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บทคัดย่อ 

แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนาน้้าดื่มบรรจุขวด ภายใต้  
แบรนด์แม่เกาลูน ในการจัดท้าแผนธุรกิจนี้ ได้ท้าการศึกษาและวิเคราะห์การตลาดด้วยวิธีการวิจัยเชิง
คุณภาพกับกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรวมไปถึงผู้บริโภคในครัวเรือน และการ
วิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคของกิจการ และการวิเคราะห์การแข่งขัน  

ผลการวิจัยตลาดพบว่า กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรวมไปถึงผู้บริโภค
ในครัวเรือนส่วนใหญ่ค้านึงถึงราคาและความสะอาดเป็นส้าคัญ ส้าหรับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส อุปสรรคของกิจการ พบว่า กิจการมีจุดแข็งในการผลิตน้้าดื่ม  OEM ที่มีราคาสินค้าต่้ากว่า
คู่แข่ง ในปริมาณของการสั่งผลิตต่อครั้งที่มีขั้นต่้าในการผลิตน้อยกว่าคู่แข่งรายอื่น แต่กิจการยังมี
จุดอ่อนที่ท้าให้เสียเปรียบคู่แข่งในการวางแผนการตลาดและบุคลากรที่เป็นตัวแทนจ้าหน่าย ส้าหรับ
โอกาส พบว่าเติบโตในกลุ่มธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจึงเป็นการเปิดโอกาสให้ธุรกิจสามารถ
ขยายตลาดน้้าดื่ม OEM ได้ และอุปสรรค คือ คู่แข่งก็ เมื่อวิเคราะห์การแข่งขัน พบว่า กิจการมีความ
ได้เปรียบเรื่องสถานท่ีตั้ง ราคาของสินค้า และคุณภาพสินค้า   

 จากผลการวิเคราะห์ ทิศทางกลยุทธ์ของกิจการ คือสร้างความแข็งแกร่งให้แบรนด์น้้าดื่มเพ่ือ
เทียบเท่าแบรนด์น้้าดื่มชั้นน้า โดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆเช่น กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ 
เป็นต้น ซึ่งโครงการนี้ใช้เงินทุนรวมอยู่ที่ 7,900,000 บาท โดยมีผลตอบแทนโครงการ (IRR)  เท่ากับ 
133% มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 16,684,373.38 บาท และมีระยะเวลาการคืนทุนที่ 0.66 ปี 

ค ำส ำคัญ : น  ำดื่ม, โรงงำน, คุณภำพน  ำดื่ม 
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ABSTRACT 
 

The objective of the business plan was to examine the possibility of drinking 
water production under Mae-Kow-Loon brand. The plan was conducted from small 
and medium enterprises and household consumers. Data were analyzed using 
strengths, weakness, opportunities, obstacles, and competition. 

The findings indicated that the small and medium enterprises and household 
consumers realized that the price and cleanliness were the most important. The 
strength of the brand OEM drinking water production was cheaper cost than 
competitors resulting in lower minimum order quantity. However, the weakness of 
the business was marketing strategy and staff management. The opportunities were 
possible for the small and medium business of drinking water to be grown. The 
obstacles were the competitors. The business had an advantage of location, price, 
and quality of a product. 

The business strategy was to strengthen the brand to be equal the leading 
brand of drinking water and used the strategy such as marketing strategy and 
branding strategy. This project used a total capital of 7,900,000 Bath, with an internal 
rate of return (IRR) of 133%, Net Present Value (NPV) of 16,684,373.38 Bath, and the 
payback period was 0.66 years.  

Keywords : Drinking water, Factory, Quality of water  
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ขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านในมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดวิชา
ความรู้ให้ตลอดระยะเวลาการศึกษา รวมถึงผู้ที่เกี่ยวข้องทุกท่าน  

ท้ายนี้ขอกราบขอบพระคุณบุคคลในครอบครัวที่ให้ก าลังใจ และให้การสนับสนุนการท าแผน
ธุรกิจฉบับนี้ให้ส าเร็จโดยสมบูรณ์ และขอขอบคุณมิตรภาพจากทุก ๆ คนที่ได้มอบให้ตลอดระยะเวลา
การศึกษาในหลักสูตรนี้  
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บทที่ 1 
บทน า 

ในปัจจุบันธุรกิจน้ าดื่มมีการแข่งขันสูง อีกทั้งยังคงมีความต้องการของผู้บริโภคอย่างไม่จ ากัด 

จึงท าให้เราสามารถมองหาโอกาสในการสร้างธุรกิจนี้ขึ้น จากการมองหาโอกาสท าให้เราพบว่า ใน

ปัจจุบันมีธุรกิจบริการหน้าใหม่มากข้ึนไม่ว่าจะเป็น ร้านอาหาร คาเฟ่ โรงแรม รีสอร์ท ผู้ประกอบการ

ส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการหน้าใหม่ และอีกท้ังยังมีก าลังการซื้อที่น้อย ท าให้เราเร็งเห็นว่าการผลิตน้ า

ดื่มที่เป็นแบรนด์ของผู้ประกอบการรายนั้นๆได้ จะสามารถสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า และเป็นการ

โฆษณาทางอ้อมให้แก่ธุรกิจอีกด้วย แต่อย่างไรก็ตามธุรกิจหน้าใหม่ขนาดเล็กท่ีต้องการสร้างแบรนด์น้ า

ดื่มเป็นของตนเองก็ยังคงเป็นสิ่งที่ธุรกิจขนาดใหญ่ไม่สามารถผลิตได้ จึงเกิดเป็นช่องว่างที่จะเริ่มต้นจับ

ธุรกิจเล็กๆนี้เพื่อรองรับผู้บริโภคท้ังรายใหญ่โดยเฉพาะรายย่อยให้สามารถสร้างแบรนด์ OEM ของ

ตนเองได้ ซึ่งแนวคิดอันก้าวไกลของผู้บริหารท าให้บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด ได้มีโอกาสได้ลงแข่งขันใน

ธุรกิจประเภทนี้ บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด ได้ก่อตั้งขึ้นในปี 2550 โดยเริ่มต้นผลิตและจัดจ าหน่าย

อุตสาหกรรมกรรมขนม เช่น ลอดช่อง เฉาก๊วย เพื่อค้าส่งในตลาดค้าส่ง เช่น ตลาดไท ตลาดมหาชัย 

เป็นต้น โดยต่อมาได้มีการลงทุนในการจัดจ าหน่ายน้ าดื่มเพ่ือการค้าส่งเป็นการเพ่ิมสินค้าให้แก่กิจการ

โดยมีการจ้าง Supplier ภายนอกในการผลิต โดยโรงงานทั้งหมดตั้งอยู่จังหวัดนนทบุรี ซึ่งมีบริการ

ขนส่งทัว่กรุงเทพฯและปริมณฑลเป็นหลัก และมีจัดส่งต่างจังหวัดตามลูกค้าสั่งน้ าที่มีจ านวนมาก  

โดยจัดส่งจังหวัด ระยอง ชลบุรี นครปฐม ฉะเชิงเทรา ปทุมธานี  

1.1 แนะน าธุรกิจ 

1.1.1  สถานที่ตั้ง :  

112/168 ส านักงานใหญ่ 112/169 หมู่ที่ 4 ต.ตลาดขวัญ อ.เมือง จ.นนทบุรี 11000 
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ภาพที่ 1.1 : แสดงแผนที่จัดตั้งโรงงาน 

 
 

1.1.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 - จัดจ าหน่ายที่ส านักงานใหญ่โรงงานที่ผลิต สถานที่ตั้งอยู่ใกล้ตัวเมืองจังหวัดนนทบุรี  

ซึ่งถือเป็นใจกลางเมืองของจังหวัด นนทบุรี และใกล้ปริมณฑล จัดส่งภายในกรุงเทพฯ ซึ่งกลุ่มเป้าหมาย

ส่วนใหญจ่ะอยู่ กรุงเทพฯ และปริมณฑล เป็นส่วนใหญ่ ทั้งนี้ยังสามารถจัดส่งไปยังต่างจังหวัดในภาค

กลาง โดยมีการพิจารณาราคาตามระยะทางการขนส่งสินค้าเช่นกัน 

 

ภาพที่ 1.2 : แสดงช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 
- จัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางเว็บไซด์ 

https://www.facebook.com/MKLdrinkingwater  และAPPICATION (LINE) 
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1.2 ประเภทของสินค้าและบริการ 

ภาพที่ 1.3 : ขนาดตัวอย่างผลิตภัณฑ์น้ าดื่ม 

 

ตารางที่ 1.1 : ผลิตภัณฑ์สินค้าของกิจการ 

ประเภทสินค้าของกิจการ 

ล าดับที่ ผลิตภัณฑ์ ลักษณะผลิตภัณฑ์ คุณภาพผลิตภัณฑ์ สินค้า

ทดแทน 

1. 

น้ าดื่มบรรจุ

ขวดขนาด 

350 ML 

 

ขนาดขวดแบบพกพา เป็น

ขนาดที่แตกต่างจากขนาด

ทั่วไปเพ่ือเพ่ิมทางเลือกแก่

ลูกค้าและมีกระบวนการ

ผลิตแบบรีเวอร์ออสโมซิส  

น้ าอัดลม 

น้ าผลไม้ 

เครื่องดื่ม

ชา กาแฟ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1(ต่อ) : ผลิตภัณฑ์สินค้าของกิจการ 

2 

น ้าด่ืม

บรรจุขวด

ขนาด 500 

ML 

 

 

ขวดบรรจุเป็นขวดใส 

สะอาด ถูกหลกัอนามยัมี

กระบวนการผลิตแบบรี

เวอร์ออสโมซิส ไดรั้บ

มาตรฐาน อย. รูปทรง

แตกต่างสะดวกในการจบั 

กระชบัมือถือ 

น ้าอดัลม 

น ้าผลไม ้

เคร่ืองด่ืม

ชา กาแฟ 

3 

น ้าด่ืม

บรรจุขวด

ขนาด 600 

ML 
 

ขวดบรรจุเป็นขวดใส 

สะอาด ถูกหลกัอนามยัมี

กระบวนการผลิตแบบรี

เวอร์ออสโมซิส ไดรั้บ

มาตรฐาน อย. 

น ้าอดัลม 

น ้าผลไม ้

เคร่ืองด่ืม

ชา กาแฟ 

4 

น ้าด่ืม

บรรจุขวด

ขนาด 

1,500 ML 
 

ขวดบรรจุเป็นขวดใส 

สะอาด ถูกหลกัอนามยัมี

กระบวนการผลิตแบบรี

เวอร์ออสโมซิส ไดรั้บ

มาตรฐาน อย. 

น ้าอดัลม 

น ้าผลไม ้

เคร่ืองด่ืม

ชา กาแฟ 

1.3 รายละเอียดของสินค้า 

จุดเด่น 

1.) สะอาด ปลอดภัยจากสารตกค้าง โดยทางกรมกรมวิทยาศาสตร์บริการ จะออกใบรับรอง

ให้กับบริษัทผ่านการตรวจสอบจาก ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา โดยจะมีการตรวจสอบทุกปี

ซึ่งมีคะแนนวัดผลต่าง ซๆึ่งทางบริษัทได้ใบรับรองเป็นระยะเวลา 5 ปีเต็ม ผ่านการตรวจสอบจาก 

ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา มาตรฐาน GMP 
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2.) RO (Reverse Osmosis System) เป็นการกรองน้ าโดยมีความสามารถกรองได้ละเอียด

ถึง 0.0001ไมครอน เมื่อเปรียบเทียบแล้ว เล็กกว่าเส้นผม 500,000 เท่า สามารถป้องกัน สารตกค้าง 

เชื้อโรคอย่างมีประสิทธิภาพแสงอัลตราไวโอเลต หรือ UV ที่ช่วยขจัดแบคทีเรีย (Bacteria) ไวรัส 

(Virus) และปรับปรุงรสชาติของน้ าได้ 

นวัตกรรม 

1.) ขั้นตอนการผลิตใช้เครื่องจักรบรรจุน้ าดื่มอัตโนมัติ ซึ่งบรรจุน้ าดื่มผ่านระบบปิด ขั้นตอน
การผลิตอยู่ภายใต้การควบคุมด้วยในห้องบรรจุปรับอากาศอัตโนมัติ โดยใช้เครื่องจักรทุกข้ันตอนใน
การบรรจุน้ าดื่มจนกระทั่งได้ผลิตภัณฑ์ออกมาเป็นน้ าดื่มบรรจุขวดพลาสติก 

2.) ระบบการติดต่อสั่งซื้อ โดยเทคโนโลยี APPICATION (LINE) บนโทรศัพท์มือถือที่เป็น 
ระบบสมาร์ทโฟนและเว็บไซด์ของบริษัท แม่เกาลูน จ ากัด เพ่ือใช้ในการซื้อและขายสินค้า สามารถ
สั่งซื้อสินค้าผ่านทาง APPICATION (LINE) ได้อีกช่องทางหนึ่ง 

1.4 วิสัยทัศน์ 

เป็นมืออาชีพในการเป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่าย น้ าดื่มคุณภาพ ครบวงจร และความเชื่อม่ัน

รวมถึงบริการที่ให้สิ่งดีที่สุดกับลูกค้า 

1.5 พันธกิจ 

1.) มุ่งม่ันสร้างสรรค์คุณภาพสินค้าและบริการ ให้เป็นสากล 
2.) ส่งถึงมือผู้บริโภคอย่างสะอาด และ ปลอดภัย 
3.) การผลิตที่ถูกลักษณะอนามัย 
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1.6 เป้าหมายกิจการ 

ตารางที่ 1.2 : เป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว 

ระยะสั้น ( 1-5 
ปี ) 

การรักษากลุ่มลูกค้า และการบริการที่ดี เพ่ือความพ่ึงพอใจ
ในการใช้บริการ สนับสนุนการเรียนรู้ของพนักงาน พัฒนา
ร่วมกันกับกิจการการตอบแทนสังคม ในระดับชุมชนให้เป็นที่
รู้จัก และสร้างความรับผิดชอบต่อสังคม 

ระยะยาว ( 5-
10 ปี) 

สร้างความม่ันคงให้ธุรกิจ และขยายกลุ่มตลาดให้ครอบคลุม 
เพ่ือเพ่ิมช่องทางการขายใหม่ๆเสมอ พัฒนาความสัมพันธ์คู่
ค้าเสมือนเป็นธุรกิจเดียวกัน สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก
ภายในประเทศอย่างถาวร 

1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.) เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับผู้บริโภค 
2.) สร้างมูลค่า (Value) แก่แบรนด์ลูกค้า 
3.) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจผลิตน้ าดื่ม OEM 

1.8 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

บริษัทแม่เกาลูน จ ากัด บริหารงานในรูปแบบธุรกิจครอบครัวภายใต้เครื่องหมายการค้า 

จ านวนพนักงาน : 12 คน 

ภาพที่ 1.4 : แสดงรายละเอียดอัตราก าลังคน 

 



7 

 

รายชื่อคณะกรรมการ ผู้บริหาร และบุคลากร 
ประวัติผู้บริหาร 
1.)  นางสาว ปัญญรัตน์ จิระบรรจงพัชญ์ 

ต าแหน่ง  ฝ่ายขาย 
การศึกษา  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร์ 
ประวัติการท างาน  ปี 2555 บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด 

2.) นาง  พัชรนันท์ จิระบรรจงพัชญ์ 
 ต าแหน่ง  ฝ่ายจัดซื้อ 
 การศึกษา  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย กรุงเทพ 
 ประวัติการท างาน  ปี 2552 บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด 
3.) นาย  พิชัย ตันติอนุกุลบุตร 
 ต าแหน่ง  ผู้จัดการโรงงาน 

การศึกษา คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ
มหาวิทยาลัย กรุงเทพ 

 ประวัติการท างาน  ปี 2557 บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด  
4.) นางสาว  ไอรินทร์ จิระบรรจงพัชญ์ 
 ต าแหน่ง  ฝ่ายบัญชี 
 การศึกษา  คณะบัญชี มหาวิทยาลัย กรุงเทพ 
 ประวัติการท างาน  ปี 2556 บริษัท แม่เกาลูน จ ากัด 
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ตารางที่ 1.3 : หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติบุคลากร 

ชื่องาน/
หน้าที่ 

ลักษณะงาน 
จ านวน
คน 

คุณสมบัติผู้ท างาน 

ฝ่ายขาย 

เสนอขายสินค้ากับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว
เป็นทางการ ให้ข้อมูล อย่างถูกต้อง 
แม่นย า สามารถคาดการณ์ล่วงหน้าจะมี
ประเด็นใดท่ีอาจจะส่งผลกระทบกับ
ลูกค้าจัดระยะเวลาส่งมอบลูกค้า บริหาร
เวลาได้อย่างทันเวลาตามลูกค้าต้องการ 

   1 

- เพศหญิง/ชาย 

- อายุ 23 ปีขึ้นไป 

- วุฒิปริญญาตรี 

- มีทักษะในการเจรจา 
ละเอียด รอบคอบ 

- มีความสามารถในการ
ติดต่อประสานงานกับ 
ผู้อื่นได้เป็นอย่างดี 

ฝ่ายจัดซื้อ 

ก าหนดคุณลักษณะสินค้าท่ีสั่งซื้ออย่าง
แน่นอน ตรวจสินค้าเข้าบริษัทตรงตามท่ี
ก าหนดตามข้อตกลงหรือไหม ศึกษา
ข้อมูลหาผู้ขาย ข้อดี ข้อเสีย ข้อแตกต่าง 
โอกาสที่จะลดต้นทุนบริษัทและได้รับ
สินค้าคุณภาพดี ตรวจสอบสต็อค 
(Stock) สินค้าในบริษัท 

   1 

- เพศชาย / หญิง อายุไม่
เกิน 30 ปี 

- วุฒิ ปวส. - ปริญญาตรี 
สาขาการบริหาร การ
จัดการ หรือสาขาท่ี
เกี่ยวข้อง 

- มีทักษะในการเจรจา
ต่อรองจะพิจารณาเป็น
พิเศษ 
บุคลิกดี อัธยาศัยดี ขยัน 
ร่าเริง มีความรับผิดชอบ 

ฝ่ายผลิต ก าหนดแผนงานในการผลิตในแต่ล่ะวัน 
ร่วมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ควบคุม
การดูแลผลิตสินค้า 
ตั้งแต่สินค้าเข้าและออก ควบคุมการส่ง
มอบสินค้าก่อนออกโรงงาน ไปตาม
มาตรฐาน 

 
 
   9 

- เพศชายอายุ 21 ปีขึ้นไป 

- ปวช. ปวส. หรือเทียบเท่า 

- มีประสบการณ์การท างาน 
1-2 ปีในโรงงาน
อุตสาหกรรม 

- ขยัน ซื่อสัตย์ รับผิดชอบ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.3(ต่อ) : หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติบุคลากร 

ชื่องาน/
หน้าที่ 

ลักษณะงาน 
จ านวน
คน 

คุณสมบัติผู้ท างาน 

ฝ่ายบัญชี ตรวจสอบการรับเงิน การเบิกจ่าย 
บันทึกบัญชี การรายงานผลการเบิกจ่าย 
การตรวจสอบทางระบบบัญชี การ
ตรวจสอบเอกสารความถูกต้องการขอ
เบิกทุกหมวดรายจ่าย แสดงจ านวนเงินที่
เข้าสู่กิจการ แหล่งที่มาการใช้จ่าย 

 
 
   1 
 

- อายุ 22 ปีขึ้นไป 

- วุฒิปริญญาตรี สาขาบัญชี 
ขยัน ซื่อสัตย์ มีความ
รับผิดชอบ 

 

1.9 ที่มาของการจัดท าแผน 

ในปัจจุบันจะเห็นว่าธุรกิจหน้าใหม่เกิดข้ึนมากมายโดยเฉพาะธุรกิจบริการ เช่น ร้านล้างรถ 
ร้านอาหาร คาเฟ่ โรงแรม ฯลฯ ท าให้มีการแข่งขันสูง ลูกค้าจึงมีทางเลือกมากมายในการใช้บริการ
ต่างๆเหล่านี้ ผู้ประกอบการหน้าใหม่จึงจ าเป็นต้องใส่ใจในรายละเอียดต่างๆมากข้ึน ซึ่งการท าน้ าดื่มที่
เป็นแบรนด์ของผู้ประกอบการเองนั้น เป็นองค์ประกอบส าคัญอย่างหนึ่งในรายละเอียดของการบริการ 
และยังเป็นการโฆษณาธุรกิจของผู้ประกอบการได้ในขณะเดียวกันอีกด้วย แต่ด้วยการผลิตแบรนด์น้ า
ดื่มส่วนใหญ่ผู้ผลิตจะรับจ้างผลิตในจ านวนมากต่อครั้งของการรับจ้างผลิต ซึ่งจะมีราคาในการท าแบ
รนด์ค่อนข้างสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจรายย่อยหน้าใหม่ๆจึงจ าเป็นที่จะใช้น้ าดื่มตราแบรนด์
ท้องตลาดทั่วไป ทางบริษัท แม่เกาลูน จึงเล็งเห็นโอกาสว่าหากเราสามารถผลิตน้ าดื่มในรูปแบบ OEM 
(Origianl Equipment Manufacturer) เป็นการรับจ้างผลิตสินค้าให้กับแบรนด์ต่าง ๆ ตามแบบท่ี
ลูกค้าก าหนด โดยใช้การผลิตของเรารวมถึงเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิตด้วย จึงเป็นโอกาสที่จะท าให้เรา
สามารถขยายธุรกิจในการผลิตแบรนด์น้ าดื่มให้แก่ลูกค้ารายย่อยๆได้อีกมากมาย เป็นการต่อยอดการ
ผลิตและพัฒนาสินค้าให้มีความหลากหลายอีกด้วย 
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1.10 ความส าคัญของการจัดท าแผน 

 การผลิตน้ าดื่มรูปแบบ OEM เป็นการสร้างโอกาสในธุรกิจการขายส่งน้ าดื่มบรรจุขวด ส าหรับ 
การจ าหน่ายน้ าดื่มภายใต้เครื่องหมายการค้า แม่เกาลูน แม้ว่าน้ าดื่มจะเป็นสินค้าที่มีวางจ าหน่ายอยู่
ทุกพ้ืนที่ แต่ละยี่ห้อมีกรรมวิธีในการผลิตที่แตกต่างกันออกไป ท าให้น้ าดื่มในแต่ละขวดจึงมีคุณภาพที่
แตกต่างกันและด้วยเทคโนโลยีในการผลิตท าให้ผู้ผลิตแต่ละรายมีต้นทุนในการผลิตที่ต่างกัน ด้วยการ
ผลิตจ านวนมากในตลาดท าให้การผลิตน้ าดื่มมีสภาวะการแข่งขันสูง และมีผู้สนใจธุรกิจนี้เพิ่มมากข้ึน  

ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงจัดท าแผนประกอบการขยายธุรกิจข้ึนเพื่อวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรคที่สามารถเกิดขึ้นในธุรกิจ รวมทั้งเรียนรู้และท าความเข้าใจกับธุรกิจให้มากข้ึน ทั้ง
ในการหาโอกาสในการพัฒนาธุรกิจในอนาคต และลดความเสี่ยงในการตัดสินใจผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้น 
อีกด้วย 

1.11 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

1.)  สามารถมองเห็นรูปแบบการท าธุรกิจเพื่อก าหนดเป้าหมายได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น  
2.)  เพ่ือวิเคราะห์การด าเนินธุรกิจในด้านนี้ว่ามีโอกาสและอุปสรรคใดบ้าง 
3.)  เพ่ือวิเคราะห์เกี่ยวกับต้นทุนในการด าเนินกิจการ เพื่อเพ่ิมยอดขาย และ ผลก าไรมากข้ึน  

1.12 วิธีการศึกษา 
1.12.1 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ 

  1.) แนวคิดเกี่ยวกับน้ าดื่มและความหมาย 
 พิชิต สกุลพราหมณ์ (2512,หน้า35) น้ าที่ใช้ดื่มบริโภค ต้องเป็นน้ าที่มีความสะอาดรวมถึงมี
คุณภาพ ซึ่งไม่มีอันตรายในน้ า รวมทั้งมีมาตรฐานน้ าดื่มปลอดภัย ปราศจาก สิ่งเจือปน สารเคมี มี
ความใสสะอาด เป็นที่ยอมรับสากล 
 อาษา พรหมบุปผา (2519,หน้า174) น้ าดื่มต้องเป็นน้ าที่สะอาดปลอดภัย มีคุณลักษณะพิเศษ 
ปราศจากเชื้อโรค ไม่มีสีไม่มีกลิ่น ไม่มีสิ่งเจือปนอยู่ในน้ า มีแร่ธาตุที่จ าเป็นต่อร่างกายเพียงพอไม่มี
สารพิษอยู่ในน้ า 
 จ ารัส สุขรังสรรค์ (2515,หน้า52) น้ าดื่มควรจะเป็นน้ าไม่มีสี ปราศจากกลิ่น และ รสชาติ 
ต้องได้รับการตรวจสอบทั้งเคมี จ าเป็นต้องทราบส่วนประกอบในแร่ธาตุของน้ าต่างๆ ซึ่งเกินมาตรฐาน
ของน้ าที่สามารถบริโภคหรือไม่ และปลอดภัยเพียงพอกับการบริโภค 
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น้ าดื่มบรรจุขวด 
 สถาบันวิจัยโภชนาการมหาวิทยาลัยมหิดล (2548) กล่าวว่า  “น้ า”  ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่
สารอาหารแต่ก็เป็นสิ่งที่จ าเป็นในร่างกายมนุษย์ โดยร่างกายของมนุษย์นั้นมีส่วนประกอบของน้ า
มากกว่า 70 เปอร์เซ็นต์ของร่างกายทั้งหมด ซึ่งมีองค์ประกอบที่ประกอบด้วย เลือด เซลล์ ทั้งนี้มนุษย์
สามารถขาดอาหารในหลายวัน ยังสามารถมีชีวิตได้ แต่น้ าดื่มไม่สามารถขาดได้เกิน 2-3 วันก็สามารถ
เสียชีวิตได้ ซึ่งน้ าเป็นส่วนประกอบจ าเป็นในร่างกายจ าเป็นจะต้องดื่มให้ได้มากกว่า 6 แก้วขึ้นไปถึงจะ
เพียงพอต่อร่างกาย การดื่มน้ าส่วนประกอบส าคัญต้องดื่มน้ าที่มีคุณลักษณะ ใส ไม่มีกลิ่น สะอาด 
ปลอดภัย และไม่มีสิ่งเจือปนรวมถึงเชื้อโรค คนไทยในสมัยอดีตดื่มน้ าฝน ในปัจจุบันน้ าฝนไม่เหมาะแก่
การบริโภค เพราะเนื่องจากสภาพแวดล้อมที่เสื่อม ซึ่งถ้าจ าเป็นต้องดื่มน้ าฝนควรจะต้องท าการผ่าน
ความร้อนด้วยการต้มถึงสมควรจะบริโภคได้ เปรียบเทียบกับน้ าประปา มีความปลอดภัยเทียบเท่า
หรือไม่ หากท่อน้ าประปาไม่มีรอยรั่วช ารุดหรือรั่วสะอาดพอที่จะดื่มได้ แต่ในน้ าประปายังมีกลิ่นจาก
คลอรีน ฉะนั้นแล้วจ าเป็นจะต้องต้มน้ าก่อนแล้วเพ่ือความปลอดภัยก่อนจะดื่ม ในปัจจุบันความ
สะดวกสบายรวดเร็วเป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่จะท าให้การด าเนินชีวิตให้ทันเวลาใจกิจกรรมต่างๆ คนส่วน
ใหญ่แล้วหันมามองและนิยม สินค้า ผลิตภัณฑ์ ที่สะดวกสบาย ทั้งอาหารส าเร็จรูป และน้ าดื่มต่างๆ
บรรจุขวด โดยปัจจุบันน้ าดื่มบรรจุขวดเป็นที่นิยมอย่างหลากหลายมากข้ึน ไม่จ าเป็นจะต้องเสียเวลา
กับการต้มน้ า “น้ าดื่มบรรจุขวด” ที่จ าหน่ายตามท้องตลาดมีมากมายหลากหลาย ซึ่งมีสถานที่เพ่ือใช้
ในการผลิตมากกกว่า 2,000 แห่งทั่วทั้งประเทศ เพราะกรรมวิธีในการผลิตน้ าดื่มบรรจุขวดนั้น 
สามารถผลิตได้ไม่ยาก และเป็นที่ต้องการของตลาดอย่างสูง ทางผู้บริโภคควรจะเลือกซื้อน้ าดื่มอย่าง
พิถีพิถัน เพื่อความปลอดภัยและสะอาดของตัวท่านเอง 
 
 ในปัจจุบัน “น้ าดื่มบรรจุขวด” ในตลาดที่ถูกวางจ าหน่ายแบ่งเป็น 3 ชนิดคือ อย่างแรก คือ 
น้ าดื่มเป็นน้ าที่มาจากแหล่งน้ าธรรมชาติที่มีคุณภาพ มาจากแหล่งน้ าใต้ดินที่เรียกว่าน้ าบาดาล อีกทั้ง
น้ าประปาถูกล าเลียงมากลั่นและกรองผ่านกระบวนผลิต โดยแบ่งขั้นตอนการกรองชั้นถ่านหรือเรียกว่า
คาร์บอน (Carbon) เพ่ือก าจัดกลิ่นไม่พ่ึงประสงค์ออก และผ่านสารเรซิน (Resin) เพ่ือลดความเป็น
กรดด่างความกระด้างของน้ าดื่ม หลังจากข้ันตอนดังกล่าวเป็นขั้นตอนการกรองโดยฆ่าเชื้อจุลินทรีย์ 
โดยกรรมวิธีการผ่านแสงอุลตร้าไวโอเลต และ ก๊าซโอโซน อย่างที่สองคือ น้ าแร่ โดยการน าน้ าจาก
แหล่งธรรมชาติที่มีแร่ธาตุน ามากรองเช่นเดียวกับกระบวนการกรองของน้ าดื่ม สุดท้ายอย่างที่สาม คือ
น้ าเพียวริไฟต์ เป็นน้ าที่บริสุทธิ์ที่สุด เป็นน้ าที่ไม่เหมาะแก่การดื่ม เพราะไม่มีแร่ธาตุ ความกระด้าง ไม่
มีประโยชน์ส าหรับร่างกายและส่งผลเสียต่อร่างกาย น้ าเพียวริไฟต์ อีกชื่อหนึ่งที่เรียกกันติดปากคือ น้ า
กลั่น โดยขั้นตอนการผลิต จะใช้การกลั่น หรือ การแยกแร่ธาตุออกจากน้ า โดยใช้กระแสไฟฟ้า 
ส าหรับน้ าดื่มที่ควรเลือกซ้ือ ไม่จ าเป็นจะต้องเลือกซื้อน้ าแร่ ที่ให้แร่ธาตุมากกว่าน้ าดื่มทั่วไป เพราะแร่
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ธาตุประโยชน์ที่ได้รับเพียงพอต่อการบริโภค ถ้าได้รับแร่ธาตุมากเกินไปจะเกิดผลเสียต่อร่างกาย อีกทั้ง
มีราคาท่ีแพงกว่าน้ าดื่มทั่วไปหลายเท่าตัว ส าหรับผู้บริโภคควรเลือกซ้ือน้ าที่มีการผลิตที่ดีแหล่งน้ าที่มี
คุณภาพ การดูแลรักษาคุณภาพน้ าดื่ม มาตรฐานการทั่วไป เลือกยี่ห้อที่มีการรับรองผ่านเครื่องหมาย 
อย. สุดท้ายตรวจสอบสภาพผลิตภัณฑ์มีคุณลักษณะที่ดีพร้อมดื่มหรือไม่ ตรวจดูภายในขวดน้ าดื่ ม มี
ตะกอน ใสสะอาดไม่รั่ว ไม่ซึม รวมทั้งความสะอาดโดยรวม 
 ภัสน์วจี ศรีสุวรรณ์ (2548,หน้า90-92) ได้มีการเขียนไว้ในนิตยสารสารคดีปีที่ 21 ฉบับที่ 248 
คนไทยมากกว่าร้อยละ 60 ดื่มน้ าบรรจุขวด รองลงมา คือ ดื่มน้ าประปา น้ าบาดาล และน้ าฝน มีเพียง
คนไทยมากกว่าร้อยละ 63 เท่านั้นที่ดื่มน้ าท่ีถูกสุขลักษณะ สะอาด ปลอดภัย เหตุผลหลักท่ีคนไทยหัน
มานิยมดื่มน้ าดื่มบรรจุขวด เพราะสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไป เสื่อมลง สารเคมี หมอกควัน ที่ปนเปื้อน
อยู่ทั่วไปในอากาศ ซึ่งท าให้น้ าฝนไม่ใช่น้ าที่ควรจะดื่มอีกต่อไป ทั้งนี้รูปแบบการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนไป
ส าหรับคนเมืองไม่นิยมรองน้ าฝนใส่โอ่งก็เป็นสาเหตุส าคัญ 
 ในปัจจุบันเมื่อตลาดน้ าดื่มบรรจุมีการขยายตัวเพิ่มข้ึน ความต้องการของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึนย่อม
มีการแข่งขันที่สูงขึ้น ผู้ผลิตมองหาเทคโนโลยีสมัยใหม่เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับผู้บริโภคสร้าง
ความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภค อีกท้ังเป็นเครื่องมือในการโฆษณาระบบการกรองน้ าที่มี การฆ่าเชื้อโรคผ่าน
แสงยูวี ระบบโอโซน ทั้งระบบการกรองน้ าต่างๆ ซึ่งจะมีผู้บริโภคจะเข้าใจรายละเอียดต่างๆ รวมถึง
ความจ าเป็นของขั้นตอนในการผลิตรวมถึงเทคโนโลยี 
 กระบวนการผลิตน้ าดื่มบรรจุขวดมีดังต่อไปนี้ 

1. น าน้ าดิบ ผ่านเครื่องกรองทรายเพื่อกรองตะกอนหยาบ 
2. น าน้ าดิบที่ผ่านขั้นตอนที่หนึ่ง ผ่านระบบเรซิน เพื่อลดความกระด้างของน้ า 
3. น าน้ าดิบ ผ่านเครื่องกรองคาร์บอนหรือถ่าน เพ่ือกรองกลิ่น สี 
4. น าน้ าไปผ่านเครื่องกรองแบบละเอียด หรือเรียกว่าระบบ RO ( Reverse Osmosis ) 
5. น าน้ าไปผ่านการก าจัดเชื้อโดยผ่านแสงยูวี 
6. บรรจุขวดน้ าดื่ม 
ในปัจจุบันการแข่งขันสูงขึ้นในตลาด การผลิตน้ าดื่มก็ย่อมมีกระบวนการผลิตที่ซับซ้อนเพื่อ

สร้างความได้เปรียบเทียบผู้ผลิตบางรายใช้วิธีการฆ่าเชื้อโรคด้วยระบบ “โอโซน” ประสิทธิภาพสูงทั้งนี้
ก็มีราคาสูงขึ้นเช่นกัน ซึ่งระบบการกรองที่ข้ันสูง สามารถโฆษณาและสร้างความได้เปรียบได้ เพราะน้ า
ดื่มผ่านกระบวนการกรองขั้นสูงมากก็สามารถประกันได้ว่า น้ ามีความบริสุทธิ์และสะอาด ซึ่งกระบวน
ต่างๆสิ่งส าคัญที่สุดที่ท าให้น้ าดื่ม ปราศจากเชื้อโรคและแบคทีเรีย รวมถึงไวรัสจนสิ่งปนเปื้อนต่างๆท่ีมี
ขนาดเล็ก คือการกรองระบบ RO และสิ่งส าคัญอย่างสุดท้ายคือการอ่านฉลาก รายละเอียดที่ครบถ้วน 
เช่น ยี่ห้อ เลขทะเบียน ใบเลขที่อนุญาตทะเบียนอาหาร และท่ีตั้งผู้ผลิต รวมถึงลักษณะผลิตภัณฑ์มี
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ความสมบูรณ์มาน้อยเพียงใด ไม่มีร่องรอยการเสียหาย ไม่รั่วซึม ใสสะอาด ไม่มีกลิ่นและรสชาติ
ผิดปกติ 

 
ข้อมูลเกี่ยวกับน้ าดื่มบรรจุขวด 
แหล่งน้ า 

น้ าจากแหล่งน้ าเป็นน้ าประปาหรือจากน้ าที่ได้จากธรรมชาติ ยกตัวอย่าง น้ าฝน น้ าจากผิวดิน 
จากแม่น้ า จากใต้ดินเป็นแหล่งน้ าบาดาล แต่แหล่งน้ าต้องอยู่ห่างแหล่งสิ่งสกปรกหรือสารเคมีปฏิกูล
อย่างน้อย 33 เมตร สิ่งที่จ าเป็นคือผู้ผลิตต้องตรวจสอบน้ าที่ได้มาจากแหล่งน้ าวิเคราะห์ทางเคมีและ
ฟิสิกส์ ต้องตรวจสอบอยู่สม่ าเสมอเพ่ือทราบคุณภาพจากแหล่งน้ าเพื่อทราบคุณภาพของน้ า ควร
ตรวจสอบด้วยวิธีที่เห็นชอบจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง (หลักเกณฑ์และวิธีการที่ดีท่ีสุดในการผลิตน้ า
บริโภคในภาชนะท่ีปิดสนิท (2535,หน้า4-7) จากการตรวจสอบแหล่งน้ าต้องผ่านกรรมวิธีการปรับปรุง
คุณภาพน้ าเพื่อให้น้ าดื่มมีคุณภาพมาตรฐานที่ดีของน้ าบริโภคตามข้อก าหนดของกระทรวงสาธารสุข 
ต้องเลือกวิธีใดวิธีหนึ่งที่เหมาะสม 

 
บรรจุภัณฑ์ 

บรรจุภัณฑ์ ที่เป็นยอมรับและประสบความส าเร็จต้องควบคุมคุณภาพตั้งแต่วัตถุดิบข้ันต้น 
ขั้นตอนการผลิตตั้งแต่การแปรรูปและการบรรจุ (สมพร คงเจริญเกียรติ,2542,หน้า19) เพ่ือให้ได้
คุณภาพต้องมีมาตรการควบคุมการผลิตและการเก็บรักษาสินค้าคงที่ให้สินค้าที่ลูกค้าได้รับมีคุณภาพ
คงท่ี ท าให้สามารถควบคุมคุณภาพน้ าได้อย่างสม่ าเสมอ บทบาทของบรรจุภัณฑ์สามารถท าให้สินค้า
นั้น มีมูลค่าเพ่ิมข้ึนได้ สามารถส่งเสริมการตลาดได้ ซึ่งเป็นไปตามสัจธรรมที่ว่า “บรรจุภัณฑ์ไม่
สามารถเพ่ิมคุณภาพของสินค้าแต่สามารถเพ่ิมคุณค่าของสินค้าได”้ ความส าคัญของบรรจุภัณฑ์อย่าง
ท้ายสุดคือการรักษาคุณภาพน้ าดื่ม ซึ่งวัตถุประสงค์หลัก คือ การรักษายืดอายุการเก็บน้ าดื่มให้ยาวนาน
ขึ้น และรักษาคุณภาพของน้ าดื่มให้คงอยู่จนบริโภคหมด บรรจุภัณฑ์ที่ดีและสมบูรณ์สามารถท่ีจะช่วย
รักษาน้ าดื่มให้คงสภาพพร้อมดื่ม เพื่อประโยชน์ในการจัดส่งสินค้าโดยสะดวก ยิ่งสามารถพัฒนาบรรจุ
ภัณฑ์ให้มีความคงทนและมีคุณภาพอยู่เสมอ ด้วยเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นในการแข่งขันในปัจจุบันสามารถ
ท าให้กระจายสินค้าไปได้ไกลขึ้น เพื่อการแข่งขันสูงสุดกับคู่แข่งให้สร้างความได้เปรียบ การตบแต่ง
สินค้าในตลาดควรดูสถานที่ท่ีเหมาะสมในแต่ละสถานที่รวมถึงกฎเกณฑ์ท่ีบังคับแต่ละสถานที่เก่ียวข้อง
กับอาหารและการบรรจุภัณฑ์ภายในประเทศย่อมแปรตามกันไป ความส าเร็จในธุรกิจอุตสาหกรรมน้ า
ดื่ม จ าเป็นต้องพัฒนาและปรับเปลี่ยนสถานะบรรจุภัณฑ์ตามไป รวมถึงการควบคุมคุณภาพอาหาร
และน้ าดื่ม รวมถึงกระบวนการผลิตที่จะท าให้มีต้นทุนในการผลิตที่น้อยที่สุด 
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วัสดุที่ใช้ท าภาชนะบรรจุ 
ผู้ผลิตน้ าดื่มมีการแข่งขันในการปรับปรุงรูปแบบ ลักษณะของวัสดุให้ทันสมัย เพ่ือตรงตาม 

ความต้องการของผู้อื่น ซึ่งสามารถแบ่งแยกลักษณะของวัสดุที่ท าภาชนะส าหรับบรรจุน้ าดื่มได้
ออกเป็น 6 ชนิด (บุญเริง แก้วสะอาด,2526,หน้า274-300) 

1. แก้ว เป็นวัสดุที่เกิดจากการสังเคราะห์จากทราย ที่ใช้มาตั้งแต่โบราณซึ่งในปัจจุบันยังเป็นที่
นิยมใช้กัน เพราะถือว่าเป็นวัสดุเฉื่อย (Inert) ไม่ท าให้เกิดปฏิกิริยาเคมีน้ าที่บรรจุและวัสดุที่ใสช่วยท า
ให้สามารถมองเห็นน้ าที่อยู่ภายในภาชนะได้ชัดเจน เลิกใช้แล้วสามารถน ามาหมุนเวียนใช้งานได้ต่อไป 
แต่ข้อจ ากัดในการผลิต คือต้นทุนในการผลิตสูงกว่าพลาสติก ตลอดจนภาชนะท่ีเป็นแก้วไม่ทนทานใน
การขนส่ง ช ารุดและเสียหายได้ง่าย รวมถึงเงื่อนไขในการคืนขวดเมื่อใช้เสร็จแล้ว 

2. พลาสติกใส พลาสติกประเภท Polyvinyl chloride หรือ P.V.C. มีลักษณะทนความร้อน
ได้น้อย ทนความเย็นได้มาก มีน้ าหนักเบา ลักษณะเนื้อผิวคล้ายขี้ผึ้ง น้ าไม่เกาะติดผิว ลักษณะใส ถ้า
เป็นแผ่นบางสามารถทนต่อกรดอ่อนและด่างอ่อน นิยมน ามาท าภาชนะบรรจุน้ าดื่ม พลาสติกชนิดนี้มี
ข้อดีคือ ท าให้สามารถมองเห็นน้ าข้างในได้ชัดเจน ข้อจ ากัดคือ ต้นทุนสูงกว่าพลาสติกขาวขุ่น มี
ลักษณะบาง ผลิตยาก 

3. พลาสติกขาวขุ่น พลาสติกประเภท Polyethylene มีลักษณะเช่นเดียวกับพลาสติกใส มี
ความหนามากกว่าจึงมีสีขาวขุ่น ราคาถูกกว่าแบบใส นิยมน ามาบรรจุน้ าดื่มขนาดต่างๆมากที่สุด 
ข้อจ ากัดคือ สีขุ่นมัวท าให้มองไม่เห็นน้ าบรรจุข้างใน ข้อดีคือ ผลิตง่าย  

4. กระดาษ วัสดุที่น ามาใช้ผลิตในรูปแบบกล่องกระดาษ กระดาษเป็นภาชนะท่ีนิยมใช้แต่ใช้
เพียงแค่ครั้งเดียว กระดาษท าจากเส้นใยของพืช เช่น ฟางข้าว หญ้า ชานอ้อย กระดาษที่น ามาเป็น
ภาชนะบรรจุน้ าดื่มจ าเป็นต้องเติมสารต่างๆ เพื่อให้กระดาษมีข้อดี ในลักษณะที่น้ าหนักเบา  ต้นทุนใน
การผลิตไม่แพง ข้อจ ากัดคือ ไม่สามารถบรรจุสินค้าได้มาก 

5. พลาสติกประเภทโปลีโปรพีลีน (Polypropylene) มีคุณสมบัติคล้ายพลาสติกใส 
(Polyethylene) แตม่ีคุณสมบัติที่ดีกว่ามาก ทนทานและแข็งแรงกว่า นิยมน ามาท าภาชนะบรรจุน้ า
ดื่ม รูปแบบแกลลอน เพราะนอกจากทนทานต่อการขนส่ง สามารถน ามาล้างใช้ได้อีก  
6. พลาสติกประเภทโพลีเอทิลีน เทเรฟทาเลต (Polyethylene Terephthalate) หรือเรียกอีกชื่อ

หนึ่งว่า PET คุณสมบัติมีความแวววับโปร่งใส ท าให้ได้รับความนิยมในการผลิตน้ าดื่มในการบรรจุน้ า

ดื่ม คุณสมบัติเด่นอีกอย่างคือ ทนแรงยึดแรงเสียดสีแรงกระแทกได้ ข้อจ ากัดคือ ไม่สามารถปิดผนึก

ด้วยความร้อน เปิดยาก ท าให้โอกาสในการใช้ฟิล์ม PET แบบอย่างเดียวน้อยมากใช้เคลือบชั้น

พลาสติกอ่ืนๆ 
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คุณภาพหรือมาตรฐานของบรรจุภัณฑ์ 
ในปัจจุบันผู้ผลิตน้ าบรรจุภาชนะจ าหน่ายแพร่หลายตามตลาด ได้รับความนิยมจากผู้อาศัย

ทั่วไป การคุ้มครองผู้ที่อยู่อาศัยให้ได้รับความปลอดภัยในการบริโภค ซึ่งทางกระทรวงสาธารณสุข
ประกาศและแก้ไขเพ่ิมเติมตามประกาศฯ ฉบับที่ 135 (พ.ศ. 2534) ได้ก าหนดมาตรฐานคุณภาพของ
น้ าบรรจุภาชนะ สรุปได้ดังต่อไปนี้ (คณะกรรมการอาหารและยา, 2534,หน้า42-43) 

1. คุณสมบัติทางฟิสิกส์ของบรรจุภัณฑ์ 
2. คุณสมบัติทางเคมี 
3. คุณสมบัติเกี่ยวกับจุลินทรีย์ 
4. ภาชนะท่ีใช้บรรจุน้ าดื่มบริโภค 
การประกาศของกระทรวงสาธารณะสุขว่าด้วยเรื่องภาชนะบรรจุ ภาชนะต้องเป็นภาชนะท่ีมี

ฝา หรือจุกปิดผนึกสนิท เมื่อเปิดใช้ต้องปิดผนึก ผนึกโดยรอบระหว่างฝา หรือจุกกับขวดภาชนะบรรจุ 
เมื่อท าการเปิดใช้งานจะไม่สามารถท าให้สิ่งที่ปิดผนึก หรือส่วนที่ปิดผนึก ขวดภาชนะบรรจุนั้นเสียไป
ไม่สามารถน ากลับมาใช้เหมือนเดิมได้ 
 
ฉลาก 
การปฏิบัติตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขว่าด้วยเรื่องฉลาก ซึ่งมีสาระส าคัญต้องแสดงในฉลาก
ได้แก่ 

1. ชื่อ อาหาร ยกตัวอย่างเช่น น้ าดื่ม ชื่ออาหารทางการค้าโดยมีค าว่า “น้ าดื่ม” ก ากับอยู่
เขียนด้วยอักษรไม่เล็กกว่า 2 มิลลิเมตร 

2. เลขทะเบียนต ารับอาหาร เลขอนุญาตใช้ฉลากอาหารซึ่งเกิดข้ึนแล้วแต่กรณี โดยแสดงตาม 
แบบที่ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาได้ก าหนดไว้ โดยพื้นของภาชนะควรจะเป็นสีขาวตัดกับ
เครื่องหมายเลขทะเบียนต ารับอาหาร 

3. ชื่อ รวมถึงสถานที่ตั้งผู้ผลิต หรือ ผู้แบ่งบรรจุเพ่ือจ าหน่ายเนื่องจากในกรณีที่อาหารผลิต
ภายในประเทศ แสดงส านักงานใหญ่ได้ อาหารน าเข้าสามารถแสดงชื่อประเทศผู้ผลิตด้วยเช่นกัน 

4. ปริมาตรสุทธิของน้ าดื่ม เป็นระบบเมตริก ยกตัวอย่างเช่น ปริมาตรสุทธิ 600 ลบ.ซม. หรือ 
ปริมาตรสุทธิ 0.6 ลิตร เป็นต้น 
ฉลากบนภาชนะท่ีบรรจุน้ าบริโภค โดยภาชนะบรรจุควรแสดงข้อความดังต่อไปนี้ 

1. ชื่อน้ าดื่มบริโภคบรรจุภาชนะมีค าว่า “น้ าดื่ม” หรือ “น้ าบริโภค” ก ากับอยู่ 
2. ชื่อและสถานที่ตั้งในการผลิตอย่างชัดเจน 
3. เลขทะเบียนต ารับอาหาร 
4. ปริมาตรสุทธิของอาหารเป็นระบบเมตริก 
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2.) ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนผสมการตลาดบริการ 7P (Service Marketing Mix) 
ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาดบริการ 7Ps เป็นเครื่องมือที่ทุกภาคธุรกิจ น ามาใช้เป็น

กลยุทธ์อย่างหนึ่งในการท าธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าส่วนผสมทางการตลาด
บริการ 7Ps ว่าล าดับในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าหรือบริโภคของผู้บริโภค จะผ่านกระบวนการคิด
และพิจารณา 7 ขั้นตอน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1.) Product : เป็นผลิตภัณฑ์หรือสิ่งของที่ผู้ขายมอบให้กับผู้ซื้อ เพื่อให้ผู้ซื้อเกิดความพึง
พอใจมากที่สุด โดยลักษณะของผลิตภัณฑ์อาจจะจับต้องได้ หรือไม่สามารถจับต้องได้ เช่น สินค้าท่ี
เป็นการให้บริการ ฉะนั้นทางผู้ขายจึงจังเป็นอย่างยิ่ง ที่จะสร้างความประทับใจนั้นออกมาเป็นรูปธรรม 
เพ่ือที่ลูกค้าสามารถรับรู้ได้ 

2.) Price : เป็นคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ราคาจะเปรียบเสมือนต้นทุน (Cost) ของ
ลูกค้า การตัดสินใจซื้อของลูกค้าจะเปรียบเทียบคุณค่า (Value) กับราคา (Price) หากคุณค่าสูงกว่า
ราคา ก็จะตัดสินใจซื้อ จึงเป็นสาเหตุที่ว่า ทางผู้ขายจ าเป็นต้องตั้งราคาให้มีความสอดคล้องกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ 

3.) Place : ท าเลที่ตั้งเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกกลุ่มลูกค้า นั่นหมายความว่า การก าหนด
พ้ืนที่ในการขายสินค้าหรือให้บริการ จะเป็นก าหนดกลุ่มลูกค้าไปในตัว อีกทั้งยังรวมไปถึงการท าเล
ที่ตั้งของคู่แข่ง ความส าคัญของที่ตั้งแต่ละที่จะมีความเหมาะสมหรือไม่นั้น ก็จะข้ึนอยู่กับลักษณะของ
ธุรกิจอีกด้วย เช่น การสร้างคอนโด หากติดสถานีรถไฟฟ้า จะท าให้มูลค่าของคอนโดสูงกว่าที่ไม่ติด
รถไฟฟ้า 

4.) Promotion : เป็นกลยุทธ์หนึ่งที่ใช้ส่งเสริมการตลาด มีวัตถุประสงค์ต้องการสื่อสาร/
ประชาสัมพันธ์จากผู้ขายสู่ผู้ซื้อ เพื่อชักจูงให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อ โดยมีเครื่องมือในการส่งเสริม
การตลาด เรียกว่า “ส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix)” ประกอบด้วย 

- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) 
- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
- การประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 
5.) Physical Evidence : คือการสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: 

TQM) ผ่านทางรูปลักษณ์ที่สามารถมองเห็นหรือจดจ าได้ เช่น การสร้างโลโก้ของแบรนด์สินค้าหรือ
บริการ 

6.) Process : เป็นกิจกรรมที่เก่ียวกับปฏิบัติงานในด้านการบริการ  ที่จะน าเสนอให้กับ
ผู้ใช้บริการ เพ่ือการบริการที่รวดเร็วและประทับใจ 
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7.) People : การมีบคุลากรที่มีประสิทธิภาพมากพอในการแนะน าสินค้า หรือในการ
ให้บริการด้านข้อมูล เพ่ือเป็นแรงจูงใจให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการในท่ีสุด 

 
1.13 วิธีการด าเนินงาน 

1.13.1 วิธีการด าเนินงาน 

 ในการจัดท าแผนธุรกิจน้ าดื่มผู้วิจัยได้ใช้วิธีการวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research )
โดยการสัมภาษณ์ (Interview) โดยแบ่งรายละเอียดการสัมภาษณ์ กลุ่มประชากรหรือกลุ่มตัวอย่างใน
การเลือกวิจัยคือ 

1. กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการท าประกอบธุรกิจการบริการหรือต้อง
รองรับลูกค้าในกิจการ 

2. กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่มีอายุตั้งแต่ 20 – 50 ปี 

1.13.2 เครื่องมือที่ใช้ในการด าเนินการวิจัย 

 แบบสัมภาษณ์ (Qualitative Research) ในการสัมภาษณ์ได้ใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บ
ข้อมูล โดยมีแบบสัมภาษณ์ 2 ชุด ส าหรับการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลที่แตกต่างกันโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ขั้นตอนการสร้างแบบสัมภาษณ์ 
การสร้างเครื่องมือส าหรับการวิจัยในครั้งนี้เป็นการรวบรวมข้อมูลดังต่อไปนี้ 

1. ศึกษางานวิจัยต่างๆที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
เพ่ือหาแนวทางในการสร้างแบบสัมภาษณ์เพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกับงานวิจัย  

2. น าแบบสัมภาษณ์ท่ีจัดท าขึ้น เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อท าการวิเคราะห์และ
ตรวจสอบความเหมาะสมเพื่อน าไปเพ่ิมเติม ปรับปรุง โดยท าการสร้างแบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 
กลุ่มการวิจัยคือ 

- กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการท าประกอบธุรกิจการบริการหรือต้อง
รองรับลูกค้าในกิจการ 

- กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่มีอายุตั้งแต่ 20 – 50 ป ี
โดยแบบสัมภาษณ์ท้ัง 2 ชุดจะท าการแบ่งบทสัมภาษณ์ออกเป็น 2 ส่วนได้แก ่
ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้การสัมภาษณ์ 
ส่วนที่ 2 ค าถามเก่ียวกับแนวโน้มในการซื้อน้ าดื่มหรือผลิตน้ าดื่ม OEM  

3. น าแบบสัมภาษณ์ฉบับร่างที่เขียนเสร็จแล้วส่งอาจารย์เพื่อท าการตรวจสอบข้อค าถาม
เพ่ือให้เกิดความชัดเจนสมบรูณ์ยิ่งขึ้น 
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ส่วนประกอบของแบบสัมภาษณ์ 
ในการสัมภาษณ์ครั้งนี้ผู้สัมภาษณ์ใช้แบบสัมภาษณ์ในการจัดท าเครื่องมือวิจัยโดยแบ่งแบบ

สัมภาษณ์ออกเป็น 2 ชุด คือ ชุดส าหรับผู้ประกอบการที่ต้องมีการบริการลูกค้า และชุดส าหรับ
ผู้บริโภคน้ าดื่มท่ัวไป 
แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับ 

ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการท าประกอบธุรกิจการบริการหรือต้องรองรับ
ลูกค้าในกิจการ ประกอบด้วย 2 ส่วน ต่อไปนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.1) เพศ 
1.2) อายุ 
1.3) สถานะภาพสมรส 
1.4) ระดับการศึกษา 
1.5) รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง 

ส่วนที่ 2 แนวโน้มในการซื้อน้ าดื่มหรือผลิตน้ าดื่ม OEM 
2.1) น้ าดื่มบรรจุขวดมีความส าคัญต่อธุรกิจของท่านอย่างไร 
2.2) สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ าดื่มในการจัดจ าหน่ายหรือรองรับลูกค้าในกิจการได้แก่ 

(เช่น รูปทรง ความสะอาด ราคา การขนส่ง เป็นต้น) 
2.3) การสร้างแบรนด์น้ าดื่มรูปแบบ OEM มีผลต่อการสร้างคุณค่า (Value) แก่แบรนด์ของ

กิจการท่านได้หรือไม่ อย่างไร 
2.4) ท่านต้องการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านหรือไม่อย่างไร  
2.5) หากการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านสามารถได้ด้วยขั้นต่ าตามท่ีท่าน

ยอมรับได้ในหนึ่งครั้งการผลิตท่านมีความสนใจผลิตน้ าดื่มกับเราหรือไม่ 
2.6) ข้อเสนอแนะที่ท่านอยากให้เพ่ิมเติมที่ท่านอยากแนะน า  

แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับ 
ผู้บริโภคท่ัวไปอาจประกอบกิจการหรือไม่ได้ประกอบกิจการ เป็นกลุ่มที่สามารถบอก

พฤติกรรมของการเลือกซ้ือน้ าดื่มในการบริโภคและแง่มุมการตัดสินใจซื้อน้ าดื่ม แบบสัมภาษณ์
ประกอบด้วย 2 ส่วนต่อไปนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.1) เพศ 
1.2) อายุ 
1.3) สถานะภาพสมรส 
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1.4) ระดับการศึกษา 
1.5) รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง 

ส่วนที่ 2 ความเห็นต่อการจ้างผลิตน้ าดื่มบรรจุขวด 
2.1) โดยปกติท่านดื่มน้ าแบรนด์ใด 
2.2) สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ าดื่มของท่านคือ 
2.3) ท่านจัดกิจกรรมงานสังสรรค์ หรือรองรับแขก บ่อยหรือไม่ 
2.4) ท่านเคยคิดมีแบรนด์น้ าดื่มเป็นของท่านเองหรือไม่ 
2.5) หากการจ้างผลิตแบรนด์น้ าดื่มที่ท่านเป็นเจ้าของแบรนด์ได้มีราคาไม่ต่างจากราคาน้ า

ตามท้องตลาดท่านจะเลือกใช้บริการผลิตน้ าดื่มหรือไม่อย่างไร 
2.6) ข้อเสนอแนะส าหรับการสร้างแบรนด์น้ าดื่มที่ท่านอยากแนะน าคือ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลทีมผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ภายใต้การเก็บรวบรมข้อมูล เชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้สัมภาษณ์ได้สัมภาษณ์ตามกลุ่มเป้าหมายที่ตั้งไว้ และได้ท า
การสรุปการสัมภาษณ์ เพ่ือเป็นการสรุปงานวิจัย 

1.13.3 สรุปงานวิจัย 

ในการน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลและการสรุปการสัมภาษณ์ของผู้ให้สัมภาษณ์ครั้งนี้จะสรุป 
ตามประเด็นค าถามลงในตารางโดยแยกเป็น 2 ส่วนตามแบบสัมภาษณ์ ดังนี้ 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ตอนที่ 2 ค าถามเก่ียวกับแนวโน้มในการซื้อน้ าดื่มหรือผลิตน้ าดื่ม OEM 
ส าหรับกรณีที่ 1 กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการท าประกอบธุรกิจการบริการ
หรือต้องรองรับลูกค้าในกิจการ 
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ตารางที่ 1.4 : แสดงผลการสัมภาษณ์ชุดที่ 1 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

ส่วนที่ 1 : 
ข้อมูล
ส่วนตัว 

1.1 เพศ ชาย ชาย 

1.2 อายุ 32 28 
1.3 สถานะภาพสมรส โสด โสด 

1.4 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

1.5 รายได้ต่อเดือน 20,000++ บาท 70,000++ บาท 

ส่วนที่ 2 : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.1 น้ าดื่มบรรจุขวดมีความส าคัญต่อ
ธุรกิจของท่านอย่างไร 

ใช้ในการรับรองลูกค้า ใช้ในการต้อนรับ
ลูกค้าในธุรกิจ
บริการและเพ่ือ
จ าหน่ายลูกค้าใน
กิจการเพื่อเพ่ิม
ก าไร 

2.2 สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ าดื่ม
ในการจัดจ าหน่ายหรือรองรับลูกค้าใน
กิจการได้แก่ (เช่น รูปทรง ความ
สะอาด ราคา การขนส่ง เป็นต้น) 

ราคาและมาตรฐาน
การผลิต 

แบรนด์ที่มีต้นทุน
ต่ า คุณภาพของน้ า
ดื่มได้มาตรฐาน 
และมีรูปทรงที่
ทันสมัย 

2.3 การสร้างแบรนด์น้ าดื่มรูปแบบ 
OEM มีผลต่อการสร้างคุณค่า 
(Value) แก่ แบรนด์ของกิจการท่าน
ได้หรือไม่ อย่างไร 

การสร้างแบรนด์น้ า
ดื่มให้กิจการได้ท าให้
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการได้
รู้สึกถึงความใส่ใจ 

มี เนื่องจากปัจจุบัน
มีการแข่งขันใน
ธุรกิจมากขึ้นการ
สร้างแบรนด์น้ าดื่ม
เป็นการสร้างความ
ใส่ใจให้แก่
ผู้ใช้บริการ และยัง
เป็นการโฆษณา
ให้แก่ธุรกิจทางอ้อม
อีกด้วย 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 1.4(ต่อ) : แสดงผลการสัมภาษณ์ชุดที่ 1 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

ส่วนที่ 2 
(ต่อ) : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.4 ท่านต้องการสร้างน้ าดื่มบรรจุ
ขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านหรือไม่
อย่างไร 

มีความสนใจในการหา
ซัพพายเออร์ในการ
ผลิตเพ่ือใช้รับรอง
ลูกค้าให้เกิดความ
ประทับใจ 

ต้องการ แต่เป็น
การจ้างซัพพาย
เออร์ภายนอกใน
การสร้างที่มีต้นทุน
ต่ า 

2.5 หากการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวด
ภายใต้ตราสินค้าของท่านสามารถ
ผลิตได้ด้วยขั้นต่ าตามท่ี ท่านยอมรับ
ได้ในหนึ่งครั้งการผลิตท่านมีความ
สนใจผลิตน้ าดื่มกับเราหรือไม่ 

มีความสนใจ สนใจ 

 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 3 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 4 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูล
ส่วนตัว 

1.1 เพศ หญิง ชาย 
1.2 อายุ 28 31 

1.3 สถานะภาพสมรส สมรส สมรส 

1.4 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
1.5 รายได้ต่อเดือน 55,000++ บาท 50,000++ บาท 

ส่วนที่ 2 : 
ความเห็นต่อการ
จ้างผลิตน้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.1 น้ าดื่มบรรจุขวดมี
ความส าคัญต่อธุรกิจของท่าน
อย่างไร 

เป็นตัวช่วยในการโป
รโมทธุรกิจไปในตัว 
สร้างความน่าเชื่อถือ
ขององค์กร ท าให้แบ
รนด์ดูยิ่งใหญ่ 

เป็นการสร้าง
มาตรฐาน
ภาพลักษณ์ให้แก่
องค์กร 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.4(ต่อ) : แสดงผลการสัมภาษณ์ชุดที่ 1 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 3 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส่วนที่ 2 (ต่อ) : 
ความเห็นต่อการ
จ้างผลิตน้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.2 สาเหตุของการเลือกแบ
รนด์น้ าดื่มในการจัดจ าหน่าย
หรือรองรับลูกค้าในกิจการ
ได้แก่ (เช่น รูปทรง ความ
สะอาด ราคา การขนส่ง เป็น
ต้น) 

1. ความสะอาด 
2. รสชาต ิ
3. รูปลักษณ์ 
4. คุณภาพ 

มาตรฐานของ
โรงงานผลิต ความ
สะอาด ราคา และ
การขนส่ง และ
รูปทรง 

2.3 การสร้างแบรนด์น้ าดื่ม
รูปแบบ OEM มีผลต่อการ
สร้างคุณค่า (Value) แก่ แบ
รนด์ของกิจการท่านได้หรือไม่ 
อย่างไร 

มีผล เป็นการโฆษณา
เพ่ิมมาตรฐานบริษัท 
สร้างแรงดึงดูดใน
บริษัท สร้างความ
เชื่อมั่นแก่ลูกค้าท่ีมา
ติดต่อ 

มี เป็นการสร้าง
มาตรฐานให้
องค์กร และสร้าง
ความน่าเชื่อถือแก่
ลูกค้าให้ผู้บริโภค
รู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
กับบริษัท 

2.4 ท่านต้องการสร้างน้ าดื่ม
บรรจุขวดภายใต้ตราสินค้า
ของท่านหรือไม่อย่างไร 

ต้องการ เพ่ือสร้างตรา
สินค้าของธุรกิจให้มี
ความน่าเชื่อถือ 

ต้องการ เป็นการ
สร้างความ
น่าเชื่อถือให้แก่
กิจการ 

2.5 หากการสร้างน้ าดื่มบรรจุ
ขวดภายใต้ตราสินค้าของท่าน
สามารถผลิตได้ด้วยขั้นต่ า
ตามท่ี ท่านยอมรับได้ในหนึ่ง
ครั้งการผลิตท่านมีความสนใจ
ผลิตน้ าดื่มกับเราหรือไม่ 

มีความสนใจ และ
ต้องการสินค้าที่มี
คุณภาพ ความสะอาด 
และความใหม่อยู่เสมอ 

มีส่วนในการ
ตัดสินใจ ในการสั่ง
ผลิตสินค้าแต่ละ
เที่ยวเพราะ
ต้องการเรียกคืน
สินค้าได้รวดเร็ว 

2.6 ข้อเสนอแนะที่ท่านอยาก
ให้เพ่ิมเติมที่ท่านอยากแนะน า 

อยากแนะน าให้มีการ
ท าน้ าดื่มครบวงจร
และมีการท าน้ าแร่
เพ่ิมเติม 

อยากให้มีการ
ขนส่งที่เข้าถึงลูกค้า 
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ตารางที่ 1.4(ต่อ) : แสดงผลการสัมภาษณ์ชุดที่ 1 

  ผู้สัมภาษณ์คนที่ 5 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูล
ส่วนตัว 

1.1 เพศ หญิง 

1.2 อายุ 27 

1.3 สถานะภาพสมรส โสด 
1.4 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 

1.5 รายได้ต่อเดือน 65,000++ บาท 
ส่วนที่ 2 : 
ความเห็นต่อการ
จ้างผลิตน้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.1 น้ าดื่มบรรจุขวดมีความส าคัญ
ต่อธุรกิจของท่านอย่างไร 

รองรับบริการลูกค้า 

2.2 สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ า
ดื่มในการจัดจ าหน่ายหรือรองรับ
ลูกค้าในกิจการได้แก่ (เช่น รูปทรง 
ความสะอาด ราคา การขนส่ง เป็น
ต้น) 

ต้องการที่มีคุณภาพมาตรฐานการรองรับ
ความสะอาด สากล รูปลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ 

2.3 การสร้างแบรนด์น้ าดื่มรูปแบบ 
OEM มีผลต่อการสร้างคุณค่า 
(Value) แก่ แบรนด์ของกิจการ
ท่านได้หรือไม่ อย่างไร 

ไม่มีผล เนื่องจากเป็นธุรกิจส่งออก
อาหารทะเล การสร้างแบรนด์น้ าดื่มจึง
ไม่ใช่สิ่งจ าเป็นในธุรกิจ 

2.4 ท่านต้องการสร้างน้ าดื่มบรรจุ
ขวดภายใต้ตราสินค้าของท่าน
หรือไม่อย่างไร 

ไม่ต้องการ เนื่องจากเป็นการสร้างความ
ยุ่งยากในธุรกิจ 

2.5 หากการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวด
ภายใต้ตราสินค้าของท่านสามารถ
ผลิตได้ด้วยขั้นต่ าตามท่ี ท่าน
ยอมรับได้ในหนึ่งครั้งการผลิตท่าน
มีความสนใจผลิตน้ าดื่มกับเรา
หรือไม่ 

การสร้างแบรนด์น้ าดื่มไม่มีความจ าเป็น
ต่อธุรกิจส่งออกอาหารทะเล จึงไม่มี
ความจ าเป็นในการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม 

2.6 ข้อเสนอแนะที่ท่านอยากให้
เพ่ิมเติมที่ท่านอยากแนะน า 

หากมีการเพิ่มรูปทรงขวดที่มีรูปลักษณ์
ไม่เหมือนในท้องตลาด อาจมีผลให้
ตัดสินใจผลิตน้ าดื่มได้ 
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สรุป รายงานการสัมภาษณ์ ชุดที่ 1 (กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการท าประกอบ
ธุรกิจการบริการหรือต้องรองรับลูกค้าในกิจการ) 
ประเด็นที่ 1 น้ าดื่มบรรจุขวดมีความส าคัญต่อธุรกิจของท่านอย่างไร 
 จากการสัมภาษณ์จะเห็นว่า ผู้ประกอบกิจการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในการให้ความส าคัญ
ของการสร้างผลิตแบรนด์น้ าดื่ม OEM เพ่ือเป็นตัวช่วยในการสร้างภาพลักษณ์ให้แก่องค์กร พร้อมทั้ง
เป็นการช่วยโฆษณาตราสินค้าของกิจการในทางอ้อมและสร้างความหน้าเชื่อถือแก่องค์กร ท าให้
ผู้ใช้บริการมคีวามเชื่อมั่นในองค์กร 
ประเด็นที่ 2 สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ าดื่มในการจัดจ าหน่ายหรือรองรับลูกค้าในกิจการ  
 ผู้ให้สัมภาษณ์ได้มีความเห็นคล้ายคลึงกันในการเลือกแบรนด์น้ าดื่ม โดยส่วนส าคัญของการ
เลือกบริโภคน้ าดื่ม คือ มาตรฐานการผลิตของคุณภาพน้ าดื่ม เพื่อได้น้ าดื่มที่สะอาด รวมไปถึงราคา
และรูปทรงของขวดบรรจุภัณฑ์เป็นอันดับรองลงมา ซึ่งผู้บริโภคมองว่ามาตรฐานของโรงงานในการ
ผลิตน้ าดื่มเป็นสิ่งส าคัญ เพราะมาตรฐานที่ดีจะน าไปสู่คุณภาพที่ดีของน้ าดื่มแต่ละขวด  
ประเด็นที่ 3 การสร้างแบรนด์น้ าดื่มรูปแบบ OEM มีผลต่อการสร้างคุณค่า (Value) แก่ แบรนด์ของ
กิจการท่านได้หรือไม่ อย่างไร 
 ส าหรับธุรกิจที่มีการรองรับลูกค้าเป็นกลุ่มลูกค้าที่ต้องการสร้างแบรนด์น้ าดื่มมากที่สุด
เนื่องจากการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม OEM เป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีแข็งแกร่งให้แก่องค์กร และเป็นการ
เพ่ิมมาตรฐานให้แก่กิจการ ให้ธุรกิจดูมีระดับมากขึ้น 
ประเด็นที่ 4 ท่านต้องการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านหรือไม่อย่างไร  
 การสัมภาษณ์ พบว่า ผู้ที่ต้องการสร้างแบรนด์น้ าดื่มเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีประกอบธุรกิจบริการ
หรือธุรกิจทีม่ีการรับรองลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการประชุมต่างๆ และพบปะลูกค้า จึงอยากท่ีจะสร้าง
มาตรฐานกิจการในสายตาลูกค้าให้เห็นว่ากิจการมีมาตรฐานที่มีระดับ 
ประเด็นที่ 5 หากการสร้างน้ าดื่มบรรจุขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านสามารถผลิตได้ด้วยขั้นต่ าตามท่ี 
ท่านยอมรับได้ในหนึ่งครั้งการผลิต ท่านมีความสนใจผลิตน้ าดื่มกับเราหรือไม่ 
 ผู้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับการสั่งการผลิตขั้นต่ าในยอดการสั่งซื้อที่พึงพอใจ 
เนื่องจากการสั่งผลิตน้ าดื่มแบรนด์ OEM ในปัจจุบันส่วนใหญ่มีการท าสัญญาและมีการสั่งผลิตใน
ปริมาณที่สูงจึงท าให้ต้นทุนในการจ่ายสูงตามไปด้วย และสิ่งส าคัญคือการสั่งผลิตน้ าดื่มหากผลิตใน
ปริมาณมากจะท าให้สินค้ามีการเรียกคืนต่ า น้ าดื่มจะเก่าและคุณภาพจะเสื่อมลง หากมีการผลิตที่ขั้น
ต่ าตามความเหมาะสมในการเรียกคืนสินค้าของแต่ละกิจการ จะเป็นการลงทุนที่น้อยและยังท าให้น้ า
ดื่มมีความสด ใหม่อยู่เสมอ
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ประเด็นที่ 6 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมส่วนใหญ่เป็นเรื่องของรูปทรงบรรจุภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่และมี
รูปทรงที่ทันสมัย รวมไปถึงปัจจัยด้านการขนส่งที่สะดวกแก่กลุ่มลูกค้าที่ท าการสั่งการผลิตน้ าดื่มกับ
กิจการ 

ส าหรับกรณีที่ 2 ลูกค้ากลุ่มอายุ 27-55  ปี กลุ่มครัวเรือนส าหรับการจัดงานเลี้ยงสังสรรค์หรือการ
บริโภค 

ตารางที่ 1.5 : แสดงผลการตอบแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

ส่วนที่ 1 : 
ข้อมูล
ส่วนตัว 

1.1 เพศ หญิง ชาย 

1.2 อายุ 25 28 
1.3 สถานะภาพสมรส โสด โสด 

1.4 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโท 
1.5 รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง 27,000 บาท 35,000 บาท 

ส่วนที่ 2 : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.1)   โดยปกติท่านดื่มน้ าแบรนด์ใด ออร่า , เนสเล่ , 
คริสตัล 

สิงห์ 

2.2)    สาเหตุของการเลือกแบรนด์
น้ าดื่มของท่านคือ 

โฆษณาชวนเชื่อ รสชาติ 

2.3)   ท่านจัดกิจกรรมงานสังสรรค์ 
หรือรองรับแขก บ่อยหรือไม่ 

อย่างน้อย 1 ครั้ง/2 
เดือน 

อย่างน้อย 1-2 ครั้ง
ภายในสองเดือน 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 1.5(ต่อ) : แสดงผลการตอบแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

 
 
 
 
 
 
 
 
ส่วนที่ 2 
(ต่อ) : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.4)   ท่านเคยคิดมีแบรนด์น้ าดื่มเป็น
ของท่านเองหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ไม่ เพราะมองว่ามี
ความยุ่งยากในการ
สั่งผลิต อีกท้ังราคา
สูง 

เคย เนื่องจากเป็นคน
ชอบดื่มน้ าและคิดว่า
หากถ้าเราสามารถ
จ้างซัพพายเออร์มา
ผลิตแบรนด์น้ าดื่ม
ของเราได้ในราคาที่ไม่
แตกต่างจากน้ าดื่ม
ตามท้องตลาด คงจะ
จ้างการผลิตแบรนด์
ตัวเอง  

2.5)   หากการจ้างผลิตแบรนด์น้ าดื่ม
ที่ท่านเป็นเจ้าของแบรนด์ได้ โดยมี
ราคาไม่ต่างจากราคาน้ าตาม
ท้องตลาด ท่านจะเลือกใช้บริการผลิต
น้ าดื่มหรือไม่อย่างไร 

เลือกใช้ เพราะจะได้
มีแบรนด์เป็นของ
ตนเอง อีกทั้งยัง
สามารถสร้างรายได้
ในการน าไปขายต่อ
ได้อีกด้วย 

เลือกใช้ เพราะ
เนื่องจากเป็นการ
สร้างแบรนด์ตัวเอง
แล้ว เมื่อมีการจัดงาน
เลี้ยงสังสรรค์ยัง
สามารถน าไปรับรอง
แขกได้อีกด้วย 

2.6)    ข้อเสนอแนะส าหรับการสร้าง
แบรนด์น้ าดื่มที่ท่านอยากแนะน าคือ 

ควรเน้นการสร้าง
แบรนด์ที่ทันสมัย 
ตอบโจทย์คนทุก
กลุ่ม และราคาไม่
แพง 

การจัดการด้านขนส่ง
และความทันสมัยของ
รูปทรงขวดน้ า 
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ตารางที่ 1.5(ต่อ) : แสดงผลการตอบแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 3 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 4 

ส่วนที่ 1 : 
ข้อมูล
ส่วนตัว 

1.1 เพศ ชาย ชาย 

1.2 อายุ 30 33 

1.3 สถานะภาพสมรส โสด สมรส 
1.4 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโท 

1.5 รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง 40,000 บาท 45,000 บาท 

 
 
 
 
 
ส่วนที่ 2 : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.1)   โดยปกติท่านดื่มน้ าแบรนด์ใด ทุกแบรนด์ ที่ดูมี
คุณภาพ 

คริสตัล ออร่า 

2.2)    สาเหตุของการเลือกแบรนด์
น้ าดื่มของท่านคือ 

ความสะดวกในการหา
ซื้อ และคุณภาพของ

น้ าดื่ม 

คุณภาพน้ าดื่ม และ
บรรจุภัณฑ์ที่

สะอาด 
2.3)   ท่านจัดกิจกรรมงานสังสรรค์ 
หรือรองรับแขกบ่อยหรือไม่ 

เดือนละ 1 ครั้ง แล้วแต่ช่วงจังหวะ
อาจจะ 2-3 ครั้งต่อ

เดือน หรือบาง
เดือนไม่มีการ

สังสรรค์ 

2.4)  ท่านเคยคิดมีแบรนด์น้ าดื่มเป็น
ของท่านเองหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ไม่เคย เพราะไม่คิดว่า
มีความจ าเป็นเท่าไรใน
การส ร้างแบรนด์น้ า
ดื่ม และการสั่งผลิต
อาจเป็นเรื่องที่มีความ
ยุ่งยาก หากมีงาน
สังสรรค์พิเศษต่างๆ 
อาจมีคิดถึงการสร้าง
แบรนด์น้ าดื่มบ้าง  

เคย เนื่องจากงาน
ส าคัญต่างๆต้องมี
การสร้างความหน้า
เชื่อถือกับการจัด
งานการสั่งผลิตใน
งานเลี้ยงการ
สังสรรค์ และงาน
อบรม สัมนาต่างๆ 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 1.5(ต่อ) : แสดงผลการตอบแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2  

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 3 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 4 

 
 
ส่วนที่ 2 
(ต่อ) : 
ความเห็น
ต่อการ
จ้างผลิต
น้ าดื่ม
บรรจุขวด 

2.5)   หากการจ้างผลิตแบรนด์น้ าดื่ม
ที่ท่านเป็นเจ้าของแบรนด์ได้ โดยมี
ราคาไม่ต่างจากราคาน้ าตาม
ท้องตลาด ท่านจะเลือกใช้บริการผลิต
น้ าดื่มหรือไม่อย่างไร 
 

เลือกใช้ในโอกาส
พิเศษ เช่น งานสัมนา 
จัดเลี้ยงสรรสรรค์ และ
โอกาสพิเศษต่างๆ 

เลือกใช้ เพราะ
เนื่องจากการจัด
งานสังคมต่างๆ 
ต้องท าให้งานที่จัด
มีคุณภาพ หากการ
สร้างคุณภาพมี
ราคาที่เหมาะสม 

2.6)   ข้อเสนอแนะส าหรับการสร้าง  
แบรนด์น้ าดื่มที่ท่านอยากแนะน าคือ 

ควรมีการโฆษณาการ
สั่งผลิตมากกว่านี้ 
เนื่องจากไม่มีข้อมูลที่
เป็นความรู้เรื่องการ
สร้างน้ าดื่ม 

อยากให้มีการท า
โปรโมชั่น และท า
การตลาดที่เข้าถึง
ลูกค้าให้มากข้ึน 

 

ส าหรับกรณีที่ 2 ลูกค้ากลุ่มอายุ 27-55  ปี กลุ่มครัวเรือนส าหรับการจัดงานเลี้ยงสังสรรค์หรือการ

บริโภคท่ัวไป 

สรุป รายงานการสัมภาษณ์ ชุดที่ 2 (กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่มีอายุตั้งแต่ 20 – 50 ปี) 
ประเด็นที่ 1 โดยปกติท่านดื่มน้ าแบรนด์ใด 
 จากผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ประเด็นท่ี 1 พบว่า ได้เลือกดื่มน้ าดื่มตามแบรนด์ท้องตลาดทั่วไป 
เช่น คริสตัล สิงห์ ออร่า เป็นต้น โดยผู้ตอบบางส่วนให้ความส าคัญในการเลือกดื่มน้ าที่มีคุณภาพของ
ความสะอาด ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
ประเด็นที่ 2 สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้ าดื่มของท่านคือ 
 สาเหตุจากการเลือกแบรนด์น้ าดื่มของผู้บริโภคอันดับต้นๆมาจาก คุณภาพของน้ าดื่ม และ
โฆษณาชวนเชื่อต่างๆของแบรนด์  
ประเด็นที่ 3 ท่านจัดกิจกรรมงานสังสรรค์ หรือรองรับแขก บ่อยหรือไม่ 
 การจัดการสังสรรค์โดยเฉลี่ยของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์อยู่ที่ เดือนละ 1-2 ครั้ง ซึ่งในการจัด
งานต่างๆผู้บริโภคก็ให้ความสนใจในการสร้างแบรนด์เพื่อสร้างงานจัดเลี้ยงที่มีคุณภาพ  
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ประเด็นที่ 4 ท่านเคยคิดมีแบรนด์น้ าดื่มเป็นของท่านเองหรือไม่ เพราะเหตุใด  
 จากการสรุปประเด็นนี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ครึ่งต่อครึ่งทั้งรู้ข้อมูลในการสร้างแบรนด์
น้ าดื่ม และยังมีผู้ที่ไม่รู้ข้อมูลของการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม โดยผู้ที่รู้จักตลาดการสร้างแบรนด์น้ าดื่มก็จะ
ให้ความส าคัญในการสั่งผลิตในงานส าคัญต่างๆ และผู้เห็นว่าการสร้างแบรนด์ไม่มีความจ าเป็นนั้น
เนื่องจากคิดว่าการสร้างแบรนด์มีราคาในการสร้างแบรนด์ที่สูง และมีความยุ่งยากในการสร้างแบรนด์  
ประเด็นที่ 5 หากการจ้างผลิตแบรนด์น้ าดื่มที่ท่านเป็นเจ้าของแบรนด์ได้ โดยมีราคาไม่ต่างจากราคา
น้ าตามท้องตลาด ท่านจะเลือกใช้บริการผลิตน้ าดื่มหรือไม่อย่างไร 
 จากการตอบแบบสัมภาษณ์ ผลของการตอบ พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์มีความเห็นตรงกัน
ในการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม บางส่วนต้องการสร้างก าไรจากการจ าหน่าย และมีบางกลุ่มที่เห็น
ความส าคัญในการสร้างแบรนด์เพื่อใช้ในงานส าคัญต่างๆ 
ประเด็นที่ 6 ข้อเสนอแนะส าหรับการสร้างแบรนด์น้ าดื่มที่ท่านอยากแนะน าคือ 
 ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ยังไม่มีความรู้ในการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม ไม่มีข้อมูลในการผลิต
ว่าปัจจุบันสามารถ ต้องการข้อมูลความรู้ในการสั่งซื้อ และควรมีการขนส่งที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้  
 
การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ 

ภาพที่ 1.5 : การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis ของ  

Albert Humphrey เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยง

ภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 

2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมและปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อม 

 การวิเคราะห์ปัจจัยที่เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกในธุรกิจเป็นส่วนส าคัญในการวาง

แผนการด าเนินธุรกิจเพ่ือให้ทราบถึงทิศทางที่จะขึ้นในอนาคต การเตรียมการเพ่ือสร้างความได้เปรียบ

ในเชิงธุรกิจ ทั้งนี้สภาพแวดล้อมจึงส่งผลในการบริหารงานการจัดการในธุรกิจ ทั้งนี้ผู้บริหารต้องมี

เครื่องมือในการด าเนินธุรกิจเพ่ือวิเคราะห์ความเสี่ยงต่างๆที่จะเกิดข้ึน ทั้งเชิงบวก และ เชิงลบการ

ประเมินสภาพแวดล้อมให้เห็นภาพที่ชัดเจนขึ้นในรูปแบบ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ซึ่ง

องค์กรต้องทราบถึงโครงสร้างขององค์กร ข้อมูลต่างๆภายในและภายนอกองค์กร โดยการวิเคราะห์

ต้องอยู่บนพื้นฐานความจริง ให้ผู้บริหารทราบถึงการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ทั้งนี้รูปแบบที่เกิดข้ึนต้อง

ไปในทิศทางเดียวกัน การก าหนด วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย สิ่งส าคัญคือการมองทรัพยากรใน

องค์กร ความสามารถภายในองค์กรสิ่งที่ท าให้องค์กรมีความได้เปรียบและถนัด รวมถึงข่าวสารต่างๆ

ทั้งภายในและภายนอกประเทศท่ีจะส่งผลประกอบให้กับธุรกิจประเภทเดียวกันกับองค์กร มีส่วนช่วย

เกี่ยวข้องเพ่ือมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในธุรกิจได้ โดยทั้งหมดนี้ ใช้เครื่องมือ SWOT เพ่ือการ

วางแผนกลยุทธ์ต่อไป  
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ตารางที่ 2.1 : แสดง SWOT Analysis 

SWOT Analysis 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยใ
น จุดแข็ง 

- อะไรที่องค์กรสามารถท าได้ดี 

- ทรัพย์กรที่องค์กรมีเหนือผู้อื่น หรือ
เอกลักษณ์องค์กร 

- อะไรที่ผู้อื่นเห็นว่าองค์กรท าได้ดี 

จุดอ่อน 

- อะไรที่องค์กรสามารถปรับปรุง
ได้ 

- อะไรที่องค์กรควรหลีกเลี่ยง 

สภ
าพ

แว
ดล

้อม
ภา

ยน
อก

 

โอกาส 

- โอกาสที่ดีอะไรที่เปิดโอกาสให้แก่องค์กร 

- องค์กรสามารถใช้ประโยชน์อะไรจาก
แนวโน้มที่ดี 

- องค์กรสามารถเปลี่ยนจุดแข็งเป็นโอกาสได้
อย่างไร 

 

อุปสรรค 

- แนวโน้มอะไรที่เป็นอุปสรรคแก่
องค์กร 

- สิ่งที่คู่แข่งก าลังท าและส่งผลแก่
องค์กร 

- จุดอ่อนขององค์กรก่อให้เกิด
อุปสรรคอย่างไร 

 

2.1.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ปัจจัยแวดล้อมภายในเป็นการพิจารณาถึงทรัพยากรและความสามารถขององค์กรส าหรับทุกๆ

ด้านที่องค์กรมี เพ่ือให้ผู้บริหารได้ทราบถึงจุดแข็งจุดอ่อนที่องค์กรมี แหล่งของข้อมูลขององค์กรเกิด  

จากการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน ทั้งด้านระบบโครงสร้างขององค์กร ข้อปฏิบัติภายในองค์กร  

รวมถึงทรัพยากรในการบริหารและบรรยากาศในองค์กร ส าหรับการพิจารณาผลการด าเนินงานของ

กิจการเพื่อท าความเข้าใจสถานการณ์ของกิจการและวางแผนกลยุทธ์ส าหรับกิจการด้วย  

 1.) ปัจจัยด้านการตลาด ส าหรับการวิเคราะห์ด้านการตลาดนั้นจะท าให้เราทราบว่า

ผลิตภัณฑ์ที่เราออกจ าหน่ายสู่ตลาดนั้นสามารถจ าหน่ายแก่ลูกค้าได้หรือไม่ ปัจจัยส าคัญทางการตลาด

ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด และการก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด 

สถานการณ์ การสร้างแบรนด์น้ าดื่ม OEM เป็นการต่อยอดธุรกิจการผลิตจ าหน่ายน้ าดื่ม

ภายใต้  แบรนด์ แม่เกาลูน (MKL) โดยเป็นการเริ่มต้นด าเนินการแบรนด์พัฒนาแบรนด์น้ าดื่ม OEM 

แก่ลูกค้า โดยผู้ประกอบการคาดหวังส่วนแบ่งทางการตลาดตามลักษณะของกลุ่มเป้าหมายในการ
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พัฒนาแบรนด์น้ าดื่ม OEM ไว้ ได้แก่ กลุ่มธุรกิจการบริการขนาดกลาง และขนาดย่อม รวมถึงกลุ่ม 

ธุรกิจโรงงาน อุตสาหกรรมซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการเพิ่มคุณค่าของแบรนด์ตนเองให้แข็งแกร่ง ซึ่ง

ส าหรับด้านของกระบวนการผลิตนั้นถือว่าแบรนด์มีชื่อเสียงในระดับหนึ่ง จากกระบวนการที่ได้รับ

มาตรฐาน และความสะอาดของกระบวนการผลิตที่ใช้เครื่องมือการผลิตและมีการควบคุมคุณภาพ

อย่างใกล้ชิด จึงส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจที่จะผลิต แบรนด์น้ าดื่มของตนเองกับทางแม่เกาลูน  

ผลกระทบ ลูกค้าดั้งเดิม และลูกค้าหน้าใหม่ที่รู้จักการสร้างแบรนด์น้ าดื่มจากการบอก

เล่าปากต่อปาก เป็นที่รู้จักดีในการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม OEM กับแม่เกาลูน แต่การขยายการจ าหน่าย

ไปยังวงกว้างทั่วกรุงเทพและปริมณฑลผู้ประกอบการยังไม่มีการท าการตลาด  

 2.) ปัจจัยด้านเทคนิค เป็นการศึกษาถึงความสามารถของการผลิต ท าให้ผู้ประกอบการ  

ทราบถึงขนาดในการผลิต เพื่อน าออกสู่ตลาด ประกอบด้วยความต้องการของตลาด การวางแผนใน  

กระบวนการผลิต รวมไปถึงกระบวนการแนวโน้มที่จะเกิดข้ึนในอนาคต เพื่อวิเคราะห์การจัดสรร  

ทรัพยากรต่างๆให้เพียงพอต่อความต้องการของตลาด 

สถานการณ ์การผลิตแบรนด์น้ าดื่ม OEM จะผลิตในพื้นที่ของโรงงาน น้ าดื่มแม่เกาลูน ซึ่ง

ตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสมต่อการขนส่ง ซึ่งอยู่ในจังหวัด นนทบุรี ซึ่งในบริเวณพ้ืนที่ของโรงงานหรือ

พ้ืนที่ใกล้เคียงกับโรงงานดั้งเดิมยังสามารถขยายพ้ืนที่ของโรงงานเพ่ิมข้ึนอีกได้เพ่ือรองรับการผลิตใน

อนาคตและในส่วนของเครื่องจักรที่มีอยู่สามารถผลิตน้ าดื่มได้ในปริมาณ 3,200 โหลต่อวัน (38,400 

ขวดต่อวัน)อีกด้วย 

ผลกระทบ ในปัจจุบันการผลิตฉลากสติ๊กเกอร์ของการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม OEM จะผลิตในการ

จัดจ าหน่ายเพียงแค่ 800 โหลต่อวัน ซึ่งยังเป็นการผลิตในปริมาณท่ีไม่คุ้มค่าต่อการลงทุนเครื่องจักร

แต่การท าการตลาดในอนาคตสามารถวางแผนการตลาดได้ดี อาจจะมีการขยายโรงงานเพิ่มขึ้น โดย

เพ่ิมการขยายในส่วนของเครื่องจักรการผลิตด้านน้ าดื่มบรรจุขวดจากฉลาก พลาสติกให้ได้มาตรฐาน  

 3.) ปัจจัยด้านการขาย เป็นการสร้างความได้เปรียบแก่คู่แข่งโดยผู้ประกอบการต้องมีการ

สร้างและพัฒนาเพื่อให้การขายมีประสิทธิภาพ โดยเป็นการเริ่มต้นวางแผนการตลาด เพ่ือให้มีการ

ควบคุมและดูแลในด้านของการขายที่พนักงานได้ด าเนินการ ไปจนกระท่ังการตรวจสอบในขั้นตอน

ต่างๆ และเทคนิคท่ีน ามาบริหารการขาย 
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สถานการณ ์เนื่องจากการผลิตแบรนด์น้ าดื่ม OEM แก่ลูกค้าเป็นการต่อยอดผลิตภัณฑ์การจัด

จ าหน่ายน้ าดื่มแบรนด์ MKL ซ่ึงด้ังเดมิเป็นแบรนด์ท่ีเนน้การจดัจ าหนา่ย ในรูปแบบของการขายสง่

ตามร้านค้าต่างๆเพียงเท่านั้น จึงท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายในกลุ่มลูกค้ารายเล็กๆต่างๆ จึง

ท าให้กิจการยังขาดประสบการณ์ในการเจาะกลุ่มลูกค้ารายย่อยอีกจ านวนมากในตลาด และยังขาด

แคลนพนักงานขายที่จะน าเสนอการสร้าง แบรนด์น้ าดื่มกับทางกิจการที่มีใจรักในด้านการขายสินค้า 

จึงท าให้การเติบโตในตลาดเป็นไปได้ค่อนข้างช้า 

ผลกระทบ พนักงานด้านการขายยังจัดหาบุคลากรได้ยากผู้ประกอบการจึงยังเน้นการขายใน 

ปริมาณมากๆ แต่เนื่องจากคู่แข่งหน้าใหม่ท่ีจะเกิดขึ้นในตลาดจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งในส่วนของ  

การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งข้ึน โดยจะมีการติดต่อชี้แจงและโฆษณาผ่านทางช่องทางการ

ติดต่อของ Line เพ่ือออกแบบผลิตภัณฑ์และการโฆษณาโปรโมชั่นและชี้แจงรายละเอียดเบื้องต้นแก่

ลูกค้า 

 4.) ปัจจัยด้านการเงิน เป็นปัจจัยที่มีผลต่อธุรกิจเนื่องจากความไม่แน่นอนที่เกิดจาก

ผลลัพธ์ ซึ่งเป็นผลของการด าเนินการธุรกิจเกี่ยวเนื่องมาจาก กิจกรรมทางการเงินของกิจการและ

ผู้เกี่ยวข้องในฝ่ายต่างๆภายในกิจการ เป็นผลกระทบที่ส่งผลกับมูลค่าของกิจการอีกด้วย ดังนั้น

ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นที่ต้องให้ความส าคัญในการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านการเงิน โดยการ

พิจารณาการเงินที่กิจการได้รับและต้องใช้จ่ายออกไปเพื่อความเหมาะสมในธุรกิจ  

สถานการณ ์การผลิตของกิจการเป็นการต่อยอดการผลิตของธุรกิจเดิม มีเพียงการลงทุนใน

เครื่องจักรผลิตสติ๊กเกอร์ของฉลากขวดบรรจุน้ าดื่ม และพ้ืนที่การจัดตั้งโรงงานของกิจการยังใช้พื้นที่

เดิมของกิจการโดยไม่ได้ท าการซื้อท่ีดินเพิ่มเติมจึงเป็นการใช้เงินทุนของตนในส่วนนี้ทั้งหมด แต่กิจการ

ยังต้องส ารองเงินทุนหมุนเวียนเนื่องจากมีการสั่งผลิตขวดน้ าดื่มจาก ซัพพลายเออร์ภายนอก และการ

ออกแบบส าหรับงานรูปภาพที่ทางลูกค้าต้องการ เพ่ือเป็นการรับออเดอร์จากลูกค้า  

 ผลกระทบ ผู้ประกอบการด าเนินธุรกิจอย่างค่อยเป็นค่อยไป เพื่อเป็นการวางแผนด้านการเงิน  

ที่ต้องจัดสรรภายในกิจการอย่างรอบคอบการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
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2.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยมีประเภทของปัจจัย  

 1.) ปัจจัยด้านผู้ส่งมอบ (Suppliers) จะมีบทบาทส าคัญในการส่งผลให้ธุรกิจสามารถ

ตอบสนองความต้องการกับลูกค้าได้ การบริหารผู้ส่งมอบจึงเป็นสิ่งส าคัญของผู้ประกอบการ เพื่อให้

ลูกค้าได้รับการบริการตรงตามความต้องการ 

สถานการณ ์ในการเป่าขวดทางกิจการมีการจ้าง Suppliers ภายนอกในการหล่อขวดรูปทรง

ต่างๆให้กับลูกค้าตามความต้องการที่ลูกค้าต้องการ เนื่องจากทางผู้ประกอบการมีการสั่งซื้อกับ 

Suppliers รายเดิมอยู่เป็นประจ า จึงได้ในราคาที่ถูกกว่าการจ้างผ่านพ่อค้าคนกลาง ยิ่งช่วงผล

ประกอบการมียอดการสั่งซื้อที่สูงกิจการก็จะได้รับส่วนลดกับทางผู้ผลิตโดยตรง  

ผลกระทบ การสั่งผู้ผลิตโดยตรงท าให้กิจการได้ราคาขวดบรรจุในราคาที่ต่ ากว่าราคาการซื้อ

ขวดผ่านพ่อค้าคนกลาง ซึ่งเป็นการลดต้นทุนให้แก่กิจการอีกด้วย 

 2.) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ในแต่ละประเทศท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจที่แตกต่างกันออกไป ซึ่ง

เศรษฐกิจของประเทศนั้นๆบ่งบอกถึงการไหลเวียนของกระแสเงินสดภายในประเทศ (Flow Money) 

และอ านาจการซื้อของแต่ละบุคคลอีกด้วย ดังนั้นผู้ประกอบการหน่วยย่อยจะเป็นอีกหน่วยหนึ่งของ

ระบบเศรษฐกิจ ไม่ว่าจะเป็นเศรษฐกิจที่ก าลังเติบโตหรือเศรษฐกิจที่ก าลังถดถอยก็ตาม จึงเป็นปัจจัยที่

ส าคัญประการหนึ่งที่ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องคาดคะเนสภาวะทางเศรษฐกิจ ที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ

ด้วย 

สถานการณ ์จากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทย พบว่า แนวโน้มส าหรับการประกอบการธุรกิจ 

ในปี 2560 นั้น มีสภาวะที่ไม่ด้อยกว่าปีที่ผ่านมา ซึ่งหมายถึง สภาวะโดยรวมของภาคธุรกิจมีทิศทางใน

การฟ้ืนตัวอย่างต่อเนื่อง โดยการคาดการณ์มาจากการพิจารณาก าลังซื้อของผู้บริโภคท่ีสามารถ

สะท้อนภาพตลาดภายในประเทศ โดยมีการปรับตัวที่ดีข้ึนเมื่อเทียบกับปีก่อน จากการที่ภาครัฐมี

นโยบายต่างๆที่ออกมากระตุ้นเศรษฐกิจ เพื่อการแสวงหาโอกาสทางธุรกิจท าให้ ส่งผลให้

ผู้ประกอบการเกิดการลงทุนมากขึ้นและมีการแข่งขันในธุรกิจสูงเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ท า

ให้มีการเพิ่มขึ้นของคู่แข่งหน้าใหม่  

ผลกระทบ จากสภาวะเศรษฐกิจที่เติบโตขึ้นจากปีก่อนส่งผลให้เกิดการแข่งขันในอุตสาหกรรม

มากขึ้น ผู้ประกอบการทั้งรายใหญ่และรายย่อยต้องเผชิญการแข่งขันในธุรกิจที่รุนแรง  
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 3.) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ในปัจจุบันการเปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยีมีส่วนส าคัญในการส่งผล 

ต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจ ผู้ประกอบการต้องมีความสามารถในการปรับตัวให้ทันต่อกระแสของ

เทคโนโลยี และตอบสนองต่อสิ่งเร้าอย่างรวดเร็ว เพื่อเป็นการสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานของ

ธุรกิจ น าไปสู่การพัฒนา รักษาความสามารถการแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอื่นของธุรกิจ  

สถานการณ ์วิธีการในการบ าบัดน้ าดื่มมีการพัฒนาอย่างมาก และสามารถเก็บรักษาให้มี

คุณค่าไม่มีสารเจือปนได้ในระยะเวลานานขึ้น นอกจากนี้เทคโนโลยียังมีการพัฒนาที่ทันสมัยมากกว่า

ในอดีต เช่น เครื่องบรรจุน้ า ชนิด MONOBLOC เป็นการรวมข้ันตอนต่างๆไว้ด้วยกันไม่ว่าจะเป็น 

เครื่องล้างขวดภายใน เครื่องบรรจุ เครื่องคัดฝา ปิดฝา ในเครื่องเดียวกัน สามารถควบคุมระดับน้ าใน

ขวดได้เท่ากันทุกขวด มีการท างานที่สัมพันธ์กันทั้งระบบ 

ผลกระทบ การที่เทคโนโลยีก้าวหน้าส่งผลดีต่อธุรกิจอย่างมาก เทคโนโลยีในการบรรจุน้ า 

ส่งผลให้การผลิตมีปริมาณสูงขึ้น เครื่องจักรสามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ การผลิตเป็นไป

อย่างมีประสิทธิภาพและใช้เวลาในการผลิตที่รวดเร็วกว่าในอดีตอย่างมาก 

 4.) ปัจจัยด้านคู่แข่ง ในระบบเศรษฐกิจนั้นไม่สามารถจะหลีกเลี่ยงการแข่งขันทางธุรกิจได้  

ดังนั้นธุรกิจใดที่สามารถให้ผลตอบแทนสูง ย่อมเป็นที่หมายปองของบุคคลทั่วไปที่จะเข้าร่วมแข่งขัน 

ในธุรกิจนั้น การแข่งขันจึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคัญที่ผู้ประกอบการต้องน ามาวิเคราะห์ เพื่อท า

การพิจารณาธุรกิจตนเองว่ามีความสามารถในการแข่งขันเพียงใด นอกจากนี้การวิเคราะห์ปัจจัยด้าน

คู่แข่งยังสามารถน ามาพิจารณาความสามารถในการท าก าไรของกิจการได้อีกด้วย โดยการคาดการณ์

แนวโน้มของธุรกิจในการตัดสินใจในธุรกิจของตนได้อย่างเหมาะสม 

สถานการณ ์ในปัจจุบันธุรกิจน้ าดื่มเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันค่อนข้างสูง สาเหตุจากน้ าเป็น 

ปัจจัยหนึ่งในการด ารงชีวิตและมีประโยชน์แก่ร่างกาย ในสังคมผู้บริโภคมีความต้องการน้ าที่สะอาด

มากกว่าการบริโภคน้ าประปา จึงท าให้อุตสาหกรรมน้ าดื่มมีคู่แข่งขันอยู่มากท้ังคู่แข่งขันรายเดิม และ 

ผู้แข่งขันรายใหม่ ความแตกต่างของสินค้ามีไม่มากมักข้ึนอยู่กับความแข็งแกร่งของตราสินค้า จึงท าให้

มีผลต่อผู้บริโภคได้ 
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ผลกระทบ แบรนด์น้ าดื่ม MKL มีข้อได้เปรียบในการผลิตน้ าดื่ม เนื่องจากมักเป็นที่รู้จักในย่าน 

เยาวราชและ นนทบุรี จึงส่งผลให้การสร้างแบรนด์น้ าดื่ม OEM ได้รับการไว้วางใจจากผู้บริโภค หากมี

การวางแผนการณ์ตลาดที่ดีก็จะสามารถได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่มาก  

 5.) ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นสาเหตุที่

เกิดจากพัฒนาการทางเทคโนโลยี ที่มีความทันสมัยขึ้น กระบวนการผลิต ทุกอย่างล้วนมีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคอย่างมากเนื่องจากสังคมแต่ละสังคม มีทัศนคติ วัฒนธรรม และ

ค่านิยมท่ีแตกต่างกันออกไป จึงท าให้ปัจจัยในด้านสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลงมักส่งผลกระทบต่อ

ผู้ประกอบการทั้งทางตรงและทางอ้อม 

สถานการณ ์จากการวิจัยของทีมวิจัยกสิกรไทยพบว่า ในปี 2560 มีอัตราการเติบโตของตลาด

ภาคธุรกิจไม่น้อยกว่าในปีที่ผ่านมา เนื่องจากเศรษฐกิจไทยมีการขยายตัว ซึ่งหมายความว่าสภาวะ

การตลาดของธุรกิจโดยรวม มีแนวโน้มของการขยายตัวและการปรับตัวที่ดีข้ึนเมื่อเทียบกับปีที่ผ่านมา 

ผู้ประกอบการจึงมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเพื่อให้เข้ากับสังคมของการแข่งขันในปัจจุบัน จึงมีการ

ใส่ใจผู้บริโภคมากข้ึน ทั้งนี้การท าธุรกิจของผู้ประกอบการมักมีการแข่งขันที่เข้มข้น จึงเกิดเป็นเทรน

ของผู้ประกอบการณ์ในยุคใหม่ที่จะต้องลงมือท าเองทุกอย่างด้วยตนเอง ในลักษณะของการจ้าง 

Outsource ภายนอก เพื่อลดต้นทุน ค่าใช้จ่าย และสร้างความเชื่อถือให้กับแบรนด์ของตน  

ผลกระทบ การที่ผู้ประกอบการต้องการสร้างความน่าเชื่อถือให้ธุรกิจ ส่งผลให้ธุรกิจต้องมีการ

ปรับตัวในการสร้างแบรนด์ของตนให้แข็งแกร่ง ผู้ประกอบการจึงปรับเปลี่ยนพฤติกรรมตามกระแส

สังคมในปัจจุบัน เพื่อให้ธุรกิจมีความน่าเชื่อถือ จึงมีผลให้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการลงมือท า ทุก

อย่างในธุรกิจตั้งแต่ต้นจนจบ น้ าดื่มจึงเป็นสิ่งหนึ่งที่ผู้ประกอบการต้องการหา Outsource เพ่ือสร้าง

แบรนด์น้ าดื่มเป็นของธุรกิจตนเอง 
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2.1.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังนี้ 

ตารางที่ 2.2 : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

1. ปัจจัยด้านการตลาดของกิจการมีเกณฑ์ความ
เสี่ยงอยู่ในระดับค่อนข้างสูงเนื่องจากเป็นการ
เริ่มต้นผลิตแบรนด์น้ าดื่ม OEM ผู้บริหารจึง
ต้องวางแผนการตลาดเพื่อรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาด 

  

  

 แบรนด์ MKL เป็นที่
รู้จักในย่าน นนทบุรี 
และเยาวราช จึงเป็น
โอกาสในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์การ
สร้างแบรนด์น้ า OEM 
ได้โดยอาศัยจากการ
ขยายฐานลูกค้าเดิมที่
มีและประชาสัมพันธ์
ให้ลูกค้าได้ทราบถึง
การท าแบรนด์น้ าดื่ม
กับทางกิจการได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

2. ปัจจัยด้านเทคนิค มีระดับความเสี่ยงอยู่ใน
ระดับปานกลางเนื่องจาก น้ าดื่มบรรจุขวด
ภายใต้แบรนด์น้ าดื่ม MKL เป็นแบ-รนด์น้ า
ดื่มที่มีวางจ าหน่ายอยู่ในตลาดอยู่ก่อนแล้ว 
แต่การขยายกิจการในการสร้างแบรนด์น้ า
ดื่ม OEM แก่ลูกค้านั้นกิจการต้องใช้
เครื่องจักรใหม่ในการผลิตแบรนด์น้ าดื่มด้วย
ฉลากสติ๊กเกอร์ซึ่งเครื่องจักรสามารถมี
คาวมสามารถที่เพียงพอต่อการผลิตฉลาก
สติ๊กเกอร์และเครื่องบรรจุน้ าดื่มจากโรงงาน
เดิมยังสามารถบรรจุน้ าดื่มได้เพียงพอต่อ 
ออเดอร์ของลูกค้า กิจการจึงยังไม่จ าเป็นที่
จะขยายเครื่องจักรให้เพ่ิมข้ึนเพราะ
เครื่องจักรเดิมยังมีประสิทธิภาพเพียงพอ 

  

  

 ผู้บริหารต้องท า
การตลาดเพิ่มขึ้น เพื่อ
เพ่ิมส่วนครองทาง
ตลาดให้แก่กิจการ 
เมื่อมีออเดอร์เพิ่มขึ้น
จะท าให้กิจการมี
ต้นทุนการผลิตที่ถูกลง 
การที่ต้นทุนถูกลงจะ
ท าให้กิจการมีอ านาจ
ในการแข่งขันกับคู่แข่ง
รายย่อยที่เพ่ิมข้ึนใน
ตลาดได้เพ่ือสร้าง
รายได้ให้แก่กิจการ
เพ่ิมข้ึนอีกด้วย 

3. ปัจจัยด้านการขาย เป็นปัจจัยที่มีความเสี่ยง
สูงส าหรับกิจการเนื่องจากการวางแผนด้าน
การขายกิจการต้องท าการแย่งชิงส่วนแบ่ง
การตลาดให้ได้มากท่ีสุด และพนักงานขาย
ที่มีความช านาญในการหาลูกค้าเป็น
ทรัพยากรบุคคลที่ขาดแคลนและมีต้นทุนใน
การจ้างงานสูง แต่ด้วยเทคโนโลยีในปัจจุบัน
ก้าวหน้าขึ้น ท าให้ผู้บริหารสามารถน า
เทคโนโลยีมาแทนที่การขายโดยใช้บุคคล
ทดแทนได้ 

  

   

ผู้บริหารต้องท าการ
ติดตามข่าวสารด้าน
เทคโนโลยีในการผลิต
อยู่เสมอ เพื่อดูความ
เหมาะสมในการ
พัฒนาเทคโนโลยีของ
กิจการเดิมที่มีอยู่ ให้
สามารถครองใจลูกค้า
ที่มีอยู่ในตลาดได้อีก
ด้วย 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 2.2(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

4. ปัจจัยด้านการเงินเป็นปัจจัยที่มีความเสี่ยงสูง
ส าหรับกิจการเนื่องจากเป็นขยายธุรกิจจาก
ธุรกิจดั้งเดิม ผู้บริหารใช้ทุนในการต่อยอด
กิจการด้วยเงินทุนเดิมทั้งหมด และส าหรับเงิน
หมุนเวียน ที่น าไว้ส ารองใช้จ่ายในกิจการ 
กิจการต้องส ารองไว้ในเหตุการณ์ฉุกเฉินของ
กิจการด้วย 

  

   

กิจการได้ท าการ
วางแผนทางการเงิน
ด้วยความรอบคอบ
เนื่องจากเป็นต้นทุน
ของผู้บริหารเอง
ทั้งหมด มีการจัดท า
บัญชีอย่างรัดกุม ทั้ง
ด้านสินทรัพย์ รายได้ 
หรือค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึน 
และมีการวางแผนการ
ด าเนินงานด้าน
การเงินไว้เผื่อใน
อนาคตเผื่อลดความ
เสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนกับ
กิจการ 
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2.1.4 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2.3 : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

1. ปัจจัยด้านผู้ส่งมอบ ถือเป็นปัจจัยที่มี
ความเสี่ยงอยู่ในระดับที่ปานกลาง 
เนื่องจากผู้ส่งมอบ มีความส าคัญส าหรับ
การบริหารจัดการของห่วงโซ่อุปทาน จึง
เป็นสาเหตุให้ผู้ส่งมอบเป็นผู้ก าหนดการ
ส่งมอบวัตถุดิบในการผลิต การสั่งวัตถุดิบ
เป็นจ านวนมากจึงเป็นการช่วยลดต้นทุน
ในการผลิต ยิ่งมีการสั่งซื้อวัตถุดิบเป็น
จ านวนมากก็จะสามารถท าให้
ผู้ประกอบการมีอ านาจในการต่อรองกับผู้
ส่งมอบมากขึ้น 

  

  

 การจัดจ้างในแต่ละ
ครั้งผู้ประกอบการมี
การท าสัญญาเป็นลาย
ลักษณ์อักษรกับผู้ส่ง
มอบโดยตรงเพื่อ
ป้องกันข้อผิดพลาด
ของการสั่งซื้อ เช่น 
ต้นทุนที่ผู้ส่งมอบคิด
ราคาสูงขึ้น หรือ
วัตถุดิบขาดตลาด การ
ท าสัญญาจึงมี
ผลประโยชน์แก่ท้ัง
สองฝ่าย ทั้ง
ผู้ประกอบการและผู้
ส่งมอบ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

2. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจถือว่าเป็นปัจจัยที่มี
ความเสี่ยงปานกลาง เนื่องจากรัฐบาลได้
มอบนโยบายให้แก่ สสว. เพ่ือมุ่งพัฒนา
กลุ่ม Start Up พร้อมทั้งได้เพ่ิมขีด
ความสามารถของการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการ ซึ่งเป็นรากฐานที่เข้มแข็ง
แก่เศรษฐกิจ จึงส่งผลให้ภาพรวมของการ
แข่งขันมีความรุนแรงมากข้ึนธุรกิจน้ าดื่ม
เป็นธุรกิจที่มีผู้แข่งขันหน้าใหม่เกิดขึ้นอยู่
ตลอดเวลา จึงเป็นความเสี่ยงใน
อุตสาหกรรมน้ าดื่มในเศรษฐกิจปัจจุบัน 

  

  

 เศรษฐกิจของการ
แข่งขันท่ีมีความ
รุนแรงอาจส่งผลให้
อุตสาหกรรมน้ าดื่มมีคู่
แข่งขันรายใหม่ๆใน
ตลาดเพิ่มข้ึนเนื่องจาก
การแข่งขันส าหรับ
ธุรกิจน้ าดื่มให้
ผลตอบแทนในด้าน
ของก าไรที่สูง จึงท าให้
มีการแข่งขันในตลาด
สูงเช่นกัน การที่จะได้
ครอบครองส่วนแบ่ง
ทางการตลาดนั้น 
ผู้ประกอบการต้อง
อาศัยชื่อเสียงที่มี 
รวมทั้งนวัตกรรมการ
ผลิตของกิจการอีก
ด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

3. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี เป็นปัจจัยที่มีความ
เสี่ยงค่อนข้างสูง เนื่องจากการเป็น
อุตสาหกรรมขนาดเล็ก เทคโนโลยีที่มีจึงมี
ก าลังในการผลิตเพียงพอต่อความ
ต้องการของลูกค้า แต่หากกิจการมีการ
ขยายมากขึ้นกิจการต้องมีการเพิ่มก าลัง
การผลิตให้สูงขึ้นตามไปด้วย รวมถึง
เทคโนโลยีในการผลิตเพื่อความสะอาดใน
การบรรจุ และรสชาติของน้ าดื่มในการ
ผลิตที่ต้องมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลาเพื่อ
แข่งขันกับคู่แข่งในตลาดอีกด้วย 

  

  

 ผู้บริหารต้องท าการ
ติดตามข่าวสารด้าน
เทคโนโลยีในการผลิต
อยู่เสมอ เพื่อดูความ
เหมาะสมในการ
พัฒนาเทคโนโลยีของ
กิจการเดิมที่มีอยู่ ให้
สามารถครองใจลูกค้า
ที่มีอยู่ในตลาดได้อีก
ด้วย 

4. ปัจจัยด้านคู่แข่ง เป็นปัจจัยที่มีความเสี่ยง
สูง เนื่องจากอุตสาหกรรมน้ าดื่มมีการ
เพ่ิมข้ึนของคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา และ
อัตราการเติบโตของผู้ประกอบการราย
ใหญ่และรายย่อยก็มีอัตราแนวโน้มที่
สูงขึ้น แต่ความแตกต่างในด้านสินค้าหรือ
การบริการของอุตสาหกรรมนั้นมีความ
แตกต่างกันไม่มาก ส่วนใหญ่อยู่ท่ี
เทคโนโลยีการผลิต และปัจจัยด้านราคาท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า ดังนั้น
อัตราการแข่งขันท่ีสูงจึงท าให้
ผู้ประกอบการหน้าใหม่หลายรายต้อง
ถอนตัวออกจากธุรกิจน้ าดื่ม จึงส่งผลให้
ลดความรุนแรงของการแข่งขันลงได้ 

  

   

น้ าดื่ม MKL ได้เปรียบ
คู่แข่งรายอ่ืนในด้าน
การผลิตที่ได้มาตรฐาน
ซึ่งฐานลูกค้าเดิมอยู่ใน
ย่านเยาวราชและนนท
บุรี จึงเป็นที่รู้จักของ
ผู้บริโภคอยู่แล้ว การ
เติบโตในการตลาดใน
ด้านการสร้าง   แบ
รนด์น้ าดื่ม OEM จึงมี
โอกาสที่จะเติบโตใน
ตลาดได้ ถ้าผู้บริหารมี
การวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดที่ดี และ  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3(ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องด าเนินการ

เพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

1 2 3 4 5 

     4. ปัจจัยด้านคู่แข่ง (ต่อ)   

  

 ปรับปรุงคุณภาพการ
ผลิตอยู่เสมอ เพ่ือให้
สามารถเข้าแทรกไป
ในตลาดได้ 

5. ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยที่มีความ
เสี่ยงในระดับค่อนข้างสูง เนื่องจากสังคม
ของผู้ประกอบการในปัจจุบันมีการใส่ใจ
ในธุรกิจมากขึ้น สาเหตุจากการแข่งขันท่ี
สูงขึ้น ผู้ประกอบการจึงมีการปรับตัว
ส าหรับธุรกิจ โดยการสร้างแบรนด์ต่างๆ
ในธุรกิจเป็นของตนตั้งแต่ต้นจนจบ จึงท า
ให้ผู้ประกอบการเหล่านี้มีการจ้าง 
Outsource ภายนอกในการสร้างแบรนด์
ของตนรวมไปถึงการสร้างแบรนด์น้ าดื่ม
ด้วย เช่นกัน 

  

  

 อุตสาหกรรมประเภท
น้ าดื่มเป็นสินค้าที่มี
ความจ าเป็น เป็น
ปัจจัยหนึ่งในการ
ด ารงชีวิต จึงท าให้
สามารถอยู่ได้ในตลาด
ทุกยุคทุกสมัย 
ผู้ประกอบการจึงต้อง
มีการบริหารจัดการที่
ดี ทั้งในด้านกลยุทธ์
ทางการตลาด และกล
ยุทธ์ในการผลิต เพ่ือ
ครองส่วนแบ่งทาง
การตลาด  
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎี 

เรื่อง Five Force Model ของ Michael E. Porter ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และท่ีมาของการ

แข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และ

การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายการข้อ ดังต่อไปนี้  

3.1 สภาพของการแข่งขันและ ท่ีมาของการแข่งขัน 

ระดับของการแข่งขัน 

จากการค้นคว้าของส านักข่าวประชาชาติธุรกิจ พบว่าในปี 2560 ตลาดน้ าดื่มมีแนวโน้มการ

แข่งขันท่ีรุนแรงตั้งแต้ต้นปี โดยปัจจัยส าคัญท่ีท าให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงมาจาก อุทกภัยน้ าท่วม

ภายในประเทศท าให้มีการฟ้ืนก าลังการผลิตของน้ าดื่ม เราจะเห็นได้ว่าตลาดน้ าดื่มบรรจุขวดใน

ปัจจุบันมีการลุกตลาดน้ าดื่มมากขึ้น บวกกับเทรนการใช้ชีวิตของผู้บริโภคท่ีหันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 

ส่งผลให้ตลาดเครื่องดื่มบรรจุขวด มีการแข่งขันกันในตลาดอย่างคึกคัก 

น้ าดื่มแม่เกาลูน เป็นการผลิตน้ าดื่มบรรจุขวดแบบ OEM โดยจะผลิตเป็นการลงทุนที่เกี่ยวกับ

เครื่องจักร และผู้บริหารมีพื้นฐานของการจ าหน่ายน้ าดื่มบรรจุขวดดั้งเดิมอยู่แล้วจึงมีโอกาส ในการ

สร้างการผลิตน้ าดื่มแบบ OEM แก่ลูกค้ากลุ่มใหม่และขยายการผลิตมากขึ้น แต่ยังอาศัยโรงงานการ

ผลิตเดียวกับบริษัทดั้งเดิม หากผู้บริหารเกิดผลขาดทุนในธุรกิจจึงสามารถถอนตัวจากอุตสาหกรรม

การผลิตแบรนด์ OEM ได้ไม่ยาก 

จุดเด่น/ความได้เปรียบในการน ามาแข่งขัน 

ความได้เปรียบของการผลิตน้ าดื่มแบรนด์ OEM ของแม่เกาลูนคือกระบวนการผลิตที่ใช้

เครื่องจักรที่ได้มาตรฐานท าให้สามารถผลิตน้ าดื่มได้มากถึก 3,200 โหลในชั่วโมงการท างานของ

เครื่องจักรเพียง 8 ชั่วโมง จึงท าให้ผู้บริหารมีอ านาจในการ ต่อรองกับ Supplier ภายนอกมากขึ้น ท า

ให้วัตถุดิบในการสั่งซื้อมีต้นทุนที่ต่ าและโรงงานการผลิตตั้งอยู่ที่จังหวัดนนทบุรีท าให้สะดวกแก่การ

ขนส่ง ทั้งการขนส่งออกในเขตปริมณฑล และการส่งเข้ากรุงเทพฯ จึงเป็นความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของผู้ผลิตน้ าดื่มรายอ่ืนๆอีกด้วย 
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ผู้ครองส่วนครองตลาด 

ตลาดน้ าดื่มบรรจุขวดแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะได้แก่ 

 1.) แบรนด์น้ าดื่มพื้นฐานในท้องตลาด หมายถึงแบรนด์น้ าดื่มท่ีติดตลาดผู้บริโภคเป็นแบรนด์

น้ าดื่มรายใหญ่ที่ครองส่วนครองตลาดได้เกือบ 50%  เช่นน้ าดื่ม สิงห์ คริสตัล มิเนเร่ ออร่า เป็นต้นซึ่ง

แบรนด์เหล่านี้มีการท าการตลาดอย่างเข้มแข็งในธุรกิจน้ าดื่มบรรจุขวดอยู่แล้ว 

 2.) น้ าดื่มบรรจุขวดแบรนด์อ่ืนๆและ House Brand เป็นส่วนครองตลาดที่เหลือจากคู่แข่ง

รายใหญ่ของอุตสาหกรรมน้ าดื่มแบรนด์ยักใหญ่ในท้องตลาดที่มีอยู่ ชื่อแบรนด์จะมีชื่อเสียงตามการ

ขายส่งในเฉพาะพ้ืนที่นั้นๆ 

 3.) น้ าดื่มไม่มีตราสินค้า น้ าดื่มไม่มีตราสินค้าจะอยู่ในรูปของน้ าดื่มที่เป็นน้ าดื่มตู้จากการ

หยอดเหรียญซึ่งเป็นการกรองจากเครื่องกรองน้ า ซึ่งผู้บริโภคท่ีนิยมน้ าดื่มประเภทนี้ส่วนใหญ่จะเป็น

ผู้บริโภคในครัวเรือนตามคอนโดและหอพักต่างๆที่เน้นความสะดวกและเรียบง่าย 

3.2 ที่มาของการแข่งขัน 

น้ าดื่มถือเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิต เนื่องจากเมืองไทยเป็นเมืองที่มีอากาศร้อนท า

ให้ความต้องการน้ าในการด ารงชีวิตมีอยู่ตลอดเวลา ประกอบกับผู้ประกอบการในปัจจุบันใส่ใจใน

ธุรกิจมากขึ้น มักจะมองหาสิ่งรอบตัวที่สามารถสร้างคุณค่าให้แก่แบรนด์ได้  บริษัทแม่เกาลูนจึง

ต้องการที่จะผลิตน้ าดื่มให้กับผู้ประกอบการหลายๆกิจการที่ต้องการมีน้ าดื่มเป็นของตนเอง เพื่อ

การค้า ธุรกิจ หรือองค์กร จึงเกิดการผลิตแบบ OEM ขึ้น ด้วยระบบกรองน้ าของบริษัทท่ีได้การรองรับ

มาตรฐาน เพื่อรองรับการบริการของผู้ประกอบการทั้งขนาดกลางและขนาดย่อม หรือเรียกได้ว่า ONE 

STOP SERVICE 

3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 

 จากการวิเคราะห์คู่แข่งขันท่ีส าคัญของแม่เกาลูน พบว่า คู่แข่งในตลาดดียวกันได้แก่ น้ าดื่ม

นาร์วาฬ น้ าดื่มน้ าเพชร และน้ าดื่มสยาม เนื่องจากมีระดับของแบรนด์ที่ใกล้เคียงกันและคู่แข่งบางราย

ยังมีสถานที่ตั้งของโรงงานอยู่ใกล้กับกิจการอีกด้วย นอกจากคู่แข่งดังกล่าวข้างต้นยังมีน้ าดื่มประเภท

น้ าแร่ที่เป็นคู่แข่งทางการตลาดอีกด้วย เช่น น้ าสิงห์ น้ าดื่มออร่า น้ าดื่มมิเนเร่ ฯลฯ ซึ่งเป็นแบรนด์

ระดับบนที่ถือส่วนครองตลาดน้ าดื่มเกือบครึ่งของผู้ประกอบการทั้งหมด  ตลอดจนสินค้าทดแทนต่างๆ 
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เช่น น้ าอัดลม ชา น้ าผลไม้ ที่ปัจจุบัน มีผู้ประกอบการเพ่ิมข้ึนจ านวนมาก แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในตลาด

การแข่งขันเดียวกัน และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกัน แต่ก็ถือได้ถือไว้สินค้าทดแทนดังกล่าว 

เป็นคู่แข่งทางอ้อมกับกิจการอีกด้วย 

 1.) คู่แข่งหลัก (ทางตรง) 

น้ าดื่มนาร์วาฬ ถือได้ว่าเป็นคู่แข่งหลักกับทางกิจการเนื่องจากมีแหล่งผลิตอยู่ไม่ไกลจาก

โรงงาน นาร์วาฬก่อตั้งในปี 2555 โดยคู่แข่งให้ความส าคัญกับคุณภาพ ด้วยเทคโนโลยีการผลิตที่ได้

มาตรฐาน และยังมีการส่งออกท่ีเน้นไปทางโรงเรียน ปั๊มน้ ามันต่างๆเหมือนกับทางกิจการอีกด้วย ท า

ให้น้ าดื่มนาร์วาฬ มีการแข่งขันในตลาดเดียวกับ แม่เกาลูน 

ภาพที่ 3.1 : น้ าดื่ม นาร์วาฬ 

 

ที่มา : http://www.narwhalws.com/?page_id=3377(2561) 

จุดแข็ง 

- ภายในโรงงานมีพ้ืนที่ในการจัดวางสินค้า 

- มีกรรมวิธีการผลิตที่เป็นสากล 

- ราคาถูก 

จุดอ่อน 

- เป็นผู้แข่งขันหน้าใหม่ในท้องตลาดแบรนด์จึงยังไม่เป็นที่รู้จัก 

- ยังไม่มีการท าการโฆษณา 

- พนักงานยังไม่มีความช านาญเนื่องจากเป็นโรงงานสร้างใหม่ 

http://www.narwhalws.com/?page_id=3377
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น้ าดื่มน้ าเพชร น้ าเพชร จัดเป็นคู่แข่งหลักกับแม่เกาลูน เนื่องจาก น้ าเพชรเริ่มจากการผลิตน้ า

เพ่ือการค้าส่ง ต่อมาผู้บริหารได้ขยายกิจการในการผลิต โดยขยายกิจการการผลิตน้ าเพื่อค้าส่งเป็นการ

ผลิตแบรนด์ตามยี่ห้อของลูกค้า ซึ่งเป็นการจับธุรกิจกับผู้ประกอบกิจการ ไม่ว่าจะเป็น โรงแรม 

ร้านอาหาร โรงเรียน โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้าต่างๆ ปั้มน้ ามันหรือปั๊มแก๊ส เป็นต้น ท าให้น้ าเพชร

กลายเป็นผู้ผลิตที่มีเป้าหมายเดียวกับ แม่เกาลูน 

ภาพที่ 3.2 : House Brand (น้ าเพชร)  

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : http://www.cloverdrink.com(2561) 

จุดแข็ง 

- ขนาดของโรงงานท าให้มีพ้ืนที่ในการจัดเก็บสินค้า 

- กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน 

- มีระบบการขนส่งถึงมือลูกค้า 

จุดอ่อน 

- รูปแบบขวดและฉลากที่มีแบบน้อย 

- การตลาดยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด 

- การรับออเดอร์ของพนักงานยังไม่มีความช านาญ 

  

http://www.cloverdrink.com/
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2.) คู่แข่งขันรอง 

น้ าดื่มสยาม บริษัท ทีทีซี น้ าดื่มสยาม เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายน้ าแร่จากแหล่งธรรมชาติ ตรา

สยาม จากแหล่งน้ าสามโคกและจ าหน่ายน้ าดื่ม โดยมีผลการด าเนินงานกิจการที่มีความมั่นคงมา 

ยาวนานถึง 15 ปี ภายใต้การบริหารงานที่มีประสิทธิภาพ จนได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า น้ าดื่มแบ-

รนด์สยามยังได้รับความยอมรับจากลูกค้าต่างประเทศอีกด้วย 

จุดแข็ง 

- มีการส่งออกไปยังต่างประเทศ 

- มีการโฆษณาออกสื่อ 

- มีการสร้างแบรนด์ที่เข้มแข็ง 

จุดอ่อน 

- ด้วยก าลังการผลิตที่ไม่เพียงพอท าให้ไม่สามารถเข้าถึงตลาดได้อย่างทั่วถึง  

- การขนส่งมีความล่าช้า 

- มีราคาสูงกว่า 

ภาพที่ 3.3 : น้ าดื่มสยาม 

 

 

 

 

ที่มา : http://www.siamdrink.com(2561) 

 

http://www.siamdrink.com(2561)/


49 

 

3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

ภาพที่ 3.4 : วิเคราะห์ BCG Model ของน้ าดื่ม แม่เกาลูน 

 

BCG MODEL คือเครื่องมือชนิดหนึ่ง ในการวิเคราะห์การตลาดของธุรกิจ ในการ

วิเคราะห์พบว่า น้ าดื่ม แม่เกาลูนอยู่ในกลุ่มของ Question Mark เนื่องจาก ธุรกิจน้ าดื่มเป็นพื้นฐานใน

การด ารงชีวิตที่ทุกคน 

ต้องบริโภค และด้วยภูมิอากาศของประเทศไทยที่เป็นเมืองร้อนจึงท าให้น้ าดื่ มมีความต้องการอย่างไม่

สิ้นสุด จึงท าให้ธุรกิจการผลิตน้ าดื่มมีผู้แข่งขันในตลาดจ านวนมาก ทั้งคู่แข่งรายเก่า และคู่แข่งรายใหม่ 

น้ าดื่มแม่เกาลูนก็เป็นการเริ่มต้นเข้าสู่ตลาดการผลิตแบรนด์น้ าดื่ม OEM ในตลาด ซึ่งการสร้างตัว

สินค้าให้เป็นที่ยอมรับและรู้จักในตลาดนั้นจ าเป็นต้องอาศัยเงินทุนเป็นจ านวนมากเพ่ือวางแผน

การตลาด เพิ่มปริมาณการผลิตให้ได้มากที่สุด เพราะในปัจจุบันการจ าหน่ายน้ าดื่มในแบรนด์ดั้งเดิมยัง

ไม่เป็นที่พอใจแก่ลูกค้าในบางกลุ่ม จึงจัดท าแบรนด์ OEM เพ่ือตามวัตถุประสงค์ท่ีลูกค้าต้องการ แต่

ด้วยความเป็นน้องใหม่ในการสร้างน้ าดื่ม OEM จึงท าให้บางส่วนงานอาจมีความล่าช้า จึงเกิดการผลิต

ไม่ทันต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อการเพ่ิมยอดขายและมีส่วนแบ่งทางการตลาด 

ที่สูงขึ้น จึงจัดให้อยู่ในกลุ่มของ Star ได้ 

แม่เกาลูน 
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การวิเคราะห์ Five Force Model 

1.) RIVALRY AMONG CURRENT COMPETITORS (การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม) 

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมถือว่ายังอยู่ในระดับปานกลาง จากการส ารวจโรงงาน

น้ าดื่มในพ้ืนที่ใกล้เคียง พบว่ามีคู่แข่งหลักเพียงแค่โรงงานเดียวเท่านั้น ที่อยู่ใกล้บริเวณโรงงาน และมี

กลุ่มเป้าหมายที่คล้ายกัน แต่เนื่องจากมีลูกค้าประจ าอยู่แล้ว จึงท าให้ไม่มีผลกระทบกับกิจการมาก แต่

เรื่องความได้เปรียบ แม่เกาลูนถือมีความได้เปรียบกว่าเนื่องจากเป็นโรงงานที่จัดตั้งมานานกว่า 9 ปี 

ซึ่งโรงงานคู่แข่งเป็นโรงงานที่จัดตั้งใหม่ได้เพียง 4 ปี จึงท าให้ฐานลูกค้าของแม่เกาลูนมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดมากกว่าคู่แข่ง และการต่อรองกับ Supplier ของแม่เกาลูนก็ยังมีความได้เปรียบมาก 

เนื่องจากจ านวนการผลิตที่มากจึงท าให้สามารถลดต้นทุนในการผลิตน้ าดื่มได้อีกด้วย 

2.) BARAINING POWER OF SUPPLIERS (อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์) 

วัตถุดิบในการผลิตน้ าดื่มเป็นเพียงการกักเก็บน้ าเพื่อน ามาใช้ในกระบวนการ การผลิต

ของกิจการจึงท าให้วัตถุดิบหลักของธุรกิจมักมีไม่ขาดและมีราคาต้นทุนที่ต่ า และการผลิตขวดน้ ายังมี

ความได้เปรียบในการต่อรองกับ Supplier ได้ เนื่องจากการผลิตในแต่ละครั้งที่มีการจ้างผลิตเป็น

จ านวนมาก และเป็นผู้รับจ้างผลิตที่เก่าแก่ของกิจการท าให้กิจการมีการต่อลองกับผู้ผลิตได้มาก  

3.) BARGAINING POWER OF CUSTOMER (อ านาจการต่อรองของลูกค้า) 

ผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายน้ าดื่มส่วนใหญ่เป็นการสั่งผลิตกับแม่เกาลูนเพื่อเป็นการซื้อในราคา

ส่งไปท าก าไรต่อ จึงท าให้ผู้ซื้อส่วนใหญ่จะสั่งผลิตในปริมาณมากเพ่ือน าไปค้าปลีก จึงมีอ านาจการ

ต่อรองกับกิจการในระดับหนึ่ง และในปัจจุบันการแข่งขันของธุรกิจน้ าดื่มก าลังมีความเข้มข้นในการ

แข่งขันจึงท าให้ผู้บริโภคเริ่มมีทางเลือกในการซื้อมากขึ้น 

4.) THEART OF SUBSTITUTE PRODUCTS OR SERVICES (ภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทน) 

ในอุตสาหกรรมน้ าดื่มมีสินค้าทนแทนในท้องตลาดอยู่มากและมีความนิยมไม่น้อยไปกว่า

น้ าดื่มบริสุทธิ์ ไม่ว่าจะเป็นน้ าผลไม้ น้ าอัดลม น้ าชาส าเร็จรูป จึงท าให้ผู้ดื่มน้ ามีทางเลือกมากขึ้น แต่
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ด้วยเหตุผลของการท างานของร่างกาย น้ าดื่มบริสุทธิ์จึงยังเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคอย่างไม่มีจ ากัด 

สินค้าทดแทนของน้ าดื่มบริสุทธิ์ จึงยังไม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจมากนัก 

5.) THREAT OF NEW ENTRANTS (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่) 

ในปัจจุบันธุรกิจน้ าดื่มมีอัตราการแข่งขันท่ีมีความเข้มข้นในตลาดการแข่งขันสูง 

เนื่องจากมีต้นทุนในการผลิตต่ าท าให้อุตสาหกรรมน้ าดื่มเป็นกิจการที่ท ารายได้อย่างมาก ดังนั้ นจึงมี

คู่แข่งรายใหม่ท่ีเกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา แต่เนื่องด้วยระยะเวลาการด าเนินธุรกิจของแม่เกาลูนใน

ระยะเวลากว่า 9 ปีท าให้แม่เกาลูนเป็นน้ าดื่มที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่แล้วในบางพ้ืนที่ ซึ่งการเพ่ิม

ส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการจ าเป็นต้องพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักยิ่งข้ึนอีกด้วย 
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การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยที่
น ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่ง 

ความ
หลากหลาย
ของ
ผลิตภัณฑ์ 

แม่เกาลูนเป็นการผลิตน้ าดื่มที่มีทางเลือกให้กับ
ลูกค้าในการออกแบบน้ าได้ด้วยตัวเองอยู่หลาย
รูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของขนาดรูปทรงที่มีให้
ลูกค้าได้เลือกกว่า 10 แบบ ท าให้ลูกค้าที่ต้องการ
ผลิตน้ าดื่มที่มีรูปทรงตามที่ต้องการ สามารถสั่งผลิต
น้ าดื่มกับกิจการได้ในยอดข้ันต่ าเพียง 100 โหล 

คู่แข่งส่วนใหญ่ยังมีการเลือก
รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ที่น้อย
ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกน้อยลง 
เนื่องจากกระบวนการบรรจุของ
ผู้เริ่มธุรกิจใหม่ๆต้องใช้
เครื่องจักรที่มีการลงสูง จึงท าให้
การออกแบบขวดน้ าบาง
รูปแบบของคู่แข่งบางรายก็ไม่
สามารถบรรจุน้ าได้ 

ราคา ราคาการผลิตของการสั่งขั้นต่ าของลูกค้าถือเป็น
ราคาเดียวกับการซื้อน้ าดื่มในราคาส่ง จึงเป็นราคาที่
ค่อนข้างมีมาตรฐานของราคาน้ าดื่มท่ัวไป ด้วยการ
ผลิตที่ได้มาตรฐานไปจนถึงการบรรจุขวด จึงท าให้
สินค้าคุ้มราคากับการสั่งซื้อของลูกค้าที่ต้องการแบ
รนด์เป็นของตนเองด้วย 

การก าหนดราคาของคู่แข่งใน
ตลาดยังถือว่ามีราคาสูงกว่า
เนื่องจากกระบวนการผลิตที่มี
ข้อจ ากัดส าหรับเทคโนโลยีการ
ผลิตบางชนิด ท าให้เกิด
ข้อจ ากัดในการผลิต น้ าดื่มที่
ผลิตได้จึงมีราคาค่อนข้างสูงกว่า 
และด้วยยอดการผลิตขั้นต่ าที่
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ท่ี 
300 โหล จึงมีราคาที่ต้องจ่าย
แต่ละรอบของลูกค้าสูงกว่าแม่
เกาลูน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1(ต่อ) : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยที่
น ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่ง 

หีบห่อ
ผลิตภัณฑ์ 

บรรจุภัณฑ์ของขวดได้มาตรฐานการผลิตโดยเป็น
การใช้พลาสติกใส PET ที่ได้มาตรฐานการผลิต เป็น
การผลิตจากพอลลิเอทีลีน ซึ่งเป็นขวดที่มีความ
หนาแน่นสูง จึงเหมาะแก่การบรรจุน้ าดื่ม และ
กิจการมีการปั๊มวันผลิตและวันหมดอายุเพ่ือ
มาตรฐานการเก็บรักษาของผู้บริโภค และมีการแจก
ฉลากที่ชัดเจนตามหลักโภชนาการ 

คู่แข่งบางรายที่มีต้นทุนต่ ายังมี
การใช้ขวดพลาสติกขุ่นและส่วน
ใหญ่การผลิตน้ าของคู่แข่ง
ส่วนมากไม่มีการประทับตราวัน
ผลิตและหมดอายุของน้ าดื่ม จึง
ท าให้มาตรฐานของหีบห่อขอ
คู่แข่งส่วนใหญ่จึงมี มาตรฐาน
การบรรจุหีบห่อที่ต่ ากว่าแม่
เกาลูนอย่างมาก 

3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 1.) ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 

เป็นข้อได้เปรียบของแม่เกาลูนเนื่องจากอยู่ในเขต นนทบุรี จึงท าให้การขนส่งทั้งในเมืองและ

การขนส่งออกนอกเมืองตามเขตปริมณฑลมีความได้เปรียบในการขนส่ง และด้วยการใกล้แหล่ง

วัตถุดิบจาก Supplier จึงท าให้กิจการมีทางเลือกมากขึ้น 

 2.) ปัจจัยด้านต้นทุนของผลิตภัณฑ์ 

 ในด้านปัจจัยที่เก่ียวข้องกับต้นทุน ยังถือว่ากิจการมีความได้เปรียบกว่าคู่แข่งรายใหม่ที่เพ่ิม

เข้ามาในตลาดอย่างมากเนื่องจากกิจการมีผลการด าเนินงานมาเป็นเวลานานจึงท าให้มีการต่อรองกับ

ด้าน Supplier อยู่มาก จึงมีต้นทุนในวัตถุดิบต่ ากว่าคู่แข่งหลายๆราย  และเป็นการรับวัตถุดิบจาก

แหล่งการผลิตโดยตรงโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลางจึงเป็นการลดต้นทุนส่วนของวัตถุดิบอย่างมาก  

 3.) ปัจจัยด้านความช านาญและประสบการณ์ 

 แม่เกาลูนเริ่มก่อตั้งกิจการในปี 2550  เริ่มจากอุตสาหกรรมผลิตขนมมาจนขยายการค้าส่งน้ า

ดื่มท าให้ผู้บริหารมีความช านาญทั้งด้านการตลาดและบุคลากรอย่างมาก และมีฐานลูกค้าสินค้า
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บริโภคเป็นอย่างดี จึงท าให้ผู้บริโภคม่ันในในกระบวนการผลิตได้ว่าทุกขั้นตอนของการผลิตได้

มาตรฐานสากล และสามารถพัฒนาสินค้าเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อีกด้วย  

 4.) ปัจจัยด้านระบบเทคโนโลยีการจัดการ 

 ในกระบวนการผลิตนั้นโรงงานมีการควบคุมการผลิตอย่างรัดกุมโดยการตั้งกล้องวงจรปิด 

และควบคุมห้องการผลิตอย่างใกล้ชิด สามารถเห็นการท างานของพนักงานทุกขั้นตอน และได้มีการ

ตรวจสอบสินค้าคงเหลือของกิจการด้วยระบบการควบคุมทางบัญชีอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งด้าน

ต้นทุน รายได้ ค่าใช้จ่ายต่างๆในกิจการ เพ่ือให้กิจการมีการมีประสิทธิภาพในการด าเนินงานมากที่สุด 
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บทที่ 4 

การจัดท ากลยุทธ์ และแผนการปฏิบัติงาน 

บทนี้เป็นการน าเสนอเก่ียวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และ 

ทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่ 

จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงาน 

ด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

4.1 กรอบแนวคิดน าไปสู่กลยุทธ์ 

น้ าดื่มแม่เกาลูน ได้คิดวิเคราะห์เพื่อจัดท ากลยุทธ์ทางธุรกิจ ซึ่งเป็นการวัดความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน โดยใช้ข้อมูลทาง SWOT ANALYSIS คือการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

อุปสรรคของกิจการและข้อมูลของคู่แข่งในตลาด และใช้ผลการวิจัยในตลาด มาใช้ในการวิเคราะห์

และก าหนดกลยุทธ์ ภายใต้ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ 

1.) แนวคิดเก่ียวประสมทางการตลาด 7Ps ( Marketing Mix '7Ps ) 

2.) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ การรับรู้ในตราสินค้า (BRAND AWARENESS) 

3.) แนวคิดเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้าหรือความภักดีต่อแบรนด์ (BRAND LOYALTY) 

 

ภาพที่ 4.1 : แสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ 

 

 

 
  

การวเิคราะห์ 
SWOT 

ผลการวจิยัตลาด 

แนวคดิและทฤษฎี

ทีเ่กีย่วข้อง 

การวเิคราะห์ความ

ได้เปรียบทางการ

แข่งขัน 
กลยุทธ์ธุรกจิ 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้ 

1.) แนวคิดเก่ียวประสมทางการตลาด 4Ps ( Marketing Mix 4Ps ) 

การวางแผนทางการตลาดโดยใช้กลยุทธ์ 4P เป็นการวางแผนทางการตลาดโดย หลักการของ

กลยุทธ์ดังกล่าวนี้จะเป็นการวางแผนแต่ละส่วนให้เข้ากัน และท าให้สินค้าหรือบริการเป็นที่ต้องการ

ของกลุ่มผู้บริโภค โดยการที่ผู้ประกอบการต้องปรับกลยุทธ์ของส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสม

กับสถานการที่เกิดข้ึนในขณะใดขณะหนึ่ง 

 1.1) Product เป็นปัจจัยอันดับแรกท่ีเป็นตัวชี้ให้เห็นว่ากิจการพร้อมในการเริ่มธุรกิจ โดยที่

ผู้ประกอบการต้องมีสิ่งที่จะน าออกสู่ตลาดไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของตัวสินค้าหรือบริการ เพื่อ  

เป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอยู่ โดยที่สินค้าหรือบริการที่มีต้องผสมกับความ

พอใจและผลประโยชน์อื่นที่ลูกค้าจะได้รับจากสินค้าหรือบริการนั้นๆ โดยหน้าที่ของผู้ประกอบการคือ

การพัฒนาสินค้าหรือการบริการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเป็นการสนองต่อความต้องการของ

ผู้บริโภคเป็นอันดับแรก 

 1.2) Price เมื่อผู้ประกอบการมีการวางตัวสินค้าหรือบริการออกสู่ตลาดแล้ว สิ่งที่ส าคัญ คือ 

การก าหนดราคาแก่สินค้าหรือบริการที่มีให้เหมาะสมกับสิ่งที่ผู้ประกอบการได้น าเสนอขายออกสู่

ตลาด ก่อนการก าหนดราคาแก่สินค้าผู้ประกอบการต้องทราบว่าผู้ประกอบการต้องรู้ถึงเป้ าหมายใน

การท าราคา เช่น ประกอบการต้องทราบว่า การตั้งราคาในครั้งนี้ผู้ประกอบการต้องการเป้าหมายที่

เป็นก าไรหรือต้องการเพิ่มส่วนครองตลาดของผู้บริโภค รวมไปจนถึงผู้ประกอบการต้องมีการใช้กล

ยุทธ์ในการตั้งราคาอีกด้วย 

1.3) Place สินค้าท่ีผู้ประกอบการน ามาเสนอออกสู่ตลาดนั้นถึงจะมีคุณสมบัติที่ดีอย่างไรก็

ตาม ถ้าหากผู้บริโภคไม่สามารถหาแหล่งซื้อสินค้าเหล่านี้ได้ก็จะท าให้ไม่ได้สินค้านั้นๆกลับมาตาม

ความต้องการ สินค้านั้นๆก็จะกลายเป็นสินค้าที่ไม่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ดังนั้น 

นักการการตลาดควรทราบถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและวันเวลาที่เหมาะสมในการจ าหน่ายอีกด้วย 

1.4) Promotion การส่งเสริมการตลาดเป็นการศึกษาแนวทางเพ่ือการติดต่อสื่อสารไปยัง

เป้าหมาย โดยการส่งเสริมการตลาดมีวัตถุประสงค์เพ่ือ เป็นการสื่อสารให้ลูกค้าทราบว่าสินค้าท่ี

ออกจ าหน่ายนั้นพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความทรงจ ากับบริโภค โดยในการสื่อสาร

เพ่ือความเข้าใจส าหรับผู้รับและผู้ส่งนั้น 
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2.) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ การรับรู้ในตราสินค้า (BRAND AWARENESS) 

เป็นการสร้างการจดจ าหรือระลึกถึงตราสินค้าของผู้บริโภค ซึ่งถือว่าเป็นองค์ประกอบส่วน

หนึ่งที่ส าคัญในการสร้างคุณค่าแก่ตราสินค้า เพราะเมื่อผู้บริโภคได้มีการรับรู้ตราสินค้าแล้ว จะท าให้

ผู้บริโภคนั้นเกิดความคุ้นเคย ในตราสินค้านั้นๆ ท าให้สินค้าหรือบริการเป็นที่น่าไว้วางใจแก่ผู้บริโภค  

มีความหน้าเชื่อถือในตัวสินค้า และมีคุณภาพท่ีสมเหตุสมผล ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจกับลูกค้าในที่สุด 

ซึ่งโดยทั่วไปผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะเลือกตราสินค้าที่เป็นที่รู้จักมากกว่าตราสินค้าที่ไม่เป็นที่รู้จัก  

3.) แนวคิดเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้าหรือความภักดีต่อแบรนด์ (BRAND LOYALTY) 

ส าหรับความภักดีของตราสินค้าหมายถึงการที่ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าหนึ่ง ท าให้  

เกิดการซื้อซ้ า ดังนั้นผู้ประกอบการจึงมีความจ าเป็นต้องท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความภักดีในตรา

สินค้า ด้วยการสร้างมิตรภาพและความไว้วางใจ เพื่อให้เกิดความสัมพันธ์ที่ยั่งยืน การที่ตอกย้ าตรา

สินค้าเพ่ือเข้าไปในใจผู้บริโภคถือเป็นสิ่งส าคัญในการสร้างความภักดีแก่แบรนด์ได้ และการสื่อสารหรือ

การใช้กิจกรรมต่างๆก็ยังเป็นการสร้างให้เกิดความใกล้ชิดระหว่างลูกค้ากับองค์กรได้  
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ตารางที่ 4.1 : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
1. กลยุทธ์ในการ

สร้าง
ความสัมพันธ์
กับบุคลากรใน
องค์กร 

วัตถุประสงค์ :  
1. เพ่ือการสร้างก าลังใจแก่พนักงานภายในองค์กร 
2. เพ่ือสร้างแรงผลักดันให้พนักงานในการท างาน 
3. เพ่ือเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานแก่พนักงานใน

องค์กร 

งบประมาณ : 30,000 บาท 
1.) เพ่ิมเบี้ยขยันแก่พนักงานที่ไม่มีการ ขาด ลา มาสาย  
2.) จัดอบรมพนักงานทุกปีทั้งพนักงานการผลิตและพนักงาน

ขาย 
3.) ใช้เงินอัดฉีดแก่ขาย โดยมีการให้เงินพิเศษแก่พนักงาน

ขายที่ได้ท ายอดขายตามเป้า 

2.  กลยุทธ์ในการ
พัฒนาศักยภาพ
ส าหรับผู้บริหาร
กิจการ 

บริษัทแม่เกาลูน เป็นกิจการในครอบครัว ที่มีการ
บริหารงานอย่างไม่เป็นทางการ เช่น การควบคุมการเงิน ไม่มี
ระบบการจัดท าบัญชีตัวเลขที่แน่นอน มาตรฐานการปฏิบัติงาน
ของพนักงานทั่วไปยังไม่มีการวางมาตรฐานแก่พนักงานที่ชัดเจน 
รวมไปถึงกิจการยังไม่มีการท าแผนธุรกิจส าหรับกิจการ สาเหตุ
เกิดจากกิจการยังไม่มีบุคลากรที่เชี่ยวชาญในด้านดังกล่าว จึง
เป็นผลกระทบให้กิจการเติบโตไม่ถึงระดับเป้าหมายที่วางไว้ 
เนื่องจากรปูแบบการบริหารงาน ไม่เหมาะสมกับสภาพการ
แข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบัน 

วัตถุประสงค์ : เพ่ือพัฒนาศักยภาพ ทางด้านการ
บริหารงานของผู้บริหารครบทุกด้านการบริหาร 

 

งบประมาณ : 150,000 บาท 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
2.  กลยุทธ์ในการ
พัฒนาศักยภาพ
ส าหรับผู้บริหาร
กิจการ 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ : 
ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นในการเข้าคอร์สอบรม
เกี่ยวกับการจัดการทางการเงิน และการขยายธุรกิจเพ่ือ
ต่อยอดธุรกิจให้ไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว้ เพ่ือเป็นการสร้าง
ผู้บริหารกิจการให้มีคุณภาพเพ่ือสร้างกิจการให้ก้าวไป
ข้างหน้าไปยังเป้าหมายความส าเร็จได้ 

      3.  กลยุทธ์การสร้างแบ
รนด์น้ าดื่มให้ทัดเทียมแบรนด์

ชั้นน า 

บริษัท แม่เกาลูน มีการผลิตและจัดจ าหน่ายขนม และน้ า
ดื่ม โดยมีโรงงานในการผลิตลอดช่อง และเฉาก๊วย ตั้งแต่
ปี 2550 ซึ่งต่อมากิจการก็ได้มีการจัดจ าหน่ายน้ าดื่มเพ่ือ
ค้าส่ง ภายใต้แบรนด์น้ าดื่ม MKL โดยเป็นการจ าหน่ายที่
จ้าง Suppliers ภายนอกในการผลิต แต่ไม่มีการผลิตเอง 
จึงได้ท าการศึกษาจากธุรกิจเก่ียวกับปัญหาที่เกิดขึ้นจริง 
โดยมีการวิเคราะห์และค้นคว้าทฤษฎีทั้งหมด โดยดู
ตัวอย่างจากแบรนด์อ่ืนๆที่เป็นคู่แข่งในตลาด 

วัตถุประสงค์ :  
1.) เพ่ือเป็นการพัฒนาแบรนด์สินค้าให้เป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภค 
2.) เพ่ือสร้างความจดจ าแก่ลูกค้า 

งบประมาณ : ยังไม่มีการประเมินราคา 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ : 
1.) มีการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าเพื่อป้องกันสิ่ง

แปลกปลอม ท าให้สินค้าเกิดความเสียหายและคุณภาพ
ลดลง 

2.) มีการเช็คสินค้าก่อนน าส่งถึงมือลูกค้า เผื่อหาต าหนิสินค้า 
3.) ปรับโฉมการแต่งกายของพนักงานในการใส่ยูนิฟอร์ม

ส าหรับผู้ที่อยู่ในกระบวนการผลิตเพ่ือความสะอาดใน
การผลิต 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
      3.  กลยุทธ์การ
สร้างแบรนด์น้ าด่ืม
ให้ทัดเทียมแบรนด์
ชั้นน า (ต่อ) 

4.) เพ่ิมการบริการหลังการขาย เพื่อรักษาฐานลูกค้าหลัก
ของกิจการ โดยมีการติดตามความพึงพอใจของลูกค้า 
หากสินค้ามีการช ารุดสามารถท าการเปลี่ยนสินค้าใหม่ได้
ภายใน 7 วัน 
มีการพัฒนาหีบห่อให้มีความทันสมัยอยู่เสมอ มีความ
สะอาด แข็งแรง และไม่มีรอยช ารุด 

4. กลยุทธ์ผู้น า จากการด าเนินธุรกิจแบบครอบครัวท าให้ บริษัทแม่เกาลูน
มีรูปแบบการบริหารงานที่ไม่เป็นมาตรฐาน บริษัทจึงมีการ
เติบโตไม่เป็นตามเป้าหมายที่วางไว้เท่าที่ควร เนื่องจากการ
บริหารงานในรูปแบบเดิมไม่เหมาะสมต่อการต่อยอดและ
แข่งขันท่ีมีความรุนแรงสูง กิจการจึงต้องมีการปรับเปลี่ยน
รูปแบบการท างาน พร้อมการจัดท าแผนการด าเนินงานของ
กิจการ เพ่ือสร้างระบบการบริหารงานให้เป็นมาตรฐาน 

วัตถุประสงค์ :  
1.) แบรนด์น้ าดื่มแม่เกาลูนสามารถแข่งขันได้ในทุกตลาดทั้ง

ตลาดของการจ าหน่ายแบรนด์น้ าดื่ม OEM และตลาดค้า
ส่งน้ าดื่มบรรจุขวด 

2.) เพ่ือให้แบรนด์ แม่เกาลูน อยู่ในตลาดอย่างเติบโต 
งบประมาณ : ยังไม่มีการประเมินราคา 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ : 
การพัฒนาแบรนด์น้ าดื่มให้เป็นแบรนด์ที่ดีที่สุด โดยเป็น

ผู้น าทางการตลาดน้ าดื่มในราคาท่ีเหมาะสมแก่การบริโภค และ
มีขนาดให้เลือกท่ีหลากหลาย เพ่ือเพ่ิมทางเลือกแก่ผู้บริโภค ให้
ผู้บริโภคได้เห็นถึงทางเลือกที่มีมากข้ึนและเกิดความจงรักภักดี
ต่อตราสินค้า (brand loyalty) เพ่ือให้ลูกค้าได้กลับมาซื้อสินค้า
อีกครั้ง 

 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 4.1(ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
5. กลยุทธ์การตลาด วัตถุประสงค์ :  

เพ่ือเพ่ิมยอดขายของน้ าดื่มบรรจุขวด 
งบประมาณ :50,000 บาท 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ :  
1.) มีการโปรโมทผ่านกลุ่มโซเชียลเน็ทเวิร์ค 
2.) มีการให้เปอร์เซ็นต์การท ายอดขายจากพนักงานของ

กิจการ 
 

ตารางท่ี 4.2 : แผนงานด้านการเงิน และ งบประมาณ 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

1.) การใช้เงินของกิจการจะไม่มีการเสีย
ดอกเบี้ยจากการกู้ยืมเงิน 

2.) ไม่มีการใช้หลักประกันในการค้ าประกัน
การกู้ยืมเงิน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ผู้ประกอบการไม่มีการกู้ยืมเงินจากภายนอก 
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ตารางท่ี 4.3 : รายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 

ส าหรับการลงทุนนี้ประกอบไปด้วย 

- เครื่องจักรในการผลิตน้ าดื่ม รวมถึงเครื่องกรองน้ า และแหล่งกักเก็บน้ าในราคา 5.3 ล้าน

บาท การลงทุนของกิจการเป็นเพียงการลงทุนในเครื่องจักรเนื่องจากเป็นการขยาย

กิจการจากโรงงานเดิมของกิจการ 

- กิจการมีการลงทุนในการผลิต ฉลากสติ๊กเกอร์ในการแปะขวดน้ าผลิตด้วยราคา 0.2 ล้าน

บาท 

- กิจการมีค่าตกแต่งอาคารส านักงานด้วยการลงทุน 0.2 ล้านบาทเนื่องจากเป็นการขยาย

พ้ืนที่ส านักงานของโรงงานเดิมของกิจการ 

รายละเอียดของการก่อตั้งกิจการได้จ าแนกดังตารางข้างต้นแล้ว โดยกิจการมีทุนเริ่มต้น

ในการขยายโรงงานอยู่ท่ี 7.9 ล้านบาท ซึ่งเป็นการใช้เงินทุนส่วนตัวทั้งหมด 
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ตารางท่ี 4.4 : การค านวณค่าเสื่อมราคา 

 
 

ตารางท่ี 4.5 : ตารางแสดงการประมาณการยอดขายรายไตรมาส 
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เนื่องจากการลงทุนของกิจการเป็นการลงทุนในเครื่องจักรการผลิต กิจการจึงท าการตัดค่า

เสื่อมราคาของสินทรัพย์ ด้วยอายุการใช้งานของเครื่องจักร เป็นเวลา 10 ปี กิจการจึงมีค่าเสื่อมราคาท่ี

เกิดข้ึนปีละ 760,000 บาท และท าการคิดค่าเสื่อมของส านักงานด้วยอายุการใช้งานของอุปกรณ์เป็น

ระยะเวลา 5 ปี เป็นจ านวนปีละ 160,000 บาท  

 

ตารางท่ี 4.6 : แสดงการประมาณการยอดขายรายปี 

 
จากการแจกแจงประมาณการยอดขายของกิจการ พบว่า  กิจการมีการประมาณการ

ยอดขายเพิ่มขึ้น 5% เนื่องจากการส ารวจยอดการขายส่งน้ าดื่มของกิจการพบว่า 

อุตสาหกรรมน้ าดื่มของกิจการมีการเติบโตขึ้นในทุกปี หากกิจการมีการสร้างแบรนด์ที่

แข็งแรงก็จะสามารถ สู้กับคู่แข่งในตลาดได้ 

จากตารางข้างต้น พบว่า กิจการมียอดขายต่อวันอยู่ที่ 6 หมื่นบาท และจากการวิเคราะห์

ในรายไตรมาส พบว่า ในช่วงของไตรมาสที่ 1 กิจการจะมีการขายน้ าดื่มได้ดีที่สุด เนื่องจาก

เป็นช่วงหน้าร้อน ท าให้มีอัตราการสั่งซื้อน้ าดื่มสูงกว่าไตรมาสอื่นๆ 
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ตารางท่ี 4.7 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่ายของกิจการ 

 

จากตารางจะเห็นว่ากิจการมีค่าใช้จ่ายของต้นทุนคงท่ีในแต่ละปี ดังนี้ ค่าบ ารุงรักษา

เครื่องจักร ค่าเสื่อมราคาโดยวิธีเส้นตรง ส าหรับอายุการใช้งาน 10 ปี ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย และกิจการมี

การท าโฆษณาด้วยงบที่ตั้งไว้ในงบประมาณ 50,000 บาท 

ตารางที่ 4.8 : ตารางแสดงต้นทุนผันแปร 

 
 

ต้นทุนผันแปรของกิจการเกิดจากต้นทุนของสินค้าของกิจการคิดเป็น 40% ของยอดขาย ซึ่ง

ต้นทุนดังกล่าวจ าแนกได้เป็น ค่าน้ าประปาเพ่ิมข้ึน 2% ตามการผลิต ค่าไฟฟ้าเพ่ิมข้ึน 5% ค่าขวด

บรรจุน้ าดื่มเพิ่มขึ้นตามยอดขายในอัตรา 5% รวมไปถึงค่าโทรศัพท์ด้วยเช่นกัน 
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ตารางท่ี 4.9 : แสดงจุดคุ้มทุนของกิจการ 

 
อัตราก าไรส่วนเกินคือก าไรส่วนที่เหลือ หัก ต้นทุนผันแปร ท าให้เกิดก าไรส่วนเกิน โดยกิจการ 

มีสัดส่วนของอัตราก าไรส่วนเกินอยู่ที่ 0.59 ซึ่ง ธุรกิจยังมีส่วนของก าไรอยู่ บ่งบอกถึง กิจการมี

ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ โดยมีการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนควบคู่โดยที่ รายได้รวมของกิจการต้อง

มากกว่าต้นทุนรวมจึงเป็นการบ่งบอกที่คุ้มค่า ในการลงทุนของแผนธุรกิจในครั้งนี้ 

 

ตารางท่ี 4.10 : แสดงงบก าไรขาดทุนของกิจการ 

 

ก าไรขาดทุนของกิจการมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นตลอดระยะเวลา 5 ปี ตั้งแต่ในปีแรกที่มี 

ก าไรสุทธิ 7.71 ล้านบาท และเพ่ิมข้ึน 5% ในปีถัดไป จากแนวโน้มของการเก็บข้อมูลของกิจการ 

พบว่ากิจการมีแนวโน้มการเพิ่มขึ้นของยอดขายในทุกๆปี 
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ตารางท่ี 4.11 : แสดงงบก าไรสะสม จากการประมาณการในสถานการณ์ปกติ 

 

 จากก าไรสะสมปลายงวดของกิจการในปีที่ 1 พบว่ากิจการมียอดของก าไรสะสม 7.32 ล้าน

บาท และมีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึน เนื่องจากในระยะเวลา 5 ปี กิจการไม่มีการลงทุนเพ่ิมในกิจการท าให้

ก าไรสะสมของกิจการเพ่ิมข้ึนในทุกๆปี 
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ตารางท่ี 4.12 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสดของกิจการ 

 
 

 จากข้อมูลตารางข้างต้น พบว่า กิจการมีงบกระแสเงินสดที่เพ่ิมข้ึนในทุกๆปี ซึ่งเกิด

จากการประมาณการยอดขายของกิจการจากสถานการณ์ที่ปกติ ซึ่งในส่วนของกระแสเงินสดจาก

กิจกรรมด าเนินงานนั้น กิจการมีการด าเนินงานในส่วนของค่าเสื่อมราคาที่เกิดขึ้นในกิจการ และภาษี

เงินได้ของกิจการที่ต้องช าระแก่กรมสรรพากร รวมไปถึงเงินปันผลที่กิจการมีการจ่ายเพิ่ม 5% ในทุกปี  

 กระแสเงินสดจากการลงทุนของกิจการ เป็นเพียงการลงทุนในเครื่องจักรการผลิต

ของกิจการเพียงเท่านั้นท าให้ในปีแรกกิจการมียอดกระแสเงินสดจากการลงทุนจ านวน 7.9 ล้านบาท 

และในปีถัดไปกิจการไม่ได้ท าการลงทุนเพ่ิมจึงท าให้ไม่มียอดดังกล่าว  

 กระแสเงินสดจากการจัดหา เป็นการจัดหาในส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยกิจการไม่

มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินเพ่ือลงทุนในโครงการนี้ 
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ตารางท่ี 4.13 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน คาดการณ์จากสถานการณ์ปกติ 

 

ในงบแสดงฐานะการเงินของกิจการ พบว่า กิจการมีเงินสดและเงินฝากเพ่ิมข้ึนในแต่ละปีซึ่ง

เป็นผลของก าไรในกิจการซึ่งท าให้สินทรัพย์รวมของกิจการมีผลการเพ่ิมข้ึนของยอดตามไปด้วย  

 หนี้สินและส่วนของเจ้าของไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน จึงท าให้สินทรัพย์ที่เกิดขึ้น

เป็นส่วนของผู้ถือหุ้นทั้งหมด และหนี้สินระยะสั้นของกิจการเกิดจากภาษีเงินได้ของกิจการในอัตรา

ก าไร 30% ที่กิจการต้องเสียแก่กรมสรรพากรเท่านั้น 
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ตารางท่ี 4.14 : แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

 
 

 จากการค านวณพบว่ากิจการมีการค านวณอัตราการคิดลดอยู่ที่ 30% ซึ่งเป็นสัดส่วนที่กิจการ

ยอมรับได้หากกิจการมีการคาดหวังสูงกิจการก็จะต้องเพ่ิมอัตราการคิดลดไปด้วย จากการค านวณ 

พบว่ากิจการมีค่า NPV เป็นบวก จึงเป็นการน่าลงทุนส าหรับโครงการนี้ และกิจการยังมีอัตรา

ผลตอบแทนของโครงการ สูงถึง 133.03% อีกด้วย 
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ตารางท่ี 4.15 : แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 

 

การวัดสภาพคล่องทางการเงินเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถในการช าระหนี้ของกิจการยิ่ง

กิจการมีค่าการค านวณขอองอัตราส่วนทางการเงินมากเท่าไร ก็จะมีความคล่องตัวในการช าระหนี้

ค่อนข้างมาก ซึ่งค่าดังกล่าวตลอดอายุโครงการมีการเพิ่มขึ้นทุกปี แสดงให้เห็นว่ากิจการมี

ความสามารถในการช าระหนี้ 

 ค่า IRR เป็นตัวชี้วัดว่าโครงการดังกล่าวเหมาะสมกับการลงทุนหรือไม่ โดยเทียบกับ

เปอร์เซ็นต์ขั้นต่ าที่กิจการสารถรับได้ หากค่า IRR มากกว่าอัตราส่วนที่รับได้ แสดงว่า โครงการ

ดังกล่าวเหมาะแก่การลงทุนส าหรับโครงการนี้พบว่า มีค่า IRR สูง นั่นหมายความว่ากิจการมี Margin 

ในการด าเนินงานค่อนข้องสูง มีก าไรดี จึงเหมาะแก่การลงทุนส าหรับค่า IRR ในโครงการนี้เป็น 133% 

นั่นหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับจากโครงการ 
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แบบสอบถามชุดที่ 1 

เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้้าดื่มหรือผลิตน้้าดื่ม OEM 

ค้าชี้แจง แบบสอบถามนี้ มีจดุมุง่หมายเพ่ือศกึษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก ซื้อน้้าดื่มหรือผลิตน้้าดื่ม 

OEM โดยแบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาอิสระ นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยขอทราบข้อมูลเพื่อ
ประโยชน์ในการศึกษาภาพรวมโดยข้อมูลส่วนตัวของท่านจะไม่ได้รับการเปิดเผยหรือน้าไปใช้ปร ะโยชน์อื่นใด
นอกจากการศึกษาเพียงเท่านั้น ดังนั้นจึงใคร่ขอความกรุณาและความอนุเคราะห์ช่วยตอบแบบสอบถามตาม
ความเป็นจริง เพื่อประโยชน์และความถูกต้องของการศึกษาต่อไป และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 

 

ค้าแนะน้า : โปรดใส่ข้อมูลเติมลงในช่องว่าง 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

ส่วนที่ 1 : 

ข้อมูล

ส่วนตัว 

1.1 เพศ   

1.2 อายุ   

1.3 สถานะภาพสมรส   

1.4 ระดับการศึกษา   

1.5 รายได้ต่อเดือน   

ส่วนที่ 2 : 

ความเห็น

ต่อการ

จ้างผลิต

น้้าดื่ม

บรรจุขวด 

2.1 น้้าดื่มบรรจุขวดมีความส้าคัญต่อ

ธุรกิจของท่านอย่างไร 

  

2.2 สาเหตุของการเลือกแบรนด์น้้าดื่ม

ในการจัดจ้าหน่ายหรือรองรับลูกค้าใน

กิจการได้แก่ (เช่น รูปทรง ความ

สะอาด ราคา การขนส่ง เป็นต้น) 

  

2.3 การสร้างแบรนด์น้้าดื่มรูปแบบ 

OEM มีผลต่อการสร้างคุณค่า 

(Value) แก่ แบรนด์ของกิจการท่าน

ได้หรือไม่ อย่างไร 
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ส่วนที่ 2 

(ต่อ) : 

ความเห็น

ต่อการ

จ้างผลิต

น้้าดื่ม

บรรจุขวด 

2.4 ท่านต้องการสร้างน้้าดื่มบรรจุ

ขวดภายใต้ตราสินค้าของท่านหรือไม่

อย่างไร 

  

2.5 หากการสร้างน้้าดื่มบรรจุขวด

ภายใต้ตราสินค้าของท่านสามารถ

ผลิตได้ด้วยขั้นต่้าตามท่ี ท่านยอมรับ

ได้ในหนึ่งครั้งการผลิตท่านมีความ

สนใจผลิตน้้าดื่มกับเราหรือไม่ 

  

2.6 ข้อเสนอแนะที่ท่านอยากให้

เพ่ิมเติมที่ท่านอยากแนะน้า 

  

 

ผู้วิจัยขอขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง 
ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจริงทุกประการ 
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แบบสอบถามชุดที่ 2 

เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้้าดื่มหรือผลิตน้้าดื่ม OEM 

ค้าชี้แจง แบบสอบถามนี้ มีจดุมุง่หมายเพ่ือศกึษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก ซื้อน้้าดื่มหรือผลิตน้้าดื่ม 

OEM โดยแบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาอิสระ นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยขอทราบข้อมูลเพื่อ
ประโยชน์ในการศึกษาภาพรวมโดยข้อมูลส่วนตัวของท่านจะไม่ได้รับการเปิดเผยหรือน้าไปใช้ปร ะโยชน์อื่นใด
นอกจากการศึกษาเพียงเท่านั้น ดังนั้นจึงใคร่ขอความกรุณาและความอนุเคราะห์ช่วยตอบแบบสอบถามตาม
ความเป็นจริง เพื่อประโยชน์และความถูกต้องของการศึกษาต่อไป และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 

 

ค้าแนะน้า : โปรดใส่ข้อมูลเติมลงในช่องว่าง 

 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 1 ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2 

ส่วนที่ 1 : 

ข้อมูล

ส่วนตัว 

1.1 เพศ   

1.2 อายุ   

1.3 สถานะภาพสมรส   

1.4 ระดับการศึกษา   

1.5 รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง   

ส่วนที่ 2 : 

ความเห็น

ต่อการ

จ้างผลิต

น้้าดื่ม

บรรจุขวด 

2.1)   โดยปกติท่านดื่มน้้าแบรนด์ใด   

2.2)    สาเหตุของการเลือกแบรนด์

น้้าดื่มของท่านคือ 

  

2.3)   ท่านจัดกิจกรรมงานสังสรรค์ 

หรือรองรับแขก บ่อยหรือไม่ 

  

2.4)   ท่านเคยคิดมีแบรนด์น้้าดื่มเป็น

ของท่านเองหรือไม่ เพราะเหตุใด 
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ส่วนที่ 2 

(ต่อ) : 

ความเห็น

ต่อการ

จ้างผลิต

น้้าดื่ม

บรรจุขวด 

2.5)   หากการจ้างผลิตแบรนด์น้้าดื่ม

ที่ท่านเป็นเจ้าของแบรนด์ได้ โดยมี

ราคาไม่ต่างจากราคาน้้าตาม

ท้องตลาด ท่านจะเลือกใช้บริการผลิต

น้้าดื่มหรือไม่อย่างไร 

  

2.6)    ข้อเสนอแนะส้าหรับการสร้าง

แบรนด์น้้าดื่มที่ท่านอยากแนะน้าคือ 

  

 

ผู้วิจัยขอขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง 
ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจริงทุกประการ 
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