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บทสรุปผู้บริหาร 
 

฿นปัจจุบันกระ฽สการดู฽ลสุขภาพ฼ป็นประ฼ด็นที่ผู้บริ฾ภคทั่ว฾ลก฿ห้ความส้าคัญ 
฼ช่น฼ดียวกับกลุ่มผู้บริ฾ภค฿นประ฼ทศเทย ฾ดยจะพบว่า฿นปัจจุบันผู้บริ฾ภคหันมา฿ส่฿จดู฽ล฿น฼รื่องของ
สุขภาพ฼ป็นพิ฼ศษ ฼นื่องจากผู้บริ฾ภคต้องการมีสุขภาพที่ดี ฽ละมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น ซึ่งทาง฼ลือก฿น
การดู฽ลสุขภาพของผู้บริ฾ภคมีหลากหลาย ฾ดยผู้บริ฾ภคจะ฿ห้ความส้าคัญกับการรับประทานอาหารที่
มีประ฾ยชน์ต่อร่างกาย ฽ละการดื่ม฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ดังนั้นทางผู้จัดท้าจึงเด้฼ล็ง฼ห็น฾อกาส฿นการ
ท้าธุรกิจ฼ก่ียวกับอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ฾ดยมุ่งที่จะพัฒนาธุรกิจน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ ที่ตอบ
฾จทย์กับผู้บริ฾ภค฿นปัจจุบันที่฿ห้ความส้าคัญ฿น฼รื่องของสุขภาพ 

ธุรกิจน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพของทางร้านค้า มุ่ง฼น้น฿นการพัฒนาสินค้า฼พ่ือตอบ
฾จทย์ความยั่งยืน ฾ดยตอบ฾จทย์ของผู้บริ฾ภค ที่฽สวงหา฼ครื่องดื่มทาง฼ลือก฿นรูป฽บบ฿หม่ ๆ ฾ดย
ผลิตภัณฑ์ของทางร้านค้า ผลิตจากวัตถุดิบออร์฽กนิค เม่มีส่วนผสมของสารปรุงต่างๆ ฽ละ฿ช้บรรจุ
ภัณฑ์ที่฼ป็นมิตรกับสิ่ง฽วดล้อม ฾ดยมีผลิตภัณฑ์฽บ่ง฼ป็น 2 กลุ่มหลัก คือ กลุ่มน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือ
สุขภาพ ฽ละ กลุ่มผลิตภัณฑ์น้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼ข้มข้นผสมสารสกัดจากวิตามินธรรมชาติ ซึ่งจุด฼ด่น 
นอกจากจะมีรสชาติที่อร่อย฽ล้วยัง฼ป็นการ฼สริมสร้างคุณประ฾ยชน์฿ห้฽ก่ร่างกาย ฽ละยังมี฼ครื่องหมาย
รับรองความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ ฼พ่ือ฿ห้ผู้บริ฾ภคสามารถมั่น฿จเด้ว่าผลิตภัณฑ์ของ฽บรนด์
นอกจากจะมีความหลากหลาย อร่อย มีประ฾ยชน์฽ล้วยัง฼ชื่อถือเด้ 

฾ดยกลยุทธ์ทางการตลาดมีกลุ่ม฼ปูาหมายหลัก คือ กลุ่ม Premium Market ซึ่ง฼ป็นกลุ่ม
ที่นิยมรับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผักผลเม้ 100% มีระดับรายเด้ปานกลางถึงสูงอาศัยอยู่฿น฼ขต
กรุง฼ทพมหานคร฽ละปริมณฑล ซึ่งมีการ฿ช้การ฾ฆษณาออนเลน์ผ่านสื่อ฾ซ฼ชี่ยลมี฼ดีย ฽ละการ฼ลือก฿ช้
อินฟลู฼อน฼ซอร์ผ่านช่องทางออนเลน์ ฼พ่ือ฼ป็นการประชาสัมพันธ์฽ละสามารถขยายการรับรู้เด้฼ป็นวง
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กว้าง รวมเปถึงการจัดกิจกรรมทางการตลาด฿นการกระตุ้นยอดขาย ฼ช่น การ ลด ฽ลก ฽จก ฽ถม 
฼พ่ือ฼ป็นการดึงดูดความสน฿จของผู้บริ฾ภค  

ส้าหรับกลยุทธ์฿นการปฏิบัติการ ฼นื่องจาก฼ป็นธุรกิจที่มีการจ้างผลิตการ฼ลือกคู่ค้า 
(Supplier) ฼ป็น฼รื่องที่ทาง฽บรนด์฿ห้ความส้าคัญ ฾ดยคู่ค้าที่ ฼ลือกต้องมีคุณภาพ มาตรฐานที่฼ป็นที่
ยอมรับ สามารถตอบสนอง฼รื่องราคา฽ละการผลิตเด้อย่าง฼หมาะสม  

กลยุทธ์ทางการ฼งิน ส้าหรับ฼งินลงทุนที่฿ช้฿นช่วง฼ริ่มกิจการอยู่ที่ 2,000,000 บาท ผล
ก้าเร(ขาดทุน)สุทธิจากการด้า฼นินกิจการ฿นปี฽รก 385,639.46 บาท ฾ดย฿นสถานการณ์ปกติสามารถ
สร้างมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฼ป็นบวก ฽ละมีอัตราผลตอบ฽ทนภาย฿นจากการด้า฼นินธุรกิจ 69% 
฽ละมีระยะ฼วลาการคืนทุน฿นระยะ฼วลา 1 ปี 6 ฼ดือน ซึ่ง฽สดง฿ห้฼ห็นว่ากิจการสามารถด้า฼นินเปเด้฿ย
ระดับท่ีดี฽ละสามารถต่อยอด฼พ่ือขยายกิจการ฿นอนาคต 

 
ค้าส้าคัญ: น้้าผักผลเม้฼พ่ือสุขภาพ, ฼ครื่องดื่มวิตามิน, ฼ครื่องดื่มสุขภาพ 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

Nowadays, a trend of healthcare is a global concern for consumers as 
well as consumers in Thailand. At present, consumers are highly health conscious 
because they want to have good health and well-being to have a better quality of 
life. There are many choices for taking care of their health such as they choose to 
eat clean food that are beneficial for health and drink healthy beverages. Therefore, 
we have seen an opportunity to do business in healthy fruit juice business to meet 
the needs of today’s consumers who care their health. 

Our cold-pressed juice business will focus on developing products for 
consumers who are seeking an alternative new beverage. As our products, it is made 
from organic ingredients without additives and is packed in eco-friendly packaging. 
The product category is divided into 2 groups which are cold-pressed fruit and 
vegetable juice and cold-pressed fruit juice with natural vitamin extracts. Aside from 
its delicious taste, it is beneficial for consumers and certified for safety product in 
order to assure consumers that our products are various, tasty with benefits and 
reliable. 

For marketing strategy, our main target market is premium consumers 
who preferred to drink 100% fruit and vegetable beverage and earned moderated to 
high income monthly in Bangkok and boundary districts. By using online advertising 
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through social media and selecting online micro-influencers, it will build and 
publicize brand awareness among consumers broadly. Moreover, organizing 
marketing activity for salesforce such as discount to attract consumers. 

According to our business is based on outsourcing, for operation strategy, 
it is essential to focus on choosing qualified partners which can respond on 
reasonable pricing and available production properly. 

Finally, for financial strategy, the budget is 2,000,000 Baht at the 
beginning. On first year of running business, the net profit is 385,639.46 Baht. As 
based case, net present value (NPV) is positive, internal rate if return (IRR) is 69% and 
payback period within 1 year 6 months. It can be seen that business is operated at 
good level and will be expanded in the future. 

 
Keywords: Healthy Fruit and vegetable juice, Vitamin drink, Healthy drink 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดท้า฽ผนธุรกิจ฼ครื่องจ้าหร่าย฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ ฉบับนี้ส้า฼ร็จลุล่วงเด้
ด้วยดี ต้องขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ธีรชัย อรุณ฼รืองศิริ฼ลิศ อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้า
อิสระฉบับนี้ ที่ช่วย฿ห้ค้าชี้฽นะ คอย฽นะน้า ฽ละ฿ห้ค้าปรึกษา฿นการ฽ก้เขข้อบกพร่อง฽ละ฿ห้
ข้อ฼สนอ฽นะต่างๆ ฼สมอมา จนท้า฿ห้฽ผนธุรกิจฉบับนี้฼สร็จสมบูรณ์ ผู้จัดท้าจึงขอกราบขอบพระคุณ
ท่านอาจารย์฼ป็นอย่างสูงมา ณ ฾อกาสนี้ 
 ขอขอบพระคุณ ทุกท่านที่฿ห้ข้อมูล฿นการตอบ฽บบสอบถาม ซึ่งเด้สละ฼วลา฼อ้ือ฼ฟ้ือ฿ห้
ข้อมูลที่฼ป็นประ฾ยชน์฿นการศึกษา฽ละช่วยท้า฿ห้การก้าหนดทิศทางของ฽ผนธุรกิจฉบับนี้ออกมาอย่าง
สมบูรณ์ 
 ขอขอบพระคุณ ฼พ่ือนนักศึกษา MBA ทุกท่านที่฼ป็น฽รงก้าลัง฿จ ฿ห้ค้า฽นะน้า฿นการ
จัดท้า฽ผนธุรกิจฉบับนี้ รวมถึง฼จ้าหน้าที่฾ครงการ MBA ที่เด้฿ห้ความช่วย฼หลือ ค้า฽นะน้า รวมถึง 
การประสานงาน฿ห้การท้า฽ผนธุรกิจฉบับนี้ออกมาอย่างสมบูรณ์   
 สุดท้ายนี้ผู้จัดท้าหวังว่า฽ผนธุรกิจฉบับนี้ จะ฼ป็นประ฾ยชน์฽ก่ผู้ที่สน฿จด้า฼นินธุรกิจ฽ละ
ต้องหารศึกษาหาความรู้ ฽ละหากมีข้อผิดพลาดประการ฿ด ผู้จัดท้าขออภัยมา ณ ที่นี้ด้วย 
 
 

นางสาวกรชนก ภู่฾ชติชัชวาล 
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บทที่ 1 
บทน้า 

 
1.1 ที่มาและโอกาสของการด้าเนินธุรกิจ 
 

กระ฽สรักสุขภาพ฼ข้ามามีอิทธิพลอย่างมาก฿นกลุ่มผู้บริ฾ภค฿นสังคม฼มืองทั่ว฾ลก
฼ช่น฼ดียวกับกลุ่มผู้บริ฾ภค฿นประ฼ทศเทย ยิ่ง฿นปัจจุบันที่มีมลภาวะมากมาย รวมเปถึงการ฿ช้ชีวิต฽ละ
ลักษณะของ฼มืองที่฼ปลี่ยนเปท้า฿ห้มีความ฽ปรปรวน฽ละส่งผล฼สียทางด้านสุขภาพ รวมเปถึง
พฤติกรรมการบริ฾ภค฿นปัจจุบันที่นิยมบริ฾ภค Junk Food ท้า฿ห้มีความ฼สี่ยงที่จะ฼กิด฾รค NCDs 
(Noncommunicable Diseases) หรือ฾รคเม่ติดต่อ฼รื้องรัง อาทิ ฾รคอ้วน ฼บาหวาน ความดัน หัว฿จ
฽ละหลอด฼ลือด ปัจจัยที่กล่าวมาท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคหันมา฿ช้ชีวิตที่มีคุณภาพมากข้ึน ฼พ่ือต่อสู้กับสิ่งที่ส่งผล
฼สียต่อสุขภาพ ทั้งทางตรง฽ละทางอ้อม ฼นื่องจาก฽นวคิด฽ละค่านิยมของผู้บริ฾ภคที่฼ปลี่ยนเป฼ป็นว่า 
“การปูองกันดีกว่าการรักษา” ทาง฼ลือก฿นการดู฽ลสุขภาพของผู้บริ฾ภคมีมากมาย เม่ว่าจะ฼ป็น การ
ออกก้าลังกาย การท้าจิต฿จ฿ห้สงบ การซื้อสินค้าที่ดีต่อ฾ลก หรือ ร่างกายมากขึ้น  รวมเปถึงการ
รับประทานอาหารที่มีประ฾ยชน์ต่อร่างกาย ฽ละการดื่ม฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ซึ่งทาง฼ราเด้฼ล็ง฼ห็นถึง
ประ฾ยชน์ของผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่ม ฼นื่องจาก฼ป็นผลิตภัณฑ์ที่ง่ายต่อการบริ฾ภค฽ละสามารถ฼ข้าถึง฽ละ
ตอบ฾จทย์กับผู้บริ฾ภคท่ีรักสุขภาพเด้฼ป็นอย่างดี  

ข้อมูลจากผลการวิจัยของ Nielsen พบว่า วิถีการดู฽ลสุขภาพของคนเทย฼ลือกรับประทาน
อาหาร หรือ ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพมากกว่าการออกก้าลังกาย ซึ่งมี฽นว฾น้ม฼ป็นเปทิศทาง฼ดียวกัน
฿นช่วง 3 ปีที่ผ่านมา ซึ่งจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริ฾ภคมากกว่า 90% บอกว่าพวก฼ขาบริ฾ภค฼ครื่องดื่ม
฼พ่ือสุขภาพอย่างสม่้า฼สมอ ฽ละมากกว่า 80% มีการบริ฾ภคอาหาร฽ละขนมขบ฼คี้ยว฼พ่ือสุขภาพ฼ป็น
ประจ้า จะ฼ห็นเด้ว่าการบริ฾ภควิตามินหรืออาหาร฼สริมอ่ืนๆ รวมถึงการออกก้าลังกายนั้นมีอัตราการ
฼ข้าร่วมที่ต่้ากว่าการบริ฾ภคอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพอยู่มาก (Nielsen Thailand Health and 
Wellness 2018 Report, 2561)  

จากข้อมูลดังกล่าว฽สดง฿ห้฼ห็นถึง฽นว฾น้มด้านสุขภาพ฽ละคุณภาพชีวิตของคนเทยที่
฼ปิด฾อกาส฿ห้กับธุรกิจที่มีความ฼ก่ียวข้องกับสุขภาพ฼ติบ฾ต ซึ่งถือว่า฼ป็นสัญณาณที่ดีของธุรกิจประ฼ภท 
Health Focus ที่฿นปัจจุบันเด้ความนิยมอย่างต่อ฼นื่อง ซึ่งจาก฼ทรนด์การดู฽ลสุขภาพของคนเทย
พบว่าผู้บริ฾ภคชาวเทยค้านึงถึงปัจจัยด้านการปูองกัน฼ป็นหลัก เม่ว่าจะ฼ป็นอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มหรือ
อาหาร฼สริม ฽ละผู้บริ฾ภคชาวเทยยังคง฿ห้ความส้าคัญ฿น฼รื่องรสชาติที่ดีควบคู่เปกับ฼รื่องของสุขภาพ 
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฾ดย฼ฉพาะกลุ่ม฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ผู้บริ฾ภคส่วน฿หญ่จะนึกถึงสินค้าประ฼ภท Functional Drink 
฽ละน้้าผัก ผลเม้ สมุนเพร ฼ป็นหลัก  

จากข้อมูลของ Euromonitor International เด้มีการน้า฼สนอข้อมูล฽นว฾น้มตลาดอาหาร
฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพของประ฼ทศเทย฿นปี 2560 พบว่าตลาดมี฽นว฾น้มที่฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง 
฼ฉลี่ยร้อยละ 3.5% มีมูลค่าราว 187,000 ล้านบาท ฾ดยตลาดจะ฽บ่ง฼ป็น 2 กลุ่ม฿หญ่ คือ ตลาด
฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ฽ละตลาดอาหาร฼พ่ือสุขภาพ ฾ดยที่ตลาด฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพมีมูลค่า 86,700 
ล้าน คิด฼ป็นร้อยละ 46 ของตลาด ฽ละ ตลาดอาหารส้า฼ร็จรูป฼พ่ือสุขภาพ คิด฼ป็นร้อยละ 54 ของ
ตลาดทั้งหมด ฾ดยมีมูลค่า฼ท่ากับ 99,900 ล้านบาท ซึ่ง฿นช่วง 5 ปีที่ผ่านมา มีอัตราการขยายตัว฼ฉลี่ย
ร้อยละ 5.9 ต่อปี (Euromonitor Internaional, 2563) 

จากข้อมูลการส้ารวจของ Euromonitor พบว่ามูลค่าตลาดสินค้ากลุ่มสินค้า฼พ่ือสุขภาพ
ที่ดีตามการบริ฾ภค฽ยกตามประ฼ภทของสินค้า จะ฼ห็นว่า สินค้ากลุ่ม Health ฽ละ Wellness มีมูลค่า
สูงที่สุดอยู่ที่ 188,620.70 ล้านบาท รองลงมา฼ป็นสินค้ากลุ่ม Functional อยู่ที่ 119,721.80 ล้าน
บาท ฽ละกลุ่ม Naturally Healthy ที่มูลค่า 30,394.80 ล้านบาท ฽ละอีกกลุ่มสินค้าที่มี฽นว฾น้ม
฼ติบ฾ตดี คือกลุ่มสินค้าออร์฽กนิค ซึ่งมีอัตราการ฼ติบ฾ต 5 ปีที่ผ่านมา฼ติบ฾ตอยู่ที่ 36% ซึ่งถือว่ามีการ
฼ติบ฾ตสูงสุด฼มื่อ฼ทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ ฽ละข้อมูลปี 2019 ฼ติบ฾ตจากปี 2018 อยู่ 9% มีมูลค่า฼ท่ากับ 
641.5 ล้านบาท ซึ่ง฽ม้จะมีมูลค่าเม่สูงมาก ฽ต่มีอัตราการ฼ติบ฾ตสูงที่สุด฼มื่อ฼ทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ ดังที่
฽สดง฿นตารางที่ 1.1 
 
ตารางที่ 1.1 
สัดส่วนมูลค่าตลาดเครื่องดื่มกลุ่มสุขภาพในประเทศไทย 

THB million 2015 2016 2017 2018 2019 

Better For You  10,929.90 8,237.50 8,623.80 9,099.80 9,717.80 

Fortified/Functional  105,751.20 110,508.10 113,496.30 117,227.20 119,721.80 

Free From  21,190.40 22,571.20 24,111.40 25,953.50 28,144.70 

Naturally Healthy  22,806.30 24,466.00 26,470.60 28,508.00 30,394.80 

Organic  471.7 510.1 547.1 588.8 641.5 

Health / Wellness  161,149.50 166,292.80 173,249.10 181,377.30 188,620.70 

ที่มา : Euromonitor International from official statistic 
 

฼มื่อพิจารณาต่อ ข้อมูล฿นส่วนของสินค้าอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มกลุ่ม Health ฽ละ 
Wellness จะ฼ห็นเด้ว่า กลุ่มอาหารปรุงส้า฼ร็จมีมูลค่า 107,586 ล้านบาท ฽ละ ฿นกลุ่ม฼ครื่องดื่มมี
มูลค่า 81,034.60 ล้านบาท ซึ่ง฼มื่อดูจากอัตราการ฼ติบ฾ตพบว่ากลุ่ม฼ครื่องดื่มมีอัตราการ฼ติบ฾ตภาย฿น
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ช่วง฼วลา 5 ปี จาก 2015-2019 ฼ท่ากับร้อยละ 23 ฽ละกลุ่มอาหารมีอัตราการ฼ติบ฾ตที่ร้อยละ 17 ดัง
ตารางที่ 1.2 

 
ตารางที่ 1.2 
มูลค่าตลาดของสินค้ากลุ่ม Health and Wellness แบ่งตามประเภทกลุ่มสินค้า 

THB million 2015 2016 2017 2018 2019 

Beverages  73,460.90 73,442.70 75,543.30 78,834.90 81,034.60 
Packaged Food  87,688.60 92,850.10 97,705.80 102,542.40 107,586.00 

Health and 
Wellness  

161,149.50 166,292.80 173,249.10 181,377.30 188,620.70 

ที่มา : Euromonitor International from official statistic 
 

จากข้อมูลของกลุ่มสินค้า฼ครื่องดื่มประ฼ภท Naturally healthy (NH) ของประ฼ทศเทย
฽สดง฿ห้มูลค่าตลาดของสินค้า฼ครื่องดื่มประ฼ภท Naturally healthy (NH) ซึ่งมีมูลค่ารวม 
19,520.70 ล้านบาท ฽ละมีอัตราการ฼ติบ฾ตถึง 105% ฿นช่วงปี 2019 ที่ผ่านมา ดังตารางที่ 1.3 
 
ตารางที่ 1.3 
มูลค่าตลาดของกลุ่มสินค้า Naturally Healthy 

THB million 2015 2016 2017 2018 2019 
Naturally Healthy 
Beverages 

15,334.20 16,170.60 17,343.30 18,522.30 19,520.70 

ที่มา : Euromonitor International from official statistic 
 

จากการที่฽นว฾น้มของผู้บริ฾ภคท่ีหันมาสน฿จสุขภาพมากยิ่งขึ้น ท้า฿ห้ผู้ประกอบการ฼ริ่ม
หันมาสน฿จ฿นธุรกิจตลาดน้้าผลเม้฽ละ฼ครื่องดื่ม Functional Drink กลับมา฼ป็นที่นิยมมากขึ้น ฽ละ
พบว่า ที่ผ่านมา อาหาร฼พ่ือสุขภาพ฿นเทย฼ป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการ฽ปรรูปขั้นต้น ฼ช่น น้้า ผลเม้คั้ นสด 
ผักผลเม้ตาก-อบ฽ห้ง ฼ป็นต้น หรือเม่฽ปรรูป฼ลย ฼ช่น ผักผลเม้สดปลอดสารพิษ ฼ป็นต้น ฽ต่฿นปัจจุบัน
ด้วยรูป฽บบการ฿ช้ชีวิตที่฼ร่งรีบ การตระหนักรู้ที่฼พ่ิมขึ้นของผู้บริ฾ภคถึงคุณ฽ละ฾ทษจากสิ่งที่รับประทาน
฼ข้าเป รวมถึงความก้าวหน้าของ฼ทค฾น฾ลยี฿นการผลิต จากความ฼ป็นเปเด้ทางธุรกิจท้า฿ห้฼รามอง฼ห็น
฾อกาสของตลาด฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฿นรูป฽บบ฼ครื่องดื่ม฼สริมอาหาร (Functional Drink) ฿นหมวดหมู่ 
Healthy Drinks ฼ป็น฼ครื่องดื่มที่เด้จากผักผลเม้ 100% ซึ่งประ฾ยชน์฽ละสารอาหารที่เด้นั้นล้วนมา
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จากประ฼ภทของผักผลเม้ที่น้ามาท้า฼ป็น฼ครื่องดื่มนั่น฼อง จึง฼หมาะส้าหรับผู้ที่เม่มี฼วลาหรือ฾อกาส฿น
การ฼ลือกรับประทานผักผลเม้฼ป็นอย่างมาก  ผสมผสานกับ Enriched Drinks คือ ฼ป็น฼ครื่องดื่มที่มี
ส่วนผสมของสารอาหารที่฼น้นเปทางสุขภาพของผิวพรรณ ฼ช่น วิตามิน คอลลา฼จน ฾ค-คิว฼ท็น ฽ละ
สารอาหารที่มีส่วนช่วยต่อต้านอนุมูลอิสระ ฼ผาผลาญเขมัน ฽ละถือ฼ป็นกลุ่ม฿หญ่ที่เด้รับความนิยม
สูงสุด ฼พราะ฼ป็น฼ครื่องดื่มที่มุ่ง฼น้นเปที่สุขภาพ ด้วยการ฼พ่ิมตัว฼ลือกรสชาติ฿หม่฽ละ฼พ่ิมความ
สะดวกสบาย฿นการดื่ม ฽ต่ยังคง฾ภชนาการ฽ละ฼พ่ิมสาร฼ติม฽ต่งที่มีประ฾ยชน์อ่ืน ๆ ฼ข้าเปอีกด้วย ซึ่ง
ส่วนประกอบหลักของสินค้าจะผลิตจากผลเม้฽ท้ 100% เม่ผสมน้้า น้้าตาล ฽ละสารปรุง฽ต่งอ่ืนๆ 
฽ละอุดมเปด้วยวิตามินที่เด้จากผลเม้฽ท้ ฽ละส่วนผสมของอาหาร฼สริมที่มีส่วนช่วย฿นการ฼สริมสร้าง
ภูมิต้านทาน฽ละมีส่วนช่วย฿นด้านอ่ืนๆ ฼พ่ือ฿ห้ตอบ฾จทย์ความต้องการของผู้บริ฾ภคที่ต้องการสุขภาพ
ที่ดี฿นปัจจุบัน 
 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 

 
฼ป็นธุรกิจที่ด้า฼นินกิจการจ้าหน่ายน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ ฼พ่ือตอบ฾จทย์กลุ่ม

ผู้บริ฾ภคสมัย฿หม่ที่มีความ฿ส่฿จ฿น฼รื่องของสุขภาพมากขึ้น ฾ดยสินค้าน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพมี
การ฼พ่ิมมูลค่าสินค้า฾ดยการ฼พ่ิมสาร฼ติม฽ต่ง (additives) ซึ่ง฼ป็นสารสกัดจากธรรมชาติ รวมถึง฿ช้
วัตถุดิบที่ปลูกจากฟาร์ม฼กษตรอินทรีย์ ฾ดยมีการสร้างความร่วมมือกับ฼กษตรกร ฽ละมีการ฿ช้นวัตกรรม
รูป฽บบ฿หม่฿นการฆ่า฼ชื้อ฾รคที่฼รียกว่าระบบ HPP หรือ High Pressure Processing ท้าลาย฼ชื้อ฾รคด้วย
฽รงดันสูง฽ทนการผ่านความร้อน ซึ่งผลที่เด้คือน้้าผักผลเม้ที่สดสะอาด฽ละมีรสชาติที่ดี฼ป็นธรรมชาติ 
ที่ส้าคัญคือกระบวนการผลิตประ฼ภทนี้จะเม่ท้า฿ห้คุณค่าของวิตามิน ฼กลือ฽ร่฽ละสารอาหารต่างๆ ที่มี
ประ฾ยชน์ต่อร่างกายถูกท้าลาย ฽ละยังมีสินค้า฼ครื่องน้้าผักผลเม้฿นรูป฽บบน้้าผลเม้฿ส่สาร฼ติม฽ต่งจาก
ธรรมชาติซึ่ง฼รียกผลิตภัณฑ์กลุ่มนี้ว่า “Immune Shot” ซึ่งตอบ฾จทย์กลุ่มลูกค้าที่รักสุขภาพต้องการ
อาหารหรือ฼ครื่องดื่มที่มีประ฾ยชน์ต่อสุขภาพ฽ละ฼ป็นมากกว่าน้้าผักผลเม้฽ท้ 100% ซึ่งพัฒนาสินค้า
ตามความต้องการของผู้บริ฾ภค ฼ช่น ความสวยงาม, สร้างสุขภาพที่ดี ฽ละ สร้างความตื่นตัว ฼ป็นต้น 
฼หมาะกับความนิยมของผู้บริ฾ภค฿นปัจจุบัน ฽ละที่ส้าคัญตัวสินค้าน้้าผักผลเม้สกัด฼พ่ือสุขภาพที่ทาง
฽บรนด์ตั้ง฿จพัฒนาจะมีฉลากที่ระบุข้อมูล฾ภชนาการ รวมถึงสัญลักษณ์ที่฽สดงว่ามีการรับรอง
มาตรฐานคุณภาพของสินค้า ฼พ่ือสร้างความน่า฼ชื่อถือ฿ห้กับสินค้า ฽ละสร้างความ฼ชื่อมั่น฿ห้กับผู้บริ฾ภค 
ดังตารางที ่1.4 
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ตารางที่ 1.4 
แสดงเครื่องหมายตราสัญลักษณ์ที่รับรองผลิตภัณฑ์ 

ตรารับรอง มาตรฐานสินค้า หน่วยงานที่รับรอง 

  

มาตรฐาน฼กษตรอินทรยี์ (IFOAM) 
ส้านักงานมาตรฐาน฼กษตรอินทรีย ์

(มกท.) ภาค฼อกชน 

 
มาตรฐาน฼กษตรอินทรยี ์

กรมวิชาการ฼กษตร กระทรวง
฼กษตร฽ละสหกรณ ์

 
 

ทาง฼ลือก฼พื่อสุขภาพ 

ส้านักอาหาร ส้านักงานคณะ 
กรรมการอาหาร฽ละยา 
กระทรวงสาธารณสุข 

 
 

฼ครื่องหมาย อย. 

 

ฉลากข้อมูล฾ภชนาการ 

 
1.3 โครงสร้างทางธุรกิจ 
 

รูป฽บบการออก฽บบธุรกิจน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ฾ดย฿ช้ Business Model 
Canvas ดังภาพที่ 1.1 ฾ดยมีรายละ฼อียด ดังนี้  

 
1.3.1 หุ้นส่วนหลัก (Key Partners) 

ส้าหรับผู้มีส่วนร่วมหลักกับทางร้านกลุ่ม฽รกคือกลุ่ม฼กษตรกรจากฟาร์ม฼กษตร
อินทรีย์฽ละฟาร์มออร์฽กนิคที่มีคุณภาพเด้การรับรองจากหน่วยงานที่฼กี่ยวข้องที่ท้าการ฼พาะปลูก฽ละ
จัดส่งวัตถุดิบ฼พื่อผลิตสินค้า รวมเปถึงผู้ผลิตสารสกัดจากธรรมชาติ รวมเปถึงหน่วยงานวิจัยที่฼กี่ยวข้อง
เม่ว่าจะ฼ป็นหน่วยงานภาควิจัยของมหาวิทยาลัย หรือหน่วยงานภาครัฐ อาทิ กระทรวงวิทยาศาสตร์ ฼ป็น
ต้น รวมเปถึงผู้ผลิตบรรจุภัณฑ์ที่สามารถผลิตบรรจุภัณฑ์ย่อยสลายเด้ 

1.3.2 กิจกรรมหลักของธุรกิจ (Key Activities) 
การพัฒนาสินค้าที่ตอบ฾จทย์ความต้องการของผู้บริ฾ภค ฽ละการผลิตสินค้าที่฿ช้

วัตถุดิบจากฟาร์ม฼กษตรอินทรีย์฽ละฟาร์มออร์฽กนิคที่มีคุณภาพดีเด้รับการรับรอง ฽ละการผลิตที่มี
การ฿ช้นวัตกรรม ฽ละการ฿ช้฼ทค฾น฾ลยีที่ทันสมัย ฽ละมีการควบคุมการผลิต฿ห้฼ป็นเปตามมาตรฐาน
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ที่ตั้งเว้ รวมถึงการมุ่ง฼น้นการท้า฿ห้สินค้าเด้รับมาตรฐาน ฼พ่ือสร้างมูลค่า฿ห้กับสินค้า฽ละสร้างความ
฼ชื่อมั่นต่อผู้บริ฾ภค 

1.3.3 ความช้านาญพิเศษ (Key Resource) 
มีหน่วยงานวิจัย฽ละพัฒนาสินค้า (Research and Development) ที่มีความ 

สามารถ฽ละมีความ฼ชี่ยวชาญ฿นการพัฒนาสินค้า฿ห้รสชาติดี ฽ละมีคุณประ฾ยชน์ที่ตอบ฾จทย์ความ
ต้องการของลูกค้า ฽ละมีหน่วยงานที่มีความสามารถ฿นการจัดหาวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ราคา฼หมาะสม 
฽ละ฼ป็นเปตามมาตรฐานที่วางเว้ รวมเปถึงสามารถจัดหา฾รงงานผลิตที่฿ช้฼ทค฾น฾ลยี HPP Process ที่
มีการรับรองมาตรฐาน ฽ละสามารถ฼ข้าเปควบคุมการผลิต฼พื่อ฿ห้฼กิดประสิทธิภาพสูงสุด 

1.3.4 คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Value Proposition) 
฼ป็น฼ครื่องด่ืมน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ ที่มีความ฽ตกต่างจากผู้ขายรายอ่ืน

฾ดยที่ มีการ฿ช้ผักผลเม้ที่มาจากฟาร์ม฼กษตรอินทรีย์฽ละฟาร์มออร์฽กนิคที่เด้รับการรับรองมาตรฐาน
ที่มีความน่า฼ชื่อถือ ฽ละเม่฿ช่฼พียงน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฽บบทั่วเป ฽ต่฼ป็น฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฿นรูป฽บบ 
Functional Drink ซึ่งมีสารสกัดจากธรรมชาติที่มีคุณประ฾ยชน์ช่วยซ่อม฽ซมส่วนที่สึกหรอ หรือ฼ติม฼ต็ม
คุณประ฾ยชน์ตามที่ร่างกายต้องการ ฽ละยังมีกระบวนการผลิตด้วย HPP Process ซึ่ง฼ป็นกระบวนการ
ถนอมอาหาร฾ดยเม่฿ช้ความร้อน ท้า฿ห้รสชาติ฽ละคุณประ฾ยชน์ต่างๆ ที่เด้จากธรรมชาติของสินค้า
ยังคงอยู่ ฽ละสามารถยืดอายุสินค้าเด้นาน ที่ส้าคัญผลิตภัณฑ์มีการส่งตรวจ฼พ่ือ฿ห้เด้มาซึ่ง สัญลักษณ์ 
฽ละข้อมูลที่฽สดงบนฉลากเด้อย่างถูกต้องตามกฎหมาย  

1.3.5 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Market) 
กลุ่ม฼ปูาหมายหลักของธุรกิจ คือ กลุ่มคนวัยท้างานที่อยู่ ฿นช่วงอายุ 23-35 ปี 

(Gen Y) เม่จ้ากัด฼พศ ที่อาศัยอยู่฿นกรุง฼ทพมหานคร฽ละปริมณฑล ฾ดย฼ป็นผู้ที่มีความสน฿จ฿น฼รื่อง
ของการดู฽ลสุขภาพ รวมถึงผู้ที่ชื่นชอบการรับประ฼ภทน้้าผักผลเม้ ฽ต่เม่ต้องรับประทานสินค้า฽ปรรูป
ที่มีการ฿ส่สารสัง฼คราะห์ หรือมีน้้าตาลมากจน฼กินเป ฽ละต้องการสินค้าทาง฼ลือก฿นการ฼ติมวิตามิน฿ห้
ร่างกาย ที่รับประทานง่าน อร่อย ฽ละยัง฿ห้ความสดชื่นกับร่างกายอีกด้วย  

1.3.6 ช่องทางการจ้าหน่าย (Channels) 
จัดจ้าหน่ายผ่านช่องทางออนเลน์ ฾ดยทั้ง Official Website ฽ละบนสื่อสังคม

ออนเลน์ ผ่านทาง Facebook ฽ละ IG รวมเปถึงการจ้าหน่ายบนพ้ืนที่ออฟเลน์อย่างร้านที่จ้าหน่าย
สินค้า฼พ่ือสุขภาพต่างๆ อีกด้วย  

1.3.7 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relations) 
มีการสื่อสารกับลูกค้าผ่านช่องทางออนเลน์ อาทิ Facebook, IG, LINE ฼ป็นต้น 

1.3.8 รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) 
รายเด้มาจากการจ้าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางต่างๆ  
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1.3.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนของกิจการ฿นช่วง฽รกจะมุ่งเปที่ต้นทุน฿นการวิจัย฽ละพัฒนาสินค้า฼พ่ือ฿ห้

เด้คุณภาพ ฽ละประสิทธิภาพมากที่สุด ฽ละต้นทุน฿นการจัดหาวัตถุดิบที่฼ป็นออร์฽กนิค ฽ละค่าอุปกรณ์
฼ครื่องมือที่฿ช้ ฽ละค่า฿ช้จ่ายที่฿ช้฿นการจ้างผลิต ฼นื่องจาก฼ครื่องจักรมีราคาสูง฿นช่วง฼ริ่มต้นจะต้อง
อาศัย฾รงงานที่รับจ้างที่มีความน่า฼ชื่อถือ ฽ละค่า฿ช้จ่าย฿นการจดทะ฼บียนสินค้า ฽ละตรวจวิ฼คราะห์
สินค้า฿ห้฼ป็นเปตามที่กฎหมายก้าหนด฽ละค่า฿ช้จ่าย฿นการบริหารจัดการอ่ืนๆ ฼ช่น ค่า฼ช่าที่ ค่าจ้าง
พนักงาน ฼ป็นต้น  

 

 
 
ภาพที่ 1.1 Business Model Canvas ของธุรกิจจ้าหน่ายน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 
 

2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง การปกครองและกฎหมาย (Political and Legal)  
฼นื่องจากที่ผ่านมาพบว่าคนเทยมีความ฼สี่ยงที่จะ฼กิด฾รคเม่ติดต่อ฼รื้อรังที่฼ป็นภัย

ต่อสุขภาพ  ฼ช่น  ฾รคอ้วน ฼บาหวาน ความดัน หัว฿จ฽ละหลอด฼ลือด จากการรับประทานอาหารที่มี
฽ปูง เขมัน ฼กลือ฽ละน้้าตาลสูง ฼พ่ือการส่ง฼สริมสุขภาพที่ดีของคนเทย จึงมีการบังคับ฿ช้พระราชบัญญัติ
(พ.ร.บ.) ภาษีสรรพสามิต พ.ศ. 2560 ฾ดยมีสาระส้าคัญอยู่ที่การจัด฼ก็บภาษี฼ครื่องดื่มตามปริมาณ
ความหวาน ฾ดยจะด้า฼นินจัด฼ก็บภาษี฿นอัตราตามมูลค่า฽ละตามปริมาณความหวานของ฼ครื่องดื่มที่เม่
มี฽อลกอฮอล์ ฽ละจัด฼ก็บภาษีตามปริมาณความหวานของ฼ครื่องดื่มผง฽ละ฼ครื่องดื่ ม฼ข้มข้น ฾ดย
วัตถุประสงค์หลักของการจัด฼ก็บภาษี คือ ฼พ่ือ฿ห้ผู้ผลิต฽ละน้า฼ข้า฼ครื่องดื่มปรับสูตรการผลิตของสินค้า 
รวมถึงผลิตสินค้าทาง฼ลือก฼พ่ือสุขภาพที่มีปริมาณน้้าตาลที่฼หมาะสม ที่ 6 กรัม ต่อปริมาณ฼ครื่องดื่ม 
100 มิลลิลิตร ฼พ่ือ฼พ่ิมรายเด้ของภาครัฐจากการจัด฼ก็บภาษี ลดพฤติกรรมการบริ฾ภค฼ครื่องดื่มที่มี
น้้าตาลสูงของคนเทย ฽ละลดการ฼กิด฾รคเม่ติดต่อ฼รื้องรังท่ีสูงขึ้นของคนเทย 

นอกจากปัจจัยภาษีความหวานที่ต้องระมัดระวัง฽ล้ว ยังมี฼รื่องของ Food Safety 
ที่ทางหน่วยงานภาครัฐ ฽ละประชาชน฿ห้ความส้าคัญ ฾ดย฼ฉพาะอย่างยิ่งสัญลักษณ์ อย. ที่ออก฾ดย 
ส้านักงานคณะกรรมการอาหาร฽ละยา สังกัดกระทรวงสาธารณสุข ฼พ่ือรับรองว่าผลิตภัณฑ์฼หล่านั้นต้องมี
คุณภาพมาตรฐาน฽ละปลอดภัยต่อผู้บริ฾ภค ฽ละ กระทรวงสาธารณสุขมีน฾ยบาย฿ห้ปีงบประมาณ พ.ศ. 
2563 ฼ป็นปี฽ห่ง “อาหารปลอดภัยคนเทยปลอด฾รค” ฽ละมีน฾ยบาย฿ห้จัดท้ามาตรการ฽ละประกาศ฿ห้
กระทรวงสาธารณสุข฽ละหน่วยงาน฿นสังกัดกระทรวงสาธารณสุข “฼ป็น฼ขตปลอดสารพิษ” ฽ละ
กระทรวงสาธารณสุขยังมีการ฼ปิดตัวสัญลักษณ์ “ทาง฼ลือกสุขภาพ (Healthier Choice)” ฿นประกาศ 
(ฉบับที่ 373) พ.ศ. 2559 ฼รื่อง การ฽สดงสัญลักษณ์฾ภชนาการบนฉลากอาหาร ฼พ่ือส่ง฼สริม฽ละสนับสนุน
การ฿ช้ข้อมูล฾ภชนาการ฿นรูป฽บบสัญลักษณ์฾ภชนาการ (Healthier Choice) ฼พ่ือ฼ป็น฼ครื่องหมาย
รับรองของผลิตภัณฑ์ ฽ละ฼ป็นส่วนช่วย฿นการตัดสิน฿จของผู้บริ฾ภค ฼พ่ือ฿ห้สามารถ฼ลือกสินค้าที่มั่น฿จ
เด้ว่าจะท้า฿ห้สุขภาพดี ฾ดย฼ครื่องหมายนั้น฼ป็น฽บบสมัคร฿จ เม่เด้฼ป็นข้อบังคับทางกฎหมาย 

฿นปัจจุบันผู้บริ฾ภคเด้฿ส่฿จ฿น฼รื่องสุขภาพ฽ละ฿ห้ความส้าคัญกับการรักษา
สิ่ง฽วดล้อมมากขึ้น ท้า฿ห้สินค้า฼กษตรอินทรีย์หรือผลิตภัณฑ์ออร์฽กนิค เด้รับความนิยม฼พ่ิมมากขึ้น
฽ละขยายตัวอย่างต่อ฼นื่อง ขณะที่รัฐบาล฿ห้การสนับสนุน฼กษตรกร หันมาท้า฼กษตรอินทรีย์ พร้อม
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จัดท้ายุทธศาสตร์การพัฒนา฼กษตรอินทรีย์฽ห่งชาติ พ.ศ. 2560-2564 ภาย฿ต้งบประมาณ 1 หมื่นล้าน
บาท ฼พื่อ฿ช้฼ป็น฽นวทางขับ฼คลื่อน฽ละพัฒนา฼กษตรอินทรีย์฿นระยะ 5 ปี 

ดังนั้น จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นส่วนของการวิ฼คราะห์สภาพ฽วดล้อมทาง
การ฼มือง การปกครอง ฽ละกฎหมาย มีข้อควรระวัง฿นการท้าธุรกิจที่จะต้องท้า฿ห้ถูกต้องตามกฎหมาย 
฽ละมีข้อเด้฼ปรียบ฿นการด้า฼นินธุรกิจ จาก฼รื่องของฉลากผลิตภัณฑ์ ฽ละตราสัญลักษณ์ที่สร้างความ
น่า฼ชื่อถือ การสร้างความร่วมมือกับ฼กษตรที่฼พาะปลูก฿นพ้ืนที่฼กษตรอินทรีย์มีรัฐบาล฿ห้การสนับสนุน 
฼พ่ือ฿ห้มั่น฿จเด้ว่าผลิตภัณฑ์ที่เด้รับจะมีมาตรฐาน ความน่า฼ชื่อถือ ฽ละความปลอดภัย 

2.1.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Macro Economic Environment)  
จากข้อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรเทย คาดการณ์ว่า฿นปี 2563 ที่ธุรกิจส่วน฿หญ่มี

฽นว฾น้มชะลอตัวลง ฽ต่ยังมี฾อกาสส้าหรับกลุ่มธุรกิจบางกลุ่มที่สามารถ฼ติบ฾ตเด้ดีกว่าภาพรวม คือ 
ธุรกิจท่อง฼ที่ยว ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม ฾ดย฼ฉพาะสินค้าอาหารพร้อมทาน฼พ่ือสุขภาพ 
฽ละบริการส่งอาหารยังที่พัก (Food delivery service) ฽ละธุรกิจสุขภาพ ฽ต่จากผลสรุป฼ศรษฐกิจ
฿นเตรมาส฽รกของ ธนาคาร฽ห่งประ฼ทศเทย พบว่า ภาวะธุรกิจ฿นภาคกลาง หดตัวจากระยะ฼ดียวกัน฼มื่อปี
ก่อน ฾ดยภาวะ฼ศรษฐกิจมีการชะลอตัวจากสถานการณ์การ฽พร่ระบาดของ COVID-19 ผู้ประกอบการจึง
ต้องปรับตัว฼พ่ือรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าว ความเม่฽น่นอนของสถานการณ์การ฽พร่ระบาดของ 
COVID-19 ฽ละการชะลอตัวของ฼ศรษฐกิจ฾ลกรวมทั้งเทยผู้ประกอบการจึงต้องปรับตัว฼พ่ือรับมือกับ
สถานการณ์ดังกล่าว  ความเม่฽น่นอนของสถานการณ์การ฽พร่ระบาดของ COVID-19 ฽ละการชะลอ
ตัวของ฼ศรษฐกิจ฾ลกรวมทั้งเทย ฾ดยรวมธุรกิจทุกภาคส่วน หดตัว ลงจากปีที่ผ่านมา ฽ต่ส้าหรับธุรกิจ
การค้า฽ละการบริ฾ภค พบว่า ภาวะธุรกิจหดตัวจากปีก่อน ฼นื่องจากผู้บริ฾ภคระมัดระวัง฼รื่องการ฿ช้
จ่ายมากข้ึน ยอดขาย฿นร้านค้าปลีก฽ละห้างสรรพสินค้าลดลง ส้าหรับยอดขายสินค้าคงทน฽ละสินค้า
ฟุุม฼ฟือยหดตัว ขณะที่ยอดขายสินค้าอุป฾ภคบริ฾ภค฿นร้านสะดวกซื้อ฽ละซุป฼ปอร์มาร์฼ก็ต฼พ่ิมขึ้น ส่วน
หนึ่ง฼ป็นผลจากการกักตุนสินค้า  ส่วนยอดขาย E-commerce มี฽นว฾น้ม฼ติบ฾ตต่อ฼นื่อง ฾ดย฼ฉพาะ
สินค้าที่จ้า฼ป็น฿นช่วงการ฽พร่ระบาดของ COVID-19 ฽ละ ฿นเตรมาสที่ 2 จากการ Lockdown ทั่ว
ประ฼ทศยอดขายสินค้าอุป฾ภคบริ฾ภคลดลงต่้าสุด฿นช่วง฼ดือนมีนาคม-฼มษายน 2563 จากก้าลังซื้อที่
ลดลง฽ละประชาชนระมัดระวังการ฿ช้จ่ายมากขึ้น อีกทั้งธุรกิจ฾รง฽รม ร้านอาหาร ฽ละสถานบัน฼ทิงที่
ปิดกิจการชั่วคราว ทา฿ห้ยอดขายสินค้า฿ห้กับกลุ่มธุรกิจ HORECA (฾รง฽รม ร้านอาหาร จัด฼ลี้ยง) หด
ตัวมาก อย่างเรก็ดี สินค้าประ฼ภทอาหารกึ่งส้า฼ร็จรูป นมกล่อง อาหารสด฽ละ฽ช่฽ข็ง ยั งขยายตัวเด้ 
฾ดยมีปัจจัยบวกจากการท้างาน฽ละการ฼รียนออนเลน์ที่บ้าน (Work from home) ฽ละหลังผ่อน
คลายมาตรการล็อคดาวน์ พบว่า ฿นส่วนของสินค้าบริ฾ภค ฿นส่วนของอาหาร฽ปรรูปยัง฼ติบ฾ตเด้ ยก฼ว้น
อาหารทะ฼ล฽ปรรูป฼กรดสูงที่สั่งซื้อจากญี่ปุุนยังเม่ฟ้ืนตัว ขณะที่฼ครื่องดื่ม฽อลกอฮอล์ ฽ม้ร้านอาหารจะ
ยังกลับมา฼ปิดเม่฼ต็มที่฽ต่ก็มีรายเด้ปรับ฼พ่ิมข้ึนบ้าง฽ล้ว  
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จากข้อมูลสภาพ฽วดล้อมทาง฼ศรษฐกิจ พบว่า จาก฽นว฾น้มธุรกิจที่มี฾อกาสที่จะ
สามารถจะ฼ติบ฾ตเด้ดี฿นปี 2563 ฼นื่องจาก฼กิดสถานการณ์การ฽พร่ระบาดของ COVID-19 ท้า฿ห้฼กิด
วิกฤติ฼ศรษฐกิจ ฽ละธุรกิจ การท่อง฼ที่ยว ฽ละค้าปลีก เด้รับผลกระทบอย่าง ฽ต่ธุรกิจอาหาร฽ละ
฼ครื่องดื่ม ฽ละธุรกิจสุขภาพยังคงสามารถด้า฼นิน฽ละ฼ติบ฾ตต่อเปเด้ ฼นื่องจาก฼ป็นสินค้าจ้า฼ป็นที่
ผู้บริ฾ภคยังคง฿ห้ความสน฿จ฽ละมีความต้องการอยู่นั่น฼อง 

2.1.3 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม (Social Environment and Culture) 
จากรายเด้ที่฼พ่ิมขึ้น ฽ละการขยายตัวของ฼มือง ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภค฼ริ่มหันมา฿ส่฿จ

สุขภาพของตน฼องมากขึ้น ท้า฿ห้กระ฽สการ฼ป็นตัว฼องที่ดีกว่าก้าลังมา฽รง ทั้ง฿น฼ชิงสุขภาวะร่างกาย 
อารมณ์ ฽ละสุขภาพจิต฿จ ด้านผลส้ารวจ฼ฉพาะผู้บริ฾ภคชาวเทย พบว่า คน฼มืองยุค฿หม่จะค่อยๆ 
ปรับความชอบของตัว฼องเปบริ฾ภคพืชผักมากขึ้น ฽ละลดการบริ฾ภค฼นื้อสัตว์ลง ฾ดย 76% จะ฼ลือก
รับประทาน฾ปรตีนจากพืช ฼ช่น ผัก฿บ฼ขียว฽ละถั่ว ฿นขณะที่ 55% ฼ห็นด้วยว่า ฾ปรตีนจากพืชนั้นมี
คุณค่ากว่า฾ปรตีนจากสัตว์ ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากบริษัท ยูบี฼อ็ม ฼อ฼ชีย (ประ฼ทศเทย) จ้ากัด 
ผู้ประกอบกิจการประ฼ภทการจัดการ฽สดงทางธุรกิจ฽ละการ฽สดงสินค้า ซึ่งเด้฼ปิด฼ผย฼ทรนด์อาหาร 
2018 พบว่า ผู้บริ฾ภคยุค฿หม่ต้องการสินค้าที่สด฿หม่ มาจากธรรมชาติที่เม่ปรุง฽ต่ง ฾ดย 89% ต้องการ
ซื้ออาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ, 84% ชื่นชอบอาหารที่หาซื้อเด้฿นท้องถิ่น, 84% ต้องการอาหารที่
เม่มีสาร฼คมี ฽ละ 82% ชื่นชอบฉลาก Clean label ฼พราะปัจจุบันผู้บริ฾ภคเม่กลัวที่จะต้องจ่าย฼งิน
฿ห้กับผลิตภัณฑ์คุณภาพดีๆ อีกต่อเป ฾ดย฼ฉพาะ฿นกลุ่มผู้ที่มีรายเด้ระดับกลางจะพิจารณาซื้อสินค้า
จากคุณภาพมากกว่าราคา ฽ละจะตัดสิน฿จซื้ออาหารที่มีกระบวนการผลิตอย่างยั่งยืน ท้า฿ห้฿นอนาคต
ผลิตภัณฑ์อาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มท่ีจะออกมา฿หม่นั้น จะมุ่งเปยังการน้าส่วนผสมจากพืชพรรณธรรมชาติ
มา฿ช้ ซึ่งถือว่าปัจจัยสภาพ฽วดล้อมทางสังคมมีความสอดคล้องกับธุรกิจ฼ป็นอย่างมาก ฼นื่องจาก
฼มื่อคนเทยหันมาบริ฾ภคอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพมากขึ้น ฾ดย฼ฉพาะการบริ฾ภค ผัก ฽ละ 
ผลเม้ ฽ละอาหารที่เม่มีสาร฼คมีซึ่งธุรกิจน้้าผักผลเม้฼พ่ือสุขภาพจะสามารถตอบ฾จทย์กลุ่มคน฼หล่านี้เด้
฼ป็นอย่างด ี

2.1.4 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technology Environment) 
฿นยุคสมัยปัจจุบันที่การ฼ข้าถึงอิน฼ตอร์฼น็ตมีมากขึ้น อุปกรณ์อิ฼ล็กทรอนิกส์อย่าง 

Smart phone ฽ละ ฽พลตฟอร์มสื่อสังคมออนเลน์฼ข้ามามีบทบาท฿นสังคมเทยอย่างรวด฼ร็ว ซึ่ง
฼ทค฾น฾ลยี฼หล่านี้มีส่วนท้า฿ห้ธุรกิจต่างๆ ฼ติบ฾ตเด้อย่างรวด฼ร็ว ฾ดย฼ฉพาะธุรกิจอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม 
ธุรกิจ฼ดลิ฼วอรี฼ป็นอีกช่องทางที่ก้าลังเด้รับความนิยมอย่างสูง ฼นื่องจากสภาวะรถติดหนักบนท้องถนน
฽ละชีวิตที่วุ่นวายหา฼วลาว่างเด้ยาก฽ละต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น ฾ดย฼ฉพาะ฿นช่วงกักตัว 
฽ละ฿นช่วงที่มีการล็อกดาวน์ที่ผ่านมา ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภค฼ริ่มหันมา฿ช้บริการธุรกิจรับส่งอาหาร ท้า฿ห้ธุรกิจ
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กลุ่มนี้฼ติบ฾ตอย่างรวด฼ร็ว เม่฼พียง฽ต่การ฼ติบ฾ตของธุรกิจ฼ดลิ฼วอรี่฼ท่านั้น ฽ต่ยังช่วยกระจายรายเด้เป
ยังผู้ที่อยู่฿นห่วง฾ซ่ธุรกิจ อาทิ ร้านอาหาร ผู้ขับขี่รถจักรยานยนต์ ฽ละผู้พัฒนา฽อพพลิ฼คชั่น อีกด้วย 
 
2.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม โดยใช้ทฤษฎี Five Forces Model 
 

2.2.1 ศักยภาพในการเข้าตลาดของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  
ธุรกิจประ฼ภทน้้าผลเม้สกัด฼ย็นบรรจุขวด฼ป็นสินค้าที่ความ฼สี่ยงของผู้ประกอบ

ราย฿หม่ค่อนข้างสูง฼นื่องจาก ฼ป็นธุรกิจที่มีต้นทุนเม่สูง สามารถท้าเด้ง่าย ท้า฿ห้ผู้ขายสามารถ฼ข้า฽ละ
ออกจากตลาดเด้ค่อนข้างง่าย ฽ต่฿นส่วนของกลุ่ม Functional Drink นั้น ยังมีปัจจัยอ่ืนที่฼ป็นอุปสรรค
ต่อการจ้าหน่ายค่อนข้างมาก ฾ดย฿นปัจจุบัน ผู้ชายที่จ้าหน่ายน้้าผลเม้ที่ผสมวิตามิน ด้วยยังมีค่อนข้าง
น้อย ซึ่งส่วนมากที่มี฿นตลาด฼ป็นสินค้าประ฼ภท น้้าดื่มผสมวิตามิน ฼ป็นหลัก ซึ่งการที่ผู้ขายราย฿หม่จะ
฼ข้ามา฿นตลาดเด้จะต้องท้าความ฼ข้า฿จ฼กี่ยวกับสินค้า จึงท้า฿ห้คู่฽ข่งราย฿หม่฼ข้าสู่ตลาดเด้เม่ง่ายนัก  

2.2.2 อ้านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customer)  
อ้านาจการต่อรองของลูกค้าอยู่฿นระดับสูง ฼นื่องจาก ปัจจุบันร้านน้้าผลเม้มีอยู่

จ้านวนมาก เม่ว่าจะ฼ป็นน้้าผลเม้พร้อมดื่ม฽บบบรรจุขวด น้้าผลเม้฽ยกกาก รวมถึงร้านน้้าปั่น ที่มีอยู่
ทั่วเป ฿น฾ซนชุมชน หรือย่านออฟฟิศ ด้วยคู่฽ข่งที่มีความหลากหลายทั้ง฿น฼รื่องของสินค้า ฽ละช่องทาง
การจ้าหน่าย ฾ดยจะ฼ห็นเด้จากจ้าหน่ายร้านค้า ออนเลน์฿น Social media ฼ช่น Instagram ซึ่งมี
ผู้ขายน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ฼พ่ิมขึ้น฼รื่อยๆ ฽ละเด้รับการตอบรับของลูกค้าเด้ค่อนข้างดี ฼มื่อมีทาง฼ลือกที่
หลากหลายท้า฿ห้การ฽ข่งขันของร้านค้าต่างๆ อยู่฿นระดับสูง ทั้ง฿น฼รื่องของคุณภาพ ราคา บรรจุภัณฑ์ 
฽ละความหลากหลาย ซึ่งมีผลท้า฿ห้อ้านาจต่อรองของผู้บริ฾ภคอยู่฿นระดับสูง 

2.2.3 อ้านาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier)  
อ้านาจการต่อรองของ Supplier อยู่฿นระดับกลาง ฿นส่วนของวัตถุดิบผัก฽ละ

ผลเม้฼กษตรกร ฽ละร้านค้าท่ีจ้าหน่ายผลเม้ที่มีมาตรฐาน฿นปัจจุบันมีหลากหลาย ซึ่งมีการคัดคุณภาพ
ทั้ง฿น฼รื่องของ สายพันธุ์, ขนาด, ฽หล่งที่ปลูก ซึ่งมีหลาย฽หล่ง฿ห้฼ลือก รวมถึง ฿นส่วนของบรรจุภัณฑ์
ซึ่งมี฿ห้฼ลือกหลากหลายรูป฽บบ ฽ละมีผู้ผลิตหลายราย฿นปัจจุบัน 

2.2.4 ศักยภาพในการพัฒนาสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Service)  

ความ฼สี่ยงด้านสินค้าทด฽ทนอยู่฿นระดับสูง ฼นื่องจากปัจจุบันผู้บริ฾ภคมีทาง฼ลือก
ค่อนข้าว฼ยอะ เม่ว่าจะ฼ป็นคู่฽ข่งทางตรง ของสินค้า ฼ช่น ร้านน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ฽ละ฼ครื่องดื่ม฿น รูป 
Function Drink อย่างน้้าดื่มวิตามิน หรือคู่฽ข่งทางอ้อม อย่างอาหาร฼สริม฿นรูป฽บบของ฼ม็ด หรือ ผง
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บรรจุซองที่ขายตามร้านสะดวกซ้ือต่างๆ ซึ่ง฽สดง฿ห้฼ห็นว่าสินค้าทด฽ทนมีหลายกลุ่ม ฽ละมีความ฼สี่ยง
฿นระดับสูง 

2.2.5 การแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Current 
Competitors)  

การ฽ข่งขันภาย฿นอุตสาหกรรมมีการ฽ข่งขัน฿นระดับสูง เม่ว่าจะ฼ป็นการ฽ข่งกับ
ร้านน้้าผลเม้ข้างทาง หรือร้านที่ขายผ่านช่องทางออนเลน์ ฼มื่อผู้บริ฾ภคมีทาง฼ลือกที่ เม่ว่าจะ฼ป็น฿น
฼รื่องของ ความหลากหลายของรสชาติ, การส่ง฼สริมการตลาด รวมเปถึง฿น฼รื่องของบรรจุภัณฑ์ ที่ต้อง
ดึงดูดผู้บริ฾ภคเด้ ดังนั้น ผู้ชายจึงต้องมีการศึกษาความต้องการของผู้บริ฾ภคอยู่ตลอด฼วลา ฽ละปรับ
฼พ่ือ฿ห้สามารถด้า฼นินกิจการเปเด้อย่างต่อ฼นื่อง  

 
2.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
 

2.3.1 การวิเคราะห์สภาพตลาดเครื่องดื่มในประเทศไทย 
฿นปี 2560 ตลาด฼ครื่องดื่ม฿นเทยมีปริมาณการบริ฾ภครวม 7,477 ล้านลิตร มูลค่า

ประมาณ 5.7 ฽สนล้านบาท ซึ่งสัดส่วนของ฼ครื่องดื่มที่เม่มี฽อลกอฮอล์฽ละ฼ครื่องดื่ม฽อลกอฮอล์ ที่
สัดส่วนการบริ฾ภคร้อยละ 72 ต่อร้อยละ 28 ฽ละคิด฼ป็นสัดส่วนร้อยละ 35 ต่อร้อยละ 65 ฿น฼ชิง
มูลค่า ฾ดย฼ครื่องดื่มเม่มี฽อลกอฮอล์ ที่ส้าคัญ อาทิ น้้าดื่มบรรจุขวด มีสัดส่วนการบริ฾ภค฼ป็น ร้อยละ 
48.1 ฽ละ ร้อยละ 22.9 ฿น฼ชิงปริมาณ ฽ละมูลค่าตลาด฼ครื่องดื่มเม่มี฽อลกอฮอล์น้้าอัดลมคิด฼ป็น
สัดส่วนร้อยละ 30 ฽ละ ร้อยละ 31.6 ฿น฼ชิงปริมาณ฽ละมูลค่าตามล้าดับ ฼ครื่องดื่ม฿ห้พลังงาน 
(฼ครื่องดื่มบ้ารุงก้าลัง฽ละ฼กลือ฽ร่) คิด฼ป็นสัดส่วน 8.2% ฽ละ 19.7% ฿น฼ชิงปริมาณ฽ละมูลค่า 
ตามล้าดับ ซึ่งตลาดน้้าผลเม้มีมูลค่ารวมอยู่ที่ 13,200 ล้านบาท ฾ดย฽บ่ง฼ป็นน้้าผลเม้ระดับพรี฼มี่ยมหรือ
น้้าผลเม้ 100% มูลค่า 5,000 ล้านบาท น้้าผลเม้ระดับกลาง หรือน้้าผลเม้ผสม 40-99% มูลค่า 1,200 
ล้านบาท ฽ละน้้าผลเม้ระดับกลางถึงล่างคือมีส่วนผสมของผลเม้น้อยกว่า 20-39%% อยู่ที่ 2,700 
ล้านบาท ฽ละ น้้าผลเม้ระดับล่าง มีส่วนผสมของน้้าผลเม้น้อยกว่า 20% มูลค่า 2,300 ล้านบาท ฽ละ
ตลาดน้้าผลเม้อ่ืนๆ มูลค่า 700 ล้านบาท ผลิตภัณฑ์น้้าผัก฽ละผลเม้พร้อมดื่ม฿นประ฼ทศเทยสามารถ
฽บ่งเด้ 4 ประ฼ภท คือ 

1. น้้าผัก฽ละผลเม้พร้อมดื่ม 100% (Premium Market) 
2. น้้าผัก฽ละผลเม้พร้อมดื่มผสม 40- 99% (Medium Market) 
3. น้้าผัก฽ละผลเม้พร้อมดื่มผสม 20-40 % (Economy Market) 
4. น้้าผัก฽ละผลเม้พร้อมดื่มผสมน้อยกว่า 20 % (Super economy Market)  
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ตลาด฼ครื่องดื่ม Functional Drink มีมูลค่าประมาณ 6,000 ล้านบาท ซึ่งที่ผ่าน
มาตลาดกลุ่มFunctional Drink ฼ติบ฾ตร้อยละ 19.3 ซึ่งขยายตัวมากกว่ากลุ่มตลาด฼ครื่องดื่มชูก้าลัง 
ที่฼ติบ฾ต฼พียงร้อยละ 5.7 ฽ละ฿นสถานการณ์ปัจจุบัน กลุ่มท่ี฾ดด฼ด่น฿นช่วงสถานการณ์การ฽พร่ระบาด 
COVID-19 คือ กลุ่ม฼ครื่องดื่มวิตามินซีซึ่งมีการ฼ติบ฾ต 20% ฼มื่อ฼ทียบกับช่วง฼ดียวกัน฼มื่อปีก่อน  

฿นปัจจุบันตลาด฼ครื่องดื่มน้้าผักผลเม้พร้อมดื่ม฽บบกล่อง มี฽นว฾น้มลดลงอย่าง
฼นื่อง ฼นื่องจากผู้บริ฾ภคมีการ฼ข้าถึงข้อมูลข่าวสาร฼พ่ิมมากขึ้น ฽ละกระ฽สรักสุขภาพที่ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภค
ตระหนักถึงการดูข้อมูล฾ภชนาการก่อนที่จะ฼ลือกรับประทาน ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคมีความกังวล฿น฼รื่องของ
ปริมาณน้้าตาลที่อยู่฿นน้้าผลเม้พร้อมดื่ม฽บบบรรจุกล่องจึงหันมาบริ฾ภคสินค้าจากธรรมชาติ หรือสินค้า
ออร์฽กนิคมากขึ้น ฾ดยที่ธุรกิจสินค้าออร์฽กนิคของเทยมี฽นว฾น้ม฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง จากพฤติกรรม
ของผู้บริ฾ภคปัจจุบันที่ตระหนัก฽ละ฿ส่฿จกับสุขภาพการกินอยู่ที่ดีมากขึ้น ประกอบกับน฾ยบายสนับสนุน
ของภาครัฐที่ส่ง฼สริมการลงทุน฼ก่ียวกับ฼กษตรอินทรีย์ มีส่วนท้า฿ห้อุปสงค์฽ละอุปทานตลาดออร์฽กนิค
฿นประ฼ทศ฼พ่ิมขึ้น ศูนย์วิจัยกสิกรเทย ประ฼มินว่ามูลค่าตลาดสอนค้าออร์฽กนิค฿นประ฼ทศเทยจะมี
มูลค่าพุ่งเปสู่ระดับ 5,400 ล้านบาท ตามที่ภาครัฐเด้คาดการณ์เว้฿นปี 2564 ภาย฿ต้น฾ยบายสนับสนุน
ของภาครัฐที่ส่ง฼สริมการลงทุน฼กี่ยวกับ฼กษตรอินทรีย์ อาทิ ยุทธศาสตร์฼กษตรอินทรีย์ ปี 2560 -
2564 ทั้งนี้หากวิ฼คราะห์ทั้งห่วง฾ซ่การผลิต฿นตลาดออร์฽กนิคของเทย พบว่าผู้ประกอบการ SME 
ส่วน฿หญ่จะกระจุกตัวอยู่฿นผลิตภัณฑ์฿ต้น้้า฽ละกลางน้้ามากที่สุด ฾ดยสินค้าออร์฽กนิคที่ผลิต฽ละ
จ้าหน่ายส่วน฿หญ่จะ฼ป็นกลุ่มอาหารสดที่มีความหลากหลายน้อย ฼ช่น ผักผลเม้ ข้าว฽ละธัญพืช หรือ
หาก฼ป็นผลิตภัณฑ์อาหาร฽ปรรูปก็จะมีนวัตกรรมอาหารเม่สูงมาก สามารถผลิตเด้เม่ยาก ผลที่ตามมา
คือ฼กิดการ฽ข่งขัน฿นตลาดสูง ฽ตกต่างจากผู้ประกอบการราย฿หญ่ ซึ่งส่วน฿หญ่จะ฼น้นท้าตลาด
ผลิตภัณฑ์กลางน้้าถึงปลายน้้าที่฼น้นนวัตกรรมด้านอาหารสูงขึ้นมาอีกระดับ ฼ช่น อาหารออร์฽กนิค
฽ปรรูปขั้นสูง อาหาร฼สริม฽ละวิตามิน ฼ป็นต้น ซึ่งสร้างมูลค่า฼พ่ิมมากขึ้น ศูนย์วิจัยกสิกรเทย มองว่า
หากพิจารณาถึงลักษณะของสินค้าออร์฽กนิคที่คาดว่าจะ฼ป็นที่ต้องการของผู้บริ฾ภค฿นอนาคต 
นอก฼หนือจากสินค้าออร์฽กนิครูป฽บบ฼ดิมๆ ฾ดย฼ฉพาะสินค้า฿นกลุ่ม ต่อเปนี้ 

กลุ่มอาหารออร์฽กนิค฽ปรรูปขั้นสูง อาทิ กลุ่ม Super Foods, กลุ่ม Free Form 
(ปราศจากสารกันบูด/กลู฼ตน/สาร฽ต่งสี), กลุ่ม Better For you (เขมัน/น้้าตาล/฼กลือ/คา฼ฟอีนต่้า) 
฽ละพวกผงสกัดจากพืช 

อาหารออร์฽กนิค฼ฉพาะกลุ่ม อาทิ อาหารส้าหรับ฼ด็ก ผู้ปุวย หรือผู้สูงอายุ 
อาหาร฼สริม฽ละวิตามิน อาทิ สารสกัดจากพืชออร์฽กนิคที่ช่วยบ้ารุงร่างกาย฽ละ

ความงาม 
อาหารออร์฽กนิคพร้อมรับประทาน อาทิ ข้าวออร์฽กนิคฟรีซพร้อมอุ่น ส฽น็ค

บาร์จากธัญพืช 
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฼ครื่องดื่มออร์฽กนิคกลุ่ม Functional Drink ฽ละ Energy Drink ฼พ่ือสุขภาพ
฽ละความงาม 

2.3.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรง  
2.3.2.1 สินค้าน้้าผลไม้แบรนด์ Make It HAPPEN Juice 

น้้าผักผลเม้ของ Make it HAPPEN ผลิต฾ดย฿ช้วิธีสกัด฼ย็น ท้า฿ห้฼อนเซม์
฽ละคุณค่าทาง วิตามินต่างๆ จากผัก฽ละผลเม้ยังคงอยู่ครบถ้วน ผลิตภัณฑ์ของ฼ราเม่ผสมน้้าหรือ 
น้้าตาล จึง฿ห้ประ฾ยชน์จากคุณค่าของผัก฽ละผลเม้อย่าง฼ต็มที่฽ละทางร้าน฼ลือก฿ช้ขวด฽ก้วด้วย฼หตุผล฿น
การรักษาสิ่ง฽วดล้อม ฽ละความสดชื่น฿นการดื่มที่฼ย็นฉ่้าชื่น฿จ ฼พราะ฽พ็ก฼กจจิ้งที่ดี฼พ่ิมความสุข฿นการ
ดื่มเด้ ฽ละพยายามช่วย฼หลือ฼กษตรกรท้องถิ่นด้วยการ฼ลือก฿ช้วัตถุดิบที่ดีจาก฽หล่งปลูก  

ราคา : ฼ริ่มต้นที่ 90 บาท 
จุด฽ข็ง :  
1. มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ทั้งน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น ฽ละ 

ผลิตภัณฑ์นมอัลมอนด ์
2. มีการท้าการตลาดมา฿นระยะ฼วลาหนึ่ง ฼ริ่ม฼ป็นที่รู้จัก ฽ละผู้คน฿ห้

ความ฼ชื่อมั่น  
จุดอ่อน : 
1. เม่รู้฽หล่งที่มาของวัตถุดิบ 
2. เม่มี฼ลข อย. ฿นการับรองสินค้า 
3. เม่มีการ฽สดงฉลากรายละ฼อียดสินค้า ฽ละข้อมูล฾ภชนาการ 
4. ต้องท้าการตลาดอย่างต่อ฼นื่อง ฼นื่องจากมีคู่฽ข่ง฼กิด฿หม่ตลอด฼วลา  
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มร้าน Make It Happen Juice มี

การ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่฼ป็นขวด฽ก้ว฽บบกั๊ก ที่มีรูปทรงท่ีทันสมัย฽ละดึงดูดผู้บริ฾ภค ดังภาพที่ 2.1 
 

 
 
ภาพที่ 2.1 ผลิตภัณฑ์ของร้าน Make It Happen Juice 
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2.3.2.2 สินค้าน้้าผลไม้แบรนด์ MeJuice 
ร้านน้้าผักสกัด฼ย็นคั้นสดที่฼ริ่มด้วยความชื่นชอบ฿นการดื่มน้้าผัก ฽ละท้า

ดื่ม฼อง฼พราะ฿นช่วงที่ร้าน฼พ่ิงก่อตั้ง น้้าผักที่฼ป็นผักจริงๆ เม่ผสมน้้าตาลหรือน้้าผลเม้นั้นหาดื่มเด้ยาก
มาก ทางร้าน฼ลือก฿ช้ผักจาก฼กษตรกรชาวราชบุรี ปทุมธานี ฼ชียง฿หม่ ฽ละ฼ชียงราย ฾ดยเด้รับความ
ร่วมมือจากคน฿น฽วดวง฼กษตรอินทรีย์ของทีม Go Organic ฽ละ Jubilee Organic Farm ฽ละอีกส่วน
หนึ่ง฼ป็นผักออร์฽กนิกจาก King Organic Farm มั่น฿จเด้฼ลยว่าทางร้านคัดมา฽ต่สิ่งดีๆ ฼พ่ือคุณจริงๆ 
นอกจากนี้ทางร้านยังมีคอร์สดีท็อกซ์ขับสารพิษด้วย 

ราคา : ฼ริ่มต้นที่ 120 บาท  
จดุ฽ข็ง :  
1. มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ทั้ งน้้ าผักผลเม้สกัด฼ย็น ฽ละ 

ผลิตภัณฑ์นมจากพืช 
2. มีการจัดส่งอย่างทั่วถึงครอบคลุมทุกพ้ืนที ่
จุดอ่อน : 
1. เม่มีการ฽สดงฉลากรายละ฼อียดสินค้า ฽ละข้อมูล฾ภชนาการ 
2. เม่มี฼ลข อย. ฿นการรับรองสินค้า 
3. ต้องท้าการตลาดอย่างต่อ฼นื่อง ฼นื่องจากมีคู่฽ข่ง฼กิด฿หม่ตลอด฼วลา 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มร้าน Me Juice มีการ฿ช้บรรจุภัณฑ์

ที่฼ป็นขวดพลาสติกทรงกลม ฾ดยมีลักษณะ฽ตกต่างกันเปตามขนาดที่บรรจุ ดังภาพที่ 2.2 
 

 
 
ภาพที่ 2.2 ผลิตภัณฑ์ของร้าน Me Juice 
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2.3.2.3 สินค้าน้้าผลไม้แบรนด์ My Every day Juice 
จ้าหน่ายน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น ฾ดย฿ช้กรรมวิธีการผลิต฾ดย฿ช้฼ครื่องเฮดรอลิก 

฽รงกดสูง ซึ่งถือ฼ป็นราย฽รกๆ ที่฼ริ่มท้าธุรกิจน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ซึ่ง฼น้นการสร้างความ฽ตกต่าง฽ละ
คุณค่าของธุรกิจ฾ดยการสร้าง Content Merkaeting ที่฼น้นการสื่อสารกับผู้บริ฾ภค 

ราคา : ฼ริ่มต้น 80 บาท 
จุด฽ข็ง :  
1. มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
2. มีการท้าการตลาดอย่างต่อ฼นื่องสามารถ฼ข้าถึง฽ละสื่อสารกับลูกค้าเด้

฼ป็นอย่างด ี
3. มีการท้ากิจกรรมส่ง฼สริมการตลาดอย่างต่อ฼นื่อง 
4. มีการขายสินค้า฽บบจัดชุด฼ป็นคอร์สที่ตอบ฾จทย์ความต้องหารของ

ผู้บริ฾ภค 
จุดอ่อน : 
1. เม่มีการ฽สดงฉลากรายละ฼อียดสินค้า ฽ละข้อมูล฾ภชนาการ 
2. เม่มี฼ลข อย. ฿นการรับรองสินค้า 
3. เม่เด้฿ช้วัตถุดิบที่฼ป็น฼กษตรอินทรีย์หรือออร์฽กนิค 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มร้าน My Everyday Juice มีการ฿ช้

บรรจุภัณฑ์ที่฼ป็นขวดพลาสติกทรงกลม ฾ดยมีลักษณะ฽ตกต่างกันเปตามขนาดที่บรรจุ ดังภาพที่ 2.3 
 

 
 
ภาพที่ 2.3 ผลิตภัณฑ์ของร้าน My Everyday Juice 
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2.3.2.4 สินค้าน้้าผลไม้แบรนด์ Fruit Stop 
ผัก฽ละผลเม้รับมาจากฟาร์มออร์฽กนิกที่เด้รับรองมาตรฐานจากภาครัฐ 

ผัก฽ละผลเม้ของ฼ราเด้ผ่านกระบวนการล้างด้วยระบบ Ozone Sterilization ก่อนที่จะน้ามาสกัด฼ย็น
฾ดย฼ครื่อง Cold Pressed Juicer ที่เด้การรับรองมาตรฐานจาก FDA จากประ฼ทศสหรัฐอ฼มริกา
฼พ่ือ฿ห้ลูกค้ามั่น฿จ฿นความสะอาด฽ละปลอดภัยน฾ยบายการท้าธุรกิจของ฼รารับประกันเด้ว่าเม่มีการ
฼ติม฽ต่งสี฽ละรสชาติ฽ละ฿ส่สารกันบูด฿ดๆ จึง฼ป็นน้้าผัก฽ละผลเม้ที่บริสุทธิ์฽ท้จากธรรมชาติ 100% 
ลูกค้าจึงม่ัน฿จเด้ว่าเด้รับคุณประ฾ยชน์จากผัก฽ละผลเม้฼พ่ือสุขภาพท่ีดีกว่าอย่าง฽ท้จริง 

ราคา : ฼ริ่มต้น 99 บาท 
จุด฽ข็ง :  
1. มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
2. มีการท้าการตลาดอย่างต่อ฼นื่องสามารถ฼ข้าถึง฽ละสื่อสารกับลูกค้าเด้

฼ป็นอย่างด ี
3. มีการท้ากิจกรรมส่ง฼สริมการตลาดอย่างต่อ฼นื่อง 
จุดอ่อน : 
1. เม่มีการ฽สดงฉลากรายละ฼อียดสินค้า ฽ละข้อมูล฾ภชนาการ 
2. เม่มี฼ลข อย. ฿นการรับรองสินค้า 
3. ยังเม่มีความ฽ตกต่างที่฼ห็นเด้ชัด ฼มื่อ฼ทียบกับรายอ่ืนๆ ฿นตลาด 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มร้าน Fruit Stop มีการ฿ช้บรรจุ

ภัณฑ์ที่฼ป็นขวดพลาสติกทรง฼หลี่ยม ดังภาพที่ 2.4 
 

 
 
ภาพที่ 2.4 ผลิตภัณฑ์ของร้าน Fruit Stop 
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2.3.2.5 สินค้าน้้าผลไม้แบรนด์ดอยค้า 
น้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฽ท้ 100% 5 สูตร 5 รสชาติ จากการผสมผสาน

วัตถุดิบคุณภาพจากผัก฾ครงการหลวง ฽ละผลเม้จากการส่ง฼สริม฼กษตรของดอยค้า ที่จะช่วย฼พ่ิม
ความสดชื่น คงคุณค่าวิตามิน ฽ร่ธาตุ ฽ละพฤกษ฼คมีที่มีประ฾ยชน์ต่อร่างกาย อย่างครบถ้วน อร่อย ลง
ตัว คงความสดเด้นานสูงสุด ๓๐ วัน ฼พ่ือ฿ห้คนเทยมีสุขภาพดี ตอบ฾จทย์เลฟ์สเตล์฿นปัจจุบัน 

ราคา : ฼ริ่มต้น 99 บาท 
จุด฽ข็ง :  
1. ชื่อ฼สียงของ฽บรนด์มีความน่า฼ชื่อถือ ฽ละเด้รับการยอมรับจาก

ผู้บริ฾ภค 
2. มีมาตรฐานการรับรองคุณภาพ มีฉลาก฽ละ เด้รับ อย. ที่ถูกต้องตาม

กฎหมาย 
3. สามารถสื่อสาร฽ละ฼ข้าถึงลูกค้าเด้ง่าย ด้วยช่องทางการสื่อสารที่

หลากหลาย 
4. การออก฽บบบรรจุภัณฑ์฽ละฉลากสามารถดึงดูดผู้บริ฾ภค 
จุดอ่อน : 
1. มีตัว฼ลือก฿นการบริ฾ภค฿ห้กับลูกค้าเม่฼ยอะ฽ละเม่หลากหลาย 
2. การจัดส่งยังเม่ทั่วถึง ยังสามารถส่งเด้฽ค่฼ฉพาะพ้ืนที่กรุง฼ทพฯ 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มตราสินค้าดอยค้า มีการ฿ช้บรรจุ

ภัณฑ์ที่฼ป็นขวดพลาสติกทรงกลม ฉลากมีข้อมูลครบถ้วน฽ละการออก฽บบที่สวยงาม ดังภาพที่ 2.5 
 

 

ภาพที่ 2.5 ผลิตภัณฑ์กลุ่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นของร้าน ดอยค้า 
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2.3.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางอ้อม 
2.3.3.1 ร้านน้้าผลไม้แยกกาก 

มีความหลากหลายของสินค้า ฽ล้ว฽ต่ชนิดของวัตถุดิบที่ทางร้าน฼ลือกที่
จะน้ามาจ้าหน่าย ฾ดยร้านค้าส่วน฿หญ่จะจ้าหน่าย฿นรูป฽บบของน้้าผลเม้฽ยกกาก ฾ดยผลิตผ่าน฼ครื่อง
฽ยกกาก ฾ดยส่วน฿หญ่ที่ตั้งร้านค้าจะอยู่฿น฾ซนส้านักงาน ฽ละท่ีอยู่อาศัย 

ราคา : มีความหลากหลายด้านคารา ฾ดยส่วน฿หญ่ราคาอยู่ที่ประมาณ 
39-100 บาท ขึ้นเป  

จุด฽ข็ง :  
1. มีความหลากหลายของวัตถุดิบ 
2. หาซื้อเด้ง่าย฼นื่องจากร้านค้ามีอยู่ทั่วเป 
3. ราคาเม่สูง฼นื่องจากมีคู่฽ข่ง฼ยอะ  
จุดอ่อน : 
1. เม่รู้฽หล่งที่มาของวัตถุดิบ 
2. เม่มีการรับรองว่าสินค้าปลอดภัยหรือเม่ 
3. ฼ป็นตลาด฽ข่งขันสมบูรณ์฼นื่องจากสินค้า฽ทบจะเม่มีความ฽ตกต่างกัน 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มร้านค้าทั่วเปมีการ฿ช้บรรจุภัณฑ์

หลากหลายรูป฽บบทั้งบรรจุ฿ส่ขวด ฽ละบรรจุ฿ส่฽ก้วพร้อมดื่ม ขึ้นอยู่กับ฽ต่ละร้านค้า ฾ดยการ
จ้าหน่ายจะมีการวาง฾ชว์วัตถุดิบผลเม้ที่น้ามาผลิต ฽ละมีการคั้นสด ผลิต฿ห้ผู้บริ฾ภคเด้฼ห็น ฾ดยมี
ลักษณะการจัดหน้าร้านที่฽ตกต่างกันเป ดังภาพที่ 2.6 
 

 
  

ภาพที่ 2.6 ภาพประกอบสินค้าน้้าผลเม้฽ยกกาก฽บบ Street Food 
 

Ref. code: 25636202031180DYC



20 
 

2.3.3.2 น้้าผลไม้กล่อง  
น้้าผักผลเม้บรรจุกล่อง ฽บ่งเด้฼ป็นหลาหลายรูป฽บบ ฾ดยที่พบ฼ห็นส่วน

฿หญ่ จะมีดังนี้ 
1. น้้าผลเม้ชนิด 100 ฼ปอร์฼ซ็นต์ ที่ท้าจากผลเม้สดที่หาเด้ง่าย฿นท้องถิ่น 

฼ช่น ส้ม ฝรั่ง สับปะรด ฼ป็นต้น ฾ดยเม่ ฼ติมกรด หรือน้้าตาล ซึ่งจะมีรสชาติ฿กล้฼คียงน้้าผลเม้คั้นสด
มากที่สุด 

2. น้้าผลเม้ผสม น้้าผลเม้ประ฼ภทนี้ส่วน฿หญ่มักจะ฼ติมน้้าตาล สารกัน
บูด สี ฽ละสารปรุง฽ต่งกลิ่นรสลงเปด้วย ฾ดย ที่มีน้้าผลเม้฼ป็นส่วนประกอบหลัก ๔๐ ฼ปอร์฼ซ็นต์ หรือ 
๖๐ ฼ปอร์฼ซ็นต ์

3. น้้าผลเม้ยู฼อชที น้้าผลเม้ประ฼ภทนี้ อาจผลิตจากผลเม้สด หรือน้้า
ผลเม้฼ข้มข้น (ที่ต้องมาท้า฿ห้฼จือจาง) 20 ฼ปอร์฼ซ็นต์ ถึง 100 ฼ปอร์฼ซ็นต์ ฽ล้วบรรจุขวด หรือผนึก 
กล่องสุญญากาศ  

ราคา : ฼ริ่มตั้ง฽ต่ 14-100 บาทข้ึนเป 
จุด฽ข็ง :  
1. หาซื้อเด้ง่าย฼นื่องจากมีวางจ้าหน่าย฿นห้างสรรพสินค้า฽ละร้าน

สะดวกซื้อทั่วเป 
2. มี฽บรนด์ที่น่า฼ชื่อถือส่งผลต่อการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริ฾ภค 
3. มีทรัพยากรที่สมบูรณ์ ทั้ง฿นด้าน฼งินทุน, บุคคลากร, อ้านาจ฿นการ

ต่อรองกับผู้จัดหาวัตถุดิบ รวมเปถึงการสื่อสารถึงลูกค้า 
จุดอ่อน : 
1. ฽นว฾น้มผู้บริ฾ภคมีทิศทางลดลง฼นื่องจากผู้บริ฾ภค฿ส่฿จสุขภาพมาก

ขึ้น ฽ละเม่นิยมบริ฾ภคสินค้า฽ปรรูป หรือสินค้าที่ผ่านกระบวนการที่หลากหลายขั้นตอน  
2. รสชาติยังมีความสัง฼คราะห์เม่฼หมือนผลเม้สด 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้รูป฽บบกล่อง มีการ฿ช้บรรจุ

ภัณฑ์ที่฼ป็นกล่องกระดาษสี่฼หลี่ยม มีฉลากที่สวยงามรายละ฼อียดฉลากข้อมูล฾ภชนาการครบถ้วน ดัง
ภาพที่ 2.7 
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ภาพที่ 2.7 ภาพประกอบสินค้าน้้าผลเม้฿นรูป฽บบกล่อง 
 

2.3.3.3 เครื่องดื่มกลุ่ม Functional Drink 
฼ครื่องดื่มผสมวิตามิน ส่วน฿หญ่฼ป็นน้้าผสมวิตามินมีทั้ง฿นรูป฽บบที่มีสี 

฽ละเร้สี ทั้ง฽บบที่สินค้ามีลักษณะ฼หมือนน้้า฼ปล่าสี฿ส ฽ต่มีการ฽ต่งกลิ่น ฽ละ฿ส่วิตามิน฼พ่ิม ซึ่ง
ปัจจุบันมีผู้฼ล่น฿นตลาดหลายราย ฽ละยังคงเด้รับความนิยม ฽ละมีผู้฼ล่น฼พิ่มขึ้นอย่างต่อ฼นื่อง 

ราคา : ฼ริ่มต้น 15 บาท  
จุด฽ข็ง :  
1. สามารถ฼ข้า฿จสินค้า฽ละคุณประ฾ยชน์เด้ง่าย 
2. ผู้บริ฾ภคมีความมั่น฿จว่าจะเด้รับสารอาหารที่มีการ฼คลมเว้อย่าง

฽น่นอน 
3. ดื่มง่าย฼นื่องจากรสชาติเม่฽ตกต่างจากน้้าดื่ม 
4. สามารถดื่มทด฽ทนวิตามิน ฿นรูป฽บบอาหาร฼สริม฽บบ฼ม็ดเด้ 
จุดอ่อน : 
1. สินค้าเม่ค่อยมีความ฽ตกต่าง ฼นื่องจาก฼ป็นน้้า฼ปล่า฿ส่วิตามิน 
2. การตั้งราคาเม่สามารถตั้ง฿ห้฽ตกต่างเด้ ฼พราะสินค้ามีลักษณะที่

฿กล้฼คียงกัน 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ของ฼ครื่องดื่มผสมวิตามินมีบรรจุภัณฑ์฼ป็นขวดสี

ขุ่น ฾ดยมีฉลากข้อมูล฾ภชนาการครบถ้วน ดังภาพที่ 2.8 
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ภาพที่ 2.8 ภาพประกอบสินค้า฼ครื่องดื่มผสมวิตามิน฿นตลาด฼ครื่องดื่มประ฼ทศเทย 
 
2.4 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความส้าเร็จของธุรกิจ (Key Success Factor) 
 

1. ฼ทค฾น฾ลยี฿นการผลิตที่สามารถผลิตสินค้าที่สามารถรักษาความสด฿หม่ของสินค้า 
฾ดยสามารถยืดอายุ฿นการ฼ก็บรักษาสินค้าเด้ดีกว่า สินค้าน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฽บบทั่วเป ฽ละยังคงรักษา
วิตามิน฽ละ฽ร่ธาตุที่อยู่฿นผัก฽ละผลเม้เด้฼ป็นอย่างดี ฽ละมีรสชาติที่ดี฼หมือนผลเม้สด 

2. คุณภาพของสินค้ามีความ฽ตกต่างจากคู่฽ข่งรายอ่ืนด้วยวัตถุดิบที่฼ป็นออร์฽กนิค฽ละ
฼ต็มเปด้วยคุณค่าทางสารอาหารที่สกัดมาจากธรรมชาติ เม่มีสารสัง฼คราะห์ นอกจากนี้สินค้ายังเด้รับ
ตราสัญลักษณ์ที่฼ป็น฼ครื่องหมายรับรองมาตรฐานว่าผ่านการตรวจสอบคุณภาพจากหน่วยงานที่มี
ความน่า฼ชื่อถือ ติดอยู่บนบรรจุภัณฑ์ ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคมั่น฿จ฿นคุณภาพของสินค้า ฽ละยัง฼ป็นการสร้าง
มูลค่า฼พ่ิม฿ห้กับสินค้าอีกด้วย 

3. การสื่อสารกับผู้บริ฾ภค฾ดยอาศัยกระ฽สสุขภาพ฼ป็นปัจจัยหนุน ฾ดยผ่านช่องทางสื่อ
สังคมออนเลน์฿นการท้าตลาด฿ห้฼ข้าถึงตรงเปยังกลุ่ม฼ปูาหมายหลัก ฿ห้฼กิดความรับรู้ถึงสินค้า฽ละ
ความ฽ตกต่างของสินค้า ฽ละยัง฼ป็น฼ครื่องมือที่มีส่วนช่วย฿ห้ผู้บริ฾ภค฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้า  

4. มีการตอบสนองผู้บริ฾ภคเด้อย่างดี ว่าผู้บริ฾ภคต้องการสินค้า฽บบ฿ด ฽ละสามารถ
ผลิตสินค้า฼พ่ือตอบ฾จทย์ความต้องการของผู้บริ฾ภคส่วน฿หญ่เด้ ฾ดยการผลิตสินค้าที่มีคุณประ฾ยชน์
ต่อร่างกาย฿น฼รื่องต่างๆ ที่฽ตกต่างกัน อาทิ น้้าผักผลเม้สกัด฼ย็นที่ช่วง฼รื่องผิวพรรณ, รูปร่าง, ระบบ
ทาง฼ดินอาหาร ฼ป็นต้น 
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 

 
฼ป็นองค์กรการ฼ป็นผู้น้า฿นการพัฒนา฽ละสร้างนวัตกรรม฿ห้฽ก่฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ ฼พ่ือส่ง

มอบคุณค่าท่ียั่งยืน฿ห้฽ก่ลูกค้า  
 

3.2 พันธกิจ (Mission) 
 

มุ่งพัฒนาน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ ฾ดยผ่านกระบวนการผลิตที่มีความทันสมัย 
฽ละมีประสิทธิภาพ ฽ละสร้างความ฽ตกต่าง฿ห้กับน้้าผลเม้฿นรูป฽บบ฼ดิมๆ ฼พ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริ฾ภค ด้วยวัตถุดิบที่มีดี กระบวนการผลิตที่มีคุณภาพ ฽ละ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่ปลอดภัย 
฼พ่ือสร้างการบริ฾ภค฽บบยั่งยืน ดีต่อสุขภาพ฽ละดีต่อสิ่ง฽วดล้อม 

 
3.3 เป้าหมายของธุรกิจ (Goals) 

 
3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 

1 การวาง฽ผนการพัฒนา฽ละการผลิตสินค้าที่สามารถตอบ฾จทย์ความต้องการ
ของผู้ผลิต ฽ละสร้างความ฽ตกต่าง฽ละสร้างมูลค่า฼พ่ิม฿ห้ผลิตภัณฑ์ ฾ดย฼ริ่มตั้ง฽ต่การวิจัย฽ละพัฒนา
สินค้าที่มีประสิทธิภาพ ฽ละการวาง฽ผน฽ละควบคุมการผลิต มุ่ง฼น้นการจัดหาสถานที่ผลิตที่เด้
มาตรฐาน ฽ละสามารถควบคุมประสิทธิภาพ 

2 การวาง฽ผนการตลาด฿นระยะ฼ริ่มต้น ฼พ่ือ฿ห้สินค้า฼ป็นที่รู้จัก ฽ละ฿ห้฽บรนด์
มีส่วน฽บ่งตลาด ฽ละจะต้องมีการจัดท้าการ฼ก็บรวบรวมข้อมูลความต้องการของกลุ่มลูกค้า฼ปูาหมาย 
฼พ่ือน้าว่าวิ฼คราะห์การจัดท้ากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ฼พ่ือสร้างยอดขาย 

3 การวาง฽ผนทางการ฼งิน ต้องมีการจัดหา฼งินทุน ฽ละบริหาร฼งินทุน฿ห้฼กิด
ประ฾ยชน์สูงสุด ฾ดยระยะสั้นจะ฼น้น฼งินลงทุนเปที่การพัฒนาสินค้า฽ละการท้ากิจกรรมทางการตลาด
฼พ่ือ฿ห้฼ข้าถึงกลุ่ม฼ปูาหมาย ฼พ่ือ฿ห้เด้สินค้าท่ีมีคุณภาพ฽ละผู้บริ฾ภคสามารถ฼ข้าถึง฽ละรับรู้เด้ 
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3.3.2 เป้าหมายระยะยาว 
1 ตั้ง฼ปูาหมายด้วยการ฼ป็นตัว฼ลือก฿นอันดับต้นของผู้บริ฾ภค฼มื่อต้องการ

รับประทาน ฼ครื่องดื่มน้้าผักผลเม้สกัด฼ย็น฼พื่อสุขภาพ 
2 มีการพัฒนาสินค้าที่หลากหลายมากขึ้น จะมีการ฼พ่ิมความหลากหลายของ

กลุ่มสินค้าหรือประ฼ภทสินค้า ซึ่งยังคงมี฼ปูาหมายที่จะตอบ฾จทย์ผู้บริ฾ภค฿นกลุ่มที่รักษาสุขภาพ 
3 ขยายช่องทาง฽ละพ้ืนที่การจัดจ้าหน่าย นอกจากจะจ้าหน่าย฿น Delivery 

฽ล้วยังมุ่งหวังที่จะน้าเปจ้าหน่าย฿นห้างสรรพสินค้าชั้นน้าทั่วประ฼ทศ 
 

3.4 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ (SWOT Analysis) 
 
3.4.1 จดุแข็งของธุรกิจ (Strengths) 

S1 ฿ช้วัตถุดิบที่มาจากธรรมชาติ ฽ละ฿ช้วัตถุดิบจากฟาร์ม฼กษตรอินทรีย์ที่มีความ
น่า฼ชื่อถือ ซึ่งถือ฼ป็นการสร้างรายเด้฿ห้฼กษตรกร ฽ละสินค้ามีความปลอดภัย฼ป็นการบริ฾ภคที่ยั่งยืน มี
ประ฾ยชน์ต่อผู้บริ฾ภค ตลอดจนชุมชน 

S2 วิตามินที่น้ามา฿ช้฼ป็นสารสกัดจากธรรมชาติ เม่฿ช่สาร฼ติม฽ต่งจากสาร฼คมี 
฽ละสารสกัดวิตามินจากธรรมชาติที่฼ลือก฿ช้มีงานวิจัยรองรับว่าเม่฼ป็นอันตราย ฽ละมีประ฾ยชน์กับ
ผู้บริ฾ภค  

S3 มี฼ทค฾น฾ลยี฿นการผลิตที่ทันสมัย คือ ฼ทค฾น฾ลยีที่฼รียกว่า “High-pressure 
processing” หรือ HPP ซึ่ง฼ป็นการ฽ปรรูปอาหารที่เม่฿ช้ความร้อน ฽ต่สามารถท้าลายจุลินทรีย์ที่฼ป็น
สา฼หตุของอาหาร฼สื่อม฼สีย ฽ละก่อ฿ห้฼กิดอันตราย฿นอาหารเด้ ฾ดยสินค้าที่เด้จะมีความสด ฿หม่ ฼ก็บ
เด้นานกว่าน้้าคั้นสด ฽ละรสชาติยังคง฼ป็นความธรรมชาติจนถึงข้ันตอนสุดท้าย 

S4 สินค้ามีฉลากระบุข้อมูล฾ภชนาการ ฽ละมีการส่งตรวจวิ฼คราะห์ผลทาง฼คมีว่า
สินค้ามีคุณภาพ ฽ละมีการจด อย. ที่ถูกต้องตามกฎหมาย  

S5 ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่สามารถย่อยสลายเด้ ฼ป็นบรรจุภัณฑ์รูป฽บบ Biodegrable 
PHA 

3.4.2 จุดอ่อนของธุรกิจ (Weakness) 
W1 ฼ป็น฽บรนด์฿หม่ยังเม่฼ป็นที่รู้จัก ซึ่งจะต้องมีการลงทุน฿นตลาด฼พ่ือ฿ห้฼ป็นที่

รู้จักมากขึ้น  
W2 ยังเม่มี฾รงงานผลิต฼ป็นของตัว฼อง ท้า฿ห้มีความ฼สี่ยง฿น฼รื่องของต้นทุนการ

ผลิตที่สูง ฽ละอาจจะต้อง฽บกรับปริมาณขั้นต่้า฿นการผลิตที่สูง 
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W3 ฼ป็นสินค้าที่ต้องมาการ฼ก็บ฽บบควบคุมอุณหภูมิต้องมีการศึกษาวิธีการที่การ
จัด฼ก็บ฽ละขนส่งสินค้า ซึ่งอาจจะมีต้นทุนที่สูงกว่าการจัด฼ก็บ฿นอุณหภูมิปกติ  

W4 การ฿ช้บรรจุภัณฑ์฽บบย่อยสลายเด้มีต้นทุนที่สูงกว่าบรรจุภัณฑ์฿นรูป฽บบ
ปกต ิ

3.4.3 โอกาสทางธุรกิจ (Opportunities)  
O1 กระ฽สรักสุขภาพก้าลัง฼ป็นที่นิยม฽ละ฼ป็น฼ทรนด์หลัก฿นปัจจุบัน รวมถึง฿น

฼รื่องของการบริ฾ภคที่ยั่งยืน อาทิ สินค้าปลอดสารพิษ฽ละสารสัง฼คราะห์ ฽ละสินค้าจากธรรมชาติ 
100% ฼ป็นต้น 

O2 กระ฽สการลด฿ช้พลาสติก ฽ละ฾ลกสี฼ขียว฼ป็น฼รื่องที่ผู้บริ฾ภค฼ริ่มตระหนัก 
การ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่สามารถย่อยสลายเด้สามารถดึงดูดผู้บริ฾ภคเด้  

O3 ฼ทค฾น฾ลยีที่ทันสมัย฽ละสื่อสังคมออนเลน์ที่กว้างขวางท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคสามารถ
฼ข้าถึงสินค้าเด้ง่าย ฽ละสื่อดิจิตอลที่มีบทบาท฿นการก้าหนดพฤติกรรม รวมเปถึงการมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสิน฿จซื้อสินค้า  

O4 หน่วยงานภาครัฐมีการส่ง฼สริม฼กษตรกรที่มีการท้า฼กษตรอินทรีย์มากขึ้น ท้า
฿ห้วัตถุดิบที่น้ามา฿ช้มีราคาที่฼หมาะสม ฽ละคุณภาพดี 

3.4.4 อุปสรรคทางธุรกิจ (Threats) 
T1 สภาวะ฼ศรษฐกิจของประ฼ทศยังคงเม่ดี ฼นื่องจากสถานการณ์฽พร่ระบาดของ

฼ชื้อ COVID 19 ฽ละสถานการณ์ทางการ฼มือง ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภค฿ช้จ่ายอย่างระมัดระวัง ฽ละซื้อสินค้า
จ้า฼ป็นส่วน฿หญ่ 

T2 มีทาง฼ลือก฿นการหาสินค้าทด฽ทนอยู่มาก อาทิ ฼ช่น ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฽บบ
กล่อง หรือน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ปรุงสด หรือผู้บริ฾ภคบางรายอาจจะมองว่าการทานอาหาร฼สริมเด้รับ
วิตามินมากกว่า 

T3 ฼ป็นตลาดที่มีการ฽ข่งขันสูง ฼นื่องจากตลาดน้้าผลเม้มีขนาด฿หญ่ ฽ละมีผู้฼ล่น
฿นตลาดราย฼ล็กค่อนข้าง฼ยอะ คู่฽ข่ง฼ข้าง่าย-ออกง่าย มีการ฽ข่งขันสูง  

T4 ฼นื่องจาก฼ป็นสินค้าที่ผลิตจากผัก฽ละผลเม้ออร์฽กนิค ผู้บริ฾ภคที่เม่฿ห้ความ
สน฿จ฿น฼รื่องสินค้าออร์฽กนิค ฽ละ การบริ฾ภค฼พ่ือความยั่งยืน อาจจะมีความอ่อนเหวต่อราคาสูง 
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3.5 การก้าหนดกลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 
 

3.5.1 กลยุทธ์ SO หรือ กลยุทธ์เชิงรุก 
S1 S2 O1 O4 สินค้าที่มาจากฟาร์ม฼กษตรอินทรีย์ที่มีหน่วยงานภาครัฐส่ง฼สริม

ท้า฿ห้เด้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ราคา฼หมาะสม ฽ละตอบ฾จทย์กับกลุ่มผู้บริ฾ภคที่฿ส่฿จที่฼รื่องสุขภาพ ฽ละ
มีความต้องการที่จะรับประทานสินค้าที่มาจากธรรมชาติ 100% รวมเปถึงสาร฼ติม฽ต่งที่เด้จาก
ธรรมชาติ มีประ฾ยชน์฽ละเม่฼ป็นอันตรายต่อผู้บริ฾ภค ฽ละยัง฼ป็นการ฼พ่ือ฼ป็นการ฼พ่ิมความมั่น฿จของ
ผู้บริ฾ภคอีกด้วย 

S5 O2 จากกระ฽สการรัก฾ลก ฽ละผู้บริ฾ภคท่ีหันมาสน฿จ฿น฼รื่องของสิ่ง฽วดล้อม
มากขึ้น฿นปัจจุบัน สินค้าของกิจการมีจุด฼ด่นคือการ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่สามารถย่อยสลายเด้ เม่฼ป็น
อันตรายต่อสิ่ง฽วดล้อม 

S3 O1 การทีผู่้บริ฾ภคนิยมรับประทาน฼ครื่องดื่มท่ีมาจากธรรมชาติ 100% สินค้า
ส่วน฿หญ่ที่฼ป็นน้้าผลเม้ 100% คั้นสดจะมีจุดอ่อนคือ อายุสินค้าเม่สามารถ฼ก็บรักษาเด้นาน หรือถ้า
฼ป็นน้้าผลเม้ 100% ที่ผ่านกระบวนการผลิตที่สามารถถนอมอาหารเด้฼ช่น UHT มีผลท้า฿ห้สินค้า
฼สื่อม฼สียรสชาติ  ดังนั้น การที่สินค้าของ฼รามีการ฿ช้ นวัตกรรมการผลิต฿นรูป฽บบ HPP-Process ท้า
฿ห้สินค้ายังคงรักษาความสด฿หม่ ฽ละรสชาติที่฼สมือนทานน้้าผลเม้สด ฽ละสามารถรักษารสชาติ฽ละ
คุณประ฾ยชน์เด้จนกระบวนการสุดท้าย ฽ละยังสามารถยืดอายุ฿นการจัด฼ก็บสินค้าเด้อีกด้วย 

3.5.2 กลยุทธ์ ST หรอื กลยุทธ์เชิงรับ 
S3 S4 T3 จากการที่ตลาดน้้าผลเม้฼ป็นตลาดที่มีขนาด฿หญ่ มีสินค้าหลากหลาย

ประ฼ภท ฽ละมีการ฽ข่งขันสูง ทาง฽บรนด์เด้สร้างจุด฼ด่น฽ละความ฽ตกต่างของสินค้า ฾ดยมีการ฿ช้
฼ทค฾น฾ลยีการผลิต฽บบ HPP Process ซึ่ง฼ป็นนวัตกรรมการถนอมอาหารรูป฽บบ฿หม่ ฽ละยังมีการ
฽สดงฉลากข้อมูลสินค้า ฽ละการจด อย. ที่ถูกกฎหมาย ฼พ่ือการสร้างความต่างของสินค้า 

S2 T2 การที่ตลาดมีสินค้าทด฽ทนอยู่มาก ฾ดย฼ฉพาะผู้บริ฾ภคที่ต้องการ
รับประทาน฼พ่ือ฿ห้ร่างกายเด้รับวิตามิน จะมีความรู้สึกว่าบริ฾ภคอาหาร฼สริม฼ลยจะเด้รับประ฾ยชน์
มากกว่าทาง฽บรนด์มีการสร้างความ฽ตกต่าง฾ดยการ฿ช้สารสกัดวิตามิน ฽ละคุณประ฾ยชน์ที่เด้จาก
ผลเม้฽ท้ ฾ดย฼ป็นสารจากธรรมชาติ เม่฿ช่สารสัง฼คราะห์ ซึ่งจะเม่฼ป็นอันตรายต่อผู้บริ฾ภค  

3.5.3 กลยุทธ์ WO หรือกลยุทธ์เชิงแก้ไข 
W1 O3 จากการ฽บรนด์฼พ่ิง฼ริ่มต้น ยังเม่฼ป็นที่รู้จัก ดังนั้นทาง฽บรนด์ต้องมีการ

ท้ากิจกรรม฼พ่ือสื่อสารเปยังกลุ่มผู้บริ฾ภค ฾ดยอาศัยช่องทางการท้าการตลาด฿นหลายๆ ช่องทาง 
รวมถึงผู้มีอิทธิพลทางสังคมออนเลน์ ฿นการสร้างกระ฽ส ฽ละสื่อสาร฿ห้ผู้บริ฾ภคเด้รับรู้ ฽ละสามารถ
฼ข้าถึง฽บรนด์฽ละรู้จัก฽บรนด์เด้มากขึ้น 
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W4 O2 จาก฾อกาสของผู้บริ฾ภคปัจจุบันที่มีการตระหนักถึง฼รื่องสิ่ง฽วดล้อมมาก
ขึ้น ดังนั้น ผู้บริ฾ภคจะ฼ห็นคุณค่าของการ฿ช้บรรจุภัณฑ์ที่สามารถย่อยสลายเด้ ซึ่งถือว่า฼ป็นการสร้าง
มูลค่า฼พ่ิม฿ห้กับผลิตภัณฑ์ ฾ดยต้อง฼น้นการสื่อสาร฿ห้บริ฾ภค฼ห็นภาพเด้ชัด฼จน 

W2 O1 กลุ่ม฼ปูาหมายมีจ้านวน฼พ่ิมมากขึ้น จากกระ฽สรักสุขภาพที่฼พ่ิมขึ้น฿น
ปัจจุบัน มีผลท้า฿ห้อุปสงค์฼พ่ิมข้ึนตามเปด้วย ซื้อ฼มื่อมีความต้องการมากขึ้น ผลิตเด้มากขึ้น มีผลท้า฿ห้
ต้นทุนลดลง ฽ละ฿นอนาคตมีวาง฽ผนที่จะลงทุน฼ครื่องจักร฼พ่ือสามารถบริหารจัดการเด้฼อง ฼พ่ือ฿ห้มี
ความคล่องตัว฼พิ่มมากข้ึน  

3.5.4 กลยุทธ์ WT หรือกลยุทธ์เชิงป้องกัน 
W1 T1 T4 ฿ช้กระ฽สคนรักสุขภาพ ฽ละสถานการณ์การ฽พร่ระบาดของ฼ชื้อ 

COVID 19 ที่ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคหันมาสน฿จ฿น฼รื่องของการบริ฾ภควิตามิน฼พ่ิมขึ้น ฼ข้ามา฼ป็นส่วนที่ช่วย฿น
การสร้าง฼รื่องราวของสินค้า ฽ละดึงดูดความสน฿จของผู้บริ฾ภค 

W4 T4 มีการจัดกิจกรรมทางการตลาด อาทิ การท้า CSR ฼พ่ือ฿ห้ผู้บริ฾ภค
สามารถ฼ข้าถึง฼รื่องของสิ่ง฽วดล้อมเด้มากขึ้น  
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บทที่ 4 
การวิจัยทางการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 

฽ผนธุรกิจน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ มีคู่฽ข่งทั้งทางตรง฽ละทางอ้อมตลาดอยู่มาก ฽ละ
฼นื่องจาก฼ป็นธุรกิจที่จัดตั้ง฿หม่จึงจ้า฼ป็นจะต้องมีการศึกษาผู้บริ฾ภค ฼พ่ือน้ามาก้าหนดกลยุทธ์หรือ
รูป฽บบการ฿ห้บริการของธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ ฽ละมีความ฽ตกต่างจากคู่฽ข่ง ฽ละสามารถ
ตอบสนองความต้องการ฽ละสร้างความพึงพอ฿จ฿ห้กับผู้บริ฾ภคอย่างมีประสิทธิภาพ ฾ดยมีการศึกษา
฿นประ฼ด็นต่อเปนี้ 

1. ฼พ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริ฾ภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์น้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ 
2. ฼พ่ือศึกษาทัศนคติ฽ละพฤติกรรมของผู้บริ฾ภค฿นการตัดสิน฿จซ้อน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ 
3. ฼พ่ือศึกษาถึงความ฼ป็นเปเด้฿นการท้าธุรกิจ ฽ละวาง฽ผนกลยุทธ์ทางการตลาดเด้

อย่าง฼หมาะสม 
 

4.2 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การศึกษาพฤติกรรม฽ละความสน฿จของการตัดสิน฿จซื้อสินค้าน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด
฼ย็น฾ดย฿ช้฽บบสอบถามออนเลน์฼ป็น฼ครื่องมือ฿นการ฼ก็บรวบรวมข้อมูล ฾ดยมีรายละ฼อียด ดังนี้ 

 
4.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ทางผู้วิจัยเด้ก้าหนดกลุ่มประชากรที่฼คยซื้อหรือรับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้
฼พ่ือสุขภาพ จ้านวน 200 ตัวอย่าง 

4.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
฼ครื่องมือที่฿ช้฿นการ฼ก็บรวบรวม คือ ฽บบสอบถามออนเลน์ ฼ป็น฽บบสอบถาม

ชนิดตรวจรายการ (Check List) ฽ละ฽บบชนิดมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ประกอบด้วย 4 
ส่วนดังต่อเปนี้  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วเปของผู้ตอบ฽บบสอบถาม  เด้฽ก่  ฼พศ อายุ ระดับการศึกษา 
ระดับรายเด้฾ดย฼ฉลี่ย ซึ่ง฼ป็นค้าถามปลายปิด (Nominal Scale)  

Ref. code: 25636202031180DYC



29 
 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริ฾ภค฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นซึ่ง฼ป็น
ค้าถามปลายปิด 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 
฼ป็นค้าถาม฽บบปิด ฽ละ฿ช้การวัด฽บบ Likert Scale ฾ดย฿ห้กลุ่มตัวอย่างตอบ฽บบสอบถามประ฼มิน
ความ฼ห็นออก฼ป็น 5 ระดับ ดังต่อเปนี้ 

คะ฽นน ระดับความส้าคัญ 
 5 ส้าคัญมากที่สุด 
 4 ส้าคัญมาก 
 3 ส้าคัญปานกลาง 
 2 ส้าคัญน้อย 
 1 ส้าคัญน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 4 ค้าถาม฼พ่ือพิจารณาความพึงพอ฿จ฿นการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้
฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฼ป็นค้าถาม฽บบปิด 

ส่วนที่ 5 ฽บบสอบถามส้าหรับข้อมูลของผู้ที่เม่ตัดสิน฿จ฼ลือกซื้อ฼ครื่องน้้าผลเม้
฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฼ป็นค้าถาม฽บบปิด 

4.2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การ฼ก็บรวบรวมข้อมูล฿นการท้าการวิจัยตลาด฿นครั้งนี้ รวบรวม฿นวันที่ 1 ตุลาคม 

จนถึงวันที่ 22 พฤศจิกายน 2563 ฾ดย฼ป็นการ฼ก็บรวบรวมจาก฽บบสอบถามออนเลน์ จ้านวนทั้งหมด 
132 ตัวอย่าง  ฼พ่ือ฼ก็บข้อมูล฽ละน้า฼สนอข้อมูล฿นการวิจัย฼ชิงปริมาณ ฾ดย฿ช้สถิติ฼ชิงพรรณา 
(Descriptive Statistic) ฼พ่ือน้ามาสรุปผล฽ละน้า฼สนอข้อมูล฿นลักษณะตาราง฽จก฽จงความถี่ 
(Frequency) ฽ละร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง (Percentage) 

4.2.4 ผลการวิจัย 
จากการวิจัยตลาด฼พ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริ฾ภค฽ละการซื้อสินค้าน้้าผลเม้

฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ซึ่ง฼ป็นการศึกษา฼ชิงส้ารวจ (Survey Research) ฾ดยวิ฼คราะห์จากข้อมูลที่เด้
จากการตอบ฽บบสอบถามออนเลน์ (Online Questionnaire) ของผู้ตอบ฽บบสอบถามทั้งหมด 
จ้านวน 132 ราย ฾ดยผู้วิจัยเด้ด้า฼นินการวิ฼คราะห์฽ละน้า฼สนอข้อมูล฾ดย฽บ่ง฼ป็น 4 ส่วน ฾ดย฿นส่วน
ที่ 1 ข้อมูลทั่วเปของผู้ตอบ฽บบสอบถามพบว่า ฽บ่ง฼ป็น฼พศหญิง 120 คน ฽ละ฼พศชาย 30 คน ฾ดย
จากกลุ่มตัวอย่างพบว่าส่วน฿หญ่มีอายุ 26-30 ปี จ้านวน 78 คน หรือร้อยละ 59.1 ฽ละกลุ่มตัวอย่าง
ส่วน฿หญ่จบการศึกษาระดับปริญญา฾ท จ้านวน 94 คน คิด฼ป็นร้อยละ 27.3 ฾ดยมีอาชีพ฼ป็นพนักงาน
บริษัท฼อกชน จ้านวน 74 คน คิด฼ป็นร้อยละ 56.1 ฾ดยมีระดับรายเด้฼ฉลี่ยต่อ฼ดือน อยู่ที่ 30,001-
40,000 บาท จ้านวน 38 คน คิด฼ป็น ร้อยละ 28.8 ดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้านวน ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 30 22.7 
หญิง 102 77.3 
อ่ืนๆ  0 0 

รวม 132 100 
อาย ุ   
เม่฼กิน 20 ปี 0 0 
21-25 ปี 38 28.8 
26-30 ปี 78 59.1 
31-35 ปี 8 6.1 
ตั้ง฽ต่ 35 ปี ขึ้นเป 8 6.1 

รวม 132 100 

ระดับการศึกษา จ้านวน ร้อยละ 

มัธยมตอนปลาย 2 1.5 
ปริญญาตรี  36 71.2 
ปริญญา฾ท 94 27.3 
ปริญญา฼อก  0 0 

รวม 132 100 
อาชีพ   
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  10 7.6 
พนักงานบริษัท฼อกชน 74 56.1 
฼จ้าของกิจการ  10 7.6 
นัก฼รียน/นักศึกษา 34 25.8 
อ่ืนๆ   2 3 

รวม 132 100 
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ตารางที่ 4.1 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้านวน ร้อยละ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ้านวน ร้อยละ 
ต่้ากว่า 15,000 บาท  20 15.2 
15,001-20,000 บาท 26 19.7 
20,001-30,000 บาท  32 24.2 
30,001-40,000 บาท 38 28.8 
40,001-50,000 บาท 6 4.5 
50,000 บาทข้ึนเป  6 7.6 

รวม 132 100 

 
กลุ่มตัวอย่างจ้านวนทั้งหมด 132 คน ที่ผ่านการคัดกรอง฿นส่วนที่ 1 เด้ท้าการตอบ

฽บบสอบถาม฿นส่วนที่ 2 ฼รื่องพฤติกรรมการ฼ลือกซื้อผลเม้น้้า฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฾ดยจากข้อมูลที่
รวบรวมเด้พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่฼คยดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นมีจ้านวน 102 คน คิด฼ป็นร้อย 77.27% ฾ดย
มีความถี่฿นการดื่ม฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ้านวน 70 คน คิด฼ป็น
ร้อยละ 53 ฽ละส่วน฿หญ่มีค่า฿ช้จ่าย฾ดย฼ฉลี่ย฿นการซื้อน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ราคาเม่฼กิน 59 
บาท จ้านวน 40 คน คิด฼ป็นร้อยละ 30.3 ฽ละกลุ่มตัวอย่างส่วน฿หญ่฼คยรับประทาน฼ครื่องน้้าผลเม้
สกัด฼ย็นร้านค้าทั่วเปร้อยละ 36.9 ร้องลงมาคือน้้าผลเม้สกัด฼ย็นยี่ห้อดอยค้า ร้อยละ 28.2 ตามล้าดับ 
฾ดยมีรายละ฼อียดดังตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 
พฤติกรรมการเลือกซื้อน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น จ้านวน ร้อยละ 
เคยดื่มน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็นหรือไม่   
฼คย 102 77.27 
เม่฼คย 30 22.73 

รวม 132 100 
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ตารางที่ 4.2 
พฤติกรรมการเลือกซื้อน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น (ต่อ)  

ความถี่ในการดื่มน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น จ้านวน ร้อยละ 

1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 70 53.0 
2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
มากกว่า 5 ครั้งต่อสัปดาห์ 

20 
2 

15.2 
1.5 

อ่ืนๆ  40 30.3 

รวม 132 100 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น จ้านวน ร้อยละ 

เม่฼กิน 59 บาท 40 30.3 
60-79 บาท 
80-99 บาท 
100-119 บาท 

32 
18 
10 

24.2 
13.6 
7.6 

120 บาท ขึ้นเป  2 1.5 
รวม 102 100 

น้้าผลไม้สกัดเย็นที่เคยรับประทานคือยี่ห้อใด   
My Everyday Juice 20 13.42 
Make it Happen Juice 
Me Juice 
Fruitstop 

20 
4 
8 

13.42 
2.68 
5.37 

ดอยค้า 
ร้านค้าทั่วเป  

42 
55 

28.2 
36.9 

รวม 149 100 
 

จากการ฼ก็บรวมรวบที่฿นส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ
สกัด฼ย็น พบว่าส่วน฿หญ่ของผู้ตอบ฽บบสอบถามมีพฤติกรรมการ฼ลือกซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือ
สุขภาพสกัด฼ย็น ที่ซุป฼ปอร์มาร์฼ก็ต จ้านวน 31 คน ติด฼ป็นสัดส่วน 25.20 รองลงมาคือร้านค้าทั่วเป 
ร้อยละ 17.87 ฽ละ฼หตุผล฿นการ฼ลือกดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ ร้อยละ 45.53 ฽ละมีการรับรู้
ข่าวสาว฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นจากสื่อสังคมออนเลน์มากว่าครึ่งหนึ่ง รวมทั้งสิ้น 63.44 
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฾ดย฼ป็น Facebook ร้อยละ 32.26 รองละมาคือ Instagram ร้อยละ 20.43 ฽ละ Twitter ร้อยละ 
10.75 ตามล้าดับ ดังตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3 
ทัศนคติที่มีต่อการซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น  

ทัศนคติที่มีต่อการซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพ จ้านวน ร้อยละ 

ท่านเลือกซื้อน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นจากแหล่งใด   
Hypermarket 11 8.94 
Supermarket 
Convenience Store 
ร้านจ้าหน่ายสินค้า฼พื่อสุขภาพ 

31 
18 
11 

25.20 
14.64 
8.94 

ร้านค้าออนเลน์ 
Delivery Platform 
ร้านอาหาร คา฼ฟุ ฼คร่ืองดื่ม 
ร้านค้าทั่วเป 

7 
3 
20 
22 

5.69 
2.44 
16.26 
17.87 

รวม 123 100 
เหตุผลในการเลือกดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น จ้านวน ร้อยละ 

฼พื่อสุขภาพ 112 45.53 
ตามกระ฽สนิยม 
ชอบรสชาติ 
ปูองกัน฾รคต่างๆ  

8 
68 
16 

3.25 
27.64 
6.50 

฼พื่อดับกระหาย 
อื่นๆ  

36 
6 

14.63 
2.44 

รวม 246 100 

ท่านรับรู้ข่าวสารเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นจากแหล่งใด จ้านวน ร้อยละ 
คนรู้จัก฽นะน้า 40 21.51 
Facebook 60 32.26 
สื่อสิ่งพิมพ์ 
Twitter 
Instagram 

18 
20 
38 

9.68 
10.75 
20.43 

อื่นๆ  10 5.38 

รวม 186 100 
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จากการ฼ก็บรวบรวม฿นส่วนที่ 4 ฼รื่องปัจจัยที่ส้าคัญที่สุด฿นการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้า
ผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฾ดยมีการ฼ก็บรวบรวมข้อมูล฽บบ Likert Scale ฾ดยประ฼มินความ฼ห็น฼ป็น 
5 ระดับ ซึ่งผลที่เด้จากการ฼ก็บข้อมูล พบว่าปัจจัยที่ส้าคัญที่สุดที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อสินค้า
฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น คือ รสชาติของสินค้าซึ่งมีค่า฼ฉลี่ยอยู่ที่ 4.43 ฽ละมีระดับ
ความส้าคัญมาก รองลงมาคือการที่สินค้ามีฉลากบอกข้อมูล฾ภชนาการมีค่า฼ฉลี่ยอยู่ที่ 4.16 ฽ละมี
ระดับความส้าคัญมาก ฽ละการมีการรับรองคุณภาพ (฼ครื่องหมาย อย.) มีค่า฼ฉลี่ยอยู่ที่ 4.10 ฽ละมี
ระดับความส้าคัญมาก ตามล้าดับ ฾ดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือ
สุขภาพน้อยที่สุดคือ฿น฼รื่องของ การบอกต่อของผู้บริ฾ภคซึ่งมีค่า฼ฉลี่ยอยู่ที่ 3.57 มีระดับความส้าคัญ
ปานกลาง ดังตารางที่ 4.4 
 
ตารางที่ 4.4 
ปัจจัยที่ส้าคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้สกัดเย็นเพื่อสุขภาพ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ x   S.D. ระดับ อันดับ 
รสชาติของสินค้า 4.43 0.54 มาก 1 
ราคาจ้าหน่าย 
การจัด฾ปร฾มชั่น 
สถานที่จ้าหน่าย 

4.09 
3.82 
3.92 

0.83 
0.91 
0.85 

มาก 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

4 
7 
5 

การบอกต่อของผู้บริ฾ภค 
ความหลากหลายของรสชาติ 
บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม น่าดึงดูด 
มีฉลากบอกข้อมูล฾ภชนาการ 
มีการรับรองคุณภาพ (฼ครื่องหมาย อย.) 

3.57 
3.84 
3.71 
4.16 
4.10 

1.14 
0.99 
0.97 
0.88 
0.95 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

มาก 
มาก 

9 
6 
8 
2 
3 

รวม 3.96 0.94 - - 
 

฽บบสอบถาม฿นส่วนที่ 5 ฼ป็น฽บบสอบถามที่ศึกษา฼กี่ยวกับความสน฿จ฽ละการ
ตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฾ดยจากการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างพบว่า 
มีกลุ่มตัวอย่างที่สน฿จผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พื่อสุขภาพที่เด้รับตราสัญลักษณ์ออร์฽กนิค 
ร้อยละ 68.6 ฾ดยผู้ตอบ฽บบสอบถามส่วน฿หญ่สามารถยอมรับเด้ที่ราคา 60-79 บาท ร้อยละ 47.1
รองลงมาคือ ราคาเม่฼กิน 59 บาท ร้อยละ 29.4 ฽ละมีกลุ่มตัวอย่างที่สน฿จซื้อ฼ครื่องดื่ม Functional 
Shot อยู่ที่ 82.4 ฽ละพบว่าคุณประ฾ยชน์ที่ผู้บริ฾ภค฿ห้ความสน฿จมากที่สุด คือ มีคุณประ฾ยชน์ที่ช่วย
฼รื่องผิวพรรณ (Beauty) อยู่ที่ร้อยละ 27.21 รองลงมาคือ ช่วย฼รื่องระบบขับถ่าย ร้อยละ 24.49 ฽ละ
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มีช่วงราคาท่ียอมรับเด้คือ ราคา 60-79 บาท ร้อยละ 39.2 รองลงมา คือ ราคา 80-99 บาท ร้อย
ละ 31.4 ซึ่งจากผลการ฼ก็บข้อมูลพบว่าผู้ตอบ฽บบสอบถามมีการยอมรับช่วงราคาของกลุ่ม Function 
Shot ที่มีราคาสูงกว่า ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ดังตารางที่ 4.5 

฾ดยจาก฽บบสอบถามพบว่ากลุ่มผู้ตอบ฽บบสอบถามที่เม่฼ลือกซื้อน้้าผลเม้สกัด฼ย็น 
จ้านวน 30 คน เม่฼ลือกซื้อ฼นื่องจาก฼หตุผลหลักคือ เม่รู้จักสินค้า จ้านวน 22 คน คิด฼ป็นร้อยละ 
73.33 ฽ละกลุ่มตัวอย่างที่เม่ซื้อน้้าผลเม้สกัด฼ย็นส่วน฿หญ่รับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ส้า฼ร็จรูป 
UHT ฽ละ ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ปั่น จ้านวน 40 คน คิด฼ป็นร้อยละ 40 ดังตารางที่ 4.5 

 
ตารางที่ 4.5 
ความสนใจและการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น 
หากมีผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นที่ได้รับตรา
สัญลักษณ์ออร์แกนิควางจ้าหน่าย ท่านสนใจซื้อหรือไม่ 

จ้านวน ร้อยละ 

สน฿จ 70 68.6 
฼ฉยๆ  32 31.4 
เม่สน฿จ 0 0 

รวม 102 100 

หากท่านตัดสินใจเลือกซื้อน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นรสชาติ
ต่างๆ ที่ขนาด 250 ml. ช่วงราคาที่ท่านสามารถยอมรับได้คือ
เท่าใด 

จ้านวน ร้อยละ 

เม่฼กิน 59 บาท 30 29.4 
60-79 บาท 
80-99 บาท 
100-119 บาท 

48 
16 
8 

47.1 
15.7 
7.8 

120 บาท ขึน้เป  0 0 

รวม 102 100 
หากมีผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นที่ผสาน
คุณประโยชน์จากวิตามินธรรมชาติแบบเข้มข้น (Functional 
Shot) ท่านสนใจซื้อหรือไม ่

จ้านวน ร้อยละ 

สน฿จ 84 82.4 
฼ฉยๆ  18 17.6 
เม่สน฿จ 0 0 

รวม 102 100 
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ตารางที่ 4.5 
ความสนใจและการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น (ต่อ) 
หากมีการจ้าหน่ายน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็นที่ผสาน
คุณประโยชน์จากวิตามินธรรมชาติแบบเข้มข้น (Functional 
Shot) ออกวางจ้าหน่าย ท่านจะเลือกซื้อเครื่องดื่มที่มีคุณประโยชน์
ใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

จ้านวน ร้อยละ 

ช่วย฼ร่ืองระบบขับถา่ย (Detox) 36 24.49 
ช่วย฼ร่ืองผิวพรรณ (Beauty) 
ช่วยสร้างระบบภูมิคุ้มกัน฿นร่างกาย (Immune) 
ช่วย฿ห้ร่างกายรู้สึกตื่นตัว (Refreshing) 
ท้า฿ห้รู้สึกผ่อนคลาย (Relaxing) 

40 
29 
21 
21 

27.21 
19.72 
14.29 
14.29 

อื่นๆ  0 0 
รวม 147 100 

น้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพสกัดเย็น (Functional Shot) ช่วงราคาที่
สามารถยอมรับได้ 

จ้านวน ร้อยละ 

เม่฼กิน 59 บาท 24 23.5 
60-79 บาท 
80-99 บาท 
100-119 บาท 

40 
32 
6 

39.2 
31.4 
5.9 

120 บาท ขึน้เป  0 0 
รวม 102 100 

สาเหตุที่ไม่เลือกซื้อเครื่องดื่มน้า้ผลไม้สกัดเย็น จ้านวน ร้อยละ 
เม่รู้จัก 22 73.33 
รสชาตเิม่อร่อย 
หาซื้อยาก 
ราคา฽พง 

6 
2 
0 

20.00 
6.67 

0 
รวม 30 100 

ท่านดื่มน้้าผลไม้ชนิดใด (ผู้ที่ไม่เคยดื่มน้้าผลไม้สกัดเย็น) จ้านวน ร้อยละ 
น้้าผลเมส้้า฼ร็จรูป UHT 12 40.00 
น้้าผลเม้คัน้สด/฽ยกกาก 
น้้าผลเมป้ั่น 
เม่ดื่มน้า้ผลเม ้

4 
12 
2 

13.30 
40.00 
6.70 

รวม 30 100 
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4.3 สรุปผลการวิจัย 

 
จากการศึกษาทัศนคติ฽ละพฤติกรรมของผู้บริ฾ภค฿นการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือ

สุขภาพสกัด฼ย็น มีการ฼ก็บ฽บบสอบถามออนเลน์เด้จ้านวน 132 ชุด สรุปผลเด้ดังนี้  
 
4.3.1 การสรุปผลวิจัยเชิงปริมาณ 

จากข้อมูลทั่วเปของผู้ตอบ฽บบสอบถามสามารถวิ฼คราะห์เด้ว่า กลุ่มผู้ตอบ
฽บบสอบถามส่วน฿หญ่฼ป็น฼พศหญิง ฾ดยมีช่วงอายุหลักคือ 26-30 ปี ฽ละรองลงมา฼ป็น 21-25 ปี มี
อาชีพ฼ป็นพนักงานบริษัทมากท่ีสุด ฽ละรองลงมา฼ป็นกลุ่มนัก฼รียน฽ละนักศึกษา  

฾ดยจากผู้ตอบ฽บบสอบถามพบว่ามีผู้ที่฼คยดื่ม฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด
฼ย็น ร้อยละ 77.27 ฾ดยมีพฤติกรรมการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นความถี่ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ฽ละ
มีค่า฿ช้จ่าย฾ดย฼ฉลี่ยเม่฼กิน 59 บาท อยู่ที่ร้อยละ 30.3 รองลงมามีค่า฿ช้จ่าย฼ฉลี่ยอยู่ที่ 60-79 บาท 
คิด฼ป็นร้อยละ 24.2 ฾ดยผู้ตอบ฽บบสอบถามที่฼คยรับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นรับประทาน
เด้฼คยมกีาร฼ลือกซื้อผลิตภัณฑ์฿น฽บรนด์ต่อเปนี้ อันดับ 1 คือร้านค้าทั่วเป ที่ ร้อยละ 3.69 รองลงมา 
คือ น้้าผลเม้สกัด฼ย็น฽บรนด์ดอยค้าที่สัดส่วน 2.82 ฽ละ฽บรนด์ Eveyday Juice ฽ละ฽บรนด์ Make 
it happen อยู่ที่อันดับ฼ดียวกันที่ ร้อยละ 13.42 ฾ดยสถานที่ที่ผู้ตอบ฽บบสอบถาม฼ลือกซื้อสินค้าน้้า
ผลเม้สกัด฼ย็นมากที่สุด คือ ห้างสรรพสินค้า เด้฽ก่ Tops ฽ละ Gourmet Market ฼ป็นต้น รองลงมา
คือร้านทั่วเป ฽ละ คา฼ฟุ฽ละร้านอาหาร  

฼หตุผลหลัก฿นการ฼ลือกรับประทานน้้าผลเม้สกัด฼ย็นมีดังต่อเปนี้ อันดับที่ 1 คือ 
฼พ่ือสุขภาพ 45.53 ฽ละรองลงมาคือ ชอบ฿น฼รื่องของรสชาติอยู่ที่ร้อยละ 27.64 จากผลการวิจัยพบว่า
ทั้งสอง฼หตุผลรวมกัน อยู่ที่ร้อยละ 73.17 ซึ่ง฽สดง฿ห้฼ห็นว่า ผู้บริ฾ภค฿ห้ความส้าคัญ฿น฼รื่องของการที่
฼ป็นสินค้า฼พ่ือสุขภาพ฽ต่ยังคงต้องมีรสชาติที่อร่อยอีกด้วย 

การรับรู้ข่าวสารของผู้ตอบ฽บบสอบถามส่วน฿หญ่ ช่องทาง฿นการรับรู้ข่าวสาร 
คือ Facebook รองลงมาคือ คนรู้จัก฽นะน้า ฽ละช่องทาง Instagram ฽สดง฿ห้฼ห็นว่านอกจาก สื่อ
ออนเลน์ที่มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริ฾ภค การบอกต่อผ่าน Influencer ที่฼ป็นคน฿กล้ตัวก็ส่งผล฿ห้
ผู้บริ฾ภค฼กิดการตัดสิน฿จซื้อ฼ช่นกัน ดังนั้น การ฼ลือกลุ่ม฼ปูาหมายที่฼ป็นวัยท้างานซึ่ง฼ป็นวัยที่฿ห้
ความส้าคัญ฿น฼รื่องของความสัมพันธ์ การสื่อสารบอกต่อข้อมูลข่าวสาร จะท้า฿ห้ สินค้าสามารถ฼กิด
การรับรู้ขยายต่อ฼ป็นวงกว้างเด้รวด฼ร็วมากยิ่งขึ้น  

การสรุปผล฿นส่วนที่ 3 ส่วนของทัศนคติที่มีต่อการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือ
สุขภาพสกัด฼ย็น พบว่าปัจจัยที่ส้าคัญที่สุดที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่ม อันดับที่  1 คือ฿นด้าน
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ของรสชาติของสินค้า รองลงมาคือ ข้อมูลฉลาก฽ละข้อมูล฾ภชนา ฽ละ อันดับที่ 3 การที่สินค้ามีการ
รับรองคุณภาพด้วย฼ครื่องหมายรับรอง ฼ช่น อย.  

฿นส่วนที่ 4 คือความสน฿จ฽ละการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่นน้้าผล฼พ่ือสุขภาพสกัด
฼ย็น จาก฽บบสอบถามพบว่าผู้ตอบ฽บบสอบถาม มีความสน฿จ ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น
ที่เด้ตราสัญลักษณ์ออร์฽กนิคอยู่ที่ 68.6% ฽ละมีความสน฿จซื้อ฼ครื่องน่้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ปริมาณ 250
มล.ที่ราคา 60-79 บาท ฽ละผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จาก
วิตามินธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้น (Functional Shot) มีผู้ที่฿ห้ความสน฿จซื้อสินค้าอยู่ที่ร้อยละ 82.4 ซึ่ งมี
จ้านวน฼ยอะกว่าน้้าผลเม้฽บบสกัด฼ย็นทั่วเป ฽สดง฿ห้฼ห็นว่าผู้บริ฾ภคต้องการมี฽ตกต่าง มีความ฼ป็น
ธรรมชาติ ฽ละคุณประ฾ยชน์ที่ถูก฼พ่ิมมูลค่า฿นสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ฽นว฾น้มตลาด฿นปัจจุบันที่สินค้า
กลุ่ม Functional Drink เด้฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง ฾ดยผู้บริ฾ภคสน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด
฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้น (Functional Shot) ปริมาณ 60 มล. ที่
ราคา 60-79 บาท ฾ดยรองลงมาคือสน฿จซื้อราคา 80 -99 บาทซึ่งมีสัดส่วนที่฿กล้฼คียงกัน ฽สดง฿ห้฼ห็น
ว่า มูลค่าที่฼พ่ิม฼ข้าเป฿นสินค้า฼ป็นสิ่งที่ผู้บริ฾ภคยอมรับ ฽ละเด้ผลตอบรับที่ดี฼นื่องจากผู้บริ฾ภคยินยอม
ที่จะจ่ายสินค้าที่ปริมาณ 60 มล. ฿นราคาท่ี฼ทียบ฼ท่าหรือสูงกว่า น้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ปริมาณ 250มล.  

฿นส่วนของผู้ตอบ฽บบสอบที่เม่฼คยรับประมาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นทาง
ผู้วิจัยเด้มีชุดค้าถาม฼พ่ือ฼ติม฼พ่ือส้ารวจถึงความต้องการ฽ละ฼หตุปัจจัยที่กลุ่มลูกค้าดังกล่าวเม่฼ลือกรับ
ประมานสินค้า ฾ดยส่วน฿หญ่฿ห้฼หตุผลว่าเม่รู้จักสินค้ามากที่สุด รองลงมาคือรสชาติเม่อร่อย ดังนั้น 
ทาง฽บรนด์จึงมองว่าการ฿ห้ความรู้ (Educate) ถือ฼ป็นสิ่งนึงที่ส้าคัญ฿นการสร้างความรับรู้฽ก่ผู้บริ฾ภค
ด้วย฼ครื่องมืออุปกรณ์ต่างๆ ที่ช่วย฿ห้฼ข้าถึงผู้บริ฾ภคเด้ง่ายขึ้น ฽ละสามารถสร้างการรับรู้ของผู้บริ฾ภค
เด้อีกหลายกลุ่ม ซึ่งผลจากการท้าวิจัยตลาด฿นครั้งนี้จะถูก฿ช้฿นการน้าเปคิดกลยุทธ์ทางการตลาด
฼พ่ือ฿ห้ตอบ฾จทย์ความต้องการของกลุ่มลูก฼ปูาหมายต่อเป 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
 

จากการศึกษาบทความวิจัย ธุรกิจน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพ สามารถน้าข้อมูลที่เด้มา
วิ฼คราะห์฼อ฽บ่งส่วนตลาดตาม฼กณฑ์ ดังต่อเปนี้ 

 
5.1.1 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 

การ฽บ่งกลุ่มด้วยสถานที่ที่฽ตกต่างกันตามภูมิศาสตร์ ฼ช่น ภูมิภาค ทวีป จังหวัด 
สภาพอากาศ ที่ตั้ง฿น฼มืองหรือนอก฼มือง ฾ดยที่฼ราต้องค้านึงถึงการตั้งกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีความ
฽ตกต่างกัน฼พ่ือ฿ห้สอดคล้องกันกับที่ตั้ง฽ต่ละพ้ืนที่ ฾ดยธุรกิจน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นจะมุ่งเป฿น
พ้ืนที่จังหวัดกรุง฼ทพมหานคร ฽ละปริมณฑล 

5.1.2 การแบ่งส่วนตาดลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
การ฽บ่งกลุ่มตามปัจจัยด้านประชากร ฽บ่งด้วน ฼พศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายเด้ ฼ป็นต้น ซึ่งการ฽บ่งตามลักษณะประกรศาสตร์นั้น จะมีความสอดคล้องกับพฤติกรรม
฽ละความต้องการของผู้บริ฾ภค ดั้งนั้น จึงมีการ฽บ่งผู้บริ฾ภคออก฼ป็นกลุ่มตามอายุ เด้฽ก่ วัยรุ่น ,วัย
ท้างาน, วัยสูงอายุ ฽ละมีการ฽บ่งกลุ่มรายเด้ ตั้ง฽ต่ รายเด้ปานกลาง ฽ละรายเด้สูง 

5.1.3 การแบ่งตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographics Segmentation) 
การ฽บ่งกลุ่มตามหลักจิตวิทยา จะ฽บ่งตามปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อของ

ผู้บริ฾ภค ที่มาจากสิ่งกระตุ้น฽ละความคิดที่฽ตกต่างกัน หรืออาจจะ฿ช้ความ฽ตกต่างกันของลักษณะ
บุคคลหรือพฤติกรรมมา฼ป็นตัว฽บ่งส่วนตลาด เด้฽ก่ กลุ่มที่฿ห้ความส้าคัญกับการรับประทานอาหาร
฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ,ผู้ที่มีความ฼ชื่อว่าการเด้บริ฾ภค฼ครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพจะมีส่วนช่วย฿ห้
สุขภาพดีขึ้น ฽ละ ผู้ที่ต้องการ฼สริมสร้างคุณประ฾ยชน์฽ก่ร่างกายด้วยการรับประทานอาหารหรือดื่ม
฼ครื่องดื่ม ฼ป็นต้น  

5.1.4 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) 
การ฽บ่งกลุ่มตามลักษณะของพฤติกรรมซึ่งจะบอกเด้ว่า ผู้บริ฾ภคมีกรับวนการ

ตัดสิน฿จซื้ออย่างเร ด้วยวิธี฿ด ฾ดย฿ช้พ้ืนฐานความรู้ความ฼ข้า฿จ ทัศนคติต่อการบริ฾ภค ฾ดยสามารถ
฽บ่ง฼ป็นความถี่ ฼ช่น มีการบริ฾ภคทุกวัน หรือ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ฼ป็นต้น หรือ มีพฤติกรรมที่นิยม
การรับประทานอาหารหรือ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ ฼ป็นต้น 
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ส้าหรับการ฽บ่งส่วนของตลาดส้าหรับธุรกิจ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ สามารถ฽บ่งเด้ 
฼ป็น 3 กลุ่ม ดังนี้  

กลุ่มท่ี 1 กลุ่ม Premium Market  
฼ป็นตลาดส้าหรับผู้ที่นิยมรับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผักผลเม้ 100% ฾ดยเม่฿ช่฽ค่

฼ฉพาะน้้าผลเม้฽บบกล่อง อาทิ มาลี หรือ ทิป฾ก้ ฽ต่รวมถึงน้้าผลเม้ 100% ที่ผ่านกรรมวิธีต่างๆ เม่ว่า
จะ฼ป็นน้้าผลเม้฽ท้คั้นสด, น้้าผลเม้฽ยกกาก หรือ น้้าผลเม้สกัด฼ย็น ปัจจุบันมีสัดส่วนตลาดอยู่ที่ 38% 
(ข้อมูลจากมาลีกรุ๊ป, 2560) ฾ดยจากข้อมูลพบว่าปัจจุบันผู้บริ฾ภคมีการพูดถึง฿น฼รื่องของคุณภาพชีวิต
฽ละความ฼ป็นอยู่ที่ดีทั้งด้านสังคม ฽ละ สุขภาพ ฾ดยปัจจุบันผู้บริ฾ภคมีความกังวล฼รื่องสุขภาพมากขึ้น 
฽ละกว่า 80% ของผู้บริ฾ภค฼ลือกที่จะทานอาหาร฽ละ฼ครื่องที่ต่อร่างกาย ซึ่งผู้บริ฾ภคกลุ่มนี้จะ฼ป็น
กลุ่มท่ีมีรายเด้ปานกลางถึงสูง ถือ฼ป็นกลุ่มที่มีก้าลังสูงค่อนข้างสูง ดังนั้น ด้วย฼ทค฾น฾ลยีที่ก้าวหน้ามาก
ขึ้นท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคสามารถ฼ข้าถึงข้อมูลต่างๆ เด้ จึงมีพฤติกรรม฿นการ฼ลือกรับประทานมากขึ้น รวมถึง
฼ทค฾น฾ลยีทางด้านการผลิตที่สนับสนุน฿ห้กลุ่มอุตสาหกรรมที่฼ก่ียวข้องสามารถพัฒนา฽ละผลิตสินค้าที่
สามารถตอบ฾จทย์กับกลุ่มผู้บริ฾ภค฿นตลาดนี้เด้฼ป็นอย่างดี 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่ม Medium Market 
ตลาดระดับกลางของน้้าผลเม้ ถือ฼ป็นตลาดที่ค่อนข้าง฿หญ่฿นประ฼ทศเทย

ปัจจุบันมีสัดส่วนตลาดอยู่ที่ประมาณ 40% (ข้อมูลจากมาลีกรุ๊ป, 2560) ส้าหรับลูกค้าของกลุ่มตลาดนี้
ส่วน฿หญ่จะ฼ป็นกลุ่มที่มีระดับรายเด้ปานกลาง ฾ดย฼ป็นวัย฼รียน ฽ละวัย฽รงงานตอนต้น ฼นื่องจากมี
ความ฼ร้งรีบ฿นการท้ากิจวัตรประจ้าวัน ต้องการความสะดวก฼ป็นสินค้าที่฼ข้า฿จง่าย ทานง่าย เม่ต้อง
ศึกษาท้าความ฼ข้า฿จผลิตภัณฑ์ ราคา฼ข้าถึงเด้ ง่ายต่อการตัดสิน฿จ ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้จะ฼น้น฿นการซื้อ
สินค้าที่รับประทานง่าย฽ละมีความคุ้น฼คย  อาทิ  น้้าผลเม้฽บบกล่อง UHT ฽บรนด์มาลี หรือ ทิป฾ก ้
฼ป็นต้น  

กลุ่มท่ี 3 กลุ่ม Low Economy Market 
฼ป็นกลุ่มตลาดที่฼น้น฿น฼รื่องของความประหยัด ฼ป็นกลุ่มที่มีรายเด้น้อย หรือ

รายเด้ปานกลาง ฽ต่เม่เด้฿ห้ความสน฿จ฿น฼รื่องของผลิตภัณฑ์ ฾ดยลูกค้ากลุ่มนี้ส่วน฿หญ่มักจะ฼ป็น
ผู้บริ฾ภคที่อาศัยความสะดวก อาจจะเม่฿ช่กลุ่มที่ทานน้้าผลเม้฼ป็นประจ้า ฽ต่ทาน฼พ่ือดับกระหาย
฼ท่านั้น ฼ป็นกลุ่มลูกค้าทั่วเปที่อาจจะเม่เด้ภักดีกับ฽บรนด์ หรืออาจจะเม่฿ช่ผู้บริ฾ภคน้้าผลเม้฾ดยตรง 
฼ช่น อาจจะ฼ป็นกลุ่มผู้ปกครองที่ซื้อน้้าผลเม้฿ห้ลูกทาน฼พื่อนทาน฼ป็นอาหารว่าง สินค้า฿นกลุ่มนี้จะ฼ป็น
สินค้าท่ีราคาเม่สูง เม่เด้฼น้นคุณประ฾ยชน์ของผลเม้ อาจจะมีการ฼ติมสี กลิ่นรส ท้า฿ห้มีความ฼ป็นผลเม้ 
฼ช่น น้้าผลเม้฽บรนด์ดี฾ด้  
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5.2 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 

จากการท้าการ฽บ่งส่วนตลาด ตาม฼กณฑ์ข้างต้น ฽ละจากการ฼ก็บข้อมูล฽ละผลการ
วิ฼คราะห์ข้อมูลที่เด้จากกลุ่มตัวอย่าง ฾ดยการรวบรวมข้อมูลที่เด้จาก฽บบสอบถามออนเลน์ (Online 
Questionnaire) มานั้น ท้า฿ห้สามารถก้าหนดกลุ่ม฼ปูาหมายเด้ดังนี้ 

กลุ่ม฼ปูาหมายหลัก (Primary Target) คือกลุ่ม Premium Market ฾ดยจะ฼น้นเปยัง
กลุ่มผู้บริ ฾ภคที่ชื่นชอบการบริ฾ภค฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ ฼ พ่ือสุขภาพ฼ป็นประจ้า ฼นื่องจาก฼ป็น
กลุ่ม฼ปูาหมายที่มีความสน฿จ฽ละ฿ส่฿จ฿น฼รื่องของสุขภาพ ฽ละมีการรับประทานอาหาร฽ละดื่ม
฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ฼ป็นประจ้า ฾ดยจะ฼น้นกลุ่มผู้บริ฾ภคท่ี฼ป็นกลุ่มวัยท้างาน อายุประมาณ 22 ปี ขึ้น
เป ที่มีระดับรายเด้ปานกลางถึงสูง ฽ละอาศัยอยู่฿น฼ขตพ้ืนที่กรุง฼ทพมหานคร฽ละปริมณฑล มีความ
฼ชื่อว่า หากบริ฾ภคสินค้าที่ดีจะส่งผลดีต่อร่างกาย ฽ละยัง฼ป็นกลุ่มที่สามารถสื่อสารบอกต่อ฽บรนด์เป
ยังคนรอบข้างเด้ดีอีกด้วย ฾ดยกลยุทธ์ที่จะน้ามา฿ช้กับคนกลุ่มนี้เด้ ฼ช่น มีการจัดชุด฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้
฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น฼ป็น Course Menu ส้าหรับช่วย฿นการ Detox ร่างกาย ฽ละเด้สารอาหาร
ครบถ้วนตามที่ร่างกายต้องการ ซึ่งจะสามารถตอบ฾จทย์ของผู้ที่มีการควบคุมอาหาร ลดน้้าหนัก หรือ
ต้องการดีทอกซ์ อีกด้วย 

กลุ่ม฼ปูาหมายรอง (Secondary Target) คือกลุ่ม Premium Market ฽ละ Mass 
Market ที่฼ป็นกลุ่มผู้บริ฾ภคที่มองหา฼ครื่องดื่มทาง฼ลือก฼พ่ือสุขภาพที่รสชาติอร่อย มีความ฼ป็น
ธรรมชาติ ฽ละดีต่อสุขภาพ ฽ละ฼ป็นกลุ่มที่มีการ฼ปิดรับ฽ละชอบที่จะทดลองผลิตภัณฑ์฽ละบริการ
฿หม่ๆ ฽ละ฼ป็นกลุ่มที่฿ห้ความส้าคัญกับ฼รื่องของสุขภาพ฼ป็นหลัก ซึ่ง฼ป็นกลุ่มที่฼ริ่ม฿ห้ความสน฿จ฿น
฼รื่องของสุขภาพ ฽ละยินดีที่จะ฼ปิดรับสิ่ง฿หม่ๆ ฾ดย฼ปูาหมายกลุ่มนี้ ธุรกิจจะ฼น้นการพัฒนาสินค้า
฿หม่ๆ ฼พ่ือตอบ฾จทย์ความต้องการ ฾ดยมีความหลากหลาย มีความปลอดภัย ฽ละตอบ฾จทย์ความ
ต้องการของผู้บริ฾ภคเด้฼ป็นอย่างดี  ฼ช่น  การพัฒนาสินค้ากลุ่ม Nutrition Drink ซึ่ง฼ป็น฼ครื่องดื่มที่มี
ความ฽ปลก฿หม ่฽ละอุดมเปด้วยคุณประ฾ยชน์ที่เด้จากธรรมชาติ฾ดยตรง ซึ่งผู้บริ฾ภคสามารถ฼ลือกเด้
ว่าต้องการที่จะ฼น้นการบ้ารุงดู฽ล฿นส่วนเหน฼ป็นพิ฼ศษ รวมถึง฼ป็นกลุ่มที่นิยม฽บ่งปันข้อมูลข่าวสาร
฽ละคอยอัพ฼ดท฼ทรนด์ผ่าน Social Media ซึ่งถือ฼ป็น฾อกาสที่ดี฿นการบอกต่อธุรกิจ฿ห้฼ป็นที่รู้จัก฼ป็น
วงกว้างเด้อย่างรวด฼ร็ว 

 
5.3 การวางต้าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 

ธุรกิจน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ สามารถก้าหนดต้า฽หน่งผลิตภัณฑ์฼มื่อ฼ทียบกับ
คู่฽ข่ง เด้฾ดย฿ช้฼กณฑ์พิจารณาจาก ฼ครื่องหมายรับรองคุณภาพ ซึ่งสะท้อนถึงความน่า฼ชื่อถือของ
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ผลิตภัณฑ์ ว่ารับประทานเด้อย่างปลอดภัยมี฼ครื่องหมายรับรองที่ชัด฼จน การบ่งบอกข้อมูล฾ภชนาการ 
฽ละ ราคาของผลิตภัณฑ์ ซึ่ง฼ป็นปัจจัยหนึ่งที่ส้าคัญ฽ละมีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริ฾ภค ฽ละจะ
สามารถ฽สดงต้า฽หน่งทางการตลาด฽ละ฼ปรียบ฼ทียบกับคู่฽ข่ง฾ดยมีการ฿ช้วัตถุดิบออร์฽กนิค ฽ละมี
฼ครื่องหมายรับรองคุณภาพ ฾ดยมีต้า฽หน่งทางการตลาด฿นต้า฽หน่งที่฽สดงดังภาพท่ี 5.1 

 

 
 
ภาพที่ 5.1 ต้า฽หน่งทางการตลาด฼ปรียบ฼ทียบกับคู่฽ข่ง 

 
5.4 การก้าหนดลักษณะเฉพาะตัวของแบรนด์ (Brand DNA) 
 

ทางกิจการเด้มีการก้าหนด BRAND DNA ฼พ่ือ฿ห้สอดคล้องกับกลุ่ม฼ปูาหมาย ฾ดยมีการ
วิ฼คราะห์เด้ดังภาพท่ี 5.2 
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ภาพที่ 5.2 การวิ฼คราะห์ก้าหนดลักษณะตัว฽บรนด์ DNA  
 

ผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ  เด้มีการวิ฼คราะห์฽บรนด์ DNA จาก
ข้างต้นเด้ก้าหนด Brand Essence ดังนี้ 

1. Love Eat ฽สดงถึงสินค้าค้า฼หมาะกับผู้ที่ชื่อชอบการรับประทานอาหาร ฾ดย฼ฉพาะ
อย่างยิ่งอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มท่ีดีต่อสุขภาพ 

2. Love Yourself บ่งบอกถึงการที่กลุ่ม฼ปูาหมายคือคนที่รักตัว฼อง ฽ละต้องการมี
คุณภาพชีวิตที่ดี ด้วยการที่ดื่ม฼ครื่องน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พื่อสุขภาพของ฽บรนด์฼รา 

3. Love World บ่งบอกถึงการที่ธุรกิจเด้มุ่ง฼น้น฿นการ฿ช้วัตถุดิบที่การผลิตที่เม่฼ป็น
อันตรายต่อสิ่ง฽วดล้อม เม่ว่าจะ฼ป็นการ฿ช้ พืชผักที่฼ป็น฼กษตรอินทรีย์เม่฿ช้สาร฼คมี ฽ละบรรจุภัณฑ์
รูป฽บบขวด฽ก้วที่สามารถน้ามา Recycle เด้ ฽ต่ขวดพลาสติก PLA ที่สามารถย่อยสลายเด้ตาม
ธรรมชาติ 
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5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product Strategy) 
ทาง฽บรนด์มุ่ง฼น้น฿นการพัฒนาสินค้าที่ตอบ฾จทย์ผู้บริ฾ภค ซึ่ง฼ป็นสินค้ามี

คุณภาพ ฾ดยมีความหลากหลายของรสชาติ ฽ละ฿ช้วัตถุดิบออร์฽กนิคหรือ฼กษตรอินทรีย์฼พ่ือ฼ป็นการ
ส่ง฼สริม฼กษตรกร ฽ละกลยุทธ์ที่ส้าคัญที่ท้า฿ห้เด้฼ปรียบคู่฽ข่งคือ สินค้าจะมีการยื่นขอจดทะ฼บียน 
฼ครื่องหมายรับรองอาหาร฽ละยา (อย.) ฽ละมีการระบุฉลากบ่งชี้ข้อมูล฾ภชนาการ ซึ่งจากผลการ฼ก็บ
ข้อมูลพบว่า ผู้บริ฾ภค฿ห้ความส้าคัญกับ฼รื่องดังกล่าวค่อนข้างมาก ฽ละผลิตภัณฑ์ของ฽บรนด์จะมี 2 
รูป฽บบด้วยกัน ดังนี้ 

1. ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นบรรจุขวด ปริมาตร 250 มิลลิกรัม ฾ดย฼น้นที่ความ
หลากหลายของสินค้า ฼ป็นสินค้าที่ผลิตจากวัตถุดิบออร์฽กนิคจากฟาร์มที่มีการรับรอง ฾ดย฿ช้
กระบวนการสกัด฼ย็นที่เม่ผ่านความร้อน ด้วยกระบวนการผลิตที่มีนวัตกรรม High Pressured 
Process (HPP) ซึ่ง฼ป็นกระบวน฿นการท้าลาย฼ชื้อ฽บคที฼รีย ที่ยังสามารถคงคุณค่าของสารอาหาร 
วิตามิน ฽ละ฽ร่ธาตุ ตามธรรมชาติเด้อย่างสมบูรณ์ ซึ่งนอกจากจะคงความสด฿หม่ ฽ละคุณค่าทาง
฾ภชนาการเด้อย่างครบถ้วน฽ล้ว ฼ทค฾น฾ลยี HPP ยังสามารถท้า฿ห้น้้าผลเม้สามารถมีอายุการ฼ก็บ
รักษาเด้นานถึง 30 วัน ฾ดยที่เม่ต้อง฿ส่สาร฼ติม฽ต่งอ่ืนๆ อีกด้วย 

2. ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฿นรูป฽บบ Functional Drink ซึ่ง฿ช้ชื่อว่า Nutrition Shot 
ปริมาณบรรจุที่ 60 มิลลิกรัม ซึ่งพัฒนามา฼พ่ือตอบ฾จทย์กลุ่มผู้บริ฾ภคที่ต้องการเด้รับวิตามิน ฽ละ
คุณประ฾ยชน์ที่เด้จากธรรมชาติ 100%อย่าง฽ท้จริง ฾ดยเม่มีการ฿ช้สารสัง฼คราะห์มา฼ป็นส่วนประกอบ 
ซึ่งส่วนประกอบที่฿ช้฼ป็นสารสกัดที่เด้จากวัตถุดิบจากธรรมชาติ ฽ละสามารถ฽บ่งสินค้าตามความ
ต้องการของผู้บริ฾ภคเด้ ฾ดยจาก฽บบสอบถามจะ฼ห็นเด้ว่า ผู้บริ฾ภคนั้น฿ห้ส้าคัญ฿น฼รื่องของผิวพรรณ
มา฼ป็น อันดับที่ 1 ฽ละอันดับที่ 2 คือช่วย฼รื่องระบบทาง฼ดินอาหาร การขับถ่าย ฽ละ อันดับที่ 3 คือ
ช่วย฼สริมสร้างระบบภูมิคุ้มกัน ดังนั้น สินค้า฿นกลุ่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์
จากวิตามินธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้น Nutrition Drink Shot ที่จะพัฒนาขึ้นจะมีสามกลุ่มด้วยกัน คือ 
กลุ่ม Beauty Nutrition Shot ซึ่งจะช่วย฼รื่องผิวพรรณ ความงาม มีส่วนประกอบของ จะ฼ป็นสินค้าที่
มีจ้าหน่าย  ฽ละกลุ่ม Fiber Nutrition Drink ซึ่ง฼ป็นสินค้าที่มีส่วนผสมของผลเม้ที่ช่วย฼รื่องการ฼พ่ิม
กาก฿ยอาหาร฽ละท้า฿ห้ระบบขับถ่ายท้างานเด้ดีขึ้น ฽ละ กลุ่ม Immunity Nutrition Drink ซึ่ง฼ป็น
฼ครื่องดื่มที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากวิตามินธรรมชาติ ที่มีส่วนช่วย฿น฼รื่องของการสร้างระบบ
ภูมิคุ้มกัน฿นร่างกาย 
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฾ดยสินค้าของ฽บรนด์ประกอบเปด้วยพืช ผัก ผลเม้มากมายหลายชนิด ฾ดย฼ป็น
วัตถุดิบที่เด้รับรับรองว่ามาจากฟาร์มออร์฽กนิค ฾ดยมีมากมายหลายรายการ ฾ดยยกตัวอย่างวัตถุดิบ
ส้าหรับ฿ช้฼ป็นส่วนประกอบของ฼ครื่องดื่มสินค้ากลุ่ม Nutrition Drink ฽สดงดังตารางที่ 5.1 

 
ตารางที่ 5.1 
แสดงข้อมูลสรรพคุณของพืชที่ใช้เป็นส่วนผสมเครื่องดื่ม 

รายการ คุณประโยชน์ 

ขม้ินชัน 

 

คุณค่าทาง฾ภชนาการ : 
ขม้ินชัน 100 กรัม มีพลังงาน 65 กิ฾ล฽คลอรี่ 
฾ปรตีน 1.70 ก., ฽คล฼ซียม 9 มก., ฟอสฟอรัส 41 มล., ฼หล็ก 2.30 
มล., วิตามิน฼อ 187 เม฾ครกรัม, ธัยอะมีน 0.02 มก., เร฾บฟลาวิน 1.3 
มก. ฽ละวิตามินซี 12 มก.  
จุด฼ด่น :  
มีสาร฼คอร์คูมิน ช่วยปรับสมดุล฿นร่างกาย ช่วยต่อต้านอนุมูลอิสระ มี
งานวิจัยกล่าวว่าสารต้านอนุมูลอิสระ฿นขมิ้นชันช่วยชะลอความ฽ก่เด้
สูงกว่าวิตามินอี ถึง 58 ฼ท่า อีกทั้งยังช่วยลดระดับเขมันรวม฽ละ฼พ่ิม
ระดับเขมันดี฿น฼ส้น฼ลือด 

มะขามปูอม 

 

คุณค่าทาง฾ภชนาการ : 
มะขามปูอมสด 100 กรัม มีพลังงาน 58 กิ฾ล฽คลอรี่,฾ปรตีน 0.70, 
฽คล฼ซียม 29 มิลลิกรัม, ฟอสฟอรัส 21 มิลลิกรัม, ฿ยอาหาร 2.40 
กรัม,,฼หล็ก 0.5 มิลลิกรัม, วิตามินซี 276 มิลลิกรัม, วิตามินบี 1 0.03 
มิลลิกรัม,วิตามินบี2 0.04 มิลลิกรัม ฽ละเนอะซิน 0.2 กรัม 

฿บบัวบก 

 

คุณค่าทาง฾ภชนาการ :  
฿บบัวบก 100 กรัม ฿ห้พลังงาน 44 กิ฾ล฽คลอรี่ ฾ปรตีน 1.8 กรัม เขมัน 
0.9 กรัม คาร฾บเฮ฼ดรต 7.1 กรัม ฼ส้น฿ยอาหาร 2.6 กรัม ฽คล฼ซียม 
146 มิลลิกรัม ฟอสฟอรัส 30 มิลลิกรัม ฼หล็ก 3.9มิลลิกรัม ฼บต้า฽ค฾ร
ทีน 1,243 เม฾ครกรัม วิตามิน฼อ 207 เม฾ครกรัม 
จุด฼ด่น :  
มีสรรพคุณ฿น฼รื่องการช่วยด้านผิวพรรณ ช่วยกระตุ้นการสร้างคอลลา
฼จน฽ละอีลาสตินบนผิวหนัง มีวิตามิน฼อสูงช่วยบ้ารุงสายตา 
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ตารางที่ 5.1 
แสดงข้อมูลสรรพคุณของพืชที่ใช้เป็นส่วนผสมเครื่องดื่ม (ต่อ) 

รายการ คุณประโยชน์ 

 
มัล฼บอร์รี่ 

 

 
 
 
 

คุณค่าทาง฾ภชนาการ :  
มัล฼บอร์รี่ 100 กรัม ฿ห้พลังงาน 43 กิ฾ล฽คลอรี่, ฼ส้น฿ยอาหาร 1.7 
กรัม, ฽คล฼ซียม 39 มิลลิกรัม, ฽มกนี฼ซียม 18 มิลลิกรัม,฼หล็ก 1.85 
มิลลิกรัม, ฾พ฽ทส฼ซียม 195 มก.,วิตามิน฼อ 25 IU, วีตามินบี2 0.101 
มก., วิตามินบี3 0.620 มก., วิตามืนบี6 0.050 มก., วิตามินซี 36.3 
มก. 
จุด฼ด่น : ช่วยควบคุมระดับน้้าตาล฿น฼ลือด ลดระดับเขมัน฼ลว อุดมเป
ด้วยสารต้านอนุมูลอิสระ มีสารอัลคาลอนด์ (Alkaloids) ช่วย
฼สริมสร้างการท้างานของระบบภูมิคุ้มกัน เปกระตุ้น฼ซลล์฽มค฾ค฼ฟช 
(Macrofhages) ที่ท้าหน้าที่฿นการก้าจัด฼ชื้อ฾รค฽ละ฼ชื้อเวรัส 

 
฾ดยจุด฼ด่นของสินค้านอกจากจะ฼รื่องของการ฿ช้วัตถุดิบออร์฽กนิคจากธรรมชาติ฽ล้วนั้น

ยังคงมี฼รื่องท่ีส้าหรับที่เด้ผลจากการท้าวิจัยว่าปัจจัยที่ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคตัดสิน฿จซื้อสินค้านอกจาก฿น฼รื่อง
ของรสชาติ฽ล้วยังมี฿นส่วนของการรับรองมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ ฾ดยมีการรับรองคุณภาพดังนี้ 

1. การข้ึนทะ฼บียนขอ฼ลข อย. ซึ่ง฿ห้อนุญาต฾ดยส้านักงานคณะกรรมการอาหาร฽ละยา 
(Food and Drug Administration) กระทรวงสาธารณสุข ดังภาพที่ 5.3 

 

 
 

ภาพที่ 5.3 ฼ครื่องหมาย อย. ที่฿ช้฽สดงบนผลิตภัณฑ์ 
 

2. ข้อมูลฉลาก฾ภชนาการ คือ ฉลากอาหารที่มีการ฽สดงข้อมูล฾ภชนาการ ซึ่งมีการระบุ
ปริมาณอาหาร ซึ่ง฿ห้อนุญาต฾ดยส้านักงานคณะกรรมการอาหาร฽ละยา (Food and Drug 
Administration) กระทรวงสาธารณสุข ดังภาพที่ 5.4 
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ภาพที่ 5.4 ข้อมูล฾ภชนาการที่฿ช้฽สดงบนผลิตภัณฑ์ 
 

5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  
กลยุทธ์ ฿นการตั้ งราคาเด้มีการก้าหนดราคาอย่างมีความ฼หมาะสม฽ละมี

ประสิทธิภาพ฾ดยวัตถุประสงค์ของธุรกิจ คือ การมุ่ง฼น้นยอดขาย ฾ดย฼ป็นกลยุทธ์การตั้งราคา฼พ่ือ฼พ่ิม
ปริมาการขาย ฽ละสามารถเด้ส่วน฽บ่งตลาด฿ห้เดส่วน฽บ่งตลาดสูงสุด ฾ดยทางธุรกิจเด้มีการตั้งราคา
฾ดยพิจารณาจากองค์ประกอบของ 3 ปัจจัย คือ  

1. การตั้งราคา฽บบ Cost Plus หรือ การตั้งราคาจากต้นทุน  
2. การตั้งราคาจากตลาด ฾ดยสามารถตั้งราคา฾ดย฼ปรียบ฼ทียบกับคู่฽ข่ง฿นตลาด

ที่฼ป็นธุรกิจ หรือสินค้า฼ดียวกัน ฾ดยที่ตั้งราคาขายที่฿กล้฼คียงกัน อาจจะตั้งราคามากกว่าหรือน้อยกว่า
เด้ ฾ดยขึน้อยู่กับต้นทุน ฽ละคุณภาพของวัตถุดิบที่฿ช้฿นการผลิต  

3. การตั้งราคาจากลูกค้า ฼ป็นวิธีที่ตอบ฾จทย์การตั้งราคาสินค้ามากที่สุด ซึ่งจ้า฼ป็น
จะต้องมีการท้าวิจัยตลาด฼พ่ือ฿ห้เด้มาซึ่งผลลัพธ์ที่น่า฼ชื่อถือ ฾ดยวิจัยจากกลุ่มลูกค้าที่มีความสน฿จ฿น
สินค้า ซึ่งจากการประ฼มินการวิจัยทางการตลาดพบว่า ราคาที่ผู้บริ฾ภคยอมรับเด้ ฽ละตัดสิน฿จซื้อ
สินค้าน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พื่อสุขภาพ สามารถสรุปเด้ดังนี้ 

• น้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ ที่ปริมาณ 250 มล. ผู้บริ฾ภคตัดสิน฿จซื้อที่
ราคา 60-79 บาท  

• น้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ
฽บบ฼ข้มข้น ที่ปริมาณ 60 มล.ที่ราคา 60-79 บาท  

฾ดยสามารถสรุปว่าเด้ กลยุทธ์฿นการตั้งราคาของสินค้า฼ป็นกลยุทธ์฽บบ High-
Value Strategy คือ ก้าหนดราคาสินค้าอยู่฿นระกับปานกลาง (Medium Price) ฾ดย฼ปรียบ฼ทียบกับ
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คู่฽ข่ง ฽ละ คุณภาพของสินค้าอยู่฿นระดับสูง ฼พ่ือ฿ห้ผู้บริ฾ภครู้สึกคุ่มค้า฽ละท้า฿ห้สินค้าสามารถ
฽ข่งขัน฿นตลาดเด้อย่างมีประสิทธิภาพดังตารางที่ 5.2 

 
ตารางที่ 5.2 
แสดงกลยุทธ์ด้านการตั้งราคา 
 High Price Medium Price Low Price 

High Quality 
Premium 
Strategy 

High Value 
Strategy 

Superb value 
Strategy 

Medium Quality 
Over-charging 

Strategy 
Average Strategy 

Good Value 
Strategy 

Low Quality Rip-off Strategy 
False-economy 

Strategy 
Economy Strategy 

 
5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place Strategy) 

ธุรกิจจ้าหน่าย฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ปัจจุบัน฼น้นกลุ่ม฼ปูาหมาย
ของผู้บริ฾ภคท่ีพักอาศัยอยู่฿น฼ขตพ้ืนที่ กรุง฼ทพมหานคร ฽ละปริมณฑล ฾ดย฼น้นการกระจายสินค้า฿ห้
สามารถหาซื้อเด้สะดวกที่สุด ภาย฿ต้งบประมาณท่ีจ้ากัด ฼พื่อที่จะเด้฼ป็นตัว฼ลือก฿ห้กับผู้บริ฾ภคที่สน฿จ 
฽ละสะดวก฽ก่การหาซื้อสินค้าของกิจการ ฾ดยจะจ้าหน่ายผ่านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ฽บบออฟเลน์ 
(Offline) ฽ละ฽บบออนเลน์ (Online) ฾ดยวาง฽ผนจะจ้าหน่ายผ่านช่องทาง ดังต่อเปนี้  

5.5.3.1 การขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
การจ้าหน่ายผ่านช่องทางออนเลน์ ฼ป็นช่องทางการจัดจ้าหน่ายช่องทาง

฽รกที่ทางกิจการจะมี฽ผนการที่จะ฼ริ่มจัดจ้าหน่ายผ่านช่องทางออนเลน์฼ป็นช่องทาง฽รก ฼นื่องจากมี
ความสะดวก ลูกค้าสามารถ฼ข้าถึงเด้ง่าย เม่มีค่า฼ช่าที่ ฽ละ฼ข้าถึงลูกค้าเด้฼ป็นวงกว้าง ลูกค้าสามารถ
เด้฼ห็นสินค้าของกิจการทั้งหมด ฽ละสามารถสื่อสารข้อมูลต่างๆ ซึ่งจะจัดจ้าหน่ายปุานช่องทาง 
Facebook Fanpage, Instagram ฽ละ Line Official  

5.5.3.2 ร้านจ้าหน่ายสินค้าเพื่อสุขภาพ 
฼นื่องจากกลุ่มลูกค้าที่กิจการ฿ห้ความสน฿จ ฽ละ฼ป็นกลุ่ม฼ปูาหมายหลัก 

คือกลุ่มที่สน฿จที่฼รื่องสุขภาพ นิยมรับประทานอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ ดังนั้นสถานที่ร้าน
จ้าหน่ายสินค้า฼พ่ือสุขภาพจึง฼ป็นช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่฼มาะสม ฾ดยจะ฼ลือกร้านที่มีความนิยม มี
ความน่า฼ชื่อถือ ฽ละ฼ข้าถึงกลุ่มลูกค้า฼ปูาหมายหลักเด้฼ป็นอย่างดี  ซึ่งจะมีการติดต่อกับร้านค้า฾ดยมี
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การน้าสินค้า฼ข้าเปวางจ้าหน่าย฾ดยระบบฝากขาย ฾ดยมีการช้าระส่วน฽บ่งก้าเร฿ห้ร้านค้าอยู่ที่ 20% 
ของราคาขาย ฾ดยร้านค้าที่ทางกิจการมี฽ผนจะวางจ้าหน่าย คือ ร้าน Lemon Farm ฽ละ ร้าน฿บ
฼มี่ยง ซึ่ง฼ป็นร้านที่มีชื่อ฼สียงซึ่งท้า฼ลที่ตั้ง อยู่฿น฾ซนที่฼ข้าถึงกลุ่ม฼ปูาหมายเด้ง่าย ซึ่ง฼ป็นท้า฼ลที่ตั้ง฿น
ห้างสรรพสินค้า ฽ละ฾ซนที่ตั้งส้านักงานซึ่งกระจายอยู่ทั่วพื้นที่กรุง฼ทพมหานคร 

5.5.3.3 ร้านอาหาร และคาเฟ่ 
ร้านอาหารที่จะวางจ้าหน่ายสินค้า฼ป็นร้านอาหารที่สามารถ฼ข้าถึง

กลุ่ม฼ปูาหมายเด้ อาทิ ร้านอาหารมังสวิรัติ ฼นื่องจาก฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นของกิจการ
฼ป็นสินค้าที่฼ป็น Vegan ฾ดย฼ป็น฼ครื่องดื่มที่เม่มีส่วนประสมของ฼นื้อสัตว์ซึ่งผู้ทานมังสวิรัติสามารถ
รับประทานเด้ ฽ละมีคุณประ฾ยชน์ รวมเปถึงร้านคา฼ฟุที่฼ป็นที่นิยมมาก฿นปัจจุบัน ซึ่งมีคา฼ฟุที่เด้รับ
ความนิยมกระจายอยู่ทั่วกรุง฼ทพ฽ละปริมณฑล อาทิ คา฼ฟุ Nana Roaster, The Common ฽ละ 
Too fast Too Sleep ฼ป็นต้น ซึ่ง฼ป็นคา฼ฟุที่เม่เด้มี฽ต่อาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม ฽ต่มีพ้ืนที่฿ห้ท้ากิจกรรม 
ถ่ายรูป ซึ่งดึงดูดผู้บริ฾ภคเด้ดี ฽ละด้วย฼มนูที่ร้านคา฼ฟุต่างๆ นั้น ฼น้นจ้าหน่าย฼มนู ฼ครื่องดื่ม กา฽ฟ ชา 
฽ละขนม จึง฼ล็ง฼ห็น฾อกาส฿นการน้าสินค้า฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพเปวางจ้าหน่ายที่ร้าน
ดังกล่าว 

5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
฼นื่องจากธุรกิจ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพปัจจุบัน฼ป็นธุรกิจ฿หม่ยังเม่฼ป็นที่รู้จัก

฿นวงกว้าง ดังนั้นธุรกิจจึงจ้า฼ป็นที่จะต้องมีการวาง฽ผลกลยุทธ์ทางการตลาด฾ดยมุ่ง฼น้นเปที่การสื่อสารกับ
ผู้บริ฾ภค ด้วยกลยุทธ์การส่ง฼สริมการตลาด฽บบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : 
IMC) ฾ดยวาง฽ผนมุ่ง฼น้นการสื่อสาร฼พ่ือสร้างการรับรู้กับกลุ่มลูกค้า฼ปูาหมาย฽ล้วคนทั่วเป฿นช่องทาง
ที่฼หมาะสม ฽ละมีการสื่อสารถึงผู้บริ฾ภค฼พ่ือการจูง฿จ฿นระยะยาว฽ละมีความต่อ฼นื่อง ฾ดยมีการ฿ช้
฼ครื่องมือหลากหลายรูป฽บบ อาทิ การ฾ฆษณา การประชาสัมพันธ์ การสร้างความสัมพันธ์ การขาย
ตรง ฽ละผ่านพนักงานขาย ฾ดยมีการวาง฽ผลกลยุทธ์฿นการส่ง฼สริมการขาย ดังนี้ 

5.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
รูป฽บบของการสร้างการติดต่อสื่อสารด้านตราสินค้า (Brand contact) 

มีการสร้าง Content Marketing คือ ฼ทคนิคด้านการตลาด ฿นการสร้าง฼นื้อหา฽ละ฽บ่งปันข้อมูล 
฼พ่ือดึงดูดความสน฿จของกลุ่ม฼ปูาหมาย ท้า฿ห้กลุ่ม฼ปูาหมาย฼กิดการรับรู้฽ละสามารถจดจ้าสินค้า฽ละ
฽บรนด์เด้ ฾ดยการสื่อสารสินค้าของทาง฽บรนด์จะ฼น้นการสื่อสารจุด฽ข็งของสินค้า฾ดยมี฼ปูาหมาย 
ดังนี้ 

1. ต้องการสร้างความ฽ตกต่าง฿นผลิตภัณฑ์ (Differentiate Product)  
2. ต้องการยึดต้า฽หน่งครอง฿จสินค้า (Brand Positioning) 
3. ฿ช้การ฾ฆษณา฼ม่ือต้องการสร้างผลกระทบที่ยิ่ง฿หญ่ (Impact) 
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4. ฿ห้ข้อมูล ฽ละความรู้กับผู้บริ฾ภค (Educate) ฼พ่ือ฿ห้ผู้บริ฾ภค฼ข้า฿จ
ความสามารถ฽ละประ฾ยชน์ของผลิตภัณฑ์เด้ดียิ่งขึ้น  

(1) การโฆษณาออนไลน์ (Online Advertising) 
฼นื่องจากธุรกิจน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพจะมีการ฼ปิด฼ว็บเซต์

(website) ฽ละสื่อสังคมออนเลน์(Social Media) ฼พ่ือ฿ช้฼ป็นช่องทางการจัดจ้าหน่าย ฽ละสามารถ฿ช้
฿นการ฽จ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ฼พ่ือสื่อสารกับลูกค้าเด้฼ป็นย่างดี เม่ว่าจะ฼ป็น฼รื่อง฾ปร฾มชั่น รายการ
สินค้า รายละ฼อียดข้อมูล฼กี่ยวกับ฽บรนด์ ฽ละสินค้า ร่วมถึงข่าวสารอ่ืนๆ ที่฼กี่ยวข้องกับ฼รื่องการดู฽ล
สุขภาพที่น่าสน฿จ ฽ละมีความสอดคล้องกับสินค้าท่ีวางจ้าหน่าย ซึ่ง฿นปัจจุบันผู้บริ฾ภค฿นประ฼ทศเทย
มีการ฼ข้าถึงข้อมูลเด้อย่างรวด฼ร็ว ฽ละมีความนิยม฿นการ฿ช้ Social Media ฼พ่ิมขึ้นอย่างต่อ฼นื่อง 
฾ดย฼ฉพาะผู้บริ฾ภค฿น฼มือง ซึ่ง฼ป็นกลุ่ม฼ปูาหมายหลักของ฽บรนด์ ถือ฼ป็น฾อกาสที่ดี฿นการ฿ช้ช่องทาง
สื่อสังคมออนเลน์฿นการ฼ข้าถึง ฽ละสร้างการรับรู้฿ห้ผู้บริ฾ภคกลุ่ม฼ปูาหมาย ฼ข้าถึง฽บรนด์สินค้าเด้฼ป็น
วงกว้าง ฾ดยมีการ฾ฆษณาผ่านทาง Facebook ฾ดยจะ฼ลือกกลุ่ม฼ปูาหมายเปที่กลุ่มนักศึกษา฽ละวัย
ท้างาน ที่อาศัยอยู่฿นพ้ืนที่กรุง฼ทพมหานคร ที่มีความสน฿จ฿น฼รื่องของสุขภาพ ฽ละการทานอาหาร
฼พ่ือสุขภาพ รวมเปถึงการซื้อ฾ฆษณาบน Instagram ซึ่ง฼ป็นอีก ช่องทางการติดต่อ฽ละประชาสัมพันธ์
อีกช่องทางหนึ่ง 

(2) การโฆษณาออฟไลน์ (Offline Advertising) 
1. การ฽จก ฿บปลิว การท้า฿บปลิวนั้น฼ป็นการสื่อสารทางการตลาดที่฿ช้

ต้นทุนเม่สูงมากนัก฾ดยพ้ืนที่ที่จะท้าการ฽จก฿บปลิวจะ฼ป็นพ้ืนที่฿กล้฼คียงกับสถานที่ที่มีวางจ้าหน่าย
สินค้า ฼ช่น พ้ืนที่฽ถวห้างสรรพสินค้าที่มีร้าน฿บ฼มี่ยง หรือ Golden Place ฼พ่ือ 

2. สื่อการขายหน้าร้าน มีจุดวางสื่อการขายหน้าร้าน฾ดย฼ป็น฾ปส฼ตอร์
฽ปะหน้าร้านถ้ามีพ้ืนที่  หรือ฼ป็น Tentcard ตั้งวาง ณ จุดขาย ฽ละ฿นร้านที่มียอดซื้อดี อาจจะท้าการ
฼หมาตู้ ฽ละดีเซน์การตก฽ต่งตู้฽ช่฿ห้มีความน่าดึงดูมากขึ้น 

(3) การจัดกิจกรรมทางการตลาด 
กลยุทธ์฿นการกระตุ้นยอดขาย 
1. การมอบของ฽ถม฿ห้ลูกค้า฼มื่อซื้อถึงจ้านวนที่ก้าหนด ฾ดย฼ป็นการ

ส่ง฼สริมการตลาด฼พ่ือกระตุ้นยอดการซื้อของผู้บริ฾ภค ฿ห้฼ยอะขึ้น฼นื่องจากผู้บริ฾ภคที่ต้องการความ
คุ้มค่า กระตุ้น฿นผู้บริ฾ภคซื้อสินค้า฿นจ้านวนที่฼ยอะขึ้นเด้ยอดขายมากขึ้น ฼ช่น การท้า฾ปร฾มชั่น
รายการ ซื้อ 10 ฽ถม 1 ฼ป็นต้น ซึ่ง฼ป็น฾ปร฾มชั่นที่สามารถจัดเด้ทั้ง฿นออนเลน์ ฽ละร้านค้าออฟเลน์ 

2. การบริการจัดส่งสินค้าฟรี ฼มื่อสั่งสินค้าตามจ้านวนที่ก้าหนด ผู้บริ฾ภค
฿นปัจจุบันนิยมสั่งสินค้าออนเลน์มากขึ้น ฽ละ฼นื่องด้วยผู้บริ฾ภคนั้นต้องการความสะดวกสบาย฽ละคุ้มค่า 
฽ละด้วยปัจจุบัน ร้านค้าต่างๆ ที่มีการขายผ่านช่องทางออนเลน์ รวมเปถึง Platform Application 
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สั่งอาหาร฼ดลิ฼วอร์รี่นั้นมาการจัด฾ปร฾มชั่น ที่ลดค่าขนส่ง ฿ห้ผู้บริ฾ภคมรความรู้สึกคุ้มค่า ฽ละ฼ป็นหนึ่ง
฿นปัจจัยที่ส่งผล฿ห้ผู้บริ฾ภคซื้อสินค้า จึงจะมีการจัด฾ปร฾มชั่น การขนส่งฟรี ฼ช่นหากซื้อครบ 600 บาท 
จัดส่งฟรีพื้นที่ กทม. ฽ละปริมณฑล  

5.5.4.2 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation)  
฿นปัจจุบันนอกจากสื่อการ฾ฆษณาตามชองทางต่างๆ ฽ล้ว อีกช่องทาง

หนึ่งที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริ฾ภคคือ ผู้ทรงอิทธิพล หรือ Influencer ฾ดยที่฿นปัจจุบันผู้คน฼ชื่อ฿น
การรีวิว฼พ่ือสร้างความมั่น฿จก่อนการตัดสิน฿จซื้อ ซึ่งถือ฼ป็นอีกช่องทาง฿นการท้าการประชาสัมพันธ์
สินค้า฿ห้ผู้บริ฾ภครับรู้ ฾ดยผู้ทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมออนเลน์ ส่วน฿หญ่฼ป็นผู้ที่สร้างคอน฼ทนต์ที่
฼ผย฽พร่฿น฽พลตฟอรฺมต่างๆ เม่ว่าจะ฼ป็น weblog, Instagram, Facebook, Twiiter ฽ละ Youtube 
฾ดยส่วน฿หญ่จะ฼ป็นกลุ่มคนรุ่น฿หม่฽ละวัยท้างาน มักมี฼นื้อหาที่สามารถ฾น้มน้าว฿จผู้บริ฾ภคเด้ง่าย ซึ่ง 
Influrncer ที่ทาง฽บรนด์สน฿จ฽ละคาดว่าจะสามารถสื่อสารกับผู้บริ฾ภคท่ี฼ป็นกลุ่ม฼ปูาหมายหลักเด้
อย่างมีประสิทธิภาพ ฾ดย Influencer ที่฼ลือก฿ช้มี ดังนี้ 

การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง Youtube 
หัวข้อการประชาสัมพันธ์ที่ 1 
การ฼ลือก฿ช้อินฟลู฼อน฼ซอร์ จะ฼ลือก฿ช้บุคคลที่เด้รับความนิยม฽ละมี

ความ฿กล้฼คียงกับกลุ่ม฼ปูาหมาย฼ช่น คุณเอซ์พาดี้ (Ice Padie), คุณก้อยนัตตี้ดรีม (GoynattyDream 
Channel)  

฼รื่องที่฿ช้฿นการประชาสัมพันธ์ : 1 Day With Me ฾ดยปกติ฽ล้ว Channel 
ที่฼ลือกจะ฼ป็นการ฼ล่า฼รื่องราวชีวิตส่วนตัวซึ่งมีผู้ติดตามจ้านวนมาก ดังนั้น จะมีการ฾ฆษณาผ่านคอน฼ทนต์ 
1 Day with me ฾ดย฿ห้ตัว Influencer เปท้า กิจกรรมต่างๆ ที่ดีต่อสุขภาพ ฼ช่น การเปออกก้าลัง
กาย ฽ละ฼นื่องจากทาง฽บรนด์จะมีการจัดสินค้าขาย฼ป็นคอร์ส ฽บบสทาน 1 วันเด้สามมื้อ จะ฼ป็นการ
฼ล่าคุณประ฾ยชน์฿นการที่รับรับประทานน้้าผลเม้฿น฽บรนด์ของ฼รา฼ข้าเปจนจบคอร์ส ว่าสามารถช่วย
฼รื่องอะเรเด้บ้าง ฼พ่ือกระตุ้น฿ห้ผู้บริ฾ภค฼กิดความสน฿จอยากจะทดลองสินค้า 

หัวข้อการประชาสัมพันธ์ที่ 2 
การ฼ลือก฿ช้อินฟลู฼อน฼ซอร์: pimwa, ฽หมท้า฼ป็นฟิต, Jira Channels  
฼รื่องที่฿ช้฿นการประชาสัมพันธ์ : ด้วยความที่ Influencer ที่฼ลือก฿ช้฼ป็น

ช่องที่มีการ฼ล่า฼รื่องราว฼กี่ยวกับการลดน้้าหนักอยู่ ดังนั้นคอน฼ทนต์ที่฼ราจะ฿ช้คือ การ฼ล่า฼รื่องราวการ
ท้า IF ที่ทาง Influencer มีการท้ากันอยู่฽ล้วซึ่งการท้า IF ฼ป็นการลดน้้าหนักรูป฽บบ฿หม่ ที่ปัจจุบัน฼ป็น
ที่ถูกพูดถึง฽ละคน฿ห้ความสน฿จ ดังนั้น฼ราจะสอด฽ทรกสินค้า฼ข้าเปว่า วันนึง Influencer สามารถกิน
อะเรเด้บ้าง ฽ละพูดถึงข้อดี฽ละสรรพคุณของ฼ครื่องดื่ม  
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การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง Instagram  
การ฼ลือก฿ช้อินฟลู฼อน฼ซอร์ : Healthy45.0kg, daoshealthydiary, diet 

societythailand 
฼รื่องที่฿ช้฿นการประชาสัมพันธ์ : ฼นื่องด้วยจาก Instagram ของ Influencer 

ที่฼ลือกมา฼น้นการลงรูปอาหาร฼พ่ือสุขภาพที่ตัว฼องทาน฿น฽ต่ละวัน ดังนั้น฼ราจึงจะ฿ห้ถ่ายภาพ
฼ครื่องดื่มคู่กับอาหารที่ตัว฼องทานทุกมื้อ ฼พ่ือ฼ป็นการเม่ Hard sale จน฼กินเป ฼นื่องจาก฿นปัจจุบัน 
หากการ฾ฆษณา฽ฝงที่ผู้บริ฾ภครู้สึกถึงความยัด฼หยียดจน฼กินเป ก็จะเม่สน฿จ฽ละบางครั้งอาจจะ฼กิด
มุมมองที่ติดลบต่อตัวสินค้าเด้ 

5.5.5 กลยุทธ์ด้านการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship 
Management) 

฿นช่วง฽รกของการ฼ริ่มกิจการ การท้า CRM จะท้าด้วยการ฼ก็บข้อมูลด้วยตน฼อง
ก่อน ด้วยจะรวบรวม฽ละวิ฼คราะห์ข้อมูลทั้งหมด 4 ส่วน ด้วยกัน คือ  

1. Identify Customers Segment คือ การระบุลักษณะลูกค้า 
2. Differentiate our Customers คือ การ฽บ่งกลุ่มลูกค้า 
3. Interact with Customers คือ การมีส่วนร่วมกับลูกค้า 
4. Customize Strategy คือ การพัฒนาปรับปรุงกลยุทธ์ 
฾ดยการ฼ก็บข้อมูลจะน้าข้อมูลของลูกค้าปัจจุบันมา฿ช้฿นการวิ฼คราะห์ว่ากลุ่ม

ลูกค้า฼ปูาหมายหลักที่ตั้งเว้ ฼ป็นกลุ่ม฼ดียวกับที่มีการซื้อจริงหรือเม่ ฽ละการที่มีการท้าการตลาด฽ต่ละ
นั้นประสบความส้า฼ร็จมากน้อยขนาดเหน ฽ละสามารถปรับ฿ห้฼หมาะสม฽ละ฼กิดประสิทธิภาพสูงสุด
เด้฽ละมีช่องทาง฿นการติดต่อกิจการบรรจุภัณฑ์ รวมถึง฼ปิดรับข้อ฼รียนของลูกค้าผ่านทางสื่อ Social 
Media ฽ละมี Content ฿ห้ร่วม฽ชร์ข้อมูล฼พื่อ฿ห้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าอย่าง฽ท้จริง 
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บทที่ 6 
กลยุทธก์ารด้าเนินงาน 

 
6.1 การเลือกท้าเลที่ตั้ง 
 

ทางกิจการเด้มีการ฼ลือกท้า฼ลที่ตั้งส้าหรับส้านักงาน ซึ่งเด้มีการ฼ลือก฿ช้สถานที่฼ดิมที่มี
อยู่฽ล้ว ฾ดยส้านักงาน฿หญ่ตั้งอยู่ที่ ถนนบาง฽วก ฽ขวงบางเผ่ ฼ขตบาง฽ค จังหวัดกรุง฼ทพมหานคร 
฼ป็นรูป฽บบ฾ฮมออฟฟิศ ซึ่งสะดวกต่อการจัด฼ก็บ฽ละกระจายสินค้า฿นพ้ืนที่กรุง฼ทพมหานคร ฽ละ 
ปริมณฑล ฾ดยลักษณะอาคารตามภาพท่ี 6.1 

 

 
 

ภาพที่ 6.1 ภาพส้านักงาน 
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ตารางที่ 6.1 
รายละเอียดที่ตั้งส้านักงานใหญ่ 

หัวข้อ รายละเอียด 

ที่ตั้ง ถนนบาง฽วก ฽ขวงบางเผ่ ฼ขตบาง฽ค กรุง฼ทพฯ 
ขนาดพ้ืนที ่ ส้านักงาน 3 ชั้น ฼นื้อท่ี 49.6 ตารางวา 

พ้ืนที่฿ช้สอย 
ห้องประชุม จ้านวน 1 ห้อง 
ห้องออฟฟิศส้านักงาน 1 ห้อง 
พ้ืนที่จัด฼ก็บสินค้า 1 ห้อง  

ราคาต่อ฼ดือน เม่มีค่า฼ช่า 

อัตราค่าน้้า฽ละค่าเฟ 4,500 บาท 

 
จากตารางที่ 6.1 ฽สดงรายละ฼อียดที่ตั้งส้านักงาน฿หญ่ ฾ดยต้า฽หน่งที่ตั้งอยู่ที่ ถนนบาง฽วก 

฽ขวงบางเผ่ ฼ขตบาง฽ค ฼ป็นส้านักงาน 3 ชั้น ขนาดพ้ืนที่ 49.6 ตารางวา ฾ดยมีพ้ืนที่฿ช้สอยสามส่วน 
คือ ห้องประชุมจ้านวน 1 ห้อง,ห้องออฟฟิศส้านักงาน จ้านวน 1 ห้อง ฽ละพ้ืนที่จัด฼ก็บสินค้าจ้านวน 1 
ห้อง ฽ละ฼นื่องจาก฼ป็นพ้ืนที่ของตน฼องจึงเม่มีค่า฼ช่า ฽ต่มีค่า฿ช้จ่ายด้านสาธูป฾ภค ค่าน้้า฽ละค่าเฟ 
ประมาณ 4,500 บาทต่อ฼ดือน 

 
6.2 ระบบการจัดซื้อ 

 
6.2.1 หลักในการเลือก Supplier  

ธุรกิจ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นมี Supplier หลายรูป฽บบ฼นื่องจาก
ต้องมีการจัดหา฽ละการผลิต ฾ดยมีหลัก฼กณฑ์฿นการ฼ลือก Supplier ฽ต่ละรายดังนี้  

1. หลัก฼กณฑ์การ฼ลือกคู่ค้าประ฼มินจากคุณภาพ  
1.1 วัตถุดิบผัก฽ละผลเม้ที่฿ช้฿นการผลิต 

฿นการท้าธุรกิจนั้นสินค้าจะมีคุณภาพที่ดีเด้นั้นต้อง฼ริ่มตั้ง฽ต่กระบวนการ
จัดการวัตถุดิบที่คุณภาพ ถือ฼ป็นสิ่งส้าคัญที่สุดที่จะสามารถท้า฿ห้สินค้าที่ส่งมอบ฿ห้ลูกค้ามีคุณภาพที่ดี 
฾ดยส้าหรับวัตถุดิบผัก฽ละผลเม้จะมีการตัด฼ลือกจากฟาร์มที่มีความน่า฼ชื่อ เด้รับการรับรองมาตรฐาน
ของ฼กษตรอินทรีย์หรือออร์฽กนิค ฾ดย฿นประ฼ทศเทยมีด้วยกัน 2 หน่วยงาน คือ ส้านักงานมาตรฐาน
สินค้า฼กษตร฽ละอาหาร฽ห่งชาติ หรือ มกอช. (National Bureau of Agricultural Commodity and 
Food Standard : ACFS) ฼ป็นหน่วยงานที่อยู่ภาย฿ต้กระทรวง฼กษตร฽ละสหกรณ์฼ป็นผู้จัดท้าขึ้น ซึ่งมี
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สัญลักษณ์ Organic Thailand ฼ป็น฼ครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ ฾ดยมีรูป฽บบสัญลักษณ์ ดังภาพที่ 
6.2 ฽ละอีกหน่วยงานที่เด้฿ห้การรับรองสินค้า฼กษตรอินทรีย์หรือออร์฽กนิค คือ ส้านักงานมาตรฐาน
฼กษตรอินทรีย์ หรือ มกท. (Organic Agriculture Certification Thailand : ACT) ซึ่ง฼ป็นองค์กร
ตรวจรับรองมาตรฐาน฼กษตรอินทรีย์ของคนเทยราย฽รก฽ละราย฼ดียว฿น฼อ฼ชียที่เด้รับการรับรองตรา
มาตรฐานระบบ฼กษตรอินทรีย์จากสมาพันธ์฼กษตรอินทรีย์นานาชาติ (International Federation of 
Organic Agriculture Movements : IFOAM) ซึ่งถือ฼ป็นที่ยอมรับ฿นระดับสากล ฾ดยมีรูป฽บบ
สัญลักษณ์ดังภาพท่ี 6.3 

 

 
 

ภาพที่ 6.2 สัญลักษณ์ตรารับรองผลิตภัณฑ์อินทรีย์ Organic Thailand (มกอช.) 
ที่มา: https://greenshopcafe.com/standard164.html (พฤศจิกายน 2563) 
 

 
 
ภาพที่ 6.3 สัญลักษณ์ตรารับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์฼กษตรอินทรีย์ IFOAM 
ที่มา : http://www.nawachione.org/articles/ตรารับรองมาตรฐานสินค้า/ (พฤศจิกายน 2563) 
 

1.2 ฾รงงานที่฿ช้฿นการผลิต 
฼นื่องจากธุรกิจ฼ป็นธุรกิจ฼กิด฿หม่ ฽ละมีการพัฒนา ฽ละการผลิตสินค้า

น้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ทางบริษัทพัฒนาขึ้น จะต้องมีการ฿ช้฼ครื่องจักรที่สามารถผลิตด้วยกระบวนการ 
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฽ปรรูปอาหารด้วยความดันสูง HPP (High Pressure Process) ซึ่งการที่จะลงทุน฼ครื่องจักรด้วย
ตัว฼องนั้นจ้า฼ป็นจะต้อง฿ช้฼งินทุนที่สูงนอกจกการลงทุน฼ครื่องจักร฽ล้วยังต้องค่า฿ช้จ่าย฿นการดู฽ล฽ละ
ปรับปรุง฼ครื่องจักร อีกทั้งค่า฿ช้จ่าย฿น฼รื่องอ่ืนๆ ที่฼กี่ยวข้อง ซึ่งจากการประ฼มินทางองค์กรมองว่าจะ
฿ช้บริการการจ้างผลิต กับ฾รงงานที่รับท้า OEM ฽ละสามารถผลิตน้้าผลเม้ด้วยกระบวนการ HPP ฾ดย
฾รงงานที่฼ลือก฿ช้จะต้องมีการผ่านการรับรองมาตรฐาน ทั้ง฿นส่วนของ฿บอนุญาตผลิต ฽ละ฿บรับรอง
฾รงงาน ฼ช่น HACCP, ISO, GMP ฼ป็นต้น ซึ่ง฾รงงานที่ผ่าน฼กณฑ์฽ละน้ามา฼ปรียบ฼ทียบ฼พ่ือ฿ห้
สอดคล้องกับความต้องการ ฽ละสามารถผลิตสินค้าเด้ตอบ฾จทย์มากที่สุด 

1.3 บรรจุภัณฑ์ที่฿ช้฿นการผลิต 
ส้าหรับบรรจุภัณฑ์ที่฿ช้฿นการผลิตทางองค์กรเด้มีการ฼ลือก บริษัทผู้ผลิต

ที่มีมาตรฐาน ฾ดยทางบริษัทนั้นมี฼ปูาหมาย฼พ่ือสร้างความยั่งยืนของสิ่ง฽วดล้อม ดังนั้นบรรจุภัณฑ์ที่
ทาง฽บรนด์฼ลือกผิต฼ป็นบรรจุภัณฑ์ที่เม่฼ป็นอันตรายต่อสิ่ง฽วดล้อม ฼ช่น ขวด฽ก้ว ฼พ่ือน้าเปรีเซ฼คิล 
หรือ ขวดพลาสติก PLA ที่สามารถย่อยสลายเด้ ฾ดยบริษัทที่฼ป็นผู้ผลิตจะต้องมีการตรวจสอบ
มาตรฐานสินค้า ฾ดยมีการตรวจสอบสินค้ามาตรฐานกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 295) พ.ศ. 2548 
฼รื่อง ก้าหนดคุณภาพหรือมาตรฐานของภาชนะบรรจุที่ท้าจากพลาสติก ที่สามารถตรวจสอบเด้ ฽ละ
สามารถบริหารจัดการ Supply Chaon เด้อย่างดี ฽ละ฼ป็นต้นทุนที่สามารถ฽ข่งขัน รวมทั้ง ขั้นต่้ากว่า
฿นผลิต (MOQ) มีความ฼หมาะสม฽ละสอดคล้องกับประมาณการ฿ช้ของบริษัท 

2. ราคา ราคาต้นทุนของคู่ค้าต้องมีความ฼หมาะสมกับคุณภาพ฽ละบริการ 
฼พ่ือ฿ห้สามารถด้า฼นินการผลิตเด้ด้วยต้นทุนที่฼หมาะสม ฽ละสามารถจ้าหน่ายเด้ตามราคาที่
ตั้ง฼ปูาหมายเว้ 

฾ดยจากหลัก฼กณฑ์ที่กล่าวมาทางธุรกิจจึงจัดหาคู่ค้า (Supplier) ที่มีความ
฼หมาะสม฾ดยมีรายชื่อดังตารางที่ 6.2 

 
ตารางที่ 6.2 
แสดงรายชื่อคู่ค้า (Supplier) ของกิจการ 

รายการ รายชื่อผู้จัดจ้าหน่าย 

ผักสด ฽ละ ผลเม้  ฼กษตรกรที่เด้รับตรา฼กษตรอินทรีย์ 

บรรจุภัณฑ์ขวดบรรจุ บริษัท อาร์ ฽อนด์ บี ฟููดซัพพลาย จ้ากัด 
฾รงงานผลิต (OEM) บริษัท ฼ฟรช฼ชอร์ คิท฼ช่น จ้ากัด 
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6.3 ระบบการผลิต 
 

ปัจจุบันธุรกิจ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ฾ดย฼ฉพาะน้้าผัก฽ละผลเม้ มีผู้ขายมากราย฿น
ปัจจุบันซึ่งส่วน฿หญ่การผลิตจะ฼ป็น฿นรูป฽บบของการผลิต฼องด้วย฼ครื่องคั้นน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ฾ดยที่
คุณค่าทางสารอาหาร฽ละคุณภาพนั้นสามารถท้าเด้ดี฽ต่ข้อ฼สียคือ กระบวนการผลิต฽บบดังกล่าว เม่
สามารถขึ้น฼บียน฼พื่อรับตรามาตรฐาน อย. เด้ ซึ่งจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริ฾ภคนั้น฿ห้ความส้าคัญกับ
฼รื่องของคุณภาพมากที่สุด฾ดย฼ฉพาะ฿น฼รื่องของ฼ครื่องหมาย อย. ฿ห้ความส้าคัญที่ล้าดับมากที่สุด 
฼ป็นอันดับ 1 ดังนั้นธุรกิจจึงมีการวาง฽ผนกลยุทธ์ทางการผลิต฾ดย฼ลือก฿ช้การผลิต฽บบการจ้างผลิต 
หรือ OEM (Original Equipment Manufacturer) ฼นื่องจากท้าต้นประหยัดต้นทุน ฽ละทาง฾รงงาน
มี฿ห้฼ลือกหลากหลาย฽หล่ง ซึ่ง฼ป็น฾รงงานที่มีคุณภาพ มาตรฐานการรับรอง GMP, HACCP ฽ละอ่ืนๆ 
ซึ่งหากทางกิจการจัดตั้ง฾รงงานขึ้น฼องจะต้อง฿ช้฼งินลงทุน฼ป็นจ้านวนมาก ซึ่ง฼ป็นวิธีที่เม่฼หมาะสมกับ
ธุรกิจของบริษัท฿นช่วง฼ริ่มต้น จึงมีการหา฾รงงานรับจ้างผลิต ฾ดย฾รงงานที่ทางกิจการเด้คัด฼ลือกตาม
฼กณฑ์ที่เด้กล่าว฿นข้อ 6.3.1 เด้฽ก่ บริษัท ฼ฟรช฼ชอร์ คิท฼ช่น จ้ากัด ฽ละ บริษัท S&V Import and 
Export จ้ากัด ฽ละ บริษัท สยาม฾ปรฟรุตส์ จ้ากัด 

 
6.3.1 ขั้นตอนการผลิต 

฿นกระบวนการผลิตทางกิจการตัดสิน฿จวิธีการจ้างผลิตซึ่งกรรมวิธีที่฿ช้฿นการผลิต
คือ กระบวนการ฽ปรรูปอาหารด้วยความดันสูง HPP (High Pressure Process) ฼ป็นการ฿ช้ความดันสูง
฼พ่ือการถนอมอาหารซึ่ง฽ตกต่างกระบวนผลิตน้้าผลเม้ทั่วเปที่ร้านค้าส่วน฿หญ่฿ช้วิธีการคั้นน้้า ผลเม้
฽บบ฽ยกกาก ฽ละกระบวนการผลิต฿นระดับอุตสาหกรรมนิยม฿ช้วิธี UHT ฽ละพาส฼จอร์เรส์ ฼พ่ือการรักษา
อายุ฿ห้฿ห้นานที่สุด ฾ดยถ้า฼ป็น กระบวนการ UHT จะมีอายุนานเด้ถึง 1 ปี ฾ดยที่กระบวนการผลิตผ่าน
ความร้อน ท้า฿ห้คุณค่าทางสารอาหารหายเป ฽ละเม่฿ช่รสชาติที่เด้จากธรรมชาติ อย่าง฽ท้จริง ฿นส่วน
ของพาส฼จอร์เรซ์นั้นจะมีความ฿กล้฼คียงธรรมชาติมากกว่า ฽ต่ยังคงรักษาอายุสินค้าเด้มากสุด 
ประมาณ 14 วัน ฽ต่กระบวนการผลิตที่ทางกิจการ฼ลือก฿ช้คือรูป฽บบการผลิต฽บบ HPP ฾ดยสามารถ
รักษาคุณค่าทางสารอาหาร฿ห้฿กล้฼คียงธรรมชาติมากท่ีสุด ฽ละสามารถรักษา ยืดอายุการถนอมอายุเด้
มากถึง 30 วัน ฾ดยกระบวนการผลิตมีข้ันตอน ดังภาพที่ 6.4 
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ภาพที่ 6.4 กระบวนการท้างานของสายการผลิตรูป฽บบการ฽ปรรูปอาหารด้วยความดันสูง (HPP 
Process) 
 
6.4 ระบบการจัดเก็บและบริหารสินค้าคงคลัง 
 

ส้าหรับวัตถุดิบที่ทางกิจการจะต้องมีการจัด฼ก็บประกอบด้วย วัตถุดิบผักผลเม้สด บรรจุ
ภัณฑ์ที่฿ช้฿นการผลิต ฽ละ สอนค้าที่ผลิต฼สร็จ฽ล้ว฼ตรียมจ้าหน่ายบางส่วน จึงจ้า฼ป็นต้องมีการ
ออก฽บบระบบ฽ละพ้ืนที่การจัด฼ก็บที่มีความ฽ตกต่างกัน ซึ่งหากจัด฼ก็บเม่ถูกต้องอาจจะท้า฿ห้สินค้า
นั้น฼น่า฼สีย ฽ละ฼กิด฼ป็นค่า฿ช้จ่ายเด้ ดังนั้นทางร้านจึงมีการจัด฼ก็บสินค้าคงคลังดังนี้ 

1. วัตถุดิบผักผลเม้สด 
ทางองค์กรเด้฿ช้วิธี ระบบการจัดการสินค้า฽บบทัน฼วลาพอดี (Just in Time) ซึ่งจะ

฼ป็นการส่งจาก Supplier วิ่ง฼ข้า฾รงงานทันทีที่ต้องการ฿ช้ ซึ่งข้อดีคือ เม่ต้องมีค่า฿ช้จ่าย฿นการ฼ก็บ
สต็อก ฽ละเด้ของที่สด฿หม่อยู่฼สมอ ฽ต่ข้อ฼สียคือ จะต้องมีการส่งยอดประมาณการ฿ช้ที่฽น่นอน 
ล่วงหน้าส่ง฿ห้ทาง Supplier ฼นื่องจาก฼ป็นสินค้า฼กษตรดังนั้นจะมีช่วงฤดูกาล฼ก็บ฼กี่ยว ท้า฿ห้ สินค้า
อาจจะมีเม่฼พียงพอต่อความต้องการ จึงต้องมีการหา Supplier ส้ารอง฼พ่ือปูองกันความ฼สี่ยงด้วย 

2. บรรจุภัณฑ์ที่฿ช้฿นการผลิต  
฼นื่องจากขาดเม่มีอายุ฿นการจัด฼ก็บ ฽ละ฿ช้การสั่ง฿นปริมาณที่มาก฼พ่ือ฿ห้฼กิดการ

ประหยัดต่อขนาด (Economy of scale) ฽ต่ก็เม่ควรสต็อกจน฼ยอะ฼กินเป การจัด฼ก็บสินค้าต้อง
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฽บ่ง฽ยกอย่าง฼ป็นสัดส่วน ฽ละมีการติดตามสต็อกคง฼หลือ ฼พ่ือท้าการสั่ง฼ข้ามา฿นกรณีที่วัตถุดิบหมด 
฾ดยก้าหนดระยะ฼วลาการจัด฼ก็บอยู่ที่ 12-30 วัน ฿นการ฿ช้งาน 

3. สินค้าพร้อมจ้าหน่าย 
฼นื่องจากมีการ฿ช้ส้านักงาน฿หญ่฿นการจัด฼ก็บสินค้า฼พ่ือกระจายส่งตามที่ต่างๆ 

ดังนั้นจึงต้องมีการ฼ตรียมสถานที่฽ละอุปกรณ์฿นการจัด฼ก็บ฿ห้฼พียงพอ ฼นื่องจากสินค้านั้นต้อง฼ก็บ฿น
สถานที่ควบคุมอุณหภูมิ ทางองค์กรจึงมีการ฼ตรียมตู้฽ช่ขนาด฿หญ่ เว้ 5 ตู้฼พ่ือ฼ป็นการ฼ก็บสต็อกสินค้า 
฽ละมีตู้ส้ารองอีก 2 ตู้฿นกรณีที่ตู้฽ช่มีปัญหา ฼พื่อเม่฿ห้สินค้า฼สียหาย ฾ดยมีการจัด฼ก็บสต็อก เม่ ฼กิน 
5 วัน ฽ละมีการ฼ติมสต็อกต่อ฼นื่อง฾ดยมีวิธีการจัด฼รียง฽บบ FIFO หรือ First in First out คือ การที่
หมุน฼วียนสินค้าที่รับ฼ข้ามาก่อน฿ห้จ่ายออกก่อน ฼พ่ือเม่฿ห้฼กิดสต็อก฼ก่า฼ก็บ฽ละเม่สามารถจ้าหน่ายเด้ 
 
6.5 ระบบการให้บริการ 

 
กระบวนการสั่งซื้อสินค้าของลูกค้า ฼ริ่มจากการที่ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า ฽ละช้าระ฼งิน฾ดย

สามารถช้าระ฼งินเด้ 2 ช่องทาง คือ ช้าระผ่านตู้ ATM ของธนาคาร ฽ละช้าระผ่านช่องทาง Mobile 
Banking หลังจากช้าระ฼งิน฼รียบร้อย฽ล้ว ลูกค้าต้องส่งหลักฐานการช้าระ฼งิน฿ห้ร้านค้า ฾ดยมีช่อง
ทางการ฽จ้งหลักฐาน฿ห้ร้านค้า 2 ช่องทาง คือ การส่งหลักฐานการช้าระ฼งินผ่านทาง Facebook 
Page ฽ละ หารส่งหลักฐานการช้าระ฼งินผ่านช่องทาง Line official หลังจากส่ง฽จ้งหลักฐานการช้าระ
฼งิน฿ห้กับร้านค้า฽ล้ว ฿ห้ลูกค้า฽จ้งสถานที่฿นการจัดส่ง ฽ละก้าหนดวันรับสินค้า ฼มื่อ฼สร็จสิ้น
กระบวนการลูกค้าจะเด้รับสินค้าตามรายละ฼อียด฽ละจ้านวนที่สั่ง ตามวัน ฼วลา ฽ละสถานที่ตามที่เด้
฽จ้งเว้ ดังภาพที่ 6.5 
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ภาพที่ 6.5 กระบวนการการสั่งซื้อสินค้า 
 

กระบวนการ฼ตรียมสินค้าของร้านค้าหลังจากเด้รับค้าสั่งซื้อ ฼ริ่มจากหลังจากที่ลูกค้าเด้มี
การท้าการสั่งซื้อ฼ข้ามา ร้านค้าจะท้าการตรวจสอบค้าสั่งซื้อ ฽ละตรวจ฼ช็คสต็อกสินค้า฽ละ฽จ้งจ้านวน
ยอด฼งินที่ลูกค้าต้องช้าระค่าสินค้า ฽ละช่องทางการช้าระ฼งินหลังจากท่ีลูกค้าเด้ท้าการช้าระ฼งิน฽ละส่ง
หลักฐานการช้าระ฼งิน฿ห้ร้านค้า฽ล้ว ร้านค้าจะท้าการตรวจสอบหลักฐานการช้าระ฼งิน ฽ละท้าการ
จัดส่งสินค้าตามรายการที่ลูกค้าสั่ง ตามสถานที่จัดส่งที่ลูกค้าระบุเว้ ฾ดยมีขั้นตอนดังภาพที่ 6.6 
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ภาพที่ 6.6 กระบวน฼ตรียมสินค้าของร้านค้าหลังจากเด้รับค้าสั่งซื้อ 
 

6.5.1 ระบบการจัดส่ง 
การจัดส่งสินค้า฿ห้฽ก่ลูกค้านั้น฽บ่ง฼ป็น 2 รูป฽บบ ฿นกรณีที่ลูกค้าสั่งตรงผ่าน

ร้านค้าจะมีก้าหนดการจัดส่งรับเด้รับค้าสั่งซื้อ 1 วัน ฾ดยจะ฿ช้บริการจ้างรถขนส่งสินค้าเปยังจุดต่างๆ 
วันละ 1-2 ครั้ง฽ล้ว฽ต่ปริมาณออ฼ดอร์ ส่วนการจัดส่งสินค้าเปยังร้านค้าต่างๆ ที่กระจายอยู่ทั่วพ้ืนที่ 
จะมีการจ้างรถที่มีการ฼ก็บอุณหภูมิเปส่งตามร้านสาขา อาทิตย์ละ 1 ครั้ง ฾ดยหากร้านค้า฿ดต้องการ
สินค้า฼ร่งด้วย ก็สามารถหารถจัดส่งเด้ ฽ต่อาจจะมีการคิดค่าบริการ฼พ่ิมขึ้นอยู่กับปริมาณค้าสั่งซื้อ฽ละ
ระยะทาง ซึ่งหาก฼ริ่มกิจการ฽ล้วมีค้าสั่งซื้อ฼ข้ามาจ้านวนทาก฽ละทางองค์กรประ฼มินความ฼หมาะสม 
จะมีการลงทุนรถจัด฼ก็บอุณหภูมิ ฼พ่ือช่วย฿ห้ประหยัด฿น฼รื่องของค่าขนส่ง ฽ละมีความยืดหยุ่น
มากกว่า฼ดิม 

6.5.2 ระบบการรับช้าระเงิน 
฼นื่องจากธุรกิจมีการจ้าหน่าย฿ห้ลูกค้าทางตรง ฽ละขายผ่านคนกลาง ดังนั้นจึงมี

ช่องทางการช้าระ฼งินหลายรูป฽บบ ฾ดยมีช่องทางการช้าระ฼งิน ดังนี้ 
1. การรับช้าระ฼งินจากลูกค้าท่ีซื้อผ่านช่องทางออนเลน์  

ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนเลน์ อาทิ การซื้อผ่านทาง Facebook ฽ละ
ทาง Line Official ฾ดยจะ฿ห้ลูกค้า฾อน฼งินผ่าน฼ข้าบัญชีธนาคาร ฾ดย฼มื่อลูกค้าช้าระ฼งิน฼รียบร้อย฽ล้ว 
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จะท้าการส่งหลักฐานการช้าระ฼งินมา฿ห้ ฼มื่อทางร้านเด้ตรวจสอบยอดการช้าระ฼งิน฼รียบร้อย฽ล้ว จะ
ท้าการจัดส่งสินค้า฿ห้ภาย฿นวันที่ก้าหนด ฾ดยลูกค้าจะต้องสั่งสินค้าล่วงหน้าอย่างน้อย 1 วัน  

2. การช้าระ฼งินจากร้านค้า 
ร้านค้าที่ทางองค์กรเด้น้าสินค้าเปฝากขาย ทางกิจการจะมีการออก฿บ฽จ้งหนี้

฿ห้฽ก่ร้านค้า ฾ดยมี฼ครดิต฿ห้฼ป็นระยะ฼วลา 20 วัน ฽ละทุกครั้งที่เปส่งออ฼ดอร์฿หม่จะมีการตรวจนับ
ยอดผลิตภัณฑ์คง฼หลือ฼พ่ือน้ามาค้านวณ฽ละ฾อน฼งินยอดสินค้าที่ขายเด้฿ห้กับร้านค้าผ่านบัญชี
ธนาคาร 

3. การรับช้าระจากลูกค้า฾ดยตรง 
฿นกรณีที่มีการออกร้านตามงานจัด฽สดงขายอาหาร หรืองานอี฼วนท์ จะรับ

การช้าระค่าสินค้า฼ป็น฼งินสด ฾ดยพนักงานขายจะ฼ป็นผู้ตรวจสอบ฽ละรับผิดชอบ฿นการดู฽ล฼รื่องการ
รับช้าระ฼งิน  

นอกจากการช้าระ฼งิน฼ป็น฼งินสด฽ล้วปัจจุบันมีตัวช่วย฿นการรับช้าระ฼งินมากมาย
ซึ่งทางร้านเด้มีการลงทะ฼บียนร้านค้า฼พ่ืออ้านวยความสะดวก฿ห้฽ก่ลูกค้า ฼นื่องจาก฿นปัจจุบัน
สังคมเทยเด้฼ริ่มก้าวสู่ สังคมเร้฼งินสด  หรือที่฼รียกว่า Cashless Society ฾ดย฽อพพลิ฼คชั่นที่จะ฼ข้ามา
ช่วย฿น฼รื่องของการรับช้าระ฼งินจากลูกค้ามีดังนี้ ฽อพลลิ฼คชั่น True Money Wallet, Rabbit Line 
pay, Promptpay, Airpay ซึ่งนอกจากจะ฼ป็นช่องทางการจ่าย฼งิน฽ล้วยังมีการท้า฾ปร฾มชั่นกับ฽อพลิ
฼คชั่นต่างๆ ฼พ่ือ฼ป็นการกระตุ้นการตัดสอนซื้อของผู้บริ฾ภค  
 
6.6 ระบบการควบคุมผลิตภัณฑ์ 
 

฿นการควบคุมผลิตภัณฑ์นั้น จะ฼น้น฿นการควบคุม฼รื่องของคุณภาพของสินค้าตั้ง฽ต่ต้น
ทางที่รับ฼ข้าวัตถุดิบตลอดจนปลายทางการส่งมอบถึงลูกค้า ฾ดยที่จะ฼ริ่มจากการควบคุมคุณภาพของ
วัตถุดิบก่อนส่ง฼ข้า฾รงงาน฾ดยทีมวิจัย฽ละพัฒนา฼ข้าก้ากับร่วมกันกับ฾รงงานผู้ผลิต ฽ละมีการ฼ข้า฼ช็ค
฼ป็นรอบ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ฼พ่ือควบคุม฿ห้การผลิต฼ป็นเปตามมาตรฐาน฽ละข้อตกลงร่วมกันระหว่าง
องค์กร฽ละผู้ผลิต 

 

  

Ref. code: 25636202031180DYC



63 
 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 

 
7.1 วัตถุประสงค์ในการจัดการทรัพยากรบุคคล 
 

1. ฼พ่ือสรรหา฽ละคัด฼ลือกบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ฼ข้ามาท้างาน฿นองค์การ 
(Recruitment and Selection) 

2. ฼พ่ือ฿ช้ศักยภาพของพนักงาน฿ห้฼กิดประ฾ยชน์สูงสุด (Utilization) 
3. ฼พ่ือพัฒนาความรู้ความสามารถของบุลากร฿ห้ก้าวหน้า (Development) 
4. ฼พ่ือบ้ารุงรักษาพนักงานที่มีความสามารถ฿ห้อยู่กับองค์การนานๆ (Maintenance) 
5. ฼พ่ือท้า฿ห้องค์กรบรรลุ฼ปูาหมายสู่ความส้า฼ร็จ (Success) 
 

7.2 โครงสร้างองค์กร 
 

฼พ่ือ฿ห้การด้า฼นินธุรกิจ฼ป็นเปเด้อย่างมีประสิทธิภาพ ฿น฼รื่องของการวางต้า฽หน่งงาน
฿ห้มีความ฼หมาะสมกับบุคคล฼ป็น฼รื่องที่ส้าคัญ฽ละจ้า฼ป็น ฽ละ฼นื่องจากธุรกิจน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือ
สุขภาพ฼ป็นธุรกิจขนาดย่อม ฽ละมีต้า฽หน่งงานจ้านวนเม่มาก จึงจะจัดผัง฾ครงสร้างองค์กรตาม฽นวราบ 
(Flat Oraganization Structure) ฼พ่ือ฿ห้฼กิดความคล่องตัว฿นการบริหารงาน฽ละท้า฿ห้บุคลากรทุกคน
สามารถท้างานเด้อย่างรวด฼ร็ว มีประสิทธิ฼กิดการ฽ลก฼ปลี่ยน฽ละบูรณาการทางความรู้฿น฽ต่ละ
หน่วยงาน ฼พ่ือ฿ห้พนักงานมีศักยภาพ฿นการท้างานเด้อย่าง฼ต็มที่ ฾ดย฾ครงสร้างขององค์กรจะมีการ
บริหารงาน฽บ่งออก฼ป็นฝุายต่างๆ ดังภาพที่ 7.1 

1. ฝุายบริหาร 
2. ฝุายบัญชี฽ละการ฼งิน 
3. ฝุายขาย฽ละการตลาด 
4. ฝุายจัดซื้อจัดจ้าง฽ละทรัพยากรมนุษย์ 
5. ฝุายวิจัย฽ละพัฒนา 
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ภาพที่ 7.1 ฽ผนผัง฾ครงสร้างองค์กร 

 
7.3 การก้าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบ 
 

฼พ่ือ฿ห้พนักงานทราบถึงบทบาท฿นการด้า฼นินงานของ฽ต่ละฝุายอย่างชัด฼จน ฽ละเม่
ท้างานทับซ้อนกันกับส่วนงานอ่ืนๆ ทางกิจการจึงมีการก้าหนดรายละ฼อียด฽ละขอบ฼ขตของหน้าที่
ความรับผิดชอบของ฽ต่ละต้า฽หน่งงาน ดังต่อเปนี้ 

 
7.3.1 ฝ่ายบริหาร 

฼ป็นผู้ก้าหนดวิสัยทัศน์฽ละน฾ยบาย฿นการท้างานขององค์กร รวมถึง฽ผนกลยุทธ์
ด้านการด้า฼นินงาน฿นส่วนต่างๆ ฽ละก้ากับควบคุม฿ห้฼จ้าหน้าที่ปฏิบัติเด้ตาม฼ปูาหมายขององค์กร 
รวมเปถึงการประ฼มิน฽ละตรวจสอบผลของการประกอบการทุกเตรมาส 

7.3.2 ฝ่ายขายและการตลาด 
มีบทบาทหน้าที่฿นการวาง฽ผนกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งระยะสั้น฽ละระยะยาว

ร่วมกันกับฝุายบริหาร ก้าหนด฼ปูาหมายทางด้านยอดขาย฽ละด้านการตลาด ฽ละสามารถควบคุม฽ละ
฽ก้เขสถานการณ์ต่างๆ ฿ห้สามารถเด้ผลลัพธ์ตามที่วาง฽ผนเว้ มีการขยายช่องทางการตลาด฽ละ
ช่องทางการวางจ้าหน่ายสินค้า ฼พ่ือสร้าง฾อกาสทางธุรกิจ฿ห้฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง ฽ละมีการประสาน
การร่วมมือกับองค์กรภายนอก฼พ่ือ฼พ่ิม฾อกาสทางการ฼ติบ฾ต  

฿นส่วนของการปฏิบัติงานนั้น ทางทีมการตลาดตั้งมีการตั้ง฼ปูาหมายการขาย฽ละ
จัดท้า฽ผนการทางการตลาด฼พ่ือ฿ห้บรรลุ฼ปูาหมายนั้น มีการจัดท้าสื่อทางการตลาด ฽ละติดต่ อ
ประสานงาน฿นการจัดงานอี฼วนท์ หรือการจัดหา Influencer ฿นการสื่อสารข้อมูลสินค้ารวมถึงจัดท้า
ข้อความประชาสัมพันธ์ผ่านทั้งช่องทางออนเลน์฽ละออฟเลน์  

ฝุายบริหาร 

ฝุายวิจัย฽ละ
พัฒนา 

ฝุายขาย฽ละ
การตลาด 

ฝุายบัญชี฽ละ
การ฼งิน 

ฝุายบริหารงาน
ทั่วเป 

Ref. code: 25636202031180DYC



65 
 

7.3.3 ฝ่ายบัญชีและการเงิน 
มีบทบาทส้าคัญ฿นหารวาง฽ผนกลยุทธ์ด้านการ฼งินของกิจการ มีการตรวจสอบ

฽ละวิ฼คราะห์งบการ฼งินของธุรกิจ฼พ่ือ฼ฝูาระวังจุดอ่อนของกิจการ ฽ละ฼ป็นผู้อนุมัติ฽ละจัดสรร
งบประมาณเปยังส่วนงานต่างๆ ของการด้า฼นินกิจการ รวมเปถึงการวิ฼คราะห์ปัญหา฽ละการวาง฽ผน
ลดต้นทุน฿น฾ครงการ฿หม่ๆ ของธุรกิจ 

฿นส่วนของการปฏิบัติงานมีกาท้าบันทึกรายรับ-รายง่าย฽ละต้องมีการตรวจสอบ
ความถูกต้องของการบันทึกรายการทางบัญชีที่฼กิดขึ้นทั้งหมด ฽ละการจัดท้ารายงานทางการ฼งิน฽ละ
บัญชี ละการควบคุมค่า฿ช้จ่าย฽ละรายละ฼อียดงบประมาณต่างๆ  

7.3.4 ฝ่ายวิจัยและพัฒนา 
มีบทบาทส้าคัญ฿นการพัฒนาผลิตภัณฑ์฿ห้฼ป็นเปตาม กลยุทธ์ด้านสินค้าของ

องค์กร ฾ดยที่จะต้องมีความรู้ความสามารถด้าน฼ทค฾น฾ลยีทางอาหาร มีการติดต่อกับหน่วยงานภายนอก
ทั้งภาครัฐ฽ละ฼อกชน฿นการจัดท้า฽ผนการวิจัย฽บะพัฒนาสินค้า ฽ละการขอ฼ครื่องหมาย฼พ่ือรับรอง
คุณภาพ ตลอดจนการวิจัยพัฒนาสินค้า฿ห้มีรสชาติที่ดี ฽ละมีคุณประ฾ยชน์ตามที่เด้วาง฽ผนเว้ ฽ละ
฼ข้าก้ากับควบคุม กระบวนการผลิตที่ทางกิจการเด้มีการจ้าง฾รงงานผลิต ฝุายวิจัย฽ละพัฒนาต้องมี
บทบาทหน้าที่ส้าคัญ฿นการ฼ข้าควบคุมการ฼พื่อ฿ห้สินค้าที่ดีมีคุณภาพ฼ป็นเปตาม฽ผนการที่วางเว้  

7.3.5 ฝ่ายบริหารงานทั่วไป 
มีบทบาทส้าคัญ฿นการติดต่อประสานงานกับหน่วยงานต่างๆ ทั่งภาย฿น฽ละ

ภายนอก ทั้ง฿น฼รื่องของการสั่งซื้อวัตถุดิบสินค้า การประสานเปยัง฾รงงานผลิต ตลอดจน การดู฽ล
สินค้าคง฼หลือ รวมเปถึงการประงานธุรการต่างๆ อย่างการติดต่อการบริษัทขนส่ง ฿ห้฼ข้ารับ฽ละ
กระจายสินค้าตามค้าสั่งซื้อของลูกค้า 

  
7.4 การวางแผนด้านก้าลังคน 
 

จาก฾ครงสร้างองค์กรที่กล่าวมาข้างต้น ทางกิจการเด้มีการวาง฽ผน฼ตรียมก้าลังคน฿ห้
฼พียงพอต่อการปฏิบัติงาน ภาย฿ต้฼งินทุนที่จ้ากัด ฽ละมีความ฼หมาะสมทางกิจการเด้มีการก้าหนด
ก้าลังคนมรการปฏิบัติงาน฽ละอัตราค่าตอบ฽ทน฿น฽ต่ละต้า฽หน่งงานเว้ ดังตารางที่ 7.1 
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ตารางที่ 7.1 
แสดงจ้านวนพนักงานในการปฏิบัติงานและผลอัตราผลตอบแทน 

ต้า฽หน่ง ฼งิน฼ดือน฼ริ่มต้น (บาท) จ้านวน (คน) 

ฝุายบัญชี฽ละการ฼งิน 15,000 1 
ฝุายขาย฽ละการตลาด 16,000 2 

ฝุายวิจัย฽ละพัฒนา 16,000 1 

ฝุายธุรการทั่วเป 10,000 2 
รวม 83,000 6 

 
7.5 การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 
 

การสรรหา฽ละคัด฼ลือกพนักงานจะ฼ป็นหารคัด฼ลือกจากฝุายบริหาร฼ป็นหลัก ฼นื่องจาก
จะมีการคัด฼ลือกบุคลลากรตามความสามารถ฽ละความ฼หมาะสม ของบุคคลากรกับขอบ฼ขตงานที่
ต้องรับผิดชอบ ฾ดย฼กณฑ์฿นการคัด฼ลือกพนักงาน฽ละคุณสมบัติของพนักงาน฽ต่ละฝุาย มีดังนี้  

 
7.5.1 พนักงานระดับบริหาร 

ผู้บริหาร คือผู้ก่อตั้งองค์กร ฼นื่องจาก฿นปัจจุบันที่฼ริ่มธุรกิจ ฼ป็นคง฼ป็นธุรกิจ
ขนาดย่อยจึงยังเม่มีการ฽ต่งตั่งฝุายบริหาร ขึ้นมาก้ารงต้า฽หน่ง฽ทน หาก฿นอนาคตองค์กรมีการ
ขยายตัว฽ละกิจการมีขนาด฿หญ่ขึ้น องค์กรจะมีการคัด฼ลือกพนักงานระดับบริหารที่มีความรู้ 
ความสามารถ ฽ละมีความ฼หมาะสมที่จะมารับต้า฽หน่ง฽ทนต่อเป 

7.5.2 พนักงานระดับปฏิบัติการ 
฿นการสรรหาพนักงานระดับปฏิบัติการ ฿ช้วิธีสรรหาจาก฼ว็บเซต์ ฾ดยมีการลง

รายละ฼อียด ต้า฽หน่งงาน฽ละคุณสมบัติที่ต้องการ฿น฽ต่ละต้า฽หน่ง ฼พ่ือคัดกรองผู้สมัคร฿น฼บื้องต้น 
฽ละการตัด฼ลือกผู้ที่จะ฼ข้ามา฼ป็นพนักงานจัด฼ลือก฾ดยวิธีการสัมภาษณ์฾ดยผู้บริหาร ฾ดยคัด฼ลือก
พ้ืนฐานทางการศึกษา ประสบการณ์฿นการท้างาน รวมถึงบุคลิกภาพ ฽ละ อ่ืนๆ ที่สอดคล้องกับ
ต้า฽หน่งงาน ฾ดยหลังจากรับ฼ข้าท้างานจะมีช่วง฼วลา฼ป็นระยะ฼วลาการทดลองงาน ฼ป็นระยะ฼วลา 3 
฼ดือน  
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7.6 การฝึกอบรมพนักงาน  
 

การฝึกอบรมพนักงาน฼ป็น฼รื่องที่มีความส้าคัญ฽ละจ้า฼ป็น฼นื่องจาก บุคลลากร฿นองค์
ต้องมีความรู้ความช้านาญ ฼พ่ือกระตุ้น฿ห้บุคคลากรสามารถด้า฼นินงานเด้อย่างมีประสิทธิ ฼พ่ือ฼พ่ิม
฾อกาสทางการ฽ข่งขันขององค์กร฿นอุตสาหกรรม ฾ดยจะมีการฝึกอบรม ดังนี้ 

 
7.6.1 การฝึกอบรมขั้นพื้นฐาน 

฼ริ่มตั้ง฽ต่การฝึกอบรมพนักงาน฿หม่฿ห้เด้รับรู้฽ละ฼ข้า฿จถึงพ้ืนฐานข้อมูลทั่วเป
ขององค์กร ฼ปูาหมาย฽ละการด้า฼นินธุรกิจขององค์กร ฼พ่ือ฿ห้บุคคลากรทุกคนมี฼ปูาหมายร่วมกัน ฽ละ
฿ห้฼ข้า฿จถึงกฎระ฼บียบ ฽ละข้อปฏิบัติ ฼พ่ือ฿ห้฼ป็นข้อปฏิบัติ฿นการท้างาน฿ห้฼ป็นเป฿นทิศทาง฼ดียวกัน 

7.6.2 การฝึกอบรมเฉพาะด้าน 
มีการ฿ช้กลยุทธ์การสอน฽บบ On the Job Training ส้าหรับพนักงาน฽ต่ละ

ต้า฽หน่ง฿ห้มีความ฼ชี่ยวชาญ฿น฽ต่ละด้าน ฿ห้฼หมาะสมกับลักษณะงานที่ต้องท้า ฽ละ฿นกรณีที่ต้องมี
ความรู้฼ฉพาะทางจะมีการส่งบุคลลากรเปอบรมกับองค์กรภายนอก ฼พ่ือ฼ป็นการ฽ลก฼ปลี่ยนกระบวนการ
ความคิก ฽ละ฽ลก฼ปลี่ยนความรู้ ฼พ่ือ฿ห้น้าสิ่งที่เด้มาพัฒนาต่อยอด ฿ห้องค์สามารถ฼ติบ฾ตเปเด้อย่าง
ยั่งยืน 
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บทที่ 8 
การวางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการเงิน 

 
การวาง฽ผนกลยุทธ์ทางการ฼งิน฼ป็นกระบวนการที่ส้าคัญ฽ละจ้า฼ป็นอย่างมาก฿นทาง

ด้า฼นินธุรกิจ ฼นื่องจากกลยุทธ์ทางการ฼งินนั้นจะสามารถท้า฿ห้ธุรกิจนั้นจะสามารถอยู่รอด฿นระยะยาว
เด้ จากการจัดการบริหารทางบัญชี ฿นส่วนของ฼งินทุน รายรับ รายจ่ายต่างๆ ที่฼กิดขึ้น ฿ห้฼ป็นเปเด้
อย่างมีประสิทธิภาพ ก่อ฿ห้฼กิดสภาพคล่อง฿นการด้า฼นินกิจการ ฽ละมีการวาง฽ผนทางการ฼งินที่
ถูกต้อง฽ละมีความรอบคอบท้า฿ห้ธุรกิจสามารถสร้างผลก้าเร฽ละสามารถ฼ติบ฾ตเด้อย่างยั่งยืน฿นระยะ
ยาว 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 

1. ฼พ่ือวาง฽ผนการก้าหนดกลยุทธ์ทางการ฼งิน฿ห้สอดคล้องกับกลยุทธ์฿นการ
ด้า฼นินงาน฽ละการปฏิบัติงาน฿นทุกๆ ด้านของธุรกิจ 

2. ฼พ่ือรักษาสภาพคล่องทางการ฼งิน฿ห้มีประสิทธิภาพ฽ละ฼พียงพอต่อการด้า฼นินงาน 
3. ฼พ่ือบริหารจัดการต้นทุนของธุรกิจ฽ละมีการ฿ช้฼งินลงทุนอย่างมีประสิทธิภาพ฼พ่ือ

สร้างการ฼ติบ฾ต฽ละ฿ห้฼กิดก้าเรสูงสุดต่อธุรกิจ 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

฼ปูาหมายทางการ฼งินระยะสั้น คือ การรักษาระดับกระ฽ส฼งินสด฿ห้฼พียงพอต่อการ
ด้า฼นินกิจการ ฽ละสามารถสร้างผลก้าเรตอบ฽ทนเด้สูงสุด 

฼ปูาหมายทางการ฼งินระยะยาวประกอบด้วย 3 ฼ปูาหมายหลัก คือ 
1. มีอัตราผลตอบ฽ทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของ฾ครงการ฼ป็นบวก 
2. มีผลตอบ฽ทนจากการลงทุน (IRR) สูงกว่าต้นทุนถัว฼ฉลี่ยถ่วงน้้าหนักของ฼งินลงทุน 

(WACC)  
3. ก้าหนดระยะ฼วลาคืนทุน (Payback Period) ภาย฿น 2 ปี 
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8.3 แหล่งที่มาของเงินทุน และแหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 
 

8.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
฽หล่งที่มาของ฼งินทุน฼ริ่มต้นมาจากส่วนของ฼จ้าของทั้ง 100% ฼ป็น฼งินจ้านวน 

1,000,000 บาท ฾ดยที่มีการจดทะ฼บียน฼ป็นองค์ประกอบธุรกิจประ฼ภทห้างหุ้นส่วน สามัญจด
ทะ฼บียน฾ดยมีสภาพ฼ป็นนิติบุคคล ฾ดยกิจการมีหุ้นส่วน 2 คน เด้฽ก่ น.ส.กรชนก ภู่฾ชติชัชวาล ฽ละ 
นางสุพรรณี ภู่฾ชติชัชวาล ฾ดยมีอัตราส่วนการลงทุน คนละ 50% ฼ป็นจ้านวน฼งิน 500,000 บาทต่อ
บุคคล รายละ฼อียด ดังตารางที่ 8.1 
 
ตารางที่ 8.1 
แหล่งที่มาของเงินทุน 

ชื่อ-สกุล จ้านวนหุ้น สัดส่วน ฼งินลงทุน (บาท) 

กรชนก ภู่฾ชติชัชวาล 50,000 50% 500,000 
สุพรรณี ภู่฾ชติชัชวาล 50,000 50% 500,000 

 
8.3.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 

ทางร้านมีการลงทุน฼ริ่มต้นกิจการ฿นสินทรัพย์ถาวร ฽ละอุปกรณ์ต่างๆ ที่฿ช้฿น
การด้า฼นินงาน รวมถึง฼งินทุนหมุน฼วียนที่฿ช้฿นการลงทุนซื้อวัตถุดิบ฽ละค่าจ้างพนักงาน฾ดยมี
รายละ฼อียดดังตารางที่ 8.2 ฽ละรายละ฼อียดรายการ฼งินทุนหมุน฼วียนส้าหรับการด้า฼นินงานขั้นต้นดัง
ตารางที่ 8.3 

 
ตารางที่ 8.2 
รายการแสดงเงินทุนเริ่มต้นของกิจการ 

รายการ จ้านวน฼งิน (บาท) 

1. รายการสินทรัพย์ถาวร 

อุปกรณ์ส้านักงาน 110,000 

ค่าตก฽ต่งส้านักงาน 80,000 
อุปกรณ์ท่ี฿ช้฿นคลังสินค้า 120,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 310,000 
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ตารางที่ 8.2 
รายการแสดงเงินทุนเริ่มต้นของกิจการ (ต่อ) 

รายการ จ้านวนเงิน (บาท) 

2. เงินทุนหมุนเวียน 
วัตถุดิบ฼ริ่มต้น 60,000 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 32,000 

ค่า฿ช้จ่ายส้าหรับการด้า฼นินงานขั้นต้น 120,000 
ค่าวิจัย฽ละพัฒนา 60,000 

รวมเงินทุนหมุนเวียน  272,000 
รวมเงินลงทุนทั้งหมด  582,000 

 
ตารางที่ 8.3 
แสดงรายการเงินทุนหมุนเวียนส้าหรับการด้าเนินงานขั้นต้น 

รายการ จ้านวนเงิน (บาท) 
1. ฼งิน฼ดือน฽ละค่า฿ช้จ่ายพนักงาน (ต่อ 1 ฼ดือน) 83,000 

2. ค่า฿ช้จ่ายด้านการผลิต 60,000 

3. ค่า฿ช้จ่ายด้านการขนส่ง 10,000 
4. ค่า฿ช้จ่าย฼บ็ด฼ตล็ด 2,000 

5. ฼งินสดส้ารอง฼พ่ือหมุน฼วียนภาย฿นกิจการ 263,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการด้าเนินงานขั้นต้น 418,000 

 
8.4 โครงสร้างเงินทุน ต้นทุนทางการเงิน 
 

8.4.1 ต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ (Cost of equity: Ke) 
ต้นทุนทางการ฼งินจากส่วนของ฼จ้าของ (Cost of Equity : Ke) ฾ดยช่วง฼ริ่มต้น

กิจการ฿ช้การระดุมทุนจากส่วนของ฼จ้าของ ฼พ่ือ฼ป็นต้นทุนของกิจการทั้งหมด 100% ทาง฼จ้าของ
฼งินทุน฼ป็นผู้ประ฼มินว่าอัตราผลตอบ฽ทนที่คาดหวังจากการลงทุน฼ป็น฼ท่าเหร่ซึ่ง฼ทียบกับอัตรา
ผลตอบ฽ทนพันธบัตรรัฐบาลอยู่ที่ 2.22% ฽ละอัตราผลตอบ฽ทนจากกองทุนตราสารทุนที่มีความ฼สี่ยง
ต่้าระยะยาว จึงมุ่งหวังอัตราผลตอบ฽ทนที่เด้จากกิจการอยู่ 20% 
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ทางกิจการเด้฿ช้วิธีการ฿นการค้านวณหาต้นทุนจากส่วนของ฼จ้าของ (Ke) ฾ดย฿ช้
สูตรการค้านวณ Capital Asset Pricing Model (CAPM) ฾ดยมีรายละ฼อียด ดังนี้ 

Ke = Rf + β(Rm-Rf) 
฾ดยก้าหนด฿ห้ 
Ke = ต้นทุนจากส่วนของ฼จ้าของ 
Rf (Risk Free Rate) = อัตราผลตอบ฽ทนที่ปราศจากความ฼สี่ยง ฾ดยทางบริษัท

฼ลือก฿ช้อัตราผลตอบ฽ทนของพันธบัตรรัฐบาล ที่มาอายุ 7 ปี (พันธบัตรออมทรัพย์พิ฼ศษรุ่นก้าวเป
ด้วยกันของกระทรวงการคลัง ฿นปีงบประมาณ พ.ศ. 2563) อัตราดอก฼บี้ยผลตอบ฽ทน 2.22% 
(ธนาคาร฽ห่งประ฼ทศเทย, 2563) 

Rm-Rf หรือ Market Risk Premium = อัตราผลตอบ฽ทนของตลาดส่วน฼พ่ิม
฾ดยทางธุรกิจ฼ลือก฿ช้อัตราผลตอบ฽ทนของดัชนี SET Agro & FOOD คือผลตอบ฽ทนของตลาดสาร
ทุนของบริษัทท่ีด้า฼นินธุรกิจประ฼ภท฼กษตร฽ละอุตสาหกรรมอาหาร ฾ดยมีอัตราผลตอบ฽ทนย้อนหลัง
ราย฼ดือน 5 ปี ณ วันที่ 16พฤศจิกายน 2558 ถึง วันที่ 16 พฤศจิกายน 263 มีอัตราผลตอบ฽ทน฼ฉลี่ย
฼ท่ากับ 12.46% 

β= ค่า฼บ฼ต้า ทางร้าน฼ลือก฿ช้ค่า฼ฉลี่ยของบริษัทที่อยู่฿นอุตสาหกรรม฿กล้฼คียง
กัน คือ฿นที่นี้คืออุตสาหกรรม฼ครื่องดื่ม฿นกลุ่มธุรกิจน้้าผลเม้ ฾ดย฼ลือกบริษัท มาลีกรุ๊ ป จ้ากัด 
(มหาชน) ซึ่งมีค่า฼บต้า ฼ท่ากับ 0.97 

จากตัว฽ปรทั้งหมดที่กล่าวมาสามารถ฽ทนค่า฿นสมการ CAPM เด้ดังนี้  

Ke = Rf + β(Rm-Rf) 
Ke = 2.22 + 0.97(12.46) 
Ke = 14.31 

8.4.2 ต้นทุนถัวเฉลี่ยน้้าหนักของเงินทุน (WACC) 
WACC = wdKd(1-T) + wwKe 
฼นื่องจากทางกิจการเม่เด้มีการหา฽หล่ง฼งินทุนจากการกู้ยืม฼งิน มี฼พียงส่วนของ

฼จ้าของ฼ท่านั้น ดังนั้นจึงก้าหนดต้นทุนถัว฼ฉลี่ยถ่วงน้้าหนักของ฼งินทุน (WACC) ฿ห้มีค่า฼ท่ากับต้นทุน
ทางการ฼งินของ฼จ้าของ (Cost of Equity : Ke) = 14.31% 
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8.5 สมติฐานและประมาณการผลการด้าเนินงานของกิจการ 
 

การประมาณการทางการ฼งิน พิจารณาจากการด้า฼นินการภาย฿น 5 ปี ฾ดยประมาณ฿น
ส่วนของรายเด้ การ฼ติบ฾ตของยอดขาย ประมาณการต้นทุนขาย ประมาณการค่า฿ช้จ่าย฿นการขาย
฽ละการบริหาร ฽ละประมาณการสินค้าคง฼หลือ ซึ่งถือ฼ป็นต้นทุนที่มีความ฼ชื่อม฾ยงกันตลอดทั้ง
กระบวนการ  

 
8.5.1 การประมาณการรายได้ 

การประมาณรายเด้ของกิจการ มีรายเด้ทาง฼ดียวคือ รายเด้จากการจ้าหน่าย
฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น ฾ดยมีการประมาณการรายเด้฾ดยอ้างอิงจากข้อมูล฽บบสอบถามที่เด้ 
จากกลุ่ ม ฼ปู าหมายหลัก คือ  กลุ่ มผู้ บริ ฾ภควั ยท้า งานที่ มีอายุ  22-35 ปี  อาศัยอยู่ ฿น พ้ืนที่
กรุง฼ทพมหานคร ซึ่งมีจ้านวนอยู่ที่ 1,080,637 คน (กองยุทธศาสตร์บริหารการจัดการ, 2561) ฾ดย
อ้างอิงจากการ฼ก็บข้อมูลพบว่า ฿นการตอบ฽บบสอบถาม 130 มีผู้ที่฼คยรับประทาน฼ครื่องดื่ม฼พ่ือ
สุขภาพ 77.27% ฽ละจากผู้ตอบ฽บบสอบถามพบว่าจ้านวน฼ฉลี่ย฿นการรับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้
฼พ่ือสุขภาพอยู่ที่จ้านวน 2 ครั้ง/สัปดาห์ ฽ละ฼นื่องจากผลิตภัณฑ์หลักของ฽บรนด์฽บ่ง฼ป็น 2 รูป฽บบ 
คือ ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพ฽บบออร์฽กนิคมีผู้ตอบ฽บบสอบถาม฿ห้ความสน฿จที่ร้อยละ 
53.03 ซึ่งประมาณการจ้านวนผู้ที่สน฿จ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพออร์฽กนิค ประมาณ 
573,065 คน ซึ่งคาดการณ์ว่ามีจ้านวนผู้บริ฾ภคที่ดื่ม฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพอาทิตย์ละ 1 ครั้งขึ้นเป ที่
จ้านวน 390,726 คน ฾ดยตั้งราคาขายที่ 79 บาท ฽ละมียอดขายจากการ฼พ่ิมธุรกิจจัด฼ลี้ยงประมาณ 
300 ขวดต่อ฼ดือน ติด฼ป็นมูลค่า 23,700 บาท ดังรายละ฼อียด฿นตารางที่ 8.4 

 
ตารางที่ 8.4 
ประมาณการรายได้จากเครื่องดื่มน้้าผลไม้สกัดเย็นเพ่ือสุขภาพ 

รายการ จ้านวน หน่วย 
จ้านวนผู้ที่สน฿จ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพจากวัตถุดิบออร์฽กนิค 573,065 คน 

จ้านวนผู้บริ฾ภค฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพอาทิตย์ละ 1 ครั้งข้ึนเป 390,726 คน 

ราคาที่ผู้บริ฾ภคยอมรับที่ปริมาณ 250มล. ต่อขวด 79 บาท 
ความถี่฿นการรับประทาน฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ฾ดย฼ฉลี่ย 2 ครั้ง 

ยอดขายจากการ฼พิ่มธุรกิจจัด฼ลี้ยงต่อ฼ดือน 300 ขวด 
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การประมาณการรายเด้฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามิน
ธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้นมีผู้ตอบ฽บบสอบถาม฿ห้ความสน฿จอยู่ที่ร้อยละ 63.64 จากข้อมูลสามารถ
ประมาณการจ้านวนผู้ที่สน฿จ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามิน
ธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้นเด้ประมาณ 687,687 คน ซึ่งคาดการณ์ว่ามีจ้านวนผู้บริ฾ภคที่ดื่ม฼ครื่องดื่ม฼พ่ือ
สุขภาพอาทิตย์ละ 1 ครั้งขึ้นเป ที่จ้านวน 468,871 คน ฾ดยตั้งราคาขายที่ 69 บาท ฽ละมียอดขาย
จากการ฼พ่ิมธุรกิจจัด฼ลี้ยงประมาณ 300 ขวดต่อ฼ดือน ติด฼ป็นมูลค่า 20,700 บาท ดังรายละ฼อียด฿น
ตารางที่ 8.5 

 
ตารางที่ 8.5 
ประมาณการรายได้จากเครื่องดื่มน้้าผลไม้สกัดเย็นเพ่ือสุขภาพที่ผสานคุณประโยชน์จากวิตามิน
ธรรมชาติแบบเข้มข้น (Functional Drink) 

รายการ จ้านวน หน่วย 

จ้านวนผู้ที่สน฿จ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพท่ีผสาน
คุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้น 

687,687 คน 

จ้านวนผู้บริ฾ภค฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพอาทิตย์ละ 1 ครั้งข้ึนเป 468,871 คน 

ราคาที่ผู้บริ฾ภคยอมรับที่ปริมาณ 60มล. ต่อขวด 69 บาท 
ความถี่฿นการรับประทาน฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพ฾ดย฼ฉลี่ย 2 ครั้ง 

ยอดขายจากการ฼พ่ิมธุรกิจจัด฼ลี้ยงต่อ฼ดือน 300 ขวด 
 

จากข้อมูล Euromonitor พบว่าขนานของตลาดน้้าผลเม้ปี 2562 ที่ผ่านมามีปริมาณอยู่
ที่ 297.4 ล้านลิตรต่อปี ฾ดยที่ข้อมูลส่วน฽บ่งตลาดของตลาดน้้าผลเม้พรี ฼มียมมีสัดส่วนอยู่ที่ 38% 
อ้างอิงเด้ว่าปัจจุบันปริมาณการผลิต฼ครื่องดื่มผลเม้฿นตลาดพรี฼มียมอยู่ที่ปริมาณ 113 ล้านลิตรต่อปี 
ซึ่งคาดว่าทางบริษัทจะมีส่วน฽บ่งตลาดอยู่ที่ 5% ของตลาด฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้พรี฼มียม มีปริมาณ฼ท่ากับ 
5.6 ล้านลิตรต่อปี 

฿นส่วนของประมาณการยอดขาย฼ครื่องดื่มผลเม้สกัด฼ย็น฼พ่ือสุขภาพที่ผสานคุณประ฾ยชน์
จากวิตามินธรรมชาติ฽บบ฼ข้มข้น ซึ่ง฼ป็น฿นกลุ่มน้้าผลเม้ที่อยู่฿นกลุ่ม Functional Drink ซึ่งจากข้อมูล
ตลาด฿นปัจจุบัน พบว่าตลาดกลุ่ม Function Drink มีการ฼ตอบ฾ตอย่างก้าวกระ฾ดด ฽ละมี฽นว฾น้มที่
จะสามารถ฼ติบ฾ตเด้อย่างต่อ฼นื่อง ซึ่งจากปัจจุบันพบว่าตลาด฼ครื่องดื่มกลุ่ม Functional Drink มี
อัตราการ฼ติบ฾ตสูงถึง ร้อยละ 19.3 ฼มื่อ฼ทียบกับปีก่อนหน้า ฽ละจากข้อมูลของ Euromonitor พบว่า 
฼ครื่องดื่ม Energy Drink ฿นปีที่ผ่านมามีอัตราการบริ฾ภคอยู่ที่ 302.1 ล้านลิตร ฼มื่อ฼ทียบกับกลุ่ม
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฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้ทั้งหมดมีสัดส่วนการตลาดสูงกว่าที่ร้อยละ 102 ฽ละทาง฽บรนด์คาดการณ์จะสามารถ
ท้าส่วน฽บ่งตลาดเด้ 0.5% ของกลุ่ม Energy Drink ซึ่งจากข้อมูลทั้งหมดสามารถน้ามาประมาณ
ยอดขายของธุรกิจ฿นช่วง 5 ปี เด้ดังตารางที่ 8.6 
 
ตารางที่ 8.6 
แสดงประมาณการรายได้รวมของธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 

ปีที ่
ประมาณการยอดขายรวม (บาท) 

รายเด้รวม (บาท) 
฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ฼ครื่องดื่ม Nutrition Drink 

1 2,054,000.00 1,985,475.00 4,039,475.00 

2 2,156,700.00 2,283,296.25 4,439,996.25 
3 2,264,535.00 2,511,625.88 4,776,160.88 

4 2,355,116.40 2,712,555.95 5,067,672.35 

5 2,425,769.89 2,929,560.42 5,355,330.31 
 

8.5.2 การประมาณการต้นทุนขาย 
1. ต้นทุนค่าวัตถุดิบ 

ธุรกิจจ้าหน่ายน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นมีการจ้าหน่ายสินค้าหลยารูป฽บบ
฽ละมีการ฿ช้วัตถุดิบหลายชนิด฾ดยต้นทุนวัตถุดิบที่฿ช้฿นการผลิต ส่วน฽รก คือ ผัก฽ละผลเม้ที่฿ช้฿นการ
ผลิต ฽ละอย่างที่สองคือต้นทุนบรรจุภัณฑ์ที่฿ช้฿นการผลิต ซึ่งมีรายการดังตารางที่ 8.7 ฽ละ 8.8 

 
ตารางที่ 8.7 
แสดงต้นทุนวัตถุดิบผักและผลไม้ 

อับดับที่ ชนิดของผลไม้ ราคา (บาท/โล) 
1 ฝรั่งกิมจู 30 

2 มะละกอฮอล฽ลนด์ 18 

3 สัปปะรดปัตตา฼วีย 22 
4 ฽ก้วมังกร 45 

5 ทับทิม 200 
6 ขม้ินชัน 30 

7 ฽อป฼ปิ้ล฽ดง 38 
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ตารางที่ 8.7 
แสดงต้นทุนวัตถุดิบผักและผลไม้ (ต่อ) 

อับดับที่ ชนิดของผลไม้ ราคา (บาท/โล) 

8 ลิ้นจี่จักรพรรดิ์ 60 
9 ฿บบัวบก 15 

10 มะขามปูอม 50 

11 ส้ม฼ขียวหวาน 25 
12 ฼สาวรส 60 

13 ลูกหม่อน 60 
14 ฟักข้าว 15 

15 บีทรูท 40 

ที่มา : รายงานราคาขายส่งผัก฽ละผลเม้ ณ ตลาดกลางผัก฽ละผลเม้จังหวัดราชบุรีอาคารผลเม้ ล่าสุด 
ประจ้าวันที่ 16 พฤศจิกายน 2563 ฽ละ ราคาจาก฼ว็บเซต์ kasetprice ประจ้าวันที่ 16 พฤศจิกายน 
2563 
 
ตารางที่ 8.8 
แสดงต้นทุนวัตถุดิบบรรจุภัณฑ์ 

รายการ รูปภาพ ราคา (บาท/ขวด) 

ขวด฽ก้ว฽บนกั๊ก ขนาดบรรจุ 
250มล. พร้อมฝาอะลูมิ฼นียม 

 

 
 

6.5 

ขวดพลาสติก PLA ขนาดบรรจุ 
60มล. พร้อมฝาพลาสติก 

 

 
 

2.5 
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2. ต้นทุนที่฿ช้฿นการผลิต 
ส้าหรับค่า฿ช้จ่าย฿นการผลิตทางบริษัท฼ลือกผลิตที่ บริษัท ฼ฟรช฼ชอร์ คิท฼ช่น 

จ้ากัด ฾ดยคิดค่าบริการ฿นการจ้างผลิต฽ละบรรจุ ฾ดยมีปริมาณขั้นต่้า฿นการผลิตอยู่ที่ 500 ลิตร 
สามารถผลิตเด้ 2,000 ขวด ฾ดยคิดค่าผลิต฽ละบรรจุดังตารางที่ 8.9 

 
ตารางที่ 8.9 
แสดงต้นทุนที่ใช้ในการผลิต 

รายการผลิต ต้นทุน (บาท/ขวด) 

฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ปริมาณ บรรจุ 250 มล. 6.7 

฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ปริมาณ บรรจุ 60 มล. 4.2 
 

3. ประมาณการต้นทุนขาย 
ประมาณการต้นทุนขายจากต้นทุนรวมของสินค้า฼ครื่องน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ 

250 มล. ที่ราคาขาย 79 บาท จะเด้สัดส่วนก้าเรอยู่ที่ 27%-58% ฽ละ ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ 
60 มล. ที่ราคาขาย 69 บาท จะเด้สัดส่วนก้าเรอยู่ที่ 33%-73% ดังตารางที่ 8.10 

 
ตารางที่ 8.10 
แสดงประมาณการต้นทุนรวมเฉลี่ยของสินค้า 

รายการผลิต ต้นทุนรวมต่อหน่วย ราคาขาย สัดส่วนก้าไร 

฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่
ปริมาณ บรรจุ 250 มล. 

33-57 79 27%-58% 

฼ครื่องดื่มน้้าผลเท้สกัด฼ย็นที่
ปริมาณ บรรจุ 60 มล. 

19-46 69 33%-73% 

 
8.5.3 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 

ค่า฿ช้จ่ายด้านอ่ืนๆ ที่฼ดี่ยวข้องกับการด้า฼นินกิจการ เม่ว่าจะ฼ป็นค่า฿ช้จ่ายพรัด
งาน ค่า฿ช้จ่าย฿นการท้าการตลาด การ฿ช้จ่าย฿นการวิจัย฽ละพัฒนา ฽ละค่า฿ช้จ่ายอ่ืนๆ ที่฼กี่ยวข้อง 
฾ดยค่า฿ช้จ่าย฿นด้านต่างๆ ฽สดงดังตารางที่ 8.11-8.12 
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1. ค่า฿ช้จ่าย฼งิน฼ดือนพนักงาน 
 

ตารางที่ 8.11 
แสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 

ต้าแหน่ง เงินเดือนเริ่มต้น (บาท) จ้านวน (คน) 

บัญชี฽ละการ฼งิน 15,000 1 
ฝุายขาย฽ละการตลาด 16,000 2 

ฝุายวิจัย฽ละพัฒนา 16,000 1 
ฝุายธุรการทั่วเป 10,000 2 

รวม 83,000 6 

 
2. ค่า฿ช้จ่ายด้านสาธารณูป฾ภคต่อ฼ดือน  

 
ตารางที่ 8.12 
แสดงค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภค 

ค่าสาธารณูปโภค จ้านวนเงิน (บาท) 

ค่าเฟฟูา 4,000 

ค่าน้้า 900 
ค่า฾ทรศัพท ์฽ละอิน฼ตอร์฼น็ต 2,000 

ค่า฾ทรศัพท์มือถือ 4,000 
รวม 10,900 

 
3. ค่า฿ช้จ่ายทางการตลาด 

ค่า฿ช้จ่ายทางการตลาดส่ง฼สริมการตลาด จะ฼น้นเปที่การท้าการตลาด
ออนเลน์฿นส่วนของค่า฿ช้จ่าย฿นการซื้อ฾ฆษณาทาง Platform ต่างๆ ฼ช่น Facebook ฽ละ Instagram 
฼ป็นต้น ฽ละการจ้าง฿ห้ Influencer รีวิวสินค้า ฾ดยประมาณการค่า฿ช้จ่ายด้านการส่ง฼สริมการตลาด 
฿น฽ต่ละปี ดังตารางที่ 8.13 
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ตารางที่ 8.13 
แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาดในช่วง 5 ปี 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

400,000.00 440,000.00 475,200.00 522,720.00 538,401.60 
 

4. ค่า฿ช้จ่าย฼บ็ด฼ตล็ด 
ค่า฿ช้จ่ายด้านอื่นๆ ที่฼กิดขึ้นนอก฼หนือจากการประมาณการของกิจการ อาทิ 

ค่าบ้ารุงรักษาส้านักงาน ค่า฿ช้จ่าย฿นการซ่อมอุปกรณ์฼ครื่อง฿ช้ ฼ป็นต้น 
5. ค่า฼สื่อมราคา 

ส้าหรับสินทรัพย์ที่ลงทุนเป มีการค้านวณค่า฼สื่อมราคารายปีของสินทรัพย์฽ต่
ละประ฼ภท มีรายละ฼อียดดังตารางที่ 8.14 

 
ตารางที่ 8.14 
แสดงค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ถาวรต่อปี 

รายการ จ้านวนเงิน อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี 

ค่าตก฽ต่งอาคาร 80,000 5 16,000 
ค่าอุปกรณ์ส้านักงาน 110,000 5 22,000 

อุปกรณ์ท่ี฿ช้฿นคลังสินค้า 120,000 12 10,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 310,000   
รวมค่าเสื่อมราคาต่อปี   48,000 

 
6. ค่าขนส่งสินค้า 

ค่าขนส่งสินค้าค้านวณจากค่าน้้ามันที่฿ช้฿นการจัดส่งกระจายสินค้าเปยังหน้า
ร้าน฿นพ้ืนที่ต่างๆ ฽ละค่าจ้างรถขนส่ง฿นกรณีที่รถขนส่งเม่฼พียงพอ ฾ดย฼ฉลี่ยค่าน้้ามัน ฽ละ จ้างรถ
ขนส่งอยู่ท่ี 10,000 บาทต่อ฼ดือน 

8.5.4 ประมาณการสินค้าคงเหลือ  
฿นการประมาณการสินค้าคง฼หลือทางกิจการเม่เด้มีการผลิต฼องจึงเม่มีสินค้า

วัตถุดิบคง฼หลือ ฿นส่วนของสินค้าคง฼หลือ฼ป็นสินค้าที่ผลิต฼สร็จพร้อมจ้าหน่าย฾ดยมีการประมาณการ
สินค้าคง฼หลือจากยอดขั้นต่้า฿นการผลิต฽ละยอดขายประกอบกับอายุ฿นการจัด฼ก็บสินค้า ดังนั้นสินค้า
คง฼หลือท่ีจัด฼ก็บที่คลังจะจัด฼ก็บเม่฼กิน 10 วัน 
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8.6 การวิเคราะห์งบการเงิน 
 

8.6.1 งบก้าไรขาดทุน  
จากการวิ฼คราะห์งบก้าเรขาดทุนที่กิจการเด้ประมาณการเว้฿นช่วง 5 ปี฽รก 

พบว่าทางกิจการมีก้าเรสุทธิ฼ป็นบวกตั้ง฽ค่ปี฽รกที่฼ริ่มกิจการ ฼นื่องจากทางกิจการนั้นมีการจัดการ
บริหารต้นทุนที่มีประสิทธิภาพ ท้า฿ห้มีความเด้฼ปรียบ฼รื่องของต้นทุน฿นการขายสินค้า ซึ่งคิด฼ป็น
ประมาณ 32% ของยอดขาย ประกอบกัน฿นช่วงช่วง฽รกที่มีการควบคุมก้ากับค่า฿ช้จ่ายเด้ดี ทั้ง฼รื่อง
การจัดการทรัพยากร การผลิตตลอดจน การจัดส่ง ส่งผล฿ห้ภาพรวมของก้าเร฼ติบ฾ตขึ้นอย่างต่อ฼นื่อง
฿นการด้า฼นินกิจการ ดังที่฽สดง฿นตารางที่ 8.15 

8.6.2 งบกระแสเงินสด 
฼นื่องจากการประมาณก้าเรที่เด้จากกิจการนั้นสามารถท้าก้าเรเด้สูง฽ละ฼ติบ฾ต

ขึ้นทุกปีอัน฼นื่องมาจาดยอดขายที่มีการ฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง ถึง฽ม้ว่าค่า฿ช้จ่ายจะมีการ฼พ่ิมสูงขึ้น ฽ละ
฿นส่วนของกิจกรรมการลงทุนสินทรัพย์ถาวรนั้นท้า฽ค่ครั้ง฽รก฼ท่านั้น จึงเม่มีส่วนของการลงทุนที่
฼พ่ิมขึ้นระหว่างด้า฼นินกิจการ฿นช่วง 5 ปี รวมถึงการบริการจัดการสินค้าคง฼หลือ฿น฽ต่ละปีที่มีการ
ก้ากับควบคุม ฽ละมีประสิทธิภาพท้า฿ห้สามารถจัดการสินค้าคง฼หลือเด้ดี ฽ละท้า฿ห้กระ฽ส฼งินสดของ
กิจการมีจ้านวน฼งิน฼พิ่มขึ้นทุกปี ดังที่฽สดง฿นตารางที่ 8.16 

8.6.3 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
จากการวิ฼คราะห์งบ฽สดงฐานะทางการ฼งินที่ทางกิจการเด้มีการประมาณการ

฿นช่วง 5 ปี฽รก พบว่า ทางกิจการมีสินทรัพย์฼พ่ิมขึ้นอย่างต่อ฼นื่อง ฾ดยมาจาก฼งินสด฽ละรายการ
฼ทียบ฼ท่า฼งินสด฼ป็นหลัก ฽สดง฿ห้฼ห็นว่าทางกิจการสามารถสร้างสภาพคล่องเด้ดี ฽ละ฼มื่อพิจารณา฿น
ส่วนของหนี้สิน฽ละส่วนของผู้ถือหุ้น จะ฼ห็นเด้ว่าส่วนของผู้ถือหุ้นนั้นมีมูลค่าสูงขึ้นทุกปี อัน
฼นื่องมาจากผลก้าเรของกิจการที่฼ติบ฾ตอย่างต่อ฼นื่อง ฽ละน฾ยบายการจ่ายปันผลของกิจการท้า฿ห้
สามารถสร้างผลตอบ฽ทน฿ห้กับผู้ลงทุนอยู่฿น฼กณฑ์ท่ีดี ดังตารางที่ 8.17 
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8.7 การประมาณการทางบัญชี 

 
8.7.1 งบก้าไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 8.15 
งบก้าไรขาดทุนของกิจการในระยะเวลา 5 ปี (ประมาณการ) 

งบก้าไรขาดทุน (Income Statement) 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากการขาย 4,039,475.00 4,439,996.25 4,776,160.88 5,067,672.35 5,355,330.31 

ต้นทุนขาย 1,722,113.35 1,852,766.31 1,977,730.35 2,105,616.50 2,204,918.98 

ก้าเรขั้นต้น 2,317,361.65 2,587,229.94 2,798,430.52 2,962,055.84 3,150,411.33 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ค่า฿ช้จ่ายทางการตลาด 400,000.00 440,000.00 475,200.00 522,720.00 538,401.60 

฼งิน฼ดือนพนักงาน 996,000.00 1,045,800.00 1,098,090.00 1,152,994.50 1,210,644.23 

ค่าสาธารณูป฾ภค 130,800.00 134,724.00 138,765.72 142,928.69 147,216.55 

ค่า฿ช้จ่าย฼บ็ด฼ตล็ด 20,000.00 22,000.00 21,000.00 24,000.00 25,000.00 

ค่าขนส่ง 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

ค่า฼สื่อมราคา 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

รวมค่าใช้จ่าย 1,714,800.00 1,810,524.00 1,901,055.72 2,010,643.19 2,089,262.38 

ก้าเรก่อนภาษีนิติบุคคล 
(EBIT) 

602,561.65 776,705.94 897,374.80 951,412.65 1,061,148.96 

ภาษี฼งินเด้นิติบุคคล 120,512.33 155,341.19 179,474.96 190,282.53 212,229.79 

ก้าเรสุทธ ิ 482,049.32 621,364.76 717,899.84 761,130.12 848,919.16 

จ่ายปันผล 96,409.86 124,272.95 143,579.97 152,226.02 169,783.83 

ก้าไร(ขาดทุน)สุทธิ 385,639.46 497,091.80 574,319.87 608,904.10 679,135.33 
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8.7.2 งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 8.16 
แสดงงบกระแสเงินสดในระยะเวลา 5 ปี (ประมาณการ) 

 
ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด้าเนินงาน 
      

ก้าเร(ขาดทุน)สุทธิ - 385,639.46 497,091.80 574,319.87 608,904.10 679,135.33 

ค่า฼สื่อมราคา - 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

สินค้าคง฼หลือ - (50,158.64) (25,276.36) (17,501.85) (30,578.48) (18,489.31) 

฼งินสดท่ีเด้รับสุทธิจากการด้า฼นินการ - 383,480.81 519,815.44 604,818.03 626,325.62 708,646.02 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
      

฼งินลงทุนสินทรัพย์ถาวร -   310,000 - - - - - 

฼งินสดท่ีเด้รับสุทธิจากการลงทุน -   310,000 - - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดการเงิน 
      

฼งินลงทุนจากหุ้นส่วน 1,000,000.00 - - - - - 

฼งินปันผลจ่าย - (96,409.86) (124,272.95) (143,579.97) (152,226.02) (169,783.83) 

฼งินสดท่ีเด้รับสุทธิจากการลงทุน 1,000,000.00 (96,409.86) (124,272.95) (143,579.97) (152,226.02) (169,783.83) 

รวมกระแสเงินสด 690,000.00 287,070.95 395,542.49 461,238.06 474,099.59 538,862.19 

฼งินสด ณ วันต้นปี - 690,000.00 977,070.95 1,372,613.44 1,833,851.50 2,307,951.09 

เงินสด ณ วันสิ้นปี 690,000.00 977,070.95 1,372,613.44 1,833,851.50 2,307,951.09 2,846,813.28 
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8.7.3 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

ตารางที่ 8.17 
แสดงฐานะทางการเงินของกิจการในระยะเวลา 5 ปี (ประมาณการ) 

งบแสดงฐานะทางการเงิน (Balance Sheet) 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ 
     

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     

฼งินสด฽ละรายการ฼ทียบ฼ท่า฼งินสด 977,070.95 1,372,613.44 1,833,851.50 2,307,951.09 2,846,813.28 

สินค้าคง฼หลือ (50,158.64) (25,276.36) (17,501.85) (30,578.48) (18,489.31) 

รามสินทรัพย์หมุนเวียน 926,912.31 1,347,337.08 1,816,349.65 2,277,372.61 2,828,323.97 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
     

สินทรัพย์ถาวร฽ละอุปกรณ์ 310,000.00 310,000.00 310,000.00 310,000.00 310,000.00 

หัก ค่า฼สื่อมราคาสะสม (48,000.00) (48,000.00) (48,000.00) (48,000.00) (48,000.00) 

สินทรัพย์ถาวร฽ละอุปกรณ์สุทธิ 262,000.00 262,000.00 262,000.00 262,000.00 262,000.00 

รวมสินทรัพย์ 1,188,912.31 1,609,337.08 2,078,349.65 2,539,372.61 3,090,323.97 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     

หน้ีสินระยะสั้น - - - - - 

รวมหนี้สินระยะสั้น - - - - - 

หนี้สินระยะยาว - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
     

ทุนจดทะ฼บียน 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ก้าเร(ขาดทุน)สะสม 385,639.46 497,091.80 574,319.87 608,904.10 679,135.33 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,385,639.46 1,497,091.80 1,574,319.87 1,608,904.10 1,679,135.33 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,385,639 1,497,092 1,574,320 1,608,904 1,679,135 
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8.8 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
 
ตารางที่ 8.18 
แสดงประมาณการโครงการการลงทุนของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

 
 

8.8.1 ผลตอบแทนสุทธิจากเงินลงทุน (Net Present Value หรือ NPV) 
จากตารางที่ 8.18 เด้฽สดงประมาณการกระ฽ส฼งินสดสุทธิของกิจการ฿น

ระยะ฼วลา 5 ปี พบว่าธุรกิจมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิหรือ NPV ฼ท่ากับ 1,876,776.19 บาท ฽สดง฿ห้฼ห็น
ว่าการลงทุน฿นธุรกิจนี้฿ห้ผลตอบ฽ทนคืนกลับมา คุ้มค่าท่ีจะลงทุน  

8.8.2 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period หรือ PB) 
฼มื่อพิจารณาระยะ฼วลาคืนทุนของ฾ครงการ พบว่า ฾ครงการนี้฿ห้ระยะ฼วลาคืนทุน

ภาย฿น 1.57 ปี หรือภาย฿นปี฽รกที่฼ริ่ม฾ครงการ 
8.8.3 การวิเคราะห์ผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return หรือ IRR) 

จากข้อมูล฼มื่อพิจารณาอัตราผลตอบ฽ทนภาย฿นหรือ IRR พบว่าธุรกิจนี้฿ห้อัตรา
ผลตอบ฽ทนจากการลงทุน฼ท่ากับ 69% ซึ่งสามารถสรุปเด้ว่า฼ป็น฾ครงการที่คุ้มค่า฽ก่การลงทุน 

 
8.9 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 
 

จากการวิ฼คราะห์ผลตอบ฽ทนของกิจการ฽ล้ว ฿นการท้าธุรกิจมักจะต้อง฼ผชิญกับความ
เม่฽น่นอนที่฼กิดจากปัจจัยต่างๆ ที่เม่สามารถควบคุมเด้ ดังนั้น ทางองค์กรจึงมีการประ฼มินความ
฼ป็นเปเด้ของ฾ครงการจากสถานการณ์ที่อาจจะ฼กิดขึ้น฿นอนาคต ฾ดยมีการก้าหนดสถานการณ์ตาม
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สมมติฐานต่อเปนี้  
 

8.9.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
ตามสถานการณ์จะปกติทางกิจการจะมีงบ฽สดงฐานะทางการ฼งิน฽ละอัตรา

ผลตอบ฽ทนที่เด้฽สดงเว้ข้างต้น จะพบว่าอัตราผลตอบ฽ทนของ฾ครงการ฿นสถานการณ์ปกติ จะมี
ผลตอบ฽ทนสุทธิจาก฼งินลงทุน หรือ NPV ฼ท่ากับ 1,876,776.19 บาท ฾ดยมีระยะ฼วลาคืนทุน 1.57 
ปี ฽ละมีอัตราผลตอบ฽ทนภาย฿น หรือ IRR ร้อยละ 69 ดังตารางที่ 8.19 

 
ตารางที่ 8.19 
แสดงอตัราผลตอบแทนของโครงการในสถานการณ์ปกติ (Base Case) 

WACC 14.31% 
NPV ฻1,876,776.19 
IRR 69% 

Payback period    1.57  

 
8.9.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 

จะสามารถ฼กิดขึ้นเด้฿นกรณีที่ยอดขายขององค์กรเด้มากกว่าที่ตั้ง฼ปูาหมายเว้ 
หรือต้นทุนของสินค้ามีราคาที่ต่้าลง ฾ดยตั้งสมมติฐาน฿ห้กิจการมียอดขาย฼พ่ิมขึ้น 15% ฽ละมีต้นทุน
ต่้าลง 5% จะเด้฽สดงประมาณการ฾ครงการการลงทุนของกิจการระยะ฼วลา 5 ปี ฾ดยพบว่า จะมี
ผลตอบ฽ทนสุทธิจาก฼งินลงทุน หรือ NPV ฼ท่ากับ 8,353,650.18 บาท ฾ดยมีระยะ฼วลาคืนทุน 0.53 
ปี ฽ละมีอัตราผลตอบ฽ทนภาย฿น หรือ IRR ร้อยละ 173 ดังตารางที่ 8.20 

 
ตารางที่ 8.20 
แสดงอัตราผลตอบแทบของโครงการในสถานการณ์ท่ีดีที่สุด (Best Case) 

WACC 14.31% 
NPV ฻8,353,650.18 
IRR 173% 

Payback period 0.53 
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8.9.3 สถานการณ์ที่แย่ท่ีสุด (Worst Case) 
฼นื่องจากผลิตภัณฑ์ที่จ้าหน่าย ฿ช้วัตถุดิบจากธรรมชาติซึ่งสามารถควบคุมเด้

ค่อนข้างยาก หาก฿นกรณีที่฼กิดภัยธรรมชาติท้า฿ห้ผลผลิตเม่฼ป็นเปตามปกติ อาจจุส่งผล฿ห้ราคา
ต้นทุนของสินค้า฼พ่ิมขึ้น หรือภาสะทาง฼ศรษฐกิจที่ตกต่้าส่งผล฿ห้ยอดขายลดลง ฾ดยมีการ
ตั้งสมมติฐาน฿ห้ต้นทุน฼พ่ิมขึ้น 10% ฽ละยอดขายลดลง 10% ฽ละเด้฽สดงประมาณการ฾ครงการการ
ลงทุนของกิจการระยะ฼วลา 5 ปี มีผลตอบ฽ทนสุทธิจาก฼งินลงทุน หรือ NPV ฼ท่ากับ 50,653.21 บาท 
฾ดยมีระยะ฼วลาคืนทุน 3.53 ปี ฽ละมีอัตราผลตอบ฽ทนภาย฿น หรือ IRR ร้อยละ 16 ซึ่งยังคง฿ห้อัตรา
ผลตอบ฽ทนมากกว่า WACC ซึ่ง฼ท่ากับ ร้อยละ 14.31 ดังตารางที่ 8.21 
 
ตารางที่ 8.21 
แสดงอัตราผลตอบแทนของโครงการในสถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด (Worst Case) 

WACC 14.31% 
NPV ฻50,653.21 
IRR 16% 

Payback period 3.53 
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บทที่ 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
9.1 การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 

฿นปัจจุบันอาหาร฽ละ฼ครื่องดื่ม฼พ่ือสุขภาพเด้รับความนิยม฼ป็นอย่างมาก ฼นื่องจาก
ผู้บริ฾ภคหันมา฿ส่฿จ฿น฼รื่องของสุขภาพมากขึ้น การลงทุน฿นอุตสาหกรรมกลุ่มสุขภาพจึงมี฽นว฾น้ม
การ฼ตอบ฾ต฿นทิศทางที่฼ป็นบวก ฽ต่฼นื่องด้วย฿นปัจจุบัน มีคู่฽ข่งจ้านวนมาก ฽ละจ้านวนคู่฽ข่งที่฽ข่ง
มา฽ข่งขัน฿นอุตสาหกรรมนี้ท้า฿ห้ตลาดนั้นมีการ฼ปลี่ยน฽ปลงอย่างรวด฼ร็ว ฽ละประกอบกบนวัตกรรม
฿หม่ๆ ที่฼ข้ามา ที่ส่งผล฿ห้สามารถคาด฼ดาความต้องการของผู้บริ฾ภคเด้ยาก ซึ่งทางกิจการ฼องต้องมี
การปรับตัว ฽ละมีการปรับ฽ผนกลยุทธ์อยู่ตลอด฼พ่ือ฿ห้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด ดังนั้น 
จึงต้องมีการควบคุมปัจจัยที่ส่งผลต่อความส้า฼ร็จหรือความล้ม฼หลวของธุรกิจ ฽ละ฼ตรียม฽ผนการ
รองรับเว้ดังนี้ 

 
9.2 ปัจจัยวิกฤติที่เป็นเงื่อนไขของความล้มเหลวของธุรกิจ 
 

9.2.1 การควบคุมคุณภาพ รสชาติ และมาตรฐานของสินค้า 
฼ป็นปัจจัยที่ส้าคัญ฿นการท้าธุรกิจ ฼นื่องจากรสชาติของสินค้า฼ป็นปัจจัย฽รกที่

ผู้บริ฾ภค฿ห้ความส้าคัญ฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้า ดังนั้นจะต้องมีการควบคุม ฿น฼รื่องคุณภาวะ฽ละรสชาติ
ตั้ง฽ต่ต้นทางการรับ฼ข้าวัตถุดิบ จนถึงการควบคุมผลิต฿ห้฼ป็นเปตามมาตรฐาน ตลอดจนกระบวนการส่ง
มอบ฿ห้ผู้บริ฾ภค ต้องมีความสม่้า฼สมอ฿นการตรวจสอบ ฼พ่ือส่งมอบสิ่งที่ดีท่ีสุด฿ห้ผู้บริ฾ภค 

9.2.2 การบริหารจัดการต้นทุน 
ความสามารถ฿นการบริหารจัดการต้นทุน฼ป็นปัจจัยส้าคัญ฿นการอยู่รอด฽ละการ

฼ติบ฾ตของกิจการ ซึ่ง฼ป็นข้อเด้฼ปรียบทางการ฽ข่งขันที่ธุรกิจจ้า฼ป็นจะต้องมีการจัดการบริหารที่ดี 
฼พ่ือ฿ห้เด้อัตราผลตอบ฽ทนที่คุ้มค่า ฾ดยทางองค์กรนั้นจะต้องมีการติดตามสถานการณ์ตลาด ฽ละ
วาง฽ผนร่วมกันกับทาง Supplier ฿นการ฼ตรียมวัตถุดิบ ฾ดยมีการติดตามราคา฽ละควบคุม฿ห้ราคามี
ความ฼หมาะสม รวมถึง฿นส่งของการผลิต ฽ละค่า฿ช้จ่ายอ่ืนๆ ทางองค์กรรต้องการติดตามดู฽ลอย่าง
฿กล้ชิด ฽ละมีการปรับ฽ผน฽ละติดตามอย่างต่อ฼นื่อง ฼พ่ือ฿ห้องค์กรมีความสามารถ฿นการ฽ข่งขันกับ
ตลาดเด้฿นระยะยาว รวมถึงการบริหารจัดการสินค้าที่รับ฼ข้า฽ละขายออกอยู่฼สมอ ฼พื่อ฼ป็นการจัดการ
ต้นทุน฿นการ฼ก็บสินค้า ที่฼หมาะสม  
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9.3 แผนฉุกเฉิน 
 

9.3.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
หากทางองค์กรมีการวาง฽ผนทางการตลาดที่เม่มีประสิทธิภาพ หรือ฿ช้ช่องทาง

฿นการท้าการตลาดเม่฼หมาะสม นอกจากจะเม่ท้า฿ห้ยอดขาย฼พิ่มขึ้น฽ล้วยังมีผลท้า฿ห้มีการ฿ช้ต้นทุนที่
สูง฼กินเปอีกด้วย ดังนั้นจึงจะต้องมีการท้า฽ผนการศึกษาตลาดก่อนที่จะตัดสิน฿จท้าการตลาด ฽ละมี
การวัดผลอย่างต่อ฼นื่อง ฼พ่ือปรับกลยุทธ์฿นกรณีที่ผลลัพธ์เม่฼ป็นเปตาม฽ผนที่วางเว้ ฼พ่ือ฼ป็นการ
ควบคุมค่า฿ช้จ่าย฾ดยเม่จ้า฼ป็น ฽ละจัดต้องมีการจัดท้ากลยุทธ์ส้ารองเว้ล่วงหน้า ฼พ่อรองรับกับปัญหา
ที่฼กิดขึน้ ฼พราะหากมีการตัดสิน฿จล่าช้า จะส่งผลเปยังหน่วยงานอื่นๆ อีกท่ี฼กี่ยวข้อง 

9.3.2 แผนฉุกเฉินด้านการปฏิบัติการ 
ความ฼สี่ยงที่อาจจะ฼กิดขึ้น ฼นื่องจากวัตถุดิบ฼ป็นสินค้าสด ซึ่งมีอายุสินที่ต่้า 

ดังนั้น จะต้องมีการประมาณยอดการ฿ช้ที่ค่อนข้างพอดี เม่ควรสต็อก฼ยอะ฼กินความจ้า฼ป็น฼พราะหาก
฿ช้เม่หมดจะท้า฿ห้สินค้า฼น่า฼สียเด้ ฽ละหากสต็อกน้อย฼กินเปอาจจะท้า฿ห้เม่สามารถผลิตสินค้าเด้ตาม
ก้าหนด ดังนั้น ฽นวทางการปูองกัน฽ละ฽ก้เขปัญหาคือ ควรจะต้องมีการ฼ก็บข้อมูลรายการขาย฽ละ
น้ามาวิ฼คราะห์฿นการ฼ตรียมสินค้าว่าควรจะต้อง฼ตรีมอะเรจ้านวน฼ท่าเหร่ ฼พ่ือน้ามา฿ช้วาง฽ผน฿นการ
สั่งซื้อ฽ละส้ารองวัตถุดิบที่จะ฿ช้เด้อย่าง฼หมาะสม ฽ละที่ส้าคัญคือจะต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีที่คู่ค้า หรือ 
Supplier ฽ละหา Supplier ฼พ่ือ฼ป็นการส้ารอง฿นกรณีที่฼กิดปัญหา ฼พ่ือเม่฿ห้กิจการต้องหยุดชะงัก 

9.3.3 แผนฉุกเฉินด้านทรัพยากรบุคคล 
฿นกรณีมีรายการค้าสั่งซื้อมามาก อาจจะท้า฿ห้฼กิดปัญหา พนักงานท้างานสับสน 

ล่าล้าเม่฼ป็นเปตาม฽ผนการที่วางเว้ ฽นวทางการ฽ก้เขปัญหา คือ หาพนักงานจ้างชั่วคราว฼ข้ามาช่วย
ท้างาน฿นส่วนงานที่เม่มีความ฼สี่ยง ฽ละมีการพิจารณา฽บ่งงานกันขององค์กรภาย฿นมีการบางงาน
หรือขยายขอบ฼ขตของงานชั่วคราว ฽ละต้องมีการ฼สนอค่าตอบ฽ทน อย่าง฼หมาะสม ฽ละหาระยะยาว
ยังพบปัญหา ด้า฼นินการขยาย฾ครงสร้าง รับสมัครพนักงานประช้า฼ข้ามาปฏิบัติงาน฼พื่อ฿ห้ธุรกิจด้า฼นิน
ต่อเปเด ้

9.3.4 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
฿นการท้าธุรกิจความ฼สี่ยงทางการ฼งิน฼ป็น฼รื่องที่สามารถ฼ผชิญเด้ทุก฼มื่อ ฾ดย

หากกิจการเม่สามารถสร้างยอดขาย฿ห้฼ป็นเปตาม฼ปูา หรือมีค่า฿ช้จ่ายที่฼พ่ิมมามากกว่า฽ผนการที่วาง
เว้ ทางองค์กรควรวาง฽ผนการรองรับปัญหา ฾ดยควรมี฼งินสดส้ารองเว้฼สมอ ฿นกรณีที่ต้อง฿ช้฼งิน
ฉุก฼ฉิน หรือหาก฼งินสดเม่฼พียงพอ ขาดสภาพคล่องทางการ฼งิน ฽นวทางการปูองกัน฽ละ฽ก้เขปัญหา 
คือ จัดหา฽หล่ง฼งินกู้ระยะสั้น฼พ่ือน้าทุน฼หล่านั้นมาหมุน฼วียน฿นการด้า฼นินกิจการต่อเป ฽ละปรับ฽ผน
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กลยุทธ์฿นส่วนงานอื่นๆ ที่฼ก่ียว฼นื่อง฼พ่ือกระตุ้นยอดขายมีรายเด้฼พ่ิมข้ึน ฽ละหา฽นวทางการลดต้นทุน 
฽ละบริหารอย่าง฼หมาะสมตามสถานการณ ์

 
9.4 แผนในอนาคต  
 

9.4.1 การวางจ้าหน่ายในร้านค้าชั้นน้า 
ทางกิจการวาง฽ผนที่จะจ้าหน่ายสินค้า฿นร้านค้าชั้นน้าอย่างร้านซุป฼ปอร์มาร์฼ก็ต 

อาทิ Tops ฽ละ Gournet ฼นื่องจาก฼ป็น฽หล่งที่ผู้บริ฾ภคมีก้าลังซื้อ฽ละตรงกับกลุ่มลูกค้า฼ปูาหมาย 
ท้า฿ห้ผู้บริ฾ภคสามารถรับรู้ถึง฽บรนด์฽ละสินค้าของ฼รามากยิ่งขึ้น ฼มื่อ฽บรนด์฼ป็นที่รู้จัก จะสามารถ
฼พ่ิมความน่า฼ชื่อถือ ฽ละการบอกต่อท้า฿ห้กิจการ฽ข็ง฽รง ฽ละสามารถ฼ติบ฾ตอย่างยั่งยืน  

9.4.2 การตั้งโรงงานด้วยตัวเอง 
หากบริษัทสามารถประสบความส้า฼ร็จเด้อย่างมั่นคง จะ฼ริ่มท้า฾รงงานของตัว฼อง

฼พ่ือสามารถควบคุมค่า฿ช้จ่ายทางการผลิตเด้฼อง ฽ละยังสามารถต่อยอดธุรกิจ นอกจากจะผลิตสินค้า
ของตัว฼อง฽ล้ว ยังสามารถขยายกิจการ฼ป็นการรับจ้างผลิตสินค้า฿ห้กับผู้ที่สน฿จเด้อีกด้วย ถือ฼ป็นการ
฼พ่ิมช่องทาง฿นการสร้างรายเด้ ฽ละสร้างความยั่งยืน฿ห้กิจการ ฼นื่องจาก฼มื่อมี฼ครื่องจักร฽ล้ว 
นอกจากจะผลิตน้้าผลเม้ ยังสามารถผลิต฼ครื่องดื่มอ่ืนๆ ฽ละขยายกลุ่มผลิตภัณฑ์เด้อีกด้วย 
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ภาคผนวก  
แบบสอบถาม 

 
วัตถุประสงค์ : ฼พ่ือศึกษาทัศนคติ฽ละพฤติกรรมของผู้บริ฾ภค฿นการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้า

ผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 
฽บบสอบถามนี้จัดท้าขึ้น฼พ่ือรวบรวมข้อมูลปัจจัย฿นการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือ

สุขภาพสกัด฼ย็น ฼พ่ือน้าข้อมูลเป฿ช้฼ป็นส่วนหนึ่งของการท้า฽ผนธุรกิจ฿นวิชา BA770 การค้นคว้าอิสระ 
ของนางสาวกรชนก ภู่฾ชติชัชวาล นักศึกษาหลักสูตรปริญญา฾ท MBA 2563 คณะพาณิชยศาสตร์฽ละ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

฾ดย฽บบสอบถามจะ฽บ่งออก฼ป็น 4 ส่วน ดังต่อเปนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ท้า฽บบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรม฿นการบริ฾ภคน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 
ส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อการซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 
ส่วนที่ 4 ค้าความส้าหรับความสน฿จ฽ละการตัดสิน฿จ฼ลือกซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือ

สุขภาพสกัด฼ย็น 
หมาย฼หตุ : ฽บบสอบถามนี้จัดท้าขึ้น฼พ่ือ฼ป็นส่วนหนึ่ง฿นการศึกษาค้นคว้าอิสระ฼ท่านั้น 

฾ดยทุกข้อมูลจาก฽บบสอบถามจะถูกปิดเว้฼ป็นความลับ฽ละเม่น้าเป฼ผย฽พร่ต่อสาธารณะชน 
 

ขอขอบคุณ฿นความกรุณาสละ฼วลา฿นการตอบ฽บบสอบถาม 
 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลพื้นฐานของผู้ท้าแบบสอบถาม 
1. ฼พศ 

 □ ชาย □ หญิง 
2. อายุ 

  □ เม่฼กิน 20 ปี  □ 21-25 ปี □ 26-30 ปี 

 □ 31-35 ปี □ ตั้ง฽ต่ 35 ปีขึ้นเป 
3. ระดับการศึกษา 

□ มัธยมตอนปลาย □ อนุปริญญา/฼ทียบ฼ท่า □ ปริญญาตรี 

□ ปริญญา฾ท □ ปริญญา฼อก 
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4. อาชีพ 

□ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ □ พนักงานบริษัท฼อกชน □ ฼จ้าของกิจการ  

□ นัก฼รียน/นักศึกษา □ อ่ืนๆ ฾ปรดระบุ ................... 
5. รายเด้฼ฉลี่ยต่อ฼ดือน  

□ ต่้ากว่า 15,000 บาท □ 15,001-20,000 บาท □ 20,001-30,000 บาท 

□ 30,001-40,000 บาท □ 40,001-50,000 บาท □ 50,000 บาทข้ึนเป 
 
ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมในการบริโภคน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น 
6. ท่าน฼คยดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น หรือเม่ 

 □ ฼คย □ เม่฼คย 
7. ความถี่฿นการดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 

 □ 1-2 ครั้ง/สัปดาห์ □ 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ □ มากกว่า 5 ครั้ง/สัปดาห์ 
8. น้้าผลเม้สกัด฼ย็นที่ท่าน฼คยรับประทานคือยี่ห้อ฿ด 

□ My Everyday Juice □ Make it Happen Juice □ Mejuice 

□ FruitStop □ ดอยค้า 

□ น้้าผลเม้สกัด฼ย็นทั่วเป (ข้างทาง) □ น้้าผลเม้สกัด฼ย็น อ่ืนๆ __________ 
9. ค่า฿ช้จ่าย฾ดย฼ฉลี่ย฿นการซื้อ฼ครื่องน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 

□ เม่฼กิน 59 บาท □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท 

□ 100-119 บาท □ 120 บาทข้ึนเป 
 
ส่วนที่ 3 : ทัศนคติที่มีต่อการซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น 
10. ท่าน฼ลือกซื้อน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นจาก฽หล่ง฿ดบ้าง (ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

□ Hypermarket (Big C, Lotus, Makro) 

□ Supermarket (Foodland, Tops, Villa Market) 

□ Convenience Store (Family mart, 7-Eleven, Lawson) 

□ ร้านจ้าหน่ายสินค้า฼พ่ือสุขภาพ ฼ช่น LemonFarn, Golden Place 

□ ร้านค้าช่องทางออนเลน์ ฼ช่น Facebook 

□ Delivery 
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11. ฼หตุผล฿นการ฼ลือกดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น (ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

□ ฼พ่ือสุขภาพ □ ตามกระ฽สนิยม □ ชอบรสชาติ 

□ ปูองกัน฾รคต่างๆ  □ ฼พ่ือดับกระหาย □ อ่ืนๆ ฾ปรดระบุ ................... 
12. ปัจจัยที่ส้าคัญที่สุด฿นการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 

□ รสชาติ  □ ราคา □ คุณภาพสินค้า (อย./ตราสัญลักษณ์) 

□ ฾ปร฾มชั่น  □ รีวิวลูกค้า □ ค่าจัดส่ง 

□ ความหลากหลายของรสชาติ  

□ บรรจุภัณฑ์ □ คุณค่าทาง฾ภชนาการ 
13. ท่านรับรู้ข่าวสาร฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นจาก฽หล่ง฿ด (ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

□ คนรู้จัก฽นะน้า □ สื่อสิ่งพิมพ์ □ Facebook 

□ Twitter □ Instagram □ อ่ืนๆ ฾ปรดระบุ ................... 
14. ปัจจัยที่ส้าคัญที่สุด฿นการตัดสิน฿จซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 

14.1 รสชาติของสินค้า  1  2  3  4  5 
14.2 ราคาที่จ้าหน่าย  1  2  3  4  5 
14.3 การจัด฾ปร฾มชั่น  1  2  3  4  5 
14.4 สถานที่จ้าหน่าย  1  2  3  4  5 
14.5 การบอกต่อของผู้บริ฾ภค  1  2  3  4  5 
14.6 ความหลากหลายของรสชาติ  1  2  3  4  5 
14.7 บรรจุภัณฑ์สวยงามน่าดึงดูด  1  2  3  4  5 
14.8 มีฉลากบ่งบอกข้อมูลทาง

฾ภชนาการ (฼ช่นการระบุปริมาณ
สารอาการ, ฽คลอรี่) 

 1  2  3  4  5 

14.9 มีการรับรองคุณภาพ (฼ช่น 
฼ครื่องหมาย อย.) 

 1  2  3  4  5 
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ส่วนที่ 4 : ความสนใจและการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มน้้าผลไม้เพื่อสุขภาพสกัดเย็น 
15. หากมีผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่เด้รับตราสัญลักษณ์ออร์฽กนิควางจ้าหน่าย 

ท่านสน฿จซื้อหรือเม่  

□ สน฿จ □ ฼ฉยๆ  □ เม่สน฿จ 
16. หากมีผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นรสชาติต่างๆ วางจ้าหน่าย ท่านพึงพอ฿จ฿น

บรรจุภัณฑ์รูป฽บบ฿ด (ปริมาณที่บรรจุ 250g) (ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

□  □  □  

□  □  □  

17. หากท่านตัดสิน฿จ฼ลือกซื้อน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นรสชาติต่างๆ ที่ขนาด 250ml. ช่วงราคาที่
ท่านสามารถยอมรับเด้คือ฼ท่า฿ด 

□ เม่฼กิน 59 บาท □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท 

□ 100-119 บาท □ 120 บาทข้ึนเป 
18. หากมีผลิตภัณฑ์฼ครื่องดื่มผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ

฽บบ฼ข้มข้น (Functional Shot) ท่านสน฿จซื้อหรือเม ่

□ สน฿จ □ ฼ฉยๆ  □ เม่สน฿จ 
19. หากมีการจ้าหน่ายน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ฽บบ

฼ข้มข้น (Functional Shot) บรรจุภัณฑ์ที่ท่านรู้สึกพึงพอ฿จคือ฽บบ฿ด (ปริมาณบรรจุ 50ml) 
(ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

 

□   □   □  □  
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20. หากมีการจ้าหน่ายน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นรสชาติต่างๆ ออกวางจ้าหน่าย ท่านจะ฼ลือกซื้อ

฼ครื่องดื่มท่ีมีคุณประ฾ยชน์฿ดบ้าง (ตอบเด้มากกว่า 1 ข้อ) 

□ ช่วย฼รื่องระบบขับถ่าย □ ช่วย฼รื่องผิวพรรณ 

□ ช่วยสร้างระบบภูมิคุ้มกัน □ ช่วย฿ห้ร่างกายความตื่นตัว 

□ ท้า฿ห้รู้สึกผ่อนคลาย □ อ่ืนๆ ระบุ ................... 
21. หากท่านตัดสิน฿จ฼ลือกซ้ือน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ

฽บบ฼ข้มข้น (Functional Shot) ช่วงราคาท่ีท่านสามารถยอมรับเด้คือ฼ท่า฿ด 

□ เม่฼กิน 59 บาท □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท 

□ 100-119  □ 120 บาทข้ึนเป 
22. หากท่านตัดสิน฿จ฼ลือกซ้ือน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็นที่ผสานคุณประ฾ยชน์จากวิตามินธรรมชาติ

฽บบ฼ข้มข้น (Functional Shot) ช่วงราคาท่ีท่านสามารถยอมรับเด้คือ฼ท่า฿ด 

□ เม่฼กิน 59 บาท □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท 

□ 100-119  □ 120 บาทข้ึนเป 
23. สา฼หตุที่ท่านเม่฼ลือกซื้อ฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้฼พ่ือสุขภาพสกัด฼ย็น 

□ ราคา฽พง □ หาซื้อยาก  

□ รสชาติเม่อร่อย  □ เม่รู้จักสินค้า 
24. หากท่านเม่รับประทาน฼ครื่องดื่มน้้าผลเม้สกัด฼ย็น ท่านชอบดื่มน้้าผลเม้ชนิด฿ด 

□ น้้าผลเม้ส้า฼ร็จรูป UHT (฼ช่น malee, tipco etc.) 

□ น้้าผลเม้ค้ันสด / น้้าผลเม้฽ยกกาก 

□ น้้าผลเม้ปั่น 

□ เม่ดื่มน้้าผลเม ้
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาวกรชนก ภู่฾ชติขัขวาล 
วัน฼ดือนปี฼กิด 11 พฤศจิกายน 2537 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2559: ฼ศรฐศาสตรบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิ฾รฒ 
ต้า฽หน่ง ฼จ้าหน้าจัดซื้ออาวุ฾ส  

บริษัท ซีพีออลล์ จ้ากัด (มหาชน 
  
ประสบการณ์ท้างาน 2559-2563: ฼จ้าหน้าที่จัดซื้อ 

บริษัท ซีพี ออลล์ จ้ากัด (มหาชน) 
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