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บทคัดย่อ  
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อจัดท าแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องปรุง
รสไทยประเภทน้ าพริกเผาเพื่อสร้างความเจริญเติบโต และผลก าไรในการ
ด าเนินธุรกิจ โดยการศึกษาทางด้านการตลาด ด้านการบริหาร และทางด้าน
การเงิน จากการศึกษาได้พิจารณารูปแบบธุรกิจ จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
น้ าพริกต่างๆ ภายใต้ตราสินค้าของตนเอง การศึกษาทางด้านการตลาดโดย
การด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ การวิเคราะห์ SWOT การวิเคราะห์ 
Five Forces Model การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) การก าหนด
เป้าหมายทางการตลาด (Targeting) การวางต าแหน่งสินค้า (Positioning) 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่า โครงการมีความเป็นไปได้โดยมี
ช่องทางในการจัดจ าหน่ายหลัก 2 แนวทาง คือ การจัดจ าหน่ายผ่านร้านค้า
ของตนเอง และการสร้างเว็บไซด์ เพื่อการจัดจ าหน่ายสินค้า การศึกษา
ทางด้านการบริหารรูปแบบการด าเนินงาน และบริหารจัดการ แบ่งออกเป็น 
2 ส่วน คือ ส่วนการผลิตผลิตภัณฑ์ และส่วนการตลาดและการขาย 
การศึกษาทางด้านการเงิน ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 5 ล้านบาท ระยะเวลาของ
โครงการ 5 ปี ระยะเวลาคืนทุน 1.15 ปี มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value : NPV) เท่ากับ 31,954,515.37 บาท อัตราผลตอบแทน (Internal 
Rate of Return : IRR) เท่ากับร้อยละ 142.89 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า โครงการนี้
มีความเป็นไปได้ในการลงทุนเพื่อด าเนินธุรกิจ 
 
ค าส าคัญ : รูปแบบธุรกิจ, แผนธุรกิจ 
 
Abstract  
 The purpose of this study is to identify the business model of 
Thai seasoning products business in order to invest in the business. 
This study analyzes in 3 dimensions which are Marketing, 
Management and Finance to find the feasibility of the project. The 
recommended business model is retail Thai seasoning products with 
own brand and manufactured by ourselves.  SWOT analysis, Five 
forces model analysis, Marketing strategy, Segmentation, Targeting, 
Positioning, Product, Price, Place, Promotion and Branding strategy 
were applied in the study.  The study finalizes that there were 2 
distribution channels adopted.  They are stand alone shop and online 
selling. This study focuses on retail from stand alone shop.  

Management study showed that the company is organizing into 2 
departments: Production, Marketing and Sale Development. Financial 
study showed that the investment of 5 million Baht is needed in a 5 
years project. The payback period is 1.15 years. Net Present Value 
(NPV) is 31,954,515.37 baht and Internal Rate of Return (IRR) is 
142.89 percents in a 5 years project. The result shows that the 
investment is feasible. 
Keywords : Business Model, Business Plan. 
 
1. บทน้า 
 ปัจจุบัน น้ าพริกเผาเป็นน้ าพริกที่นิยมบริโภคมากเป็นอันดับรอง
จากน้ าพริกแกงต่างๆ  น้ าพริกเผา ถือเป็นน้ าพริกที่มีการน ามาใช้ประกอบ
อาหารใช้ผัดกับพืชผักและเนื้อสัตว์ต่างๆ  เช่น  น้ าพริกเผาผัดหอยลาย 
น้ าพริกเผาผัดกุ้งสด  หรือใช้ทากับขนมปัง 
 จากการศึกษาข้อมูล พบว่าอุตสาหกรรมน้ าพริกเผาในประเทศไทย
มีการแข่งขันค่อนข้างสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ผู้ประกอบการรายใหม่สามารถ
เข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่าย ดังนั้นหากต้องการก้าวเข้าสู่การแข่งขันใน
อุตสาหกรรม และไปดึงส่วนแบ่งการตลาดออกมาจากผู้น าทางการตลาดที่มี
ชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมาอย่างยาวนาน ควรต้องมีการจัดท าแผน
ธุรกิจและวางกลยุทธ์อย่างรอบคอบ มีการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ
ค านึงถึงผลกระทบจากปัจจัยภายนอกที่มีความผันผวนอยู่ตลอดเวลา ซึ่งการ
จัดท าแผนธุรกิจและการวางแผนกลยุทธ์  ที่ดีจะช่วยให้ธุรกิจก้าวไปสู่
เป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ แผนธุรกิจ (Business Plan) คือเอกสารที่
แสดงรายละเอียดต่างๆ ในการวางแผนธุรกิจ (Business Planning) [1,2] 
เป็นกระบวนการน าแนวความคิดที่จะจัดตั้งกิจการ หรือขยายองค์กรธุรกิจที่มี
อยู่เดิม มาสู่แผนปฏิบัติงานที่มีความเป็นรูปธรรม และสามารถน าไปปฏิบัติ
ได้จริง ภายใต้สภาวะแวดล้อมทางธุรกิจต่างๆ ที่เกี่ยวข้องเพื่อพิจารณาถึง
ความคุ้มค่าต่อการลงทุน และเป็นเครื่องมือในการขอรับการสนับสนุนและ
ช่วยเหลือด้านต่างๆ จากบุคคล หรือหน่วยงานภายนอก ทั้งทางด้านเงินทุน 
วัตถุดิบ และช่องทางการตลาดปัจจัยด้านความสามารถในการประกอบการ 
มี 4 ด้าน [3] คือ 
 1) ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ พบว่าต้องมีโครงสร้างองค์กรที่
ดี มีการเน้นการอบรม พัฒนาบุคลากรของตนเองอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง
ทั้งในระดับบริหารและพนักงาน มีการก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการให้
จูงใจและมีการสื่อสารระหว่างผู้บริหารและพนักงานอย่างสม่ าเสมอ 



 

 

 2) ด้านการตลาด ผู้ประกอบการต้องสร้างนวัตกรรมสินค้าใหม่ๆ ให้
เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง และรักษารสชาดดั้งเดิมและเอกลักษณ์ความเป็นไทย มี
การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย ตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ เลือกใช้
ช่องทางจ าหน่ายที่ครอบคลุม และให้ความส าคัญการสื่อสารการตลาดทุก
รูปแบบ โดยเฉพาะการออกงานแสดงสินค้าและการตลาดโดยใช้สื่อออนไลน์ 
 3) ด้านการด าเนินการผลิต ต้องมีการวางแผนจัดหาวัตถุดิบที่
แม่นย ามีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ผลิตวัตถุดิบ น าเทคโนโลยีสมัยใหม่
เข้ามาใช้ในการผลิต มีหน่วยงานวิจัยและพัฒนาสินค้า และมีการควบคุม
คุณภาพการผลิตทุกขั้นตอน 
 4) ด้านการเงินและบริหารความเสี่ยงทางการเงิน ควรมีการจัดหา
เงินทุนจากแหล่งต้นทุนต่ า มีการก าหนดแผนการด าเนินงานทั้งระยะสั้นและ
ระยะยาว  
 
2. วิธีการศึกษา 
 โดยมีการศึกษาและจัดท าแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องปรุงรสไทย-
น้ าพริกเผา มีดังนี้ 
 1. การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจทางด้านการตลาด 
  1.1 การศึกษาข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค สภาพตลาด สภาพการ
แข่งขัน แนวโน้มธุรกิจ 
  1.2 การวิเคราะห์ SWOT 
  1.3 ก าหนดรูปแบบธุรกิจ (Business Mode) และกลยุทธ์ธุรกิจ 
 2. การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจทางด้านการบริหารเพื่อการ
จัดองค์กรทางการบริหาร 
 3. การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจทางด้านการเงิน และ
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินในการลงทุน 
 4. การก าหนดแผนงานด้านต่างๆ และการก าหนดแผนฉุกเฉิน 
 
3. ผลการศึกษา 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจและแผนธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์เครื่องปรุงรสไทย-น้ าพริกเผา เป็นโครงการที่ผู้ด าเนินการศึกษา
สนใจที่จะศึกษาเพื่อการลงทุน โดยเป็นการจ าหน่ายปลีกและส่งผลิตภัณฑ์
เครื่องปรุงรสไทย-น้ าพริกเผา ซึ่งจัดตั้งในรูปแบบบริษัท ใช้ชื่อว่าบริษัท K.P. 
SPICY FOODS COMPANY LIMITED ตั้งอยู่ถนนเทพารักษ์ จังหวัด
สมุทรปราการ โดยการจัดจ าหน่ายภายใต้ตราสินค้าของตนเอง ชื่อ 3 Chef’s 
 

 
รูปที่ 1 รูปผลิตภัณฑ์ น้ าพริกเผา 3 Chef’s 

 

3.1 แผนด้านการตลาด 
 ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ก าหนดตลาด
เป้าหมาย และก าหนดส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมกับตลาด
เป้าหมาย เพื่อตอบสนองความต้องการตลาดเป้าหมาย เพื่อให้ได้รับความ
พอใจสูงสุด โดยก าหนดขอบเขตการตลาด ซึ่งประกอบด้วยโรงงานผลิต
น้ าพริกขนาดใหญ่, โรงงานผลิตน้ าพริกขนาดกลาง และโรงงานผลิตน้ าพริก
ขนาดเล็ก และก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ กลุ่มเป้าหมายหลัก (กลุ่ม
โรงแรม, ภัตตาคาร, ร้านอาหารทั่วไป ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ) 
กลุ่มเป้าหมายรอง (กลุ่มแม่บ้าน, วัยท างาน ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
และกลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ ที่ต้องการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์อาหาร) ดัง
แสดงในตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 กลุ่มเป้าหมาย 

รายการ 
โรงแรม
และ
ภัตตาคาร 

ร้าน 
อาหาร
ทั่วไป 

แม่บ้านวัย
ท้างาน 

กลุ่ม
นักท่องเที่ยว
ต่างชาติ 

    น้ าพริกเผาตราแม่ประนอม / / / / 
น้ าพริกเผาตราพันท้ายนรสิงห์ - / / / 
น้ าพริกเผาตรานิตยา - / / - 
น้ าพริกเผาตราแม่อนงค์ / - - - 
น้ าพริกเผาตราอร่อยดี - / / - 
น้ าพริกเผาตราแม่สุเพ็ญ - / - - 
น้ าพริกเผาตราแม่ศรี - / - / 
น้ าพริกเผาตราแม่เกตุ - / - - 
น้ าพริกเผาตราเจ๊เล็ก - - / - 
น้ าพริดเผาตราฉั่วฮะเส็ง / / / / 
น้ าพริกเผาตรา 3 chef’s / / / / 
น้ าพริกเผาตราแม่พระเยาว์ - - / - 
น้ าพริกเผาตราแม่พลอย - - / / 

 
การวิเคราะห์ โดยใช้ Five Forces Model [4] 
 1. สภาพการแข่งขันในปัจจุบัน (EXISTING COMPETITION) 
 เนื่องจากธุรกิจน้ าพริกใช้เงินลงทุนไม่สูงมากในผู้ผลิตรายย่อย หรือ
ตามชุมชน หากไม่ประสบความส าเร็จสามารถถอนออกจากอุตสาหกรรมได้
ไม่ยาก ซึ่งการถอนตัวออกจากอุตสาหกรรมดังกล่าว   จะส่งผลให้ระดับของ
การแข่งขันในตลาดลดความรุนแรงลงสรุปว่า ความรุนแรงของการแข่งขันอยู่
ในระดับที่สูง 
 2. คู่แข่งรายใหม่ที่มีศักยภาพ (POTENTIAL COPETITORS) 
 ธุรกิจน้ าพริกเป็นธุรกิจที่ ไม่ต้องใช้ เงินลงทุนมาก ไม่ต้องมี
เทคโนโลยีส าหรับผู้ผลิตรายย่อยที่เพิ่งจะเริ่มเข้าตลาด แต่ท าให้ขาดการ
ประหยัดต่อขนาด (ECONOMIES OF SCALE) ได้ยาก ดังนั้น
ผู้ประกอบการรายใหม่จึงเกิดขึ้นมากมายในตลาด การแข่งขันนี้สรุปว่า
อุปสรรคของการเข้ามาสู่ตลาดของผู้เล่นรายใหม่จึงค่อนข้างต่ า 
 3. อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (BUYERS) 
 ผู้บริโภคน้ าพริกส่วนใหญ่ซื้อไปเพื่อบริโภค จึงไม่มีอ านาจต่อรองที่
ชัดเจน แต่ผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลาย เนื่องจากมีผู้ผลิตอยู่ใน
อุตสาหกรรมอยู่เป็นจ านวนมาก ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนไปซื้อน้ าพริกจาก



 

 

ผู้ผลิตรายอื่นได้ โดยไม่มีต้นทุนในการเปลี่ยนยี่ห้อดังนั้นอ านาจต่อรองของ
ลูกค้าจึงมีค่อนข้างสูง 
 4. อ านาจต่อรองของผู้ขาย (SUPPLIERS) 
 วัตถุดิบที่น ามาผลิตน้ าพริกสามารถหาได้จากหลายแห่ง  ดังนั้น
อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตจึ งมี ไม่มากนัก นอกจากนี้
ผู้ประกอบการรายใหญ่ที่มียอดขายสูงจะมีอ านาจต่อรองกับ SUPPLIERS 
ทั้งเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบและการช าระเงิน แต่ส าหรับผู้ประกอบการราย
ย่อยหรือรายใหม่จะมีอ านาจต่อรองกับ SUPPLIERS น้อยกว่า สรุปว่า
อ านาจการต่อรองของ SUPPLIERS อยู่ในระดับที่ต่ า 
 5. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (SUBSTITUTES) 
 สินค้าที่ใช้ทดแทนน้ าพริกส าเร็จรูปมีอยู่จ านวนมาก เนื่องจาก
น้ าพริกส าเร็จรูปจัดอยู่ในประเภทอาหาร แต่ถึงแม้จะมีอาหารที่ใช้ทดแทน
น้ าพริกได้เป็นจ านวนมาก แต่ระดับการทดแทนของอาหารแต่ละชนิดจะ
แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้าที่จะทดแทนดังนั้น จึงท าให้อุปสรรค
ของสินค้าทดแทนมีอยู่ในระดับสูง 
 
การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Market) 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มโรงแรม ภัตตาคาร ร้านอาหาร และ
กลุ่มแม่บ้าน 
 กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 3 Chef’s วางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ โดยค านึงถึงความต้องการของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จัดจ าหน่ายในราคาต่ ากว่าแต่มีคุณภาพที่สูงกว่าดังรูปที่ 
2 
 

 
รูปที่ 2 Perception Map ของ 3 Chef’s 

 
การวิเคราะห์ (SWOT ANALYSIS) 
จุดแข็ง 
 1. ผู้บริหารมีความรู้และประสบการณ์รวมทั้งสูตรในการผลิตน้ าพริก
เป็นอย่างดี และได้ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับน้ าพริกมาเป็นเวลานาน 
 2. ธุรกิจใช้เงินลงทุนไม่มาก และไม่ต้องใช้เทคโนโลยี 
 3. ได้รับเครื่องหมายรับรองคุณภาพสินค้าจากองค์กรอาหารและยา
ตั้งแต่แรกเริ่มที่ด าเนินการ 
 4. ต้นทุนการผลิตที่ค่อนข้างต่ า ท าให้สามารถตั้งราคาขายได้ถูก
กว่าคู่แข่งระดับเดียวกันในตลาด 

 5. โรงงานตั้งอยู่ในแหล่งใกล้แหล่งวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตน้ าพริก 
ท าให้มีต้นทุนในการขนส่งด้านวัตถุดิบที่ต่ า รวมทั้งไม่จ าเป็นต้องส ารองเก็บ
วัตถุดิบไว้มาก 
 6. มีช่องทางการกระจายสินค้าไปยังต่างประเทศที่แน่นอน 
จุดอ่อน 
 1. ตราสินค้าของกิจการยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคในตลาดภายใน  
เนื่องจากยังไม่มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ตราสินค้าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ 
 2. กิจการมีการด าเนินในแบบใช้แรงงานมาก ท าให้การเพิ่มแรงงาน
และก าลังการผลิตได้ค่อนข้างจ ากัด หากมีการส่ังซื้อเข้ามาเป็นจ านวนมาก 
 3. พนักงานส่วนใหญ่เป็นพนักงานระดับแรงงาน ต้องใช้เวลามากใน
การพัฒนาทักษะฝีมือ 
 4. ผู้บริหารเป็นคนบริหารแต่เพียงผู้เดียว 
โอกาส 
 1. น้ าพริกเป็นอาหารที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคชาวไทยมานาน 
ท าให้สามารถขายได้อย่างต่อเนื่อง 
 2. รัฐบาลมีนโยบายที่จะส่งเสริมธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง
อย่างจริงจัง ดังนั้นจึงเป็นโอกาสในการขยายธุรกิจให้เติบโตได้ง่าย 
 3. การเปิดตลาด AEC ในปลายปี 2558 จะท าให้เกิดตลาดที่มี
ประชากรประมาณ 600ล้านคน ซึ่งเป็นตลาดที่ใหญ่โต และท าให้มีโอกาส
มากข้ึนในการกระจายสินค้า 
อุปสรรค 
 1. เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มาก ท าให้เกิดคู่แข่งจ านวนมากเข้ามา
ในตลาดได้ง่าย 
 2. คุณภาพและรสชาติสินค้าของแต่ละผู้ผลิตไม่แตกต่างกันมาก 
อาจท าให้ผู้บริโภคแยกความแตกต่างของสินค้าได้ยาก 
 3. ผลิตภัณฑ์น้ าพริกลอกเลียนแบบได้ง่าย ท าให้ผู้ผลิตต้องสร้าง
ความแตกต่างหรือจุดเด่นจากคู่แข่งขันในสายการผลิตเดียวกัน รวมทั้งสร้าง
การรับรู้ในตราสินค้าและจุดเด่นหรือเอกลักษณ์เฉพาะตัวให้กับผู้บริโภค
ได้รับรู้ 
 4. น้ าพริกเป็นสินค้าที่ต้องใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติเป็นหลัก ดังนั้น
ท าให้มีความเสี่ยงในเรื่องของการขาดแคลนวัตถุดิบและความผันผวนของ
ราคาวัตถุดิบ 
 
ส่วนประสมทางการตลาด (MARKETING MIX : 4P) 
กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ 
 1. ผู้บริหารมีนโยบายที่ผลิตน้ าพริกเผาในขนาดที่บรรจุภัณฑ์ต่างๆ 
เช่น บรรจุขวดแก้วปิดสนิทขนาด 227 กรัม และขนาด 454 กรัม และบรรจุ
ถุง 1 กิโลกรัม เพื่อจ าหน่ายให้กับร้านอาหาร ภัตตาคาร และโรงแรมต่างๆ 
 2. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการสร้างตราสินค้าและคุณภาพที่ได้รับ
มาตรฐานจากระบบความปลอดภัยในอาหารต่างๆ เช่น อ.ย. (อาหารและยา) 
GMP, HACCP และ HALAL 
 3. ด้านรสชาติ จะผลิตน้ าพริกเผาให้ได้รสชาติหลากหลาย เพื่อให้
ตรงกับความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม 
 



 

 

กลยุทธ์ด้านราคา 
 ผู้บริหารมีนโยบายจะใช้กลยุทธ์ด้านคุณภาพเพื่อเข้าสู่ตลาด โดยที่
จะตั้งราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งเล็กน้อย เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจที่จะ
ลองใช้สินค้าใหม่จากบรรจุภัณฑ์ที่ดูสะอาด น่าเชื่อถือ  
กลยุทธ์ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
 1. ขายตามปั๊มน้ ามันต่างๆ ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 2. ขายตามร้านขายส่งตามตลาด แหล่งชุมชน  
 3. ขายตามพ่อค้าแม่ค้าที่มีแผงอยู่ในห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์ 
มาร์เก็ตทั่วไป 
 4. ขายตามร้านค้าย่อยต่างๆ ในสนามบิน ภัตตาคารใหญ่ 
 5. ขายตรง โดยการวางแผนตกแต่งร้านค้าเพื่อจัดจ าหน่ายในเขต
กรุงเทพฯ และจัดออกร้าน จ าหน่ายตามงานเทศกาลต่างๆ 
 6. โดยจัดจ าหน่ายทางมีเดียต่างๆ 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 เพื่อเป็นการผลักดันสินค้าเข้าตลาดโดยเร็ว ท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่จะเข้ามาตลาด โดยได้จัดรายการ ลด แลก แจก แถม ดังนี้ 
 1. จัดรายการส่งเสริมการขายโดย ซื้อ 1 แถม 1 (โดยซื้อขวดใหญ่ 1 
ขวด แถม ขวดเล็ก1 ขวด เป็นต้น) 
 2. จัดกระเช้าขนาดกะทัดรัด สวยงาม น่ารัก เหมาะส าหรับเทศกาล
ต่างๆ เช่น วันพ่อ วันแม่ วันเข้าพรรษา วันขึ้นปีใหม่ และวันส าคัญต่างๆ 
โดยมีราคาที่เหมาะสม 
 3. จัดงบประมาณส่วนหนึ่ง เพื่อใช้ในการลงโฆษณา ประชาสัมพันธ์
ในนิตยสารที่มีผู้นิยมอ่านมาก เช่น ดิฉัน ครัว และอื่นๆ พร้อมกับการแจก
คูปองส่วนลด การรับสมัครสมาชิก เป็นต้น 
 
3.2 แผนบริหารจัดการ 

ชื่อกิจการ บริษัท เค.พี. สไปร์ซี่ ฟู้ด จ ากัด 

ที่อยู่/ที่ตั้งกิจการ 123/4 ถนนสุขุมวิท ต าบลบางเสาธง 
อ าเภอเมือง  
จังหวัดสมุทรปราการ 10260 

รูปแบบการด าเนินการ
ของธุรกิจ 

ผู้ผลิตน้ าพริกต่างๆ 

ทุนจดทะเบียน 5,000,000 บาท  

 
แผนผังองค์กร 

 
รูปที่ 3 แผนผังองค์กร 

แผนงานด้านบุคลากรและค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 2 แผนงานด้านบุคลากรและค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 

 
 
3.3 แผนการผลิต 
สถานประกอบการในการผลิต 
 เลขที่ 123/4 ถนนสุขุมวิท ต าบลบางเสาธง อ าเภอเมือง จังหวัด
สมุทรปราการ 10260โรงงานอยู่ที่นิคม SME ในเขตอุตสาหกรรม จังหวัด
สมุทรปราการ 
 
ตารางที่ 3 รายละเอียดเครื่องจักร อุปกรณ์และเครื่องมือในการผลิต 

 
 
ข้อมูลการผลิต 

 
 
3.4 แผนการเงิน 
ตารางที่ 4 ประมาณการในการลงทุน 

 
 
 
 



 

 

ตารางที่ 5 ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจในปัจจุบัน 

 
 
ตารางที่ 6 สมมติฐานทางการเงิน 

 
 
ตารางที่ 7 นโยบายทางการเงิน 

 
 
ตารางที่ 8 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 
 
ตารางที่ 9 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
 

ตารางที่ 10 อัตราผลตอบแทนการลงทุน ROI และ ROE 

 
 
 ผลตอบแทน NPV ของโครงการเท่ากับ 31,954,515.37 บาท และ 
IRR เท่ากับร้อยละ 142.89 ซึ่งผลตอบแทนจากการด าเนินงานดังกล่าว 
แสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน และมีความ
คุ้มค่าต่อการลงทุน ระยะเวลาในการคืนทุนอยู่ในเกณฑ์เหมาะสม คือ 1.15 ปี 
และ ROI เฉลี่ย33.08% 
 
3.5 แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 
 ความเสี่ยงจากต้นทุนการผลิต 
 การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการผลิตส่งผลกระทบโดยตรงต่อผล
ด าเนินการ ดังนั้นจึงต้องมีการวางแผนเพื่อรองรับความเสี่ยงดังกล่าว เช่น 
การด าเนินการเปรียบเทียบราคาผู้ขายปัจจัยการผลิต เป็นต้น 
 ความเสี่ยงด้านการเงิน  
 เนื่องจากเป็นโครงการที่ลงทุนโดยใช้เงินลงทุนส่วนตัว ความเสี่ยง
ทางด้านการเงินจึงมีความเป็นไปได้ที่การด าเนินการอาจใช้เงินมากกว่าที่
ประเมินไว้ แนวทางแก้ไข คือหาแหล่งเงินกู้จากสถาบันการเงิน  
 
4. สรุป 
 ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องปรุงรสประเภทน้ าพริกเผาเป็นธุรกิจ
ที่สามารถลงทุนได้ โดยจากการศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ พบว่า มี
ช่องทางในการจัดจ าหน่ายหลัก 2 แนวทาง คือการจัดจ าหน่ายผ่านร้านค้า
ของตนเอง และการสร้างเว็บไซด์ เพื่อการจัดจ าหน่ายสินค้า การศึกษา
ทางด้านการบริหารรูปแบบการด าเนินงาน และบริหารจัดการ แบ่งออกเป็น 
2 ส่วน คือ ส่วนการผลิตผลิตภัณฑ์ และส่วนการตลาดและการขาย 
การศึกษาทางด้านการเงิน ผลตอบแทน NPV ของโครงการเท่ากับ 
31,954,515.37 บาท และ IRR เท่ากับร้อยละ 142.89 ซึ่งผลตอบแทนจาก
การด าเนินงานดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ใน
การลงทุน และมีความคุ้มค่าต่อการลงทุน อีกทั้งระยะเวลาในการคืนทุนอยู่
ในเกณฑ์เหมาะสมส าหรับธุรกิจประเภทนี้ คือ 1.15 ปี 
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