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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการท้าธุรกิจ Kaleology น้้าผัก 
ผลไมส้กัดเย็น และวิเคราะห์ปจัจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการท้าธุรกิจ โดยใช้เครือ่งมอื Business 
Canvas Model ในการวิเคราะห์ รวมไปถึงการวิเคราะห์คู่แข่งทางตรง และคู่แข่งทางอ้อม การวิจัย
ธุรกิจ Kaleology น้้าผัก ผลไมส้กัดเย็นใช้การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้สัมภาษณ์ได้
ท้าการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล และวิเคราะห์ผลโดยวิธี (Content Analysis) และน้ามาปรบัใช้ในธุรกิจ 
น้ามาวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้เกิดประสทิธิผลสูงสุด 
 การผลการวิจัยตลาดพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ให้ความส้าคัญในเรื่องของคุณภาพ ราคา
รสชาติ และกลิ่นต้องเป็นธรรมชาติไมเ่จือปนสารต่าง ๆ เช่น สารวัตถุกันเสีย ไม่ใส่น้้าตาล เป็นต้น 
รวมไปถึงขวดบรรจุภัณฑจ์ะต้องเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม นอกจากนี้ ยังพบว่า สร้างการรับรู้ใหเ้ข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้มากข้ึนด้วยการท้าการตลาดออนไลน์ เช่น คอนเทนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ในเรื่องของ
สุขภาพ การรบัประทานอาหารที่ดีมีประโยชน์ เพราะเป็นการใช้เผยแพร่ความรู้ใหผู้บ้ริโภค สร้าง
ความเช่ือมั่นแก่ลูกค้า อีกทั้งระบบการสั่งซื้อน้้าผักผลไมส้กัดเย็นในรูปแบบออนไลน์สามารถตอบโจทย์
ไลฟ์สไตล์ในสังคมปัจจุบัน ท้าให้ได้รับความสะดวกสบาย และสามารถกระจายสินค้าให้แกลู่กค้าได้
อย่างกว้างขวาง  
 เมื่อพจิารณาความเป็นได้ของการลงทุน Kaleology พบว่า ใช้งบลงทุนเป็นจ้านวนเงิน 
338,900 บาท และมีค่า NPV เท่ากับ 1,520,674.32 บาท IRR เท่ากบั 122% และระยะเวลาในการ
คืนทุนเท่ากบั 1.359 ป ี
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Promprasansuk, M.  M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2020, 
Graduate School, Bangkok University. 
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ABATRACT   
 
 The aim of this business report is to study about the possibility of operating 
the Kaleology, cold pressed juice. This report consists of business canvas model, 
direct and indirect competitor analysis, in-depth interview, and content analysis.  
 According to the marketing analysis, majority of consumer are becoming 
more aware about product quality, taste, natural sweetness, and no preservatives. 
Also, the product packaging needs to be environmentally friendly. Besides, the 
research has found that the customer brand awareness can be increased by using an 
online content marketing to educating the customer about the benefits of a healthy 
diet and establish consumer trust in the same time. Moreover, it is easy to distribute 
Keleology to the target customer due to an efficient logistic of the country.  
 In the other word, the convenience of ordering a product online are 
common to this generation’s lifestyles. The total investment of Kaleology is 
approximately 338,900 baht, net profit value (NPV) is 1,520,674.32 baht, internal rate 
of return (IRR) is 122 percent and the payback period is equal to 1.359 years. 
 
Keywords: Business Plan, Fruit and Vegetable Juice, Cold Pressed Juice 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาแผนธุรกิจ Kaleology น้้าผัก ผลไมส้กัด ส้าเรจ็ลลุ่วงไปด้วยดี ด้วยค้าแนะน้า 
ค้าปรึกษา และความช่วยเหลือจากบุคคลหลายท่าน โดยเฉพาะอาจารย์ที่ปรึกษาในการศึกษาค้นคว้า
อิสระฉบับนี้ ดร.ไกรฤกษ์ ปิ่นแก้ว ผูเ้ขียนขอขอบคุณท่านอาจารย์ทีม่ีเมตตาสละเวลาอันมีค่าให้
ค้าปรึกษา และแนะน้าการท้าการค้นคว้าอิสระฉบับนี้แก่ข้าพเจ้าเป็นอย่างดี  
 ทั้งนี้ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณอาจารย์ประจ้าวิชาและอาจารยพ์ิเศษ คณะบริหารธุรกจิ 
มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดความรูท้าง
วิชาการแก่ข้าพเจ้า ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าทีบ่ัณฑิตวิทยาลยัและเจ้าหน้าทีท่ี่เกี่ยวข้องทุกภาคส่วน  
ที่ให้ความช่วยเหลอืในการติดต่อประสานงานเรือ่งต่าง ๆ เปน็อย่างดี และที่ขาดไม่ได้ผูเ้ขียนอยาก
ขอขอบพระคุณเพื่อนร่วมช้ันเรียนทุกท่าน ที่ช่วยเหลือเกื้อกลูกันทัง้เรื่องการเรียนและการท้างานของ
ข้าพเจ้าใหส้้าเร็จลลุ่วงไปได้ด้วยดีเสมอมา 
 ท้ายน้ีข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัวพรมประสานสุขทุกคน 
รวมถึงพี่ ๆ เพื่อน ๆ ที่ให้การสนบัสนุน ช่วยเหลือ และเป็นกา้ลังใจที่ส้าคัญอย่างยิ่งในการศึกษาแผน
ธุรกิจนี ้
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บทท่ี 1  
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 การด ารงชีวิตในสังคมในปจัจบุันน้ี ผู้บริโภคได้ให้ความสนใจในเรื่องการดูแลและรักสุขภาพ
มากยิ่งข้ึน สุขภาพเป็นภาพของความสุข สุขทีเ่กิดจากการรบัประทานอาหารทีม่ีคุณประโยชน์ ที่ดีต่อ
ร่างกายและจิตใจ สุขภาพของร่างการที่สมบรูณ์ การมีคุณภาพที่ดีน้ัน เป็นสิ่งทีม่นุษย์ทุกคนแสวงหา 
เป็นรากฐานของการมีอายุที่ยืนยาว โดย “Kaleology” คือ ผู้ผลิตและจ าหน่ายน้ าผักและผลไมส้กัด
เย็น (Cold Pressed Juice) เครื่องดืม่น้ าผัก ผลไมส้กัดเย็นนี้ เป็นเครือ่งดื่มที่ผูบ้ริโภคนิยมบริโภคเพิ่ม
มากขึ้นเรือ่ย ๆ ด้วยการคงคุณค่าของสารอาหารที่มอียู่ในผัก ผลไม้ที่ครบถ้วนมากทีสุ่ด การค้ันน้ าจาก
ผักผลไม้โดยวิธีการที่ไม่ผ่านความร้อนและไม่เกิดปฏิกิริยาออกซิเดช่ัน หรือการเจออากาศและ
ออกซเิจนน้อยที่สุด ท าให้น้ าที่สกัดออกมาสามารถคงคุณค่าสารอาหาร วิตามิน และแร่ธาตุไว้ได้ 
ใกล้เคียงกับการทานผักและผลไมส้ด ๆ (“รูจ้ักแบรนด์ BEEP น้ าผลไม้สกัดเย็น”, 2563) โดยวัตถุดิบ
จะผ่านการคัดสรรและไดม้าตราฐานของ Kaleology ทุกกระบวนการ ผูบ้รโิภคสามารถมั่นใจได้ โดย
วัตถุดิบนั้นจะประกอบไปด้วยวัตถุดิบหลักและวัตถุดิบตามตามฤดูกาล เพื่อให้ผูบ้รโิภคสามารถเลือก
รับประทานได้อย่างมีความสุขมากทีสุ่ด โดยทาง Kaleology จะมีการจัดจ าหน่ายสินค้าในรูปแบบ
จัดส่งถึงบ้าน (Food Delivery) ท าใหผู้้บริโภคสะดวกสบายในการสัง่ซื้อสินค้าที่มบีรกิารเตม็รปูแบบ 
รวมไปถึงยังเป็นการกระจายสินค้าได้อย่างทั่วถึงทุกภูมิภาคของประเทศไทย 

 
ภาพที่ 1.1: รูปแบบตราสินค้า 
 

 
 
Kaleology เป็นน้ าผกัผลไม้ที่ใช้วิธีการสกัดเย็น (Cold pressed juice) โดยมีกรรมวิธีในการผลิต

แบบสกัดเย็นด้วยเครื่องสกัดค้ันน้ าผลไมส้กัดเย็น Slow Juicer โดยเฉพาะ โดยพบว่าน้ าผลไมส้กัดที่
ได ้อุดมไปด้วยวิตามิน เอนไซม์ สารอาหาร แร่ธาตุต่าง ๆ ท าให้ร่างกายดูดซึม สารอาหารทีส่ าคัญไป
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ใช้ได้ทันที การใช้แรงดันสงูเช่นน้ี สามารถยืดอายุของเครื่องดื่มได้นานข้ึน ซึ่งรวมถึงวิตามิน คุณค่าทาง
สารอาหาร ในน้ าผลไม้ท าให้ผูบ้ริโภคได้รบัสารอาหารที่ครบถ้วน โดยแบ่งเป็น 6 สูตร ดังนี ้
 1) สูตร Extraordinary Green  
 ประกอบไปด้วย ผักเคล ผักปวยเล้ง แอปเปิ้ลเขียว สัปปะรด เลมอน 
 สรรพคุณ ขับสารพิษ ต่อต้านอนุมูลอสิระ ต่อต้านมะเร็ง 
 
ภาพที่ 1.2: สินค้าสูตร Extraordinary Green 
 

 
 
 2) สูตร Wellness Green 
 ประกอบไปด้วย ผักเคล ฝรั่ง มะนาว สับปะรด สะระแหน่ 
 สรรพคุณ บ ารุงตับ ขับสารโลหะหนัก ลดคอเลสเตอรอล  
 
ภาพที่ 1.3: สินค้าสูตร Wellness Green 
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 3) สูตร Skin Healer 
 ประกอบไปด้วย สม้โชกุน แครอท เสาวรส สาลี่ แอปเปิล้ เมด็เชีย 
 สรรพคุณ ป้องกันมะเร็ง บรรเทาอาหารปวดประจ าเดือน บ ารุงผิวพรรณและสายตา 
 
ภาพที่ 1.4: สินค้าสูตร Skin Healer 
 

 
 

 4) สูตร Daily Helper 
 ประกอบไปด้วย ส้ม บีทรูท แครอท มะนาว สาลี่ 
 สรรพคุณ มีสารต่อต้านอนุมลูอิสระ ปอ้งกันไข้หวัด ป้องกันอัลไซเมอร์ บ ารุงผิวพรรณ 
 
ภาพที่ 1.5: สินค้าสูตร Daily Helper 
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 5) สูตร Pre-sun Juice 
 ประกอบไปด้วย แคนตาลูป เลมอน สัปปะรด น้ ามันเมล็ดเชีย 
 สรรพคุณ ป้องกันไข้หวัด บ ารุงผิวพรรณ  ช่วยสร้างคอลลาเจน บ ารุงสายตา 
 
ภาพที่ 1.6: สินค้าสูตร Pre-sun Juice 
 

 
 

 6) สูตร Snowy  
 ประกอบไปด้วย น้ ามะพร้าว เมล็ดเชีย อบเชย 
 สรรพคุณ ลดคอเลสเตอรอล ลดความดันเลือด ขับสารพิษในร่างกาย 
 
ภาพที่ 1.7: สินค้าสูตร Snowy 
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1.2 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ในปัจจบุัน ผูบ้ริโภคมีการใส่ใจดูแลสุขภาพร่างการ และเลอืกอาหารที่รบัประทานมากขึ้น 
ยกตัวอย่าง เช่น ต้องการปรบัตัวในเรื่องของการบริโภคพืชผกัใบเขียว โดยลดการรบัประทานเนื้อสัตว์
โดย 76% นั้นจะเลือกทานโปรตีนจากพืชแทนเนื้อ เช่น ผกั ผลไม้ หรือถ่ัว และอีก 55% แสดงให้เห็น
ว่าการทานโปรตีนจากพืช ซึ่งมีคุณค่าโภชนาการอาหารมากกว่าโปรตีนจากสัตว์ โดยข้อมลูนั้นมีความ
สอดคล้องกบัข้อมูลจากบริษัท ยูบเีอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากัด ผู้ประกอบกิจการประเภทการ
จัดการแสดงทางธุรกจิและการแสดงสินค้า ซึ่งได้เผยข้อมูลว่า ปัจจบุันเทรนด์อาหารในปี 2561 แสดง
ให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคยุคใหมม่ีความต้องการสินค้าเพื่อสุขภาพ มีคุณค่าทางสารอาหาร มาจากธรรมชาติ
โดยที่ไม่ปรุงแต่งใด ๆ ซึ่งผู้บริโภค 89% จะเลอืกซือ้อาหารและเครื่องดืม่ที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ
ผู้บริโภค 84% จะเลือกอาหารพื้นบ้านหาได้ตามท้องถ่ิน ผู้บริโภค 84% จะเลือกอาหารที่ไม่มสีารเคมี
หรือสารเจอืปนต่าง ๆ และผูบ้ริโภค 82% จะเลือกจากการดูฉลาก Clean Label โดยผู้บรโิภคใน
ปัจจุบันเป็นผู้ที่มรีายได้ปานกลางไปถึงมีรายไดสู้ง ยอมจ่ายค่าสินค้าราคาสูงให้กับผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพอีกต่อไป โดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคผู้มรีายได้ระดับกลาง เพราะเนื่องจากการวิเคราะห์คุณภาพ
ของสินค้ามากกว่าราคา และจะตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าทีม่ีกระบวนการผลิตที่ยิง่ยืนเป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม ซึ่งแน่นอนว่าจะส่งผลท าให้ ในอนาคตผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มทีจ่ะออกมาใหม่นั้น 
จะมุ่งไปยังการน าส่วนผสมจากพืชพรรณธรรมชาติมาใช้ การลงทุนธุรกจิด้านสุขภาพของผู้ประกอบ
ธุรกิจไทยเพิ่มข้ึนอย่างตอ่เนื่อง ในปัจจุบันประเทศไทยได้เปลี่ยนแปลงเป็นสังคมผู้สงูอายุแล้วนั้น จงึ
ท าให้คนส่วนใหญ่หันมาใส่ใจสุขภาพมากยิ่งข้ึน สง่ผลให้ธุรกจิ Health Care หรือธุรกจิต่าง ๆ ที่มี
ความเกี่ยวข้องกับสุขภาพร่างกายเป็นธุรกจิยอดฮิตต้ังแตป่ลายปี 2560 
 ผลส ารวจของ Marketing Oops พบว่า การเตบิโตของตลาดน้ าผลไทยในไทยในปี พ.ศ. 
2559 มีการประเมินมูลค่าของตลาดน้ าผลไทยในไทยอยู่ที่ 14,000,000 ล้านบาท สูงข้ึน 5% จากปี
ก่อน โดยกลุ่มน้ าผลไม้แท้พรีเมี่ยม 100% นั้นยังคงโตอย่างต่อเนื่องที่ 6% มูลค่าตลาดอยู่ทีร่าว ๆ 
5,000 ล้านบาท (“คาดมูลค่าการเตบิโตของตลาดน้ าผลไม้ในไทย”, 2559) ซึ่งถือเป็นอันดับหนึ่งใน
อาเซียน ซึ่งปัจจัยน้ีส่งผลให้ตลาดน้ าผลไม้โตข้ึนอย่างรวดเรว็ในไทย ซึ่งการน านวัตกรรมการผลิตที่
ก้าวหน้าและเทรนด์รักสุขภาพ โดยจะเห็นได้ชัดจากความนยิมดื่มน้ ามะพร้าวและน้ ามะเขือเทศที่มี
จ านวนเพิ่มข้ึน โดยน้ ามะเขือเทศน้ันมีอัตราเฉลี่ยมากกว่า 50% ต่อปี โดยน้ ามะพร้าว 100% นั้นมี
มูลค่าตลาดมากกว่า 300 ล้านบาท ในช่วงปี 2559 มีโตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งน้ าผลไมท้ี่นิยมมากที่สุด คือ 
น้ าส้มคั้น โดยปัจจุบันคนไทยบรโิภคน้ าผลไมเ้พียง 4 ลิตรต่อปีเท่านั้น ซึง่ยังห่างไกลกับตลาด
ตะวันออกอย่างมาก อย่างประเทศแคนนาดา หรือออสเตรียที่มีอัตราการบริโภคน้ าผลไม้ถึง 10 ลิตร
ต่อปี แสดงใหเ้ห็นว่าประเทศไทยยังสามารถเพิม่ศักยภาพในการเตบิโตและอัตราการบริโภคได้เพิ่มข้ึน
อีก (“คาดมูลค่าการเตบิโตของตลาดน้ าผลไม้ในไทย”, 2559) 
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 ศูนย์วิจัยธนาคารกสิกรไทย (2560) ได้เปิดเผยข้อมลูว่า โอกาสของธุรกจิเอสเอ็มอี ในการ
ด าเนินธุรกิจเกี่ยวเนื่องกบัอาหารสุขภาพ มลูค่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของไทยในปี 2558 นั้นมี
มูลค่าโดยประมาณ 170,000 ล้านบาท ซึ่งขยายตัวเพิม่ขึ้น 42.5% จากปี 2553 ที่มีมลูค่า 119,311 
ล้านบาท ในปจัจบุันอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทยได้รบัความนิยมจากผูบ้รโิภคและมปีริมาณ
เพิ่มข้ึนอย่างตอ่เนื่องจากกระแสสุขภาพต่าง ๆ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการแข่งขันกันสร้างสรรค์สินค้าเพื่อ
รองรับความต้องการของผูบ้ริโภคทีม่ีอยู่ในท้องตลาด ผนวกกับภาครัฐที่ได้ใหก้ารสนับสนุนใหส้ามารถ
น านวัตกรรมและเทคโนโลยีเข้ามาปรบัใช้ตามนโยบายไทยแลนด์ 4.0 สะท้อนผ่านมลูค่าตลาดอาหาร
เพื่อสุขภาพของประเทศไทย โดยทั้งนี้อาหารเพื่อสุขภาพน้ันส่วนใหญ่แล้วจะเป็นความต้องการของ
ผู้บริโภคที่มาจาก 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ ผู้บริโภครักและใส่ใจสขุภาพ ผู้บริโภคที่ต้องการมรีูปร่างที่ดี และ
กลุ่มผู้สงูอายุ ซึ่งการใส่ใจในเรื่องสุขภาพเพือ่เสรมิสร้างความแข็งแรงให้แก่ร่างกายและป้องกันโรคภัย
ต่าง ๆ ดังนั้นผลิตภัณฑเ์พื่อสุขภาพจึงสามารถที่จะตอบโจทย์และสอดคล้องกับรูปแบบชีวิตยุคใหม่ 
เพื่อรองรับความต้องการของกลุม่ผูบ้รโิภคดังกล่าวได ้
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เปา้หมาย และสถานท่ีตั้ง  
 1.3.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 Kaleology เป็นผู้น าในด้านตลาดน้ าผัก ผลไมส้กัดเย็น ที่คงคุณค่าสารอาหารได้มากทีสุ่ด 
 1.3.2 พันธกิจ (Mission) 
 คัดสรรวัตถุดิบที่สดใหม่ มีความปลอดภัย พัฒนาและจัดจ าหน่ายน้ าผัก ผลไมส้กัดเย็นที่มี
คุณภาพดีและมีประโยชน์ต่อสุขภาพของผู้บริโภค  
 1.3.3 เป้าหมาย 
  1) เป้าหมายระยะสั้น 
  1-2 ปี สร้างแบรนด์ Kaleology ให้เป็นทีรู่้จกั สร้างฐานลูกค้าให้มีความกว้างขวางมาก
ข้ึนในกรุงเทพมหานคร เพิม่ยอดขายให้ได้ 20 เปอรเ์ซ็นต์ต่อปี 
  2) เป้าหมายระยะยาว 
  3-5 ปี น านวัตกรรมการผลิตให้ได้มาตราฐาน เพิม่รายการสนิค้า เช่น น้ าผัก ผลไม้ตาม
ฤดูกาล น้ าผัก ผลไม้ส าหรบัเดก็เล็ก และส่งสินค้าเข้าหน้าร้านที่สินค้าเพือ่สุขภาพ รวมไปถึงมีสินค้า
ใหม่ ๆ เพื่อเพิ่มมิติในการบริโภคอาหาร-เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เพิ่มยอดขายให้ได้ 40 เปอรเ์ซ็นต์ต่อป ี
 1.3.4 สถานที่ตั้ง 
 Kaleology มีส านักงานที่ตั้ง 669 อ่อนนุช 17 เขตสวนหลวง แขวงสวนหลวง 
กรุงเทพมหานคร 10250 
 



  7 

ภาพที่ 1.8: แผนที่สถานทีผ่ลิต Kaleology 
 

 
 
ที่มา: Google.com. (n.d.) Map 669 On Nut 17.  Retrieved from http://t.ly/0TGb. 
 
1.4 วัตถุประสงค์ของการด าเนินแผนธุรกิจ 
 4.1.1 เพื่อสร้างการรบัรู้ในตราสินค้า Kaleology (Brand Awareness) ของผูบ้รโิภคน้ าผัก
ผลไมส้กัดเย็น 
 4.1.2 เพื่อเพิม่ยอดขายสินค้า 800,000 บาทต่อป ี
 
1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกจินี้ คือ เพื่อศึกษาแนวทางในการด าเนินธุรกิจเครื่องดื่ม
น้ าผักและผลไม้เพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรงุเทพมหานคร เพื่อความมั่นคงของกจิการทีจ่ะผลิต
สินค้า เพื่อสนองความต้องการของผูบ้ริโภคอย่างต่อเนื่อง และเพือ่เจรญิเตบิโตของธุรกิจอย่างยั่งยืน 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 การจัดท าแผนธุรกจิ Kaleology น้ าผัก ผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) มีเนื้อหา
และข้ันตอนในการด าเนินการจัดท าแผนธุรกจิ มีดังนี ้ 
 2.1 ประเภทข้อมูลที่น าไปใช้  
 2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 2.3 การวิจัยตลาด  
 2.4 วิธีในการเก็บรวบรวมข้อมลู 
 2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 2.6 สรุปผลของการสัมภาษณ์ 
 
2.1 ประเภทข้อมูลท่ีน าไปใช ้
 ในการจัดท าแผนธุรกจิ Kaleology ผู้วิจัยได้ท าการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
ดังนี ้  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 Armstrong & Kotler (2007 อ้างใน ธนัท สุขวัฒนาวิทย์, 2556) กล่าวว่า หากผู้ใดที่มี
ความเช่ือมโยงต่าง ๆ ของข้อมูลการจัดซื้อ หรือแม้แตส่ามารถหาสินค้าหรือบริการนั้นได้ การที่มี
บุคคลเกี่ยวข้องกับข้ันตอนการซือ้สินค้าหรือบริโภค เพราะเหตุใดบุคคลนั้นจึงท าการเลือกซื้อสินค้า
อะไรเป็นปจัจัยในการซื้อ เช่น ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า หลังเกิดการซือ้สินค้าไปแล้วมีการซื้อซ้ าหรอืไม ่
จะซื้อสินค้าชนิดนั้นเมื่อไร หรือบุคคลใดมอีิทธิพลต่อการเลอืกซื้อสินค้า ซึง่ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคนั้น ประกอบได้ด้วยการกระตุ้นความต้องการสินค้าในลักษณะของ Stimulus–Response 
หรือ S-R Theory มีสิง่กระตุ้นที่ก่อนให้เกิดการซื้อสินค้าจากภายในและภายนอก เกี่ยวข้องกบัเหตุผล
และจิตวิทยา ประกอบไปด้วย 4 ส่วน ดังนี้ 
  1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด หมายถึง การจัดสรรส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน 
ซึ่งประกอบไปด้วยปจัจัยด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการสง่เสรมิ
การตลาด 
  2) สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ ซึ่งเกิดจากภายนอก ซึ่งบุคคลไมส่ามารถควบคุมได้ เช่น ด้าน
การเมือง ด้านวัฒนธรรมต่าง ๆ เศรษฐกิจ เป็นต้น 
  3) ความรู้สึกของผู้ซือ้สินค้า เรียกว่า กล่องด า แสดงถึงความรู้สึก ความคิดของผู้ที่
ต้องการสินค้า เนื่องจากเป็นลักษณะของกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อเพียงอย่างเดียว 
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  4) การตอบสนองของผูซ้ื้อ ซึ่งท าการตัดสินใจในการเลือกซือ้สินค้า หรือบรกิารชนิด 
นั้น ๆ หรือไม่ โดยจะมีสิง่อื่น ๆ ที่ท าเกิดการซื้อสินค้าชนิดนั้น 
 
ภาพที่ 2.1: โมเดลของพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
 

 
 
ที่มา: Stimulus-Response model (SR Model). (2013). Retrieved from 

http://golfweerawat.blogspot.com/2013/04/stimulus-response-model.html. 
 
 จากภาพที่ 2.1 แสดงใหเ้ห็นถึงรายละเอียดของการจูงใจทีท่ าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจท า
การเลือกซื้อสินค้าที่เกิดจากการสิง่กระตุ้น (Stimuli) ที่ผ่านเข้าไปยังความรู้สกึ ความคิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s Black Box) คือ กล่องด าทีผู่้ผลิตน้ันไม่สามารถหรือท าการคาดการ หรือสามารถทราบเพียง
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าโดยการวิเคราะห์ของนักการตลาด หรือผูผ้ลิตน้ันจะทราบได้ก็ต่อเมื่อ
ผู้บริโภคได้รับสิ่งกระตุ้นทีท่ าให้เกิดการตอบสนองต่อสินค้า (Response) 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสื่อใหม ่
 Roger (1995 อ้างใน สุรีรักษ์ วงษ์ทิพย,์ ม.ป.ป.) ได้อธิบายความหมายของสื่อใหม่  
(New Media) คือ นวัตกรรมดจิิทัล หรือสื่อทีท่ าใหเ้กิดการส่งข้อมลูข่าวสารบนฐานของคนได้อย่าง
กว้างขวางอย่างมาก โดยท าการสื่อสารนั้นผ่านระบบการสือ่สารทีม่ีคอมพิวเตอรเ์ป็นศูนย์กลาง ซึง่ท า
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ให้เห็นได้ชัดเจนว่า มนุษยม์ีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมากจากยุคเดิม ที่ใช้การสื่อสารในลกัษณะการ
สื่อสารผ่านค าพูดหรอืการใช้สญัลกัษณ์ในการสื่อสาร ซึ่งต่อมานั้นมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมากในด้าน
นวัตกรรมการสื่อสารข้อมลู ซึ่งท ามีการพัฒนาเป็นการสื่อสารผ่านสื่อมวลชน (Mass Media) มากขึ้น 
เช่น วิทยุ โทรทัศน์ เป็นต้น แต่ในปัจจุบันการสื่อสารเฉพาะเจาะจงมากยิง่ข้ึนเนื่องจากมีความ
หลากหลายเกิดข้ึนได้ในระยะเวลาเดียวกัน เรียกการสื่อสารในลักษณ์นี้ว่า “สื่อเครือข่ายแบบ
ออนไลน”์ หรือเรียกอกีอย่างว่า “โซเชียลมีเดีย” (Social Media)   
 ดังนั้นจึงสรปุได้ว่า “สื่อใหม่” ในปจัจบุันที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่อย่างต่อเนื่อง ตามแต่ละยุค
สมัย โดยสือ่กลางของการเช่ือมต่อคืออินเทอรเ์น็ต เครอืข่ายในสังคมออนไลน์บนเครื่องคอมพิวเตอร์
และแอปพลเิคช่ันในโทรศัพทม์ือถือ ท าให้ติดต่อ ตอบโต้สื่อ และยังแบง่บันความคิดเห็น ข้อมูลและ
เรื่องราวได้อย่างรวดเร็ว อีกทัง้ยังสามารถแก้ไขเนือ้หาของสือ่นั้น ๆ ได้เช่นเดียวกัน 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฏีการขนส่งสินค้า 
 การขนสง่ (Transportation) หมายถึง การเคลื่อนย้ายคน (People) สัตว์ สิ่งของ (Goods) 
จากสถานที่แห่งหนึ่งเพื่อไปยงัสถานทีห่นึ่ง ซึง่การขนส่ง ขนถ่ายนั้นมีความหมายกว้างขวาง โดย
ครอบคลมุไปถึงการเคลื่อนย้ายคนหรือสิ่งของภายในอาคาร ภายในบ้านพัก ภายในสถานที่ท างาน 
หรือแม้แต่ภายในโรงงานด้วยเช่นกัน ดังนั้นหากจะยึดตามความถูกต้องแล้วนั้น การทีก่รรมกร บุคคล
ใดบุคคลหนึ่งเคลือ่นย้าย หรือขนถ่ายสินค้าก็นับเป็นส่วนหนึง่ของกจิกรรมการขนสง่เช่นเดียวกัน 
(จักรกฤษณ์ ดวงพัสตรา, 2543) 
 การขนสง่ นิยามทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง ความซบัซ้อน หรือการเคลื่อนย้ายบุคคลหรือ
สินค้าออกจากสถานที่ ทีห่นึ่งไปยังสถานที่หนึง่ ซึ่งก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ (Place 
Utility) และอรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility) หากพิจารณาตามข้อความดังกล่าวแล้วนั้น การ
ขนส่งสินค้า (Freight Transportation) จึงหมายถึง การเคลื่อนย้ายสินค้าจากทีท่ี่หนึ่งไปยังอกี
สถานที่หนึง่อันก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ (Place Utility) และอันก่อนให้เกิด
อรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility) การเคลือ่นย้ายดังกล่าวเป็นการเพิ่มมูลค่าให้แกส่ินค้า ซึ่ง
ก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ และเวลาในการขนสง่ (Time-in-Transit) กับความต่อเนือ่งใน
การใหบ้ริการ(Consistency of Service) เป็นตัวบ่งบอกถึงอรรถประโยชน์ด้านระยะเวลา โดยการ
ขนส่งที่มปีระสทิธิภาพจะต้องประกอบด้วย ความเร็ว การประหยัด ความแน่นอนเช่ือถือได้และตรง
ต่อเวลาอย่างสูงสุด เพื่อสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ลกูค้า (จักรกฤษณ์ ดวงพัสตรา, 2543 ) 
 Lambert, Stock & Ellran (1998) ได้กล่าวถึง ความหมายของระบบการจัดการห่วงโซ่
อุปทาน (Logistics) คือ กระบวนการวางแผนและการด าเนนิงานในระบบ และมีการควบคุมอย่างมี
คุณภาพสูงสุด ตั้งแต่ต้นน้ าไปยังปลายน้ าของสินค้า เพื่อให้การเคลือ่นย้ายการจัดเกบ็วัตถุดิบสินค้า
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ระหว่างผลิตสินค้าส าเรจ็รปู และระบบการจัดการสารสนเทศที่เกี่ยวข้องด าเนินไปจากแหลง่จัดหาไปสู่
จุดบรโิภค เพื่อต้นทุนและลูกค้า 
 ประสิทธิภาพในการขนส่ง (Efficiency of Transportation) การปรับเปลี่ยนการขนส่งนั้น
มุ่งทีจ่ะพฒันาให้การขนส่งมีคุณภาพ มีมาตรฐาน และประสทิธิภาพมากที่สุด ซึง่ตามหลักของการ
ขนส่งแล้วถือว่าการขนส่งทีม่ีประสิทธิภาพจะต้องประกอบดว้ยคุณสมบัติ ดังต่อไปนี้ 
  1) ความเร็วของการขนส่งสินค้า โดยการขนสง่สินค้าและบรกิารต่าง ๆ นั้นจะมีความ
รวดเร็ว ทันต่อเวลา และมีความถูกต้อง ความสด และมีคุณภาพสูงสุดเช่นเดียวกัน 
  2) ความประหยัด การขนส่งที่มปีระสิทธิภาพ ในที่นี้จะต้องก่อให้เกิดการประหยัดใน
เรื่องของต้นทุนและประหยัดราคาค่าขนส่ง ซึง่ผูป้ระกอบการต้องก าหนดแผนเพื่อให้สามารถลดต้นทุน 
เรื่องการขนส่งต่ าทีสุ่ดเท่าทีจ่ะท าได้ ความประหยัดจงึถือว่าเป็นส่วนหนึง่ของการสง่สินค้าที่มี
ประสิทธิภาพ 
  3) ความปลอดภัย หมายถึง ปลอดภัยจากการสูญเสียหรือสนิค้าเสียหายตลอดจนความ
ปลอดภัยของยานพาหนะที่ใช้ขนสง่ด้วยเช่นกัน ซึ่งถือเป็นสิ่งที่มีความส าคัญส าหรับระบบการขนสง่ 
มิเช่นน้ันแล้วผูป้ระกอบการจะตอ้งรับผิดชอบต่อสิ่งที่เกิดข้ึน 
  4) ความสะดวกสบาย การขนส่งที่ดีจะตอ้งค านึงถึงผู้ใช้บริการการขนส่ง และสะดวกต่อ
การขนสง่สินค้าด้วยเช่นกัน เช่น ยานพาหนะนั้นจะต้องมีสิง่อุปกรณ์เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกอย่าง
ครบถ้วนและมีความพร้อมต่อการใช้งาน 
  5) ความน่าเช่ือถือและความตรงต่อเวลา ถือเป็นเรื่องส าคัญ เพราะการขนส่งที่ดีและมี
ประสิทธิภาพจะตอ้งมกีารกฏระเบียบของเส้นทางของการเดินทางอย่างแน่นอนมีความน่าเช่ือถือ และ
ตรงต่อเวลา มีจ านวนเที่ยวในการว่ิง เวลาต้ังแต่การออกเดินทางจากต้นทางจนกระทั่งถึงปลายทาง
ของสินค้า รวมไปถึงมีการเอกสารเพื่อระบุข้อก าหนด อีกทั้งต้องรักษาให้ได้จึงจะสามารถกล่าวได้ว่ามี
ประสิทธิภาพในการขนส่งสินค้า (ค านาย อภิปรัชญาสกลุ, 2546) 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ในการจัดท าแผนธุรกจิ Kaleology ผู้จัดท าได้ศึกษาค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี ้
 กัณฐมณี สงข์ข า (2551) ท าการศึกษาเรื่องของปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อการบรโิภคน้ าผัก ผลไม้
ของคนที่อาศัยอยู่ในจงัหวัดกรงุเทพมหานคร โดยการศึกษาวิจัยน้ันครั้งนี้เป็นเชิงส ารวจจากการสุ่ม
ตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง ในการเกบ็ตัวอย่างจากประชากร จากคุณสมบัติ คือ เป็นผู้บริโภคน้ าผกัผลไม้
ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการใช้แบบสอบถาม เปน็เครื่องมือในการเกบ็บันทึกรวบรวม
ข้อมูล โดยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ซึง่ข้อมลูในการเกบ็นั้นเป็นข้อมลูในลกัษณะข้อมูลภาคตัดขวาง 
ช่วงเดือนกรกฎาคม-สิงหาคม 2551 ซึ่งการวิเคราะห์จะท าการแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ เชิงพรรณนา และ 
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การถอยพหุคูณแบบข้ันต้น การศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคน้ าผักผลไม้ในเขตกรงุเทพมหานครส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงินั้นนิยมดื่มมากกว่าเพศชาย อายุเฉลี่ย 20-29 ปี สถานภาพโสด วุฒิการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพโดยส่วนมาก คือ พนักงานเอกชน รายได้ต่อเดือนเฉลีย่ต่อเดือนนั้นไม่เกิน 10,000 บาท และ
ปัญหาส่วนใหญท่ี่พบและเป็นอปุสรรคของการซื้อสินค้าชนิดนี้ คือ การสื่อสารประชาสมัพันธ์ในการ
ดื่มน้ าผักผลไม้นอ้ยกว่าเครื่องดื่มชนิดอื่น ๆ การกระตุ้นการบริโภคยังมีนอ้ย น้ าผักผลไมส้่วนใหญจ่ะมี
จ าหน่ายในห้างสรรพสินค้ามากกว่าร้านทั่วไป 
 สุจริา ภักดี (2554) ท าการศึกษาเรือ่งการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการเลอืกบริโภค
การดื่มน้ าผลไม้คั้นสดและน้ าผลไม้ส าเรจ็รปู ส าหรับประชากรในกรงุเทพมหานคร โดยการวิจัยน้ีมี
จุดประสงค์ คือ เพื่อท าการศึกษาทัศนคติในการเลือกบริโภคน้ าผลไม้ และท าการศึกษาถึงแนวโน้ม
การเลือกซื้อน้ าผลไม้ โดยศึกษาจากกลุม่ตัวอย่าง จ านวน 120 คน ท าการสุ่มโดยบงัเอญิและใช้
แบบสอบถาม โดยสามารถสรปุการวิจัยดังนี้ ผูบ้ริโภคที่ได้ท าการส ารวจนั้นส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกดื่มนั้นจะ
เป็นเพศหญงิซึง่มีจ านวนมากกว่าเพศชาย อายุเฉลี่ย 18-27 ปี สถานภาพโสด วุฒิการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือนเฉลี่ย 5,001-10,000 บาท ส่วนใหญ่จะเลือกน้ าผลไม้คั้นสด มากกว่าน้ า
ผลส าเร็จรูป โดยผู้บริโภคเลอืกซือ้จากน้ าผลไมท้ี่มีความสดใหม่ เพื่อประโยชน์ต่อสุขภาพสงูสุด และ
ล าดับต่อมา คือ ความสะดวกในการซื้อสินค้า โดยผู้บริโภคค านึงเรือ่งรสชาติของส่วนประสมและ
สุขภาพเป็นสิ่งส าคัญที่นกึถึง 
 ณัฐปรียา ทัพมาลี (2555) ท าการศึกษา ปจัจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์โดยใช้
อินเทอร์เน็ต ซึง่พบว่าผูบ้รโิภคส่วนมากนั้นยังไมเ่คยซื้อสินค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต คิดเป็นรอ้ยละ 70 ใน
ด้านความคิดเห็นน้ัน พบว่า ความสะดวกสบายในการค้นหาสินค้าเพื่อได้ซือ้สินค้าให้ได้มากที่สุด รวม
ไปถึงความทันสมัยของทัง้สินค้าที่ต้องและยังมกีารบริการทีถู่กใจผู้ซือ้ต้องมีความตรงเวลา ส่วนด้าน
ปัจจัยในเรือ่งอรรถประโยชน์น้ันมีความคิดเห็นทีอ่ยู่ในเกณฑร์ะดับสูง ซึง่ได้แก่ ต้องมีความสะดวกต่อ
การสัง่ซื้อสินค้า ต้องสามารถตรวจสอบความคืบหน้าของการสัง่ซื้อสินค้าได้ ความด้านเปรียบด้าน
ราคา และความคิดเห็นเกี่ยวกับในเรื่องของความน่าเช่ือถือระดับสงูสุด คือ ความแปลกใหม่ของการ
เลือกสัง่ซื้อสินค้า 
 ณัฐกฤตา นันทะสิน (2558) ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและความ
ภักดีต่ออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาลกัษณะบุคคล ได้แก่ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อให้รบัรู้ถึง
คุณค่าอาหารเพื่อสุขภาพด้านโภชนาการ เมนเูพื่อสุขภาพต่าง ๆ การบริโภคได้ ศึกษาจากกลุม่ตัวอย่าง
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็รวมข้อมลู คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานค่า T-test ค่า F-test โดยเพศหญิง จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 อายุระหว่าง 36-35 
ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 273 คน สถานภาพโสด อาชีพ รับราชการและพนักงานบริษัท 
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รายได้ต่อเดือนประมาณ 20,000 บาท ความถ่ีในการบริโภคต่ าสุด 1 ครั้งต่อเดือน และสูงสุด 30 ครั้ง
ต่อเดือน ด้านมูลค่าการบริโภคต่ าสุด 25 บาทต่อครั้ง และสงูสุด 2,000 บาทต่อครั้ง ระยะเวลาในการ
เลือกซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพน้ันประมาณ 2-3 ปี เลือกซือ้อาหารเพื่อสุขภาพ เนื่องจากเพื่อดูแลสุขภาพ 
ช่ืนชอบอาหารที่ปลอดสารพิษ ผลสรุปนี้แสดงในเห็นว่าผูบ้รโิภคมีความภักดีต่ออาหารเพื่อสุขภาพอยู่
ในระดับสูงมาก 
 สุกัญญา เศวตศิลา (2556) ท าการศึกษาเรื่อง ลกัษณะทางประชากรกบัการเปิดรบัข้อมูล
ข่าวสาร ทัศนคติต่ออาหารปรงุส าเรจ็รปูพร้อมทานผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ จากการศึกษาครั้งนี้เกี่ยวกับ
การเปิดรบัสื่อออนไลน์ค่อนข้างระดบัที่สงูมาก และส่วนใหญน่ั้นจะมีการรบัข่าวสารจากสื่อผ่านทาง
โทรศัพทม์ือถือ และสอดคลอ้งกบัสงัคมไทยในปจัจบุันเพราะโทรศัพท์มือถือนั้นสามารถเช่ือมต่อ
เครือข่ายทางอินเทอรเ์น็ตได้อย่างกว้างขวาง รวมถึงสามารถรับข้อมลูข่าวได้ทุกเวลา นอกจากนี้
ช่วงเวลาจากกลุ่มตัวอย่างที่เปิดรบัข้อมลูนั้น ส่วนใหญ่แล้วนัน้จะอยู่ในระยะเวลา 1-5 นาทีต่อครั้ง ซึง่
เป็นช่วงระยะเวลาที่ปกตทิี่มนุษย์น้ันจะให้ความสนใจ และการมีช่องสื่อออนไลน์น้ัน ท าใหส้ื่อสงัคม
ปัจจุบันมกีารปรบัเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา และสื่อสงัคมส่วนใหญ่ที่ผู้คนเปิดรับมากทีสุ่ด คือ Facebook 
เพราะเป็นสื่อทีเ่ข้าถึงกลุ่มผู้คนจ านวนมาก สามารถแบง่บันข้อมูลข่าวสารเพื่อสื่อสารออกไปได้อย่าง
ง่ายที่สุด 
 
2.3 การวิจัยตลาด 
 ในการจัดท าแผนธุรกจินี้ได้ใช้การวิจัยตลาดเชิงคุณภาพโดยวิธีการสัมภาษณเชิงลกึ ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล โดยมรีะเบียบวิธีการด าเนินวิจัย ดังนี ้
 2.3.1 ผู้ให้ข้อมลู 
 ผู้ให้ข้อมลูในการสมัภาษณ์ครั้งนี้ คือ ผู้บรโิภคที่ใส่ใจสุขภาพหรือผู้บริโภคทั่วไป จ านวน 7 
คน ในกรุงเทพมหานคร  
 2.3.2 เครื่องมืในการเก็บข้อมูล 
 ในการสมัภาษณ์เชิงลึกได้ใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสมัภาษณ์ 
ประกอบด้วย 3 ส่วน (ภาคผนวก) ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 9 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ความเข้าใจในเรื่องน้ าผลไมส้กัดเย็น ความถ่ีในการเลอืกซื้อน้ า
ผลไมส้กัดเย็น ช่องทางในการเลือกซื้อน้ าผลไมส้กัดเย็น และยี่ห้อที่ดื่มน้ าผลไม้สกัดเย็นเป็นประจ า 
  ส่วนที ่2 ความคิดเห็นของผูส้ัมภาษณ์ต่อผลิตภัณฑ์น้ าผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) ของน้ าผลไมท้ั้ง 2 ชนิด หลังจากที่ท่านได้ทดลองชิมรสชาติ จ านวน 7 ข้อ ในประเด็นต่าง ๆ 
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เช่น ความคิดเห็นของขวดบรรณจุภัณฑ์ สี กลิ่น รสชาติ ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อน้ าผลไมส้กัด
เย็น และความคิดเห็นในการสัง่ซือ้น้ าผลไม้สกัดเย็นผ่านช่องทางออนไลน์ 
  ส่วนที ่3 แนวโน้มการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์น้ าผกัผลไม้สกัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) ที่ได้ทดลองชิมของชนิด A และชนิด B จ านวน 4 ข้อ ในประเด็นต่าง ๆ เช่น 
แนวโน้มในการสัง่ซื้อสินค้า ราคาที่เหมาะสมต่อน้ าผลไม้สกดัเย็นขนาด 260 มิลลลิิตร บริษัทขนส่ง
สินค้าที่มีความน่าเช่ือถือ และหากมีข้อจ ากัดในการรอคอยสนิค้าจะยังเลือกซื้อผลไมส้กัดเย็นหรือไม ่
 
2.4 วิธีในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการสมัภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) ผู้สัมภาษณ์ได้ท าการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมลู 
ตามสถานที่ภายในกรงุเทพมหานคร ท าการสัมภาษณ์และให้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์ตัวอย่างด้วยตนเอง 
ในระหว่างวันที่ 25 ถึง 30 ตุลาคม พ.ศ. 2562 
 
2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยตลาดนี้ใช้การวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) ในการวิเคราะห์ข้อมลูที่ได้มา
จากการสัมภาษณ์  
 
2.6 สรุปผลของการสัมภาษณ ์
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
 จาการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ใหส้ัมภาษณ์เป็นเพศหญิง จ านวน 4 คน และเพศชาย จ านวน 3 
คน อายุระหว่าง 25-40 ปี ระดับการศึกษา ปริญญาตรีข้ึนไป ส่วนใหญป่ระกอบธุรกิจส่วนตัว มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 29,000-35,000 บาท มากกว่าหรอืเทียบเท่า ความแตกต่างระหว่างสกัดเย็นกับน้ า
ผลไมท้ั่วไปตามท้องตลาดนั้น ในเรื่องประโยชน์ไม่ผ่านกระบวนการความร้อน ตัวเครื่องค้ันน้ าผลไม้
ชนิดสกัดเย็นน้ันจะมีช้ินส่วนแล้วอปุกรณ์ค่อนข้างเยอะ และในการท างานของเครือ่งสกัดเย็นนั้นจะ
ค่อนข้างช้า ท าให้ในการสกัดน้ าออกมาจะใช้ระยะเวลามากกว่าปกติท าให้คุณภาพของน้ าทีส่กัด
ออกมานั้น มีวิตามินต่าง ๆ ในน้ าผลไม้จะมีมากกว่าน้ าผลไมป้กติทั่วไป และหลงัจากผู้ใหส้ัมภาษณ์
รับประทานแล้วรูส้ึกว่า น้ าผลไมส้กัดเย็นนั้นให้ความรูส้ึกดืม่ง่ายและสดช่ืน โดยความถ่ีในการ
รับประทานน้ าผลไม้ส่วนมากนั้นจะอยู่ที่ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห ์หรือรบัประทานเป็นประจ าทกุวัน  
ช่องทางการซื้อสินค้า จะเลือกซื้อซุปเปอร์มาร์เก็ตมากทีสุ่ด เพราะสะดวกและได้ซื้อสินค้าอื่นใน
ซุปเปอร์มารเ์ก็ตนั้นด้วย และเลือกซื้อตามงานอีเวนท์ รองลงมา เพราะลกูค้าจะจดจ าแบรนด์มากขึ้น
ท าให้เข้าถึงลูกค้าได้จรงิ ๆ เป็นการสร้างมิตรภาพระหว่างเจา้ของกับลูกค้า ได้พรีเซนต์สินค้าและธุรกจิ
ให้ลูกค้าเข้าใจมากขึ้น และยงัสร้างความประทบัใจให้กบัลูกค้าในการซื้อสินค้าในอนาคต 
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 ส่วนที ่2 ความคิดเห็นของผูส้ัมภาษณ์ต่อผลิตภัณฑ์น้ าผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) ของน้ าผลไมท้ั้ง 2 สูตรหลังจากที่ท่านได้ทดลองชิมรสชาติ 
  1) เมื่อพจิารณาถึงบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ ผู้ให้สมัภาษณ์แสดงความเห็นว่า ลักษณะ
บรรจุภัณฑ์คล้ายขวดยา ดูมีมาตรฐาน น่าเช่ือถือ สะอาด ปลอดภัยช่ืนชอบขวดในลักษณะนี้เป็นอย่าง
มาก การใช้วัสดุบรรจุภัณฑ์เป็นแก้วนั้น ท าให้สามารถท าเอาไปใช้ประโยชน์ในด้านอื่น ๆ เช่น แจกัน
ดอกไม้หรือหากทางร้านมีการสะสมยอดขวดแก้วแล้วน า “ขวดมาแลกเป็นส่วนลดกับทางร้านก็จะยิง่
ยินดีและสนบัสนุนแบรนด์นี้ และเป็นการใส่ใจสิ่งแวดล้อม” ต่อโลก ในปจัจบุันไม่ใช่เพียงแตก่าร
รับประทานสิง่ดี ๆ แก่ร่างกาย แต่ดูยังใส่ใจในบรรจุภัณฑ์ของสินค้าชนิดนั้นด้วย ค าแนะน าอยากให้
ฉลากสินค้ามสีสีันมากยิง่ข้ึน 
  2) ส าหรบัความคิดเห็นเรือ่งของสีน้ าผักผลไม้ และนกึถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก สี
ของน้ าดูน่ารับประทานเป็นอย่างมาก ท าใหรู้้สึกว่าหากรบัประทานไปแล้วจะมสีุขภาพที่ดี และมีความ
สดช่ืน ดูดี เพราะเนื่องจากลักษณะของบรรจุภัณฑ์และมีตราสินค้าที่ดูเรียบร้อยแต่ดูลงตัว ส่วนผู้ที่
ไม่ได้รับประทานผักกร็ูส้ึกว่า “ผลิตภัณฑ์เป็นอกีทางเลอืกหนึ่งของคนที่ไมร่ับประทานผัก” ผลไม้โดย 
สูตร A ผักปวยเล้ง ผกักาดแก้ว ผักชีฝรั่ง องุ่นเขียว กีว่ี แอปเปิล้เขียว เลมอน และสูตร B เสาวรส ส้ม 
ลิ้นจี่ มะเขือเทศ เมล็ดเชีย เมล็ดแมงลัก 
  3) ความคิดเห็นเรือ่งของกลิ่นน้ าผักผลไม้และนึกถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก  
  ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเรื่องกลิ่นว่า กลิ่นหอมมาก รู้สกึถึงความสดช่ืน 
ละมุน สะอาดปลอดภัย ความมีสุขภาพดี และอยากใหท้ าขายจริง ๆ น่ารับประทาน สูตร A ผักใบ
เขียว กี่ว่ี แอปเปิ้ลเขียว ฝรั่ง และสูตร B เสาวรส แครอท สม้ แก้วมังกร ลิ้นจี่ เลมอน 
  4) ความคิดเห็นเรือ่งรสชาติของผลิตภัณฑ์น้ าผกัผลไม้ มีความแตกต่างอย่างไรกับน้ าผัก
ผลไมท้ี่เคยรบัประทาน เพราะเหตุใด หากคะแนนความอร่อยเต็ม 10 ท่านจะให้คะแนนเท่าใดแก่
ผลิตภัณฑ์ทัง้ 2 สูตรนี้  
  รสชาติดีมีความกลมกล่อม มีความหวานจากผักและผลไม้ทีส่ าคัญไม่ใสส่ารกันบูด หรือ
สิ่งเจือปนใด ๆ รู้สกึดีอย่างมาก ได้รับประทานผักและผลไม้โดยไม่ต้องเค้ียว รสชาติลงตัวก าลงัดีไม่
หวานไป อีกทั้งยงัท าใหรู้้สกึสดช่ืนหลังจากรับประทานไปแลว้ มีความเบาสบาย ทานแล้วอยากทาน
อีก สูตร B ท าให้รูส้ึกประทับใจเป็นอย่างมากมเีมล็ดเชียได้เค้ียวอีกด้วย 
  5) หลังจากที่ได้ทดลองชิมน้ าผักผลไม้ สูตร A และ สูตร B แล้ว ช่ืนชอบชนิดใดมากกว่า
กัน เพราะเหตุใด  
  สูตร A มีผู้ใหส้ัมภาษณ์ช่ืนชอบ จ านวน 3 คน เพราะรสชาติลงตัวเป็นอยากมาก 
ความรู้สึกเมื่อได้ดมกลิ่นแล้วยิง่อยากรับประทานมากยิ่งข้ึนไปอีก ความหวานที่สามารถรบัรู้ได้ว่าไม่มี
การใส่น้ าตาล และไม่ใสส่ารปรุงแต่งใด ๆ เพิม่เติม สูตร B มีผู้ใหส้ัมภาษณ์ช่ืนชอบ จ านวน 4 คน 
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เพราะช่ืนชอบในรสสัมผสัที่ต้องมีการเค้ียว รับประทานได้ง่าย กลิ่นท าใหรู้้สกึสดช่ืนมาก ๆ รูส้ึกว่า
ได้รับวิตามินซจีากน้ าสูตร B เมล็ดเชียน้ันมีไฟเบอรส์ูง ท าใหร้ะบบการขับถ่ายดีข้ึน ผิวพรรณสดใส 
  6) หากให้ท่านก าหนดปจัจัย 3 ข้อ ที่ท าให้ท่านตัดสินใจในการเลือกซือ้น้ าผลไม้นั้น คือ
อะไร พร้อมทั้งอธิบายเหตุผลและนิยามของปัจจัยดังกล่าว  
  ปัจจัย 3 ข้อที่ผู้ใหส้ัมภาษณ์ตัดสินใจซือ้น้ าผลไม้สกัดเย็น ได้แก่ อันดับแรก คือ ราคา 
โดยระดับราคาควรจะอยูร่ะหว่าง 80-120 บาท เพราะทราบถึงกระบวนการในการผลิต มีขั้นตอนที่
ค่อนข้างมาก อุปกรณ์ค่อนข้างทีจ่ะมรีาคาสูง วัตถุดิบผกัและผลไมท้ี่ดีมีคุณภาพน้ัน ราคาต้นอาจจะสงู
อยู่แล้ว รวมไปถึงปริมาณต้องคุ้มค่าแก่ปริมาณที่ได้รบัอีกด้วย อันดับที่สอง คือ คุณภาพ รสชาติและ
กลิ่นต้องเป็นธรรมชาติ ไม่มีการใส่น้ าตาลเพิม่ สีหรือแต่งกลิน่ และไม่ใส่สารเจือปนใด ๆ เป็นสิ่งทีม่ี
ประโยชน์ต่อร่างกายและจิตใจ หากมีบริการขนส่งสินค้าที่ดีเพิ่มเติม เพื่อใหลู้กค้าเกิดความ
สะดวกสบายสงูสุด และล าดับสุดท้าย คือ เรื่องของบรรจุภัณฑ์ ต้องมีความทันสมัยและใส่ใจ
สิ่งแวดล้อม เป็นการร่วมรณรงค์ลดโลกร้อน หากสามารถน ากลับมาใช้ในการสัง่ซื้อครั้งต่อ ๆ ไปและ
สามารถน ามาแลกเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้าจะยิง่ให้การสนับสนุน 
  7) ความคิดเห็นต่อการสั่งซื้อผกัผลไม้ในรปูแบบออนไลนผ์่าน Social Media ผู้ให้
สัมภาษณ์ เห็นด้วยกับการสัง่ซื้อน้ าผักผลไม้สกัดเย็นในรปูแบบออนไลน์ เพราะสะดวกสบายกว่าและ
ท าให้สินค้าเข้าถึงลูกค้าหลากหลายมากขึ้น  
 ส่วนที่ 3 แนวโน้มการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์น้ าผกัผลไม้สกัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) ที่ได้ทดลองชิมของสูตร A และสูตร B 
  1) แนวโน้มในการตัดสินใจเลอืกซือ้สินค้า 
  ผู้สมัภาษณ์มีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ ในช่วงแรกอาจจะท าการลองสั่งสินค้ามาชิม
รสชาติก่อน อยากมีสุขภาพร่างกายทีส่มบรูณ์แข็งแรง ผูส้ัมภาษณ์มองว่า อยากให้ร่างกายไดร้ับสิ่งที ่
ดี ๆ เพราะใน 1 วันสารอาหารจากการประประทานอาหารอย่างเดียวอาจจะไม่มเีพียงพอ ฉะนั้นแล้ว
น้ าผักผลไมส้กัดเย็นเป็นทางเลือกที่ดีในการเลือกซือ้มารบัประทาน ช่วยท าให้ลดการดื่มชากาแฟได้ดี 
  2) ราคาที่คิดว่าเหมาะสมแกผ่ลิตภัณฑ์น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ทั้ง 
2 รสชาตินี้ เพราะเหตุใด (เพิม่เตมิในเรือ่งของราคาสินค้ารวมค่าจัดสง่ดีกว่า หรือราคาสินค้าแยกกบั
ค่าจัดส่งแบบใดทีท่่านพึงพอใจมากที่สุด)  
  โดยราคาที่ผู้ให้สมัภาษณ์คิดว่าเหมาะสมแก่ผลิตภัณฑ์น้ าผกัผลไมส้กัดเย็นราคาเริ่มต้นที ่
80-120 บาท ผู้สัมภาษณ์มองว่าแยกค่าขนส่งกบัราคาสนิค้า เนื่องจากค่าขนส่งนั้นเป็นทางเลือกท าให้
ผู้บริโภคสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน ส่วนในเรื่องของการรวมราคาส่งเข้าไปรวมกันน้ัน มองว่าอาจจะสง่ผล
ท าให้ราคาสินค้าเพิ่มสูงข้ึนไป และหากทางร้านมีการท าโปรโมช่ันกับบริษัทขนส่งนั้นเห็นด้วยเป็นอย่าง
มาก เพราะสง่ผลต่อการซื้อสินค้ามากข้ึนอย่างแน่นอน 
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  3) การสินค้าในรปูแบบ Delivery ท่านคิดว่าบริษัทขนส่งใดมีความน่าเช่ือถือมากทีสุ่ด 
   - Grab มีโปรโมช่ันบ่อย ระบบของการช าระเงินที่หลากหลาย และพนักงานขนส่ง
สุภาพ 
   -  Lineman มีความน่าเช่ือถือ ระบบการท าใช้งานง่าย และแบรนด์เป็นทีจ่ดจ าใน
บริษัทขนส่ง 
  4) ข้อจ ากัดในการสั่งสินค้า เนื่องจากกระบวนการผลิตแบบ Make to Order ซึ่งอาจใช้
เวลาในการรอคอยสินค้า ท่านคิดเห็นว่าอย่างไร และท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดนี้หรือไม่  
  ผู้สมัภาษณ์ให้ความคิดเห็นว่า กระบวนการผลิตแบบ Make to Order นั้นท าให้รู้สกึ
มั่นใจในสินค้ามากยิ่งข้ึน เพราะสินค้าน้ันผลิตมาเพื่อผู้บริโภคโดยตรง มั่นใจได้ว่ามันคือความต้องการ
สินค้าของผูบ้รโิภคเอง รูส้ึกมีความสุข ซึ่งในระยะเวลา 1-2 วัน ในการรอคอยสินค้าน้ันไม่ได้ท าใหรู้ส้ึก
ว่ายาวนาน รวมไปถึงหากต้องการทีจ่ะรบัประทานสินค้าก็ต้องท าการสัง่ล่วงหน้าเท่านั้น โดยสินค้า
บางประเภทนั้นยังใช้ระยะเวลารอคอยสินค้านานกว่าน้ี



บทท่ี 3 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกจิของ Kaleology น้ าผัก ผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) มีดังนี้ การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายใน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก การสรปุ 
จุดแข็งที่จะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม และการสรุปจุดแข็งทีจ่ะน าไปใช้แก้ไขปัญหา
จุดอ่อน และอปุสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment) 
 เป็นสภาพแวดล้อมทีอ่ยู่ในธุรกิจเป็นสิ่งที่ธุรกจิมีอยู่ภายในและสามารถควบคุมได้ เช่น ด้าน
ท าเลที่ตั้ง การตลาด การเงิน การผลิต และการขนส่ง เป็นต้น 
 3.1.1 ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
  1) สถานการณ์ 
  Kaleology น้ าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) มีที่ตั้งอยู่ใกล้กับชุมชนมผีู้
อาศัยอยูเ่ป็นจ านวนมาก เช่น หมูบ่้านจัดสรร ส านักงานต่าง ๆ ใกล้สถานีรถไฟฟ้าออ่นนุช และติด
ถนนสายหลักไปทางเส้นสุขุมวิท ในส่วนของที่ดินและสถานที่ผลิตน้ันเป็นส่วนของเจ้าของ 
  2) ผลกระทบ  
  ระบบการขนส่งสินค้ามีความสะดวกและมรีะบบการจัดการ หรือหากลูกค้ามารบัสินค้า
ด้วยตนเองกส็ามารถจอดรถด้านหน้าอาคาร อีกทัง้ส่วนของต้นทุนด้านแหลง่ผลิตสินค้าน้ันทางธุรกจิ
สามารถลดจ านวนเงินทุนในส่วนน้ีได้ ท าให้มีความได้เปรียบในส่วนน้ีด้วยเช่นกัน 
 3.1.2 ปัจจัยด้านการตลาด 
  1) สถานการณ์   
  Kaleology น้ าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) ผลิตสินค้าทีสู่ตรน้ าสกัดที่
แตกต่างจากสูตรสินค้าทั่วไปตามทอ้งตลาด และรวมไปถงึการมีสูตรน้ าสกัดที่มรีสชาติผัก ผลไม้แท้
100% ผลิตภัณฑ์ของ Kaleology ไม่ปรุงแตง่สี ไม่ใสส่ารกัดบูดและวัตถุกันเสีย  
  2) ผลกระทบ  
  หากประสบกบัเหตุการณ์ด้านการตลาดอย่างรุนแรง มีโปรโมช่ันต่าง ๆ เกิดข้ึนมากมาย
ที่ส่งผลท าใหก้ิจการต้องเพิ่มเงินลงทุน เช่น ค่าโฆษณาออนไลน์ การข้ึนเช่าพื้นทีห่น้าร้าน เป็นต้น อาจ
ส่งผลท าให้ธุรกจิได้รบัก าไรลดน้อยลง และคู่แข่งทางการตลาดของสินค้าเพือ่สุขภาพมจี านวนเพิ่มข้ึน 
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 3.1.3 ปัจจัยทางด้านการเงิน 
  1) สถานการณ์  
  การลงทุนของ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) เป็นการลงทุน
โดยการใช้เงินทุนของเจ้าของธุรกิจและเป็นเงินจ านวนไมม่าก 
  2) ผลกระทบ  
  การลงทุนในลักษณะนี้ อาจไมส่่งผลผลตอ่ภาระทางหนีส้ินมากนัก เนื่องจากด้านส่วน
เงินทุนหมุนเวียนของธุรกจิมสีัดส่วนของเจ้าของคนเดียว ท าให้การตัดสินใจเรื่องการเงินน้ันอยู่ที่
เจ้าของเพียงผูเ้ดียว 
 3.1.4 ปัจจัยทางด้านการผลิต 
  1) สถานการณ์  
  การผลิตสนิค้าของธุรกจินั้น มีการจ้างพนกังานในจ านวนไมม่าก ท าให้มีก าลังการผลิตที่
ยังไม่สามารถรองรบัความต้องการสินค้าของลูกค้า ในส่วนของการควบคุมดูแลประสานงานอาจจะไม่
ซับซ้อนและยุง่ยาก โดยการท างานในแต่ละหน้าที่นั้น จะต้องใช้ความพิถีพิถันในทุกขั้นตอนของการ
ท างาน ใส่ใจเรื่องความสะอาดและเรียบร้อยในทกุกระบวนการของการผลิต 
  2) ผลกระทบ  
  การผลิตสนิค้าอาจมีความล่าช้า ส่งผลท าให้จ านวนสินค้าไมเ่พียงพอต่อค าสั่งซือ้ของ
ลูกค้า และกระบวนการผลิตที่พิถีพิถัน สินค้าได้มาตราฐานและสร้างความพงึพอใจให้แกลู่กค้าสงูสุด  
 3.1.5 ปัจจัยด้านการขนสง่ 
  1) สถานการณ์  
  การขนสง่ของ Kaleology ด าเนินการจัดส่งสินค้าในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล 
จัดส่งสินค้าตามล าดับการสัง่ซื้อสินค้า และในต่างจังหวัดมีทัง้รูปแบบขนส่ง รถทัวร์และรถตู้ โดยท า
การแพ็คสินค้าอย่างดีในลังน้ าแข็ง เพื่อรกัษาอุณหภูมิจนกว่าจะถึงมือของลกูค้า และลกูค้าควรสั่งซื้อ
สินค้าล่วงหน้าอย่างน้อย 2 วันเพื่อทาง Kaleology จะได้ด าเนินการจัดเตรียมวัตถุดิบและการผลิต
และการบรกิารขนส่งนั้น ท าตามคิวสัง่ซื้อหลงัการช าระเงินเรียบร้อยแล้ว 
  2) ผลกระทบ  
  ธุรกิจ Kaleology ด าเนินการขนส่งสินค้าในรปูแบบเดลเิวอรี่ (Delivery) กับ
บริษัทเอกชน อาจจะสง่ผลในเรื่องการตัง้ราคาสินค้า ท าใหส้นิค้ามีราคาสูงข้ึนกว่าเดมิ เนื่องจาก
กิจการจะต้องถูกหกัเปอรเ์ซ็นต์จากสินค้าในทุกรายการท าให้ก าไรทีจ่ะเพียงพอต่อการด าเนินธุรกจิ
ต่ าลง แต่การส่งสินค้าในรูปแบบนีส้อดคล้องกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปจัจบุัน ในเรื่องของความ
สะดวกสบายรวดเร็ว มีความแม่นย าและสามารถติดตามสถานะสินค้าได้ตลอดเวลา 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) 
 เป็นสภาพแวดล้อมทีอ่ยู่ภายนอกของธุรกิจ ที่กจิการไม่สามารถควบคุมสิ่งที่จะเกิดข้ึนได้เลย
และสิง่แวดล้อมเหล่าน้ีเป็นสิง่ทีส่ าคัญทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิเป็นอย่างมาก เช่น ด้านเศรษฐกิจ ด้าน
การเมือง ด้านการแข่งขัน ด้านวัตถุดิบ ด้านเทคโนโลยี และด้านสังคม เป็นต้น 
 3.2.1 ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ  
  1) สถานการณ์  
  ภาพรวมเศรษฐกจิในประเทศไทยมสี่วนส าคัญต่อการลงทุนท าธุรกิจ เนือ่งมาจากจะท า
ธุรกิจสามารถขับเคลือ่นไปข้างหน้าได้ โดยการวิเคราะห์แนวโน้มเศรษฐกิจ พบว่า อัตราการเติบโตของ
เศรษฐกจิของประเทศไทย 2562 มีแนวโน้มลดลง เนื่องจากการลดลงของปริมาณการสง่ออก และ
ความขัดแย้งทางการเมืองภายในประเทศ ที่สง่ผลต่อการด าเนินธุรกิจ (สิรวิชญ์ วรมงคล, 2562) 
  2) ผลกระทบ 
  ผลกระทบท าให้ผูบ้รโิภคค านึงในเรื่องการจับจ่ายใช้สอยเพิ่มมากขึ้น ในภาพรวมของ
เศรษฐกจิในประเทศไทยอาจไมส่่งผลโดยตรงกับธุรกิจ เนื่องจาก Kaleology เป็นธุรกิจทีอ่ยู่ในปจัจัยสี่
ในเรื่องของอาหารและเครื่องดื่ม และสินค้ายังเป็นผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพที่ตอบสนองในเรื่องสุขภาพ
ร่างการที่แข็งแรง ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันอยู่ในเทรนด์สงัคมผูสู้งอายุหรือเทรนด์เรื่องสุขภาพ 
 3.2.2 ปัจจัยด้านการเมือง  
  1) สถานการณ์  
  ด้านการเมอืงประเทศไทยในปี พ.ศ. 2561 รัฐบาลมีนโยบายออกมาตรการช่วยเหลือ
ผู้ประกอบการ SMEs ด้านการเงิน รวมทั้งมาตรการด้านอื่น ๆ เพื่อยกระดับไปสู่ยุค 4.0 ที่มีศักยภาพ
รวมไปถึงการสง่เสรมิด้านการเงินของรัฐบาลในการช่วยเหลอืและพฒันาผูป้ระกอบการ SMEs โดย
รัฐบาลยังมุง่ให้ความส าคัญกับ "ไมโครเอสเอ็มอี" มมีาตรการส่งเสริม ดันรายได้สูท่้องถ่ินทั่วประเทศ 
  2) ผลกระทบ  
  ด้านเงินทุนทีห่มุนเวียนเพิ่มมากขึ้นการจากผลักดันและกระตุ้นเศรษฐกจิของรฐับาลอาจ
ท าให้เงินในระบบหมุนเวียนเพิ่มมากขึ้น ส่งผลดีแก่ธุรกิจ แตห่ากมองในอีกมมุนั้น การเมืองของ
ประเทศไทยยังไมม่ีเสถียรภาพมากนัก ท าให้นโยบายของภาครัฐบาล อาจถูกปรับเปลี่ยน ซึ่งหากเป็น
เช่นน้ันก็จะส่งผลตอ่สภาพเศรษฐกจิของประเทศและส่งผลตอ่ธุรกิจด้วยเช่นกัน 
 3.2.3 ปัจจัยด้านการแข่งขัน 
  1) สถานการณ์  
  ปัจจุบันในกรุงเทพมหานคร มรี้านค้าสุขภาพเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก เนื่องจากกระแส
ความนิยมและเทรนด์การบริโภคการรับประทานอาหารทีเ่ปลี่ยนแปลงไป ผูบ้รโิภคให้ความส าคัญใน
เรื่องสุขภาพทัง้ร่างกายและจิตใจ ท าให้เกิดคู่แข่งทางธุรกจิมากข้ึน 
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  2) ผลกระทบ  
  ท าให้ลกูค้าเกิดตัวเลือกสินค้าที่หลากหลายในการซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น เกิดสินค้าเพื่อ
สุขภาพเพิ่มข้ึน เพิม่ตัวเลอืกในการบรโิภคสินค้าเกิดตัวเลือกในการบริโภคสินค้าเพือ่สุขภาพมากข้ึน 
เช่น คุกกี้ธัญพืช เค้กไร้แป้ง น้ าเต้าหู้ เป็นต้น ในส่วนน้ีอาจสง่ผลท าให้ยอดขายสินค้าลดลง 
 3.2.4 ปัจจัยด้านวัตถุดิบ 
  1) สถานการณ์  
  เนื่องด้วยธุรกจิ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) นั้นเป็นธุรกิจ
ที่ใช้วัตถุดิบต่าง ๆ จากธรรมชาติทีเ่กษตรกรปลูกโดยไรส้ารเคมี โดยธุรกิจจะมีแผนรองรบัในส่วนของ
ปัจจัยด้านวัตถุดิบนี้ เพราะเนื่องจากผักและผลไม้บางชนิดอาจมีตามฤดูกาล ดังนั้นอาจจะท าให้สง่ผล
แก่วัตถุดิบที่ให้ในการผลิตสินค้า จึงตอ้งมีวิธีการจัดสรรและแก้ไขปัญหาน้ีอย่างรอบคอบ รวมไปถึงมี
การแจง้ข่าวสารหรือสื่อสารกบัผู้บริโภคในส่วนน้ี เพื่อใหผู้้บรโิภคเข้าใจและทราบถึงปัจจัยในส่วนน้ี
ด้วย 
  2) ผลกระทบ  
  อาจสง่ผลท าให้บางผลิตภัณฑ์ไม่สามารถจ าหน่ายได้ ซึ่งในสว่นน้ีธุรกิจจะมีผลิตภัณฑ์
ตามฤดูกาลเพิม่มากข้ึน และเป็นอีกวิธีการแนะน าสินค้าตัวใหม่ให้แกผู่บ้ริโภคอีกด้วย 
 3.2.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี
  1) สถานการณ์  
  ยุค Thailand 4.0 เป็นยุคที่ให้ความส าคัญในด้านการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมเพื่อ
เพิ่มมลูค่าสินค้าและบริการ ธุรกิจมกีารปรบัตัวเพื่อให้เข้ากบัสังคมยุคดิจทิัล ขณะเดียวกันตัวของ
ผู้บริโภคเองก็ไม่ต้องเสียเวลาเดินทางมาซื้อสินค้าหรอืรบัสินค้าถึงหน้าร้าน เพราะสมัยนี้ เทคโนโลยเีข้า
มาช่วยอ านวยความสะดวกในการใช้ชีวิตของมนุษย์อย่างมาก ท าให้ในปัจจุบันการซื้อขายสินค้า ผูซ้ื้อ
และผู้ขาย ไม่จ าเป็นทีจ่ะต้องเจอกันแบบ Face to Face แต่สามารถสั่งซื้อและไดร้ับสินค้าอย่าง
ถูกต้อง 
  2) ผลกระทบ 
  ท าให้สินค้าน้ันสามารถเข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมายได้แม่นย า และลดระยะเวลาในการท า
การตลาดแบบเดมิ อีกทัง้ยังสามารถน าเทคโนโลยีมาวิเคราะห์ในด้านอื่น ๆ เช่น การวิเคราะห์ยอดขาย
สินค้า การวางแผนด้านการตลาด เป็นต้น เพื่อให้สอดคล้องกับธุรกจิและสามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได้ 
 3.2.6 ปัจจัยด้านสังคม 
  1) สถานการณ์  
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  ผู้บริโภคยุคปัจจุบันที่ด าเนินชีวิตท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของโลกและความผันผวน
ทางเศรษฐกิจ ธุรกจิอาหารเพื่อสุขภาพจากธรรมชาติที่ผ่านการแปรรูปนอ้ยทีสุ่ด จากผลการส ารวจ
ล่าสุดพบว่า ผู้คนในยุคนี้ให้ค านิยามของ “สุขภาพดี” ต้องครอบคลุมถึงสุขภาพกาย สุขภาพจิต
สติสัมปชัญญะ ความสมดุลของการท างานและการใช้ชีวิต การไม่เจ็บไมป่่วยและการรบัประทาน
อาหารที่ดียอ่มดีต่อร่างกายและจิตใจ และเลือกรบัประทานสินค้าที่เป็นประเภทสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
สินค้าออแกนิค (“เศรษฐกจิสุขภาพคนไทย”, 2562) 
  2) ผลกระทบ 
  ท าให้เป็นกระแสการเลือกรับประทานสินค้าเพื่อสุขภาพ และเป็นการแนะน ากบัปากต่อ
ปากในวงกว้าง เพราะสุขภาพที่ดีน้ันต้องเริ่มจากตัวเองก่อน อีกทั้งยงัมีการสง่ต่อข่าวสารผ่านในหลาย
ช่องทาง ในเรือ่งผลลัพธ์ที่ดหีลงัรบัประทาน เช่น หากรับประทานแล้วผิวพรรณสดใส ขับถ่ายดีข้ึน 
เป็นต้น 
 
3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 ธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) นั้นมีจุดแข็งในเรื่องของการ
มีสูตรน้ าสกัดที่มีรสชาติ ไม่ปรงุแต่งสี ไม่ใส่สารกัดบูด และวัตถุกันเสีย จงึท าใหเ้กิดความแตกต่างไป
จากตามทอ้งตลาด มกีารท างานที่เป็นระบบท าใหเ้กิดข้อผิดพลาดน้อยทีสุ่ด เมื่อลูกค้าได้รบัสินค้าไป
แล้วจะประทบัใจ สร้างความมั่นใจในสินค้า อีกทั้งธุรกจิมีช่องการทางการจัดจ าหน่ายทีส่ามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้อย่างเป็นวงกว้าง ท าใหลู้กค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าไดอ้ย่างสะดวกในการจัดส่งสินค้ารปูแบบ 
เดลิเวอรี่ (Delivery) 
 
3.4 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ไขปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 ธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) นั้นได้ใช้เงินทุนส่วนของ
เจ้าของเพียงคนเดียวเท่านั้น สง่ผลให้ธุรกิจสามารถแข่งขันในเรื่องของราคาได้ เนื่องจากไม่ตอ้งรับ
ส่วนของหนีส้ินและในส่วนของดอกเบี้ย การท าโปรโมช่ันส่วนของราคาให้มีความน่าสนใจกว่าคู่แข่ง 
โดยการสร้างความแตกต่างให้ลกูค้าทราบได้ สร้างความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์และแบรนด์ Kaleology 
ได้อย่างยืนยาว  

 
 



บทท่ี 4  
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 การด าเนินธุรกิจนั้นมสี่วนประกอบและรายละเอียดมากมาย ดังนั้นเพื่อใหม้ีการวางแนวทาง
ได้อย่างครอบคลุมจึงต้องมีขอบเขตในการวางแผนหรือหัวข้อต่าง ๆ เพื่อใหก้ารวางแนวทางมีทิศทาง
เดียวกัน รวมไปถึงการมองเห็นจุดส าคัญเดียวกันของคนในองค์กร เครือ่งมอืทีส่ามารถช่วยในการ
วางแผนที่เหมาะสม คือ CANVAS Model เป็นเครื่องมือที่ครอบคลุมหัวข้อของการท าธุรกจิอย่างดี 
โดยเครื่องมือนี้มสี่วนประกอบหรือหัวข้อทั้งหมด 9 หัวข้อ ดังนี้ 
 
4.1 โมเดลของธุรกิจ   
 เป็นแนวคิดที่พัฒนารูปแบบโดย Alex Osterwalder ซึ่งเปน็เครื่องมือในการท าธุรกจิท าให้
สามารถมองธุรกิจของตนเองได้อย่างปรุโปร่ง และท าใหท้ีมรบัรูรู้ปแบบและปัญหาของธุรกิจไปใน
ทิศทางเดียวกัน ซึง่จะน าไปสู่ความรวดเร็วในการแกป้ัญหาและระดมความคิดเนื่องจากการวิเคราะห์
ในเรื่องของจุดเด่นจุดด้อยของธุรกจิได้ผ่านโมเดลนี้ ที่จบทุกอย่างไว้ในแผ่นผืนผ้าแผ่นเดียว  
 

ภาพที่ 4.1: หัวข้อ CANVAS Model 
 

 
 
ที่มา: The 5 deadly sins in designing your Business Model Canvas. (2016). Retrieved 

from https://www.northforward.com/blog/the-5-deadly-sins-in-designing-your-
business-model-canvas. 
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ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas ของแผนธุรกจิ Kaleology น้ าผัก ผลไมส้กัดเย็น 
 

Business Model Canvas 
พันธมิตร 
-บริษัทขนสง่
สินค้าเอกชน 
เช่น Grab, 
Lineman 
เป็นต้น 
- เกษตรกรและ
ชาวสวน 
- นักโภชนาการ
ทางด้านอาหาร 

กิจกรรมหลัก 
- ติดต่อแหล่ง
วัตถุดิบ 
- การผลิตน้ าผัก
ผลไมส้กัดเย็น 
พร้อมขนส่งสินค้า
ในรูปแบบ 
เดลิเวอรี ่
- การสื่อสาร
การตลาดผ่าน
ช่องทางออนไลน์
ออฟไลน ์

คุณค่าสินค้าและ
บริการ 
- ความสดใหม่  
ความสะอาด
ของผลิตภัณฑ์ 
และวัตถุดิบ 
- การรักษา
คุณประโยชน ์
ของผลิตภัณฑ์ 
- อ านวยความ
สะดวกในการ 
จัดส่งสินค้าใน
รูปแบบ 
เดลิเวอรี ่

ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 
- ออนไลน์การสร้าง
บทความ การรีวิว
สินค้า การสร้าง
จัดท ากลุ่มลูกค้า 
Kaleology การ 
โปรโมทสินค้า 
แนะน าข้อมูลข่าวสาร
ในเรื่องสุขภาพ  
- ออฟไลน:์ การออก
งานอีเว้นท์ต่าง ๆ 

กลุ่มลูกค้า 
ผู้บริโภคที่
อาศัยใน
กรุงเทพฯ และ
เขตปรมิณฑล 
เลือกซื้อสินค้า
เพื่อสุขภาพ 
ใส่ใจในเรื่อง
การ
รับประทาน
อาหาร 

ทรัพยากรหลัก 
- ผัก และผลไม ้
- ขวดบรรจุภัณฑ์ 
- เครื่องค้ันสกัด
เย็น 
- เงินทุน 
- ผู้เช่ียวชาญเรื่อง
โภชนาการ 
 

ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
โฆษณาสินค้าผ่านสื่อ
ออนไลน ์เช่น 
Facebook, Line@ 
และ Instagram 
- การจัดท าเว็บไซต ์
- วางจ าหน่ายตาม
ร้านขายสินค้าเพื่อ
สุขภาพ 

โครงสร้างต้นทุน 
- เงินเดือนพนักงาน 
- เครื่องค้ันสกัดเย็น 
- ค่าบรรจุภัณฑ ์
- ค่าวัตถุดิบ 
- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

กระแสรายได้หลัก 
รายได้จากการขายน้ าผัก ผลไมส้กัดเย็น (Cold 
Pressed Juice)  
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4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละโมเดล 
 4.2.1 กลุ่มลกูค้า (Customer Segment) ลูกค้าถือเป็นหัวใจส าคัญในการท าธุรกิจ 
Kaleology น้ าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) โดยเน้นกลุม่ลกูค้าที่รักสุขภาพ  
  1) ลูกค้ากลุม่หลัก 
  วิธีการจัดกลุม่ลกูค้า เพศชายและเพศหญงิ อายุระหว่าง 20-50 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 15,000-35,000 บาท มากกว่าหรอืเทียบเท่า ใส่ในการเรื่องอาหารเพื่อสุขภาพ กลุ่มนีจ้ะมีความ
ใส่ใจในสุขภาพอย่างมาก มหีลักการในการทานอาหาร เลือกอาหารตามหลักโภชนาการและคุณค่า
ทางอาหาร อาหารที่เลือกนั้นตอ้งมีคุณภาพมาจากธรรมชาติ ไม่ผ่านกระบวนปรงุแต่งหรือขัดสี อาหาร
ที่อยู่ในอดุมคติของกลุ่มหลกั คือ อาหารทีม่ีคุณค่าทางโภชนาการสงู สดใหม่ เป็นลูกค้าทีเ่ลือกสรร
ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสุขภาพโดยตรง ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเลือกซื้อสินค้า
เพื่อน าไปบริโภคเอง หรอืซื้อไปฝากคนใกล้ตัวมีการสัง่ซื้อสินค้าอยู่เป็นประจ าสม่ าเสมอ และมี
ระยะเวลาที่ต่อเนื่อง มีพฤติกรรมชอบสั่งซื้อสินค้าออนไลน์และติดตามเทรนด์สุขภาพอยู่เสมอ 
  2) ลูกค้ากลุม่รอง 
  กลุ่มบุคคลที่พบเห็นสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เช่น ลูกค้าที่พบเจอใน
โฆษณาบนช่องทางออนไลน ์งานอีเว้นทเ์พื่อสุขภาพต่าง ๆ เป็นต้น ลูกค้ากลุ่มหลักเป็นผู้แนะน าสินค้า
ให้ได้รู้จักและลองเลอืกซื้อสินค้า เป็นกลุม่ลูกค้าที่เลือกซื้อสนิค้าเพื่อน าไปบริโภคเอง หรือซื้อไปฝาก
คนใกล้ตัว จ านวนการสัง่ซื้อสินค้าไม่มสีม่ าเสมอในการรับประทาน มีการสั่งซื้อสินค้าครัง้คราวหรือ
อาจจะส่งผลท าใหเ้ป็นลูกค้าประจ าในอนาคต 
 4.2.2 คุณค่าสินค้าและบริการ (Value Proposition) ให้ความสดใหม่และคงคุณค่า
สารอาหารจากผัก ผลไม้ได้มากทีสุ่ด มีการน านวัตกรรมการค้ันน้ าในรูปแบบการสกัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) น ามาใช้กับการผลิตมีความแปลกให้และแตกต่างจากน้ าผัก มีความสะดวกและ
รวดเร็วในการจัดส่งสินค้า เหมาะกับทกุเพศทุกวัย 
 4.2.3 ช่องทางเข้าถึงลูกค้า (Channels) จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Line@ Facebook 
Fanpage Instagram Official ช่องทาง Youtube เป็นต้น มีการใช้ระบบขนส่งสินค้าในรูปแบบ 
Delivery สามารถจัดส่งสินค้าได้ครอบคลุมพื้นทีม่ากทีสุ่ด และมจีัดจ าหน่ายอาหารเพือ่สุขภาพ เช่น 
ร้านใบเมี่ยง ร้านเลมอนฟารม์ เป็นต้น 
 4.2.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) มีการสร้างบทความ (Content 
Marketing) น าเสนอสินค้าในหลากหลายช่องทาง เป็นการให้ความรู้ หรือวิธีการรบัประทานสินค้า 
เพิ่มลูกค้าใหมจ่ากการกระจายข้อมูลสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของ Instagram Facebook เป็นต้น  



  26 

เนื่องจากสือ่ออนไลนส์ามารถที่จะกระจายข้อมลูไปได้ในวงทีก่ว้างขวางมากยิ่งขึ้น รวมไปถึงการรักษา
ฐานลูกค้าเดิมจากการเก็บข้อมลูประวัติการสัง่ซื้อของลกูค้า เพื่อใหส้ามารถแนะน าสินค้าได้ และออก
บูทตามงานอีเว้นท์ (Event) เพื่อเพิ่มลูกค้าในช่องทางออฟไลน์และเป็นการเข้าถึงลูกค้าอีกทาง 
 4.2.5 กระแสรายได้หลกั (Revenue Streams) Kaleology มีรายได้หลกัของธุรกจิมาจาก
การจ าหน่ายน้ าผกั ผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) โดยปริมาณ 260 มิลลลิิตร ราคา 95 บาท 
 4.2.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resource) ทรัพยากรหลักของ Kaleology คือ ผักผลไม้ต่าง ๆ 
อาทิ ผักใบเขียวต่าง ๆ สัปปะรด ส้ม เลมอน เครื่องค้ันน้ ารปูแบบ Slow Juicer ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักใน
การผลิตน้ า ซึ่งจัดซื้อจากฟาร์ม KING Organic by King Fresh Farm ฟาร์มบ้านย่า จงัหวัด
ฉะเชิงเทรา เงินทุนในการด าเนินกจิการ และผูเ้ช่ียวชาญด้านโภชนการในการวิเคราะหส์ูตรของสินค้า 
 4.2.7 กิจกรรมหลกั (Key Activities) ผลิตและจ าหน่ายน้ าผัก ผลไม้ที่ใช้วิธีการสกัดเย็น 
(Cold Pressed Juice) ที่กรุงเทพมหานคร และขนสง่สินค้าในรูปแบบเดลิเวอรี่ และมีการด าเนิน 
กลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อใหผู้้บริโภครู้จกัสินค้า และท าการตัดสินใจเลือกมาซื้อรับประทาน 
การวางหน้าร้านขายสินค้าเพือ่สุขภาพ ทั้งในส่วนของกจิกรรมออนไลน์และออฟไลน ์
 4.2.8 พันธมิตร (Key Partner) ฟาร์มออแกนิค ซึ่งเป็นผู้จัดส่งวัตถุดิบ ให้กบั Kaleology 
ให้ความส าคัญของผัก ผลไม้ออร์แกนิค โรงงานผลิตบรรจุภัณฑ์ ที่ใช้ในการบรรจสุินค้าก่อนจ าหน่าย 
รวมถึงบริษัทขนสง่ที่ขนสง่สินค้าไปให้กบัลูกค้าของ Kaleology 
 4.2.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) โครงสร้างค่าใช้จา่ยเกิดข้ึนจากการด าเนินธุรกิจ 
ประกอบด้วย ค่าวัตถุดิบค่าวัตถุดิบ ค่าจ้างแรงงาน ค่าขนส่งสินค้า ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เป็นต้น 
 
4.3 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมายท่ีแบ่งได้ตามหลัก Main Bases of Segmentation 
 4.3.1 ภูมิศาสตร์ (Geographic) ผู้บริโภคที่อาศัยในกรงุเทพมหานครและปริมณฑล เล่นสื่อ
ออนไลน์อยู่เป็นประจ า  
 4.3.2 ประชากรศาสตร์ (Demographic) อายุเฉลี่ย 20-50 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง 
รายได้อยู่ระหว่าง 15,000-35,000 บาท ทั้งผูท้ี่มสีถานะโสด หรือมีครอบครัว  
 4.3.3 พฤติกรรมผู้บริโภค (Behavioral) ผู้บรโิภคที่มีพฤติกรรมที่ดูแลสุขภาพ เช่น การ
รับประทานอาหารสุขภาพ การดูแลร่างกายสม่ าเสมอ สนใจซื้อสินค้าประเภทเพือ่สุขภาพ มีพฤติกรรม
ชอบลองสินค้าใหม่ ๆ ไม่ยึดติดกับแบรนด์สินค้า  
 4.3.4 จิตวิทยา (Psychographic) ผู้ที่ใส่ใจสุขภาพและศึกษาหาความรู้ ข้อมูลข่าวสารเป็นผู้
ที่ใฝ่หาความรู้เกี่ยวกบัการดูแลรกัษาสุขภาพ ชอบท ากจิกรรม มีการมองโลกในแง่ดี ยอมกับการ
เปลี่ยนแปลงในเรื่องรอบตัว 
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4.4 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 4.4.1 คู่แข่งทางตรง 
  1) ร้าน Daily Cold Pressed เป็นคู่แข่งทีส่ าคัญทีสุ่ด เพราะเป็นแบรนด์สินค้าที่ติด
ตลาดในปัจจุบัน เนือ่งจากเป็นทีรู่้จักในวงกว้างขวาง และท าธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน รสชาติสินค้า
รวมถึงมบีริการการจัดส่งสินค้ามีความน่าเช่ือถึงจากลกูค้า และมีดารา นักแสดง นักร้อง เลือกร้าน 
Daily Cold Pressed  
 
ภาพที่ 4.2: แสดงผลิตภัณฑ์ร้าน Daily Cold Pressed 
 

 
 
ที่มา: Daily cold pressed น้้ำผักผลไม้สกัดเย็น. (2557). สืบค้นจาก 

http://www.ikkimpim.com/2014/11/detox-3-dailycoldpressed.html. 
 
   จุดแข็ง 
    1) ธุรกิจที่กอ่ตั้งธุรกจิมานาน ท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงตราสินค้า 
    2) ผลิตภัณฑ์ทีลู่กค้าให้ความเช่ือถืออย่างมาก จากผูม้ีช่ือเสยีง 
    3) ผลิตภัณฑ์มรีสชาติและความแปลกของวัตถุดิบอยู่เสมอ 
   จุดอ่อน 
    1) ไม่มีหน้าร้านจัดจ าหน่ายสินค้า 
    2) บรรจุภัณฑ์เป็นขวดพลาสตกิ ท าใหลกูค้าบางรายไม่ซื้อ เพราะรณรงค์ลดโลก
ร้อนในปจัจบุัน 
    3) ไม่มีมาตราฐานรองรับร้าน Daily Cold Pressed 
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 4.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 
  2) ร้าน Need Health เป็นร้านทีเ่ปิดข้ึนมาในระยะเวลาที่ใกล้เคียงกัน มีจัดส่งสินค้าใน
รูปแบบร้าน Khcal Mart เป็นร้านจัดจ าหน่ายสินค้าและอาหารเพื่อสุขภาพ เพือ่ใหลู้กค้าเลือกซื้อ
สินค้าได ้
 
ภาพที่ 4.3: แสดงผลิตภัณฑ์ร้าน Need Health 
 

 
 
ที่มา: ประโยชน์เน้นๆ ใหม่ สด สะอาด ไว้ใจ need.health. (2562). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/needhealth.official/photos/a.338081480421089/364
769687752268/?type=3&theater. 

 
   จุดแข็ง 
    1) มีหน้าร้านในการฝากขายสินค้าท าให้ลูกค้ารู้จัก Need Health 
    2) มีการออกงานอเีว้นท์ต่าง ๆ ในกรงุเทพมหานครและออกงานไปต่างจงัหวัด
บ่อยครั้ง 
   จุดอ่อน 
    1) เป็นร้านใหม่อาจจะท าให้ยังไม่ได้รับความน่าเช่ือถือจากลกูค้า 
    2) ยังไม่มีแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากมีน้ าผักผลไม้เพยีง 2 อย่างให้
ผู้บริโภคเลอืก ประกอบไปด้วยน้ าเซเลอรี่และน้ าแตงกวา 
    3) บรรจุภัณฑ์สินค้าไม่น่าดึงดูดใจแก่ลกูค้า และฉลากของสนิค้าไม่บอก
รายละเอียดแกผู่้บริโภค 
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  3) ร้าน SuperJuicy น้ าผักผลไมส้กัดเย็นเพือ่สุขภาพ เป็นรา้นจ าหน่ายน้ าผลไม้ 
รูปแบบที่น่าจดจ า ใช้สี และค าศัพทท์ี่น่าสนใจ ท าให้ลกูค้าจดจ าตราสินค้าได้ง่ายและเร็ว มีรสชาติของ
ผลิตภัณฑ์ใหเ้ลอืกหลายรสชาติ ท าใหลู้กค้าช่ืนชอบ ประประทับใจ  
 
ภาพที่ 4.4: แสดงผลิตภัณฑ์ร้าน SuperJuicy 
 

 
 
ที่มา: SuperJuicy น้้ำผักผลไม้สกัดเย็นเพื่อสุขภำพ. (2561).  สืบค้นจาก

https://www.facebook.com/superjuicy2018/photos. 
 
   จุดแข็ง 
    1) ผลิตภัณฑ์มรีสชาติใหเ้ลือกมากมาย และตราสินค้าที่ใช้สสีันท าใหจ้ดจ าง่าย 
    2) ผลิตภัณฑ์มเีอกลักษณ์ รูปแบบร้านที่น่าจดจ าเว็บไซต ์
    3) มีช่องทางออนไลน์ในการติดตอ่สื่อสาร เช่น Facebook, Line@ เป็นต้น 
   จุดอ่อน 
    1) เป็นร้านใหม่อาจจะท าให้ยังไม่ได้รับความน่าเช่ือถือจากลกูค้า 
    2) ไม่มีหน้าร้านจัดจ าหน่ายสินค้า 
    3) ร้าน SuperJuicy ไม่มีมาตราฐานสินค้า และไม่แจ้งข้อมลูทางโภชนาการ  
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  4) ร้าน Vegmeup น้ าผักผลไมส้กัดเย็น เพื่อสุขภาพเป็นร้านจ าหน่ายน้ าผลไม้  
 
ภาพที่ 4.5: แสดงผลิตภัณฑ์ร้าน Vegmeup 
 

 
 
ที่มา: Vegmeup-น้้ำผักผลไม้สกัดเย็น เพือ่สุขภำพ. (2562). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/Vegmeup-น้ าผักผลไมส้กดัเย็น-เพื่อสุขภาพ-
460346918059625/. 

 
   จุดแข็ง 
    1) ร้าน Vegmeup มีโปรโมช่ันอยูบ่่อยครัง้ที่น่าสนใจ ท าใหลู้กค้าสนใจเลือกซื้อ 
    2) มีการออกงานตามห้างสรรพสนิค้า และโปรโมทช่ันแปลกใหม่อยู่เสมอ  
    3) มีช่องทางออนไลน์ในการติดตอ่สื่อสาร เช่น Facebook Website เป็นต้น 
   จุดอ่อน 
    1) มีการขาดแคลนวัตถุดิบอยู่บอ่ยครั้งท าใหผ้ลิตภัณฑ์ไม่ตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้า 
    2) รสชาติของผลิตภัณฑ์ร้าน Vegmeup มีเพียงผลไม้เพียง 2 รสชาติ คือ ส้ม 
และนมข้าวโพด 
    3) ร้าน Vegmeup ไม่มีมาตราฐานสินค้า และไม่แจง้ข้อมลูทางโภชนาการ  
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4.5 พันธมิตรเครือขา่ยทางธุรกิจ 
 4.5.1 ด้านวัตถุดิบ  
 มีการสร้างพันธมิตร มีการสั่งวัตถุดิบจากเกษตรกร ชาวสวนผักผลไม้ออร์แกนิคโดยตรง เป็น
การช่วยเหลือเกษตรกรทีจ่ าหน่ายสินค้าคุณภาพ ปลอดภัยทกุขั้นตอน ท าให้มั่นใจได้ว่าสินค้ามี
คุณภาพ และมีจ านวนเพียงพอต่อการผลิตสินค้าตามค าสั่งซือ้สินค้า เป็นการสนบัส่งเสริมเกษตร 
ชาวสวนให้มีรายได้อย่างยั่งยืน มั่นคง 
 4.5.2 ด้านการบรกิารขนสง่สินค้า 
  มีการสร้างพันธมิตรกบับริษัทเอกชนในการจัดส่งสินค้า ได้แก่ Line Man ส าหรบัค่าบรกิาร
ส่งในแอปพลเิคช่ัน Line Man มีค่าบริการจ่ายตามระยะทางจรงิ เริม่ต้นแค่ 48 บาท ข้ึนไป ค่าส่งตาม
ระยะทาง 0-30 กิโลเมตร เพียง 7.2 บาทต่อกโิลเมตร ไมม่ีค่าเข้ารับ ก าหนดปลายทางได้ทั่วกรุงเทพฯ 
ส่งถึงภายใน 2 ช่ัวโมง โดย Kaleology ก าหนดมาตราฐานของค่าบรกิารขนส่งสินค้า ดังต่อไปนี ้
  1) บริการจัดส่งทั่วประเทศ กรงุเทพมหานครและปริมณฑล หากสง่โดยแมสเซนเจอร์ 
ค่าส่งเริ่มต้นที่ 60 บาท 
  2) ต่างจังหวัด ส่งโดยรถตู ้รถทัวร์ และเครื่องบิน ข้ึนอยู่กับจงัหวัดของผู้รบัปลายทาง 
(ค่าส่งเริ่มต้นที่ 250 บาท) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจโดยโมเดลธุรกิจ ธุรกิจที่ตอบโจทย์วิถีชีวิตและ

สังคมในปจัจุบัน เรื่องสุขภาพและร่างกายนั้นท าให้ ธุรกจินั้นสามารถปรบัตัวให้สอดคล้องกับมูลค่า
ทางตลาดในปจัจุบันทีม่ีอยู่จะสามารถแข่งขันในตลาดได้การน าจุดแข็งมาประยุกต์ใช้ในการวางแผน
กลยุทธ์และจัดท าแผนปฏิบัตงิาน เพื่อสามารถสร้างความแข็งแกร่ง ด้วยกรอบแนวคิดทฤษฏีมาเป็น
หลักเกณฑ์ในการก าหนดกลยทุธ์ ดังนี้ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 
 Nadler & Wiggs (1989) ได้อธิบายว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการ
วางแผนอย่างเป็นระบบเพือ่พัฒนาศักยภาพในการปฏิบัตงิานของพนักงานและปรับปรงุประสิทธิภาพ
ในการปฏิบัตงิานขององค์กรให้สงูข้ึน โดยวิธีการฝึกอบรม การให้การศึกษา และการพัฒนาขอบเขต
ของการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ ครอบคลุมใน 3 เรื่องด้วยกนั คือ 
  1) การฝึกอบรม (Training) เป็นกระบวนการที่จัดข้ึนเพื่อการเรียนรูส้ าหรับงาน 
ปัจจุบันมุง่หวังให้ผูเ้ข้ารบัการอบรมสามารถน าความรู้ไปใช้ในการปฏิบัตงิานได้ทันทหีรือมีพฤติกรรม
การท างานที่เปลี่ยนแปลงไปตามความต้องการขององค์การ การฝกึอบรมมีความเสี่ยงอยู่บ้าง ที่ผูเ้ข้า
รับการฝกึอบรมไม่อาจท างานได้ตามความมุ่งหวังขององค์กร 
  2) การศึกษา (Education) เป็นกระบวนการทีจ่ัดข้ึน เพื่อเตรียมบุคคลให้มีความพร้อม
ที่จะท างานตามความต้องการขององค์กรในอนาคต การศึกษายังคงต้องเกี่ยวกับการท างานอยู่ แต่จะ
แตกต่างไปจากการฝึกอบรม เนื่องจากเป็นการเตรียมเรื่องงานในอนาคตที่แตกต่างไปจากงานปจัจบุัน 
การศึกษาจงึเป็นการเตรียมบุคลากร เพือ่การเลือ่นข้ันต าแหน่ง (Promotion) หรือใหท้ างานในหน้าที่
ใหม ่
  3) การพัฒนา (Development) เป็นกระบวนการที่จัดข้ึนเพื่อให้เกิดการเรียนรู้และ
ประสบการณ์แก่บุคลากรขององค์กร เป็นการช่วยเตรียมความพร้อมของบุคลากรส าหรบัการเรียนรู้ 
สิ่งต่าง ๆ ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต และจุดหมายทีเ่กี่ยวข้องกบับุคลากรขององค์การ ช่วยให้บุคลากร
ขององค์การได้เพิ่มพูนความรู้ ไดแ้สดงขีดความสามารถของตน ได้แสดงความคิดเห็น รวมทั้งเป็นการ
เปิดโอกาสให้บุคลากรได้แสดงความสามารถและศักยภาพทีซ่่อนเร้นอยู่ภายในออกมา   
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 5.1.2 ผู้บรหิารองค์กรและหน้าที่ความรบัผิดชอบ 
 ผู้ก่อตั้งและลงทุนในธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) มี
จ านวน 1 คน คือ นางสาว มนต์ชนก พรมประสานสุข และมีสัดส่วนในธุรกิจ 100% โดยมีหน้าที่ คือ 
ผู้จัดการ ซึ่งมีหน้าที่คิดค้นสูตรผลิตภัณฑ์ วางแผนการจัดซื้อวัตถุดิบ เพื่อใช้ในการผลิตน้ าผักผลไม้สกัด
เย็น (Cold Pressed Juice) รวมไปถึงการดูแลบัญชีรายรับและรายจ่ายของธุรกิจ Kaleology น้ าผัก
ผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ในแต่ละวัน 
 5.1.3 โครงสร้างองค์กร 
 การวางแผนโครงสร้างองค์กร จึงไดจ้ัดแผนการบริหารงานของธุรกจิ Kaleology น้ าผัก
ผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ดังนี้ 
 จ านวนพนักงาน: 5 คน 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงโครงสร้างองค์กรและก าลงัคน 
 

 
 
 5.1.4 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
  5.1.4.1 คุณสมบัติของพนกังานฝ่ายการตลาดและจัดซื้อ 
   1) เพศหญงิ อายุไม่เกิน 35 ปี  
   2) วุฒิการศึกษาข้ันต่ า มัธยมศึกษาตอนปลาย 
   3) ไม่จ าเป็ต้องมปีระสบการณ์มาก่อน หรอืหากมีจะรับพิจารณาเป็นพเิศษ 
   4) มีทักษะในการเจรจา ละเอียดรอบคอบ 
   5) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีติดต่อประสานงานกับผู้อื่นได ้
   6) สามารถใช้คอมพิวเตอร์โปรแกรมพื้นฐานได้ดี 
   7) ชอบเรียนรู้สิง่ใหมส่ามารถท าสื่อออนไลนเ์บือ้งต้นได ้
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  5.1.4.2 คุณสมบัติของพนกังานฝ่ายการผลิต 
   1) เพศหญงิ อายุ 20 ปีข้ันไป  
   2) มีความขยันและอดทนต่อหน้าที่ มีความรบัผิดชอบในหนา้ที่ 
   3) สามารถติดต่อประสานงานกบัผูอ้ื่นได้ 
  5.1.4.3 คุณสมบัติของพนกังานฝ่ายจัดส่งสินค้า 
   1) เพศชาย อายุ 18 ปีข้ันไป (เพศชายจะต้องผ่านการเกณฑท์หาร หรือต้องได้รับ
การยกเว้น) 
   2) บุคคลิกภาพดี มีความขยันและอดทนต่อหน้าที่ มีความรบัผิดชอบในหน้าที่ 
   3) รู้จักเส้นทางในกรุงเทพมหานคร 
   4) สามารถขับข่ีรถจักรยานยนต์ได้ และมีใบขับข่ีอย่างถูกต้อง 
 5.1.5 หน้าที่ของบุคลากร 
  5.1.5.1 พนักงานฝ่ายการตลาดและจัดซื้อ 
   1) ดูแลสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Line@, Instagram, Facebook Fan page 
Kaleology  
   2) จัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ธุรกจิ ผ่านช่องทาง Social Media ต่าง ๆ 
   3) รับออร์เดอรล์ูกค้า  
   4) ประสานงานการจัดท าสินค้า และออกตารางการจัดสง่สนิค้า 
   5) อื่น ๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 
  5.1.5.2 พนักงานฝ่ายการผลิต 
   1) จัดเตรียมการผลิตสินค้าให้พร้อมสง่สินค้าได้ในแต่ละวัน 
   2) เตรียมการกบัแผนกการตลาดและจัดซื้อในเรื่องของวัตถุดิบต่าง ๆ 
   3) ท างานในฝ่ายผลิตทัง้หมด เช่น การล้าง การหั่น การค้ันน้ าต่าง ๆ และบรรจุ
สินค้า เป็นต้น 
   4) ท าความสะอาดภายในระบบการผลิตสินค้าและหอ้งค้ัน 
  5.1.5.3 พนักงานฝ่ายจัดสง่สินค้า 
   1) เตรียมการกบัแผนกการตลาดและจัดซื้อในเรื่องของตารางการจัดสง่สินค้า 
   2) ท าการจัดส่งสินค้าอย่างมีประสทิธิภาพสุงสุด ให้เกิดข้อผิดพลาดน้อยทีสุ่ด 
   3) โทรศัพท์แจ้งลูกค้าเมือ่ถึงจุดหมาย 
 5.1.6 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 เกณฑ์ในการประเมินผลการท างานของธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) คือ ยอดสั่งซื้อสินค้าในแต่ละวัน และรายรบัต่อเดือน 
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 5.1.7 วิธีการชักจูงและรักษาบุคลากร 
 ธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ให้ความส าคัญแก่พนักงาน
ทุกคน ดังนั้นจึงมีการจูงใจการท างานด้วยการให้ค่าคอมมิชช่ันในรายการ การสั่งซื้อของสินค้า 
พนักงานจะได้รับค่าคอมมิชช่ันรายการละ 10 บาทจงึเป็นแรงผลักดันการท างานเพือ่เพิม่ยอดขาย 
 5.1.8 การบรหิารเงินเดือนและสวัสดกิารการท างาน 
  5.1.8.1 นโยบายในการจ่ายเงินเดือน 
   1) พนักงานฝ่ายการตลาดและจัดซื้อ เงินเดือนตัง้ต้น 18,000 บาท ไม่รวมค่า
คอมมิชช่ัน ท างาน 6 วันต่อสัปดาห ์
   2) พนักงานฝ่ายการผลิต เงินเดือนตัง้ต้น 16,000 บาท ไม่รวมค่าคอมมิชช่ัน ท างาน 
6 วันต่อสัปดาห ์
   3) พนักงานจัดส่งสินค้า เงินเดอืนต้ังต้น 9,000 บาท ไม่รวมค่าคอมมิชช่ัน ท างาน 6 
วันต่อสัปดาห ์
  5.1.8.2 สวัสดิการพเิศษในการท างาน 
   1) ลาป่วย 10 วันต่อปี ลากิจ 5 วันต่อปี โดยได้รับเงินเดือน 
   2) วันลาพักร้อน 6 วันต่อปี 
   3) ประกันสังคม ประกันสุขภาพ และประกันอุบัตเิหตุ 
   4) เงินช่วยเหลือต่าง ๆ เช่น ค่าเล่าเรียน ค่าคลอดบุตร ค่าอปุสมบท ค่าสมรส 
ค่าฌาปณกิจงานศพ 

 

5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจโดยโมเดลธุรกิจ ธุรกิจ Kaleology น้ าผักผลไม้
สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) และการเก็บรวบรวมข้อมลู ท าให้ธุรกจิ Kaleology สามารถก าหนด
ปัจจัยทางการชัดข้ึน กลยุทธ์ทางการตลาดต้องท าการวางแผน ซึ่งประกอบไปด้วย นวัตกรรมที่น าเข้า
มาใช้กับผลิตภัณฑ์และบริการทีท่ันสมัยสอดคล้องกับสังคมในปัจจุบัน และการเพิ่มคุณค่าให้กบั
ผลิตภัณฑ์และบริการ การวางแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ การตั้งราคา การบริหารช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การสร้างตราสินค้าให้เป็นทีรู่้จัก การสรา้งแรงจูงใจ และการสร้างความประทบัใจ
แก่ลูกค้า  
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 
 Kotler & Lane (2009) กล่าวว่า “การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ IMC คือ การ
วางแผนสื่อสารทางการตลาดที่เพิม่มลูค่าของแผนโดยรวม การประเมินกลยทุธ์การสื่อสารต่าง ๆ เช่น 
การโฆษณาทั่วไป การตอบสนองโดยตรง การส่งเสริมการขาย การสัมพันธ์มวลชน แล้วรวมกลยุทธ์
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เหล่าน้ี เพื่อใหเ้กิดความสอดคล้องกันและเกิดผลอย่างสูงสุดเพื่อใหเ้กิดการผสมผสานกันอย่าง
กลมกลืนของข้อความ การที่บริษัททีจ่ะก้าวไปสู่การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ IMC จะต้อง
พิจารณาการรบัรู้อย่างสงูสุดของผูบ้รโิภคทั้ง 360 องศา จากช่องทางที่แตกต่างเพื่อให้การสื่อสาร
ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในชีวิตประจ าวัน” คือ การน าเครื่องมือการสื่อสารการตลาดหลาย 
รูปแบบมาใช้ในการสื่อสาร เพือ่ใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดในลักษณะสอดคลอ้งและ
ส่งเสริมกัน สง่ผลใหเ้กิดความรบัรู้และน าไปสู่พฤติกรรมของผู้บริโภค 
 5.2.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์และบรกิาร 
 Kaleology น้ าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) ได้น านวัตกรรมเครื่องสกัด Cold 
Press Juice การท าน้ าผลไม้โดยใช้เครื่องไฮดรอลกิแรงกดสงูบีบหรอืกดเนือ้ผลไม้ เพื่อให้น้ าออกมา 
โดยไม่ท าให้เกิดความร้อน จงึช่วยคงปรมิาณวิตามินและเอ็นไซม์มีชีวิต และคงสีและรสชาติของผลไม้
แท้ 100% น ามาใช้ในการให้บริการผัก ผลไม้ของ Kaleology ล้างสะอาดด้วยกรรมวิธี 3 ข้ันตอน ไม่
แต่งสี แต่งกลิ่น ไม่ผสมน้ าตาล สารให้ความหวานหรือใสส่ารกันบูด และที่ส าคัญทีสุ่ด Kaleology มี
กระบวนการผลิตแบบออร์เดอร์เท่านั้นจงึมั่นใจว่าน้ าผลไม้ของ Kaleology สดแน่นอน ไม่มีการสต็อก
ของ ล้างสะอาด ด้วยกรรมวิธี 3 ข้ันตอน ไม่แต่งสี แต่งกลิ่น ไม่ผสมน้ าตาล สารให้ความหวานหรือใส่
สารกันบูดและสานเจือบนใด ๆ ทั้งสิ้น 
 
ภาพที่ 5.2: เครื่องเครื่องสกัด Cold Press Juice 
 

 
 
ที่มา: Hurom H22 เครื่องสกัดเย็นน้้ำผลไม.้ (2563). สืบค้นจาก

https://www.kaidee.com/product-349470868. 
 

https://www.kaidee.com/product-349470868
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 5.2.3 การเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตและบริการ 
 จากผลการส ารวจพบว่า ปัจจัยทางการตลาดในด้านของผลติภัณฑ์น้ าผักผลไม้สกัดเย็นนั้น 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นเรื่องคุณภาพสินค้าเป็นล าดับที่ 2 รองจากเรือ่งของราคา ดังนั้นธุรกจิ 
Kaleology จะเลือกสรรวัตถุดิบจากเกษตรกรไทยที่ผลิตสินค้าเกษตรอินทรี หรือออร์แกนิค เพื่อให้
ผู้บริโภคมั่นใจได้ว่าผลิตภัณฑ์ปลอดภัย ใส่ใจในเรือ่งความสะอาดในทุกขั้นตอนการผลิต และไม่มกีาร
ปรุงแตง่ใด ๆ ลงไปน้ าผัก ผลไมส้กัดเย็น และยังมกีารบริการสินค้าเพื่อใหลู้กค้าสะดวกมากทีสุ่ด 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัปจัจัยทางตลาดในการเลือกรบัประทานน้ าผัก ผลไม้สกัดเย็น ผักและผลไมม้ี
ความส าคัญมากกว่าการทีร่ับประทานแบบการใช้ฟันบดเค้ียว เนื่องจากผักและผลไมส้่งผลให้ค่าความ
เป็นกรด-ด่าง (PH Level) ของเลือดน้ันเป็นด่าง (Alkaline) เมื่อเลือดของมีความเป็นด่าง จะท าให้
เช้ือโรคเตบิโตอยู่ในร่างการได้ค่อนข้างยาก ต่างกับอาหารอืน่ ๆ เช่น เนื้อสัตว์ ที่ท าให้เลือดเป็นกรด 
(Acidic) ส่งผลใหเ้ช้ือโรคเติบโตได้ดี และอาจก่อโรคร้ายอื่น ๆ ตามมาได้ ซึ่งในน้ าผักผลไม้ Cold 
Pressed 1 ขวด ใช้ผักและผลไม้ออร์แกนิคจ านวน 1-2 กิโลกรัม ฉะนั้นวิตามิน แร่ธาตุ และ
สารอาหารในหนึ่งขวดจึงสูงมาก การท า Juice Cleanse หรือการดืม่น้ าผกัผลไม้สกัดเย็นทัง้วันแทน
อาหารปกตินั้น จึงไม่ใช่การอดอาหาร แต่เป็นการพกัระบบยอ่ย ให้ร่างกายน าพลังงานที่ต้องใช้ในการ
ย่อยมาซ่อมแซมเซลล์ให้แข็งแรงแทน เช่น คนเป็นไมเกรน หรือภูมิแพ้ เมื่อดื่มน้ าผักติดต่อกันในช่วง
ระยะเวลาหนึง่อาการก็จะดีข้ึน วิธีรับประทานก็ง่ายและสะดวกรวดเร็วเมื่อเทียบกบัการบริโภคผักและ
ผลไมจ้ านวน เดียวกันโดยวิธีการปกตซิึ่งต้องใช้เวลานาน ที่ส าคัญร่างกายยงัสามารถดูดซึมเอาวิตามิน 
แร่ธาตุและสารอาหารต่าง ๆ ในน้ าไปใช้ได้ทันที ไม่เหมือนอาหารอื่น ๆ ที่ต้องรอขบวนการย่อยก่อน 
คนด่ืมน้ าผักจงึรูส้ึกดทีันทีหลังดืม่ เช่น รู้สึกกระปรีก้ระเปร่า สดช่ืน  
 5.2.4 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ 
 แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑ์และบรกิาร Kaleology จะท าการพัฒนาสูตรน้ าผัก ผลไมส้กัด
เย็นให้มเีมนูตามฤดูกาล เมนสู าหรับน้ าเด็ก เพิม่สูตรน้ าพิเศษ เช่น น้ าทับทิม น้ ามังคุด นมอัลมอนด์ 
และน้ านมข้าวโพด เป็นต้น ใหลู้กค้าได้เลือกและเพิม่ความแปลกใหม่ สินค้าได้บ่อยมากยิ่งข้ึน และการ
จัดเซ็ตด่ืมน้ าผักผลไม้สกัดเย็น ส าหรบัลกูค้าที่ต้องการขับสารพิษในร่างกาย หรือตอ้งการเติมวิตามิน
สดในรายสปัดาหร์ายเดือน การจัดท าโปรโมช่ันต่าง ๆ และสทิธิพิเศษส าหรับสมาชิกต่าง ๆ ให้แก่
ลูกค้า  
 น้ าแตล่ะเซ็ตมีประโยชน์เพือ่การดที๊อกซ์ร่างกายเหมือนกัน ทุกรสดื่มแล้วมีส่วนช่วยท าให้
ผิวพรรณผ่องใส ช่วยเรื่องขับถ่าย ถ้าหากลกูค้า ท าความสะอาดร่างกายจากภายในได้ดีแล้วก็จะเห็น
ผลในเรื่องสิวได้อีกด้วย นอกจากช่วยเรื่องดีท๊อกซ์ร่างกายและบ ารุงผิวพรรณแล้ว น้ าแต่ละรสยังมี
ประโยชนเ์ฉพาะตัวที่แตกต่างกันไปตามส่วนผสมผักและผลไม้ชนิดนั้น ๆ ระยะเวลาในการเก็บรักษา
อยู่ที่ 3-6 วันและต้องแช่เย็นตลอด เพื่อเป็นการรกัษารสชาติของผลิตภัณฑ์ 
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ภาพที่ 5.3: แสดงตัวอย่างตารางการดื่มน้ าแบบ 3 วัน 
 

 
 

 เซ็ต Weekend Reset 3 Days Program Detox เป็นการจัดเซ็ตผลิตภัณฑท์ี่ช่วยในเรื่อง
ของการล้างพิษ น าเอาสิ่งสกปรกต่าง ๆ รวมไปถึงเช้ือโรคที่ให้โทษต่อร่างกายออกไป การดที็อก เป็น
กระบวนการที่ไม่ใช่ก าจัดพิษจากส่วนของล าไส้เท่านั้น แต่หมายถึงการน าเอาสารพิษต่าง ๆ ออกจาก
ร่างกาย ลดการสะสมและค่ังค้างของของเสียและสารพิษ ซึ่งเป็นตัวการท าลายสุขภาพ เกิดความ
เจ็บป่วย วิธีการรับประทาน 3 วันช่วงเวลาละ 2 ขวด เว้นช่ัวโมงละ 1 ขวด 
 
ภาพที่ 5.4: แสดงตัวอย่างโปรโมช่ันการออกงานอีเว้นท ์
 

 
 
 การโปรโมช่ันการออกงานอเีว้นท์ การใหโ้ปรโมช่ันรปูแบบนีม้ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน
โดยเฉพาะทางออนไลน์ให้คูปองกับลูกค้าโดยการท าแคมเปญง่าย ๆ ผ่านการแอด Line หรือ 
Facebook แล้วร่วมกจิกรรม เช่น แอด Line, Follow instargram,Tag and Share เพื่อร่วมสนุก
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กับแคมเปญทีม่ีการให้ข้อมลูเบื้องต้นและได้รบัคูปองสทิธิพิเศษทันที นอกจากลูกค้าจะได้ให้คูปอง
ส่วนลดแล้ว ยังเป็นการสร้างชุมชนของลูกค้า เพื่อให้ได้ข้อมลูเบื้องต้นทีส่ามารถน าไปวิเคราะห์ต่อไป
อีกด้วยสินค้าใดได้รับความสนใจมากสินค้าใดยังต้องท าการปรับปรงุ  
 
ภาพที่ 5.5: แสดงตัวอย่างสิทธิพเิศษส าหรับสมาชิก 
 

 
 
 ระบบสะสมแต้ม ช่วยกระตุ้นให้ลกูค้าอยากสะสมแต้มถือเปน็กลยุทธ์ที่ดงึดูดลูกค้าได้ดีจาก
ผลส ารวจความพงึพอใจของผู้บริโภค ที่ได้ค าตอบว่าการใช้ระบบสะสมแต้ม ท าใหลู้กค้ากลับมาใช้
บริการ การสร้างเงือ่นไขที่เข้าใจได้ง่าย ไม่ต้องผ่านข้ันตอนทีม่ีความซับซอ้น เป็นการเก็บข้อมลูการ
สั่งซือ้ของลูกค้าในการซื้อครัง้ต่อ ๆ ไป  
 5.2.5 การตัง้ราคา 
 Kaleology เป็นร้านที่ให้บริการในรปูแบบขายเป็นขวด และขายเป็นเซ็ต โดยลูกค้าสามารถ
เลือกสูตรน้ าผัก และผลไม้ทีลู่กค้าช่ืนชอบได้ด้วยตนเอง ราคาเริ่มต้นอยูท่ี่ 95 บาท  
 
ตารางที่ 5.1: ราคาสินค้าในปริมาณ 260 มิลลลิิตร และปริมาณ 500 มิลลลิิตร 
 

สูตรน้ าผัก ผลไม ้
ราคา (บาท) 

ปริมาณ 260 ml. ปริมาณ 500 ml. 
1. สูตร Extraordinary Green 95 180 

2. สูตร Wellness Green 95 180 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): ราคาสินค้าในปรมิาณ 260 มิลลิลิตร และปรมิาณ 500 มิลลิลิตร 
 

สูตรน้ าผัก ผลไม ้
ราคา (บาท) 

ปริมาณ 260 ml. ปริมาณ 500 ml. 
3. สูตร Skin Healer 95 180 
4. สูตร Daily Helper 95 180 
5. สูตร Pre-sun Juice 95 180 
6. สูตร Snowy  95 180 

 
 5.2.6 การบรหิารช่องทางการจ าหน่าย 
 Kaleology มีช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางหลักในการสือ่สารและรับค าสั่งซือ้จากลูกค้า  
ซึ่งเป็นช่องทางที่นิยมสูงสุด และเข้าถึงกลุ่มลกูค้าได้มาก สามารถตั้งงบที่ใช้ลงโฆษณาและก าหนด
กลุ่มเป้าหมายทีเ่จาะจงได้ และมีการออกงานอีเว้นท์ เพราะท าให้ลกูค้าได้ลองชิมรสชาติน้ าจดจ า 
แบรนด์มากขึ้น ได้ถึงลกูค้าได้จริง ๆ สร้างมิตรภาพที่ดี สร้างความประทบัใจ ระหว่าง Kaleology 
ของกับลูกค้า  
 5.2.7 การสร้างสินค้าให้เป็นที่รูจ้ัก 
 การสร้างเรื่องราวของสินค้าต้ังแต่ข้ันตอนแรก Signature ของผลิตภัณฑ์ คือ ความสดใหม่
และความสะอาดอย่างหมดจด เพราะเราจะล้างวัตถุดิบทุกอย่างอย่างพิถีพิถันตามข้ันตอนที่ถูกต้อง 
เพื่อความสดช่ือสดใสทีจ่ะส่งตรงไปยงัมือของลูกค้า การน าผกัมาล้างโดยวิธีการผ่านน้ าไหลอย่างน้อย 
3-4 ครั้งพรอ้มขัดสิง่ตกค้างออกไปจนหมดจด แช่เบคกิ้งโซดา 20 นาที ซึ่งวิธีนี้สามารถก าจัดสิง่ตกค้าง
ได้ถึง 95% ตามมาตราฐาน ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (Food and Drug 
Administration) และการถ่ายภาพที่สวยงาม โดยภาพที่ได้จะถูกน ามาใช้ทั้งในสื่อออนไลน์และป้าย
โฆษณาภายใต้สโลแกน “We’re Creating meaningful standards of care, Let's drink the 
rainbow” 
 การโฆษณาผ่านสือ่ออนไลน์ การโปรโมทสินค้าและบริการผา่นทาง Facebook Fanpage 
โดยการก าหนดกลุม่เป้าหมายการโฆษณาภาพสินค้า คือ เพศหญิงและเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-50 
ปี สถานที่ตั้ง คือ ภายในรัศมี 2.5 กิโลเมตร จากสถานีรถไฟฟ้าศาลาแดง มีความสนใจในเรื่องของ 
สุขภาพร่างกายและใส่ใจในการรบัประทานอาหาร ใช้งบประมาณในโฆษณาวันละ 100 บาท เพื่อให้มี
ผู้เข้าถึง 1,787-4,712 คนต่อวัน และใช้ระยะเวลาในการโฆษณา 1 เดือน และรวมค่าใช้จ่ายในการ
โฆษณาผ่านทาง Facebook Fanpage เป็นจ านวนเงินทัง้สนิ 3,000 บาทต่อเดือน การท าโฆษณา
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ผ่านสื่อออนไลน์ชนิดนี้ เนื่องจากสามารถประชาสัมพันธ์ข้อมูลของสินค้าและบรกิารให้ประชาชนได้
รู้จักในวงกว้าง ผู้บริโภคยังสามารถเข้าถึงร้านค้า และร้านค้ายังสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย  
มีการแสดงความคิดเห็น แสดงข้อติชม และทางร้านก็ยงัสามารถน าข้อมูลเหล่าน้ัน มาปรับใช้ในเกิด
ประโยชน์ เป็นช่องทางในการสื่อสาร อัปเดทสินค้าใหม่ ๆ หรือหากมีการออกงานที่ไหนลูกค้าจะได้
ทราบ โดยผู้บริโภคในปัจจุบันน้ันมีพฤติกรรมในการกดแชรส์ิ่งต่าง ๆ ที่ชอบ ส่งผลให้เป็นการสร้าง
ช่ือเสียงของทางร้านที่ดีอกีด้วย 
 
ภาพที่ 5.6: การท าโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ Facebook  
 

 
 
ที่มา: กำรโฆษณำบน Facebook มีค่ำใช้จ่ำยเท่ำใด. สืบค้นจาก https://th-

th.facebook.com/business/help/201828586525529?id. 
 

 5.2.8 การสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า 
 การสร้างบทความออนไลน์และท าคอนเทนตม์ารเ์ก็ตต้ิง เข้าถึงและรกัษากลุม่เป้าหมาย
เอาไว้ เพิ่มความน่าเช่ือให้กบัแบรนด์ Kaleology สร้างรายช่ือกลุ่มผู้มุ่งหวัง เพิม่โอกาสในการขาย
สินค้ามากยิ่งขึ้น การจัดท าช่องทางสื่อสารกบัลกูค้าผ่าน Youtube, การสร้าง Fanpage Facebook 
เพื่อใหลู้กค้าได้เข้าถึงสินค้าเพื่อความเช่ือมั่นในกระบวนการผลิตการจัดท าสื่อหรือคลปิวิดีโอสั้น เช่น 
เรื่องการรับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพ เรื่องการเลือกซื้อผักผลไม ้การแนะน าเทคนิคต่าง ๆ ในการ
ใช้เลือกซือ้สินค้า เป็นต้น ในส่วนน้ีจะสามารถท าให้ Kaleology สร้างกลุม่ผูบ้ริโภคทีม่ีแนวทาง
เดียวกันเช่ือมเข้าหากับธุรกิจโดยทีลู่กค้านั้นมองว่า Kaleology คือ ครอบครัวเดียวกันที่จะสง่ผ่าน 
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ต่อสิ่งด ีๆ ไปยังลูกค้า 

 

5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 
 อรุณ บรริักษ์ (2550) กล่าวถึงความหมายของการจัดซือ้จัดหา (Procurement) โดยเรียบ
เรียงจาก ค าบรรยายของ ดร.วิทยา สุหฤทด ารง ไว้ คือ กระบวนการทีบ่ริษัทหรอืองค์กรต่าง ๆ ตกลง
ท าการซือ้ขาย เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรอืบริการที่ต้องการ เพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่าง
มีจังหวะเวลาและมีต้นทุนที่เหมาะสม โดยมีเป้าหมายเพื่อใหไ้ด้สินค้าหรือบรกิารทีม่ีคุณภาพปรมิาณที่
ถูกต้อง ตรงตามเวลาที่ต้องการ ในราคาที่เหมาะสม จากแหล่งขายที่มีความน่าเช่ือถือ นอกจาก
ความหมายของการจัดซื้อจัดหาที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น ปัจจุบันได้เกิดมีความหมายใหม่ของการ
จัดซื้อข้ึนอีกซึ่ง คือ การจัดซื้อแบบลีน (Lean Purchasing) หรือการจัดการพสัดุแบบลีน (Lean 
Supply Management) การจัดซื้อแบบลีนน้ันได้ถูกน ามาใช้ก่อนในอุตสาหกรรมการผลิตสินค้า ซึง่
เป็นการน าเอาระบบการผลิตแบบทันเวลา (Just in Time: JIT) และเทคนิคต่าง ๆ มาใช้เพื่อเพิ่ม
มูลค่าในกระบวนการจัดซือ้จัดหาพัสดุ ลดระดบัสินค้าคงคลงั และลดระยะเวลาระหว่างกระบวนการ
ให้น้อยทีสุ่ดเท่าที่จะท าได้ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการตดิต่อสื่อสารและแบ่งปัน (Share) 
 5.3.2 วิธีการผลิต 
  1) ผลิตสินค้าทุกวันอังคาร จนถึงวันอาทิตย์  
  รอบเช้า 8:30-12:00 นาฬิกา และรอบค่ า 18:30-20:30 นาฬิกา 
  วันอังคาร ส่งเฉพาะรอบค่ า ร้านหยุดทุกวันจันทร์ ระยะเวลาการสง่ข้ึนอยู่กบัระยะทาง 
สภาพจราจรและสภาพอากาศ หากฝนตกหนกัอาจล่าช้ากว่าก าหนดแต่จะมีการแจ้งใหท้ราบก่อน
ขนส่งสินค้า 
  2) หากนัดรบัน้ าผลไม้รบัได้ที่ Kaleology Lab ได้ทุกวันอังคาร-วันอาทิตย์ต้ังแต่เวลา 
10:00-19:00 นาฬิกา โดยวันอังคาร สามารถนัดรับเฉพาะรอบค่ า 
  3) รอบ Delivery และ Pick-Up เป็นรอบในรูปแบบเดียวกนัและต้องท าการนัด
ล่วงหน้ากอ่น 
 5.3.3 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 
 การจัดซื้อวัตถุดิบจะถูกด าเนินการโดยผูจ้ัดการของ Kaleology ซึ่งแหล่งวัตถุดิบนั้นจะถูก
คัดสรรจากทั่วทั้งประเทศ ซึ่งจะเป็นร้านจ าหน่ายผักผลไม้และอาหารออร์แกนิค เช่น ร้าน Chakorn 
Farm, King Organic, Clean Farm บ้านผักกูด ผักออร์แกนิคเดลิเวอรี่ โซนนนทบุรี  
เป็นต้น โดยจะท าการลงพื้นที่ต่าง ๆ เพื่อศึกษากระบวนปลกูผักผลไม้ของเกษตรกรที่ปลอดภัยจาก
สารพิษ สารเคมี เป็นเกษตรอินทรีย์แบบผสมผสาน ใช้ปุ๋ยทีท่ ามาจากธรรมชาติ ไม่ท าลายดิน 
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จุลินทรีย์ตามธรรมชาติและที่ส าคัญนั้นก็ คือ การไม่ท าลายสขุภาพผู้บริโภค และเป็นการช่วยส่งเสริม
เกษตรกรชาวไทยอย่างยั่นยืน จากนั้นผู้จัดการจะท าการประสานงานกบัฝ่ายการตลาดและฝ่ายการ
จัดซื้อ เพือ่ท าการสัง่ซื้อสินค้าและขนส่งสินค้ามายังแหลง่ผลติ 
 5.3.4 การจัดหาสินค้าคงคลงัและควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 กระบวนการเริ่มจาก ระบบ POS หรือระบบขายของหน้าร้านเพื่อช่วยให้การขายสินค้า
สะดวกสบาย การช าระเงิน เช็คสินค้าได้อย่างรวดเร็ว แม่นย า สามารถตรวจสอบได้ว่าน้ าผักผลไม้ชนิด
ไหนขายดี สามารถน าข้อมลูมาวิเคราะหจ์ัดท าโปรโมช่ันได้อีกด้วย รับและตรวจนับจ านวน ก่อนท า
การสัง่ซื้อวัตถุดิบ เตมิสินค้า และจ าหน่ายสินค้า สินค้าที่เหลอืจะถูกนับจ านวนและถูกจัดเก็บ
ตามสต็อค และจะถูกน ามาจ าหน่ายในวันถัด เพื่อให้การจัดหาสินค้าคงคลงัและควบคุมสินค้าคงเหลือ
มีประสิทธิภาพ และเกิดข้อผิดพลาดน้อยที่สุด 
 5.3.5 ข้ันตอนการสั่งซื้อสินค้า 
 
ภาพที่ 5.7: แสดงข้ันตอนการสั่งซือ้สินค้า 
 

 
 
 5.3.6 การขนส่งสินค้า 
 การขนสง่สินค้าน้ัน จะต้องมีการจัดการให้เกิดประสิทธิภาพในหลายส่วน เพื่อใหส้อดคล้อง
และเกิดการท างานที่มปีระสทิธิผลที่สุด โดยระบบการขนส่งสินค้ามีบทบาทส าคัญต่อการด าเนินการ
ในการขนส่งทุกข้ันตอน และมีผลการการขับเคลือ่นเศรษฐกจิและคุณภาพชีวิตของผู้คนในสงัคมของ
ประเทศไทย Kaleology เน้นการขายน้ าผักผลไม้ในรูปแบบออนไลน์ (Online) และจัดสง่สินค้าแบบ
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เดลิเวอรี่ (Dalivery) ซึ่งการจัดสง่ในลักษณะนี้ ก าลังเติบโตมากในสังคมปจัจบุัน เพราะระบบ
อินเทอร์เน็ตที่ท างานกว้างขวางขึ้น ท าให้ธุรกิจขายของออนไลน์โตข้ึนตามไปด้วย และหนึง่ในการ
ประกอบธุรกิจขายของออนไลน์ทีส่ าคัญ คือ เรือ่งการสง่ของต้องใส่ใจกับสินค้า เพื่อใหลู้กค้าได้รบัของ
ที่มีสภาพดีทีสุ่ด เร็วที่สุดเพื่อเป็นการดึงดูดลกูค้า และเป็นการสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้า ลูกค้า
จะได้ซื้อขายกบั Kaleology ไปอีกในระยะยาวบริการสง่ของจากแอปพลิเคช่ัน Line Man จะช่วย
อ านวยความสะดวกสบายให้แก่ Kaleology กับลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร เนือ่งจากการบริการส่ง
ของที่รวดเร็ว ปลอดภัย พรอ้มรบั–ส่งตรงถึงหน้าบ้าน และหน้าบ้านของลกูค้าร้านค้าออนไลนส์ามารถ
ใช้บริการนี้ได้แค่เพียงโหลดแอปพลเิคช่ัน โดยสามารถติดตามสถานะของสินค้าได้ตลอดเวลาการจัดส่ง
พร้อมรับประกันความเสียหาย แล้วมีใบเสรจ็แบบออนไลน์ในทุกการส่งสินค้า 

 

5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 แหล่งทีม่าของเงินทุนและประเภทของการลงทุน 
 กิจการได้จัดท าการประมาณการลงทุนประกอบไปด้วย การประมาณจุดคุ้มทุน การประเมิน
ผลตอบแทนจากการลงทุน การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
งบประมาณเงินสด งบประมาณก าไรขาดทุนและหนีส้ิน 
 5.4.2 แผนกลยุทธ์ทางการรเงินและการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร 
   เครื่องค้ันสกัดเย็น 63,900.00 63,900.00 - 

ตู้แช่วัตถุดิบ-สินค้า 53,000.00 43,000.00 - 

อุปกรณ์จัดเตรียมวัตถุดิบ 40,000.00 
 

40,000.00 

เฟอร์นเิจอร-์อุปกรณ์ในร้าน 10,000.00 
 

10,000.00 

รวมสินทรัพย์ถาวร 166,900.00 
  (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน    

ค่าจดทะเบียน 7,000.00 7000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 60,000.00 60,000.00 - 

ค่าบรรจุภัณฑ-์ฉลาก 15,000.00 15,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 
 รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 338,900.00 288,900.00 50,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00 85 15 
 
 จากตารางที่ 5.2 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology ใช้เงินลงทุนเริม่ต้นที่ 338,900 บาท โดย
มีสมมติฐานในการจัดซื้อสินทรัพย์ถาวร ซึ่งได้แก่ เครื่องค้ันสกัดเย็น 63,900 บาท ตู้แช่วัตถุดิบ-สินค้า 
53,000 บาท อุปกรณ์จัดเตรียมวัตถุดิบ 40,000 บาท และเฟอร์นิเจอร-์อุปกรณ์ในร้าน 10,000 บาท  
 
ตารางที่ 5.5: แสดงการค านวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตดัจ่าย 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวร 166,900 
    ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 33,380 33,380 33,380 33,380 33,380 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 3,380 66,760 100,140 133,520 166,900 

โอนไปงบดลุ 
     สินทรพัย์ถาวร 166,900 166,900 166,900 166,900 166,900 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 33,380 66,760 100,140 133,520 166,900 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 133,520 100,140 66,760 33,380 - 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): แสดงการค านวณค่าเสือ่มราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 7,000 
    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
ตัดจ่าย 

1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 

ตัดจ่ายสะสม 1,400 2,800 4,200 5,600 7,000 

โอนไปงบดลุ 
     

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

หักตัดจ่ายสะสม 1,400 2,800 4,200 5,600 7,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

5,600 4,200 2,800 1,400 - 

 
 จากตารางที่ 5.3 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มีสินทรัพย์ถาวรในปีที่ 1 รวมเป็นจ านวน
เงิน 166,900 บาท โดยมีค่าเสื่อมราคาสะสมในปีที่ 1 ต่อปี คือ 33,380 บาท และมีค่าใช้จ่ายตัดจ่าย
ในปีที่ 1 รวมเป็นจ านวนเงิน 7,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงการประมาณการยอดขายสินค้าหลกัรายไตรมาส 
 

 
 
 จากตารางที่ 5.4 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มียอดขายสินค้าในไตรมาสที่ 1 คือ 
3,578 บาทต่อวัน ในไตรมาสที่ 2 คือ 3,782 บาทต่อวัน ในไตรมาสที่ 3 คือ 4,267 บาทต่อวัน และใน

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม

จ านวนลูกค้า 1,400       1,480       1,600        1,800         6,280       

ราคาเฉล่ียต่อคน 230         230         240          255           955          

รวมยอดขายต่อวนั 3,578       3,782       4,267        5,100         66,638      

รวมยอดขายต่อเดือน 107,333    113,467    128,000     153,000     501,800    

รวมยอดขายต่อไตรมาส 322,000    340,400    384,000     459,000     1,505,400  

รายการ
ปีที ่1
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ไตรมาสที่ 4 คือ 5,100 บาทต่อวัน ท าใหม้ียอดขายรวมในปทีี่ 1 เป็นจ านวนเงิน 1,505,400 บาท 
และมียอดขายเฉลี่ยต่อวัน 66,638 บาท 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงการประมาณการยอดขายสินค้าหลกัรายปี 
 

รายการสินค้าน้ าผักผลไม้สกัดเย็น       

รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนลูกค้าต่อวัน 20 25 35 45 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 265 310 330 400 

รวมยอดขายต่อวัน 5,300 7,750 11,550 18,000 

รวมยอดขายต่อเดือน 159,000 232,500 346,500 540,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 477,000 697,500 1,039,500 1,620,000 

รวมยอดขายต่อป ี 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

% Growth 0.27 0.46 0.49 0.56 
 

สรปุยอดขายต่อป ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

 
 จากตารางที ่5.5 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มียอดขายสินค้าในปีที่ 1 คือ 1,908,000 
บาทต่อปีและมกีารประมาณการยอดขายทีเ่ป็นเพิ่มในปีที่ 2-5 โตข้ัน 27%, 46%, 49% และ 56% 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงจ านวนสินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 
สรปุการประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

นโยบายการขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): แสดงจ านวนสินค้าคงเหลือและการสง่เสริมการขาย 
 

ระยะเวลาที่ใหเ้ครดิตแกลู่กค้า30 วัน 

การค านวณหาลูกหนี ้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

ยอดขายต่อวัน 4,301 5,451 7,971 11,880 18,514 

ลูกหนีป้ลายงวด 129,034 163,543 239,143 356,400 555,429 

      
ยกยอดไปงบกระแสเงิน

สด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหนีก้ารค้า 129,034 163,543 239,143 356,400 555,429 

ลูกหนีท้ี่เพิม่ขึ้น 129,034 34,509 75,600 117,257 199,029 

      การสง่เสรมิการขายโดยการใหส้่วนลด 
    ประมาณการผู้ได้รับ

คูปอง 0% 
 ของ
ยอดขาย  

   ประมาณการผู้น าคูปอง
มาใช้ 0%  ของผู้ได้รับคูปอง  

  ส่วนลด 0% 
    

      รายการ  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขาย 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

ยอดขายจะได้คูปอง - - - - - 

ผู้ได้คูปองจะใช้สิทธ์ิ 
เป็นสมาชิก 

- - - - - 

ส่วนลด 10 % - - - - - 

      
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): แสดงจ านวนสินค้าคงเหลือและการสง่เสริมการขาย 
 

การประมาณการสินค้า
คงเหลือ      

นโยบายคิดต้นทุนขาย 40% 
    

นโยบายส ารองสินค้า 7 วัน 
   

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

ต้นทุนขาย 602,160 763,200 1,116,000 1,663,200 2,592,000 

สินค้าต่อคงเหลอืต่อวัน 1,720 2,181 3,189 4,752 7,406 

สินค้าคงเหลือปลายงวด 12,043 15,264 22,320 33,264 51,840 

      
นโยบายการซื้อสินค้าเป็น

เงินเช่ือ      

ระยะเวลาที่ได้รบัเครดิต 0 วัน 
   

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการซือ้สินค้า 602,160 763,200 1,116,000 1,663,200 2,592,000 

ยอดซื้อเฉลี่ยต่อวัน 1,720.46 2,180.57 3,188.57 4,752.00 7,405.71 

เจ้าหนีก้ารค้า - - - - - 

      
ยกยอดไปงบกระแสเงิน

สด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหนีก้ารค้า - - - - - 

เจ้าหนีก้ารค้าทีเ่พิ่มข้ึน - - - - - 

 
 จากตารางที ่5.6 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มียอดขายรวมปีที ่1 เป็นจ านวนเงิน 
1,505,400 บาท มีสินค้าคงเหลือในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 1,720 บาท และไม่มีลกูค้าทางการค้า
เนื่องจากช าระค่าสินค้าด้วยเงินสดทั้งหมดในรายการสั่งซือ้สนิค้า 
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ตารางที่ 5.12: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 420,000 420,000 420,000 420,000 420,000 

ค่าโทรศัพท ์(เพิ่มข้ึน 
3%) 

4,800 4,944 5,092 5,245 5,402 

ค่าขนส่ง (เพิม่ขึ้น 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่มข้ึน 5%) 48,000 50,400 52,920 55,566 58,344 

ค่าเสื่อมราคา 33,380 33,380 33,380 33,380 33,380 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 81,000 85,050 89,303 93,768 98,456 

รวมต้นทุนคงที ่ 624,580 632,974 641,785 651,033 660,741 

      
ยอดขาย 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

      
นโยบายคิดต้นทุนขาย 40% 

ของ
ยอดขาย    

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 602,160 763,200 1,116,000 1,663,200 2,592,000 

ค่าบรรจุภัณฑ ์0.5% 7,527 9,540 13,950 20,790 32,400 

ส่งเสริมการขาย 36,000 30,000 30,000 20,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 15,054 19,080 27,900 41,580 64,800 

รวมต้นทุนผันแปร 660,741 821,820 1,187,850 1,745,570 2,699,200 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.13: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การค านวณจุดคุ้มทุน=ต้นทุนคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 
   

ก าไรส่วนเกิน= ยอดขาย-ต้นทุนผันแปร 
   

อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 
   

      
การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 844,659 1,086,180 1,602,150 2,412,430 3,780,800 

อัตราก าไรส่วนเกิน 56% 57% 57% 58% 58% 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,113,163 1,111,892 1,117,610 1,122,103 1,132,459 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 92,764 92,658 93,134 93,509 94,372 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,092 3,089 3,104 3,117 3,146 

      
การคิดดอกเบี้ยเงินกู้ อัตราดอกเบี้ย 7% ต่อป ี

  
ระยะเวลาช าระหนี ้

 
5 ป ี

  
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินต้นที่คิดดอกเบี้ย 50,000 40,000 30,000 20,000 10,000 

ช าระเงินต้น 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ดอกเบี้นจ่าย 3,500 2,800 2,100 1,400 700 

เงินกูสุ้ทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

 
 จากตารางที ่5.7 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มีต้นทุนคงที่ในปีที่ 1 คือ 624,580 บาท 
มีต้นทุนผันแปรในปทีี่ 1 จ านวนเงิน 660,741 บาท มีจุดคุ้มทุนต่อปีในปทีี่ 1 เป็นจ านวนเงิน 
1,113,163 บาท จากยอดขายทัง้หมด 1,505,400 บาท 
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ตารางที่ 5.14: แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกต ิ

 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรNสถานการณ์ปกต ิ

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,505,400 1,908,000 2,790,000 4,158,000 6,480,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 660,741 821,820 1,187,850 1,745,570 2,699,200 

ก าไรส่วนเกิน 844,659 1,086,180 1,602,150 2,412,430 3,780,800 

หัก ต้นทุนคงที ่ 624,580 632,974 641,785 651,033 660,741 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

220,079 453,206 960,365 1,761,397 3,120,059 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 3,500 2,800 2,100 1,400 700 

ก าไรก่อนหักภาษี 216,579 450,406 958,265 1,759,997 3,119,359 

หัก ภาษี 30% 64,974 135,122 287,480 527,999 935,808 

ก าไรสุทธิ 151,605 315,284 670,786 1,231,998 2,183,551 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นป ี - 151,605 451,125 1,088,372 2,258,769 

บวก ก าไรสุทธิ 151,605 315,284 670,786 1,231,998 2,183,551 

หัก เงินปันผล - 15,764 33,539 61,600 109,178 

ก าไรสะสมปลาย
งวด 

151,605 451,125 1,088,372 2,258,769 4,333,143 

 
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 64,974 135,122 287,480 527,999 935,808 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

64,974 70,148 152,358 240,519 407,809 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.15 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกต ิ
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกต ิ

ยอยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 12,043 15,264 22,320 33,264 51,840 

สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

12,043 3,221 7,056 10,944 18,576 

 
ยอยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย - 15,764 33,539 61,600 109,178 

เงินปันผลจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

- 15,764 17,775 28,061 47,578 

 
 จากตารางที ่5.8 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มีก าไรสทุธิในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 
151,605 บาท จากยอดขาย 1,505,400 บาท รวมไปถึงต้องช าระภาษีเงินในปทีี่ 1 เป็นจ านวนเงิน 
216,579 บาท และมสีินค้าคงเหลือในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 12,043 บาท 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงงบกระแสเงนิสด ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 151,605 315,284 670,786 1,231,998 2,183,551 

บวก ค่าเสื่อมราคา 33,380 33,380 33,380 33,380 33,380 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

1,400 1,400 1,400 1,400 1,400 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 3,500 2,800 2,100 1,400 700 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิม่ขึ้น 

64,974 70,148 152,358 240,519 407,809 

บวก เจ้าหนี้ที่
เพิ่มข้ึน 

- - - - - 

บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพิม่ขึ้น 

- 15,764 17,775 28,061 47,578 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

-12,043 - 3,221 - 7,056 - 10,944 -    18,576 

หัก ลูกหนี้การค้าที่
เพิ่มข้ึน 

-129,034 - 34,509 - 75,600 - 117,257 
-    

199,029 
เงินสดจากกจิกรรม

การด าเนินงาน 
113,782 401,047 795,142 1,408,557 2,456,813 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      

รวมสินทรัพย์ถาวร - 166,900 - - - - 

ค่าจดทะเบียน - 7,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ - 60,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

- 233,900 - - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา      

กู้จากสถาบัน
การเงิน 

50,000 - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ - 10,000 - 10,000 - 10,000 - 10,000 - 10,000 

หัก ช าระดอกเบี้ย
เงินกู ้

- 3,500 - 2,800 - 2,100 - 1,400 - 700 

หัก เงินปันผลจ่าย - - 5,764 -  33,539 - 61,600 - 109,178 

ทุนหุ้นสามัญ 288,900 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

325,400 - 28,564 -  45,639 -  73,000 -   119,878 

เงินสดสุทธิ 205,282 372,483 749,503 1,335,557 2,336,936 

บวก เงินสดต้นงวด - 205,282 577,764 1,327,268 2,662,824 

เงินสดปลายงวด 205,282 577,764 1,327,268 2,662,824 4,999,760 

 
 จากตารางที ่5.9 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology ในปีที่ 1 มีเงินสดการกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 113,782 บาท และมีกระแสเงินสดจากการกจิกรรมการจัดหา 325,400 บาท ท าให้มเีงิน
สดปลายงวด 205,282 บาท 
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ตารางที่ 5.10: แสดงงบแสดงฐานะเงิน ประมาณการสถานการณ์ปกต ิ
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 205,282 577,764 1,327,268 2,662,824 4,999,760 

ลูกหนีก้ารค้า 129,034 163,543 239,143 356,400 555,429 

สินค้าคงเหลือ 12,043 15,264 22,320 33,264 51,840 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 346,359 756,571 1,588,730 3,052,488 5,607,029 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 133,520 100,140 66,760 33,380 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

5,600 4,200 2,800 1,400 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 199,120 164,340 129,560 94,780 60,000 

รวมสินทรัพย ์ 545,479 920,911 1,718,290 3,147,268 5,667,029 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     

เจ้าหนีก้ารค้า - - - - - 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 64,974 135,122 287,480 527,999 935,808 

เงินปันผลค้างจ่าย - 15,764 33,539 61,600 109,178 

หนี้สินระยะสั้น 64,974 150,886 321,019 589,599 1,044,985 

เงินกูส้ถาบันการเงินสทุธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

รวมหนีส้ิน 104,974 180,886 341,019 599,599 1,044,985 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 288,900 288,900 288,900 288,900 288,900 

ก าไรสะสม 151,605 451,125 1,088,372 2,258,769 4,333,143 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 440,505 740,025 1,377,272 2,547,669 4,622,043 

รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

545,479 920,911 1,718,290 3,147,268 5,667,029 
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 จากตารางที ่5.10 แสดงใหเ้ห็นว่า ร้าน Kaleology มีสินทรพัย์รวมในปีที่ 1 จ านวนเงิน 
545,479 บาท มีหนีส้ินรวมในปีที่ 1 จ านวนเงิน 104,974 บาท มีส่วนของผู้ถือหุ้นในปทีี่ 1 จ านวน
เงิน 440,505 บาท 
  
ตารางที่ 5.11: แสดงการวิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีที ่  กระแสเงินสด  

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -              338,900.00  

1  กระแสเงินสดรับ                205,281.51  

2  กระแสเงินสดรับ                372,482.93  

3  กระแสเงินสดรับ                749,503.17  

4  กระแสเงินสดรับ              1,335,556.81  

5  กระแสเงินสดรับ*              2,496,935.53  

    

การค านวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿1,859,574.32 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -              338,900.00  

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) ฿1,520,674.32 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 122% 
*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
 
 จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Kaleology มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 
1,859,574.32 บาท หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -338,900 บาท ท าให้มีมูลค่าปัจจุบัน 
(NPV) 1,520,674.32 บาท และส่งผลให้มีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 122% 
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ตารางที่ 5.12: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 
(เท่า) 

5.33 5.01 4.95 5.18 5.37 

อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว 
(เท่า) 

5.15 5.49 5.45 5.72 5.94 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 

อัตราการหมุนเวียนของ
ลูกหนี้ (รอบ) 

11.67 11.67 11.67 11.67 11.67 

อัตราการหมุนเวียนของ
สินค้า (รอบ) 

54.86 53.84 53.22 52.48 52.07 

ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (วัน) 30.86 30.86 30.86 30.86 30.86 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ 
(วัน) 

6.56 6.69 6.76 6.86 6.91 

อัตราการหมุนสินทรัพย์
ถาวร (รอบ) 

11.27 19.05 41.79 124.57 
 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์
รวม (รอบ) 

2.76 2.07 1.62 1.32 1.14 

การวัดความสามารถในการ
ช าระหนี ้      

อัตราแห่งหนี้ (Debt to 
Equity Ratio) (เท่า) 

0.24 0.24 0.25 0.24 0.23 

อัตราส่วนความสามารถใน
การช าระดอกเบี้ย(เท่า) 

62.88 161.86 457.32 1,258.14 4,457.23 

การวัดความสามารถในการ
บรหิาร      

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ): แสดงการวิเคราะหอ์ัตราส่วนทางการเงนิ 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรพัย์ (ROA) 

0.28 0.34 0.39 0.39 0.39 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ 
ผู้ถือหุ้น (ROE) 

0.34 0.43 0.49 0.48 0.47 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 56.108609 56.92767 57.42473 58.019 58.34568 

อัตราส่วนก าไรจากการ
ด าเนินงาน (%) 

14.62 23.75 34.42 42.36 48.15 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 10.07 16.52 24.04 29.63 33.70 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (Net Present Vaule) ฿1,520,674.32 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 122% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป)ี 1.359 

 
 จากตารางที่ 5.12 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Kaleology มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) 1,520,674.32 
บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 122% และระยะเวลาคืนทุน 1.35 ป ี
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แบบสมัภาษณ์เชิงลึกเพื่อการวิจัย 
 
เรื่อง การประเมินแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ใน

เชิงคุณภาพ โดยใช้แบบสัมภาษณ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ โดยการวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดจ้าหน่ายผลิตภัณฑ์น้้าผัก
ผลไมส้กัดเย็น โปรดกรอกข้อมลูในแบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริง ซึง่ข้อมลูจากท่านให้ครั้งนีจ้ะเป็น
ประโยชน์อย่างยิ่งในการน้าไปพฒันาผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไม้สกัดเย็นของผู้ผลิตต่อไป 
 
แบบสอบถามชุดน้ีแบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของผูส้ัมภาษณ์ต่อผลิตภัณฑ์น้้าผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) ของน้้าผลไมท้ั้ง 2 ชนิดหลังจากที่ท่านได้ทดลองชิมรสชาติ 
 ตอนที่ 3 แนวโน้มการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) ที่ได้ทดลองชิมของชนิด A และชนิด B 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์  
1. เพศ  ชาย  หญิง 
2. อายุ..............................................................ปี  
3. ระดับการศึกษา……….......................…………..........................................................................…… 
4. อาชีพ…………………………....................................................................................................………. 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนของท่าน 
   ต่้ากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท       15,001-19,000 บาท 
  19,001-25,000 บาท                       25,001-29,000 บาท 
  29,001-35,000 บาท                       มากกว่า 35,000 บาท 
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7. ท่านมีความเข้าใจว่าน้้าผลไมส้กัดเย็นนั้นมีความแตกต่างจากน้้าผลไมส้กัดทั่วไป หรือน้้าผลไม้ตาม
ท้องตลาดอย่างไร รวมไปถึงคุณประโยชน์น้ันเป็นอย่างไร 
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
……………………………………………………………………………………………..……………………………………………… 
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
8. ท่านเลือกซื้อน้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) บ่อยครั้ง
เพียงใด…………………................................................ 
9. ท่านเลือกสัง่ซื้อน้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ผ่านช่องทางไหน เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
…………………………………………………………………………………….………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
10. ท่านด่ืมน้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ยี่ห้อไหนอยูเ่ป็นประจ้า เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
……………………………………………………………………………………………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
 
ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของผูส้ัมภาษณ์ต่อผลิตภัณฑ์น้้าผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ของน้้า
ผลไมท้ั้ง 2 ชนิดหลังจากทีท่่านได้ทดลองชิมรสชาติ 
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ของผลติภัณฑ์น้้าผักผลไม้สกัดเย็น (Cold 
Pressed Juice) 
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
……………………………………………………………………………………………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
2. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรในเรื่องของสขีองผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) 
และหลังจากทีท่่านด่ืมนั้น ท่านนึกถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก   
………………………………………………………………………………………………………………......…………………………
…………………………………………………………………………………………..…………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
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3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรในเรื่องของกลิ่นของผลิตภัณฑน์้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) หลังจากที่ดืม่ ท่านนึกถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก  
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
……………………………………………………………………………………………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
4. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรในเรื่องของรสชาติของผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed 
Juice) และมีความแตกต่างอย่างไรกบัน้้าผักผลไม้ที่ท่านเคยท่านหรอืไม่ เพราะเหตุใด หากคะแนน
ความอร่อยเต็ม 10 ท่านจะให้คะแนนเท่าใดแก่ผลิตภัณฑ์ทั้ง 2 ชนิดนี้ 
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
…………………………………………………………………………………….………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
5. หลังจากทีท่่านได้ทดลองชิมน้้าผกัผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) ชนิด A และ ชนิด B แล้ว
นั้นท่านช่ืนชอบชนิดใดมากกว่ากัน เพราะเหตุใด  
เลือกชนิด 
.................……………………………………………………………………………………………………………………..………
……………………………………………………………………………………………………………..………………………………
………………………………………………………………………...…………………………………………………………………… 
6. หากให้ท่านก้าหนดปจัจัย 3 ข้อที่ท้าใหท้่านตัดสินใจในการเลือกซือ้น้้าผลไม้ของท่านคืออะไร 
พร้อมทั้งอธิบายเหตผุลและนิยามของปจัจัยที่ท่านกล่าว  
……………………………………………………………………………………………………………………..………………………
……………………………………………………………………………………………..………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
7. ท่านคิดอย่างไรกับการสั่งซือ้ผกัผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) ในรูปแบบออนไลน์ผ่าน 
Social Media เช่น Line, Instagram เป็นต้น 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
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ตอนที่ 3 แนวโน้มการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) 
ที่ได้ทดลองชิม ของชนิด A และชนิด B 
1. หลงัจากที่ท่านได้ทดลองชิมรสชาติผกัผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ทั้ง 2 รสชาติแล้วนั้น
ท่านมีแนวโน้มทีจ่ะสัง่ซื้อสินค้าหรือไม่ เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
2. ราคาเท่าไหร่ที่ท่านคิดว่าเหมาะสมแกผ่ลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ทั้ง 2 
รสชาตินี้  เพราะเหตุใด (เพิ่มเตมิในเรื่องของราคาสินค้ารวมค่าจัดส่งดีกว่า หรือ ราคาสินค้าแยกกับค่า
จัดส่ง แบบใดที่ท่านพึงพอใจมากที่สุด) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
3. หากท่านสั่งซือ้สินค้าในรปูแบบ Delivery ท่านคิดว่าบริษัทขนส่งใดมีความน่าเช่ือถือมากทีสุ่ด 
เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
4. หากการสัง่ซื้อผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) นั้นมีข้อจ้ากัดในการสั่งสินค้า 
เนื่องจากกระบวนการผลิตแบบ Make To Order ซึ่งอาจใช้ระยะเวลา 1-2 วัน ในการรอคอยสินค้า
ท่านคิดเห็นว่าอย่างไรและท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดนี้หรือไม ่
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………...…………………………………………………………………………………… 
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ผลสรปุข้อมูลจากแบบสัมภาษณ ์
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 1. วันที่ในการสัมภาษณ์ 25 ตุลาคม 2562 สถานที่ อาคาร ซีพี ทาวเวอร์ ผู้ให้สมัภาษณ์ 
เพศ ชาย อายุ 40 ปี ระดับการศึกษา ระดับการศึกษา ปรญิญาโท อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว ด้าน
อสังหารมิทรพัย์ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 35,000 บาท มีความเข้าใจเกี่ยวกับน้้าสกัดเย็นนั้นมี
ความแตกต่างจากน้้าผลไมส้กัดทั่วไป ว่ามีความแตกต่างในเรื่องของความสดเป็นอันดับหนึ่งรวมไปถึง
คุณค่าทางสารอาหารมีมากกว่าเพราะน้้าค้ันทั่วไปนั้นจะมกีลิ่นที่รูส้ึกว่าไม่ใช่ผลไม้สดรวมไปถึงมีการ
ปรุงแตง่ต่าง ๆ เช่น น้้าเช่ือมท้าให้ไม่ได้คุณค่าทางสารอาหารที่ครบถ้วน โดยปกติแล้วจะดืม่น้้าผลไม้
ในทุก ๆ วันตอนเช้าก่อนไปท้างาน ช่องทางในการซื้อสินค้าประเภทน้้าผลไม้นี้นั้นจะซื้อวัตถุดิบในร้าน
ซุปเปอร์มารเ์ก็ตเช่นท็อปเนื่องจากได้สะสมแต้มอีกทัง้ยังสามารถซื้อสินค้าอื่น ๆ ได้อีกด้วย น้้าผลไม้ที่
รับประทานอยู่เป็นประจ้าน้ัน คือ ยี่ห้อดอยค้า น้้ามะเขือเทศ เพราะได้มีโอกาสสนับสนุนสินค้าจาก
โครงการหลวงสนับสนุนเกษตรกรพื้นเมอืงและท้องถ่ิน 
 2. วันที่ในการสัมภาษณ์ 25 ตุลาคม 2562 สถานที่ ส้านักงานใหญ่ ธนาคารกรงุเทพ สาขา 
สีลม ผู้ใหส้ัมภาษณ์ เพศ หญิง อายุ 25 ปี ระดับการศึกษา ปริญญาโท อาชีพ ผูจ้ัดการทั่วไป บริษัท 
ข้าวแกงบ้านสวน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 35,000 มีความเข้าใจในเรือ่งความแตกต่างระหว่าง
น้้าผลไมส้กัดเย็นกับน้้าผลไมท้ั่วไปตามท้องตลาดนั้น ในเรื่องคุณค่าสารอาหารต่าง ๆ ของน้้า 
ความหมายของค้าว่า สกัดเย็น นั้นจะไม่ผ่านกรรมวิธีที่ผ่านความร้อน เคยท้าการศึกษาหาข้อมลูเรื่องนี้
มาก่อน ท้าให้ได้วิตามินมากกว่าการค้ันโดยทั่วไป มีความช่ืนชอบน้้ามะพร้าวและน้้าแตงโมเป็นพิเศษ 
เลือกรบัประทานน้้าผลไม้ 3-4 ครั้งต่อสปัดาห์ ในการซื้อสินค้าน้ันจะไม่ผ่านช่องทางใดเลยเนือ่งจาก
ส่วนมากแล้วนั้นจะท้ารับประทานเองในครอบครัวเนื่องจากคุณพ่อและคุณแม่มีความช่ืนชอบและ
รับประทานทุกเช้ารวมไปถึงไมม่ียี่ห้อใดรับประทานเป็นประจ้าหากจะซือ้รบัประทานนั้นจะซื้อผ่าน
งานต่าง ๆ ตามบูธงานจัดแสดงสินค้าหรืองานอเีวนท ์
 3. วันที่ในการสัมภาษณ์ 26 ตุลาคม 2562 สถานที่ ส้านักงานใหญ่ ธนาคารกรงุเทพ สาขา 
สีลม ผู้ใหส้ัมภาษณ์ เพศ หญิงอายุ 28 ปีระดับการศึกษา ปรญิญาตรี สาขาวิศวกรรมศาสตร์ อาชีพ
ธุรกิจส่วนตัวรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 35,000 บาท มีความเข้าใจในเรื่องความแตกต่างระหว่าง
น้้าผลไมส้กัดเย็นกับน้้าผลไมท้ั่วไปตามท้องตลาดนั้นในเรื่อง คุณภาพของน้้าและวิตามินต่าง ๆ ในน้้า
ผลไม้นั้นจะมมีากกว่า หากรับประทานแล้วจะรูส้ึกว่าน้้าผลไม้สกัดเย็นนั้นให้ความรูส้ึกดื่มง่ายและสด
ช่ืนสามารถมั่นใจได้ว่าร้านนั้นไม่เจอืแต่งสารใดใดลงไปในน้้า เช่น หากมีการเติมน้้าตาลสีหรือกลิ่นก็
สามารถรับรู้ได้เลยว่า ไม่ใช่น้้าผลไม้ที่ดีรอ้ยเปอรเ์ซ็นต์ เลือกทานน้้าผลไม้ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ในการ
ซื้อสินค้าน้ันจะผ่านช่องทางออนไลน์เท่านั้น เพราะสะดวกรวดเร็วไม่ต้องถือน้้าผลไมห้นักกลับบ้าน 
รู้สึกมีความสุขในการรบัประทานสิ่งดี ๆ ให้กบัร่างกายของเราเอง ยี่ห้อทีท่านอยู่เป็นประจ้า คือ Daily 
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Cold Pressed เพราะเลือกซื้อสินค้าตาม Blockers ช่ือดังในครั้งแรกหลังจากนั้นซื้อมาเพื่อลอง
รสชาติหลังจากนั้นกเ็กิดการติดใจและจะพยายามซื้อรับประทานอยู่ให้ได้มากทีสุ่ด 
 4. วันที่ในการสัมภาษณ์ 26 ตุลาคม 2562 สถานที่ จามจรุสีแควร์ ผู้ให้สัมภาษณ์ เพศ หญงิ 
อายุ 32 ปี อาชีพพนักงานบริษัท รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 29,000-35,000 บาท มีความเข้าใจในเรือ่ง
ความแตกต่างระหว่างสกัดเย็นกับน้้าผลไม้ทั่วไปตามทอ้งตลาดนั้นในเรื่อง ราคาน้้าผลไมส้กัดเย็นจะมี
ราคาแพงกว่า และมีความคุ้มค่าทีจ่ะจ่าย เนือ่งจากรบัรู้ถึงคุณภาพของสินค้าได้ดีส่วนน้้าผลไมส้กัด
ทั่วไปตามท้องตลาดนั้นส่วนมากจะไม่ค่อยใส่ใจในเรื่องของความสะอาดของกระบวนการท้าน้้าผลไม้
อีกทั้งยงัไม่มีการคัดสรรวัตถุดิบในการผลิต เลอืกรบัประทานน้้าผลไม้ 2-3 ครั้งต่อสปัดาห์ ในการซื้อ
สินค้าน้ันจะซื้อผ่านร้านค้าที่พบเจอ เช่น ซุปเปอร์มารเ์ก็ตหรอืบูธจัดงานต่าง ๆ แล้วแวะที่ท้างาน และ
ที่บ้านไม่มียีห่้อประจ้า เพราะว่าจะรบัประทานทานสลับยีห่อ้กันไปให้ได้ลองหลายแบบ เพราะเป็นคน
ชอบเลอืกสินค้าชอบความแปลกใหม ่
  5. วันที่ในการสัมภาษณ์ 27 ตุลาคม 2562 สถานที่ จามจรุสีแควร์ ผู้ให้สัมภาษณ์ เพศ ชาย 
อายุ 30 ปี อาชีพ พนักงานธนาคารกรงุเทพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 29,000-35,000 บาท มีความเข้าใจ
ในเรื่องความแตกต่างระหว่างสกัดเย็นกบัน้้าผลไม้ทั่วไปตามท้องตลาดนั้นในเรื่อง ไม่ค่อยรูจ้ักน้้าผลไม้
ชนิดสกัดเย็นมากนกั แต่รับรู้ผ่านเพื่อนในกลุ่มที่ท้างานเกี่ยวกับคุณค่าและสารอาหารที่ไมผ่่าน
กระบวนการของความร้อนท้าใหส้ารอาหารต่าง ๆ ยังคงมีอยูใ่นน้้าหลังค้ันออกมาแล้วเพื่อน ๆ พูดถึง
กันเยอะมาก ๆ ทราบจากตรงนั้น แบบปากต่อปาก รบัประทานน้้าผลไม้ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ช่อง
ทางการซื้อสินค้าน้ันจะเลือกซื้อตามงานอเีวนท์เป็นหลัก และซุปเปอร์มาร์เก็ตรองลงมา เพราะ 
สะดวกและได้ซือ้สินค้าในซปุเปอรม์ารเ์ก็ตนั้นด้วยไม่มีห้างประจ้า เพราะจะเลือกซื้อจากแหล่งที่
แตกต่างกันไป 
 6. วันที่ในการสัมภาษณ์ 27 ตุลาคม 2562 สถานที่ สามย่านมิตรทาวน์ ผู้ใหส้ัมภาษณ์ เพศ 
ชาย อายุ 30 ปี อาชีพ นักกายภาพบ้าบัด รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่า 35,000 บาท มีความเข้าใจ
ในเรื่องความแตกต่างระหว่างสกัดเย็นกบัน้้าผลไม้ทั่วไปตามท้องตลาดนั้น ในเรื่องประโยชน์ ไม่ผ่าน
กระบวนการความร้อน ตัวเครือ่งค้ันน้้าผลไม้ชนิดสกัดเย็นนัน้จะมีช้ินส่วนแล้วอุปกรณ์ค่อนข้างเยอะ 
และในการท้างานของเครื่องสกัดเย็นนั้นจากค่อนข้างช้า เพราะตัวเครื่องใช้ลักษณะของการบิดท้าให้
กว่าจะได้น้้ามาน้ัน ต้องใช้เวลา ส่วนการค้ันทั่วไปตามท้องตลาดนั้นจะมีกากผลไมเ้ยอะมาก ๆ รวมไป
ถึงสีของน้้าผลไมเ้กิดการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เช่น น้้าแอปเปิล้จะเปลี่ยนสจีากสีใส ๆ เป็นสี
น้้าตาลภายในไม่กี่นาที รับประทานน้้าผลไม้ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ ช่องทางในการซื้อสินค้าจะซื้อผ่าน
เพื่อนทีท่้างาน เพราะอยากสั่งพร้อมกันรวมไปถึงซื้อตามห้างสรรพสินค้าในซุปเปอร์มารเ์ก็ตทีท่านอยู่
เป็นประจ้า คือ Daily Cold Pressed ดอยค้า เพราะทัง้สองยี่ห้อนีซ้ื้อสินค้าจากเกษตรกรคนไทย มี
การคัดสรรวัตถุดิบอย่างดีเพราะเราเช่ือมั่นในคุณภาพของตราสินค้าน้ี 
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 7. วันที่ในการสัมภาษณ์ 30 ตุลาคม 2562 สถานที่ สามย่านมิตรทาวน์ ผู้ใหส้ัมภาษณ์ เพศ 
หญิง อายุ 35 ปี อาชีพ คุณครูโยคะ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,000-29,000 บาท มีความเข้าใจในเรือ่ง
ความแตกต่างระหว่างสกัดเย็นกับน้้าผลไม้ทั่วไปตามทอ้งตลาดนั้นในเรื่อง น้้าสกัดเย็นจะมปีระโยชน์
กว่า โดยส่วนใหญ่จะท้าน้้าสกัดเย็นรับประทานเองที่บ้านในตอนเช้าก่อนออกไปสอนโยคะ โดยจะท้า
จากสูตรน้้าตามร้านหนังสือที่ซื้อมาหลังจากรบัประทานน้้าสกัดเย็นไปแล้วให้ความรู้สกึว่ารับประทาน
แล้วสบายตัว ระบบการท้างานในร่างกายก็ดีข้ึนเยอะ ระบบขับถ่ายดีข้ึนมาก ๆ ในส่วนของน้้าค้ันปกติ
ทั่วไปตามท้องตลาดนั้นจะไม่ค่อยนิยมซือ้ เพราะหลังจากที่น้า้ผ่านเครื่องค้ันแยกกากนั้นแล้วรูส้ึกถึง
การเปลี่ยนแปลงของสีน้้าอย่างรวดเร็วและมีตะกอนกากผักผลไมล้อยอยู่ด้านบนของขวดเวลา
รับประทานลงไปรูส้ึกฝืดในล้าคอ รบัประทานน้้าผลไม้ 5-6 วันต่อสัปดาห์ ช่องทางในการซื้อสินค้า คือ 
ซุปเปอร์มารเ์ก็ตเพราะจะซื้อทีบ่้านไม่มียี่หอ้ประจ้าจะซื้อผ่านงานอีเวนท์ทีพ่บเจอตามห้างสรรพสินค้า
ที่ไปสอนโยคะ 
 
ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผูส้ัมภาษณ์ต่อผลิตภัณฑ์น้้าผลไมส้กัดเย็น(Cold Pressed Juice) ของน้้า
ผลไมท้ั้ง 2 สูตรหลงัจากที่ท่านได้ทดลองชิมรสชาติ 
 1. ความคิดเห็นเรื่องของบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์  
 ลักษณะบรรจุภัณฑ์ คล้ายขวดยา ดูมีมาตรฐาน น่าเช่ือถือ สะอาด ปลอดภัยช่ืนชอบขวดใน
ลักษณะนี้เป็นอย่างมาก การใช้วัสดุบรรจุภัณฑ์เป็นแก้วนั้น ท้าให้สามารถท้าเอาไปใช้ประโยชน์ในด้าน
อื่น ๆ เช่นแจกันดอกไมห้รือหากทางร้านมีการสะสมยอดขวดแก้วนี้แล้วน้าขวดมาแลกกับทางร้านมี
ส่วนลดจะยิ่งยินดีและสนบัสนุนแบรนด์นี้ เป็นการใส่ใจสิ่งแวดล้อมต่อโลกในปัจจุบัน ไม่ใช่เพียงแต่การ
รับประทานสิง่ดี ๆ แก่ร่างกาย แต่ดูยังใส่ใจในบรรจุภัณฑ์ของสินค้าชนิดนั้นด้วย ค้าแนะน้าอยากให้
ฉลากสินค้ามสีสีันมากยิง่ข้ึน 
 2. ความคิดเห็นเรื่องของสีน้้าผกัผลไม้และนึกถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก   
 สีของน้้าดูน่ารบัประทานเป็นอย่างมาก ท้าให้รูส้ึกว่าหากรับประทานไปแล้วจะมสีุขภาพที่ดี 
และมีความสดช่ืน ดูดี เพราะเนื่องจากลักษณะของบรรจุภัณฑ์และมีตราสินค้าที่ดเูรียบรอ้ยแต่ดูลงตัว 
ส่วนผู้ที่ไม่ไดร้ับประทานผักก็รูส้ึกว่าผลิตภัณฑ์เป็นอีกทางเลอืกหนึ่งของคนที่ไมร่ับประทานผัก ผลไม้ 
 สูตร A ผักปวยเล้ง ผกักาดแก้ว ผักชีฝรั่ง องุ่นเขียว กีว่ี แอปเปิล้เขียว เลมอน  
 สูตร B เสาวรส ส้ม ลิ้นจี่ มะเขือเทศ เมล็ดเชีย เมล็ดแมงลัก 
 3. ความคิดเห็นเรื่องของกลิ่นน้้าผักผลไม้ และนกึถึงผลไม้ชนิดใดเป็นชนิดแรก 
 กลิ่นหอมมาก รู้สกึถึงความสดช่ืน ละมุน สะอาดปลอดภัย ความมีสุขภาพดี และอยากให้ท้า
ขายจริง ๆ น่ารบัประทาน  
 สูตร A ผักใบเขียว กี่ว่ี แอปเปิล้เขียว ฝรั่ง 
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 สูตร B เสาวรส แครอท สม้ แก้วมังกร ลิ้นจี่ เลมอน 
 4. ความคิดเห็นเรื่องรสชาติของผลิตภัณฑ์น้้าผกัผลไม้ มีความแตกต่างอย่างไรกับน้้าผัก
ผลไมท้ี่ ที่เคยรบัประทาน เพราะเหตุใด หากคะแนนความอร่อยเต็ม 10 ท่านจะให้คะแนนเท่าใดแก่
ผลิตภัณฑ์ทัง้ 2 สูตรนี้ รสชาติดีมีความกลมกล่อม มีความหวานจากผักและผลไมท้ี่ส้าคัญไม่ใส่สารกัน
บูด หรือสิ่งเจอืปนใด ๆ รูส้ึกดีอย่างมาก ได้รับประทานผกัและผลไม้โดยไม่ต้องเค้ียว รสชาติลงตัว
ก้าลังดีไมห่วานไป อีกทั้งยงัท้าให้รูส้ึกสดช่ืนหลงัจากรับประทานไปแล้ว มีความเบาสบายทานแล้ว
อยากทานอีก สูตร B ท้าให้รูส้ึกประทับใจเป็นอย่างมากมีเมล็ดเชียได้เค้ียว ๆ อีกด้วย 
 คะแนนเฉลี่ยสูตร A คะแนน 8-10 
 คะแนนเฉลี่ยสูตร B คะแนน 9-10 
 5. หลังจากที่ได้ทดลองชิมน้้าผักผลไม้ สูตร A และ สูตร B แล้วนั้นช่ืนชอบชนิดใดมากกว่า
กัน เพราะเหตุใด 
 สูตร A มีผู้ช่ืนชอบ จ้านวน 3 คน เพราะ รสชาติลงตัวเป็นอยากมาก ความรู้สกึเมือ่ได้ดม
กลิ่นแล้วยิ่งอยากรบัประทานมากยิ่งข้ึนไปอีก ความหวานทีส่ามารถรับรู้ได้ว่าไม่มีการใส่น้้าตาล และ
ไม่ใส่สารปรุงแต่งใด ๆ เพิม่เติม 
 สูตร B มีผู้ช่ืนชอบ จ้านวน 4 คน เพราะ ช่ืนชอบในรสสัมผัสที่ต้องมีการเค้ียว รบัประทาน
ได้ง่าย กลิ่นท้าใหรู้้สกึสดช่ืนมาก ๆ รู้สึกว่าได้รบัวิตามินซจีากน้้าสูตร B เมล็ดเชียน้ันมีไฟเบอร์สงู ท้า
ให้ระบบการขับถ่ายดีข้ึน ผิวพรรณสดใส 
 6. หากให้ท่านก้าหนดปจัจัย 3 ข้อ ที่ท้าให้ท่านตัดสินใจในการเลือกซือ้น้้าผลไม้นั้น คืออะไร  
พร้อมทั้งอธิบายเหตผุลและนิยามของปจัจัยดังกล่าวปัจจัย 3 ข้อที่ผู้ใหส้ัมภาษณ์ตัดสินใจซือ้น้้าผลไม้
สกัดเย็น ได้แก่  
  1) ราคา โดยระดับราคาควรจะอยูร่ะหว่าง 80-130 บาท เพราะทราบถึงกระบวนการ
ในการผลิต มีขั้นตอนที่ค่อนข้างมาก อุปกรณ์ค่อนข้างทีจ่ะมรีาคาสูง วัตถุดิบผกัและผลไมท้ี่ดี มี
คุณภาพน้ันราคาต้นทุนอาจจะสูงอยู่แล้ว รวมไปถึงปรมิาณต้องคุ่มค่าแก่ปริมาณที่ได้รบัอีกด้วย  
  2) คุณภาพ รสชาติและกลิ่นต้องเป็นธรรมชาติ ไม่มีการใส่น้า้ตาลเพิ่ม สีหรือแต่งกลิ่น 
และไม่ใสส่ารเจอืปนใด ๆ เป็นสิ่งที่มปีระโยชน์ต่อร่างกายและจิตใจ หากมีบริการขนส่งสินค้าที่ดี
เพิ่มเตมิ เพื่อให้ลกูค้าเกิดความสะดวกสบายสูงสุด  
  3) บรรจุภัณฑ์ ต้องมีความทันสมัยและใส่ใจสิง่แวดล้อม เป็นการร่วมรณรงค์ลดโลกร้อน 
หากสามารถน้ากลับมาใช้ในการสัง่ซื้อครั้งต่อ ๆ ไปและสามารถน้ามาแลกเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้า
จะยิ่งให้การสนับสนุน 
 7 ความคิดเห็นต่อการสัง่ซื้อผักผลไม้ในรปูแบบออนไลนผ์่าน Social Media  
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 ผู้ใหส้ัมภาษณ์ เห็นด้วยกับการสัง่ซือ้น้้าผักผลไม้สกัดเย็นในรปูแบบออนไลน์ เพราะ 
สะดวกสบายกว่า และท้าให้สินค้าเข้าถึงลูกค้าหลากหลายมากข้ึน  
 
ส่วนที่ 3 แนวโน้มการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์น้้าผกัผลไม้สกัดเย็น (Cold Pressed Juice) 
ที่ได้ทดลองชิมของสูตร A และสูตร B 
 1. แนวโน้มในการตัดสินค้าผูส้ัมภาษณ์มีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ ในช่วงแรกอาจะท้าการ
ลองสั่งสินค้ามาชิมรสชาติก่อน อยากมสีุขภาพร่างกายทีส่มบรูณ์แข็งแรง  
 ผู้สมัภาษณ์มองว่าอยากใหร้่างกายได้รบัสิ่งที่ดี ๆ เพราะใน 1 วันสารอาหารจากการประ
ประทานอาหารอย่างเดียวอาจจะไม่มเีพียงพอ ฉะนั้นแล้วน้้าผักผลไมส้กัดเย็นเป็นทางเลือกที่ดีในการ
เลือกซื้อมารับประทาน ช่วยท้าให้ลดการดื่มชากาแฟได้ดี 
 2. ราคาที่คิดว่าเหมาะสมแกผ่ลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น (Cold Pressed Juice) ทั้ง 2 
รสชาตินี้ เพราะเหตุใด (เพิ่มเติมในเรื่องของราคาสินค้ารวมค่าจัดส่งดีกว่า หรือราคาสินค้าแยกกับค่า
จัดส่งแบบใดทีท่่านพึงพอใจมากทีสุ่ด)  
 ราคาที่คิดว่าเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์น้้าผักผลไมส้กัดเย็น คือ 79-120 บาท ผู้สัมภาษณ์มอง
ว่าแยกค่าขนส่งกับราคาสินค้า เนื่องจากค่าขนสง่นั้นทางเลอืกท้าใหผู้้บริโภคสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 
ส่วนในเรื่องของการรวมราคาสง่เข้าไปรวมกันน้ัน มองว่าอาจะสง่ผลท้าให้ราคาสินค้าเพิ่มสูงข้ึนไป 
และหากทางร้านมีการท้าโปรโมช่ันกับบริษัทขนส่งนั้นเห็นด้วยเป็นอย่างมาก เพราะสง่ผลต่อการซื้อ
สินค้ามากข้ึนอย่างแน่นอน 
 3. การสินค้าในรปูแบบ Delivery ท่านคิดว่าบริษัทขนส่งใดมีความน่าเช่ือถือมากทีสุ่ด 
  1) Grab มีโปรโมช่ันบ่อย ระบบของการช้าระเงินทีห่ลากหลาย และพนักงานขนสง่
สุภาพ 
  2) Lineman มีความน่าเช่ือถือ ระบบการท้าใช้งานง่าย และแบรนด์เป็นทีจ่ดจ้าใน
บริษัทขนส่ง 
 4. ข้อจ้ากัดในการสั่งสินค้า เนื่องจากกระบวนการผลิตแบบ Make to Order ซึ่งอาจใช้ใน
การรอคอยสินค้าท่านคิดเห็นว่าอย่างไร และท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดนี้หรือไม่  
 ผู้สมัภาษณ์ให้ความคิดเห็นว่า กระบวนการผลิตแบบ Make to Order นั้น ท้าให้รูส้ึกมั่นใจ
ในสินค้ามากยิ่งขึ้น เพราะสินค้าน้ันผลิตมาเพือ่ผูบ้ริโภคโดยตรง มั่นใจไดว่้ามัน คือ ความต้องการ
สินค้าของผูบ้รโิภคเอง รูส้ึกมีความสุข ซึ่งในระยะเวลา 1-2 วันในการรอคอยสินค้าน้ันไม่ได้ท้าให้รูส้ึก
ว่ายาวนาน รวมไปถึงหากต้องการทีจ่ะรบัประทานสินค้าก็ตอ้งท้าการสัง่ล่วงหน้าเท่านั้น โดยสินค้า
บางประเภทนั้น ยังใช้ระยะเวลารอคอยสินค้านานกว่าน้ี 
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