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บทสรุปผู้บริหำร 
 

สถานการณ์ของตลาดขนมขบเคี้ยวในประเทศไทยนั้น พบว่า มูลค่าตลาดของขนม 
ขบเคี้ยวก็มีอัตราการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยเฉลี่ยเติบโตปีละ 9.5% ซึ่งพบว่า การเติบโตของ
ตลาดขนมขบเคี้ยวในระยะหลังๆ เกิดจากการเข้ามาของขนมขบเคี้ยวทางเลือกใหม่ๆ ที่ผลิตโดยใช้
วัตถุดิบหลักที่มาจากธรรมชาติ สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีกระแสของการ รับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพ ส่งผลท าให้ผู้บริโภคระมัดระวังในการเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวมากขึ้นด้วย 
โดยผู้บริโภคจ านวนไม่น้อยหันมาเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผักและผลไม้แทนเพ่ือให้
ตนเองได้ลิ้มรสความอร่อยในแบบที่รู้สึกดีต่อจิตใจและดีต่อสุขภาพ 

จากพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปและแนวโน้มการเติบโตทางบวก
ในตลาดข้างต้นนั้น จึงเป็นที่มาของแผนธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศซึ่งเปิด
ด าเนินธุรกิจในนามนิติบุคคล ชื่อ “ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง” โดยกิจกรรมหลัก
ของธุรกิจ คือ การน าผลไม้ที่มีชื่อเสียงของไทยของจังหวัดจันทบุรีมาผ่านการแปรรูปด้วยกรรมวิธีการ
ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือคงไว้ซึ่งรสสัมผัสอร่อยกรุบกรอบตามแบบฉบับของขนมขบเคี้ยว โดยธุรกิจ
มุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ภายใต้ ตราสินค้า “Lucky Box” ที่ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายหลัก 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker คือ ผู้บริโภคที่มองหาขนมขบเคี้ยว
ทางเลือกจากธรรมชาติ และ กลุ่ม Family คือ กลุ่มผู้บริโภคที่มองหาขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่มี
ประโยชน์ให้กับคนในครอบครัว ซึ่งกลยุทธ์ในด้านการตลาดนั้น ธุรกิจมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งขันด้วยการวางต าแหน่งทางการตลาด เป็นผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่สร้างประสบการณ์
ความอร่อยกรอบฟู มีรสชาติหลากหลายและเพ่ิมคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคมองหา โดยส าหรับผู้บริโภค
ในกลุ่ม Feel Good Snack Seeker ธุรกิจจะตอบสนองความต้องการด้วยผลิตภัณฑ์ Lucky Box 
Happy Chips ที่มีปรับกระบวนการผลิตมาใช้น้ ามันร าข้าวที่ไม่มีไขมันทรานซ์และสามารถลดคอเลสเตอรอล
ที่ไม่ดี (LDL-C) ได้ ตลอดจนเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ที่มีการปรุงแต่งรสชาติเพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม่ๆ สร้าง
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สีสันในการรับประทานให้กับผู้บริโภค และส าหรับผู้บริโภคในกลุ่ม Family ธุรกิจจะตอบสนองความ
ต้องการให้กับครอบครัวที่มองหาขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์ให้กับลูก ด้วยผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids 
ที่เพ่ิมส่วนประกอบของสารอาหารที่จ าเป็นส าหรับเด็ก ได้แก่ สาร DHA ARA และ เวย์โปรตีน 
ตลอดจนเพ่ิมความสนุกของการรับประทานขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผลไม้ ด้วยการออกผลิตภัณฑ์ 
Lucky Box Kids A+ Deli Dips ที่เด็กๆ สามารถชุบช๊อกโกแลตรสชาติต่างๆ ได้ด้วยตัวเอง 

ส าหรับกลยุทธ์การด าเนินงานนั้น ธุรกิจให้ความส าคัญกับการคัดเลือกวัตถุดิบที่มี
คุณภาพ ผ่านกระบวนการผลิตในโรงงานผลิตขนาดใหญ่ที่ได้มาตรฐานการรับรอง มุ่งเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่ค้าอย่างยั่งยืน ตลอดจนมีส านักงาน 2 แห่ง ทั้งส านักงานใหญ่ที่กรุงเทพมหานคร
เพ่ือให้การกระจายสินค้าเข้าถึงในย่านเศรษฐกิจ และส านักงานย่อยที่จังหวัดจันทบุรีเพ่ือให้ใกล้กับ
แหล่งผลิต ง่ายต่อการควบคุมคุณภาพและสะดวกต่อการกระจายสินค้าในระดับภูมิภาค ส าหรับ 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลนั้น ธุรกิจเน้นโครงสร้างองค์กรตามแนวนอน ให้อ านาจหน้าที่
ความรับผิดชอบแก้ผู้บริหารแต่ละฝ่ายอย่างเต็มที่ในการดูแลบุคลากรอย่างใกล้ชิดและพนักงานทุกคน
มีส่วนร่วมในการคิดและพัฒนาองค์กร 

ส าหรับกลยุทธ์การเงินนั้น จากการคาดการณ์งบประมาณทางการเงินเป็นระยะเวลา  
5 ปี ติดต่อกัน  พบว่า ธุรกิจมีผลก าไรสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง มีอัตราก าไรสุทธิต่อยอดขายที่ร้อยละ 14 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก เท่ากับ 2,799,166 บาท ให้ผลตอบแทนจากการลงทุนร้อยละ 79 โดย
สามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลา 1 ปี ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจึงเป็น
ธุรกิจที่มีความน่าสนใจและในผลตอบแทนที่คุ้มค่าในการลงทุน 

 
ค ำส ำคัญ: ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ, ขนมขบเคี้ยวทางเลือก, Lucky Box 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
Snack is one of the markets that many Thai entreprenuers are able to 

build up their global renown, and bring tremendous income to the country. For 
domestic market, market value of snacks has been growing on an average of 9.5 
percent per year. Recent growth of snacks market comes from alternative snacks 
used main materials from natural source. This relates to consumer’s behavioural 
trend of eating healthy, which results in more cautious on having snacks. A number 
of consumers has turned to snacks made from real vegetable and fruit so that they 
can enjoy delight taste with guilt-free feeling. 

Due to the mentioned change in behavioural trend of consumers and 
positive outlook on market growth, it prompts a business plan on selling product 
made from vacuum frying method, operated by a legal entity called “Openland 
Foods Trading, Limited Partnership”. The business core is to process famous 
Chantaburi fruit by using a vacuum frying method so that crispyness and tasty flavor 
of snacks are preserved. The business has been developed under the trade mark 
named “Lucky Box” that focuses on 2 main market targets including a feel-good 
snack seeker, who looks for alternative snacks made from natural materials, and 
Family, who take a role of father and mother and look for beneficial snacks for their 
children. With regard to marketing strategies, the business aims to differentiate itself 
from competitors by market positioning the product as a vacuum fried fruit that 
grants a crispy and flavorful experience to customers. For feel-good snack seeker, we 
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offer “Lucky Box Happy Chips” product which using rice barn oil and offering more 
flavors. And for Family, we offer “Lucky Box Kids” which add more value added 
about DHA ARA and whey protein supplements. 

Regarding operational strategies, the business emphasizes on selection of 
quality materials that will be processed by a standard-certified factory. It also focuses 
on building good relationship with trading partners. There are 2 office locations, one 
in Bangkok for the sake of distributing the product to business areas. And the other 
one is in Chantaburi, which is close to raw materials, easy for quality control and 
convenient for regional distribution. 

With respect to human resources strategies, the business employs 
horizontal organization structure that authorizes executive officers in each areas to 
have full responsivity in taking care of their personnel. And all staff are able to 
participate in decision making and organization development. 

For financial strategies, a 5-year estimate of financial statement suggests 
that the business will continuously generate profit with a net profit to sale ratio of 14 
percent. It has a current positive value of 2,799,166 baht with a return on investment 
of 79 percent. It will reach a breakeven point in 1 year. So, the business that sells 
vacuum fried fruit is an interesting business and generates worthy return for 
investment. 
 
Keywords: Vacuum Fried Fruit, Alternative Snacks, Lucky Box 
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กิตติกรรมประกำศ 
 
แผนธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

เนื่องจากได้รับความกรุณาจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อลิสรา ชรินทร์สาร อาจารย์ที่ปรึกษา  
การค้นคว้าอิสระได้ให้ค าปรึกษา ความรู้ ข้อเสนอแนะต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการจัดท าแผนธุรกิจ 
พร้อมตรวจสอบข้อบกพร่อง แก้ไข จนท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ รวมถึงยังได้ให้แนวทาง  
การประยุกต์ใช้แผนธุรกิจนี้กับการประกอบธุรกิจจริงในอนาคตอีกด้วย นอกจากนี้  ยังได้รับค าแนะน า
เพ่ิมเติมจากคณะกรรมการสอบ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภิญรดา เมธารมณ์ ซึ่งให้ความรู้และ
ข้อแนะน าเพ่ิมเติมอันน าไปสู่การปรับปรุงให้แผนธุรกิจฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ผู้จัดท ารู้สึก
ซาบซึ้งและขอขอบพระคุณในความกรุณาของอาจารย์ทั้งสองท่านเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 

ผู้จัดท าขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านที่ให้ความรู้ ค าปรึกษา ค าแนะน า  และ
มอบแรงผลักดันในการเป็นผู้ประกอบการที่ดีพร้อมสมบูรณ์ทั้งความรู้และจริยธรรม ตลอดการศึกษา
ในคณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ขอขอบคุณครอบครัวที่เป็น  
แรงบันดาลใจและก าลังใจในการศึกษาต่อครั้งนี้ ขอบคุณเพ่ือนๆ ที่ช่วยเหลือในด้านการเรียนและ  
การท ากิจกรรมร่วมกันตลอดมา ขอขอบคุณผู้ถูกสัมภาษณ์ทุกท่านที่มีส่วนท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้ 
มีความกระจ่างชัดในแนวทางการท าธุรกิจที่เหมาะสมต่อไป สุดท้ายนี้ ขอขอบคุณผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง  
ทุกท่านที่มีส่วนท าให้แผนธุรกิจส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ทั้งนี้ หากมีข้อบกพร่องประการใด ผู้จัดท าต้อง 
ขออภัยมา ณ ที่นี้ 

 
 

นางสาวเมษิยา จันทรคุปต์ 
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2.1.3 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายผักและผลไม้ดอง 8 
2.1.4 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายผักและผลไม้เชื่อม แช่อิ่ม หรือ กวน 8 
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2.1.5 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายผักและผลไม้อบแห้ง 8 
2.1.6 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายผักและผลไม้ทอดกรอบ 8 

2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก โดยใช้ PESTEL Analysis 9 
2.2.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) (+)(-) 9 
2.2.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) (+) 9 
2.2.3 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม (Social Factors) (+) 10 
2.2.4 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technological Factors) (+) 10 

2.2.4.1 ด้านเทคโนโลยีการผลิต 10 
2.2.4.2 ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อดิจิตอล 11 

2.2.5 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางด้านสิ่งแวดล้อม (Environmental Factors) (-) 11 
2.2.6 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางกฎหมาย (Legal Factors) (+) 11 

2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม โดยใช้ Porter’s Five-Forces Model 12 
2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) (+)(-) 12 
2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) (-) 12 
2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among  12 

Current Competitors) (-)   
2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) (-) 13 
2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) (-) 13 

2.4 การวิเคราะห์โครงสร้างทางการแข่งขัน 14 
2.4.1 คู่แข่งทางตรง 14 

2.4.1.2 ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรา เวจจี้ 16 
2.4.1.3 ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรา เจ ฟรุต 18 

3.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 20 
2.4.2.1 ผลไม้อบแห้ง ตรา คันนา 20 
2.4.2.2 ผักทอดกรอบสุญญากาศและผลไม้อบกรอบ ตรา ไพรทิพ 22 
2.4.2.3 ผลไม้แปรรูป ตรา ดอยค า 23 

2.4.3 สินค้าทดแทน 24 
2.5 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและสภาพแวดล้อมภายนอก 25 
2.6 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ โดยใช้ SWOT Analysis 26 

2.6.1 การวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจ 26 
2.6.2 การวิเคราะห์จุดอ่อนของธุรกิจ 26 
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2.7 การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ 26 
2.7.1 การวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจ 26 
2.7.2 การวิเคราะห์อุปสรรคของธุรกิจ 27 

2.8 การวิเคราะห์กลยุทธ์ที่จะน าไปปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจ 27 
2.9 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 29 

2.9.1 รสชาติอร่อยของผลิตภัณฑ์ 29 
2.9.2 การวางต าแหน่งทางการตลาดชัดเจนและมุ่งสร้างการรับรู้ในตราสินค้า  29 

(Brand Awareness)   
2.9.3 การเข้าใจความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริงเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ 30 

ที่แตกต่าง   
2.9.4 การสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของธุรกิจ 30 

 
บทที่ 3  กลยุทธ์องค์กร 31 

 
3.1 ชื่อธุรกิจ 31 
3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 31 
3.3 พันธกิจ (Mission) 31 
3.4 ตราสัญลักษณ์องค์กร (Logo) 32 
3.5 ตราสินค้า (Brand) 32 
3.6 ผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคก้ี บ็อคซ์ 33 
3.7 เป้าหมาย (Goal) 34 

3.7.1 เป้าหมายระยะสั้น (ระยะเวลา 1-2 ปี) 34 
3.7.2 เป้าหมายระยะยาว (ระยะเวลา 3-5 ปี) 35 

3.8 แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ 35 
3.8.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 35 
3.8.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 35 
3.8.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 36 

3.8.3.1 ฝ่ายผลิต 36 
3.8.3.2 ฝ่ายขายและการตลาด 37 
3.8.3.3 ฝ่ายบัญชีและการเงิน 38 
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บทที่ 4  การวิจัยตลาด 40 
4.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 40 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 40 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 41 
4.4 แหล่งข้อมูลและวิธีการเก็บข้อมูล 41 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 41 
4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 41 

4.5 ผลการวิจัย 42 
4.5.1 สรุปผลการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ 42 
4.5.2 สรุปผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ จากวิจัยเชิงคุณภาพ 42 

4.5.2.1 ผู้บริโภคที่เคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ๊อคซ์ 43 
4.5.1.2 ผู้บริโภคท่ีเคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศของคู่แข่งขัน  46 

ตรายี่ห้อต่างๆ   
4.5.1.3 ผู้บริโภคท่ัวไปที่รับประทานขนมขบเค้ียว แต่ไม่เคยรับประทาน 48 

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ   
4.6 ประเด็นจากผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 52 

4.6.1 การสร้างการรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและการให้ชื่อเรียกผลิตภัณฑ์ 52 
4.6.2 ปรับปรุงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สื่อสารถึงรสชาติความอร่อยมากข้ึน 52 
4.6.3 ปรับปรุงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับแต่ละตลาด 53 

แต่ละกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน   
4.6.4 การตั้งราคาให้เหมาะสมตามคุณค่าในสายตาผู้บริโภค (Value Base Pricing) 53 
4.6.5 รางวัลและระบบรางวัลไม่ใช่สิ่งที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซื้อ 53 
4.6.6 การขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ผู้บริโภคหาซื้อได้สะดวก 54 
4.6.7 การแจกตัวอย่างให้ผู้บริโภคทดลองชิมเป็นเครื่องมือส าคัญที่กระตุ้นให้เกิด 54 

การตัดสินใจซื้อ   
4.6.8 การจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดที่เน้นการสร้างกระแสให้ตราสินค้า 54 

เป็นที่รู้จัก   
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บทที่ 5  กลยุทธ์ทางการตลาด 55 
 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 55 
5.2 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 55 

5.2.1 Family  55 
5.2.2 Feel Good Snack Seeker 56 
5.2.3 Snack Innovator 56 
5.2.4 Ordinary Consumer 56 

5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 56 
5.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก กลุ่มที่ 1 56 
5.3.2 กลุ่มเป้าหมายหลัก กลุ่มที่ 2 57 

5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 57 
5.4.1 การก าหนดลักษณะเฉพาะตัวของแบรนด์ (Brand DNA) 57 
5.4.2 การวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 58 
5.4.3 ค าขวัญ (Brand Slogan) 59 
5.4.4 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map) 59 

5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 60 
5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 60 

5.5.1.1 ผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips 60 
5.5.1.2 ผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids 61 
5.5.1.3 ผลิตภัณฑ์ Gift Set Lucky Box Lucky Family 63 

5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 64 
5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 65 

5.5.3.1 ร้านจ าหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพ 65 
5.5.3.2 ร้านค้าที่ตั้งอยู่บนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส 66 
5.5.3.3 ร้านค้าใต้อาคารส านักงานในจังหวัดกรุงเทพและปริมณฑล 66 
5.5.3.4 ร้านค้าภายในสถานศึกษาและบริเวณรอบสถานศึกษา 66 
5.5.3.5 ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า 66 
5.5.3.6 การขายผ่านทางออนไลน์ 66 

5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 68 
5.5.4.1 เว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ (Official Website) 68 
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5.5.4.2 การสื่อสารผ่านทาง Facebook Fan Page และ Instagram 68 
5.5.4.3 การท าการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล (Influencer Marketing) 70 
5.5.4.4 Tie-In Advertising และ Sponsorship Marketing 72 
5.5.4.5 การเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Event Marketing) 74 
5.5.4.6 การจัดกิจกรรมพิเศษภายในโรงเรียน (Special Event Marketing) 75 
5.5.4.7 กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสังคม (Corporate Social Responsibility) 75 

5.5.5 กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship  78 
Management)   

5.6 การตรวจสอบและการควบคุม (Brand Audit) 79 
5.6.1 ยอดขาย 79 
5.6.2 ยอดติดตามทาง Facebook และ Instagram 79 
5.6.3 ผลการตรวจสุขภาพของแบรนด์ (Brand Health) 79 
5.6.4 ค าติชมจากทาง Facebook Fan page Instagram และ Line Add 79 

 
บทที่ 6  กลยุทธ์การด าเนินงาน 80 
 

6.1 การเลือกท าเลที่ตั้งของส านักงาน 80 
6.1.1 ส านักงานใหญ่และศูนย์กลางการกระจายสินค้า กรุงเทพมหานคร: 80 
6.1.2 ส านักงานสาขาย่อย โรงแพ็คบรรจุและศูนย์กระจายสินค้าภูมิภาค  81 

จังหวัดจันทบุรี:   
6.2 การวางแผนผังของกิจการ 84 

6.2.1 แผนผังของส านักงานใหญ่ 84 
6.2.2 แผนผังของส านักส านักงานสาขาย่อย 85 

6.3 การด าเนินงาน 86 
6.3.1 การจัดตั้งธุรกิจ 86 

6.3.1.1 การจดทะเบียนพาณิชย์ 87 
6.3.1.2 การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพ่ิม 87 

6.3.2 การติดต่อคู่ค้า 87 
6.3.2.1 การติดต่อคู่ค้าเพ่ือผลิตสินค้า 87 
6.3.2.2 การติดต่อคู่ค้าเพ่ือผลิตบรรจุภัณฑ์ 87 

6.4 ก าลังการผลิต 87 
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6.5 ระยะเวลาการด าเนินงานของธุรกิจในการผลิตพร้อมจ าหน่ายและส่งมอบ 88 
6.5.1 ขั้นตอนการผลิต 88 
6.5.2 ขั้นตอนการแบ่งบรรจุ 88 
6.5.3 ขั้นตอนการขนส่งเพ่ือกระจายสินค้า 88 

6.6 การจัดส่งผลิตภัณฑ์ 88 
6.7 กระบวนการรับช าระเงินของธุรกิจ 89 
6.8 การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 89 

 
บทที่ 7 กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 91 
 

7.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 91 
7.2 แผนผังโครงสร้างองค์กร 91 
7.3 การก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบ 92 

7.3.1 ผู้บริหารฝ่ายขายและการตลาด (ทีมผู้บริหาร) 92 
7.3.2 ผู้บริหารฝ่ายบัญชีและการเงิน (ทีมผู้บริหาร) 93 
7.3.3 ผู้บริหารฝ่ายผลิต (ทีมผู้บริหาร) 93 
7.3.4 พนักงานขาย (พนักงานประจ า) 94 
7.3.5 พนักงานด้านการตลาด (พนักงานประจ า) 94 
7.3.6 พนักงานบัญชี (พนักงานประจ า) 95 
7.3.7 พนักงานจัดการคลังสินค้า (พนักงานประจ า) 95 
7.3.8 พนักงานแบ่ง-แพ็คบรรจุ (พนักงานรายวัน) 96 
7.3.9 พนักงานขนส่งสินค้า (พนักงานรายวัน) 96 

7.4 การวางแผนด้านก าลังคน 96 
7.5 การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 98 

7.5.1 พนักงานระดับบริหาร 98 
7.5.2 พนักงานระดับระดับปฏิบัติการ 98 

7.6 การก าหนดเป้าหมายและการประเมินผลการปฏิบัติงาน 99 
7.7 การก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการ 101 

7.7.1 โบนัส 102 
7.7.2 ประกันสังคม 102 
7.7.3 ค่าท างานล่วงเวลาในวันหยุด 102 
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7.7.4 สิทธิวันหยุด 102 
7.8 การฝึกอบรมและพัฒนา 103 

7.8.1 การฝึกอบรมพนักงานใหม่ 103 
7.8.2 การเพ่ิมทักษะความรู้จากภายนอก 103 

 
บทที่ 8 กลยุทธ์การเงิน 104 
 

8.1 วัตถุประสงค์และเป้าทางการเงิน 104 
8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 104 
8.1.2 เป้าหมายทางการเงิน 104 

8.2 การก าหนดสมมติฐานด้านการลงทุน 104 
8.2.1 รายการเงินลงทุนเริ่มต้นของกิจการ 105 
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บทที่ 1  
บทน ำ 

 
1.1 ที่มำและควำมน่ำสนใจของธุรกิจ 
 

อาหาร ถือเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ในการด ารงชีวิตของมนุษย์ เป็นเครื่องค าจุนชีวิต อันได้แก่ 
วัตถุทุกชนิดที่คนกิน ดื่ม อม หรือ น าเข้าสู่ร่างกายไม่ว่าด้วยวิธีใดๆ (พระราชบัญญัติอาหาร, 2522) 
เมื่อคนเราไม่สามารถขาดอาหารได้ อุตสาหกรรมอาหารจึงเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญล าดับต้นๆ 
ของโลก มีการขยายตัวและการเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่ที่มาพร้อมกับนวัตกรรมทางเทคโนโลยีที่ถูก
พัฒนาให้ทันสมัยอยู่เสมอ ซึ่งส าหรับประเทศไทยแล้วอุตสาหกรรมอาหารเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มี
ศักยภาพของไทย ด้วยเพราะไทยมีทรัพยากรธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ์ พ้ืนฐานจึงเป็นประเทศ
เกษตรกรรมที่มีผลผลิตทางการเกษตรปริมาณมาก ทรัพยากรทางธรรมชาติเหล่านี้เองจึงแปลงมาเป็น
วัตถุดิบหลักที่สร้างความมั่นคงทางอาหารให้กับประเทศและยังถูกน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าเพ่ือเป็น
ฐานการผลิตอาหารที่ส าคัญให้กับโลก สร้างรายได้มหาศาลสู่ประเทศอีกด้วย 

อย่างไรก็ตาม ปัจจัยส าคัญที่สุดที่ส่งผลอย่างยิ่งต่อการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบอาหาร  
คือ พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค ซึ่งปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคหันมามุ่งเน้น   
การเอาใจใส่เรื่องการเลือกซ้ืออาหารมากข้ึน เพ่ือดูแลสุขภาพและความปลอดภัยของตนเองและคนใน
ครอบครัว ดังจะเห็นได้จากกระแสความนิยมในอาหารประเภทออแกนิกส์ หรือคลีนฟู้ด (อาหารที่ผ่าน
กระบวนการปรุงแต่งน้อยที่สุด) ซึ่งกระแสการรับประทานอาหารสุขภาพดังกล่าวไม่ได้จ ากัดอยู่ในวง
เฉพาะผู้สูงอายุ หรือ คนวัยท างานดั่งเช่นในอดีต หากยังแผ่ขยายครอบคลุมไปยังกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ใส่ใจ
การรับประทานอาหารตั้งแต่อายุน้อยแม้ยังไม่มีปัญหาด้านสุขภาพอีกด้วย พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปนี้ ท า
ให้ผู้ประกอบการด้านอาหารต่างๆ ต่างปรับตัวลดปริมาณส่วนประกอบที่ส่งผลทางลบต่อความรู้สึก
ของผู้บริโภคลง อาทิ ปริมาณน้ าตาล ไขมันอิ่มตัว คลอเรสเตอรอล และเพ่ิมการให้ข้อมูลกับผู้บริโภคที่
เพียงพอต่อการตัดสินใจมากข้ึน อาทิ ข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ปริมาณแคลอรี่ในอาหาร เป็นต้น 

จากผลส ารวจของ Euro Monitor International พบว่า มูลค่าตลาดอาหารและ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของโลกมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมขึ้นด้วยอัตราเฉลี่ย 6-7% ต่อปี โดยมีตลาดที่ใหญ่ 
ที่สุดได้แก่ จีน บราซิล และสหรัฐฯ ตามล าดับ โดยมูลค่าตลาดอาหารสุขภาพของไทยจะอยู่ที่อันดับ 
19 ของโลก ประมาณ 161,000 ล้านบาท เติบโตขึ้นจากปี 2557 ที่ 6.1% เป็นตลาดอาหารเพ่ือ
คุณประโยชน์(Functional) ครองส่วนแบ่งตลาดอาหารสุขภาพมากที่สุดที่ 60% ตามด้วยอาหาร 
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ 30% ตลาดอาหารสุขภาพเฉพาะกลุ่ม 8% และอ่ืนๆ 2% 
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นอกจากนี้ จากข้อมูลของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (กสอ.) กระทรวงอุตสาหกรรม พบว่า
โอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจไทย โดยประเทศในกลุ่มอาเซียนและอาเซียน+3 (จีน ญี่ปุ่น และเกาหลีใต้) 
มีจ านวนผู้บริโภคหันมาบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมขึ้น จึงท าให้อุตสาหกรรมอาหารและอาหารแปรรูป
สามารถสร้างมูลค่าให้แก่เศรษฐกิจไทยได้ 3.4 แสนล้านบาท ขยายตัวเฉลี่ย 5.5% ต่อปี จากกลุ่มอาหาร
ชีวจิต อาหารอินทรีย์ (ออร์แกนิก) อาหารลดไขมัน เป็นต้น (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2559) 

จากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ดูแลเรื่องรูปร่างและสุขภาพข้างต้น ส่งผลกระทบต่อเนื่อง
ไปยังตลาดขนมขบเคี้ยว ก่อให้เกิดนวัตกรรมในการผลิตผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ใช้วัตถุดิบ
หลักท าจากเนื้อสัตว์ ธัญพืช ผักและผลไม้ เพื่อเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคที่ชอบรับประทานขนมกรุบ
กรอบให้ได้ความรู้สึกของการรับประทานที่ดีต่อจิตใจและดีต่อสุขภาพ 

 

 
 
ภาพที่ 1.1 ภาพตัวอย่างขนมขบเคี้ยวทางเลือก 

 
ข้อมูลจากผลส ารวจของ Euro Monitor International ยังพบว่ามูลค่าตลาดของขนม

ขบเคี้ยวในประเทศไทย ปี 2559 มีมูลค่าสูงถึง 39,587 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตที่ 9.5% โดยการ
เติบโตในระยะหลังเกิดจากขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ดีต่อสุขภาพของผู้บริโภค
มากขึ้น จากแนวโน้มทิศทางบวกในตลาดที่มีความต้องการสูง ผู้จั ดท ายังได้เล็งโอกาสจากการที่
ประเทศไทยมีรากฐานทรัพยากรทางธรรมชาติที่สมบูรณ์ โดยเฉพาะผลไม้ของไทยที่มีจุดแข็งในเรื่อง
ของรสชาติเป็นที่นิยมของผู้บริโภค ให้ผลผลิตหลากหลายและต่อเนื่องตลอดปี ผู้จัดท าจึงสนใจในการ
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ต่อยอดแปรรูปสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลไม้ของไทยให้ออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ดี
ความรู้สึกในการบริโภคและดีต่อสุขภาพมาเสนอเป็นแผนธุรกิจ โดยจะท าการศึกษาความเป็นไปได้
ของธุรกิจในล าดับต่อไป 

 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
 

ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เป็นธุรกิจที่จ้างโรงงานที่มีความ
เชี่ยวชาญด้านการแปรรูปผลไม้ มารับผลิตสินค้า(Original Equipment Manufacturer) ซึ่งมีวัตถุดิบหลัก 
ได้แก่ กล้วยหอมทอง และมะม่วง โดยน ามาแปรรูปผ่านกระบวนการทอดกรอบสุญญากาศ (Vacuum 
Fried) ที่มีการใช้น้ ามันพืชเป็นส่วนประกอบเพียง 2% จึงได้ออกมาเป็นขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผลไม้ 
เป็นทางเลือกรับประทานทดแทนขนมคบเคี้ยวที่ท าจากแป้งทั่วไปได้เป็นอย่างดี จากนั้นจึงน าวัตถุดิบ
มาผ่านการแบ่งบรรจุลงบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย จัดเก็บในคลังสินค้าแบบปิดมิดชิดและจัดส่งกระจายไป
ตามช่องทางการขายต่างๆ อาทิ ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ร้านขาย
สินค้าเพ่ือสุขภาพ ร้านขายของฝาก ร้านค้าสนามบิน ร้านค้าบริเวณอาคารส านักงาน  ร้านค้าในแหล่ง
โรงเรียน บริษัททัวร์ และโรงแรมที่พัก เป็นต้น 

โดย Business Model  ของธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ  
มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
1.2.1 Value Proposition 

ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ขนมคบเคี้ยวทางเลือกใหม่ แตกต่างจาก 
คู่แข่งขันด้วยรสชาติอร่อยกรอบฟูที่เป็นเอกลักษณ์ ส่งกลิ่นหอมสดใหม่สัมผัสได้ทันทีที่เปิดถุง ผลิตจาก
แหล่งผลไม้ท่ีปลูกในจังหวัดจันทบุรี จังหวัดที่ข้ึนขึ้นว่าเป็นเมืองแห่งผลไม้ของไทย นอกจากนี้ยังพัฒนา
ในด้านของรสชาติให้มีความหลากหลายและเพ่ิมคุณค่าทางสารอาหารอีกด้วย 

1.2.2 Target Market 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ ชาย-หญิง ที่ชื่นชอบการรับประทานขนมขบเคี้ยวมอง

หาขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ดีต่อความรู้สึกและสุขภาพ และ กลุ่มพ่อแม่ยุคใหม่ที่ใส่ใจในการเลือกขนม
ขบเค้ียวที่ผลิตจากธรรมชาติมีคุณค่าทางสารอาหารให้กับลูก 

1.2.3 Core Capabilities 
ความสามารถในการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ได้แก่  
1. ความสามารถด้านแหล่งที่มาของวัตถุดิบ ใช้ผลไม้จากจังหวัดจันทบุรีซึ่งเป็น

พ้ืนที่มีความอุดมสมบูรณ์และมีชื่อเสียงด้านผลไม้ที่มีรสชาติดี เป็นที่ยอมรับในระดับประเทศและ
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ระดับโลก ท าให้ผลผลิตที่ผ่านการแปรรูปพร้อมจ าหน่ายนั้น มีรสชาติที่หอมอร่อยโดดเด่นแตกต่างจาก
คู่แข่ง 

2. ความสามารถการต้นทุน เนื่องจากใช้วัตถุดิบในพ้ืนที่โรงงาน จึงได้สินค้าที่
สามารถควบคุมคุณภาพได้ ภายใต้ต้นทุนที่ต่ า 

1.2.4 Partner Network 
เครือข่ายพันธมิตรของธุรกิจ ได้แก่ โรงงานผลิตผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ

โรงงานแบ่งบรรจุ ผู้ผลิตบรรจุภัณฑ์ ผู้กระจายจ าหน่าย และร้านค้าต่างๆ  
1.2.5 Revenue Stream 

รายได้หลักของธุรกิจมาจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ  
 

Business Model Canvas : ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ ตรำ ลัคกี้ บ๊อกซ์ 

 

 
ภาพที่ 1.2 Business Model Canvas ของธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้อบกรอบสุญญากาศ 
ที่มา: การวิเคราะห์ธุรกิจด้วย Business Model Canvas, 10 กันยายน 2559, ดัดแปลงจาก
http://incquity.com/articles/office-operation/business-model-canvas-introdution 
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1.3 เหตุผลที่เลือกท ำกิจกำรนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 
1. ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีภาคการเกษตรอุดมสมบูรณ์มีพ้ืนที่ส าหรับการเพาะปลูก

ผลไม้หนาแน่น การเลือกใช้วัตถุดิบจากภายในประเทศมาสร้างมูลค่าจึงท าให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพเป็น
ที่ยอมรับระดับสากล ภายใต้ต้นทุนต่ า จากข้อมูลสถิติการใช้ที่ดินเพ่ือผลผลิตทางการเกษตร ปี 2557 
พบว่า พ้ืนที่ส าหรับการเกษตรในประเทศรองจากการปลูกข้าว อันดับที่ 2 ถูกน าไปใช้เพ่ือการเพาะปลูก
สวนผลไม้ โดยมีพ้ืนที่ปลูกผลไม้และไม้ยืนต้นมากถึง 34.92 ล้านไร่ 

 
ตารางที่ 1.1 
 
ปริมาณการใช้ที่ดินเพ่ือประโยชน์ทางการเกษตร ปี 2557 

หน่วย : ล้านไร่ 

รายการ 
ทั้ง

ประเทศ 
ภาคเหนือ 

ภาค
ตะวันออก 
เฉียงเหนือ 

ภาคกลาง ภาคใต้ 

1. เนื้อที่ใช้ประโยชน์ทำง
กำรเกษตร 
1) นาข้าว 
2) พืชไร่ 
3) สวนไม้ผล ไม้ยืนต้น 
4) สวนผัก ไม้ดอก/ไม้ประดับ 
5) เนื้อท่ีใช้ประโยชน์ทาง

การเกษตรอื่นๆ  

 
 

149.23 
69.96 
31.15 
34.92 
1.40 
11.80 

 
 

32.49 
15.79 
10.19 
4.05 
0.45 
2.01 

 
 

63.84 
42.75 
11.94 
4.32 
0.32 
4.52 

 
 

31.12 
10.20 
9.01 
7.39 
0.50 
4.02 

 
 

21.77 
1.22 
0.01 
19.16 
0.13 
1.25 

2. เนื้อที่ใช้ประโยชน์ 
ทำงกำรเกษตร 
เฉลี่ยต่อครัวเรือน (ไร่) 

25.27 24.91 23.26 27.03 21.41 

ที่มา: ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2558 
 
2. กระแสการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมีแนวโน้มทางบวกอย่างต่อเนื่อง ดังที่ได้

กล่าวมาแล้วว่า พฤติกรรมการรับประทานอาหารของคนสมัยใหม่เปลี่ยนแปลงไป ใส่ใจในการ 
รับประทานมากขึ้น เห็นได้จากมูลค่าตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของโลกมีแนวโน้มเติบโต 
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เพ่ิมขึ้นด้วยอัตราเฉลี่ย 6-7% ต่อปี ดังนั้นการท าธุรกิจด้านขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ให้ความรู้สึกดีต่อ
จิตใจและดีต่อสุขภาพจึงเป็นธุรกิจที่มีโอกาสเติบโตสูง 

3. ขนมขบเคี้ยว เป็นอาหารที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคสูงอยู่แล้ว ในประเทศไทยมี
อัตราการเติบโตโดยเฉลี่ย 9.5% ต่อปี เพราะ คนนิยมทานเล่นช่วงยามว่าง หรือ ระหว่างการท า
กิจกรรมต่างๆ และจากแนวโน้มการด าเนินชีวิตที่เร่งรีบขึ้นของผู้บริโภคก็ท าให้บทบาทของขนมคบ
เคี้ยวในปัจจุบันมีมากข้ึน โดยสามารถรับประทานทดแทนมื้ออาหารหลักในบางครั้งได้อีกด้วย ส าหรับ
ขนมขบเคี้ยวที่แปรรูปจากผักและผลไม้นั้นได้รับความนิยมมากขึ้น เพราะจุดเด่น คือ เป็นขนมขบเคี้ยว
แบบไทยๆ มีประโยชน์ต่อสุขภาพ ผู้บริโภคสามารถทานได้ทุกที่ทุกเวลา จึงสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้
ทุกกลุ่ม ทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ ตลอดจนตัวผลิตภัณฑ์สามารถพัฒนาต่อยอดได้
หลากหลาย มีมูลค่าสูงในสายตาของผู้บริโภคจึงมีศักยภาพในการขยายตลาดออกไปได้กว้างขว้างใน
อนาคต 
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บทที่ 2  
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อม 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก มีบทบาทส าคัญต่อธุรกิจในฐานะเป็นเครื่องช่วย

เตือนให้ธุรกิจตระหนักรู้ถึงการเปลี่ยนแปลงจากปัจจัยภายนอกต่างๆ ที่สามารถส่งผลกระทบต่อ 
การด าเนินธุรกิจได้ โดยปัจจัยที่สามารถเข้ามากระทบธุรกิจนี้ มีทั้งปัจจัยที่ส่งผลทางบวกและทางลบ 
ต่อธุรกิจ ในขณะที่การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในจะช่วยท าให้ธุรกิจทราบถึงข้อได้เปรียบซึ่งเป็น 
จุดแข็งของธุรกิจและปัญหาที่ต้องแก้ไขซึ่งเป็นจุดอ่อน ตลอดจนท าให้ธุรกิจมองเห็นปัจจัยที่เป็นโอกาส 
ต่อธุรกิจและเฝ้าระวังอุปสรรคที่อาจเข้ามากระทบต่อธุรกิจได้อีกด้วย โดยมีรายละเอียดของ  
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในของธุรกิจ ดังต่อไปนี้ 

 
2.1 ลักษณะโครงสร้ำงอุตสำหกรรมผักและผลไม้แปรรูป 

 
ในปัจจุบันธุรกิจที่ผลิตและจ าหน่ายผักและผลไม้แปรรูป แบ่งออกเป็นหลายประเภทโดย

มักแบ่งประเภทได้ตามรูปแบบกรรมวิธีการแปรรูปผลิตภัณฑ์ ได้ดังนี้ 
 

2.1.1 ธุรกิจผลิตและจัดจ ำหน่ำยผักและผลไม้กระป๋อง หรือ น้ ำผักผลไม้บรรจุขวด 
ธุรกิจนี้จะแปรรูปผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการใช้ความร้อนท าลายจุลินทรีย์และเอนไซม์ 

โดยสามารถแบ่งตามระดับความร้อนที่ใช้ในกระบวนการแปรรูปได้ 2 วิธี  คือ (1) การใช้ความร้อนสูง
ประมาณ 121 องศาเซลเซียส  และใช้ระยะเวลานานพอที่จะท าลายจุลินทรีย์ในอาหารได้หมดจะเรียก
วิธีการนี้ว่า การสตอริไลส์ (sterilization) และ  (2) การใช้ความร้อนต่ ากว่าจุดเดือดของน้ า ซึ่งจะ
ท าลายจุลินทรีย์ได้เพียงบางส่วน จึงต้องมีการใช้วิธีการอ่ืนๆ ร่วมด้วยเพ่ือควบคุมปริมาณจุลินทรีย์ที่
เหลือรอดไม่ให้เพ่ิมจ านวนขึ้น เช่น การปรับให้อาหารมีพีเอช (pH) ต่ ากว่า 4.5 ซึ่งเรียกว่า การพาสเจอไรส์ 
(pasteurization) ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ผักในน้ าเกลือบรรจุกระป๋อง ผลไม้กระป๋อง น้ าผลไม้
บรรจุขวด 

2.1.2 ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยผักและผลไม้แช่แข็ง 
ธุรกิจประเภทนี้จะใช้กรรมวิธี คือ ใช้ความเย็นลดอุณหภูมิของอาหารให้ต่ ากว่า

จุดเยือกแข็ง โดยนิยมใช้ อุณหภูมิ -18 องศาเซลเซียส หรือต่ ากว่า เพ่ือลดอัตราการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้นจากปฏิกิริยาทางชีวเคมีและจุลินทรีย์ จึงยืดอายุการเก็บรักษาของวัตถุดิบสดให้นานขึ้น 
ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ทุเรียนปลอกเปลือกแช่แข็ง เนื้อมะพร้าวแช่แข็ง ซึ่งกิจการเหล่านี้มีการ
ด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจเพ่ือการส่งออกเป็นหลัก 
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2.1.3 ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยผักและผลไม้ดอง 
ธุรกิจประเภทนี้จะใช้กรรมวิธีการหมักดองเป็นกระบวนการแปรรูปอาหารที่

อาศัยการท างานของจุลินทรีย์ สร้างเอนไซม์ออกมาเปลี่ยนสารอาหารที่เป็นองค์ประกอบทางเคมีของ
วัตถุดิบเริ่มต้นให้เป็นแอลกอฮอล์ กรดอินทรีย์ และก๊าซคาร์บอนไดออกไซม์ ท าให้ผลิตภัณฑ์อาหารมี
ลักษณะเนื้อสัมผัส ส่วนประกอบทางเคมีและรสชาติเปลี่ยนไปจากวัตถุดิบเริ่มต้น โดยอาหารหมักจะมี
อายุการเก็บรักษานานขึ้น เนื่องจากปริมาณกรดที่เพ่ิมขึ้น อย่างไรก็ตามกระบวนการหมักจะต้อง
ควบคุมภาวะต่างๆ เพ่ือยับยั้งจุลินทรีย์ที่ท าให้เกิดการเน่าเสีย และส่งเสริมให้จุลินทรีย์ที่ท าให้เกิดการ
หมักเจริญเติบโตโดยควบคุมปริมาณเกลือที่ใช้ สารอาหารคาร์โบไฮเดรตที่ต้องเติมลงไป รวมทั้งความ
สะอาดในการผลิต การดองวัตถุดิบแต่ละชนิด ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ผักดองเปรี้ยว ผลไม้ดอง 

2.1.4 ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยผักและผลไม้เชื่อม แช่อ่ิม หรือ กวน 
ธุรกิจประเภทนี้จะน้ าตาลเป็นวัตถุดิบหลักในการแปรรูปผักผลไม้ โดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือปรุงแต่งให้อาหารมีรสหวาน และเก็บได้นาน เนื่องจากท าให้สภาพของอาหารไม่
เหมาะสมต่อการเจริญของจุลินทรีย์ทั่วไป ยกเว้นยีสต์บางชนิด ซึ่งในบางกรณีที่อาหารมีความเข้มข้น
ของของแข็งที่ละลายน้ าได้ต่ ากว่า 70% จะมีการใช้วิธีการอ่ืนควบคู่ด้วย เช่น การเติมกรดลงไปใน
อาหาร การบรรจุขณะร้อน การฆ่าเชื้อบริเวณผิวหน้าของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการใช้สารกันเสีย ตัวอย่าง
ผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ผลไม้แช่อิ่ม ผลไม้เชื่อม ผลไม้กวน แยมผลไม้ เยลลี่ผลไม้ และน้ าผลไม้เข้มข้น 

2.1.5 ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยผักและผลไม้อบแห้ง 
ธุรกิจประเภทนี้จะใช้กรรมวิธีลดปริมาณน้ าในอาหาร หรือ การอบแห้ง ซึ่งเป็น

กรรมวิธีที่เป็นที่นิยมในประเทศก าลังพัฒนาอย่างยิ่งและมีการพัฒนาของเครื่องจักรให้ทันสมัยอยู่เสมอ 
ซึ่งสามารถท าได้หลายวิธี ได้แก่ การตากแดด (Sun Drying) การใช้ตู้อบแห้งแบบลมร้อน (Hot Air Drier) 
การท าแห้งโดยใช้พลังงานแสงอาทิตย์ (Solar Drying) ตู้อบแห้งแบบสุญญากาศ (Vacuum Shelf Drier) 
การท าแห้งแบบแช่เยือกแข็ง (Freeze Dry) การท าแห้งแบบพ่นฝอย (Spray Drying) และการท าแห้ง
แบบลูกกลิ้ง (Drum Drying) เป็นต้น ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ผลไม้อบแห้ง ผลไม้ตากแห้ง ผัก
และผลไม้ฟรีซดราย 

2.1.6 ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยผักและผลไม้ทอดกรอบ 
ธุรกิจประเภทนี้จะใช้กรรมวิธีการทอดด้วยความร้อนเพ่ือท าลายเชื้อจุลินทรีย์

และเอนไซม์น้ าในอาหารจะระเหยไปบางส่วน ตลอดจนเกิดการเปลี่ยนแปลงด้านกายภาพท าให้อาหาร
มีความกรอบโดยทั่วไปอายุการเก็บรักษาของอาหารประเภทนี้ขึ้นกับ 2 ปัจจัยหลัก คือ ความชื้น และ
ปริมาณน้ ามัน ซึ่งต้องใช้วิธีการเก็บรักษาความกรอบในบรรจุภัณฑ์ทึบแสงรวมกับการบรรจุก๊าซ
ไนโตรเจนร่วมด้วย ซึ่งรูปแบบการทอดกรอบในปัจจุบันมี 2 กรรมวิธี ได้แก่ (1) การทอดปกติ ใช้ความ
ร้อนสูงและใช้เวลานานเป็นผลให้สินค้ามีสีเข้มขึ้น และ (2) การทอดแบบสุญญากาศ ซึ่งเป็นเทคโนโลยี
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การทอดใหม่ล่าสุดที่ท าให้น้ ามันเดือดที่อุณหภูมิต่ ากว่า 100 องศาเซลเซียสและท าให้น้ าระเหยออก
จากชิ้นของอาหารที่อุณหภูมิต่ า ซึ่งสามารถเก็บการรักษาคุณภาพของอาหารทั้งสีกลิ่น รสชาติและ
คุณค่าทางโภชนาการได้ดีกว่าการทอดปกติ ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ได้ เช่น ผลไม้ทอดกรอบทั่วไป และ 
ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 

 
2.2 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก โดยใช้ PESTEL Analysis 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญากาศ โดยใช้เครื่องมือ PESTEL Analysis ในการวิเคราะห์ สามารถแบ่งออกเป็น 6 ประเด็น 
ดังต่อไปนี้ 

 
2.2.1 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงกำรเมือง (Political Factors) (+)(-) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางด้านการเมืองส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจทั้ง
ทางบวกและทางลบ ส าหรับปัจจัยทางบวกนั้น พบว่า ผู้ประกอบการรายใหม่ที่เป็นธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมจะได้รับประโยชน์ทางด้านการสนับสนุนเงินกู้ยืมและด้านภาษีส าหรับธุรกิจ SMEs อาทิ 
การยกเว้นภาษี ลดอัตราภาษี การกู้สินเชื่อในอัตราดอกเบี้ยต่ าเพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน และส าหรับ
ผู้ประกอบการที่จัดอยู่ในกลุ่ม New Engine of Growth ของประเทศ เช่น เกษตรแปรรูป เทคโนโลยี
และนวัตกรรมชั้นสูง ด้านการวิจัยและพัฒนา ยังได้รับการยกเว้นภาษีนิติบุคคลนาน 5 รอบระยะบัญชี 
นอกจากนี้รัฐบาลยังมีโครงการอีกเป็นจ านวนมากที่ให้การสนับสนุนผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจด้าน
สินค้าเกษตร อาทิ การให้ค าปรึกษาแนะน าหรือการอบรมความรู้ในด้านต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการ
ด าเนินธุรกิจ การส่งเสริมช่องทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ
สุญญากาศถือเป็นธุรกิจขนาดย่อมด้านการเกษตรจึงได้รับผลประโยชน์โดยตรง ส าหรับปัจจัยทางลบ
นั้น สามารถเกิดได้จากปัญหาความไม่มีเสถียรภาพทางการเมืองซึ่งจะส่งผลต่อสภาวะเศรษฐกิจ
โดยรวมของไทย และท าให้ยอดขายจากการส่งออกสินค้าเกษตรลดลง 

2.2.2 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงเศรษฐกิจ (Economic Factors) (+) 
ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ พบว่า มีปัจจัยเชิงบวกจากเศรษฐกิจโลกในปี 2560  

ที่มีแนวโน้มขยายตัวแต่ยังมีทิศทางที่ไม่แน่นอน  โดยคาดว่าจะเติบโตได้ 3.4% เทียบกับปี 2559  
ซ่ึงเติบโตที่ 3.1% (IMF, World Economic Outlook, ตุลาคม 2559) ส่วนเศรษฐกิจไทยในปี 2560-
2562 คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจจะขยายตัวแบบค่อยเป็นค่อยไปในช่วง 2.5 -4.0% โดยมีแรงหนุนจาก
การฟ้ืนตัวของการใช้จ่ายในประเทศและภาคการท่องเที่ยวที่เติบโตต่อเนื่อง ประกอบกับแรงหนุนจาก
ภาครัฐที่ใช้นโยบายงบประมาณขาดดุลร้อยละ 2.6 ของ GDP เข้ามากระตุ้นเศรษฐกิจ(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
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ธันวาคม 2559) ซึ่งเมื่อเศรษฐกิจดีขึ้น สินค้าประเภทอาหารจะได้รับผลกระทบทางบวกผ่านปัจจัย
ด้านการบริโภคของภาคเอกชนทั้งจากภายในประเทศและต่างประเทศ เมื่อเศรษฐกิจดี ภาคเอกชนมี
รายได้ต่อครัวเรือนสูงขึ้น การใช้จ่ายเพื่อการบริโภคจึงมากข้ึนด้วย 

2.2.3 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงสังคมและวัฒนธรรม (Social Factors) (+) 
พฤติกรรมของคนในปัจจุบันตื่นตัวกับกระแสรักสุขภาพกันมาขึ้น คนหันมาเลือก

ใส่ใจกับการเลือกรับประทานอาหารและการออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ โดยพบว่ากระแสอาหารใน
ตลาดอาเซียนในอนาคตจะมีลักษณะ ดังนี้ 

1. อาหารพร้อมทานส าหรับ 1 ที่ (Table for one) ซึ่งเกิดจากพฤติกรรมที่เร่ง
รีบของวัยท างานจึงหันมานิยมรับประทานอาหารที่ง่ายและสะดวกรวดเร็ว 

2. เลือกซื้ออาหารจากสีสันและน่าตาของอาหาร รวมถึงบรรจุภัณฑ์ (Eat with 
your eyes) 

3. เลือกซื้ออาหารที่ใส่ใจสิ่งแวดล้อมและใช้ภาชนะจากธรรมชาติ (Eco is the 
new reality) 

4. เลือกซื้ออาหารที่เป็นแหล่งโปรตีนทางเลือกและอาหารทดแทนเพ่ือดูแล
สุขภาพ 

5. เลือกซื้ออาหารไม่มีไขมันและน้ าตาลน้อย หรือ อาหารคลีน เพ่ือควบคุม
น้ าหนัก และรักษารูปร่าง 

นอกจากนี้ยังพบว่า สื่อสังคมออนไลน์มีบทบาทอย่างมากกับการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารของคนเอเชีย โดยจากผลส ารวจผู้บริโภคชาวจีนพบว่ากว่า 50% ถ่ายรูปอาหารลงในสื่อ
ออนไลน์เพ่ือบอกต่อประสบการณ์ไปยังเพ่ือนในโลกออนไลน์และกว่าเกือบ 75% ตัดสินใจเลือกซื้อ
หรือใช้บริการร้านอาหารที่มีชื่อเสียงบนโลกออนไลน์ (ชุติมา ไวศรายุทธ์, สิงหาคม 2559) ซึ่งผลไม้
ทอดกรอบสุญญากาศจัดเป็นผลิตภัณฑ์อาหารทดแทนการรับประทานขนมขบเคี้ยวประเภทแป้งและ
ไขมัน พฤติกรรมของคนในยุคใหม่จึงเปลี่ยนไปในทิศทางบวกต่อธุรกิจ 

2.2.4 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงเทคโนโลยี (Technological Factors) (+) 
ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี พบว่า เป็นปัจจัยเชิงบวกต่อธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศ โดยแบ่งการวิเคราะห์เป็น 2 ด้าน ดังนี้ 
2.2.4.1 ด้ำนเทคโนโลยีกำรผลิต  

พบว่า เทคโนโลยีการผลิตผลไม้แปรรูปมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องจาก 
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยในประเทศไทยนั้นมีหน่วยงานหลักหลายแห่งที่ท าการศึ กษาวิจัย 
เพ่ือพัฒนาด้านกระบวนการและเทคโนโลยีการแปรรูปสินค้าเกษตร อาทิ ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยี ซึ่งจัดท าโครงการสนับสนุนการพัฒนาเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมไทย ( iTAP)  
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ศูนย์นวัตกรรมอาหาร ผลิตภัณฑ์สุขภาพและเกษตรครบวงจร จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  
ศูนย์นวัตกรรมวิทยาการอาหาร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เป็นต้น 

2.2.4.2 ด้ำนเทคโนโลยีสำรสนเทศและสื่อดิจิตอล  
พบว่า เทคโนโลยีการสื่อสารทางอินเตอร์เน็ตและสื่อดิจิตอล มีการ

พัฒนารูปแบบใหม่ๆ  อย่างต่อเนื่องสอดรับกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งส่งผลทางบวกต่อธุรกิจเพราะ
สามารถสร้างสินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างได้อย่างไร้ขีดจ ากัดได้ด้วยต้นทุนต่ า โอกาสในการเข้าถึง
สินค้ามีมากขึ้น ธุรกิจสามารถน าเทคโนโลยีมาเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างความแปลกใหม่แตกต่างจาก
คู่แข่งขันได้ ตลอดจนสร้างโอกาสในการพบตลาดใหม่ๆ เพ่ือกระจายขายสินค้าอีกด้วย 

2.2.5 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงด้ำนสิ่งแวดล้อม (Environmental Factors) (-) 
จากกระแสการลดปัญหาโลกร้อนและการรักสุขภาพที่ก าลังเป็นที่นิยม พบว่า 

ประเด็นด้านบรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและความปลอดภัยจากบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ ถูกยกขึ้นมา
เป็นหนึ่งในข้อพิจารณาสินค้าของผู้น าเข้าในหลายประเทศที่ให้ความส าคัญ เช่น มาตรการคาร์บอน
ฟุตพริ้นท์ (Carbon Footprint) และฉลากลดคาร์บอน (Carbon Reduction Label) ของประเทศ
ในกลุ่มยุโรป ที่จะน าเข้าเฉพาะสินค้าที่ใช้วัตถุดิบและกระบวนการผลิตที่ลดปริมาณการปล่อยก๊าซ
เรือนกระจก ตลอดจนร้านค้าเพ่ือสุขภาพบางแห่งยังพิจารณาด้านแหล่งที่มาของบรรจุภัณฑ์ในการน า
สินค้าเข้าวางขายในร้านค้าด้วย อย่างไรก็ตามแม้กระแสดังกล่าวจะกระตุ้นให้ผู้ประกอบการบรรจุ
ภัณฑ์ไทย เริ่มออกผลิตภัณฑ์ที่ เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม แต่ส าหรับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ
สุญญากาศแล้ว ผลผลิตที่ได้มีข้อก าจัดที่ไม่สามารถบรรจุเพ่ือจ าหน่ายในบรรจุภัณฑ์ที่ท าจากกระดาษ
ได้ เพราะจะมีผลต่อความกรอบและอายุการเก็บรักษาท่ีสั้นลง โดยจะต้องบรรจุในบรรจุภัณฑ์ที่ใช้วัสดุ
ประเภทอลูมิเนียมฟลอยด์เท่านั้นซึ่งวัสดุดังกล่าวไม่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ปัจจัยนี้จึงส่งผลทางลบต่อ
ธุรกิจ 

2.2.6 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงกฎหมำย (Legal Factors) (+) 
ในปัจจุบัน พบว่า นอกจากคนยุคใหม่จะใส่ใจเลือกรับประทานอาหารที่ดีต่อ

สุขภาพ แล้ว ยังใส่ใจดูรายละเอียดแหล่งผลิตของอาหารอีกด้วย โดยผลิตภัณฑ์ที่ได้รับมาตรฐานด้าน
อาหาร และ มาตรฐานโรงงานอย่างครบถ้วนจะสามารถสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภคได้มาก 
โอกาสในการ ตัดสินใจซื้อสินค้าจึงมากข้ึนด้วย โดยมาตรฐานที่ผู้บริโภคให้ความใส่ใจ ได้แก่ มาตรฐาน 
อ.ย. มาตรฐานการผลิต GMP และ HACCP ซึ่งผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศผ่านมาตรฐาน 
อ.ย. และผลิตจากโรงงานที่ได้รับมาตรฐาน GMP จึงสามารถสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคได้ 
  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 12 

2.3 กำรประเมินควำมน่ำสนใจของอุตสำหกรรม โดยใช้ Porter’s Five-Forces Model 
 
ในการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม ผู้จัดท าได้ใช้ Five-Forces Model ของ 

Michael E. Porter ในการวิเคราะห์อ านาจต่อรองของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่อธุรกิจ โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้ 

 
2.3.1 อ ำนำจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) (+)(-) 

ในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ จะเกี่ยวข้องกับผู้ผลิต
ใน 3 ด้าน ดังนี้ 

1. โรงงานผลิตผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เนื่องจากธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็ก 
จึงท าให้โรงงานขนาดใหญ่มีอ าจานต่อรองสูงกว่าให้การรับผลิตสินค้า อย่างไรก็ตามการสร้าง 
ความสัมพันธ์อันดีต่อโรงงานและมียอดการสั่งซื้ออย่างต่อเนื่องจะช่วยเพิ่มอ านาจต่อรองของธุรกิจได้ 

2. โรงงานแบ่งบรรจุสินค้า โรงงานแบ่งบรรจุสินค้ามีอ านาจต่อรองต่ า เพราะงาน
แบ่งบรรจุไม่ว่าโรงงานใดๆ ก็สามารถท าผลงานได้ไม่แตกต่างกันนัก ดังนั้นโรงงานแบ่งบรรจุจึงต้อง 
แข่งขันด้านราคาสูงเพ่ือรักษาฐานลูกค้า 

3. โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์ โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์มีอ านาจต่อรองต่ า เพราะมี
โรงงานลักษณะเดียวกันแข่งขันในตลาดเป็นจ านวนมาก โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์จึงมักเผชิญแข่งขัน
ด้านราคาสูงเพื่อรักษาฐานลูกค้า 

2.3.2 อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) (-) 
ในธุรกิจอาหาร พบว่า อาหารมีหลากหลายรูปแบบและสามารถเข้าถึงได้ง่ายท า

ให้ผู้ซื้อหรือผู้บริโภคมีทางเลือกในการบริโภคมากและมีอ านาจต่อรองสูงจึงส่งผลทางลบต่อธุรกิจ 
อย่างไรก็ตาม หากธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ให้เหนือกว่าคู่แข่งขันและตรงใจ
ผู้บริโภคได้ธุรกิจก็จะมีอ านาจต่อรองที่สูงขึ้น 

2.3.3 กำรแข่งขันระหว่ำงคู่แข่งในอุตสำหกรรมเดียวกัน (Rivalry among 
Current Competitors) (-) 

ในอุตสาหกรรมผลไม้แปรรูป ประเภทผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ พบว่า  
แม้การแข่งขันยังไม่สูง เนื่องจากเป็นสินค้านวัตกรรมใหม่ในการแปรรูปที่ต้องใช้เงินลงทุนสูง แต่คู่
แข่งขันที่เข้ามาในตลาดรายแรกๆ เป็นรายใหญ่และสามารถสร้างชื่อเสียงจนตราสินค้าเป็นที่รู้จักใน
ตลาด อาทิ ผักและผลไม้อบกรอบ ตรา กรีนเดย์ เป็นต้น ดังนั้น เพ่ือให้ลูกค้าจดจ าตราสินค้าได้ ธุรกิจ
จะต้องสร้างความแตกต่างทั้งในด้านของสินค้า บรรจุภัณฑ์ และการวางต าแหน่งทางการตลาดให้
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ชัดเจนแตกต่างจากคู่แข่งขันรายใหญ่ อย่างไรก็ตาม การแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดจากรายใหญ่ยังท าได้
ยาก ปัจจัยดังกล่าวจึงส่งผลทางลบต่อธุรกิจ 

2.3.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products) (-) 
เนื่องจากการแปรรูปผลไม้มีการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ 

ดังนั้น ผลไม้แปรรูปนวัตกรรมใหม่ท่ีจะเข้ามาทดแทนวิธีการผลิตแบบเดิมจึงมีสูง ตลอดจนตลาดสินค้า
ทางเลือกเพ่ือสุขภาพมีการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ ออกวางจ าหน่ายอยู่เสมอเช่นกัน ดังนั้น ภัยคุกคามจาก
สินค้าทดแทนจึงมีสูง หากธุรกิจต้องการด ารงอยู่ได้อย่างยั่งยืนจะต้องหมั่นตรวจสอบภัยจากสินค้า
ทดแทนเพ่ือน ามาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ของตนเอง หรือ ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายไปยังช่องทางอ่ืน 
หรือ ขยายสินค้าไปยังตลาดใหม่ๆ เพ่ือให้ยังคงรักษาความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดได้ 

2.3.5 ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New Entrance) (-) 
เนื่องจากกระแสรักสุขภาพของผู้บริโภค ท าให้ขนมคบเคี้ยวจากผลไม้เป็นที่นิยม

มากขึ้นและในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมักใช้วิธีการว่าจ้างผลิตเพ่ือลดต้นทุนคงที่ด้านการก่อสร้าง
โรงงาน ท าให้การจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศกลายเป็นตลาดสินค้าที่น่าสนใจ คู่แข่งขันรายใหม่ 
สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายด้วยเงินลงทุนที่ น้อยลง อย่างไรก็ตามหากคู่แข่งขันรายใหม่ไม่มี
ความสามารถด้านการบริหารธุรกิจ โดยเฉพาะการท าการตลาด การวางแผนการสั่งซื้อสินค้าตาม
ฤดูกาลเพื่อให้ได้ต้นทุนต่ า และการบริหารสินค้าคงคลัง การเข้ามาแข่งขันเพ่ือหวังท าก าไรสูงในตลาด
จะเป็นไปได้ยาก 
 
ตารางที่ 2.1 
 
สรุปผลการวิเคราะห์ความน่าสนใจของตลาด โดยใช้ Porter’s Five-Forces Model 

อุปสรรคในกำรแข่งขัน 
ผลกระทบต่ออุตสำหกรรม 

เชิงบวก เชิงลบ 

อ านาจต่อรองของผู้ผลิต √ √ 
อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  √ 

การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  √ 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  √ 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่  √ 

 
ผลจากการวิเคราะห์ความน่าสนใจของอุตสาหกรรม พบว่า ธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศมีความน่าสนใจในระดับสูง ในด้านของการผลิตสินค้านั้น ธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอด
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กรอบสุญญากาศซึ่งว่าจ้างผลิตสินค้าจะสามารถลดต้นทุนคงที่ได้มากจึงเพ่ิมความสามารถในการท า
ก าไรได้เป็นอย่างดี อย่างไรก็ตามจากความสามารถก าไรได้ดีนี้เองจึงท าให้มีผู้เล่นรายใหม่ๆ เข้าสู่ตลาด
อย่างต่อเนื่อง ตลอดจนมีสินค้าทดแทนออกสู่ตลาดจ านวนมาก ผู้บริโภคจึงมีทางเลือกมากในการ
ตัดสินซื้อ การรักษาธุรกิจให้ยั่งยืนจึงต้องมีการส ารวจความเคลื่อนไหวของสินค้าคู่แข่งขัน หรือ 
ทดแทนกันในตลาดอย่างสม่ าเสมอ เพื่อปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลง รักษาความสามารถในการแข่งขัน
ของธุรกิจและรักษาส่วนแบ่งตลาด 

 
2.4 กำรวิเครำะห์โครงสร้ำงทำงกำรแข่งขัน 
 

การวิเคราะห์โครงสร้างทางการแข่งขัน จะท าให้ธุรกิจได้วิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน 
ข้อดีและข้อเสียของคู่แข่งขันแต่ละราย เพ่ือน ามาเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
โดยจะท าการวิเคราะห์คู่แข่งจากส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทั้งในด้านของผลิตภัณฑ ์
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการสื่อสารทางการตลาด โดยท าการแบ่งประเภทของคู่ แข่งขัน
ออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม และ สินค้าทดแทน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
2.4.1 คู่แข่งทำงตรง 

คู่แข่งทางตรงของธุรกิจ คือ ธุรกิจที่ผลิตและจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ
ซึ่งสินค้ามีลักษณะคล้ายคลึงกัน มีกลุ่มเป้าหมายเหมือนๆ กัน ดังนี้ 

2.4.1.1 ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรำ กรีนเดย์ 

ภาพที่ 2.1 ผลิตภัณฑ์ ตรา กรีนเดย์ 
ที่มา: บริษัท กรีนเดย์ โกลบอล จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.greenday.co.th 
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ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรา กรีนเดย์ เข้าสู่ตลาดตั้งแต่ปี พ .ศ. 2548 
โดยถือเป็นรายแรกๆ ในตลาดที่เข้ามาบุกเบิกการผลิตผักและผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศในประเทศไทย 
ซึ่ง กรีนเดย์ มีชื่อเสียงและเติบโตมาจากการท าผักอบทอดกรอบสุญญากาศ ได้แก่  บล็อคโคลี่ และ 
กระเจี๊ยบเขียว ส่งจ าหน่ายยังตลาดต่างประเทศ ซึ่งส าหรับบล็อคโคลลี่นั้น ถือเป็นผลิตภัณฑ์ที่น า
ระบบการทอดกรอบสุญญากาศมาใช้ในการผลิตเป็นครั้งแรกของโลก โดยหลังจากประสบความส าเร็จ
ในต่างประเทศ จึงเริ่มเข้ามาท าการตลาดในประเทศไทยและขยายสายผลิตภัณฑ์ไปสู่การผลิตผลไม้มา
ทอดกรอบสุญญากาศในเวลาต่อมา 

(1) ด้ำนสินค้ำ 
สินค้าของกรีนเดย์ที่เป็นประเภททอดกรอบสุญญากาศ ในปัจจุบันมี 11 

รายการ ได้แก่ บล็อกโคลี่กรอบ ผักรวมกรอบ กระเจี๊ยบเขียวกรอบ ฟักทองกรอบ หัวหอมกรอบ 
ทุเรียนกรอบ ผลไม้รวมกรอบ กล้วยหอมกรอบ เผือกกรอบ ขนุนกรอบ กล้วยกรอบโรยผง สตรอเบอรี่ 
นอกนั้นเป็นสินค้าที่ใช้กรรมวิธีฟรีซดราย ซึ่งจุดเด่นของสินค้า คือ การใช้น้ ามัน  ร าข้าวในการทอด
กรอบสุญญากาศ ซึ่งเป็นน้ ามันที่คนไทยให้การยอมรับว่าเป็นน้ ามันที่มี ประโยชน์ดีต่อสุขภาพ 

(2) ด้ำนรำคำ 
ราคาอยู่ในช่วง 25 บาท (ขนาด 12 กรัม) ถึง 85 บาท (ขนาด 44 กรัม) 

ซึ่งหากเทียบกับปริมาณบรรจุแล้ว ถือว่าเป็นการตั้งราคาอยู่ในระดับสูง (Premium Value) 
(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

เน้นช่องทางการส่งออก 80% โดยส่งไปจ าหน่ายยังต่างประเทศกว่า 30 
ประเทศท่ัวโลก โดยเฉพาะจีนและญี่ปุ่น ส่วนช่องทางการจ าหน่ายในประเทศ 20% นั้นจะเน้นการวาง
จ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้าชั้นน า อาทิ ห้างในเครือเซ็นทรัล เดอะมอลล์ เลมอนฟาร์ม วิลล่ามาร์เก็ต 
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 รวมถึงตามโรงแรมและโรงพยาบาล 

(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 
เนื่องจากสัดส่วนช่องทางจ าหน่ายหลักเป็นตลาดต่างประเทศ ดังนั้น

ส าหรับในประเทศ กรีนเดย์ จะเน้นท าการตลาดให้เป็นที่รู้จักโดยใช้การตลาดแบบ Personal Branding 
กล่าวคือ ผู้บริหารที่ก่อตั้งบริษัทจะเน้นการเข้าร่วมรายการทางด้านธุรกิจที่ได้รับความนิยม โดยอาศัย
เรื่องราวของตนเองที่เริ่มต้นจากการเป็นหนี้ร้อยล้านกลับขึ้นมาเป็นนักธุรกิจที่ ประสบความส าเร็จมี
รายได้ 300 ล้านบาทต่อปี เป็นจุดที่สร้างความน่าสนใจของแบรนด์  รายการโด่งดังที่เข้าร่วม อาทิ 
รายการ SME ตีแตก รายการอายุน้อยร้อยล้าน รายการ Secrets of Victory เป็นต้น นอกจากนั้นจะ
เน้นการท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักผ่านการออกงานแสดงสินค้าเพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ที่มาร่วมงานได้ทดลอง
ชิมสินค้า 
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(5) จุดแข็ง 
1. การเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกๆ ของไทย ท าให้ได้ประโยชน์ในด้านของ

การสร้างการรับรู้ในแบรนด์และการครองส่วนแบ่งตลาดอันดับ 1 (Frist Mover Advantage) ในกลุ่ม
ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 

2. ใช้น้ ามันร าข้าวที่มีราคาสูงกว่าน้ ามันปาล์มเกือบเท่าตัวในการทอด
สุญญากาศ ซึ่งช่วยสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคด้านการทอดที่ดีต่อสุขภาพ 

(6) จุดอ่อน 
เนื่องจากใช้น้ ามันร าข้าวในกรรมวิธีผลิต ท าให้สินค้ามีต้นทุนสูงกว่า

สินค้าจากคู่แข่งรายอ่ืนในตลาด และส่งผลให้สินค้าของกรีนเดย์ต้องบรรจุในปริมาณน้อยกว่าแต่ขาย
ในราคาสูงเทียบเท่าหรือสูงกว่าคู่แข่งรายอื่น ดังนั้นหากลูกค้าเปรียบเทียบสินค้าจากปริมาณและราคา
แล้ว สินค้าจากกรีนเดย์จะไม่ให้ความรู้สึกคุ้มค่าในสายตาของลูกค้า 

2.4.1.2 ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรำ เวจจี้ 
 

 
 
ภาพที่ 2.2 ผลิตภัณฑ์ ตรา เวจจี้ 
ที่มา: บริษัท โจ-ลี่ แฟมิลี่ จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.welbsnack.com 

 
บริษัท โจ-ลี่ แฟมิลี่ จ ากัด เข้าสู่ตลาดในปี 2553 โดยเริ่มต้นจากการ

ผลิตและจัดจ าหน่ายผลไม้แปรรูปอบกรอบเพ่ือสุขภาพ ด้วยกรรมวิธีอบกรอบแห้งสุญญากาศ 
(Freeze-dried) ซึ่งเป็นการอบแห้งจนผลไม้กรอบโดยไม่ใช้น้ ามัน ภายใต้แบรนด์ เวล-บี ซึ่งนับเป็นเจ้า
แรกๆ ของประเทศไทยที่มีชื่อเสียงอย่างมากด้านการท าผลไม้อบแห้งสุญญากาศ 
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ภาพที่ 2.3 ผลิตภัณฑ์ ตรา เวล-บี 
ที่มา: บริษัท โจ-ลี่ แฟมิลี่ จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.welbsnack.com 

 
ในภายหลังจึงได้มีการขยายสายการผลิตสู่การท าผลไม้ทอดกรอบ

สุญญากาศ โดยออกตราสินค้าใหม่ภายใต้ชื่อ เวจจี้  เพ่ือแบ่งแยกประเภทของสินค้าระหว่าง 
การอบแห้งสุญญากาศ (ตรา เวล-บี) กับ การทอดสุญญากาศ (ตรา เวจจี้) อย่างชัดเจน 

(1) ด้ำนสินค้ำ 
สินค้าภายใต้แบรนด์ เวจจี้  ประเภทผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ  

ในปัจจุบันมี 4 รายการ ได้แก่ กระเจี๊ยบกรอบ สับปะรดกรอบ ขนุนกรอบ และกล้วยกรอบ จะเห็นได้
ว่าความหลากหลายของสินค้าค่อนข้างน้อย เนื่องจากบริษัท โจ-ลี่ แฟมิลี่ จ ากัด ให้ความส าคัญกับ 
การขยายสายผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ เวล-บี ซึ่งเป็นแบรนด์หลักท่ีแข็งแรงของบริษัทมากกว่า 

(2) ด้ำนรำคำ 
ราคาสินค้าอยู่ที่ 20 บาท (ขนาด 15 กรัม) ถึง 30 บาท (ขนาด 30 กรัม) 

ซึ่งจัดเป็นการตั้งราคาอยู่ในระดับที่คุ้มค่า (High Value) 
(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

เน้นช่องทางการส่ งออก 55% โดยส่ งไปจ าหน่ ายในประเทศจีน 
สหรัฐอเมริกา ยุโรป ญี่ปุ่น เกาหลี และกลุ่มประเทศอาเซียน ส่วนช่องทางการจ าหน่ายในประเทศ 
45% ผ่านร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ซุปเปอร์มาร์เก็ตตามห้างสรรพสินค้า และร้านขายของฝาก 
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(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 
ส าหรับตลาดในประเทศ ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ แบรนด์ 

เวจจี้ ไม่ได้มีการท าการตลาดอย่างโดดเด่น แต่อาศัยการพ่วงไปจ าหน่ายในงานแสดงสินค้า หรือ วางขาย
สินค้าบนชั้นวางติดกับผลิตภัณฑ์ แบรนด์ เวล-บี นอกจากนี้ยังมีการท าการตลาดแบบ Personal 
Branding โดยผู้บริหารที่ก่อตั้งบริษัทจะเน้นการเข้าร่วมรายการทางด้านธุรกิจที่ได้รับความนิยม
เช่นเดียวกับแบรนด์กรีนเดย์ 

(5) จุดแข็ง 
1. แบรนด์หลัก คือ เวล-บี ครองส่วนแบ่งการตลาดอันดับ 1 ในประเทศ

ไทย ส าหรับขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผลไม้ ท าให้แบรนด์ เวจจี้ ได้รับผลกระทบทางบวก จากการขยาย
ตลาดของบริษัท 

2. ต้นทุนสินค้าต่ าจากการใช้ปัจจัยการผลิตร่วมกันในการด าเนินธุรกิจ
ทั้ง 2 แบรนด์ (Economy of scope) 

(6) จุดอ่อน 
1. ความหลายหลายของสินค้ามีน้อย เนื่องจากเป็นแบรนด์รองของบริษัท 
2. แบรนด์ เวจจี้ ยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาดนัก โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ 

ไม่ทราบว่าเป็นสินค้า 
3. โดยบริษัท โจ-ลี่ แฟมิลี่ จ ากัด ผู้ผลิตเดียวกับแบรนด์ เวล-บี 

2.4.1.3 ผักและผลไม้ทอดกรอบ ตรำ เจ ฟรุต 

 

ภาพที่ 2.4 ผลิตภัณฑ์ ตรา เจ ฟรุต 
ที่มา: บริษัท เอม ไทย อินเตอร์เทรด (2001) จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก 
www.aimthaifruit.com 
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บริษัท เอม ไทย อินเตอร์เทรด (2001) จ ากัด เริ่มต้นเข้าสู่ตลาดในปี 
2544 ในฐานะผู้ผลิตและ จัดจ าหน่ายผลไม้อบแห้งรายใหญ่ของไทย โดยเน้นการแปรรูปผลไม้อบแห้ง 
(Dehydrated) ได้แก่ ล าไย มังคุด มะพร้าว และผลไม้อบแห้งน้ าตาลน้อย (J Fruit Chew) ในเวลา
ต่อมาจึงขยายสายการผลิตสู่การ ท าผลไม้อบแห้งสุญญากาศ (Freeze Dried) โดยเน้นการท าทุเรียน
อบแห้งสุญญากาศ และล่าสุดในปี 2559 ที่ผ่านมา เจ ฟรุต ได้ขยายสายการผลิตเข้าสู่ตลาดผลไม้ทอด
กรอบสุญญากาศ (J Fruit Crips) 

(1) ด้ำนสินค้ำ 
สินค้าของเจ ฟรุต ที่เป็นประเภททอดกรอบสุญญากาศ ในปัจจุบันมี 4 

รายการ ได้แก่ กระเจี๊ยบกรอบ สับปะรดกรอบ ขนุนกรอบ กล้วยกรอบและมะม่วงกรอบ จุดเด่นของ
สินค้า คือ การใช้น้ ามันร าข้าวในการทอด อย่างไรก็ตามจะเห็นได้ว่า ความหลากหลายของสินค้า
ค่อนข้างน้อย เนื่องจากบริษัท เอม ไทย อินเตอร์เทรด (2001) จ ากัด ให้ความส าคัญกับการผลิตผลไม้
อบแห้งซึ่งเป็นสินค้าหลักของบริษัท 

(2) ด้ำนรำคำ 
ราคาสินค้าอยู่ที่ 30 บาท  ส าหรับขนาด 20 และ 25 กรัม ซึ่งจัดว่าตั้ง

ราคาอยู่ในระดับสูง (Premium Value) 
(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

จัดจ าหน่ายเฉพาะที่ร้านสะดวกซ้ือ Family Mart เท่านั้น 
(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 

มีการสื่อสารทางการตลาดเฉพาะช่องทางออนไลน์ ผ่านทาง Facebook 
https://www.facebook.com/jfruitaimthai เท่านั้น 

(5) จุดแข็ง 
1. มีการตั้งโรงงานอยู่ในจังหวัดจันทบุรี ซึ่งเป็นแหล่งวัตถุดิบ ท าให้ได้

สินค้าคุณภาพมีชื่อเสียง ภายใต้ต้นทุนต่ า 
2. แบรนด์ เจ ฟรุต เป็นแบรนด์ที่แข็งแรง จากการเข้าสู่ตลาดมานาน 

เป็นที่รับรู้ในตลาด ผู้บริโภคเชื่อมั่นในตราสินค้าอยู่แล้ว เมื่อมีการออกสายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เป็น
ประเภททอดกรอบสุญญากาศจึงสร้างการทดลองซื้อได้ง่าย 

(6) จุดอ่อน 
1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายจ ากัด โดยท าเฉพาะไซส์เล็ก ขนาด 20-25 กรัม 

ขายที่เฉพาะ Family Mart ซึ่งมีสาขาในประเทศไทย ทั้งหมด 1,100 สาขา 
2. ด้วยช่องทางการขายจ ากัดท าให้มีการท าการสื่อสารการตลาดน้อย

และไม่ได้จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายใดๆ  
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3.4.2 คู่แข่งทำงอ้อม 
คู่แข่งทางอ้อมของธุรกิจผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ คือ ธุรกิจผลิตและจัด

จ าหน่ายผลไม้แปรรูปด้วยวิธีการอ่ืนๆ และธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายผักทอดกรอบสุญญากาศซึ่งเป็น
ขนมขบ เคี้ยวเพ่ือสุขภาพเช่นกัน อย่างไรก็ตาม ผักทอดกรอบสุญญากาศมีข้อเสียคือ เมื่อวัตถุดิบผัก
ถูกน าไปทอดแล้ว ผลผลิตที่ได้ออกมาจากกระบวนการผลิตจะหดตัวเหลือเพียง 30% ของปริมาณ
วัตถุดิบทั้งหมดเท่านั้น ส่งผลท าให้ผักทอดกรอบสุญญากาศมีราคาแพงกว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
โดยคู่แข่งทางอ้อมที่น่าสนใจ มีดังนี้ 

2.4.2.1 ผลไม้อบแห้ง ตรำ คันนำ 
 

 
 

ภาพที่ 2.5 ผลิตภัณฑ์ ตรา คันนา 
ที่มา: บริษัท คันนา โกรเซอรีส์ จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.kunnamarket.com 

 
บริษัท คันนา โกรเซอรีส์ จ ากัด ก่อตั้งเมื่อปี 2554 โดยมีแนวคิดการผลิต 

และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สินค้าเพ่ือสุขภาพเกรดพรีเมี่ยม 
(1) ด้ำนสินค้ำ 

เน้นการน าผลไม้ไทยมาแปรรูปด้วยวิธีการอบแห้ง (Soft-Dried) และอบ
ลมร้อน ไม่มีการใช้น้ ามันในกระบวนการผลิต สินค้าที่สร้างชื่อเสียงให้กับคันนา คือ มะม่วงน้ าดอกไม้
อบแห้ง และ มะพร้าวอบกรอบ และนอกจากผลิตภัณฑ์จากผลไม้แล้ว คันนายังมีขนมที่ใช้ผลไม้เป็น
ส่วนประกอบอีกด้วย อาทิ วาฟเฟิลทองม้วนแผ่นรสผลไม้ และ ผลไม้เคลือบช็อกโกแลต 
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(2) ด้ำนรำคำ 
เนื่องจากวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นผลไม้แปรรูปเกรดพรีเมี่ยม และ

เลือกใช้วัตถุดิบเกรด A ในการผลิต ท าให้คันนาตั้งราคาสินค้าในระดับสูง (Premium Value) โดยระดับ
ราคาสินค้าอยู่ในช่วง 69 – 198 บาทต่อชิ้น 

(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
คันนา เปิดตัวสินค้าจากการออกงานแสดงสินค้าใหญ่ๆ ระดับประเทศ 

เมื่อเป็นที่รู้จักจึงเริ่มน าสินค้ากระจายตามช่องทางต่างๆ ได้แก่ ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า 
ร้านค้าเพ่ือสุขภาพ และเน้นการสร้างตัวแทนจ าหน่ายในต่างประเทศ ในปัจจุบันคันนา ก าลังมุ่งเปิด  
ช็อปขายสินค้าของคันนาโดยเฉพาะในห้างสรรพสินค้าใหญ่ต่างๆ ในชื่อ Kunna Concept Store โดย
แห่งแรกเปิดท่ีห้างสรรพสินค้า Show DC พระราม9 

(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 
เนื่องจากบริษัทก่อตั้งและบริหารงานโดยคนรุ่นใหม่ ท าให้คันนามีการท า

การตลาดอย่างจริงจัง ภายใต้แนวคิด (Key Message) “ขนมเพ่ือสุขภาพ ที่ทานแล้วไม่รู้สึกผิด” และ
เน้นการท าการตลาดออนไลน์ทั้งในและต่างประเทศอย่างต่อเนื่อง คันนาจึงกลายเป็นผลิตภัณฑ์ผลไม้
แปรรูปของฝากที่มีชื่อเสียงอันดับต้นๆ ของไทย ที่คนต่างชาติต้องซื้อกลับไป เป็นของฝากทีละมากๆ  

(5) จุดแข็ง 
1. ด้านการสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพ โดยเน้นการท าการตลาด

ออนไลน์ 
2. ครองใจนักท่องเที่ยวชาวจีน ญี่ปุ่น เกาหลี จนเป็นของฝากที่ต้องซื้อ

เมื่อมาท่องเที่ยวที่ประเทศไทย 
(6) จุดอ่อน 

ในระยะหลังคันนาแตกสายผลิตภัณฑ์ไปสู่การท าขนมเบเกอรี่ เ พ่ือ
สุขภาพที่มีส่วนผสมของผลไม้มากข้ึน ท าให้ตัวตนของการเป็นผลไม้อบแห้งเกรดพรีเมี่ยมด้อยลงไป 
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2.4.2.2 ผักทอดกรอบสุญญำกำศและผลไม้อบกรอบ ตรำ ไพรทิพ 
 

 
 

ภาพที่ 2.6 ผลิตภัณฑ์ ตรา ไพรทิพ 
ที่มา: วิสาหกิจชุมชนสนามจันทร์, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.pritipbrand.com 

 
วิสาหกิจชุมชนสนามจันทร์ ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ ตรา ไพรทิพ ก่อตั้งธุรกิจใน

ปี 2546 โดยเป็นแห่งแรกที่น ากระเจี๊ยบเขียวมาแปรรูปเป็นขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพจากนั้นจึงได้
ขยายการผลิตสู่การผลิตผักทอดกรอบสุญญากาศอ่ืนๆ ในเวลาต่อมา 

(1) ด้ำนสินค้ำ 
ผลิตภัณฑ์ ภายใต้แบรนด์ ไพรทิพ ได้แก่ กระเจี๊ยบกรอบ ฟักทองกรอบ 

บล็อกโคลี่กรอบนอกจากนี้ยังออกแบรนด์ย่อย ได้แก่ แบรนด์ ดี๊ดี ส าหรับผลิตภัณฑ์เห็ดกรอบและ 
แบรนด์ ใช่เลย ส าหรับผลิตภัณฑ์กล้วยหอมทองอบกรอบ โดยไม่ใช้น้ ามัน 

(2) ด้ำนรำคำ 
ราคาสินค้าทุกผลิตภัณฑ์เท่ากันที่ 50 บาท ซึ่งถือเป็นการตั้งราคาสูง

ระดับปานกลาง(High Value) 
(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

เน้นการกระจายสินค้าตามร้านค้าเพ่ือสุขภาพต่างๆ การออกงานแสดง
สินค้า บูทตามงาน และการขายผ่านตัวแทนจ าหน่ายต่างประเทศ เช่น แคนาดา ยุโรป สหรัฐฯ ญี่ปุ่น
และสิงคโปร์ เป็นต้น 
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(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 
เนื่องจากเป็นธุรกิจ SME ขนาดเล็กที่เน้นการกระจายรายได้สู่ชุมชน  

จึงไม่ได้มีการท า การตลาดอย่างจริงจัง มีช่องทางการสื่อสารการตลาดออนไลน์ผ่านทาง เว็บไซต์และ 
Facebook เท่านั้น 

(5) จุดแข็ง 
1. ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกๆ โดยเฉพาะสินค้ากระเจี๊ยบเขียว

กรอบ และบล็อคโคลี่กรอบ ท าให้เป็นที่รู้จักในตลาด 
2. เป็นผลิตภัณฑ์ OTOP ประจ าจังหวัดนครปฐมที่มีการรวมกลุ่มรับซื้อ

วัตถุจากคนในชุมชนมาแปรรูปและกระจายรายได้สู่คนในชุมชน จึงได้รับการส่งเสริมด้านต่างๆ จาก
รัฐบาล อาทิ เงินทุนในการพัฒนาสินค้า เป็นต้น 

(6) จุดอ่อน 
1. ไม่มีการท าการตลาดอย่างชัดเจน 
2. ออกแบรนด์ย่อยหลายแบรนด์ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสับสนได้ 

2.4.2.3 ผลไม้แปรรูป ตรำ ดอยค ำ 
 

 
 
ภาพที่ 2.7 ผลิตภัณฑ์ ตรา ดอยค า 
ที่มา: บริษัท ดอยค าผลิตภัณฑ์อาหาร จ ากัด, 7 กุมภาพันธ์ 2560, สืบค้นจาก www.e-organic.net 

 
บริษัท ดอยค าผลิตภัณฑ์อาหาร จ ากัด ก่อตั้งเมื่อปี 2537 ด าเนินธุรกิจ

ด้านผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูป ในรูปแบบธุรกิจเพ่ือสังคมเพ่ือสร้างตลาดรองรับผลิตผลทางการเกษตร
และส่งเสริมเกษตรกรจากโครงการในพระราชด าริ 
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(1) ด้ำนสินค้ำ 
ผลิตภัณฑ์ของดอยค า แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ กลุ่มผลไม้อบแห้ง

กลุ่มแยม และกลุ่มเครื่องดื่ม ซึ่งมีความหลากหลายมาก 
(2) ด้ำนรำคำ 

ราคาสินค้าประเภทผลไม้อบแห้งมีราคาตั้งแต่  55-145 บาท  ซึ่งถือเป็น
การตั้งราคาสูง ระดับปานกลาง (High Value) 

(3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
เน้นการขายผ่านร้านสะดวกซื้อ 7-11 ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า 

และขายผ่านร้านค้าของดอยค า ซึ่งตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า อาคารส านักงาน แหล่งท่องเที่ยวและใน
แหล่งชุมชน 

(4) ด้ำนกำรสื่อสำรทำงกำรตลำด 
สินค้าเน้นการท าการตลาดออนไลน์และการท าการตลาดที่จุดขาย และ

สามารถสร้างการรับรู้ได้อย่างกว้างขว้างเนื่องจากเป็นสินค้าของโครงการหลวง 
(5) จุดแข็ง 

1. เป็นสินค้าในโครงการหลวง จึงได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย 
2. ผู้บริโภครับรู้ว่าเป็นสินค้าที่มีแหล่งที่มาจากเกษตรกรในประเทศอย่าง

แท้จริงและการซื้อสินค้าเป็นการช่วยสนับสนุนสร้างรายได้ในกับเกษตรไทย 
(6) จุดอ่อน 

1. สินค้ามีความหลากหลายมาก ท าให้สินค้าที่จุดจ าหน่ายในแต่ละแห่ง
มีสินค้าไม่ครบตามความต้องการของผู้บริโภค 

2. การสื่อสารทางการตลาดไปยังคนรุ่นใหม่น้อย ภาพลักษณ์เป็นสินค้า
ส าหรับคนสูงอายุ 

2.4.3 สินค้ำทดแทน 
สินค้าทดแทนขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ ประเภทผลไม้แปรรูป ได้แก่  ขนมขบ

เคี้ยวเพ่ือสุขภาพประเภทเบเกอรี่ไขมันต่ าที่มักจ าหน่ายในร้านค้าเพ่ือสุขภาพ ธัญพืชบาร์ น้ าผักและ
ผลไม้เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ อาหารคลีน และอาหารอ่ืนๆ ที่เน้นคุณประโยชน์เพ่ือสุขภาพ ซึ่งอาหาร
เพ่ือสุขภาพเหล่านี้มีออกมาจ าหน่ายมากขึ้น พร้อมทั้งผู้ประกอบการรุ่นใหม่ยังมุ่งเน้นการสร้างความ
แตกต่างให้กับอาหารเพ่ือสุขภาพอีกด้วย การแข่งขันในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพจึงยิ่งทวีความรุนแรง
และความท้าทายมากขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งการประสบความส าเร็จจึงขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตที่จะ 
น าเสนอคุณค่าที่ตรงใจผู้บริโภคได้มากน้อยเพียงใด 
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ภาพที่ 2.8 สินค้าทดแทน กลุ่มผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพต่างๆ  

 
2.5 สรุปประเด็นส ำคัญจำกกำรวิเครำะห์อุตสำหกรรมและสภำพแวดล้อมภำยนอก 

 
1. จากกระแสรักสุขภาพของคนยุคใหม่ ส่งให้ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพมีทิศทาง 

การเติบโตอย่างต่อเนื่อง ส าหรับประเทศไทยซึ่งเป็นประเทศที่มีทรัพยากรผลไม้ที่อุดมสมบูรณ์ มีพ้ืนที่
เพาะปลูกมากเป็นอันดับ 2 รองจากข้าว ดังนั้นการน าผลไม้ของไทยซึ่งมีชื่อเสียงระดับโลกมาผ่าน
กระบวนการแปรรูปเพ่ือเป็นขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพจึงเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน เพราะต้นทุนวัตถุต่ า  
แต่สามารถแปรรูปสร้างมูลค่าเพ่ิมได้สูง อีกทั้งยังตอบโจทย์พฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ที่เร่งรีบกับ  
การท างานแตต่้องการขนมที่ดีต่อสุขภาพดีอีกด้วย 

2. ด้านการแข่งขันในตลาด พบว่า ตรายี่ห้อของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่ผู้บริโภค
จดจ าได้ยังมีน้อยราย โดยส่วนใหญ่เป็นรายแรกๆ ที่เข้าสู่ตลาดจึงได้เปรียบในการสร้างการจดจ าท าให้
สามารถครองส่วนแบ่งตลาดได้มาก ดังนั้นยังมีพ้ืนที่ว่างส าหรับผู้เล่นรายใหม่ๆ ในการเข้าสู่ตลาด  
แต่เพ่ือให้แข่งขันได้ ผู้เล่นรายใหม่จะต้องพัฒนาสินค้าและการน าเสนอ ให้มีความแตกต่างจาก 
รายใหญ่วางต าแหน่งทางการตลาดที่โดดเด่นแปลกใหม่ และสร้างการรับรู้ในตราสินค้าอย่างต่อเนื่อง 

3. ธุรกิจจะต้องส ารวจตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างสม่ าเสมอ ท าความเข้าใจลูกค้าต่อ
ยอดและพัฒนาสินค้าให้จุดแข็งของตนเองให้ยังอยู่คู่กับธุรกิจตลอดเวลา เนื่องจากมีสินค้าใหม่ๆ ที่มา
พร้อมกับนวัตกรรมทันสมัยออกสู่ตลาดจ านวนมากและพร้อมจะเข้ามาแทนที่เพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่ง
ตลาดอยู่ตลอดเวลา 

4. ความส าเร็จเกิดขึ้นอย่างยั่งยืนไม่ได้ หากธุรกิจละเลยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อ 
ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ ซึ่งจุดแข็งของการเป็นองค์กรที่ประสานความร่วมมือกับ
พันธมิตรทางธุรกิจได้ดี จะดึงดูดให้ธุรกิจได้รับโอกาสจากพันธมิตรใหม่ๆ อีกมาก 

 



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 26 

2.6 กำรวิเครำะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ โดยใช้ SWOT Analysis 
 
2.6.1 กำรวิเครำะห์จุดแข็งของธุรกิจ 

1. ธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่บริหารงานโดยคนรุ่นใหม่ ท าให้มีการด าเนินธุรกิจ
มีการ ตัดสินใจที่รวดเร็ว ทันเหตุการณ์ มีความยืดหยุ่นในการท างานสูง 

2. หนึ่ งในหุ้นส่วนของกิจการ มีความสัมพันธ์ เป็นญาติสนิทกับเจ้าของ
โรงงานผลิตความสัมพันธ์ที่แน่นเฟ้นกับโรงงานผลิตท าให้การด าเนินงานต่างๆ เป็นไปได้โดยสะดวก
ราบรื่นทั้งในด้านการควบคุมคุณภาพ มาตรฐานการผลิต รสชาติความอร่อย และสามารถร่วมกับ
โรงงานผลิตพัฒนาสินค้าต่างๆ ได้ตามต้องการ โดยที่ความลับทางธุรกิจไม่รั่วไหล 

3. ในด้านของตัวแทนจ าหน่ายและร้านค้า ธุรกิจมีเงื่อนไขการขายที่หลากหลาย
ตอบโจทย์ความต้องการที่ต่างกันของตัวแทนจ าหน่ายสินค้าแต่ละกลุ่ม และ แบ่งกลุ่มตัวแทนจ าหน่าย 
ตามล าดับความส าคัญ เพ่ือดูแลตัวแทนจ าหน่ายในระดับท่ีต่างกันตามความเหมาะสม ส่งผลให้ตัวแทน 
จ าหน่ายชั้นดีอยู่กับบริษัทอย่างยั่งยืน 

4. การไม่ได้เป็นด ารงบทบาทผู้ผลิตโดยตรงท าให้ต้นทุนคงที่ต่ า สต๊อกสินค้า 
เพ่ือขายมากน้อยได้ตามสถานการณ์ ความเสี่ยงต่ า มีเงินทุนหมุนเวียนในการลงทุนด้านการขยาย
ตลาดและการท าการตลาดสูง 

2.6.2 กำรวิเครำะห์จุดอ่อนของธุรกิจ 
1. การไม่มีโรงงานผลิตเป็นของตนเองท าให้ต้นทุนสินค้าสูงกว่าคู่แข่งขันที่มี

โรงงานที่ท าตั้งแต่ต้นน้ าถึงปลายน้ า 
2. ไม่สามารถเปิดเผยข้อมูลโรงงาน กระบวนการผลิตแก่สาธารณะได้ ส่งผลให้

ธุรกิจมีความน่าเชื่อถือน้อยกว่าธุรกิจที่มีโรงงานเป็นของตนเอง 
 

2.7 กำรวิเครำะห์โอกำสและอุปสรรคของธุรกิจ 
 

2.7.1 กำรวิเครำะห์โอกำสของธุรกิจ 
1. ตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของโลกมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมขึ้นด้วย

อัตราเฉลี่ย 6-7% ต่อปี สอดคล้องกับผลผลิตผลไม้ไทยในท้องตลาดมีปริมาณมากและเพียงพอตลอด
ทั้งปี ธุรกิจผลไม้แปรรูปของไทย โดยเฉพาะที่น าผลไม้มาแปรรูปเป็นของทานเล่น หรือ ขนมขบเคี้ยว
ทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพจึงเป็นธุรกิจที่มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพราะเป็นที่ต้องการมากขึ้นจาก
ทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ 
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2. รฐับาลมีนโยบายส่งเสริมธุรกิจ SMEs อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในผู้ประกอบการ
สินค้าเกษตร ซึ่งจะได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษี การสนับสนุนเงินทุนและการสนับสนุนการขายต่างๆ  

3. อินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทส าคัญในการด าเนินชีวิตประจ าวันของคนยุคใหม่
ดังนั้นการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ผ่านทางช่องทางการขายออนไลน์จึงมีบทบาทส าคัญ ท าให้ธุ รกิจพบลูกค้า
มุ่งหวังด้วยต้นทุนที่ต่ าลง ก าไรจากการขายสูงขึ้น 

2.7.2 กำรวิเครำะห์อุปสรรคของธุรกิจ 
1. เนื่องจากในปัจจุบันรูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบว่าจ้างผลิต หรือ OEM 

(Original Equipment Manufacturer) ได้รับความนิยมมากขึ้น เพราะใช้เงินลงทุนน้อยลง ซึ่งท าให้
คู่แข่งขัน รายใหม่ๆ เข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่าย 

2. ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวทางเลือกมีนวัตกรรมใหม่ๆ ออกมาตลอดเวลา
ผู้บริโภคมีทางเลือกหลากหลายในการตัดสินใจซื้อ ท าให้ธุรกิจมีภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนมาก 

 
2.8 กำรวิเครำะห์กลยุทธ์ที่จะน ำไปปรับใช้ในกำรด ำเนินธุรกิจ 
 

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจโดยการใช้เครื่องมือ 
SWOT Analysis ข้างต้น ท าให้ผู้จัดท าสามารถน าผลการวิเคราะห์ มาใช้วิเคราะห์กลยุทธ์ที่เหมาะสม
เพ่ือน าไปปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจด้วยเครื่องมือ TOWS Matric ได้ดังตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 2.2 
 
แสดงข้อมูล TOWS Matrix ของธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
 External Opportunities 

O1-  ตลำดอำหำรเพื่อสุขภำพ 
ของโลกมีแนวโน้มเติบโต 
เพิ่มข้ึนด้วยอัตรำเฉลี่ย 6-
7% ต่อปี 

O2-  รัฐบำลส่งเสริมธุรกิจ 
SMEs โดยเฉพำะใน 
ผู้ประกอบกำรสินค้ำเกษตร 

O3-  กำรขำยออนไลน์มีบทบำท
มำกขึ้น ต้นทุนธุรกิจต่ ำลง 

External Threats 
T1-  รูปแบบกำรว่ำจ้ำงผลิต

ได้รับควำมนิยมมำกขึ้นคู่
แข่งขันรำยใหม่ๆ เข้ำสู่ 
อุตสำหกรรมได้ง่ำย 

T2-  สินค้ำทดแทนมำก 



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 28 

ตารางที่ 2.2 
 
แสดงข้อมูล TOWS Matrix ของธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ  (ต่อ) 
Internal Strengths 
S1- บริหารงานโดยคนรุ่นใหม่ 

ความยืดหยุ่นในการ
ท างานสูง 

S2- ความสัมพันธ์เน้นเฟ้นกับ
โรงงานผลิตท าให้การ
ด าเนินงานต่างๆ เป็นไปได้
โดยสะดวกราบรื่น ทั้งใน
ด้านการควบคุมคุณภาพ 
มาตรฐานการผลิต รสชาติ
ความอร่อย และสามารถ
ร่วมกับโรงงานผลิตพัฒนา
สินค้าต่างๆ ได้ตาม
ต้องการ โดยที่ความลับ
ทางธุรกิจไม่รั่วไหล 

SO Strategies 
ข้อ 1) ร่วมกับโรงงานผลิตใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญากาศใหม่ๆ ที่ตอบ
โจทย์ความต้องการของผู้บริโภค 
ลดในสิ่งที่เป็นข้อกังวลของ
ผู้บริโภคและเพ่ิมคุณประโยชน์ที่
ผู้บริโภคต้องการ 
(S2, O1) 

ST Strategies 
ข้อ 2) สร้างความสัมพันธ์อันดี
กับร้านค้า มีเครื่องมือสนับสนุน
การขาย ซึ่งจะท าให้ร้านค้า 
ช่วยสนับสนุนการขายสินค้า 
กว่าสินค้าคู่แข่ง 
(S3, T1, T2 ) 

S3-  มีเงื่อนไขการขายที่ตอบ
โจทย์ความต้องการที่
ต่างกันของตัวแทน
จ าหน่าย 

 
S4- ต้นทุนคงท่ีต่ า สต๊อก

สินค้าได้ยืดหยุ่น ความ
เสี่ยงน้อย มีเงินทุน
หมุนเวียนการขยายตลาด
และการท าการตลาดสูง 

ข้อ 3) เน้นการท าการตลาด 
ออนไลน์เพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้า 
เป้าหมาย ด้วยการวางต าแหน่ง 
ทางการตลาดที่แตกต่าง 
(S3, O3) 

ข้อ 4) น าเงินทุนหมุนเวียน 
มาเน้นการขยายตลาด 
และการท าการตลาดในรูปแบบ 
ใหม่ๆ ที่ทันสมัยตอบโจทย์ 
การใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่ 
(S5, T1, T2 ) 
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ตารางที่ 2.2 
 
แสดงข้อมูล TOWS Matrix ของธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ  (ต่อ) 
Internal Weaknesses 
W1- ต้นทุนสินค้าสูงกว่าคู่

แข่งขันที่มีโรงงานและท า
ต้นน้ าถึงปลายน้ า 

W2- ไม่สามารถเปิดเผยข้อมูล
โรงงานได้ ความน่าเชื่อถือ
จึงน้อยลง 

WO Strategies 
ข้อ 5) สร้างความน่าเชื่อถือของ 
ผลิตภัณฑ์ผ่านการบอกต่อ 
ความประทับใจของรสชาติ อาทิ 
การรีวิวผลิตภัณฑ์โดย 
นักชิมอาหาร และท าการตลาด 
ออนไลน์สื่อสารในวงกว้าง 
(W2, O3) 

WT Strategies 
ข้อ 6) สร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเชื่อมั่นใน 
แบรนด์จึงสามารถรักษาฐาน
ลูกค้าเก่าและเพ่ิมฐานลูกค้า 
ใหม่ได้ 
(W2, T1, T2 ) 
 

ที่มา: TOWS Matrix, 8 กุมภาพันธ์ 2560, ดัดแปลงจาก www.strategykeys.com/strategic-
planning-tools-amazon-use-of-swot-tows.html 
 
2.9 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อควำมส ำเร็จ (Key Success Factors) 

 
จากการวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อมภายใน ท าให้สามารถ

สรุปปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ได้ดังนี้ 
 
2.9.1 รสชำติอร่อยของผลิตภัณฑ์ 

ในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหาร รสชาติอร่อย คือสิ่งที่ส าคัญที่สุดที่
จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ โดยรสชาติที่อร่อยนั้น ย่อมเกิดจากการใช้วัตถุดิบคุณภาพดีและ
กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน ตลอดจนการควบคุมความสดใหม่ของสินค้าให้มีความสม่ าเสมอ 

2.9.2 กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำดชัดเจนและมุ่งสร้ำงกำรรับรู้ในตรำสินค้ำ 
(Brand Awareness) 

พบว่า ธุรกิจขนมขบเคี้ยวที่ประสบความส าเร็จจะวางต าแหน่ง หรือ จุดยืนทาง
การตลาดอย่างชัดเจน วางกลุ่มเป้าหมายชัดเจน ตลอดจนชูจุดแข็งของตราสินค้าถ่ายทอดให้ผู้บริโภค
รับทราบผ่านการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการท าการตลาดแบบ Personal Branding 
ซึ่งได้รับความนิยมมากขึ้น การที่เจ้าของธุรกิจให้สัมภาษณ์ผ่านสื่อโทรทัศน์ในรายการธุรกิจต่างๆ 
เกี่ยวกับประวัติความเป็นมา แหล่งที่มาของวัตถุดิบซึ่งจะสร้างความน่าเชื่อถือให้กับตราสินค้าได้เป็น
อย่างมาก 
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2.9.3 กำรเข้ำใจควำมต้องกำรของผู้บริโภคอย่ำงแท้จริงเพื่อพัฒนำผลิตภัณฑ์ที่
แตกต่ำง 

จากการศึกษา พบว่า ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จนั้น ไม่ได้น าผลไม้มาแปรรูป
เพียงอย่างเดียว แต่มีการศึกษาตลาดจนเข้าใจปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินซื้อ เข้าใจพฤติกรรมการ
รับประทาน เข้าใจความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Insight) อย่างถ่องแท้ ก่อนจะน าเอา
ข้อมูลต่างๆ มาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่ไม่เคยมีใครท ามาก่อนออกสู่ตลาด ซึ่งท าให้ได้ประโยชน์
จากการเป็นผู้เล่นรายแรกในตลาด (First-Mover Advantage) 

2.9.4 กำรสร้ำงเครือข่ำยควำมสัมพันธ์กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของธุรกิจ 
พบว่า ธุรกิจที่เติบโตได้อย่างยั่งยืนนั้น จะมีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้มี

ส่วนได้ส่วนเสียที่แวดล้อมธุรกิจ อาทิ การสร้างความยั่งยืนทางอาชีพให้กับเกษตรกรผู้เพาะปลูก
วัตถุดิบ การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับคู่ค้าทางธุรกิจ การสร้างเครือข่ายตัวแทนจ าหน่ายที่แข็งแรงให้
ผลตอบแทนสมเหตุสมผล การดูแลพนักงานดุจคนในครอบครัว เป็นต้น สิ่งต่างๆ เหล่านี้ท าให้ธุรกิจมี
ภาพลักษณ์ที่ดี น่าเชื่อถือ ได้รับโอกาสที่ดีจากพันธมิตรใหม่ๆ อยู่เสมอ ตลอดจนสามารถเติบโตขยาย
กิจการต่อไปได้อย่างยั่งยืน 
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บทที่ 3  
กลยุทธ์องค์กร 

 
ธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เป็นธุรกิจที่ได้ผลผลิตหลักมาจากการว่าจ้าง

โรงงานผลิตสินค้า (Original equipment manufacturer) จากนั้นจึงน าวัตถุดิบหลักมาสร้างมูลค่าเพ่ิม
ด้วยการปรุงแต่งรสชาติ การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การสร้างความแตกต่างด้วยวิธีการต่างๆ และการ
น าเสนอทางการตลาดจนได้ออกมาเป็นสินค้าพร้อมจ าหน่าย โดยมีการวางกลยุทธ์องค์กร เพ่ือรองรับ
การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ดังนี้ 

 
3.1 ชื่อธุรกิจ 
 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง (OPENLAND Foods Trading Limited 
Partnership) ซึ่ง “OPENLAND” สื่อความหมายถึง ดินแดนที่เปิดรับนวัตกรรมใหม่ๆ ด้านอาหารมุ่ง
น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่ออกสู่ตลาดไทยและตลาดโลก เปิดรับฟังความต้องการของลูกค้าและ
ยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง 

 
3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 

มุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคที่
มองหาขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ดีต่อความรู้สึกทางจิตใจและดีต่อสุขภาพ 

 
3.3 พันธกิจ (Mission) 

 
1. จ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเชิงสร้างสรรค์ของไทย 
2. เราจะด าเนินธุรกิจโดยยึดหัวใจหลัก 5 ประการ ได้แก่  

- Premium Quality  : จ าหน่ายสินค้าคุณภาพดีไปสู่ลูกค้า 
- Open Innovation  : เปิดกว้างในการรับฟังความเห็นจากคนในองค์กร คู่ค้า 

และลูกค้าเพ่ือการพัฒนาต่อยอดธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
- Differentiation  : มุ่งน าเสนอสิ่งที่แตกต่างแปลกใหม่ออกสู่ตลาด 
- Creativity  : ด าเนินธุรกิจแบบคนรุ่นใหม่ด้วยคิดสร้างสรรค์ 
- Fairness  : ด าเนินธุรกิจอย่างโปร่งใส ซื่อสัตย์ ยุติธรรม 
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3.4 ตรำสัญลักษณ์องค์กร (Logo) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3.1 ตราสัญลักษณ์ธุรกิจ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง 
 
สัญลักษณ์เป็นลักษณะคล้ายประตูที่เปิดออกเพ่ือเปิดรับนวัตกรรมด้านอาหารใหม่ๆ 

เปิดรับฟังความเห็นจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เปิดรับความคิดสร้างสรรค์ใหม่ ๆ และมุมขวาของ
สัญลักษณ์ยังมีลักษณะชี้พุ่งขึ้นไปข้างบนแสดงถึงการต่อยอดและพัฒนาธุรกิจให้เติบโตอย่างต่อเนื่อง 

 
3.5 ตรำสินค้ำ (Brand) 

 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง มีแผนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ

ภายใต้ตราสินค้า ลัคกี ้บ็อคซ์ (Lucky Box) ซึ่งมีรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 
 

 
 

ภาพที่ 3.2 ตราสินค้า ลัคกี ้บ็อคซ์ 
 
 “Lucky Box” สื่อความหมายถึง ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศแผ่นสีทองที่
บรรจุอยู่ภายในบรรจุภัณฑ์ที่มีลักษณะเป็นกล่อง 
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3.6 ผลิตภัณฑ์ ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
 

ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบันมี 2 ชนิด ได้แก่ กล้วยหอมทองทอดกรอบสุญญากาศ และมะม่วง
ทอดกรอบสุญญากาศ โดยผลิตภัณฑ์ 1 กล่อง มีปริมาณบรรจุ 50 กรัม ส่วนประกอบ คือ ผลไม้ 98% 
และน้ ามันพืช 2% รสชาติมาจากผลไม้แท้ ไม่มีการปรุงแต่งรสชาติ ไม่เติมน้ าตาล ไม่ใส่สารกันบูด 
ผ่านการรับรองตาม มาตรฐาน อ.ย. และได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิตตามมาตรฐาน GMP โดย
ได้ใส่เครื่องหมายการรับรองบนบรรจุภัณฑ์ 

 

 
 

ภาพที่ 3.3 ผลิตภัณฑ์กล้วยหอมทองทอดกรอบสุญญากาศและมะม่วงทอดกรอบสุญญากาศ 
ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 

 
ส าหรับความน่าสนใจของผลิตภัณฑ์ นอกเหนือจากความอร่อย คือ ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีลูกเล่นที่สร้างความแปลกใหม่ให้กับผู้บริโภคด้วยการมีระบบ
รางวัลออนไลน์ให้ผู้บริโภคได้ลุ้นโชค โดยลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์จะสามารถน ารหัสใต้ฝากล่องไปเข้าสู่
ระบบเล่นเกมได้ที่ www.openlandfoods.co.th หลังจากเข้าสู่ระบบ ลูกค้าจะได้สุ่มลุ้นเปิดรางวัล 1 ชิ้น 
ซึ่งรางวัลจะประกอบไปด้วย ส่วนลดร้านอาหาร ร้านค้าต่างๆ รวมถึงรางวัลจากบริษัท หลังจากทราบ
รางวัลแล้วลูกค้าเพียงกรอกข้อมูลที่จ าเป็นและอีเมล์ในระบบ จากนั้นรางวัลจะส่งเป็น E-Voucher 
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เข้าสู่อีเมล์ของลูกค้าทันที เพ่ือให้สามารถน า E-Voucher ไปแสดงและใช้สิทธิ์ที่ร้านค้าต่างๆ อย่างไรก็ตาม 
หากลูกค้าไม่พอใจรางวัลที่ตนเองเปิดได้จะสามารถเลือกลุ้นรางวัลใหญ่ประจ าเดือนแทนได้ 

 

 
 
ภาพที่ 3.4 แสดงวิธีการร่วมสนุกกับผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 

 
ซึ่งในการท าวิจัยตลาดในล าดับถัดไปนั้น จะน าผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ สุญญากาศที่

มีระบบรางวัลใต้ฝากล่อง ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มาใช้ในการสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การสื่อสารทางการตลาดและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เพ่ือการ
พัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ต่อไป 

 
3.7 เป้ำหมำย (Goal) 
 

เป้าหมายของธุรกิจ แบ่งออกเป็นเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาวโดยมี
รายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

 
3.7.1 เป้ำหมำยระยะสั้น (ระยะเวลำ 1-2 ปี) 

1. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและมียอดกดติดตามใน Facebook Fan Page จ านวน 
10,000 คน ภายในปี 2561 
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2. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านร้านค้าในประเทศ 100 แห่ง  ซึ่งครอบคลุม 7 
จังหวัดใหญ่ส าคัญ ได้แก่ กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ สงขลา ชลบุรี-พัทยา นครราชสีมา ขอนแก่น 
และภูเก็ต 

3. มียอดขายผลิตภัณฑ์ 7,000,000 บาท ภายในปี 2561 
3.7.2 เป้ำหมำยระยะยำว (ระยะเวลำ 3-5 ปี) 

1. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและมียอดกดติดตามใน Facebook Fan Page จ านวน 
300,000 คน 

2. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านร้านค้าในประเทศ 500 แห่ง  
3. มีตัวแทนจ าหน่ายกระจายอยู่ครอบคลุมทุกจังหวัดของไทย 
4. มีตัวแทนจ าหน่ายในต่างประเทศ 10 ประเทศ สัดส่วนการส่งออก 30% 

ภายในปี 2565 
5. มีการออกสินค้าใหม่ จ านวน 3 ผลิตภัณฑ์ ภายในปี 2565 
6. มียอดขายผลิตภัณฑ์ 10,000,000 บาท ภายในปี 2564 
 

3.8 แนวทำงกำรจัดกำรเชิงกลยุทธ์ 
 

3.8.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง วางกลยุทธ์ระดับองค์กร คือ  

กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) โดยเพ่ิมช่องทางการจัดหน่าย เพ่ิมตัวแทนจ าหน่าย 
สร้างพันธมิตรทางการค้าเพ่ิมข้ึน เพ่ิมช่องทางขายผ่านการขยายตลาดไปยังต่างประเทศและการขยาย 
ไปยังตลาดใหม่ กลุ่มเป้าหมายใหม่ที่ยังมีโอกาสทางธุรกิจ ควบคู่ไปกับการลงทุนเพ่ิมเพ่ือพัฒนา 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงได้อย่างทันการณ์ ตลอดจน 
ควบคุมมาตรฐาน ปรับปรุงคุณภาพงาน บริหารต้นทุนต่างๆ ให้ลดลงอีกด้วย 

3.8.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
ส าหรับกลยุทธ์ระดับธุรกิจนั้น เนื่องจากห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์  

เทรดดิ้ง ใช้วิธีการว่าจ้างผลิตสินค้า ส่งผลท าให้ธุรกิจไม่สามารถบริหารจัดการลดต้นทุนการผลิตได้
อย่างเต็มที่จึงไม่สามารถใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) ได้ ดังนั้นธุรกิจจึง
ต้องหันมาใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ซึ่งกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างนี้ยังสอดคล้องกับจุดแข็งและพันธกิจของธุรกิจอีก
ด้วย โดยธุรกิจจะมุ่งสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์  บรรจุภัณฑ์  
ตราสินค้า การสื่อสารทางตลาด และการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า 
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3.8.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ (Functional Level Strategy) 
เนื่องจากห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง เริ่มต้นจากการเป็น

กิจการขนาดเล็กมีเงินลงทุนตั้งต้นเพียง 1.3 ล้านบาท  จึงต้องการบริหารจัดการแบบต้นทุนต่ าสุด 
ดังนั้นธุรกิจจึงวางโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน และจากจุดแข็งที่มีการบริหารงานโดยคนรุ่นใหม่  
ท าให้การบริหารงาน ภายในจะใช้วิธีการบริหารแบบกระจายอ านาจ (Decentralization) เพ่ือความ
คล่องตัวในการบริหารงานและเน้นการใช้บุคลากรที่มีความช านาญเฉพาะด้านเป็นพนักงานชั่วคราว 
(Outsource) เพราะวิธีการดังกล่าวท าให้ได้พนักงานมืออาชีพ ลดต้นทุนการพัฒนาทักษะบุคลากรใหม่ 
ลดต้นทุนคงที่ ลดภาระการดูแล และเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานของบริษัทได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 

โดยธุรกิจจะแบ่งสายการปฏิบัติงานออกเป็น 3 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายผลิต ฝ่ายขาย
และการตลาด และ ฝ่ายบัญชีและการเงิน โดยแต่ละฝ่ายมีการด าเนินกลยุทธ์เพ่ือให้ด าเนินการไปใน
ทิศทางเดียวกัน ดังต่อไปนี้ 

3.8.3.1 ฝ่ำยผลิต 
 

ตารางที่ 3.1 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายผลิต 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 
พัฒนาผลิตภัณฑ์  พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับกับโรงงานผู้ผลิตโดยมีเป้าหมาย

ผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ที่แปลกใหม่มีความคิดสร้างสรรค์ตรงกับ
ความต้องการของตลาด 

วางแผนการสั่งซื้อ  วางแผนการสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิตในช่วงเวลาที่เหมาะสม 
สอดคล้องกับฤดูกาลของผลไม้ต่างๆ เพ่ือให้ได้ต้นทุนต่ าสุด 

บริหารคลังสินค้า  บริหารการสั่งผลิตแบบลีน (Lean manufacturing) รักษา
สินค้าคงคลังให้เพียงพอต่อการขายในแต่ละช่วงเวลาอย่าง
เหมาะสม 

 รักษายอดสินค้าคงคลัง ให้พอขายไม่ต่ ากว่า 0.5 เดือน และไม่ให้
เหลือค้างเกิน 1.5 เดือน 
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3.8.3.2 ฝ่ำยขำยและกำรตลำด 
(1) ฝ่ำยขำย 

 
ตารางที่ 3.2 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายขาย 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 

ขยายช่องการทาง 
จัดจ าหน่าย 

 ขยายช่องทางการขายทางโมเดิร์นเทรด 

 ขยายช่องทางการขายผ่านร้านค้าต่างๆ ทั่วประเทศ 

 ขยายช่องทางการขายผ่านตัวแทนจ าหน่าย 

 ขยายช่องทางการขายไปยังต่างประเทศ 

จัดกลุ่มประเภทตัวแทนขาย 
และรักษาความสัมพันธ์ 
ระยะยาว 

 น าฐานข้อมูลช่องทางการจัดจ าหน่ายต่างๆ มาแบ่งกลุ่มจัดล าดับ
ความส าคัญ คิดกลยุทธ์การให้ผลประโยชน์ที่ แตกต่างในแต่ละ
กลุ่มเพ่ือรักษาความสัมพันธ์ระยะยาว (ยึดหลักคนส าคัญปฏิบัติ
เยี่ยงคนส าคัญ) 

วางแผนการขายสินค้าให้
สอดคล้องกับแผนการผลิต 

 วางแผนการขายสินค้าเพ่ือรักษาการขายให้ได้ตามเป้าหมาย  
ในแต่ละเดือน 

 วางแผนการขายให้สอดคล้องกับแผนการผลิต 

 
(2) ฝ่ำยกำรตลำด 

 
ตารางที่ 3.3 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายการตลาด 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 
จัดท ากลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  ส ารวจตลาดค้นหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า เพ่ือน ามา

ปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิม และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับ ฝ่าย
จัดซื้อและฝ่ายผลิต 
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ตารางที่ 3.3 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายการตลาด  (ต่อ) 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 
จัดท ากลยุทธ์ราคา  วิเคราะห์โครงสร้างต้นทุนการผลิตของกิจการ 

 ประมาณการต้นทุน และวิเคราะห์โครงสร้างราคาขายของคู่
แข่งขัน 

 ก าหนดราคาโดยใช้วิธีการตั้งราคาตามคุณค่าที่ผู้บริโภครับรู้ 
(Value Pricing) 

 ตั้งราคาเพ่ือการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมในแต่ละช่วงเวลา
โดยสอดคล้องกับแผนการผลิตของธุรกิจ 

จัดท ากลยุทธ์ช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย 

 จัดท าการตลาดผ่านคนกลางในรูปแบบต่างๆ  

 จัดท ากิจกรรมส่งเสริมการขายและเครื่องมือช่วยขาย 

จัดท ากลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 

 จัดท าแผนการสื่อสารการตลาดรายปี รายปี เน้นการตลาดที่
แปลกใหม่ สร้างสรรค์ มีเอกลักษณ์ 

 จัดท าการสื่อสารการตลาดแบบทันกระแส (Real-Time 
Marketing) 

 เน้นการจัดท ากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) 

 
3.8.3.3 ฝ่ำยบัญชีและกำรเงิน 

 
ตารางที่ 3.4 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายบัญชีและการเงิน 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 
จัดท าเอกสารทางการเงิน 
และงบการเงิน 

 จัดท าเอกสารทางการเงินต่างๆ อาทิ ใบเสร็จรับเงิน ใบก ากับภาษี 
ใบหักภาษี ณ ที่จ่าย ใบแจ้งหนี้ และใบส่งสินค้า 

 จัดท างบการเงินต่างๆ ได้แก ่งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
งบแสดงฐานะการเงิน 
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ตารางที่ 3.4 
 
แสดงกลยุทธ์ระดับหน้าที่ของฝ่ายบัญชีและการเงิน (ต่อ) 

กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ รำยละเอียด 
บริหารเจ้านี้และลูกหนี้
ทางการค้า 

 บริหารเจ้าหนี้การค้า (Trade Credit) 

 บริหารลูกหนี้การค้าซึ่งเกิดจากการฝากขายสินค้า หรือ การให้
สินเชื่อการค้าแก่ตัวแทนจ าหน่าย 

จัดหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน  จัดหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน อาทิ วางแผนการกู้เงินจากสถาบัน
การเงินเพ่ือการลงทุนเพ่ิมเติม หรือ เพ่ือการหมุนเวียนใช้เผื่อ
ฉุกเฉิน 

ประสานงานกับบริษัทบัญชี  รวบรวมเอกสารทางการเงินและยื่นรายการรายรับ-รายจ่าย แก่
ส านักงานบัญชี 

 จัดท าเอกสารส่งส านักงานบัญชีเพ่ือยื่นแก่กรมสรรพากรให้
ถูกต้องต่อไป 

 
 โดยในรายละเอียดของโครงสร้างองค์กรและกลยุทธ์การจัดสรรทัพยากรบุคคลนั้น  
ทางผู้จัดท าจะกล่าวถึงโดยละเอียดอีกครั้งใน บทที่ 8 กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 
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บทที่ 4  
กำรวิจัยตลำด 

 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง เป็นธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการขนมขบเคี้ยวที่ให้ความรู้สึกดีต่อ
จิตใจและดีต่อสุขภาพ ซึ่งการท าวิจัยตลาดจะช่วยให้ธุรกิจได้ทราบถึงความต้องการเชิงลึกของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายน าไปสู่การปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิม พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ก าหนดราคาขายได้เหมาะสม 
กระจายสินค้าไปให้แหล่งที่กลุ่มเป้าหมายเข้าถึง สามารถท าการสื่อสารการตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตลอดจนมองเห็นโอกาสที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจที่จะสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันต่อไป 

 
4.1 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
2. เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกและตัดสินใจซื้อผลไม้ 

ทอดกรอบสุญญากาศ 
3. เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกที่จะท าให้ธุรกิจสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาดและวาง

แผนการด าเนินงานได้อย่างเหมาะสม 
 

4.2 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
1. ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญากาศ 
2. ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกและตัดสินใจซื้อ

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
3. สามารถน าข้อมูลเชิงลึกมาก าหนดกลยุทธ์การตลาดได้ ทั้งในด้านของกลยุทธ์

ผลิตภัณฑ์กลยุทธ์ราคา กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และ
สามารถก าหนดแผนการด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจัยตลาดเพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ ก าหนดแผนการตลาดและแผนด าเนินงานของ
ธุรกิจผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศนั้น ผู้จัดท าจะศึกษาถึงความต้องการเชิงลึกของผู้บริโภค พฤติกรรม
การเลือกและตัดสินใจซื้อ และปัจจัยที่สอดคล้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
ผ่านการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 6 คน 

 
4.4 แหล่งข้อมูลและวิธีกำรเก็บข้อมูล 

 
4.4.1 แหล่งข้อมูล 

ในการวิจัยตลาดนี้มีการศึกษาจากแหล่งข้อมูล 2 แหล่ง ได้แก่ แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ
ซึ่งได้จากการทบทวนวรรณกรรมจากงานที่เคยมีผู้ท าการศึกษาวิจัยมาแล้ว และ แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
ซึ่งได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรมการเลือกและตัดสินใจซื้อผลไม้ทอดกรอบ 
สุญญากาศจากผู้บริโภคในกลุ่มต่างๆ จ านวน 3 กลุ่ม จ านวนผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มละ 2 คน รวมทั้งสิ้น 
6 คน ดังนี้ 

1. ผู้บริโภคท่ีเคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี ้บ๊อคซ ์
2. ผู้บริโภคที่เคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศของคู่แข่งขัน ตรายี่ห้อ

ต่างๆ  
3. ผู้บริโภคทั่วไปที่รับประทานขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทานผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศ 
โดยลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์มีรายละเอียดใน ภาคผนวก ก 

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) นี้ จะใช้วิธีการการสัมภาษณ์

แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) โดยผู้วิจัยมีการตั้งประเด็นค าถามที่ต้องการทราบแก่ผู้ให้
สัมภาษณ์ทุกคนเหมือนกัน โดยมีการตั้งค าถามแบบปลายเปิดและสอบถามข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์แต่ละ
คนเพ่ิมเติมในประเด็นที่สนใจ เพ่ือรับฟังข้อมูลในมุมของผู้บริโภคอย่างครบถ้วน โดยแนวทางการตั้ง
ค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวแทนผู้บริโภค มีรายละเอียดใน ภาคผนวก ข 

ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดประเด็นที่ใช้ในการสอบถามผู้ให้สัมภาษณ์ในการศึกษาวิจัย
เชิงคุณภาพ ดังนี้ 
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ประเด็นที่ 1  ทัศนคติที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
ประเด็นที่ 2  สาเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
ประเด็นที่ 3  พฤติกรรมการซื้อและการบริโภคสินค้า 
ประเด็นที่ 4  ความคิดเห็นที่มีต่อสินค้า รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดและองค์ประกอบอ่ืนๆ  
ประเด็นที่ 5  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่มีระบบ

รางวัลใต้ฝากล่อง ตรา ลัคกี ้บ็อคซ ์
ประเด็นที่ 6 ความพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่มีระบบรางวัลใต้ฝากล่อง ตรา ลัคกี ้บ็อคซ ์
 
4.5 ผลกำรวิจัย 

 
4.5.1 สรุปผลกำรศึกษำข้อมูลทุติยภูมิ 

จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ปัจจัยการจูงใจโดยพนักงานขายและการได้
ทดลองชิมสินค้ามีความส าคัญที่สุดที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ รองมาคือปัจจัยด้านราคา 
ซึ่งพบว่า ผู้บริโภคจะตระหนักถึงอรรถประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศโดย
ไม่ได้มองว่ามีราคาสูงเมื่อเปรียบเทียบกับขนมขบเคี้ยวทั่วไป โดยมีมูลค่าการใช้จ่ายในการซื้อผลไม้
ทอดกรอบ สุญญากาศพอๆ กับการซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทอ่ืน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า 
ผู้บริโภคส่วน ใหญ่มีพฤติกรรมซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากร้านสะดวกซื้อ รองมาคือ
ห้างสรรพสินค้า ช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงต้องมากเพียงพอที่จะสะดวกต่อการซื้อ นอกจากนี้
ผู้บริโภคยังค านึงถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์และความหลากหลายของขนาดบรรจุของผลิตภัณฑ์ อีก
ด้วย (ชรินรัตน์ งามพิชัย, 2557) 

ส าหรับการสื่อสารทางการตลาด เมื่อศึกษาแนวคิดในการท าการตลาดของ 
แบรนด์ผลไม้แปรรูปที่ประสบความส าเร็จ พบว่า จากพฤติกรรมของคนไทยไม่ค่อยชอบการอ่าน  
แบรนด์ที่ประสบความส าเร็จจะพยายามเปลี่ยนข้อความทุกอย่างให้เป็นภาพแทนเพ่ือให้น่าสนใจและ
เข้าใจง่าย อาทิ กระบวนการผลิต คุณประโยชน์ โดยสื่อสารผ่านทางภาพบนบรรจุภัณฑ์และสื่อ
การตลาดต่างๆ ตลอดจนใช้บรรจุภัณฑ์ที่ออกแบบแตกต่างกันกับแต่ละกลุ่มตลาดอย่างเหมาะสม  

4.5.2 สรุปผลกำรศึกษำข้อมูลปฐมภูมิ จำกวิจัยเชิงคุณภำพ 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผู้บริโภคจ านวน 6 คน 

พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังไม่รู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ โดยไม่ทราบถึงข้อดี หรือ คุณประโยชน์
ที่ดีกว่าการรับประทานผลไม้ท่ีทอดด้วยวิธีปกติ แต่เมื่อได้ทดลองชิมแล้ว พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้สึก 
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ว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีรสชาติที่อร่อยกว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบด้วยวิธีปกติ รู้สึกว่า
เป็นขนมขบเค้ียวที่ให้ความรู้สึกแปลกใหม่ หากพบเห็นอีกในครั้งต่อไปและราคาอยู่ในระดับที่พอใจ ก็
ไม่ลังเลใจที่จะซื้อและบอกต่อ โดยผู้บริโภคต้องการให้สินค้าสามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านสะดวกซื้อ 
ร้านค้าใกล้ตัว หรือ ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า จะไม่นิยมสั่งซื้อผ่านทางออนไลน์หากรู้สึกไม่
คุ้มค่าส่ง นอกจากนี้ส าหรับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ ที่มีระบบรางวัล 
พบว่า รางวัลยังไม่ใช่ปัจจัยที่ท าให้ตัดสินใจซื้อ หากรางวัลไม่จูงใจมากพอ ตลอดจนแนะน าให้ปรับปรุง 
รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น โดยรายละเอียดของการสัมภาษณ์เชิงลึก 
กับผู้บริโภคใน 3 กลุ่ม มีดังต่อไปนี้ 

4.5.2.1 ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ ตรำ ลัคกี้ 
บ๊อคซ ์

ประเด็นที่ 1 ทัศนคติที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ และ 
ประเด็นที่ 2 สำเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ : 
ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เป็นกลุ่มคนที่ชอบรับประทานขนมขบเคี้ยว แต่ใน

ระยะหลังจะเลือกรับประทาน ขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผักและผลไม้มากขึ้น เพราะคิดว่าดีกว่า
รับประทานขนมขบเคี้ยวประเภทอ่ืน เดิมไม่เคยรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมาก่อน จนกระทั่งได้
รับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ๊อคซ์ ซึ่งเมื่อได้รับประทานแล้วรู้สึกชื่นชอบใน
รสชาติและลักษณะเนื้อสัมผัสที่กรอบฟูพองแตกต่างจากการรับประทานกล้วยทอดกรอบทั่วไป 

ส าหรับผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีบุตร พบว่า สาเหตุที่เลือกซื้อขนมขบเคี้ยวที่ท า
จากจากผลไม้ เพราะพยายามจะเปลี่ยนพฤติกรรมการกินขนมของบุตรที่ชอบรับประทานขนมที่ท า
จากแป้งและน้ าตาลให้หันมากินขนมที่มีแหล่งที่มาจากธรรมชาติแทน ซึ่งคิดว่าขนมที่ท าจากผลไม้เป็น
ตัวเลือกที่ดีที่สุด เนื่องจากยังคงให้รสชาติหวานที่บุตรน่าจะชื่นชอบ ซึ่งที่ผ่ านมาซึ่งพยายามซื้อผลไม้
แปรรูปให้บุตรรับประทาน อาทิ กล้วยทอดกรอบ เผือกทอดกรอบ หรือ ผลไม้แปรรูปอ่ืนๆ โดยเน้น
เลือกซื้อสินค้าที่จ าหน่ายในร้านขายอาหารเพ่ือสุขภาพ หรือ สินค้าทั่วไปที่ระบุข้อความ “Organic” 
บน บรรจุภัณฑ์ ซึ่งที่ผ่านมาบุตรจะค่อนข้างเลือกทานและทานยาก แต่ส าหรับผลไม้ทอดกรอบ
สุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ๊อคซ์ พบว่า บุตรชอบรับประทานมาก สามารถทานได้เยอะ จึงคิดว่าผลไม้
ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ๊อคซ์ เป็นตัวเลือกที่ดีส าหรับคุณแม่ทั่วไปที่หาขนมขบเคี้ยว
ทางเลือกให้กับลูกๆ  

ประเด็นที่ 3 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ : 
พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์มักได้รับประทานสินค้าโดยบังเอิญ จากการได้รับ

เป็นของฝาก หรือ ซื้อจากจุดขายตามร้านโดยบังเอิญ และเมื่อต้องการซื้อซ้ าจึงจดจ าชื่อแบรนด์ไปหา
ซื้อสินค้าจากซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า แต่เมื่อหาไม่พบจึงพยายามค้นหาข้อมูลผ่าน 
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www.google.com และเข้ามาซื้อผ่านทาง Social Network อาทิ Facebook Line@ ซึ่งเมื่อซื้อก็
จะซื้อในปริมาณมากๆ ในคราวเดียวเพ่ือให้คุ้มกับต้นทุนค่าขนส่ง อย่างไรก็ตาม ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการ
ให้สินค้าหาซื้อได้ง่าย พบได้ทั่วไป เพราะเมื่ออยากรับประทานก็อยากหาซื้อได้ทันที ไม่อยากรอเวลา
ให้สินค้ามาส่งที่บ้าน 

นอกจากนี้เมื่อรับประทานแล้วชอบ ผู้ให้สัมภาษณ์ยังเป็นนักบอกต่อที่ดี
ให้กับแบรนด์อีกด้วย โดยจะมุ่งไปยังร้านค้าเพ่ือซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ๊อคซ์ 
โดยเฉพาะ หรือ สั่งซื้อผ่านทางออนไลน์ ซึ่งจะซื้อเป็นจ านวนมากเพ่ือน ามาแบ่งให้คนในครอบครัวและ
เพ่ือนร่วมงานได้ลองรับประทาน เพราะมองว่าเป็นของใหม่ที่ไม่เคยพบมาก่อนในตลาด ในกรณีที่
สินค้าไม่ได้อยู่ในจุดที่ผู้ให้สัมภาษณ์หาซื้อได้สะดวก ผู้ให้สัมภาษณ์จะรวบรวมยอดสั่งซื้อจากเพ่ือน
ร่วมงานเพ่ือมาสั่งซื้อผ่านทางออนไลน์พร้อมกันทีเดียวเพ่ือลดภาระต้นทุนค่าส่ง 

ส าหรับผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีบุตร พบว่า ไม่เพียงแต่ซื้อมาให้บุตรรับประทาน
เท่านั้นแต่เป็นสินค้าที่แบ่งกันรับประทานทั้งครอบครัว 

ประเด็นที่ 4 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ 
รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ : 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า เมื่อมองจากภายนอกผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าเป็น
สินค้าส าหรับเด็กวัยประถม อายุ 7-8 ปี เนื่องจากบนกล่องบรรจุภัณฑ์มีลายการ์ตูนเยอะ แต่มองในอีก
มุมหนึ่งการใช้บรรจุภัณฑ์แบบกล่องก็สร้างความแปลกใหม่สะดุดตา แตกต่างจากแบรนด์อ่ืนๆ แต่ถ้า
เปลี่ยนเป็นถุงแล้วจะราคาถูกลง ก็อยากให้เปลี่ยนเป็นใส่ถุงแทน นอกจากนี้เมื่อเห็นจากภายนอก 

ผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่าสินค้าข้างในจะเป็นกล้วยบางๆ จืดๆ แต่เมื่อได้
รับประทานแล้วรู้สึกว่าสินค้าภายในดีกว่าที่คิดไว้มาก โดยบอกว่า “กล้วยกรอบ ฟู ได้ความรู้สึกสด
ใหม่ ทานเพลินกินแล้วหยุดไม่ได้” ต้องการให้มีขนาดปริมาณบรรจุให้เลือกเพ่ิมขึ้น อยากให้มีไซส์
ขนาดใหญ่ที่เหมาะรับประทานทั้งครอบครัวด้วย 

ด้านราคา เมื่อให้ลูกค้าพิจารณาด้วย 4 ค าถาม ได้แก่ ราคาที่คิดว่าถูก
เกินไปจนไม่ซื้อ ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ และ ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ ได้
ข้อมูล ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1 
 
แสดงระดับราคาท่ีผู้บริโภคท่ีเคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศตรา ลัคกี ้บ๊อคซ์ ยินดีจ่าย 

ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ ตรำ ลัคกี้ บ๊อคซ์ 
รำยกำร รำคำที่เต็มใจจ่ำย 

ของผู้สัมภำษณ์ 1 
(บำท) 

รำคำที่เต็มใจจ่ำย 
ของผู้สัมภำษณ์ 2 ซึ่งมีบุตร

(บำท) 

ราคาที่คิดว่าถูกเกินไปจนไม่ซื้อ 30 39 
ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ 35 49 

ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ 50 69 

ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 80 70 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการให้สินค้ามี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายมากขึ้น เดินไปที่ไหนก็เจอสินค้า หาซื้อได้ง่าย สะดวก 
โดยเฉพาะช่องทางซุปเปอร์มาร์เก็ต และจุดจ าหน่ายตามเส้นทางรถไฟฟ้า BTS ส่วนช่องทางการสั่งซื้อ
ทางออนไลน์นั้น ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าส าหรับสินค้าประเภทขนมจะไม่นิยมสั่งทางออนไลน์ เพราะคิด
ว่าต้องจ่ายแพงขึ้นจากค่าขนส่ง นอกจากว่าจะอยากรับประทานมากจริงๆ และรวมเพ่ือนร่วมสั่งได้จึง
จะสั่งทางออนไลน์ 

ด้านกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด พบว่า หากมีการจัดโปรโมชั่นที่ฟรี
ค่าจัดส่งได้จะกระตุ้นให้อยากสั่งทางออนไลน์มากขึ้น รวมถึงผู้ให้สัมภาษณ์มองว่าสินค้าอร่อย อยากให้
ท าการตลาดเพ่ือให้เป็นที่รู้จักอย่างต่อเนื่อง โดยสื่อที่ลูกค้าเปิดรับเป็นประจ าทั้งวัน คือ ทาง 
Facebook และ Instagram 

ประเด็นที่ 5 กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่
มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์: 

ผู้ให้สัมภาษณ์ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ าและบอกต่อ มาจากสินค้าที่มี
รสชาติ อร่อย แปลกใหม่ ส่วนระบบรางวัลใต้ฝากล่องนั้นเห็นมีการโปรโมทอยู่บนบรรจุภัณฑ์ไม่ทราบ
ว่ารางวัลมีอะไรบ้าง ดังนั้นในส่วนของระบบรางวัลจึงมองว่าเป็นส่วนเสริมที่ให้ความสนุกดี แต่บางทีก็
ตัดเก็บไว้แต่ไม่ได้เข้ามาร่วมเล่น ทั้งนี้รางวัลที่จะมอบให้ลูกค้าอยากให้มีความน่าสนใจเพ่ิมขึ้น เป็นสิ่งที่
เข้าถึงได้ง่ายเป็นที่รู้จัก โดยรางวัลที่ท าให้รู้สึกดี คือ สติกเกอร์ไลน์ และส่วนลดที่พัก ในขณะที่รางวัล
ส่วนลดร้านอาหารให้ความรู้สึกเฉยๆ เพราะไม่รู้จักร้าน รางวัลที่ร้านให้มีมูลค่าไม่มากพอให้อยาก
เดินทางไปรับประทาน หรือ ร้านตั้งอยู่ไกลจากที่พักอาศัยมาก ส าหรับผู้สัมภาษณ์ที่มีบุตรให้ความเห็น
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เพ่ิมเติมว่า หากเป็นสินค้าที่เหมาะส าหรับเด็กแล้ว รางวัลในกล่องอาจจะให้ส่งลุ้นรางวัลแจกของเล่น
ให้กับเด็กๆ ผ่านทาง Facebook ซึ่งก็จะสนใจเข้าร่วมสนุก 

ประเด็นที่ 6 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ์ : 

โดยรวมผู้ให้สัมภาษณ์พึงพอใจต่อรสชาติของสินค้าที่อร่อย อยากให้มีการ
โปรโมทผ่านสื่อต่างๆ มากขึ้น แจ้งสถานที่จัดจ าหน่ายให้ชัดเจนครบทุกช่องทาง และส าหรับผู้ให้
สัมภาษณ์ที่มีบุตร ได้แนะน าให้ท าการโปรโมทเชิญชวนคุณแม่ให้หันมาซื้อสินค้า ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ให้
ลูกรับประทานแทนขนมอ่ืนๆ เพราะดีกว่าให้ลูกไปรับประทานขนมขบเคี้ยวประเภทแป้งและน้ าตาล
แล้วขาดสารอาหาร 

4.5.1.2 ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศของคู่แข่งขัน 
ตรำยี่ห้อต่ำงๆ  

ประเด็นที่ 1 ทัศนคติที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ และ  
ประเด็นที่ 2 สำเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ : 
แบรนด์ที่ผู้ ให้สัมภาษณ์รู้จัก คือ กรีนเดย์ ซื้อมารับประทานเพราะ

แพ็คเกจจิ้งน่าสนใจดึงดูด จึงอยากลองชิมว่าแตกต่างจากผลไม้แปรรูปอื่นอย่างไร หลังจากรับประทาน
แล้วรู้สึกเฉยๆ แต่ก็ให้ความรู้สึกดีกว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบทั่วไป เนื่องจากดูธรรมชาติกว่า
ให้ความรู้สึกว่าจะดีต่อสุขภาพมากกว่า อย่างไรก็ตามรู้ว่าเป็นของทอดไม่ได้กินเพ่ือสุขภาพ แต่กิน
เพราะมีความรู้สึกอยากกิน 

ประเด็นที่ 3 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ : 
หาซื้อสินค้าประเภทผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากซุปเปอร์มาร์เก็ต

ตามห้างสรรพสินค้า และร้านขายสินค้าเพ่ือสุขภาพที่อยู่ในห้าง อาทิ ร้าน Lemon Farm ร้านใบเมี่ยง 
โดยตัดสินใจซื้อด้วยตนเองและมักน ามาแบ่งให้คนรอบข้างได้ลองชิมด้วย มองว่าไม่ได้เป็นขนมขบ
เคี้ยวที่จะรับประทานเป็นประจ าทุกวัน เพราะปริมาณต่อถุงน้อย ดูพรีเมี่ยม และมีราคาสูง 

ประเด็นที่ 4 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ 
รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ : 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า เมื่อได้ลองรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ แล้ว รู้สึกว่ารสชาติอร่อยมาก ไม่เคยคิดมาก่อนว่าผลไม้จะท าเป็นขนมที่อร่อยได้  
รู้สึกประทับใจ อยากซื้อไปให้คนอ่ืนได้ลองชิม แต่ในส่วนของบรรจุภัณฑ์ พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์รู้สึกว่า
สินค้าดูเด็กเกินไป และเป็นกล่องท าให้รู้สึกว่าส าหรับผู้ใหญ่จะถือล าบาก แต่ส าหรับเด็กน่าจะชอบ 
โดยผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีบุตร ให้ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์สามารถวางกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กได้ แต่ควร
เปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ให้น่าสนใจส าหรับเด็กมากขึ้นและแตกต่างจากในตลาด อาทิ ท าบรรจุภัณฑ์มี
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ลักษณะเป็นทรงหมวกตัวการ์ตูนให้เด็กถือหิ้วง่าย ซึ่งหากท าในลักษณะดังกล่าวก็จะซื้อให้บุตร และซื้อ
เป็นของฝากส าหรับแจกให้กับบุตรของคนท่ีรู้จัก 

ด้านราคา เมื่อให้ลูกค้าพิจารณาด้วย 4 ค าถาม ได้แก่ ราคาที่คิดว่าถูก
เกินไปจนไม่ซื้อ ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ และ ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ ได้
ข้อมูล ดังนี้ 
 
ตารางที ่4.2 
 
แสดงระดับราคาท่ีผู้บริโภคท่ีผู้บริโภคท่ีเคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศของคู่แข่งขัน ตรา
ยี่ห้อต่างๆ ยินดีจ่าย 

ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศของคู่แข่งขัน ตรำยี่ห้อต่ำงๆ  
รำยกำร รำคำที่เต็มใจจ่ำย 

ของผู้สัมภำษณ์ 1 
(บำท) 

รำคำที่เต็มใจจ่ำย 
ของผู้สัมภำษณ์ 2 ซึ่งมีบุตร

(บำท) 

ราคาที่คิดว่าถูกเกินไปจนไม่ซื้อ 30 30 

ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ 39 35 
ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ 60 50 

ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 61 บาทข้ึนไป 61 บาทข้ึนไป 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการให้สินค้าสามารถหา

ซื้อได้ง่าย มีวางจ าหน่ายตามซุปเปอร์มาร์เก็ตใกล้ที่ท างาน หรือ ใกล้บ้าน โดยมองว่าสินค้าประเภท
ขนมขบเคี้ยวซื้อทานเอง ควรมีวางจ าหน่ายอยู่บริเวณสถานที่ที่ใช้ชีวิตประจ าวัน แต่หากสินค้ามีการ
ปรับปรุงให้เหมาะกับเป็นของฝากจึงยินดีที่จะสั่งซื้อผ่านทางออนไลน์ 

ด้านกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์มีการเปิดรับสื่อผ่านทาง 
Facebook Instagram และ Youtube เป็นช่องทางหลัก ซึ่งแนะน าให้มีการโปรโมทผ่านทางสื่อ
เหล่านี้ ส าหรับผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีมีบุตรจะมีการติดตาม Instagram ของดาราที่เป็นคุณแม่มือใหม่ที่มีลูก
เล็ก และดาราเด็ก อาทิเช่น คุณกบ สุวนันท์ น้องวันใหม่ น้องอันดา เป็นต้น ซึ่งมองว่าสินค้าสามารถ
ท าการตลาดผ่านดารานักแสดงเด็กได้ 
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ประเด็นที่ 5 กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่
มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์: 

ไม่ได้ซื้อสินค้าเพราะรางวัล เห็นข้อความบนบรรจุภัณฑ์ที่เขียนว่า “มี
รางวัลทุกกล่อง” ไม่ได้เห็นภาพของรางวัลหน้ากล่อง จึงไม่ทราบว่าภายในมีรางวัลอะไร คิดว่าจะมี
ของเล่นชิ้นเล็กๆ ของเด็กอยู่ภายใน 

ประเด็นที่ 6 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะ
เกี่ยวกับ ผลติภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ์ : 

สินค้าดูเด็กไปส าหรับคนวัยท างาน เหมาะส าหรับเด็ก หากปรับปรุง
บรรจุภัณฑ์ ให้เหมาะซื้อเป็นของฝากแจกเด็กได้ก็จะดี เมื่อบรรจุภัณฑ์สวยก็อยากถ่ายรูปลง 
Instagram ซึ่งหากมุ่งกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กคิดว่าระบบรางวัลที่ให้กรอกรหัสผ่านเว็บไซต์มีขั้นตอนที่
ยุ่งยากเกินไปส าหรับเด็ก ควรปรับขั้นตอนให้ง่ายขึ้น โดยอาจจะท าในลักษณะของการสแกน  
QR Code ใต้ฝากล่อง แล้วลิงค์เข้าไปสู่ Line Official แสดงรางวัลที่ได้รับและรายละเอียดเลย 
ลักษณะดังกล่าวช่วยลดความ ยุ่งยากของการลุ้นรางวัลและยังท าให้ได้ฐานสมาชิกที่ติดตามข่าวสาร
เกี่ยวกับสินค้าผ่านทาง Line อีกด้วย 

4.5.1.3 ผู้บริโภคทั่วไปที่รับประทำนขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทำนผลไม้
ทอดกรอบสุญญำกำศ 

ประเด็นที่ 1 ทัศนคติที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ และ 
ประเด็นที่ 2 สำเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ : 
ผู้สัมภาษณ์ไม่เคยรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมาก่อน จึงไม่ทราบว่า

ดีกว่าการรับประทานผลไม้ทอดทั่วไปอย่างไร ก่อนรับประทานคาดว่าสินค้าจะมีรสชาติจืดๆ เพราะท า
จากธรรมชาติ 100% ไม่มีการปรุงรสชาติเหมือนผลไม้ทอดทั่วไป มองว่าสินค้าต้องชิมก่อนจึงจะรู้ว่ามี
รสชาติอร่อย ถ้าจะซื้อซ้ าเพ่ือรับประทานก็เนื่องมาจากเหตุผลด้านรสชาติเป็นหลัก ถ้าดีต่อสุขภาพ
ด้วยก็เป็นส่วนที่ท าให้รู้สึกดีต่อสินค้ามากข้ึน 

ประเด็นที่ 3 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ : 
การเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวจะดูเรื่องน่าตาของบรรจุภัณฑ์ ความน่าสนใจ

ของสินค้า ปริมาณบรรจุ และราคาเป็นอันดับแรกๆ โดยในการพิจารณาสินค้าจะหยิบสินค้ามาเขย่า
เพ่ือเดาว่าของข้างในน่าจะมีลักษณะเป็นอย่างไร เช่น แบน หรือ พอง เป็นต้น ซึ่งปริมาณสินค้าต่อถุง
ที่เห็นว่าเหมาะสม คือ ขนาด 50 กรัมขึ้นไป ถ้าน้อยกว่า 50 กรัม จะไม่ซื้อเพราะคิดว่าในถุงอาจจะมี
อยู่แค่ไม่กี่ชิ้น ในการเลือกซื้ อสินค้าประเภทนี้  คิดว่าจะหาซื้อได้จากซุปเปอร์มาร์ เก็ตตาม
ห้างสรรพสินค้า และร้านกาแฟที่มีเฟรนไชน์หลายสาขา อาทิ Amazon Coffee ส่วนผู้ให้สัมภาษณ์ที่



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 49 

มีบุตร พบว่า ถ้าไปเดินเลือกซื้อสินค้ากับลูก ให้ลูกชิมแล้วรับประทานได้ ก็ยินดีซื้อให้ลูกรับประทาน
ทันท ี

ประเด็นที่ 4 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ 
รำคำ ช่อง ทำงกำรจัดจ ำหน่ำย กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ : 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ความรู้สึกแรกที่เห็นสินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์มองว่า
เป็นสินค้าส าหรับ เด็กวัยประถม อายุต่ ากว่า 12 ปี เนื่องจากมีตัวการ์ตูนขนาดใหญ่หน้ากล่อง เห็น
แล้วนึกถึงขนมซีเรียล ที่มีตัวการ์ตูนใหญ่ๆ อย่าง โกโก้ครั้นช์ ส าหรับผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีบุตรมองว่าเป็น
ของที่เหมาะกับพ่อแม่ซ้ือให้ลูก แต่สามารถน ามาแบ่งรับประทานร่วมกันในครอบครัวได้ 

ด้านราคา เมื่อให้ลูกค้าพิจารณาด้วย 4 ค าถาม ได้แก่ ราคาที่คิดว่าถูก
เกินไปจนไม่ซื้อ ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ และ ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ ได้
ข้อมูล ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.3 
 
แสดงระดับราคาท่ีผู้บริโภคท่ัวไปที่รับประทานขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบ
สุญญากาศ ยินดีจ่าย 

ผู้บริโภคทั่วไปท่ีรับประทำนขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
รำยกำร รำคำที่เต็มใจจ่ำย 

ของผู้สัมภำษณ์ 1 
(บำท) 

รำคำที่เต็มใจจ่ำย 
ของผู้สัมภำษณ์ 2 ซึ่งมีบุตร

(บำท) 

ราคาที่คิดว่าถูกเกินไปจนไม่ซื้อ 35 25 
ราคาที่คิดว่าถูกและซื้อ 45 40 

ราคาที่คิดว่าแพงแต่ซื้อ 60 60 

ราคาที่คิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 61 บาทข้ึนไป 61 บาทข้ึนไป 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการให้สินค้าหา
ซื้อได้ง่าย มีจุดจ าหน่ายใกล้บ้าน ไม่นิยมซื้อสินค้าประเภทขนมขบเคี้ยวผ่านทางออนไลน์ เพราะสินค้า
มีราคาถูกกว่าค่าขนส่งโดยเปรียบเทียบ แต่ถ้าสินค้าเป็นกระแสมากพอ ก็จะสั่งซื้อออนไลน์มาทดลอง
ชิม 
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ด้านกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด ผู้ให้สัมภาษณ์อยากให้มีการโปรโมท
ข้อดี ที่เหนือกว่าการรับประทานผลไม้ทอดทั่วไปผ่านทาง Social Network ให้บอกกรรมวิธี 
แหล่งที่มาของสินค้าให้น่าเชื่อถือ 

ประเด็นที่ 5 กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่
มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์: 

ส าหรับผู้ให้สัมภาษณ์แล้ว จะต้องดูก่อนว่ารางวัลในกล่องคืออะไร ถ้า
รางวัลใหญ่พอ เช่น ส่งรหัสใต้ฝาแจกโทรศัพท์มือถือ iphone7 เกมส์เพลย์ หรือ แจกรางวัลที่อยากได้ 
เช่น ขนมมาชิตะ ขนมปังเลอแปง ที่แจกไอเทมเกมเซเว่นไนท์ฟรีทุกซอง โดยให้น ารหัสในซองขนมไป
ใช้แลกรางวัลในเกมผ่านทางออนไลน์ หากมีการแจกรางวัลลักษณะนี้ รางวัลจะเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้
ตัดสินใจซื้อ 

 

 
 
ภาพที่ 4.1 ตัวอย่างขนมที่แจกรางวัลไอเกมเกมส์เซเว่นส์ไนท์ฟรีทุกซอง 
 

ประเด็นที่ 6 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะ
เกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ์ : 

ในภาพรวมผู้ให้สัมภาษณ์ยังมองว่าเป็นขนมส าหรับเด็ก ถ้าไม่ได้มี
กลุ่มเป้าหมายเป็นเด็ก ก็ควรจะ ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให้เป็นการ์ตูนน้อยลง เพราะบางครั้งกลัวซื้อ
สินค้าไปรับประทานที่ท างานแล้ว จะโดนล้อว่ารับประทานขนมเด็ก อย่างไรก็ตามมองว่า ผลิตภัณฑ์
ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่มีระบบรางวัลใต้ฝากล่อง ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ สามารถขายคนได้อีกกลุ่ม 
คือ กลุ่มวัยรุ่นและพนักงานออฟฟิศที่มีนิสัยเด็ก เป็นคนประเภทพยายามไม่ท าให้ตัวเองดูแก่ ชอบใช้
ของลายการ์ตูน สดใสๆ  

ดังนั้น จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้บริโภคทั้ง 
3 กลุ่ม ที่มีประเด็นการตั้งค าถามเหมือนๆ กัน สามารถเปรียบเทียบผลจากการสัมภาษณ์ได้ดังตาราง
ต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.4 
 
เปรียบเทียบผลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคท้ัง 3 กลุ่ม 

ประเด็นค ำถำม 

สรุปผลจำกกำรสมัภำษณ์ 

ผู้บริโภคที่เคยรับประทำน
ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญำกำศ 
ตรำ ลัคกี้ บ๊อคซ์ 

ผู้บริโภคที่เคยรับประทำน
ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญำกำศของคู่แข่งขนั 
ตรำย่ีห้อต่ำงๆ  

บริโภคทั่วไปที่รับประทำน 
ขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคย
รับประทำนผลไม้ทอด

กรอบสุญญำกำศ 
ทัศนคติ และ สำเหตุ 
ที่เลือกบริโภคผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศ 

เป็นขนมขบเคี้ยวที่ดตี่อความรู้สึก 
และดตี่อสุขภาพ 

รับประทานจากเหตผุล
ด้านรสชาติเป็นหลัก และ
เมื่อดีต่อสุขภาพก็ท าให้
รู้สึกดตี่อสินค้ามากขึ้น 

พฤติกรรมกำรซ้ือ 
และกำรบริโภคสินค้ำ 

เมื่อรับประทานแล้วชอบ
จึงหาข้อมูลเกี่ยวกับ 

ตรายี่ห้อเพื่อซื้อซ้ าและเป็น
นักบอกต่อที่ดีให ้

กับแบรนด ์

ไม่ได้ภักดีต่อแบรนด์ใดเมื่อ
รับประทานแล้วชอบก็มี
โอกาสจะเปลีย่นมาซื้อ 
แบรนด์ใหม่และบอกต่อ 

ไม่ได้ภักดีต่อแบรนด์ใด 
ซื้อเมื่อเห็นที่จุดขายแล้ว

รู้สึกอยากลองรับประทาน 
หรือ ซื้อเมื่อมีโปรโมชั่นที่

จูงใจ 
ควำมคิดเห็นต่อสินค้ำและ
รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ 

คิดว่าเป็นสินค้าส าหรับเด็ก 
ต้องการให้บรรจุภณัฑ์มีให้เลือกหลายขนาด 

ควำมคิดเห็นต่อรำคำ 
ของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศ 
ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ์ 

ราคาควรอยู่ในช่วง 
35 – 60 บาท 

ราคาควรอยู่ในช่วง 
40 – 60 บาท 

ควำมคิดเห็นต่อกิจกรรม
ส่งเสริมทำงกำรตลำด 
ของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศ 
ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ์ 

หากจัดโปรโมช่ันฟรีค่าจัดส่ง
ได้จะสั่งทางออนไลน์มากขึ้น
ควรโปรโมทผ่าน Facebook 
Instagram และ Youtube 

ควรโปรโมทผา่น Facebook 
Instagram และ Youtube 

ควำมคิด เห็น ต่อระบบ
รำงวัลใต้ฝำกล่องของ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ผ ล ไ ม้ ท อ ด
กรอบสุญญำกำศตรำ  
ลัคกี้ บ็อคซ์ 

ไม่ได้ซื้อสินค้าเพราะรางวัล ให้ปรบัปรุงการโฆษณาให้ชัดเจน 
ว่าให้รางวัลอะไร และรางวัลควรนา่สนใจมากพอจะจูงใจได้ 
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จากการเปรียบเทียบผลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคทั้ง 3 กลุ่ม พบว่า  ผลิตภัณฑ์
ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เป็นขนมขบเคี้ยวที่แปลกใหม่ และเมื่อเป็นขนมที่ดีต่อสุขภาพก็ท าให้
ผู้บริโภครู้สึกดีต่อผลิตภัณฑ์มากขึ้น โดยผู้บริโภคจะกลับมาซื้อซ้ าด้วยเหตุผลด้านรสชาติที่อร่อยถูก
ปากเป็นหลักและจะบอกต่อแบรนด์ในด้านดีไปยังคนรอบข้างอีกด้วย ส าหรับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีประเด็นที่ต้องปรับปรุงแก้ไขอยู่มาก ทั้งในด้าน
ของรูปลักษณ์ภายนอกของบรรจุภัณฑ์ที่ดูเป็นสินค้าส าหรับเด็กและให้ข้อมูลด้านรางวัลที่ไม่เ พียงพอ
ต่อการตัดสินใจ รางวัลที่ยังไม่จูงใจ ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ไม่เพียงพอ และการสร้างการรับรู้  ของ
แบรนด์ที่ต้องเพ่ิมมากข้ึนโดยเฉพาะในช่องทาง Social Network 
 
4.6 ประเด็นจำกผลกำรวิจัยท่ีเป็นประโยชน์ในกำรวำงแผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจ 

 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้บริโภคทั้ง 3 กลุ่ม จ านวน 6 คน 

มีประเด็นส าคัญที่น่าสนใจและควรน าไปใช้พัฒนาผลิตภัณฑ์ ตลอดจนก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจต่างๆ 
ดังต่อไปนี้ 

 
4.6.1 กำรสร้ำงกำรรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรำสินค้ำและกำรให้ช่ือเรียกผลิตภัณฑ์ 

พบว่า ในครั้งแรกที่เห็นสินค้า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่รู้จักกรรมวิธีการทอดกรอบ
สุญญากาศจึงไม่รู้ว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้รสสัมผัสอย่างไร และมี
คุณประโยชน์ดีกว่าการรับประทานผลไม้ทอดอ่ืนๆ อย่างไร ตลอดจนเรียกผลไม้ที่แปรรูปเสร็จออกมา
แตกต่างกัน อาทิ กล้วยหอมทองทอดกรอบสุญญากาศ ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ชื่อแตกต่างกันว่า กล้วยพอง 
กล้วยระเบิด กล้วยทอง กล้วยแก้ว กล้วยฟู กล้วยทอดกรอบ กล้วยอบกรอบแบบหนา เป็นต้น 

ดังนั้น ในด้านการตลาด จะต้องให้ความรู้กับผู้บริโภคเกี่ยวกับความแตกต่างของ
สินค้าท่ีดีกว่าการรับประทานผลไม้ทอดทั่วไปในเรื่องของคุณค่าทางสารอาหารและการอมน้ ามันที่น้อย
กว่า 15 เท่า ที่บอกความแตกต่างเหนือจากคู่แข่งขัน ในด้านของแหล่งที่มาของวัตถุดิบ ลักษณะของ
สินค้าที่หนาฟูและรสชาติความหอมอร่อยที่เหนือกว่าคู่แข่ง การได้ทดลองชิมจึงเป็นปัจจัยส าคัญที่จะ
ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ยังจะต้องสร้างค าเรียกใหม่ของสินค้าให้โดดเด่นแตกต่างจากคู่
แข่งขันรายอ่ืนๆ ในตลาด และสร้างค าเรียกนี้ให้ติดปากผู้บริโภค 

4.6.2 ปรับปรุงกำรออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สื่อสำรถึงรสชำติควำมอร่อยมำกขึ้น 
พบว่า เมื่อได้ทดลองชิมรสชาติแล้วผู้บริโภคชื่นชอบในผลิตภัณฑ์ แต่หากต้อง

ตัดสินใจซื้อจาก การมองเห็นรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ภายนอก บรรจุภัณฑ์ยังไม่สามารถท าให้ผู้บริโภค
อยากซื้อได้  
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ดังนั้นต้องออกแบบบรรจุภัณฑ์ใหม่ ให้สามารถจูงใจผู้บริโภคได้ในเรื่องของความ
อร่อย รวมถึงต้องระบุข้อความที่น่าสนใจบนบรรจุภัณฑ์ อาทิ “กรอบ ฟู สดใหม่” เป็นต้น 

4.6.3 ปรับปรุงกำรออกแบบบรรจุภัณฑ์ ให้ เหมำะสมกับแต่ละตลำดแต่ละ
กลุ่มเป้ำหมำยอย่ำงชัดเจน 

พบว่า บรรจุภัณฑ์เดิมของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ ที่มีตัว
การ์ตูนขนาดใหญ่ ตลอดจนการออกแบบน่าตาและสีสัน ท าให้ผู้บริโภคเข้าใจว่าเป็นสินค้าส าหรับเด็ก 
ดังนั้นจึงต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหม่ให้ชัดเจนและใช้วิธีการเดียวกับแบรนด์ผลไม้ที่ประสบ
ความส าเร็จ คือ ใช้บรรจุภัณฑ์แตกต่างกัน ส าหรับกลุ่มเป้าหมายต่างๆ และอาจจะเพ่ิมคุณประโยชน์ที่
กลุ่มเป้าหมายนั้นๆ ต้องการในผลิตภัณฑ์ จากการสัมภาษณ์ท าให้ได้เห็นโอกาสทางการตลาดจาก
ครอบครัวที่มีบุตรวัยอนุบาลและประถม ซึ่งพ่อแม่ใส่ใจเลือกสรรขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์ให้กับลูก 
ดังนั้น หากตลาดขนมขบเคี้ยวส าหรับเด็กมีขนาดใหญ่และมีศักยภาพเพียงพอก็จะเป็นตลาดที่น่าสนใจ
ที่จะท าผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่ออกแบบบรรจุภัณฑ์ส าหรับเด็กโดยเฉพาะออกมา
จ าหน่าย โดยอาจจะเพ่ิม DHA ซึ่งช่วยด้านพัฒนาการของสมอง เป็นต้น ซึ่งแนวคิดนี้ยังไม่เคยมีคู่แข่ง
ขันรายใดน าขนมขบเคี้ยวประเภทนี้วางต าแหน่งทางการตลาดสินค้าส าหรับเด็กมาก่อน 

นอกจากนี้ ขนาดของบรรจุภัณฑ์ยังควรมีความหลากหลาย เพ่ือให้ผู้บริโภคเลือก
ซื้อได้เหมาะสม อาทิ ขนาดส าหรับเด็ก ขนาดส าหรับผู้ใหญ่ทานหมดใน 1 ครั้ง ขนาดส าหรับ
รับประทานทั้งครอบครัว (Family Pack) เป็นต้น 

4.6.4 กำรตั้งรำคำให้เหมำะสมตำมคุณค่ำในสำยตำผู้บริโภค (Value Base 
Pricing) 

เดิมผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ ได้ตั้งราคาขายอยู่ที่ 
69 บาท จากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า เป็นระดับราคาที่สูงเกินไปในสายตาของผู้บริโภค เนื่องจาก
ผู้บริโภคยังคงมองว่าผลไม้ ได้แก่ กล้วย และ มะม่วง เป็นผลผลิตทางการเกษตรที่มีราคาถูกจึงไม่ได้ให้
คุณค่าสูงมากนัก หากต้องการขายได้ในราคาสูงระดับเดิมจึงต้องเพ่ิมคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการ 
หรือให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากสินค้าทั่วไปในท้องตลาดมากข้ึน 

4.6.5 รำงวัลและระบบรำงวัลไม่ใช่สิ่งท่ีผู้บริโภคใช้ในกำรตัดสินใจซื้อ 
พบว่า ผู้บริโภคไม่ได้เห็นว่าระบบรางวัลมีประโยชน์ เพราะไม่ใช่สิ่ งที่ใช้ในการ

ตัดสินใจซื้อ แต่หากจะมีการแจกรางวัลหน้ากล่องบรรจุภัณฑ์จะต้องมีภาพของรางวัลให้คนเห็นได้ใน
ครั้งแรกว่ารางวัลที่แจกมีอะไรบ้าง และการแจกรางวัลที่มีประสิทธิภาพนั้น ของรางวัลจะต้องมีมูลค่า
มากพอในสายตาผู้บริโภค หรือ เป็นสิ่งที่คนอยากได้อย่างแท้จริง สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายจึงจะ
สามารถสร้างแรงจูงใจให้รางวัลเป็นส่วนหนึ่งในการตัดสินใจซื้อได้ 
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นอกจากนี้ ระบบการลุ้นรับรางวัลจะต้องท าให้ง่ายขึ้น ลดขั้นตอนยุ่งยากลง 
เพ่ือให้ผู้บริโภคใช้สิทธิ์เข้ามาร่วมลุ้นรับรางวัลมากขึ้น อาทิเช่น ใช้วิธีการสแกน QR Code ด้วยมือถือ
ซึ่งจะลิงค์ตรงเข้า กับ Line Official ซึ่งแสดงรายละเอียดรางวัลที่ได้รับทันที เป็นต้น 

ดังนั้น ระบบรางวัลจึงไม่ใช่สิ่งที่จ าเป็นต้องเพ่ิมในส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 
แต่หากมีการใส่ ต้องท าให้ดีทั้งด้านของรางวัลและระบบที่ใช้งานง่าย 

4.6.6 กำรขยำยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยให้ผู้บริโภคหำซื้อได้สะดวก 
พบว่า ส าหรับสินค้าประเภทขนมขบเคี้ยว ผู้บริโภคนิยมหาซื้อจากซุปเปอร์มาร์เก็ต

ในห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อ ร้านค้าต่างๆ ที่อยู่ใกล้บ้าน ร้านค้าบริเวณสถานที่ท างาน ร้านค้า
บริเวณโรงเรียน หรือ ร้านค้าที่ตั้งอยู่ในเส้นทางที่ต้องสัญจรผ่านในชีวิตประจ าวัน ซึ่งสาเหตุที่ไม่นิยม
สั่งซื้อผ่านทางออนไลน์ เพราะ คิดว่าขนมขบเคี้ยวเป็นสินค้าที่มีมูลค่าต่ า ซึ่งหากต้องเสียค่าส่ง
ไปรษณีย์จะรู้สึกว่าต้องจ่ายเงินเพ่ือซื้อสินค้าในราคาที่แพงกว่าปกติ ดังนั้นกลยุทธ์ให้ลูกค้าซื้อเยอะใน
ปริมาณหนึ่งแล้วจัดส่งฟรีจึงเป็นกลยุทธ์ที่ควรน ามาใช้ส าหรับการสั่งซื้อทางออนไลน์ 

4.6.7 กำรแจกตัวอย่ำงให้ผู้บริโภคทดลองชิมเป็นเครื่องมือส ำคัญที่กระตุ้นให้เกิด
กำรตัดสินใจซื้อ 

พบว่า หากผู้บริโภคได้มีโอกาสชิมสินค้าก่อนจะมีโอกาสตัดสินใจซื้อสูง ดังนั้น 
ในช่วงแรกของการสร้างการรับรู้ ธุรกิจจะต้องเน้นเรื่องการออกบูธให้ผู้บริโภคได้ทดลองชิมสินค้า  
มีตัวอย่างให้ชิมวางที่จุดขายในร้านค้า หรือ แจกสินค้าฟรีพ่วงไปกับสินค้าตรายี่ห้ออ่ืนที่มีผู้บริโภคให้
ความนิยมอยู่แล้วเพ่ือสร้างการรับรู้ในรสชาติที่อร่อยแตกต่างและได้ฐานลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้น 

4.6.8 กำรจัดกิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดที่เน้นกำรสร้ำงกระแสให้ตรำสินค้ำเป็น
ที่รู้จัก 

พบว่า จะต้องสร้างการรับรู้ในตราสินค้ามากขึ้น ผ่านทางสื่อออนไลน์ที่ผู้บริโภค
เปิดรับได้แก่ Facebook Instagram Line โดยเน้นการท าสินค้าให้เป็นกระแส โดยอาจจะใช้บุคคลที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในการโปรโมทซ่ึงต้องเลือกให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย การใช้ข้อความ
บอกต่อความประทับใจจากลูกค้ามาท าการตลาดจะจูงใจให้ผู้บริโภคเชื่อถือในรสชาติได้มากกว่าการ
พูดเองโดยแบรนด์ 
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บทที่ 5  
กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

 
จากผลการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกในบทท่ี 4 นั้น ท าให้ธุรกิจได้ เข้าใจ

ทราบความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน และสามารถน าข้อมูลที่ได้มาก าหนดกลยุทธ์ทาง การตลาดได้ 
โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทำงกำรตลำด 
 

1. เพ่ือสร้างการรับรู้และจดจ าในตราสินค้า ลัคกี้ บ็อคซ์ (Brand Awareness) 40% 
ภายในปี 2561 และ 60% ภายในปี 2565 

2. เพ่ือสร้างยอดขายของผลิตภัณฑ์ในระยะสั้น 7,000,000 บาท ก าไร 750,000 บาท 
ภายในปี 2561 และในระยะยาว ให้มียอดขาย 11,000,000 บาท ก าไร 1,600,000 บาท ภายในปี 2565 

 
5.2 กำรแบ่งส่วนตลำด (Segmentation) 

 
ธุรกิจผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ แบ่งส่วนตลาดโดยใช้

เกณฑ์พฤติกรรม (Behavioural Segmentation) ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) และ 
บทบาทของการเลือกซื้อและบริโภคขนมขบเคี้ยว (Role) ในการแบ่งส่วนตลาด โดยสามารถแบ่งกลุ่ม
ผู้บริโภคออกได้เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 

 
5.2.1 Family  

กลุ่มผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ร่วมกันเป็นครอบครัวซึ่งมีบุตรหลาน ในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าต่างจะมีทั้งการตัดสินใจรายบุคคลและการตัดสินใจร่วมกัน โดยข้อมูลจากส านักงานสถิติ
แห่งชาติ (ธันวาคม, 2558) พบว่า ในประเทศไทยมีประชากรที่อยู่รวมกันเป็นครัวเรือน จ านวน 21.3 
ล้านครัวเรือน โดยพ่อแม่ยุคใหม่ที่มีการศึกษาสูงและรายได้ดี มักมีความกังวลเรื่องคุณภาพชีวิตของลูก
เป็นพิเศษ โดยมีความยินดีจ่ายสูงขึ้นเพ่ือเพ่ิมคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับลูก ทั้งในด้านของการศึกษา การ
ท ากิจกรรมต่างๆ ตลอดจนการเลือกรับประทานอาหารและขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์และสารอาหาร
ที่ครบถ้วนให้แก่ลูก 
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5.2.2 Feel Good Snack Seeker 
ผู้บริโภคสมัยใหม่ การศึกษาดี รายได้ปานกลางถึงดีมาก ใส่ใจในการเลือกซื้อ

และรับประทานขนมขบเคี้ยว โดยมีแนวโน้มจะเลือกขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผักและผลไม้มากกว่าขนม
ขบเคี้ยวประเภทอ่ืนๆ เพราะยังคงให้ความอร่อยและรู้สึกว่าดีต่อสุขภาพมากว่าการรับประทานขนม
ขบเค้ียวที่ท าจากแป้งและน้ าตาลโดยตรง 

5.2.3 Snack Innovator 
ผู้บริโภคทั่วไปที่ชอบลองซื้อขนมขบเคี้ยวแปลกใหม่มารับประทาน ไม่ภักดีต่อ 

แบรนด์ใด หากรับประทานแล้วชอบหรือไม่ชอบก็จะให้ความคิดเห็นอย่างตรงไปตรงมาผ่านทาง 
Social Network ซึ่งหากได้คนเหล่านี้เป็นนักบอกต่อที่ดีให้กับแบรนด์ก็จะท าให้สินค้าเป็นกระแสโด่ง
ดังได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว 

5.2.4 Ordinary Consumer 
ผู้บริโภคท่ัวไป ที่รับประทานขนมขบเค้ียวด้วยเหตุผลที่ความอร่อย ไม่ได้ค านึงว่า

ขนมขบเคี้ยวนั้นจะเป็นขนมท่ีรับประทานแล้วดีต่อสุขภาพหรือไม่ ไม่ได้ภักดีต่อแบรนด์ใดแบรนด์หนึ่ง 
จะซื้อขนมขบเคี้ยวรับประทานเม่ือเห็นสินค้าวางที่จุดขาย แล้วเกิดความรู้สึกอยากรับประทาน 

 
5.3 กำรเลือกกลุม่ตลำดเป้ำหมำย (Targeting) 
 

ในการเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายนั้น เมื่อพิจารณาในด้านโอกาสและอัตราการบริโภค
แล้ว พบว่า กลุ่ม Snack Innovator และ Ordinary Consumer เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีความภักดีต่อ
แบรนด์สินค้าประเภทขนมขบเคี้ยวต่ า โดยกลุ่ม Snack Innovator จะทดลองหาขนมขบเคี้ยวใหม่ๆ 
รับประทานอยู่เสมอ ในขณะที่กลุ่ม Ordinary Consumer จะซื้อขนมขบเคี้ยวเมื่อรู้สึกอยาก
รับประทานที่จุดขายโดยค านึงถึงชนิดของสินค้ามากกว่าค านึงว่าเป็นแบรนด์สินค้าใด ท าให้ธุรกิจจึงไม่
เลือกทั้ง 2 กลุ่มดังกล่าวเป็นกลุ่มเป้าหมาย และได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลักเป็น กลุ่ม Family และ 
Feel Good Snack Seeker ด้วยเหตุผลดังนี้ 

 
5.3.1 กลุ่มเป้ำหมำยหลัก กลุ่มที่ 1  

ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker จากข้อมูล มูลค่าตลาดขนมขบเคี้ยว
ของไทยปี 2559 ที่มีมูลค่าอยู่ที่ 39,587 ล้านบาท อัตราการเติบโต 9.5% ต่อปี ในระยะหลังมีแนวโน้ม
การเติบโตจากขนมขบเคี้ยวทางเลือกเพ่ือสุขภาพ (Functional Snack) มากขึ้น (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ือ
อุตสาหกรรมอาหาร, มีนาคม 2560) เนื่องจากคนในกลุ่มนี้มักเป็นผู้บริโภคที่จบการศึกษาดี มีรายได้
ปานกลางถึงสูง ยังคงรับประทานขนมขบเค้ียวในชีวิตประจ าวันแต่หลีกเลี่ยงการเลือกรับประทานขนม
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ขบเค้ียวให้ความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสุขภาพ ซึ่งท าให้ในการแข่งขันทางการตลาดนั้น ธุรกิจจะสามารถขจัดคู่
แข่งขันท่ีเป็นขนมขบเค้ียวประเภทอ่ืนที่ท าจากแป้งและน้ าตาลไปได้ อีกทั้งคนในกลุ่มนี้ยังมีแนวโน้มที่
จะภักดีต่อแบรนด์ ตลอดจนบอกต่อแนะน าแบรนด์ไปยังคนรอบข้างอีกด้วย 

5.3.2 กลุ่มเป้ำหมำยหลัก กลุ่มที่ 2  
ได้แก่ กลุ่ม Family ซ่ึงจากการศึกษาข้อมูลพบว่า จากคนไทยเกือบ 70 ล้านคน 

มีกลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ร่วมกันเป็นครัวเรือนกว่า 21.3 ล้าน ครัวเรือน ซึ่งพบว่า ตลาดขนมขบเคี้ยว
ทางเลือกเพ่ือลูกเป็นตลาดที่มีแนวโน้มอัตราการเติบโตสูงอย่างต่อเนื่องในอนาคต เพราะพ่อแม่ยุคใหม่
ยอมจ่ายเงินจ านวนมากขึ้นเพ่ือคุณภาพชีวิตของลูก ตลาดนี้จึงน่าสนใจและสามารถท ารายได้สูงในกับ
ธุรกิจได้ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกันที่กลุ่ม Feel Good Snack Seeker จะมอง
หาขนมขบเคี้ยวเพื่อรับประทานเอง ท าให้ธุรกิจจะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์และขนาด
ที่เหมาะส าหรับคนทั่วไปที่ซื้อขนมขบเคี้ยวรับประทานหมดในครั้งเดียว ในขณะที่กลุ่ม Family เป็น
กลุ่มที่มองหาขนมขบเคี้ยวเพ่ือซื้อให้กับคนในครอบครัว หรือซื้อเพ่ือมารับประทานร่วมกัน โดยจะ
มุ่งเน้นไปที่กลุ่มพ่อแม่ที่มองหาขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์ให้กับลูก ดังนั้นธุรกิจจึงจะน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวที่เหมาะส าหรับเด็กเล็กวัยอนุบาลถึงประถมศึกษาตอนต้น ที่เพ่ิมคุณประโยชน์
ทางสารอาหารและสร้างประสบการณ์การรับประทานขนมขบเคี้ยวจากผลไม้ที่อร่อยสนุกให้กับเด็กๆ  

 
5.4 กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 

5.4.1 กำรก ำหนดลักษณะเฉพำะตัวของแบรนด์ (Brand DNA) 
ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี๊ บ๊อคซ์ ได้ก าหนดต าแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายหลักท้ัง 2 กลุ่ม ดังนี้ 
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ภาพที่ 5.1 ภาพ Brand DNA 

 
จากการวิเคราะห์แบรนด์ DNA ข้างต้น จึงได้ก าหนดแก่นของแบรนด์ (Brand 

Essence) คือ “ Yummy without Guilty ” หมายถึง ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา 
ลัคกี้ บ็อคซ์ เป็น ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผลไม้แท้ มอบความอร่อยกรอบฟู สดใหม่ แตกต่าง
จากคู่แข่งขันซื้อไปรับประทานเองได้ความอร่อยที่รู้สึกดีต่อจิตใจ ดีต่อสุขภาพ  เมื่อซื้อไปให้ลูก
รับประทานก็รู้สึกดีท่ีได้ให้ลูกกินขนมขบเค้ียวที่มีประโยชน์ 

5.4.2 กำรวำงต ำแหน่งตรำสินค้ำ (Brand Positioning Statement) 
ส าหรับผู้บริโภคที่ชื่นชอบการรับประทานขนมขบเคี้ยวและพ่อแม่ยุคใหม่ที่มอง

หาขนมคบเคี้ยวดีๆ ให้กับลูก ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ คือ ขนมขบ
เคี้ยวทางเลือกใหม่ที่มาพร้อมกับรสชาติอร่อยกรอบฟูของผลไม้ ส่งกลิ่นหอมกรุ่นสดใหม่สัมผัสได้ทันที
ที่เปิดถุง เคล็ดลับของความอร่อยอยู่ที่การคัดสรรผลไม้เนื้อแน่นอันเลื่องชื่อจากจังหวัดจันทบุรีมาเป็น
วัตถุดิบหลักในผลิต พร้อมกับกระบวนการผลิตที่ผ่านการคิดค้นจนได้สูตรเด็ดของความอร่อยอันเป็น
เอกลักษณ์ นอกจากนี้ธุรกิจยังมุ่งพัฒนาสินค้าใหม่ที่แตกต่างโดยเพ่ิมคุณค่าที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการที่แตกต่างกันของผู้บริโภคในแต่ละตลาด ส าหรับกลุ่ม Feel Good Snack Seeker ธุรกิจจะ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิมคุณค่าในแง่ของการลดปริมาณไขมัน ใช้น้ ามันร าข้าวที่ให้คุณประโยชน์ต่อ
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ร่างกายและเพ่ิมความหลายหลายของรสชาติในการเลือกรับประทาน ในขณะที่ส าหรับกลุ่ม Family 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของพ่อแม่ที่มองหาขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์ให้กับลูก ธุรกิจจึงจะเพ่ิม
คุณประโยชน์ทางสารอาหารที่จ าเป็นส าหรับเด็กและน าเสนอรูปลักษณ์ของสินค้าและรูปแบบ  
การรับประทานท่ีจูงใจให้เด็กอยากรับประทานมากขึ้น 

5.4.3 ค ำขวัญ (Brand Slogan) 
“อร่อยกรอบฟู รู้สึกด”ี 

5.4.4 แผนภำพแสดงกำรรับรู้ (Perceptual Map) 
 

 
 

ภาพที่ 5.2 ภาพ Perpetual Map เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน  
 
แผนภาพ Perpetual Map ข้างต้น แสดงต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด

กรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ท าให้พบว่าคู่แข่งขันทางตรงทั้ง 3 ตรา
ยี่ห้อ ได้แก ่กรีนเดย์ เวจจี้ และ เจฟรุต ต่างวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์เหมือนๆ กัน คือ เน้นเรื่องของ
คุณภาพสินค้าระดับพรีเม่ียมและสินค้าคงรสชาติเดิมของผลไม้ไม่มีการปรุงแต่งใดๆ ทั้งสิ้น ซึ่งแตกต่าง
กับต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ ที่จะก าหนดให้
คุณภาพสินค้าอยู่ในระดับพรีเมี่ยมแต่มีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจมากยิ่งขึ้น โดยการเพ่ิมคุณ
ค่าท่ีผู้บริโภคแต่ละกลุ่มเป้าหมายต้องการในผลิตภัณฑ์ อาทิ ในกลุ่ม Feel Good Snack Seeker ที่มี
การเพ่ิมคุณค่าใน ด้านของการลดปริมาณไขมันและเพ่ิมความหลายหลายของรสชาติ และ กลุ่ม 
Family ที่เพ่ิม คุณประโยชน์ทางสารอาหารที่จ าเป็นส าหรับเด็ก ได้แก่ DHA RAR และ เวย์โปรตีน ใน
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะกับเด็ก เป็นต้น 
  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 60 

5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix) 
 

จากการวิเคราะห์ SWOT และการสร้าง TOWS Matrix ในบทที่ 2 ตลอดจนการวิจัย
ตลาดเชิงลึกในบทที่ 3 ท าให้ธุรกิจสามารถน าข้อมูลที่ได้รับมาก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ได้ดังต่อไปนี้ 

 
5.5.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker และ
กลุ่ม Family ท าให้ธุรกิจก าหนดกลยุทธ์ของผลิตภัณฑ์แตกต่างกันส าหรับกลุ่มเป้าหมาย  ทั้ง 2 กลุ่ม 
ดังนี้ 

5.5.1.1 ผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips 
Lucky Box Happy Chips เป็นกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เหมาะส าหรับกลุ่ม 

Feel Good Snack Seeker ที่มองหาขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่รับประทานแล้วให้ความรู้สึกดีต่อจิตใจ 
และดีต่อสุขภาพ ทั้งนี้นอกจากจะใช้แหล่งวัตถุดิบคุณภาพดีจากจันทบุรีแล้ว จะปรับกระบวนการผลิต
โดยใช้น้ ามันร าข้าวที่ไม่มีไขมันทรานซ์และสามารถลดคอเลสเตอรอลที่ไม่ดี (LDL-C) ได้ ตลอดจนเพ่ิม
สายผลิตภัณฑ์ที่มีการปรุงแต่งรสชาติเพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม่ๆ สร้างสีสัน ในการรับประทานให้กับ 
ผู้บริโภคอีกด้วย จากผลวิจัยตลาดในบทที่ 4 พบว่า ผู้บริโภคซื้อขนมขบเคี้ยวโดยค านึงถึงเหตุผลด้าน 
รสชาติเป็นหลัก รสชาติธรรมชาติ (Original) ท าให้ผู้บริโภคบางส่วนคิดว่าจืด ดังนั้นการออกรสชาติ 
อ่ืนๆ เพ่ิมเติมด้วย จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบขนมขบเคี้ยวที่มีการปรุงแต่ง 
รสชาติได้ โดยผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Happy Chips มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.1 
 
แสดงรายการผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Happy Chips 

ผลิตภัณฑ์กล้วยกรอบฟู ผลิตภัณฑ์มะม่วงกรอบฟู 

- กล้วยกรอบฟู รสธรรมชาติ 100% - มะม่วงกรอบฟู รสธรรมชาติ 100% 

- กล้วยกรอบฟู รสเบลเยี่ยมดาร์กช๊อกโกแลต - มะม่วงกรอบฟู รสโคโคนัทแมงโก้ 
- กล้วยกรอบฟู รสสตรอว์เบอรี่บานาน่า 

 
นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์จะมีการออกรสชาติพิเศษ (Exclusive Favor) ในช่วง

โอกาสพิเศษต่างๆ ด้วย อาทิ รสนมฮอกไกโด รสบันนอฟฟ่ี รสทีรามิสุ เป็นต้น ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่
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จ าหน่ายปกติ จะมีขนาดปริมาณบรรจุให้เลือกมากถึง 3 ขนาด ได้แก่ ขนาดบรรจุ 50 กรัม 100 กรัม 
และ 250 กรัม ส าหรับทานทั้งครอบครัว และในอนาคตจะพัฒนาผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศชนิด
ใหม่ๆ  เพ่ิมเติมอย่างต่อเนื่อง อาทิ แอปเปิ้ล สับปะรด เมล่อน แคนตาลูป เป็นต้น ตลอดจนจะท าการ
ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ใหม่ให้น่าสนใจและเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 

 

 
 
ภาพที่ 5.3 ภาพตัวอย่างแนวทางการพัฒนาสินค้าใหม่ของผลิตภัณฑ์กลุ่ม Lucky Box Happy 
Chips 

 
5.5.1.2 ผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids 

Lucky Box Kids เป็นกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เหมาะส าหรับกลุ่ม Family หรือ 
คุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่ที่ใส่ใจดูแลลูกในทุกเรื่อง โดยเฉพาะในเรื่องของอาหารการกินและการเลือกขนม
ขบเคี้ยวที่มีคุณค่าทางสารอาหารให้กับลูก ดังนั้นผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นจะต้องมี คุณประโยชน์ที่จูงใจ
ให้พ่อแม่ซึ่งเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ ในขณะที่เด็กๆ ต้องชื่นชอบในรสชาติและภาพลักษณ์ จนเลือก
รับประทานทดแทนขนมขบเคี้ยวประเภทแป้งและน้ าตาล โดยผลิตกลุ่ม Lucky Box Kids จะแบ่ง
ออกเป็น 2 ลักษณะ ดังนี้ 

(1) Lucky Box Kids A+ Chips 
Lucky Box Kids A+ Chips จะเลือกมาผลิตเฉพาะกล้วยกรอบฟูที่เด็ก

ชื่นชอบและ รับประทานได้ง่าย และเลือกผลิตในบางรสชาติที่เหมาะส าหรับเด็ก ตลอดจนเพ่ิม
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ส่วนประกอบของ สารอาหารที่จ าเป็นส าหรับเด็ก ได้แก่ สาร DHA ARA และ เวย์โปรตีน ในกรรมวิธี
การผลิตด้วย 

 
ตารางที่ 5.2 
 
แสดงรายการผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Kids A+ Chips 

ผลิตภัณฑ์กล้วยกรอบฟู A+ 

- กล้วยกรอบฟู A+ รสธรรมชาติ 
- กล้วยกรอบฟู A+ รสเบลเยี่ยมดาร์กช๊อกโกแลต 

- กล้วยกรอบฟู A+ รสนมฮอกไกโด 
- กล้วยกรอบฟู A+ รสสตรอว์เบอรี่บานาน่า 

 
สินค้าจะมีปริมาณบรรจุ 30 กรัม เหมาะส าหรับเด็กรับประทานหมดในครั้งเดียว

และออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่มีตัวการ์ตูนและสีสันสดใส ปรับขนาดกล่องเล็กลงให้เด็กถือได้สะดวก 
 

 
 

ภาพที่ 5.4 ภาพตัวอย่างแนวทางการออกแบบบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์กลุ่ม Lucky Box Kids A+ Chips 
 

(2) Lucky Box Kids A+ Deli Dips 
Lucky Box Kids A+ Deli Dips จะมีส่วนประกอบของสาร DHA ARA 

และเวย์โปรตีน ในกรรมวิธีการผลิตเช่นเดียวกัน แต่เพ่ิมการสร้างประสบการณ์ความสนุกของ  
การรับประทานขนมขบเคี้ยวจากผลไม้ให้กับเด็กๆ ด้วยการได้น าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
มาชุบช๊อกโกแลตรสชาติต่างๆ ได้ด้วยตัวเอง 
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ภาพที่ 5.5 ภาพตัวอย่างแนวทางการพัฒนาสินค้าใหม่ของผลิตภัณฑ์กลุ่ม Lucky Box Kids A+ 
Deli Dips 
 

โดยในระยะแรกจะมีสายผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.3 
 
แสดงรายการผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Kids A+ Deli Dips 

ผลิตภัณฑ์กล้วยกรอบฟู A+ Deli Dips 
- กล้วยกรอบฟู A+ Deli Choco Dips 

- กล้วยกรอบฟู A+ Deli Strawberry Dips 

- กล้วยกรอบฟู A+ Deli Milky Dips 
 

ซึ่งเมื่อมีการพัฒนาผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศชนิดใหม่ๆ เพ่ิมเติมก็จะ
เลือกผลไม้ที่เมื่อน ามาชุบช๊อกโกแลตแล้วมีรสชาติอร่อยมาเพ่ิมในสายผลิตภัณฑ์ของ Lucky Box 
Kids A+ Deli Dips ต่อไป 

5.5.1.3 ผลิตภัณฑ์ Gift Set Lucky Box Lucky Family 
ในช่วงเทศกาลปีใหม่ของทุกปี จะมีการจัดเซตกล่องของขวัญ ชุด Gift 

Set Lucky Box Lucky Family ซึ่งสามารถมอบให้เป็นของขวัญส าหรับครอบครัวผู้รับได้ 
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ภาพที่ 5.6 ภาพตัวอย่างแนวทางการจัดเซตกล่องของขวัญ ชุด Lucky Box Lucky Family 
 

ทั้งนี้ ธุรกิจจะตัดในส่วนของระบบรางวัลออก เพราะไม่ใช่คุณค่าที่
ผู้บริโภคต้องการท าให้สิ้นเปลื้องต้นทุน แต่จะใช้ระบบรางวัลที่เคยจัดท าไว้ให้เป็นประโยชน์ โดย
น ามาใช้ส าหรับการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายมอบโชคให้กับลูกค้าในบางช่วงตามความเหมาะสม
เท่านั้น อาทิ แจกรางวัลสิ้นปีช่วงเทศกาลปีใหม่ เป็นต้น 

5.5.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price) 
ในการตั้งราคาผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ พบว่า

ผู้บริโภคจะยินดีจ่ายสูงหากได้รับรู้ถึงคุณภาพ คุณประโยชน์ที่เหนือกว่า และความแตกต่างจากคู่
แข่งขัน ดังนั้นธุรกิจจึงจะเลือกใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ High-Value Strategy กล่าวคือ ก าหนด
ราคาสินค้าในระดับปานกลางโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ในขณะที่เสนอสินค้าที่มีคุณภาพสูง เพ่ือให้
ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าและสามารถตัดสินใจทดลองซื้อสินค้ามาชิมได้ง่าย 
 
ตารางที่ 5.4 
 
ตาราง Pricing Strategy 
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นอกจากนี้ ยังใช้กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd Pricing) ซึ่งเป็นกลยุทธ์ราคาเชิงจิตวิทยา
เพ่ือท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้าไม่แพงสอดคล้องกับการใช้กลยุทธ์ High-Value Strategy อีกด้วย โดยได้
ก าหนดราคาขายของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 5.5 
 
แสดงราคาขายของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 
ล ำดับ ประเภทสินค้ำ ขนำดบรรจุ รำคำขำยปลีก 

1 Lucky Box Happy Chips 50 กรัม 45 บาท 

100 กรัม 75 บาท 
250 กรัม 169 บาท 

2 Lucky Box Kids 
A+ Chips 

30 กรัม 30 บาท 

3 Lucky Box Kids 
A+ Deli Dips 

30 กรัม 39 บาท 

4 Gift Set Lucky Box 
Lucky Family 

1, 250 – 2,000 กรัม 499 – 1,990 บาท 

 
5.5.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงจัดจ ำหน่ำย (Place) 

ธุรกิจผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ จะเลือกท าเลใน
การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่มและเน้นกระจายสินค้าให้
สามารถหาซื้อได้สะดวกมากที่สุด ภายใต้งบประมาณท่ีมีอยู่ 

5.5.3.1 ร้ำนจ ำหน่ำยสินค้ำเพื่อสุขภำพ 
ฐานลูกค้าเดิมของธุรกิจส่วนใหญ่เป็นลูกค้าที่ซื้อสินค้าจากในร้าน

จ าหน่ายอาหารและสินค้าเพ่ือสุขภาพ ธุรกิจจึงมีเครือข่ายความสัมพันธ์ที่ดีกับร้านค้าเป็นทุนเดิม 
สามารถน าผลิตภัณฑ์เข้าไปวางจ าหน่ายได้ในระบบฝากขาย โดยช าระค่าขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ 
15-30% ของราคาขาย โดยจะเน้นขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายไปยังร้านค้าเพ่ือสุขภาพที่มีสาขาอยู่
ในห้างสรรพสินค้า อาทิ ร้านใบเมี่ยงซึ่งมี 9 สาขา และร้าน Lemon Farm ซึ่งมี 14 สาขา เป็นต้น 
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5.5.3.2 ร้ำนค้ำที่ตั้งอยู่บนสถำนีรถไฟฟ้ำบีทีเอส 
ร้านค้าบนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส เป็นอีกหนึ่งจุดที่น่าสนใจเพราะมี

คนท างานผ่านเป็นจ านวนมากในแต่ละวัน โอกาสในการพบเห็นสินค้าจึงสูงด้วย ใช้ระบบฝากขาย โดย
ช าระค่าขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ 15-30% ของราคาขาย 

5.5.3.3 ร้ำนค้ำใต้อำคำรส ำนักงำนในจังหวัดกรุงเทพและปริมณฑล 
กระจายผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Happy Chips ไปยังร้านค้า 

ร้านกาแฟที่ตั้งอยู่ภายในอาคารส านักงานและบริเวณโดยรอบ โดยเน้นเลือกกระจายในตึกส านักงานที่
มีหลายบริษัทอยู่ร่วมกัน มีประชากรหนาแน่น อาทิ อาคาร Empire Tower ถนนสาธร อาคาร 
United Center ถนนสีลม อาคาร All Seasons Place ถนนเพลินจิต เป็นต้น ใช้ระบบฝากขาย โดย
ช าระค่าขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ 15-30% ของราคาขาย 

5.5.3.4 ร้ำนค้ำภำยในสถำนศึกษำและบริเวณรอบสถำนศึกษำ 
กระจายผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Happy Chips ไปยังร้านค้าใน

มหาวิทยาลัยทั่วประเทศ และกระจายผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม Lucky Box Kids ไปยังโรงเรียนต่างๆ โดย
เน้นตลาดโรงเรียนเอกชนเป็นหลัก ใช้ระบบฝากขาย โดยช าระค่าขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ 15-
30% ของราคาขาย 

5.5.3.5 ซุปเปอร์มำร์เก็ตในห้ำงสรรพสินค้ำ 
กระจายสินค้าไปยัง Tops Super Market ทุกสาขา เนื่องจาก Tops 

Super Market ถือเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน าของไทย มักตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าที่กลุ่มเป้าหมายมี
ก าลังซื้อ ได้แก่ ห้างในเครือเซ็นทรัล โรบินสัน และตั้งอิสระอยู่ย่านเศรษฐกิจหลักของประเทศ โดยมี
ค่าแรกเข้า 70,000 บาทต่อ 1 ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงแม้ค่าใช้จ่ายจะสูงแต่ Top Super Market ซ้ือสินค้าขาด
เป็นเงินสดท าให้ธุรกิจสามารถดึงเงินกลับมาเป็นเงินทุนหมุนเวียนในกิจการได้ 

5.5.3.6 กำรขำยผ่ำนทำงออนไลน์ 
ส าหรับการขายผ่านทางออนไลน์ จะใช้กลยุทธ์การจัดเซตสั่งซื้อ และกล

ยุทธ์ฟรีค่าจัดส่งแบบพัสดุลงทะเบียน เมื่อลูกค้ามียอดสั่งซื้อมากตามจ านวนที่ก าหนด เพ่ือเป็น อีกหนึ่ง
ช่องทางที่อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีพักอาศัยหรือท างานในพ้ืนที่ที่ห่างไกลการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ 
โดยลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้ผ่านทาง Official Website Line Add และ Facebook และเลือกคละ
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการได้ในจ านวนชิ้นที่ระบุ 
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ภาพที่ 5.7 ภาพตัวอย่างแนวทางการจัดเซตส าหรับการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 5.6 
 
สรุปช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ต่างๆ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
กลุ่มผลิตภัณฑ ์

Lucky Box 
Happy Chips 

Lucky Box Kids 
A+ Chips 

Lucky Box Kids 
A+ Deli Dips 

Gift Set 
 

ร้านจ าหน่ายสินค้าเพื่อสุขภาพ √ √ √ √ 
ร้านค้าบนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส √ √ √ - 

ร้านค้าบริเวณโรงเรียน - √ √ - 

ร้านค้าบริเวณมหาวิทยาลัย √ - - - 
ร้านค้าใต้อาคารส านักงาน √ - - - 

ซุปเปอร์มาร์เก็ตใน
ห้างสรรพสินคา้ 

√ √ √ √ 

การขายผ่านทางออนไลน์ √ √ √ - 
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5.5.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
ธุรกิจจะใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายแบบบูรณาการ ( Integrated Marketing 

Communication) โดยสื่อสาร Key Message เดียวกัน คือ “ อร่อยกรอบฟู รู้สึกดี ” ผ่านทางเครื่องมือ
การสื่อสารทางการตลาดต่างๆ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

5.5.4.1 เว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ (Official Website) 
เว็บไซต์หลักของผลิตภัณฑ์ จัดท าขึ้นเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้

ผลิตภัณฑ์ บอกเล่าเรื่องราวที่มาของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ ให้รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ อาทิ 
ความรู้เกี่ยวกับกระบวนการผลิตตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบ เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัยได้มาตรฐาน
รับรองคุณภาพและความรู้ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า อาทิ คุณประโยชน์ของกล้วยหอมทอง มะม่วงโชคอนันต์ 
DHA ARA เวย์โปรตีน เป็นต้น นอกจากนี้ยังให้ข้อมูลช่องทางการติดต่อ และใช้เป็นช่องทางการขาย
สินค้าผ่านทางออนไลน์อีกด้วย 

ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
ลัคกี้ บ๊อคซ์ เปลี่ยนผลไม้ไทยจากเมืองผลไม้จังหวัดจันทบุรี มาเป็นขนม

ขบเคี้ยวทางเลือกใหม่ อร่อยแตกต่างไม่เหมือนใครด้วยจากความกรอบฟูของผลไม้ที่ส่งกลิ่นหอมฟุ้ง
กระจาย สัมผัสได้ถึง ความสดใหม่ทันทีที่เปิดถุง มาพร้อมกับหลากรสชาติ ให้คุณได้รู้สึกดีที่ได้กินขนม
ขบเคี้ยวดีๆ และรู้สึกดีที่ให้เด็กๆ ได้กินขนมที่มีคุณค่าเต็มๆ ท้าให้ลอง ลัคกี้ บ็อคซ์ “อร่อยกรอบฟู 
รู้สึกด”ี 

วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคในวงกว้างและเพ่ือกระตุ้น

การทดลองชิมผลิตภัณฑ์ 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
ค่าจัดท าเว็บไซต์ธุรกิจ งบประมาณ 40,000 บาท ในปีแรก และค่ารักษา

เว็บไซต์รายปี ปีละ 15,000 บาท 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
ตลอดทั้งปี 

5.5.4.2 กำรสื่อสำรผ่ำนทำง Facebook Fan Page และ Instagram 
ใช้เครื่องมือ Facebook Fan Page และ Instagram ในการอัพเดท

ความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ ใช้ในการพูดคุยและท ากิจกรรมเพ่ือสร้างความสัมพันธ์อัน
ดีกับผู้บริโภค โดยส าหรับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ ซึ่งมีกลุ่มเป้าหมาย
หลัก 2 กลุ่ม ท าให้ธุรกิจจะจัดท า Facebook Fan Page จ านวน 2 เพจ เพ่ือแยกกลุ่มตลาดลูกค้า
และสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแตกต่างกัน แต่ยังอยู่ภายใต้แนวคิดที่เป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน 
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ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
(1) Fan Page / Instagram: Lucky Box Happy Chips  

เป็น Facebook Fan Page และ Instagram ส าหรับกลุ่มเป้าหมาย 
Feel Good Snack Seeker เพ่ือท าการตลาดของสินค้าในกลุ่ม Lucky Box Happy Chips โดยใน
เพจนี้จะเน้นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การน าผลิตภัณฑ์ไปรับประทานร่วมกับอาหารอ่ืนๆ 
ส าหรับสาวออฟฟิศ การให้ข้อมูลเกี่ยวกับการเลือกรับประทานขนมขบเคี้ยวที่ดีต่อสุขภาพ การจัด
โปรโมชั่นพิเศษประจ าเดือนส าหรับการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ และการจัดกิจกรรมร่วมสนุกรับของ
รางวัล โดยมุ่งเน้นการสื่อสารข้อความ “ท้าให้ลอง ลัคกี ้บ็อคซ์...อร่อยกรอบฟู รู้สึกดี” 

(2) Fan Page / Instagram: Lucky Box Kids 
เป็น Facebook Fan Page และ Instagram ส าหรับกลุ่มเป้าหมาย 

Family เพ่ือท าการตลาดของสินค้าในกลุ่ม Lucky Box Kids โดยในเพจนี้จะเน้นการให้ข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ คุณค่าทางสารอาหารที่ใส่เพ่ิมในผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อลูก ประโยชน์ที่ลูกจะได้รับจาก
การรับประทาน เคล็ดลับการเลี้ยงลูกให้เติบโตสมวัย ความรู้เกี่ยวกับขนมขบเคี้ยวทางเลือกส าหรับลูก 
การจัดโปรโมชั่นพิเศษประจ าเดือนส าหรับการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ และการจัดกิจกรรมร่วมสนุกรั บ
ของรางวัลที่ให้คุณพ่อคุณแม่มือยุคใหม่น าภาพลูกพร้อมกล่องผลิตภัณฑ์ส่งเข้ามาอวดกัน หรือจัดการ
ประกวด โดยมุ่งเน้นการสื่อสารข้อความ “รู้สึกดีที่ได้เห็นลูกอร่อยแบบได้คุณค่าเต็มๆ เลือก ลัคกี ้
บ็อคซ์ คิดส์...อร่อยกรอบฟู รู้สึกดี” 

วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคในวงกว้าง เพ่ือสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้า 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
ค่าใช้จ่ายในการโปรโมทผลิตภัณฑ์และจัดกิจกรรมผ่านทาง Facebook 

Fan Page และ Instagram งบประมาณ 3,000 บาท ต่อเดือน ต่อ 1 เพจ 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
ตลอดทั้งปี เน้นอย่างมากในปีแรก โดยมีการซื้อโฆษณาทาง Facebook 

เพ่ือโปรโมท เดือนละ 1-2 ครั้ง 
 



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 70 

 
 
ภาพที่ 5.8 ภาพตัวอย่างการโปรโมทผลิตภัณฑ์และจัดกิจกรรมผ่านทาง Facebook Fan Page 

 
5.5.4.3 กำรท ำกำรตลำดออนไลน์เชิงอิทธิพล (Influencer Marketing) 

ใช้กลยุทธ์การท าการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล โดยจ้างดารานักแสดง 
ลูกของดารานักแสดง คนที่เป็นกระแสสังคมมีผู้ติดตามจ านวนมาก และนักชิมอาหาร (Food 
Blogger) มาเป็นผู้สร้างการรับรู้เกี่ยวกับแบรนด์และให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในวงกว้าง ซึ่งจะช่วย
ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักและมีความน่าเชื่อถือมากขึ้น 

ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
1) กลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips: จะเน้นใช้นักชิม

อาหาร (Food Blogger) ในการรีวิวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และรสชาติกรอบฟู รสผลไม้ฟุ้งทุกชิ้น โดยเน้น
การจ้างลงโปรโมทเป็นคลิปวีดีโอ เพ่ือให้ผู้รับสารได้เห็นภาพของผลิตภัณฑ์และเสียงกรุบกรอบของ
ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจนที่สุด ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ผู้บริโภคกลุ่ม Feel Good Snack 
Seeker จะเชื่อค าบอกเล่าจากนักชิมอาหาร หรือ ผู้บริโภคด้วยกันมากกว่าการโฆษณาจากแบรนด์เอง 
หรือ การโปรโมทด้วยดารา โดยมีข้อความสื่อสาร คือ “ท้าบล็อกเกอร์ทั่วไทยพิสูจน์ ความอร่อยกรอบ
ฟู รู้สึกดี” ตัวอย่างเพจนักชิมอาหาร อาทิ BK review, Food You Can Eat, Eatguide, Hungrylist, 
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Eatwithsrnsorn เป็นต้น โดยลงประมาณ 10-20 ครั้ง ในช่วง 3 เดือนแรก หลังจากนั้นลงความถี่ 
เดือนละ 3-5 ครั้ง ซึ่งงบประมาณการลงต่อครั้งอยู่ที่ 1,000 – 4,500 บาท 

2) กลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids: จะใช้ลูกของดารานักแสดงที่
เป็นที่รู้จักในการสร้างการรับรู้ไปยังกลุ่มคุณแม่ยุคใหม่ ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า กลุ่มคุณแม่
ยุคใหม่ จะมีการติดตามการใช้ชีวิตของดาราที่อยู่ในบทบาทแม่ผ่านทาง Instagram โดยลูกดาราที่
ได้รับความนิยมและจะใช้ในการลงโปรโมทผลิตภัณฑ์ ได้แก่ น้องออกัส ออสก้า ออกู๊ด (ลูกของคุณ
เปิ้ล นาคร) ซึ่งสามารถส่งสินค้าให้โปรโมทได้ฟรีได้ทางช่อง “OH MY DAD แอนด์ เดอะ 3 ออ” และ 
น้องณดาและน้องณดล (ลูกของคุณกบ สุวนันท์) ซึ่งมีค่าใช้จ่ายในการโปรโมทลง Instagram 
“kob_nada_nadol” โดยธุรกิจจะลงโปรโมทซ้ า ส าหรับครอบครัวดาราเดิม ประมาณ 3 ครั้งเพ่ือ
สร้างการจดจ า มีข้อความสื่อสาร คือ “เวลาเห็นลูกงอแงจะกินขนมขบเคี้ยวที่ไม่มีประโยชน์ทีไร คน
เป็นแม่(พ่อ)อ่อนใจ ทุกที จนกระทั่งได้มาเจอ ลัคกี้ บ็อคซ์ คิดส์ ขนมขบเคี้ยวที่ท าจากผลไม้ แถมเพ่ิม
สารอาหารให้ลูกครบทั้ง DHA ARA และเวย์โปรตีน ลูกกินแล้วติดใจ คนเป็นแม่(พ่อ)ก็ยิ้มหมดห่วง 
รู้สึกดีมากท่ีได้มองเห็นลูกอร่อยแบบได้คุณค่าเต็มๆ เลือกลัคกี ้บ็อคซ์ คิดส์...อร่อยกรอบฟู รู้สึกดี” 

 

 
 
ภาพที่ 5.9 ภาพลูกดารานักแสดงที่มีผู้ติดตามจ านวนมาก 
 

วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคในวงกว้าง เพ่ือให้ความรู้

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
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ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
1. ค่าใช้จ่ายการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล กลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box 

Happy Chips ส าหรับครอบครัวดาราที่มีค่าใช้จ่าย งบประมาณ 50,000 บาทในปีแรก และ 30,000 
บาท ต่อปีในปีต่อๆ ไป 

2. ค่าใช้จ่ายส าหรับการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล กลุ่มผลิตภัณฑ์ 
Lucky Box Kids งบประมาณ 100,000 บาทในปีแรก และ 50,000 บาทต่อปีในปีต่อๆ ไป 

ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
โดยใช้งบประมาณมากใช้ช่วง 3 เดือนแรกที่ผลิตภัณฑ์เพ่ิงออกสู่ตลาด 

จากนั้นจะลดการใช้งบประมาณลงตามล าดับ โดยเน้นเฉพาะในไตรมาสที่4 ที่มีการจ าหน่ายเซตกล่อง
ของขวัญ 

5.5.4.4 Tie-In Advertising และ Sponsorship Marketing 
น าผลิตภัณฑ์เข้าไปโปรโมทโดยเป็นส่วนนึงของรายการทางออนไลน์และ

ให้การสนับสนุนการราย ซึ่งการท าเช่นนี้จะท าให้ผู้บริโภคเห็นแบรนด์มากขึ้นและยังสามารถแฝงการ
ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้อีกด้วย โดยธุรกิจจะเน้นช่องทางออนไลน์ผ่าน Youtube Channel 
เป็นหลัก เพราะต้นทุนต่ ากว่า การท าลักษณะเดียวกันในช่องทางอ่ืน ในขณะที่เป็นที่นิยมสามารถ 
เข้าถึงคนได้เป็นจ านวนมาก 

ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
โดยการโปรโมทด้วยการแฝงผลิตภัณฑ์ (Tie-In) และการให้การ

สนับสนุนรายการนั้น จะท าในทั้ง 2 กลุ่มผลิตภัณฑ์ โดยเลือกรายการที่เหมาะสมกับแต่ละกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 

1. กลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips: เลือกรายการ 
Youtube Channel ที่เข้าถึงตลาดในวงกว้าง อาทิ รายการ Kaykai Salaider ที่เข้าถึงกลุ่มนักศึกษา
และวัยท างานตอนต้น โดยมีข้อความสื่อสาร คือ “เปิดถุงปุ๊ปได้กลิ่นหอมผลไม้ฟุ้งกระจาย ได้กินแล้ว
กรอบฟูมาก มันสดใหม่อร่อยแถมได้สุขภาพ รู้สึกดีมากกกกก” 
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ภาพที่ 5.10 ภาพ Youtube Channel ช่อง Kaykai Salaider 
 
2. กลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids: จะน าผลิตภัณฑ์เข้าไปแฝงใน

ช่อง POPS Kids Thailand ซึ่งรวบรวมรายการที่ให้สาระความรู้แก่เด็กๆ รวมถึงร่วมสนับสนุนผลิตภัณฑ์ 
Lucky Box Kids ให้ทางรายการน าไปเป็นของรางวัลส าหรับแจกเด็กๆ ที่ร่วมกิจกรรมต่างๆ กับทาง
รายการ โดยเน้นการสื่อสารข้อความ “ลัคกี ้บ็อคซ์ คิดส์ กินอร่อยกรอบฟู รู้สึกดีที่ให้ลูกได้กินขนมที่มี
คุณค่าเต็มๆ ” และสื่อสารคุณค่าทางสารอาหารที่เด็กจะได้รับทั้ง DHA ARA และเวย์โปรตีน 

 

 

ภาพที่ 5.11 ภาพ Youtube Channel ช่อง POPS Kids Thailand 
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วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคในวงกว้าง เพ่ือให้ความรู้

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
1. ค่าใช้จ่ายในการโฆษณากลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips 

งบประมาณ 100,000 บาทต่อปีในปีแรก และ 50,000 บาทต่อปีในปีต่อๆ ไป 
2. ค่าใช้จ่ายส าหรับการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล กลุ่มผลิตภัณฑ์ 

Lucky Box Kids งบประมาณ 100,000 บาทต่อปีในปีแรก และ 50,000 บาทต่อปีในปีต่อๆ ไป 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
ท าการโฆษณาเป็นระยะ โดยเน้นความถี่ในช่วง 3 เดือนแรก จากนั้นท า

ในช่วงไตรมาสที่4 ของทุกปี 
5.5.4.5 กำรเข้ำร่วมกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย (Event Marketing) 

เข้าร่วมออกบูธจ าหน่ายสินค้าในกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ ที่มี
วัตถุประสงค์ของงานที่สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์และจัดงานในบริเวณที่มีผู้บริโภคที่มีก าลังซื้อสูง อาทิ 
งานออกร้านหน้าลานเซ็นทรัล เวิลด์ งาน Art Box Bangkok งาน Farmer Market งานแสดงสินค้า
แม่และเด็ก งานวันเด็กของโมเดิร์นไนน์การ์ตูน เป็นต้น 

 

 
 

ภาพที่ 5.12 ภาพการออกบูธขายในงานกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ  
 
วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคในวงกว้าง เพ่ือให้ผู้บริโภคได้

ทดลองชิมผลิตภัณฑ์และเพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑ์ในระยะสั้น 
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ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
งบประมาณการแจกตัวอย่างและจัดท าอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย 

150,000 บาทต่อปี 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 และเน้นความถี่มากในไตรมาสที่ 4 ส่วนในไตร

มาสที่ 3 นั้นจะไม่ออกบูธเพราะอยู่ในช่วงหน้าฝน แต่จะหันมาท ากิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านทาง
ออนไลน์แทน 

5.5.4.6 กำรจัดกิจกรรมพิเศษภำยในโรงเรียน (Special Event Marketing) 
ส าหรับผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids จะเข้าไปสร้างความผูกพันกับเด็ก

นักเรียนโดย เน้นนักเรียนระดับประถมศึกษา ด้วยการร่วมจัดกิจกรรมพิเศษภายในโรงเรียนกับทาง
โรงเรียนต่างๆ ในช่วงที่ทางโรงเรียนจัดกิจกรรมวันเด็ก อาทิ การแจกตัวอย่าง Lucky Box Kids ฟรี 
ให้กับนักเรียนระดับชั้นประถมศึกษา การมอบผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของรางวัลในกิจกรรมต่างๆ ของทาง
โรงเรียน เป็นต้น 

ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
“ลัคกี ้บ็อคซ์ คิดส์ กินอร่อยกรอบฟู รู้สึกดีได้คุณค่าเต็มๆ ” 
วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังกลุ่มนักเรียน เพ่ือให้เด็กๆ ได้ทดลอง

ชิมผลิตภัณฑ์ 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
งบประมาณ รวมการแจกสินค้าตัวอย่างและจัดท าอุปกรณ์ส่งเสริมการ

ขาย 100,000 บาทต่อปี 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
ทุกเทศกาลวันเด็ก เสาร์ที่ 2 ของเดือนมกราคมของทุกปี 

5.5.4.7 กิจกรรมทำงกำรตลำดเพื่อสังคม (Corporate Social Responsibility) 
หลังจากที่สร้างการรับรู้ในตราสินค้าในระยะ 1-2 ปีแรกแล้ว ผลิตภัณฑ์ 

Lucky Box Kids จะร่วมกับหน่วยงานภาครัฐฯและเอกชนต่างๆ ในการให้การสนับสนุนโรงเรียนใน
ถิ่นทุรกันดารที่ขาดแคลนด้านทุนทรัพย์ อุปกรณ์การเรียน อุปกรณ์กีฬา ตลอดจนการจัดเลี้ยงอาหาร
กลางวัน เป็นต้น เพ่ือปันก าไรกลับคืนสู่สังคม เสริมภาพลักษณ์องค์กรและภาพลักษณ์ของตราสินค้าที่
ชัดเจนขึ้น 
  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 76 

ข้อควำมสื่อสำร (Key Message) 
กิจกรรมช่วยเหลือสังคมของผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids จะจัดขึ้น

ภายใต้โครงการ ชื่อ “ลัคกี้ บ็อซค์ คิด(ส์) เพื่อน้อง” 
วัตถุประสงค์ (Objective) 
เพ่ือตอบแทนคืนสู่สังคม เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยังผู้บริโภคใน

วงกว้างและเพ่ือสร้างความผูกพันต่อแบรนด์ 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน (Budget) 
งบประมาณ 50,000 บาทต่อปี 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน (Period) 
เริ่มในปีที ่3 ของการด าเนินกิจการ ปีละ 1 ครั้ง เลือกช่วงเวลาตามความ

เหมาะสม 
 

ตารางที่ 5.7 
 
แสดงกิจกรรมการตลาดในโอกาสพิเศษ ในรอบ 12 เดือน 
 
 

กิจกรรม 

กล
ุ่มผ

ลิต
ภัณ

ฑ์ 
Lu

ck
y 

Bo
x 

Ha
pp

y 
Ch

ip
s 

กล
ุ่มผ

ลิต
ภัณ

ฑ์ 
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y 
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x 
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ds

 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กิจกรรมพิเศษภายในโรงเรียน และ
งานโมเดิร์นไนน์การ์ตูนเนื่องในวันเด็ก 

 √             

กิจกรรมวันวาเลนไทน์ √              

กิจกรรมขายและแจกของตัวอย่างใน
งานออกบูธรับเปิดเทอม (Back to 
School) 

 √             

กิจกรรมขายและแจกของตัวอย่างใน
โอกาสวันแม่ แคมเปญ “ รู้สึกดี ท้ังแม่
และลูก” 

√ √             

กิจกรรมขายและแจกของตัวอย่าง 
ช่วงเทศกาลปีใหม่ โปรโมท Gift Set 
“Lucky Box Lucky Family” 

√ √             
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ตารางที่ 5.8 
 
สรุปก าหนดการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ในช่วง 3 ปีแรก 

ก ำหนดกำรใช้กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ในช่วง 3 ปีแรก 

เครื่องมือทำง
กำรตลำด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

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

เว็บไซต์             

Facebook Fan Page 
และ Instagram 

            
 

การท าการตลาด
ออนไลน์เชิงอิทธิพล 

            

Tie-In Advertising 
และ Sponsorship 
Marketing 

            

การเข้าร่วมกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 

            

การจัดกิจกรรมพิเศษ
ภายในโรงเรียน 

            

กิจกรรมทางการตลาด
เพ่ือสังคม 
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ตารางที่ 5.9 
 
แสดงประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายส าหรับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ประมำณกำรณ์ค่ำใช้จ่ำยส ำหรับกลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (บำท) 

เครื่องมือทำงกำรตลำด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

เว็บไซต ์ 40,000 15,000 15,000 
Facebook Fan Page 
และ Instagram 

72,000 
(6,000 x 12) 

72,000 
(6,000 x 12) 

72,000 
(6,000 x 12) 

การท าการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล 150,000 80,000 80,000 
Tie-In Advertising และ  
Sponsorship Marketing 

200,000 100,000 100,000 

การเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย 150,000 150,000 150,000 

การจัดกิจกรรมพิเศษภายในโรงเรียน 100,000 100,000 100,000 

กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสังคม - - 50,000 
รวมประมำณค่ำใช้จ่ำยต่อปี 712,000 467,000 517,000 

 
5.5.5 กลยุทธ์กำรบริหำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ (Customer Relationship 

Management) 
ในการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าภักดีต่อตราสินค้าและเข้าใจ

ลูกค้า มากขึ้นอันเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาสินค้าไปในทางที่ถูกต้อง ธุรกิจจะด าเนินการ ดังนี้ 
1. เก็บข้อมูลที่ส าคัญของลูกค้า (Identify): โดยเก็บสถิติยอดขายผลิตภัณฑ์ เก็บ

ข้อมูลด้วยการพูดคุยกับลูกค้าเมื่อออกบูธในงานต่างๆ เปิดช่องทางเพ่ือรับฟังความคิดเห็นข้อติชมจาก
ลูกค้า 

2. วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า (Differentiate): น าข้อมูลมาวิเคราะห์
ความต้องการของลูกค้าและจัดกลุ่มลูกค้าเพ่ือตอบสนองลูกค้าแต่ละกลุ่มอย่างดีที่สุด 

3. มีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interact): มีปฏิสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าในทุกจุดสัมผัส
ที่ลูกค้าเข้าถึงแบรนด์ได้ อาทิ ในช่วงการจัดกิจกรรมต่างๆ การเปิดให้ร่วมสนุกผ่านทาง Facebook 
และ Instagram เป็นต้น เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า และสร้างความภักดีต่อแบรนด์ 
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5.6 กำรตรวจสอบและกำรควบคุม (Brand Audit) 
 

ในการประเมินผลจากการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดว่าประสบความส าเร็จ
หรือไม่และมากน้อยเพียงใดนั้น ธุรกิจจะให้มีการประเมินผลของทุกกิจกรรมโดยมีดัชนีชี้วัด ดังนี้ 

 
5.6.1 ยอดขำย 

จะมีการบันทึกยอดขายหลังจากด าเนินกิจการตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ทุกครั้ง  
ส าหรับการจัดกิจกรรมต่างๆ และสรุปข้อมูลยอดขายจากทุกช่องทางเป็นรายเดือน รายไตรมาส รายปี 
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถปรับตัวรับกับสถานการณ์จริงในแต่ละช่วงเวลาได้อย่างเหมาะสม 

5.6.2 ยอดติดตำมทำง Facebook และ Instagram 
ดูยอดการติดตามทาง Facebook และ Instagram ในช่วงเวลาที่ท ากิจกรรม

ทางการตลาดว่ายอดการติดตามเพ่ิมข้ึนมากน้อยเพียงไร 
5.6.3 ผลกำรตรวจสุขภำพของแบรนด์ (Brand Health) 

ธุรกิจจะสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับจุดยืนของแบรนด์ จุดแข็ง -
จุดอ่อนของแบรนด์เพ่ือตรวจสอบความเข้าใจของผู้บริโภคว่าตรงกับสิ่งที่แบรนด์ต้องการสื่อสาร
หรือไม่ และเพ่ือหาข้อบกพร่องที่ต้องปรับปรุงแก้ไขต่อไปได้อย่างถูกต้อง โดยการตรวจสอบสุขภาพ
ของแบรนด์ด้วยการท าแบบสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคนั้น จะจัดท าปีละ 1 ครั้ง ทุกต้นปี 

5.6.4 ค ำติชมจำกทำง Facebook Fan page Instagram และ Line Add 
ท าการตรวจสอบค าติชมสินค้า ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

จากทั้ง 3 ช่องทาง เพ่ือพัฒนาเพิ่มข้ึนในส่วนที่ดีและปรับปรุงแก้ไขข้อเสียในทันที 
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บทที่ 6 
 กลยุทธก์ำรด ำเนินงำน 

 
กลยุทธ์การด าเนินงาน เป็นการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้ในการวางแผนการจัดการกิจกรรม

ของธุรกิจ เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินงานไปได้อย่างราบรื่นเป็นระบบ ทั้งในด้านการผลิต การกระจาย
จ าหน่าย การจัดส่งและการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ที่ดีจะท าให้ธุรกิจด าเนินงานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนต่างๆ ลงได้มาก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
6.1 กำรเลือกท ำเลที่ตั้งของส ำนักงำน 

 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง แบ่งส านักงานออกเป็น 2 แห่ง โดยแต่ละ

แห่งมีวัตถุประสงค์การท างานที่แตกต่างกัน ดังนี้ 
 
6.1.1 ส ำนักงำนใหญ่และศูนย์กลำงกำรกระจำยสินค้ำ กรุงเทพมหำนคร: 

ส านักงานใหญ่ ตั้งอยู่ที่ 16 ซอยวัดมณฑป ถนนฉิมพลี3 แขวงฉิมพลี อ าเภอตลิ่ง
ชัน พ้ืนที่ตั้งอยู่ในเขตเมือง มีความสะดวกต่อการกระจายสินค้าไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าต่างๆ  

 

 
 

ภาพที่ 6.1 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ส านักงานใหญ่ 
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ตารางที่ 6.1 
 
รายละเอียดที่ตั้งส านักงานใหญ่ 

รำยละเอียด อำคำรส ำนักงำนใหญ่ 
ที่ตั้ง ถนนฉิมพลี 3 อ าเภอตลิ่งชัน กรุงเทพฯ 

ขนำดพื้นที่ ส านักงาน 1 ชั้น กว้าง 228 ตารางวา 
พื้นที่ใช้สอย ห้องประชุม จ านวน 1 ห้อง 

ห้องออฟฟิศส านักงาน จ านวน 1 ห้อง 
คลังสินค้าขนาดย่อม จ านวน 2 คลัง 

รำคำต่อเดือน ไม่มีค่าเช่า เนื่องจากใช้ที่ดินส่วนตัว 

อัตรำค่ำน้ ำและค่ำไฟฟ้ำ 3,000 บาทต่อเดือน 
 

โดยการก าหนดท าเลที่ตั้งส านักงานใหญ่และศูนย์กลางการกระจายสินค้า ใน
พ้ืนที่ดังกล่าว เนื่องมาจากเหตุผล ดังนี้ 

1. ที่ตั้งอยู่ใจกลางแหล่งธุรกิจในกรุงเทพฯ สะดวกในขนส่งเพ่ือกระจายสินค้า 
2. ตั้งอยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน สะดวกต่อการเดินทางของแรงงาน ท าให้หา

แรงงานมีฝีมือง่าย 
3. ใช้ที่ดินส่วนบุคคลในการปลูกสร้าง ท าให้ไม่มีต้นทุนค่าเช่าพ้ืนที่ 
4. พ้ืนทีใ่ช้สอยกว้างขว้างเพียงพอต่อการขยายในอนาคต 

6.1.2 ส ำนักงำนสำขำย่อย โรงแพ็คบรรจุและศูนย์กระจำยสินค้ำภูมิภำค จังหวัด
จันทบุรี: 

ส านักงานสาขาย่อย ตั้งอยู่ที่ 5/3 หมู่6 ต าบลบางกะจะ อ าเภอเมือง จังหวัด
จันทบุรี พ้ืนที่ตั้งอยู่ใกล้กับโรงงานผลไม้ สะดวกในการขนส่งสินค้าจากโรงงานมาเข้ากระบวนการ 
แพ็คบรรจุ และอยู่ในเขตเมืองจึงสะดวกต่อการกระจายสินค้าในย่านธุรกิจภายในจังหวัด จังหวัด
ใกล้เคียงและจังหวัดอ่ืนๆ ทั่วประเทศ 
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ภาพที่ 6.2 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ส านักงานสาขาย่อย 
 
ตารางที่ 6.2 
 
รายละเอียดที่ตั้งส านักงานสาขาย่อย 

รำยละเอียด อำคำรส ำนักงำนสำขำย่อย 

ที่ตั้ง ต าบลบางกะจะ อ าเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี 

ขนำดพื้นที่ ส านักงาน 1 ชั้น กว้าง 200 ตารางวา 
พื้นที่ใช้สอย ห้องออฟฟิศส านักงาน จ านวน 1 ห้อง 

ห้องประชุม จ านวน 1 ห้อง 
ห้องแพ็คบรรจุ จ านวน 1 ห้อง 
คลังสินค้าขนาดใหญ่ จ านวน 1 คลัง 

รำคำต่อเดือน ไม่มีค่าเช่า เนื่องจากใช้ที่ดินส่วนตัว 

อัตรำค่ำน้ ำและค่ำไฟฟ้ำ 3,500 บาทต่อเดือน 
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โดยการก าหนดท าเลที่ตั้งส านักงานใหญ่และศูนย์กลางการกระจายสินค้า ใน
พ้ืนที่ดังกล่าว เนื่องมาจากเหตุผล ดังนี้ 

1. ที่ตั้งอยู่ติดกับโรงงานผลไม้ สะดวกต่อการขนส่งรับสินค้ามาแพ็คบรรจุ 
2. ที่ตั้งอยู่ใจกลางแหล่งค้าขายของจังหวัดจันทบุรี 
3. สะดวกในขนส่งเพ่ือกระจายสินค้าไปทั่วประเทศ 
4. ใช้ที่ดินส่วนบุคคลในการปลูกสร้าง ท าให้ไม่มีต้นทุนค่าเช่าพ้ืนที่ 
5. ยังมีพ้ืนที่ใช้สอยที่ยังไม่ถูกใช้งานกว้างขว้างเพียงพอต่อการขยายในอนาคต 
ทั้งนี้พ้ืนที่ทั้ง 2 แห่งมีวัตถุประสงค์ของการตั้งเพ่ือการด าเนินงานที่แตกต่างกัน 

โดยสรุปได้ ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 6.3 
 
รายละเอียดการด าเนินงานของส านักงาน 2 แห่ง 

บทบำทหน้ำที่ ส ำนักงำนใหญ่ (กรุงเทพฯ) ส ำนักงำนสำขำย่อย (จันทบุรี) 

1. ด้านการขาย √ √ 
2. ด้านการตลาด √  

3. ด้านการจัดซื้อ 
4. และการผลิต 

 √ 

5. ด้านการพัฒนาสินค้าใหม่  √ 

6. ด้านการแพ็คบรรจุ √  
7. ด้านการกระจายสินค้า 
8. และคลังสินค้า 

√ √ 

9. ด้านการเงิน 
10. และการบัญชี 

√  

 
จะเห็นได้ว่าด้านการขายและการกระจายสินค้าจะแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ

เป็น 2 แห่ง เพ่ือการตัดสินใจที่รวดเร็วในการขายและการกระจายสินค้า สร้างความคล่องตัวสูง สอด
รับกับการเป็นธุรกิจจ าหน่ายสินค้า 
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6.2 กำรวำงแผนผังของกิจกำร 
 
6.2.1 แผนผังของส ำนักงำนใหญ่ 

แผนผังของส านักงานใหญ่ มีการจัดวางแผนผัง ดังนี้ 

 
ภาพที่ 6.3 แผนผังโดยรวมของห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ส านักงานใหญ่ 

 
1. ที่จอดรถลูกค้าและรถส่งของ (หมายเลข 1) ส าหรับจอดรถของลูกค้าที่เข้ามา

ติดต่องานจอดรถพนักงาน และพ้ืนที่จอดรถส่งของ 
2. ห้องประชุม (หมายเลข 2) ใช้ส าหรับการประชุมงานภายใน ประชุมกับ

ตัวแทนจ าหน่าย และลูกค้าธุรกิจ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6.4 ห้องประชุมของส านักงานใหญ่ บรรยากาศการประชุมพัฒนาสินค้าใหม่ 
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3. คลังสินค้า 1 และ คลังสินค้า 2 (หมายเลข 3 และ 4) ส าหรับเก็บผลิตภัณฑ์ 
โดยในแต่ละชั้นวางจะมีการระบุหมายเลขชั้น เมื่อรับสินค้าเข้าจะบันทึกข้อมูลเข้าระบบคอมพิวเตอร์
ว่าสินค้าแต่ละล็อคผลิตเมื่อไหร่ น าเข้าสู่คลังสินค้าเมื่อไหร่ มีการกระจายขายไปแล้วเท่าไหร่ 

4. ห้องน้ า (หมายเลข 5) ส าหรับลูกค้า ผู้มาติดต่อและพนักงาน 
5. ออฟฟิศ/ส านักงาน (หมายเลข 6) ส าหรับผู้บริหาร พนักงานฝ่ายขาย 

พนักงานฝ่ายการตลาด พนักงานฝ่ายบัญชีและการเงิน 
6.2.2 แผนผังของส ำนักส ำนักงำนสำขำย่อย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6.5 แผนผังโดยรวมของห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ส านักงานสาขาย่อย 
 

1. ที่จอดรถลูกค้าและรถส่งของ (หมายเลข 7) ส าหรับจอดรถของลูกค้าที่เข้ามา
ติดต่องานจอดรถพนักงาน และพ้ืนที่จอดรถส่งของ 

2. พ้ืนที่รับสินค้า (หมายเลข 8) ส าหรับรับสินค้าจากโรงงาน รับบรรจุภัณฑ์จาก
กรุงเทพฯมาตรวจสอบมาตรฐานครั้งแรก ก่อนน าเข้าสู่กระบวนการแพ็คบรรจุ 

3. ห้องประชุม (หมายเลข 9) ใช้ส าหรับการประชุมงานภายใน ประชุมกับ
โรงงานผู้ผลิต ประชุมกับตัวแทนจ าหน่ายและลูกค้าธุรกิจ 

4. ห้องแพ็คบรรจุ (หมายเลข 10) ใช้เป็นสถานที่แบ่งบรรจุสินค้า โดยผ่าน
มาตรฐานการตรวจสอบจากองค์การอาหารและยา จึงสามารถออกฉลาก อ.ย.ให้กับผลิตภัณฑ์ทุกชนิด
ของธุรกิจได้อย่างถูกต้องตามกฎหมาย 
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5. คลังสินค้า (หมายเลข 11) เมื่อสินค้าผ่านการแพ็คบรรจุแล้วเสร็จ จะถูก
ล าเลียงมาเก็บยังคลังสินค้าเพ่ือบรรจุลังส่งมายังส านักงานใหญ่ หรือกระจายสินค้าไปยังตัวแทนขายใน
เขตภูมิภาคต่อไป 

6. ห้องน้ า (หมายเลข 12) ส าหรับลูกค้า ผู้มาติดต่อและพนักงาน 
7. ออฟฟิศ/ส านักงาน (หมายเลข 13) ส าหรับผู้บริหาร พนักงานฝ่ายผลิตและ

ฝ่ายจัดซื้อและพนักงานฝ่ายขาย 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6.6 ห้องแพ็คบรรจุของห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ส านักงานสาขาย่อย 
 
6.3 กำรด ำเนินงำน 
 

6.3.1 กำรจัดตั้งธุรกิจ 
ธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดเล็ก 

โดยมีผู้ร่วมก่อตั้ง จ านวน 3 คน ที่มีความถนัดเฉพาะด้าน ดังนี้ 
1. นางสาวเมษิยา จันทรคุปต์ ผู้บริหารฝ่ายขายและการตลาด 
2. นายธีระพันธุ์ พืชผล ผู้บริหารฝ่ายการบัญชีและการเงิน 
3. นางสาวชนัญญา เทพกิดาการ ผู้บริหารฝ่ายผลิต 
ทั้งนี้ เพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างถูกต้องตามกฎหมาย สามารถติดต่อกับ

คู่ค้าได้สะดวกตลอดจนสร้างความน่าเชื่อถือ ความไว้วางใจให้กับลูกค้า บริษัทจึงต้องมีการจดทะเบียน
นิติบุคคล โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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6.3.1.1 กำรจดทะเบียนพำณิชย์ 
ธุรกิจได้ด าเนินการจดทะเบียนพาณิชย์เป็นนิติบุคคล ตามพระราชบัญญัติ 

ทะเบียน พาณิชย์ พ.ศ. 2499 ประเภท ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เมื่อวันที่ 22 มิถุนายน 2559 ภายใต้ชื่อ 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง เลขทะเบียนนิติบุคคล 0103559009463 

6.3.1.2 กำรจดทะเบียนภำษีมูลค่ำเพิ่ม 
ธุรกิจได้ด าเนินการยื่นขอจดทะเบียนภาษีมูลค่าเ พ่ิมที่ส านักงาน

สรรพากรพ้ืนที่ เมื่อวันที่ 7 กรกฎาคม 2559 เพ่ือรับสิทธิ์ประโยชน์ทางด้านภาษีในการด าเนินธุรกิจ  
และยื่นแบบเสียภาษีนิติบุคคลประจ าปีอย่างถูกต้องตามกฎหมาย 

6.3.2 กำรติดต่อคู่ค้ำ 
ส่วนงานที่ธุรกิจเกี่ยวข้องกับคู่ค้านั้น จะมีเป็น 2 คู่ค้าหลัก ได้แก่ โรงงานผลิต

สินค้าและ โรงงานผลิตบรรจุภัณฑ์ 
6.3.2.1 กำรติดต่อคู่ค้ำเพื่อผลิตสินค้ำ 

ในการผลิตสินค้านั้น ธุรกิจจะต้องวางแผนการสั่งผลิตเป็นรายเดือน
ให้กับโรงงานผู้ผลิต โดยสามารถให้โรงงานปรับเปลี่ยนรูปแบบการหั่นวัตถุดิบ การเพ่ิมสารอาหาร
ต่างๆ ได้ตามความต้องการ และทางโรงงานผลิตจะก าหนดวันรับสินค้าให้กับธุรกิจ เพื่อให้วางแผนการ
ส่งเข้ากระบวนการแบ่งและแพ็คบรรจุต่อไปได ้

ในกรณีทดลองสินค้าใหม่ โรงงานผลิตจะต้องท าสรุปผลการทดลอง
สินค้าให้กับธุรกิจ โดยมีรายละเอียดของปริมาณการทดลอง อุณหภูมิและเปอร์เซ็นต์ส่วนเสีย เพ่ือให้
ทางธุรกิจสามารถน ามาพิจารณาต้นทุนและเลือกทางเลือกของผลิตภัณฑ์ใหม่ได้อย่างเหมาะสม 

6.3.2.2 กำรติดต่อคู่ค้ำเพื่อผลิตบรรจุภัณฑ์ 
ส าหรับการผลิตบรรจุภัณฑ์นั้น ธุรกิจจะด าเนินการติดต่อเพ่ือส่งไฟล์

ให้กับโรงพิมพ์ที่เป็นคู่ค้า (Partner) และโรงพิมพ์จะแจ้งก าหนดการจัดส่งงานอย่างชัดเจน เพ่ือให้
ธุรกิจสามารถวางแผนการขายและกระจายสินค้าได้อย่างแม่นย า 

 
6.4 ก ำลังกำรผลิต 
 

เนื่องจากธุรกิจมีคู่ค้าเป็นโรงงานผลิตขนาดใหญ่จึงมีก าลังการผลิตเพียงพอส าหรับช่วงที่ 
มีความต้องการสูง โดยสามารถผลิตได้สูงสุดถึงเดือนละ 300,000 ชิ้น ในขณะที่ธุรกิจตั้งเป้าการขาย
ในช่วงที่ความต้องการสูงสุดไว้ที่เดือนละ 10,000 ชิ้น ตลอดจนสินค้าสามารถเก็บได้นาน 1 ปี จึง
สามารถกักตุนสินค้าในช่วงที่ราคาวัตถุดิบถูกไว้ได้อีกทางหนึ่ง ดังนั้นหากธุรกิจประสบความส าเร็จด้าน
ยอดขายก็จะสามารถเพ่ิมก าลังการผลิตได้ทันทีโดยไม่มีต้นทุนคงที่เพ่ิมขึ้น 
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6.5 ระยะเวลำกำรด ำเนินงำนของธุรกิจในกำรผลิตพร้อมจ ำหน่ำยและส่งมอบ 
 

ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีขั้นตอนในการ
ด าเนินการผลิตส าหรับพร้อมส่งมอบ พร้อมระยะเวลาในการด าเนินการ ดังนี้ 

 
6.5.1 ขั้นตอนกำรผลิต 

ขั้นตอนการผลิตประกอบไปด้วย การรับซื้อวัตถุดิบจากเกษตรกร การเตรียม
วัตถุดิบ ล้างปอกเปลือกหั่น การแช่เย็นเพ่ือให้วัตถุดิบพร้อมและการน าเข้าเครื่องทอดกรอบ
สุญญากาศ การตรวจสอบคุณภาพก่อนการส่งมอบและการน าส่งเข้าโรงแพ็คบรรจุ โดยจะต้องสั่งผลิต
ล่วงหน้า เป็นระยะเวลา 5-7 วัน เพ่ือน าเข้าวัตถุดิบใหม่ในแต่ละรอบ ซึ่งมีผลให้ผลิตภัณฑ์คงความสด
ใหม่เมื่อ ถึงมือผู้บริโภค 

6.5.2 ขั้นตอนกำรแบ่งบรรจุ 
หลังจากผลิตเสร็จ จะน ารถกระบะไปขนย้ายผลผลิตที่ทอดสุญญากาศเสร็จแล้ว

จาก โรงงานมาเข้ากระบวนการแบ่งแพ็คบรรจุที่ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง 
ส านักงานสาขาย่อย โดยผลผลิตจะถูกแบ่งบรรจุตามน้ าหนักที่ก าหนด อัดลมไนโตรเจนเพ่ือรั กษา
ความกรอบ ซีลปิดผนึกปากถุง ก่อนน าลงบรรจุในกล่องผลิตภัณฑ์ และนับผลิตภัณฑ์ใส่ลงลังกระดาษ 
เป็นจ านวนบรรจุ 50 กล่อง ต่อ 1 ลัง โดยระยะเวลาในการแบ่งบรรจุต่อรอบการผลิต 1,000 ชิ้น จะ
ใช้เวลา 3 วัน 

6.5.3 ขั้นตอนกำรขนส่งเพื่อกระจำยสินค้ำ 
ผลิตภัณฑ์จะถูกจัดเก็บไว้ส่วนหนึ่งที่คลังสินค้าของส านักงานสาขาย่อย และ

สินค้าอีกส่วนหนึ่งจะถูกขนส่งโดยรถกระบะ หรือ รถบรรทุกส่งมายังคลังสินค้าของส านักงานใหญ่เพ่ือ
กระจายไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าต่างๆ ต่อไป ระยะเวลาในการขนส่งจากจังหวัดจันทบุรีมา
กรุงเทพฯ ใช้เวลา 1 วัน 
 
6.6 กำรจัดส่งผลิตภัณฑ์ 

 
การจัดส่งผลิตภัณฑ์ไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าต่างๆ นั้น จะขนส่งด้วยรถกระบะ

ติดหลังคา ซึ่งเป็นรถส่วนตัวของธุรกิจ โดยก าหนดเส้นทางการของการน าส่งและก าหนดวันน าส่ง
ผลิตภัณฑ์เพ่ิมในแต่ละเดือน อาทิ ก าหนดส่งสินค้าในเส้นทางเขตพระนคร -บางกอกใหญ่ ทุกวันพุธที่ 
2 และ 4 ของเดือน เป็นต้น ซึ่งหามีการขยายเส้นทางการส่งเพ่ิมขึ้น เพ่ือรองรับความต้องการก็จะมี
การใช้รถกระบะรับจ้างประจ าเพ่ือช่วยในการจัดส่งสินค้าไปยังร้านค้า 
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6.7 กระบวนกำรรับช ำระเงินของธุรกิจ 
 

เนื่องจากธุรกิจมีช่องทางการจ าหน่ายหลายช่องทาง จึงแบ่งช่องทางการรับช าระเงิน 
ดังนี้ 

1. กำรรับช ำระเงินจำกร้ำนค้ำ  
ส าหรับร้านค้าที่น าสินค้าไปขายในระบบฝากขาย ธุรกิจจะออกใบแจ้งหนี้ให้กับ

ร้านค้า โดยให้เครดิตเป็นระยะเวลา 30 วัน และทุกสิ้นเดือนจะมีการตรวจนับยอดผลิตภัณฑ์เฉพาะที่
ขายไปแล้วกับร้านค้า จากนั้นร้านค้าโอนเงินยอดเฉพาะที่ขายได้ให้กับธุรกิจผ่านทางบัญชีธนาคาร
ต่างๆ  

2. กำรรับช ำระเงินจำกซุปเปอร์มำร์เก็ต 
ส าหรับซุปเปอร์มาร์เก็ตจะช าระเงินซื้อขาดกับธุรกิจ โดยรับเช็คเงินสดทุก 60 วัน 

3. กำรรับช ำระเงินสด 
ส าหรับการออกบูธจ าหน่ายสินค้าในงานต่างๆ จะรับช าระเป็นเงินสด โดยพนักงาน

ขายเป็นผู้รับผิดชอบเก็บและทอนเงินลูกค้าให้ถูกต้อง 
4. กำรรับช ำระเงินผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 

ส าหรับการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านทางเว็บไซต์ การสั่งซื้อ
ผ่านทาง Facebook และการสั่งซื้อผ่านทาง Line Add จะให้ลูกค้าช าระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบัญชี
ธนาคารต่างๆ หลังจากการตรวจสอบยอด ธุรกิจจะจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าในวันท าการถัดไป และแจ้ง
หมายเลขพัสดุไปรษณีย์ (Tracking Number) ให้แก่ลูกค้าเป็นรายบุคคล 

 
6.8 กำรควบคุมคุณภำพของผลิตภัณฑ์ 

 
ในการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น จะเริ่มต้นจากการควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบ

ก่อนส่งเข้าโรงงานโดยผู้ผลิต จากนั้นเมื่อรับผลผลิตจากโรงงานผลิต เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพของ
ส านักงานสาขาย่อย จะตรวจสอบคุณภาพของสินค้าอีกครั้งก่อนเซ็นรับสินค้าจากโรงงาน ต่อมาใน
กระบวนการแบ่งบรรจุคนงานจะถูกฝึกอบรมให้สังเกตสี กลิ่นและรสชาติของผลิตภัณฑ์ก่อนแพ็คบรรจุ 
หากพบจุดผิดสังเกตจะมีการแจ้งกลับมาไปยังโรงงานผลิตเพื่อแก้ไขปัญหาทันที จากนั้นในขั้นตอนของ
การบรรจุผลิตภัณฑ์ลงลัง พนักงานจัดผลิตภัณฑ์จะตรวจสอบความเรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์ภายนอก
อีกครั้ง และหากพบบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เรียบร้อยจะตีกลับไปยังขั้นตอนของการแพ็คบรรจุ นอกจากนี้
ผู้บริหาร 
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จะมีการเข้าไปตรวจสอบวัตถุดิบ กระบวนการผลิตของโรงงานผลิตและการแพ็ค 
บรรจุของส านักงานสาขาย่อยด้วยตนเอง อย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง เพ่ือควบคุมคุณภาพและ
มาตรฐานการผลิตให้เป็นไปตามที่วางไว้ ตลอดจนเพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อคู่ค้าและพนักงาน
ฝ่ายผลิตอย่างใกล้ชิดอีกด้วย 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำรทรัพยำกรบุคคล 

 
บุคลากร ถือเป็นทรัพยากรที่ส าคัญของธุรกิจ ส่งผลโดยตรงต่อความก้าวหน้าและการ

ประสบความส าเร็จขององค์กร ซึ่งต้องใช้ทั้งศาสตร์และศิลป์ในการบริหารจัดการบุคลากรให้เป็น
พนักงานที่มีความสามารถ รักองค์กรและอยู่คู่กับองค์กรอย่างยั่งยืน 

 
7.1 วัตถุประสงค์กำรจัดกำรทรัพยำกรบุคคล 
 

1. เพ่ือสรรหาและคัดเลือกบุคลากรที่มีความสามารถและมีคุณสมบัติเหมาะสมกับงาน
ที่ได้รับมอบหมาย 

2. เพ่ือก าหนดแผนผังโครงสร้างองค์กร ต าแหน่งหน้าที่ บทบาทและความรับผิดชอบ
อย่างชัดเจนภายในองค์กร 

3. เพ่ือวางแผนทางด้านก าลังคนและการพัฒนาบุคลากรในทิศทางที่เหมาะสม 
สนับสนุนการเติบโตของธุรกิจ 

4. เพ่ือก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสมให้กับบุคลากรในแต่ละต าแหน่ ง 
และสอดคล้องกับความสามารถที่แท้จริงของบุคคลากรรายคน 

5. เพ่ือก าหนดเป้าหมายและวิธีการประเมินผลการท างานของบุคลากรในแต่ละ
ต าแหน่งอย่างเหมาะสม สามารถสร้างแรงจูงใจในการบรรลุผลของงานได้ตามเป้าหมาย โดยที่
บุคลากรมีความสุขในการท างาน 

 
7.2 แผนผังโครงสร้ำงองค์กร 
 

ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจะจัดโครงสร้างองค์กรตามแนวราบ 
(Flat Organisational Structure) เพราะเริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดย่อมและมีต าแหน่งงาน
จ านวนไม่มากการจัดแผนผังองค์องค์ในลักษณะดังกล่าวจะช่วยสร้างความคล่องตัวในการบริหารงาน
และท าให้บุคลากรทุกคนสามารถเข้าถึงผู้บริหารเพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพ่ือการปรับปรุงพัฒนา
ได้อย่างรวดเร็ว ท าให้องค์กรสามารถเติบโตแบบก้าวกระโดดได้ โดยได้ก าหนดแผนผัง โครงสร้าง
องค์กรดังนี้ 
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ภาพที่ 7.1 แผนผังโครงสร้างองค์กรของธุรกิจจ าหน่ายผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 

 
7.3 กำรก ำหนดหน้ำที่และควำมรับผิดชอบ 
 

เพ่ือให้พนักงานทราบบทบาทหน้าที่ของตนเองอย่างชัดเจนและไม่ท างานซ้อนทับกับ
ต าแหน่งอื่นๆ ธุรกิจจึงได้ก าหนดรายละเอียดของคุณสมบัติและขอบเขตหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่
ละต าแหน่งงาน ดังต่อไปนี้ 

 
7.3.1 ผู้บริหำรฝ่ำยขำยและกำรตลำด (ทีมผู้บริหำร) 

คุณสมบัติ 
- ผู้ก่อตั้งกิจการ / ผู้สืบทอดกิจการ 
- จบการศึกษาระดับปริญญาโทขึ้นไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาดหรือ

สาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ด้านงานขายและการตลาด มากกว่า 5 ปี 
- มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสใหม่ๆ ทางธุรกิจ 
- แก้ไขสถานการณ์และปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
รำยละเอียดงำน 
1. วางแผนกลยุทธ์การขายและการตลาดในระยะสั้นและระยะยาว 
2. ก าหนดเป้าหมายทางด้านยอดขายและด้านการตลาด 
3. ควบคุมและแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ ให้ได้ผลลัพธ์เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ 
4. ขยายช่องทางตลาด ช่องทางการขาย ต่อยอดโอกาสทางธุรกิจ 
5. ประสานความร่วมมือกับพันธมิตรจากภายนอกเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการเติบโต 
6. บริหารบุคลากรฝ่ ายขายและการตลาดให้ พัฒนาความสามารถและ

ประสิทธิภาพไปในทิศทางที่สอดรับกับการขยายของธุรกิจ 
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7.3.2 ผู้บริหำรฝ่ำยบัญชีและกำรเงิน (ทีมผู้บริหำร) 
คุณสมบัติ 
- ผู้ก่อตั้งกิจการ / ผู้สืบทอดกิจการ 
- จบการศึกษาระดับปริญญาโทขึ้นไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการเงินหรือ

สาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ด้านการเงินและการบัญชี มากกว่า 5 ปี 
- รอบคอบและมองเห็นโอกาสทางด้านการลงทุนของธุรกิจ 
รำยละเอียดงำน 
1. วิเคราะห์งบการเงินของธุรกิจเพ่ือเฝ้าระวังจุดอ่อนของธุรกิจ 
2. จัดหาเงินลงทุนส าหรับธุรกิจ 
3. อนุมัติและจัดสรรงบประมาณไปยังส่วนต่างๆ ของธุรกิจ 
4. วิเคราะห์ปัญหาและวางแผนการลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็นภายในธุรกิจ 
5. ประเมินความคุ้มค่าและความเสี่ยงจากการลงทุนในโครงการใหม่ๆ ของธุรกิจ 
6. บริหารบุคลากรฝ่ายบัญชีให้พัฒนาความสามารถและประสิทธิภาพ 

7.3.3 ผู้บริหำรฝ่ำยผลิต (ทีมผู้บริหำร) 
คุณสมบัติ 
- ผู้ก่อตั้งกิจการ / ผู้สืบทอดกิจการ 
- จบการศึกษาระดับปริญญาโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการหรือ

สาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ด้านการผลิตและการบริหารโรงงาน มากกว่า 5 ปี 
- มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสทางด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
รำยละเอียดงำน 
1. วางแผนการสั่งซื้อและการกักตุนผลผลิตจากโรงงานผลิตในเวลาที่เหมาะสม 
2. วางแผนการส่งมอบผลิตผลิตภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายให้เป็นไปตามก าหนดการ 
3. ท างานร่วมกับฝ่ายผู้บริหารจากฝ่ายขายและการตลาด และฝ่ายบัญชีและ

การเงินเพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่
4. ควบคุมกระบวนการผลิตให้ผลิตภัณฑ์คงคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจ 
5. ควบคุมการท างานของบุคลากรทั้งในงานด้านการแบ่งบรรจุ งานจัดการ

คลังสินค้าและงานขนส่งให้มีประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนของธุรกิจได้ 
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7.3.4 พนักงำนขำย (พนักงำนประจ ำ) 
คุณสมบัติ 
- เพศหญิงหรือชาย อายุไม่เกิน 30 ปี 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป 
- มีมนุษย์สัมพันธ์ดี อ่อนน้อม สุภาพ ชอบพบปะพูดคุยกับผู้คนหลากหลาย 
- มีความกระตือรือร้น มั่นใจ มีไหวพริบ 
- มีวาทศิลป์ในการพูดเพ่ือโน้มน้าวใจ มีความสามารถในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ 
- สามารถรับแรงกดดันได้ดี 
รำยละเอียดงำน 
1. ติดต่อกับห้างสรรพสินค้า ร้านค้า ร้านอาหารและอ่ืนๆ ในการกระจาย

ผลิตภัณฑ์เข้าไปวางจ าหน่าย 
2. ติดต่อกับตัวแทนจ าหน่าย รายงานปัญหาและน าเสนอแนวทางพัฒนาระบบ

ตัวแทนจ าหน่าย 
3. ติดตามยอดขายและรายงานยอดขายในส่วนงานที่ตนรับผิดชอบโดยควบคุม

ยอดขายและยอดเข้าร้านค้าให้บรรลุเป้าหมายที่ก าหนด 
4. บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าของธุรกิจ โดยดูแลลูกค้าแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน

ตามระดับความส าคัญ ซึ่งพิจารณาการแบ่งกลุ่มจากยอดการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
7.3.5 พนักงำนด้ำนกำรตลำด (พนักงำนประจ ำ) 

คุณสมบัติ 
- เพศหญิงหรือชาย อายุไม่เกิน 30 ปี 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ในสาขาบริหารธุรกิจ การตลาด หรือ

ส่วนงานที่เกี่ยวข้อง 
- มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
- มีความขยันอดทน กระตือรือร้น มั่นใจ มีไหวพริบ 
- หากมีประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดจะได้รับการพิจารณาเป็นพิเศษ 
รำยละเอียดงำน 
1. วางแผนการตลาดรายเดือน รายปีตามงบประมาณที่ธุรกิจวางไว้ 
2. จัดท าสื่อการตลาด โดยประสานงานกับกราฟฟิกดีไซน์ โรงพิมพ์และคู่ค้าอ่ืนที่

เกี่ยวข้อง 
3. ติดต่อประสานงานกับบริษัทจัดงานอีเว้นท์ บริษัทสื่อต่างๆ ดารานักแสดงใน

การลงสื่อการตลาด 
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4. จัดท าข้อความในการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ ทั้งทางเว็บไซต์
และทาง Social Network 

5. ควบคุมงานทางด้านการตลาดในบรรลุผลส าเร็จตามที่ได้ก าหนดเป้าหมาย
ของแต่ละงาน 

7.3.6 พนักงำนบัญชี (พนักงำนประจ ำ) 
คุณสมบัติ 
- เพศหญิงหรือชาย อายุไม่เกิน 35 ปี 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบัญชี การเงิน หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
- มีความรู้ในมาตรฐานการบัญชี การท างบประมาณ งบกระแสเงินสดเป็นอย่างดี 
- มีความกระตือรือร้น ละเอียดรอบคอบ ซื่อสัตย์สุจริต และมีความรับผิดชอบสูง 
รำยละเอียดงำน 
1. บันทึกรายรับ-รายจ่าย และตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของการบันทึก

รายการต่างๆ ทั้งหมด 
2. การจัดเก็บเงิน การน าเงินฝากธนาคาร ดูแลจัดเตรียมการช าระหนี้เช็คสั่งจ่าย

ต่างๆ และติดตามการช าระเงินของลูกหนี้การค้า 
3. จัดท ารายงานทางการเงินและบัญชี จัดเก็บเอกสารต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับบัญชี 
4. ควบคุมค่าใช้จ่ายและชี้แจงรายละเอียดงบประมาณต่างๆ ในที่ประชุม 
5. ประสานงานกับส านักงานบัญชีของธุรกิจเพ่ือน าส่งเอกสารให้ถูกต้อง 

7.3.7 พนักงำนจัดกำรคลังสินค้ำ (พนักงำนประจ ำ) 
คุณสมบัติ 
- เพศหญิงหรือชาย อายุไม่เกิน 30 ปี 
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา 
- มีความกระตือรือร้น ละเอียดรอบคอบ ซื่อสัตย์สุจริต และมีความรับผิดชอบสูง 
- มีไหวพริบ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
รำยละเอียดงำน 
1. บันทึกการรับสินค้าสินค้าเข้า-ออกคลังสินค้า 
2. บริหารจัดการด้านการส่งและกระจายสินค้าไปยังพ้ืนที่ต่างๆ โดย ดูความ

เหมาะสมของความส าคัญของลูกค้า ก าหนดเวลาและต้นทุน การขนส่ง 
3. จัดท าตารางวันเวลาการจัดส่งสินค้ารายสัปดาห์ รายเดือนและประสานงาน 

การขนส่งสินค้ากับผู้รับสินค้าปลายทาง 
4. ตรวจนับสต๊อคสินค้ารายเดือนและรายงานความเสียหายของสินค้า 
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7.3.8 พนักงำนแบ่ง-แพ็คบรรจุ (พนักงำนรำยวัน) 
คุณสมบัติ 
- เพศหญิงหรือชาย อายุไม่เกิน 30 ปี 
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา 
- มีความละเอียดรอบคอบ อดทนและมีความรับผิดชอบสูง 
รำยละเอียดงำน 
แบ่งผลผลิตตามน้ าหนักที่ก าหนด แพ็คบรรจุโดยใช้เครื่องซีลสุญญากาศ 

ตรวจสอบความเรียบร้อยของผลิตภัณฑ์ นับและบรรจุลงลังกระดาษเตรียมจัดส่ง 
7.3.9 พนักงำนขนส่งสินค้ำ (พนักงำนรำยวัน) 

คุณสมบัติ 
- เพศชาย อายุไม่เกิน 30 ปี 
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา 
- ขับรถยนตข์นาดใหญ่ได้และมีใบอนุญาตขับขี่รถยนต์ 
- รู้จักเส้นทางท้ังในกรุงเทพฯและต่างจังหวัดเป็นอย่างดี 
- กระตือรือร้น อัธยาศัยดี 
- มีความรับผิดชอบ ตรงต่อเวลา สามารถยกของหนักได้ 
รำยละเอียดงำน 
ขับรถส่งสินค้าไปส่งยังสถานที่ต่างๆ ตามเส้นทางที่ก าหนดไว้ให้ทันเวลา 

ตรวจสอบรายการสินค้าให้ถูกต้อง จัดเก็บเอกสารการเซ็นรับสินค้า 
 
7.4 กำรวำงแผนด้ำนก ำลังคน 

 
เพ่ือเตรียมก าลังคนให้พร้อมพียงพอต่อการปฏิบัติหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆ ภายใต้การ

ควบคุมต้นทุนให้เหมาะสม ธุรกิจได้ก าหนดก าลังคน ดังนี้ 
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ตารางที่ 7.1 
 
แสดงก าลังคนในการปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ ของธุรกิจ 

ล ำดับ ต ำแหน่งงำน จ ำนวนคน 
1 ผู้บริหารฝ่ายขายและการตลาด (ทีมผู้บริหาร) 1 

2 ผู้บริหารฝ่ายบัญชีและการเงิน (ทีมผู้บริหาร) 1 
3 ผู้บริหารฝ่ายผลิต (ทีมผู้บริหาร) 1 

4 พนักงานขาย (พนักงานประจ า) 2 

5 พนักงานด้านการตลาด (พนักงานประจ า) 1 
6 พนักงานบัญชี (พนักงานประจ า) 1 

7 พนักงานจัดการคลังสินค้า (พนักงานประจ า) 1 

8 พนักงานแบ่ง-แพ็คบรรจุ (พนักงานรายวัน) 5 
9 พนักงานขนส่งสินค้า (พนักงานรายวัน) 3 

ก ำลังคนทั้งหมด 16 

 
ก าลังคนในธุรกิจมีจ านวนรวมทั้งสิ้น 16 คน  โดยเป็นทีมผู้บริหารและพนักงานประจ า 

จ านวน 8 คน  พนักงานอัตราจ้างรายวัน  จ านวน 8 คน  โดยมีจัดสรรวันท างานและวันหยุดให้กับ
พนักงาน ดังนี้ 

ทีมผู้บริหำร 
ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน วันละ 9 ชั่วโมง เข้างานเวลา 8.00 – 18.00 น. หยุดทุกวัน

อาทิตย์เนื่องจากทุกวันเสาร์ผู้บริหารจะมีนัดประชุมสรุปงาน เข้าไปร่วมกิจกรรมการออกบูธและ
เดินทางพบปะกับลูกค้า 

พนักงำนขำย 
ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน วันละ 8 ชั่วโมง เข้างานเวลา 8.00 – 17.00 น. หยุดวันอาทิตย์

โดยเข้าร่วมประชุมทุกเช้าวันจันทร์ วันอ่ืนๆ สามารถท างานนอกสถานที่ได้ เนื่องจากการเข้าพบ
เจ้าของร้านค้าต่างๆ มักจะสะดวกให้เข้าพบในวันเสาร์ซึ่งเจ้าของเข้ามาดูแลเองที่ร้าน 

พนักงำนด้ำนกำรตลำด 
ท างานสัปดาห์ละ 5 วัน วันละ 8 ชั่วโมง เข้างานเวลา 8.00 – 17.00 น. หยุดเสาร์-

อาทิตย ์
  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 98 

พนักงำนบัญชี 
ท างานสัปดาห์ละ 5 วัน  วันละ 8 ชั่วโมง  เข้างานเวลา 8.00 – 17.00 น. หยุดเสาร์-

อาทิตย ์
พนักงำนจัดกำรคลังสินค้ำ 
ท างานสัปดาห์ละ 5 วัน  วันละ 8 ชั่วโมง  เข้างานเวลา 8.00 – 17.00 น. หยุดเสาร์-

อาทิตย์ โดยพนักงานทุกต าแหน่งจะมีช่วงเวลาพักรับประทานอาหารกลางวัน 1 ชั่วโมง คือ เวลา 
12.00 – 13.00 น. 

 
7.5 กำรสรรหำและคัดเลือกบุคลำกร 
 

กระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุคลากร นับเป็นกระบวนการที่ส าคัญยิ่ง เพราะองค์กร
จะ พัฒนาได้อย่างรวดเร็วมาจากก าลังสมองและความทุ่มเทแรงกายแรงใจจากบุคลากรทุกคน  
นอกจากนี้การคัดเลือกคนได้เหมาะกับงาน สอดคล้องกับบุคลิกขององค์กรและเข้ากับเพ่ือนร่วมงานได้ 
จะท าให้การท างาน ต่างๆ เป็นไปอย่างรวดเร็วคล่องตัวและราบรื่น 

 
7.5.1 พนักงำนระดับบริหำร 

เนื่องธุรกิจห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง ก่อตั้งจากการร่วม
หุ้นส่วนซึ่งมีความสัมพันธ์เป็นเพ่ือนกัน 3 คน ซึ่งมีความสามารถและความช านาญที่แตกต่างกันในแต่
ละด้าน ท าให้พนักงานระดับบริหารในรุ่นแรก คือ หุ้นส่วนทั้ง 3 คน อย่างไรก็ตามหากมีการขยาย
กิจการขนาดใหญ่ขึ้นในอนาคต ตลอดจนในการสืบทอดกิจการในรุ่นต่อๆ ไป ธุรกิจจะคัดเลือก
พนักงานระดับบริหารจากการคัดเลือกทายาทของหุ้นส่วนทั้งสามคนที่มีความรู้ ความสามารถ
เหมาะสมที่จะมารับต าแหน่งแทนต่อไป 

7.5.2 พนักงำนระดับระดับปฏิบัติกำร 
ในการสรรหาพนักงานระดับปฏิบัติการ จะใช้วิธีการสรรหาจากเว็บไซต์จัดหา

งาน โดยลงรายละเอียดต าแหน่งและคุณสมบัติที่ต้องการเพ่ือคัดกรองผู้สมัครในเบื้องต้น และในการ
คัดเลือกบุคลากรจะนัดหมายบุคคลที่น่าสนใจเข้ามาคัดเลือกโดยวิธีการสัมภาษณ์โดยผู้บริหาร ทั้งนี้
ผู้บริหารในแต่ละฝ่ายจะเป็นผู้สัมภาษณ์และมีสิทธิ์อย่างเต็มที่ในการคัดเลือกพนักงานในฝ่ายของ
ตนเอง ในการคัดเลือกพนักงานนั้นจะดูจากทัศนคติ ประสบการณ์ท างาน การใช้ชีวิต และบุคลิกภาพ
ที่สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของธุรกิจและต าแหน่งงาน โดยหลังจากรับเข้าท างานจะมีช่วงระยะเวลา
ของการทดลองงาน เป็นระยะเวลา 3 เดือน 
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หากผ่านช่วงของการทดลองงานแล้วจึงจะรับเข้าเป็นพนักงานประจ าโดยปรับ
เพ่ิมเงินเดือนเป็นระดับพนักงานประจ า ได้รับโบนัสและสวัสดิการตามผลงานและนโยบายขององค์กร 

ในระยะแรกนั้น ธุรกิจจะยังไม่มีพนักงานในระดับช านาญการ หรือ พนักงานใน
ระดับหัวหน้า ของแต่ละส่วนงาน เนื่องจากจ านวนพนักงานยังไม่มาก สามารถอยู่ในความดูแลของ
ผู้บริหารแต่ละฝ่ายได้อย่างทั่วถึง แต่ในอนาคตหากธุรกิจมีการขยายมากขึ้นก็จะพัฒนาและคัดเลือก
พนักงานที่มีความสามารถเลื่อนขั้น ขึ้นมาเป็นพนักงานในระดับช านาญการ มีการปรับเพ่ิมเงินเดือน
และสวัสดิการตามความเหมาะสมต่อไป 

 
7.6 กำรก ำหนดเป้ำหมำยและกำรประเมินผลกำรปฏิบัติงำน 
 

เป้าหมายหลักของการท างานในแต่ละส่วนงานนั้นจะถูกก าหนดจากโดยทีมผู้บริหาร 
จากนั้น ผู้บริหารจะถ่ายทอดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการลงไปสู่พนักงานในความรับผิดชอบของต้น โดยมี
การตั้งเป้าหมาย และก าหนดดัชนีชี้วัดผลของงานร่วมกับพนักงานในแต่ละฝ่าย สอบถามความ
ต้องการของพนักงานหาก ปฏิบัติงานได้ตามแผนเพ่ือพิจารณาการปรับเพ่ิมลดรายได้ โบนัสและ
สวัสดิการ โดยก าหนดดัชนีชี้วัด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.2 
 
แสดงดัชนีชี้วัดผลการท างานในแต่ละต าแหน่ง 
ล ำดับ ต ำแหน่งงำน ดัชนีชี้วัด 

1 พนักงานขาย - ยอดขาย 
- ยอดรายชื่อร้านค้า 
- ผลการประเมินจากผู้บริหาร 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 

2 พนักงานด้านการตลาด - ยอดขาย 
- ยอดติดตามทาง Social Network 
- ผลการประเมินสุขภาพแบรนด์ 
- ผลการประเมินจากผู้บริหาร 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 
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ตารางที่ 7.2  
 
แสดงดัชนีชี้วัดผลการท างานในแต่ละต าแหน่ง  (ต่อ) 
ล ำดับ ต ำแหน่งงำน ดัชนีชี้วัด 

3 พนักงานบัญชี - ความถูกต้องของงานบัญชี 
- ผลการประเมินจากผู้บริหาร 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 

4 พนักงานจัดการคลังสินค้า - ความถูกต้องของงานคลังสินค้า 
- เปอร์เซ็นต์การลดต้นทุน 
- ผลการประเมินจากผู้บริหาร 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 

5 พนักงานแบ่ง-แพ็คบรรจุ - เปอร์เซ็นต์การสูญเสียของบรรจุภัณฑ์ 
- ผลการประเมินจากผู้บริหาร 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 

6 พนักงานขนส่งสินค้า - อัตราการขนส่งตรงเวลา 
- ผลประเมินจากการสอบความพึงพอใจจากร้านค้า 
- อัตราการขาดงาน-มาสาย 

 
ทั้งนี้จะมีการประเมินผลการท างานทุก 3 เดือนและทุก 6 เดือนผู้บริหารจะมีการประชุม

ร่วมกันเพ่ือลงมติสรุปผลการท างานเป็นเกรด A ถึง D แก่พนักงานแต่ละคนเพ่ือพิจารณาโบนัสที่
แตกต่างกัน ตามความสามารถ โดยมีเกณฑ์การให้เกรดแก่พนักงานดังนี้ 

 
ตารางที่ 7.3 
 
แสดงเกณฑ์การประเมินเพ่ือให้เกรดแก่พนักงาน 
ล ำดับ เกรด ผลกำรท ำงำน 

1 A มีผลการปฏิบัติงานโดยเฉลี่ย บรรลุเป้าหมายตั้งแต่ 90% ขึ้นไป 

2 B มีผลการปฏิบัติงานโดยเฉลี่ย บรรลุเป้าหมายตั้งแต่ 80-89% 

3 C มีผลการปฏิบัติงานโดยเฉลี่ย บรรลุเป้าหมายตั้งแต่ 70-79% 
4 D มีผลการปฏิบัติงานโดยเฉลี่ย บรรลุเป้าหมายตั้งแต่ 60-69% 
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ส าหรับพนักงานที่มีผลการประเมินการท างานต่ ากว่าระดับ D และ พนักงานที่มีพฤติกรรม
ไม่เหมาะสมในการท างาน ผู้บริหารที่รับผิดชอบจะผู้เรียกเข้าพูดคุยเป็นการส่วนตัวเพ่ือสอบถาม
ปัญหา หาแนวทางในการแก้ไขการปฏิบัติงานร่วมกันและให้โอกาสพนักงานในการปรับปรุงผลงาน 
หรือ พฤติกรรม อย่างไรก็ตามหากพนักงานยังไม่มีการเปลี่ยนแปลงปรับปรุงตนเองในขั้นร้ายแรงที่สุด
จึงจะพิจารณาการเชิญออกจากงาน 

 
7.7 กำรก ำหนดค่ำตอบแทนและสวัสดิกำร 

 
เนื่องจากธุรกิจมีขนาดย่อม ผู้บริหารสามารถเข้าถึงพนักงานได้ทุกคน จึงจะก าหนด 

ค่าตอบแทนขั้นพ้ืนฐานร่วมกับการพิจารณาความสามารถรายบุคคล (Personal Performance) 
เพ่ือความเป็นธรรมและกระตุ้นให้พนักงานทุกคนมีแรงผลักดันในการพัฒนาความสามารถของตนเอง
อย่างเต็มที่ โดยมีอัตราค่าจ้างขั้นพ้ืนฐานและการปรับขึ้นเงินเดือนในแต่ละต าแหน่ง ดังนี้ 

 
ตารางที่ 7.4 
 
แสดงอัตราค่าจ้างข้ันพ้ืนฐานของพนักงานในแต่ละต าแหน่ง 

ต ำแหน่งงำน จ ำนวน 
(อัตรำ) 

อัตรำค่ำจ้ำงขั้นพื้นฐำน 
(ต่ออัตรำ) 

เงินพิเศษรำยเดือน 
/ ค่ำคอมมิสชั่น 

ผู้บริหาร 3 20,000 เงินปันผล 30% ของก าไร 
ของธุรกิจ หลังจากหักเก็บ
เป็นก าไรสะสม 50%โดย
ได้รับปันผลทุก 6 เดือน 

พนักงานขาย 2 10,000 1% ของยอดขาย 
ในส่วนงานที่รับผิดชอบ 

พนักงานด้านการตลาด 1 10,000 0.5% ของยอดขายรวม 
พนักงานบัญชี 1 15,000 - 

พนักงานจัดการคลังสินค้า 1 15,000 - 

พนักงานแบ่ง-แพ็คบรรจุ 
(พนักงานรายวัน) 

5 2 บาท ต่อแพ็ค - 

พนักงานขนส่งสินค้า 
(พนักงานรายวัน) 

3 400 บาทต่อเที่ยว - 
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ตารางที่ 7.5 
 
แสดงอัตราการปรับเพ่ิมเงินเดือนของพนักงาน 

เกรด อัตรำกำรขึ้นเงินเดือนต่อปี 
A 10% 

B 8% 
C 5% 

D - 

 
7.7.1 โบนัส 

ธุรกิจจะมีการจ่ายโบนัสให้แก่พนักงานปีละ 2 ครั้ง   โดยพิจารณาจากผล
ประกอบการของธุรกิจ ร่วมกับการประเมินผลการปฏิบัติงานรายบุคคลจากเกรดที่ได้รับ โดยจ่ายทุก
สิ้นเดือนมิถุนายนและสิ้นเดือนธันวาคม เพ่ือจูงใจให้พนักงานมีผลการปฏิบัติงานที่ดีอย่างสม่ าเสมอ  
ไม่ได้เร่งท าผลงานเพ่ือรับโบนัสสิ้นปีเท่านั้น 

7.7.2 ประกันสังคม 
ธุรกิจจะมีการจ่ายเงินประกันสังคมของพนักงานให้ตามกฎหมาย อาทิ  

ค่ารักษาพยาบาล ความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนจากการเจ็บป่วย กรณีคลอดบุตร ค่าสงเคราะห์บุตร เป็นต้น 
โดยจะมีการหักจากอัตราเงินเดือนของพนักงาน จ านวนร้อยละ 5 ของเงินเดือนในแต่ละเดือน และ
ธุรกิจจะจ่ายเงินสมทบไม่เกิน 750 บาทต่อพนักงานต่อเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2559) 

7.7.3 ค่ำท ำงำนล่วงเวลำในวันหยุด 
ในกรณีที่ธุรกิจมีภาระงานมากขึ้นและมีผลท าให้พนักงานประจ าจะต้องท างาน

ล่วงเวลาในวันหยุดของบริษัท หรือ มีการจัดกิจกรรมในวันหยุดซึ่งเก่ียวข้องกับพนักงานบางส่วนที่ต้อง
เข้าไปรับผิดชอบ ธุรกิจจะจ่ายค่าท างานล่วงเวลาในวันหยุดให้กับพนักงาน โดยคิดเป็นรายชั่วโมงใน
อัตราเดียวกับการท างาน ประจ า ทั้งนี้ในการท างานในวันหยุดทุกครั้งต้องผ่านความเห็นชอบจาก
ผู้บริหารที่รับผิดชอบ มีเอกสารชี้แจงเป็นลายลักษณ์อักษรที่ลงชื่อผู้บริหารส่งแก่พนักงานบัญชี 

7.7.4 สิทธิวันหยุด 
ธุรกิจได้ก าหนดวันหยุดของกิจการและเงื่อนไขการลาหยุดงานของพนักงาน 

ดังต่อไปนี้ 
- พนักงานได้สิทธิการหยุดตามประเพณีของไทยปีละ 3 ครั้ง ในช่วงเทศกาล

สงกรานต์ วันแรงงานและเทศกาลปีใหม่ โดยจะมีประกาศวันหยุดจากผู้บริหารให้ทราบล่วงหน้า 2 
อาทิตย์ก่อนถึงเทศกาล 



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 103 

- ก าหนดการลาต่อปี  ลาป่วยได้ 30 วัน  และลากิจได้ 3 วัน โดยได้รับ
เงินเดือนปกต ิ

- พนักงานที่ท างานในต าแหน่งที่รับผิดชอบติดต่อกันครบ 1 ปีขึ้นไป จะได้รับ
สิทธิในการลาพักร้อน 6 วันต่อป ี

- สิทธิในการลาคลอด ลากิจ ลาเพ่ือรับราชการทหาร หรืออ่ืนๆ ตามกฎหมาย
แรงงาน (สิทธิหน้าที่ของนายจ้างลูกจ้าง ตามกฎหมายแรงงาน, 2551) 

 
7.8 กำรฝึกอบรมและพัฒนำ 
 

การฝึกอบรมและพัฒนา ถือเป็นกระบวนการส าคัญที่ส่งเสริมความรู้ความสามารถให้กับ 
พนักงาน โดยธุรกิจแบ่งลักษณะการฝึกอบรมและพัฒนาพนักงาน เป็น 2 ประเภท โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
7.8.1 กำรฝึกอบรมพนักงำนใหม่ 

การฝึกอบกรมพนักงานใหม่ ในวันแรกของการปฏิบัติงานผู้บริหารของแต่ละฝ่าย
จะใช้เวลา 1-2 ชั่วโมง ในการถ่ายทอดลักษณะการท างาน เป้าหมายของงาน อบรมและความรู้ที่
จ าเป็นต่องานแก่พนักงานใหม่ จากนั้นผู้บริหารจะแต่งตั้งพนักงานปัจจุบันให้เป็นพ่ีเลี้ยงแก่พนักงาน
ใหม่ โดยเป็นพูดชี้แนะด้านการท างาน อธิบายหลักการปฏิบัติงานและวัฒนธรรมองค์กร ตลอด
ระยะเวลาช่วงทดลองงาน 3 เดือนแรก โดยพ่ีเลี้ยงมีส่วนในการร่วมประเมินผลการรับเข้าท างาน
ประจ าของพนักงานใหม่ด้วย 

7.8.2 กำรเพิ่มทักษะควำมรู้จำกภำยนอก 
ส าหรับส่วนงานที่ต้องมีการพัฒนาทักษะของพนักงานอยู่ เสมอ อาทิ ฝ่ายงาน

ขายและการตลาด ฝ่ายงานจัดการคลังสินค้า เป็นต้น จะมีการสนับสนุนให้พนักงานได้เข้ารับการ
อบรมจากคอร์สเรียนภายนอก หรือ เข้าร่วมงานสัมมนาที่น่าสนใจ นอกจากนี้พนักงานสามารถ
น าเสนอ คอร์สเรียนที่ตนเองอยากเข้าร่วมแก่ผู้บริหารเพ่ือพิจารณาอนุมัติให้เข้าเรียนได้ในเวลา หรือ 
นอกเวลางานโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายส่วนตัว แต่ต้องมีการท าสรุปประเด็นที่น่าสนใจที่สามารถจะมา
ปรับใช้กับธุรกิจน าเสนอต่อผู้บริหาร 
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บทที่ 8 
กลยุทธก์ำรเงิน 

 
กลยุทธ์ทางการเงิน นับเป็นกลยุทธ์ที่มีความส าคัญอย่างมากต่อความอยู่รอดของธุรกิจ 

ช่วยท าให้ธุรกิจสามารถบริหารจัดการเงินทุน รายรับ รายจ่ายต่างๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ก่อให้เกิด
สภาพคล่องในการด าเนินกิจการ และการวางแผนทางการเงินที่ถูกต้อง รอบคอบยังท าให้ธุรกิจมีผล
ก าไรที่ดีสร้างการเติบโตอย่างยั่งยืนได้ในระยะยาวอีกด้วย 

 
8.1 วัตถุประสงค์และเป้ำทำงกำรเงิน 
 

8.1.1 วัตถุประสงค์ทำงกำรเงิน 
1. เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการเงินในสอดคล้องกับกลยุทธ์การด าเนินงานในด้าน

อ่ืนๆ  
2. เพ่ือก าหนดโครงสร้างเงินทุนที่เหมาะสม ซึ่งท าให้กิจการมีต้นทุนทางการเงิน

ต่ าที่สุด 
3. เพ่ือบริหารเงินทุนหมุนเวียนของกิจการให้มีสภาพคล่อง 
4. เพ่ือให้ธุรกิจมีการใช้เงินลงทุนอย่างมีประสิทธิภาพสร้างการเติบโต และก าไร

สูงสุดแก่ธุรกิจ 
8.1.2 เป้ำหมำยทำงกำรเงิน 

1. ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของโครงการเป็นบวก 
2. ผลตอบแทนของโครงการมากกว่าต้นทุนทางการเงิน 
3. ก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 
4. อัตราก าไรต่อยอดขายไม่ต่ ากว่า 10% 

 
8.2 กำรก ำหนดสมมติฐำนด้ำนกำรลงทุน 

 
เนื่องจากเริ่มต้นด้วยการเป็นธุรกิจขนาดย่อมและใช้พ้ืนที่ส่วนตัวในการตั้งสถาน

ประกอบการ ท าให้แหล่งที่มาของเงินลงทุนของกิจการมาจากเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด 
1,300,000 บาท โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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8.2.1 รำยกำรเงินลงทุนเริ่มต้นของกิจกำร 
 
ตารางที่ 8.1 
 
แสดงรายการเงินลงทุนเริ่มต้นของกิจการ 

รำยกำร จ ำนวนเงิน (บำท) 

1. รำยกำรสินทรัพย์ถำวร 

1.1 ค่าก่อสร้างต่อเติมและตกแต่งอาคารส านักงานใหญ่ 200,000 
1.2 ค่าต่อเติมและตกแต่งอาคารส านักงานสาขาย่อย จันทบุรี 50,000 

1.3 ค่าก่อสร้างคลังสินค้าและชั้นวางสินค้า รวม 2 แห่ง 154,000 
1.4 ค่าอุปกรณ์ส านักงาน รวม 2 แห่ง 150,000 

1.5 ค่าเครื่องจักรส าหรับงานแบ่งแพ็คบรรจุ 50,000 
รวมสินทรัพย์ถำวร 604,000 

2. เงินทุนหมุนเวียน  
2.1 ค่าจัดท ารถเข็นและอุปกรณ์ส าหรับออกบูธ 20,000 

2.2 ค่าบรรจุภัณฑ์ 70, 250 
2.2 ค่าใช้จ่ายส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น 350,000 

รวมเงินทุนหมุนเวียน 440, 250 

รวมแหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 1,044, 250 

 
8.2.2 รำยกำรเงินทุนหมุนเวียนส ำหรับกำรด ำเนินงำนขั้นต้น 

 
ตารางที่ 8.2 
 
แสดงรายการเงินทุนหมุนเวียนส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น 

รำยกำร จ ำนวนเงิน (บำท) 

1. เงินเดือนและค่าใช้จ่ายพนักงาน (ต่อ 1 เดือน) 120,000 
2. ค่าใช้จ่ายพนักงานรายวัน 15,000 

3. ค่าใช้จ่ายด้านการขนส่ง 10,000 
4. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5,000 

5. เงินสดส ารองเพื่อหมุนเวียนภายในกิจการ 200,000 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำนขั้นต้น 350,000 
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จากตารางที่ 8.1 และ 8.2 ซ่ึงแสดงเงินลงทุนเริ่มแรกของกิจการและค่าใช้จ่ายใน
การ ด าเนินงานใน 1 เดือน ทีมผู้บริหารได้ก าหนดผลตอบแทนจากการลงทุนที่คาดหวัง (WACC) ที ่
20% 

 
8.3 นโยบำยทำงกำรเงิน 
 

8.3.1 กำรด ำรงเงินสด 
ธุรกิจมีนโยบายในการด ารงเงินสดไม่ต่ ากว่า 200,000 บาท เพ่ือรักษาสภาพ

คล่องของกิจการ โดยมีรายละเอียดของการด ารงเงินสดขั้นต่ า ดังนี้ 
- เงินส ารองในการจ่ายเงินเดือนพนักงานและสวัสดิการเป็นเวลา 1 เดือน 
- เงินส ารองในการจ่ายต้นทุนการผลิตเป็นเวลา 1 เดือน 

8.3.2 สินค้ำคงเหลือ 
สินค้าคงเหลือของธุรกิจ แบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่  
1. ผลผลิตที่แปรรูปแล้ว คือ ผลผลิตที่ได้รับจากโรงงานผลิตซึ่งกักตุนไว้ในช่วงที่ 

ผลผลิตทางการเกษตรมีราคาถูก แต่ยังไม่ผ่านการผสมปรุงรสหรือการแบ่งบรรจุ เพ่ือให้สามารถปรุง
รส แล้วแบ่งบรรจุเป็นผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันได้ตามความต้องการของตลาดในช่วงเวลาต่างๆ  

2. ผลิตภัณฑ์พร้อมขาย คือ ผลิตภัณฑ์ที่แบ่งบรรจุ ปรุงรสชาติและแพ็คอยู่ในหีบ
ห่อบรรจุภัณฑ์ต่างๆ แล้วพร้อมส าหรับการกระจายจ าหน่าย 

 
8.4 ข้อสมมติฐำนของกำรพยำกรณ์ตัวแปรทำงกำรเงิน 

 
ในการพยากรณ์ทางการเงินของธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ สุญญากาศ 

ทางธุรกิจได้ก าหนดข้อสมมุติฐานทางการเงินเพ่ือน ามาใช้ในการประมาณการณ์งบทาง การเงิน  
ในช่วงระยะเวลา 5 ปี นับตั้งแต่เริ่มก่อตั้งธุรกิจ คือ ปี พ.ศ. 2561 ถึง พ.ศ. 2565 โดยมีรายละเอียด
ของตัวแปรต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

 
8.4.1 สมมติฐำนของงบก ำไรขำดทุน 

8.4.1.1 กำรประมำณกำรรำยได้ 
รายได้หลักของธุรกิจมาจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ โดยได้ประมาณการณ์รายได้จากมูลค่าตลาดขนมขบเคี้ยวของไทยและ
มูลค่ายอดขายของคู่แข่งขัน โดยในปี 2559 ที่มีมูลค่าอยู่ที่ 39,587 ล้านบาท ซึ่งเป็นมูลค่าที่มากจาก
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ขนมขบเคี้ยวของแบรนด์รายใหญ่ อาทิ เลย์ เถ้าแก่น้อย ทาโร่ เทสโต โก๋แก่ อยู่ที่ 41.3% อีก 58.7% เป็น
รายอ่ืนๆ ซึ่ง 60% ของขนมแบรนด์อ่ืนๆ นี้เป็นขนมขบเคี้ยวที่มีกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็ก (Euromonitor 
International, สิงหาคม 2559) ดังนั้นธุรกิจจึงได้ประมาณการยอดขายของผลิตภัณฑ์ในแต่ละตลาด ดังนี้ 

ส าหรับกลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips จากมูลค่าตลาด
ขนมขบเคี้ยวแบรนด์อื่นๆ ที่ไม่ใช่รายใหญ่ รวม 13,943 ล้านบาท เมื่อพิจารณาคู่แข่งขันหลักของผลไม้
ทอดกรอบสุญญากาศ พบว่า สามารถท ายอดขายในประเทศได้เฉลี่ยปีละ 600 ล้านบาท จึงได้
ประมาณการณ์ว่าจะสามารถแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดที่ 0.5% ของรายใหญ่ หรือ ราว 0.0002% ของ
มูลค่าตลาด โดยมีรายได้ 3,000,000 บาท/ปี และคาดการณ์อัตราการเติบโต 10% ต่อปี สูงกว่าอัตรา
การเติบโตของตลาด ณ ปัจจุบันที่เติบโต 9.5% ต่อปี 

ส าหรับกลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Kids จากมูลค่าตลาดขนมขบเคี้ยว
ที่มีกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็ก ประมาณ 9,295 ล้านบาท พบว่า ยังไม่เคยมีแบรนด์ขนมขบเคี้ยวไทยที่ท า
จากผลไม้และวางกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็ก จึงประมาณการณ์ว่าจะสามารถแย่งชิงส่วนแบ่ง ตลาดใน
ตลาดขนมเด็กได้มากกว่ากลุ่มผลิตภัณฑ์ Lucky Box Happy Chips โดยประมาณการณ์ว่า จะ
สามารถแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดได้ที่ 0.0005% โดยมีรายได้ 4,600,000 บาท/ปี และคาดการณ์อัตรา
การเติบโต 10% ต่อปีสูงกว่าอัตราการเติบโตของตลาด ณ ปัจจุบันที่เติบโต 9.5% ต่อปี 

ดังนั้น ประมาณการณ์รายได้รวมของธุรกิจจึงอยู่ที่ปีละ 7,600,000 บาท 
และคาดการณ์อัตราการเติบโตร้อยละ 10 ต่อปี 
 
ตารางที่ 8.3 
 
แสดงประมาณการณ์รายได้รวมของธุรกิจ ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึง ปีที่ 5 

 
ปีที ่

ยอดขายของกลุ่มผลิตภัณฑ์ (บาท)  
รายได้รวม (บาท) Lucky Box Happy Chips Lucky Box Kids 

1 3,000,000 4,600,000 7,600,000 

2 3,300,000 5,060,000 8,360,000 
3 3,630,000 5,566,000 9,196,000 

4 3,993,000 6,122,600 10,115,600 

5 4,392,300 6,734,860 11,127,160 
 

8.4.1.2 กำรประมำณกำรต้นทุนขำย 
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ตารางที่ 8.4 
 
แสดงประมาณการณ์ต้นทุนเฉลี่ยของผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ (ต่อชิ้น) รำคำขำย ต้นทุนรวมต่อหน่วย %ต้นทุนต่อรำคำขำย 
Lucky Box Happy Chips 45 15.78 35% 

75 26.63 35.5% 
169 61.63 36.5% 

Lucky Box Kids 
A+ Chips 

30 10.3 34.3% 

Lucky Box Kids 
A+ Deli Dips 

39 12.8 33% 

% ต้นทุนเฉลี่ยของผลิตภัณฑ์ต่อรำคำขำย 35% 

 
ตารางข้างต้น แสดงเปอร์เซ็นต์ต้นทุนต่อราคาขายของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบ

สุญญากาศ ตรา ลัคก้ี บ็อคซ์ ซึ่งพบว่า ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ต่อหน่วยคิดเป็นประมาณ 35% ของราคา
ขาย ซึ่งแสดงให้เห็นว่าก าไรจากการขาย คิดเป็น 65% ของยอดขาย 

8.4.1.3 กำรประมำณกำรค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร 
(1) ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด 

ธุรกิจได้จัดสรรงบประมาณเพ่ือค่าใช้จ่ายส าหรับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดังรายละเอียดต่างๆ ที่ได้กล่าวมาแล้วในบทที่ 5 หัวข้อ 5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด และตารางที่ 5.7 แสดงประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายส าหรับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ซึ่งได้ประมาณค่าใช้จ่ายในช่วง 3 ปีแรกไว้ อย่างไรก็ตาม ธุรกิจคาดว่าจะตั้งงบประมาณด้านการตลาด
คงที่ในช่วงปีที่ 3-5 เพราะ อยู่ในช่วงของการรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดหลังจากที่ตราสินค้าเป็นที่
รู้จักแล้ว 
 
ตารางที่ 8.5 
 
แสดงค่าใช้จ่ายด้านการส่งเสริมการตลาด ระยะ 5 ปีแรก 

ค่ำใช้จ่ำย 
ทำงกำรตลำด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
762,000 517,000 517,000 517,000 517,000 
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(2) เงินเดือนพนักงำน (ต่อปี) 
จากกลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลในบทที่ 7 หัวข้อที่ 7.7 การ

ก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการดังที่ได้กล่าวมาแล้วนั้น ท าให้ประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายพนักงานต่อ
เดือน ได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.6 
 
แสดงประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายพนักงานรวมโดยเฉลี่ยต่อเดือน 

ต ำแหน่งงำน จ ำนวน 
(อัตรำ) 

อัตรำค่ำจ้ำง
ขั้นพื้นฐำน 
(ต่ออัตรำ) 

เงินพิเศษรำยเดือน 
/ ค่ำคอมมิสชั่น 

ประมำณกำรณ์
ค่ำใช้จ่ำยรวม 

โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
ผู้บริหาร 3 20,000 เงินปันผล 30% ของ

ก าไรของธุรกิจ 
หลังจากหักเก็บเป็น

ก าไรสะสม 50% โดย
ได้รับปันผลทุก 6 เดือน 

60,000 

พนักงานขาย 2 10,000 1% ของยอดขาย 
ในส่วนงานที่รับผิดชอบ 

30,000 

พนักงานด้าน
การตลาด 

1 10,000 0.5% ของยอดขายรวม 15,000 

พนักงานบัญชี 1 15,000 - 15,000 

พนักงานจัดการ
คลังสินค้า 

1 15,000 - 15,000 

พนักงานแบ่ง 
แพ็คบรรจุ 

(พนักงานรายวัน) 

5 2 บาท 
ต่อแพ็ค 

- 20,000 

พนักงานขนส่งสินค้า 
(พนักงานรายวัน) 

3 400 บาท 
ต่อเที่ยว 

- 12,000 

รวมค่ำจ้ำงพนักงำนทั้งหมด 167,000 
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ซึ่งจะมีการปรับฐานเงินเดือนเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ยร้อยละ 5 ต่อปี นอกจากนี้
ยังมีค่าสวัสดิการ และโบนัสของพนักงานซึ่งจะรวมเป็นค่าใช้จ่ายในส่วนของค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดต่อไป 

(3) ค่ำน้ ำ ค่ำไฟ 
ประมาณการค่าน้ าค่าไฟของส านักงาน 2 แห่ง รวมกันที่  6,000 บาทต่อ

เดือน 
(4) ค่ำเบ็ดเตล็ด 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เป็นค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ที่เกิดขึ้นนอกเหนือจากการ
ประมาณการณ์ไว้ของกิจการ ได้แก่ ค่าโบนัสประจ าปีของพนักงาน ค่าบ ารุงรักษาเครื่องจักร เป็นต้น 
โดยตั้งสมมติฐานให้ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนปีละ 10% ตามอัตราการเติบโตของยอดขาย 

(5) ค่ำเสื่อมรำคำสินทรัพย์ถำวร 
ก าหนดให้ธุรกิจค านวณค่าเสื่อมด้วยวิธีเส้นตรง ก าหนดมูลค่าซากเท่ากับ

ศูนย์และประมาณการณ์ใช้ประโยชน์จากสินทรัพย์ถาวรเป็นระยะเวลา 5 ปี 
(6) ภำษีเงินได้นิติบุคคล 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลส าหรับวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (SMEs) 
ตามพระราชกฤษฎีกา ออกตามความในประมวลรัษฎากรฯ (ฉบับที่ 603) พ.ศ. 2559 (กรมสรรพากร, 
2559) ได้ระบุให้ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2560 เป็นต้นไป การจัดเก็บภาษีเงินได้นิติบุคคลส าหรับก าไร
สุทธิส่วนที่เกิน 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท จะท าการจัดเก็บในอัตราร้อยละ 15 
ในขณะส าหรับก าไรส่วนที่เกิน 3,000,000 บาทข้ึนไป ให้เก็บในอัตราร้อยละ 20 

8.4.2 สมมติฐำนของงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน 
8.4.2.1 เงินสดและรำยกำรเทียบเท่ำเงินสด 

กิจการมีนโยบายการด ารงเงินไม่ต่ ากว่า 200,000 บาท เพ่ือให้กิจการ
สามารถด าเนินงานได้ดีไม่ขาดสภาพคล่อง 

8.4.2.2 สินค้ำคงเหลือ 
ได้ก าหนดให้มีการเก็บสินค้าคงเหลือในรูปของผลผลิตก่อนแบ่งบรรจุให้

เพียงพอต่อการขายประมาณ 1 เดือน และเก็บสินค้าคงเหลือในรูปของผลิตภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายให้
เพียงพอต่อการขาย 0.5 เดือน เพ่ือไม่ให้ธุรกิจสูญเสียโอกาสจากการขายในช่วงที่ความต้องการของ
ตลาดสูง 

8.4.2.3 สินทรัพย์ถำวรและอุปกรณ์ 
สินทรัพย์ถาวรและอุปกรณ์ที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ มีรายละเอียด และ

ค่าเสื่อมราคา ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.7 
 
แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวรและอุปกรณ์ต่อปี 

รำยกำร จ ำนวนเงิน (บำท) อำยุกำรใช้งำน ค่ำเสื่อมรำคำต่อปี 
อาคารส านักงาน 250,000 5 50,000 

คลังสินค้า 154,000 5 30,800 
ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 150,000 5 30,000 

ค่าเครื่องจักรส าหรับ 
งานแบ่งแพ็คบรรจุ 

50,000 5 10,000 

รวมสินทรัพย์ถำวร 604,000   

รวมค่ำเสื่อมรำคำต่อปี   120,800 
 

8.4.2.4 ทุนจดทะเบียน 
เนื่องจากธุรกิจ ต้องในงบประมาณราว 1,044, 250 บาทในการเริ่มต้น

ท าธุรกิจ จึงได้ก าหนดใช้ทุนจดทะเบียนเป็นจ านวนทั้งสิ้น 1,300,000 บาท โดยมาจากเงินลงทุนของ
เจ้าของกิจการทั้งหมด 

8.4.3 สมมติฐำนของงบกระแสเงินสด 
รายละเอียดของงบกระแสเงินสดแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
1. ประมาณงานกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
2. ประมาณงานกระแสเงินสดจากการลงทุน  

ในแต่ละปีถ้าธุรกิจมีเงินสดส ารองมากเกินกว่านโยบายที่ตั้งไว้ ธุรกิจจะน าเงิน
ไปลงทุนในโครงการลงทุนต่างๆ เพ่ือสร้างผลประโยชน์จากเงินส่วนที่เหลือให้งอกเงย อาทิ การลงทุน
ในกองทุนรวม หรือตราสารหนี้ ที่ความเสี่ยงอยู่ในระดับกลางและให้ผลตอบแทนเป็นที่น่าพอใจ  
เป็นต้น 

3. ประมาณงานกระแสเงินสดจากการจัดหาทุน 
หากต้องการลงทุนเพ่ิมเพ่ือขยายกิจการ ธุรกิจจะมีการจัดหาทุนโดยการใช้

บริการเงินกู้ยืมระยะยาวจากธนาคาร โดยจะจ่ายดอกเบี้ยตั้งแต่ปีแรกและมีการคืนเงินต้นพร้อม
ดอกเบี้ยเป็นจ านวนเท่าๆ กัน โดยก าหนดระยะเวลาในการคืนเงินภายใน 4 ปี 
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8.5 ประมำณกำรงบทำงกำรเงินของกิจกำรระยะเวลำ 5 ปี 
 

จากสมมติฐานทางการเงินต่างๆ ข้างต้น ท าให้ธุรกิจสามารถประมาณการงบก าไร
ขาดทุนงบแสดงฐานะการเงินและงบกระแสเงินสดของธุรกิจ ในระยะเวลา 5 รอบปีบัญชีตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2561 – ปี พ.ศ. 2565 ภายใต้สถานการณ์ปกติได้ดังนี้ 

 
8.5.1 กำรประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 

 
ตารางที่ 8.8 
 
งบก าไรขาดทุนภายใต้สถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดด้ิง 
งบก ำไรขำดทุน (ประมำณกำร) 

ส ำหรับปี สิ้นสุด ณ วันที่ 31 ธันวำคม 
งบก ำไรขำดทุน (Income Statement) 

สถำนกำรณ์ปกต ิ
(Base Case) 

ปีที่ 1 
2561 

ปีที่ 2 
2562 

ปีที่ 3 
2563 

ปีที่ 4 
2564 

ปีที่ 5 
2565 

รายได้จากการขาย 7,600,000 8,360,000 9,196,000 10,115,600 11,127,160 
ต้นทุนขาย 2,660,000 2,926,000 3,218,600 3,540,460 3,894,506 
ก ำไรขั้นต้น 4,940,000 5,434,000 5,977,400 6,575,140 7,232,654 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 762,000 467,000 517,000 517,000 517,000 
เงินเดือนพนักงาน 2,004,000 2,104,200 2,209,410 2,319,880.5 2,435,874.5 
ค่าน้ า ค่าไฟ 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
ค่าเบ็ดเตล็ด 200,000 220,000 242,000 266,200 292,820 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำย 
และบริหำร 

2,988,000 
 

2,863,200 
 

3,040,410 3,175,081 3,317,695 

ก าไรก่อนดอกเบี้ย ภาษ ี
และค่าเสื่อมราคา 

1,831,200 2,570,800 
 

2,936,990 3,400,059 3,914,959 

ค่าเสื่อมราคา 120,800 120,800 120,800 120,800 120,800 
ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี 1,710,400 2,450,000 2,816,190 3,279, 259 3,794,159 
ภาษีเงินได้นิติบุคคล 256,560 367,500 422,428.5 655,851.8 758,831.8 
เงินปันผลจ่าย 654,228 937,125 1,077,192.675 1,180,533.24 1,365,897.24 
ก ำไร(ขำดทุน) สุทธิ 799,612 1,145,375 1,316,569 1,442,874 1,669,430 
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8.5.2 กำรประมำณกำรงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน 
 
ตารางที่ 8.9 
 
งบแสดงฐานะทางการเงินภายใต้สถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดด้ิง 
งบแสดงฐำนะกำรเงิน (ประมำณกำร) 
ส ำหรับปี สิ้นสุด ณ วันที่ 31 ธันวำคม 

งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน (Balance Sheet) 
สถำนกำรณ์ปกต ิ
(Base Case) 

ปีที่ 1 
2561 

ปีที ่2 
2562 

ปีที่ 3 
2563 

ปีที่ 4 
2564 

ปีที่ 5 
2565 

สินทรัพย ์
สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 721,545 1,630,142 1,876,852 2,074,146 2,366,709 
ลูกหนี้การค้า 190,000 209,000 229,900 252,890 278,179 
สินค้าคงเหลือ 221,667 243,833 268,217 295,038 324,542 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,133,212 2,082,975 2,374,969 2,622,074 2,969,430 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
สินทรัพย์ถาวรและอุปกรณ์ 604,000 604,000 604,000 604,000 604,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม (120,800) (241,600) (362,400) (483,200) (604,000) 
สินทรัพย์ถาวรและอุปกรณ์สุทธิ 483,200 362,400 241,600 120,800 - 

รวมสินทรัพย ์ 2,099,612 2,445,375 2,616,569 2,742,874 2,969,430 
หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สินหมุนเวียน      

เจ้าหนี้การค้า - - - - - 
หนี้สินระยะสั้นอ่ืนๆ  - - - - - 

รวมหนี้สินหมุนเวียน      
หนี้สินระยะยาว - - - - - 
หนี้สิ้นระยะยาวอ่ืนๆ  - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - 
ส่วนของผู้ถือหุ้น      

ทุนจดทะเบียน 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 
ก าไรสะสม 799,612 1,145,375 1,316,569 1,442,874 1,669,430 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,099,612 2,445,375 2,616,569 2,742,874 2,969,430 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,099,612 2,445,375 2,616,569 2,742,874 2,969,430 
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8.5.3 กำรประมำณกำรงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.10 
 
งบกระแสเงินสดภายใต้สถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 
 

ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง 
งบกระแสเงินสด (ประมำณกำร) 

ส ำหรับปี สิ้นสุด ณ วันที่ 31 ธันวำคม 

งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement) 

สถำนกำรณ์ปกติ 
(Base Case) 

ปีท่ี 1 
2561 

ปีท่ี 2 
2562 

ปีท่ี 3 
2563 

ปีท่ี 4 
2564 

ปีท่ี 5 
2565 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมด ำเนินงำน      

ก าไรสุทธิ 1,453,840 2,082,500 2,393,762 2,623,407 3,035,327 

ค่าเสื่อมราคา 120,800 120,800 120,800 120,800 120,800 

สินทรัพย์ด าเนินงานเพิ่มขึ้น (411,667) (452,833) (498,117) (547,928) (602,721) 

เงินสดสุทธิ (ใช้ไป) ในกิจกรรม
ด ำเนินงำน 

1,162,973 1,750,467 2,016,445 2,196,279 2,553,406 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมลงทุน      

อุปกรณ์ เครื่องใช้ส านักงานเพิ่มขึ้น -604,000 - - - - 

เงินลงทุนอื่น - - - - - 

เงินสดสุทธิ (ใช้ไป) ในกิจกรรมลงทุน -604,000 - - - - 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจัดหำเงิน      

หน้ีสินท่ีครบก าหนดช าระภายใน 1 ปี 
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 

- - - - - 

หน้ีสินระยะยาว เพิ่มขึ้น (ลดลง) - - - - - 

จ่ายเงินปันผล -654,228 -937,125 -1,077,193 -1,180,533 -1,365,897 

เงินสดสุทธิ (ใช้ไป) ในกิจกรรมจัดหำ
เงิน 

-654,228 -937,125 -1,077,193 -1,180,533 -1,365,897 

เงินสดและรำยกำรเทียบเท่ำเงินสด
เพิ่มขึ้นสุทธิ 

-95, 255 813,342 939, 252 1,015,746 1,187,509 

เงินสดและรำยกำรเทียบเท่ำเงินสด  
ณ วันต้นปี 

455,750 360,495 1,173,837 2,113,089 3,128,835 

เงินสดและรำยกำรเทียบเท่ำเงินสด  
ณ วันสิ้นปี 

360,495 1,173,837 2,113,089 3,128,835 4,316,344 
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8.6 กำรวิเครำะห์งบทำงกำรเงิน 
 

8.6.1 งบก ำไรขำดทุน 
จากประมาณการณ์งบก าไรขาดทุนในช่วง 5 ปีแรก พบว่า ธุรกิจมีก าไรสุทธิเป็น

บวกตั้งแต่ปีแรก โดยมีความได้เปรียบทางด้านต้นทุน ซึ่งคิดเป็นเพียง 35% ของยอดขายเท่านั้น 
นอกจากนี้ธุรกิจยังสามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพได้โดยใช้พนักงานจ านวนไม่มาก 
ตลอดจนงานบางส่วนสามารถใช้พนักงานรายวันได้ท าให้ต้นทุนคงที่ลดลง ในภาพรวมก าไรของกิจการ
จึงมากขึ้นตามล าดับ โดยมีอัตราเฉลี่ยของก าไรสุทธิต่อยอดขาย ประมาณ 14% ซึ่งถือว่าเป็นธุรกิจที่
ให้ผลตอบแทนจากการลงทุนที่คุ้มค่า เป็นไปตามเป้าหมายของธุรกิจที่ต้องการอัตราก าไรต่อยอดขาย
ไม่ต่ ากว่า 10% 

8.6.2 งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน 
จากการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของธุรกิจในช่วง 5 ปีแรก พบว่า

ธุรกิจมีสินทรัพย์เพ่ิมข้ึนทุกๆ ปี เนื่องจากธุรกิจมีผลการด าเนินงานที่ดี มีก าไรสุทธิเป็นบวกตั้งแต่ปีแรก
ไม่มีหนี้สิน ท าให้ธุรกิจมีสภาพคล่องทางการเงินที่ดี ตลอดจนยังสามารถคงเงินสดส ารองไม่น้อยกว่า  
200,000 บาทได้ตามเป้าหมาย 

8.6.3 งบกระแสเงินสด 
จากการประมาณการณ์งบกระแสเงินสดของของธุรกิจในช่วง 5 ปีแรก พบว่า 

ธุรกิจมีการลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เครื่องจักรและอุปกรณ์ส านักงานเฉพาะในปีแรกเท่านั้น แต่ในปี
ถัดๆ มากระแสเงินสดจากการด าเนินงานเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องทุกปี 
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8.7 กำรประเมินควำมคุ้มค่ำในกำรลงทุน 
 
8.7.1 กำรวิเครำะห์มูลค่ำปัจจุบันของโครงกำร (Net Present Value หรือ NPV) 

 
ตารางที่ 8.11 
 
แสดงประมาณการ Free Cash Flow ภายใต้สถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

Free Cash Flow Model 

Base Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
EBIT 1,710,400 2,450,000 2,816,190 3,279, 259 3,794,159 

Tax 256,560 367,500 422,428.5 655,851.8 758,831.8 
NOPAT 1,453,840 2,082,500 2,393,762 2,623,407 3,035,327 

Add Depreciation 120,800 120,800 120,800 120,800 120,800 
'+/- Change in Net Working Capital - - - - - 

Investment in Fixed Asset 604,000 - - - - 
Free Cash Flow 970,640 2,203,300 2,514,562 2,744,207 3,156,127 
NPV(บำท) 5,237,695.5     
IRR (%) 291%     
PB (ปี) 0.46     

 
ตารางข้างต้น แสดงประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ (Free Cash Flow) ภายใต้ 

สถานการณ์ปกติของกิจการ เป็นระยะเวลา 5 ปี ซึ่งพบว่า ธุรกิจมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV 
เท่ากับ 5,237,695.5 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงว่าภายใต้สถานการณ์ปกติ การลงทุนในธุรกิจนี้ให้ 
ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทุน 

8.7.2 กำรวิเครำะห์อัตรำผลตอบแทนภำยใน (Internal Rate of Return หรือ IRR) 
จากการพิจารณาอัตราผลตอบแทนภายใน หรือ IRR พบว่า ธุรกิจนี้ให้อัตรา 

ผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับ 291% จึงถือเป็นโครงการที่ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า 
8.7.3 กำรวิเครำะห์ระยะเวลำคืนทุน (Payback Period) 

เมื่อพิจารณาระยะเวลาคืนทุนของโครงการ พบว่า โครงการนี้ให้ระยะเวลาคืน
ทุน ภายใน 0.46 ปี หรือ ภายในในเดือนที่ 5-6 ของการด าเนินงาน ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายของธุรกิจ
ที่ ต้องการ คืนทุนภายในระยะเวลา 1 ปี 
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8.8 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ (Scenario Analysis) 
 

ในการด าเนินธุรกิจมักต้องเผชิญกับความไม่แน่นอนอันเกิดจากปัจจัยที่ไม่สามารถ 
ควบคุมได้ ดังนั้นจึงจะท าการวิเคราะห์สถานการณ์ท่ีธุรกิจอาจจะต้องเผชิญใน 3 รูปแบบ ได้แก่ ภาวะ 
สถานการณ์ปกติ สถานการณ์ท่ีดีเยี่ยม และสถานการณ์ที่เลวร้าย โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
8.8.1 สถำนกำรณ์ปกติ (Base Case) 

ในสถานการณ์ปกติ (Base Case) จากการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ดังที่ได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อ 8.5 คือ ก าหนดให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขายปีละ 10% 
ใกล้เคียงกับอัตราการเติบโตเฉลี่ยของอุตสาหกรรม ซึ่งพบว่าในสถานการณ์ปกตินั้น ธุ รกิจมีความ
น่าสนใจในการลงทุน 

8.8.2 สถำนกำรณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 
ในสถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) การคาดการณ์อัตราการเติบโตของยอดขาย

ปีละ 15% ซึ่งมีอัตราการเติบโตมากกว่าอุตสาหกรรม 5% 
 
ตารางที่ 8.12 
 
แสดงประมาณการ Free Cash Flow ภายใต้สถานการณ์สถานการณ์ดีเยี่ยมของกิจการ ระยะเวลา 5 ปี 

Free Cash Flow Model 
Best Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT 1,831,200 2,697,000 3,371,940 4,217,242 5,201,596 

Taxes on EBIT 274,680 404,550 674,388 843,448 1,040,319 
NOPAT 1,556,520 2,292,450 2,697,552 3,373,793 4,161,277 
Add Depreciation 120,800 120,800 120,800 120,800 120,800 
'+/- Change in Net Working Capital - - - - - 

Investment in Fixed Asset 604,000 - - - - 
Free Cash Flow 1,073,320.00 2,413, 250 2,818,352 3,494,593 4,282,077 

NPV(บำท) 6,255,645.34     
IRR (%) 313%     

PB (ปี) 0.68     
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ในสถานการณ์ดีเยี่ยมได้ก าหนดให้กิจการมีการเติบโตของยอดขาย 15% ต่อปี  
ซึ่งเป็นอัตราการเติบโตที่สูงกว่าอัตราการเติบโตคาดการณ์ของตลาดขนมขบเคี้ยวที่ 10% ต่อปี พบว่า 
แม้ต้นทุนขายจะเพ่ิมขึ้นตามยอดขายที่เพ่ิมขึ้น แต่เนื่องจากการขยายก าลังการผลิตท าให้ต้นทุนต่ าลง
จึงส่งผล ให้ธุรกิจมีผลก าไรมากขึ้น โดยมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกอยู่ที่ 6 , 255,645 บาท และได้
อัตราผลตอบแทนจาก การลงทุนเป็น 313% ตลอดจนระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 5 เดือน เร็วกว่ากรณี
สถานการณ์ปกติ ดังนั้นหากสถานการณ์ดีเยี่ยมธุรกิจจะสามารถเติบโตได้อย่างมาก 

8.8.3 สถำนกำรณ์เลวร้ำย (Worst Case) 
 
ตารางที่ 8.13 
 
แสดงประมาณการ Free Cash Flow ภายใต้สถานการณ์สถานการณ์เลวร้ายของกิจการ ระยะเวลา 
5 ปี 

Free Cash Flow Model 
Worst Case ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

EBIT 1,831,200 1,956,000 1,778,790 1,644,120 1,501,506 
Taxes on EBIT 274,680 293,400 266,819 246,618 225,226 
NOPAT 1,556,520 1,662,600 1,511,972 1,397,502 1,276,280 
Add Depreciation 120,800 120,800 120,800 120,800 120,800 
'+/- Change in Net Working Capital - - - - - 

Investment in Fixed Asset 604,000 - - - - 
Free Cash Flow 1,073,320 1,783,400 1,632,772 1,518,301 1,397,079 

NPV(บำท) 3,558,992     
IRR (%) 280%     

PB (ปี) 0.84     

 
ในสถานการณ์เลวร้ายนั้นได้ก าหนดให้กิจการไม่มีการเติบโตของยอดขายเลย

ตลอดการด าเนิน ธุรกิจในระยะเวลา 5 ปีติดตอ่กัน ซึ่งพบว่า รายได้ของกิจการจะน้อยลงมาก ในขณะ
ที่ต้นทุนคงที่สูง ส่งผลให้ผลก าไรน้อยลงอย่างมาก อย่างไรก็ตามในภาพรวมมูลค่าปัจจุบันสุทธิยังคง
เป็นเป็นบวกอยู่ที่ 3,558,992 บาท และได้อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเป็น 280% ในขณะที่ใช้
ระยะเวลาคืนทุนนานขึ้น อยู่ที่ 8-9 เดือน ช้ากว่ากรณีสถานการณ์ปกติ ดังนั้นแม้จะพบสถานการณ์
เลวร้ายธุรกิจนี้ก็ยังให้คุ้มค่าในการลงทุน 
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บทที่ 9 
กำรประเมินแผนธุรกิจ 

 
9.1 กำรประเมินควำมเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 

ในปัจจุบันความนิยมของขนมขบเคี้ยวทางเลือกที่ท าจากผักและผักไม้มีสูงขึ้นเพราะ 
ผู้บริโภคใส่ใจเลือกรับประทานมากอาหารขึ้น การลงทุนในอุตสาหกรรมนี้จึงมีแนวโน้มการเติบโตใน
ทางบวก ประกอบกับคู่แข่งขันในตลาดที่สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์มีน้อยราย การท า
การตลาดไม่มาก ท าให้โอกาสในการแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดมีสูง และเมื่อพิจารณาด้วยการประมาณ
การณ์ทางการเงินทางการเงินแล้ว พบว่า เป็นธุรกิจที่ให้ผลก าไรดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผลตอบแทนจาก
การลงทุนอยู่ในระดับดี และแม้ในช่วงที่ธุรกิจพบสถานการณ์เลวร้ายก็ยังให้ผลตอบแทนเป็นบวก 
ดังนั้นธุรกิจนี้จึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจลงทุน มีโอกาสในการเติบโตขยับขยายในอนาคตสูง 
 
9.2 ปัจจัยวิกฤตที่เป็นเงื่อนไขแห่งควำมส ำเร็จหรือควำมล้มเหลวของธุรกิจ 
 

ในการด าเนินธุรกิจ พบว่ามีปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จ หรือ ความล้มของธุรกิจ 
ดังนี้ 

 
9.2.1 รสชำติ คุณภำพและมำตรฐำนของผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยส าคัญที่สุดของการท าธุรกิจ คือ การที่ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย ผลิตจาก
แหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพและกระบวนการผลิตที่มีมาตรฐาน ผลผลิตมีความคงเส้นคงวา ซึ่งจะท าให้
ผู้บริโภคเกิดการบอกต่อซื้อซ้ าน ามาซื้อยอดขายของธุรกิจ 

9.2.2 กำรสร้ำงตรำสินค้ำให้เป็นที่รู้จักอย่ำงแพร่หลำย 
การท าตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก มีความส าคัญอย่างมากต่อการเติบโตและความ

ยั่งยืนของบริษัทธุรกิจจะต้องสร้างชื่อเสียงให้กับตราสินค้า ก าหนดภาพลักษณ์และบุคลิกของตรา
สินค้า ซึ่งจะท าให้ผลิตภัณฑ์มีจุดยืนอย่างชัดเจนแตกต่างจากคู่แข่งขัน ตราสินค้าและผลิตภัณฑ์จึงอยู่
ในการจดจ าของผู้บริโภค 

9.2.3 กำรขยำยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทขนมขบเคี้ยวแล้วผู้บริโภคส่วนใหญ่จะไม่ใช้ความพยายาม

ในการหาซื้อ ดังนั้น ช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงต้องกว้างขว้างและมากเพียงพอ สามารถพบเห็นได้ง่ายหา
ซื้อได้สะดวกอยู่ในแหล่งที่กลุ่มเป้าหมายอยู่จึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์ประสบความส าเร็จด้านยอดขาย 
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9.3 แผนฉุกเฉิน 
 
การท าธุรกิจมักต้องเผชิญกับความไม่แน่นอน หรือ เหตุการณ์ที่ไม่คาดหวัง ดังนั้น ธุรกิจ

จึงต้องมีแผนส ารอง หรือ แผนฉุกเฉินเพ่ือรองรับสถานการณ์ต่างๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้ ซึ่งจะท าให้
สามารถรับมือกับปัญหาได้อย่างทันเหตุการณ์ 

 
9.3.1 แผนฉุกเฉินด้ำนกำรขำย 

หากสามารถท ายอดขายน้อยกว่าเป้าหมายที่คาดการณ์ไว้ ธุรกิจจะด าเนินการ
แก้ไขปัญหา ดังนี้ 

1. วิเคราะห์ปัจจัยต้นเหตุแห่งปัญหาว่าการที่ยอดขายลดลงนั้น เกิดจากปัจจัย
ภายนอกที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ อาทิ ปัจจัยทางเศรษฐกิจ การเมือง การเพ่ิมขึ้นของคู่แข่งขัน 
หรือ เกิดจากปัจจัยภายในของธุรกิจเอง อาทิ ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มี
ประสิทธิ์ภาพ เป็นต้น โดยอาจท าการส ารวจตลาดและสอบถามจากลูกค้าโดยตรง 

2. วางแผนหาแนวทางการแก้ไขสถานการณ์ดังกล่าว 
3. แก้ไขปัญหาด้วยวิธีการที่ดีท่ีสุด ภายใต้ต้นทุนที่เหมาะสม 

9.3.2 แผนฉุกเฉินด้ำนกำรตลำด 
หากการสร้างการรับรู้ในตราสินค้าไม่ประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย ธุรกิจจะ

ด าเนินการ ดังนี้ 
1. ประเมินผลแผนการตลาดที่ผ่านมาว่าการสื่อสารข้อความส าคัญ (Key Message) 

และ การท ากิจกรรมทางการตลาด ลูกค้ามีผลตอบรับและความคิดเห็นอย่างไร 
2. ทบทวนแผนการตลาดที่ก าลังด าเนินการในอนาคตซึ่งต้องสามารถแก้ปัญหาที่

เผชิญอยู่ได ้
3. หลังปรับปรุงด้านการท าการตลาด จะท าการส ารวจผลตอบรับและความคิดเห็น

ของผู้บริโภคอีกครั้ง เพ่ือให้มั่นใจว่าการท าการตลาดครั้งใหม่สามารถแก้ไขปัญหาเดิมได้ 
9.3.3 แผนฉุกเฉินด้ำนกำรด ำเนินงำน 

ในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจะต้องอาศัย 
คู่ค้าหลัก คือ โรงงานผลิต ซึ่งเป็นอีกหัวใจส าคัญของการท าธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจจะต้องประสานงานกับ
โรงงานผลิตให้ดี แต่หากพบปัญหาข้อผิดพลาดที่เกิดขึ้นจากโรงงานก็จะร่วมกับคู่ค้าช่วยกันหาแนวทาง 
แก้ไขร่วมกันอย่างถ้อยทีถ้อยอาศัยไม่ทิ้งคู่ค้าให้ต้องเผชิญปัญหาเพียงฝ่ายเดียว ตลอดจนเมื่อระดับ
ยอดขายเริ่มเสถียรท าให้ธุรกิจวางแผนการสั่งซื้อได้อย่างแม่นย าแล้ว ธุรกิจก็จะท าตารางการก าหนดการ
สั่งซื้อกับโรงงานผลิตล่วงหน้า 3 เดือนเพื่อให้การด าเนินงานของทั้งสองฝ่ายมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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9.3.4 แผนฉุกเฉินด้ำนทรัพยำกรบุคคล 
ในกรณีที่พนักงานไม่เพียงพอ อันเกิดจากการลาออก หรือ การลางานในช่วงที่มี

ความต้องการของตลาดสูง ธุรกิจจะมีการด าเนินการเพ่ือแก้ไขปัญหาดังนี้ 
1. กรณีที่ขาดพนักงานในช่วงที่มีความต้องการสูง บริษัทจะใช้วิธีจ่ายค่าตอบแทน

การท างานล่วงเวลา เพ่ือจูงใจพนักงานเก่าให้ท างานมากข้ึนในช่วงเวลาดังกล่าว 
2. กรณีพนักงานลาออก จะสอบถามพนักงานถึงสาเหตุที่แท้จริงของการต้องการ

ลาออก อาทิ ปัญหาเรื่องเงินเดือน สวัสดิการ และอ่ืนๆ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถปรับปรุงด้านการจ่าย
ค่าตอบแทนและระบบสวัสดิการของพนักงานต่อไป จากนั้นจึงให้พนักงานเดิมที่สามารถท างานแทน
ได้ช่วยรับภาระงานเพ่ิมขึ้นชั่วคราวและจ่ายค่าตอบแทนให้เพ่ิม จนกว่าธุรกิจจะหาพนักงานใหม่มา
ทดแทนพนักงานที่ลาออกได้ 

9.3.5 แผนฉุกเฉินด้ำนกำรเงิน 
ธุรกิจได้เตรียมรองรับปัญหาด้านการเงิน ด้วยการตั้งเงินส ารอง 200 ,000 บาท 

อย่างไรก็ตามหากธุรกิจขาดสภาพคล่องด้านการเงิน ธุรกิจจะใช้วิธีการเรียกเก็บเงินจากลูกหนี้ค้าง
ช าระก่อน และขอสินเชื่อจากคู่ค้า แต่หากยังไม่เพียงพอจึงขอสินเชื่อระดมทุนเพ่ิมเติม หรือ หาแหล่ง
เงินทุนเพ่ิมเติม อาทิ การกู้ยืมเงินระยะสั้นเพ่ือมาหมุนเวียนใช้ในกิจการ 
 
9.4 แผนในอนำคต 

 
9.4.1 ตั้งโรงงำนของตนเอง 

ในอนาคตหากธุรกิจประสบความส าเร็จในด้านยอดขายและมีการแตกสาย
ผลิตภัณฑ์มากขึ้น จนกระทั่งโรงงานเดิมไม่สามารถรองรับความต้องการได้ ธุรกิจจะตั้งโรงงานผลิตเป็น
ของตนเองเพ่ือใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ในขณะที่ใช้โรงงานกับคู่ค้าเดิมในการผลิตผลิตภัณฑ์เดิม
ที่มีความช านาญอยู่แล้ว ซึ่งจะท าให้กิจการสามารถขยายเติบโตได้ มีต้นทุนการผลิตต่ าลงและมีความ
น่าเชื่อถือเพ่ิมข้ึน 

9.4.2 ขยำยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยไปยังต่ำงประเทศ 
เมื่อประสบความส าเร็จจากช่องทางการจัดจ าหน่ายภายในประเทศ ธุรกิจก็จะ

ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายไปยังต่างประเทศ โดยมีการพัฒนาสินค้าและรูปแบบบรรจุภัณฑ์ให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละประเทศนั้น ซึ่งจะท าให้กิจการมีการเติบโตของรายได้
และผลก าไรเพิ่มขึ้นอย่างมาก 
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ภำคผนวก ก 
ลักษณะของผู้ให้สัมภำษณ์เชิงลึก กำรวิจัยตลำด 

 
1. ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ ตรำ ลัคกี้ บ๊อคซ ์
 

1.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 32 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวขายสินค้าประเภทมือถือและอุปกรณ์มือถืออยู่ในห้างสรรพสินค้า มีรายได้
ต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,000 บาทขึ้นไป ได้รับประทานผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ จากการได้รับเป็นของแจกช่วงเทศกาลปีใหม่ จากนั้นจึงได้พยายามหาซื้อสินค้าจาก
ซุปเปอร์มาร์เก็ต เมื่อหาสินค้าไม่พบจึงติดต่อเข้ามาสั่งซื้อผ่านทางออนไลน์จ านวนมาก 

1.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานออฟฟิต มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 35,000 บาทขึ้นไป มีบุตร 1 คน มัก
มองหาขนมขบเคี้ยวจากผลไม้ให้บุตร เพื่อให้รับประทานทดแทนขนม ขบเคี้ยวที่ท าจากแป้ง เนื่องจาก
กลัวบุตรขาดสารอาหาร ได้รับประทานผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี ้
บ็อคซ์ จากการซื้อให้บุตรโดยบังเอิญที่ร้านขายอาหารเพ่ือสุขภาพจากนั้นจึงติดต่อเข้ามาสั่งซื้อผ่าน
ทางออนไลน์เป็นจ านวนมาก เพราะหาซื้อสินค้าได้ไม่สะดวก 
 
2. ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศของคู่แข่งขัน ตรำยี่ห้อต่ำงๆ  
 

2.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 28 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานออฟฟิต มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 35,000 บาทขึ้นไป ชอบรับประทาน
ขนมขบเคี้ยวที่รับประทานแล้วรู้สึกผิดน้อย จึงท าให้รับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา กรีน
เดย์ สัปดาห์ละ 1 ครั้งเป็นอย่างน้อย 

2.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 34 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานออฟฟิต มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 45,000 บาทขึ้นไป ชอบทดลอง
รับประทานขนมขบเค้ียวแปลกใหม่ท่ีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต เคยรับประทานผลไม้ทอดกรอบ
สุญญากาศ ตรา กรีนเดย์ และยี่ห้ออ่ืนๆ แต่ระบุชื่อไม่ได้ เพราะวางแผนจะท าธุรกิจด้านผลไม้แปรรูป
จึงซื้อสินค้าตรายี่ห้อต่างๆ มารับประทาน 
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3. ผู้บริโภคทั่วไปท่ีรับประทำนขนมขบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
 
3.1 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 35 ปี ก าลังศึกษาระดับปริญญาโท ปัจจุบัน

ประกอบ อาชีพธุรกิจส่วนตัวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางค์ มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 50,000 
บาทขึ้นไป ชอบรับประทานขนมขบเคี้ยวที่มีความแปลกใหม่ โดยมักจะซื้อในจ านวนมากต่อครั้งเพ่ือ
แบ่งให้กับผู้อ่ืนด้วย 

3.2 ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 29 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจุบัน
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานออฟฟิตและท าธุรกิจส่วนตัวด้านการขายสินค้าของฝากเป็นอาชีพเสริม มี
รายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 25,000 บาทขึ้นไป ชอบรับประทานผลไม้แปรรูปเพราะอร่อยกว่าขนมขบ
เคี้ยวทั่วไปที่ท าจากแป้ง 
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ภำคผนวก ข 
แนวทำงกำรตั้งค ำถำมในกำรสัมภำษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

 
1. ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ ตรำ ลัคกี้ บ๊อคซ์ และ ผู้บริโภคที่เคย

รับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศของคู่แข่งขัน ตรำยี่ห้อต่ำงๆ  
 
ประเด็นที่ 1 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อขนมขบเคี้ยว 
ค าถามท่ี 1  : ถ้าพูดถึงขนมทานเล่น หรือของว่าง โดยปกติชอบทานอะไรบ้าง 
ค าถามท่ี 2 : โดยปกติจะมีเกณฑ์ในการเลือกขนมทานเล่น หรือ ขนมคบเคี้ยวจากอะไรบ้าง 

(สังเกตว่าผู้ให้สัมภาษณ์พิจารณาข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวหรือไม่ ถ้าใช่
ไปค าถามท่ี 2) 

ค าถามท่ี 3 : ข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเค้ียวรายการใดที่ให้ความส าคัญมาก ที่สุดและล าดับ
รองๆ ลงมาคืออะไรบ้าง เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 

 
ประเด็นที่ 2 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 4 : (น าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ผู้ให้สัมภาษณ์ดู) คุณจะเรียกขนมขบ เคี้ยวนี้ว่า

อะไร 
ค าถามท่ี 5 : คุณรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ได้อย่างไร 
ค าถามท่ี 6 : คุณคิดว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีประโยชน์อย่างไรบ้าง 
 
ประเด็นที่ 3 สำเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 7 : ในครั้งแรกที่คุณซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ คุณคาดหวังเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

อย่างไรบ้าง ในด้านของลักษณะผลิตภัณฑ์และรสชาติ 
ค าถามท่ี 8 : หลังจากรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศแล้ว คุณประทับใจผลไม้ทอด กรอบ

สุญญากาศในเรื่องใดบ้าง 
 
ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ 
ค าถามท่ี 9 : บอกตราสินค้าของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศท่ีคุณรู้จัก 
ค าถามท่ี 10 : คุณเลือกซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรายี่ห้อใด เพราะอะไร 
ค าถามท่ี 11 : จากข้อ 10 หากไม่มียี่ห้อที่ต้องการ คุณจะซื้อยี่ห้อใดแทนหรือไม่ เพราะเหตุใด 
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ค าถามท่ี 12 : ขนาด หรือ ปริมาณของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อห่อที่ซื้อรับประทานจะเป็น
ขนาดประมาณเท่าใด 

ค าถามท่ี 13 : ปกติเวลาซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศคุณมักไปซื้อคนเดียว หรือไปกับใครบ้าง คน
ที่ไปด้วยมีส่วนในการช่วยเลือกซ้ือหรือไม่ 

ค าถามท่ี 14 : ปริมาณการซื้อต่อครั้งซื้อประมาณก่ีห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อในปริมาณนั้น 
 
ประเด็นที่ 5 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ  
ค าถามท่ี 15 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ผลิตจากผลไม้ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 16 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ มีการปรุงแต่งรสชาติหรือไม่ อย่างไรบ้าง 

พร้อมยกตัวอย่าง 
ค าถามท่ี 17 : คุณเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์

หรือไม่ และเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่บรรจุในบรรจุภัณฑ์แบบใด 
ค าถามท่ี 18 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือเป็นของฝาก ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามที่ 19 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณซื้อ ควรมีราคาไม่ต่ า

กว่ากี่บาท จึงจะสะท้อนว่าเป็นสินค้าคุณภาพดี 
ค าถามท่ี 20 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณตัดสินใจซื้อ มีราคาไม่

เกินก่ีบาท 
ค าถามท่ี 21 : คุณซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศท่ีจากไหนบ้าง 
ค าถามท่ี 22 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีจ าหน่ายที่แหล่งใดบ้าง 
ค าถามท่ี 23 : คุณดูสื่อโฆษณาและโปรโมชั่นต่างๆ จากสื่อใด ในช่วงเวลาใดบ้าง ช่วยเล่าให้ฟัง

เกี่ยวกับการรับสื่อในชีวิตประจ าวันของคุณ 
ค าถามท่ี 24 : พบสื่อการตลาดของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากแหล่งใดบ้าง 
ค าถามท่ี 25 : หากผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีการจัดโปรโมชั่น โปรโมชั่นแบบใดที่จะท าให้คุณ

ตัดสินใจซื้อ 
ค าถามท่ี 26 : คุณเคยซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศผ่านทางออนไลน์หรือไม่  เหตุใดจึงซื้อ และ

หากไม่เคย เหตุใดจึงไม่ซื้อผ่านทางออนไลน์ 
 
  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 129 

ประเด็นที่ 6 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบ
รำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 27 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สัมผัสผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกแรกเมื่อได้เห็น ผลิตภัณฑ์

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 
ค าถามท่ี 28 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย สามารถเรียกความสนใจจากคุณได้

หรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 29 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ชิมผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ด้านหน้าตา

สินค้า และรสชาติ 
ค าถามท่ี 30 : (ให้ข้อมูลผู้ถูกสัมภาษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ใน

ด้านการมีระบบรางวัลร่วมสนุก 
ค าถามท่ี 31 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ 

อย่างไร 
ค าถามท่ี 32 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของ

ฝากหรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 33 : คุณคิดว่าระบบรางวัลควรมีการปรับปรุงอย่างไรบ้าง และรางวัลประเภทใดที่คุณ

อยากได้รับจากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 
ค าถามท่ี 34 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 35 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 36 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 37 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 38 : คุณคิดว่าผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ควรมีขายที่ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 39 : หากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีการขายและจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์คุณจะ

สั่งซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 40 : คุณคิดว่าความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คือเรื่องใด 
ค าถามท่ี 41 : จงอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ในมุมมองของคุณ 
ค าถามท่ี 42 : คุณอยากให้ผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ท ากิจกรรมทางการตลาดอะไรบ้าง อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 7 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 43 : หากพบผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คุณจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 44 : คุณพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ หรือไม่ จงอธิบาย 
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ค าถามท่ี 45 : คุณมีข้อเสนอแนะต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ อย่างไรบ้าง 
 
2. ผู้บริโภคที่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศและมีบุตร 
 
ประเด็นที่ 1 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อขนมขบเคี้ยว 
ค าถามท่ี 1 : ถ้าพูดถึงขนมทานเล่น หรือของว่าง โดยปกติชอบทานอะไรบ้าง 
ค าถามท่ี 2 : โดยปกติจะมีเกณฑ์ในการเลือกขนมทานเล่น หรือ ขนมคบเคี้ยวจากอะไรบ้าง 

(สังเกตว่าผู้ให้สัมภาษณ์พิจารณาข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวหรือไม่ ถ้าใช่
ไปค าถามท่ี 2) 

ค าถามท่ี 3 : ข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวรายการใดที่ให้ความส าคัญมากที่สุดและล าดับ
รองๆ ลงมาคืออะไรบ้าง เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 

 
ประเด็นที่ 2 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 4 : (น าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ผู้ให้สัมภาษณ์ดู) คุณจะเรียกขนมคบเคี้ยวนี้ว่า

อะไร 
ค าถามท่ี 5 : คุณรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ได้อย่างไร 
ค าถามท่ี 6 : คุณคิดว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีประโยชน์อย่างไรบ้าง 
ค าถามท่ี 7 : คุณคิดว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เป็นขนมขบเคี้ยวที่เหมาะกับเด็กๆ และลูกของ

คุณหรือไม่ อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 3 สำเหตุที่เลือกบริโภคผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 8 : ในครั้งแรกที่คุณซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ คุณคาดหวังเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

อย่างไรบ้าง ในด้านของลักษณะผลิตภัณฑ์และรสชาติ 
ค าถามท่ี 9 : หลังจากรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศแล้ว คุณประทับใจผลไม้ทอด กรอบ

สุญญากาศในเรื่องใดบ้าง 
 
ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ 
ค าถามท่ี 10 : บอกตราสินค้าของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศท่ีคุณรู้จัก 
ค าถามท่ี 11 : คุณเลือกซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรายี่ห้อใด เพราะอะไร 
ค าถามท่ี 12 : จากข้อ 11 หากไม่มียี่ห้อที่ต้องการ คุณจะซื้อยี่ห้อใดแทนหรือไม่ เพราะเหตุใด  
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ค าถามท่ี 13 : ขนาด หรือ ปริมาณของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อห่อที่ซื้อรับประทาน จะเป็น
ขนาดประมาณเท่าใด 

ค าถามท่ี 14 : ปกติเวลาซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศคุณมักไปซื้อคนเดียว หรือไปกับใครบ้าง คน
ที่ไปด้วยมีส่วนในการช่วยเลือกซ้ือหรือไม่ 

ค าถามท่ี 15 : คุณเคยซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ลูกรับประทานหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 16 : ปริมาณการซื้อกินเองต่อครั้งซื้อประมาณกี่ห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อในปริมาณนั้น 
ค าถามท่ี 17 : หากซื้อให้ลูก ปริมาณการซื้อต่อครั้งซื้อประมาณกี่ห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อใน

ปริมาณนั้น 
 
ประเด็นที่ 5 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ  
ค าถามท่ี 18 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ผลิตจากผลไม้ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 19 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ มีการปรุงแต่งรสชาติหรือไม่ อย่างไรบ้าง 

พร้อมยกตัวอย่าง 
ค าถามท่ี 20 : คุณคิดว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่จะซื้อให้ลูกรับประทาน ควร เป็นผลไม้

อะไรบ้าง และมีข้อพิจารณาในการเลือกซื้ออย่างไร 
ค าถามท่ี 21 : คุณเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์

หรือไม่ และเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่บรรจุในบรรจุภัณฑ์แบบใด 
ค าถามท่ี 22 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือเป็นของฝากผลิตภัณฑ์ควร

จัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามท่ี 23 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ลูกรับประทาน ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามท่ี 24 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณซื้อ ควรมีราคาไม่ต่ า

กว่ากี่บาท จึงจะสะท้อนว่าเป็นสินค้าคุณภาพดี 
ค าถามท่ี 25 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณตัดสินใจซื้อ มีราคาไม่

เกินก่ีบาท 
ค าถามท่ี 26 : คุณซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศท่ีจากไหนบ้าง 
ค าถามท่ี 27 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีจ าหน่ายที่แหล่งใดบ้าง 
ค าถามท่ี 28 : คุณดูสื่อโฆษณาและโปรโมชั่นต่างๆ จากสื่อใด ในช่วงเวลาใดบ้าง ช่วยเล่าให้ฟัง

เกีย่วกับการรับสื่อในชีวิตประจ าวันของคุณ 
ค าถามท่ี 29 : พบสื่อการตลาดของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากแหล่งใดบ้าง 
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ค าถามท่ี 30 : หากผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีการจัดโปรโมชั่น โปรโมชั่นแบบใด ที่จะท าให้คุณ
ตัดสินใจซื้อ 

ค าถามท่ี 31 : คุณเคยซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศผ่านทางออนไลน์หรือไม่ เหตุใดจึงซื้อ และ
หากไม่เคย เหตุใดจึงไม่ซื้อผ่านทางออนไลน์ 

 
ประเด็นที่ 6 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบ
รำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 32 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สัมผัสผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกแรกเมื่อได้เห็นผลิตภัณฑ์

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 
ค าถามท่ี 33 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย สามารถเรียกความสนใจจากคุณได้

หรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 34 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย คุณคิดว่าจะเรียกร้องความสนใจจากลูก

ของคุณได้หรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 35 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ชิมผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ด้านหน้าตา

สินค้า และรสชาติ 
ค าถามท่ี 36 : (ให้ข้อมูลผู้ถูกสัมภาษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ใน

ด้านการมีระบบรางวัลร่วมสนุก 
ค าถามท่ี 37 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ 

อย่างไร 
ค าถามท่ี 38 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของ

ฝากหรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 39 : คุณคิดว่าระบบรางวัลควรมีการปรับปรุงอย่างไรบ้าง และรางวัลประเภทใดที่คุณ

อยากได้รับจากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 
ค าถามท่ี 40 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 41 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 42 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 43 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 44 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าราคาเหมาะสมจะตัดสินใจซื้อ

ให้ลูกรับประทาน 
ค าถามท่ี 45 :  คุณคิดว่าผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ควรมีขายที่ใดบ้าง 
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ค าถามท่ี 46 : หากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีการขายและจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์คุณจะ
สั่งซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ค าถามท่ี 47 : คุณคิดว่าความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คือเรื่องใด 
ค าถามท่ี 48 : จงอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ในมุมมองของคุณ 
ค าถามท่ี 49 : คุณอยากให้ผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ท ากิจกรรมทางการตลาดอะไรบ้าง อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 7 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 50 : หากพบผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คุณจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 51 : คุณพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ หรือไม่ จงอธิบาย 
ค าถามท่ี 52 : คุณมีข้อเสนอแนะต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ อย่างไรบ้าง 
 
3. ผู้บริโภคทั่วไปท่ีรับประทำนขนมคบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
 
ประเด็นที่ 1 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อขนมขบเคี้ยว 
ค าถามท่ี 1 : ถ้าพูดถึงขนมทานเล่น หรือของว่าง โดยปกติชอบทานอะไรบ้าง 
ค าถามท่ี 2 : โดยปกติจะมีเกณฑ์ในการเลือกขนมทานเล่น หรือ ขนมคบเคี้ยวจากอะไรบ้าง 

(สังเกตว่าผู้ให้สัมภาษณ์พิจารณาข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวหรือไม่ ถ้าใช่
ไปค าถามท่ี 2) 

ค าถามท่ี 3 : ข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวรายการใดที่ให้ความส าคัญมากที่สุดและล าดับ
รองๆ ลงมาคืออะไรบ้าง เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 

 
ประเด็นที่ 2 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 4 : คุณชอบทานผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้แปรรูปอะไรบ้างหรือไม่ และเรียงล าดับ 

ความชอบจากมากไปหาน้อย 
ค าถามท่ี 5 : (น าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ผู้ให้สัมภาษณ์ดู) คุณจะเรียกขนมคบเคี้ยวนี้ว่า

อะไร 
ค าถามท่ี 6 : คุณรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ หรือไม่ 
ค าถามท่ี 7 : คุณคิดว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีประโยชน์อย่างไรบ้าง 
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ประเด็นที่ 3 สำเหตุที่ไม่เคยเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 8 : เหตุใดคุณจึงไม่เคยเลือกซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
 
ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ 
ค าถามท่ี 9 : บอกตราสินค้าของผักและผลไม้แปรรูปที่คุณรู้จัก 
ค าถามท่ี 10 : คุณเลือกซื้อผักและผลไม้แปรรูป ตรายี่ห้อใด เพราะอะไร 
ค าถามท่ี 11 : จากข้อ 10 หากไม่มียี่ห้อที่ต้องการ คุณจะซื้อยี่ห้อใดแทนหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 12 : ขนาด หรือ ปริมาณของผลไม้แปรรูปต่อห่อที่ซื้อรับประทาน จะเป็นขนาดประมาณ

เท่าใด 
ค าถามท่ี 13 : ปกติเวลาซื้อผักและผลไม้แปรรูป คุณมักไปซื้อคนเดียว หรือไปกับใครบ้าง คนที่ไป

ด้วยมีส่วนในการช่วยเลือกซ้ือหรือไม่ 
ค าถามท่ี 14 : ปริมาณการซื้อกินเองต่อครั้งซื้อประมาณกี่ห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อในปริมาณนั้น 
 
ประเด็นที่ 5 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ  
ค าถามท่ี 15 : (ผู้ให้สัมภาษณ์ชิมตัวอย่างผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ) บอกความรู้สึกแรกของคุณที่

มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
ค าถามท่ี 16 : คุณมีแนวโน้มจะซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศในอนาคตหรือไม่ เพราะเหตุใด (ถ้า

ไม่มีแนวโน้มจะซ้ือในอนาคตจบการสัมภาษณ์ ถ้าซื้อไปต่อข้อ 20) 
ค าถามท่ี 17 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ผลิตจากผลไม้ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 18 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ มีการปรุงแต่งรสชาติหรือไม่ อย่างไรบ้าง 

พร้อมยกตัวอย่าง 
ค าถามท่ี 19 : คุณคิดว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่จะซื้อให้ลูกรับประทาน ควรเป็นผลไม้

อะไรบ้าง และมีข้อพิจารณาในการเลือกซื้ออย่างไร 
ค าถามท่ี 20 : คุณเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์

หรือไม่ และเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่บรรจุในบรรจุภัณฑ์แบบใด 
ค าถามท่ี 21 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือเป็นของฝาก ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามท่ี 22 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ลูกรับประทาน ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
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ค าถามท่ี 23 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณซื้อควรมีราคาไม่ต่ า
กว่ากี่บาท จึงจะสะท้อนว่าเป็นสินค้าคุณภาพดี 

ค าถามท่ี 24 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณตัดสินใจซื้อ มีราคาไม่
เกินก่ีบาท 

ค าถามท่ี 25 : คุณคาดหวังว่าจะหาซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศได้จากท่ีไหนบ้าง 
ค าถามท่ี 26 : คุณดูสื่อโฆษณาและโปรโมชั่นต่างๆ จากสื่อใด ในช่วงเวลาใดบ้าง ช่วยเล่าให้ฟัง

เกี่ยวกับการรับสื่อในชีวิตประจ าวันของคุณ 
ค าถามท่ี 27 : คุณคาดหวังว่าจะพบสื่อการตลาดของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากแหล่งใดบ้าง 
ค าถามท่ี 28 : หากผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีการจัดโปรโมชั่น โปรโมชั่นแบบใด ที่จะท าให้คุณ

ตัดสินใจซื้อ 
ค าถามท่ี 29 : คุณเคยซื้อผักและผลไม้แปรรูปผ่านทางออนไลน์หรือไม่ เหตุใดจึงซื้อ และหากไม่เคย 

เหตุใดจึงไม่ซื้อผ่านทางออนไลน์ 
 
ประเด็นที่ 6 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบ
รำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 30 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สัมผัสผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกแรกเมื่อได้เห็นผลิตภัณฑ์

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 31 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย สามารถเรียกความสนใจจากคุณได้

หรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 32 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย คุณคิดว่าจะเรียกร้องความสนใจจากลูก

ของคุณได้หรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 33 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ชิมผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ด้านหน้าตา

สินค้า และรสชาติ 
ค าถามท่ี 34 : (ให้ข้อมูลผู้ถูกสัมภาษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ใน

ด้านการมีระบบรางวัลร่วมสนุก 
ค าถามท่ี 35 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ 

อย่างไร 
ค าถามท่ี 36 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของ

ฝากหรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 37 : คุณคิดว่าระบบรางวัลควรมีการปรับปรุงอย่างไรบ้าง และรางวัลประเภทใดที่คุณ

อยากได้รับจากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 
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ค าถามท่ี 38 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 39 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 40 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 41 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 42 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าราคาเหมาะสมจะตัดสินใจซื้อ

ให้ลูกรับประทาน 
ค าถามท่ี 43 : คุณคิดว่าผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ควรมีขายที่ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 44 : หากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีการขายและจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์คุณจะ

สั่งซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 45 : คุณคิดว่าความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คือเรื่องใด 
ค าถามท่ี 46 : จงอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ในมุมมองของคุณ 
ค าถามท่ี 47 : คุณอยากให้ผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ท ากิจกรรมทางการตลาดอะไรบ้าง อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 7 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 48 : หากพบผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คุณจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 49 : คุณพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ หรือไม่ จงอธิบาย 
ค าถามท่ี 50 : คุณมีข้อเสนอแนะต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ อย่างไรบ้าง 
 
4. ผู้บริโภคทั่วไปที่รับประทำนขนมคบเคี้ยว แต่ไม่เคยรับประทำนผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ

และมีบุตร 
 
ประเด็นที่ 1 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อขนมขบเคี้ยว 
ค าถามท่ี 1 : ถ้าพูดถึงขนมทานเล่น หรือของว่าง โดยปกติชอบทานอะไรบ้าง 
ค าถามท่ี 2 : โดยปกติจะมีเกณฑ์ในการเลือกขนมทานเล่น หรือ ขนมคบเคี้ยวจากอะไรบ้าง 

(สังเกตว่าผู้ให้สัมภาษณ์พิจารณาข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวหรือไม่ ถ้าใช่
ไปค าถามท่ี 2) 

ค าถามท่ี 3 : ข้อมูลส่วนประกอบของขนมคบเคี้ยวรายการใดที่ให้ความส าคัญมากที่สุดและล าดับ
รองๆ ลงมาคืออะไรบ้าง เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 
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ประเด็นที่ 2 ทัศนคติและควำมรู้ควำมเข้ำใจที่มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 4 : คุณชอบทานผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้แปรรูปอะไรบ้างหรือไม่ และเรียงล าดับ 

ความชอบจากมากไปหาน้อย 
ค าถามท่ี 5 : (น าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ผู้ให้สัมภาษณ์ดู) คุณจะเรียกขนมคบเคี้ยวนี้ว่า

อะไร 
ค าถามท่ี 6 : คุณรู้จักผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ หรือไม่ 
ค าถามท่ี 7 : คุณคิดว่าการรับประทานผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีประโยชน์อย่างไรบ้าง 
ค าถามท่ี 8 : คุณคิดว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ เป็นขนมขบเคี้ยวที่เหมาะส าหรับเด็กๆ และลูก

ของคุณหรือไม่ อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 3 สำเหตุที่ไม่เคยเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศ 
ค าถามท่ี 9 : เหตุใดคุณจึงไม่เคยเลือกซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือรับประทานเอง หรือ ซื้อ

ให้ลูกรับประทาน 
 
ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมกำรซื้อและกำรบริโภคสินค้ำ 
ค าถามท่ี 10 : บอกตราสินค้าของผักและผลไม้แปรรูปที่คุณรู้จัก 
ค าถามท่ี 11 : คุณเลือกซื้อผักและผลไม้แปรรูป ตรายี่ห้อใด เพราะอะไร 
ค าถามท่ี 12 : จากข้อ 11 หากไม่มียี่ห้อที่ต้องการ คุณจะซื้อยี่ห้อใดแทนหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 13 : คุณซื้อผักและผลไม้แปรรูปให้ลูกทานด้วยหรือไม่ อย่างไร 
ค าถามท่ี 14 : ขนาด หรือ ปริมาณของผลไม้แปรรูปต่อห่อที่ซื้อรับประทาน จะเป็นขนาดประมาณ

เท่าใด 
ค าถามท่ี 15 : ปกติเวลาซื้อผักและผลไม้แปรรูป คุณมักไปซื้อคนเดียว หรือไปกับใครบ้าง คนที่ไป

ด้วยมีส่วนในการช่วยเลือกซ้ือหรือไม่ 
ค าถามที่ 16 : ปริมาณการซื้อกินเองต่อครั้งซื้อประมาณกี่ห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อในปริมาณนั้น 
ค าถามท่ี 17 : หากซื้อให้ลูก ปริมาณการซื้อต่อครั้งซื้อประมาณกี่ห่อ เพราะสาเหตุใดจึงซื้อใน

ปริมาณนั้น 
 
ประเด็นที่ 5 ควำมคิดเห็นที่มีต่อสินค้ำ รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
กิจกรรมส่งเสริมทำงกำรตลำดและองค์ประกอบอ่ืนๆ  
ค าถามท่ี 18 : (ผู้ให้สัมภาษณ์ชิมตัวอย่างผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ) บอกความรู้สึกแรกของคุณที่

มีต่อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ 
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ค าถามท่ี 19 : คุณมีแนวโน้มจะซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศในอนาคตหรือไม่ เพราะเหตุใด (ถ้า
ไม่มีแนวโน้มจะซ้ือในอนาคตจบการสัมภาษณ์ ถ้าซื้อไปต่อข้อ 20) 

ค าถามท่ี 20 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ผลิตจากผลไม้ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 21 : คุณอยากให้ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ มีการปรุงแต่งรสชาติหรือไม่ อย่างไรบ้าง 

พร้อมยกตัวอย่าง 
ค าถามท่ี 22 : คุณคิดว่าผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่จะซื้อให้ลูกรับประทาน ควรเป็นผลไม้

อะไรบ้าง และมีข้อพิจารณาในการเลือกซื้ออย่างไร 
ค าถามท่ี 23 : คุณเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์

หรือไม่ และเลือกซ้ือผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศที่บรรจุในบรรจุภัณฑ์แบบใด 
ค าถามท่ี 24 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศเพ่ือเป็นของฝาก ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามท่ี 25 : หากต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศให้ลูกรับประทาน ผลิตภัณฑ์

ควรจัดอยู่ในรูปลักษณ์การบรรจุอย่างไร 
ค าถามท่ี 26 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณซื้อควรมีราคาไม่ต่ า

กว่ากี่บาท จึงจะสะท้อนว่าเป็นสินค้าคุณภาพดี 
ค าถามท่ี 27 : ราคาของผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศต่อ 1 ถุงที่คุณตัดสินใจซื้อ มีราคาไม่

เกินก่ีบาท 
ค าถามท่ี 28 : คุณคาดหวังว่าจะหาซื้อผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศได้จากท่ีไหนบ้าง 
ค าถามท่ี 29 : คุณดูสื่อโฆษณาและโปรโมชั่นต่างๆ จากสื่อใด ในช่วงเวลาใดบ้าง ช่วยเล่าให้ฟัง

เกี่ยวกับการรับสื่อในชีวิตประจ าวันของคุณ 
ค าถามท่ี 30 : คุณคาดหวังว่าจะพบสื่อการตลาดของผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศจากแหล่งใดบ้าง 
ค าถามท่ี 31 : หากผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศมีการจัดโปรโมชั่น โปรโมชั่นแบบใด ที่จะท าให้คุณ

ตัดสินใจซื้อ 
ค าถามท่ี 32 : คุณเคยซื้อผักและผลไม้แปรรูปผ่านทางออนไลน์หรือไม่ เหตุใดจึงซื้อ และหากไม่เคย 

เหตุใดจึงไม่ซื้อผ่านทางออนไลน์ 
 
ประเด็นที่ 6 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอดกรอบสุญญำกำศที่มีระบบ
รำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 33 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สัมผัสผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกแรกเมื่อได้เห็นผลิตภัณฑ์

ผลไม้ทอดกรอบสุญญากาศ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ 
ค าถามท่ี 34 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย สามารถเรียกความสนใจจากคุณได้

หรือไม่ อย่างไร 
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ค าถามท่ี 35 : หากสินค้าวางอยู่บนชั้นวาง หรือ ที่จุดขาย คุณคิดว่าจะเรียกร้องความสนใจจากลูก
ของคุณได้หรือไม่ อย่างไร 

ค าถามท่ี 36 : (ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ชิมผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ด้านหน้าตา
สินค้า และรสชาติ 

ค าถามท่ี 37 : (ให้ข้อมูลผู้ถูกสัมภาษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์) ช่วยบอกความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์ใน
ด้านการมีระบบรางวัลร่วมสนุก 

ค าถามท่ี 38 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ 
อย่างไร 

ค าถามท่ี 39 : ระบบรางวัลใต้ฝากล่อง เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้คุณตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของ
ฝากหรือไม่ อย่างไร 

ค าถามท่ี 40 : คุณคิดว่าระบบรางวัลควรมีการปรับปรุงอย่างไรบ้าง และรางวัลประเภทใดที่คุณ
อยากได้รับจากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ 

ค าถามท่ี 41 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 42 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าถูกแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 43 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงแต่ซื้อไปรับประทาน 
ค าถามท่ี 44 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าแพงจนไม่ซื้อ 
ค าถามท่ี 45 : ราคาผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ เท่าไหร่ที่คุณคิดว่าราคาเหมาะสมจะตัดสินใจซื้อ

ให้ลูกรับประทาน 
ค าถามท่ี 46 : คุณคิดว่าผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ควรมีขายที่ใดบ้าง 
ค าถามท่ี 47 : หากผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี้ บ็อคซ์ มีการขายและจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์คุณจะ

สั่งซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 48 : คุณคิดว่าความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คือเรื่องใด 
ค าถามท่ี 49 : จงอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ในมุมมองของคุณ 
ค าถามที่ 50 : คุณอยากให้ผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ ท ากิจกรรมทางการตลาดอะไรบ้าง อย่างไร 
 
ประเด็นที่ 7 ควำมพึงพอใจ ข้อควรปรับปรุง หรือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผลไม้ทอด
กรอบสุญญำกำศที่มีระบบรำงวัลใต้ฝำกล่อง ตรำ ลัคกี้ บ็อคซ ์
ค าถามท่ี 51 : หากพบผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ คุณจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ค าถามท่ี 52 : คุณพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ หรือไม่ จงอธิบาย 
ค าถามท่ี 53 : คุณมีข้อเสนอแนะต่อผลิตภัณฑ์ ตรา ลัคกี ้บ็อคซ์ อย่างไรบ้าง 

  



Ref. code: 25595802030626UKJRef. code: 25595802030626UKJ

 140 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาวเมษิยา จันทรคุปต์ 
วันเดือนปีเกิด 4 เมษายน 2534 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2555: เศรษฐศาสตรบัณฑิต 
 เกียรตนิิยมอันดับ 1 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
ต าแหน่ง หุ้นส่วนผู้จัดการและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง 
 
ประสบการณ์ท างาน 2559: หุ้นส่วนผู้จัดการและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โอเพนแลนด์ ฟู๊ดส์ เทรดดิ้ง 
 2556-2558: ผู้จัดการพ้ืนที่ขาย 
 บริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด 
 2555: เจ้าหน้าที่การตลาด 
 บริษัท สก๊อต อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จ ากัด 

 
 
 

 
 
 
 
 


