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                                                   บทคัดย่อ  
 

การจัดท้าแผนธุรกิจฉบับนี มีวัตถุประสงค์เพ่ือท้าการขยายตลาดน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ออร์แก 
นิคซึ่งเป็นกลุ่มในน ้ามันเพ่ือสุขภาพ ซึ่งแผนธุรกิจนี ได้จัดท้าขึ นส้าหรับธุรกิจประเภทสินค้าน้าเข้าโดยมี
การน้าเข้าจากประเทศอิตาลีโดยวิธีในการจัดท้าแผนนั น คือการวิเคราะห์ธุรกิจโดยทั งปัจจัยแวดล้อม
และวิเคราะห์การแข่งขัน 

โดยการวิจัยครั งนี ได้ใช้การศึกษาเชิงคุณภาพ โดยมีการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญในตลาดอาหาร
อิตาลี กลุ่มลูกค้าประจ้าและลูกค้าที่มีศักยภาพโดยมีการลงลึกในค้าถามที่ต่างกันไปเพ่ือให้ทราบถึง
ข้อมูลที่ชัดเจนของผู้บริโภคเพ่ือสามารถน้าไปเป็นกลยุทธ์ขยายตลาดได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมาย 

ผลการศึกษาพบว่าน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ควรมีการขยายไปยังร้านที่เป็นออร์แกนิคมากขึ นโดย
ปัจจุบันมีการจ้าหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์และโมเดริน์เทรดโดยมีอยู่ประมาณ 30 สาขา และจะ
มีการขยายมากขึ นกว่า 50 สาขาภายใน 2 ปี 

ทางด้านการเงินด้วยผลตอบแทนจากการลงทุนด้วยเงินลงทุน 1,500,000บาท  โดยมีมูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก และมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) สูงกว่าต้นทุนของเงินทุนของ
กิจการโดยมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ไม่เกิน 2 ปี ซึ่งกิจการสามารถสร้างผลตอบแทนได้
ในระดับท่ีดี 
 
ค ำส ำคัญ : ออร์แกนิค, น  ำมันเพื่อสุขภำพ, เมล็ดแฟล็กซ์ 
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ABSTRACT 
 

This business plan is intended to expand the organic flax seed oil market, 
which is a group in healthy oils. Which this business plan has been prepared for the 
business of import products which are imported from Italy by means of the plan Ie 
business analysis by both environmental factors and competitive analysis 

This research used qualitative studies. By interviewing experts in the Italian 
food market rregular customer groups and potential customers with deep insight into 
different questions in order to know the clear information of the consumers to be 
able to be used as a strategy to expand the market directly to the target group. 

The results showed that flax seed oil should be expanded to more organic 
stores, which are currently being sold through online channels and moderately 
traded, with about 30 branches and will be Expand more than 50 branches within 2 
years. 

Financial with an investment return of 1,500,000 baht with a positive net 
present value (NPV) And the internal rate of return (IRR) is higher than the cost of the 
business's capital with a payback period (Payback Period) Not more than 2 years, 
which the company can generate returns at a good level. 
 
Keywords : Organic, Healthy Oils, Flax Seed 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระแผนธุรกิจน้้ามันเมล็ดแฟลกซ์ ตราครูดิโน่  ครั้งนี้ส้าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
ต้องขอขอบพระคุณ อาจารย์ที่ปรึกษา ดร.รพีสร เฟ่ืองเกษม  ที่ได้สละเวลาให้ความรู้และให้ค้าปรึกษา
แผนธุรกิจด้วยการให้ค้าแนะน้าและวิธีแก้ไขท่ีท้าให้ผู้วิจัยสามารถพัฒนาความคิดและน้าไปพัฒนาต่อ
ยอดธุรกิจของผู้วิจัยได้อีกด้วย  

ขอขอบพระคุณกรรมการหลักสูตรบริหารธุรกิจ มหาบัณฑิตสาขา วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม อาจารย์ทุกท่านรวมถึงอาจารย์พิเศษทุกท่านที่ช่วยชี้แนะและถ่ายทอดประสบการณ์ความรู้
อย่างดีเสมอมา รวมถึงบุคคาลากรของมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่ช่วยเหลือในด้านต่างๆที่ดีเสมอมา  

ขอขอบพระคุณผู้ให้สัมภาษณ์ที่ได้สละเวลาอันมีค่าให้งานวิจัยเสร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีรวมถึง
การให้ข้อมูลและแง่คิดในส่วนของการท้าธุรกิจได้อย่างน่าสนใจอีกด้วย  

ขอขอบพระคุณครอบครัว ที่อบรมเลี้ยงดู และสนับสนุนเรื่องการศึกษาให้อย่างดีตลอดมา 
รวมถึง เพื่อนๆ พ่ีๆ น้องๆ ให้ก้าลังใจด้วยดีเสมอมา 

คุณค่าของงานวิจัยครั้งนี้ ข้าพเจ้าขอส่งต่อมอบให้ส่วนร่วมหวังว่าจะมีประโยชน์ไม่มากก็น้อย  
 
                                                                                              วิชาญ  อาฮูยา 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของธุรกิจ  
  บริษัท บีคิวบ์ อาฮูยา เทรดดิ้งจ ากัด เป็นสมาชิกของหอการค้าไทย อิตาลี และได้ถูกรับเชิญ
ให้ไปร่วมงานแสดงสินค้า Tutto Food ณ เมืองมิลาน ประเทศอิตาลี เมื่อช่วงเดือน พฤษภาคม 2560 
และได้มีโอกาสพบปะกับผู้ผลิตน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์แบรนด์ครูดิโน่ และ ได้มีการตกลงเจรจา โดยให้
ทางบริษัท เป็นตัวแทนจ าหน่าย น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ แบรนด์ ครูดิโน่ ในประเทศไทย ตั้งแต่วันที่ 31 
ตุลาคม 2560 โดยได้มีการเริ่มจ าหน่าย ผ่านทางช่องทางออนไลน์ บนโซเชียลมีเดียต่างๆ ฟู้ดแลนด์
ซูปเปอร์มาร์เก็ต และ เว็บไซต์ขายของออนไลน์ และเมื่อช่วงเดือนมิถุนายน 2561 ได้มีการเพิ่ม
ช่องทางจัดจ าหน่าย ผ่านทาง กูร์เมต์ มาร์เก็ต และ โฮมเฟรชมาร์ท ซึ่งเป็นยังคงเป็นเครือของเดอะ
มอลล์  และปัจจุบันมีจ าหน่ายที่ช่องทางโมเดิรน์ เทรด 30 สาขา เพราะกระแสผู้รักสุขภาพถือว่ามา
แรงอย่างมากในประเทศไทยดังนั้นน้ ามันเพื่อสุขภาพก็จ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้บริโภคท่ีต้องการให้
ตัวเองมีสุขภาพที่แข็งแรงด้วยภาวะแวดล้อมปัจจุบันด้วยเทรนด์การรักษาสุขภาพถือว่ามาแรงอย่าง
มากท าให้ผู้ประกอบการ SME ต้องท าการปรับตัวในการคัดเลือกสรรสินค้าที่มีประโยชน์ต่อกลุ่มลูกค้า
ที่ต้องการเข้าถึงสินค้าโดยกลุ่มเป้าหมายคือสิ่งส าคัญที่ทางผู้ประกอบการต้องเข้าใจถึงกลุ่มเป้าหมายที่
ต้องการสินค้าเพ่ือสุขภาพโดยมี 2 กลุ่มเป้าหมายส าคัญท่ีสนใจในเทรนด์ของการเลือกทานสินค้าเพ่ือ
สุขภาพ 1) ผู้สูงอายุ 2) กลุ่มคนรุ่นใหม่ กลุ่มผู้สูงอายุเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรของไทยจะ
เพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 14 ของประชากรไทยในปี 2568 ลูกค้ากลุ่มนี้มีจะมีความส าคัญเป็นอย่างมาก
เพราะต้องการมีสุขภาพในบั้นปลายชีวิตที่แข็งแรงซึ่งสินค้าที่จะน ามาจ าหน่ายกับคนกลุ่มนี้ต้องมีความ
น่าเชื่อถือและเป็นที่ยอมรับในวงกว้างผู้สูงอายุส่วนใหญ่ในประเทศไทยก าลังซื้อไม่ได้มีสูงมากนักโดยมี
รายได้อยู่ที่ 20,000 - 40,000 บาทต่อปี และมีรายได้มากกว่า 300,000 บาทต่อปี เพียงร้อยละ 4 
เท่านั้นของผู้สูงอายุทั้งหมดการซื้อสินค้าของคนกลุ่มนี้จะอยู่ที่ลูกหลานจะมีส่วนในการตัดสินใจ
มากกว่าการจะเจาะตลาดคนกลุ่มนี้ก็ต้องดูถึงความพึงพอใจของบุตรหลานด้วย 

กลุ่มคนรุ่นใหม่จะเป็นกลุ่มท่ีมีการหาข้อมูลสินค้าผ่านโซเชียลมีเดียจากกูรูหรือบล็อคเกอร์
มากกว่าการเชื่อโฆษณาโดยจะตามดูข้อมูลสินค้าที่เข้ากับไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่คือรักสุขภาพ และจะ
ปรับตัวไปตามกับเทคโนโลยี และข่าวสารที่ได้รับดังนั้น ถ้าต้องการเจาะกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้
ผู้ประกอบการต้องมีการสื่อสารผ่านทางออนไลน์ที่แม่นย าและฉับไว  
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1.2 แนะน ำธุรกิจ 
1.2.1 ชื่อ ธุรกิจ น  ำมันเมล็ดแฟลกซ์ ตรำ CRUDIGNO 

 
ภาพที ่1.1 : ตราสินค้า  
 

      
 

1.2.2 รำยละเอียดของธุรกิจ 
- ประเภทของธุรกิจ     ธุรกิจน าเข้าน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ จากประเทศอิตาลี  
สถานที่ตั้ง  บริษัท บีคิวบ์ อาฮูยา เทรดดิ้ง จ ากัด  เลขท่ี 284 ถ.เพชรเกษม แขวง 

บางแคเหนือ เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 10160  
ประเภทสินค้า น้ ามันเพ่ือสุขภาพ  
- คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  

  น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ถือว่าเป็น Super Food  ที่ทั่วโลกให้การยอมรับ ด้วยเป็นพืชที่มี
โอเมก้า 3 สูงโดยจะไม่เหมาะส าหรับน าไปผ่านความร้อน เหมาะส าหรับใส่เป็นน้ าสลัดทานกับขนมปัง 
โยเกิร์ต และปรุงกับอาหารท าให้รสชาติอร่อยและยังสามารถเป็นซอสได้อีกด้วย 

ราคาสินค้า  
  น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ ตรา Crudigno ขนาด 250 มิลลิลิตร ราคาอยู่ระหว่าง 280.50 
– 299 บาท ทั้งในส่วนของโมเดริน์เทรดและ ออนไลน์ราคาจะต่างกันออกไป  
 
ภาพที ่1.2 : รูปผลิตณฑ์สินค้าน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ ครูดิโน่ 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์( Vision) 
 เราจะจัดจ าหน่ายน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ ด้วยคุณภาพที่เป็นมาตรฐานออร์แกนิคที่สูงจาก
ประเทศอิตาลีเพ่ือเป็นประโยชน์และเป็นส่วนหนึ่งของสุขภาพท่ีดีในทุกวันของผู้บริโภคท้ังในเรื่องของ
รสชาติและคุณภาพสินค้าท่ีทั่วโลกยอมรับ 
 1.3.2  พันธกิจ(Mission) 
     1. เป็นน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์เพ่ือสุขภาพที่มาตรฐานออร์แกนิคโดยได้รับการรับรอง
จากสถาบันชั้นน าของโลก 
    2. มุ่งม่ันพัฒนาและให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ให้เป็นที่
ยอมรับของคนไทย 
 1.3.3 เป้าหมาย 
    1. ภายใน 2 ปี จะต้องเป็นผู้น าทางการตลาดในส่วนของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ใน
ประเทศไทย 
   2. ภายใน 4 ปีจะเป็นแบรนด์ที่เป็นหนึ่งในผู้น าด้านน้ ามันเพ่ือสุขภาพที่เป็นออร์แก
นิคที่ได้รับการรับรองจากสถาบันชั้นน าทั่วโลก 
 1.3.4. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
      1. เพ่ือให้น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ออร์แกนิคเป็นที่แพร่หลายในประเทศไทย 
     2. เป็นหนึ่งในทางเลือกของผู้บริโภคให้ได้มีโอกาสลองสินค้าจากยุโรปในราคาที่
เข้าถึงได้ 
      3. สร้างยอดขายให้มีอัตราการเติบโตคงท่ี 5% ในปีแรก 
     4. ให้มีระยะเวลาคืนทุน(payback Period) ไม่เกิน 3 ปี 
      5. สร้างความน่าเชื่อถือให้ผู้บริโภคเชื่อใจในมาตรฐานสินค้าออร์แกนิค 
 
1.4 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
      1. เพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกิดขึ้น รวมถึงการแก้ปัญหา 
      2. เพ่ือวิเคราะห์การขยายตลาดในกลุ่มน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ภายในประเทศไทย 
      3. เพ่ือประมาณงบประมาณต่างๆ ในการท าธุรกิจน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ และ
ผลตอบแทนส าหรับด าเนินงาน 
      4. เพ่ือจัดเตรียมกลยุทธ์ในการน าไปด าเนินธุรกิจน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดการแผนธุรกิจ 

 
แผนธุรกิจนี้ได้จัดท ำขึ้นโดยใช้ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเองและสัมภำษณ์เพ่ือน ำไปปรับปรุงแผน

ทำงธุรกิจในกำรขยำยกลุ่มฐำนลูกค้ำท่ีเพ่ิมขึ้นและกำรสื่อสำรที่ตรงจุดกับกลุ่มเป้ำหมำยลูกค้ำที่แท้จริง 
 
2.1  วิธีการเก็บข้อมูล  

น้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์เป็นสินค้ำเฉพำะกลุ่มลูกค้ำและยังไม่เป็นที่นิยมมำกในประเทศไทยจึงได้มี
กำรสัมภำษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้องในทั้งฐำนะลูกค้ำ ลูกค้ำที่มีศักยภำพ ผู้ที่มีกำรใช้กลุ่มน้ ำมันเพ่ือสุขภำพและ
ผู้เชี่ยวชำญเกี่ยวกับสินค้ำจำกประเทศอิตำลี  
 
2.2  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

มีค ำถำมกำรสัมภำษณ์ในกำรสัมภำษณ์โดยเป็นแบบค ำถำมปลำยเปิดมีกำรพูดคุยประมำณ 
10 -15 นำที ต่อ ผู้สัมภำษณ์โดยมีกำรอัดบันทึกเสียงของผู้ถูกสัมภำษณ์เอำไว้ 
 
2.3  ผู้ที่ให้ข้อมูล  

จำกกำรสัมภำษณ์มีกำรให้ข้อมูลของผุ้คน 3 กลุ่ม 1.ผู้เชี่ยวชำญในวงกำรอำหำรจำกอิตำลี 2.
กลุ่มลูกค้ำประจ ำ 3 กลุ่มลูกค้ำที่มีศักยภำพ  

2.3.1  ผู้เชี่ยวชาญในวงการอาหาร จาก อิตาลี  
Mr. Alfonso Pellegrino  Former Trade Manager Thai-Italian Chamber of 

Commerce   
คุณ Alfonso เป็นหนึ่งในผู้เชี่ยวชำญเกี่ยวกับสินค้ำที่น ำเข้ำจำกอิตำลี โดยเฉพำะในเรื่อง ของ 

ในหมวดหมู่ อำหำรด้วยกำรที่ท ำงำนดูแลบริษัทน ำเข้ำให้ค ำปรึกษำผ่ำนต ำแหน่ง Trade Manager ใน
หอกำรค้ำอิตำลีเป็นเวลำ 2 ปีครึ่ง ได้พูดถึงโดยรวมของตลำดน้ ำมันที่น ำเข้ำจำกอิตำลีไว้อย่ำงน่ำสนใจ
ว่ำโดยส่วนใหญ่ในประเทศไทยผู้ที่น ำเข้ำ น้ ำมันพืชชนิดต่ำงๆ จำกประเทศอิตำลี โดยเฉพำะกลุ่ม
น้ ำมันมะกอกท่ียังเป็นที่นิยมอันดับแรกๆ จะเป็นบริษัท ขนำดใหญ่ ถือครองส่วนมำกในตลำดเช่น 
บริษัท ชีโน แปซีฟิคเทรดดิ้ง จ ำกัด  บริษัท น้ ำมันพืชไทย (มหำชน) และกลุ่มบริษัท เฮอร์ริเทจซึ่งโดย
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มน้ ำมันที่ธรรมดำยังมีที่เป็นออร์แกนิคน้อยมำกและกลุ่มน้ ำมันที่ให้คุณค่ำทำง
โภชนำกำรสูงอย่ำงน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์ น้ ำมันเมล็ดฟักทองจำกอิตำลียังมีโอกำสที่จะขยำยตลำดใน
ประเทศไทยได้อีกมำก คุณ Alfonso ยังได้ลงลึกถึงช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยและควรมีกำรจัดกิจกรรม
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ร่วมกับเชฟจำกร้ำนอำหำรอิตำลีหรือร้ำนอำหำรตะวันตก โอกำสของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์จำกอิตำลีใน
กำรท ำตลำดประเทศไทย  

คุณ Alfonso ได้กล่ำวถึงโอกำสของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์จำกอิตำลีไว้ว่ำนอกจำกจะขำยจำก 
โมเดิรน์เทรดแล้วควรเจำะกลุ่มตลำดออนไลน์โดยเป็นเฉพำะส่วนในร้ำนที่เน้นสินค้ำออร์แกนิคมีกำร
ท ำกิจกรรมกับร้ำนอำหำรอิตำลีเพื่อท ำกำรโปรโมตแบรนด์สินค้ำโดยมีกำรท ำเมนูสลัดจำกอิตำลี
ร่วมกับ 10 ร้ำนอำหำรชั้นน ำในกรุงเทพมหำนครเพ่ือเป็นกำรสร้ำงให้ผู้คนได้รับรู้เกี่ยวกับกำร
รับประทำนน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์ที่ถูกต้อง 

Mr. Francessco Lenzie  เจำ้ของร้ำนอำหำร Lenzie ที่ ซอย ร่วมฤดี โดยคุณ 
Francescco เป็นทั้งผู้ก่อตั้ง และเป็นเชฟของร้ำนได้พูดถึงโอกำสของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์ว่ำด้วยตัว
สินค้ำอำจจะยังไม่ได้สื่อถึงวัฒนธรรมกำรกินของอิตำลีที่ชัดเจนแต่ด้วยแหล่งก ำเนิดที่มำจำกอิตำลี 
และมีคุณค่ำทำงโภชนกำรที่สูงจึงสำมำรถที่จะต่อยอดในร้ำนอำหำรได้ โดยกำรใส่ไปในเรื่องของกำร
ทำนสลัดว่ำสำมำรถเพ่ิมคุณค่ำทำงโภชนกำรอำหำรได้อีกด้วย ในส่วนของกำรมีโอเมก้ำ 3 ที่จะเป็นจุด
ขำยให้กับเมนูในร้ำนอำหำรต่ำงๆ ได้เป็นอย่ำงดีแต่ยังไม่สำมำรถขยำยเป็นวงกว้ำงได้ในร้ำนอำหำร
ขนำดเล็กแต่ร้ำนอำหำรขนำดใหญ่จะสำมำรถสร้ำงมูลค่ำให้กับแบรนด์อย่ำงแน่นอน 

2.3.2  กลุ่มลูกค้าประจ า (Regular Customer) 
           คุณ ธรำธร วรภัทรกุล ต ำแหน่ง Assocociate Credit JP MORGAN   

คุณ ธรำธร เป็นหนึ่งในลูกค้ำที่เป็นกลุ่มพนักงำนออฟฟิศที่มีรำยได้สูงและชอบหำสินค้ำ
สุขภำพมำรับประทำนอยู่เสมอโดยเมื่อได้ซื้อน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์มำครั้งแรกเพรำะต้องกำรสำรอำหำรที่
มีโอเมก้ำ 3 โดยได้ทรำบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ่ำนช่องทำงโซเชียลมีเดียของสินค้ำ Crudigno  และเม่ือ
ซื้อมำใช้ช่วงแรกจะมีปัญหำในกำรใช้เพรำะน้ ำมันไม่สำมำรถใช้ผ่ำนควำมร้อนท ำให้เลือกที่จะ
รับปประทำนนั้นล ำบำกอยู่พอสมควรเนื่องจำกไม่เคยชินกับกำรรับประทำนโดยตรงหลังจำกผ่ำนไป
สองอำทิตย์ก็จะเริ่มมีกำรจิ้มกับขนมปัง โยเกริต์ ท ำให้เริ่มคุ้นเคยกับรสชำติโดยปกต ิคุณธรำธร จะซื้อ
ผ่ำนฟู๊ดแลนด์ประมำณเดือนละ 1 ครั้ง โดยจะซื้อ 2 ขวดโดยต้องกำรให้มีช่องทำงจัดจ ำหน่ำยทำง
ออนไลน์ให้เพ่ิมมำกข้ึนโดยอยำกให้เน้นไปที่ร้ำนออร์แกนิคเพ่ิมมำกข้ึน และยังเสนอแนะให้มีกำร
จัดบูธ และมีกำรท ำขวดขนำดเล็กให้ผู้คนได้มีโอกำสทดลองน้ ำมันได้ง่ำยมำกขึ้น 

นอกจำกนี้ยังมีกำรสัมภำษณ์ไปที่สุภำพสตรีอย่ำงเช่น คุณอรญำ พันธ์มั่งมี โดยคุณอรญำ นั้น
ได้เลือกผลิตภัณฑ์ตัวนี่เพรำะว่ำเชื่อในควำมเป็นแบรนด์จำกประเทศอิตำลี และมีกำรที่มีออร์แกนิค 
รับรองโดยปกติคุณอรญำจะบริโภคสินค้ำที่เป็นออร์แกนิคและกลุ่มน้ ำมันที่ดีต่อสุขภำพอย่ำงเช่น 
น้ ำมันมะกอก น้ ำมันมะพร้ำว เป็นต้น แต่ที่มำเลือกทำนน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์เพ่ิมเพรำะว่ำปกติเป็นคน
ไม่ทำนปลำก็เลยตัดสินใจที่จะรับประทำนน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์แทนเพรำะต้องกำรโอเมก้ำ 3 ที่
เหมำะสม และจะมีไฟเบอร์ที่สูงอีกด้วยโดยปกติ คุณอรญำ จะสั่งซื้อผ่ำนช่องทำงออนไลน์ อย่ำง 
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Lazada และ Line@ โดยต้องกำรให้สินค้ำขยำยไปที่ร้ำนออร์แกนิคให้เพ่ิมข้ึนอย่ำงเช่นในเลม่อน
ฟำร์มและร้ำนออร์แกนิคชั้นน ำในกรุงเทพมหำนคร และร้ำนหัวเมืองตำมต่ำงจังหวัด  

นอกจำกนี้ยังมีข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงภำพลักษณ์ของกำรสื่อสำรผ่ำนโซเชียลมีเดียอยำกให้
มีอำหำรไทยในส่วนของกำรท ำเมนูเพ่ือให้ง่ำยต่อกำรเข้ำใจในกำรเลือกใช้น้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์ที่มันตัว
มำกขึ้น นอกจำกนั้นผู้ที่สัมภำษณ์อีกสองท่ำนยังอยำกให้ทำงแบรนด์ท ำตัวโฆษนำออกมำเปรียบเทียบ
กำรใช้น้ ำมันในแต่ละอันว่ำอันไหนควรทำนอย่ำงไรตัวไหนเป็นไขมันดี และในฉลำกของสินค้ำควรระบุ
กรดไขมันอ่ิมตัว กรดไขมันไม่อ่ิมตัวเชิงเดี่ยว กรดไขมันไม่อ่ิมตัวเชิงซ้อน และ โอเมก้ำ 3,6,9 ควร
ออกมำเป็นรูปแบบแยกออกมำเป็นเปอร์เซนต์ในฉลำกเพ่ือเป็นกำรง่ำยของผู้บริโภคท่ีจะได้เข้ำใจ
คุณค่ำทำงโภชนำกำรและสำมำรถตัดสินใจเลือกซ้ือได้ง่ำยขึ้น 

2.3.3 กลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพ (Potential Customer) 
อันนี้จะเป็นกลุ่มลูกค้ำท่ีทำงเรำลงลึกสัมภำษณ์ที่ยังไม่ได้ตัดสินใจซื้อน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์และมี

ควำมสนใจในกลุ่มน้ ำมันเพ่ือสุขภำพอยู่แล้ว  
คุณ ภัทรินำ กิตติภูมิวงศ์ ท ำธุรกิจส่วนตัว โดยปกต ิคุณภัทรินำ จะให้ควำมสนใจสินค้ำใน

ตัวซูปเปอร์ฟู๊ดเช่นเมล็ดเจีย เมล็ดแฟลกซ์ อโวคำโดในกำรับประทำนในแต่ละวันโดย คุณภัทรินำ จะ
เลือกรับประทำนน้ ำมันมะกอกท่ีมีรสชำติดีเช่นเดียวกับน้ ำมันมะพร้ำวโดยถ้ำจะเลือกลองทำนน้ ำมัน
เมล็ดแฟลกซ์ก็จะทำนผ่ำนเมล็ดไม่สะดวกเพรำะจะทำนล ำบำกเลยอยำกลองทำนกับน้ ำมันเพรำะจะ
รับประทำนง่ำยแต่ก็ต้องให้ทำงแบรนด์มีกำรโปรโมทให้ควำมรู้ว่ำควรทำนอะไรถึงเหมำะสมกับน้ ำมัน
ตัวที่ไม่ผ่ำนควำมร้อนสูงควรระบุให้ชัดเจนว่ำเป็นซอสได้หรือไม่นอกจำกนี้คุณภัทรินำมองว่ำควรมีกำร
ขยำยเข้ำโมเดริน์เทรดให้มำกสำขำกว่ำนี้ โดยเฉพำะใน TOPS Market และ Villa Market และเล
ม่อนฟำร์มและอยำกให้ท ำเมนูน้ ำสลัดเพื่อให้เป็นกำรดึงดูดในกำรซื้อน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์อีกด้วย
นอกจำกนี่อยำกให้มีกำรจัดบูท เพ่ือให้ได้มีโอกำสชิมที่ซูปเปอร์มำร์เก็ตถ้ำรสชำติดีจะได้ตัดสินใจซื้อได้
ง่ำยขึ้น  

คุณ Manilo Casano ท ำงำนเก่ียวกับท่ีปรึกษำทำงกฎหมำย โดยคุณ Manilo Casano เป็น
ชำวอิตำเลียนมำท ำงำนที่ประเทศโดยงำนอดิเรกคือท ำอำหำรอิตำลีทำนเองหรือไว้สังสรรค์กับเพ่ือนๆ 
โดยจะเป็นกำรซื้อน้ ำมันมะกอกแบบธรรมดำ และตัวสกัดบริสุทธิ์ไว้เป็นประจ ำแต่วันหนึ่งคุณ Manilo 
ได้ไปเดินในซูปเปอร์มำร์เก็ตท่ีเอ็มควอเทียทำงเขำเลยสแกนบำร์โค้ดติดเรำมำทำงไลน์เพ่ือสอบถำม
โดยเขำสนใจเป็นอย่ำงมำกเพรำะเขำอยำกรับประทำนที่มีน้ ำมันโอเมก้ำ 3 จำกอิตำลี แต่เขำยังไม่ได้
ตัดสินใจที่จะซื้อเพรำะเขำยังไม่รู้แน่ชัดว่ำน้ ำมันอันนี้สำมำรถเอำมำแทนน้ ำมันมะกอกในกำรท ำน้ ำ
สลัดได้หรือไม่ และยังไม่ค่อยแน่ใจในควำมชัดเจนระหว่ำงที่เป็นน้ ำมันสกัดบริสุทธิ์หรือน้ ำมันที่เป็น
ออร์แกนิค ว่ำต่ำงกันอย่ำงไรท ำให้ยังไม่มีควำมเชื่อม่ันที่จะตัดสินใจซื้อแต่สินค้ำดูน่ำดึงดูดเขำเพรำะว่ำ
เรื่องของกำรที่มีโอเมก้ำ 3  ที่สูงอยู่  
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คุณ สีดำ มัตตำ  อำชีพแม่บ้ำน โดยปกติคุณสีดำจะให้ควำมสนใจในตัวน้ ำมันมะกอกจำก
ต่ำงประเทศและชอบในสินค้ำจำกประเทศอิตำลีเป็นอย่ำงมำกเพรำะจะเชื่อในคุณภำพของน้ ำมันที่มำ
จำกประเทศอิตำลีโดยเฉพำะแต่ก็มีกำรให้ควำมสนใจในส่วนของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์เพรำะสนใจใน
คุณค่ำทำงโภชนำกำรที่มีโอเมก้ำ 3 เพรำะต้องกำรให้คนที่บ้ำนมีสุขภำพแข็งแรงจึงต้องกำรที่จะลองใน
ตัวของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์ว่ำมันจะดีต่อสุขภำพในเรื่องไหนบ้ำงจึงสนใจที่จะซื้อมำทดลองเพรำะที่บ้ำน
มีทั้งเด็กและผู้ใหญ่  

คุณ ภูวนันท์ ชนะสกล  นักธุรกิจ คุณภูวนนันท์ ให้ควำมสนใจในส่วนของน้ ำมันเมล็ดแฟลกซ์
เพรำะทรำบอย่ำงดีว่ำเป็นไขมันดีและช่วยลดคอลเลสเตอรอลซึ่งมองว่ำมีคุณสมบัติใกล้เคียงกับตัว
น้ ำมันมะกอกหรือน้ ำมันชนิดอ่ืน ที่เป็นไขมันดีเหมือนกันแต่จะมองในส่วนที่ชอบเป็นพิเศษคือกำรที่มี
โอเมก้ำ 3 ที่สูง และมีควำมเป็นออร์แกนิคที่สูงแต่ คุณภูวนันท์ สงสัยในเรื่องของรำคำว่ำท ำไมถึงต่ำง
จำกตัวของน้ ำมันมะกอกอยู่พอสมควรและยังต้องกำรที่จะทรำบถึงรำยละเอียดถึงกำรจัดจ ำหน่ำยใน
ร้ำนอำหำรนั้นมีร้ำนอะไรบ้ำงเพ่ือจะได้มีแหล่งอ้ำงอิงถึงคุณภำพสินค้ำท่ีมีมำตำรฐำนที่ดีจริง 
 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
3.1  การวิเคราะห์ SWOT ANALYSIS 

จากสถานการณ์ตลาดอาหารน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ ยังพบว่ามีพื นที่เพ่ือสุขภาพขยายกลุ่มฐาน
ลูกค้าได้อีกมาก  

- จุดแข็ง (Strenghts) 
             1. น ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่ เป็นน ้ามันที่มีโอเมก้า 3 สูง และ เป็นกรด
ไขมันดี มีคุณค่าทางโภชนาการสูง 
             2. น ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่ เป็นเกษตรอินทรีย์ที่ได้รับการรับรองว่าเป็น
ออร์แกนิคมาตารฐานยุโรป  
              3. ท้าเลที่ตั งของร้านโมเดริน์เทรดสะดวกกับลูกค้า  เพราะที่ตั งจะอยู่ในห้าง
และย่านที่สะดวกในการเดินทาง 
             4. ผลิตภัณฑ์น ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่มีจ้าหน่ายกว่า 30 ประเทศทั่วโลก  
             5. สินค้าท่ีเป็นอาหารมาจากอิตาลีโดยเฉพาะจ้าพวกน ้ามันจะเป็นที่ยอมรับ
ในวงการอาหารและภัตตาคารชั นน้า 

- จุดอ่อน(Weakness) 
1. น ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ยังไม่เป็นที่นิยมในประเทศไทยผู้คนยังไม่รู้จัก 

เท่าท่ีควร  
2. การสื่อสารกับผู้บริโภคยังไม่ทั่วถึงและครอบคลุม ซึ่งจะต้องมีการลงทุน 

ทางการตลาดให้ผู้คนรู้จัก  
3. มีต้นทุนสินค้าสูงในการน้าเข้า ค่าขนส่ง และค่าภาษี  
4. รับปประทานยากเพราะเป็นในรูปแบบน ้า 

- โอกาส(Opportunities) 
1. กระแสการักสุขภาพก้าลังมาแรงมาก ผู้บริโภคยุคใหม่รู้จักเลือกสินค้าท่ีมี 

ประโยชน์ต่อสุขภาพมากขึ น และพร้อมที่จะจ่ายเงินเพ่ิม  
2. การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรสู่สังคมผู้สูงอายุ ซึ่งเป็นกลุ่มที่ 

ค้านึงถึงสุขภาพมีก้าลังซื อสูง 
3. เทคโนโลยีในการหาซื อสินค้าประเภทพวกน ้ามันสามารถท้าได้ง่ายขึ นทั ง 

ในการหาข้อมูลหรือสั่งซื ออนไลน์  
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- อุปสรรค(Threats) 
1. ตลาดกลุ่มน ้ามันเพ่ือสุขภาพมีการแข่งขันที่สูงขึ นรวมถึงแหล่งโอเมก้า 3  

อ่ืนๆ ในท้องตลาดมีอยู่พอสมควร 
2. พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงค่อนข้างไว 
3. ปัญหาเศรษฐกิจในปัจจุบันยังเป็นปัจจัยส้าคัญท่ีมีผลกระทบต่อการ 

ตัดสินใจในการเลือกซื อสินค้า 
 
3.2  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

การวิเคราะห์ TOWS Analysis เป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจในการจับคู่ระหว่าง
ทรัพยากรภายในธุรกิจเพ่ือโอกาสและประเมินความเสี่ยง 

- กลยุทธ์เชิงรุก(SO Strategy) 
- การใช้เรื่องประโยชน์ของโอเมก้า 3 ที่มาจากพืชเป็นจุดขายส้าหรับผู้ที่ 

สนใจในการรักษาสุขภาพมีการจัดกิจกรรมให้ความรู้ให้ส้าหรับกลุ่มเป้าหมาย 
- การให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ต่อสินค้าที่เป็นออร์แกนิคมีประโยชน์ต่อ 

ผู้สูงอายุอย่างไร  
- ท้ากิจกรรมร่วมกับร้านอาหารอิตาลีหรืออาหารสไตล์ยุโรป 

- กลยุทธ์เชิงป้องกัน(ST Strategy) 
- ควรมีข้อมูลเกี่ยวกับกรดไขมันดีบนฉลากสินค้าเป็นภาษาไทยว่า กรด 

ไขมันไม่อ่ิมตัวเชิงเดี่ยว กรดไขมันไม่อ่ิมตัวเชิงซ้อนและกรดไขมันอ่ิมตัวมีปริมาณเท่าไหร่ต้องมีข้อมูล
ชัดเจนว่าน ้ามันนี่คือไขมันดี 

- ต้องเน้นเรื่องความเป็นสินค้าออร์แกนิคมาตารฐานยุโรปท้าให้ผู้บริโภค 
กล้าที่จะตัดสินใจซื อและเห็นว่าสินค้านี่คุ้มค่า 

- ควรมีการจัดกจิกรรมโปรโมชั่นที่สม่้าเสมอและเหมาะสมกับลูกค้าที่ 
โมเดริน์เทรดเพื่อป้องกันมิให้ผู้บริโภคเปลี่ยนพฤติกรรมไปใช้น ้ามันชนิดอื่นที่มีโอเมก้า3 

- กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
- มีการออกบูธเพ่ือโปรโมตน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์เพราะยังไม่เป็นที่รู้จักโดยจะ 

เน้นไปงานที่เกี่ยวกับสินค้าและอาหารเพ่ือสุขภาพโดยตรง 
- มีการน้าเสนอรูปแบบเมนูที่สามารถทานกับน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ได้อย่าง 

อร่อย เช่น สลัด โยเกริต์ 
- มีการเน้นการผ่านขายออนไลน์ให้มากขึ นโดยเฉพาะกลุ่มเว็บไซต์คนรัก 

สุขภาพที่เน้นไปในสินค้าออร์แกนิค              
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- กลยุทธ์เชิงรับ(WT Strategy) 
- มีการจัดกิจกรรมให้ความรู้เกี่ยวกับน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ผ่านทุกช่องทางให้ 

ทราบถึงสรรพคุณที่แท้จริง 
               - ควรมีการจัดท้าเมนูผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียที่สามารถทานกับน ้ามัน
เมล็ดแฟลกซ์แล้วมีรสชาติที่น่ารับประทาน 
 



บทที่ 4 
โมเดลธุรกิจ 

 
4.1  Model Canvas  

4.1.1  Customer Segments  
 เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการท าธุรกิจให้อยู่เหนือคู่แข่งทางธุรกิจ และประสบความส าเร็จ
ในการท าตลาดควรก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เช่นเดียวกับน  ามันเมล็ดแฟลกซ์ออร์แกนิก 
ตราครูดิโน่ ได้แบ่งกลุ่มเป้าหมายชัดเจน 

- ทางด้านภูมิศาสตร์  
กว่า 50% ของกลุ่มลูกค้าจะอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 20% จะอยู่ในพัทยา ภูเก็ต  

หัวหิน โคราช สุราษฏรธ์านี ที่มีชาวต่างชาติมาอาศัยอยู่ในเมืองท่องเที่ยว และอีก 30% จะอยู่ในหัว
เมืองจังหวัดต่างๆ ที่สะดวกในการสั่งซื อออนไลน์  

- รายได้  
  รายได้ต่อครัวเรือนควรจะมากกว่า 60,000 บาท ต่อเดือน ต่อบุคคลมากกว่า 
30,000 บาท ต่อเดือน  พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นกลุ่มผู้รักสุขภาพท่ีเลือกผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพใน
การรับประทาน ชอบการออกก าลังกายมีความต้องการโอเมก้า 3 ในการปรุงแต่งอาหารหรือ เป็นน  า
สลัด มีพฤติกรรมที่สนใจในสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ หรืออาจจะเป็นชาวต่างชาติที่มาท างานใน
ประเทศไทย 

- เพศ และอายุ  
  โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 28 - 65 ปี กว่า 65% เพศชาย อายุ 33 - 64 ปี กว่า 
30% และ 5% คือที่เหลือ  

4.1.2  Offer (Value Proposition) 
 น  ามันเมล็ดแฟลกซ์ในประเทศไทยโดยส่วนใหญ่ที่ขายในซูปเปอร์มาร์เก็ต ตอนนี จะมาจาก
ประเทศออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์ แต่แบรนด์ครูดิโน่ มาจากประเทศอิตาลีซึ่งขึ นชื่อเรื่องวัตถุดิบ
อาหารและรวมถึงความเป็นออร์แกนิกท่ีได้มาตรฐานและเป็นแหล่งโอเมก้า 3 อย่างแท้จริง 
  - โอเมก้า 3 จากพืช น  ามันเมล็ดแฟลกซ์ ถือเป็นแหล่งที่มีโอเมก้า 3 ที่สูงซึ่งมาจาก
พืช เหมาะส าหรับผู้ที่ไม่ทานปลาที่มีโอเมก้า 3 และทานมังสิวิรัต 
  - เป็นออร์แกนิกที่ได้รับการรับรองโดย Bioagricert ซึ่งถือว่าเป็นมาตรฐานออร์- 
แกนิกจากยุโรปโดยจะมีธง EU อยู่หน้าขวด  
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  - อิตาลีเป็นประเทศในแถบทะเลเมติเดอร์เรเนียนและเมืองเปรูจา ถือว่าขึ นชื่อใน
เรื่องของวัตถุดิบของน  ามันพืชและเป็นแหล่งผลิตน  ามันมะกอกและน  ามันออร์แกนิกท่ีทั่วโลกยอมรับ 
และแบรนด์ครูดิโน่มีจ าหน่ายกว่า 30 ประเทศท่ัวโลก  

4.1.3 Channels, Customer Relationship 
- Channels  
น  ามันเมล็ดแฟลกซ์ ตรา ครูดิโน่ มีช่องทางจัดจ าหน่ายทั งออนไลน์ และ ออฟไลน์  

1. Supermarket   
   จะมีการจัดจ าหน่ายผ่านทาง Supermarket กลุ่มตลาดบน ซึ่งจะประกอบ
ไปด้วย Foodland 20 สาขา และ Gourmet market ทั งหมด 9 สาขา ซึ่งจะอยู่ในเดอะมอลล์ ทุก
สาขา สยามพารากอน เอ็มโพเรี่ยม และเอ็มควอเทีย ซึ่งช่องทางจัดจ าหน่ายกลุ่มนี จะขึ นชื่อในเรื่อง
ของการรวมสินค้าน าเข้าด้านอาหารจากทั่วโลกเอาไว้ 

2. Online Platform  
   Lazada และ Shopee  มีการขายผ่านทาง Lazada ซึ่งมีทั งในส่วนของตัว 
1 ขวด และ กล่อง 3 ขวด ที่สามารถเป็น set ของขวัญ ที่ส าคัญคือมีบริการเก็บเงินปลายทาง 

3. ร้านอาหารอิตาลีและร้านอาหารสไตล์ยุโรป 
   โดยปัจจุบันน  ามันเมล็ดแฟลกซ์ ตราครูดิโน่ มีวางขายตามร้านอาหารชั นน า 
ประมาณ 4 – 5 ร้านอาหาร โดยมีแผนจะขยายให้มีวางขายอย่างน้อย 15 ร้านภายในสิ นปี (2561) 
เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ น  

4. ผ่านทาง Facebook และ Line@ 
   ซึ่งสินค้ามีการโฆษนาผ่านโซเชียลมีเดียเป็นหลัก และในสถานการณ์ปัจจุบัน 
ลูกค้าส่วนใหญ่จะสะดวกในการสั่งซื อผ่านทางช่องทางสื่อสารบนโซเชียลมีเดีย ซึ่งทางเรามีบริการส่ง
ทั ง EMS และ Kerry  และมีบริการเก็บเงินปลายทาง 

- Customer Relationship 
  มีการเปิดเพจเฟสบุ๊ก และ ไลน์เพ่ือธุรกิจ ซึ่งลูกค้าสามารถสแกนบาร์โค้ดทาง
ด้านข้างขวดเพ่ือถามค าถามโดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นอกจากนี ก็ยังมีในส่วนของเล่นเกมส์แจกของ
รางวัลโดยค าถามจะเป็นเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์โดยจะมีการแจ้งสินค้าให้กับลูกค้าทุก 2 เดือนเพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

4.1.4  Key Resources  
 คือทรัพยากรบุคคลซึ่งท าหน้าที่ติดต่อ เรื่องสินค้ากับทางอิตาลี, พนักงานขนส่งสินค้า  
อุปกรณ์ในการจัดเก็บน  ามันเมล็ดแฟลกซ์ เช่น เก็บในห้องแอร์ที่มีอุณหภูมิที่อยู่ระหว่าง 23 ถึง 25 
องศาเซลเซียส  
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- Key Activities  
  การแนะน าลูกค้าว่าควรรับประทานน  ามันเมล็ดแฟลกซ์กับอะไร ขนาดเท่าไหร่ ที่
เหมาะสม โดยการหาบทวิจัยมาให้ความรู้ลูกค้า ว่ามีคุณค่าต่อโภชนการอย่างไรบ้างและการจัดเก็บ
รักษาที่เหมาะสมควรคือเก็บใส่ตู้เย็นเมื่อเปิดแล้ว 

- Key Partners  
  หอการค้า ไทย อิตาลี บริษัท เป็นสมาชิก ซึ่งช่วยให้ค าปรึกษาเก่ียวกับเทรนด์และ
ตลาดของสินค้าอิตาลี เป็นอย่างดีนอกจากนี ยังแนะน าร้านอาหารอิตาลีที่เป็นสมาชิกให้เพ่ิมอีกด้วยท า
ให้ช่วยขยายช่องทางจัดจ าหน่ายได้เพ่ิมขึ นรวมถึง Supermarket ชั นน า ที่เป็นสมาชิกกับหอการค้า 

- Cost Structure 
ทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ  โดยส่วนใหญ่จะเป็นค่าจ้างพนักงาน ค่าคอมพิวเตอร์และ 

อุปกรณ์ส านักงาน 
ทุนเพ่ือเพ่ิมคุณค่าทางธุรกิจ  โดยส่วนใหญ่ตัวน  ามันเมล็ดแฟลกซ์จะเป็นโฆษนาผ่าน 

สื่ออนไลน์อย่างเฟสบุ๊ก และอินสตราแกรม นอกจากนี ก็ยังมีโปรโมทโดยการออกบูธกับหอการค้า
อิตาลี  

- Revenue Streams  
รายได้ของสินค้าน  ามันเมล็ดแฟลกซ์จะมี มาจาก3 ช่องทางหลัก  

1. ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
   จะเป็นในรูปแบบของ Credit term ประมาณ 30 - 60วัน ซึ่งเป็นเรื่องปกติ
ของ Modern Trade  

2. ช่องทางจัดจ าหน่ายทางออนไลน์และโซเชียลมีเดีย  
   โดยถ้าเป็นลูกค้าที่ซื อผ่าน Facebook และ Line@ จะได้เป็นเงินโอนเข้า
บัญชี ส่วน platform เช่น Lazada และ shopee ใช้เวลา 7 วันในการโอนเงินเข้าบัญชี 

3. จากร้านอาหารอิตาลี 
   โดยจะมีการสั่งเป็นในปริมาณที่พอสมควรที่ไว้ส าหรับการประกอบสลัด
ส าหรับร้านอาหาร 
 
4.2  การวิเคราะห์ Five Forces Model  

ในการวิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านที่เป็นผลกระทบแนวคิด Five Forces ของ Potter มาใช้
โดยประกอบไปด้วย 5 ปัจจัยจะท าให้ทราบถึงลักษณะปัญหาเพื่อน าไปปรับใช้กับการสรรหากลยุทธ์ใน
การท าธุรกิจ         
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- สภาวะการแข่งขันอุตสาหกรรม (Rivalry Among Current Competitors) 
น  ามันเมล็ดแฟลกซ์ตามที่ขายอยู่ในร้านโมเดิรน์เทรดหรือออนไลน์จะมีการแข่งขันควบคู่ไปกับน  ามัน
มะกอกและน  ามันสุขภาพอ่ืนๆ เช่นน  ามันมะพร้าวและน  ามันสกัดเย็นต่างๆ แต่เมื่อลงลึกถึงประโยชน์
ของตัวน  ามันก็จะใกล้เคียงในส่วนของกลุ่มไขมันดีซึ่งจะมีการแข่งขันกันสูงโดยเอาผลวิจัยมาช่วยท า
การตลาดรวมถึงสินค้าท่ีเป็นออร์แกนิคเพ่ือสร้างจุดสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ของตัวเองเพ่ือดึงดูดผู้บริโภค 

- การเข้าสู่ตลาดการแข่งขัน (The New Entrance) น  ามันเมล็ดแฟลกซ์ในตลาด 
ประเทศไทยถือว่ามีความท้าทายอย่างมากเพราะผู้บริโภคยังไม่รู้จักเท่าท่ีควรว่าน  ามันเมล็ดแฟลกซ์คือ
อะไรก็ต้องใช้เวลาพอสมควรในการให้ความรู้ถึงตัวสินค้าและวิธีการรับปประทานว่าดีต่อสุขภาพ
อย่างไรซึ่งด้วยความเป็นสินค้าจากประเทศอิตาลีก็จะไม่ใช้เวลานานจนเกินไปที่คนไทยจะปรับตัวได้
เพราะแหล่งที่เป็นโอเมก้า 3 ก็ยังเป็นที่นิยมอย่างแน่นอน 

- อ านาจต่อรองผู้จัดจ าหน่ายวัตุดิบ (Bargaining power of Suppliers) ผู้จัด 
จ าหน่ายวัตถุดิบ คือจากประเทศอิตาลีและมีสัญญาข้อตกลงว่าทางเราเป็นผู้จัดจ าหน่ายแต่เพียงผู้
เดียวในประเทศไทยภายใต้ แบรนด์ Crudigno และมีการต่อรองระยะเวลาการจ่ายเงินที่มีความ
ยุติธรรมกับทั งสองฝั่งรวมถึงการสั่งสินค้าสามารถสั่งได้หลายผลิตภัณฑ์ในการสั่งขั นต่ าค่อนข้างมี
อ านาจต่อรองที่สูงเพราะเขาเชื่อถือในการที่เรามีพันธมิตรทางการค้าพอสมควร 

- อ านาจต่อรองผู้ซื อ (Bargaining Power of Customers) อ านาจต่อรองกับผู้ซื อ 
ถือว่ามีอยู่พอสมควรเพราะน  ามันเมล็ดแฟลกซ์ตรา Crudigno เป็นเพียงไม่กี่แบรนด์ในประเทศไทยที่มี
ราคาที่ไม่แพงจนเกินไปและเป็นออร์แกนิคที่มีมาตารฐานจากยุโรปท าให้มีอ านาจต่อรองกับลูกค้าที่สูง
ก่อนที่ลูกค้าจะตัดสินใจซื อได้ง่ายขึ นรวมถึงแพ็คเกจที่ดูน่าเชื่อถือ  

- ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute products or Services) 
สินค้าท่ีทดแทนส่วนใหญ่ของน  ามันเมล็ดแฟลกซ์คืออาจะมาในรูปของน  ามันชนิดต่างๆ เช่น น  ามัน
มะกอกน  ามันเมล็ดดอกทานตะวันหรือน  ามันเมล็ดดาวอินคารวมถึงซึ่งสามารถทดแทนได้ทั งในรูปแบบ
ของน  าสลัดหรือการรับประทานโดยตรง 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ 

5.1.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
ปัจจุบันแนวคิดในองค์กรไม่ได้เน้นแนวคิด และความสามารถอย่างเดียวแต่ในปัจจุบันแต่ยังมองไป

ยังถึงเรื่องของคุณธรรมซึ่งแผนกกระบวนการทรัพยากรมนุย์ษ์ถือว่ามีความส าคัญอย่างมากในการสร้าง
ความแตกต่างให้กับองค์กร โดยเน้นหลักปฏิบัติดังต่อไปนี้  
   1. มุ่งสร้างประสิทธิภาพของบุคลากร  

ในเรื่องประสิทธิภาพนอกจากจะได้ตระหนักว่าประสิทธิภาพของงานย่อมข้ึนอยู่กับ 
ความสามารถของบุคลากรในการปฏิบัติหน้าที่ของตนให้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดีเป็นส าคัญแล้ว ยังจะต้องมอง
ให้ไกลออกไปว่า บุคลากรที่มีประสิทธิภาพจะต้องรับรู้บทบาท และความรับผิดชอบต่อหน้าที่ของตน เพื่อ
ผลประโยชน์ขององค์การและสังคม และที่ส าคัญแต่ละคนจะต้องรู้ว่าตนเองอยู่ในฐานะอะไร จะต้อง
ประพฤติปฏิบัติตนอย่างไรจึงจะเหมาะสม ซึ่งแนวคิดเหล่านี้มุ่งเป้าหมายที่จะได้เห็นการปรับปรุงแก้ไข
ข้อบกพร่องในการปฏิบัติงานของบุคลากรให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และให้เป็นไปในทิศทางที่จะสนับสนุน
เกื้อกูลต่อการพัฒนาองค์การให้เติบโตก้าวหน้ายิ่งขึ้นต่อไป 

2. มุ่งเสริมสร้างและพัฒนาบุคลากรให้มีคุณค่า   
เป็นแนวคิดท่ีมองการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในแง่ท่ีเป็นคุณ (Position Approach)  

คือมุ่งใช้บุคลากรให้เกิดประโยชน์มากที่สุด โดยให้ความสนใจว่าบุคลากรทุกคนมีโอกาสที่จะปรับปรุงและ
พัฒนาตนเองตลอดเวลาหากอยู่ในสภาพแวดล้อมที่สนับสนุนส่งเสริมขวัญก าลังใจในการปฏิบัติงานโดยเท่า
เทียมกัน ดังนั้น แนวคิดในเรื่องนี้จึงเป็นการพัฒนาบุคลากร ด้วยการเสริมสร้างความรู้ และพยายามท าให้
บุคลากรทุกคนมีความอบอุ่นเกิดความม่ันใจ รู้สึกมั่นคงในต าแหน่งหน้าที่ของตนเอง 

3. เน้นการจัดองค์การให้อยู่ในฐานะเป็นศูนย์กลางบริหารทรัพยากรมนุษย์   
เป็นแนวคิดท่ีเน้นในเรื่องประสิทธิภาพขององค์การเป็นส าคัญ ซึ่งจะมองครอบคลุม 

ไปถึงบทบาท และวิสัยทัศน์ของผู้น าในการบริหารจัดการ ที่จะท าให้องค์การเป็นเสมือนศูนย์กลางที่คอยท า
หน้าที่กระตุ้น และพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพพร้อมที่จะปฏิบัติภารกิจได้ทุกสถานการณ์ แม้ว่าจะต้อง
เผชิญกับปัญหาและอุปสรรคที่ยากต่อการควบคุมก็ตาม 

ปัจจุบันแนวคิดในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ได้เปลี่ยนแปลง และพัฒนามากขึ้นดัง 
จะเห็นได้จากแนวคิดของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในศตวรรษที่ 20 ที่เป็นการบริหารตามแนวคิดใหม่ 
เน้นความเป็นระบบโดนผู้บริหารหรือผู้เชียวชาญงานด้านนี้จะต้องเพ่ิมบทบาทหน้าที่ในการบริหารจัดการ
เชิงกลยุทธ์โดยถือว่าการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่ดี จะช่วยเป็นแรงผลักดันให้องค์การมีข้อได้เปรียบในการ
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แข่งขัน และมีความก้าวหน้าต่อไอย่างมั่นคงท่ามกลาง สภาวะการเปลี่ยนแปลงของโลกธุรกิจที่นับวันจะ
รุนแรงมากขึ้น ดังนั้น เพ่ือให้ฝ่ายบริหารและผู้เชี่ยวชาญด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์สามารถปฏิบัติ
หน้าที่ที่เพ่ิมข้ึนได้อย่างมั่นใจ จึงจ าเป็นต้องพัฒนาแนวคิดหรือสมรรถนะใหม่ให้อยู่ในกรอบที่เสริมสร้าง
วิสัยทัศน์ใหม่ให้แก่องค์การโดยจะมุ่งเน้นบุคลากรอย่างเดียว แต่จะมีมุมมองที่กว้างขึ้นให้ครอบคลุมแนวคิด
ในเรื่องต่อไปนี้ 

แนวคิดด้านธุรกิจ เป็นมุมมองที่มุ่งเน้นสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ  โอกาสทางตลาด ข้อจ ากัดในการ
แข่งขัน รวมถึงความรู้เชิงวิเคราะห์ด้านการเงิน เทคโนโลยี จุดแข็งจุดอ่อนขององค์การ เพ่ือแสวงหากลยุทธ์
ที่ดีในการด าเนินธุรกิจให้ก้าวหน้าและสู้คู่แข่งขันในโอกาสต่างๆ ได้ 

แนวคิดด้านเทคนิคการบริหารทรัพยากรมนุษย์  หมายถึงเป็นแนวคิดท่ีมุ่งเน้นความรอบรู้ทางด้าน
พฤติกรรมศาสตร์ สามารถบริหารกิจกรรมต่างๆ ได้อย่างมีเทคนิคที่สร้างสรรค์โดยเฉพาะในเรื่องของการ
วางแผนทรัพยากรมนุษย์ การจ้างงาน การฝึกอบรมพัฒนาบุคลากร การประเมินผลการปฏิบัติงาน การจ่าย
ค่าตอบแทนและประโยชน์เกื้อกูล รวมถึงการพัฒนากระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษย์ตามแนวคิดใหม่ 

แนวคิดด้านการบริหารการเปลี่ยนแปลง  หมายถึงความสามารถในการพัฒนาวิสัยทัศน์ของ
องค์การ ไปเป็นกลยุทธ์ที่น าไปสู่การบริหารเชิงรุกท่ีก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่เหมาะสม เพื่อแก้ปัญหา 
และสนับสนุนบุคลากรให้มีความรู้ ความพร้อมที่จะปฏิบัติงานที่ท้าทายตลอดจนให้ความส าคัญต่อการ
จัดสรรทรัพยากรให้เหมาะสมกับงานขององค์การ และสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

นอกจากจะทราบแนวคิดพ้ืนฐานเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ตามที่กล่าวมาแล้วเรา
จ าเป็นต้องค านึงถึงสภาพแวดล้อม ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการบริหารทรัพยากรมนุษย์ด้วยเช่นกัน 
คือ 
             1. ปัจจัยภายในองค์การ (Internal Factors) ได้แก่ สภาพฐานะทางการเงิน การตลาด 
การผลิต การศึกษาค้นคว้าวิจัยทรัพยากรมนุษย์ ระบบการบริหารข่าวสารข้อมูลบทบาทหน้าที่ความ
รับผิดชอบขององค์การ วัฒนธรรม ค่านิยม และระเบียบวินัยข้อปฎิบัติขององค์การ เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อเป็น
ข้อมูลพ้ืนฐานในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
             2. ปัจจัยภายนอกองค์การ (External Factors) ได้แก่ บทบาทหน้าที่ของรัฐบาล
ความก้าวหน้าทางวิทยาการ เทคโนโลยี สภาพการแข่งขัน ในลักษณะเดียวกันสถานการณ์ด้านเศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง และปัจจัยอื่นๆ เช่น ภัยธรรมชาติ ภาวะสงคราม เป็นต้น ที่มีผลกระทบต่อการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ให้มีศักยภาพ และสามารถปฎิบัติงานให้บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 

5.1.2. การจัดการโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
การจัดท าแผนธุรกิจของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ตราครูดิโน่ถือว่า เป็นโครงสร้างที่ไม่ซับซ้อนด้วยยุค

สมัยใหม่ธุรกิจไม่จ าเป็นที่ต้องใช้คนเยอะโดยจะเน้นการจัดการทรัพยากรให้เกิดความคุ้มค่ามากที่สุดการ
บริหารงานทรัพยากรมนุยษ์นอกจากความรู้ความสามารถแล้วเรื่องของคุณธรรมก็ส าคัญโดยเฉพาะองค์กร
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เล็กๆ ที่จะเน้นในเรื่องของการท างานเป็นทีมเล็กๆ ให้ไปด้วยกันได้เป็นเรื่องที่จะขาดไม่ได้โดยในส่วนของ
ธุรกิจน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่ จะมี 3 ต าแหน่ง ส าคัญขอบข่ายและหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆ ของน้ ามัน
เมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่ มีดังนี้ 

1. กรรมการผู้จัดการ มีหน้าที่ก าหนดกลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร 
รวมทั้งท าหน้าที่ประสานกับฝ่ายต่างๆเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดขององค์กร โดยจะดูในเรื่อง ของการตลาด
และการจัดส่งของให้ลูกค้า 

2. พนักงานขาย มีหน้าที่ติดต่อกับร้านโมเดิรน์เทรด และติดต่อกับร้านอาหารอิตาลี 
และโรงแรม 

3. พนักงานจัดส่งสินค้าแพ็คสินค้าส าหรับจัดส่งทั้งออนไลน์ออฟไลน์และจัดเรียง 
สินค้าในบริษัท 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
ผู้จัดการจะเป็นผู้คัดเลือกจัดสรรทีมงานในงานมาบริหารซึ่งทางบริษัทจะมีการก าหนดให้พนักงาน

ต้องแจ้งล่วงหน้า 1 เดือนโดยวิธีคัดเลือกพนักงานนอกจากดูความสามารถแล้วจะมีการดูบุคลิกภาพเป็น
ส าคัญอีกด้วยและทัศนคติเกี่ยวกับสินค้ากลุ่มน้ ามันและมีความรู้ความเข้าใจภาษาอังกฤษขั้นพ้ืนฐาณ
พอสมควร 

5.1.4 เกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงาน บริหารเงินเดือน และจูงใจรักษาบุคลากร 
- อัตราเงินเดือนจะเพ่ิมข้ึนอัตราร้อยละ 5 กรรมการผู้จัดการจะเป็นผู้ประเมินผลเพ่ิม 

ค่าตอบแทน เพิ่ม เช่น โบนัส ประกันสังคม เงินเดือน  
- ประกันสังคมโดยนายจ้างจะจ่ายให้พนักงานในส่วนของสมทบของพนักงานโดยไม่มี 

งานหักจากเงินเดือนนายจ้างจ่ายให้หมด 
- สิทธิวันหยุดโดยพนักงานสามารถหยุดได้ไม่ต่ ากว่า 15 วันตามวันหยุดนักขัตฤกษ์  

และยังสามารถลาป่วยและกิจได้อีก 12 วัน 
 

5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
5.2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 4C’S การปฏิวัติตลาด   
ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) แทนที่จะผลิตอะไรก็ได้ที่ขายได้ 

เราคง ต้องผลิตอะไรที่ผู้บริโภคต้องการมากกว่า เพราะเราเคยคิดว่าหย่อนเหยื่อออะไรไปก็จะฮุบเสียหมด 
นั้นได้เรียนรู้แล้วว่าพวกเขาควรจะฮุบเหยื่ออะไร และแบบไหน สินค้าท่ีผลิตออกมานั้นควรจะสินค้ท่ี
ผู้บริโภคจะซื้อใช้เพ่ือแก้ปัญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะเป็นการอยู่รอด
ของผู้ผลิต และผู้จัดจ าหน่ายต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคิดการตั้งราคา
เพ่ือให้ผู้ผลิตและผู้จัดจ าาหน่ายอยู่รอดนั้นต้องเปลี่ยนไปเป็นการตั้งราคาโดยการพิจาราณาถึงต้นทุนของ
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ผู้บริโภคท่ีต้องจ่ายเพ่ือที่จะให้ ได้สินค้ามาใช้ซึ่งการตั้งราคาน้ันต้องค านวณถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่ผู้บริโภคต้อง
จ่ายออกไปก่อนที่จะจ่ายเงินซื้อสินค้า ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายในเรื่องการ เดินทาง ค่าจอดรถ ค่าเสียเวลา 
เป็นต้น 
ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) การกระจายสินค้าในทุกๆ จุดขายที่เป็นไปได้ โดยคิด ว่า
หากจุดขายสินค้ามีมากจะผู้บริโภคจะซื้อนั้นก็เป็นเร่ัองที่หลงสมัยไปแล้ว ช่องทางการจัดหน่าย สมัยใหม่นั้น
ต้องคิดว่าจะเพ่ิมความสะดวกในการซื้อสินค้า และบริการของผู้บริโภคได้อย่างไร เพราะ ในตอนนี้ผู้บริโภค
จะเปน็ผู้ตัดสินใจว่าจะซื้อที่ไหน 

5.2.2 ผลการวิจัยที่ศึกษาเอง  
       จากการลงสัมภาษณ์ลูกค้าประจ าและลูกค้าที่มีศักยภาพในการบริโภคน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์นั้นมี
ปัจจัย2ข้อใหญ่ด้วยกันคือ 1) ผู้คนยังไม่รู้จักว่าน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ยังไม่เป็นที่นิยมในตลาด 2) ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายยังไม่เพียงพอส าหรับผู้บริโภค 

5.2.2.1 น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ยังไม่เป็นที่นิยมในตลาด 
         โดยจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าท่ีมีศักยภาพจะยังไม่ทราบถึงประโยชน์ของน้ ามันเมล็ด
แฟลกซ์และวิธีใช้อยู่พอสมควรท าให้ไม่กล้าตัดสินใจที่จะซื้อเพราะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี่จะให้ความสนใจกับ
น้ ามันที่ดีเพ่ือสุขภาพอยู่แล้วเช่น น้ ามันมะกอก น้ ามันมะพร้าว โดยถ้าผู้บริโภคทราบถึงความท่ีมีโอเมก้า3 
สูงและวิธีการใช้จะท าให้มีแรงจูงใจในการซื้อมากข้ึนรวมถึงต้องมีการโชว์งานวิจัยที่ได้รับการยอมรับในการ
เข้าถึงลูกค้าในกลุ่มท่ีมีศักยภาพ 

5.2.2.2 ช่องทางจัดจ าหน่ายยังไม่เพียงพอส าหรับลูกค้า 
               จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าที่เป็นทั้งลูกค้าประจ าและกลุ่มลูกค้าท่ีมีศักยภาพเห็นตรงกัน
ว่าสถานที่จัดจ าหน่าย ณ ปัจจุบัน ยังถือว่าไม่เพียงพอ โดยนอกจากฟู๊ดแลนด์และกูร์เมต์มาร์เก็ตท่ีมีรวมกัน
เพียง 30สาขา กลุม่ลูกค้ามองว่าสะดวกในระดับหนึ่งแต่ด้วยความเป็นสินค้าออร์แกนิคอย่างให้มีการเจาะไป
ตามกลุ่มร้านออร์แกนิคเฉพาะทางให้มากขึ้นทั้งในออนไลน์และออฟไลน์นอกจากนั้นยังรวมถึง ท็อปส์ 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต และ เซ็นทรัลฟุ๊ดฮออล์ ในกลุ่มของเครือเซ็นทรัลอีกด้วยที่กลุ่มลูกค้ามองว่าจะสะดวกใน
การเลือกซื้อน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ 

5.2.3 กลยุทธ์ทางการปฏิวัติตลาด 4C’S 
   กลยุทธ์ของ 4 C”S จะเน้นลูกค้าเป็นจุดศูนย์กลางโดยจะดูถึงความคุ้มค่าของลูกค้าเป็นหลัก 
    5.2.3.1 ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer wants and Needs)  
     กลุ่มลูกค้าที่สนใจในน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์จะเป็นลูกค้าท่ีสนใจในเรื่องสุขภาพโดยมีพฤติกรรมในการ
กินที่หลีกเหลี่ยงคอเลสเตอรอลและต้องการรับประทานไขมันดีโดยจะมีอายุ ระหว่าง 40-65ป-ีขึ้นไป เพศ 
ชายและหญิง นอกจากนี้ยังมีความต้องการสารอาหารที่มีโอเมก้า3 จากพืชซึ่งกลุ่มลูกค้ามองเป็นเรื่องที่
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ส าคัญอย่างมากเพราะผู้ที่ไม่ได้ทานปลาที่มีโอเมก้า3จะมีความสนใจสินค้าในน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ที่สูง
พอสมควรเพราะการมีโอเมก้า3ที่พอเหมาะจะท าให้สุขภาพแข็งแรง 

5.2.3.2 ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost Sastisfy) 
ความคุ้มค่าของผู้บริโภคในการเลือกน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ลูกค้าจะมองว่าการที่ต้อง 

เลือกซื้อน้ ามัน 1 ขวดในราคาประมาณ300บาท  ซึ่งเป็นสินค้าออร์แกนิคมาตารฐาณยุโรปและเป็นสินค้า
น าเข้าจากประเทศอิตาลีซึ่งถ้าเทียบกับคุณภาพและคุณประโยชน์ของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ถือว่าคุ้มค่าในมุม
ของเรื่องสุขภาพที่ลูกค้าจ่ายแต่ 

5.2.3.3. ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) 
         ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินค้าน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่ ณ ปัจจุบัน จะมีให้เลือกซ้ือ
อยู่ประมาณ 30 สาขาในฟู๊ดแลนด์และกูร์เมต์มาร์เก็ตโดยในอนาคตจะมีการขยายเพ่ิมขึ้นไปอีกในส่วนของ
ร้านขายสินค้าออร์แกนิคเฉพาะทางไปอีกประมาณ15 สาขา ในกรุงเทพ และหัวเมืองชั้นน า ในแต่ละภาค
รวมถึงขยายไปในวิลล่ามาร์เก็ตและท็อปส์ซูปเปอร์มาร์เก็ตอีก 40สาขา ภายในปี 2563 และรวมถึงช่องทาง
ออนไลน์เว็บไซต์ชั้นน าที่ขายสินค้าเฉพาะทางนี่เช่น Bluebasket และHonnestbee  

5.2.3.4. การสื่อสาร (Communication) 
              วิธีการสื่อสารของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่โดยส่วนใหญ่จะเป็นในช่องทางของโซเชียล
มีเดียในเฟสบุ๊กและอินสตราแกรมโดยจะเป็นการให้ข้อมูลประโยชน์ของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ว่าควร
รับปประทานกับอะไรและอยู่ในเมนูอะไรบ้างโดยจะมีการให้อินฟลูอนเซอร์หรือบล็อคเกอร์ช่วยโปรโมต
ผลิตภัณฑ์รวมถึงจัดกิจกรรมกับหอการค้า ไทย-อิตาลี ในการเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรมกับร้านอาหารอิตาลีใน
ประเทศไทยซึ่งมี กว่า 250 ร้านเพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ของแบรนด์และมีการสร้างเครือข่ายที่แข็งแกร่ง
ให้กับร้านอาหารได้เข้าถึงรสชาติของน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์และความเป็นน้ าสลัดที่มีโอเมก้า 3 สูง 
 
5.3  แผนกลยุทธ์ทางการผลิตและจัดซื้อ  

5.3.1 แนวคิดและทฤษฏีการผลิตและจัดซื้อ 
           Leenders,et al. (2006) กล่าวถึงเก่ียวกับการจัดซื้อ (Purchasing) ว่าเป็น กระบวนในการซื้อ
โดยศึกษาเงื่อนไขและความต้องการและรวมถึงการจัดสินค้าที่ตรงเวลาต้องมีความเข้าใจในการับรู้สินค้า
ต้องเป็นแหล่งสินค้าท่ีเหมาะสมและต้องเป็นไปตามในสัญญาซื้อขายหน้าที่ของจัดซื้อก็ยังต้องตรวจสอบ
สินค้าการจัดส่งสินค้าทั้งขาเข้าและขาออกและยังควรมีหน้าที่ในการรับผิดชอบเกี่ยวข้องในโซ่ อุปทาน
(Supply Chain)ในความต้องการของลูกค้าและลูกค้าของลูกค้าอีกทีด้วย 

5.3.2 การผลิต  
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การผลิตน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ออร์แกนิกจากประเทศอิตาลีต้องเป็นโรงงานที่ได้มาตารฐาณ ISO9002 
ซึ่งถึงจะได้มาตารฐาณคณะกรรมการอาหารและยาในประเทศไทยและด้วยความที่เป็นสินค้าออร์แกนิคก็
ต้องได้รับมาตารฐาณรับรองการผลิตจากสหภาพยุโรปซึ่งเป็นหลักส าคัญในการส่งออกมายังประเทศไทย 

5.3.3 ระบบการจัดซื้อ  
การจัดซื้อน้ ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่โดยจะมีการสั่งล่วงหน้าประมาณ 2 เดือนเนื่องด้วยเป็นสินค้า

น าเข้าต้องเผื่อเวลาผลิตและเวลาขนส่งโดยจะใช้เวลารวมประมาณ 45-60 วัน และต้องมีการสั่งสินค้ามา
สต็อกเอาไว้ในปริมาณที่เหมาะสมโดยเมื่อสินค้าเหลือ 60%ควรเริ่มมีการสั่งซื้อจากทางประเทศอิตาลีโดยมี
การมัดจ าสินค้า ซื้อประกันและรับผิดชอบสินค้าโดยส่งเอเยนต์ไปรับสินค้าท่ีโรงงานผู้ขายหรือเรียกว่า Ex-
Work Payment สิ่งที่ส าคัญที่สุดส าหรับการจัดซื้อที่ควรดูคือการพยากรณ์ยอดขายและดูอัตราการ
แลกเปลี่ยนสกุลเงินยูโรอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้เป็นการจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพหรือเมื่อในอนาคตมีปริมาณท่ี
เยอะขึ้นอาจจะต้องท าสัญญาแลกเปลี่ยนเงินต่างประเทศล่วงหน้า(Future contracts)เพ่ือลดความเสี่ยงใน
การท าธุรกิจ และหลีกเหลี่ยงการขาดทุนในระยะยาว 
  
5.4 กลยุทธ์แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 

5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเงินและการลงทุน 
องค์กรที่แสวงหาก าไรในภาคธุรกิจจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องทราบถึงวัตถุประสงค์ของการท าธุรกิจ จะ

ได้มาจากแหล่งใด จากแหล่งเงินทุนภายในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุนภายนอกในรูปของการ
กู้ยืมเงินจากเจ้าหนี้ เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากนั้นก็จะเป็นเรื่องของการ
ตัดสินใจน าไปลงทุน(Investing Activities) กิจกรรมด้านการด าเนินงาน (Operating Service) ซึ่งประกอบ
ไปด้วย การผลิต การซื้อขาย และค่าใช้จ่ายต่างๆ (มาตาฐาณการบัญชีฉบับที่ 7, 2555) 

5.4.2 แหล่งที่มาของรายได้  
   รายได้น้ ามันเมล็ดแฟลกซ์อยู่ที่ค่าเฉลี่ย 288 บาท ต่อขวด  
 
ตารางที่ 5.1 :  แสดงรายละเอียดรายได้ ส าหรับปีที่ 1-5 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเฉลี่ยขวดที่ขายได้ต่อวัน 288 288 288 288 288 

จ านวนขวดที่ขายได้ต่อวัน 18 28 32 44 50 

รายได้รวมต่อวัน 5,184 8,064 9,216 12,672 14,400 
รายได้จากการขายต่อปี 1,814,400 2,822,400 3,225,600 4,435,200 5,040,000 
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ตารางที ่5.2 :  งบก าไรขาดทุน 
 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5  

รายได้รวม 1,814,400 2,822,400 3,225,600 4,435,200 5,040,000  

หัก ต้นทุนขาย 533,600 805,600 956,400 1,308,800 1,460,000  

ก าไรส่วนเกิน 1,280,800 2,016,800 2,269,200 3,126,400 3,580,000  

หักค่าใช้จ่ายการขาย
และค่าบริหาร 915,801 948,260 982,339 1,018,119 1,055,684  

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 364,999 1,068,540 1,286,860 2,108,280 2,524,315  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  75,000 60,000 45,000 30,000 15,000  

ก าไรก่อนหักภาษี 289,999 1,008,540 1,241,860 2,078,280 2,509,315  

หัก ภาษี 30% 86,999 302,562 372,558 623,484 752,794  

ก าไรสุทธิ 202,999 705,978 869,302 1,454,796 1,756,521  

 
ตารางที่ 5.3 : งบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม
การด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธ ิ 202,999.30 705,978 869,302.42 1,454,796.63 1,756,521.18 

บวก ค่าเสื่อมราคา 1.00 - - - - 

บวก ค่าใช้จา่ยตัดจา่ย 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 75,000 60,000 45,000 30,000 15,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

86,999.70 215,562.30 69,996.18 250,926.09 129,310.52 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : งบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การด าเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก เงินปนัผลคา้งจา่ยที่
เพิ่มข้ึน 

20,299.93 50,297.87 16,332.44 58,549.42 30,172.45 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

388,299.93 1,034,838.17 1,003,631.04 1,797,272.14 1,934,004.15 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     

สินทรัพย์รวม - - - - - 

ค่าใบอนุญาต -15,000 - - - - 

 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-15,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กู้จากสถาบนัการเงิน 500,000 - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ -100,000 -100,000 -100,000 -100,000 -100,000 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู ้ -75,000 -60,000 -45,000 -30,000 -15,000 

หัก เงินปันผล -20,299.93 -70,597.80 -86,930.24 -145,479.66 -175,652.12 

ทุนหุ้นสามัญ 1,115,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

1,419,700.07 -230,597.80 -231,930.24 -275,479.66 -290,652.12 

เงินสดสุทธ ิ 1,793,000 804,240.37 771,700.80 1,521,792.48 1,643,352.03 

บวก เงินสดตน้งวด - 1,793,000 2,597,240.37 3,368,941.17 4,890,733.65 

เงินสดปลายงวด 1,793,000 2,597,240.37 3,368,941.17 4,890,733.65 6,534,085.68 
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ตารางที่ 5.4 :  งบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,793,000 2,597,240 3,368,941 4,890,734 6,534,086 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,793,000 2,597,240 3,368,941 4,890,734 6,534,086 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ - - - - - 

      

 - - - - - 

รวมสินทรัพย์ 1,793,000 2,597,240 3,368,941 4,890,734 6,534,086 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 87,000 302,562 372,558 623,484 752,795 

เงินปันผลค้างจ่าย 20,300 70,598 86,930 145,480 175,652 

หนี้สินหมุนเวียน 107,300 373,160 459,488 768,964 928,447 

เงินกู้สุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

รวมหนี้สิน 507,300 673,160 659,488 868,964 928,447 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,115,000 1,115,000 1,115,000 1,115,000 1,115,000 

ก าไรสะสม 182,699 818,080 1,600,452 2,909,769 4,490,638 

ส่วนของเจ้าของ 1,297,699 1,933,080 2,715,452 4,024,769 5,605,638 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,804,999 2,606,239 3,374,940 4,893,733 6,534,085 

 
ตารางที่ 5.5 : สรุปผลตอบแทนทางการเงิน  
 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,593,721.95 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ(IRR) 80% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 10.80 เดือน 
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ค าสัมภาษณ์ 
 
1. ค าถามสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญในวงการอาหารจากอิตาลี 

1.1 คุณมองโอกาสของน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์สัญชาติอิตาลีมีสิทธิ์เติบโตขยายเหมือนน ้ามัน 
มะกอกหรือไม่ 

1.2 โอกาสในช่องทางของน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ในร้านอาหารอิตาลีในประเทศไทยมีโอกาสมาก
น้อยเพียงไหน  

1.3 ช่องทางจัดจ้าหน่ายในโมเดริน์เทรดคิดว่าเพียงพอส้าหรับน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์หรือไหม
ส้าหรับการตลาดในโลกปัจจุบัน  

1.4 คุณค่าทางโภชนาการที่มีโอเมก้า 3 สูงของน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์จะมีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าหรือไหม  
 
2. ค าถามสัมภาษณ์ของกลุ่มลูกค้าประจ า  

2.1 อะไรคือปัจจัยส้าคัญท่ีท้าให้คุณตัดสินใจซื อน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ ตรา ครูดิโน่ ในครั งแรก  
2.2 โดยปรกติคุณมีการบริโภคอาหารที่มีโอเมก้า 3 สูง อยู่ก่อนหรือไหม  
2.3 สินค้าท่ีมาจากอิตาลีมีผลต่อการตัดสินใจของคุณหรือไหม  
2.4 สถานที่จัดจ้าหน่ายของน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ตราครูดิโน่ เพียงพออยู่หรือไหม 
2.5 คุณคิดว่าแพ็คเก็จจิ งของน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ครูดิโน่มีผลต่อการตัดสินใจซื อหรือไหม  

 
 3. ค าถามสัมภาษณ์ลูกค้าที่มีศักยภาพ  

3.1 โดยปกติมีการรับประทานน ้ามันที่ดีต่อสุขภาพหรือไม่ เช่น น ้ามันมะพร้าว หรือน ้ามัน
มะกอก  

3.2 การที่น ้ามันเมล็ดแฟลกซ์มีโอเมก้า 3 จากพืชที่สูงคุณคิดว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื อของ
คุณหรือไม่ 

3.3 ราคาน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์ ราคาประมาณ 290 บาท ขนาด 250 ml คุณมีความคิดเห็น
อย่างไร  

3.4 การที่สินค้า และแพ็คเก็จ มาจากประเทศอิตาลีมีผลต่อการตัดสินใจในการซื อของคุณ
หรือไม่ 

3.5 คุณสนใจในตัวน ้ามันเมล็ดแฟลกซ์เพ่ือซื อมารับประทานโดยตรง หรือน้ามาประกอบ
อาหารเช่น เป็นน ้าสลัด ใส่ขนมปัง หรือน ้าผลไม้  
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ชื่อ-นามสกุล   นายวิชาญ อาฮูยา  
 
Name &Lastname  Mr. Vishal Ahuja 
 
อีเมลล์     ahujafinance@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา 

ปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัย วิคตอเรีย  
ประเทศแคนาดา  

 
ประวัติการท างาน   

กรรมการผู้จัดการ บริษัท บีคิวบ์ อาฮูยา เทรดดิ้ง จ ากัด  
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