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บทคัดย่อ 
 

นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป TANYAPON เป็นธุรกิจผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าแปรรูป OTOP ที่มี
ความสวยงาม ทันสมัย อร่อยและดีต่อสุขภาพแถมยังง่ายในการชงมาด่ืมจึงเหมาะแก่การซื้อมาด่ืมและ
เหมาะแก่การซื้อฝากคนที่คณุรัก เน่ืองจากในปัจจุบันน้ันสินค้าจําพวกอาหาร ขนม เครื่องด่ืมสมุนไพร
ต่าง ๆของไทยเราน้ันเริ่มเป็นที่ยอมรับในหลายๆประเทศว่ามีประโยชน์ต่อสุขภาพและยังสามารถ
รักษาโรคต่าง ๆ ได้อีกมากมาย เช่น ฟ้าทลายโจร น้ันสามารถแก้อาการกระหายนํ้าได้และยังช่วย
รักษาให้หายเป็นไข้หวัดได้อีกด้วย ฯลฯ ส่วนนํ้าผึ้งมะนาวของผมน้ัน เป็นมะนาวที่ปลูกน้ันปลูกแบบ 
อินทรีย์ปราศจากสารเคม1ี00%  

งานวิจัยช้ินน้ีมีวัตถุประสงค์จัดทําขึ้นมาเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการสร้างตลาดนํ้าผึ้ง
มะนาว TANYAPON ผลิตภัณฑ์หลักของทางบริษัท TANYAPON โดยผลิตภัณฑ์น้ี เป็นสินค้า OTOP 
ที่ตอบสนองต่อความต้องการในเร่ืองของ สุขภาพต่าง ๆ และการด่ืมนํ้าของผู้บริโภค โดยการวิจัยคร้ัง
น้ีได้ใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการสํารวจจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน รวมไปถึง
การไปสํารวจตลาดที่ประเทศจีน ตําบลกวางโจว ในศูนย์สร้างโอกาสธุรกิจไทยสู่จีน (Thailand Smart 
Trade Center: TSTC) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก พบว่า สภาพการแข่งขัน
ประเภทตลาดนัดตอนกลางคืนในพ้ืนที่มีค่อนข้างตํ่า มีคู่แข่งน้อยและเพราะยังเป็นสินค้าใหม่ที่ยังไมม่ี
ใครทํา และจากการวิจัยในเร่ืองของสินค้าน้ันมีผลตอบรับกลับมาค่อนข้างดีทําให้ทางบริษัทมั่นใจใน
การที่จะขยายกําลังการผลิตมากขึ้น และจากการไปดูงาน TSTC ศูนย์สร้างโอกาสธุรกิจไทยสู่จีนน้ัน 
ได้ไปสํารวจถึงความต้องการของในตัวสินค้า นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป ได้ทราบว่าทางที่ประเทศจีนเป็น
ตลาดที่ใหญผู่อุ้ปโภคบริโภคมีกําลังซื้อและมีความสนใจในตัวสินค้า นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูปดังน้ันทําให้
ทางกิจการได้กลับมาเร่งพัฒนาสินค้าให้พร้อมที่จะสามารถส่งออกสู่ตลาดจีนในอนาคต ไม่ว่าจะเป็น
การเพ่ิมพ้ืนที่สร้างโรงงานที่มีความมาตรฐานเพ่ือเป็นการขยายกําลังการผลิต และทางกิจการได้ทํา
การเริ่มที่จะเพาะเลี้ยงนํ้าผึ้งด้วยต้นเองเพ่ือที่จะลดต้นที่ให้ได้มากที่สุด และเพ่ิมรายสินค้าไม่ว่าจะเป็น
การทํานํ้าผึ้งกลิ่นต่าง ๆและยังรวมไปถึงผลิตภัณฑ์ ไอศกรีมแท่ง 
 



 โดยการลงทุนน้ีทางกิจการได้มีการลงทุนทัง้ที่มาจากเงินส่วนตัว และเงินที่มาจากการกู้รวม
ทั้งสิ้น 1,460,000 บาท ในการสร้างโรงงานและดําเนินธุรกิจต่าง ๆ ซึ่งเป็นเงินส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 
79.45% และมาจากการก็ยืมอีก 20.55% ในสภาวะปกติทางกิจการได้มีการคาดการณ์ไว้ว่าจะ
สามารถคืนทุนได้ภายใน 2 ปี 8 เดือน ซึ่งคาดว่ายอดขายจะเพ่ิมขึ้นทุกปี ปีละ 20% ถึงแม้ว่าสภาวะ
การตลาดจะไม่เป็นไปอย่างที่คาดไว้ ทางกิจการได้มีการคิดแผนสํารองเอาไว้แล้ว ดังนั้นทางกิจการมี
ความมั่นใจว่าจะสามารถประสบความสําเร็จได้ในอนาคตเป็นที่แน่นอน 
 
คําสําคัญ : ปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก, การสร้างโอกาสทางธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 

 TANYAPON Company is a manufacturer of instant Honey Lemon Drink 
product and distribution business sector where OTOP (local products; RTE and Crafts) 
with modern design package, tasty and healthy features is distributed. The ready-to-
drink (RTD) products of the company which are contained in different style of 
modern packages are distinctively tasteful and healthy when drinking it can be done 
in a minute and the products in each package unit can be served as souvenir for 
your beloved persons. Nowadays, Thailand’s food, dessert, herbal drinks products 
have great reputation in term of health benefit and especially medicinal properties 
like Kariyat, the creat of which features dehydration recovery and cold relief. More 
importantly, instant TANYAPON Honey Lemon Drink, it’s based product, is made out 
of 100% bio - lemon farm.      

The objective of this study was to find out if the marketing plan in serving 
health-conscious consumers’ demands on TANYAPON instant Honey Lemon Drink, 
the based products of TANYAPON Company categorized in OTOP would be likely the 
business feasibility. 200 on-line questionnaire issues collected from the sampling in 
the domestic source and from TSTC international survey in Guangzhou province, 
China.     
 It was suggested from the findings that the competitive night market in the 
area site as internal and external factors was hardly an effect on based products 
business of the company as the new products without similar competitors were 
responded positively by the target consumers. According to the TSTC survey, the 
instant Honey Lemon Drink product, the powerful market in China, was of the most 
interest among general Chinese consumer. The company, in turn, has considered 
expanding manufacturing site and extensive costs in order to increase its based 



product meantime honey bee farm, in-house supply, has initiated gradually to 
predict a Cost Effectiveness in the long run. Moreover, the by-products would be 
favorable honey production in different tastes as many as honey Ice cream stick.      
 The cost of capital in total 1,460,000 Baht (one million and four hundred sixty 
thousand Baht) would be provided by 79.45% of the owner and a 20.55% of a bank 
loan for the manufacturer structure and business management. The payback period 
would be in 2 years and eight months when sales volume was expected to be 
annually 20%. The company has alternative plans to support the business 
management if the current business operation was not achieved as expected. 
However, the company has been so certain that its business would be successful in 
the nearly future. 
 
Keyswords : Internal and External Factors, Business Opportunity 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก อ.ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล อาจารย์
ที่ปรึกษาการคน้คว้าอิสระในครั้งน้ีที่ ให้คําช้ีแนะ ความรู้ แนวทางการค้นคว้าวิจัย รวมถึงการ
ตรวจทานความถูกต้องของการค้นคว้าอิสระนี้ ตลอดจนการค้นคว้าอิสระสําเร็จลุล่วงเป็นที่เรียบร้อย
สมบูรณ์ รวมถึงอาจารย์ทุกท่านที่ถ่ายทอดวิชาความรู้ระหว่างที่ศึกษาจนสามรถนําความรู้ดังกล่าวมา
ประกอบและใจศึกษาในการค้นคว้าจนสําเร็จลุล่วง และความกรุณาจากผู้บริหารบริษัท TANYAPON 
ที่ให้ข้อมลูประกอบการค้นคว้าอิสระครั้งน้ี ผูวิ้จัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มาไว้ ณ โอกาส
น้ี 

  
ปัณณ์พัฒน์  กอ่กิจรุ่งสิริ 

 



สารบัญ 
 หน้า 

บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ฉ 
กิตติกรรมประกาศ ซ 
สารบัญตาราง ญ 
สารบัญภาพ  ฎ 
บทที ่1 บทนํา 
 1.1  ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 1 
 1.2  โอกาสทางธุรกิจ และแนวคิดการจัดต้ังองค์กร 3 
 1.5  วัตถุประสงค์ในการดําเนินธุรกิจ 4 
บทที่ 2  วิธีดําเนินงานในการจัดทําแผนธุรกจิ 
 2.1  วิธีการใช้ในการดําเนินงาน 6 
บทที่ 3  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 
 3.1  วิธีการแก้ไขจุดอ่อนของธุรกิจ 10 
บทที่ 4  โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 
 4.1  การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 12 
 4.2  คุณค่าที่นําเสนอ 12 
 4.3  ช่องทางการนําเสนอ 13 
 4.4  กิจกรรมหลักของบริษัท 14 
 4.5  โครงสร้างต้นทุน 14 
บทที่ 5  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 5.1 แผนกลยุทธ์ด้านทรัพยากรบุคคล 16 
 5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 17
 5.3 วิธีการจัดซื้อ 20 
 5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน    22 
 5.5 งบการเงินของบริษัท TANYAPON 24 
บรรณานุกรม 33 
ภาคผนวก  34 
ประวัติผู้เขียน 39 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สทิธ์ิในรายงานการค้นคว้าอิสระ 



ญ 
 

สารบัญตาราง 
หน้า 

ตารางที่ 5.1 :  งบประมาณการลงทุน    23 
ตารางที่ 5.2 :  ประมาณการยอดขาย     24 
ตารางที่ 5.3 :  สินค้าคงเหลือ และการส่งเสริมการขาย  25 
ตารางที่ 5.4 :  การประมาณการค่าใช้จ่าย   26 
ตารางที่ 5.5 :  การคํานวณจุดคุ้มทุน 27 
ตารางที่ 5.6 :  งบกําไรขาดทุน 28 
ตารางที่ 5.7 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 28 
ตารางที่ 5.8 :  ผลการทําแบบสอบถาม 200 ชุด 30 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญภาพ 
หน้า 

ภาพที่ 1.1 :  Product and Package 2 
ภาพที่ 1.2 :  Logo สินค้า 3 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 11 
ภาพที่ 4.2 : ผลิตภัณฑ์นํ้าผึง้มะนาวสําเร็จรูป TANYAPON 12 
ภาพที่ 5.1 : แพ็คเก็จของนํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป TANYAPON 17 
ภาพที่ 5.2 : การรับรองจาก GI และ อย. 18 
ภาพที่ 5.3 : ฟาร์มผึ้ง 18 
ภาพที่ 5.4 : เคร่ืองหมายการค้าของกิจการ 19 
ภาพที่ 5.5 : ตัวอย่าง รังผึ้งสด 20 
ภาพที่ 5.6 : ขั้นตอนการตากมะนาวก่อนนําไปอบนํ้าผึ้ง 21 
ภาพที่ 5.7 : การขยายตลาดไปสู่ประเทศจีน 32 
 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป TANYAPONเป็นธุรกิจผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าแปรรูป โอทอปที่มี

ความสวยงาม ทันสมัย อร่อยและดีต่อสุขภาพแถมยังง่ายในการชงมาด่ืมจึงเหมาะแก่การซื้อมาด่ืมและ
เหมาะแก่การซื้อฝากคนที่คณุรัก เน่ืองจากในปัจจุบันน้ันสินค้าจําพวกอาหาร ขนม เครื่องด่ืมสมุนไพร
ต่างๆของไทยน้ันเริ่มเป็นที่ยอมรับในหลายๆประเทศว่าดี ประโยชน์ต่อสุขภาพและยังสามารถรักษา
โรคต่างๆได้อีกมากมาย เช่น ฟ้าทลายโจร น้ันสามารถแก่อาการกระหายนํ้าได้และยังช่วยรักษาให้
หานเป็นไข้หวัดได้อีกด้วย ฯลฯ ส่วนนํ้าผึ้งมะนาวของผมน้ัน เป็นมะนาวที่ปลูกน้ันปลกูแบบ  
ออร์แกนิคปราศจากสารเคม ี100% และยังมีสรรพคุณในการ  

1. ช่วยบรรเทาอาการปวดศีรษะ   
2. ช่วยแก้อาเจียน เป็นลมวิงเวียนศีรษะและเมาเหล้าได้  
3. ช่วยรักษาโรคความดันโลหิตสูง 
4. ช่วยในการเจริญอาหาร  
5. ช่วยขับเสมหะ  
6. แก้เจ็บคอ และอื่นๆอีกมากมาย  

ส่วนทางด้านนํ้าผึ้ง ก็ในทางวิทยาศาสตร์น้ันก็เป็นที่ยอมรับในทั่วโลกเช่นกันว่ามีประโยชน์
มากมายไม่ว่าจะเป็น  

1. ช่วยบํารุงสมอง  
2. มีสารต้านอนุมูลอิสระ  
3. ช่วยบํารุงเสียง และมีวิตามินอีกมากมาย อีกด้วย ดังน้ันทางกิจการจึงมีความคิดที ่

ต้องการกระจายสินค้าไปตามที่ต่างๆประเทศต่างๆน้ันเอง 
 
1.1 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 TANYAPON หรือ ธัญญาภรณ์  น้ันเป็นร้านขายของฝากช่ือดังของจังหวัดเพชรบุรี ซึ่งต้ังอยู่
ภายในอําเภอท่ายางจังหวัดเพชรบุรี ซึ่งได้มีการผลิตและจัดจําหน่อยขนมไทยต่างมากมาย เช่น 
ทองม้วนกรอบ ทองม้วนน่ิม และทองหยิบทองหยอด ฝอยทองเป็นต้น ซึ่งได้ดําเนินธุรกิจมาอย่าง
ยาวนานกว่า 30 ปี และมสีูตรที่เป็นเอกลักษณ์ ต่อมาทางทางกิจการได้เล็งเห็นถึงโอกาส เน่ืองจากใน
ปัจจุบันน้ัน ผูบ้ริโภคท้ังภายในประเทศและภายนอกประเทศนั้นมีพฤติกรรมในการ กนิ ด่ืม              
ที่รักสุขภาพมากข้ึน และเลือกบริโภคแต่สิ่งที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย รวมไปถึงไม่กินอาหารที่มีการปรุง
แต่งอะไรมากมายและประจวบเหมาะกับทางกิจการอยู่ที่จังหวัดเพชรบุรีน้ันมีพืชผลและสมุนไพร
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-   มาตรการสง่เสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์มีมาตรการต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้น 
การส่งออกสินค้าโอทอป โดยเฉพาะการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย ด้วยการจัดต้ังศูนย์จําหน่าย
สินค้า Thailand Plaza ในต่างประเทศและการสนับสนุนการจําหน่ายสินค้า โอทอป ผ่านรายการ
โทรทัศน์และรา้นอาหารไทยในต่างประเทศ 

- การจัดทําข้อตกลงเขตการค้าเสรีของไทยกับประเทศต่าง ๆ โดยเฉพาะ FTA  
ไทย-ออสเตรเลีย (มผีลบังคับใช้ต้ังแต่วันที่ 1 มกราคม 2548) และ FTA ไทย-นิวซีแลนด์ (ม ี
ผลบังคับใช้ต้ังแต่วันที่ 1 กรกฎาคม 2548)ทําให้ทั้งสองประเทศต้องทยอยปรับลดอัตราภาษีนําเข้า
สินค้า โอทอป อาทิ ผ้าทอ เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ์บํารุงผิว เคร่ืองประดับ ผลิตภัณฑ์ไม้ และของทํา
ด้วยหิน จากไทย เหลือร้อยละ 0 ภายในปี 2558 

- การได้รับสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากรเป็นการทั่วไป (Generalized System of  
Preferences : GSP) จากประเทศคู่ค้าสําคญั อาทิ สหภาพยุโรป สหรัฐฯ และญี่ปุ่น ทาํให้สินค้า  
โอทอป ของไทย โดยเฉพาะผ้าไหมพ้ืนเมือง เคร่ืองจักสานจากเส้นใยพืช ผลิตภัณฑ์สมุนไพร 
เคร่ืองปั้นดินเผา และเครื่องเบญจรงค์ ทีส่่งออกไปยังประเทศคู่ค้าสําคญัดังกล่าวเสียภาษีนําเข้าใน
อัตราลดลงจากอัตราภาษีนําเข้าปกติ เป็นต้น ดังน้ันทางกิจการได้เห็นโอกาสดังกล่าวจึงได้ทําการผลิต
และพัฒนาสินค้า นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูปน้ีขึ้นมาเพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 
1.3  วัตถุประสงคใ์นการดําเนินธุรกิจ 

1. เพ่ือใช้ในศกึษาความสามารถในการทําธุรกิจทั้งในด้านกําไร ยอดขาย รวมไปถึงการแข่งขัน
ในตลาด และการทําธุรกิจให้ย่ังยืนในระยะยาว 

2. เพ่ือสร้างรายได้จากการจําหน่ายสินค้าและทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ 
3. เพ่ือส่งเสริมสินค้า โอทอป ออกสู่ตลาดโลกซึ่งทางกิจการเล็งเห็นตลาดที่มีกําลังในการ

บริโภคผลิตภัณฑ์ชนิดน้ีอยู่มาก อาทิเช่น จีน พม่า ลาว เวียดนาม กัมพูชา เป็นต้น 
4. เพ่ือพัฒนาความเป็นอยู่ของชาวเกษตรกรโดยการท่ีทางกิจการได้มีการนําความรู้ความ

เข้าใจในการปลูกแบบปลอดสารพิษและการทําการเกษตรแบบย่ังยืน ไปสอนกับชาวเกษตรกรเพ่ือให้
ชาวเกษตรกรน้ันนําไปปรับปรุงในไร่ของตนเอง 

5. เพ่ิมทางเลือกในการสร้างรายได้ให้กับเกษตรกรซึ่งจากการท่ีกิจการได้นําความรู้ความ
เข้าใจในการปลูกแบบอินทรย์ีแล้ว ทางกิจการก็มีการรับซื้อพืชผลจากเกษตรกรแบบ Fair Trade ซึง่
จะให้ความสําคัญในการทําธุรกิจแบบย่ังยืนโดยการท่ีทางกิจการน้ันมีการรับวัตถุดิบในราคาที่ พ่ึง
พอใจทั้งสองฝ่ายซึ่งจะทําใหท้ั้งทางกิจการและทางผู้ผลิตวัตถุดิบน้ันเติบโตไปพร้อมๆ กัน 
 



บทที่2 
วิธีการดําเนนิงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจเก่ียวกับการผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าโอทอป ก็คือนํ้าผึ้งมะนาว
TANYAPON ทั้งในประเทศและต่างประเทศเช่นจีน ลาว พม่า เวียดนาม กัมพูชาเป็นต้นประเภทของ
ข้อมูลที่นํามาใช้ 

 การวิเคราะห์ธุรกิจโดยการใช้ทฤษฎี Marketing mix (4Ps) 
 Place คือช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้า 
 Price คือราคาท่ีเหมาะสมหรือราคาที่ตอบโจทย์ต่อความต้องการของลูกค้า 
 Product คือสินค้าหรือบริการที่จะตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 Promotion คือข้อเสนอต่างๆที่จะช่วยสนับสนุนต่อความต้องการของลูกค้าให ้

เพ่ิมขึ้น 
 การวิเคราะห์ธุรกิจโดยการใช้ทฤษฎี SWOT Analysis 

 S หรือ Strengths หมายถึง ความเข้มแข็งหรือจุดแข็งภายในองค์กรของธุรกิจที่มี 
ความได้เปรียบกับคู่แข่ง 

 W หรือ Weaknesses หมายถึง ความอ่อนแอหรือจุดอ่อนภายในองค์กรของธุรกิจ 
ที่มีความเสียเปรียบกับคู่แข่ง 

 O หรือ Opportunities หมายถึง โอกาสต่างๆท่ีเป็นผลจากสภาพแวดล้อม 
ภายนอกท่ีจะส่งเสริมธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ 

 T หรือ Threats หมายถึง อุปสรรคต่อการดําเนินงานต่างๆที่เกิดจาก 
สภาพแวดล้อมภายนอกที่จะส่งผลเสียกับทางธุรกิจ 

 การวิเคราะห์ธุรกิจโดยการใช้ทฤษฎีPEST Analysis 
 P หรือ Politic หมายถึง ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง 
 E หรือ Economic หมายถึงปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
 S หรือ Social หมายถึงปัจจยัทางสภาพสังคม 
 T หรือ Technologyหมายถึง ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
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2.1  วิธีการใช้ในการดําเนนิงาน 
1. การวิเคราะห์ธุรกิจโดยการใช้ทฤษฎี Marketing mix (4Ps) 

 วิธีการดําเนนิงานโดยการให้ทําแบบสอบถามเก่ียวกับสินค้าเพ่ือที่จะได้รู้ถึงความ 
ต้องการและความคิดเห็นของผู้บริโภคในตัวสินค้าน้ันเป็นอย่างไรทั้งผู้บริโภคภายในประเทศและ
ต่างประเทศจํานวนทั้งหมด 200ชุด 

 แหล่งข้อมูล มีอยู่ 2ประเภทคือ  
 แหล่งข้อมูลแบบทุติยภูมิ  

 โดยทําการหาข้อมูลจาก หนังสือ บทความ และเว็บไซต์ต่างๆ 
 ข้อมูลภายในองค์กร เพ่ือมาใช้ในการวิเคราะห์แผนธุรกิจ 

 แหล่องข้อมูลแบบปฐมภูมิ โดยการให้กลุ่มเป้าหมายทําแบบสอบถาม
เก่ียวกับตัวสินค้าหรือความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมีต่อตัวสินค้า 

 เครื่องมือในการใชศ้ึกษา แบบออกได้ 9สว่น 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 ส่วนที่ 2 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ส่วนที่ 3 ช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับจังหวัดที่อยู่และการเดินทาง 
 ส่วนที่ 5 ระดับการศึกษา 
 ส่วนที่ 6 ระดับราคาต่อสินค้าที่คิดว่าเหมาะสม 
 ส่วนที่ 7 ระดับต้องการซื้อสินค้าแต่ละครั้ง 
 ส่วนที่ 8 ข้อคําถามเพ่ิมเติม 
 ส่วนที่ 9 ข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 กลุ่มเป้าหมายของข้อมูล มีอายุ 20 ปี-50 ปี ทุกเพศทุกวัย รวมไปถึงผู้ที่ต้องการ 
บริโภคสินค้าเองหรือต้องการนําไปเป็นของฝากก็ได้ ทั้งคนไทยและต่างชาติ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลผู้เขียนแผนจะใช้การวิเคราะห์สถิติ โดยคํานวณหาค่าความถ่ี 
และคิดเป็นร้อยละ สําหรับการวิเคราะห์ในส่วนของปัจจัยทางการตลาดและเชิงพรรณนามาใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 

 กรอบหรือขอบเขตการวิเคราะห์ 
 หลักของMarketing mix 

 ช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้า 
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 ราคา 
 สินค้า 
 โปรโมช่ัน 

 ความคาดหวังในการวิจัย 
 ความต้องการในตัวสินค้าของผู้บริโภค 
 ระดับราคาที่ผู้บริโภคต้องการ 
 ช่องทางการจัดจําหน่ายสามารถตอบสนองต่อความต้องการ

ผู้บริโภค 
 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้า 

 การตัดสินใจซื้อสินค้าของกิจการ 
 นํ้าผึ้งมะนาว TANYAPON 

 
 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อธุรกิจซึ่งมีความสําคญัต่อการที่จะหาวิธีการในการ
ส่งเสริมปัจจัยน้ันๆที่มผีลในทางที่ดีหรือจุดแข็งของธุรกิจให้มีการพัฒนาที่ดีย่ิงขึ้น หรือแก้ไขปัจจัยที่
ส่งผลเสียรวมไปถึงจุดอ่อนเพ่ือปรับปรุงให้ดีขึ้น ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจน้ันมีอยู่ 2 
ประเภทคือ 

 การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจเพ่ือพิจารณาถึงความสามารถของบริษัทในทุกๆ 

ด้าน จะได้รู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษัท ซึ่งแหล่งมาของข้อมูลเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์น้ันมาจาก
ข้อมูลภายในบริษัททั้งหมดอาทิเช่น 1.โครงสร้างองค์กร 2.ระเบียบปฏิบัติ 3.การบริหารทกุๆด้าน 4.
ผลการดําเนินงานของบริษัท เป็นต้น  

 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจเพ่ือพิจารณาถึงทิศทางของเศรษฐกิจซึ่งรวม 

ไปถึงการเมืองหรือนโยบายทางการเมืองหรือเศรษฐกิจและยังรวมไปถึง ลักษณะชุมชน 
ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม วัฒนธรรม ฯลฯ เป็นต้น ไม่ใช่แค่ในประเทศเท่าน้ันยังรวมไปถึง
ต่างประเทศอีกด้วย ซึ่งจะทําให้กิจการสามารถที่จะค้นหาโอกาสและอุปสรรคที่จะส่งผลต่อบริษัท 
เพ่ือที่จะเปลี่ยนแปลงนโยบายต่างๆหรือหาทางรับมือได้ทันท่วงที 
ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจน้ันทางกิจการได้มีการใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ที่มีช่ือว่า 
SWOT ซึ่งการวิเคราะห์น้ันจะแบบออกเป็น ภายนอกและภายในดังน้ี 

1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายในคือ 
 จุดแข็ง (Strengths) คือ จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน  

เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน และข้อได้เปรียบด้านการ
ผลิต และด้านทรัพยากรบุคคล โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์
การตลาด   

 จุดอ่อน (Weaknesses) : จุดด้อยหรือจุดอ่อน ข้อเสียเปรียบเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน  
เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท เช่น การขาดเงินทุน 
นโยบายและทิศทาง การบริการที่ไม่แน่นอน หรือบุคลากรที่ไม่มีคุณภาพ ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ
ปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไปอันจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท   
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2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกคือ 
 โอกาส (Opportunities) : เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการท่ีสภาพแวดล้อม 

ภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์ หรือส่งเสริมการดําเนินงานของบริษัท โอกาสแตกต่างจากจุดแข็ง
ตรงที่โอกาสเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน 
ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ โดยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกที่เปลี่ยนแปลง
อยู่เสมอ ตลอดเวลา เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยีและการแข่งขันในตลาด และใช้
ประโยชน์จากโอกาสน้ัน   

 อุปสรรค (Threats) : เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจํากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อม 
ภายนอกท่ีส่งผลเสียต่อธุรกิจ เช่น ราคานํ้ามันที่สูงข้ึน อัตราดอกเบ้ียที่สูงขึ้น สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอ
ตัว ผู้ประกอบการจําเป็นต้องปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง และพยายามขจัดอุปสรรคต่าง ๆ 
ที่เกิดขึ้นให้ได้   
 
Strengths หรือ จุดแข็ง 

1) เป็นสินค้าที่ใหม่และยังมีคูแ่ขง่น้อยราย 
2) มีแหล่งผลิตทีอ่ยู่ใกล้กับวัตถุดิบ 
3) วัตถุดิบที่ได้มีราคาถูกและดีมคีุณภาพ 
4) ผู้บริหารมีความชํานาญ และความรู้ในการเกษตรและการผลิตสินค้าประเภทน้ี 
5) ทางบริษัทมีตลาดลูกค้าเก่าที่รับไปขายต่ออยู่จํานวนมาก 
6) ทางบริษัทได้มีการสนับสนุนจากห้างโรบินสัน ในการขยายตลาดๆและจดัจําหน่าย 

 
Weaknesses หรือ จุดอ่อน 

1) ยังมีทุนน้อย 
2) บริษัทขาดความชํานาญในการส่งออกต่างประเทศ 
3) ยังมีผลิตภัณฑ์สินค้าไม่มากเท่าที่ควร 

 
Opportunities หรือ โอกาส 

1) รัฐบายมีนโยบายในการส่งออกเพ่ือสนับสนุนธุรกิจที่เก่ียวกับ สินค้า โอทอป 
2) ค่านิยมการรับประทานอาหารหรือเคร่ืองด่ืมต่างๆของผู้บริโภคมีแนวโน้มในการ 

เลือกสินค้าเพ่ือสุขภาพกันมากข้ึน 
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THREATS หรือ อุปสรรค 
1) ความไม่สงบทางการเมือง 
2) ธุรกิจมีสภาพการแข่งขันที่สูง 
3) สภาพภูมิอากาศบางคร้ังไม่ดีทําให้ประสิทธิภาพการผลิตน้อยลง 

 
3.1  วิธีการแก้ไขจุดอ่อนของธุรกิจ 

1) ยังมีเงินทุนน้อย น้ัน ทางกิจการได้มีความคิดที่จะทําการหาเงินลงทุนทั้งหาผู้รวมหรือ 
สนใจในธุรกจิ และการกู้ธนาคารมาลงทุน โดยการที่กิจการจะทําแผนธุรกิจเพ่ือเสนอต่อผู้รวมทุนและ
ธนาคาร 

2) บริษัทขาดความชํานาญในการส่งออกต่างประเทศน้ัน ทางกิจการมีแนวคดิในการไป 
ศึกษาในการสง่สินค้าออกต่างประเทศ โดยการที่กิจการจะลองนําสินค้าไปขายกับบริษัทที่เป็นผู้
ส่งออก 

3) ยังมีผลิตภัณฑ์สินค้าไม่มากเท่าที่ควรน้ัน ทางกิจการคิดว่ากิจการจะเน้นสินค้าที่คล้องกบั 
สินค้าหลักของกิจการไปก่อน เช่น นํ้าผึ้งมะนาวนั้นเป็นสินค้าหลักของกิจการ กิจการจึงเพ่ิมสินค้าใหม่
ที่สอดคล้องกันก็คือ นํ้าผึ้งขวด หรือมะนาวอบแห้งเป็นต้น 
 



 
ภาพที่ 4.1 : 
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5. ช่วยขับเสมหะ  
6. แก้เจ็บคอ และอื่นๆ อีกมากมาย  

ส่วนนํ้าผึ้งน้ันได้นํามาจากฟาร์มที่ทําการเลีย้งผึ้งอยู่ในอุทยานแห่งชาติแก่งกระจาน ซึ่งมีความ
อุดมสมบูรณ์มากท่ีสุดแห่งหนึ่งในประเทศไทย ซึ่งนํ้าผึ้งน้ันมีคุณค่าทางโภชนาการมากมายอยู่แล้ว เช่น  

1. ช่วยบํารุงสมอง  
2. มีสารต้านอนุมูลอิสระ  
3. ช่วยบํารุงเสียง และมีวิตามินอีกมากมาย อีกด้วย  

- เป็นสินค้าทีม่แีพ็คเกจที่ทันสมัย น่าสนใจ ทัง้ซื้อมากินและนําไปฝาก 
- เป็นสินค้าทีม่อีายุในการบริโภคยาวนาน 

 
4.3  Channels (ช่องทางการนําเสนอ) และCustomer Relationships (การสรา้ง
ความสัมพันธกั์บกลุ่มลูกคา้) 

1. Channels (ช่องทางการนําเสนอ) 
  - มีการออกบูธจัดแสดงสินค้า ตามงานจัดแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งานแสดงสินค้าโอ
ทอป งานแสดงสินค้าของดีเมืองเพชร งานท่องเที่ยวสุดเก๋สไตล์วิถีไทย และบูธแสดงสินค้าใน
ห้างสรรพสินคา้บ๊ิกซี โรบินสัน โลตัส และ มีการประกวดในงานต่างๆ ที่ทางรัฐบาลได้มีการจัดขึ้น เพ่ือ
เป็นการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการในประเทศ และอ่ืนๆ อีกมากมาย 
  - มแีผนการเปิดรับ ตัวแทนจําหน่าย ตามจังหวัดต่างๆ ทั่วประเทศและรวมไปถึง
ตลาดในต่างประเทศอีกด้วย เช่น ประเทศจีน  สหรัฐอเมรกิา และอังกฤษ เป็นต้น 
  - มีหน้าร้าน อยู่ที่ จังหวัดเพชรบุรี ช่ือ ร้าน TANYAPON 
  - ลูกค้าสามารถสั่งซื้อ นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูปของกิจการ ทางออนไลน์ได้ เช่น 
Facebook Line หรือทางโทรศัพท์ เป็นต้น 
  

2. Customer Relationships (การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า) 
  - ทางร้านมีการทําธุรกิจแบบ ให้ความสําคญัในการทําธุรกิจแบบย่ังยืนโดยการท่ีทาง
กิจการน้ันมีการรับวัตถุดิบในราคาที่ พึงพอใจทั้งสองฝ่ายซึง่จะทําให้ทั้งทางกิจการและทางผู้ผลิต
วัตถุดิบน้ันเติบโตไปพร้อมๆ กันรวมไปถึงการขายผลิตภัณฑ์ให้กับผูแ้ทนจําหน่ายนั้น ทางกิจการมีการ
ให้ราคากลางทีเ่หมาะสมในการจัดจําหน่ายเหมือนกันทั่วประเทศเพ่ือที่จะช่วยให้ตัวแทนจําหน่ายได้มี
ผลกําไรที่ดีตลอด 
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- สําหรับ ลูกค้าปลีก สามารถมาซื้อได้ที่หน้าร้าน หรือ ถ้าซื้อทางออนไลน์ ทางร้านมี 
การจัดส่ง โดยบริการขนส่งช้ันนําของประเทศ และ สําหรบั ตัวแทนจําหน่ายนั้น ทางร้านมีบริการ
จัดส่งเช่นเดียวกัน  
  - หาก สินค้า มีการชํารุด หรือ เสียหายประการใด ที่เกิดจากความผิดพลาดของทาง
ร้าน ทางร้านยินดีรับคืน หรือเปลี่ยนเป็นสินค้าใหม่ให ้
 
4.4  Key Activities (กิจกรรมหลักของบริษัท) Key Resources (ทรัพยากรหลักในการดําเนนิ
ธุรกิจ) และ Key Partners (พันธมิตรคูค่้าทางธรุกิจ)  

1. Key Activities (กิจกรรมหลักของบริษัท) 
 กิจกรรมหลกั ของ นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูปน้ัน  คือการผลิตโดยกิจการให้ความสําคัญ ต้ังแต่
ขั้นตอนการคัดสรรวัตถุดิบ วัตถุดิบทุกอย่างต้องผ่านมาตรฐานที่ทางร้านกิจการได้มีการควบคุมดูแล 
และกิจการให้คําแนะนําต่างๆ กบัซัพพลายเออร์เพ่ือที่จะปรับปรุงคุณภาพของวัตถุดิบเหล่าน้ันให้
ออกมาดีที่สุดไปจนถึงข้ันตอนการผลิต โดยการผลิตของกิจการ จะเป็นรูปแบบ โฮมเมด ซึ่งต้องอาศัย
บุคลากรที่มีความชํานาญในการผลิต โดยยึดหลัก สด สะอาด อร่อย ไร้สารพิษ และกิจการมีการให้
คําปรึกษาทางด้านการขาย การตลาด ให้กับตัวแทนจําหน่าย 

2. Key Resources (ทรัพยากรหลักในการดําเนินธุรกิจ) 
  - กิจการมีโรงงานที่อยู่ใกล้กับแหล่งวัตถุดิบ ที่มีคุณภาพ กค็ือ จังหวัดเพชรบุรี 
  - กิจการมีร้านค้าของกิจการเองในการจัดจําหน่ายสินค้า 
  - เคร่ืองจักรสําหรับการอบและการแพ็คเกจผลิตภัณฑ์  

3. Key Partners (พันธมิตรคู่ค้าทางธุรกิจ) 
  - กิจการมซีัพลายเออร์ที่มีประสิทธิภาพในการผลิตวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ 
  - กิจการมีตัวแทนจําหน่ายในการกระจายสินค้า 
  - ร้านอาหารต่างๆท่ีสนใจนําสินค้าของกิจการไปขาย 
  - ผู้จัดจําหน่ายสินค้า โอทอป ที่สนใจในผลิตภัณฑ์ของกิจการ 
 
4.5  Cost Structures (โครงสรา้งต้นทุน) และ Revenue Streams (รายได้ที่เกิดจากการค้า)  

1. Cost Structures (โครงสร้างต้นทุน) 
  - ต้นทุนคงที่ คา่จ้างพนักงาน  
  - ต้นทุนแปรผนั ค่านํ้า ค่าไฟ ค่าวัตถุดิบในการผลิตสินค้า และบรรจุภัณฑ์ ค่าจัดส่ง  
  - ต้นทุนผลิตมากแล้วถูกลง หากกิจการผลติ บรรจุภัณฑ์ ครั้งละมากๆ ก็จะทําให้
ต้นทุนในการผลิตลดลง 
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  - ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง  
2. Revenue Streams (รายได้ที่เกิดจากการค้า) 
เงินสดที่เข้ามาในธุรกิจของกิจการเกิดจากการขายสินค้าให้กับลูกค้าทั้งปลีกและตัวแทน

จําหน่าย ซึ่งราคาจะแตกต่างกันโดยที่ราคากลางในการขายปลีกน้ันจะเท่ากัน ธุรกิจของกิจการน้ัน
มุ่งเน้นการทําธุรกิจแบบ Fair Trade ซึ่งเป็นแนวทางการทําธุรกิจแบบย่ังยืน 
 
 
 
 
  
 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 
 TANYAPON น้ันเป็นร้านผลิต และจําหน่ายสินค้านํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป ที่มีโรงงานต้ังอยู่ที่ 
จังหวัดเพชรบุรี ซึ่งทางร้านได้มุ่งเน้นถึงคุณภาพและศักยภาพของบุคลากรเป็นอย่างมากโดยการให้
ความสนใจทางด้านจิตวิทยาอุตสาหกรรมหรือโรงงานซึ่งเป็นทฤษฎีในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ 
เพ่ือโน้มน้าวจิตใจหรือดึงดูดใจคนทํางานให้ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตให้ได้มากที่สุดซึ่งเป็นแนวคิดของ 
(Hugo Munsterberg) 

2. การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 TANYAPON เป็นร้านขนาดย่อมที่ยังมีบุคลากรที่น้อย ส่วนมากจะเน้นบุคลากรทางการผลิต
ที่จะมีหน้าที่จปิาถะ คือต้องทํางานได้ทุกเร่ือง เช่น ฝ่ายส่งของ ฝ่ายเช็ควัตถุดิบ ฝ่ายการผลิต ฯลฯ ซึง่
ฝ่ายบริหารน้ันจะเป็นทางครอบครัวที่จะช่วยกันควบคุมดูแลในเรื่องต่างๆ เช่น การผลติ การตลาด
ฯลฯ  

3. เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 การรับบุคลากรน้ันทาง TANYAPON มีแค่ฝา่ยบริหาร และ การผลิตการสรรหาบุคลากรที่มี
คุณภาพด้านจิตใจและคุณสมบัติเหมาะสมทีสุ่ดที่จะทํางานน้ัน ซึ่งเป็นแนวคิดของ (Hugo 
Munsterberg) หมายถึงทางกิจการจะดูความจริงใจและความเป็นคนที่ดี เป็นสําคัญและค่อยดูถึง
ความสามารถว่าแต่ละคนน้ันถนัดในเรื่องไหนควรเข้ามาอยู่ในฝ่ายไหนของการผลิตน้ันเอง ซึ่งสําหรับ
ฝ่ายบริหารน้ันก็จะทําในหลักเกณฑ์เดียวกันแต่ต่างกันตรงที่ฝ่ายบริหารจะเป็นคนในครอบครัวเท่าน้ัน  

4. เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 เกณฑ์การประเมินผลการทํางานน้ันทางกิจการจะประเมินโดยใช้วิธีการแบบสังเกต เพราะว่า
ทางบริษัทมีพนักงานน้อยคนจึงไม่ต้องใช้หลักเกณฑ์มากมาย จึงสามารถได้โดยการสังเกตการทํางาน
ว่ามีความสามารถแค่ไหน 

5. วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 การทํางานใน TANYAPON น้ันเป็นการทํางานให้บุคลากรทุกคนเปรียบเสมือนคนใน
ครอบครัวเดียวกันเป็นกันเอง เอาใจใส่กันและกัน และทางกิจการมีการให้โบนัสสําหรับยอดขายทะลุ
เป้าโดยการท่ีมีการจัดพาพนักงานทุกคนไปเที่ยวผ่อนคลายในสถานที่ต่างๆ และ TANYAPON ยังให้
ความสําคัญกับสภาพแวดล้อมในการทํางานอีกด้วย โดยการคอยสังเกตเพ่ือจูงใจให้คนงานทุกระดับมี
ความสามารถสร้างผลผลิตได้อย่างเต็มความสามารถเพ่ือก่อให้เกิดผลผลิตสูงสุด 
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าในเรื่องของน้ํ
ราะมันเกี่ยวกับ
การคิดจะออก
การจะเป็นคน

รเพ่ิมคุณค่าให้
ณภาพแต่ขาด
ขึ้น ดังน้ัน TA
ยโ์ดยมีการรับ
บบอย่างดี สว

 
 
 
 
 
 
 
 

้ําผึ้งมายาวนา
บการที่ผึ้งได้ไป
กสินค้าชนิดให
เลี้ยงในฟาร์ม

หก้ับสินค้าน้ันเ
ดความเอาใจใ
ANYAPON เพิ
รองจาก GI แ
วย เหมาะสําห

านทําให้กิจกา
ไปนําเอานํ้าหว
หม่ต่างๆ ได้แก
มเองและเป็นสู

18 

เพราะว่า
ใส่ในเรื่อง
พ่ิมคุณค่า
และ อย. 
หรับเป็น

ารเหน็ว่า
วานมา
ก่ น้ําผึ้ง
สูตร



โ

 

5. ก
 การต
หมดโดยไม่ว่า
เกินควร และ

6. ก
 ช่องท
เน้นตัวแทนจํ

7. ก
 เครือ่
ทาง TANYAP
 
ภาพที่ 5.4 :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

8. ก
 ทางก
ลูกค้าได้ใช้ได้
เพ่ือเป็นของข
อาการวิงเวียน
เงียบ รักษาอ
โปรโมช่ัน คือ
แจกของหรือใ
 

ารต้ังราคา 
ต้ังราคาของ น
าจะจัดจําหน่า
ะยังสามารถคว
ารบริหารช่อง
ทางการจัดจาํ
ําหน่ายในจังห
ารสร้างตราสิ
องหมายทางก
PON ผลิตตาม

เครื่องหมายท

ารสร้างแรงจู
กิจการได้มีกา
้กินผลิตภัณฑ์
ขวัญในงานต่า
นศีรษะ ช่วยแ
าการตาแดง 

อการที่ทางกิจ
ให้กับเป็นเป็น

นํ้าผึ้งมะนาวสํ
ายที่ไหนก็ต้อง
วบคุมตลาดไม
งทางการจับจํ
าหน่ายของ TA
หวัดต่างๆ ทั่ว
นค้าให้เป็นที่ร

การของกิจการ
มในรูป 

ทางการของกิ

งใจให้กับลูกค้
ารสร้างแรงจูงใ
ฑข์องกิจการเช
างๆ ส่วนจากก
แกอ้าเจียนอัน
ช่วยบรรเทาอ
การต้องเป้าให
นเงินในจํานวน

สําเร็จรูป นั้น 
งขายในราคาที
ม่ใหม้ีการที่ผูแ้
จําหน่าย 
ANYAPON นั้
ประเทศและต
รู้จัก 
รนั้นได้รับการ

กจิการ 

ค้า 
งใจให้กับลูกค้า
ช่นจากการใช้ก
การกินก็ คือส
นเน่ืองมาจากค
อาการไข้ฯลฯ
ห้กับผู้ประกอ
นนั้นๆ 

ทางกิจการจะ
ที่เท่ากัน เพ่ือ
แทนจาํหน่ายท

นัน้ มีหน้าร้าน
ต่างประเทศอี

รออกแบบ มา

าขั้นสุดท้ายโด
ก็ คือใช้สําหรั
สรรพคุณในกา
ความผิดปกติข
ส่วนทางด้าน
บการใครทําไ

ะยึดตามหลักก
เป็นการไม่ใหม้
ทําราคาเสียอีก

อยู่ที่จังหวัดเพ
กด้วย  

อย่างดีเพราะ

ดยจากการใช้ป
ับเป็นของฝาก
ารด่ืมหรือกิน 
ของธาตุในร่าง
นผู้ประกอบกา
ได้ตามเป้าทาง

การต้ังราคาเท
้มีปัญหาการค้
กด้วย 

พชรบุรี และยั

ะเช่ือมโยงกับสิ

ประโยชน์จาก
กให้กับญาติผู้ใ
เช่น ช่วยให้ บ
งกาย รักษาอ
ารทางกิจการมี
งกิจการมีโบนั
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ท่ากัน
ค้ากําไร

ยงัมีแผน

สินค้าที่

กการที่
้ใหญ ่ใช้
บรรเทา
าการลม
มกีารจัด
นสัในการ



 

9. ก
 ทางก
เที่ยวต่างประ
การสร้างสาย
บริษัท” 
 
5.3 วิธีการจั

1. แ
 TAN
ก็คือการที่กิจ
แนวด่ิงโดยกา
ตนเองอีกด้วย
เดิมๆ ซึ่งปัจจุ
 
ภาพที่ 5.5 :  
 
 
 
 
 

 

 

2. วิ ี
 ทาง 
อําเภอท่ายาง
แก่งกระจานซึ
 3. วิ ี
 การจ
ฟาร์มน้ันต้อง

ารสร้างความ
กิจการมีการส
ะเทศด้วยกัน เ
ยสัมพันธ์กับลูก

ัดซื้อ 
แนวคิดและทฤ
NYAPON มีแน
การจากการที
ารที่กิจการเริม่
ย สว่านในแน
จุบันได้มีการผ

รังผึ้งสด 

ธีการผลิต 
TANYAPON

ง ตําบลท่ายาง
ซึง่มีเป็นฟาร์ม
ธีการจัดซื้อ 
จัดซื้อของ TA
งผ่านการสํารว

มสัมพันธ์กับลูก
สร้างความสําพ
เป็นต้น หรือเชิ
กค้าโดยที่ทาง

ฤษฎีที่เก่ียวขอ้
นวคิดในการใช
ที่กิจการรับวัต
มเรียนรู้และเลี
วกว้างนั้นทาง
ลติสินค้าตัวให

N นั้นมีโรงงาน
ง 76130 ซึ่งแ
มผึ้งอยู่มากมา

ANYAPON จะ
วจตรวจสอบข

กค้า 
พันธ์กับลูกค้า
ชิญมางานเลีย้
งกิจการยึดหลั

อง 
ช้กลยุทธ์ในกา
ตถุดิบต่างๆ เช
ลี้ยงผึ้งเป็นฟา
งกิจการก็จะเพ
หม่ก็คือรังผึ้งส

นในการผลิตน้ํ
แถวนั้นจะมีสว
าย  

ะเป็นแบบการ
ของทาง TAN

ที่เป็นตัวแทน
ยงตอบแทนจา
ลักคือ “ลูกค้า

ารผลิต แบบเ
ช่น มะนาว น้าํ
าร์มของตนเอง
พ่ิมรายสินค้าต
สดยกกล่องสํา

้าผึ้งมะนาวสํา
วนมะนาวอยู่ม

รเป็นหุ้นส่วนก
YAPON ก่อน

นจําหน่ายโดยมี
ากบรษิัททุกๆ
ก็คือคนในครอ

ติบโตตามแนว
าผึ้ง จากฟาร์ม
ง รวมไปถึงกา
ต่างๆ ที่มีควา
าเร็จรูปหรือนํ้

าเร็จรูป ที่อยู่ใ
มากมายและใ

กับฟาร์มต่างๆ
น แล้วต้องมีกา

มีการเชิญไปร
ๆ ปี ปีละคร้ัง 
อบครัวเดียวกั

วด่ิงและแนวก
มกิจการก็จะเ
ารปลูกมะนาว
ามเกี่ยวข้องกา
น้าํผึ้งกลิ่นต่างๆ

ใน จังหวัดเพช
ใกล้กับอุทยาน

ๆ หรือไร่ต่างๆ
ารยอมรับเง่ือ
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ร่วมทริป
เพ่ือเป็น
กนัของ

กว้าง ซึ่ง
เติบโตใน
วด้วย
ารสินค้า
ๆ เป็นต้น 

ชรบุรี 
นแห่งชาติ

ๆ แต่ทาง
นไข
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มาตรฐานวัตถ
ในจังหวัดเพช

4. ก
 การผ
ความสะอาด
ตากเสร็จแล้ว
มะนาวมาดอ
 
ภาพที่ 5.6 :  

 
5. ก

 การบ
ทั้งการนําเข้า
ดูแลครอบคลุ
ออกเอกสารต
ข้อมูลระหว่าง

6. ก
 ทางก
ซึ่งสามารถสง่
ส่งไปท่าเรือขึ้
รับผิดชอบใน
 
 

ถุดิบของทางT
ชรบุรีจึงไม่มีปั
ระบวนการผลิ
ผลิต น้ําผึ้งมะ
แล้วนําขัดผิวเ
วมาอบต่อ จา
งกับนํ้าผึ้งเป็น

การตากมะน

ารจัดการคลัง
บริหารคงคลงั
วัตถุดิบจนถึง

ลมุถึงระบบบริ
ต่างๆ ระบบส
งสาขา และระ
ารขนส่งสินค้
กิจการมี การใ
งของได้ทั่วปร
ึ้นเรือที่คลองเ

นส่วนนี้ 

TANYAPON น
ญหาในการจัด
ลิต 
ะนาวสําเร็จรูป
เพ่ือลดความข
กนั้นก็เอาน้ําผึ
นอันเสร็จสมบู

นาวก่อนไปอบ

งสินค้า และระ
งของทาง TAN
งการขายสินค้
ริหารงานขายป
มาชิก ระบบเ
ะบบบัญชีขั้นต
้า 
ใช้บริการจาก
ะเทศ และสํา
เตย ซึ่งค่าใช้จ

นั้นเอง ซึ่งวัต
ัดหาวัตถุดิบ 

ปนั้น ขั้นแรกก็
ขมโดยการใช้เ
ผึ้งไปอบเพ่ือฆ
บูรณ ์ดังรูปตัว

บน้ําผึ้ง 

ะบบควบคุมสิ
NYAPON ได้มี
้าจนไปถึงมือล
ปลีก และขาย
เจ้าหน้ี - ลูกห
ต้น และอีกหล

กบริษัทขนส่งร
หรบัตัวแทนจ

จ่ายในการขนส

ถุดิบทั้งหมดนั้

กต้็องนํามะนา
เกลือขัดแล้วนํ
ฆ่าจุลินทรีย์ เมื
อย่างการตาก

สินค้าคงเหลอื
มกีารนําเทคโน
ลูกค้าซึ่งก็คือโ
ยส่งระบบควบ
หนี ้ระบบการต
ลายๆ ธุรกิจ เ

รายใหญ่อยู่หล
จําหน่ายไปต่า
ส่งจากโรงงาน

นัน้จะเป็นวัตถุ

วที่ผ่านการคั
นาํไปตาก 1 วัน
มื่อทั้ง 2 อย่าง
กมะนาวข้างต้น

 
นโลยีเข้ามาใช้
โปรแกรม Sen
บคุมคลังสินค้า
ตรวจสอบราย
เป็นต้น 

ลายบริษัทแถว
งประเทศน้ันท
นทั้งหมดทางผู้

ถุดิบทั้งหมดจะ

ัดสรรแล้ว นาํ
ัน ต่อมาก็นําม
งเสร็จแล้วกิจก
้น 

 
 
 
 
 
 
 
 

ช้ในการบริหา
niorsoft ในก
า ระบบการจั
ยงาน ระบบก

วๆพุทธมณฑล
ทางกิจการก็จ
ผู้แทนจะเป็นค
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ามาทาํ
มะนาวที่
การก็นํา

ารควบคุม
การช่วย
ัดการ
ารส่ง

ลสาย3 
จะไป
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5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 

 การเงิน และการลงทุนของ TANYAPON น้ันแบ่งออกเป็น 2 อย่างคือ อย่างแรกเงินทุนจาก
เจ้าของ และอีกอย่างคือเงินกู้จากธนาคารโดยการจัดการโครงสร้างทางการเงิน แบ่งเป็น ระยะยาว 
และ ระยะสั้น ระยะยาว จะเป็นการลงทุนในตัวโครงสร้าง สํานักงาน และยานพาหนะ ฯลฯ และ 
ระยะสั้น จะเป็นในส่วนของอุปกรณ์ วัตถุดิบฯลฯ 

2. แหล่งที่มาของเงินทุน  
 แหล่งที่มาของเงินทุนของกิจการน้ัน มาจาก 2 อย่าง คือ ส่วนของเจ้าของและส่วนที่ไปกู้จาก
ธนาคาร  
  2.1 ส่วนของเจ้าของน้ัน ทาง TANYAPON มีเงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 1,000,000 
บาท และยังมทีี่ดินที่สร้างเป็นโรงงานและหน้าร้านของทางบริษัท  
  2.2 ส่วนที่กู้เงินจากธนาคาร ซึ่งทางบริษัทได้ทําการกู้เงินจากธนาคารเป็นการใช้
วงเงินกู้ ไปประมาณ 300,000 บาท 
 3. การประมาณจุดคุ้มทุน 
 จากการท่ีกิจการได้ทําการศึกษาและเก็บข้อมูลนั้น แล้วนํามาประมาณการโดยการใช้สูตรทาง
บัญชีแล้วพบว่า บริษัท TANYAPON จะสามารถคืนทุนในระยะเวลาประมาณ 2.88 ปี โดย
ค่าประมาณการน้ีเป็นค่าที่ทางกิจการได้ทําการใช้รายได้ที่มาจากการขายสินค่าเพียง 70% ของกําลัง
ในการขายได้ทั้งหมดต่อเดือน  

4. การประเมนิผลตอบแทนจากการลงทุน 
 ผลตอบแทนจากการลงทุนน้ันเน่ืองจากเจ้าของกิจการขายส่งให้กับตัวแทนจําหน่ายแลว้ยังมี
หน้าร้านสําหรับขายเองอีก เจ้าของกิจการจึงทําการเฉลี่ยกําไรแล้วว่าจะได้ผลตอบแทนในการลงทุน
ต่อสินค้า 1ช้ิน ประมาณ 40% จากต้นทุนขาย ดังน้ันจะได้กําไร แล้วจึงนําไปหักลบค่าใช้จ่าย แล้ว
นํามาหักเป็นเปอร์เซ็นต์ จึงจะได้ผลตอบแทนในการลงทุนซึ่งผลตอบแทนที่ทางผู้บริหารประเมินไว้คือ 
ยอดขาย 4 แสนบาทต่อเดือน กําไร 5 หมื่นบาทต่อเดือน ซึ่งเมื่อดูจากตารางจะเป็นการประเมิน
ผลตอบแทนจากสภาวะปรกติเท่าน้ัน 
 5. การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
 ระยะเวลาการคืนทุนน้ันคํานวณจากรายได้ และกําไรของบริษัทเป็นหลกั การลงทุนหลักของ
บริษัทคือ วัตถดิุบและเคร่ืองจักร ดังน้ันจึงใช้เวลาถึง 2.88 (จากตารางการเงินที่ 7) ปีจึงจะคืนทุนได้ 
ทางบริษัทมีความเช่ือว่ากิจการสามารถลงทนุและสามารถคืนทุนได้ตามเวลาที่คํานวณไว้ในตาราง 
การคํานวณระยะเวลาคืนทุนน้ันบริษัทคํานวณจากสภาวะปรกติที่บริษัทมีรายได้ต่อวัน 11,500บาท
ทุกวัน (จากตารางการเงินที่ 2) แต่ถ้าอยู่ในสภาวะท่ีไม่ปรกติ อย่างเช่นสภาวะเศรษฐกิจถดถอยหรือ
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การเปลี่ยนแปลงของนโยบายรัฐทําใหร้ายได้ของบริษัทไม่สม่ําเสมอ ซึ่งทาํให้การคืนทุนของบริษัทน้ัน
ล่าช้าลงไป 
 6. งบประมาณกําไรขาดทุน และหน้ีสิน 
 งบประมาณกําไรและขาดทุนใช้หลักการการคํานวณของรายได้หักกับรายจ่ายของบริษัท จะ
ได้กําไรของบริษัท หักหน้ีสิน และส่วนของเจ้าของ จะได้กําไรสุทธิของบริษัทซึ่งกําไรของบริษัท
สามารถดูได้จากตารางงบประมาณเงินสด (ตารางการเงิน) บริษัทมีนโยบายในการสํารองเงินสดไว้ใช้
ในเวลาฉุกเฉิน ซึ่งสามารถสํารองจ่ายค่าสินค้า ค่าแรง และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ภายในบริษทัได้ประมาณ 
3 เดือน เงินสดน้ีสํารองมาจากผลกําไรของบริษัทที่หักออกมาทุกเดือนสํารองเพ่ือกรณีฉุกเฉิน ภัย
ธรรมชาติ เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.1 : งบประมาณการลงทุน 

 
 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื)
สินทรัพย์ไม่ถาวรที่คิดค่าเสือ่ม       
เฟอร์นิเจอร์-เคร่ืองใช้สํานักงาน        250,000.00           250,000.00                   -   
เคร่ืองมืออุปกรณ์การผลิต        300,000.00           300,000.00                   -   
สินทรัพย์ไม่ถาวรรวม        550,000.00     
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน       
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งโรงงาน        700,000.00           400,000.00    300,000.00  
           10,000.00             10,000.00    
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน        710,000.00     

ค่ามัดจําสถานที่ - - - 
เงินทนุหมุนเวียน        200,000.00           200,000.00                   -   
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น     1,460,000.00        1,160,000.00    300,000.00  

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 79.45 20.55 
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5.5  งบการเงินของบริษัท TANYAPON 
ตารางน้ีแสดงให้เห็นถึงข้อมูลของการลงทุนของบริษัท TANYAPON ในแต่ละส่วนว่าได้ทํา

การลงทุนอย่างไรบ้าง ซึ่งทางกิจการได้ทําการแจกแจงรายละเอียดดังน้ีซึ่งต้องบอกก่อนว่าทางกิจการ
ได้ใช้ตัวเลขโดยประมาณเป็นตัวเลขกลมๆเท่าน้ันดังในตารางด้านล่างน้ี 

ตารางน้ีเป็นการประมาณยอดขายของบริษัท TANYAPON ยอดขายน้ีเป็นยอดขายที่ทาง
กิจการได้ประเมินจากการท่ีกจิการทําการขายและการผลติที่ผ่านมา ซึ่งโดยที่บริษัทน้ันในสภาพที่
เศรษฐกิจปกติทางกิจการสามารถขายได้เป็น 70% ของความสามารถในกําลังการผลิตแบบเต็มที่ ดัง
ในตารางด้านล่างน้ี 
 
ตารางที่ 5.2 :  ประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย 
สินค้าหลัก 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 11,500 13,800 16,560 19,872 23,846 
ยอดขายต่อเดือน 345,000 414,000 496,800 596,160 715,392 
ยอดขายต่อปี 4,140,000 4,968,000 5,961,600 7,153,920 8,584,704

การประมาณการยอดขายที่
เพ่ิมขึ้น 20% 

  
ตารางน้ีแสดงให้เห็นถึงการส่งเสริมการขายของบริษัท TANYAPON ทางบริษัทคาดว่ากิจการ

จะเน้นส่งเสริมการขายให้กับกลุ่มตัวแทนจําหน่ายโดยที่ทางบริษัทได้มีการต้ังเป้าให้กับผู้แทนจําหน่าย
ว่าปีน้ีใครทําได้ 5000 กระปุก ทางบริษัทจะให้ผลตอบแทนกับเป็นการจัดทริปเที่ยวในที่ต่างๆ โดย
เป็นการคํานวณจาก 20% ของยอดขาย 5000 กระปุกเป็นค่าจัดทริปแลว้ทางบริษัทได้คาดการว่าจะมี
ผู้ที่ทําเป้าถึงอยู่ประมาณ 40% เท่าน้ัน ดังในตารางด้านล่างน้ี 
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ตารางที่ 5.3 :  สินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 

สินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 

สรุปยอดขายรวม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายต่อป ี
     
4,140,000  

     
4,968,000  

   
5,961,600 

  
7,153,920  

    
8,584,704  

นโยบายสินค้าคงเหลือ           

ต้นทุนสินค้า 60% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 7 วัน 

จํานวนวันต่อป ี 365 วัน 

การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายต่อป ี 4,140,000 4,968,000 5,961,600 7,153,920 8,584,704 

ยอดขายต่อวัน 11,342 13,611 16,333 19,600 23,520 

ต้นทุนสินค้า 6,805 8,167 9,800 11,760 14,112 

การหมุนเวียน 47,638 57,166 68,599 82,319 98,783 

สินค้าคงเหลือ 47,638 57,166 68,599 82,319 98,783 

นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม 

ประมาณการผู้ได้คูปอง 70% ของยอดขาย 
ประมาณการผู้สะสมคูปอง

ครบ 40% 
ของผู้ได้
คูปอง 

ส่วนลดจ่าย 20% 
ค่าส่งเสริมการขายในการใช้

คูปอง ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 4,140,000 4,968,000 5,961,600 7,153,920 8,584,704 

คาดว่าจะมีผู้ใดคู้ปอง 2,898,000 3,477,600 4,173,120 5,007,744 6,009,293 

คาดว่าจะมีผู้ใชคู้ปอง 1,159,200 1,391,040 1,669,248 2,003,098 2,403,717 

ส่วนลดจ่าย 231,840 278,208 333,850 400,620 480,743 
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 ตารางน้ีเป็นการแสดงให้เห็นถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ ในบริษทั TANYAPON ทั้งต้นทุนคงที่ และ
ต้นทุนผันแปรโดยค่าใช้จ่ายนี้จะเกินขึ้นตลอดเวลาจากการที่บริษัทได้ต้ังโรงงานที่เป็นที่ดินของตนเอง
ทําให้ทางบริษทัไม่มีค่าใช้จ่ายในการเช่าที่ดิน และบุคลากรของบริษัทจะแบ่งออกเป็น2อย่างหลักคือ
บุคคลในครอบครัว 3 คน ที่ช่วยบริหารรวมไปถึงการทําการผลิต และขายในตัวและพนักงานอีก 2 คน 
ที่จะช่วยในการผลิตและขนสง่สินค้า ดังในตารางด้านล่างน้ี 
 
ตารางที่ 5.4 : การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่า - - - - - 

เงินเดอืนผู้บริหาร (เพิ่มขึ้น 5%) 720,000 756,000 793,800 833,490 875,165 

ค่าไฟฟ้าแก๊สค่าน้ํา   (เพิ่มขึ้น 5%) 96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

เงินเดอืนพนักงานทั่วไป (เพิ่มขึน้ 5%) 216,000 226,800 238,140 250,047 262,549 

- - - - - 

ค่าเส่ือมราคา 110,000 110,000 110,000 110,000 110,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 142,000 142,000 142,000 142,000 142,000 

ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ ์ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าของใช้ส้ินเปลืองต่างๆ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,368,000 1,419,600 1,473,780 1,530,669 1,590,402

ยอดขาย 4,140,000 4,968,000 5,961,600 7,153,920 8,584,704

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 2,484,000 2,980,800 3,576,960 4,292,352 5,150,822

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ส่งเสริมการขาย 231,840 278,208 333,850 400,620 480,743 

รวมต้นทุนผันแปร 2,727,840 3,271,608 3,924,040 4,706,863 5,646,152
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ตารางน้ีแสดงให้เห็นถึงจุดคุ้มทุนของธุรกิจ TANYAPON จากที่เห็นแสดงได้ว่าจุดคุ้มทุนต่อวัน
ต่อเดือนและต่อปีถึงจะแสดงผลจุดคุ้มทุนใน5ปีข้างหน้า รวมไปถึงดอกเบ้ียที่ต้องจ่ายในแต่ละปีอีกด้วย 
ดังในตารางด้านล่างน้ี 

 
ตารางที่ 5.5 :  การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 1,412,160 1,696,392 2,037,560 2,447,057 2,938,552 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.34 0.34 0.34 0.34 0.34 

จุดคุ้มทุนต่อปี 4,010,537 4,157,396 4,312,062 4,474,879 4,646,211 

จุดคุ้มทุนต่อเดอืน 334,211.42 346,449.64 359,338.50 372,906.57 387,184.28

จุดคุ้มทุนต่อวัน 11,140.38 11,548.32 11,977.95 12,430.22 12,906.14 

อัตราดอกเบ้ีย 7.00% ต่อปี 
ระยะเวลาชําระหน้ี 5 ปี 
ดอกเบ้ียจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 300,000.00

ชําระเงินต้นเท่ากันทกุป ี 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

เงินกู้สถาบันคงเหลือ 240,000.00 180,000.00 120,000.00 60,000.00 - 

ดอกเบีย้จ่าย 21,000.00 16,800.00 12,600.00 8,400.00 4,200.00 
  

ตารางน้ีจะแสดงถึงงบกําไรขาดทุนซึ่งเป็นในกรณีที่บริษัท TANYAPON เจอสถานการณ์ปกติ 
ซึ่งในตารางน้ีจะบอกทั้งยอดขาย กําไรต่างๆ และกําไรสุทธิในแต่ละปีอีกด้วย ดังในตารางด้านล่างน้ี 
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ตารางที่ 5.6 :  งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 4,140,000 4,968,000 5,961,600 7,153,920 8,584,704 

หักต้นทุนผันแปร 2,727,840 3,271,608 3,924,040 4,706,863 5,646,152 

กําไรส่วนเกิน 1,412,160 1,696,392 2,037,560 2,447,057 2,938,552 

หักต้นทุนคงที ่ 1,368,000 1,419,600 1,473,780 1,530,669 1,590,402 

กําไรก่อนการดาํเนินงาน 44,160 276,792 563,780 916,388 1,348,150 

หักดอกเบ้ียจ่าย 21,000 16,800 12,600 8,400 4,200 

กําไรก่อนหกัภาษ ี 23,160 259,992 551,180 907,988 1,343,950 

หักภาษีเงินได ้ 4,632 51,998 110,236 181,598 268,790 

กําไรสุทธ ิ 18,528 207,994 440,944 726,390 1,075,160 
  

ตารางเป็นการคํานวณการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของบริษัท TANYAPON  ดังใน
ตารางด้านล่างน้ี 
 
ตารางที่ 5.7 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงนิ 
อัตราส่วนเงินทนุหมุนเวียน (เทา่) 9.42 12.16 14.19 15.80 17.15 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 8.71 11.58 13.69 15.36 16.76 
การวัดประสิทธิภาพการใช้
ทรัพยส์ิน           

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 53 53 53 53 53 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 6.73 6.73 6.73 6.73 6.73 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           

อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 9 13 22 46 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 2.53 2.43 2.29 2.13 1.96 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           
อัตราแหง่หนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

     
0.23 

        
0.17  

      
0.13  

          
0.09  

        
0.06  

อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบีย้(เท่า) 

     
12.39 

        
19.71  

      
32.37  

          
58.42  

        
138.19  

การวัดความสามารถในการบริหาร           

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ (ROA) 0.12 0.14 0.15 0.16 0.17 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุน้ (ROE) 0.14 0.16 0.17 0.18 0.18 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 61.54 61.53 61.53 61.52 61.52 

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 6.29 7.48 8.60 9.68 10.70 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 4.62 5.68 6.67 7.61 8.49 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ           

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿435,383.23   

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 26%   

ระยะเวลาคืนทนุ  (ปี) 2.888   
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ผลจากการสาํรวจผู้บริโภคทัง้จากการใช้แบบสอบถามและจากการศึกษาผู้บริโภคโดยการพูดคุย
กับผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 

จากตารางผลการทําแบบสอบถาม น้ัน กิจการจะนํามาอธิบายในรูปแบบของ 4P ก็คือ 1.ใน
เร่ืองของสินค้าน้ันจากการสํารวจพบว่ามีกี่ตอบรับที่ดีไม่ว่าจะเป็นแพ็คเกจที่มีผลทําใหผู้บ้ริโภคชอบ 
ถึง 68% และความชอบในเร่ืองของสินค้าน้ัน ก็ได้ผลตอบรับที่ดีเช่นกัน ชอบมาก 32% ชอบ 60% 2.
ในเรื่องของราคาทําให้กิจการรู้ว่า ลูกค้าจะพอใจในการจ่ายกับสินค้าตัวน้ีอยู่ที่ 100-150 บาท 59% 
3.ในเรื่องของสถานที่จัดจําหน่าย ทําให้กิจการรู้ว่าผู้บริโภคน้ันอยากซื้อที่ไหนแล้วกิจการควรบุกตลาด
ไหนก่อน ซึ่งสว่นมากผู้บริโภคจะอยากซื้อสนิค้าตัวน้ีที่ ร้านขายของฝากซึ่งอยู่ที่56% รองลงมาคือ 
ร้านสะดวกซื้อเช่น 7-11 , Top ฯลฯ 48% และรองลงมาก็คือตลาดออนไลน์ 32% 4.ในเรื่องของ
โปรโมช่ันน้ันทําให้รู้ว่า ลูกค้าส่วนมากยังไม่ชอบในการจัดโปรแบบแพ็คเกจ 3กระปุก เท่าที่ควร แต่ก็
ยังอยู่ในเกณฑ์ที่ดีอยู่ที่ 46% น้ันเอง 

 
ตารางที่ 5.8 :  ผลการทําแบบสอบถาม 200 ชุด 
 

เพศ หญิง 38% ชาย 62% 

อาย ุ
ต่ํากว่า 20 ปี 

2% 
20-30 ปี 27% 

30-40 ปี 
35% 

มากกว่า 
40 ปี 
38% 

 

อาชีพ 
นักเรยีน/
นักศึกษา  

2% 

งานประจํา 
60% 

ธุรกจิส่วนตัว 
38%   

รายได้หรือรายรับ/เดือน 
0 - 10000 บาท 

23% 

10001 - 
20000 บาท 

27% 

20001 - 
30000 บาท 

23% 

30001 - 
40000 

บาท 18% 

มากกว่า 
40000 
บาท 9% 

ท่านอยากซ้ือสินค้า โอทอป 
ผ่านช่องทางใด (ตอบได้
มากกว่า 1 คําตอบ) 

ตามร้านค้า 
82% 

ออนไลน์ 30% อื่นๆ 3% 
  

ส่วนมากท่านซือ้สินค้า
ประเภท โอทอป มากน้อย 

ไม่เคย  
26% 

เดือนละ 1-2 
ครั้ง  
57% 

เดือนละ 3-4 
ครั้ง  
9% 

เดือนละ 4 
ครั้งขึ้นไป 

8% 
 

                                                                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) :  ผลการทําแบบสอบถาม 200 ชุด 
 
ส่วนมากท่านซือ้สินค้า โอ

ทอป เพื่อใคร 
(ตอบได้มากกวา่ 1คําตอบ) 

ใช้เอง  
60% 

เป็นของฝาก 
60%    

ปัจจัยหลักที่ท่านพิจารณาใน
การซ้ือสินค้าของกิจการคือ
อะไร (ตอบได้มากกว่า 1

คําตอบ) 

คุณภาพ  
87% 

รูปลักษณ์  
47% 

ราคา  
44%   

ท่านเคยใช้สินค้าของกิจการ
มาก่อนหรือไม ่

เคย  
35% 

ไม่เคย 
 65%    

ท่านคิดว่าบรรจุภัณฑ์สินค้า
น้ําผ้ึงมะนาวสําเร็จรูป นี้เป็น

อย่างไร 

สวยหรู  
68% 

ธรรมดา  
32% 

ไม่สวย  
0%   

ท่านชอบสินค้าและใน
รสชาติน้ําผ้ึงมะนาวสําเร็จรูป 

แค่ไหน 

ชอบมาก  
32% 

ชอบ 
 60% 

เฉยๆ  
8%   

ท่านมีแนวโน้มวา่จะซื้อสินค้า
ใหม่นี้ให้เป็นของขวัญแก่

เพื่อนหรือไม ่

มี  
65% 

อาจจะ  
35% 

ไม่มี  
0%   

ท่านอยากจะซือ้สินค้านี้ผ่าน
ช่องทางไหน (ตอบได้
มากกว่า 1คําตอบ) 

ร้านขายของ
ฝาก 
56% 

ร้านสะดวกซื้อ
เช่น 7-11 , 
Top ฯลฯ  

48% 

ร้านขายยา 
8% 

ออนไลน์
32%  

ท่านคิดว่าราคา/กระปุก ใด
เป็นราคาที่เหมาะสมสําหรับ

สินค้าใหม่ของกจิการ 

น้อยกว่า 100 
บาท  
17% 

100 – 150 
บาท  
59% 

151 – 200 
บาท  
24% 

201 – 300 
บาท  
0% 

มากกว่า 
300 
บาท 
0% 

ท่านคิดว่าท่านจะสนใจซื้อ
แบบไหนมากกว่ากันเพราะ

อะไร 

แบบกระปุก
เดียว  
54% 

แบบแพ็ค 
บรรจุ 3กระปุก 

46% 
   

                                                                                                                                              (ตารางมีต่อ) 



โ

โ
ไ

 

ตารางที่ 5.8 
 

ส่วนมากท่
ข่าวสารเกี่ยวก

ผ่านช่องทา
มากกว่า 

 
จาก

โครงการ TST
บริโภคของที่น
ครีมเครื่องสาํ
โอกาสที่ดีสําห
ได้รับคําชมใน
ความพร้อมข
แพ็คเกจ ให้เข
การ ขบวนส่ง
เหมาะสําหรับ
 
ภาพที่ 5.7 :  

(ต่อ) :  ผลกา

านรบัข้อมูล
กบัสินค้าใหม่ๆ
างใด(ตอบได้
1คําตอบ) 

การที่ทางบรษิ
TC ศูนย์สร้างโ
น้ันมีการตอบ
าอาง ข้าว ซอส
หรับบริษัทที่จ
นเรื่องของคณุ
องสินค้ากิจก
ขา้กับกฎหมา
งออก และกฎ
บประเทศจีนนั

การขยายตล

ารทําแบบสอบ

ๆ ทีวี 
32%

ษัทได้ไปสํารว
โอกาสธุรกิจไ

บรับที่ดีเก่ียวกับ
สฯลฯ รวมไป
จะขยายตลาด
ภาพ และรสช
ารน้ันยังไม่มา
ยของประเทศ

ฎหมายบังคับต
นั้นเอง 

ลาดออกไปสู่ป

บถาม 200 ชุด

นิตยส
หนังสือ

15

วจตลาดภาคต่
ไทยสู่จีนน้ัน (ด
ับสินค้าที่มาจ

ปถึงผลิตภัณฑ์
ดออกไปสู่ประ
ชาติแล้วเป็นสิ
ากพอทางกิจก
ศจีน ทางกิจก
ต่างๆ ในการส

ประเทศจีน 

ด 

สาร , 
อพิมพ์ 
% 

Fac
Ins

ต่างประเทศ ใน
ดังในรูป) ได้รั
จากประเทศไท
ที่ทําจากประ
เทศจีนซึ่งนํ้าผึ
สินค้าที่ยังไม่มี
การจึงต้องนําม
การจึงกลับมาเ
ส่งออกรวมไปถึ

cebook , 
stagram 
70% 

เว็

นประเทศจีนน
ับผลตอบรับม
ทยไม่ว่าจะเป็น
เทศไทย เช่น 
ผึ้งมะนาวสําเร็
ในตลาดของเ
มาปรับปรุงทัง้
เตรียมความพ
ถึงการออกแบ

ว็บไซต์ต่างๆ 
30% 

น้ันโดยการไป
มาค่อนข้างดี ผ
นทางด้านขนม
หมอนฯลฯ ซึ
ร็จรูปของกิจก
เขาอีกด้วย แต
ั้งในเรื่อง ราค
พร้อมโดยการศึ
บบแพ็คเกจให

32 

อื่นๆ 
1% 

ปกับ
ผู้อุปโภค
มต่าง 
ซึ่งเป็น
การก็
ต่ด้วย
า ฉลาก 
ศึกษา
หมใ่ห้
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แบบสอบถามเก่ียวกับสนิค้า น้ําผึ้งมะนาวสําเร็จรูป 
ข้อมูลผูท้ําแบบสอบถาม 

1. เพศ * 

หญิง ชาย 

2. อายุ * 

ตํ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 30-40 ปี มากกว่า 40 ปี

3. อาชีพ * 

นักเรียน/นักศึกษา งานประจํา ธุรกิจส่วนตัว

4. รายได้หรือรายรับ/เดือน * 

0 - 10000 บาท 

10001 - 20000 บาท 

20001 - 30000 บาท 

30001 - 40000 บาท 

มากกว่า 40000 บาท 

5. ท่านอยากซื้อสินค้า OTOP ผ่านช่องทางใด * 

ตามร้านค้า ออนไลน์ อ่ืนๆ

6. ส่วนมากทา่นซ่ือสินค้าประเภท OTOP มากน้อย * 

ไม่เคย เดือนละ 1-2 ครั่ง เดือนละ 3-4 ครั่ง เดือนละ 4 ครั่งขึ้นไป 

7. ส่วนมากทา่นซ่ือสินค้า OTOP เพื่อใคร * 

ใช้เอง 

เป็นของฝากให้กับ  

อ่ืนๆ  
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8. ปัจจัยหลักท่ีทา่นพิจารณาในการซ้ือสินคา้ของเราคืออะไร 
ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ 

คุณภาพ รูปลักษณ ์ ราคา อ่ืนๆ

 
ผลิตภัณฑ์ 

 
9. ท่านเคยใชส้ินค้าของเรามาก่อนหรือไม่ * 

เคย ไม่เคย 

10. ท่านคิดว่าบรรจุภัณฑ์สินค้า น้ําผึ้งมะนาวสาํเร็จรปู นีเ้ปน็อย่างไร * 

สวยหรู ธรรมดา ไม่สวย

11. ท่านชอบสนิคา้และในรสชาติ น้ําผึ้งมะนาวสําเร็จรูป แค่ไหน * 
อธิบายเหตุผลด้านขา้งด้วยคบั 

ชอบมาก  ชอบ เฉยๆ

12. ท่านมีแนวโนม้ว่าจะซ้ือสนิค้าใหม่นี้ใหเ้ปน็ของขวัญแก่เพื่อนหรือไม่ * 

ม ี อาจจะ ไม่มี

สถานที ่
 

13. ท่านอยากจะซ่ือสินค้านี้ผา่นช่องทางไหน * 
ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ 

ร้านขายของฝาก 

ร้านสะดวกซื่อ เช่น 7-11 , Top ฯลฯ 

ร้านขายยา 

ออนไลท์ 

อ่ืนๆ  
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ราคา 
 

14. ท่านคิดว่า ราคา/กระปุ๊ก ใดเป็นราคาท่ีเหมาะสมสําหรบัสินค้าใหม่ของเรา * 

น้อยกว่า 100 บาท 

100 – 150 บาท 

151 – 200 บาท 

201 – 300 บาท 

มากกว่า 300 บาท 

15. ท่านคิดว่าท่านจะสนใจซ่ือแบบไหนมากกว่ากันเพราะอะไร * 

แบบกระปุ๊กเดียวๆ แบบแพ็คบรรจุกระปุก 3กระปุก  

 
การโปรโมท 

 
16. ส่วนมากทา่นรับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสนิค้าใหม่ๆผ่านช่องทางใด * 
ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ 

ทีวี 

นิตยสาร , หนังสือพิมพ์ 

Facebook , Instagram 

เว็ปไซล์ต่างๆ 

อ่ืนๆ  
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
จากสถานการณ์ปัจจุบันในด้านของสินค้า นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป ยังไม่เป็นรู้จักมากนักในอีก

ความหมายหน่ึงก็คือยังมีคู่แขง่น้อยรายเพราะเป็นสินค้าใหม่ แล้วจากการวิจัยทําให้กิจการมั่นใจมาก
ขึ้นในการทําสนิค้าตัวน้ีดังน้ันทางบริษัท TANYAPON จึงทําการขยายกําลังการผลิตและตีตลาดมาก
ขึ้นรวมไปถึงทําให้แบรนด์เป็นที่จดจําให้ได้มากที่สุดทั้งในตลาดในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือที่จะ
เป็นการไม่ให้มคีู่แข่งเข้ามาแย่งตลาดไปได้ 

ในการลงทุนน้ันทางบริษัทได้คํานึงถึงเวลาและความมั่นคงของบริษัทเป็นสําคัญเพราะว่าถ้ามี
การล่าช้าในการทําตลาดหรือมีความอ่อนแอในเรื่องเงินลงทุนของบริษัทอาจจะส่งผลทาํให้บริษัทน้ันมี
โอกาสประสบปัญหาทางได้คู่แข่งและทางด้านการเงินเอาได้ ดังน้ันทางบริษัทจึงเร่ิมหาผู้ร่วมทุนและ
สถาบันการเงินที่ดีเพ่ือที่จะเร่งในการโฆษณาและกระจายสินค้าออกไปให้มากทีสุ่ดทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ ซึ่งทางบริษัทจะทําการขยายโรงงานให้เสร็จภายในปีหน้า 

หลังจากการทีทางบริษัทขยายการลงทุนต่างๆแล้ว บริษทัก็จะมีการออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่
ออกมาซึ่งจริงๆแล้วบริษทัได้มีการทําสินค้าใหม่ลองรับไว้แล้ว อยู่ประมาณ 3-5 อย่างเช่น นํ้าผึ้ง 
ไอศกรีม เป็นต้น ซึ่งกําลังจะรอเปิดตัวในเร็วๆน้ี จะได้ไม่เป็นการขาดช่วงในกระแสของตลาด น้ันเอง 

การลงทุนทั้งสองส่วนข้างต้นสามารถตอบโจทย์ของตลาดได้ทั้งหมดทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศซึ่งหากเศรษฐกิจยังอยู่ในสถานการณ์ปกติอยู่บริษัทเช่ือว่า ทางบริษัท TANYAPON น้ันจะ
สามารถเป็นผูนํ้าในการทําธุรกจิ นํ้าผึ้งมะนาวสําเร็จรูป ได้ในอนาคต 
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  วิทยาลัยนานาชาติมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
 
 
 






	ปกนอกปกใน แก้แล้ว
	img-423081653-0001 4
	บทคัดย่อ แก้แล้ว
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2 แก้แล้ว
	บทที่ 3 แก้แล้ว
	บทที่ 4 แก้แล้ว
	บทที่ 5 แก้แล้ว
	บรรณานุกรม แก้แล้ว
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน
	ปัณณพัฒน์

