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1. บทสรุปผูบ้ริหาร 
บริษัท วินเนอร์ ไทยฟู้ด จาํกัด ประกอบธุรกิจจาํหน่ายเครืÉองแกงสาํเรจ็ อาท ิแกงเผด็ 

แกงเขียวหวาน แกงพะแนง แกงส้ม แกงเผด็ใต้ เป็นต้น ภายใต้แบรนด์สินค้า “ พริกแกงดี ” มุ่ง
สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ในรูปแบบผลิตภัณฑ์ 1 ชิÊ น มี 2 เครืÉองแกง นําเสนอทาง
ช่องทางออนไลน์ เพืÉอให้สามารถเข้าถึงสนิค้าทีÉสะดวก และตอบสนองความต้องการกลุ่มเป้าหมาย
ออนไลน์ กลุ่มนักศึกษา (ช่วงอายุ 21-30 ปี) และกลุ่มคนวัยทาํงาน (ช่วงอายุ 31-40 ปี ) ทีÉ
สามารถเข้าถึงอินเตอร์เนต็เลือกซืÊอสินค้าออนไลน์ ในรูปแบบทีÉสะดวกทาํเองได้ ในรสชาติทีÉถูกใจ 
จากผลการศึกษาพบว่า เครืÉองแกงสาํเรจ็รูปเป็นส่วนหนึÉงทีÉทาํให้รสชาติอาหารอร่อย ในมืÊออาหาร
ส่วนใหญ่ มักมีความจาํเป็นต้องใช้เครืÉองแกงเป็นส่วนประกอบ เนืÉองจากมีความสะดวกไม่ต้องตาํ
เครืÉองแกงเอง เพียงใส่เครืÉองแกง เนืÊอสตัว์ และปรุงรสกไ็ด้รสชาติทีÉถูกใจ  

โดยมุ่งหวังสินค้าและผลิตภัณฑ์จะได้รับผลตอบรับทีÉดีจากผู้ซืÊ อสินค้า ภายใต้การ
จัดการองค์กรเพืÉอให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการปฏบัิติงานของบุคลากรรู้บทบาทหน้าทีÉ ความ
รับผิดชอบในตาํแหน่งงานตลอดจน ส่งเสริมพัฒนาคุณภาพทีÉจาํเป็นต่อตาํแหน่งงาน ได้แก่ ทกัษะ 
ความรู้ ความสามารถและบุคลิกภาพทีÉจําเป็นต่อการพัฒนาองค์กร เพืÉอบรรลุผลสาํเร็จสูงสุด 
ภายใต้กฎระเบียบ ข้อบังคับของบริษัทฯ สร้างการรับรู้ การตอบรับ ให้ตรงต่อกลุ่มลูกค้า ยกระดับ
การเป็นสนิค้าให้มีคุณภาพ ภายใต้สโลแกนบริษัท “ อร่อยแบบไทย ก้าวไกลระดับโลก ” ให้เป็นทีÉ
รู้จัก กระตุ้นการความคิดริเริÉมอยากทาํอาหาร อยากรับประทาน กล้าลองทาํด้วยตนเอง ใน
ผลิตภัณฑ์ทีÉใช้ง่าย สัดส่วนทีÉพอเหมาะ ผ่านช่องทางสืÉอสารโฆษณาประชาสัมพันธ์ ต่อช่องทางฟรี
ออนไลน์ อาท ิLine Youtube Facebook เป็นต้น 

จัดทาํแผนการเงิน พร้อมกาํหนดเป้าหมายแหล่งรายได้และรายจ่าย พิจารณาจาก 
รายได้มาจาก 2 ส่วน คือ รายได้หลัก 80% (เครืÉองแกง ในบรรจุภัณฑ์ใหม่ ช่องทางออนไลน์) 

และรายได้อืÉนๆ 20% (คาํสัÉงซืÊ อในรูปแบบต่างๆ อาทิ การสัÉงซืÊ อเป็นกิโลกรัม เป็นต้น) อนาคต
เพืÉอให้เกิดประสิทธิÍภาพภายในและใช้หมุนเวียนกิจการ เสริมสภาพคล่อง โดยพิจารณาจัดหาจาก
แหล่งเงินทุน ได้จากเงินกู้ยืมส่วนทุนกิจการ (เงินกาํไรสะสม) กู้ยืมส่วนทุนกรรมการ (เงินกู้ยืม
กรรมการผู้บริหาร) กู้ยืมจากภายนอก (สถาบันการเงิน) เป็นต้น เพืÉอนาํมารองรับการเติบโตและ
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 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 อาจารย์ทีÉปรึกษา 



รองรับแผนต่างๆ ในอนาคต เมืÉอพิจารณาถึงแผนระยะยาวในอีก 5 ปี บริษัทมีความจาํเป็นต้อง
จัดหาเงินทุนหมุนเวียนภายนอก อาทิ วงเงิน O/D จาํนวน 100,000 – 200,000 บาท เพืÉอใช้
หมุนเวียนกจิการในอนาคต ณ ระดับยอดขาย 2.0 – 5.0 ลบ.  

จากช่องทางและโอกาสทางธุรกิจทาํให้เกิดเป็นแบรนด์สินค้า “ พริกแกงดี ” เพืÉอ
รองรับกลุ่มคนทีÉสนใจทาํอาหาร กลุ่มนักเรียนนักศึกษา กลุ่มคนครอบครัวเดียว ทีÉสามารุเข้าถึง
อนิเตอร์เนต็ ทีÉช่วยประหยัดเงินในแต่ละมืÊออาหาร ทาํอาหารในรสชาติทีÉถูกปากและถูกใจผู้ทาํ ใน
รูปแบบทีÉน่าเลือกซืÊอ ทัÊงมีปลอดภัย สะอาด ถูกหลักโภชนาการ 
 

2. ความเป็นมาของธุรกิจ 

2.1 ประวติับริษทั 

บริษัท วินเนอร์ ไทยฟู้ด จาํกดั (WINNER THAI FOOD CO.,LTD.) จัดตัÊงขึÊนเมืÉอ
วันทีÉ 29 เมษายน 2562 ทีÉตัÊงสาํนักงานตัÊงอยู่ เลขทีÉ 39 (40/2948) หมู่บ้านประชานิเวศน์ 3 

หมู่ 1 ตําบลท่าทราย อําเภอเมืองนนทบุรี จังหวัดนนทบุรี 11000 ประกอบธุรกิจประเภท
เครืÉองปรุงรส ภายใต้ แบรนด์สินค้า “ พริกแกงดี ” จําหน่ายเครืÉองแกง อาทิ แกงเผ็ด แกง
เขียวหวาน แกงพะแนง แกงส้ม แกงเผด็ใต้ เป็นต้น ในรูปแบบบรรจุภัณฑ์ใหม่ทีÉแตกต่าง เดิม
ธุรกิจดังกล่าวเป็นกิจการภายในครอบครัว มีลักษณะเป็นร้านขายของชาํ มีสินค้าหลากหลาย อาท ิ
พริกแกงชนิดต่างๆ กะทสิด ขนมจีน เป็นต้น สถานทีÉตัÊงโครงการตลาดประชานิเวศน์ 3 ถึงปัจจุบัน 

การจัดตัÊงบริษัท วินเนอร์ ไทยฟู้ด จาํกัด เลง็เหน็ว่าสนิค้าประเภทเครืÉองแกงสาํเรจ็ ทีÉขายอยู่เป็นทีÉ
นิยมของท้องถิÉน สินค้ามีคุณภาพ แต่ยังไม่มีความแตกต่าง เมืÉอเทยีบกับสินค้าในห้างสรรพสินค้า
ชัÊนนาํ สินค้าทีÉขายอยู่มีรูปแบบยังไม่น่าสนใจ อีกทัÊงปัจจุบันช่องทางใหม่ๆ อย่างช่องทางออนไลน์ 
เป็นทีÉได้รับความสนใจทาํให้มีโอกาสสามารถต่อยอดได้ หากเปลีÉยนบรรจุภัณฑ์ให้น่าสนใจและ
เสนอขายออนไลน์เพืÉอได้กลุ่มลูกค้าใหม่ 

2.2 แนวความคิดในการดําเนนิงาน 

ในอดีตคนไทยให้ความสาํคัญกับอาหารการกินจนเป็นส่วนหนึÉงของวัฒนธรรมไทย
มาอย่างยาวนาน นอกจากนีÊอาหารไทยยังติดอันดับอาหารยอดนิยมจากนักท้องเทีÉยวทัÉวโลก โดย
เสน่ห์ของอาหารไทยคือ อาหารทีÉมีรสชาติเข้มข้น มีหลากหลายรสชาติในจานเดียว ขึÊ นอยู่กับกับ
ส่วนผสมและเครืÉองปรุง มีรสชาติเฉพาะตัว 

สินค้าประเภทเครืÉองแกงสาํเรจ็ดังกล่าว เดิมเป็นธุรกิจในครอบครัว ทาํให้เลง็เหน็ว่า 
ความต้องการของสินค้าของผู้ซืÊ อ จะมีความต้องการเลือกซืÊ อพริกแกงทีÉหลากหลาย และไม่เข้าใจ
ว่าแต่ละชนิดพริกแกงสามาระประกอบอาหารอะไรได้บ้าง ทาํให้เกิดการนาํเสนอผลิตภัณฑ์เพืÉอ
ตอบสนองความต้องการและสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มีความหลากหลายยิÉงขึÊ น ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ในลักษณะของผลิตภัณฑ์ทีÉบอกรายละเอียดชนิดเครืÉองแกง บรรจุภัณฑ์ทีÉสวยงาม มี
คุณภาพ ปริมาณทีÉพอเหมาะกบัความต้อการแต่ละมืÊออาหาร 



 

ภาพทีÉ 1 ขัÊนตอนการการเข้าถึงสนิค้า “พริกแกงดี” 

ทีÉมา : จากการวิเคราะห์ของผู้เขียน 

 

3. สินคา้และบริการ 
“ พริกแกงดี ” จาํหน่ายผลิตภัณฑเ์ครืÉองแกงสาํเรจ็ เพืÉอนาํไปประกอบอาหาร ปัจจุบัน

มีเครืÉองแกงจําหน่ายมากกว่า 10 ชนิด สินค้าเป็นทีÉยอมรับในรสชาติ คุณภาพ ถูกหลักอนามัย 
และผ่านมาตรฐานอุตสาหกรรม มีการจัดทาํสนิค้าและผลิตภัณฑใ์ห้มีความหลากหลาย คลอบคลุม 
ปรับเปลีÉยนให้มีความน่าสนใจ โดยมีเครืÉองแกงเพืÉอจาํหน่าย อาท ิแกงเผด็ แกงเขียวหวาน แกง
พะแนง แกงส้ม แกงเผด็ใต้ เป็นต้น อยู่ในบรรจุภัณฑ์สูญญากาศ ขนาด 100 กรัม ผ่านขัÊนตอน
มาตรฐานอุตสาหกรรม โดยมี หจก.สุเพญ็นํÊาพริกแกง และบริษัท กนกวรรณ ฟู้ด โปรดักส์ เป็น
ตัวแทนผลิต (OEM) ในขนาดและบรรจุภัณฑท์ีÉต้องการ 
 

 

ภาพทีÉ 2 ผลิตภัณฑ ์“พริกแกงดี” 

"พริกแกงด"ี
• สินค้าและผลิตภัณฑ์

ช่องทางการขาย
• ผ่านช่องทาง
ออนไลน์

• หน้าร้าน
(ช่องทางออฟไลน)์

กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย



จุดเด่นในเรืÉองของผลิตภัณฑแ์ละการบริการ ดังนีÊ  
1. ผลิตภัณฑ์ความแตกต่างของผลิตภัณฑใ์น ř กล่อง มีพริกแกง Ś แบบ 

2. การจาํหน่ายสนิค้า ผ่านแอปพลิเคชัÉนช้อปปิÊ งออนไลน์ 
3. ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานผลิตภัณฑอ์ุตสาหกรรม 

 
4. การวิเคราะหอุ์ตสาหกรรม และการวิเคราะหต์ลาด 

 4.1 สภาวะอุตสาหกรรม สภาวะตลาดและแนวโนม้ 

 4.1.1 แนวโน้มอุตสาหกรรมภาพรวมอาหารไทยปี 2561 

การให้ความสาํคัญของหน่วยงานในภาครัฐและเอกชน ทาํให้อุตสาหกรรม
อาหารเติบโตได้อย่างต่อเนืÉอง โดยศูนย์อัจฉริยะเพืÉออุตสาหกรรมอาหาร ในปีŚŝŞř ตลาด
เครืÉองปรุงรสในประเทศไทยมีมูลค่า Ŝś,ššŜ ล้านบาท เติบโต ś.Ŝ% และมีแนวโน้มทีÉจะเติบโต 
โดยมีปัจจัยสนับสนุนการเติบโตจากการเพิÉมขึÊนของแหล่งจาํหน่ายทีÉเข้าใกล้ผู้บริโภคอย่าง ร้าน
สะดวกซืÊอ ช่องทางออนไลน์ และด้วยวิถีชีวิตแบบสังคมเมือง การใช้ชีวิตแบบครอบครัวเดีÉยวทีÉมี
แนวโน้มเพิÉมขึÊ น รวมถึงการแข่งขันในธุรกิจของผู้ประกอบการอาหารพร้อมทาน ทีÉพัฒนา
นวัตกรรมด้านการผลิตอาหาร ทีÉทาํให้อาหารพร้อมทานมีลักษณะไม่แตกต่างจากอาหารปรุงสด 
ด้วยตนเอง ทัÊงในเรืÉองของรสชาติ เนืÊ อสัมผัส วัตถุดิบ คุณค่าทางโภชนาการ มีความหลากหลาย
แปลกใหม่ของสนิค้าตลอดเวลา 

4.1.2 แนวโน้มการเติบโตของตลาด E-Commerce 

จากการเติบโตขอตลาด E-Commerce เป็นปัจจัยสนับสนุนให้เกิดการขยาย
และพัฒนาธุรกิจในหลากหลายด้านการเข้านาํสินค้าเข้าสู่ตลาด  E-Commerce เป็นส่วนหนึÉงต่อ
การเพิÉมยอดขายเป็นการได้เปรียบในเชิงธุรกิจ พิจารณาได้จากมูลค่าตลาดทีÉเพิÉมสูงขึÊ นและการ
เติบโต จากปี 2560 ทีÉ 8.76 % คาดว่าจะเพิÉมมากขึÊนในอนาคต ทาํให้เกิดการค้าในหลากหลาย
รูปแบบอย่าง Business-to-Business (B2B) มีมูลค่ามากกว่า 1.6 ล้านล้านบาท. , Business-to-

Consumer (B2C) มีมูลค่ามากกว่า 812 ล้านล้านบาท. และ Business to Government (B2G) มี
มูลค่ามากกว่า 324 ล้านล้านบาท. ในปีŚŝŞŘ และจะเพิÉมสงูขึÊนในอนาคต 



 

ภาพทีÉ 3 มูลค่าตลาด E-COMMERCE 

ทีÉมา: https://marketeeronline.co/archives/66618 

4.2 การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด 

จากข้อมูลศูนย์อัจฉริยะเพืÉออุตสาหกรรมอาหาร กลุ่มเครืÉองปรุงรส ในแบรนด์สินค้า
“รสดี” มีส่วนแบ่งตลาดเป็นอันดับ 1 ตามด้วย “อายิโนะโมะโต๊ะ” และ “คนอร์” ตามลาํดับ มี
ส่วนสาํคัญพิจารณาได้จากสินค้าต่างๆ มีความเป็นเฉพาะ สามารถยืนเป็นหนึÉงในส่วนประสมของ
เครืÉองปรุง ของอาหารในแต่ละมืÊอได้ ทาํให้เหน็ถึงช่องทางต่อโอกาส การนาํเครืÉองแกงสาํเรจ็ มา
เป็นวัตถุดิบ ตัวเลือกเพืÉอใช้ปรุงอาหารได้ 

1. การให้บริการผ่านช่องทางออฟไลน์ (B2B) การทําการตลาดในรูปแบบการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่าง ๆ การเข้าถึงสถานทีÉตัÊงของกิจการแต่จะเน้นเป็น Direct Sale ใน
การเข้าพบลูกค้า ซึÉงจะเน้นจับกลุ่ม B2B ลูกค้าบริษัทขนาดใหญ่ทีÉมีการสัÉงผลิตจาํนวนสงู ทัÊงนีÊ ด้วย
ผลิตภัณฑ์เครืÉองแกงสาํเรจ็ ต้องการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในช่องทางออนไลน์ การสัÉงซืÊ อหรือการ
นัดพบต่อทางหน้าร้าน เป็นเพียงทีÉตัÊงยืนยันการมีตัวตนจริงของกจิการ สามารถหาข้อมูลหรือเยีÉยม
ชมสินค้าได้ 

2. การให้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ ( B2C ) การทาํการตลาดและมีช่องทางการ
ติดต่อผ่าน Online การสืÉอสารทางเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นโทรศัพท ์หรือ ทางอนิเตอร์เนต็ เน้นจับ
กลุ่มลูกค้า B2C รายย่อย สัÉงซืÊ อได้ง่าย ต้องการความรวดเรว็ และต้องการเรืÉองการเปรียบเทียบ
ราคา โดยระบบสามารถคาํนวณราคา ต่อการสัÉงซืÊ อ ระบุข้อมูลรายละเอียดสินค้า เพิÉมทางเลือกใน
การซืÊอสนิค้า เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดี จากการ สบืค้น การส่งเสริมโฆษณา และช่องทางต่างๆ ให้
เกดิการมีส่วนร่วมต่อผลิตภัณฑ ์ 

ส่วนแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด  
  1. กลุ่มลูกค้าทีÉใช้บริการผ่านช่องทางออฟไลน์ (B2B)    5% 



  2. กลุ่มลูกค้าทีÉใช้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ (B2C)   95% 

4.3 ตลาดเป้าหมาย  
1.กลุ่มนักศึกษา (ช่วงอายุ 21-30 ปี)        

2.กลุ่มคนวัยทาํงานหรือครอบครัวเดียว (ช่วงอายุ 31-40 ปี ) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผลิตภัณฑ์เครืÉองแกงสาํเรจ็ “ พริกแกงดี ” ส่วนใหญ่เป็นผู้ทีÉ

เข้าถึงอินเตอร์เนต็และใช้เวลาส่วนหนึÉงอยู่กับสมาร์ทโฟน มีพฤติกรรสนใจสืÉอออนไลน์ เลือกซืÊ อ
สินค้าออนไลน์ โดยนําข้อมูลต่างๆ มาเลือกตัดสินใจ ผลิตภัณฑ์ทีÉนําเสนอ จะต้องมีรูปแบบทีÉ
น่าสนใจ สะดวกใช้งาน ตรงตามความต้องการเพืÉอให้สอดคล้องต่อกลุ่มลูกค้าทีÉใช้บริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์ (B2C) สัดส่วน 90% สินค้าทีÉขายผ่านตลาด E-Commerce ปัจจุบันแนวโน้ม
การเติบโต การนาํเสนอผ่านเวบ็ไซต์ช้อปปิÊ งออนไลน์ อาท ิLazada Shopee เป็นอกีช่องทางหนึÉง ทีÉ
มีความน่าสนใจ ทาํให้ผลิตภัณฑ์เป็นทีÉรู้จักแพร่หลาย พร้อมส่งเสริมการตลาดจากช่องทางฟรี
ออนไลน์ อาท ิLine Youtube Facebook เป็นต้น 

 4.4 สภาพการแข่งขนั คู่แข่งขนั และ การเปรียบเทียบคู่แข่งขนั 

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน เพืÉอพิจารณาถึงความรุนแรงในการแข่งขันของตลาด 
รวมทัÊงปัจจัยต่าง ๆ ทีÉมีผลต่อการดาํเนินธุรกจิสิÉงพิมพ์ โดย Five Force Model 

4.4.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Industry rivalry) 

ด้านการแข่งขันบริษัทขนาดใหญ่อาจมีความได้เปรียบ ด้านตราสินค้า แหล่ง
เงินทุน การจัดการด้านการตลาดทีÉดี โดยผู้แข่งขันบริษัทขนาดเลก็หรือรายย่อย จึงอาจเสียเปรียบ
ได้ ดังนัÊนต้องสร้างแตกต่างด้วยตัวสินค้าหรือบริการ การนาํเสนอผิตภัณฑ์ในครัÊงนีÊ  เครืÉองแกง
สาํเรจ็ ยังมีโอกาสแข่งขันได้ พิจารณาจาก  

1.) การสร้างความโดดเด่นของตัวสนิค้า  
2.) การเข้าถึงกลุ่มลูกค้า ตอบสนองในยุคดิจิทลั  
3.) รสชาติ อาหารท้องถิÉน 

4.4.2 อาํนาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

ด้าน Suppliers บริษัทต่างๆ ทีÉเลือกมาเพืÉอให้ดาํเนินการผลิต จะมีการเลือก
ตามความเหมาะสมของการผลิต ในแต่ละพริกแกง ไม่พึงพาบริษัทใด บริษัทหนึÉง เพืÉอลดความ
เสีÉยงด้านการพึÉงพา Suppliers เพียงรายเดียว การบริหารจัดการต่ออาํนาจการต่อรองจากการ
สัÉงซืÊอร่วม 

1.) สินค้าทีÉสัÉงซืÊ อ จะดาํเนินการสัÉงไปควบคู่กับธุรกิจเดิมของครอบครัว เพืÉอ
เพิÉมอาํนาจต่อรอง ให้มีปริมาณการสัÉงซืÊอเพิÉมขึÊน  

2.) เครดิตเทอมการค้า พิจารณารอบการวางบิล การจ่ายเงินให้สอดคล้องกับ
ธุรกจิ  



3.) ส่วนลดทางการค้า การจ่ายเงินต่อ Suppliers ให้เร็วขึÊนเพืÉอได้รับส่วนลด
ทางการค้า  

  4.4.3 อาํนาจการต่อรองของผู้ซืÊอ (Bargaining Power of Customers) 

การบริหารจัดการ อาํนาจต่อรองของผู้ซืÊ อ สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือ 

1.) กลุ่มลูกค้าทีÉซืÊ อทางออนไลน์ (ผลิตภัณฑต่์อชิÊน) การให้สทิธิÍ ประโยชน์ 
จากการสัÉงซืÊ อสินค้าในปริมาณมากตาม โปรโมชัÉน เทศกาล ทีÉระบุไว้ ในรูปของส่วนลดหรือของ
แถม เกดิการซืÊอซํÊา เกดิความคุ้มค่าในขณะทีÉซืÊ อสนิค้าช่วงเวลานัÊน  

2.) กลุ่มอืÉนๆ ซืÊ อทางออฟออนไลน์ หน้าร้าน ในรูปแบบต่างๆ (สัÉงซืÊ อใน
ปริมาณมาก อาท ิ1 กโิลกรัม) ผู้สนใจสัÉงซืÊอสนิค้า ปริมาณมาก ไม่เป็น ไปตามขนาดทัÉวไป กาํหนด
ราคาพิเศษ  

  4.4.4 ภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 

Services) 

 พฤตกิรรมของผู้บริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไป มุ่งเน้นความสะดวกสบาย การ
เลือกซืÊอสนิค้ามีความละเอียด มีช่องทางต่างๆ เพืÉอให้ทาํการเปรียบเทยีบ มีการรับรู้ต่อสนิค้าออก
ใหม่ได้ง่าย สิÉงสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกซืÊ อสินค้า ในอันดับต้นๆ คือ รสชาติ การทาํให้เห็นถึง
ความอร่อย จากภาพ จากสืÉอต่างๆ จะทาํให้สินค้าเป็นทีÉสนใจ ทัÊงนีÊ ภัยคุกคามจะมาจากสินค้า
ทดแทน ของอุตสาหกรรมเครืÉองปรุง 

  4.4.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 

  การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรมเครืÉองปรุงสาํเร็จรูป 
กล่าวถึงเครืÉองแกงสาํเรจ็ ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ สามารถเข้ามาได้หลากหลาย่องทาง ด้วย
ปัจจุบันตลาดหรือช่องทางขายสนิค้ามีอยู่ในทุกทีÉ ทุกคนสามารถผลิต จาํหน่ายได้ด้วยตนเอง ผู้ซืÊ อ
สามารถเข้าถึงและซืÊอขายได้ง่าย 

 4.5 วิเคราะหคู่์แข่งขนั 

  4.5.1 คู่แข่งขันทางตรง (Direct Competitor) 

  บริษัทขนาดใหญ่ ทีÉขายผลิตภัณฑ์สินค้า ประเภทเครืÉองแกงปรุงสาํเร็จ อาทิ 
บริษัท โกลโบ ฟู้ดส์ จาํกัด (ตราสินค้า โลโบ) บริษัท เทพผดุงพรมะพร้าว จาํกัด (ตราสินค้า แม่
พลอย) หจก.สุเพ็ญนํÊาพริกแกง (ตราสินค้าแม่สุเพ็ญ) บริษัท กนกวรรณ ฟู้ด โปรดักส์ (ตรา
สินค้า พริกแกงกนกวรรณ) เป็นต้น บริษัทดังกล่าวมีประสบการณ์ในธุรกิจมากอย่างยาวนาน 
สนิค้าเป็นทีÉรู้จักของตลาดในวงกว้าง สนิค้ามีวางขายในห้างสรรพสนิค้าชัÊนนาํ และร้านค้าภายนอก 
มีการสบืค้น ซืÊอสนิค้าได้ง่าย แต่มีรูปแบบผลิตภัณฑท์ีÉคลายคลึงกนั 

  4.5.2 คู่แข่งขันทางอ้อม (Indirect Competitor) 



  เครืÉองแกงท้องถิÉนของไทย คือสิÉงทีÉถ่ายทอดสบืต่อมายาวนาน การคัดสรรวัตถุดิบ 
การปรุงอาหาร ถูกถ่ายทอดมาสู่ลูกหลาน เหน็ได้จากเครืÉองปรุงทีÉมีการผสมผสานของสมุนไพรทัÊง
สดและแห้ง ทีÉ มีขายตามท้องถิÉนให้ทัÊงรสชาติเฉพาะ กลมกล่อม กลิÉนหอม เป็นภูมิปัญญา 
วัฒนธรรม สิÉงสาํคัญทีÉสดุของ "เครืÉองแกง" คือ การกาํหนดรสชาติของอาหาร ไม่ว่าวัตถุดิบทีÉนาํมา
ประกอบอาหารจะมีคุณภาพมากเพียงใด แต่หากขาดเครืÉองแกงทีÉดี มีคุณภาพกจ็ะทาํให้รสชาติ
ของอาหารด้อยลง ดังนัÊนคนไทยส่วนใหญ่จึงมพืีÊนฐานความรู้ในการทาํอาหารหรือทาํเครืÉองแกงได้
เองภายในครัวเรือน 
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5. แผนการบริหารจัดการองคก์ร 
 5.1 ขอ้มูลธุรกิจ ทีÉตัÊง 
 ชืÉอกิจการ  บริษัท วินเนอร์ ไทยฟู้ด จาํกัด 

ทีÉอยู่ / ทีÉตัÊงกิจการ เลขทีÉ 39 (40/2948) หมู่บ้านประชานิเวศน์ 3 หมู่ 1 ตาํบล
ทา่ทราย อาํเภอเมืองนนทบุรี จังหวัดนนทบุรี 11000 

ทุนจดทะเบยีน 400,000 บาท 

 
ภาพทีÉ 4 ภาพแสดงแผนผังโครงสร้างองค์กร 

ทีÉมา : จากการวิเคราะห์ของผู้เขียน 

5.2 รายชืÉอผูถ้อืหุน้/หุน้ส่วนและสดัส่วนการถอืครอง 
 ตารางทีÉ 2 รายชืÉอผู้ถือหุ้น 

ลาํดับ ชืÉอ-นามสกุล จาํนวนหุ้น มูลค่าหุ้น (บาท) ร้อยละ 
1 นายนาวิน พิมพ์ศรี 2,800 280,000 70 

2 นางสาลี พิมพ์ศรี 1,200 120,000 30 

รวม 4,000 400,000 100 

 

5.3 วิสยัทศัน ์(Vision) 

  ความภาคภมูิใจของอาหารไทย    

(การเป็นทีÉรู้จักในนาม“ พริกแกงดี ”สนิค้ามีคุณภาพเป็นทีÉยอมรับ ในประเทศและต่างประเทศ ) 
5.4 พนัธกิจ (Mission) 

  1.การเป็นทีÉรู้จักครอบคลุมทัÉวประเทศ และต่างประเทศ   

  2.ความเหมือนทีÉแตกต่าง ทีÉสร้างจากประสบการณ์ 

  3.คุณภาพคุ้มราคา มาจากความจริงใจ 

5.5 การบูรณาการระบบปฏิบติัการโดยมีลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 

กรรมการผูบ้รหิาร

ฝ่ายงานจดัซื Êอ และ
การผลติ

ฝ่ายงานการตลาด
และการขาย

ฝ่ายงานการเงินและ
บญัชี

ฝ่ายงานบรหิาร
ทัÉวไป

กรรมการผูจ้ดัการ



  สังคมยุคใหม่เปลีÉยนอย่างสิÊนเชิง ผู้ประกอบการ SMEs ทีÉยังทาํธุรกิจเชิงเดีÉยว รัก
เดียว Single Channel Marketing กาํลังตกยุคเพราะก้าวไม่ทนัชีวิตติด Omni Channel Marketing 

การตลาดผสมผสานธุรกิจ Offline Online ช่วยสร้างภูมิคุ้มกันทีÉดี ให้ข้อมูลแก่ผู้บริโภคครบทุก
ช่องทาง เพียงพอต่อการตัดสินใจ ช่วยสร้างสรรค์กิจกรรมกระตุ้นยอดขายให้ธุรกิจโตอย่างก้าว
กระโดด ให้ซืÉอสัตย์ต่อแบรนด์ยาวนาน สร้างสาวกพร้อมบอกต่อธุรกิจผ่านโลก Offline Online 

และร่วมกันพัฒนาสังคมให้น่าอยู่เพืÉอธุรกิจ SMEs เติบโตอย่างยัÉงยืน เพืÉอทีÉจะตอบสนองความ
พอใจของลูกค้าแนวความคิดแบบ Omni Channel Marketing ทางการตลาดสามารถตอบสนอง
ความต้องการ เข้าถึงกลุ่มลูกค้าในทุกระดับ สามารถกาํหนดเป็นแนวทางแผนการตลาด แนวโน้ม 
โอกาส ทีÉจะเกดิขึÊนได้ในอนาคตได้ 
 

6. แผนการตลาด 
 6.1 เป้าหมายทางการตลาด 

  6.1.1 เป้าหมายระยะสัÊน (1 ปี) 
1. สินค้ามีการว่างจาํหน่ายในร้านค้าออนไลน์ และสินค้าเป็นทีÉรู้จักขอตราสนิค้า 

“พริกแกงดี ” 

2. สร้างความน่าเชืÉอถือต่อตราสินค้า โดยมีสถานประกอบการชัดเจน สามารถ
ตรวจสอบได้ (ระบุพิกดัสถานประกอบการชัดเจน ค้นหาง่าย) 

3. ทาํสืÉอการตลาดให้เกดิการรับรู้ในสืÉอต่างๆทัÊงออนไลน์และออฟไลน์ 

  6.1.2 เป้าหมายระยะกลาง (ř-ś ปี) 
1. สินค้าเป็นทีÉรู้จัก มีผู้เข้าชมหรือเลือกซืÊ อ ในอันดับต้นๆ ของAppซืÊ อสินค้า

ออนไลน์ ในกลุ่มอาหาร เครืÉองปรุงรส 

2. นาํเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ สินค้ามีความหลากหลาย อาทิ การจับคู่เครืÉองแกง
รูปแบบใหม่ การปรับเปลีÉยนปริมาณ ขนาด ของสนิค้า 

3. เพิÉมยอดขายของสนิค้า ประมาณการเติบโต 20 – 25% 

  6.1.3 เป้าหมายระยะยาว (ś-ŝ ปี) 
1. กาํไรจากการดาํเนินงาน (EBITDA) ร้อยละ 10-25% ของรายได้กจิการ 
2. กําหนดเป้าหมายกิจการ ในปี 2568 จําหน่ายผลิตภัณฑ์ “พริกแกงดี ” 

53,000 ชิÊนภายใต้แผนการเติบโตเฉลีÉยปีละ 25 - 30% 

3. จัดทาํแผนการตลาด ด้านสืÉอโฆษณา เพืÉอให้สนิค้าเป็นทีÉรู้จักในทุกกลุ่ม 

4. นาํผลิตภัณฑ ์เข้าสู่เวบ็ไซต์ช้อปปิÊ งออนไลน์ ในระดับสากล  
 6.2 การวิเคราะหก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมายและตําแหน่งทางการตลาด 

  6.2.1 การกาํหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target) 



  กลุ่มนักศึกษา (ช่วงอายุ 21-30 ปี) เป็นกลุ่มทีÉมีกาํลังซืÊ อปานกลางถึงสูง เป็น
กลุ่มทีÉเลือกซืÊ อสินค้าหลากหลายประเภท สินค้าทีÉสามารถขายกลุ่มนักศึกษา สินค้าแฟชัÉนจะต้อง
เป็นสินค้าทีÉ มีความสวยงาม มีเอกลักษณ์ มีความโดดเด่น ไม่ใช่ของโหล สินค้าประเภทอาหาร 
ต้องอร่อย หรืออาจะต้องมีความแตกต่าง โดดเด่น สินค้าตัวไหนทีÉมีความน่าสนใจมากๆ จะได้รับ
พลังการบอกต่อจากกลุ่มนักศึกษา ซึÉงจะผ่านทัÊงการบอกปากต่อปาก และพลัง Social ซึÉงกลุ่ม
นักศึกษา จะมีอทิธพิลในการสร้างกระแสได้มากเป็นพิเศษ โอกาสการขายได้สนิค้าจะเพิÉมขึÊนหลาย
เท่า แต่ในทางกลับกันถ้ากระแสของร้านค้าออกมาในทางลบ กระแสจะยิÉงแรง และยิÉงเร็วยิÉง
กว่าเดิม เป็นอย่างมากเช่นกนั 

  กลุ่มคนวัยทาํงาน (ช่วงอายุ 31-40 ปี ) กลุ่มคนทาํงาน เป็นกลุ่มทีÉค่อนข้างใหญ่ 
และมีกาํลังซืÊ อสูง จะมาในช่วงเวลาตัÊงแต่หลังเลิกงาน คือ 5 โมงเยน็เป็นต้นไป โดยส่วนมากแวะ
มาตลาด เพราะเป็นทางผ่านกลับบ้าน หรือตัÊงใจแวะมาซืÊ อสินค้าร้านประจาํ สินค้าทีÉมักจะซืÊ อคือ
อาหาร ของานเล่น กลับบ้าน สาํหรับผู้หญิงมักจะเดินเทีÉยวทัÉวตลาด ทาํให้มีโอกาสมาซืÊ อสินค้า
แฟชัÉน สินค้ากิËฟชอฟ ได้สูง สาํหรับผู้ชายมักจะซืÊ อสินค้าทีÉต้องการแล้วกลับเลย สินค้าต่างๆ มี
โอกาสขายได้น้อย 

 6.2.2 การกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ ์/ องค์กร (Positioning) 

 

ภาพทีÉ 4 ภาพแสดงการวางตาํแหน่งทางการตลาดของ “พริกแกงดี” 

 

7. แผนการผลิตและการดําเนนิงาน 
 แผนการผลิตและการดาํเนินงาน เป็นการกาํหนดกรอบการทาํงานเพืÉอให้สอดคล้อง
กบัแผนการตลาดและแผนกลยุทธ์ของบริษัททีÉกาํหนดไว้ รวมถึงการพลักดันการนาํเสนอสินค้าให้
อยู่ในรูปแบบใหม่ๆ ของตลาดอยู่เสมอ ให้เกิดการจดจําสินค้าหรือผ่านตาของผู้ทีÉ ซืÊ อสินค้า
ออนไลน์ โดยมุ่งสู่กรอบเป้าหมายเดียวกันของบริษัท การให้สินค้าตรงตามกลุ่มเป้าหมาย คลอบ
คลุมทุกพืÊ น ในออนไลน์และออฟไลน์หรือหน้าร้านค้ายังรวมถึงการบริหารจัดการ แผนสต๊อก



สนิค้า การขนส่ง ให้เกดิความง่ายต่อการติดต่อสืÉอสารกบัลูกค้าการจัดเกบ็รวมรวมข้อมูลของลูกค้า 
ทีÉซืÊ อสินค้าผ่านช่องทางต่างๆ เพืÉอนําข้อมูลมาวิเคราะห์ถึงความต้องการสินค้าในอนาคต ให้
กาํหนดแผนจัดเตรียมความพร้อม นาํเสนอสนิค้าเพืÉอตอบสนองความต้องการการสัÉงซืÊอสนิค้าของ
ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
 

8. แผนการเงิน 

8.1 เป้าหมายทางการเงิน 

แผนการเงิน บริษัทมุ่งเน้นการบริหารจัดการทางการเงิน ให้มีความสอดคล้องกับ
แผนธุรกจิ และมุ่งเน้นกระแสเงินสด การจัดการต้นทุนให้มีความเหมาะสม บริษัทใช้เงินลงทุนเพืÉอ
ดาํเนินงานในธุรกิจ เป็นจาํนวน 400,000 บาท โดยมีแหล่งทีÉมาของเงินทุนจากการใช้ทุนส่วนผู้
ถือหุ้น คิดเป็นสัดส่วน 100% ซึÉงส่วนผู้ถือหุ้นนีÊ แบ่งเป็นจํานวนหุ้นทัÊงสิÊ น 4,000 หุ้น โดยคิด
มูลค่าหุ้นละ 100 บาท โดยไม่มีส่วนของเงินกู้ นาํไปใช้สัÉงซืÊอสนิค้า การจัดการสืÉอโฆษณา และด้าน
ต่างๆ โดยมุ่งเน้นการจัดการระบบหมุนเวียนสินค้าทีÉดี หลีกเลีÉยงการสตอ๊กสินค้าทีÉมีแนวโน้มทีÉจะ
ไม่ก่อให้เกิดรายได้ การจัดการต้นทุนให้มีประสิทธิÍภาพ เพืÉ อบริหารจัดการให้เกิดเงินทุน
หมุนเวียนในการดาํเนินธุรกจิทีÉมีประสทิธภิาพ บรรลุเป้าหมายขององค์กรทีÉกาํหนดไว้ 
 8.2 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

    จากตารางประมาณการงบกาํไรขาดทุน 1-5 ปี (ตามข้อมูลตารางด้านล่าง) จะเหน็
ได้ว่าในปีทีÉ 1 บริษัทจะมีรายได้เข้ามาแต่ไม่สูงมากนัก เนืÉองจากเป็นระยะเริÉมต้น ทาํให้การลงทุน
ในช่วงแรกของบริษัทใช้เงินทุนสูง ซึÉงบริษัทจะมีการประชาสัมพันธ์ โฆษณา จัดทาํโปรโมชัÉน
ส่งเสริมการขายให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า และหาแนวทางเพืÉอขยายฐานกลุ่มลูกค้าให้ได้มากขึÊน จึงมีการ
กาํหนดอัตราการเติบโตของรายได้อยู่ทีÉร้อยละ 20 ในช่วง 3 ปีแรก เพืÉอศึกษาและวิเคราะห์
แนวโน้มตลาด ซึÉงหลังจากนัÊนจะกาํหนดอัตราการเติบโตของรายได้ในปีทีÉ 4 อยู่ทีÉร้อยละ 25 แต่
อย่างไรกต็ามในช่วง Q3 ของทุกปี บริษัทจะมีการประเมินยอดขายว่าตรงตามเป้าหมายทีÉกาํหนด
หรือไม่ ประกอบกับการประเมินสถานการณ์ตลาดและภาวะเศรษฐกิจให้สอดคล้องกับการ
ตัÊงเป้าหมายในปีถัดไป เพืÉอให้เกิดความเหมาะสมและลดความเสียหายภายใน สามารถพิจารณา
ได้ดังนีÊ  
 

 

 

 

 

 

 



ตารางทีÉ 3 แสดงประมาณการงบกาํไรขาดทุนระยะเวลา 5 ปี 

Normal Case ปีทีÉ 1 ปีทีÉ 2 ปีทีÉ 3 ปีทีÉ 4 ปีทีÉ 5 

รายได้จากการขายสนิค้า 810,000 972,000 1,166,400 1,458,000 1,822,500 

รายได้อืÉนๆ 40,500 48,600 58,320 72,900 91,125 

รวมรายได ้ 850,500 1,020,600 1,224,720 1,530,900 1,913,625 

 หกั ต้นทุนผนัแปร 399,735 479,682 551,124 688,905 861,131 

กาํไรขัÊนต้น 450,765 540,918 673,596 841,995 1,052,494 

 หกั ตน้ทุนคงทีÉ 432,000 434,840 445,930 489,888 574,088 

กําไรจาการดําเนินงาน 18,765 106,078 227,666 352,107 478,406 

หกั ค่าเสืÉอมราคา 0 0 0 0 0 

กาํไรสทุธก่ิอนหักภาษี 18,765 106,078 227,666 352,107 478,406 

หกั ภาษเีงนิได้นิตบุิคคล * 0 0 0 52,816 71,761 

กําไรสทุธิ 18,765 106,078 227,666 299,291 406,645 

ทีÉมา : จากการวิเคราะห์ของผู้เขียน 

 8.3 จุดคุม้ทุน (Break Even Point) 

  จุดคุ้มทุนของสนิค้า อยู่ทีÉจาํนวน 1,500 ชิÊน คิดเป็นค่าใช้จ่ายจาํนวน 67,500 บาท 
และรายได้ 67,000 บาท ดังนัÊนเมืÉอกิจารขายสินค้าได้มากกว่า 1,500 ชิÊ น จะทาํให้กิจการมีกาํไร
และสามารถดาํเนินธุรกจิได้ 
 8.4 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

  เมืÉอพิจารณาจากกระแสเงินสดรับสุทธิรายปีตลอดอายุโครงการข้างต้น กระแสเงิน
สดจ่ายลงทุนสุทธิ 400,000 บาท ระยะเวลาของโครงการ 5 ปี และอัตราผลตอบแทนทีÉคาดหวัง 
20% มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 128,890 บาท ของการลงทุนเป็นเป็นระยะเวลา 5 ปี มีค่าเป็น
บวกแสดงว่าโครงการดังกล่าว สมควรทีÉจะลงทุน ในโครงการดังกล่าว  
 8.5 อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 

  เมืÉอพิจารณาอตัราผลตอบแทนภายในจากการคาํนวณหาค่า IRR เทา่กบั 29.56 % 

ทีÉทาํให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ โดยค่า IRR มากกว่า อัตราผลตอบแทนทีÉคาดหวัง 20% ทาํให้
สามารถเลือกตัดสินใจเลือกการลงทุนในโครงการดังกล่าวได้ เนืÉองจากให้อัตราผลตอบแทนสูง
กว่าอตัราทีÉคาดหวัง  
 

9. แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 
 9.1 แผนฉุกเฉิน 

การดําเนินธุรกิจมักจะเกิดสถานการณ์ หรือ ผลกระทบต่าง ๆ ทีÉส่งผลต่อการ
ดาํเนินงาน เช่น การเมือง เศรษฐกิจ นโยบายของรัฐบาล สังคม วัฒนธรรม ภัยโรคระบาด และ



หมายรวมไปถึง กระแส(Trend) ดังนัÊนเพืÉอให้กจิการสามารถรับมือและปรับแผนกลยุทธ ์ให้ธุรกิจ
สามารถดาํเนินกิจการต่อไปได้ เมืÉอประสบสภาวะการเหตุทีÉเกิดคาดเดา จึงจาํเป็นต้องหาแนวทาง
จัดการรองรับ ดังต่อไปนีÊ  

9.1.1 กรณีทีÉสินค้าไม่สามารถขายได้ตามทีÉคาดไว้ หรือยอดขายตํÉากว่าเป้าหมาย 
บริษัทจะดาํเนิน การพิจารณาหลาย ๆ องค์ประกอบ รายละเอยีด ดังนีÊ  

1. พิจารณาถึงบุคลากร ต่อความเหมาะสมของรายรับกิจการ จัดการ
ประเมินภาพรวมความเป็นไปได้ในการปฏบัิติงาน ต่อยอดขายสนิค้ามีแนวโน้มอย่างไร 

2. ประเมินความต้องการทีÉแท้จริง ต่อคุณภาพ ราคา และการรับรู้ของลูกค้า
ในการตัดสินใจเลือกซืÊ อสินค้าพร้อมนํามาปรับปรุงให้เกิดความสามารถในการทาํการขายและ
การตลาดในอนาคต 

3. การจัดการประเมินสืÉอ การทาํโฆษณา ควรเพิÉมหรือลด ให้เหมาะสม
เพืÉอให้เกดิการรับรู้ของลูกค้าอย่างต่อเนืÉอง คาดการแนวโน้มควบคู่กบัข้อมูลต่างๆ นาํมาวิเคราะห์ 
และปรับกลยุทธใ์ห้สอดคล้องกบัเป้าหมายต่อไป 

4. ไม่เพิÉมสินค้าหรือสต๊อก ทีÉยังไม่สามารถขายออกไปได้ เพืÉอไม่ให้สินค้า
เสยีหาย และยังป้องกนัการหมดอายุ ต้นทุนกจิการทีÉไม่สอดคล้อง 

 ทัÊงนีÊบริษัทยังศึกษาข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพืÉอกาํหนด
กิจกรรม รูปแบบ และสืÉอในการทาํการตลาดและประชาสัมพันธ์ในช่วงเวลาต่างๆ ของปีเพืÉอให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายตามเทศกาล หรือปัจจัยอืÉนๆ 
ให้สอดคล้องกบัมาตรการกฎหมาย หรือนโยบายของภาครัฐเพืÉอกระตุ้นการบริโภค 

 9.1.2 จาํนวนลูกค้าเพิÉมขึÊ นอย่างรวดเรว็ ในกรณีทีÉพบว่าจาํนวนของลูกค้ามีการ
เพิÉมขึÊนอย่างรวดเร็ว อาจจะเกิดในช่วงทีÉบริษัทขยายกิจการ / ช่วงทีÉมีการจัดรายการส่งเสริมการ
ขาย และเทศการต่างๆ ทาํให้บริษัทต้องสาํรองสินค้าต่างๆให้เพียงพอ โดยช่วงเวลาปกติทาง
บริษัทจะมีการคัดเลือกสินค้าต่างๆ รวมถึง Supplier รายใหม่ๆ เพืÉอให้เพียงพอสาํหรับสินค้าทีÉมี
การสัÉงซืÊอในปริมานมากขึÊน 

  9.1.3 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ เพืÉอให้สมารถรักษายอดขายและส่วนแบ่ง
ทางการตลาด บริษัทมุ่งเน้นการนําเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพืÉอรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ การจัด
โปรโมชัÉน ของแถมสินค้า เพืÉอส่งเสริมการตลาด เพืÉอให้เกิดกิจกรรมต่างๆกับลูกค้า ทาํให้ลูกค้า
เกดิความมัÉนใจ และไว้ใจให้สนิค้าของบริษัทเข้าไปอยู่ในชัÊนอยู่เสมอ 

 9.1.4 ราคาของสินค้ามีต้นทุนทีÉเพิÉมขึÊ น ราคาสินค้าจะมีต้นทุนเพิÉมสูงขึÊ นตาม
ราคาวัตถุดิบทีÉมีการปรับตัวสูงขึÊ น อัตราการจ้างแรงงาน เป็นต้น ดังนัÊนบริษัทต้องมีการเจรจา
ต่อรองกับผู้ผลิตหรือจัดหาแหล่งผลิตรอง ไว้เป็นทางเลือกเพืÉอเปรียบเทียบราคาต้นทุนวัตถุดิบ
ด้วย และบริษัทจําเป็นต้องทาํการสัÉงซืÊ อสินค้าล่วงหน้าเพืÉอป้องกันปัญหาการปรับขึÊ นของราคา
สนิค้า เพืÉอไม่ให้เกดิผลกระทบต่อลูกค้าได้ 



 9.1.5 การลาออกของพนักงาน ศึกษาและหาสาเหตุของปัญหาเรืÉองการลาออก
ของพนักงานและหาแนวทาง การแก้ไขปัญหาต่าง ๆ เช่นอาจเกิดจาก เรืÉองผลตอบแทนของ
พนักงาน ศึกษาผลตอบแทนเฉลีÉยในตลาดแรงงานว่าอยู่ระดับใด และควรแจ้งพนักงานให้เท่ากบั
หรือสงูกว่า รวมถึงควรมีสวัสดิการต่าง ๆ ทีÉให้กบัพนักงานด้วยเพืÉอดึงดูดบุคลากรทีÉมีศักยภาพมา
ทาํงานและรักษาพนักงานให้อยู่กบับริษัทระยะยาว  

 9.1.6 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน เพืÉอสามารถรับมือกับปัญหาสภาพคล่อง
ทางการเงิน กาํหนดแผนแนวทางจัดหาเหล่งเงินทุน ในรูปแบบต่างๆ อาท ิการกู้ยืมกรรมการ การ
ขอสินเชืÉอธนาคาร การจัดหาแหล่งเงินทุนภายนอกกจิการ เพืÉอป้องกันปัญหาการขาดสภาพคล่อง
ทางการเงิน และยังมีแหล่งเงินกู้ระยะสัÊนทีÉสามารถเข้าถึงได้ทนัท ี

9.2 แผนในอนาคต 

 แผนในอนาคตเมืÉอบริษัทมีการดาํเนินงานในสภาวะปกติ และมีผลประกอบการ
ตามทีÉคาดหวังไว้ เพืÉอให้เกิดความก้าวหน้าทางธุรกิจ บริษัทมีแผนทีÉจะขยายธุรกิจโดยมีแนว
ทางการดาํเนินการงาน ดังนีÊ  

 9.2.1 ขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจากเดิมกาํหนดไว้ กาํหนดเป้าหมายกิจการให้
สูงขึÊน เพืÉอให้กิจการขยายตัวอย่างต่อเนืÉองและป้องกนัปัญหาของยอดขายลดลง มีการกาํหนดเป้า
การขยายกจิการ ในระยะ 3-5 ปีข้างหน้า  

 9.2.2 ขยายตลาดไปยังต่างประเทศในกลุ่มประเทศอาเซียน เช่น ลาว พม่า 
กมัพูชา มาเลเซีย เวียดนาม และตลาดสนิค้าออนไลน์ในต่างประเทศ 

 9.2.3 เพืÉอความสาํเร็จทีÉยัÉงยืน บริษัทยังคงมุ่งเน้นและให้ความสาํคัญเป็นอย่าง
ยิÉงกับการพัฒนาคนทัÊงในปัจจุบันและอนาคต โดยพัฒนาระบบ Competency Based Training 

ของบริษัท และจัดการเพืÉอให้พนักงานมีความรู้ ความสามารถตาม Competency ทีÉต้องมี สามารถ
ทาํงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผ่านการสนับสนุนในด้านต่างๆ เช่น ระบบ Self-Learning ระบบ
การจัดการความรู้ การสร้างขวัญกาํลังใจในการทาํงาน เป็นต้น 
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