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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ผ๎ูค๎นคว๎าได๎ศึกษาและวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในและภายนอกของธุรกิจเครื่องด่ืม
เกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามส าหรับชาวญี่ปุุนในเมืองไทย ในประเด็นการประเมินความ
นําสนใจของการท าธุรกิจ พบวําธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพนี้  มีความนําสนใจใน
การศึกษาเพื่อลงทุนท าธุรกิจ เนื่องจากเป็นการท าธุรกิจคํูขนานท่ีท าการแปรรูปวัตถุดิบท่ีจัดของเหลือ
จากอุตสาหกรรมแปรรูปมะขามซึ่งเป็นอุตสาหกรรมหลักของจังหวัดเพชรบูรณ์เป็นผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม
เกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ ซึ่งสอดคล๎องกับรูปแบบเศรษฐกิจและสังคมของจังหวัด และสอดคล๎องกับ
รูปแบบของผ๎ูบริโภคในปัจจุบันที่ให๎ความส าคัญกับอาหารท่ีมีคุณภาพอาหาร วัตถุดิบท่ีมีประโยชน์ ใสํ
ใจในเรื่องมาตรฐานและความสะอาดมากขึ้น จึงสํงผลให๎ตลาดสินค๎าเกษตรอินทรีย์มีการขยายตัว
เพิ่มขึ้นอยํางตํอเนื่อง ในการบริหารจัดการเพื่อให๎สามารถใช๎ทรัพยากรท่ีมีได๎ค๎ุมคํา และเกิดประโยชน์
มากท่ีสุด โดยการประยุกต์ภูมิปัญญาพื้นบ๎านเข๎ากับเทคโนโลยีสมัยใหมํมาใช๎ในการผลิต ท าให๎ได๎
ต๎นทุนท่ีเหมาะสมและสามารถแขํงขันได๎ อีกท้ังยังด าเนินธุรกิจโดยการน าของเหลือจากกระบวนการ
ผลิตมาสร๎างมูลคําให๎กับชุมชนแล๎วยังเป็นการท าธุรกิจท่ีเป็นมิตรตํอส่ิงแวดล๎อม ท าให๎ผลิตภัณฑ์ท่ีได๎มี
ความสะอาดและปลอดภัยตํอผ๎ูบริโภคด๎วย 

แผนธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามส าหรับชาวญี่ปุุนใน
เมืองไทย ต้ังอยูํท่ีอ าเภอหลํมสัก จังหวัดเพชรบูรณ์ และมีจุดกระจายสินค๎าท่ี ถนนพระราม 9 เขตห๎วย
ขวาง กรุงเทพมหานคร โดยในระยะแรกของการด าเนินการ บริษัทจะมุํงเน๎นในการผลิตเครื่องด่ืมเพื่อ
สุขภาพ ซึ่งเน๎นท่ีคุณภาพของสินค๎า ความแปลกใหมํของเครื่องด่ืม ประโยชน์ทางสุขภาพ เข๎ากับการ
ใช๎ชีวิตของคนท่ีรักสุขภาพในปัจจุบัน มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่ือเข๎าถึงผ๎ูบริโภค
กลํุมเปูาหมาย เพื่อสร๎างการรับรู๎และจดจ าในตราสินค๎าและดึงดูดให๎ลูกค๎าให๎เลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ 
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สามารถสร๎างยอดขายและผลก าไรให๎แกํบริษัทให๎เป็นไปตามเปูาหมายท่ีต๎องการ และวิเคราะห์ความ
เป็นไปได๎ด๎านการเงินและผลตอบแทนของโครงการเพื่อใช๎เป็นการตัดสินใจท าธุรกิจ ซึ่งจากการ
วิเคราะห์พบวําแผนธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพจากเกษตรอินทรีย์มีความเป็นไปได๎ทางด๎านการลงทุน
และสามารถสร๎างผลตอบแทนแกํผ๎ูถือห๎ุนได๎เป็นอยํางดี ด๎วยเงินลงทุนเริ่มแรก 2,000,000 บาท โดยมี
มูลปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เป็นบวก โดยมี
ระยะเวลาในการคืนทุน Payback Period ในปีท่ี 1 เห็นได๎วําแผนธุรกิจนี้สามารถสร๎างผลก าไรและ
ตอบตอบแทนท่ีดี ค๎ุมคําตํอการลงทุน 

 

ค าส าคัญ: เกษตรอินทรีย์, เมล็ดมะขาม, ญี่ปุุน 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

The research is to study and analyze the internal and external 
environment of the business plan: Organic healthy drink from Tamarind seed for 
Japanese in Thailand, focusing on the assessment of the attractiveness of the 
business. The result showed that the healthy organic drink business is interesting in 
education to business ventures because it is a parallel business the tamarind 
processing industry to organic healthy drink which in line with the province's socio-
economic profile, as well as consumer behaviors trend that more concern about 
healthy food and wellness. Consumers will pay more attention in the sources of 
product, quality of the ingredients and standardized-production methods. As a result, 
the organic product market has been growing steadily. The effective management, 
including the creative-fusion style, healthy benefits, integration of local wisdom and 
technologies, reduces the cost and makes the products more competitive. In the 
consumer’ opinions, this business add value to the surplus agriproducts and 
communities, environmental friendly to produce the clean and safe foods to 
consumers. 

The business plan of the Healthy organic drink from tamarind seed is 
located in Lomsak, Petchabun province. The distribution point is located in Rama9 
area, Bangkok. The company will primarily focus on standardized production, quality 
controls, and held a variety of marketing activities to create awareness and 
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recognition of the brand and attract the target consumer. This marketing plan will 
generate sales and profits for the company, according to the desired goal. 

The financial feasibility analysis and return on investment of the project 
is the decision key to do this business. The results showed that Healthy organic drink 
from Tamarind seed for Japanese in Thailand business plan has the possibility of 
investments to generate returns for shareholders as well. With the initial investment 
of 2,000,000 baht, the data present value (Net Present Value: NPV) and internal rate 
of return (IRR) is a plus with the length of the Payback Period within a years. Business 
plan shows that Healthy organic drink business plan can be profitable and answer 
the good return to shareholders. This project is very worthwhile investment. 

 
Keywords: Organic, tamarind seed, Japanese 
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ขอขอบพระคุณ คณาอาจารย์โครงการปริญญาโทส าหรับผ๎ูบริหาร คณะพาณิชยศาสตร์
และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ท่ีได๎ถํายทอดความรู๎ ซึ่งสามารถน ามาใช๎เขียนแผนธุรกิจฉบับ
นี้ขึ้นมาได๎ส าเร็จ 

ขอขอบพระคุณ เพื่อนนักศึกษา XMBA รุํนท่ี 31 และเจ๎าหน๎าท่ีโครงการทุกทํานใน
มิตรภาพ และให๎ความชํวยเหลือในทุก ๆ ด๎าน ท าให๎งานนี้ส าเร็จไปด๎วยความเรียบร๎อยโดยดี 
ขอขอบคุณความชํวยเหลือจากเพื่อนๆ กลํุมเครือขํายชาวญี่ปุุน กลํุมจัดดอกไม๎และงานฝีมือ กลํุม
เพื่อนพี่น๎องชาวมหิดล และขอขอบคุณครอบครัวที่คอยสนับสนุน ให๎ก าลังใจ ท าให๎การท างานนี้ส าเร็จ
ได๎ สุดท๎ายนี้ผ๎ูศึกษาหวังวําการศึกษาในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ตํอผ๎ูประกอบการเกษตรอินทรีย์ได๎ และ
หากผลการศึกษานี้มีข๎อบกพรํองประการใด ผ๎ูศึกษาขอน๎อมรับไว๎และขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 

 
 

นางสาวลลิตา อินทกนก 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

จังหวัดเพชรบูรณ์เป็นจังหวัดท่ีมีพื้นฐานทางด๎านเกษตร ประชาชนประมาณร๎อยละ 
30.4 ประกอบอาชีพทางด๎านเกษตร ซึ่งสร๎างรายได๎ให๎แกํจังหวัด คิดเป็นมูลคําประมาณ 19,720 ล๎าน
บาทตํอปี โดยพืชท่ีส าคัญซึ่งเป็นพืชสวนและพืชไรํ ได๎แกํ ข๎าว ข๎าวโพดเล้ียงสัตว์ มะขามหวาน อ๎อย 
ยาสูบ พริกขี้หนู กะหล่ าดอก และหอมแดง เป็นต๎น ในสํวนของพืชสวน มะขามเป็นพืชท่ีเหมาะสมกับ
สภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศของจังหวัด จึงพบต๎นมะขามได๎ท่ัวไป ตามบ๎านเรือน เรือกสวนไรํนา
นอกเหนือจากพื้นท่ีท่ีปลูกในเชิงเกษตร 

ข๎อมูลโดยท่ัวไป มะขาม (Tamarindus indica L.) จัดเป็นพืชตระกูลถั่ว 
(Leguminosae) ท่ีเติบโตในแถบภาคพื้นเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ เป็นพรรณไม๎กลางแจ๎ง สามารถ
เติบโตได๎ดีในทุกสภาพดิน ประกอบด๎วยมะขามเปรี้ยวและมะขามหวาน พันธุ์มะขามหวาน ในประเทศ
ไทย ได๎แกํ พันธุ์สีทอง, พันธุ์สีชมพู พันธุ์ประกายทอง เป็นต๎น สํวนพันธุ์มะขามเปรี้ยวในประเทศไทย 
ได๎แกํ พันธุ์ฝักโต เป็นต๎น 

 

  
 
ภาพท่ี 1.1 มะขามเปรี้ยวและมะขามหวาน 

 
มะขามเป็นพืชท๎องถิ่นท่ีมีประโยชน์หลายด๎าน การบริโภคมะขามมักนิยมน ามา

รับประทานสด ท้ังฝักและใบมะขาม สามารถใช๎เป็นเครื่องเทศส าหรับปรุงอาหาร หรือแปรรูปเพื่อยืด
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อายุอาหารและเพิ่มมูลคําได๎หลายรูปแบบ เชํน อบไอน้ า ท าเป็นมะขามคลุก แชํอิ่ม เป็นต๎น 
นอกจากนี้สํวนตําง ๆ ของมะขามยังใช๎เป็นพืชสมุนไพรพื้นบ๎านท่ีใช๎กันอยํางแพรํหลาย ซึ่งในท๎องถิ่น 
ใช๎วัตถุดิบจากเมล็ดมะขามค่ัวมาแปรรูปท าเป็นเครื่องด่ืมกาแฟโบราณ ต ารายาไทยระบุวําเป็น เมล็ด
มะขามเป็นยาถํายพยาธิไส๎เดือน แก๎ท๎องเสียและแก๎คล่ืนไส๎ได๎อีกด๎วย 

ในภาพรวมเชิงเกษตรกรรมของการปลูกมะขาม ประเทศไทยมีการปลูกมะขามหวาน
ท้ังหมด 157,532.8 ไรํ ซึ่งพื้นท่ีการปลูกมะขามของจังหวัดเพชรบูรณ์มีประมาณ 49,881 ไรํ คิดเป็น
ร๎อยละ 30.87 ของพื้นท่ีปลูกท้ังประเทศ เก็บผลผลิตได๎ 47,496.74 ตัน คิดเป็นร๎อยละ 51.21 ของ
ผลผลิตท้ังประเทศ เป็นมูลคําประมาณ 19,720 ล๎านบาทตํอปี เนื่องจากมะขามเป็นผลไม๎ท่ีมีการเก็บ
เกี่ยวเป็นฤดูกาล และการเก็บเกี่ยวมะขามสดมีปริมาณมากกวําหนึ่งแสนตันตํอปี ซึ่งถือวํามากกวํา
ความต๎องการบริโภคภายในประเทศ และการขนสํงสินค๎าไปยังตํางประเทศในรูปมะขามสด มักเกิด
ปัญหาในด๎านการเก็บรักษาและมูลคําต่ า ดังนั้นการแปรรูปมะขาม ให๎เป็นสินค๎าส าเร็จรูป มะขามแห๎ง
หรือมะขามพร๎อมรับประทานในรูปแบบตํางๆ ได๎แกํ มะขามคลุก มะขามกวน เป็นต๎น จึงเป็น
ทางเลือกในการเก็บอาหารและเพิ่มมูลคําให๎กับผลิตภัณฑ์ และสามารถสํงออกไปตํางประเทศได๎ 
ผลิตภัณฑ์มะขามท่ีสํงออกมีทั้งแบบพร๎อมรับประทาน หรือใช๎ส าหรับการปรุงอาหาร ซึ่งมีปริมาณการ
สํงออกประมาณ 30,524.65 ตัน คิดเป็นมูลคํา 849.55 ล๎านบาท คํูค๎าท่ีส าคัญ ได๎แกํ จีน ญี่ปุุน 
เวียดนาม ฟิลิปปินส์ สหรัฐฯ แคนาดา สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ ปากีสถาน สหภาพยุโรป และรัสเซีย 
(ศูนย์สารสนเทศส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร) 

ในอุตสาหกรรมมะขามแปรรูป เมล็ดมะขามจ านวนมากเป็นของเหลือจากการผลิต จาก
การเก็บข๎อมูล สัดสํวนของน้ าหนักเมล็ดมะขามจากมะขามหวานจะได๎ปริมาณ 0.4 กิโลกรัมตํอมะขาม
สด 1 กิโลกรัม สํวนมะขามเปรี้ยวจะได๎ปริมาณ 0.45 กิโลกรัมตํอมะขามสด 1 กิโลกรัม และตลาดซื้อ
ขายเมล็ดมะขามในท๎องถิ่นยังไมํเปิดกว๎างมากจึงท าให๎มีเมล็ดมะขามเหลือท้ิงเป็นจ านวนมาก การ
เพาะพันธุ์โดยใช๎เมล็ดมักมีปัญหาเรื่องการกลายพันธุ์ จึงไมํเหมาะในการขยายพันธุ์ ในเขตท่ีมีการแปร
รูปมะขามอยํางเข๎มข๎น การกักเก็บเมล็ดมะขามจ านวนมากจะท าให๎มีปริมาณหนอน แมลงเพิ่มมากขึ้น
ในสถานประกอบการ ซึ่งสํงผลตํอสุขลักษณะของสถานท่ีและชุมชนโดยรวม อีกท้ังการท าลายด๎วยการ
เผา ท าให๎เกิดเศษจากการเผาไหม๎และควันมีผลตํอสุขภาพของคนในชุมชน ท าให๎เกิดมลภาวะจาก
ปริมาณก๏าซคาร์บอนไดออกไซด์ ซึ่งสํงผลท าให๎เกิดภาวะโลกร๎อนด๎วย จึงมีการศึกษาการใช๎ประโยชน์
ของเมล็ดมะขามด๎วยการน ามาแปรรูปเพื่อใช๎ในด๎านตําง ๆ เป็นจ านวนมาก 

จากข๎อมูลการสืบค๎น พบวําเมล็ดมะขามสามารถใช๎ในอุตสาหกรรมกาแฟ ด๎วยการค่ัว
แล๎วบดผสมกับกาแฟเพื่อสดต๎นทุนกาแฟสด หรือใช๎ผลิตกาแฟเทียม อุตสาหกรรมยาสมุนไพร และ
เป็นสารต้ังต๎นในการผลิตสินค๎าอื่นๆ เชํน กระดาษ ส่ิงทอ และสี เป็นต๎น ตัวอยํางการศึกษาการใช๎
ประโยชน์ของเมล็ดมะขาม ในอุตสาหกรรมอาหาร การแปรรูปเมล็ดมะขามโดยการสกัดสารเพคติน 
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(Pectin) ท่ีมีความคงตัวในสภาวะความร๎อนและความเป็นกรดท่ีระดับหนึ่ง ซึ่งคุณสมบัติดังกลําว
สามารถน ามาใช๎ทดแทนเพคตินในอุตสาหกรรมอาหารได๎ด๎วยราคาท่ีถูกกวําเดิม (ถามากร 2556, หง
สาวดี 2557) 

 

  
 
ภาพท่ี 1.2 เมล็ดมะขาม และเมล็ดมะขามค่ัว 

 
การศึกษาการแพทย์ทางเลือก เมล็ดมะขามมีสรรพคุณทางการบ าบัดรักษา โดยชํวยใน

การยํอย บ ารุงเลือด ระบายและขับลม (ศรลัมพ์) สํวนเยื่อหุ๎มเมล็ดยังชํวยสมานแผลท่ีโดนไฟไหม๎ได๎ 
สํวนเมล็ดยังมีฤทธิ์ ต๎านอาการท๎องรํวง ชํวยขับพยาธิ (Komutarina 2004, Sudjaroen 2005) 
นอกจากนี้ยังพบวํา สารสกัดจากเมล็ดมะขามมีฤทธิ์การตํอต๎านอนุมูลอิสระ (เชิดวงศ์เจริญสุข 2554) 
ซึ่งปูองกันการเกิดโรคมะเร็ง เนื่องจากปัจจุบันยารักษาโรคมะเร็งยังคงมีราคาแพง วิธีการบ าบัดผ๎ูปุวย
ด๎วยสารเคมีมักกํอให๎เกิดผลข๎างเคียงอันไมํพึงประสงค์ จึงมีการศึกษาฤทธิ์ตํอต๎านอนุมูลอิสระ ซึ่งใช๎
เป็นตัวบํงช้ีถึงคุณสมบัติในการตํอต๎านโรคมะเร็งของสารสกัดจากเมล็ดมะขาม จึงเป็นทางเลือกในการ
ปูองกันรักษาท่ีนําสนใจ 

สํวนของเมล็ดสามารถใช๎เป็นยา มีสรรพคุณ รักษาอาการท๎องเสีย ขับพยาธิตัวกลม 
สารส าคัญท่ีออกฤทธิ์ คือแทนนิน มีฤทธิ์ฝาดสมาน ตามค าแนะน าของกระทรวงสาธารณสุข 
(สาธารณสุขมูลฐาน) วิธีในการใช๎เมล็ดมะขามรักษาอาการท๎องเสีย และขับพยาธิตัวกลม น าเมล็ดค่ัว
ให๎เกรียม กะเทาะเปลือกเอาสํวนเนื้อเมล็ดแชํน้ าเกลือจนนิ่ม รับประทานแก๎ท๎องเสีย หรือน าเมล็ดท่ี
ค่ัวและกะเทาะเปลือกออก เอาสํวนเนื้อในเมล็ดแล๎วมาแชํในน้ าเกลือจนนิ่มรับประทานประมาณ 20-
30 เมล็ด สามารถขับพยาธิตัวกลมได๎ มีรายงานการใช๎ประโยชน์จากเมล็ดมะขามในภูมิภาคตํางๆ 
ได๎แกํ ในแถบอําวเบงกอลใช๎รักษาโรคบิด น้ าต๎มเมล็ดรักษาฝี เมล็ดมะขามค่ัวแล๎วและกะเทาะเอา
เปลือกออกใช๎รับประทานแก๎โรคท๎องรํวง โรคบิด อาเจียน และเป็นยาถํายพยาธิ ในประเทศอินเดีย มี
การใช๎เนื้อในเมล็ดมะขามนี้เป็นแหลํงท่ีให๎แปูงท่ีมีคุณภาพดี โดยน าเนื้อนี้มาบดให๎ละเอียดใช๎ส าหรับท า
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กาวซึ่งมีคุณภาพสูงแทนการใช๎แปูงข๎าวเจ๎า ท าให๎สามารถลดปริมาณการใช๎แปูง ท าให๎อินเดียสงวนข๎าว
ไว๎ส าหรับการบริโภคได๎ถึงปีละ 40 ล๎านบาท นอกจากนี้แปูงดังกลําวยังน ามาใช๎ท าอาหารช้ันดี และท า
โรตี เนื่องจากแปูงในเมล็ดมะขามมีคาร์โบไฮเดรตท่ีเรียกวํา เจลโลส ( Jellose) ซึ่งมีคุณสมบัติ
เชํนเดียวกับวุ๎น ใช๎ท าเป็นแปูงกาวได๎อยํางดี เพราะมีความเหนียวดีมาก และใช๎แทนแปูงจากสาคูท่ีใช๎
ในโรงงานอุตสาหกรรมกระดาษ เครื่องทอและท ากระสอบปุาน แปูงชนิดนี้ยังใช๎ในโรงงาน
อุตสาหกรรมท าผ๎าดอก เพื่อใช๎พิมพ์ลวดลายลงบนแผํนยางอีกด๎วย นอกจากนี้น้ ามันท่ีสกัดได๎จาก
เมล็ดยังน ามาใช๎ประกอบอาหารใช๎เป็นน้ ามันขัดเงา หรือผสมสีทาบ๎าน ใช๎เป็นน้ ามันตะเกียง ใน
ประเทศอินโดนีเซียใช๎เป็นยารักษาเส๎นผม (ท่ีมา: จากหนังสือผลไม๎ท่ีนําสนใจ) 

จากการสืบค๎นข๎อมูลจะเห็นได๎วํา เมล็ดมะขามมีประโยชน์มากมาย ในเชิงการบริโภค
เพื่อสุขภาพเป็นทางเลือกท่ีนําสนใจ ในการน ามาพัฒนาเป็นอาหารหรือเครื่องด่ืมเป็นการเพิ่มมูลคํา 
(Value added) ให๎กับวัตถุดิบในท๎องถิ่นจังหวัดเพชรบูรณ์ และลดปริมาณของเหลือจากการแปรรูป 
(Zero waste) ซึ่งเป็นประโยชน์โดยรวมตํอท้ังผ๎ูประกอบการ ผ๎ูบริโภคและชุมชน การเลือกท าธุรกิจ
การแปรรูปเมล็ดมะขามด๎วยการท าเป็นเครื่องด่ืม เนื่องจากความเหมาะสมทางสภาพแวดล๎อมภูมิ
ประเทศ ภูมิอากาศ ของจังหวัดเพชรบูรณ์ มีผลผลิตท่ีสดใหมํและมีคุณภาพดี เป็นการผลิตท่ีควบคํูไป
กับอุตสาหกรรมการแปรรูปมะขามซึ่งเป็นอุตสาหกรรมหลัก ซึ่งสามารถด าเนินการผลิตเพิ่มเติมได๎จาก
สายงานการผลิตหลัก และตัววัตถุดิบยังให๎ประโยชน์อยํางมากมายจากการบริโภคตามข๎อมูลท่ีมีผ๎ู
ศึกษาเป็นจ านวนวนมาก อยํางไรก็ตาม กลํุมผ๎ูบริโภคมักเป็นคนสูงอายุ เป็นเครื่องด่ืมของคนโบราณ 
ซึ่งมีการบริโภคในท๎องถิ่นจังหวัดเพชรบูรณ์และในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ในรูปค่ัวบดน ามาท าเป็น
โอเล้ียง กาแฟสด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎เป็นท่ีนําสนใจของผ๎ูบริโภคสมัยใหมํท่ีใสํใจในสุขภาพ ต๎อง
อาศัยกลยุทธ์ทางการตลาด ในการปรับเปล่ียนและส่ือสารถึงผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย นอกเหนือจาก
การท ากระบวนการวิจัยเพื่อผลิต และเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพแล๎ว ต๎องมีการท าเกษตรอินทรีย์เป็น
ทางเลือกท่ีสร๎างความแตกตํางให๎กับเครื่องด่ืม ซึ่งจะตอบโจทย์ผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมได๎อยํางจ าเพาะ 

กลํุมผ๎ูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการดูแลสุขภาพ ชอบสินค๎าท่ีมีความเป็นมาตรฐาน กลํุมท่ี
มองอาหารเป็นศิลปะ ชอบความเป็นธรรมชาติ และมีความสร๎างสรรค์ โดยพฤติกรรมแล๎วพบในกลํุม
ผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุน ดังนั้นจึงจัดเป็นกลํุมเปูาหมายท่ีนําสนใจ ด๎วยพฤติกรรมท่ีใสํใจกับความปลอดภัย 
ใช๎เงินอยํางค๎ุมคํา มาตรฐานสูง ซึ่งจากรายงานของสถาบันอาหาร การบริโภคของชาวญี่ปุุนใน
ภาพรวมคือ ใสํใจในด๎านความปลอดภัยอาหารและความสามารถในการตรวจกลับของผลิตภัณฑ์ ให๎
ความส าคัญกับคุณภาพมาก สินค๎าท่ีดี มีความละเมียดละไมในทุกด๎านก็จะยินดีจํายเงิน คนญี่ปุุนมี
ความรู๎เกี่ยวกับอาหารเป็นอยํางดี มีความรับรู๎เกี่ยวกับแบรนด์สูง ซึ่งแบรนด์ท่ีมีภาพพจน์ของสินค๎าท่ีมี
คุณภาพจะสามารถขายได๎ (สถาบันอาหาร) 



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 5 

กลํุมผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนเป็นกลํุมเปูาหมายท่ีนําสนใจในการท าธุรกิจ ด๎ วยลักษณะ
พฤติกรรมในการบริโภคและก าลังซื้อ เหตุผลอีกประการคือคนญี่ปุุนเริ่มเข๎ามาท างานในประเทศไทย
เพิ่มมากขึ้นทุกปี ท าให๎แนวโน๎มของตลาดอุปโภคบริโภคสินค๎าของคนญี่ปุุนในประเทศไทยมีแนวโน๎ม
เพิ่มขึ้นอยํางรวดเร็ว ชาวญี่ปุุนที่อาศัยในประเทศไทยเป็นระยะเวลานาน สํวนใหญํเป็นแรงงานมีทักษะ
โดยมีแมํบ๎านและติดตามผ๎ูน าครอบครัวเข๎ามาใช๎ชีวิตในเมืองไทย และกลํุมท่ีสองคือคนวัยเกษียณ ท า
ให๎สังคมของคนญี่ปุุนมีการขยายตัวเป็นชุมชนขนาดใหญํในใจกลางกรุงเทพฯ ตามนิคมอุตสาหกรรมใน
จังหวัดตํางๆ และตามแหลํงทํองเท่ียว จากข๎อมูลของหอการค๎าญี่ปุุนในประเทศไทย เขตท่ีมีความ
หนาแนํนของธุรกิจญี่ปุุนจ าแนกตามพื้นท่ีประกอบได๎ดังภาพท่ี 1.3 ซึ่งจะพบความหนาแนํนในบริเวณ
ตอนกลางของกรุงเทพมหานคร กระจายไปทางด๎านเหนือและตะวันออกเฉียงเหนือของกรุงเทพฯ
มากกวําในสํวนอื่น 

คนญี่ปุุนที่เข๎ามาอยูํเมืองไทยแบบช่ัวคราวรวมถึงจ านวนผ๎ูติดตามคํูสมรส และเข๎ามาอยูํ
หลังเกษียณ มีจ านวนท้ังหมดเทําใดไมํชัดเจน จากตัวเลขของกระทรวงตํางประเทศญี่ปุุนรายงานวํา 
2557 มีประมาณ 64,285 คน ในขณะท่ีการส ามะโนประชากรของไทยในปี 2553 พบวํามีชาวญี่ปุุนใน
ประเทศไทยถึง 80,957 คน โดยอยูํในกรุงเทพฯ 63,069 คน ท่ีเหลือกระจายอยูํทุกภาค โดยเกือบ
ร๎อยเปอร์เซ็นต์อยูํในตัวเมือง และจากข๎อมูลของ TDRI แรงงานญี่ปุุนในเมืองไทยเป็นแรงงานทักษะ
และวิชาชีพเกือบ 100 เปอร์เซ็นต์ ท าให๎สามารถอนุมานได๎ถึงแนวโน๎มคนญี่ปุุนท่ีเข๎ามาเพื่อท างาน
เพิ่มขึ้น และมีการกระจายตัวตามการลงทุนของบริษัทญี่ปุุน ปัจจุบันมีชาวญี่ปุุนอยูํในศรีราชามากกวํา 
10,000 คน ด๎วยความท่ีเพียบพร๎อมไปด๎วยศูนย์การค๎า สถานบันเทิง ร๎านอาหาร โรงพยาบาล 
ธนาคาร ท่ีแวดล๎อมด๎วยโลเกช่ันและบรรยากาศแบบญี่ปุุน  ซึ่งอ านวยความสะดวกให๎ชาวญี่ปุุน
โดยเฉพาะ ชาวญี่ปุุนสํวนใหญํให๎ความเห็นกันวํา ศรีราชาเป็นเมืองปลอดภัย มีส่ิงแวดล๎อมท่ีดี เงียบ
สงบ และไมํไกลจากท่ีท างานคือ โรงงานอุตสาหกรรมมากนัก (http://www.prachachat.net 
/news_detail.php?newsid=1376037913) 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงความหนาแนํนของธุรกิจญี่ปุุนจ าแนกตามพื้นท่ีประกอบการในประเทศไทย 
ท่ีมา Ministry of Foreign Affairs. 2009 

 
จากการส ารวจพบวําคนท่ีตัดสินใจซื้อของจะเป็นแมํบ๎านชาวญี่ปุุนท่ีอาศัยอยูํในยําน

อโศก สุขุมวิท ทองหลํอ ซึ่งเป็นกลํุมท่ีมีก าลังซื้อสูง แมํบ๎านชาวญี่ปุุนมีการต่ืนตัวด๎านสุขภาพมากขึ้น 
นิสัยของชาวญี่ปุุนท่ีเน๎นความปลอดภัย การผลิตสินค๎าเพื่อตอบสนองความต๎องการของญี่ปุุนต๎อง
เข๎าใจการใช๎ชีวิต (Life style) ของผ๎ูบริโภค การใช๎ชีวิตของคนญี่ปุุนจะมีความเป็นชุมชนคํอนข๎างสูง 
สมาชิกในชุมชนจะได๎รับการแนะน าจากสมาคมในเรื่องตําง ๆ เชํน การซื้อของ การเดินทาง การใช๎
ชีวิตท่ัวไป รวมถึงกิจกรรมตําง ๆ การท าความเข๎าใจการใช๎ชีวิตของผ๎ูบริโภค จะท าให๎เข๎าใจชํองทางใน
การเข๎าถึงลูกค๎ากลํุมเปูาหมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
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ภาพท่ี 1.4 แสดงความหนาแนํนของธุรกิจญี่ปุุนจ าแนกตามพื้นท่ีประกอบการในกรุงเทพ 
ท่ีมา Ministry of Foreign Affairs. 2009 

 
ในขณะเดียวกัน รายงานเกี่ยวกับข๎อมูลของชาวญี่ปุุนในตํางประเทศ (Annual report 

of statistics on Japanese national overseas) ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีคนญี่ปุุนนิยมเข๎าไปอยูํ
อาศัย ซึ่งกรุงเทพฯเป็นเมืองใหญํอันดับท่ี 4 ท่ีคนญี่ปุุนนิยมมาอยูํอาศัยรองจาก Los Angeles 
นิวยอร์ก และเซียงไฮ๎ (Ministry of Foreign Affairs, 2009) จากข๎อมูลเหลํานี้เป็นการยืนยันวําชาว
ญี่ปุุนให๎ความสนใจกับประเทศไทยเป็นอยํางสูง ข๎อมูลนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติแบบพ านักระยะยาว 
หรือ ลองสเตย์ วํา ปัจจุบันเชียงใหมํมีนักทํองเท่ียวกลํุมลองสเตย์ทุกประเทศท่ัวโลกไมํต่ ากวํา 30,000 
คน ในจ านวนนี้เป็นชาวญี่ปุุนประมาณ 3,800-4,000 คน และเป็นกลํุมท่ีมีก าลังซื้อสูงจากระบบเงิน
บ านาญท่ีคํอนข๎างสูงของญี่ปุุน ซึ่งสัมพันธ์กับข๎อมูลจากธุรกิจการทํองเท่ียว ซึ่งให๎ข๎อมูลวํานักทํองเท่ียว
กลํุมลองสเตย์สํวนใหญํจะมีก าลังซื้อสูง เฉพาะคนญี่ปุุนเฉล่ียแล๎วแตํละคนจะใช๎จํายคนละ 50,000 
บาทตํอเดือน ส าหรับกลํุมลองสเตย์ชาวญี่ปุุนจะนําสนใจมากกวํากลํุมอื่นๆ เพราะมีการรวมกลํุมกัน
เป็นชมรม คอยชํวยเหลือซึ่งกันและกันและมีกิจกรรมท ารํวมกันอยํางตํอเนื่อง และท่ีประเทศญี่ปุุนเอง
ก็มีการจัดงานคอยแนะน าสถานท่ีในประเทศตํางๆ เพื่อให๎กลํุมชาวญี่ปุุนวัยเกษียณสามารถเลือก
สถานท่ีพ านักระยะยาวได๎และในอนาคตชาวญี่ปุุนวัยเกษียณจะเพิ่มขึ้นอีกจ านวนมาก และปัจจัย
ส าคัญท่ีตัดสินใจเลือกท่ีพ านักระยะยาวในไทยคือ คําครองชีพท่ีต่ า และวัฒนธรรมไทยและอาหาร 
(อ๎างอิง: การพ านักระยะยาวของคนญี่ปุุนในจังหวัดเชียงใหมํ การวิเคราะห์ปัจจัยชํวงกํอนและหลังการ
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พ านัก, เฉลิมพล แจํมจันทร์ อรไท โสภารัตน์ , 2555) นอกจากจังหวัดเชียงใหมํ มีจังหวัด
กรุงเทพมหานครฯและจังหวัดภูเก็ตท่ีรับนักทํองเท่ียวพ านักระยะยาว มีชาวญี่ปุุนวัยเกษียณท่ีนิยม
อาศัยอยูํท่ีจังหวัดภูเก็ตประมาณ 500 ราย สํวนเขตกรุงเทพมหานครโดยเฉพาะแถบถนน สุขุมวิท บาง
นา และกลางใจเมืองอื่นๆ เชํน ถนนนราธิวาสราชนครินทร์ คาดวํามีชาวญี่ปุุนวัยเกษียณ จ านวน
ประมาณ 10,000 คน (ท่ีมาของข๎อมูล Long Stay Foundation, Japanese Website, ออนไลน์) 
จะเห็นได๎วําแนวโน๎มของการเข๎ามาอยูํอาศัยระยะยาวของชาวญี่ปุุนมีแนวโน๎มมากขึ้นเรื่อย ๆ จากการ
ลงทุนทางเศรษฐกิจระยะยาวในประเทศไทย หรือจากการต้ังถิ่นฐานระยะยาวของคนญี่ปุุนท่ีเข๎าสํู
สังคมสูงวัย ท าให๎เป็นผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนเป็นกลํุมเปูาหมายท่ีนําสนใจการท าธุรกิจ การสร๎างมูลคําเพิ่ม
เพื่อให๎เป็นท่ีต๎องการของกลํุมเปูาหมาย ซึ่งมีพฤติกรรมการบริโภคในภาพรวมคือ ใสํใจในด๎านความ
ปลอดภัยอาหาร และความสามารถในการตรวจกลับของผลิตภัณฑ์ ให๎ความส าคัญกับคุณภาพมาก 
ความปลอดภัย ใช๎เงินอยํางค๎ุมคํา มาตรฐานสูง ซึ่งเกษตรอินทรีย์เป็นทางเลือกการผลิตทางท่ีตอบ
โจทย์ผ๎ูบริโภคได๎ลงตัว 

การท าเกษตรอินทรีย์ เป็นระบบการเกษตรท่ีไมํใช๎สารเคมีสังเคราะห์ ท่ีกํอให๎เกิดการ
ปนเปื้อนตํอส่ิงแวดล๎อมท้ังทางกายภาพ ได๎แกํ ดิน น้ า อากาศ และทางชีวภาพได๎แกํส่ิงมีชีวิต เป็น
การเกษตรโดยใช๎ทรัพยากรธรรมชาติให๎เป็นไปตามความสมดุลของธรรมชาติ มีการหมุนเวียนเป็นวัฎ
จักร และควบคุมปัจจัยด๎วยวิธีทางธรรมชาติ เป็นการอยูํรํวมกันของมนุษย์และส่ิงแวดล๎อมท่ีสมดุล 
และเป็นแนวทางการท าธุรกิจท่ีท าให๎เกิดความยั่งยืนตํอท้ังทรัพยากร และผลผลิตนั้นๆ สหพันธ์เกษตร
อินทรีย์นานาชาติ (International Federation of Organic Agriculture Movements-IFOAM) ซึ่ง
เป็น เป็นเครือขํายขององค์กรด๎านเกษตรอินทรีย์ระหวํางประเทศท่ีมีสมาชิกกว๎างขวางท่ีสุดในโลก ได๎
ให๎นิยามไว๎วํา “เกษตรอินทรีย์ (Organic Agriculture) คือ ระบบการจัดการด๎านการเกษตรแบบองค์
รวม ท่ีเกื้อหนุนตํอระบบนิเวศ วงจรชีวภาพ และความหลากหลายทางชีวภาพ โดยเน๎นการใช๎วัสดุ
ธรรมชาติ หลีกเล่ียงวัตถุดิบท่ีได๎จากการสังเคราะห์ และไมํใช๎พืช สัตว์ หรือจุลินทรีย์ท่ีได๎มาจากการดัด
แปรพันธุกรรม (Genetic Modification) หรือ พันธุวิศวกรรม (Genetic Engineering) มีการจัดการ
กับผลิตภัณฑ์ โดยเน๎นการแปรรูปด๎วยความระมัดระวัง เพื่อรักษาสภาพการเป็นเกษตรอินทรีย์ และ
คุณภาพท่ีส าคัญของผลิตภัณฑ์ในทุกขั้นตอน” โดยหลักการการท าเกษตรอินทรีย์ของ IFOAM 
ประกอบด๎วย 4 ข๎อส าคัญ คือสุขภาพ (Health), นิเวศวิทยา (Ecology), ความเป็นธรรม (Fairness), 
และการดูแลเอาใจใสํ (Care) ซึ่งผลิตภัณฑ์จะต๎องได๎รับตรวจรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ ซึ่งมี
ความหลากหลายในแตํละประเภทของกระบวนการผลิต เชํน เพาะปลูกพืช, เล้ียงสัตว์, เล้ียงผ้ึง, การ
เก็บเกี่ยวผลผลิตจากปุาและธรรมชาติ, การเพาะเล้ียงสัตว์น้ า เป็นต๎น (ส านักงานมาตรฐานสินค๎า
เกษตรและอาหารแหํงชาติ 2559) 
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ภาพท่ี 1.5 ตรารับรองเกษตรอินทรีย์ของ มกท. รํวมกับตรา "IFOAM Accredited" 
 
ในการผลิตเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามก็เชํนกัน จะต๎องวางแผนการ

ด าเนินงานต้ังแตํเริ่มต๎นการผลิต การปรับพื้นท่ี การเลือกต๎นพันธุ์ไม๎ การดูแล การเก็บเกี่ยวและการ
แปรรูปด๎วยวิธีของเกษตรอินทรีย์ และผํานการรับรองโดยหนํวยงานท่ีได๎รับการรับรองมาตรฐาน
เกษตรอินทรีย์ จะท าให๎ผลิตภัณฑ์มีความแตกตํางจากผ๎ูประกอบการรายอื่น และตอบสนองความ
ต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎อยํางจ าเพาะ ผ๎ูประกอบการท่ีได๎รับการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์
ประเภทพืชสวน สํวนในผลิตภัณฑ์ทางด๎านมะขามอยํางจ าเพาะยังไมํมีในระบบของส านักงาน
มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (มกท.) และ ข๎อมูลสถิติเกษตรอินทรีย์ไทยลําสุด (ปี 2556) พื้นท่ีท่ีได๎รับการ
รับรองเกษตรอินทรีย์ในประเทศไทยตามการรับรองมาตรฐานมีประมาณ 0.29% ของพื้นท่ีการเกษตร 
หรือประมาณ 213,183.68 ไรํ และมีผ๎ูผลิตเกษตรอินทรีย์ประมาณ 0.18% ของฟาร์มการเกษตรหรือ
ประมาณ 9,281 ครัวเรือน ซึ่งสํวนมากมีการกระจายตัวในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จากข๎อมูล
ดังกลําวท าให๎ทราบวําโอกาสของการท าเกษตรอินทรีย์ส าหรับพืชสวนยังมีอีกมาก 

 
1.2 วัตถุประสงค์ในการท าแผนธุรกิจ 
 

เพื่อศึกษาแผนธุรกิจ วางแผนการผลิต การท าการตลาด วิธีการต้ังราคา และการ
น าเสนอการขายตามชํองทางการจัดจ าหนํายได๎อยํางเหมาะสม สอดคล๎องกับสภาพเศรษฐกิจและ
สังคมในปัจจุบัน แนวคิดการแปรรูปเมล็ดมะขาม ซึ่งเป็นของเหลือจากอุตสาหกรรมมะขามแปรรูป 
โดยใช๎หลักการลดปริมาณขยะให๎เหลือน๎อยท่ีสุด (Zero waste) และเพิ่มมูลคําผลิตภัณฑ์ (Value 
Added) ด๎วยการท าเป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ด๎วยกระบวนการทางเกษตรอินทรีย์ เพื่อตอบสนอง
กลํุมเปูาหมายท่ีมีความใสํใจในสุขภาพ ท่ีชอบเครื่องด่ืมท่ีมีคุณภาพสูง และชอบเกษตรอินทรีย์ 
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1.3 แนวคิดกระบวนการด าเนินธุรกิจ 
 

แนวคิดเรื่องการท าธุรกิจ เกิดจากสภาวะสังคม เศรษฐกิจ และส่ิงแวดล๎อมของจังหวัด
เพชรบูรณ์ท่ีมีมะขามเป็นทรัพยากรท๎องถิ่น ผสมผสานกับความเป็นสังคมเกษตร ชาวบ๎านท่ีท าการ
เพาะปลูก ประกอบอาชีพเกี่ยวกับมะขาม ตลอดจนภูมิปัญญาท๎องถิ่นท่ีมีการบริโภคและใช๎ประโยชน์
จากมะขามได๎เป็นอยํางดี เครื่องด่ืมมะขามค่ัวก็เป็นหนึ่งในภูมิปัญญาชาวบ๎าน ตามต ารายาโบราณเพื่อ
แก๎ท๎องเสีย คล่ืนไส๎ ตํอมาได๎ท าเป็นเครื่องด่ืมคล๎ายกาแฟสดเพื่อประโยชน์ทางด๎านสุขภาพ การศึกษา
ทางการแพทย์และเภสัชกรรมท่ีมากขึ้น ท าให๎ทราบถึงสรรพคุณตําง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ให๎แกํรํางกาย 
เชํน เพิ่มภูมิต๎านทาน ลดการอักเสบ เพิ่มอัตราการรักษาแผลในผ๎ูปุวยเบาหวาน เป็นต๎น การเลือกใช๎
ทรัพยากรพื้นบ๎าน ท่ีสอดคล๎องกับสภาพเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม ท าการเพิ่มมูลคําให๎กับ
ผลิตภัณฑ์ โดยใช๎วิธีและกระบวนการทางเกษตรอินทรีย์ในการผลิต เพื่อให๎ได๎สินค๎าท่ีมีคุณภาพสูง จะ
สามารถเข๎าถึงผ๎ูบริโภคยุคใหมํ และตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมได๎ เชํน ผ๎ูบริโภค
ชาวญี่ปุุน ซึ่งเป็นกลํุมลูกค๎าเปูาหมายหลักท่ีมีความต๎องการสินค๎าท่ีเน๎นคุณภาพสูง มีประโยชน์ตํอ
สุขภาพ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ 

 
1.4 เป้าหมายธุรกิจ 
 

เป็นผ๎ูน า ในการผลิตเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพท่ีท าจากเมล็ดมะขาม โดยมี
จุดมุํงหมาย ในการลดปริมาณของเหลือ จากอุตสาหกรรมมะขามแปรรูป (zero waste) และน ามา
เพิ่มคุณภาพ (Value Added) ด๎วยกันท าเป็นเครื่องด่ืม เนื่องจากจังหวัดเพชรบูรณ์มีพื้นเพเป็นสังคม
เกษตร มีมะขามเป็นพืชท๎องถิ่นและชุมชนมีรายได๎จากอุตสาหกรรมแปรรูปมะขาม การประยุกต์ใช๎ภูมิ
ปัญญาท๎องถิ่นโดยการท าเกษตรอินทรีย์ เป็นทางเลือกท่ีจะอยูํรํวมของคนในสังคม และส่ิงแวดล๎อม
อยํางยั่งยืนตามแนวพระราชด าริ “เศรษฐกิจพอเพียง” ในพระบาทสมเด็จพระเจ๎าอยูํหัวรัชกาลท่ี 9 ซึ่ง
เป็นแนวคิดท่ีต้ังอยูํบนรากฐานของวัฒนธรรมไทย เป็นแนวทางการพัฒนาท่ีต้ังบนพื้นฐานของทางสาย
กลาง และความไมํประมาท ค านึงถึงความพอประมาณ ความมีเหตุผล การสร๎างภูมิค๎ุมกันในตัวเอง 
ตลอดจนใช๎ความรู๎และคุณธรรม เป็นพื้นฐานในการด ารงชีวิต ท่ีส าคัญจะต๎องมี “สติ ปัญญา และ
ความเพียร” ซึ่งจะน าไปสํู“ความสุข” ในการด าเนินชีวิตอยํางแท๎จริง 

การใช๎ทรัพยากรในท่ีมีในท๎องถิ่นในการควบคุมและปลูกพืช ท าให๎มีต๎นทุนท่ีถูก ด๎วยระบบ
การจัดการของเกษตรอินทรีย์จะท าให๎มีการประหยัดต๎นทุนจากการผลิต เพราะเป็นการใช๎ทรัพยากรท่ีมี
อยูํตามธรรมชาติ พึ่งพิงปัจจัยการผลิตจากภายนอกน๎อย เชํน ไมํใช๎ปุ๋ยเคมี ไมํใช๎ยาฆําแมลง ท าให๎ความ
เป็นอยูํของคนในชุมชนดีขึ้นทั้งในด๎านความเป็นอยูํ การใช๎ชีวิต รายได๎และส่ิงแวดล๎อม 



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 11 

การเปล่ียนภาพลักษณ์ของเครื่องด่ืมท่ีเป็นกาแฟโบราณ เป็นภูมิปัญญาท๎องถิ่น และมี
การบริโภคจ ากัดแคํผ๎ูบริโภคกาแฟสด หรือคนสูงอายุ เปล่ียนเปูาหมายเป็นคนญี่ปุุนซึ่งเป็นกลํุม
ผ๎ูบริโภค ท่ีมีความใสํใจในสุขภาพ ชอบสินค๎าท่ีมีความแตกตําง มีคุณภาพ การสร๎างมูลคําด๎วยการ
เปล่ียนระบบการผลิตเป็นเกษตรอินทรีย์ ท าให๎เปล่ียนภาพลักษณ์ของตัวสินค๎าจากเดิมท่ีเป็นกาแฟ
โบราณ ส าหรับผ๎ูบริโภคสูงอายุ กลายเป็นเครื่องด่ืมในชีวิตประจ าวันท่ีมีฐานผ๎ูบริโภคท่ีกว๎างขึ้น 
นอกเหนือจากนี้ การท าบรรจุภัณฑ์และการน าเสนอสินค๎าเพื่อให๎อยูํในทางเลือกของกลํุมเปูาหมาย 
โดยเจาะจงใน community ของคนญี่ปุุน เชํน สโมสรกิจกรรม ของแมํบ๎านชาวญี่ปุุน ลองสเตย์เนอสเซอรี่ 
ของคนวัยเกษียณ เป็นต๎น เมื่อสินค๎าเป็นท่ีรู๎จัก และได๎รับการบอกตํอในชุมชนคนญี่ปุุน ก็จะมีแนวโน๎ม
เป็นตัวเลือก และเป็นท่ีแนะน า ในกลํุม community ซึ่งเป็นลักษณะเฉพาะของผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนใน
ประเทศไทยจึงเป็นธุรกิจท่ีนําสนใจ 

 
1.5 ประโยชน์ที่จะได้รับ 
 

1.5.1 ประโยชน์ทางด้านการเงิน 
ผลิตผลเกษตรอินทรีย์จะมีราคาท่ีสูงกวําผลิตภัณฑ์ตามปกติ ท าให๎เกษตรกรมี

รายได๎เพิ่มมากขึ้น ผ๎ูบริโภคท่ีให๎ความส าคัญกับสุขภาพ ยินดีจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีราคาแพงกวํา
ผลิตภัณฑ์การเกษตรท่ัวไป หากผลิตภัณฑ์นั้นได๎รับรองมาตรฐานจากส านักงานมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ 
(มกท.) ก็สามารถสร๎างความนําเช่ือถือในผลผลิตได๎มากขึ้นและมีสิทธิ์ได๎รับทุนสนับสนุนจากรัฐบาล 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์จากของเหลือในระบบอุตสาหกรรมการแปรรูป ด๎วย
หลักการ Zero waste และการเพิ่มมูลคํา (Value Added) ให๎กับผลิตภัณฑ์ในท๎องถิ่น ท าให๎
ผ๎ูประกอบการและคนในชุมชนมีรายได๎มากขึ้น 

นอกจากรายได๎ตํอสินค๎าท่ีเพิ่มสูงขึ้นแล๎ว ด๎วยระบบการจัดการของเกษตร
อินทรีย์จะท าให๎มีการประหยัดต๎นทุนจากการผลิต เพราะเป็นการใช๎ทรัพยากรท่ีมีอยูํตามธรรมชาติ 
ลดการพึ่งพิงปัจจัยการผลิตจากภายนอก เชํน การไมํใช๎สารเคมี ไมํใช๎ยาฆําแมลง เลือกใช๎ทรัพยากรใน
ท๎องถิ่นอื่นๆ ในการควบคุมให๎เป็นไปตามสมดุลของธรรมชาติ ใช๎ภูมิปัญญาท๎องถิ่น 

1.5.2 ประโยชน์ทางด้านสังคม 
การแปรรูปเมล็ดมะขามเป็นเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ นอกจากจะมี

ประโยชน์ตํอผ๎ูบริโภค ท้ังในแงํของสารอาหารท่ีมีคุณคํา มีความปลอดภัยจากการปนเปื้อนของ
สารเคมี และได๎ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง จากหลักการของการท าเกษตรอินทรีย์ ท่ีใช๎ความสมดุลของ
ระบบนิเวศให๎มีการจัดการของทรัพยากรในธรรมชาติซึ่งผ๎ูประกอบการมีความเอาใจใสํในกระบวนการผลิต
ให๎ปัจจัยตํางๆ ในระบบสามารถเป็นไปตามวัฏจักร เชํน การปรับสภาพดิน คุณภาพน้ า และการควบคุม
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ศัตรูพืชโดยใช๎วิธีตามธรรมชาติ ไมํใช๎สารเคมีในระบบการเกษตร ท าให๎มีการใช๎ชีวิตท่ีเข๎าหาธรรมชาติ
มากขึ้น ซึ่งเป็นผลดีตํอสุขภาพโดยตํอเกษตรกร ผ๎ูประกอบการ คนในชุมชน และส่ิงแวดล๎อม 

การประกอบการเกษตรอินทรีย์ในระดับกลํุม จะท าให๎เกษตรกรพึ่งพาอาศัยกัน
ในขั้นตอนการผลิต การควบคุมปัจจัยการผลิต แลกเปล่ียนปัจจัยการผลิตหรือผลผลิตระหวําง
เกษตรกรกันเอง ท าให๎สํงเสริมการประกอบการ การสํงเสริมคุณภาพสังคมให๎ดีขึ้น เกิดความรํวมมือ
ของเกษตรกร ผ๎ูประกอบการ และชุมชน ในการรํวมกันดูแลและใช๎ทรัพยากรตํางๆ รวมถึงการมีสํวน
รํวมระดับชุมชนในการแลกเปล่ียนความรู๎ในกระบวนการผลิตและการจัดการการเกษตร ท าให๎ชุมชน
เกิดจิตส านึกรํวมกันในคุณคํา และรักษาทรัพยากรธรรมชาติมากขึ้น 

1.5.3 ประโยชน์ทางด้านสิ่งแวดล้อม 
การจัดการของทรัพยากรในระบบจากหลักการเกษตรอินทรีย์ ท่ีใช๎ความสมดุล

ของระบบนิเวศ ลดการใช๎ปัจจัยภายนอก หรือสารเคมีใดๆ เป็นการท าการเกษตรท่ีเป็นมิตรตํอ
ส่ิงแวดล๎อม โดยการใช๎ทรัพยากรท่ีมีอยูํ ให๎เป็นไปตามวัฏจักรตามธรรมชาติ ให๎ทรัพยากรในระบบ
นิเวศด าเนินไปอยํางสมดุล เมื่อทรัพยากรสามารถท าหน๎าท่ีของตนเองได๎อยํางสมบูรณ์ ก็จะท าให๎เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุดในระบบนั้นๆ การท าธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ นอกจากเป็นระบบ
ท าการเกษตรไมํใช๎สารพิษ ลดมลภาวะตํอส่ิงแวดล๎อมแล๎ว ระบบการจั ดการของเหลือจาก
อุตสาหกรรมด๎วยวิธีการเพิ่มมูลคําเกษตรอินทรีย์ ยังสํงผลดีตํอสุขลักษณะของสถานท่ีและชุมชน
โดยรวม ลดปริมาณหนอนแมลงในสถานประกอบการ ลดมลภาวะจากการท าลายเศษซาก ซึ่งปกติใน
การท าลายเมล็ดมะขาม จะท าให๎เกิดก๏าซจากการเผาไหม๎ และเศษท่ีเหลือจากการเผาไหม๎ซึ่งกํอให๎เกิด
มลภาวะเป็นพิษ 

 
1.6 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 
เปูาหมายคือกลํุมชาวญี่ปุุนที่อาศัยอยูํในเมืองใหญํ ได๎แกํ กรุงเทพฯ และปริมณฑล นิคม

อุตสาหกรรมทางภาคตะวันออก เมืองทํองเท่ียวแถวภาคเหนือ เชํน เชียงใหมํ ล าพูน ล าปาง ท่ีช่ืนชอบ
เครื่องด่ืมท่ีมีคุณภาพสูง ใสํใจในสุขภาพ และชอบผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ โดยการก าหนดต าแหนํง
ผลิตภัณฑ์ในระดับ B++ ขึ้นไป โดยมีการกระจายสินค๎าใน Supermarket ในบริเวณใกล๎กับชุมชนของ
คนญี่ปุุน 
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บทท่ี 2 
วิเคราะห์ตลาดและสภาพแวดล้อม 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันระดับมหภาค (Pest Analysis) 

 
ตามทฤษฎีท่ี Phillip Kohler ได๎กลําวไว๎วํา ความจ าเป็นท่ีจะต๎องมีการประเมิน

สภาพแวดล๎อมภายนอก ถือเป็นปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตํอการด าเนินธุรกิจหรือกิจการ ซึ่งเป็นส่ิงท่ี
ไมํสามารถควบคุมได๎ จึงเป็นปัจจัยแรกๆ ท่ีมีความส าคัญตํอการจัดการของธุรกิจ หรือการตัดสินใจ
เลือกท่ีจะลงทุนหรือไมํลงทุนในธุรกิจนั้น ๆ ซึ่งปัจจัยตํางๆ ท่ีน ามาวิเคราะห์ ตํางก็เป็นตัวแปรส าคัญท่ี
สร๎างโอกาสให๎กับธุรกิจหรืออาจจะสร๎างอุปสรรคทางธุรกิจก็ได๎ และเนื่องจากปัจจัยเหลํานี้มีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ผ๎ูประกอบการจึงควรท าความเข๎าใจและศึกษาถึงแนวโน๎มในการเปล่ียนแปลง
ปัจจัยเหลํานี้อยํางสม่ าเสมอ เพื่อท่ีจะประเมินถึงผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นกับธุรกิจและจะเป็นประโยชน์
ในการก าหนดการด าเนินกลยุทธ์ให๎เหมาะสมกับสถานการณ์อยํางมีประสิทธิภาพ ด๎วยการวิเคราะห์
สภาพแวดล๎อมภายนอกระดับมหภาค (Macro Environment) โดยสํวนใหญํจะนิยมใช๎เครื่องมือ 
PEST analysis ในการวิเคราะห์ ซึ่งประกอบด๎วยกฎหมายและนโยบายรัฐ เศรษฐกิจ สังคมและ
เทคโนโลยี ส าหรับการท าธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ มีการวิเคราะห์ดังนี้ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทางการแขํงขันระดับมหภาค (Pest Analysis) 
 
  

Political factor Economic factor 

Social factor 
Technological 

factor 

PEST Analysis 
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2.1.1 วิเคราะห์กฎหมายและนโยบายรัฐ (Political factors) 
สภาวะแวดล๎อมทางการเมืองและกฎหมายเป็นปัจจัยส าคัญท่ีสํงผลกระทบตํอ

นโยบายประกอบธุรกิจของประเทศ การเปล่ียนแปลงรัฐบาลมีผลกระทบตํอความนําเช่ือถือในการ
ลงทุนโดยเฉพาะชาวตํางชาติในสํวนท่ีเกี่ยวข๎องกับกฎหมายและมาตรการตํางๆ ท่ีเกี่ยวข๎องกับ
มาตรการสํงเสริมการลงทุน กฎระเบียบการใช๎ส าหรับการค๎าระหวํางประเทศ ซึ่งปัจจัยทางการเมือง
ได๎แกํ นโยบายและอิทธิพลทางการเมือง มาตรการและหนํวยงานทางรัฐบาลท่ีสํงผลตํอการด าเนิน
ธุรกิจได๎แกํ 

ส านักงานมาตรฐานสินค๎าเกษตรและอาหารแหํงชาติ (มกอช.) มีนโยบายท่ีจะ
ด าเนินการรับรองระบบงาน (Accreditation) ด๎านเกษตรอินทรีย์ แกํหนํวยงานรับรองสินค๎าเกษตร
และอาหาร ให๎เป็นท่ีเช่ือถือยอมรับในระดับสากล โดย มกอช. ในฐานะหนํวยรับรองระบบงาน 
(Accreditation Body: AB) เป็นผ๎ูรับผิดชอบด าเนินการให๎การรับรองหนํวยรับรองด๎านสินค๎าเกษตร
และอาหาร (Certification Body: CB) โดยหนํวยรับรองท่ีจะขอรับการรับรองจะต๎องปฏิบัติตาม
มาตรฐานสากลวํา ด๎วยข๎อก าหนดท่ัวไปส าหรับหนํวยรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์ ( General 
Requirements for Bodies Operating Product Certification Systems, ISO/IEC Guide 65: 
1996) และจะต๎องตรวจรับรองตามเกณฑ์มาตรฐานขั้นต่ าเกษตรอินทรีย์ของ มกอช. โดย ให๎การ
รับรองระบบงานเฉพาะในขอบขํายของเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนด (ส านักงานมาตรฐานสินค๎าเกษตร
และอาหารแหํงชาติ 2559) มกอช.ได๎จัดต้ัง ส านักงานมาตรฐานและตรวจสอบสินค๎าเกษตร (สมก.) 
เป็นหนํวยงานสังกัดส านักงานปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ เพื่อเป็นศูนย์กลางในการ
ประสานงานและพัฒนามาตรฐานสินค๎าเกษตรของประเทศให๎สอดคล๎องกับมาตรฐานสากล โดย
รํวมมือกับหนํวยงานตํางๆ ภายในกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ มุํงการให๎บริการแบบเบ็ดเสร็จในการ
น าเข๎าและสํงออกสินค๎าเกษตร 

การรับรองมาตรฐานอาจใช๎เป็นเกณฑ์ในการสนับสนุนเกษตรอินทรีย์โดย
หนํวยงานราชการหรือเอกชน ยกตัวอยํางเชํน นโยบายการให๎เงินอุดหนุนฟาร์มเกษตรอินทรีย์ ภายใต๎
นโยบายสํงเสริมการเกษตรท่ีอนุรักษ์ส่ิงแวดล๎อมของสหภาพยุโรป เกษตรกรจะ ต๎องได๎รับการ
ตรวจสอบรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์กํอน จึงจะมีสิทธิสมัครขอรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาล สํงเสริม
การสํงออกให๎เป็นไปตามมาตรฐานผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ในแตํละประเทศ ซึ่งข๎อมูลท่ีหนํวยงาน
รับรองมาตรฐานรวบรวมขึ้นมาจากการตรวจฟาร์มนับเป็นข๎อมูลท่ีมีประโยชน์ในการวางแผน
การตลาด การก าหนดนโยบาย และการวางแผนการวิจัยสนับสนุน ส าหรับหนํวยงานท่ีเกี่ยวข๎องกับ
การตรวจรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (CB) ในประเทศไทยมี สถาบันพืชอินทรีย์ กรมวิชาการ
เกษตร และส านักงานมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (มกท.) 
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แผนพัฒนาจังหวัดเพชรบูรณ์ ปี พ.ศ. 2558-2561 ได๎ก าหนดวิสัยทัศน์ เพื่อ
ก าหนดทิศทางการพัฒนาประเด็นยุทธศาสตร์ การสํงเสริมเกษตรปลอดภัย การเพิ่มประสิทธิภาพการ
ผลิตและสร๎างมูลคําเพิ่ม 

การพัฒนาคุณภาพชีวิต และเสริมสร๎างความมั่นคงของคนและชุมชน การ
บริหารจัดการทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล๎อมอยํางยั่งยืน และเสริมสร๎างขีดความสามารถในการ
แขํงขัน และเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจัดการ เพื่อให๎เศรษฐกิจของจังหวัดมีการขยายตัวในอัตราท่ี
เหมาะสมอยํางยั่งยืน ประชาชนมีคุณภาพชีวิตท่ีดี มีความมั่นคง ควบคํูกับคุณธรรมและจริยธรรม และ
การด ารงชีวิตตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง สังคมและชุมชนมีความเข๎มแข็ง อยูํเย็นเป็นสุข ความ
เหล่ือมล้ าลดลง เพื่ออนุรักษ์ฟื้นฟูทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล๎อม และความมั่นคงทางพลังงาน 
(ส านักงานสถิติจังหวัดเพชรบูรณ 2556) จะเห็นได๎วํา แนวทางและกลยุทธ์ในการพัฒนาของจังหวัด 
สอดคล๎องกับธุรกิจการท าเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ 

นโยบายแรงงานขั้นต่ า จะสํงผลกระทบตํอการท าธุรกิจในการเพิ่มต๎นทุนการ
ผลิตให๎กับบริษัท แตํในขณะเดียวกันก็จะเป็นปัจจัยบวกตํอธุรกิจในเชิงรายได๎ท่ีเพิ่มขึ้นจะท าให๎มีก าลัง
ซื้อท่ีมากขึ้นในภาพรวม สํวนในอุตสาหกรรมเกษตรอินทรีย์ การใช๎แรงงานภาคเกษตรเป็นเรื่อง ท่ีไมํ
สามารถหลีกเล่ียงได๎ ดังนั้นนโยบายคําแรงขั้นต่ ายํอมสํงผลกระทบโดยตรงตํอการด าเนินกิจการในสํวน
ของต๎นทุน 

ในภาพรวมการผลิตเกษตรอินทรีย์ไทย มีการเติบโตอยํางตํอเนื่องเห็นได๎จากการ
ขยายตัวของพื้นท่ีเกษตรอินทรีย์โดยในชํวงระหวํางปี 2541-2556 การผลิตเกษตรอินทรีย์เติบโตเฉล่ีย
สูงถึงปีละ 39.9% แม๎ในชํวง 5 ปีหลัง การเติบโตเฉล่ียปีละ 18.5% ซึงเป็นผลกระทบจากนโยบายของ
ภาครัฐ เชํน ความไมํตํอเนื่องของนโยบายสนับสนุนเกษตรอินทรีย์ การประกัน ราคาผลผลิต
การเกษตร และความผันผวนทางการเมืองในประเทศ (คงสม 2015) 

2.2.2 วิเคราะห์เศรษฐกิจ (Economic factor) 
สภาพแวดล๎อมทางเศรษฐกิจมีความส าคัญตํอการด าเนินธุรกิจ หากสภาพ

เศรษฐกิจดี ก็จะมีผลตํอการประกอบการ แตํในทางกลับกันถ๎าเศรษฐกิจไมํดีก็อาจจะมีผลท าให๎การ
ประกอบการถดถอยหรือตกต่ าซึ่งจะมีความแตกตํางกันไป ปัจจัยทางเศรษฐศาสตร์มหภาคท่ีต๎องน ามา
ศึกษาได๎แกํ 

ผลิตภัณฑ์มวลรวมประเทศ (Gross Domestic Production: GDP) ซึ่งเป็น
ปัจจัยท่ีผ๎ูประกอบการสํวนใหญํให๎ความส าคัญเนื่องจากเป็นปัจจัยช้ีน าการเติบโตทางเศรษฐกิจและ
สํงผลกระทบตํออ านาจในการบริโภคของประชากรโดยรวม เศรษฐกิจไทยปี 2559 มีแนวโน๎มขยายตัว
ในอัตราท่ีเทํากับ 3.1 โดยภาพรวมแรงสํงของ อุปสงค์ในประเทศและการทํองเท่ียวชํวยชดเชยการ
สํงออกสินค๎า ท่ีปรับลดลง ส าหรับปี 2560 เศรษฐกิจขยายตัวชะลอลง กวําท่ีประเมินไว๎เล็กน๎อย ตาม
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การสํงออกสินค๎าท่ีปรับลดลง ปริมาณการสํงออกสินค๎า ปรับลดลงตามเศรษฐกิจคํูค๎า ท่ีขยายตัวต่ า
กวําคาด ท าให๎มูลคําการสํงออกสินค๎า ปรับลดลง แม๎ราคาสินค๎าสํงออกจะปรับเพิ่มขึ้น ตามราคา
สินค๎าโภคภัณฑ์ จ านวนนักทํองเท่ียวตํางประเทศท่ีเพิ่มขึ้นมาก ชํวยชดเชยผลจากการสํงออกสินค๎าท่ี
ลดลง ท าให๎ปริมาณการสํงออกสินค๎าและบริการเพิ่มขึ้น การลงทุนภาคเอกชน ปี 2559 3.1% 
ขยายตัวสูงกวําคาด จากผลของมาตรการกระต๎ุนเศรษฐกิจของภาครัฐ การลงทุนภาครัฐ ปี 2559 
10.1% เบิกจํายได๎ตํอเนื่อง ขณะท่ีปี 2560 คาดวําจะปรับเพิ่มขึ้นตาม การเรํงใช๎จํายของภาครัฐ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 แสดงผลิตภัณฑ์มวลรวมตํอประชากร (GDP per Capita) ของแตํละประเทศในอาเซียน 
ท่ีมา: IMF (April 2015) รวบรวมข๎อมูลโดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
 

ผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัดเพชรบูรณ์ในปี พ.ศ. 2554 มีผลิตภัณฑ์ภาคการเกษตร ท่ี
ส าคัญของจังหวัดประกอบไปด๎วย ข๎าว ข๎าวโพดเล้ียงสัตว์ กะหล่ าปลี อ๎อย ถั่วเขียว ยาสูบ มะขาม
หวาน มันส าปะหลัง พริกขี้หนู ท้ังนี้จากการวิเคราะห์ BCG Matrix ของจังหวัดเพชรบูรณ์ พบวํา 
มะขามเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีปัญหา (Question Mark) (ส านักงานสถิติจังหวัดเพชรบูรณ์ 2556) แนวโน๎ม
การปลูกมะขามหวานเริ่มลดลงแสดงในแผนภาพดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.3 แสดงจ านวนพื้นท่ีเพาะปลูกและพื้นท่ีเก็บเกี่ยวมะขามหวาน ปี 2553-2556 
 
จากแผนภาพจะเห็นได๎วํา พื้นท่ีเพาะปลูกมะขามของจังหวัดลดน๎อยลง อาจเป็นเพราะมี

การลงทุนปลูกพืชเศรษฐกิจชนิดอื่นทดแทน มีการรุกล้ าท่ีท าการเกษตรเพื่อท าท่ีอยูํอาศัยมากขึ้นเป็น
ต๎น แตํอยํางไรก็ตาม พื้นท่ีท าการเก็บเกี่ยวได๎มีเพิ่มมากขึ้นทุกปี เป็นเพราะวํา มะขามมีระยะเวลา
สามารถเริ่มต๎นเก็บเกี่ยวได๎ช๎า โดยมะขามหวานจะเริ่มท าการเก็บเกี่ยวได๎ในปีท่ี 4 สํวนมะขามเปรี้ยว
เริ่มท าการเก็บเกี่ยวได๎ในปีท่ี 3 ซึ่งจ านวนพื้นท่ีเก็บเกี่ยวผลผลิตท่ีเพิ่มขึ้นมีความสัมพันธ์กับระยะการ
เกี่ยวของมะขามไปในทิศทางเดียวกัน สาเหตุท่ีมะขามเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นค าถามเป็นเพราะวํา 
ปริมาณมะขามท่ีผลิตได๎ตํอไรํ รวมถึงปัจจัยอื่น ๆ เชํน พื้นท่ีปลูกมะขามตํอพื้นท่ีท าการเกษตรของ
เพชรบูรณ์ มีประสิทธิภาพในแงํของผลประกอบการ (ผลผลิตตํอไรํ) และมูลคํารวมท่ีน๎อยกวําท่ีควรจะ
เป็น เนื่องจากปัญหาในเรื่องประสิทธิภาพการปลูกหรือสภาพแวดล๎อมก็ตาม เชํน ปริมาณน้ าฝน เป็น
ต๎น ท าให๎มีแผนการพัฒนาในหํวงโซํคุณคําในผลิตภัณฑ์มะขามก าหนดในแผนการพัฒนาของจังหวัด 
ซึ่งถือวําเอื้อตํอการท าธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ในอนาคต 
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ภาพท่ี 2.4 หํวงโซํคุณคํามะขามหวาน 
ท่ีมา: ส านักงานสถิติจังหวัดเพชรบูรณ์ 

 
จากแผนพัฒนาของจังหวัด ฯ และแนวโน๎มของพื้นท่ีท่ีสามารถเก็บผลผลิตได๎ ตลอดจน

ข๎อมูลการสํงออก ท าให๎เห็นแนวโน๎มของวัตถุดิบเมล็ดมะขามท่ีสามารถน ามาใช๎ในธุรกิจได๎ 
จะเห็นได๎วําการสํงออกมีแนวโน๎มเพิ่มขึ้นทุกปี ในปี 2554 (ศูนย์สารสนเทศส านักงาน

เศรษฐกิจการเกษตร) การสํงออกมะขามแห๎งมีปริมาณต่ าลงสัมพันธ์กับปริมาณการผลิตตํอไรํท่ีตกต่ า
ลงจากปี 2553 ซึ่งมะขามแห๎ง หรือมะขามแปรรูปจะเป็นมะขามท่ีเก็บเกี่ยวและแชํไว๎ในห๎องเย็น
จนกวําจะมีการแปรรูป ปริมาณมะขามแห๎งท่ีสํงออกจะเป็นข๎อมูลเชิงนัยยะถึงปริมาณการแปรรูป
มะขามและปริมาณเมล็ดมะขาม 

 
ตารางท่ี 2.1 
 
แสดงปริมาณและมูลค่าการส่งออกมะขามแห้ง ของประเทศไทยปี 2552-2556 
 2552 2553 2554 2555 2556 
ปริมาณ (ตัน) 26,111 32,479 13,210 21,634 22,761 

มูลคํา (ล๎านบาท) 578 575 617 852 663 

 



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 19 

 
 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงปริมาณและมูลคําการสํงออกมะขามแห๎ง ของประเทศไทยปี 2552-2556 

 
อัตราแลกเปลี่ยนเงินบาท (Exchange Rate) ธุรกิจท่ีได๎รับผลกระทบจากอัตรา

แลกเปล่ียนคําเงินสํวนมากจะเป็นผ๎ูสํงออกแนะน าเข๎าวัตถุดิบเพื่อการผลิต ส่ิงท่ีมีผลกระทบตํอคําเงิน
บาทมีหลายปัจจัย เชํน การอํอนคําของเงินสกุลตํางประเทศ เป็นต๎น ซึ่งจะสํงผลตํอการสํงออกมะขาม
แปรรูป และอีกประเด็นคือ การสํงออกเมล็ดมะขามโดยตรง ซึ่งประเทศท่ีต๎องการเมล็ดมะขามคือจีน 
และอินเดีย ซึ่งต๎องพิจารณาปัจจัยดังกลําวในเชิงผลกระทบตํอต๎นทุนกรณีต๎องซื้อเมล็ดมะขามจาก
ผ๎ูขาย 

อัตราการว่างงาน โครงสร๎างทางเศรษฐกิจมีสํวนก าหนดโครงสร๎างของแรงงานทางตรง
กลําวคือเป็นผลตอบแทนทางเศรษฐกิจตํอแรงงาน และในขณะเดียวกันแรงงานก็มีสํวนก าหนด
โครงสร๎างของเศรษฐกิจด๎วยเชํนกันโครงสร๎างของประชากรไทยเข๎าสํูชํวงเวลาของประชากรสูงอายุ
อยํางรวดเร็ว ได๎ภายในปี 2012 ไทยจะเข๎าสํูสังคมสูงอายุอยํางสมบูรณ์ ซึ่งจ านวนผ๎ูสูงอายุจะมี
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ประมาณ 1 ใน 5 ของประชากรท้ังประเทศปัจจัยดังกลําวนี้จะสํงผลตํอโครงสร๎างหนํวยงานของไทย 
ท้ังในด๎านจ านวนแรงงาน และศักยภาพของแรงงานท่ีมีประสิทธิภาพท่ีจะขับเคล่ือนเศรษฐกิจใน
อนาคตตํอไป 

 

 
 

ภาพท่ี 2.6 แสดงอัตราเงินเฟูอ อัตราการวํางงานและอัตราแลกเปล่ียนเงินบาท 
ท่ีมา: Euromonitor International 

 
ผลกระทบจากอัตราการวํางงาน ในกรณีการวํางงานของกลํุมเปูาหมายซึ่งเป็น 

Skilled labor ไมํนําจะได๎รับผลกระทบ เพราะประเทศไทยขาดแรงงานท่ีมีทักษะ และอีก
กลํุมเปูาหมายคือคนวัยเกษียณซึ่งอัตราการวํางงานจึงไมํนําจะสํงผลกระทบตํอกลํุมเปูาหมายนี้ด๎วย
เชํนกัน 

อัตราเงินเฟ้อ (Inflation) ภาวะเงินเฟูอจะชํวยท าให๎มีการลงทุนและใช๎จําย
มากขึ้น เพราะเงินท่ีเก็บไว๎มีมูลคําน๎อยลง การเพิ่มการใช๎จํายและเพิ่มการลงทุนจึงถือวําเป็นประโยชน์
ตํอเศรษฐกิจ ในกรณีท่ีท าสัญญาเงินกู๎ท่ีมีอัตราดอกเบี้ยคงท่ีภาวะเงินเฟูอจะชํวยลดภาระหนี้ท่ีแท๎จริง 
ภาวะเงินเฟูอท าให๎คําแรงเพิ่มขึ้นในขณะท่ีรายจํายตํอเดือนและมียังคงเทําเดิม เงินเฟูอมีผลกระทบตํอ
อัตราผลตอบแทนท่ีแท๎จริงของผ๎ูลงทุนและมีผลกระทบตํอต๎นทุนการลงทุนด๎วย 

ราคาน้ ามัน ความผันผวนของราคาน้ ามันจะสํงผลตํอต๎นทุนการผลิตและการ
ขนสํง ซึ่งประเทศไทยต๎องน าเข๎าน้ ามันจากตํางประเทศเป็นหลักก็จะได๎รับผลกระทบ ในสํวนของ
ต๎นทุนภาคเกษตรอาจไมํได๎รับผลกระทบโดยตรง แตํต๎นทุนการขนสํงผลิตภัณฑ์นําจะได๎รับผลกระทบ
ในระดับหนึ่ง 

ก าลังซ้ือ เป็นผลตํอเนื่องมาจากสภาพเศรษฐกิจและสังคม รายได๎ คําใช๎จําย
เฉล่ียตํอเดือนซึ่ง ถึงรายได๎ของครัวเรือนจะมีผลตํอก าลังซื้อ ซึ่งจะเห็นได๎วําหนี้สินตํอครัวเรือนมีมูลคํา
ลดลง ประชาชนมีรายได๎มากขึ้นแตํคําใช๎จํายก็สูงขึ้นด๎วย ซึ่งสํงผลตํอการตัดสินใจในการใช๎จําย กรณี
ของผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ อาจไมํได๎รับผลกระทบโดยตรง เพราะกลํุมลกค๎าเปูาหมายคือ 
ชาวญี่ปุุนท่ีท างานในเมืองใหญํ เป็นแรงงานท่ีมีทักษะ รวมถึงผ๎ูสูงอายุสวัสดิการวัยเกษียณซึ่งมี
พฤติกรรมเลือกสินค๎าจากคุณภาพท่ีค๎ุมราคา (Value of Money) และเป็นกลํุมท่ีมีก าลังซื้อสูงอยูํแล๎ว 
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2.1.3 วิเคราะห์สังคม (Social factor) 
สภาวะแวดล๎อมทางสังคมและวัฒนธรรม เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค เรื่องของทัศนคติทางสังคม คํานิยม และวัฒนธรรมก็จะแตกตํางกันออกไป
โดยขึ้นอยูํกับการเปล่ียนแปลงทางด๎านประชากร บทบาท หรือสถานภาพของบุคคล ภูมิศาสตร์หรือปัจจัย
ทางกายภาพรอบล๎อมธุรกิจนั้น ๆ สภาพดินฟูาอากาศ สภาวะอากาศแปรปรวน ภัยธรรมชาติ เป็นต๎น 

คนญี่ปุุนท่ีเข๎ามาอยูํเมืองไทยแบบช่ัวคราวท้ังหมดรวมผ๎ูติดตามคํูสมรสและเข๎า
มาอยูํหลังเกษียณ มีประมาณการของกระทรวงตํางประเทศญี่ปุุน ปี 2557 มีประมาณ 64,285 คน 
ในขณะท่ีตัวเลขจากการส ารวจส ามะโนประชากรของไทยในปี 2553 พบวํามีชาวญี่ปุุนในประเทศไทย
ถึง 80,957 คน โดยอยูํในกรุงเทพฯ 63,069 คน ท่ีเหลือกระจายอยูํทุกภาค โดยเกือบร๎อยเปอร์เซ็นต์
อยูํในตัวเมือง จะเห็นได๎วําสุขุมวิทเป็นเขตท่ีคนญี่ปุุนเลือกเพราะคนญี่ปุุนให๎ความส าคัญกับการศึกษา
และความปลอดภัยมากท่ีสุด จึงต๎องอยูํใกล๎สถานศึกษา อยูํแล๎วสบายใจและรู๎สึกปลอดภัย คนญี่ปุุนอยูํ
เมืองไทยมาเป็นแรงงานท่ีมีทักษะและมีก าลังซื้อ ภาพการใช๎จํายของคนญี่ปุุน ผ๎ูน าครอบครัวเป็นผ๎ูหา
รายได๎เป็นหลัก เป็นอะไรท่ีคํอนข๎างหนัก จึงท าให๎คนญี่ปุุนใช๎เงินอยํางค๎ุมคํา มาตรฐานสูง เลือกของท่ี
สมเหตุสมผล ในบรรดาแรงงานทักษะและวิชาชีพท่ีเข๎ามาอยูํในเมืองไทยท้ังหมด แรงงานญี่ปุุนเป็น
อันดับสูงสุดท้ังในอดีตและปัจจุบัน ในปี 2559 แรงงานญี่ปุุนมีจ านวน 36,532 คน คิดเป็นร๎อยละ 23 
ของแรงงานทักษะจากตํางประเทศท้ังหมด นอกจากแรงงานแล๎วการบริโภคใช๎จํายของคนญี่ปุุนใน
ประเทศไทย รวมทั้งครอบครัวที่มากับเจ๎าหน๎าท่ี และผ๎ูเข๎ามาใช๎เวลาเกษียณในไทย มีผลอยํางมากตํอ
ธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องของไทยท้ังการกินอยูํทํองเท่ียวและอสังหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะอยํางยิ่งในเขต กทม. 
ศรีราชาและเชียงใหมํ (ไพฑูรย์พงษ์ 2559) ซึ่งกลํุมผ๎ูสูงอายุในญี่ปุุนเงินบ านาญจากรัฐบาลในกรณีท่ี
เป็นข๎าราชการจะได๎ประมาณเดือนละ 2-3 แสนเยน พนักงานบริษัทท่ีระดับสูงสุดประมาณ 8-9 หมื่น
เยน ซึ่งถือวําอยูํในระดับท่ีสูงเมื่อเทียบกับคําครองชีพในประเทศไทย 

รศ. ดร. สุจริต คูณธนกุลวงศ์ นายกสมาคมสํงเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุุน) ได๎ให๎
ข๎อมูลวําคนญี่ปุุนมีเงินใช๎จํายส าหรับครอบครัว สํวนท่ีเหลือจะมีประมาณ 30% จึงต๎องประหยัดเลือก
ของท่ีค๎ุมคําและใช๎เทําท่ีจ าเป็น และเนื่องจากท่ีอยูํอาศัยมีขนาดเล็ก ไมํมีท่ีเก็บและจึงติดนิสัยนี้มาใช๎ท่ี
ไทยด๎วย โดยธรรมชาติของเขาจะซื้อของดีแตํน๎อยแตกตํางจากคนไทยท่ีซื้อของถูกแตํเยอะ (ท่ีมา: 
หนังสือพิมพ์กรุงเทพธุรกิจ (2556)) 

พฤติกรรมการบริโภคของชาวญี่ปุุนมีภาพรวมคือ ใสํใจในด๎านความปลอดภัย
อาหาร และความสามารถในการตรวจกลับของผลิตภัณฑ์ ให๎ความส าคัญกับคุณภาพมาก ส าหรับ
สินค๎าท่ีดีมีความละเมียดละไมในทุกด๎านก็จะยินดีจํายเงิน ผ๎ูบริโภคมีความรู๎เกี่ยวกับอาหารเป็นอยํางดี
มีความรับรู๎เกี่ยวกับแบรนด์สูงซึ่งแบํงท่ีมีภาพพจน์ของสินค๎าท่ีมีคุณภาพจะสามารถขายได๎ (สถาบัน
อาหาร) แมํชาวญี่ปุุนมีการต่ืนตัวด๎านสุขภาพมากขึ้น ผ๎ูบริโภคมักซื้อของจากร๎านท่ีนําเช่ือถือ ซึ่งได๎รับ
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ค าแนะน ามาจากสมาคมหรือชุมชนของคนญี่ปุุน โดยท่ัว ไปจะซื้อสินค๎าในขนาดและปริมาณน๎อย ให๎
ความส าคัญกับคุณภาพสินค๎า ราคาสินค๎าไมํคํอยมีผลตํอการตัดสินใจซื้อ 

2.1.4 วิเคราะห์เทคโนโลยี (Technology factor) 
การน าเทคโนโลยีมาใช๎ในกระบวนการผลิต เป็นปัจจัยท่ีสํงผลกระทบตํอกิจการ

และความก๎าวหน๎าของการด าเนินธุรกิจ เชํน การตัดสินใจใช๎เครื่องจักรในการผลิต การใช๎ระบบข๎อมูล
ในการขนสํง ซึ่งสํงผลตํออัตราการจ๎างงาน การใช๎เทคโนโลยียังมีผลตํอต๎นทุนของอุตสาหกรรมนั้น ๆ 
มันขึ้นอยูํกับประเภทของผลิตภัณฑ์ คําแรงขั้นต่ า ซึ่งการทดแทนแรงงานคนด๎วยเทคโนโลยีต๎อง
ค านึงถึงปัจจัยตํางๆ ท่ีตามมาไมํ การลดจ านวนพนักงานคําจ๎างสวัสดิการและคําทดแทนเป็นต๎น 

เกษตรอินทรีย์หลีกเล่ียงปัจจัยท่ีท าให๎เกิดผลกระทบตํอส่ิงแวดล๎อม เทคโนโลยีท่ี
ใช๎เพื่อเกื้อหนุนให๎ส่ิงจ าเป็นในการท าเกษตรอินทรีย์ด าเนินตํอไปได๎จึงต๎องเป็นแรงงานคนเป็นหลัก 
หรือเป็นเทคโนโลยีท่ีพลังงานสะอาดท่ีเป็นไปตามข๎อก าหนดมาตรฐาน ต๎องมีการประเมินผลกระทบ
ของการใช๎เทคโนโลยีนั้นๆ ท่ีมีตํอส่ิงแวดล๎อม บุคคลท่ีเกี่ยวข๎อง และสังคมอยํางตํอเนื่อง 

 
2.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five Forces analysis) 
 

ในการตัดสินใจเพื่อท่ีจะด าเนินธุรกิจผ๎ูประกอบการต๎องท าการวิเคราะห์ สภาวะ
แวดล๎อมของการท าธุรกิจเพื่อให๎ทราบระดับความสามารถ ในการแขํงขันในธุรกิจอยํางนั้น เพื่อท่ีจะ
วางกลยุทธ์การแขํงขันท่ีเหมาะสมและเพิ่มขีดความสามารถในการแขํงขัน กับคํูแขํงในอุตสาหกรรม
นั้นได๎ เครื่องมือท่ีใช๎วิเคราะห์ คือ five forces model ซึ่งต๎องวิเคราะห์ปัจจัยท้ัง 5 ดังตํอไปนี้ 

 

 
ภาพท่ี 2.7 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 
ท่ีมา: http://www.cgma.org/Resources/Tools/essential-tools/Pages/porters-five-forces.aspx 
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2.2.1 สภาพการแข่งขันในปัจจุบัน (Rivalry among current competitor) 
จ านวนคํูแขํงขันในอุตสาหกรรมและขีดความสามารถของผ๎ูประกอบการ ท าหน๎า

จะท าให๎การแขํงขันท่ีรุนแรง ในอุตสาหกรรมเครื่องด่ืม มีผ๎ูประกอบการท่ีมีความสามารถในการ
แขํงขันเป็นจ านวน และมีความหลากหลายในตัวสินค๎า และก าไรตํอหนํวยการผลิตคํอนข๎างสูงจึงท าให๎
อุตสาหกรรมโดยรวมมีการแขํงขันท่ีสูง แตํเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ ในสํวนของตลาด
เกษตรอินทรีย์ยังมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยํางตํอเนื่อง และยังไมํเพียงพอตํอความต๎องการ ตัวผลิตภัณฑ์
ท่ีเป็นเครื่องด่ืมเมล็ดมะขามเพื่อสุขภาพ และจ านวนผ๎ูประกอบการท่ีมีความสามารถเข๎าสํูตลาดต๎อง
ได๎รับการรับรองมาตรฐานยังไมํมี ในภาพรวมของการแขํงขันธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ
จึงมีโอกาสท่ีสูง 

ต๎นทุนในการผลิตของธุรกิจไมํสูงมาก และการผลิตเครื่องด่ืมใช๎แรงงาน
เครื่องจักรเป็นหลัก จึงสามารถปรับเปล่ียนจ านวนคนท างานให๎เหมาะสมกับปริมาณผลิตภัณฑ์ได๎ อีก
ประการ เนื่องจากแรงงานท่ีใช๎ในการผลิตมะขามแปรรูปด๎วย การแปรรูปผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตร
อินทรีย์จึงสามารถหมุนเวียนได๎ ไมํจ าเป็นเสาะหาแรงงานใหมํเพื่อใช๎ในการผลิต แตํต๎องค านวณการ
ผลิตให๎เหมาะสมเพราะความต๎องการ (Demand) ของสินค๎าแปรรูปแตํละชนิดไมํเทํากัน 

ในผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ เมื่อมีการรับรองมาตรฐานการผลิต ผ๎ูบริโภคท่ีมี
ความช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ก็เลือกท่ีจะบริโภคเป็นหลักจากพฤติกรรมท่ีรักสุขภาพ มักจะเลือกของท่ีมี
ประโยชน์ในการบริโภคอยูํแล๎ว แตํอยํางไรก็ตามความผูกพันในตรายี่ห๎อ (Brand Loyalty) ของสินค๎า
เกษตรอินทรีย์ ยังไมํเห็นเดํนชัด และผ๎ูบริโภคมักมองหาตราสัญลักษณ์มาตรฐานเป็นหลัก 

2.2.2 แนวโน้ม คู่แข่งที่จะเข้ามาในตลาด (Threat of new entrants) 
เงินลงทุน (Capital requirements) ตลาดเกษตรอินทรีย์จะต่ ากวําการเกษตร

แบบปกติ แตํต๎องแลกด๎วยปริมาณผลผลิตท่ีได๎น๎อยกวํา เงินลงทุนอาจไมํใชํประเด็นส าหรับการเข๎าสํู
ตลาดของผ๎ูประกอบท่ีเป็นอุปสรรคตํอรายใหมํ ผ๎ูท่ีจะเข๎ามาแขํงขันรายใหมํไมํกล๎าตัดสินใจเข๎ามา
ลงทุน เพราะต๎องเส่ียงตํอการด าเนินงานท่ีไมํค๎ุมทุนหรือขาดทุน 

อีกปัจจัยท่ีท าให๎ผ๎ูประกอบการต๎องลงทุนในปริมาณท่ีมากเพื่อประหยัดต๎นทุน
การผลิต (Economics of Scale) และสามารถแขํงขันกับคํูแขํงรายเดิมท่ีมีความได๎เปรียบทุกด๎าน ใน
ธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ การปรับเปล่ียนไมํสามารถท าได๎ทันทีเนื่องจากมี
กระบวนการผลิตท่ียาวนานการลงทุนจ านวนมากเพื่อให๎ได๎เปรียบทางด๎านการประหยัดตํอขนาด ต๎อง
ใช๎เงินทุนท่ีสูง หากมองเปรียบเทียบในประเด็นของระยะเวลาการปรับเปล่ียนเข๎าสํูระบบเกษตร
อินทรีย์ ต๎องใช๎ระยะเวลาจึงท าให๎มีผ๎ูแขํงขันเข๎าสํูตลาดได๎น๎อย 

ต๎นทุนหรือคําใช๎จํายในการเปล่ียนแปลงไปใช๎สินค๎าอื่น (Switching cost) ใน
ตลาดเครื่องด่ืมถือวําต่ าผ๎ูบริโภคมีทางเลือกในการบริโภคสินค๎าอยํางอิสระ ผ๎ูบริโภคมักเลือกสินค๎า
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เกษตรอินทรีย์คือในการบริโภคอยํางไมํรับจ าเพาะเจาะจง หากสินค๎าชนิดนั้นไมํได๎มีจุดเดํนใน
สรรพคุณเฉพาะอยํางท่ีผ๎ูบริโภคมองหา ตัวอยํางเชํน ต๎องการวิตามินซีจากมะขามปูอม เป็นต๎น 

สํวนชํองทางการจ าหนําย (Access to Distribution Channels) ต๎องสามารถ
แทรกซึมเข๎าไปในคอมมูนิต้ีของผ๎ูบริโภคเปูาหมายให๎ได๎ นอกจาก community mall ของผ๎ูบริโภค
เปูาหมายแล๎วยังรวมถึงการเป็นตัวเลือกของสโมสรของชุมชนคนญี่ปุุน หรือลองสเตย์ส าหรับคนวัย
เกษียณชาวญี่ปุุน 

2.2.3 อ านาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining power of supplier) 
จ านวนผ๎ูขายหรือจ านวนวัตถุดิบจะเป็นอ านาจตํอรองจากส่ิงท่ีมีอยูํ ถ๎ามีผ๎ูขาย

น๎อยราย มีการรวมตัวกันของผ๎ูขายวัตถุดิบ อ านาจตํอรองของผ๎ูขายจะสูง มีอิทธิพลเหนือผ๎ูซื้อท้ังใน
ด๎าน ราคา คุณภาพและเงื่อนไขการซื้อขายอื่นๆ ในกรณีของวัตถุดิบทางเกษตรอินทรีย์ซึ่งมีปริมาณท่ี
จ ากัดและมีความแตกตํางวัตถุดิบชนิดอื่น ถ๎าวัตถุดิบมีน๎อย อ านาจตํอรองจะสูง ธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตร
อินทรีย์เพื่อสุขภาพ ในสํวนของวัตถุดิบซึ่งมีทางเลือกอยูํ  2 ทางคือลงทุนในการผลิตก็จะมี
ความสามารถควบคุมอ านาจการตํอรองได๎ การแบกรับความเส่ียงในการเป็นผ๎ูผลิต หากปัจจัยการผลิต
ไมํมีประสิทธิภาพเพียงพอก็จะท าให๎ผลผลิตท่ีได๎ไมํเพียงพอ ทางเลือกท่ี 2 คือกรณีท่ีท า contact 
farming ก็จะท าให๎ไมํต๎องลงทุนในการผลิตแตํอ านาจในการตํอรองก็จะลดน๎อยลง จึงต๎องมีการท า
สัญญาในสํวนนี้ให๎ชัดเจนอาจเป็นรูปของการให๎ราคาขั้นต่ าหรือประกันราคาสินค๎า ซึ่งในการวางแผน
ธุรกิจต๎องมีการพิจารณาถึงความได๎เปรียบเสียเปรียบกํอนลงมือปฏิบัติการจริงอ านาจในการตํอรองกับ
ผ๎ูขายมากขึ้น 

2.2.4 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyer) 
อ านาจตํอรองของผ๎ูซื้อขึ้นอยูํกับปริมาณการซื้อถ๎าผ๎ูซื้อท าการส่ังซื้อในปริมาณท่ี

มาก ก็จะมีอ านาจในการตํอรองสูง นอกจากนั้นยังขึ้นอยูํกับข๎อมูลตํางๆ ท่ีลูกค๎าได๎รับ ลูกค๎า
กลํุมเปูาหมายเป็นกลํุมท่ีมีความรู๎ในเรื่องอาหารเป็นอยํางดีและคัดเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นประโยชน์มี
คุณภาพสูงให๎กับตัวเอง จึงท าให๎ผ๎ูประกอบการต๎องมีการพัฒนาแบรนด์และ packaging รวมถึงต้ัง
กลํุมเปูาหมายเพื่อเจาะผ๎ูบริโภคท่ีให๎ความส าคัญตํอสุขภาพรวม ถึงต๎องมีกระบวนการในการแปรรูป
และเพิ่มมูลคําให๎กับอาหาร อีกปัจจัยหนึ่งคือ community ของผ๎ูบริโภคและการแนะน าบอกตํอท าให๎
ลูกค๎ามีอ านาจตํอรองท่ีสูง ซึ่งเป็นปัจจัยสํูความส าเร็จ เพื่อการพัฒนาให๎มีคุณภาพท่ีผ๎ูบริโภคเลือก 

2.2.5 สินค้าที่สามารถทดแทนได้ (Substitutes) 
ในตลาดของเครื่องด่ืมสินค๎าทดแทนมีเป็นจ านวนหนึ่ง โดยเฉพาะเครื่องด่ืมเพื่อ

สุขภาพจากพืชไรํอินทรีย์เชํนข๎าว ข๎าวโพดเป็นต๎น จึงสามารถถูกทดแทนได๎ในระดับหนึ่งด๎วยสินค๎า
เกษตรอินทรีย์ แตํระดับของการทดแทนไมํสูงมาก ในผลิตภัณฑ์ของเครื่องด่ืมมะขามแปรรูปซึ่งใช๎
เทคโนโลยีรํวมกับภูมิปัญญาท๎องถิ่น จะมีอายุการเก็บท่ีคํอนข๎างยาวนาน (shelf life) จึงนําจะมีความ
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ได๎เปรียบในสํวนของอายุและกระบวนการการผลิต ในภาพรวม ของธุรกิจ ผลิต เครื่องด่ืมเกษตร
อินทรีย์เพื่อสุขภาพ การก๎าวเข๎ามาในตลาดเกษตรอินทรีย์ท่ีมีผ๎ูประกอบการจ านวนน๎อย จึงมีโอกาส
เติบโต ท่ีสูงด๎วยต๎นต๎นทุนทางการเกษตรท่ีต่ ากวํา จากวัตถุดิบซึ่งแปรรูปมาจากของเหลือของการแปร
รูปมะขามซึ่งถือวําเป็นต๎นทุนท่ีต่ ามาก จึงท าให๎ได๎ก าไรตํอหนํวยคํอนข๎างสูง ในขณะเดียวกัน ด๎วย
เหตุผลท่ีเป็นเกษตรอินทรีย์ มูลคําของสินค๎าตํอหนํวยจะสูงกวําสินค๎าเกษตรตามปกติถึงแม๎วําผลผลิต
จะได๎ปริมาณไมํมากและดูไมํสวยงามเทําการเกษตรท่ีใช๎เคมี การสร๎างความแตกตํางในวัตถุดิบจาก
เกษตรอินทรีย์ ท าให๎เกิดความยากในการเข๎าสํูตลาด ของผ๎ูผลิตรายอื่น เพราะ เกษตรอินทรีย์พืชสวน 
ต๎องใช๎เวลาในการด าเนินงานอยํางน๎อย 18-36 เดือนในการปรับสภาพผลิตภัณฑ์ จึงท าให๎การเข๎ามา
ของผ๎ูผลิตหรือผ๎ูประกอบการใหมํคํอนข๎างใช๎เวลาและวางแผนการเงินระยะยาวมาก 

ในสํวนทางเลือกของผ๎ูบริโภค หากมองในชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีเข๎าสํูตลาดแล๎ว 
การสร๎างความจ าเพาะของสินค๎า สร๎างความแตกตํางจะเป็นทางเลือกให๎กับผ๎ูบริโภคท่ีใสํใจในคุณภาพ
ของสินค๎า เป็นสินค๎าปลอดสารเคมี และดีตํอสุขภาพของผ๎ูบริโภค โดยมีกลํุมเปูาหมายหรือผ๎ูบริโภค
ชาวญี่ปุุนอ านาจตํอรองของผ๎ูบริโภคจะมาจากลักษณะสังคมของชาวญี่ปุุนท่ีมีการแนะน าและบอกตํอ 
ดังนั้น การเลือกวิธีในการเข๎าถึงชํองทางการจัดจ าหนํายจึงเป็นปัจจัยความส าเร็จ 

 
2.3 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ (SWOT analysis) และเลือกกลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 
 

2.3.1 SWOT analysis 
SWOT เป็นหลักการวิเคราะห์รูปแบบหนึ่งโดยจะใช๎ในการประเมินสถานการณ์ 

และวางแผนกลยุทธ์ รวมท้ังตรวจสอบสภาพองค์กรท้ังภายในและภายนอก โดยจะท าการวิเคราะห์
ข๎อมูล 4 อยํางด๎วยกันคือ จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส และอุปสรรค เพื่อแก๎ไขปัญหาภายในและภายนอก
ขององค์กรให๎มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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ภาพท่ี 2.8 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ (SWOT Analysis) 
ท่ีมา: https://www.projectsmart.co.uk/swot-analysis.php 

 
2.3.1.1 จุดแข็ง (Strengths) 

- มีความได๎เปรียบทางด๎านการเป็นผ๎ูผลิตท่ีมีต๎นทุนของทางวัตถุดิบ
ราคาถูก อยูํในแหลํงผลิตท่ีมีการท าอุตสาหกรรม แปรรูปมะขาม 

- มีความได๎เปรียบทางด๎านคําใช๎จํายในการด าเนินงานได๎แกํแรงงาน
ราคาถูก 

- วัตถุดิบท่ีใช๎ในการผลิตเครื่องด่ืม มีคุณประโยชน์สูง ซึ่งมีผลการวิจัย
รองรับ ท าจากวัตถุดิบท่ีมีความสดใหมํ และเป็นเครื่องด่ืมชนิดใหมํในตลาด ซึ่งมีโอกาส ดึงดูดผ๎ูบริโภค
ให๎ทดลองสินค๎า 

- สภาพแวดล๎อม ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ เอื้อตํอการด าเนินกิจการ 
2.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 

- ภาพลักษณ์ของเครื่องด่ืมในสายตาของผ๎ูบริโภคท๎องถิ่น ไมํใชํของ
ราคาแพง แบรนด์ของสินค๎าไมํเป็นท่ีรู๎จัก ซึ่งอาจสํงผลตํอความนําเช่ือถือของสินค๎า อาจท าให๎ปฏิเสธ
สินค๎าได๎ 

2.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
- มีโอกาสทางการขายในตลาด เป็นทางเลือกเพื่อสุขภาพ เพราะ

กระแส การรักสุขภาพมีความต๎องการอาหารและเครื่องด่ืมประเภทมีมากขึ้น เมื่อคนเริ่มให๎
ความส าคัญกับคุณคําทางอาหารท่ีได๎รับ และเป็นประโยชน์ตํอสุขภาพ 

- แนวโน๎มของผ๎ูบริโภคสมัยใหมํท่ีมีการใช๎ชีวิตแบบสังคมเมืองมากขึ้น 
ท าให๎เครื่องด่ืมส าเร็จรูป ซึ่งงํายตํอ การบริโภค 



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 27 

- การเติบโตของตลาดเกษตรอินทรีย์ 
2.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 

- ธุรกิจเครื่องด่ืมกาแฟมะขามส าเร็จรูปเป็นธุรกิจท่ี ใช๎เงินลงทุนไมํ
มากและจ านวนแรงงานไมํ มาก รวมถึงขั้นตอนในการผลิตไมํซับซ๎อน ท าให๎งํายตํอการเข๎ามาของ
คํูแขํงรายใหมํ ท่ีไมํใช๎วัตถุดิบ ประเภทเกษตรอินทรีย์ 

- ความเช่ือของผ๎ูด่ืมกาแฟ โบราณ และยึด ติดกับภาพลักษณ์ ของ 
แบรนด์ อาจท าให๎ไมํเลือกดื่ม ท่ีผลิตจากเมล็ดมะขาม 

2.3.2 TOWS Matrix 
2.3.2.1 กลยุทธ์ SO หรือกลยุทธ์จุดแข็งกับโอกาส (Maxi-Maxi Strategy) 

ธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพท่ีผลิตจากเมล็ดมะขามถือวํา
เป็นธุรกิจใหมํ มีจุดแข็งคือวัตถุดิบท่ีใช๎ในการผลิตมีคุณภาพสูง ราคาถูกและมีผลการศึกษาเกี่ยวกับ
ประโยชน์และสรรพคุณของวัตถุดิบ ประกอบกับแนวโน๎มของผ๎ูบริโภคและโอกาสทางการตลาดท่ีใช๎
ผลผลิตจากธรรมชาติและใสํใจในสุขภาพเพิ่มมากขึ้น จะเห็นได๎จากการเติบโตของตลาดเกษตรอินทรีย์
ท่ีเพิ่มมากขึ้นและยังอยูํในสภาวะขาดแคลน ไมํใช๎กลยุทธ์ท่ี เน๎นระบบเกษตรอินทรีย์ และประโยชน์
ของผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม นําจะมีโอกาสทางการตลาดคํอนข๎างสูง 

2.3.2.2 กลยุทธ์ ST หรือกลยุทธ์จุดแข็งกับความเสี่ยงหรืออุปสรรค (Maxi-
Mini Strategy) 

อุปสรรคของธุรกิจเครื่องด่ืมมาจากคํูแขํงท่ีไมํได๎ใช๎ระบบเกษตรอินทรีย์
และความเช่ือของผ๎ูบริโภคท่ีติดกับภาพลักษณ์ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง เป็นผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติท่ีปราศจากสารพิษและมีประโยชน์ตํอรํางกาย รวมถึงการสร๎าง brand image ของ
เครื่องด่ืมใหมํ และใช๎กลยุทธ์การตลาดเพื่อเข๎าถึงกลํุมลูกค๎าใหมํจะท าให๎มีโอกาสทางธุรกิจสูง 

2.3.2.3 กลยุทธ์ WO หรือกลยุทธ์จุดอ่อนกับโอกาส (Maxi-Mini Strategy) 
เนื่องจากกระแสของอาหารเพื่อสุขภาพก าลังมาแรง รวมถึงตลาดเกษตร

อินทรีย์ท่ีก าลังเป็นท่ีต๎องการของผ๎ูบริโภค การสร๎างการรับรู๎ให๎กับผ๎ูบริโภคถึงประโยชน์ท่ีจะได๎รับ มี
ผลการวิจัยรับรองและมีมาตรฐานเกษตรอินทรีย์จะท าให๎การรับรู๎ประเภทสินค๎าเปล่ียนไป 

2.3.2.4 กลยุทธ์ WT หรือกลยุทธ์จุดอ่อนกับอุปสรรค (Mini-Mini Strategy) 
ภาพลักษณ์ของเครื่องด่ืมในสายตาของผ๎ูบริโภคไมํใชํของแพง ซึ่งสํงผล

ตํอความเช่ือถือของสินค๎า การท าการตลาดโดยเน๎นประโยชน์ท่ีจะได๎รับจากการด่ืม รํวมกับคุณภาพ
ของเกษตรอินทรีย์ท่ีชํวยสร๎างการรับรู๎ท่ีแตกตําง มีมาตรฐานรองรับ จะเปล่ียนของราคาถูกเป็นของท่ี
มีคุณภาพสูงในราคาท่ีจับต๎องได๎ การเปล่ียนการรับรู๎ของผ๎ูบริโภค ก็จะท าให๎มีโอกาสทางการตลาดท่ี
เพิ่มมากขึ้น 
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2.3.3 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factor) 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยตํางๆ ของธุรกิจ พบวําปัจจัยท่ีสํงผลตํอความส าเร็จตํอ

ธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์จากเมล็ดมะขาม มีดังนี้ 
- สร๎างการรับรู๎ถึงคุณคําของสินค๎า ท้ังในสํวนของวัตถุดิบท่ีใช๎ผลิตและระบบ

การผลิตท่ีได๎มาตรฐาน โดยเน๎นถึงประโยชน์ท่ีได๎จากการบริโภค 
- สร๎างสินค๎าท่ีเข๎ากับ lifestyle ของลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย 
- สร๎างชํองทางในการเข๎าหาลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย ซึ่งมีความเป็น community 

สูงมาก 
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บทท่ี 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 วิสัยทัศน์ 

 
เป็นผ๎ูน าทางด๎านการผลิตเครื่องด่ืม เกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขาม เพิ่ม

มูลคํา ให๎ กับผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่น โดยเน๎นในด๎าน คุณภาพของวัตถุดิบ มาตรฐานการผลิตเพื่อสุขภาพ 
และใสํใจส่ิงแวดล๎อม เพื่อประโยชน์ตํอผ๎ูบริโภค และคนในชุมชน 

 
3.2 พันธกิจ 

 

- ผลิตสินค๎าเกษตรอินทรีย์ท่ีได๎มาตรฐาน น าภูมิปัญญา สร๎างผลิตภัณฑ์จากวัตถุดิบท่ีมี
ประโยชน์ เพิ่มมูลคําให๎กับผลผลิตท๎องถิ่น สร๎างรายได๎ให๎กับบุคคลในชุมชน เพื่อชุมชนได๎ประโยชน์ใน
ด๎านการจัดการส่ิงแวดล๎อม ปลอดภัยตํอผ๎ูบริโภค 

- ผลิตสินค๎าเกษตรอินทรีย์ พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ มีคุณภาพสูง และเข๎ากับ 
lifestyle ของลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย เพื่อเป็นทางเลือกให๎กับผ๎ูบริโภค 

- สร๎างแบรนด์ให๎เป็นท่ีรู๎จัก และยอมรับ ในกลํุมลูกค๎า ส่ือสารให๎ผ๎ูบริโภครับรู๎ถึง
คุณคําของสินค๎า และสร๎างความแตกตํางด๎วยการใช๎ระบบเกษตรอินทรีย์ซึ่งมีมาตรฐานรองรับ 

- ขยายฐานการจัดจ าหนํายเข๎าถึงลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย ได๎อยํางครอบคลุม สร๎างฐาน
ลูกค๎า และสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎าในระยะยาวเพื่อให๎เกิดการซื้อซ้ าและบอกตํอ  

 
3.3 เป้าหมายธุรกิจ 

 
การท าแผนธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขาม วางแผนการผลิต 

การท าการตลาด วิธีการต้ังราคา และการน าเสนอการขายตามชํองทางการจัดจ าหนํายได๎อยําง
เหมาะสม สอดคล๎องกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบันด๎วยกระบวนการทางเกษตรอินทรี ย์ 
เพื่อให๎ความเป็นอยูํของคนในชุมชนดีขึ้นทั้งในด๎านความเป็นอยูํ การใช๎ชีวิต รายได๎และส่ิงแวดล๎อม กล
ยุทธ์ในการด าเนินงาน ต๎องใช๎ระยะเวลา ต้ังแตํเริ่มวางแผนการผลิต การเก็บเกี่ยว การแปรรูป และ
การตลาด เพื่อให๎สินค๎าเป็นท่ีรู๎จัก ซึ่งมีเปูาหมายและการด าเนินงานตามระยะเวลาดังนี้ 
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3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 
3.3.1.1 การวางแผนการผลิต 

เนื่องจากการท าเกษตรอินทรีย์พืชสวน ซึ่งในแผนธุรกิจนี้คือมะขาม ตาม
กระบวนการของมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (มกท.) ต๎องมีการปรับพื้นท่ีและระยะเวลาท่ีพืชสวนจะขอ
รับรองมาตรฐานได๎ต๎องใช๎เวลา 36 เดือน การวางแผนระยะส้ันจึงเป็นสํวนของการเตรียมการเตรียม
พื้นท่ี และวางแผนการท าเกษตรอินทรีย์เป็นหลัก และในระหวํางนี้วําจะมีการจัดต้ังระบบการผลิต 
ทดลองสร๎างผลิตภัณฑ์ และการด าเนินงานตามระบบเกษตรอินทรีย์ ((มกท.) 2016) โดยประมาณการ
ผลิตเป็นแผนคํูขนานไปกับอุตสาหกรรมแปรรูปมะขาม เพื่อประเมินสถานการณ์จริง ในสํวนของของ
เหลือจากการผลิตซึ่งก็คือเมล็ดมะขาม ท้ังทางด๎านปริมาณ ระยะเวลาท่ีสามารถเก็บมะขามได๎โดยไมํ
เสียสภาพ ปริมาณท่ีใช๎ในการแปรรูปเพื่อให๎เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ดังนี้ 

- การจัดการฟาร์มโดยรวม (General Farm Management) ซึ่ง
ได๎แกํระบบนิเวศภายในฟาร์ม (Ecosystem in Organic Farm) ส่ิงมีชีวิตดัดแปรพันธุ์ (Genetically 
Modified Organisms (GMOs)) 

- การผลิตพืชอินทรีย์ (Organic Crop Production) ระยะการ
ปรับเปล่ียนเป็น เกษตรอินทรีย์ (Length of Conversion Period) ชนิดและพันธุ์ของพืชท่ีปลูก 
(Type and Variety of Crops) ความหลากหลายของพืชภายในฟาร์ม (Diversity of Plants in 
Organic Farm) การผลิตคํูขนาน (Parallel production) การจัดการดินน้ าและปุ๋ย (Soil, Water, 
and Fertilizer Management) การปูองกันก าจัดศัตรูพืช/โรคพืช/วัชพืช (Prevention and 
Control of Disease, Insect and Weed) สารเรํงการเจริญเติบโตและสารอื่น ๆ (Growth 
Hormones and Others) การปูองกันการปนเป้ือน (Protection of contamination) การเก็บเกี่ยว
และการปฏิบัติหลังการเก็บเกี่ยว (Harvest and Post Harvest Management) 

- การเก็บผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ (Wild Products) 
- การแปรรูปและการปฏิบัติหลังการเก็บเกี่ยว (Processing and 

handling) วัตถุดิบ สํวนผสม สารปรุงแตํงและสารชํวยแปรรูป (Raw Materials, Ingredients, and 
Additives) กระบวนการแปรรูป (Processing Method) การเก็บเกี่ยวผลผลิตและผลิตภัณฑ์ 
(Storage of Produce and Product) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) การขนสํง (Transportation) 

3.3.1.2 การวางแผนการตลาด 
ในสํวนของการตลาด จะท าการเก็บข๎อมูลเพิ่มเติมนอกเหนือจาก

ฐานข๎อมูลการค๎นคว๎า ท าการส ารวจ และสัมภาษณ์กลํุมเปูาหมาย รวมถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
(packaging) 
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3.3.1.3 การวางแผนทางการเงิน 
ด๎านการเงิน บริหารเงินทุน ระยะส้ันโดยเน๎นท่ีการผลิตภาคเกษตร การ

แปรรูปให๎เป็นไปตามมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ และ ลงทุนในด๎านการส ารวจตลาด การสร๎างแบรนด์ 
เพื่อให๎สินค๎าเข๎าถึงกลํุมเปูาหมาย 

3.3.1.4 การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ 
ในธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ การจัดการทรัพยากรมนุษย์ต๎องให๎

ความส าคัญกับทุกภาคสํวน ท้ังในสํวนของการผลิตภาคเกษตร การแปรรูป การจัดหาบุคคลท่ีมี
ความสามารถ และอบรม ซึ่งได๎ แกํแรงงานภาคเกษตร แรงงานด๎านการผลิต ให๎มีความสามารถตาม
มาตรฐาน โดยค านึงถึง ทักษะความรู๎และความสามารถให๎เหมาะสมกับงาน เพื่อกํอให๎ เกิด
ประสิทธิภาพในการท างานอยํางสูงสุด 

3.3.2 เป้าหมายระยะยาว 
3.3.2.1 การวางแผนการผลิต 

การด าเนินงานตามระบบเกษตรอินทรีย์ โดยประมาณการผลิตเป็นแผน
คํูขนานไปกับอุตสาหกรรมแปรรูปมะขาม ซึ่งเป็นชํวงเวลาของการขอใบรับรองมาตรฐานเกษตร
อินทรีย์ กระบวนการในชํวงการด าเนินงานนี้เป็นชํวงของการเก็บเกี่ยว และการผลิตผลิตภัณฑ์ โดยมี
กระบวนการท่ีต๎องท าให๎เป็นไปตามมาตรฐานดังนี้ 

- การเก็บผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ (Wild Products) 
- การแปรรูปและการปฏิบัติหลังการเก็บเกี่ยว (Processing and 

handling) วัตถุดิบ สํวนผสม สารปรุงแตํงและสารชํวยแปรรูป (Raw Materials, Ingredients, and 
Additives) กระบวนการแปรรูป (Processing Method) การเก็บเกี่ยวผลผลิตและผลิตภัณฑ์ 
(torage of Produce and Product) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) การขนสํง (Transportation) 

- ปัจจัยการผลิตเพื่อการค๎า (Commercial Inputs) 
- ฉลากและการใช๎ตรารับรองเกษตรอินทรีย์ (Labeling and use of 

organic seal) 
3.3.2.2 การวางแผนการตลาด 

ในสํวนของการตลาดมีเปูาหมายเพิ่มอัตราสํวน การรับรู๎ของผ๎ูบริโภค 
และสามารถเข๎าถึงผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย ได๎เกิน 60 เปอร์เซ็นต์ เพิ่มชํองทาง การจัดจ าหนําย เพื่อ
เข๎าถึงกลํุมลูกค๎าเปูาหมาย ได๎มากขึ้น สามารถพัฒนา สินค๎าให๎ตรงกับความต๎องการ ของลูกค๎า
กลํุมเปูาหมาย มากขึ้น 
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3.3.2.3 การวางแผนด้านการเงิน 
สามารถบริหารสินทรัพย์หมุนเวียนให๎กิจการมีสภาพคลํอง และสามารถ

ด ารง เงินสด ในกิจการ ท่ีสามารถ ใช๎ในการด าเนินธุรกิจและอยํางตํอเนื่องบริหารและจัดการต๎นทุนได๎
อยํางมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะในสํวนของต๎นทุน 

3.3.2.4 การวางแผนการทรัพยากรมนุษย์ 
ด าเนินการฝึกอบรม บุคลากรในองค์กร ด๎วยการฝึกทักษะท่ีจ าเป็น ให๎

พนักงานมีความรู๎ความสามารถและความช านาญในการท างาน 
 

3.4 กลยุทธ์องค์กร 
 

- สร๎างผลิตภัณฑ์จากวัตถุดิบท่ีมีประโยชน์ 

- ส่ือสารให๎ผ๎ูบริโภครับรู๎ถึงคุณคําของสินค๎า และสร๎างความแตกตํางด๎วยการใช๎ระบบ
เกษตรอินทรีย์ซึ่งมีมาตรฐานรองรับ 

- ผลิตสินค๎าท่ีมีคุณภาพสูง และเข๎ากับ lifestyle ของลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย 

- สามารถสร๎างชํองทางในการเข๎าหา community ลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย 
 

3.5 โครงสร้างองค์กร (Organization Chart) 
 

เนื่องจากธุรกิจแปรรูปมะขามเป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงแบํงหน๎าท่ีท าหน๎าท่ีการท างาน 
(Functional structure) แบํงออกเป็นแผนกจัดซื้อ แผนกบัญชีและการเงิน แผนกการผลิต แผนก
การขายและการตลาด และท าการสรรหาพนักงานขายเพิ่มขึ้น 2 คนเพื่อเสริมในชํองทางการจัด
จ าหนํายเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 
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ภาพท่ี 3.1 แผนภูมิโครงสร๎างองค์กร 
 
3.6 หน้าที่และความรับผิดชอบ 
 

3.6.1 เจ้าของผลิตภัณฑ์ 
มีหน๎าท่ีและความรับผิดชอบ ก าหนดเปูาหมายทางการตลาด ตรวจสอบควบคุม

และประเมินการท างานของทุกฝุาย และดูแลภาพรวมของกิจการ 
คุณสมบัติและทักษะที่ควรมี 
มีความเข๎าใจในตลาดมะขาม การสร๎างมูลคําเพิ่ม มีความคิดสร๎างสรรค์ 
มีความรู๎ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ 
มีความสามารถในการสร๎างพันธมิตรทางธุรกิจกับตัวแทนจ าหนํายและผ๎ูรับจ๎าง

ผลิต 
3.6.2 แผนกจัดซ้ือ 

มีหน๎าท่ีในการเจรจาตํอรองกับผ๎ูค๎า เลือกบริษัทคํูค๎า จัดซื้อวัตถุดิบและอุปกรณ์ 
คุณสมบัติและทักษะที่ควรมี 
มีความสามารถในการเลือกพันธมิตรทางธุรกิจ 
มีความสามารถในการสร๎างความสัมพันธ์กับพันธมิตรทางธุรกิจ 
มีความสามารถในการตํอรอง 
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3.6.3 แผนกบัญชีและการเงิน 
มีหน๎าท่ีในการวางแผนทางการเงิน จะท าบัญชีรายรับ/รายจําย ก าไร/ขาดทุน 

จัดท าบัญชีสรุปรายเดือนรายไตรมาส และรายปี 
คุณสมบัติและทักษะที่ควรมี 
มีความรู๎เรื่องบัญชีเป็นอยํางดี 
มีความรับผิดชอบ 
มีความละเอียดรอบคอบ 

3.6.4 แผนกการผลิต 
มีหน๎าท่ีในการวางแผนการผลิต ด าเนินการผลิตให๎เป็นไปตามเปูาหมาย ควบคุม

การผลิตอยํางมีประสิทธิภาพ คุณภาพและปริมาณ มีการจัดสรรทรัพยากรในการผลิตท่ีมีอยําง
เหมาะสมทางวัตถุดิบส่ิงของและแรงงาน 

คุณสมบัติและทักษะที่ควรมี 
มีความรับผิดชอบ 
มีความละเอียดรอบคอบ 
มีความเข๎าใจในระบบของการผลิตและมีความสามารถในการปรับเปล่ียน 

3.6.5 การผลิตและฝา่ยขาย 
มีหน๎าท่ีรับผิดชอบในการวางแผนการตลาดให๎เหมาะสมกับกลํุมเปูาหมาย 

ด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดให๎เป็นไปตามเปูาหมาย ส ารวจตลาดและวางแผนปรับเปล่ียนกลยุทธ์
การตลาดอยํางเหมาะสม 

คุณสมบัติและทักษะที่ควรมี 
มีความรู๎และประสบการณ์ทางการตลาด 
มีความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์ และสามารถส่ือสารเข๎าถึงกลํุมเปูาหมาย 
มีความสามารถในการสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีกับตัวแทนจ าหนําย 
มีความรับผิดชอบสูง 
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บทท่ี 4 
การวิจัยการตลาด 

 
4.1 การศึกษาแนวทางในการด าเนินกิจการจากผู้ประกอบการ 

 
4.1.1 ที่มาและแรงบันดาลใจในการท าธุรกิจ 

อุตสาหกรรมแปรรูปมะขามสามารถสร๎างรายได๎ให๎กับจังหวัดเพชรบูรณ์เป็น
มูลคําหลายพันล๎านบาท ในกระบวนการแปรรูป เมล็ดมะขามจ านวนมากเป็นของเหลือจากการผลิต 
ซึ่งมีสัดสํวนของเมล็ดคํอนข๎างมาก จากการเก็บข๎อมูล สัดสํวนของน้ าหนักเมล็ดมะขามเปรี้ยวจะได๎
ปริมาณ 0.4-0.45 กิโลกรัมตํอมะขามสด 1 กิโลกรัม และตลาดซื้อขายเม็ดมะขามในท๎องถิ่นยังไมํเปิด
กว๎างมากจึงท าให๎มีเมล็ดมะขามเหลือท้ิงเป็นจ านวนมาก ซึ่งสํงผลตํอสุขลักษณะของสถานท่ีและชุมชน
โดยรวมจากการกักเก็บและการก าจัด การท าลายด๎วยการเผา ท าให๎เกิดเศษจากการเผาไหม๎และควัน
มีผลตํอสุขภาพของคนในชุมชน ท าให๎เกิดมลภาวะจากปริมาณก๏าซคาร์บอนไดออกไซด์ ซึ่งสํงผลท าให๎
เกิดภาวะโลกร๎อนด๎วย จึงมีการศึกษาการใช๎ประโยชน์ของเมล็ดมะขามด๎วยการน ามาแปรรูปเพื่อใช๎ใน
ด๎านตําง ๆ การเลือกใช๎ประโยชน์ของเมล็ดมะขามในเชิงการบริโภคเพื่อสุขภาพเป็นทางเลือกท่ี
นําสนใจ และยังเป็นการเพิ่มมูลคํา (Value added) ใหก๎ับวัตถุดิบในท๎องถิ่นจังหวัดเพชรบูรณ์ และลด
ปริมาณของเหลือจากการแปรรูป (Zero waste) ซึ่งเป็นประโยชน์โดยรวมตํอท้ังผ๎ูประกอบการ 
ผ๎ูบริโภคและชุมชน 

เดิมทีเครื่องด่ืมจากเมล็ดมะขาม ท าในรูปค่ัวบดน ามาท าเป็นโอเล้ียง กาแฟสด 
ซึ่งผ๎ูบริโภคมักเป็นคนสูงอายุ เป็นเครื่องด่ืมของคนโบราณ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎เป็นท่ีนําสนใจของ
ผ๎ูบริโภคสมัยใหมํท่ีใสํใจในสุขภาพ นอกเหนือจากการท ากระบวนการผลิต และเลือกวัตถุดิบท่ีมี
คุณภาพแล๎ว การท าเกษตรอินทรีย์เป็นทางเลือกท่ีสร๎างความแตกตํางให๎กับเครื่องด่ืม และใช๎กลยุทธ์
ทางการตลาดซึ่งจะตอบโจทย์ผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมได๎อยํางจ าเพาะ 

4.1.2 ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการท าธุรกิจ 
จากการศึกษาพบวํา เครื่องด่ืมท่ีท าจากเมล็ดมะขามค่ัวซึ่งมีลักษณะเฉพาะและ

เป็นท่ีรู๎จักในกลํุมผ๎ูบริโภคคํอนข๎างจ ากัดคือในท๎องถิ่นท่ีมีการปลูกมะขามทางภาคเหนือและภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ เครื่องด่ืมท่ีท าจากเมล็ดมะขาม เดิมทีเป็นเครื่องด่ืมส าหรับผ๎ูสูงอายุ เป็น
เครื่องด่ืมในท๎องถิ่นซึ่งไมํคํอยมีใครรู๎จัก และความแข็งของเมล็ดมะขามท าไมไมํเป็นท่ีนิยมในการ
บริโภค แตํด๎วยประโยชน์ทางด๎านสุขภาพท่ีได๎รับการบริโภคเมล็ดมะขามค่ัว การปรับเปล่ียน
ภาพลักษณ์ของสินค๎า และเปล่ียนกลํุมเปูาหมายจึงจ าเป็นท่ีจะต๎องทราบถึงปัจจัยสํวนประสมทาง
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การตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจของกลํุมเปูาหมายใหมํ รวมถึงการสัมภาษณ์ในเชิงลึกเพื่อใช๎ในการ
สร๎างและปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ์ให๎ตรงกับความต๎องการของกลํุมเปูาหมาย รวมถึงการประมาณก าลัง
การผลิตเพื่อวางขายในชํองทางการจัดจ าหนํายท่ีตรงกับชํองทางการซื้อของผ๎ูบริโภคอยํางมี
ประสิทธิภาพ จึงเป็นประเด็นท่ีจ าเป็นต๎องท าการศึกษา ทบทวน และรวบรวมข๎อมูล 

การหากลํุมเปูาหมายใหมํ โดยเน๎นทางด๎านประโยชน์ คุณภาพของสินค๎าเป็น
หลัก การเพิ่มมูลคําของสินค๎าเพื่อการแปรรูปให๎อยูํในลักษณะท่ีพร๎อมด่ืมท าให๎สามารถบริโภคได๎งําย
ขึ้นและสามารถเป็นตัวเลือกในการบริโภคเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ และการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากวัตถุดิบ
ของเกษตรอินทรีย์นําจะเป็นแนวทางท่ีท าให๎กลํุมบริโภคบริโภคท่ีมีความต๎องการสินค๎าท่ีมีคุณคํา ผลิต
จากวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพได๎มาตรฐาน ชอบอาหารเพื่อสุขภาพ การเปล่ียนกลํุมเปูาหมายจากกลํุม
ผ๎ูสูงอายุเป็นผ๎ูบริโภคกลํุมดังกลําวจึงเป็นความท๎าทายอยํางมากในการส่ือให๎เข๎าถึงกลํุมเปูาหมาย จึง
จ าเป็นต๎องศึกษาปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดให๎การท าธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ 

อุปสรรคท่ีคาดวําจะพบในการวิจัยคือ สังคมคนญี่ปุุนคํอนข๎างมีความเป็นชุมชน
สูง และมีความสํวนตัวสูง การสอบถามในรายละเอียดลักษณะ in depth interview อาจไมํได๎รับ
ความรํวมมือมากเทําท่ีควร 

4.1.3 กลุ่มผู้บริโภคหลักและปริมาณความต้องการซ้ือ 
ลูกค๎าของเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์จาก เมล็ดมะขาม มีอยูํ 2 กลํุมคือกลํุม

ผ๎ูบริโภคโดยตรง และผ๎ูจัดจ าหนําย 
ผ๎ูบริโภคโดยตรงคือชาวญี่ปุุน ท่ีอาศัยอยูํในประเทศไทยเป็นระยะเวลานาน คือ

กลํุมคนท่ีท างานหรือชาวญี่ปุุนวัยเกษียณ ซึ่งกลํุมท่ีอาศัยอยูํในไทยจะได๎รับค าแนะน าจากสมาคมคน
ญี่ปุุนไนไทย ได๎รับการบอกตํอ หรือ ได๎รับข๎อมูลจากวารสารท่ีเผยแพรํในกลํุมชุมชนชาวญี่ปุุนท่ีอาศัย
ในประเทศไทย 

ลูกค๎าอีกกลํุมคือ community mall ซึ่ง จะเป็นผ๎ูน าไปจัดจ าหนําย โดยมีฐาน
ลูกค๎าคือผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุน เชํนกัน 

จากข๎อมูลการสืบค๎น พบวําเมล็ดมะขามสามารถใช๎ในอุตสาหกรรมกาแฟ ด๎วย
การค่ัวแล๎วบดผสมกับกาแฟเพื่อสดต๎นทุนกาแฟสด หรือใช๎ผลิตกาแฟเทียม อุตสาหกรรมยาสมุนไพร 
ทบทวนวรรณกรรมเพราะวํายังสามารถใช๎ในอุตสาหกรรมบุญยืนได๎เชํน เป็นสารต้ังต๎นในการผลิต
สินค๎าอื่นๆ เชํน กระดาษ ส่ิงทอ และสี เป็นต๎น การใช๎ประโยชน์ของเมล็ดมะขามในอุตสาหกรรม
อาหาร การทบทวนวรรณกรรมได๎แกํ การสกัดสารเพคติน (Pectin) ใช๎ทดแทนเพคตินในอุตสาหกรรม
อาหารได๎ด๎วยราคาท่ีถูกกวําเดิม (ถามากร 2556, หงสาวดี 2557) เมล็ดมะขามจึงเป็นวัตถุดิบท่ีเป็นท่ี
ต๎องการในอุตสาหกรรมตํางๆ ในระดับหนึ่ง แตํการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเมล็ดมะขามยังไมํ
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แพรํหลาย นอกจากนั้นจะเป็นการใช๎เมล็ดมะขามในเชิงของยาสมุนไพรในธุรกิจขนาดเล็กเชํน OTOP 
หรือ SMEs เชํนการท ากาแฟ การท าสครับขัดผิว เป็นต๎น 

ในสํวนของเกษตรอินทรีย์พืชสวนชนิดมะขามนั้นยังไมํมีการลงทะเบียน มอก.
ดังนั้นการแปรรูปมะขามเกษตรอินทรีย์จึงถือวําเป็นสินค๎าอีกกลํุมหนึ่งท่ีตอบสนองความต๎องการของ
ผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมได๎ การแปรรูปเมล็ดมะขามให๎เป็นเครื่องด่ืมกึ่งส าเร็จรูป จากเดิมท่ีเป็นเครื่องด่ืม
โบราณและผ๎ูบริโภคมักเป็นคนสูงอายุ การปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ์ โดยใช๎วิธีทางเกษตรอินทรีย์และเปิด
ตลาดในกลํุมลูกค๎าเปูาหมายกลํุมใหมํ ซึ่งมีพฤติกรรมชอบเครื่องด่ืมร๎อน และเป็นประโยชน์ตํอสุขภาพ 

กลํุมผ๎ูบริโภคหลักท่ีคาดวําจะบริโภคสินค๎าผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเมล็ดมะขาม
เกษตรอินทรีย์ นําจะเป็นกลํุมคนท่ีมีพฤติกรรมชอบเครื่องด่ืมร๎อน ชอบสินค๎าท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกับ
ราคา มีความใสํใจในสุขภาพ ซึ่งคาดวํานําจะเป็นก ลํุมคนญี่ปุุนท่ีท างานอยูํในประเทศไทยโดยมีผ๎ู
ตัดสินใจในในการเลือกซื้อคือแมํบ๎าน สํวนในกลํุมวัยเกษียณจะเลือกผลิตภัณฑ์ด๎วยตัวเอง 

 
4.2 การวิจัยปัจจัยที่ส่งผลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
 

4.2.1 วิธีการวิจัย 
จากทบทวนวรรณกรรม ท าให๎ทราบถึงลักษณะทางสังคม แนวโน๎มพฤติกรรม

การเลือกซื้อสินค๎า ความคาดหวังสินค๎า รวมถึงปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด ท่ีท าให๎ผ๎ูบริโภคท่ีมี
ความสนใจในสินค๎าเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพและตัดสินใจเลือกซื้อ การสัมภาษณ์เชิงลึกกับประชากร
กลํุมเปูาหมาย เพื่อตอบค าถาม ทบทวน สมมติฐานและเพื่อให๎ได๎ค าตอบ ในสํวนของพฤติกรรม 
ทัศนคติ และข๎อมูลปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตํอการเลือกซื้อสินค๎าเกษตรอินทรีย์เพื่อ
สุขภาพของชาวญี่ปุุน เพื่อน าไปใช๎ในการวางกลยุทธ์การตลาด และการประเมินก าลังการผลิตได๎อยําง
เหมาะสม ท้ังนี้ได๎มีการเก็บข๎อมูลท้ังเชิงคุณภาพ (Qualitative research) และการสังเกตการณ์ 
(Observation) เป็นเครื่องมือในการวิจัย 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. ศึกษาพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคและศึกษาปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตํอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์จากเมล็ดมะขามของผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย
เฉพาะเจาะจง 

2. ใช๎ข๎อมลูดังกลําวเพื่อวางกลยุทธ์แผนการตลาดและพัฒนาตราสินค๎า 
3. เพื่อประมาณก าลังการผลิตจากการตอบรับของกลํุมตัวอยําง 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัยทางการตลาด 
 เข๎าใจถึงพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ของชาวญี่ปุุนท่ีอาศัย

อยูํในเขตธุรกิจ และเมืองใหญํ รวมถึงนักทํองเท่ียวสูงอายุชาวญี่ปุุนในประเทศไทย 
 เข๎าใจถึงปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม

เกษตรอินทรีย์ท่ีท าจากเมล็ดมะขามของคนญี่ปุุน และสามารถน าไปวางกลยุทธ์ทางการตลาด และ
การท าตราสินค๎า เพื่อเข๎าถึงความคาดหวังผ๎ูบริโภค ตอบสนองความ ต๎องการท่ีแท๎จริงของผ๎ูบริโภค 

นิยามศัพท์เฉพาะที่ใช้ในการวิจัย 
การบริโภค หมายถึง การเลือกซื้อสินค๎าด๎วยตนเองเพื่ออุปโภคหรือบริโภค หรือ

เพื่อครอบครัว หรือเพื่อเป็นของฝาก 
กลํุมตัวอยําง หมายถึง ชาวญี่ปุุน ท่ีเดินทางเข๎ามาในประเทศไทย ด๎วย

จุดประสงค์ในการท าธุรกิจ ทํองเท่ียวระยะยาว หรือท ากิจกรรมตํางๆ การประกอบอาชีพ หรือการ
ท างานประจ า หรือเพื่อการศึกษาเป็นต๎น 

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพท่ีท าจากเมล็ดมะขาม 
4.2.2 ประชากรที่ศึกษา 

ประชากรท่ีศึกษาในงานวิจัยนี้คือ ชาวญี่ปุุนที่อาศัยอยูํ ในประเทศไทยเป็นระยะ
เวลานาน ซึ่งมีจุดประสงค์เพื่อท างาน หรือติดตามครอบครัว รวมถึงกลํุมวัยเกษียณท่ีทํองเท่ียวใน
ระยะยาว โดยมีการกระจายตัว อยูํในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล นิคมอุตสาหกรรม และเมือง
ทํองเท่ียวขนาดใหญํได๎แกํเชียงใหมํ ล าพูน เป็นต๎น จากฐานข๎อมูลพบวํา มี คนญี่ปุุนท่ีเข๎ามาท างานใน
ประเทศไทย ประมาณ 36,600 คน โดยไมํรวมจ านวนผ๎ูติดตาม และประชากรท่ีศึกษาอีกกลํุมคือชาว
ญี่ปุุน วัยเกษียณ หรือนักทํองเท่ียวระยะยาวที่อยูํในประเทศไทยประมาณ 24,000 คน กระจายตัวใน 
เขตใจกลางกรุงเทพมหานคร เชียงใหมํ ศรีราชา ภูเก็ต เป็นต๎น 

4.2.3 จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
ในการศึกษานี้  เป็นการเลือกกลํุมตัวอยํางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

sampling) ด๎วยการเลือกชาวญี่ปุุนที่อาศัยอยูํ ในประเทศไทยด๎วยจุดประสงค์เพื่อการท างาน ติดตาม
ครอบครัว การศึกษาผ๎ูหรือทํองเท่ียวระยะยาว โดยเจาะจงผ๎ูตัดสินใจซื้อของเพื่ออุปโภคบริโภค จาก
การทบทวนวรรณกรรมและการสังเกต พบวํา ผ๎ูตัดสินใจในการเลือก ของ เพื่ออุปโภคบริโภคใน
ครัวเรือน คือกลํุมแมํบ๎านท่ีติดตามครอบครัวเข๎ามาท างานในประเทศไทย สํวนกลํุมนักทํองเท่ียว วัย
เกษียณ จะเป็นผ๎ูเลือกตัดสินใจซื้อด๎วยตนเอง และศึกษาเพิ่มเติมในกลํุม ผ๎ูประกอบการท่ีท าธุรกิจ ใน
สังคมของคนญี่ปุุนในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.2.4 ขั้นตอนในการเก็บข้อมูล 
ได๎มีการเก็บข๎อมูลเชิงคุณภาพ ก าหนดเนื้อหาของข๎อมูลท่ีต๎องการ โดยใช๎การ

สัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) และการสังเกตการณ์ (Observation) เป็นเครื่องมือใน
การวิจัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อ และปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ท่ีท าจากเมล็ดมะขามของคนญี่ปุุนในประเทศไทย รวมถึงความ
คาดหวังในผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ เพื่อตอบค าถามการวิจัยให๎สมบูรณ์มากขึ้น 
เพิ่มจุดเดํนและลดจุดอํอน รวมถึงเพิ่มความนําเช่ือถือของการวิจัย และเพื่อให๎ครอบคลุมผลการวิจัย
ให๎ชัดเจนมากขึ้นประชากรท่ีใช๎ในการท าวิจัยแบํงออกเป็น 3 กลํุมเปูาหมายใหญํได๎แกํ ผ๎ูตัดสินใจซื้อใน
กลํุมผ๎ูบริโภค ได๎แกํชาวญี่ปุุนท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพและปริมณฑลรวมถึงเมืองขนาดใหญํ กลํุม
นักทํองเท่ียววัยเกษียณ และกลํุมผ๎ูประกอบการในชํองทางการขายสินค๎า ได๎แกํฝุายจัดซื้อในคอมมูนิต้ี
มอลล์ของคนญี่ปุุน 

เมื่อได๎โครงสร๎างของแบบสอบถามในขั้นต๎น และมีการตรวจสอบในการ
สัมภาษณ์ ชาวญี่ปุุน ในประเด็นเนื้อหาท่ีต้ังสมมติฐานไว๎ หลังจากนั้นท าการตรวจสอบและแก๎ไข
ปรับปรุง ทดสอบแบบสอบถามเพื่อให๎ได๎ค าตอบท่ีสามารถอธิบายสมมุติฐานได๎ชัดเจนมากยิ่งขึ้น ท้ังใน
สํวนของพฤติกรรมการบริโภคของชาวญี่ปุุน และปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลท าให๎ตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าเกษตรอินทรีย์ รวมถึงความคาดหวังในเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพจากเกษตรอินทรีย์ได๎อยําง
ครบถ๎วน 

การเก็บรวบรวมข๎อมูลท่ีใช๎ในการศึกษา มาจากแหลํงข๎อมูล 2 ประเภทคือ 
1. ข๎อมูลปฐมภูมิ (Primary data) 

ได๎มีการเก็บข๎อมูลเชิงคุณภาพ ท าการหาข๎อมูลท่ีต๎องการโดยใช๎การ
สัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) และการสังเกตการณ์ (Observation) เป็นเครื่องมือใน
การวิจัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อ ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อ และความคาดหวังในเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพท่ีท าจากเมล็ดมะขามของคนญี่ปุุนใน
ประเทศไทย เพื่อตอบค าถามการวิจัยให๎สมบูรณ์มากขึ้น และเพื่อให๎ครอบคลุมผลการวิจัยให๎ชัดเจน
มากขึ้น ด๎วยการสัมภาษณ์ผ๎ูตัดสินใจซื้อในกลํุมผ๎ูบริโภค ได๎แกํชาวญี่ปุุนท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑลรวมถึงเมืองขนาดใหญํ และนักทํองเท่ียววัยเกษียณ และอีกกลํุมตัวอยํางคือกลํุม
ผ๎ูประกอบการในชํองทางการขายสินค๎า ได๎แกํฝุายจัดซื้อในคอมมูนิต้ีมอลล์ของคนญี่ปุุน 

ทางผ๎ูวิจัยได๎ใช๎การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก เลือกบุคคลท่ีจะท าการสัมภาษณ์
โดยพิจารณาจากประชากรในแตํละกลํุมท่ีได๎รับคัดเลือกเป็นรายบุคคล เป็นการพูดคุยกันในเรื่อง
เกี่ยวกับความต๎องการความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์สินค๎าเกษตรอินทรีย์ โดยเน๎นในเรื่องสํวนประสม
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ทางการตลาด สัมภาษณ์ผ๎ูบริโภคเป็นจ านวน 5 ราย และผ๎ูประกอบการหรือคนท่ีท างานในสังคมของ
คนญี่ปุุนเพื่อตอบค าถามโดยมีเนื้อหาเป็นดังนี้ 

สํวนแรกเป็นการสัมภาษณ์ ค าถามท่ีใช๎ในการสัมภาษณ์จะเป็นค าถาม
ปลายเปิด เรื่องพฤติกรรมและทัศนคติท่ีมีตํอการซื้อสินค๎าในประเทศไทย เพื่อ เข๎าถึงการใช๎
ชีวิตประจ าวันและการตัดสินใจซื้อของกลํุมตัวอยําง ให๎ได๎ข๎อมูลท่ีเป็นความรู๎สึกนึกคิด และความเห็น
ของชาวญี่ปุุนในประเทศไทยจริงๆ วําสอดคล๎องกับแนวทางท่ีได๎ ท าการรวบรวม จากงานวิจัยและผล
การศึกษา จากแหลํง ตํางๆ และวางแนวทางในการด าเนินธุรกิจท่ีตอบสนองความต๎องการของ
ผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด 

สํวนท่ีสอง เป็นการสัมภาษณ์กลํุมตัวอยํางเน๎นการสอบถามในประเด็นสํวน
ประสมทางการตลาดท่ีสํงผลท าให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ ลงรายละเอียดในด๎าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย และการสํงเสริมการขาย เพื่อยืนยันในสมมุติฐานท่ีต้ังไว๎และ
ปัจจัยท่ีเกี่ยวข๎องซึ่งได๎มาจากการทบทวนวรรณกรรมรํวมผลการวิเคราะห์การสัมภาษณ์ในขั้นแรกใน
ด๎านทัศนคติการเลือกซื้อของโดยท่ัวไป และประมาณผลการตอบรับท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์  รวมถึงการ
สอบถามเรื่องความคาดหวังและความรู๎สึกท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ท่ีท าจากเมล็ด
มะขาม เพื่อน ามาเป็นข๎อมูลเพื่อท าการปรับปรุง และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎เป็นไปตามท่ีผ๎ูบริโภค
กลํุมเปูาหมายต๎องการ 

2. ข๎อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
เป็นข๎อมูลท่ีได๎มาจากทฤษฎี แนวคิดทางวิชาการตํางๆ รวมถึงหนังสือ วิจัย

เอกสาร ศึกษาจากรายงาน สถิติ ข๎อมูลในเว็บไซต์ ส่ิงพิมพ์ทางวิชาการ บทความวารสาร วิทยานิพนธ์ 
ข๎อมูลอิเล็กทรอนิกส์ ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง เพื่อให๎ได๎แนวคิดเบื้องต๎นในการต้ังค าถาม เพื่อหา
ความสัมพันธ์ และทัศนคติในการเลือกซื้อของผ๎ูบริโภค รวมท้ังรายละเอียดในปัจจัยสํวนผสมทาง
การตลาดอยํางครบถ๎วน และครอบคลุม 

4.2.5 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย (Research tools) 
เครื่องมือท่ีใช๎ในการเก็บข๎อมูลเชิง คุณภาพ คือ แนวค าถาม ( Interview 

guidelines) ซึ่งประกอบไปด๎วย ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม ลักษณะการอยูํอาศัย 
จุดประสงค์ของการอาศัยอยูํในประเทศไทยรูปแบบการด าเนินชีวิต การเลือกซื้อของเพื่อบริโภคใน
บริบทของประเทศไทย จุดประสงค์ในการซื้อ และ ความต๎องการความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์สินค๎า 
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าในกลํุมของเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อ
สุขภาพ 
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4.2.6 สรุปผลงานวิจัย 
เมื่อได๎ท าการเก็บข๎อมูลและวิเคราะห์ในเชิงคุณภาพ (Qualitative approach) 

น าข๎อมูลท่ีได๎จากการทบทวนวรรณกรรมและสังเกต มาเป็นแนวทางในการถามเพื่อยืนยันสมมติฐาน
พฤติกรรมการบริโภค มีการสัมภาษณ์เพื่อศึกษาหาข๎อมูลเกี่ยวกับ ความคาดหวังในตัวสินค๎าของ
ผ๎ูบริโภค และปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการเลือกซื้อสินค๎าเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์จาก
เมล็ดมะขาม และหาความสัมพันธ์ของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดซึ่งน าไปสํูการตัดสินใจซื้อ 

สํวนแรกเป็นการสัมภาษณ์ พฤติกรรมและทัศนคติท่ีมีตํอการซื้อสินค๎าใน
ประเทศไทย เพื่อเข๎าถึงการใช๎ชีวิตประจ าวันและการตัดสินใจซื้อของกลํุมตัวอยําง ให๎ได๎ข๎อมูลท่ีเป็น
ความรู๎สึกนึกคิด และความเห็นของชาวญี่ปุุนในประเทศไทย พฤติกรรมการเลือกซื้อและความต๎องการ
ของผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุน 

กลุ่มคนวัยท างาน เป็นกลํุมเปูาหมายในการศึกษา ซึ่งจะสอบถามในผ๎ูท่ีตัดสินใจ
ซื้อด๎วยตัวเอง หรือแมํบ๎านท่ีเป็นผ๎ูตัดสินใจซื้อของอุปโภคบริโภคให๎กับคนในครอบครัว  แมํบ๎านชาว
ญี่ปุุนเป็นกลํุมผ๎ูหญิงท่ีแตํงงานแล๎วและลาออกจากงานมาเป็นแมํบ๎านเต็มตัวเพื่อดูแลครอบครัวอยําง
เต็มท่ี ในญี่ปุุน แมํบ๎านต๎องเป็นคนดูแลทุกอยํางภายในบ๎านท้ังในเรื่องความสะอาดเรื่องอาหารและ
การใช๎ชีวิตของท้ังครอบครัวเพราะคําแรงและคําครองชีพท่ีสูงมาก เงื่อนไขของคําแรงและการใช๎
ชีวิตประจ าวันท าให๎แมํบ๎านชาวญี่ปุุนมีพฤติกรรมซื้อของท่ีค๎ุมคําตํอราคา มีคุณภาพสมราคา ใสํใจใน
ผลิตภัณฑ์เพื่อครอบครัว ซึ่งนิสัยในการซื้อของของชาวญี่ปุุน ก็ติดตัวมาส าหรับการใช๎ชีวิตในเมืองไทย
ด๎วย เชํนเดียวกับแมํบ๎านชาวญี่ปุุนที่ติดตามครอบครัวมาท างานในประเทศไทย ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ก็จะมีนิสัยในการเลือกซื้อของเครื่องอุปโภคบริโภคในครัวเรือนท่ีท าให๎สังคมใช๎ประโยชน์ได๎
จริง ส าหรับการใช๎ชีวิตของคนญี่ปุุนในประเทศไทย มักใช๎ชีวิตอยูํกับสังคมของคนญี่ปุุนซึ่งได๎รับ
ค าแนะน าจากสมาคมคนญี่ปุุนในประเทศไทย ในการเลือกซื้อสินค๎า การเลือกโรงพยาบาล และ
ค าแนะน าตํางๆ ท่ีใช๎ในชีวิตประจ าวัน และพฤติกรรมของแมํบ๎านชาวญี่ปุุนท่ีมักใช๎เวลาวํางในการท า
ครัว เมื่อมาอยูํในประเทศไทย ซึ่งคําใช๎จํายในชีวิตประจ าวันไมํสูงนัก แมํบ๎านชาวญี่ปุุนมักใช๎เวลาวําง
ดังกลําวในการท ากิจกรรมตํางๆ เชํน เรียนจัดดอกไม๎ เรียนภาษาไทย ซื้อของในคอมมูนิต้ีมอลล์
ส าหรับคนญี่ปุุน ใช๎เวลาใน coffee shop เป็นต๎น 

กลุ่มเกษียณ นักทํองเท่ียวชาวญี่ปุุนท่ีพักอยูํในประเทศไทยเป็นระยะเวลา
ยาวนาน กลํุมวัย 60 ปีข้ึนไปซึ่งเกษียณจากบริษัทแล๎ว สุขภาพแข็งแรงดี มีเงินบ านาญใช๎ จากอดีตท่ี
ท างานวุํนท้ังวัน กลายเป็นนั่งวําง ท าให๎คนกลํุมนี้ชอบหากิจกรรมตํางๆ ท า ไมํอยากอยูํนิ่ง กลํุมนี้เป็น
กลํุมท่ีมีก าลังซื้อสูงมาก อยากใช๎ชีวิตผํอนคลาย แตํก็ไมํอยากอยูํบ๎านเฉยๆ ชอบสังสรรค์พบปะเพื่อน
ฝูง ในขณะเดียวกัน ก็ระวังสุขภาพมาก ชมรมหรือกลํุมท่ีได๎เรียนรู๎หรือท ากิจกรรมด๎วยกัน ท าให๎ไมํ
เหงา 
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กลุ่มผู้ประกอบการในชุมชนชาวญี่ปุ่น ได๎แกํ ฝุายจัดซื้อของ community 
mall ท่ีชาวญี่ปุุนชอบไปซื้อของและผ๎ูท่ีเกี่ยวข๎องกับชุมชนของคนญี่ปุุน ได๎ข๎อสรุปในสํวนของ ผลการ
วิเคราะห์ข๎อมูลของบุคลากรผ๎ูประกอบการในเรื่องจุดเดํนและจุดอํอนของสินค๎าไทยในสายตาผ๎ูซื้อ
ญี่ปุุน 

จุดเดํนของสินค๎าไทย ในภาพรวมผ๎ูซื้อญี่ปุุนเห็นวําสินค๎าไทยมีคุณภาพดี มี
เอกลักษณ์ของตนเอง ภาพลักษณ์ของสินค๎าไทยในตลาดจึงเดํนกวําผ๎ูผลิตจากประเทศอื่นๆ ในเอเชีย 
โดยเฉพาะกลํุมสินค๎าอาหาร สินค๎าเพื่อสุขภาพ และสินค๎าหัตถกรรมของไทย แม๎กระท่ังอาหารยังมี
ความปราณีตบรรจง มีสํวนประกอบมากมายท่ีสะท๎อนถึงภูมิปัญญา แสดงออกถึงงานฝีมือท่ีถํายทอด
กันมาจากบรรพบุรุษ สินค๎าหลายชนิดให๎ความรู๎สึกท่ีดีและเพิ่มพลังเมื่อน าไปใช๎งาน สัมผัสได๎ถึงความ
เป็นธรรมชาติกลมกลืนและเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม มีการสร๎างสรรค์และแปลกใหมํในการน าวัสดุ
ธรรมชาติหลากชนิดมาใช๎ จึงเรียกความสนใจ นําต่ืนตาต่ืนใจส าหรับผ๎ูบริโภคอยูํเสมอ 

ในประเด็นด๎านข๎อด๎อย ผ๎ูน าเข๎าและผ๎ูซื้อญี่ปุุนให๎ความเห็นวํา ผ๎ูผลิตไทยควรให๎
ความส าคัญตํอการเช่ือมโยงระหวํางรูปแบบกับประโยชน์ใช๎สอย (function conscious design) เชํน 
สมุดโน๏ตกระดาษสาต๎องสามารถใช๎งานได๎จริง ผ๎ูซื้อได๎แสดงความกังวลในเรื่องตํางๆ เชํน ความ
แข็งแรงของหูจับตะกร๎าสาน ความช้ืนของเส๎นใยธรรมชาติท่ีใช๎ผลิตเฟอร์นิเจอร์ เพราะเช้ือรา และ
แมลง กล่ินของไม๎ รวมทั้งข๎อมูลกรรมวิธีการผลิต เชํนย๎อมสีธรรมชาติหรือเคมี ทอด๎วยมือหรือเครื่อง 
วิธีการใช๎งานและการซักล๎าง สารท่ีเคลือบบนภาชนะเซรามิก ซึ่งมีหลายประการท่ีผ๎ูประกอบการไทย
ไมํให๎ความส าคัญ หากน ามาพัฒนาเช่ือมโยงกันได๎ก็จะสามารถดึงดูดผ๎ูบริโภคได๎ ในความสร๎างสรรค์ 
นําต่ืนตาต่ืนใจในผลิตภัณฑ์ 

การสัมภาษณ์สํวนท่ีสอง เป็นการสัมภาษณ์กลํุมตัวอยํางเน๎นการสอบถามใน 
ประเด็นสํวนประสมทางการตลาด ท่ีสํงผลท าให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ โดยลง
รายละเอียดในด๎านผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย และการสํงเสริมการขาย ผลการ
วิเคราะห์ข๎อมูลการวิจัยท่ีเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อซึ่งรวบรวมโดย
การสัมภาษณ์ผ๎ูให๎ผ๎ูให๎ข๎อมูลกับ (Key Informant Interview) ด๎วยการวิเคราะห์ข๎อมูลและเขียน
บรรยายในเชิงพรรณนา และให๎กลํุมตัวอยํางได๎เห็นวัตถุดิบของเครื่องด่ืม พร๎อมอธิบายรายละเอียดใน
ผลิตภัณฑ์ ถามถึงความคาดหวังและความนําสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ 

จากการสัมภาษณ์กลํุมตัวอยําง กลํุมผ๎ูตัดสินใจซื้อสินค๎าอุปโภคบริโภค ซึ่งได๎แกํ
แมํบ๎านชาวญี่ปุุน นักทํองเท่ียวระยะยาว และ กลํุมผ๎ูประกอบการท่ีอยูํในชํองทางการกระจายสินค๎า 
ได๎แกํแผนกจัดซื้อของ community mall ของคนญี่ปุุน บุคลากรในสถานประกอบกิจกรรมของคน
ญี่ปุุน สามารถสรุปภาพรวมได๎ดังนี้ 
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กลํุมตัวอยํางสนใจตํอการรักษาสุขภาพและหาทางลดความเครียดลงโดยเริ่ม
ปรับเปล่ียนวิถีการด ารงชีวิตให๎มาใกล๎ชิดและเป็นมิตรกับธรรมชาติ นิยมการใช๎ชีวิตท่ีเรียบงําย เป็น
การผสมผสานระหวําง ธรรมชาติความเรียบงําย และวิถีชีวิตแบบใหมํ (Natural, Simplicity and 
Modern lifestyle) 

กลํุมตัวอยํางซื้อสินค๎าในจ านวนและปริมาณท่ีน๎อย ให๎ความส าคัญกับคุณภาพ
ของสินค๎า ราคาไมํคํอยมีผลตํอการตัดสินใจ หรือชํองทางท่ีมีการแนะน าโดยชุมชนชาวญี่ปุุน ในสํวน
ของรสชาติชาวญี่ปุุนชอบอาหารท่ีมีรสชาติตามธรรมชาติ ชอบประโยชน์ จากวัตถุดิบให๎ได๎มากท่ีสุด 
ไมํชอบรสจัดแตํชอบรสกลมกลํอม มีการรับรู๎เกี่ยวกับแบรนด์สูง แบรนด์ของสินค๎าท่ีมีคุณภาพจะเป็น
ท่ีนําสนใจ มีการทดลองใช๎ และเกิดการซื้อซ้ า นอกจากนี้ กลํุมตัวอยํางให๎ความส าคัญกับอาหาร
ประจ าฤดูกาลและความสดใหมํมาก แตํมักมีค าถามในเรื่องของกลไกการผลิต แม๎กระท่ังวิธีเก็บผลไม๎ 

กลํุมตัวอยํางมีการต่ืนตัวด๎านสุขภาพมาก หากมีการกลําวถึงคุณสมบัติท่ีดีตํอ
สุขภาพในผลิตภัณฑ์นั้น ซุปเปอร์มาร์เก็ตเป็นชํองทางหลักท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการของการ
ให๎บริการและการน าเสนอสินค๎าภายใต๎แบรนด์ของผ๎ูจัดจ าหนํายและยังรวมถึงสินค๎าน าเข๎าราคาถูก
ผลิตภัณฑ์แบบซื้อเหมา ในขณะเดียวกันห๎างสรรพสินค๎าช้ันสูงรวมถึงการค๎าแบบบูติค และร๎าน
จ าหนํายสินค๎าเฉพาะทางจะสามารถตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคท่ีต๎องการสุขภาพดีราคา
แพงได๎ ซึ่งเห็นได๎ชัดในตลาดสินค๎าอาหารและเครื่องด่ืม ผลิตภัณฑ์ปลอดสารพิษ ชาชงสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพ ผลิตภัณฑ์กาแฟคุณภาพดี จัดเป็นสินค๎าขายดี 

ปัจจัยอื่นๆ ท่ีมีผลกระทบตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคได๎แกํกระแสความนิยมด๎าน
สุขภาพและความสมดุลของรํางกาย ซึ่งได๎รับการตอบรับจากกลํุมตัวอยํางทุกกลํุม กระแสการใช๎ชีวิต
เพื่อสุขภาพทีดี เห็นได๎ชัดในตลาดอาหารและเครื่องด่ืม เชํนเดียวกับอาหารเกษตรอินทรีย์ เครื่องด่ืม
บ ารุงสุขภาพและเครื่องด่ืมเพื่อผ๎ูสูงวัย มีการเติบโตขึ้นอยํางมาก ผลิตภัณฑ์ท่ีมีสํวนผสมจากธรรมชาติ
เริ่มได๎รับความนิยมมากขึ้น 

เมื่อได๎ข๎อมูลผลิตภัณฑ์ของกลํุมลูกค๎า และปัจจัยท่ีสํงผลตํอการตัดสินใจท าให๎
ผ๎ูบริโภคเลือกซื้อสินค๎าเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ เพื่อท าการวางแผนการตลาด ในภาพรวม
ได๎ข๎อสรุปวํา การตัดสินใจซื้อสินค๎า ผลิตภัณฑ์เพื่อการอุปโภค ผ๎ูท าการตัดสินใจคือผ๎ูบริโภคโดยตรง 
หรือแมํบ๎านท่ีติดตามครอบครัวเข๎ามาท างาน ลักษณะพฤติกรรมในการเลือกซื้อคือ ได๎รับค าแนะน า
การใช๎ชีวิตจากสมาคมคนญี่ปุุน คนญี่ปุุนด๎วยกันเอง นิตยสารส าหรับคนญี่ปุุน โดยสินค๎าท่ีสนใจคือ 
สินค๎าท่ีมีคุณภาพสูง ราคาเหมาะสม ชอบสินค๎าท่ีปลอดภัย มีความนําเช่ือถือ ถ๎าได๎มีการรับรองใน
มาตรฐานท่ีคนญี่ปุุนรู๎จักหรือได๎รับค าแนะน ามาก็จะเช่ือมั่นมากขึ้น สถานท่ีท่ีแมํบ๎านชาวญี่ปุุนเลือกซื้อ
คือ ร๎าน community mall ส าหรับคนญี่ปุุน ห๎างท่ีคนญี่ปุุนค๎ุนเคยเชํน ห๎างสรรพสินค๎าแถวสุขุมวิท 
หมูํบ๎านคนญี่ปุุน เป็นต๎น 
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ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลของกลํุมผ๎ูตัดสินใจซื้อสินค๎าอุปโภคบริโภค ใ น ก า ร
วิเคราะห์ข๎อมูลสํวนนี้ ผ๎ูวิจัยได๎เน๎นข๎อมูลประเด็นส าคัญในสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าได๎แกํ 

1. ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ในตลาดสินค๎าอุปโภคบริโภคของไทย 
เนื่องจากผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนชอบความมีมาตรฐาน จึงมักเลือกสินค๎าท่ีค๎ุนเคย เพราะจะมีมาตรางาน
การผลิตท่ีรู๎จัก เชํน อย. GMP. เป็นอยํางน๎อย กลํุมตัวอยํางชอบสินค๎าไทยในจุดท่ีมีความ สร๎างสรรค์ 
มีคุณภาพในตัวสินค๎าเชํน ความสดใหมํ คุณคําของวัตถุดิบ แตํไมํเข๎าใจในรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ 
ตัวอยํางเชํน ประโยชน์ของมะตูม ท าให๎ไมํเลือกบริโภคเป็นต๎น จึงท าให๎คนญี่ปุุนมักเลือกใช๎ตราสินค๎าท่ี
เป็นท่ีรู๎จักหรือได๎รับค าแนะน าจากคนญี่ปุุน หนังสือ นิตยสารแจกฟรีภาษาญี่ปุุน ชุมชนตํางๆ โรงเรียน
สอนภาษา เป็นต๎น ชาวญี่ปุุนรับทราบวําสินค๎าไทยประโยชน์มีวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ชอบศิลปะ ภูมิ
ปัญญา ชอบการสร๎างสรรค์ในอาหารของคนไทย ชอบผักผลไม๎ แตํมีความกังวลในด๎านสินค๎าของไทย
คือ ความสะอาด การปนเปื้อนของสารเคมี ในวัตถุดิบและในกระบวนการผลิต เหตุผลท่ีเกษตร
อินทรีย์ได๎รับการยอมรับส าหรับผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุน เพราะวําเป็นมาตรฐานการผลิต ท่ีเป็นท่ีรู๎จัก มีการ
ลดการใช๎สารเคมีในขั้นตอนการปลูก และขั้นตอนการผลิต เป็นดูมีความนําเช่ือถือ มากกวําสินค๎าทาง
การเกษตรชนิดอื่น 

2. ปัจจัยทางด้านราคา (Price) ราคาสินค๎าเพื่อการอุปโภคบริโภคไมํถือวําเป็น
ปัญหา ส าหรับ กลํุมตัวอยําง ชาว ญี่ปุุน เพราะวํา คําครองชีพ ในเมืองไทยท่ีคํอนข๎างต่ า ท าให๎ราคา
ไมํใชํ ปัจจัยในการพิจารณา ถ๎าหากวําสินค๎านั้น มีความเหมาะสมและคุณภาพและอรรถประโยชน์ 
กลํุมตัวอยําง ก็จะเลือก โดยไมํสนใจในเรื่องราคา เพราะผ๎ูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีเลือกสินค๎าท่ีมีคุณคํา
อยูํแล๎ว สํวนขนาดของผลิตภัณฑ์มักซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเป็น size ส าหรับครอบครัวขนาดเล็ก หรือ
ผลิตภัณฑ์ส าหรับตัวเอง ในกลํุมนักทํองเท่ียว วัยเกษียณ ในราคาท่ีเหมาะสม 

3. ปัจจัยทางด้านสถานที่ (Place) ในสํวนของชํองทางการจัดจ าหนํายการ
กระจายสินค๎าไปยังผ๎ูบริโภคซึ่งเป็นชาวญี่ปุุน เพราะวํา ผ๎ูตัดสินใจเลือกซื้อ มักจะซื้อจาก ชํองทางการ
จัดจ าหนํายท่ีคุณเคย ได๎แกํ community mall ส าหรับคนญี่ปุุน ร๎านขายสินค๎าญี่ปุุน ใน premium 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ท่ีเป็นท่ีรู๎จัก ซื้อจากร๎านท่ีได๎รับค าแนะน าจากคนรู๎จัก หรือบางครั้งได๎รับค าแนะน า 
จากสมาคม จากโรงเรียนสอน จัดดอกไม๎ บางครั้งไมํสามารถเข๎าถึงสินค๎า หรือผลิตภัณฑ์นั้นได๎ถ๎าไมํมี
คนแนะน า ถ๎าเป็นสินค๎าไทยมักรู๎จักหรือได๎รับค าแนะน าจากคนไทยหรือคนญี่ปุุนที่อยูํไทยมานาน 

4. ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) กลํุมตัวอยํางได๎รับ
ค าแนะน าการใช๎ชีวิตเบื้องต๎น จากสมาคม เรียนรู๎การซื้อของและขําวสารตํางๆ จากหนังสือพิมพ์แจก
ฟรี หรือนิตยสารภาษาญี่ปุุน มีโอกาสได๎ลองของใหมํๆ ในโรงเรียนสอนภาษา สอนจัดดอกไม๎ สมาคม 
คนญี่ปุุน สถานประกอบกิจกรรมของชุมชน 
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4.2.7 ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษาพบวํา ชาวญี่ปุุนท่ีอาศัยอยูํในประเทศไทย ให๎ความส าคัญกับ

คุณภาพของสินค๎า และมีความช่ืนชอบในสินค๎าท่ีท าจากเกษตรอินทรีย์ สาเหตุหนึ่งคือความสามารถ
ในการตรวจสอบกลับของผลิตภัณฑ์ และความนําเช่ือถือของมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ การปรับเปล่ียน
สินค๎าให๎เหมาะกับรูปแบบการใช๎ชีวิตของผ๎ูบริโภคมีสํวนส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และการวาง
ผลิตภัณฑ์ท่ีผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมายสามารถเข๎าถึงได๎ เชํน ร๎านค๎าในเขตท่ีอยูํอาศัยของชุมชนชาวญี่ปุุน 
ตลอดจนการให๎ข๎อมูลของสินค๎าผํานชํองทางท่ีกลํุมผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมายใช๎อยูํในชีวิตประจ าวันเชํน
หนังสือแนะน าการใช๎ชีวิตในเมืองไทย หนังสือพิมพ์แจกฟรีภาษาญี่ปุุน การใช๎ media ในการเข๎าถึง
กลํุมเปูาหมาย อยํางไรก็ตามการศึกษามีเปูาหมายหลักคือกลํุมผ๎ูบริโภคท่ีใช๎ชีวิตกรุงเทพมหานคร 
ในขณะท่ีกลํุมผ๎ูบริโภคท่ีอาศัยอยูํในเมืองใหญํในเมืองอื่นๆ นอกเหนือจากในกรุงเทพฯ เชํน ภูเก็ต 
ล าพูน การเก็บข๎อมูลผ๎ูบริโภคในสํวนนี้ยังไมํเข๎าถึงโดยตรง จึงไมํสามารถสรุปได๎อยํางชัดเจนวํา
ผ๎ูบริโภคมีความต๎องการในการบริโภคสินค๎าเชํนเดียวกับกลํุมตัวอยํางในกรุงเทพฯหรือไมํ แตํจาก
พฤติกรรมผ๎ูบริโภคผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุน และรูปแบบการใช๎ชีวิตท่ีคํอนข๎างเหมือนกัน ตลอดจนส่ือกลาง
ในการส่ือสารกับชาวญี่ปุุนท่ีอาศัยในเมืองไทยมาจากแหลํงเดียวกันเชํน website นิตยสารแจกฟรี 
เป็นต๎น ดังนั้นจึงสามารถอนุมานได๎วํา การส่ือสารและการเข๎าถึงกับผ๎ูบริโภคตํางจังหวัดก็จะประสบ
ผลส าเร็จด๎วย 
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บทท่ี 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 เป้าหมายทางการตลาด 
 

การท าแผนธุรกิจเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามเดิมที ถือวําเป็น
ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมพื้นบ๎าน เป็นท่ีรู๎จักในกลํุมคนยุคโบราณ หรือคนสูงวัย การปรับเปล่ียนภาพลักษณ์
ผลิตภัณฑ์และผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมายกลยุทธ์ทางการตลาดจึงมีความส าคัญเป็นอยํางมาก จาก
การศึกษาทางในด๎านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ วัตถุดิบให๎สารอาหารท่ีเป็นประโยชน์ สามารถพัฒนา
เป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพได๎ และพฤติกรรมการบริโภคของกลํุมเปูาหมายเฉพาะกลํุมท่ีมีพฤติกรรมใน
การดูแลสุขภาพและชอบของมีคุณภาพ รวมถึงศึกษาข๎อมูลในปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดเพื่อหา
โอกาส การวางแผนการผลิต ท าการตลาด การต้ังราคา และการน าเสนอการขายตามชํองทางการจัด
จ าหนําย การสร๎างแบรนด์ เพื่อให๎สินค๎าเป็นท่ีรู๎จัก ซึ่งมีเปูาหมายและการด าเนินงานตามระยะเวลา 

จากการวิจัยทางการตลาด เมื่อได๎ท าการเก็บข๎อมูลเพิ่มเติมนอกเหนือจากฐานข๎อมูลการ
ค๎นคว๎า การทบทวนวรรณกรรม ท าการส ารวจและสัมภาษณ์กลํุมเปูาหมาย ท าให๎สามารถวางกลยุทธ์
ในปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด รวมถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ (packaging) มีการวางแผนด๎าน
การเงิน บริหารเงินทุน วางแผนทางด๎านการผลิตระยะส้ันโดยเน๎นท่ีการผลิตภาคเกษตร การแปรรูปให๎
เป็นไปตามมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ และ ลงทุนในด๎านการส ารวจตลาด การสร๎างแบรนด์ เพื่อให๎
สินค๎าเข๎าถึงกลํุมเปูาหมาย การจัดการการทรัพยากรมนุษย์ จัดหาบุคคลท่ีมีความสามารถ และอบรม
ซึ่งได๎แกํแรงงานภาคเกษตร แรงงานด๎านการผลิต ให๎มีความสามารถตามมาตรฐาน โดยค านึงถึงทักษะ
ความรู๎และความสามารถให๎เหมาะสมกับงาน เพื่อกํอให๎เกิดประสิทธิภาพในการท างานอยํางสูงสุด 

เปูาหมายของกิจการแบํงออกเป็น 2 ระยะ ได๎แกํ เปูาหมายระยะส้ันซึ่งมีระยะเวลาภาย 
ใน 1-3 ปี และเปูาหมายระยะยาวซึ่งมีระยะเวลา 4-5 ปี ดังนี้ 

 
5.1.1 เป้าหมายระยะสั้น ปีที่ 1-3 

1. สร๎างการรับรู๎ (Brand Awareness) ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพกับ
กลํุมเปูาหมายโดยใช๎เครื่องมือทางการตลาดได๎แกํการส่ือให๎เห็นถึงประโยชน์ท่ีได๎รับจากการบริโภค 
ประโยชน์ตํอสุขภาพ ความสดใหมํของวัตถุดิบ วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพจากแหลํง การผลิตมะขามท่ีให๎
คุณภาพท่ีดีท่ีสุดในประเทศไทย โดยวิธีและกระบวนการเกษตรอินทรีย์ ท่ีมีมาตรฐาน ในชํวงนี้ควรจะ
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เป็นการให๎ความรู๎ในประเด็นด๎านสุขภาพ (Brand Knowledge) ให๎เข๎ากับกลํุมเปูาหมายโดยมี
จุดประสงค์กระต๎ุนเปูาหมายให๎ทดลองใช๎ผลิตภัณฑ์ 

2. กระ ต๎ุนให๎ เกิดการซื้ อซ้ า โดยใช๎การสร๎ างประสบการณ์รํ วมกันกับ
กลํุมเปูาหมายกับผลิตภัณฑ์ผํานทางกิจกรรมทางการตลาดตํางๆ มีเปูาหมายให๎เกิดการซื้อซ้ า 50% 

3. สามารถสร๎างยอดขายได๎ไมํต่ ากวํา 800,000 บาท ในปีแรกและเพิ่มขึ้น
ประมาณ ปีละ 5% 

5.2.2 เป้าหมายระยะยาว ปีที่ 4-5 
1. ท าให๎ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพเป็นแบรนด์ท่ีได๎รับการยอมรับในด๎าน

ของคุณภาพมีประโยชน์ตํอสุขภาพ และเป็นทางเลือกส าหรับผ๎ูบริโภค 
2. สร๎างความภักดีในตัวสินค๎า (Brand Loyalty) 
3. ด าเนินการขายใน community mall อยํางน๎อย 3 สาขา 
4. การสร๎าง brand awareness ได๎ไมํต่ ากวํา 40 เปอร์เซ็นต์ของกลํุมเปูาหมาย

ซึ่งมีพฤติกรรมการซื้อของใน community mall ของคนญี่ปุุน 
5. ต้ังอัตราซื้อซ้ าของลูกค๎าไมํต่ ากวํา 70 เปอร์เซ็นต์ของลูกค๎าท่ีเคยซื้อสินค๎า 
6. ยอดขายรวมไมํต่ ากวํา 1,200,000 บาทตํอป ี

 
5.2 การวิเคราะห์ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด 

 
การท าธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขาม จากมุมมองของผ๎ูบริโภค

เป็นเครื่องด่ืมส าหรับคนสูงอายุ มีราคาถูก การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองตํอความต๎องการของ
ผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมด๎วยการสร๎างมูลคําเพิ่มและสร๎างความแตกตําง จ าเป็นต๎องเข๎าใจพฤติกรรมปัจจัย
ในการเลือกบริโภค และต๎องมีการสร๎างภาพลักษณ์ของตราสินค๎าและส่ือสารให๎เห็นถึงประโยชน์จาก
การบริโภค ท่ีตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมได๎ 

 
5.2.1 ส่วนแบ่งการตลาด (Segmentation) 

เพื่อให๎สามารถแบํงกลํุมลูกค๎าท่ีรับประทานเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพได๎นั้นต๎อง
พิจารณาหมายหลักการประกอบการเนื่องจากกลํุมผ๎ูบริโภคในปัจจุบันมีความหลากหลายและมี
ลักษณะเฉพาะมากขึ้นกวําในอดีต ต๎องใช๎หลักเกณฑ์เพื่อมาพิจารณาการจัดกลํุม สามารถท าได๎ตาม
หลักเกณฑ์ดังนี้ 
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ทางด้านประชากรศาสตร์ (Demographics segmentation) 
เช้ือชาติ: เป็นกลํุมประชากรท่ีชอบผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ และมีประโยชน์ตํอ

สุขภาพ  
ชํวงอายุ: เครื่องด่ืมเหมาะส าหรับทุกชํวงอายุอยํางไรก็ตามผ๎ูตัดสินใจซื้อมักเป็น

กลํุมแมํบ๎าน หรือผ๎ูท่ีใสํใจสุขภาพ ซึ่งมีพฤติกรรมท่ีจะสนใจดูแลเกี่ยวกับสุขภาพ ซื้อของเข๎าครัวเรือน 
และมีก าลังซื้อ 

รายได๎: ประมาณ 100,000 บาทขึ้นไป ซึ่งเป็นระดับท่ีมีสถานะทางสังคมจัดอยูํ
ในเกณฑ์ท่ีดีสามารถจัดสรรรายได๎ของตนเองเพื่อเลือกซื้อสินค๎าท่ีมีคุณภาพและเป็นประโยชน์ตํอ
สุขภาพเพื่อตอบสนองความต๎องการของตนเองได๎ 

Life style: กลํุมท่ีมีพฤติกรรมดูแลสุขภาพพร๎อมจะเปิดรับส่ิงใหมํๆ เข๎ามาอยูํ
เสมอ 

หลัก เกณฑ์ทางด้านลั กษณะพฤติกรรมของผู้ บ ริ โภค ( Behavioral 
segmentation) 

Health conscious จะเป็นกลํุมท่ีสนใจในอาหารเพื่อสุขภาพ และค านึงถึง
วัตถุดิบท่ีน ามาใช๎ สนใจขําวสารใช๎ข๎อมูลท่ีเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ รวมถึงเลือกรับประทานอาหารท่ี
เป็นประโยชน์ 

Health Practices จะเป็นกลํุมท่ีมีอายุ 41 ปีขึ้นไปมีพฤติกรรมในการปฏิบัติ
ตนเพื่อสุขภาพท่ีสมบูรณ์ท้ังจากภายในและภายนอก เชํนรับประทานอาหารท่ีดี มีความใสํใจในเรื่อง
ของการใช๎ชีวิตและควบคุมเรื่องอาหารโดยจะเน๎นรับประทานผลิตภัณฑ์ปลอดสารพิษ เกษตรอินทรีย์ 

5.2.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary target market) 
เป็นกลํุมผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนมีรายได๎ครัวเรือนต้ังแตํหนึ่งแสนบาทขึ้นไป ซึ่งผ๎ู

ตัดสินใจซื้อคือแมํบ๎านท่ีเป็นผ๎ูเลือกซื้อของเข๎าบ๎าน กลํุมเปูาหมายนี้ เป็นกลํุมท่ีมีก าลังซื้อ มี
ความสามารถในการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการ มักฟังค าแนะน าจากชุมชนชาวญี่ปุุน มีพฤติกรรม
การบริโภคแบบ Health conscious ให๎ความส าคัญกับส่ิงท่ีรับประทาน และส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ตํอ
สุขภาพรํางกาย 

ส าหรับผ๎ูเกษียณชาวญี่ปุุน เป็นกลํุมผ๎ูบริโภคท่ีมีอายุต้ังแตํ 61 ปีขึ้นไป เป็น
นักทํองเท่ียววัยเกษียณท่ีตัดสินใจซื้อของด๎วยตัวเอง กลํุมท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคแบบ Health 
Practices ซึ่งมีเงินบ านาญท่ีอยูํในระดับสูง และมีก าลังซื้อ โดยพื้นฐานจะของผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ 
สมราคา ซึ่งสํวนใหญํมีความใสํใจในปัญหาด๎านสุขภาพ เปล่ียนรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเดํนชัดในเรื่อง
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การรับประทานอาหารและการใช๎ชีวิต การส่ือสารกับคนกลํุมนี้ต๎องให๎ได๎รับรู๎ถึงคุณในประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary target market) 
กลํุมผ๎ูบริโภคท่ีสนใจในสุขภาพ ชอบผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ ชอบเครื่องด่ืม

ทางเลือกเพื่อชดเชยการดื่มกาแฟ ลดปริมาณบริโภคคาเฟอีนได๎ เนื่องจากผลิตภัณฑ์มีกล่ินคล๎ายกาแฟ 
จึงเป็นทางเลือกเพื่อสุขภาพส าหรับคนท่ัวไป โดยเฉพาะผ๎ูสูงอายุท่ีต๎องการลดปริมาณการดื่มกาแฟ 

5.2.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
นอกจากการก าหนดขอบเขตตลาด การแบํงสํวนตลาดและเลือกกลํุมตลาด

เปูาหมายแล๎ว ท่ีส าคัญคือการก าหนดต าแหนํงทางการตลาดเพื่อให๎ผ๎ูบริโภครับรู๎ถึงจุดยืนของความ
แตกตํางของผลิตภัณฑ์จากคํูแขํง เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามเป็นเครื่องด่ืม
ส าหรับคนท่ีมีความใสํใจในสุขภาพ และมีพฤติกรรมชอบด่ืมเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพเป็นประจ า ด๎วย
พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคกลํุมนี้  การขายสินค๎าในชํองทางการจัดจ าหนําย ในร๎านค๎า หรือใน 
community ในชีวิตประจ าวันของชาวญี่ปุุน หรือบ๎านพักผ๎ูสูงอายุวัยเกษียณชาวญี่ปุุนในกรุงเทพและ
เมืองใหญํ และเพิ่มชํองทางการรับรู๎เพื่อเข๎าถึงชีวิตประจ าวันของผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย 

ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมท่ีมีคุณภาพสูงในราคาท่ีกลํุมเปูาหมายสามารถซื้อได๎ ซึ่งใน
สํวนของผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดี และราคาใกล๎เคียงกับเครื่องด่ืมร๎อนกึ่งส าเร็จรูป ซึ่งยังไมํมีผลิตภัณฑ์
ในรูปแบบนี้ในท๎องตลาด จากต าแหนํงทางการตลาดเมื่อเปรียบเทียบกับคํูแขํง สามารถอนุมานได๎วํา
เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพชนิดนี้ มีความแตกตําง อยํางชัดเจนท้ังในด๎านวัตถุดิบ ความแปลกใหมํ และ
ประโยชน์ท่ีได๎รับ นอกเหนือไปจากนั้นการให๎ข๎อมูลผลิตภัณฑ์ การแสดงมาตรฐานการผลิตท่ีได๎รับการ
ยอมรับและเป็นท่ีรู๎จักส าหรับชาวญี่ปุุน จะท าให๎ผลิตภัณฑ์ได๎รับความสนใจมากขึ้น 

 
5.3 กลยุทธ์การสร้างตราสินค้า (Branding Strategy) 

 
ตราสินค๎าเป็นปัจจัยส าคัญท่ีสํงผลตํอความส าเร็จทางการตลาด เพระชํวยให๎ผ๎ูบริโภค

เกิดการจดจ า และเกิดความประทับใจในสินค๎าซึ่งจะมีผลตํอการซื้อสินค๎า ท าในอนาคต ในสํวนของ
เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ การเน๎นผลิตภัณฑ์ให๎เห็นถึงคุณคําเป็นประโยชน์ตํอสุขภาพ และ
ให๎ข๎อมูลแกํผ๎ูบริโภคอยํางครบถ๎วน เพื่อท าให๎ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเมล็ดมะขามการเกษตรอินทรีย์เป็นท่ี
รับรู๎ของผ๎ูบริโภค ในด๎านของประโยชน์และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ จะต๎องส่ือถึงความเป็นตัวตนส่ิงท่ี
แตกตํางของผลิตภัณฑ์ รวมถึงการตัดสินใจของผ๎ูบริโภคในการเลือกซื้อโดยมีแนวทางในการปฏิบัติ
ดังนี้ 
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ภาพท่ี 5.1 Branding Strategy 
 

5.3.1 คุณลักษณะ (Attribute) 
Natural มีการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ผลิตจากแหลํงผลิต มะขามท่ีมี

คุณภาพดีต๎องมีสภาพดินฟูาอากาศและพื้นท่ีท่ีเหมาะสมกับการปลูก นอกจากนี้ วัตถุดิบทุกอยํางท่ี
น ามาใช๎ในการผลิตได๎ผํานการคัดสรรมาเป็นอยํางดีมีการควบคุมคุณภาพต้ังแตํขั้นตอนการปลูก การ
เก็บเกี่ยว การแปรรูป มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ซึ่งมีความนําเช่ือถือ ปลอดสารพิษ 

นอกจาก เป็นเครื่องด่ืม ท่ี ให๎กล่ินคล๎ายกับกาแฟ มีผลในทางกล่ินบ าบัด 
(Aroma Therapy) แล๎ว ประโยชน์ท่ีได๎จากการ ด่ืมเครื่องด่ืมจากเมล็ดมะขาม ยังมีสรรพคุณ ในการ 
ท าให๎ผ๎ูบริโภคได๎รับประโยชน์ จากการด่ืมเป็นประจ า 

บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม เพื่อสุขภาพ จากเมล็ดมะขาม จะมีลักษณะ
เป็นถุง ขนาดพอดีกับการรับประทานตํอครั้ง จึงสามารถรับประทานได๎ เป็นประจ า สามารถเก็บไว๎ได๎
นาน จึงสามารถคง คุณคําและความสะอาด ได๎ต้ังแตํโรงงานผลิตจนถึงมือผ๎ูบริโภค 

Community mall บ๎านพักคนชรา หรือลองสเตย์เนอสเซอรี่โฮม การกระจาย
ของสินค๎าในแหลํงท่ีผ๎ูบริโภคสามารถเข๎าถึงได๎ถือวําเป็นท าเลท่ีสะดวกและเข๎าถึงกลํุมเปูาหมาย 

เครื่องด่ืมกึ่งส าเร็จรูป มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ให๎เหมาะสมส าหรับไลฟ์สไตล์
ของผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย ท่ีมีพฤติกรรมชอบอาหารท่ีดีตํอสุขภาพ ชอบเครื่องด่ืมร๎อน ด๎วยการท า
เป็นซองขนาดพร๎อมชงด่ืม ส าหรับ 1 คน เป็นต๎น 

เป็นเครื่องด่ืมพื้นบ๎านไทยส าหรับผ๎ูสูงอายุ ปรับเปล่ียนเป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ
ส าหรับสังคมเมือง ท่ีสามารถด่ืมได๎ทุกเพศทุกวัย 
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5.3.2 ประโยชน์ของสินค้า (Benefits) 
Easy งํายในการหาซื้อ มีสินค๎าอยูํในคอมมูนิต้ีมอลล์ของชาวญี่ปุุน รวมถึง

บ๎านพักคนชรา หรือ ลองสเตย์เนอสเซอรี่ home งํายในการรับประทาน มีรูปแบบของผลิตภัณฑ์ท่ี
สามารถชงด่ืมได๎ทันที 

Healthy มีประโยชน์ตํอสุขภาพ สามารถรับประทานได๎บํอยครั้ง มีกล่ินท่ีหอม 
เหมือนกับกาแฟ สามารถใช๎เป็นเครื่องด่ืมทดแทนการด่ืมกาแฟได๎ ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 
เกษตรอินทรีย์จากเมล็ดมะขาม ผลิตจากวัตถุดิบท่ีผํานการคัดสรรมาอยํางดี มีการแปรรูปท่ี ได๎ 
มาตรฐาน GMP (good manufacturing practices) ผํานการควบคุม กระบวนการผลิต และมี
มาตรฐาน ควบคุมในสถานท่ีท่ีผลิตตามหลักเกณฑ์และวิธีการท่ีดี ท าให๎ได๎ ผลิตภัณฑ์ท่ีสะอาดรักษา
คุณภาพ และคุณประโยชน์ ไว๎ได๎อยํางครบถ๎วน ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม อุดมไปด๎วยสารอาหารท่ีมี
ประโยชน์ตํอรํางกาย เป็นชํวยในการบ ารุงสุขภาพ สะดวกตํอการรับประทาน 

5.3.3 คุณค่า (Values) 
Value for money เป็นเครื่องด่ืมท่ีมีประโยชน์ ค๎ุมคํากับเงินท่ีซื้อ ท้ังในแงํ

ความสดใหมํ มีคุณภาพ ของวัตถุดิบ และคุณประโยชน์ตํอรํางกาย 
Safe มีความสดใหมํของผลิตภัณฑ์ มีการเก็บวัตถุดิบท่ีคัดสรรมาแบบสดๆ และ

แปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์พร๎อมด่ืมท่ีสามารถเก็บได๎ในระยะเวลายาวนานด๎วยขั้นตอนท่ีมาตรฐานท าให๎
ลูกค๎ามั่นใจในคุณภาพของเครื่องด่ืมท ามาจากวัตถุดิบการเกษตรอินทรีย์ท่ีมีความสดใหมํ ผํานขั้นตอน
การแปรรูปท่ีมีมาตรฐาน ท าให๎ผ๎ูบริโภคมีความมั่นใจในคุณภาพ 

5.3.4 บุคลิกของแบรนด์ (Brand Personality) 
Health conscious ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม เป็นผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ ท่ีผําน

การแปรรูป โดยคงสภาพความเป็นประโยค ของผลิตภัณฑ์ไหมซึ่งเป็นสินค๎าท่ีเหมาะกับผ๎ูท่ีรักสุขภาพ
และใสํใจในสุขภาพ ส าหรับคุณเองและครอบครัว 

Safety เป็นเครื่องด่ืมท่ีปลอดภัย ผลิตจากวัตถุดิบ และกระบวนการ ท่ีมี
มาตรฐานได๎รับการรับรองเกษตรอินทรีย์ 

Clean food ในการแปรรูปผลิตภัณฑ์ เป็นกระบวนการท่ีมีความพิถีพิถัน
เป็นไปตามมาตรฐานของเกษตรอินทรีย์ ดังนั้นผลิตภัณฑ์จึงเป็นเครื่องด่ืมท่ีปลอดภัยปราศจากสารเคมี
ปนเป้ือนและเช้ือโรค ต้ังแตํขั้นตอนการปลูกการแปรรูป และการเก็บรักษาสภาพอาหาร 

Creative เป็นเครื่องด่ืมชนิดใหมํท่ีมีวัตถุดิบมาจากผลิตภัณฑ์พื้นบ๎านจึงถือวํา
เป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพรูปแบบใหมํ ท่ีเป็นฟิวช่ันสไตล์มีความโดดเดํนและแตกตํางจากผลิตภัณฑ์
เครื่องด่ืมชนิดอื่นท่ีมีขายอยูํตามท๎องตลาด 
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5.3.5 ตัวตนหรือจุดเด่นของแบรนด์ (Brand DNA) 
Fusion style มีความเป็นพื้นบ๎านท่ีน ามาประยุกต์ให๎เหมาะสมกับการใช๎ชีวิต

ของสังคมเมือง 
Organic style ผลิตภัณฑ์มีความสดใหมํ มีคุณภาพ และปลอดสารเคมี ต้ังแตํ

ขั้นตอนการเพาะปลูกการคัดเลือกจนถึงกรรมวิธีในการแปรรูป 
Healthy เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีดีตํอสุขภาพมีประโยชน์มากมาย และประกอบไปด๎วย

วิตามินและสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์จากวัตถุดิบ 
5.3.6 Brand positioning statement 

เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขาม ผลิตจากเมล็ดมะขามท่ี
ปลูกด๎วยวิธีท าเกษตรอินทรีย์และแหลํงผลิตมะขามท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดในประเทศ ท าให๎ได๎ผลิตภัณฑ์
จากธรรมชาติ 100% ซึ่งมีประโยชน์ตํอรํางกายจากสรรพคุณของวัสดุคุณภาพและมีความสดใหมํ ผําน
กระบวนการท่ีได๎มาตรฐาน เริ่มต้ังแตํขั้นตอนการปลูก การแปรรูปด๎วยกระบวนการและเทคโนโลยีท่ีมี
มาตรฐาน ท าให๎คงคุณคําและประโยชน์ของวัตถุดิบไว๎ได๎ ในรูปแบบท่ีสามารถด่ืมได๎งําย สอดคล๎องกับ
รูปแบบการใช๎ชีวิตในสังคมเมือง เหมาะส าหรับผ๎ูท่ีใสํใจสุขภาพของตนเอง และครอบครัวตลอดจน 
เหมาะสมส าหรับ การน าเป็นของฝาก ส าหรับบุคคลท่ีหํวงใย 

 
5.4 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดมีความส าคัญในการเปล่ียนผลิตภัณฑ์ จัดวางต าแหนํง

ของสินค๎าในลูกค๎ากลํุมใหมํ ด๎วยการสร๎างผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นท่ีต๎องการลูกค๎าอยํางจ าเพาะ กลยุทธ์สํวน
ประสมทางการตลาดมีสํวนส าคัญในการปรับเปล่ียนรูปลักษณ์ของสินค๎า ส่ือสารให๎ผ๎ูบริโภครับรู๎ ถึง
ประโยชน์ คุณภาพของสินค๎า และความแตกตํางจากผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ด๎วยให๎ข๎อมูล และรายละเอียด
การผลิตท่ีมีคุณภาพตามมาตรฐานของระบบเกษตรอินทรีย์ การส่ือสารแนะน าเสนอสินค๎าให๎เข๎าถึง
การด าเนินชีวิตของลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย สร๎างชํองทางในการเข๎าหาลูกค๎า ซึ่งมีความเป็น community 
สูงมาก ได๎แกํ สมาคมและแหลํงกิจกรรมของแมํบ๎านชาวญี่ปุุน และลองสเตย์เนอสเซอรี่ หรือสถานท่ี
ทํองเท่ียวของคนวัยเกษียณ จากเปูาหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาดของผ๎ูจัดท าดังกลําวแล๎ว ส่ัง
แนวทางท่ีได๎ท าการศึกษาข๎อมูลโดยใช๎การสังเกตและการสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการวิจัย เพื่อน า
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค สามารถวางกลยุทธ์ของแผน
ธุรกิจ เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขามได๎ดังนี้ 
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5.4.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategies) 
กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ มีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความพึงพอใจใน

ผลิตภัณฑ์ และส่ือสารกับผ๎ูบริโภคให๎เข๎าใจและเข๎าถึงผลิตภัณฑ์ ซึ่งธุรกิจให๎ความส าคัญกับความเป็น
ประโยชน์ตํอสุขภาพของผ๎ูบริโภค ทางสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์ตํอสุขภาพ การวางแผนการตลาดจึง
ต๎องให๎ความส าคัญกับด๎านตํางๆ ดังนี้ 

1. ประโยชน์ทางด๎านสุขภาพ จากสรรพคุณของเมล็ดมะขามมีดังนี้ 
 ประกอบด๎วยไขมันและพอลิแซ็กคาไรด์ท่ีชํวยเพิ่มประสิทธิภาพของ

ระบบภูมิค๎ุมกันรํางกาย โดยกระต๎ุนให๎ระบบภูมิค๎ุมกันมีประสิทธิภาพสูงขึ้น 
 สามารถยับยั้งการเกิดเซลล์มะเร็ง 
 สามารถบรรเทาภาวะเบาหวาน 
 ลดความเป็นพิษในตับและเสริมสร๎างเซลล์ตับท่ีถูกท าลาย 
 มีผลในการปูองกันโรคไต 

2. วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ มีความสดใหมํ และผลิตจากแหลํงผลิตมะขามท่ีดีท่ีสุด
ของประเทศ มีการเก็บวัตถุดิบทันทีหลังการแปรรูปมะขาม ท าให๎ได๎วัตถุดิบท่ีมีสภาพดี 

3. ผํานกระบวนการปลูกและการแปรรูปโดยวิธีท าเกษตรอินทรีย์ ซึ่ งเป็น
กระบวนการท่ีมีมาตรฐาน ไมํมีการปนเป้ือนจากสารเคมี ท าให๎สามารถม่ันใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์
ท่ี คงคุณคําของสารอาหารไว๎อยํางครบถ๎วน 

4. พัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎อยูํในรูปแบบท่ีงํายตํอการบริโภคซึ่งเหมาะสมกับ การใช๎
ชีวิตในสังคมเมือง เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแปลกใหมํผสมผสานระหวํางภูมิปัญญาท๎องถิ่นน าเสนอ
ให๎กับผ๎ูบริโภครุํนใหมํท่ีมีความใสํใจตํอสุขภาพ 

5. ออกแบบผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ premium มีรูปลักษณ์ท่ีสัมพันธ์สอดคล๎องกับ
ประโยคและการใช๎สอย และมีตราสินค๎าท่ีดีและจดจ างําย มีความโดดเดํนเป็นเอกลักษณ์เห็นได๎ชัดเจน  

ให๎ความส าคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีต๎องสวยงาม และมีตราสินค๎าท่ีดีและ
จดจ างําย มีความโดดเดํนเป็นเอกลักษณ์เห็นได๎ชัดเจน จากผลการสัมภาษณ์พบวํา กลํุมตัวอยํางเห็น
วําช่ือตราสินค๎า ทามะ สามารถออกเสียงในภาษาญี่ปุุน และในสํวนของตัวผลิตภัณฑ์จากมะขามซึ่ง
ตัวอยํางไมํค๎ุนเคย จะมีช่ือเรียกในภาษาอังกฤษวํา Tamarind จึงคํอนข๎างเป็นท่ีสังเกตของผ๎ูบริโภค 
ท าให๎ผลิตภัณฑ์และงํายตํอการจดจ า 

และผลการสัมภาษณ์พบวํา กลํุมตัวอยํางประทับใจตัวอยํางผลิตภัณฑ์ท่ีมีกล่ิน
หอมคล๎ายกาแฟ มีกล่ินท่ีละมุนละไม เป็นท่ีนําสนใจและนําทดลอง 

บรรจุภัณฑ์ ด าเนินการพัฒนารูปแบบภาชนะบรรจุให๎สวยงาม โดดเดํน เป็น
เอกลักษณ์ เพื่อสร๎างจุดเดํน ให๎กับผลิตภัณฑ์ โดยภาชนะบรรจุจะเป็นดังนี้ 
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ซองเครื่องด่ืม ขนาดบรรจุ 12.5 กรัม ในซองกระดาษ มี tag พิมพ์ช่ือของสินค๎า 
มีตราสัญลักษณ์ท่ีเป็นเอกลักษณ์ บันทึกในกลํองกระดาษกลํองใหญํ กลํองละ 20 ซอง สํวนด๎านหลัง
กลํองจะระบุวัตถุดิบท่ีใช๎ วิธีการเก็บรักษาและวิธีการเตรียมเพื่อบริโภค ขนาดบรรจุเป็นขนาดท่ี
ผ๎ูบริโภคสามารถรับประทานได๎ประมาณ 14 วัน ในลักษณะเครื่องด่ืมขนาดครอบครัว ท่ีสามารถด่ืมได๎
เรื่อย ๆ เป็นประจ าทุกวัน และเหมาะส าหรับนักทํองเท่ียววัยเกษียณท่ีใช๎ชีวิตอยูํคนเดียว หรืออยูํกับ
ครอบครัวขนาดเล็ก จึงเป็นขนาดท่ีท าให๎มีการตัดสินใจซื้อได๎ รวมท้ังมีการพิมพ์ช่ือและรสชาติของ
สินค๎า และระบุวัตถุดิบท่ีใช๎เป็นสํวนผสมท่ีกลํอง ให๎ ความส าคัญกับการสร๎างตราสินค๎า (Brand) ท่ีดี
และเป็นท่ีจดจ างําย ท าให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความสนใจและจดจ าตรา สินค๎ากันมากขึ้น รวมท้ังต้ังสโลแกน
ส าหรับสินค๎าเพื่อให๎ผ๎ูบริโภคจดจ าถึงสินค๎าได๎เป็นอยํางดี มีความแปลกใหมํและสามารถใช๎ประโยชน์
ได๎ ตลาดญี่ปุุนเริ่มเคล่ือนไปสํูสินค๎าท่ีมีมูลคําเพิ่มสูงขึ้น (High Value Added Products) ราคาจึง
ไมํใชํปัจจัยส าคัญ การเช่ือมโยงระหวํางนักออกแบบและผ๎ูผลิตเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อให๎ผลิตภัณฑ์สามารถ
ขายได๎และมียอดการขายท่ีเติบโตไปพร๎อมกับการเติบโตของตลาด 

ในอนาคตทางเลือกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์จะมีเปูาหมายเป็นสินค๎าของฝาก 
การให๎ของขวัญแทนการส่ือสารถึงกัน ซึ่งมีความขยายตัว และเป็นการซื้อท่ีมีขึ้นตลอดท้ังปี สํวนใหญํ
จะเป็นการซื้อเมื่อพบเห็นสินค๎าท่ีชอบ สินค๎าเพื่อบ ารุงสุขภาพ สินค๎าท่ีส่ือถึงความหํวงใยจึงได๎รับความ
นิยมมาก สินค๎าควรมีขนาดพอเหมาะ ออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัย และงํายตํอการพกพา 
(ส านักงานสํงเสริมการค๎าในตํางประเทศ ณ กรุงโตเกียว) 

5.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategies) 
ท าการตั้งราคาผลิตภัณฑ์ วางต าแหนํงในสินค๎าพรีเมี่ยม เพราะตัวผลิตภัณฑ์เอง

ไมํสามารถท าให๎ผ๎ูบริโภครับรู๎คุณคํา หรือคุณประโยชน์ได๎ของสินค๎าได๎ ณ จุดขาย ซึ่งจ าเป็นต๎องท าให๎
มีการทดลองรับประทานกํอนถึงจะรับรู๎ถึงคุณภาพได๎ ดังนั้นจึงใช๎กลยุทธ์ในการต้ังราคาเพื่อสะท๎อนถึง
สภาพของสินค๎า (Price quality effect) ซึ่งเป็นการต้ังราคาตามคุณคําของสินค๎าท่ีท าให๎เกิด
ภาพลักษณ์ท่ีสะท๎อนถึงตราสินค๎า ท าให๎กลํุมผ๎ูบริโภคได๎รับรู๎ในรูปแบบสินค๎าท่ีดี ผลิตจากวัตถุดิบท่ีมี
คุณภาพสูง มีประโยชน์ตํอสุขภาพ ท่ีมีมาตรฐาน ใสํใจในกระบวนการผลิต จนได๎สินค๎าท่ีมีคุณภาพดี 
ในขณะเดียวกันก็ท าการเปรียบเทียบกับราคาคํูแขํงในตลาดท้ังคํูแขํงทางตรงและทางอ๎อมเพื่อให๎ได๎
เกิดการเปรียบเทียบและจูงใจให๎ผ๎ูบริโภคหันมาทดลองผลิตภัณฑ์ 
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ตารางท่ี 5.1 
 
กลยุทธ์ราคาเปรียบเทียบกับคุณภาพ 

 High Medium Low 

High Premium Strategy High-Value Strategy Super-Value Strategy 

Medium Overcharging Strategy Medium-Value Strategy Good-Value Strategy 

Low Rip-off Strategy False Economy Strategy Economy Strategy 

 
กลยุทธ์ทางด๎านการต้ังราคา (Price) มีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคสามารถ

เข๎าถึงสินค๎า และเพื่อให๎ธุรกิจมีก าไรสุทธิ 30% และ เพื่อคงความนําเช่ือถือของตัวผลิตภัณฑ์ การต้ัง
ราคาจะพิจารณาจากปัจจัยสํวนผสมทางการตลาดและความสามารถในการแขํงขันทางการตลาด 
เนื่องจากได๎วางต าแหนํงสินค๎าอยูํในระดับพรีเมียม แตํต๎องการเจาะตลาดและแยํงชิงสํวนแบํงตลาด
จากคํูแขํงทางอ๎อมซึ่งน าเข๎าสินค๎าจากตํางประเทศรวมถึงประเทศญี่ปุุนด๎วย จึงต๎องต้ังราคาท่ีไมํสูงมาก
นัก อยูํในระดับปานกลาง เพื่อให๎สามารถแขํงขันในตลาดได๎และเพื่อดึงให๎ผ๎ูบริโภคเข๎ามาทดลอง
บริโภคมากขึ้น โดยเป็นราคาท่ียังคงสร๎างก าไรให๎กับธุรกิจ และเป็นราคาท่ีไมํเกิดชํองวํางของก าไรมาก
นัก เพื่อเป็นการกันการเกิดคํูแขํงรายใหมํเข๎ามา แยํงสํวนแบํงทางการตลาด ผ๎ูบริโภคจะได๎มูลคําเพิ่ม
จากการด่ืมเครื่องด่ืมท่ีมีรสชาติท่ีดีไปด๎วย จึงคาดวําราคาดังกลําวจะ สามารถได๎สํวนแบํงทาง
การตลาดของผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพได๎ในระดับหนึ่ง ขณะเดียวกันก็สามารถเข๎าถึงกลํุมลูกค๎า
ในตลาดใหมํ ซึ่งมีรายได๎ในระดับปานกลางให๎เข๎ามาเป็นลูกค๎าเพิ่มมากขึ้น 

5.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategies) 
ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) มีวัตถุประสงค์เพื่อกระจายสินค๎าไปยัง

ผ๎ูบริโภคอยํางท่ัวถึง และ เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินค๎าและท าให๎เกิดการบริโภคอยํางตํอเนื่อง จาก
ผลการวิจัยพบวํา กลํุมตัวอยํางมักซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากห๎างสรรพสินค๎าท่ีมีผลิตภัณฑ์จาก
ญี่ปุุน มีสินค๎าของไทยท่ีเป็นท่ีรู๎จักและกลํุมตัวอยํางค๎ุนเคย ซึ่งเป็นชํองทางสํวนหนึ่งท่ีท าให๎กลํุม
ตัวอยํางรู๎จักสินค๎าไทยท่ีวางขายในชํองทางนี้ ชํองทางในการซื้อสินค๎าไทยอื่นๆ คือสถาบัน หรือชุมชน
ของคนญี่ปุุน เชํน โรงเรียนสอนภาษา สถาบันสอนกิจกรรมตําง ๆ หรือสถานท่ีท่ีเป็นชุมชนของคน
ญี่ปุุน ชํองทางอื่นๆ คือรู๎จากสินค๎าไทยจากนิตยสาร หรือหนังสือพิมพ์แจกฟรีภาษาญี่ปุุน ธุรกิจจึงมุํง
วางสินค๎าให๎ท่ัวถึงและครอบคลุมชํองทางการจัดจ าหนํายดังกลําวภายใน 3 ปี โดยเริ่มวางจ าหนําย ณ 
ห๎างสรรพสินค๎า community mall ญี่ปุุนในเขตกรุงเทพมหานครและในสาขาท่ีเลือกไว๎ เพิ่มชํอง
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ทางการส่ือสารกับผ๎ูบริโภคกลํุมตัวอยํางในนิตยสาร และหนังสือ เพื่อเป็นการให๎ความรู๎ ให๎ความรู๎ 
เกี่ยวกับสินค๎าและคุณประโยชน์ให๎เพิ่มขึ้นในชุดในชํองทางท่ีคนญี่ปุุนใช๎ในชีวิตประจ าวัน สํวนในปีท่ี 
4-5 จะกระจายสินค๎าเพิ่มให๎ ครอบคลุมพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากขึ้น และเมือง
ทํองเท่ียวท่ีชาวญี่ปุุนพักอาศัย ในชํองทางสถาบันสมาคมของคนญี่ปุุนเพื่อให๎สินค๎ากระจายในตลาด
อยํางท่ัวถึง ซึ่งต๎องพิจารณาจากปัจจัยชํองทางการจัดจ าหนํายดังตํอไปนี้ 

Premium Place ลักษณะของร๎านค๎าและกลํุมลูกค๎าเปูาหมายเนื่องจาก
ผลิตภัณฑ์วางต าแหนํงสินค๎าโดยใช๎กลยุทธ์ราคาแบบ Premium ดังนั้นจึงต๎องพิจารณาถึงลักษณะ
สินค๎าอื่น ๆ ท่ีวางขาย พฤติกรรมลูกค๎า การตกแตํงร๎าน กลํุมลูกค๎าเปูาหมาย เพื่อให๎สอดคล๎องกับ 
Brand Image ของสินค๎าและกลยุทธ์ทางด๎านราคาท่ีได๎วางเอาไว๎ 

Life Style ท่ีต้ังของร๎านค๎าท่ีกระจายสินค๎า ต๎องอยูํในบริเวณท่ีลูกค๎า
กลํุมเปูาหมายค๎ุยเคย ตรงกับ Life Style ของผ๎ูบริโภคท่ีมีความเป็น Community สูง อาจใช๎ชํองทาง
การกระจายสินค๎าในสถานท่ีท่ีกลํุมเปูาหมายไปเป็นประจ า เชํน ลองสเตย์เนอสเซอรี่ ส าหรับ
กลํุมเปูาหมาย วัยเกษียณ 

ปัจจัยดังกลําว เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพและน าเข๎าไปวางจ าหนําย ในสถานท่ี
ตํอไปนี้ 

1. Gourmet Market 
เป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตช้ันน าในเครือเดอะมอลล์กรุ๏ปท่ีจ าหนํายสินค๎าอุปโภค

บริโภค ท่ีมีคุณภาพ มีความสดใหมํ สินค๎าออแกนิค สินค๎าช้ันดีจากท่ัวทุกมุมโลกให๎ผ๎ูบริโภคสามารถ
เลือกได๎อยํางมากมาย ต้ังอยูํในห๎างสรรพสินค๎าช้ันน า มีท้ังหมด 14 สาขา คือ 

 เอ็มโพเรียม 
 สยามพารากอน 
 เทอร์มินัล 21 (อโศก)  
 เอ็มควอเทียร์ 
 เดอะ คริสตัล เอสบี ราชพฤกษ์ 
 เดอะพรอมานาด 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ บางกะปิ 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ นครราชสีมา 
 บลูพอร์ต หัวหิน รีสอร์ท มอลล์ 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ บางแค 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ รามค าแหง 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ รามค าแหง 
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 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ ทําพระ 
 เดอะมอลล์ ช็อปป้ิง เซ็นเตอร์ งามวงศ์วาน 

 

 
 

ภาพท่ี 5.2 Gourmet Market 
 

2. Villa Market 
วิลลํา มาร์เก็ท เปิดให๎บริการต้ังแตํปี พ.ศ. 2517 วิลลํายังเป็นผ๎ูน าในตลาด

ด๎านสินค๎าปลอดสารและสินค๎าออร์แกนิคส์ สินค๎าอาหารน าเข๎าจากท่ัวโลกแล๎ว ลูกค๎ายังมีทางเลือก
เพิ่มเติม พร๎อมท้ังบริการ shopping online อีกด๎วย ปัจจุบันวิลลําได๎ขยายสาขา 18 สาขาในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล และอีก 3 สาขาในแหลํงทํองเทียวส าคัญของไทยดังนี้ 

สาขาในกรุงเทพฯ 
 สาขาสุขุมวิท 33 
 สาขาสามัคคี (หมูํบ๎านนิชดาธานี) 
 สาขาพหลโยธิน (อาคารพหลโยธินเพลส) 
 สาขาสุขุมวิท 49 
 สาขาสีลม (อาคารทรินิต้ี) 
 สาขาเพลินจิต (อาคารเพลินจิต เซ็นเตอร์) 
 สาขาหลังสวน (อาคารมิลเลนเนียม) 
 สาขาทองหลํอ (เจ อเวนิว) 
 สาขาประชาช่ืน (หน๎าหมูํบ๎านแกรนด์คาแนล) 
 สาขาสุขุมวิท 11 (โรงแรมแอมบาสเดอร์) 
 สาขาอารีย์ (ลา วิลลํา) 
 สาขาแจ๎งวัฒนะ (ดิ อเวนิว) 
 สาขาราชพฤกษ์ (โฮมโปร) 
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 สาขาเกษตรขนวมินทร์ (ดิ อเวนิว) 
 สาขาพาราไดซ์ พาร์ค 
 สาขาสัมมากร (เพียวร์เพลส) 
 สาขานราธิวาสน์ (ซิตี้ วีวํา) 
สาขาต่างจังหวัด 
 สาขาพัทยา (ดิ อเวนิว) 
 สาขาหัวหิน (โขมพัสตร์-วิลลํา) 
 สาขาภูเก็ต (โฮมโปร) 

 

 
 
ภาพท่ี 5.3 Villa Market 
 

จากห๎างสรรพสินค๎าท่ีเป็นท่ีรู๎จักของผ๎ูบริโภค โดยเลือกพิจารณาสาขาท่ีจะวาง
ผลิตภัณฑ์ โดยใช๎หลักเกณฑ์ อยูํในยํานธุรกิจ อยูํในยํานท่ีอยูํอาศัยท่ีตรงกับการใช๎ชีวิตของ
กลํุมเปูาหมาย ใน community mall ของคนญี่ปุุนท่ีเป็นท่ีรู๎จัก ซึ่งจะเลือกพิจารณาสาขาท่ีวาง
ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ ซึ่งเป็นสาขาท่ีมีกลํุมเปูาหมายมาใช๎บริการอยํางตํอเนื่อง เพื่อให๎
สินค๎าสามารถเข๎าถึงกลํุมผ๎ูบริโภคได๎งํายยิ่งขึ้น ซึ่งในชํองทางการจัดจ าหนํายดังกลําวก็จะเพิ่มความ
สะดวกในการหาซื้อสินค๎าส าหรับผ๎ูบริโภคด๎วย 

5.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion strategies) 
กลยุทธ์ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) มีวัตถุประสงค์เพื่อ

ประชาสัมพันธ์ให๎กับลูกค๎ากลํุมเปูาหมาย ให๎รู๎จักผลิตภัณฑ์ เพื่อสร๎างแรงจูงใจให๎ลูกค๎าเกิดความ
ต๎องการสินค๎า เกิดการทดลองซื้อและเกิดการซื้อซ ้าอยํางตํอเนื่อง เพื่อสร๎างความตระหนักในตรา
สินค๎า (Brand awareness) และสร๎างความนําเช่ือถือ ไปยังกลํุมเปูาหมายต๎องมีการวางแผนงานการ
ส่ือการตลาดและอาศัยเครื่องมือในการส่ือสารทางการตลาดหลักหลายรูปแบบและครบวงจร 
(Integrated Marketing Communication) โดยมีรูปแบบการส่ือสารการตลาดดังตํอไปนี้ 
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5.4.4.1 การโฆษณา (Advertising) และประชาสัมพันธ์  ( Public 
Relations) 

การ ใ ช๎ ส่ือ โฆษณาจะ เ ลือกใ ช๎ ส่ือ ท่ีมีประ สิทธิภาพในการ เจาะ
กลํุมเปูาหมาย ใช๎ส่ือประสมโดยเน๎นการให๎ความรู๎ และประชาสัมพันธ์ให๎กลํุมเปูาหมายได๎รู๎จักสินค๎า
และรับรู๎ถึงประโยชน์ของ สินค๎า ความถ่ีในการโฆษณาจะส่ืออยํางตํอเนื่อง โดยจะเน๎นหนักในชํวงแรก
ของการออกผลิตภัณฑ์ เพื่อกระต๎ุนให๎ เกิดความต๎องการทดลองซื้อสินค๎าและเกิดการซื้อซ ้า และจาก
ผลการวิจัยพบวํากลํุมตัวอยํางเห็นวํา 

ส่ือโฆษณาท่ี เหมาะสมมากท่ีสุด คือ ส่ือส่ิงพิมพ์นิตยสาร รองลงมา คือ 
ส่ือส่ิงพิมพ์จากบริษัทผ๎ูจ าหนําย ส่ืออินเตอร์เน็ต ตามล าดับ ดังนั้น เพื่อให๎เข๎าถึงกลํุมลูกค๎าเปูาหมาย 
ธุรกิจจึงเลือกใช๎ส่ือในการสํงเสริม การตลาด เพื่อแนะน าผลิตภัณฑ์ให๎เป็นท่ีรู๎จักและเพื่อให๎ลูกค๎าเกิด
การจดจ าในตราสินค๎า โดยมีรูปแบบในการโฆษณาน าตํอไปนี้ 

(1) แผ่นพับ 
เป็นชํองทางในการให๎ความรู๎เกี่ยวกับประโยชน์ท่ีจะได๎รับจัดการบริโภค

เครื่องด่ืม เป็นการสร๎าง Brand Awareness และ Brand Perception โดยเฉพาะอยํางยิ่ง
กลํุมเปูาหมายท่ีใช๎ภาษาญี่ปุุนเป็นภาษาหลัก การส่ือให๎ผ๎ูบริโภคเข๎าใจ ด๎วยแผํนพับเป็นการให๎ข๎อมูล
ในปริมาณท่ีมากและเหมาะสม 

วิธีด าเนินการ 
 ในระยะแรกของการจ าหนํายผลิตภัณฑ์เพื่อให๎ลูกค๎าได๎มีโอกาส

ทดลองผลิตภัณฑ์ จะมีการแจกแผํนพับเมื่อมีการต้ังบูธในซุปเปอร์มาร์เก็ต โดยให๎พนักงานเป็นคนให๎
ข๎อมูลส าหรับผ๎ูท่ีเข๎ามาจับจํายซื้อของและผ๎ูท่ีสนใจในผลิตภัณฑ์ 

 แจกแผํนพับพร๎อมสินค๎าทดลองในสถาบันและสมาคมเมื่อมีการจัด
งานตามโอกาสตํางๆ ของสมาคม 

 ท าเป็นรูปแบบไฟล์อิเล็คทรอนิคเพื่อใช๎ในการส่ือในเว็บเพจ social 
media ของผลิตภัณฑ์ 

ระยะเวลาด าเนินงาน 
เริ่มท าแผํนพับเพื่อประชาสัมพันธ์โดยวางในสมาคมของชุมชนชาวญี่ปุุน 

ไปห๎างสรรพสินค๎าเมื่อมีการจัดบูธ ในชํวง 3 เดือนแรก 
งบประมาณ 20,000 บาท 

(2) Banner 
มีจุดประสงค์เพื่อประชาสัมพันธ์ให๎กลํุมลูกค๎าท่ีใช๎อินเตอร์เน็ตเป็น

ประจ า โดยเลือกเว็บไซต์ท่ีกลํุมลูกค๎าเปูาหมายใช๎เป็นประจ า 
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วิธีการด าเนินงาน 
เลือกเว็บไซต์ท่ีคนญี่ปุุนท่ีอาศัยในประเทศไทยต๎องเป็นจ านวนมาก เชํน

เว็บไซต์แนะน าสถานท่ีทํองเท่ียวของคนญี่ปุุน เว็บไซต์เกี่ยวกับสมาคมชาวญี่ปุุน โดยใช๎ระยะเวลา
ประมาณ 1 เดือน ประชาสัมพันธ์ในเว็บไซต์ งบประมาณ 150,000 บาท 

(3) Shelf talker 
มีจุดประสงค์เพื่อสร๎างความโดดเดํนให๎กับผลิตภัณฑ์ ดึงดูดความสนใจ

ของผ๎ูพูดท่ีมาซื้อของในซุปเปอร์มาร์เก็ต เพราะตัวสินค๎าเป็นประเภทตัดสินใจซื้อ ณ จุดขาย 
วิธีในการด าเนินงาน 
 ออกแบบ Shelf talker ให๎มีความโดดเดํนโดยให๎มี logo เพื่อให๎เกิด

การจดจ า 
 ระยะเวลาในการด าเนินงานเพื่อติดต้ังบนช้ันท่ีมีการวางผลิตภัณฑ์

ตลอดเวลา ได๎มีการเปล่ียนรูปแบบของ Shelf talker ทุกๆ 6 เดือน 
งบประมาณ 30,000 บาท 

(4) บทความในนิตยสาร 
เพื่อให๎ความรู๎ เกี่ยวกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ และเพิ่ม Brand 

Awareness สังคมและการใช๎ชีวิตของคนญี่ปุุนแล๎ว สังคมและการใช๎ชีวิตของคนญี่ปุุน มักจะอําน
นิตยสารภาษาญี่ปุุน และมีความสนใจในรายละเอียด และค าแนะน าเกี่ยวกับการใช๎ชีวิตในประเทศ
ไทย บทความในนิตยสารเป็นชํองทางท่ีสามารถให๎ข๎อมูลได๎มาก และท าให๎เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ 

วิธีในการด าเนิน 

 เลือกนิตยสารภาษาญี่ปุุนในประเทศไทยท่ีเป็นนิตยสารท่ีเกี่ยวกับการ
ใช๎ชีวิตประจ าวันและเกี่ยวกับสุขภาพ เดินลงคอลัมน์พิเศษท่ีเกี่ยวกับ อาหารเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 

 เลือกลงบทความในหนังสือพิมพ์หรือนิตยสารแจกฟรีภาษาญี่ปุุนใน
ประเทศไทย 

ใช๎ระยะเวลาด าเนินงานตํอเนื่องเป็นเวลา 3 เดือน 
งบประมาณ 100,000 บาท 

5.4.4.2 E-Communication 
มีจุดประสงค์ในการเป็นแหลํงข๎อมูลให๎กับลูกค๎าท่ีสนใจในผลิตภัณฑ์และ

สามารถหาความรู๎เพิ่มเติมได๎โดยจะมีการให๎ข๎อมูลเกี่ยวกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ รวมท้ังสามารถใช๎
เป็นส่ือกลางในการแนะน าโปรโมช่ันหรือแจ๎งกิจกรรมพิเศษให๎กับกลํุมเปูาหมายเพื่อรับทราบขําวสาร
นอกจากนี้ ยังเป็นชํองทางในการตอบค าถาม และรับค าแนะน าจากลูกค๎า เพื่อใช๎ในการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ 
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สร๎างเว็บไซต์โดยจดโดเมนเนมเป็นช่ือผลิตภัณฑ์ มีสํวนรายละเอียดท่ี 
ส่ือสารเป็นภาษาญี่ปุุน เป็นชํองทางในการลงทะเบียนเพื่อรับขําวสารและโปรโมช่ัน เป็นชํองทางในให๎
ความรู๎และตอบค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เป็นชํองทางแนะน าบริษัทความเป็นมา มี story telling 
ของผลิตภัณฑ์ มีชํองทางการติดตํอกับกลํุมเปูาหมายเชํนการลงทะเบียนด๎วยอีเมล์เพื่อเป็นชํองทางใน
การส่ือสารกับลูกค๎า เก็บข๎อมูลลูกค๎า ให๎ข๎อมูลการตอบค าถาม รับค าติชมเพื่อน าไปใช๎ในการวางแผน
ท าแคมเปญหรือกิจกรรมท่ีเหมาะสมกับกลํุมลูกค๎าได๎อยํางตํอเนื่อง เว็บไซต์งบประมาณ 30,000 บาท 
facebook งบประมาณ 50,000 บาท 

5.4.4.3 Customer Relationship Management (CRM) 
มีวัตถุประสงค์เพื่อสร๎างความสัมพันธ์อันดีระหวํางผลิตภัณฑ์กับลูกค๎า 

ท าให๎เกิดความภักดีในตัวสินค๎า ( ฺBrand Loyalty) รวมถึงการเก็บข๎อมูลพฤติกรรมในการเลือกซื้อของ
และความต๎องการของผ๎ูบริโภคแนะน าข๎อมูลเหลํานั้นมาใช๎วิเคราะห์เพื่อพัฒนาสินค๎าหรือปรับปรุง
แผนการตลาดให๎เข๎ากับผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมายมากท่ีสุด 

ท าการเก็บข๎อมูลลูก ค๎า ท่ีลงทะ เบียนในเว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ 
ประชาสัมพันธ์กิจกรรมตํางๆ ท่ีเข๎ากับการใช๎ชีวิตของกลํุมเปูาหมายพร๎อมไปกับน า เสนอผลิตภัณฑ์
ในชํวงท่ีมีการจัดกิจกรรม  เชํน  กิจกรรมท าอาหาร จัดดอกไม๎ กิจกรรมการทํองเท่ียวเชิงธรรมชาติ 
เป็นต๎น 

งบประมาณประมาณ 50,000 บาท 
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5.5 Action plan 
 
ตารางท่ี 5.2 
 
แผนการด าเนินงานกิจกรรมทางการตลาด 

 
 
5.6 การประมาณการยอดขาย (Sales forecast) 
 

คนญี่ปุุนท่ีเข๎ามาอยูํเมืองไทยแบบช่ัวคราวท้ังหมดรวมผ๎ูติดตามคํูสมรสและเข๎ามาอยูํ
หลังเกษียณ มีจ านวนท้ังหมดเทําใดไมํทราบแนํชัด แตํตัวเลขของกระทรวงตํางประเทศญี่ปุุนบอกวําใน
ปี 2557 มีประมาณ 64,285 คน ในขณะท่ีตัวเลขจากการส ามะโนประชากรของไทยในปี 2553 พบวํา
มีชาวญี่ปุุนในประเทศไทยถึง 80,957 คน โดยอยูํในกรุงเทพฯ 63,069 คน ท่ีเหลือกระจายอยูํทุกภาค 
โดยเกือบร๎อยเปอร์เซ็นต์อยูํในตัวเมือง 

การบริโภคการใช๎จํายของคนท่ีสุดในประเทศไทยรวมทั้งครอบครัวที่มากับเจ๎าหน๎าท่ีและ
ผ๎ูเข๎ามาใช๎เวลาเกษียณในประเทศไทยมีผลอยํางมากตํอธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องทางการอุปโภคบริโภค ในเขต
กรุงเทพฯหัวเมืองใหญํเชํน เชียงใหมํ ประจวบคีรีขันธ์ ชลบุรีเป็นต๎น การท างานยอดขายสามารถ
ค านวณได๎จากรายรับของสํวนแบํงตลาดของเครื่องด่ืมสุขภาพเทียบกับจ านวนชาวญี่ปุุนในประเทศ
ไทย จากการสัมภาษณ์กลํุมเปูาหมาย พบวํากลํุมตัวอยํางมีความสนใจในผลิตภัณฑ์ และตอบรับการ
ซื้อเกือบ 90 เปอร์เซ็นต์ประเด็นท่ีสนใจมากคือกล่ินของผลิตภัณฑ์ และความแปลกใหมํของวัตถุดิบ 
ความเป็นภูมิปัญญาท๎องถิ่น 

อยํางไรก็ตามการประมาณยอดขายจะประเมินจากกรณีท่ีแยํท่ีสุด (Worst case) ท่ีคาด
วํากลํุมผ๎ูตัวอยํางสนใจจะซื้อผลิตภัณฑ์ท่ี 50 เปอร์เซ็นต์ และเนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดส าหรับ
บริโภคส าหรับครอบครัวขนาดเล็กและคนวัยเกษียณได๎ท าให๎เกิดความถี่ในการเลือกซื้อสินค๎าอยํางต่ า
คือบริโภคทุกเดือน 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

แผ่นพับ
จดัท าเว็บไซต์ของร้าน 
ลงโฆษณาในเว็บไซต์
ลงบทความในนิตยสาร
ประชาสัมพันธ์ สินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ต
กิจกรรมส่งเสริมการตลาด
E-Communication
CRM

กิจกรรม
Jul Aug Sep Oct DecNovJan Feb Mar Apr May Jun
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5.7 การประเมินและควบคุมผลทางการตลาด (Evaluation and control) 
 

หลังจากน าแผนการตลาดไปใช๎ในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดแล๎วการประเมินผล
และการติดตามอยํางตํอเนื่องเพื่อควบคุมให๎การส่ือสารการตลาดเป็นไปตามจุดประสงค์ ท้ังระยะส้ัน
ระยะยาวโดยเปรียบเทียบผลท่ีเกิดขึ้นจริงกับเปูาหมายท่ีได๎ก าหนดไว๎เพื่อหาสาเหตุและวางแผนและ
การ ส่ือสารการตลาดอีกครั้งซึ่งควรจะพิจารณาในประเด็นดังนี้ 

 
5.7.1 Product and brand awareness 

เนื่องจาก เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เป็นสินค๎าชนิดใหมํในตลาด การส่ือสารใน
การตลาดในระยะแรกจึงเป็นการสร๎างการรับรู๎ รู๎สึกถึงความโดดเดํนความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ เมื่อ
เทียบกับผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมชนิดอื่นในตลาด รวมถึงประเมินการสร๎างการรับรู๎ในตราสินค๎า (brand 
awareness) และติดตามผลอยํางสม่ าเสมอ หลังจากมีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ในการ
ส ารวจความคิดเห็นของผ๎ูบริโภค และสัมภาษณ์ผ๎ูบริโภคเชิงลึกเพื่อพิจารณาในประเด็น ดังตํอไปนี้ 

 สัดสํวนของผ๎ูท่ีรู๎จักผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า มากขึ้นหรือไมํ 
 สัดสํวนของผ๎ูท่ีทดลองซื้อสินค๎าตํอผ๎ูท่ีรู๎จักสินค๎ามากขึ้นหรือไมํ 
รวมท้ังมีการสัมภาษณ์ในประเด็นทัศนคติของผ๎ูบริโภคท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์เพื่อ

ส ารวจวําเป็นไปตามต าแหนํงการตลาดท่ีวางไว๎หรือไมํ ได๎ท าการปรับเปล่ียนช่ือทางการตลาดให๎ตรง
ตามจุดประสงค์ท่ีวางไว๎ 

5.7.2 Sales volume and marketing survey 
เป็นการวัดผลลัพธ์ทางธุรกิจจากการลงทุนไปในกิจกรรมการตลาด วัดสามารถ

ต้ังเปูาหมายตามท่ีวางไว๎ได๎หรือไมํ เกิดการซื้อซ้ าหรือไมํ ดังนั้นจึงต๎องท าการประเมินยอดขายเพื่อ
เปรียบเทียบกับคําใช๎จํายทางการตลาดท่ีได๎ท าการลงทุนลงไป หากยอดขายไมํเป็นไปตามเปูา ก็ค๎นหา
สาเหตุและปัจจัยท่ีท าให๎ ไมํประสบผลส าเร็จ เพื่อน ามาปรับปรุงและส่ือสารทางการตลาด ให๎ตรงกับ
กลํุมเปูาหมายตํอไป 
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บทท่ี 6 
กลยุทธ์และนโยบายด้านการด าเนินงาน 

 
ปัจจุบันคนสํวนใหญํเริ่มมาให๎ความสนใจเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ และอาหารเสริมกัน

มากขึ้น ประเด็นในด๎านความสะอาดและการปนเป้ือนของสารอาหารก็มีความส าคัญ เกษตรอินทรีย์จึง
เป็นหนทางหนึ่งท่ี ได๎รับการตอบรับจากผ๎ูบริโภคอยํางมากมาย ส าหรับชุมชนชาวญี่ปุุนแล๎วมีแนวโน๎ม
ในการบริโภค ในส่ิงท่ีมีคุณคําให๎ความส าคัญกับการบริโภคและมาตรฐาน กลํุมตัวอยํางสนใจตํอการ
รักษาสุขภาพและหาทางลดความเครียดลงโดยเริ่มปรับเปล่ียนวิถีการด ารงชีวิตให๎มาใกล๎ชิดและเป็น
มิตรกับธรรมชาติ นิยมการใช๎ชีวิตท่ีเรียบงําย เป็นการผสมผสานระหวําง ธรรมชาติความเรียบงําย 
และวิถีชีวิตแบบใหมํ 

กลยุทธ์ในด๎านนโยบายการด าเนินงานต๎องมีการวางแผน ท้ังทางด๎านการเงิน ทางด๎าน
การผลิตอยํางสอดคล๎องกัน โดยเฉพาะปัจจัยทางด๎านการผลิตกระบวนการทางเกษตรอินทรีย์เป็น
กระบวนการท่ีมีมาตรฐานต้ังแตํในขั้นตอนการเตรียมพื้นท่ีการ การแปรรูป การขนสํง ท่ีต๎องเป็นไป
ตามมาตรฐาน ของ มกท. ในขณะเดียวกัน ขั้นตอนการปฏิบัติงานตํางๆ ก็ต๎องเป็นไปตามมาตรฐาน 
ตํางๆ เชํน อย. GMP เป็นต๎น เพื่อให๎กระบวนการผลิต เป็นไปตามกลยุทธ์การตลาดท้ังทางด๎าน
คุณภาพ และปริมาณ 

 
ภาพท่ี 6.1 ภาพรวมของกระบวนการผลิตและจัดจ าหนําย 

 
6.1 ก าลังการผลิตที่ท าได้จริงในปัจจุบัน 
 

6.1.1 มะขาม 
ปริมาณมะขาม ท่ีผลิตได๎ในปัจจุบัน โดยประมาณจาก เกษตรกร พันธสัญญา 

ท้ังหมด 15 ไรํ คิดเป็นจ านวนประมาณ 1,000 กิโลกรัมตํอไรํ พิจารณาเฉพาะในสํวนของมะขามสุก 
เพราะเป็นสํวนท่ีสามารถแยกเมล็ดออกมาได๎ ได๎ปริมาณ 400-450 กิโลกรัมตํอไรํ ท้ังหมดจ านวน 15 
ไรํ คิดเป็นน้ าหนักเมล็ดท้ังหมดประมาณ 6–6.75 ตัน ได๎เป็นสํวนของเนื้อมะขามประมาณ 8.25-9 
ตัน/ไรํ ปัจจัยท่ีมีผลตํอราคามะขามในแตํละปีได๎แกํ ราคารับซื้อมะขาม อยํางไรก็ตามราคามะขามจาก
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สํวนกลางไมํคํอยมีผลกระทบ เนื่องจากได๎มีการท าเกษตรพันธสัญญาได๎ระยะยาว กับคํูสัญญาไปแล๎ว 
ราคา และปริมาณการผลิตขั้นต่ า จึงได๎ประมาณจากคําเฉล่ียท่ีเก็บข๎อมูลไว๎ ย๎อนหลังประมาณ 3 ปี 

กระบวนการค านวณราคาขายมะขาม ค านวณได๎จาก 
1. ราคารับซื้อมะขาม 
2. คําแรงพนักงาน 
3. คําใช๎จํายในการท าเกษตรพันธสัญญา 
4. หักรายได๎ จากการขาย ยอดมะขามอํอน มะขามดิบ มะขามสุก 

6.1.2 เมล็ดมะขาม 
ปริมาณเม็ดมะขาม ท่ีเป็นของเหลือจากการแปรรูป คิดเป็นจ านวนกิโลกรัมตํอไรํ 

พิจารณาจาก น้ าหนักของมะขามแกํท้ังหมดตํอไรํ ประมาณ 1 ตัน โดย 1 กิโลกรัมของมะขามแกํ จะมี
น้ าหนักของเมล็ดประมาณ 0.4-0.45 กิโลกรัม คิดเป็นปริมาณ 400-450 กิโลกรัมตํอไรํ 

จากประสิทธิภาพในการผลิต และแปรรูปมะขาม ขั้นต่ า 200 กิโลกรัมตํอวัน 
และสามารถขยายก าลังผลิตได๎ เป็น 500 กิโลกรัมตํอวัน ซึ่งมีความสามารถท่ีจะแปรรูป ได๎มากขึ้น 
ตามปริมาณการส่ังซื้อมะขามแปรรูป และปัจจัยอื่นท่ีต๎องพิจารณาคือราคากลางในการรับซื้อเมล็ด
มะขาม อยูํท่ี 3-5 บาทตํอกิโลกรัม 

จากปริมาณการผลิตสูงสุดของโรงงาน เมื่อเทียบกับก าลังการผลิตเฉล่ียของ
โรงงานจะเห็นได๎วํา การแปรรูป เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เป็นเพียงสํวนหนึ่งของการท างานใน
กระบวนการแปรรูปตามปกติ ซึ่งทางโรงงานได๎มีมาตรฐาน อย. อยูํแล๎ว ท าให๎สามารถขอรับรอง
มาตรฐานผลิตภัณฑ์ได๎งํายด๎วยมาตรฐานการผลิตท่ีมีอยูํ ดังนั้นกระบวนการในการผลิตเครื่องด่ืม จึงไมํ
สํงกับผลกระทบในธุรกิจหลัก และเป็นการเพิ่มมูลคําให๎กับธุรกิจด๎วย 

 
6.2 ประมาณก าลังการผลิต 
 

จากข๎อมูลการประมาณการยอดขาย โดยการประมาณปริมาณมะขามแปรรูป ซึ่งเป็น
สายการผลิตหลักท าให๎สามารถค านวณได๎วํา มีก าลังการผลิตเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เทําใด และควร
ผลิตในปริมาณเทําใดจึงจะเพียงพอในจ านวนสาขาท่ีวางไว๎ และเนื่องจากตัวสินค๎า สามารถเก็บได๎ 
เป็นระยะเวลานาน ท าให๎ไมํมีปัญหาในแปรรูป การจัดเก็บ และถือได๎วําวัตถุดิบมีมากเกินพอ ตํอ
จ านวนสาขาท่ีวางแผนไว๎ และ เนื่องจากการวางแผนเพื่อจัดการขยะท่ีมีปริมาณขึ้นกับธุรกิจหลัก ท า
ให๎มีข๎อจ ากัดในปริมาณการผลิตเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ซึ่งปริมาณวัตถุดิบได๎จากการแปรรูป มีปริมาณ
เพียงพอกับสาขาท่ี ตัดสินใจลงผลิตภัณฑ์ และค านวณปริมาณสินค๎าคงคลังไว๎ 
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6.3 กระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ 
 
การผลิตเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ ต๎องค านึงถึงมาตรฐานในการผลิต ให๎

เป็นไปตามกระบวนการทางเกษตรอินทรีย์ และคงรักษาสภาพของสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์ในตัว
ผลิตภัณฑ์ไว๎ ได๎อยํางครบถ๎วน ตลอดท้ัง กระบวนการผลิต เริ่มต้ังแตํการปลูกการเก็บผลิตภัณฑ์ การ
แปรรูป ตลอดจนกระบวนการบรรจุ และการขนสํง  

 

 
ภาพท่ี 6.2 กระบวนการผลิตเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพ 
 

6.3.1 ขั้นตอนการปลูก 
ในขั้นตอนของการด าเนินงาน จะมีการจัดท าโดยอ๎างอิงถึงระบบการจัดการท า

เกษตรอินทรีย์ ซึ่งเริ่มต้ังแตํการจัดการโดยท่ัวไป การคัดสรรเมล็ดพันธุ์ การเตรียมสถานท่ีเพื่อท า
การเกษตร การด าเนินงานตามมาตรฐานของการท าเกษตรอินทรีย์ การจัดเก็บและการแปรรูป มีการ
วางแผนให๎สอดคล๎องกับหํวงโซํคุณภาพของผลิตภัณฑ์มะขามหวานของจังหวัดเพชรบูรณ์ โดยสามารถ
แบํงออกเป็นการด าเนินการตามข้ันตอนของเกษตรอินทรีย์ได๎ดังนี้ 

หลักการโดยท่ัวไป การท าเกษตรอินทรีย์มีการห๎ามใช๎สารเคมีทุกชนิดไมํวําจะใน
การเพาะปลูกและการก าจัดศัตรูพืช รวมทั้งฮอร์โมนสังเคราะห์ชนิดตํางๆ ต้ังแตํในขั้นตอนของการสํง
การแปรรูปการขนสํงรวมไปถึงบรรจุภัณฑ์และวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช๎ พื้นท่ีท่ีใช๎เพาะปลูกเกษตรอินทรีย์ท่ีขอ
รับรองมาตรฐานต๎องแบํงแยกชัดเจนกับพื้นท่ีการเกษตรแบบปรกติ โดยเมื่อท าการขออนุญาตแล๎ว
จะต๎องคงมาตรฐานของการท าเกษตรอินทรีย์ไว๎ได๎อยํางสม่ าเสมอ และในกระบวนการผลิตต๎องมีการ
บันทึกให๎ชัดเจนเพื่อให๎สามารถตรวจสอบได๎ซึ่งได๎แกํบันทึกการผลิตครอบคลุมการปลูกดูแลรักษา 
รายละเอียดการใช๎ภาษาในการผลิตตลอดจนถึงการเก็บเกี่ยว และการปลูกพืชหลังการเก็บเกี่ยว โดย
ต๎องระบุเอกสารการซื้อปัจจัยการผลิตแบบท่ีมาให๎ชัดเจนท้ังชนิดและปริมาณการใช๎รวมถึงต๎องมี
บันทึกการขายผลผลิตเกษตรอินทรีย์ 

ระบบนิเวศภายในฟาร์มต๎องมีความหลากหลายทางชีวภาพการในพื้น ท่ี
เพาะปลูก โดยอยํางน๎อยต๎องปลูกพืชหมุนเวียน เพื่อลดการระบาดของโรค แมลง วัชพืช และยังชํวย
บ ารุงดิน เพื่อเป็นการเพิ่มอินทรีย์วัตถุ และความอุดมสมบูรณ์ของดิน พื้นท่ีการผลิตต๎องมีระยะการ
ปรับเปล่ียนตามมาตรฐาน เมล็ดพันธุ์และสํวนขยายพันธุ์มะขามท่ีน ามาใช๎ปลูกต๎องผลิตจากระบบ
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เกษตรอินทรีย์ ซึ่งกรณีท่ีไมํสามารถหาเมล็ดพันธุ์หรือสํวนขยายได๎ สามารถใช๎จากแหลํงท่ัวไปได๎และ
จะต๎องไมํมีการปนเป้ือนเคมีกรณี กรณีของมะขามซึ่งเป็นไม๎ยืนต๎นกิ่งพันธุ์หรือสํวนขยายหากไมํได๎มา
จากฟาร์มเกษตรอินทรีย์ในชํวง 12 เดือนแรกจะไมํสามารถจ าหนํายภายใต๎ตรามาตรฐานเกษตร
อินทรีย์ได๎ 

มีมาตรการปรับปรุงบ ารุงดิน เชํน มีการน าสารอินทรีย์จากพืชและสัตว์ภายใน
ฟาร์มมาใช๎ให๎เกิดประโยชน์อยํางสูงสุด ในการบ ารุงดิน และลดการน าของจากนอกฟาร์มมาใช๎ มี
แผนการใช๎อยํางผสมผสาน และใช๎เทําท่ีจ าเป็น โดยค านึงถึงความสมดุลของธาตุอาหารในดิน และ
ความต๎องการอาหารของพืชท่ีปลูก ห๎ามใช๎ปุ๋ยคอกสดกับพืชในลักษณะท่ีอาจปนเปื้อนกับสํวนของพืช
ท่ีใช๎บริโภค ห๎ามใช๎อินทรีย์วัตถุท่ีมีสํวนผสมจากอุจจาระของมนุษย์มาใช๎เป็นปุ๋ย ห๎ามใช๎ปุ๋ยหมักจาก
ขยะเมือง เพราะมีปัญหาการปืนเปื้อนจากโลหะหนัก สามารถใช๎เช้ือจุลินทรีย์เพื่อปรับปรุงดิน ท าปุ๋ย
หมัก ก าจัดน้ าเสีย และกล่ินในคอกปศุสัตว์ แตํห๎ามเป็นจุลินทรีย์จากกระบวนการพันธุวิศวกรรม 

มีมาตรการการอนุรักษ์ดินและน้ า เชํน ควบคุมการเผาอินทรีย์วัตถุในฟาร์มให๎
น๎อยท่ีสุด และห๎ามเผาเพื่อเตรียมดิน เว๎นแตํมีเหตุจ าเป็นต๎องก าจัดศัตรูพืช ในกรณีท่ีพื้นท่ีมีความเส่ียง
ตํอการพังทลายของดิน ผ๎ูผลิตต๎องมีมาตรการปูองการชะล๎างพังทลายของดิน เชํนการปลูกพืชปูองกัน
การพังทลายของดิน ไมํให๎ใช๎น้ าเกินควร และรักษาและควบคุมคุณภาพของน้ าในฟาร์ม การหมุนเวียน
การใช๎น้ า และการบ าบัดน้ ากลับมาใช๎ใหมํมีการปูองกันก าจัดศัตรูพืช โรคพืชและวัชพืช การปูองกัน
การปนเป้ือน การเก็บเกี่ยวและการปฏิบัติหลังการเก็บเกี่ยว 

 

 
 
ภาพท่ี 6.3 กระบวนการทางเกษตรอินทรีย ์

 
6.3.2 ขั้นตอนการแปรรูป 

เมล็ดมะขามท่ีได๎จากกระบวนการแปรรูป มะขามเปรี้ยว น ามาผํานกระบวนการ
ล๎างท าความสะอาด อบให๎แห๎งกํอนเข๎าเครื่องค่ัวมะขาม เครื่องแยกเปลือกและคัดเลือกเมล็ดมะขาม 
ผํานกระบวนการบด และสํงผลิตภัณฑ์แปรรูปเข๎ากระบวนการบรรจุ โดยมีรายละเอียดดังนี้ ขั้นตอน
การเตรียมวัตถุดิบดังนี้ 
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เมล็ดมะขามท่ีผํานการล๎างมาแล๎ว จะน ามา อบ เพื่อลดปริมาณน้ า อุณหภูมิ 80 
องศาเซลเซียสเป็นเวลา 10 นาที 

 

 
ภาพท่ี 6.4 แสดงเครื่องอบมะขาม 
 
 น าเมล็ดมะขามเข๎าเครื่องค่ัว เป็นเวลา 20 นาที 
 

 
 
ภาพท่ี 6.5 แสดงเครื่องค่ัวมะขาม 
 

น าเมล็ดมะขามเข๎าเครื่องคัดเลือกเปลือกมะขามออก ใชํเวลาประมาณ 45-60 นาที ใช๎
เครื่อง ท่ีใช๎คัดแยกเมล็ดมะขามออกจากเปลือก ภายหลังจากกระบวนการค่ัวซึ่ ง เครื่องนี้มี
ความสามารถในการคัดแยกได๎ประมาณ 100 กิโลกรัมตํอช่ัวโมง โดยใช๎หลักการเดียวกับการคัดแยก
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เมล็ดข๎าวเปลือก สามารถปรับความละเอียดในการแยกได๎ ในขั้นตอนนี้ เปลือกเมล็ดมะขามจะมีความ
แข็งมากดังนั้นการกะเทาะเปลือกให๎มีขนาดเล็กท่ีสุดท าให๎สามารถคัดแยกเมล็ดมะขามช้ันนอกและ
ช้ันในได๎อยํางชัดเจน 

 
 

ภาพท่ี 6.6 แสดงเครื่องคัดเมล็ดมะขาม และกลไกการคัดเลือก 
 

น าเนื้อในเมล็ดมะขามท่ีผําน การค่ัว เข๎าสํูกระบวนการบด เป็นระยะเวลาประมาณ 2 
ช่ัวโมง 

 

 
ภาพท่ี 6.7 แสดงเครื่องบดมะขาม 

 
จะเห็นได๎วํา ระยะเวลาในการผลิต ท้ังหมดใช๎เวลาท้ังส้ินประมาณ 2-3 ช่ัวโมง ดังนี้ 
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ตารางท่ี 6.1 
 
แสดงระยะเวลากระบวนการผลิต เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์ 

กระบวนการอบ 10 นาที 

กระบวนการค่ัว 20 นาที 

กระบวนการคัดเลือกเมล็ด 45-60 นาที 

กระบวนการบด 120-150 นาที 

 
จะเห็นได๎วําในกระบวนการผลิตไมํได๎ใช๎ระยะเวลาในการผลิตยาวนาน ขั้นตอนท่ีนานใน

การแปรรูปของอุตสาหกรรมหลักคือการแกะเปลือกและคัดเมล็ดมะขามออกจากเนื้อมะขาม ซึ่งใช๎
ก าลังแรงงานคนเป็นหลัก จึงต๎องวางแผนการผลิต รวบรวมเมล็ดมะขามให๎มีปริมาณเพียงพอและ
เหมาะสมตํอแปรรูปเป็นเครื่องด่ืมในแตํละรอบ ต๎องค านวณจากปริมาณผลิตให๎สัมพันธ์กันระหวําง 
จ านวนผลิตภัณฑ์ท่ีสํงชํองทางการจัดจ าหนํายตํอเดือน และก าลังผลิตท่ีเหมาะสมตํอรอบการผลิต 
(100 กิโลกรัมตํอวัน ท่ีความต๎องการ 300 กิโลกรัมตํอเดือน และสามารถเพิ่มก าลังผลิตได๎เต็มท่ีตาม
อัตราการผลิตมะขามอบท่ี 500 กิโลกรัมตํอวัน) เมื่อวางแผนการผลิตได๎อยํางน๎อย 2 รอบการผลิตตํอ
เดือน ก็จะสามารถบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล ในกระบวนการผลิตสายงานอื่นได๎อยํางเหมาะสม 
โดยไมํต๎องมีการจ๎างงานในการผลิตเพิ่มเติม 

 
6.4 บรรจุภัณฑ์ 

 
6.4.1 ขั้นตอนการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 

แนวคิด รูปแบบบรรจุภัณฑ์ จากการวิจัย ผ๎ูบริโภค พบวําผ๎ูบริโภคให๎เห็ น
ความส าคัญ คือ บรรจุผลิตภัณฑ์ให๎เหมาะกับรูปลักษณ์การใช๎สอย ขนาดให๎เหมาะกับปริมาณการด่ืม
ตํอครั้ง ในแพ็คเกจท่ีพรีเมี่ยม ในด๎านออกแบบตราสินค๎า เนื่องจากวําผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเป็นวัตถุดิบ
การเกษตรท่ีท ามาจากมะขาม ดังนั้น ตราสัญลักษณ์ เป็นอักษรภาษาญี่ปุุนตัวคันจิ ซึ่งอํานออกเสียง
วํา”ทามะ” เพื่อให๎เกิดความค๎ุนเคย ส าหรับผ๎ูบริโภค วําผลิตจากมะขาม ซึ่งใช๎ค าภาษาอังกฤษวํา 
tamarind โดย ใช๎โทนสีน้ าตาลเขียว 

6.4.2 วัสดุที่เลือกใช้ในบรรจุภัณฑ์และวิธีการบรรจุ 
เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์จากเมล็ดมะขามเป็นผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรท่ีผํานการ

แปรรูปแล๎ว ลักษณะเป็นผงละลายน้ าได๎งําย จึงสามารถบรรจุ ในถุงชา ท่ีสามารถแกะซองแชํลงในน้ า
ร๎อนได๎เลย และเนื่องจากเป็นวัตถุดิบท่ีผํานการค่ัวและมีลักษณะเป็นผง จึงมีปริมาณน้ าในอาหาร 
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(Water activity: aw) น๎อยมาก จึงสามารถเก็บไว๎ที่อุณหภูมิห๎องได๎เป็นระยะเวลานาน ในบรรจุภัณฑ์
ท่ีเป็นกระดาษคล๎ายถุงใสํชาและสามารถเก็บแยก ในซองกระดาษได๎ และด๎วยปริมาณบรรจุ ตํอกลํอง 
ท่ีบริโภค ได๎ 1-2 สัปดาห์ ท าให๎วัสดุบรรจุภัณฑ์ ประเภทกระดาษจึงเหมาะสม และสามารถเก็บรักษา
สภาพอาหารไว๎ได๎ มากกวํา 6 เดือน 

ในสํวนของบรรจุภัณฑ์ภายนอกจะเป็นกลํองกระดาษ ท่ีบรรจุถุงเครื่องด่ืมถุงยํอย 
ประมาณ 20 ซอง บรรจุในกลํองรวมมีน้ าหนักสุทธิประมาณ 250 กรัม ลักษณะซองบรรจุภายนอก มี
จุดประสงค์เพื่อความสวยงามและ ส่ือ รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ในด๎านหลังของกลํองบรรจุภัณฑ์จัด
แสดงวิธี การบริโภค ประโยชน์และคุณคําทางโภชนาการข๎อมูลของผลิตภัณฑ์  ค าแนะน าและข๎อมูล
เกี่ยวกับบริษัทในภาษาญี่ปุุน ซื้อสลากท้ังสองสํวนนี้อยูํในขั้นตอนของการพัฒนาออกแบบให๎เหมาะสม
กับกลํุมเปูาหมายโดยมีคําใช๎จํายในการออกแบบประมาณ 3,000 บาท 

6.4.3 สรุปค่าใช้จ่ายในส่วนของบรรจุภัณฑ์ 
 

 
ภาพท่ี 6.8 ภาพรวมกระบวนการส าหรับการบรรจุภัณฑ์ 

 
คําใช๎จํายส าหรับการออกแบบตราสัญลักษณ์ 3,000 บาท 
คําใช๎จํายส าหรับการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 3,000 บาท 
คําถุงชาบรรจุผลิตภัณฑ์ยํอย หนํวยละ 0.2 บาท 
คํากลํอง ใสํผลิตภัณฑ์ ขนาดบรรจุ 20 ช้ินน้ าหนักประมาณ 250 กรัม หนํวยละ 8 บาท 
คําจ๎างในการบรรจุ (คําแรงตํอเดือนรวมกับคําจ๎างในการผลิต) 
 

6.5 การขนส่ง การจัดเก็บสินค้า และการกระจายสินค้า 
 

6.5.1 ขั้นตอนการขนส่ง 

 
ภาพท่ี 6.9 แผนภาพแสดงขั้นตอนกระบวนขนสํงวัตถุดิบและสินค๎าส าเร็จรูป 



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 72 

กระบวนการขนสํงมีอยูํ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนการขนสํงมะขามจากแหลํงเพาะปลูก
มายังโรงงานแปรรูป ขั้นตอนท่ีสองคือขั้นตอนการขนสํงผลิตภัณฑ์ไปคลังสินค๎า และสุดท๎ายขั้นตอน
การสํงสินค๎าจากคลังสินค๎าไปยังชํองทางการจัดจ าหนํายตํางๆ เป็นดังนี้ 

1. อัตราคําขนสํงผลิตภัณฑ์ไปคลังสินค๎า 
รถบรรทุก 4 ล๎อบรรจุน้ าหนักได๎ 1 ตันอัตราคําบริการพร๎อมคนขนของประมาณ 

2,000 บาทตํอเท่ียวรถบรรทุก 4 ล๎อบรรทุกน้ าหนักได๎ 3 ตันอัตราคําบริการพร๎อมคนงานขนของ 
3,000 บาทตํอเท่ียว 

2. ในชํองทางการจัดจ าหนํายในตลาดท่ีจะมีคําใช๎จํายในการขนสํงสินค๎าแปรผันตรงกับ
ปริมาณของยอดขายประเภทของรถท่ีใช๎และบริเวณของแหลํงกระจายสินค๎า ซื้อสามารถ แยก
รายละเอียดได๎ดังนี้ 

2.1 ชํองทางการจัดจ าหนําย Gourmet Market 
เลือกไว๎ 5 สาขาดังนั้นต๎องจํายคําขนสํงรวมประมาณ 2,500 บาทตํอเดือน 
 

ตารางท่ี 6.2 
 
รายละเอียดการขนส่งช่องทางการจัดจ าหน่าย Gourmet Market 

Gourmet Market 
ยอดขายประมาณ 

(กล่อง) 
ยอดขาย

ประมาณ (กก.) 
จ านวนคร้ังที่ส่ง 

ต่อเดือน 
ค่าขนส่ง 

สยามพารากอน 180 45 1 500 

เอ็มโพเรียม 180 45 1 500 

เควิลเลจ 200 50 1 500 

เทอร์มินอล 21 120 30 1 500 

เดอะ พรอมานาด 120 30 1 500 

รวม 800 200  2,500 
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  2.2 ชํองทางการจัดจ าหนําย Villa Market 
   เลือกไว๎ 5 สาขาดังนั้นต๎องจํายคําขนสํงรวมประมาณ 2,500 บาทตํอเดือน 
 
ตารางท่ี 6.3 
 
รายละเอียดการขนส่งช่องทางการจัดจ าหน่าย Villa Market 

Villa Market 
ยอดขายประมาณ 

(กล่อง) 
ยอดขาย

ประมาณ (กก.) 
จ านวนคร้ังที่ส่ง 

ต่อเดือน 
ค่าขนส่ง 

Villa สุขุมวิท 33 160 40 1 500 

Villa สุขุมวิท 49 160 40 1 500 

Villa สุขุมวิท 15 160 40 1 500 

Villa สุขุมวิท 11 160 40 1 500 

Villa สีลม 160 40 1 500 

รวม 800 200  2,500 

 
กระบวนการขนสํงสินค๎าส าเร็จรูปไปยังชํองทางการจัดจ าหนํายท้ังหมด มีต๎นทุน

ประมาณ 5,000 บาทตํอเดือน จากการประมาณการขนาดกลํองส าหรับใสํบรรจุภัณฑ์มีขนาด กว๎าง 
40 cm ยาว 40 cm และสูง 50 cm ท าด๎วยกระดาษขั้นเพื่อปูองกันการกระแทก มีต๎นทุนของกลํอง
บรรจุภัณฑ์พร๎อมพิมพ์รายการสินค๎าอยูํท่ี 9 บาทตํอช้ิน 

6.5.2 การจัดเก็บสินค้า 
สถานท่ีจัดเก็บสินค๎าถือเป็นองค์ประกอบ ท่ีส าคัญ เพื่อรักษาคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ กํอนท าการจัดสํง ไปยังชํองทางการจัดจ าหนํายตํางๆ โดยพิจารณาปัจจัยดังตํอไปนี้ 
1. สามารถรักษาสินค๎าให๎อยูํในสภาพท่ีดี สะอาด มีอากาศถํายเทได๎สะดวกไมํมี

ความอับช้ืน 
2. ต๎องมีขนาดเพียงพอตํอการจัดเก็บสินค๎าปริมาณ 1,000 กิโลกรัม 
3. ท าเลเหมาะสมในการกระจายสินค๎าไปยังสาขาตํางๆ ของชํองทางการจัด

จ าหนํายเพื่อชํวยลดต๎นทุนในการขนสํงและมีรายละเอียดในการบรรจุดังนี้ 
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ภาพท่ี 6.10  การบรรจุผลิตภัณฑ์ลงในกลํองเมื่อมองจาก Top view และ side view 
 

การเก็บสินค๎า ไมํควรวางเกิน 5 ช้ัน เพื่อลดการกดทับในตัวสินค๎าจากน้ าหนักของ
ผลิตภัณฑ์ เหตุผลอีกประการคือเพื่อเหตุผลในด๎านการถํายเทอากาศ ในสํวนของพื้นท่ีเลือกเชําโกดังท่ี
มีขนาดพื้นท่ีใช๎สอย 100 ตารางเมตร และมีสัดสํวนท่ีต้ังของส านักงานบริเวณถนนพระราม 9 เพื่อ
ความสะดวกในการขนถํายสินค๎า และกระจายสินค๎าไปยังชํองทางการจัดจ าหนําย โดยมีคําเชําตํอ
เดือนคงท่ีอยูํท่ีเดือนละ 20,000 บาท เป็นเวลา 3 ปี และปรับคําเชําขึ้นปีละ 3 เปอร์เซ็นต์ และมีการ
ปรับปรุงสถานท่ีเพื่อเป็นส านักงาน ใช๎งบประมาณ 30,000 บาท 
 
ตารางท่ี 6.4 
 
แสดงรายการค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงและตกแต่งอาคารส านักงาน 

 จ านวน หน่วย ราคา จ านวนเงิน 

คําเชํา 12 lot 20,000 240,000 

คําตกแตํง 1 lot 30,000 30,000 

    270,000 

 
6.6 แผนการด าเนินงานก่อนวางจ าหน่ายและหลังวางจ าหน่าย 
 

6.6.1 แผนการด าเนินงานก่อนวางจ าหน่าย 
ตามแผนการด าเนินการ จะต๎องจัดจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางการจัดจ าหนําย 

หรือ community mall ท่ีชาวญี่ปุุนรู๎จัก ให๎เข๎าถึงผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมาย โดยแตํละชํองทางการจัด

20 cm.

40 cm.
20 cm.

20 cm.

50 cm.

10 cm.

20 cm.

40 cm.
20 cm.

20 cm.

50 cm.

10 cm.
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จ าหนํายจะมีเงื่อนไขและข๎อตกลงท่ีแตกตํางกันออกไป ดังนั้นเพื่อให๎ได๎ข๎อมูลและข๎อตกลงเงื่อนไขต๎อง
พิจารณาในปัจจัย ดังนี้ 

จัดหาและร๎านค๎าท่ีต๎องการจัดจ าหนํายท่ีชํวยเสริมภาพลักษณ์โดยรวมให๎กับ
ผลิตภัณฑ์ให๎เป็นไปตามต าแหนํงการตลาด (products and brand positioning) ติดตํอฝุายจัดซื้อใน
แตํละชํองทางการจัดจ าหนํายเพื่อเจรจาตํอรองและพิจารณาเงื่อนไขการซื้อขายรวมท้ังเสนอสินค๎า
ตัวอยํางให๎กับฝุายจัดซื้อ เพื่อท าการประเมินก าลังการผลิต 

 
ตารางท่ี 6.5 
 
ข้อมูลแสดงยอดขายประมาณการ ค่าแรกเข้า ส่วนแบ่งก าไร แปลงเงื่อนไขการช าระเงิน 

ล าดับ ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

จ านวนยอดขายประมาณการ 
(กล่อง) 

ค่าแรกเข้า 
(บาท) 

ส่วนแบ่ง
ก าไร 

1 Gourmet Market 800 150,000 20% 

2 Villa Market 800 150,000 20% 

 รวม 1,600 300,000 120,000 

 
จะเห็นได๎วําต๎นทุนดังกลําวเกิดข้ึนกํอนการด าเนินงาน ในสํวนของคําธรรมเนียม

แรกเข๎ามีมูลคําประมาณ 300,000 บาทและสํวนแบํงก าไรส าหรับแตํละชํองทางในการจัดจ าหนํายท่ี
ประมาณ 120,000 บาท (ค านวณจากยอดขายท่ีปริมาณ 1,600 กลํองตํอเดือนหรือ 19,200 กลํองตํอปี) 

6.6.2 แผนการควบคุมคุณภาพสินค้าระหว่างจ าหน่าย 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นสินค๎าเพื่อการบริโภคจึงต๎องมีการควบคุมให๎มีคุณภาพดี

อยูํเสมอ โดยตรวจสอบของตัวบรรจุภัณฑ์ภายนอกวําอยูํในสภาพท่ีสมบูรณ์หรือไมํ ท าการตรวจสอบ
คุณภาพตามวันเดือนปีท่ีผลิตเทียบกับระยะเวลาในการวางสินค๎า ณ จุดขาย ซึ่งควรต้ังงบประมาณใน
การตรวจสอบประมาณปีละ 30,000 บาท 

6.6.3 การขอมาตรฐานต่างๆ 
เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพถือวําเป็นสินค๎าเพื่อการบริโภค จึงต๎องมีการ

ขอมาตรฐานการผลิต ซึ่งเป็นส่ิงส าคัญ เพราะเป็นการปฏิบัติตามกฎหมาย เพิ่มระดับความนําเช่ือถือ 
สร๎างความเช่ือมั่นในตัวผลิตภัณฑ์ตํอผ๎ูบริโภค ซึ่งต๎องด าเนินการขออนุญาตผ๎ูผลิตและจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์ดังตํอไปนี้ 
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1. การจดทะเบียนพาณิชย์ 
ประเภทบุคคลธรรมดา เสียคําธรรมเนียม 1,000 บาท 

2. การจดทะเบียนนิติบุคคล 
ยื่นจดทะเบียน ณ เทศบาล ซึ่งสังกัดกรมพัฒนาธุรกิจการค๎า 

3. การขออนุญาตผลิตอาหารเพื่อจ าหนําย (สบ.1) 
ยื่นขออนุญาตผ๎ูผลิตและจ าหนํายอาหารท่ีส านักงานคณะกรรมการอาหาร

และยาโดยใช๎ระยะเวลาในการด าเนินงานประมาณ 60 วันไมํมีคําธรรมเนียม 
4. การยื่นขอรับการตรวจประเมินสถานท่ีผลิตเพื่อรับรองมาตรฐาน GMP และ 

HACCP 
การตรวจประเมินและสถาน ท่ีให๎แ จ๎งความประสง ค์จากส านักงาน

คณะกรรมการอาหารและยาประจ าจังหวัด องค์กรหรือหนํวยงานการประชุมท่ีก าหนดไว๎ในประกาศ
ของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

5. การยื่นขอฉลากและการใช๎ตรารับรองเกษตรอินทรีย์ (มกท.) 
ในขั้นตอนการด าเนินงานขออนุญาตในมาตรฐานตํางๆ เป็นการท าตาม

กฎหมาย ซึ่งสร๎างความเช่ือมั่นให๎ผ๎ูบริโภคเรื่องของมาตรฐานการผลิตซึ่งกลํุมเปูาหมาย คือผ๎ูบริโภค
ชาวญี่ปุุนให๎ความส าคัญกับมาตรฐานการผลิตสูงมากและเป็นปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช๎สินค๎าไทย 
ในขณะเดียวกันควรมีมาตรฐานในเรื่องความสะอาดความปลอดภัยและมีการพัฒนาให๎ดีขึ้นอยูํ
ตลอดเวลาเพื่อสร๎างความนําเช่ือมั่นการลดความเสียหายท่ีอาจเกิดขึ้นในขั้นตอนของการผลิต 
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บทท่ี 7 
การบริหารการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
เนื่องจากธุรกิจผลิตเครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพเป็นเครื่องด่ืมท่ีเกี่ยวข๎องกับ

ผ๎ูบริโภคดังนั้นการให๎ความส าคัญกับคุณภาพของการผลิต และการด าเนินการมาตรฐานจึงเป็นสํวนท่ี
ส าคัญ และในอีกประเด็นคือการน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นสินค๎าใหมํเข๎าสํูตลาดเข๎าครับผ๎ูบริ โภคกลํุม
ใหมํ การน าเสนอผลิตภัณฑ์ให๎ ผ๎ูบริโภคเข๎าใจถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม และเกิดความ
ประทับใจ ในตัวผลิตภัณฑ์จะเกิดข้ึนได๎ต๎องอาศัยพนักงานในต าแหนํงตํางๆ ท่ีคอยขับเคล่ือนให๎ธุรกิจ
สามารถด าเนินตํอไปได๎ และบรรลุตามเปูาหมายตามท่ีต้ังไว๎ 

การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลประกอบด๎วย 3 ด๎าน ได๎แกํ 
1. กลยุทธ์ด๎านการบริหารและจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resources Strategy) 
2. กระบวนการเสริมสร๎างผลการปฏิบัติงานของพนักงาน (Performance Enhancement) 
3. กระบวนการการให๎บริการงานทรัพยากรบุคคล (Human Resources Services) 
 

7.1 กลยุทธ์ด้านการบริหารและจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resources Strategy) 
 
เพื่อตอบสนองกลยุทธ์หลักขององค์กร และวิสัยทัศน์ท่ีวําเป็นผ๎ูน าทางด๎านการผลิต

เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพจากเมล็ดมะขาม เพิ่มมูลคําให๎กับผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่น โดยเน๎นใน
ด๎านคุณภาพของวัตถุดิบ มาตรฐานการผลิต สุขภาพของผ๎ูบริโภคและคนในชุมชน และ ใสํใจ 
ส่ิงแวดล๎อม โดยเน๎นประโยชน์ตํอผ๎ูบริโภค และคนในชุมชน 

ดังนั้นกระบวนการในการจัดการงานด๎านทรัพยากรบุคคล จึงก าหนดทิศทางให๎เป็นไป 
ในแนวทางเดียว กับกลยุทธ์ขององค์กร ด๎วยการสรรหาบุคคลท่ีมีความรู๎ความสามารถ มีประสบการณ์ 
ในต าแหนํงหน๎าท่ีตํางๆ อยํางเหมาะสม ให๎ความส าคัญกับกระบวนการพัฒนาความสามารถท่ีจ าเป็น
ในการท างาน รวมถึงการให๎สวัสดิการและผลตอบแทนแกํพนักงานด๎วยความเป็นธรรม เพื่อให๎
พนักงาน และองค์กรเติบโตไปด๎วยกันอยํางยั่งยืน 

 
7.2 กระบวนการเสริมสร้างผลการปฏิบัติงานของพนักงาน (Performance Enhancement) 

 
จากกลยุทธ์ขององค์กรจ าเป็นต๎องวางแผนและพัฒนาบุคลากร ตามข้ันตอนดังตํอไปนี้ 
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7.2.1 การวางแผนก าลังคน (Manpower Planning) 
จากการโครงสร๎างของธุรกิจซึ่งมีต าแหนํงงานหลักอยูํแล๎วได๎แกํแผนกบัญชีและ

การเงิน แผนกจัดซื้อ พนักงานฝุายผลิต ต าแหนํงท่ีจ าเป็นต๎องหาเพิ่มเติมส าหรับธุรกิจนี้ คือ ต าแหนํง
พนักงานขาย เพิ่มอีกเป็นจ านวน 2 คน มีหน๎าท่ีแตํความรับผิดชอบในแตํละชํองทางการจัดจ าหนําย
เพื่อรับผิดชอบในเรื่องการส่ือสารและด าเนินตามกลยุทธ์ทางการตลาดในกลํุมเปูาหมาย  น าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ตํอผ๎ูบริโภค นอกจากนี้ยังต๎องบริหารจัดการในด๎านการเตรียมสินค๎าให๎เพียงพอในแตํละชํอง
ทางการจัดจ าหนําย การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เชํน การให๎ความรู๎ การให๎ทดลองสินค๎า ชํวย
ตอบค าถามลูกค๎า เป็นต๎น 

7.2.2 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน (Recruitment and Selection) 
วิธีในการสรรหาพนักงานในแตํละต าแหนํงมีวิธีท่ีแตกตํางกันออกไป ตัวอยํางเชํน 

ใช๎วิธีประกาศทางเว็บไซต์ ให๎การแนะน าจากผ๎ูท่ีมีประสบการณ์ ใช๎วิธีประกาศในสถาบันการศึกษา
เป็นต๎น 

ในด๎านการคัดเลือกส่ังคัดเลือกตามคุณสมบัติในแตํละต าแหนํง ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 7.1 
 
แสดงต าแหน่งและคุณสมบัติพนักงาน 

ต าแหนํงงาน คุณสมบัติ 

พนักงานขาย  ชาย/หญิง อายุ 20 ปีข้ึนไป 
 การศึกษาระดับอนุปริญญาตรี/ปริญญาตรี 
 มีอัธยาศัยดี 
 มีประสบการณ์ทางด๎านการขาย 
 สามารถส่ือสารภาษาญี่ปุุนได๎ 

 
7.2.3 การฝึกอบรมและการปฏิบัติงาน (Training and Development) 

มีการฝึกอบรมตามประเภทการท างานดังนี้ 
7.2.3.1 การอบรมให้ความรู้เก่ียวกับกิจการ และปัจจัยส าคัญในการด าเนิน

ธุรกิจ 
วัตถุประสงค์ 
1. มีความรู๎และเข๎าใจเกี่ยวกับธุรกิจและการด าเนินกิจการขององค์กร 
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2. เพื่อให๎พนักงานเข๎าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีความส าคัญในการ
ส่ือสารกับกลํุมเปูาหมาย เป็นปัจจัยส าคัญ และมีผลตํอความส าเร็จของธุรกิจ การอบรมนี้จะให๎ข๎อมูล
เกี่ยวกับประวัติความเป็นมาขององค์กรโครงสร๎างองค์กร และลักษณะธุรกิจท่ีด าเนินการอยูํ ให๎ความรู๎
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ความรู๎ในด๎านคุณประโยชน์ วิธีในการส่ือสารกับผ๎ูบริ โภคเป็นต๎น โดยจะอบรม
พนักงานใหมํทางด๎านการขายทุกคน ใช๎เวลาประมาณ 1 วัน 

7.2.3.2 อบรมการขาย 
วัตถุประสงค์ 
1.เพื่อให๎พนักงานมีความรู๎และเข๎าใจในผลิตภัณฑ์อยํางแท๎จริงและ

สามารถส่ือสารคุณคําของผลิตภัณฑ์ท้ังทางด๎านคุณภาพของวัตถุดิบ ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 
2. เพื่อใหพ๎นักงานสามารถท าให๎กลํุมเปูาหมายด๎วยความสนใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ 
3. เพื่อให๎พนักงานสามารถให๎ข๎อมูลและตอบค าถามผ๎ูบริโภคได๎ 
การอบรมนี้จะให๎ความรู๎เกี่ยวกับคุณประโยชน์ของวัตถุดิบ มาตรฐานการ

ผลิตการเกษตรอินทรีย์ ความมีมาตรฐาน ความสะอาดและปลอดภัย วิธีการส่ือสารให๎ผ๎ูบริโภคทราบ
ถึงคุณคําของผลิตภัณฑ์ ติดตามให๎ข๎อมูล เพื่อเพิ่มความเช่ือมั่นให๎กับลูกค๎าท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์ แนะน า
วิธีการตอบค าถามและการแก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎า สามารถส่ือให๎ลูกค๎าเข๎าถึงแหลํงข๎อมูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมได๎ท่ีเว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์เป็นต๎น 

7.2.4 การก าหนดคา่ตอบแทนและสวัสดิการ (Rewards System) 
การก าหนดคําตอบแทนและสวัสดิการพนักงานท่ีแบํงตามหน๎าท่ีการท างานและ

ระยะเวลาท างาน 
 

ตารางท่ี 7.2 
 
แสดงค่าตอบแทนและสวัสดิการพนักงาน 

ต าแหนํงงาน สวัสดิการและคําตอบแทน 

พนักงานขาย  เงินเดือนเดือนละ 12,500 บาท 
 ประกันสังคม 
 โบนัสปีละ 1 ครั้ง 
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7.2.5 การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance Appraisal) 
การประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยใช๎คุณสมบัติตามหน๎าท่ีและต าแหนํงงานเป็น

กรอบในการประเมิน โดยพิจารณาในสํวนคุณภาพของการให๎บริการ ความรับผิดชอบ ทัศนคติในการ
ท างาน และยอดขายเป็นต๎น 

ส าหรับพนักงานใหมํจะต๎องมีการทดลองงาน 1 เดือน และมีการประเมินการ
ปฏิบัติงานกํอน กํอนท่ีจะบรรจุเข๎าเป็นพนักงานประจ า 

 
7.3 กระบวนการการให้บริการงานทรัพยากรบุคคล (Human Resources Services) 
 

ในกระบวนการจะเป็นการให๎ความสะดวกรับพนักงานและบุคลากรในองค์กร เชํน การ
โอนบัญชีเงินเดือน การค านวณโบนัส การหักภาษี ณ ท่ีจําย ประกันสังคม เป็นต๎น 
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บทท่ี 8 
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในทางการเงิน 

 
8.1 เป้าหมายทางการเงิน 
 

ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได๎ และความนําสนใจของการลงทุนในธุรกิจเครื่องด่ืม
เกษตรอินทรีย์จากเมล็ดมะขาม ได๎มีการก าหนดเปูาหมายทางการเงินเพื่อใช๎เป็นตัวช้ีวัดความค๎ุมคํา
ของการลงทุน ซึ่งได๎แกํ 

มูลคําปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) เป็นบวก 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) ไมํเกิน 5 ปี 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ (IRR) ไมํต่ ากวํา 10% 
วัตถุประสงค์ทางด้านบัญชีและการเงิน 
1. เพื่อจัดสรรทรัพยากรทางการเงิน ท่ีมีอยูํอยํางจ ากัดให๎เหมาะสมและให๎เกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดท้ังทางด๎านการปฏิบัติการและการบริหาร 
2. จัดโครงสร๎างเงินทุน และจัดหาแหลํงเงินทุนได๎อยํางเหมาะสม โดยให๎มีต๎นทุนทาง

การเงินต่ า และมีสภาพคลํองในการด าเนินงานท่ีเหมาะสม 
3. มีอัตราก าไรขั้นต่ าไมํน๎อยกวํา ร๎อยละ 30 
4. ก าหนดระยะเวลาคืนทุน (Payback period) ภายในปีท่ี 5 จะได๎โดยต๎องมีมูลคํา

ปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของธุรกิจเป็นบวก 
 

8.2 แหล่งที่มาของเงินทุน และแหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 
 

8.2.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
ธุรกิจผลิตเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพมีนโยบายในการจัดหาเงินทุนเพื่อใช๎ในการ

ด าเนินงานโดยเป็นสัดสํวนจากเจ๎าของ 50% และกู๎ยืมจากธนาคาร 50% ซึ่งคาดวําจะสามารถรองรับ
การลงทุน และคําใช๎จํายเงินท่ีเกิดขึ้นในการด าเนินการ โดยมีรายละเอียดของแหลํงเงินทุน คือ มาจาก
สินทรัพย์ของเจ๎าของและธนาคาร แหลํงละ 1,000,000 บาท 

8.2.2 แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 
จากการประมาณการขั้นต๎น ห๎างหุ๎นสํวนจ าเป็นต๎องใช๎เงินทุนเริ่มแรกประมาณ 

1,300,000 บาท ในการลงทุนในสินทรัพย์ถาวรตํางๆ และเป็นคําใช๎จํายในการด าเนินงาน ซึ่งในชํวงปี
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แรกจะเริ่มมีการด าเนินงานและลงทุนในเครื่องจักรและการด าเนินงานแปรรูปผลิตภัณฑ์ รายละเอียด
ในสํวนของธุรกิจเป็นดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.1 
 
การลงทุนเบ้ืองต้น 

ประเภท จ านวนเงิน (บาท) 

เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (Fixed assets) 100,000 

การลงทุนในการเชําพื้นท่ีเพื่อท าเกษตรอินทรีย์ และท าเกษตรพันธสัญญา 450,000 

การท าวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืม 30,000 

ส านักงานและอุปกรณ์ตํางๆ 30,000 

คําแบบตราสินค๎า 3,000 

ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 3,000 

คําแรกเข๎าชํองทางการจัดจ าหนําย Modern Trade 300,000 

คําใช๎จํายในการสํงเสริมการตลาด 460,000 

จ านวนเงินรวมทั้งหมด (บาท) 1,376,000 

หมายเหตุ: การจํายเงินประกันเกษตรพันธมิตรเป็นมูลคําเทํากับประกันราคาสินค๎าเกษตรตํอไรํตํอ 1 
ปี โดยใช๎ท่ีดินท่ีเป็นกรรมสิทธิ์ของเจ๎าของและมีการช าระลํวงหน๎าในการท าธุรกิจการแปรรูปมะขาม
หลักแล๎ว 

 
8.3 ต้นทุนการลงทุนของกิจการ (Cost of Capital) 
 
 ต๎นทุนของเงินทุนและลักษณะโครงสร๎างเงินทุนโดยมีสัดสํวนของหนี้สินตํอสํวนของผ๎ูถือ
หุ๎น (1:1) สามารถค านวณหาต๎นทุนของเงินทุนได๎ดังนี้ 
 

8.3.1 ต้นทุนหนี้สิน (Cost of Debt: Kd) 
ต๎นทุนหนี้สิน (Cost of Debt: Kd) โดยใช๎เงินกู๎ยืมระยะยาวจากธนาคารไทย

พาณิชย์ อ๎างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินกู๎ขั้นต่ า (MLR) ธนาคารไทยพาณิชย์ เริ่มใช๎ต้ังแตํ 14 ตุลาคม 
2559 เทํากับ 6.275 % ตํอป ี
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ภาพท่ี 8.1 อัตราดอกเบ้ียเงินกู๎ขั้นต่ า (MLR) ของธนาคารตํางๆ 
ท่ีมา: http://www.checkraka.com วันท่ี 7 เมษายน 2560 
 

8.3.2 ต้นทุน เงินทุน จาก ส่วนของเจ้าของ (Cost of equity: Ke) 
แหลํงเงินทุนของกิจการมาจากในนามของเจ๎าของ 1 ล๎านบาทและอีกสํวนหนึ่ง

มาจากการกู๎ยืมธนาคารพาณิชย์จ านวน 1 ล๎านบาทท่ีอัตราดอกเบ้ีย ร๎อยละ 6.275 ส าหรับต๎นทุนของ
เจ๎าของและมีการก าหนด อัตราผลตอบแทนเจ๎าของ (Ke) 10% 

8.3.3 ต้นทุนเงินทุนของกิจการ (Weighted Average Cost of Capital) 
การต๎นทุนของเงินลงทุนของกิจการสามารถค านวณได๎จากต๎นทุนเงินลงทุนเฉล่ีย

ถํวงน้ าหนักของกิจการ (Weight average cost of capital: WACC) ซึ่งเป็นการหาต๎นทุนของเงิน
ลงทุนวํามีสัดสํวนในสํวนของ ผ๎ูถือห๎ุน หรือเจ๎าของ วําเป็นอยํางไรโดยหาได๎จากสมการ ได๎ดังนี้ 

WACC = Wd Kd (1- tax) +We Ke 
WACC = ต๎นทุนถัวเฉล่ียถํวงน้ าหนักของเงินทุน 
Wd = อัตราสํวนของหนี้สิน 
We = สัดสํวนการลงทุนเจ๎าของ (ห๎ุนสามัญและก าไรสะสม) 
Kd = อัตราดอกเบ้ีย 
Ke = อัตราผลตอบแทนท่ีเจ๎าของต๎องการ 
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Tax =อัตราภาษี 
อยํางไรก็ตาม เงินสดสํวนของการลงทุนนี้มาจากสํวนของเจ๎าของ ดังนั้นคํา 

WACC จะเทํากับ 7.51% 
*** อัตราภาษีจํายคํา 20% และ Kd เทํากับ 6.275% จากอัตราดอกเบี้ยเงินกู๎

ขั้นต่ า (MLR) ธนาคารไทยพานิชย์ เริ่มใช๎ต้ังแตํ 14 ตุลาคม 2559 
 

8.4 สมมติฐานและการประมาณการทางการเงิน 
 
การประมาณการทางการเงิน จะดูชํวงระยะเวลา 5 ปีในระหวํางการด าเนินงาน

โดยประมาณในสํวนของรายได๎ ประมาณการเติบโตของรายได๎ ประมาณต๎นทุนขาย ประมาณ
คําใช๎จํายในการขาย ประมาณสินค๎าคงเหลือ ประมาณลูกหนี้การค๎าซึ่งมีความเช่ือมโยงของต๎นทุนท่ี
เกิดขึ้นในการท าธุรกิจ 

 
8.4.1 ประมาณการรายได้ 

ประมาณปริมาณการขาย 
จากการประมาณยอดขายจากการสัมภาษณ์กลํุมเปูาหมายพบวํา กลํุมตัวอยําง 

คือชาวญี่ปุุนที่อาศัยอยูํในประเทศไทยและนักทํองเท่ียววัยเกษียณท่ีพักอาศัยอยูํในประเทศไทยระยะ
ยาว จากขอ๎มูลส ารวจพบวํา มีจ านวนแรงงานท่ีมีทักษะและครอบครัวผ๎ูติดตามประมาณ 36,600 คน 
และนักทํองเท่ียววัยเกษียณท่ีอาศัยอยูํในประเทศไทยระยะเวลายาวนานประมาณ 24,000 คน คิด
เป็นประชากรประมาณ 60,000 คน เมื่อค านวณจากสํวนแบํงตลาดเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 4.7% 
ค านวณจากการตอบรับการซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีแยํท่ีสุด (Worst case) สามารถค านวณปริมาณการขายได๎
ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.2 
 
ค านวณประมาณปริมาณการขาย (กล่อง) ในปีแรก 
จ านวนคนญี่ปุุนใน

ประเทศไทย 
สํวนแบํงตลาด

เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 
ร๎อยละของการตอบ
กลับการซื้อสนิค๎า 

ความถี่ในการ
ซื้อตํอปี 

ปริมาณการขาย 
(กลํอง) ในปีแรก 

60,000 4.7 50 12 16,920 
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จากการค านวณปริมาณการขาย พบวําจะขายได๎ประมาณ 16,920 กลํองตํอปีหรือ
ประมาณ 4,230 กิโลกรัมตํอปี โดยมีอัตราเติบโตของปริมาณการบริโภคท่ี 6.9 เปอร์เซ็นต์อ๎างอิงจาก
อัตราเติบโตของตลาดเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ สามารถประมาณปริมาณการขายในชํวง 5 ปีได๎ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.3 
 
ประมาณปริมาณการขาย (กิโลกรัม) ในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

4,230 4,522 4,833.88 5,167 5,523.97 

 
8.4.2 ประมาณการเติบโตของรายได้ 

ระดับการประมาณการเติบโตของรายได๎ในปีตํอไป ใช๎รายได๎ของปีท่ีอยํางในฐาน
ของการค านวณและก าหนดให๎อัตราเติบโตในปีท่ี 2-5 มีอัตราเติบโตท่ี 6.9 เปอร์เซ็นต์ตํอปีโดยอ๎างอิง
จากอัตราการเติบโตของตลาดเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ จากการประมาณปริมาณการขาย ท าให๎สามารถ
ประมาณรายได๎เฉล่ียในปีแรกโดยหักลบยอดขายท่ีต๎องจํายให๎แกํชํองทางการจัดจ าหนําย 20 
เปอร์เซ็นต์ของยอดจ าหนําย 

 
ตารางท่ี 8.4 
 
ประมาณการรายได้ในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

5,414,400 5,787,993.60 6,187,365.16 6,614,293 7,070,679.60 

 
8.4.3 ประมาณการต้นทุนขาย 

1. ต้นทุนค่าวัตถุดิบ (เมล็ดมะขาม) 
ในการด าเนินธุรกิจเมล็ดมะขามถือวําเป็นสํวนท่ีเหลือใช๎จากการแปรรูปใน

ธุรกิจแปรรูปมะขามเปรี้ยวซึ่งเป็นธุรกิจหลัก จึงถือวําไมํมีต๎นทุนในสํวนของคําวัตถุดิบ อยํางไรก็ตาม
เมื่อเทียบกับมูลคําในท๎องตลาดซึ่งมีราคาประมาณกิโลกรัมละ 3-5 บาท การใช๎วัตถุดิบตามก าลังการ
ผลิตท าให๎มีต๎นทุนในสํวนนี้ประมาณ 21,150 บาท โดยค านวณจากปริมาณการขายท่ีคาดวําจะขายได๎
ในแตํละปี คิดอัตราขยายตัวตามอัตราขยายตัวสํวนแบํงตลาด เป็นดังนี้ 
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ตารางท่ี 8.5 
 
ประมาณต้นทุนเมล็ดมะขามในช่วง 5 ปี (บาท) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

21,150 22,609.35 24,169.40 25,837.08 27,619.84 

 
2. ต้นทุนค่าบรรจุภัณฑ์ 

ต๎นทุนคําแทํนพิมพ์เริ่มต๎นมีมูลคําประมาณ 3,000 บาท และต๎นทุนในสํวน
ของบรรจุภัณฑ์คือประมาณ 8 บาทตํอกลํอง เมื่อคิดตามอัตราการเติบโตของยอดขาย 6.9% ท าให๎มี
ต๎นทุนในสํวนของบรรจุภัณฑ์ในแตํละปีแสดงดังตาราง 

 
ตารางท่ี 8.6 
 
ประมาณต้นทุนค่าบรรจุภัณฑ์ในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

203,040 217,050 232,026.19 248,036.00 265,150.48 

 
3. ต้นทุนค่าขนส่งจากโรงงานแปรรูปไปยังโกดัง 

โดยในสํวนนี้ต๎นทุนขนสํงเมล็ดมะขามเปรี้ยวจากแหลํงเพาะปลูกมายัง
โรงงานแปรรูปรวมกับคําจ๎างในการท าเกษตรอินทรีย์ คิดแตํต๎นทุนคําขนสํงวัตถุดิบจากโรงงานแปรรูป
ไปยังโกดังตํอเท่ียว โดยมีระหวํางการขนสํงประมาณ 1 ตันตํอรอบ มีต๎นทุนประมาณ 12,000 บาท 
โดยแสดงต๎นทุนคําขนสํงในแตํละปีแสดงตามตาราง 

 
ตารางท่ี 8.7 
 
ประมาณต้นทุนค่าขนส่งจากโรงงานแปรรูปไปยังโกดังในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

12,000 12,360 12,731 13,113 13,506.11 
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8.4.4 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
1. ต้นทุนค่าขนส่งจากโกดังไปยังช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การคิดต๎นทุนคําขนสํงจากแหลํงผลิตไปยังชํองทางการจัดจ าหนําย และคิดท่ี
อัตราโต 10% ตํอปีตามปริมาณการขายท่ีได๎คาดการณ์ไว๎และตามสํวนแบํงตลาด แสดงต๎นทุนตาม
ตาราง 

 
ตารางท่ี 8.8 
 
ประมาณต้นทุนค่าขนส่งจากโรงงานแปรรูปไปยังช่องทางการจัดจ าหน่ายในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

60,000 64,140 68,566 73,297 78,354 

 
2. ต้นทุนค่าบรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนส่ง 

ส าหรับต๎นทุน คําบรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนสํงประมาณท่ี 9 บาทตํอกลํอง 
เมื่อคิดกับปริมาณการขายท่ีพยากรณ์ไว๎ซึ่งมีอัตราเติบโตตามสํวนแบํงตลาดท่ี 6.9% แสดงต๎นทุนใน
สํวนภาพบรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนสํงในระยะเวลา 5 ปีได๎ตามตาราง 

 
ตารางท่ี 8.9 
 
ประมาณต้นทุนบรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนส่งในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

6,345 6,783 7,250.82 7,751.13 8,285.95 

 
3. ค่าออกแบบตราสินค้า 

ในสํวนของคําใช๎จํายในการออกแบบตราสินค๎าจะเกิดขึ้นในแคํในปีแรก คือ 
3,000 บาท 

4. ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
ในสํวนของคําใช๎จํายในการออกแบบบรรจุภัณฑ์จะเกิดขึ้นในแคํในปีแรก คือ 

3,000 บาท 
  



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 88 

5. ค่าแรกเข้าช่องทางจัดจ าหน่าย 
ส าหรับคําใช๎จํายจะเกิดขึ้นในปีท่ี 1 ของการด าเนินงาน มีมูลคํารวมประมาณ

รวมประมาณ 300,000 บาท แสดงรายละเอียดคําแรกเข๎าในแตํละชํองทางการจัดจ าหนํายดังตาราง 
 

ตารางท่ี 8.10 
 
ค่าแรกเข้าของแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ชํองทางการจัดจ าหนําย คําแรกเข๎า 

Gourmet market 150,000 

Villa market 150,000 

รวม 300,000 

 
6. ค่าเช่าสถานที่เก็บรักษาผลิตภัณฑ์ 

โดยในสํวนของคําเชําท่ีใช๎เก็บโกดังมีคําใช๎จํายประมาณเดือนละ 20,000 
บาทหรือประมาณ 240,000 บาทตํอปีโดยท าสัญญาระยะยาว โดยได๎คําเชําพื้นท่ีในช่ัวคราว 3 ปีแรก 
หลังจากนั้นเพิ่มคําเชําขึ้นปีละ 5% 

 
ตารางท่ี 8.11 
 
ค่าเช่าสถานท่ีเก็บผลิตภัณฑ์ในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

240,000 240,000 240,000 247,200 254,616 

 
7. เงินเดือนและผลตอบแทนพนักงาน 

เงินเดือนพนักงานปรับขึ้นปีละ 3 เปอร์เซ็นต์ในทุกปี และมีการจํายคํา
ประกันสังคมสมทบให๎กับพนักงาน แสดงตามตาราง 
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ตารางท่ี 8.12 
 
 เงินเดือนและผลตอบแทนพนักงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

307,000 316,210 325,696 335,467 345,531 

 
ตารางท่ี 8.13 
 
แสดงรายละเอียดและผลตอบแทนพนักงานต่อป ี

ต าแหนํง จ านวน (ต าแหนํง) เงินเดือน/คน/เดือน (บาท) เงินเดือนตํอปี (บาท) 

พนักงานขาย 2 12,500 307,000 

รวมทั้งหมด   307,000 

 
8. ค่าตรวจสอบบัญชี 

การตรวจสอบบัญชี ประมาณ 4,000 บาทตํอปี 
9. ค่าสาธารณูปโภค 

ประกอบด๎วย คําไฟฟูา คําน้ า คําโทรศัพท์ ประมาณ 3,000 บาทตํอเดือน
หรือ 36,000 บาทตํอปี โดยจะปรับขึ้นปีละ 1.03 เปอร์เซ็นต์ ตามอัตราเงินเฟูอ 

 
ตารางท่ี 8.14 
 
แสดงค่าสาธารณูปโภคเบ้ืองต้น 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

36,000 37,080 38,192 39,338.17 40,518 

 
11. ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

ประมาณจากกิจกรรมทางการตลาดท่ีจัดขึ้น ซึ่งจะเริ่มในปีท่ีแรกและใช๎อัตรา
เพิ่มเทํากับอัตราท่ีใช๎ประมาณยอดขายคือประมาณ 6.9 เปอร์เซ็นโดยมีรายละเอียดดังตาราง 
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ตารางท่ี 8.15 
 
แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

กิจกรรม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

แผํนพับ 20,000 21,380 22,855.22 24,432.23 26,118 

จัดท าเว็บไซต์ของร๎าน 30,000 32,070 34,282.83 36,648.35 39,177.08 

คําลงโฆษณาในเว็บไซต์ 150,000 160,350 71,414.15 183,241.73 195,885.41 

คําลงโฆษณาในนิตยสาร 100,000 106,900 114,276 122,161.15 30,590.27 

คําประชาสัมพันธ์สินค๎าใน 
Gourmet market, Villa Market 

30,000 32,070 34,282.83 36,648.35 39,177 

การท ากิจกรรมสํงเสริมการตลาด 30,000 32,070 34,282.83 36,648.35 39,177.08 

E-Communication 50,000 53,450 57,138.05 61,080.58 65,295 

Customer Relationship 
Management 

50,000 
53,450 57,138.05 61,080.58 65,295 

รวม 460,000 491,470 525,670 561,941 600,715 

 
12. ค่าใช้จ่ายในการท าวิจัยเพื่อดูผลจากการท าการตลาดและค่าใช้จ่ายใน

การตรวจสอบคุณภาพการผลิต 
คําใช๎จํายในการท าวิจัย เพื่อดูผลจากการท าการตลาดและคําใช๎จํายใน

การตรวจสอบคุณภาพการผลิตรวมแล๎วมีคําใช๎จํายปีละ 30,000 บาท 
 

ตารางท่ี 8.16 
 
แสดงคําใช๎จํายในการท าวิจัย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

30,000 30,900 31,827 32,782 33,765 

 
13. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

คําใช๎จํายเบ็ดเตล็ดรวมแล๎วมีคําใช๎จํายปีละ 30,000 บาท ได๎จะปรับขึ้นปี
ละประมาณ 1.03 เปอร์เซ็นต์ เปอร์เซ็นต์ตามอัตราเงินเฟูอ 
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ตารางท่ี 8.17 
 
แสดงค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

30,000 30,900 31,827 32,782 33,765 

 
8.4.5 ประมาณการค่าเสื่อมราคา 

คําเส่ือมราคาจะใช๎วิธีตัดราคาคําเส่ือมแบบเส๎นตรงและอุปกรณ์ส านักงานและ
คิดคําเส่ือมราคา 5 ปี ภาพตกแตํงอาคารและส านักงานคิดคําเส่ือม 1 ปีแสดงในตาราง 

 
ตารางท่ี 8.18 
 
แสดงค่าประมาณค่าเส่ือมราคาแบบเส้นตรง 

 มูลคํา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

อุปกรณ์ส านักงาน 150,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

คําตกแตํงอาคารและส านักงาน 30,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม 180,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

 
8.5 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
8.5.1 Profitability ratio 

Return on equity 
Return on equity = ก าไรสุทธิ/สํวนของผ๎ูถือห๎ุน 

 
ตารางท่ี 8.19 
 
Return on Equity 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 2,890,132.00 3,392,457.35 3,667,447.63 3,955,359.56 4,263,081.40 

สํวนของผู๎ถือหุ๎น 3,890,132.00 7,282,589.35 10,950,036.97 14,905,396.54 19,168,477.94 

ROE 74.29% 46.58% 33.49% 26.54% 22.24% 
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จากตารางพบวํา คํา ROE ไมํมีการติดลบและมีคําเป็นบวก อํานผลได๎วํา ทุกเงิน
ลงทุน 100 บาทในแตํละปีได๎รับผลตอบแทนขาดทุน/ก าไร 74.29, 46.58, 33.49, 26.54 และ 22.24 
บาทตามล าดับ 

Return on Assets 
Return on Assets = ก าไรจากการด าเนินงานหลังหักภาษี/สินทรัพย์รวม 

 
ตารางท่ี 8.20 
 
Return on Assets 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรจากการด าเนินงาน 
หลังหักภาษี 

2,930,292 3,422,577 3,687,528 3,965,400 4,263,081 

สินทรัพย์รวม 4,709,815 7,903,591 11,372,448 15,129,312 19,194,001 

ROA 62.22% 43.30% 32.43% 26.21% 22.21% 

 
8.5.2 Liquidity Ratio 

Current ratio = สินทรัพย์หมุนเวียน/หนี้สินหมุนเวียน 
 

ตารางท่ี 8.21 
 
Current ratio 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Total Current Asset 4,565,814.50 7,795,590.94 11,300,447.51 15,093,312.02 19,194,000.98 

Total Current Liability 219,682.50 221,001.59 222,410.53 223,915.48 225,523.04 

Current ratio 20.78 35.27 50.81 67.41 85.11 

 
8.5.3 Solvency Ratio 

D/E ratio = หนี้สินรวม/สํวนของผ๎ูถือห๎ุน 
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ตารางท่ี 8.22 
 
D/E ratio 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Debt 819,682.50 621,001.59 422,410.53 223,915.48 225,523.04 

Equity 3,890,132.00 7,282,589.35 10,950,036.97 14,905,396.54 19,168,477.94 

D/E ratio 0.21 0.09 0.04 0.02 0.01 

 
8.6 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility analysis) 

 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได๎ของโครงการการลงทุนโดยใช๎วิธีการหาคําตํางๆ ได๎แกํ 

ผลตอบแทนสุทธิจากเงินลงทุน (Net Present Value: NPV), ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back: PB) 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) เพื่อท่ีจะน าข๎อมูลท่ี
ได๎มาประเมินความเป็นไปได๎ในการด าเนินธุรกิจ 

 
8.6.1 ผลตอบแทนสุทธิจากเงินลงทุน (Net Present Value คือ NPV) 

จากการค านวณคํา NPV พบวํา บริษัทมีมูลคํากระแสเงินสดสุทธิจากการลงทุนนี้
เทํากับ 12,916,109.72 บาทจึงถือวําโครงการนี้เหมาะแกํการลงทุน 

 
ตารางท่ี 8.23 
 
แสดงการค านวณ NPV 

 

Free Cash Flow 0 1 2 3 4 5

EBIT*(1-tax) 2,930,292     3,422,577     3,687,528      3,965,400     4,263,081      

Depreciation 36,000        36,000         36,000          36,000         36,000          

CAPEX -               -             -             -               -             -              

Chg. NWC 1,820,000-      -             -             -               -             -              

Free Cash Flow 1,820,000-      2,966,292     3,458,577     3,723,528      4,001,400     4,299,081      

Termainal Value

Total Free Cash Flow 1,820,000-      2,966,292     3,458,577     3,723,528      4,001,400     4,299,081      

1,146,292     4,604,869     8,328,397      12,329,797   16,628,878    
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8.6.2 ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back หรือ PB) 
จากกระแสเงินสดอิสระ (FCFF) โครงการนี้มีระยะเวลาคืนทุนเทํากับ 0.67 ปี 

เมื่อค านวณมูลคําของเงินตามเวลาพบวํา โครงการนี้จะมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 
8.6.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ (Internal Rate of Return 

หรือ IRR) 
เมื่อเปรียบเทียบกระแสเงินสดอิสระตลอดอายุ 5 ปี ของโครงการ กับเงินลงทุน

เริ่มต๎นของโครงการ จะพบวําของอันนี้มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เทํากับ 174.29% ซึ่ง
สูงกวํา WACC ท่ีมีคําประมาณ 7.51 % ดังนั้นโครงการนี้จึงเหมาะท่ีจะท าการลงทุน 

8.6.4 สรุปผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 
จากการประเมินโครงการโดยใช้เครื่องมือทางการเงิน สามารถสรุปได้ว่า

ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เพื่อสุขภาพเป็นโครงการท่ีสามารถลงทุนได้ โดยนอกเหนือจาก
โครงการจะมี NPV เป็นบวกแล้ว เมื่อพิจารณาจากระยะเวลาคืนทุนท่ี 0.67 ปี ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ท่ีต้ังไว้
คือไม่เกิน 5 ปี นอกจากนี้ IRR ท่ี 174.29 เปอร์เซ็นต์ยังสูงกว่าเป้าหมายท่ีต้ังไว้ 

 
ตารางท่ี 8.24 
 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 

 
 
 

NPV 12,916,109.72 

IRR 174.29%

Payback Period 0.67             
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บทท่ี 9 
การควบคุมประเมินผลและแผนฉุกเฉิน 

 
9.1 แผนการควบคุมและประเมินผลด้านการตลาด (Marketing) 

 
ต๎องมีการติดตาม ตรวจสอบและประเมินอยูํเสมอในด๎านการรับรู๎ตํอแบรนด์ (Brand 

Awareness ในและการยอมรับในผลิตภัณฑ์ (Perception) 
ควบคุมผลทางการตลาด (Evaluation and control) 
หลังจากน าแผนการตลาดไปใช๎ในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดแล๎ว การประเมินผล

และการติดตามอยํางตํอเนื่องเพื่อควบคุมให๎การส่ือสารการตลาดเป็นไปตามจุดประสงค์ และ
เปรียบเทียบผลท่ีเกิดขึ้นจริงกับเปูาหมายท่ีได๎ก าหนดไว๎ ซึ่งควรจะพิจารณาในประเด็นดังนี้ 

Product and Brand Awareness 
เนื่องจาก เครื่องด่ืมเกษตรอินทรีย์เป็นสินค๎าชนิดใหมํในตลาด การส่ือสารในการตลาด

ในระยะแรกจึงเป็นการสร๎างการรับรู๎ รู๎สึกถึงความโดดเดํนความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ เมื่อเทียบกับ
ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมชนิดอื่นในตลาด รวมถึงประเมินการสร๎างการรับรู๎ ในตราสินค๎า ( brand 
awareness) และติดตามผลอยํางสม่ าเสมอ หลังจากมีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ในการ
ส ารวจความคิดเห็นของผ๎ูบริโภค และสัมภาษณ์ผ๎ูบริโภคเชิงลึกเพื่อพิจารณาในประเด็น ดังตํอไปนี้ 

 สัดสํวนของผ๎ูท่ีรู๎จักผลิตภัณฑ์และตราสินค๎ามากขึ้นหรือไมํ 
 สัดสํวนของผ๎ูท่ีทดลองซื้อสินค๎าตํอผ๎ูท่ีรู๎จักสินค๎ามากขึ้นหรือไมํ 
รวมท้ังมีการสัมภาษณ์ในประเด็นทัศนคติของผ๎ูบริโภคท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์เพื่อส ารวจวํา

เป็นไปตามต าแหนํงการตลาดท่ีวางไว๎หรือไมํ ได๎ท าการปรับเปล่ียนช่ือทางการตลาด ให๎ตรงตาม
จุดประสงค์ท่ีวางไว๎ 

Sales volume and marketing survey 
เป็นการวัดผลลัพธ์ทางธุรกิจจากการลงทุนไปในกิจกรรมการตลาด วัดสามารถ

ต้ังเปูาหมายตามท่ีวางไว๎ได๎หรือไมํ เกิดการซื้อซ้ าหรือไมํ ดังนั้นจึงต๎องท าการประเมินยอดขายเพื่อ
เปรียบเทียบกับคําใช๎จํายทางการตลาดท่ีได๎ท าการลงทุนลงไป หากยอดขายไมํเป็นไปตามเปูา ก็ค๎นหา
สาเหตุและปัจจัยท่ีท าให๎ ไมํประสบผลส าเร็จ เพื่อน ามาปรับปรุงและส่ือสารทางการตลาด ให๎ตรงกับ
กลํุมเปูาหมายตํอไป 
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9.2 แผนการควบคุม และประเมินผล ด้านการด าเนินงาน (Operation) 
 
ปัจจัยส าคัญท่ีท าให๎ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพประสบความส าเร็จ คือกระบวน

การเกษตรอินทรีย์ การควบคุมระบบให๎เป็นเป็นไปตาม มาตรฐานการเกษตร จะท าให๎ ผลิตภัณฑ์ท่ีได๎
มีคุณคํา มีความนําเช่ือถือ ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีผ๎ูบริโภคกลํุมเปูาหมายต๎องการ ดังนั้น การปฏิบัติตาม
กระบวนการทางเกษตรอินทรีย์อยํางเครํงครัดและมีการตรวจสอบอยํางตํอเนื่อง ซึ่งมีความส าคัญเป็น
อยํางมากในทุกขั้นตอนของการธุรกิจ 
 
9.3 แผนการควบคุมและประเมินผลด้านทรัพยากรบุคคล (Human Resource) 
 

ทรัพยากรบุคคลถือวําเป็นอีกปัจจัยท่ีมีผลตํอความส าเร็จ เนื่องจากประชากร
กลํุมเปูาหมาย เป็นกลํุมท่ี ใช๎ภาษาญี่ปุุนเป็นภาษาหลัก ความสามารถในการส่ือสารเข๎าใจในธรรม
เนียมปฏิบัติ เป็นชาติท่ีมี service mind สูง เป็นอีกหนึ่ง ปัจจัย ท่ี ต๎องปลูกฝังพนักงาน ในสํวนนี้ด๎วย 
จากการท่ีได๎สังเกต และสัมภาษณ์ พบวําผ๎ูบริโภคชาวญี่ปุุนคํอนข๎างเช่ือมั่น ในเอกสาร การอธิบายไมํ
ชัดเจน จะสํงตํอความนําเช่ือถือ ดังนั้นในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ วิธีทางการตลาดท่ีเป็นลักษณะ
เอกสารแผํนพับ จะสามารถชํวยเพิ่มความนําเช่ือถือได๎เป็นอยํางมาก 

ในสํวนของพนักงานการให๎คําตอบแทนท่ีต๎องสัมพันธ์กับยอดขายนอกเหนือจาก
เงินเดือน ท่ีให๎เป็นปกติจะชํวยเพิ่มแรงจูงใจในการท างาน ซึ่งจะใช๎เป็นปัจจัยท่ีใช๎เพิ่มแรงจูงใจให๎
พนักงาน แตํไมํใชํปัจจัยท่ีน ามาช้ีวัดผลงานของพนักงานซึ่ง ต๎องมีการติดตามประเมินผล รวมถึง 
ฝึกอบรมพนักงาน เป็นระยะเพื่อให๎มีความรู๎ความสามารถ ในงานท่ีตนเองรับผิดชอบมากขึ้น ซึ่งจะ
สํงผลตํอความเติบโตในสายงานของตนเองในอนาคตตํอไป 

 
9.4 แผนการควบคุมและประเมินผลด้านการเงิน (Finance) 
 

ท าการตรวจสอบผลการด าเนินงานทุกเดือนโดยการจัดท าการบัญชีและงบการเงินเป็น
รายเดือนเพื่อน ามาใช๎เปรียบเทียบกับเปูาหมาย ซึ่งหากผลการด าเนินงานท่ีเกิดขึ้นไมํเป็นไปตาม
เปูาหมาย ก็จะมีการวิเคราะห์ถึงสาเหตุ ท่ีเกิดขึ้นและท าการปรับปรุงให๎ผลการด าเนินงานมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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9.5 แผนฉุกเฉิน (Contingency plan) 
 

หลักการประเมินผลทางการตลาดซึ่งอาจไมํเป็นไปตามเปูาหมายท่ีวางไว๎ จึงจ าเป็นต๎อง
มีแผนฉุกเฉินเพื่อเตรียมพร๎อมรับกับสถานการณ์ท่ีอาจเกิดขึ้น  เชํน กรณียอดขายไมํเป็นไปตาม
เปูาหมาย จะสํงผลกระทบโดยรวมตํอการด าเนินกิจการ รวมถึงการก าหนดคําใช๎จํายทางการตลาดใน
อนาคต อาจต๎องท าการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาด เริ่มจากการส ารวจหาสาเหตุท่ีท าให๎ยอดขาย
ไมํเป็นไปตามเปูา ปัจจัยท าให๎ผ๎ูบริโภคไมํสนใจในผลิตภัณฑ์ และวิเคราะห์ในสํวนประสมทาง
การตลาดอีกครั้งเพื่อท าการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีผิดพลาด เชํน ต๎นทุนขายสูงกวําท่ีคาดการณ์
เอาไว๎ เนื่องจากต๎นทุนคําด าเนินการทางตลาดของเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพจะคํอนข๎างสูง ในสํวนของ
ต๎นทุนทางวัตถุนั้น เนื่องจากท ามาจากวัตถุดิบท่ีเหลือจากกระบวนการผลิตแปรรูปมะขาม จึงมีต๎นทุน
ท่ีต่ ามากอยูํแล๎ว จึงควรพิจารณาในด๎านการผลิตในปริมาณท่ีมากจะท าให๎เกิดจากการประหยัดจาก
ขนาดการผลิต economy of scale จะสํงผลให๎ต๎นทุนในการผลิตลดลง 
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ภาคผนวก ก 
มาตรฐาน GMP (Good Manufacturing Practices) และ HACCP  

(Hazard Analysis and Critical Point System) 
 

หลักเกณฑ์ขั้นต่ าในการด าเนินการของสถานท่ีผลิตอาหาร (Minimum Requirement) 
ซึ่งสอดคล๎องกับกฎกระทรวงฉบับท่ี 1 ภายใต๎ พรบ. อาหาร พ.ศ. 2522 เป็นหลักเกณฑ์ท่ีจัดท าขึ้นโดย
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ต้ังแตํปี 2523 มีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ผ๎ูผลิตจากสถานท่ี
เครื่องจักรอุปกรณ์ และให๎มีการด าเนินการในหลักการขั้นต่ าในเรื่องสุขาภิบาลและสุขลักษณะเบื้องต๎น 
ท้ังนี้ ผ๎ูผลิตจะได๎มีแนวทางในการด าเนินการท่ีถูกต๎องกํอนท่ีจะผลิตอาหาร และปัจจุบันกระทรวง
สาธารณสุขได๎มีการพัฒนาการควบคุมสถานท่ีผลิตและกระบวนการผลิตโดยใช๎หลักเกณฑ์และวิธีการ
ท่ีดีในการผลิต หรือท่ีเรียกวํา GMP แตํหลักเกณฑ์ฯนี้ยังสามารถน าไปใช๎กับกลํุมอาหารท่ี
นอกเหนือจากท่ีควบคุมด๎วย GMP ซึ่งจะเป็นกลํุมอาหารท่ัวไปท่ีเข๎าขํายโรงงานและไมํได๎ขายโดยตรง
ตํอผ๎ูบริโภค แตํขายเป็นวัตถุดิบให๎โรงงานผลิตอาหาร ภัตตาคารร๎านอาหาร 

การผลิตอาหารนอกจากจะต๎องศึกษาพระราชบัญญัติอาหารและกฎระเบียบตํางๆ ท่ี
เกี่ยวข๎อง การเตรียมความพร๎อม หรือการปรับปรุงสถานท่ีผลิตอาหารให๎สะอาดและได๎มาตรฐาน ก็
เป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะท าให๎อาหารท่ีผลิตมีคุณภาพและปลอดภัย 
 
ระบบคุณภาพ (Quality System) 

ระบบคุณภาพ (Quality System) หรือบางครั้งเรียกวํา ระบบประกันคุณภาพ 
(Quality Assurance System) เป็นการด าเนินการเพื่อให๎สถานท่ีผลิตมีมาตรฐาน โดยค านึงถึงทุก
ขั้นตอนของการผลิตรวมท้ังปัจจัยตํางๆ ท่ีเกี่ยวข๎อง ซึ่งจะต๎องถูกควบคุมตรวจสอบอยํางเป็นระบบ 
ตํอเนื่องและสม่ าเสมอเพื่อให๎ผลิตภัณฑ์ข๎างสุดท๎ายมีคุณภาพและปลอดภัยมากยิ่งขึ้น หากระบบใน
การด าเนินการถูกต๎องแล๎ว จะสามารถชํวยตรวจสอบกลับถึงสาเหตุได๎เมื่อผลิตภัณฑ์มีปัญหา แตํ
อยํางไรก็ตามระบบนี้เป็นระบบท่ีเน๎นการปูองกันมากกวําการแก๎ไขปัญหาในระดับสากล ระบบ
คุณภาพในอุตสาหกรรมอาหารได๎แกํ GMP และ HACCP ซึ่งปัจจุบันมีความส าคัญและมีการ
ด าเนินการมากขึ้นในประเทศไทย โดยเฉพาะอุตสาหกรรมขนาดใหญํและอุตสาหกรรมสํงออก 
เนื่องจากกระแสความต๎องการบริโภคอาหารภายในประเทศ และกระแสการค๎าโลกท่ีมีการแขํงขันใน
เรื่องคุณภาพมาตรฐานและความปลอดภัยของอาหารมากยิ่งขึ้น 

GMP ท่ีน ามาเป็นมาตรการบังคับใช๎เป็นกฎหมายนั้น ได๎น าแนวทางข๎อก าหนดเป็นไป
ตามองค์การมาตรฐานอาหารระหวํางประเทศ Codex ซึ่งเป็นท่ียอมรับของสากล แตํมีการปรับ
รายละเอียดบางประเด็นหรือเป็นการปรับให๎งํายขึ้น (Simplify) เพื่อให๎เหมาะสมกับศักยภาพของ
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ผ๎ูผลิตอาหารภายในประเทศ ซึ่งสามารถปฏิบัติได๎จริง แตํยังมีข๎อก าหนดท่ีเป็นหลักการท่ีส าคัญ
เหมือนกับของ Codex แตํสามารถน าไปใช๎ได๎กับสถานประกอบการทุกขนาด ทุกประเภท ทุก
ผลิตภัณฑ์ ตามสภาพการณ์ของประเทศไทยนอกจากนี้ยังเป็นการพัฒนามาตรฐานสูงขึ้นมาจาก
หลักเกณฑ์ขั้นพื้นฐาน (Minimum Requirement) ท่ีส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาใช๎ในการ
พิจารณาอนุญาตผลิตภัณฑ์เป็นเกณฑ์ 
 
ข้อก าหนด GMP สุขลักษณะทั่วไป 

ข๎อก าหนด GMP สุขลักษณะท่ัวไปมีอยูํ 6 ข๎อก าหนดดังนี้ 
1. สถานท่ีต้ังและการผลิต 
2. เครื่องมือ เครื่องจักร และอุปกรณ์ในการผลิต 
3. เครื่องควบคุมกระบวนการผลิต 
4. การสุขาภิบาล 
5. การบ ารุงรักษาและการท าความสะอาด 
6. บุคลากรและสุขลักษณะ 
ในแตํละข๎อก าหนดมีวัตถุประสงค์หลักเพื่อให๎ผ๎ูผลิตมีมาตรการปูองกันการปนเปื้อน

อันตรายท้ังทางด๎านจุลทรีย์ เคมี และกายภาพ ลงสํูผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจมาจากส่ิงแวดล๎อม ตัวอาหาร 
เครื่องจักร อุปกรณ์ท่ีใช๎ การด าเนินงานในแตํละขั้นตอนของการผลิต รวมถึงการจัดการในด๎านสุข
ลักษณ์สุขอนามัยท้ังในสํวนของความสะอาด การบ ารุงรักษาและผ๎ูปฏิบัติงาน 

 
ระบบวิเคราะห์อันตรายและควบคุมจุดวิกฤต (HACCP: Hazard Analysis and Critical 
Control Point) 

ระบบคุณภาพอาหารท่ีสูงขึ้นไปอีกก็คือ ระบบวิเคราะห์อันตรายและควบคุมจุดวิกฤติ 
ซึ่งการท่ีผ๎ูผลิตจะด าเนินการจัดท าระบบนี้ต๎องมีพื้นฐานในเรื่องระบบ GMP กํอน ปัจจุบันได๎วงการ
อุตสาหกรรมตํางๆ ยอมรับวําระบบบริหารคุณภาพเป็นระบบท่ีให๎ธุรกิจอยูํรอดและเติบโตได๎ระยะยาว 
อุตสาหกรรมก็เชํนกัน ได๎เริ่มให๎ความส าคัญในการน าระบบบริหารคุณภาพมาใช๎อยํางกว๎างขวางขึ้น 
แนวคิดเรื่องการจัดการคุณภาพเปล่ียนไปโดยหันมาให๎ความส าคัญกับการประกันคุณภาพท่ีมุํงการ
ปูองกันเน๎นการด าเนินงานท่ีถูกต๎องต้ังแตํเริ่มต๎นและตลอดสายการผลิตมากกวําการตรวจสอบ
ผลิตภัณฑ์สุดท๎าย 
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หลักการของระบบ HACCP 
หลักการของระบบ HACCP ครอบคลุมถึงการปูองกันปัญหาจากอันตราย 3 สาเหตุ

ได๎แกํอันตรายทางชีวภาพ ซึ่งเป็นอันตรายจากเช้ือจุลินทรีย์ อันตรายจากสารเคมี ได๎แกํ สารเคมีท่ีใช๎
ในการเพาะเล้ียงเพาะปลูก ในกระบวนการผลิตวัตถุดิบ อาทิ สารปฏิชีวนะ สารเรํงการเจริญเติบโต
สารเคมีก าจัดศัตรูพืช สารเคมีท่ีใช๎ในเป็นวัตถุเจือปนในอาหาร เชํน วัตถุกันเสีย และสารเคมีท่ีใช๎ใน
โรงงาน เชํน น้ ามันหลํอล่ืน จาระบี สารเคมี ท าความสะอาดเครื่องจักรอุปกรณ์ในโรงงาน เป็นต๎น 
และอันตรายทางกายภาพส่ิงปลอมปนตํางๆ อาทิ เศษแก๎ว เศษกระจก โลหะอันตรายชีวภาพเป็นส่ิงท่ี
ต๎องให๎ความส าคัญมากท่ีสุดในระบบ HACCP เนื่องจากอันตรายประเภทอื่นมีขอบเขตการกํอให๎เกิด
ปัญหาตํอผ๎ูบริโภคในวงจ ากัด และบางครั้งผ๎ูบริโภคสามารถตรวจพบได๎ด๎วยตัวเองแตํการบริโภค
อาหารท่ีปนเปื้อนด๎วยจุลินทรีย์นั้น อาจสํงผลกระทบตํอผ๎ูบริโภคโดยแพรํหลายและพิษท่ีเกิดขึ้นอาจ
รุนแรงจนถึงชีวิตได๎ระบบ HACCP เกี่ยวข๎องกับการควบคุมปัจจัยตํางๆ ท่ีสํงผลกระทบตํอวัตถุดิบ
กระบวนการผลิต และผลิตภัณฑ์ วัตถุประสงค์ของการใช๎ระบบ HACCP เพื่อให๎สามารถพิสูจน์ได๎วํา
ผลิตภัณฑ์นั้นได๎ผลิตขึ้นอยํางถูกสุขลักษณะและปลอดภัยตํอผ๎ูบริโภค และการประยุกต์ใช๎หลักการใช๎ 
HACCP อยํางได๎ผล ขึ้นกับการมุํงมั่นและสนับสนุนจากฝุายบริหารความรํวมมือจากฝุายตํางๆ ใน
องค์กรและท่ีส าคัญยิ่ง คือ การท่ีหนํวยงานนั้นๆ ต๎องมีการจัดท าระบบพื้นฐานเกี่ยวกับสุขลักษณะ
โรงงานเสียกํอนระบบ HACCP สามารถน าไปประยุกต์ใช๎กับอุตสาหกรรมอาหารทุกประเภททุกขนาด
ธุรกิจ ท้ังกับกระบวนการผลิตท่ีเรียบงํายและซับซ๎อนโดยสามารถน าไปใช๎กับผลิตภัณฑ์ท่ีท าการผลิต
แล๎วหรือท่ีจะเริ่มท าการผลิต 

ระบบ HACCP ประกอบด๎วยหลักการ 7 ข๎อ ดังนี้ 
1. ด าเนินการวิเคราะห์อันตราย (Conduct a hazard analysis) 
2. หาจุดวิกฤตท่ีต๎องควบคุม (Determine the critical control point CCPs) 
3. ก าหนดคําวิกฤต (Establish critical limit) 
4. ก าหนดระบบเพื่อเฝูาระวังจุดวิกฤตท่ีต๎องควบคุม (Establish a system to 

monitor control of the CCP) 
5. ก าหนดวิธีแก๎ไขเมื่อตรวจพบวําจุดวิกฤตท่ีต๎องควบคุมเฉพาะจุดใดจุดหนึ่งไมํอยูํ

ภายใต๎การควบคุม (Establish the corrective action to be taken when monitoring 
indicates that a particular CCP is not under control) 

6. ก าหนดการทวนสอบเพื่อยืนยันประสิทธิภาพการด าเนินงานของระบบ HACCP 
(Establish procedures for verification to confirm that the HACCP system is working 
effectively) 
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7. ก าหนดเอกสารท่ีเกี่ยวข๎องกับวิธีการปฏิบัติและบันทึกข๎อมูลตํางๆ ท่ีเหมาะสมตาม
หลักการเหลํานี้และการประยุกต์ใช๎ (Establish documentation concerning al procedures 
and records appropriate to these principles and their application) 
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ภาคผนวก ข 
งบการเงิน 

งบก าไรขาดทุน 

 
 

งบแสดงฐานะทางการเงิน 

 
  

รายการ ปีที่  1 ปีที่  2 ปีที่  3 ปีที่  4 ปีที่  5

รายได้จากการขาย     5,414,400.00    5,787,993.60      6,187,365.16     6,614,293.35      7,070,679.60 

รายได้ทั้งหมด     5,414,400.00    5,787,993.60      6,187,365.16     6,614,293.35      7,070,679.60 

ต้นทุนขาย 236,190.00       252,019.11      268,926.39       286,985.81        306,276.43       

ก าไ ร (ขาดทุน) ขั้นต้น 5,178,210.00     5,535,974.49   5,918,438.77     6,327,307.55     6,764,403.16    

ค่าใช้จา่ยในการขายและบริหาร

ค่าใช้จา่ยด าเนินงาน 1,019,345.00    730,012.81      747,359.18        772,616.80       798,836.17        

ค่าใช้จา่ยทางการตลาด 460,000.00      491,740.00      525,670.06       561,941.29       600,715.24       

ค่าเส่ือมราคา         36,000.00        36,000.00          36,000.00         36,000.00          36,000.00 

ก าไ ร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ยจ่ายและภาษี 3,662,865.00    4,278,221.69   4,609,409.53    4,956,749.46    5,328,851.75      

ดอกเบี้ยจา่ย 50,200.00         37,650.00        25,100.00         12,550.00         -                   

ก าไ ร (ขาดทุน) ก่อนหักภาษี 3,612,665.00    4,240,571.69   4,584,309.53     4,944,199.46    5,328,851.75      

ภาษีเงินได้นิติบุคคล (20%) 722,533.00       848,114.34      916,861.91        988,839.89       1,065,770.35     

ก าไ ร (ขาดทุน) สุทธิ 2,890,132.00    3,392,457.35   3,667,447.63    3,955,359.56     4,263,081.40    

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สนิทรพัย์

สนิทรพัยห์มนุเวยีน

เงนิสดและรายการเทยีบเท่าเงนิสด 1,820,000.00  4,565,814.50   7,795,590.94  11,300,447.51   15,093,312.02  19,194,000.98  

สนิคา้คงเหลอื -                      -                     -                        -                       -                       

ลกูหนีก้ารคา้ -                      -                     -                        -                       -                       

รวมสนิทรัพยห์มนุเวยีน 1,820,000.00  4,565,814.50   7,795,590.94  11,300,447.51   15,093,312.02  19,194,000.98  

สนิทรพัยไ์มห่มนุเวยีน

ทีด่นิ อาคารและอปุกรณ์ 180,000.00     180,000.00       180,000.00      180,000.00         180,000.00        180,000.00        

Accumulated Dep. 36,000.00         72,000.00        108,000.00         144,000.00        180,000.00        

รวมสนิทรัพยไ์มห่มนุเวยีน 180,000.00     144,000.00       108,000.00      72,000.00            36,000.00          -                       

รวมสนิทรพัย์ 2,000,000.00  4,709,814.50   7,903,590.94  11,372,447.51   15,129,312.02  19,194,000.98  

หนีส้นิหนีส้นิหมนุเวยีน

เจา้หนีก้ารคา้ 19,682.50         21,001.59        22,410.53            23,915.48          25,523.04          

เงนิกูร้ะยะยาวหกัสว่นทีถ่งึก าหนดช าระใน 1 ปี 200,000.00     200,000.00       200,000.00      200,000.00         200,000.00        200,000.00        

รวมหนีส้นิหมนุเวยีน 200,000.00     219,682.50       221,001.59      222,410.53         223,915.48        225,523.04        

หนีส้นิหนีส้นิไมห่มนุเวยีน

หนีส้นิระยะยาว 800,000.00     600,000.00       400,000.00      200,000.00         -                       -                       

รวมหนีส้นิไมห่มนุเวยีน 800,000.00     600,000.00       400,000.00      200,000.00         -                       -                       

รวมหนีส้นิ 1,000,000.00  819,682.50       621,001.59      422,410.53         223,915.48        225,523.04        

สว่นของเจา้ของ 1,000,000.00  1,000,000.00   1,000,000.00  1,000,000.00      1,000,000.00    1,000,000.00    

ก าไรขาดทุนสะสม 2,890,132.00   6,282,589.35  9,950,036.97      13,905,396.54  18,168,477.94  

รวมสว่นของเจา้ของ 1,000,000.00  3,890,132.00   7,282,589.35  10,950,036.97   14,905,396.54  19,168,477.94  

รวมหนีส้นิและสว่นของเจา้ของ 2,000,000.00  4,709,814.50   7,903,590.94  11,372,447.51   15,129,312.02  19,394,000.98  
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งบกระแสเงินสด 

 
 
 

ร ายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน

ก าไรสุทธิ 2,890,132.00   3,392,457.35    3,667,447.63   3,955,359.56    4,263,081.40    

บวก ค่าเส่ือมราคา 36,000          36,000            36,000           36,000           36,000            

การเปล่ียนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน

ลูกหนี้การค้า -               -                -               -                -                

สินค้าคงเหลือ -               -                -               -                -                

เจ้าหนี้การค้า 19,682.50       1,319.09          1,408.94         1,504.95         1,607.55         

กระแสเงินสดไ ด้มาจากกิจกรรมด าเนินงาน -              2,945,814.50 3,429,776.44  3,704,856.56  3,992,864.52 4,300,688.96  

กระแสเงินสดไ ด้มาจากกิจกรรมลงทุน

ซ้ือสินทรัพย์ถาวร (180,000.00)    

กระแสเงินสดใช้ไปจากกจิกรรมลงทุน

กระแสเงินสดใช้ไปจากกิจกรรมลงทุน (180,000.00)    -               -                -               -                -                

กระแสเงินสดไ ด้มา (ใช้ไป) จากกิจกรรมจัดหาเงิน

เงินกูยื้มระยะยาว 1,000,000.00   (200,000.00)    (200,000.00)      (200,000.00)     (200,000.00)     (200,000.00)     

เงินลงทุนจากเจ้าของ 1,000,000.00   

เงินปันผลจ่าย

กระแสเงินสดไ ด้มา (ใช้ไป) จากกิจกรรมจัดหาเงิน 2,000,000.00 (200,000.00)   (200,000.00)    (200,000.00)   (200,000.00)   (200,000.00)    

เงินสดเพ่ิมขึ้น (ลดลง) สุทธิ 1,820,000.00   2,745,814.50   3,229,776.44    3,504,856.56   3,792,864.52    4,100,688.96    

เงินสดยกมาต้นงวด 1,820,000.00   4,565,814.50    7,795,590.94   11,300,447.51  15,093,312.02  

เงินสดยกไปปลายงวด 1,820,000.00   4,565,814.50   7,795,590.94    11,300,447.51  15,093,312.02  19,194,000.98  
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถามและผลการสัมภาษณ์โดยย่อ 

 
คนที่ 1  
ชื่อ Mari, เพศ หญิง, อายุ 35 ปี, อาชีพ แมํบ๎าน/ตามครอบครัวเข๎ามาในประเทศไทย 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
ปกติจะซื้อของใช๎ในครอบครัว จาก ชุมชนหมูํบ๎านญี่ปุุน เหตุผล เพราะวําค๎ุนเคยมีของท่ี

ต๎องการคํอนข๎างมาก มีภาษาญี่ปุุน ชํวงท่ีเข๎ามาไทย ชํวงแรก จะได๎รับค าแนะน าจากชุมชนคนญี่ปุุน 
เกี่ยวกับการใช๎ชีวิต ไปซื้อของท่ีไหน มีกิจกรรมอะไรโรงเรียนโรงพยาบาลอยูํตรงไหน นอกเหนือจาก
นั้นก็จะรู๎จากคนญี่ปุุน เชํน หนังสือพิมพ์นิตยสารหรือเว็บไซต์ ซึ่งจะแนะน าและมีทุกอยํางท่ีต๎องการ
เชํน สถานท่ีทํองเท่ียว ท่ีท ากิจกรรม โรงเรียนสอนภาษา ข๎อมูลท่ัวไปถ๎าไมํมีก็จะสอบถามกันเองหรือ
ต้ังค าถาม ท้ิงไว๎ใน community ได๎ 

ปกติซื้อของเพื่ออุปโภคบริโภค จากในห๎างสัญชาติญี่ปุุนท่ีรู๎จักสินค๎า ชํวงแรกๆ ของใช๎
ท่ัวไปก็จะมองหาของญี่ปุุนกํอน ถ๎าหากต๎องให๎ใช๎สินค๎าไทยสํวนมากจะรู๎จักจากท่ีไหน ผ๎ูถูกสัมภาษณ์
บอกวํารู๎จักจากในห๎างเดียวกัน ซึ่งมีให๎เห็น จึงมีการทดลองใช๎ หรืออีกอยํางคือมีคนแนะน ามา หรือ
ค๎ุนๆ จากโฆษณาในหนังสือพิมพ์ภาษาญี่ปุุน website เรียนรู๎เกี่ยวกับสินค๎าไทยมากขึ้นจากส่ือพวกนี้ 
บางทีก็ถามจากคนไทยในโรงเรียน ถ๎ามีให๎เลือกจะหยิบท่ีมีค าอธิบายภาษาญี่ปุุน มีคนแนะน าให๎ ณ 
จุดขาย ถ๎าให๎เปรียบเทียบกับสินค๎าประเภทเดียวกันท่ีไมํเคยหยิบดูเลย เป็นเพราะวําไมํคํอยมี
รายละเอียด ไมํมีสัญลักษณ์มาตรฐานท่ีรู๎จัก รู๎จักอย. สินค๎าสด ก็มักจะเลือกในห๎าง สินค๎าเกษตรไทย
สดและดี รู๎จักสินค๎าออแกนิค ถ๎ามีให๎เลือกก็ซื้อ แตํไมํใชํจุดแรก ท่ีพิจารณาซื้อ มักซื้อของในห๎างเพราะ
คํอนข๎างมีมาตรฐานอยูํแล๎ว จึงมีความนําเช่ือถือ แตํถ๎ามีให๎เปรียบเทียบก็จะเลือกออแกนิคถ๎าสินค๎านั้น
นําสนใจ แตํถ๎าต๎องซื้อของข๎างนอก วิธีเลือกก็จะเลือกของท่ีมีแบรนด์ แล๎วมีตรารับรองมาตรฐานซึ่ง
สํวนมากก็จะเป็นสินค๎าออร์แกนิค 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
ชอบสินค๎าไทยตรงท่ีมีความสร๎างสรรค์ ชอบเครื่องปรุง เครื่องเทศ สินค๎าทางเกษตรของ

ไทยมีความหลากหลายและดี มีความเป็นมาท่ีนําสนใจและอรํอย ถ๎ามีสินค๎าเกษตรอินทรีย์ก็จะเลือก 
แตํหาซื้อได๎คํอนข๎างจ ากัด 

ปัจจัยทางด้านราคา 
ไมํคํอยมีผลตํอการตัดสินใจ ถ๎าสนใจก็ซื้อ จัดซื้อในปริมาณท่ี พอใช๎ พอมาทดลองได๎ 

สินค๎าท่ัวไป ก็จะเลือกขนาดครอบครัว ไมํคํอยซื้อของตุนไว๎ 
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ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
ของใช๎ในชีวิตประจ าวันพวกของกินก็จะซื้อจากพวกซุปเปอร์มาร์เก็ตแถวๆ ชุมชนคน

ญี่ปุุน สถานท่ีอื่นตลาดสดก็ดูบ๎าง แตํไมํคํอยซื้อ 
ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
ก็มีซื้อของลดราคาบ๎างแตํจะซื้อของท่ีรู๎จัก เห็นโปรโมช่ันและรู๎จักสินค๎าใหมํ ๆ ทาง

หนังสือพิมพ์ website สํวนมากท่ีใช๎สินค๎าไทยคือมีคนแนะน า และมีข๎อมูลในหนังสือ 
ข้อมูลอื่นๆ อยูํเมืองไทยมา 4 ปี พูดภาษาไทยได๎ 
ค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์มีกล่ินหอมดี สรรพคุณและประโยชน์นําสนใจมาก รู๎จักมะขามแตํไมํเคยด่ืม

เครื่องด่ืมจากเมล็ดมะขาม ความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์คือ ด่ืมแล๎วดีตํอสุขภาพ สํวนตัวไมํติดกาแฟ 
แตํถ๎าชดเชยการดื่มกาแฟได๎ก็นําสนใจมาก เพราะสามีด่ืมกาแฟเป็นประจ า อยากให๎ผลิตภัณฑ์สามารถ
รับประทานได๎งําย ดูสะอาดและปลอดภัย อยากให๎มีตราสินค๎าจะมีความมั่นใจมากขึ้น 

 
คนที่ 2  
ชื่อ ไมํออกนาม, เพศ หญิง, อายุ 48 ปี, อาชีพ แมํบ๎าน/ตามครอบครัวเข๎ามาในประเทศไทย 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
ชํวงแรก ท่ี เข๎ามาอยูํในประเทศไทย สํวนมากข๎อมูลการใช๎ชีวิตก็จะรู๎จักกับคนญี่ปุุนท่ี

อาศัยอยูํในประเทศไทยมากํอน ปกติจะเลือกซื้อของตามซุปเปอร์มาร์เก็ตในยํานสุขุมวิท ของใช๎
ประจ าวันในครอบครัวก็มักจะเลือกซื้อตามห๎างกูร์เมต์มาร์เก็ตหรือ villa market เหตุผลท่ีเลือกใน
ห๎างเพราะวําของในห๎างมีมาตรฐานมีตราสินค๎า ถ๎าเปรียบเทียบกับแบรนด์ท่ีอยูํในห๎างฯอื่นคือไมํคํอย
รู๎จัก ก็จะเลือกซื้อส่ิงท่ีเคยเห็นมีภาษาญี่ปุุนบอกถ๎าจ าเป็นต๎องซื้อจริงๆ ก็จะหาตัวท่ีมีอย.หรือแบรนด์
ไทยท่ีค๎ุนๆ รู๎จักสินค๎าไทยเพิ่มเติมจากห๎างท่ีไปเดินซื้อของเป็นประจ า บางทีก็เห็นมีรีวิวในชุมชนคน
ญี่ปุุนด๎วยกันเอง ซึ่งสํวนมากก็จะได๎ข๎อมูลจากอินเตอร์เน็ต จากหนังสือพิมพ์นิตยสารภาษาญี่ปุุน 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
การเลือกซื้อของกินของใช๎ประเภทเครื่องด่ืม ปกติจะซื้อในร๎านค๎ายํอยในชุมชนญี่ปุุนอยูํ

ในซุปเปอร์มาร์เก็ตแถวสุขุมวิท เหตุผลท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ไทย เพราะวํารู๎วําเป็นของท่ีสดมีคุณภาพ 
แตํไมํคํอยเลือกซื้อตามท๎องตลาด มักจะซื้อในห๎างมากกวําเพราะรู๎สึกวําสะอาดและมีตราสินค๎า รู๎จัก
สินค๎าออร์แกนิค ถ๎ามีให๎เลือกซื้อก็จะซื้อ เคยซื้อท่ีตลาดนัดแถวมหาวิทยาลัยแถวสุขุมวิท (มศว.) มีชาว
ญี่ปุุนแนะน ากันมาอีกที เหตุผลท่ีเลือกสินค๎าออร์แกนิคเป็นเพราะวํารู๎วําปลอดภัย ไมํมีสารเคมี มีตรา
รับรอง ถ๎าสินค๎าออร์แกนิคท่ีวางอยูํในห๎างก็จะซื้อ 
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ปัจจัยทางด้าน ราคา 
ไมํคํอยมีผลตํอการตัดสินใจ ก็สมเหตุสมผล มีความจ าเป็นต๎องใช๎ มูลคําสมราคา 
ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
ร๎านญี่ปุุนใกล๎ท่ีพักแถวสุขุมวิท มศว. ตามห๎างสรรพสินค๎าก็จะเป็น Goumet 
ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
ได๎รับข๎อมูลมาจากนิตยสาร โฆษณาจากหนังสือพิมพ์ ถ๎าเป็นของพื้นบ๎านจะได๎รับ

ค าแนะน ามาชาวไทยในโรงเรียน สอบถามมาบ๎าง และรู๎จักตอนไปเท่ียวตารีสอร์ตตําง ๆ มักจะมีให๎
ทดลองอยูํเรื่อยๆ 

ข้อมูลอื่นๆ อยูํเมืองไทยมามากกวํา 10 ปี พูดภาษาไทยได๎ เดินทางไปมาบํอย ๆ 
ระหวํางญี่ปุุนและไทย ถ๎าอยูํไทยสํวนมากจะเดินทางไปทํองเท่ียวตามสถานท่ีทํองเท่ียว 

ค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีนําสนใจตรงท่ีเป็นเครื่องด่ืมพื้นบ๎าน รู๎จักมะขามแตํไมํรู๎วําเมล็ดทานได๎ 

ท่ีนําสนใจมากคือประโยชน์ท่ีมี และวัตถุดิบจากธรรมชาติ มีกล่ินของเปลือกไม๎ ถ๎าท าให๎อยูํในรูปท่ีด่ืม
ได๎งํายก็นําจะดีมาก สํวนทางเลือกในการบริโภคเพื่อทดแทนกาแฟก็นําสนใจ เพราะดีตํอสุขภาพด๎วย 
ถ๎าท าเป็นกล่ินพืชแบบอื่นก็นําสนใจดี แตํเมล็ดมะขามก็มีกล่ินท่ี unique ดี 

 
คนที่ 3 
ชื่อ ไมํออกนาม, เพศ ชาย, อายุ 35 ปี, อาชีพ พนักงานบริษัท 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
ได๎รับค าแนะน าจากเพื่อนคนญี่ปุุนที่อยูํในไทยเป็นหลัก ไมํคํอยได๎เข๎าสมาคม แตํก็ทราบ

ขําวสารจากสมาคมอยูํเรื่อย ๆ สํวนมากจะหาข๎อมูลเองจากเว็บไซต์เอง สินค๎าท่ัวไปก็มักจะรู๎จาก
หนังสือพิมพ์ ถ๎าอยากได๎อะไรวําจะถามจากในเว็บไซต์ถามเพื่อนในชุมชนคนญี่ปุุน ก็จะให๎ค าแนะน าได๎
ดี สํวนมากเขาจะซื้อของจาก supermarket ในห๎างแถวสุขุมวิทร๎านค๎าแถวสุขุมวิทท่ีขายของญี่ปุุน 
เวลาเลือกซื้อของก็แล๎วของญี่ปุุนกํอนแตํวําถ๎าไมํมีให๎เลือกก็จะเลือกแบรนด์ไทยท่ีคุณค๎ุนเคยเห็น
โฆษณาและพิจารณาวําและมาตรฐานหรือไมํสะอาดหรือไมํ รู๎จักสินค๎าออร์แกนิค รู๎วํามีมาตรฐาน 
ปกติจะเลือกของท่ีมีประโยชน์ตํอสุขภาพอยูํแล๎ว 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
มักเลือกของอุปโภคบริโภคท่ีมีตราสินค๎าดูมีมาตรฐานและดูสะอาด ส าหรับสินค๎าไทยจะ

พิจารณามาตรฐานเป็นล าดับแรก ดูวํามีการรับรองหรือไมํมักจะเลือกแบรนด์ท่ีค๎ุนเคยเห็นใน



Ref. code: 25595802010297PFNRef. code: 25595802010297PFN

 109 

หนังสือพิมพ์หรือเว็บไซต์ มุมมองเรื่องสินค๎าเพื่อสุขภาพเป็นปัจจัยหลักท่ีเลือก ถ๎ามีตราออร์แกนิคก็ถือ
วําเป็นตัวเลือกเพราะรู๎วํามีมาตรฐาน และไมํมีสารปนเป้ือน 

ปัจจัยทางด้านราคา 
มีราคาสมมูลคํา มักซื้อของขนาดส าหรับพอใช๎ได๎คนเดียว 
ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
สํวนมากซื้อจาก supermarket แถวสุขุมวิท 
ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
สํวนมากก็ตามเพื่อนแนะน า ท่ีเห็นโฆษณาใน website 
ข้อมูลอื่นๆ อยูํเมืองไทยมา 3 ปี 
ค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
เคยเห็นมะขาม แตํไมํเคยกิน ไมํรู๎วําสํวนของเมล็ดก็ทานได๎ ท าเป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ 

มีประโยชน์ตํอสุขภาพมากก็นําสนใจดี นําจะทานคํูไปกับกาแฟ เพราะคํอนข๎างติดกาแฟ อยากให๎ท า
ในรูปแบบท่ีทานได๎งําย เก็บได๎งําย ใน Package ท่ี compact พอเหมาะ 

 
คนที่ 4 
ชื่อ ไมํออกนาม, เพศ หญิง, อายุ 32 ปี, อาชีพ แมํบ๎าน/ตามครอบครัวเข๎ามาในประเทศไทย 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
เข๎ามาอาศัยอยูํในประเทศไทยได๎ประมาณเกือบ 2 ปี ในการใช๎ชีวิตจะท าตามค าแนะน า

ของเพื่อนคนญี่ปุุน ในด๎านสถานท่ีซื้อของในชีวิตประจ าวัน เวลาเลือกซื้อของมักจะเลือกซื้อของท่ีเป็น
แบรนด์ญี่ปุุนจากห๎างญี่ปุุนกํอนเพราะวําคํอนข๎างค๎ุนเคย ได๎เรียนรู๎เกี่ยวกับสินค๎าไทยมากขึ้นจาก
หนังสือพิมพ์ จากโรงเรียนสอนภาษา ในชํวงแรกไมํกล๎าตัดสินใจซื้อสินค๎าไทย รู๎วําสินค๎าเกษตรเป็น
สินค๎าท่ีดีมาก ซึ่งมักจะเลือกจากซุปเปอร์มาร์เก็ต แถวสุขุมวิท เพราะดูมีมาตรฐาน มีความสะอาด 
ภายหลังเริ่มซื้อสินค๎าไทยตอนเริ่มจดจ าแบรนด์สินค๎าได๎ เห็นโฆษณา และเพื่อนแนะน ามา 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
มักจะเลือกแบรนด์ท่ีเคยเห็นในหนังสือพิมพ์หรือเว็บไซต์ มุมมองเรื่องสินค๎าเพื่อสุขภาพ

ก็เป็นส่ิงท่ีมองหาในตัวสินค๎าอยูํเป็นประจ า รู๎จักสินค๎าออร์แกนิคถ๎ามีให๎เลือกซื้อ ก็จะซื้อเพราะมั่นใจ
ในมาตรฐานความสะอาด ไมํมีการปนเปื้อนสารเคมี ซึ่งสํวนมากจะหาได๎จากเควิลลํา กรูเมํมาร์เก็ต
แถวสุขุมวิท 

ปัจจัยทางด้านราคา 
มักซื้อของขนาดส าหรับครอบครัว ราคาสมเหตุสมผลเหมาะสมกับคุณภาพ 
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ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
สํวนมากซื้อจาก supermarket แถวสุขุมวิท ร๎านค๎าสัญชาติญี่ปุุน 
ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
ไมํคํอยมีผลตํอการตัดสินใจ มักจะซื้อของท่ีใช๎เป็นประจ าอยูํแล๎ว สํวนมากจะซื้อจาก

ค าแนะน าของเพื่อนหรือได๎รับการบอกหรือเห็น โฆษณาในนิตยสาร 
ข้อมูลอื่นๆ อยูํเมืองไทยมา 2 ปี พูดอังกฤษพอส่ือสารได๎ 
ค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
ไมํรู๎จักมะขาม ไมํเคยทานมะขาม เมื่อเลํารายละเอียดและคุณประโยชน์ให๎ฟังก็สนใจ 

สนใจในประเด็นท าเป็นเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ประเด็นทดแทนการด่ืมกาแฟก็นําสนใจ ชอบกล่ินของ
วัตถุดิบ อยากให๎ผลิตภัณฑ์อยูํใน package ท่ีดี มีตรารับรอง อยูํในรูปแบบท่ีทานงําย ก็นําสนใจมาก 

 
คนที่ 5 
ชื่อ Yoshito, เพศ ชาย, อายุ 40 ปี, อาชีพ กิจการสํวนตัว 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
ข๎อมูลพื้นฐาน การใช๎ชีวิตประจ าวันนักจะสอบถามจากเพื่อนใน community และมัก

หาข๎อมูลจากอินเตอร์เน็ตด๎วยตัวเอง เลือกสินค๎าท่ีจ าเป็นและสมราคา สินค๎าเพื่อสุขภาพเป็นเรื่องต๎น 
ๆ ท่ีพิจารณา ซื้อสินค๎าท่ัวไปมักจะเลือกสินค๎าญี่ปุุนกํอนถ๎าจ าเป็นต๎องเลือกสินค๎าไทยก็จะเลือกตรา
สินค๎าท่ีค๎ุนเคย โดยดูจากตราสินค๎าเลือกท่ีรู๎สึกวําสะอาดมีคุณภาพ หากต๎องซื้อสินค๎าไทยอื่นๆ ท่ีไมํ
ค๎ุนเคยมักจะมองในเรื่องมาตรฐาน การใช๎ประโยชน์ ปกติไมํคํอยซื้อของไทยเลย ยกเว๎นแตํมีเพื่อน
แนะน ามา หรือเคยเห็นผํานโฆษณาในหนังสือพิมพ์ภาษาญี่ปุุน ของอุปโภคบริโภคท่ัวไปมักเลือกของท่ี
มีดีตํอสุขภาพ ถ๎าท าจากวัตถุดิบท่ีดีมีประโยชน์ก็นําเลือกซื้อ รู๎วําสินค๎าไทยเป็นประเภทนั้นแตํเหตุผลท่ี
ไมํซื้อเพราะไมํค๎ุนเคย ไมํมีค าอธิบายการใช๎ ถ๎าหากมีค าอธิบายหรือสามารถสืบหาข๎อมูลได๎ก็นําจะท า
ให๎ตัดสินใจซื้อ หรือพิจารณามากขึ้น รู๎จักสินค๎า organic ถ๎ามีให๎เลือกซื้อก็จะซื้อตามความจ าเป็น 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
ถ๎าจะเลือกสินค๎า ออร์แกนิคเป็นตัวเลือกต๎น ๆ เพราะมั่นใจในความสะอาดและ

มาตรฐาน แตํในเบ้ืองต๎นเลือกของท่ีมีประโยชน์ตํอรํางกายเป็นหลักอยูํแล๎ว 
ปัจจัยทางด้านราคา 
มักซื้อของขนาดส าหรับพอใช๎ส าหรับตัวคนเดียว (ภรรยาอยูํญี่ปุุน เดินทางบํอยมาก) 

ราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพ 
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ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
สํวนมากก็ตามเพื่อนแนะน า ท่ีเห็นโฆษณาใน website 
ข้อมูลอื่นๆ อยูํเมืองไทยมา 5 ปี 
ค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
รู๎จักมะขาม ไมํรู๎วําสํวนของเมล็ดก็ทานได๎ นําสนใจในวัตถุดิบท่ีมีประโยชน์ตํอสุขภาพ 

อยากให๎ท าในรูปแบบท่ีทานได๎งําย เก็บได๎งําย ใน Package ท่ี compact พอเหมาะ 
 

คนที่ 6 
ชื่อ คุณมานํา, เพศ หญิง, อายุ 30 ปี, อาชีพ ฝุายจัดซื้อร๎านญี่ปุุน 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
คนญี่ปุุนท่ีเป็นคนอยูํอาศัยในประเทศไทยจะชอบซื้อของท่ีมีขนาดพอดีกับครอบครัว 

ของใช๎ท่ีคํอนข๎างสมเหตุสมผล เรียบงําย ตํางกับนักทํองเท่ียวท่ีจะซื้อของฝากท่ีเป็นเอกลักษณ์ของ
ประเทศไทย 

คนญี่ปุุนที่อาศัยอยูํแถวสุขุมวิทมักใช๎เวลาในการเลือกของคํอนข๎างนาน ไมํได๎มีปัญหาใน
เรื่องราคาแตํเวลาตัดสินใจมักจะดูคุณภาพประกอบ ราคาแพงแตํถ๎ามีความพอใจในคุณภาพ คนญี่ปุุน
มักมีเปูาหมายในการซื้อ ซึ่งสํวนมากจะเข๎ามาสอบถามโดยตรงเพราะได๎รับค าแนะน ามา สินค๎าท่ีมี
รายละเอียดให๎ศึกษาจะได๎รับการพิจารณามากกวําสินค๎าท่ีไมํมีรายละเอียดน๎อย สินค๎าไทยแปลกๆ ท่ี
คนญี่ปุุนชอบซื้อ มักเป็นของประยุกต์ท่ีสร๎างสรรค์ใช๎ประโยชน์ได๎ สํวนมากก็จะมักเลือกของท่ีมีตรา
สินค๎าท่ีรู๎จักท่ีสุด การลงสินค๎าในนิตยสารหรือหนังสือพิมพ์แจกฟรี ใช๎ได๎ผลเพราะมีชาวญี่ปุุนเดินเข๎า
มาสอบถามด๎วยตรง มักมีค าถามในการใช๎ผลิตภัณฑ์ ถ๎าได๎รับค าแนะน าหรือให๎ข๎อมูลมาก ถ๎าพึงพอใจ
ในตัวสินค๎าก็จะซื้อ 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
คนญี่ปุุนชอบท ามาตรฐาน ชอบความสร๎างสรรค์ ชอบสินค๎าไทยจะติดปัญหาเรื่องไมํมี

มาตรฐานท่ีคนญี่ปุุนรู๎จัก อยํางน๎อยคือ อย. 
ปัจจัยทางด้านราคา 
ซื้อของตามปริมาณการใช๎ ซื้อของน๎อยและใช๎เวลาในการพิจารณาคํอนข๎างเยอะ แตํถ๎า

รู๎จักสินค๎าอยูํแล๎ว หยิบซื้อเลยด๎วยความค๎ุนเคย 
ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
มักซื้อของในท่ีท่ีค๎ุนเคย หรือร๎านสัญชาติญี่ปุุน ถ๎าเป็นห๎างก็จะเป็นห๎าง premium 
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ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
คนญี่ปุุนได๎รับค าแนะน าตํอกันมา เป็นชาติท่ีคํอนข๎างมี community สูง อาจเป็นปัจจัย

ในเรื่องเรื่องภาษาท าให๎เขาสามารถรับรู๎ได๎จาก ส่ือท่ีเป็นภาษาญี่ปุุนเป็นหลักกํอน จะเห็นได๎วําหลาย
คนเข๎ามาสอบถามเพราะมีการลงโฆษณาในหนังสือพิมพ์ 

 
คนที่ 7 
ชื่อ Norihito, เพศ ชาย, อายุ-ปี, อาชีพ ธุรกิจสํวนตัว/ผ๎ูประกอบการ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของและมุมมองเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมออร์แกนิคเพื่อสุขภาพ 
สินค๎าญี่ปุุนมี ให๎ เ ลือกมากมายในประเทศไทย สํวนมากก็หาซื้อได๎จากบริ เวณ 

community ของคนญี่ปุุนเขต สุขุมวิท ทองหลํอ เหตุผลท่ีเลือกเพราะเช่ือในมาตรฐาน และคุณคําท่ีมี
ในสินค๎า สินค๎าไทยมีจุดเดํนด๎านวัตถุดิบ มีคุณภาพ แตํมีจุดอํอนในด๎านบรรจุภัณฑ์ สร๎าง value ท่ี
เป็นท่ีต๎องการ จะเห็นได๎วํา สินค๎าท่ีประสบความส าเร็จจะมีคุณคํา คุณประโยชน์ท่ีเหมาะสม มี
มาตรฐานท่ีดี ท่ีท าให๎ผ๎ูบริโภคมั่นใจ ในฐานะผ๎ูประกอบการของสินค๎าไทยถือวําท๎าทายมาก 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
Good for health/คนญี่ปุุนชอบส่ิงท่ีมีคุณคําในตัวอยูํแล๎ว ถ๎าผลิตภัณฑ์ท่ีท ามาจากของ

ท่ีเป็นประโยชน์ก็จะได๎รับการพิจารณาเป็นล าดับต๎น ๆ ถ๎าในตลาดไทยก็ต๎องมีการปรับปรุงใน
กระบวนการผลิต ให๎มีความสะอาด และตราสินค๎ามาตรฐาน 

ปัจจัยทางด้านราคา 
Reasonable สมเหตุสมผล 
ปัจจัยทางด้านสถานที่ 
Supermarket/Community mall/Other ... E-commerce (online) เริ่มเป็น

ทางเลือกในการซื้อของของชาวญี่ปุุนในประเทศไทยแล๎ว 
ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย 
Website/Advertisement/Supermarket/News 

paper/Suggestion/Recommendation/friend Website, recommendation from doctor, 
word of mouth โดยเฉพาะกรณีท่ีเป็นสินค๎าเกี่ยวกับสุขภาพ การมี certificate หรือ Leaflet เป็น
ส่ิงท่ีส าคัญ 

Other comment: Japanese people are extremely reluctant to buy the 
new product, if they do not have the experience buying it, especially for the 
products from overseas. There are many organic foods and drinks at Japanese 
market. But many of products are short lived success. 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ นางสาวลลิตา   อินทกนก 
วันเดือนปีเกิด 21 มกราคม 2524 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2545: วิทยาศาสตรบัณฑิต 
 มหาวิทยาลัยมหิดล 
 ปีการศึกษา 2551: วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 
 มหาวิทยาลัยมหิดล 
ต าแหนํง ผ๎ูจัดการ 
 หจก. หลํมสัก ไดมอนด์ เพียว 
 
ประสบการณ์ท างาน   2557-ปัจจุบัน: ผ๎ูจัดการ 
 หจก. หลํมสัก ไดมอนด์ เพียว 
 

 


