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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
2.1 ลางสาด 
 1) ลักษณะทั่วไป 

ลางสาดมีถ่ินกําเนิดอยูแถบหมูเกาะมลายู อินโดนีเซีย ฟลิปปนส และทางตอนใตของประเทศ
ไทยซึ่งเปนเขตที่อากาศรอนและชุมช้ืนไดรับมรสุม ฝนตกชุกติดตอกันเปนเวลานาน ประมาณ 180-200 วัน
เปนไมผลเมืองรอนที่มีลักษณะเดนหลายประการ เชน มีผลสีเหลืองนวล ออกเปนพวงใหญ  เน้ือของผลมี
ลักษณะ รสชาติดีตนลางสาด จัดเปนไมยืนตนขนาดเล็กเปนไมผลเมืองรอน มีลําตนตรง สูงประมาณ 5-10 
เมตร แตกกิ่งกานเปนมุมแหลมกระจายกึ่งกลางลําตนข้ึนไป ลักษณะปลายกิ่งต้ัง สวนผิวของลําตนช้ันนอกมีสี
เทาและขรุขระ เปลือกไมหลุดออกเจริญเติบโตไดดีในดินรวนซุยหรือในดินรวนปนทราย เปนตนไมที่ชอบ
แสงแดด อากาศช้ืนปานกลางและมีนํ้าปานกลาง ในประเทศไทยมีการขยายพื้นที่ปลูกกันมากในเขตภาคใต 
ภาคตะวันออก และภาคเหนือบางจังหวัด เชนอุตรดิตถ สุโขทัย และแพรซึ่งในปจจุบันจังหวัดอุตรดิตถมีเน้ือที่
ปลูกและจํานวนผูปลูกลางสาดมากที่สุดในประเทศไทย (กรมสงเสริมการเกษตร. 2560. ออนไลน)  

2) การปลูกลางสาดของจังหวัดอุตรดิตถ 

 “ลางสาด”เปนผลไมประจําจังหวัดอุตรดิตถ มีรสชาติหวานอมเปรี้ยว สวนใหญปลูกมากใน
เขตอําเภอลับแลและอําเภอเมืองบางสวน เน่ืองจากมีสภาพแวดลอมเหมาะสมแกการปลูกลางสาด คือมีอากาศ
รอนและมีความช้ืนสูงตลอดป บริเวณที่ปลูกเปนปาโดยธรรมชาติ ดินมีความอุดมสมบูรณสูง เปนสวนปาแบบ
วนเกษตร คือปลูกลางสาดแซมกับไมผลอื่น ๆ เชน ทุเรียน ลองกอง มังคุด เปนตน รวมถึงปลูกแซมกับไมปา
ชนิดอื่น ๆ  เชน ยางนา ยางแดง สะพุง เปนตน และมีตนไมอื่นที่ปลูกไวใชประโยชน เชน กาแฟ หมากผูหมาก
เมีย ผักพื้นบาน ฯลฯ ทั้งน้ีเกษตรกรผูปลูกไดคํานึงถึงประโยชนและการรักษาระบบนิเวศนของปาใหเกิดความ
สมดุล  เมื่อถึงฤดูกาลเก็บเกี่ยวเกษตรกรมักจะตัดลางสาดที่แกจัดเทาน้ัน ทําใหลางสาดมีรสชาติหวานหอม 
เปนเอกลักษณของจังหวัดอุตรดิตถ  

 
  ภาพที่ 2.1  ลักษณะตนลางสาดในสวนปาแบบวนเกษตรของจงัหวัดอุตรดิตถ 
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       ภาพที่ 2.2  ลักษณะผลของลางสาด จังหวัดอุตรดิตถ 
 

การปลูกลางสาดมีมานานต้ังแตบรรพบุรุษ สวนใหญปลูกในพื้นที่ปา บางตนมีอายุมากถึง 
200 ป การขยายพันธมี 2 วิธี คือ 1) การใชเมล็ด จะใหผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 10-15 ป และ 2) การใชการ
ตอกิ่งจะใหผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 5-8 ป ลางสาดชอบดินรวนปนทรายและมีอากาศรอนช้ืน มีทางนํ้าไหลผาน
ชาว ตําบลนานกกก อําเภอลับแล บอกวาบริเวณไหนที่มีกลวยปาข้ึนมาก ๆ ลางสาดจะปลูกไดดี ลางสาดจะให
ผลผลิตในชวงเดือนสิงหาคม-ตุลาคม พันธุลางสาดที่นิยมปลูกม ี2 พันธุ คือ 

1. พันธุ Typica Backer หรือพันธุหัวจุก ผลมีลักษณะกลมยาวหรือคอนขางยาว มีลักษณะ
กลายหัวจุกเปลือกบาง ยางนอย เมล็ดเล็ก เน้ือละเอียดหนา ใหชอใหญ (ประมาณ 50 ผลตอชอ) ผลผลิตเฉลี่ย 
50 กิโลกรัมตอตน 

2. พันธุ Pubescenskds& Val หรือพันธุลูกกลม  ผลมีลักษณะกลม เปลือกหนา ยางมาก 
เมล็ดใหญเน้ือบาง และมีรสเปรี้ยวขนาดชอดอกเล็กกวาพันธุหัวจุก (ประมาณ 40 ผลตอชอ)  

 
  3) ประโยชนของลางสาด 

  ลางสาดเปนผลไมที่มีกลิ่นหอม รสชาติดี และยังมีคุณคาทางอาหารสูง เน้ือลางสาด 100 
กรัม ประกอบดวย  นํ้า 84.1 กรัม  คารโบไฮเดรต 14.3 กรัม  กาก 1.0 กรัม  แคลเซียม 1.4 มิลลิกรัม  เหล็ก 
1.1 มิลลิกรัม  ไวตามิน B2 0.04 มิลลิกรัม  ไวตามิน C 3.0 มิลลิกรัม  ไขมัน 0.2 กรัม  โปรตีน 0.9 
กรัม  พลังงาน 56 หนวย  ฟอสฟอรัส 24 หนวย  ไวตามิน B1 0.07 มิลลิกรัมและ ไนอาซิน 1.0 มิลลิกรัม
นอกจากน้ีสวนตางๆ ของลางสาดยังมีประโยชนในทางยา เชน เปลือกตนมีรสฝากนํามาตมด่ืม รักษาโรค
เกี่ยวกับลําไส มาลาเรีย แกบิด แกทองรวง ยางจากเปลือกแกจุกเสียด อาการอักเสบ อาการกลามเน้ือแข็งตัว 
ใบแกโรคบิด เปลือกผลแกทองรวง ปวดทอง ใชเปนยาไลยุง เมล็ดเปนยาถายพยาธิ แกไข เมล็ดในแกอาการ
ปวดหู แกฝในหู แกเริม แกไฟลามทุง แกงูสวัด ในประเทศอินโดนีเซียไดรายงานการใชสวนของเมล็ดในการ
รักษาโรคมาลาเรีย (สาโรจน จีนประชา. มปป) 
  ขอคนพบจากงานวิจัยพบวาพืชในสกุลลางสาดเปนไดทั้งผลไมที่มีรสชาติดีและเปนสมุนไพรที่
มีศักยภาพในการรักษาโรคตาง ๆ หรือเสริมสรางภูมิคุมกันใหกับรางกายได ปจจุบันมีการนําสวนตาง ๆ ของ
ลางสาด ลองกอง มาใชพัฒนาเปนเครื่องสําอางชนิดตาง ๆ  
 

2.2 แนวคิดการสรางมูลคาเพิ่ม (Value creation) 
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 “มูลคาเพิ่ม (Value)” ตามนิยามทางการตลาด หมายถึง ราคาทางจิตใจที่ไดจากการประเมินตีคาสิ่ง 

ๆ หน่ึง โดยเปรียบเทียบระหวางที่ไดรับกับตนทุนที่เสียไป เพื่อใหไดสิ่ง ๆ น้ันมา ดังสมการตอไปน้ี 

อรรถประโยชน     -     คาใชจาย               =         มูลคา 
   (Benefit)       (Cost)             (Value) 

 - อรรถประโยชน สามารถสรางไดโดยการคิดใหม ปรบัปรุง หรือ พฒันาจากที่มีอยู 
 - คาใชจาย สามารถลดไดโดยการบริหารความเสี่ยงและกํากดัสิ่งไมจําเปนออก 
 - มูลคา เปนสวนตางระหวางสิ่งที่ลกูคาจะไดรบั กับสิ่งทีลู่กคาจายไป ซึ่งสามารถสรางมูลคาเพิ่มได
ดวยการพัฒนาผลิตภัณฑใหตอบโจทย หรือลดคาใชจายในสวนที่ไมจําเปนใหแกลูกคา ซึ่งมลูคาของแตละสิง่
อาจมีความไมแนนอน สิง่ ๆ หน่ึงอาจมีมลูคามากหรอืนอยข้ึนอยูกับสถานการณ สภาพแวดลอม และลกัษณะ 
หรือความรูสึกนึกคิดของผูที่ตีมลูคาแตละคน 
 
เครื่องมือสําหรับการสรางมูลคาเพ่ิม 
 เครื่องมือสําหรับพฒันามลูคาเพิ่มใหกบัสินคาและบริการ ที่ใชในงานวิจัยครั้งน้ี ประกอบดวย 2 กรอบ
แนวคิด คือ Value Proposition Canvas และ Design Thinking Process  

1) Value Proposition Canvas หรือ “แมแบบการเสนอคุณคา” เปนเครื่องมือที่ใชในการสราง
มูลคาเพิ่มของธุรกิจ ชวยใหสามารถพัฒนาสินคาหรือรูปแบบการใหบริการในแนวทางที่สามารถตอบโจทย
ความตองการและโดนใจลูกคา เครื่องมือน้ีประกอบดวย 2 สวนหลัก ไดแก 

สวนที่ 1 Customer Segment  เปนการศึกษาทําความรูจักตัวลูกคา หรือผูใชบริการ 
สวนที่ 2 Value Proposition เปนการวิเคราะหเกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณคาของสินคาหรือบริการ 
เครื่องมือทั้ง 2 สวน จะตองมีความสอดคลองและสนับสนุนซึ่งกันและกัน ดังรูปที่ 2.3 เมื่อไดศึกษา 

วิเคราะหความตองการของลูกคา (สวนที่ 1) โดยละเอียดแลว จะพบขอมูลวา ปจจุบันสินคา หรือบริการของ
เราสามารถตอบโจทยลูกคาไดดีแคไหน และควรจะตองทําอะไรเพิ่มเติมหรือแกไขอะไรเพิ่มเติมเพื่อใหลูกคา
เลือกเรา   

 
 
 
 
 
 
 
 
 

    ภาพที่ 2.3   Value Proposition Canvas 
ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (มปป. ออนไลน) 
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 Customer Segment คือ แผนภาพการวิเคราะหขอมูลลูกคา จะใชในการคนหาความตองการที่
แทจริงของกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 3 สวนสําคัญที่จะทําใหเห็นวา ลูกคากําลังมองหาอะไร มีเหตุผลใดบาง
ที่ลูกคาใชในการตัดสินใจเลือกหรือไมเลือกสินคาหรือบริการของเรา 

1) CUSTOMER JOB เปนการศึกษาความตองการข้ันพื้นฐานของลูกคาจากสิ่งที่ลูกคาตองทํา โดย
ระบุความตองการพื้นฐานของลูกคาที่สินคาหรือบริการจะตองเติมเต็ม ทั้งในเชิงกายภาพและ
อารมณความรูสึกของลูกคา 

2) PAIN เปนการระบุปญหา ความกังวลใจ หรือความยุงยากที่ลูกคากําลังเผชิญ โดยระบุสิ่งที่ลูกคา 
“ไมชอบหรือไมตองการ” ในการใชงานสินคาหรือบริการ ซึ่งอาจจะเปนปญหาหรือประสบการณ
ไมดีที่เกิดข้ึนหลังจากใชงาน หรือเขารับบริการตาง ๆ รวมไปถึงความกลัวที่อยูในใจของลูกคา
เปาหมาย  

3) GAIN เปนความคาดหวังพิเศษอื่น ๆ ที่เหนือความตองการพื้นฐานหรือเหนือทางเลือกอื่น ๆ  โดย
ระบุสิ่งที่ลูกคาคาดหวัง นอกเหนือจากการเติมเต็มความตองการพื้นฐาน หรือพิเศษเหนือสินคา
และบริการทางเลือกอื่น ๆ ในตลาด สิ่งที่มีสวนชวยใหลูกคาประทับใจมากย่ิงข้ึน ซึ่งอาจเปน
ประสบการณความรื่นรมยระหวางการใชบริการ หรือ การบริการหลังการขายที่ยอดเย่ียม 

 
Value Proposition คือ แผนภาพแสดงคุณคาของสินคาหรือบริการที่โดนใจ ซึ่งนํามาใชในการ

ออกแบบรูปแบบหลักและทางเลือกเพิ่มเติมของสินคาหรือบริการ เพื่อกําหนดคุณคาที่จะสงมอบไปถึงลูกคา
ผานสินคาหรือบริการ เพื่อใหลูกคามีความสุขจากการไดรับสิ่งที่ตองการ หลุดพนจากปญหาที่กําลังเผชิญ หรือ
มีประสบการณที่แสนวิเศษ Value Proposition จะทําใหเห็นวา สินคาหรือบริการสามารถเติมเต็มความ
ตองการ นําเสนอทางออกที่ยอดเย่ียม หรือ สรางความประทับใจใหกับลูกคาไดอยางไรบาง  ซึ่งแผนภาพ
ประกอบดวย 3 สวน ดังตอไปน้ี 

1) PRODUCT OF SERVICE  คือ คุณคาที่สินคาหรือบริการนําเสนอใหแกลูกคา เปนการระบุ 
“คุณคา” ที่ใสลงไปในสินคาหรือบริการ ซึ่งทําเพื่อตอบโจทย Customer Jobs ซึ่งคํานึงถึง
คุณลักษณะและประโยชนที่ลูกคาตองการ และสรุปออกมาวา สินคาหรือบริการของเราจะตอง
เปนอะไร มีคุณลักษณะอยางไร 

2) PAIN RELIEVER คือ การปองกัน แกไข หรือบรรเทาปญหาของลูกคา เปนการระบุสิ่งที่จะมาชวย
แกไข “ปญหา และความลําบากใจ” ใหกับลูกคา ซึ่งจะเปนการตอบโจทย Pains ของลูกคา วา
เราจะชวยอํานวยความสะดวกใหลูกคาไดอยางไร จะคลายความกังวลของลูกคาไดอยางไร 

3) GAIN CREATOR คือ การสรางความประทับใจดวยสิ่งพิเศษ เปนการระบุสิ่งที่จะทําใหลูกคา 
“ประทับใจ” ในสินคาหรือบริการ ซึ่งจะตองเปนปจจัยที่ตอบสนองความตองการใหไดครบทุกขอ 
หรืออาจเปนแนวทางในการนําเสนอสิ่งดี ๆ เพิ่มเติมจากคุณประโยชนพื้นฐานของสินคาและ
บริการ ซึ่งสามารถดําเนินการไดเพิ่มเติมเพื่อใหลูกคาเห็นคุณคาของเราเพิ่มข้ึนไปอีก เชน ของ
สมนาคุณ หรือบริการ Fast Track เปนตน 

 
2)  Design Thinking Process หรือ “กระบวนการคิดเชิงออกแบบ” 

 Design Thinking Process ถู กพัฒ นา ข้ึ น โ ดย  Hasso Plattner Institute of Design 
(d.School) แหงมหาวิทยาลัยสแตนฟอรด โดยเริ่มจากการทําความเขาใจกับปญหาและความตองการ
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ของลูกคาอยางลึกซึ้ง จากน้ันจึงระดมสมองสรางสรรคไอเดียการสรางคุณคาหรือแกไขปญหาตาง ๆ 
จากคนหลาย ๆ กลุม เพื่อนําไปทดสอบหรือทดลองนําเสนอใหกับกลุมตัวอยาง ซึ่งมีลักษณะเปนกลุม
ลูกคาเปาหมายของสินคาหรือบริการน้ัน ๆ แลวจึงนําไปพัฒนาเพิ่มเติม เพื่อใหไดสินคาหรือบริการที่มี
มูลคาเพิ่ม ตอบโจทย และเปนที่ตองการของลูกคา design thinking process ประกอบดวย 5 
ข้ันตอนสําคัญ ดังรูปที่ 2.4 
  

1) การทําความเขาใจลูกคา (Empathize) 
ทําความเขาใจลูกคาอยางลึกซึ้งถึงสาเหตุของการกระทําตาง ๆ  ของลูกคา ความตองการ 

ความคิด และคุณคาที่ลูกคาใหความสําคัญ  
2) การกําหนดโจทยความตองการของลูกคา (Define) 

การระบุถึงสิ่งที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการของลูกคา ซึ่งไดจากการ 
เช่ือมโยงประเด็นตาง ๆ จากข้ันตอนแรก เพื่อใหเห็นถึงความเกี่ยวเน่ืองและเพื่อใหสามารถจัดกลุม
ความคิดไดอยางเปนระบบ 

3) การระดมความคิดเห็น (Ideate) 
การระดมสมองจากคนหลาย ๆ กลุม มาสรางสรรคไอเดียเพื่อพัฒนาสินคาหรือบริการ 

เพื่อตอบโจทยความตองการ หรือความรูสึกนึกคิดของลูกคา หาหนทางแกไข หรือเติมเต็มในสิ่งที่สินคา
หรือบริการในปจจุบันยังไมสามารถตอบโจทยไดอยางเต็มที่ 

4) การสรางตนแบบหรือสินคาจําลอง (Prototype) 
นําไอเดียที่ถูกคัดเลือกจากข้ันตอนการระดมความคิดเห็น (Ideate) มาพัฒนาใหอยูใน 

รูปแบบที่ลุกคาสามารถเขาใจหรือจับตองได เพื่อใหสามารถเห็นภาพรวมและผลลัพธของสินคาหรือ
บริการไดชัดเจนมากข้ึน 

5) การทดสอบตลาด (Test) 
      การนําตนแบบหรือสินคาจําลองที่สรางข้ึนไปทดสอบความคิดเห็นกับลูกคา หรือใหลูกคา
ไดทดลองใช และนําผลตอบรับมาปรับปรุง พัฒนาสินคา หรือบริการจริง 
 จะเห็นไดวา Value Proposition Canvas เปนกรอบแนวคิดที่สามารถนําไปใชไดใน Design 
Thinking Process ในข้ันตอนการกําหนดโจทยความตองการของลูกคา (Define) และการระดม
ความเห็น (Ideate) ดังรูปที่ 2.4  
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ภาพที่ 2.4   ความสัมพันธของกรอบแนวคิด Value Proposition Canvas กับ Design Thinking Process           
           ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (มปป. ออนไลน) 

การประยุกตใชกรอบแนวคิดกับการออกแบบสินคาหรือบริการเพ่ือสรางมูลคาเพ่ิม 
 จากการเช่ือมโยงกรอบแนวคิดทั้ง 2 กรอบแนวคิด สามารถกําหนดแนวทางการพัฒนามูลคาเพิ่ม 5 
ข้ันตอน ดังน้ี 

1) DATA COLLECTION  เก็บขอมูลเพ่ือทําความเขาใจลูกคา  
ตามแนวคิดของ Design Thinking Process ใชคําวา emphathize ซึ่งเปนข้ันตอนการเก็บ

ขอมูลความตองการของลูกคา รวมถึง “การเขาอกเขาใจ” หรือ “การเอาใจเขามาใสใจเรา” น่ันเอง 
โดยจะทําความรูจัก และทําความเขาใจเหตุผลการกระทํา ความตองการ มุมมอง ความคิด และสิ่งที่
ลูกคาใหความสําคัญเพื่อเขาใจไดวา ลักษณะคนแบบไหนที่เปนลูกคาของเรา และอาจจะเปนลูกคา
ของเราในอนาคต โดยจะตองตอบคําถามใหไดวา 

- ลูกคาของเราเปนใคร? เชน เพศ อายุ อาชีพ ที่อยูอาศัย รายได เปนตน 
- ลูกคาของเราเปนคนที่มีไลฟสไตลอยางไร? มีความเช่ือหรือทัศนคติตอเรื่องตาง 

ๆ อยางไร ชอบหรือไมชอบอะไรบาง 
- ลูกคาจะมาใชสินคาหรือบริการของเราไดอยางไร?  ทําไมลูกคาถึงจะตองมาซื้อ

สินคาหรือบริการของเรา เขามักจะมาใชบริการตอนไหน ซื้อดวยวิธีการใด ซื้อ
มากหรือนอยแคไหน 

- ลูกคาอยากไดอะไรจากสินคาหรือบริการของเราบาง? ลูกคากําลังมองหาอะไร 
สินคาหรือบริการของเราจะชวยเติมเต็มความตองการของลูกคาไดอยางไร เขา
ตองการใหเราพัฒนาอะไรเพิ่มเติมบาง มีจุดไหนที่ทําใหเขารูสึกไมพึงพอใจหรือ
อาจทําใหเขาไมซื้อสินคาหรือบริการของเราตอไปหรือไม 

 
วิธีการเก็บขอมูลเพื่อชวยคนหาคําตอบและทําใหรูจักลูกคา สามารถเลือกวิธีเก็บขอมูลได 3 

รูปแบบ ไดแก การสังเกตการณ (observation) การสอบถาม (inquire) และการสรางประสบการณ
รวม (engagement) 

1) การสังเกตการณ (Observation) 
การสังเกตการณ คือ การเฝามอง หรือการจับตาดูโดยไมใหเปาหมายรูตัว ซึ่งจะทํา

ใหขอมูลที่ไดรับถูกถายทอดออกมาอยางเปนธรรมชาติ ไมมีการปรุงแตง หรือถูกถายทอด
แบบมีอคติ แตขอมูลที่ไดมาจากการสังเกต อาจจะไมใชขอมูลสําเร็จรูปที่นํามาใชไดทันที 
จะตองมีการวิเคราะหตอยอดเพื่อแปลผลและหาสาเหตุของการแสดงออกถึงพฤติกรรมตาง ๆ  
เพื่อใหเกิดความเขาใจที่ลึกซึ้ง โดยวัตถุประสงคของการสังเกตมี 2 ขอหลัก คือ 1) การสังเกต
เพื่อทําความรูจักวา ลูกคาเปนใคร เปนคนอยางไร และ 2) การสังเกตเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การซื้อสินคาหรือบริการ ความตองการ และความคาดหวังของลูกคา 

 
 

2) การสอบถาม (Inquire) 
การสอบถาม คือ การพูดคุยกับกลุมเปาหมายที่ตองการจะเก็บขอมูลโดยตรง ชวย

ลดทอนการตีความผิดพลาด และสอบถามเพิ่มเติมในประเด็นใหมที่อาจสงสัยข้ึนมาระหวาง
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การเก็บขอมูล ดังน้ันการสอบถามสามารถยืนยันสมมติฐานเพื่อคนหาความตองการเชิงลึกได
ดีกวาการสังเกตการณ โดยผูถามควรมีเทคนิคในการพูดและการต้ังคําถามอยางเหมาะสม 
เพื่อใหผูตอบเปดใจ ใหขอมูลความจริงที่มีประโยชน สามารถนําไปตอยอดได โดยไมจูโจมจน
ทําใหผูตอบเกิดความรูสึกเชิงลบ การสอบถามมีหลายรูปแบบ เชน การสัมภาษณรายบุคคล 
(In-depth Interview) การสนทนากลุมยอย (Focus Group) และการใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
3) การสรางประสบการณรวม (Engagment) 

การสรางประสบการณรวม เปนวิธีการหาคําตอบโดยใหผูประกอบการธุรกิจเขาไป
รับประสบการณตรงดวยตนเอง เพื่อใหเกิดอารมณ ความรูสึกรวม และความเขาใจอยาง
ลึกซึ้ง เชน การทํากิจกรรมรวมกัน การสวมรอยหรือการทดลองเปนลูกคาของตัวเอง เพื่อให
ไดลองใชสินคาหรือบริการในสถานการณที่ใกลเคียงกับลูกคาไดรับมากที่สุด และวิเคราะหวา
อะไรที่ทําใหเราช่ืนชอบ อะไรที่อยากจะปรับปรุงแกไข หรืออะไรที่อยากใหมีเพิ่มเติม เปนตน 

  
2) IDENTIFY INSIGHT  คัดกรองขอมูลและกําหนดโจทยจากสิ่งท่ีลูกคาใหความสําคัญ 

เปนการจัดกลุมขอมูลของลูกคา 5 หมวด ไดแก ขอมูลเชิงประชากรศาสตร (Demographic) 
พฤติกรรม (Behavior) ลักษณะนิสัย (Characters) ความเ ช่ือและความสนใจ (Believe and 
Interest) และความตองการ (Needs)  แลวนํามาประมวลผลและหาความเช่ือมโยง เพื่อตอบคําถาม 
หรือสรุปประเด็นขอคนคบสําคัญ (Customer Insight) ใน 3 หมวดหลัก คือ ลักษณะของกลุมลูกคา 
(User)  ความตองการที่ลูกคาควรไดรับการเติมเต็ม (Needs) และความรูสึกนึกคิดเชิงลึกของลูกคา 
(Insight) เพื่อสรุปออกมาเปนภาพรวมความคิด และมุมมอง (Point of View) ของลูกคา และกําหนด
โจทยความตองการของกลุมลูกคาในดานตาง ๆ หรืออาจจะจัดกลุมประเด็นคนพบสําคัญดวย
แผนภาพ Customer Segment เพื่อสรุปโจทยความตองการของลูกคา จําแนกวาประเด็นคนพบ
สําคัญที่ไดกอนหนาน้ีแตละประเด็นเปนความตองการพื้นฐาน (Customer Job) ความตองการเพื่อ
แกไขปญหา (Pain) หรือความตองการพิเศษเพิ่มเติม (Gain) ก็สามารถทําไดเชนกัน 

หลังจากที่ประมวลผลและจัดกลุมขอมูลความตองการเชิงลึกของลูกคาโดยใชแผนภาพการ
วิเคราะหขอมูลลูกคา (Customer Segment) แลว ลําดับตอไป ตองจัดลําดับความสําคัญของขอมูล
ในแตละหมวดประเภทความตองการ ซึ่งจะชวยใหทราบวาปจจัยไหนที่ความสําคัญและเปนที่ตองการ
ของลูกคามากที่สุด เพราะจะเปนสิ่งที่ควรเติมเต็มใหไดกอนเปนอันดับแรก ๆ 

 
 

3) GENERATE IDEA สรางสรรคไอเดียเพ่ือตอบโจทยลูกคา 
การระดมไอเดียเปนสวนสําคัญในการพัฒนาสินคาหรือบริการเพื่อตอบโจทยความตองการ

ของลูกคา ซึ่งการระดมไอเดียที่ดีควรที่จะตองผสมผสานระหวางไอเดียของตนเอง และการตอ
ยอดจากไอเดียของผูอื่น เพื่อหาทางแกไข หรือเติมเต็มดานที่สินคาหรือบริการในปจจุบันยังไมสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางเต็มที่ โดยจะใชโจทยความตองการของลูกคาในข้ันตอน 
Identify Insight มาเปนโจทยในการคิดไอเดียสรางมูลคาเพิ่ม สิ่งสําคัญของข้ันตอนน้ีคือ การเปด
กวางรับไอเดียตาง ๆ ใหมากที่สุด อยาเพิ่งดวนตัดสินความคิดใด ๆ แมวาจะดูเปนไปไมได หรือ ไม
สมเหตุสมผล 4 เทคนิคสําคัญที่ชวยใหไดไอเดียการสรางมูลคาเพิ่มที่มีความหลากหลาย ไดแก  
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- เทคนิคการใชแผนผังแนวคิดในการจัดสรรไอเดียตาง ๆ (Concept Map) 
ตอยอดและจัดหมวดหมูไอเดีย โดยการวาดแผนภาพความเช่ือมโยง เริ่ม

จากการแตกประเด็นจากขอมูลที่ไดจากข้ันตอน Identify Insight แลวตอยอด
ไอเดียไปเรื่อย ๆ  

- เทคนิควิธีการคิดยอนกลับ (Reverse Thinking) 
เปลี่ยนมุมในการมองปญหา เมื่อเริ่มคิดอะไรไมออก คนหาทางแกไขปญหา

ไมได อาจเปลี่ยนคําพูดในการต้ังคําถามหรือโจทยใหม เชน จากเดิมที่ถามวาทํา
อยางไรลูกคาถึงจะซื้อสินคา? เปลี่ยนเปน ทําไมลูกคาถึงจะไมซื้อสินคา? เปน
การคิดถึงสิ่งที่ลูกคาไมชอบ หรือปจจัยที่ทําใหลูกคาไมซื้อ แลวสรางไอเดียที่
ตรงกันขามกับสิ่งน้ัน เชน เครื่องเปาลมในหองนํ้าสาธารณะ เปนการเปลี่ยน
แนวคิดเครื่องดูดฝุนจากการดูดลมเปนพนลม เปนตน 

- เทคนิคการวิเคราะหโดยใชมุมมองที่แตกตาง (Reframing Matrix) 
เปลี่ยนแนวคิดในการแกปญหา โดยลองมองปญหาในมุมมองของคนอื่น 

โดยลองใหกลุมคนที่มีความเช่ียวชาญในดานใดดานหน่ึงมาแกปญหาในดานที่เขา
เหลาน้ันไมมีความเช่ียวชาญเลย ซึ่งอาจทําใหไดไอเดียใหม ๆ วิธีน้ีจะชวยเติมเต็ม
ความคิด และแกไขปญหาการมีชุดความคิด (Mindset) และวิธีการมองปญหา
แตกตางกัน การรับฟงไอเดียจากคนที่มีความเช่ียวชาญตางจากเรา จะชวยใหเรา
ไดไอเดียใหม ๆ ที่อาจไมเคยนึกมากอน 

- เทคนิคการสุมตัวอยางเพื่อสรางสรรคไอเดีย (Random Approach) 
สุมเลือกสิ่งแรกที่เห็น และวิเคราะหคุณลักษณะของสิ่งของช้ินน้ัน หลังจาก

น้ันใหเอาขอมูลที่ไดมาเช่ือมโยง ปรับใชกับสินคาหรือบริการในทางใดทางหน่ึง  
  
  ไอเดียตาง ๆ ที่ไดจากการระดมความคิดเห็นจากเทคนิคทั้ง 4 วิธี จะถูกนํามาจัดสรรใหเปน
ระเบียบ ใหสามารถมองเห็นภาพและเขาใจไดงาย เพื่อใหสามารถนําไปพัฒนาสินคาหรือบริการไดจริง โดย
อาจจะใชแผนภาพคุณคาของสินคาหรือบริหาร (Value Proposition) มาจัดกลุมไอเดีย ตามคุณคาหลักของ
สินคาหรือบริการ คือ ไอเดียที่เปนคุณคาพื้นฐานของสินคาหรือบริการ   ไอเดียแนวทางการแกไขขอบกพรอง 
และไอเดียสรางความประทับใจอื่น ๆ  
 

4) DEVELOP PROTOTYPE การสรางตนแบบหรือสินคาจําลอง 
การทําใหไอเดียดูเปนรูปเปนราง โดยนําไอเดียการสรางมูลคาเพิ่มเขาสูกระบวนการสราง

ตนแบบใหสามารถจับตองได เขาใจงาย ปจจัยสําคัญที่ลูกคาจะตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการ คือ 
ความเขาใจถึงตัวผลิตภัณฑ ทั้งในเชิงของรูปลักษณ ฟงกช่ันการงาน และคุณคาที่ไดรับ ดังน้ันสิ่งสําคัญ
คือการถายทอดสิ่งเหลาน้ีออกมาใหชัดที่สุด โดยจําลองตนแบบผลิตภัณฑซึ่งไมจําเปนตองใชตนทุนสูง 
หรือใชเวลาในการทํานาน เพื่อใหลูกคามองเห็นไอเดีย โดยการสรางสินคาจําลอง (Prototype) และ
การนําเสนอไอเดียดวย Concept Board  

- การสรางสินคาจําลอง (Product Prototype) เปนวีการที่มักนิยมใขในการ
สรางตนแบบสําหรับไอเดียที่ไมมีความซับซอนและงายตอการนําไปปฏิบัติจริง 
ซึ่งจะชวยใหกลุมลูกคาหรือผูใช สามารถเห็นภาพและเขาใจถึงผลิตภัณฑไดมาก 
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- การเสนอแนวคิดผานการทํา Concept Board วิธีน้ีเหมาะสําหรับการสราง
ตนแบบผลิตภัณฑใหกับไอเดียที่มีความซับซอน และยากในการทําจริง เพราะ
ตองใชเวลาและคาใชจายจํานวนมาก โดยวีการทํา concept board จะเปน
การเลาถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑในดานตาง ๆ เชน รูปราง หรือลักษณะ
ของสินคาหรือบริการ และฟงกช่ันที่ถูกพัฒนาข้ึน ซึ่งการนําเสนออาจจะอยูใน
รูปแบบของการเปรียบเทียบระหวางกอนหลังการพัฒนาผลิตภัณฑ โดยอาจมี
การใชรูปภาพประกอบที่เปนภาพวาดหรือภาพกราฟฟคที่สรางข้ึนดวย
คอมพิวเตอร เพื่อชวยใหลูกคาเขาใจและสามารถนึกภาพตามได 

 
5) MARKET TESTING การทดสอบตลาด 

การทดสอบตลาดจะเปนการพิสูจนไอเดียที่ออกแบบวา สินคาหรือบริการเปนที่ตองการของ
ลูกคาหรือไม และลูกคาจะซื้อสินคาหรือบริการของเราหรือไม ดวยการนําตนแบบและสินคาจําลองที่
สรางข้ึน ไปเสนอใหกับกลุมตัวอยางลูกคา หรือใหลูกคาไดทดลองใช เพื่อรับฟงความคิดเห็นของลูกคา
ที่มีตอไอเดียที่ออกแบบ และนําผลตอบรับมาปรับปรุง พัฒนา สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหรือบริการ
กอนที่จะวางขายในตลาด การทดสอบตลาดจะชวยใหมั่นใจไดวา สินคาหรือบริการของของเรา
สามารถตอบโจทยความตองการของลูกคาไดตามที่จินตนาการไว และยังสามารถนําผลมาชวย
ประมาณการไดวา เมื่อวางขายจะมีลูกคาซื้อสินคาหรือบริการจํานวนเทาไร คุมคาแกการลงทุนหรือไม 
ซึ่งจะทําใหการลงทุนพัฒนาสินคาหรือบริการของเราไมสุญเปลา ถึงแมผลการทดสอบตลาดจะยังไม
สามารถตอบโจทยลูกคาได หรือประสบความสําเร็จตามที่เราคาดหวัง แตผลการทดลองตลาดจะทาํให
เราไดขอมูลที่เปนประโยชนสําหรับการปรับปรุงไอเดียใหม ใหสามารถจูงใจลูกคาใหมาใชสินคาหรือ
บริการของเราไดในอนาคต การทดสอบตลาดสามารถทําไดโดยมีข้ันตอนดังน้ี 

1) การคัดเลือกลูกคา เพื่อกําหนดกลุมเปาหมายในการทดสอบตลาด โดยจะตองรูกอนวา
สินคาหรือบริการน้ันผลิตออกมาขายเพื่อใคร และจะสามารถนําสินคาตนแบบไปทดสอบ
กับลูกคากลุมน้ีไดที่ไหน ซึ่งอาจนึกยอนกลับไปในข้ันตอนกอนหนาและพิจารณาดูวา คน
กลุมไหนที่เราทําการหาขอมูลความตองการ และพยายามหาไอเดียตาง ๆ มาตอบโจทย
พวกเขา คนกลุมน้ีคือกลุมเปาหมายในการทดสอบตลาดของเรา  

2) ระบุประเด็นสอบถามที่ตองการทราบจาการทดสอบตลาด โดยตองมีกรอบการต้ังคําถาม
ที่รอบดาน ไมควรต้ังคําถามแควา ลูกคาจะช่ืนชอบหรือไม? มีอะไรบางที่จะตองปรับปรุง
เพิ่มเติม? และเมื่อวางขายจริงลูกคาจะซื้อสินคาหรือบริการหรือไม? เพราะการต้ังคําถาม
แคน้ียังไมเพียงพอที่จะชวยใหสินคาหรือบริการของเราครองใจลูกคาได อาจจะตองต้ัง
คําถามเพิ่มเติมเพื่อใหแนใจดวยวาสินคาหรือบริการของเรามีความโดดเดนเหนือกวา
คูแข งในตลาด ซึ่ งกรอบแนวคิดการเพิ่มมูลค าใหแตกตางอยางมีความหมาย 
(Meaningfully Different Framework) ของ Millward Brown (รูปที่ 2.5) เปนอีกหน่ึง
ตัวชวย ที่ทําใหจะทําใหมีกรอบการต้ังคําถามที่รอบดานมากข้ึน โดยแนวคิดน้ีจะทดสอบ
ความคิดเห็นของลูกคาใน 5 คุณสมบัติสําคัญ ไดแก  

(1) การตอบโจทยความตองการของลูกคา 
(2) ระดับความช่ืนชอบของลูกคาตอสินคาหรือบริการ 
(3) การเปนผูนําดานนวัตกรรม 
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(4) การมีความโดดเดนแตกตางเหนือจากสินคาหรือบริการประเภทเดียวกัน 
(5) การเปนสิ่งแรกในใจที่ลูกคานึกถึง (Top of Mind)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.5  กรอบแนวคิดการเพิม่มูลคา
ใหแตกตางอยางมีความหมาย   
                         (Meaningfully  Different Framework) 

                        ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (มปป. ออนไลน) 
 

   ประเด็นคําถาม 
- สินคาน้ีสามารถตอบสนองความตองการของคุณไดอยางตรงจุดหรือไม? 
- คุณช่ืนชอบสินคาน้ีมากนอยแคไหน? 
- อะไรในตัวสินคาที่คุณช่ืนชอบ หรือไมชอบเปนพิเศษ? 
- สินคามีความแปลกใหม ไมเคยพบเห็นในตลาดมากอนหรือไม? 
- สินคาน้ีมีความแตกตางจากสินคาประเภทเดียวกันในทองตลาดมากแคไหน? 
- ในอนาคตหากมีคนพูดถึงสินคาประเภทน้ี คุณจะนึกถึงสินคาน้ีเปนลําดับแรก ๆ 

(Top of Mind) หรือไม? 
- มีขอเสนอแนะใหปรบัปรุงสินคาน้ีอยางไร? 
- หากสินคาน้ีวางขายคุณจะซื้อสินคาน้ีหรือไม? 

3) ออกแบบวิธีการเก็บขอมูลที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมายและประเด็นที่ตองการจะเก็บ
ขอมูล เชน การขายไอเดีย  การใหทดลองใช สถานการณจําลอง การวางขายจริง  

- การขายไอเดีย       เปนการเลารายละเอียดของสินคาหรือบริการที่ทําการ
พัฒนา หรือการนําตนแบบที่มีความใกลเคียงกับสินคาหรือบริการจริงไป
นําเสนอกับกลุมเปาหมาย และสอบถาม พูดคุย รับฟงความคิดเห็น เพื่อนํามา
ปรับปรุงสินคาหรือบริการจริง ซึ่งมีขอดีคือมีตนทุนตํ่า แตมีขอเสียที่อาจจะไม
สามารถทําใหกลุมเปาหมายเห็นภาพไดอยางชัดเจน 

- การใหทดลองใช โดยการนําตนแบบสินคาหรือบริการมาใหกลุมเปาหมาย
ทดลองใชแบบไมเสียคาใชจาย หรืออาจจะแจกสินคาฟรีหรือทดลองใหบริการ
กับคนที่เดินผาน ซึ่งวิธีน้ีมีขอดีคือ กลุมตัวอยางไดรับประสบการณจริงกับสินคา
ตัวใหม และสามารถแสดงความคิดเห็นไดคอนขางแมนยํา แตหากไมสามารถ
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พัฒนาสินคาหรือบริการตนแบบไดเหมือนจริง ผลลัพธอาจคาดเคลื่อนหรอืสงผล
เชิงลบกับลูกคา 

- สถานการณจําลอง เปนการสรางบรรยากาศเสมือนจริง เพื่อสังเกตพฤติกรรม
และการตอบรับของกลุมตัวอยางตอสินคาหรือบริการ เชน การสรางรานคา
จําลองที่มีสินคาของเราและคูแขงวางขายอยู และใหกลุมตัวอยางลองเดินเขาไป
เลือกซื้อสินคา จะทําใหเห็นวา กลุมตัวอยางตอบรับสินคาของเราอยางไร วิธีน้ี
จะใชตนทุนคอนขางสูงเมื่อเปรียบเทียบกับวิธีอื่น ๆ  

- การวางขายจริง เปนการนําสินคาที่มีความเสมือนจริงมากที่สุดไปวางขาย
ในสถานที่ที่เราต้ังใจจะขายในอนาคต เพื่อสังเกตผลตอบรับของลูกคา ซึ่งวิธีน้ี
จะทําใหเราเห็นไดทันทีวาลูกคามีแนวโนมจะซื้อสินคาหรือบริการมากนอย
เพียงใด  แตอาจจะสอบถามความคิดเห็นเพื่อรับผลตอบกลับมาพิจารณาไดไม
สะดวก หากไมไดจัดใหมีคนคอยสอบถามหรือสังเกตพฤติกรรมระหวางที่
กลุมเปาหมายกําลังตัดสินใจซื้อ 

4) สรุปและวิเคราะหผลขอมูล ประเมินความพรอมในการนําสินคาหรือบริการออกสูตลาด 
เปนการรวบรวมความคิดเห็นของลูกคาตอสินคาตนแบบ เพื่อนํามาวิเคราะหหาประเด็น
ที่ควรจะตองทําการปรับปรุงแนวคิดการพัฒนาสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหรือบริการ 
เพื่อใหสามารถตอบโจทยความตองการของลูกคาไดอยางเต็มที่ โดยมีคําถามที่ควรถาม
หลังจากทดสอบตลาด ดังน้ี 

- อะไรที่ลูกคาขอบสินคาหรือบริการของเราเปนพิเศษ? เราทําตรงน้ันไดดีแลว
หรือยัง? ยังทําใหดีกวาน้ีไดอีกไหม? มีอะไรที่ใกลเคียงกันที่ลูกคานาจะชอบอีก
บาง? 

- อะไรที่ลูกคาไมชอบในสินคาหรือบริการของเรา? เราจะปรับปรุงสิ่งที่ลูกคาไม
ชอบอยางไร? มีอะไรที่ลูกคานาจะไมชอบอีกหรือไม? 

- สินคาหรือบริการของเราสูคูแขงไดหรือยัง? ถาสินคาหรือบริการของเราวางขาย
จริงลูกคาจะซื้อของเราหรือของคูแขง? คูแขงเดนกวาเราอยางไร? มีอะไรที่เรา
จะพัฒนาเพิ่มเติมเพื่อใหเราโดดเดนเหนือกวาคูแขงไดอีกไหม? 

- เราจะเปนที่หน่ึงในใจของลูกคาไดอยางไร? เราควรทําอะไรเพิ่มเติมเพื่อใหลูกคา
กลับมาใชสินคาหรือบริการของเราอีก? เราสามารถจะสรางความประทับใจ
ใหกับลูกคาเพิ่มเติมไดอยางไร? 
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  ดังน้ันในงานวิจัยครั้งน้ีจะใชกรอบแนวคิดของ Design Thinking Process มาประยุกตใชกับการ
พัฒนามูลคาเพิ่มใหกับสินคาและบริการ ดังรูปที่ 2.6  

  ภาพที่ 2.6  การประยุกตใช Design Thinking Process กับกระบวนการพัฒนามูลคาเพิ่ม 
             ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (มปป. ออนไลน) 

 

2.3 การแปรรูปอาหารและการพัฒนาผลิตภัณฑ 
 การแปรรูปอาหาร (Food processing) เปนกระบวนการที่เปลี่ยนแปลงสภาพของวัตถุดิบ ใหเปน
ผลิตภัณฑอาหารอยูในสภาพที่เหมาะสม สะดวก และปลอดภัยตอการบริโภค เปนการถนอมอาหาร เพื่อยืด
อายุการเก็บรักษาอาหาร ทําใหเกิดผลิตภัณฑใหมที่มีความหลากหลาย เพิ่มทางเลือก และเพิ่มมูลคาใหกับ
วัตถุดิบ อาทิเชน การแปรรูปอาหารดวยความรอน การทําแหง การแชเยือกแข็ง การหมัก การทําใหเขมขน 
การแปรรูปอาหารดวยความดัน เปนตน  (พิมพเพ็ญ พรเฉลิมพงศ และนิธิยา รัตนาปนนท. 2553) 
 ในการแปรรูปอาหารจําเปนตองคํานึงถึงหลักการตาง ๆ ดังน้ี 

1) อาหารที่นํามาใชแปรรูปตองอยูในสภาพดี 
2) เมื่อแปรรูปแลวจะไดอาหารใหมที่มีรสชาติ ลักษณะแตกตางไปจากอาหารเดิม และนารับประทาน 
3) คุณคาทางโภชนาการของอาหารที่แปรรูปตองไมสูญเสียมาก 
4) ตองไมนําสารปรุงแตงอาหารที่ใหโทษมาใชในการแปรรูป 
5) สามารถนําไปรับประทานหรือจําหนายได 
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การผลิตเชิงพาณิชย หมายถึง การนําวัตถุดิบและทรัพยากรซึ่งเปนปจจัยในการผลิตมาแปรสภาพ โดย
ผานกระบวนการผลิตตามลําดับข้ันตอนของการกระทํากอนหลัง ออกมาเปนผลผลิต ไดแก สินคาและบริการ
ใหไดปริมาณ และมีคุณภาพ ดวยตนทุนที่ตํ่าที่สุด สามารถแบงลําดับในการผลิตออกเปน 3 ประเภท ไดแก 

1) การผลิตข้ันแรกหรือข้ันปฐมภูมิ (primary production) เปนการผลิตที่ใชประโยชนจากธรรมชาติ
โดยตรง วิธีการผลิตงายไมยุงยากซับซอน ใชเครื่องมือหรืออุปกรณในการผลิตเพียงเล็กนอย ผลผลิตที่ไดสวน
ใหญไมสามารถสนองความตองการไดทันที ตองนําไปแปรสภาพกอนจึงจะสนองความตองการได  

2) การผลิตข้ันที่สองหรือข้ันทุติยภูมิ (secondary production) เปนการผลิตที่นําผลผลิตข้ัน
ปฐมภูมิมาแปรรูปใหเกิดประโยชนข้ึนใหม ตองอาศัยผลผลิตอื่นมาเปนวัตถุดิบในการผลิต กรรมวิธีการผลิตมี
ความยุงยากซับซอนมากข้ึน ตองใชเครื่องมือ และอุปกรณเพื่อประกอบการผลิตมากข้ึน สวนใหญเปนการผลิต
ในดานอุตสาหกรรม 

3) การผลิตข้ันที่สามหรือข้ันตติยภูมิ (tertiary production) เปนการผลิตที่เกี่ยวของกับการใหบรกิาร 
การอํานวยความสะดวก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อชวยใหผลผลิตเคลื่อนยายจาการผลิตข้ึนที่หน่ึงไปข้ันที่สอง และ
ไปสูผูบริโภคไดสะดวก รวดเร็ว มีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพดีข้ึน 
 

แนวทางพัฒนาผลิตภัณฑอาหาร ของธุรกจิระดับครอบครัว แบงไดเปน 3 แนวทาง คือ 

1) การพัฒนาผลิตภัณฑอาหารที่มีตนทุนรวมตํ่าสุด แนวทางน้ีเหมาะสําหรับการผลิตสินคาที่ไมมี

ความแตกตางในเรื่องรูปแบบ หรือคุณภาพสินคาเทาใดนัก หรือเปนสินคาที่ลูกคาตัดสินใจซื้อโดยพิจารณา

ราคาเปนเกณฑสําคัญ หากผูประกอบการใชแนวทางน้ี หมายความวาจะใหความสนใจในดานตนทุนการผลิต 

มากกวารูปลักษณของสินคาและบรรจุภัณฑหรือคุณภาพสินคา  

2) การพัฒนาผลิตภัณฑอาหารที่มีความแตกตาง แนวทางน้ีเหมาะกับการผลิตสินคาที่ผูประกอบการ

ตองการใหสินคาของตนมีความแตกตางจากสินคาของคูแขง อาจเปนในเรื่องความเหนือกวาดานคุณภาพ 

คุณคาทางโภชนาการ มาตรฐานความปลอดภัยในอาหาร ประโยชนใชสอย เชนบรรจุภัณฑที่สะดวกตอการใช

งาน หรืออื่น ๆ สินคาประเภทน้ีหากทําการตลาดไดผล ใหลูกคารับรูขอมูลจุดเดนของสินคา และคุณคาที่

แตกตาง ก็จะมีลูกคากลุมหน่ึงที่ประสงคจะซื้อถึงแมวาจะตองจายแพงกวาสินคาเดียวกันของย่ีหออื่น เพราะ

คาดหวังที่จะไดรับอรรถประโยชนจากการใชสินคาน้ัน 

3) การพัฒนาผลิตภัณฑอาหารที่เปนผลิตภัณฑเฉพาะ แนวทางน้ีเหมาะสําหรับผูประกอบการที่มี

ความชํานาญในการผลิตสินคาประเภทน้ัน ๆ และสามารถทําการผลิตสินคาที่มีคุณลักษณะเฉพาะอยางโดยที่

ผูผลิตรายอื่น ๆ ไมมีศักยภาพที่จะทําได หรือคูแขงยังไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง

เต็มที่ อาจจะเปนการผลิตตามออเดอร (order) หรือคําสั่งซื้อของลูกคาซึ่งตองการสินคาที่ไมไดมีขายทั่วไปใน

ทองตลาด หรือทําการผลิตสินคาสําหรับลูกคากลุมเปาหมายพิเศษ ธุรกิจประเภทน้ีสามารถพัฒนาสินคาที่มี

รูปแบบหรือคุณภาพเหนือกวาคูแขง ลูกคากลุมเปาหมายสามารถซื้อสินคาประเภทน้ีแมจะตองจายในราคา

แพงกวา เพราะเปนสินคาที่ไมไดมีขายแพรหลายนัก เชน ผลิตภัณฑอาหารที่มีแคลอรี่ตํ่าสําหรับผูที่ตองการ

ควบคุมนํ้าหนัก เปนตน  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการพัฒนาผลิตภัณฑอาหาร 
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ปจจัยที่สําคัญ ไดแก ความตองการและความคาดหวังของลูกคา จึงมีความจําเปนที่ตองศึกษา

ขอมูลสิ่งที่ลูกคากลุมเปาหมายตองการหรือคาดหวัง เชนในปจจุบันกระแสความตองการของลูกคาในสังคม

เมืองและขยายไปถึงสังคมชนบท ซึ่งใชเวลาสวนใหญกับการทํางานและเวลานอกบาน ไมมีเวลาทําอาหารเอง

เหมือนคนรุนกอน แตตองเปนอาหารที่มีคุณภาพ ไมเสื่อมเสียงาย สามารถรับประทานไดทันที หรือปรุงได

รวดเร็วและไมยุงยาก มีประโยชนตอรางกาย และมีความปลอดภัยตอการบริโภค ตัวอยางอาหารที่ตอบสนอง

ตอความตองการของผูบริโภคยุคใหม เชน อาหารพรอมบริโภค อาหารพรอมปรุง อาหารเพื่อสุขภาพ เปนตน 

จากกระแสการบริโภคอาหารที่ดีตอสุขภาพที่เพิ่มมากข้ึนในปจจุบัน ทําใหผูผลิตในอุตสาหกรรม

อาหารตองพยายามหาวิธีเก็บรักษาอาหารใหมีอายุยืนยาวโดยยังคงความสดใหมและคุณคาอาหารเอาไวอยาง

เต็มที่ กระบวนการถนอมอาหารโดยไมใชความรอน หรือ non – thermal processing จึงถูกนํามาใชในการ

ยับย้ังการทํางานของจุลินทรียและเอนไซม โดยไมสงผลเสียตอความสดและรสชาติของเน้ืออาหาร ซึ่งแตกตาง

จากการพาสเจอรไรซและสเตอริไรซซึ่งตองใชความรอนสูง ซึ่งกระบวนการถนอมอาหารโดยไมใชความรอน 

ไดแก การฉายรังสี การใชสนามไฟฟา เชน เทคนิคสนามไฟฟา (pulse electric field) เทคนิคแสงเขมขน 

(high – intensity light pulse) เทคนิคสนามแมเหล็ก (oscillating magnetic fields) ตลอดจนเทคนิคการ

ใชแรงดันนํ้าความดันสูง (high hydrostatic pressure) ซึ่งเปนเทคนิคสําคัญที่ถูกนําไปใชกับอาหารพรอมทาน

หลายชนิด 

สําหรับกระแสการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ การผลิตอาหารจะเนนในเรื่องคุณคาทางโภชนาการเปน

หลัก โดยทั่วไปมี 4 รูปแบบ ไดแก  

1) ผลิตภัณฑที่มีการเติมสารอาหาร มี 3 รูปแบบ คือ  

- การเติมเพื่อทดแทนสารอาหารที่สุญเสียไปอันเน่ืองมากจากกระบวนการผลิต เชน การ

เติมวิตามินซีลงในนํ้าผลไมที่ผานการฆาเช้ือบรรจุในขวดแกวหรือภาชนะปดสนิท 

เน่ืองจากวิตามินซีสลายตัวไดงายมากจากแสง ความรอน ออกซิเจนในอากาศ เมื่อ

เปรียบเทียบกับวิตามินชนิดอื่น ๆ และผูบริโภคมีความคาดหวังที่จะไดรับวิตามินซีจาก

การด่ืมนํ้าผลไมสําเร็จรูป 

- การเติมเพื่อใหปริมาณสารอาหารสูงกวาที่มีอยูเดิม โดยสารอาหารชนิดน้ันอาจมีอยูนอย

หรือไมมีอยูเลยในอาหารชนิดน้ัน เชน การเติมแคลเซียมในนํ้านมถ่ัวเหลือง การเติม

วิตามินเอและเหล็กในบะหมี่สําเร็จรูป เปนตน 

- การเติมสารอาหารใหไดปริมาณเทาที่กําหนดโดยกฎหมายหรือมาตรฐาน เชน การเติมใน

ไอโอดีนในเกลือบริโภค การเติมวิตามินเอในนมขนหวาน เปนตน 

2) ผลิตภัณฑที่มีการลดสารอาหาร เชน นํ้าตาล ไขมัน โซเดียม เปนตน เน่ืองจากปญหาดานสุขภาพ

ในปจจุบันพบคนเปนโรคอวนและความดันโลหิตสูงกันมาก ประกอบกับกระทรวงสาธารณสุข

พยายามผลักดันใหผูประกอบการผลิตอาหารที่สรางเสริมสุขภาพที่ดีของคนไทย มีโครงการ

รณรงคสงเสริมใหคนไทยสุขภาพดี โดยรับรองอาหารลดนํ้าตาล ไขมัน โซเดียม ในผลิตภัณฑ

อาหารกลุมขนมขบเค้ียว ขนมอบหรือเบเกอรี่ กลุมขนมไทยที่มีนํ้าตาลและไขมันเปนองคประกอบ

หลัก และกลุมอาหารอื่น ๆ  ตามที่กรมอนามัยประกาศ แกผูประกอบการ เพื่อสงเสริมสุขภาพดาน
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โภชนาการและปองกันปญหาที่เปนปจจัยเสี่ยงตอสุขภาพ รวมทั้งสงเสริมใหมีการเสริมคุณคาโดย

การใชสวนผสมจากอาหารธรรมชาติ เปนแหลงของสารอาหารตาง ๆ  

3) ผลิตภัณฑอาหารที่ใชวัตถุดิบทดแทน  การเลือกใชวัตถุดิบที่เหมาะสมจะมีผลตอคุณคาทาง

โภชนาการของผลิตภัณฑ เชน การเสริมวิตามินเอใหกับขนมไทย โดยใชสวนผสมจากพืชที่เปน

แหลงของเบตาแคโรทีนซึ่งจะเปลี่ยนเปนวิตามินเอในรางกาย และยังมีประโยชนในดานการเปน

สารตานอนุมูลอิสระ เชนฟกทอง มะเขือเทศ ผักผลไมที่มีเน้ือสีแดง แสด หรือเหลือง นอกจากน้ี

อาจมีการใชวัตถุดิบจากพืชทดแทนวัตถุดิบจากสัตว สําหรับผูบริโภคที่ตองการควบคุม

คอเลสเตอรอลและไขมัน เชน กะทิธัญพืช นมถ่ัวเหลืองผสมธัญพืชตาง ๆ เชน งา ขาวโพด ลูก

เดือย เปนตน 

4) ผลิตภัณฑภัณฑอาหารอินทรีย (organic food) จากภาวะที่อาหารสดและอาหารสําเร็จรูปมีสาร

ปนเปอนตกคาง เชนยาฆาแมลง สารเรงการเจริญในสัตว ทําใหผูบริโภคที่หวงใยสุขภาพตองการ

อาหารที่ปลอดหรือมีการตกคางนอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


