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บทสรุปของผูบ้ริหาร 
 

บริษทั Wolffia A Plus จ ากัด ได้พฒันาผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าใน

รูปแบบขนมแผ่นอบกรอบท่ีผลิตจากไข่น ้ า (Wolffia globosa) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและส่ิงแวดลอ้ม ผลิตภณัฑน้ี์เนน้คุณค่าทางโภชนาการท่ีสูง โปรตีนคุณภาพ

ดี และความสะดวกสบายในการบริโภค เหมาะส าหรับผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั  อุตสาหกรรมอาหาร

จากพืช (Plant-Based Food) ทั้งในระดบัโลกและในประเทศไทยก าลงัเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดย

คาดการณ์ว่าอัตราการเติบโตเฉล่ียต่อปี (CAGR) จะอยู่ท่ี 10.5% บริษัทมุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์

การตลาดผา่นช่องทางออนไลน์ และแพลตฟอร์ม E-commerce ต่าง ๆ เพื่อสร้างการรับรู้และจ าหน่าย 

บริษทัคาดการณ์ยอดขายท่ี 75,722 ช้ินต่อปี คิดเป็นรายได ้5,224,825 บาทต่อปี จากการ

วิเคราะห์ทางการเงินพบว่าการลงทุนเร่ิมตน้ท่ี 1,343,000 บาท จะให้ผลตอบแทนท่ีน่าพอใจ โดยมี

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 6,473,429 บาท อัตราผลตอบแทน (IRR) เท่ากับ 64% และ

ระยะเวลาคืนทุนคิดลด (DBP) ภายใน 3 ปี 11 เดือน ซ่ึงสูงกว่าผลตอบแทนจากการลงทุนใน

สินทรัพยท์างเลือก เช่น หุน้กูท่ี้มี Credit Rating A-  บริษทัจึงมีความมัน่ใจในศกัยภาพของธุรกิจและ

มีส่วนร่วมในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

 

1.1 ควำมเป็นมำและแนวคิดธุรกิจ 
อุตสาหกรรมอาหารจากพืชทัว่โลกก าลงัเติบโตอย่างรวดเร็วและมีการพฒันาอย่าง

ต่อเน่ืองควบคู่ไปกับการเปล่ียนแปลงและความท้าทายในการผลิตอาหาร  ปัจจุบัน ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น และตระหนกัมากขึ้นถึงปัญหาท่ีเกิดจากการบริโภค
เน้ือสัตว ์ส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงในการเลือกรับประทานอาหารในช่วงสองถึงสามปีท่ีผ่านมา  
โดยผลิตภณัฑจ์ากพืชไดรั้บความสนใจและการยอมรับจากผูบ้ริโภคมากขึ้น ในขณะท่ีผูค้นพยายาม
ปรับปรุงสุขภาพของตนเอง  พวกเขายังต้องการมีส่วนสนับสนุนแนวทางปฏิบัติท่ีย ั่งยืนต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงรวมถึงการลดการบริโภคเน้ือสัตวซ่ึ์งส่งผลกระทบต่อการปล่อยก๊าซเรือนกระจก ดว้ย
เหตุน้ี ผูบ้ริโภคจึงเลือกอาหารท่ีผลิตขึ้นโดยปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์หรือก๊าซเรือนกระจก
นอ้ยท่ีสุดตลอดห่วงโซ่การผลิตเพื่อบรรเทาความเสียหายต่อส่ิงแวดลอ้ม 

ผลิตภณัฑ์จากพืชก าลงักลายเป็นกระแสใหม่ในการบริโภคอาหารท่ีได้รับความนิยม
อย่างมากในหมู่ผูบ้ริโภค และเป็นท่ีรู้จกัในช่ือ "อาหารแห่งอนาคต" ตามรายงานของ Euromonitor 
ตลาดอาหารจากพืชทัว่โลกคาดว่าจะเติบโตดว้ยอตัราการเติบโตต่อปีแบบทบตน้ (CAGR) 10.5% 
ตั้งแต่ปี 2019 ถึง 2024 และมีมูลค่าตลาดประมาณ 25,000 ลา้นดอลลาร์ในปี 2024 ส าหรับประเทศ
ไทย Krungthai Compass คาดการณ์วา่ภายในปี 2024 ตลาดจะมีมูลค่า 45,000 ลา้นบาท โดยมี CAGR 
ใกลเ้คียงกนัท่ี 10% การสนบัสนุนจากรัฐบาลช่วยส่งเสริมความกา้วหนา้ในเทคโนโลยีการผลิตและ
นวตักรรม ในขณะท่ียคุดิจิทลัช่วยใหก้ารส่ือสารรวดเร็วและสร้างความตระหนกัรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ใหม่มากขึ้น 

ปัจจยัผลกัดนัอ่ืนๆ ท่ีส่งผลให้อาหารจากพืชมีความแข็งแกร่ง ไดแ้ก่ ประชากรโลกท่ี
เพิ่มขึ้น ความแปรปรวนของสภาพอากาศท่ีส่งผลต่อความมัน่คงด้านอาหาร สังคมผูสู้งอายุ และ
ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีการเกษตร ประเทศไทยมีศกัยภาพอย่างมากส าหรับธุรกิจอาหารเพื่อ
สุขภาพ เน่ืองจากไดรั้บการยอมรับว่าเป็นศูนยก์ลางของอาหารเพื่อสุขภาพและสมุนไพร  ทรัพยากร
ทางการเกษตรท่ีอุดมสมบูรณ์และแนวทางการเกษตรสมยัใหม่ของประเทศท าให้ประเทศไทยเป็น
สถานท่ีท่ีเหมาะสมส าหรับการผลิตอาหารจากพืช ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความยัง่ยืนดา้นส่ิงแวดลอ้มและ
ความกงัวลดา้นความปลอดภยัของผูบ้ริโภค นอกจากน้ี ประเทศไทยก าลงัเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ โดยมี
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จ านวนผูสู้งอายุเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง กลุ่มประชากรดงักล่าวรวมถึงกลุ่มท่ีใส่ใจสุขภาพ ถือเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโน้มดี  เม่ืออายุมากขึ้น มักจะสูญเสียมวลกล้ามเน้ือและต้องการโปรตีนเพื่อ
ซ่อมแซมร่างกาย นอกจากน้ี ผูสู้งอายุอาจพบการเปล่ียนแปลงของระบบย่อยอาหาร  ซ่ึงท าให้การ
บริโภคเน้ือสัตวม์ากเกินไปท าให้รู้สึกไม่สบายตวัและไดรั้บใยอาหารไม่เพียงพอต่อการย่อยอาหาร 
ดังนั้น โปรตีนจากพืชจึงเป็นตวัเลือกท่ีเหมาะสม เน่ืองจากดูดซึมได้ง่าย ตวัอย่างเช่น ถัว่เหลืองมี
กรดอะมิโนจ าเป็น เช่น ทริปโตเฟน ลิวซีน และอาร์จินีน ซ่ึงจ าเป็นต่อการท างานของกลา้มเน้ือและ
สุขภาพของผูสู้งอาย ุ(กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, 2566) 

โดยสรุปความต้องการอาหารจากพืชจะเติบโตขึ้นอย่างมากในอีกไม่ก่ีปีข้างหน้า 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคแสวงหาทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพซ่ึงท าจากส่วนผสมจากธรรมชาติ  ดว้ยการเพิ่มขึ้น

ของการบริโภคมังสวิรัติในกลุ่มมิลเลนเนียลและการตระหนักรู้ท่ีเพิ่มขึ้นเก่ียวกับประโยชน์ต่อ

สุขภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัการลดการบริโภคเน้ือสัตว ์ส่งผลใหอ้นาคตของอุตสาหกรรมอาหารและขนม

จากพืชจึงดูสดใส โดยตลาดขนมขบเคี้ยวจากพืชคาดว่าจะมีมูลค่าถึง 36,083 พนัลา้นดอลลาร์ในปี 

2023 และคาดวา่จะเติบโตถึง 76,186 พนัลา้นดอลลาร์ภายในปี 2033 โดยมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี 

8% ในช่วงปี 2023 ถึง 2033 ความนิยมท่ีเพิ่มมากขึ้นของขนมขบเคี้ยวจากพืชนั้นขบัเคล่ือนโดยความ

ต้องการของผูบ้ริโภคส าหรับขนมขบเคี้ ยวเพื่อสุขภาพท่ีท าจากส่วนผสมจากธรรมชาติท่ีอร่อย 

แนวโนม้น้ียงัไดรั้บการสนบัสนุนจากการเติบโตของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นมงัสวิรัติ โดยเฉพาะในกลุ่ม

มิลเลนเนียล โดยในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัสุขภาพของตนเองมากขึ้น และตระหนกัว่า

การจ ากัดการบริโภคเน้ือสัตว์สามารถส่งผลดีต่อสุขภาพในเชิงบวกได้ด้วยการลดความเส่ียงท่ี

เก่ียวข้องกับโรคต่างๆ  เช่น มะเร็ง โรคหัวใจ เบาหวาน และโรคอ้วน (ส านักงานนโยบายและ

ยทุธศาสตร์การคา้, 2567) 

นอกจากน้ียงัมีความท้าทายในอนาคตท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยทางเศรษฐกิจและภัย

ธรรมชาติ แต่ตลาดโดยรวมยงัคงมีโอกาสเติบโตเน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัคงให้ความส าคญักบัสุขภาพ

และจ านวนมงัสวิรัติและวีแกนท่ีเพิ่มขึ้นทัว่โลก คาดว่าภายในปี 2023 ประมาณ 22% ของประชากร

โลกจะประกอบด้วยผูบ้ริโภคท่ีเป็นมงัสวิรัติและวีแกน  และคาดว่าประชากรโลกจะเพิ่มขึ้นถึง 9 

พนัลา้นคนภายในปี 2050 ซ่ึงจะสนับสนุนศกัยภาพการเติบโตของตลาดอาหารจากพืชต่อไป ใน

ขณะเดียวกนักผูบ้ริโภคยงัมีความตระหนกัถึงความยัง่ยืนของส่ิงแวดลอ้มและแสวงหาแหล่งอาหาร

ทางเลือกท่ีไม่เป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย  
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1.2 โอกำสกำรเติบโตและแนวโน้มของธุรกจิ 
Wolffia arrhiza (L.) Wimm. หรือท่ีเรียกกนัทัว่ไปว่า "ไข่น ้ า" หรือ "ไข่ผ  า" เป็นพืชน ้ า

ลอยน ้าขนาดเลก็ท่ีอยูใ่นวงศ ์Lemnaceae พบไดใ้นหนองบึงและแหล่งน ้าน่ิง มีลกัษณะเด่นคือเมลด็สี
เขียวกลมหรือเกือบกลม มีเส้นผ่านศูนยก์ลางประมาณ 0.5 ถึง 1.5 มิลลิเมตร พืชชนิดน้ีถือเป็นพืชท่ี
เลก็ท่ีสุดในโลก 

ในดา้นคุณค่าทางโภชนาการ ไข่น ้าอุดมไปดว้ยโปรตีน เบตาแคโรทีน และคลอโรฟิลล์
ท่ีสังเคราะห์ขึ้นโดยการสังเคราะห์แสง มีปริมาณโปรตีนเทียบเท่ากบัพืชตระกูลถัว่และธญัพืชต่างๆ 
และมีไฟเบอร์สูง นอกจากน้ี โปรไฟลก์รดอะมิโนจ าเป็นในร่ายการ ไข่น ้ ายงัใกลเ้คียงกบัไข่ไก่ สไป
รูลินา และคลอเรลลา คลอโรฟิลลท่ี์มีอยู่ในไข่น ้ ายงัมีคุณสมบติัตา้นอนุมูลอิสระท่ีสูงกว่าท่ีพบในส
ไปรูลินา ท าใหมี้ประโยชน์ในการรักษาอาการทอ้งผกูและบรรเทาอาการโลหิตจาง ส่วนการปลูกพืช 
ไข่น ้ าจะพบไดใ้นภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคเหนือของประเทศไทยเป็นหลกั รวมถึงจงัหวดั
ต่างๆ เช่น ขอนแก่น กาฬสินธุ์ มหาสารคาม ก าแพงเพชร อุทยัธานี ล าปาง และเชียงใหม่ โดยปลูกใน
บ่อดินเพื่อจ าหน่ายส่งในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคกลางของประเทศไทย  ไข่น ้ าสามารถ
ขยายพนัธุ์ไดต้ลอดทั้งปี ขึ้นอยูก่บัระดบัน ้าในบ่อปลูก 

เม่ือเดือนตุลาคม 2564 นางสาวรัชฎา ธนดิเรก รองโฆษกประจ าส านักนายกรัฐมนตรี 
ได้ประกาศแผนงานของรัฐบาลท่ีมุ่งพฒันาอุตสาหกรรมแปรรูปอาหาร  โดยมีเป้าหมายท่ีจะให้
ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการผลิตอาหาร 1 ใน 10 ของโลก ขณะเดียวกนัก็ส่งเสริมเศรษฐกิจสีเขียว
ตามแนวทางเกษตร 4.0 แผนงานดังกล่าวมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มรายได้ของเกษตรกรและเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศอย่างย ัง่ยืน กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ร่วมกับสภา
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย  ได้อนุมัติโครงการ "หน่ึงจังหวดั หน่ึงนิคมอุตสาหกรรม" เพื่อ
ส่งเสริมอุตสาหกรรมเกษตรและอาหารใน 18 คลสัเตอร์จงัหวดั โครงการน้ีจะน าไปสู่การกระจาย
การลงทุน การสร้างงาน และมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรทั่วทั้ งภูมิภาคต่างๆ ตาม
ศกัยภาพของแต่ละภูมิภาค เช่น ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือจะเน้นท่ีจงัหวดัอุดรธานี  ในขณะท่ีภาค
กลางตอนบนจะเน้นท่ีจงัหวดัอ่างทอง ในบางพื้นท่ี นิคมอุตสาหกรรมท่ีมีอยู่เดิมอาจขยายเป็นเขต
อุตสาหกรรมอาหารเพื่อการเกษตร เพื่อรองรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) สหกรณ์ 
และวิสาหกิจชุมชน 

มาตรการส าคญัในการขบัเคล่ือนโครงการน้ีคือการสร้างนวตักรรมอาหารแห่งอนาคต
ท่ีมุ่งหวงัท่ีจะท าให้การน านวตักรรมอาหารไปใชใ้นเชิงพาณิชย์ โดยน าเทคโนโลยีใหม่มาใชใ้นการ
ผลิตและแปรรูปอาหาร  โครงการน าร่องจะน าเสนอ  "ไข่น ้ า" ซ่ึงได้รับการยอมรับว่าเป็นพืช
วัฒนธรรมไทยดั้ ง เ ดิมและแหล่ งอาหารท้อง ถ่ิน ท่ี มีอยู่ม ากมายในภาค เหนือและภาค
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ตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย  ได้รับการยอมรับทัว่โลกว่าเป็นสุดยอดอาหารเน่ืองจากมี
คุณค่าทางโภชนาการสูง อุดมไปดว้ยวิตามิน แร่ธาตุ ไฟเบอร์ และโปรตีน และรูปร่างกลมเล็กท าให้
ไดรั้บฉายาวา่ "คาเวียร์สีเขียว" 

การวิจยัโดย Appenroth และคณะ (2017) ระบุว่าพืชวงศ์ Lemnaceae มีระดับโปรตีน 
ไขมนั แป้ง กรดอะมิโน และกรดไขมนัเทียบเท่ากบัระดบัท่ีองคก์ารอนามยัโลก (WHO) แนะน า การ
ศึกษาวิจยัโดย Edelman และ Colt แสดงให้เห็นว่าไข่น ้ ามีกรดอะมิโนจ าเป็น เช่น ทรีโอนีน วาลีน 
เมทไธโอนีน ลิวซีน ฟีนิลอะลานีน ไลซีน ทริปโตเฟน และอาร์จินีน ในระดบัท่ีสูงกว่าท่ีพบในถัว่
เหลือง 

ปัจจุบันมีแนวโน้มท่ีเพิ่มมากขึ้นในการเพาะปลูกไข่น ้ า (Wolffia arrhiza) อย่างเป็น
ระบบในฟาร์มท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงผูป้ลูกใช้น ้ าน่ิงท่ีสะอาดในถังซีเมนต์หรือพลาสติกเป็นเวลา 1-2 
สัปดาห์ในการเพาะปลูก เม่ือพืชโตเต็มท่ีแลว้ จะเก็บเก่ียวโดยใช้ภาชนะท่ีสะอาดพร้อมตวักรอง
ละเอียดส าหรับท าความสะอาดก่อนจะบีบอดัเพื่อก าจดัน ้ าส่วนเกินออกเพื่อการอบแห้ง ผลิตภณัฑท่ี์
เก็บเก่ียวไดส้ามารถเก็บไวไ้ดท้ั้งแบบสดหรือแบบแห้งเพื่อขายให้กบัผูค้า้ปลีกหรือโรงงานแปรรูป
อาหาร ตลาดโปรตีนจากพืชยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและมีศกัยภาพในอนาคตอนัใกลน้ี้ เน่ืองมาจาก
ผูบ้ริโภคมีความตระหนกัรู้มากขึ้นเก่ียวกบัประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัโภชนาการท่ีมีคุณภาพ
ซ่ึงช่วยเพิ่มปริมาณโปรตีนในร่างกาย น่ีเป็นโอกาสให้ผูว้ิจยัพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคท่ี
ใส่ใจสุขภาพและมองหาทางเลือกท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ 

ดงันั้น จึงมีความสนใจในการศึกษาแผนธุรกิจท่ีเน้นพฒันา "ผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริม
อาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมแผ่นอบกรอบ" การศึกษาคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อประเมินความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและโอกาสทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑด์งักล่าว  พร้อมทั้งให้ขอ้มูลเชิงลึก
เก่ียวกับการปรับปรุงและพฒันาขนมขบเคี้ ยวโปรตีนจากไข่ผ  าท่ีสร้างสรรค์ซ่ึงเขา้ถึงได้ สะดวก 
ปลอดภัย และมีคุณค่าทางโภชนาการส าหรับผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและสอดคล้องกับความ
ตอ้งการของตลาด 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงค่าเปรียบเทียบปริมาณโปรตีนคงเหลือระหวา่ง Wolffia arrhizal และ พืชผลปกติ  

ท่ีมา Appenroth และคณะ, 2017) 
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การวิจยับ่งช้ีว่าตลาดโปรตีนจากพืชเติบโตอย่างต่อเน่ืองและมีศกัยภาพในการเพิ่ม

มูลค่าอย่างมีนยัส าคญั เน่ืองจากผูค้นให้ความส าคญักบัสุขภาพมากขึ้นและแสวงหาทางเลือกอาหาร

ท่ีมีคุณภาพสูงและมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีให้โปรตีน นกัวิจยัมองเห็นโอกาสทางการตลาดในการ

พฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ ส่ิงน้ีท าให้เกิดความสนใจในการศึกษาแผน

ธุรกิจส าหรับ "ผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมแผ่นอบกรอบ" เป้าหมายคือ

การส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคและโอกาสทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑน้ี์ โดยแนะน าการ

ปรับปรุงและพฒันาขนมขบเคี้ยวโปรตีนจากไข่น ้ าให้เขา้ถึงไดส้ะดวก ปลอดภยั และมีคุณค่าทาง

โภชนาการส าหรับผูท่ี้ให้ความส าคญักบัการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  แนวทางน้ีมุ่งหวงัท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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บทที่ 2 
ภำพรวมบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 

 

 

2.1 รำยละเอยีดของธุรกจิและผลติภัณฑ์ 
บริษทั Wolffia A plus จ ากดั เป็นผูน้ าเนิดการธุรกิจในส่วนของการผลิตและเป็นผูจ้ดั

จ าหน่ายผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบแผ่นอบกรอบ มีสูตรเป็นของบริษทั

โดยเฉพาะ กระบวนการผลิตของทางบริษทัท่ีได ้การรับรองคุณภาพ บรรจุลงในบรรจุภณัฑ์ท่ีทาง

บริษทัเป็นผูอ้อกแบบ และจดัส่งสินคา้ไปยงัสถานท่ีจดัเก็บของบริษทั เพื่อจ าหน่ายต่อไป โดยการ

ประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ ของบริษทั เช่น Facebook, Line Official, TikTok, IG and E-

commerce market เพื่อน าสินคา้สู่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และยงัประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่ต่างๆ ผ่าน 

ช่องทางออนไลน์ต่างๆ ของบริษทั เช่น เพจ Facebook โดยน าเสนอคุณประโยชน์ถึงคุณค่าของ

สารอาหาร และเพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ถึงผลิตภณัฑท์ดลองใชโ้ดยใหลู้กคา้สามารถลงช่ือเพื่อแสดงความ

จ านอง และให้ลูกค้ามาช่วยรีวิวผลิตภัณฑ์ ท าให้ส่งผลต่อการเกิดการบอกต่อ และสร้างความ

น่าเช่ือถือ พร้อมทั้งจดับูธนงานจดัแสดงสินคา้ต่างๆ เพื่อเป็นการเขา้ถึงลูกคา้และไดรั้บค าเสนอแนะ

จากลูกคา้โดยตรง 

 

2.1.1 ตรำผลติภัณฑ์ 
บริษทั Wolffia A plus จ ากดั ตั้งช่ือตรงตวั Wolffia เพื่อส่ือถึงสินคา้ท่ีน าไข่ผ  า มาเป็น

วตัถุดิบหลกั และ ส่วนของ A plus แสดงถึงคุณภาพและคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากสินคา้

ของบริษทั โดยท่ีมุ่งเนน้ท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ์จากวัตถุดิบไข่ผ  าของให้มีคุณภาพและมูลค่าเพิ่มมาก

ขึ้น และตอบสนองต่อผูบ้ริโภคในทุกๆกลุ่มเป้าหมาย โดยมุ่งเนน้เพื่อสุขภาพท่ีดีและการมีความสุข

จากสุขภาพท่ีดี โดยการบริโภคอาหารหรือขนมท่ีมีประโยชน์ ผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่

ผ  าในรูปแบบแผ่นอบกรอบ  ซ่ึงประกอบไปด้วยโปรตีนคุณภาพสูง ด้วยการบริโภคขนมท่ีมี

ประโยชน์แลว้ยงัดีต่อสุขภาพดว้ย เพิ่มโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายไดมี้ทางเลือกทานขนมท่ีประโยชน์

ต่อร่างกาย โดยสามารถทานไดทุ้กวยั ทั้งเด็ก, คนท างาน และ ผูสู้งอาย ุท่ีเลือกดูแลรักษาสุขภาพและ

ใส่ใจในการบริโภคขนมท่ีดีต่อสุขภาพ พร้อมทั้งเสริมโปรตีนและวิตามิน ต่างๆ ให้ร่างกายได้
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แขง็แรงมากขึ้น พร้อมทั้งผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไขผ าในรูปแบบแผ่นอบกรอบแบบขนม

ยงัสามารถทานไดทุ้กๆวนั 

 
ภาพท่ี 2.1 ภาพตราผลิตภณัฑ ์
 

2.1.2 รูปแบบผลติภัณฑ์  
รูปแบบซองบรรจุขนมแบบอดัไนโตรเจน โดยมีปรุงรสชาติ ให้เลือก รสโนริสาหร่าย 

รสบาร์บีคิว เป็นตน้ 

 
ภาพ 2.2 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑแ์บบซอง 
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2.2 ภำพรวมของบริษัท 
ช่ือบริษทั:  บริษทั Wolffia A plus จ ากดั  

รูปแบบธุรกิจ: บริษทั Wolffia A plus จ ากดั เป็นลกัษณะ business to customer และ 

business to business โดยจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบ

กรอบ โดยมุ่งเนน้ผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในรูปแบบขนมอบกรอบ ท่ีสามารถน าไปบริโภคไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 

และทุกวนั และยงัสามารถทานเพื่อเสริมโปรตีนในระหว่างวนั โดยสามารถแทนการทานขนมต่างๆ

ท่ีส่วนมากจะผลิตมาจากแป้ง โดยขนมไข่ผ  าน้ีมีวตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% โดยไดน้ ามาจากฟาร์ม

เล้ียงแบบระบบปิด แหล่งน ้าสะอาดและไม่มีสารปนเป้ือนท่ีเป็นอนัตราย  

สินคา้และบริการ: การผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าใน

รูปแบบของขนมอบกรอบ แบบปรุงรส ตามสูตรท่ีถูกพฒันาโดยเฉพาะของบริษทัโดยมุ่งเนน้โปรตีน

คุณภาพท่ีดีช่วยเสริมสร้างมวลกระดูกใหก้บัร่างกายและเสริมโปรตีนใหก้บัผูส้นใจทุกเพศทุกวยั  

 

โดยบริษทั Wolffia A plus จ ากดั คดัสรรวตัถุดิบไข่ผ  าจากฟาร์มระบบปิดคุณภาพสูง

เพื่อน ามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ โดยในช่วงแรก บริษทัฯ จะจ าหน่ายผ่านซุ้มขายชัว่คราวหรือตาม

ตลาดชุมชนและร้านคา้ท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑอ์อร์แกนิก ซ่ึงในช่วงแรก ผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัมาก

นกัในตลาด ท าให้ลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือไดย้ากเน่ืองจากไม่เคยลองผลิตภณัฑม์าก่อน บริษทัฯ 

จึงมุ่งเนน้การสร้างประสบการณ์ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างการรับรู้และความภกัดีต่อแบรนด์ เม่ือ

ลูกคา้พึงพอใจแลว้ ก็สามารถแนะน าผลิตภณัฑใ์หก้บัคนรู้จกั ซ่ึงจะท าใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น 

เม่ือผลิตภณัฑ์ไดรั้บความนิยมมากขึ้น ลูกคา้จะสามารถสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์

ต่างๆ เช่น เพจ Facebook, LINE@ หรือแพลตฟอร์มออนไลน์อ่ืนๆ บริษทัฯ จะใช้บริการจัดส่งท่ี

เหมาะสม เพื่อใหม้ัน่ใจวา่ผลิตภณัฑจ์ะถึงมือผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ 

แนวทางน้ีมุ่งเนน้ท่ีจะเพิ่มการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคและสร้างสถานะท่ีแข็งแกร่งใน

ตลาดผลิตภณัฑจ์ากไข่ผ  าพร้อมตอบสนองความตอ้งการอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเพิ่มมากขึ้น 

ทั้งน้ีทางบริษทัท าประชาสัมพนัธ์ช่องทางออนไลน์อย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างความสนใจ

ผ่านการให้ขอ้มูลทางดา้นโภชนาการและการรับประทานอาหารตามวตัถุประสงค ์โดยสร้างความ

น่าเช่ือถือและรวมทั้งขยายการประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มเป้าหมายใหไ้ดก้วา้งขึ้น 
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วิสัยทศัน์ (Vision) 

บริษทั Wolffia A plus จ ากดั จะผลิตผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค เพื่อคุณภาพ

ชีวิตท่ีดีขึ้นของผูท่ี้ใส่ใจในสุขภาพ โดยมุ่งเนน้ในเร่ืองคุณภาพ มาตรฐาน และคุณค่าทางโภชนาการ 

และยงัตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกเพศทุกวยัแลว้เป็นตวัเลือกแรกในการบริโภค

ผลิตภณัฑโ์ปรตีนขนมอบกรอบ 
 

พนัธกิจ (Mission) 

1.  เลือกสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยเลือกท่ีมาจากฟาร์มท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน 
เพราะเล้ียงในแหล่งน ้ าสะอาด อีกทั้งมุ่งเน้นเป็นพนัธมิตรท่ีดีในการซ้ือขายเพื่อความมัน่คงในการ
ผลิตสินคา้ 

2. ยึดมัน่ในการรักษามาตรฐานคุณภาพสินคา้และบริการ รวมถึงมีการพฒันารูปแบบ
และคุณภาพสินคา้อยา่งต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคทุกกลุ่มเป้าหมาย  

3. มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  แล้วยงัต้องค านึงถึง
ส่ิงแวดลอ้มและตอบแทนคุณค่าใหก้บัสังคม 
 

 

2.3 เป้ำหมำยในกำรด ำเนนิธุรกจิ 
2.3.1 เป้ำหมำยระยะส้ันในปีท่ี 1 
1.  สร้าง Brand awareness ให้เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและได้ยอมรับจาก

ผูบ้ริโภค 
2.  สร้างความน่าเช่ือถือและความน่าสนใจในตราแบรนด์สินคา้โดยให้ข้อมูลและ

รายละเอียดท่ีชดัเจน 
3. ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ใหมี้สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ 
4. สร้างช่องทางขายและประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 

Facebook,  LINE@,  Instagram, Shopee Lazada โดยเก็บข้อมูลและวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเพื่อวาง
แผนการโฆษณาและการจดัโปรโมชัน่ 

5. สร้างความพึงพอใจสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ 
6. สร้างยอดขายเพิ่มขึ้นในอตัราอยา่งนอ้ยร้อยละ 10-15 ต่อปี 
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2.3.2 เป้ำหมำยระยะกลำงปีท่ี 2 - 3 
1. ขยาย  Brand awareness ให้เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มเป้าหมายและถูกการยอมรับจาก

ผูบ้ริโภคมากขึ้น 
2. พฒันาผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารแบบขนมอบกรอบให้มีความหลากหลายขึ้น 

โดยพฒันาสูตรและรสชาติใหม่ๆ 
3. เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าในกลุ่มห้างสรรพสินค้าชั้นน าอาทิเช่น top 

supermarket, Lemon farm, Gourment market และร้านคา้สุขภาพต่างๆ อาทิ เช่น วิลล่า มาร์เก็ต โดย
เลือกร้านท่ีมีการจดัวางสินคา้หมวดขนมเพื่อสุขภาพหรือซุปเปอร์ฟู้ ด เน่ืองจากจะมีกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
ลูกคา้หลกัอยูแ่ลว้ ซ่ึงผลิตภณัฑใ์หม่จะเป็นอีกหน่ึงทางเลือกใหก้บัลูกคา้เลือกซ้ือได ้

 
2.3.3 เป้ำหมำยระยะยำวในปีท่ี 4 - 5 เป็นต้นไป 
1. ขยาย Brand awareness ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในต่างจงัหวดัและไดรั้บ

การยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง 
2. ขยายสาขาในการกระจายสินคา้ให้อยู่ในบริเวณอ่ืนท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ใหม่ต่างจงัหวดั

และท่ีมีก าลงัซ้ือเพื่อประโยชน์ในการขนส่งและลดเวลาในการขนส่งและในขณะเดียวกนัก็เพิ่มก าลงั
การผลิต 

3. พฒันารูปแบบการขนส่งสินคา้ไปยงัต่างจงัหวดั 
4. ขยายความร่วมมือกบั ฟาร์มไข่ผ  าในภูมิภาคต่างๆเพื่อเพิ่มแหล่งท่ีมาของวตัถุดิบท่ี

รองรับการผลิตท่ีเพิ่มมากขึ้น 
5. ขยายก าลงัการผลิตเพื่อรองรับกบัตลาดในสาขาต่างจงัหวดั 
6. หลงัจากท่ีมีฐานลูกคา้ในประเทศและต่างจงัหวดั และมีกลุ่มประเภทของสินค้าท่ี

หลากหลายขึ้นจึงจะท าการขยายตลาดไปสู่ต่างประเทศโดยเร่ิมจากประเทศในกลุ่มเอเชียเป็นหลกั 
อาทิ เช่น จีน, ญ่ีปุ่ น, เวียดนาม โดยประเทศดงักล่าวมีกลุ่มลูกคา้ท่ีมีแนวโน้มจะดูแลรักษาสุขภาพ
เพิ่มมากขึ้นโดยเฉพาะญ่ีปุ่ นท่ีมีสังคมสูงอายุเพิ่มมากขึ้น จึงเหมาะกบัการขยายตลาดไปในประเทศ
ญ่ีปุ่ นกลุ่มเป้าหมายท่ีดูแลรักษาสุขภาพตนเองและมีก าลงัซ้ือ หลงัจากนั้นจึงขยายตลาดไปยงัอเมริกา
และ ยโุรปตามล าดบั 
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2.4 รำยละเอยีดของสินค้ำและบริกำร 
บริษทั Wolffia A plus จ ากัด เป็นธุรกิจด าเนินการผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์

โปรตีนเสริมอาหารในรูปแบบของขนมอบกรอบ โดยจะผลิตจากไข่ผ  าจากธรรมชาติซ่ึงเป็นวตัถุดิบ

หลกั โดยน าไข่ผ  ามาจากแหล่งผลิตท่ีมีมาตรฐาน โดยจะมีฟาร์มไข่ผ  าท่ีได้มาตรฐานและมีแหล่ง

วตัถุดิบท่ีเพียงพอโดยจะน าวตัถุดิบหลกัคือไข่ผ  าสด มาเป็นวตัถุดิบหลกัในการท าขนมอบกรอบ ซ่ึง

ไข่ผ  า ถือเป็นพืชน ้ าขนาดเล็กท่ีมีโปรตีนสูงและมีกรดอะมิโนจ าเป็นต่อร่างกายหลายชนิดอีกทั้งยงั

ยอ่ยง่ายเน่ืองจากเป็นโปรตีนจากพืช 

 
ภาพท่ี 2.3 ภาพแสดงตารางปริมาณสาร Protein ท่ีพบใน W.globosa Powder, Control Snack and 

W.globosa Sanck  

ท่ีมา Nattira On-Nom และคณะ, 2023  
 

จากการศึกษาไข่ผ  าท่ีถูกน ามาทดลองในรูปแบบผง และในรูปแบบของขนม พบวา่ ไข่

ผ  าท่ีน ามาวิเคราะห์คุณค่าของสารอาหาร พบวา่มีโปรตีนอยู่ 31.5 กรัม ในไข่ผ  าแบบผง และ 12.86  

กรัม ในไข่ผ  าแบบขนม แลว้ยงัพบกรดอะมิโนในสัดส่วนต่างๆ ในภาพท่ี 2.4 แสดงถึง กรดอะมิโน

จ าเป็น (essential amino acids) ต่อร่างกาย  
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ภาพท่ี 2.4 ภาพแสดงตารางปริมาณกรดอะมิโนจ าเป็น (essential amino acids) ท่ีพบใน W.globosa 

Powder, Control Snack and W.globosa Sanck  

ท่ีมา Nattira On-Nom และคณะ, 2023  
 

โดย Valine, Methionine, Isoleucine, และ Leucine เป็นกรดอะมิโนจ าเป็น (essential 

amino acids) ซ่ึงหมายความว่าร่างกายไม่สามารถสังเคราะห์ไดเ้องและจ าเป็นตอ้งไดรั้บจากอาหาร 

โดยกรดอะมิโนเหล่าน้ีมีบทบาทส าคญัในกระบวนการต่างๆ ของร่างกาย: ซ่ึงพบวา่ 691.22 mg/100g 

,199.02 mg/100g, 437.13 mg/100g,  961/30 mg/100g ตามล าดบั   
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1. Valine (วาลีน): เป็นหน่ึงในกรดอะมิโนชนิดโซ่ก่ิง (branched-chain amino acid - 
BCAA) มีบทบาทในการส่งเสริมการเจริญเติบโตและซ่อมแซมเน้ือเยื่อในร่างกาย รวมทั้งช่วยในการ
รักษาระดบัพลงังานและกระบวนการเมตาบอลิซึมของกลา้มเน้ือ 

2. Methionine (เมไทโอนีน): เป็นกรดอะมิโนท่ีมีส่วนส าคญัในการสังเคราะห์โปรตีน
และสารประกอบท่ีส าคญั เช่น ซิสทีอีน (cysteine) และคาร์นิทีน (carnitine) รวมถึงมีบทบาทใน
กระบวนการเมตาบอลิซึมของไขมนัและสารตา้นอนุมูลอิสระ 

3. Isoleucine (ไอโซลิวซีน): เป็นกรดอะมิโนชนิดโซ่ก่ิงอีกตวัหน่ึงท่ีส าคญัส าหรับการ
สังเคราะห์โปรตีนและการฟ้ืนฟูกลา้มเน้ือ นอกจากน้ียงัช่วยในการควบคุมระดบัน ้าตาลในเลือดและ
พลงังาน 

4. Leucine (ลิวซีน): เป็นกรดอะมิโนชนิดโซ่ก่ิงท่ีมีความส าคญัมากในกระบวนการ
สังเคราะห์โปรตีนและการสร้างกลา้มเน้ือ Leucine ยงัช่วยกระตุน้กระบวนการสร้างพลงังานและ
รักษาระดบัน ้าตาลในเลือด 

การไดรั้บกรดอะมิโนเหล่าน้ีในปริมาณท่ีเพียงพอจากอาหารโปรตีนคุณภาพสูงจากไข่

ผ  า เป็นส่ิงส าคญัต่อการรักษาสุขภาพและประสิทธิภาพการท างานของร่างกาย 
 

 
ภาพท่ี 2.5 ตารางเปรียบเทียบปริมาณสารอาหารของไข่ผ  าอบแห้งจากการวิเคราะห์กบัอาหารชนิด

อ่ืนๆ  

ที่มา ภาชณุมาศ ทองค า, 2562 

จากภาพท่ี 2.5 แสดงให้เห็นถึงปริมาณสารอาหารไข่ผ  าอบแห้งท่ีมีปริมาณแคลเซียม

สูงขึ้ นมากกว่าผลิตภัณฑ์นมทั่วไปท่ีบริโภคพร้อมทั้ งปริมาณฟอสฟอรัสท่ีช่วยในการดูดซึม
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แคลเซียมเขา้สู่กระบวนการของร่างกาย อีกทั้งยงัมีปริมาณโปรตีนอยู่ในเกณฑสู์ง มีปริมาณเส้นใยท่ี

ในการผลิตสะพานนมนั้นไม่มี ฉะนั้นไข่ผ  าอบแห้งจึงเหมาะส าหรับเป็นผลิตภณัฑใ์นกลุ่มคนท่ีด่ืม

นมไดป้ริมาณนอ้ยและอีกทั้งมีปัญหาการขาดเอนไซมแ์ลปเตส อนัเป็นสาเหตุท่ีท าให้ด่ืมนมแลว้เกิด

อาการทอ้งอืดปวดทอ้งและทอ้งเสียหลงัจากการด่ืมนม 

 

 

2.5 คุณค่ำที่ลูกค้ำจะได้รับจำกสินค้ำและบริกำร 
1. แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบท่ีน ามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑไ์ดน้ ามาจากธรรมชาติแหล่งน ้า

ท่ีสะอาดและมีการผลิตท่ีไดม้าตรฐานและมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมารับรองคุณประโยชน์ 
2. ผลิตภณัฑ์ไข่ผ  าเป็นแหล่งโปรตีนท่ีมีคุณภาพสูง มีงานวิจยัและพฒันาวตัถุดิบโดย

บริษทัจะเลือกฟาร์มไข่ผ  าท่ีมีมาตรฐานในการผลิต เพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบท่ีมีโปรตีนคุณภาพสูงเหมาะแก่
การบริโภคไดทุ้กเพศทุกวยั 

3. ผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในรูปแบบผงและน ามาแปรรูปเป็นขนมอบกรอบเพื่อให้ง่ายต่อการ
บริโภคในทุกเพศทุกวยัและยงัสามารถไปรับประทานไดทุ้กวนั เวลาและทุกสถานท่ี พร้อมทั้งยงัได้
คุณประโยชน์โปรตีนสูงและกรดอะมิโนต่างๆในเวลาเดียวกนั 
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บทที่ 3 
กำรศึกษำวิจัยข้ันต้นและกำรวิเคระห์เพ่ือหำโอกำสและพฒันำแนวคิดธุรกจิ 

 

 

3.1 ขนำดตลำดและแนวโน้ม 
การบริโภคของทานเล่นหรือสแน็คมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากตอบ

โจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัท่ีมองหาความสะดวก รวดเร็ว และสร้างความเพลิดเพลินใน

ระหว่างท างาน พฤติกรรมดงักล่าวเช่ือมโยงกบัวิถีชีวิตท่ีเคล่ือนไหวน้อย (Sedentary Lifestyle) ซ่ึง

มักใช้เวลาอยู่กับอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่ นอกจากน้ี การเปล่ียนแปลงโครงสร้าง

ครอบครัว เช่น การอยู่อาศยัคนเดียวหรือในครอบครัวขนาดเล็ก รวมถึงสถานการณ์การแพร่ระบาด

ของโควิด-19 ท่ีท าให้ผูค้นตอ้งปรับตวัไปสู่การท างานจากท่ีบา้น (Work from Home) ไดส้นบัสนุน

ให้ความตอ้งการของตลาดสแน็คเติบโตอย่างชดัเจน จากขอ้มูลของบริษทัวิจยัตลาด ยูโรมอนิเตอร์ 

(Euromonitor) พบว่าในปี 2566 ตลาดคา้ปลีกสแน็คทัว่โลกมีมูลค่ารวมถึง 643,805 ลา้นดอลลาร์

สหรัฐ โดยแบ่งออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ดงัน้ี: ขนมหวานชนิดต่าง ๆ ท่ีท าดว้ยน ้ าตาล (Confectionery) 

เช่น ช็อกโกแลต ลูกอม และหมากฝร่ัง มีมูลค่า 211,045.9 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ คิดเป็น 32.8% ของ

ตลาด ไอศกรีม (Ice Cream) มีมูลค่า 86,719.4 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ คิดเป็น 13.5% ของทานเล่นรสเค็ม

หรือเผด็ (Savoury Snacks) เช่น มนัฝร่ังทอด ขา้วเกรียบ และขนมอบปรุงรส มีมูลค่า 228,481.8 ลา้น

ดอลลาร์สหรัฐ คิดเป็น 35.5% ของทานเล่นรสหวาน (Sweet Biscuits, Snack Bars and Fruit Snacks) 

เช่น ขนมปังกรอบรสหวาน คุกก้ี และธญัพืชอดัแท่ง มีมูลค่า 117,558.6 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ คิดเป็น 

18.3% 

แนวโนม้การเติบโตของตลาดน้ีสะทอ้นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปตาม

พฤติกรรมการด าเนินชีวิตและสถานการณ์ทางสังคมท่ีส่งผลต่อการบริโภคอาหารในชีวิตประจ าวนั

อยา่งมีนยัส าคญั (ส านกัพิมพก์รุงเทพธุรกิจ, 2567) 
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ภาพท่ี 3.1 แสดงภาพรวมมูลค่าตลาดคา้ปลีกสแน็คทัว่โลกในปี 2566 

ท่ีมา: Bangkokbiznews Online 

 

การเติบโตของตลาดสแน็ค ตลาดคา้ปลีกสแน็คมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองในช่วงปี  

2564–2566 โดยมีอัตราเฉล่ียประมาณ 5.4% ต่อปี ตามข้อมูลของ "พูนพงษ์ นัยนาภากรณ์" 

ผูอ้  านวยการส านกังานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ (สนค.) กระทรวงพาณิชย ์ระบุว่าผูบ้ริโภคใน

ปัจจุบนัให้ความส าคญักบัสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น ซ่ึงเป็นผลจากเทรนด์การบริโภคของคน

รุ่นใหม่และการส่งเสริมของภาครัฐ เช่น การลดการบริโภคน ้าตาล ไขมนั และโซเดียม นอกจากน้ี ยงั

มีมาตรการสนับสนุนผูป้ระกอบการให้ออกผลิตภัณฑ์ท่ีดีต่อสุขภาพและส่ิงแวดล้อม ส่งผลให้

ตลาดสแน็คเพื่อสุขภาพเติบโตอยา่งมีนยัส าคญั 

ในปี 2566 ตลาดคา้ปลีกสแน็คเพื่อสุขภาพทัว่โลก เช่น สแน็คท่ีไม่มีกลูเตน (Gluten 

Free Snacks) สแน็คท่ีไม่มีน ้ าตาล (No Sugar Snacks) สแน็คจากพืช (Vegan Snacks) สแน็คท่ีมีไฟ

เบอร์สูง (High Fiber Snacks) และสแน็คไขมนัต ่า (Low Fat Snacks) มีมูลค่าสูงถึง 315,399.7 ลา้น

ดอลลาร์สหรัฐ โดยมีอตัราการเติบโต 8.0% ประเทศท่ีมีการเติบโตสูง ไดแ้ก่ จีน ฮ่องกง ชิลี บราซิล 

อินเดีย และสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ 

ตลาดคา้ปลีกสแน็คในประเทศไทยในปี 2566 ตลาดคา้ปลีกสแน็คของไทยมีมูลค่ารวม 

105,200.7 ลา้นบาท โดยแบ่งเป็น Savoury Snacks (รสเค็ม/เผด็) มูลค่า 47,206.8 ลา้นบาท (44.9%) 

และ Healthy Snacks มูลค่า 28,314.8 ลา้นบาท (26.9%) โดยมีอตัราการเติบโตสูงถึง 11.3% 

สินคา้สแน็คเพื่อสุขภาพในตลาดไทยท่ีมีมูลค่าสูง 5 อนัดบัแรก ไดแ้ก่: 

1. สแน็คท่ีไม่มีน ้าตาล (No Sugar Snacks) 4,378.1 ลา้นบาท 
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2. สแน็คท่ีไม่มีกลูเตน (Gluten Free Snacks) 2,991.7 ลา้นบาท 
3. สแน็คท่ีเพิ่มวิตามิน (Good Source of Vitamins Snacks) 2,872.2 ลา้นบาท 
4. สแน็คท่ีมีโปรตีนสูง (High Protein Snacks) 2,654.3 ลา้นบาท 
5. สแน็คท่ีมีไฟเบอร์สูง (High Fiber Snacks) 1,858.4 ลา้นบาท 
สินคา้ท่ีมีการเติบโตโดดเด่น ไดแ้ก่ สแน็คจากพืช (Plant-Based Snacks) 56.6%, สแน็ค

ท่ีมีโปรตีนสูง (High Protein Snacks) 22.5%, และสแน็คท่ีไม่เติมน ้ าตาลเพิ่ม (No Added Sugar 

Snacks) 20.9% 

ศกัยภาพการส่งออกของสแน็คไทย จากขอ้มูลของ Global Trade Atlas (GTA) ในปี 

2566 การส่งออกสแน็คของไทยมีมูลค่ารวม 1,954.7 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ ขยายตวั 5.8% จากปีก่อน

หนา้ โดยแบ่งเป็น 

1. ของทานเล่นรสหวาน (ขนมอบ ขนมปังกรอบ ผลไมอ้บแห้ง) มูลค่า 1,082.3 ลา้น
ดอลลาร์ 

2. ของทานเล่นรสเคม็/เผด็ (ปลาแปรรูป ถัว่อบแหง้) มูลค่า 505.5 ลา้นดอลลาร์ 
3. ขนมหวานจากน ้าตาล (ลูกอม ขนมหวานน ้าตาล) มูลค่า 220.4 ลา้นดอลลาร์ 
4. ไอศกรีม มูลค่า 146.6 ลา้นดอลลาร์ 
สินคา้ส่งออกท่ีมีการเติบโตสูง ไดแ้ก่ ช็อกโกแลต อาหารปรุงแต่ง ผลิตภณัฑจ์ากแมลง 

และโปรตีนจากพืช เช่น ผงโปรตีนและเน้ือสัตว์จากพืช ซ่ึงสะทอ้นถึงโอกาสในการขยายตลาด

ส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยเ์ทรนดสุ์ขภาพและส่ิงแวดลอ้ม 

จากขนาดและการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองของตลาดผลิตภณัฑเ์สริมโปรตีนอาหารขนมอบ

กรอบ และในส่วนตลาดโปรตีนทางเลือกเพื่อดูแลรักษาสุขภาพโดยเฉพาะพืชท่ีมีการโตไวอย่าง

ต่อเน่ือง รวมถึงผลของความกงัวลในเร่ืองสุขภาพและโรคระบาดของโรค โควิด-19 หรือโรคระบาด

อ่ืนๆท่ีท าให้คนไทยหันมาสนใจดูแลรักษาสุขภาพเพิ่มมากขึ้น ใส่ใจในการบริโภคเป็นอย่างมากท า

ให้เกิด โอกาสทางการตลาดของผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารขนมอบกรอบ ซ่ึงเป็นทางเลือกจาก

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนไทย เพื่อเป็นทางเลือกหน่ึงในการดูแลรักษาสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมี

ความสนใจในเร่ืองอาหารการกิน อย่างไรก็ตามการพฒันาผลิตภณัฑข์องธุรกิจใหม่จ าเป็นตอ้งสร้าง

การรับรู้และความแตกต่างในเร่ืองของวตัถุดิบและคุณภาพของผลิตภณัฑต์่อผูบ้ริโภคอย่างเด่นชดั 

และ การสร้างฐานขอ้มูลของลูกคา้ การท าการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ และยงัตอ้งค านึงถึง

ระดบัราคาท่ีเหมาะสมและให้สอดคลอ้งกบัอ านาจในการซ้ือของกลุ่มผูบ้ริโภคทัง่ไปในทอ้งตลาด
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ด้วย นั่นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ตอ้งวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในเพื่อสร้างความ

เป็นไปไดใ้นเชิงธุรกิจ 

 

 

3.2 กำรวิเครำะห์โอกำสของธุรกจิ 
3.2.1 กำรวิเครำะห์ PESTEL 

3.2.1.1 ปัจจยัทางการเมือง (Political Factors) 
นโยบำยรัฐเพ่ือกำรสนับสนุนกำรเกษตร: รัฐบาลหลายประเทศทัว่โลกมี

นโยบายสนบัสนุนการเกษตรอจัฉริยะ ซ่ึงอาจรวมถึงเงินทุนสนบัสนุน การลดหยอ่นภาษี และการให้

ค  าปรึกษาทางเทคนิค นโยบายเหล่าน้ีอาจช่วยใหบ้ริษทัเติบโตและขยายธุรกิจ เช่น โครงการส่งเสริม

การเกษตรแบบแม่นย  าของกรมส่งเสริมการเกษตรในประเทศไทยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ

การผลิตและลดต้นทุนการผลิตของเกษตรกร ซ่ึงสอดคล้องกับเป้าหมายของบริษทัในการผลิต 

Wolffia A Plus ท่ีมีคุณภาพสูงและยัง่ยนื 

สภำวะทำงกำรเมือง: ความตึงเครียดทางการเมืองระหว่างประเทศและ

ความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจอาจส่งผลต่อความตอ้งการสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น การตั้งก าแพง

ภาษีของประเทศสหรัฐอเมริกาจากประธานาธิบดี Donald Trump อางส่งผลต่อการลงทุนระหว่าง

ประเทศและบริษทัประกอบการต่างๆไม่สามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ส่งผลต่อ

เศรษฐกิจโดยรวมและส่งผลกระทบต่อธุรกิจต่างๆ รวมถึงธุรกิจอาหารและขนม 

กฎระเบียบด้ำนควำมปลอดภัยอำหำร: กฎระเบียบด้านความปลอดภยั

อาหารท่ีเขม้งวดสามารถช่วยเพิ่มความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและปลอดภยั ตวัอย่างเช่น 

มาตรฐานอาหารนานาชาติ (Codex Alimentarius) ก าหนดมาตรฐานส าหรับความปลอดภยัของ

อาหารทัว่โลก ซ่ึงช่วยใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ 

กฎระเบียบด้ำนส่ิงแวดล้อม: กฎระเบียบด้านส่ิงแวดล้อมท่ีเข้มงวด 

ตวัอยา่งเช่น กฎระเบียบใหม่เก่ียวกบัการจดัการน ้าเสียและการลด CO2 ในกระบวนการผลิต 

นโยบำนกำรสนับสนุนของภำครัฐ: รัฐบาลไทยมีนโยบายส่งเสริม

อุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพและอาหารเสริม เพื่อรองรับการเติบโตของตลาดอาหารเสริม 
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กฎหมำยและข้อบังคับ: ขอ้ก าหนดด้านความปลอดภยัของอาหารและ

อาหารเสริมท่ีเขม้งวด เช่น การรับรองจาก อย. และมาตรฐาน GMP, HACCP, ISO ซ่ึงตอ้งปฏิบติั

ตามเพื่อใหม้ัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยั 

3.2.1.2 ปัจจยัทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
สภำวะเศรษฐกิจท่ีเติบโต: เศรษฐกิจท่ีเติบโต น าไปสู่ก าลงัซ้ือท่ีเพิ่มขึ้น 

ส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคสามารถมีก าลงัซ้ืออาหารท่ีมีสุขภาพเพิ่มมากขึ้น ตวัอยา่งเช่น เศรษฐกิจไทยคาด

วา่จะเติบโตเฉล่ีย 3.3% ในปี 2567 ซ่ึงจะส่งผลดีต่อธุรกิจอาหาร 

กำรขยำยตัวของชนช้ันกลำง: ชนชั้นกลางท่ีขยายตวัทัว่โลกมีแนวโนม้ท่ี

จะใส่ใจกบัสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น เช่น ชนชั้นกลางในประเทศไทยคาดว่าจะขยายตวั 2.7% 

ในปี 2567 ซ่ึงจะส่งผลดีต่อธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ 

ควำมผันผวนของค่ำเงิน: ความผนัผวนของค่าเงินอาจส่งผลต่อตน้ทุน

การผลิตและราคาขาย ตวัอยา่งเช่น ค่าเงินบาทไทยท่ีอ่อนค่าลงเม่ือเทียบกบัดอลลาร์สหรัฐฯ ส่งผลให้

ตน้ทุนน าเขา้วตัถุดิบส าหรับการผลิตเพิ่มสูงขึ้น แต่ตวัแปรความผนัผวนของค่าเงินจากการน าวตัถุดิบ

มาจากต่างประเทศไม่ค่อยส่งผลกระทบต่อบริษทัเท่าท่ีควรเน่ืองจากวตัถุดิบหลกัของบริษทัตั้งอยู่ใน

ภูมิภาคและต่างจงัหวดัในประเทศไทยซ่ึงมีแหล่งเพาะเล้ียงอยูเ่ป็นจ านวนมาก 

3.2.1.3 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) 
ควำมต้องกำรอำหำรเพ่ือสุขภำพ: ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอาหารเพื่อ

สุขภาพและยัง่ยืนมากขึ้น ซ่ึงภายหลงัจากโรคระบาดผูบ้ริโภคมีความระมดัระวงัและค านึงถึงคุณค่า

ของอาหารท่ีไดท้านเพิ่มมากขึ้นซ่ึงเป็นแนวโน้มท่ีดีท่ีท าให้บริษทัมีแนวโน้มท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ์

โปรตีนเสริมอาหารขนมอบกรอบไดมี้ตลาดรองรับเพิ่มมากขึ้น เช่น การส ารวจล่าสุดพบว่า 72% 

ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยใหค้วามส าคญักบัการทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

ค ำนึงด้ำนส่ิงแวดล้อม: ผูบ้ริโภคตระหนักถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อม

จากทางเลือกอาหารมากขึ้น โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได้ตราถึงการบริโภคอาหารท่ีมีผลกระทบต่อ

ส่ิงแวดล้อมน้อยโดยให้ความส าคัญกับการผลิตวตัถุดิบท่ีถูกผลิตมาจากอุตสาหกรรมท่ีต้องลด

ผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม เช่น บริษทั Wolffia A Plus ไดส่้งเสริมการผลิตไข่ผ  าซ่ึงไข่ผ่านเป็นพืชท่ี

ช่วย ดูดซบัคาร์บอนไดออกไซดไ์ดม้ากกวา่พืชผลทางการเกษตรแบบดั้งเดิม 

กำรเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมกำรบริโภค : ผูบ้ริโภคหันมาทานอาหาร

มงัสวิรัติและมงัสวิรัติมากขึ้น ซ่ึงส่งผลดีและมีแนวโน้มท่ีเพิ่มมากขึ้น เช่น การเพิ่มขึ้นของจ านวน
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ร้านอาหารมงัสวิรัติและมงัสวิรัติในหลายประเทศ หรือร้านสลดัผกัต่างๆท่ีเปิดหลายสาขามากขึ้นใน

ทั้งกรุงเทพฯและปริมณฑล 

กำรเพิ่มขึ้นของประชำกรสูงอำยุ: ประชากรสูงอายุท่ีมีความต้องการ

อาหารเพื่อสุขภาพและยัง่ยืนเพิ่มขึ้นน่ีเป็นแนวโนม้ในสังคมประเทศไทยท่ีมีประชากรอายุท่ีอาวุโส

เพิ่มมากขึ้นแลว้มีความตระหนักรู้เร่ืองการบริโภคอาหารเสริมโปรตีนให้แก่ร่างกายเพิ่มมากขึ้น

ดงันั้นเป็นจุดท่ีบริษทัสามารถมองหาโอกาสจากจุดน้ีไดเ้ช่นกนั  

กำรเปลี่ยนแปลงไลฟ์สไตล์: การเปล่ียนแปลงไลฟ์สไตล ์เช่น การท างาน

จากระยะไกลและการมีเวลาจ ากดัส าหรับการท าอาหาร  ซ่ึงส่งผลท าให้ไลฟ์สไตล์ท่ีเร่งรีบกับการ

รับประทานอาหารจึงเหมาะสมกบัอาหารท่ีพร้อมรับประทานเช่น ขนมอบกรอบวูฟเฟียร์เอพลสัท่ี

ทานไดทุ้กท่ีทุกเวลาแลว้ยงัมีคุณค่าทางโภชนาการมากโดยมีโปรตีนสูง เหมาะแก่ไลฟ์สไตลท่ี์เร่งรีบ

ทั้งคนท างานและผูสู้งอายดุว้ย 

3.2.1.4  ปัจจยัทางเทคโนโลย ี(Technological Factors) 
เทคโนโลยีกำรเพำะเลีย้ง: เทคโนโลยกีารเพาะเล้ียงของไข่ผ  าในทอ้งตลาด

น้ียงัเป็นการเพาะเล้ียงแบบครัวเรือนหรือในระดบัหมู่บา้นท่ียงัไม่ไดเ้ป็นโรงงานหรือบริษทัอยา่งเป็น

ทางการหรืออย่างเป็นทางการค่อนข้างท่ีจะยงัมีน้อยอยู่  โดยเทคโนโลยีท่ีน ามาใช้ไม่ได้มีความ

ซบัซอ้นชาวบา้นในหมู่บา้นสามารถพฒันาการผลิตไดอ้ยา่งง่ายดายแต่ขอ้ส าคญัคือตอ้งรักษาคุณภาพ

น ้าและการใหอ้าหารตามสัดส่วนท่ีเหมาะสม แต่ถา้ในอนาคตมีการพฒันาเทคโนโลยีเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมากขึ้นเทคโนโลยกี็ควรท่ีจะน ามาประยกุตใ์ช ้เช่น การตรวจวดัปริมาณ

การเจริญเติบโต แบบอัตโนมัติการเก็บเก่ียวแบบอัตโนมัติ หรือ การใช้เซ็นเซอร์ตรวจสอบ

สภาพแวดลอ้มในการเพาะเล้ียง เพื่อลดระยะเวลาและตน้ทุนของแรงงาน 

กำรวิจัยและพัฒนำ: ดา้นงานวิจยัของไข่ผ  าไดถู้กนักวิจยัให้ความสนใจ

เป็นอยา่งมากแลว้มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองมีงานวิจยัหลายช้ินไดถู้กพฒันาต่อยอดและน ามาบริโภค

ไดใ้นอุตสาหกรรมอาหาร โดยงานวิจยัหลายช้ินไดก้ล่าวถึงไข่ผ  ามีองคป์ระกอบของโปรตีนสูงและ

น ามารับประทานอาหารได้น ามาท าเป็นขนมได้แนะน ามาเป็นส่วนประกอบของอาหารอ่ืนๆได้

เช่นกนั ทั้งน้ีงานวิจยัยงับ่งช้ีชดัว่าไข่ผ  าเป็นพืชน ้ าท่ีให้โปรตีนสูงถือเป็นระดบั super food ท่ีมีเทรน

แนวโนม้ในการเติบโตทางดา้นอาหารค่อนขา้งสูง 
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3.2.1.5  ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Factors) 
กำรเปลี่ยนแปลงสภำพภูมิอำกำศ: การเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศ เป็น

ปัจจยัท่ีส าคญัมากและส่งผลกระทบต่อการผลิตไข่ผ  าในภูมิภาคและปริมณฑลโดยสภาวะโลกเดือด

หรืออากาศท่ีร้อนหรือสภาวะท่ีขาดแคลนน ้ ายิ่งเป็นปัจจยัท่ีตอ้งค านึงถึงการผลิตวตัถุดิบไข่ผ  า เช่น 

เหตุการณ์ภยัแลง้หรือน ้าท่วมท่ีส่งผลต่อฟาร์มการผลิตวตัถุดิบ 

ทรัพยำกรธรรมชำติ: ในประเทศไทยยงัมีพื้นท่ีเพียบพร้อมไปด้วยดิน

และน ้ าและแหล่งน ้ าสะอาดโดยการผลิตไข่ผ  าดว้ยในยุคปัจจุบนัสามารถลดพื้นท่ีการเพาะเล้ียงโดย

ใชแ้หล่งน ้าท่ีสร้างขึ้นมาจากบ่อดินหรือบ่อซีเมนตเ์ป็นหลายๆบ่อซ่ึงสามารถควบคุมปริมาณการผลิต

คุณภาพและช่วงเวลาเก็บเก่ียวไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเร่ืองน ้ าในบางพื้นท่ีอาจจะมีผลกระทบแต่

ถา้รู้จกับริหารน ้าล่วงหนา้อยา่งเป็นระบบก็สามารถท่ีจะไม่ส่งผลต่อการเพาะเล้ียงไข่ผ  าได ้

3.2.1.6  ปัจจยัทางกฎหมาย (Legal Factors) 
กฎระเบียบด้ำนอำหำรและยำ: กฎระเบียบดา้นอาหารและยาท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการผลิตและจ าหน่าย อาจจะส่งผลต่อบริษทัในเร่ืองตน้ทุนหรือเพิ่มขั้นตอนในการท าธุรกิจท่ีตอ้ง

ใหไ้ดม้าตรฐานระเบียบการจดัการของ อย หรือ อาหารและยา หรือตอ้งเขียนรายละเอียดตามเง่ือนไข

ใหถู้กตอ้ง ตวัอยา่งเช่น กฎระเบียบเก่ียวกบัการติดฉลากและการโฆษณาผลิตภณัฑ์ 

กฎระเบียบด้ำนทรัพย์สินทำงปัญญำ: การคุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญา 

เช่น สิทธิบตัรและเคร่ืองหมายการคา้ ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งออกเคร่ืองหมายการคา้เพื่อท่ีจะให้ได้

สร้างความได้เปรียบต่อคู่แข่ง  เช่น การจดสิทธิบัตรเทคโนโลยีการเพาะเล้ียงไข่ผ  า และการ

กระบวนการอบแหง้ และกรอบ 

กฎระเบียบด้ำนส่ิงแวดล้อมท่ีเข้มงวด: กฎระเบียบด้านส่ิงแวดลอ้มท่ี

เขม้งวด ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนในการผลิต เช่น กฎระเบียบใหม่เก่ียวกบัการใชน้ ้าส าหรับการเกษตร 

การท าเคร่ืองบ าบดัน ้าเสีย ท่ีตอ้งควบคุมใหไ้ดม้าตรฐาน 

โดยสรุป การวิเคราะห์ PESTEL ช่วยให้บริษทั Wolffia A Plus เขา้ใจ

สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ โอกาส จุดแข็ง จุดอ่อน ภยัคุกคาม และกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม โดยบริษทั 

Wolffia A Plus ควรติดตามการวิจัยตลาดและการวิเคราะห์อย่างต่อเน่ือง  เพื่อปรับกลยุทธ์ให้

เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 
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3.2.2 กำรวิเครำะห์สภำพแลดล้อมภำยนอก (Five Forces) 
3.2.2.1 อ านาจการต่อรองของลูกคา้: (Bargaining Power of Customer) 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์: ผู ้บริโภคมีทางเลือกในการเลือก

ผลิตภณัฑโ์ปรตีนสูงจากพืชอ่ืนๆ ท าใหอ้ านาจต่อรองของผูซ้ื้อสูงขึ้น (-) 

ความไวต่อราคา: ผูบ้ริโภคไวต่อราคา อาจท าให้ต้องลดราคาหรือมี

โปรโมชัน่ ท าใหอ้ านาจต่อรองของผูซ้ื้อสูง (-) 

การให้ความส าคญักบัสุขภาพและคุณภาพ: ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจเร่ืองสุขภาพ

อาจพร้อมจ่ายในราคาสูงขึ้นหากผลิตภณัฑมี์คุณภาพดี ซ่ึงเป็นโอกาสส าหรับบริษทั (+) 

กลยุทธ์: สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้โดยการส่ือสารอย่างสม ่าเสมอ 

และควรผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑแ์ละแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่ง 

3.2.2.2 อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
ความเฉพาะเจาะจงของวตัถุดิบท่ีหาไดย้าก ท าใหอ้ านาจต่อรองของผูข้าย

สูง (-) แต่บริษทัมีแผนท่ีจะกระจายการรับวตัถุจากทัว่ภูมิภาค เพื่อหาวตัถุดิบทดแทน โดยหาแหล่ง

วตัถุดิบทดแทนหรือมีการผลิตเอง อ านาจต่อรองของผูข้ายจะลดลง (+) แลว้ยงัมีแผนการพฒันา

เครือข่ายซพัพลายเชนใหห้ลากหลายท่ีจะลดความเส่ียงและอ านาจต่อรองของผูข้าย (+) 

กลยุทธ์: พฒันากลยุทธ์ในการจดัการห่วงโซ่อุปทาน โดยควรพฒันากล

ยุทธ์ในการจดัการห่วงโซ่อุปทาน เช่น การหาซัพพลายเออร์รายใหม่ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี

กบัซัพพลายเออร์ และการพฒันาวตัถุดิบทางเลือก แลว้ควรเจรจาต่อรองราคาอย่างมีประสิทธิภาพ

กบัซพัพลายเออร์ โดยการพึ่งพาซพัพลายเออร์หลายรายเพื่อลดความเส่ียงจากการขาดแคลนวตัถุดิบ 

3.2.2.3 ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) 
อาหารเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ: มีผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพจากพืชอ่ืนๆ ท่ี

สามารถเป็นสินคา้ทดแทนได ้ท าใหภ้ยัคุกคามสูง  เช่น ขนมอบถัว่ต่างๆ หลายชนิด เช่น โปรตีนจาก

ถั่วเหลือง โปรตีนจากข้าว และโปรตีนจากสาหร่าย ซ่ึงเพิ่มความเส่ียงต่อการสูญเสียลูกค้า (-) 

ความสามารถในการดึงดูดผูบ้ริโภค โดยบริษทัตอ้งแสดงคุณสมบติัเฉพาะท่ีโดดเด่นและสามารถ

ดึงดูดผูบ้ริโภคได ้จะลดภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (+) ซ่ึงผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารชนิดขนม

อบกรอบ ไดมี้คุณสมบติัโดดเด่นโดยมีคุณภาพโปรตีนสูง มากกวา่ขนมประเภทอ่ืนๆ 
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กลยุทธ์: สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์: Wolffia A Plus ควรเน้น

ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์เช่น คุณค่าทางโภชนาการ ความยัง่ยนื และความสะดวก พร้อมทั้งสร้าง

แบรนดใ์หแ้ขง็แกร่ง เพื่อสร้างการจดจ าและความน่าเช่ือถือ 

3.2.2.4 ภยัคุกคามจากผูเ้ขา้มาใหม่ (Threat of New Entrants) 
อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด: ดา้นตน้ทุนเร่ิมตน้และความรู้เฉพาะดา้น การ

เร่ิมตน้ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัไข่ผ  าอาจมีตน้ทุนสูงและตอ้งการความรู้เฉพาะ ท าใหผู้เ้ขา้มาใหม่ยากท่ีจะ

เขา้มาแข่งขนั และกฎระเบียบดา้นอาหารและยา ซ่ึงช่วยจ ากดัจ านวนผูเ้ขา้ใหม่ในตลาด (+) 

การพฒันาสินค้าและแบรนด์: หากบริษทัมีแบรนด์ท่ีเขม้แข็งและการ

สนบัสนุนจากผูบ้ริโภค ภยัคุกคามจากผูเ้ขา้มาใหม่จะลดลง (+) 

สิทธิบตัรและเทคโนโลยี: การมีสิทธิบตัรหรือเทคโนโลยีเฉพาะ จะท าให้

การเขา้มาใหม่ยากขึ้น (+) 

กลยทุธ์: สร้างอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด: เช่น การจดสิทธิบตัร การสร้าง

แบรนดท่ี์แขง็แกร่ง และการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่  

3.2.2.5 ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัในตลาด (Rivalry Among Existing 
Competitors) 

จ านวนคู่แข่ง: ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพและโปรตีนจากพืชมีคู่แข่งหลาย

ราย โดยปัจจุบนัยงัมีจ านวนจ ากดั แต่มีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มขึ้นในอนาคตท าใหก้ารแข่งขนัสูง (-) 

การสร้างความแตกต่าง: หากบริษัทสามารถสร้างความแตกต่างใน

ผลิตภณัฑแ์ละแบรนดไ์ด ้จะช่วยลดผลกระทบจากการแข่งขนั (+) 

กลยทุธ์ราคาและการตลาด: การใชก้ลยทุธ์ราคา โปรโมชัน่ และการสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค จะช่วยเพิ่มความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (+) ขยายการเขา้ถึงตลาดให้

เขา้ถึงตลาดผ่านช่องทางการขายใหม่ ๆ เช่น การคา้ปลีกออนไลน์ การคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และการ

บริการอาหาร 

สรุปแลว้ การวิเคราะห์ Five Forces   ช่วยใหบ้ริษทั เขา้ใจสภาพแวดลอ้ม

การแข่งขนัและสามารถพฒันากลยทุธ์ทางธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  ผลบวก (+) หรือ ลบ (-) ต่อ

บริษทัขึ้นอยู่กับปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหัวขอ้ ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัWolffia A Plus มองเห็นถึง

โอกาสและความท้าทายในตลาด และสามารถวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  
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หลงัจากท่ีไดท้ าการวิเคราะห์ Fire Force จากสภาพแวดลอ้มทั้ง 5 ตวัแปรท าให้พบว่า

ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารขนมอบกรอบท่ีท ามาจากไข่ผ  ายงัมีความน่าสนใจ 

เน่ืองจากเม่ือพิจารณาจากตวัแปรต่างๆทั้งปัจจยัท่ีมีส่งผลกระทบในเชิงบวกอาทิเช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คุณภาพต่อสุขภาพยงัเป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อเชิงบวก โดยในการแข่งขันของผูท่ี้อยู่ในตลาดเดิมยงัมี

ช่องว่างในตลาดอีกมากท าให้เราสามารถท่ีจะเขา้ไปแข่งขนัได้ เน่ืองจากผูท่ี้อยู่ในตลาดยงัมีนอ้ยราย

ท่ีน าวตัถุดิบจากไข่ผ  ามาเป็นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารในรูปแบบขนมอบกรอบ ท่ี

ผลิตมาจากไข่ผ  ายงัมีความแตกต่างจากคู่แข่งในปัจจุบนัในเร่ืองโภชนาการและการให้โปรตีนคุณค่า

ท่ีสุดกว่าโปรตีนชนิดอ่ืนๆ แลว้การผลิตแบบเป็นขนมอบกรอบยงัเพิ่มความสะดวกสบายในการ

รับประทานท่ีง่ายสามารถทานไดทุ้กท่ีทุกเวลาแลว้บรรจุภณัฑ์ ก็เป็นบรรจุภณัฑแ์บบมาตรฐานท่ีใช้

ไนโตรเจนเพื่อเพิ่มอายุขอผลิตภณัฑก์ลายเป็นอยา่งดี อีกทั้งวตัถุดิบท่ีน ามาจากแหล่งธรรมชาติไดถู้ก

คดัเลือกอย่างมีมาตรฐานจึงมีความเส่ียงท่ีสินคา้ทดแทนอนัอ่ืนจะเขา้มาทดแทนได้ โดยเม่ือเทียบกบั

ผลิตภณัฑท่ี์มีความคลา้ยคลึงกนัท่ีผลิตจากโปรตีนในถัว่หรือพืชท่ีให้โปรตีนสูง ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตจาก

ไข่ผ  ายงัให้โปรตีนสูงกว่า แลว้ยงัมีไฟเบอร์ท่ีช่วยระบบการย่อยของร่างกาย ซ่ึงผลิตภณัฑ์โปรตีน

เสริมอาหารขนมอบกรอบจากไข่ผ  าจึงตอบโจทยต์่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

จากอ านาจการต่อรองของลูกค้าในบางตัวแปร ท่ีส่งผลเชิงลบเน่ืองจากในตลาดมี

ผลิตภณัฑค์ลา้ยคลึงกนัมีให้เลือกอยู่บา้ง มีขอ้มูลผลิตภณัฑ์และขอ้มูลของผูข้ายท่ีผูบ้ริโภคสามารถ

เปรียบเทียบได ้ดงันั้นตอ้งพฒันาแบรนด์เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ถึงขอ้มูลเชิงบริโภคท่ีมีคุณค่ามากกว่า 

แลว้ยงัตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือของแบรนด์โดยสามารถให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลจากเว็บไซต์  ของ

บริษทัหรือ Facebook page เพื่อเป็นช่องทางท่ีท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของบริษทัได้แลว้

บริษทัยงัสามารถแสดงถึงขอ้มูลทางดา้นผลิตภณัฑร์วมไปถึงขอ้มูลทางดา้นการตลาดท่ีช่วยจะดึงดูด

ลูกคา้มาสนใจในแบรนดข์องเราเพิ่มมากขึ้น ส่ิงท่ีตอ้งควรท าในตลาดต่อไปคือท าการตลาดเพื่อสร้าง

ความมัน่ใจในคุณภาพสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคแลว้ยงัตอ้งให้แบรนด์มีอ านาจต่อรองจาก supplier โดย

เม่ือพิจารณาถึงเร่ืองตน้ทุนแลว้ ตอ้งควบคุมตน้ทุนให้ไดอ้ยู่ในระดบัต ่า เพื่อให้ไดก้ าไรสูง จึงคาดว่า

จะตอ้งมีการเร่ิมท าฟาร์มเพราะเล้ียงไข่ผ  าดว้ยตนเองในเฟสต่อไป แต่ช่วงเร่ิมตน้บริษทัยงัตอ้งน า

วตัถุดิบจากฟาร์มท่ีท าสัญญากนัเพื่อมีปริมาณเพียงพอต่อการน ามาผลิต โดยความจะเป็นผูส่้งวตัถุดิบ

ให้กับโรงงานแปรรูปโดยตรง และอาจจะมีการร่วมกันท า contact farming ตรงกับเกษตรกรผู ้

เพาะเล้ียงไข่ผ  าหรือเจา้ของฟาร์มเพื่อรักษาปริมาณวตัถุดิบใหไ้ดอ้ยา่งต่อเน่ืองและยงัสามารถควบคุม

วตัถุดิบคุณภาพและตน้ทุนให้ต ่าลงได ้ ทั้งน้ีบริษทัสามารถสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้และสร้าง
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จุดเด่นให้กบัธุรกิจไดด้ว้ยตวัแปรต่างๆจึงท าให้สามารถแข่งขนัอยู่ในอุตสาหกรรมผลิตผลิตภณัฑ์

โปรตีนเสริมอาหารขนมอบกรอบจากไข่ผ  าได ้

 

3.2.3 กำรวิเครำะห์ SWOT 
3.2.3.1 จุดแขง็ (Strengths) (+) 
วตัถุดิบท่ีเป็นเอกลกัษณ์ (Unique Ingredient): Wolffia globosa เป็น

วตัถุดิบท่ีมีโปรตีนสูงและเป็นพืชท่ีมีคุณสมบติัพิเศษ จึงท าให้ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีความโดดเด่น

ในตลาดท่ีเนน้สุขภาพ (+): สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดและเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์

การพฒันาแบรนด์ (Brand Development): การสร้างแบรนด์ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัสุขภาพและความยัง่ยืนท าให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีจิตส านึกดา้นส่ิงแวดลอ้ม (+): ช่วย

สร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้และการรับรู้ในวงกวา้ง 

3.2.3.2 จุดอ่อน (Weaknesses) (-) 
ความรู้และประสบการณ์ (Lack of Experience): การด าเนินธุรกิจใหม่ๆ 

โดยเฉพาะในดา้นการผลิตและการตลาดอาจตอ้งใชเ้วลาในการปรับตวัและเรียนรู้ (-): เพิ่มความเส่ียง

ในการด าเนินธุรกิจและการปรับกลยทุธ์ 

การจดัหาวตัถุดิบ (Supply Chain Dependency): การพึ่งพาซพัพลายเออร์

หรือการปลูก Wolffia globosa โดยเฉพาะ อาจท าให้เกิดความเส่ียงหากมีการขาดแคลนวตัถุดิบ (-): 

อาจส่งผลต่อการผลิตและตน้ทุนท่ีเพิ่มขึ้น 

ความตอ้งการทางการตลาด (Market Penetration Challenges): การเขา้ไป

ในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงและมีแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยู่แลว้  อาจท าให้บริษทัตอ้งเผชิญกับความ

ยากล าบากในการเจาะตลาด (-): ลดความสามารถในการครองตลาดอยา่งรวดเร็ว 

3.2.3.3 โอกาส (Opportunities) (+) 
การเติบโตของตลาด Plant-based (Growth of Plant-Based Market): 

ตลาดอาหารท่ีท าจากพืชก าลงัเติบโตอย่างรวดเร็ว ซ่ึงเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับบริษทัในการขยายตลาด

และน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ (+): เพิ่มโอกาสในการสร้างรายไดแ้ละการขยายธุรกิจในอนาคต 

การสนับสนุนจากรัฐบาลและนโยบาย (Government Support and 

Policies): นโยบายด้านสุขภาพและการส่งเสริมการบริโภคอาหารจากพืชอาจเป็นปัจจัยท่ีช่วย
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ส่งเสริมธุรกิจของบริษทั (+): เพิ่มโอกาสในการไดรั้บการสนบัสนุนดา้นการวิจยัและการลดหย่อน

ภาษี 

การขยายตลาดสู่ต่างประเทศ (International Market Expansion): การ

เติบโตของความตอ้งการอาหารสุขภาพในต่างประเทศ เช่น ตลาดเอเชียและยุโรป เป็นโอกาสให้

บริษทัขยายการขายไปยงัต่างประเทศ (+): เพิ่มฐานลูกคา้และรายไดใ้นระยะยาว 

ความตระหนกัถึงสุขภาพ (Health Awareness): ความตอ้งการอาหารท่ีมี

โปรตีนสูงจากพืชเพิ่มขึ้ น เน่ืองจากผูบ้ริโภคหันมาสนใจเร่ืองสุขภาพมากขึ้น ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ี

สนบัสนุนผลิตภณัฑข์องบริษทั (+): เพิ่มโอกาสในการเจาะตลาดกลุ่มคนรักสุขภาพ 

3.2.3.4 ภยัคุกคาม (Threats) (-) 
การแข่งขนัในตลาดสูง (High Competition): ตลาดอาหารสุขภาพมีการ

แข่งขนัสูง มีผูเ้ล่นท่ีแขง็แกร่งและแบรนดท่ี์เป็นท่ียอมรับ ซ่ึงอาจเป็นภยัคุกคามต่อบริษทั (-): ลดส่วน

แบ่งการตลาดและสร้างแรงกดดนัดา้นราคา 

ความไม่แน่นอนของกฎหมายและระเบียบ (Regulatory Uncertainty): 

กฎหมายและระเบียบท่ีเก่ียวกบัการผลิตอาหารและการตลาดอาจเปล่ียนแปลงและส่งผลกระทบต่อ

การด าเนินธุรกิจ (-): เพิ่มความเส่ียงทางกฎหมายและการปรับเปล่ียนกระบวนการผลิต 

ภาวะเศรษฐกิจถดถอย (Economic Recession): หากเกิดภาวะเศรษฐกิจ

ถดถอย ผูบ้ริโภคอาจลดการใช้จ่ายในสินคา้พรีเมียมและสินคา้สุขภาพ (-): ลดยอดขายและรายได้

ของบริษทั 

การวิเคราะห์ SWOT น้ีแสดงใหเ้ห็นถึงจุดแข็งท่ี Wolffia A Plus สามารถ

น ามาใชเ้พื่อสร้างความไดเ้ปรียบในตลาด รวมถึงโอกาสในการเติบโตในอนาคต ขณะเดียวกนับริษทั

ควรระมดัระวงัจุดอ่อนและภยัคุกคามท่ีอาจกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ 

 

3.2.4 กำรวิเครำะห์ Value Chain อย่ำงละเอยีดส ำหรับบริษัท Wolffia A Plus 
การวิเคราะห์ Value Chain ของบริษทั Wolffia A Plus จะเน้นท่ีกิจกรรมหลักและ

กิจกรรมสนบัสนุนท่ีเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑข์นมอบกรอบโปรตีนสูงจาก Wolffia globosa โดย

ละเอียด ดงัน้ี: 

3.2.4.1  กิจกรรมหลกั (Primary Activities) 
การจดัหา (Inbound Logistics) 
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การจัดหาวตัถุดิบ (Wolffia globosa): บริษทัต้องมีการจัดหาวตัถุดิบ 

Wolffia globosa ท่ีมีคุณภาพสูง ซ่ึงอาจมาจากฟาร์มท่ีเพาะปลูกโดยเฉพาะหรือจากซัพพลายเออร์ท่ี

เช่ือถือได ้เพื่อใหม้ัน่ใจในคุณภาพของวตัถุดิบ 

การเก็บรักษาและการขนส่ง: บริษทัตอ้งมีระบบการจดัเก็บท่ีเหมาะสม

เพื่อรักษาคุณภาพของวตัถุดิบ นอกจากน้ียงัตอ้งมีการจดัการเร่ืองการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อให้

วตัถุดิบสามารถน าไปผลิตไดต้ามความตอ้งการ 

การผลิต (Operations) 
กระบวนการผลิต: การผลิตขนมอบกรอบจาก Wolffia globosa ตอ้งผ่าน

ขั้นตอนต่างๆ เช่น การคดัสรร การบด การผสม และการอบ ซ่ึงทุกขั้นตอนตอ้งมีการควบคุมคุณภาพ

อยา่งเขม้งวด เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐานสูง 

การจดัการคุณภาพ (Quality Control): บริษทัตอ้งมีระบบการตรวจสอบ

คุณภาพทั้งในขั้นตอนการผลิตและหลงัการผลิต เพื่อใหแ้น่ใจวา่ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูงสุด 

การจดัจ าหน่าย (Outbound Logistics) 
การบรรจุภณัฑ์ (Packaging): บริษทัตอ้งพฒันาบรรจุภณัฑ์ท่ีดึงดูดและ

รักษาคุณภาพของสินคา้ นอกจากน้ีบรรจุภณัฑ์ยงัตอ้งสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์ของแบรนด์และคุณค่า

ของสินคา้ 

การขนส่งและการจดัส่งสินคา้: ระบบการจดัส่งสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ

ตอ้งถูกจดัการอย่างดี ทั้งในส่วนของการขนส่งไปยงัผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และการจดัส่งตรงถึงผูบ้ริโภค 

เพื่อใหสิ้นคา้ถึงมือผูบ้ริโภคในสภาพท่ีดี 

การตลาดและการขาย (Marketing & Sales) 

กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy): บริษทัควรใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ี

เนน้สุขภาพและความยัง่ยนื เพื่อดึงดูดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจเร่ืองสุขภาพ 

ช่องทางการขาย (Sales Channels): บริษัทควรใช้ช่องทางการขาย

หลากหลาย เช่น ร้านคา้ออนไลน์ (E-commerce) ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านคา้เพื่อสุขภาพ และการส่งเสริม

การขายผา่นโซเชียลมีเดียและอินฟลูเอนเซอร์ 

การบริการหลงัการขาย (Service) 
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การบริการลูกค้า (Customer Service): การให้บริการลูกค้าอย่างมี

ประสิทธิภาพ เช่น การรับขอ้ร้องเรียน การให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และการให้บริการหลงั

การขายท่ีดี เป็นส่วนส าคญัในการสร้างความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ 

การติดตามผล (Follow-up Services): บริษทัสามารถติดตามผลการใช้

ผลิตภณัฑข์องลูกคา้เพื่อประเมินความพึงพอใจและปรับปรุงผลิตภณัฑห์รือบริการต่อไป 

3.2.4.2  กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) 
โครงสร้างพื้นฐานของบริษทั (Firm Infrastructure) 

การบริหารจดัการองคก์ร (Management): บริษทัตอ้งมีโครงสร้างองคก์ร

ท่ีชดัเจนและการบริหารจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสนบัสนุนการด าเนินงานในทุกขั้นตอน 

การจดัการดา้นการเงิน (Financial Management): การบริหารจดัการดา้น

การเงินท่ีรอบคอบและการวางแผนการลงทุนเป็นส่ิงส าคญัในการสนบัสนุนการเติบโตของบริษทั 

การบริหารทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management) 

การสรรหาและการฝึกอบรม (Recruitment & Training): บริษทัตอ้งสรร

หาบุคลากรท่ีมีความรู้และทกัษะท่ีเหมาะสม รวมถึงมีการฝึกอบรมเพื่อพฒันาทกัษะของพนักงาน

อยา่งต่อเน่ือง 

การสร้างแรงจูงใจ (Employee Motivation): การสร้างแรงจูงใจและการ

รักษาพนกังานท่ีมีความสามารถเป็นส่ิงส าคญัเพื่อใหพ้นกังานมีประสิทธิภาพในการท างานสูงสุด 

การพฒันาเทคโนโลย ี(Technology Development) 

การวิจยัและพฒันา (R&D): บริษทัควรลงทุนในการวิจยัและพฒันาเพื่อ

น าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใชใ้นกระบวนการผลิต เพื่อปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑ์และสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

การพฒันาเทคโนโลยีการผลิต: บริษทัควรน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใช้

ในกระบวนการผลิต เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและลดตน้ทุนการผลิต 

การจดัหาวตัถุดิบและบริการ (Procurement) 

การเลือกซัพพลายเออร์ (Supplier Selection): บริษทัตอ้งเลือกซัพพลาย

เออร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือและสามารถจดัหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
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การจดัการตน้ทุน (Cost Management): บริษทัควรมีการจดัการตน้ทุนใน

การจดัหาวตัถุดิบและบริการอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถรักษาระดบัราคาท่ีแข่งขนัไดใ้น

ตลาด 

การวิเคราะห์ Value Chain น้ีช่วยให้เห็นภาพรวมของกระบวนการและ

กิจกรรมต่างๆ ท่ีมีบทบาทส าคญัในการสร้างคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑข์องบริษทั Wolffia A Plus โดย

มุ่งเน้นท่ีการพฒันากระบวนการในทุกขั้นตอนเพื่อเพิ่มคุณค่าและสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขนัในตลาดอาหารสุขภาพ 

 

 

3.3 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Marketing survey) 
จากการส ารวจพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคขนมอบกรอบ และ

แบบสอบถามความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบเพื่อ

สุขภาพพร้อมทาน พบวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจ านวน 364 ท่าน มีดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ให้ข้อมูล  

แบบสอบถามคดัเลือกจากผูท่ี้เคยรับประทานขนมอบกรอบกบเคี้ยวทัว่ไปในทอ้งตลาด 

และมีการเลือกผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ 

จากการส ารวจกลุ่มผูบ้ริโภคตามแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน  364 พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 215 คน และเป็นเพศชายจ านวน 123 คน และ 

LGBTQ+ จ านวน 8 คน และส่วนท่ีเหลือผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่เคยรับประทานขนมขบเคี้ยวอบ

กรอบมีจ านวน 18 คน จากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 169 คน 

และอายุระหว่าง 21-30 ปีมีจ านวน 95 คน และอายุระหว่าง 41-50 ปี มีจ านวน 53 คน และคนส่วน

ใหญ่อยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจ านวน 286 คน และระดบัการศึกษาปริญญาโท

จ านวน 35 คน และผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 21 คน โดยเป็นพนกังานเอกชนสูงถึงร้อย

ละ 41 หรือ 142 คน อาชีพท าธุรกิจส่วนตวั 96 คนหรือร้อยละ 27.7 และส่วนท่ี 3 อาชีพเป็นนกัศึกษา

นกัเรียนอยู่ท่ี 57 คนคิดเป็นร้อยละ 16.5 และส่วนท่ีเหลือ 51 คน เป็นพนกังานฟรีแลนซ์แม่บา้นและ

ขา้ราชการ โดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  21,000-30,000 

บาท มีสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุดจ านวน 137 คนคิดเป็นร้อยละ 39.6 ล าดบัถดัมารายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 11,000-

20,000 บาทมีจ านวน 99 ท่านหรือคิดเป็นร้อยละ 28.6 และอนัดบัท่ี 3 อยู่ในช่วง 31,000 - 40,000 
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บาทมีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 โดยทั้งหมดผูต้อบแบบสอบถามจะเป็นผูท่ี้อาศยัอยู่ใน

จงัหวดักรุงเทพฯและปริมณฑล  

จากแบบสอบถามพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมใช้งบประมาณในการซ้ือขนมขบเคี้ยว

ทัว่ไปในทอ้งตลาดช่วงระหว่าง 101-200 บาทมีจ านวน 180 คนคิดเป็นร้อยละ 52 และงบประมาณ

ระหวา่ง 51-100 บาท มีจ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และระดบัถดัมางบประมาณในการซ้ือท่ี

มากกว่า 200 บาทมีจ านวน 39 คนคิดเป็นร้อยละ 11.3 แลว้ผลจากแบบสอบถามยงัพบว่า ผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมใชง้บประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมขบเคี้ยวเพื่อ

สุขภาพพร้อมทานคาดการณ์ไดว้่าสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุดอยู่ในระหว่าง 101-200 บาทคิดเป็นสัดส่วนร้อย

ละ 52.3 คิดเป็นจ านวน 181 คน และช่วงถดัมางบประมาณระหว่าง 51-100 บาท มีจ านวน 106 คน

คิดเป็นร้อยละ 30.6 และสัดส่วนท่ี 3 มีงบประมาณในการซ้ืออยู่ท่ีมากกว่า 200 บาทอยู่ท่ี 39 คนคิด

เป็นร้อยละ 11.3 
 

ส่วนท่ี 1: ค าถามคดักรองส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ภาพท่ี 3.2  แสดงจ าวนวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยรับประทานขนมขบเคี้ยวอบกรอบ 

 

ส่วนท่ี 2 : ศึกษำพฤติกรรมกำรซ้ือขนมอบกรอบและปัจจัยต่ำงๆท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของ

ผู้บริโภค 

พฤติกรรมรับประทานขนมขบเคี้ ยวต่อสัปดาห์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พบว่ามีการ

รับประทานขนมขบเคี้ยวเป็นประจ า 5-6 คร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมามีการ

รับประทานขนมขบเคี้ยว 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์คิดเป็นร้อยละ 28.3 รองลงมามีการรับประทานขนมขบ

เคี้ ยวทุกวันหรือรับประทานบ่อยมากกว่า 6 คร้ังต่อสัปดาห์  คิดเป็นร้อยละ  22.9 และมีการ

รับประทานขนมขบเคี้ยว 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์คิดเป็นร้อยละ 12.1 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงถึงความถ่ีในการรับประทานขนมขบเคี้ยว 

 

ในส่วนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่ใชจ้่ายในการซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบทัว่ไปใน

ทอ้งตลาดในแต่ละคร้ังพบว่างบประมาณที่ใช้มากที่สุดอยู่ในช่วง 101 - 200 บาทคิดเป็นร้อยละ 

52% รองลงมางบประมาณอยู่ในช่วง 51-100 บาทคิดเป็นร้อยละ 31.5 และอนัดบัที่ 3 อยู่ในช่วง

มากกว่า 200 บาท และช่วงท่ีนอ้ยท่ีสุดคือช่วงงบประมาณท่ีนอ้ยกว่า 50 บาทคิดเป็นร้อยละ 5.2  

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงถึงงบประมาณเท่าไรในการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบทั้วไปในทอ้งตลาดในแต่

ละคร้ัง 

 

ในขณะเดียวกนัยงัพบวา่ผูบ้ริโภคคาดว่าจะใชง้บประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑโ์ปรตีน

เสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมขบเคี้ ยวอบกรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทาน พบว่าผูบ้ริโภคจะใช้

งบประมาณอยู่ในช่วง 101-200 บาทมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 52.3 รองลงมางบประมาณอยู่ในช่วง 

51-100 บาทคิดเป็นร้อยละ 30.6 และในช่วงถดัมางบประมาณมากกว่า 200 บาทคิดเป็นร้อยละ 11.3 

และช่วงท่ีน้อยท่ีสุดท่ีเตรียมงบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบ

ขนมขบเคี้ยวนอ้ยกวา่ 50 บาทคิดเป็นร้อยละ 5.8 
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ภาพท่ี 3.5 แสดงถึงงบประมาณท่ีคาดวา่จะใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าใน

รูปแบบขนมขบเคี้ยวอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 

โดยวตัถุประสงคใ์นการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทานผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 52.6 เป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือทานเอง รองลงมาคือ ซ้ือขนมขบเคี้ ยวให้บุคคล

ใกลชิ้ดเช่นเพื่อนคิดเป็นร้อยละ 50 และ ร้อยละ 46.8 เป็นการซ้ือเพื่อทานร่วมกบักลุ่มเพื่อนๆ และ

ส่วนท่ีนอ้ยรองมาคิดเป็นร้อยละ 47 เป็นการซ้ือขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพใหเ้ป็นของฝาก 

 

 
ภาพท่ี 3.6 แสดงจุดประสงคใ์นการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 

ในส่วนสถานท่ีท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบของผูบ้ริโภคท่ีท า

ให้ผูบ้ริโภคสามารถไปซ้ือได้บ่อยโดยส่วนใหญ่คือร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คิดเป็นร้อยละ  66.8 

รองลงมาเป็นร้าน superstore คือโลตสัคิดเป็นร้อยละ 44.8 และร้อยละ 39.6 เป็นร้าน superstore big 

c ถดัมาเป็นประเภท supermarket ท่ีคิดเป็นร้อยละ 35, ร้อยละ 27.5, ร้อยละ 21.7 และร้อยละ 21.1 

โดยเป็น supermarket ของวิลล่ามาร์เก็ต, lemon farm , top supermarket และ Foodland supermarket 

ตามล าดบั  
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ภาพท่ี 3.7 แสดงสถานท่ีท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบ 
 

ในดา้นของช่องทางออนไลน์ในการซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุดอยู่
ในplatform Lazada และ Facebook คิดเป็นร้อยละ 40.2 เท่ากัน รองลงมาเป็น application ไลน์ 
official คิดเป็นร้อยละ 37.3 และถดัมาเป็น IG, Shopee และ TikTok โดยคิดเป็นร้อยละ 26.6, ร้อยละ 
23.4 และร้อยละ 11 ตามล าดบั ส่วนผูท่ี้ไม่เคยซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์เลยมีจ านวนร้อยละ 22.8 

 

 
ภาพท่ี 3.8 แสดงการซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบจากช่องทาง Online 
 

ช่วงราคาของผลิตภณัฑ์ขนมขบเคี้ ยวท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุดอยู่ในช่วงราคาท่ี
มากกว่า 55 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.8 ซ่ึงเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภครับไดส้ามารถซ้ือทานไดเ้ร่ือย ๆ ถดัมา
อยูใ่นช่วงราคา 36-40 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.2  ล าดบัถดัมาอยูใ่นช่วง 41-55 บาทคิดเป็นร้อยละ 22.8 
และ ช่วงราคาระหว่าง 20 ถึง 35 บาทคิดเป็นร้อยละ 17.3 และในระดบัราคาท่ีน้อยกว่า 10 บาทใน
การซ้ือขนมขบเคี้ยวคิดเป็นร้อยละ0.9  
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ภาพท่ี 3.9 แสดงราคาขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบท่ีเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคต่อช้ิน 

 

ในด้านของบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ ยวแบบอบกรอบจากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคพบว่า ตวัเองคิดเป็นร้อยละ 79.2 ล าดบัถดัมาเป็นเพื่อนและเครือญาติ โดยคิดเป็นร้อยละ 
46.8 และ ร้อยละ 10.7 ตามล าดบั 

 

 
ภาพท่ี 3.10 แสดงบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 

 

โดยส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ
พบว่าส่ือท่ีมีผลมากท่ีสุดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือไดแ้ก่โซเชียลมีเดียอาทิเช่น Shopee Lazada คิดเป็น
ร้อยละ 69.7 รองลงมาคือส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 56.4 และล าดบัสุดทา้ยท่ีมีผลนอ้ย
คือการจดับูธพร้อมทั้งมีป้ายเชิญชวนคิดเป็นร้อยละ 13 
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ภาพท่ี 3.11 แสดงส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบท่ีสุด 

 
ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคนิยมรับประทานขนมขบเคี้ยวมากท่ีสุดคือช่วงตอนดูทีวีคิดเป็นร้อย

ละ 49.7 รองลงมาคือการรับประทานตอนท างาน คิดเป็นร้อยละ 47.7 ทกัมาคือนิยมบริโภคขณะ
ช่วงเวลาดูภาพยนตร์ในโรงหนังคิดเป็นร้อยละ 46 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัซ้ือผลิตภณัฑ์ช่วงเวลา
ระหว่างเรียน คิดเป็นร้อยละ36.1 และช่วงขณะเดินทางคิดเป็นร้อยละ 34.7และในช่วงท่ีผูบ้ริโภค
รับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบน้อยนั่นคือช่วงเชา้และช่วงอ่านหนังสือ คิดเป็นร้อยละ 3.5 
และ 22.8  

 

 
ภาพท่ี 3.12 แสดงช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคนิยมรับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 

 
โดยผูบ้ริโภคไดใ้ห้เหตุผลในการเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ พบว่า

ผูบ้ริโภคเลือกรับประทานขนมขบเคี้ ยวแบบอบกรอบด้วยเหตุผลท่ีมากท่ีสุดคือทานเพื่อความ
เพลิดเพลินคิดเป็นร้อยละ 58.1 รองลงมาเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกคือรถชาติดีอร่อยคิดเป็นร้อยละ 52 
ถดัมาเหตุผลเพื่อบรรเทาความหิวคิดเป็นร้อยละ 40.8 และล าดบัถดัไปคือทานดว้ยเหตุผลเพราะมี
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ประโยชน์ทางโภชนาการคิดเป็นร้อยละ 32.9 และท่ีเหลือเหตุผลท่ีรับประทานขนมขบเคี้ยวคือเพื่อ
สุขภาพและความเคยชินคิดเป็นร้อยละ 17.1 และร้อยละ 12.4 ตามล าดบั 

 

 
ภาพท่ี 3.13 แสดงถึงเหตุผลในการเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 
 

ส่วนท่ี 3 : ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้ำนกำรรับรู้ประโยชน์ต่อสุขภำพ 

 

ในส่วนของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการรับรู้ประโยชน์ต่อสุขภาพ
โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีท าการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบพบวา่ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือขนม
ขบเคี้ยวเฉพาะแบรนด์ท่ีช่ืนชอบคิดเป็นร้อยละ 43.1 อนัดบัรองลงมาเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีออกแบ
รนด์ใหม่อยู่เสมอคิดเป็นร้อยละ 26 อนัดบัถดัมาเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีทานโดยไม่ค  านึงถึงแบรนด์
แต่ให้ความส าคญัแก่คุณประโยชน์คิดเป็นร้อยละ 18.5 และล าดบัสุดทา้ยพฤติกรรมท่ีเลือกซ้ือขนม
ขบเขียวท่ีเคยทานอยูเ่ป็นประจ าคิดเป็นร้อยละ 12.1 

 
ภาพท่ี 3.14 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 
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โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะนิยมซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภทขนมขึ้นรูปเช่นคอนเน่ปาปริกา้
โปเต ้โดยคิดเป็นร้อยละ 21.7 โดยให้เหตุผลว่าสามารถหาซ้ือได้ง่ายทานได้เพลิดเพลินและเป็น
รสชาติท่ีคุน้เคย รองลงมาคือการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภทมนัฝร่ังทอดกรอบคิดเป็นร้อยละ 20.8 
โดยให้เหตุผลว่ามีความกรอบอร่อย ถดัมาเป็นความนิยมในการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภทปลา
เส้นคิดเป็นร้อยละ 19.9 โดยผูบ้ริโภคใหเ้หตุผลวา่มีประโยชน์ อร่อย และส่งผลเสียนอ้ยกวา่ชนิดอ่ืน 

 
ภาพท่ี 3.15 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกขนมขบเคี้ยวแบบต่างๆ 

 

ในส่วนของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงคุณประโยชน์ทางโภชนาการของ
ผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารท่ีมีคุณสมบติัโปรตีนสูง ไฟเบอร์ และยงัมีวิตามินแก่ร่างกายและใน
ขณะเดียวกนัมีโซเดียมแปลงและน ้ าตาลต ่ากว่าขนมในทอ้งตลาด พบว่าผูบ้ริโภคเลือกรองขนมชนิด
ใหม่ท่ีมีคุณประโยชน์ทางโภชนาการสูง ร้อยละ 92.8 คิดถึงจ านวน 321 คน จากทั้งหมดท่ีตอบ
แบบสอบถาม 364 คน แลว้มีผูบ้ริโภคท่ีไม่เลือกและยงัคงเลือกทานขนมแบบเดิมๆท่ีเคยทานเพียง
ร้อยละ 7.2 คิดเป็นจ านวนคน 25 คน 

 
ภาพท่ี 3.16 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงคุณประโยชน์ทางโภชนาการ 
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ในส่วนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเลือกขนมชนิดใหม่ท่ีมีคุณประโยชน์ทางโภชนาการ
ท่ีให้โปรตีนไฟเบอร์สูงและวิตามินแก่ร่างกายและในขณะเดียวกนัยงัมีโซเดียมแตกและน ้ าตาลต ่า
กว่าขนมในทอ้งตลาดพบว่าผูบ้ริโภคจะใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบ
เพื่อสุขภาพดว้ยการศึกษาทนัทีแลว้ซ้ือทนัทีร้อยละ 75.1 รองลงมาศึกษาก่อนทาน 1 วนัก่อนตดัสินใจ
ซ้ือคิดเป็นร้อยละ 19.4 และศึกษาก่อน 3 วนัก่อนตดัสินใจซ้ือคิดเป็นร้อยละ 4.3 ส าหรับผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการศึกษาก่อน 1 อาทิตยก่์อนท าการตดัสินใจซ้ือมีเพียงร้อยละ 1.2 

 

 
ภาพท่ี 3.17 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยว

แบบอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 
โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยรับประทานไข่ผ  าในรูปแบบต่างๆคิดเป็น

ร้อยละ 70.2 แต่ในส่วนของผูบ้ริโภคท่ีเคยรับประทานไข่ผ  าในรูปแบบต่างๆมีร้อยละ 22.3 และมี
เพียงผูบ้ริโภคท่ีไม่รู้จกัใครท ามาก่อนเพียง 7.5 

 
ภาพท่ี 3.18 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเคยรับประทานไข่ผ  าในรูปแบบต่างๆ 

 
ในส่วนท่ีศึกษาผลิตภณัฑ์ใหม่ไข่ผ  า ท่ีอยู่ในรูปของผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารใน

รูปแบบขนมขบเคี้ ยวอบกรอบ ท่ีเป็น super food ให้สารอาหารได้โปรตีนสูงไฟเบอร์สูงและมี
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วิตามินแก่ร่างกาย พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 85% เลือกซ้ือรับประทาน และมีเพียงส่วน
นอ้ยท่ีขอคิดดูก่อน และไม่ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 14.2 และ ร้อยละ 0.6 เท่านั้น 

 
 

ภาพท่ี 3.19 แสดงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือรับประทานผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริม

อาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมขบเคี้ยวอบกรอบ 

 

ส่วนท่ี 4: ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมอำหำรไข่ผ ำใน

รูปแบบขนมขบเคีย้วอบกรอบ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเป็นการประเมินจากปัจจยั

ดา้นต่างๆในการให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก

ท่ีสุดนั่นก็คือ ช่ือเสียงของแบรนด์สินค้าจ านวน 225 คน โดยในส่วนท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั

รองลงมาคือ ปัจจยัทางดา้นราคา มีจ านวน 216 คน 

 

 
ภาพท่ี 3.20 แสดงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 

 
ปัจจยัดา้นราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ พบว่า

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทางด้านราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าทางอาหาร โดยให้ความส าคญัจ านวน 
211 คน รองลงมา คือ ผลิตภณัฑต์อ้งมีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณท่ีเหมาะสมกบัราคาโดยมีจ านวน 
197 คน 
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ภาพท่ี 3.21 แสดงปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 

 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมขบเคี้ ยวอบ

กรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทานพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับช่องทางท่ีสามารถซ้ือได้ง่าย และ

เขา้ถึงความสะดวกสบายและสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายและรับประทานไดท้นัทีโดยท่ี

ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดนัน่ก็คือ สั่งซ้ือออนไลน์พร้อมบริการจดัส่ง จ านวนผูท่ี้เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุดคือ 141 คน และเห็นดว้ยมากจ านวน 116 คน รองลงมาเป็นร้านสะดวกซ้ือ โดยมีผูท่ี้เห็นดว้ย

มากท่ีสุดจ านวน 75 คน และเห็นดว้ยมาก 201 คน 

 

 
ภาพท่ี 3.22 แสดงปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบ

กรอบ 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ ยวอบกรอบเพื่อ
สุขภาพพร้อมทานพบว่าปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การส่งเสริมการขายโปรโมชัน่
ซ้ือ 2 แถม 1 จ านวน 169 คน การส่งเสริมการขายโปรโมชัน่การลดราคาแบบซ้ือคู่ถูกกว่า ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดรองลงมาจ านวน 115 คน และล าดบัถดัมาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญมาก
ท่ีสุดรองลงมาคือการเพิ่มปริมาณสินคา้ในราคาเท่าเดิมผูท่ี้เห็นดว้ยมากท่ีสุดจ านวน 75 คน ไม่เพียง
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เท่านั้นปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายผ่านการโฆษณาตามส่ือโซเชียลมีเดียเช่น Facebook และ 
YouTube มีจ านวนเห็นดว้ยมากจ านวน 202 คน 
 

 
ภาพท่ี 3.23 แสดงปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ ยวแบบอบ

กรอบ 

 

ส่วนท่ี 5 : ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้ำนกำรตระหนักรู้ตรำสินค้ำและแบบบรรจุภัณฑ์ผลติภัณฑ์       

ปัจจยัดา้นแบบบรรจุภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบพบว่า

ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุดจ านวน 146 คน และเห็นดว้ยมาก จ านวน 162 คนท่ี เลือกในรูปแบบ a คือ

ถุงบรรจุภัณฑ์ขนมครกเขียวบรรจุแก๊สไนโตรเจนแบบเปิดใช้คร้ังเดียว เพราะง่ายสะดวก และ

รองลงมาผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุดในรูปแบบ b คือถุงบรรจุภณัฑ์แบบมีซิปล็อคสามารถยืดอายุ

ความกรอบไดน้านกวา่และสามารถเก็บไวท้านไดน้านขึ้น มีจ านวนเห็นดว้ยมาก 38 คน และเห็นดว้ย

มากจ านวน 195 คน 

 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

แบบ A : ถุงบรรจุภัณฑ์ขนม

ขบเคี้ ยวบรรจุแก๊สไนโตรเจน 

แบบเปิดใชค้ร้ังเดียว 

 

แบบ B ถุงบรรจุภณัฑ์แบบมี

ซิปล็อค สามารถยืดอายุความ

กรอบไดน้านกวา่ 

 

แบบ C บรรจุถุงขนาดเล็กใน

ถุงขนาดใหญ่ เพื่อความสะดวก

ในการทานคร้ังละทีละนอ้ย 

 
ภาพท่ี 3.23 แสดงรูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยว 
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ภาพท่ี 3.24 แสดงบรรจุภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ 

 

ปัจจยัทางดา้นแบรนด์และโลโกรู้ปแบบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแต่อบ

กรอบ พบวา่ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุดในแบบ a เป็นจ านวน 151 คนเห็นดว้ยมาก 149 คน รองลงมา

ในแบบ B เห็นดว้ยมากท่ีสุดเพียง 26 คนและเห็นดว้ยมาก 172 คน 

 

รูปแบบBrand/logo 

แบบ A 

 

 

 

แบบ B 

 

แบบ C 

 

ภาพท่ี 3.25 แสดงรูปแบบแบรนด์และโลโก้รูปแบบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแต่อบ

กรอบ 

 

 
ภาพท่ี 3.26 แสดงปัจจยัทางดา้นแบรนด์และโลโกท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบ

กรอบ 
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3.4 สรุปกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
จากการส ารวจพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายจ านวน 364 คน ซ่ึงเก่ียวกบัการบริโภคขนมอบ

กรอบ และการรับรู้ต่อผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
พบขอ้มูลส าคญัดงัน้ี: 

ส่วนท่ี 1: ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

• ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 215 คน และเป็นเพศชาย 123 คน 
รวมถึง LGBTQ+ จ านวน 8 คน โดยผูท่ี้ไม่เคยรับประทานขนมขบเคี้ยวอบกรอบมีเพียง 18 
คน 

• ช่วงอายุส่วนใหญ่คือ 31-40 ปี (46.4%) และ 21-30 ปี (26.1%) โดยส่วนใหญ่อยู่ในระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป (78.6%) 

• อาชีพหลกัของผูต้อบแบบสอบถามเป็นพนกังานเอกชน (41%) และผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั 
(27.7%) 

• รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 21,000-30,000 บาท (39.6%) 

ส่วนท่ี 2: พฤติกรรมกำรซ้ือและปัจจัยในกำรตัดสินใจ 

• งบประมำณ: ผูบ้ริโภคใช้งบประมาณในการซ้ือขนมขบเคี้ยวทัว่ไป 101-200 บาท (52%) 
และผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบในช่วง 101-200 บาท 
(52.3%) 

• ควำมถี่กำรบริโภค: ส่วนใหญ่บริโภคขนมขบเคี้ยว 5-6 คร้ังต่อสัปดาห์ (36.7%) รองลงมา
เป็น 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ (28.3%) 

• จุดประสงค์ในกำรซ้ือ: ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อบริโภคเอง (52.6%) และซ้ือให้เพื่อนหรือ

คนใกลชิ้ด (50%) 

• สถำนท่ีซ้ือ: ร้านสะดวกซ้ือเช่น 7-11 ได้รับความนิยมสูงสุด (66.8%) ตามด้วยร้านคา้ใน
ซุปเปอร์สโตร์ (เช่น โลตสั 44.8%) 

• ช่องทำงออนไลน์: Lazada และ Facebook เป็นช่องทางออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมเท่ากนั 
(40.2%) 

ส่วนท่ี 3: ปัจจัยด้ำนกำรรับรู้ประโยชน์ต่อสุขภำพ 

• กำรเลือกแบรนด์ขนมขบเคีย้ว: 
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o ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเฉพาะแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ (43.1%) รองลงมาชอบลองแบ
รนด์ใหม่ (26%) บางส่วนไม่สนใจแบรนด์แต่เนน้คุณประโยชน์ (18.5%) และกลุ่ม
ท่ีคุน้เคยกบัขนมเดิมท่ีทานประจ า (12.1%) 

• ประเภทขนมที่นิยม: 

o ขนมขึ้นรูป เช่น คอนเน่หรือโปเตไ้ดรั้บความนิยมมากท่ีสุด (21.7%) เน่ืองจากหา
ทานง่ายและคุน้เคย รองลงมาคือมนัฝร่ังทอดกรอบ (20.8%) เพราะความกรอบ
อร่อย และปลาเส้น (19.9%) เพราะใหป้ระโยชน์สูง 

• กำรรับรู้คุณประโยชน์ทำงโภชนำกำร: 

o ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ (92.8%) สนใจเลือกขนมท่ีมีโปรตีน ไฟเบอร์สูง และวิตามิน อีก
ทั้งยงัมีโซเดียมและน ้ าตาลต ่า มีเพียงส่วนนอ้ย (7.2%) ท่ียงัเลือกทานขนมแบบเดิม 
ๆ 

• ระยะเวลำตัดสินใจซ้ือ: 
o 75.1% ของผูบ้ริโภคซ้ือขนมท่ีมีคุณประโยชน์ทางโภชนาการทนัทีท่ีศึกษาข้อมูล 

รองลงมาคือตดัสินใจภายใน 1 วนั (19.4%) และมีผูท่ี้ใชเ้วลาศึกษาก่อน 3 วนัและ 1 
อาทิตย ์(4.3% และ 1.2% ตามล าดบั) 

• กำรทำนไข่ผ ำในรูปแบบต่ำงๆ: 
o ผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยทานไข่ผ  ามีมากถึง 70.2% ในขณะท่ีผูท่ี้เคยทานคิดเป็น 22.3% 

และไม่รู้จกัเลย 7.5% 

• ผลติภัณฑ์ไข่ผ ำในรูปแบบโปรตีนเสริมอำหำร: 

o เม่ือไข่ผ  าถูกน าเสนอในรูปขนมขบเคี้ ยวอบกรอบท่ีมีคุณประโยชน์สูง ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ (85%) ตดัสินใจเลือกซ้ือ ส่วนท่ีตอ้งพิจารณาก่อนซ้ือและไม่ซ้ือเลยคิด
เป็น 14.2% และ 0.6% ตามล าดบั 

ข้อมูลเหล่าน้ีช้ีให้เห็นถึงการให้ความส าคัญของผูบ้ริโภคต่อคุณประโยชน์ทางโภชนาการใน
ผลิตภณัฑข์นมขบเคี้ยว รวมถึงแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะหนัมาบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
 

ส่วนท่ี 4 : ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าใน
รูปแบบขนมขบเคี้ยวอบกรอบ 

• ปัจจัยด้ำนผลติภัณฑ์: 



45 
 

o ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัช่ือเสียงของแบรนด์มากท่ีสุด (225 คน) รองลงมาคือ
ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าทางอาหารและปริมาณ (216 คน) 

• ปัจจัยด้ำนรำคำ: 

o ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าทางอาหารเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ (211 
คน) รองลงมาคือราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ (197 คน) 

• ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย: 

o ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการสั่งซ้ือออนไลน์และบริการจดัส่งมากท่ีสุด (141 คน
เห็นดว้ยมากท่ีสุด) ตามมาดว้ยร้านสะดวกซ้ือ (75 คนเห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

• ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย: 
o โปรโมชัน่ซ้ือ 2 แถม 1 เป็นท่ีนิยมท่ีสุด (169 คน) รองลงมาคือโปรโมชัน่ลดราคา

ซ้ือคู่ถูกกว่า (115 คน) และการเพิ่มปริมาณสินคา้ในราคาเท่าเดิม (75 คน) รวมถึง
การโฆษณาผา่นโซเชียลมีเดียท่ีไดรั้บการตอบรับดี (202 คน) 

 

ส่วนท่ี 5 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตระหนกัรู้ตราสินคา้และแบบบรรจุภัณฑ์ผลิตภณัฑ ์      

• ปัจจัยด้ำนกำรออกแบบบรรจุภัณฑ์: 

o แบบบรรจุภณัฑ์ท่ีนิยมท่ีสุดคือแบบ A ถุงบรรจุแก๊สไนโตรเจนเปิดใช้คร้ังเดียว 
(146 คนเห็นดว้ยมากท่ีสุด) รองลงมาคือแบบ B ถุงซิปล็อคเพื่อยืดอายุความกรอบ 
(195 คนเห็นดว้ยมาก) 

• ปัจจัยด้ำนแบรนด์และโลโก้: 

o ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัแบบ A ของโลโกม้ากท่ีสุด (151 คนเห็นดว้ยมากท่ีสุด) 
ตามมาดว้ยแบบ B (172 คนเห็นดว้ยมาก) 

สรุปได้ว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ ยวเพื่อสุขภาพน้ี
ครอบคลุมทั้งดา้นช่ือเสียงแบรนด์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย รวมถึงการ
ออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละโลโก ้

 
 

3.5 กำรวิเครำะห์คู่แข่งในตลำดแบรนด์ผลติภัณฑ์ไข่ผ ำ (Competitor analysis) 
การวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรมแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
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3.5.1 คู่แข่งทำงตรง 
เป็นคู่แข่งท่ีมีรูปแบบผลิตภณัฑ์และกลุ่มเป้าหมายใกลเ้คียงกนั  โดยแบ่งตามประเภท

ของผลิตภณัฑอ์าหารขบเคี้ยวหรือขนมอบกรอบทางเลือกเพื่อสุขภาพ healthy snack  
 

จากตารางวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรมท่ีใกล้เคียงกันโดยมีรูปแบบ

ธุรกิจและกลุ่มเป้าหมายคลา้ยคลา้ยกนัโดยประเภทผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารแบบเคี้ยวหรืออบ

กรอบทางเลือกเพื่อสุขภาพ healthy snack โดยวตัถุดิบหลกัมาจากไข่ผ  าซ่ึงไดแ้ก่  Kals Maxdicine, 

flo ท่ีเป็นธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารอบกรอบเพื่อสุขภาพ healthy snack ท่ีผลิตมา

จากไข่ผ  า ท่ีมีการพบเห็นบ่อยในทอ้งตลาดและในออนไลน์ เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑส์ามารถ

จ าแนกคุณสมบติัส่วนผสมการผลิตปริมาณและราคาจดัจ าหน่ายตามตารางดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงคู่แข่งทางตราประเภทผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าเพื่อสุขภาพ 

ตรำสินค้ำ 
    

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

    

โปรตีน Y Y 

ไฟเบอร์ Y Y 

รสชาติหลากหลายร - - 

วิธีการอบ - - 

มีผงชูรสเป็นส่วนผสม - - 

มีแป้งเป็นส่วนผสม Y Y 

มี ว ั ต ถุ กั น เ สี ย เ ป็ น

ส่วนผสม 

- - 

ปริมาณ (กรัม) 40 30 
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ราคา (บาท) 49 49 

ราคาต่อกรัม 1.23 1.63 

 

3.5.2 คู่แข่งทำงอ้อม 
เป็นการพิจารณาสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์มีความใกลเ้คียงหรือแตกต่างกนัออกไปโดยมี

การจบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีใกลเ้คียงและเป็นประเภทผลิตภณัฑ์อาหารขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
health snack 

จากตารางสามารถวิเคราะห์และเปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรมท่ีมีรูปแบบธุรกิจ

และกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัจากผลิตภณัฑท่ี์ใกลเ้คียงกนัเป็นขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพโดยมีการ

จบักุมเป้าหมายท่ีใกลเ้คียงอาทิเช่น ฟิตโต ้ซันไบทส์ diamond coco much ท่ีเป็นธุรกิจจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์ขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพ healthy snack ท่ีสามารถพบเห็นได้ในร้านสะดวกซ้ือโดย

สามารถเปรียบเทียบผลิตภณัฑจ์ากคุณสมบติัส่วนผสมปริมาณและราคาท่ีจดัจ าหน่าย 

 

ตารางท่ี 3.2 แสดงคู่แข่งทางออ้มประเภทผลิตภณัฑข์นมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 

ตรำสินค้ำ 

        

รูปแบบบรรจุ

ภัณฑ์ 

        

โปรตีน - - - Y 

ไฟเบอร์ - - Y Y 

รสชาติ

หลากหลายร 

Y Y Y Y 

วิธีการอบ Y Y Y Y 

มีผงชูรสเป็น

ส่วนผสม 

Y - Y Y 
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มีแป้งเป็น

ส่วนผสม 

Y - Y - 

มีวตัถุกนัเสีย

เป็นส่วนผสม 

- - - Y 

ปริมาณ (กรัม) 20 28 35 30 

ราคา (บาท) 20 10 25 30 

ราคาต่อกรัม 1.00 0.36 0.71 1.00 

 

 

3.6 กำรวิเครำะห์ธุรกจิแบบ Lean Business Model Canvas 
1. Customer Segments (กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย) 

กลุ่มคนรักสุขภาพ (Health-conscious consumers): ลูกค้าท่ีใส่ใจเร่ืองสุขภาพ 

ตอ้งการบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์และมีคุณค่าทางโภชนาการสูง 

ผูสู้งอายุ (Elderly): กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการโปรตีนสูง แต่ตอ้งการหลีกเล่ียงผลิตภณัฑ์

จากสัตว ์เช่น ผูสู้งอายท่ีุตอ้งการเสริมโปรตีนเพื่อสุขภาพ 

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นมงัสวิรัติ (Vegetarians/Vegans): ผูบ้ริโภคท่ีไม่บริโภคผลิตภณัฑจ์าก

สัตว ์และตอ้งการแหล่งโปรตีนจากพืชท่ีมีคุณภาพสูง 

ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน (Working Professionals): กลุ่มคนท างานท่ีตอ้งการของว่าง

ท่ีมีประโยชน์และสะดวกต่อการรับประทาน 

 

2. Value Propositions (คุณค่ำท่ีน ำเสนอ) 
โปรตีนสูงจากพืช (High Plant-based Protein): ผลิตภณัฑ์ท่ีมีโปรตีนจากพืชใน

ปริมาณสูง ซ่ึงเป็นทางเลือกท่ีดีส าหรับผูท่ี้ตอ้งการเสริมโปรตีน 

วตัถุดิบธรรมชาติและยัง่ยืน (Natural and Sustainable Ingredients): การใช ้Wolffia 

globosa ซ่ึงเป็นพืชท่ีสามารถเพาะปลูกไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม 

สะดวกและรวดเร็ว (Convenient and Ready-to-Eat): ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถ

รับประทานไดท้นัทีและง่ายต่อการพกพา 

สุขภาพและความปลอดภยั (Health and Safety): ผลิตภณัฑท่ี์ปราศจากสารกันบูด

และวตัถุเจือปน ซ่ึงมีความปลอดภยัส าหรับการบริโภคในระยะยาว 
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3. Channels (ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย) 

ช่องทางออนไลน์ (Online Channels): เวบ็ไซตบ์ริษทั, E-commerce เช่น Shopee, 

Lazada และแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย 

ร้านคา้ปลีก (Retail Stores): ซูเปอร์มาร์เก็ต, ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ, ร้านคา้

ทัว่ไป 

การจดัจ าหน่ายแบบตรง (Direct Distribution): การขายตรงผ่านงานแสดงสินคา้

เก่ียวกบัสุขภาพและโภชนาการ 

การเป็นพันธมิตรกับร้านอาหารและคาเฟ่  (Partnership with Cafes and 

Restaurants): การจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นร้านอาหารหรือคาเฟ่ท่ีมีการขายอาหารสุขภาพ 

 

4. Customer Relationships (ควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำ) 

การสร้างความเช่ือมัน่ (Trust Building): การใชรี้วิวและค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ

ดา้นโภชนาการหรือฟิตเนส เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

การสนับสนุนหลงัการขาย (After-sales Support): การให้ค  าแนะน าเก่ียวกับการ

บริโภคและขอ้มูลทางโภชนาการ 

โปรแกรมสมาชิก (Loyalty Program): การสร้างโปรแกรมสะสมแตม้และสิทธิ

พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้บ่อย ๆ เพื่อรักษาลูกคา้เดิม 

 

5. Revenue Streams (กระแสรำยได้) 

การขายสินคา้โดยตรง (Direct Product Sales): รายได้หลกัจากการขายขนมอบ

กรอบโปรตีนสูง 

การขายออนไลน์ (Online Sales): รายได้จากการขายผ่านช่องทาง E-commerce 

และแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ 

การขายส่ง (Wholesale): รายไดจ้ากการขายส่งให้กบัร้านคา้ปลีกและพนัธมิตรทาง

ธุรกิจ 
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6. Key Resources (ทรัพยำกรหลกั) 

วตัถุดิบ (Wolffia globosa): การมีแหล่งปลูก Wolffia globosa ท่ีมั่นคงและมี

คุณภาพสูง 

ทรัพยากรบุคคล (Human Resources): ทีมงานท่ีมีทกัษะในการวิจยัและพัฒนา

ผลิตภณัฑ ์การผลิต และการตลาด 

ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources): การมีเงินทุนหมุนเวียนและการลงทุน

ในเทคโนโลยกีารผลิตและการตลาด 

ทรัพยากรทางเทคโนโลยี  (Technology Resources):  เทคโนโลยี ท่ีใช้ใน

กระบวนการผลิตและบรรจุภณัฑ ์รวมถึงการจดัการโลจิสติกส์ 

 

7. Key Activities (กจิกรรมหลกั) 

การวิจยัและพฒันา (Research and Development): การพฒันาและทดสอบสูตรขนม

อบกรอบใหม่ ๆ ท่ีมีประโยชน์และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

การผลิต (Production): การผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงตามมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้

การตลาดและการขาย (Marketing and Sales): การสร้างแบรนด์และการท าตลาด

เพื่อดึงดูดลูกคา้ การจดัท าโปรโมชัน่และการขาย 

 

8. Key Partnerships (พนัธมิตรหลกั) 

ซพัพลายเออร์วตัถุดิบ (Raw Material Suppliers): การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัซัพ

พลายเออร์ Wolffia globosa และวตัถุดิบอ่ืน ๆ เพื่อใหม้ัน่ใจในคุณภาพของวตัถุดิบ 

พนัธมิตรทางการตลาด (Marketing Partners): การร่วมมือกบับริษทัดา้นการตลาด

และอินฟลูเอนเซอร์เพื่อสร้างความรู้จกัและขยายตลาด 

พนัธมิตรด้านการผลิต (Manufacturing Partners): การสร้างความร่วมมือกับ

โรงงานผลิตท่ีมีความเช่ียวชาญในการผลิตขนมอบกรอบเพื่อเพิ่มก าลงัการผลิต 

 

9. Cost Structure (โครงสร้ำงต้นทุน) 

ตน้ทุนวตัถุดิบ (Raw Material Costs): ค่าใชจ่้ายในการจดัหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง 

เช่น Wolffia globosa 
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ตน้ทุนการผลิต (Production Costs): ค่าใชจ่้ายในการผลิต การควบคุมคุณภาพ และ

การบรรจุภณัฑ ์

ตน้ทุนการตลาดและการขาย (Marketing and Sales Costs): ค่าใช้จ่ายในการท า

การตลาด การโฆษณา และการจดัจ าหน่าย 

ตน้ทุนการวิจยัและพฒันา (R&D Costs): ค่าใชจ่้ายในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์

ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

การวิเคราะห์ Lean Business Model Canvas น้ีช่วยให้เห็นภาพรวมของบริษทั 

Wolffia A Plus ในการจดัการธุรกิจและการสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ผ่านการด าเนินงานท่ีมี

ประสิทธิภาพและการจดัการทรัพยากรต่าง ๆ อยา่งเหมาะสม 
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บทที่ 4 
แผนกำรตลำด 

 
 

4.1 เป้ำหมำยกำรตลำด (Marketing Goal) 
บริษทั Wolffia A plus จ ากดั เป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายขนมขบเคี้ยวท่ีมีโปรตีนสูงซ่ึง

ท าจากไข่ผ  าในรูปแบบอบกรอบ โดยผลิตภณัฑด์งักล่าวถือเป็นทางเลือกของว่างเพื่อสุขภาพส าหรับ

ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและประชาชนทัว่ไป กลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทัมุ่งเน้นท่ีจะสร้างการ

รับรู้ต่อแบรนด์และให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคเก่ียวกับความส าคัญของการเลือกของว่างเพื่อสุขภาพ 

นอกจากน้ียงัเนน้ย  ้าถึงความส าคญัของวตัถุดิบคุณภาพสูงท่ีไดม้าจากเกษตรกรไทยในทอ้งถ่ินท่ีปลูก

ไข่ผ  าอินทรีย์ เพื่อส่งเสริมการเกษตรท่ีย ัง่ยืนและสร้างรายได้ท่ีมั่นคงให้กับชุมชน โดยบริษทัมี

เป้าหมายท่ีจะส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคทดลองซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ เพื่อให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภค

เก่ียวกบัประโยชน์และคุณค่าทางโภชนาการของขนมขบเคี้ยวจากไข่ผ  า เพื่อกระตุน้ยอดขายและ

สร้างความภกัดีของลูกคา้ในท่ีสุด กลุ่มเป้าหมายโดยตรงจะมีส่วนร่วมผ่านกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจูง

ใจให้ทดลองซ้ือและให้ความเขา้ใจอย่างลึกซ้ึงเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์  บริษทั Wolffia A 

plus จ ากดั 

 

 

4.2 วัตถุประสงค์ทำงกำรตลำด (Marketing objective) 
1. เพื่อสร้างการรับรู้และความภักดีต่อแบรนด์: เป้าหมายหลักคือการวางต าแหน่ง

ผลิตภณัฑใ์ห้เป็นของขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพคุณภาพสูงท่ีท าจาก Wolffia ออร์แกนิก (ไข่ผ  า) เป้าหมาย

คือการสร้างภาพลกัษณ์แบรนดท่ี์แขง็แกร่งและท าใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นตวัเลือกแรกๆ ท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง 

2. เพื่อเพิ่มการตระหนักรู้ถึงความส าคญัของการจดัหาผลิตภณัฑ์: บริษทัตอ้งการให้

ผูบ้ริโภคเข้าใจถึงความส าคัญของการเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีท าจาก  Wolffia ท่ีปลูกแบบออร์แกนิก

คุณภาพสูง โดยเนน้ท่ีประโยชน์ทางโภชนาการและรสชาติท่ีเป็นเอกลกัษณ์เม่ือเปรียบเทียบกบัของ

ขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ 
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3. เพื่อเนน้ย  ้าถึงความรับผิดชอบต่อสังคม: เป้าหมายคือเพื่อเน้นย  ้าถึงความมุ่งมัน่ของ

บริษทัในการสนบัสนุนชุมชนทอ้งถ่ินโดยการจดัหา Wolffia จากเกษตรกรในทอ้งถ่ิน เป้าหมายคือ

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์แบรนดเ์ชิงบวกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเกษตรท่ีย ัง่ยนืและการพฒันาชุมชน 

4. เพื่อขบัเคล่ือนการเติบโตของยอดขายและรายได้: บริษทัมีเป้าหมายท่ีจะเติบโตอย่าง

ย ัง่ยืนผ่านการพฒันาผลิตภณัฑอ์ย่างต่อเน่ือง แคมเปญการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และการขยายช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงรวมถึงตลาดในประเทศและต่างประเทศ  

5. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการส่ือสารและการมีส่วนร่วมกบัลูกคา้: บริษทัวางแผนท่ีจะใช้

ประโยชน์จากช่องทางออนไลน์เพื่อส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑอ์ยา่งมีประสิทธิผล อ านวยความสะดวก

ในการขาย และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแขง็แกร่งกบัลูกคา้ 

 

 

4.3 กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย (Target customer) 
การแบ่งกลุ่มตามขอ้มูลประชากร: 

อาย:ุ 21-40 ปี 

เพศ: ทั้งชายและหญิง 

สถานท่ี: อาศยัอยูใ่นประเทศไทย โดยเฉพาะในกรุงเทพฯ และบริเวณโดยรอบ 

รายได:้ รายไดต้่อเดือน 10,000 บาทขึ้นไป 

พฤติกรรมการบริโภค: รับประทานของวา่งอยา่งนอ้ย 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

 

การแบ่งกลุ่มตามจิตวิทยา: 

ใส่ใจสุขภาพ: เช่ือในประโยชน์ต่อสุขภาพของโปรตีนจากพืช โดยเฉพาะจาก 

Wolffia 

ไลฟ์สไตล:์ รับประทานอาหารมงัสวิรัติ อาหารจากพืช หรืออาหารยดืหยุน่ 

พฤติกรรม: ให้ความส าคัญกับพฤติกรรมการกินเพื่อสุขภาพ และเปิดใจลอง

ทางเลือกใหม่ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ 

 

การแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรม: 

พฤติกรรมการกินของวา่ง: ชอบกินของวา่งเป็นประจ า 
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มุ่งเนน้สุขภาพ: ชอบอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการและดีต่อสุขภาพ 

ใส่ใจคุณภาพ: ใหค้วามส าคญักบัส่วนผสมออร์แกนิกคุณภาพสูง ความตอ้งการดา้น

โภชนาการ: มุ่งเน้นการลดปริมาณคาร์โบไฮเดรตและเพิ่มการบริโภคโปรตีน 

โดยเฉพาะโปรตีนจากพืช 

การซ้ือของออนไลน์: สะดวกสบายกบัการซ้ือของออนไลน์ 

 

โดยสรุป ลูกคา้เป้าหมายคือบุคคลท่ีใส่ใจสุขภาพ อายุระหว่าง 21 ถึง 40 ปี อาศยัอยู่ใน

ประเทศไทย และชอบรับประทานอาหารมงัสวิรัติ พวกเขามีแนวโนม้ท่ีจะเช่ียวชาญดา้นเทคโนโลยี

และเปิดรับการลองของว่างใหม่ๆ ท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคัญกับ

ส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ และมีแรงจูงใจจากประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคโปรตีนจาก

พืช 

ลกัษณะส าคญัของลูกคา้เป้าหมาย: 

ใส่ใจสุขภาพ 

ตระหนกัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

เช่ียวชาญดา้นเทคโนโลยี 

เนน้ความสะดวกสบาย 

ใส่ใจคุณภาพ 

การแบ่งกลุ่มน้ีจะช่วยให้บริษทัสามารถปรับแต่งความพยายามทางการตลาดและ

ขอ้ความเพื่อเขา้ถึงและดึงดูดกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มน้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

4.3.1 กลุ่มเป้ำหมำยหลกั (Primary target) 
ผูบ้ริโภค B2C ท่ีชอบทานของขบเคี้ยวกรุบกรอบและใส่ใจคุณค่าทางโภชนาการของ

อาหาร กลุ่มน้ีคิดเป็น 72.5% ของตลาดเป้าหมายทั้งหมด โดยส่วนใหญ่เป็นคนวยั 21-40 ปีท่ีอาศยัอยู่
ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีรายได้ต่อเดือนอย่างน้อย 10,000 บาท และทานของขบเคี้ ยวเป็น
ประจ า โดยมองหาทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพและมีคุณค่าทางโภชนาการ  

 
4.3.2 กลุ่มเป้ำหมำยรอง (Secondary Target)  
ผูบ้ริโภค B2C ทัว่ไปท่ีชอบทานของขบเคี้ ยวและชอบของขบเคี้ ยวกรุบกรอบบางๆ 

รสชาติหลากหลาย กลุ่มน้ีคิดเป็น 27.5% ของตลาดเป้าหมายทั้ งหมด ธุรกิจ B2B ท่ีให้บริการ
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ผูบ้ริโภคท่ีมองหาทางเลือกอาหารเพื่อสุขภาพและอาหารเสริม ธุรกิจเหล่าน้ีมกัขายผลิตภณัฑอ์าหาร
เพื่อสุขภาพ รวมถึงอาหารเสริมโปรตีน 

กลุ่มลูกคา้ B2B กลุ่มลูกคา้ประกอบการท่ีตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อการบริโภคและ

เนน้ตลาตท่ีส่งเสริมการบริโภคและจ าหน่ายอาหารเสริมสุขภาพ และขนมต่างๆท่ีมีวตัถุดิบและคุณ

ประโชยนไ์ปช่วยเสริมโปรตีนแก่ผูบ้ริโภค 

 

 

4.4 กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ (Product positioning) 

 
ภาพท่ี 4.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์โปรตีนอาหารเสริมไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบ

กรอบเพื่อสุขภาพ 

 

การวางต าแหน่งของผลิตภณัฑจ์ากการส ารวจเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าแบบขนมอบ

กรอบ จากการส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภค 346 รายและปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือโปรตีนอบกรอบ Wolffia พบวา่ช่ือเสียงของแบรนด์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด (ผูต้อบแบบสอบถาม 
225 ราย) รองลงมาคืออตัราส่วนราคาต่อมูลค่า (ผูต้อบแบบสอบถาม 216 ราย) ซ่ึงเน้นย  ้าถึงความ
จ าเป็นของราคาท่ีสอดคลอ้งกบัคุณค่าทางโภชนาการและปริมาณของผลิตภณัฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ Wolffia A plus ผลิตในโรงงานท่ีได้รับการรับรองมาตรฐานโดยทีม
ผูเ้ช่ียวชาญ ท าให้มัน่ใจได้ว่าขนมขบเคี้ ยวมีทั้งรสชาติท่ีอร่อยและคุณประโยชน์ทางโภชนาการ
ครบถว้นจากโปรตีน Wolffia ซ่ึงตอบโจทยค์วามตอ้งการของทั้งตลาดเป้าหมายหลกัและตลาดรอง 
เน่ืองจากรสชาติเป็นมาตรฐานท่ีก าหนดไวใ้นกระบวนการผลิต และราคาสอดคลอ้งกบัคุณค่าของ
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ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑ ์Wolffia A plus ไดรั้บการรับรองจากทั้งส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) และหลกัเกณฑ์การผลิตท่ีดี (GMP) ท าให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจไดม้ากขึ้น นอกจากน้ี เม่ือเทียบกบั
ผลิตภณัฑท่ี์คลา้ยคลึงกนัในทอ้งตลาด ผลิตภณัฑข์องเรามีมูลค่าคุม้ราคาทั้งปริมาณและมีประโยชน์
ทางโภชนาการท่ีเหนือกวา่ 

 
 

4.5  กลยุทธ์ทำงด้ำนกำรตลำด (Marketing strategy) 
4.5.1 กลยุทธ์ทำงด้ำนผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
Wolffia A plus ขนมขบเคี้ยวโปรตีนอบกรอบจาก Wolffia ถือเป็นทางเลือกอาหารเพื่อ

สุขภาพ โดยผลิตภณัฑ์น้ีมุ่งเป้าไปท่ีผูบ้ริโภคท่ีมองหาทางเลือกอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ 
โดยเฉพาะอาหารท่ีมีโปรตีนสูง โดยขนมขบเคี้ยวน้ีผลิตจาก Wolffia ท่ีปลูกแบบออร์แกนิก ซ่ึงไดรั้บ
การคดัเลือกและแปรรูปอยา่งพิถีพิถนัเพื่อใหไ้ดข้นมกรุบกรอบแสนอร่อย 

กลยทุธ์ Wolffia A plus มุ่งเนน้ไปท่ีประเด็นส าคญัต่อไปน้ี: 
นวตักรรมผลิตภณัฑ์: พฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีรสชาติและรูปแบบใหม่ๆ อย่างต่อเน่ืองเพื่อ

กระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคและรักษายอดขายไวไ้ด้ ความร่วมมือกบัพนัธมิตรจะช่วยเพิ่มความ
หลากหลายและความน่าสนใจของผลิตภณัฑต์่อไป 

ขอ้เสนอขายท่ีไม่เหมือนใคร: เนน้จุดขายท่ีไม่เหมือนใครของผลิตภณัฑ์: ขนมขบเคี้ยว
โปรตีนสูงท่ีท าจาก Wolffia ออร์แกนิก ซ่ึงมาจากฟาร์มท่ีย ัง่ยนื ท าใหผ้ลิตภณัฑน้ี์เป็นทางเลือกท่ีดีต่อ
สุขภาพและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น 

การวางต าแหน่งระดบัพรีเมียม: เน้นย  ้าคุณภาพระดบัพรีเมียมของผลิตภณัฑ์ เน้นการ
ใชส่้วนผสมออร์แกนิกและมาตรฐานการควบคุมคุณภาพท่ีเขม้งวด การจดัหาอยา่งย ัง่ยนื: การส่ือสาร
ถึงผลกระทบเชิงบวกของผลิตภณัฑ์ต่อส่ิงแวดลอ้มและชุมชนทอ้งถ่ินโดยสนับสนุนการท าฟาร์ม
อินทรีย ์Wolffia 

บรรจุภณัฑ์: การออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีน่าดึงดูดและใช้งานได้จริงซ่ึงช่วยเพิ่มความ
น่าสนใจของผลิตภณัฑ ์ปกป้องผลิตภณัฑ ์และส่งเสริมความสะดวกสบาย 

การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค: ส่งเสริมการตอบรับของผูบ้ริโภคและการมีส่วนร่วมใน
การพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อส่งเสริมฐานลูกคา้ท่ีภกัดีและขบัเคล่ือนการสร้างสรรคน์วตักรรม 
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4.5.2 กลยุทธ์ทำงด้ำนรำคำ (Price strategy) 
ระยะแรกของบริษทัในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผา่นในรูปแบบ

ขนมอบกรอบ ตรา Wolffia A plus ขนาด 60 กรัม โดยการผลิตและการจดัจ าหน่ายเป็น 2 ระบบใน
รูปแบบคา้ปลีกและคา้ส่งดงัน้ี 

4.5.2.1 การจดัจ าหน่ายในรูปแบบคา้ส่ง  
บริษทัฯ จะจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางโมเดิร์นเทรดและร้านค้าปลีก

ทัว่ไปเป็นเบ้ืองตน้ โดยก าหนดราคาขายส่งท่ี 63 บาทต่อแพ็ค โดยก าหนดจากการวิจยัตลาดตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง เพื่อกระตุน้การสั่งซ้ือจ านวนมาก บริษทัฯ 
ก าหนดปริมาณการสั่งซ้ือขั้นต ่าไวท่ี้ 1 ลงั (24 แพค็) ยิ่งร้านคา้ปลีกสั่งซ้ือสินคา้มาก ราคาขายส่งก็จะ
ยิ่งถูกลง ท าให้ร้านคา้ปลีกมีอตัราก าไรท่ีสูงขึ้น นอกจากน้ี บริษทัฯ ยงัจะจดัโปรโมชัน่เป็นประจ า
เพื่อกระตุน้ยอดขายในทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4.5.2.2  การจดัจ าหน่ายในรูปแบบคา้ปลีก 
Wolffia A plus จะจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางทั้งออนไลน์และ

ออฟไลน์ โดยตั้ งราคาขายปลีกเร่ิมต้นท่ี 69 บาทต่อแพ็ค การก าหนดราคาน้ีเกิดขึ้ นจากการ
เปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งและพิจารณาจากก าลงัซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย จากการวิจยัผูบ้ริโภคเก่ียวกบั
ความชอบทานขนมขบเคี้ ยวเพื่อสุขภาพ จึงก าหนดราคาท่ีสะท้อนถึงคุณภาพและปริมาณของ
ผลิตภณัฑ ์

 

4.5.3 กลยุทธ์ทำงด้ำนช่องทำงเข้ำถึงลูกค้ำ (Channel strategy) 
บริษทัไดร้ะบุกลุ่มเป้าหมายหลกัของบริษทัวา่เป็นกลุ่มบุคคลท่ีช่ืนชอบการรับประทาน

อาหารว่างและใส่ใจสุขภาพ โดยกลุ่มประชากรดังกล่าวมีทั้งชายและหญิง อายุระหว่าง 21-40 ปี 
อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีรายไดต้่อเดือน 10,000 บาทขึ้นไป และมีอาชีพท่ีหลากหลาย 
โดยกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวมีลกัษณะเด่นคือชอบรับประทานอาหารว่างเป็นประจ า  ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ในส่วนของช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษทัมีแผนท่ีจะจัดสรรการขาย 60% ให้กับ
แพลตฟอร์มออนไลน์ และ 40% ใหก้บัช่องทางออฟไลน์ 

4.5.3.1  ช่องทางออฟไลน์ ( Offline channel) 
บริษทัมีแผนท่ีจะจ าหน่ายสินคา้ผา่นร้านสะดวกซ้ือและซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่

ประเทศ อาทิ TOP, Big C, Foodland และ Market Villa โดยกลยุทธ์น้ีมีเป้าหมายเพื่อให้ผูบ้ริโภค
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เป้าหมายเขา้ถึงสินคา้ไดส้ะดวก จากการวิจยัพบว่ากลุ่มเป้าหมายมกัซ้ือขนมขบเคี้ยวจากร้านสะดวก
ซ้ือ เช่น 7-Eleven บ่อยคร้ัง ซ่ึงการวางต าแหน่งดงักล่าวจะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์อีก
ดว้ย 

นอกจากน้ี บริษทัฯ จะจ าหน่ายสินค้าผ่านร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ
โดยเฉพาะ เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพซ่ึงก าลงัมองหาทางเลือกท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ 

นอกจากน้ี บริษัทฯ จะใช้ตัวแทนจ าหน่ายเพื่อเข้าถึงร้านค้าปลีกท่ี

หลากหลายยิง่ขึ้น โดยใชป้ระโยชน์จากฐานลูกคา้ท่ีมีอยูข่องตวัแทนจ าหน่ายเหล่าน้ี 
4.5.3.2  ช่องทางออนไลน์ ( Online channel) 
บริษทัจะเนน้การจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ีเป็น

ท่ีนิยมในหมู่ผู ้บริโภคในการซ้ือสินค้าและอาหาร จากการวิจัยพบว่ากลุ่มเป้าหมายช่ืนชอบ
แพลตฟอร์มอย่าง Facebook, TikTok, Line, Shopee และ Lazada แพลตฟอร์มเหล่าน้ีจะถูกน าไปใช้
เพื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ ให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการขาย ผลการส ารวจ
แสดงให้เห็นว่าบุคคลท่ีมีอายุระหว่าง 21-40 ปีพึ่งพาโซเชียลมีเดียเป็นอย่างมากในการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงท าให้โซเชียลมีเดียเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงผูช้มจ านวนมากและรวบรวมค าติ
ชมจากผูบ้ริโภคเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ ์

แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ (E-commerce Platforms) 
บริษัทจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ  เช่น Shopee, 

Lazada และ Line เพื่อเขา้ถึงผูช้มท่ีกวา้งขึ้นและสร้างการรับรู้แบรนด์อย่างรวดเร็ว และสร้างเน้ือหา
ส่งเสริมการขายเพื่อเน้นแบรนด์ Wolffia A plus และซ้ือโฆษณาบนแพลตฟอร์มเหล่าน้ีในช่วง
ส่งเสริมการขายเพื่อเพิ่มการมองเห็นแบรนดใ์หสู้งสุด 

 

4.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  (Integrated marketing 
communications (IMC) strategy) 

ผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ ตรา Wolffia A plus ซ่ึง
เป็นขนมขบเคี้ยวโปรตีนไข่แดงอบกรอบ ไดน้ ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมาปรับ
ใชก้บักลุ่มเป้าหมาย กลยุทธ์น้ีมุ่งเนน้ท่ีการตอบสนองพฤติกรรม ความสนใจ และความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อใหแ้น่ใจวา่บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด กลยทุธ์น้ีแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ดงัน้ี 

4.5.4.1  ระยะท่ี 1 Brand awareness 
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เป้าหมายหลักของระยะน้ีคือการสร้างการรับรู้แบรนด์และสร้าง
ภาพลกัษณ์แบรนด์ท่ีแข็งแกร่งในกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของ
แบรนด์และเนน้ย  ้าถึงประโยชน์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์จะ
ถูกใช้ส าหรับกิจกรรมโฆษณาและส่งเสริมการขายเพื่อให้แน่ใจว่าเขา้ถึงได้อย่างกวา้งขวางและ
เผยแพร่ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง 

4.5.4.2  ระยะท่ี 2 แบรนด ์Engagement 
สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับลูกค้าผ่านบริการและข้อเสนอ

ผลิตภณัฑท่ี์ยอดเยีย่ม เพื่อใหแ้น่ใจว่าลูกคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดเม่ือรับประทานโปรตีนไข่ผ  า
อบกรอบ การสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจซ่ึงส่งเสริมการโตต้อบระหวา่งแบรนด์และผูบ้ริโภค ซ่ึงจะสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีแขง็แกร่งและเสริมสร้างเอกลกัษณ์แบรนดใ์นใจของลูกคา้ 

4.5.4.3  ระยะท่ี 3 Re-purchase 
วิ จัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่ า งต่อ เ น่ือง เพื่ อ รักษาคุณภาพและ

คุณประโยชน์ท่ีสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า  มอบบริการท่ียอดเยี่ยมเพื่อสร้างความ
ประทบัใจให้กบัลูกคา้ดว้ยการเสนอสิทธิพิเศษ ส่วนลด โปรโมชัน่ และขอ้เสนอพิเศษเฉพาะให้กบั
ลูกคา้ประจ า นอกจากน้ี ด าเนินการรณรงคส่์งเสริมการขายเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่และกระตุน้ใหซ้ื้อซ ้ า 
ด าเนินการตามแผนริเร่ิมเหล่าน้ีผ่านการโฆษณาและช่องทางส่งเสริมการขายทั้งทางออนไลน์และ
ออฟไลน์ 

จากการวิจยัตลาดของ Wolffia A plus ตอ้งพฒันาแผนการตลาดเฉพาะ
เพื่อก าหนดเป้าหมายลูกคา้และผูบ้ริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ จากการส ารวจและการวิจยั ได้รับ
ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
เฉพาะเหล่าน้ี บริษทัไดว้างกลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบสองทาง 

ช่องทางออนไลน์ ( Online channel) 
E-marketing advertising: สร้างบญัชีแบรนด์ Wolffia A plus ในตลาด

ออนไลน์ยอดนิยม เช่น Lazada, Shopee, TikTok และ Facebook เพื่อโปรโมตรายละเอียดผลิตภณัฑ์
และขอ้มูลบริษทั ซ่ึงจะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือ การจดจ า และการมองเห็นของแบรนด์ แพลตฟอร์ม
เหล่าน้ีมอบความสะดวกให้ผูบ้ริโภคในการเลือกผลิตภณัฑ์ อ านวยความสะดวกในการส่ือสาร
โดยตรง และให้ตัวเลือกส าหรับการจัดส่งและการคืนสินค้า  นอกจากน้ี ย ังเป็นช่องทางท่ีมี
ประสิทธิภาพส าหรับการด าเนินการแคมเปญส่งเสริมการขายเพื่อขยายฐานลูกคา้ 
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Influencer/ Key Opinion Leader (KOLs) : ทางบริษทั Wolffia A plus จะ
ร่วมมือกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในชุมชนอาหารเพื่อสุขภาพและความสมบูรณ์ของร่างกาย เช่น บล็อก
เกอร์ ยูทูบเบอร์ และคนดัง พวกเขาจะรีวิว ขนมขบเคี้ ยวโปรตีนอบกรอบจากไข่ผ  า แบ่งปัน
ประสบการณ์ส่วนตวั ความประทบัใจในรสชาติ และประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการบริโภคผลิตภณัฑ์ 
การวิจยัแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคชาวไทย 27% ตดัสินใจซ้ือโดยอา้งอิงจากการรีวิวของผูมี้อิทธิพล 
โดยการร่วมมือกบัผูมี้อิทธิพลท่ีมีผูติ้ดตามเป็นบุคคลท่ีใส่ใจสุขภาพ และสามารถก าหนดเป้าหมาย

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ช่องทางออฟไลน์ ( Offline channel) 
การส่งเสริมการขายคือกิจกรรมทางการตลาดท่ีออกแบบมาเพื่อกระตุน้

ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ กิจกรรมเหล่าน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความสนใจในผลิตภณัฑ์และขอ้เสนอ
ใหม่ๆ จาก Wolffia A plus นอกจากน้ี กิจกรรมเหล่าน้ียงักระตุน้ให้ลูกคา้เดิมซ้ือซ ้ าดว้ยแรงจูงใจ
ต่างๆ เช่น ส่วนลดพิเศษ ขอ้เสนอซ้ือหน่ึงแถมหน่ึง และตวัอยา่งรสชาติใหม่ๆ ฟรี  

ช่องทางการแสดงสินคา้ (Event marketing)  
ทางบริษทั Wolffia A plus จะแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ผา่นกิจกรรมต่างๆ ท่ี

มีบุคคลส าคญัในอุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพและความสมบูรณ์ของร่างกายเขา้ร่วม กิจกรรม
เหล่าน้ีจะจดัขึ้นในห้างสรรพสินคา้กลางท่ีมีผูค้นพลุกพล่านเพื่อเพิ่มการรับรู้และความน่าเช่ือถือของ
แบรนด์ กิจกรรมท่ีสอดคลอ้งกับคุณค่าของแบรนด์จะถูกจัดขึ้นเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคชาวไทย เพื่อ
กระตุน้ให้เกิดการทดลองผลิตภณัฑ์และสร้างความสนใจ จึงมีการแจกตวัอย่างผลิตภณัฑ์ใหม่ฟรี 
ตัวอย่างขนาดเล็กเหล่าน้ีจะช่วยให้ผู ้คนจ านวนมากขึ้นได้สัมผสัผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑข์นาดจริง 

 
 

4.6 แผนด ำเนินกำรกจิกรรมทำงกำรตลำดและกรอบเวลำ 
แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลาส าหรับผลิตภัณฑ์  Wolffia A 

Plus: ในช่วง 1 ปีแรก โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 เดือนท่ี 1-2:  

• ก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย: B2B และ B2C 
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• สร้ำงสรรค์คอนเทนต์ท่ีตรงใจ: สร้างสรรคภ์าพ, วิดีโอ, และขอ้ความท่ีส่ือถึงคุณประโยชน์
ของผลิตภณัฑแ์ละตรงกบัความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย 

 เดือนท่ี 3:  

• SEO: ด าเนินการ SEO และ ใส่คียเ์วิร์ดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้
การท า SEO มีประสิทธิภาพสูงสุด 

  เดือนท่ี 4-12:  

• โปรโมช่ัน: โปรโมชัน่ลดราคา, โปรโมชัน่ท่ีสร้างความแตกต่าง เช่น แจกของพรีเมียม, จดั
กิจกรรมร่วมกบัแบรนด์อ่ืน, หรือสร้างโปรแกรมสะสมแตม้ 

• Influencer Marketing: เลือก Influencer ท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีฐานแฟนคลบัท่ีตรงกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

 เดือนท่ี 5-11:  

• กจิกรรมแจกสินค้ำทดลอง: นอกจากการแจกผา่นช่องทางออนไลน์แลว้ พร้อมจดักิจกรรม
แจกสินคา้ทดลองในสถานท่ีท่ีมีกลุ่มเป้าหมายไปใชบ้ริการ เช่น ฟิตเนส, สปา, หรือ
หา้งสรรพสินคา้ 

 ทุกส้ินไตรมำส:  

• วิเครำะห์ผลลพัธ์: ดูยอดขายและดูการมีส่วนร่วมของลูกคา้, การรับรู้แบรนด,์ และ
ประสิทธิภาพของแต่ละช่องทาง 

• ปรับปรุงกลยุทธ์: ปรับปรุงกลยทุธ์ท่ีไม่ไดผ้ล และเนน้ย  ้ากลยทุธ์ท่ีไดผ้ลดี 
 

ตารางท่ี 4.1 Gantt Chart กิจกรรมทางการตลาดในช่วงปีแรก 
ล ำดับ รำยละเอียดกิจกรรม งบประมำณ ไตรมำสที่ 

1 

ไตรมำสที่ 

2 

ไตรมำสที่ 

3 

ไตรมำสที่ 

4 

Jan 

Feb 

M
ar 

Apr 

M
ay 

Jun 
Jul 

Aug 

Sep 

Oct 

Nov 

Dec 

1 จดัท า Facebook page, 

Line official และ 

platform online  

shopping เช่น Shopee , 

Lazada, TikTok 

        

2,500.00  
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ล ำดับ รำยละเอียดกิจกรรม งบประมำณ ไตรมำสที่ 

1 

ไตรมำสที่ 

2 

ไตรมำสที่ 

3 

ไตรมำสที่ 

4 

Jan 

Feb 

M
ar 

Apr 

M
ay 

Jun 
Jul 

Aug 

Sep 

Oct 

Nov 

Dec 

2 ลงรายละเอียดสินคา้ใน

ช่องทาง online ตามขอ้ 1 

        

2,500.00  

                        

3 ลงโฆษณาผา่น 

Facebook page 

     

20,000.00  

                        

4 ลงขอ้มูลรายละเอียดของ

ผลิตภณัฑใ์น Facebook 

page , line official 

        

5,000.00  

                        

5 ลงโฆษณาผา่น Shopee , 

Lazada, TikTok 

     

42,000.00  

                        

6 ท ากิจกรรมแจกสินคา้

ทดลองใหลู้กคา้ โดยจดั

กิจกรรมผา่น Facebook 

page , line official 

     

60,000.00  

                        

7 จดัท า Promotion กระตุน้

ยอดขาย ผา่น Platform 

online เช่น Shopee , 

Lazada, TikTok 

        

8,000.00  

                        

8 ประชาสัมพนัธ์ผา่น 

influencer เพื่อน ารีวิวมา

ลงใน YouTube, 

Facebook page 

   

120,000.00  

                        

9 ประเมินกิจกรรม

เปรียบเทียบกบัยอดขาย 

 -                          

  260,000.00              
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4.7 สรุปกำรลงทุนในกำรตลำดในทุกช่องทำง ทั้งออนไลน์และออฟไลน์  
อาศยักลยทุธ์ ดงัต่อไปน้ี 

ขั้นตอนที่ 1: ก ำหนดเป้ำหมำย 

• ควำมรู้จักแบรนด์: สร้างการรับรู้ใหผู้บ้ริโภคไดรู้้จกัผลิตภณัฑ ์Wolffia A Plus มากขึ้น 
• เพิม่ยอดขำย: เพิ่มปริมาณการขายผลิตภณัฑใ์หบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

ขั้นตอนที่ 2: วิเครำะห์ตลำดและก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย 

• ศึกษำตลำด: ศึกษาตลาดน ้ายาท าความสะอาด, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, และคู่แข่ง 
• ก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย: ระบุกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสนใจสุขภาพ, ชอบผลิตภณัฑธ์รรมชาติ, และใส่

ใจส่ิงแวดลอ้ม 
ขั้นตอนที่ 3: เลือกช่องทำงกำรตลำด 

• ช่องทำงออนไลน์:  
o โซเชียลมีเดีย: Facebook, Instagram, TikTok 
o แพลตฟอร์มอคีอมเมิร์ซ: Shopee, Lazada 
o เว็บไซต์ของแบรนด์: เป็นศูนยก์ลางขอ้มูลและการขาย 

• ช่องทำงออฟไลน์:  
o ร้ำนค้ำ: ร้านคา้ปลีก, ร้านสะดวกซ้ือ 
o งำนแสดงสินค้ำ: งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพและไลฟ์สไตล ์
o Influencer: ร่วมงานกบัอินฟลูเอนเซอร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

ขั้นตอนที่ 4: ออกแบบโปรโมช่ันและส่ือสำร 

• โปรโมช่ัน:  
o ส่วนลด: ลดราคาสินคา้ 
o ซ้ือ 1 แถม 1: กระตุน้การซ้ือ 
o ของแถม: เพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ 
o สะสมแต้ม: สร้างความภกัดีของลูกคา้ 

• ส่ือสำร:  
o สร้ำงคอนเทนต์: สร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจ เช่น วิดีโอสาธิต, บทความเก่ียวกบัสุขภาพ 
o เล่ำเร่ืองรำวของแบรนด์: สร้างความเช่ือมโยงกบัลูกคา้ผา่นเร่ืองราวของแบรนด์ 

ขั้นตอนที่ 5: เลือก Influencer 
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• คัดเลือก Influencer: เลือก Influencer ท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีฐานแฟนคลบัท่ีตรงกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

• สร้ำงควำมสัมพนัธ์: สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั Influencer เพื่อใหก้ารท างานร่วมกนัเป็นไป
อยา่งราบร่ืน 

ขั้นตอนที่ 6: วัดผลและปรับปรุง 

• ก ำหนด KPI: ก าหนดตวัช้ีวดัท่ีส าคญั เช่น ยอดขาย, จ านวนผูติ้ดตาม, อตัราการเขา้ถึง
เวบ็ไซต ์

• วิเครำะห์ข้อมูล: วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประเมินประสิทธิภาพของการตลาด 
• ปรับปรุงกลยุทธ์: ปรับปรุงแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัผลลพัธ์ท่ีได ้
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บทที่ 5 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 

 

5.1 เป้ำหมำยของกำรด ำเนินงำน 
ธุรกิจ: บริษทั Wolffia A plus จ ากดั จ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าใน

รูปแบบขนมอบกรอบ โดยมุ่งเนน้ผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในรูปแบบขนมอบกรอบ ท่ีสามารถน าไปบริโภค

ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา และทุกวนั และยงัสามารถทานเพื่อเสริมโปรตีนในระหว่างวนั โดยสามารถแทน

การทานขนมต่างๆท่ีส่วนมากจะผลิตมาจากแป้ง โดยขนมไข่ผ  าน้ีมีวตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% โดย

ได้น ามาจากฟาร์มเล้ียงแบบระบบปิด แหล่งน ้ าสะอาดและไม่มีสารปนเป้ือนท่ีเป็นอนัตราย โดย

เป้าหมายหลกัไดแ้ก่ 

a.  เลือกสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยเลือกท่ีมาจากฟาร์มท่ีไดรั้บการรับรองจากกรม
ประมง เพราะเล้ียงในแหล่งน ้ าสะอาด อีกทั้งมุ่งเนน้เป็นพนัธมิตรท่ีดีในการซ้ือขาย
เพื่อความมัน่คงในการผลิตสินคา้ 

b. ยึดมัน่ในการรักษามาตรฐานคุณภาพสินคา้และบริการ รวมถึงมีการพฒันารูปแบบ
และคุณภาพสินคา้อยา่งต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคทุกกลุ่มเป้าหมาย  

c. มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด แล้วยงัต้องค านึงถึง
ส่ิงแวดลอ้มและตอบแทนคุณค่าใหก้บัสังคม 
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5.2 กำรวำงแผนในกำรด ำเนินงำน 
ตารางท่ี 5.1 การวางแผนในการด าเนินงานในปีท่ี 1 

ล าดั

บท่ี 
ขั้นตอนการด าเนินงาน 

สัปดาห์ท่ี 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1

0 

1

1 

1

2 

1 

วางแผนการผลิตผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารใน

รูปแบบของขนมอบกรอบ 

วิจยัและพฒันาสูตรผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการ

ของกลุ่มลูกคา้และเป้าหมาย 

วางแผนจดัหาแหล่งวตัถุดิบ 

วางแผนการผลิต 

วางแผนการตั้งราคา 

การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสม 

                        

2 

ติดต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาเพื่อขึ้นทะเบียน

ผลิตภณัฑ ์

                        

3 
เร่ิมผลิตผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารในรูปแบบขนม

อบกรอบ 
                        

4 
น าเสนอครับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อทดสอบผลิตภณัฑ์

และบนัทึกfeedback ตอบสนอง 
                        

5 
ปรับปรุงผลิตภณัฑร์วมถึงราคาขายใหต้รงกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ 
                        

6 
สร้างช่องทางออนไลน์เพื่อเพิ่มความสะดวกใหก้บัลูกคา้

และสร้างการรับรู้ของแบรนด์ 
                        

 

บริษทั Wolffia A plus จ ากดั เป็นผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารโดยมีแนวทางในการ

แปรรูปสินคา้จากไข่ผ  ามาเป็นขนมอบกรอบ ซ่ึงในปัจจุบนัตลาดสินคา้ประเภทขนมอบกรอบมีการ

แข่งขนัค่อนขา้งสูง แต่ในขณะเดียวกนัขนมอบกรอบท่ีมีโปรตีนสูงค่อนขา้งน้อยในตลาด  และดว้ย
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สถานการณ์หลงัจากโควิด 19 ประชาชนได้หันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้นและระมดัระวงัการทาน

อาหารและขนม โดยใส่ใจทั้งดา้นโภชนาการ และเลือกรับประทานอย่างมาก ทางบริษทัเห็นโอกาส

จึงพฒันาผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารในรูปแบบขนมอบกรอบเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัทางลูกคา้ท่ี

ใส่ใจในสุขภาพและเพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัท่ีใส่ใจในสุขภาพ

และสังคมเพิ่มมากขึ้น 

 

 

5.3 กำรจัดตั้งบริษัท 
โดยขั้นตอนหลกัจะแบ่งออกเป็น 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. ขั้นตอนคดัเลือกท าเลท่ีตั้งของบริษทัโรงงานท่ีจะผลิตหรือสถานท่ีจดัเก็บสินคา้ โดย

เลือกพื้นท่ีท่ีเป็นทรัพยสิ์นส่วนตวัในการก่อตั้งออฟฟิศส านักงาน โดยมีพื้นท่ีเก็บสินคา้คงคลงัและ
วตัถุดิบ  

2. ขั้นตอนการออกแบบพื้นท่ีส านกังานและโรงงาน การออกแบบพื้นท่ีขบวนการผลิต
และส านกังานตอ้งให้สอดคลอ้งกบัขอ้ก าหนดมาตรฐานของโรงงานอาหารและความปลอดภยัจาก
มาตรฐานอาหารและยา (อย.) และการตรวจรับรองมาตรฐาน GMP   

3. ขั้นตอนการปรับปรุงพื้นท่ีตามการออกแบบ ในขั้นตอนน้ีจะมีการปรับปรุงแบบตาม

มาตรฐานโดยมีแบบแผนอยา่งชดัเจนและแบบผงัโรงงาน รวมไปถึงแผนผงัส านกังาน 

4. ขั้นตอนการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรติดตั้งอุปกรณ์ส านกังานเพื่ออ านวยความสะดวก 
5. ขั้นตอนการด าเนินงานจดทะเบียนบริษทั โดยขั้นตอนน้ีตอ้งอา้งอิงตามกฎกระทรวง

โดยก าหนดให้อตัราค่าธรรมเนียมและการจดทะเบียนอา้งอิงตามนโยบายของกฎกระทรวง  โดยการ
ขอตรวจเอกสารและการขอส าเนาเอกสารพร้อมค ารับรองรวมไปถึงค่าธรรมเนียมอ่ืนๆท่ีเกิดขึ้นท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหา้งหุน้ส่วนและบริษทัจ ากดั  

6. ขั้นตอนการสรรหาและคดัเลือกบุคลากร โดยขั้นตอนน้ีจะตอ้งบุคลากรมาปฏิบติังาน
เบ้ืองตน้ตามแผนงานของการผลิต  
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5.4 ขั้นตอนกำรขอรับรองมำตรฐำนกำรผลติอำหำร 
การขอรับรองมาตรฐานอาหารและยา (อย.) และ GMP เป็นขั้นตอนส าคญัท่ีแสดงถึง

ความมุ่งมัน่ของบริษทัในการผลิตอาหารท่ีปลอดภยัและมีคุณภาพสูง การด าเนินการน้ีจะช่วยสร้าง

ความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภค และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในตลาด 

ขั้นตอนกำรด ำเนินกำร 

1. กำรเตรียมควำมพร้อมของโรงงำน: 
o ตรวจสอบเอกสำร: ตรวจสอบเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ใบอนุญาตประกอบกิจการ , 

สูตรอาหาร, ขอ้มูลวตัถุดิบ, กระบวนการผลิต, การควบคุมคุณภาพ 
o ปรับปรุงโรงงำน: ปรับปรุงโรงงานให้เป็นไปตามมาตรฐาน GMP เช่น การจัด

ระเบียบพื้นท่ี, การควบคุมอุณหภูมิและความช้ืน, การท าความสะอาดและฆ่าเช้ือ 
o ฝึกอบรมบุคลำกร: จดัอบรมให้ความรู้แก่บุคลากรเก่ียวกบัหลกัเกณฑ์ GMP และ

ขั้นตอนการผลิตท่ีถูกสุขลกัษณะ 
2. กำรย่ืนขอรับรอง: 

o เลือกหน่วยงำนรับรอง: เลือกหน่วยงานรับรองท่ีไดรั้บการรับรองจาก อย. 
o ย่ืนเอกสำร: ยืน่เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมดใหก้บัหน่วยงานรับรอง 
o ช ำระค่ำบริกำร: ช าระค่าบริการตามท่ีหน่วยงานรับรองก าหนด 

3. กำรประเมิน: 
o นัดหมำยกำรประเมิน: นัดหมายกับเจ้าหน้าท่ีของหน่วยงานรับรองเพื่อเข้ามา

ประเมินโรงงาน 
o กำรตรวจสอบ: เจา้หนา้ท่ีจะท าการตรวจสอบโรงงานในทุกดา้น เช่น สถานท่ีผลิต, 

กระบวนการผลิต, บุคลากร, เอกสาร, และระบบการควบคุมคุณภาพ 
o แจ้งผลกำรประเมิน: เจา้หน้าท่ีจะแจ้งผลการประเมินและขอ้บกพร่อง (ถา้มี) ให้

ทราบ 
4. กำรแก้ไขข้อบกพร่อง: 

o ด ำเนินกำรแก้ไข: ด าเนินการแกไ้ขขอ้บกพร่องตามท่ีไดรั้บค าแนะน า 
o ยืนยันกำรแก้ไข: ยืนยนักับหน่วยงานรับรองว่าได้ด าเนินการแก้ไขขอ้บกพร่อง

เรียบร้อยแลว้ 
5. กำรออกใบรับรอง: 
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o ออกใบรับรอง: หากผ่านการประเมินและแกไ้ขขอ้บกพร่องครบถว้น หน่วยงาน
รับรองจะออกใบรับรองมาตรฐาน GMP ให ้

 
 

5.5 ขั้นตอนกำรด ำเนินกำร 
5.5.1 กจิกรรมแรกเข้ำ 

ส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมโปรตีน Wolffia A plus มีเส้นทางเลือกหลกัสอง

เส้นทางตามช่องทางการจดัจ าหน่าย: 

กรณีท่ี 1: การซ้ือในร้านคา้ 

การโตต้อบกบัลูกคา้: ลูกคา้สามารถซ้ือผลิตภณัฑไ์ดท่ี้ร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ 

ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บอนุญาต หรือบูธของบริษทัในงานกิจกรรมต่างๆ  

ขอ้มูลผลิตภณัฑ์และการให้ค  าปรึกษา: ตวัแทนของบริษทัจะให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์โดย

ละเอียด ค าแนะน าดา้นโภชนาการ และโปรโมชัน่พิเศษท่ีปรับให้เหมาะกบังานกิจกรรมหรือสถานท่ี

แต่ละแห่ง 

บริการส่วนบุคคล: ระดับของบริการและโปรโมชั่นอาจแตกต่างกันไปขึ้นอยู่กับ

สถานท่ีขายปลีกแต่ละแห่ง 

 

กรณีท่ี 2: การซ้ือออนไลน์ 

แพลตฟอร์มดิจิทัล: ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์และซ้ือผ่านแพลตฟอร์ม

โซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น Facebook, Line, Shopee และ Lazada 

บริการตนเองและการสนบัสนุน: ลูกคา้สามารถเลือกผลิตภณัฑ์ สั่งซ้ือ และรับค าตอบ

ส าหรับค าถามของตนเองไดด้ว้ยตนเองผา่นฟังกช์นัแชทของแพลตฟอร์ม 

โปรโมชัน่และขอ้เสนอ: ลูกคา้สามารถใช้ประโยชน์จากโปรโมชั่นตามฤดูกาลและ

ขอ้เสนอพิเศษท่ีมีใหใ้นแต่ละแพลตฟอร์ม 

 

5.5.2 กจิกรรมระหว่ำงให้บริกำร 

ส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้เยีย่มชมร้านคา้ปลีกท่ีบูธของบริษทัในงานกิจกรรมต่างๆ: 
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ลูกคา้จะไดรั้บการสาธิตผลิตภณัฑ์และมีโอกาสถามค าถามและให้ขอ้เสนอแนะ การ
โต้ตอบโดยตรงน้ีช่วยให้เราสามารถรวบรวมข้อมูลเชิงลึกอันมีค่าเก่ียวกับความต้องการและ
ความชอบของลูกคา้ได ้เม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์ลว้ ลูกคา้จะไดรั้บการสนบัสนุนให้ตรวจสอบสินคา้อย่าง
ระมดัระวงัเพื่อให้แน่ใจว่าตรงตามความคาดหวงั ความคิดเห็นของลูกคา้มีความส าคญัและจะถูก
น าไปใชเ้พื่อปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการของเรา 

ส าหรับลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือผา่นโซเชียลมีเดีย: 
ลูกค้าสามารถสั่งซ้ือผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ได้ เม่ือสั่งซ้ือแล้ว บริษทัจะท าการ

ตรวจสอบคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑอ์ย่างละเอียด ซ่ึงรวมถึงการตรวจสอบรายละเอียด
การสั่งซ้ือ เช่น ช่ือผลิตภณัฑ์ จ านวน ราคารวม และท่ีอยู่จดัส่ง ลูกคา้ตอ้งยืนยนัรายละเอียดเหล่าน้ี
ก่อนด าเนินการสั่งซ้ือ จากนั้นบริษัทจะด าเนินการจัดส่งค าสั่งซ้ือไปยงัท่ีอยู่ท่ีระบุโดยลูกค้า 
  

5.5.3 กจิกรรมหลงัให้บริกำร 
การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าต่างๆไม่ว่าจะเป็นในส่วนต่างๆของแหล่งท่ีมาของ

วตัถุดิบขบวนการผลิตคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับ  ขอ้มูลส าหรับผูแ้พอ้าหาร ขอ้มูลทั้งหลาย

เหล่าน้ีจะจดัเตรียมเพื่อช้ีแจงให้ลูกคา้ได้รับขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเพื่อสร้างความมัน่ใจแก่ลูกคา้ และยงั

สร้างความเช่ือมัน่และตรงตามความตอ้งการท่ีลูกคา้คาดหวงั การตรวจสอบและการติดตามความพึง

พอใจของลูกคา้รวมไปถึงการร้องเรียนเพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าเก็บรวบรวมและน ามาวิเคราะห์  

หรือในกรณีท่ีสินคา้มีความเสียหายท่ีลูกคา้จะตอ้งการเปล่ียนคืน  โดยจะน าขอ้มูลต่างๆเหล่าน้ีมา

ปรับปรุงพฒันาในส่วนของผลิตภณัฑ์และการให้บริการท่ีดีขึ้น ทั้งลูกคา้สามารถให้ขอ้เสนอแนะ

ผา่นช่องทางออนไลน์ทางบริษทัก็จะน ามาปรับปรุงแกไ้ขเช่นกนั 

 

 

5.6 แผนงานดา้นผลิตภณัฑ ์
การออกแบบบรรจุภณัฑ์ของ Wolffia A Plus มีลกัษณะเป็นซองส าหรับรับประทาน

คร้ังเดียว วสัดุท่ีใชค้ือถุงฟอยลพ์ร้อมพิมพต์ราสินคา้ ซองปิดผนึกดา้นบนและดา้นล่างเพื่อใหฉี้กเปิด

ไดง้่ายส าหรับการบริโภคคร้ังเดียวและเพื่อป้องกนัผลิตภณัฑจ์ากความช้ืน 

ส าหรับบรรจุภณัฑข์นาด 60 กรัม การออกแบบประกอบดว้ยซองตั้งไดพ้ร้อมซิปล็อค
แบบเปิดปิดซ ้ าได้ ท าให้สามารถเก็บผลิตภัณฑ์ไวไ้ด้นานหลังจากเปิดออก คุณสมบัติน้ียงัช่วย
ป้องกนัไม่ใหอ้ากาศและความช้ืนส่งผลต่อคุณภาพของผลิตภณัฑอี์กดว้ย 



71 
 

5.7 แผนงำนกำรจัดซ้ือวัตถุดิบ 
ท าการจดัซ้ือวตัถุดิบไข่ผ  าสดจากกลุ่มเกษตรกรท่ีไดท้ าสัญญาร่วมกนัไว ้โดยจะตอ้ง

ปฏิบติัตามขอ้ก าหนดอย่างเคร่งครัดอาทิเช่น ตอ้งเล้ียงไข่ผ  า ปลอดสารพิษ ในการสั่งซ้ือไข่ผ  าสด 
ตอ้งบรรจุอยู่ในผลิตภณัฑท่ี์สะดวกในการขนส่งมายนัโรงงานผลิตและในปริมาณการสั่งแต่ละคร้ัง
ขึ้นอยูก่บัก าลงัการผลิต 

ดา้นวตัถุดิบไข่ผ  าสด 
บริษทัส่งใบสั่งซ้ือวตัถุดิบไปยงัฟาร์มเพาะเล้ียงไข่ผ  าสดท่ีได้ท าสัญญาไวโ้ดยระบุ

จ านวนและวิธีการขนส่งถึงเกษตรกรผูเ้ป็นเจา้ของฟาร์ม เกษตรกรผูเ้พาะเล้ียงไข่ผ  าสดท าการ
ยืนยนัการสั่งซ้ือและแจง้เวลาการเตรียมและการขนส่งมายงัท่ีโรงงานผลิตรวมถึงรายละเอียดการ
ช าระเงินโดยปกติขอ้ก าหนดเบ้ืองตน้ให้ใชส่้งบิลเงินสดใบเสร็จลงช่ือพร้อมรับเงินและวนัท่ีตรงกบั
วนัท่ีจ่ายแนบมายงักบัการส่งของ กรณีไม่สามารถออกใบแจง้หน้ีหรือใบวางบิลใหไ้ด ้

ทางบริษทัจะท าการตรวจสอบรายการและท าการช าระเงินตามท่ีตกลงกนัตามเง่ือนไข  
โดยปกติแลว้จะมีเครดิต 30 วนั หรือถา้จ่ายเป็นเงินสดจะมีส่วนลดพิเศษให้กับโรงงานผลิต  ทั้งน้ี
ขึ้นอยู่กบัปริมาณการสั่งซ้ือและฟาร์มท่ีไดท้ าสัญญาไว ้เกษตรกรผูเ้พาะเล้ียงไข่ผ  าสดไดท้ าการส่ง
วตัถุดิบตามท่ีตกลงกันและส่งหลักฐานการจัดส่งสินค้าไปยงับริษัทหรือโรงงานในการผลิต  
 เม่ือวตัถุดิบมาถึงท่ีโรงงานพนักงานของบริษทัตอ้งท าการตรวจสอบคุณภาพตรวจนับชั่ง
น ้ าหนกัของวตัถุดิบเพื่อตรวจสอบเบ้ืองตน้ว่าเป็นไปตามค าสั่งซ้ือท่ีไดท้ าการสั่งซ้ือไวห้รือไม่ ถา้ผู ้
ตรวจสอบพบขอ้ผิดพลาดจะตอ้งแจง้กบัเกษตรกรเพื่อด าเนินการแกไ้ขต่อไ 

ดา้นบรรจุภณัฑ ์
ทางบริษทั Wolffia A plus ส่งใบสั่งซ้ือบรรจุภณัฑโ์ดยระบุรายการจ านวนและวิธีการ

ขนส่งให้กบัผูจ้ดัจ าหน่าย ผูจ้ดัจ าหน่ายท าการยนืยนัการสั่งซ้ือและแจง้ระยะเวลาการผลิตการเตรียม
และการขนส่งรวมไปถึงการช าระเงินโดยจะตอ้งออกใบเสนอราคาใหก้บัทางบริษทั Wolffia A plus 
ในแผนกบญัชีต่อไป 

หลงัจากท่ีผูจ้ดัจ าหน่ายไดส่้งสินคา้ บริษทั Wolffia A plus  ตอ้งมีการการตรวจสอบ
รายการ ตามใบเสนอ และช าระเงินตามท่ีตกลงกนัไว  ้และส่งหลกัฐานการจดัส่งให้กบัทางบริษทั
และทางบญัชีเพื่อท าการช าระเงิน 

เม่ือบรรจุภณัฑม์าถึงมีการทดสอบคุณภาพตรวจแบบ Artwork ว่าตรงกบัแบบท่ีไดต้ก
ลงกนัไวแ้ละจ านวนครบถว้นตามใบสั่งจากนั้นเซ็นรับเอกสารได ้ถา้หากพบขอ้ผิดพลาดก็จะแจง้กบั
ผูจ้  าหน่ายเพื่อใหด้ าเนินการแกไ้ขต่อไป 
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5.8 ขั้นตอนกำรวำงแผนกำรตลำด 
แผนกลยทุธ์การตลาด 

บริษทั Wolffia A Plus ไดพ้ฒันากลยทุธ์การสร้างแบรนดเ์พื่อเพิ่มการรับรู้ของผูบ้ริโภค 
โดยเน้นท่ีช่องทางออนไลน์เป็นหลกั ซ่ึงคิดเป็นประมาณ 60% ของกลยุทธ์โดยรวม ช่องทางหลกั 
ไดแ้ก่ เวบ็ไซตข์องบริษทั เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ และแฟนเพจ Facebook เพื่อให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์
และโปรโมชัน่การตลาดแก่ผูบ้ริโภค 

การเขา้สู่ตลาดผลิตภณัฑ ์
เพื่อแนะน าผลิตภัณฑ์ให้กับผูบ้ริโภค บริษทั Wolffia A Plus จะเข้าร่วมงานแสดง

สินคา้อาหารเพื่อสุขภาพตามก าหนดการท่ีวางแผนไว้ นอกจากน้ี บริษทัไดเ้ลือกสถานท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง
ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ เช่น Lemon Farm และซูเปอร์มาร์เก็ต 
เช่น Villa Market เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑ ์

บริษทัจะจดัให้มีตัวอย่างผลิตภณัฑ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้สัมผสัผลิตภัณฑ์ด้วยตนเอง 
นอกจากน้ี บริษทัจะจัดเตรียมรหัส QR เพื่อรวบรวมข้อมูลของผูบ้ริโภคและแนะน าการเข้าถึง
ข้อมูลอัปเดตผ่านเพจ Facebook หรือ LINE Official วิธีน้ีช่วยให้ลูกค้าสามารถเรียนรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑภ์ายใตแ้บรนด ์Wolffia A Plus ไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว 

การด าเนินงานกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
ทางบริษทัจะท าการกระตุน้ยอดขายและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ท่ีเขา้มีส่วน

ร่วมกบั แบรนดข์องบริษทั 
 

 

5.9 ขั้นตอนกำรวำงแผนกำรผลติ  
ขั้นตอนการเตรียมวตัถุดิบ 

เม่ือทางบริษทัไดรั้บวตัถุดิบมาใหม่หรือน าวตัถุดิบท่ีแช่แข็งไปเก็บไว้ ทางฝ่ายผลิตจะ

น ามาท าความสะอาด 2 คร้ังดว้ยน ้ าสะอาดไหลผ่านเทลงบนผา้ขาวบีบน ้ าออกและสะเดิดน ้ าโดยตั้ง

ทิ้งไวบ้นตะกร้าท่ีมีรูเป็นเวลา 2 นาที 

ขั้นตอนการผลิต 

วางผา้ขาวบางท่ีมีไข่ผ  าอยู่ลงบนถาดอบน าเขา้เตาอบดว้ยอุณหภูมิ  70 องศาเซลเซียส 

เป็นระยะเวลา 8 ชัว่โมง น าไข่ผ  าท่ีไดไ้ปตากแห้งและมาบดเป็นผง โดยใชเ้คร่ืองบด โดยในระหว่าง
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น้ีมีการสุ่มเก็บตวัอย่างเพื่อไปตรวจสอบวิเคราะห์คุณภาพ เม่ือไข่ผ  าเป็นผงเรียบร้อยจะตอ้งน ามา

ผสมกบัมนัส าปะหลงัในสัดส่วนท่ีทางบริษทัก าหนดไวเ้ป็นสูตรลบั เพื่อท าการขึ้นรูปของผลิตภณัฑ ์

จากนั้นท าการขึ้นรูปผลิตภณัฑโ์ดยใชเ้คร่ืองกดทบั แลว้หัน่เป็นช้ินๆตามท่ีไดอ้อกแบบ

ไว ้หลงัจากนั้นจะน าเขา้เตาอบดว้ยอุณหภูมิ 80 องศา 10 นาที เพื่อท าใหม้นัส าปะหลงัสุกและมีความ

กรอบ  จากนั้นน าสินคา้มาบรรจุใส่ถุงท่ีไดเ้ตรียมไวด้ว้ยปริมาณท่ีก าหนดไว ้60 กรัม และบรรจุใส่

กล่องลงักระดาษอีกทีหน่ึงเพื่อขนส่งไปยงัร้านสะดวกซ้ือต่างๆ 

กระบวนการตรวจสอบคุณภาพผลิตภณัฑ ์

การตรวจสอบคุณภาพขั้นสุดทา้ย: ตรวจสอบสี กล่ิน และรสชาติของผลิตภณัฑ์ขั้น

สุดทา้ย เก็บตวัอยา่งบางส่วนไวเ้พื่อการวิเคราะห์ทางกายภาพโดยห้องปฏิบติัการภายนอก ผลิตภณัฑ์

ขั้นสุดทา้ยจะไดรั้บการตรวจสอบคุณภาพดา้นกายภาพและจุลชีววิทยา และผ่านการทดสอบรสชาติ

โดยการสุ่มสุ่มตวัอยา่งผลิตภณัฑห์น่ึงช้ินจากแต่ละลอ็ตการผลิต 

การวิเคราะห์ทางเคมี: ตวัอย่างวตัถุดิบจะถูกเลือกแบบสุ่ม หน่ึงตวัอย่างต่อล็อต เพื่อวดั

ค่าทางเคมี 

กระบวนการบรรจุภณัฑ ์

การเลือกบรรจุภณัฑ์: บรรจุภณัฑท่ี์เลือกคือถุงฟอยลทึ์บแสงท่ีเติมไนโตรเจนเขา้ไป ถุง

เหล่าน้ีไม่ซึมผ่านแสงและอากาศ ท าให้ผลิตภณัฑ์เก็บรักษาไดดี้ท่ีสุด บรรจุภณัฑ์น้ีช่วยยืดอายุการ

เก็บรักษาท่ีอุณหภูมิห้องและช่วยให้จดัเก็บไดใ้นระยะยาว นอกจากน้ียงัช่วยลดความเส่ียงต่อความ

เสียหายระหว่างการขนส่งในขณะท่ียงัคงความกรอบของผลิตภณัฑไ์วไ้ด้ บรรจุภณัฑมี์น ้ าหนักเบา 

พกพาสะดวก และออกแบบมาเพื่อใหฉี้กเปิดไดง้่าย 

การปิดผนึกและการติดฉลาก: หลงัจากบรรจุผลิตภณัฑ์ในถุงท่ีเติมไนโตรเจนโดยใช้

เคร่ืองจกัรอตัโนมติัแลว้ ถุงจะถูกชัง่น ้ าหนกั วนัท่ี เวลา และหมายเลขล็อตการผลิตจะถูกบนัทึกลง

บนบรรจุภณัฑเ์พื่อใหส้ามารถติดตามได ้

การตรวจสอบและบรรจุกล่อง: ทีมควบคุมคุณภาพจะตรวจสอบวา่กระบวนการบรรจุ

หีบห่อท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้ง โดยไม่มีความเสียหายหรือร่ัวไหล และน ้าหนกัเป็นไปตามมาตรฐานท่ี

ก าหนด เม่ือไดรั้บการยนืยนัแลว้ ผลิตภณัฑท่ี์บรรจุหีบห่อจะถูกบรรจุลงในกล่องกระดาษแขง็เพื่อให้

สะดวกในการจดัจ าหน่ายไปยงัร้านคา้ปลีก 

โดยกระบวนการผลิตจะผลิตจากโรงงานท่ีไดม้าตรฐาน อย. และ GMP เพื่อใหไ้ด้

มาตรฐานในการผลิต ซ่ึงในช่วงเร่ิมตน้ จะทดลองท าเองในขนาดเลก็ๆ ควบคู่กบัการพฒันาสูตรกบั
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โรงงาน OEM จากนั้นเม่ือไดสู้ตรเฉพาะของทางบริษทัแลว้ บริษทัจะให ้OEM เป็นผูผ้ลิตเพื่อ

ควบคุมคุณภาพและตน้ทุน นอกจากน้ีบริษทัจะท าขอ้ตกลงกบั OEM ในการท่ีบริษทัไดมี้การจด

สิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการผลิต จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ และใชสู้ตร

ลบัทางการคา้เพื่อป้องกนัการลอกเลียนแบบ อีกทั้งยงัมีทีมกฎหมายคอยดูแลเร่ืองทรัพยปั์ญญาดว้ย 

 

 

5.10 ข้ันตอนกำรส่ังซ้ือของของลูกค้ำผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 
ขั้นตอนการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์

ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางต่างๆ ของบริษทั เช่น เว็บไซต์ เพจ 

Facebook และ LINE Official 
 

ขอ้มูลการสั่งซ้ือท่ีตอ้งบนัทึก: 

• ช่ือลูกคา้ 
• หมายเลขติดต่อ 
• ท่ีอยูจ่ดัส่ง 
• รายการสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ 
• จ านวนท่ีสั่งซ้ือ 
• ค่าจดัส่ง 
• โปรโมชัน่ท่ีไดรั้บ 
• ยอดเงินท่ีตอ้งช าระทั้งหมด 
• วิธีการช าระเงิน: โอนเงินผ่านธนาคารพนัธมิตรหรือช าระดว้ยบตัรเครดิต

ผา่นธนาคารท่ีไดรั้บอนุญาต 
 

การยนืยนัการสั่งซ้ือ 

บริษทัจะตรวจสอบรายละเอียดการสั่งซ้ือและแจ้งให้ลูกคา้ทราบพร้อมขอ้มูลบัญชี

ธนาคารและช่องทางการช าระเงินของบริษทั ลูกคา้จะตอ้งช าระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีระบุ เม่ือ

ตรวจสอบการช าระเงินแลว้ ระบบจะด าเนินการจดัส่งสินคา้ 

ขั้นตอนการตรวจสอบการช าระเงิน 
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ลูกคา้จะตอ้งส่งหลกัฐานการช าระเงิน เช่น ใบเสร็จการโอนเงินท่ีระบุวนัท่ี เวลา และ

จ านวนเงิน ผ่านช่องทางท่ีใช้ในการสั่งซ้ือ บริษทัจะตรวจสอบหลักฐานการช าระเงินและแนบ

หลกัฐานการช าระเงินไปกบับนัทึกการสั่งซ้ือเพื่อจดัเก็บและอา้งอิง 

การเตรียมและจดัส่งสินคา้ 

สินคา้จะถูกจดัเตรียมเพื่อจดัส่งโดยใชบ้ริการจดัส่งท่ีก าหนด หมายเลขติดตามจะถูกส่ง

ถึงลูกคา้ผา่นช่องทางเดียวกบัท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ 

สรุประบบการจดัการธุรกิจ 

บริษทัจะน าระบบการจดัการมาใช้เพื่อจดัการการประมวลผลค าสั่งซ้ือ การบญัชี การ

บนัทึกขอ้มูลการผลิต และการจดัการสินคา้คงคลงัและวตัถุดิบ ระบบการจดัการท่ีสร้างไวล้่วงหน้า

จะถูกซ้ือเพื่อปรับปรุงกระบวนการท างาน เพิ่มประสิทธิภาพในทุกแผนก และลดข้อผิดพลาด 

นอกจากน้ี ระบบน้ีสามารถวิเคราะห์ข้อมูลธุรกิจเพื่อปรับความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ การสั่ง

วตัถุดิบ และกระบวนการบญัชีให้เหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงทา้ยท่ีสุดแลว้จะช่วยสนับสนุนการพฒันากล

ยทุธ์การแข่งขนั 

การติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ 

บริษทัจะรวบรวมค าติชมของลูกคา้เป็นประจ าและบ ารุงรักษาฐานขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์

และปรับปรุงผลิตภณัฑ์และบริการ กระบวนการท่ีด าเนินอยู่อย่างต่อเน่ืองน้ีช่วยให้บริษทัปรับตวั

ตามความตอ้งการของลูกคา้และเพิ่มความพึงพอใจ 
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บทที่ 6 
แผนกำรด ำเนินงำนองค์กร ทีม และทรัพย์สินทำงปัญญำ 

 

 

6.1 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ เป้ำหมำยองค์กร                                                                                   
วิสัยทศัน์ (Vision) 

บริษทั Wolffia A plus จ ากดั จะผลิตผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค เพื่อคุณภาพ

ชีวิตท่ีดีขึ้นของผูท่ี้ใส่ใจในสุขภาพ โดยมุ่งเนน้ในเร่ืองคุณภาพ มาตรฐาน และคุณค่าทางโภชนาการ 

และยงัตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกเพศทุกวยัแลว้เป็นตวัเลือกแรกในการบริโภค

ผลิตภณัฑโ์ปรตีนขนมอบกรอบ 

 

พนัธกิจ (Mission) 

1.  เลือกสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยเลือกท่ีมาจากฟาร์มท่ีไดรั้บการรับรองจากกรม
ประมง เพราะเล้ียงในแหล่งน ้ าสะอาด อีกทั้งมุ่งเนน้เป็นพนัธมิตรท่ีดีในการซ้ือขายเพื่อความมัน่คง
ในการผลิตสินคา้ 

2. ยึดมัน่ในการรักษามาตรฐานคุณภาพสินคา้และบริการ รวมถึงมีการพฒันารูปแบบ
และคุณภาพสินคา้อยา่งต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคทุกกลุ่มเป้าหมาย  

3. มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  แล้วยงัต้องค านึงถึง
ส่ิงแวดลอ้มและตอบแทนคุณค่าใหก้บัสังคม 

 
 

6.2 โครงสร้ำงองค์กร                                                
โครงสร้างองคก์รเป็นแบบ flat organizational   
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ภาพท่ี 6.1 โครงสร้างองคก์รของบริษทั 

 

 

6.3 กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด ำเนินงำนทรัพยำกรองค์กรและบุคลำกร 
6.3.1 กลยทุธ์และแผนการจดัการดา้นวตัถุดิบและการเลือกวตัถุดิบผลิตสินคา้            

                  บริษทั Wolffia A plus จ ากดั มีการพฒันากลยุทธ์และแผนการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ

ส าหรับวตัถุดิบและผลิตภณัฑจ์ะเป็นส่ิงส าคญัในการเพิ่มความยัง่ยนื ดงัน้ี 

 

1. การเลือกและจดัหาวตัถุดิบเพื่อความยัง่ยนื (Sustainable Sourcing) 
o เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีย่อยสลายไดท้างชีวภาพ เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและมาจากแหล่ง

ท่ีมีความยัง่ยนื 
o เลือกและจดัหาวตัถุดิบจากซัพพลายเออร์ท่ีส่งเสริมการอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม เช่น 

ส่งเสริมการลดการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ 
o วตัถุดิบท่ีเลือกใช้ ไดรั้บการรับรองดา้นส่ิงแวดลอ้ม (เช่น EcoLabel, Green Seal) 

เพื่อสร้างความมัน่ใจต่อผูบ้ริโภค 
o มีการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช้ในกระบวนการผลิตอย่าง

เคร่งครัด และเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและปลอดภยั 
 
2. มีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ (Efficient Production) 
o ใช้กระบวนการผลิตท่ีลดการเกิดของเสียให้น้อยท่ีสุด ผลิตตามมาตรฐาน

อุตสาหกรรมและมาตรฐานความปลอดภยัอยา่งเคร่งครัด 
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o ใชแ้หล่งพลงังานหมุนเวียน เช่น พลงังานแสงอาทิตยห์รือพลงังานลม เพื่อช่วยลด
การปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ 

 
3. ส่งเสริมนวตักรรมการบรรจุภณัฑ ์(Innovative Packaging) 
o ใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีท าจากวสัดุ Recycle และสามารถย่อยสลายได้ตามธรรมชาติ ไม่

ท าลายส่ิงแวดลอ้ม 
o ออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้มีความเรียบง่าย โดยใชว้สัดุให้นอ้ยลง เนน้ความจ าเป็น มี

การออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้เหมาะสมและพอดี เพื่อรักษาและคงสภาพของผลิตภณัฑ์ และป้องกนั
การช ารุดเสียหาย 

o เลือกใชบ้รรจุภณัฑท่ี์ยอ่ยสลายง่าย เพื่อลดภาระการก าจดัขยะ 
 
4. การจดัการสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 
o มีการน าระบบ ERP มาใช้วางแผนการผลิตและการสั่ ง ซ้ือวัตถุ ดิบอย่างมี

ประสิทธิภาพ เพื่อใหส้ามารถรองรับความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งแม่นย  า  
o มีการจดัเก็บสินคา้ในคลงัอย่างเหมาะสมเพื่อความสะดวกในการเขา้ถึงและจดัส่ง

สินคา้ 
o ปฏิบติัตามมาตรฐานการเก็บรักษาสารเคมีอนัตราย และมาตรฐานการจดัการความ

เส่ียงดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยั และสภาพแวดลอ้มในการท างาน 
 
5. การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคและการให้ค  าแนะน าด้านผลิตภัณฑ์ (Consumer 

Engagement and Education) 
o ให้ค  าแนะน าท่ีชัดเจนเก่ียวกับคุณสมบัติและคุณค่าทางอาหาร การรับประทาน

ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีประสิทธิภาพและปลอดภยั โดยเนน้ถึงคุณประโยชน์ดา้นโภชนาการ 
o มีส่วนร่วมกบัโครงการของชุมชน เพื่อส่งเสริมแนวทางปฏิบติัดา้นความยัง่ยนืและ

ความส าคญัของการลดการใชส้ารเคมีและพลาสติกในการเพาะเล้ียงไข่ผ  า 
o แบ่งปันขอ้มูลเก่ียวกบัการจดัหาวตัถุดิบ กระบวนการผลิต และห่วงโซ่อุปทานของ

ผลิตภณัฑอ์ยา่งโปร่งใสและสม ่าเสมอ เพื่อสร้างความไวว้างใจและใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภค 
 
6. การวิจยัและพฒันา (Research and Development) 
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o มีการลงทุนในการวิจยัอย่างต่อเน่ืองเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเพาะเล้ียงไข่ผ  าและ
ปรับปรุงกระบวนการผลิตผลิตภณัฑ์โปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ  โดย
มุ่งเนน้ผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในรูปแบบขนมอบกรอบ ท่ีสามารถน าไปบริโภคไดทุ้กท่ี ทุกเวลา และทุกวนั 
และยงัสามารถทานเพื่อเสริมโปรตีนในระหว่างวนั โดยสามารถแทนการทานขนมต่างๆท่ีส่วนมาก
จะผลิตมาจากแป้ง โดยขนมไข่ผ  าน้ีมีวตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% โดยไดน้ ามาจากฟาร์มเล้ียงแบบ
ระบบปิด   

o  ในขณะท่ียงัคงรักษามาตรฐานความปลอดภยัและส่ิงแวดลอ้ม เพาะเล้ียงไข่ผ  าจาก
แหล่งน ้าสะอาดและไม่มีสารปนเป้ือนท่ีเป็นอนัตราย 

o มีการพฒันาต่อยอดผลิตภณัฑ์ ดว้ยการพฒันารูปแบบขนมอยู่ในรูปแบบขนมอบ
กรอบใหมี้หลากหลายรสชาติและ ในหลายๆรูปแบบท่ีตอบโจทยข์องผูบ้ริโภคทุกวยั  
 

 

6.4 กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด้ำนบุคลำกรหลักและสนับสนุน                                  
ตารางท่ี 6.1 ตารางแสดงการจัดการด้านทรัพยากรบุคคลของ Wolffia A plus โดยระบุต าแหน่ง 
จ านวน และหนา้ท่ี  

ต าแหน่ง จ านวน 

(คน) 

หนา้ท่ีรับผิดชอบ 

ประธาน

กรรมการบริหาร 

1 ก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจของบริษทั 

ก าหนดนโยบาย มาตราฐาน และเป้าหมายการด าเนินงานระยะ

สั้น, กลาง, และยาว 

ผูจ้ดัการ 1 ก าหนดเป้าหมายการด าเนินงานในระยะสั้นใหเ้ป็นไปตามพนัธ

กิจขององคก์ร 

วางแผน ควบคุมการท างานของบุคลากรฝ่ายต่างๆ , ประมาณการ

ยอดขายและสั่งผลิตสินคา้ 

ฝ่ายการตลาด 1 ดูแลตดัสินใจเก่ียวกบัการตลาด การขาย และการบริการ 

ฝ่ายการผลิต 1 ดูแลสายการผลิต จดัซ้ือ และประสานงานกบัโรงงาน , ดูแลการ

จดัส่งสินคา้เพื่อออกจ าหน่าย 
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ต าแหน่ง จ านวน 

(คน) 

หนา้ท่ีรับผิดชอบ 

ฝ่ายวิจยัและพฒันา 1 ดูแลเก่ียวกบัการพฒันาสินคา้ คิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ โดย

วิเคราะห์ขอ้มูลจากค าแนะน าของลูกคา้ คู่แข่ง และร่วมมือกบั

หน่วยงานวิจยัภายนอก 

(เพิ่มในปีท่ี 5) 

ฝ่ายทรัพยากรบุคคล 1 จดัหาบุคลากรท่ีมีความเหมาะสมต่อองคก์ร ดูแลเร่ืองเงินเดือน

พนกังาน ดูแลเร่ืองการวดัผลการท างานของพนกังาน จดัอบรม

เพื่อพฒันาศกัยภาพบุคลากร 

(เพิ่มในปีท่ี 4) 

ฝ่ายเทคโนโลยี 1 ดูแลระบบเทคโนโลยสีารสนเทศภายในบริษทั 

(เพิ่มในปีท่ี 3) 

รวม 7  

 

โดยมีกลยทุธ์หลกั 3 ดา้น 

1. วฒันธรรมองคก์ร 
- ใหค้วามส าคญักบัความรับผิดชอบทางสังคมและส่ิงแวดลอ้ม (ESG) 
- ส่งเสริมการท างานเป็นทีมและความร่วมมือในการแกไ้ขปัญหา รวมถึงการพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หม่ดว้ยความร่วมมือของทีม 
- สนบัสนุนการแบ่งปันความรู้และประสบการณ์ของบุคลากรภายในองคก์ร 
- สร้างทีมท่ีมีความเช่ียวชาญและความสามารถในการท างานร่วมกนั 
- สร้างความเขา้ใจและการส่ือสารท่ีดีในองคก์ร 

2. นวตักรรม 
- สนบัสนุนการพฒันาและการใชเ้ทคโนโลยใีหม่เพื่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
- สนบัสนุนการใชเ้ทคโนโลยเีพิ่มเพื่อประสิทธิภาพในการท างาน 

3. พฒันาบุคลากร 
- สร้างแผนการพฒันาบุคลากรท่ีเนน้การฝึกอบรมและพฒันาทกัษะ 
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- จดัโครงการสวสัดิการและสิทธิประโยชน์ท่ีเตม็ท่ีเพื่อสร้างสมดุลในการท างานและ
ชีวิตส่วนตวั 

- สร้างระบบการประเมินผลและการปรับปรุงผลการท างานอยา่งต่อเน่ือง 
- สนบัสนุนการพฒันาทกัษะและความเป็นผูน้ าท่ีดีในองคก์ร 
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6.5 กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด้ำนโครงสร้ำงพ้ืนฐำนส ำหรับกิจกรรมหลักและ
สนับสนุน  

6.5.1 กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด้ำนโครงสร้ำงพื้นฐำนส ำหรับกจิกรรมพื้น (Primary 
Activities) 
 
ตารางท่ี 6.2 กลยทุธ์และแผนการจดัการดา้นโครงสร้างพื้นฐาน Primary Activities 

กิจกรรม

พื้นฐาน  

(Primary 

Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

1. Inbound 

Logistics 

1. การเร่ิมตน้คลงัขนาดเลก็ 

- พื้นท่ีคลงัสินคา้ขนาดเลก็ มีอุปกรณ์และ

เทคโนโลยเีฉพาะท่ีจ าเป็น 

2. การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน

การท างาน 

- จดัซ้ืออุปกรณ์และเทคโนโลย ีเลือกซ้ือท่ี

เหมาะสมกบัความตอ้งการธุรกิจ 

- ระบบจดัการคลงัสินคา้ส าเร็จรูป 

(Warehouse Management System) 

3. การสร้างความสัมพนัธ์กบั Supplier และ 

Stakeholders 

- เจรจาต่อรองราคาสินคา้กบั Supplier  

1. การใชเ้ทคโนโลยอีตัโนมติั 

- ใชร้ะบบ Cloud-based: ระบบ

จดัการคลงัสินคา้ (Warehouse 

Management System) แบบมี

การเช่ือมต่อ ERP 

2. การสร้างความสัมพนัธ์กบั 

Supplier และ Stakeholders 

- เจรจาต่อรองราคาสินคา้กบั 

Supplier  

- จดัท าสัญญาฉบบัยาวกบั 

Supplier หลกั 

2. Operations 1. การออกแบบกระบวนการผลิตท่ีมี

ประสิทธิภาพ 

- ออกแบบกระบวนการผลิตโดยละเอียด 

ก าหนดขั้นตอนการท างานและมาตรฐานการ

ผลิต 

2. การใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิตแบบอตัโนมติั 

1. การใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิต
แบบอตัโนมติัขั้นสูง 
- น า IoT มาใชอ้ยา่งเตม็รูปแบบ
ในกระบวนการผลิตเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและลดของเสีย 
2. การรักษาคุณภาพผลิตภณัฑ ์
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กิจกรรม

พื้นฐาน  

(Primary 

Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

- SAP 
3. การรักษาคุณภาพผลิตภณัฑ ์

- ก าหนดระบบการตรวจสอบคุณภาพ

ผลิตภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ  

- ใชร้ะบบควบคุมคุณภาพแบบ 
Real-Time 

3. Outbound 

Logistics 

1. การใชค้ลงัสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัขนาดธุรกิจ 

- ระบบจดัการคลงัสินคา้ส าเร็จรูป 

(Warehouse Management System) 

2. การจดัการสินคา้คงคลงัแบบ Just-in-Time 

- ก าหนดระดบัสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสมเพื่อ

ลดตน้ทุนการจดัเก็บ 

3. การสร้างความสัมพนัธ์กบั Supplier 

- เจรจาต่อรองราคาค่าขนส่งกบัผูใ้หบ้ริการ

และเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

4. การจดัการค าสั่งซ้ือ 

- จดัการค าสั่งซ้ือจากลูกคา้อยา่งมี

ประสิทธิภาพและจดัส่งสินคา้ใหต้รงเวลา 

1. การใชค้ลงัสินคา้อจัฉริยะ 

- ใชร้ะบบ Cloud-based: ระบบ

จดัการคลงัสินคา้ แบบมีการ

เช่ือมต่อ ERP 

 

4. Marketing 

and Sales 

1. การสร้างแบรนด์ 

- ก าหนดเอกลกัษณ์แบรนดท่ี์ชดัเจนและ

ส่ือสารภาพลกัษณ์แบรนดผ์า่นช่องทางต่าง ๆ 

2. การตลาดออนไลน์และออฟไลน์ 

- ออนไลน์ เช่น SEO, SEM, Social Media 

Marketing, Influencer Marketing 

- ออฟไลน์ เช่น เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้, จดั

โปรโมชัน่พิเศษ 

1. พฒันากลยทุธ์ตลาดออนไลน์

และออฟไลน์ 

- พฒันากลยทุธ์การตลาดท่ี

ครอบคลุมทุกช่องทาง 

- พฒันากลยทุธ์ Omni-Channel 

พฒันากลยทุธ์ท่ีเช่ือมต่อ

ประสบการณ์ลูกคา้บนช่องทาง

ต่างๆ 
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กิจกรรม

พื้นฐาน  

(Primary 

Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

- ใช ้AI Marketing โดยใช ้AI 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ 

ปรับแต่งเน้ือหาการตลาด และ

สร้างประสบการณ์ส่วนตวั 

5. Service 1. การสร้าง Customer Experience ท่ีดีเพื่อ

ขยายฐานลูกคา้ 

- มอบบริการท่ีรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ และ

เป็นมิตร 

- ตอบค าถามลูกคา้อยา่งชดัเจน ตรงประเด็น 

และครบถว้น 

- แกไ้ขปัญหาของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 

- เก็บรวบรวม Feedback จากลูกคา้และน าไป

พฒันาสินคา้และบริการ 

1. การสร้างช่องทางการติดต่อท่ี

หลากหลาย 

- น าเสนอช่องทางการติดต่อท่ี

หลากหลาย เช่น เวบ็ไซต ์

โซเชียลมีเดีย อีเมล ์Live Chat 

Call Center และ Chatbot 

2. การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพการบริการ 

- ใชร้ะบบ CRM เพื่อจดัการ

ขอ้มูลลูกคา้ 

3. การติดตามผลลพัธ์อยา่ง

ต่อเน่ือง 

- ติดตามผลลพัธ์ของการบริการ 

วดัผลความพึงพอใจของลูกคา้ 

ปรับปรุงบริการตามความจ าเป็น 
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6.5.2  กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด้ำนโครงสร้ำงพื้นฐำนส ำหรับกิจกรรมสนับสนุน 
(Secondary Activities) 
ตารางท่ี 6.3 กลยทุธ์และแผนการจดัการดา้นโครงสร้างพื้นฐาน Secondary Activities 

กิจกรรมสนบัสนุน 

(Secondary Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

1. โครงสร้างพื้นฐานของ

องคก์ร (Firm 

Infrastructure) 

1.การบริหารจดัการโครงสร้าง
พื้นฐานขององคก์ร 
- บริหารจดัการโครงสร้างพื้นฐาน
ขององค์กรให้ได้ผลตอบแทน
สู ง สุ ด ไ ด้ แ ก่  ท่ี ดิ น  อุ ป ก ร ณ์
เค ร่ือง มือ  เทคโนโลยี  ข้อมูล
สารสนเทศ  
2. การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อ
สนบัสนุน   
- วางระบบการน าเทคโนโลยีเข้า
มาใช้ตอบโจทยด์า้นตน้ทุนต่าง ๆ 
ในองคก์ร เช่น ERP เป็นตน้ 
3.การตั้งเป้าในการบริหาร
สินทรัพยใ์นระยะสั้น,กลาง และ
ยาว 
- วางแผนด าเนินงานบริหาร
สินทรัพยร์ะยะสั้น,กลาง และยาว 
- ท าความเขา้ใจสินทรัพยแ์ต่ละ
ชนิดท่ีมีในบริษทั รวมถึง บทบาท
และคุณค่า  
4.การสร้างความโปร่งใสใน
องคก์ร (Transparency) 
- โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร มี
ระบบท่ีสามารถตรวจสอบได ้

1. การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อ
สนบัสนุน 
- วางแผนน าเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
มาใชใ้นองคก์ร เช่น เทคโนโลยี
ท่ีช่วยสนบัสนุนการวิจยัและ
พฒันา 
2.การตั้งเป้าในการบริหาร
สินทรัพยใ์นระยะสั้นและระยะ
ยาว 
- วางแผนด าเนินงานบริหาร
สินทรัพยร์ะยะสั้นและระยะยาว 
- ท าความเขา้ใจสินทรัพยแ์ต่ละ
ชนิดท่ีมีในบริษทั รวมถึง 
บทบาทและคุณค่า  
3.การสร้างความโปร่งใสใน
องคก์ร(Transparency) 
- โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
สามารถตรวจสอบได ้
- ผลกัดนัใหมี้การใชร้ะเบียบ
และนโยบายส าหรับการจดัการ
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร
อยา่งเป็นรูปธรรม 
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กิจกรรมสนบัสนุน 

(Secondary Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

- ผลกัดนัใหมี้การใชร้ะเบียบและ
นโยบายส าหรับการจดัการ
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร
อยา่งเป็นรูปธรรม 

2.การบริหารทรัพยากร

มนุษย ์(Human Resource 

Management) 

1.การสนบัสนุนใหพ้นกังานเกิด
ทกัษะการบริหารจดัการ
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
- สนบัสนุนการพฒันาศกัยภาพ
และความรู้ของพนกังาน ผา่น
ระบบการเรียนออนไลน์ และ
สร้างความตระหนกัรู้แก่พนกังาน
ทุกคน 
- ความสามารถดา้นทกัษะการใช้
เทคโนโลยแีละสารสนเทศ 
- ความสามารถดา้นเทคนิค
หอ้งปฏิบติัการ 
2.การสนบัสนุนบุคลากรดา้น
เทคโนโลย ีสารสนเทศ และ
หอ้งปฏิบติัการ 
- ก าหนดขีดความสามารถของ
บุคลากรในการบริหารดา้น
เทคโนโลย ีสารสนเทศ 
- จดัหา แต่งตั้ง พนกังานท่ีมี
ความสามารถดา้นเทคโนโลย ี
สารสนเทศ การวิเคราะห์ขอ้มูล 
เช่น Business Analyst เป็นตน้ 
- จดัหา แต่งตั้ง นกัวิจยัใน
หอ้งปฏิบติัการ พร้อมสนบัสนุน

1.การสนบัสนุนใหพ้นกังานเกิด
ทกัษะการบริหารจดัการ
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
- การสนบัสนุนพนกังานท่ีมี
ศกัยภาพสูง ผา่นการเขา้ร่วม
อบรม เพิ่มพูนความรู้ในการ
บริหารจดัการสินทรัพย์
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
- แต่งตั้งพนกังานท่ีมีศกัยภาพ
สูงเพื่อบริหารจดัการสินทรัพย์
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
- สนบัสนุนพนกังานท่ีมี
ความสามารถดา้นทกัษะการใช้
เทคโนโลยแีละสารสนเทศ ได้
เล่ือนต าแหน่งในองคก์ร 
- สนบัสนุนพนกังานท่ีมี
ความสามารถดา้นเทคนิค
หอ้งปฏิบติัการ ไดเ้ล่ือน
ต าแหน่งในองคก์ร 
2.การสนบัสนุนบุคลากรดา้น
เทคโนโลย ีสารสนเทศ และ
หอ้งปฏิบติัการ 
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กิจกรรมสนบัสนุน 

(Secondary Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

เคร่ืองมือ อุปกรณ์ และเทคโนโลยี
ในการวิจยั 
3.การสร้างความตระหนกัรู้ดา้น
บทบาท มูลค่า ของสินทรัพยใ์น
องคก์ร 
- การเขา้ร่วมอบรมดา้นต่างๆ ของ
พนกังาน เช่น บญัชี เป็นตน้ 
- การเขา้ร่วมอบรมหลกัสูตรดา้น
ความปลอดภยัของหอ้งปฏิบติัการ
และสารเคมี 
- การเขา้ร่วมอบรมเชิงปฏิบติัการ
ระบบคลาวด ์(Cloud-based 
technology) 
4.การสร้างระบบท่ีช่วยอ านวย
ความสะดวกดา้นโครงสร้าง
พื้นฐานองคก์รใหแ้ก่พนกังาน 
- มีระบบการส่ือสารองคก์รเป็น
ส่ือกลางในการรับฟังพนกังาน 
เช่น ส่ือสารผา่นหวัหนา้ทีม, อีเมล
, เวป็ไซตส์ าหรับแจง้รายงาน/
ร้องเรียน 
- มีระบบจดัซ้ือจดัจา้ง ดูแลวสัดุ 
อุปกรณ์ คอมพิวเตอร์ ซอฟตแ์วร์ 
และเทคโนโลยตี่างๆ ท่ีช่วย
อ านวยความสะดวกในการท างาน 
- มีส านกังาน คลงัสินคา้ 

หอ้งปฏิบติัการ เพื่อรองรับและ

สนบัสนุนระบบการท างาน 

- ก าหนดขีดความสามารถของ
บุคลากรในการบริหารดา้น
เทคโนโลย ีสารสนเทศ 
- จดัหา แต่งตั้ง พนกังานท่ีมี
ความสามารถดา้นเทคโนโลย ี
สารสนเทศ การวิเคราะห์ขอ้มูล
ขั้นสูง  
- สร้างทีมวิจยัในห้องปฏิบติัการ 
พร้อมสนบัสนุนเคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ และเทคโนโลยใีนการ
วิจยั พร้อมพฒันานวตักรรม
ใหม่ 
3.การสร้างความตระหนกัรู้ดา้น
บทบาท มูลค่า ของสินทรัพยใ์น
องคก์ร 
- การเขา้ร่วมอบรมดา้นต่างๆ 
ของพนกังาน เช่น บญัชี  
- การเขา้ร่วมอบรมหลกัสูตร
ดา้นความปลอดภยัของ
หอ้งปฏิบติัการและสารเคมี 
- การเขา้ร่วมอบรมเชิง
ปฏิบติัการระบบคลาวด ์ 
4.การรักษาระบบท่ีช่วยอ านวย
ความสะดวกดา้นโครงสร้าง
พื้นฐานองคก์รใหแ้ก่พนกังาน 
- รักษาดูแลระบบการส่ือสาร
องคก์รท่ีใชเ้ป็นส่ือกลางในการ
รับฟังพนกังาน 
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กิจกรรมสนบัสนุน 

(Secondary Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

- พฒันาระบบจดัซ้ือจดัจา้ง ดูแล
วสัดุ อุปกรณ์ คอมพิวเตอร์ 
ซอฟตแ์วร์ และเทคโนโลยตี่างๆ 
ท่ีทนัสมยั  
- มีส านกังาน คลงัสินคา้ 

หอ้งปฏิบติัการ และโรงงาน 

เพื่อรองรับจ านวนพนกังานท่ี

เพิ่มขึ้น  

3. การพฒันาเทคโนโลย ี

(Technology 

Development) 

1.การพฒันาระบบโครงสร้าง
พื้นฐานขององคก์รท่ีปลอดภยั  
- การรักษาความปลอดภยัทางไซ
เบอร์  
- กฎหมายเร่ืองความเป็นส่วนตวั
ของขอ้มูล  
2.การจดัท าเคร่ืองมือประเมิน
โครงสร้างพื้นฐานดา้นสารสนเทศ 
- ประเมินระบบงาน และพิจารณา
ส่วนท่ีตอ้งปรับปรุง ไดแ้ก่ ดา้น
เครือข่ายและอินเตอร์เน็ต, ดา้น
เคร่ืองคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ 
IT, ดา้นหนา้จอแสดงผลและ
อุปกรณ์พ่วง 
3.การสนบัสนุนการใช ้AI และ 
Automation 
- ก าหนดเป้าหมายและเลือก
เทคโนโลยท่ีีเหมาะสมกบัองคก์ร 
โดยพิจารณาความสามารถของ

1.การพฒันาระบบโครงสร้าง
พื้นฐานขององคก์รท่ีปลอดภยั  
-การรักษาความปลอดภยัทางไซ
เบอร์  
-กฎหมายเร่ืองความเป็นส่วนตวั
ของขอ้มูล  
2.การจดัท าเคร่ืองมือประเมิน
โครงสร้างพื้นฐานดา้น
สารสนเทศ 
- ประเมินระบบงาน และ
พิจารณาส่วนท่ีตอ้งปรับปรุง  
3.การพฒันาการใช ้ AI และ 
Automation 
- ก าหนดเป้าหมายและเลือก
เทคโนโลยท่ีีเหมาะสมกบั
องคก์ร โดยพิจารณา
ความสามารถของพนกังาน 
งบประมาณและทรัพยากร 
- การปรับปรุงกระบวนการ
ท างานโดยใช ้AI  
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กิจกรรมสนบัสนุน 

(Secondary Activities) 

กลยทุธ์และแผนการจดัการ 

เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) เป้าหมายระยะกลาง (3-5 ปี) 

พนกังานงบประมาณ และ
ทรัพยากร 
- การวิเคราะห์ ขอ้มูลการตลาด 
Marketing Automation  
4.การพฒันาระบบสารสนเทศ
หอ้งปฏิบติัการ 
- การพฒันากระบวนงานไปสู่
ระบบออนไลน์ 
- พฒันานวตักรรมใน
หอ้งปฏิบติัการโดยใชเ้ทคโนโลยี 
 

- การท างานระบบสมาร์ท AI 
ในการจดัการคลงัสินคา้ 
- การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้
Marketing Automation 
4.การพฒันาระบบสารสนเทศ
หอ้งปฏิบติัการ 
- การพฒันากระบวนงานไปสู่
ระบบออนไลน์ 
- พฒันานวตักรรมใน
หอ้งปฏิบติัการโดยใช้
เทคโนโลย ี 

 

 

6.6 กลยุทธ์และแผนกำรจัดกำรด้ำนทรัพย์สินทำงปัญญำ 
6.6.1 ประเภทของทรัพย์สินทำงปัญญำ 
เคร่ืองหมายทางการคา้ (Trade Mark) 
ด าเนินการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ภายใตแ้บรนด์ช่ือ “ Wolffia A plus ” ใน

ประเทศไทย (กรมทรัพย์สินทางปัญญา) ตั้ งแต่ก่อตั้ งบริษัท เพื่อท าให้ผูบ้ริโภคสามารถแยก

สินคา้ออกจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืนได ้ซ่ึงช่ือแบรนด์น้ีเป็นช่ือของผูก่้อตั้งบริษทัเอง และไดห้า

ขอ้มูลว่ายงัไม่มีการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้น้ีมาก่อน เม่ือเคร่ืองหมายการคา้ท่ีไดรั้บการจด

ทะเบียนแลว้ จะมีอายกุารใหค้วามคุม้ครอง 10 ปี และต่ออายทุุก 10 ปี   

สิทธิบตัรการประดิษฐ์ (Patents)  
ด าเนินการจดสิทธิบตัรในส่วนของสูตรผสม และกระบวนการผลิตโปรตีนเสริมอาหาร

จากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ โดยทางบริษทัมีแผนท่ีด าเนินการจดทะเบียนในประเทศไทย 

(กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา) ตั้งแต่คิดคน้เป็นผลิตภณัฑ์เสร็จเรียบร้อยก่อนท่ีจะน ามาเผยแพร่หรือ

โฆษณา ซ่ึงสิทธิบตัรมีอายกุารใหค้วามคุม้ครอง 20 ปี  

ความลบัทางการคา้ (Trade Secret) 
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เน่ืองจากบริษทัเป็นผูค้ิดคน้สูตรผสมสัดส่วนขององค์ประกอบ โปรตีนเสริมอาหาร

จากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ แต่ยงัเป็นบริษทัขนาดเล็กตอ้งใช้โรงงานรับจา้งผลิตผลิตสินคา้ 

ทางบริษทัจึงมีแผนให้ฝ่ายกฎหมายของบริษทัด าเนินการร่างสัญญารักษาข้อมูลท่ีเป็นความลบั

ระหวา่งบริษทัและโรงงานรับรับจา้งผลิตผลิตสินคา้ 

 

ตารางท่ี  6.4 รายละเอียดประเภทของทรัพยสิ์นทางปัญญา บริษทั wolffia A plus 
รายการ สถานท่ี ระยะเวลา ค่าใชจ่้าย การด าเนินการ 

เคร่ืองหมาย

ทางการคา้ 

- ตราสินคา้ 

ประเทศไทย 10 ปี 

(ต่ออายทุุก 10 

ปี) 

รายการละ 1,000 บาท  ตั้งแต่ก่อตั้งบริษทั 

สิทธิบตัรการ

ประดิษฐ์ 

- กลไกการ
ท างานและ 
กระบวนการ
ผลิต 

ประเทศไทย 20 ปี - ยืน่ค าขอรับสิทธิบตัร
การ ประดิษฐ์ 500 บาท 
- ค่าธรรมเนียมการ 
ประกาศโฆษณา 250 
บาท 
- รับจดทะเบียนและออก
สิทธิบตัร 500 บาท 
- ค่าธรรมเนียม (ปีท่ี 5 ถึง
ปีท่ี 20) 140,000 บาท 

เม่ือคิดคน้

ผลิตภณัฑเ์สร็จ 

ความลบัทางการ

คา้ 

- สูตรส่วนผสม
ของ ผลิตภณัฑ ์

ประเทศไทย  -  - ก่อนด าเนินการสั่ง

ผลิตสินคา้ 

 

 

6.7 บทสรุปแผนกำรด ำเนินงำน 
การบริหารจดัการองคก์รจะตอ้งประกอบไปดว้ยการมีวิสัยทศัน์ พนัธกิจและเป้าหมาย

องค์กรท่ีชดัเจน เพื่อน าไปสู่การวาง แผนการด าเนินงานองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ โดยภาพรวม

ทั้งหมดรูปแบบธุรกิจ: บริษทั Wolffia A plus จ ากดั เป็นลกัษณะ B2C และ B2B จ าหน่ายผลิตภณัฑ์
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โปรตีนเสริมอาหารจากไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบ โดยมุ่งเนน้ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปแบบขนมอบ

กรอบ ท่ีสามารถน าไปบริโภคไดทุ้กท่ี ทุกเวลา และทุกวนั และยงัสามารถทานเพื่อเสริมโปรตีนใน

ระหว่างวนั โดยสามารถแทนการทานขนมต่างๆท่ีส่วนมากจะผลิตมาจากแป้ง โดยขนมไข่ผ  าน้ีมี

วตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% โดยไดน้ ามาจากฟาร์มเล้ียงแบบระบบปิด แหล่งน ้าสะอาดและไม่มีสาร

ปนเป้ือนท่ีเป็นอนัตราย  

การวางโครงสร้างองค์กรเพื่อแสดงให้เห็นความชัดเจนในการท าด าเนินงาน ตั้งแต่

ระดบัองคก์ร (Corporate) ระดบัธุรกิจ (Business) และระดบัปฏิบติัการ (Operational) ดว้ยทั้งหมดท่ี

กล่าวมาขา้งตน้จะเห็นวา่ บริษทั Wolffia A plus จ ากดั  มีการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ภายในองคก์ร 

ทั้งท่ีเป็นกลยุทธ์และแผนการจดัการด าเนินงานทรัพยากรองคก์รและบุคลากร กลยุทธ์และแผนการ

จดัการดา้นวตัถุดิบและสินคา้ การตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบ กระบวนการผลิต การ

บรรจุภณัฑ ์การจดัการสินคา้คงคลงั การวิจยัและพฒันา  

ในส่วนกลยุทธ์และแผนการจดัการด้านบุคลากรหลกัและสนับสนุนด้านวฒันธรรม

องค์กร นวตักรรม และพฒันาบุคลากร และยงัมีด้านกลยุทธ์และแผนการจดัการด้านโครงสร้าง

พื้นฐานส าหรับกิจกรรมหลกัและสนับสนุนซ่ึงประกอบไปดว้ยแผนการจดัการทั้งในระยะสั้นและ

ระยะกลาง รวมถึงกลยทุธ์และแผนการจดัการดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญา ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองหมายทาง

การคา้ (Trade Mark) สิทธิบตัรการประดิษฐ์ (Patents) และความลบัทางการคา้ (Trade Secret) ซ่ึงแต่

ละกลยทุธ์ไม่ใช่เพียงแค่การก าหนดเพื่อด าเนินงานตามเท่านั้น แต่เป็นการยนืยนัวา่การด าเนินงานอยู่

ในแผนตามท่ีบริษทัตั้งเป้าหมายและเป็นไปตามทิศทางท่ีบริษทัก าหนดไว ้ 
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บทที ่7 
แผนกำรเงินและกำรประเมินควำมคุ้มค่ำของโครงกำรลงทุนธุรกจิ 

 
 

การวางแผนการจัดการทางการเงินถือเป็นระบบท่ีส าคัญและมีประสิทธิภาพสูงซ่ึง
จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ  เพื่อให้แน่ใจว่า Wolffia A Plus จะรักษาสภาพคล่องทางการเงินท่ีมี
ประสิทธิภาพซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจ  จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้อง
พฒันาแผนทางการเงินหรือการคาดการณ์ท่ีสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนัและสถานการณ์ทาง
ธุรกิจท่ีคาดการณ์ไว ้นกัวิจยัไดส้รุปขั้นตอนต่อไปน้ีส าหรับการจดัการทางการเงิน: 

 
 

7.1 วัตถุประสงค์ทำงกำรเงิน 
7.1.1 เพื่อประเมินการจดัสรรเงินลงทุนส าหรับการด าเนินธุรกิจ 
7.1.2 เพื่อประเมินกรอบเวลาส าหรับผลตอบแทนจากการลงทุน 
7.1.3 เพื่อวางแผนการจดัการทางการเงินใหส้อดคลอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ 

 
 

7.2 เป้ำหมำยของแผนกำรเงิน 
7.2.1 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV)  

7.2.1.1  NPV ของธุรกิจจะตอ้งเป็นค่าบวก 
7.2.2 อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR)  

7.2.2.1  ค่า  IRR ต้องเกินต้นทุนเงินทุนเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก (Weighted 
Average Cost of Capital : WACC) 

7.2.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period  : PB)  
7.2.3.1  PB จะตอ้งไม่เกิน 5 ปี 
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7.3 สมมติฐำนทำงกำรเงิน 
1. การคาดการณ์ยอดขายอิงตามวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์โดยจะสูงสุดในปีท่ี 3 ของการจ าหน่าย 
2. สินคา้คงคลงั: ปีท่ี 1 จะมีผลิตภณัฑ ์1 รายการ 
3. การลงทุนเคร่ืองจกัรเพิ่มเติมจะเกิดขึ้นในปีท่ี 3 
4. ในปีท่ี 4–5 จะมีการลงทุนดา้นการวิจยัและพฒันาสูตรผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ์ 
5. แผนการจา้งงาน 

a. ปีท่ี 3: จา้งพนกังานเพิ่มเติม 1 คน 
b. ปีท่ี 4: จา้งพนกังานเพิ่มเติม 1 คน 
c. ปีท่ี 5: จา้งพนกังานเพิ่มเติม 1 คน 

6. เงินเดือนพนกังานจะเพิ่มขึ้น 5% ต่อปี เร่ิมตั้งแต่ปีท่ี 3 
7. ผลิตภณัฑจ์ะถูกผลิตล่วงหนา้ 6 เดือนเพื่อใหพ้ร้อมส าหรับการขาย 
8. แหล่งเงินทุนจะมาจากส่วนของเจา้ของ 
9. อตัราภาษีนิติบุคคล: 20% 
10. อตัราเงินเฟ้อ: 1.3% ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2024) 

 

 

7.4 ประเมินกำรเงินกำรลงทุนโครงกำร 
บริษทั Wolffia A Plus จ ากดั บริษทัด าเนินธุรกิจบนพื้นท่ีเช่าซ่ึงประกอบดว้ยโรงงาน 

เคร่ืองจกัร และพื้นท่ีส านกังาน ท าใหไ้ม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการก่อสร้างเพิ่มเติม 
 
7.1.1 แผนกำรจัดหำแหล่งเงินทุนและกำรวำงแผนกำรลงทุน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

เงินทุนเร่ิมตน้ของบริษทั Wolffia A Plus จ ากดั มาจากส่วนของเจา้ของทั้งหมด (100%) 
บริษทั มีทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท  
 
ตารางท่ี 7.1 สัดส่วนของแหล่งท่ีมาของเงินทุน 
แหล่งท่ีมำ สัดส่วน จ ำนวนเงิน(บำท) 

หุน้สามญั 100% 2,000,000.00 

รวม 100% 2,000,000.00 
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7.5 กำรวำงแผนเงินลงทุน 
ตารางท่ี 7.2 ประมาณเงินลงทุนเร่ิมปีแรกของบริษทั Wolffia A plus จ ากดั 

เงินลงทุนเร่ิมแรก (Initial Investment) 

 จ ำนวนเงิน

(บำท)  

 จ ำนวนเงิน

(บำท)  

Investment (CAPEX) - PPE   

   งานตกแต่งส านกังานและปรับปรุงโกดงัให้รองรับกบั

ผลิตภณัฑ ์  200,000   

   ระบบ ERP เพื่อการบริหารจดัการองคก์ร  30,000   

   อุปกรณ์ส านกังาน  50,000   280,000  

Investment (CAPEX) - Intangible asset   

   ตน้ทุนการพฒันาสินคา้เพื่อจดสิทธิบตัร  40,000   

   จดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา้  3,000   

   จดทะเบียนสิทธิบตัรการประดิษฐ์  60,000   103,000  

เงินทุนหมุนเวียน   

   เงินเดือน 5 เดือน  450,000   

   ค่าเช่า 5 เดือน  100,000   

   Utilities 5 เดือน  50,000   

   Marketing Expenses (Boost up)  260,000   

   Working Capital (Cash, Inventory, AR, AP)  100,000   960,000  

รวมเงินลงทุนเร่ิมแรก   1,343,000  

 

 

7.6 ประมำณกำรยอดขำยและรำยได้ (Sale Forecast)   
รายได้หลกัจากยอดขายมาจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมโปรตีนไข่ผ  าในรูปแบบ

ขนมอบกรอบขนมขบเคี้ ยวเพื่อสุขภาพ หากพิจารณาตลาด สแน็คท่ีมีโปรตีนสูง (High Protein 

Snacks) 2,654.3 ลา้นบาท (ส านกัพิมพก์รุงเทพธุรกิจ, 2567) ซ่ึงจ าหน่ายขนมเพื่อสุขภาพ จึงคาดว่า

ในปีแรกจะสามารถแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดมาได ้0.3 - 0.5 % คิดเป็น 7.96 - 13.2 ลา้นบาท 
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สินคา้จ าหน่ายผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ในส่วนของช่องทางออฟไลน์ใน 2 

ปีแรกจะเร่ิมจ าหน่ายสินคา้ผ่านร้านคา้สุขภาพในกรุงเทพฯและปริมณฑล จ านวน 30 ร้านคา้ เร่ิม

จากเลมอนฟาร์ม 25 สาขา ร้าน box box health 2 สาขาและร้านนบัแคลอีก 3 สาขา หลงัจากนั้นในปี

ท่ี 2 ทางบริษทัจะขยายจ าหน่ายร้านคา้เพื่อสุขภาพเพิ่มเติมในสาขาปริมณฑลโดยเน้นเฉพาะจ าวดั

ใหญ่ๆและในปีท่ี 3 เป็นตน้ไปบริษทัจะเร่ิมจ าหน่ายร้านคา้ไฮเปอร์มาร์เก็ต ตามห้างสรรพสินคา้

ต่างๆเพื่อเพิ่มโอกาสในการเขา้สู่ผูบ้ริโภคมากขึ้นโดยปริมาณยอดขายตามตารางต่อไปน้ี 

  

ตารางท่ี 7.3 ประมาณการยอดขายจากช่องทางการจ าหน่ายรายปี ผา่นช่องทางออฟไลน์  
ประมาณยอดขายออฟไลน์ (บาท) 

ยอดขายออฟไลน์ ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

ราคาจ าหน่าย (ซอง)  69   69   69   69   69  

จ านวนกล่องท่ีขายไดต้่อปี  53,329   67,451   71,093   74,932   78,979  

รวมรายไดจ้ากการขายต่อปี  3,679,724   4,654,115   4,905,437   5,170,331   5,449,529  

 

ตารางท่ี 7.4  ประมาณการยอดขายจากช่องทางการจ าหน่ายรายปี ผา่นช่องทางออนไลน์ 
ประมาณยอดขายออนไลน์ (บาท) 

ยอดขายออนไลน์ ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

ราคาจ าหน่าย (ซอง)  69   69   69   69   69  

จ านวนกล่องท่ีขายไดต้่อปี  4,167   4,392   4,629   4,879   5,142  

รวมรายไดจ้ากการขายต่อปี  287,500   303,025   319,388   336,635   354,814  

 

ตารางท่ี 7.5 ประมาณการยอดขายจากช่องทางการจ าหน่ายรายปี ผา่นช่องทางออฟไลน์และช่องทาง
ออนไลน์ 

ประมาณยอดขายรวม (บาท) 

ประมาณยอดขายรวม (บาท) ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

จ านวนกล่องท่ีขายไดต้่อปี  57,496   71,843   75,722   79,811   84,121  

รวมรายไดจ้ากการขายต่อปี  3,967,224   4,957,140   5,224,825   5,506,966   5,804,342  
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จากตารางประมาณการยอดขายรวม สามารถเทียบสัดส่วนไดว้า่ในปีท่ี 2 ท่ี 3 จนถึงปีท่ี 

5 มีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 5.4% โดยค่าเฉล่ียการเติบโตของอุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวในประเทศไทย 

(ฉตัรติชา, 2567) 

 

 

7.7 ประมำณกำรต้นทุนขำยและค่ำใช้จ่ำย 
ตารางท่ี 7.6 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานภายในส านกังาน 

รายการ 
ราคา

(เดือน) 

ราคา(รายปี) 

ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 ค่าเช่าอาคารส านกังานและ

คลงัสินคา้   20,000  

 

240,00

0  

 

240,00

0  

 

240,00

0  

 

240,00

0  

 

240,00

0  

 ค่าไฟส านกังาน   5,000   60,000   61,500   63,038   64,613   66,229  

 ค่าน ้า   300   3,600   3,690   3,782   3,877   3,974  

 ค่าอินเตอร์เน็ตส านกังาน   800   9,600   9,840   10,086   10,338   10,597  

 ค่าโทรศพัท ์  600   7,200   7,380   7,565   7,754   7,947  

 ค่าอุปกรณ์ส านกังานและ

เบด็เตลด็   3,300  

 39,600   40,590   41,605   42,645   43,711  

 รวม   30,000  

 

360,00

0  

 

363,00

0  

 

366,07

5  

 

369,22

7  

 

372,45

8  

 

ค่าเช่าส านักงานและคลังสินค้ามีสัญญาเช่าขั้นต ่า 1 ปีซ่ึงธุรกิจเลือกท าสัญญาตาม

สัญญาขั้นต ่าในช่วงเร่ิมตน้เพื่อประเมินธุรกิจในปีแรกว่าเป็นไปตามแผนกลยทุธ์ท่ีวางไวห้รือไม่และ

เพื่อน ามาค านวณระยะเวลาต่อสัญญาเช่าท่ีเหมาะสมทั้งน้ีคาดการณ์วา่ค่าเช่าจะคงท่ีในช่วง 5 ปีแรก 
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ตารางท่ี 7.7 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในปีท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา(รายปี) 

ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 เงินเดือนพนกังาน  
 1,080,000   1,080,000  

 

1,554,000   1,811,700   2,190,285  

 ค่าใชจ่้ายในการ

ด าเนินการ   360,000   369,000   378,225   387,681   397,373  

 ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการเขา้

ไปขายใน super market   -     -     100,000   -     -    

 ค่าซ้ือเคร่ืองจกัร   -     -     150,000   -     -    

 รวม  
 1,440,000   1,449,000  

 

2,182,225   2,199,381   2,587,658  

 

 ตารางท่ี 7.8 การประเมินตน้ทุนในการผลิตต่อรอบการผลิต ในปีท่ี 1-5  
 รายละเอียด   ตน้ทุนต่อหน่วย(บาท)   ราคา(บาท)   ขนาด   %ตน้ทุนต่อราคาขาย  

 ไข่ผ  าอบแหง้  9.00    

 ส่วนผสมอ่ืนๆ  1.35    

 ผงปรุงรสต่างๆ  1.00    

 บรรจุภณัฑ ์ 0.15    

 รวมตน้ทุนสินคา้  11.50 69 60 กรัม 83% 

 

จากตารางขา้งบนแสดงถึงร้อยละตน้ทุนต่อสินคา้ราคาของผลิตภณัฑ์วูฟเฟียร์เอพลสั

พบวา่ตน้ทุนของผลิตภณัฑต์่อหน่วยคิดเป็นร้อยละ 83 ของราคาขาย 
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ตารางท่ี 7.9 ประมาณราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่าย ในปีท่ี 
1–5 

 ประมาณการรวมตน้ทุนสินคา้(บาท)  

 ประมาณยอดขายรวม (บาท)  ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 จ านวนกล่องท่ีขายไดต้่อปี   57,496   71,843   75,722   79,811   84,121  

 รวมตน้ทุนสินคา้ต่อหน่วย   11.50   11.50   11.50   11.50   11.50  

 รวมตน้ทุนสินคา้   661,204   826,190   870,804   917,828   967,390  

 

ค่าใชจ่้ายทางการตลาดส าหรับกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการตลาดท่ีไดว้างแผนไวโ้ดยใชก้ล

ยุทธ์ทางการตลาดประกอบไปด้วยค่าโฆษณาโซเชียลมีเดียตามแบบสอบต่างๆเช่น  facebook 

instagram tiktok เป็นตน้และการท า SEO รวมไปถึงค่าออกบูธแสดงสินคา้ต่างๆและค่าใชจ่้ายของ 

Influencer ช่วยรีวิวสินคา้โดยตั้งงบประมาณค่าใชจ่้ายทางการตลาดใหค้งท่ีในช่วง 5 ปีแรกเน่ืองจาก

ยงัอยูใ่นช่วงแยง่ชิงตลาดและรักษาส่วนบางคร้ังการตลาด 

 

ตารางท่ี 7.10 ประมาณการค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ในปีท่ี 1–5 
ประมาณการค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์(บาท) 

 รายละเอียด  ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 ประชาสัมพนัธ์ใน social media   72,000   72,000   72,000   72,000   72,000  

 ประชาสัมพนัธ์ผา่น Influencer (Nano/Macro)   120,000.00   120,000   120,000   120,000   120,000  

 ค่าใช่จ่ายในการออกบูธ   60,000   60,000   60,000   60,000   60,000  

 ค่าใช่จ่ายในการแจกสินคา้ทดลอง   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000  

 รวม   260,000   260,000   260,000   260,000   260,000  
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ตารางท่ี 7.11 ประมาณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1-5 
 ประมาณค่าเส่ือมราคา (บาท)  

 รายละเอียด  ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 Property, Plant, Equipment (PPE)   56,000   56,000   86,000   86,000   86,000  

 Intangible asset   10,300   10,300   10,300   10,300   10,300  

 รวม   66,300   66,300   96,300   96,300   96,300  

 

ค านวณค่าเส่ือมของราคาของทรัพยสิ์นถาวรโดยใชว้ิธีเส้นตรงและไม่มีมูลค่าซากโดย

ไดป้ระเมินการอายกุารใชง้านเป็น 5 ปีมีรายละเอียดตามตาราง 

 

ตารางท่ี 7.12 ประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรตั้งแต่ปีท่ี 1-5 ค่าใชจ่้ายเงินเดือนพนกังาน โดยธุรกิจมี
นโยบายอตัราการปรับเงินเดือนเพิ่ม 5% ต่อปี 

 รายละเอียด  ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 ประธาน

กรรมการบริหาร  

 

30,000  

 

1  

 

30,000  

 

1   31,500  

 

1   33,075  

 

1   34,729  

 

1  

 ผูจ้ดัการ  

 

30,000  

 

1  

 

30,000  

 

1   31,500  

 

1   33,075  

 

1   34,729  

 

1  

 ฝ่ายการตลาด  

 

15,000  

 

1  

 

15,000  

 

1   15,750  

 

1   16,538  

 

1   17,364  

 

1  

 ฝ่ายการผลิต  

 

15,000  

 

1  

 

15,000  

 

1   15,750  

 

1   16,538  

 

1   17,364  

 

1  

 ฝ่ายวิจยัและพฒันา           24,000  

 

1  

 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล         15,000  

 

1   15,750  

 

1  

 ฝ่ายเทคโนโลย ี      35,000  

 

1   36,750  

 

1   38,588  

 

1  
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 รวมเงินเดือน (บาท) 

 

90,000  

 

4  

 

90,000  

 

4  

 

129,50

0  

 

5  

 

150,97

5  

 

6  

 

182,52

4  

 

7  

 รวมเงินเดือน(รายปี)   1,080,000   1,080,000   1,554,000   1,811,700   2,190,285  

 

 

7.8 กำรประมำณกำรงบกำรเงิน 
7.1.2 งบก ำไรขำดทุน (Profit and loss statement) 

 
ตารางท่ี 7.13 งบก าไรขาดทุน (Profit and loss statement) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 3,967,224 4,957,140 5,224,825 5,506,966 5,804,342 

หกั ตน้ทุนขาย (661,204) (826,190) (870,804) (917,828) (967,390) 

ก าไรขั้นตน้ 3,306,020 4,130,950 4,354,021 4,589,138 4,836,952 

หกั ค่าใชจ่้ายในการขาย (991,806) (1,239,285) (1,306,206) (1,376,742) (1,451,086) 

หกั ค่าใชจ่้ายในการบริหาร (1,700,000) (1,703,000) (2,430,075) (2,440,927) (2,822,743) 

หกั ค่าเส่ือมราคา (66,300) (66,300) (96,300) (96,300) (96,300) 

ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและ

ภาษี 

428,897 973,651 521,440 658,169 499,433 

หกั ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (85,779) (194,730) (104,288) (131,634) (99,887) 

ก าไรสุทธิ 343,118 778,921 417,152 526,535 399,546 

 

7.1.3 งบแสดงฐำนะกำรเงิน (Statement of Financial Position) 
 

ตารางท่ี 7.14 งบแสดงฐานะการเงิน (Statement of Financial Position) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์      

เงินสด 100,000 509,418 872,870 1,495,705 1,991,551 
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ลูกหน้ีการคา้และสินคา้คงเหลือ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ท่ีดิน อาคาร และอปุกรณ์สุทธิ 316,700 250,400 304,100 207,800 111,500 

รวมสินทรัพย์ 516,700 859,818 1,276,970 1,803,505 2,203,051 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น      

เจา้หน้ีการคา้ 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ส่วนของผูถื้อหุน้      

ทุนจดทะเบียน 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ก าไรสะสม 343,118 1,122,039 1,539,191 2,065,726 2,465,272 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,343,118 1,122,039 1,539,191 2,065,726 2,465,272 

รวมสินทรัพย์และหนีสิ้น 516,700 859,418 1,276,970 1,803,505 2,203,051 

 
7.1.4 งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 

 

ตารางท่ี 7.15 งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 
 รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน       

 ก าไรสุทธิ   343,118   778,921   417,152   526,535   399,546  

 บวก: ค่าเส่ือมราคา   66,300   66,300   96,300   96,300   96,300  

 รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน   409,418   845,221   513,452   622,835   495,846  

 กระแสเงินสดจากการลงทุน       

 ลงทุน PPE (CAPEX)   (280,000)  -   (150,000)  -   -  

 รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน   (383,000)  -   (150,000)  -   -  

 กระแสเงินสดจากการจดัหาเงินทุน       

 เงินทนุจากผูถื้อหุ้น   1,000,000   -   -   -   -  

 รวมกระแสเงินสดจากการจดัหา

เงินทนุ   1,000,000   -   -   -   -  

 เงินสดปลายงวด   100,000   509,418   872,870   1,495,705   1,991,551  
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7.9  ประมำณกระแสเงินสดอสิระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF)     
ตารางท่ี 7.16  ประมาณกระแสเงินสดอิสระ ปีท่ี 1-5 

รายละเอียด ป่ีท่ี 0 ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 ประมาณการกระแสเงินสด

อิสระ  
(1,343,000) 161,939 778,299 317,521 429,925 9,837,089 

  

 

7.10 ต้นทุนเงินทุนถัวเฉลีย่ (WACC) 
ตารางท่ี 7.17 ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 

รายการ มูลค่าท่ีค  านวณได ้

 ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (Weighted Average Cost of Capital : WACC)  8.79% 

 

 

7.11  ประมำณอตัรำกำรเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยำว (Sustainable Growth Rate)   
ตารางท่ี 7.18 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยัง่ยนืหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate) 

รายละเอียด ป่ีท่ี 0 ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 
Avera

ge 

Net Income หรือ 

กรณีไม่มีดอกเบ้ีย 

NI = EAT 

 343,118 778,921 291,756 407,969 234,155  

Retained Earning 

before Dividend 

Payment 

 343,118 1,122,038 1,413,795 1,821,763 2,055,918  

Total Equity (จาก

งบแสดงฐานะ

การเงิน) 

1,343,000 1,686,118 2,465,038 2,756,795 3,164,763 3,398,918  

Average TE (จากงบ

แสดงฐานะการเงิน) 
 1,514,559 2,075,578 2,610,916 2,960,779 3,281,841  
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ROE  23% 38% 11% 14% 7% 18.00% 

Dividend Payout       75.00% 

Retention Ratio =  1 

- Dividend Payout 

Ratio 

      25.00% 

Sustainable or 

Long-term growth = 

ROE x Retention 

Ratio 

      4.50% 

 
 

7.12 ประมำณมูลค่ำสุดท้ำย (Terminal Value)                                                             
ตารางท่ี 7.19 ประมาณมูลค่าสุดทา้ย (Terminal Value)  

 รายการ  SRG CFO ป่ีท่ี 6 Terminal Value 

 Sustainable or Long-term Growth rate  4.50%  345,325   8,055,548  

  

 

7.13  ดัชนีและผลประเมินโครงกำรลงทุนระยะยำว (NPV, IRR, DPB, PB)   
ตารางท่ี 7.20 ดชันีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว 

 รายการ  มูลค่าท่ีค  านวณได ้

 มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value: NPV) (บาท)  6,473,429 

 อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR)  64% 

 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period)  3 ปี 11 เดือน 

 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  3 ปี 2 เดือน 

 

จากผลด าเนินการพบว่า มูลค่าสุทธิของกิจการ (Net Present value : NPV) พบว่ามูลค่า

เท่ากบั 6,699,220 บาท ซ่ึงมีค่าเป็นบวก อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Ratio: 
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IRR เท่ากบั 65.04% และกิจการมีระยะคืนทุนแบบ (Play black period : PB) เท่ากบั 3 ปี 2 เดือน และ

ระยะคืนทุนแบบคิดลด (Discount playback period: DPB) เท่ากบั 3 ปี 11 เดือน 

 

 

7.14  กำรวิ เครำะห์ควำมอ่อนไหว  (Sensitivity Analysis) หรือฉำกทัศน์  (Scenario 
Analysis)  
ตารางท่ี 7.21 ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) หรือฉากทศัน์ (Scenario Analysis)  

 การเปล่ียนแปลงใน

ยอดจ าหน่าย(ซอง)  
332,093 350,543 368,993 387,442 405,892 

 การเปล่ียนแปลงใน

ยอดขาย  
-10.00% -5.00% 0.00% 5.00% 10.00% 

 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 

(NPV)  
1,317,265 3,590,323 6,473,429 10,429,268 16,323,943 

 ผลตอบแทนในการ

ลงทุน (IRR)  
28.18% 47.84% 64.18% 79.83% 96.21% 

 ระยะเวลาคืนทุนคิดลด 

(DPB)  
4 ปี 4 เดือน 4 ปี 1 เดือน 3 ปี 11 เดือน 3 ปี 2 เดือน 

2 ปี 7 

เดือน 

 

จากตารางขา้งตน้ท่ีไดค้  านวณความอ่อนไหวโดยมีการเปล่ียนแปลงยอดขายบวก  5% 

และ 10% และในทางตรงกนัขา้ม เปล่ียนแปลงยอดขายในทางลดลงลบ 5% และ 10% พบว่ามูลค่า

ปัจจุบันของโครงการ NPV ยงัคงเป็นบวก และให้อัตราผลตอบแทนสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน 

(Weighted average cost of Capital : WACC ) และมีระยะคืนทุนอยูใ่นภายใตเ้กณฑท่ี์ตั้งไว ้อยา่งไรก็

ตามในกรณีการเปล่ียนแปลงยอดลดลงลบ 10% จะตอ้งให้ความระมดัระวงัเป็นพิเศษ หากยอดขาย

ไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ตอ้งหาแนวทางแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน 

 

 

7.15  กำรวิเครำะห์จุดคุ้มทุน          
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ตารางท่ี  7.22 การวิเคราะห์จุดคุม้ทุนการลงทุนปีท่ี 1-5 

 รายการ  

DPB 

(Year) 
ป่ีท่ี 0 ป่ีท่ี 1 ป่ีท่ี 2 ป่ีท่ี 3 ป่ีท่ี 4 ป่ีท่ี 5 

 Total Net 

Cash Flow  - 
(1,343,000) 161,939 778,299 317,521 429,925 9,837,089 

 Present 

Value of 

NCF  - 

(1,343,000) 148,859 657,649 246,629 306,964 6,456,328 

Accumula

ted Net 

Cash Flow  - 

(1,343,000) (1,194,141) (536,492) (289,863) 17,101 6,473,429 

Discounte

d Payback 

Period  3.94       

 

 

7.16 สรุปผลประเมินโครงกำรลงทุนระยะยำว 
จากผลด าเนินการพบว่าแผนการลงทุน 5 ปีของ บริษทั Wolffia A Plus จ ากดั เม่ือท า

การลงทุนท่ีมูลค่าเงินลงทุนเร่ิมแรก จ านวน 1,343,000 บาท โดยมีตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (Weighted 

average cost of Capital : WACC) เท่ากบั 8.79% พบว่ามีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present value: 

NPV) เท่ากบั 6,473,429 บาท มีผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เท่ากบั 64% และมีระยะเวลาคืน

ทุนคิดลด (DBP) ภายใน 3 ปี 11 เดือน 

จากการเปรียบเทียบการลงทุนระยะเวลา 5 ปีในสินทรัพยท์างเลือกอ่ืน โดยลงทุนใน

หุน้กู ้Credit Rating  A- ท่ีมีอตัราผลตอบแทน 3.40% พบวา่มีผลตอบแทนเงินตน้พร้อมดอกเบ้ียรวม

มูลค่า 1,571,310  บาท อีกทั้งน้ีเม่ือเปรียบเทียบทางเลือกอ่ืน เช่น หุน้กู ้ท่ีให ้Credit Rating BBB- ท่ีมี

อตัราผลตอบแทนเท่ากบั 5.4% ให้ผลอตัราการตอบแทนเงินตน้พร้อมดอกเบ้ียรวมมูลค่า 1,705,610 

บาท 
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ดงันั้น สรุปไดว้่า การลงทุนท าธุรกิจของบริษทั Wolffia A Plus จ ากดั มีผลตอบแทน

สูงกวา่สินทรัพยท์างเลือกอ่ืน และคุม้ค่าท่ีจะลงทุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



107 
 

 
บทที ่8  

กำรวำงแผนบริหำรจัดกำรควำมเส่ียงโครงกำรลงทุนธุรกจิ 
 

 

8.1 ประเภทและลกัษณะควำมเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกำสเผชิญ 
ตารางท่ี  8.1 แผนบริหารจดัการความเส่ียงโครงการ 
ดา้น ความเส่ียง ระดบัความ

เร่งด่วน 

การบริหารความเส่ียง 

สภาพแวดลอ้ม การเกิดอุบติัเหตจุากไฟไหม ้

อาจส่งผลกระทบต่อ บคุคล

ภายในองคก์รและพ้ืนท่ี

บริเวณใกลเ้คียง 

 

สูง 

 

ท าประกนัใหค้รอบคลุมอุบติัเหตุ อคัคีภยั และ

อุทกภยัติดตั้งอุปกรณ์ดบัเพลิงและมีการฝึกซอ้มหนี

ไฟสม ่าเสมอ 

ละจดัเตรียมหนา้กาก N95 หรือหนา้กากท่ีฉาบดว้ย

สารกรองคาร์บอนหรือหนา้กากกรองก๊าซของ

โรงงานประจ าไวต้ามจุดต่างๆ 

สภาพแวดลอ้ม ความเส่ียงจากอุทกภยัน ้า

ท่วมท าใหผ้ลิตภณัฑเ์สียหาย 

 

ปานกลาง ท าประกนัใหค้รอบคลุมทั้งดา้นอุบติัเหตุ อคัคีภยั 

และอุทกภยั ติดตั้งระบบระบายน ้าในคลงัเก็บสินคา้ 

รวมถึงจดัเก็บผลิตภณัฑบ์นชั้นวางท่ีไดม้าตรฐาน

และสูงกว่าพ้ืนราบ นอกจากสามารถป้องกนัสินคา้

เสียหายจากน ้าแลว้ยงัยกระดบัความสะอาดให้กบั

คลงัสินคา้ 

สภาพแวดลอ้ม ความเส่ียงจากความช้ืน หรือ

อุณหภูมิสินคา้ ท าให้

ผลิตภณัฑเ์ส่ือม

ประสิทธิภาพ 

ต ่า ติดตั้งอุปกรณ์ควบคุมอุณหภูมิและความช้ืน และ

หมัน่ตรวจสอบอยา่งสม ่าเสมอ 

 

การบริหารการขาย ยอดขายไม่เป็นไปตาม

เป้าหมาย 

สูง บริษทัมีทีมวิจยัตลาดเพื่อส ารวจความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคและวิเคราะห์แนวโนม้ยอดขายรายไตรมาส

เพื่อวางแผนกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในระยะเร่ิมตน้ 

บริษทัจะประเมินยอดขายและผลิตสินคา้จ านวน

จ ากดัเพื่อทดสอบตลาดและระบุโอกาสในการเติบโต 

กลยทุธ์การตลาดเพ่ิมเติม ไดแ้ก่ การรีวิวสินคา้บน
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เพจท่ีมีช่ือเสียงซ่ึงมีกลุ่มเป้าหมาย และการใช้

ประโยชนจ์ากผูมี้อิทธิพลระดบันาโนและไมโครอิน

ฟลูเอนเซอร์ Nano-Influencer & Micro-Influencer 

เพ่ือโฆษณาสินคา้เพ่ือใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้ขึ้น 

นอกจากน้ี บริษทัยงัมีแผนท่ีจะขยายธุรกิจไปยงักลุ่ม

ผูบ้ริโภคใหม่ ปรับกลยทุธ์ส่งเสริมการขาย และเพ่ิม

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

การบริหารการขาย กรณีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไม่

ยอมรับผลิตภณัฑ ์

ต ่า การพฒันาการส่ือสารและการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัประโยชนข์องผลิตภณัฑแ์ละ

กระบวนการสร้างสรรคท่ี์ใชถื้อเป็นประเดน็ส าคญั 

บริษทัมีแผนท่ีจะจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นอาหารและ

โภชนาการท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์พื่อสร้าง

ความน่าเช่ือถือ นอกจากน้ี จะมีการปรับและขยายกล

ยทุธ์การตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่าย 

การบริหารการขาย มีสินคา้ทดแทนในตลาด ต ่า ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจากโปรตีนตอ้งเผชิญกบั

สินคา้ทดแทนท่ีหลากหลายในตลาด ดงันั้น บริษทัจะ

ด าเนินการวิจยัและพฒันาโดยการศึกษาคู่แข่ง 

วิเคราะหจ์ุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่ง และส ารวจ

ความตอ้งการของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง ขอ้เสนอแนะ

จากลูกคา้ปัจจุบนัและความคาดหวงัจากลูกคา้ใหมจ่ะ

ถูกรวบรวมและน าไปใชเ้พื่อปรับปรุงและพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หม่ นอกจากน้ี บริษทัมีเป้าหมายท่ีจะ

กระจายพอร์ตโฟลิโอผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนหน่ึงของ

แผนการขยายธุรกิจ 

การบริหารการขาย 

 

การสภาวะเศรษฐกิจถอด

ถอย 

ปานกลาง หลงัจาก COVID-19 การใชจ้่ายของผูบ้ริโภคได้

เปล่ียนไปสู่การให้ความส าคญักบัสุขภาพและความ

สมบูรณ์ของร่างกาย พฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็

เปล่ียนไปเช่นกนั โดยเนน้ท่ีการดูแลตนเอง ความ

สะดวก ความเร็ว ความปลอดภยั และประสิทธิภาพ

ดา้นเวลามากขึ้น เพื่อปรับตวั บริษทัจะขยายช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายและปรับปรุงบริการจดัส่งผา่น

แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น Shopee, Lazada และ 
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Instagram นอกจากน้ี บริษทัจะแสวงหาพนัธมิตร

ทางธุรกิจโดยการเสนอผลิตภณัฑใ์ห้กบัผูค้า้ปลีก

และผูค้า้ส่งท่ีเนน้ดา้นสุขภาพและความสมบูรณ์ของ

ร่างกาย เช่น Lemon Farm เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค

ไดม้ากขึ้น 

การบริหารสินคา้

ตน้ทุน 

 

แหล่งเพาะเล้ียงไม่สามารถ

ผลิตสินคา้ไดป้ริมาณตาม

ตอ้งการ ส่งผลให้สินคา้

ขาดสตอ็ค 

สูง ส ารวจแหล่งผลิตส ารองท่ีคุณภาพทดัเทียมกบัแหลง่

ผลิตหลกั 2-3 แห่ง รวมถึงติดตั้งระบบ ERP ช่วยใน

การวางแผนการผลิตสินคา้ ใหเ้พียงพอต่อความ

ตอ้งการ เน่ืองจากการขาดแคลนสินคา้ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคและภาพลกัษณ์บริษทัเป็น

อยา่งมาก 

การบริหารสินคา้

ตน้ทุน 

 

ตน้ทุนวตัถุดิบสูงขึ้น ท าให้

ตน้ทุนสินคา้สูงขึ้น 

ปานกลาง ส ารวจ และคาดการณ์แนวโนม้ราคาวตัถุดิบล่วงหนา้ 

ใชวิ้ธีการตั้งราคาเผื่อตน้ทุนท่ีสูงท่ีสุดไว ้และใช้

กิจกรรมส่งเสริมการขายควบคุมราคาในช่วงท่ีราคา

ตน้ทุนวตัถดิุบลดลง โดยในอนาคตหากบริษทัมี

อ านาจต่อรองท่ีเพียงพอ จะพิจารณาการท าสัญญาจะ

ซ้ือจะขายราคาคงท่ีแบบไม่จ ากดัปริมาณ 

ดา้นทรัพยสิ์นทาง

ปัญญา 

 

สินคา้ถูกลอกเลียนแบบจาก

คู่แข่งหรือผูผ้ลิต OEM 

ต ่า บริษทัไดมี้การจดสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์

และกระบวนการผลิต จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 

และใชสู้ตรลบัทางการคา้ท่ีลอกเลียนแบบไดย้าก อีก

ทั้งยงัมีทีมกฎหมายคอยดูแลเร่ืองทรัพยปั์ญญา

โดยเฉพาะ 

 

 

8.2 บทสรุปกำรวำงแผนบริหำรจัดกำรควำมเส่ียง  
การบริหารจัดการความเส่ียงในการลงทุนธุรกิจถือเป็นส่วนส าคัญท่ีช่วยให้ธุรกิจ

สามารถประสบความส าเร็จไดต้ามเป้าหมาย เน่ืองจากมีหลกัการด าเนินการและแนวทางท่ีค่อนขา้ง
หลากหลายครอบคลุม เพื่อเตรียมความพร้อมส าหรับความเส่ียงท่ีเป็นไปไดใ้นธุรกิจในเบ้ืองตน้ ทั้ง
ยงัช่วยให้บริษทัมีความยืดหยุ่นในการับมือกบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
โดยแผนการบริหารจัดการความเส่ียงน้ีถือเป็นกระบวนการท่ีต้องท าอย่างรอบคอบ และหมั่น
ปรับปรุงแกไ้ขอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหก้ารด าเนิดงานของบริษทัราบเร่ือนมากท่ีสุด 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถำม 
เร่ือง ความตอ้งการและคุณค่าท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมอบ

กรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทาน 
วัตถุประสงค์ เพื่อตอ้งการรู้ถึงพฤติกรรมและคุณค่าท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่

ผ  าในรูปแบบขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทาน 
 
ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1.1 เพศ 
• หญิง 
• ชาย 
• LGBTQ+ 

1.2 อาย ุ
• ต ่ากว่า 20 ปี 
• 21-30 ปี 
• 31-40 ปี 
• 41-50 ปี 
• 51-60 ปี 
• มากกว่า 60 ปี 

1.3 ระดบัการศึกาษา 
• ต ่ากว่าปริญญาตรี 
• ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า 
• ปริญญาโท 
• สูงกว่าปริญญาโท 

1.4 อาชีพ 
• ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
• พนกังานบริษทัเอกชน 
• ธุรกิจส่วนตวั 
• นกัเรียน/นกัศึกษา 
• Freelance 
• แม่บา้น/พ่อบา้น 
• อื่นๆ 

1.5 รายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน 
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• ต ่ากว่า 10,000 บาท 
• 10,001 - 20,000 บาท 
• 20,001 - 30,000 บาท 
• 30,001 - 40,000 บาท 
• มากกว่า 40,001 บาท 

1.6. ท่านใช่งบประมาณเท่าไรในการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบทั้วไปในทอ้งตลาดในแต่ละคร้ัง 
• นอ้ยกว่า 50 บาท 
• 51 – 100 บาท 
• 101 - 200 บาท 
• มากกว่า 200 บาท 

1.7. ท่านคาดว่าจะใช่งบประมาณเท่าไร ถา้เป็นการซ้ือผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมขบเคี้ยว
อบกรอบเพื่อสุขภาพพร้อมทาน 
• นอ้ยกว่า 50 บาท 
• 51 – 100 บาท 
• 101 - 200 บาท 
• มากกว่า 200 บาท 

1.8. ความคิดเห็นเพ่ิมเติมเหตผุลท่ีชอบผลิตภณัฑโ์ปรตีนเสริมอาหารไข่ผ  าในรูปแบบขนมขบเคี้ยวอบกรอบเพ่ือ
สุขภาพพร้อมทาน 
 
ส่วนที ่1 : ค าถามคดักรองส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม 
1.0 ท่านเคยรับประทานขนมขบเคี้ยวอบกรอบบา้งรึไม่ 
• เคยรับประทาน 
• ไม่เคยรับประทาน 

 
ส่วนที่ 2 : ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือขนมอบกรอบและปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.1 ความถ่ีในการรับประทานขนมอบกรอบ 
• รับประทานเป็นคร้ังคราว (1-2 คร้ัง / สัปดาห์) 
• รับประทานบางคร้ัง (3-4 คร้ัง / สัปดาห์) 
• รับประทานเป็นประจ า (5-6 คร้ัง / สัปดาห์) 
• รับประทานบ่อย (มากกว่า 6 คร้ัง / สัปดาห์) 
• รับประทานทุกวนั 

 
2.2 จุดประสงคใ์นการซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน (เลือกไดม้ากกว่า 1 ค  าตอบ)  
• ซ้ือเป็นของฝาก 
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• ซ้ือทานร่วมกบักลุ่มเพ่ือน 
• ซ้ือให้บคุคลใกลชิ้ด เช่น เพื่อน 
• ซ้ือทานเอง 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.3 ท่านซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบจากสถานท่ีใด (เลือกไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ) 
• ซุปเปอร์มาร์เก็ต TOP 
• ซุปเปอร์มาร์เก็ต Food Land 
• ซุปเปอร์มาร์เก็ตVilla Market  
• ซุปเปอร์มาร์เก็ตLotus  
• ซุปเปอร์มาร์เก็ตBig C  
• ซุปเปอร์มาร์เก็ตLemon Farm 
• ร้านสะดวกซ้ือ 7/11 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.4 ท่านเคยซ้ือขนมขบเคี้ยวอบกรอบจากช่องทาง Online ใด(เลือกไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ) 
• ไม่เคย 
• Shopee, 
• Lazada 
• Line official  
• Facebook 
• IG  
• Tiktok 
• Temu 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.5 ราคาขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบท่ีเลือกซ้ือของท่านอยูท่ี่ราคาเท่าไรต่อช้ิน 
• นอ้ยกว่า 20 บาท 
• 20 – 35 บาท 
• 36 - 40 บาท 
• 41 – 55 บาท 
• มากกว่า 55 บาท 
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2.6. บุคคลใดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ)    
• ครอบครัว/ญาติ 
• เพื่อน 
• ตวัเอง 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.7. ท่านคดิว่าส่ือโฆษณาใดมีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบท่ีสุด (ตอบไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ) 
• จดับูธ ป้ายเชิญชวน 
• Social media (shopee, Lazada, Facbook , IG, LINE, Tiktok) 
• ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน ์
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.8. ช่วงเวลาใดท่ีท่านนิยมรับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ)ช่วงเชา้ 
• ช่วงเชา้ 
• อ่านหนงัสือ 
• ระหว่างเรียน 
• ท างาน 
• ดูทีวี 
• ดูภาพยนตใ์นโรงหนงั 
• เดินทาง 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
2.9 เหตุผลในการเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ)   
• ความเคยชิน 
• บรรเทาความหิว 
• ทานเพื่อความเพลิดเพลิน 
• รสชาติดี/อร่อย 
• มีประโยชน์ทางโภชนาการ 
• เพื่อสุขภาพ 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
ส่วนที่ 3 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการรับรู้ประโยชน์ต่อสุขภาพ 
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3.1. ท่านมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเป็นอยา่งไร   
• เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีทานอยูเ่ป็นประจ า 
• เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเฉพาะแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 
• เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีออกแบนดใ์หม่อยูเ่สมอ(ชอบลองของใหม)่ 
• เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวท่ีอยากทานโดยไม่ค านึงถึงแบรนด ์แต่ใหค้วามส าคญัแก่คุณประโยชน ์
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
3.2. ท่านทานขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบแบบใด 

• มนัฝร่ังทอดกรอบ 
• สาหร่ายทอด 
• ปลาเส้น 
• ขา้วหอมมะลิอบกรอบ 
• ถัว่อบกรอบ 
• ขนมขึ้นรูป เช่น คอนเน่ , ปาปิกา้ , โปเต ้, คาราดา้ , ขา้วเกรียบ 
• ผกัและผลไม ้อบ ทอด 
• อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 

 
3.3. ถา้มีขนมชนิดใหม่ มีคุณประโยชน์ทางโภชนาการท่ีใหคุ้ณโปรตีน ไฟเบอร์สูง, และมีวิตามินแก่ร่างกาย และ
ในขณะเดียวกนั มี โซเดียม, แป้งและน ้าตาลต ่ากว่าขนมในทอ้งตลาด คุณจะเลือกขนมชนิดไหน 
• ลองเลือกขนมแบบชนิดใหม ่
• ไม่เลือก ยงัคงเลือกขนมแบบเดินๆท่ีเคยทาน 

 
3.4. ถา้มีขนมชนิดใหม่ มีคุณประโยชน์ทางโภชนาการท่ีใหคุ้ณโปรตีน ไฟเบอร์สูง, และมีวิตามินแก่ร่างกาย และ
ในขณะเดียวกนั มี โซเดียม, แป้งและน ้าตาลต ่ากว่าขนมในทอ้งตลาด คุณจะใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทานนานเท่าใด 
• ศึกษาทนัทีแลว้ซ้ือทนัที 
• ศึกษาก่อนทาน 1 วนั ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
• ศึกษาก่อนทาน 3 วนั  ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
• ศึกษาก่อนทาน 1 อาทิตย ์ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

 
3.5. ท่านเคยรับประทานไขผ่  าในรูปแบบต่างๆ บา้งรึไม่ 
• เคยรับประทาน 
• ไม่เคยรับประทาน 
• ไม่รู้จกัไข่ผ  ามาก่อน 
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3.6. ถา้เป็นขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทานท่ีท ามาจากไข่ผ  า ท่ีเป็น superfood ท่ีให้สารอาหาร
ดา้นโปรตีนสูง ไฟเบอร์สูง, และมีวิตามินแก่ร่างกาย และปรุงรสต่างๆตามสมยันิยม ท่านจะเลือก ซ้ือหรือไม่ 

 
• เลือกซ้ือรับประทาน 
• ขอคดิดูก่อน 

ส่วนที่ 4 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดผลิตภณัฑ์ 
 
4.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
คุณค่าทางอาหาร      
ช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้      
บรรจุภณัฑ ์      
รสชาติ      
ราคา      
ปริมาณ      
โปรโมชัน่ / ของแถม      
ความแปลกใหม ่      
ปลอดสารพิษ      

  
4.2.  ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทานของท่าน 

ปัจจยัดา้นราคา มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าทางอาหาร      
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัแบรนด ์      
ราคาสินคา้คงท่ี      
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4.3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน
ของท่าน 

ปัจจยัดา้นช่องทาง มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป      
ร้านสะดวกซ้ือเฉพาะอาหารสุขภาพ      
ห้างสรรพสินคา้      
ซุปเปอร์มาร์เกต      
ร้านขายของช า      
ตลาดนดั      

จดับูธ ตามงานอเีวน้ต่างๆ      
ส่ังซ้ืออนไลน์พร้อมจดัส่ง      

 
4.4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน 

ปัจจยัดา้นช่องทาง มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

โฆษณาตามส่ือออนไลน์ เช่น 
Facebook , youtube 

     

โฆษณาตามส่ือออฟไลน์ เช่น ป้าย
โฆษณา 

     

การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย  
พร้อมแจกให้มีการทดลองชิมสินคา้ 

     

การจดัแสดงสินคา้ ณ ชุมชน,ตลาด 
หรือ สถานนีรถไฟฟ้า  พร้อมแจกให้มี
การทดลองชิมสินคา้ 

     

การเพ่ิมปริมาณสินคา้ ในราคาเทา่เดิม      

การลดราคาแบบ ซ้ือคู่ ถูกว่า      

ซ้ือ 2 แถม 1      
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ส่วนที่ 5 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตระหนกัรู้ตราสินคา้และแบบบรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑ ์      
 
5.1 รูปแบบบรรจุภณัฑใ์ดท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ มากท่ีสุด มาก ปาน นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
แบบ A : ถุงบรรจุภณัฑข์นมขบเคี้ยวบรรจุ
แก๊สไนโตรเจน แบบเปิดใชค้ร้ังเดียว 

 

     

แบบ B ถุงบรรจุภณัฑแ์บบมีซิปลอ็ค สามารถ
ยืดอายคุวามกรอบไดน้านกว่า 

  

     

แบบ C บรรจุถงุขนาดเลก็ในถงุขนาดใหญ่ 
เพ่ือความสะดวกในการทานคร้ังละทีละนอ้ย 

 
 

     

 
5.2.  Brand/logo รูปแบบท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเคี้ยวแบบอบกรอบเพ่ือสุขภาพพร้อมทาน 

รูปแบบBrand/logo มากท่ีสุด มาก ปาน นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
แบบ A  
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แบบ B 

 

     

แบบ C 

 

     

 
 

 

 
 

 


