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บทคัดย่อ 
 

การจัดทำแผนธุรกิจไซรัปอินทผลัมผลสด มีวัตถุประสงค์ที่จะแปรรูปผลผลิตเพื่อต่อยอด
กิจการของครอบครัว กำหนดขอบเขต แนวทางในการดำเนินกิจการ เพื่อศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับ
ธุรกิจสินค้าประเภทไซรัป และศึกษาความเป็นไปได้ของสินค้าในตลาด เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อม
ที่จะรับมือหรือป้องกันปัญหาที่อาจเกิดข้ึน ทั้งนี้ข้อมูลต่าง ๆ ที่ได้ทำการศึกษาค้นคว้า จะเป็นส่วนหนึ่ง
ในการตัดสินใจก่อนการดำเนินกิจการ 

แผนธุรกิจนี้ได้ทำการศึกษาวิธีการผลิตไซรัปจากผลงานวิจัย ที่มีผู้ทำการศึกษามาแล้ว และนำ
ข้อมูลจากผลงานวิจัยมาประยุกต์ใช้ โดยการนำผลผลิตอินทผลัมมาแปรรูปเป็นไซรัปอินทผลัมผลสด 
ทั้งนี้เป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลผลิตอินทผลัมสดที่ได้รับความเสียหาย ซึ่งกิจการจะนำผลผลิตจากสวน
อินทผลัมของครอบครัวมาแปรรูป อีกทั้งยังมีการรับซื้อผลผลิตจากสวนพันธมิตร หากผลผลิตของสวน
ครอบครัวมีไม่เพียงพอ จึงมีการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก วิเคราะห์คู่แข่งขันใน
ตลาด วางแผนการตลาด จัดทำการประมาณการทางการเงิน และแผนสำรองฉุกเฉิน 

เมื่อทำการศึกษาแผนธุรกิจไซรัปอินทผลัมผลสด พบว่าสินค้าประเภทสารให้ความหวานต่าง 
ๆ มีจำหน่ายอยู่เป็นจำนวนมากในตลาด แต่ไซรัปอินทผลัมที่แปรรูปจากผลสดยังไม่มีวางจำหน่าย
อย่างแพร่หลายนัก ประกอบกับปัจจุบันผู้บริโภคให้ความสนใจกับอินทผลัมผลสด และประไทย
ประสบปัญหาภัยธรรมชาติ ซึ่งส่งผลกระทบกับผลผลิตอินทผลัมและทำให้เกิดความเสียหาย จึงศึกษา
วิเคราะห์ข้อมูลและวิเคราะห์สถานการณ์ต่าง ๆ พบว่ากิจการต้องการเงินลงทุนเริ่มต้นเท่ากับ 
1,035,000 บาท ซึ่งทำการคำนวณระยะเวลาคืนทุนของกิจการเท่ากับ 2.34 ปี หรือประมาณ 2 ปี 4 
เดือน มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) ในปีที่ 5 เท่ากับ 2,056,000 บาท และมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
เท่ากับ 44.5%  
 
คำสำคัญ: ไซรัป, อินทผลัมผลสด, สารให้ความหวาน 
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ABSTRACT 
 

This business plan was prepared for fresh dates syrup product. The objectives 
of this project were to expand the family business, to determine the scope of the 
business operation, study and research information about syrup products, and study 
the feasibility of products in the market and to prepare to cope with the potential 
problems. Data collected could be used as supporting useful information for 
decision-making before the business operation. 

This business plan was based on studying the methods of producing syrups 
from previous studied and researches. Data from the research were applied and then 
date palm produces were processed into fresh dates syrup product. The production 
is for adding value to damaged date palms. Date palm produces from the family 
farm were processed. In addition, the company will buy yields from partnering farms 
in case of insufficient supply of the family farm. Therefore, this business plan focused 
on analyzing internal and external environment, competitors in the market, preparing 
marketing plan, financial projections and emergency plan.  

After preparing the business plan, it was found that many brands of 
sweeteners are available in the market. However, fresh date palm-processed syrup is 
not widely available. In addition, consumers are increasingly interested in fresh date 
palms.  Thailand experienced natural disasters which affects date palm yields, 
causing damage. Therefore, the analytic results indicated that initial outlay of the 
company will be 1,035,000 baht. The payback period is calculated to be 2.34 years 
or approximately 2 years and 4 months with a net present value (NPV) in the 5th year 
of 2,056,00 baht, and internal rate of return (IRR) of 44.5%.  

 
Keywords: Syrup, Fresh date palms, Sweeteners 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
1.1 แนะนำธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 

 ผลิตภัณฑ์ไซรปัจากผลสดอินทผลัมภายใตแ้บรนด์ phala m (ผาลัม) ใช้ทดแทนน้ำตาล
ทราย สำหรับเติมในเครื่องดื่ม ปรุงอาหาร และใช้กับเบเกอรี่ ซึ่งครอบครัวได้ประกอบกิจการสวน
อินทผลัม จึงต้องการต่อยอดจากธุรกิจของครอบครัว โดยการนำผลผลิตจากสวนของครอบครัวมา
แปรรูปเป็นไซรัปอินทผลัม เนื่องจากมีวัตถุดิบหลักคือผลสดอินทผลัมอยู่แล้ว และผลอินทผลัมมี
ประโยชน์มากมายและยังเป็นผลไมใ้ห้พลังงานกับร่างกาย ซึ่งกิจการจะว่าจ้างโรงงานผลิตให้ผลิต
สินค้า โดยกิจการจะส่งผลผลิตที่จะแปรรูปให้กับโรงงานผลิต เพื่อผลิตออกมาเป็นผลิตภัณฑ์สำเร็จรูป 
และหากผลผลติของสวนครบครัวมีไม่เพียงพอต่อการนำมาแปรรูป กิจการจะรับซื้อผลผลิตจากสวน
พันธมิตรอื่น ๆ เพิ่มเติม โดยปริมาณการผลิตและการรับซือ้ขึ้นอยู่กับความต้องการซื้อสินค้าของลูกค้า
หรือผู้บริโภค 

 
ภาพที ่1.1: ตราสินค้าแบรนด์ผาลัม 
 

 
 

1.2 ที่มาของการดำเนนิธุรกิจ 
 สวนอินทผลมัคุณแอน สระแก้ว เป็นสวนอินทผลัมที่ตั้งอยูท่ี่ ตำบลสระแก้ว อำเภอเมือง 

จังหวัดสระแก้ว บนพ้ืนที่ 50 ไร่ จำนวนต้นอินทผลัมที่ปลกูเป็นต้นเพาะเลี้ยงเนื้อเย่ือเพศเมีย 1,200 
ต้น และสวนอนิทผลัมตัวผู้ตั้งอยูท่ี่ ตำบลผักขะ อำเภอวัฒนานคร จังหวัดสระแก้ว บนพื้นที่ 7 ไร่ ปลูก
ต้นอินทผลัมเพศ ผู้ทั้งแบบเพาะเม็ดและเพาะเลี้ยงเนื้อเยื่อประมาณ 400 ต้น แบ่งปลูกหลากหลาย
สายพันธ์ุ มีต้นอินทผลัมที่สามารถให้ผลผลิตเฉลี่ยปีละ 700-800 ต้น หรอืให้ผลผลิตประมาณปีละ 80 
ตัน มีผลผลิตทีไ่ด้รับความเสียหาย ไม่ได้คุณภาพตามมาตรฐาน หรือมลีักษณะไม่สวยงามเฉลี่ยปีละ
ประมาณ 6-8 ตัน 
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 ปัจจุบันประเทศไทยมีการปลูกอินทผลัมในหลายพื้นที่ ส่วนใหญ่ผู้ปลูกและผู้ขายคนกลางจะ
เน้นการจำหน่ายผลสด เพราะจำหน่ายง่าย มีขั้นตอนไม่มากและราคาดี มีเพียงไม่กี่รายที่เริ่มมีการ
แปรรูปผลสดอินทผลัม เช่น น้ำอินทผลัมผลสด น้ำอินทผลัมผลสดผสมนม อินทผลัมสดแช่แข็ง แยม
อินทผลัม น้ำอินทผลัมเข้มข้น รวมถึงไซรัปอนิทผลัมผลสด สำหรับสายพันธุ์อินทผลัมที่จะนำมาแปร
รูปคือ สายพันธุ์บาฮีหรือบาร์ฮี เนื่องจากทุกพื้นที่ในประเทศไทยนิยมปลูกสายพันธ์ุบาฮีเป็นอย่างมาก 
ผลอินทผลัมสดบาฮีสามารถหาซื้อได้ง่ายกว่าผลอินทผลมัสายพันธ์ุอื่น ๆ และสายพันธ์ุบาฮีมีรสชาติที่
หวานฉ่ำ เนื้อเยอะและกรอบ สามารถนำมาแปรรูปได้อย่างหลากหลาย และเป็นสายพันธุ์ที่ลูกค้าหรือ
ผู้บริโภคนิยมรบัประทาน ซึ่งจำเป็นมากในอนาคตเนื่องด้วยเมื่อถึงช่วงฤดูเก็บเกี่ยวจะมีผลผลิตจำนวน
มาก ประกอบกับภัยจากธรรมชาติที่ไม่สามารถควบคุมได้ จึงส่งผลกระทบกับผลผลิต ทำให้มีผลผลิตที่
ไดร้ับความเสียหายไม่สามารถจำหน่ายให้กบัผู้บริโภคได้ เช่น อินทผลัมที่มีขนาดลูกเลก็เกินไป ผลที่
เหลือจากการขายผลสด ผลสุกงอม ผลร่วง ผลแตกจากการได้รับน้ำมากเกินไป ผลมีที่ลักษณะไม่
สวยงาม ผลช้ำ หรือมีตำหนิในบริเวณต่าง ๆ เป็นต้น เสี่ยงต่อการเป็นของเหลือและอาจกลายเป็นของ
เสีย จึงคิดจะต่อยอดโดยการนำผลผลิตในส่วนนี้มาคัดส่วนที่ไม่ดีและผลเน่าเสียออก เช่น ตัดตกแต่ง
ผลอินทผลัมนำส่วนที่ช้ำออกแล้วนำมาเก็บรักษาให้ดี เพื่อใช้แปรรูปเป็นไซรัปอินทผลัม เป็นการเพ่ิม
มูลค่าให้กับผลผลิต โดยกิจการจะส่งผลผลิตที่ต้องการจะแปรรูปให้กับโรงงานที่รับผลิต ซึ่งโรงงานที่
กิจการว่าจ้างให้ผลิตต้องมีเป็นโรงงานที่มีคุณภาพและมาตรฐานด้านการผลิต เพื่อให้แน่ใจว่าสินค้าที่
ผลิตนั้นจะมีคณุภาพและคุณสมบัติตามที่กิจการต้องการ 

 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธรุกิจ 

1) เพื่อนำไปใช้เป็นแนวทางในการเพิ่มมูลค่าให้กับผลผลิต 
2) เพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจและดำเนินธุรกิจจริง 
3) เพื่อศึกษาตลาดและความสามารถที่จะทำกำไรของกิจการ 
4) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจจากผลงานวิจัยของสินค้าต้นแบบ 

 
1.4 รูปแบบของธรุกิจ และรูปแบบการดำเนินธุรกิจ 

 ธุรกิจผลิตภัณฑ์อินทผลัมแปรรูปประเภทไซรัป เป็นน้ำเชื่อมจากผลสดอนิทผลัมใชส้ำหรับ
ทดแทนน้ำตาลทราย ในการเติมในเครื่องดื่มชง หรือใช้ประกอบอาหารและเบเกอรี่ มีกลุ่มลูกค้าเป็นผู้
ที่ขาดรสชาติหวานไม่ได้ แต่ยังรักและใส่ใจเรื่องของสุขภาพ หรือผู้ที่ต้องการลดปริมาณการใช้น้ำตาล
ทราย ซึ่งสินค้าของกิจการสามารถให้รสชาติที่หวาน หอม กลมกล่อม และยังได้ประโยชน์จากผล
อินทผลัมสด ทัง้นี้สินค้าของกิจการสามารถใช้งานได้หลากหลาย ทั้งอาหารคาวและอาหารหวาน และ
ยังสามารถใช้เติมกับเครื่องได้อีกด้วย โดยลูกค้าหรือผู้บรโิภคสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ของ
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กิจการผ่านช่องทางออนไลน์ กิจการจะจำหน่ายสินค้าบนช่องจำหน่ายทางออนไลน์เป็นหลัก และมี
ช่องทางจำหน่ายแบบออฟไลน์คือร้านจำหน่ายสินค้าสุขภาพและร้านค้าปลีกอ่ืน ๆ โดยกิจการจะใช้
บริษัทผู้ขนส่งเอกชนในการส่งสินค้าไปยังลูกค้า สำหรับการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์ 
ซึ่งปัจจุบันช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางที่มีศักยภาพ และสามารถช่วยให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ไดม้ากขึ้น ซึ่งกจิการจะมีรายได้จากการจำหน่ายไซรัปอินทผลัม และมีโครงสร้างต้นทุนค่าใช้จ่ายคือ 
ค่าจ้างโรงงานผลิตสินค้า ค่าต้นทุนผลอินทผลัม เงินเดือนของพนักงาน โดยกิจการมีกิจกรรมหลักคือ
การจัดซื้อผลอนิทผลัม จำหนา่ยสินค้า ให้บริการลูกค้าบนช่องทางออนไลน์ เช่น การตอบคำถามหรือ
การให้ข้อมูลกบัลูกค้า เป็นต้น จึงทำให้กิจการมีทรัพยากรที่สำคัญคือ ผลอินทผลัม พนักงานที่คอย
ให้บริการลูกคา้ และเงินทุนที่ทำให้กิจการดำเนินการต่อไปได้ กิจการต้องพึ่งโรงงานผลิตสินค้า 
เนื่องจากกิจการไม่สามารถแปรรูปผลผลิตออกมาเป็นสินค้าด้วยตัวเองได้ ซึ่งสามารถวิเคราะห์ออกมา
เป็นแผนผังโมเดลธุรกิจได้ดังนี ้

 
ภาพที่ 1.2: การวิเคราะห์ด้วยแผนผังโมเดลธรุกิจ (Business Model Canvas) 
 

 
 

Key Activities 

- จัดหา คัดเลือก
ผลผลิต 

- สื่อสารกับลูกค้า 
- ทำการตลาด 
- ขายสินค้า 
- ดูแลคลังสินค้า 

 

Key Partners 

- โรงงานผลิต 
- สวนพันธมิตร 
- ผู้จำหน่าย

บรรจุภัณฑ์ 
- โรงพิมพ์ 
- บริษัทขนส่ง 
 

 

 

 

Customer 
Segments 

- หลีกเลี่ยง
น้ำตาลทราย 

- ขาดรสหวาน
ไม่ได ้

- ใส่ใจสุขภาพ  

 

 

 

 

Value 
Propositions 

- ลดการใช้น้ำตาล
ทราย 
- ความสบายใจ  
- การใช้งาน

หลากหลายและ
สะดวก 

 

 

 

 

Customer 
Relationships 

- ให้ความรู้และ
สื่อสารกับลูกค้า 
- โปรโมชั่นพิเศษ 

 
Channels 

- ร้านสินค้า
สุขภาพ 
- ร้านค้าปลีก 

- ช่องทางออนไลน์  
 
 

Key Resources 

- พนักงาน 
- ผลอินทผลัมสด 
- เงินทุน 

 Cost Structures 

- ค่าจ้างโรงงานผลิตสินค้า 
- เงินเดือนพนักงาน 
- ต้นทุนผลอินทผลัมสด 
- ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด 

 

Revenue Streams 

- ช่องทางออนไลน ์
- ร้านจำหน่ายสินค้าสุขภาพ 
- ร้านค้าปลีก 
- ออกบูธแสดงสินค้า 
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จากภาพที่ 1.2 แสดงให้เห็นถงึการวิเคราะห์แผนผังโมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 
ซึ่งสามารถแบง่การวิเคราะห์ออกเป็นทั้งหมด 9 หัวข้อ คือ คุณค่าที่นำเสนอ กลุ่มลูกค้า ช่องทางเข้าถึง
ลูกค้า ความสมัพันธ์กับลูกค้า รูปแบบของรายได้ กิจกรรมหลัก ทรัพยากรหลัก พันธมิตรหลัก และ
โครงสร้างต้นทุน เป็นวางแผนการดำเนินของกิจการในภาพรวม ซึ่งเป็นเหมือนแผนที่ใหก้ิจการ
สามารถมองเห็นรายละเอียดด้านต่าง ๆ และเป็นส่วนหน่ึงของการนำข้อมูลมาเขียนแผนธุรกิจ ทั้งนี้
สามารถอธิบายรายละเอียดการวิเคราะห์หัวข้อต่าง ๆ ในแผนผังโมเดลธรุกิจได้ดังนี้ 

1.4.1 คุณคา่ทีน่ำเสนอ (Value Propositions) 
 ผู้บริโภคในปจัจุบันต้องการลดการใช้น้ำตาลทราย แต่คนไทยไม่สามรถขาดรสหวานได้ จึงทำ

ให้สินค้าที่วางจำหน่ายในตลาดและสินค้าที่วางจำหน่ายในร้านสินค้าสุขภาพ เช่น เครื่องด่ืมต่าง ๆ 
ขนม ของหวาน และอื่น ๆ ผู้ผลิตเริ่มหันมาให้ความสนใจกับการลดปริมาณน้ำตาลทราย ออกสินค้า
สูตรหวานน้อย และไมม่ีน้ำตาล หรือใช้สารให้ความหวานชนิดอื่น ๆ เพื่อที่ผู้บริโภคจะได้สบายใจ ทาน
รสหวานโดยไม่รู้สึกผิดกับร่างกาย สำหรับผู้บริโภคที่มักชงเครื่องด่ืมหรือทำอาหารทานเอง จะหันมา
ให้ความสนใจกับน้ำผึ้ง น้ำหวานดอกมะพร้าว น้ำเช่ือมจากอ้อย หรือสารให้ความหวานชนิดอ่ืน ๆ 
แทนน้ำตาลทราย ไซรัปจากอินทผลัมผลสด เป็นน้ำหวานจากอินทผลัมผลสดแท ้ซึ่งสามารถ
ตอบสนองความต้องการด้านใช้ทดแทนน้ำตาลทราย และใช้งานได้ทั้งชงผสมในเครื่องดื่ม ปรุงรส
อาหารและใช้กับเบเกอรี ่ทำให้ผู้บรโิภคใช้งานไดอ้ย่างหลากหลายและสะดวกในการใช้งาน 

1.4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
กลุ่มลูกค้าคือผู้ที่ต้องการหลีกเลี่ยง หรือลดปริมาณการใช้นำ้ตาลทรายในชีวิตประจำวัน แต่

ยังต้องการรสชาติหวานอยู ่เป็นกลุ่มวัยทำงานที่สนใจและใส่ใจเรื่องของสุขภาพ มักเลือกซื้อสินค้าทีม่ี
คุณภาพ และรับประทานอาหารที่ดีต่อร่างกาย 

1.4.3 ช่องทางเขา้ถึงลูกค้า (Channels) 
 สนิค้ามีวางจำหน่ายตามร้านสินค้าสุขภาพ เช่น ร้านใบเมี่ยง, Ginzy, Lemon Farm และมี

จำหน่ายที่ร้านค้าหน้าสวน หรือลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, 
Line Official Account และ Shopee เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้ได้มากขึน้ อีกทั้งยังช่วยลดข้อจำกัดใน
หลายด้าน เช่น สถานทีแ่ละทำเลที่ตั้ง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าทั่วทุกพืน้ที่ของประเทศไทย เวลาใน
การจำหน่ายสินค้า ซึ่งลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าไม่ว่าลูกค้าจะอยู่ที่ใดหรือเวลาไหนก็ตาม โดยจะส่ง
สินค้าผ่านบริษทัขนส่งเอกชน ทั้งยังมีการออกบูธแสดงสินค้าเพื่อให้ลูกค้าและบุคคลทั่วไปรู้จักแบรนด์ 
เห็นสินค้าของกิจการมากขึ้น และยังช่วยกระตุ้นยอดจำหน่ายสินค้าอีกด้วย 

1.4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 มีการใหค้วามรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของอินทผลัมและวิธีการดูแลรักษาสุขภาพบนช่องทาง

ออนไลน์ โดยจะมีการสื่อสารกับลูกค้าเสมอ แบ่งปันข้อมูลความรู้ใหม่ ๆ แจ้งโปรโมชั่นพิเศษ ใหลู้กค้า
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มีส่วนร่วมกับกจิกรรมบน Facebook เพื่อโปรโมทเพจและรับส่วนลดในการซื้อสินค้า อีกทั้งยังมีการ
จัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหนา่ยมากมาย และรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า อันทำให้เกิดการซื้อ
สินค้าซ้ำ และแนะนำสินค้าให้กับเพ่ือนหรือคนรู้จัก 

1.4.5 รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) 
รายได้ของกิจการมาจากการจำหน่ายไซรัปจากอินทผลัมผลสด ผ่านช่องทางจำหน่าย

ออนไลน์ เช่น Facebook, Line Official Account และ Shopee และช่องทางจำหน่ายออฟไลน์ 
เช่น ร้านจำหน่ายสินค้าสุขภาพ ร้านค้าปลีก และการออกบูธแสดงสินค้าจากกิจกรรมสง่เสริมการ
จำหน่าย 

1.4.6 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
กิจกรรมหลักของกิจการเริ่มจากการจัดหาผลผลิตทั้งจากสวนของครอบครัว และรับซื้อจาก

สวนอื่น ๆ นำมาตัดตกแต่งส่วนที่ช้ำออก คัดเลือกผลที่ไม่สามารถใช้แปรรูปได้ เช่น ผลเน่าเสียออก 
นำไปเก็บรักษาเพื่อรอการขนส่งไปยังโรงงานผลิตสินค้า อีกทั้งกิจการจะสื่อสาร ให้ความรู้เกี่ยวกับ
ประโยชน์ของอินทผลัมแก่ลูกค้า ทำการตลาด จำหน่ายสินค้า จัดส่งสนิค้า ตลอดจนดูแลคลังสินค้า  

1.4.7 ทรัพยากรหลกั (Key Resources) 
 ทรัพยากรที่มคีวามจำเป็นต่อการดำเนินกิจการคือ พนักงานที่ทำหน้าที่จำหน่ายสินค้า ซึ่ง

ต้องตอบคำถามลูกค้าบนช่องทางจำหน่ายออนไลน์ จัดเตรียมสินค้าเพ่ือสง่ไปยังลูกค้า อีกทั้งยัง
จำหน่ายสินค้าเมื่อกิจการต้องออกบูธแสดงสินค้า รวมถึงวัตถุดบิหลักในการแปรรูปคืออินทผลัมสด 
ต้องมีเพียงพอสำหรับการแปรรูป ผลที่นำมาแปรรูปต้องไม่ใช่ผลที่เน่าเสยี และเงินลงทนุเป็นสิ่งสำคัญ
ในการประกอบกิจการ 

1.4.8 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
 พันธมิตรหลักของกิจการคือ โรงงานผลิตสินค้า สวนอินทผลัมที่พันธมิตร ซึ่งกิจการจะซือ้รับ

ผลผลิต หากผลผลิตจากสวนของครอบครัวไม่เพียงพอ ผู้จำหน่ายบรรจุภัณฑ์ เช่น ขวดแก้วใช้สำหรับ
บรรจุไซรัป โรงพิมพ์สติกเกอร์ บริษัทขนส่งเอกชนสำหรับส่งสินค้าไปยังลูกค้า 

1.4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 กิจการมีโครงสร้างต้นทุนคือ ค่าจ้างโรงงานผลิตสินค้าเน่ืองจากกิจการไม่มีความเชี่ยวชาญ

ด้านการแปรรูปเป็นไซรัปเท่าที่ควร จึงต้องจ้างโรงงานเพื่อผลิตออกมาเป็นสินค้าสำเร็จรูป ต้นทุนของ
สินค้า เช่น ต้นทุนของผลอินทผลัมสด แม้กิจการจะมีสวนของครอบครัวแต่ต้องคิดต้นทุนของผลที่จะ
นำมาแปรรูป และต้นทุนของผลผลิตที่รับซื้อจากสวนอ่ืนอีกด้วย ค่าใช้จ่ายในการจำหน่าย ค่าใช้จ่าย
ด้านการตลาด เช่น ค่าเช่าพื้นที่ออกบูธแสดงสินค้า ค่าโฆษณาบน Facebook ค่าใชบ้ริการ Line 
Official Account เป็นต้น 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะหส์ภาพการแข่งขันของตลาด 

 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาดหรืออุตสาหกรรมที่กิจการดำเนินการอยู่ เป็นการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมปัจจัยภายนอกของกิจการ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ยากจะควบคุม ประเมิน
ความสามารถในการแข่งขันกนัคู่แข่งขันในตลาด หรืออำนาจการต่อรองที่กิจการมี การวิเคราะห์ด้าน
ต่าง ๆ สามารถช่วยให้กิจการทราบถึงสถานการณ์ที่กิจการกำลังเผชิญอยู่ อาจส่งผลด้านบวกหรือด้าน
ลบกับกิจการ โดยนำข้อมูลที่ผ่านการวิเคราะห์มาใช้ในการวางแผนการดำเนินงาน และวางแผนเพื่อ
หาแนวทางรับมือและป้องกัน ทั้งยังช่วยให้กิจการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ อย่างรอบคอบและ
ระมัดระวังมากขึ้น 

2.1.1 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
เครื่องมือสำหรับทำการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกกิจการ ใชใ้นการวางแผนดำเนินกิจการ และ

เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยที่อาจเป็นโอกาสหรืออุปสรรค ซึ่งจะส่งผลกระทบทั้งในแง่บวกและแง่ลบ โดย
ปัจจัยภายนอกเป็นปัจจัยที่ควบคุมได้ยาก การวิเคราะห์เป็นเพียงการคาดการณ์ แต่สามารถช่วยให้
กิจการได้เตรียมความพร้อมที่จะรับมือ หรือป้องกันปัจจัยที่ส่งผลด้านลบได้อย่างทันท่วงที และทำให้
กิจการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ อย่างระมัดระวังมากขึ้นอีกด้วย 
 
ภาพที่ 2.1: การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 

 
 

ที่มา: Business to you. (2016). PESTEL Analysis. สืบค้นจาก https://www.business-to-
you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/ 

https://www.business-to-you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/
https://www.business-to-you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/
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 จากภาพที่ 2.1 แสดงหัวข้อการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก กิจการได้ทำการวิเคราะห์ปัจจัย
ด้านต่าง ๆ คือ ปัจจัยทางการเมือง ปัจจัยทางเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยทางเทคโนโลยี ปัจจัย
จากสภาวะแวดล้อม และปัจจัยด้านกฎหมาย กฎระเบียบ สามารถอธิบายรายละเอียดการวิเคราะห์ได้
ดังนี้ 

1) ปัจจัยทางการเมือง (Political) 
 จากข้อมูลแผนพัฒนาจังหวัดสระแก้ว การดำเนินงานตามแผนยทุธศาสตร์การพัฒนาจังหวัด

สระแก้ว ระยะ 5 ป ี(พ.ศ. 2560-2565) ฉบบัทบทวน เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการส่งเสริมการค้า 
การลงทุน พัฒนาเศรษฐกิจ การบริหารจัดการด้านสังคมและสิ่งแวดล้อม เพื่อรองรับการพัฒนาเขต
เศรษฐกิจพิเศษสระแก้ว โดยปัจจัยทางด้านการสนับสนุนของจังหวัดสระแก้วที่ส่งผลกระทบต่อกิจการ
มีดังน้ี 

  การเพ่ิมศักยภาพการค้าชายแดน จะส่งผลให้พื้นที่ชายแดนไทย-กัมพูชา เป็นจุดการค้า
ชายแดนที่สำคัญ เกิดการลงทุนในจังหวัดและมีเงินไหลเวียนมากขึ้น เกดิการท่องเที่ยวในจังหวัด
สระแก้ว และยังส่งผลให้กิจการสามารถขยายฐานลูกค้าไปยังนักท่องเที่ยวชาวต่างชาวและ
นักท่องเที่ยวชาวกัมพูชา มีโอกาสที่สินค้าของกิจการจะได้รับความสนใจจากลูกค้าหรือผู้บริโภคชาว
กัมพูชา พื้นที่แนวชายแดนไทย-กัมพูชา จังหวัดสระแก้วมีศกัยภาพสูงที่จะพัฒนาเป็นแหล่งเศรษฐกิจ
การค้าชายแดน เช่ือมต่อกับกัมพูชาและเวียดนาม เนื่องจากเป็นจุดผ่านแดนที่อยู่ใกล้จงัหวัด
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล และพื้นทีบ่ริเวณชายฝั่งทะเลตะวันออกมากที่สุด เมือ่เปรียบเทียบ
กับจุดการค้าชายแดนอื่น ๆ ของประเทศ ประกอบกับตั้งอยู่ในเส้นทางผ่านสู่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
จึงทำให้สามารถเข้าถึงตลาดทั้งในกรุงเทพฯ และปริมณฑล พื้นที่บริเวณชายฝั่งทะเลตะวันออก 
ตลอดจนภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเลยเข้าไปในกัมพูชา-เวียดนามได้โดยตรง ตามเส้นทางอรัญ
ประเทศ-พนมเปญ-โฮจมิินห ์จึงควรเร่งรัดศักยภาพของเขตเศรษฐกิจชายแดนจังหวัดสระแก้ว ให้
สามารถแข่งขนัได้ในระดับภูมิภาคและสามารถดึงดูดธุรกิจการค้า การท่องเที่ยว และอุตสาหกรรมให้
เจริญเติบโตต่อไปโดยมีการสนับสนุน และจูงใจให้เอกชนทำการค้าและการลงทุนระหว่างประเทศ
กัมพูชามากขึ้น จากแผนพฒันาจังหวัดสระแก้วด้านการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าการเกษตร จังหวัดไดใ้ห้
การสนับสนุนให้มีการแปรรูปพืชผลทางการเกษตร เป็นการเพิ่มมูลค่าและทำให้เกษตรกรมีรายได้
เพิ่มขึ้น นอกจากนี้ยังสนับสนุนให้เกษตรกรเพิ่มคุณภาพของผลผลิต ทั้งนี้กิจการยังมีโอกาสที่จะนำ
ผลผลิตของเกษตรกรมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของกิจการในอนาคต เพื่อเป็นการ
ส่งเสริมและสนับสนุนเกษตรกรในจังหวัดอีกทางหนึ่ง รวมถึงเป็นการเพิ่มความหลากหลายของสินค้า
ให้กับแบรนด์ของกิจการอีกด้วย ราคาสินค้าเกษตรจะปรับตัวไปสู่การสร้างมูลค่าเพ่ิม เพื่อการบริโภค
มากขึ้น โดยจะมีการใช้เทคโนโลยีทางการเกษตรสมัยใหม ่เพื่อให้ใช้พื้นที่น้อยลงแต่ปริมาณผลผลิต
เพิ่มขึ้น และมกีารส่งเสริมมาตรฐานในทุก ๆ ด้าน ตั้งแต่การคัดเลือกพันธ์ุ สถานที่ กระบวนการการ
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ผลิตไปจนถึงการเก็บเกี่ยวผลผลิต บรรจุภัณฑ์ การขนส่ง การค้นคว้าวิจัย และการตลาด นอกจากนี้
สนิค้าพืชเศรษฐกิจที่มีแหล่งผลิตที่จังหวัดสระแก้ว และด้านตะวันออกของจังหวัดจะสามารถเชื่อมโยง
การขนส่งสินคา้กับท่าเรือแหลมฉบังได้โดยสะดวก เนื่องจากต้องขนส่งครั้งละมาก ๆ และค่าขนส่ง
ราคาถูก เพ่ือนำไปแปรรูปเป็นสินค้าอุปโภคและบริโภค สำนักงานจังหวัดสระแก้ว.  (ม.ป.ป.).   

สรุปแผนพัฒนาจังหวัดสระแก้วด้านการเพิ่มศักยภาพการค้าชายแดน และการเพิ่มมูลค่า
ให้กับสินค้าการเกษตร จะส่งผลใหแ้นวโน้มเศรษฐกิจในจังหวัดการค้าระหว่าชายแดนไทย-กัมพูชาดี
ขึ้น ประชากรในจังหวัดมีแนวโน้มคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น และมีเงินหมุนเวียนภายในจังหวัดที่มากขึ้น 
สินค้าเกษตรกรมีคุณภาพที่ดีขึ้น มีการแปรรูปเพื่อเพิ่มมูลค่า และในอนาคตเป็นไปได้ว่ากิจการจะ
สนับสนุนผลผลิตทางการเกษตรจากเกษตรกรในจังหวัด อันจะทำให้เกิดการหมุนเวียนเงินภายใน
จังหวัด 

ปัจจัยทางการเมืองส่งผลด้านบวกกับกิจการ จากแผนพัฒนาจังหวัดสระแก้ว จะส่งผลให้
นักท่องเที่ยวชาวกัมพูชาเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้น ประกอบกับความชื่นชอบ
สินค้าอุปโภค บริโภคจากประเทศไทยของชาวกัมพูชา กิจการจึงมีโอกาสขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่ม
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ หรือผู้บริโภคชาวกัมพูชา อาจทำให้สินค้าของกิจการได้รับความสนใจและ
เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า ชาวกัมพูชามั่นใจและบริโภคสินค้าเกษตรของไทยมากขึ้น จึงส่งผลเชิงบวก
ต่อการดำเนินกิจการ 

2) ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) 
เศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบันไม่คอ่ยดีนัก เนื่องจากประชาชนไม่จับจ่ายใช้สอยส่งผล

ให้มีเงินหมุนเวียนภายในประเทศน้อย รัฐบาลจึงต้องการกระตุ้นเศรษฐกิจสนับสนุนใหป้ระชาชนใช้
เงินภายในประเทศ จึงเกิดโครงการชิมช้อปใช้ขึ้นมา โดยรัฐบาลหวังว่าจะช่วยให้เศรษฐกิจดีขึ้น และ
เป็นการชี้นำให้ประชาชนจับจ่ายใช้สอยและท่องเที่ยวภายในประเทศ 

รัฐบาลออกมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจในประเทศอย่างต่อเนื่อง รวมถึงโครงการชิมช้อปใช้ ที่
ดำเนินการต่อในระยะที่ 3 โครงการประสบความสำเร็จในแง่ความสนใจ ให้ใช้เงินเพลินกับครอบครัว 
ที่รัฐบาลหวังว่าจะทำให้ประชาชนใช้เงินจับจ่ายมากกว่าที่แจก แต่ที่ทำมาต่อเนื่องจนถึงเฟส 3 ทำให้
มองเห็นผลลัพธ์ที่ไม่ตรงกับที่รัฐต้องการจากโครงการ สำหรับยอดการใช้จ่าย ชิมช้อปใช้ ตั้งแต่เริ่ม
โครงการจนถึงวันที่ 9 พ.ย. มียอดใช้แล้ว รวมกว่า 11,720 ล้านบาท ซึ่งสง่ผลต่อการเติบโตทาง
เศรษฐกิจ หรือจีดีพี 0.1-0.2% แต่เป็นเงินที่มาจากงบประมาณรัฐเกือบทั้งหมดคอืเงิน 1,000 บาทที่
แจก คิดเป็นสดัส่วนเกือบ 94% และคนควักกระเป๋าจ่ายเองเพื่อใช้สิทธิ์เงินคืนแค่ 735 ล้านบาท หรือ 
6% ไทยพีบีเอส.  (2562).   

จากข่าวกระแสชิมช้อปใช้ ทำให้เห็นว่าเศรษฐกิจของประเทศไทยไม่ค่อยดีนัก แม้จะสามารถ
ทำให้ประชาชนท่องเที่ยวหรือจับจ่ายภายในประเทศมากขึ้น แต่ประชาชนยังคงไม่ยอมจ่ายเงินส่วนตัว 



9 
 

นอกจากเงินที่รัฐบาลสนับสนุนมา 1,000 บาท ซึ่งอาจไม่ได้ส่งผลโดยตรงกับกิจการ แต่หากรัฐบาล
เปลี่ยนจากการให้เงินสนับสนุน 1,000 บาท เป็นการลดหย่อนภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาและภาษีเงิน
ได้นิติบุคคล เพื่อสนับสนุนให้ประชาชนซื้อสินค้าในประเทศไทยและสินค้าของคนไทย ไม่ว่าจะเป็น
สินค้าสำหรับอุปโภค บริโภค รวมถึงบริการต่าง ๆ อาจทำให้ประชาชนมีแรงจูงใจที่จะใช้เงิน และยัง
เป็นการทำให้เงินหมุนเวียนภายในประเทศอีกด้วย 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจส่งผลเปน็ด้านลบกับกิจการ เนื่องจากโครงการชิมช้อปใช้ของรัฐบาลไม่ได้
ทำให้ประชาชนต้องการใช้งานส่วนตัว และเงิน 1,000 บาท ที่รัฐบาลสนบัสนุนมานั้น ประชาชน
ส่วนมากเลือกที่จะท่องเที่ยวในจังหวัดอื่นมากกว่าจังหวัดสระแก้ว เนื่องจากจังหวัดสระแก้วไม่มี
สถานที่ท่องเทีย่วดึงดูดความสนใจของนักทอ่งเที่ยว จึงมีความเป็นไปได้ว่าประชาชนที่จะลงทะเบียน
ใช้เงินสนับสนุนในจังหวัดสระแก้วมีจำนวนน้อย หากรัฐบาลมีโครงการสนับสนุนให้ประชาชนซื้อสินค้า
อุปโภค บริโภคของไทย ทั้งสนิค้าที่จำหน่ายบนช่องทางออนไลน์และออไลน์อาจจะส่งผลดีกับกิจการ 

3) ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
 เมื่อกอ่นผู้บริโภคต่างคิดว่าอินทผลัมเป็นผลไม้สำหรับชาวมุสลิมเท่านั้น แต่ปัจจุบันผู้บริโภค

มีแนวโน้มรักสขุภาพมากขึ้นเรื่อย ๆ ประกอบกับประเทศไทยกำลังก้าวเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ ผู้บริโภค
เริ่มหันมาให้ความสนใจอินทผลัมมากขึ้น ทั้งอินทผลัมแบบผลแห้งและแบบผลสด โดยผู้บริโภค
อินทผลัมส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงที่กำลังต้ังครรภ์หรืออยู่ในช่วงให้นมบุตร และอินทผลัมเป็นผลไม้ที่ไม่มี
คอเลสเตอรอล ไขมันต่ำ นอกจากนี้เป็นผลไม้ที่อุดมไปด้วยสารอาหารที่เป็นประโยชน์ต่อร่างกาย 
กำลังได้รับความนิยมสูงในกลุ่มผู้รักสขุภาพ ทำให้ผลิตภัณฑ์และผลสดอนิทผลัมเริ่มเปน็ที่น่าสนใจใน
สายตาบุคคลทั่วไป มีผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับอินทผลัมมากมายในตลาด เพ่ือจับกลุ่มลูกค้าทีแ่ตกต่างกัน
ออกไป เช่น น้ำหัวปลีเข้มข้นผสมอินทผลัมสำหรับเพิ่มน้ำนม ได้รับความนิยมในหมู่ผูห้ญิงช่วงให้นม
บุตร และผลอินทผลัมแบบสดและแห้ง ได้รบัความนิยมในกลุ่มครอบครัวที่มีผู้สูงอายุ  

ปัจจัยด้านสังคมส่งผลเป็นบวกกับกิจการ เนื่องด้วยปัจจุบันผู้บริโภคนิยมรบัประทาน
อินทผลัมผลสดมากขึ้น จึงสง่ผลดีกับกิจการเนื่องจากสินค้าของกิจการเป็นไซรัปที่แปรรูปจาก
อินทผลัมผลสด ซึ่งอาจได้รับความสนใจจากผู้บริโภคมากกว่าอินทผลัมผลแห้งที่มมีานานแล้ว แม้ใน
ตลาดจะมผีลิตภัณฑท์ี่แปรรูปจากผลสดอินทผลัมอีกมากมาย แตไ่ซรัปอินทผลัมที่แปรรูปจากผลสดยัง
ไม่มีการจำหนา่ยอย่างแพร่หลายนัก อีกทั้งยังมีผู้ประกอบการร้านกาแฟหลายรายเริ่มที่จะนำไซรัป
อินทผลัมมาใชเ้ป็นวัตถุดิบของร้าน เพื่อสร้างความแตกต่างและดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภค 

4) ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technological) 
 สวนอินทผลมัคุณแอน สระแก้ว ได้มีการนำเทคโนโลยี Smart Farming มาใช้ โดยติดตั้ง

เซ็นเซอร์ตามจดุต่าง ๆ ภายในสวน เพื่อจัดเก็บข้อมูลและมีการวิเคราะห์ข้อมูลอัตโนมัติ ซึ่งสามารถ
ติดตามข้อมูลได้แบบเรียลไทม์จากหลากหลายช่องทาง ทำให้กิจการสามารถดูแลและจดัการภายใน
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สวนได้ตลอดเวลา ไม่ว่าจะอยู่ที่ใดก็ตาม โดยการใช้คอมพิวเตอร์ หรือสมาร์ทโฟน เพ่ือเข้าถึงข้อมูล
สำหรับใช้ประกอบการตัดสนิใจและดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การวางแผนการให้น้ำ ให้ปุ๋ยและยา 
ซึ่งช่วยอย่างมากในเรื่องของการจัดการปริมาณของการให้น้ำกับต้นอินทผลัมอย่างเหมาะสม และ
เปลี่ยนแปลงการให้น้ำตามสภาพอากาศ อุณหภูมิ ความช้ืนในดินและอากาศของแต่ละวัน ช่วย
ประหยัดทรัพยากร ทำให้กิจการใชท้รัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ผลผลิตมีคุณภาพมากขึ้น และยัง
ช่วยลดความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นกับผลผลิต เช่น ช่วยลดปริมาณผลผลิตที่ไม่คุณภาพ และยังมีระบบ
เปิด-ปิดน้ำให้กับต้นอินทผลัมอัตโนมัติ ช่วยอำนวยความสะดวกให้กับคนงาน ส่งผลใหก้ิจการไม่ต้อง
จ้างคนงานจำนวนมาก 

 ปัจจบุันเทคโนโลยีและสื่อออนไลน์ช่วยให้กิจการสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากขึ้น โดยลด
ข้อจำกัดด้านสถานที่และเวลา สามารถจัดสง่สินค้าไปยังลูกค้าได้ทั่วประเทศไทย ใช้บริการบริษัท
ขนส่งเอกชนที่มีความน่าเช่ือถือ สร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า และกิจการเน้นในส่วนของการ
จำหนา่ยสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางหลัก ซึ่งช่วยให้กิจการไมจ่ำเป็นต้องมีหน้าร้าน ทั้งยัง
ช่วยประหยัดต้นทุนและค่าใชจ้่ายอีกด้วย 

ปัจจัยทางเทคโนโลยีส่งผลเปน็บวกกับกิจการ เนื่องจากกิจการจึงใช้เทคโนโลยีเพื่อสื่อสารกับ
ลูกค้าไม่ว่าจะเป็น Facebook, Line Official Account และ Shopee ซึ่งมีจำนวนผู้ที่น่าจะเป็น
ลูกค้าของกิจการใช้งานเป็นจำนวนมาก และเป็นช่องทางที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ซึ่งลูกค้าหรอื
ผู้บริโภคในปัจจุบัน นิยมสั่งซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ จึงทำให้สินค้าไซรัปอินทผลัมผลสดอาจ
ได้รับความสนใจ และเกิดการสั่งซื้อบนช่องทางออนไลน ์

5) ปัจจัยจากสภาวะแวดล้อม (Environmental)  
 สภาพอากาศที่แปรปรวนส่งผลกระทบโดยตรงกับปริมาณและคุณภาพของผลผลิตอินทผลัม 

ประเทศไทยเจอกับปัญหาภัยแล้ง ส่งผลให้ปริมาณผลผลิตของผู้ปลูกอินทผลัมในปี 2562 มีปริมาณ
น้อยกว่าทุกปี และมีจำนวนผลผลิตที่ได้รับความเสียหายจำนวนมาก ซึ่งทำให้เกิดปัญหาผลเหี่ยว มผีล
เหี่ยวที่สามารถนำไปแปรรูปได้เพียงเล็กน้อย ต้องทำการคัดเลือกผลที่จะนำไปแปรรูปเป็นอย่างดี 
ส่งผลให้กิจการต้องใช้พนักงานในการคัดเลือกผลผลิตมากขึ้น และต้องใชเ้วลาในการคัดเลือกมากกว่า
ปกติ เพ่ือให้แน่ใจว่าผลผลิตที่ได้ทำการคัดเลือกมานั้นสามารถนำมาแปรรูปได้ 

 ปัจจุบันประเทศกัมพูชาเริ่มมีการปลูกอินทผลัมในบางพื้นที่ และประชาชนกัมพูชาเริ่มรู้จัก
อินทผลัมผลสดมากขึ้น ทำให้มีนักท่องเที่ยวชาวกัมพูชามาศึกษาดูงาน และเยี่ยมชมทีส่วนอินทผลัม
ของผู้ปลูกในประเทศไทยมากขึ้น ซึ่งสวนอนิทผลัมคุณแอน สระแก้ว ตั้งอยู่ที่ อำเภอเมือง จังหวัด
สระแก้ว การเดินทางจากด่านพรมแดนอรัญประเทศ ชายแดนไทย-กัมพูชา มาที่สวนอินทผลัมคุณ
แอน สระแก้ว มีระยะทางประมาณ 64 กิโลเมตร หรือใช้เวลาในการเดินทางประมาณ 1 ชั่วโมง 
สามารถทางได้สะดวกด้วยรถยนต์หรือรถโดยสารประจำทาง ซึ่งชาวกัมพูชาชื่นชอบและนิยมอุปโภค 
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บริโภคสินค้าจากประเทศไทย จึงส่งผลให้ไซรัปอินทผลัมของกิจการมีโอกาสที่จะได้รับความสนใจจาก
ลูกค้าชาวกัมพูชาที่มาเยี่ยมชมสวนอินทผลัมของครอบครัวกิจการ 

ปัจจัยจากสภาวะแวดล้อมส่งผลเป็นบวกและลบกับกิจการ เนื่องจากภัยธรรมชาติที่กิจการไม่
สามารถควบคมุได้ ทำให้เกิดปัญหาผลผลิตเสียหายมากขึ้น ส่งผลให้กิจการต้องใช้จำนวนพนักงานคัด
แยกผลผลิตมากขึ้น อีกทั้งยังใช้เวลาในการคัดแยกเพิ่มขึ้นจงึส่งผลด้านลบกับกิจการ ทั้งนี้กิจการมีการ
วางจำหน่ายไซรัปอินทผลัมผลสดที่สวนอินทผลัมของครอบครัว ซึ่งตั้งในจังหวัดสระแก้ว ประกอบกับ
ชาวกัมพูชาเริ่มมีการปลูกอินทผลัมแล้ว สวนอินทผลัมของครอบครัวจึงสามารถดึงความสนใจจาก
นักท่องเที่ยวชาวกัมพูชาได้ และสินค้าของกิจการอาจได้รับความสนใจจากนักท่องเที่ยวที่มาเย่ียมชม
สวน จึงส่งผลเป็นบวกกับกิจการ 

6) ปัจจัยด้านกฎหมาย กฎระเบียบ (Legal)  
อัตราค่าจ้างขั้นต่ำรายวันในจังหวัดสระแก้วถูกปรับขึ้นเป็น 315 บาทตอ่วัน ซึ่งทำให้กิจการมี

ค่าจ้างพนักงานที่สูงขึ้น โดยมีประกาศจากคณะกรรมการค่าจ้าง ตามประกาศเรื่องอัตราค่าจ้างขั้นต่ำ 
(ฉบับที่ 9) ซึ่งได้ประกาศให้มีผลใช้บังคับ ตั้งแต่วันที่ 1 เมษายน 2561 กระทรวงแรงงานได้กล่าวไว้ว่า 
“กำหนดให้อัตราค่าจ้างขั้นต่ำเป็นเงินวันละสามร้อยสิบห้าบาท ในท้องทีจ่ังหวัดกาญจนบุรี ชัยนาท 
นครพนม นครสวรรค ์น่าน บงึกาฬ บุรีรัมย ์ประจวบคีรีขันธ ์พะเยา พัทลุง พิษณุโลก เพชรบุร ี
เพชรบูรณ ์ยโสธร ร้อยเอ็ด เลย สระแก้ว สุรินทร์ อ่างทอง อุดรธาน ีและอุตรดิตถ์” (กระทรวง
แรงงาน, 2561) 

ซึ่งหากในอนาคตมีการปรับขึ้นค่าจ้างขั้นต่ำอีก อาจส่งผลกระทบกับกิจการมากขึ้น เนือ่งจาก
สถานการณ์ด้านเศรษฐกิจในปัจจุบัน ที่ประชาชนคำนึงถึงค่าใช้จ่ายและการใช้เงิน ทำให้กิจการ
จำหน่ายสินค้าได้ยากมากขึ้น และมี่ภาระค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้น 

ปัจจัยด้านกฎหมาย กฎระเบียบส่งผลเป็นด้านลบกับกิจการ เนื่องจากกิจการมีความ
รับผิดชอบด้านค่าจ้างพนักงาน ค่าแรงขั้นต่ำรายวันที่ถูกปรับขึ้นเป็น 315 บาทต่อวัน ในพื้นที่จังหวัด
สระแก้ว เนื่องจากสวนอินทผลัมของครอบครัวกิจการตั้งอยู่ที่ ตำบลสระแก้ว อำเภอเมือง จังหวัด
สระแก้ว และกิจการใช้สวนของครอบครัวเป็นพื้นที่คัดแยกผลผลิต และเป็นสถานที่เก็บรักษาผลผลติ 
กิจการต้องชำระค่าจ้างให้กับพนักงานที่ทำหน้าที่คัดแยกผลผลิต ซึ่งอัตราค่าจ้างที่เพ่ิมขึ้นส่งผลกับ
ค่าใช้จ่ายของกิจการ แม้ว่ากิจการจะมรีายได้จากการจำหน่ายสินค้าหรือไม่ก็ตาม  

2.1.2 การวิเคราะหป์ัจจัยกดดันต่อธุรกิจ (Porter’s Five Forces Model) 
การวิเคราะห์ Five Forces Model เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจัยภายนอกด้านความได้เปรียบ

และการเสียเปรียบ วิเคราะห์ผ่าน 5 ด้าน ไม่ว่าจะเป็นการวิเคราะห์การแข่งขัน ทั้งจากคู่แข่งขันใน
ตลาดปัจจุบันและคู่แข่งขันทีอ่าจเข้ามาแข่งขันในอนาคต สินค้าทดแทนที่อาจตอบสนองความต้องการ
ซื้อแทนสินค้าของกิจการ อำนาจที่กิจการมกีับความสามารถในการต่อรองกับลูกค้า และอำนาจของ
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กิจการกับความสามารถในการต่อรองกับคู่ค้า ซึ่งสามารถทำให้กิจการมองเห็นสถานะที่กำลังเป็นอยู่ 
และมองหาวิธีการต่าง ๆ เพื่อใช้ในการวางแผนการดำเนินกิจการให้มีความราบรื่น 

 
ภาพที่ 2.2: การวิเคราะห์ Five Forces Model 
 

 
 

ที่มา: Claessens, M.  (2017).  Five Forces.  สืบค้นจาก https://marketing-insider.eu/five-
forces-of-porter-framework/ 

 
 จากภาพที่ 2.2 แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยกดดัน 5 ด้าน หรือ Five Forces Model คือ ภัย

คุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ ภยัคุกคามจากสนิค้าทดแทน อำนาจต่อรองของลูกค้า อำนาจการต่อรอง
ของซัพพลายเออร์ และสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม สามารถอธิบายรายละเอียดการวิเคราะห์
ต่าง ๆ ของกิจการได้ดังนี้ 

1) ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of new entrants) 
 ปัจจุบันมีผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับอินทผลัมเป็นจำนวนมาก โดยไซรปัอินทผลัมและน้ำ

อินทผลัมเข้มขน้เริ่มมีวางจำหน่ายมากขึ้น มใีห้เลือกซื้อทั้งแบบแปรรูปจากอินทผลัมผลสดและแบบผล
แห้ง จากผู้ประกอบการในประเทศไทยและต่างประเทศ สำหรับไซรัปจากอินทผลัมผลสดที่มใีน
ประเทศ ปัจจบุันยังไม่เป็นที่แพร่หลาย เนือ่งจากส่วนมากเป็นการผลิตแบบอุตสาหกรรมครัวเรือนจาก
ผู้ปลูกอินทผลมั มีจำหน่ายในพื้นที่เล็ก ๆ แต่มีการจำหนา่ยบนช่องทางออนไลน์ ทำให้เข้าถึงกลุ่ม

https://marketing-insider.eu/five-forces-of-porter-framework/
https://marketing-insider.eu/five-forces-of-porter-framework/
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ลูกค้าได้มากขึ้น อินทผลัมเป็นผลไม้ที่ได้รับความสนใจจากผู้บริโภค ประกอบกับกระแสการลด
ประมาณการใช้น้ำตาลทราย จึงทำใหม้ีผู้ประกอบการที่สนใจนำอินทผลมัมาเป็นส่วนประกอบของ
สินค้า หรือนำมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ รวมถึงแปรรปูเป็นไซรัปอินทผลัมและน้ำอินทผลัมสกัด
เข้มข้นด้วยเช่นกัน 

2) ภัยคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of substitutes) 
 ปัจจุบันสินค้าที่สามารถทดแทนไซรัปอินทผลัมมีอยู่เป็นจำนวนมาก ซึ่งสามารถให้รสชาติ

หวานได้เช่นกัน ยกตัวอย่างเช่น น้ำตาลทราย น้ำเชื่อม น้ำผึ้ง นมข้นหวาน หญ้าหวาน สารให้ความ
หวาน ไซรัปจากผลไม้ ไซรัปแต่งกลิ่น ไซรัปพรีเมียม และอื่น ๆ อีกมากมาย ถึงแม้จะมีสินค้าที่สามารถ
ทดแทนไซรัปอินทผลัมได้เป็นจำนวนมาก แต่สินค้าทดแทนแต่ละชนิดจะให้รสสัมผสัที่แตกต่างกัน
ออกไป 

3) อำนาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining power of buyers) 
 ผู้บริโภคที่รักสุขภาพมีความกังวลและต้องการลดปริมาณการใช้น้ำตาลทราย จะเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์อื่น ๆ เช่น น้ำตาลธรรมชาติ น้ำผึ้ง น้ำเช่ือมดอกมะพร้าว ไซรัปจากผลไม้ หญา้หวาน หรือ
อื่น ๆ ซึ่งมีสินค้าให้ผู้บริโภคเลือกซื้อหลากหลายชนิด ราคา และสามารถหาซื้อได้ทั่วไป ไซรัป
อินทผลัมมีผูจ้ำหน่ายหลายราย ผู้บริโภคจึงมีทางเลือกที่หลากหลาย เนื่องจากในตลาดมีไซรัป
อินทผลัมทั้งแบบเป็นสินค้าสำเร็จรูปนำเข้าจากต่างประเทศ นำเข้าผลผลติเพ่ือทำการแปรรูปเป็น
ไซรัปและจำหน่ายในประเทศไทย และนำผลผลิตอินทผลัมผลสดที่เก็บเกี่ยวในประเทศไทยมาแปรรปู 
แต่ไซรัปอินทผลัมที่แปรรูปจากผลสดที่ได้จากการเก็บเกี่ยวผลผลิตในประเทศไทย ยังไมม่ีการจำหน่าย
อย่างแพร่หลายนัก ทั้งนี้กิจการมีอำนาจต่อรองกับลูกค้าต่ำ และไซรัปอินทผลัมบางแบรนด์มีช่องทาง
จำหน่ายหลากหลาย ทั้งวางจำหน่ายในร้านของฝาก หรือช่องทางออนไลน์ ทำให้ผู้บริโภคเห็นสินค้า
ของคู่แข่งมากกว่า และราคาเป็นหนึ่งในปัจจัยสำหรับการตัดสินใจซื้อ ผูบ้ริโภคอาจจะมีการ
เปรียบเทียบความคุ้มค่าของราคากับคุณค่าที่จะได้รบัก่อนตัดสินใจซื้อ 

4) อำนาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining power of suppliers) 
 กิจการนำผลผลิตที่ได้จากสวนอินทผลัมของครอบครัวมาใช้เป็นหลัก และรับซื้อจากผูป้ลูก

อินทผลัมสวนอื่น ๆ อีกส่วนหนึ่ง เพ่ือนำมาแปรรูปเป็นไซรัปอินทผลัม โดยสามารถเก็บรักษาผลผลิตไว้
ในห้องแชเ่ย็นเพ่ือเตรียมขนส่งไปยังโรงงานแปรรูปในแตล่ะรอบ และกิจการจะขนส่งผลผลิตที่จะแปร
รูปให้โรงงานผลิตออกมาเป็นผลิตภัณฑ์สำเรจ็รูป ซึ่งปัจจุบนัโรงงานผลิตไซรัปที่มีประสบการณ์ด้าน
การแปรรูปไซรัปอินทผลัมมจีำนวนน้อยมาก กิจการจึงไมม่ีตัวเลือกมากนัก ทำให้ไม่มอีำนาจในการ
ต่อรองกับซัพพลายเออร ์
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5) สภาวะการแขง่ขันในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 
 ปัจจุบันเทรนด์รักสุขภาพกำลังเป็นที่นิยม จำนวนคู่แข่งในอุตสาหกรรมมีมากมาย เช่น น้ำผึ้ง 

น้ำตาลธรรมชาติ หญ้าหวาน มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกันไป มีผู้ขายอินทผลัมแปรรูปจำนวน
มาก ส่วนใหญ่เกิดจากที่ผู้ปลูกอินทผลัมทดลองแปรรูปสินค้าต่าง ๆ เอง และมีการแปรรูปเป็นไซรัป
จากอินทผลัมผลสดจำหน่ายในพื้นที่บริเวณใกล้เคียง  ซึ่งในประเทศส่วนมากเป็นการผลิตแบบ
ครัวเรือนและค่อย ๆ พัฒนาปรับปรุงสู่การผลิตแบบอุตสาหกรรมมากขึน้ หรือรวมกลุม่กันเพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน การเจริญเติบโตของตลาดอินทผลัมแปรรูปในประเทศมีแนวโน้มสูงขึ้น 
ความแตกต่างของไซรัปอินทผลัมแต่ละแบรนด์ไม่มาก การแข่งขันส่วนมากขึ้นอยู่กับราคาและความ
น่าเช่ือถือ 
 
2.2 การวิเคราะหค์ู่แข่งขัน 

 การวิเคราะห์คู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อม สามารถช่วยให้กิจการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงจำเป็นอย่างมากที่กิจการต้องศึกษาคู่แข่งขัน และสามารถแบ่งแยกคู่แข่งขัน
ออกเป็นคู่แข่งขันทางตรงและคู่แข่งขันทางอ้อมอย่างถูกต้อง เพื่อให้กิจการทราบถึงสถานะของกิจการ
และคู่แข่งขัน ซึ่งสามารถนำมาวิเคราะห์และสร้างความได้เปรียบกับกิจการ ทั้งนี้กิจการควรจะติดตาม
และศึกษาความเคลื่อนไหวของคู่แข่งขันอยู่ตลอดเวลา เพื่อจะสามารถปรับวิธีการดำเนินงานต่าง ๆ 
ให้เหมาะสมและทันท่วงท ี

2.2.1 คู่แข่งขันทางตรงและทางออ้ม 

 คู่แข่งขันทางตรงและคู่แข่งขันทางอ้อมมีความแตกต่างกันคือ คู่แข่งขันทางตรงเป็นคู่แข่งขัน
ที่มีสินค้าหรือบริการเหมือนกับสินค้าของกิจการ เป็นสินค้าประเภทเดียวกัน มีวิธีการใช้งานคล้ายกัน 
สินค้าตอบสนองความต้องการของลูกค้าในกลุ่มใกล้เคียงกนั ส่วนคู่แข่งขนัทางอ้อมเป็นคู่แข่งขันที่
สินค้าสามารถใช้ทดแทนสินค้าของกิจการได้ เป็นสินค้าในกลุ่มเดียวกัน มีจุดประสงค์ในการจำหน่าย
สินค้าคล้ายกัน แต่วิธีการใช้สินค้าอาจจะต่างกัน ทั้งน้ีกิจการได้แบ่งการวิเคราะห์คู่แข่งขนัออกเป็น 2 
กลุ่มดังนี ้

1) คู่แข่งทางตรง 

 คู่แข่งขันทางตรงของกิจการคือผลิตภัณฑใ์ห้ความหวานชนิดเหลว เช่น ไซรัป น้ำเชื่อม 
น้ำหวานสกัดเข้มข้น เป็นต้น จากวัตถุดิบที่นำมาแปรรูปใกล้เคียงกับวัตถุดิบของกิจการ และวัตถุดิบที่
นำมาแปรรูปทีแ่ตกต่างกับวัตถุดิบของกิจการ สามารถอธิบายรายละเอียดของแบรนด์ต่าง ๆ เช่น แบ
รนด์ KAL Daieek แบรนด์ Rakkan แบรนด์พิมสิร ิแบรนด์ไร่สุขพ่วง ในด้านผลิตภัณฑ์หรือสินค้า 
ราคา ปริมาณบรรจุ และช่องทางจำหน่าย อีกทั้งยังมีการวิเคราะห์จุดเด่น และจุดด้อยของสินค้าจาก
แบรนดท์ี่กิจการนำมายกตัวอย่าง ดังนี้ 
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(1) แบรนด์ KAL Daieek 

 

ภาพที่ 2.3: KAL Daieek อินทผลัมสกัดเขม้ข้น 
 

 

 
ที่มา: KAL Daieek.  (ม.ป.ป.).  อินทผลัมสกัดเข้มข้น.  สืบค้นจาก 

http://www.kaldaieek.com/kal-menu/ 
 

สินค้า: อินทผลัมสกัดเข้มข้น 100% ผลิตจากอินทผลัมผลแห้ง ใชแ้ทนน้ำตาลในเครื่องดื่ม
และเบเกอรี่ สามารถสร้างความกลมกล่อมให้เครื่องด่ืมชง โดยไม่ต้องเติมครีมเทียมหรือนมข้นหวาน 
เหมาะกับการดูแลสุขภาพสายธรรมชาติ 

ราคา: 250 บาท 
ปริมาณ: 200 มิลลิลิตร 
ช่องทางจำหน่าย: Website, Facebook, Instagram, Line 
จุดเด่น:  
- มีวิธีนำเสนอสินค้าให้ดูน่าสนใจมากยิ่งขึ้น รูปถ่ายของสินค้าให้ความรู้สึกทันสมัย 
- ฉลากสินค้าโดดเด่นและสวยงาม 
- ใส่ใจในรายละเอียด ใส่ใจในการห่อสินค้า 
- มีวิดีโอสอนวิธีทำเครื่องดื่มเมนูต่าง ๆ 
จุดด้อย: 
- ส่วนมากไม่ได้กล่าวถึงประโยชน์ของอินทผลัม ซึ่งเป็นจุดเด่นของสินค้า 
- เพียงใช้ความหวานของผลอินทผลัมทดแทนการใช้น้ำตาลทรายในสินค้า 

http://www.kaldaieek.com/kal-menu/
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(2) แบรนด์ Rakkan 

 

ภาพที่ 2.4: รักกาญจน์ ไซรัปอ้อยจากน้ำอ้อยดำ 
 

  
 

ที่มา: ไร่รักกาญจน์ Rairakkan.  (2561).  ไซรัปอ้อยอินทรีย.์  สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/Rairakkan/ 

 
สินค้า: ไซรัปออ้ยทำจากน้ำอ้อยดำแท้ 100% ให้กลิ่นหอมหวาน นุ่มละมุน ไม่ใชส้ารกนับูด 

เหมาะสำหรับเติมลงในเครื่องด่ืม เช่น ชา กาแฟ ผสมในนำ้ผลไม้ต่าง ๆ ช่วยทำให้เครื่องด่ืม หรือ
อาหารกลมกล่อมมากขึ้น สามารถใช้ทดแทนน้ำผึ้งในกรณีผูท้ี่แพ้น้ำผึ้ง 

ราคา: 100 บาท 
ปริมาณ: 200 มิลลิลิตร 
ช่องทางจำหน่าย: Facebook, Line  
จุดเด่น:  
- มีราคาจำหน่ายที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย 
- เป็นวิสาหกิจชุมชนที่ปลูกอ้อยด้วยอินทรีย์วิถีไทย 
- แบรนด์มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก 
จุดด้อย: 

- สินค้าไม่มีความต่างจากสินค้าของแบรนด์ไร่สุขพ่วง ซึ่งลูกค้าอาจรู้จักแบรนด์ไร่สุขพ่วงที่
มีชื่อเสียงมากกว่าแบรนด์ไร่รักกาญจน์ อาจเกิดความสับสนได้ง่าย 

https://www.facebook.com/Rairakkan/
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(3) แบรนด์ พิมสิร ิ
 

ภาพที่ 2.5: น้ำเชื่อมอ้อยพิมสิริ 
 

  
 

ที่มา: พิมสิริน้ำตาลอ้อย Cane Sugar.  (2562).  น้ำเช่ือมอ้อย.  สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/พิมสิริน้ำตาลอ้อย-Cane-Sugar-763555187344205/ 

 
สินค้า: น้ำเช่ือมอ้อยธรรมชาติ 100% แทนน้ำตาลทราย ชงในเครื่องด่ืมหรือปรุงอาหาร มี

กลิ่นหอมของน้ำตาลธรรมชาต ิกลมกล่อม ยังคงคุณค่าทางโภชนาการ 
ราคา: 180 บาท 
ปริมาณ: 180 มิลลิลิตร 
ช่องทางจำหน่าย: Line, Facebook, Instagram, Shopee 
จุดเด่น:  
- ขวดบรรจุมีรูปทรงน่ารัก ช่วยดึงดูดความสนใจจากลูกค้า แต่สามารถหาซือ้ได้ทั่วไป 
- เป็นแบรนด์ที่ทำให้รู้สึกอบอุน่ เป็นมิตร เรยีบง่าย เข้าถึงได้ ด้วยบุคลิกของเจ้าของทำให้

ลูกค้ารู้สึกไว้วางใจ 
จุดด้อย: 
- ทำวิดีโอทำอาหารพร้อมใช้สินค้าบ้างเล็กน้อย แต่ส่วนมากเป็นภาพเมนูอาหารแล้วนำ

ภาพสินค้ามาแปะไว้เฉย ๆ 
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(4) แบรนด์ ไร่สุขพ่วง 

 

ภาพที่ 2.6: ไรสุ่ขพ่วง น้ำเช่ือมอ้อยอินทรีย์ 
 

 

 

ที่มา: ไร่สุขพ่วง Rai Sukphoang.  (2560).  น้ำเช่ือมอ้อยอินทรีย.์  สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/PotRaiSukPhoang/ 

 
สินค้า: น้ำเช่ือมอ้อยอินทรีย์จากอ้อยแท้ๆ ใช้กับเครื่องดื่มชา กาแฟ เพื่อให้ความหวานได้ทุก

ชนิด ใช้ปรุงรสอาหาร ทำเบเกอรี่ เป็นไซรัปน้ำเช่ือมอ้อยอินทรีย์วิถีไทยทีใ่ห้ความหอม หวาน จากอ้อย
แท้ ๆ 

ราคา: 115 บาท 
ปริมาณ: 185 มิลลิลิตร 
ช่องทางจำหน่าย: Website, Facebook, Line  
จุดเด่น:  
- แปรรูปจากอ้อยที่ปลูกแบบอินทรีย์วิถีไทยของเกษตรกรในพื้นที่ 
- ฉลากสินค้าสวยงามสื่อถึงวิถีชาวบ้าน และความเป็นมิตร 
- แบรน์ไร่สุขพ่วงมีชื่อเสียง และมีความน่าเช่ือถือ 
จุดด้อย: 
- มีช่องทางจำหน่ายไม่มาก 
- สินค้ามีความคล้ายกับแบรนด์รักกาญจน ์ลูกค้าหรือผู้บริโภคอาจสับสนได้  

 

https://www.facebook.com/PotRaiSukPhoang/
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2) คู่แข่งทางอ้อม 

 คู่แข่งขันทางอ้อมของกิจการคือผลิตภัณฑใ์ห้ความหวานชนิดผงหรือเม็ด เช่น น้ำตาลผง 
น้ำตาลทราย เป็นต้น สามารถอธิบายรายละเอียดของแบรนด์ต่าง ๆ ด้านผลิตภัณฑ์หรอืสินค้า ราคา 
ปริมาณบรรจุ และช่องทางจำหน่าย อีกทั้งยังมีการวิเคราะห์จุดเด่น และจุดด้อยของสินค้าได้ดังนี้ 

(1) แบรนด์ ทำ.มา.นาน 
 

ภาพที่ 2.7: ทำ.มา.นาน น้ำตาลมะพร้าวทรายทอง 
 

   

 

ที่มา: Chiwadi.  (ม.ป.ป.).  น้ำตาลมะพร้าวทรายทอง.  สืบค้นจาก 
http://chiwadi.com/product/coconut-sugar-sandy-gold/ 

 
สินค้า: น้ำตาลเพื่อสุขภาพ มีค่าดัชนีน้ำตาลต่ำ ใช้ได้ในการประกอบอาหารคาวและหวาน 

เป็นการแปรรูปน้ำตาลมะพร้าวให้กลายเป็นน้ำตาลทราย ใช้น้ำหวานจากส่วนของดอกมะพร้าว ซึ่งมี
ความหวานตามธรรมชาติ และยังคงคุณประโยชน์จากวิตามินและแร่ธาตุ 

ราคา: 150 บาท 
ปริมาณ: 250 กรัม 
ช่องทางจำหน่าย: Facebook, Shopee, Lazada 
จุดเด่น:  
- มีค่าดัชนีน้ำตาลต่ำ และราคาถูกกว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ 
จุดด้อย: 
- แบรนด์ ทำ.มา.นาน เป็นหนึ่งในสินค้าภายใต้บริษัทชีวาดี ซึ่งก็มีสินค้าตราชีวาดีจำหน่าย

อยู่ ทำให้มีสินค้าที่คล้ายกันหลายตัวมาก มีทั้งบรรจุขวด บรรจุกล่อง และบรรจุถุง ทำให้
ลูกค้าสับสนทั้งในตราสินค้าและตัวสินค้า 



20 
 

(2) แบรนด์ พิมสริิ 
 

ภาพที่ 2.8: น้ำตาลอ้อยพิมสิริ 
 

 
 

ที่มา: พิมสิริน้ำตาลอ้อย Cane Sugar.  (2562).  น้ำตาลอ้อย.  สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/พิมสิริน้ำตาลอ้อย-Cane-Sugar-763555187344205/ 

 
สินค้า: น้ำตาลอ้อยชนิดผง ผลิตจากอ้อยอินทรีย์ด้วยกรรมวิธีธรรมชาติ สำหรับปรุงอาหาร

และเติมเครื่องดื่ม ได้รสสัมผสัของน้ำตาลอ้อย 
ราคา: 200 บาท 
ปริมาณ: 200 กรัม 
ช่องทางจำหน่าย: Line, Facebook, Instagram, Shopee 
จุดเด่น:  
- เป็นแบรนด์ที่ทำให้รู้สึกอบอุน่ เป็นมิตร เรยีบง่าย เข้าถึงได้ ด้วยบคุลิกของเจ้าของทำให้

ลูกค้ารู้สึกไว้วางใจ 
จุดด้อย: 
- ใช้ฉลากแบบเดียวกันทุกผลิตภัณฑท์ี่จำหน่าย ลูกค้าอาจสบัสนว่าสินค้าตัวไหนคืออะไร 

เพราะฉลากไม่ได้บอกข้อมูลแน่ชัด และฉลากมีขนาดใหญ่ไปสำหรับบรรจุภัณฑ์บางขนาด 
- ราคาค่อนข้างสูงกว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ และแบรนด์ไม่ได้ขายสินค้าน้ำตาลอ้อยเป็นหลัก 

ทำให้การลงขอ้มูลสินค้าชนดิน้ำตาลอ้อยขาดช่วง และไมม่ีการพัฒนาสินค้า 
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(3) แบรนด์ Cocolive 
 

ภาพที่ 2.9: น้ำตาลมะพร้าวผง แบรนด์ Cocolive 
 

       
 

ที่มา: น้ำตาลมะพร้าวแบบผง cocolive.  (2560).  น้ำตาลมะพร้าวผง.  สืบค้นจาก 
https://bit.ly/2YV7sR3 

 
สินค้า: น้ำตาลมะพร้าวแท้ในรูปแบบผง ผลิตด้วยกรรมวิธีแบบด้ังเดิม ไม่ใช้เครื่องจักร

อุตสาหกรรม ทำให้ได้น้ำตาลที่มีความเป็นธรรมชาติแท้ ๆ ที่คงไว้ซึ่งคุณประโยชน์ของน้ำหวานดอก
มะพร้าว มีกลิ่นที่หอม และรสชาติที่กลมกลอ่ม จากสวนมะพร้าวเกษตรธรรมชาติ เป็นมิตรกับร่างกาย 
มีค่าดัชนีน้ำตาลต่ำ มีกรรมวิธีการผลิตโดยไม่ผสมสารฟอกขาว ไม่เติมน้ำตาลทราย ไม่เตมิสารกันบูด  

ราคา: 85 บาท 
ปริมาณ: 275 กรัม 
ช่องทางจำหน่าย: Line, Facebook, Shopee, Lazada 
จุดเด่น:  
- มีค่าดัชนีน้ำตาลต่ำเป็นมิตรกับร่างกาย 
- ผลิตด้วยวิธีแบบดั้งเดิมให้ได้น้ำตาลที่มีความเป็นธรรมชาติ บรรจุภัณฑ์และฉลากให้

ความรู้สึกรักโลก รักสุขภาพ 
จุดด้อย: 
- ฉลากน้ำตาลแบบผงละเอียดกับผงหยาบมีความคล้ายกันเกินไป ทำให้ลกูค้าเกิดความ

สับสน 
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(4) แบรนด์ Rakkan 

 

ภาพที่ 2.10: รกักาญจน์ น้ำตาลสีรำอินทรีย ์ 
 

 

 
ที่มา: ไร่รักกาญจน์ Rairakkan.  (2562).  น้ำตาลสีรำอินทรีย.์  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/Rairakkan/ 
 
สินค้า: น้ำตาลสีรำ อินทรีย์วถิีไทยจากวิสาหกิจชุมชนบ้านไร่รักกาญจน ์แปรรูปจากออ้ยที่

ปลูกแบบเกษตรอินทรีย์ ไร้เคมี ทำจากน้ำอ้อยแท้ ให้รสสัมผัสนุ่ม ละมนุ ละลายน้ำได้ง่าย 
ราคา: 100 บาท 
ปริมาณ: 100 กรัม 
ช่องทางจำหน่าย: Facebook, Line 
จุดเด่น:  
- มีราคาจำหน่ายสูงกว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ เล็กน้อย แต่ยังอยู่ในราคาที่ลูกค้าสามารถ

เข้าถึงได้ง่าย เพราะบรรจุในปริมาณที่น้อยกว่ารายอื่น 
- แปรรูปจากผลผลิตของวิสาหกิจชุมชนที่ปลกูอ้อยด้วยวิธีอินทรีย์วิถีไทย 
- แบรนดม์ีชื่อเสียงและเป็นที่รูจ้ัก 
จุดด้อย: 
- สินค้าไม่มีความต่างจากสินค้าของแบรนดไ์ร่สุขพ่วง ซึ่งลูกค้าอาจรู้จักแบรนดไ์ร่สุขพ่วงที่

มีชื่อเสียงมากกว่าไร่รักกาญจน ์อาจเกิดความสับสนได ้
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2.2.2 เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ  

กิจการได้ทำการเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ปริมาณ ช่องทาง
จำหน่ายสินค้า และกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย โดยจะแสดงรายละเอียดการวิเคราะห์ดังตาราง
ต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 2.1: เปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงกับกิจการ 
 

แบรนด ์ KAL Daieek Rakkan พมิสิร ิ ไร่สุขพ่วง ผาลัม 
สินค้า - อินทผลัม

สกัดเข้มข้น
แปรรูปจาก
ผลแห้ง 

- ไซรัปอ้อย
แปรรูปจาก
อ้อยดำ 

- ไซรัปอ้อย 
ธรรมชาติ  

- ไซรัปอ้อย
อินทรีย ์

- ไซรัปอินทผลัม
แปรรูปจากผล
สด 

ปริมาณ 200 มล. 200 มล. 180 มล. 185 มล. 200 มล. 
ราคา 250 บาท 100 บาท 180 บาท 90 บาท 280 บาท 

 
ช่องทาง

ขาย 

- Website 
- Facebook 
- Instagram 
- Line  

- Facebook 
- Line 

- Facebook  
- Line  
- Instagram 
- Shopee 

- Website 
- Facebook 
- Line 

- Facebook 
- Line 
- Shopee 

 
ส่งเสริม
การขาย 

- สะสมแต้ม 
- ซื้อครบ 6 

ขวด รับ
ส่วนลด 10% 

   - คูปองสะสม
แต้ม 

- กิจกรรมรับ
ส่วนลด 

 

จากตารางที่ 2.1 แสดงการเปรียบเทียบสินคา้ของคู่แข่งขันทางตรงกับสินค้าของกิจการ 

สามารถวิเคราะห์ในด้านสินคา้ ขนาดบรรจุ ราคาจำหน่าย ช่องทางจำหน่าย และกิจกรรมส่งเสริมการ

จำหน่าย ดังนี ้

1) สินค้า 

สินค้าของแบรนด์ผาลัม ซึ่งเป็นแบรนด์ของกิจการ มีความใกล้คล้ายกับสนิค้าของแบรนด์ 

KAL Daieek ที่เป็นผลิตภัณฑ์ให้ความหวานจากผลอินทผลัมเหมือนกัน ซึ่งมีจุดต่างกันที่แบรนด์ KAL 

Daieek ใช้ผลอินทผลัมผลแห้งในการแปรรูป แต่กิจการใช้อินทผลัมผลสดที่ปลูกในประเทศไทยในการ
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แปรรูป ส่วนแบรนด์ Rakkan แบรนดไ์ร่สขุพ่วง และแบรนด์พิมสิริ ใชว้ัตถุดิบในการแปรรูปคล้ายกนั

คือ แปรรูปจากอ้อยและเป็นการปลูกแบบไร้สารเคม ี

2) ขนาดบรรจ ุ

แบรนด์ KAL Daieek แบรนด์ Rakkan และแบรนด์ผาลัม มีปริมาณบรรจุของสินค้าคือ 200 

มิลลิลิตรเท่ากัน แต่แบรนด์ไร่สุขพ่วง และแบรนด์พิมสิริ มีปริมาณบรรจุของสินค้าใกล้เคียงกันคือ 185 

มิลลิลิตร และ 180 มิลลิลิตรตามลำดับ 

3) ราคาจำหน่าย 

ราคาจำหน่ายสินค้าของกิจการจะสูงกว่าแบรนด์ KAL Daieek เนื่องจากมีต้นทุนด้านวัตถุดิบ

ที่สูงกว่า ส่วนแบรนด์ Rakkan และแบรนด์ไร่สุขพ่วง มีราคาจำหน่ายใกล้เคียงกัน เนือ่งจากใช้วัตถุดิบ

ในการแปรรูปคล้ายกัน แตแ่บรนด์พิมสิริ มีราคาจำหน่ายที่สูงกว่าทั้งสองแบรนด์เล็กน้อย 

4) ช่องทางจำหนา่ย 

ทุกแบรนด์เน้นการจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งช่องทางออนไลน์ที่ผู้ประกอบ

กิจการทุกรายนิยมใช้มากที่สดุคือ Facebook และ Line แตแ่บรนด์ KAL Daieek และ แบรนด์พิมสริิ 

มีชอ่งทางจำหน่ายออนไลน์ที่ครอบคลุมมากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับกิจการและคู่แข่งขนัรายอ่ืน ๆ 

และแบรนด์ Rakkan มีช่องทางจำหน่ายออนไลน์น้อยที่สุด 

5) กิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย 

แบรนด์ KAL Daieek มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหนา่ยมากกว่าคู่แข่งขันรายอื่น ๆ ซึ่ง

กิจกรรมส่งเสรมิการจำหน่ายที่แบรนด์ KAL Daieek จัดให้มีมาตลอดคือ การสะสมคะแนนบน Line 

Official Account และการจดัส่วนลด ส่วนแบรนด์อื่น ๆ ส่วนมากจะขายสินค้าในราคาเดียว ไม่มีการ

จัดกิจกรรมส่งเสริงการจำหน่ายมากนัก



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ   

 การประเมินศกัยภาพของกิจการทำให้สามารถทราบถึงขีดความสามารถที่กิจการมี ผา่นการ
วิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
รวมถึงทำการศึกษาจากธุรกิจหรือสินค้าต้นแบบ โดยศึกษาจากผลงานวิจัยที่ผ่านการศกึษาและ
ทดลอง หาแนวทางและความเป็นไปได้ของการดำเนินกิจการ นำมาประกอบเป็นความรู้เพื่อนำมา
ประยุกต์ใช้และปรับให้เข้ากับวิธีการดำเนินงาน และหาแนวทางในการนำความรู้ที่ได้จากการศึกษา
ผลงานวิจยัมาทำให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

3.1.1 การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis)  
การวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัย

ภายนอก ซึ่งปัจจัยภายในจะวิเคราะห์ออกมาในด้านของจุดแข็ง และจดุอ่อนที่กิจการมี ส่วนปัจจัย
ภายนอกจะวิเคราะห์ออกมาในด้านของโอกาสและอุปสรรค ซึ่งเป็นปัจจยัที่กิจการไม่อาจควบคุม หรือ
แก้ไขได้เหมือนกับปัจจัยภายใน สามารถอธิบายรายละเอียดการวิเคราะห์ด้านต่าง ๆ ได้ดังนี้ 

 
ภาพที ่3.1: การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
 

 
 

ที่มา: กลยุทธ์การตลาดออนไลน์.  (2561).  วิเคราะห์องค์กรด้วย SWOT Analysis.  สืบค้นจาก 
https://www.xn--12ca1ddigka8enrgc4ia8ed4hulofna.com/11/swot-analysis/ 

https://www.กลยุทธ์การตลาดออนไลน์.com/11/swot-analysis/
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 จากภาพที่ 3.1 แสดงหัวข้อการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก กิจการได้ทำการ
วิเคราะห์ปัจจัยด้านต่าง ๆ สามารถอธิบายรายละเอียดการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 

1) จุดแข็ง 
(1) ควบคุมต้นทุนวัตถุดิบหลักได้ดี เนื่องจากนำวัตถุดิบหลักในการแปรรูปคือ ผลสด

อินทผลัมมาจากสวนของครอบครัว และมีราคากลางในการรับซื้อผลผลิต 
(2) จุดเด่นคือผลิตจากผลสดอินทผลัม ซึ่งปัจจุบันไซรัปจากอินทผลัมผลสดยังไม่มีการ

จำหน่ายอย่างแพร่หลาย ส่วนมากเป็นการแปรรูปแบบครวัเรือน จำหน่ายในสวนของผู้ปลูกอินทผลัม 
หรือใช้เป็นวัตถุดิบสำหรับผู้ปลูกที่เปิดร้านกาแฟควบคู่ไปด้วย 

2) จุดอ่อน 
(1) พนักงานลาออกจากงานบ่อย ส่งผลให้ไม่มีพนักงานที่เชี่ยวชาญและความรู้ด้านการ

คัดเลือกผลอินทผลัม จึงไม่สามารถไว้วางใจในงานที่มอบหมายให้กับพนักงาน ต้องคอยคุมงานตลอด 
(2) เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด เนื่องจากในตลาดมีทั้งไซรัปอินทผลัมแบรนด์ไทยและ

ต่างชาติ อีกทั้งยังมีคู่แข่งขันเป็นน้ำเชื่อมจากมะพร้าว น้ำเชื่อมอ้อย และน้ำผึ้ง ซี่งเป็นสินค้าที่ลูกค้า
คุ้นเคยและรู้จกัด ี

3) โอกาส 
(1) มีผู้บริโภคอินทผลัมสดมากขึ้น ผู้บริโภครู้จักและรับรู้ถึงประโยชน์ของอินทผลัมผล

สด ทำให้ไซรัปจากอินทผลัมผลสดมีโอกาสได้รับความสนใจจากผู้บริโภค 
(2) เทรนด์รักสุขภาพทำให้ปัจจุบันมีกลุ่มผู้บริโภคทั่วไป ที่มีความใส่ใจและให้

ความสำคัญกบัการดูแลสุขภาพเพิ่มมากขึ้น 
(3) ขยายตลาดประเทศเพื่อนบ้าน เช่น อินโดนีเซียและมาเลเซีย ซึ่งเป็นประเทศที่มี

ประชากรนับถือศาสนาอิสลามและบริโภคอนิทผลัมเป็นจำนวนมาก ไซรัปจากอินทผลัมผลสดอาจ
ได้รับความสนใจจากผู้บริโภค 

(4) ประเทศไทยกำลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ส่งผลให้ผู้ประกอบกจิการอาหารต้องมีการ
ปรับตัว เพื่อเพิ่มความสามารถในการรองรับความต้องการของกลุ่มผู้สูงอายุ 

(5) จัดฝึกอบรมพนักงาน คนงาน ให้มคีวามรู้เกี่ยวกับการคัดแยกผลผลิตที่ถูกต้อง มี
มาตรฐานที่อยู่ในเกณฑ์เดียวกัน และฝึกให้เขารู้จักใช้ทรัพยากรอย่างรู้คุณค่า 

(6) เทรนด์อาหารฮาลาลกำลังเติบโต เนื่องจากกลุ่มประชากรมุสลิมที่กำลังขยายตัว 
ประกอบกับผู้ประกอบกิจการไซรัปจากอินทผลัมผลสดยังมีจำนวนน้อย ทำให้ตลาดเศรษฐกิจฮาลาล
เป็นตลาดที่ทรงอิทธิพลและมกีารอัตราการเติบโตที่รวดเร็ว  
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4) อุปสรรค 
(1) ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันทำให้ผู้บริโภคใชจ้่ายอย่างประหยัด และต้องใช้การ

พิจารณาอย่างถี่ถ้วนก่อนตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าต่าง ๆ  
(2) ผลผลิตมีตามฤดูกาล อินทผลัมออกผลผลิตเพียงครั้งเดียวต่อปี ทำให้กิจการต้องเก็บ

รักษาผลผลิตไว้สำหรับนำมาแปรรูปตลอดทั้งป ี
(3) ภัยธรรมชาติเป็นสิ่งที่ส่งผลกระทบอย่างมากต่อปริมาณผลผลิตในปีนั้น ๆ และภัย

แล้งทำให้ผลผลิตมีปริมาณลดลงและได้รับความเสียหายจำนวนมาก 
 

3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
3.2.1 วิสัยทัศน์ พนัธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1) วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้พัฒนาการแปรรูปอินทผลัมประเภทไซรัป ที่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค โดยมี

ยอดขายไมน่้อยกว่า 2 ล้านบาทต่อปี และเป็นที่รู้จักบนช่องทางออนไลน์ 
2) พันธกิจ 
 เพิ่มมูลค่าให้กับผลผลิตอินทผลัมสด ให้เปน็ผลผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงของประเทศไทยผ่าน

ช่องทางออนไลน์ เพื่อเป็นทางเลือกของผู้บริโภคที่ต้องการหลีกเลี่ยงการใช้น้ำตาลทราย 
3) เป้าหมาย 
 เป็นผลิตภัณฑ์อินทผลัมแปรรูปประเภทไซรัป ที่มีวางจำหน่ายในร้านสนิค้าสุขภาพ ร้านค้า

ปลกี และช่องทางออนไลน ์โดยมียอดจำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ไม่น้อยกว่า 35% ของยอด
จำหน่ายรวม ในปีที่ 2 ของดำเนินกิจการ 

(1) เป้าหมายระยะสั้น 
- ทำให้สินค้าเปน็ที่รู้จักบนช่องทางจำหน่ายออนไลน์ เช่น Facebook, Line Official 

Account และโปรโมทสินค้า ให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของอินทผลัม จดักิจกรรม
ส่งเสริมการจำหน่ายบนช่องทางจำหน่ายออนไลน ์

- มีสินค้าของกิจการวางจำหน่ายในร้านค้าปลีก ร้านจำหน่ายสินค้าสุขภาพ และวาง
จำหน่ายหน้าสวน 

- ออกบูธแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าเห็นสินค้าและรู้จักแบรนด์มากขึ้น 
(2) เป้าหมายระยะยาว 
- มียอดสินค้าจำหน่ายผ่านสินค้าช่องทางจำหน่ายออนไลน์เพ่ิมขึ้นเป็น 40% ของยอด

จำหน่ายรวม 
- คิดค้นและพัฒนาสินค้าตัวใหม่ และเพิ่มความหลากหลายของสินค้าให้กับแบรนด ์
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- ขยายฐานลูกคา้และเข้าถึงผู้บริโภคด้วยการเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่าย โดยสินค้ามีวาง
จำหน่ายบนโมเดิร์นเทรด 

3.2.2 แนวทางกลยทุธ์องค์กร 
 กลยุทธ์เป็นการกำหนดแนวทาง ภาพรวมทั้งภายในและภายนอก การดำเนินงาน และ

ทิศทางที่กิจการจะดำเนินกิจการ เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย วัตถุประสงค์ที่กิจการได้กำหนดไว้ โดยใช้
ยุทธวิธีต่าง ๆ เพื่อก่อให้เกิดการเติบโต วางแผนการดำเนินงาน และมีความสามารถในการแข่งขันกับ
คู่แข่งขันในตลาดหรืออุตสาหกรรมของกิจการ และเป็นการเตรียมความพร้อมเพื่อรับมือกับสภาวะ
ต่าง ๆ ที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทั้งนี้กิจการต้องอาศัยการดำเนินงานของผู้บริหารและบุคลากร
ภายในกิจการ เพื่อให้ทุกภาคส่วนสามารถดำเนินงานไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีเป้าหมายของกิจการ
เป็นจุดหมายร่วมกัน ซึ่งกลยุทธ์ของกิจการมีดังนี้  

1) กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 กลยุทธ์ระดับองค์กรจะกำหนดแนวทางด้านการดำเนินงานของกิจการ ภาพรวมในการ

ดำเนินกิจกรรมสำคัญต่าง ๆ ในมุมกว้าง ว่ากิจการควรทำอะไร ดำเนินกิจการไปในทิศทางใดเพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์ที่ได้วางแผนไว้ และจัดสรรทรัพยากรที่มอียู่ให้เกิดประโยชน์และมีประสิทธิภาพ
สูงสุด ซึ่งการกำหนดกลยุทธ์ทำให้กิจการสามารถแข่งขันกับคู่แข่งทางธุรกิจเดียวกัน หรือคู่แข่งขัน
ใกล้เคียงได้ กลยุทธ์ระดับองค์กรที่กิจการเลือกใช้คือ กลยุทธ์การเติบโต โดยอาศัยพฤติกรรมที่
เปลี่ยนแปลงไปของลูกค้าหรือผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความสนใจกับอินทผลัมมากขึ้น 
โดยเฉพาะอินทผลัมสด เนื่องจากเป็นผลไม้ที่แปลกใหมแ่ละมีคุณประโยชน์มากมาย และแนวโน้มการ
ลดปริมาณการใช้น้ำตาลทรายที่ผู้บริโภคกังวล ซึ่งหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์ให้ความหวานที่มาจาก
ธรรมชาติแทน จึงเกิดการแปรรูปเป็นไซรัปจากอินทผลัมผลสด เน้นเพ่ือใช้ทดแทนน้ำตาลทราย ให้
ความหวาน หอมกลมกล่อม ตามรสชาติของอินทผลัม ซึ่งปัจจุบันในตลาดยังไม่มีไซรัปจากอินทผลัม
ผลสดวางจำหน่ายมากนัก 

2) กลยุทธ์ระดับธรุกิจ 
 กลยุทธ์ระดับธรุกิจมีเพ่ือให้กิจการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งขันต่าง ๆ ใน

ตลาดหรืออุตสาหกรรมของกิจการที่ดำเนินธุรกิจ โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะให้ความสำคัญกับการ
แข่งขันระหว่างคู่แข่งขันที่มีความคล้ายกัน การกำหนดกลยุทธ์ระดับธรุกิจเพื่อให้กิจการนำ
ความสามารถของพนักงานแต่ละคน มาใชป้ระโยชน์ในการดำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกับภารกิจ และวัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้ และเพ่ือวางแผนที่จะนำ
ทรัพยากรที่กิจการมีอยู่มาสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า ปัจจุบันมีไซรัปและผลิตภัณฑใ์ห้ความหวาน
มากมาย จึงเลือกใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ซึ่งไซรัปอินทผลัมของกิจการมีความแตกต่างจากไซรัป
อินทผลัมทั่วไปคือ แปรรูปจากผลสดที่ปลูกโดยเกษตรกรชาวไทย เน้นจับกลุ่มผู้บริโภคทีช่งกาแฟ หรือ
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เครื่องดื่มต่าง ๆ ดื่มเอง ทำอาหารทานเองบางมื้อและใส่ใจสุขภาพ โดยไซรัปอินทผลัมเป็นผลิตภัณฑ์
ให้ความหวานจากธรรมชาติและยังได้ประโยชน์จากอินทผลัม 

3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั พนักงานแต่ละฝ่ายจะทำหน้าที่

ต่างกัน ซึ่งจะถูกกำหนดหน้าที่โดยหัวหน้างาน โดยแบ่งหน้าที่ออกเป็น ฝ่ายจัดซื้อ การเงิน การตลาด 
จำหน่ายสินค้า และจัดส่งสินค้า เพื่อสนับสนนุและสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับธรุกิจและกลยุทธ์ระดับ
องค์กร โดยที่กลยุทธ์ระดับหน้าที่จะมีลักษณะที่เฉพาะเจาะจงตามหน้าที่ของพนักงาน เพื่อให้การ
ดำเนินงานประสบความสำเร็จภายใต้ช่วงระยะเวลาที่กำหนด 

 กิจการมีการวางแผนกลยุทธ์ระดับหน้าที่ให้ครอบคลุมงานในส่วนต่าง ๆ เพื่อช่วยให้การ
ดำเนินกิจการมีระบบและราบรื่น ซึ่งในช่วงแรกของการเริ่มกิจการพนักงาน 1 คน ต้องรับผิดชอบ
หน้าที่หลายฝ่าย โดยกิจการแบ่งหน้าที่การดำเนินงานออกเป็น 6 หน้าทีห่ลัก ดังนี ้

1) ฝ่ายจำหน่ายสินค้าบนช่องทางออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางหลักที่สำคัญของกิจการ ต้อง
สื่อสารกบัลูกคา้ตลอดเวลา พนักงานมีหน้าที่ดูแลตอบคำถามลูกค้า ให้บรกิารด้วยความสุภาพ รวดเร็ว 
แนะนำสินค้าจำหน่ายสินค้า ซึ่งต้องให้บริการลูกค้าด้วยความรวดเร็ว จึงส่งผลต่อความประทับใจใน
การให้บริการ 

2) ฝ่ายจำหน่ายสินค้าของบูธแสดงสินค้า เป็นฝ่ายที่สำคัญเนือ่งจากพนักงานต้องพูดคุย
กับลูกค้าและให้บริการกับลูกค้าโดยตรง เช่น ให้ข้อมูลความรู้ แนะนำสนิค้า อธิบายสินค้า จำหน่าย
สินค้า พนักงานต้องผ่านการอบรมอยู่เสมอ โดยต้องสื่อสารกับลูกค้าอย่างสุภาพ มีใบหน้ายิ้มแย้ม
แจ่มใส มีใจรักในงานบริการ ให้ความสนใจและใส่ใจที่จะให้บริการลูกค้า ซึ่งในช่วงแรกของการดำเนิน
กิจการ พนักจำหน่ายสินค้าบนช่องทางออนไลน์อาจต้องรับหน้าที่ฝ่ายนี้ เมื่อกิจการมีการออกบูธแสดง
สินค้า เนื่องจากในช่วงแรกของการดำเนินกิจการ กิจการจะจ้างพนักงานไม่มากเพื่อประหยัดค่าใช้จ่าย 

3) ฝ่ายจัดซื้อ พนกังานมีหน้าที่ต้องจัดซื้อผลอินทผลัมจากสวนของครอบครัวและสวน
พันธมิตรอื่น ๆ โดยจะจัดซื้อผลผลิตในราคาเหมาะสม คำนวณปริมาณการสั่งซื้อผลผลิตในแต่ละครั้ง 
และยังรวมถึงการสั่งผลิตไซรปัจากโรงงาน 

4) ฝ่ายบัญชีและการเงิน ทำหน้าที่ดูแลรายการทางการเงิน ตรวจสอบรายได้ รายจ่าย
ประจำปี จัดทำรายงานทางการเงินต่าง ๆ ดำเนินการตรวจสอบบัญชี จัดทำรายการปรับปรุงทางบัญชี 
เพื่อให้รายการทางบัญชีและงบการเงินมีความถูกต้อง สมบรูณ์และครบถ้วน บริหารการเงินให้กิจการ
สามารถดำเนินกิจกรรมต่อไปได้อย่างราบรื่น และต่อเนื่อง โดยพนักงานต้องมีความซื่อสัตย์ สุจริตใน
การทำงาน  

5) ฝ่ายการตลาด พนักงานมีความเชี่ยวชาญด้านการตลาด ทำหน้าที่วิเคราะห์คู่แข่งขัน 
ติดตามความเคลื่อนไหวของคู่แข่งขัน สร้างกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น จัดกิจกรรมให้ลูกค้ามีส่วน
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ร่วมบน Facebook เพื่อโปรโมทแบรนด์และให้ผู้โชคดีรับส่วนลดในการซื้อสินค้า ศึกษาและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไปเสมอ วางแผนงานในอนาคตเพื่อขยายธุรกิจไปสู่
ตลาดที่ใหญ่ขึน้ 

6) ฝ่ายจัดส่งสินค้า เป็นงานที่ต้องใส่ใจและใหค้วามสำคัญ เพราะเป็นส่วนสุดท้ายเมื่อ
ลูกค้าสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ต้องจัดสินค้าลงกลอ่งและผนึกปิดกล่องสินค้าให้เรียบร้อย 
เพื่อความวางใจและพึ่งพอใจของลูกค้า เนื่องจากสินค้าเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคอาจได้รับความ
เสียหายจากการขนส่งได้ เช่น ขวดบรรจุภัณฑ์แตก จัดส่งสินค้าโดยถูกต้องและครบถ้วน และการส่ง
สินค้าโดยให้บริษัทขนส่งเอกชนที่ไว้ใจได้เป็นผู้ขนส่งสินค้าไปยังลูกค้าอย่างปลอดภัย ฝ่ายนี้เป็นการ
สร้างความประทับใจส่วนสุดท้ายให้กับลูกคา้ 

 
3.3 การวิเคราะหผ์ู้บริโภค 

3.3.1 การศึกษาข้อมูลหรือทำการวิจัยที่เกี่ยวกับตลาดของธุรกจิ 
 กิจการได้ทำการศึกษา หาขอ้มูลเกี่ยวกับผลงานวิจัย และแผนธุรกิจในกลุ่มสินค้าประเภท

ไซรัปมากมาย และได้ทำการเลือกผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตากมาใช้ใน
การศึกษากระบวนการแปรรูปไซรัปจากผลไม้ การเพ่ิมมูลค่าให้กับผลผลิต การลดปริมาณขยะหรือ
ของเสีย ความเป็นไปได้ในแง่ของการประกอบธุรกิจ และด้านอื่น ๆ อีกมากมาย ทำใหก้ิจการได้
ความรู้ใหม่ ๆ และนำข้อมูลความรู้ที่ได้นั้นมาทำให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

ผลิตภัณฑ์กล้วยตากเป็นการแปรรูปกล้วยนำ้ว้า ในอำเภอบางกระทุ่ม จังหวัดพิษณุโลก ซึ่ง
เป็นแหล่งแปรรูปที่มีชื่อเสียงและมีปริมาณสูงถึง 60-100 ตัน/เดือน สามารถทำรายได้เข้าจังหวัด
พิษณุโลกในแต่ละปีไม่ต่ำกว่า 100 ล้านบาท โดยมีปริมาณการส่งออกสูงถึง 1,370 ตัน รวมเป็นมูลค่า 
163.36 ล้านบาท แต่อย่างไรก็ตามในกระบวนการผลิตกลว้ยตาก ทำให้เกิดกล้วยตากตกเกรดที่เป็น
ผลผลิตด้อยคุณภาพจากกระบวนการแปรรูป  ซึ่งมสีูงถึงร้อยละ 30 ของผลผลิต และหากในช่วงฤดูฝน
จะก่อให้เกิดกล้วยตากตกเกรดสูงถึงร้อยละ 80 ของผลผลิต ก่อให้เกิดปัญหาจากการต้องจำหน่ายใน
ราคาที่ต่ำกว่าต้นทุนการผลิต โดยสามารถขายได้เพียงกิโลกรัมละ 3-5 บาท จากราคาขายกล้วยตาก
ปกติ 70 บาท/กิโลกรัม ทำใหเ้กิดการตกค้างของผลิตภัณฑ์กล้วยตากเป็นจำนวนมาก ส่งผลกระทบต่อ
การบริหารจัดการผลิตภัณฑ์ดังกล่าว โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกล้วยตากบุปผาผู้ผลิตกล้วยตากจำหน่าย
ทั้งในและต่างประเทศ ภายใต้ตราสินค้า บานานาโซไซตี้ ได้หาแนวทางในการสร้างระบบบริหาร
จัดการที่ดีแก่กล้วยตากที่ดอ้ยคุณภาพ และรองรับปัญหาที่อาจจะทวีความรุนแรงขึ้นในอนาคต 
สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวตักรรม.  (ม.ป.ป.).   

 



31 
 

จากแนวคิดผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตากข้างต้น ทำให้กิจการ
คำนึงถึงผลกระทบด้านผลผลิตไม่ได้คุณภาพ ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตกับสวนอินทผลัมของครอบครัว 
และอาจส่งผลรุนแรงเมื่อเกิดภัยธรรมชาติที่ไม่สามารถควบคุมได้ จึงเกิดแนวคิดที่จะเพิ่มมูลค่าให้กับ
ผลผลิตอินทผลัมสด สามารถนำมาแปรรูปเป็นไซรัปได้เช่นกัน เนื่องจากอินทผลัมผลสดมีความหวาน
ด้วยธรรมชาติ และในตลาดยงัมีไซรัปอินทผลัมจากผลสดไม่มาก หลังจากการศึกษาข้อมูลผลงานวิจัย
การพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตาก จึงทำให้กิจการสนใจธุรกิจสินค้าประเภทไซรัป ทั้งนี้
กิจการได้ศึกษาข้อมูลด้านอื่น ๆ ของผลงานวิจัยชิ้นน้ีอีกมากมาย 
 
ภาพที ่3.2: น้ำเช่ือมกล้วยตาก แบรนด์ Banana Society 
 

 
 

ที่มา: สบายมาร์เก็ต.  (ม.ป.ป.).  น้ำเช่ือมกลว้ยตาก.  สืบค้นจาก 
https://www.sabuymarket.com/view.php?product_id=1000&market_id=1 

 
ในงานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตากให้ปริมาณผลผลิตสูง 

มีข้อมูลคุณภาพพ้ืนฐานเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากต้นแบบ ทั้งกระบวนการผลิตและการ
พัฒนาเทคโนโลยี โดยการพัฒนาเครื่องจักรต้นแบบ สำหรับใช้ในการผลติผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตาก ที่
พร้อมจำหน่ายในเชิงพาณิชย์ต่อไป และศึกษาหาข้อมูลในการสำรวจตลาดของผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วย
ตาก สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม.  (ม.ป.ป.).   
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3.3.2 อธิบายข้อมูล ผลวิจัย หรือกรณีศึกษาที่นำมาใช้สนับสนุนการทำธุรกิจ 
กิจการได้ทำการศึกษาข้อมูลพบว่าผลงานวิจัยนี้ ได้มีการศกึษาวัตถุดิบที่มีลักษณะเหมาะสม

ต่อการนำมาแปรรูปมากที่สุด ทดลองหากระบวนการแปรรูปที่สามารถให้ปริมาณไซรัปสูงสุด และ
พัฒนาเครื่องจักรให้มีประสิทธิภาพ ทั้งน้ีจะส่งผลต่อการลดต้นทุนการผลิต เมื่อเสร็จสิ้นกระบวนการ
ข้างต้นจะมีการทดสอบอายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์ไซรัปในสภาวะต่าง ๆ ศึกษาความเป็นไปได้
ของการแข่งขันกับสินค้าประเภทไซรัปในตลาด มีการทดลองจำหน่ายผลิตภัณฑ์ไซรัปจริง และยัง
ทดลองนำไซรัปไปใช้กับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์อื่น ๆ เพื่อทดสอบความเป็นไปได้ในด้านการใช้งาน 
รวมถึงยังให้ความสำคัญกับสว่นที่เหลือจากกระบวนการแปรรูป ซึ่งยังทดลองนำกากมาใช้ประโยชน์ใน
ด้านต่าง ๆ สามารถนำข้อมูลที่ได้ทำการศึกษามาแสดงรายละเอียดตามหัวข้อต่าง ๆ ดังนี้ 

1) ข้อมูลและผลงานวิจัย  
วัตถุดิบที่เหมาะสมในการนำมาผลิตไซรัปคอื กล้วยน้ำว้าที่ตากแดดเป็นเวลานาน 168 ชั่วโมง 

หรือ 7 แดด ซึ่งให้ร้อยละของผลผลิตที่ได้สงูที่สุด และมีคะแนนคุณลักษณะทางประสาทสัมผัสดีที่สุด 
การพาสเจอร์ไรส์ที่อุณหภูมิ 70 องศาเซลเซียส นาน 15 นาที จะสามารถลดจำนวนเช้ือจุลินทรีย์ได้ดี
ที่สุด การจัดการด้านเครื่องจักรพบว่าสะดวกและมีต้นทุนต่ำ ทั้งน้ีจะได้ผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากที่มี
ปริมาณของแข็งที่ละลายน้ำได้ 75.0 องศาบริกซ์ กระบวนการผลิตดังกล่าวให้ปริมาณผลผลิตไซรัป
กล้วยตากสูงถึงร้อยละ 70 ของน้ำหนักกล้วยตาก การวิเคราะห์ต้นทุนในกระบวนการผลิตพบว่าราคา
ต้นทุนผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากเป็น 89.38 บาทต่อกิโลกรัม หรือ 98.2 บาทต่อลิตร และเมื่อคิดราคา
ต้นทุนหลังใส่ขวดแก้วปริมาณ 200 มิลลิลิตร เป็นปริมาณทีร่วมบรรจุภัณฑ์ ทำให้มีต้นทนุประมาณ 
38.24 บาทต่อขวด ด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากได้มีการจัดจำหน่ายในราคาขายปลีก 200 
บาทต่อขวด และราคาขายส่ง 150 บาทต่อขวด ทำให้สามารถเพ่ิมมูลค่าของผลิตภัณฑ์ได้สูงถึง 4-5 
เท่า ปัจจุบันผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากนี้ ได้มีการจัดจำหน่ายในเชิงพาณิชย์แล้ว โดยมีวางจำหน่ายใน
ร้านค้าขายของฝากในวัดพระศรีรัตนมหาธาตุวรมหาวิหาร จังหวัดพิษณุโลก และร้านค้าเลมอนฟาร์ม 
เดอะมอลล์ เซ็นทรัลทุกสาขา ซึ่งได้รับผลการตอบรับเป็นอย่างดีจากผู้บริโภค และกำลังอยู่ในช่วงของ
การติดต่อและเจรจาธุรกิจเพื่อนำไปจำหน่ายในต่างประเทศ เช่น ฝรั่งเศส แคนาดา อเมริกา ฮ่องกง 
และยุโรป เป็นต้น อีกทั้งยังสามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการเป็นวัตถุดิบในการผลิตในอตุสาหกรรม
อาหารต่าง ๆ เช่น ไอศกรีม เบเกอรี่ การแปรรูปเนื้อสัตว์ เครื่องดื่มและแอลกอฮอล์ได้อีกด้วย 
สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวตักรรม.  (ม.ป.ป.).   

จากข้อมูลการศึกษาวัตถุดิบของผลงานวิจัยข้างต้น แสดงให้เห็นว่ากิจการต้องทำการศึกษา
และทดลอง เพื่อให้กิจการสามารถเลือกลกัษณะของผลผลิตอินทผลัมที่จะนำมาแปรรูปอย่าง
เหมาะสม ทั้งนี้จะส่งผลต่อปริมาณไซรัปที่เพิ่มขึ้นและการลดต้นทุน รวมถึงความเป็นไปได้ของตลาด
และความต้องการซื้อสินค้า ไซรัปอินทผลัมอาจได้รับความสนใจจากลูกค้าหรือผู้บริโภค 
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2) ประโยชนข์องผลงานวิจัย 
จากการศึกษาผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนผลิตไซรัปจากกล้วยตากข้างต้น เป็นการเพิ่ม

มูลค่าให้กับผลผลิต ทำให้เกิดเป็นผลิตภัณฑ์ต้นแบบ ทั้งยังสามารถนำความรู้และกระบวนการผลิตไป
ปรับใช้ให้เหมาะสมกับสินค้าในอุตสาหกรรมใกล้เคียง เกิดประโยชน์กับชุมชนและสังคมโดยรอบ และ
ช่วยพัฒนาให้สินค้าไทยมีศักยภาพมากขึ้น 

ปัจจุบันการผลิตไซรัปกล้วยตากในภาคอุตสาหกรรม และไซรัปผลไม้ชนิดต่าง ๆ ได้ใช้องค์
ความรู้ของกระบวนการผลิตจากงานวิจัยน้ีเป็นแนวทางในการผลิตเบ้ืองต้น และใช้ปรบัปรุง
กระบวนการผลิตเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของการผลิตไซรัปกล้วยทั้งในเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ
ไซรัปกล้วยที่ผลิตในระดับอุตสาหกรรม จัดเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าสูง โดยเมื่อเปรียบเทียบกับวัตถุดิบ
กล้วยตากแล้วพบว่าสามารถเพ่ิมมูลค่าได้กว่า 25 เท่า ของวัตถุดิบกล้วยตากก่อนนำมาแปรรูป 
นอกจากนี้ยังมีผู้สนใจและติดต่อสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จากต่างประเทศ ส่งผลใหเ้กิดการเพิ่มศักยภาพและ
มูลค่าสินค้าส่งออกของประเทศ ส่งผลโดยตรงต่อกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตในส่วนของรายได้ที่เพ่ิมขึ้น 
และการเพิ่มขึน้ของการจ้างงานในชุมชน สำนักงานคณะกรรมการส่งเสรมิวิทยาศาสตร์ วิจัยและ
นวัตกรรม.  (ม.ป.ป.).   

3) ผลจากการทำวิจัย 
ด้านสังคม ผลติภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากที่มีคุณภาพทำให้เกิดยอดการสั่งซื้อทั้งจากภายในและ

ต่างประเทศ เป็นผลใหส้ามารถเพิ่มการจ้างงานในพื้นที่ และส่งผลถึงความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นของสมาชิกใน
กลุ่มและประชากรในท้องถิ่น และปัญหาการขาดรายได้ นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากยังเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ของประเทศไทย แตกต่างจากเมเปิ้ลไซรัปที่นำเข้าจากต่างประเทศ 
ดังนั้นการกระจายผลิตภัณฑ์ดังกล่าวสู่ต่างประเทศนอกจากจะเป็นการเผยแพร่วัฒนธรรมของประเทศ
แล้ว ยังสามารถช่วยส่งเสริมด้านการท่องเที่ยวได้อีกด้วย และสามารถใช้ทดแทนการนำเข้าเมเปิ้ล
ไซรัป ด้านเศรษฐกิจ สามารถเพิ่มผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่ใหแ้ก่กลุ่มวิสาหกิจชุมชน เป็นการขยายตลาด
สินค้าและกลุ่มผู้บริโภค อันจะส่งผลให้เกิดรายได้ที่เพิ่มขึ้นของกลุ่ม ในการนำมาจุนเจือครอบครัว ผล
จากงานวิจัยส่งผลโดยตรงต่อต้นทุนที่ใช้ในการผลิต โดยสามารถลดต้นทุนการผลิตในสว่นที่ต้อง
สูญเสียไปกับกล้วยตากตกเกรดและผลผลิตที่ด้อยคุณภาพ ซึ่งผลดังกล่าวนี้จะทำให้กำไรสุทธิของธุรกิจ
เพิ่มมากขึน้ ยังผลให้เกิดความมั่นคงในการจ้างงานภายในชุมชน ด้านสิ่งแวดล้อม สามารถลดจำนวน
ขยะหรือของเสียจากกระบวนการผลิต และการสูญเสียพลังงานในการกำจัดอันมีสาเหตุจากวัตถุดิบ
กล้วยตากที่ด้อยคุณภาพ โดยสามารถนำมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิมมูลค่า อีกทั้งกระบวนการผลิต
ยังไม่เป็นพิษต่อสิ่งแวดล้อมและไม่สิ้นเปลืองพลังงาน สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมวทิยาศาสตร์ 
วิจัยและนวัตกรรม.  (ม.ป.ป.).   
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สรุปการศึกษาผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตาก ส่งผลต่อด้านสังคม 
เศษฐกิจและสิง่แวดล้อม ซึ่งผลการเปลี่ยนแปลงด้านสังคมคือ กลุม่วิสาหกิจชุมชนกล้วยตากบุปผามี
รายได้ที่มากขึ้น และมคีวามมั่นคงทางการเงิน เกิดการจ้างงานจากคนในชุมชน ลดอัตราว่างงานและ
ยังเป็นการกระจายรายได้ เกิดประโยชน์ต่อสังคมโดยรอบ ผลการเปลี่ยนแปลงด้านเศรษฐกิจ สามารถ
ทำให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลว้ยตากบุปผาสร้างรายได้จากผลผลิตที่ไม่ไดคุ้ณภาพ ซึ่งจำเป็นต้องขายใน
ราคาต่ำ เมื่อผ่านกระบวนการแปรรูปกลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเพ่ิมขึ้นจากเดิม ผลการ
เปลี่ยนแปลงด้านสิ่งแวดล้อม ช่วยลดปริมาณผลผลิตที่จะเน่าเสียได้อย่างมีประโยชน์และมี
ประสิทธิภาพ 

3.3.3 สรุปผลการศึกษาหรืองานวิจยัที่นำมาสู่การกำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ 
สรุปผลการศึกษาผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตากข้างต้น ทำให้กิจการ

คำนึงถึงปัจจัยจากผลกระทบที่อาจส่งผลใหผ้ลผลิตอินทผลัมได้รับความเสียหาย และไม่ควรที่จะ
ปล่อยผลผลิตเหล่านั้นออกสู่ตลาด แม้ปัจจบุันจะมีปริมาณผลผลิตไม่ไดคุ้ณภาพของอินทผลัมสดไม่
มากเท่าพืชผลทางการเกษตรชนิดอ่ืน ๆ แตย่ังมีปัจจัยด้านภัยธรรมชาติที่ไม่อาจควบคุมได้ อันทำให้
เกิดปัญหาภัยแล้งที่ส่งผลกระทบกับผลผลติเป็นอย่างมาก เกิดปัญหาผลเหี่ยวยากต่อการนำมาแปรรูป 
และปัญหาในช่วงเก็บเก่ียวผลผลิตซึ่งตรงกับช่วงฤดูฝนของประเทศไทย อาจทำให้ผลผลิตบางส่วน
ได้รับความเสียหาย เกิดปัญหาผลแตกจากการได้รับน้ำในปริมาณที่มากเกินไป ทั้งนี้ผู้ประกอบกิจการ
สวนอินทผลัมบางส่วนยังไม่ตื่นตัวและให้ความสำคัญกับการแปรรูปเทา่ที่ควร แต่กิจการมองเห็นถึง
ปัญหาและโอกาสที่จะสามารถนำผลผลิตที่ไม่ได้คุณภาพมาแปรรูปเพื่อสรา้งมูลค่าเพิ่ม ถึงแม้ปัจจุบัน
ราคารับซื้อของผลผลิตไม่ไดคุ้ณภาพของผลอินทผลมัยังอยู่ในระดับสูงอยู่ก็ตาม แต่ในอนาคตมีความ
เป็นไปได้ว่าราคารับซื้อจะค่อย ๆ ปรับตัวลง 

จากการศึกษาผลงานวิจัยการพัฒนากระบวนการผลิตไซรัปกล้วยตาก พบว่าผู้บริโภคให้ความ
สนใจกับไซรัปกล้วยตาก และศึกษาหาข้อมูลในการสำรวจตลาดของผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตาก โดยมี
การจำหน่ายสินค้าเชิงพาณิชย์แล้ว จึงสามารถบอกได้ว่าผลิตภัณฑ์ไซรัปกล้วยตากอยู่ในความสนใจ
ของกิจการ ซึ่งจะนำมาประยุกต์ใช้ผลผลิตทีก่ิจการมีอยู่ และออกมาเป็นแนวคิดการแปรรูปผลผลิตให้
เป็นไซรัปจากอินทผลัมผลสด ซึ่งกิจการกำหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไว้ 2 กลุ่ม ดังนี ้

1) กลุ่มลูกค้าที่ชงเครื่องด่ืมและทำอาหารทานเอง  
กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มีลักษณะชงเครื่องดื่มและทำอาหารทานเอง เป็นผู้รักสุขภาพของตนเอง 

ครอบครัวที่มีเดก็หรือผู้สูงอายุ ลูกค้ากลุ่มนีม้ีกำลังในการซื้อสินค้า แม้เรือ่งราคาจะมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า แต่หากเปรียบเทียบกับคุณค่าที่ลกูค้าคาดว่าจะได้รับย่อมเลือกสิ่งที่ดีกว่า เรื่อง
ของราคาจำหน่ายจึงเป็นเรื่องรอง ต้องการเลือกวัตถุดิบในการชงเครื่องด่ืมหรือปรุงอาหารที่มีคุณภาพ 
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สามารถให้ความหวานแต่ไม่ใช้น้ำตาลทราย ผู้ที่ขาดรสหวานไม่ได้ สามารถใช้งานได้หลากหลายและ
สะดวกสบาย 

2) กลุ่มผู้ประกอบกิจการร้านกาแฟ  
กลุ่มผู้ประกอบกิจการร้านกาแฟ ที่ต้องการสร้างความแตกต่างให้กับร้านกาแฟ โดยเลือกใช้

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ น้ำเช่ือมที่ใช้เป็นน้ำเช่ือมแบบพรีเมียม ราคาจำหน่ายสูงกว่าร้านกาแฟทั่วไปใน
ตลาด ให้ความสำคัญกับความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค 

 



บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด  

การแบ่งส่วนทางการตลาดกิจการจะกำหนดจากภูมิศาสตร์ และด้านพฤติกรรมศาสตร ์
เพื่อให้สามารถเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลักและเป้าหมายรอง รวมถึงการวางตำแหน่งของสินค้า 
โดยกำหนดจากตัวแปรด้านราคาและคุณภาพของวัตถุดิบที่นำมาแปรรูป ซึ่งกิจการจะอธิบาย
รายละเอียดต่าง ๆ ในหัวข้อต่อไปนี ้

4.1.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด 
 กิจการใช้เกณฑ์การแบ่งด้านภูมิศาสตร์และด้านพฤติกรรมศาสตร์ ในการกำหนดส่วนแบ่ง

ทางการตลาด สามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้ 
4.1.1.1 ด้านภูมิศาสตร์ 
1) ผู้ที่อาศัย ทำงาน หรือศึกษาอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ซึ่งอาจต้อง

เดินทางผ่านร้านค้าหรืออยู่ในบริเวณร้านค้า โดยสินค้าของกิจการจะวางจำหน่ายตามร้านจำหน่าย

สินค้าสุขภาพ เช่น ร้านใบเมี่ยง ร้าน Ginzy และ ร้าน Lemon Farm 

2) ผู้ที่อาศัย ทำงาน หรือศึกษาอยู่ในประเทศไทย ทุกภูมิภาค สามารถสั่งซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์ที่กิจการเปิดให้บริการ เช่น Facebook, Line Official Account 
และ Shopee และกิจการสามารถจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าทั่วประเทศไทย 

4.1.1.2 ด้านพฤติกรรมศาสตร์  
กลุ่มลูกค้าที่มีพฤติกรรมชงเครื่องดื่มเองเมื่ออยู่ที่บ้าน ใช้น้ำผึ้ง น้ำตาลจาก

ธรรมชาติ น้ำเชื่อมจากผลไม ้หญ้าหวาน สารให้ความหวานและอื่น ๆ แทนน้ำตาลทราย แต่ยัง
ต้องการรสชาติที่ดี ให้ความสำคัญกับการเลือกรับประทานอาหาร 

กลุ่มลูกค้าที่มีพฤติกรรมทำอาหารทานเอง ใส่ในการรับประทานอาหารของ
ครอบครัว ไม่ว่าจะเป็นครอบครัวที่มีเด็กหรอืผู้สูงอายุ ใสใ่จเรื่องของสุขภาพ เลือกใช้วัตถุดิบในการ
ปรุงอาหารและรับประทานอาหารที่มีคุณภาพ ให้ความสำคัญเรื่องของสุขภาพ คุณภาพของอาหาร 
และเครื่องด่ืม 

กลุ่มลูกค้าที่มีพฤติกรรมซื้อเครื่องด่ืมจากร้านกาแฟ ทั้งผู้บริโภคที่ชอบนั่งดื่มที่ร้าน 
และแบบกลับบ้านสำหรับผู้ที่เร่งรีบ ผู้บริโภคให้ความสนใจกับสุขภาพมากขึ้น แต่สำหรับคนไทย
จำนวนไม่น้อย ไม่ว่าอาหารหรือเครื่องดื่มยังไม่สามารถขาดรสหวานได ้
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จากการกำหนดส่วนแบ่งทางการตลาดข้างต้น โดยใช้การแบ่งด้านภูมิศาสตร์และ
ด้านพฤติกรรมศาสตร ์สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้   

1) กลุ่มลูกค้าที่ชงเครื่องด่ืมเอง มีลูกค้ากลุม่นีส้่วนมากมักชงเครื่องดื่มเองที่บ้าง 
เช่น ชา กาแฟ น้ำสมุนไพร นม น้ำหวานและเครื่องดื่มอื่น ๆ ซึ่งลูกค้ากลุม่นี้อาจมีพฤติกรรมก่อนไป
ทำงานตอนเช้ามีเวลาชงกาแฟ หรือในวันหยุดนั่งทำงานอยู่ที่บ้านมีการชงชาดื่ม ดื่มนมอุ่น ๆ ก่อน
นอน มักเลือกซื้อสินค้าที่ค่อนข้างมีคุณภาพ ราคาไม่สูงมากจนเกินไป สนิค้าสามารถใช้งานได้สะดวก 
รวดเร็ว โดยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่ชงกาแฟด่ืมเอง นิยมเลือกซื้อกาแฟคั่ว
บดที่มีคุณภาพมากกว่ากาแฟทั่วไป เลือกใชน้้ำตาลทรายแดงหรือน้ำผึ้งเพื่อเติมความหวาน และกลุ่ม
ลูกค้าที่ชงเครื่องดื่มอื่น ๆ เลือกใช้น้ำผึ้งหรือน้ำเชื่อมในการเพิ่มความหวาน 

2) กลุ่มลูกค้าที่ทำอาหารทานเอง มีเวลาทำอาหารบางมื้อให้ตัวเองหรือคนใน
ครอบครัวทาน เช่น ครอบครวัที่มีเด็กหรือผู้สูงอายุ มักเลือกใช้วัตถุดิบและเครื่องปรุงอาหารที่มี
คุณภาพ ราคาจำหน่ายของสินค้าเป็นส่วนหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซื้อ แต่ไม่ใช่ประเด็นหลัก หาก
คุณภาพของสินค้าเหมาะสมกับราคา ลูกค้าจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รับก่อนตัดสินใจเลือกซื้อ 

3) กลุ่มลูกค้าร้านกาแฟ สำหรับผู้ประกอบกิจการร้านกาแฟที่ต้องการสร้าง
ความแตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ ที่ปัจจุบันภาวะการแข่งขันของกิจการร้านกาแฟสูงมาก ทำให้มีผู้
ประกอบกิจการร้านกาแฟบางรายเริ่มหันมาให้ความสนใจกับการใช้หญ้าหวาน ไซรัปแบบพรีเมียม 
รวมถึงไซรัปอินทผลัม แทนการใช้น้ำตาลทราย 

4.1.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย  
จากข้อมูลการแบ่งกลุ่มลูกค้าข้างต้น กิจการจึงไดก้ำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก และกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายรอง ที่จะจำหน่ายผลติภัณฑไ์ซรัปผลสดอินทผลัมโดยมีรายละเอียด ดังนี้  
1) ตลาดเป้าหมายหลัก  
กลุ่มลูกค้าที่ชงเครื่องด่ืมและทำอาหารทานเอง โดยกิจการได้กำหนดลักษณะของผู้ที่คาดว่า

จะเปน็ลูกค้าหรือผู้บริโภคสินค้าของกิจการ ดังนี้ 
เพศ: ทุกเพศ  
อายุ: 25-60 ป ี 
ประกอบอาชีพ: พนักงานออฟฟิศ ค้าขาย เจ้าของกิจการหรืออื่น ๆ  
มีรายได้: 15,000 บาทขึ้นไป 
ศาสนา: ทุกศาสนา ทุกเชื้อชาต ิ
วิถีการใช้ชีวิต: ชงกาแฟหรือเครื่องด่ืมอื่น ๆ ดื่มเอง ทำอาหารทานเองบางมื้อ 
ความสนใจ ความชอบ: สนใจเรื่องสุขภาพ เลือกรับประทานอาหาร 
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กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มีลักษณะชงเครื่องดื่มและทำอาหารทานเอง เป็นผู้รักสุขภาพของตนเอง 
ครอบครัวที่มีเด็กหรือผู้สูงอายุ ลูกค้ากลุม่นีม้ีกำลังในการซื้อสินค้า แม้เรื่องราคาจะมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า แต่หากเปรียบเทียบกับคุณค่าที่ลกูค้าคาดว่าจะได้รับย่อมเลือกสิ่งที่ดีกว่า เรื่อง
ของราคาจำหน่ายจึงเป็นเรื่องรอง ต้องการเลือกวัตถุดิบในการชงเครื่องด่ืมหรือปรุงอาหารที่มีคุณภาพ 
สามารถให้ความหวานแต่ไม่ใช้น้ำตาลทราย ผู้ที่ขาดรสหวานไม่ได้ สามารถใช้งานได้หลากหลายและ
สะดวกสบาย 

2) ตลาดเป้าหมายรอง  
กลุ่มผู้ประกอบกิจการร้านกาแฟ ที่ต้องการสร้างความแตกต่างให้กับร้านกาแฟ โดยเลือกใช้

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ น้ำเช่ือมที่ใช้เป็นน้ำเชื่อมแบบพรีเมียม ราคาจำหน่ายสูงกว่าร้านกาแฟทั่วไปใน
ตลาด ให้ความสำคัญกับความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค 

4.1.3 การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ ์
การวางตำแหน่งของผลิตภัณฑ์เป็นการกำหนดภาพลักษณ์ของแบรนด์ โดยจะกำหนดจาก

จุดเด่นของสินค้าที่คาดว่าจะตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย สื่อสารไปยังลูกค้าหรือ
ผู้บริโภคให้รับรู้ถึงประโยชน์และคุณค่าที่จะได้รับ  นอกจากนี้ยังเป็นการที่ทำให้ผู้บริโภคเห็นความ
แตกต่างของสินค้า เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แขง่ขันในตลาด ซึง่สารให้ความหวานในตลาดต้องสร้างความ
แตกต่างเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลาย ทั้งนี้การวางตำแหน่งของผลิตภัณฑ์
จึงเป็นการตอกย้ำจุดเด่นของสินค้า เพื่อนำเสนอประโยชน์และคุณค่าให้ตรงกับใจของกลุ่มลูกค้า 

 
ภาพที่ 4.1: ตำแหน่งของสินค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันทางตรงในตลาด 
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จากภาพที่ 4.1 แสดงให้เห็นถงึตำแหน่งของสินค้าไซรัปจากอินทผลัมผลสด และคูแ่ข่งขัน
ทางตรงแต่ละแบรนด์ ที่มีลักษณะใกล้เคียงกับสินค้าของกิจการ เปรียบเทียบโดยใช้เกณฑ์จากราคาสูง
ไปราคาต่ำ และคุณภาพของวัตถุดิบสูงไปคุณภาพของวัตถุดิบต่ำ ซึ่งไซรปัจากอินทผลัมผลสดแบรนด์
ผาลัมใช้ผลสดในการแปรรูปและมีราคาจำหน่ายสูงกว่าคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ในตลาด จึงทำให้ผาลัมอยู่ใน
ตำแหน่งด้านบนฝั่งขวา โดยทำการเปรียบเทียบสินค้าของกิจการกับแบรนด์คู่แข่งขัน ดังนี้ 

1) แบรนด์ KAL Daieek เป็นนำ้อินทผลัมเข้มข้นที่แปรรูปจากผลอินทผลัมแห้ง มีราคา

จำหน่ายสูงกว่าคู่แข่งขันรายอื่น ๆ แต่ยังมีราคาจำหน่ายต่ำกว่าสินค้าของสินค้าของกิจการ จึงทำให้

แบรนด์ผาลัมอยู่ในตำแหน่งด้านบนของแบรนด์ KAL Daieek 

2) แบรนด ์Rakkan จำหน่ายไซรัปที่แปรรูปจากอ้อยดำซึ่งเป็นสินค้าอินทรีย์ มีราคา

จำหน่ายต่ำกว่าคู่แข่งรายอื่น ๆ และเมื่อเปรยีบเทียบกับสินค้าของกิจการที่มีราคาจำหน่ายสูงกว่า จึง

ทำให้แบรนด์ Rakkan อยู่ในตำแหน่งฝั่งขวาด้านล่าง  

3) แบรนด ์พิมสิร ิจำหน่ายไซรัปอ้อยที่มีราคาจำหนา่ยที่ค่อนข้างสูงแต่ยังไม่ถึงกับสูง

มาก และเมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าของกิจการที่ราคาจำหน่ายสูงกว่า จึงทำให้แบรนด์พมิสิริอยู่ใน

ตำแหน่งฝั่งขวา ตรงกลางกึ่งด้านบน 

4) แบรนด์ ไร่สุขพ่วง จำหน่ายไซรัปอ้อยที่มาจากแปลงปลูกแบบอินทรีย์ ราคาจำหน่าย

ที่ข่อนข้างต่ำกว่าคู่แข่งรายอ่ืน ๆ และเมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าของกิจการที่มีราคาจำหน่ายสูงกว่า จึง

ทำให้แบรนด์ไร่สุขพ่วงอยู่ในตำแหน่งฝั่งขวาด้านล่าง 

 
4.2 การกำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 

4.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
แบรนด์ผาลัมเป็นผลิตภัณฑ์อินทผลัมแปรรปูประเภทไซรัป กิจการใช้กลยุทธ์สร้างความ

แตกต่างในตัวสินค้า ซึ่งใชผ้ลสดในการแปรรูปแตกต่างจากไซรัปอินทผลัมในตลาดที่ส่วนมากจะแปร
รูปจากผลแห้ง เป็นสินค้านำเข้าจากต่างประเทศ หรือนำเข้าอินทผลัมผลแห้งเพื่อนำมาแปรรูปเป็น
ไซรัป โดยผลผลิตของกิจการทีจ่ะนำมาแปรรูปต้องผ่านกระบวนการคัดแยกอย่างละเอียด เพื่อให้
แน่ใจว่าผลผลติที่จะนำมาแปรรูปมีคุณภาพและมาตรฐานตามที่กำหนด เมื่อขั้นตอนการคัดแยกเสร็จ
สิ้น กิจการจะนำผลผลิตที่ผ่านการคัดแยกแล้วไปจัดเก็บ เพื่อรอนำส่งไปยังโรงงานผลิต ไซรัปจาก
อินทผลัมผลสด ใช้ทดแทนนำ้ตาลทรายสำหรับเติมผสมในเครื่องด่ืม ปรุงอาหาร และใช้กับเบเกอรี ่ให้
รสสัมผัสที่กลมกล่อม มีกลิ่นหอมและรสชาติตามธรรมชาติของอินทผลัม สามารถตอบสนองความ
ต้องการที่หลากหลายของลูกค้า สร้างความประทับใจในการใช้สินค้า จนเกิดการใช้บริการซ้ำ บอกต่อ
และแนะนำสินค้าให้กับเพ่ือนหรือคนรู้จัก 
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4.2.2 กลยุทธ์การกำหนดราคา (Price) 
กิจการต้ังราคาสินค้าจากการเปรียบกับสินค้าของคู่แข่งขัน ซึ่งมีลักษณะของสินค้าใกล้เคียง

กับสินค้าของกิจการ แบรนด์ KAL Daieek เป็นแบรนด์ไทยที่จำหน่ายน้ำอินทผลัมเข้มข้น แปรรูปจาก
อินทผลัมผลแห้ง ปริมาณ 200 มิลลิลิตร ราคาจำหน่าย 250 บาท ซึ่งสินค้าของกิจการเป็นไซรัป
อินทผลัมที่แปรรูจากอินทผลัมผลสด มีปริมาณของแข็งละลายน้ำที่มีความเข้มข้นมากกว่า และต้องใช้
ปริมาณของอินทผลัมจำนวนมาก จึงส่งผลให้กิจการตั้งราคาจำหน่าย 280 บาท ในปริมาณ 200 
มิลลิลิตร แมป้จัจัยด้านราคาจะเป็นหนึ่งปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้า แต่ปัจจัยด้านราคาไม่ใช่
ตัวแปรหลักในการตัดสินใจสำหรับลูกค้าหรอืผู้บริโภค ทั้งนีลู้กค้าหรือผู้บริโภคเต็มใจที่จะจ่ายเงินใน
ราคาที่สูงกว่าหากสินค้านั้นมีคุณภาพที่ดี รสชาติดี ใชว้ัตถุดิบในการแปรรูปที่มีคุณภาพ ประกอบกบั
การสื่อสารข้อมูลไปยังลูกค้าทั้งบนช่องทางจำหน่ายออนไลน์ และการออกบูธแสดงสินค้าแบบ
ออฟไลน์ ทำใหลู้กค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่าของสินค้าที่จะได้รับ ราคาจำหน่ายยังอยู่ในเกณฑ์ที่
กลุ่มเป้าหมายวัยทำงานสามารถเข้าถึงได้ อีกทั้งกิจการยังแสดงให้เห็นถึงคุณภาพและมาตรฐานของ
ผลผลิตที่นำมาแปรรูป 

 
ตารางที่ 4.1: การเปรียบเทียบราคาจำหน่ายของสินค้าและวัตถุดิบที่ใช้ในการแปรรูป 
 

แบรนด ์ KAL Daieek Rakkan พิมสิร ิ ไร่สุขพ่วง ผาลัม 

สินค้า - อินทผลัมสกดั
เข้มข้นแปรรูป
จากผลแห้ง 

- ไซรัปอ้อย
แปรรูปจาก
อ้อยดำ 

- ไซรัปอ้อย 
ธรรมชาติ  

- ไซรัปอ้อย
อินทรีย ์

- ไซรัปอินทผลัม
แปรรูปจากผล
สด 

ขนาด 200 มล. 200 มล. 180 มล. 185 มล. 200 มล. 
ราคา 250 บาท 100 บาท 180 บาท 90 บาท 280 บาท 

 
จากตารางที่ 4.1 แสดงการเปรียบเทียบราคาจำหน่ายของสินค้าและวัตถดุิบที่ใช้ในการแปร

รูป เห็นว่ากิจการตั้งราคาจำหน่ายโดยใช้การตั้งราคาเปรียบเทียบจากคู่แขง่ขัน เพื่อไม่ให้ราคาสูง
เกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันทางธุรกิจ ร่วมกับการตั้งราคาจำหน่ายอ้างอิงตามราคาของวัตถุดิบ
ที่นำมาแปรรูป ที่จะคำนึงถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าได้รับเป็นหลัก สำหรับไซรัปแบรนด์ผาลัม 
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ ที่ใช้ผลสดในการแปรรูป ในขณะที่แบรนด์ KAL Daieek 
และผู้ประกอบการไซรัปอินทผลัมส่วนมากในตลาด ใช้อินทผลัมผลแห้งในการแปรรูป กิจการจงึมีการ
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ตัง้ราคาจำหน่ายให้สูงกว่า แบรนด์ KAL Daieek เล็กน้อย โดยใช้การตั้งราคาจำหน่ายแบบอ้างอิงตาม
คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ 

4.2.3 กลยุทธ์การบรหิารช่องทางการจำหน่าย (Place)  
กิจการมีช่องทางจำหน่ายสินค้า 2 ช่องทางหลักคือ ช่องทางออฟไลน์ เช่น ฝากวางสินค้า

จำหน่ายในร้านใบเมี่ยง, Ginzy, Lemon Farm และวางจำหน่ายที่ร้านในสวนของครอบครัวกิจการ 
ซึ่งช่วยลดตุ้นทุนในการนำสินค้าเข้าไปวางจำหน่าย เนื่องจากการฝากจำหน่ายที่ร้านค้าของครอบครัว 
กิจการไม่มีต้นทุนในการฝากวาง ช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Line Official Account และ 
Shopee ซึ่งกิจการสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกคา้ได้เป็นจำนวนมาก การจำหน่ายสินค้าในช่องทางออนไลน์ 
ทำให้กิจการประหยัดต้นทุนด้านสถานที่ ทัง้ยังช่วยลดข้อจำกัดหลายด้านไม่ว่าจะเป็นข้อจำกัดเรื่อง
เวลา ระยะทาง โอกาสที่ลูกคา้จะเห็นหรือรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า และอื่น ๆ อีกมากมาย ซึ่งกิจการ
เน้นด้านการจำหน่ายสินค้าบนช่องทางออนไลน์อย่างมาก 

ปัจจุบันการสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์เป็นช่องทางที่มีประสิทธิภาพ และเป็นที่นิยมของผู้ใช้
จำนวนมาก ซึ่งเป็นช่องทางที่มีความสามารถในการกระจายข้อมูลข่าวสาร และการประชาสัมพันธ์ได้
อย่างกว้างขวางและรวดเร็ว และเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้ในการรับข้อมูลข่าวสาร โดย
รายละเอียดของการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของกิจการมี ดังน้ี 

1) Facebook    
Facebook เป็นช่องทางที่ลูกค้าหรือผู้บริโภคนิยมใช้หาข้อมูลและรับรู้ข่าวสาร เป็นช่องทางที่

กิจการใชใ้นการอัพเดตข้อมูลข่าวสาร โปรโมชั่น และกิจกรรมต่าง ๆ โดยการแบ่งปันข้อมูลความรู้
เกี่ยวกับสุขภาพใหม่ ๆ วิถีการเลือกรับประทานอาหาร รวมถึงการอธิบายข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า และ
โปรโมชั่นส่งเสริมการจำหน่าย เพื่อดึงดูดให้ผู้ติดตามและกลุ่มเป้าหมายบน Facebook ของกิจการได้
เห็น รับรูแ้ละกดเข้ามาให้ความสนใจ ทั้งนี้หากลูกค้ามีการกดถูกใจหรือกดแบ่งปัน จะเป็นการกระจาย
ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ของกิจการไปยังผู้ใช้รายใหม่ ๆ ซึ่งหากผู้ใช้รายใหมเ่กิดความสนใจจะเกิดการ
รับรู้ข้อมูลสินคา้และอาจตัดสินใจซื้อสินค้าได้ โดยหากเป็นเช่นนั้นจะเป็นการเพิ่มฐานลกูค้าผ่านสังคม
ออนไลน์ให้กับกิจการอย่างกว้างขวาง นอกจากนี้ยังเป็นช่องทางที่ลูกค้าสามารถเข้ามาแสดงความ
คิดเห็น ให้คำตชิม รวมทั้งซักถามข้อมูลด้านต่าง ๆ โดยกิจการจะจัดให้มีพนักงานที่ทำหน้าทีต่อบ
คำถาม รับฟังความคิดเห็น และที่สำคญักิจการจะมีการแบ่งปันภาพรีวิวสินค้าจากลูกค้าที่ซื้อสินค้าไป
ใช้จริง เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ อีกทั้งยังเป็นสิ่งที่ทำให้ลกูค้าเกิดความมั่นใจและตัดสนิใจซื้อสินค้าได้
เร็วยิ่งขึ้น 

สำหรับในช่วงแรกของการดำเนินกิจการ จะทำการลงโฆษณาแบบโปรโมทโพสต์ ซึ่งเปน็การ
โฆษณาโพสต์ทีก่ิจการต้องการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายทีก่ิจการได้กำหนดไว ้เพื่อสร้างการรับรูแ้ละ
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ทำให้เกิดการมีส่วนร่วมของกลุ่มเป้าหมาย และอันทำให้เกิดการสนใจในสินค้า รวมถงึการตัดสินใจซื้อ
สินค้า 

2) Line Official Account  
Line Official Account ถือเป็นช่องทางการติดต่อสื่อสารที่ได้รับความนิยมมากในปัจจบุัน 

เป็นช่องทางที่มีบัญชีผู้ใช้บรกิารอยู่เป็นจำนวนมาก โดยผู้ใช้ใช้ช่องทางนี้ในการติดต่อสื่อสารกันอย่าง
เป็นส่วนตัว และเป็นช่องทางทีผู่้ประกอบกิจการใชเ้ข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและ
กว้างขวาง โดย Line มีบริการ Line Official Account สำหรับธุรกิจหรือบริษัท เพื่อตอบสนองตลาด
ออนไลน์ที่เติบโตมากในประเทศไทย เนื่องจากคนไทยนิยมซื้อสินค้าผ่านชอ่งทางออนไลน์ และไลน์ก็
เป็นช่องทางที่มีศักยภาพที่จะทำให้กิจการสามารถเข้าถึงลูกค้าจำนวนมาก ในระยะเวลาอันรวดเร็ว 
กิจการสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้ตรงประเด็น อีกทั้งยังมีบริการบัตรสะสมคะแนน เพื่อเป็นการ
กระตุ้นการซื้อซ้ำ ทั้งนี้กิจการจะให้ไลน์เป็นช่องทางจำหน่ายที่กิจการใหค้วามสำคัญรองลงมาจาก 
Facebook 

3) Shopee 
Shopee เป็นตลาดซื้อขายสินค้าออนไลน์ ที่มุ่งเน้นการใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือ เพื่อใหผู้้ใช้

สามารถเลือกดสูินค้าและซื้อขายได้อย่างสะดวก สามารถเลือกซื้อและขายสินค้าได้ทุกที่ทุกเวลา มี
บัญชีผู้ใช้เป็นจำนวนมาก และเป็นผู้นำด้านตลาดซื้อขายออนไลน์ในประเทศไทย ระบบการซื้อขายมี
ความปลอดภัย จึงเป็นที่นิยมและมีผูใ้ช้เป็นจำนวนมาก กิจการสามารถนำสินค้าเข้ามาจำหน่ายใน 
Shopee โดยกลุ่มลูกค้าอาจเป็นคนละกลุ่มกับ Facebook และ Line Official Account ถือเป็นการ
เพิ่งช่องทางจำหน่าย และเพ่ิมโอกาสที่ลูกค้าจะได้เห็นสินค้าและซื้อสินคา้ของกิจการ 

4.2.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการจำหน่าย (Promotion)  
กลยุทธ์ด้านการสง่เสริมการตลาดระยะแรกของกิจการ มีความสำคัญในการสร้างการรับรู้

และการจดจำให้กับลูกค้า หรือผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ลูกค้าสนใจในผลิตภัณฑ์ และกิจการต้อง
สร้างความไว้วางใจด้วยผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐาน ใช้วัตถุดิบในการแปรรปูแตกต่างจากคู่แข่งขัน และ
การให้บริการตอบคำถามอย่างเต็มใจกับลูกค้า ซึ่งจะทำใหลู้กค้ากลับมาใช้บริการซ้ำ เกิดการบอกต่อ
และแนะนำสินค้าให้กับเพ่ือนหรือคนรู้จัก นอกจากนี้ต้องสื่อสารภาพลักษณ์ของแบรนด์ผาลัม ให้เป็น
ผลิตภัณฑ์อินทผลัมแปรรูปประเภทไซรัปที่มรีสชาติกลมกล่อม ได้รสสมัผัสของอินทผลัม มีคุณภาพ
และมาตรฐาน รวมถึงได้รับการไว้วางใจจากลูกค้า ซึ่งกิจการจะมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย 
และสร้างการรบัรู้ให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภค ดังนี้ 

1) จัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหนา่ยเป็นระยะไม่ให้ขาดหายไป เพื่อรักษาลูกค้าหรือผู้บริโภค
ให้ยังคงอยู่กับกิจการ 
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2) ออกบูธในงานแสดงสินค้าในงานต่าง ๆ เพือ่ให้ลูกค้าเห็นสินค้าและรู้จักแบรนด์มากขึ้น 
และออกบุธแสดงสินค้าในช่วงประเพณีถือศีลอด เดือนรอมฎอน  

3) จัดกิจกรรมใหลู้กค้ามีส่วนร่วมบน Facebook เพื่อรับส่วนลดในการซื้อสินค้า 
4) จัดสินค้าเป็นชุดของขวัญในช่วงเทศกาลสำคัญ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ 

วันแม่ เป็นต้น 
4.2.5 กลยุทธ์ดา้นบคุคล (People) 
กลยุทธ์ด้านบุคคลของกิจการ จะให้ความสำคัญกับการพัฒนาความรู้ ความสามารถของ

พนักงาน โดยจะมีการจัดฝึกอบรมพนักงาน จัดให้พนักงานทุกตำแหน่งงานมีความรู้ ความเข้าใจใน
เรื่องของข้อมูลสินค้า วิธีการใช้ คุณสมบัติตา่ง ๆ ของสินคา้ เพื่อให้มีความเข้าใจทีส่อดคล้องกัน 
สามารถที่จะสือ่สาร ตอบคำถาม หรือให้ขอ้มูลที่ถูกต้องกับลูกค้าได้ และจัดให้มีการฝกึฝนทักษะการ
จำหน่ายสินค้าให้กับพนักงานทุกคน ให้สามารถจำหน่ายสินค้าแทนพนักงานจำหน่ายสินค้าได้ 
เนื่องจากกิจการประกอบธุรกิจขนาดย่อม มีการจ้างงานพนักงานในบางตำแหน่ง และมีจำนวน
พนักงานไม่มาก การฝึกอบรมพนักงานจึงเป็นสิ่งที่สำคัญกับกิจการ ทั้งนี้กิจการจะคัดเลือกพนักงานที่
มีผลการทำงานดี มีความต้ังใจและมุ่งมั่นในการทำงาน จะจัดฝึกอบรมทกัษะด้านอื่น ๆ เพิ่มเติม 
เพื่อให้เป็นบุคลากรที่มีคุณภาพ เป็นแบบอย่างของพนักงานคนอ่ืน ๆ และอาจมีการเลื่อนตำแหน่ง 
เพื่อมอบหมายหน้าที่ที่สำคญักว่า อีกทั้งกิจการจะรักษาพนักงานให้อยู่ทำงานกับกิจการต่อไป 

4.2.6 กลยุทธ์ด้านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
กลยุทธ์ด้านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ กิจการจะกำหนดให้พนักงานจำหน่ายสินค้า

ประจำบูธแสดงสินค้า แต่งกายสุภาพ สวมใส่เสื้อผ้าที่ดูสะอาดเรียบร้อย บุคลิกภาพดี มีใบหน้าที่ยิ้ม
แย้มแจ่มใส ดสูุขภาพดี มีใจรักในงานบริการและเต็มใจที่จะให้บริการ ตอบคำถาม ข้อสงสัย อธิบาย
และแนะนำรายละเอียดของสินค้าอย่างเต็มใจ พูดจาสุภาพ น้ำเสียงนุ่มนวล เพื่อให้ลูกค้าหรือผู้บริโภค
รู้สึกประทับใจ และอยากที่จะเป็นลูกค้าของกิจการ อีกทั้งกิจการยังกำหนดในพนักงานจำหน่ายสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์ ต้องเป็นคนที่มีสามารถในการใช้เทคโนโลยี ใส่ใจทีจ่ะเข้ามาตรวจสอบร้านค้า 
ตอบคำถามรวดเร็วและตรงประเด็น ใช้ถ้อยคำที่สุภาพ ใจเย็น เต็มใจที่จะให้บริการ ตอบคำถาม ข้อ
สงสัย อธิบายและแนะนำรายละเอียดของสินค้าอยา่งเต็มใจ ระวังคำไม่สุขภาพหรืออาจแปล
ความหมายที่ไม่สุภาพ มีน้ำเสียงนุ่มนวลหากมีการสื่อสารด้วยเสียง ทั้งนี้การให้บริการด้วยความเต็มใจ 
น้ำเสียงที่สื่อสาร สีหน้า การแต่กาย การตอบคำถาม และคำที่ใช้ในการพิมพ์ข้อความ เป็นสิ่งที่ลูกค้า
หรือผู้บริโภคสามารถสัมผัสได้ และส่งผลต่อความรู้สึก กิจการจึงต้องให้ความสำคัญกบัสิ่งเหล่านี้ 

4.2.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process) 
กลยุทธ์ด้านกระบวนการของกิจการ สำหรบัการจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เริ่มจาก

กิจการทำการโฆษณา สื่อสารข้อมูล ผ่าน Facebook, Line Official Account และ Shopee 
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หลังจากนั้นหากมีลูกค้าหรือผูบ้ริโภคติดต่อเข้ามียังกล่องข้อความ จะมีพนักงานคอยตอบคำถาม ข้อ
สงสัย ให้ข้อมลูความรู้ แนะนำสนิค้าและโปรโมชั่นต่าง ๆ ซึ่งจะมีการบรกิารอย่างสุขภาพ และไม่เน้น
การขายมากจนเกินไป ทั้งนี้หากลูกค้าตกลงซื้อสินค้า พนกังานจะสรุปราคาของสินค้า และมีการแจ้ง
ช่องทางการชำระเงินให้กับลูกค้า ซึ่งจะเป็นการโอนเงินบนอินเตอร์เน็ต หากลูกค้าชำระเงินเสร็จแล้ว 
จะมีการสอบถามชื่อ ที่อยู่ที่ต้องการจัดส่ง กล่าวคำขอบคุณ และจะทำการห่อสินค้าและปิดผนึกกล่อง
สินค้าอย่างเรียบร้อย นำสินคา้ไปส่งยังสาขาให้บริการของบริษัทขนส่งเอกชน จากน้ันจะทำการแจ้ง
เลขติดตามพัสดุ กล่าวขอบคุณลูกค้า และคอยติดตามความคิดเห็นของลูกค้าหลังจากได้ใช้สินค้าแล้ว 
เพื่อทำการเก็บข้อมูลในการพฒันา ปรับปรุงสินค้าต่อไป สำหรับการจำหน่ายสินค้าที่บูธแสดงสินค้า 
พนักงานต้องคอยดึงความสนใจจากลูกค้า หรือผู้บริโภคที่เดินผ่านไปผ่านมาในบริเวณนั้น หากลูกค้า
สนใจและเดินเข้ามา พนักงานจะต้องสำเนอสินค้าและให้ข้อมูลลูกค้าโดยทันที หากลูกค้ามีข้อสงสัย
ต้องตอบคำถามด้วยวาจาสุขภาพและเต็มใจ นำเสนอวิธีการใช้ ให้ข้อมลูเกี่ยวกับประโยชน์ของ
อินทผลัม ทั้งนีห้ากลูกค้าตกลงซื้อสินค้า พนกังานต้องเตรียมสินค้าให้พร้อม และเก็บค่าชำระราคา
สินค้า หลังจากนั้นต้องกล่าวขอบคุณลูกค้า อีกทั้งต้องแนะนำให้ลูกค้าติดตามกิจการบนช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อให้ลูกค้ารู้จักและสามารถกลับมาเป็นลูกค้าของกิจการได้อีกครั้ง 

 
4.3 แผนงานการสือ่สารการตลาด  

4.3.1 กิจกรรมสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รู้จัก  
1) การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์สินค้าบนช่องทางจำหน่ายออนไลน ์
การโฆษณาและประชาสัมพันธเ์ป็นการทำการตลาดของแบรนด ์การโฆษณาผ่านช่องทาง

จำหน่ายออนไลน์ของกิจการ สามารถทำให้กิจการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้น และยังช่วยลดข้อจำกัด
ด้านระยะทาง สถานที่จำหน่าย และเวลาในการเลือกซื้อสนิค้าของลูกค้า เป็นช่องทางที่ดีในการที่จะ
เผยแพร่แบรนด์ของกิจการให้เป็นที่รู้จัก ซึ่งกิจการจะจัดกิจกรรมส่งเสรมิการจำหน่ายบนช่องออนไลน์ 
ยกตัวอย่างเช่น Facebook และให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมกับกิจกรรมเพื่อรบัส่วนลดในการซื้อสินค้า ซึ่ง
กิจการจะให้ความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของอินทผลัมและวิธีการดูแลรักษาสุขภาพ แบ่งปันข้อมูล
ข่าวสารที่น่าสนใจ โปรโมทและแนะนำสินคา้ จัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่ายผ่านช่องทางจำหน่าย
ออนไลน์ของกิจการ เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุ้นการตัดสินใจซื้อสินค้า 

2) การออกบูธแสดงสินค้าตามงานแสดงสนิค้า 
การออกบูธแสดงสินค้ามีความสำคัญในด้านสร้างการรับรู้ให้กับผู้ที่เดินผ่านไปผ่านมาใน

บริเวณที่ตั้งบูธแสดงสินค้า ทั้งยังมีโอกาสเชิญชวนให้ลูกค้าซื้อสินค้า และรู้จักกิจการบนช่องทาง
ออนไลน์ โดยการออกบูธงานแสดงสินค้าต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าเห็นสินค้าและรู้จักแบรนด์มากขึ้น และ
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กิจการจะออกบุธแสดงสินค้าในช่วงประเพณีถือศีลอด เดือนรอมฎอน เช่น งานเทศกาลอาหารฮาลาล 
ทำให้กิจการเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายมากขึ้น 

3) การจัดชุดสินค้าในช่วงเทศกาลสำคญัหรือโอกาสพิเศษ 
ช่วงเทศกาลสำคัญผู้คนมักมองหาของขวัญที่จะมอบให้กับผู้ที่เคารพรัก โดยส่วนมากลูกคา้

หรือผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าสำหรับบริโภคให้แก่กัน สินค้าทีจ่ะมอบให้นั้นควรเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ ดี

ต่อสุขภาพ และสื่อถึงความรักความห่วงใย ซึ่งกิจการจะจัดชุดของขวัญในช่วงเทศกาลสำคัญ เช่น 

เทศกาลปีใหม ่เทศกาลสงกรานต์ วันแม่ เป็นต้น ถือเป็นช่วงที่ประชาชนชาวไทยให้ความสำคัญอย่าง

มาก และสินคา้ของกิจการสื่อถึงการมอบสุขภาพดี ๆ ใหแ้ก่กัน จึงเหมาะสมกับการมอบให้เป็น

ของขวัญกับผู้ที่เป็นทีร่ัก 



บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบคุคล 

 
ทรัพยากรบุคคลหรือพนักงาน คนงาน ถือเป็นทรัพยากรที่สำคัญ โดยการดำเนินกิจการ ต้อง

อาศัยทรัพยากรด้านต่าง ๆ เช่น วัตถุดิบ คน อุปกรณ์ เวลา เงินทุน และข้อมูลความรูต้า่ง ๆ เพื่อ
บริหารทรัพยากรที่มีอยู ่ซึ่งเป็นพนักงานของกิจการมีหน้าทีส่ำคัญอยู่ 3 อย่างคือ การคัดเลือกผลผลิต
เพื่อจะนำมาแปรรูป การแนะนำสินค้า และการจำหน่ายสินค้า สินค้าประเภทสารให้ความหวานชนิด
ต่าง ๆ เริ่มมีการแข่งขันกัน จึงต้องอาศัยการให้ข้อมูลความรู้ และทำใหลู้กค้าทราบถึงความแตกต่าง
ระหว่างสินค้าของกิจการกับสินค้าของคู่แข่งขัน ซึ่งปัจจุบันมีสารให้ความหวานแทนนำ้ตาลทรายอยู่
เป็นจำนวนมาก การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งจึงเป็นสิ่งที่สำคัญ  กจิการจึงต้องฝึกอบรมพนักงาน
ฝ่ายจำหน่ายสินค้า ให้คอยตอบข้อสงสัยและนำแนะสินค้าอยู่เสมอ ดังนั้นพนักงานฝ่ายจำหน่ายสินค้า
ของกิจการจึงมีส่วนสำคัญในการขับเคลื่อนการดำเนินกิจการ เนื่องจากฝ่ายพนักงานจำหน่ายสินค้าที่
มีทักษะในการจำหน่ายมาก มีคุณภาพและมีความเต็มใจในการให้บริการ ลูกค้ามคีวามพึงพอใจ อาจ
เกิดการซื้อสินค้าซ้ำ บอกต่อและแนะนำใหก้ับเพ่ือนหรือคนรู้จัก  

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร กำหนดแผนก ฝา่ย หน่วยงาน 

แบรนด์ผาลัมเป็นแบรนด์สินค้าไซรัปจากอินทผลัมผลสด เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีจำนวน
พนักงานไม่มาก จึงจัดโครงสร้างองค์กรเป็นลักษณะแนวราบ ไม่มีลำดับช้ันมากและไมม่ีความซับซ้อน 
ทำให้ติดต่อประสานงานไดอ้ย่างสะดวกรวดเร็ว สามารถทราบถึงปัญหาที่เกิดขึ้นและแก้ไขปัญหาได้
อย่างทันท่วงที และสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมตามการแขง่ขันได้ ทั้งนี้กิจการมีการแบง่
งานตามหน้าที่อย่างชัดเจน ดังนี้  

   
ภาพที่ 5.1: แผนผังการจัดโครงสร้างองค์กร 
 

 

ผู้จัดการ

จัดซื้อ

พนักงานคัด
แยกผล

บัญชี การตลาด การขาย

ออนไลน์

ออฟไลน์

คลังสินค้า ขนส่งสินค้า

แพ็คสินค้า
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จากภาพที่ 5.1 กิจการมีการแบ่งฝ่ายในการดำเนินงานต่าง ๆ เพื่อให้การรับผิดชอบหน้าที่
ของฝ่ายนั้น ๆ เป็นไปอย่างชัดเจน ซึ่งพนักงาน 1 คนอาจรบัผิดชอบหน้าที่หลายฝ่าย ซึ่งจะเป็นงานที่มี
ความเก่ียวข้องกัน เช่น พนักงานฝ่ายจำหน่ายสินค้าต้องรับผิดชอบหน้าที่จำหน่ายสินค้าผ่านช่องทาง
จำหน่ายออนไลน์ และหากกจิการมีการออกบูธแสดงสินค้าพนักงานคนดังกล่างอาจต้องไปช่วย
จำหน่ายสินค้าที่บูธแสดงสินคา้ด้วย หรือพนักงานจัดส่งสินค้าต้องทำการห่อและปิดผนกึกล่องสินค้า 
ในขณะเดียวกันนั้นก็ต้องดูแลคลังสินค้า เชค็สต๊อกสินค้าว่ามีพอจำหน่ายหรือไม่  

 
5.2 การกำหนดตำแหน่ง และหนา้ที่ความรับผดิชอบของงาน  

การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบอย่างชัดเจน และสอดคล้องกับความสามารถของพนักงาน จะ
ทำให้กิจการดำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งกิจการมทีั้งการจ้างพนักงานประจำและการว่าจ้าง
แบบชั่วคราวหรือไม่ประจำ จึงได้มกีำหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานแต่ฝ่าย ดังนี้ 

1) ผู้จัดการทั่วไป 
ผู้จัดการทั่วไปมีหน้าทีค่อยควบคุมดูแลการดำเนินงาน และบริหารงานโดยรวมของกิจการ ให้

เป็นไปในทิศทางที่กำหนด ทั้งการมอบหมายงานกับพนักงาน การตรวจสอบความเรียบร้อยในการ
ทำงานของแต่ละฝ่าย วางแผนการรับมือกับปัญหาที่คาดว่าจะเกิดขึ้น รับรู้ถึงปัญหา ให้คำปรึกษา 
และแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น ตัดสินใจในการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ ควบคมุการดำเนินงานให้เกิด
ประสิทธิภาพ วางแผนส่งเสริมการจำหน่าย รวมทั้งดูแลจัดการฝึกอบรมพนักงานจำหน่ายสินค้าบน
ช่องทางจำหน่ายออนไลน์ พนักงานจำหน่ายสินค้าประจำบูธแสดงสินค้า เพื่อให้สามารถบริการ ตอบ
คำถามลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- อายุ 30 ปีขึ้นไป 
- จบการศึกษาปริญญาตรี หรือสูงกว่าในสาขาบริหารธุรกิจหรือที่เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ด้านการบริหาร การจัดการ 3 ปีขึน้ไป 
- มีความรับผิดชอบสูง สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได ้มีทักษะความเป็นผู้นำที่ด ี
- ซื่อสัตย์ อัธยาศัยดี สุขภาพและใจเย็น พร้อมเรียนรู้สิ่งและปรับตัวกับสิ่งใหม่ ๆ  
2) ฝ่ายจัดซื้อ  
ฝ่ายจัดซื้อมีหน้าที่ต้องจัดซื้อผลอินทผลัมจากสวนของครอบครัวและสวนพันธมิตรอ่ืน ๆ 

ควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ โดยรับซื้อผลผลิตในราคาเหมาะสม คำนวณปริมาณการสั่งซื้อผลผลิตในแต่ละ
ครั้ง และยังรวมถึงการสั่งผลิตไซรัปจากโรงงาน ซึ่งในช่วงแรกกิจการจะมอบหมายให้เป็นหน้าที่ของ
ผู้จัดการทั่วไป 
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คุณสมบัต ิ
- เพศชาย-หญิง 
- อายุ 30 ปีขึ้นไป 
- จบการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
- มีประสบการณ์ในการทำงานด้านการจัดการ หรือการบริหารทรัพยากร 3 ปีขึ้นไป 
- มีความรับผิดชอบสูง มีทักษะในการเจรจาต่อรอง ตรงต่อเวลา 
- ซื่อสัตย์ อัธยาศัยดี สุขภาพ สื่อสารเก่ง และรอบคอบ 
- ศึกษาหาข้อมูลใหม่ ๆ เสมอ เก็บข้อมูลจากคูค่้า 
3) พนักงานบญัชี  
พนักงานบัญชีทำหน้าที่ดูแลรายการทางการเงิน บันทึกรายการรับและรายจ่าย ตรวจสอบ

รายได้ รายจ่ายประจำปี จัดทำรายงานทางการเงินต่าง ๆ ดำเนินการตรวจสอบบัญชี จัดทำรายการ
ปรับปรุงทางบัญชี เพื่อให้รายการทางบัญชีและงบการเงินมีความถูกต้อง สมบูรณ์และครบถ้วน โดย
พนักงานต้องมีความซื่อสัตย์ สุจริตในการทำงาน ซึ่งกิจการจะว่าจ้างพนักงานบัญชีแบบชั่วคราว
หรือไม่ประจำ 

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- จบการศึกษาปริญญาตรีในสาขาบัญช ี
- มีประสบการณ์ด้านการทำบัญช ี3 ปขีึ้นไป 
- มีความสามารถทางด้านบัญชี มีความรับผดิชอบสูง ละเอียด รอบคอบ ถี่ถ้วน  
- ซื่อสัตย์ ขยัน มีระเบียบวินัย รักความถูกต้อง ใส่ใจรายละเอียด ตรงต่อเวลา 
4) ฝ่ายการตลาด  
พนักงานมีความเชี่ยวชาญด้านการตลาด ทำหน้าที่วิเคราะห์คู่แข่งขัน ติดตามความ

เคลื่อนไหวของคู่แข่งขัน เก็บข้อมูลทางการตลาดเพื่อนำมาพัฒนาสินค้า ศึกษาความต้องการของลูกค้า 
สร้างการรับรู้ให้กับลูกค้า วางแผนการจัดจำหน่าย สร้างกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย เช่น จัด
กิจกรรมให้ลูกค้ามีส่วนร่วมบน Facebook เพื่อโปรโมทแบรนด์และให้ผูโ้ชคดีรับส่วนลดในการซื้อ
สินค้า 

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- อายุ 28 ปีขึ้นไป 
- จบการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่าในสาขาการตลาดหรือที่เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ด้านการทำการตลาด 3 ปีขึน้ไป 
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- ละเอียด รอบคอบ ศึกษาคู่แข่งขัน วิเคราะห์คู่แข่งขัน 
- มีความคิดสร้างสรรค์ มีประสบการณ์ทำการตลาดออนไลน์ 
- มีความสามารถในใช้สื่อออนไลน์ 
5) พนักงานจำหน่ายสินค้า 
พนักงานจำหน่ายสินค้าแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ พนักงานจำหน่ายสินค้าบนช่องทางออนไลน์ 

ซึ่งเป็นช่องทางหลักที่สำคญัของกิจการ ต้องสื่อสารกับลูกคา้ตลอดเวลา พนักงานมีหน้าที่ดูแลตอบ
คำถามลูกค้า ให้บริการด้วยความสุภาพ รวดเร็ว แนะนำสินค้าและจำหนา่ยสินค้า ซึ่งต้องให้บริการ
ลูกค้าด้วยความรวดเร็ว จึงส่งผลต่อความประทับใจในการให้บริการ และพนักงานจำหน่ายสินค้า
ของบูธแสดงสินค้า เป็นฝ่ายที่สำคัญเนื่องจากพนักงานต้องพดูคุยกับลูกค้าและให้บริการกับลูกค้า
โดยตรง เช่น ให้ข้อมูลความรู ้แนะนำสินค้า อธิบายสินค้า จำหน่ายสินค้า พนักงานต้องผ่านการอบรม
อยู่เสมอ โดยต้องสื่อสารกับลูกค้าอย่างสุภาพ มีใบหน้ายิ้มแย้มแจ่มใส มใีจรักในงานบริการ ให้ความ
สนใจและใส่ใจที่จะให้บริการลูกค้า 

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- อายุ 25 ปีขึ้นไป 
- มีประสบการณ์ด้านจำหน่ายสินค้า 2 ปีขึน้ไป 
- มีความอ่อนน้อมถ่อมตน ซื่อสัตย์ อัธยาศัยดี สุขภาพ ใจเย็น มีรักการบริการ 
- สื่อสารเก่ง ยิ้มแย้ม มีมารยาท พูดจาไพเราะ 
- บริการรวดเร็ว มีความสามารถในใช้สื่อออนไลน์ 
6) ฝ่ายคลังสนิค้า 
พนักงานต้องดูแลคลังสินค้าให้อยู่ในที่ปลอดภัย หมั่นตรวจสอบความเรียบร้อย เช็คจำนวน

สินค้า ซึ่งในช่วงแรกของการดำเนินกิจการ หากงานของพนักงานยังไม่มากเกินความสามารถจะ
มอบหมายหน้าที่ดูแลคลังสินค้าให้กับพนักงานจัดส่งสินค้า เพื่อช่วยให้กิจการสามารถควบคุมต้นทุน
คงที่ให้อยู่ในระดับไม่สูงมาก 

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- อายุ 25 ปีขึ้นไป 
- ซื่อสัตย์ รอบคอบ มีความรับผิดชอบ มีความสามารถในใชส้ื่อออนไลน์ 
7) ฝ่ายจัดส่งสินค้า 
เป็นงานที่ต้องใส่ใจและความสำคัญ เพราะเป็นขั้นตอนสุดท้ายเมื่อลูกค้าสั่งซื้อสินค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ต้องจัดสินค้าลงกล่องและปิดผนึกกล่องสินค้าให้เรียบรอ้ย เนื่องจากสินค้าเป็นสินค้า
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อุปโภคบริโภคอาจได้รับความเสียจากการขนส่งได้ เช่น ขวดบรรจุภัณฑแ์ตก จัดส่งสินค้าโดยถูกต้อง 
และการส่งสินค้าโดยให้บริษัทขนส่งเอกชนที่ไว้ใจได้เป็นผู้ขนส่งสินค้าไปลูกค้าอย่างปลอดภัย ฝ่ายนี้
เป็นการสร้างความประทับใจส่วนสุดท้ายใหก้ับลูกค้า 

คุณสมบัติ   
- เพศชาย-หญิง  
- อายุ 25 ปีขึ้นไป 
- ซื่อสัตย์ เป็นระเบียบเรียบร้อย ใส่ใจรายละเอียด รอบคอบ  
- ตรงต่อเวลา มีความรับผิดชอบ มีความสามารถในใช้สื่อออนไลน์ 

 
5.3 นโยบายการบริหารบคุลากร 

กิจการให้ความสำคัญกับพนกังานเป็นอย่างมาก และให้ความสำคัญกับการมอบหมายงานให้
เหมาะสมกับความสามารถของพนักงาน อีกทั้งยังมีการจัดฝึกอบรม เพื่อเสริมสร้างทักษะที่สำคัญต่อ
การดำเนินงานของพนักงานแต่ละตำแหน่ง 

5.3.1 การคัดเลือกและว่าจา้งพนักงาน  
การคัดเลือกพนักงานกิจการจะมีการเชิญชวนผู้ที่สนใจสมัครงาน โดยการประกาศรับสมัคร

งานออนไลน์ ผู้ที่สนใจสมัครต้องส่งใบสมัครผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส ์กิจการจะเริ่มดูจากการ
ตรวจสอบประวัติส่วนบุคคล ที่อยู่อาศัย และประสบการณ์ในการทำงาน ซึ่งหากมีที่อยู่อาศัยใกล้กับ
กิจการและสามารถเดินทางมาทำงานได้สะดวกจะเป็นการดีต่อผู้สมัคร และหากมีประสบการณ์การ
ทำงานเกี่ยวกับการจำหน่ายสินค้าออนไลน์ จะได้รับการพิจารณาเป็นพิเศษ เมื่อผ่านขัน้ตอนเบื้องต้น
จะมกีารติดต่อกลับเพื่อทำการสัมภาษณ ์โดยระหว่างการจะสัมภาษณจ์ะมีการพิจารณาจาก
บุคลิกภาพ การตอบคำถาม และการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า 

การว่าจ้างพนักงานกิจการจะพิจารณาจากการสัมภาษณผ์ู้สมัคร ระหวา่งการสัมภาษณเ์พื่อ
คัดเลือกพนักงาน จะมีการทวนถามเรื่องอัตราค่าจ้างอีกครั้งหนึ่ง ซึ่งเป็นการยืนยันความประสงค์จะ
ทำงานในอัตราค่าจ้างที่กิจการกำหนดขึ้น เมื่อได้ผู้สมัครทีก่ิจการต้องการจ้างเป็นพนักงานแล้ว จะมี
การติดต่อกลับไปยังผู้สมัครอกีครั้งหนึ่งเพื่อแจ้งผลการคัดเลือก หากพนักงานพร้อมสามารถติดต่อ
กลับจึงจะเริ่มทำงานได้ทัน 

5.3.2 การประเมินผลการปฏิบัตงิาน 
กิจการจะมีการประเมินการดำเนินงานของพนักงานตำแหน่งต่าง ๆ ตามหน้าที่ความ

รับผิดชอบที่กิจการกำหนดให้แต่ละบุคคล ซึ่งแต่ละตำแหน่งจะมีตัวช้ีวัดในการดำเนินงานที่แตกต่าง
กันออกไป ตามความเหมาะสมที่ควรจะเปน็ โดยสามารถอธิบายรายละเอียดด้านการวัดผลการ
ดำเนินงานตามตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 5.1: การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

ตำแหน่ง หน้าที่ความรบัผิดชอบ ตัวชี้วัด 

ผู้จัดการทั่วไป - ดูแลบริหารงานโดยรวม 
- ดูแล อบรมพนกังาน 
- รับรู้และแก้ไขปัญหา 
- ตรวจสอบการทำงาน 

- ผลการดำเนินงาน 
- การร้องเรียนจากลูกค้า 
- อัตราการขาด เข้างานสาย  

พนักงานฝ่ายจัดซื้อ - ศึกษาและติดตามราคารับซื้อ 
- คำนวณปริมาณการสั่งซื้อ 
- คำนวณปริมาณการสั่งผลิต 

- ปริมาณสินค้าคงเหลือ 
- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 

พนักงานบัญชี - บันทึกรายรับ รายจ่าย 
- จัดทำรายงานทางการเงิน 
- ตรวจสอบความถูกต้องทาง

การเงิน 

- ความถูกต้องของบัญชี 
- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 

พนักงานด้านการตลาด - ติดตามคู่แข่งขัน 
- ศึกษาความต้องการของตลาด 
- วางแผนการจำหน่าย 
- จัดกิจกรรมการตลาด 

- ยอดขาย 
- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 

พนักงานขายสินค้า - แนะนำและจำหน่ายสินค้า 
- ตอบคำถาม ให้ความรู้ 
- เสนอโปรโมชั่น 

- ยอดขาย 
- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 

พนักงานจัดส่งสินค้า - ตรวจสอบคำสั่งซื้อ 
- ห่อสินค้าและปิดผนึกกล่อง 
- ตรวจสอบรายละเอียดและความ

เรียบร้อยก่อนส่งสินค้า 
- นำสินค้าไปส่งยังบริษัทขนส่ง 

- การร้องเรียนจากลูกค้า 
- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 

พนักงานคลังสินค้า - ตรวจสอบปริมาณสินค้าคงเหลือ 
- ดูแลรักษาคลังสินค้า 

- ผลการประเมนิจากผู้จัดการ 
- อัตราการขาด เข้างานสาย 
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จากตารางที่ 5.1 ข้างต้นนี้ จะเห็นได้ว่ากิจการแบ่งตำแหน่งงาน และหน้าที่ความรับผิดชอบ
ออกมาเพื่อให้สามารถเห็นถึงการดำเนินงานของแต่ละตำแหน่ง โดยจะสามารถกำหนดตัวชี้วัดได้อย่าง
เหมาะสมกับหน้าที่ความรับผิดชอบ ที่กิจการกำหนดให้แตล่ะบุคคล อีกทัง้กิจการยังมีการประเมินการ
ดำเนินงานด้วยตัวชี้วัดข้างต้นในทุก 3 เดือน ซึ่งผลการประเมินนี้จะส่งผลถึงการให้โบนัสในแต่ละปีอีก
ด้วย 

5.3.3 การบริหารค่าตอบแทน 
กิจการเป็นธรุกิจขนาดย่อม มีจำนวนพนักงานไม่มาก โครงสร้างองค์กรไม่มีความซับซ้อน 

สามารถทราบถึงผลการดำเนินงานของพนักงานรายบุคคล โดยกิจการมีพนักงาน 2 แบบคือ พนักงาน
จ้างประจำ และพนักงานจ้างชั่วคราว ซึ่งพนักงานประจำจะได้รับตอบแทนขั้นต่ำตามที่กฎหมาย
กำหนดเริ่มต้นที่วันละ 315 บาท พนักงานในแต่ละตำแหน่งจะได้รับอัตราค่าจ้าง หรือเงินเดือน
แตกต่างกันออกไป ตามหน้าที่ความรับผิดชอบ และความสามารถของพนักงาน ซึ่งในช่วงแรกของการ
ดำเนินกิจการ จะมีการจ้างงานไม่กี่อัตราเพื่อเป็นการควบคุมค่าใช้จ่ายของกิจการ พนักงานประจำ 1
คน จึงต้องรับหน้าที่ดูแลรับผิดชอบงานหลายฝ่าย 

 
ตารางที่ 5.2: ตำแหน่ง อัตราค่าจ้าง และอัตราการจ้างงานพนักงานประจำ 
 

ตำแหน่ง อัตราค่าจ้างประจำ 
(บาท) 

อัตราการจ้าง (คน) อัตราค่าจ้างรวม  
(บาท) 

ผู้จัดการทั่วไป 15,000 1 15,000 
พนักงานขายสินค้า 9,500 2 19,000 
พนักงานด้านการตลาด 9,500 1 9,500 
พนักงานจัดส่งสินค้า 9,500 1 9,500 

 
จากตารางที่ 5.2 แสดงถึงอัตราค่าจ้าง และอัตราการจ้างงานพนักงานประจำ แต่กิจการยังมี

การจ้างพนักงานช่ัวคราว หรือพนักงานที่กิจการไม่จ้างประจำ เป็นพนักงานที่กิจการมีการจ้างมาทำ
หน้าที่คัดแยกผลผลิต ก่อนเตรียมจัดส่งไปยังโรงผลิตเพื่อแปรรูป ซึ่งพนักงานจะได้รับอัตราค่าจ้างตาม
อัตราค่าจ้างขั้นในจังหวัดสระแก้ว มีอัตราค่าจ้างแรงงานขั้นตำ่คือ 315 บาทต่อวัน 
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5.4 นโยบายการพฒันาบุคลากร 
กิจการมีการจดักิจกรรมการพัฒนาบุคลากร เพื่อให้พนักงานแต่ละตำแหน่งมีความรู้ 

ความสามารถ และทักษะทีจ่ำเป็นให้เหมาะสมในการปฏิบตัิงานแต่ละตำแหน่ง แต่กิจการกำหนดให้
พนักงานทุกตำแหน่ง หน้าที่ มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและเสริมสร้างทักษะการจำหน่ายสินค้า เพื่อให้
พนักงานทุกคนมีความรู้ และความเข้าใจเกี่ยวกับสินค้าไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งกิจการจะอธิบาย
รายละเอียดด้านต่าง ๆ ดังนี ้

5.4.1 การฝึกอบรมพนักงาน  
การฝึกอบรมพนักงานเพ่ือให้พนักงานทุกคนดำเนินงาน และมีความเข้าใจไปในทิศทาง

เดียวกัน ซึ่งพนักงานทุกตำแหน่งจำเป็นที่จะต้องมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าอย่างถูกต้อง สามารถที่จะนำ
แนะคุณสมบัตแิละวิธีการใช้งานของสินค้าได้ กิจการจึงมีการจัดฝึกอบรมและพัฒนาทักษะด้านการ
จำหน่ายสินค้าให้กับพนักงานทุกคนอย่างเสมอ โดยรายละเอียดดังนี้ 

5.4.1.1 การฝึกอบรมพนักงานใหม่    
เป็นการฝึกอบรมเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับความเป็นมาของกิจการ กำหนดหน้าทีท่ี่

เหมาะสมกับพนักงานแต่ละคน แจ้งความรบัผิดชอบตามตำแหน่งงานที่ได้รับ ฝึกฝนและให้ความรู้
เกี่ยวกับตัวสินค้า สามารถอธิบาย แนะนำคุณสมบัติและวธิีการใช้งานของสินค้า ฝึกให้พนักงานทุกคน
มีทักษะในด้านการจำหน่ายสินค้า รวมถึงการให้บริการตอบคำถามลูกค้า และวิธีดูแลลูกค้าผ่าน
ช่องทางจำหน่ายออนไลน์  

5.4.1.2 การฝึกอบรมพนักงานประจำเดือน 
การฝึกอบรมพนักงานประจำเดือนเป็นการฝึกอบรมของพนักงาน ให้ยังคงฝึกฝน

ทักษะด้านต่าง ๆ  โดยในแตล่ะเดือนจะให้พนักงานในแต่ละตำแหน่ง ทบทวนความรู้และทักษะที่ได้
เรียนรู้มา นำไปใช้ประโยชน์ในสถานะการณ์สมมติที่จัดให้พนักงานฝ่ายต่าง ๆ ได้มีส่วนร่วมร่วมกัน 
เพื่อเสริมสร้างความรู้และฝึกอบรมทักษะการจำหน่ายสินค้า ทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ 
พนักงานทุกคนต้องจดจำข้อมูลสินค้า คุณสมบัติ และวิธีการใช้งานของสินค้าได้อยู่เสมอ ฝึกอบรมการ
ใช้เทคโนโลยีในกับพนักงานทุกคน โดยเฉพาะด้านการนำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการจำหน่ายสินค้า  

5.4.2 การจูงใจ  
กิจการจะจูงใจให้พนักงานต้ังใจทำงานและทำให้ผลงานเป็นที่น่าพอใจ โดยกิจการจะมีการ

จ่ายโบนัสให้พนักงานประจำปี ปีละ 1 ครั้ง จะพิจารณาตามผลประกอบการของกิจการ และผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงานรายบุคคลตลอดระยะเวลาทั้งปี เพื่อความเป็นธรรมกับพนักงานทุกคน และ
เป็นแรงกระตุ้นเสริมสร้างกำลังใจในการทำงาน ให้พนักงานทำงานอย่างเต็มความสามารถ พัฒนา
ความสามารถของตนเอง และยังเป็นการรักษาพนักงานที่มีความรู้ ทักษะ ความชำนาญให้ยังคง
ทำงานกับกิจการต่อไป  
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กิจการจะมกีารเลื่อนตำแหน่งพนักงาน ที่มีผลการปฏิบัติงานดี และมีความสามารถในทักษะ
ด้านต่าง ๆ และมีโอกาสที่จะฝึกฝนเสริมสรา้งทักษะให้เป็นบุคลากรสำคญัของกิจการต่อไป 

5.4.3 การรักษาบคุลากร 
กิจการจะรักษาบุคลากรโดยการให้สิทธิ์ที่พนักงานควรจะได้รับต่าง ๆ ตามที่กฎหมายกำหนด 

ซึ่งกิจการจะมกีารทำประกันสังคมให้กับพนักงาน “พนักงานจะถูกหักจากเงินเดือน 5% กิจการจ่าย

สมทบพนักงาน 5% และรฐับาลร่วมจ่ายสมทบ 2.75%” (“ประกันสังคมมาตรา 39”, 2562) เพื่อให้

พนักงานสามารถรับสิทธิประโยชน์จากประกันสังคมในการคลอดบุตร เจ็บไข้ได้ป่วย หรือเสียชีวิต เป็น

ต้น อีกทั้งกิจการยังให้สิทธิ์วันหยุดกับพนักงานหยุดงานได้สัปดาห์ละ 1 วัน โดยพนักงานสามารถเลือก

วันหยุดได้ตามความเหมาะสม และตามความเห็นของผู้จัดการทั่วไป อีกทั้งยังให้สิทธิล์าหยุดแต่ต้องมี

การแจ้งล่วงหน้า เพื่อให้กิจการสามารถปรับแผนการดำเนินงานได้อย่างเหมาะสม และเป็นการเตรียม

ความพร้อมหากคาดว่าจะส่งผลกระทบกับการดำเนินกิจการ ทั้งนี้กิจการยังให้ความสำคัญกับการ

รักษา และให้รางวัลกับพนักงานที่มีผลการทำงานดี จะมีการฝึกอบรมด้านต่าง ๆ เพื่อเสริมสร้างทักษะ

กับพนักงาน ให้สามารถสร้างประโยชน์และทำงานกับกิจการต่อไป 



บทที่ 6 
แผนการดำเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกจิและขั้นตอนการจัดตั้ง 

แบรนด์ผาลัมเริ่มจัดตั้งขึ้นจากความต้องการเพิ่มมูลค่าให้กับผลผลิตอินทผลัม เนื่องจากทาง
บ้านประกอบกิจการสวนอินทผลัม และได้เห็นถึงโอกาสที่จะสามารถนำผลผลิตเหล่านัน้มาแปรรูป ซึ่ง
จะเกิดประโยชน์มากกว่าการปล่อยทิ้งไว้หรือจำหน่ายในราคาถูก โดยมีสมาชิกในครอบครัวเป็น
หุ้นส่วนในกิจการ ร่วมกันประกอบเป็นธุรกิจขนาดย่อมมีรายช่ือและสัดส่วนของเงินลงทุนดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 6.1: การจัดต้ังแบรนด์ผาลัม 
 

รายชื่อ จำนวน (บาท) ร้อยละ 
นางสาวฐานนันท์ เศวตโชติธนากร 1,500,000 50 
นางปาณิสรา เศวตโชติธนากร 750,000 25 
นายสุรเชษฐ์ วัฒนพนพันธ์ 750,000 25 

รวม 3,000,000 100 
 

จากตารางที่ 6.1 แสดงถึงรายชื่อ สัดส่วนการลงทุน และจำนวนเงินที่นำมาลงทุนในกจิการ 
เริ่มแรกนำเงินมาลงทุนในกิจการ 3,000,000 บาท เพื่อใชใ้นการซื้ออุปกรณ์ที่จำเป็น ซึง่กิจการ
ต้องการเงินลงทุนในการซื้ออปุกรณ์ต่าง ๆ ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ัง และเงินทุนหมุนเวียนรวม 
1,035,000 บาท ซึ่งกิจการจะจัดตั้งธุรกิจในรูปแบบของการจดทะเบียนเป็นบริษัทจำกัด 

ขั้นตอนการจัดต้ัง กิจการจะทำการจองช่ือบริษัทผ่านช่องทางออนไลน์ หลังจากมีการ
ตรวจสอบและอนุมัติการจองชื่อบริษัทแล้ว จะมีการจัดทำหนังสือบริคณห์สนธิซึ่งจะกำหนด
รายละเอียดต่าง ๆ ของบริษัท เช่น วัตถุประสงค์ในการจัดตั้งบริษัท จำนวนหุ้น และข้อมูลของผู้ก่อตั้ง 
เพื่อยื่นต่อนายทะเบียนภายใน 30 วัน การนัดประชุมจะจดัขึ้นหลังจากการยื่นหนังสือเรียบร้อยแล้ว
อย่างน้อย 7 วัน และการนัดการประชุมจะเกิดขึ้นเมื่อมีการจองซื้อหุ้นในบริษัทจนครบ จึงจะมีการ
ออกหนังสือนัดประชุมบริษัท การประชุมบริษัทจะต้องมีจำนวนผู้เข้าร่วมอย่างน้อยครึ่งหนึ่ง เพ่ือทำ
ข้อตกลง ระเบียบ ข้อบังคับต่าง ๆ และเลือกกรรมการบรษิัทอย่างน้อย 1 คน ทำการกำหนดอำนาจ
ของกรรมการ เลือกผู้ตรวจสอบบัญชีซึ่งกิจการจะจัดจ้างจากภายนอก ทั้งนี้เมื่อเสร็จสิ้นจะทำการยื่น
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เอกสารอย่างครบถ้วนและชำระค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท เมื่อนายทะเบียนรับจด
ทะเบียนและมอบหนังสือรับรองแล้ว ถือว่ากิจการได้จัดตั้งบริษัทอย่างถูกต้องตามกฎหมายแล้ว 

 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ  

กิจการมีขั้นตอนในการจัดซื้อผลผลิตอินทผลัมสด จากสวนของครอบครัวกิจการ และมีการ
รับซื้อผลผลิตจากสวนพันธมิตรที่ไว้วางใจได้อีกส่วนหนึ่ง ซึ่งกิจการจะนำผลผลิตที่รับซือ้นำมาคัดแยก 
เพื่อเตรียมสำหรับนำส่งผลผลิตไปยังโรงงานผลิต และแปรรูปออกเป็นเป็นสินค้าสำเสร็จรูป อีกทั้งยังมี
ขั้นตอนในการว่าจ้างโรงงานผลิต และกระบวนการแปรรูปของโรงงานผลิต โดยจะแสดงรายละเอียด
ในหัวข้อต่อไปน้ี 

6.2.1 ขั้นตอนการจดัซื้อผลผลิตอนิทผลัม 
 

ภาพที่ 6.1: ขัน้ตอนการจัดซื้อและเตรียมผลผลิตอินทผลัม 
 

 
 

จากภาพที่ 6.1 แสดงให้เห็นถงึขั้นตอนการรับซื้อผลผลิต ไปจนถึงการขนส่งผลผลิตไปยัง
โรงงาน สามารถอธิบายรายละเอียดของขั้นตอนต่าง ๆ ได้ดังนี้ 

1) การรับซื้อผลผลิต 
กิจการจะรับซื้อผลผลิตอินทผลัมเพื่อนำไปแปรรูป ซึ่งกิจการจะรับซื้อผลผลิตจากสวน

อินทผลัมของครอบครัวก่อนเป็นอันดับแรก หากผลผลิตที่จะนำมาแปรรูปมีไม่เพียงพอต่อการแปรรูป 
กิจการจะรับซื้อผลผลิตจากสวนอินทผลัมที่เป็นพันธมิตรกับกิจการอีกส่วนหน่ึง ซึ่งสวนพันธมิตรที่จะ
รับซื้อเป็นสวนที่กิจการสามารถไว้วางใจได้ 

2) การคัดเลือกผลผลิต 
หลังจากรับซื้อผลผลิตกิจการจะนำผลผลิตนัน้ มาคัดแยกเพื่อเลือกผลหรอืส่วนที่มีลักษณะไม่

สามารถนำมาแปรรูปได้ออก เช่น ส่วนที่ช้ำ ผลที่มีลักษณะเหี่ยวมากไม่เหลือความหวาน ผลดิบเกินไป 
คัดผลเน่าเสียหรือใกล้ที่จะเน่าเสียออก ต้องมีการตัดตกแตงผลผลิต ซึง่กิจการต้องทำการฝึกอบรม

รับซื้อผลผลิต
คัดเลือก
ผลผลิต

จัดเก็บผลผลิต
ขนส่งไปยัง

โรงงาน
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พนักงานที่รับหน้าที่คัดแยกผลผลิต ให้การคัดเลือกผลผลิตมีมาตรฐาน และใหม้ั่นใจวา่จะไม่เกิด
ข้อผิดพลาด 

3) การจัดเก็บผลผลิต 
เมื่อกิจการคัดแยกผลผลิตเป็นที่เรียบร้อยแล้ว กิจการต้องนำผลผลิตไปจดัเก็บอย่างเป็น

ระเบียบ โดยการใส่ผลผลิตในตะกร้าที่มีรูสำหรับระบายอากาศและนำไปเก็บในห้องแช่เย็น เตรียมที่
จะนำผลผลิตสง่ไปยังโรงงานผลิต โดยกิจการจะไม่มีการล้างทำความสะอาดผลผลิต เนื่องจากเสี่ยงต่อ
การเกิดความเสียหาย  

4) การขนส่งผลผลิตไปยงัโรงงานผลิต 
กิจการจะขนส่งผลผลิตโดยรถตู้แช่เย็น เพื่อรักษาสภาพของผลผลิตไมใ่ห้เกิดความเสียหาย ซึ่ง

รถขนส่งสินค้าจะขนส่งไปยังโรงงานผลิตสินค้า เพื่อเตรียมที่จะแปรรปู 
6.2.2 ขั้นตอนการจา้งโรงงานผลติสินค้า 
ก่อนที่กิจการจะว่าจ้างโรงงานผลิต กิจการจะคัดเลือกโรงงานที่มาตรฐานสากลและมีความ

น่าเช่ือถือ ติดต่อโรงงานที่คาดว่าจะผลผลิตสินค้าได้ตรงความต้องการไว้ 2-3 แห่ง โดยมีการแจ้ง
รายละเอียดต่าง ๆ และตกลงเจรจาเรื่องราคา ซึ่งเป็นราคาในจ้างผลิต โดยกิจการจะเลือกโรงงานที่
สามารถผลิตสินค้าได้ตรงกับความต้องมากที่สุด ซึ่งโรงงานผลิตต้องมีการทดลองผลิตสนิค้าตัวอย่าง 
และมีการปรับแก้ตามความคิดเห็นของกิจการ ก่อนจะตัดสินค้าว่าจ้างโรงงานผลิตสินค้า 

 
ภาพที่ 6.2: ขัน้ตอนการดำเนินงานของโรงงานที่รับผลิตสนิค้า 
 

 
 

จากภาพที่ 6.2 แสดงถึงขั้นตอนการดำเนินงานของโรงงานที่รับผลิตสินค้า มีขั้นตอนต้ังแต่
โรงงานรับผลผลิตที่กิจการได้ทำการส่งมา ไปจนถึงการแปรรูปออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ส่งกลับมายัง
กิจการ สามารถอธิบายรายละเอียดได้ ดังนี้ 

1) ผลผลิตมาส่งยังโรงงานผลิต 
เมื่อกิจการได้ส่งผลผลิตไปยังโรงงานเพ่ือแปรรูป และโรงงานได้รับผลผลิตเป็นที่เรียบร้อยแล้ว 

โรงงานผลิตจะเตรียมการเพื่อเข้าสู่กระบวนการแปรรูป 

โรงงานรับ
ผลผลิต

ท าความ
สะอาด
ผลผลิต

แปรรูป บรรจุ
จัดส่งไปยัง
คลังสินค้า
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2) การทำความสะอาดผลผลิต 
หลังจากที่กิจการส่งผลผลิตไปยังโรงงานผลิต และโรงงานผลิตได้รับเรียบร้อยแล้ว จะเข้าสู่

ขั้นตอนเตรียมการผลิต และจะทำความสะอาดผลผลิตอย่างดีก่อนการแปรรูป ตามขั้นตอนการแปรรูป
ของโรงงานผลิต 

3) การแปรรูป 
การแปรรูปจะเริ่มต้นจากการคั้นน้ำหวานออกมาโดยใช้เครื่องจักร นำมาต้มผสมกับน้ำสะอาด 

ในอัตรา 1 ต่อ 1 จากนั้นคือขั้นตอนการทำให้เข้มข้น โดยการเขี่ยวต่อไปเรื่อย ๆ จะเปน็การระเหยน้ำ
ออกจนเหลือแต่น้ำตาลอินทผลัมเข้มข้น 

4) บรรจุในขวดบรรจุภัณฑ ์
หลังจากกระบวนการแปรรูปเสร็จสิ้น โรงงานผลิตจะเตรียมบรรจุภัณฑ์ทีส่ะอาด ซึ่งเป็นบรรจุ

ภัณฑ์ที่กิจการเป็นผู้จัดหาให้ เพ่ือรอการบรรจุไซรัปเข้าไป โดยขั้นตอนการบรรจจุะบรรจุทั้งที่ไซรัป
ยังคงมีความร้อนอยู ่เป็นการฆ่าเช้ือด้วยความร้อน และบรรจุลงในบรรจุภัณฑ์ที่สะอาดแต่ยังไม่ผ่าน
การฆ่าเชื้อ โดยการบรรจจุะใช้ความร้อนจากตัวไซรัป เพื่อฆ่าเช้ือที่บรรจุภัณฑ์และฝาปดิ นอกจากนี้
อาจคงอุณหภูมิไวส้ักระยะหน่ึง เพื่อให้ความร้อนทำลายจลุินทรีย์ให้ลดลงถึงระดับการฆ่าเชื้อและสร้าง
สภาพสุญญากาศภายในบรรจุภัณฑ์ ทั้งนี้จะทำให้ไซรัปลดอุณหภูมลิงภายในบรรจุภัณฑจ์นเป็น
อุณหภูมิห้องปกติ เมื่อไซรัปมอีุณหภูมิปกติจะทำการติดฉลากสินค้า ซึ่งกจิการจะเป็นผู้จัดหาให้ และ
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนส่งสินค้ามายังกิจการ 

5) การจัดส่ง 
เมื่อโรงงานผลิตสินค้าเรียบร้อยแล้ว จะทำการเตรียมสินค้าเพื่อจัดส่งมายังคลังสินค้าของ

กิจการ และทำการจัดเก็บสินค้าไว้ในคลังสนิค้า เพื่อให้กิจการเตรียมที่จะจำหน่ายสินค้ากับลูกค้าหรือ
ผู้บริโภค 

 
6.3 การจัดการคลงัสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 

 กิจการต้องคอยควบคุมปริมาณของสินค้าคงเหลือให้อยู่ในปริมาณที่เหมาะสม ไม่มีปริมาณที่
น้อยไปหรือมากเกินไป เนื่องจากหากกิจการมีปริมาณสินค้าคงเหลือที่มากเกินไป อาจส่งผลกระทบกบั
ต้นทุนของกิจการและต้นทุนในการดูแลรักษา ทั้งยังเสี่ยงต่อการเป็นสินค้าเก่าและอาจสิ้นอายุได้ หรือ
หากกิจการมีปริมาณสินค้าส่งเหลือที่น้อยไป อาจไม่เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้า มีสินค้าไม่
เพียงพอต่อการจำหน่ายและเป็นการที่จะทำให้กิจการเสียโอกาสที่จะมีรายได้เพิ่มขึ้น อีกทั้งยังไม่ส่งผล
ดีกับการทำการตลาด กิจการอาจดำเนินการไม่ราบรื่นหรอืสะดุดได้ การวางแผนบริหารสินค้าคงเหลือ
และการคำนวณปริมาณสินคา้คงเหลือจึงเป็นสิ่งที่สำคัญกบักิจการไม่น้อย กิจการแบ่งการจัดการ
คลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือออกเป็น 2 ประเภท ดังนี ้
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1) การจัดการคลังสินค้าวัตถุดิบและการควบคมุสินค้าวัตถุดิบคงเหลือ 
 กิจการจะทำการจดบันทึกข้อมูลเมื่อได้ทำการสั่งซื้อผลผลิตอินทผลัมสำหรับแปรรูป และจด

บันทึกปริมาณของผลผลิตหลังกระบวนการคัดแยก ทำการลงบันทึกด้วยอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทุกครั้ง 
เมื่อมีการนำผลผลิตเข้าหรือนำผลผลิตออกไป เพื่อนำส่งให้กับโรงงานผลิตและเข้าสู่กระบวนการแปร
รูป โดยมีการคำนวณปริมาณของผลผลิตที่เป็นวัตถุดิบสำหรับการแปรรปู เพื่อใช้ในการวางแผนและ
บริหารปริมาณของผลผลิตใหเ้พียงต่อความต้องการด้านการผลิต ซึ่งจะสอดคล้องกับปริมาณความ
ต้องการซื้อสินค้าของลูกค้าหรือผู้บริโภค ทั้งนี้ในบางสถานการณ์กิจการอาจมีการซื้อผลผลิตเข้ามาใน
ปริมาณที่มากเกินความจำเป็น ซึ่งเป็นผลมาจากการคาดการณ์ในด้านของราคารับซื้อผลผลิตที่อาจมี
การปรับตัวสูงขึ้น หรือการคาดการณ์ด้านผลผลิตอาจเกิดการขาดตลาดในอนาคต จึงส่งผลให้กิจการ
ต้องตุนผลผลิตมาจัดเก็บในห้องแช่เย็นสำหรับรอการแปรรูป เพื่อให้กิจการสามารถรับมือกับ
สถานการณ์ด้านต่าง ๆ ได ้

2) การจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูปและการควบคุมสินค้าสำเรจ็รูปคงเหลือ 
 กิจการจะมีสนิค้าคงเหลือไว้ให้เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้า สามารถตอบสนอง

ความต้องการซื้อของลูกค้าโดยทันที ไม่ใหส้ินค้าคงเหลือมีปริมาณที่มากเกินไป เสี่ยงต่อการเป็นสินค้า
เก่าและสิ้นอายุ อีกทั้งยังเป็นการเพิ่มต้นทุนด้านของต้นทุนสินค้า และต้นทุนด้านการดูแลรักษาอีก
ด้วย และปริมาณของสินค้าคงเหลือต้องไม่น้อยไปจนสินค้าหมด ไม่เพียงพอต่อการจำหน่าย โดย
กิจการจะมีการคำนวณปริมาณสินค้าคงเหลอืให้อยู่ในปริมาณที่เหมาะสม เพื่อให้การดำเนินธุรกิจ
เป็นไปอย่างราบรืน่ มีการบันทึกการซื้อสินคา้เข้ามาและเมือ่จำหน่ายสินค้าออกไป ซึ่งจะช่วยให้กิจการ
ทราบยอดสินค้าคงเหลืออยู่เสมอ โดยการใช้อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ที่มีความแม่นยำในการลงบันทึก 
ทั้งนี้กิจการยังใช้ข้อมูลจากปริมาณสินค้าคงเหลือในการวางแผนดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การจัด
กิจกรรมส่งเสรมิการจำหน่ายเมื่อกิจการมีสินค้าคงเหลืออยู่จำนวนมาก หรือต้องสั่งผลิตสินค้าเมื่อ
สินค้าคงเหลือมีปริมาณน้อยกว่าที่ควร เป็นต้น 
 
6.4 กระบวนการจำหน่ายสินค้าและขั้นตอนการส่งสนิค้า 

กิจการมีกระบวนการในการจำหน่ายสินค้าและขั้นตอนการส่งสินค้า โดยกิจการจะจำหน่าย
สินค้า ผ่านช่องทางจำหน่ายต่าง ๆ ของกิจการ ซึ่งแต่ละชอ่งทางจำหน่ายจะมีกระบวนการและ
ขั้นตอนที่แตกต่างกันออกไป แบ่งออกเป็น 3 ช่องทางคือ จำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 
Facebook, Line Official Account และ Shopee จำหน่ายผ่านช่องทางออฟไลน์ เช่น ร้านใบเมี่ยง, 
Ginzy, Lemon Farm และร้านค้าหน้าสวน และจำหน่ายผ่านการจัดบูธแสดงสินค้าจากกิจกรรม
ส่งเสริมการจำหน่ายที่กิจการจัดขึ้น สามารถแจกแจงรายละเอียดของกระบวนการจำหน่ายสินค้า 
และขั้นตอนการส่งสินค้า โดยจะแสดงในรูปภาพต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 6.3: กระบวนการจำหน่ายสินค้าและขั้นตอนการส่งสินค้า 
 

 
 

จากภาพที่ 6.3 แสดงกระบวนการจำหน่ายสินค้าและขั้นตอนการส่งสินค้า กิจการมีขั้นตอน
การจำหน่ายสินค้าในแต่ละช่องทางการจำหน่ายที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งมีช่องทางจำหน่ายสินค้าอยู่ 
3 ช่องทางหลักคือ ช่องทางการจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ การฝากวางสินค้าจำหน่ายใน
ร้านค้าปลีก ร้านสินค้าสุขภาพ และการออกบูธแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ จึงทำใหม้ีขั้นตอนในการ
จำหน่ายที่แตกต่างกัน สามารภอธิบายรายละเอียดได้ ดังนี้ 

1) ช่องทางจำหน่ายออนไลน์ 
กิจการจะจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Line Official Account 

และ Shopee ซึ่งเมื่อมีลูกค้าสนใจสินค้าจะมีการให้พนักงานจำหน่ายคอยบริการตอบคำถามและ
แนะนำสินค้า หลังจากที่ลูกคา้ตกลงที่จะซื้อสินค้า จะมีการโอนเงินทางอินเตอร์เน็ต เมื่อกิจการได้รับ
ยอดโอน จะทำการเตรียมที่จะห่อสินค้าและผนึกปิดกล่องสินค้าให้เรียบร้อย นำสินค้าไปส่งยังสาขา
ให้บริการของบริษัทขนส่งสนิค้า เพื่อส่งสินค้าไปยังลูกค้า 

2) ฝากวางสินค้าจำหน่ายในร้านค้าปลีก ร้านสินค้าสุขภาพ 
กิจการนำสินค้าไปฝากวางจำหน่ายในร้านค้าปลีก ร้านสินค้าสุขภาพในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล เช่น ร้านใบเมี่ยง, Ginzy, Lemon Farm และมีจำหน่ายที่ร้านค้าหน้าสวน ซึ่งลูกค้า
สามารถติดตามข้อมูลเกี่ยวกบัสินค้าจากช่องทางออนไลน์ของกิจการ หรือช่องทางออนไลน์ของร้านค้า
นั้น ๆ โดยร้านสินค้าสุขภาพมีกลุ่มลูกค้าทีต่้องการเลือกทานอาหารสุขภาพ ซึ่งลูกค้าจะเดินทางไปที่
หน้าร้าน เพื่อเลือกซื้อสินค้าและชำระราคา 
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3) ออกบูธแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ 
กิจการจัดออกบูธแสดงสินคา้ตามงานแสดงสินค้า ซึ่งลูกคา้ที่ติดตามกิจการสามารถรับรูข้้อมูล

ข่าวสารการออกบูธแสดงสินค้าผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์ และสามารถเดินทางมาที่งานแสดง

สินค้าเพื่อเลือกซื้อสินค้าได้ หรือลูกค้าที่ไมรู่้จักกิจการอาจมาเดินชมงานแสดงสินค้า และเลือกซื้อ

สินค้าได้ที่บูธแสดงสนิค้า 



บทที่ 7 
แผนการเงนิ 

 
การจัดทำกลยุทธ์ทางด้านการเงิน ถือเป็นปัจจัยสำคัญในการจัดทำแผนธุรกิจ เนื่องจากกล

ยุทธ์ด้านการเงินที่มีความสอดคล้องกับเป้าหมายของกิจการ ย่อมส่งผลให้สามารถบรรลุ วัตถุประสงค์
ที่ได้กำหนดไว้ อีกทั้งยังทำให้ธุรกิจสามารถดำเนินงานได้อย่างต่อเนื่อง นอกจากน้ีกลยุทธ์ ทางการเงิน
ยังใช้เพื่อประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ โดยเป็นการบริหารทั้งเงินทุน รายรับ รายจ่าย กระแส
เงินสด ซึ่งกลยุทธ์ทางการเงินของกิจการ จัดทำขึ้นเพื่อประเมินความเป็นไปได้ทางด้านการเงนิผ่าน
เครื่องมือต่าง ๆ โดยใช้ข้อมูลจากแผนการตลาดและแผนการดำเนินงานทั้งหมดที่กำหนดไว้ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
 
7.1 ความต้องการเงินทนุ แหล่งที่มาของเงินทนุ และโครงสรา้งของเงินทุน 

7.1.1 แหล่งที่มาของเงินทุน  
แหล่งที่มาของเงินทุน แบรนด์ผาลัม ต้องเงินลงทุนเริ่มต้น 3,000,000 บาท เนื่องจากกิจการ

ประกอบธุรกิจขนาดย่อม จึงให้เงินลงทุนส่วนตัวและเงินลงทุนของครอบครัว จะใช้เงินลงทุนไปในด้าน
อุปกรณ์สำนักงาน และรถยนต์สำหรับขนส่งสินค้า ในส่วนของอาคารสำนักงานและคลังสินค้าจะใช้
ร่วมกับครอบครัว จึงทำให้กิจการไม่มีค่าใช้จา่ยที่เป็นค่าเช่าที่ ซึ่งกิจการจะไม่มีการกู้ยืมเงินจาก
สถาบันทางการเงิน ดังน้ันกิจการจึงไม่มีภาระในการจ่ายดอกเบ้ีย 
 
ตารางที่ 7.1: แหล่งที่มาของเงินทุน 
 

แหล่งที่มาของเงินทุน จำนวน (บาท) 
เงินลงทุนในส่วนตัว 1,500,000 
เงินลงทุนจากครอบครัว 1,500,000 
สถาบันการเงิน - 

รวม 3,000,000 
 

จากตารางที่ 7.1 แสดงให้เหน็ว่ากิจการนำเงินสดลงทุนส่วนตัว และเงินสดลงทุนจาก
ครอบครัว รวมจำนวน 3,000,000 บาท แบ่งเป็นเงินลงทุนส่วนตัว 1,500,000 บาท และเงินลงทุน
จากครอบครัวรวม 1,500,000 บาท โดยไมม่ีการกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงิน เนื่องจากกิจการ
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ประกอบธุรกิจขนาดย่อม และยังไม่ต้องการมีภาระด้านดอกเบี้ยจากเงินกู้ ซึ่งกิจการจะใช้เงินลงทุนใน
การซื้อสินทรัพย์และอุปกรณต์่าง ๆ ที่จำเป็นในการใช้งานและจะแสดงรายละเอียดในหัวข้อถัดไป 

7.1.2 เงินลงทุนที่ต้องการ 
กิจการต้องการเงินลงทุนเริ่มแรกเป็นจำนวน 1,035,000 บาท แบ่งเป็นการซื้อสินทรัพย์ 

อุปกรณ์ ค่าใชจ้่ายในการจัดตั้งบริษัท และเงินทุนหมุนเวียน สามารถแสดงรายละเอียดและจำนวนเงิน
ลงทุน ดังน้ี 

 
ตารางที่ 7.2: เงินลงทุนที่ต้องการ 
 

รายการ จำนวน (บาท) 
คอมพิวเตอร์ 40,000 
อุปกรณ์สำนักงาน 40,000 
อุปกรณ์บูธแสดงสินค้า 20,000 
รถยนต ์ 600,000 
ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ังบริษัท 35,000 
เงินทุนหมุนเวียน 300,000 

รวม 1,035,000 
 
จากตารางที่ 7.2 แสดงถึงเงินลงทุนด้านต่าง ๆ ที่จำเป็นต่อกิจการ ซึ่งรวมแล้วเป็นเงินจำนวน 

1,035,000 บาท แบ่งเป็นการซื้ออุปกรณ์สำนักงาน 40,000 บาท คอมพิวเตอร์ 40,000 บาท อุปกรณ์
สำหรับบูธแสดงสินค้า 20,000 บาท รถยนต์สำหรับขนของ 600,000 บาท ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ัง
บริษัท 35,000 บาท และเงินทุนหมุนเวียนในกิจการอีก 300,000 บาท ซึ่งกิจการประกอบธุรกิจขนาด
ย่อมใช้เงินลงทุนไม่มาก อุปกรณ์สำนักงานอื่น ๆ กิจการซื้อเท่าที่จำเป็น สินทรัพย์อื่น ๆ เช่น ที่ดิน 
อาคาร และคลังสินค้า สามารถใช้รวมกับครอบครัวได้ เพื่อเป็นการปรับหยัดการลงทุนด้านสินทรัพย์ 

 
7.2 สมมติฐานทางการเงนิ 

กิจการมีการทำสมมติฐานทางการเงิน โดยมีการกำหนดหัวข้อและแสดงรายการออกมาใน
รูปแบบของตาราง การประมาณการรายได้ที่คาดว่าจะได้รับ และการประมาณการค่าใช้จ่ายที่คาดว่า
จะเกิดขึ้น ซึ่งจะแสดงรายละเอียดในหัวข้อต่อไปน้ี 
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7.2.1 ประมาณการรายได้ 
รายได้ของกิจการมาจากการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ไซรัปจากอนิทผลัมผลสด โดยเป็นการแสดง

สมมติฐานการประมาณการยอดจำหน่ายสินค้ารวม ซึ่งเป็นการแสดงยอดจำหน่ายปลีกผา่นช่องทาง
ออนไลน์ และยอดจำหน่ายส่งผ่านร้านค้าปลีก โดยมีหน่วยเป็นบาท ทั้งนี้กิจการจัดทำการประมาณ
การยอดจำหน่ายสินค้าแบบ 5 ปี สามารถแสดงรายละเอียดยอดจำหน่ายรวมต่อวัน ต่อเดือน และต่อ
ปี ดังนี้  

 
ตารางที่ 7.3: การประมาณการรายได้รวม 
 

 
จากตารางที่ 7.3 แสดงให้เหน็ถึงการประมาณการยอดจำหน่ายสินค้า ซึ่งแสดงให้เห็นจำนวน

ยอดจำหน่ายต่อวัน ต่อเดือน และต่อปี ทั้ง 5 ปี มีอัตราการเติบโตของยอดจำหน่ายรวมประมาณร้อย
ละ 6-10 ในแต่ละปี ซึ่งกิจการแบ่งประเภทการจำหน่ายสินค้าออกเป็น 2 ประเภทคือ  

1) การจำหน่ายปลีก เป็นการทีก่ิจการจำหน่ายสินค้าเอง ผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์
ของกิจการ ฝากวางในร้านค้าหน้าสวนครอบครัว และการออกบูธแสดงสินค้าจากกิจกรรมส่งเสริมการ
จำหน่าย 

2) การจำหน่ายส่ง เป็นการที่กิจการวางจำหน่ายผ่านร้านค้าปลีก ร้านจำหนา่ยสินค้า
สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

โดยกิจการจะแสดงตารางการประมาณการยอดจำหน่ายของการจำหน่ายปลีก และการ
จำหน่ายส่ง มหีน่วยเป็นจำนวนช้ิน การจำหน่ายปลีกและการจำหน่ายส่งมีปริมาณการจำหน่ายที่ไม่
เท่ากัน ซึ่งกิจการจัดทำการประมาณการยอดจำหน่ายทั้งการจำหน่ายปลีก และจำหน่ายส่งออกมา
ทั้งหมด 5 ปี สามารถแสดงออกมาเป็นตารางดังต่อไปนี้ 

 
 

 

การประมาณการ 
ยอดจำหน่าย (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวมต่อวัน 7,868 8,344 9,100 9,660 10,584 
ยอดขายรวมต่อเดือน 236,240 250,320 273,000 289,800 317,520 
ยอดขายรวมต่อป ี 2,832,480 3,003,840 3,276,000 3,477,600 3,810,240 
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ตารางที่ 7.4: การประมาณการยอดจำหน่ายปลีก 
 

 
จากตารางที่ 7.4 แสดงถึงยอดจำหน่ายสินค้าของกิจการ ผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์ เช่น 

Facebook, Line Official Account และ Shopee อีกทัง้ยังมีการวางจำหน่ายที่ร้านค้าในสวนของ
ครอบครัว และการออกบูธแสดงสินค้าจากกิจกรรมส่งเสรมิการจำหน่าย ซึ่งยอดจำหน่ายมีหน่วยเป็น
จำนวนชิ้น เป็นยอดจำหน่ายต่อวัน ต่อเดือน และต่อปีของกิจการ 

 
ตารางที่ 7.5: การประมาณการยอดจำหน่ายส่ง 
 

 
จากตารางที่ 7.5 แสดงถึงยอดจำหน่ายสินค้าของกิจการ ผ่านร้านค้าปลีก และร้านจำหน่าย

สินค้าสุขภาพ เช่น ร้านใบเมี่ยง, Ginzy และ Lemon Farm ซึ่งกิจการต้องแบ่งกำไรส่วนหนึ่งให้กับ
ร้านค้าเหล่านี้ จึงคิดเป็นยอดจำหน่ายส่ง เพราะกิจการได้รับเงินในจำนวนไม่เท่ากับการจำหน่ายปลีก
ที่กิจการเปน็ผูจ้ำหน่ายเอง โดยยอดจำหน่ายมีหน่วยเป็นจำนวนช้ิน เป็นยอดจำหน่ายต่อวัน ต่อเดือน 
และต่อปีของกิจการ 

จากตารางที่ 7.4 และตารางที่ 7.5 แสดงให้เห็นถึงการประมาณการยอดจำหน่ายของการ
จำหน่ายปลีก และการจำหนา่ยส่ง ซึ่งจำนวนหน่วยจำหน่ายปลีกต่อวัน ต่อเดือน และต่อปี มีอัตรา

การจำหน่ายปลีก 
การประมาณการ 

ยอดจำหน่าย (ชิ้น) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จำนวนหน่วยขายต่อวัน 12 13 15 17 21 
จำนวนหน่วยขายต่อเดือน 360 390 450 510 630 
จำนวนหน่วยขายต่อปี 4,320 4,680 5,400 6,120 7,560 

การจำหน่ายส่ง 
การประมาณการ 

ยอดจำหน่าย (ชิ้น) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จำนวนหน่วยขายต่อวัน 23 24 25 25 24 
จำนวนหน่วยขายต่อเดือน 690 720 750 750 720 
จำนวนหน่วยขายต่อปี 8,429 8,640 9,000 9,000 8,640 
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เติบโตขึ้นทุกปี เนื่องจากกิจการจะเน้นจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางจำหน่ายออนไลน์เป็นหลัก ให้มี
สัดส่วนของการเติบโตขึ้นทุกปี โดยต้ังเป้าหมายให้ยอดจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทานออนไลน์ ไม่ต่ำกว่า
ร้อยละ 35 ของยอดจำหน่ายรวมในปีที่ 2 ของการดำเนินกิจการ ซึ่งกิจการเน้นการโฆษณาและ
สื่อสารกับลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ รวมทั้งมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย ส่งผลให้ภาพรวม
ของยอดจำหน่ายส่งซึ่งกิจการจำหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าปลีก ในปีที่ 3-4 มีการคงที่ และเริ่มมียอด
จำหน่ายลดลงในปีที่ 5 เนื่องจากกิจการจะพยายามจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น 
การที่กิจการเป็นผู้จำหน่ายสินค้าเอง จะทำให้กิจการได้กำไรจากการจำหน่ายสินค้ามากกว่า ในขณะที่
การจำหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าปลีก หรือร้านจำหน่ายสินค้าสุขภาพ กิจการต้องแบ่งกำไรส่วนหนึ่ง
ให้กับร้านค้า จงึทำให้กิจการมีกำไรลดลง และในอนาคตช่องทางออนไลน์จะเป็นช่องทางที่มีศักยภาพ
มาก กิจการจึงต้องการเน้นการจำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 

7.2.2 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
กิจการมีค่าใชจ้่ายต่าง ๆ ที่สำคัญและคาดว่าจะเกิดขึ้น เช่น เงินเดือนพนักงาน ค่าน้ำ ค่าไฟ 

ค่าใช้บริการโทรศัพท์ ค่าใช้บริการอินเตอร์เน็ต ค่าใช้จ่ายในการทำการตลาดต่าง ๆ ค่าเสื่อมราคา
สินทรัพย์ ค่าใช้จ่ายครั้งเดียว ค่าจ้างจัดทำบัญชี และค่าจ้างตรวจสอบบัญชี มีหน่วยเปน็บาท ซึ่ง
สามารถแจกแจงค่าใช้จ่ายในแต่ละปีดังตารางต่อไปน้ี 

 
ตารางที่ 7.6: ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินเดือน 522,000 522,000 522,000 636,000 636,000 
ค่าเช่า - - - - - 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 21,600 22,680 23,820 24,996 26,256 
ค่าโทรศัพท-์อนิเตอร์เน็ต 24,000 24,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 363,000 376,000 386,000 296,000 236,000 
ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
ค่าใช้จ่ายครั้งเดียว 35,000 - - - - 
ค่าจัดทำบัญช ี 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
ค่าตรวจสอบบัญช ี 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวม 1,128,600 1,107,680 1,130,820 1,155,996 1,097,256 
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จากตารางที่ 7.6 แสดงให้เหน็ว่าในปีที่ 1 ถงึปีที่ 3 กิจการมีค่าใช้จ่ายด้านเงินเดือนที่ไม่
เปลี่ยนแปลง เนื่องจากกิจการมีการจ้างพนักงานจำนวนเท่าเดิม ซึ่งมีพนักงานอยู่ทั้งหมด 4 ตำแหน่ง 
คือ ผู้จัดการทัว่ 1 ตำแหน่ง พนักงานด้านการตลาด 1 ตำแหน่ง พนักงานจำหน่ายสินค้า 1 ตำแหน่ง 
ซึ่งพนักงานจำหน่ายสินค้ามหีน้าที่รับผิดชอบงานฝ่ายอ่ืน ๆ ด้วย และพนักงานจัดส่งสินค้า 1 ตำแหน่ง 
ซึ่งหากพนักงานจำหน่ายสินค้าไม่สามารถรับผิดชอบงานที่ได้รับมอบหมายในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งได้ 
พนักงานฝ่ายอ่ืน ๆ ต้องมาช่วยกันทำงาน ยกตัวอย่างเช่น มีลูกค้าติดต่อสอบถามเกี่ยวกับสินค้าจำนวน
มาก พนักงานจำหน่ายสินค้าไม่สามารถตอบคำถามลูกค้าเพียงคนเดียวในเวลานั้น ผู้จัดการ พนักงาน
ด้านการตลาด และพนักงานจัดส่งสินค้าต้องเข้ามาช่วยงานในส่วนนี้ด้วย ส่วนปีที่ 4 และ ปีที่ 5 
กิจการจะมีการเพิ่มจำนวนพนักงานอีก 1 ตำแหน่ง คือพนักงานทั่วไป ซึ่งในช่วงแรกของการดำเนิน
กิจการต้องควบคุมต้นทุนให้ได้มากที่สุด เนือ่งจากเป็นต้นทุนที่กิจการต้องรับผิดชอบในทุก ๆ เดือน ไม่
ว่ากิจการจะมีรายได้จากการจำหน่ายสินค้าหรือไม่ก็ตาม กิจการไม่มีภาระในการรับผดิชอบส่วนของ
ค่าเช่าที่ เนื่องด้วยกิจการใช้ที่อยู่อาศัยของครอบครัวเป็นที่เก็บสินค้าและใช้เป็นสำนักงาน แต่กิจการมี
ส่วนที่ต้องรับผิดชอบคือ ค่าน้ำและค่าไฟ เน่ืองจากกิจการต้องใช้ห้องแช่เย็นในการเก็บรักษาผลผลิต 
อีกทั้งยังมีในส่วนของค่าโทรศัพท์รายเดือน พร้อมกับค่าใช้บริการอินเตอร์เน็ตเพื่อใช้กับคอมพิวเตอร์ 
โทรศัพท์ และอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ในส่วนของค่าใช้จ่ายทางการตลาดของแต่ละ
ปีมีจำนวนใกล้เคียงกัน ซึ่งค่าใช้จ่ายทางการตลาดของกิจการได้แก่ ค่าโฆษณาบน Facebook ค่าใช้
บริการ Line Official Account ค่าใช้จ่ายในการออกบูธแสดงสินค้า และค่าใช้จ่ายในการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการจำหน่ายต่าง ๆ อีกทั้งยังมีค่าเสื่อมราคาในทุกปี จากการซื้อสินทรัพย์ที่จำเป็นต่อการ
ดำเนินกิจการ เช่น รถยนต์ อุปกรณ์สำนักงาน และอุปกรณใ์นการจัดบูธแสดงสินค้า เป็นต้น 
 
7.3 ประมาณการงบการเงิน  

กิจการได้จัดทำการประมาณการงบกำไรขาดทุนแบบรายเดือนในปีที่ 1 แล้วจัดการประมาณ
การทำงบกำไรขาดทุนทั้งหมด 5 ปี สามารถแสดงรายละเอียดดังหัวข้อต่อไปน้ี 

7.3.1 งบกำไรขาดทุน 
กิจการได้จัดทำงบกำไรขาดทุนแบบรายเดือนในปีที่ 1 แบ่งเป็นการแสดงตารางงบกำไร

ขาดทุน ปีที่ 1 เดือนมกราคา-มิถุนายน และการแสดงตารางงบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 เดือนกรกฎาคม-
ธันวาคม สามารถแสดงรายละเอียดดังตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 7.7: งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 เดือนมกราคา-มิถุนายน 
 

 
จากตารางที่ 7.7 แสดงให้เหน็ถึงงบกำไรขาดทุนของกิจการในปีที่ 1 ระหว่าง เดือนมกราคม-

มิถุนายน ซึ่งในเดือนมกราคมมีค่าใช้จ่ายครั้งเดียวคือ ค่าใช้จ่ายในการจดัตั้งบริษัท และค่าใช้จ่าย
จิปาถะอื่น ๆ เดือนมกราคมกิจการจึงมีผลประกอบการติดลบ กิจการมีการจัดกิจกรรมการตลาด 
จัดบูธแสดงสินค้าในบางเดือนตามความเหมาะสมในแต่ละเดือน จึงส่งผลให้มีค่าใช้จ่ายการตลาดที่สูง

งบกำไรขาดทนุ ปีที่ 1 
รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้จากการขาย 236,040 236,040 236,040 236,040 236,040 236,040 
หักต้นทุนขาย 123,900 123,900 123,900 123,900 123,900 123,900 
กำไรขั้นต้น 112,140 112,140 112,140 112,140 112,140 112,140 
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 
เงินเดือน 43,500 43,500 43,500 43,500 43,500 43,500 
ค่าเช่า - - - - - - 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
ค่าโทรศัพท-์อนิเตอร์เน็ต 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 19,000 18,000 34,000 54,000 48,000 11,000 
ค่าเสื่อมราคา 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 
ค่าใช้จ่ายครั้งเดียว 35,000 - - - - - 
ค่าจัดทำบัญช ี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าตรวจสอบบัญช ี - - - - - - 
รวมค่าใช้จ่ายการขาย
และการตลาด 

114,467 78,467 97,467 114,467 108,467 71,467 

กำไรก่อนดอกเบี้ยและ
ภาษี 

(2,327) 33,673 17,673 (2,327) 3,673 40,673 

หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
หักภาษีเงินได้ - - - - - - 
กำไรสุทธ ิ (2,327) 33,673 17,673 (2,327) 3,673 40,673 
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ในเดือนมีนาคม เมษายน และพฤษภาคม อีกทั้งยังส่งผลให้เดือนเมษายนมีผลประกอบการติดลบ 
ทั้งนี้รายละเอียดงบกำไรขาดทุนในปีที่ 1 ระหว่าง เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม จะแสดงในตารางถัดไป 

 
ตารางที่ 7.8: งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 
 

 
จากตารางที่ 7.8 แสดงให้เหน็ถึงงบกำไรขาดทุนของกิจการในปีที่ 1 ระหว่าง เดือน

กรกฎาคม-ธันวาคม ในเดือนกรกฎาคม สิงหาคม และกันยายน เป็นช่วงที่กิจการมีการออกบูธแสดง

งบกำไรขาดทนุ ปีที่ 1 
รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

รายได้จากการขาย 236,040 236,040 236,040 236,040 236,040 236,040 
หักต้นทุนขาย 123,900 123,900 123,900 123,900 123,900 123,900 
กำไรขั้นต้น 112,140 112,140 112,140 112,140 112,140 112,140 
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 
เงินเดือน 43,500 43,500 43,500 43,500 43,500 43,500 
ค่าเช่า - - - - - - 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
ค่าโทรศัพท-์อนิเตอร์เน็ต 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 53,000 46,000 30,000 11,000 11,000 28,000 
ค่าเสื่อมราคา 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 
ค่าใช้จ่ายครั้งเดียว - - - - - - 
ค่าจัดทำบัญช ี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าตรวจสอบบัญช ี - - - - - 5,000 
รวมค่าใช้จ่ายการขาย
และการตลาด 

113,467 106,467 90,467 71,467 71,467 93,467 

กำไรก่อนดอกเบี้ยและ
ภาษี 

(1,327) 5,673 21,673 40,673 40,673 18,673 

หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
หักภาษีเงินได้ - - - - - - 
กำไรสุทธ ิ (1,327) 5,673 21,673 40,673 40,673 18,673 
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สินค้า และเป็นช่วงฤดูกาลเก็บเกี่ยวผลผลิตอินทผลัม จึงส่งผลกระทบกบัผลประกอบการเดือน
กรกฎาคม มีผลขาดทุนอยู่ที่ 1,327 บาท อกีทั้งในเดือนธันวาคมยังมีการจัดกิจกรรมสง่เสริมการ
จำหน่าย เนื่องจากเป็นช่วงสิ้นปี และกิจการจะมีการจัดชุดของขวัญเพื่อเตรียมความพร้อมในช่วง
เทศกาลปีใหม ่ 

จากตารางที่ 7.7 และตารางที่ 7.8 แสดงให้เห็นถึงงบกำไรขาดทุนแบบรายเดือนในปีที่ 1 ซึ่ง
จะมีบางเดือนที่กิจการขาดทนุ เช่น เดือนมกราคม เมษายน และกรกฎาคม เนื่องจากในเดือนมกราคม
กิจการมีค่าใชจ้่ายจ่ายครั้งเดียวจึงส่งผลให้กำไรสุทธิติดลบ และยังมีค่าใช้จ่ายการตลาดที่เพิ่มขึ้น จึงทำ
ให้มีรายได้ลดลง แต่ผลประกอบการโดยรวมในปีที่ 1 กิจการมีกำไรสุทธหิลังหักภาษีและดอกเบ้ียจ่าย
เท่ากับ 173,664 บาท ทั้งนี้ได้มีการจัดทำงบกำไรขาดทุน สำหรับปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ซึ่งจะมีการแสดง
รายละเอียดในตารางถัดไป 

 
ตารางที่ 7.9: งบกำไรขาดทุน 
 

(ตารางมีต่อ) 

งบกำไรขาดทนุ 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการขาย 2,832,480 3,003,840 3,276,000 3,477,600 3,810,240 
หักต้นทุนขาย 1,486,800 1,379,730 1,452,000 1,510,740 1,618,650 
กำไรขั้นต้น 1,345,680 1,624,110 1,824,000 1,966,860 2,191,590 
ค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

     

เงินเดือน 522,000 522,000 522,000 636,000 636,000 
ค่าเช่า - - - - - 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 21,600 22,680 23,820 24,996 26,256 
ค่าโทรศัพท-์อนิเตอร์เน็ต 24,000 24,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 363,000 376,000 386,000 296,000 236,000 
ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
ค่าใช้จ่ายครั้งเดียว 35,000 - - - - 
ค่าจัดทำบัญช ี 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
ค่าตรวจสอบบัญช ี 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
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ตารางที่ 7.9 (ต่อ): งบกำไรขาดทุน 
 

 
จากตารางที่ 7.9 แสดงถึงการประมาณการงบกำไรขาดทุน ระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ซึ่งจะเห็น

ได้ว่ารายได้จากการจำหน่ายสินค้าของกิจการมีอัตราการเติบโตเปรียบเทียบปีที่ 1 กับปทีี่ 2 เติบโต
ร้อยละ 6.05, เปรียบเทียบปีที่ 2 กับปีที่ 3 เติบโตร้อยละ 9.06, เปรียบเทียบปีที่ 3 กับปีที่ 4 เติบโต
ร้อยละ 6.15 และเปรียบเทยีบปีที่ 4 กับปทีี่ 5 เติบโตร้อยละ 9.57 เฉลี่ยแล้วการเติบโตของรายได้
เท่ากับร้อยละ 7.71 ต้นทุนขายของสินค้าในปีที่ 2 ลดลงจากปีที่ 1 ร้อยละ 7.20, ปีที่ 3 เพิ่มขึ้นจากปี
ที่ 2 ร้อยละ 4.98, ปีที ่4 เพิ่มขึ้นจากปีที่ 3 ร้อยละ 3.89 และปีที่ 5 เพิ่มขึ้นจากปีที่ 4 ร้อยละ 6.67 
อันเน่ืองมากจากการคาดว่าในปีที่ 2 สวนอินทผลัมของครอบครัวกิจการจะมีปริมาณผลผลิตที่เพิ่มขึ้น 
และลดปริมาณการรับซื้อผลผลิตจากภายนอก จึงส่งผลให้กิจการมีต้นทุนที่ลดลง จึงทำให้กิจการมี
อัตรากำไรขั้นต้นในปีที่ 1 ร้อยละ 47.51, ปีที่ 2 ร้อยละ 54.07, ปทีี่ 3 รอ้ยละ 55.68, ปีที่ 4 ร้อยละ 
56.56 และปีที ่5 ร้อยละ 57.52 ทั้งนี้กิจการมีค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารที่ค่อนข้างสูง เนื่องจาก
ในปีที่ 1 กิจการมีค่าใช้จ่ายด้านเงินเดือนพนักงาน และค่าใช้การตลาดเพื่อให้สินค้าเป็นที่รู้จัก โดยในปี
ที่ 1 ถึงปีที่ 3 กิจการจะจ้างพนกังานจำนวนเท่าเดิม และจะมีการเพิ่มจำนวนพนักงานอีก 1 ตำแหน่ง
ในปีที่ 4 และปีที่ 5 อีกทั้งคา่ใช้จ่ายการตลาดของกิจการค่อนข้างคงที่ตลอดทั้ง 3 ปี ในส่วนของค่าเช่า
ซึ่งกิจการไม่มคี่าเช่า เนื่องจากกิจการใช้อาคาร ที่ดิน และคลังสินค้าร่วมกับครอบครัว จึงไม่มีค่าใช้จ่าย
ในส่วนนี้ แต่กจิการจะมีค่าน้ำและค่าไฟ ซึ่งเป็นการช่วยค่าใช้จ่ายของครอบครัวในส่วนที่กิจการได้ใช้
ประโยชน์ ซึ่งค่าน้ำและค่าไฟจะเพ่ิมขึ้นประมาณร้อยละ 7 ต่อปี ทั้งนี้กิจการจำหน่ายสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ จึงทำให้กจิการมีค่าใช้จ่ายเป็นค่าใช้บริการโทรศัพท์ และค่าใช้บริการอินเตอร์เน็ต
รวมแล้วประมาณเดือนละ 2,000 บาท และจะเพิ่มขึ้นเป็นเดือนละ 3,000 บาท ในปีที ่3 กิจการมีค่า
เสื่อมราคาจากการซื้อสินทรัพย์ โดยหักค่าเสื่อมราคาปีละ 140,000 บาท ซึ่งทั้ง 3 ปีกิจการไม่ได้มีการ

งบกำไรขาดทนุ 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

1,128,600 1,107,680 1,130,820 1,155,996 1,097,256 

กำไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี 217,080 516,430 693,180 810,864 1,094,334 
หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
หักภาษีเงินได้ 43,416 103,286 138,636 162,173 218,867 
กำไรสุทธ ิ 173,664 413,144 554,544 648,691 875,467 
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ซื้อสินทรัพย์เพิม่แต่อย่างใด และในปีที่ 1 กิจการมีค่าใช้จ่ายจากการจัดตั้งบริษัทจำนวน 35,000 บาท 
อีกทั้งกิจการไม่ได้มีการจ้างพนักงานบัญชีแบบจ้างประจำ แต่กิจการจะสำนักงานบัญชีให้จัดทำ
รายงานทางการเงินต่าง ๆ ในแต่ละเดือน โดยมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ประมาณ 1,500 บาทต่อเดือน และเมื่อ
สิ้นปีจะมีการจา้งนักบัญชีตรวจสอบบัญชีประมาณ 5,000 บาท เมื่อรวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหารทั้ง 3 ปจีะเห็นว่ามีจำนวนที่ใกล้เคียงกัน กำไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีของกิจการค่อย ๆ เพิ่มขึ้น
ทุกปี โดยกิจการมีอัตรากำไรจากการดำเนินงานในปีที่ 1 เท่ากับร้อยละ 7.66, ปทีี่ 2 เท่ากับร้อยละ 
17.19, ปีที ่3 เท่ากับร้อยละ 21.16, ปีที ่4 เท่ากับร้อย 23.32 และปีที่ 5 เท่ากับร้อยละ 28.72 อัตรา
กำไรจากการดำเนินงานในแต่ละปีค่อย ๆ เพิ่มขึ้น อันเนื่องมาจากกิจการมีต้นทุนจำหน่ายสินค้าที่
ลดลง กิจการเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลในอัตราร้อยละ 20 จึงทำให้ในปทีี ่1 มีจำนวนภาษีที่ต้องจ่าย
เท่ากับ 43,416 บาท, ปีที ่2 เท่ากับ 103,286 บาท, ปีที่ 3 เท่ากับ 138,636 บาท, ปีที ่4 เท่ากับ 
162,173 บาท และปีที ่5 เทา่กับ 218,867 บาท ทั้งนี้กิจการมีอัตรากำไรสุทธิในปีที่ 1 เท่ากับร้อยละ 
6.13, เนื่องจากมีต้นทุนของสินค้าสูง ปีที่ 2 เท่ากับร้อยละ 13.75, ปทีี่ 3 เท่ากับร้อยละ 16.93, ปทีี่ 4 
เท่ากับร้อยละ 18.65 และปีที ่5 เท่ากับร้อยละ 22.98 เนื่องจากผลผลิตจากสวนของครอบครัวมี
ปริมาณที่เพิ่มขึ้น ส่งผลให้กจิการรับซื้อผลผลิตจากภายนอก หรือสวนพันธมิตรน้อยลง จึงส่งผลต่อ
ต้นทุนของสินค้าที่ต่ำลง ทำให้กิจการมีกำไรเพ่ิมขึ้น  
 

7.3.2 งบแสดงฐานะการเงิน 
กิจการจัดทำการประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 โดยแสดง

รายละเอียดของสินทรัพย์หมุนเวียน สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน และส่วนของเจ้าของ ซึ่งรายละเอียดการ
ประมาณการจะแสดงในตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 7.10: งบแสดงฐานะการเงิน 
 

(ตารางมีต่อ) 

งบแสดงฐานะการเงิน 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย ์
สินทรัพย์หมนุเวียน 

เงินสด 2,451,040 2,901,070 3,235,380 3,484,624 3,900,894 
ลูกหนี้การค้า 135,240 141,120 147,000 147,000 141,120 
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ตารางที่ 7.10 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน 
 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 70,800 54,240 30,800 39,240 52,320 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 2,657,080 3,096,430 3,413,180 3,670,864 4,094,334 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

อุปกรณ์สำนักงาน 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
อุปกรณ์บูธแสดงสินค้า 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
รถยนต ์ 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
หักค่าเสื่อมราคาสะสม (140,000) (280,000) (420,000) (560,000) (700,000) 

รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 560,000 420,000 280,000 140,000 - 
รวมสินทรัพย ์ 3,217,080 3,516,430 3,693,180 3,810,864 4,094,334 
หนี้สนิและส่วนของเจ้าของ 
หนี้สนิหมุนเวยีน 

เจ้าหนี้การค้า - - - - - 
หนี้สินระยะสัน้ - - - - - 

รวมหนี้สินหมนุเวียน - - - - - 
หนี้สนิไม่หมุนเวียน 

หนี้สินระยะยาว - - - - - 
เงินกู้ธนาคาร - - - - - 

รวมหนี้สินไมห่มุนเวียน - - - - - 
ส่วนของเจ้าของ      
เงินลงทุนส่วนตัว 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
เงินลงทุนจากครอบครัว 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
กำไร(ขาดทุน)สะสม 217,080 516,430 693,180 810,864 1,094,334 
รวมส่วนของเจ้าของ 3,217,080 3,516,430 3,693,180 3,810,864 4,094,334 
รวมหนี้สนิและส่วนของ
เจ้าของ 

3,217,080 3,516,430 3,693,180 3,810,864 4,094,334 
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จากตารางที่ 7.10 แสดงถึงการประมาณการบกำไรขาดทุน ระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ในหมวด
สินทรัพย์หมุนเวียน กิจการมีเงินสดในกิจการปีที่ 2 เพิ่มขึ้นจากปีที่ 1 เท่ากับร้อยละ 15.51, ปีที ่3 
เพิ่มขึ้นจากปีที่ 2 เท่ากับร้อยละ 10.33, ปีที ่4 เพิ่มขึ้นจากปีที่ 3 เท่ากับรอ้ยละ 7.15 และปีที ่5 
เพิ่มขึ้นจากปีที่ 4 เท่ากับร้อยละ 10.67 ลูกหน้ีการค้าในปีที่ 1 ถึงปีที่ 3 เพิ่มขึ้นเล็กน้อยประมาณร้อย
ละ 4 แต่ปีที่ 5 ลดลงจากปีที่ 4 เท่ากับร้อยละ 4 และมีสินค้าคงเหลือสิ้นงวดลดลงในปีที่ 2 เท่ากับ
ร้อยละ 23.39 และปีที่ 3 เท่ากับร้อยละ 43.22 แต่มีอัตราเพ่ิมขึ้นในปีที่ 4 เท่ากับร้อยละ 21.51 และ
ปีที่ 5 เท่ากับรอ้ยละ 25 จึงทำให้สินทรัพย์หมุนเวียนเพิ่มขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 10.19 ส่วนสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนลดลงในทุกปี เนื่องจากมีการหักคา่เสื่อมราคา จึงทำให้มูลค่าของสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
ลดลง แต่ยอดรวมของสินทรพัย์กิจการเพิ่มขึ้นจากการที่กจิการมีเงินสด และลูกหนี้การค้าเพ่ิมขึ้น แต่
มีสินค้าคงเหลอืลดลง ส่วนของหนี้สิน กิจการไม่มีการกู้ยมืและไมม่ีเจ้าหนี้การค้า จึงทำให้กิจการไม่มี
หนี้สิน ส่วนของเจ้าของกิจการนำเงินลงทุนส่วนตัว 1,500,000 บาท และเงินลงทุนจากครอบครัวอีก 
1,500,000 บาทมาลงทุน ประกอบกับกำไรสะสมจากที่ป ี1 เท่ากับ 217,080 บาท ปีที ่2 เพิ่มขึ้นร้อย
ละ 57.97, ปีที ่3 เพิ่มขึ้นร้อยละ 25.50, ปีที ่4 เพิ่มขึ้นร้อยละ 14.51 และปีที่ 5 เพิ่มขึน้ร้อยละ 
25.90 จึงส่งผลให้ส่วนของเจา้ของเพิ่มขึ้น 

7.3.3 งบกระแสเงินสด 
กิจการได้จัดทำการประมาณการงบกระแสเงินสดระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 จะแสดง

รายละเอียดของกระแสเงินสดในกิจกรรมตา่ง ๆ สามารถแสดงรายละเอียดดังตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 7.11: งบกระแสเงินสด 
 

(ตารางมีต่อ) 
 

งบกระแสเงินสด 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดำเนนิงาน 
กำไรสุทธ ิ 173,664 413,144 554,544 648,691 875,467 
ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
ลูกหนี้เพิ่มขึ้น -135,240 -141,120 -147,000 -147,000 -141,120 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
เพิ่มขึ้น           

43,416 59,870 35,350 23,537 56,694 
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ตารางที่ 7.11 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

 
จากตารางที่ 7.11 แสดงถึงการประมาณการงบกระแสเงินสดของกิจการ ระหว่างปีที่ 1 ถึงปี

ที่ 5 กิจการมีกำไรสุทธหิลังหกัภาษีและดอกเบ้ียจ่าย ปีที่ 1 เท่ากับ 173,664 บาท มีอัตราเพิ่มขึ้นในปี

งบกระแสเงินสด 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือลดลง
(เพิ่มขึ้น) 

-70,800 -16,560 -23,440 -8,440 -13,080 

เงินสดสุทธิจากจาก
กิจกรรมดำเนนิงาน 

151,040 455,334 559,454 656,788 917,961 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
สินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนเพิ่มขึ้น 

-700,000 - - - - 

เงินลงทุนอื่น ๆ - - - - - 
เงินสดสุทธิจาก
กิจกรรมลงทุน 

-700,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
เงินลงทุน 3,000,000 - - - - 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หักชำระเงินกู้ - - - - - 
หักชำระดอกเบี้ย
เงินกู ้

- - - - - 

หักเงินปันผลจา่ย  - - - - - 
เงินสดสุทธิจาก
กิจกรรมจัดหาเงิน 

3,000,000 - -   

กระแสเงินสด
เพิ่มขึ้นสุทธ ิ

2,451,040 455,334 559,454 656,788 917,961 

เงินสดต้นงวด - 2,451,040 2,906,374 3,465,828 4,122,616 
เงินสดปลายงวด 2,451,040 2,906,374 3,465,828 4,122,616 5,040,577 
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ที่ 2 เท่ากับร้อยละ 57.97, ปีที่ 3 เท่ากับร้อยละ 25.50, ปีที่ 4 เท่ากับร้อยละ 14.51 และปีที่ 5 
เท่ากับร้อยละ 25.90 ซึ่งมีอัตราเพิ่มขึ้นทุกปเีมื่อเทียบกับปีก่อนหน้า และมีลูกหนี้การค้าในปีที่ 1 ถึงปี
ที่ 3 เพิ่มขึ้นเลก็น้อยเฉลี่ยประมาณร้อยละ 4 แตใ่นปีที่ 5 ลูกหนี้การค้าลดลงร้อยละ 4 อีกทั้งยังมีภาษี
เงินได้ที่เพ่ิมขึ้นทุกป ีและมีสินค้าคงเหลือลดลงในปีที่ 2 และเพิ่มขึ้นในปีที ่3 ซึ่งส่งผลใหก้ิจการมีเงิน
สดสุทธิจากกิจกรรมการดำเนินงานเพ่ิมขึ้นทุกปี ซึ่งในปีแรกกิจการมีการซื้อสินทรัพย์เขา้มาเพ่ือการ
ดำเนินกิจการ จึงส่งผลให้เงินสดสุทธิจากกิจกรรมการลงทนุติดลบอยู่ที่ 700,000 บาท เงินลงทุนรวม 
3,000,000 บาท จึงส่งผลให้กจิการมีเงินกระแสเงินสดสุทธิเพิ่มขึ้น และเมือ่รวมกับเงินสดต้นงวด 
ส่งผลให้เงินสดปลายงวดในปีที่ 2 ถึงปีที่ 5 เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

7.3.4 วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
กิจการได้ทำการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน ระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 โดยจะมีการ

วิเคราะห์ความสามารถของกิจการด้านต่าง ๆ ซึ่งจะแสดงในตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 7.12: วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
จากตารางที่ 7.12 แสดงการวิเคราะอัตราส่วนทางการเงิน ระหว่างปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 โดย

กิจการมีอัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้เฉลีย่ เท่ากับ 23.04 รอบ ซึ่งหมายความว่ากิจการสามารถ

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวิเคราะหค์วามสามารถในการบริหารสินทรัพย์ 
อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี ้(รอบ) 20.94 21.29 22.29 23.66 27.00 
ระยะเวลาถัวเฉลี่ยในการเรียกเก็บหนี้ (วัน) 17.43 17.14 16.38 15.43 13.52 
อัตราการหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ (รอบ) 21.00 25.44 47.14 38.50 30.94 
ระยะเวลาในการขายสินค้าคงเหลือ (วัน) 17.38 14.35 7.74 9.48 11.80 
อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 0.88 0.85 0.89 0.91 0.93 

การวิเคราะหค์วามความสามารถในการทำกำไร 
อัตรากำไรขั้นต้น 47.51 54.07 55.68 56.56 57.52 
อัตรากำไรจากการดำเนินงาน 7.66 17.19 21.16 23.32 28.72 
อัตรากำไรสุทธ ิ 6.13 13.75 16.93 18.65 22.98 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 5.40 11.75 15.02 17.02 21.38 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 5.40 11.75 15.02 17.02 21.38 
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แปลสถาพของลูกหนี้ให้เปลี่ยนเป็นเงินได้ค่อนข้างเร็ว โดยมีอัตรามีเพิ่มขึ้นทุกปี ระยะเวลาในการเรียก
เก็บหนี้ในปีที่ 1 และปีที่ 2 มีอัตราใกล้เคียงกัน แต่ในปีที่ 4 และปีที่ 5 กจิการเก็บนี้ได้เร็วมากขึ้น 
โดยเฉพาะปีที่ 5 กิจการเรียกเก็บหนี้จากลูกหนี้การค้าโดยใช้เวลาประมาณ 14 วัน อัตราการ
หมุนเวียนสินค้าคงเหลือเฉลี่ย 28 รอบ และมีระยะเลาในการจำหน่ายสินค้าเฉลี่ย 12.15 วัน 
หมายความว่ากิจการสามารถจำหน่ายสินคา้ออกไปได้เร็ว ในช่วงปีที่ 1 กิจการมีต้นทุนสินค้าที่
ค่อนข้างสูง จึงส่งผลให้อัตรากำไรขั้นต้นในปีที่ 1 เท่ากับรอ้ยละ 47.51 และมีอัตราเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องตั้งแต่ปีที่ 2 เป็นต้นไป เนื่องจากกิจการลดปริมาณการรับซื้อผลผลิตจากภายนอก และคาดว่า
ในปีที่ 2 เป็นต้นไปสวนอินทผลัมของครอบครัวจะมีปริมาณผลผลิตที่เพิม่ขึ้น อัตรากำไรจากการ
ดำเนินงานในปีที่ 1 เท่ากับรอ้ยละ 7.66 เนือ่งจากมคี่าใช้จ่ายการตลาดและค่าจ้างพนักงาน ส่วนในปี
ที่ 2 ถึงปีที่ 5 มีอัตราที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เช่นเดียวกับอัตรากำไรสุทธิในปีที่ 1 ซึ่งมีค่าเท่ากับร้อยละ 
6.13 อันเน่ืองมาจากค่าใช้จ่ายและต้นทุนของกิจการ ซึ่งจะมีอัตราที่เพิ่มขึ้นในปีที่ 2 อย่างต่อเนื่อง
จนถึงปีที่ 5 แสดงให้เห็นถึงความสามารถในการทำกำไรของกิจการ อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพยข์องกิจการมีอัตราเพ่ิมขึ้นทุกปี เนือ่งจากกิจการไม่ได้มีการซื้อสนิทรัพย์เข้ามาในกิจการเพ่ิม 
และกิจการซื้อสินทรัพย์เท่าทีจ่ำเป็นเท่านั้น เพื่อเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ อีกด้วย อัตรา
ผลตอบแทนตอ่ผู้ถือหุ้นของกิจการในปีที่ 1 เท่ากับร้อยละ 5.40 ถือว่าเป็นปีแรกของการดำเนิน
กิจการ ซึ่งยังไม่สามารถทำกำไรได้มากนัก โดยอัตราเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีที่ 2 เท่ากับร้อยละ 11.75 ปทีี่ 3 มี
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้นเท่ากับร้อยละ 15.02, ปีที่ 4 เท่ากับร้อยละ 17.02 และปีที่ 5 
เท่ากับร้อยละ 21.38 ตั้งแต่ปทีี่ 3 ถึงปีที่ 5 อัตราผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้นถือได้ว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ดี 

 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทนุ จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 

กิจการมีการคำนวณระยะเวลาคืนทุน มลูค่าปัจจุบัน อัตราผลตอบแทนภายใน อีกทั้งยังมีการ
คำนวณจุดคุ้มทุนของการจำหน่ายสินค้า โดยจะแสดงรายละเอียดในตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 7.13: ระยะเวลาคืนทุน มูลค่าปัจจบุัน และอัตราผลตอบแทนภายใน 
 

รายการ  
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.34 
มูลค่าปัจจุบัน (NPV) 2,056,000 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 44.5% 
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จากตารางที่ 7.13 แสดงถึงระยะเวลาคืนทุนของกิจการอยู่ที่ 2.34 ป ีหรือประมาณ 2 ปี กับ
อีก 4 เดือน กจิการมีมูลค่าปจัจุบันอยู่ที่ประมาณ 2,056,000 บาท และมีอัตราผลตอบแทนภายใน 
สามารถให้อัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับร้อยละ 44.5 ทั้งนี้กิจการได้คำนวณจุดคุ้มทุนในการ
จำหน่ายสินค้า ซึ่งและแสดงรายละเอียดในตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 7.14: จุดคุ้มทุนของการจำหน่ายสินค้า 
 

รายการ จำนวน (ชิ้น) 
จุดคุ้มทุน 10,240 
จุดคุ้มทุนของการจำหน่ายปลีก 3,482 
จุดคุ้มทุนของการจำหน่ายส่ง 6,758 

 
จากตารางที่ 7.14 แสดงให้เห็นว่ากิจการต้องจำหน่ายสินค้าจำนวน 10,240 ชิ้นต่อปี จึงจะ

คุ้มทุน ซึ่งกิจการได้ทำการคำนวณจุดคุ้มทุนของการจำหน่ายปลีก ซึ่งกิจการเป็นผู้จำหน่ายสินค้าด้วย
ตนเองผ่านช่องทางออนไลน์ ช่องทางออฟไลน์จำหน่ายที่รา้นค้าในสวนของครอบครัว และการออกบูธ
แสดงสินค้าจากกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย กิจการต้องจำหน่ายสินค้าแบบปลีกจำนวน 3,482 ชิ้น 
จึงจะคุ้มทุน และจุดคุ้มทุนของการจำหน่ายส่ง ซึ่งกิจการจำหน่ายผ่านร้านค้าปลีก และร้านจำหน่าย
สินค้าสุขภาพ ส่งผลให้กิจการมีจุดคุ้มทุนของการจำหน่ายแบบส่งจำนวน 6,758 บาท จึงจะคุ้มทุน 
ทั้งนี้กิจการมีต้นทุนคงที่ในปทีี่ 1 เท่ากับ 1,093,600 บาท ซึ่งเป็นค่าใช้จา่ยการตลาดและเงินเดือน
ของพนักงาน ประกอบกับต้นทุนของสินค้าในปีที่ 1 ซึ่งกจิการมีต้นทุนที่สูง จึงทำให้กจิการต้อง
จำหน่ายสินค้าทั้งหมด 10,240 บาท เพื่อให้ครอบคลุมค่าใช้จ่ายทั้งหมด



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉนิและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ สามารถช่วยให้กิจการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ อย่าง

ระมัดระวัง ซึ่งต้องมีการวางแผนเพื่อรับมือและป้องกัน หากการดำเนินงานไม่เป็นไปตามการ
คาดการณ์ กิจการจะได้สามารถปรับแผนการดำเนินงานตามที่วางแผนฉุกเฉินไว้ได้อย่างทันท่วงที เพื่อ
เป็นการลดความเสี่ยงหรือหลีกเลี่ยงผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น อีกทั้งกิจการยังมีการวางแผนแนวทาง
สำหรับอนาคต ซึ่งรายละเอียดในการวิเคราะห์จะแสดงในหัวข้อต่อไปน้ี 

 
8.1 แผนฉุกเฉนิ กรณีเกิดเหตุที่ทำให้เกิดผลกระทบทางลบตอ่ธุรกิจ  

1) กรณีที่ยอดจำหน่ายสินค้าไมเ่ป็นไปตามการประมาณการ  
 ในกรณีที่ยอดจำหน่ายสินค้าของกิจการไม่เป็นไปตามการประมาณการ ซึ่งจะส่งผลต่อต้นทุน

ของสินค้าและปริมาณสินค้าคงเหลือของกิจการ และอาจส่งผลต่อสภาพคล่องทางการเงิน ทั้งนี้กิจการ
ยังต้องแบกรับค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น ไม่ว่ากิจการจะจำหน่ายสินค้าได้หรือไม่ก็ตาม เพื่อเป็นการ
ลดภาระค่าใช้จ่ายและสินค้าคงเหลือ จะมีการจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือกระตุ้นยอดจำหน่าย เป็นการ
ลดโอกาสเกิดเหตุการณ์สินคา้คงเหลือสิ้นอายุ ทั้งนี้กิจการจะป้องกันปัญหาโดยทำการสำรวจ และเกบ็
ข้อมูลความคิดเห็นของลูกค้าหรือผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าตลอดระยะเวลานำเนินกิจการ ซึ่งจะนำข้อมูล 
ความคิดเห็นทีไ่ด้รับมาปรับปรุง ประยุกต์ใช้ และพัฒนาสินค้าให้เป็นไปตามความต้องการของตลาด
อยู่เสมอ อีกทัง้กิจการจะมีการสอบความความคิดเห็นของลูกค้าที่ได้ซื้อสินค้าไปใช้ และนำความ
คิดเห็นน้ันมาปรับปรุงสินค้าให้สามารถตอบสนองการใช้งานอย่างเหมาะสม  

2) กรณีต้นทุนของสินค้ามีราคาสูงกว่าการประมาณการ  
 ในกรณีต้นทุนของสินค้ามีราคาสูงกว่าการประมาณการ อาจจะเกิดจากการที่ราคารับซื้อของ

ผลผลิตในปีนัน้ ๆ มีการปรบัตัวขึ้น อันเนื่องมาจากผลผลิตขาดตลาด ปริมาณผลผลติในปีนั้น ๆ นอ้ย
กว่าทุกปี หรือประเทศไทยประสบปัญหาภัยธรรมชาติที่ไม่อาจหลีกเลี่ยงได้ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ
กิจการสวนอินทผลัมทั่วประเทศไทยส่วนมากได้รับรับผลกระทบนั้น เป็นต้น ดังน้ันกิจการจะต้องทำ
การประมาณการราคารับซื้อผลผลิต และปัจจัยที่อาจส่งผลกระทบกับราคาผลผลิต เพ่ือประเมินความ
เป็นไปได้ในอนาคต ซึ่งจะทำการเก็บข้อมูลปัญหาด้านผลผลิตจากสวนของครอบครัวและสวนอื่น ๆ 
พร้อมทั้งวางแผนการสั่งซื้อผลผลิต และเตรยีมประมาณการซื้อให้แม่นยำขึ้น นอกจากนี้กิจการจะ
สร้างสัมพันธ์ที่ดีกับสวนที่กิจการจะรับซื้อผลผลิต และสรรหาสวนพันธมิตรเพิ่มเติม เพื่อสำรองกรณี
ผลผลิตขาดตลาด หรือมีการเปลี่ยนแปลงราคา ซึ่งจะช่วยเสริมสร้างความยืดหยุ่นให้กบัธุรกิจ 
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3) กรณีที่มีคู่แข่งทางตรงที่มีลักษณะสินค้าใกล้เคียงกัน    
 ในกรณีที่มีคูแ่ข่งทางตรงที่มีลักษณะสินค้าใกล้เคียงกับสนิค้าของกิจการ ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้า 

หรือผู้บริโภคมีทางเลือกในการเลือกซื้อมากขึ้น ทั้งนี้กิจการจะยังคงรักษาคุณภาพและมาตรฐานเดิม
ของสินค้าไว้ และจะเพ่ิมสินค้าแปรรูปเกี่ยวกับอินทผลัมให้มากขึ้น เพื่อความหลากหลายและอาจ
ตอบสนองลูกค้าหรือผู้บริโภคที่ต้องการสินค้าชนิดอ่ืน นอกเหนือจากไซรัปอินทผลัม อกีทั้งยังจะมีการ
ออกสินค้าอินทผลัมแปรรูปสายพันธ์ุอื่น ๆ เช่น โคไนซี่ อจัวะห์ อัมเอ็ดดาฮาน เป็นต้น ซึ่งเป็นสายพันธ์ุ
ที่ไม่ได้ปลูกในเชิงพาณิชย์เท่ากับสายพันธ์ุบาฮี แต่เป็นสายพันธุ์ที่นิยมทาน ทั้งน้ีกิจการจะยังคงรักษา
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าเดิม และจัดการโฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือเป็นการกระจายข่าวสาร ให้ผูท้ี่
อาจเป็นลูกค้าได้รับรู้ข้อมูล อาจส่งผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าและเป็นลูกค้าของกิจการ อีกทั้งยังมี
การเสนอกิจกรรมส่งเสริมการจำหน่าย เช่น การสะสมคะแนนออนไลน์ นำมาเป็นส่วนลดในการซื้อ
สินค้าครั้งถัดไป ซึ่งอาจช่วยในการดึงดูดให้ลูกค้าอยากได้รับส่วนลดและซื้อสินค้า 

4) กรณีที่กิจการขาดแคลนด้านบุคลากรสำคญั 
 ในกรณทีี่กิจการขาดแคลนด้านบุคลากรสำคัญ จะมีการจดัรับสมัครเพื่อคัดเลือกพนักงาน 

โดยกิจการจะคัดเลือกจากประสบการณ์ทำงานของผู้สมัครในตำแหน่งต่าง ๆ เป็นสำคญั และยังให้
ความสำคัญกบัการมอบหมายงานให้เหมาะสมกับความสามารถของพนักงาน อันจะส่งผลดีกับผลการ
ทำงาน ซึ่งกิจการจะมกีารจัดฝึกอบรมพนักงานให้มีทักษะ ความรู้ที่สำคัญกับตำแหน่งงาน ทั้งนี้จะมี
การประเมินผลการทำงานรายบุคคล เพื่อคดัเลือกพนักงงานที่กิจการจะพัฒนาทักษะ ให้สามารถเป็น
บุคลากรที่มีคณุภาพ และรักษาให้พนักงานทำงานอยู่กับกิจการต่อไป 

5) กรณีเกิดภัยธรรมชาติทำให้ผลผลิตมีไม่เพียงพอต่อการแปรรูป 
 หากเกิดกรณีมีผลผลิตไม่เพยีงพอจากผลกระทบภัยธรรมชาติ กิจการจะจัดหาผลผลิตจาก

สวนอินทผลัมรายอื่น ๆ ทั่วทุกภูมิภาคของประเทศไทย เพื่อนำมาแปรรูปแต่ผลผลิตทีจ่ะนำมาแปรรูป
ต้องมีมาตรฐานคือ เป็นสายพันธุ์บาฮี จากต้นอินทผลัมแบบเพาะเลี้ยงเนื้อเยื่อเท่านั้น เพื่อป้องกัน
ปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต และเพื่อรักษามาตรฐานของสินค้าของกิจการไว้ ทั้งนี้หากสวนอินทผลัม
ของครอบครัวกิจการเกิดได้รับผลกระทบจากภัยธรรมชาติ ส่งผลให้ในปีนัน้ ๆ สวนอินทผลัมของ
ครอบครัวกิจการมีปริมาณผลผลิตน้อยหรือไม่มีผลผลิตเลย จะทำให้กิจการขาดคลานผลผลิตจาก
แหล่งรับซื้อวัตถุดิบหลัก กิจการต้องรับซื้อผลผลิตจากสวนอื่นมากขึ้น และอาจทำให้มีต้นทุนสูงขึ้น ซึ่ง
กิจการและครอบครัวจะมีการปลูกอินทผลัมในภูมิภาคอื่น ๆ ของประเทศไทย เพ่ือกระจายความเสี่ยง
และอาจมีโอกาสที่จะนำผลผลิตในส่วนนั้นมาทดแทน 
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8.2 แผนอนาคต  
1) แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ 
 หากในอนาคตกิจการมีขนาดของธุรกิจที่ใหญ่ขึ้น อันเนื่องมาจากการขยายฐานลูกค้าไปสู่การ

ส่งออกในกลุ่มประเทศเพื่อนบ้านอย่าง อินโดนีเซีย และมาเลเซีย อีกทั้งยงัมีกลุ่มลูกค้าชาวกัมพูชา ซึ่ง
จะส่งผลต่อปริมาณความต้องการซื้อสินค้าทีม่ากขึ้น กิจการจึงจำเป็นต้องซื้อผลผลิตเพื่อนำมาแปรรูป
มากขึ้นด้วย ทั้งนี้การรับซื้อผลผลิตจากสวนอินทผลัมของครอบครัวในปัจจุบัน อาจไม่เพียงพอต่อ
ปริมาณการรับซื้อ จึงมีการวางแผนที่จะขยายสวนอินทผลัมของครอบครัวกิจการไปยังภูมิภาคอ่ืน ๆ 
ของประเทศไทย เพื่อรองรับปริมาณความต้องการซื้อผลผลิต และเป็นการควบคุมปริมาณการรับซื้อ
จากภายนอก ทั้งนี้ผลผลิตที่รบัซื้อจากสวนของครอบครัวจะสามารถควบคุมคุณภาพได้ง่ายกว่า และ
การปลูกในภูมภิาคอืน่ เป็นการกระจายความเสี่ยงด้วนของภัยธรรมชาติ ที่อาจส่งผลกระทบโดยตรง
กับปริมาณผลผลิต และยังช่วยป้องกันไม่ให้กิจการขาดแคลนผลผลิตทีจ่ะนำมาแปรรูปอีกด้วย 

2) แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
 ผลอินทผลมัสามารถนำไปแปรรูปได้อย่างหลากหลาย ในอนาคตกิจการจะเพิ่มความ

หลากหลายใหก้ับสินค้า โดยมีสินค้าชนิดอื่น ๆ จำหน่ายเพ่ิมเติม เพื่อดึงดูดความสนใจและตอบสนอง
ความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภค เช่น น้ำอินทผลัม นมอินทผลัม และสินค้าเบเกอรี่ ซึ่งเป็น
การนำส่วนทีเ่หลือจากกระบวนการแปรรูปไซรัปอินทผลัมมาแปรรูปเป็นสินค้าชนิดอื่น ๆ โดยการนำ
กากที่เหลือจากการคั้นน้ำอินทผลัม มาเป็นส่วนผสมในสินค้าเบเกอรี่ หรือนำกากไปผสมกันน้ำสะอาด
เพื่อต้มเป็นน้ำอินทผลัม อีกทัง้ยังมีการนำผลอินทผลมัสายพันธ์ุอื่น ๆ มาแปรรูป เช่น โคไนซี่ อัจวะห ์
อัมเอ็ดดาฮาน เป็นต้น ซึ่งเป็นสายพันธุ์ที่นิยมทานแต่ไม่ไดม้ีการปลูกในเชิงพาณิชย์เท่ากับสายพันธ์ุ
บาฮี ที่กิจการนำมาแปรรูปเป็นไซรัป เพื่อเป็นการสร้างความหลากหลายให้กับสินค้า และอาจ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า หรือผู้บริโภคที่ไม่ได้มีความต้องการซื้อไซรัป เป็นการขยายฐาน
ลูกค้าไปยังสินค้าชนิดอื่น ๆ 

3) การขยายไปสู่สินค้าเกษตรแปรรูป 
 ในอนาคตกิจการมีแผนที่จะขยายไปสู่สินค้าเกษตรแปรรูป โดยจะเป็นการสนับสนุนเกษตร

ในจังหวัดสระแก้ว ซึ่งประชาชนในจังหวัดมีการทำเกษตรกรรมเป็นส่วนใหญ ่มีสินค้าเกษตรที่สำคัญ
คือ ข้าว อ้อย มันสำปะหลงั ข้าวโพด เป็นต้น และมผีลไมท้ี่สำคัญคือ แคนตาลูป ลำไย กระท้อน เป็น
ต้น อีกทั้งยังมีการสนับสนุนการปลูกพืชสมนุไพรในจังหวัด เป็นได้ว่าในอนาคตกิจการจะรับซื้อผลผลิต
ทางการเกษตรจากชาวสวนในจังหวัด เพื่อนำมาแปรรูปเป็นสินค้าให้มีความหลากหลาย ทั้งนี้ยังเป็น
การเพ่ิมมูลค่าให้กับผลผลิตทางการเกษตรอีกด้วย 
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