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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือวางแผนในการจัดตั้งธุรกิจรากบัวอบกรอบ
เพ่ือสุขภาพ แผนธุรกิจนี้ได้จัดท าธุรกิจประเภทผลิตและจัดจ าหน่าย ซึ่งเป็นการด าเนินธุรกิจเก่ียวกับ
การแปรรูปผลผลิตทางธรรมชาติ ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการสัมภาษณ์  
จากผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย ได้แก่ ผู้บริโภคขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ ในการด าเนินการดังกล่าว ได้ใช้แบบ
สัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูล 
 แผนธุรกิจครั้งนี้เป็นแผนธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการเริ่มท าธุรกิจใหม่ คือ ธุรกิจประเภทขนม 
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ พบว่า จุดแข็งที่ส าคัญของธุรกิจ คือ 
สินค้ามีคุณภาพที่แตกต่าง มีกระบวนการผลิตที่ทันสมัย รวมถึงมีบุคลากรที่รับผิดชอบในต าแหน่ง 
ต่าง ๆ ตามความเหมาะสม ตามความเชี่ยวชาญของต าแหน่งงานนั้น ๆ อีกทั้งโรงงานผลิตอยู่ใกล้แหล่ง
วัตถุดิบ และมีสินค้าเพียงพอต่อการจ าหน่ายตลอดทั้งปี ในขณะที่ธุรกิจยังมีจุดอ่อนที่ต้องแก้ไข คือ 
ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักผู้บริโภคท่ัวไป ยังไม่มีชื่อเสียง และเจ้าของธุรกิจยังมีประสบการณ์ยังไม่มาก
พอ จึงต้องอาศัยความพยายามในการเรียนรู้ในเรื่องต่าง ๆ ท าให้ต้องใช้ระยะเวลาที่มากกว่าปกติ 
 โอกาสที่เหมาะสมกับธุรกิจ ได้แก่ ด้านสังคมที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ และใส่ใจในเรื่อง
สุขภาพมากยิ่งข้ึน ด้านเศรษฐกิจ ธุรกิจได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐด้านเงินทุนสนับสนุน ผู้บริโภค 
มีก าลังซื้อมากข้ึน คนห่วงใยในสุขภาพ อย่างไรก็ตามอุปสรรค มีคู่แข่งขันเกิดข้ึนจ านวนมาก ความ 
ไม่แน่นอนของเศรษฐกิจ มีการแข่งขันที่รุนแรง ซึ่งเกิดจากที่คู่แข่งขันเข้ามาในอุตสาหกรรมเป็น
จ านวนมาก  
 กลยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ คือ การวางแผนทางการเงิน เพื่อ
ประเมินความเสี่ยงในสถานการณ์ด้านต่าง ๆ มีการก าหนดเป้าหมายทางการเงิน และสมมติฐาน
ทางการเงินเพ่ือใช้ประกอบการวิเคราะห์ ซึ่งจากการประมาณการพบว่า ในสถานการณ์ปกติ กิจการ
สามารถบรรลุเป้าหมายทางการเงินตามที่ตั้งไว้ และมีการวางแผนส าหรับเหตุฉุกเฉินที่ไม่ได้คาดคิด 
เพ่ือรองรับสถานการณ์ที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
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ABSTRACT 

  
 Business plan’s objective is to plan the establishment of a crispy lotus root 
as healthy snack. This business plan has created a business of production and 
distribution which is a business of processing natural products Information types used 
in the preparation of the plan from the interview from stakeholders, including 
consumers, healthy snacks. For proceed of consumer analysis, the interview form 
was used for collecting the data and analytical.  
 This business plan is related to starting a new business, which is a healthy 
snack business. Based on the analysis of the business environment, it was found that 
the key strengths of the business are different quality products. With modern 
production processes including having personnel responsible for various positions as 
appropriate according to the expertise of that job position. Moreover, the production 
plant is near the source of raw materials and has enough products for sale 
throughout the year. While the business still has weaknesses that need to be solved, 
the product is not yet known to general consumers. It still not famous and business 
owners still have not enough experience. Therefore requires effort to learn in various 
matters that takes more time than usual. 
 Opportunities for business include social aspects that consumers pay 
attention to and pay more attention about health conscious. In economic terms, 
businesses are supported by the government in terms of funding. Consumers have 
more purchasing power. Health conscious people, however, obstacles there are a lot 
of competitors in market. Moreover economic uncertainty, there is intense 
competition. This is caused by many competitors entering the industry. 
 The strategy that is related to the business environment is financial planning. 
To assess risks in various situations have financial goals and financial assumptions for 



analysis from the estimates found that in normal circumstances. The business can 
achieve financial goals as set and also, planning for unexpected matter to support 
the situation that may affect the business operations continuously. 
 

Keywords: Processed Natural Products, Stakeholders, Healthy Snacks 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบันเทรนด์อาหารเพ่ือสุขภาพก าลังเติบโตขึ้น จะสังเกตได้จากผู้คนเริ่มให้ความสนใจ 
ในเรื่องของการดูแลรักษาสุขภาพ โดยเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และมีคุณค่าทางอาหาร
มากยิ่งขึ้น ส่งผลให้การเกิดขึ้นของอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นไปอย่างแพร่หลาย ประกอบกับประเทศไทย
เป็นประเทศท่ีอุดมสมบูรณ์ไปด้วยพืชพรรณธัญญาหารต่าง ๆ มากมาย ซึ่งบัวหลวงจัดเป็นพืช
เศรษฐกิจประเภทหนึ่ง ทีม่ีถิ่นก าเนิดในเมืองร้อน เป็นพืชที่นิยมปลูกกันมาก เนื่องจากมีคุณประโยชน์
หลายด้าน เช่น ดอก เมล็ด ใบ รากบัว (เหง้าบัว) และปลูกเพ่ือเป็นไม้ประดับ ปัจจุบันมีการปลูกบัว
เพ่ือการค้าในประเทศ และส่งออกไปยังต่างประเทศอีกด้วย จึงเห็นว่าบัวนั้นเป็นสิ่งที่สามารถหาได้ง่าย 
เมื่อพิจารณาส่วนประกอบของบัวแล้ว รากบัวเป็นส่วนที่อุดมคุณค่าไปด้วยสารอาหารและแร่ธาตุอยู่
หลายชนิด เช่น วิตามินซี บี1 บี2 โฟเลท ฟอสฟอรัส แคลเซียม และสารอื่น ๆ อีกมากมาย ซึ่งจะช่วย
ในการเสริมสร้างภูมิคุ้มกันของร่างกายให้แข็งแรง และท าให้ระบบการท างานของอวัยวะต่าง ๆ 
สามารถท างานได้อย่างเป็นปกติ มีใยอาหารมาก ซึ่งเป็นประโยชน์ในเรื่องระบบขับถ่ายของร่างกาย 
ท าให้มีส่วนช่วยลดโอกาสการเกิดโรคมะเร็งล าไส้ และสรรพคุณทางยาต่าง ๆ รากบัวจะมีฤทธิ์เย็นจัด 
มีรสหวาน ช่วยในการบ ารุงเลือด และเสริมสร้างกล้ามเนื้อ เป็นต้น และยังสามารถน ามาท าอาหารได้
มากมาย โดยที่เห็นกันทั่วไปคือ น้ ารากบัว รากบัวเชื่อม เป็นต้น นอกจากนั้นด้วยความอร่อยและ
ประโยชน์ของรากบัวอบกรอบ จึงสามารถเป็นอีกทางเลือกหนึ่งส าหรับผู้บริโภค ที่ต้องการความอร่อย
และรักสุขภาพ รวมทั้งช่วยให้ผู้บริโภคท่ีชอบทานขนมขบเค้ียว หันมาทานอาหารเพ่ือสุขภาพได้อีก
ทางหนึ่ง 
 ธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท เป็นการน าส่วนของรากบัว (เหง้าบัว) 
สด มาเป็นส่วนประกอบหลักโดยผ่านกรรมวิธีการอบกรอบ จะไม่ส่งผลกระทบต่อการสูญเสีย
สารอาหารที่ให้พลังงานและเกลือแร่ ที่มีอยู่ในพืช ไม่ท าให้เกิดการสูญเสียวิตามินมากเท่ากับวิธีการ
แปรรูปแบบอื่น และสามารถเสริมวิตามินเข้าไปในการผลิตได้โดยง่าย สามารถเก็บรักษาได้ยาวนาน 
ช่วยลดต้นทุนในการเก็บรักษา ผลิตภัณฑ์สามารถจ าหน่ายได้ตลอดปี อย่างสม่ าเสมอไม่ขึ้นอยู่กับ
ฤดูกาล และยังเป็นผลิตภัณฑ์ที่บริโภคได้ง่ายเช่นเดียวกับขนมขบเค้ียวทั่วไป ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ของเรา
จึงเหมาะส าหรับผู้บริโภคท่ีสนใจดูแลรักษาสุขภาพเป็นหลัก รวมไปถึงนักท่องเที่ยวต่างชาติ และจะ
ขยายตลาดสู่ผู้บริโภคกลุ่มอื่นในอนาคต 
 นอกจากนี้ ประเทศไทยเป็นสมาชิกประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ท าให้การส่งออก
ผลิตภัณฑ์เป็นไปได้ง่ายกว่าในอดีต ดังนั้น หากสินค้าได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานต่าง ๆ 
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เช่น ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) หน่วยงานมาตรฐานอาหารระหว่างประเทศ 
(HACCP, GMP) และส านักงานคณะกรรมการกลางอิสลาม (Halal) เป็นต้น จะท าให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีโอกาสในการสร้างธุรกิจให้เติบโตได้มากยิ่งข้ึน 
 
1.2 ประเภทของธุรกิจ 
 ธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท ด าเนินธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่าย
อาหารเพื่อสุขภาพ โดยการน าพืชพรรณทางการเกษตรมาแปรรูปในกรรมวิธีการอบกรอบ เพ่ือไม่ให้
เกิดการสูญเสียสารอาหาร เกลือแร่ และวิตามินที่มีอยู่ในพืช โดยจะแตกต่างจากคู่แข่ง ที่ใช้วิธีการ
ทอดด้วยน้ ามัน คุณประโยชน์ของวิธีการอบกรอบนั้น จะท าให้ผู้บริโภคได้รับประโยชน์และคุณค่าทาง
สารอาหารมากกว่าการแปรรูปในรูปแบบอื่น รวมทั้งยังสามารถรับประทานได้ง่ายเป็นสินค้าประเภท
เดียวกับขนมขบเค้ียว แต่มีคุณประโยชน์มากกว่า รสชาติต่าง ๆ ของรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพตรา 
นูเทรียน รูท ประกอบไปด้วย 4 รสชาติทางธรรมชาติ ที่มีจุดเด่นของแต่ละรสชาติแตกต่างกันออกไป 
ได้แก่  
 1.2.1 รากบัวอบกรอบธรรมชาติ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่ผ่านการปรุงรสชาติ รสชาติออกหวาน
มันของรากบัว เหมาะส าหรับผู้บริโภคท่ีดูแลรักษาสุขภาพเป็นหลัก และผู้บริโภคท่ีเป็นโรคเบาหวาน 
เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีส่วนผสมของน้ าตาล ไม่มีคลอเลสเตอรอล และไม่ท าให้อ้วน เนื่องจากผ่าน
กรรมวิธีการอบแห้ง สามารถเสริมเกลือแร่ และวิตามินเข้าไปในการผลิตได้โดยง่าย อีกทั้งสามารถ
รักษาคุณค่าทางสารอาหารของรากบัวได้อย่างครบถ้วน  
 1.2.2 รากบัวอบน้ าตาลโตนด เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของน้ าตาลธรรมชาติ เพิ่มความ
หอมและหวานมัน ด้วยน้ าตาลโตนดเหมาะส าหรับผู้บริโภคท่ีชอบรับประทานของหวาน ผู้ปุวยโรค
กระเพาะและผู้บริโภคท่ีตั้งครรภ์ โดยน้ าตาลโตนดจะช่วยปอูงกันภาวะโลหิตจาง โดยจะช่วยเพิ่มเม็ด
เลือดแดงรวม (RBC) และเสริมสร้างภูมิคุ้มกันต่อความเจ็บปุวย และติดเชื้อ ปูองกันความเสี่ยงต่อการ
ขาดธาตุเหล็ก ช่วยในการฟอกเลือดระหว่างตั้งครรภ์ ให้ลูกน้อยในครรภ์มีสุขภาพที่ดีและปลอดภัย 
เป็นแหล่งสารต้านอนุมูลอิสระสูง ปูองกันการเสียหายของเซลล์ และความเสื่อมของดีเอ็นเอ เป็นต้น 
 1.2.3 รากบัวอบเกลือ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช้เกลือไอโอดีนในการเพิ่มความเค็ม เหมาะส าหรับ
ผู้บริโภคท่ัวไป รวมไปถึงผู้บริโภคท่ีตั้งครรภ์ เนื่องจากไอโอดีนเป็นสิ่งที่ส าคัญในการผลิตฮอร์โมน 
ไทร็อกซินของต่อมไทรอยด์ ซึ่งจ าเป็นต่อการเจริญเติบโต และการพัฒนาสมองและระบบประสาท 
รวมไปถึงระดับสติปัญญา (ไอคิว) ของเด็กตั้งแต่อยู่ในครรภ์มารดา และโรคขาดสารไอโอดีสามารถ
ปูองกันและควบคุมได้โดยการบริโภคเกลือเสริมไอโอดีนในปริมาณท่ีเพียงพอเป็นประจ า 
 1.2.4 รากบัวอบกะเพรากรอบ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ปรุงรสชาติด้วยสมุนไพรไทยที่มี
ส่วนประกอบของใบกะเพราและพริก มีกลิ่นหอมใบกะเพราและรสชาติเผ็ดเล็กน้อยของพริกชี้ฟูา  
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ซ่ึงเป็นรสชาติที่ถูกปากคนไทย รวมไปถึงนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มีความชอบอาหารไทยเป็นหลัก 
จึงเหมาะกับผู้บริโภคท่ัวไป สตรีหลังคลอดบุตรและนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ โดยกะเพราจะมีฤทธิ์ใน
การช่วยขับไขมันและน้ าตาลส่วนเกินออกจากร่างกาย ช่วยลดระดับไขมันในร่างกาย ช่วยลดระดับ
น้ าตาลในเลือด ช่วยปูองกันโรคเบาหวาน และช่วยเพิ่มน้ านมให้กับสตรีหลังคลอดบุตร ส่วนพริกชี้ฟูา
จะช่วยในการบ ารุงธาตุในร่างกาย ช่วยระบบหายใจ หัวใจและความดัน ช่วยในการขับเหงื่อ ช่วยลด
น้ าหนักได้เป็นอย่างดี รวมไปถึงสามารถกระตุ้นการท างานของกระเพาะอาหาร ท าให้ระบบการย่อย
อาหารท างานได้ดียิ่งขึ้นอีกด้วย 
 
1.3 วิสัยทัศน์ 
 ด้วยความมุ่งม่ันที่จะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าทางโภชนาการให้แก่ผู้บริโภค ดังนั้น 
วิสัยทัศน์จึงเป็น ดังนี้ 
 1.3.1 เป็นผู้น าด้านการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์รากบัวอบกรอบให้มีรูปแบบที่ทันสมัยมี
ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในการน าพืชพรรณทางธรรมชาติมาใช้ในการปรุงรสชาติ และเป็นที่ยอมรับ
ของนานาชาติ 
 1.3.2 สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์จากผลผลิตทางธรรมชาติท้องถิ่นที่มีประโยชน์ ให้เป็นอาหาร 
รสเลิศ ทรงคุณค่าทางโภชนาการ และเป็นที่ยอมรับแก่ผู้บริโภค 
 
1.4 พันธกิจ (ภารกิจหลัก) 
 ด้วยการยึดมั่นภารกิจหลักต่อไปนี้ 
 1.4.1 สร้างสรรค์และพัฒนาผลิตภัณฑ์รากบัวอบกรอบ ให้เป็นอาหารรสเลิศ ทรงคุณค่าทาง
โภชนาการ ปลอดภัยในการรับประทาน และสะดวกพร้อมทานได้ทันที 
 1.4.2 น าเสนอความแปลกใหม่ และพัฒนาให้มีความหลากหลายทางด้านรสชาติ ให้
สอดคล้องกับความต้องการผู้บริโภค 
 1.4.3 ด าเนินธุรกิจที่ตอบแทนผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมอย่างยั่งยืน 
 
1.5 เป้าหมาย (ทิศทางการขับเคลื่อนธุรกิจ)  
 1.5.1 ขยายสายผลิตภัณฑ์ โดยการน าพืชพรรณทางธรรมชาติที่มีความแปลกใหม่จาก
ท้องตลาดมาแปรรูปด้วยกรรมวิธีอบกรอบ เพ่ือไม่ให้เกิดการสูญเสียคุณค่าทางอาหาร ภายในทุก 1 ปี 
 1.5.2 ขยายตลาด โดยการเริ่มจากผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ ไปสู่ผู้บริโภคท่ีรักในการรับประทาน
ขนมขบเคี้ยว โดยวัดจากยอดขายที่เติมโตเพ่ิมขึ้น 20 เปอร์เซ็นตใ์นทุก 1 ปี 
 1.5.3 ขยายช่องทางในการจัดจ าหน่าย โดยการเริ่มต้นจากการจ าหน่ายภายในประเทศ  



4 

ผ่านช่องทางร้านค้าเพ่ือสุขภาพ โรงพยาบาล ศูนย์สุขภาพต่าง ๆ ร้านสะดวกซ้ือ ช่องทางออนไลน์ 
(Facebook, Instagram และ Web Page) เป็นต้น และส่งออกต่างประเทศภายในระยะเวลา 5 ปี 
 
1.6 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
 ที่ตั้งส าหรับโรงงานผลิต:  90 หมู่ 13 ต าบลหนองแหน อ าเภอพนมสารคาม จังหวัด
ฉะเชิงเทรา จุดเด่นของที่ตั้ง คือ ชาวเกษตรกรในต าบลหนองแหน มีอาชีพปลูกบัวหลวง เพ่ือการค้า 
ประกอบกับทางเจ้าของธุรกิจ มีการรณรงค์ให้เกษตรกรภายในอ าเภอพนมสารคามที่มีพ้ืนที่ลุ่ม หันมา
ให้ความสนใจในการปลูกบัวหลวงเพ่ือการค้าให้มากยิ่งขึ้น โดยชี้ให้เห็นถึงคุณประโยชน์ต่าง ๆ ของบัว
หลวง ว่าสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อย่างไร ประกอบกับมีแหล่งเพื่อรับซื้อรากบัว (เหง้าบัว) โดยให้
ราคาที่เป็นธรรมแก่ชาวเกษตรกร เพื่อเป็นการเพ่ิมรายได้จากการขายดอกบัวตามท้องตลาด จึงส่งผล
ให้ธุรกิจมีแหล่งวัตถุดิบที่ใกล้โรงงานผลิต มีจ านวนเพียงพอต่อการผลิตและท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายใน
ด้านขนส่งอีกด้วย 
 
1.7 ที่ตั้งส าหรับการจัดจ าหน่าย 
 1.7.1 จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบขายส่ง ตามร้านจ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพต่าง ๆ 
โรงพยาบาลต่าง ๆ รวมไปถึงสถานที่ท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ด้วยผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ
จะเข้าร้านค้าเพ่ือสุขภาพเป็นประจ า ประกอบกับมีก าลังการซื้อท่ีมาก และผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพนั้น
จะเป็นสินค้าที่มีราคาค่อนข้างสูง ท าให้ช่องทางดังกล่าว จึงเป็นช่องทางส าหรับผลิตภัณฑ์รากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท 
 1.7.2 จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบขายปลีก ในช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook, 
Instagram และ Web Page นูเทรียน รูท เนื่องจากเป็นช่องทางที่เหมาะกับลูกค้าในยุคปัจจุบันที่
ชอบการสั่งซื้อแบบออนไลน์ ไม่สะดวกในการเดินทางและสามารถสั่งซื้อสินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง  
ทั่วประเทศ 
 
1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 เพ่ือน าเสนอผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจรากบัวอบกรอบ 
โดยผลการวิเคราะห์ดังกล่าว จะน าไปใช้ในการก าหนดแผนกลยุทธ์ของการด าเนินธุรกิจ 
 1.7.1 เพ่ือน าเสนอแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายรากบัวอบกรอบ ซึ่งเป็น
อาหารเพื่อสุขภาพ 
 1.7.2 เพ่ือน าเสนอแนวทางในการด าเนินธุรกิจโดยใช้กลยุทธ์ที่ก าหนดขึ้น 
 1.7.3 เพ่ือใช้เป็นส่วนหนึ่งในการศึกษาวิชาการค้นคว้าอิสระ 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ ได้จัดท าขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึ่งประกอบด้วย  
 2.1 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง   
 2.2 ข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 ข้อมูลที่เก็บรวมรวมเอง  
 ได้แก่ ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือน าไปใช้ในการจัดท าแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด ได้แก่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ ส่วนประสมทางการตลาดที่เป็น
ปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้า และทัศนคติของลูกค้าต่อการเลือกซื้อสินค้า 
 2.1.1 วิธีการเก็บข้อมูล และเครื่องมือที่ใช้  
 วิธีการเก็บข้อมูลขึ้นอยู่กับประเภทข้อมูลข้างต้น ซึ่งสามารถอธิบายได้ ดังนี้ การเก็บข้อมูลที่
รวบรวมเอง วิธีการด าเนินการและเครื่องมือที่ใช้ ได้แก่ 

 
ตารางที่ 2.1: แสดงวิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้  
 

วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ 

การสัมภาษณ์ความคิดเห็น แบบสัมภาษณ์ 
 
 2.1.2 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 ในการส ารวจความคิดเห็น ผู้ให้ข้อมูล คือ กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย เนื่องจากเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจซื้อโดยตรง และคาดว่ามีความต้องการในสินค้า ที่ก าลังจัดท าในแผนธุรกิจฉบับนี้ ดังนั้น  
กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มท่ีมีความเกี่ยวข้องมากท่ีสุด จ านวนผู้ให้ข้อมูลมีจ านวน 20 คน และใช้วิธีการเลือก
จากคุณภาพที่วางไว้ โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากผู้ที่มีคุณสมบัติ คือ เป็นผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพ  
 2.1.3 การวิเคราะห์และอภิปรายผลข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
  1) เพศ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า เพศหญิง เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากท่ีสุด  
คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 และเพศชาย มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.2: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน % 

ชาย 9 45 
หญิง 11 55 

 
  2) อายุ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี เป็นกลุ่มที่มี
จ านวนมากที่สุด คือ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 และผู้ที่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีจ านวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 35 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.3: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน % 

21-30 ปี 13 65 
31-40 ปี 7 35 

 
  3) สถานภาพ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่มีสถานภาพโสด เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมาก
ที่สุด คือ 14 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ผู้ที่มีสถานภาพสมรส มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และผู้ที่
มีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.4: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน % 
โสด 14 70 

สมรส 5 25 

หม้าย/หย่าร้าง 1 5 
 
 



7 

  4) ระดับการศึกษา 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี เป็นกลุ่มที่มี
จ านวนมากที่สุด คือ 12 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ผู้ที่มีระดับการศึกษา ปริญญาโท มีจ านวน 6 คน  
คิดเป็นร้อยละ 30 และผู้ที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษา มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.5: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน % 

มัธยมศึกษา 2 10 
ปริญญาตรี 12 60 

ปริญญาโท 6 30 
 
  5) อาชีพ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน เป็นกลุ่มที่
มีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 คน ผู้ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25 ผู้ที่มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และผู้ที่มีอาชีพ 
ข้าราชการ มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.6: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน % 
พนักงานบริษัทเอกชน 11 55 

ธุรกิจส่วนตัว 5 25 

นักเรียน/นักศึกษา 3 15 
ข้าราชการ 1 5 

 
  6) รายได้ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่มีรายได้ 25,001-35,000 บาท เป็นกลุ่มที่
มีจ านวนมากที่สุด คือ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40 คน ผู้ที่มีรายได้ 15,000-25,000 บาท มีจ านวน 7 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 35 ผู้ที่มีรายได้ 45,001-65,000 บาท มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ผู้ที่มีรายได้
น้อยกว่า 15,000 บาท  มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ผู้ที่มีรายได ้35,001-45,000 บาท มีจ านวน 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และผู้ที่มีรายได้65,001-85,000 บาท มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 2.7: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จ านวน % 

น้อยกว่า 15,000 บาท 1 5 

15,000-25,000 บาท 7 35 
25,001-35,000 บาท 8 40 

35,001-45,000 บาท 1 5 

45,001-65,000 บาท 2 10 
65,001-85,000 บาท 1 5 

 
 ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคท่ีสนใจเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพเป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย โดยอยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ ระดับการศึกษาอยู่ปริญญาตรี 
และปริญญาโท ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่
ประมาณ 25,001-35,000 บาท 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ 
การเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่เลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพนาน ๆ ครั้ง 
เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากที่สุด คือ 14 คน คิดเป็นร้อยละ 70 และผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ
บ่อยครั้ง มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.8: จ านวนและร้อยละการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

ความถี่ จ านวน % 

บ่อยครั้ง 6 30 
นาน ๆ ครั้ง 14 70 
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  1) การเลือกสถานที่ในการซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่เลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่ 7-11 
เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากที่สุด คือ 14 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพที่ 
Supermarket มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และผู้ที่เลือกซื้อขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพท่ี 
Hypermarket มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 2.9: จ านวนและร้อยละของการเลือกสถานที่ในการซื้อขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ ของผู้ให้ 
  สัมภาษณ์ 
 

สถานที่ จ านวน % 

7-11 14 70 

Supermarket 5 25 
Hypermarket 1 5 

 
  2) ราคาที่ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่เลือกราคาท่ีต้องการซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพอยู่ที่ 20-30 บาท เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ผู้ที่เลือกราคา 
ที่ต้องการซื้อขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพอยู่ที่ 50 - 70 บาท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 และ 
ผู้ที่เลือกราคาท่ีต้องการซื้อขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพอยู่ที่ 100 บาทข้ึนไป มีจ านวน 1 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.10: จ านวนและร้อยละของราคาที่ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 
 

ราคา จ านวน % 
20-30 บาท 10 50 

50-70 บาท 9 45 

100 บาท ขึ้นไป 1 5 
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  3) วัตถุดิบที่ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นว่าน ามาผลิตขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า มีผู้ที่เห็นขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพผลิตจาก
ธัญพืชต่าง ๆ เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากที่สุด คือ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 50 มีผู้ที่เห็นขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพผลิตจากผลไม้ต่าง ๆ มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 มีผู้ที่เห็นขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ
ผลิตจากมัน/เผือก มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และมีผู้ที่เห็นขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพผลิตจาก
ผักต่าง ๆ มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 2.11: จ านวนและร้อยละของวัตถุดิบ ทีผู่้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นว่าน ามาผลิตขนมขบเคี้ยว 
    เพ่ือสุขภาพ 
 

วัตถุดิบ จ านวน % 
ธัญพืชต่าง ๆ 10 50 

ผักต่าง ๆ 1 5 

ผลไม้ต่าง ๆ 5 25 
มัน/เผือก 4 20 

 
  4) ถ้ามีขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” ผู้ให้สมัภาษณ์สนใจที่จะซื้อทาน
หรือไม่ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ถ้ามีขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพที่ท าจาก “ราก
บัว” สนใจที่จะซื้อแน่นอน เป็นกลุ่มที่มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 15 คน คิดเป็นร้อยละ 75 และถ้ามีขนม
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” สนใจที่จะขอดูรายละเอียดจากสินค้าก่อน มีจ านวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.12: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์สนใจที่จะซื้อทานหรือไม่ ถ้ามีขนมขบเคี้ยว 
   เพ่ือสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” 
 

ขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” จ านวน % 

ซื้อแน่นอน 15 75 

ขอดูรายละเอียดจากสินค้าก่อน 5 25 
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  5) ผู้ให้สัมภาษณ์จะหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและตัดสินใจซื้อจากแหล่งใดมากท่ีสุด 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า ผู้ที่หาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและตัดสินใจซื้อ
จากโฆษณา เป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 และผู้ที่หาข้อมูลเกี่ยวกับ
สินค้าและตัดสินใจซื้อจากเพ่ือน/คนสนิท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.13: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์หาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและตัดสินใจซื้อจาก 
    แหล่งใดมากที่สุด 
 

แหล่งข้อมูล จ านวน % 

โฆษณา 11 55 
เพ่ือน/คนสนิท 9 45 

  
 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพนาน ๆ ครั้ง  
โดยเลือกซ้ือที่ร้านสะดวกซ้ือเป็นหลัก ราคาท่ีผู้บริโภคต้องการซื้ออยู่ที่ 20-30 บาทมากที่สุด และ
รองลงมาคือ 50-70 บาท ส่วนใหญ่ผู้บริโภคเห็นสินค้าขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพผลิตธัญพืชต่าง ๆ  
แต่ถ้าหากมีขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” เกิดข้ึนมาในตลาดขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ 
ผู้บริโภคสนใจที่จะซื้ออย่างแน่นอน โดยแหล่งที่มาของข้อมูลที่จะท าให้ตัดสินใจซื้อเป็นอันดับแรก  
คือ โฆษณา รองลงมา คือ เพื่อน/คนสนิท 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของลูกค้าที่ต้องการเลือกซื้อสินค้า “รากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” 
 ระดับความส าคัญปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า “รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ  
ตรานูเทรียน รูท” 
  1) สินค้าจะต้องมีคุณค่าทางโภชนาการ และไม่ท าให้อ้วน 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องมี
คุณค่าทางโภชนาการ และไม่ท าให้อ้วน พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมากที่สุด มีจ านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35 ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง 
มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.14: จ านวนและร้อยละของของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีคุณค่าทางโภชนาการ  
    และไม่ท าให้อ้วน 
 

มีคุณค่าทางโภชนาการและไม่ท าให้อ้วน จ านวน % 
มากที่สุด 7 35 

มาก 7 35 
ปานกลาง 6 30 

 
  2) สินค้าจะต้องมีราคาที่เหมาะสม 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องมีราคา
ที่เหมาะสม พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ผู้ที่ให้
ความส าคัญมากท่ีสุด มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง มีจ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 25 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.15: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ เห็นว่าสินค้าจะต้องมีราคาท่ีเหมาะสม 
 

สินค้าจะต้องมีราคาที่เหมาะสม จ านวน % 

มากที่สุด 5 25 

มาก 10 50 
ปานกลาง 5 25 

   
  3) สินค้าจะต้องมีช่องทางการจ าหน่าย และความสะดวกในการเลือกซื้อหา 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องมี
ช่องทางการจ าหน่าย และความสะดวกในการเลือกซ้ือหา พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมากที่สุด มีจ านวน
มากที่สุด คือ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และ
ผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.16: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีช่องทางการจ าหน่าย และ 
    ความสะดวกในการเลือกซ้ือหา 
 

สินค้าจะต้องมีช่องทางการจ าหน่าย  
และความสะดวกในการเลือกซื้อหา 

จ านวน % 

มากที่สุด 9 45 
มาก 6 30 

ปานกลาง 5 25 

 
  4) สินค้าจะต้องร่วมโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องร่วม
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง มีจ านวนมากที่สุด คือ 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45 ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และผู้ที่ให้ความส าคัญมากท่ีสุด 
มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.17: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องร่วมโปรโมชั่น ลด แลก  
    แจก แถม 
 

สินค้าจะต้องร่วมโปรโมชั่น 
ลด แลก แจก แถม 

จ านวน % 

มากท่ีสุด 3 15 

มาก 8 40 

ปานกลาง 9 45 
 
  5) สินค้าจะต้องมีกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องมี
กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวนมากที่สุด คือ 8 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 40 ผู้ที่ให้ความส าคัญมากที่สุด มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และผู้ที่ให้ความส าคัญ 
ปานกลาง มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.18: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีกระบวนการผลิต 
   ที่ได้มาตรฐาน 
 

สินค้าจะต้องมีกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน จ านวน % 
มากที่สุด 6 30 

มาก 8 40 
ปานกลาง 6 30 

 
  6) สินค้าจะต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม สวยงาม และน่าสนใจ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่า สินค้าจะต้องมีบรรจุ
ภัณฑ์ที่เหมาะสม สวยงาม และน่าสนใจ พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมากที่สุด มีจ านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 40 ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง 
มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.19: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม  
    สวยงาม และน่าสนใจ 
 

สินค้าจะต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม 
สวยงาม และน่าสนใจ 

จ านวน % 

มากที่สุด 8 40 

มาก 8 40 
ปานกลาง 4 20 

 
  7) สินค้าจะต้องมีปริมาณ/ขนาดบรรจุ ที่เหมาะสม 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่าสินค้าจะต้องมี
ปริมาณ/ขนาดบรรจุ ที่เหมาะสม พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมาก มีจ านวนมากที่สุด คือ 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45 ผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และผู้ที่ให้ความส าคัญมาก
ที่สุด มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.20: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีปริมาณ/ขนาดบรรจุ  
    ที่เหมาะสม 
 

สินค้าจะต้องมีปริมาณ/ขนาดบรรจุที่เหมาะสม จ านวน % 
มากที่สุด 4 20 

มาก 9 45 
ปานกลาง 7 35 

 
  8) สินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความส าคัญต่อสินค้าว่าสินค้าจะต้องมี
รสชาติที่ดี พบว่า ผู้ที่ให้ความส าคัญมากที่สุด มีจ านวนมากที่สุด คือ 12 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ผู้ที่ให้
ความส าคัญมาก มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ผู้ที่ให้ความส าคัญปานกลาง มีจ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 15 และผู้ที่ให้ความส าคัญมากท่ีสุด มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.21: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์เห็นว่าสินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี 
 

สินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี จ านวน % 

มากที่สุด 12 60 

มาก 4 20 
ปานกลาง 3 15 

น้อย 1 5 

 
 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความส าคัญต่อปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า“รากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” คือ สินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี เป็นอันดับแรก รองลงมา คือ 
สินค้าจะต้องมีช่องทางการจ าหน่าย และความสะดวกในการเลือกซ้ือหา สินค้าจะต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่
เหมาะสม สวยงาม และน่าสนใจ สินค้าจะต้องมีคุณค่าทางโภชนาการ และไม่ท าให้อ้วน สินค้าจะต้อง
มีกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน สินค้าจะต้องมีราคาท่ีเหมาะสม สินค้าจะต้องมีปริมาณ/ขนาดบรรจุ  
ที่เหมาะสม และสินค้าจะต้องร่วมโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ตามล าดับ 
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  9) รสชาติของขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่สนใจ คืออะไร 
  รสครองแครง 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสครองแครง พบว่า ผู้ที่เห็น
ด้วย มีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 ผู้ที่ไม่เห็นด้วย มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
35 และผู้ที่เห็นด้วยมากที่สุด มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.22: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ ที่เห็นว่ารสครองแครงเป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสครองแครง จ านวน % 

เห็นด้วยมากที่สุด 2 10 
เห็นด้วย 11 55 

ไม่เห็นด้วย 7 35 
 
  รสดั้งเดิม 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสดั้งเดิม พบว่า ผู้ที่เห็นด้วย  
มีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 และผู้ที่เห็นด้วยมากที่สุด มีจ านวน 9 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 45 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.23: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสดั้งเดิมเป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสดั้งเดิม จ านวน % 

เห็นด้วยมากที่สุด 9 45 

เห็นด้วย 11 55 
 
  รสหวานฉาบ (คล้ายกล้วยฉาบ) 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสหวานฉาบ (คล้ายกล้วย
ฉาบ) พบว่า ผู้ที่เห็นด้วย มีจ านวนมากที่สุด คือ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ผู้ที่ไม่เห็นด้วย มีจ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 30 และผู้ที่เห็นด้วยมากที่สุด มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.24: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสหวานฉาบ (คล้ายกล้วยฉาบ)  
   เป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสหวานฉาบ (คล้ายกล้วยฉาบ) จ านวน % 
เห็นด้วยมากที่สุด 5 25 

เห็นด้วย 9 45 
ไม่เห็นด้วย 6 30 

 
  รสซาวน์ครีม 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสซาวน์ครีม พบว่า ผู้ที่เห็น
ด้วย มีจ านวนมากที่สุด คือ 15 คน คิดเป็นร้อยละ 75 ผู้ที่เห็นด้วยมากที่สุด มีจ านวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15 และผู้ที่ไม่เห็นด้วย มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.25: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสซาวน์ครีมเป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสซาวน์ครีม จ านวน % 

เห็นด้วยมากที่สุด 3 15 
เห็นด้วย 15 75 

ไม่เห็นด้วย 2 10 

 
  รสต้มย า 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสต้มย า พบว่า ผู้ที่เห็นด้วย  
มีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 ผู้ที่ไม่เห็นด้วย มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25 
และผู้ที่เห็นด้วยมากท่ีสุด มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.26: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสต้มย าเป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสต้มย า จ านวน % 

เห็นด้วยมากที่สุด 4 20 
เห็นด้วย 11 55 

ไม่เห็นด้วย 5 25 

 
  รสผงกะหรี่ 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสผงกะหรี่ พบว่า ผู้ที่เห็นด้วย  
มีจ านวนมากที่สุด คือ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ผู้ที่ไม่เห็นด้วย มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
และผู้ที่เห็นด้วยมากท่ีสุด มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.27: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสผงกะหรี่เป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสผงกะหรี่ จ านวน % 
เห็นด้วยมากที่สุด 3 15 

เห็นด้วย 9 45 
ไม่เห็นด้วย 8 40 

   
  รสชีส 
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ให้ระดับความสนใจต่อรสชีส พบว่า ผู้ที่เห็นด้วยมาก
ที่สุด มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ผู้ที่เห็นด้วย มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45 และผู้ที่ไม่
เห็นด้วย มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.28: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่ารสชีสเป็นรสชาติที่น่าสนใจ 
 

รสชีส จ านวน % 

เห็นด้วยมากที่สุด 9 45 
เห็นด้วย 9 45 

ไม่เห็นด้วย 2 10 
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 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความส าคัญต่อปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า “รากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” คือ สินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี เป็นอันดับแรก โดยรสชาติมี
ผู้บริโภคมีความสนใจเห็นด้วยและเห็นด้วยมากที่สุด คือ รสดั้งเดิม รองลงมา คือ รสชีส รสซาวน์ครีม 
และรสต้มย า ตามล าดับ 
  10) หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” เกิดข้ึนในตลาด  
ท่านมีความสนใจซื้อหรือไม่  
  จากผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ 
ตรา นูเทรียน รูท” เกิดข้ึนในตลาด มีความสนใจที่จะซื้อ เป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด คือ 20 คน  
คิดเป็นร้อยเปอร์เซนต์  
 
ตารางที่ 2.29: จ านวนและร้อยละของผู้ให้สัมภาษณ์ที่เห็นว่า หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบ 
   เพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” เกิดข้ึนในตลาด มีความสนใจซื้อหรือไม่ 
  
หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” 
เกิดขึ้นในตลาด ท่านมีความสนใจซื้อหรือไม่ 

จ านวน % 

สนใจ 20 100 

 
 ผลการศึกษาพบว่า หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” เกิดข้ึน
ในตลาด ผู้บริโภคมีความสนใจในตัวสินค้าแน่นอน โดยผู้บริโภคสนใจที่รสชาติของสินค้าเป็นหลัก มี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สะดวกในการเลือกซ้ือหา มีบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม สวยงาม และน่าสนใจ 
รวมถึงราคาและขนาดที่เหมาะสม ต้องอาศัยการท าการตลาดด้วยวิธีการโฆษณาให้น่าสนใจ มีการ
แจกให้ลูกค้าได้ทดลองชิมและบอกต่อ ส่วนรสชาติที่ลูกค้าสนใจและเห็นด้วย ได้แก่ รสดั้งเดิม รสชีส 
รสซาวน์ครีม และรสต้มย า ตามล าดับ และสินค้าจะต้องมีคุณค่าทางโภชนาการ และไม่ท าให้อ้วนอีก
ด้วย 
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2.2 ข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 ได้แก่ ข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 2.30 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.30: แสดงข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

1. สภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอก 
ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส อุปสรรค และผล
ต่อการด าเนินธุรกิจ 
(SWOT Analysis) 

อดุลย์ จาตุรงคกุล 
(2543) 

1. น าไปจัดท าแผนกลยุทธ์เพื่อพัฒนา
องค์กร  
2. เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับการปรับเปลี่ยน
ของสภาพแวดล้อม เมื่อมีโอกาสองค์กร
สามารถฉกฉวยโอกาสได้อย่างเต็มท่ี 
3. รับรู้ถึงปัญหาและอุปสรรคที่จะเกิด
ขึ้นกับองค์กร เพื่อเตรียมรับมือกับ
สถานการณ์ 

2. การจัดกลุ่มเปูาหมาย 
(Target Group) 

นรภัทร จันทร์ผ่อง
(2541) 

1. เพ่ือวิเคราะห์กลุ่มเปูาหมายของสินค้า
ขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 

3. การวิเคราะห์คู่
แข่งขัน (Competitor 
Strategy) 

สมยศ นาวีการ (2535) 1. เพ่ือวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกัน 
2. เพ่ือสร้างความแตกต่างระหว่างคู่แข่ง 
และธุรกิจของเรา 

4. กลยุทธ์ที่น ามาใช้
เพ่ือให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเปูาหมาย (4P’s) 

Kotler (1997) 1. เพ่ือวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสมกับสินค้าขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ 
2. เพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสมให้กับธุรกิจ
เรา 

5. วิธีการเลือกผู้ขาย
วัตถุดิบ 

อดุลย์ จาตุรงคกุล 
(2547) 

เพ่ือใช้ในการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ าหน่ายที่มี
คุณภาพ ในปริมาณที่ถูกต้อง ราคาที่
ยอมรับได้จากแหล่งขายที่มีความน่าเชื่อถือ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.30 (ต่อ): แสดงข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

6. การสร้างความสัมพันธ์
กับผู้จัดหาวัตถุดิบ 

รุธิร์ พนมยงค ์(2550) เพ่ือเป็นแนวทางในการคัดเลือกผู้จัดหา
วัตถุดิบที่ดี มีการพัฒนาความสัมพันธ์กัน
อย่างใกล้ชิด และในระยะยาวร่วมกันแบบ
พันธมิตร มีความไว้เนื้อเชื่อใจระหว่างกัน
และกันในการแลกเปลี่ยนข้อมูล และ
แบ่งปันผลประโยชน์ร่วมกันและร่วมมือกัน
ในการจัดการความเสี่ยงต่าง ๆ 

7. กระบวนการบริหาร
จัดการ 

ธงชัย สันติวงษ์ (2551) น าข้อมูลไปใช้เพื่อการบริหารด าเนินไป
อย่างมีประสิทธิภาพบรรลุเปูาหมายตามที่
องค์กรต้องการ 

8. การจัดการโครงสร้าง
ขององค์กร 
(Organization 
Structure) 

ศิริอร ขันธหัตถ ์(2547) เพ่ือแสดงให้เห็นถึงโครงสร้างขององค์กรว่า
ใครรับผิดชอบในส่วนใด และแต่ละแผนก
นั้นมีหน้าที่ต้องกระท าอะไรบ้าง 

9. วิธีการสรรหาบุคลากร ณัฏฐพันธ์  
เขจรนันทน์ (2541) 

เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสรรหาบุคลากรที่
เหมาะสมทั้งวัยวุฒิและคุณวุฒิ เข้ามาร่วม
ท างานในองค์กร 

10. วิธีการประเมินผล
การปฏิบัติงาน 

ประเวศ มหารัตน์สกุล  
(2545) 

1. เพ่ือประเมินค่าของบุคคลผู้ปฏิบัติงานใน
ด้านต่าง ๆ ทั้งผลงานและคุณลักษณะอ่ืน ๆ 
ที่มีคุณค่าต่อการปฏิบัติงานภายใน
ระยะเวลาที่ก าหนดไว้อย่างแน่นอน มี
เกณฑ์การประเมินที่มีประสิทธิภาพในทาง
ปฏิบัติให้ความเป็นธรรมโดยทั่วกัน 
2. ใช้ในการปรับเงินเดือนหรือต าแหน่งงาน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.30 (ต่อ): แสดงข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

11. วิธีการบริหาร
ค่าตอบแทน 

ธงชัย สันติวงษ์ (2546) เพ่ือผลประโยชน์ที่ลูกจ้างได้รับจากการ
ท างาน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของความสัมพันธ์
ในการจ้างงาน 

12. ล าดับขั้นความ
ต้องการของ Maslow 

สมยศ นาวีการ (2540) เพ่ือวิเคราะห์ความต้องการของมนุษย์ เพื่อ
การด ารงชีวิตประจ าวัน และน ามาพิจารณา
ในการบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการที่
จ าเป็นให้กับบุคลาการภายในองค์กร 

13. การแบ่งส่วนตลาด 
(Market 
Segmentation) 

สุดาพร กุณฑลบุตร
(2557) 

1. เพ่ือวิเคราะห์ตลาดในการจับกลุ่มลูกค้า
ของธุรกิจ โดยมุ่งที่ส่วนของตลาดให้ตรงกับ
ผู้บริโภคกลุ่มผู้ที่รักสุขภาพเป็นหลัก 

14. ทฤษฏีส่วนประสม
ทางการตลาด 
(Marketing Mix 4P’s) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ 
ลักษิตานนท์ และศุภกร 
เสรีรัตน์ (2552) 

1. เพ่ือวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสมกับสินค้าขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ 
2. เพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสมให้กับธุรกิจ
เรา 

15. การบริหารการผลิต 
(Production 
Management) 

ประสงค์ ปราณีตพลกรัง
(2547) 

เพ่ือการวางแผนการผลิตที่มีประสิทธิภาพ 
และผลิตภาพที่ดีของกิจการ โดยใช้ต้นทุนที่
เกิดประโยชน์สูงสุด 

16. การจัดซื้อจัดหา ทวีศักดิ์ เทพพิทักษ ์
(2550) 
อดุลย์ จาตุรงคกุล 
(2547) 

1. เพ่ือการวางแผน และคัดเลือกผู้ส่งมอบ
วัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพ รวมทั้งราคาที่องค์กร
รับได้ 
2. เพ่ือการเจรจาต่อรองเพ่ือให้ได้พันธมิตร
ทางธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

17. ประเภทของผู้
ให้บริการงานโลจิสติกส์ 

ธนิต โสรัตน์ (2549) เพ่ือศึกษาและเลือกใช้ประเภทของผู้
ให้บริการงานโลจิสติกส์ให้เหมาะสมกับ
ธุรกิจ 

(ตารางมีต่อ) 
 

https://www.se-ed.com/product-search/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C-%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87.aspx?keyword=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%20%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87&search=author
https://www.se-ed.com/product-search/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C-%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87.aspx?keyword=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%20%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87&search=author
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ตารางที่ 2.30 (ต่อ): แสดงข้อมูลที่รวมจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

18. การเงินการลงทุน สภาวิชาชีพบัญชี (2555) เพ่ือการวางแผนการเงินและการลงทุน 
ของธุรกิจ 

19. การจัดการทาง
การเงิน 

กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี 
(ม.ป.ป.) 

เพ่ือการวางแผนการจัดการทางการเงิน 
ของธุรกิจ 

20. การจัดหาแหล่ง
เงินทุนของธุรกิจ 

นุชษรา พึ่งวิริยะ (2559) เพ่ือการวางการจัดหาแหล่งเงินทุนของ
ธุรกิจ 

21. การวิเคราะห์การ
ลงทุนเพื่อหาระยะเวลา
คืนทุน (Payback 
Period) 

กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี
(ม.ป.ป.) 

1. เพ่ือหาระยะเวลาคืนทุนในการลงทุนใน
ธุรกิจ 
2. เพ่ือช่วยในการประเมินการตัดสินใจใน
การลงทุนให้ง่ายยิ่งขึ้น 

22. การวิเคราะห์การ
ลงทุนเพื่อหามูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (Net 
Present Value: NPV) 

อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์ 
และธีระวัฒน์ จันทึก
(2559) 

เพ่ือเป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจ
หนึ่ง ๆ สามารถสร้างผลก าไรได้หรือไม่ โดย
การทอนเงินสดสุทธิแต่ละก้อนที่ได้นั้น 
กลับมาเป็นมูลค่า ณ ปัจจุบัน 

23. การวิเคราะห์การ
ลงทุนเพื่อหาอัตรา
ผลตอบแทนจาก
โครงการลงทุน 
(Internal Rate of 
Return: IRR) 

อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์ 
และธีระวัฒน์ จันทึก
(2559) 

เพ่ือเป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจ
หนึ่ง ๆ ให้อัตราผลตอบแทนเท่าใด โดยการ
สุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ท าให้ 
NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ (0) 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 เนื้อหาบทนี้ จะเป็นการน าเสนอเก่ียวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน
ของธุรกิจ การสรุปจุดแข็งที่จะน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจ รวมไปถึงจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้เพ่ือการ
แก้ปัญหาของจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 3.1.1 ด้านสังคม  
 เนื่องจากโครงสร้างของประชากรมีการเปลี่ยนแปลงไปสู่สังคมผู้สูงอายุมากยิ่งขึ้น สังคม
เมืองที่มีการขยายตัว รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปอย่างเห็นได้ชัด ท าให้ผู้คน
ตระหนักถึงความส าคัญในการเลือกรับประทานอาหารที่มีคุณประโยชน์ กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพจึง
เกิดการเฟ่ืองฟู และได้รับความนิยมเป็นอย่างมากและแพร่หลาย โดยไม่ได้จ ากัดว่าจะเป็นอาหาร
เฉพาะผู้สูงอายุเท่านั้น แต่ยังรวมไปถึงกลุ่มคนทั่วไปที่มีรายได้ปานกลาง ซึ่งมีก าลังซื้อเพ่ิมมากขึ้น
ตามล าดับจนไปถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ใส่ใจในเรื่องสุขภาพอีกด้วย และในขณะเดียวกันยังมีผลวิจัย
มากมายแสดงให้เห็นถึงอันตรายจากการบริโภคอาหาร ที่ผ่านกระบวนการปรุงแต่งและใช้สารเคมีเป็น
ส่วนประกอบได้เป็นปัจจัยในการผลักดันให้ผู้คนหันมาใส่ใจ รวมถึงพิถีพิถันคัดสรรอาหารที่มีประโยชน์ 
มีคุณภาพตามมาตรฐาน และถูกสุขลักษณะเพ่ือการบริโภค นอกจากนี้ วิถีชีวิตที่เร่งรีบ รวมทั้งเวลาใน
การออกก าลังกายที่สั้นลง ท าให้อาหารแนวสุขภาพเริ่มมีความส าคัญมากยิ่งขึ้นเรื่อย ๆ ตามกระแส
โลก ในขณะเดียวกันด้านผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและใหญ่ต่างตื่นตัวและให้ความส าคัญกับอาหาร
เพ่ือสุขภาพมากยิ่งข้ึน เห็นได้จากสินค้าที่หลายหลายและผู้คนสามารถเข้าถึงได้ง่ายสะดวกสบายมาก
ยิ่งขึ้น ตั้งแต่ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ รวมไปถึงร้านค้าปลีกขนาดกลางและขนาดใหญ่ที่หันมาเจาะกลุ่ม
อาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพมากยิ่งข้ึน (สุทธิรัตน์ รักจิตร์,  2559) 
 3.1.2 ด้านเศรษฐกิจ  
 เศรษฐกิจของประเทศไทย ในปี 2561 มีแนวโน้มฟ้ืนตัวจากเศรษฐกิจได้อย่างชัดเจนในช่วง
ไตรมาสสุดท้ายของปีที่ผ่านมา โดยรัฐบาลมองว่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ หรือ GDP จะขยายตัว
ที่ 3.8% ส่งผลต่อการส่งออกเป็นอย่างยิ่ง โดยทุกฝุายเชื่อว่าจะสามารถผลักดันเศรษฐกิจของประเทศ 
เช่นเดียวกับการลงทุนของภาครัฐในโครงการขนาดใหญ่ต่าง ๆ กระทรวงพาณิชย์คาดการณ์ดัชนีราคา
ผู้บริโภค (เงินเฟูอ) ของปี 2561 อยู่ที่ 0.6-1.6% ซึ่งอยู่ภายใต้สมมติฐานการขยายตัวเศรษฐกิจทั้งปี 
2561อยู่ที่ 3.5-4% เชื่อว่าเงินเฟูอทั้งปีไม่เกินกรอบที่คาดการณ์ไว้ คือ ไม่เกิน 1% การสนับสนุนของ
ภาคการเกษตรและธุรกิจขนาดเล็กจากรัฐบาลยังเป็นสิ่งที่ต้องท าอย่างต่อเนื่อง แต่ถึงอย่างไรก็ตาม  
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ผู้ที่ต้องเร่งปรับตัว คือ ธุรกิจส่งออก ที่ผ่านมาอัตราการแลกเปลี่ยนส าหรับการแข่งขันในตลาดโลก  
ถ้าเงินบาทอ่อนค่าลง ราคาสินค้าเม่ือถูกเปรียบเทียบกับประเทศคู่แข่งก็จะถูกลง ท าให้เกิดยอดขาย 
ผันแปรตามค่าเงิน ถ้าแนวโน้มเงินบาทแข็งค่าอย่างต่อเนื่อง นอกจากผู้ประกอบการมีความเสี่ยงกับ
อัตราแลกเปลี่ยนของธนาคารแล้ว ยังต้องเร่งพัฒนานวัตกรรมของสินค้าและบริการเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถด้านการแข่งขันที่ไม่ใช่ราคาเพียงด้านเดียวและยังต้องหาตลาดใหม่ ๆ ส าหรับการ
กระจายสินค้าอีกด้วย (มนต์ชัย วงษ์กิตติไกรวัล, 2561) 
 3.1.3 ด้านคู่แข่งและสภาพการแข่งขัน  
 ปัจจุบันอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทยได้รับความนิยมและต้องการเป็นจ านวนมากข้ึน
อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ผู้ประกอบการแข่งกันสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อร่างกายมากขึ้นเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคดังกล่าว ผนวกกับการผลักดันจากภาครัฐที่มุ่งหวังให้
ผู้ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมและความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยการน านวัตกรรมและเทคโนโลยี
มาปรับใช้ในการผลิต (นโยบาย Thailand 4.0) จึงเป็นอีกแรงกระตุ้นหนึ่งที่ท าให้ผู้ประกอบการผลิต
สินค้าเพ่ือสุขภาพที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์สมัยใหม่ออกสู่ตลาดมากยิ่งขึ้นสะท้อนผ่านมูลค่าตลาดอาหาร
เพ่ือสุขภาพของประเทศไทยในปี 2558 มีมูลค่าประมาณ 170,000 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร้อยละ 
42.5 จากปี 2553 มีมูลค่าประมาณ 119,311 ล้านบาท ดังนั้น ย่อมเป็นโอกาสทางธุรกิจส าหรับ
ผู้ประกอบการที่เกี่ยวเนื่องกับอาหารเพื่อสุขภาพ ที่จะวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตน เพ่ือรองรับ
แนวโน้มของตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) 
 3.1.3 ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
 เนื่องจากการหดตัวของอุตสหกรรมอาหารทั้งตลาดในประเทศ และตลาดส่งออกในช่วงที่
ผ่านมาเป็นสัญญาณบ่งบอกให้ผู้ประกอบการอาหารพึงตระหนักที่จะต้องมีการปรับรูปแบบของธุรกิจ
ของตนเองจากการส่งออกในรูปแบบสินค้าไปสู่การส่งออกสินค้าที่มีตราสินค้าของตนเอง โดยเฉพาะ
การพัฒนาสินค้าที่สร้างมูลค่าเพ่ิม หรือเปลี่ยนแปลงทั้งด้านการผลิตและจ าหน่าย รวมไปถึงรูปลักษณ์ 
และการออกแบบผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเป็นผลมาจาก
พฤติกรรมการบริโภคของประชากรที่เปลี่ยนแปลงไปใน 3 ด้านที่ส าคัญ ได้แก่ ด้านการมุ่งเน้นเรื่อง
สุขภาพ ด้านการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงทางโครงสร้างประชากรและวิถี
การด าเนินชีวิตประจ าวัน และด้านการหันมามุ่งเน้นคุณภาพและความปลอดภัยของอาหาร ดังนั้น  
จะเห็นได้ว่าการพัฒนานวัตกรรมส าหรับอุตสาหกรรมอาหารของไทยในอนาคต จะมีการพัฒนาในกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์อาหาร 4 ด้าน ได้แก่ อาหารเสริมสุขภาพในรูปแบบของอาหารฟังก์ชั่น และผลิตภัณฑ์ 
นิวตราซูติคอล อาหารทางการเพทย์ อาหารอินทรีย์ และอาหารที่ผลิตขึ้นมาใหม่ทางนวัตกรรม 
(ส านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ, 2560) 
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ตารางที่ 3.1: แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส อุปสรรค และผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

ด้านสังคม 
   ผู้คนตระหนักถึงความส าคัญในการ
รับประทานอาหารที่มีประโยชน์มาก
ยิ่งขึ้น ท าให้ผลิตภัณฑ์รากบัวอบ
กรอบเข้ามามีบทบาทในตลาดขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ เนื่องจากรากบัวอบ
กรอบเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีคัดสรรวัตถุดิบ
มาจากธรรมชาติ ผ่านกรรมวิธีการอบ
กรอบ ไม่มีส่วนประกอบของน้ ามัน 
และไม่ท าให้อ้วน 

โอกาส 
    1. ผู้บรโิภคให้ความสนใจ และใส่ใจในเรื่องสุขภาพมาก
ยิ่งขึ้น ท าให้มูลค่าของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพเติบโตขึ้น 
จึงมีความเป็นไปได้ที่จะท าให้ธุรกิจนี้เติบโตด้วยเช่นกัน  
    2. สินค้าได้รับความสนใจจากผู้บริโภค และเป็น
ทางเลือกให้กับผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ ส่งผลให้ธุรกิจด าเนิน
กิจการไปได้อย่างราบรื่น 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
    ธุรกิจได้รับรายได้จากการขายมากขึ้น 
อุปสรรค 
    มีคู่แข่งขันเกิดข้ึนจ านวนมากในอุตสาหกรรมอาหาร
แนวเพ่ือสุขภาพอาจเกิดการลอกเลียน แบบผลิตภัณฑ์ได้
ง่าย 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น        
    การแข่งขันท่ีรุนแรง ส่งผลให้ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจ
และยอดขายลดลง 

ด้านเศรษฐกิจ  
   เศรษฐกิจมีแนวโน้มฟ้ืนตัวขึ้นจาก
เดิม รัฐบาลให้การสนับสนุนธุรกิจภาค
การเกษตร และธุรกิจขนาดเล็กในการ
ด าเนินกิจการ เนื่องจากความคึกคัก
ของการจับจ่ายใช้สอย ผู้คนมีเงินที่จะ
สามารถจับจ่ายขึ้น จากท่ีผ่านมา ผู้คน
ซื้อหาสินค้าที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
และดูแลสุขภาพของตนเองมากยิ่งข้ึน  

โอกาส 
    1. ธุรกิจได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐเพื่อด าเนิน
กิจการท าให้ได้รับเงินทุนสนันสนุนที่จะน าไปใช้ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพเข้าสู่ตลาดเพ่ือ
กลุ่มคนที่รักสุขภาพ 
    2. ธุรกิจมีโอกาสที่จะขายสินค้าได้ เพราะผู้บริโภคมี
ก าลังซื้อมากขึ้น 
     

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส อุปสรรค และผลต่อการด าเนินธุรกิจ  
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

   สามารถสังเกตได้จากที่มีการ
น าเสนอสินค้าเพ่ือสุขภาพเข้าสู่ตลาด
มากยิ่งขึ้นใช้สอยได้มาก สินค้าเพ่ือ
สุขภาพส่วนใหญ่ล้วนแล้วแต่เป็น
สินค้าท่ีผ่านกรรมวิธีการผลิตต่างๆที่
ผู้บริโภคเชื่อถือ และยอมจ่ายเงินใน
ราคาที่สูงขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจรากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ สามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดได้ง่ายมากยิ่งข้ึน 

   3. หากธุรกิจต้องการลงทุนขยายก าลังการผลิตหรือ
ต้องการเพิ่มประสิทธิภาพและกระบวนการผลิต ธุรกิจ
สามารถเข้าร่วมโครงการให้ความช่วยเหลือวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมของรัฐบาลได้ ท าให้การขยายธุรกิจ
เป็นไปได้อย่างรวดเร็ว 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   1. ธุรกิจสามารถขยายกิจการได้      
   2. ธุรกิจได้รับรายได้เพ่ิมมากข้ึน 
อุปสรรค 
   ความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจ อาจท าให้ธุรกิจ
คาดการณ์ผิดพลาด 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
   ธุรกิจมีความเสี่ยงในการวางแผนการผลิตสินค้า หาก
แนวโน้มและก าลังการซื้อของผู้บริโภคไม่ได้เป็นไปตามที่
วางแผน อาจส่งผลให้เกิดการขาดทุนในการด าเนินธุรกิจ
ได้ ดังนั้น ธุรกิจจึงจ าเป็นต้องวางแผนส ารองเพ่ือการ
ด าเนินธุรกิจไว้ เพื่อเป็นการหาทางออกที่ดีที่สุดในการ
ด าเนินธุรกิจ 

ด้านคู่แข่งและสภาพการแข่งขัน  
   ผู้ประกอบการแข่งกันสร้างสรรค์
ผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ซึ่งโดยปกติแล้วธุรกิจขนม
ขบเค้ียวมีการแข่งขันที่สูงกว่าขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ แต่เมื่อเทรนด์
สุขภาพมาแรง  

โอกาส 
   โอกาสที่จะขายได้ เพราะยังมีคนห่วงใยในสุขภาพ 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   หากสินค้าได้รับการตอบรับจากตลาดเป็นอย่างดี จะท า
ให้ธุรกิจสร้างรายได้เป็นจ านวนมาก และสามารถด าเนิน
ธุรกิจไปได้อย่างราบรื่น 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส อุปสรรค และผลต่อการด าเนินธุรกิจ  
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

จึงส่งผลให้การด าเนินธุรกิจขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ หันมามีการแข่งขัน
ที่สูงมากยิ่งขึ้น และในอดีตมี
ผู้ประกอบการขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพแข่งขันกันน้อยราย แต่
ปัจจุบันนั้นเริ่มมีธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเริ่มพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือ
เข้าสู่ตลาดมากยิ่งข้ึน ท าให้มูลค่าของ
ตลาดขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพสูง
ยิ่งขึ้นไปตามล าดับ 

อุปสรรค    
   การแข่งขันที่รุนแรง ซึ่งเกิดจากที่คู่แข่งขันเข้ามาใน
อุตสาหกรรมเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้ขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพหาได้ง่ายในท้องตลาด  
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
   ธุรกิจเกิดการแย่งลูกค้ากันมากยิ่งขึ้น จะส่งผลให้
ยอดขายและก าไรลดลง 

ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม  
   ปัจจุบันธุรกิจต่าง ๆ รวมไปถึง
อุตสาหกรรมอาหาร และขนมขบ
เคี้ยวเพือ่สุขภาพ มีการน าเทคโนโลยี
มาใช้ในกระบวน การผลิตสินค้า
มากมาย ไม่ว่าจะเป็นการเพ่ิม
ศักยภาพในการผลิต เพ่ือลดต้นทุน
การผลิตการช่วยลดแรงงาน และการ
ลดระยะเวลาการผลิต รวมไปถึงการ
รักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ได้ตรง
ตามมาตรฐาน ส่งผลให้ธุรกิจสามารถ
น าเสนอ รวมไปถึงการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่า ตรงความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว  

โอกาส 
   การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในธุรกิจ ช่วยให้สินค้ามี
มาตรฐานมากยิ่งขึ้น ผู้ผลิตสามารถควบคุมกระบวนการ
ผลิตได้ตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการการผลิต  
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   ช่วยให้เกิดความปลอดภัยในกระบวนการท างานท าให้
ธุรกิจผลิตสินค้าได้ตรงตามมาตรฐานที่ตั้งไว้ รวมไปถึงการ
มีผลก าไรเพ่ิมมากข้ึนจากการด าเนินธุรกิจ 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
   การขยายตัวอย่างรวดเร็วของการบวนการผลิตส่งผลให้
เกิดของเสียจากการผลิตในปริมาณมาก ดังนั้น 
ผู้ประกอบการจะต้องมีกระบวนการและรับมือกับการ
ก าจัดมลพิษท่ีเกิดจากกระบวนการผลิต การเผาไหม้ของ
เชื้อเพลิง รวมไปถึงการจัดการด้านการลงทุนในธุรกิจ 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน และผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

ความโดดเด่นของสินค้า 
   เป็นการน าวัตถุดิบจากธรรมชาติมา
ใช้ในการผลิต ไม่ท าร้ายสุขภาพ มี
คุณประโยชน์มายหลายหลายชนิด  
แต่ละรสชาติให้จุดเด่นของสินค้าท่ี
แตกต่างกันไป 
   กรรมวิธีการแปรรูปไม่ส่งผลให้เกิด
การสูญเสียวิตามินของวัตถุดิบมาก
เท่ากับวิธีการแปรรูปแบบอ่ืน ไม่มี
ส่วนผสมของน้ ามันไม่ท าให้อ้วน 
เหมาะกับบุคลที่ก าลังให้ความสนใจ
เกี่ยวกับสุขภาพ 

จุดแข็ง 
   1. สินค้ามีคุณภาพท่ีแตกต่าง ท าให้ลูกค้าสนใจที่จะซื้อ 
   2. กระบวนการผลิตที่ทันสมัย ท าให้ได้สินค้าตรงเวลา
ในปริมาณท่ีต้องการ และสินค้ายังปลอดภัยกับผู้บริโภค 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   หากผลิตภัณฑ์เป็นที่สนใจของผู้บริโภค ธุรกิจจะได้รับ
การตอบรับจากผู้บริโภค เป็นอย่างดี ผู้ประกอบการ
สามารถคิดค้นผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างต่อเนื่อง 

ความเป็นที่รู้จักของสินค้า 
   การน ารากบัวมาแปรรูปเป็นขนม
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ อาจท าให้
ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักของคน
ทั่วไป 

จุดอ่อน 
    ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักผู้บริโภคท่ัวไป ยังไม่มี
ชื่อเสียง 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
    อาจต้องใช้ระยะเวลาเพื่อสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
ท าให้ธุรกิจต้องเสียรายได้ 

ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
   เจ้าของธุรกิจยังมีประสบการณ์ยัง
ไม่มากพอ จึงต้องอาศัยความพยายาม
ในการเรียนรู้ในเรื่องต่าง ๆ ได้แก่ 
    - การจัดหาแหล่งวัตถุดิบ 
   - การเจรจากับผู้จัดหาวัตถุดิบ 

จุดอ่อน 
    1. ท าให้ผู้ประกอบการต้องใช้เวลาในการด าเนินงาน
เป็นระยะเวลาที่มากกว่าปกติ 
    2. ผู้ประกอบการอาจด าเนินการได้ยาก หรือผิดพลาด
ในเรื่องการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ ไม่สามารถจัดหาวัตถุดิบได้ 
ซื้ออุปกรณ์การผลิตที่ไม่เหมาะสมกับการผลิต  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน และผลต่อการด าเนินธุรกิจ  
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

  - การจัดหาอุปกรณ์ในการผลิต 
  - การท าการตลาด  

ท าการตลาดที่ไม่เข้าถึงผู้ซื้อ และท าการสื่อสารทาง
การตลาดที่ไม่ท าให้สินค้าเป็นที่รู้จัก 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
   1. เสียเวลาในการเริ่มเรียนรู้กระบวนการด าเนินธุรกิจ  
   2. เกิดภาระหนี้สินหากมีการจัดหาเงินทุนจากแหล่ง
ภายนอก แต่ไม่สามารถด าเนินธุรกิจได้ส าเร็จ 

กระบวนการปฏิบัติงาน 
   มีบุคลากรที่รับผิดชอบในต าแหน่ง
ต่างๆ ตามความเหมาะสมตามความ
เชี่ยวชาญของต าแหน่งงานนั้น ๆ 
     1) ฝุายผลิต มีการดูแลควบคุม
กรรมวิธีการผลิตและการบรรจุภัณฑ์
ให้เป็นไปตามมาตรฐาน ของ
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและ
ยา (อย.) หน่วยงานมาตรฐานอาหาร
ระหว่างประเทศ (HACCP, GMP) 
และส านักงานคณะกรรมการกลาง
อิสลาม (Halal) 
     2) วิธีการรับวัตถุดิบ 
มีการคัดกรองวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ
เพ่ือผลิตสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 

จุดแข็ง 
    กระบวนการท างานเกิดความผิดพลาดที่น้อยลง หาก
เกิดความผิดพลาดจะท าให้สามารถแก้ไขได้ตรงจุด และ
เกิดความรวดเร็วในกระบวนการท างาน 
1) สินค้าได้รับรองมาตรฐาน ผู้บริโภคให้ความเชื่อมั่น 
และเชื่อถือสามารถขายสินค้าได้ทั่วประเทศ 
 
 
 
 
 
 
     2) ธุรกิจได้รับความม่ันใจในการขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค โดยผู้บรโิภคจะได้รับสินค้าที่มีคุณภาพอย่าง
แน่นอน 

กระบวนการตรวจสอบคุณภาพ
สินค้า 
   สินค้ามีมาตรฐานในเรื่องของขนาด
แผ่นรากบัวอบกรอบ รสชาติที่อร่อย
และสม่ าเสมอ  

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   ผู้บริโภคพึงพอใจกับสินค้าที่ได้รับ ลูกค้าซื้อสินค้าอย่าง
ต่อเนื่องและบอกต่อผู้บริโภคอ่ืนๆ ท าให้ธุรกิจสามารถ
ด าเนินกิจการได้อย่างต่อเนื่อง และสามารถขยายธุรกิจ
ต่อไปได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน และผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
  

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

รวมไปถึงการบรรจุภัณฑ์ที่ถูกต้องตรง
ตามข้อก าหนดของส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

 

บุคลากร 
   ความร่วมมือร่วมใจในการท างาน
น าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจ
ครอบครัว 

จุดแข็ง 
   ทุกคนต่างท าหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายอย่างดีที่สุด ส่งผล
ให้ธุรกิจเกิดการพัฒนาและด าเนินไปอย่างราบรื่น 

 
เงินทุนในการด าเนนิธุรกิจ 
   ผู้ประกอบการไม่ต้องเสียดอกเบี้ย
ให้กับสถาบันทางการเงิน 

จุดแข็ง 
   มีเงินส ารองไว้ใช้ยามฉุกเฉินต่างๆ ผู้ประกอบการไม่ต้อง
มีความเครียดเกี่ยวกับการหาเงินมาเพ่ือจ่ายดอกเบี้ย 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   ผู้ประกอบการการอาจขาดความกระตือรือร้น อาจ
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจในเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
และการขยายธุรกิจ 

ความเหมาะสมของท าเลที่ตั้ง 
   ชาวเกษตรกรในพ้ืนที่ปลูกบัวเพ่ือ
การค้า ท าให้เกิดการส่งเสริมอาชีพ
เกษตรกรในชุมชนให้มีความเข้มแข็ง  

จุดแข็ง 
   โรงงานผลิตอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ ท าให้ประหยัด
ค่าใช้จ่ายในเรื่องการขนส่งวัตถุดิบ  
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   ท าให้มีวัตถุดิบเพียงพอต่อการผลิตสินค้า อีกท้ังยัง
ประหยัดค่าใช้จ่ายในเรื่องการขนส่งวัตถุดิบมายัง
โรงงานผลิตรากบัวอบกรอบ 

โกดังจัดเก็บสินค้า 
   มีโกดังสินค้าในการจัดเก็บสินค้า 
เนื่องจากวัตถุดิบหลักในการผลิตนั้น 
ไม่ได้มีผลผลิตตลอดทั้งปี  

จุดแข็ง 
   มีสินค้าเพียงพอต่อการจ าหน่ายตลอดทั้งปี 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   1. สินค้าไม่ขาดมือมีเพียงพอส าหรับการขาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): แสดงถึงสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน และผลต่อการด าเนินธุรกิจ  
 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

แต่มีจ านวนมากเพียงพอส าหรับการ
จ าหน่ายตลอดทั้งปี เนื่องจากกรรมวิธี
การแปรรูปส่งผลให้สามารถเก็บสินค้า
เพ่ือจ าหน่ายได้ตลอดทั้งปี 

   2. สามารถควบคุมสินค้าคงเหลือได้ ไม่ให้เหลือใน
ปริมาณที่มาก หรือน้อยเกินไป อาจท าให้เสียโอกาส 
ในการขายได้ 
ผลเสียท่ีเกิดขึ้น 
   มีความเสี่ยงหากขายสินค้าไม่หมด จะท าให้เกิด 
ต้นทุนจม หรือขาดทุนเนื่องจากสินค้ามีอายุในการจัดเก็บ 

พันธมิตรคู่ค้า  
   มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย เหมาะกับลูกค้าที่
แตกต่างกันออกไปตามภูมิภาค 
 

จุดแข็ง 
   ธุรกิจมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายครอบคลุม
ทั่วทั้งประเทศ 
ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รับ 
   ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสินค้าตามช่องทางท่ีสะดวก  
ท าให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้ในปริมาณมากข้ึน และ
ส่งผลต่อรายได้ท่ีเพ่ิมขึ้น 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล โดยใช้ CANVAS Model ในการ
เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ 
 
4.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายของธุรกิจ โดยใช้เกณฑ์ในการพิจารณา 
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
1. เกณฑ์ประชากรศาสตร์เป็น
เกณฑ์ที่แบ่งโดยใช้คุณสมบัติ
ทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ รายได้ อาชีพ ระดับ
การศึกษา สถานภาพการสมรส 
ขนาดของครอบครัว และ
ประสบการณ์ เป็นต้น 
 
 
 
 
 

1. เพศหญิง เนื่องจากเพศหญิงเป็นส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือและให้
ความส าคัญในเรื่องสุขภาพมากกว่าเพศชาย 
2. อายุของกลุ่มลูกค้า ตั้งแต่ 17-35 ปี เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่
ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะรับประทานขนมขบเคี้ยวเป็นส่วนใหญ่ 
3. รายได้ตั้งแต่ 10,000-40,000 บาท เนื่องจากราคาสินค้ามี
ความเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อของประชาชนที่มีอยู่
ในระดับดังกล่าว 
4. อาชีพนักเรียน นักศึกษา First Jobber’s คนวัยท างาน 
เนื่องจากเป็นอาชีพที่มีความเร่งรีบในการด าเนินชีวิต 
5. ระดับการศึกษามัธยม ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี 
เนื่องจากเป็นระดับการศึกษาที่สามารถพิจารณาและตัดสินใจ
ในการรับประทานสิ่งที่มีประโยชน์ 
6. ประสบการณ์จากการรับประทานอาหาร รวมไปถึงขนมขบ
เคี้ยวที่มีประโยชน์ เนื่องจากจะเป็นกลุ่มที่รักษาสุขภาพ และ
เห็นถึงประโยชน์ในการรับประทานขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 

2. เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค 
ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าว ได้แก่ 
ความถี่ในการใช้สินค้า  

1. ความถี่ในการซื้อสินค้า 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ เนื่องจากขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพสามารถรับประทานได้ตามความต้องการของ
ผู้บริโภค 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายของธุรกิจ โดยใช้เกณฑ์ในการพิจารณา   
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

การเลือกใช้ตราสินค้า สถานที่ที่
ซื้อสินค้า ปัจจัยการเลือกซื้อ
สินค้า และวิธีการซื้อสินค้า เป็น
ต้น 

2. การเลือกใช้ตราสินค้า เลือกใช้ตราสินค้าที่ไม่มีการใช้สารเคมี
ในกระบวนการผลิต เนื่องจากกลุ่มคนรักสุขภาพจะให้ความใส่
ใจในเรื่องการซื้อสินค้าท่ีค านึงถึงสุขภาพอนามัยยิ่งขึ้น 
3. สถานที่ที่ซื้อสินค้า ซื้อสินค้าที่ร้านจ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพ 
หรือเลือกซื้อในช่องทางออนไลน์ 
4. ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้า คือ วัตถุประสงค์ในการซื้อ ต้องการ
รับประทานขนมขบเคี้ยวที่อร่อยและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 

3. เกณฑ์ทางจิตวิทยา ได้แก่ 
ทัศนคติ การรับรู้ ความพึงพอใจ 
ค่านิยม บุคลิกภาพ ความภักดี
ในตราสินค้า 

1. มีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าเพ่ือสุขภาพ เพ่ือการยอมรับสินค้า
ประเภทขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ 
2. รับรู้ถงึประโยชน์ของสินค้าขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพว่า
สามารถรับประทานแล้วส่งผลให้เกิดประโยชน์ต่อร่างกาย 
3. ความพึงพอใจในสินค้าขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ รับประทาน
เพ่ือความอร่อยและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
4. ค่านิยมในการรักษาสุขภาพ ท าให้ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้า
ขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพไว้รับประทานอย่างต่อเนื่อง 

4. เกณฑ์ทางสังคม ได้แก่ 
ความสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืน/
ครอบครัวความเป็นส่วนหนึ่ง
ของสังคม/ครอบครัว การเป็นที่
ยอมรับของสังคม/ชุมชน/ที่
ท างาน/บุคคล 

1. ความเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ในการดูแลสุขภาพร่างกายให้
พ้นจากโรคภัยต่าง ๆ เช่น โรคอ้วนจากการรับประทานอาหารที่
ไม่มีประโยชน์ 
2. การเป็นที่ยอมรับของสังคม เนื่องจากปัจจุบันเทรนด์การดูแล
รักษาสุขภาพก าลังเป็นที่นิยม 
 

5. เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เป็น
การแบ่งตามพ้ืนที ่ที่
กลุ่มเปูาหมายอาศัยอยู่หรือ
ประกอบอาชีพในพ้ืนที่เหล่านั้น  

1. กลุ่มเปูาหมายอาศัยอยู่ โดยส่วนใหญ่จะอาศัยอยู่ในพ้ืนที่
กรุงเทพฯและปริมณฑล เนื่องจากเป็นกลุ่มพ้ืนที่ที่มีการเอาใจใส่
ใจในเรื่องการดูแลสุขภาพ อาหาร และการออกก าลังกายเป็น
จ านวนมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายของธุรกิจ โดยใช้เกณฑ์ในการพิจารณา   
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

และมีความต้องการจะใช้สินค้า
ของธุรกิจ 

2. มีความต้องการจะซื้อสินค้าเป็นประจ าและอย่างต่อเนื่อง 
เนื่องจากกลุ่มผู้ที่รักสุขภาพพร้อมที่จะจ่ายเงินซื้อสินค้าที่พวก
เขาพึงพอใจ 

 
4.2 คู่แข่งขัน 
 เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้า ในขณะนี้พบว่า แบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มธุรกิจขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ จะมุ่งเน้นลูกค้าที่มีรายได้ระดับกลางถึง
ระดับสูง รวมไปถึงผู้บริโภคท่ีดูแลสุขภาพเป็นหลัก สินค้าจะมีส่วนประกอบของวัตถุดิบที่มาจากธัญพืช
ต่างๆ ที่มีไฟเบอร์สูง โดยส่วนใหญ่ผ่านกรรมวิธีการอบกรอบ ไม่ใช้น้ ามัน และไม่ท าให้อ้วน ส่วนใหญ่
จัดจ าหน่ายในร้านจ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพเป็นหลัก เนื่องจากลูกค้าเปูาหมายมักจะจับจ่ายซื้อสินค้า
ในพ้ืนที่นั้น ๆ 
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มธุรกิจขนมขบเค้ียวมันฝรั่งทอด จะมุ่งเน้นลูกค้าที่มีรายได้ระดับกลาง ซึ่งเป็น
สัดส่วนที่กว้างกว่าผู้ที่มีรายได้ระดับสูง สินค้าจะมีส่วนประกอบของมันฝรั่งเป็นหลัก ใช้น้ ามันใน
กรรมวิธีการผลิต เป็นขนมขบเคี้ยวที่รู้จักของวัยรุ่น และบุคคลทั่วไป ส่วนใหญ่จัดจ าหน่ายในร้าน
สะดวกซื้อ ซูเปอร์มาร์เก็ต และไฮเปอร์มาร์เก็ต เนื่องจากเป็นสินค้าที่ติดท้องตลาดมานานแล้ว 
 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มธุรกิจขนมขบเค้ียวขึ้นรูปต่าง ๆ เช่น ข้าวเกรียบกุ้ง ขนมทอดกรอบปูไทย ขนม
อบกรอบรสปลาหมึก เป็นต้น จะมุ่งเน้นลูกค้าที่มีรายได้ระดับต่ าถึงระดับกลาง โดยจะให้ความส าคัญ
กับระดับราคาท่ีสามารถสนับสนุนได้ ส่วนใหญ่จัดจ าหน่ายในขายของช า ร้านสะดวกซ้ือ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต และไฮเปอร์มาร์เก็ต เนื่องจากเป็นสินค้าที่เด็ก ๆ ส่วนใหญ่ชอบรับประทาน  
 เมื่อพิจารณาในด้านกลยุทธ์ที่แต่ละกลุ่มน ามาใช้ เพ่ือให้เหมาะสมกับคุณลักษณะของ
กลุ่มเปูาหมายจะมีรายละเอียด ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงถึงกลยุทธ์ที่แต่ละกลุ่มน ามาใช้เพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มเปูาหมาย 
 

กลยุทธ์ที่น ามาใช้ กลุ่มที่ 1 กลุ่มธุรกิจ
ขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพ 

กลุ่มที่ 2 กลุ่มธุรกิจ
ขนมขบเคี้ยว 
มันฝรั่งทอด 

กลุ่มที่ 3 กลุ่มธุรกิจ
ขนมขบเคี้ยวขึ้นรูป
ต่างๆ 

จุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ์ 

เป็นสินค้าเพ่ือสุขภาพ 
วัตถุดิบหลักที่ใช้เป็น
ธัญพืชที่มีประโยชน์ต่อ
ร่างกาย ผ่านกรรมวิธี
การผลิตด้วยการอบ
กรอบแทนการทอด 
ไขมันต่ า ไม่ท าให้อ้วน 

วัตถุดิบหลักที่ใช้ คือ 
มันฝรั่ง มีเทคโนโลยี
การผลิตขั้นสูง เป็นที่
รู้จักของคนทั่วโลก 

วัตถุดิบหลักที่ใช้ คือ 
แปูงผสมมันฝรั่ง หรือ
รสชาติของสัตว์และ
อาหารต่างๆ เช่น 
ปลาหมึก กุ้ง ปู เป็น
ต้น เป็นที่ชื่นชอบ
ส าหรับเด็ก ๆ ทั่วไป 

ราคาสินค้า 20-100 บาท 20-50 บาท 20-30 บาท 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ร้านจ าหน่ายสินค้าเพ่ือ
สุขภาพ ช่องทาง
ออนไลน์ ร้านสะดวกซ้ือ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 

ร้านของช า ร้าน
สะดวกซื้อ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต 

ร้านของช า ร้าน
สะดวกซื้อ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต 

ท าเลที่ตั้ง ส่วนใหญ่จ าหน่ายภายใน
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ทั่วประเทศ ทั่วประเทศ 

การจูงใจลูกค้า บอกถึงคุณประโยชน์
ของสินค้า เน้นกลุ่มคน
รักสุขภาพ 

บอกถึงความอร่อย
ของสินค้า เน้นวัยรุ่น
และบุคคลทั่วไป 

บอกถึงความน่า
ตื่นเต้นความอร่อย
ของสินค้า เน้นกลุ่ม
เด็ก 

การสร้าง
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

Campaign โฆษณาทาง
ออนไลน์ ที่น าเอาอินไซต์
ความรู้สึกด ีๆ ของ
ผู้หญิงมาใช้ ในการ
เปรียบเทียบกับการกิน
ขนมท่ีดีและมีประโยชน์
เพียง 1 ค า  

มี Campaign ให้
ลูกค้าสร้างสรรค์ 
ออกแบบรสชาติ 
Signature ตามสไตล์
ของตนเอง เพ่ือ
กระตุ้นให้ลูกค้าได้มี
ส่วนร่วม 

มีของเล่นแถมภายใน
ซองขนมเพ่ือให้เด็ก ๆ
ให้ความสนใจอย่าง
ต่อเนื่อง 
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 4.2.1 แนวทางการแข่งขัน  
 ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ได้เลือกคู่แข่งกลุ่มท่ี 1 ซึ่งเป็นกลุ่มคู่แข่งหลัก เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ 
จึงได้มีการวางแนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ไว้ ดังนี้ 
  1) เน้นคุณลักษณะของสินค้า ให้มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ประจ าสินค้า 
(Signature) ที่ท าให้ลูกค้าจดจ าและซื้อสินค้าได้อย่างต่อเนื่อง 
  2) เน้นคุณภาพของสินค้า โดยการน าวัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพ เข้ามาผ่านกระบวนการผลิต
ที่มีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว รวมทั้งขยายช่องทางให้บริการลูกค้าให้สามารถเข้าถึงได้ง่าย 
  3) เน้นคุณค่าท่ีเกิดจากความคุ้มค่าที่ลูกค้าได้จ่ายเงินไปในการซื้อสินค้า 
  4) เน้นช่องทางการจ าหน่ายที่ลูกค้าเข้าถึงได้ตามเวลาและสถานที่ที่ต้องการและเกิด
ความพึงพอใจ 
  5) เน้นผลประโยชน์ของลูกค้าที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้าด้วย
ความซื่อสัตย์ และความรับผิดชอบที่การันตีความพึงพอใจสูงสุด 
 
4.3 พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจและการสร้างความสัมพันธ์ 
 ธุรกิจขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ เป็นธุรกิจที่ถูกสร้างขึ้นเพ่ือผลิตขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ
ทดแทนขนมที่เต็มไปด้วยผงชูรส เกลือ น้ าตาล และแปูง ที่เป็นตัวการในการท าลายสุขภาพ โดยขนม
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพจะเน้นถึงประโยชน์ และคุณค่าทางโภชนาการเป็นหลัก มีการออกแบบผลิตภัณฑ์
ให้มีความทันสมัยเพ่ือลดความน่าเบื่อและช่วยท าให้ขนมดูน่าทานมากยิ่งข้ึน เหมาะส าหรับกลุ่มผู้ทีร่ัก
สุขภาพ และสาวๆที่อยู่ในช่วงลดน้ าหนัก เพราะถือว่าอาหารเพื่อสุขภาพเป็นอาหารที่ช่วยในการลด
น้ าหนักได้ รวมถึงเป็นอาหารว่างส าหรับทานเล่นที่ท าให้ไม่อ้วนอีกด้วย สามารถส่งเสริมให้การท า
ธุรกิจขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพก้าวไปได้ไกลและมีความม่ันคงในอนาคต  
 แนวทางในการเป็นพันธมิตรของธุรกิจขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ เริ่มต้นจากการเลือก
พันธมิตรทางธุรกิจที่มีทิศทางหรือวัตถุประสงค์เดียวกัน นั่นคือ สร้างความมั่งค่ังให้กับธุรกิจ จะมี
พันธมิตรทางธุรกิจ 2 ช่องทาง ได้แก่  
 4.3.1 พันธมิตรที่เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ  
 ได้แก่ชาวเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงรากบัว เพ่ือจ าหน่ายเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตสินค้า โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการสร้างรายได้และสร้างอาชีพให้กับชาวเกษตรกรในพ้ืนที่ใกล้เคียง ส่งผลท าให้
สามารถลดค่าใช้จ่ายในการขนส่งวัตถุดิบเข้าสู่งโรงงานการผลิต ได้รับวัตถุดิบที่มีความสดใหม่ และใน
ราคาที่ยุติธรรม วิธีการสร้างความสัมพันธ์ และการรักษาความสัมพันธ์ระหว่างพันธมิตรที่เป็นผู้จัดหา
วัตถุดิบ ดังนี้ 
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  1) การประหยัดต้นทุน คือ การสรรหาวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ รวมถึงวัตถุดิบที่มีความสด
ใหม่ในพ้ืนที่ใกล้เคียงโรงงานผลิต เพ่ือเป็นการลดค่าใช้จ่ายในเรื่องการขนส่งในระยะทางท่ีไกล และ
ช่วยท าให้ชาวเกษตรกรไว้วางใจ โดยการที่มีโรงงานการผลิตที่เป็นหลักแหล่ง รากบัวที่เกษตรกร
เพาะปลูกข้ึนมานั้นสามารถน ามาสร้างรายได้ได้อย่างแน่นอน 
  2) การช่วยเหลือในการให้ความรู้ จะมีการรณรงค์ให้ชาวเกษตรกรที่มีพ้ืนที่ที่เหมาะสม
ในการปลูกบัว ให้สามารถสร้างรายได้ให้มากยิ่งขึ้นโดยนอกจากการเก็บดอกบัวเพ่ือการค้าเพียงอย่าง
เดียวแล้ว ให้หันมาเลี้ยงบัวเพ่ือขายรากได้อีกด้วย โดยจะมีการให้ความรู้ถึงวิธีการเลี้ยงบัวให้มีคุณภาพ 
ปริมาณน้ า ปริมาณดิน ปริมาณสารอาหารที่บัวควรได้รับการดูแลเอาใจใส่ เป็นต้น 
 4.3.2 พันธมิตรทีเ่ป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคหลัก  
 ได้แก่ ร้านค้าที่จ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพต่าง ๆ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ รวมไปถึง
หน่วยงานกรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์เพ่ือออกงานแสดงสินค้าให้ผู้คนรู้จักและเห็นถึง
คุณประโยชน์ของขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ ตราสินค้าให้
เข้มแข็ง โดยร่วมกันพัฒนาสินค้าท่ีตรงความต้องการผู้บริโภคอยู่เสมอ ตลอดจนการมีมอบบรางวัล
ให้กับคู่ค้า เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขาย และก่อให้เกิดการแข่งขันระหว่างพาร์ทเนอร์กันเอง รวมไปถึง
การจัดกิจกรรมการขายร่วมกันอย่างสม่ าเสมอ เช่น การออกตลาดร่วมกับคู่ค้า ประชุมร่วมกันเพื่อหา
แนวทางในการท าให้ยอดขายเติบโตยิ่งขึ้นไป วิธีการสร้างความสัมพันธ์ และการรักษาความสัมพันธ์
ระหว่างพันธมิตรที่เป็นช่องทางในการจัดจ าหน่าย ดังนี้ 
  1) การได้รับผลประโยชน์ร่วมกัน คือ การแบ่งในส่วนของก าไรหรือยอดขายตามท่ีตกลง
กันในเงื่อนไขสัญญา เพื่อให้พันธมิตรได้เติบโตไปพร้อมกัน 
  2) การเรียนรู้ร่วมกัน คือ ร่วมกันในการวางแผนพัฒนาสินค้าเพ่ือออกสู่ตลาด มีการ
วิเคราะห์ผลงานจากยอดขายร่วมกันอย่างสม่ าเสมอ 
  3) การหาลูกค้าร่วมกัน คือ ผู้ผลิตท าหน้าที่ให้ความรู้เกี่ยวกับคุณค่าของสินค้าแก่
ผู้บริโภคอย่างเต็มที่ เชิญชวนให้ซื้อสินค้าตามช่องทางการขายที่สะดวกต่อผู้บริโภค ส่วนร้านค้า
จัดเตรียมสินค้าให้เพียงพอต่อการขาย มีสินค้าให้ครบทุกตัวเพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภค 
รวมถึงจัดรายการสินค้าเพ่ือน าเสนอกับให้กับผู้บริโภคให้เกิดความน่าสนใจซื้อ และมาซื้อสินค้าอย่าง
ต่อเนื่อง 
  4) การสร้างภาพลักษณ์และตราสินค้า การให้ข่าวสาร เผยแพร่ข้อมูลสินค้าให้ผู้บริโภค
ได้รับรู้และเข้าใจผ่านสื่อต่างๆ การโน้มน้าวผู้บริโภค โดยการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับวัตถุประสงค์ และ
กิจกรรมเปิดตัวสินค้า จัดการแสดงสินค้า เพื่อสร้างชื่อเสียง ความเข้าใจ สร้างการยอมรับ และสร้าง
ความรู้สึกท่ีดีของตราสินค้านูเทรียน รูท และการเตือนความทรงจ า เพื่อรักษาตราสินค้าให้เข้าถึงใจ
ส่วนลึกของผู้บริโภค (Consumer Insight) สานต่อกิจกรรม และข้อมูลข่าวสาร เพ่ือให้ผู้บริโภคนึกถึง
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ตราสินค้า นูเทรียน รูท และส าหรับภาพลักษณ์ของตราสินค้า จะต้องมีการโฆษณาประชามสัมพันธ์
เกี่ยวกับการรับผิดชอบต่อสังคมในประเด็นต่างๆ  
 
4.4 ผู้จัดหาวัตถุดิบ  
 4.4.1 แนวคิดเก่ียวกับการเลือกผู้ขายวัตถุดิบ  
 อรุณ บริรักษ์ (2550) ได้กล่าวถึง ความหมายของการจัดซื้อจัดหา โดยเรียบเรียงจากค า
บรรยายของ ดร.วิทยา สุหฤทด ารง คือ กระบวนการที่บริษัทหรือองค์กรต่าง ๆ ตกลงท าการซื้อขาย 
ไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบต่าง ๆ องค์ความรู้ รวมไปถึงทักษะความสามารถต่าง ๆ ที่มีส่วนส าคัญในการ
ด าเนินงานในกิจกรรมการจัดซื้อวัตถุดิบ โดยเป็นเรื่องของการศึกษาความต้องการในการใช้วัตถุดิบ
การจัดหาวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ โดยในการจัดซื้อ และการจัดหาจะต้องมีกระบวนการเพ่ือใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกวัตถุดิบ และตัดสินใจเพ่ือเลือกผู้จัดจ าหน่ายที่มีคุณภาพ ในปริมาณท่ีถูกต้อง ราคาที่
ยอมรับได้ จากแหล่งขายที่มีความน่าเชื่อถือ ที่ส าคัญจะต้องมีระบบที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพของ
วัตถุดิบ ซึ่งจะเป็นตัวที่ส่งผลในเรื่องของต้นทุนรวมของโลจิสติกส์ต่ าลง  
 
ภาพที่ 4.1: กระบวนการตัดสินใจเลือกผู้ขายวัตถุดิบ 
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 4.4.2 นโยบายการสร้างความสัมพันธ์กับผู้จัดหาวัตถุดิบ 
 การที่ธุรกิจและผู้จัดหาวัตถุดิบมีการพัฒนาความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดและในระยะยาว
ร่วมกันแบบพันธมิตร สิ่งที่ส าคัญคือ ต้องมีความไว้เนื้อเชื่อใจระหว่างกันและกันในการแลกเปลี่ยน
ข้อมูล และแบ่งปันผลประโยชน์ร่วมกันและร่วมมือกันในการจัดการความเสี่ยง การจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้จัดหาวัตถุดิบมักจะเชื่อมในระบบการจัดหา การจ่ายเงิน การประเมินกับผู้จัดหา
วัตถุดิบ และการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกัน โดยมีนโยบายในการด าเนินกิจการร่วมกัน ดังนี้ 
  1) นโยบายผู้ซื้อ (Buyer Policy) การสั่งซื้อมีการด าเนินการอย่างเหมาะสม โดยมีการ
วางแผนร่วมกันว่าช่วงเวลาใดเหมาะแก่การเก็บเกี่ยววัตถุดิบ เพื่อที่จะน ามาใช้ในการผลิตสินค้าได้ใน
ปริมาณมาก เพ่ือวางแผนในกระบวนการผลิตอื่น ๆ 
  2) ขั้นตอนการสั่งซื้อ (Purchasing Process) การจัดล าดับและขั้นตอนในการสั่งซื้อ
วัตถุดิบจากการเสนอราคา เปรียบเทียบคุณภาพ ระบุข้อตกลง และเงื่อนไขการช าระเงิน  
  3) ความขัดแย้งระหว่างจัดซื้อกับผู้จัดหาวัตถุดิบ (Conflict Between Buyer and 
Supplier) ใช้หลักทฤษฏีความยุติธรรมที่ได้ก าหนดไว้ ประกอบไปด้วย ความเชื่อ ค าสัญญา และ 
ข้อขัดแย้ง ที่จะเกิดขึ้นระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบและองค์กร หากมีความขัดแย้งมาก ความเชื่อจะลดลง 
ส่งผลต่อปัญหาที่เกี่ยวกับความสัมพันธ์ระยะยาว 
  4) การพัฒนาผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier Development) จะต้องมีการวางแผน
พัฒนาการจัดหาวัตถุดิบที่มีคุณภาพด้วยการควบคุมคุณภาพวัตถุดิบ ปริมาณวัตถุดิบ ระยะเวลาการ
จัดส่งที่ตรงต่อเวลา รวมไปถึงต้นทุนการจัดหาที่เหมาะสม 
 4.4.3 ประเภทของวัตถุดิบที่ต้องมีการสั่งซื้อ 
  1) การจัดซื้อเพ่ือการผลิต เป็นการซื้อวัตถุดิบ หรือส่วนประกอบ เพื่อน ามาใช้ใน 
การผลิต ซึ่งมีมูลค่าที่มากกว่าการจัดซื้อประเภทอ่ืน ๆ ประกอบไปด้วยวัตถุดิบหลัก ได้แก่ รากบัวสด 
และส่วนประกอบ ได้แก่ น้ าผึ้ง น้ าตาลโตนด เกลือ พริก ใบกระเพรา 
  2) การจัดซื้อทั่วไป เป็นการจัดซื้อประเภทอ่ืนที่ไม่ได้เกี่ยวข้องกับการผลิตโดยตรง ได้แก่ 
บรรจุภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น กล่องบรรจุภัณฑ์ ถุงพลาสติกบรรจุอาหาร เป็นต้น 

 
 

 
 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
 ในยุคโลกาภิวัฒน์นี้ เชื่อกันว่า “คน” หรือ “ทรัพยากรมนุษย์” เป็นกุญแจไขสู่ความส าเร็จ
ขององค์กร ซึ่งหากประเทศไทยมีทรัพยากรมนุษย์ที่มีศักยภาพ คุณภาพ และจริยธรรมที่สูง ก็คงก้าว
เข้าไปแข่งขันในโลกไร้พรมแดน (Globalization) ได้อย่างไม่ยากเย็นนัก (สุภาพร พิศาลบุตร และ 
ยงยุทธ เกษสาคร, 2545)  
 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร จึงไม่เพียงแต่ให้ความส าคัญกับขั้นตอนการสรรหา
และคัดเลือกบุคคลให้เข้ามาท างาน  ตลอดจนมีการสลับสับเปลี่ยน โอนย้าย เลื่อนขั้นต าแหน่ง ให้มี
ความเหมาะสมสอดคล้องกับความสามารถของเขา ดังค าท่ีว่า จัดคนให้เหมาะสมกับงาน Put the 
right man in the right job เท่านั้น แต่ยังให้ความส าคัญกับการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร 
เพ่ือให้เป็นบุคคลที่มีคุณภาพ เป็นผู้ที่มีความสามารถพัฒนาตนเอง พัฒนางาน และพัฒนาองค์กรให้มี
ความเจริญก้าวหน้ารองรับการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี 
และกระแสการค้าโลกได้อย่างทันท่วงที การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จึงเป็นการลงทุนที่คุ้มค่ากับการ
พัฒนาความมั่นคงขององค์กรในอนาคต (จุฑามณี ตระกูลมุทุตา, 2544)  
 การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นการเพ่ิมพูนทักษะความรู้ความสามารถตลอดจนบุคลิกภาพ
การปรับตัว และการคิดริเริ่มของบุคคลในองค์กร ผ่านกระบวนการของการศึกษา การฝึกอบรม และ
การพัฒนาซึ่งองค์กรเป็นผู้จัดด าเนินการให้ หรือโดยบุคลากรด าเนินการเอง เพ่ือให้เกิดการพัฒนาด้าน
ความคิด ความรู้ จิตใจ บุคลิกภาพ แลพการท างาน เมื่อได้รับการพัฒนาแล้วสามารถวัดผลงานหรือ
ความประพฤติของบุคลากรในองค์กรได้ว่า มีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่องค์กรต้องการหรือไม่ 
(อรุณ รักธรรม, 2537) 
 การบริหารมีลักษณะเด่นหลายประการ ดังนี้ 
  1) มีวัตถุประสงค์ในการปฏิบัติงานที่ชัดเจน 
  2) มีการแจกแจงและจัดการด้านบุคลากรที่ชัดเจน 
  3) มีการจัดแผนการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ 
  4) มีลักษณะการด าเนินงานอย่างเป็นกระบวนการ 
  5) เป็นการด าเนินงานร่วมกันของบุคคลที่หลากหลายกลุ่ม 
  6) การบริหารอาศัยความร่วมแรงร่วมใจของบุคคล อันจะน าไปสู่พลังของกลุ่มที่จะท าให้
บรรลุวัตถุประสงค์ 
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  7) เป็นการด าเนินงานร่วมกันอย่างมีเหตุและผล 
  8) มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานและวัตถุประสงค์ในการด าเนินงาน (สมพงศ์  
เกษมสิน, 2523) 
 กระบวนการบริหารงานถือเป็นกลไกที่ส าคัญที่สุดในการควบคุมปัจจัยต่าง ๆ ให้ด าเนินอย่าง
มีประสิทธิภาพ และบรรลุเปูาหมายตามที่วางแผนเอาไว้ เข้าใจถึงกระบวนการบริหารและการฝึกฝน
พัฒนาศักยภาพของพนักงานให้สูงขึ้น ให้ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงจ าเป็นต้องมีการ
วางแผนเพื่อปรับปรุงงานและควบคุมอย่างมีระบบ โดยเริ่มจากการวางแผน (Plan) กาปฏิบัติตามแผน 
(Do) การตรวจสอบการด าเนินงาน (Check) และการปรับปรุงพัฒนางาน (Action) 
 กิจกรรมพ้ืนฐาน 4 ประการ ของกระบวนการบริหารจัดการที่ดี ได้แก่  
  1) การวางแผน (Planning) หมายถึง กระบวนการในการก าหนดเปูาหมายในการ
ด าเนินงาน แผนงานต่าง ๆ และการตัดสินใจที่จะท าให้เปูาหมายนั้นประสบความส าเร็จ 
  2) การจัดองค์การ (Organizing) หมายถึง กระบวนการในการวางแผน และจัดวาง
ทรัพยากรบุคคล รวมไปถึงทรัพยากรที่ไม่ใช่บุคคล โดยวางแผนให้การด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์
ขององค์กร 
  3) การน าและสั่งการ (Leading and Directing) หมายถึง กระบวนการทีม่ีอิทธิพล
เหนือบุคคลอ่ืน กระท าเพ่ือให้ผู้อื่นด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ตามทีอ่งค์กรต้องการ และท าให้บรรลุ
เปูาหมายขององค์กรในท่ีสุด 
  4) การควบคุม (Controlling) หมายถึง กระบวนการในการก าหนดกิจกรรมต่าง ๆ ของ
องค์กรให้เป็นไปตามมาตรฐาน และเปูาหมายที่องค์กรคาดหวังและก าหนดไว้ (ธงชัย สันติวงษ์, 2551) 
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ภาพที่ 5.1: ระบบการบริหารงานและความสัมพันธ์ของกระบวนการบริหารจัดการ  
 

 
 
ที่มา: ธงชัย สันติวงษ์.  (2551).  องค์การและการบริหารงาน (พิมพ์ครั้งที่ 11).  กรุงเทพฯ:  
       วัฒนาพานิช.  
 
 5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
  5.1.2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับโครงสร้างองค์กร 
  การจัดการโครงสร้างขององค์กร (Organization Structure) มีหลายแบบ ซึ่งในแต่ละ
แบบก็มีข้อดีและข้อเสียแตกต่างกันไป ดังนั้น การที่ผู้บริหารจะวางแผนในการจัดโครงสร้างองค์กร
จะต้องพิจารณาจากหลายปัจจัยด้วยกัน การจัดโครงสร้างขององค์การสามารถแบ่งออกเป็นประเภท
ใหญ่ ๆ ได้ 5 ประเภท ดังต่อไปนี้ 
   1) โครงสร้างองค์การตามหน้าที่งาน (Functional Organization Structure)  
   คือ โครงสร้างที่สร้างขึ้นโดยแบ่งไปตามต าแหน่งหน้าที่อย่างชัดเจน แสดงให้เห็นถึง
หน้าที่ที่แต่แผนกนั้นมีอะไรบ้าง ข้อดีของการจัดรูปแบบตามหน้าที่งานนั้น ส่งผลดีต่อองค์กร คือ จะ
ท าให้บุคลกรที่มีความสามารถในการท างานในต าแหน่งนั้น ๆ ฝึกสอนให้มีความเชี่ยวชาญ และเข้าใจ
ในหน้าที่อย่างลึกซึ้ง ก่อให้เกิดความผิดพลาดได้น้อย และส่งผลให้การบริหารงานเกิดความประหยัด 
เนื่องจากในแต่ละแผนกสามารถใช้ความถนัดและเชี่ยวชาญให้เกิดประสิทธิภาพได้อย่างเต็มที่  
   2) โครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) 
   คือ โครงสร้างที่มีการบังคับบัญชาจากด้านบนลงมาเป็นขั้น ๆ โดยไม่มีการสั่งงาน
แบบข้ามขั้นในสายงานต่าง ๆ โดยโครงสร้างนี้เหมาะสมกับองค์กรที่ต้องการขยายตัวในอนาคต ข้อดี
ของการใช้โครงสร้างตามสายงานหลัก ได้แก่ การจัดโครงสร้างองค์กรที่สามารถเข้าใจได้ง่ายเป็น
ขั้นตอนตามล าดับ สามารถตรวจสอบการปฏิบัติงานได้อย่างรวดเร็ว ควบคุมการท างานได้ง่าย และ
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ติดต่อสื่อสารกันได้โดยสะดวก ไม่มีความซับซ้อนในการด าเนินงาน มีความยืดหยุ่นในการปรับเปลี่ยน 
เหมาะกับองค์กรที่มีขนาดเล็กที่ไม่มีความซับซ้อนนัก 
   3) โครงสร้างองค์การแบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure)  
   คือ โครงสร้างที่มีทีป่รึกษาเข้ามาช่วยในการบริหารงาน เนื่องจากที่ปรึกษาเป็นผู้ที่มี
ความรู้มีความช านาญเฉพาะด้าน โดยเฉพาะการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ ท าให้องค์กรมองเห็นถึง
ความส าคัญของการมีที่ปรึกษาขึ้น ข้อดีคือท าให้การด าเนินงานต่างๆ มีการวางแผนและประเมิน
สถานการณ์ล่วงหน้าได้ มีที่ปรึกษาคอยให้ความกระจ่างและประสานงานกับหน่วยงานอ่ืนๆ ท าให้การ
ท างานใช้หลักเหตุผลมากข้ึน  
   4) โครงสร้างองค์การแบบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization 
Structure)  
   คือ การจัดการองค์กรโดยให้มีการบริหารงานในลักษณะคณะกรรมการ การตั้ง
คณะกรรมการซึ่งประกอบด้วย บุคคลที่มาจากหลาย ๆ ฝุายจะท าให้ทุกคนเข้าใจปัญหา และ
ก่อให้เกิดการยอมรับในปัญหาที่ฝุายอื่นเผชิญอยู่ ท าให้การประสานงานเป็นไปได้ง่ายขึ้น  
   5) โครงสร้างองค์การงานอนุกร (Auxiliary)  
   คือ หน่วยงายช่วยบริการแก่หน่วยงานหลัก บางทีเรียกว่า หน่วยงานแม่บ้าน 
(House-Keeping agency) ไม่มีหน้าที่บริการลูกค้าขององค์กรโดยตรง หรือไม่ได้ปฏิบัติงานอันเป็น
งานหลักขององค์การโดยตรง ซึ่งเป็นงานเกี่ยวกับธุรการ และอ านวยความสะดวก เช่น ฝุายการเงิน 
ฝุายบุคคล งานเลขานุการ หรืองานตรวจสอบภายใน เป็นต้น (ศิริอร ขันธหัตถ์, 2547) 
 
ตารางที่ 5.1: สรุปแผนกลยุทธ์โครงสร้างองค์กร 
 

สิ่งท่ีคาดหวัง 
เลือกรูปแบบที่ 1: โครงสร้างองค์การตามหน้าที่งาน 
(Functional Organization Structure) 

1. ธุรกิจรากบัวอบกรอบ ตรา นูเทรียน รูท  
มีการก าหนดขอบเขต และต าแหน่งงาน 
อย่างชัดเจน และไม่ซับซ้อน 
2. เกิดข้อผิดพลาดในการด าเนินงาน 
อย่างน้อยที่สุด 
3. มีความคล่องตัวในการด าเนินงาน 

เป็นการวางโครงสร้างองค์กรอย่างง่าย ไม่ซับซ้อน
ยุ่งยาก มีความชัดเจนในการก าหนดต าแหน่งงาน 
ต่าง ๆ บุคลากรมีความเชี่ยวชาญในหน้าที่ที่ได้รับ
มอบหมาย สามารถสร้างบรรยากาศการท างานที่ดี 
ได้ง่าย และนอกจากนั้นการบริหารงานก็เกิดความ
ประหยัดอีกด้วย 
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  5.1.2.2 ต าแหน่งและลักษณะงานในองค์กร 
 
ภาพที่ 5.2: โครงสร้างขององค์กร 
 

 
 
 ขอบข่ายและต าแหน่งต่าง ๆ ของธุรกิจบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท มีดังนี้ 
  1) ผู้จัดการ มีหน้าที่ในการก าหนดกลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร รวมทั้ง
ประสานงานระหว่างฝุายต่าง ๆ ให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงานสูงสุด 
  2) ฝุายจัดซื้อ มีหน้าที่ในการวางแผนการผลิต จัดหาผู้จัดหาวัตถุดิบที่เหมาะสม จัดซื้อ
อุปกรณ์ต่าง ๆ รวมทั้งจัดหาวัตถุดิบที่เกี่ยวข้องกับการผลิต เพ่ือใช้ในการผลิตสินค้าออกสู่ตลาด 
  3) ฝุายผลิต ประกอบไปด้วย ฝุายรับวัตถุดิบ ฝุายผลิต และฝุายตรวจสอบสินค้า มี
หน้าที่คัดสรรวัตถุดิบรากบัวที่ดีมีคุณภาพเข้าสู่กระบวนการผลิต ดูแลควบคุมกรรมวิธีการผลิตรากบัว
อบกรอบ รวมไปถึงการบรรจุภัณฑ์ให้เป็นไปตามมาตรฐานของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.)  
  4) ฝุายการเงิน มีหน้าที่ในการควบคุมงบประมาณค่าใช้จ่าย จัดท างบประมาณ รวมทั้ง
เอกสารทางการเงิน เช่น ภาษีในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ รวมถึงควบคุมเงินเข้าและเงินออกท้ังหมด
ขององค์กร 
  5) ฝุายการตลาด มีหน้าที่ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ประชาสัมพันธ์และสื่อสารข้อมูล
ด้านการตลาดของรากบัวอบกรอบ รวมทั้งการส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้กับองค์กร 
วิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจรากบัวอบกรอบ สถานการณ์ทางการตลาด และการเจาะกลุ่มเปูาหมายที่
ถูกต้อง 
  6) ฝายทรัพยากรบุคล มีหน้าที่สรรหาบุคลากรที่มีความเหมาะสมกับหน้าที่ต่างๆภายใน
องค์กร รวมทั้งให้การศึกษา การฝึกอบรม และการพัฒนาต่าง ๆ เพื่อให้บุคลากรสามารถด าเนินงานใน
ต าแหน่งหน้าที่ของตนเองได้อย่างมีศักยภาพสูงสุด 
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 5.1.3 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับเกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 การสรรหา คือ กระบวนการในการค้นหาและคัดเลือกบุคคลที่มีความเหมาะสมกับต าแหน่ง
ที่องค์กรต้องการจากแหล่งต่าง ๆ ให้มีความสนใจที่จะสมัครเข้ามาร่วมงานกับองค์กร (ทองศรี ก าภู ณ 
อยุธยา, 2532) 
 การสรรหา คือ กระบวนการในการแสวงหา และจูงใจให้ผู้สมัครงานที่มีความสามารถใน
ด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกันออกไป สนใจที่จะเข้ามาร่วมท างานในองค์กร โดยกระบวนการนี้จะเริ่มต้น
ตั้งแต่การแสวงหาคนเข้าท างานและสิ้นสุดเมื่อบุคคลได้เข้ามาสมัครงานในองค์กรแล้ว ดังนั้น การสรร
หาจึงเป็นแหล่งศูนย์รวมของผู้สมัครงาน เพ่ือด าเนินการคัดเลือกเป็นพนักงานใหม่ขององค์กรนั้น ๆ 
(ติน ปรัชญพฤทธิ์, 2536) 
 การสรรหาบุคลากร หมายถึง กระบวนการเพ่ือการค้นหาบุคคลที่มีคุณสมบัติ และมีความ
เหมาะสมกับต าแหน่งที่องค์กรต้องการจากแหล่งต่าง ๆ และสนใจสมัครเข้าร่วมท างานกับองค์กร โดย
ผู้ทีม่ีหน้าที่ในการสรรหา และคัดเลือกบุคลากรจะต้องเข้าถึงแหล่งที่มาในแหล่งต่าง ๆ ของบุคลากร 
และจะต้องดึงดูดบุคลากรที่มีศักยภาพทีเ่หมาะกับงาน เพ่ือให้เกิดความสนใจที่จะร่วมงานกับองค์กร
อย่างมีประสิทธิภาพ ภายใต้ข้อตกลงของระยะเวลาและค่าใช้จ่ายขององค์กร (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 
2541) 
  5.1.3.1 หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกบุคลากร 
   1) ความรู้ 
   2) ประสบการณ์ 
   3) เกรดเฉลี่ยหรือผลการศึกษา 
   3) สถาบันการศึกษา 
   4) ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ 
   5) ลักษณะบุคลิกภาพ 
   6) มีมนุษยสัมพันธ์เป็นเลิศ 
  5.1.3.2 แหล่งของการสรรหาบุคลากร (Source of Recruitment) โดยทั่วไปมีอยู่ 2 
แหล่ง คือ  
   1) การสรรหาจากภายในองค์กร คือ การคัดเลือกจากคนในองค์กร ซึ่งอาจเป็น
นโยบายอย่างหนึ่งขององค์กรที่ต้องการจะสร้างพลังทรัพยากรบุคคลให้มีความเข้มแข็งภายในองค์กร 
โดยการคัดเลือกบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถโดดเด่น รวมถึงประสบการณ์ในการท างาน มี
ความคุ้นเคยกับระบบเป็นอย่างดี อีกทั้งยังต้องมีความซื่อสัตย์ ตั้งใจท างานช่วยพัฒนาองค์กรให้มี
ความก้าวหน้า ด้วยวิธีการสับเปลี่ยน โอนย้ายขึ้นมาและสามารถเป็นตัวอย่างที่ดีของบุคคลอ่ืน ๆ 
ภายในองค์กร 
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   2) การสรรหาจากภายนอกองค์กร คือ การสรรหาบุคลากรจากภายนอกองค์กร 
เป็นการสรรหาบุคลากรส าหรับต าแหน่งว่าง หรือต าแหน่งงานใหม่จากภายนอกองค์กร วิธีการนี้เป็น
วิธีการที่นิยมปฏิบัติกันโดยทั่วไป ส าหรับทุกองค์กรที่ต้องการบุคคลที่มีศักยภาพ ความสามารถ ความ
เชี่ยวชาญ ความรู้ ความคิดสร้างสรรค์ตลอดจนการสร้างผลงาน และการสร้างชื่อเสียงให้แก่องค์กร 
 
ตารางที่ 5.2: สรุปแผนกลยุทธ์การรับบุคลากร 
 

สิ่งท่ีคาดหวัง เลือก 

1. พนักงานมีความรู้ความสามารถในต าแหน่งของตนเอง 
อย่างดีที่สุด 
2. พนักงานมีประสบการณ์ในการด าเนินงานมาก่อน 
3. พนักงานมีความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบในต าแหน่ง
และหน้าที่ของตนเอง 
4. พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี ส่งผลให้ด าเนิน งานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
5. พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เพื่อการติดต่อประสานงาน 
กับเพ่ือนร่วมงานและบุคคลภายนอกได้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

1.  ความรู้ 
2. ประสบการณ์ 
3. ความซื่อสัตย์และความ
รับผิดชอบ 
4. มีบุคลิกภาพที่ดี 
5. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
 

 
 ฝุายทรัพยากรบุคคลจะท าการสรรหาพนักงาน เมื่อมีต าแหน่งงานว่างลง โดยกฎระเบียบใน
การลาออกของพนักงานจะต้องแจ้งให้หัวหน้างานทราบล่วงหน้าก่อนเป็นระยะเวลา 1 เดือน โดย
วิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานนั้น จะมีการพิจารณาตามคุณสมบัติของผู้สมัครตามรายละเอียด
ของงานที่ได้รับมอบหมายในต าแหน่งนั้น ๆ โดยคัดเลือกผู้ที่มีบุคลิกภาพ และทัศนคติที่ดีต่อการ
ปฏิบัติงาน ที่สอดคล้องกับต าแหน่งนั้น ๆ โดยผ่านช่องทางเว็ปไซด์สมัครงาน หรือผู้ที่สนใจเข้ามา
กรอกใบสมัครด้วยตนเอง จะมีการสัมภาษณ์เพ่ือพิจารณาบุคลิกภาพ และปฏิภาณไหวพริบที่จ าเป็น
ต่อต าแหน่งนั้น ๆ หลังจากการสัมภาษณ์พูดคุยแล้ว จึงจะรับเข้าสู่ขั้นตอนการทดลองงานเป็น
ระยะเวลา 3 เดือน เพ่ือให้หัวหน้างานประเมินผลการทดลองปฏิบัติงาน ถ้าผ่านจึงรับเข้าเป็นพนักงาน
ประจ าต่อไป 
 5.1.4 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับเกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงาน  
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance Appraisal) เป็นเครื่องมือส าหรับการพัฒนา
ทรัพยากรบุคคลที่คล้ายกันกับการให้ความรู้และการฝึกอบรม แต่จะใช้ในการปรับเงินเดือน หรือเลื่อน
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ต าแหน่งมากกว่าการเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาพนักงานอย่างจริงจัง เนื่องจากการประเมินผล
งานสามารถใช้เป็นเครื่องชี้วัดความรู้ความสามารถของพนักงานได้เป็นอย่างดี 
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน เป็นการวัดศักยภาพการท างานของพนักงาน ว่าพนักงานมี
ความรู้ความเข้าในในการท างานมากน้อยเพียงใด แต่การฝึกอบรมและการให้ความรู้ เป็นเพียงพ้ืนฐาน
ในการด าเนินงาน เพ่ือการเริ่มงาน ดังนั้น การประเมินผลงานจึงมีความจ าเป็นในการปฏิบัติงาน 
เพ่ือให้ทราบว่าพนักงานนั้นมีความรู้ความเข้าใจในการท างานอย่างลึกซึ้งมากน้อยเพียงใด เพ่ือใช้ใน
การพัฒนาศักยภาพของพนักงาน (ประเวศ มหารัตน์สกุล, 2545) 
 5.1.5 แนวคิดวิธีการทางพฤติกรรมศาสตร์ เน้นการก าหนดเปูาหมายร่วมกัน (Mutual Goal 
Setting) 
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยการประเมินค่าตามคุณสมบัติของพนักงานในด้านต่าง ๆ 
ทั้งในด้านผลงาน และคุณลักษณะส่วนบุคคล ภายใต้การสังเกตุ จดบันทึก และการประเมินผ่าน
หัวหน้างาน อยู่บนพื้นฐานความเป็นธรรมและมีมาตรฐานเดียวกัน (อลงกรณ์ มีสุทธา และสมิต 
สัชฌุกร, 2546) 
 
ตารางที่ 5.3: สรุปแผนกลยุทธ์การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

สิ่งท่ีคาดหวัง 
เลือกการประเมินผลการปฏิบัติงานตาม 

วิธีการทางพฤติกรรมศาสตร์ 

1. พนักงานมีส่วนร่วมในการก าหนดเปูาหมาย
การด าเนินธุรกิจ 
2. พนักงานมีความสามัคคีกันเพ่ือด าเนินงานให้
บรรลุเปูาหมายทั้งด้านการผลิตและงานขาย 
3. ธุรกิจรากบัวอบกรอบ ตรานูเทรียน รูท 
ประสบความส าเร็จในการด าเนินกิจการ 

พนักงานในองค์กรมีส่วนร่วมในการตั้ง
วัตถุประสงค์ และเปูาหมายขององค์กร เพ่ือ
น าไปสู่การท างานอย่างเป็นไปได้ ท าให้พนักงาน
เกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งในความส าเร็จของ
องค์กร ท าให้เกิดความสามัคคีภายในองค์กร 
บรรลุเปูาหมาย และประสบความส าเร็จในที่สุด 

 
 5.1.6 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการบริหารค่าตอบแทน และสวัสดิการ 
 การบริหารค่าตอบแทน หมายถึง การพัฒนานโยบาย การวางแผน การจัดรูปงาน และการ
ควบคุมกิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวกับการจ่ายค่าตอบแทนทั้งทางตรงและทางอ้อมทุกรูปแบบ รวมทั้ง
สิ่งของ หรือรางวัล ทั้งที่เป็นตัวเงิน บริการที่จับต้องได้ และผลประโยชน์ที่ลูกจ้างได้รับจากการท างาน 
ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของความสัมพันธ์ในการจ้างงานให้แก่ลูกจ้างที่ท างานให้แก่องค์กร 
  5.1.6.1 หลักพ้ืนฐานในการก าหนดค่าตอบแทน 
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   1) ก าหนดค่าตอบแทนของพนักงานให้สามารถเลี้ยงชีพตนเองและครอบครัวได้ 
เป็นการก าหนดค่าตอบแทนที่อาศัยการพิจารณาถึงระดับค่าครองชีพโดยทั่ว ๆ ไป โดยไม่ให้น้อยกว่า
ระดับมาตรฐานขั้นต่ า คือพอเพียงต่อการด ารงชีพและสามารถเลี้ยงดูครอบครัวได้ 
   2) การก าหนดค่าตอบแทนโดยค านึงถึงหลักความเป็นธรรม เป็นการก าหนด
ค่าตอบแทนที่มีความเท่าเทียมกัน ส าหรับผู้ที่มีประสบการณ์ หรือวุฒิการศึกษาที่เหมือนกัน สามารถ
รับผิดชอบงานตามหน้าที่ และปฏิบัติงานแทนกันได้ 
  5.1.6.2 ลักษณะของโครงสร้างค่าตอบแทน มี 3 ลักษณะ ได้แก่ 
   1) ก าหนดเป็นขั้นเงินเดือน (Step Rate Structure) เป็นโครงสร้างที่นิยมใช้ใน
ระบบของข้าราชการและรัฐวิสาหกิจทั่วไป โดยมีการก าหนดขั้นเงินเดือนส าหรับต าแหน่งต่างๆไว้อย่าง
ชัดเจน พนักงานสามารถทราบถึงเงินเดือนขั้นต่ าสุดและสูงสุดของแต่ละต าแหน่งแล้วยังทราบถึง
เงินเดือนที่จะได้รับการพิจารณาปรับเงินเดือนประจ าปี 
   ข้อดี 
    - มีแผนการขั้นเงินเดือนที่แน่นนอน 
    - มีความยุติธรรมในการขึ้นหรือปรับเงินเดือน 
    - พนักงานทราบเงินเดือนอย่างชัดเจนว่าจะได้ปรับในแต่ละปีเป็นเท่าไร 
    - เหมาะสมกับงานที่ท าเป็นประจ า ไม่มีความแตกต่างในเนื้องานมากนัก 
    - สะดวกต่อการบริหารค่าตอบแทน พร้อมทั้งเป็นที่ยอมรับทั้งผู้ประเมินและผู้
ถูกประเมิน เพื่อใช้ประกอบพิจารณาการปรับเงินเดือน 
   ข้อเสีย 
    - ไม่ยืดหยุ่นส าหรับพนักงานที่ถูกประเมินผลงานเพ่ือปรับเงินเดือน ในกรณีท่ี
ผลงานต่างกันมาก 
    - ไม่สามารถดึงดูดใจให้พนักงานปฏิบัติงานอย่างเต็มที่ 
    - ปรับเปลี่ยนแก้ไขข้อมูลได้ยากล าบากกว่าโครงสร้างแบบช่วงเงินเดือน 
   2) ก าหนดเป็นช่วงเงินเดือน (Range Structure) เป็นโครงสร้างที่นิยมใช้ในระบบ
การบริหารงานของเอกชน เนื่องจากมีความคล่องตัวในการพิจารณาเพ่ือปรับขึ้นเงินเดือน และ
ค่าตอบแทนให้กับพนักงานมากกว่าโครงสร้างแบบขั้นเงินเดือน 
   ข้อดี 
    - มีความยืดหยุ่นและสะดวกในการบริหารค่าตอบแทนมากกว่าโครงสร้างแบบ
อ่ืน ๆ 
    - ดึงดูดพนักงานให้มีความกระตือรือร้นในการพัฒนาตนเอง 
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    - ส่งเสริมให้พนักงานกล้าแสดงออกและมีการแข่งขันด้านผลการปฏิบัติงานมาก
ยิ่งขึ้น 
    - ปรับปรุงแก้ไขโครงสร้างการบริหารเงินเดือนได้ง่าย 
    - ใช้เพื่อพิจารณาปรับเงินเดือนและค่าตอบแทนส าหรับผลงานที่แตกต่างกันได้
เป็นอย่างดี 
   ข้อเสีย 
    - หากระบบการประเมินผลงานไม่รัดกุม จะท าให้เกิดความไม่เป็นธรรมในการ
พิจารณาปรับเงินเดือน 
    - เข้าใจได้ยากในการอธิบายขั้นตอนในการพิจารณาปรับเงินเดือนของพนักงาน 
    - พนักงานไม่มีโอกาสทราบจ านวนเงินที่ปรับเพิ่มขึ้นได้อย่างแน่นอน  
  3) ก าหนดเป็นอัตราเดียว (Fixed Rate/Single Rate Structure)  มี 3 แบบคือ 
   อัตราค่าจ้างรายชิ้น (Piece Rate Structure) มักใช้กับอุตสาหกรรมการผลิตที่แบ่ง
งานออกเป็นส่วนต่าง ๆ โดยมีความละเอียด และมีงานที่ต่อเนื่องกันตั้งแต่เริ่มต้นจนสุดกระบวนการ 
เช่น งานตัดเย็บเสื้อผ้า หรือรองเท้า 
   ข้อดี   
    - มีรายละเอียดค่าจ้างท่ีชัดเจนและเป็นธรรม 
    - พนักงานยอมรับว่ารายได้สัมพันธ์โดยตรงกับความสามารถของตนเองจูงใจ
ตนเองโดยลดการควบคุมงานลง 
    - นายจ้างสามารถควบคุมการจ่ายตามผลผลิตได้มากกว่าวิธีอ่ืน 
   ข้อเสีย 
    - ก าหนดแผนการจ่ายเงินได้ยาก เนื่องจากต้องใช้มาตรฐานความเหมาะสมของ
การผลิต 
    - ท าให้พนักงานไม่มีความสามัคคี และขาดความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน 
   อัตราค่าจ้างรายชั่วโมง (Hourly Rate Structure) มักใช้กับระบบอุตสาหกรรมที่
ต้องการจ านวนแรงงานของพนักงานเป็นจ านวนมาก ค่าจ้างก าหนดเป็นรายชั่วโมง หากเป็นงาน
ประเภทเดียวกันก็จะได้รับค่าจ้างในอัตราที่เท่ากัน 
   ข้อดี  
    - ค่าจ้าปรับเปลี่ยนไปตามชั่วโมงการท างาน พนักงานเอาใจใส่และไม่ต้อง
ควบคุมมาก 
    - เป็นค่าจ้างอัตราที่เท่าเทียมกัน ท างานเหมือนกัน ค่าจ้างเท่ากัน 
    - จ่ายค่าจ้างเป็นรายชั่วโมง ท าให้เกิดความง่ายในการบริหารค่าจ้าง 
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   ข้อเสีย   
    - พนักงานถูกวัดผลงานในด้านเวลาในการท างานเป็นหลัก ท าให้ไม่เกิดการ
พัฒนาตนเองของพนักงาน 
    - ส่วนใหญ่ไม่มีโอกาสในการปรับค่าจ้างในการท างาน 
   อัตราการจ้างเริ่มต้น (Starting Rate) เป็นการก าหนดค่าจ้างส าหรับพนักงานใหม่ 
โดยจะถูกก าหนดขึ้นตามวุฒิการศึกษาเป็นหลัก จะไม่มีโครงสร้างค่าตอบแทนอย่างชัดเจน 
   ข้อดี  
    - จ่ายค่าจ้างตามวุฒิการศึกที่ที่เข้าสมัครงาน 
    - เกิดการเปรียบเทียบรายได้กับองค์กรภายนอกได้ง่าย 
    - สามารถแก้ไขปรับปรุงได้ง่าย 
   ข้อเสีย  
    - ไม่เหมาะสมกับการจ้างพนักงานที่มีประสบการณ์หรือทักษะที่ไม่ได้มีการเรียน
การสอนในสถาบันการศึกษา 
    - อาจมีความไม่เหมาะสมกับการวัดมาตรฐานงานที่ควรจะเป็นภายในองค์กร 
โดยเฉพาะงานด้านอ่ืนที่ไม่เก่ียวข้องกับวุฒิการศึกษา 
 
ตารางที่ 5.4: สรุปแผนกลยุทธ์การบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 

สิ่งท่ีคาดหวัง 
เลือกลักษณะท่ี 2 ก าหนดเป็นช่วงเงินเดือน  

(Range Structure) 

จูงใจให้พนักงานแสดงออกซ่ึง
ความสามารถ และการแข่งขัน
ปฏิบัติงานได้มากข้ึน 

ท าให้ธุรกิจรากบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน 
รูท มีความคล่องตัวในการพิจารณาปรับเงินเดือนและ
ค่าตอบแทนให้แก่พนักงานหรือบุคลากรภายในองค์กร 

 
 5.1.7 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับวิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 แรงจูงใจ มาจากค ากริยาในภาษาละตินว่า “Movere” (Kidd, 1973, p. 101) ซึ่งมี
ความหมายตรงกับค าในภาษาอังกฤษว่า “To move” อันมีความหมายว่า “เป็นสิ่งที่โน้มน้าวหรือมัก
ชักน าบุคคลเกิดการกระท าหรือปฏิบัติการ (To move a person to a course of action) ดังนั้น 
แรงจูงใจจึงได้รับความสนใจมาก 
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 ส าหรับ Lovell (1980, p. 109) ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า “เป็นกระบวนการที่ชักน า
โน้มน้าวให้บุคคลเกิดความมานะพยายามเพ่ือที่จะสนองตอบความต้องการบางประการให้บรรลุผล
ส าเร็จ” 
 Domjan (1996, p. 199) อธิบายว่าการจูงใจเป็นภาวะในการเพิ่มพฤติกรรมการกระท า
กิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระท าพฤติกรรมนั้นเพื่อให้บรรลุเปูาหมายที่ต้องการ 
 สรุปได้ว่า การจูงใจ เป็นกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุ้นจากสิ่งเร้าโดยจงใจให้กระท าหรือ
ดิ้นรนเพ่ือให้บรรลุจุดประสงค์บางอย่างซึ่งจะเห็นได้พฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเป็นพฤติกรรมที่มิใช่
เป็นเพียงการตอบสนองสิ่งเร้าปกติธรรมดา ยกตัวอย่างลักษณะของการตอบสนองสิ่งเร้าปกติ คือ การ
ขานรับเมื่อได้ยินเสียงเรียก แต่การตอบสนองสิ่งเร้าจัดว่าเป็นพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจ เช่น 
พนักงานตั้งใจท างานเพ่ือหวังความดีความชองเป็นกรณีพิเศษ 
 ลักษณะของแรงจูงใจมี 2 ลักษณะ ดังนี้ 
  1) แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motives) เป็นสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ่งอาจจะ
เป็นเจตคติ ความคิด ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณค่า ความพอใจ ความต้องการฯลฯสิ่ง
ต่างๆดังกล่าวนี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมค่อนข้างถาวรเช่นคนงานที่เห็นองค์การคือสถานที่ให้ชีวิตแก่เขา
และครอบครัวเขาก็จะจงรักภักดีต่อองค์การ และองค์การบางแห่งขาดทุนในการด าเนินการก็ไม่ได้จ่าย
ค่าตอบแทนที่ดีแต่ด้วยความผูกพันพนักงานก็ร่วมกันลดค่าใช้จ่ายและช่วยกันท างานอย่างเต็มที่ 
  2) แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motives) แรงจูงใจภายนอกเป็นสิ่งผลักดันภายนอก
ตัวบุคคลที่มากระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมอาจจะเป็นการได้รับรางวัล เกียรติยศชื่อเสียง ค าชม หรือยก
ย่อง แรงจูงใจนี้ไม่คงทนถาวร บุคคลแสดงพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองสิ่งจูงใจดังกล่าวเฉพาะกรณีท่ี
ต้องการสิ่งตอบแทนเท่านั้น 
 ที่มาของแรงจูงใจมาจากหลายสาเหตุด้วยกัน เช่น อาจจะเนื่องมาจากความต้องการหรือแรง
ขับหรือสิ่งเร้า หรืออาจเนื่องมาจากการคาดหวังหรือจากการเก็บกดซึ่งบางทีเจ้าตัวก็ไม่รู้ตัว จะเห็นได้
ว่าการจูงใจให้เกิดพฤติกรรมที่ไม่มีกฎเกณฑ์แน่นอน เนื่องจากพฤตกรรมมนุษย์มีความซับซ้อน 
แรงจูงใจอย่างเดียวกันอาจท าให้เกิดพฤติกรรมที่ต่างกัน แรงจูงใจต่างกันอาจเกิดพฤติกรรมที่
เหมือนกันก็ได้ ดังนั้นจะกล่าวถึงท่ีมาของแรงจูงใจที่ส าคัญพอสังเขป ดังนี้ 
  1) ความต้องการ (Need) เป็นสภาพที่บุคคลขาดสมดุลท าให้เกิดแรงผลักดันให้บุคคล
แสดงพฤติกรรมเพ่ือสร้างสมดุลให้ตัวเอง เช่น เมื่อรู้สึกว่าเหนื่อยล้าก็จะนอนหรือนั่งพัก ความต้องการ
มีอิทธิพลมากต่อพฤติกรรม เป็นสิ่งกระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมเพ่ือบรรลุจุดมุ่งหมายที่ต้องการ 
นักจิตวิทยาแต่ละท่านอธิบายเรื่องความต้องการในรูปแบบต่าง ๆ กัน ซึ่งสามารถแบ่งความต้องการ
พ้ืนฐานของมนุษย์ได้เป็น 2 ประเภทท าให้เกิดแรงจูงใจ 
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   - แรงจูงใจทางด้านร่างกาย (Physical Motivation) เป็นความต้องการเก่ียวกับ
อาหาร น้ า การพักผ่อน การได้รับความคุ้มครอง ความปลอดภัย การได้รับความเพลิดเพลิน การลด
ความเคร่งเคียด แรงจูงใจนี้จะมีสูงมากในวัยเด็กตอนต้นและวัยผู้ใหญ่ตอนปลายเนื่องจากเกิดความ
เสื่อมของร่างกาย 
   - แรงจูงใจทางด้านสังคม (Social Motivation) แรงจูงใจด้านนี้ สลับซับซ้อนมาก
เป็นความต้องการที่มีผลมาจากด้านชีววิทยาของมนุษย์ในความต้องการอยู่ร่วมกันกับครอบครัว เพื่อน
ฝูงในโรงเรียน เพื่อนร่วมงาน เป็นความต้องการส่วนบุคคลที่ได้รับอิทธิพลมาจากสิ่งแวดล้อมและ
วัฒนธรรม ซึ่งในบางวัฒนธรรมหรือบางสังคมจะมีอิทธิพลที่เข้มแข็งและเหนียวแน่นมาก 
 ความแตกต่างของแรงจูงใจด้านสังคมและแรงจูงใจด้านร่างกาย คือ แรงจูงใจด้านสังคมเกิด
จากพฤติกรรมที่เขาแสดงออกด้วยความต้องการของตนเองมากกว่าผลตอบแทนจากวัตถุและสิ่งของ 
  2) แรงขับ (Drives) เป็นแรงผลักดันที่เกิดจากความต้องการทางกายและสิ่งเร้าจาก
ภายในตัวบุคคล ความต้องการและแรงขับมักเกิดควบคู่กัน เมื่อเกิดความต้องการแล้วความต้องการ
นั้นไปผลักดันให้เกิดพฤติกรรมที่เรียกว่าเป็นแรงขับ เช่นในการประชุมหนึ่งผู้เข้าประชุมทั้งหิว ทั้ง
เหนื่อย แทนที่การประชุมจะราบรื่นก็อาจจะเกิดการขัดแย้งหรือเพราะว่าทุกคนหิวก็รีบสรุปการ
ประชุมซึ่งอาจจะท าให้ขาดการไตร่ตรองที่ดีก็ได้ 
  3) สิ่งล่อใจ (Incentives) เป็นสิ่งชักน าบุคคลให้กระท าการอย่างใดอย่างหนึ่งไปสู่
จุดมุ่งหมายที่ตั้งไว้ถือเป็นแรงจูงใจภายนอก เช่น ต้องการให้พนักงานมาท างานสม่ าเสมอก็ใช้วิธียก
ย่องพนักงานที่ไม่ขาดงานโดยจัดสรรรางวัลในการคัดเลือกพนักงานที่ไม่ขาดงานหรือมอบโล่ให้แก่ฝุาย
ที่ท างานดีประจ าปี สิ่งล่อใจอาจเป็นวัตถุ เป็นสัญลักษณ์ หรือค าพูดที่ท าให้บุคคลพึงพอใจ 
  4) การตื่นตัว (Arousal) เป็นภาวะที่บุคคลพร้อมที่จะแสดงพฤติกรรม สมองพร้อมที่จะ
คิด กล้ามเนื้อพร้อมจะเคลื่อนไหว นักกีฬาที่อุ่นเครื่องเสร็จพร้อมที่จะแข่งขันหรือเล่นกีฬา  องค์การที่
มีบุคลากรที่มีความตื่นตัวก็ย่อมส่งผลให้ท างานดี การศึกษาธรรมชาติพฤติกรรมของมนุษย์มีความ
ตื่นตัว 3 ระดับคือ 
   - การตื่นตัวระดับสูง จะตื่นตัวมากไปจนกลายเป็นตื่นตกใจหรือตื่นเต้นเกินไปขาด
สมาธิ  
   - การตื่นตัวระดับกลาง คือ ระดับตื่นตัวที่ดีที่สุด 
   - การตื่นตัวระดับต่ า มักจะท าให้ท างานเฉื่อยชา งานเสร็จช้า  

จากการศึกษาพบว่าปัจจัยที่ท าให้บุคคลตื่นตัวมีทั้งสิ่งเร้าภายนอกและภายใน ได้แก่ ลักษณะ
ส่วนตัวของบุคคลแต่ละคนที่มีต่างกันทั้งบุคลิกภาพ นิสัย และระบบสรีระของผู้นั้น 
  5) การคาดหวัง (Expectancy) เป็นการตั้งความปรารถนาที่จะเกิดขึ้นของบุคคลในสิ่งที่
จะเกิดขึ้นในอนาคต เช่น พนักงานคาดหวังว่าเขาจะได้โบนัสประมาณ 4-5 เท่าของเงินเดือนในปีนี้ 
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การคาดหวังท าให้พนักงานมีชีวิตชีวาซึ่งบางคนอาจสมหวัง บางคนอาจผิดหวังก็ได้ สิ่งที่เกิดข้ึนกับสิ่งที่
คาดหวังมักไม่ตรงกันเสมอไป ถ้าสิ่งที่เกิดขึ้นห่างกับสิ่งที่คาดหวังมากก็อาจจะท าให้พนักงานคับข้องใจ
ในการท างาน  การคาดหวังก่อให้เกิดแรงผลักดันหรือเป็นแรงจูงใจที่ส าคัญต่อพฤติกรรม ถ้าองค์การ
กระตุ้นให้พนักงานยกระดับผลงานตนเองได้และพิจารณาผลตอบแทนที่ใกล้เคียงกับสิ่งที่พนักงาน
คาดหวังว่าควรจะได้ก็จะเป็นประโยชน์ทั้งองค์การและพนักงาน 
  6) การตั้งเปูาหมาย (Goal Setting) เป็นการก าหนดทิศทางและจุดมุ่งหมายปลายทาง
ของการกระท ากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งของบุคคล จัดเป็นแรงจูงใจจากภายในของบุคคลผู้นั้น ในการ
ท างาน ธุรกิจที่มุ่งเพ่ิมปริมาณและคุณภาพ ควรมีการตั้งเปูาหมายในการท างานเพราะจะส่งผลให้การ
ท างานมีแผนในการด าเนินการเหมือนเรือที่มีหางเสือ เพราะมีเปูาหมายชัดเจน 
 ทฤษฎี E. R. G. (Existence Relatedness Growth) ของ Alderfer 
 Alderfer (อ้างถึงใน สมยศ นาวีการ, 2540) ได้ปรับปรุงล าดับขั้นความต้องการของ
Maslow เป็นความต้องการ 3 ระดับ ดังนี้ 
  1) ความต้องการด ารงชีวิตอยู่ (Existence Needs) คือ ความต้องการทางร่างกายและ
ความปลอดภัย ความต้องการรายได้ สวัสดิการและสภาพแวดล้อมการท างาน 
  2) ความต้องการความสัมพันธ์ (Relatedness Needs) คือ ความต้องการทุกอย่างที่
เกี่ยวพันกับความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลภายในสถานที่ท างาน 
  3) ความต้องการเจริญเติบโต (Growth Needs) คือ ความต้องการภายในเพื่อการ
พัฒนาส่วนบุคคล ความต้องการของบุคคลที่จะเจริญเติบโตพัฒนา และใช้ความสามารถอย่างเต็มที่
ด้วยการแสวงหาโอกาส และการเอาชนะความท้าทายใหม่ ๆ 
 ทฤษฎี E.R.G ของ Alderfer มีความคล้ายคลึงกับทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย์ของ Maslow 
ที่ว่า ความต้องการที่ยังไม่ตอบสนองจะจูงใจบุคคลและเห็นด้วยว่า โดยทั่วไปบุคคลจะก้าวขึ้นไป
ตามล าดับของความต้องการจากระดับต ่ากว่าก่อนความต้องการระดับสูง เมื่อความต้องการระดับต ่า
ได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการระดับต ่าจะมีความส าคัญน้อยลง แต่อย่างไรก็ตาม ภายใต้
สถานการณ์บางอย่าง บุคคลอาจจะกลับมายังความต้องการระดับต ่าได้ เช่น บุคคลที่คับข้องใจภายใน 
การตอบสนองความต้องการการเจริญเติบโต อาจจะถูกใจให้ตอบสนองความต้องการความสัมพันธ์
ที่ต ่าลงมา จึงท าให้ทฤษฎีนี้ มีทั้งส่วนเหมือนและส่วนต่างกับทฤษฎีความต้องการของ Maslow  
(วุฒิพล สกลเกียรติ, 2546) 
 ทฤษฎีแรงจูงใจใฝุสัมฤทธิ์ของแมคคลีแลนด์ (McClelland) ทฤษฎีนี้ เน้นอธิบายการจูงใจ
ของบุคคลที่กระท าการเพ่ือให้ได้มาซึ่งความต้องการความส าเร็จมิได้หวังรางวัลตอบแทนจากการ
กระท าของเขา ซึ่งความต้องการความส าเร็จนี้ในแง่ของการท างาน หมายถึง ความต้องการที่จะท างาน
ให้ดีที่สุดและท าให้ส าเร็จผลตามท่ีตั้งใจไว้ เมื่อตนท าอะไรส าเร็จได้ก็จะเป็นแรงกระตุ้นให้ท างานอ่ืน
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ส าเร็จต่อไป หากองค์การใดที่มีพนักงานที่แรงจูงใจใฝุสัมฤทธิ์จ านวนมากก็จะเจริญรุ่งเรืองและเติบโต
เร็ว ในช่วงป ีค.ศ. 1940s นักจิตวิทยาชื่อ David I. McClelland ได้ท าการทดลองโดยใช้แบบทดสอบ
การรับรู้ของบุคคล (Thematic Apperception Test) เพ่ือวัดความต้องการของมนุษย์ โดย
แบบทดสอบ TAT เป็นเทคนิคการน าเสนอภาพต่าง ๆ แล้วให้บุคคลเขียนเรื่องราวเกี่ยวกับสิ่งที่เขา
เห็น จากการศึกษาวิจัยของแมคคลีแลนด์ ได้สรุปคุณลักษณะของคนที่มีแรงจูงใจใฝุสัมฤทธิ์สูงมีความ
ต้องการ 3 ประการที่ได้จากแบบทดสอบ TAT ซึ่งเขาเชื่อว่าเป็นสิ่งส าคัญในการที่จะเข้าใจถึง
พฤติกรรมของบุคคลได้ ดังนี้ 
  1) ความต้องการความส าเร็จ เป็นความต้องการที่จะท าสิ่งต่างๆให้เต็มที่และดีที่สุดเพื่อ
ความส าเร็จ จากการวิจัยของ McClelland พบว่า บุคคลที่ต้องการความส าเร็จสูง จะมีลักษณะชอบ
การแข่งขนั ชอบงานที่ท้าทาย และต้องการได้รับข้อมูลปูอนกลับเพื่อประเมินผลงานของตนเอง มี
ความช านาญในการวางแผน มีความรับผิดชอบสูง และกล้าที่จะเผชิญกับความล้มเหลว 
  2) ความต้องการความผูกพัน เป็นความต้องการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน ต้องการเป็น
ส่วนหนึ่งของกลุ่ม ต้องการสัมพันธภาพที่ดีต่อบุคคลอ่ืน บุคคลที่ต้องการความผูกพันสูงจะชอบ
สถานการณ์การร่วมมือมากกว่าสถานการณ์การแข่งขัน โดยจะพยายามสร้างและรักษาความสัมพันธ์
อันดีกับผู้อ่ืน 
  3) ความต้องการอ านาจ เป็นความต้องการอ านาจเพ่ือมีอิทธิพลเหนือผู้อ่ืน บุคคลที่มี
ความต้องการอ านาจสูง จะแสวงหาวิถีทางเพ่ือท าให้ตนมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน ต้องการให้ผู้อ่ืน
ยอมรับหรือยกย่อง ต้องการความเป็นผู้น า ต้องการท างานให้เหนือกว่าบุคคลอ่ืน และจะกังวลเรื่อง
อ านาจมากกว่าการท างานให้มีประสิทธิภาพ 
 จากการศึกษาพบว่าพนักงานที่มีแรงจูงใจใฝุสัมฤทธิ์สูงมักต้องการจะท างานในลักษณะ 3 
ประการ ดังนี้ 
  1) งานที่เปิดโอกาสให้เขารับผิดชอบเฉพาะส่วนของเขาและเขามีอิสระที่จะตัดสินใจและ
แก้ปัญหาด้วยตนเอง 
  2) ต้องการงานที่มีระดับยากง่ายพอดี ไม่ง่ายหรือยากจนเกินไปกว่าความสามารถของ
เขา 
  3) ต้องการงานที่มีความแน่นอนและต่อเนื่อง ซึ่งสร้างผลงานได้และท าให้เขามี
ความก้าวหน้าในงาน เพ่ือจะพิสูจน์ตนเองถึงความสามารถของเขาได้ 
 นอกจากงานในลักษณะดังกล่าวแล้ว แมคคลีแลนด์ได้พบว่าปัจจัยที่ส าคัญอีกปัจจัยหนึ่งที่มี
ผลต่อการท างานเพ่ือให้ได้ผลงานที่มีประสิทธิภาพ คือ สิ่งแวดล้อมท่ีเหมาะสมกับงานท่ีเขาท าด้วย 

 
 



56 

ตารางที่ 5.5: สรุปแผนกลยุทธ์การจูงใจและรักษาบุคลากร 
 

สิ่งท่ีคาดหวัง 
เลือกทฤษฎี E.R.G. ของ Alderfer  

(Existence Relatedness Growth) 
1. พนักงานได้รับรายได้อย่างเพียงพอต่อการ
ด ารงชีวิต และสวัสดิการต่าง ๆ จากองค์กร
ตามท่ีตกลง 
2. พนักงานท างานในสภาพแวดล้อมท่ีเหมาะสม 
ไม่เสี่ยงต่อการเกิดอุบัติเหตุระหว่างการ
ด าเนินงาน 
3. พนักงานมีความสามัคคีปรองดอง แบ่งปัน 
รักใคร่ และช่วยเหลือกันเป็นครอบครัวเดียวกัน 
4. พนักงานมีการพัฒนาศักยภาพของตนเอง
อย่างต่อเนื่อง เพื่อการพัฒนาใช้ความสามารถ
และเติบโตในหน้าที่การงาน 
5. การด าเนินกิจการอย่างราบรื่น บุคลากรต่าง
ล้วนพึงพอในในค่าตอบแทนที่องค์กรได้มอบให้ 

คล้ายคลึงกับทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย์ของ 
Maslow ที่ว่า “ความต้องการที่ยังไม่ตอบสนอง
จะจูงใจบุคคลและเห็นด้วยว่า โดยทั่วไปบุคคล
จะก้าวขึ้นไปตามล าดับของความต้องการจาก
ระดับต ่ากว่าก่อนความต้องการระดับสูง เมื่อ
ความต้องการระดับต ่าได้รับการตอบสนองแล้ว 
ความต้องการระดับต ่าจะมีความส าคัญน้อยลง 
แต่อย่างไรก็ตาม ภายใต้สถานการณ์บางอย่าง 
บุคคลอาจจะกลับมายังความต้องการระดับต ่า
ได้” โดยธุรกิจรากบัวอบกรอบ ตรา นูเทรียน 
รูท สามารถตอบสนองความต้องการตามหลัก
ทฤษฏีได้อย่างครบทุกข้ันที่ก าหนดไว้ 

 
  1) อัตราเงินเดือนจะเพ่ิมข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี ซึ่งผู้จัดการจะเป็นผู้ประเมินผลงาน และส่ง
ต่อให้ผู้บริหารเป็นผู้อนุมัติอีกครั้งซึ่งนอกจากค่าตอบแทบเป็นเงินเดือนประจ าแล้ว ยังมีการพิจารณา
เพ่ือเพ่ิมค่าตอบแทนอ่ืนๆ ได้แก่ โบนัสรายปี ประกันสังคม และสิทธิวันลา เป็นต้น เพ่ือเป็นการจูงใจ
ในการท างานของพนักงาน และเป็นการรักษาคนภายในองค์กร 
  2) โบนัสประจ าปี จะจ่ายให้กับพนักงานเป็นรายปี โดยจะมีการพิจารณาจากผล
ประกอบการ และผลการปฏิบัติงานที่ผ่านมาของพนักงานแต่ละคน โดยขั้นต่ าก าหนดไว้ที่ 1 เท่าของ
เงินเดือน 
  3) ประกันสังคม โดยนายจ้างจะต้องหักจากเงินเดือนของพนักงาน และส่วนที่นายจ้าง
จ่ายสมทบในอัตราร้อยละ 5 ของเงินเดือน เพ่ือให้พนักงานได้รับสิทธิประโยชน์ทดแทนต่าง ๆ เช่น ใน
กรณีเจ็บปุวย ประสบอุบัติเหตุ ทุพลภาพ เสียชีวิตจากการปฏิบัติงาน หรือไม่ได้ท างาน เป็นต้น 
  4) สิทธิวันหยุด โดยพนักงานมีสิทธิในการหยุดงานตามวันหยุดนักขัตฤกษ์ได้ไม่ต่ ากว่า 
13 วันตามที่กฎหมายก าหนด และยังมีสิทธิในการลาหยุด เช่น ลาปุวย ลากิจ ตามที่ผู้จัดการเห็นตาม
สมควรได้อีกไม่เกิน 20 วันต่อปี 
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  5) สิทธิ์อ่ืน ๆ เช่น ชุดปฏิบัติงาน จ านวน 3 ชุดต่อปี และอาหารกลางวัน เป็นต้น 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 การตลาด ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) หมายถึง ที่ใดก็ตามทั้งท่ี
เป็นสถานที่หรือไม่มีสถานที่ ที่มีอุปสงค์และอุปทาน ในสินค้า หรือบริการมาพบกัน จนท าให้เกิดราคา
ที่มาจากกลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดนี้ยอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เช่น การที่ราคา
ลดลงโดยอัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินค่า เป็นต้น ทางด้านทฤษฏีนั้น เห็นว่าเศรษฐกิจในระบบ
ตลาดที่แท้จริงนั้น จ าเป็นต้องประกอบไปด้วยเงื่อนไขต่าง ๆ ดังนี้ คือ ผู้ผลิตสินค้าท่ีมีขนาดเล็ก 
ผู้บริโภคจ านวนมาก รวมถึงมาตรการในการกีดกันการเข้าตลาดที่น้อย เงื่อนไขเหล่านี้ ถ้ามีครบ
ทั้งหมดจะถือว่าเป็นตลาดที่สมบูรณ์ซึ่งพบได้มากในโลกปัจจุบัน (Kotler, 2003) ค าว่า ตลาด จึงมี
ความหมายครอบคลุมถึงลูกค้าหลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดที่มีตัวตนโดยลักษณะทางกายภาพ และตลาด
ที่ไม่มีตัวตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่ที่มีหลาย ๆ ตลาดย่อย ซึ่งมีความ
เกี่ยวข้องสัมพันธ์อยู่ในธุรกิจนั้น ขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเป็น
งานที่เก่ียวข้องกับการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินค้า หรือบริการให้กับผู้บริโภคและ
องค์กรการธุรกิจต่าง ๆ  
  5.2.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ระดับของการแบ่งส่วนตลาด
เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) ดังนี้  
   1) การตลาดมวลชน (Mass Marketing) เป็นการตลาดทีมุ่่งความส าคัญที่มีการผลิต
สินค้าในรูปแบบเดียวกันเป็นจ านวนมาก โดยน าออกวางตลาดให้ทั่วถึง และ ส่งเสริมการตลาดอย่าง
มาก โดยมองตลาดว่ามีความต้องการคล้ายคลึงกัน เป็นแนวคิดท่ี มุ่งความส าคัญท่ีการผลิต โดยมุ่งที่
จะผลิตภัณฑ์สินค้าในรูปแบบเดียวกันจ านวนมาก เพ่ือลดต้นทุนในการผลิตและตั้งราคาขายต่ า  
   2) การตลาดส่วนแบ่ง (Segment Marketing) เป็นการใช้เครื่องมือการตลาดโดย
มุ่งท่ีส่วนของตลาดให้ตรงกับผู้บริโภคกลุ่มย่อยลงมา  
   3) การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Marketing) หมายถึง การตลาดที่มุ่งลูกค้าท่ีมี
ความต้องการสินค้าเฉพาะลักษณะของผู้บริโภคก็มีลักษณะเฉพาะหรือจ าเป็นต้องใช้ หรือมีฐานะดีมาก 
ท าให้ผู้ผลิตสามารถผลิตสินค้ามาตอบสนองความต้องการได้ และสามารถจ าหน่ายในราคาสูงได้ 
เนื่องจากมีคู่แข่งขันเพียงหนึ่งรายหรือไม่กี่รายเท่านั้น  
   4) การตลาดสินค้ากลุ่มย่อยหรือการตลาดท้องถิ่น (Local Marketing) มีความ
แตกต่างลงไปจากการตลาดเฉพาะกลุ่มท่ีเป็นการผลิตสินค้าเฉพาะท้องถิ่น แต่ละแห่งเป็นการใช้กล
ยุทธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าในท้องถิ่น การตลาดท้องถิ่นนี้จะยึดถือ
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ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographics) ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิตของแต่ละชุมชน
หรือท้องถิ่นเป็นหลัก 
  5.2.1.2 การก าหนดตลาดเปูาหมาย (Market Targeting) เป็นกิจกรรมในการประเมิน
และการเลือกส่วนตลาดที่มีศักยภาพ เมื่อผู้ผลิตทราบถึงลักษณะที่ชัดเจนของตลาดเปูาหมาย จะช่วย
ให้สามารถผลิตได้ตรงกับความต้องการของกลุ่มเปูาหมายนั้น และทราบถึงศักยภาพของตลาดที่
ชัดเจน ซึ่งจะสามารถประเมินยอดขายและวางแผนในระยะยาวได้  
  5.2.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) คือ การรับรู้ของ
ผู้บริโภคในเชิงความรู้สึกนึกคิด หรือทัศนคติต่อสินค้า หรือบริการขององค์กรเมื่อเปรียบเทียบกับ
สินค้าหรือบริการของคู่แข่งขัน การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นกระบวนการทางการตลาด เพ่ือ
สร้างและรักษาแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้เกิดข้ึนในจิตใจของลูกค้าเมื่อเทียบกับตราสินค้าของ
คู่แข่งขันซึ่งต้องอาศัยกระบวนการสื่อสารทางการตลาดโดยการดึงจุดเด่นที่เป็นเอกลักษณ์มาใช้ในการ
สื่อสารตอกย้ าให้เกิดเป็นภาพลักษณ์ที่เป็นที่จดจ า และโดดเด่นเมื่อผู้บริโภคนึกถึงผลิตภัณฑ์ในเชิง
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง  
 5.2.2 การวิเคราะห์ STP Marketing  
  5.2.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)  
  ใช้เกณฑ์การแบ่งตลาดแบบการตลาดส่วนแบ่ง (Segment Marketing) โดยมุ่งที่ส่วน
ของตลาดให้ตรงกับผู้บริโภคกลุ่มผู้ที่รักสุขภาพเป็นหลัก ผู้บริโภครับรู้ถึงประโยชน์ และยอมรับสินค้า
ประเภทขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ ว่าสามารถรับประทานแล้วส่งผลให้เกิดประโยชน์ต่อร่างกาย และ
เพ่ือความอร่อย ผู้ที่มีค่านิยมในการรักษาสุขภาพ จะท าให้ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าขนมขบเคี้ยวเพื่อ
สุขภาพไว้รับประทานอย่างต่อเนื่อง 
  5.2.2.2 มีวิธีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า (Segmentation) มีดังนี้ 
   1) เกณฑ์ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ที่แบ่งโดยใช้คุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพการสมรส ขนาดของครอบครัว และ
ประสบการณ์ เป็นต้น 
   2) เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าว ได้แก่ ความถ่ีในการใช้
สินค้า 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ เนื่องจากขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพสามารถรับประทานได้ตามความต้องการ
ของผู้บริโภคการ เลือกใช้ตราสินค้าท่ีไม่มีการใช้สารเคมีในกระบวนการผลิต เนื่องจากกลุ่มคนรัก
สุขภาพจะให้ความใส่ใจในเรื่องการซื้อสินค้าท่ีค านึงถึงสุขภาพอนามัยยิ่งขึ้น เลือกซ้ือสินค้าที่ร้าน
จ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพ หรือเลือกซื้อในช่องทางออนไลน์ ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้า คือ 
วัตถุประสงค์ในการซื้อ ต้องการรับประทานขนมขบเคี้ยวที่อร่อยและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ  
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   3) เกณฑ์ทางจิตวิทยา ได้แก่ มีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าเพ่ือสุขภาพ เพ่ือการยอมรับ
สินค้าประเภทขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ ผู้บริโภครับรู้ถึงประโยชน์ของสินค้าขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ
ว่าสามารถรับประทานแล้วส่งผลให้เกิดประโยชน์ต่อร่างกาย มีความพึงพอใจในสินค้าขนมขบเคี้ยว
เพ่ือสุขภาพ รับประทานเพ่ือความอร่อยและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีค่านิยมในการรักษาสุขภาพ ท า
ให้ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพไว้รับประทานอย่างต่อเนื่อง  
   4) เกณฑ์ทางสังคม ได้แก่ ความเป็นส่วนหนึ่งของสังคม ในการดูแลสุขภาพร่างกาย
ให้พ้นจากโรคภัยต่างๆ เช่น โรคอ้วนจากการรับประทานอาหารที่ไม่มีประโยชน์ การเป็นที่ยอมรับของ
สังคม เนื่องจากปัจจุบันเทรนด์การดูแลรักษาสุขภาพก าลังเป็นที่นิยม 
   5) เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งตามพ้ืนที่ที่กลุ่มเปูาหมายอาศัยอยู่ หรือ
ประกอบอาชีพในพ้ืนที่เหล่านั้น และมีความต้องการจะใช้สินค้าของธุรกิจ โดยกลุ่มเปูาหมายส่วนใหญ่
จะอาศัยอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื่องจากเป็นกลุ่มพ้ืนที่ที่มีการเอาใจใส่ใจในเรื่อง
การดูแลสุขภาพ อาหาร และการออกก าลังกายเป็นจ านวนมาก มีความต้องการจะซื้อสินค้าเป็น
ประจ า และอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากกลุ่มผู้ที่รักสุขภาพพร้อมที่จะจ่ายเงินซื้อสินค้าท่ีพวกเขาพึงพอใจ 
  5.2.2.3 การก าหนดตลาดเปูาหมาย (Market Targeting) จากข้อมูลที่ได้น ามาวิเคราะห์
ผู้จัดท าโครงการได้น ามาก าหนดกลุ่มเปูาหมายไว้ ดังนี้ 
   1) กลุ่มเปูาหมายหลัก ได้แก่ กลุ่มผู้ที่รักสุขภาพ และผู้ที่ชอบทานขนมขบเค้ียวเพ่ือ
สุขภาพเป็นประจ า เนื่องจากเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าต่างๆเพ่ือสุขภาพ และ
มีก าลังในการซื้อมากพอสมควร 
   2) กลุ่มเปูาหมายรอง ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ที่ชื่นชอบในการซื้อของฝากท่ี
แปลกใหม่ มีประโยชน์ทางโภชนาการ และมีรสชาติอาหารไทย เช่น ต้มย ากุ้ง เป็นต้น 
  5.2.2.4 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
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ภาพที่ 5.3: การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา “นูเทรียน รูท” คือ ขนม
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ ที่มีกากใยและคุณค่าทางอาหารสูง ใช้กรรมวิธีการอบกรอบแทนการทอดด้วย
น้ ามันที่จะท าให้เกิดแคลอรี่สูงและท าให้เกิดโรคอ้วน จ าหน่ายในราคาที่ค่อนข้างสูงเหมาะแก่ผู้ที่รัก
สุขภาพเป็นหลักและมีก าลังการซื้อพอสมควร 
 5.2. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเปูาหมาย ดังนี้ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภกร เสรีรัตน์, 2552) 
  5.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบ
ไปด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานที่ และองค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ขายผลิตภัณฑ์ได้ 
  5.2.2 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของตัวเงิน ราคาเป็นทุน 
(Cost) ของลูกค้าหรือผู้บริโภคจะเปรียบเทียบมูลค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์
นั้นถ้ามีมูลค่ามากกว่าราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 
  5.2.3 การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วย 
สถาบันและกิจกรรม ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด และสถาบันที่น า

นูเทรียน รูท 
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ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเปูาหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย
สินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 
  5.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล
ทางการตลาด ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้
พนักงานท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Non personal Selling)  
 สิ่งที่จะสนองความต้องการของลูกค้าได้ มีอยู่ 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดทั้ง 4 ประการจะต้องสอดคล้องเป็นไปในทิศทางเดียวกัน เพ่ือให้สนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างกลมกลืน 
 
ตารางที่ 5.6: สรุปแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
 

กลยุทธ์ทางการตลาด ผลการศึกษา กลยุทธ์ที่สร้างข้ึน 

1. Product ผลิตภัณฑ์
เป็นที่สนใจของผู้บริโภค 
และสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

รสชาติที่ผู้บริโภคมีความสนใจ 
ตามท่ีได้ผู้วิจัยได้ท าแบบ
สัมภาษณ์ผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ ได้แก่ รส
ดั้งเดิม รสชีส รสซาวน์ครีม และ
รสต้มย า ตามล าดับ รวมไปถึง
สินค้าจะต้องมีรสชาติที่ดี  

จะต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
ตรงความต้องการของผู้บริโภค
อย่างต่อเนื่อง สินค้าจะต้องมี
คุณค่าทางโภชนาการ ไม่ท าให้
อ้วน และสินค้าจะต้องมี
กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน 

2. Price เมื่อผู้บริโภค
เปรียบเทียบมูลค่า
ผลิตภัณฑ์กับราคาแล้ว 
ผลิตภัณฑ์มีค่ามากกว่า
ราคา ท าให้ลูกค้าตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ 

สินค้ามีราคาและขนาดที่
เหมาะสม ตามที่ได้ผู้วิจัยได้ท า
แบบสัมภาษณ์ผู้ที่เลือกซ้ือขนม
ขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ จ านวน 20 
ท่าน คือ ราคาท่ีผู้บริโภค
ต้องการซื้ออยู่ที่  
20-30 บาทมากที่สุด และ
รองลงมาคือ 50-70 บาท 

จะใช้เกณฑ์การพิจารณาจากการ
วางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ กลุ่ม
ลูกค้าเปูาหมาย คือ กลุ่มผู้ที่รัก
สุขภาพส่วนใหญ่มีก าลังการซื้อ  
มีราคาท่ีต้องการซื้ออยู่ที่ 50-70 
บาท และจะต้องสอดคล้องกับ
ปริมาณสินค้า  เพ่ือความสามารถ
ในการแข่งขันในตลาดขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): สรุปแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
 

กลยุทธ์ทางการตลาด ผลการศึกษา กลยุทธ์ที่สร้างข้ึน 

3. Place มีช่องทางที่
ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย และ
หลากหลายช่องทาง ตามที่
ผู้บริโภคสะดวกเลือกซ้ือ 

 

เนื่องจากที่ได้ผู้วิจัยได้ท าแบบ
สัมภาษณ์ผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบ
เคี้ยวเพื่อสุขภาพ จ านวน 20 
ท่าน คือ สินค้าจะต้องมี
ช่องทางการจ าหน่าย และ
ความสะดวกในการเลือกซ้ือ
หา ผู้ที่เลือกซ้ือขนมขบเคี้ยว
เพ่ือสุขภาพที่ 7-11 เป็นกลุ่ม
ที่มีจ านวนมากที่สุด 

แบ่งช่องทางออกเป็น 2 ช่องทาง 
ได้แก่ 
1. ช่องทางออนไลน์ Facebook, 
Instagram และ Web Page 
ส าหรับผู้บริโภคหรือลูกค้าที่ไม่
สะดวกในการเดินทางหรือออกมา 
ช๊อปปิ้งที่ห้างร้านที่จัดจ าหน่าย
สินค้า 
2. ช่องทางออฟไลน์ สินค้าจะจัด
จ าหน่ายในร้านค้าเพ่ือสุขภาพ 
โรงพยาบาล ศูนย์สุขภาพต่าง ๆ 
และจะขยายไปยังร้านสะดวกซื้อ 

4. Promotion มีการ
ส่งเสริมการตลาดใน
ช่องทางต่าง ๆ เพื่อสื่อสาร
ให้ผู้บริโภคเข้าใจใน
คุณประโยชน์ของสินค้า 
เพ่ือท าความรู้จักผลิตภัณฑ์ 
สร้างทัศนคติ และ
ก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ
ของผู้บริโภค 

แบบสัมภาษณ์ผู้ที่เลือกซ้ือ
ขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ 
จ านวน 20 ท่าน แหล่งที่มา
ของข้อมูลที่จะท าให้ตัดสินใจ
ซื้อเป็นอันดับแรก คือ 
โฆษณา รองลงมา คือ เพื่อน/
คนสนิท 
 

มีการสื่อสารทางการตลาดผ่านการ
โฆษณาตามช่องทางออนไลน์ และ
ออฟไลน์ต่าง ๆ เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคได้รับรู้ 
และรูจ้ักสินค้ามากยิ่งขึ้น รวมถึงมี
การจัดบูธแจกชิมสินค้า เพ่ือเป็น
การตลาดปากต่อปาก แนะน าและ
ท าให้ผู้บริโภคได้ชิมรสชาติของขนม
ขบเค้ียวรากบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
ตรา นูเทรียน รูท เพื่อน าไปสู่การ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ือได้ง่ายยิ่งขึ้น 
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5.3 แผนกลยุทธ์ด้านการผลิต  
 5.3.1 แนวคิด และทฤษฏีที่เก่ียวข้องกับการผลิต 
  5.3.1.1 การบริหารการผลิต (Production Management) มีความหมายคล้ายกับ 
การบริหารการปฎิบัติการ (Operations Management) หัวใจส าคัญของการบริหารการผลิตและ
การปฎิบัติการนั้น จะอิงกับปรัชญาของวิชาวิศวกรรมอุตสาหการ โดยเป็นกระบวนการที่ต้องใช้ปัจจัย
น าเข้า (Inputs) ผ่านกระบวนการแปรสภาพ (Transformation) ออกมาเป็นปัจจัยน าออก 
(Outputs) ซึ่งมีหลักส าคัญ คือ ผู้บริหารการผลิตจะต้องพิจารณาว่าจะท าอย่างไรจึงจะสามารถเพ่ิม
ผลผลิต (Productivity) ได้โดยใช้ต้นทุนทรัพยากรต่ าสุด อันจะส่งผลให้การบริหารการผลิตและการ
ปฎิบัติการเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด (ประสงค์ ปราณีตพลกรัง, 2547) 
  5.3.1.2 การผลิตและการด าเนินงาน มีองค์ประกอบที่ส าคัญ 3 ประการ ได้แก่ 
   1) ปัจจัยน าเข้า (Input) คือ ทรัพยากรขององค์การที่ใช้ผลิตทั้งที่เป็น 
    - สินทรัพย์ที่มีตัวตน (Tangible Assets) เช่น วัตถุดิบ เครื่องจักร อุปกรณ์  
    - สินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน (Intangible Assets) เช่น แรงงาน ระบบการจัดการ 
ข่าวสาร ทรัพยากรที่ใช้จะต้องมีคุณสมบัติและประโยชน์ใช้สอยที่เหมาะสม และมีต้นทุนการผลิตที่ต่ า 
เพ่ือให้สินค้าส าเร็จรูปสามารถแข่งขันทางด้านราคาได้ในท้องตลาด 
   2) กระบวนการแปลงสภาพ (Conversion Process) เป็นขั้นตอนท่ีท าให้ปัจจัย
น าเข้าที่ผ่านเข้ามามีการเปลี่ยนแปลงในด้านต่าง ๆ ได้แก่  
    - รูปลักษณ์ (Physical) โดยการผ่านกระบวนการผลิตในโรงงาน 
    - สถานที่ (Location) โดยการขนส่ง การเก็บเข้าคลังสินค้า 
    - การแลกเปลี่ยน (Exchange) โดยการค้าปลีก การค้าส่ง 
    - การให้ข้อมูล (Informational) โดยการติดต่อสื่อสาร 
    - จิตวิทยา (Psychological) โดยการนันทนาการ ฯลฯ 
   3) ผลผลิต (Output) เป็นผลได้จากระบบการผลิตที่มีมูลค่าสูงกว่าปัจจัยน าเข้าท่ี
รวมกันอันเนื่องมาจากท่ีได้ผ่านกระบวนการแปลงสภาพ ผลผลิตแบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 
สินค้า (Goods) และบริการ (Service) ซึ่งมีลักษณะแตกต่างกันหลายประการ วัตถุประสงค์ท้ังหมด
ของการผลิตมี ดังนี้ 
    - การสร้างคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับคุณภาพที่ก าหนดได้ 
    - การมีระดับต้นทุนที่ต่ า ซึ่งแสดงถึงการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ 
    - การมีความสามารถท่ีจะส่งผลิตภัณฑ์ได้ทันเวลาที่ก าหนดแก่ลูกค้า 
    - การมีความยืดหยุ่นที่จะปรับปริมาณการผลิตให้เพียงพอกับความต้องการของ
ลูกค้าและสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

https://www.se-ed.com/product-search/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C-%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87.aspx?keyword=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%20%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87&search=author


64 

   4) คุณภาพ (Quality) เป็นวัตถุประสงค์หลักของการผลิตที่ส าคัญที่สุด เพราะการที่
ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ย่อมต้องการสิ่งที่ตรงกับความคาดหมายของเขา หรือถ้าได้ในสิ่งที่เหนือกว่าความ
คาดหมายก็ยิ่งพอใจมากขึ้น คุณภาพครอบคลุมความหมายถึงประโยชน์ใช้สอย รูปร่างลักษณะที่ดึงดูด
ใจ คุณค่าทางจิตใจที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ ฯลฯ 
   5) ผลิตภาพ (Productivity) เป็นวัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดอีกประการหนึ่งของการ
บริหารการผลิต เพราะผลิตภาพ คือ การเปรียบเทียบระหว่างปริมาณของปัจจัยน าเข้าและปริมาณ
ของผลผลิตจากระบบการผลิต ผลิตภาพ  = ผลผลิต / ปัจจัยน าเข้า  
 5.3.2 แผนกลยุทธ์ด้านการผลิตของธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท  
มีดังนี้ 
  1) สินค้าผ่านกระบวนการการผลิตที่ได้คุณภาพ ได้รับรองมาตรฐาน อย. และได้รับรอง
มาตรฐาน GMP ในการผลิตสินค้าประเภทอาหาร 
  2) ใช้ต้นทุนในการผลิตที่ต่ า เนื่องจากโรงงานตั้งอยู่ในชุมชนที่ส่งเสริมการปลูกบัวเพ่ือ
การค้า และผลิตสินค้าในฤดูการเก็บเก่ียว ท าให้ไม่ต้องเสียทรัพยากรการผลิตโดยสิ้นเปลือง  
  3) ผลิตสินค้าให้มีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า 

 
5.4 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดซื้อจัดหา 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการจัดซื้อจัดหา 
 การจัดซื้อจัดหาเป็นการศึกษาความต้องการการหาแหล่งซื้อ และคัดเลือกผู้ส่งมอบ เจรจา
ต่อรองราคา และก าหนดเงื่อนไขให้ตรงกับความต้องการ รวมไปถึงติดตามการจัดส่งสินค้า เพื่อให้
ได้รับสินค้าตรงเวลาและติดตามการช าระค่าสินค้าหรือบริการให้กับผู้ส่งมอบ (Leenders, Johnson, 
Flynn & Fearon, 2006) 
 การจัดซื้อจัดหา เป็นกิจกรรมที่มีขอบเขตกว้างกว่าระบบการจัดซื้อ ซึ่งครอบคลุมการจัดการ
พัสดุของสินค้า และบริการเพ่ือให้แน่ใจว่าสินค้าและบริการที่ได้จัดซื้อไว้เป็นไปตามข้อก าหนดของ
บริษัท (ทวีศักดิ์ เทพพิทักษ์, 2550) 
 การจัดซื้อจัดหา คือ กระบวนการที่บริษัทต่างๆ ท าสัญญากับบุคคลฝุายที่สามเพ่ือให้ได้มา
ซึ่งสินค้าและบริการที่ต้องการ เพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างมีจังหวะเวลา และต้นทุนที่
มีประสิทธิภาพ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2547) 
 5.4.2 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดซื้อจัดหาของธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา  
นูเทรียน รูท มีดังนี้ 
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  1) มีการหาข้อมูลเกี่ยวกับวัตถุดิบในการผลิต ได้แก่ รากบัว หรือเหง้าบัว รวมไปถึง
วัตถุดิบอ่ืนๆที่เก่ียวข้องกับการผลิต  เพื่อคัดเลือกผู้ส่งมอบวัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพ รวมทั้งราคาที่
องค์กรรับได้ 
  2) มีการเจรจาต่อรองเพ่ือให้ได้พันธมิตรทางธุรกิจ ได้แก่ ผู้ส่งมอบวัตถุดิบหลาย ๆ 
ราย เพ่ืออ านาจการต่อรองในการซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และราคาที่เหมาะสม 
  3) มีการตกลงด าเนินการจัดหาวัตถุดิบให้ได้ตรงต่อเวลาในปริมาณที่ต้องการ ซึ่งท าให้
ไม่เกิดภาวะการผลิตหยุดชะงัก 

 
5.5 แผนกลยุทธ์ด้านการขนส่ง 
 แผนกลยุทธ์ด้านการขนส่งของธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท มีดังนี้ 
 5.5.1 จัดหา ดูแล และเก็บรักษาสินค้า เพ่ือท าการส่งมอบสินค้าไปยังสถานที่ท่ีลูกค้าก าหนด
ได้ถูกต้องตามวัน เวลา และปริมาณตามความต้องการของลูกค้า 
 5.5.2 เลือกผู้ให้บริการงานโลจิสติกส์ ประเภท Subcontractor โดยผู้ให้บริการภายนอก
รับเหมาไปจัดการ ซึ่งเป็นงานที่เก่ียวข้องกับผู้ประกอบการในลักษณะที่ไม่ต้องใช้ทักษะ หรือ
เทคโนโลยีมากนัก มีแต่เพียงทักษะในการขับรถขนส่งสินค้า งานที่มอบหมายให้ จะเป็นงานด้านการ
ขนส่งสินค้าส าเร็จรูปไปยังลูกค้ารายต่าง ๆ การเลือกให้ผู้บริการด้านขนส่งนี้ จะท าให้เป็นการประหยัด
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการเองมากยิ่งขึ้น (ธนิต โสรัตน,์ 2549) 

 
5.6 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 5.6.1 แนวคิด และทฤษฏีที่เก่ียวข้องกับการเงินและการลงทุน 
 องค์กรจ าเป็นต้องทราบว่าการที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว จะต้องใช้เงินลงทุนจ านวน
เท่าใด จะได้มาจากแหล่งใด จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกู้ยืมจากเจ้าหนี้ เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากนั้นจะ
เป็นเรื่องของการตัดสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมนี้ เรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซึ่งจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่ส าคัญต่อเนื่องจากกิจกรรมดังกล่าวข้างต้น คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปด้วย การผลิต การซื้อ การขาย และ
การจ่ายค่าใช้จ่ายต่าง ๆ (สภาวิชาชีพบัญชี, 2555) 
 การจัดการทางการเงิน มีจุดมุ่งหมายเพ่ือสร้างความม่ันคั่งสูงสุดให้กับองค์กร การตัดสินใจ
ในการบริหารการเงิน จะเน้นการตัดสินใจในเชิงธุรกิจเพ่ือสร้างความมั่นคั่งกับองค์กรหรือธุรกิจ โดยที่
การจัดการทางการเงินมีภารกิจหลัก ดังต่อไปนี้ (กวินพัฒน์ เลิศพงษ์มณี, 2557) 
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  1) การจัดหาแหล่งเงินทุนของธุรกิจ การจัดหาได้จากแหล่งเงินทุนส่วนตัว (Self-
funding) เนื่องจากไม่ได้ใช้เงินลงทุนในจ านวนมาก มีการเช่าพ้ืนทีข่องญาติ ค่าใช้จ่ายหลักที่เกิดขึ้น 
จึงเป็นการต่อเติมโรงงานเพ่ือการผลิต ซ้ือเครื่องจักร และอุปกรณต่์าง ๆ ที่ใช้ในการผลิต เป็นต้น 
(นุชษรา พึ่งวิริยะ, 2559) 
  2) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) นิยมใช้กันมาก
ในวงการธุรกิจ ในกรณีท่ีมีความเสี่ยงสูง อาทิ กรณีผู้ประกอบการคิดค้นสิ่งประดิษฐ์ใหม่ โดยยังไม่ขอ
ลิขสิทธิ์ การน าผลิตภัณฑ์ดังกล่าวออกสู่ตลาดอาจถูกคู่แข่งขันเลียนแบบ หรือการเผชิญกับความเสี่ยง
กับสถานการณ์การเมืองในประเทศที่จะลงทุน หรือในอุตสาหกรรมซึ่งมีเทคโนโลยีใหม่ ๆ เกิดข้ึนเร็ว 
ดังนั้น นักลงทุนต้องเลือกโครงการที่ให้ผลประโยชน์คืนเร็วในระยะเวลาอันสั้น (กวินพัฒน์  
เลิศพงษ์มณี, 2557)   
  3) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) คือ ส่วนเกินของมูลค่าปัจจุบัน (Present Value) ในกระแสเงินสดสุทธิกับ
เงินลงทุนเริ่มแรก โดยที่เกณฑ์การตัดสินใจในการลงทุนให้พิจารณาค่า NPV หาก NPV มีค่าเป็นบวก 
กิจการสามารถยอมรับการลงทุนในโครงการนั้น แต่ถ้า NPV มีค่าติดลบกิจการควรจะปฏิเสธการ
ลงทุน (อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์ และธีระวัฒน์ จันทึก, 2559) 
  4) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาอัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน (Internal rate 
of return: IRR) IRR คือ อัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุน ที่ท าให้ PV ของกระแสเงินสดรับสุทธิ
มีค่าเท่ากับเงินลงทุน (I) หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ NPV มีค่าเท่ากับ 0 โดยที่เกณฑ์การตัดสินใจในการ
ลงทุนให้พิจารณาค่า IRR หาก IRR มีค่าเกินกว่าอัตราผลตอบแทน กิจการสามารถยอมรับการลงทุน
ในโครงการนั้น (อกณิษฐ์ ชัยเฉลิมศักดิ์ และธีระวัฒน์ จันทึก, 2559)  
 5.6.2 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 ในการจัดท าโครงการเพ่ือด าเนินธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท 
งบประมาณท่ีใช้ในการลงทุนมาจากการระดมทุนของหุ้นส่วนกิจการทั้งหมด โดยมาจากหุ้นส่วน
จ านวน 2 ราย ได้แก่ นางสาววิลาสินี เอ่ียมสอาด จ านวน 50% และนางรัตนา มานะสะสม จ านวน 
50% โดยไม่มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ซึ่งสามารถอธิบายการประมาณการงบประมาณก่อนการ
ด าเนินการได้ ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.7: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 

อาคาร 200,000.00 200,000.00 - 

เครื่องจักรและอุปกรณ์ 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,200,000.00 - - 

ค่าตกแต่ง 300,000.00 300,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,000,000.00 2,000,000.00 - 

 
 จากตารางที่ 5.7 จะเห็นได้ว่างบประมาณการลงทุนของธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ 
ตรา นูเทรียน รูท ประกอบด้วยเงินทุนที่ใช้ไปก่อนการด าเนินกิจการ 2 ส่วน คือ 
  1) สินทรัพย์ถาวร ได้แก่ อาคาร เครื่องจักร และอุปกรณ์เป็นหลัก รวมเป็นเงิน 
1,200,000 บาท 
  2) ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน ได้แก่ ค่าตกแต่ง และเงินทุนหมุนเวียน รวมเป็นเงิน 
800,000 บาท 
 5.6.3 การประมาณการรายได้ 
 
ตารางที่ 5.8: การประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้มาซื้อสินค้าต่อวัน 
     ช่วง (9.00-12.00 น.) 1 1 1 2 3 

ช่วง (12.00-17.00 น.) 2 3 3 3 4 

ช่วง (17.00-21.00 น.) 4 4 5 6 6 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): การประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมเวลาผู้มาซื้อสินค้าต่อวัน 7 8 9 11 13 

รายได้ต่อชั่วโมง เฉลี่ย 200 200 200 200 200 

รายได้ต่อวัน 1400 1600 1800 2200 2600 

จ านวนร้านค้าท่ีให้บริการ  4 4 4 4 4 

รายได้รวมต่อวัน 5,600 6,400 7,200 8,800 10,400 

รายได้จากการขายต่อปี 1,960,000 2,240,000 2,520,000 3,080,000 3,640,000 

 
 จากตารางที่ 5.8 จะเห็นได้ว่ารายได้ของธุรกิจรากบัวอบกรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท 
มาจากลูกค้าท่ีเลือกซ้ือสินค้าขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ โดยในปีแรกมีการคาดการณ์รายได้ประมาณ 
1,960,000 บาท ปีที่ 2 มีรายได้ประมาณ 2,240,000 บาท ปีที่ 3 มีรายได้ประมาณ 2,520,000 บาท 
ปีที่ 4 มีรายได้ประมาณ 3,080,000 บาท และปีที่ 5 มีรายได้ประมาณ 3,640,000 บาท ตามล าดับ 
โดยมีรายได้เพ่ิมข้ึนในปีที่ 2, 3, 4 และ 5 ตามล าดับ 
 5.6.4 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 
ตารางที่ 5.9: ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (ต้นทุนคงท่ี) 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่าไฟฟูา (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าเสื่อมราคา 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

เงินเดือน 200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (ต้นทุนคงที่) 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที่ 616,800 630,460 644,799 659,852 675,654 

  
     รายได้รวม 1,960,000 2,240,000 2,520,000 3,080,000 3,640,000 

 
 จากตารางที่ 5.9 จะเห็นได้ว่าธุรกิจมีค่าใช้จ่ายการด าเนินงาน (ต้นทุนคงที่) ในปีที่ 1 อยูท่ี่ 
616,800 บาท ปีที่ 2 อยู่ที่ 630,460 บาท ปีที่ 3 อยู่ที่ 644,799 บาท ปีที่ 4 อยู่ที่ 659,852 บาท 
และปีท่ี 5 อยู่ที่ 675,654 บาท  

 
ตารางที่ 5.10: ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (ต้นทุนผันแปร) 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 392,000 448,000 504,000 616,000 728,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 98,000 112,000 126,000 154,000 182,000 

ส่งเสริมการขาย  39,200 44,800 50,400 61,600 72,800 

รวมต้นทุนผันแปร 529,200 604,800 680,400 831,600 982,800 

 
 ตารางที่ 5.10 จะเห็นได้ว่าธุรกิจมีค่าใช้จ่ายการด าเนินงาน (ต้นทุนผันแปร) ในปีที่ 1 อยู่ที่ 
529,200 บาท ปีที่ 2 อยู่ที่ 604,800 บาท ปีที่ 3 อยู่ที่ 680,400 บาท ปีที่ 4 อยู่ที่ 831,600 บาท 
และปีท่ี 5 อยู่ที่ 982,800 บาท ซึ่งทางธุรกิจคาดการณ์การเพ่ิมข้ึนของค่าใช้จ่ายการด าเนินการใน
อัตรา 3% ต่อปี 
 5.6.5 งบการเงิน 
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ตารางที่ 5.11: งบก าไรขาดทุนของกิจการ 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 1,960,000 2,240,000 2,520,000 3,080,000 3,640,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 529,200 604,800 680,400 831,600 982,800 

ก าไรส่วนเกิน 1,430,800 1,635,200 1,839,600 2,248,400 2,657,200 

หักต้นทุนคงที่ 616,800 630,460 644,799.4 659,852.1 675,653.69 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

814,000 1,004,740 1,194,800.6 1,588,547.9 1,981,546.31 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อน 
หักภาษี 

814,000 1,004,740 1,194,800.6 1,588,547.9 1,981,546.31 

หักภาษี 30% 244,200 301,422 358,440.18 476,564.37 594,463.89 

ก าไรสุทธิ 569,800 703,318 836,360.42 1,111,983.53 1,387,082.42 

 
 จากตารางที่ 5.11 จะเห็นได้ว่าจากการประมาณการยอดขายที่กล่าวมา ผู้วิจัยได้น ามา
ประมาณการงบก าไรขาดทุนดังที่แสดงในตาราง 5.6 ข้างต้น พบว่าผลประกอบการของธุรกิจจะได้มี
ก าไรสุทธิในปีแรกอยู่ที่ 569,800 บาท ส่วนปีที่ 2 มีก าไรสุทธิ 703,318 บาท ปีที่ 3 มีก าไรสุทธิ 
836,360.42 บาท ปีที่ 4 มีก าไรสุทธิ 1,111,983.53 บาท และปีที่ 5 มีก าไรสุทธิ 1,387,082.42 บาท 
ตามล าดับ จากนั้นผู้วิจัยก็ได้น าผลจากงบก าไรขาดทุนของกิจการมาท าการประมาณการงบกระแสเงิน
สดและงบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการ มาดังแสดงในตาราง ดังต่อไปนี้ 
 5.6.6 งบกกระแสเงินสด 
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ตารางที่ 5.12: งบกระแสเงินสดของกิจการ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 569,800 703,318 836,360 1,111,984 1,387,082 

บวก ค่าเสื่อมราคา 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 

244,200 57,222 57,018 118,124 117,900 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 

56,980 13,352 13,304 27,562 27,510 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

1,170,980 1,073,892 1,206,683 1,557,670 1,832,492 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

สินทรัพย์รวม -1,200,000 - - - - 

ค่าตกแต่ง -300,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่ - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -1,500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผล -56,980 -70,332 -83,636 -111,198 -138,708 

ทุนหุ้นสามัญ 2,000,000 - - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ): งบกระแสเงินสดของกิจการ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

1,943,020 -70,332 -83,636 -111,198 -138,708 

เงินสดสุทธิ 1,614,000 1,003,560 1,123,047 1,446,472 1,693,784 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,614,000 2,617,560 3,740,607 5,187,078 

เงินสดปลายงวด 1,614,000 2,617,560 3,740,607 5,187,078 6,880,862 
 
 5.6.7 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.13: งบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการ 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,614,000 2,617,560 3,740,607 5,187,078 6,880,862 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,614,000 2,617,560 3,740,607 5,187,078 6,880,862 

 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  960,000 720,000 480,000 240,000 - 

ค่าตกแต่งสุทธิ 240,000 180,000 120,000 60,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ - - - - - 

รวมสินทรัพย์ 2,814,000 3,517,560 4,340,607 5,487,078 6,880,862 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 244,200 301,422 358,440 476,564 594,464 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.13 (ต่อ): งบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการ 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลค้างจ่าย 56,980 70,332 83,636 111,198 138,708 

หนี้สินหมุนเวียน 301,180 371,754 442,076 587,763 733,172 

เงินกู้สุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 301,180 371,754 442,076 587,763 733,172 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

ก าไรสะสม 512,820 1,145,806 1,898,531 2,899,316 4,147,690 

ส่วนของเจ้าของ 2,512,820 3,145,806 3,898,531 4,899,316 6,147,690 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

2,814,000 3,517,560 4,340,607 5,487,078 6,880,862 

 
 จากงบกระแสเงินสดและงบแสดงฐานะทางการเงิน ตามตารางที่ 5.7 และ 5.8 ข้างต้นนั้น 
จะแสดงให้เห็นว่า กิจการมีสภาพคล่องโดยมีเงินสดพอเพียงต่อการด ารงอยู่ของกิจการ และกิจการมี
ความมั่นคงสูง 
 5.6.8 กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
ตารางที่ 5.14: กระแสเงินรับตลอดโครงการของกิจการ 

 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีที ่
 0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -2,000,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 1,614,000.00 

2  กระแสเงินสดรับ 1,003,560.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ): กระแสเงินรับตลอดโครงการของกิจการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีที ่

3  กระแสเงินสดรับ 1,123,046.80 

4  กระแสเงินสดรับ 1,446,471.68 

5  กระแสเงินสดรับ* 2,193,783.59 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,443,833.46 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -2,000,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,443,833.46 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 64% 

*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจหนึ่งๆ สามารถสร้างผล
ก าไรได้หรือไม่ โดยการทอนเงินสดสุทธิแต่ละก้อนที่ได้นั้น กลับมาเป็นมูลค่า ณ ปัจจุบัน เพ่ือท าการ
บวกลบสุทธิออกมาเป็น NPV จากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการอยู่ที่ 
1,443,833.46 บาท ณ สิ้นปีที่ 5 ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้จึงเป็นที่น่ายอมรับในการ
ลงทุนและสามารถสร้างผลก าไรได้ 
 ผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เป็นการประเมินว่า การลงทุนในธุรกิจหนึ่งๆ ให้อัตรา
ผลตอบแทนเท่าใด โดยการสุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ท าให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ (0) จาก
การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของกิจการ คือ 64% ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงให้เห็นว่า
โครงการนี้ จึงเป็นที่น่ายอมรับในการลงทุน 
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 5.6.9 การประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 5.15: ระยะเวลาคืนทุน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
    รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.36 7.04 8.46 8.83 9.39 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.36 7.04 8.46 8.83 9.39 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
     

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2.04 3.11 5.25 12.83 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  0.70 0.64 0.58 0.56 0.53 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้ 

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.12 0.12 0.11 0.12 0.12 

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย (เท่า) 

- - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.20 0.20 0.19 0.20 0.20 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

0.23 0.22 0.21 0.23 0.23 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 73 73 73 73 73 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 41.53 44.85 47.41 51.58 54.44 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 29.07 31.40 33.19 36.10 38.11 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.15 (ต่อ): ระยะเวลาคืนทุน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
    รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  
(Net Present Vaule) 

฿1,443,833.46 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 64% 
  

 

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.385 

 
 จากการประเมินโครงการธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท จะใช้
ระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 1 ปี 4 เดือน แสดงว่า ธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่น่าลงทุน เนื่องจาก 
นักลงทุนต้องเลือกโครงการที่ให้ผลประโยชน์คืนเร็วในระยะเวลาอันสั้น 
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ภาคผนวก ก 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 ธุรกิจรากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท เป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องกับขนมขบเค้ียว
เพ่ือสุขภาพ โดยมีวิสัยทัศน์ที่ว่า เป็นผู้น าด้านการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์รากบัวอบกรอบให้มีรูปแบบที่
ทันสมัย มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในการน าพืชพรรณทางธรรมชาติมาใช้ในการปรุงรสชาติ และเป็นที่
ยอมรับของนานาชาติ รวมถึงสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์จากผลผลิตทางธรรมชาติท้องถิ่นท่ีมีประโยชน์ ให้
เป็นอาหารรสเลิศ ทรงคุณค่าทางโภชนาการ และเป็นที่ยอมรับแก่ผู้บริโภค ด้วยพันธกิจที่มุ่งมั่นว่า 
สร้างสรรค์และพัฒนาผลิตภัณฑ์รากบัวอบกรอบ ให้เป็นอาหารรสเลิศ ทรงคุณค่าทางโภชนาการ 
ปลอดภัยในการรับประทาน และสะดวกพร้อมทานได้ทันที น าเสนอความแปลกใหม่ และพัฒนาให้มี
ความหลากหลายทางด้านรสชาติ ให้สอดคล้องกับความต้องการผู้บริโภค ด าเนินธุรกิจที่ตอบแทนผู้มี
ส่วนได้ส่วนเสีย ด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมอย่างยังยืน การด าเนินธุรกิจมีวัตถุประสงค์ ได้แก่ การ
ผลิต และจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ จากผลผลิตทางธรรมชาติท้องถิ่น วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน
ธุรกิจในครั้งนี้ คือ ขยายสายผลิตภัณฑ์ ขยายตลาด และขยายช่องทางในการจัดจ าหน่าย โอกาสที่
ได้รับจากสภาพแวดล้อมภายนอก คือ ด้านสังคม ด้านเศรษฐกิจ ด้านคู่แข่งและสภาพการแข่งขัน และ
ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม รวมถึงสภาพแวดล้อมภายใน ที่มีจุดแข็งด้านความโดดเด่นของสินค้า 
เป็นการน าวัตถุดิบจากธรรมชาติมาใช้ในการผลิต ไม่ท าร้ายสุขภาพ รวมไปถึงความเหมาะสมของท าเล
ที่ตั้ง ชาวเกษตรกรในพ้ืนที่ปลูกบัวเพื่อการค้า ท าให้เกิดการส่งเสริมอาชีพเกษตรกรในชุมชนให้มีความ
เข้มแข็ง 
 ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ คือ รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท ซึ่งมีจุดเด่นที่เป็น
นวัตกรรมที่แตกต่าง คือ การผลิตที่ผ่านกรรมวิธีการแปรรูป โดยวิธีการอบกรอบ ไม่ส่งผลให้เกิดการ
สูญเสียวิตามินของวัตถุดิบมากเท่ากับวิธีการแปรรูปแบบอ่ืน ไม่มีส่วนผสมของน้ ามันไม่ท าให้อ้วน 
ธุรกิจคาดว่าผลิตภัณฑ์นี้จะเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมายที่วางไว้ คือ ผู้บริโภคท่ีสนใจดูแลรักษาสุขภาพ
เป็นหลัก รวมไปถึงนักท่องเที่ยวต่างชาติ และจะขยายตลาดสู่ผู้บริโภคกลุ่มอื่นในอนาคต แม้ว่า
ผลิตภัณฑ์ที่คู่แข่งในตลาดเน้นไปในด้านขนมขบเคี้ยวมันฝรั่งทอด และขนมขบเค้ียวขึ้นรูปต่าง ๆ นั้น 
แต่ธุรกิจได้วางแผนกลยุทธ์เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินการไปได้ประกอบด้วย 
 กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งในด้านระบบการบริหาร
โดยรวม โครงสร้างองค์กร การรับบุคลากร การประเมินผลการปฏิบัติงาน การบริหารค่าตอบแทน 
และสวัสดิการ และการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
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 กลยุทธ์ด้านการตลาด มุ่งเน้นด้านการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) การ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
และส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
 กลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ มุ่งเน้นด้านการบริหารการผลิต (Production 
Management) ความต้องการการหาแหล่งซื้อ คัดเลือกผู้ส่งมอบ เจรจาต่อรองราคา และก าหนด
เงื่อนไขให้ตรงกับความต้องการ 
 กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน เน้นในด้านการจัดหาแหล่งเงินทุนของธุรกิจ การ
วิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) การวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหามูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และการวิเคราะห์การลงทุนเพ่ือหาอัตราผลตอบแทนจาก
โครงการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) โดยมีการประมาณการเก่ียวกับรายได้ ค่าใช้จ่าย 
ระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายในส าหรับระยะเวลา 1 ปี 4 เดือน 
 เป้าหมายของธุรกิจที่จะด าเนินการแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้นในช่วงเวลา 1-5 ปี ได้แก่ 
ขยายตลาด โดยการเริ่มจากผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ ไปสู่ผู้บริโภคท่ีรักในการรับประทานขนมขบเคี้ยว 
โดยวัดจากยอดขายที่เติมโตเพ่ิมข้ึน 20% และเป้าหมายระยะยาวในเวลา 5-10 ปี ได้แก่ การเริ่มต้น
จากการจ าหน่ายภายในประเทศ ผ่านช่องทางร้านค้าเพ่ือสุขภาพ โรงพยาบาล ศูนย์สุขภาพต่าง ๆ 
ร้านสะดวกซ้ือ ช่องทางออนไลน์ (Facebook, Instagram และ Web Page) เป็นต้น และส่งออก
ต่างประเทศ 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสัมภาษณ์ 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ และความต้องการซื้อขนมขบเคี้ยว “รากบัวอบ
กรอบเพื่อสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” 
 แบบสอบถามนี้เป็นข้อมูลในการท ารายงานวิจัย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จัดท าขึ้นเพ่ือรวบรวม
ข้อมูลที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ และความต้องการซื้อขนมขบเคี้ยว 
“รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพ  
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของลูกค้าที่ต้องการเลือกซื้อสินค้า “รากบัวอบ
กรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง กรุณาเขียนเครื่องหมาย / ลงใน  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านที่สุด 
1.1 เพศสภาพ 

เพศชาย   เพศหญิง  เพศทางเลือก 
 
1.2 อายุ 
  ต่ ากว่า 20 ปี  21-30 ปี  31-40 ปี  
  

41-50 ปี   51-60 ปี  60 ปีขึ้นไป 
 
1.3 สถานภาพ 

โสด   สมรส   หม้าย/หย่าร้าง 
 

1.4 ระดับการศึกษา 
  มัธยมศึกษา  ปริญญาตรี  ปริญญาโท 

 
ปริญญาเอก 
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1.5 อาชีพ 
  นักเรียน/นักศึกษา  ข้าราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจส่วนตัว 
 
1.6 รายได้ 
  น้อยกว่า 15,000 บาท       15,000-25,000 บาท 25,001-35,000 บาท 
   
                    35,001-45,000 บาท       45,001-65,000 บาท 65,001-85,000 บาท 

 
มากกว่า 85,000 บาท 
 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ  
ค าชี้แจง กรุณาเขียนเครื่องหมาย / ลงใน  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านที่สุด 
 
2.1 ท่านเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน 
  บ่อยครั้ง    นานๆครั้ง   
 
2.2 ส่วนใหญ่ท่านเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพในสถานที่ใด 
  7-11   Supermarkets       Hypermarket 
 
2.3 ราคาขนมขบเค้ียวเพ่ือสุขภาพที่ท่านต้องการซื้ออยู่ที่เท่าไร 
  20-30 บาท  50-70 บาท      100 บาท ขึ้นไป 
 
2.4 ส่วนใหญ่ท่านเห็นขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพผลิตจากวัตถุดิบอะไร 
  ธัญพืชต่างๆ   ผักต่างๆ    ผลไม้ต่างๆ 
  มัน/เผือก   อ่ืนๆ______________ 
 
2.5 ถ้ามีขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่ท าจาก “รากบัว” ท่านสนใจที่จะซื้อทานหรือไม่ 
  ซื้อแน่นอน  ขอดูรายละเลียดที่เกี่ยวกับสินค้าก่อน     ไม่แน่ใจ 
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2.6 ปกติท่านจะหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่จะตัดสินใจซื้อจากแหล่งใดมากท่ีสุด 
  โฆษณา    เพ่ือน/คนสนิท   ครอบครัว 
  ผู้มีชื่อเสียง 
 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของลูกค้าที่ต้องการเลือกซื้อสินค้า “รากบัวอบกรอบเพื่อ
สุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” 
ค าชี้แจง กรุณาเขียนเครื่องหมาย / ลงใน  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านที่สุด 
3.1 ระดับความส าคัญปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า“รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน 
รูท” 
 

ปัจจัยต่างๆ มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

3.1.1 มีคุณค่าทางโภชนาการ และไม่ท า
ให้อ้วน 

     

3.1.2 ราคาที่เหมาะสม      

3.1.3 ช่องทางการจ าหน่าย และความ
สะดวกในการเลือกซื้อหา 

     

3.1.4 ร่วมโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม      
3.1.5 มีกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน      

3.1.6 บรรจุภัณฑ์      

3.1.7 ปริมาณ/ขนาดบรรจุ      
3.1.8 รสชาต ิ      

 
3.2 รสชาติของขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพที่คุณสนใจ คืออะไร 

- รสครองแครง 
เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย   ไม่เห็นด้วย 

 
 - รสดั้งเดิม 

เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย   ไม่เห็นด้วย 
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 - รสหวานฉาบ (คล้ายกล้วยฉาบ) 
  เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย    ไม่เห็นด้วย 
 

- รสซาวน์ครีม 
เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย    ไม่เห็นด้วย 
 

- รสต้มย า 
เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย    ไม่เห็นด้วย 
 

- รสผงกะหรี่ 
เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย    ไม่เห็นด้วย 
 

- รสชีส 
เห็นด้วยมากที่สุด   เห็นด้วย    ไม่เห็นด้วย 
 

3.3 หากมีสินค้า “รากบัวอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ตรา นูเทรียน รูท” เกิดข้ึนในตลาด ท่านมีความสนใจ
ซื้อหรือไม่ 
  สนใจ    ไม่สนใจ 
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