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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือกําหนดกรอบทิศทางของธุรกิจ เพื่อ
ศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องดื่มสุขภาพ เทรนด์สุขภาพ ตลาดการค้า ราคาสินค้า และคู่แข่ง เป็น
การศึกษาเพ่ือหาโอกาสทางธุรกิจ ก่อนตัดสินใจดําเนินการนําไปลงทุนจริง 
 แผนธุรกิจนี้วิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ในการก่อตั้งบริษัท ไม่ว่าจะเป็นการบริหารองค์กร 
บุคลากรที่ต้องการ ค่าใช้จ่าย การวิเคราะห์ราคาสินค้าของธุรกิจกับคู่แข่งในตลาดเดียวกัน ความ
แตกต่างของราคาสินค้า รวมไปถึงการวิเคราะห์ราคาสินค้าของธุรกิจตลอด 3 ปี ไม่ว่าจะเป็นราคา
สินค้ากับรายได้ งบกําไรขาดทุนในระยะเวลา 3 ปี ของราคาสินค้าที่ต่างกัน ความแตกต่างของรายได้
กับราคาที่ต่างกัน และวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน เพราะต้องการคุณภาพสินค้าและราคาท่ี
เหมาะสม เพ่ือพัฒนาสินค้าให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ พบว่า ธุรกิจสุขภาพมีอยู่จํานวนมาก แต่การทําให้
สินค้ามีคุณภาพ สะดวกรวดเร็วต่อการบริโภค ในธุรกิจเดียวกันยังมนี้อย ดังนั้นสินค้าและบริการจึง
จําเป็นต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค และรองรับการ
ปรับตัวของเศรษฐกิจในอนาคต 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this study aim to determine the direction of the business, 
research about healthy drinks, health trends - trade markets, product prices and 
competitors to find a business opportunity and find business opportunities before 
deciding to implement the investment. 
 This business plan analyzes various factors in establishing a company, 
whether it is organization management, personnel who need expenses, product price 
analysis of business with competitors in the same market, product price differences, 
including the analysis of product prices of the business over 3 years, whether the 
price products and income statement for 3 year of different prices, the difference 
between income and different price, and analyze financial ratios. Because it needs 
quality products and reasonable prices to develop products to meet the needs of 
consumers  

The study of the fruit drink business plan found that there are a lot of health 
businesses, but the product quality convenient and fast to consume in the same 
business is not enough to meet the needs of consumers, therefore products and 
services need to be continuously developed. To respond to consumer demand and 
support the adjustment of the economy in the future. 
 
Keywords: Business plan, Healthy Drink, Trend, Economy 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก อาจารย์ ณัฏฐชา พิบูลกุลพัฒน์ 
อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระซึ่งได้ให้ความรู้ การชี้แนะแนวทาง การศึกษา ตรวจทานและแก้ไข
ข้อบกพร่องในงาน ตลอดจนการให้คําปรึกษาซึ่งเป็นประโยชน์ ในการวิจัยครั้งนี้ มีความสมบูรณ์
ครบถ้วน สําเร็จไปได้ด้วยดี  
 ขอบคุณอาจารย์ อาทร พร้อมพัฒนภัค ผู้ให้องค์ความรู้ ดูแลเอาใจใส่ในทุก ๆ ด้าน อีกทั้ง
ช่วยแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนระหว่างการศึกษาจนกระทั่งสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

ขอบคุณอาจารย์สาขาวิชาผู้ประกอบการ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ในระหว่างการศึกษา 
และสามารถนําวิชาการต่าง ๆ มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  นอกจากนี้ข้าพเจ้าขอขอบคุณ 
นางสาว เพ็ญพิชญา นาดี ตลอดจนผู้ที่เก่ียวข้องทุกท่านที่ไม่ได้กล่าวนามไว้ ณ ที่นี้ ที่ให้คําปรึกษาและ
ความช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ ตลอดระยะเวลาการศึกษา ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
มาไว้ ณ โอกาสนี้ 

ทรงวุฒิ ปุณณรัตนกุล 
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บทที่ 1  
บทน า 

 

1.1 แนะน าธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 

ในการศึกษาค้นคว้าวิจัยฉบับนี้ พบว่า ตลาดผัก ผลไม้ และธัญพืช มีความสะดวกในการนํามา
ผลิตเป็นสินค้าให้แก่ผู้บริโภค เพราะตลาดวัตถุดิบมีความหลากหลาย สะดวกในการจัดซื้อ จึงนํามา
จัดทําเป็นแผนธุรกิจ แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ของผู้วิจัย เป็นธุรกิจแบบผลิตและจําหน่าย ผลิต
เครื่องดื่มสุขภาพจากผลไม้ เพ่ือตอบสนองความต้องการการดูแลสุขภาพแบบรวดเร็ว เร่งด่วน 
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ปัจจุบันผู้บริโภคอาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ ใช้ชีวิตด้วย
ความเร่งรีบตลอดเวลา ไม่ว่าจะเกิดจากปัญหาการจราจรติดขัด การใช้รถโดยสารสาธารณะ การใช้
รถยนต์ส่วนตัวเพ่ิมข้ึน คนวัยทํางานเพ่ิมมากข้ึน ทําให้ใช้เวลากับการเดินทางเพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย 
เครื่องดื่มผลไม้จึงเป็นทางเลือกท่ีรวดเร็วสําหรับผู้บริโภคท่ีต้องการดูแลสุขภาพ นอกจากนี้ ประเทศ
ไทยเป็นประเทศเขตร้อน เครื่องดื่มให้ความสดชื่น อร่อย ได้สุขภาพ กําลังเป็นที่ต้องการอย่างมาก 

จากการศึกษาค่านิยมในกลุ่มผู้บริโภคปี 2018-2019 ผู้วิจัยพบว่า ผู้ผลิตสินค้าหลายรายให้
ความสําคัญกับการผลิตสินค้า สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็น
คุณภาพสินค้า ข้อมูลรายละเอียดของสินค้า บรรจุภัณฑ์สินค้า ราคา ที่สําคัญที่สุดคือ สินค้าให้สุขภาพ
แก่ผู้บริโภค 

จากการศึกษาค้นคว้าหาข้อมูล คําว่า สมูทที (Smoothie) มีความหมายว่า เครื่องดื่ม

ประเภทปั่นและเพ่ิมความหวาน ที่ทํามาจากผลไม้สดในบางครั้ง (ผลไม้ปั่น) และในบางแก้วจะเพ่ิม
ช็อกโกแลตหรือเนยถั่วลิสงลงไปด้วย นอกจากจะใส่ผลไม้ลงไปในน้ําปั่นแล้ว หลาย ๆ เมนูของสมูทที
จะใส่น้ําแข็งบด ผลไม้แช่แข็ง น้ําผึ้ง หรือมีน้ําเชื่อมและน้ําแข็งเป็นส่วนผสม เป็นต้น (สารานุกรมเสรี, 
2554) 

ผู้วิจัยจึงจัดทําแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ มีชื่อตราสินค้าว่า Refresh Smoothie & Juice 
เพ่ือสร้างสินค้าคุณภาพระดับพรีเมียม คลอบคลุมการดูแลสุขภาพแบบทางเลือก ตามความต้องการ
ของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 
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ตราสินค้าแผนธรุกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีความเป็นมาดังนี้  
โลโก ้: โลโก้เกิดจากผลไม้หลากหลายชนิด ถูกนํามาผสมเข้าด้วยกันเป็นหนึ่งเดียว ให้

ความรู้สึกท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น รสชาติ เนื้อสัมผัส ความเข้มข้น ความหอมหวานของผลไม้ที่

ผู้บริโภคได้รับ 

 
ภาพที่ 1.1: โลโกแ้ผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 

แบรนด์ (ชื่อแบรนด์ธุรกิจว่า Refresh อธิบายถึงความสดชื่น ความมีชีวิตชีวาของสินค้า) 
 
ภาพที่ 1.2: แบรนด์แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 

สโลแกน (ชื่อสโลแกน Smoothie yummie อธิบายถึงความเอร็ดอร่อยของสินค้า) 
 
ภาพที่ 1.3: สโลแกนแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
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เมื่อนําภาพจาก โลโก ้แบรนด์ สโลแกน มารวมกันจึงเกิดเป็นภาพตราสินค้าของธุรกิจ
เครื่องดื่มผลไม้ Refresh 
 
ภาพที่ 1.4: ภาพตราสินค้าแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 

ผู้วิจัยเห็นโอกาสทางธุรกิจที่แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juiceสามารถ
เติบโตได้ในอนาคต เพราะเครื่องดื่มสุขภาพได้รับความนิยมในปัจจุบัน ผู้บริโภคเห็นถึงความสําคัญ
ของการดูแลสุขภาพกันมากยิ่งขึ้น จากปัญหามลพิษทางสิ่งแวดล้อม โรคภัยรอบตัว และโรคติดต่อจาก
ผู้ปุวยจากการเดินทางโดยรถสารธารณะ การทานอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพอย่างเครื่องดื่มผลไม้ 
ได้ความสะดวก รวดเร็ว  นอกจากผู้บริโภคจะได้รับการดูแลสุขภาพจากผลไม้ ผู้บริโภคสามารถเลือก
การดูแลสุขภาพได้ตามความต้องการอีกด้วย ธุรกิจเครื่องดื่มน้ําผลไม้จึงมีการเติบโต และพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง ตามหาประโยชน์ รสชาติ และการดูแลสุขภาพที่ดีที่สุดอยู่เสมอ  

 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจนี ้

แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ใช้เป็นแนวทางในการทําธุรกิจ
เครื่องดื่มสุขภาพ เพราะเห็นถึงความสําคัญของผลไม้ มีประโยชน์มากมายหลากหลาย เมื่อนําผลไม้
หลายชนิดมารวมกัน ทําให้ได้รับประโยชน์ของผลไม้มากท่ีสุดในการบริโภค  โดยใช้ผลไม้สดคุณภาพดี 
เน้นความหอมหวานของผลไม้ ความเข้มข้น รสชาติ รสสัมผัส ผู้บริโภคได้รับ สุขภาพ ความเข้มข้น
และความหอมหวานของผลไม้อย่างแท้จริง ที่สําคัญ ยังสามารถนําไปพัฒนาและต่อยอดธุรกิจใหม่ได้
อีกด้วย  
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1.4 รูปแบบของธุรกิจและรูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
รูปแบบของธุรกิจคือ ร้านขายเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice โดยการผลิต

และจําหน่าย นําผลไม้สดมาปั่นเป็นเครื่องดื่มสุขภาพ ใช้ความหวานจากผลไม้เป็นหลัก และเพ่ิมสาร
สกัดหญ้าหวาน ทดแทนความหวานที่ขาดไป จึงไม่ต้องกังวลเรื่องปัญหาสุขภาพ  

ผู้บริโภคต้องการความแตกต่าง ความแปลกใหม่ที่ไม่เหมือนเดิม จากการดื่มเครื่องดื่มผลไม้
แบบปรกติ ธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ของผู้วิจัยใช้ธัญพืชเพ่ิมคุณค่า และประโยชน์จากพืชตะกูลถั่ว เพิ่ม
รสชาติ รสสัมผัสที่แตกต่าง แปลกใหม่จากการดื่มเครื่องดื่มผลไม้แบบเดิม ที่สําคัญที่สุดคือร้าน
เครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice นําสารสกัดจากธรรมชาติจากพืช ผัก ผลไม้ในรูปแบบ
ผง เช่นโกจิเบอร์รี่ เกสรผึ้ง เมล็ดเจียเป็นต้น มีคุณประโยชน์หลากหลายให้กับผู้บริโภค 

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจมีดังนี้ (Business Model Canvas) 
1.4.1 กลุ่มผู้บริโภค : ผู้บริโภคมีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป เพศชายและหญิง มีรายได้ตั้งแต่ 

15,000 บาทขึ้นไป อาชีพ นักเรียน นักศึกษา พนักงานออฟฟิศ นักธุรกิจ ชาวต่างชาติ เจ้าของธุรกิจ 
อาศัยอยู่ในเขตกรุงและปริมณฑล มีลักษณะการใช้ชีวิต เช่น ชอบทานเครื่องดื่มหวาน เย็น ทําให้สด
ชื่น ชอบเครื่องดื่มสุขภาพ ชอบการออกกําลังกายและการดูแลตนเองเป็นต้น 

1.4.2 คุณค่าสินค้าและบริการ : สินค้านําผลไม้สดคุณภาพดีมาผลิต เนื้อผลไม้เข้มข้น พืช
ตระกูลถั่ว นําสารสกัดจากธรรมชาติจากพืช ผัก ผลไม้ในรูปแบบผงเพ่ิมประโยชน์แบบทางเลือกสินค้า
ใช้ความหวานของผลไม้ และสารสกัดจากหญ้าหวาน เพ่ือสุขภาพที่ดีของผู้บริโภค  

1.4.3 ความสัมพันธ์กับผู้บริโภค : พูดคุยแลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์การดูแลสุขภาพ 
นํามาพัฒนาสินค้าให้ดียิ่งขึ้น และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น 

1.4.4 ช่องทางการเข้าถึงผู้บริ โภค : มีร้านค้าอยู่ ในย่านการค้าสยาม พ้ืนที่การค้า 
สยามสแควร์วัน และช่องทางสื่อโซเชียลมีเดียผ่าน เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม (Face book page, 
Instagram page) โลโก้ร้านบนแก้วสินค้าควบคู่กับช่องทางการติดต่อบนสื่อออนไลน์ 

1.4.5 รายได้หลักของธุรกิจ : รายได้มาจากการขายสินค้า ควบคู่กับกิจกรรมส่งเสริมการขาย  
1.4.6 พันธมิตร : ร้านขายส่งผลไม้ ฟาร์มผลไม้ สถานออกกําลังกาย (Fitness center) 
1.4.7 กิจกรรมหลักของธุรกิจ : โปรโมทสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ แนะนําสินค้าและธุรกิจตรงที่

ตั้งร้านค้าผ่านปูายเมนูแนะนําสินค้า 
1.4.8 ทรัพยากรหลัก : วัตถุดิบ (ผลไม้และส่วนผสม) ทีมงาน ข้อมูลความรู้และเทคนิคการทํา

เครื่องดื่มสุขภาพ 
1.4.9 โครงสร้างต้นทุน : ค่าเช่าสถานที่ ค่าน้ํา/ไฟ ค่าจ้างพนักงาน ค่าผลไม้และส่วนผสม ค่า

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 

2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 

 จากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด สามารถอธิบายได้ว่า ช่วง 5 ปีที่ผ่านมา 
ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับการดูแลสุขภาพกันมากขึ้น เลือกทานสิ่งดี ๆ มีประโยชน์ต่อสุขภาพและ
ร่างกาย ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มสุขภาพจึงมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึน จากการสํารวจตลาดน้ําผลไม้
พร้อมดื่มในประเทศไทย ตลาดน้ําผลไม้แท้ 100 % มีการเติบโตเฉลี่ยสูงขึ้นร้อยละ 12.9 ต่อปี โดยปี 
2557 มีมูลค่า 3,902 ล้านบาท และตลาดน้ําผลไม้พร้อมดื่ม มีการเติบโตเฉลี่ยสูงขึ้นร้อยละ 8.7 ต่อปี 
มีมูลค่า 14,119 ล้านบาท ในปี 2561 อาหารและเครื่องดื่มสุขภาพมีมูลค่า 190,219 ล้านบาท มีการ
เติบโตเฉลี่ยสูงขึ้น ร้อยละ 3.4 ต่อปี ตลอด 5 ปีที่ผ่านมา (ปี 2557-2561) ปัจจัยที่สนับสนุนการเติบโต
ของตลาดอาหารและเครื่องดื่มสุขภาพ คือ วิถีการใช้ชีวิตของผู้บริโภค ใช้ชีวิตด้วยความเร่งรีบ มีกังวล
เรื่องปัญหาสุขภาพ ทําให้กลุ่มผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าอาหารและเครื่องดื่มท่ีบริโภคได้สะดวก 
รวดเร็ว สอดคล้องกับรูปแบบการใช้ชีวิตแบบเร่งด่วน (สถาบันอาหาร, 2558) 
 จากการศึกษาข้อมูลการสํารวจตลาดน้ําผลไม้พร้อมดื่มในประเทศไทย อาหารและเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพกําลังเป็นที่ต้องการเป็นอย่างมาก ไม่ใช่เฉพาะผู้สูงอายุเท่านั้นที่ใส่ใจสุขภาพและการ
เป็นอยู่ที่ดี ผู้บริโภควัยหนุ่มสาวและวัยทํางาน เริ่มให้ความสนใจกับการอาหารที่ดีต่อสุขภาพมากขึ้น 
ผู้วิจัยจึงนําคําว่า ความรวดเร็ว และสุขภาพมารวมกันเป็นแผนธุรกิจเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพที่เน้นความ
สะดวก รวดเร็ว ได้รับสุขภาพแบบเร่งด่วน ตอบรับวิถีการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบัน 
 แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice แข่งขันอยู่ในพื้นที่ตลาดขนาดใหญ่ 
คือ ย่านการค้าสยาม กลุ่มผู้บริโภคมีการผลัดเปลี่ยน หมุนเวียนตลอดเวลา ทําให้ธุรกิจมีรายรับอย่าง
สม่ําเสมอ เมื่อมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือการส่งเสริมทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง ทําให้
ธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคใหม่ และรักษากลุ่ม
ผู้บริโภคเก่าในเวลาเดียวกัน 
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การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยด้านการเมือง (Political) : จากปัจจัยด้านการเมืองในปัจจุบัน ความชัดเจนในการ
จัดตั้งรัฐบาลยังไม่เป็นที่แน่ชัด ส่งผลให้การบริหารประเทศทําได้ไม่เต็มที่ เพราะมีความขัดแย้งกันใน
ทีมบริหารรัฐบาล ทําให้มีความไม่แน่นอนทางการเมืองในประเทศ ส่งผลให้การบริโภคและการลงทุน
ภาคเอกชนภายในประเทศชะลอตัวลง ส่งผลให้ราคาวัตถุดิบผันผวนตลอดเวลา (เศรษฐกิจไทย, 
2562) 
 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economics) : ปัจจัยลบเกี่ยวกับการชะลอตัวของเศรษฐกิจ ได้แก่  
1.การส่งออกหดตัวต่อเนื่อง ทําให้เศรษฐกิจไทยขยายตัวได้น้อย 2.การท่องเที่ยวขยายตัวต่ํา จากภาวะ
เศรษฐกิจโลกชะลอตัว ค่าเงินบาทที่แข็งข้ึน ทําให้การฟ้ืนตัวของนักท่องเที่ยวช้าลงตามไปด้วย 
3.ต้นทุนและค่าครองชีพกําลังปรับเพิ่มข้ึน จากการปรับขึ้นของค่าแรงขั้นต่ํา ทําให้ผู้ประกอบการมีการ
ปรับต้นทุนสูงขึ้น 4.มาตรการของแบงก์ชาติ ทําให้เกิดการชะลอตัวของภาคอสังหาฯ และรถยนต์ โดย
การเพ่ิมความเข้มงวดในการปล่อยสินเชื่อให้กับผู้บริโภค ปัจจัยเหล่านี้ส่งผลทําให้รายได้ที่คาดหวังใน
การทําธุรกิจ น้อยกว่าความเป็นจริง เนื่องจากขาดรายได้จากกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมาย ธุรกิจอาจมีการ
เปลี่ยนแปลงสถานที่ทําการค้า รวมไปถึงการปรับแผนธุรกิจ เพ่ือความเหมาะสมกับปัจจัยเศรษฐกิจที่
กําลังเกิดขึ้นในปัจจุบัน ส่งผลให้ราคาสินค้าของธุรกิจสูงขึ้น (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2562) 
 ปัจจัยด้านสังคม (Social) : ในปี 2561 ผลการสํารวจการใช้ชีวิตของผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภค
หันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ปรับความชอบไปบริโภคพืชผักผลไม้มากข้ึน และลดการทานเนื้อสัตว์ 
เลือกการโปรตีนจากผักใบเขียวและถ่ัว เพราะโปรตีนจากพืชมีคุณค่ามากกว่าโปรตีนจากสัตว์ ทําให้
ผู้ประกอบการคิดค้นและนําเสนอสินค้าใหม่ ๆ เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของสินค้า นอกจากนี้ยังมี
บริการจัดส่งอาหารเพ่ือสุขภาพ เพื่อรองรับการใช้ชีวิตแบบเร่งด่วน ต้องการการดูแลสุขภาพ ไม่มีเวลา
ทําอาหาร บริการจัดส่งอาหารจึงช่วยให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายในการใส่ใจการดูแลตัวเองได้
ดียิ่งขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจเติบโตได้รวดเร็วยิ่งขึ้น (เทรนด์สุขภาพมาแรง, 2561) 
 ปัจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยี (Technology) : เทคโนโลยี Mobile-Order ถูกออกแบบเพ่ือ
ช่วยเหลือในการสั่งอาหาร สั่งสินค้า ตอบโจทย์ชีวิตของคนรุ่นใหม่ ไม่ต้องเดินทางออกไปซื้ออาหาร 
หรือเลือกสินค้านอกบ้าน สมาร์ทโฟน (Smart Phone) หรือโทรศัพท์เพียงเครื่องเดียว ช่วยอํานวย
ความสะดวกให้กับผู้บริโภค กลายเป็นธุรกิจ Delivery service (ธุรกิจจัดส่งอาหาร) สินค้ามีความ
หลากหลายคลอบคลุมถึงร้านอาหารทุกประเภท ตั้งแต่ข้าวแกงทั่วไปริมทาง อาหารตามสั่ง ข้าวมันไก่ 
ก๋วยเตี๋ยว จนถึงร้านอาหารหรูหราในห้างสรรพสินค้า ธุรกิจ Delivery service จึงเติบโตอย่างรวดเร็ว 
ร้านอาหารได้รับประโยชน์จากการใช้ Delivery service (บริการจัดส่งอาหาร) ผู้บริโภคได้รับอาหาร
โดยไม่ต้องเดินทางไปทานถึงร้านอาหาร ส่งผลให้แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้มีสินค้าและบริการที่
ครบถ้วนแก่ผู้บริโภค (Pat Thitipattakul, 2561) 
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 ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม (Environment) : ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน เมื่อเข้าสู่ฤดูร้อน 
อุณหภูมิปี 2562 เพ่ิมสูงขึ้น 1-2 องศาเซลเซียส หรือ ราว ๆ 42-43 องศาสเซลเซียส อาหารคลาย
ร้อนทานแล้วชื่นใจ มีมากมายเช่น น้ําแข็งไส ไอศกรีม เครื่องดื่มเย็น น้ําผลไม้ปั่น ผลไม้ ขนมหวาน ไอ
ติมหลอด เต้าหู้นมสด เฉาก๊วย วุ้นกะทิ,วุ้นผลไม้ บิงซู ไอติมผัด เป็นต้น เป็นอาหารคล้ายร้อน ทาน
แล้วสดชื่น ดับร้อน อาหารคลายร้อนที่นิยมในหมู่วัยรุ่น เมืองกรุงเทพฯได้แก่ ไอศกรีม เครื่องดื่มเย็น 
น้ําผลไม้ปั่น ผลไม้ ไอติมหลอด บิงซู ไอติมผัด เป็นต้น นอกจากจะเป็นที่นิยม บางอย่างเหมาะกับ
ผู้บริโภคท่ีต้องการความเร่งด่วน ความเร่งรีบอีกด้วย ทําให้สินค้าและบริการเป็นที่ต้องการแก่ผู้บริโภค 
(สยามอาชีพ, 2562) 
 ปัจจัยด้านกฎหมาย (Legal) : กฎหมายเป็นสิ่งสําคัญท่ีผู้ประกอบการต้องคํานึงถึงข้อกําหนด 
เงื่อนไข ข้อจํากัดไว้หรือไม่ อย่างไร เพ่ือวางแผน เตรียมความพร้อมได้อย่างเหมาะสม และได้รับ
ประโยชน์ หรือหลีกเลี่ยงความเสียหายที่อาจเกิดข้ึนจากกฎหมายที่เก่ียวข้องได้ หน่วยธุรกิจมีได้หลาย
รูปแบบ ตั้งแต่เล็กที่สุด ไปจนถึงบริษัทมหาชน ซึ่งมีลักษณะ สถานะทางกฎหมาย การบริหารจัดการ 
ภาษีท่ีเกี่ยวข้อง และข้อดีข้อเสียด้านอื่น ๆ ที่แตกต่างกันไป ผู้ประกอบการสามารถพิจารณารูปแบบ
ธุรกิจได้ตามความเหมาะสม ทําให้แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้มีความน่าเชื่อถือ (ปวัน เลิศพยับ, 2561) 
 
 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
(Porter’s Five Force Model) 
 การแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) : หากมองอุตสาหกรรมเป็น
เครื่องดื่มเพ่ือความสดชื่น มากกว่าเครื่องดื่มสุขภาพ ทําเลธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มย่านดัง สยาม
แสควร์วัน การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันอยู่ในระดับสูง คู่แข่งมากมายอยู่ในอุตสาหกรรม
เดียวกัน ราคาใกล้เคียงกัน สินค้าคล้ายกัน ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจเป็นเรื่องการสร้างกับรับรู้ให้กับ
ผู้บริโภค ค่าใช้จ่ายทางการตลาด และคู่แข่งใกล้เคียงในอุตสาหกรรมเดียวกัน เมื่อคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมเดียวกันมีหลากหลาย เมื่อธุรกิจของเราเข้าไปอยู่ในอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันสูง ธุรกิจ
จําเป็นต้องสร้างความแตกต่างของสินค้าอย่างชัดเจน เพ่ือดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคเก่า และผู้บริโภคใหม่ 
 อํานาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) : อํานาจการต่อรอง
ของผู้จัดหาวัตถุดิบ อยู่ในระดับต่ําถึงปานกลาง เนื่องจากธุรกิจมาความหลากหลายของวัตถุดิบ ทําให้
การซื้อวัตถุดิบสามารถเปลี่ยนสถานที่ซ้ือจากผู้จัดหาวัตถุดิบได้ นอกจากวัตถุดิบไม่สามารถหาซื้อ หรือ
ขาดตลาด ผู้จัดหาวัตถุดิบสามารถต่อรองได้ตามความเหมาะสม อย่างไรก็ตาม หากคู่แข็งเป็นธุรกิจ
ขนาดใหญ่ (ระดับองค์กร) ย่อมมีความได้เปรียบเรื่องการแข่งขัน ซึ่งธุรกิจขนาดกลาง ขนาดเล็ก ไม่
สามารถแข่งขันในเรื่องของกําลังซื้อวัตถุดิบได้ 
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 อํานาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) : กลุ่มผู้บริโภคมีอยู่น้อย 
เมื่อเทียบกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน ความหลากหลายของคู่แข่งทําให้ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยน
ความต้องการได้ สถานที่ทําธุรกิจเป็นปัจจัยที่สําคัญต่อจํานวนผู้บริโภค เป็นความได้เปรียบของพ้ืนที่ที่
ธุรกิจ ในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มเพ่ือความสดชื่น เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ มีความคล้ายคลึงกัน ไม่ทางใด
ก็ทางหนึ่ง หากสินค้ามีแตกต่างจากคู่แข่ง สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค สินค้าสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคในระดับสูง ผู้บริโภคย่อมกลับมาซื้อสินค้า และใช้บริการอย่างต่อเนื่อง
 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Treat of Substitute or Service) : สินค้าท่ีตอบสนองตาม
ความต้องการของผู้บริโภคได้ คือ น้ําผลไม้แปรรูป สามารถหาซื้อได้ตามมินิมาร์ท (Mini mart) 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) และผลไม้สด สินค้ามีความคล้ายกัน มีราคาท่ีต่างกัน แต่สามารถ
หาซื้อได้ง่ายกว่า สะดวกกว่า ถึงอย่างนั้น สินค้าทดแทนไม่สามารถตอบสนองตามความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ทั้งหมด เพราะมีกลุ่มผู้บริโภคแบบเจาะจง ที่ต้องการสินค้าจากธุรกิจจริง ๆ ไม่ใช่สินค้า
ทดแทน และปัจจุบัน กระแสสุขภาพกําลังเป็นที่นิยม เป็นที่ต้องการ ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้า
ที่มาจากธรรมชาติ ปรุงแต่งน้อยที่สุดอีกด้วย 
 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Treat of New Entrance) : คู่แข่งรายใหม่เข้ามาทําธุรกิจ
แบบเดียวกับธุรกิจแบบเดียวกับเราได้ปานกลาง และยาก เนื่องจากอุตสาหกรรมที่คู่แข่งต้องการเข้า
มามีคู่แข่งอ่ืนที่อยู่ในอุตสาหกรรมอยู่ก่อนแล้ว ทําให้การเข้ามาในอุตสาหกรรมเป็นไปได้ปานกลางและ
ยาก คู่แข่งรายใหม่มีอุปสรรคจากคู่แข่งรายเก่าอยู่ก่อนแล้ว ทําให้ธุรกิจเริ่มต้นได้ยาก เมื่อต้องการเข้า
มาอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 คู่แข่งขัน (ทางตรง/ทางอ้อม) คือใคร 
 คู่แข่งทางตรงคือคู่แข่งที่อยู่ในระแวกเดียวกัน ได้แก่ 
 1. SQUEEZE by Tipco ร้านเครื่องดื่มผลไม้สมูทตี้ (Smoothie) รูปแบบบํารุงสุขภาพตาม
ความต้องการของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นสูตรสุดยอดผลไม้ที่นําผลไม้โภชนาการมารวมกัน สูตรเบอรี่
รวมที่นําผลไม่ตระกูลเบอรี่มาผสมกันคู่กับผลไม้อ่ืน สูตรล้างสารพิษ สูตรอ่อนวัยไร้ริ้วรอย และสูตรผิว
ใสขับถ่ายดี สูตรต่าง ๆ มีผลไม่ที่แตกต่างกันออกไป ทําให้กลุ่มผู้บริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายใน
การเลือกสินค้า (ร้านเครื่องดื่ม Squeeze by Tipco, 2562) 
 2. Dr. J’s Juice Café ร้านเครื่องดื่มผลไม้ที่มีความหลากหลายของเมนู ไม่ว่าจะเป็นแบบ 
ผลไม้สมูทตี้ (Smoothie) น้ําผลไม้เย็น (Cold Juice) ผลไม้โซดา (Refreshing) เครื่องดื่มผสมนม 
(Milk Drink) และน้ําผลไม้สกัดเย็น (Cold Press) จับกลุ่มผู้บริโภคต่างวัย ต่างความชอบ และการใช้
ชีวิตแตกต่างกัน (ร้านเครื่องดื่ม Dr J’s Juice, 2562) 
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เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ ในด้านสินค้า/ราคา/คุณภาพ พันธมิตรทางธุรกิจ หรือ
เครือข่ายทางสังคม 

คู่แข่งขันกับธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีทั้งหมด 2 ราย ได้แก่ 
1. Squeeze by Tipco ผลิตสินค้าโดยการนําน้ําผลไม้และผลไม้หลากหลายชนิดมารวมกัน 

นําเสนอสูตรเครื่องดื่มบํารุงสุขภาพในแบบต่าง ๆ และไอศกรีมโยเกิร์ต ในราคาตั้งแต่ 75 บาท ไป
จนถึง 115 บาท มีคุณภาพดี สินค้าหลักคือน้ําผลไม้แปรรูปยี่ห้อทิปโก้ และมีแฟรนไซส์ Squeeze by 
Tipco หลายสาขาในเขตกรงเทพฯและปริมณฑล 

2. Dr. J’s Juice Café ผลิตสินค้าโดยการนําน้ําผลไม้และผลไม้มาใช้ทําเครื่องดื่มต่าง ๆ มา
ผสมกับ นม โซดา หรืออ่ืน ๆ ให้มีความหลากหลายของรสชาติ ในราคาตั้งแต่ 49 บาท ไปจนถึง 120 
บาท มีคุณภาพดี สร้างการรับรู้ให้แก่ผู้บริโภคโดยการนําเสนอธุรกิจผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย ได้แก่ 
เฟสบุ๊ค (Facebook) และ อินสตาแกรม (Instagram) 
 
ตารางที ่2.1: เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ ในด้านสินค้า/ราคา/คุณภาพ พันธมิตรทางธุรกิจ 
          หรือเครือข่ายทางสังคม  
 

คู่แข่ง สินค้า 
ราคา 
(บาท) 

คุณภาพ พันธมิตรทางธุรกิจ 

SQUEEZE by Tipco นําน้ําผลไม้และผลไม้
หลากหลายชนิดมา
รวมกัน ควบคู่กับ
สูตรบํารุงสุขภาพใน
แบบต่าง ๆ และ
ไอศกรีมโยเกิร์ต 

75-115 ดี น้ําผลไม้แปรรูป ยี่ห้อ 
ทิปโก้ และแฟรนไชส์
ธุรกิจร้านเครื่องดื่มใน
กรุงเทพฯและปริมณฑล 

Dr. J’s Juice Café เครื่องดื่มในรูปแบบ
ต่าง ๆ โดยนําน้ํา
ผลไม้และผลไม้มาใช้
ทําเครื่องดื่ม ผสมกับ
วัตถุดิบต่าง ๆ เช่น 
โซดา นม เป็นต้น 

49-120 ดี การโฆษณาธุรกิจไปยัง
สื่อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
ได้แก่ Facebook และ
Instagram 



10 

บทที่ 3 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ 

 จุดแข็ง 
1. ธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ใช้ผลไม้สด ธัญพืชคุณภาพดี ในการ

ดูแลสุขภาพ และนําสารสกัดจากธรรมชาติจากพืช ผัก ผลไม้ในรูปแบบผง ที่มีประโยชน์สูง ดีต่อ
สุขภาพ บํารุงร่างกายในแบบที่ผู้บริโภคต้องการ  

2. ธุรกิจอยู่ในย่านการค้าขนาดใหญ่ มีการไหลเวียนของกลุ่มผู้บริโภคเข้าและออกตลอดเวลา 
มีกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายเจาะจงในพ้ืนที่ธุรกิจ ทําให้มีรายได้มั่นคง 

3. ตลาดวัตถุดิบมีความหลากหลาย วัตถุดิบสามารถซื้อเพ่ิมจากตลาดใกล้เคียงได้ วัตถุดิบ
เปลี่ยนแปลงได้ตามความเหมาะสม หากวัตถุดิบชนิดใดชนิดหนึ่งขาดตลาด 

4. วัตถุดิบมีให้เลือกหลากหลาย ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจได้ตามความต้องการ 
 
จุดอ่อน 
1. ธุรกิจจําเป็นต้องควบคุมคุณภาพวัตถุดิบจากต้นทางอย่างละเอียด เพราะต้องการวัตถุดิบ

คุณภาพดีที่สุด 
2. ขาดสินค้าอ่ืน ๆ ควบคู่กับสินค้าหลัก  
3. ขาดเงินทุนหมุนเวียน มีค่าใช้จ่ายคงท่ีตลอดเวลา ทําให้การเงินไม่ราบรื่น 
4. ไม่มีตลาดวัตถุดิบที่เจาะจงซื้อเป็นพิเศษ ซื้อวัตถุดิบจากผู้ขายวัตถุดิบยังไม่แน่นอน เพราะ

ปริมาณวัตถุดิบที่ต้องการมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
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 โอกาส 
1. ผู้บริโภคมีความหลากหลาย สถานที่ตั้งธุรกิจมีการเผลัดเปลี่ยนผู้บริโภคตลอดเวลา ทําให้

กลุ่มผู้บริโภคไม่มีความจําเจ 
2. เจาะตลาดกลุ่มผู้บริโภครักสุขภาพ ชอบผลไม้  
3. ธุรกิจอยู่ในย่านการค้า ผู้บริโภคมีการผลัดเปลี่ยนตลอดเวลา ธุรกิจของเราสามารถได้กลุ่ม

ผู้บริโภคของคู่แข่ง 
4. พัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง เพ่ิมมูลค่าสินค้า สินค้าใหม่ ผลักดันกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
 
อุปสรรค 
1. ค่าเช่าสถานที่สูงข้ึน 
2. ราคาวัตถุดิบแปรผัน 
3. ผู้บริโภคเปลี่ยนรสนิยม 
4. การขายสินค้าตัดราคาจากคู่แข่ง 
 
การประเมินปัจจัยภายนอกกับปัจจัยภายใน (TOWS Matrix) 
กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
ธุรกิจอยู่ในย่านการค้าขนาดใหญ่ ทําให้ธุรกิจรองรับกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายหลัก และ

เปูาหมายรองในเวลาเดียวกัน ธุรกิจอยู่ใกล้กับคู่แข่ง ธุรกิจจึงนําเสนอคุณค่าของสินค้าด้วยความ
หลากหลายของผลไม้ และการดูแลสุขภาพแบบทางเลือกอย่างที่ผู้บริโภคต้องการ 

 
กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
สร้าง/พัฒนา สินค้าใหม่ นําเสนอสินค้าหลากหลายอย่างให้กับผู้บริโภค มีรายการสินค้า

พ้ืนฐาน สินค้าใหม่ สินค้ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดในระยะเวลาที่กําหนด โฆษณาธุรกิจผ่านสื่อต่าง ๆ 
ไม่ว่าจะเป็นสื่อโซเชียลมีเดียหลัก (Social media) เช่น เฟสบุ๊ค (Face Book) อินสตาแกรม 
(Instagram) สื่อโซเชียลมีเดียรองในพ้ืนที่ของเฟสบุ๊ค เช่น วงใน (Wongnai) ชีวิตติดรีวิว เป็นต้น และ
ปูายวิวบอร์ดโฆษณาสินค้าของธุรกิจตรงหน้าร้าน จุดติดโฆษณาตามส่วนต่าง ๆ ของพื้นที่การค้า
สยามสแควร์วัน (Siam Square One) 
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กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
จัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด นําเสนอสารสกัดจากธรรมชาติจากพืช ผัก ผลไม้ในรูปแบบผง 

มีประโยชน์สูง ดีต่อสุขภาพ บํารุงร่างกาย เป็นทางเลือกท่ีผู้บริโภคสามารถเลือกได้ตามความต้องการ 
เช่น ล้างสารพิษในร่างกาย เพ่ิมการเผาผลาญ บํารุงสุขภาพผิว บํารุงสมอง ระบบประสาท และชะลอ
วัย เป็นต้น เป็นจุดเด่นของร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ดึงดูดผู้บริโภค รักษา
กลุ่มผู้บริโภค รักษาความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการซ้ํา 

 
กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
ลดต้นทุนวัตถุดิบราคาสูง ส่งเสริมกิจกรรมการตลาดที่ใช้วัตถุดิบราคาที่เหมาะสมตามฤดูกาล 

จัดทําแผนบริหารวัตถุดิบคงเหลือ เพื่อนําไปสร้างสินค้าใหม่ให้กับธุรกิจ 
 

3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 

 วิสัยทัศน์ : เป็นแบรนด์เครื่องดื่มผลไม้เพ่ือสุขภาพที่ได้รับความนิยมอันดับ 1 ของย่านการค้า
สยามสแควร์วัน (Siam Square One) 

พันธกิจ : มอบสุขภาพดีให้กับผู้บริโภคด้วยเครื่องดื่มผลไม้ที่มีรสชาติอร่อย กลมกล่อม 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการได้ตรงใจ โดยสร้างสรรค์สินค้าที่มีเอกลักษณ์
และมีคุณภาพ  

เปูาหมาย : สร้างชื่อเสียงของธุรกิจให้ได้รับความนิยมและเป็นที่จดจํามากขึ้น เมื่อนึกถึง
เครื่องดื่มสุขภาพ โดยคัดสรรวัตถุดิบใหม่ สด สะอาด ด้วยกระบวนการผลิตที่ใส่ใจความสะอาดอย่าง
พิถีพิถัน 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ : มีรายได้ 3 ล้านบาท ในปีแรก และมีกําไรเพ่ิมข้ึนทุกปี ปีละ 5% 
 แนวทางกลยุทธ์องค์กร : แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice  มีกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business Strategy) โดยใช้กลยุทธ์ สร้างความแตกต่าง (มีสินค้าหรือบริการที่แตกต่าง
จากคู่แข่ง) และตอบสนองอย่างรวดเร็ว (เน้นการปรับตัวในด้านต่าง ๆ สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้
ตามความต้องการ) (ระดับกลยุทธ์, 2560) 
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3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค (การศึกษาข้อมูลกลุ่มผู้บริโภค) 
 บทความที่ทําการศึกษาข้อมูลคือบทความ “เที่ยวย่านสยาม ตํานานในมุมใหม่ ค้นหา
เรื่องราวอันน่าสนใจหลากหลายมิติผ่านจิตวิญญาณของย่านสยาม” สรุปได้ดังนี้ 
 ย่านสยามศูนย์กลางความเจริญด้านเศรษฐกิจของกรุงเทพมหานคร สถานที่ที่น่าสนใจ เมื่อ
มองย้อนกลับไปตั้งแต่ปี พ.ศ. 2508 ย่านสยามมีการพัฒนา เปลี่ยนแปลงให้ทันยุคทันสมัยอยู่เสมอ 
เป็นระยะเวลากว่า 50 ปี จวบจนวันนี้ ย่านสยามมีพร้อมด้วยความครบครัน ในฐานะศูนย์รวมไลฟ์
สไตล์ (Life style) เทรนด์ล้ําสมัย สินค้าระดับโลก และศิลปวัฒนธรรมที่หลากหลาย ความบันเทิง
ครบทุกมิติ พร้อมตอบรับทุกความต้องการ เป็นจุดหมายที่ชาวไทยและนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติต้อง
เดินทางมา มีเรื่องราวล้ําค่า เป็นที่จดจํา สอดแทรกอยู่ในความทรงจําของใครหลายคน ย่านสยามคือ
ที่ตั้งของโรงแรมสยามอินเตอร์ คอนติเนนตัล โรงแรมระดับ 5 ดาว การเปิดตัวของโรงแรมสยาม
อินเตอร์ คอนติเนนตัล นับเป็นปรากฏการณ์ สร้างความตื่นเต้นให้แก่คนในยุคนั้น และเป็นที่มาของคํา
ว่า “ย่านสยาม” หลังจากนั้นได้มีโรงภาพยนตร์เข้ามาให้บริการ ได้แก่ โรงภาพยนตร์สยาม  
โรงภาพยนตร์ลิโด้ และโรงภาพยนตร์สกาล่า เป็นโรงภาพยนตร์หรู มีความทันสมัยที่สุดในยุคนั้น  
ยุคหนึ่ง ย่านสยามเป็นจุดนัดพบสําคัญ คือ บริเวณบันไดหน้าสยามเซ็นเตอร์หรือน้ําพุเซ็นเตอร์พ้อยท์ 
เป็นแหล่งรวมแฟชั่น ชี้เทรนด์ฮิตในตอนนั้น ในหลาย ๆ โอกาส ร้านขนมชื่อดัง หรือแบรนด์ดังระดับ
โลก ให้ความสนใจในพื้นที่บริเวณนี้ ใช้เป็นสถานที่จัดงานเปิดตัวสินค้า หรือจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์
ต่าง ๆ นอกจากนี้ย่านสยามยังถือเป็นจุดศูนย์รวมของโรงเรียนกวดวิชาชื่อดังระดับแนวหน้าของ
ประเทศไทย และเป็นที่ตั้งของมหาวิทยาลัยที่เก่าแก่ที่สุดของประเทศไทยอย่างจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย แต่ถึงกระนั้นย่านสยามก็ไม่อาจหยุดนิ่งไปกับกาลเวลา (เท่ียวย่านสยาม, 2560) 
 จากการศึกษาข้อมูลและการวิจัยจากบทความ “เที่ยวย่านสยาม ตํานานในมุมใหม่ ค้นหา
เรื่องราวอันน่าสนใจหลากหลายมิติผ่านจิตวิญญาณของย่านสยาม” ทําให้ทราบว่า ย่านการค้าสยาม 
เป็นย่านการค้าที่มีมาตั้งแต่อดีต มาจนถึงปัจจุบัน การเปลี่ยนแปลงของยุคสมัย ทําให้ทราบถึงการ
พัฒนา การเปลี่ยนแปลงของธุรกิจในบริเวณรอบ ๆ ย่านสยาม การเติบโตแบบต่อเนื่องทําให้ย่าน
การค้าสยามเป็นจุดศูนย์รวมผู้บริโภคขนาดใหญ่ ความสําคัญของย่านสยาม คือ ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงสินค้าและบริการต่าง ๆ ได้อย่างทั่วถึง อีกท้ังยังมีงานนิทรรศการต่าง ๆ ถูกจัดขึ้นอยู่ตลอดเวลา 
ทําให้ผู้บริโภคเดินทางเข้ามาเดินทางซื้อสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง 
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 อธิบายข้อมูล ผลวิจัย หรือกรณีศึกษาที่น ามาใช้สนับสนุนการท าโครงการธุรกิจ 
 ข้อมูลจากบทความเรื่อง “เปิดเทรนด์อาหาร ปี 2018 เหตุใดคนยุคใหม่หันมาใส่ใจสุขภาพ
มากขึ้น” นํามาสรุปได้ดังนี้ 
 1.บอกลาสารเคมี สวัสดีธรรมชาติ : ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา เลือก
ซื้ออาหารและเครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ ทําให้ในอนาคตผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มจะนําส่วนผสม
จากพืชพรรณธรรมชาติมาใช้ 
 2. สถานที่ : สินค้าท้องถิ่นเป็นส่วนสําคัญของอุตสาหกรรมอาหาร บอกเล่าเรื่องราวความ
เป็นมาของกระบวนการผลิต ความสดใหม่จากธรรมชาติ ทําให้สินค้ามีความน่าค้นหา น่าสนใจ 
 3. ความโปร่งใส : ผู้บริโภคมองหาความชัดเจน ความจริงใจของข้อมูลของผลิตภัณฑ์ในทุก
แง่มุม ไม่ว่าจะเป็นส่วนผสม สารประกอบที่สําคัญ แหล่งผลิต กกระบวนการเพาะปลูก ราคาท่ีชัดเจน 
การรับประกันสุขภาพ ไปจนถึงผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
 4.ความคลุมเครือระหว่างอาหารและยา : การแบ่งแยกยา อาหาร อาหารเสริม เริ่มแคบลง มี
นวัตกรรมอาหารและเครื่องดื่มให้คุณค่าทางโภชนาการ และมีส่วนผสมในการบํารุง ปูองกัน จนถึงการ
รักษาโรคบางชนิดได้ ทําให้การดูแลสุขภาพไม่จําเป็นต้องใช้ยา หรืออาหารเสริมอีกต่อไป เพราะใน
อนาคตโครงสร้างทางสังคมจะเปลี่ยนแปลงไปเป็นสังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ อาหารสุขภาพจึงมีความ
ต้องการเพิ่มมากขึ้น 
 5. ความหวานที่ลงตัว : น้ําตาลเป็นสิ่งที่ควรหลีกเลี่ยง เมื่อต้องการสุขภาพท่ีดี ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ยังต้องการรสชาติที่คุ้นเคย ทําให้อุตสาหกรรมอาหารพัฒนาสินค้าและวัตถุดิบ มีตัวเลือกเป็นสาร
ให้ความหวานจากธรรมชาติหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น หญ้าหวาน เด็กซ์โตรส หรืออ่ืน ๆ ให้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกในการดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึน 
 6. เมล็ดพันธุ์ : ผู้บริโภคให้ความสนใจในเมล็ดพันธุ์ต่าง ๆ อย่างเมล็ดเจียและควินัว นํามาซึ่ง
รสชาติ สัมผัส ของธรรมชาติที่หลากหลาย ให้ประโยชน์ต่อร่างกาย และโปรตีนสูง เป็นใบเบิกทาง
ให้แก่เมล็ดพันธุ์อ่ืน ๆ เข้าสู่ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ 
 7. สุขภาพที่ลงตัว : ปัจจุบันผูบ้ริโภคหันมาเลือกอาหารและเครื่องดื่มสุขภาพที่ให้คุณค่าทาง
โภชนาการ ให้พลังงานอย่างเต็มที่แทนอาหารไขมันต่ําแบบเดิม เนื่องจากอาหารสุขภาพมีการพัฒนา
อย่างต่อเนื่อง ทําให้ผู้บริโภคสามารออกแบบการดูแลสุขภาพด้วยตนเองได้ 
 8. บรรจุภัณฑ์มีมีคุณภาพ : บรรจุภัณฑ์เป็นเรื่องสําคัญท่ีต้องออกแบบให้สวยงาม สร้างความ
ต้องการและความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค อธิบายคุณสมบัติของสินค้าหรืออาหารได้ครบถ้วน ให้ความ
สะดวก ความคุ้มค่าในการจัดส่ง นอกจากนี้บรรจุภัณฑ์ทําหน้าที่บอกช่วงเวลาในการนํามาใช้ ไม่ว่าจะ
เป็นช่วงเวลาทานอาหาร วันหมดอายุ ผู้บริโภคสามารถเข้าได้อย่างรวดเร็ว และนํามาใช้ได้อย่าง
ถูกต้อง (เปิดเทรนด์อาหารปี 2018, 2560) 
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 และข้อมูลจากบทความเรื่อง “เทรนด์สุขภาพมาแรง คนเมืองยุคใหม่ตั้งเปูาชีวิตดีมีสุข” 
นํามาสรุปได้ดังนี้ 
 เมื่อรายได้ของผู้บริโภคเพ่ิมขึ้น ควบคู่กับการขยายตัวของเมือง ทําให้ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพกัน
มากขึ้น กลายเป็นกระแสการเป็นตัวเองที่ดีกว่า ในด้านของสุขภาวะร่างกาย อารมณ์ และสุขภาพจิต
ใจ ผลการสํารวจพบว่า คนไทยเริ่มเปลี่ยนวิถีการบริโภค เพ่ือสุขภาพที่ดี โดยเพิ่มการบริโภคผักและ
ผลไม้ต่าง ๆ มากยิ่งข้ึน ลดการบริโภคเนื้อสัตว์ เลือกบริโภคโปรตีนจากพืช เพราะโปรตีนจากพืชนั้น มี
คุณค่ามากกว่าโปรตีนจากสัตว์ ผู้บริโภคยุคใหม่ต้องการสินค้าท่ีสดใหม่ จากธรรมชาติที่ไม่ปรุงแต่ง ทํา
ให้ผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มที่จะออกมาจําหน่ายนั้น มุ่งเน้นการนําส่วนผสมจากพืชผัก ผลไม้ 
มากเป็นพิเศษ ธุรกิจด้านสุขภาพจึงเติบโตอย่างต่อเนื่อง นําเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ มีความหลากหลาย 
ครอบคลุมทุกความต้องการของผู้บริโภค (เทรนด์สุขภาพมาแรง, 2561) 
 
 สรุปผลการศึกษาหรืองานวิจัย ท่ีน ามาสู่การก าหนดกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายของธุรกิจ 

จากการศึกษาบทความเรื่อง “เปิดเทรนด์อาหาร ปี 2018 เหตุใดคนยุคใหม่หันมาใส่ใจ
สุขภาพมากข้ึน” และ “เทรนด์สุขภาพมาแรง คนเมืองยุคใหม่ตั้งเปูาชีวิตดีมีสุข” ทําให้ทราบว่า ธุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพมีการเติบโต และขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ทําให้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพครอบคลุมทุก
ความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพกันมากขึ้น ด้วยความพร้อมในด้านรายได้ 
และเทคโนโลยี การดูแลสุขภาพจึงไม่ใช่เรื่องยากอีกต่อไป เพราะได้รับความสะดวกสบาย ความ
รวดเร็วจากการใช้เทคโนโลยีในการเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ หรือเดินทางไปเลือกซื้อ เลือกทาน
อาหารสุขภาพได้รวดเร็ว เพราะธุรกิจอาหารปรับตัวพร้อมรองรับความต้องการของผู้บริโภค 
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บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 

4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ผู้วิจัยแบ่งส่วนทางการตลาดโดยการเลือกภูมิศาสตร์ย่านการค้าขนาดใหญ่ใจกลางเมืองกรุง
เทพ ธุรกิจตั้งอยู่ในย่านการค้าสยาม พ้ืนที่การค้าสยามสแควร์วัน (Siam Square One) กลุ่ม
ประชากรศาสตร์ที่ต้องการ มีอายุตั้งแต่ 15 ปี ไปจนถึง 55 ปี ไม่จํากัดเพศ มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 
บาทข้ึนไป อาชีพนักเรียน นักศึกษา พนักงานพนักงานบริษัท ผู้ประกอบการ รวมถึงชาวต่างชาติใน
ประเทศไทย ไม่จํากัดศาสนา ชอบดูแลร่างกาย รักสุขภาพ มีการใช้ชีวิตแบบเร่งรีบ รวดเร็ว ชอบ
อาหารที่มีประโยชน์ มีเวลาว่างให้กับตนเอง ชอบเครื่องดื่มให้ความสดชื่น รสชาติอร่อย ได้รับการดูแล
สุขภาพ ผู้บรโิภคเปูาหมาย คือ นักศึกษา นักธุรกิจ นักท่องเที่ยว โดยดูจากตารางการแบ่งส่วนทาง
การตลาด 
 
ตารางที ่4.1: แสดงการแบ่งส่วนทางการตลาด 
 

ภูมิศาสตร์ ย่านการค้าขนาดใหญ่ใจกลางเมืองกรุงเทพ 

พ้ืนที่จําหน่าย ย่านสยาม พื้นที่การค้าสยามสแควร์วัน )Siam 
Square One( 

ประชากรศาสตร์ ชอบเครื่องดื่มให้ความสดชื่น อร่อย ได้สุขภาพ 
อายุ  15- 55 ปี  

เพศ หญิง ชาย เพศทางเลือก 

รายได้ 15,000 บาท ขึ้นไป 
อาชีพ นักเรียน นักศึกษา พนักงานบริษัท ผู้ประกอบ

กิจการ ชาวต่างชาติที่ทํางานในประเทศไทย 
ศาสนา ทุกศาสนา 

จติวิทยา รักสุขภาพ ชอบดูแลร่างกาย 

การใช้ชีวิต ชอบความรวดเร็ว ใช้ชีวิตเร่งรีบ ชอบอาหารที่มี
ประโยชน์ มีเวลาว่างให้กับตัวเอง  

ผู้บริโภคเปูาหมาย นักศึกษา นักท่องเที่ยว นักธุรกิจ  
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จากการแบ่งส่วนทางการตลาด ทําให้แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้มองเห็นตลาดเปูาหมายและ
กลุ่มผู้บริโภคท่ีตอบสนองต่อแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้อย่างชัดเจน โดยมีการพิจารณาจากปัจจัยดังนี้ 

ตลาดเป้าหมาย 
ขนาดของตลาด (Market Size) 

 ย่านการค้าสยามเป็นตลาดขนาดใหญ่ เนื่องจากเป็นพ้ืนที่การค้าขนาดกลางมารวมกันเป็น
ขนาดใหญ่ พื้นที่ใกล้เคียงในอุตสาหกรรมเป็นย่านการค้าเชื่อมต่อกับการคมนาคมที่ทันสมัย สามารถ
เดินทางมายังย่านการค้าได้อย่างง่ายดาย ทําให้กลุ่มผู้บริโภคมีการผลัดเปลี่ยนอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจจึง
สามารถสร้างกิจกรรมส่งเสริมการตลาด และส่งเสริมการขาย สร้างกลุ่มผู้บริโภคใหม่ รักษากลุ่ม
ผู้บริโภคเก่าได้ในเวลาเดียวกัน 
 
 อัตราการเติบโตของตลาด (Market Growth Rate) 
 ย่านการค้าสยาม เป็นย่านการค้าที่มีการเติบโตและเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เนื่องจากเป็น
ย่านการค้าอุปโภคและบริโภคช่วงแรกของประเทศไทยที่ไม่เคยหยุดพัฒนา เป็นศูนย์กลางความเจริญ
ด้านเศรษฐกิจของกรุงเทพมหานคร จุดเริ่มต้นของสิ่งใหม่ ๆ ที่นําความทันสมัยของแต่ละยุคสมัยมา
รวมกัน ทําให้ย่านการค้าสยามมีการเติบโตของกลุ่มผู้บริโภคทุกยุคสมัยเข้ามารวมกัน 
 
 ทรัพยากรของธุรกิจ 
 ทรัพยากรของธุรกิจได้แก่  

1. บุคลากร คือคนงาน พนักงาน มีความรู้ ความสามารถ ความคิดสร้างสรรค์ ทํางานได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ  

2. วิธีปฏิบัติงาน คือ กําหนดขั้นตอนแนวทางการดําเนินงาน มีแนวทางการปฏิบัติงานและ
ขั้นตอนดําเนินธุรกิจที่ดี มีนโยบายที่ชัดเจน ควบคุม ตรวจสอบ ติดตามความก้าวหน้าของงานได้ 

3. เงินทุน คือ แหล่งเงินทุนจากเจ้าของ และการกู้ยืม 
4. วัสดุ คือ วัสดุสิ่งของ วัตถุดิบ อุปกรณ์ ที่นํามาใช้ในการผลิตสินค้า 
5. เครื่องมือ คือ เครื่องจักร เครื่องใช้หรืออุปกรณ์อํานวยความสะดวกในการดําเนินธุรกิจ 
6. การตลาด คือ สื่อสารคุณค่าของสินค้า บริการที่ธุรกิจเรามี ไปสู่กลุ่มผู้บริโภคท่ีต้องการ 

 7. ข้อมูลข่าวสาร คือ ให้ความสําคัญกับข้อมูลข่าวสาร นํามาพัฒนาความรู้ สินค้า และธุรกิจ 
 8. ขวัญกําลังใจ คือ การทํางานที่เห็นถึงความสําคัญของคน คุณค่า ความพึงพอใจในการ
ทํางาน 
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 สภาพการแข่งขันและความน่าสนใจของตลาด 
 ย่านการค้าสยาม มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ทําให้ตลาดรองรับความแตกต่าง ความ
หลากหลายของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา ที่สําคัญ ย่านการค้าสยามมีการจัดกิจกรรม งานอีเว้นท์ด้าน
สินค้า งานแฟชั่น อุปกรณ์ไอที อยู่ตลอดเวลา ทําให้ผู้บริโภค กลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง การ
แข่งขัน ธุรกิจมีการพัฒนาสินค้าให้เทียบเท่าคู่แข่ง หรือดีกว่าคู่แข่ง ในธุรกิจเดียวกัน นอกจากนั้นยัง
ต้องพัฒนาสินค้าใกล้เคียงกับคู่แข่งธุรกิจเดียวกัน ที่มีผลิตภัณฑ์ต่างกัน แต่วัตถุดิบเหมือนกันหรือ
คล้ายกัน เพื่อสร้างกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใหม่ในคู่แข่งเดิม หรือคู่แข่งใกล้เคียงในพ้ืนที่การค้าเดียวกัน 
 

การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice เลือก

วางตนเองในรูปแบบร้านเครื่องดื่มผลไม้เพ่ือสุขภาพ มีบรรยากาศสบาย ๆ เน้นการบริการสร้างความ
ประทับใจให้กับผู้บริโภคด้วยบริการของพนักงานที่มีประสบการณ์ด้านเครื่องดื่ม และผลไม้ ให้
ความสําคัญกับการคัดสรรวัตถุดิบ กระบวนการทําเครื่องดื่มที่สะอาด ถูกหลักอนามัย รสชาติอร่อย 
 
ภาพที่ 4.1: การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์/การบริการ 
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4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (ด้วยแนวคิด เช่น 4Ps, 7Ps, 4Cs) 
 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดที่นํามาใช้ได้แก่ 4Ps (Product, Price, Place, Promotion)
และ 4Cs (Consumer, Cost, Communication, Convenience) สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 4Ps Marketing Model 
 1. Product คือ สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจสร้างขึ้นเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค 
 2. Price คือ ราคา เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคต้อง “จ่าย” เพ่ือแลกกับการได้รับสินค้าและบริการของ
ธุรกิจ 
 3. Place คือ ช่องทางการเข้าถึงสินค้า บริการ หรือช่องทางการจัดจําหน่ายของธุรกิจ 
 4. Promotion คือ การสื่อสารการตลาด หรือกิจกรรมส่งเสริมการขายของธุรกิจ เพื่อสื่อสาร
ไปสู่กลุ่มผู้บริโภค ทําให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้ 
 
 4Cs Marketing Model 
 1. Consumer คือ การให้ความสําคัญกับผู้บริโภค เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าอย่าง
ลึกซึ้ง เพราะสินค้าหรือบริการของธุรกิจเกิดข้ึนมาเพ่ือรองรับความต้องการเหล่านี้ 
 2. Cost คือ ราคา ที่ไม่ใช่เพียงเรื่องของเงิน เป็นได้ทุกอย่างที่ผู้บริโภคจําเป็นต้องแลกเปลี่ยน 
เพ่ือได้รับสินค้าหรือบริการได้ ได้แก่ เวลา อารมณ์ ความรู้สึก เป็นต้น 
 3. Convenience คือ ความสะดวกในการได้รับหรือได้ใช้สินค้าและบริการของธุรกิจ ได้แก่ 
บรรจุภัณฑ์สินค้าที่ง่ายต่อการใช้งาน และบริการจัดส่งสินค้าให้ผู้บริโภค เป็นต้น 
 4. Communication คือ การสื่อสาร การสื่อสารของสินค้าหรือบริการที่เข้าไปอยู่ใน
ชีวิตประจําวันของผู้บริโภค การทํากิจกรรมต่าง ๆ ของผู้บริโภคโดยมีสินค้าหรือบริการของธุรกิจเข้า
ไปอยู่ในกิจกรรมเหล่านั้น ไม่ว่าจะเป็นการออกกําลังกาย การอ่านหนังสือ การพักผ่อน กิจกรรม
กลางแจ้ง เป็นต้น 
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 การกําหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดได้วิเคราะห์แนวคิด 4Ps (ธุรกิจเป็นศูนย์กลาง) 
และ 4Cs (ผู้บริโภคเป็นศูนย์กลาง) ดังตารางดังนี้ 
 
ตารางที ่4.2: การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps และ 4Cs) 
 

4P 4C 

Product 
1. คัดสรรวัตดุดิบมีคุณภาพ จากแหล่งที่
น่าเชื่อถือ เช่น ฟาร์มออแกนิค หรือ น้ําแข็งจาก
แหล่งที่สะอาดปลอดภัย 
2. นําเสนอคุณค่าอาหาร แนะนําเมนูที่
เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค  
3. ผลิตภัณฑ์และบริการ นําเสนอคุณภาพและ
ประสบการณ์ที่มีคุณค่าไปสู่กลุ่มผู้บริโภคอย่าง
เหมาะสม 

Consumer 
ผู้บริโภคท่ีให้ความสําคัญกับวัตถุดิบ สุขภาพ 
และรสชาติ ต้องการการบริการอย่างมีคุณภาพ 
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ที่ได้รับ 

Price 
ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบคงที่เนื่องจาก
ต้องการกลุ่มเปูาหมายตั้งแต่ระดับนักเรียน
นักศึกษาไปจนถึงผู้ใหญ่วัยทํางาน จากการวิจัย
เชิงปริมาณพบว่า ราคาท่ีอยู่ในช่วง 79-109 
บาท 

Cost 
1. ผู้บริโภคได้เครื่องดื่มที่อร่อย มีประโยชน์ต่อ
สุขภาพ 
2  .สินค้าราคาคุ้มค่า และบริการที่จริงใจ  

Place 
แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie 
& Juice ตั้งอยู่ในย่านการค้าสยาม พ้ืนที่สยามส
แควร์วัน )Siam Square One  (การเดินทาง
สะดวก อยู่ใกล้กับสถานีรถไฟฟูาบีทีเอส ) BTS( 

และท่ารถโดยสารสาธารณะ 

Convenience 
ผู้บริโภคสามารถสั่งสินค้าได้ ใช้ Mobile 
Application ผ่านช่องทาง Grab Food, Get 
Food 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P)  
 

4P 4C 
Promotion 
1. ใช้การส่งเสริมการตลาดในช่วง 2 เดือนแรก 
เพ่ือสร้างการรู้จัก และเร่งการทดลองโดยผ่าน
ช่องทางโซเชียลมีเดีย )Social Media) การ
ประชาสัมพันธ์ Real Time 
2. ใช้ส่งเสริมการตลาดในระยะหลัง 2 เดือน
แรกเพ่ือเพ่ิมรายได้อย่างต่อเนื่องและเพ่ิมอัตรา
การมาใช้บริการซ้ําเพ่ือสร้างแรงจูงใจและความ
ประทับใจโดยประชาสัมพันธ์ข้อมูลเกี่ยวกับ
สุขภาพ หรือ ประโยชน์ผลไม้ต่าง ๆ รวมไปถึง
ตอบคําถามผ่านทางเฟสบุ๊ค )Facebook) และ
อินสตราแกรม )Instagram) เพ่ือสร้าง 
ความสัมพันธ์อันดีกับผู้บริโภค 
3. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เมนูเครื่องดื่ม
ผลไม้ประจําเดือน  

Communication 
1. มอบบัตรสะสมแต้มให้ผู้บริโภค เป็นส่วนลด
หรือแลกทานฟรี และสามารถนําบัตรนักเรียน 
บัตรนักศึกษา บัตรสมาชิกฟิตเนสเพ่ือใช้เป็น
ส่วนลด 5% ในการมาใช้บริการ 
2. ผู้บริโภคสามารถติดตามข่าวสารและข้อมูล
ต่าง ๆ ของทางร้านได้ที่ เฟสบุ๊ค )Facebook) 
และอินสตราแกรม )Instagram  (เพ่ือแนะนราย
การใหม่ หรือสิทธิพิเศษตามเทศกาลต่าง ๆ 
3. ถามความคิดเห็น ข้อเสนอแนะของผู้บริโภค 
นํามาปรับใช้ พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น 

 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ การเพิ่มคุณค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์/บริการ 

ผลิตภัณฑ์หรือบริการของธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice อัดแน่นไปด้วย
วัตถุดิบที่มีคุณภาพ คัดสรรวัตถุดิบจากแหล่งที่สะอาด มีความน่าเชื่อถือ และปลอดภัย พร้อมทีมงาน
ด้านการบริการอย่างมีคุณภาพ มีใจรักการบริการ พร้อมนําเสนอคุณประโยชน์ของส่วนผสมได้อย่าง
ชัดเจน ผู้บริโภคสามารถเลือกบริโภคได้ตรงตามความต้องการ ดังนั้นผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ
เครื่องดื่มผลไม้ นําเสนอคุณภาพและประสบการณ์ที่มีคุณค่าไปสู่กลุ่มผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
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กลยุทธ์การก าหนดราคา 
แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบคงท่ี คือ 

เครื่องดื่มแบบปั่นจะมีราคาเริ่มต้น 79-109 บาท เนื่องจากราคาดังกล่าวเป็นราคาท่ีสามารถเข้าถึง
สินค้าและบริการได้อย่างคุ้มค่า มีความเหมาะสมกับผู้บริโภคทุกกลุ่มเปูาหมาย ไม่ว่าจะเป็น นักเรียน 
นักศึกษา ผู้ใหญ่วัยทํางาน ตลอดจนนักท่องเที่ยวที่อาศัยอยู่ในประเทศไทย  

 

กลยุทธ์การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ตั้งอยู่ย่านสยามสแควร์วัน 

(Siam Square One) แหล่งธุรกิจและการค้าสําคัญย่านใจกลางเมืองหลวงของประเทศไทย ทั้งยังเป็น
สถานที่นัดพบที่ของผู้คนส่วนมาก มีการเดินทางที่สะดวก อยู่ใกล้เส้นทางคมนาคม ไม่ว่าจะเป็น รถ
โดยสาร รถประจําทาง หรือรถไฟฟูา BTS ทําให้การเดินทางเข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์ มีความสะดวก 
รวดเร็ว นอกจากนี้ ผู้บริโภคสามารถสั่งเครื่องดื่มผลไม้ปั่นได้ โดยใช้ Mobile Application ผ่าน
ช่องทาง Grab Food และ Get Food  
 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีการส่งเสริมการขายดังนี้ 
1. มอบบัตรสะสมแต้ม ใช้เป็นส่วนลดหรือแลกทานฟรี สามารถนําบัตรนักเรียน บัตรนิสิต 

บัตรสมาชิกฟิตเนสเพ่ือใช้เป็นส่วนลด 5% ในการมาใช้บริการ 
2. มีเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) 

โดยใช้กลยุทธ์ไวรอล มาร์เก็ตติ้ง (Viral Marketing) สร้างความน่าเชื่อถือ ความไว้วางใจให้กับ
ผู้บริโภค การตลาดทําการตลาดแบบนี้ เป็นจุดเริ่มต้นของสร้างโฆษณาการตลาดแบบปากต่อปาก  
(Word-of-Mouth) ช่วยในการเผยแพร่ข้อมูล กระจายข่าวสาร และช่วยสร้างยอดขายแบบการ
ประหยัดงบประมาณ เมื่อธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ทําให้ผลิตภัณฑ์เข้าไป
อยู่ในใจของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะนําเสนอคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการ บอกต่อสิ่งดี ๆ ที่ได้รับ
ให้กับคนรู้จัก คนรอบข้างที่ห่วงใย ทําให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

3. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย โปรโมชั่นเมนูเครื่องดื่มผลไม้ประจําเดือน นอกเหนือจากเมนู
ที่มีอยู่ และผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ เช่น น้ําผลไม้สดสกัดเย็น ไอศกรีมผลไม้ เป็นต้น 
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4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด 
ด าเนินกิจกรรมใด เพื่อสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก / สร้างแรงจูงใจแก่ผู้บริโภค / สร้าง
ความสัมพันธ์กับผู้บริโภค 
 แผนงานการสื่อสารการตลาดดําเนินกิจกรรมการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักโดยวิธีการดังนี้ 
1. ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) โดยการสร้างเฟสบุ๊ค (Facebook) และ อินสตรา
แกรม (Instagram) ของธุรกิจร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice เป็นการแจ้งการ
ประชาสัมพันธ์ และบอกเล่าเรื่องราวของธุรกิจ สร้างความประทับใจและแรงจูงใจแก่ผู้ที่เข้ามาชม 
นอกจากนี้ ผู้จัดการร้านเป็นผู้ดูแล ประชาสัมพันธ์ข้อมูลหรืออัพเดตเมนูใหม่ ๆ รวมถึงตอบคําถาม
ผ่านทางเฟสบุ๊ค (Facebook) และ อินสตราแกรม (Instagram) เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ผู้บริโภค ซึ่งช่องทางดังกล่าวทําให้ผู้บริโภคท่ีสนใจสามารถที่จะติดตามข้อมูลข่าวสารได้อย่างต่อเนื่อง  
2. การใช้กูเก้ิล แอดเวิร์ด (Google AdWords) ในการโฆษณา มีข้อดีคือมีระดับค่าใช้จ่ายใน การ
โฆษณาให้เลือกได้อย่างหลากหลาย ซึ่งจะทําให้เจ้าของกิจการสามารถท่ีจะควบคุมค่าใช้จ่ายใน การ
ประชาสัมพันธ์ได้ค่อนข้างแม่นยํา ซึ่งค่าใช้จ่ายในการโฆษณาจะนับตามจํานวนครั้งที่มีผู้เข้าชมเว็บไซต์ 
ซึ่งจะทําให้ทราบถึงจํานวนผู้บริโภคท่ีมีความสนใจด้วยเช่นเดียวกัน นอกจากนี้การใช้กูเก้ิล แอดเวิร์ด 
(Google AdWords) สามารถท่ีจะสืบค้นได้ง่าย สะดวก และรวดเร็วเพียงเข้าผ่านเว็บไซต์ของกูเก้ิล 
(Google) ข้อมูลของทางร้านจะข้ึนมาอยู่ลําดับต้นๆ ของการค้นหา 
3. จัดทําปูายโฆษณา ปูายประชาสัมพันธ์ ตามพ้ืนที่โฆษณาที่ห้างสยามสแควร์วัน (Siam Square 
One) กําหนดไว้ ผู้บริโภคสามารถมองเห็นโฆษณาและมาซื้อสินค้าท่ีร้านค้าได้ 
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ตารางที่ 4.3: แสดงแผนการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ (Media Plan) รายปี  
 

กิจกรรม
การตลาด 

จํานวน 
 ราคา /

ครั้ง 
รวม 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Social 
Network 
Facebook 
Advertising 

12 
เดือน 

4,000 48,000             

Banner on 
Website 

6 
เดือน 

10,000 60,000             

Brochure 
24,000 

ใบ 
 12,500             

ปูายสินค้า
หน้าร้าน 

3 
เดือน 

3,000 9,000             

ปูาย
โปรโมชั่น

หน้าร้าน /ใน
ร้าน 

12 
เดือน 

500 6,000             

รวม   135,500             
 
 หมายเหตุ 
 ช่องตารางสีเทา คือ ช่องตารางที่มีแผนทําแผนการโฆษณา 
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บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 

5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 การจัดโครงสร้างองค์กรมีรูปแบบดังนี้ 
 

ภาพที่ 5.1: การจัดโครงสร้างองค์กร 
 

 
 

5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 

บุคลากรในการทํางานที่ต้องการ มีตําแหน่ง หน้าที่ในการทํางาน และคุณสมบัติ ได้แก่  
1) ผู้จัดการร้าน มีคุณสมบัติ จบปริญญาตรี วางแผนการทํางานของพนักงาน ควบคุณ

คุณภาพสินค้า เป็นผู้นําที่ดี แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ ทําหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยภายในร้าน วาง
แผนการประประชาสัมพันธ์ธุรกิจ กลยุทธ์การตลาด และแผนกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือขยายกลุ่ม
ผู้บริโภค 

2) ฝุายบัญชี มีคุณสมบัติ จบปริญญาตรี มีความรู้ด้านการเงิน การชําระภาษี ทํางานละเอียด 
รอบคอบ ทําหน้าที่จัดทํางบประมาณในแต่ละปี ประเมินสถานการณ์ทางการเงิน สรุปบัญชีรายปี และ
รายรับรายจ่ายต่าง ๆ 

3) ฝุายจัดซื้อ มีคุณสมบัติ จบสายอาชีพหรือปริญญาตรี สามารถหาแหล่งวัตถุดิบที่ดี ราคา
เหมาะสม มีประสบการณ์จัดซื้อวัตถุดิบด้านอาหาร สามารถต่อรองราคาวัตถุดิบได้ ทําหน้าที่หาแหล่ง
วัตถุดิบคุณภาพดี ราคาเหมาะสม ติดต่อกับผู้ขายวัตถุดิบเพ่ือสั่งซื้อวัตถุดิบ หรือเปลี่ยนแปลงปริมาณ
วัตถุดิบที่จะนํามาผลิตสินค้า 
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 4) ฝุายการตลาด มีคุณสมบัติ จบปริญญาตรี มีความคิดสร้างสรรค์ อัธยาศัยดี ทําหน้าที่
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด กระแสนิยมในปัจจุบันของ
ผู้บริโภค นําไปเป็นข้อมูลเพื่อนํามาใช้วางแผนทํากิจกรรมการตลาด 
 5) ฝุายผลิต มีคุณสมบัติ จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จนถึงปริญญาตรี รัก
ความสะอาด ปฏิบัติตามข้อกําหนดตามกระบวนการผลิตได้ครบถ้วน ทําหน้าที่ควบคุมคุณภาพ
วัตถุดิบที่จะนําไปใช้ผลิตสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 
 

ตารางที ่5.1: การกําหนดตําแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของ 
          บุคลากรที่ต้องสรรหา  
 

ต าแหน่ง รายละเอียดหน้าที่ 
จ านวน  
(คน) 

คุณสมบัติผู้ท างาน 

ผู้จัดการร้าน 

1.ดูแลการดําเนินงานภายในร้านให้เป็นไป
ด้วยความเรียบร้อย 
2.วางแผนการประชาสัมพันธ์ และกลยุทธ์
ทางการตลาด รวมถึงจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขาย 

1 

วุฒิขั้นต่ํา ปริญญาตรี 
สามารถวางแผน
กระจายงาน ควบคุม
การผลิต ควบคุม
คุณภาพ มีความเป็น
ผู้นํา แก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้ 

ฝุายบัญชี 

จัดทํางบประมาณในแต่ละปี ประเมิน
สถานการณ์ทางการเงิน สรุปบัญชีในแต่
ละปี ดูแลเรื่องรายรับรายจ่ายต่าง ๆ 

1 

วุฒิขั้นต่ํา ปริญาตรี 
ละเอียดถี่ถ้วนกับตัวเลข 
รู้เรื่องระบบภาษีเป็น
อย่างดี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): การกําหนดตําแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของ 

     บุคลากรที่ต้องสรรหา  

 

ต าแหน่ง รายละเอียดหน้าที่ 
จ านวน  
(คน) 

คุณสมบัติผู้ท างาน 

ฝุายจัดซื้อ 

หาสถานที่ซ้ือวัตถุดิบต่าง ๆ มีคุณภาพดี 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ติดต่อกับผู้ขาย
วัตถุดิบเพ่ือสั่งซื้อ เปลี่ยนแปลง ปริมาณ
วัตถุดิบที่จะนํามาผลิตสินค้า 

1 

จบสายอาชีพหรือ
ปริญญาตรี สามารถหา
แหล่งวัตถุดิบที่ราคา
เหมาะสม มี
ประสบการณ์จัดซื้อ
วัตถุดิบด้านอาหาร 
สามารถต่อรองเรื่อง
ราคาได้ 

ฝุายการตลาด 

วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด รวมถึง
แนวทางการปฏิบัติ เช่น การวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาด ความ
เปลี่ยนแปลงของกระแสนิยมในปัจจุบัน 

1 

วุฒิขั้นต่ํา ปริญญาตรี มี
ความคิดสร้างสรรค์ 
มนุษย์สัมพันธ์ดี 

ฝุายผลิต 

ควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและผลิตเครื่องดื่ม 

2 

วุฒิขั้นต่ํา มัธยมศึกษาปี
ที่ 6 ถึงปริญญาตรี รัก
ความสะอาด ปฏิบัติ
ตามข้อกําหนดตาม
กระบวนการผลิตได้
ครบถ้วน 

รวมทั้งสิ้น 6  
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5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร (การคัดเลือกและว่าจ้าง, การประเมินผลการปฏิบัติงาน, การ
บริหารค่าตอบแทน) 
การคัดเลือกบุคลากร 

การคัดเลือกพนักงานโดยเป็นบุคลากรในพ้ืนที่ พิจารณาบุคลากรที่เคยเป็นพนักงานด้าน
อาหารกับบริการเพราะมีความรู้ มีความคล่องตัวในการทํางาน และความรับผิดชอบ หากยังไม่ได้
บุคคลที่เหมาะสม จะทําการประกาศรับสมัครผ่านเว็บไซด์รับสมัครงาน ช่วยกลั่นกรองข้อมูลของ
ผู้สมัครงาน และเข้าใจข้อมูลและความสามารถของผู้สมัครงานได้เบื้องต้น เพื่อนําไปใช้ในการตัดสินใจ
เลือกพนักงาน 

 
การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 การประเมินผลการปฏิบัติงานมีระยะระเวลา 1 เดือน โดยเน้นเรื่องประสิทธิภาพในการ
ทํางาน  สามารถทํางานได้ตามตําแหน่งที่ได้รับมอบหมาย และมีส่วนร่วมกับหัวหน้า เพ่ือนร่วมงานใน
การกําหนดเปูาหมายงานร่วมกัน เมื่อพนักงานได้มีส่วนร่วมในการกําหนดเปูาหมายหรือวัตถุประสงค์
ของงานเพื่อใช้เป็นเกณฑ์วัดความสําเร็จของการทํางาน พนักงานจะได้รับคําแนะนํา ข้อติชมในการ
ทํางาน เพ่ือนําไปแก้ไข ปรับปรุง และพัฒนาตนเองให้ดีขึ้นได้ วิธีการนี้ทําให้พนักงานมีความพึงพอใจ
ในงาน  ทําให้มีความกระตือรือร้นที่จะทําให้งานบรรลุเปูาหมาย  ช่วยลดความสับสนในการทํางาน  
เพราะพนักงานจะรู้ว่าจะต้องปฏิบัติอย่างไรจึงจะบรรลุเปูาหมาย 
 
การบริหารค่าตอบแทน 
 การบริหารค่าตอบแทนของพนักงานทั้งหมด 6 คน รวมเป็นเงินทั้งสิ้น 90,000 บาท ได้แก่  
1) ผู้จัดการร้าน จํานวน 1 คน เงินเดือน 19,000 บาท 2) ฝุายจัดซื้อ จํานวน 1 คน เงินเดือน 15,000 
บาท 3) ฝุายบัญชี จํานวน 1 คน เงินเดือน 15,000 บาท 4) ฝุายการตลาด จํานวน 1 คน เงินเดือน 
15, 000 บาท 5) ฝุายผลิต จํานวน 2 คน เงินเดือน คนละ 13,000 บาท จากตารางแสดงค่าตอบแทน
ดังนี้ 
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ตารางที ่5.2: แสดงค่าตอบแทนในแต่ละตําแหน่ง  
 

ต าแหน่ง 
จ านวน  
(คน) 

เงินเดือน 
(บาทต่อคน) 

รวมเงินเดือน )บาท(  

ผู้จัดการร้าน 1 19,000 19,000 

ฝุายจัดซื้อ 1 15,000 15,000 
ฝุายบัญชี 1 15,000 15,000 

ฝุายการตลาด 1 15,000 15,000 

ฝุายผลิต 2 13,000 26,000 
รวมทั้งสิ้น 6 90,000 

 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร (การฝึกอบรม การจูงใจ และรักษาบุคลากร) 
แผนพัฒนาบุคลากร 
 การฝึกอบรมพนักงานใหม่ 
 ก่อนเริ่มงาน ต้องรับการอบรมและแนะนํางานจากผู้จัดการ 1-2 ชั่วโมง เข้าใจการทํางานใน
ส่วนที่ตนเองรับผิดชอบ และปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด 
 ให้คําแนะนําด้านการพัฒนาตนเอง เมื่อเห็นความเปลี่ยนแปลงแล้วทดลองมอบงานที่ท้าทาย
ยิ่งขึ้น เพื่อนําไปสู่ตําแหน่งที่สูงขึ้นในอนาคต 
 
การพัฒนาอาชีพ 
 ให้คําแนะนําด้านการพัฒนาตนเอง เมื่อเห็นความเปลี่ยนแปลงของบุคลากร จึงทดลอง
มอบหมายงานที่ท้าทายยิ่งขึ้น เพื่อนําไปสู่ตําแหน่งที่สูงขึ้นในอนาคต 
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บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 

6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 
 รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจโดยจดทะเบียนรูปแบบบริษัทจํากัด ในนาม Refresh Smoothie & 
Juice จํากัด โดยทําการจดทะเบียนในวันที่ 1 ธันวาคม 2562 ด้วยทุนจดทะเบียน 3,000,000 บาท 
บริษัท Refresh Smoothie & Juice จํากัด ให้บริการเครื่องดื่มผลไม้ และไอศกรีมเพ่ือสุขภาพ มี
ขั้นตอนการจัดตั้งเป็นร้านค้า มีรูปแบบการตกแต่งด้วยโทนสีอ่อน สร้างความรู้สึกผ่อนคลาย สงบ ดู
ทันสมัย 
 สถานที่ตั้งของร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
ระดับรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป อาศัยหรือทํางานอยู่ในเขตพ้ืนที่สยาม นอกจากนั้นยังเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีเดินทางมาซื้อสินค้า ทานอาหาร ท่องเที่ยว หรือมางานอีเว้นท์ต่าง ๆ ที่จัดขึ้นในพ้ืนที่สยาม 
จากการวิเคราะห์บทความ “เปิดเทรนด์อาหาร ปี 2018 เหตุใดคนยุคใหม่หันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน” 
และ “เทรนด์สุขภาพมาแรง คนเมืองยุคใหม่ตั้งเปูาชีวิตดีมีสุข” ตอบสนองความต้องการในการบริโภค
เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคดังกล่าวได้ ดังนั้นพ้ืนที่ที่ร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
ตั้งอยู่ย่านการค้าสยาม ส่วนสยามสแควร์วัน (Siam Square One) ชั้น 1 ติดโถงทางเดินเข้าตึกสยาม 
สแควร์วัน (Siam Square One) สาเหตุการเลือกท่ีตั้งดังกล่าวเนื่องจาก 
 1. การคมนาคมสะดวก มีรถไฟฟูาบีทีเอส (BTS) ผ่านศูนย์การค้าสยาม รวมถึงมีรถโดยสาร
ประจําทาง ทําให้เกินความสะดวกสบายใจการเดินทาง 
 2. ตั้งอยู่ในย่านการค้าขนาดใหญ่ มีความหนาแน่นของผู้บริโภคมาก เป็นที่ตั้งของร้านอาหาร 
ร้านเครื่องดื่ม ที่เป็นที่นิยมในหมู่ผู้บริโภค 
 3. บริเวณใกล้เคียงเป็นแหล่งการค้า แหล่งท่องเที่ยวจํานวนมาก มีส่วนช่วยในการดึงดูด
ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการมากข้ึน 
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ภาพที่ 6.1: แผนที่ที่ตั้งร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 

 
ที่มา: แผนที่. (2562). สืบค้นจาก https://www.google.co.th/maps 
 
ภาพที่ 6.2: บรรยากาศภายในร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 
ที่มา: ร้านอาหาร สืบค้นจาก https://www.pinterest.com/muralswallpaper/ 

https://www.google.co.th/maps
https://www.pinterest.com/muralswallpaper/
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ภาพที่ 6.3: บรรยากาศภายในร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 

ที่มา: ร้านอาหาร สืบค้นจาก https://www.pinterest.com/muralswallpaper/ 
 
ภาพที่ 6.4: บรรยากาศภายในร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

 
 
ที่มา: ร้านอาหาร สืบค้นจาก https://www.pinterest.com/muralswallpaper/ 

https://www.pinterest.com/muralswallpaper/
https://www.pinterest.com/muralswallpaper/
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6.2 ขั้นตอนและวิธีการผลิตสินค้า (ผลิตเอง) 
 ขั้นตอนการผลิตสินค้าเริ่มจากการนําผลไม้แช่แข็งที่เตรียมไว้เรียบร้อยแล้วมาใส่ในโถปั่น 
(ผลไม้ผ่านการล้างให้สะอาด ปอกเป็นชิ้น แล้วนําไปแช่แข็งในตู้แช่แข็ง) เตรียมส่วนผสมเสริมที่จะ
นํามาใช้ผสมกับผลไม้ (นม โยเกิร์ต และสารสกัดจากหญ้าหวาน) ใส่ลงไปในโถปั่น เมื่อผลไม้แช่แข็ง
และส่วนผสมเสริมอยู่ในโถปั่นแล้ว ปิดฝาโถปั่น เปิดเครื่องปั่น ปั่นเนื้อผลไม้และส่วนผสมเสริมให้เข้า
กัน เมื่อผสมเข้ากันดีแล้วจึงนํามาเทใส่แก้วสินค้า นําธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผงที่
ผู้บริโภคเลือกไว้มาโรยลงบนเครื่องดื่มผลไม้ ปิดฝาแก้วสินค้าแล้วจําหน่ายให้กับผู้บริโภค 
 
ภาพที่ 6.5: ขั้นตอนและวิธีการผลิตสินค้า 

 

 

 

6.3 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ การเลือกผู้ผลิต ขอบเขตการว่าจ้าง และการบริการของผู้ผลิต 
 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ผลไม้ : ผลไม้สดถูกคัดสรรจากตลาดจากตลาดใหญ่ทั้ง 4 ได้แก่ ตลาดมหานาค 
ตลาดไทย ตลาดไอยรา และตลาดสี่มุมเมือง การเลือกผู้ผลิตคํานึงจากการปลูกผลไม้โดยวิธีทาง
ธรรมชาติ ไม่ใช้ยาฆ่าแมลง มีสวนผลไม้ท่ีชัดเจน หรือรับมาจากสวนผลไม้ท่ีมีคุณภาพ สามารถเข้าถึง
สวนผลไม้ได้ ผลไม้ถูกสั่งซื้อล่วงหน้าจากผู้ผลิตทุกอาทิตย์ 4-7 วัน เพ่ือคํานวณปริมาณความต้องการ
ของผลไม้ที่ต้องใช้ในแต่ละสัปดาห์ เพ่ือนํามาผลิตสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 
 ส่วนที่ 2 ส่วนผสม : ส่วนผสมที่นํามาใช้ในการผลิตสินค้า หาซื้อได้จากห้างสรรพสินค้า 
ซูเปอร์มาร์เก็ต หรือถ้าหากซื้อในปริมาณมาก สามารถสั่งซื้อโดยตรงได้จากผู้ผลิตวัตถุดิบ 
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 ส่วนที่ 3 ธัญพืช : ธัญพืชของไทย สั่งซื้อจาก บริษัทตั้งยิ่งวัฒนาจํากัด เป็นผู้เชี่ยวชาญในการ
ผลิตธัญพืชมานานกว่า 60 ปี มีธัญพืชหลากหลายที่สามารถนํามาผลิตสินค้าได้ (บริษัทตั้งยิ่งวัฒนา
จํากัด, 2562) นอกจากนี้ยังสามารถเลือกธัญพืชจากผู้ผลิต บริษัทไร่ทิพย์ เป็นผู้ผลิตธัญพืชในประเทศ
ไทยมานานกว่า 60 ปี สินค้าสามารถหาซื้อได้จากห้างสรรพสินค้า และ ซูเปอร์มาร์เก็ต (บริษัทไร่
ธัญญะจํากัด) และธัญนําเข้า สั่งซื้อจากเว็บไซด์ Yournuts.th เป็นธัญพืชอบแห้งพร้อมทาน (วัตถุดิบ
จากถ่ัว-ธัญพืชน าเข้า, 2562) 
 ส่วนที่ 4 สารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง : สารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คัดสรรจาก Organic 
Seed Thailand ผู้ผลิตสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผงอันดับ 1 ของประเทศไทย คัดสรรวัตถุดิบออร์
แกนิคจากธรรมชาติ ไม่ว่าจะเป็นธัญพืช เมล็ด ผง และสินค้าเพ่ือสุขภาพ เน้นคุณภาพ ปลอดภัย 
มาตรฐานอาหารที่มีคุณภาพสูงสุด (วัตถุดิบออแกนิคจากธรรมชาติ, 2562) 
 
6.4 การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 การจัดการคลังสินค้า : การจัดการคลังสินค้าดูจากปริมาณยอดขาย วัตถุดิบคงเหลือ เพียงพอ
ต่อการผลิตสินค้าในหนึ่งสัปดาห์หรือไม่ หากเพียงพอสําหรับปริมาณการผลิตในหนึ่งสัปดาห์ จะไม่เพ่ิม
ปริมาณวัตถุดิบชนิดนั้น หากวัตถุดิบชนิดนั้นมีไม่เพียงพอ จะมีการเพิ่มปริมาณการสั่งซื้อวัตถุดิบชนิด
นั้นเข้าไปในวันจัดซื้อผลไม้ประจําสัปดาห์ (ทุกวันพุธและวันอาทิตย์) วัตถุดิบที่ขายดี ได้รับความนิยม 
จะถูกจัดเตรียมไว้มากกว่าปกติ เพื่อทําให้สินค้ามีเพียงพอต่อผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ  
 การควบคุมสินค้าคงเหลือ : การควบคุมสินค้าคงเหลือ ตรวจสอบจากปริมาณสินค้าที่ขายได้
ทุกทุก 4 วัน เพ่ือตรวจดูสินค้าที่ผู้บริโภคให้ความนิยม และนําไปปรับปรุง เปลี่ยนแปลงปริมาณในการ
จัดซื้อวัตถุดิบในครั้งต่อไป  
 
6.5 ขั้นตอนการให้บริการ 
 ขั้นตอนการให้บริการผู้บริโภคมีดังนี้ 
 1. กล่าวสวัสดีผู้บริโภค ต้อนรับผู้บริโภคด้วยรอยยิ้ม 
 2. แนะนําเครื่องดื่ม ถามความต้องการของผู้บริโภค การดูแลสุขภาพแบบที่ผู้บริโภคต้องการ 
 3. ตรวจสอบความถูกต้องของรายการสินค้า ราคา และให้ผู้บริโภคชําระเงิน 
 4. ผู้บริโภคจะได้รับใบเสร็จรับเงิน เมื่อสินค้าผลิตเสร็จเรียบร้อย พนักงานฝุายผลิตจะเรียก
ผู้บริโภคมารับสินค้า 
 5. พนักงานบริการส่งรายการสินค้าให้พนักงานฝุายผลิต 
 6. พนักงานฝุายผลิตจะจัดเตรียมวัตถุดิบและผลิตสินค้า  
 7. เมื่อสินค้าผลิตเสร็จเรียบร้อย พนักงานจะเรียกผู้บริโภคให้มารับสินค้า  
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บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 

7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
การวางแผนทางการเงินของโครงสร้างแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & 

Juice เป็นการกําาหนดแผนการเงินและบัญชีในการดําเนินธุรกิจของโครงการ โดยผู้จัดทําโครงการได้
มีการตั้งสมมติฐานของการประมาณเงินลงทุนเบื้องต้นที่โครงการจําเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงิน
ลงทุน ด้านงบรายรับ รายจ่าย ค่าใช้จ่ายของแผนธุรกิจ ดังนั้นแล้วผู้วิจัยจึงจัดทําแผนทางการเงินเพ่ือ
คาดการณ์ความเป็นไปได้ของการลงทุนความสามารถในการทํากําไร และเพ่ือให้ดําเนินธุรกิจเป็นไปได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ผู้วิจัยจึงได้กําหนดแผนในการบริหารด้านการเงินไว้ดังนี้ 
 แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ใช้เงินลงทุนเป็นมูลค่า 3,000,000 บาท เป็นเงินส่วนของเจ้าของ 
100 % โดยแบ่งใช้เป็นสองส่วน คือ ใช้ในการลงทุนทําธุรกิจ 2,000,000 บาท และ เงินสํารองใช้ยาม
ฉุกเฉิน 1,000,000 บาท เห็นได้จากตารางดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่7.1: แสดงสัดส่วนเงินทุน 
 

ประเภทเงินลงทุน สัดส่วน 
จ านวนเงินลงทุน 

(บาท) 
หมายเหตุ 

เงินลงทุนทําธุรกิจ 65 % 2,000,000 ใช้ในการเปิดธุรกิจ 

เงินสํารองยามฉุกเฉิน 35 % 1,000,000 ใช้ชําระหนี้ของธุรกิจ 

รวม 100 % 3,000,000 
 
7.2 สมมติฐานทางการเงิน 
 สมมติฐานทางการเงิน แบ่งเป็นหัวข้อดังนี้ 
 1) สถานที่ตั้งธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ตั้งอยู่ในย่านการค้าสยาม 
พ้ืนที่สยามสแควร์วัน (Siam Square One) การเดินทางสะดวก อยู่ใกล้กับสถานีรถไฟฟูาบีทีเอส 
(BTS) และท่ารถโดยสารสาธารณะ ซึ่งทางห้างสยามสแควร์วันได้คิดเป็นอัตราค่าเช่าราคาต่อเดือน 
เดือนละ 60,000 บาท โดยทําสัญญาเช่าระยะยาว 3 ปี จํานวนเงินตามสัญญาเป็นจํานวนเงิน 
720,000 บาทต่อปี 
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 2) การออกแบบและตกแต่งสถานที่แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
ค่าใช้จ่ายในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ภายในร้านค้าด้วยเนื้อที่ท้ังหมด 50 ตารางเมตร แบ่งเป็น
ค่าตกแต่งหน้ารานและค่าตกแต่งภายใน ค่าเฟอร์นิเจอร์ และค่างานระบบท่อน้ํา รวมมูลค่าเท่ากับ 
479,000 บาท มีค่าก่อสร้างดังตารางต่อไปนี้  
 
ตารางที ่7.2: แสดงค่าตกแต่งภายใน ร้านเครื่องดื่มผลไม้ 
 

ค่าตกแต่งภายใน พื้นที่ )ตร.ม(.  ราคา เงินลงทุน 

ค่าตกแต่งหน้าร้านและค่าตกแต่งภายในร้าน 50 400,000 400,000 

ค่าเฟอร์นิเจอร์ )โต๊ะ เก้าอ้ี (  - 39,000 39,000 
ค่างานระบบท่อน้ํา )ส่วนผลิตสินค้า(  - 10,000 10,000 

ค่าวางระบบไฟฟูา - 30,000 30,000 

รวม ค่าตกแต่งภายใน  )บาท(  479,000 
 
 3) อุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะในการผลิตของธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie 
& Juice มีการลงทุนซื้ออุปกรณ์เครื่องครัว ภาชนะต่าง ๆ เช่น ตู้แช่แข็ง ตู้แช่ผลไม้ เครื่องปั่น เขียงหั่น
ผลไม้ มีดหั่นผลไม้ เป็นต้น รวมมูลค่าเท่ากับ 147,250 บาท ดังตารางในต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.3: แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ ร้านเครื่องดื่มผลไม้ 
 

ค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ จ านวน ราคา /หน่วย  เงินลงทุน 
ตู้แช่แข็ง 2 30,000 60,000 

ตู้แช่ผลไม้ 1 45,000 45,000 

เครื่องปั่น 3 10,000 30,000 
เขียงหั่นผลไม้  2 2,500 5,000 

มีดหั่นผลไม้ 4 5000 2,000 
ถ้วยตวง 4 25 100 

ช้อนตวง )ชุด(  2 75 150 

กล่องพลาสติกถนอมอาหาร 25 200 5,000 
รวม ค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ  )บาท(    147,250 
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 4) ระบบเทคโนโลยีที่ใช้ในการทํางานของธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
ได้แก่ ชุดคิดเงินด้วยระบบ POS (Point Of Sale) มีโปรแกรมขายสินค้า เครื่องพิมพ์บาร์โค้ด ที่เก็บ
เงิน คอมพิวเตอร์ เครื่องพิมพ์สลิปใบเสร็จค่าเครื่องดื่ม และชุดระบบกล้องวงจรปิด ระบบเทคโนโลยี
ของธุรกิจ เป็นระบบปฏิบัติการคลอบคลุมตั้งแต่กระบวนการสั่งเครื่องดื่ม แคชเชียร์ สินค้าคงเหลือ 
และการวิเคราะห์ผลรายงาน งบประมาณ รวมมูลค่าเท่ากับ 55,500 บาท 
 
ตารางที่ 7.4: ค่าระบบเทคโนโลยีที่ใช้ในการทํางาน 
 

ค่าระบบเทคโนโลยี จ านวน ราคา /หน่วย  เงินลงทุน 

ชุดคิดเงินด้วยระบบ POS )Point Of Sale( 1 30,500 30,500 
ชุดระบบกล้องวงจรปิด 1 25,000 25,000 

รวม ค่าระบบเทคโนโลยี )บาท(  2 55,500 55,500 
 
 5) ค่าตกแต่งภายในสํานักงาน ประกอบด้วย ค่าตกแต่งสํานักงาน ค่างานระบบสุขาภิบาล 
รวมมูลค่า ค่าระบบไฟฟูา ชุดระบบกล้องวงจรปิด และค่าเฟอร์นิเจอร์ รวมมูลค่าเท่ากับ 320,200 
บาท 
 
ตารางที่ 7.5: ค่าตกแต่งภายในสํานักงาน 
 

ค่าตกแต่งภายในส านักงาน จ านวน ราคา /หน่วย  เงินลงทุน 
ค่าตกแต่งภายในสํานักงาน เหมา 150,000 150,000 

ค่างานระบบสุขาภิบาล เหมา 60,000 60,000 

ค่าวางระบบไฟฟูา เหมา 60,000 60,000 
ชุดระบบกล้องวงจรปิด 1 25,000 25,000 

โต๊ะทํางาน 6 2,500 15,000 

เก้าอ้ีทํางาน 6 1,700 10,200 
รวม ค่าตกแต่งภายในและอุปกรณ์เครื่องใช้  )บาท(  15 299,200 320,200 
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6) อุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงานสําหรับธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
ประกอบด้วยอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงานสําหรับส่วนของการบริหาร การส่งเสริมการขายและบริการ 
ได้แก่ คอมพิวเตอร์คุณภาพดี คอมพิวเตอร์คุณภาพสูง เครื่องถ่ายเอกสารมัลติฟังก์ชั่น เครื่องทําลาย
เอกสาร ตู้เก็บเอกสาร สินค้าเบ็ดเตล็ด อุปกรณ์เครื่องเขียน เป็นต้น รวมมูลค่าเท่ากับ 214,355 บาท 
 
ตารางที่ 7.6: ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงานสําหรับธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie &  
         Juice 
 

ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน จ านวน ราคา เงินลงทุน 

คอมพิวเตอร์คุณภาพปานกลาง 4 25,000 100,000 
คอมพิวเตอร์คุณภาพดี 2 35,000 70,000 

เครื่องพิมพ์มัลติฟังก์ชั่น )Epson WF-C5790( 1 11,900 11,900 
เครื่องทําลายเอกสาร 1 3,000 3,000 

ตู้เก็บเอกสารขนาดกลาง 2 3,000 6,000 

ตู้เก็บเอกสารขนาดใหญ่ 2 6,000 12,000 
อุปกรณ์เครื่องเขียน  - 1,000 1,000 

แฟูมใส่เอกสาร 24 62.5 1,500 

กระดาษถ่ายเอกสาร A4 80 แกรม แพ็ค 5 รีม  1 555 555 
ตรายาง 2 180 360 

กล่องใส่เครื่องเขียน 6 90 540 
ตู้เก็บของทําความสะอาด 1 7,500 7,500 

รวม ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน  )บาท(  45 93,287.5 214,355 
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7) ค่าวางระบบสาธารณูปโภค ประกอบด้วย ค่าระบบอินเตอร์เน็ตสํานักงาน และค่าระบบ
อินเตอร์เน็ตร้านเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice รวมมูลค่าเท่ากับ 2,000 บาท 
 
ตารางที่ 7.7: ค่าวางระบบสาธารณูปโภค 
 

ค่าวางระบบสาธารณูปโภค จ านวน ราคา /หน่วย  เงินลงทุน 

ค่าระบบอินเตอร์เน็ตสํานักงาน 1 1,000 1,000 

ค่าระบบอินเตอร์เน็ตร้านเครื่องดื่มผลไม้ 1 1,000 1,000 
รวม ค่าวางระบบสาธารณูปโภค  )บาท(  2 2,000 2,000 

 
 หลังจากได้คาดการณ์เงินทุนเบื้องต้นของแผนธุรกิจเรียบร้อยแล้ว แผนธุรกิจใช้เงินลงทุนรวม

มูลค่าเท่ากับ 1,847,805‬ บาท เมื่อรวมสถานที่ตั้งแผนธุรกิจโดยใช้เงินลงทุน 720,000 บาท 
(ค่าใช้จ่ายระยะเวลา 1 ปี) จึงเป็นจํานวนเงิน 2,567,805 บาท จึงสามารถสรุปงบประมาณเงินลงทุน
ได้ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.8: แสดงสรุปงบประมาณเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทุน เงินลงทุน (บาท) 

สถานที่ตั้งแผนธุรกิจ 720,000 

ค่าตกแต่งภายใน  )ร้านค้า(  479,000 
อุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ  )ร้านค้า(  147,250 

ค่าระบบเทคโนโลยีที่ใช้ในการทํางาน 55,500 

ค่าตกแต่งภายในสํานักงาน 320,200 
ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 214,355 

ค่าวางระบบสาธารณูปโภค 2,000  

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 90,000 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ 135,500 

ค่าชุดพนักงาน 4,000 
รถยนต์ 400,000 

รวม ค่าใช้จ่าย )บาท(  2,567,805 
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 8) การคิดค่าเสื่อมราคาแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีการคิดค่า
เสื่อมราคาดังนี้ 
 
ตารางที ่7.9: ค่าเสื่อมราคาแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice 
 

รายการ 
มูลค่า 
(บาท) 

มูลค่า
คงเหลือ 

อายุการใช้งาน 
)ปป(  

ค่าเสื่อมราคา 
)ต่อปป(  

สถานที่ตั้งแผนธุรกิจ 720,000  1 60,0000 
ค่าตกแต่งภายใน )ร้านค้า(  479,000  3 13,305.56 

อุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ 
)ร้านค้า(  

147,250  3 4,090.28 

ค่าระบบเทคโนโลยีที่ใช้ในการ
ทํางาน 

55,500  3 1,541.67 

ค่าตกแต่งภายในสํานักงาน 320,200  3 8,894.44 

ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 214,355  3 5,954,.31 
รถยนต์ 400,000  3 11,111.11 

รวม ค่าเสื่อมราคา (บาท) 104,897.37  
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 9) การประมาณการรายได้สินค้าเบื้องต้นในแต่ละปีโดยคํานวณจากราคา ปริมาณ สามารถ
อธิบายได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.10: การประมาณการรายได้สินค้า 
 

สินค้า 
จ านวน 
(ชิ้น) 

ราคา ปปท่ี 1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 

เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสาร
สกัดคุณประโยชน์ชนิดผง 

36,000 109 3,924,000   
54,000 109  5,886,000  

63,000 109   6,867,000 

เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสาร
สกัดคุณประโยชน์ชนิดผง 

45,000 94 4,230,000   

54,000 94  5,076,000  

63,000 94   5,922,000 

เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้โดย
ไม่มีการเพ่ิมธัญพืชและสารสกัด
คุณประโยชน์ชนิดผง 

54,000 79 4,266,000   

63,000 79  4,977,000  

72,000 79   5,688,000 
รายได้เบื้องต้นต่อปป  )บาท(  12,420,000 15,939,000 18,477,000 

รวมรายได้เบื้องต้น  )บาท(  46,836,000‬ 

 
 10) การประมาณต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการจากต้นทุนวัตถุดิบ ต้นทุนแรงงาน และ
ต้นทุนค่าใช้จ่ายการผลิต สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.11: การประมาณต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการ 
 

รายการ ปปท่ี 1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 

ต้นทุนวัตถุดิบ 3,240,000 4,104,000 4,752,000 
ต้นทุนการผลิต 1,080,000 1,392,000 1,392,000 

ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 2,666,268 2,666,268 2,666,268 

รวมต้นทุนการผลิต  )บาท(  6,986,268 8,162,268 8,810,268 
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ตารางที่ 7.12: ประมาณงบการเงิน 
 

ตารางงบการเงิน ปปท่ี 1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 

รายได้จากการดําเนินงาน 12,420,000 15,939,000 18,477,000 
ต้นทุนการผลิต 1,080,000 1,392,000 1,392,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 2,666,268 2,666,268 2,666,268 
กําไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี    
)EBIT( 11,073,732 11,880,732 14,418,732 
ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
กําไรก่อนหักภาษี)EBIT( 11,073,732 11,880,732 14,418,732 
ภาษีเงินได้ )20%( 2,214,746.4 2,376,146.4 2,883,746.4 

กําไรสุทธิ 8,858,985.6 9,504,586 11,534,985.6 

 
 ตารางประมาณงบการเงินเป็นตารางสมมุติ ใช้ประกอบแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้  
Refresh Smoothie & Juice เท่านั้น โดยสมมุติจํานวนสินค้า และรวมราคาสินค้าท้ัง 3 ชนิดเข้า
ด้วยกัน เพื่อคาดคะเนปริมาณสินค้า และรายได้ เพื่อนํามาปรับปรุงปริมาณสินค้าทั้ง 3 ชนิด โดย
คาดคะเนปริมาณสินค้าและราคา ที่ต้องใช้ในแต่ละเดือน เพ่ือนํามาสรุปรายได้ที่จะได้รับ ตามจํานวน
สินค้าท่ีกําหนดไว้ 

11) การเติบโตของธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีแผนพัฒนาสินค้าที่
มีอยู่เดิมให้ดีขึ้น เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคอย่างสม่ําเสมอ เมื่อธุรกิจมีรายได้เพ่ิมข้ึน
อย่างต่อเนื่อง จึงมีแผนขยายสาขาในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล รวมถึงการสร้างธุรกิจใหม่ เพื่อ
รองรับความหลากหลายของผู้บริโภค  

12) ตัวแปรต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มี
ปัจจัยมาจาก การเมืองการปกครองในประเทศ (การบริหารประเทศของภาครัฐ) เศรษฐกิจ (ปริมาณ
พืช สัตว์เศรษฐกิจ มีมากหรือน้อย ขาดแคลนหรือเยอะเกิน) และสังคม (ความต้องการของผู้บริโภค 
ค่านิยมในปัจจุบัน รวมถึงวิถีการใช้ชีวิต)  
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7.3 ประมาณการงบการเงินและวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 การประมาณการงบการเงินที่มาของของรายได้แผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh 
Smoothie & Juice ได้จัดทํากรณีความน่าจะเป็นทั้งหมด 3 ระดับ คือ กรณีที่ดีที่สุด กรณีความ
เป็นไปได้มากที่สุด และกรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจของผู้ลงทุน โดยใช้
ราคาสินค้าได้แก่ สินค้าราคา 79 บาท คือเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้โดย สินค้าราคา 94 บาท คือ
เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง และสินค้าราคา 109 บาท คือ เครื่องดื่ม
ผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง โดยอธิบายได้ดังต่อไปนี้ 
 7.3.1 กรณีที่ดีที่สุด  
  7.3.1.1 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 6,000 แก้ว เป็นจํานวน 
72,000 แก้วต่อปี ในราคา 109 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 654,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ปีที ่1 ได้ 7,848,000 บาท  
  7.3.1.2 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 7,500 แก้ว เป็นจํานวน 
90,000 แก้วต่อปี ในราคา 94 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 705,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ปีที่ 1 ได้ 8,460,000 บาท  
  7.3.1.3 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 9,000 แก้ว เป็นจํานวน 
108,000 แก้วต่อปี ในราคา 79 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้โดยไม่มีการเพ่ิมธัญพืชและ
สารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 711,000 บาท และ
คิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 8,532,000 บาท 
 
 7.3.2 กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด 
  7.3.2.1 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 4,500 แก้ว เป็นจํานวน 
54,000 แก้วต่อปี ในราคา 109 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 490,500 บาท และคิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ปีที่ 1 ได้ 5,886,000 บาท 
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  7.3.2.2 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 6,000 แก้ว เป็นจํานวน 
72,000 แก้วต่อปี ในราคา 94 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 564,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ปีที่ 1 ได้ 6,768,000 บาท  
  7.3.2.3 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 7,500 แก้ว เป็นจํานวน 
90,000 แก้วต่อปี ในราคา 79 บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้โดยไม่มีการเพ่ิมธัญพืชและ
สารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 592,500 บาท และ
คิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 7,110,000 บาท 
 
 7.3.3 กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ 
  7.3.3.1 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 3,000 แก้ว ในราคา 109 
บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 327,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 3,924,000 บาท 
  7.3.3.2 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 4,500 แก้ว ในราคา 94 
บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 423,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 5,076,000 บาท  
  7.3.3.3 รายได้จากการขายเครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 6,000 แก้ว ในราคา 79 
บาท มาจากเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้โดยไม่มีการเพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง คิด
อัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 474,000 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 
1 ได้ 5,688,000 บาท 
 จากกรณีความน่าจะเป็นทั้งหมด 3 ระดับ สามารถอธิบายได้จากตารางดังนี้ 
 



45 

ตารางที่ 7.13: แสดงกรณีความน่าจะเป็นของสินค้าเปรียบเทียบรายได้ต่อปีของสินค้าและราคาสินค้า 
 

กรณีความน่าจะเป็น 
จ านวน 
(ชิ้น) 

ราคา 
(บาท) 

รายได้ต่อเดือน 
(บาท) 

รายได้ต่อปป 
(บาท) 

กรณีที่ดีที่สุด     

เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช+สารสกัดชนิดผง  6,000 109 654,000 7,848,000 
เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช หรือ สารสกัดชนิดผง  7,500 94 705,000 8,460,000 
เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 9,000 79 711,000 8,532,000 
กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด     

เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช+สารสกัดชนิดผง  4,500 109 490,500 5,886,000 

เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช หรือ สารสกัดชนิดผง  6,000 94 564,000 6,768,000 

เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 7,500 79 592,500 7,110,000 

กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่     
เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช+สารสกัดชนิดผง  3,000 109 327,000 3,924,000 
เครื่องดื่มผลไม้ +ธัญพืช หรือ สารสกัดชนิดผง  4,500 94 423,000 5,076,000 
เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 6,000 79 474,000 5,688,000 

 
กรณีท้ังหมดเป็นรายได้โดยไม่หักต้นทุนและค่าใช้จ่าย ใช้เปรียบเทียบรายได้ต่อปีของสินค้า 
 
7.3.4 การจากวิเคราะห์กรณีความน่าจะเป็นของรายได้ทั้งหมด 3 ระดับ จึงน ากรณีความ

เป็นไปได้มากที่สุดมาจัดท างบก าไรขาดทุนประจ าปปโดยใช้ราคาสินค้า 3 รูปแบบมีดังนี้ 
  7.3.4.1.1 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 1 มีจํานวนสินค้า 54,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 4,500 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 109 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 490,500 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 5,886,000 บาท 
มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 157,500 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 1 ได้ 1,890,000 
บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 333,000 บาท คดิเป็นอัตราผลประกอบการ
กําไรขั้นต้นปีที่ 1 ได้ 3,996,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือน คือ เงินดือน 
90,000 บาท คิดเป็น 1,080,000 บาทต่อปี ค่าเช่า 60,000 บาท คิดเป็น 720,000 บาทต่อปี ค่าน้ํา 
15,000 บาท คิดเป็น 180,000 บาทต่อปี ค่าไฟ 20,000 บาท คิดเป็น 240,000 บาทต่อปี ค่า
โทรศัพท์ 1,000 บาท คิดเป็น 12,000 บาทต่อปี ค่าใช้จ่ายการตลาด 11,292 บาท คิดเป็น 135,500 



46 

บาทต่อปี ค่าเสื่อมราคา 104,897 บาท คิดเป็น 1,258,768 บาทต่อปี และค่าใช้จ่ายดําเนินงานอื่น ๆ 
10,000 บาท คิดเป็น 120,000 บาทต่อปี รวมเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 
312,189 บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 1 ได้ 3,746,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ย
และภาษีต่อเดือนเดือนละ 20,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 1 ได้ 249,732 บาท มีกําไร
สุทธิ ปีที่ 1 ได้ 249,732 บาท 

 7.3.4.1.2 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 2 มีจํานวนสินค้า 72,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 6,000 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 109 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 654,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 2 ได้ 7,848,000 บาท 
มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 240,000 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 2 ได้ 2,880,000 
บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 414,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการ
กําไรขั้นต้นปีที่ 2 ได้ 4,968,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือน คือ เงินดือน 
116,000 บาท คิดเป็น 1,392,000 บาทต่อปี ค่าเช่า 60,000 บาท คิดเป็น 720,000 บาทต่อปี ค่าน้ํา 
15,000 บาท คิดเป็น 180,000 บาทต่อปี ค่าไฟ 20,000 บาท คิดเป็น 240,000 บาทต่อปี ค่า
โทรศัพท์ 1,000 บาท คิดเป็น 12,000 บาทต่อปี ค่าใช้จ่ายการตลาด 11,292 บาท คิดเป็น 135,500 
บาทตอ่ปี ค่าเสื่อมราคา 104,897 บาท คิดเป็น 1,258,768 บาทต่อปี และค่าใช้จ่ายดําเนินงานอื่น ๆ 
10,000 บาท คิดเป็น 120,000 บาทต่อปี รวมเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 
338,189 บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 2 ได้ 4,058,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ย
และภาษีต่อเดือนเดือนละ 75,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 2 ได้ 909,732 บาท ค่า
ภาษี 136,459.8 (15%) บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 2 ได้ 773,272.2 บาท 

 7.3.4.1.3 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 3 มีจํานวนสินค้า 90,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 7,500 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 109 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 817,500 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 3 ได้ 9,810,000 บาท 
มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 322,500 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 3 ได้ 3,870,000 
บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 495,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการ
กําไรขั้นต้นปีที่ 3 ได้ 5,940,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 338,189 
บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 3 ได้ 4,058,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี
ต่อเดือนเดือนละ 75,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 3 ได้ 1,881,732 บาท ค่าภาษี 
282,259.8 (15%)  บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 3 ได้ 1,599,472.2 บาท อธิบายดังตารางดังนี้ 
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ตารางที่ 7.14: งบกําไรขาดทุน 3 ปี เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง 
 

ตารางงบก าไรขาดทุน 3 ปป เครื่องดื่มผลไม้เพิ่มธัญพืชและสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง  

งบก าไรขาดทุน ปปท่ี1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 
รายได้ จ านวน )ราคา(  54,000)109( 72,000)109( 90,000)109( 

รายได้จากการขาย /บริการ  5,886,000 7,848,000 9,810,000 

ต้นทุนสินค้าขาย 1,890,000 2,880,000 3,870,000 
ก าไรขั้นต้น )บาท(  3,996,000 4,968,000 5,940,000 

ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาด    

เงินเดือนพนักงาน 1,080,000 1,392,000 1,392,000 
ค่าเช่า 720,000 720,000 720,000 

ค่าน้ํา 180,000 180,000 180,000 
ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 

ค่าโทรศัพท์ 12,000 12,000 12,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 135,500 135,500 135,500 
ค่าเสื่อมราคา 1,258,768 1,258,768 1,258,768 

ค่าใช้จ่ายดําเนินงานอ่ืน ๆ 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด  )บาท(  3,746,268 4,058,268 4,058,268 
ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี  )บาท(  249,732 909,732 1,881,732 

ภาษี  ได้รับยกเว้น 136,459.8 285,259.8 
ก าไรสุทธิ  )บาท(  249,732 773,272.2 1,599,472.2 

 
  7.3.4.2.1 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 1 มีจํานวนสินค้า 72,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 6,000 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 94 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 564,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 6,768,000 บาท 
มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 210,000 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 1 ได้ 2,520,000 
บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 354,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการ
กําไรขั้นต้นปีที่ 1 ได้ 4,248,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 312,189 
บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 1 ได้ 3,746,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี
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ต่อเดือนเดือนละ 41,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 1 ได้ 501,732 บาท ค่าภาษี 
75,259.8 (15%) บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 1 ได้ 426,472.2 บาท 
  7.3.4.2.2 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 2 มีจํานวนสินค้า 90,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 7,500 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 94 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 705,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 2 ได้ 8,460,000 บาท 
มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 300,000 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 2 ได้ 3,600,000 
บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 405,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการ
กําไรขั้นต้นปีที่ 2 ได้ 4,860,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 338,189 
บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 2 ได้ 4,058,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี
ต่อเดือนเดือนละ 66,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 2 ได้ 801,732 บาท ค่าภาษี 
120,259.8 (15%) บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 2 ได้ 681,472.2 บาท 
  7.3.4.2.3 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิด
ผงในปีที่ 3 มีจํานวนสินค้า 108,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 9,000 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 94 บาท เป็น
รายได้ต่อเดือนเดือนละ 846,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 3 ได้ 10,152,000 
บาท มีต้นทุนสินค้าขาย เป็นรายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 387,000 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 3 ได้ 
4,644,000 บาท ทําให้มีกําไรขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 459,000 บาท คิดเป็นอัตราผล
ประกอบการกําไรขั้นต้นปีที่ 3 ได้ 5,508,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือน
ละ 338,189 บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 3 ได้ 4,058,268 บาท มีกําไรก่อน
ดอกเบี้ยและภาษีต่อเดือนเดือนละ 120,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 3 ได้ 1,449,732 
บาท ค่าภาษี 217,459.8 (15%) บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 3 ได้ 1,232,272.2 บาท อธิบายดังตารางดังนี้ 
 
ตารางที ่7.15: งบกําไรขาดทุน 3 ปี เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง 
 

ตารางงบก าไรขาดทุน 3 ปป เครื่องดื่มผลไม้เพิ่มธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง  

งบก าไรขาดทุน ปปท่ี1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 
รายได้ จ านวน )ราคา(  72,000)94( 90,000)94( 108,000)94( 

รายได้จากการขาย /บริการ  6,768,000 8,460,000 10,152,000 
ต้นทุนสินค้าขาย 2,520,000 3,600,000 4,644,000 

ก าไรขั้นต้น )บาท(  4,248,000 4,860,000 5,508,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่7.15 (ต่อ): งบกําไรขาดทุน 3 ปี เครื่องดื่มผลไม้เพ่ิมธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง 
 

ตารางงบก าไรขาดทุน 3 ปป เครื่องดื่มผลไม้เพิ่มธัญพืชหรือสารสกัดคุณประโยชน์ชนิดผง  

งบก าไรขาดทุน 
ปปท่ี1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาด 

เงินเดือนพนักงาน 1,080,000 1,392,000 1,392,000 

ค่าเช่า 720,000 720,000 720,000 
ค่าน้ํา 180,000 180,000 180,000 

ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 

ค่าโทรศัพท์ 12,000 12,000 12,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 135,500 135,500 135,500 

ค่าเสื่อมราคา 1,258,768 1,258,768 1,258,768 
ค่าใช้จ่ายดําเนินงานอ่ืน ๆ 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด  )บาท(  3,746,268 4,058,268 4,058,268 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี  )บาท(  501,732 801,732 1,449,732 
ภาษี  75,259 120,259.8 217,459.8 

ก าไรสุทธิ  )บาท(  426,472.2 773,272.2 1,232,272.2 

 
  7.3.4.3.1 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ ในปีที่ 1 มีจํานวนสินค้า 
90,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 7,500 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 79 บาท เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 
592,500 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 7,110,000 บาท มีต้นทุนสินค้าขาย เป็น
รายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 262,500 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 1 ได้ 3,150,000 บาท ทําให้มีกําไร
ขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 330,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการกําไรขั้นต้นปีที่ 1  
ได้ 3,960,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 312,189 บาท คิดเป็น
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 1 ได้ 3,746,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีต่อเดือน
เดือนละ 17,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 1 ได้ 213,732 บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 1  
ได้ 213,732 บาท 
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  7.3.4.3.2 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ ในปีที่ 2 มีจํานวนสินค้า 
108,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 9,000 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 79 บาท เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 
711,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 2 ได้ 8,532,000 บาท มีต้นทุนสินค้าขาย เป็น
รายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 360,000 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 2 ได้ 4,320,000 บาท ทําให้มีกําไร
ขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 351,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการกําไรขั้นต้นปีที่ 2  
ได้ 4,212,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 338,189 บาท คิดเป็น
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 2 ได้ 4,147,768 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีต่อเดือน
เดือนละ 12,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 2 ได้ 153,732 บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 2  
ได้ 153,732 บาท 
  7.3.4.3.3 งบกําไรขาดทุนเครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ ในปีที่ 3 มีจํานวนสินค้า 
126,000 แก้ว แบ่งเป็นจํานวน 10,500 แก้ว ต่อเดือน มีราคา 79 บาท เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 
829,500 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 3 ได้ 9,954,000 บาท มีต้นทุนสินค้าขาย เป็น
รายจ่ายต่อเดือนเดือนละ 451,500 บาท คิดเป็นรายจ่ายปีที่ 3 ได้ 5,418,000 บาท ทําให้มีกําไร
ขั้นต้น เป็นรายได้ต่อเดือนเดือนละ 378,000 บาท คิดเป็นอัตราผลประกอบการกําไรขั้นต้นปีที่ 3  
ได้ 4,536,000 บาท ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาดต่อเดือนเดือนละ 338,189 บาท คิดเป็น
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดปีที่ 3 ได้ 4,058,268 บาท มีกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีต่อเดือน
เดือนละ 39,811 คิดเป็นกําไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีปีที่ 3 ได้ 477,732 บาท ค่าภาษี 
71,659.8(15%) บาท มีกําไรสุทธิ ปีที่ 3 ได้ 406,072.2 บาท อธิบายดังตารางดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.16: งบกําไรขาดทุน 3 ปี เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 
 

ตารางงบก าไรขาดทุน 3 ปป เคร  ื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 

งบก าไรขาดทุน ปปท่ี1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 
รายได้ จ านวน )ราคา(  90,000)79( 108,000)79( 126,000)79( 

รายได้จากการขาย /บริการ  7,110,000 7,848,000 10,152,000 
ต้นทุนสินค้าขาย 3,150,000 4,320,000 5,418,000 

ก าไรขั้นต้น )บาท(  3,960,000 4,212,000 4,536,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่7.16 (ต่อ): งบกําไรขาดทุน 3 ปี เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้ 
 

ตารางงบก าไรขาดทุน 3 ปป เครื่องดื่มผลไม้และเนื้อผลไม้  

งบก าไรขาดทุน 
ปปท่ี1 ปปท่ี 2 ปปท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายจากการขายและการตลาด 

เงินเดือนพนักงาน 1,080,000 1,392,000 1,392,000 

ค่าเช่า 720,000 720,000 720,000 
ค่าน้ํา 180,000 180,000 180,000 

ค่าไฟ 240,000 240,000 240,000 

ค่าโทรศัพท์ 12,000 12,000 12,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 135,500 135,500 135,500 

ค่าเสื่อมราคา 1,258,768 1,258,768 1,258,768 
ค่าใช้จ่ายดําเนินงานอ่ืน ๆ 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด  )บาท(  3,746,268 4,058,268 4,058,268 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี  )บาท(  213,732 153,732 477,732 
ภาษี  ได้รับยกเว้น ได้รับยกเว้น 71,659.8 

ก าไรสุทธิ  )บาท(  213,732 153,732 406,072.2 

 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 จากการประมาณการรายได้ กําไรสุทธิของแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & 
Juice ตลอด 3 ปี มีกําไรสุทธิ 773,536.2 บาท จากราคาสินค้าปกติ 79 บาท ใช้ระยะเวลาคืนทุน 4 
ปี ทั้งนี้ระยะเวลาคืนทุนขึ้นอยู่กับจํานวนสินค้าและราคาสินค้าของแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh 
Smoothie & Juice ราคาของสินค้าที่เพ่ิมข้ึน สามารถเปลี่ยนแปลงยอดขาย ต้นทุนสินค้า ค่าใช้จ่าย
การขายและการตลาดทําให้กําไรสุทธิที่ได้รับจากการขายสินค้าต่อปีเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย 

จุดคุ้มทุนของแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice หากคํานวณจากราคา
สินค้าต่ําสุด คือ 79 บาท มีต้นทุนสินค้าขายคงท่ีต่อเดือนเดือนละ 248,360 บาท คิดเป็นรายจ่ายต่อปี
ได้ 2,980,320 บาท ทําให้ธุรกิจต้องการจํานวนสินค้าที่ต้องการขายทั้งหมด 85,152 ชิ้น ต่อปี คิดเป็น 
7,096 ชิ้นต่อเดือน โดยไม่รวมสินค้าอย่างอ่ืน 
 ผลตอบแทนจากการลงทุน ธุรกิจเป็นที่รู้จักในวงกว้าง สินค้าสามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างต่อเนื่อง ธุรกิจเติบโตและมีช่องทางในการรจัดจําหน่ายมากขึ้น 
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7.5 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน แบ่งตามวัตถุประสงค์การใช้งาน 4 ประการ ได้แก่  
1) การวิเคราะห์สภาพคล่องทางการเงิน (Liquidity Ratio) 2) การวิเคราะห์ความสามารถในการหา
กําไร (Profitability Ratio) 3) การวิเคราะห์ความสามารถ (ประสิทธิภาพ) ในการดําเนินงาน 
(Efficiency Ratio) 4) การวิเคราะห์โครงสร้างของเงินทุนหรือภาระหนี้สิน (Leverage Ratio or 
Financial Policy Ratio) อธิบายได้ดังนี้ 
 7.5.1. การวิเคราะห์สภาพคล่องทางการเงิน (Liquidity Ratio) 
  7.5.1.1 อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนหรืออัตราส่วนสภาพคล่อง (Current Ratio) 
 อัตราส่วนทุนหมุนเวียน = สินทรัพย์หมุนเวียน / หนี้สินหมุนเวียน 
 ปีที่ 1 = 7,110,000 / 6,896,268 = 1.03 เท่า 
 ปีที่ 2 = 8,532,000 / 8,378,268 = 1.02 เท่า 
 ปีที่ 3 = 9,954,000 / 9,476,268 = 1.05 เท่า 
 ค่าท่ีคํานวณได้มากกว่า 1 บ่งบอกถึงสภาพคล่องที่ดี เพราะมีสินทรัพย์หมุนเวียนมากกว่า
หนี้สินระยะสั้น ทําให้กิจการมีความสามารถในการชําระหนี้ระยะสั้น 
 ค่าท่ีคํานวณได้น้อยกว่า 1 บ่งบอกถึงสภาพคล่องที่ไม่ดี เพราะมีสินทรัพย์หมุนเวียนน้อยกว่า
หนี้สินระยะสั้น ทําให้กิจการไม่มีความสามารถในการชําระหนี้ระยะสั้น 
  7.5.1.2 อัตราส่วนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio or Acid Test Ratio) 
 อัตราส่วนทุนหมุนเวียนเร็ว = (สินทรัพย์หมุนเวียน - สินค้าคงเหลือ) / หนี้สินหมุนเวียน 
 ปีที่ 1 = (7,110,000 - 252,000) / 6,896,268 = 0.99 เท่า 
 ปีที่ 2 = (8,532,000 – 432,000) / 8,378,268 = 0.97 เท่า 
 ปีที่ 3 = (9,954,000 – 619,200) / 9,476,268 = 0.98 เท่า 

ธุรกิจมีสินทรัพย์หมุนเวียนที่ไม่รวมสินค้าคงเหลือ คิดเป็น 0.9 เท่า ของหนี้สินหมุนเวียน 
  7.5.1.3 อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ (Account Receivable Turnover) 
 อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ = ยอดขายรวม / ลูกหนี้ถัวเฉลี่ย 
 ลูกหนี้ถัวเฉลี่ย = (ลูกหนี้ต้นงวด + ลูกหนี้ปลายงวด) / 2 
 ปีที่ 1 = 7,110,000 / 787,500 = 9 เท่า 
 ปีที่ 2 = 8,532,000 / 1,080,000 = 7.9 เท่า 
 ปีที่ 3 = 9,954,000 / 1,354,500 = 7.3 เท่า 
 หากค่าที่คํานวณได้มีค่าสูง แสดงถึงความสามารถในการบริหารลูกหนี้ให้แปลงสภาพเป็นเงิน
สดได้เร็ว 
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  7.5.1.4 ระยะเวลาถัวเฉลี่ยในการเก็บหนี้ (Average Collection Period) 
 ระยะเวลาถัวเฉลี่ยในการเก็บหนี้ (วัน) = 365 วัน / อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ 
 ปีที่ 1 = 365 / 9 = 40.55 วัน 
 ปีที่ 2 = 365 / 7.9 = 46.20 วัน 
 ปีที่ 3 = 365 / 7.3 = 50 วัน 
 ธุรกิจใช้เวลาในการเก็บเงินจากลูกหนี้การค้าเฉลี่ย 40-50 วัน แสดงให้เห็นว่าลูกค้ามีสภาพ
คล่องทางการเงินที่ไม่ดี เพราะใช้เวลาในการชําระหนี้มาก ทําให้บริษัทขาดสภาพคล่องทางการเงินได้ 
  7.5.1.5 อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) 
 อัตราหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ = ต้นทุนสินค้าขาย /สินค้าคงเหลือเฉลี่ย 
 สินค้าคงเหลือเฉลี่ย =(สินค้าต้นงวด + สินค้าปลายงวด) / 2 
 ปีที่ 1 = 3,150,000 / 63,000 = 50 เท่า 
 ปีที่ 2 = 4,320,000 / 108,000 = 40 เท่า 
 ปีที่ 3 = 5,418,000 / 154,000 = 35.18 เท่า 
 หากคํานวณได้สูง แสดงถึงความสามารถในการบริหารการขายสินค้าได้เร็ว 
  7.5.1.6 ระยะเวลาการจําหน่าย (ขาย) สินค้า 
 ระยะเวลาในการจําหน่าย = 365 (วัน) / อัตราหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ 
 ปีที่ 1 = 365 / 50 = 7.3 วัน 
 ปีที่ 2 = 365 / 40 = 9.1 วัน 
 ปีที่ 3 =  365 / 35.18 = 10.37 วัน 
 หากตัวเลขน้อยแสดงว่าใช้เวลาในการขายสินค้าได้เร็ว 
 
 7.5.2 ความสามารถในการหาก าไร (Profitability Ratio) 
  7.5.2.1 อัตรากําไรขั้นต้น (Gross Profit Margin) 
 อัตรากําไรขั้นต้น (Gross Profit Margin)(%) = กําไรขั้นต้น / ยอดขาย 
 กําไรขั้นต้น = รายได้จากการขาย - ต้นทุนสินค้าและบริการ 
 ปีที่ 1 = 7,110,000 – 6,896,268 = 213,732 / 7,110,000 (*100) = 3% 
 ปีที่ 2 = 8,532,000 – 8,378,268 = 153,732 / 8,532,000 (*100) = 1.8% 
 ปีที่ 3 = 9,954,000 – 9,476,268 = 477,732 / 9,954,000 (*100) = 4.8% 
 อัตราส่วนกําไรขั้นต้นของธุรกิจ มีค่าเท่ากับ 3 % สรุปได้ว่าการลงทุน 100 บาท จะทํากําไร
ได้ 3 บาท 
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  7.5.2.2 อัตราผลกําไรจากผลการดําเนินงาน (Operating Profit Margin) 
 อัตราผลกําไรจากผลการดําเนินงาน (%) = กําไรจากการดําเนินงาน / ยอดขาย 
 ปีที่ 1 = 213,732 / 7,110,000 (*100) = 3% 
 ปีที่ 2 = 153,732 / 8,532,000 (*100) = 1.8% 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 / 9,954,000 (*100) = 4.07% 
 เมื่อธุรกิจหักต้นทุนขาย ค่าใช้จ่ายในการขายและค่าใช้จ่ายในการบริหาร ออกจากยอดขาย
สุทธิแล้ว ธุรกิจจะมีกําไรจากการดําเนินงานเท่ากับ 3 % จากยอดขายสุทธิ 
  7.5.2.3 อัตรากําไรสุทธิ (Net Profit Margin) 
 อัตรากําไรสุทธิ (%) = กําไรสุทธิ / ยอดขายสุทธิ  
 ปีที่ 1 = 213,732 / 7,110,000 (*100) = 3% 
 ปีที่ 2 = 153,732 / 8,532,000 (*100) = 1.8% 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 / 9,954,000 (*100) = 4.07% 

หากค่าที่คํานวณได้สูง แสดงว่าความสามารถของการดําเนินงานและผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมี
คุณภาพมากทําให้สามารถทํากําไรได้ดี 

หากค่าที่คํานวณได้ต่ํา แสดงว่ากิจการอาจจะมีปัญหาในการดําเนินงาน เช่น ไม่สามารถ
ควบคุมต้นทุนการผลิตได้ หรือในอุสาหกรรมมีคู่แข่งมากจึงไม่สามารถเพ่ิมราคาของผลิตภัณฑ์ได้ทําให้
ไม่ได้กําไรเท่าที่ควร 

 7.5.2.4 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) 
ผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE %) = กําไรสุทธิ (Net Profit) / ส่วนของผู้ถือหุ้น (Equity) 

 ปีที่ 1 = 213,732 / 3,000,000 (*100) = 7.1% 
 ปีที่ 2 = 153,732 / 3,000,000 (*100) = 5.1% 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 / 3,000,000 (*100) = 13.5% 
 ROE มีค่าสูง แสดงว่ากิจการมีความสามารถในการทํากําไรสูงเมื่อเทียบกับส่วนของเจ้าของ 
ทําให้ผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้นสูง ผู้ลงทุนที่ถือหุ้นของกิจการนั้น ๆ มีโอกาสได้ผลตอบแทนสูง 
 ROE มีค่าต่ํา แสดงว่ากิจการมีความสามารถในการทํากําไรต่ําเมื่อเทียบกับส่วนของเจ้าของ 
กิจการจึงสามารถสร้างผลตอบแทนให้กับผู้ถือหุ้นได้ต่ํา 
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 7.5.3 อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการท างาน (Efficiency Ration) 
  7.5.3.1 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA) 
 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (%) = กําไรสุทธิ / สินทรัพย์รวม  
 ปีที่ 1 = 213,732 / 2,836,305 (*100) = 7.5% 
 ปีที่ 2 = 153,732 / 2,836,305 (*100) = 5.4% 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 / 2,836,305 (*100) = 14.3% 
 หาก ROA ที่คํานวณได้มีค่ามาก แสดงว่ากิจการได้นําสินทรัพย์ที่มีอยู่ไปใช้ในการดําเนินงาน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทําให้ได้ผลตอบแทนรับผลตอบแทนสูง 
 หาก ROA ที่คํานวณได้มีค่าน้อย แสดงว่ากิจการได้นําสินทรัพย์ที่มีอยู่ไปใช้ในการดําเนินงาน
ได้อย่างไร้ประสิทธิภาพ ทําให้ผลตอบแทนจากการใช้สินทรัพย์ไม่ดีเท่าท่ีควร 
  7.5.3.2 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ถาวร (ROFA) 
 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ถาวร (ROFA) = กําไรสุทธิ / สินทรัพย์ถาวร 
 ปีที่ 1 = 213,732 / 2,336,305 (*100) = 9.148% 
 ปีที่ 2 = 153,732 / 2,336,305 (*100) = 6.58% 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 / 2,336,305 (*100) = 17.38% 
 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ถาวร หากกําไรมาก จะคืนทุนเร็ว 
  7.5.3.3 อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร (Fixed Asset Turnover) 
 อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร (ครั้ง) = ยอดขายสุทธิ / สินทรัพย์ถาวร  
 ปีที่ 1 = 7,110,000 / 2,336,305 (*100) = 3 ครั้ง 
 ปีที่ 2 = 8,532,000 / 2,336,305 (*100) = 1.8 ครั้ง 
 ปีที่ 3 = 9,954,000 / 2,336,305 (*100) = 4.1 ครั้ง 
 อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร  หากจํานวนครั้งมากเท่าไหร่ แสดงว่าธุรกิจมีสินทรัพย์
ถาวรมากกว่ายอดขายสุทธิ 
  7.5.3.4 อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) 
 อัตราส่วนการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (ครั้งหรือเท่า) = ยอดขายสุทธิ / สินทรัพย์รวม 
 ปีที่ 1 = 7,110,000 / 2,836,305 = 2.5 เท่า 
 ปีที่ 2 = 8,532,000 / 2,836,305 = 2.05 เท่า 
 ปีที่ 3 = 9,954,000 / 2,836,305 = 3.51 เท่า 
 อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม แสดงให้เห็นว่าธุรกิจสามารถใช้ประโยชน์จากสินทรัพย์
ที่มีอยู่ได้คุ้มค่าแค่ไหน 
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 7.5.4 อัตราส่วนวิเคราะห์นโยบายทางการเงิน (Leverage Ratio or Financial Ratio) 
  7.5.4.1 อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (Debt/Equity Ratio) 
 อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (เท่า) = หนี้สินรวม (Total Debt) /ส่วนของเจ้าของ (Equity) 
 ปีที่ 1 = 6,896,268 / 3,000,000 = 2.29 เท่า 
 ปีที่ 2 = 8,378,268 / 3,000,000 = 2.79 เท่า 
 ปีที่ 3 = 9,476,268 / 3,000,000 = 3.16 เท่า 
 อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน ถ้าอัตราส่วนนี้สูง มีโอกาสที่ธุรกิจจะไม่สามารถชําระดอกเบี้ยได้สูง
ตามไปด้วย 
  7.5.4.2 ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย (Interest Coverage) 
 ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย (เท่า) = [กําไรสุทธิ + ภาษีเงินได้ – ดอกเบี้ยจ่าย] /
ดอกเบี้ยจ่าย 
 ปีที่ 1 = 213,732 + 0 – 0 / 0 = 0 
 ปีที่ 2 = 153,732 + 0 – 0 / 0 = 0 
 ปีที่ 3 = 406,072.2 + 71,659.8 + 0 / 0 = 0 

ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย เป็นการวัดความสามารถของธุรกิจในการจ่ายดอกเบี้ย
เงินกู้ ผลคํานวณออกมามีค่าสูง แสดงว่าธุรกิจมีความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ยสูง 
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บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 

8.1 แผนฉุกเฉิน: แผนปฏิบัตกิาร กรณีเกิดเหตุที่ท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ 
 ปัจจุบันวิถีชีวิตของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป เกิดได้จากสภาพเศรษฐกิจ การเมืองใน
ประเทศ และสังคมเมือง ทําให้ผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบายในการใช้ชีวิตมากขึ้น จากความ
วุ่นวายต่าง ๆ ทําให้การดําเนินธุรกิจต้องเปลี่ยนแปลง แก้ไขอยู่ตลอดเวลา จึงมีแผนสํารองในการ
บริหารความเสี่ยง อธิบายได้ดังนี้ 
 ความเสี่ยงด้านการเงินและสภาพคล่องของธุรกิจ คือ ขาดเงินทุนหมุนเวียนในการซื้อวัตถุดิบ 
แก้ไขโดยการจัดทําบัญชีควบคุม บริหารต้นทุนวัตถุดิบให้เพียงพอต่อทําธุรกิจ ใช้วัตถุดิบตามฤดูกาล
เพ่ือไม่ให้ต้นทุนสูงเกินไป นําผลไม้ตามฤดูการมาจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด และธุรกิจเปลี่ยน
สถานที่ซื้อวัตถุดิบตลอดเวลา แก้ไขโดยการติดต่อกับผู้ขายวัตถุดิบแต่ละชนิดโดยตรง เพ่ือกําหนด
ปริมาณในการสั่งซื้อวัตถุดิบแต่ละครั้งอย่างเหมาะสม 
 ความเสื่องด้านการแข่งขัน คือ คู่แข่งในพ้ืนที่การค้าเพ่ิมข้ึน ราคาถูกกว่า คุณภาพด้อยกว่า 
แก้ไขโดยการสร้างเอกลักษณ์ของสินค้าให้แตกต่าง ทําให้ผู้บริโภครู้สึกคุ้มค่ากับสินค้า และราคาท่ี
เหมาะสม 
 ความเสี่ยงด้านการดําเนินงาน คือ ปริมาณวัตถุดิบที่นํามาใช้ผลิตสินค้า ไม่ตรงกับปริมาณที่
นํามาใช้ในการผลิต อาจขาดหรือเกินเมื่อนํามาผลิตสินค้า แก้ไขโดยการมีขั้นตอนการผลิตที่ละเอียด 
ชัดเจน เข้าใจง่าย พนักงานสามารถนําไปใช้ได้ทันที 
 ความเสี่ยงด้านการบริหาร คือ ความชํานาญในการบริหารธุรกิจไม่เพียงพอต่อการนําไปขยาย
ธุรกิจให้ใหญ่ขึ้น เพื่อเข้าสู่อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ แก้ไขโดยการพัฒนาความรู้ ติดตามข่าวสารจาก
ธุรกิจใกล้เคียงกัน คล้ายกัน หรือเหมือนกัน เพ่ิมทักษะและความชํานาญในการบริหารธุรกิจ จากคนที่
มีความรู้ มีประสบการณ์ ประสบความสําเร็จ พร้อมถ่ายทอดความรู้และให้แนวทางเพ่ือนําไปปรับใช้
และพัฒนาให้ดีขึ้น 
 ความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจ คือ วัตถุดิบข้ึนราคา แก้ไขโดยการมีสินค้าอ่ืน นอกจากสินค้า
เดิม สามารถขายควบคู่กันได้ เพ่ือชดเชยต้นทุนสินค้า และผู้บริโภคเปลี่ยนรสนิยม แก้ไขโดยการสร้าง
การรับรู้ สร้างความต้องการให้กับผู้บริโภค นําเสนอคุณค่า คุณประโยชน์ของสินค้า ให้ลูกค้าเข้ามาซื้อ
สินค้าและใช้บริการ สร้างความสะดวกสบายให้แก่ผู้บริโภคโดยมีการจัดส่งสินค้าในพ้ืนที่ใกล้เคียง 
 ความเสี่ยงและแผนการจัดการความเสี่ยง มีตารางอธิบายดังนี้ 
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ตารางที ่8.1: ความเสี่ยงและแผนการจัดการความเสี่ยง 
 

ความเสี่ยงด้านการเงินและสภาพคล่อง แผนการจัดการความเสี่ยงด้านการเงินและ
สภาพคล่อง 

- ขาดเงินทุนหมุนเวียนในการซื้อวัตถุดิบ  
- เปลี่ยนสถานที่ซ้ือวัตถุดิบตลอดเวลา  

- จัดทําบัญชีควบคุม บริหารเงินสดจากการ ใช้
วัตถุดิบตามฤดูกาล เพื่อนํามาจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด 

- ติดต่อกับผู้ขายวัตถุดิบแต่ละชนิดโดยตรง เพ่ือ
กําหนดปริมาณการสั่งซื้อวัตถุดิบที่แน่นอน 

ความเสี่ยงด้านการแข่งขัน แผนการจัดการความสี่ยงด้านการแข่งขัน 
- มีคู่แข่งเพ่ิมขึ้น ราคาของคู่แข่งถูกกว่า 

คุณภาพด้อยกว่า 
-  สร้างเอกลัก ษณ์ของสินค้าให้แตกต่าง ทําให้

ผู้บริโภครู้สึกคุ้มค่า พอใจกับราคาท่ีเหมาะสม 
ความเสี่ยงด้านการด าเนินงาน แผนการจัดการความเสี่ยงด้านการด าเนนิงาน 

- ปริมาณวัตถุดิบที่นําไปใช้ผลิตสินค้า ไม่ตรงกับ
ปริมาณที่นํามาใช้ อาจขาด หรือเกิน 

- มีข้ันตอนผลิตสินค้าอย่างละเอียด ปร  ิมาณ
วัตถุดิบที่เหมาะสมต่อการผลิตสินค้า 

ความเสี่ยงด้านการบริหาร แผนการจัดการความสี่ยงด้านการบริหาร 

- ไม่มีความชํานาญในการบริหารแผนธุรกิจให้
ขยายตัวสู่ระดับอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ 

- พัฒนาความรู้ ติดตามข่าวสารแวดวงธุรกิจ 
อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม เพ่ิมทักษะ

และความชํานาญในการบริหารธุรกิจ 
ความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจ แผนการจัดการความสี่ยงด้านเศรษฐกิจ 

- วัตถุดิบข้ึนราคา  
- ผู้บริโภคเปลี่ยนรสนิยม  

- มีสินค้าอ่ืนควบคู่กับสินค้าเดิม เพื่อชดเชย
ต้นทุนสินค้า 
- สร้างความตระหนัก และความต้องการให้แก่
ผู้บริโภคอย่างสม่ําเสมอ 

- สร้างความสะดวกสบายให้แก่ผู้บริโภคในการ
ใช้บริการ โดยมีบริการจัดส่งให้กับผู้บริโภคใน
พ้ืนที่ใกล้เคียง  
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8.2 แผนอนาคต 
 ธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice เมื่อผ่านไประยะเวลาหนึ่ง ผู้บริโภคอาจ
ลดความประทับใจและความตื้นเต้นลง เพราะมีความคุ้นเคยมากขึ้น ควบคู่กับกระแสสุขภาพมีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ธุรกิจจึงมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นสินค้า การบริการ การ
บริหารธุรกิจ และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือรักษากลุ่มผู้บริโภคเก่า สร้างผู้บริโภคใหม่ 
นอกจากนั้นยังมีความต้องการขยายธุรกิจไปสู่ย่านการค้าใกล้เคียง เพ่ือขยายกลุ่มผู้บริโภค สร้างการ
รับรู้ให้กับผู้บริโภคในตลาดใหม่ในอนาคต 
 แผนอนาคต หากแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ประสบ
ความสําเร็จ ธุรกิจเป็นที่ยอมรับ เป็นที่รู้จักในวงกว้าง ผู้บริโภคกลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจ
เครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice มีแผนสร้างสินค้าสุขภาพใหม่ ควบคู่กับสินค้าเก่า สร้าง
ทางเลือกใหม่ และเพ่ิมความต้องการให้กับผู้บริโภคกลุ่มใหม่ เข้ามาซื้อสินค้าและบริการของธุรกิจ
เครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice อย่างต่อเนื่อง 
 แผนอนาคต หากแผนธุรกิจเครื่องดื่มผลไม้ Refresh Smoothie & Juice ไม่ประสบ
ความสําเร็จตามแผนธุรกิจที่วางไว้ ธุรกิจมีแผนปรับโครงสร้างสินค้าและราคาใหม่ทั้งหมด รวมถึง
รูปแบบและขนาดของธุรกิจ ให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค 
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