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บทท่ี 5    
แผนธุรกิจ 

 
  แผนงานวิจัยเรื่อง แผนธุรกิจเพ่ือสร้างนวัตกรรมและคุณค่าให้กับอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ 
เพ่ือรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน : กรณีศึกษา วัตถุดิบท้องถิ่นจากจังหวัดเชียงราย หนองคาย 
เพชรบุรี สุราษฎร์ธานี  มีรายละเอียดดังนี้ 

 

5.1 บทสรุปผูบ้ริหาร (Executive summary)   
5.2  การวิเคราะห์แนวโนม้การสร้างคณุค่าให้กับวัตถุดบิท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ: กรณีศึกษา จังหวัดเชียงราย 

หนองคาย เพชรบุรี สรุาษฎร์ธานี 
        5.2.1 การระบุและประเมินโอกาสจากการเกิดนวตักรรม และการคัดเลือกรายการอาหารนวัตกรรม

โดยหาแนวโน้มการสรา้งคุณค่าใหก้ับวัตถุดิบท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ การค้นหาวัตถุดบิท้องถิ่นที่เหมาะสมเพื่อใช้ในการ
ผลิตเป็นอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ   

 5.2.3 นวัตกรรมการผลติอาหารทอ้งถิ่นเพื่อสุขภาพ 4 จังหวัด 20 รายการ 
5.3 การวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ 
 

          5.4  แผนบริหารจดัการ (Management plan) 
          5.4.1  การก าหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
          5.4.2 ปัจจัยสู่ความส าเร็จของรายการอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ 
          5.4.3 แผนองค์การ (Organizational plan) แผนบริหารจัดการ (Management plan)/แผนบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ (Human resource management) 

 
           5.5  แผนนวัตกรรมการปรุงอาหาร (Innovation of culinary plan/cooking development plan) แผนนวัตกรรมการ
ปรุงอาหาร (Cooking operations plan) 

 
5.6 แผนการสรา้งคุณค่าให้กับวตัถุดิบท้องถิ่นเพื่อสุขภาพและการสร้างสรรค์นวัตกรรมและคุณค่าให้กับอาหาร

ท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ 

 
        5.7 แผนนวัตกรรมการตลาด (Marketing Innovation plan) และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
[Integrated Marketing Communication (IMC)]  

 
5.8 แผนการเงิน 

ภาพที่ 5.1 ส่วนประกอบของแผนธุรกิจ 
(บูรณาการจาก Belch & Belch, 2015, p. 156 ; Duncan, 2008, pp. 170-200 ; Kotler & Armstrong, 2008, 
p. 252 ; Kotler & Keller, 2016, pp. 54-78 ;  จิระวัฒน ์อนุวชิชานนท์ และศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 2555, น. 67 ; 

ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรรีัตน,์ 2554, น. 17-32) 
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5.1 บทสรุปผู้บริหาร (Executive summary)   
5.2  การวิเคราะห์แนวโน้มการสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ: กรณีศึกษา 

จังหวัดเชียงราย หนองคาย เพชรบุรี สุราษฎร์ธานี 
 5.2.1 การระบุและประเมินโอกาสจากการเกิดนวัตกรรม และการคัดเลือกรายการ

อาหารนวัตกรรมโดยหาแนวโน้มการสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ การค้นหาวัตถุดิบ
ท้องถิ่นที่เหมาะสมเพ่ือใช้ในการผลิตเป็นอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ   

  วัตถุดิบท้องถิ่นที่เหมาะสมเพ่ือใช้ในการผลิตเป็นอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ 
พิจารณาจากคุณค่าของวัตถุดิบ 3 ด้าน คือ ด้านโภชนาการ คุณค่าด้านเศรษฐกิจ และคุณค่าด้าน
วัฒนธรรม/วิถีชีวิต ได้วัตถุดิบท้องถิ่น 3 ชนิดในแต่ละจังหวัดดังนี้ จังหวัดเชียงราย ได้แก่ ผักหวานป่า 
สับปะรดนางแล ชาอัสสัม จังหวัดหนองคาย ได้แก่ ปลายี่สก ปลาบึก ปลาเผาะ จังหวัดเพชรบุรี ได้แก่ 
ปูม้า มะนาวแป้นร าไพ ปลาอกแล้ และจังหวัดสุราษฎร์ธานี ได้แก่  หอยเจาะ ลางสาด สะตอ โดยมี
แนวโน้มการสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ ด้านโภชนาการ น าไปผลิตเป็นผลิตภัณฑ์
อาหารเพ่ือสุขภาพ ทั้งในรูปแบบของเมนูอาหารหรือขนมขบเคี้ยวที่ผลิตจากวัตถุดิบในแต่ละท้องถิ่น 
โดยเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะสมที่จะบริโภคในชีวิตประจ าวันส าหรับบุคคลทั่วไป ด้านเศรษฐกิจ 
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการน าวัตถุดิบท้องถิ่นไปแปรรูป เช่น ซอส น้ าสลัดครีม ทั้งในระดับวิสาหกิจชุมชน 
โอท็อป และระดับอุตสาหกรรม การใช้นวัตกรรมเพ่ือสร้างโอกาสทางการแข่งขัน เป็นการสร้างทั้ง
มูลค่าเพ่ิมและสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่น ด้านวัฒนธรรม/วิถีชีวิต เชื่อมโยงเรื่องวัฒนธรรมด้าน
อาหารท้องถิ่นเข้ากับการท่องเที่ยวเพ่ือการเรียนรู้และการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ การส่งเสริมให้มี
การปลูกพืช/เลี้ยงสัตว์ที่เป็นวัตถุดิบท้องถิ่นไว้เพ่ืออนุรักษ์วิถีชีวิตของชุมชน เป็นการรักษาไว้ซึ่ง
วัฒนธรรมการบริโภคอาหารที่ปรุงจากวัตถุดิบท้องถิ่นไม่ให้สูญหายไป 

 5.2.2 การผลิตอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ :  การสร้างสรรค์นวัตกรรมและคุณค่า
ให้กับอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ น าวัตถุดิบที่ได้รับ ได้ผลิตภัณฑ์ดังนี้ (1) ภาคเหนือ (เชียงราย) 
ได้แก่ กัมมี่สับปะรด ลูกอมเคี้ยวหนึบสับปะรด ขนมขบเคี้ยวอัดแท่งผสมสับปะรด ข้าวเกรียบ
ผักหวาน ชาอัสสัมแผ่นกรอบ  (2) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (หนองคาย) ได้แก่ ลูกชิ้นปลายี่สก ปลา
บึกยอ ปลาบึกแผ่นอบกรอบ ไส้กรอกปลายี่สก ข้าวเกรียบปลาเผาะ (3) ภาคกลาง (เพชรบุรี) ได้แก่ 
ข้าวพองหน้าปลาหยองโรยงา กัมมี่มะนาวแป้นร าไพ ปลาอกกะแล้หยองรสธัญพืช ซอสมะนาว
เข้มข้น ปูกรอบรสต้มย า (4) ภาคใต้ (สุราษฎร์ธานี) ได้แก่ เยลลี่ลางสาดพร้อมดื่ม แยมลางสาด 
สะตออบกรอบปรุงรส ข้าวเกรียบหอยเจาะ ผงโรยข้าวหอยเจาะสมุนไพร ผลิตภัณฑ์ที่ได้ทั้ง 20 
ผลิตภัณฑ์ น ามาจัดท าคู่มือการผลิตผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่น โดยประกอบไปด้วยส่วนผสม และ
วิธีการผลิต เพื่อให้สามารถน าไปผลิตเพื่อจัดจ าหน่ายได้ต่อไป 
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5.3 การวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ 

 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกร่วมกับการสังเกตสามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์

สถานการณ์หรือการวิเคราะห์ SWOT ธุรกิจอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ ดังตารางที่ 5.2  

 

ตารางท่ี 5.1 การวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ เพ่ือรองรับประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน : กรณีศึกษา วัตถุดิบท้องถิ่นจากจังหวัดเชียงราย หนองคาย เพชรบุรี 

สุราษฎร์ธานี 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. รายการอาหารที่มีรสชาติที่ดีซึ่งเป็นปัจจัย

ส าคัญอันดับแรกในการเลือกบริโภค ได้แก่ สะตอ

อบกรอบปรุงรส (เป็นผงโรยผสมข้าวหุง) (ใช้

วัตถุดิบจากสุราษฎร์ธานี)  ปลาบึกแผ่นอบกรอบ 

ข้าวเกรียบปลาเผาะ (ใช้วัตถุดิบจากหนองคาย) 

กัมมี่สับปะรด (ใช้วัตถุดิบจากเชียงราย) เป็นต้น 

2 .ความเป็นอาหารสุขภาพซึ่ งมีคุณค่าทาง

โภชนาการที่สามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคที่ชอบทานของว่างขนมขบเคี้ยวได้เป็น

อย่างดี เช่น ข้าวเกรียบผักหวาน ชาอัสสัมแผ่น

กรอบ (ใช้วัตถุดิบจากเชียงราย) เป็นต้น  

3. เป็นอาหารว่าง (สแน๊ก) ซึ่งมีรสชาติดีและ

แคลอรี่ต่ า อีกท้ังง่าย/สะดวกต่อการบริโภคได้ทุก

ที่ ทุกเวลา ทุกสถานการณ์ รวมทั้งสะดวกต่อการ

พกพา เช่น กักตุนเป็นอาหารเพ่ือการเดินทาง/

ท่องเที่ยว ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

1.  รายการอาหารบางอย่างเมื่อแปรรูปแล้ว

สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ยาก เช่น ข้าวเกรียบ

หอยเจาะ หอยเจาะป่นสมุนไพร (ใช้วัตถุดิบจาก 

สุราษฎร์ธานี) ปลาอกกะแล้หยองรสธัญพืช ปู

กรอบรสต้มย า (ใช้วัตถุดิบจากเพชรบุรี) เป็นต้น 
2. รายการอาหารบางอย่างเก็บไว้ได้ไม่นานท าให้

ไม่สดใหม่เท่าท่ีควร เช่น ลูกชิ้นปลายี่สก 

ปลาบึกยอ ไส้กรอกปลายี่สก (ใช้วัตถุดิบจาก

หนองคาย) เป็นต้น 

3. รายการอาหารบางอย่างเมื่อแปรรูปแล้วไม่

สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมและไม่อร่อยเท่าวัตถุดิบที่

สดใหม่ เช่น แยมลางสาด 

เยลลี่ลางสาดพร้อมดื่ม (ใช้วัตถุดิบจากสุราษฎร์

ธานี) ซึ่งผู้บริโภคบางกลุ่มจะตอบว่าทานลางสาด

สดอร่อยมากกว่า เป็นต้น 
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ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 
โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

1. นักท่องเที่ยวในปัจจุบันต้องการอาหารเพื่อ

สุขภาพที่มีรสชาติดี เช่น กัมมี่มะนาว ซอสมะนาว

เข้มข้นปลาอกกะแล้หยองรสธัญพืช (ใช้วัตถุดิบ

จากเพชรบุรี) ซึ่งรายการอาหารเหล่านี้เขาเชื่อถือ

มาก่อนแล้วว่ามะนาวมีคอเลสเตอรอลต่ าเมื่อน ามา

ผลิตเป็นสแน๊กจะกลายเป็นอาหารสุขภาพได้ดี 

2. นักท่องเที่ยว/ผู้บริโภคในปัจจุบันนั้นมีเวลา

จ ากัดเนื่องจากภารกิจในการท างานและภารกิจ

ส่วนตัวไม่มีเวลาปรุงอาหารจึงต้องการอาหาร

สแน๊กที่ง่ายไม่ใช้เวลาในการบริโภค รับประทานได้

ทุกสถานการณ์ เช่น รับประทานได้ขณะขับรถ นั่ง

รถ ท างาน หรือพบปะสังสรรค์  

1. เนื่องจากอาหารสแน๊กได้รับความนิยมจาก

ผู้บริโภคมากจึงท าให้มีคู่แข่งขันมากมายทั้ง

ธุรกิจรายย่อยและรายใหญ่ที่ผลิตอาหาร

ประเภทนี้ เช่น เซเว่น อีเลฟเว่น เทสโก้ โลตัส 

บิ๊กซ ีเป็นต้น 

2. ผู้บริโภคไม่เชื่อถือในด้านคุณค่าทางด้าน

โภชนาการ คุณภาพ ความปลอดภัย และ

มาตรฐานการผลิต เนื่องจากผู้ประกอบการ

อาจจะเป็นรายย่อยหรือไม่มีชื่อเสียงมาก่อนเลย 

ผู้บริโภคจึงไม่ซื้อเนื่องจากกลัวปัญหาเป็น

อันตรายต่อสุขภาพ 

 

 

 
 5.4  แผนบริหารจัดการ (Management plan) 
  5.4.1 การก าหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
     (1) วิสัยทัศน์ (Vision) ของอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ คือ “สแน๊กที่บริโภคได้ง่าย
ทุกเวลา/ทุกที่ มีรสชาติดี ทวีสุขภาพ” 
     (2) พันธกิจ (Mission) ของอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ คือ 
       (2.1) นวัตกรรมรายการอาหาร คือ “สแน๊คที่รสชาติดี และแคลอรี่ต่ า” 
“Tasty and low calorie”  ท่องเที่ยวเคี้ยวเพลินดี เป็นของฝากดี” 
       (2.2) นวัตกรรมจากอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ โดยมุ่งที่นักท่องเที่ยวต่างชาติ
ที่มาประเทศไทยและมุ่งทีธุ่รกิจทัวร์ในประเทศและต่างประเทศ 
       (2.3) การตลาดในขั้นแนะน ามุ่งเสริมสร้างทัศนคติให้กับนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติและหรือชาวไทย โดยมุ่งการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับ
ความนิยมจากนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติร่วมกับธุรกิจทัวร์ในประเทศและต่างประเทศ เช่น การจัด
แสดงสินค้า ณ จุดซื้อร่วมกับการสาธิตการท าอาหารเหล่านี้การรายการอาหารขนาดเล็กพอดีค า
เพ่ือให้ทดลองชิมขณะสาธิต การขายในราคาพิเศษให้กับธุรกิจทัวร์ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%99_%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%9F%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%99
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     (3)  วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ เพ่ือสร้างแผนธุรกิจเพ่ือสร้างนวัตกรรมและ
คุณค่าให้กับอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ เพ่ือรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยวัตถุดิบท้องถิ่น
จากจังหวัดเชียงราย หนองคาย เพชรบุรี สุราษฎร์ธานี โดยมีวัตถุประสงค์ย่อย ดังนี้ 
       (3.1) เพ่ือเสริมสร้างทัศนคติ กล่าวคือ สร้างให้เกิดความรู้ ความเชื่อถือ 
ความรู้สึกท่ีดี และพฤติกรรม/แนวโน้มพฤติกรรมต่ออาหารท้องถิ่นโดยมุ่งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 

    (3.2) เพ่ือให้เกิดการแพร่กระจายตามขั้นตอนการยอมรับนวัตกรรม ดังนี้ การ
รู้จัก การเกิดวามสนใจ การประเมินผล การทดลองใช้ และการยอมรับนวัตกรรม โดยมุ่งการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการในขั้นแนะน า โดยมุ่งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในแหล่งท่องเที่ยวเป็นหลัก 
นอกจากนี้ยังมุ่งที่ธุรกิจทัวร์ในประเทศและต่างประเทศ อีกทั้งยังต้องมีการจัดแสดงสินค้า ณ จุดซื้อ
ร่วมกับการสาธิตการท าอาหารเหล่านี้รายการอาหารขนาดเล็กพอดีค าเพ่ือให้ทดลองชิมขณะสาธิต 
การขายในราคาพิเศษให้กับธุรกิจทัวร์ รวมทั้งใช้กลยุทธ์การตลาดดิจิตอล (Digital marketing 
strategy)  
   5.4.2 ปัจจัยสู่ความส าเร็จของรายการอาหารท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ 

      (1) รสชาติที่อร่อยกว่าเมนูอ่ืนๆและเหนือกว่าร้านอื่นๆ   
     (2) มีคุณค่าของความเป็นอาหารสุขภาพ คุณค่าและมีคุณภาพที่ดี  
     (3) เป็นสแน๊คที่ดีมีนวัตกรรม กล่าวคือ บริ โภคได้ง่ายทุกเวลา/ทุกที่  ทุก
สถานการณ์รวมทั้งมีบรรจุภัณฑ์ที่ดีด้วย 
     (4) นวัตกรรมการผลิตรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพต้องสามารถสร้างความ
เชื่อถือได้ กล่าวคือเป็นนวัตกรรมที่มีคุณค่าความเป็นอาหารสุขภาพ วัตถุดิบสดใหม่ คุณภาพมาตรฐาน 
สะอาด และความปลอดภัยในการบริโภค รายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ 
     (5) อาหารที่น าผลไม้มาแปรรูปแล้วต้องอร่อยมากกว่าเดิมมีมูลค่าสูงขึ้นโดย
สามารถส่งผลเชิงพาณิชย์คือมีก าไรจากยอดขายที่ครอบคลุมค่าใช้จ่าย 
     (6) ผู้ผลิตจะต้องมีภาพลักษณ์ที่ดีสามารถสร้างความเชื่อถือในคุณภาพ 4 ประการ 
ดังกล่าวข้างต้นได้  
     (7) การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว โดยการ
ด าเนินงานร่วมกับภาคเอกชนที่เป็นผู้ประกอบการร้านอาหาร ทั้งในด้านงบประมาณการฝึกอบรม 
การจัดงานเทศกาล การจัดหลักสูตรการประกอบรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพเป็นต้น 
  5.4.3 แผนองค์การ (Organizational plan) แผนบริหารจัดการ (Management 
plan)/แผนบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human resource management) 
     แผนองค์การ (Organizational plan) แผนองค์การเป็นแผนที่อธิบายรายละเอียด
ของโครงสร้างอ านาจหน้าที่และความรับผิดชอบชองสมาชิกที่เกี่ยวข้องในการท าธุรกิจใหม่ของอาหาร
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ท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ แผนองค์การประกอบด้วยรูปแบบความเป็นเจ้าของ (Form of ownership) ส่วน
ใหญ่เป็นธุรกิจขนาดย่อม มีเจ้าของเพียงคนเดียว เป็นธุรกิจครอบครัวมีพนักงาน 2-3 คน เจ้าของและ
พนักงานร้านจะท างานหลายหน้าที่ในร้าน เช่น ปรุงอาหาร ซื้อของ ต้อนรับลูกค้า และเสริฟด้วย 
เจ้าของร้านโดยทั่วไปจะต้องปรุงอาหารเก่งเป็นหลักของร้านอาจจะมีผู้ปรุงอาหารช่วยแต่ก็ต้องอยู่
ภายใต้การควบคุมดูแลของเจ้าของร้าน เมื่อเจ้าของร้านและพนักงานทุกคนจะต้องรับค าติชมการร้อง
ขอเมนูบางอย่างที่ไม่เคยท ามาเลย เจ้าของร้านจะต้องตอบสนองค าติชมของลูกค้าและปรับรสชาติให้
ตรงตามความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มหรือเฉพาะราย 
     (1) เจ้าของร้านควรอบรมพนักงานในร้านให้เข้าใจถึงคุณค่าของอาหารท้องถิ่น
เพ่ือสุขภาพเพ่ืออธิบายให้ลูกค้าได้รับรู้ เช่น ผักหวานมีคุณค่าทางโภชนาการสูง เป็นแหล่งของโปรตีน 
วิตามินซี (Vitamin C) บีตา-แคโรทีน ช่วยในการมองเห็น บ ารุงสายตา และมีสรรพคุณเป็นสารต้าน
อนุมูลอิสระ (antioxidant) มีแคลเซียมและฟอสฟอรัสสูง ช่วยบ ารุงกระดูกและฟันให้แข็งแรงและ มี
เส้นใยอาหารช่วยในการขับถ่าย (พิมพ์เพ็ญ พรเฉลิมพงศ์, 2553)  

 ชาอัสสัม มีธาตุอาหารหลายชนิดเป็นองค์ประกอบ เช่น วิตามินซี โปรตีน น้ าตาล
บ ารุงร่างกาย ท าให้มีสุขภาพดี มีสิทธิพลต่อระบบเมตาโบลิซึ่มของเซลล์ร่างกาย ช่วยแก้กระหาย ดื่ม
แล้วชุ่มคอ ชื่นใจ และช่วยย่อยอาหาร แก้ร้อนใน และลดไขมัน,  

 มะนาวมีประโยชน์ใช้เป็นยาสมุนไพร ขับเสมหะ แก้ไอ บรรเทาอาการปวด
ศีรษะ ช่วยแก้อาเจียน ช่วยรักษาสมดุลโรคความดันโลหิต ช่วยในการเจริญอาหาร แก้โรคตาแดง แก้
ไข้ บ ารุงเลือด รักษาโรคเลือดออกตามไรฟัน  บ ารุงเหงือก ช่วยรักษาท้องอืด ท้องเฟ้อ แก้อาการ
ท้องร่วง ช่วยการขับพยาธิไส้เดือน เป็นยาระบายอ่อนๆ ช่วยรักษาโรคกระเพาะ แก้อาการบิด ช่วยขับ
ปัสสาวะ รักษาโรคนิ่ว ช่วยบ ารุงโลหิต รักษาโรคผิวหนัง ใช้รักษาแผลไฟไหม้ น้ าร้อนลวก,  

 หอยเจาะ มีประโยชน์ คือ ช่วยบ ารุงประสาท กล้ามเนื้อและหัวใจ, ช่วยผิวพรรณ
เปล่งปลั่งอย่างเป็นธรรมชาติ, ป้องกันโรคเหน็บชาบริเวณปลายนิ้วมือ นิ้วเท้าได้, เป็นตัวช่วยในการขับ
ปัสสาวะ  

 ปลาบึกมีคุณค่าคือ มีโอเมก้า 9 คือไขมันที่ช่วยกระตุ้นการท างานอินซูลิน ควบคุม
น้ าตาลในเลือด ลดไตรกลีเซอไรด์ในเลือด ต้านอนุมูลอิสระ ป้องกันการเกิดโรของระบบหลอดเลือด
และหัวใจ ลดการแทรกซ้อนของภาวะเบาหวาน (หนังสือพิมพ์ไทยรัฐออนไลน์, ฉบับวันที่ 23 พ.ย. 
2559 โดย ผศ.ดร.ดวงพร อมรเลิศพิศาล ภาควิชาคณะเทคโนโลยีการประมงและทรัพยากรทางน้ า 
มหาวิทยาลัยแม่โจ้)  

 ปลาเผาะมีคุณค่าคือ มีโอเมก้า 3 สูง โปรตีนย่อยง่าย มีคุณค่าทางโภชนาการสูง 
ไขมันคุณภาพดี โคเลสเตอรอลต่ า มีกรดไขมันที่จ าเป็นแก่ร่างกายสูง ลดระดับไขมันและการอุดตันใน

http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/1189/protein-%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B5%E0%B8%99
http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/1723/vitamin-c-ascorbic-acid
http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/2026/beta-carotene-%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%99
http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/0188/antioxidant-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/2205/%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1-calcium
http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/1102/dietary-fiber-%E0%B9%83%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
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เส้นเลือด ป้องกันโรคหัวใจและหลอดเลือด ลดความดันโลหิต ยับยั่งเซลล์มะเร็ง พัฒนาสมองและ
ความจ า และช่วยลดการอับเสบ ปวดบวม ปวดข้อ  
     (2) เจ้าของร้านต้องกระตุ้นให้พนักงานทุกคนมีจิตวิญญาณการให้บริการสามารถ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าให้ลูกค้า บริการด้วยความรวดเร็วทันท่วงที สามารถอภิปรายตอบข้อซักถาม
ต่างๆให้กับลูกค้าได้  
     (3) เจ้าของร้าน/พ่อครัวแม่ครัว ต้องพัฒนารายการอาหารต่างๆตามค าติชมหรือ
ข้อเสนอแนะของลูกค้าและทีมงานที่เก่ียวข้อง โดยยึดหลักว่าทุกรายการอาหารสามารถพัฒนาให้ดีขึ้น
ได้หรือสามารถปรับเปลี่ยน/เพ่ิมเติมยืดหยุ่นได้ตามความต้องการของลูกค้า โดยถือหลักว่าย่อมมี
วิธีการที่ดีขึ้นเสมอ เนื่องจากไม่มีวิธีใดที่ถือว่าดีที่สุด เหล่านี้จะสามารถเพ่ิมความสามารถ ในการ
แข่งขันและความสามารถในการท าก าไรให้กับร้านอาหารได้   
    (4) เจ้าของร้านต้องกระตุ้นให้พนักงานรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าทั้งอย่างเป็น
ทางการและไม่เป็นทางการ เพ่ือเป็นข้อมูลในการปรับปรุงและพัฒนาอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ
นอกจากนี้วัตถุดิบท้องถิ่นต่างๆไม่ว่าจะเป็นผักผลไม้ต่างๆในท้องถิ่นซึ่งถือว่ามีศักยภาพสูงมาก ก็
สามารถน ามาพัฒนาเป็นรายการอาหารใหม่ได้ตลอดเวลา 
 5.5 แผนการพัฒนาการปรุงอาหาร (Culinary plan/Cooking development plan) แผนการ
ปฏิบัติการปรุงอาหาร (Cooking operations plan) มีดังนี้  

 1. ดูกลุ่มเป้าหมาย แยกกลุ่มให้ชัดเจน เพ่ือจัดท าอาหารใหม่ให้ถูกปากลูกค้า แต่ละกลุ่ม 
 2. แนวทางการสร้างสรรค์คุณค่าให้กับรายการอาหารใหม่ ไม่ควรดัดแปลงจน วัตถุดิบ

เปลี่ยนรูปซับซ้อนหลายขั้นตอนจนเป็นอันตรายกับสุขภาพได้ 
 3. รายการท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพใหม่เมื่อแปรรูปแล้ว จะต้องมีรสชาติดีขึ้นกว่าเดิม มีมูลค่า

มากกว่าเดิม เช่น แยมลางสาด เยลลี ่ลางสาดนั ้น เมื ่อทานแล้วจะต้องให้รู ้สึกว่าอร่อยกว่าทาน
ลางสาดสด 

 4. แก้ปัญหาตามที่ลูกค้า (ผู้ประกอบการ) เสนอแนะมาขณะทดลองชิม แล้วพบว่า (1) 
เมนูที่เหม็นคาวปลามากคือ เมนูปลาบึกยอ และลูกชิ้นปลา ซึ่งได้น าไปแก้ไขปรับปรุงโดยใช้สมุนไพร
เข้าช่วย ขณะลวกหรือนึ่ง (2)  รายการอาหารที่ไม่กล้าบริโภค คือ เมนูหอยเจาะอบแห้งปรุงรส และ
หอยเจาะอบสามรส ซึ่งหอยเจาะมีสีด าไม่ชวนรับประทานและรสชาติหวานเกินไป ไม่เหมาะที่จะเป็น
อาหารสุขภาพ จึงแก้ไขปรับปรุงเมนูเป็นข้าวเกรียบหอยเจาะ หอยเจาะป่นสมุนไพร ซึ่งผลจากการ
สอบรสชาติและคุณค่าเป็นที่ยอมรับมากขึ้น (3) วัตถุดิบที่น ามาปรุงควรสดใหม่ ไม่แปรรูปที่เป็น
อันตรายต่อสุขภาพ (4) ในบรรจุภัณฑ์ควรบอกวันผลิตและวันหมดอายุของสินค้า (5) อาหารที่
ค านึงถึงสุขภาพควรเป็นอาหารที่ไม่ออกหวานมากเกินไป ผลไม้ต่างๆ เมื่อแปรรูปแล้วควรจะอร่อยกว่า
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ทานสดการแปรรูปแล้วควรให้เห็นชิ้นส่วนเดิม ว่าท ามาจากวัตถุดิบอะไร ค าว่าอาหารสุขภาพ ต้องมี
คุณค่าทางโภชนาการ เช่น มีค าว่าสมุนไพร เป็นผัก และไม่หวาน 

 5. มีอาหารหลากหลายให้เลือก เป็นอาหารที่ไม่ท าลายสุขภาพรสชาติอาหารจะอ่อนซึ่ง
ผู้ใหญ่ไม่ถูกใจ 

 6. วัตถุดิบสดใหม่ อาหารอร่อยมีคุณภาพ สะอาด รสชาติอร่อย สดสะอาด ปลอดภัย” 
อาหารที่แปรรูปแล้วควรจะอร่อยกว่าเดิม 
  5.6 แผนการสร้างนวัตกรรมมูลค่าเพิ่มให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพื่อสุขภาพของจังหวัด
เชียงราย หนองคาย เพชรบุรี สุราษฎร์ธานี 
    5.6.1 แนวทางการสร้างนวัตกรรมมูลค่าเพิ่มให้กับรายการอาหารใหม่ มีดังนี้ 

 (1) วัตถุดิบที่เป็นผักผลไม้ที่แปรรูปแล้ว ผู้บริโภคจะต้องรับรู้ได้ว่ามาจากผลไม้อะไร 
มีชิ้นส่วนผลไม้ที่ชัดเจน ก็จะท าให้เกิดความเชื่อถือว่าแปรรูปมาจากผลไม้จริง 

 (2) ผลไม้ต่างๆ เมื่อแปรรูปแล้วควรจะอร่อยกว่าทานสด อีกทั้งสามารถสร้าง
มูลค่าเพ่ิมได้มากกว่าผลไม้สด ตัวอย่างเช่น ลางสาดเมื่อพัฒนาเป็นแยมลางสาด และเยลลี่ลางสาดพร้อม
ดื่ม สามารถมีผลเชิงพาณิชย์ คือขายได้ในราคาที่สูงขึ้น มียอดขาย รายได้ที่มากขึ้น สามารถครอบคลุม
ค่าใช้จ่าย ส่งผลต่อเนื่องไปยังก าไรได้มากขึ้น   

 (3) แนวทางการสร้างสรรค์คุณค่าให้กับรายการอาหารใหม่ ไม่ควรดัดแปลงจน
วัตถุดิบเปลี่ยนรูปซับซ้อนหลายขั้นตอนจนเป็นอันตรายกับสุขภาพได้ 

 (4) การยึดหลักอาหารสุขภาพ คือ แคลอรี่ต่ า ไม่มีไขมัน ไม่หวาน เป็นต้น 
5.6.2 การสร้างนวัตกรรมมูลค่าเพิ่มให้กับรายการอาหารใหม่ของธุรกิจร้านอาหาร 

ดังนี้ 
 (1) รสชาติอาหารมีความอร่อยเป็นประการส าคัญ และเป็นความอร่อยที่เหนือกว่า

ร้านอ่ืนด้วย  
 (2) มีอาหารหลากหลายให้เลือก เป็นอาหารที่ไม่ท าลายสุขภาพและมีรสชาติดี  
 (3) รูปแบบการผลิตที่มีหีบห่อขายได้ทั้งในจังหวัดและต่างจังหวัด เช่น แยมลางสาด 

เยลลี่ลางสาดพร้อมดื่ม มังคุดลอยแก้ว มังคุดอบกรอบ แยมมังคุด และเหมาะส าหรับลูกค้าที่มา
รับประทานอาหารแล้วสามารถซื้อกลับบ้านได้ และสามารถมีบรรจุภัณฑ์ท่ีสามารถเก็บรักษาได้หลายวัน 

5.6.3 แผนการสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพื่อสุขภาพ มีดังนี้ 
 (1) ส่งเสริมให้มีการถ่ายทอดองค์ความรู้จากผู้เชี่ยวชาญด้านคุณค่าโภชนาการ

และด้านอาหารไปยังผู้ประกอบการธุรกิจอาหารและคนในชุมชน เพ่ือสร้างให้เกิดความรู้และความ
เข้าใจในคุณค่าด้านโภชนาการที่วัตถุดิบแต่ละชนิดมี รวมถึงวิธีการปรุงอาหารหรือแปรรูปเป็น
ผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอ่ืนโดยยังคงไว้ซึ่งคุณค่าทางโภชนาการและประโยชน์ต่อสุขภาพอย่างแท้จริง 
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 (2) ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารทั้งประเภทร้านอาหาร ภัตตาคาร และ
ห้องอาหารในโรงแรม นักวิชาการ และผู้บริโภค น าวัตถุดิบท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพในท้องถิ่นหรือภูมิภาค
ไปพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพให้เหมาะสมกับเอกลักษณ์ของพ้ืนที่หรือวัฒนธรรม
ด้านอาหารในท้องถิ่นของตน เพ่ือให้เกิดความหลากหลายของทางเลือกในการบริโภคอาหารเพ่ือ
สุขภาพที่เสนอให้กับนักท่องเที่ยวหรือผู้มาใช้บริการ ซึ่งจะช่วยเพ่ิมปริมาณความต้องการใช้วัตถุดิบ
ท้องถิ่นและกระตุ้นเศรษฐกิจในท้องถิ่นได้ 

 (3) หน่วยงานในท้องถิ่นที่เกี่ยวข้องควรมีการส่งเสริมให้ร้านอาหาร สถานศึกษา 
โรงพยาบาล น าวัตถุดิบท้องถิ่นไปใช้เป็นส่วนประกอบในการปรุงอาหารเพื่อสุขภาพให้กับนักท่องเที่ยว 
นักเรียน และผู้มีปัญหาด้านสุขภาพได้รับประทาน นอกจากเป็นการส่งเสริมด้านการมีสุขภาพร่างกาย
ที่แข็งแรงแล้วยังเป็นการส่งเสริมรายได้ให้กับเกษตรกรในท้องถิ่นด้วย 

 (4) สร้างการรู้จักวัตถุดิบท้องถิ่นและคุณค่าโภชนาการผ่านการจัดโครงการหรือ
กิจกรรมด้านการท่องเที่ยวและด้านอาหารที่ส่งเสริมแนวคิดจากวัตถุดิบจนกระทั่งถึงมือผู้บริโภค 
(Farm to table) โดยการใช้วัตถุดิบท้องถิ่นจากฟาร์มในการปรุงอาหารรับประทาน และมุ่งเน้นการ
สื่อสารถึงความ ส าคัญและคุณค่าทางโภชนาการของวัตถุดิบท้องถิ่นแต่ละชนิด เพ่ือกระตุ้นให้คนที่
อาศัยอยู่ในเมืองได้หันมาให้ความสนใจบริโภควัตถุดิบท้องถิ่นที่มีแหล่งผลิตจากภูมิภาคหรือจังหวัด
ต่างๆ ในประเทศไทย 

 (5) ควรมีการวิเคราะห์คุณค่าทางโภชนาการของวัตถุดิบท้องถิ่นที่เป็นพืชผัก
พ้ืนบ้าน สัตว์น้ าประเภทปลาท้องถิ่นหรือที่จับได้จากทะเลที่พบได้มากในแต่ละท้องถิ่น ที่ยังไม่ปรากฏ
ในฐานข้อมูลของกองโภชนาการ กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข เพ่ือเป็นข้อมูลยืนยันและสร้าง
ความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค 

 (6) ส่งเสริมให้มีการเพาะปลูกหรือเพาะเลี้ยงวัตถุดิบท้องถิ่นที่มีคุณค่าด้าน
โภชนาการมากขึ้น โดยเฉพาะวัตถุดิบท้องถิ่นที่โครงการวิจัยย่อย 2 น าไปพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์อาหาร
เพ่ือสุขภาพ และโครงการวิจัยย่อย 3 น าไปทดสอบตลาดกับผู้บริโภคที่เป็นนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย
และชาวต่างชาติแล้วได้รับการยอมรับหรือมีความสนใจที่จะรับประทานหากน าไปผลิตและจ าหน่ าย
จริง 

 (7) ควรมีการรวบรวมสารสนเทศเกี่ยวกับวัตถุดิบท้องถิ่นในแต่ละพ้ืนที่ ทั้งที่เป็น
พืชหรือสัตว์เศรษฐกิจ และไม่ใช่พืชหรือสัตว์เศรษฐกิจแต่เป็นวัตถุดิบที่คนในท้องถิ่นยังน ามาใช้
ประโยชน์ด้านอาหารได้ 
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5.7 แผนนวัตกรรมการตลาด (Marketing Innovation plan) และการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ [Integrated Marketing Communication (IMC)]  
   5.7.1 แนวทางการสร้างนวัตกรรมมูลค่าเพิ่มให้กับรายการอาหารใหม่โดยมุ่งที่ลูกค้า 
และนวัตกรรมการตลาดตามเป้าหมาย มีดังนี้ 

 (1) เมื่อแน่ใจว่ารายการอาหารใหม่นั้นมีโอกาสทางการตลาดเป็นที่ต้องการของ
ลูกค้าและสามารถท าก าไรได ้

 (2) ศึกษาว่าจะใช้วัตถุดิบอะไรเพ่ือสร้างเมนูใหม่ที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการลูกค้าได้ดีขึ้นและยังขึ้นกับฤดูกาลของวัตถุดิบเพราะจะมีผลต่อต้นทุนที่ลดต่ าลง 

 (3) มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ให้ชัดเจนและเพียงพอ 
 (4) แยกกลุ่มลูกค้าให้ชัดเจน จัดท ารายการใหม่ให้ถูกปากลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
 (5) ปรับกลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม  
 (6) สามารถแก้ปัญหาต่างๆ ที่ลูกค้าให้ค าแนะน ามา รวมทั้งมีกล่องรับความ

คิดเห็นที่แสดงค าติชมของลูกค้าในเมนูอาหาร รวมทั้งพนักงานคอยซักถามว่า “มีอะไรจะต้องแก้ไข
บ้างค่ะ รสชาติเป็นอย่างไรค่ะ” 

 (7) รับค าสั่ง (ข้อแนะน า) จากลูกค้าได้ในทุกกรณีโดยไม่มีค าว่าโต้แย้ง พร้อม
น าไปแก้ไขปรับปรุง 
  5.7.2 การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด ดังนี้ 
     (1) เพ่ือเสริมสร้างทัศนคติ กล่าวคือ สร้างให้เกิดความรู้ ความเชื่อถือ ความรู้สึกที่
ดี และพฤติกรรม/แนวโน้มพฤติกรรมต่ออาหารท้องถิ่นโดยมุ่งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ  และทุก
รายการต้องยึดหลักรสชาติที่ดี และคุณค่ารายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ รวมทั้งมีการจูงใจเพ่ือให้
เกิดการทดลองบริโภคด้วย 
     (2) เพ่ือให้เกิดการแพร่กระจายตามขั้นตอนการยอมรับนวัตกรรม ดังนี้ การรู้จัก 
การเกิดวามสนใจ การประเมินผล การทดลองใช้ และการยอมรับนวัตกรรม โดยมุ่งการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการในขั้นแนะน า โดยมุ่งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในแหล่งท่องเที่ยวเป็นหลัก 
นอกจากนี้ยังมุ่งท่ีธุรกิจทัวร์ในประเทศและต่างประเทศ 
     (3) ใช้กลยุทธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing strategy) กล่าวคือ 
ใช้หลักการแบ่งส่วนตลาด โดยมีชาวตะวันตกเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก ส่วนกลุ่มเป้าหมายรอง ได้แก่ 
ญี่ปุ่น จีนและอ่ืนๆ รวมทั้งธุรกิจทัวร์ในประเทศและต่างประเทศ เมื่อก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน
แล้ว จะปรับกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการด้านรสชาติของแต่ละกลุ่มเชื้อชาติให้เกิดขึ้นอย่าง
เฉพาะเจาะจง 
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     (4)  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy)  เนื่องจากผลการวิจัยจะมุ่ง
คุณค่าทางโภชนาการของรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ และรสชาติที่ดี ดังนั้นทุกรายการอาหาร
จึงต้องเน้นเรื่องนี้เป็นหลัก นอกจากนี้ยังค านึงถึงสิ่งต่างๆ ต่อไปนี้ 

(4.1) การตั้งชื่อ (Branding) ต้องง่ายต่อการจดจ าและชี้ถึงคุณค่าและ
ประโยชน์ของอาหารสุขภาพ อาทิเช่น “YUMMY” ทั้งนี้อาจใช้ร่วมกับการก าหนดสโลแกนและเข้าไป
เกี่ยวข้องกับจุดขายของอาหารด้วย ดังรูป  

(4.2) ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) เน้นคุณค่าของอาหารท้องถิ่นเพื่อ
สุขภาพความเป็นรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพและรสชาติดี ตัวอย่างเช่น ก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์โดยรวมว่า “สแน๊คที่รสชาติดี และแคลอรี่ต่ า” “Tasty and low calorie” ดังรูป 

 
 
 

        

           

           

          

       * 
                      

Tasty Good

Low calorie

Tasty Poor

High calorie

       * 
Tasty and low calorie

 
ภาพที่ 5.1 แสดงตัวอย่างต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)  

คุณค่าทางโภชนาการของรายการอาหารท้องถิ่น 
 
ก าหนดว่า นวัตกรรมรายการอาหารที่มีองค์ประกอบความดี คือ “สแน๊คที่ดี มีรสชาติดี  

สุขภาพดี สะอาดดี สะดวกดี ท่องเที่ยวเคี้ยวเพลินดี เป็นของฝากดี” หรือ “รสชาติที่ดีมีคุณค่าความ
เป็นอาหารสุขภาพท้องถิ่น” แต่ละรายการอาหารมีคุณสมบัติที่โดดเด่น เช่น ข้าวเกรียบผักหวาน 
(เป็นสแน๊คที่ดี เหมาะกับการพกพาติดตัวระหว่างการท่องเที่ยว ดีต่อสุขภาพ) ชาอัสสัมแผ่นกรอบ 
(รสชาติดี มีกลิ่นหอม ดีต่อสุขภาพ เป็นสแน๊คที่ดี) ขนมคบเขี้ยวอัดแท่งสับปะรด (รสชาติดี อร่อย 
เหมาะแก่การเป็นสแน๊ค) กัมมี่สับปะรด (รสชาติดีมาก) เป็นต้น ดังตัวอย่าง คุณค่าทางโภชนาการของ
รายการอาหารท้องถิ่น “สแน๊คที่รสชาติดี และแคลอรี่ต่ า” “Tasty and low calorie”  

 
 

        “สแน๊คที่รสชาติดี และแคลอร่ีต่ า” “Tasty and low calorie” 
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 (5)  กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging strategy) ต้องใช้หลัก ดังนี้ 
   (5.1) ต้องจูงใจให้ชวนรับประทาน สะดวก เน้นความสะดวกในการบริโภคและ

พกพา  
   (5.2) บรรจุภัณฑ์ควรจะท าเป็นชิ้นเล็กด้วย เพ่ือให้ลองชิมดูก่อนมาอร่อยจึงจะเกิด

ความเชื่อถือ  
   (5.3) ป้ายฉลาก (Label) ต้องบอกองค์ประกอบของวัตถุดิบที่ใช้และระบุวัน

หมดอายุของสินค้าด้วย  
   (5.4) คุณภาพบรรจุภัณฑ์ที่สามารถเก็บรักษาสินค้าให้มีความสดใหม่ สะอาด

ปลอดภัยในการบริโภค  
   (5.5) การตั้งชื่อรายการอาหาร (Branding) ใช้หลักง่ายต่อการจดจ าสั้นกะทัดรัด

และสื่อถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งมีสโลแกนสั้นๆ ด้วย เช่น “อร่อยดี มีสุขภาพ” “Tasty & 
Healthy”  

 (6)  ค าว่า “คุณค่าของรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ” ต้องเป็นจริงที่สามารถ
พิสูจน์ได้ เช่น สะตออบกรอบ ตัวอย่างผู้สื่อสารต้องชี้ถึงคุณค่าของสะตอ คือคาร์โบโฮเดรต โปรตีน 
แคลเซียม ฟอสฟอรัส ส าหรับรายการ หอยเจาะป่นสมุนไพร ต้องชี้ถึงคุณค่าของหอยเจาะ คือ วิตามิน
เอ วิตามินบี 1 วิตามินบี 2 วิตามินซี และวิตามินดี รวมทั้งคุณค่าของสมุนไพรที่ใช้ 

 (7)  ทุกรายการอาหารต้องยึดหลักว่า “รสชาติดี” ซึ่งต้องอร่อยจริงและมีการแก้ไข
ปรับปรุงตามข้อเสนอแนะของลูกค้าตลอดเวลา เช่น เมนูสุราษฎร์ธานี แยมลางสาดและลางสาดพร้อม
ดื่ม ผู้ประกอบการเสนอแนะว่ามีรสชาติหวานเกินไป ไม่เหมาะที่จะเป็นอาหารสุขภาพ จึงต้องแก้ไขให้
หวานน้อยลง  

 (8)  รูปลักษณะที่เป็นอัตลักษณ์ของอาหาร (Brand identity) เช่น สี กลิ่น รส ต้อง
ดึงดูดใจผู้พบเห็นให้เกิดความต้องการบริโภคและน าไปสู่การตัดสินใจซื้อในที่สุด เมนูสุราษฎร์ธานี เช่น 
หอยเจาะอบแห้ง 3 รส และหอยเจาะอบแห้งปรุงรสนั้นการทดสอบช่วงแรกกับผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภคได้ทดลองชิม พบว่า เค็ม มีสีด าไม่ชวนรับประทาน จึงต้องปรับเปลี่ยนเมนูเป็นข้าวเกรียบ  
หอยเจาะ และหอยเจาะป่นสมุนไพร เป็นต้น นอกจากนี้อัตลักษณ์ของอาหารอาจจะเป็นสิ่งที่แสดงข้อ
บ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ด้วย 

 
 
 

http://sukkaphap-d.com/12-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%82%e0%b8%a2%e0%b8%8a%e0%b8%99%e0%b9%8c%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b9%80%e0%b8%ad-vitamin-a/
http://sukkaphap-d.com/12-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%82%e0%b8%a2%e0%b8%8a%e0%b8%99%e0%b9%8c%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b9%80%e0%b8%ad-vitamin-a/
http://sukkaphap-d.com/15-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%82%e0%b8%a2%e0%b8%8a%e0%b8%99%e0%b9%8c%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%8b%e0%b8%b5-vitamin-c/
http://sukkaphap-d.com/5-%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b0%e0%b9%82%e0%b8%a2%e0%b8%8a%e0%b8%99%e0%b9%8c%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b8%95%e0%b8%b2%e0%b8%a1%e0%b8%b4%e0%b8%99%e0%b8%94%e0%b8%b5-vitamin-d/
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“สแน๊คที่รสชาติดี &แคลอรี่ต่ า” “Tasty & low calorie” “สแน๊คที่รสชาติดี & แคลอรี่ต่ า” “Tasty & low calorie” 

 

   

ภาคเหนือ (เชียงราย) ได้แก่ 
กัมมี ่สับปะรด ลูกอมเคี้ยว
หนึบสับปะรด ขนมขบเคี้ยว
อัดแท่งผสมสับปะรด ข้าว
เกร ียบผ ักหวาน  ชาอ ัสส ัม
แผ่นกรอบ   

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
(หนองคาย) ได้แก่ ลูกช้ินปลา
ยี่สก ปลาบึกยอ ปลาบึกแผ่น
อบกรอบ ไส้กรอกปลายี่สก 
ข้าวเกรียบปลาเผาะ 

ภาคกลาง (เพชรบุรี ) ได้แก่ 
ข้าวพองหน้าปลาหยองโรย
งา ก ัมมี ่มะนาวแป้นร า ไพ 
ปลาอกกะแล้หยองรสธัญพืช 
ซอสมะนาวเข้มข้น ปูกรอบ
รสต้มย า 

ภาคใต้ (สุราษฏร์ธานี) ได้แก่ 
เยลลี่ลางสาดพร้อมดื่ม แยม
ลางสาด ผงโรยข้าวรสสะตอ 
ข้าวเกรียบหอยเจาะ ผงโรย
ข้าวหอยเจาะสมุนไพร 

 
 (9)  ปรับเปลี่ยนรสชาติตามความต้องการ/ข้อแนะน าของผู้ประกอบการและผู้บริโภค 

เช่น ปลาบึกยอและลูกชิ้นปลายี่สก ผู้ประกอบการเสนอแนะว่าเมนูเหม็นคาวปลา จึงรีบแก้ปัญหาก่อน
น าเสนอนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
  (10)  กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยรายการอาหารท้องถิ่นเพ่ือ
สุขภาพ เพื่อเสริมสร้างทัศนคติ ดังนี้  
    (10.1) สร้างสรรค์ให้เกิดความรู้ความเข้าใจ (Cognitive component) เป็น
ส่วนที ่แสดงถึงความรู ้ การร ับรู ้ และความเชื ่อถือในเรื ่องความปลอดภัยและคุณค่าทาง
โภชนาการ 
    (10.2) สร้างสรรค์ให้เกิดความรู ้สึก (Affective component)/การเกิด
ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ส่วนที่สะท้อนถึงอารมณ์และความรู ้สึกของนักท่องเที ่ยว
ชาวต่างชาติ ซึ่งเป็นความชอบและไม่ชอบ และดีหรือเลวที่มีเกี่ยวกับอาหารแต่ละรายการ และ
อันเกิดจากการรับรู้ในรูปลักษณ์ สี กลิ่น รส ของอาหาร  
    (10.3) แก้ไขปรับปรุงสิ่งต่างๆ ตามที่ลูกค้าเสนอแนะ 
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    (10.4) การปรุงรายการอาหารโชว์หน้าร้านถือว่าเป็นการจัดแสดงสินค้า ณ 
จุดซื้อ (Point-of purchase)  
    (10.5) ในร้านอาหารต้องแสดงภาพเมนูอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพพร้อมทั้งใช้
ข้อความสั้นๆแสดงคุณสมบัติเด่นของรายการอาหาร  
    (10.6) ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) ที่ส าคัญมากคือให้
ทดลองชิม หรือมีสินค้าขนาดเล็กที่ลูกค้าจะได้ทดลองซื้อหรือชิมดูก่อน สินค้าขนาดเล็กจะเหมาะ
ส าหรับการแจกให้ทดลองชิมทั้งบริษัททัวร์ซื้อแจกนักท่องเที่ยวในรถ หรือนักท่องเที่ยวซื้อทาน
แล้วแจกเพ่ือนที่มาด้วยกันให้ทดลองชิม 
    (11)  กลยุทธ์นวัตกรรมการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing  innovation strategy) 
ดังนี้   
      (11.1) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing)  
      (11.2) สื่อสังคมออนไลน์ (Online social media) 
      (11.3) ชุมชนออนไลน์ (Online communities)  
      (11.4) การบอกต่อผ่านชุมชนออนไลน์ (Word of mouth through online 
communities)  
      (11.5) การตลาดโดยการสร้างข่าวลือ (Buzz marketing)  
      (11.6) การตลาดแบบส่งต่อโดยใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Viral marketing) 
      (11.7) การสร้างการบอกต่อที่เป็นข่าวลือให้เป็นที่สนใจ (Creating word of 
mouth buzz)  
      (11.8) การตลาดโทรศัพท์มือถือระบบดิจิตอล (Digital mobile marketing)  
    (12)  กลยุทธ์ด้านการโฆษณา (Advertising strategy) ประกอบด้วยเครื่องมือต่างๆ
ดังนี้ 
      (13.1) แคตตาล็อกเมนูอาหาร 
      (13.2) การจัดสิ่งกระตุ้น ณ จุดซื้อ (Point-of purchase stimulus)  
    (13)  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales promotion  strategy)  ประกอบด้วย
กลยุทธ์ต่างๆ ดังนี้   
      (13.1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling strategy)  
      (13.2) กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public 
relations) 
      (13.4)  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing)  
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    (14)  กลยุทธ์การสร้างข่าวสาร (Message strategy) ควรเป็นข่าวสารที่เน้นคุณค่าทาง
โภชนาการ รสชาติที่ดี แคลอรี่ต่ า และอัตลักษณ์ของแต่ละรายการอาหาร โดยชี้ถึงคุณค่าความเป็น
อาหารสุขภาพของแต่ละรายการเช่น ข้าวเกรียบผักหวาน มีเบต้าแคโรทีนและวิตามินเอสูง ชาอัดสัม
แผ่นกรอบ สารต้านอนุมูลอิสระประเภทฟลาโวนอยด์ สารคาเทซิน สารโพลิฟีนอล อัดแท่งผสม
สับปะรด กัมมี่สับปะรด และลูกอมเคี้ยวหนึบสับปะรดมีโปแตสเซียมและเบต้าแคโรทีนสูง   ไส้กรอก
ปลายี่สก ให้กรดไขมันโอเมก้า 3 ปลาบึกแผ่นอบกรอบ และไส้กรอกปลายี่สก ให้โปรตีนสูง เป็นต้น 
   (15)  กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) นอกจากดูที่ต้นทุนแล้วจะมองด้านคุณค่าที่รับรู้
จากลูกค้า กล่าวคือ มองที่ลักษณะอุปสงค์ของลูกค้าด้วย (ความต้องการซื้อ) วิธีการตั้งราคา มีดังนี้  

(15.1) กลยุทธ์การตั้งราคา โดยใช้วิธีบวกเพ่ิมจากต้นทุน (Mark up on cost) ดังนี้
สมมติว่าต้นทุนการผลิตหน่วยละ 5 บาท ตั้งราคาขายส าหรับพ่อค้าส่งโดยก าหนดเปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิม
ที่ต้องการ (Markup percentage) ที่ 100% และเช่นเดียวกันพ่อค้าส่งตั้งราคาขายส าหรับพ่อค้าปลีก 
โดยก าหนดเปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิมที่ต้องการ (Markup percentage) ที่ 100% ตามสูตรดังต่อไปนี้ 

 
ราคาขาย = ต้นทุนต่อหน่วย x เปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิมที่ต้องการ + ต้นทุนต่อหน่วย 

Sales price = Cost x Markup percentage + Cost 
 

    ราคาขายส าหรับพ่อค้าส่ง = ต้นทุนต่อหน่วย x เปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิมที่ต้องการ + 
ต้นทุนต่อหน่วย 

  = 5 บาท x 100% + 5 บาท = 10 บาท  
    ราคาขายส าหรับพ่อค้าปลีก = ต้นทุนต่อหน่วย x เปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิมที่ต้องการ + 

ต้นทุนต่อหน่วย 
  = 10 บาท x 100% + 10 บาท = 20 บาท 

    ราคาขายส าหรับผู้บริโภค = ต้นทุนต่อหน่วย x เปอร์เซ็นต์บวกเพ่ิมที่ต้องการ + 
ต้นทุนต่อหน่วย 

  = 20 บาท x 100% + 20 บาท = 40 บาท 
 (15.2) การตั้งราคาโดยใช้กลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ (Quantity discount) ตัวอย่าง 

การใช้เงื่อนไขกลยุทธ์การตั้งราคาใช้วิธีบวกเพ่ิมเข้าไว้ในราคาขายร่วมกับการใช้กลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ 
50%  50%  50% ตามล าดับ กล่าวคือถ้าผู้ผลิตใช้ต้นทุนการผลิต ชิ้นละ 5 บาท ใช้กลยุทธ์การตั้ง
ราคา โดยบวกก าไรไว้ในราคาขายผู้ผลิต ผู้ผลิตบวกก าไรไว้ในราคาขายให้กับพ่อค้าส่ง 50% พ่อค้าส่ง
บวกก าไรขายให้กับพ่อค้าปลีก 50% พ่อค้าปลีกบวกก าไรไว้ในราคาขาย 50% ดังนั้นในการค านวณ
ราคาที่พ่อค้าปลีกขายให้กับผู้บริโภค โดยมีช่องทางการจัดจ าหน่าย ดังนี้  
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ผู้ผลิต            พ่อค้าส่ง          พ่อค้าปลีก           ผู้บริโภค 

 
 ถ้าผู้ผลิตบวกก าไรไว้ในราคาขายให้กับพ่อค้าส่ง 50%  แสดงว่าถ้าต้นทุน 

50 บาท  ราคาขาย  คือ 100 บาท ดังนั้นถ้าต้นทุนของผู้ผลิต 5 บาท ราคาขายให้กับพ่อค้าส่ง =  

50
100  x 5 = 10 บาท (ซึ่งจะเป็นต้นทุนของพ่อค้าส่ง) 

 ถ้าพ่อค้าส่งบวกก าไรไว้ในราคาขายให้กับผู้บริโภค 50%  แสดงว่าถ้าต้นทุน 
50 บาท  ราคาขาย  คือ 100 บาท ดังนั้นถ้าต้นทุนของพ่อค้าส่ง 10 บาท ราคาขายให้กับพ่อค้าปลีก 

=  50
100  x 10 = 20 บาท (ซึ่งจะเป็นต้นทุนของพ่อค้าปลีก) 

 ถ้าพ่อค้าปลีกบวกก าไรไว้ในราคาขายให้กับผู้บริโภค 50%  แสดงว่าถ้า
ต้นทุน 50 บาท  ราคาขาย  คือ 100 บาท ดังนั้นถ้าต้นทุนของพ่อค้าปลีก 20 บาท ราคาขายให้กับ

ผู้บริโภค=  50
100  x 20 = 40 บาท (ซึ่งจะเป็นต้นทุนของผู้บริโภค 

    
  (15.3) กลยุทธ์การตั้งราคาใช้วิธีบวกเพ่ิมเข้าไว้ในราคาขาย (Mark up on selling 

price) ดังนี้ ตัวอย่าง การใช้เงื่อนไขกลยุทธ์การตั้งราคาใช้วิธีบวกเพ่ิมเข้าไว้ในราคาขายร่วมกับการใช้
กลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ 50%  50%  50% ตามล าดับ กล่าวคือ สมมติก าหนดราคาขายให้กับผู้บริโภค 
ชิ้นละ 40 บาท จะก าหนดเงื่อนไข ดังนี้ ลดราคาให้กับพ่อค้าปลีก (ผู้ที่ซื้อเป็นจ านวนน้อย) 50% และ
ลดราคาให้พ่อค้าส่ง (ผู้ที่ซื้อเป็นจ านวนมาก) 50% และลดอีก 50% (จากราคาที่ลดแล้ว) การค านวณ
ราคาที่ขายให้กับพ่อค้าปลีกและพ่อค้าส่ง มีดังนี้ 

   ราคาขายให้กับผู้บริโภค     = 40 บาท 
   หัก ส่วนลดให้กับพ่อค้าปลีก 50%    = 20 บาท 
   คงเหลือ ราคาขายให้กับพ่อค้าปลีก   = 20 บาท 
   หัก ส่วนลดให้กับพ่อค้าส่งอีก 50%   = 10 บาท 
   คงเหลือ ราคาขายให้กับพ่อค้าส่ง     = 10 บาท 
   หัก ผู้ผลิตบวกก าไรไว้ในราคาขาย 50%   =   5 บาท 
   ต้นทุนของผู้ผลิต      =   5 บาท 
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   (16) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) ผ่านพ่อค้าส่ง 
พ่อค้าปลีก (ร้านอาหาร และร้านขายของฝาก)  ธุรกิจทัวร์ และมัคคุเทศก์  เน้นท าเลที่ตั้งที่เข้าถึง
นักท่องเที่ยวให้มากท่ีสุด 
   (17) กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมภายหลังการบริโภค (Stimulate post-purchase 
behavior) ดังนี้ 

(17.1) สร้างความพึงพอใจ (Creating satisfaction) โดยน าเสนอรายการอาหาร
ให้ทดลองชิม ถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจจะส่งผลต่อเนื่องไปยังการบอกต่อเชิงบวก ทั้งแบบปากต่อ
ปากและสื่อโซเชียลเน็ตเวิร์ค เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) 
ทวิตเตอร์ (Twitter) ยูทูป (Youtube)  

(17.2) สร้างการยอมรับนวัตกรรม (Creating  innovation Adoption)  
(17.3) สร้างความภักดี (Creating loyalty) หลังจากทดลองชิมหรือบริโภคแล้ว

พอใจจะบริโภครายการอาหารนั้นซ้ าและบอกต่อแบบปากต่อปากเพ่ือน ญาติ คนรู้จักรวมทั้งยังมีการ
บอกผ่านโซเซียลมีเดีย เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ค และสื่อสังคมอ่ืนๆ 

5.8  แผนการเงิน 
  แผนการเงิน (Financial plan) ในขั้นตอนของการวางแผนด้านการเงินนั้น 

ผู้ประกอบการต้องพิจารณาถึงสถานการณ์ทางการตลาด อุปสงค์ของผู้บริโภค การแข่งขันของสินค้า
คู่แข่ง และปัจจัยต่างๆทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง แผนการเงินจะเกี่ยวข้องกับการตั้งราคาซึ่งจะน าไปสู่
การพยากรณ์รายได้ และต้นทุนที่เก่ียวข้อง ซึ่งจะน าไปสู่การเกิดก าไรหรือขาดทุน  

การตั้งราคาโดยทั่วไป บวกเพ่ิมจากต้นทุนผันแปรประมาณ 1-2 เท่า แต่อย่างไรก็ตามจะ
ใช้วิธีบวกเพ่ิม การตั้งราคาสามารถใช้วิธีบวกเพ่ิมจากต้นทุน (Mark up on cost) วิธีบวกเพ่ิมเข้าไว้ใน
ราคาขาย (Mark up on selling price) ร่วมกับการใช้กลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ (Quantity discount)  

ควรพยากรณ์จุดคุ้มทุนส าหรับแต่ละรายการอาหารสุขภาพใหม่ ตัวอย่างเช่น แยม
ลางสาดสมมติว่าต้นทุนคงที่เท่ากับ 5,000 บาท/เดือน ต้นทุนวัตถุดิบ (ลางสาดและอ่ืนๆ) ต่อขวด 5 
บาท ดังนั้นสามารถค านวณจุดคุ้มทุนได้ดังนี้ 

�                     

     -                     
= =

5,000

5 - 10
= 1,000    /     

  เพ่ือพยากรณ์ปริมาณรายได้ที่คาดว่าจะเกิดจากยอดขายของสแน๊คของแต่ละประเภท 
และค่าใช้จ่ายของการด าเนินการ ซึ่งประกอบด้วย ต้นทุนคงที่ และต้นทุนผันแปรที่เก่ียวข้อง ดังนั้น
การวิเคราะห์งบก าไรขาดทุนล่วงหน้า (Pro Forma Income Statement) ดังตัวอย่าง 
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 รายได้จากการขาย (50 ขวด X ราคา 10 บาท/ขวด X 25 วัน/เดือน รวมเป็นเงิน 12,500 บาท) 
 หัก ต้นทุนวัตถุดิบ (50 ขวด X ต้นทุน 5 บาท/ขวด X 25 วัน/เดือน รวมเป็นเงิน 6,250 บาท) 

           คงเหลือ ก าไรขั้นต้น   6,250 บาท 
 หัก ค่าใช้จ่ายต่อเดือน       5,000 บาท 
  ก าไรต่อเดือน       1,250 บาท 

ดังนั้นการพยากรณ์ผลก าไรและขาดทุนล่วงหน้า โดยข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จะช่วย
ให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนเกี่ยวกับเงินทุนล่วงหน้า พร้อมทั้งพิจารณาปรับลดต้นทุนการ
ด าเนินการ และก าหนดปริมาณเงินลงทุนในการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสม เพ่ือพยากรณ์ว่า 
สแน๊คประเภทใดมีศักยภาพในสร้างผลก าไรสูงสุดให้แก่ผู้ประกอบการ 

ในระยะเริ่มต้นของธุรกิจ ผู้ประกอบการต้องพิจารณาการจัดท างบก าไรขาดทุน (Profit 
and loss statement) เพ่ือแสดงผลการด าเนินงานของกิจการส าหรับรอบระยะเวลา 3 เดือน เพ่ือ
ประเมินศักยภาพทางการตลาดของสินค้าแต่ละประเภท และการตอบรับของผู้บริโภคในตลาดโดยจะ
เป็นการรวบรวมข้อมูลที่ เกี่ยวข้องกับการด าเนินการไว้เป็นฐานข้อมูล (Database) ตัวอย่างเช่น 
รายได้จากการขาย ต้นทุนการผลิต และต้นทุนผันแปรต่างๆที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นข้อมูลในการประเมิน
ศักยภาพของสินค้าแต่ละชนิดและประสิทธิภาพของการด าเนินการ ซึ่งจะช่วยผู้ประกอบการในการ
ตัดสินใจว่าสินค้าประเภทใดมีศักยภาพเหมาะแก่การลงทุนเพ่ิมในอนาคต หรือสินค้าประเภทใดที่ไม่ได้
รับการตอบรับจากผู้บริโภคซึ่งควรถอดออกจากการผลิตและการตลาด 
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้  
 

1. แผนธุรกิจจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบธุรกิจอาหารขนาดย่อมและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
สามารถน าไปสร้างนวัตกรรมและคุณค่าให้กับอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ เพ่ือรองรับประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ประกอบด้วยส่วนต่างๆ ดังนี้  

  1.1 สามารถวิเคราะห์แนวโน้มการสร้างคุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ 
    1.2 การวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพการระบุและประเมิน

โอกาสจากการเกิดนวัตกรรม และการคัดเลือกรายการอาหารนวัตกรรมโดยหาแนวโน้มการสร้าง
คุณค่าให้กับวัตถุดิบท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ การค้นหาวัตถุดิบท้องถิ่นที่เหมาะสมเพ่ือใช้ในการผลิตเป็น
อาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ   

     1.3 สามารถสร้างสรรค์นวัตกรรมการผลิตอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ 4 จังหวัด 20 
รายการ 

  1.4 สามารถสร้างแผนบริหารจัดการ และแผนองค์การ 
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  1.5 สามารถสร้างแผนการพัฒนาและการปฏิบัติการปรุงอาหาร 
    1.6 สามารถสร้างแผนนวัตกรรมการตลาดและสร้างสรรค์ข่าวสารและเครื่องมือสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 
  1.7 สามารถสร้างแผนการเงิน วิเคราะห์ต้นทุน การตั้งราคา การพยากรณ์รายได้และก าไร  
2. หน่วยงานภาครัฐระดับจังหวัด สามารถน าหลักการสร้างนวัตกรรมและคุณค่าให้กับอาหาร

ท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ เพ่ือรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนโดยเฉพาะอย่างยิ่งจังหวัดต่างๆ ที่
นักท่องเที่ยวนิยมไปกันมาก ได้แก่ จังหวัดเชียงราย หนองคาย เพชรบุรี สุราษฎร์ธานี  

3. สามารถวิเคราะห์แนวโน้มการสร้างคุณค่าให้เกิดกับวัตถุดิบเพ่ือสุขภาพ สามารถระบุและ
ประเมินโอกาสจากการเกิดนวัตกรรมสามารถสร้างแผนบริหารจัดการ แผนพัฒนาและปฏิบัติการปรุง
อาหารและแผนนวัตกรรมการตลาด 

4. หน่วยงานภาครัฐ/ชุมชนและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรมีการส่งเสริมให้ผู้ประกอบการ
ร้านอาหาร สถานศึกษา โรงพยาบาล น าวัตถุดิบท้องถิ่นไปใช้เป็นส่วนประกอบในการปรุงอาหารเพ่ือ
สุขภาพให้กับนักท่องเที่ยว นักเรียน และผู้มีปัญหาด้านสุขภาพได้รับประทาน นอกจากเป็นการ
ส่งเสริมด้านการมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงแล้วยังเป็นการส่งเสริมรายได้ให้กับเกษตรกรในท้องถิ่น
ด้วย 

5. ผู้เริ่มต้นประกอบการธุรกิจได้ศึกษาขั้นตอนการสร้างสรรค์นวัตกรรม และสร้างสรรค์
คุณค่าให้กับอาหารท้องถิ่นเพ่ือสุขภาพ รวมทั้งการทดสอบการยอมรับจากลูกค้า การศึกษาความ
เป็นไปได้ทางธุรกิจ และการสื่อสารการตลาดเพื่อแนะน าผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 

6. ผู้ประกอบการและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถน าผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์และต่อยอด
งานวิจัยในเรื่องอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป  
 

1. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจอาหารสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุให้เน้นบริโภคผัก และ
นวัตกรรมการตลาด 

2. นวัตกรรมอาหารสุขภาพส าหรับเด็ก และนวัตกรรมการตลาดเพื่อรณรงค์ให้บริโภคผัก 
3. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจอาหารไทยไขมันต่ าและหวานน้อยส าหรับเด็ก และ

นวัตกรรมการตลาดเพ่ือรณรงค์ให้เด็กลดการบริโภคอาหารไขมันและลดบริโภคอาหารหวาน 
4. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจโยเกิร์ตจากผลไม้ท้องถิ่น และนวัตกรรมการตลาดแบบ

บูรณาการ 
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5. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์จากพืชออแกนิกส์ และนวัตกรรมการตลาด
แบบดิจิทัล 

6. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจไอศกรีมสมุนไพร และนวัตกรรมการตลาดแบบดิจิทัล 
7. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจพืชสมุนไพรเป็นยาทาภายนอก และนวัตกรรมการตลาด

แบบดิจิทัล 
8. นวัตกรรมการประกอบการธุรกิจผลิตสมุนไพรเพื่อความงาม และนวัตกรรมการตลาดแบบ

บูรณาการ 
9. การพัฒนาการประกอบการธุรกิจร้านอาหารขนาดย่อมโดยใช้พืชออแกนิกส์ที่ปลูกเองใน

ครัวเรือน  
10. การพัฒนาการประกอบการร้านอาหารขนาดย่อมโดยใช้ธุรกิจครอบครัวร่วมกับการปลูก

พืชผักสวนครัวออแกนิกส์ เพ่ือไว้บริโภคเองและใช้เป็นวัตถุดิบในร้านอาหารด้วย 
11.  การพัฒนาธุรกิจร้านอาหารขนาดย่อมโดยใช้ผักออแกนิกส์ที่ปลูกเอง เพ่ือบริโภคและ

ประกอบธุรกิจโดยใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียง  
 

 


