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 ในการจดัทําแผนธุรกจิ “น้ํานมงา” มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษารปูแบบการดําเนินธุรกจิ
น้ํานมงา การวเิคราะห์สภาวะตลาด แนวโน้มการแข่งขนัทางธุรกิจน้ํานมงา และค้นหาความ
เป็นไปไดใ้นการทําธุรกจิน้ํานมงาในประเทศไทย ดว้ยการวเิคราะหเ์ชงิลกึรอบดา้น ทัง้จุดแขง็ 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของธุรกจิ โดยพบว่า จุดแขง็ของบรษิทัอยูท่ีอ่งคก์รขนาดเลก็ ทําให้
สามารถควบคุมผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพที่ด ีในราคาที่เหมาะสม ดว้ยบรกิารส่งตรงถงึมอืลูกคา้ 
ซึ่งจุดอ่อนเกดิจากผลติภณัฑย์งัไม่มคีวามหลากหลาย สามารถลอกเลยีนแบบไดง้่าย และการ
ขาดความเชื่อมัน่ของบุคลากร เมื่อเปรยีบเทยีบกบัคู่แข่งสงัเกตไดว้่า คู่แข่งทางตรงมเีพยีงเจา้
เดยีวเท่านัน้ ในขณะที่คู่แข่งทางออ้มมจีํานวนมากในตลาด จงึทําการศกึษาความไดเ้ปรยีบใน
การแขง่ขนัทีจ่ะนําไปสูก่ารสรา้งกลยุทธใ์นการบรหิารจดัการธุรกจิใหป้ระสบความสาํเรจ็ รวมถงึ
การวิเคราะห์ความเสี่ยงในสถานการณ์ต่างๆ ซึ่งเป็นอีกหน่ึงประเด็นที่น่าสนใจ เพื่อทําการ
วางแผนล่วงหน้า เตรยีมพรอ้มรบัความเสีย่งทีอ่าจเกดิขึน้ในอนาคต 
 ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า การลงทุนในธุรกจิน้ํานมงาสามารถเป็นไปไดจ้รงิ เพยีงแต่
ไม่สามารถตอบสนองเป้าหมายทางการเงนิของบรษิทั ทีต่อ้งการใหม้รีะยะเวลาคนืทุนภายใน 3 
ปีได ้เน่ืองจากกรณปีกตธุิรกจิมรีะยะคนืทุนเท่ากบั 3.79 ปี โดยความน่าสนใจอยูท่ีม่ลูค่าปจัจุบนั 
(NPV) ซึง่เป็นบวก หรอืเทา่กบั 768,561.10 บาท เชน่เดยีวกบัอตัราผลตอบแทน (IRR) ซึง่อยูท่ี่
รอ้ยละ 21 หากพจิารณาจงึมคีวามเหมาะสมและน่าลงทุนในระยะยาว 
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 The purpose of the study on business planning for a sesame milk product in 
Thailand is to study the operating of sesame milk, Market condition analysis, 
Competition trends in sesame milk business and feasibility of sesame milk business in 
Thailand with in-depth. Including an analysis of all the strengths, weaknesses, 
opportunities, and threats of the business, found that the strengths of the company are 
at small organizations. The brand has only 3 favors and easy to imitate. The weakness 
is undiversified products and easily imitated. Personnel can’t confident to work with us. 
When comparing with competitors, for opportunity analysis, they are only one direct 
competitor but they are many indirect competitors in the market. The study presents 
marketing strategies, management strategies, financial analysis, and risk analysis. 
 The study shows that investment in the sesame milk business is possible. The 
study indicated that the financial goal at 3 years payback period is unable to meet for 
the normal case scenario. Interesting is the net present value, which is plus or equal to 
768,561.10 baht, the same as the internal rate of return (IRR) which is at 21 percent. If 
considered, it is appropriate and worth invest in the long term. 
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ขอ้บกพร่องต่างๆ รวมทัง้คณะกรรมการ ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. ธนัยมยั เจยีรกุล และดร. ภญิรดา  
แกว้เขยีว ทีม่อบคาํแนะนําเพิม่เตมิ เพือ่นําไปปรบัปรงุแผนธุรกจิน้ีใหส้มบรูณ์ยิง่ขึน้ 
 ขอขอบคุณคณาจารยค์ณะบรหิารธุรกจิ สาขาวชิาการวางแผนและจดัการเชงิกลยุทธ์
สาํหรบัผูป้ระกอบการ รวมถงึวทิยากรพเิศษทุกท่าน ทีม่อบประสบการณ์ ความรู ้และทกัษะใน
การเป็นผูป้ระกอบการ ทําใหข้า้พเจา้สามารถนํามาประยุกต์ใชก้บัการเขยีนแผนธุรกจิฉบบัน้ีได้
อยา่งครบถว้น  
 ขอขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ และพีส่าวทีเ่ป็นกําลงัใจใหเ้สมอมา ผูท้ีข่า้พเจา้ทําการ
สมัภาษณ์ทุกท่าน อกีทัง้ขอขอบคุณเพื่อนนักศกึษาปรญิญาโท สําหรบัมติรภาพทีด่ ีและความ
ช่วยเหลอืดา้นขอ้มูลต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์ หากแผนธุรกจิฉบบัน้ีมขีอ้บกพร่องประการใด ผูจ้ดัทํา
ขออภยัมา ณ ทีน้ี่ 
 

ตวษิา หริณัยากร 



 ช

สารบญั 
 
              หน้า 
บทคดัยอ่ภาษาไทย ............................................................................................................  ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ .......................................................................................................  จ 
กติตกิรรมประกาศ ..............................................................................................................  ฉ 
สารบญั...............................................................................................................................  ช 
สารบญัตาราง .....................................................................................................................  ญ 
สารบญัรปู ..........................................................................................................................  ฏ 
บทที ่
 1 บทนํา......................................................................................................................  1 
   ความเป็นมา ...................................................................................................  1 
   วตัถุประสงค ์...................................................................................................  4 
   ลกัษณะของธุรกจิ ............................................................................................  4 
   แบบจาํลองธุรกจิ (Business Model Canvas) ..................................................  7 
   ขอบเขตการศกึษา ...........................................................................................  8 
 
 2 การประเมนิสภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน .......................................................  9 
   สภาพโดยรวมและแนวโน้มตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทย ...........................  9 
   การวเิคราะหป์จัจยัภายนอก - PEST Analysis ................................................  13 
   การประเมนิอุตสาหกรรม - Five Force Model .................................................  23 
   การประเมนิคูแ่ขง่และการวเิคราะหส์ภาวะการแขง่ขนั (Competitors  
    Analysis) .................................................................................................  26 
   สภาพแวดลอ้มภายนอก : การวเิคราะหโ์อกาส (Opportunities) และอุปสรรค  
    (Threats) .................................................................................................  29 
   วสิยัทศัน์ (Vision) และพนัธกจิ (Mission) ........................................................  31 
   ทรพัยากรหลกัขององคก์ร ...............................................................................  32 
   วเิคราะหค์วามสามารถหลกัขององคก์ร ............................................................  32 
   VRIO Framework ..........................................................................................  33 
   สภาพแวดลอ้มภายใน : การวเิคราะหจุ์ดแขง็ (Strengths) และจุดออ่น  
    (Weakness) ............................................................................................  34 
   คุณคา่ทีส่ง่มอบใหล้กูคา้ (Value Proposition) ..................................................  36 



 ซ 

สารบญั (ต่อ) 
 
บทที ่           หน้า 
 2  กลยทุธห์ลกัของบรษิทั ....................................................................................  37 
   Corporate Sharing .........................................................................................  38 
 
 3 การวเิคราะหผ์ูบ้รโิภค ..............................................................................................  40 
   กลุ่ม Generation X .........................................................................................  40 
   กลุ่ม Generation Y .........................................................................................  41 
   บทสรปุ ...........................................................................................................  43 
 
 4 แผนการตลาด .........................................................................................................  45 
   เป้าหมายระยะสัน้............................................................................................  45 
   STP................................................................................................................  45 
   Tows Matrix ...................................................................................................  47 
   สว่นประสมทางการตลาด ................................................................................  49 
   กลยทุธด์า้นสือ่ดจิทิลั .......................................................................................  61 
   โครงสรา้งองคก์ร .............................................................................................  70 
   การจดัการดา้นทรพัยากรมนุษย ์......................................................................  70 
   เป้าหมายทางการเงนิ ......................................................................................  72 
   แหล่งทีม่าของเงนิทุน และแหล่งทีใ่ชไ้ปของเงนิทุน ...........................................  73 
   สมมตฐิานและการประมาณทางการเงนิ ...........................................................  73 
   การวเิคราะหส์ถานการณ์ต่างๆ Scenario Analysis ..........................................  84 
   สรปุความเป็นไปไดข้องแผนธุรกจิ ...................................................................  92 
 
 5 ความเสีย่ง ปจัจยัแหง่ความสาํเรจ็ และความเป็นไปของธุรกจิ ...................................  93 
   ความเสีย่งดา้นการตลาด .................................................................................  93 
   ความเสีย่งดา้นคูแ่ขง่ในอุตสาหกรรม ................................................................  93 
   ความเสีย่งดา้นการผลติ ...................................................................................  93 
   ความเสีย่งดา้นการผลติ ...................................................................................  94 
   ความเสีย่งดา้นการเงนิ ....................................................................................  94 
 



 ฌ 

สารบญั (ต่อ) 
 
บทที ่           หน้า 
 5  ปจัจยัทีเ่ป็นเงือ่นไขแหง่ความสาํเรจ็ของธุรกจิ ..................................................  95 
   สรปุการประเมนิความเป็นไปไดข้องธุรกจิ ........................................................  96 
 
บรรณานุกรม ......................................................................................................................  97 
 
ประวตัผิูเ้ขยีนสารนิพนธ ์..................................................................................................... 102 



 ญ 

สารบญัตาราง 
 
ตาราง                     หน้า 
 1 เปรยีบเทยีบคูแ่ขง่ทางตรง .......................................................................................  27 
 2 เปรยีบเทยีบคูแ่ขง่ทางออ้ม ......................................................................................  28 
 3 วเิคราะหท์รพัยากรขององคก์ร เทยีบกบัคูแ่ขง่ทางตรง ..............................................  33 
 4 คุณคา่ทีส่ง่มอบใหล้กูคา้ ...........................................................................................  36 
 5 กาํหนดกลยทุธอ์งคก์ร..............................................................................................  47 
 6 เปรยีบเทยีบราคาของสนิคา้แต่ละขนาด ....................................................................  54 
 7 เปรยีบเทยีบแพลตฟอรม์สง่อาหาร ...........................................................................  67 
 8 การวางแผนอตัรากาํลงัคน .......................................................................................  71 
 9 งบประมาณการลงทุน ..............................................................................................  73 
 10 ประมาณการยอดขายในปีแรก .................................................................................  74 
 11 จาํนวนกล่อง/กระป๋อง ทีจ่าํหน่ายในปีแรก ................................................................  74 
 12 สว่นแบ่งยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 .....................................................................  75 
 13 ประมาณการยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 ..............................................................  75 
 14 อตัราการเตบิโตของยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 ...................................................  75 
 15 ตน้ทุนผนัแปร ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 ..........................................................................  76 
 16 ตน้ทุนสนิคา้ ............................................................................................................  76 
 17 คา่จา้งพนกังาน .......................................................................................................  77 
 18 ตน้ทุนคงที ่ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 ..............................................................................  77 
 19 เงนิเดอืนพนกังาน ...................................................................................................  78 
 20 งบกาํไรขาดทนุ (Normal Case) ..............................................................................  79 
 21 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Normal Case) ...............................................................  80 
 22 จุดคุม้ทุน (Normal Case) ........................................................................................  81 
 23 ระยะเวลาคนืทุน (Normal Case) .............................................................................  81 
 24 อตัราตอบแทนการลงทุน (Normal Case) ................................................................  81 
 25 อตัราสว่นทางการเงนิ (Normal Case) .....................................................................  82 
 26 งบกาํไรขาดทนุ (Best Case) ...................................................................................  84 
 27 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Best Case) ....................................................................  85 
 28 จุดคุม้ทุน (Best Case) ............................................................................................  85 
 29 ระยะเวลาคนืทุน (Best Case) .................................................................................  86 



 ฎ 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง                     หน้า 
 30 อตัราตอบแทนการลงทุน (Best Case) .....................................................................  86 
 31 อตัราสว่นทางการเงนิ (Best Case) ..........................................................................  87 
 32 งบกาํไรขาดทนุ (Worst Case) .................................................................................  88 
 33 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Worst Case) .................................................................  89 
 34 จุดคุม้ทุน (Worst Case) ..........................................................................................  89 
 35 ระยะเวลาคนืทุน (Worst Case) ...............................................................................  90 
 36 อตัราตอบแทนการลงทุน (Worst Case) ...................................................................  90 
 37 อตัราสว่นทางการเงนิ (Worst Case) .......................................................................  91 
 38 ผลการวเิคราะห ์Scenario Analysis ........................................................................  92 
 
 
 



 ฏ 

สารบญัรปู 
 
รปู                     หน้า 
 1 อตัราการแพน้ํ้าตาลแลคโตสทัว่โลก ..........................................................................  1 
 2 มลูคา่ตลาดผลติภณัฑน์มพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2560-2564 ..............................  2 
 3 แผนทีส่าํนกังาน บรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั ................................................................  5 
 4 แผนทีโ่รงงาน OEM .................................................................................................  6 
 5 แบบจาํลองธุรกจิ (Business Model Canvas) ..........................................................  7 
 6 มลูคา่ตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2555-2559 ..............................................  9 
 7 สว่นแบ่งตลาดนมพรอ้มดื่มตามแบรนด ์(ซา้ย) และตามผูผ้ลติ (ขวา) .........................  11 
 8 แนวโน้มตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2561-2566 .........................................  12 
 9 รายไดแ้ละรายจา่ยทีส่วนทางกบั GDP .....................................................................  17 
10 สรปุดชันีเงนิเฟ้อยอ้นหลงั 5 ปี .................................................................................  18 
11 จาํนวนผูใ้ชง้านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีแต่ละประเภท ............................................  21 
12 เปรยีบเทยีบกจิกรรมทีค่นไทยทาํผา่นออนไลน์และออฟไลน์ .....................................  22 
13 ชอ่งทางการชาํระเงนิทีเ่ป็นทีนิ่ยมของคนไทยปี 2561 ...............................................  23 
14 แรงปจัจยั 5 ดา้น .....................................................................................................  24 
15 รายไดเ้ฉลีย่และสดัสว่นการออมของแต่ละเจเนอเรชัน่ ในปี 2556 ..............................  42 
16 สดัสว่นการออมในแต่ละเจเนอเรชัน่ เมือ่เทยีบกบัชว่งอายเุดยีวกนั ในปี 2556 ...........  43 
17 ตําแหน่งทางการตลาด เมือ่เทยีบระหวา่งราคาและคณุภาพ ......................................  45 
18 ตําแหน่งทางการตลาด เมือ่เทยีบระหวา่งราคาและความสะดวก ................................  46 
19 เปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่ละบรรจุภณัฑ ์.....................................................  50 
20 ตวัอยา่งการออกแบบบรรจุภณัฑ ์.............................................................................  51 
21 ตวัอยา่งผลติภณัฑข์องแบรนด ์Naive .......................................................................  52 
22 ขัน้ตอนการผลติ แบบลงทนุการผลติเองทัง้หมด (ซา้ย) เมือ่เทยีบกบั 
   แบบจา้งผลติ (ขวา) ..........................................................................................  53 
23 ตวัอยา่งภาพโฆษณาสนิคา้พรอ้มราคา .....................................................................  54 
24 หน้ารา้นและออฟฟิศบรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั ..........................................................  55 
25 การจดัสรรพืน้ทีภ่ายในออฟฟิศ ................................................................................  55 
26 ตวัอยา่งการจดัจาํหน่ายผา่นสือ่ออนไลน์ ...................................................................  56 
27 ตวัอยา่งการเปิดตวัสนิคา้บน Youtube .....................................................................  57 
28 ตวัอยา่งการออกบธู .................................................................................................  58 



 ฐ 

สารบญัรปู (ต่อ) 
 
รปู                     หน้า 
29 การเขา้รว่ม Community ..........................................................................................  59 
30 การประกวดออกแบบตราสนิคา้ ...............................................................................  60 
31 Engagement บน Facebook ...................................................................................  61 
32 การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) .....................................................................  62 
33 ตวัอยา่งการโฆษณาผลติภณัฑ ์................................................................................  63 
34 Engagement บน Instagram ...................................................................................  64 
35 ตวัอยา่งการเปรยีบเทยีบคยีเ์วริด์ .............................................................................  65 
36 ตวัอยา่งการสัง่ซือ้ผา่นเวบ็ไซต ์.................................................................................  66 
37 ตวัอยา่งการสัง่ซือ้ผา่นแอปพลเิคชนัของ Grab .........................................................  68 
38 ตราสนิคา้ Naive .....................................................................................................  68 
39 อตัลกัษณ์ของแบรนดน์าอฟี .....................................................................................  69 
40 สทีีใ่ชใ้นบรรจภุณัฑ ์(ซา้ย) และสทีีใ่ชใ้นการสง่เสรมิการขาย (ขวา) ...........................  69 
41 โครงสรา้งองคก์ร .....................................................................................................  70 
42 พนกังานในวนัธรรมดา (ซา้ย) และพนกังานในวนัหยดุ (ขวา) ....................................  71 
 



1 

บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมา 
 หากกล่าวถงึคาํว่า “นม” ผลติภณัฑน์มหรอืน้ํานม บุคคลทัว่ไปคงจะนึกถงึและคุน้เคย
กบัของเหลวสขีาวทีอ่อกมาจากเตา้นมของสตัวเ์ลีย้งลูกดว้ยนมอยา่ง นมโค หรอืนมแพะ ซึง่เป็น
แหล่งสารอาหารทีม่คีุณค่าทางโภชนาการสูง เหมาะสาํหรบัทุกเพศและทุกวยั แต่แมว้่านมทีม่า
จากสตัวจ์ะมปีระโยชน์มากมาย กม็บุีคคลบางกลุ่มทีไ่ม่สามารถดื่มนมได ้เน่ืองจากร่างกายของ
คนในแถบเอเชยีมน้ํีาย่อยสําหรบัน้ําตาลแลกโตสเพยีงช่วงแรกเกดิเท่านัน้ จากนัน้ก็จะลดลง
อย่างต่อเน่ือง ส่งผลทําให้วยัรุ่นหรอืผู้ใหญ่บางท่านเกิดอาการท้องเสยี แน่นท้อง จากการที่
น้ําตาลน้ีไมถู่กยอ่ย โดยผลวจิยัของมหาวทิยาลยัเรดดิง้ (University of Reading) ยงัชีใ้หเ้หน็อกี
ว่าคนเอเชยีกว่ารอ้ยละ 90 มอีาการแพน้มโค นิว ไซแอนทสิต์ (Newscientist. 2015) และ
นอกจากน้ีนมยงัมคีวามหมายถึงเครื่องดื่มอื่นที่นํามาทดแทนนมได้อกีด้วย ดงันัน้ นมที่ดจีึง
ไมไ่ดม้แีคน่มโคอกีต่อไป 
 

 
 

รปูที ่1 อตัราการแพน้ํ้าตาลแลคโตสทัว่โลก 
 

 ทีม่า : New Scientist.  (2015).  Everything you Need to Know About Lactose 
Intolerance.  Online. 
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รปูที ่2 มลูคา่ตลาดผลติภณัฑน์มพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2560-2564 
 

         ทีม่า : ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.  (2560).  ตลาดผลิตภณัฑน์มพร้อมด่ืม
ในประเทศไทย.  ออนไลน์. 
 
 หากพจิารณาในปี 2562 ตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทยมมีลูค่า 58,530 ลา้นบาท 
และมอีตัราการขยายตวัเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง จากการคาดการณ์ของยโูรมอนิเตอร ์คาดว่าในปี 
2564 จะมมีลูค่าสงูถงึ 63,043 ลา้นบาท ซึง่สอดคลอ้งกบัขอ้มลูสาํนักงานสภาพฒันาการเศรษฐกจิ
และสงัคมแห่งชาติ ซึ่งพบว่าการบรโิภคเครื่องดื่มที่ไม่มแีอลกอฮอล์มแีนวโน้มที่จะเพิม่สูงขึ้น 
โดยผลติภณัฑม์วลรวมในประเทศ ไตรมาสที ่3/2562 ขยายตวัรอ้ยละ 2.4 เทยีบกบัรอ้ยละ 2.3
ในไตรมาสที่ 2/2562 อนัมปีจัจยัสนับสนุนจากการขยายตวัของการบรโิภคภาคครวัเรอืน การ
บรโิภคภาครฐับาล และการลงทุนรวม ในส่วนของการใชจ้่ายเพื่อการอุปโภคของเอกชนในประเทศ 
แมว้่าหมวดอาหารและเครื่องดื่มไมม่แีอลกอฮอลจ์ะมกีารขยายตวัรอ้ยละ 3.4 แสดงถงึการชะลอ
ตวัรอ้ยละ 3.8 ในไตรมาสที ่2/2562 และหมวดอาหารรวมทีม่กีารขยายตวัรอ้ยละ 2.8 จากที่
ขยายตวัรอ้ยละ 3.3 ซึง่ลดลงเช่นกนัจากไตรมาสก่อนหน้า สง่ผลจากการบรโิภคอาหารประเภท
แป้งและธญัพชื เน้ือสตัว ์นม เนย ไข่ ผลไม ้ชะลอตวัลง แต่ในส่วนการบรโิภคเครื่องดื่มที่ไม่มี
แอลกอฮอลก์ลบัเพิม่ขึน้รอ้ยละ 8.0 ต่อเน่ืองจากการขยายตวัรอ้ยละ 5.6 ในไตรมาสก่อนหน้า 
สาํนกังานสภาพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิ (2562) สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการบรโิภค
เน้ือสตัว์ของครวัเรอืนไทยมแีนวโน้มลดลงมา สวนทางกบัการบรโิภคผกัที่มทีศิทางเพิม่ขึน้ โดย
ในช่วง 30 ปีทีผ่า่นมา จากเดมิการบรโิภคเน้ือสตัวค์ดิเป็นสดัสว่นรอ้ยละ 15.2 ของค่าใชจ้่ายบรโิภค
อาหารและเครือ่งดื่มทัง้หมด ซึง่ในปี 2561 ลดลงเหลอืรอ้ยละ 10.3 ในขณะทีก่ารบรโิภคผกักลบั
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มสีดัสว่นเพิม่ขึน้สวนทางกนั คดิเป็นรอ้ยละ 10.7 เพิม่ขึน้เป็นรอ้ยละ 21.2 เอสเอม็อวีนั (2562) 
กล่าวคอื การปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยหนัมาใหค้วามสนใจและบรโิภคผกัมากขึน้ มผีล
จากกระแสการดูแลสุขภาพทีก่ําลงัเป็นเทรนดท์ัว่โลก ซึง่ศูนยว์จิยักสกิรไทยไดท้ําการประมาณ
การมูลค่าการบรโิภคอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ในปี 2562 คาดว่าจะมมีูลค่าประมาณ 
88,731 ลา้นบาท หรอืมอีตัราการขยายตวัจากปี 2561 คดิเป็นรอ้ยละ 2.4 หากพจิารณาเฉพาะ
กลุ่มโปรตนีจากพชืและนมพชื มแีนวโน้มขยายตวัประมาณรอ้ยละ 6.4 โดยมมีลูค่าความตอ้งการ
ประมาณ 6,725 ลา้นบาท ทําใหต้ลาดสนิคา้โปรตนีจากพชืและนมพชืยงัคงมแีนวโน้มเตบิโต
อยา่งต่อเน่ือง (ศนูยว์จิยักสกิรไทย. 2562ก) 
 ทัง้น้ี ประชากรกลุ่มใหญ่ทีด่ื่มนม อยูใ่นกลุ่มเดก็อายุ 3-12 ปี (รอ้ยละ 88.89) วยัรุ่น
อายุ 13-20 ปี (รอ้ยละ 44.17) และกลุ่มผูส้งูอายุมากกว่า 60 ปีขึน้ไป (รอ้ยละ 29.96) และคน
ไทยมพีฤตกิรรมการดื่มนม 1 ครัง้ต่อวนั เป็นกลุ่มใหญ่สุด (รอ้ยละ 70.33) ตามมาดว้ยดื่มนม 2 
ครัง้ต่อวนั (รอ้ยละ 23.51) และ 3 ครัง้ต่อวนั (รอ้ยละ 3.77) มารเ์กต็ติง้ อุปส ์(2562) นอกจากน้ี 
การกา้วเขา้สู่สงัคมผูสู้งอายุของประชากรไทย ซึง่กรมกจิการผูสู้งอายุเผยตวัเลขว่า ในปี 2562 
ประเทศไทยมีประชากรทัง้หมด 66.4 ล้านคน เฉพาะผู้สูงอายุ 10,670,000 คน หรือร้อยละ 
16.06 แบ่งเป็นผูส้งูอายุชาย 4,720,000 คน และผูส้งูอายุหญงิ 5,950,000 คน โดยจงัหวดัทีม่ี
ประชากรผู้สูงอายุมากที่สุด คือ กรุงเทพฯ มากกว่า 1 ล้านคน (ร้อยละ 17.98) รองลงมา 
นครราชสมีา เชยีงใหม่ ขอนแก่น และอุบลราชธานี สาํนกัขา่วอศิรา (2562) สะทอ้นใหเ้หน็ถงึ
ความสําคญัของผู้บรโิภคกลุ่มน้ีมากขึ้นด้วย ประกอบกบัพฤติกรรมผู้บรโิภคยุคใหม่ในสงัคม
เมอืงทีเ่รง่รบี ตอ้งการความรวดเรว็และรกัความสะดวก สง่ผลใหเ้ทรนดธุ์รกจิ Delivery เขา้มามี
บทบาทมากขึน้ เหน็ไดจ้ากมลูค่าตลาด Food Delivery ในปี 2562 ทีพุ่ง่สงูเกอืบ 35,000 ลา้น
บาท เตบิโตรอ้ยละ 14 จากปีก่อนหน้า นับว่าเป็นการเตบิโตทีก่า้วกระโดดและมคีวามน่าสนใจ
อยา่งมาก 
 จากขอ้มลูทีก่ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึมองว่าตลาดเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์เป็นตลาด  
ทีม่คีวามน่าสนใจ โดยปจัจุบนั ผูป้ระกอบการทําการผลติและจาํหน่ายเครื่องดื่มทางเลอืก (Alternative 
Drink) ทีจ่ะนํามาทดแทนนมโคค่อนขา้งหลากหลาย อยา่งนมจากพชืตระกูลถัว่ โดยน้ํานมถัว่เหลอืง
ไดร้บัความนิยมรองจากนมโค และนมอลัมอนด ์หรอืนมจากธญัพชื เช่น นมขา้วโพดและนมขา้วกลอ้ง 
เป็นต้น ในประเทศไทย งาถอืว่าเป็นพชืน้ํามนัทีส่ําคญัทางเศรษฐกจิพชืหน่ึงของประเทศ ซึ่งมี
คุณค่าทางโภชนาการสงู อุดมไปดว้ยวติามนิและแร่ธาตุต่างๆ มากมาย โดยมสีารต้านอนุมูลอสิระ  
ทีส่าํคญั คอื เซซามนิ (Sesamin) เซซาโมลนิ (Sesamolin) และเซซามอล (sesamol) ทีจ่ะช่วย
เสรมิภูมติ้านทานใหก้บัร่างกาย และช่วยบํารุงผวิพรรณใหส้ดใสอยู่เสมอ อกีทัง้มโีปรตนีบางชนิด  
ซึง่เป็นกรดอะมโินจาํเป็นทีร่า่ยกายไมส่ามารถสรา้งขึน้มาเองได ้ช่วยในเรื่องของการนอน ขอ้มลู
จากกระทรวงเกษตรสหรฐัอเมรกิา (US Department of Agriculture : USDA) ในปี 2561 เผย
วา่งาดาํ 100 กรมั ใหคุ้ณคา่ทางโปรตนี 17.73 กรมั และมแีคลเซยีมสงูกวา่นมโคถงึ 6 เท่า กระทรวง
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เกษตรสหรฐัอเมรกิา (USDA. 2018) สาํหรบัการผลติงาของประเทศไทย พบว่ามพีืน้ทีป่ลูกงา
ประมาณ 381,000 ไร่ ผลผลติรวม 35,000 ตนั โดยผลผลติส่วนใหญ่รอ้ยละ 55 ส่งออกไป
ต่างประเทศมลูคา่ ประมาณ 400 ลา้นบาท สว่นทีเ่หลอืรอ้ยละ 45 ใชภ้ายในประเทศ การผลติงา
ของประเทศไทยยงัเป็นทีต่้องการของตลาดทัง้ภายในและต่างประเทศ กองเกษตรสมัพนัธ์ (2551) 
ซึง่จากการสาํรวจตลาดของผูว้จิยัเองพบว่า ปจัจุบนัมผีูผ้ลติน้ํานมงาแท ้100% เพยีงเจา้เดยีว
เท่านัน้ในตลาด คอื บรษิทั เซซามลิค ์ฟู้ดส ์จํากดั ทําใหเ้ป็นโอกาสในการสรา้งธุรกจิใหม่ และ
เกดิแนวคดิในการทําแผนธุรกจิน้ํานมงา ซึง่อยูก่ลุ่มนมเพิม่มลูค่า (Value Added Milk) เพื่อ
ตอบสนองกลุ่มคนในชว่งวยัรุน่และวยัทาํงาน ทีก่าํลงัมองหาผลติภณัฑท์ีม่โีปรตนีจากพชืและนม
พชื หรอืสนิคา้ทดแทนที่มคีุณประโยชน์เทยีบเท่านมโคในตลาด โดยมุ่งเน้นไปที่คุณภาพและ
ชอ่งทางการจาํหน่ายทีส่ะดวกและรวดเรว็ ภายใตช้ื่อแบรนด ์“นาอฟี” (Naive) 
 
วตัถปุระสงค ์
 1)  เพือ่ศกึษารปูแบบการดาํเนินธุรกจิน้ํานมงา 
 2)  เพือ่วเิคราะหส์ภาวะตลาดและแนวโน้มการแขง่ขนัทางธุรกจิน้ํานมงา 
 3)  เพือ่วเิคราะหค์วามเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิน้ํานมงาในประเทศไทย 
 
ลกัษณะของธรุกิจ 
 บรษิทัเป็นธุรกจิเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ จดัจําหน่ายน้ํานมงาแทจ้ากธรรมชาต ิ100% 
ประเภทนมยเูอชท ี(UHT หรอื Ultra High Temperature Milk) ทีผ่า่นกรรมวธิฆีา่เชือ้ดว้ยความ
รอ้นทีอุ่ณหภูม ิ135-150 องศาเซลเซยีส ซึง่เป็นอุณหภูมทิีส่งูแต่ใชร้ะยะเวลาการฆ่าเชือ้ทีส่ ัน้
มาก ดงันัน้นมยเูอชท ีจงึมกีลิน่และรสชาตดิกีว่านมชนิดอื่น ๆ ในขณะเดยีวกนักท็ําใหคุ้ณภาพ
ของน้ํานมยงัอยู่ครบถ้วน และสามารถเกบ็ไดน้านถงึ 6-9 เดอืน โดยไม่ต้องแช่ตู้เยน็ ในช่วง
เริม่ตน้ธุรกจิจะมผีลติภณัฑท์ีอ่อกมาเป็นตวัแรก คอื “น้ํานมงาดํา” จากพนัธุอุ์บลราชธานี 3 (งาดํา
สายพนัธุ ์IS 121) ซึง่แบ่งออกเป็น 3 รสชาต ิคอืรส Original, Honey และน้ํานมงาดาํผสมพุดดิง้ 
และมขีนาดใหเ้ลอืกถงึ 3 ขนาดเชน่กนั คอื ขนาด 180 มล. 330 มล. และ 1 ลติร 
 
 1. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย/รบับรกิาร 
  สาํหรบัการจดัจําหน่ายสนิคา้ มชี่องทางการซื้อสนิคา้ทีห่ลากหลายและเขา้ถงึงา่ย 
ผ่านทางออนไลน์และออฟไลน์ จําหน่ายทัง้สนิคา้ปลกีและขายส่ง โดยลกัษณะการจดัจําหน่าย 
เป็นการสัง่ซื้อสนิคา้ออนไลน์ผ่านโซเชยีลมเีดยีเป็นช่องทางหลกั และมกีารจําหน่ายผ่านทางหน้า
รา้น ซึ่งมรีูปแบบซื้อกลบับา้นเท่านัน้เป็นช่องทางรอง ทัง้น้ี การใหบ้รกิารจดัส่งรองรบัจากคู่คา้
ชัน้นําอย่าง Grab, Lineman และ Get รวมถึงมตีวัแทนจําหน่ายจากร้านขายอาหารหรอื
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ลูกค้าสามารถเลอืกชําระสนิค้าได้อย่างเสร ีผ่านบรกิารตดับตัรเดรบติ/
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เครดติ, E-payment หรอืเงนิสด ฯลฯ ทัง้น้ีเพื่อรองรบักลุ่มเป้าหมายทีอ่ยู่ในกลุ่มคนรกัสุขภาพ 
ในชว่งวยัทาํงาน คอื อายตุัง้แต่ 38-52 ปี (Generation X) และอาย ุ20-37 ปี (Generation Y) 
 
 2.  สถานทีต่ัง้ 
  เป็นอาคารพาณิชยใ์หเ้ช่าขนาด 36 ตารางเมตร (กวา้ง 4 x ยาว 9 เมตร) ในบรเิวณ
ศูนย ์Car Care เลขที ่343 ถนน ประดษิฐม์นูญธรรม แขวง ลาดพรา้ว เขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 
10230 สามารถรองรบัลูกคา้ทัง้หน้ารา้นหรอืใชบ้รกิารสัง่ซือ้ผ่านช่องทางออนไลน์ได ้เน่ืองจาก
สําหรบัสํานักงาน ตัง้อยู่ติดกบัเส้นทางด่วนรามอนิทรา สญัจรสะดวก มาง่าย และมทีี่จอดรถ
สาํหรบัรถยนต/์จกัรยานยนต ์โดยเปิดใหบ้รกิารทุกวนั ตัง้แต่เวลา 8.00 น. - 18.00 น. ภายในตกแต่ง
อยา่งเรยีบงา่ย โดยออกแบบใหม้สีว่นสาํนกังานแยกกบัคลงัสนิคา้อยา่งชดัเจน 
 
 แผนทีส่าํนกังาน 
 

 
 

รปูที ่3 แผนทีส่าํนกังาน บรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั 
 
 ขอ้มลูการตดิต่อ : บรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั (Naive Bayes Co.,Ltd) 
 โทรศพัท ์: 084-973-8585 Email : support@naivebayes.com 
 Facebook : Naive bayes Instagram : Naivebayes 
 Website : http://www.naivebayes.com 
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 แผนทีโ่รงงาน OEM 
 

 
 

รปูที ่4 แผนทีโ่รงงาน OEM 
 
         ทีม่า : บรษิทั เอม็เอน็ เบฟเวอรเ์รจ (ประเทศไทย) จาํกดั.  (2563).  น้ําสมุนไพรไทยท่ี
ผสมสารสกดัจาก ขิง ขม้ินชนั.  ออนไลน์. 
 
ขอ้มลูการตดิต่อ : บรษิทั เอม็เอน็ เบฟเวอรเ์รจ (ประเทศไทย) จาํกดั (MN Beverage Co.,Ltd) 
โทรศพัท ์: 02-332-5836   Fax : 02-332-5837 
Email : sale@mnbeverage.co.th 
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ขอบเขตการศึกษา 
 เน้นการศกึษาลกัษณะและรายละเอยีดของการดําเนินธุรกจิน้ํานมงา โดยเริม่จากเขต
กรุงเทพมหานคร และรูปแบบการดําเนินธุรกจิของน้ํานมงา กลยุทธ์การดําเนินธุรกจิ สภาวะ
ตลาดและแนวโน้มของการแขง่ขนัทางธุรกจิในปจัจุบนัและอนาคต รวมทัง้ศกึษาความเป็นไปได้
ของธุรกจิและการวางแผนทางการเงนิ 
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บทท่ี 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน 

 
สภาพโดยรวมและแนวโน้มตลาดนมพร้อมด่ืมในประเทศไทย 

 

 
 

รปูที ่6 มลูคา่ตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2555-2559 
 

         ทีม่า : ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.  (2560).  ตลาดผลิตภณัฑน์มพร้อมด่ืม
ในประเทศไทย.  ออนไลน์. 
 
 ตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทยในปี 2559 ทีผ่า่นมา มมีลูค่าอยูท่ีป่ระมาณ 51,000 
ลา้นบาท เตบิโตขึน้รอ้ยละ 6.5 จากปีก่อนหน้า โดยมสีาเหตุมาจากการทีผู่บ้รโิภคทราบถงึประโยชน์
ของการบรโิภคนมผ่านการประชาสมัพนัธจ์ากทางภาครฐัและเอกชนทีส่่งเสรมิใหค้นไทยหนัมา
บรโิภคนมกนัมากขึน้ ผูบ้รโิภคจงึมมีุมมองที่เปลี่ยนไปจากแต่ก่อนที่มองว่านมเป็นเครื่องดื่ม
สําหรบัเด็กเท่านัน้และหนัมารบัรู้มากขึ้นว่านมมีประโยชน์สําหรบัผู้ใหญ่ด้วยเช่นกนั ดงันัน้ 
เครื่องดื่มประเภทนมจงึกลายเป็นเครื่องดื่มทานเล่นมากขึน้เช่นเดยีวกบัการดื่มน้ําอดัลมและน้ํา
ผลไม ้ส่วนทางดา้นผูป้ระกอบการกไ็ดม้กีารผลติสนิคา้ทีม่คีวามหลากหลายเพื่อผูบ้รโิภคในทุก
ช่วงอายุทัง้ในเรื่องของรสชาต ิและขนาดบรรจุภณัฑซ์ึ่งมกีารบรโิภคที่แตกต่างกนัไปตามช่วง
อายุและการใชช้วีติของแต่ละคน จงึเป็นอกีหน่ึงปจัจยัสาํคญัทีส่่งเสรมิใหต้ลาดผลติภณัฑพ์รอ้ม
ดื่มเติบโตมากยิง่ขึน้ นอกจากน้ี ตลาดนมพรอ้มดื่มก็ยงัได้รบัการสนับสนุนจากสนิค้าชนิดอื่น
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ดว้ยเช่นกนั เช่น กาแฟ ซึง่ไดร้บัความนิยมจากผูบ้รโิภคมากขึน้เรื่อยๆ สง่ผลใหเ้กดิการบรโิภค
นมพรอ้มดื่มเพิม่ขึน้ เน่ืองจากนมถูกนํามาใชเ้ป็นส่วนประกอบในการทํากาแฟ โดยผลติภณัฑ์
นมพรอ้มดื่ม (Drinking Milk Products) ในปี 2559 สามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภทยอ่ยและมี
มลูคา่ตลาด ดงัน้ี 
 • นมปรุงแต่งกลิน่รส (Flavored Milk) มมีลูค่าตลาดประมาณ 11,000 ลา้นบาท คดิเป็น
รอ้ยละ 21.4  
 • นมโค (Cow’s Milk) มมีลูคา่ตลาดประมาณ 18,000 ลา้นบาท คดิเป็นรอ้ยละ 35.2  
 • นมแพะ (Goat’s Milk) มมีลูคา่ตลาดประมาณ 26 ลา้นบาท คดิเป็นรอ้ยละ 0.1  
 • นมผง (Powder Milk) มมีลูคา่ตลาดประมาณ 1,600 ลา้นบาท คดิเป็นรอ้ยละ 3.2  
 • นมถัว่เหลอืง (Soy Milk) มมีลูคา่ตลาดประมาณ 20,000 ลา้นบาท คดิเป็นรอ้ยละ 40.1 
 จากขอ้มูลขา้งต้น จะสงัเกตได้ว่านมแพะ และนมโคสดมอีตัราการเติบโตสูงที่สุดใน
กลุ่มผลติภณัฑน์มพรอ้มดื่ม โดยคดิเป็นรอ้ยละ 12 และ 10 ตามลําดบั แมว้่านมแพะจะมลูค่า
ตลาดค่อนขา้งน้อยในปจัจุบนั แต่กม็อีตัราการเตบิโตทีส่งูขึน้ โดยมสีาเหตุมาจากการทีผู่บ้รโิภค
เริม่ทราบถงึประโยชน์ของการบรโิภคนมแพะมากขึน้ และกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อ้งการบรโิภคนมแต่
แพ้นมโคก็หนัไปบรโิภคนมแพะแทน ส่วนทางด้านนมโคสดยงัคงได้ความนิยมจากผู้บรโิภค
อยา่งต่อเน่ือง จากความคุน้ชนิหรอืคุน้เคยในการบรโิภคตัง้แต่เดก็ อกีทัง้ ยงัสามารถนํามาดื่มได้
หลากหลายตามความตอ้งการ เช่น การนํามาบรโิภคพรอ้มกบัซเีรยีลเป็นอาหารเชา้ หรอืการนํา 
มาเป็นส่วนผสมในการทําเครื่องดื่มและของหวาน เป็นต้น (ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร. 
2560) 
 ในส่วนของนมถัว่เหลืองเป็นผลิตภณัฑ์นมทางเลือกที่ได้รบัความนิยมมากที่สุดใน
ประเทศไทย โดยมแีบรนด ์ Lactasoy และ Vitamilk เป็นผูนํ้าตลาดน้ี แต่เน่ืองจากตลาดมกีาร
แข่งขนัค่อนขา้งสูงทําใหผู้ป้ระกอบการจงึต้องสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งเพื่อจูงใจผูบ้รโิภค 
โดยการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ (New Product Developments) ดว้ยการนําเสนอรสชาตหิรอื
คุณประโยชน์ใหม่ๆ  เชน่ การนําธญัพชือยา่ง ขา้วโพด และงาดาํ เขา้ไปผสมกบันมถัว่เหลอืงเพื่อ
เพิม่คุณค่าทางดา้นโภชนาการ นอกจากน้ี ยงัมกีารนําเสนอผลติภณัฑน์มทางเลอืกที่ไม่ใชน้ม
จากสตัวแ์ละถัว่เหลอืงอกีดว้ย ตวัอยา่งเช่น น้ํานมขา้วกลอ้งจากแบรนด ์ V-fit เครื่องดื่มธญัญาหาร
น้ําลูกเดอืยจากแบรนด ์Pro-fit และน้ํานมอลัมอนดจ์ากแบรนด ์137 Degrees โดยทัง้ 3 แบรนด์
มกีารชูจุดเด่นโดยการดงึดูดผูบ้รโิภคทีต่้องการดื่มนมแต่แพน้มจากสตัวห์รอืถัว่เหลอืง ผลติภณัฑ์
นมทางเลอืกส่วนใหญ่จะจดัจําหน่ายในซูเปอรม์ารเ์กต็ชัน้นําทัว่ไปและรา้นคา้ปลกีพรเีมยีม เช่น 
Gourmet Market แต่จะเน้นจบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดค้่อนขา้งสงู ใสใ่จต่อสุขภาพ และตอ้งการ
สนิค้าที่ทดแทนผลติภณัฑ์นม ซึ่งเป็นกลุ่มที่เพิม่จํานวนขึน้ ทําใหผ้ลติภณัฑ์นมทางเลอืกเป็น
สนิคา้ไดร้บัความสนใจจากผูบ้รโิภคมากขึน้เรือ่ยๆ ตามไปดว้ย  
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 เมื่อพจิารณาดา้นส่วนแบ่งตลาดตามผูผ้ลติดงัแสดงในรปูที ่7 พบว่า บรษิทั ฟรสีแลนด์
คมัพน่ิา (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) ครองสว่นแบ่งอนัดบัที ่1 คดิเป็นรอ้ยละ 19 ภายใตแ้บ
รนดท์ีม่ชีื่อเสยีงอยา่ง Foremost และ Calcimex เป็นตวัสนบัสนุนยอดจาํหน่ายของบรษิทั ดว้ย
ชื่อเสยีงและเป็นทีรู่จ้กัมาอย่างยาวนานในตลาดจงึสามารถสรา้งความมัน่ใจและความจงรกัภกัดี
ต่อแบรนดจ์ากผูบ้รโิภคไดเ้ป็นจาํนวนมาก และเพือ่ใหผู้บ้รโิภคมกีารจดจาํแบรนดใ์นเชงิบวกและ
สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัสนิคา้ บรษิทัจงึมกีารส่งเสรมิการตลาดตลอดทัง้ปี เช่น การโฆษณา
ผ่านทางโทรทศัน์และสื่อออนไลน์โดยเน้นการใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาเป็นพรเีซนเตอรใ์หก้บัตวั
สนิคา้เพือ่เพิม่การรบัรูใ้นตวัสนิคา้ใหม้ากยิง่ขึน้ 
 

 
 

ภาพที ่7 สว่นแบ่งตลาดนมพรอ้มดื่มตามแบรนด ์(ซา้ย) และตามผูผ้ลติ (ขวา) 
 

         ทีม่า : ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.  (2560).  ตลาดผลิตภณัฑน์มพร้อมด่ืม
ในประเทศไทย.  ออนไลน์. 
 
 หากพจิารณาราคาเฉลี่ยของผลติภณัฑ์นมพรอ้มดื่มในปี 2559 มกีารปรบัตวัสูงขึ้น 
โดยมสีาเหตุมาจากความนิยมในการบรโิภคนมระดบัพรเีมยีมทีม่รีาคาสงูกวา่ผลติภณัฑน์มทัว่ไป 
เช่น นมโคสดพรเีมยีมที่เน้นความสดใหม่ของสนิค้า และประโยชน์ที่ได้รบัเพิม่ขึ้น เช่น วิตามนิ 
แคลเซยีม และแร่ธาตุสูง ประกอบกบัผูบ้รโิภคมคีวามอ่อนไหวต่อราคาผลติภณัฑน์มพรอ้มดื่ม
ค่อนขา้งน้อยและยนิดจี่ายใหเ้พื่อใหไ้ด้สนิค้าที่มคีุณภาพสูง เพราะเหน็ถึงความสําคญัใหก้าร
เลอืกซือ้อาหารทีด่แีละมปีระโยชน์เพือ่สขุภาพของตนเองและคนในครอบครวั 
 จากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่กีารบรโิภคนมสงูขึน้ เพื่อรองรบัผูบ้รโิภคทีร่กัสุขภาพ
และตอ้งการความสะดวกในการดื่มนมดว้ย ทาํใหผู้ผ้ลติหนัมาเน้นและใหค้วามสนใจกบัการสรา้ง
ความสะดวกใหก้บัผูบ้รโิภคมากขึน้ ดว้ยการจําหน่ายสนิคา้ผ่านทางรา้นสะดวกซื้ออย่าง 7-Eleven 
ส่วนทางรา้นคา้ปลกียงัเป็นช่องทางหลกัสําหรบัผูบ้รโิภคในการซื้อนมพรอ้มดื่มอยู่ โดยคดิเป็น
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รอ้ยละ 99.3 และสามารถแยกยอ่ยออกเป็น 2 ประเภท คอื รา้นคา้ปลกีสมยัใหม ่คดิเป็นรอ้ยละ 
84.5 ไดแ้ก่ ไฮเปอรม์ารเ์กต (รอ้ยละ 50.9) ซูเปอรม์ารเ์กต็ (รอ้ยละ 12.4) รา้นสะดวกซื้อ (รอ้ยละ 
16.7) และรา้นคา้ปลกีตามป ัม๊น้ํามนัและจุดพกัรถ (รอ้ยละ 4.5) และสอง รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
คดิเป็นรอ้ยละ 14.8 ได้แก่ รา้นขายของชําหรอืรา้นโชห่วย (รอ้ยละ 10.1) และรา้นค้าอื่นๆ ที่
ไมใ่ชร่า้นขายของชาํ เชน่ รา้นจาํหน่ายสนิคา้เฉพาะประเภท (รอ้ยละ 4.7) นอกจากน้ี จากการที่
ผู้บริโภคยุคใหม่หนัมาซื้อสินค้าออนไลน์กันมากขึ้น ทําให้ยอดจําหน่ายผลิตภัณฑ์นมผ่าน
ช่องทางออนไลน์เริม่มบีทบาทมากขึน้เรื่อยๆ โดยคดิเป็นรอ้ยละ 0.7 แมว้่าจะยงัมสีดัส่วนน้อย
อยู่ในปจัจุบนั แต่กเ็ป็นช่องทางทีม่กีารเตบิโตขึน้ทุกปี จงึเป็นช่องทางใหม่ทีผู่ป้ระกอบการควร
ใหค้วามสาํคญัในอนาคต (ศนูยอ์จัฉรยิะเพือ่อุตสาหกรรมอาหาร. 2560) 
 

 
 

รปูที ่8 แนวโน้มตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทย ปี 2561-2566 
 

         ทีม่า : ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.  (2561).  ส่วนแบ่งตลาดนมพร้อมด่ืมปี 
2561.  ออนไลน์. 
 
 ข้อมูลจากศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหารเผยว่า ในปี 2561 มูลค่าตลาด
ผลติภณัฑน์มพรอ้มดื่มในประเทศไทยอยู่ที่ประมาณ 55,800 ล้านบาท เตบิโตจากปีก่อนหน้า 
ร้อยละ 6.3 และคาดว่าจะยงัคงเติบโตอย่างต่อเน่ืองในอีก 5 ปีข้างหน้า โดยจะมีมูลค่าอยู่ที ่
75,000 ลา้นบาท ในปี 2566 ซึง่มผีลจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีห่นัมาบรโิภคนมกนัมากขึน้ 
ประกอบกบัผูป้ระกอบการผลติสนิคา้ที่มคีวามหลากหลายมากกว่าแต่ก่อน ศูนย์อจัฉรยิะเพื่อ
อุตสาหกรรมอาหาร (2561) นอกจากน้ียงัมปีจัจยัจากการทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัเรื่อง
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สุขภาพรา่งกายของตนเองมากขึน้ อยา่งไรกต็าม จากสภาวะเศรษฐกจิชะลอตวัและค่าครองชพี
ทีเ่พิม่สงูขึน้ ทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามรดักุมในการใชจ้่ายมากขึน้ โดยเฉพาะผูบ้รโิภคในต่างจงัหวดั
ยงัมองวา่การบรโิภคนมเป็นสิง่ไมจ่าํเป็นมากนกั 
 บทสรุป ตลาดนมพรอ้มดื่มในประเทศไทยมแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเน่ือง โดยผูบ้รโิภค  
ในประเทศไทยมองหาผลติภณัฑท์ีต่อบสนองกลุ่มอายุและไลฟ์สไตลม์ากขึน้ การดื่มผลติภณัฑ์
นมถูกกาํหนดเป้าหมายใหเ้ป็นทีนิ่ยมดว้ยการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ต่ีอสขุภาพ และเพือ่พฒันาศกัยภาพ
การแข่งขนั ผู้ประกอบการจึงให้ความใส่ใจเป็นพเิศษกบักลุ่มคน โดยเฉพาะกลุ่มผู้บรโิภคที่แพ ้  
แลกโตส ซึ่งผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ีมพีฤติกรรมเปลี่ยนไปซื้อน้ํานมทางเลอืกอื่นแทน ที่มสี่วนผสม
ตัง้แต่ถัว่และพชืตระกูลถัว่ไปจนถงึธญัพชื และแมว้่าความตอ้งการหลกัของผูบ้รโิภคจะเน้นไปที่
การบรโิภคอาหาร หรอืเครื่องดื่มทีด่ต่ีอสุขภาพ แต่สําหรบักลุ่มคนหนุ่มสาวนอกจากจะบรโิภค
เพือ่ทาํใหส้ขุภาพแขง็แรง ยงัตอ้งการทาํใหต้วัเองมบุีคลกิทีด่ดูดีว้ย 
 
การวิเคราะหปั์จจยัภายนอก - PEST Analysis 
 Political Factors 
 การทาํธุรกจิใหม ่สิง่ทีข่าดไมไ่ด ้คอื การจดทะเบยีนพาณชิย ์โดยการจดทะเบยีนพาณิชย์
ตามพระราชบญัญตัทิะเบยีนพาณชิย ์พ.ศ. 2499 กาํหนดใหผู้ป้ระกอบการทีต่อ้งการจดทะเบยีน
พาณิชย ์(ตัง้ใหม่) ในกรณีผูข้อจดทะเบยีนเป็นหา้งหุน้ส่วนจดทะเบยีน บรษิทัจํากดั และบรษิทั
มหาชนจาํกดั ตอ้งยืน่ขอจดทะเบยีนพาณิชยภ์ายใน 30 วนั นบัตัง้แต่วนัเริม่ประกอบพาณิชยกจิ 
และชาํระค่าธรรมเนียมการจดทะเบยีนพาณิชย ์(ตัง้ใหม)่ 50 บาท กรมพฒันาธุรกจิการคา้ (2559) 
สาํหรบัการจดทะเบยีนพาณิชยน์ัน้ จะเป็นหลกัฐานทางการคา้และมคีวามสําคญัอย่างมากทีจ่ะ
ช่วยสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกค้าได้ว่าจะได้รบัสินค้าและบริการจริงๆ อีกทัง้ยงัสามารถใช้
ประกอบ Statement เพื่อกูห้รอืหาเงนิทุนไดง้า่ยขึน้ดว้ย แมว้่าจะมขีอ้ด ีแต่บรษิทักต็อ้งยุง่ยาก
ในการทาํเอกสารยืน่ภาษเีชน่กนั 
 ในส่วนของการจดเครื่องหมายการคา้ เป็นการประกาศโฆษณาว่าเครื่องหมายการคา้
ดงักล่าวไมส่ามารถนําไปใชโ้ดยไม่ไดร้บัอนุญาตจากเจา้ของ ซึง่เครื่องหมายการคา้นัน้ จะทาํให้
ผูบ้รโิภคสามารถจดจาํเราได ้และเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทัเราโดยไมส่บัสนกบัเครื่องหมาย
การคา้อื่นๆ โดยไดร้บัการคุม้ครองสทิธใินเครื่องหมายทัว่ประเทศ และการคุม้ครองถงึ 10 ปี ซึง่
สามารถต่ออายุทุกๆ 10 ปี โดยการยื่นคาํรองต่ออายุภายใน 90 วนัก่อนวนัหมดอายุ (กรมทรพัยส์นิ
ทางปญัญา (2559) เครื่องหมายการคา้ทีไ่ดร้บัการจดทะเบยีนแลว้ สามารถคุม้ครองชื่อ ตรา 
สญัลกัษณ์ โลโก ้รปูภาพ รปูถ่าย และแบบต่างๆ สาํหรบัค่าธรรมเนียมการยื่นคาํขอจดทะเบยีน
เครื่องหมายการคา้ ถูกกําหนดไวใ้นอตัราค่าธรรมเนียมทา้ยพระราชบญัญตัเิครื่องหมายการคา้ 
พ.ศ. 2534 แกไ้ขเพิม่เตมิโดยพระราชบญัญตัเิครื่องหมายการคา้ (ฉบบัที ่3) พ.ศ. 2559 โดย
แบ่งออกเป็น 2 กรณ ีคอื 
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 1. ถา้สนิคา้หรอืบรกิารอยู่ในจําพวกเดยีวกนั และมรีายการตัง้แต่ 1 ถงึ 5 รายการ ผูย้ื่น
คาํขอจะตอ้งเสยีคา่ธรรมเนียมคดิ ตามจาํนวนรายการสนิคา้ หรอืบรกิาร รายการละ 1,000 บาท 
 2. ถ้าสนิคา้หรอืบรกิารในจําพวกเดยีวกนั มรีายการตัง้แต่ 6 รายการขึน้ไป ผูย้ื่นคํา
ขอจะต้องเสยีค่าธรรมเนียมในอตัราแบบเหมาจ่าย จําพวกละ 9,000 บาท ไม่ว่าจะมสีนิคา้หรอื
บรกิารในจาํพวกนัน้กีร่ายการกต็าม 
 จากสถติ ิจํานวนคําขอจดทะเบยีนเครื่องหมายการคา้ ในปี 2561 มกีารยื่นคําขอจด
ทะเบียนเครื่องหมายการค้า (นับตามจํานวนคําขอ) รวม 47,246 คําขอ และนับตามจํานวน
จําพวกรวม 62,451 จําพวก 1 ซึ่งเป็นปีแรกที่มจีํานวนคําขอจดทะเบยีนเครื่องหมายการคา้สูง
เกนิ 60,000 จําพวก และสูงทีสุ่ดนับตัง้แต่มกีารจดทะเบยีนเครื่องหมายการคา้ในประเทศไทย 
โดยกลุ่มเครื่องหมายทีย่ื่นคาํขอสงูสุดคอื เครื่องหมายบรกิาร (จําพวก 35-45) จํานวน 15,217 
คาํขอ สว่นกลุ่มสนิคา้ทีม่กีารยืน่คาํขอจดทะเบยีนสงูทีสุ่ดไดแ้ก่ กลุ่มเครื่องสาํอาง ยา ผลติภณัฑ์
เคม ี(จําพวก 1-5) มกีารยื่นคําขอจดทะเบยีนสูงถงึ 13,908 คําขอ รองลงมาคอืกลุ่มอาหาร 
เครื่องดื่ม ของหวาน (จําพวก 29-33) จํานวน 9,719 คําขอ และกลุ่มเครื่องจกัรกล เครื่องมอื
เครื่องใช้ไฟฟ้า ยานพาหนะ อาวุธ (จําพวก 7,9-13) จํานวน 4,675 คําขอ (บรษิทั อนิเทล
เลค็ชวล ดไีซน์ กรุป๊ จาํกดั. 2561) 
 ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขว่าดว้ยเรื่อง เครื่องดื่มในภาชนะบรรจุ ที่ปิดสนิท 
(ฉบบัที ่356) พ.ศ. 2556 เครื่องดื่มในภาชนะบรรจุทีปิ่ดสนิทสามารถแบ่งออกเป็น 5 ชนิด คอื 
(1) น้ําที่มก๊ีาซคารบ์อนไดออกไซดห์รอืออกซเิจนผสมอยู่ดว้ย, (2) เครื่องดื่มที่มหีรอืทําจาก
ผลไม ้พชืหรอืผกั ไม่ว่าจะมก๊ีาซคารบ์อนไดออกไซด์หรอืออกซเิจนผสมอยู่ดว้ยหรอืไม่กต็าม, 
(3) เครื่องดื่มที่มหีรอืทําจากส่วนผสมทีไ่ม่ใช่ผลไม ้พชืหรอืผกั ไม่ว่าจะมก๊ีาซคารบ์อนไดออกไซด ์
หรอืออกซเิจน ผสมอยูด่ว้ยหรอืไมก่ต็าม, (4) เครื่องดื่มตามชนิดที ่2 และ 3 ชนิดเขม้ขน้ซึง่ตอ้ง
เจอืจางก่อนบรโิภค และสุดทา้ย (5) เครื่องดื่มตามชนิดที ่2 และ 3 ชนิดแหง้ โดยผลติภณัฑ์
น้ํานมงาจดัวา่เป็นเครือ่งดื่มทีอ่ยูใ่นชนิดที ่2 ซึง่มตีอ้งมคีุณภาพและมาตรฐาน ดงัน้ี 
 • มกีลิน่และรสตามลกัษณะเฉพาะของเครือ่งดื่มนัน้ 
 • ไมม่ตีะกอน เวน้แต่ตะกอนอนัมตีามธรรมชาตขิองสว่นประกอบ 
 และผลิตภัณฑ์สามารถใช้วตัถุที่ให้ความหวานแทนน้ําตาลหรือใช้ร่วมกบัน้ําตาล 
นอกจากการใชน้ํ้าตาลได ้โดยใชว้ตัถุทีใ่หค้วามหวานแทนน้ําตาลไดต้ามมาตรฐานอาหาร FAO/ 
WHO, Codex ทีว่่าดว้ยเรื่อง วตัถุเจอืปนอาหาร และฉบบัทีไ่ดแ้กไ้ขเพิม่เตมิ อกีทัง้ตอ้งแสดง
ขอ้ความวา่ “ใช ้....... เป็นวตัถุทีใ่ห ้ความหวานแทนน้ําตาล” (ความทีเ่วน้ไวใ้หร้ะบุชื่อของวตัถุที่
ใหค้วามหวานแทนน้ําตาลทีใ่ช)้ ดว้ยตวัอกัษร ขนาดไม่เลก็กว่า 2 มลิลเิมตร สขีองตวัอกัษรตดั
กบัสพีืน้ของฉลาก ในการขออนุญาตผลติภณัฑอ์าหารดว้ยการจดทะเบยีนอาหาร โรงงานทีท่าง
บรษิทัจา้งผลติ (OEM) จะดาํเนินการและเป็นผูย้ ื่นจด อย. ใหก้บัทางบรษิทั ซึง่จะมผีลใหผ้ลติภณัฑ์
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มคีวามน่าเชื่อถอื เน่ืองจากสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยาจะเป็นผูก้ํากบัดแูล และตรวจสอบ
ผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพและมาตรฐานอยูเ่สมอ (กระทรวงสาธารณสขุ. 2556) 
 สาํนักงานกองทุนสนับสนุนการสรา้งเสรมิสุขภาพ (สสส.) เผยขอ้มูลสถติ ิพบว่าคนไทย
บรโิภคน้ําตาลมากถงึวนัละ 20 ชอ้นชา ซึง่สงูเกนิมาตรฐานขององคก์ารอนามยัโลกทีก่ําหนดไว้
ไมเ่กนิ 6 ชอ้นชา จนเป็นทีม่าของการทีค่นไทยมากกว่า 5 ลา้นคน ปว่ยเป็นโรคเบาหวานและ
ตอ้งไดร้บัการรกัษาไปตลอด เน่ืองจากเครื่องดื่มทีม่น้ํีาตาลในไทยนัน้ มคี่าเฉลีย่ปรมิาณน้ําตาล
ผสมอยูค่่อนขา้งสงู อยูท่ีร่ะหว่าง 9-14 กรมัต่อ 100 มลิลลิติร ซึง่สว่นมากคอืเครื่องดื่มประเภท 
น้ําอดัลม ชาเขยีว กาแฟ เครื่องดื่มชกูําลงั นมเปรีย้ว นมถัว่เหลอืง น้ําผลไม ้เป็นตน้ รฐัจงึไดห้า
แนวทางในการควบคุมการรบัประทานหวานของคนไทย เพื่อช่วยลดความเสีย่งในการบรโิภค
น้ําตาลเกนิขนาด จงึเป็นทีม่าของ “ภาษคีวามหวาน” ทีเ่รยีกเกบ็ภาษจีากผูป้ระกอบการ 
 สภาปฏริปูแห่งชาต ิ(สปท.) มมีตเิหน็ชอบเสนอจดัเกบ็ภาษสีรรพสามติในเครื่องดื่มที่
มสีว่นผสมของน้ําตาล โดยเริม่ทาํการเกบ็ภาษตีามขัน้บนัไดทุกๆ 2 ปี มาตัง้แต่ปี 2559 และมี
การปรบัภาษเีพิม่อกีครัง้ มผีลบงัคบัใชต้ัง้แต่วนัที ่1 ต.ค. 2562 ถงึ 30 ก.ย. 2564 ดงัน้ี 
 • ความหวาน ที ่6 กรมั/100 มล. ไมเ่สยีภาษ ี
 • ความหวานเกนิ 6-8 กรมั/100 มล. เสยีภาษ ี0.30 บาท/ลติร 
 • ความหวานเกนิ 10-14 กรมั/100 มล. เสยีภาษ ี1 บาท/ลติร 
 • ความหวานเกนิ 14-18 กรมั/100 มล. เสยีภาษ ี3 บาท 
 • ความหวานเกนิ 18 กรมั/100 มล. เสยีภาษ ี5 บาท     
 นอกจากน้ี ยงักําหนด “อตัราภาษพีเิศษ” สาํหรบัการผลติเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพและมี
นวตักรรม (Functional Drink) โดยแบ่งอตัราภาษเีป็น 2 ประเภท คอื กรณีทีม่กีารนําน้ําผลไม้
มาพฒันาใหม้นีวตักรรม จากเดมิตอ้งเสยีภาษรีอ้ยละ 10 ใหล้ดเหลอืรอ้ยละ 3 และเครื่องดื่มเป็น
น้ําปกติแต่มนีวตักรรม เช่นเครื่องดื่มเกลอืแร่บํารุง เครื่องดื่มที่มคีอลลาเจน วติามนิ ปรบัลด
อตัราทีจ่ะตอ้งเสยีรอ้ยละ 14 เหลอืรอ้ยละ 10 (ชยัยศ ยงคเ์จรญิชยั. 2562) ดงันัน้ ผลติภณัฑ์
น้ํานมงาของทางบรษิทัที่ไม่มกีารเติมน้ําตาลผสม และมคีวามหวานน้อย จะได้รบัอตัราภาษี
พเิศษ ซึง่จะสามารถลดตน้ทุนของสนิคา้ได ้
 รวมถงึรฐับาลมมีาตรการกระตุ้นเศรษฐกจิตัง้แต่รากหญ้าไปถงึการลงทุนโครงสรา้ง
พืน้ฐานของรฐัและการลงทุนเอกชน โดยมแีผนผลกัดนัยุทธศาสตร ์การพฒันาเกษตรอนิทรยีแ์หง่ชาต ิ
ฉบบัที ่2 (พ.ศ. 2559-2564) กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ โดยสศก. โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อเพิม่
พืน้ที่และปรมิาณการผลติเกษตรอนิทรยี,์ เพิม่มูลค่าของผลติผล สนิคา้และบรกิารดา้นเกษตร
อนิทรยี์, เพิม่การค้าและการบรโิภคสนิค้าเกษตรอนิทรยี์ในประเทศ รวมทัง้ให้มาตรฐานและ
ระบบการรบัรองสนิคา้เกษตรอนิทรยีข์องไทยเป็นทีย่อมรบัของผูบ้รโิภคทัง้ในและต่างประเทศ
ไปสู่การเป็นศูนยก์ลาง (Hub) ของสนิคา้และบรกิารดา้นเกษตรอนิทรยี์ในระดบัสากล ในส่วน
ของการตรวจรบัรองมาตรฐานสนิคา้เกษตรอนิทรยีข์องไทย ตามมาตรฐานสนิคา้เกษตร (มกษ.) 
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เป็นการตรวจสอบและรบัรอง กระบวนการผลติทุกขัน้ตอนจากฟารม์จนถงึมอืผูบ้รโิภค ตัง้แต่
ระบบการผลติ การแปรรปู การบรรจุ การแสดงฉลาก และการจําหน่าย คณะกรรมการพฒันา
เกษตรอนิทรยีแ์หง่ชาต ิ (2560) แน่นอนว่าการสง่เสรมิของรฐับาลน้ี จะทําใหศ้กัยภาพในการผลติ
หรอืผลผลติงาในประเทศไทย ซึง่เป็นวตัถุดบิหลกัในการผลติน้ํานมงา มปีรมิาณและคุณภาพทีด่ี
ขึน้ รวมถงึอาจสง่ผลใหร้าคางามแีนวโน้มทีถู่กลงดว้ย 
 
 Economic Factors 
 เศรษฐกิจไทยในภาพรวมมีแนวโน้มขยายตัวตํ่ากว่าระดบัศักยภาพและตํ่ากว่าที่
ประเมนิไว้เดมิ โดยคาดว่าจะขยายตวัรอ้ยละ 2.5 และ 2.8 ในปี 2562 และ 2563 ตามลําดบั 
ทัง้น้ี ปรมิาณการส่งออกสนิคา้มแีนวโน้มฟ้ืนตวัชา้กว่าทีค่าด ตามปรมิาณการคา้โลกทีช่ะลอลง
จากการกดีกนัทางการคา้ซึ่งอาจกลบัมารุนแรงขึน้ อกีทัง้พ.ร.บ. งบประมาณรายจ่ายประจําปี
งบประมาณ พ.ศ. 2563 ทีล่่าชา้อาจกระทบต่อการใชจ้่ายภาครฐัมากกว่าคาด รวมถงึการดาํเนิน
นโยบายของรฐับาลทีอ่าจล่าชา้และขาดความต่อเน่ือง และการเปลีย่นแปลงเชงิโครงสรา้งของเศรษฐกจิ
ไทยที่กระทบต่อภาคการส่งออก ขณะทีก่ารใชจ้่ายภาครฐัและการลงทุนภาคเอกชนมแีนวโน้ม
ขยายตวัตํ่ากว่าที่ประเมนิไว้ อย่างไรก็ด ีการบรโิภคภาคเอกชนในปี 2562 ขยายตวัดีกว่าที่
ประเมนิไวจ้ากผลดขีองมาตรการกระตุน้เศรษฐกจิระยะสัน้จากภาครฐั แต่มแีนวโน้มชะลอลงใน
ปี 2563 ตามปจัจยัดา้นรายไดค้รวัเรอืนทีช่ะลอลงและภยัแลง้ (ธนาคารแหง่ประเทศไทย. 2562) 
 ในชว่งครึง่แรกของปี 2562 ครวัเรอืนไทยลดการใชจ้่ายลง เฉลีย่อยูท่ี ่21,236 บาทต่อ
ครวัเรอืนต่อเดอืน ลดลงรอ้ยละ -0.9 จาก 21,437 บาทต่อครวัเรอืนต่อเดอืนในปี 2560 ถอืเป็น
การลดลงครัง้แรกในรอบ 10 ปี สอดคลอ้งกบัรายไดท้ีล่ดลง ซึง่สวนทางกบั GDP ทีเ่พิม่ขึน้ ทัง้น้ี
การลดลงของการใชจ้่ายยงัอาจมสีาเหตุมาจากความกงัวลเรื่องความไมแ่น่นอนทางเศรษฐกจิที่
มากขึ้น รวมถึงภาระหน้ีที่เพิม่สูงขึ้นด้วยเช่นกนั ศูนย์วิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทย
พาณิชย ์(2563) ทัง้น้ี การลดค่าใชจ้่ายลงของผูบ้รโิภค อาจสง่ผลใหบ้รษิทัมยีอดขายและกําไรที่
ลดลงดว้ย เน่ืองจากผูบ้รโิภคจะทําการเปรยีบเทยีบราคา คุณภาพ และความเหมาะสมมากขึน้ 
เพือ่ลดการใชจ้า่ยสนิคา้ทีไ่มจ่าํเป็นออกไป 
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รปูที ่9 รายไดแ้ละรายจา่ยทีส่วนทางกบั GDP 
 

         ทีม่า : ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณิชย.์  (2563).  สาํรวจเศรษฐกิจ
ภาคครวัเรือนไทย.  ออนไลน์. 
 
 จากการประชุมคณะกรรมการค่าจา้ง มมีตเิหน็ชอบใหป้รบัขึน้อตัราค่าจา้งขัน้ตํ่าทัว่
ประเทศ ในปี 2563 เพื่อใชบ้งัคบัแก่นายจา้งและลูกจา้งทุกคน อาศยัอาํนาจตามความในมาตรา 
79 (3) และมาตรา 88 แห่งพระราชบญัญตัคิุ้มครองแรงงาน พ.ศ. 2541 ซึ่งแก้ไขเพิม่เตมิโดย
พระราชบญัญตัิคุ้มครองแรงงาน (ฉบบัที่ 3) พ.ศ. 2551 จากเดมิอตัราค่าจ้างขัน้ตํ่า 308-330 
บาทต่อวนั หรอืเฉลีย่ 315.97 บาทต่อวนั ในช่วงปี 2561-2562 หรอืเฉลีย่เพิม่ขึน้รอ้ยละ 1.6 
จากปี 2562 โดยอตัราค่าจา้งขัน้ตํ่าใหม ่จะปรบัขึน้อกี 5-6 บาท มาอยูใ่นช่วง 313-336 บาทต่อ
วนั หรอืเฉลีย่ 321.09 บาทต่อวนั โดยแตกต่างกนัในบางพืน้ที ่มผีลบงัคบัใชต้ัง้แต่วนัที ่1 ม.ค. 
2563 เป็นตน้ไป กระทรวงแรงงาน (2563) หากพจิารณาการปรบัขึน้ค่าจา้งขัน้ตํ่าในปี 2563 
พบว่า แมว้่าบรษิทัจะต้องจ่ายค่าแรงที่เพิม่มากขึน้ แต่ก็มผีลกระทบต่อธุรกจิไม่มากนัก เน่ือง 
จากการจา้งงานพนกังานแบบรายวนัของบรษิทัมจีาํนวนน้อยหรอืเพยีง 3 คนเทา่นัน้ 
 อตัราเงนิเฟ้อ (Inflation) มคีวามสาํคญัในระบบเศรษฐกจิและมผีลกระทบต่อหลาย
แง่มุมในชวีติ ไม่เพยีงเงนิเดอืน ค่าจา้ง หากยงัมผีลต่อราคาบา้น ค่ารถไฟฟ้า ค่าน้ํา ค่าอาหาร 
คา่รกัษาพยาบาล ตลอดจนอตัราดอกเบีย้เงนิฝากธนาคารและดอกเบีย้เงนิกู ้และทาํใหเ้กดิภาวะ
ที่ราคาสนิค้าและบรกิารทัว่ไปเพิม่ขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดยอตัราเงนิเฟ้อทัว่ไปในปี 2562 และ 
2563 มแีนวโน้มตํ่ากวา่กรอบเป้าหมายและตํ่ากวา่ทีป่ระเมนิไว ้จากปจัจยัดา้นอุปทานเป็นสาํคญั 
ไดแ้ก่ ราคาหมวดพลงังานในชว่งทีผ่า่น และ การปรบัขึน้คา่แรงขัน้ตํ่าในปี 2563 สาํนกังานนโยบาย
และยทุธศาสตรก์ารคา้ (สนค.) กระทรวงพาณชิย ์รายงานดชันีราคาผูบ้รโิภคทัว่ไป (เงนิเฟ้อ) ใน
ปี 2562 ขยายตวัรอ้ยละ 0.71 โดยขยายตวัแบบชะลอลงจากเงนิเฟ้อ ปี 2561 ซึ่งขยายตวัรอ้ยละ 
1.71 สาํหรบัอตัราเงนิเฟ้อทีเ่พิม่ขึน้รอ้ยละ 0.71 เป็นผลจากสนิคา้หมวดอาหารและเครื่องดื่มไม่
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มแีอลกอฮอล ์สงูขึน้รอ้ยละ 2.31 ในสว่นของหมวดอื่นๆ ทีม่ใิช่อาหารและเครื่องดื่ม ลดลงรอ้ยละ 
0.21 (ประชาชาตธุิรกจิ. 2563) ดงัรปูที ่10 
 

 
 

รปูที ่10 สรปุดชันีเงนิเฟ้อยอ้นหลงั 5 ปี 
 
         ทีม่า : ประชาชาตธุิรกจิ.  (2563).  อตัราเงินเฟ้อปี 2562.  ออนไลน์. 
 
 นอกจากน้ี อตัราเงนิเฟ้อพืน้ฐานอยู่ในระดบัตํ่าจากแรงกดดนัดา้นอุปสงค์ทีช่ะลอลง ยงั
เป็นขอ้จํากดัของผูป้ระกอบการในการปรบัขึน้ราคาสนิคา้ ท่ามกลางการแขง่ขนัทางดา้นราคาที่
สงูขึน้ โดยเฉพาะกบัรา้นคา้บนแพลตฟอรม์อคีอมเมริส์ ซึง่เป็นปจัจยักดดนัใหเ้งนิเฟ้อไทยยงัอยู่
ในระดบัตํ่า นอกจากน้ีปจัจยัเชงิโครงสรา้งอยา่งการเขา้สูส่งัคมผูส้งูอายุทีท่าํใหค้วามตอ้งการซือ้
สนิคา้ลดลงและเน้นการเกบ็ออมเพิม่ขึน้ และความกา้วหน้าทางเทคโนโลยทีีท่าํใหส้นิคา้อเิลก็ทรอนิกส์
มรีาคาถูกลง อยา่งไรกด็อีตัราเงนิเฟ้อทัว่ไปมแีนวโน้มปรบัสงูขึน้จากรอ้ยละ 0.7 ในปี 2562 เป็น
รอ้ยละ 0.8 ในปี 2563 และอตัราเงนิเฟ้อพืน้ฐานมแีนวโน้มปรบัสงูขึน้จากรอ้ยละ 0.5 ในปี 2562 
เป็นรอ้ยละ 0.7 ในปี 2563 สอดคลอ้งกบัแนวโน้มการฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิและผลของการปรบั
ขึ้นค่าจ้างขัน้ตํ่ า และคาดว่าอตัราเงินเฟ้อทัว่ไปจะเข้าสู่กรอบเป้าหมายในช่วงครึ่งหลังของปี 
2564 ตามขอ้มูลที่กล่าวมาเบื้องต้น แสดงใหเ้หน็ว่า แมว้่าอตัราเงนิเฟ้อทัว่ไปของไทยจะอยู่ใน
ระดบัทีต่ํ่า สนิคา้มรีาคาทีไ่ม่สูงนัก แต่ผูบ้รโิภคกย็งัคงระมดัระวงัในการใชจ้่ายในสนิคา้ทีฟุ่่มเฟือย
อยูด่ ีเน่ืองจากผูบ้รโิภคไมม่คีวามเชื่อมัน่ และมองวา่เศรษฐกจิกาํลงัแย ่สงัเกตไดจ้าก ดชันีความ
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เชื่อมัน่ผูบ้รโิภค เดอืนธ.ค. 2562 ทีป่รบัตวัลดลงต่อเน่ืองเป็นเดอืนที ่10 ซึง่ตํ่าสุดในรอบ 68 
เดอืน นบัตัง้นบัตัง้แต่เดอืน พ.ค. 2557 เป็นตน้มา จากระดบั 69.1 มาอยู่ทีร่ะดบั 68.3 รวมถงึ
ปจัจยัรายไดท้ีล่ดลง ทาํใหอ้าํนาจซือ้ของผูบ้รโิภคลดลงเช่นกนั ในขณะทีส่นิคา้หมวดอาหารและ
เครือ่งดื่มไมม่แีอลกอฮอลม์อีตัราเงนิเฟ้อทีเ่พิม่ขึน้ ดงันัน้ หากบรษิทัจาํหน่ายผลติภณัฑน้ํ์านมงา
โดยตัง้ราคาทีต่ํ่ากว่าคู่แขง่ จะทาํใหม้ขีอ้ไดเ้ปรยีบในดา้นราคาทีถู่ก หรอืทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถ
จบัตอ้งสนิคา้ไดง้า่ยกวา่ โดยบรษิทัตอ้งแบกรบัภาระตน้ทุนทีส่งูขึน้เอง 
 
 Social Factors 
 โอกาสในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มจากพฤติกรรมผู้บรโิภคของกลุ่มคนใน
สงัคมที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดมิ โดยมคีวามน่าสนใจอยู่ 3 ประเดน็คอื กระแสการดูแลห่วงใย
สุขภาพและตระหนักถงึความปลอดภยัของผูบ้รโิภคไดร้บัความนิยมมากขึน้อย่างต่อเน่ืองไม่ว่า
จะเป็นกลุ่มอาหารหรอืเครื่องดื่ม ไปสูเ่ทรนดก์ารบรโิภคอาหารสุขภาพทีเ่ป็นอาหารทดแทนเน้ือสตัว ์
ทีผ่ลติจากพชื (Plant Based Protein) และคํานึงถงึแหล่งทีม่าเป็นหลกั มกีารเตบิโตอย่างรวดเรว็
เมื่อเทียบกบัตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพทัง้หมด โดยปีที่ผ่านมา ตลาดเครื่องดื่ม
โดยรวมมลูค่ากว่า 2.3 แสนลา้นบาท และคาดว่าจะอตัราการเตบิโตรอ้ยละ 2-3 สบืเน่ืองจากตลาด
ตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพมกีารเตบิโต โดยกลุ่มโปรตนีจากพชืและนมพชื เตบิโต
รอ้ยละ 6.4 ปิยจติ รกัอรยิะพงศ์ (2562) นอกจากผูบ้รโิภคจะมองหาเครื่องดื่มทางเลอืกเพื่อ
สุขภาพ (Healthy Choice) แลว้ กย็งัควบคู่กบัรสชาตทิีอ่ร่อยดว้ย โดยเครื่องดื่มทีไ่ดร้บัความ
นิยมจะเป็นประเภทเครือ่งดื่มทีน้ํ่าตาลน้อยไปจนถงึไมม่น้ํีาตาลเลย 
 สอง ในรอบ 25 ปีทีผ่่านมา การขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองของสงัคมเมอืงเป็นตวัขบัเคลื่อน
สาํคญัทีส่ง่ผลใหพ้ฤตกิรรมการจบัจา่ยใชส้อยของผูบ้รโิภคเปลีย่นไป โดยคาดกว่าภายในปี พ.ศ. 
2573 รอ้ยละ 58 ของประชากรไทยจะอาศยัอยู่ในเมอืงมากขึน้ เพิม่จากรอ้ยละ 50 ในปจัจุบนั 
สมพงษ์ รุง่นิรตัศิยั (2562) ซึง่กลุ่มเป้าหมายทีบ่รษิทัเลอืกไว ้เป็นกลุ่มคน Gen X และ Gen Y 
ทีด่จูะมวีถิชีวีติทีเ่รง่รบีตามสภาพแวดลอ้มของสงัคมเมอืง เวลาและความสะดวกสบายจงึเป็นสิง่จาํเป็น
ที่ทําใหรู้ปแบบการบรกิารเปลี่ยนไป สงัเกตไดจ้ากการที่ผูบ้รโิภคนิยมรบัประทานอาหารนอก
บา้น ทาํใหร้า้นคา้ต่างๆ ตอ้งมสีนิคา้ทีร่บัประทานไดท้นัท ีเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตลข์องคนเมอืง 
และพฤตกิรรมการสัง่ซือ้สนิคา้ทีห่นัไปพึง่พาช่องทางออนไลน์กนัมากขึน้ หน่ึงในนัน้คอื การบรกิาร
สัง่อาหารออนไลน์ ซึง่จากผลสาํรวจพบว่า รอ้ยละ 88 ของกลุ่มตวัอยา่งเคยสัง่อาหารผา่นแอปพลเิคชนั 
รวมไปถงึรอ้ยละ 63 ยงัคดิว่าแอปพลเิคชนัมผีลต่อการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคของตน 
ดว้ยการบรกิารขนส่งทีร่วดเรว็ ส่งตรงถงึหน้าบา้นจงึส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อและบรโิภคอย่าง
ต่อเน่ือง (ศนูยว์จิยักสกิรไทย. 2562ข) 
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 และสาม ปฏเิสธไม่ไดเ้ลยว่า สงัคมไทยปจัจุบนักําลงัเขา้สู่สงัคมผูสู้งวยัโดยสมบูรณ์ 
(Aging Society) ซึง่ในประเทศไทยผูส้งูวยัเป็นกลุ่มประชากรทีเ่พิม่ขึน้อยา่งรวดเรว็ จากการสาํรวจ
ของสาํนกังานสง่เสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) โดยการตอบแบบสอบถาม ใน
ปี 2557 พบว่า ค่าใชจ้่ายของผูส้งูอายุถูกแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คอื กลุ่มค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง
กบัสุขภาพ ในการรกัษาสุขภาพ รอ้ยละ 53 ของผูส้งูอายุทัง้หมด รองลงมาเป็นค่าใชจ้่ายในการ
นวดสปาแพทยแ์ผนไทย รอ้ยละ 47 รวมถงึการซือ้สนิคา้อาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ รอ้ยละ 33 
อกีกลุ่มหน่ึงเป็นการใชจ้่ายเพื่อสนัทนาการ ศูนยว์จิยักสกิรไทย (2561) หากพจิารณาจะพบว่า 
อาหารหรอืเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพไดร้บัความนิยมในกลุ่มน้ี เช่น น้ําเต้าหู ้เครื่องดื่มธญัญาหาร 
ฯลฯ เน่ืองจากตอบโจทยก์ลุ่มผูส้งูวยัทีห่นัมาใส่ใจเรื่องสุขภาพ ซึง่ความตอ้งการของผูส้งูวยั คอื 
อาหารทีม่ไีขมนัตํ่า น้ําตาลน้อย และสามารถยอ่ยงา่ยเมื่อรบัประทานเขา้ไปแลว้ โดยกลุ่มเป้าหมาย
ทีเ่ป็นคน Gen X มอีายุตัง้แต่ 38-52 ปี กก็ําลงัจะเป็นผูส้งูอายุในอนาคตเช่นกนั จงึมโีอกาสที่
บุคคลกลุ่มน้ีจะใหค้วามสนใจและเตรยีมพรอ้มกบัการดแูลสขุภาพใหแ้ขง็แรงขึน้ดว้ย 
 
 Technological Factor 
 ดว้ยความกา้วหน้าทางเทคโนโลย ีบวกกบัการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตและสมารท์โฟนที่
มากขึน้ ทาํใหค้นไทยมจีํานวนการใชง้านอนิเทอรเ์น็ตยาวนานเฉลีย่ถงึ 9 ชัว่โมง 11 นาทต่ีอวนั 
ถอืเป็นประเทศทีใ่ชอ้นิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ด เป็นอนัดบั 3 รองจากฟิลปิปินส ์(10 ชัว่โมง 2 นาท)ี 
และบราซลิ (9 ชัว่โมง 29 นาท)ี ซึ่งตวัเลขน้ี มาจากขอ้มูลสถติกิารใชส้ื่อดจิทิลัจากรายงาน Global 
Digital Report ประจําปี 2560-2562 โดยตวัเลขการใชอ้นิเทอรเ์น็ตของผูใ้ชค้นไทยสูงกว่า
คา่เฉลีย่ของโลกถงึ 2 ชัว่โมงกวา่ และอุปกรณ์ทีค่นไทยใชใ้นการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตมากทีส่ดุ คอื 
โทรศพัทม์อืถอื และจากผลสาํรวจพบวา่คนไทยนิยมใชอ้นิเทอรเ์น็ตนอกสถานทีม่ากกว่าปีทีผ่า่น
มา ทัง้น้ี กจิกรรมการใชง้านผ่านอนิเตอรเ์น็ตยอดนิยม 5 อนัดบั ไดแ้ก่ การใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ 
เช่น Facebook, Twitter, Instagram (รอ้ยละ 93.6) การรบัสง่อเีมล (รอ้ยละ 74.2) การคน้หา
ขอ้มลู (รอ้ยละ 70.8) การดโูทรทศัน์/คลปิวดีโิอ ฟงัเพลงทางออนไลน์ (รอ้ยละ 60.7) และการซือ้
สนิคา้/บรกิารทางออนไลน์ (รอ้ยละ 50.3) (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์ 2561) 
 คนไทยใชเ้วลาสงูถงึ 3 ชัว่โมงในการเล่นสื่อสงัคมออนไลน์ ซึง่ขอ้มลูน้ีไมน่่าแปลกใจ 
เพราะกรงุเทพมหานครเป็นเมอืงหลวงทีใ่ช ้Facebook มากเป็นอนัดบั 1 ของโลก หากพจิารณา
การใช้โซเชยีลมเีดยี จะพบว่า Facebook ยงัคงครองใจคนไทยอนัดบัหน่ึง ตามมาด้วย Youtube, 
Line, FB Messenger และ Instagram ตามลาํดบั 
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รปูที ่11 จาํนวนผูใ้ชง้านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีแต่ละประเภท 
 

 ทีม่า : We Are Social.  (2019).  Digital 2019 Thailand.  Online. 
 
 จากขอ้มลูการสาํรวจของ สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์(2562) คาดการณ์
มลูค่า e-Commerce ในปี 2561 ราว 3.15 ลา้นลา้นบาท เพิม่ขึน้รอ้ยละ 14.04 จากปีก่อนหน้า 
หากพจิารณากลุ่มค้าปลีกและค้าส่ง จําแนกตามประเภทสนิค้าและบรกิาร (ไม่รวมมูลค่าการ
จดัซือ้จดัจา้งของภาครฐั) อาหาร เครื่องดื่ม ผลติผลทางการเกษตรและประมง จดัว่าอยูใ่นอนัดบั
ที ่2 ดว้ยมลูค่า 184,104 ลา้นบาท ดว้ยปจัจยัหลายๆ ดา้น ทัง้การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้สู่การเป็น Online User มากขึน้ ประกอบกบัความหลากหลายของแพลตฟอรม์   
e-Commerce ที่เพิม่ขึ้นอย่างต่อเน่ือง เมื่อเปรยีบเทยีบกิจกรรมที่คนไทยทําผ่านออนไลน์กบั
ออฟไลน์ ขอ้มลูทีน่่าสนใจคอื ปจัจุบนั คนไทยชําระค่าสนิคา้และบรกิารผ่านออนไลน์มากถงึรอ้ยละ 
82.8 เทยีบกบัออฟไลน์รอ้ยละ 17.2 รวมถงึบรกิารรบัส่งเอกสาร บรกิารแทก็ซี่ และบรกิารส่ง
อาหาร ลว้นเป็นกจิกรรมทีค่นไทยทาํผา่นออนไลน์มากกวา่ออฟไลน์แลว้ 
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รปูที ่12 เปรยีบเทยีบกจิกรรมทีค่นไทยทาํผา่นออนไลน์และออฟไลน์ 
 

         ทีม่า : สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์  (2561).  รายงานผลการสาํรวจ
พฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอรเ์น็ตในประเทศไทยปี 2561.  ออนไลน์. 
 
 ในส่วนของการบรกิารรบัส่งอาหาร การแข่งขนัจากผู้ประกอบการ ทําให้พลิกโฉม
วงการ Food Delivery สูร่ปูแบบออนไลน์ ผา่นแอปพลเิคชนัมากขึน้ ทาํใหป้ระสบการณ์การซือ้
อาหารมารบัประทานทีบ่า้นสะดวก รวดเรว็ ในราคาถูกลง จนไดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลาย 
จากปจัจยัที่ผูบ้รโิภคจํานวนมากไม่นิยมทําอาหารเอง โดยเฉพาะการใชช้วีติของคนเมอืง ที่ม ี
ไลฟ์สไตลม์ุง่เน้นความสะดวกสบายสงู ลดความไมส่ะดวกจากการเดนิทางไปซือ้อาหารเอง โดย
จากผลสํารวจของวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหดิล (CMMU) พบว่ารอ้ยละ 81 ของ
ประชากรไทยทีต่อบแบบสาํรวจเผย “ขีเ้กยีจรอควิซือ้ของ” และกว่ารอ้ยละ 70 “ขีเ้กยีจทาํอาหาร”   
ซึง่ทัง้ 2 กจิกรรมน้ี ตดิ Top 5 กจิกรรมทีค่นไทยขีเ้กยีจทํามากทีสุ่ด การสัง่ซือ้อาหารออนไลน์
จงึเป็นที่นิยมอย่างก้าวกระโดดเมื่อทําไดง้่ายขึน้ผ่านแอปพลเิคชนัมอืถอื และจากค่าบรกิารที ่  
ไมแ่พง  
 ธุรกจิ Online Food Delivery ในประเทศไทย โตกว่า 2 เท่า ในช่วง 5 ปีทีผ่า่นมา 
จากการที่ผูบ้รโิภคสามารถสัง่อาหารจากรา้นอาหาร ไดอ้ย่างสะดวก มรีะบบการสัง่อาหารที่ด ี
นอกจากน้ีแลว้ แพลตฟอรม์สัง่อาหารออนไลน์ยงัช่วยลดภาระของผูป้ระกอบการในการจดัทํา
การส่งอาหารเอง เน่ืองจากกิจการเน้นเจาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้บรโิภคที่ส ัง่ซื้ออาหารผ่าน
ช่องทางออนไลน์เป็นสว่นใหญ่ จงึมกีารใชบ้รกิาร E-Commerce Logistics เพื่อช่วยใหร้า้นคา้
ประหยดัเวลา และสามารถรบัมอืกบัปรมิาณคาํสัง่ซือ้ทีเ่พิม่มากขึน้ได ้ดว้ยเหตุน้ี บรษิทัจงึเลอืก
จดัจําหน่ายผลติภณัฑน้ํ์านมงาผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกั โดยช่องทางการชาํระเงนิทีไ่ดร้บั
ความนิยมสงูสดุ 5 อนัดบัแรกพบว่า การซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นช่องทาง e-Commerce ผูบ้รโิภค
นิยมชาํระเงนิผา่น บตัรเครดติหรอืบตัรเดบติมากทีสุ่ด อยูท่ีร่อ้ยละ 42.69 รองลงมาคอื แอปพลเิคชนั
ของธนาคาร หรอืออนไลน์ แบงกก์ิง้ รอ้ยละ 27.23 QR Payment/ Purchase Order/Cheque รอ้ยละ 
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10.75 การชาํระเงนิหน้าเคาน์เตอรธ์นาคารรอ้ยละ 10.46 การเกบ็เงนิปลายทาง (Cash on Delivery) 
รอ้ยละ 7.00 และอื่นๆ อกีรอ้ยละ 1.87 (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์ 2561) 
 

 
 

รปูที ่13 ชอ่งทางการชาํระเงนิทีเ่ป็นทีนิ่ยมของคนไทยปี 2561 
 

         ทีม่า : สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์  (2561).  รายงานผลการสาํรวจ
พฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอรเ์น็ตในประเทศไทยปี 2561.  ออนไลน์. 
 
 จากรปูที ่13 แสดงการชาํระเงนิ ผา่นทางบตัรเครดติหรอืบตัรเดบติ ยงัคงเป็นช่องทาง
ที่ได้รบัความนิยมสูงที่สุดอนัเน่ืองมาจากสถาบนัการเงนิต่างๆ เร่งส่งเสรมิ และออกแคมเปญ
ส่งเสรมิการขาย และเชญิชวนใหค้นใชบ้ตัรมากยิง่ขึน้ รวมไปถงึผูค้นไวว้างใจต่อการชําระเงนิ
ประเภทน้ีมากขึน้ เน่ืองจากความปลอดภยัของการชาํระเงนิ รวมถงึความสะดวกในการใชจ้า่ย  
 
การประเมินอตุสาหกรรม - Five Force Model 
 บรษิทัไดม้กีารศกึษาและวเิคราะหส์ภาพการแขง่ในอุตสาหกรรมธุรกจิน้ํานมงา โดยใช ้
Five Force Model ซึง่เป็นแนวคดิของศาสตราจารยไ์มเคลิ พอรเ์ตอร ์ (Michael Porter. 2008) 
โดยพจิารณาและวเิคราะหแ์รงปจัจยั 5 ดา้น ผลสรปุเป็นไปตามกราฟดงัน้ี 
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รปูที ่14 แรงปจัจยั 5 ดา้น 
 
 ภยัคุกคามจากการเขา้มาของผูแ้ขง่ขนัรายใหม ่(Threat of New Entrants) 
 ธุรกจิเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ หรอืเครื่องดื่มจากนมพชืเป็นสนิค้าที่ผูผ้ลติสามารถเขา้
และออกตลาดไดต้ลอดเวลา เน่ืองจากกระบวนการผลติที่ไม่ซบัซ้อนและขยายตวัไดอ้ย่างรวดเรว็ 
รวมถงึตน้ทุนวตัถุดบิจําพวกธญัพชืมรีาคาไม่แพงนัก ทําใหไ้ม่ตอ้งใชเ้งนิลงทุนทีสู่ง การเขา้มา
ของคู่แข่งขนัรายใหม่จงึทําไดง้่าย ซึ่งตลาดในประเทศไทยยงัมขีนาดที่เลก็เมื่อเทยีบกบัตลาดโลก 
แต่เน่ืองจากแนวโน้มการเตบิโตของธุรกจิทีม่ศีกัยภาพในทศิทางทีค่อ่นขา้งสดใสและต่อเน่ือง ทาํ
ใหเ้ป็นทีส่นใจของผูป้ระกอบการหลายรายและตอ้งการมสี่วนแบ่งในตลาดน้ี ในทํานองเดยีวกนั 
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ทีอ่ยู่ในตลาด ไม่ว่าจะเป็น นมโค นมถัว่เหลอืง เครื่องดื่มอดัลม ฯลฯ ซึง่
ที่มเีงนิทุน ศกัยภาพการผลิตและฐานลูกค้าจํานวนมาก ก็สามารถเข้ามาตีตลาดได้ง่ายกว่า
ผูป้ระกอบการยอ่ย จากการมแีบรนดท์ีแ่ขง็แกรง่ 
 ผลการประเมนิ คอื จากการวเิคราะหภ์ยัคุกคามจากการเขา้มาของผูแ้ขง่ขนัรายใหม่
พบว่า คู่แข่งขนัสามารถเขา้สู่ตลาดไดง้่ายทําใหส้่งผลเป็นดา้นลบต่อธุรกจิจงึประเมนิใหอ้ยู่ใน
ระดบัสงู (ระดบัคะแนน 5.0/5.0) 
 
 ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) 
 หากพจิารณาตลาดเครื่องดื่ม อาจกล่าวไดว้่าภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทนมสีูงมาก 
เน่ืองจากในตลาดเครื่องดื่มมสีนิคา้ใหลู้กคา้เลอืกมากมายและหลากหลาย เช่น น้ําผกั น้ําผลไม ้
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น้ําอดัลม เครื่องดื่มชูกําลงั เครื่องดื่มประเภท Functional และอื่นๆ อกีมากมาย ซึง่แน่นอนว่า 
เครือ่งดื่มเพือ่สขุภาพเป็นสว่นหน่ึงในตลาดเครื่องดื่ม ยอ่มไดร้บัผลกระทบเช่นกนั แต่อยา่งไรกด็ ี
บรษิทัยงัมองว่าอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพยงัม ีValue Added ในตวัเอง ดงันัน้ความเสีย่ง
จากการมสีนิคา้ทดแทนยงัถอืว่าอยู่ในระดบัไม่สูงนัก และเป็นโอกาสหากธุรกจิสามารถพฒันา
สนิคา้ที่ตรงใจผูบ้รโิภค รวมถงึเพิม่ช่องทางในการซื้อสนิคา้สะดวกสบายและมคีวามน่าเชื่อถอื 
อกีทัง้สามารถส่งสนิคา้ใหถ้งึมอืผูบ้รโิภคโดยคงความสดใหม่ มคีุณภาพ กจ็ะช่วยใหส้ามารถดงึ
กลุ่มผูบ้รโิภคใหม้าซือ้สนิคา้และบรกิารไดม้ากขึน้ 
 ผลการประเมนิ คอื จากการวเิคราะหภ์ยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทนพบว่า ตวัสนิคา้ม ี
Value added ทีไ่ม่มสีนิคา้ทดแทนไดอ้ย่างสมบูรณ์ จงึประเมนิใหอ้ยู่ในระดบัปานกลางถงึ
คอ่นขา้งสงู (ระดบัคะแนน 3.0/5.0) 
 
 ภยัคุกคามจากอาํนาจต่อรองของผูบ้รโิภค (Bargaining Power of Buyers) 
 ธุรกจิอาหารและเครื่องดื่มจดัเป็น 1 ในปจัจยั 4 ของการดํารงชวีติของมนุษยแ์ละสาํหรบั
กลุ่มคนทีใ่ส่ใจในเรื่องการดูแลสุขภาพนัน้ย่อมใหค้วามสําคญัในเรื่องคุณค่าทางโภชนาการและ
ประโยชน์ที่จะไดร้บั ซึ่งโดยปกตแิลว้ราคาของเครื่องดื่มประเภทน้ีจะมรีาคาที่สูงกว่าเครื่องดื่ม
ทัว่ๆ ไป ทําใหผู้บ้รโิภคอาจเกดิความลงัเลว่าสิง่ที่ตนต้องจ่ายเพิม่จะคุ้มค่ากบัคุณประโยชน์ที่
ไดร้บัหรอืไม ่หรอืเปลีย่นไปซือ้สนิคา้จากเจา้อื่นทีม่รีาคาถูกแทนกไ็ด ้ดงันัน้ธุรกจิจงึมคีวามเสีย่ง
ในเรื่องการที่ผู้บรโิภคยงัไม่เข้าใจในตัวผลิตภณัฑ์ และต้นทุนของสินค้า เพราะผู้บริโภคใน
ประเทศไทยยงัขาดความรูค้วามเขา้ใจ ผูป้ระกอบการจงึมหีน้าที่ใหค้วามกระจ่างในเรื่องน้ีแก่
ผู้บริโภค เน่ืองจากผู้ซื้อยินดีที่จะจ่ายเงินหากสินค้ามีความแตกต่างจากสินค้าของคู่แข่งที่
วางขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด และเมื่อเปรยีบเทยีบกนัแลว้ตวัสนิคา้มคีุณภาพทีด่กีว่า มกีารตดิ
ฉลากทางโภชนาการทีโ่ปร่งใส สามารถทราบไดถ้งึแหล่งผลติ วตัถุดบิ ซึ่งความพถิพีถินัตัง้แต่
กระบวนการผลติ เพาะปลูกและหลกีเลีย่งการใชส้ารเคมใีนทุกขัน้ตอน ตลอดจนการเกบ็เกีย่วที่
เน้นความสดใหม่และการแปรรปูผลผลติทีเ่ตม็เป่ียมไปดว้ยคุณภาพทําใหม้ผีูบ้รโิภคเฉพาะกลุ่ม
เท่านัน้ ดงันัน้แผนการตลาดของบรษิทัจงึใหค้วามสาํคญัในเรื่องของการสื่อสารใหผู้บ้รโิภครบัรู้
ถงึคุณคา่ของผลติภณัฑใ์นแงคุ่ณภาพ และคุณคา่ทางโภชนาการทีเ่ป็นประโยชน์ต่อรา่งกาย 
 ผลการประเมนิ คอื จากการวเิคราะหภ์ยัคุกคามจากอาํนาจต่อรองของผูบ้รโิภคอยูใ่น
ระดบัปานกลางถงึคอ่นขา้งสงู ซึง่ถอืวา่ยงัไมส่ง่ผลดา้นลบต่อธุรกจิ (ระดบัคะแนน = 3.0/5.0) 
  
 ภยัคุกคามจากอาํนาจต่อรองของผูผ้ลติ (Bargaining Power of Suppliers) 
 วตัถุดบิหลกัทีใ่ช ้สาํหรบัผลติภณัฑแ์รกทีจ่ะออกสูต่ลาด คอื เมลด็งาดาํ โดยประเทศไทย
สามารถปลูกถัว่เหลอืงไดม้าก และมพีืน้ทีใ่นการปลูกถัว่เหลอืงไดทุ้กภาค แต่ในขณะทีย่อดการผลติ
เมลด็งาในประเทศไทยมกีารลดลงถงึรอ้ยละ 40.01 เมื่อเทยีบกบัปี 2011 นัน่ทาํใหป้ระเทศไทยตอ้ง
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นําเขา้เมลด็งาจากต่างประเทศเป็นจํานวนมาก และอาจส่งผลทําใหเ้มลด็งาทีข่ายในประเทศมี
ราคาสูงขึน้ เน่ืองจากภาษีนําเขา้และค่าขนส่ง แมว้่าผลผลติจะไดน้้อย แต่วตัถุดบิ “งา” กส็ามารถ
ปลกูไดท้ัว่ไป อกีทัง้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มทีแ่หง้แลง้ของไทยไดเ้ป็นอยา่งด ีดงันัน้ จงึมเีกษตรกร
จํานวนมากทีส่ามารถปลูก และจําหน่ายวตัถุดบิใหเ้ราได ้รวมถงึมวีตัถุดบิใหเ้ลอืกหลากหลาย
สายพนัธุอ์กีดว้ย ปจัจุบนั มกีารรวมตวักนัของกลุ่มเกษตรอนิทรยี ์โดยมหีน่วยงานคอยใหค้าํแนะนํา 
และใหข้อ้มูลในเครอืข่ายเกี่ยวกบัมาตรฐานออรแ์กนิค เพื่อเป็นการยกระดบัคุณภาพเกษตรกร 
โดยผลผลติสามารถขายตรงถงึผูผ้ลติหรอืผูบ้รโิภคไดใ้นราคาทีเ่หมาะสม 
 ผลการประเมนิ คอื จากการวเิคราะห์ภยัคุกคามจากอํานาจต่อรองของผูผ้ลติอยู่ใน
ระดบัค่อนขา้งตํ่า (ระดบัคะแนน = 2.0/5.0) หากพจิารณาจะเหน็ไดว้่า Suppliers นัน้คอื เกษตรกร  
ผูป้ลูกวตัถุดบิ ซึ่งมจีํานวนมาก โดยบรษิทัสามารถเลอืกจากแหล่งไหนก็ได ้อกีทัง้ยงัสามารถ
นําเขา้จากต่างประเทศไดด้ว้ย จงึสง่ผลเป็นบวกต่อธุรกจิ 
 
 ภยัคุกคามจากความหนาแน่นของคูแ่ขง่ (Industry Rivalry) 
 เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพมผีูแ้ขง่ขนัในตลาดจํานวนมาก ทัง้ทีม่หีน้ารา้นและไมม่หีน้ารา้น 
เช่นใน Instagram มคีู่แขง่หลายรายทีข่ายเครื่องดื่มประเภทน้ี ทัง้ขวดและแบบกล่อง ในขณะ 
เดยีวกนัรา้นน้ําเตา้หูท้ีต่ลาดนัดต่างๆ กถ็อืเป็นเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเช่นกนั ซึง่ส่วนแบ่งการตลาด
นมพรอ้มดื่ม โดยเฉพาะนมที่จะมาทดแทนนมโค ปจัจุบนัมแีนวโน้มขยายตวัสูงขึน้ และมชี่องทาง
การจดัจําหน่ายทีก่ระจายตวั เช่น ซุปเปอรม์ารเ์กต็ในหา้งสรรพสนิคา้ขนาดใหญ่ (ทีจ่ดัโซนสําหรบั
สนิคา้เพือ่สขุภาพ) รา้นขายสนิคา้เพือ่สขุภาพและสิง่แวดลอ้ม รา้นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ จาก
การได้รบัความสนใจตามกระแสรกัสุขภาพ และแพน้มจากโค แต่อย่างไรก็ตาม หากบรษิทัมี
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างจากคู่แขง่ หรอืเป็นสนิคา้ใหม่ทีม่คีวามเฉพาะเจาะจงเป็นพเิศษ กจ็ะทําให้
ผูบ้รโิภคเกดิการรบัรูถ้งึคุณคา่ของผลติภณัฑไ์ด ้และสามารถไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
 ผลการประเมนิ คอื จากการวเิคราะหภ์ยัคุกคามจากความหนาแน่นของคู่แข่ง ระหว่าง
บรษิทัทีม่อียูใ่นตลาดปจัจุบนันัน้ จงึอยูใ่นระดบัคอ่นขา้งสงู (ระดบัคะแนน =4.0/5.0) ดว้ยจาํนวน
ของคูแ่ขง่ทีม่อียูม่าก ทาํใหก้ารแขง่ขนัอาจรนุแรงได ้จงึสง่ผลเป็นลบต่อธุรกจิ  
 
การประเมินคู่แข่งและการวิเคราะหส์ภาวะการแข่งขนั (Competitors Analysis) 
 สําหรบัการวเิคราะหค์ู่แข่งขนัเพื่อทําใหท้ราบถงึความสามารถของคู่แข่งขนัในแต่ละ
ราย เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดม้าใชใ้นการวางแผนและกําหนดกลยุทธ ์ในการดาํเนินการในอนาคต โดย
พจิารณาประเภทของสนิคา้ผูแ้ขง่ขนั โดยจะแบ่งดงัน้ี 
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 1. คูแ่ขง่ทางตรง 
  จากการสาํรวจตลาดเครื่องดื่มในประเทศไทย พบว่ามเีพยีงบรษิทัเดยีวเท่านัน้ทีม่ ี
การผลติน้ํานมงาขาวและงาดําแท ้100% ออกสู่ทอ้งตลาด นัน่คอืบรษิทั เซซามลิค ์ฟู้ดส ์จํากดั 
ซึง่จดทะเบยีนเมื่อวนัที ่3 สงิหาคม 2561 โดยมกีลุ่มเป้าหมายเป็นบุคคลทุกเพศ ทุกวยั ทีร่กั
สุขภาพ และกลุ่มผูแ้พผ้ลติภณัฑจ์ากนมโค ในส่วนของจุดแขง็อยู่ทีก่ารเป็นผูผ้ลติและจําหน่าย
สนิคา้น้ํานมงารายแรกในประเทศไทย ดว้ยทมีพฒันาและวจิยัทีเ่ชีย่วชาญในตวัวตัถุดบิจากธญัพชื
มาอยา่งยาวนาน ทําใหม้ขีอ้ไดเ้ปรยีบอย่างมากในเรื่องของตน้ทุน อกีทัง้ มกีารกําหนดกลุ่มเป้าหมาย  
ทีม่กีําลงัซื้อเป็นหลกั เน่ืองจากผลติภณัฑม์รีาคาทีค่่อนขา้งสูง แต่แมว้่าบรษิทั เซซามลิค ์ฟู้ดส ์
จํากดั จะเป็นรายแรกในการผลติสนิคา้ประเภทน้ี แต่กไ็ม่สามารถกล่าวไดว้่าเป็นผูนํ้าตลาดได ้
เน่ืองจากปจัจุบนั บรษิทัดําเนินงานมาได้เพยีงไม่นานนัก จงึยงัไม่มขีอ้มูลเปรยีบเทยีบยอดขายที่
ชดัเจน 
 
ตารางที ่1 เปรยีบเทยีบคูแ่ขง่ทางตรง 

 
 
  จากการวเิคราะห์กลยุทธ์ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่ามกีารใช้ Influencer หรอื 
Blogger ทีม่ชีื่อเสยีง เช่น ช่อง Little Monster Family ใหม้กีารรวีวิผลติภณัฑผ์า่นช่องทาง 
Youtube โดยเน้ือหาในคลปิจะเป็นการแสดงการทาํอาหาร ดว้ยการใชน้ํ้านมงาเป็นสว่นประกอบ 
รวมถงึการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ หรอืการแถมสนิคา้เมือ่ซือ้ครบจาํนวนกล่องทีก่าํหนด และ
การจดักจิกรรมเพื่อแจกของรางวลัอยู่สมํ่าเสมอผ่านช่องทาง Facebook ดงันัน้ เพื่อกําหนดกล
ยุทธ์ในการเอาชนะคู่แข่ง บรษิทัจงึเลอืกใชผู้ม้อีทิธพิลในโซเชยีลมเีดยี โดยเฉพาะกลุ่มคนที่มี
ความน่าเชื่อถอืและเชีย่วชาญดา้นสขุภาพเขา้มารว่มงานในสว่นน้ี และวธิกีารสรา้งความสมัพนัธ์
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ทีด่ต่ีอลูกคา้จากการจดักจิกรรมต่างๆ เพื่อกระตุน้การรบัรูข้องผูบ้รโิภครายใหม่ และสรา้งความ
แตกต่างดว้ยการทําแคมเปญทีใ่หผู้บ้รโิภค ทัง้รายเก่าและรายใหม่ ไดม้สี่วนร่วม Co-Creation 
ไปกบับรษิัทในการสรา้งสรรค์และพฒันารสชาติใหม่ๆ ร่วมกนั ทัง้น้ี ผลิตภณัฑ์ก็ยงัคงรกัษา
มาตรฐานสนิคา้ใหม้คีุณภาพอย่างต่อเน่ือง ดว้ยบรกิารสง่ทีร่วดเรว็ และสะดวกกว่าการเดนิทาง
ออกไปซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้อยา่งแน่นอน  
 
 2.  คูแ่ขง่ทางออ้ม 
  จากการวเิคราะหค์ูแ่ขง่ขนัทางออ้มพบวา่ ในตลาดมผีูผ้ลติเครื่องดื่มทีม่โีปรตนีจาก
พชืเช่นเดยีวกนั แต่เป็นผลิตภณัฑ์ที่ไม่ได้ผลิตจาก “งา” ทัง้หมด ซึ่งจะเป็นผลิตภณัฑ์ที่ผสม
ธญัพชือื่นๆ เพือ่เพิม่คุณคา่ หรอืเป็นนมพชืจากตะกลูถัว่เทา่นัน้ ซึง่จากการสาํรวจตลาด ผูว้จิยัมี
การเกบ็ขอ้มูลจากหลากหลายแหล่ง เพื่อนํามาเปรยีบเทยีบราคา โดยผลการวเิคราะหแ์สดงดงั
ตารางน้ี 
 
ตารางที ่2 เปรยีบเทยีบคูแ่ขง่ทางออ้ม 

 
 
  จากการวเิคราะห์พบว่า แบรนด์ดีน่าและแลคตาซอย เป็นแบรนด์ที่ได้รบัความ
นิยมในหมู่ผู้รกัสุขภาพ และกลุ่มผู้บรโิภคที่ต้องการหลีกเลี่ยงผลิตภณัฑ์จากนมโค แต่ยงัคง
ตอ้งการไดร้บัคุณค่าทางโภชนาการจากโปรตนีทีส่งูเช่นเดมิ ซึง่บรษิทัมผีลติภณัฑห์ลกั คอื นม
ถัว่เหลอืง และมกีารแตกรสชาตอิอกมาใหเ้ลอืกอยา่งหลากหลาย โดยมกีารนําไปผสมกบัธญัพชื 
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หรอืใยอาหารอื่นๆ เพื่อเพิม่คุณค่าใหม้ากขึน้ ทําใหส้ามารถดื่มไดทุ้กเพศ ทุกวยั ทัง้น้ี ผลติภณัฑ ์ 
จะค่อนขา้งเป็น Mass Product ซึง่แตกต่างจากผลติภณัฑแ์บรนด ์“นาอฟี” ทีจ่ดัว่าอยูใ่นกลุ่มที่
เจาะจงมากกว่า และคาดว่าดว้ย Scale ของบรษิทัทีม่ขีนาดใหญ่ จะทาํใหเ้ป็นไปไดย้ากในการ
ตดัสนิใจออกผลติภณัฑใ์หม่ตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค หรอืไม่สามารถลงมาเล่นดว้ยกล
ยุทธ ์Co-Creation เช่นเดยีวกนัได ้อย่างไรกต็าม บรษิทัเหล่าน้ีมทีุนค่อนขา้งสงูและมตีน้ทุนใน
การผลติสนิคา้ทีต่ํ่า หากพจิารณาเฉพาะแบรนดด์น่ีา ในขนาด 180 มล. จะเหน็ไดว้่า มรีาคาขาย
เพยีง 10 บาทเท่านัน้ ดงันัน้ ในการแขง่ขนัดา้นราคาอาจจะไมส่ามารถทาํไดด้นีักเมื่อเทยีบกบั
คู่แข่งทางออ้ม หรอืกล่าวคอื หากบรษิทัลดราคาใหเ้ทยีบเท่าแบรนดด์น่ีา จะเป็นการแบกรบัภาระ
และไม่เกดิประโยชน์ต่อทางบรษิทั จงึเลอืกสรา้งความไดเ้ปรยีบดา้นประสบการณ์และคุณค่าที่
ลกูคา้ไดร้บัมากกวา่ 
 
สภาพแวดล้อมภายนอก : การวิเคราะหโ์อกาส (Opportunities) และอปุสรรค (Threats) 
 โอกาส (Opportunities) 
 1)  กระแสรกัสขุภาพ 
  กระแสรกัสุขภาพเป็นทีนิ่ยมของผูค้นทัว่โลกและมแีนวโน้มขยายตวัต่อเน่ืองทุกปี 
ซึ่งในประเทศไทยก็เช่นเดียวกนั สงัเกตได้จากการที่คนไทยหนัมาให้ความสนใจกบัการซื้อ
อาหารและเครือ่งดื่มทีด่ต่ีอสขุภาพ และเริม่รบัประทานผกัและผลไมต่้างๆ มากขึน้ พรอ้มกบัการ
วางแผนลดการบรโิภคเน้ือสตัวใ์หน้้อยลงดว้ย โดยอตัราการเตบิโตของเศรษฐกจิในประเทศไทย
เพิม่สูงขึน้ โดยเฉพาะเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ซึ่งเตบิโตในหมู่ผูร้กัสุขภาพ อกีทัง้การเปลี่ยนมุมมอง
เกีย่วกบัผลติภณัฑน์ม รวมถงึผลติภณัฑท์ดแทนนมโค ทีผู่บ้รโิภคมพีฤตกิรรมเลอืกรบัประทาน
โปรตนีจากพชืมากกว่าโปรตนีจากสตัวม์ากขึน้ ทัง้น้ี เครื่องดื่มทีม่าจากนมพชื หรอืมสี่วนผสม
ของธญัพชืจงึมคีวามโดดเดน่ น่าจบัตามอง และเป็นอกีทางเลอืกหน่ึงในกลุ่มเครือ่งดื่มเพือ่สขุภาพ 
 2)  แนวโน้มของสงัคมผูส้งูอาย ุ
  สงัคมไทยปจัจุบนักําลงัเขา้สู่สงัคมผูส้งูวยัโดยสมบูรณ์ (Aging Society) นอกจาก
ประชากรสูงวยัจะมมีากขึ้นแล้ว ยงัมแีนวโน้มที่คนไทยจะอายุยนืขึ้นอีกด้วย โดยจงัหวดัที่มี
ประชากรผูส้งูอายมุากทีส่ดุ คอื กรงุเทพฯ ซึง่มจีาํนวนมากกว่า 1 ลา้นคน จงึทาํใหเ้กดิโอกาสใน
การสรา้งธุรกจิในหลายๆ ดา้น เช่น ดา้นสุขภาพ ทีจ่ะสามารถตอบโจทยผ์ูส้งูวยัใหม้รีา่งกายทีด่ี
ได ้เมื่ออายุมากขึน้ ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจงึจําเป็นต้องหนัมาใส่ใจตวัเองดว้ยการออกกําลงักาย และ
ไดร้บัอาหารหรอืเครื่องดื่มทีด่ ีมปีระโยชน์ เพื่อสรา้งความแขง็แรง มัน่ใจใหก้บัผูสู้งวยั ซึ่งรูปแบบ
การรบัประทานอาหารจะตอ้งเอือ้กบัการใชช้วีติประจาํวนั อยา่งเชน่ การเดนิทางทีต่อ้งเน้นความ
สะดวก และเดลเิวอรีใ่หถ้งึหน้าบา้น สง่ผลใหธุ้รกจิอาหารสุขภาพ และ Food Delivery เป็นอกี
ธุรกจิทีเ่ตบิโตไดอ้กีมาก 
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 3)  แนวโน้มการซือ้สนิคา้/บรกิารออนไลน์ 
  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหมใ่นสงัคมเมอืงทีม่วีถิชีวีติเรง่รบี และตอ้งต่อสูก้บัการจราจร
ทีแ่ออดัตลอดเวลา เวลาจงึเป็นสิง่สาํคญัอยา่งมาก และดว้ยลกัษณะนิสยัของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการ
ความรวดเรว็และรกัความสะดวก การเขา้มาของเทคโนโลย ีประกอบกบัการขนส่งที่รวดเรว็
ยิง่ขึน้ จงึเรยีกไดว้่า ตอบโจทยพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยส่งผลให ้E-commerce และเทรนด์
ธุรกจิ Delivery เขา้มามบีทบาท สะทอ้นจากพฤตกิรรมและความตอ้งการสัง่ซือ้อาหารออนไลน์ที่
ไดร้บัความนิยม เน่ืองจากสะดวกกว่า ไมต่อ้งเสยีเวลาเดนิทาง ซึง่เปลีย่นค่าใชจ้่ายของผูบ้รโิภค
ในการเดนิทางเป็นรูปแบบของค่าจดัส่งแทน นอกจากน้ี ผูบ้รโิภคยงัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
โดยใชห้า้งสรรพสนิคา้ หรอืรา้นคา้ต่างๆ เพื่อลองสนิคา้ เปรยีบเทยีบราคาเท่านัน้ และตดัสนิใจ
ซือ้บนออนไลน์ เพราะมขีอ้เสนอในดา้นราคาทีม่ากกวา่ 
 4)  อตัราภาษคีวามหวาน 
  เน่ืองจากรฐักาํหนดปรบัอตัราภาษคีวามหวานอกีครัง้ในปีทีผ่า่นมา โดยมกีารเรยีก
เกบ็จากผูป้ระกอบการ สาํหรบัเครื่องดื่มประเภทต่างๆ ทีม่สี่วนผสมของน้ําตาลเกนิกว่ากําหนด
จะตอ้งเสยีภาษเีพิม่ขึน้ อกีทัง้ยงักําหนด “อตัราภาษพีเิศษ” ซึง่จะเป็นการลดภาษ ีหากผูป้ระกอบการ
ผลติเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพและมนีวตักรรม (Functional Drink) โดยกรณีทีม่กีารนําน้ําผลไมม้า
พฒันาใหม้นีวตักรรม จากเดมิตอ้งเสยีภาษรีอ้ยละ 10 ลดเหลอืเพยีงรอ้ยละ 3 ดงันัน้ ผลติภณัฑ์
น้ํานมงาของทางบรษิัทที่ไม่มกีารเติมน้ําตาลผสม หรอืมคีวามหวานน้อย จะได้รบัอตัราภาษี
พเิศษ ซึง่จะมสีว่นชว่ยใหส้ามารถลดตน้ทุนของสนิคา้ได ้
 
 อุปสรรค (Threats) 
 1)  ขาดแคลนงา 
  สาํหรบัการผลติงาภายในประเทศไทยยงัไมเ่พยีงพอต่อความตอ้งการของตลาดทัง้
ภายในและต่างประเทศ ซึง่มคีวามตอ้งการเพิม่ขึน้ทุกปี ทีผ่า่นมาเกษตรกรยงัผลติไดไ้มม่ากนัก 
เน่ืองจากขาดแคลนเมลด็พนัธุด์ ีเชน่ งาดาํ มก. 18 และงาขาว มก. 19 อกีทัง้ เกษตรกรบางสว่น
ยงัไม่มคีวามรู ้ความเขา้ใจในดา้นการจดัการหลงัการเกบ็เกี่ยว จงึทําไดไ้ม่เหมาะสม ส่งผลให้
ผลผลติทีอ่อกมาไมม่คีุณภาพ โดยหากมกีารจดัการหลงัการเกบ็เกีย่วทีถู่กตอ้ง และเขา้ใจวถิทีาง
การตลาด เกษตรกรกจ็ะมรีายไดจ้ากการผลติงาทีเ่พิม่สงูขึน้ดว้ย 
 2)  คนไทยดื่มนมน้อย 
  ปจัจุบนั อตัราการบรโิภคนมของคนไทยอยู่ในเกณฑต์ํ่ากว่าค่าเฉลีย่โลก กล่าวคอื 
คนไทยมอีตัราการดื่มนม 18 ลติร/คน/ปี หรอืเพยีง 2 แกว้ต่อสปัดาห ์ในขณะทีก่ารบรโิภคนม
ของประชากรทัว่โลกอยู่ในระดบั 113 ลติร/คน/ปี ซึง่ผูด้ื่มคนไทยสว่นใหญ่เป็น กลุ่มเดก็ในช่วง
อายุ 3-12 ปี โดยผลติภณัฑ ์“นม” มกัถูกมองว่าเป็นเครื่องดื่มสาํหรบัเดก็ หรอืเป็นเครื่องดื่มเพื่อ
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รองทอ้ง ทาํใหอ้ิม่ทอ้ง ดงันัน้ การดื่มนมจงึใหค้วามรูส้กึทีแ่ตกต่างจากเครื่องดื่มทัว่ๆ ไป ทีช่่วย
ดบักระหาย สามารถดื่มไดต้ลอดเวลา โดยถูกจาํกดัเฉพาะชว่งเวลาเทา่นัน้ 
 3)  ครวัเรอืนไทยลดการใชจ้า่ยลง 
  ครวัเรอืนไทยลดการใชจ้่ายลง เฉลีย่อยูท่ี ่21,236 บาทต่อครวัเรอืนต่อเดอืน จาก
เดมิที ่21,437 บาทต่อครวัเรอืนต่อเดอืนในปี 2560 สอดคลอ้งกบัรายไดท้ีล่ดลงเช่นเดยีวกนั 
อนัมปีจัจยัมาจากความกงัวลเรื่องความไมแ่น่นอนทางเศรษฐกจิทีม่ากขึน้ รวมถงึภาระหน้ีทีเ่พิม่
สงูขึน้ดว้ย ทัง้น้ี การลดค่าใชจ้่ายลงของผูบ้รโิภค อาจสง่ผลใหบ้รษิทัมยีอดขายและกําไรทีล่ดลง 
เน่ืองจากผูบ้รโิภคจะทําการเปรยีบเทยีบราคา คุณภาพ และความเหมาะสมมากขึน้ เพื่อลดการ
ใชจ้า่ยสนิคา้ทีไ่มจ่าํเป็นออกไป 
 4)  ผูแ้ขง่ขนัรายใหมเ่ขา้มาไดง้า่ย 
  เน่ืองจากกระบวนการผลติน้ํานมงา ไม่มคีวามซบัซอ้นและตลาดสามารถขยายตวั
ไดอ้ยา่งรวดเรว็ รวมถงึตน้ทุนวตัถุดบิจาํพวกธญัพชืมรีาคาไมแ่พงนกั ทําใหไ้มต่อ้งใชเ้งนิลงทุน
ทีส่งู การเขา้มาของคูแ่ขง่ขนัรายใหมจ่งึทาํไดง้า่ย 
 5)  อตัราเงนิเฟ้อ 
  มคีวามสําคญัในระบบเศรษฐกจิและมผีลกระทบต่อหลายแง่มุมในชวีติ ไม่เพยีง
เงนิเดือน ค่าจ้าง หากยงัมผีลต่อราคาบ้าน ค่ารถไฟฟ้า ค่าน้ํา ค่าอาหาร ค่ารกัษาพยาบาล 
ตลอดจนอตัราดอกเบีย้เงนิฝากธนาคารและดอกเบีย้เงนิกู ้และทําใหเ้กดิภาวะทีร่าคาสนิคา้และ
บรกิารทัว่ไปเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ดงันัน้ หากบรษิทัจะเพิม่ราคาสนิค้ากเ็ป็นเรื่องที่ทําไดย้าก 
หรอืหากขายสนิคา้ในราคาเดมิหรอืถูกลง กต็อ้งรบัภาระตน้ทุนทีส่งูขึน้ 
 
วิสยัทศัน์ (Vision) และพนัธกิจ (Mission) 
 วสิยัทศัน์ (Vision) 
 เราคือผู้นําด้านผลิตภัณฑ์งาที่มีคุณภาพทางโภชนาการที่ดีที่สุดในทวีปเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้
 
 พนัธกจิ (Mission) 
 1)  เลอืกใชว้ตัถุดบิทีม่คีุณภาพและปลอดภยั 
 2)  ปรบัปรงุผลติภณัฑแ์ละรกัษาคุณภาพการผลติอยา่งต่อเน่ือง 
 3)  ดาํเนินธุรกจิภายใตห้ลกัธรรมาภบิาลทีด่ ี
 
 เป้าหมายระยะยาว 
 ขยายตลาดไปยงัฐานลกูคา้ในประเทศเพือ่นบา้น และเป็นหน่ึงในผูนํ้าน้ํานมงาสญัชาติ
ไทยสง่ไปยงัต่างประเทศ 
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ทรพัยากรหลกัขององคก์ร 
 • ตวัเจา้ของบรษิทั 
 • สตูรของน้ํานมงา 
 • บุคลากรทีเ่ป็นเดก็รุน่ใหม ่
 
วิเคราะหค์วามสามารถหลกัขององคก์ร 
 ตวัเจา้ของบรษิทัเองมคีวามชํานาญเฉพาะทางทางดา้นศลิปะ จากการสัง่สมความรู ้
และประสบการณ์ทีไ่ดร้ํ่าเรยีนถงึ 5 ปี จากมหาวทิยาลยัทีม่ชีื่อเสยีงทางดา้นศลิปะและการออกแบบ  
ชัน้นําของประเทศไทย ดว้ยการฝึกฝนทกัษะในการใชจ้นิตนาการและความคดิสรา้งสรรคอ์ย่าง
ต่อเน่ือง ทําใหส้ามารถออกแบบบรรจุภณัฑท์ีส่วยงามและทนัสมยัได ้ผสานกบัความรูท้างดา้น
การตลาดควบคูไ่ปดว้ย 
 ดว้ยความคดิทีว่่า “เราเลอืกสิง่ทีด่ทีีสุ่ดใหก้บัตนเอง” เจา้ของบรษิทัจงึเขา้ใจพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคทีต่อ้งเผชญิปญัหาในแบบเดยีวกนั จากการแพน้ํ้าตาลแลคโตสทีเ่ป็นสว่นประกอบ
ของนมโค โดยจะมผีลทาํใหเ้กดิอาการอดื ทอ้งเสยี จงึหนัมาใหค้วามสนใจกบัโปรตนีจากพชืหรอื
นมพชื (Plant Based Protein) โดยการลองผดิ ลองถูก จนคน้พบประโยชน์จาก “งา” และคดิคน้
สตูรลบัเฉพาะขึน้มา จนกลายมาเป็นผลติภณัฑท์ีด่ทีีส่ดุเพือ่ตอบโจทยผ์ูบ้รโิภค 
 นโยบายการรบัพนกังานของบรษิทั ใหก้ารสนบัสนุนคนรุน่ใหม่ และนักศกึษาจบใหม่
เป็นหลกั ซึ่งเกดิในยุคทีเ่ทคโนโลยเีขา้มามบีทบาท หรอืเรยีกไดว้่าเกดิมาพรอ้มกบัเทคโนโลย ี
(ดจิทิลัเนทฟี) เลยกว็่าได ้บุคลากรกลุ่มน้ีจงึมคีุน้เคยกบัคอมพวิเตอร์และประสบการณ์การใช้
เทคโนโลยอียา่งชํ่าชอง ในการคน้หาขอ้มลู ตลอดจนการตดิต่อสื่อสารกบัผูอ้ื่นผา่นโซเชยีลมเีดยี
ต่างๆ และเป็นเรื่องง่ายทีจ่ะนําเทคโนโลยมีาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ร่วมกบัการทํางานมากกว่าคน
รุน่ก่อนหน้าแมจ้ะขาดประสบการณ์ในการทาํงาน อกีทัง้บรษิทัไดม้กีารกาํหนดใชก้ลยทุธ ์Online 
Marketing ซึ่งเกี่ยวเน่ืองกบัความรวดเรว็โดยตรง เน่ืองจากปจัจุบนัผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะ
เปลี่ยนพฤตกิรรมกนัอยู่ตลอดเวลา ความเรว็จงึเป็นสิง่สําคญั การเรยีนรูท้กัษะอื่นๆ เป็นสิง่ที่
สามารถฝึกอบรมและพฒันาใหเ้พิม่พูนขึน้ได ้แต่ความรู ้ความเขา้ใจ และการเปิดรบัสิง่ใหม่ๆ 
รอบตวั เป็นพืน้ฐานทีจ่ะนําองคก์รไปสูค่วามสาํเรจ็ 
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VRIO Framework 
 
ตารางที ่3 วเิคราะหท์รพัยากรขององคก์ร เทยีบกบัคูแ่ขง่ทางตรง 

 
 
 จากตารางที ่3 การวเิคราะหท์รพัยากรทีอ่งคก์รมอียู ่เมือ่เทยีบกบัคูแ่ขง่ทางตรงพบว่า 
ประสบการณ์ของบุคลากรเป็นสิ่งที่บริษัทยงัมีไม่เพียงพอ ในทางตรงกันข้ามคู่แข่งกลับมี
ทรัพยากรที่มีความพร้อมในทุกๆ ด้าน ทัง้เงินทุน ทักษะและประสบการณ์ของบุคลากร 
เทคโนโลยใีนการผลติ เป็นต้น ถึงแมว้่าบรษิทัจะมทีรพัยากรที่น้อยกว่า แต่ก็มทีรพัยากรบาง
ประการทีส่ามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการตลาดเช่นกนั คอื ทกัษะของบุคลากร เป็นความ 
สามารถส่วนบุคคล ซึ่งเป็นสิง่ที่เลยีนแบบไดย้าก ยิง่มคีวามโดดเด่นเป็นพเิศษก็ยิง่เลยีนแบบ
ไมไ่ด ้ในบรษิทัเรามพีนกังานทีม่คีวามสามารถสงูดา้นการตลาด ทีจ่ะสามารถวางแผนการตลาด 
เพื่อสรา้งยอดขายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ อกีทัง้ทกัษะของผูบ้รหิาร (เจา้ของบรษิทั) ทีม่คีวามรู้
ดา้นการออกแบบ ผสานกบัความเขา้ใจดา้นการตลาดดว้ย มสีว่นช่วยใหบ้รษิทัสามารถประหยดั
คา่ใชจ้า่ยในสว่นของตน้ทุนสนิคา้ได ้หากคู่แขง่จะเลยีนแบบกต็อ้งลงทุนในการฝึกอบรม หรอืซือ้
ตวัคนเก่งมาไวใ้นทมี อกีทัง้ ประสบการณ์ของลูกคา้ ซึ่งมคีวามแตกต่างกนัในทุกๆ องคก์ร แม้
จะเลยีนแบบดว้ยวธิทีีเ่หมอืนกนัได ้แต่กส็รา้งใหเ้หมอืนไดย้าก 
 ในปจัจุบนั บรษิัทยงัไม่มคีวามได้เปรยีบทางการแข่งขนัอย่างยัง่ยนื (Sustainable 
Competitive Advantage) ดงันัน้จงึมกีารวางแผนนําทรพัยากรทัง้หมดทีม่ใีชอ้ย่างคุม้ค่า โดย
เน้นแผนพฒันากําลงัคนใหม้คีวามรูค้วามสามารถ เลอืกใชบุ้คลากรใหเ้หมาะสมกบังานทีม่อบหมาย 
(Put the right man on the right job) รวมถงึวางแผนทีจ่ะสรา้งทรพัยากรใหมท่ีท่าํใหบ้รษิทัเกดิ
ขอ้ไดเ้ปรยีบในอนาคต 
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สภาพแวดล้อมภายใน : การวิเคราะหจ์ดุแขง็ (Strengths) และจดุอ่อน (Weakness) 
 จุดแขง็ (Strengths) 
 1)  ผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ 
  เน่ืองจากแหล่งวตัถุดบิหลกัอย่าง “งาดํา” ทีบ่รษิทัเราเลอืกใช ้ถูกคดัสรรพเิศษมา
อยา่งพถิพีถินัจากเกษตรกรไทย โดยเลอืกเป็นพนัธุอุ์บลราชธานี 3 (งาดาํสายพนัธุ ์IS 121) ที่
ใหผ้ลผลติสงูกว่างาดําพืน้เมอืงนครสวรรคแ์ละปรบัตวัเขา้กบัสภาพการไดด้ ีจงึสามารถปลูกได้
ทัว่ประเทศ โดยมคีุณประโยชน์ที่สูงกว่างาดําพืน้เมอืงนครสวรรค์ เช่น เปอรเ์ซน็ต์น้ํามนั สาร
ตา้นอนุมลูอสิระ ธาตุแคลเซยีม เป็นตน้ จากนัน้ สง่ต่อไปยงัโรงงาน OEM ทีม่คีวามสะอาดและ
ปลอดภยัตามมาตรฐาน GMP, HACCP, Halal และการรบัรองมาตรฐาน อย. จากสถาบนั
มาตรฐานองักฤษ (British Standards Institution : BSI) ประเทศองักฤษ ทีส่ามารถควบคุมและ
ตรวจสอบไดทุ้กกระบวนการ โดยมัน่ใจไดเ้ลยว่า ตัง้แต่การผลติไปสู่การบรรจุหบีห่อนัน้ ผ่าน
กระบวนการที่ทนัสมยัและมปีระสทิธิภาพซึ่งจะช่วยคงคุณค่าทางโภชนาการให้ผลิตภณัฑ์ที่
ออกมามคีุณภาพทีส่ดุ 
 2)  องคก์รมขีนาดเลก็ 
  การทีอ่งคก์รมขีนาดเลก็ ทาํใหก้ารบรหิารจดัการมคีวามคล่องตวัและยดืหยุน่มากกว่า
องค์กรขนาดใหญ่ เน่ืองจากขอ้จํากดัขององคก์รขนาดใหญ่ส่วนใหญ่มกัจะมปีญัหาในเรื่องของ
การสื่อสารระหว่างกนัในองคก์ร ซึง่มขี ัน้ตอนทีต่อ้งใชเ้วลามากในการทีจ่ะตดัสนิใจเปลีย่นแปลง
บางสิง่บางอยา่งในองคก์ร ทาํใหเ้มือ่จาํนวนพนกังานทีค่อ่นขา้งน้อย ทาํใหทุ้กคนสามารถรูจ้กักนั
ไดเ้ป็นอย่างด ีช่องว่างระหว่างบุคคลกจ็ะลดน้อยลงจากการทีทุ่กคนรูจ้กักนัหมด ความสมัพนัธ์
ระหว่างเพื่อนร่วมงานทีด่ ีกจ็ะส่งผลใหบ้รรยากาศภายในทีท่ํางานและประสทิธภิาพในการทาํงานดี
ตามไปด้วย การพูดคุยกบัเพื่อนร่วมงานจะเป็นไปในทศิทางที่เหมอืนเพื่อนร่วมคดิ สามารถ
ปรกึษาหรอืช่วยเหลอืกนัไดง้่ายเวลาทํางาน และการทํางานในองคข์นาดเลก็ ยงัเปิดโอกาสให้
เราสามารถเขา้ถงึผูบ้รหิารไดง้า่ยขึน้  โดยพนกังานทุกคนกม็สี่วนร่วมในการแสดงความคดิเหน็
หรอืโตแ้ยง้ใหก้บัผูบ้รหิารไดโ้ดยตรง หรอืหากพนกังานเกดิความไมเ่ขา้ใจกจ็ะสามารถอธบิายได้
งา่ยกว่า ซึง่องคก์รขนาดใหญ่ไมส่ามารถทําได ้จากการทาํงานเป็นทมีแบบน้ี จะกระตุน้ใหพ้นักงาน
เกดิความรกัและรูส้กึจงภกัดต่ีอธุรกจิได ้ดงันัน้องคก์รขนาดเลก็จงึเหมาะสาํหรบัธุรกจิทีก่ําลงัจะ
เริม่ต้นเพื่อสรา้งรากฐานที่แขง็แรง เพราะจะทําใหเ้กดิความรวดเรว็ในการทํางาน จากการลด
ขัน้ตอนต่างๆ ประหยดัในเรื่องของเวลา หากมปีญัหาทีต่้องการการตดัสนิใจทีเ่ร่งด่วน กจ็ะแก ้
ปญัหาไดเ้รว็กวา่และงา่ยต่อการปรบัเปลีย่นในอนาคต 
 3)  บรกิารสง่ตรงถงึมอืผูร้บั 
  นอกจากบรษิัทเราจะมผีลิตภณัฑ์ที่มคีุณภาพแล้ว สิง่หน่ึงที่จะเข้ามามบีทบาท
สําคญักค็อืช่องทางการกระจายสนิคา้ ซึ่งการซื้อขายแทบจะเป็นไปไม่ไดเ้ลย หากผูบ้รโิภคไม่
สามารถเขา้ถงึตวัผลติภณัฑไ์ด ้การวางสนิคา้ตามหา้งสรรพสนิคา้ ยงัมขีอ้จํากดัในเรื่องพืน้ทีจ่ดั
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จาํหน่ายสนิคา้ เน่ืองจากปจัจุบนัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นไป อนัมผีลจากสภาพแวดลอ้มทีห่ล่อ
หลอมพฤตกิรรมตามแบบฉบบัคนเมอืงทีใ่หน้ํ้าหนกักบัเรือ่งของเวลาเป็นสาํคญั บรกิารสง่ตรงถงึ
มอืผูร้บั จะช่วยเพิม่ความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค นอกจากจะประหยดัค่าใชจ้่ายในการออกจาก
บา้นแต่ละครัง้แลว้ ยงัประหยดัเวลาทีต่้องอยู่ตามทอ้งถนนหรอืการเขา้ควิรอจ่ายเงนิดว้ย หรอื
กล่าวไดว้า่ อยูท่ีไ่หน อยากกนิเมือ่ไหร ่กส็ามารถซือ้ไดเ้ลยเดีย๋วนัน้ โดยถงึมอืผูร้บัอยา่งรวดเรว็ 
ดว้ยการขนสง่ทีด่ทีีบ่รษิทัเรามอบใหผ้า่นบรกิารรบั-สง่อาหาร อยา่ง Grab, Lineman และ Get 
จะเหน็ไดว้า่ผูบ้รโิภคยอมจา่ยเงนิคา่บรกิารมากขึน้ แลกกบัความสบาย 
 4)  ราคาจบัตอ้งได ้
  ปจัจุบนัเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพในตลาดมใีห้เลือกค่อนข้างหลากหลาย โดยหาก
พจิารณาเครื่องดื่มที่มาจากโปรตนีพชืหรอืนมพชืในตลาด มทีัง้นมถัว่เหลอืง นมอลัมอนด์ นม
ขา้วโพด นมขา้ว เป็นตน้ โดยนมถัว่เหลอืงจะเป็นเครื่องดื่มทีร่าคาตํ่าสุดในกลุ่มทีก่ล่าวมาเบื้องต้น 
ซึ่งนมพชือื่นๆ จะมรีาคาที่ค่อนขา้งแพง เน่ืองจากมตี้นทุนที่สูงและกระบวนการผลติทีซ่บัซอ้น 
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่ทางตรงทีผ่ลติน้ํานมงาเช่นเดยีวกนัแลว้ พบว่า น้ํานมงาของบรษิทัเรา
มรีาคาทีถู่กกวา่ ในราคาเพยีง 25 บาทเทา่นัน้ ซึง่บุคคลทัว่ไปทีต่อ้งการมสีุขภาพทีด่สีามารถซือ้
มาทานไดง้า่ย ถอืวา่คุม้คา่และราคาเหมาะสม 
 
 จุดออ่น (Weakness) 
 1) บุคลากรยงัขาดความเชื่อมัน่ต่อองคก์ร 
  เน่ืองจากเป็นบรษิทัใหม่ทีเ่พิง่เริม่ดําเนินธุรกจิ การทีบ่รษิทัไม่มชีื่อเสยีง ไม่เป็นที่
รูจ้กัในวงกวา้ง และเป็นองคก์รขนาดเลก็ สง่ผลต่อความเชื่อมัน่ของพนกังานอยา่งมาก โดยมผีล
จากความกงัวงต่อหน้าทีก่ารงานของตนเองในอนาคต หรอืขาดขวญัและกําลงัใจทีจ่ะเชื่อมัน่ได้
ว่าองค์กรจะสามารถเตบิโตไปไดอ้ย่างยัง่ยนื เพราะปจัจุบนัเดก็จบใหม่หลายๆ คน ฝนัถงึการ
ทาํงานในบรษิทัทีใ่หญ่โต และมคีวามกา้วหน้าในการงานอยา่งชดัเจน ทาํใหก้ารเขา้มาสมคัรงาน
ในองคก์รเลก็ๆ เป็นเพยีงการรองานจากบรษิทัใหญ่เท่านัน้ อกีทัง้มอีตัรายา้ยงานทีสู่ง หากรบั
พนักงานลกัษณะน้ีเขา้มาการทํางานภายในองคก์รกจ็ะไม่มปีระสทิธภิาพจากการเขา้-ออกงาน
ตลอดเวลา นําไปสูก่ารทีไ่มส่ามารถพฒันาบุคลากรไดเ้ลย 
 2)  สนิคา้สามารถลอกเลยีนแบบไดง้า่ย 
  กระบวนการผลติน้ํานมงาไมไ่ดม้คีวามซบัซอ้นมากนกัและใชเ้งนิลงทุนทีไ่มส่งู ทัง้
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ทีผ่ลติสนิคา้ประเภทอื่นในตลาดอยูแ่ลว้ และผูป้ระกอบการรายยอ่ยหน้า
ใหม่ที่ต้องการผลติสนิคา้แบบเดยีวกนัสามารถลอกเลยีนไดง้่าย โดยเฉพาะผูป้ระกอบการราย
ใหญ่ทีม่กีาํลงัทรพัยส์ามารถตดัสนิใจลงทุนไดท้นัท ีซึง่อาจจะผลติสนิคา้ไดด้กีว่า เน่ืองจากความ
พรอ้มในเรื่องของบุคลากรทีม่คีวามสามารถทําใหก้ารวจิยัและพฒันาผลติภณัฑม์ปีระสทิธภิาพ
ขึน้ รวมถงึมกีําลงัการผลติทีส่งูกว่า ทําใหส้ามารถตัง้ราคาสนิคา้ในราคาทีต่ํ่าและเขา้มาตตีลาด
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ได้อย่างง่ายดาย จากการที่มฐีานลูกคา้เดมิที่รูจ้กัแบรนด์อยู่แล้ว จงึจําเป็นต้องต่อสูใ้นการทํา
การตลาดกนัมากขึน้ เพือ่จะใหส้นิคา้เราครองใจลกูคา้ 
 3)  ผลติภณัฑม์รีสชาตไิมห่ลากหลาย 
  เน่ืองจากเป็นแบรนดใ์หม่ทีไ่มเ่คยอยู่ในตลาดมาก่อน ทําใหส้นิคา้ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั 
การจะผลติสนิคา้หลากหลายรสชาตเิพื่อทดลองตลาด หรอืการทาํวจิยัและพฒันาสนิคา้ยอ่มตอ้ง
มคีา่ใชจ้า่ยทีส่งูตามมา จงึมผีลใหป้จัจุบนั บรษิทัมผีลติภณัฑเ์พยีง 3 รสชาต ิจากการทีม่ผีลติภณัฑ์
ใหเ้ลอืกน้อย อาจทาํใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นใจไปเลอืกบรโิภคเครื่องดื่มอื่นอย่างสนิคา้ทดแทนได ้ซึง่
ในตลาดกม็ใีหเ้ลอืกค่อนขา้งมาก หรอืผูบ้รโิภคทีต่อ้งการดื่มน้ํานมงาเพื่อประโยชน์ทางสุขภาพ 
แต่ไม่ชอบในเรื่องของรสชาตหิรอืกลิน่ของงา ในขณะเดยีวกนักต็อ้งการรสชาตอิื่นๆ ทีใ่หค้วาม 
รูส้กึคุน้เคยมากกว่า อย่างเช่น รสสตรอวเ์บอรร์ ีรสชาเขยีว รสกาแฟ เป็นตน้ ดว้ยเหตุน้ีจงึเป็น
เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีอ่าจจะลดน้อยลง 
 
คณุค่าท่ีส่งมอบให้ลกูค้า (Value Proposition) 
 
ตารางที ่4 คุณคา่ทีส่ง่มอบใหล้กูคา้ 

 
 
 จากตารางที ่4 แสดงใหเ้หน็ว่า คุณค่าทีท่ ัง้สองแบรนดส์่งมอบใหลู้กคา้มสีิง่ทีเ่หมอืนกนั 
คอื ตวัผลติภณัฑท์ีเ่จาะจงไปยงักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ ดว้ยวธิกีารนําเสนอผลติภณัฑท์ดแทนนมววั 
ซึง่มาในรปูแบบทีเ่ป็นเครื่องดื่มจากธรรมชาต ิและมโีปรตนีจากนมพชืทีเ่รยีกว่า Plant Based 
Protein หรอื “งา” นัน่เอง โดยสิง่ทีแ่ตกต่างอยา่งเหน็ไดช้ดั คอื เรื่องของราคา เน่ืองจากแบรนด์
เซซามลิค ์ มกีารจบักลุ่มคนทีม่กีําลงัซือ้เป็นหลกั ทาํใหผ้ลติภณัฑม์รีาคาทีค่่อนขา้งสงูเมื่อเทยีบ
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กบัแบรนดน์าอฟี อกีทัง้สถานทีก่ารวางจดัจาํหน่ายสนิคา้และบรกิารของแบรนดน์าอฟี ทีเ่น้นไป
ยงัช่องทางออนไลน์มากกว่าออฟไลน์ ผ่านแอปพลเิคชนัสง่อาหารอยา่ง Grab, Lineman และ 
Get ทางบรษิทัคาดว่า การวางจําหน่ายสนิคา้ทีซุ่ปเปอรม์ารเ์กต็ตามหา้งสรรพสนิคา้มคี่าใชจ้่าย
จํานวนมาก และไม่คุม้ค่าต่อเงนิลงทุน การทีม่สีนิคา้ใหเ้ลอืกจํานวนมาก การกําหนด/วางแผน
ตําแหน่งบนชัน้วางสนิคา้จงึเป็นสว่นหน่ึงในการสรา้งการรบัรูต่้อผูบ้รโิภค สงัเกตไดว้่าสนิคา้แบรนด์
เซซามลิค ์ มกัจะวางอยู่ในตําแหน่งชัน้กลางทีส่ามารถนําสายตากจ็รงิ แต่มกัอยูร่มิทางเดนิทาง
ใดทางหน่ึง หรอืวางใกลส้นิคา้แบรนดอ์ื่นๆ ทีม่รีาคาถูกกว่าอยู่บ่อยครัง้ จงึมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภค แมว้า่การซือ้สนิคา้ออนไลน์จะมใีหเ้ลอืกมากมายเช่นกนั แต่บรกิารสง่ตรงถงึมอื
ผูร้บัทีร่วดเรว็จะเป็นอกีประเดน็ทีน่่าสนใจทีท่าํใหล้กูคา้ตดัสนิใจเลอืกซือ้จากความสะดวกได ้
 ในสว่นของขนาดสนิคา้ บรษิทัทาํผลติภณัฑอ์อกมา 3 ขนาดซึง่แตกต่างจากคู่แขง่ทีม่ี
ให้เลือกเพียงขนาดเดียว เพื่อตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายที่ทางบริษัทได้เลือก คือ กลุ่มคนวยั
ทาํงานทัง้ Gen X และ Gen Y จากการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคพบว่า กลุ่ม Gen X ตัง้แต่
ช่วงอายุ 38-52 ปี อยู่ในวยัที่มคีรอบครวัแล้วนัน้ มพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑโ์ดยมี
ปรมิาณเป็นหน่ึงในปจัจยัการเลอืกซือ้ดว้ย หรอืกล่าวคอื ซือ้ครัง้เดยีวสามารถรบัประทานกนัได้
ทัง้ครอบครวั ทาํใหน้ํ้านมงาขนาด 180 มล. และ 1 ลติร คาดว่าจะไดร้บักระแสตอบรบัทีด่กีว่า
การขายเพยีงขนาดเดยีว และกลุ่ม Gen Y ตัง้แต่ช่วงอายุ 20-37 ปี มกัจะนิยมดื่มนมในปรมิาณ
ทีพ่อเหมาะ หรอืดื่มครัง้เดยีวทิง้ ดงันัน้ ขนาด 180 มล. และ 330 มล. จงึเป็นปรมิาณทีค่าดว่า
คนกลุ่มน้ีตอ้งการ 
 
กลยทุธห์ลกัของบริษทั 
 บรษิทัไดม้กีารกําหนดกลยุทธเ์ชงิรุกควบคู่ไปกบักลยุทธเ์ชงิป้องกนัในการเขา้สูต่ลาด 
ดว้ยการเร่งสรา้งความรบัรูใ้นตราสนิคา้ (Awareness) ไปยงักลุ่มลูกค้าใหม่ เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์
ของบรษิทัใหม้คีวามน่าเชื่อถอืในดา้นการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้และตวัผลติภณัฑเ์อง ซึง่การเขา้ถงึ
ผลติภณัฑ ์เน้นการขยายตวัใหค้รอบคลุมทัง้กรุงเทพฯ และมกีระบวนการทีง่า่ยกบัลูกคา้ในช่วง 
เวลาเร่งรบี จากการดงึดูดกลุ่มลูกคา้ใหเ้ขา้มาสนใจในกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีม่คีวามสรา้งสรรค์
และสนุกสนาน ในสว่นของการรกัษาฐานลูกคา้เดมิ บรษิทัมุง่ยกระดบัความสมัพนัธท์ีม่ต่ีอลูกคา้
หรอืผูบ้รโิภคใหส้งูขึน้ โดยการสรา้งความประทบัใจ และการสรา้งมาตรฐานคุณภาพจากวตัถุดบิ
ใหม้รีสชาต ิความสะอาดทีส่มํ่าเสมอ ไม่ผดิเพีย้นจากเดมิ โดยมเีป้าหมายคอื การเพิม่ยอดขาย
และทาํกาํไรใหก้บัธุรกจิ จากการบอกต่อและซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค 
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Corporate Sharing 
 บรษิัท นาอฟี เบย์ จํากดั เชื่อว่าคุณสมบตัิขององค์กรที่ประสบความสําเรจ็ในการ
สรา้งวฒันธรรมได ้คอื การใหคุ้ณค่าและความสาํคญักบั “คน” แมว้่าผูบ้รหิารหรอืเจา้ของบรษิทั
จะเก่งเพยีงใด กไ็ม่สามารถทําทุกอย่างไดเ้อง หากขาดบุคลากรที่เป็นแรงขบัเคลื่อนสําคญัใน
การสรา้งธุรกจิ บรษิทัจงึกําหนดทศิทางของบรษิทัดว้ยค่านิยม “TIMES” เพื่อใหทุ้กคนมองเหน็
เป้าหมายและรว่มกนัสรา้งบรษิทัอยา่งยัง่ยนืไปดว้ยกนั ดงัน้ี 
 
 Teamwork - การทาํงานรว่มกนัเป็นทมี 
 บางครัง้ความคดิสรา้งสรรค์และการกระทําอาจยงัไม่เพยีงพอในการทํางาน หากไม่
สามารถนําเสนอหรอืสื่อสารกบัคนอื่นใหเ้ขา้ใจได ้ไอเดยีนัน้จะกลายเป็นเพยีงความคดิเพอ้ฝนั
ซึง่ไมส่ามารถนํามาวเิคราะหแ์ละใชป้ระโยชน์ได ้การทาํงานเป็นทมีจงึเป็นการฝึกฝนทีด่ ีทีจ่ะทาํ
ใหพ้นกังานเกดิการพฒันาดา้นการสื่อสาร ในการแลกเปลีย่นความรูแ้ละความคดิเหน็ซึง่กนัและ
กนั นอกจากน้ียงัสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ใีหก้บัผูร้ว่มงานดว้ย 
 
 Innovation - การพฒันาดว้ยวธิกีารคดิใหม่ๆ  
 บรษิทัเปิดกว้างทางด้านความคดิและเปิดโอกาสใหพ้นักงานได้แสดงความคดิเหน็
อย่างอสิระ โดยไม่จํากดัความคดิสรา้งสรรค์เพยีงแค่ในกรอบหรอืตําแหน่งว่าอยู่สูงหรอืตํ่ากว่า 
เพราะเชื่อว่าทุกความคดิเหน็สามารถเป็นไอเดยีทีด่ไีด ้อกีทัง้สนับสนุนใหพ้นักงานออกไปขา้ง
นอก เปิดโลกกว้างและเหน็มุมมองใหม่ๆ จากการไปสมัผสักบัผูบ้รโิภคและประสบการณ์จรงิ 
เพือ่พฒันาความคดิใหม่ๆ  อยา่งไมห่ยดุน่ิง 
 
 Moral and Integrity - คุณธรรมและความซื่อสตัย ์
 การพฒันาบุคลากรใหม้คีวามสามารถเป็นสิง่ทีจ่าํเป็นต่อธุรกจิ แต่คุณธรรมและความ
ซื่อสตัย์ ก็เป็นสิง่ที่บรษิทัและบุคลากรทุกคนพงึม ีทัง้การรบัผดิชอบต่อสงัคมและสิง่แวดล้อม 
โดยการมุ่งเน้นปฏบิตังิานดว้ยคุณธรรมและความซื่อสตัย ์เพื่อประโยชน์ส่วนรวมมากกว่าส่วน
ตน และสิง่เหล่าน้ีจะตดิตวัพนกังานไปเสมอ ใหล้ว้นภาคภมูใิจทีไ่ดม้าทาํงานทีน่ี่ 
 
 Easy - งา่ย, สบาย 
 การทํางานทีม่รีูปแบบทีเ่รยีบง่าย ง่ายต่อการทํางานดว้ย เน่ืองจากองคก์รขนาดเลก็
ทําใหก้ารเขา้ถงึระหว่างผูบ้รหิารและพนักงานเป็นเรื่องง่าย มคีวามใกล้ชดิสนิทสนม สามารถ
ปรกึษากนัไดต้ลอดเวลา 
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 Service and Speed - การบรกิารและความรวดเรว็ 
 การทาํงานดา้นการบรกิาร ตอ้งใชใ้จเพือ่สือ่สารกบัลกูคา้ คนทีม่หีวัใจบรกิารเท่านัน้จงึ
จะสามารถทาํงานประเภทน้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีทัง้บรกิารก่อนและหลงัการขาย โดยสามารถสนองต่อ
ความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็และมุง่มัน่ทีจ่ะพฒันาผลติภณัฑใ์หด้ยีิง่ขึน้ 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะหผ์ูบ้ริโภค 

 
 หากมองเพยีงลกัษณะภายนอก อาจกล่าวไดว้่า คนไทยในแต่ละยุคแต่ละสมยัมคีวาม
แตกต่างกนัโดยสิน้เชงิ โดยคาํว่า Generation มกัเป็นคาํทีเ่ราไดย้นิและคุน้หอูยูบ่่อยครัง้ในช่วง
หลายปีที่ผ่านมา ซึ่งมนัเป็นการแบ่งกลุ่มประชากรตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demography) 
ดว้ยการแบ่งตามยุคสมยัจากช่วงปีทีเ่กดิ ดงันัน้สงัคม ไลฟ์สไตล/์การใชช้วีติ ความคดิหรอืความชอบ 
ย่อมไม่เหมอืนกนั นอกจากน้ี อทิธพิลจากปจัจยัภายนอกอื่นๆ กเ็ป็นส่วนหน่ึง อย่างไรกด็ ีเมื่อ
ไดล้องศกึษาลงไปจากการวเิคราะหแ์นวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตใน
ปจัจุบนั จะพบวา่ในความแตกต่างกม็คีวามคลา้ยคลงึกนัอยูไ่มน้่อย และสิง่ทีน่่าสนใจ คอื คนไทยใน
ทุกๆ Generation หมดเวลาส่วนใหญ่ไปกบัการเล่นโซเชยีลมเีดยีจากการเขา้มาของเทคโนโลย ี
เพือ่ทาํการวเิคราะห ์บรษิทัไดก้าํหนดกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คอื  
 • กลุ่ม Generation X หรอื Gen-X อายตุัง้แต่ 38 - 52 ปี (เกดิปี พ.ศ. 2508-2522) 
 • กลุ่ม Generation Y หรอืกลุ่ม Millennial อายุตัง้แต่ 20 - 37 ปี (เกดิปี พ.ศ. 2523-
2540) (หนงัสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิ. 2560) 
 และสามารถวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของแต่ละกลุ่มไดด้งัน้ี 
 
กลุ่ม Generation X 
 นับว่าเป็นกลุ่มทีเ่กดิในช่วงปลายสงครามโลกครัง้ทีส่อง เป็นช่วงทีเ่กดิสนัตภิาพหลงั 
จากสภาวะโลกสงบลง ทาํใหห้ลายๆ ประเทศเริม่มคีวามมัง่คัง่มากขึน้ ทาํใหค้นทีเ่กดิมาในยุคน้ี
จงึเริม่ใชช้วีติอยา่งสขุสบาย เริม่มเีทคโนโลยเีขา้มาเกีย่วขอ้งบา้งเลก็น้อย เชน่ วดิโิอเกม วอลค์ แมน 
หรอืแมแ้ต่คอมพวิเตอร์ เป็นต้น ปจัจุบนัคนกลุ่มน้ีมกีารดําเนินชวีติที่กํ้ากึ่งระหว่างวฒันธรรม
แบบแอนะลอ็กและดจิทิลั โดยจะสงัเกตไดว้่าคนกลุ่มน้ีนัง่อ่านหนังสอืพมิพไ์ปพรอ้มๆ กบัสนทนา
ทางออนไลน์ รวมถงึเป็นกลุ่มคนวยัทํางาน ทีอ่ยู่ในช่วงที่อาจเรยีกไดว้่าเป็น จุดสูงสุดของการ
ทํางานเลยกว็่าได ้พฤตกิรรมและลกัษณะนิสยัทีโ่ดดเด่นของคนกลุ่มน้ี คอื ชอบอะไรง่ายๆ ไม่
ตอ้งเป็นทางการ และใหค้วามสาํคญักบัการสรา้งความสมดุลในชวีติ (Work Life Balance) ดว้ย
การทํางานตามหน้าที ่ไม่บา้งานเกนิไป ควบคู่ไปกบัการดูแลสุขภาพ จากการศกึษาของ Vanstone 
พบว่า ผูช้ายวยักลางคนใหค้วามสนใจกบัฟิตเนสทีพ่่วงมาดว้ยไลฟ์สไตลใ์นรปูแบบต่างๆ ไม่ว่า
จะเป็นการป ัน่จกัรยานหรอืลงทุนกบัอุปกรณ์กฬีาดีๆ  ซึง่นอกจากการใสใ่จดแูลตวัเองแลว้ ยงัคง
ไมล่มืทีจ่ะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีช่่วยทาํใหโ้ลกหรอืสงัคมดขีึน้ นอกจากน้ียงัเป็นกลุ่มคนทีม่อีาํนาจ
การซือ้สงูอกีดว้ย (ศนูยส์รา้งสรรคง์านออกแบบ. 2561) 
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 โดยส่วนใหญ่คนกลุ่มน้ีอยู่ในวยัทีม่คีรอบครวัแลว้ จงึเป็นกลุ่มทีม่ภีาระค่อนขา้งเยอะ 
เพราะต้องเป็นเสาหลกัของบา้นในการรบัผดิชอบเรื่องใหญ่ๆ และต้องดูแลคนหลายกลุ่มทัง้พ่อ
แม่และลูก ดงันัน้ในฐานะผูต้ดัสนิใจหลกัของครอบครวั รปูแบบการตดัสนิใจซือ้สนิคา้/บรกิารจงึ
ไม่เหมอืนกบัคนในกลุ่มอื่นๆ ซึ่งสนิคา้ทีจ่ะตอบโจทยค์นกลุ่มน้ี ต้องคํานึงถงึเรื่องขนาด ความ
หลากหลาย และตอบสนองของคนในครอบครวัไดด้ว้ย และแมว้่าคนรุน่น้ีจะเตบิโตมาในยุคทีเ่ริม่
มเีทคโนโลย ีแต่กพ็บว่า พฤตกิรรมการใชเ้ทคโนโลยนีัน้ เน้นใชเ้พื่อการทํางานและธุรกจิ ดงันัน้ 
อเีมลจงึเป็นอกีเครื่องมอืหน่ึงทีเ่หมาะในการทําการตลาด จากการสํารวจขอ้มูล ระบุถงึพฤตกิรรม
ของคน Gen X วา่ มกีารใชโ้ซเชยีลมเีดยีถงึ 35 ชัว่โมง/อาทติย ์ในขณะทีก่ลุ่ม Millennial ใชร้าว 
26 ชัว่โมง ดว้ยเหตุน้ีแบรนดต่์างๆ จงึตอ้งใชโ้ซเชยีลมเีดยีในการสื่อสารกบัผูบ้รโิภค ดว้ยความ
ทีผู่บ้รโิภคกลุ่มน้ี มกีารใชง้านจากหลากหลายช่องทางพรอ้มกนั ดงันัน้สนิคา้ทีจ่ะนําเสนอจงึจําเป็น 
ตอ้งมหีลายช่องทางดว้ย เช่น มหีน้ารา้น มเีวบ็ไซต์ หรอืลงโซเชยีลมเีดยี เป็นตน้ โดยคนกลุ่มน้ี 
ยอมจ่ายไปกบัสิง่จําเป็นในชวีติประจําวนัมากกว่าสิง่ฟุ่มเฟือย ก่อนทีจ่ะซื้อสนิคา้แต่ละครัง้ จะตอ้ง
หาขอ้มูลของสนิคา้มาแล้วพอสมควร พรอ้มกบัการอ่านรวีวิใหไ้ดข้อ้มูลเยอะที่สุดเพื่อประกอบ 
การตดัสนิใจ และสิง่ที่คนกลุ่มน้ีต้องการ ไม่ใช่เพยีงแค่ตวัสนิคา้เท่านัน้ แต่รวมไปถงึการไดร้บั
การบรกิารทีด่ดีว้ย ไมว่า่จะเป็นการบรกิารก่อนหรอืหลงั ทีท่าํใหเ้กดิความรูส้กึว่าตนคอืลูกคา้คน
พเิศษ เพราะฉะนัน้การทาํการตลาดจงึตอ้งใสใ่จในตวัลูกคา้มากๆ ดว้ยการแนะนําสนิคา้ทีเ่หมาะสม
กบัลกูคา้คนนัน้ๆ มกีารเกบ็ขอ้มลูสนิคา้ทีล่กูคา้เคยซือ้หรอืชื่นชอบเพือ่นํามาวเิคราะหพ์ฤตกิรรม
ลูกคา้ หรอืการเชือ้เชญิลูกคา้คนพเิศษใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้ใหม่ก่อนใคร เป็นตน้ เมื่อคนกลุ่มน้ีเกดิ
ความประทบัใจหรอืชอบเขา้แลว้กจ็ะมคีวามจงรกัภกัดต่ีอแบรนดส์งูกวา่กลุ่มอื่นๆ 
 
กลุ่ม Generation Y 
 นบัวา่เป็นกลุ่มทีม่กัคุน้หกูนัเป็นพเิศษ เน่ืองจากเป็นยุคของคนรุน่ใหมท่ีอ่ยูใ่นวยัเรยีน
มหาวทิยาลยัหรอืเพิง่เริม่ทํางานในปจัจุบนั ซึ่งเกดิมาในยุคทีเ่ศรษฐกจิกําลงัเตบิโตและเฟ่ืองฟู 
หรอืช่วงทีว่วิฒันาการดา้นเทคโนโลยเีริม่เขา้มา และพฒันาขึน้เรื่อยๆ จากเดมิทีร่าคาคอมพวิเตอรส์ูง
ถงึ 5 หมื่นบาทต่อเครื่อง กเ็ริม่มรีาคาถูกลง ไปจนอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสอ์ื่นๆ อย่างมอืถอื 
สมารท์โฟน โทรทศัน์ ฯลฯ คนทีเ่กดิมาในยคุน้ี จงึเตบิโตมาพรอ้มกบัเทคโนโลยดีจิทิลั หรอืเรยีก
ไดว้่าเป็นดจิทิลัเนทฟี ทีเ่พยีบพรอ้มไปดว้ยอุปกรณ์ไอททีีส่ามารถพกพาไปไหนไดส้ะดวก และ
อนิเทอรเ์น็ตทีส่ามารถเขา้ถงึขอ้มลูต่างๆ ไดอ้ย่างงา่ยและรวดเรว็ ดว้ยสภาพแวดลอ้มทีเ่กดิมา
ท่ามกลางเทคโนโลยเีช่นน้ี ทําใหค้นกลุ่มน้ีมคีวามสามารถในดา้นการใชเ้ทคโนโลย ีไม่ว่าจะใช้
ทํางานหรอืการตดิต่อสื่อสาร ในขณะเดยีวกนั พ่อแม่ทีเ่ป็นคนในยุค Baby Boomers ซึง่ถูก
ปลกูฝงัใหท้าํงานหนกัคอ่นขา้งจะประสบความสาํเรจ็ในชวีติ จงึมโีอกาสทีจ่ะดแูลเอาใจใสลู่กๆ ที่
เกดิมาในยุคน้ีไดเ้ป็นอย่างด ีทัง้ดา้นการศกึษาทีด่ ีหรอืการถูกตามใจ ทําใหเ้ดก็ยุคน้ีมแีนวคดิ
เป็นตวัของตวัเอง เปิดกว้างทางความคดิและแสดงความคดิเหน็ได้อย่างเปิดเผย ทําในสิง่ที่
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ตวัเองชอบ และปฏเิสธสิง่ทีต่วัเองไม่ชอบ ลกัษณะทีโ่ดดเด่นของคนกลุ่มน้ี คอื การทํางานทีดู่ดี
มากกว่าการทํางานหนัก หาข้อมูลเก่ง เลือกซื้อสนิค้าที่เข้าถึงได้อย่างรวดเร็ว และรกัความ
สะดวกสบาย อาศยัการรบัข่าวสารผ่านช่องทางสื่อสงัคมออนไลน์บ่อยที่สุด รองลงมาคอื สื่อ
โทรทศัน์ เวบ็ไซต ์หรอืแอปพลเิคชนัขา่ว ตามลําดบั แต่ถงึแมจ้ะรบัขา่วสารทางสื่อออนไลน์มาก 
แต่กลบัใหค้วามเชื่อถอืกบัสื่ออย่างโทรทศัน์และหนงัสอืพมิพม์ากกว่า และมแีนวโน้มทีจ่ะเชื่อถอื
สื่อออนไลน์มากขึน้ ซึง่มาจากแหล่งข่าวทีไ่ม่เป็นทางการและรบัรูข้อ้มูลขา่วสารผ่านคนใกลช้ดิ
บ่อยครัง้กวา่สาํนกัขา่วทีเ่ป็นทางการ (ศนูยส์รา้งสรรคง์านออกแบบ. 2561) 
 ดว้ยความทีค่นกลุ่มน้ี สามารถใชเ้ทคโนโลยไีดค้ล่องแคล่วมาก ประกอบกบัลกัษณะ
นิสยัชา่งเลอืก ทาํใหก้่อนทีจ่ะซือ้สนิคา้ใดๆ บุคคลเหล่าน้ีจะทาํการคน้หาขอ้มลูสนิคา้อยา่งด ีเพื่อ
นํามาเปรยีบเทยีบ เช่น สนิคา้มกีีแ่บบ ซือ้รา้นไหนถงึจะถูกทีสุ่ด หรอืสนิคา้มทีีม่าจากไหน รวม
ไปถึงการอ่านรวีวิใหแ้น่ชดัว่านัน่เป็นสิง่ที่เราอยากได้ ตรงใจมากที่สุด จงึจะตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สนิคา้ สนิคา้บางประเภทตอ้งการคําแนะนําจากผูรู้ห้รอืผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทางเพื่อใหม้ัน่ใจเรื่อง
คุณภาพ ทาํใหช้่องทางการตลาดทีด่ทีีสุ่ดจงึเป็น Social Media โดยผา่นทาง Instagram, Blogger 
และ Influencer ทีม่ชีื่อเสยีงหรอืผูเ้ชีย่วชาญในดา้นนัน้  ๆ โดยเฉพาะสนิคา้จาํพวกอาหารและเครื่องสาํอาง 
คนกลุ่มน้ีจะคาํนึงถงึวตัถุดบิเป็นสาํคญั นอกจากสรา้งประโยชน์ต่อรา่งกายแลว้ ตอ้งมคีุณค่าต่อ
จติใจดว้ย นอกจากทีก่ล่าวมาเบื้องต้น การนําเสนอสนิคา้/บรกิาร ที่มเีรื่องเล่า เรื่องราวที่น่าสนใจ   
จะช่วยใหค้นกลุ่มน้ี ซึง่มองหาประสบการณ์จาก Brand Story ประทบัใจและจดจาํได ้อยา่งไรก็
ตามปจัจุบนั ผูบ้รโิภคมตีวัเลอืกมากมายใหต้ลาดทัง้อาหารและเครื่องดื่ม จงึสง่ผลใหค้วามจงรกั 
ภกัดต่ีอแบรนดต์ํ่า 
 

 
 

รปูที ่15 รายไดเ้ฉลีย่และสดัสว่นการออมของแต่ละเจเนอเรชัน่ ในปี 2556 
 

         ทีม่า : ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณิชย.์  (2557).  กลยทุธม์ดัใจ
ผูบ้ริโภค Gen Y.  ออนไลน์. 
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รปูที ่16 สดัสว่นการออมในแต่ละเจเนอเรชัน่ เมือ่เทยีบกบัชว่งอายเุดยีวกนั ในปี 2556 
 
         ทีม่า : ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณิชย.์  (2557).  กลยทุธม์ดัใจ
ผูบ้ริโภค Gen Y.  ออนไลน์. 
 
 จากรปูที ่15 และ 16 ชีใ้หเ้หน็ถงึรายไดเ้ฉลีย่ของคนใน Gen Y เมื่อเทยีบกบัเจเนอ
เรชัน่อื่น และสดัสว่นการใชจ้า่ยเมือ่เทยีบกบัชว่งอายเุดยีวกนั สะทอ้นอตัราการใชจ้่ายทีค่่อนขา้ง
สงูในขณะทีม่รีายไดเ้ฉลีย่อยูร่ะดบัทีต่ํ่ากวา่คนในกลุ่มอื่น ซึง่สอดคลอ้งกบัความคดิของคนกลุ่มน้ี
ทีว่่า “ความพรอ้มดา้นสุขภาพ มาเป็นอนัดบั 1” โดยมกีารใชจ้่ายจากการใหค้วามสาํคญักบัเรื่อง
สขุภาพ จงึเหน็ไดช้ดัเจนว่า ผูบ้รโิภคหนุ่มสาวเหล่าน้ี ไมเ่พยีงแต่มอีาํนาจในการใชจ้่ายมากกว่า
เจเนอเรชัน่ก่อนหน้า แต่เป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีไ่มอ่าจมองขา้มได ้
 คนเหล่าน้ีมอีทิธพิลส่งต่อไปในภาคธุรกจิและการใหบ้รกิารต่างๆ ทัง้ยงัมคีอมมูนิตี้
ของตวัเอง เช่น กรุ๊ป Line, Facebook หรอืเป็นสมาชกิอยู่ในพนัทปิ สาํหรบัเชื่อมโยงผูท้ีใ่ห้
ความสนใจในเรื่องเดยีวกนั เพื่อพบปะ พูดคุย แลกเปลี่ยนและทํากิจกรรมกลุ่มร่วมกนั หาก
ตอ้งการทาํแคมเปญรว่ม เราสามารถดงึประโยชน์จากพฤตกิรรมการชอบแสดงความคดิเหน็ของ
คนกลุ่มน้ีได ้ดว้ยการเขา้ไปขอความคดิเหน็และการมสี่วนร่วมในการสรา้งความเปลี่ยนแปลง
เพื่อพฒันาสิง่นัน้ มดีา้นดกีย็่อมมขีอ้เสยี เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีมคีวามเซนซทิฟีค่อนขา้งมาก หาก
ไมพ่อใจจะโพสตท์นัทจีงึเป็นสิง่ทีค่วรระมดัระวงั 
 
บทสรปุ 
 จากการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคทัง้สองกลุ่ม แสดงใหเ้หน็ถึงพฤติกรรมการใช้
อนิเทอรเ์น็ตในอตัราทีส่งูพอกนั ในการสื่อสารออนไลน์กด็หีรอืการรบัรูข้่าวสารกด็ ีแมว้่าคนใน
กลุ่ม Gen X มอีายทุีใ่กลเ้คยีงและกาํลงัจะเป็นผูส้งูวยัในอนาคต แต่กม็คีวามแตกต่างจากผูส้งูวยั
ในปจัจุบนั เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีมคีวามคุน้เคยกบัโลกออนไลน์มากกว่า อกีทัง้ พรอ้มเปิดรบัการ
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เรยีนรูใ้หม่ๆ จากการทีลู่กหลานถ่ายทอดเทคโนโลยใีห ้ไม่ว่าจะเป็นการตดิต่อสื่อสาร การอ่าน
ข่าวจาก Line เพื่อไม่ใหต้นตกข่าว/เทรนด์ใหม่ๆ ทีก่ําลงัจะเกดิขึน้ มเีรื่องไปเล่าสู่กนัฟงักบัคน
ทัว่ไปหรอืกลุ่มเพื่อนในวยัเดยีวกนั, การหาเพื่อนและแชรป์ระสบการณ์ผ่าน Facebook เพื่อ
แสดงถงึการมตีวัตนในโลก เป็นตน้ 
 สอดคลอ้งกบัลกัษณะนิสยัในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องทัง้สองกลุ่มทีม่คีวามใกลเ้คยีง
กนัมาก จากการสงัเกตว่า มคีวามช่างเลอืก ช่างเปรยีบเทยีบ และใส่ใจกบัรายละเอยีดต่างๆ 
ของผลติภณัฑ ์รวมถงึปจัจยัจากการซือ้สนิคา้ออนไลน์ในปจัจุบนั เป็นเรื่องทีง่า่ยขึน้ ทัง้ Gen X 
ทีต่อ้งรบีเรง่ในการทํางาน และเริม่จะประสบปญัหาดา้นสุขภาพ ทําใหค้วามคล่องตวัในการออก 
ไปซือ้สนิคา้ตามหา้งหรอืรา้นคา้ลดลง ประกอบกบัคน Gen Y ทีร่กัความสะดวกและรวดเรว็ ดงันัน้ 
การซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์ และมบีรกิารสง่ถงึหน้าบา้นอยา่งรวดเรว็ จงึตอบโจทยพ์ฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทัง้สองกลุ่ม และจากเหตุผลทีก่ล่าวมาเบือ้งตน้ ทําใหบ้รษิทัเราเลอืกสื่อสารทางการตลาด
กบัทัง้สองกลุ่มดว้ยกลยทุธ ์Online Marketing เป็นหลกั 
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บทท่ี 4 
แผนการตลาด 

 
เป้าหมายระยะสัน้ 
 • ตราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กักบักลุ่มเป้าหมาย 
 • ขยายชอ่งทางการจาํหน่ายไปยงัต่างจงัหวดั 
 • จดัจาํหน่ายน้ํานมงา ทีม่ยีอดขายจาํนวน 100,000 กล่อง/ปี 
 
STP 
 บรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั มกีารแบ่งสว่นการตลาดตามประชากรศาสตร ์(Demographics) 
โดยจดักลุ่มตามชว่งอายแุละสามารถจาํแนกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คอื  
 • กลุ่ม Generation X หรอื Gen-X อายตุัง้แต่ 38 - 52 ปี (เกดิปี พ.ศ. 2508-2522) 
 • กลุ่ม Generation Y หรอืกลุ่ม Millennial อายุตัง้แต่ 20 - 37 ปี (เกดิปี พ.ศ. 2523-
2540) 
 และหลกัจติวทิยา (Psychological) ทีค่าํนึงถงึไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคทีเ่ป็นคนทาํงาน
ในเมอืงดว้ยความเรง่รบี และเป็นกลุ่มผูร้กัสขุภาพ รวมถงึผูบ้รโิภคทีต่อ้งการเครือ่งดื่มทีม่โีปรตนี
ทดแทนนมโค ดว้ยการใชก้ารตลาดแบบมุ่งเฉพาะสว่น (Concentrated Marketing) เพื่อใหก้ลยุทธ ์ 
ทีอ่อกมาสรา้งความพงึพอใจแก่ตลาดไดต้รงตามความต้องการ และความเชีย่วชาญเฉพาะผลติภณัฑ ์
(Product Specialization) กล่าวคอื บรษิทัมุง่เน้นการทาํธุรกจิเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพจาก “งา” ซึง่
จะสามารถตอบสนองความตอ้งการทัง้กลุ่มคนรกัสขุภาพและคนแพน้มโค 
 
 1.  ตําแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 

 
 

รปูที ่17 ตําแหน่งทางการตลาด เมือ่เทยีบระหวา่งราคาและคุณภาพ 
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  เมื่อทําการเปรยีบเทยีบตําแหน่งทางการตลาด ระหว่างราคาและคุณภาพ จะเหน็
ไดช้ดัเจนว่าแบรนด์ของบรษิทัถูกวางตําแหน่งไวท้ี่ราคาถูกและคุณภาพด ีซึ่งคุณภาพมคีวาม
ใกลเ้คยีงหรอืเทยีบเทา่กบัคูแ่ขง่ สาํหรบัแบรนดเ์ซซามลิค ์จดัว่าเป็นตราสนิคา้ทีม่คีวามพรเีมีย่ม 
เน่ืองจากสนิค้ามรีาคาสูงและคุณภาพก็สูงเช่นกนั ด้วยประสบการณ์และความเชี่ยวชาญของ
บุคลากรทีอ่ยู่ในธุรกจิธญัพชือย่างยาวนาน ดว้ยราคาสนิคา้ของแบรนดน์าอฟี ทีส่ามารถจบัตอ้ง
ได้ง่าย การแนะนําผลติภณัฑ์ใหม่เพื่อเขา้สู่ตลาดจะสามารถเพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนั และ
ดงึดูดใจผูบ้รโิภคบางประเภททีต่้องการสนิคา้เพื่อสุขภาพราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพ หรอืต้องการ
ปรมิาณมากๆ ได ้
 

 
 

รปูที ่18 ตําแหน่งทางการตลาด เมือ่เทยีบระหวา่งราคาและความสะดวก 
 
  เมื่อทําการเปรยีบเทยีบตําแหน่งทางการตลาด ระหว่างราคาและความสะดวก จะ
เหน็ไดช้ดัเจนว่าแบรนดข์องบรษิทัถูกวางตําแหน่งไวท้ีร่าคาถูกและสะดวก ซึ่งคุณภาพมคีวาม
ใกลเ้คยีงหรอืเทยีบเทา่กบัคูแ่ขง่ สาํหรบัแบรนดเ์ซซามลิค ์จดัว่าเป็นตราสนิคา้ทีม่คีวามพรเีมีย่ม 
เป็นสนิคา้ทีม่รีาคาสงูและสามารถหาซือ้ไดง้า่ย โดยมสีนิคา้วางจาํหน่ายทีซุ่ปเปอรม์ารเ์กต็ชัน้นํา
ทัว่ประเทศ แต่ปจัจุบนั การเขา้มามบีทบาทของอนิเทอรเ์น็ต ประกอบกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  
ในสงัคมเมอืงทีเ่ร่งรบี ทําใหก้ารขายสนิคา้บนช่องทางออนไลน์มคีวามสะดวกต่อผูบ้รโิภคมาก
ยิง่ขึ้น มสี่วนช่วยให้ผู้บรโิภคประหยดัเวลาในการเดนิทางและชําระเงนิอย่างมาก ด้วยราคา
สนิคา้ของแบรนด์นาอฟี ที่สามารถจบัต้องได้ง่ายและมคีวามสะดวกในการซื้อ จะทําใหบ้รษิทั
สามารถเพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนัได ้
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 2.  Brand Positioning Statement 
  เครือ่งดื่มธญัพชืทีเ่หมาะสาํหรบัผูแ้พน้มโค ทางเลอืกดีๆ  สาํหรบัคนรกัสขุภาพ 
 
Tows Matrix 
 
ตารางที ่5 กาํหนดกลยทุธอ์งคก์ร 

ปัจจยัภายใน 
 
 
 
ปัจจยัภายนอก 

จดุแขง็ (Strength) 
S1 ผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ 
S2 องคก์รมขีนาดเลก็ 
S3 บรกิารสง่ตรงถงึมอืผูร้บั 
S4 ราคาจบัตอ้งได ้

จดุอ่อน (Weakness) 
W1 บุคลากรขาดความเชือ่มัน่ 
W2 สนิคา้ลอกเลยีนแบบไดง้า่ย 
W3 สนิคา้มรีสชาตไิมห่ลากหลาย 

โอกาส (Opportunity) 
O1 กระแสรกัสขุภาพ 
O2 แนวโน้มของสงัคมผูส้งูอาย ุ
O3 แนวโน้มการซือ้สนิคา้/บรกิาร
ออนไลน์ 
O4 อตัราภาษคีวามหวาน 

กลยทุธเ์ชิงรกุ (SO) 
1. ตามแนวโน้มการเตบิโตของสงัคมผูส้งูอายแุละ
กระแสรกัสขุภาพ บรษิทัจะใชก้ลยทุธเ์จาะตลาดใหม ่
โดยออกผลติภณัฑน้ํ์านมงา 100% ซึง่มจุีดเดน่ที่
วตัถุดบิทีม่คีุณภาพสงู ดว้ยราคาทีจ่บัตอ้งได ้(S1, S4 
- O1, O4) 
2. สรา้งฐานลกูคา้ใหม ่โดยทาํ Online Marketing เรง่
กระจายสนิคา้และประชาสมัพนัธผ์า่นชอ่งทางโซเชยีล
มเีดยี เพือ่สรา้งการรบัรู ้และใหข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์
เกีย่วกบัสนิคา้ (S1, S2, S4 - O1, O2) 
3. สรา้งความสะดวกใหก้บัลกูคา้ ดว้ยการเพิม่ชอ่ง
ทางการซือ้ผา่นแพลตฟอรม์ทีห่ลากหลาย และมี
บรกิารสง่ตรงถงึมอืผูร้บั ซึง่ผูส้งูวยักส็ามารถซือ้ได้
โดยไมต่อ้งเดนิทางออกจากบา้น (S3 - O1, O2, O3) 

กลยทุธเ์ขิงแก้ไข (WO) 
1. มุง่เน้นการสือ่สารภายในองคก์ร เพือ่สรา้งความ
มัน่ใจใหพ้นกังานภายในองคก์รรบัรูว้า่ บรษิทัมโีอกาส
เตบิโตไดต้ามแนวโน้มตลาดในอนาคต โดยให้
พนกังานรูส้กึมสีว่นรว่มและเป็นสว่นหนึ่งของการ
เตบิโตไปพรอ้มๆ กนั (W1 - O1, O2, O3) 
2. จดัทาํแผนฝึกอบรมเพือ่เพิม่ทกัษะในการทาํงาน
ใหก้บัพนกังาน เชน่ ในเรือ่งความคดิสรา้งสรรค ์โดย
มกีารทาํงานเป็นทมี เพือ่คน้หาทรพัยากร หรอืคดิ
สนิคา้ใหม่ๆ  รองรบัความตอ้งการของกลุม่เป้าหมาย 
รวมถงึการขยายตวัของธุรกจิในอนาคต (W2, W3 - 
O1, O2, O4) 

อปุสรรค (Threat) 
T1 ขาดแคลนงา 
T2 คนไทยดืม่นมน้อย 
T3 ครวัเรอืนลดการใชจ้า่ยลง 
T4 ผูแ้ขง่ขนัรายใหมเ่ขา้มางา่ย 
T5 อตัราเงนิเฟ้อ 

กลยทุธเ์ชิงป้องกนั (ST) 
1. จบัมอืรว่มกบัเกษตรกร สานสมัพนัธด์ว้ยการให้
ความชว่ยเหลอืดา้นองคค์วามรู ้เกีย่วกบัการปลกู
วตัถุดบิทีถู่กตอ้งเพือ่สรา้งผลผลติทีด่ ีมคีุณภาพ (S1, 
S2 - T1, T5) 
2. จดัทาํแผนการตลาดในการสรา้งการรบัรูใ้นตวั
สนิคา้โดยการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัตวัผลติภณัฑ ์และ
สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ตีอ่แบรนด ์ทีจ่ะสามารถเปลีย่น
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ตี่อผลติภณัฑน์มเสยีใหม ่วา่
ไมใ่ชผ่ลติภณัฑส์าํหรบั “เดก็” เทา่นัน้ (T2, T3 - S2) 

กลยทุธเ์ชิงรบั (WT) 
1. พฒันาผลติภณัฑใ์หม้รีสชาตเิฉพาะและมี
เอกลกัษณ์เพือ่สรา้งความแตกต่างกบัคูแ่ขง่ และ
ป้องกนันกัลงทุนรายใหญ่ทีจ่ะตอ้งการเขา้มาตตีลาด 
อกีทัง้สรา้งเครอืขา่ยทางสงัคมผา่น Community เพือ่
สาํรวจความพงึพอใจและเปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภคเขา้
มาแสดงความคดิเหน็ (W2, W3 - T2, T3, T4) 

 
 จากการพจิารณาวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร บรษิทัสามารถ
กาํหนดกลยทุธด์ว้ยการจบัคูต่าม Tows Matrix โดยแบ่งออกเป็น 4 รปูแบบ คอื 
 กลยุทธ์เชงิรุก ตามแนวโน้มการเตบิโตของสงัคมผูสู้งอายุและกระแสรกัสุขภาพ บรษิทั  
จงึเลอืกใชก้ลยุทธเ์จาะตลาดใหม ่(Market Penetration) โดยออกผลติภณัฑน้ํ์านมงา 100% ซึง่
ไมม่กีารเตมิน้ําตาลหรอืมคีวามหวานในปรมิาณน้อย และมจุีดเด่นทีว่ตัถุดบิทีม่คีุณภาพสงู ดว้ย
ราคาทีจ่บัตอ้งได ้และสรา้งฐานลูกคา้ใหมโ่ดยทาํ Online Marketing เรง่กระจายสนิคา้และประชาสมัพนัธ์
ผา่นชอ่งทางโซเชยีลมเีดยี เพือ่สรา้งการรบัรู ้และใหข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์เกีย่วกบัสนิคา้ รวมถงึ
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การสรา้งความสะดวกใหลู้กคา้ ดว้ยการเพิม่ช่องทางการซือ้ผ่านแพลตฟอรม์ทีห่ลากหลาย และ
มบีรกิารสง่ตรงถงึมอืผูร้บั ซึง่ผูส้งูวยัหรอืผูบ้รโิภคทีไ่มส่ะดวกกส็ามารถซือ้ไดโ้ดยไมต่อ้งเดนิทาง
ออกจากบา้น 
 กลยุทธเ์ชงิป้องกนั โดยการจบัมอืรว่มกบัเกษตรกรสานสมัพนัธด์ว้ยการใหค้วามช่วยเหลอื
ดา้นองคค์วามรู ้เกีย่วกบัการปลูกวตัถุดบิทีถู่กตอ้ง เพื่อสรา้งผลผลติทีด่ ีมคีุณภาพ และมตีน้ทุน
ทีต่ํ่า เน่ืองจากพบว่าการขาดแคลนงาในประเทศไทย มใิช่เพราะเราไม่มพีนัธง์าทีด่ ีหรอืไม่สามารถ
ปลูกงาได ้แต่มผีลจากทีเ่กษตรกรไม่มคีวามรู ้ความเขา้ใจในการปลูกทําใหผ้ลผลติไม่มปีระสทิธภิาพ 
และจดัทาํแผนการตลาดในการสรา้งการรบัรูใ้นตวัสนิคา้ โดยการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัตวัผลติภณัฑ ์
ชี้ใหเ้หน็ถึงคุณประโยชน์ที่ผู้บรโิภคจะได้รบั และสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดต่ีอแบรนด์ที่จะสามารถ
เปลีย่นทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑน์มเสยีใหม่ ว่าไม่ใช่ผลติภณัฑส์าํหรบั “เดก็” เท่านัน้ 
และป้องกนัอตัราการใชจ้า่ยทีล่ดลงของครวัเรอืนไทย จากสนิคา้ทีไ่มจ่าํเป็นและฟุม่เฟือย 
 กลยุทธ์เชงิแก้ไข มุ่งเน้นการสื่อสารภายในองคก์ร เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหพ้นักงาน
ภายในองค์กรรบัรูว้่า บรษิทัมโีอกาสเติบโตได้ ตามแนวโน้มตลาดในอนาคต โดยใหพ้นักงาน
รูส้กึมสี่วนร่วมและเป็นส่วนหน่ึงของการเตบิโตไปพรอ้มๆ กนั และจดัทําแผนฝึกอบรมเพื่อเพิม่
ทกัษะในการทํางานใหก้บัพนักงาน เช่น ในเรื่องความคดิสรา้งสรรค์ โดยมกีารทํางานเป็นทมี 
เพื่อค้นหาทรพัยากรหรอืคดิสนิคา้ใหม่ๆ รองรบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงการ
ขยายตวัของธุรกจิในอนาคต 
 กลยุทธ์เชงิรบั บรษิทัวางแผนพฒันาผลติภณัฑ์ใหม้รีสชาติเฉพาะและมเีอกลกัษณ์ 
เพื่อสรา้งความแตกต่างกบัคู่แข่ง และป้องกนันักลุงทุนรายใหญ่ที่จะการเขา้มาตีตลาด อกีทัง้
สรา้งเครอืขา่ยทางสงัคมผา่น Community เพื่อสาํรวจความพงึพอใจ และเปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภค
เขา้มาแสดงความคดิเหน็ 
 
 บทสรปุ 
 บรษิทัตดัสนิใจเลอืกใชก้ลยุทธ์เชงิรุกควบคู่ไปกบักลยุทธ์เชงิป้องกนั เป็นอนัดบัแรก
ในการเขา้สูต่ลาด ดว้ยการเรง่สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ (Awareness) ไปยงักลุ่มลกูคา้ใหม ่เพื่อ
ประชาสมัพนัธต์วัผลติภณัฑเ์อง และสรา้งภาพลกัษณ์ของบรษิทัใหม้คีวามน่าเชื่อถอืในดา้นการ
ใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ ซึง่การเขา้ถงึผลติภณัฑ ์เน้นกระบวนการทีง่า่ยกบัลูกคา้ทีสุ่ดในช่วงเวลาเร่งรบี 
เมื่อดําเนินงานสกัระยะหน่ึงจงึใชก้ลยุทธเ์ชงิรบัและกลยุทธ์เชงิแกไ้ขตามลําดบั ในการยกระดบั
ความสมัพนัธ์ที่มต่ีอลูกค้าหรอืผูบ้รโิภคใหสู้งขึน้ โดยการสรา้งความประทบัใจ เพื่อรกัษาฐาน
ลกูคา้เดมิ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 1.  กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 
  แบรนด ์นาอฟี เป็นธุรกจิเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ โดยจดัจําหน่าย “น้ํานมงาดํา” ประเภท
นมยเูอชท ี(UHT หรอื Utra High Temperature Milk) เป็นผลติภณัฑแ์รกในการเขา้สูต่ลาด และ
มกีารคดัเลอืกวตัถุดบิทีจ่ะนํามาผลติจากหลากหลายพืน้ที่ ทัง้จากศูนยว์จิยัพชืไร่อุบลราชธานี 
และบรษิทัทีเ่ชีย่วชาญดา้นธญัพชื (ประเทศไทย) จนเหลอืเพยีง 3 แหล่งคอื 
   (1)  ศูนย์วิจยัพชืไร่อุบลราชธานี ได้ทําการปรบัปรุงพนัธุ์งา โดยการผสมพนัธุ์
ระหว่างงาที่มีต้นกําเนิดจากประเทศอื่นๆ รวมกว่า 120 พนัธุ์ จนกระทัง่ค้นพบ งาดําพนัธุ์
อุบลราชธานี 3 (งาดําสายพนัธุ ์IS 121) ซึง่มคีวามโดดเด่นจากการใหผ้ลผลติทีส่งูกว่างาดํา
พืน้เมอืงพนัธุน์ครสวรรค ์อกีทัง้มปีรมิาณธาตุอาหารและสารต้านอนุมูลอสิระทีสู่งดว้ย ดว้ยการ
ปรบัตวัเขา้กบัสภาพการปลกูงาไดด้ ีทนต่อสภาพแหง้แลง้ จงึสามารถปลกูไดทุ้กภาคของประเทศ 
   (2)  บรษิทั ตัง้ยิง่วฒันา จํากดั เป็นผูเ้ชีย่วชาญในการผลติ “ธญัพชื” มานานกว่า 
60 ปี โดยจดัจําหน่ายสนิคา้หลากหลายอย่าง หน่ึงในนัน้คอื งาดํา ขนาดใหญ่ คดัพเิศษ เกรดA 
ภายใต้ตราเสอืบิน ด้วยองค์ความรู้ที่บรษิัทม ีจากการเป็นผู้คดิค้นเครื่องจกัรเป็นรายแรกใน
ประเทศไทยและมนีวตักรรมการโม่งาที่เป็นเทคนิคเฉพาะจงึทําใหโ้ม่งาไดทุ้กสายพนัธุ์ทัว่โลก 
สง่ผลใหผ้ลผลติมคีุณภาพทีส่งู  
  (3)  บรษิทั ไร่ธญัญะ จํากดั ตราไร่ทพิย ์เริม่ต้นดําเนินกจิการการคา้พชืไร่และมี
การขยายโรงงานอยา่งต่อเน่ือง จนสามารถก่อตัง้โรงงานไดส้าํเรจ็ พรอ้มนําเทคโนโลยทีีท่นัสมยั
เขา้มาใช้ในกระบวนการคดัแยกและแปรรูปธญัพชื และเมล็ดถัว่ทุกชนิด จงึสามารถกระจาย
ผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ ไปทัว่ทุกภูมภิาคของประเทศ พรอ้มทัง้ส่งออกไปยงัตลาดเอเชยี ยุโรป 
และอเมรกิาได ้
  จากการวเิคราะห ์ทางบรษิทัไดต้ดัสนิใจเลอืกตดิต่อและสนบัสนุนกบัเกษตรกรไทย
โดยตรง รวมถงึเลอืกใชง้าดาํพนัธุอุ์บลราชธานี 3 (งาดาํสายพนัธุ ์IS 121) ทีไ่ดร้บัการพฒันามา
จากศนูยว์จิยัพชืไรอุ่บลราชธานี ซึง่มคีุณสมบตัดิงัทีก่ล่าวมาขา้งตน้ โดยผลติภณัฑแ์บ่งออกเป็น 
3 รสชาต ิคอืรส Original ซึง่เป็นรสชาตทิีม่คีวามเป็นธรรมชาตมิากทีสุ่ด เน่ืองจากไมม่กีารปรุง
แต่งใดๆ ต่อมาคอื รส Honey ทีม่กีลิน่ทีห่อมหวานเพิม่เตมิขึน้มา จากน้ําผึง้แท ้และสุดทา้ย 
น้ํานมงาดาํผสมพุดดิง้ เป็นการผสมผสานระหว่างน้ํานมงารสชาตเิขม้ขน้กบัผวิสมัผสันุ่มๆ ของ
พดุดิง้ ซึง่สามารถสรา้งความแตกต่างไดอ้ยา่งลงตวั  
 
  1.1  การออกแบบและเลอืกบรรจุภณัฑ ์
   การเลอืกบรรจุภณัฑข์องน้ํานมงา ได้คํานึงถงึความปลอดภยัและประโยชน์
ของผูบ้รโิภคเป็นหลกั โดยพจิารณาจากขอ้ดแีละขอ้เสยี ระหว่างการบรรจุในขวดแกว้ กระป๋อง
และกล่องกระดาษ ดงัน้ี 
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รปูที ่19 เปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่ละบรรจุภณัฑ ์
 
   จากการพจิารณาขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่ละบรรจุภณัฑ ์โดยเปรยีบเทยีบจาก
ราคาเป็นอนัดบัแรก และน้ําหนักของบรรจุภณัฑ ์ทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคสามารถพกพาหรอืหยบิจบั
ไดอ้ยา่งสะดวก ดงันัน้บรษิทัจงึเลอืกบรรจุภณัฑ ์2 แบบ คอื บรรจุภณัฑท์ีเ่ป็นกล่องกระดาษจาก 
Tetra Top ซึง่สามารถนํามารไีซเคลิได ้และยงัไดร้บัฉลากมาตรฐานการจดัการปา่ไมอ้ยา่งยัง่ยนื 
FSC™ (Forest Stewardship Council™) มาเป็นบรรจุภณัฑท์ีย่ ัง่ยนื เป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม
ทดแทนกล่องจากพลาสตกิ อกีทัง้ยงัสามารถลดตน้ทุนใหถู้กกว่าแบบขวดแกว้ดว้ย และกําหนด
กล่องใหม้ขีนาด 180 มล. และ 1 ลติร สาํหรบัรสชาต ิOriginal และ Honey สว่นน้ํานมงาดาํผสม
พุดดิง้ บรษิทัเลอืกใชเ้ป็นกระป๋องอลูมเินียม ขนาด 330 มล. เน่ืองจากมจุีดประสงคใ์หผู้บ้รโิภค
ดื่มในขณะทีม่อุีณหภมูเิยน็และใหค้วามรูส้กึทีแ่ตกต่างจากการดื่มนมทัว่ไป 
   การออกแบบบรรจุภณัฑ ์มกีารกําหนดใหใ้ชบ้รรจุภณัฑช์นิดกล่องกระดาษ 
ขนาด 180 มล. เป็นแบบรา่งขัน้ตน้ และมกีารออกแบบออกมา 3 รปูแบบดว้ยกนั เพื่อทาํการ
เปรยีบเทยีบ และดงึดูดสายตาดว้ยการใชโ้ทนสแีนวเอริธ์โทน (Earth Tone) ซึ่งมลีกัษณะสทีี่
เลยีนแบบมาจากสิง่แวดลอ้มรอบตวัเรา สรา้งความรูส้กึเชื่อมโยงกบัธรรมชาต ิความไวใ้จ สุขภาพ
และความเป็นมติร บรษิทัทําการสมัภาษณ์และใหผู้บ้รโิภคทีอ่ยู่ในกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย
กลุ่ม Gen X และ Gen Y เป็นผูเ้ลอืก มรีปูแบบดงัต่อไปน้ี 
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รปูที ่20 ตวัอยา่งการออกแบบบรรจุภณัฑ ์
 
   จากการสมัภาษณ์กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 10 คน แต่ละท่านมคีวามคดิเหน็ต่อ
การออกแบบบรรจุภณัฑ์น้ีแตกต่างกนัไป ยกตวัอย่างเช่น “รูปแรกน่ี นมววัเหรอ เหมอืนววั
เลยอะ” “หน้าตาเหมอืนๆ กนัหมดเลยนะ แต่อนัที ่2 ดไีซน์แปลกด ีมเีมด็อะไรอยู่ดว้ย” “โอโ้ห 
อนัน้ีชดัเลย นมงาใชไ่หม” “อนัที ่3 ดงูา่ยสุด อนัอื่นกส็วยนะ แต่ดไูมรู่เ้รื่องน้ําอะไร” เป็นตน้ โดย
มขีอ้สรุปว่า แบบที ่3 เป็นรปูแบบทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุด เน่ืองจากบ่งบอกถงึส่วนประกอบที่
เป็น “งา” อย่างชดัเจน ซึ่งดูภาพก็สามารถรบัรูไ้ด้เลย แมไ้ม่ต้องตวัอกัษร พรอ้มใหเ้หตุผลถึง
รปูแบบที ่1 ว่ามคีวามเรยีบงา่ย สวยงาม อ่านงา่ย แต่ลกัษณะของรปูทรงทีใ่ชป้ระกอบมคีวาม
ใกล้เคยีงกบัลายบนลําตวัววั ทําใหเ้กดิอาการสบัสนว่า ผลติภณัฑท์ี่เลอืกอยู่นัน้มาจากทีใ่ดกนั
แน่ ระหวา่งน้ํานมงากบันมโค และรปูแบบที ่2 สิง่แรกทีผู่บ้รโิภคสะดุดตา คอื ความน่าสนใจของ
รูปทรงคลา้ยหยดน้ําทีว่าดซํ้าๆ นํามาเรยีงรอ้ยต่อกนั ดูทนัสมยั แต่หากมองจากทีไ่กลๆ ผูบ้รโิภค
บางท่านจะไม่สามารถเขา้ใจถงึความหมายทีต่้องการจะสื่อไดเ้ลย ซึง่ทางเรามคีวามตัง้ใจออกแบบ  
ใหเ้หมอืนรปูทรงของงานัน่เอง ดงันัน้จงึเลอืกแบบรา่งที ่3 เพื่อนํามาเป็นบรรจุภณัฑใ์นทุกๆ ขนาด
ของผลติภณัฑน้ํ์านมงา 
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รปูที ่21 ตวัอยา่งผลติภณัฑข์องแบรนด ์Naive 
 
   จะเหน็ไดช้ดัเจนวา่ การออกแบบบรรจุภณัฑท์าํใหผู้โ้ภคเหน็ใบหน้าทีย่ิม้แยม้
ของตราสนิคา้เป็นอนัดบัแรก โดยลกัษณะการนําสญัลกัษณ์ “ธงเจ” เขา้มาใส่ในผลติภณัฑน์ัน้ 
นอกจากจะบ่งบอกว่าผลติภณัฑน้ํ์านมงาของบรษิทัเราเป็นเครื่องดื่มเจแลว้ ยงัเน้นอกีว่าคนทีใ่ส่ใจ
ในการดแูลสุขภาพสามารถเลอืกทานได ้อกีทัง้ สเีหลอืงสดใสทีต่ดักบัสแีดงยงัมผีลต่อความรูส้กึ 
ดว้ยอุณหภมูสิทีีอ่ยูใ่นโทนอุน่ จงึทาํใหก้ระตุน้ความรูส้กึหวิของผูบ้รโิภคเบาๆ ซึง่ดร. เดวดิ ลูอสิ 
นกัจติวทิยากล่าววา่ “ผูท้ีท่านอาหารสเีหลอืงนัน้จะมแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามสขุและรูส้กึด”ี 
 
  1.2  การผลติสนิคา้ 
   ในส่วนของการผลติ บรษิทัไดท้ําการตดัสนิใจเลอืกระหว่างการจา้งผลติ (OEM) 
หรอืการผลติเองดว้ยการเปิดโรงงาน โดยมคีวามเชื่อที่ว่าหากทําการจ้างผลติ บรษิทัอาจจะมี
ความเสีย่งเรื่องการถูกขโมยสูตร แต่เมื่อพจิารณาแลว้กลบัพบว่าการเปิดโรงงานผลติเองทําให้
สูญเสยีทรพัยากรที่มากกว่าการจา้งผลติ ทัง้ดา้นงบประมาณที่ต้องนํามาลงทุนในการซื้อเครื่องจกัร
ขนาดใหญ่ กําลงัคน อกีทัง้เจา้ของบรษิทัไม่มทีกัษะและประสบการณ์เกี่ยวกบัการผลติ จงึเป็น
เรื่องยากทีจ่ะบรหิารภาพรวมขององคก์รทัง้หมดและตอ้งมาปนัส่วนเวลาใหก้บัการควบคุมดูแล
การผลติภายในโรงงานดว้ย ซึ่งไม่ใช่จุดแขง็ของบรษิทัเรา เวลาในส่วนน้ีบรษิทัสามารถนํามา
รบัผดิชอบสิง่ทีล่กูคา้ตอ้งการมากขึน้ได ้ดว้ยการพฒันารปูแบบการบรกิารทีด่ยีิง่ขึน้ พรอ้มๆ กบั
หนัมาใหค้วามสนใจกบัการขยายธุรกจิและการสรา้งแบรนดใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัยอ่มดกีวา่ 
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รปูที ่22 ขัน้ตอนการผลติ แบบลงทุนการผลติเองทัง้หมด (ซา้ย) เมือ่เทยีบกบัแบบจา้งผลติ (ขวา) 

 
 2.  กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) 
  การกําหนดราคาสาํหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละอย่าง คาํนึงถงึความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค
เป็นหลกั และเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายของบรษิทัทีต่อ้งการพฒันาคุณภาพชวีติทุกคนใหด้ี
ขึน้ดว้ยการมอบสิง่ดีๆ  ในราคาทีเ่หมาะสม ดงันัน้ จงึใชก้ลยุทธก์ารตัง้ราคาตามระดบัราคา ซึ่ง
มกัเปรยีบเทยีบกบัคุณค่าหรอืคุณภาพ เป็นการตัง้ราคาสนิคา้ทีม่คีุณภาพสงูในราคาทีต่ํ่า (More 
for Less) กล่าวคอื สนิคา้ของเราใหม้ากกว่าทีลู่กคา้จ่ายนัน่เอง โดยบรษิทัองิราคา เมื่อเปรยีบเทยีบ
กับคู่แข่งทางตรง เพื่อพยายามทําราคาให้ถูกกว่าคู่แข่ง และมีการตัง้ราคาตามหลักจิตวิทยา 
(Psychological Pricing) แบบ Odd Pricing ดว้ยการใหน้ํ้านมงาขนาด 180 มล. จดัจาํหน่ายใน
ราคา 25 บาท โดยมนีัยยะสําคญัของเลขลงท้าย คอื เป็นสนิคา้มรีาคาที่ไม่สูงมากนักแต่มี
คุณภาพทีด่ ีสอดคลอ้งกบัการตัง้ราคาแบบแรกและสามารถดงึดูดใจในแง่ของความเป็นมติรได้
ดีกว่า เลข 9 ที่ให้ความรู้สึกว่าสินค้ามีราคาถูก ซึ่งบริษัทเราไม่มีความประสงค์ให้สินค้ามี
ภาพลกัษณ์เหมอืนสนิคา้ลดราคา เพราะสนิค้าราคาถูกไม่ได้มคีวามหมายว่าจะเป็นสนิค้าที่ดี
เสมอไป เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายของบรษิทัเรามคีวามสามารถในการจ่ายและใหค้วามสาํคญักบั
คุณภาพกบัความคุม้คา่เป็นทีห่น่ึง 
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รปูที ่23 ตวัอยา่งภาพโฆษณาสนิคา้พรอ้มราคา 
 
  อกีทัง้ บรษิทัมผีลติภณัฑน้ํ์านมงา 3 ขนาด คอื 180 มล. 330 มล. และ 1 ลติร จงึ
มกีารตัง้ราคาแนวระดบัราคา (Price Lining) ซึง่เป็นการตัง้ราคาสาํหรบัสนิคา้ประเภทเดยีวกนั
แต่มคีวามแตกต่างกนัในดา้นรปูแบบ ขนาด หรอืส ีเพื่อใหลู้กคา้ไดต้ดัสนิใจเลอืกสนิคา้ในระดบั
ที่พงึพอใจ โดยลกัษณะการขายจะมทีัง้การขายปลีกและการขายส่ง สําหรบัการขายส่งจะมี
เฉพาะขนาด 180 มล. เทา่นัน้ หากพจิารณาราคาของผลติภณัฑแ์ต่ละขนาด จะมรีาคาดงัน้ี 
 
ตารางที ่6 เปรยีบเทยีบราคาของสนิคา้แต่ละขนาด 

(หน่วย : บาท) 
ผลิตภณัฑ/์ขนาด รส Original รส Honey น้ํานมงาผสมพดุด้ิง 

 
ราคาต่อกล่อง/กระป๋อง 

180 มล. 
330 มล. 
1 ลติร 

 
 

25 
- 

98 

 
 

25 
- 

98 

หน้ารา้นเทา่นัน้ 
 
- 

29 
- 

หมายเหต ุ: ราคาสนิคา้ยงัไมร่วมคา่ขนสง่ 
 
 3.  กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 
  ในปจัจุบนั การใชช้วีติตามแบบวถิสีงัคมเมอืงมผีลอยา่งมากต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
สงัเกตไดว้่า เมื่อผูบ้รโิภคมเีวลาน้อย การจะตดัสนิใจซือ้อะไรบางอย่างจงึน้อยตามไปดว้ย เพื่อ
ลดขัน้ตอนที่มคีวามยุ่งยากออกไป และเพิม่การเขา้ถึงลูกค้าใหม้ากขึ้น ทางบรษิทัจงึกําหนด
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ช่องทางการจดัจาํหน่ายอยู ่2 ช่องทาง ประกอบดว้ยการจดัจาํหน่ายช่องทางตรง (Direct Channel) 
และการจดัจาํหน่ายชอ่งทางออ้ม (Indirect Channel) โดยเริม่ตน้ บรษิทัมแีนวคดิว่าการเลอืกทาํ
เลของรา้นไม่ใช่สิง่สําคญันักสําหรบัการขายสนิคา้ทีเ่น้นช่องทางออนไลน์เป็นหลกั แต่จากการ
สงัเกตพบว่า คนมกัจะไปซือ้ของในที่ๆ  มทีําเลทีด่แีละสามารถเดนิทางสะดวก เช่น อยู่ใกลบ้า้น 
หรอือยู่ใกล้ที่ทํางาน ดงันัน้จึงเห็นประโยชน์ของการที่มอีอฟฟิศอยู่ติดถนน และตดัสนิใจให้
บรษิทัมหีน้ารา้นทีเ่ดยีวกนักบัออฟฟิศ ซึง่สามารถรองรบัลูกคา้ที ่Walk in เขา้มาซือ้สนิคา้ได้
ทนัท ี
 

 
 

รปูที ่24 หน้ารา้นและออฟฟิศบรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั 
 

         ทีม่า : ไทยโฮมทาวน์.  (2562).  ปล่อยพืน้ท่ีเช่า ขนาด 36 ตรม. ต่อห้อง.  ออนไลน์. 
 

 
 

รปูที ่25 การจดัสรรพืน้ทีภ่ายในออฟฟิศ 
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  และเพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสนิคา้ของบรษิทัไดง้า่ยขึน้ ผูบ้รโิภคสามารถสัง่
สนิคา้ออนไลน์ผ่านเวบ็ไซตโ์ดยตรงของบรษิทัได ้โดยทาํการหยบิสนิคา้ทีต่อ้งการใส่ตะกรา้และ
โอนเงนิก่อนซือ้เพื่อทําการยนืยนัคําสัง่ซือ้ รวมถงึการจดัจําหน่ายผ่านสื่อออนไลน์อย่าง Facebook 
และ Instagram 
 

 
 

รปูที ่26 ตวัอยา่งการจดัจาํหน่ายผา่นสือ่ออนไลน์ 
 

  อกีทัง้ยงัมบีรกิารที่ให้ลูกค้าสามารถเรยีกใช้บรกิารส่งอาหารออนไลน์ ผ่านแอป
พลเิคชนัของ Grab, Lineman และ Get ซึง่จะทาํใหผ้ลติภณัฑส์ง่ตรงไปถงึมอืผูบ้รโิภคในเวลา
ไมเ่กนิหน่ึงชัว่โมง (ขึน้อยูก่บัระยะทางของผูส้ ัง่) ทัง้สะดวกและรวดเรว็ โดยผูบ้รโิภคจะเป็นผูร้บั 
ภาระคา่ใชจ้า่ยในการจดัสง่ดว้ยตนเอง ในสว่นของการขายผลติภณัฑผ์า่นตวัแทนจาํหน่าย วางแผน
ใหม้กีารจดัสง่ไปยงัรา้นคา้ทีต่รงกบักลุ่มเป้าหมาย ทีม่คีวามสนใจในเรื่องการดแูลสุขภาพโดยเฉพาะ
อย่างรา้น Organic Supply และรา้นใบเมีย่ง เพื่อเป็นการกระจายสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัไดอ้ย่าง
รวดเรว็ขึน้ และบรษิทัมแีผนจะขยายชอ่งทางการจาํหน่ายในอนาคต ไปยงัฟิตเนสต่างๆ ดว้ย 
 
 4.  กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 
  บรษิทั นาอฟี เบย ์จาํกดั เป็นบรษิทัเปิดใหมจ่งึยงัไมเ่ป็นทีรู่จ้กันกั การใหข้อ้มลูกบั
ลูกคา้และประชาสมัพนัธ์จงึเป็นสิง่ทีข่าดไม่ไดส้ําหรบัธุรกจิใหม่ เพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจถงึตวัผลติภณัฑ์
หรอืสนิคา้ และใชบ้รกิารไดด้ยีิง่ขึน้ อกีทัง้กระตุ้นความต้องการของผูบ้รโิภค โดยเน้นไปทีช่่องทางที่
กลุ่มเป้าหมายหลกัเลอืกใชเ้ป็นประจาํ การประชาสมัพนัธท์างเวบ็ไซตเ์ป็นช่องทางทีส่ามารถให้



57 

ขอ้มลูกบัผูบ้รโิภคโดยสามารถใสเ่น้ือหาไดม้ากเทา่ทีต่อ้งการ ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถหาขอ้มลู
เกีย่วกบัสนิคา้ ประโยชน์และสรรพคุณ ทัง้หมดทีท่างรา้นม ีโดยบรษิทัมกีารวางกลยทุธด์งัน้ี 
 
  กลยทุธเ์ปิดตวัผลติภณัฑ ์
  บรษิทัเปิดตวัผลติภณัฑน้ํ์านมงา โดยอาศยัความช่วยเหลอืจากผูม้อีทิธพิลบนสื่อ
ออนไลน์ (Influencer Marketing) ในการกระจายข่าว ดว้ยการส่งของใหบุ้คคลเหล่าน้ีไดท้ดลองดื่ม 
รวมถงึรวีวิสนิคา้ใหผ้่านช่องทาง Youtube และ Instagram เพื่อสรา้งการรบัรูว้่าบรษิทัมเีครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพแบบน้ีมาจดัจําหน่ายแลว้ และวางแผนใหใ้นช่องทาง Youtube เป็นคุณฟ้าใส พึง่อุดม 
ซึง่เป็นเทรนเนอรแ์ละผูเ้ชีย่วชาญทางดา้นสุขภาพ ดว้ยความสามารถของท่านทีเ่ล่าเรื่องราวได้
อย่างน่าสนใจและมคีวามน่าเชื่อถอื จะทําใหด้งึดูดลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมายทีช่ื่นชอบการออกกําลงักาย 
หรอืรกัสขุภาพใหห้นัมาสนใจผลติภณัฑไ์ด ้สว่นอนิสตาแกรมมกีารโพสในเพจ @lovefittpage ที่
เป็นเพจทีไ่ดร้บัความนิยมในหมู่วยัรุ่นและคนทํางาน เน้นไลฟ์สไตลก์ารกนิดื่มเพื่อสุขภาพ ดว้ย
รปูแบบการใหค้วามรูท้ีม่เีอกลกัษณ์ผา่นอนิโฟกราฟิก ทัง้น้ี ในการเปิดตวัผลติภณัฑน้ํ์านมงาจะ
เผยแพรผ่า่นสือ่ทัง้ 2 ชอ่งทางน้ีในวนัเดยีวกนั  
 

 
 
 

รปูที ่27 ตวัอยา่งการเปิดตวัสนิคา้บน Youtube 
 

         ทีม่า : ฟิต จงัชัน่.  (2558).  โปรตีนจากพืช กินอะไรดี และเจ กบั Vegan ต่างกนัไหม.  
ออนไลน์. 
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  จากรูปที่ 28 แสดงตวัอย่างช่อง Fitjunctions ที่มคีุณฟ้าใส พึ่งอุดมเป็นผู้ดําเนิน
รายการ โดยมเีน้ือหาเกี่ยวกบัการใหค้วามรูเ้รื่อง โปรตนีจากพชื พรอ้มกบัเชื่อมโยงไปยงัการโฆษณา
ตวัผลติภณัฑ ์
 

 
 

รปูที ่28 ตวัอยา่งการออกบธู 
 

  นอกจากน้ี ยงัมกีารออกบูธตามอเีวน้ทต่์างๆ ในช่วงเริม่ตน้ธุรกจิ เช่น การออกบูธ
ในงาน “FITFEST” ซึง่เป็นงานมหกรรมยิง่ใหญ่ของคนรกัสขุภาพ เป็นการรวมตวักนัของยมิและ
ฟิตเนสจากทัว่ประเทศ อกีทัง้ผูเ้ชีย่วชาญ ดารา และเทรนเนอรท์ีม่ชีื่อเสยีงมากมาย เพื่อมาให้
ขอ้มลูการออกกําลงักายและอาหาร ภายในงานบรษิทัเราเลอืกจดัแสดงสนิคา้ ทัง้หมด 2 ขนาด 
คอื น้ํานมงาขนาด 180 มล. และ 330 มล. ใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองชมิผลติภณัฑ ์เพื่อเรง่สรา้งการ
รบัรูใ้หแ้ก่ผูบ้รโิภค รวมถงึจดัหาบุคลากรทีส่ามารถสื่อสารกบัลูกคา้ใหท้ราบถงึขอ้มลูเกีย่วกบัตวั
ผลติภณัฑ ์โดยมกีารเกบ็ขอ้มูลที่น่าสนใจจากการเยีย่มชมบูธ และดูผลตอบรบัจากกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรงวา่สนิคา้ขนาดหรอืรสชาตใิดทีข่ายด ีเพือ่นําไปพฒันาผลติภณัฑใ์หต้อบโจทยย์ิง่ขึน้ต่อไป 
 
  กลยทุธส์รา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
  ในการสรา้งปฏสิมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้ บรษิทัเลอืกใชช้่องทางการสรา้งเครอืขา่ยของ
ตวัเองขึน้มา เพื่อเปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภคเขา้มาแลกเปลีย่นความคดิเหน็ แชรป์ระสบการณ์ และ
สามารถเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของบรษิทัเราไดผ้่าน Community ในเวบ็ไซต์ บรษิทัจะมกีารการ
แบ่งปนัขอ้มูลข่าวสารทีเ่ป็นประโยชน์เกีย่วกบัสุขภาพ และอพัเดตผลติภณัฑใ์หม่ของบรษิทัใน
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นัน้ดว้ย ลูกคา้สามารถตดิตามโปรโมชัน่หรอืแคมเปญพเิศษไดจ้ากช่องทางน้ี ซึง่จะเชื่อมโยงกบั
สือ่ออนไลน์เชน่กนั โดยแคมเปญทีจ่ดัขึน้ เน้นกจิกรรมทีใ่หล้กูคา้มสีว่นรว่มกบับรษิทั (Co-Creation) 
ในการสรา้งคุณคา่รว่มกนั โดยกาํหนดใหม้กีจิกรรมดงัน้ี  
  แคมเปญรว่มกนัสง่ความคดิเหน็ผา่น Community เขา้มาว่า “ท่านอยากดื่มน้ํานม
งารสชาตใิดต่อไป” หรอื “อยากใหบ้รษิทัทํารสชาตใิดต่อไป” จากนัน้บรษิทัจะทําการพจิารณา
รสชาตทิีค่นเขา้มากดแชรแ์ละอยากดื่มมากทีสุ่ด เพื่อนําไปผลติและจดัจําหน่ายเป็น “รสชาตใิหม่” 
ในวาระพเิศษตามเทศกาลต่างๆ หรอืฤดกูาลใหม ่โดยสนิคา้มจีาํนวนจาํกดั ในสว่นน้ีนอกจากจะ
เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกอยากเข้ามามีส่วนร่วมแล้ว ยงัสามารถเพิ่มความ
จงรกัภกัดต่ีอแบรนดแ์ละสนิคา้ดว้ย ลูกคา้จะเกดิความรูส้กึอยากตดิตาม เฝ้ารอว่ารสชาตทิีต่นเอง
อยากดื่มนัน้จะเป็นรสชาตทิีถู่กเลอืกหรอืไม ่และเกดิการบอกต่อ จากการเกบ็ขอ้มลูลูกคา้แบบน้ี 
จะทําใหท้างบรษิทัเองสามารถลดค่าใชจ้่ายในการทําวจิยัและพฒันาผลติภณัฑไ์ด ้รวมถงึเป็น
การสรา้งประสบการณ์ใหมใ่หแ้ก่ลกูคา้ ผา่นการนําเสนอรสชาตทิีต่รงใจ 
 

 
 

รปูที ่29 การเขา้รว่ม Community 
 
  ในการร่วมสนุกกบักจิกรรมต่างๆ สามารถทําไดด้ว้ยการเขา้ไปทีเ่วบ็ไซต์ของทาง
บรษิทั จากนัน้กท็ําการสมคัรสมาชกิโดยไม่มคี่าใชจ้่าย เพยีงบอกชื่อ วนัเกดิ และเพศของท่าน 
แลว้กดสมคัรสมาชกิไดเ้ลย ดว้ย 3 ขัน้ตอนงา่ยๆ ทีก่ล่าวมาขา้งตน้ 
 
  กลยทุธก์ารแจกของรางวลั 
  การร่วมสนุกเพื่อลุน้รบัรางวลัพเิศษประจาํสปัดาห ์ในกจิกรรมการโพสต์ภาพ ภายใต้
หวัขอ้ “ดื่มน้ํานมงาคู่กบัอะไรจงึจะอรอ่ย” ผา่นช่องทางออนไลน์ต่างๆ โดยมกีตกิาใหลู้กคา้ทีซ่ือ้
ผลติภณัฑน้ํ์านมงาของแบรนด ์นาอฟี รสชาตใิดกไ็ด ้ถ่ายภาพคู่กบัอาหารหรอืขนมทีท่่านคดิว่า
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กนิแลว้อรอ่ยทีสุ่ด และโพสต์ภาพลง Facebook และ Instagram พรอ้มตดิ #naivecampaign 
#bestchoice #sesamemilk ผูท้ีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุด 5 อนัดบัจะไดร้บัน้ํานมงา 5 กล่องไปดื่ม
ฟร ีจํานวน 5 รางวลั และกจิกรรมการประกวดออกแบบโลโกข้องบรษิทั ทีเ่ปิดโอกาสใหผู้ท้ี่
สนใจเขา้มาดไีซน์ลวดลายเพิม่เตมิในแบบที่ตวัเองต้องการ และแต่งแต้มสสีนัตามจนิตนาการ 
ซึ่งมจุีดมุ่งหมายเพื่อนําโลโก้ไปใชใ้นโอกาสต่างๆ โดยสามารถส่งภาพเขา้มาไดใ้นทุกช่องทาง
ของบรษิทั ทางบรษิทัจะตดัสนิผูช้นะจากความคดิสรา้งสรรค ์ ทัง้น้ีลูกคา้ท่านอื่นๆ สามารถเขา้
มาร่วมโหวตหรอืแสดงความคดิเหน็ต่อโลโกน้ัน้ๆ ได ้และมกีารประกาศผลรางวลัหน้าเวบ็ไซต์
ของทางบรษิทัทุกเดอืน ดงัน้ี  
  • รางวลัที ่1 ไดร้บัน้ํานมงาจาํนวน 36 กล่อง (1 ลงั) 
  • รางวลัที ่2 ไดร้บัสว่นลด 500 บาท เพือ่นําไปใชแ้ทนเงนิสดในการซือ้น้ํานมงา 
  • รางวลัที ่3 ไดร้บัสว่นลด 200 บาท เพือ่นําไปใชแ้ทนเงนิสดในการซือ้น้ํานมงา 
  ดว้ยการลงทุนทีไ่ม่สูงนัก แต่เหน็ผลอย่างรวดเรว็ การประกวดตราสนิคา้มสี่วนช่วย  
ใหบ้รษิทัสามารถเพิม่โอกาสในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคมากขึน้ ดว้ยการใหลู้กคา้ใหม่ไดท้ดลองชมิ
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเรา ตลอดจนการกระตุน้ลกูคา้เดมิใหเ้กดิการซือ้ซํ้า 
 

 
 

รปูที ่30 การประกวดออกแบบตราสนิคา้ 
 
  กลยทุธก์ารวางขายผลติภณัฑใ์นชอ่งทางทีจ่าํกดั 
  โดยผลติภณัฑน้ํ์านมงารส Original และ Honey ขนาด 180 มล. และ 1 ลติร จะ
วางขายในทุกชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มเีพยีงน้ํานมงาผสมพดุดิง้ ขนาด 330 มล. ซึง่เป็นรสชาติ
พเิศษที่บรษิทัผลติเป็นกระป๋อง และจะมกีารโปรโมทโดยใหท้ดลองชมิก่อนที่จะวางขายจรงิที่
หน้ารา้นเท่านัน้ หากผูบ้รโิภคต้องการบรโิภคกต็้องเดนิทางมาซื้อดว้ยตนเอง เพื่อใหผู้บ้รโิภค
เกดิความรูส้กึว่าผลติภณัฑน์ัน้เป็นของหายากและมคีวามพเิศษ ในช่วงเริม่ต้นธุรกจิ ผูบ้รโิภค
อาจเกดิความรูส้กึว่าการเดนิทางมาซือ้สนิคา้น้ีเป็นเรื่องซบัซอ้น แต่คาดว่าในระยะยาว หากแบรนด์
เป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้งมากขึน้ กลยทุธน้ี์กเ็ป็นเรือ่งไมย่ากทีจ่ะประสบความสาํเรจ็ 
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กลยทุธด้์านส่ือดิจิทลั 
 เพื่อเจาะจงไปยงักลุ่มเป้าหมายที่มอีตัราการใช้อินเตอร์เน็ตสูง ซึ่งจากการสงัเกต
พบว่า คนไทยมกัหยบิโทรศพัท์มอืถือขึน้มาเชค็ไดต้ลอดวนั ทัง้หลงัตื่นนอน พกักลางวนัและ
ก่อนนอน หรอืขณะเดนิทาง โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัแพรตฟอรม์ออนไลน์ บรษิทัจงึเลอืกใชก้ลยุทธ์
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ในการสื่อสารกบัผูบ้รโิภค ในการลงโฆษณาออนไลน์
ผ่านสื่อต่างๆ นอกจากเน้ือหาจะมคีวามน่าสนใจและความสําคญัต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภคแล้ว 
การโฆษณาบนแพลตฟอรม์ออนไลน์ยงัตอ้งคาํนึงถงึวนัและเวลา ทีจ่ะสามารถดงึความสนใจผูใ้ช ้
งานมากทีส่ดุดว้ย ดงันัน้บรษิทัจงึกาํหนดแพรตฟอรม์และเวลาใหม้กีารลงโฆษณา ดงัน้ี 
 
 1.  Facebook 
 

 
 

รปูที ่31 Engagement บน Facebook 
 
         ทีม่า : ทรมับ ์อพั.  (2563).  ในแต่ละ Social Media โพสตเ์วลาไหนปังสดุ.  ออนไลน์. 
 
  จากรูปขา้งต้น แสดงใหเ้หน็ว่าช่วงใดเหมาะสมกบัการลงโฆษณาบน Facebook 
จากการสรุป ทางบรษิทัจะโพสตส์าระดีๆ  ทีเ่ป็นประโยชน์ดา้นสุขภาพผ่านหน้าเพจในทุกวนัพุธ 
ช่วง 9.00-10.00 น. ลกัษณะการนําเสนอขอ้มูลทีเ่ป็นอนิโฟกราฟฟิก (Infographic) ซึง่เป็นการ
ใช้ภาพหรือสัญลักษณ์ในการอธิบายข้อมูล เพื่อให้เห็นภาพได้ชัดเจนยิ่งขึ้น โดยสามารถ
เชื่อมโยงกบัผลติภณัฑน้ํ์านมงาของบรษิทัไดใ้นบางส่วน ควบคู่ไปกบัการโฆษณาการจําหน่าย
สนิค้าในวนัเดยีวกนัช่วง 13.00 น. และจดักิจกรรมต่างๆ เพื่อแจกของรางวลั ในวนัศุกร์ช่วง 
11.00 น. ซึ่งจะเป็นช่วงเวลาที่ดีที่สุดที่ลูกค้าจะมสี่วนร่วมกบัแบรนด์ (Engagement) ในการ
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กดไลค์ แชร์ หรือคอมเม้นท์ ทัง้น้ี ความสมํ่าเสมอเป็นสิง่ที่จําเป็นในการลงโฆษณา เพื่อให้
ผูบ้รโิภคงา่ยต่อการจดจาํ และมกีารสารความสมัพนัธก์นัอยูต่ลอดเวลา โดยรบัรูไ้ดว้่าทุกๆ วนัน้ี 
บรษิทัจะมกีารลงโฆษณาสนิคา้ตวัใหม ่หรอืตดิตามการจดักจิกรรมใหม่ๆ  ทีจ่ะเกดิขึน้ 
 
  การโฆษณาผา่น Facebook 
  ในการทําโฆษณาผ่านเฟซบุ๊ก ดว้ยการยงิ Facebook Ad นัน้ มวีธิกีารจดัผ่าน
เครื่องมอืทีเ่รยีกว่า Ads Manager (ตวัจดัการโฆษณา) ซึง่เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการสรา้ง Facebook 
Ads โดยบรษิทักําหนดวตัถุประสงคใ์นการทําโฆษณาเพื่อกระตุน้การรบัรูต่้อแบรนดข์องผูบ้รโิภค 
เน่ืองจากการยิง่ปล่อยโฆษณาใหม้คีนเหน็มากเท่าไหร่ ทางเฟซบุ๊กกจ็ะเรยีกเกบ็เงนิจากบรษิทั
มากขึน้เท่านัน้ การตัง้กลุ่มเป้าหมาย (Targeting) ทีช่ดัเจนว่าผูท้ีเ่ราตอ้งการใหเ้หน็เป็นใครโดย
ละเอยีด เช่น การกําหนดตามขอ้มูลประชากรศาสตร ์ช่วงอายุ เพศ ภาษา หรอืพฤตกิรรมและ
ความสนใจ จงึเป็นกลไกสาํคญัในการทาํใหโ้ฆษณามรีาคาถูก และสามารถประหยดังบประมาณ
ค่าใชจ้่ายในการโฆษณามากทีสุ่ด เน่ืองจากหากมกีารตัง้กลุ่มเป้าหมายทีก่วา้งเกนิไปหรอืผดิพลาด 
ไมเ่จาะจงแลว้ การทาํโฆษณาในแต่ละครัง้กจ็ะเหมอืนการหว่านแหขนาดใหญ่ ตอ้งใชก้ารลงทุน
จาํนวนมากและอาจจะไมไ่ดป้ลาทีเ่ราตอ้งการเลยกเ็ป็นได ้ซึง่ไมม่ปีระโยชน์ทีจ่ะกระทาํเชน่นัน้ 
 

 
 

รปูที ่32 การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 
  จากรูปที่ 32 แสดงการกําหนดกลุ่มเป้าหมายที่อาศัยหรืออยู่ในขอบเขตพื้นที่
กรุงเทพฯ ทัง้เพศหญงิและเพศชาย ซึง่มชี่วงอายุตัง้แต่ 20-52 ปี และมคีวามสนใจในเรื่องสุขภาพ 
การบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ อกีทัง้ใหค้วามสนใจนมทีม่าจากพชื การกําหนดงบประมาณใน
การโฆษณาสามารถทําได ้2 แบบ คอื การตัง้งบประมาณต่อวนั (Daily Budget) และงบประมาณ
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ตลอดทัง้แคมเปญ (Lifetime Budget) ซึง่บรษิทัเลอืกใชก้ารตัง้งบประมาณ 500 บาทต่อวนั และ
มคีา่ใชจ้า่ยไมเ่กนิ 3,500 บาทต่อสปัดาห ์โดยมรีะยะเวลาตัง้แต่วนัทีเ่ริม่ใชง้านการโฆษณาสนิคา้
เป็นตน้ไป สว่นในเดอืนที ่1, 7, 8 และ 12 ซึง่เป็นเทศกาลสาํคญัอยา่ง การเฉลมิฉลองปีใหม ่
หรอืเทศกาลกนิเจ ทางบรษิทักจ็ะเพิม่งบประมาณในการทาํ Facebook Ad มากขึน้ 
 
 2.  Instagram 
  ปจัจุบนั อนิสตาแกรมมกีารเปิดโหมดใชง้านแบบ Business Profile ซึง่จะมฟีงักช์นั
การตดิต่อและบอกพกิดัของทีอ่ยูร่า้น ทีจ่ะทาํใหล้กูคา้สามารถตดิต่อกบับรษิทัเราไดง้า่ยขึน้ สิง่ที่
บรษิทัทาํเพื่อใหร้า้นของเรามคีวามน่าสนใจ คอื การวางแผนทีจ่ะนําเสนอ Profile IG ใหม้คีวาม
สัน้และกระชบั สะทอ้นความเป็นตวัตนของแบรนด ์เพือ่เน้นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่แีละเพิม่การ
สรา้งโอกาสในการขายสนิคา้มากขึน้ 
  ในส่วนของการลงขายผลติภณัฑใ์นอนิสตาแกรม เน้นการใหคุ้ณค่าของการโพสต์
ขอ้ความภาพมากกวา่ขอ้ความทีเ่ป็นตวัอกัษร เน่ืองจากผูใ้ชง้านสว่นใหญ่ตอ้งการเสพเรื่องราวที่
ถ่ายทอดผา่นภาพและวดิโีอ หรอือาจกล่าวว่า “ใหภ้าพเล่าเรื่อง” ซึง่แตกต่างจากผูใ้ชง้านเฟซบุ๊ก
ทีม่กีารโพสตท์ัง้ขอ้ความและภาพ ในการอพัเดตขา่วสารต่างๆ หรอืแสดงตวัตนดว้ยการบรรยาย
ความชื่นชอบผ่านตวัอกัษร เชค็อนิ และแชร ์เป็นตน้ และดว้ยวธิกีารใชง้านอนิสตาแกรมทีเ่ป็น
การเลื่อนผา่นในแนวตัง้ไปเรือ่ยๆ การจะทาํใหผู้เ้ขา้ชมสะดุดตาและหยดุดขูอ้ความนัน้ ดว้ยตวัอกัษร
จงึไม่ใช่ตวัเลอืกทีด่นีัก ดงันัน้ ภาพจงึเป็นสิง่ทีส่ ื่อสารไดง้่ายทีสุ่ด หากมองอย่างรวดเรว็กส็ามารถ
เขา้ใจไดเ้ลยว่า สนิคา้นัน้คอือะไร โดยสิง่ที่ขาดไม่ไดเ้ลย คอื การเลอืกใชรู้ปภาพใหม้คีวามน่าสนใจ 
ดว้ยการจดัวางองคป์ระกอบของภาพทีด่ ีจะชว่ยใหส้ามารถดงึดดูผูช้มเขา้มาได ้
 

 
 

รปูที ่33 ตวัอยา่งการโฆษณาผลติภณัฑ ์
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  ซึง่การทาํงานของ Algorithm อนิสตาแกรมจะช่วยใหก้ารจดัลําดบัโพสตต์ามความ
สนใจมคีวามสาํคญัมากกวา่การจดัลาํดบัตามเวลา รวมถงึการสรา้งเน้ือหา/คอนเทนตท์ีเ่ป็นวดิโีอ
ผา่น IGTV (Instagram TV) และ IG Stories กเ็ป็นอกีช่องทางหน่ึงในการนําเสนอสนิคา้ การ
บอกรายละเอยีดเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการตดัสนิใจซือ้ดว้ยรวีวิจากผูบ้รโิภคจรงิ ช่วยสรา้งความ
น่าเชื่อถอืใหก้บัตวัผลติภณัฑเ์องดว้ย อกีฟงักช์นัของอนิสตาแกรม คอื การดูสถติ ิทีจ่ะสามารถ
เป็นขอ้มูลเพื่อจะอธบิายพฤตกิรรมของผูต้ดิตามเราไดว้่า เขาเป็นใคร มกีารใชง้านในช่วงไหน 
เพื่อนํามาวางแผนและพฒันารูปแบบการโฆษณาต่อไปในอนาคต โดยช่วงแรกบรษิทัใชข้อ้มูล
จาก Sproutsocial เพื่อกําหนดช่วงเวลาในการโพสต์ ดงัน้ี การโพสต์ขายผลติภณัฑน้ํ์านมงาใน
วนัพธุ ชว่ง 15.00 น. และโพสตเ์น้ือหาดา้นสขุภาพในวนัองัคาร ชว่ง 8.00 น. 
 

 
 

รปูที ่34 Engagement บน Instagram 
 
         ทีม่า : ทรมับ ์อพั.  (2563).  ในแต่ละ Social Media โพสตเ์วลาไหนปังสดุ.  ออนไลน์. 
 
 3.  Website 
  การทาํเวบ็ไซตข์องทางบรษิทั ไมม่นีโยบายการซือ้โฆษณาแบบ Google Ads แต่
เป็นการเน้นหลกัการใช ้SEO (Search Engine Optimization) เขา้มาช่วยในการทาํตลาดออนไลน์ 
ซึ่งเป็นวธิกีารปรบัแต่งเวบ็ไซต์ที่จะทําใหเ้วบ็ไซต์ของบรษิทัสามารถขึน้ไปตดิอนัดบัต้นๆ ของ
การคน้หาได ้เมื่อผูบ้รโิภคทําการคน้หาบน Search Engine ดว้ยคยีเ์วริด์ (Keyword) หรอืคํา
คน้หาทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิ กล่าวคอื การทาํ SEO ตามหลกัการของ Google ใหค้วามสาํคญักบั 
User Experience ในการมอบประสบการณ์ทีด่ทีีสุ่ดใหก้บัผูใ้ชง้าน จงึเน้นการทาํเวบ็ไซต์ใหม้ี
คุณภาพ ดงันัน้ คยีเ์วริด์จงึตวัแปรสาํคญัทีจ่ะเชื่อมใหลู้กคา้สามารถเขา้ถงึ และคน้หาผลติภณัฑ์
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ของบรษิทัเจอนัน่เอง สิง่ทีบ่รษิทัเราต้องทําคอื การใหข้อ้มูลบนเวบ็ไซต์ ทีจ่ะต้องตรงกบัสิง่ทีผู่้
คน้หาตอ้งการและตอ้งเป็นขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์ สามารถตอบปญัหาของผูค้น้หาได ้อกีทัง้เวบ็ไซต์
ยงัตอ้งมกีารปรบัแต่งความเรว็ในการเขา้ถงึเวบ็ไซต์ เพื่อความสะดวกในการใชง้านอกีดว้ย มฉิะนัน้
ต่อใหท้ําเวบ็ไซต์สมบูรณ์แบบเพยีงไร แต่แสดงผลชา้มากกม็โีอกาสทีผู่เ้ขา้ชมจะตดัสนิใจออก
จากเวบ็ไซต ์และทาํการคน้หารา้นคา้อื่นแทนได ้
 

 
 

รปูที ่35 ตวัอยา่งการเปรยีบเทยีบคยีเ์วริด์ 
 
  จากรปูขา้งตน้ กราฟแสดงการเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ว่า ในช่วงปีทีผ่่านมา คนไทยมี
แนวโน้มการคน้หาคําว่า “งาดํา” ในอตัราทีม่ากกว่าคําว่า “Sesame” ซึ่งผลของการใช ้Google 
Trend น้ีสามารถนํามาวเิคราะหค์ยีเ์วริด์เบื้องต้น และนําไปวางแผนการใส่คยีเ์วริด์นัน้ๆ ใหม้ี
ความสอดคล้องกับเน้ือหาในหน้าเว็บไซต์ โดยใส่ในส่วนที่มีความสําคัญอย่างเช่น หวัข้อ 
คําอธบิาย แทก็รูปภาพ เป็นต้น และนอกจากน้ี บรษิทัได้ออกแบบหน้าตาของแต่ละส่วนใหม้ี
ความสมัพนัธก์นั และเชื่อมโยงกนัระหว่างหน้าต่างๆ ภายในเวบ็ไซต ์พรอ้มการสรา้งคอนเทนต์
ทีใ่หผู้บ้รโิภคมสี่วนร่วมในการสรา้งเน้ือหาใหม่ๆ ใหก้บัเวบ็ไซต์อยู่เสมอ ดว้ยการเขา้มาพูดคุย
และแชรไ์อเดยีผ่านคอมมวินิตี้ อกีทัง้การจดักจิกรรมและแคมเปญต่างๆ ดว้ยการออกแบบใหม้ี
การเชื่อมระหว่างโซเชยีลมเีดยีต่างๆ เขา้ดว้ยกนั เพื่อไม่ใหผู้เ้ขา้ชมออกจากหน้าเพจไปทนัที
เมื่อหมดคําสัง่ซื้อ แต่มกีิจกรรมหรอือะไรนอกเหนือจากนัน้ให้ทําด้วย ทัง้น้ี เวบ็ไซต์ของทาง
บริษัทต้องอาศัยระยะเวลาการทําที่สมํ่าเสมอเพื่อให้เกิดผลรบัที่ย ัง่ยืนกว่าการซื้อโฆษณา 
Google Ads 
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  ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ผา่นเวบ็ไซต ์
  หลงัจากลูกค้าทําการสมคัรสมาชิกเข้ามาแล้ว ก็สามารถเข้ามาดูสนิค้าในหน้า
ผลติภณัฑข์องบรษิทัไดท้นัท ีเมื่อคลกิเขา้ไปทีภ่าพแต่ละสนิคา้ เวบ็ไซตจ์ะทาํการเปิดหน้าต่างใหม่
ขึน้มาเพื่อแสดงรายละเอยีดของสนิคา้ เช่น ราคา สว่นประกอบ คาํอธบิายสรรพคุณทีเ่กีย่ว ขอ้ง
กบัผลติภณัฑ ์โดยลกูคา้ตอ้งระบุขนาดและจาํนวนสนิคา้ทีต่อ้งการ เมื่อทาํการเลอืกสนิคา้ทีต่อ้งการ
เรยีบรอ้ยแล้ว จงึกดหยบิใส่ตะกรา้เพื่อทําการคํานวณราคาของสนิคา้ทัง้หมด ในการชําระเงนิ
สามารถทําไดด้ว้ยการตดัผ่านบตัรเครดติ/เดบติ, โอนผ่านธนาคารออนไลน์ หรอืชําระผ่าน QR 
Code ซึง่ราคาสนิคา้จะยงัไม่คดิรวมค่าขนส่ง และจะบวกเพิม่เตมิตามระยะทางทีลู่กคา้ตอ้งการ
ใหไ้ปสง่สนิคา้ 
 

 
 

รปูที ่36 ตวัอยา่งการสัง่ซือ้ผา่นเวบ็ไซต ์
 
 4.  แพลตฟอรม์สง่อาหาร 
  บรษิทัเขา้รว่มเป็นพนัธมติรกบัแพลตฟอรม์สง่อาหารของ Grab, Lineman และ 
Get ซึง่ลว้นเป็นแพลตฟอรม์ทีม่ผีูใ้ชง้านจาํนวนมาก จากฐานลูกคา้น้ีเองจงึทาํใหบ้รษิทัมองเหน็
โอกาสว่า จะสามารถประชาสมัพนัธ์และดงึดูดผูใ้ชง้านใหรู้จ้กัแบรนด์นาอฟีในวงกวา้งมากขึน้ 
อกีทัง้ยงัสามารถเพิม่ยอดขายใหก้บับรษิทัได ้ดว้ยการเพิม่ช่องทางใหม้คีวามหลากหลายถงึ 3 
แพลตฟอร์ม เน่ืองจากแต่ละแพลตฟอร์มจะมรีายละเอยีดและข้อกําหนดแตกต่างกนั ดงันัน้
ผูบ้รโิภคจะเป็นผูต้ดัสนิใจเลอืกช่องทางทีต่นเองสะดวกและพอใจกบัโปรโมชัน่ทีสุ่ด ทัง้น้ี บรษิทั
มกีารกําหนดใหม้กีารจาํหน่ายผลติภณัฑน้ํ์านมงาขนาด 180 มล. และ 1 ลติร รสชาต ิOriginal 
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และ Honey เหมอืนกนัทุกช่องทาง โดยราคาสนิคา้ทีส่ ัง่ผา่น Lineman และ Get จะตรงกบัหน้า
รา้น มเีพยีงราคาของสนิคา้ทีส่ ัง่ผ่าน Grab เท่านัน้ ทีจ่ะมรีาคา 27 บาท เพราะมกีารบวกภาษ ี
มลูค่าเพิม่รอ้ยละ 7 ดว้ย สาํหรบัสทิธปิระโยชน์จากการเป็นพารท์เนอรน์ัน้แต่ละทีม่คีวามใกลเ้คยีง
กนั คอื มดีลี สว่นลดราคาพเิศษ และการประชาสมัพนัธผ์า่นโซเชยีลมต่ีางๆ 

 
ตารางที ่7 เปรยีบเทยีบแพลตฟอรม์สง่อาหาร 

 
 

ผูป้ระกอบการ 
คา่สมคัรสมาชกิ 
สว่นแบง่จากยอดขาย 
กาํหนดราคาสนิคา้ 

 
ไมม่คีา่บรกิารแรกเขา้ 
หกัคา่คอมมชิชัน่ 25-30% 
บวกภาษมีลูคา่เพิม่ 7% 

 
ไมม่คีา่บรกิารแรกเขา้ 
หกัคา่คอมมชิชัน่ 20% 
ราคาตรงกบัหน้ารา้น 

 
ไมม่คีา่บรกิารแรกเขา้ 
หกัคา่คอมมชิชัน่ 15-25% 
ราคาตรงกบัหน้ารา้น 

ผูบ้ริโภค 
คา่บรกิารจดัสง่ 
 
ระยะใหบ้รกิาร 
ระยะเวลาสง่สนิคา้ 
เวลาทีส่ามารถใชบ้รกิาร 
ชอ่งทางการชาํระเงนิ 
สง่เสรมิการขาย 

 
5 กม. แรกราคา 10 บาท 
กม. ถดัไปบวกเพิม่ 10 บาท 
รศัม ี5 กม. จากจุดทีอ่ยู ่
40 นาท ี
24 ชัว่โมง 
เงนิสด, บตัรเดบติ/เครดติ 
สัง่อาหารครัง้แรกจดัสง่ฟร ี
โคด้สว่นลด ฯลฯ 

 
เริม่ตน้ 55 บาท และบวก 
เพิม่ตามระยะทาง 9 บาท/
กม. กรงุเทพฯ และบาง
ปรมิณฑล 40 - 50 นาท ี
24 ชัว่โมง 
เงนิสด, Rabbit Line Pay 
โคด้สว่นลดอาหาร, คา่สง่ของ 

 
5 กม. แรกราคา 10 บาท 
กม. ถดัไปบวกเพิม่ 10 บาท 
กรงุเทพฯ 
30 นาท ี
24 ชัว่โมง 
เงนิสด 
โคด้สว่นลดอาหาร ฯลฯ 

 
  ในส่วนของการสัง่ซื้ออาหารทัง้ 3 พารท์เนอร ์ใชร้ะบบการสัง่ผ่านแอปพลเิคชนั 
โดยมขี ัน้ตอนงา่ยๆ เพยีงคน้หาชื่อรา้น Naive จะสงัเกตไดว้า่ ระบบจะทาํการคาํนวณเวลา ระยะ 
ทางและค่าบรกิารจดัส่งไปยงัตําแหน่งที่ท่านอยู่คร่าวๆ ต่อมาก็ทําการเลือกสนิค้าที่ต้องการ
พรอ้มระบุจาํนวน เมือ่ทาํการชาํระสนิคา้ ระบบจะทาํการคดิราคาสนิคา้ทัง้หมดทีอ่ยูใ่นตะกรา้กบั
คา่บรกิารจดัสง่รวมกนั ซึง่ชอ่งการชาํระเงนิจะทาํไดห้ลากหลายวธิตีามแต่ลกูคา้สะดวก 
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รปูที ่37 ตวัอยา่งการสัง่ซือ้ผา่นแอปพลเิคชนัของ Grab 
 
         ทีม่า : บรษิทั แกรบ็ (ประเทศไทย).  (2562).  สัง่ GrabFood ง่ายๆ ได้ใน 5 ขัน้ตอน.  
ออนไลน์. 
 
กลยทุธด้์านตราสินค้า (Branding Strategy) 
 1.  ตราสนิคา้ (Logo) 
 

 
 

รปูที ่38 ตราสนิคา้ Naive 
 
  ตราสนิคา้มกีารออกแบบออกมาใหม้ลีกัษณะคลา้ยคนทีย่ิม้และแลบลิน้อยู ่แสดงถงึ
ความขีเ้ล่น สนุกสนาน และดอู่อนเยาวแ์บบวยัรุน่ อกีทัง้ชื่อทีใ่ช ้คอื “นาอฟี” (Naive) ซึง่มคีวาม
หมายถงึความบรสิุทธ ์ไรเ้ดยีงสา เพื่อสื่อถงึผลติภณัฑน้ํ์านมงาทีบ่รษิทัผลติ ทีม่คีวามธรรมชาต ิ
ไมม่กีารปรงุแต่งใดๆ และหมายถงึความงา่ยๆ ซึง่นัน่เป็นรปูแบบทีแ่บรนดย์ดึใชใ้นการออกแบบ
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ผลติภณัฑท์ัง้หมด หากมองตราสนิคา้ในระยะไกลกย็งัคงเหน็ใบหน้าทีย่ิม้แยม้เสมอ และหวงัว่า
ผูบ้รโิภคจะไดร้บัความสขุเมือ่ไดด้ื่มผลติภณัฑข์องเรา 
 
 2.  Brand DNA 
  หากมองจากรปูลกัษณ์ภายนอก บรษิทัสรา้งตวัตนของบุคคลทีม่คีวามสนุกสนาน 
ร่าเรงิ ในขณะเดยีวกนั การเลอืกใชส้เีอริธ์โทนอย่างสน้ํีาตาลซึ่งเป็นสขีองเปลอืกไม ้ดนิหรอืโคลน   
ในการออกแบบบรรจุภณัฑ ์บ่งบอกถึงความรูส้กึที่อบอุ่น ความเป็นมติร และความผูกพนักบั
ธรรมชาตริอบตวัเราได ้ดว้ยลกัษณะของสทีีไ่มฉู่ดฉาด จงึเหมาะกบัหนุ่มสาวยุคใหมท่ีม่รีสนิยมด ี
และมคีวามชา่งเลอืกเพือ่สือ่สารกบัคนเมอืงทีม่คีวามรกัในการดแูลสขุภาพ โดยผกูมติรดว้ยราคา
ทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพทีด่ ีเมือ่ผูบ้รโิภคสมัผสัจะรูส้กึถงึความมัน่ใจ สขุภาพทีด่ ีและแขง็แรง  
 

 
 

รปูที ่39 อตัลกัษณ์ของแบรนดน์าอฟี 
 

 
 

รปูที ่40 สทีีใ่ชใ้นบรรจุภณัฑ ์(ซา้ย) และสทีีใ่ชใ้นการสง่เสรมิการขาย (ขวา) 
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โครงสร้างองคก์ร 
 

 
 

รปูที ่41 โครงสรา้งองคก์ร 
 
 เน่ืองจากบรษิทัดําเนินธุรกจิแบบเจา้ของคนเดยีวและเป็นองคก์รขนาดเลก็ ดงันัน้ จงึ
จะสงัเกตไดว้่าลกัษณะการทํางานของพนักงานแต่ละตําแหน่งจะไดร้บัมอบหมายหน้าทีท่ีข่ ึน้กบั
ผูบ้รหิารโดยตรง  
 
การจดัการด้านทรพัยากรมนุษย ์
 บรษิทัมนีโยบายในการรบัเดก็รุ่นใหม่หรอืผูท้ีเ่ป็นนักศกึษาจบใหม่เขา้มาทํางาน ผ่าน
การสมัภาษณ์แบบกลุ่มกบัผูบ้รหิารโดยตรง โดยพจิารณาจากความคดิเหน็และมุมมองในเชงิ
ทศันคต ิเพื่อตามหาบุคลากรที่มคีวามคดิสรา้งสรรค์ พรอ้มเปิดรบัสิง่ใหม่ๆ และใหแ้น่ใจไดว้่า
บุคลากรทีจ่ะเขา้มาทํางานในองค์กร เป็นบุคคลทีบ่รษิทัต้องการจรงิๆ สามารถเขา้กบัคนอื่นๆ 
ได ้เน่ืองจากบรษิทัมลีกัษณะการทํางานเป็นทมี ดว้ยการระดมความคดิและทํางานไปพรอ้มๆ 
กนัในทุกๆ ตําแหน่ง เพื่อใหไ้ดค้วามคดิทีส่ดใหม่ไปปรบัใชก้บัผลติภณัฑห์รอืการบรกิารทีม่อียู่
แล้วให้ดียิง่ขึ้น โดยจะมกีารประชุมประจําสปัดาห์เพื่อเป็นการอพัเดตข่าวสาร หรอืการแชร์
ความรูใ้หม ่ใหเ้พือ่นรว่มงานทุกคนไดฟ้งั 
  
 1.  การวางแผนอตัรากาํลงัคน 
  แรกเริม่กจิการ บรษิทัมจีาํนวนพนกังานรวมทัง้สิน้ 7 คน โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม
หลกั คอื อน่ึง พนักงานออฟฟิศจํานวน 6 คน ประกอบไปดว้ยตําแหน่ง ผูบ้รหิาร 1 คน 
พนกังานขายจาํนวน 4 คน และพนกังานการตลาด 1 คน และสอง พนกังานทีใ่ชแ้รงในการยก
ของและแพคของอกี 1 คน ในส่วนของพนักงานบญัช ีบรษิทัมนีโยบายจา้งบรษิทั Outsource 
ทาํงบการเงนิเพื่อนํามาวเิคราะหธุ์รกจิเป็นรายเดอืน รวมถงึจา้งแมบ่า้นเพื่อทําความสะอาดและ
ดูแลความเรยีบรอ้ย สปัดาหล์ะครัง้ ดา้นการขนส่ง บรษิทัเราไดเ้ป็นพนัธมติรร่วมกบั Platform 
ต่างๆ ทีม่บีรกิารรบั-ส่งสนิคา้ อย่าง Grab, Lineman และ Get ทัง้น้ี บรษิทัมกีารวางแผนทีจ่ะ
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เพิม่พนักงานในอนาคต ในส่วนของพนักงานขายรายวนั เพื่อพร้อมให้บรกิารลูกค้าได้อย่าง
รวดเรว็มากขึน้ หากสนิคา้ไดร้บัความนิยมอยา่งต่อเน่ือง 
 
ตารางที ่8 การวางแผนอตัรากาํลงัคน 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) อตัราเงินเดือน (บาท) 
ผูบ้รหิาร 
พนกังานขาย 
พนกังานขายรายวนั (2 วนั/สปัดาห)์ 
พนกังานการตลาด 
พนกังานยกของรายวนั (7 วนั/สปัดาห)์ 
รวมจาํนวนบคุลากร 

1 
2 
2 
1 
1 
7 

30,000 
18,000 
4,800 
18,000 
10,500 
104,100 

Outsource 
แมบ่า้น (1 ครัง้/สปัดาห)์ 
พนกังานบญัช ี(1 ครัง้/เดอืน) 
รวมจาํนวนบคุลากร 

1 
1 
2 

3,000 
2,500 
5,500 

 
  โดยบรษิทัเปิดทาํการทุกวนัตัง้แต่ 8.00 - 18.00 น. ซึง่การทาํงานในวนัธรรมดา 
จะประกอบไปดว้ยการทาํงานของพนกังานประจาํในสว่นของงานออฟฟิศและพนกังานยกของที่
เป็นพนักงานรายวนั ส่วนวนัเสารแ์ละอาทติยจ์ะเป็นการทํางานเฉพาะพนักงานรายวนัในตําแหน่ง
พนกังานขายและพนกังานยกของ ดงัน้ี 
 

 
 

รปูที ่42 พนกังานในวนัธรรมดา (ซา้ย) และพนกังานในวนัหยดุ (ขวา) 
 

 2.  หน้าที ่
  พนกังานออฟฟิศ 
  ผู้บรหิาร มหีน้าที่กําหนดนโยบายต่างๆ ของบรษิัท และรบัผดิชอบในการดูแล
ภาพรวมทัง้หมด ทัง้ด้านการออกแบบผลติภณัฑ ์ด้านบุคลากรที่ประกอบไปดว้ย การสรรหา 
พฒันา และบรหิารคา่ตอบแทนอยา่งเหมาะสม รวมถงึดา้นการตลาด การจดัซือ้และบรหิารสนิคา้
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คงคลงั ตลอดจนการใหค้ําปรกึษา เพื่อวธิแีก้ไขและรบัมอืกบัปญัหาที่อาจเกดิขึน้ระหว่างการ
ทาํงาน 
  พนักการการตลาด มหีน้าที่รบัผดิชอบในการวางแผนการตลาดและกําหนดกล
ยทุธเ์พือ่สรา้งยอดขายใหก้บับรษิทั โดยทาํงานรว่มกบัทุกฝา่ย ในการหารอืถงึสภาพปจัจุบนัของ
บรษิทัหรอืรบัฟงัขอ้เสนอแนะ และนําไปวเิคราะหป์รบัใช ้ตลอดจนดูแลเรื่องการประชาสมัพนัธ์
เพือ่เพิม่การรบัรูข้องผูบ้รโิภค ใหผ้ลติภณัฑห์รอืบรษิทัเป็นทีรู่จ้กัต่อกลุ่มเป้าหมายทีก่าํหนดไว ้
  พนักงานขาย มหีน้าทีร่บัผดิชอบในการตดิต่อพูดคุยและใหบ้รกิารลูกคา้โดยตรง
ผา่นช่องทางออนไลน์ต่างๆ ตัง้แต่การใหข้อ้มลูผลติภณัฑท์ีถู่กตอ้ง จนถงึการใหบ้รกิารหลงัการ
ขาย หากลูกคา้มคีําถามหรอืขอ้สงสยัเพิม่เตมิอื่นๆ เกี่ยวกบัดา้นสุขภาพ รวมถงึใหก้ารต้อนรบั
ลกูคา้บรเิวณหน้ารา้น พรอ้มประสานงานพนกังานยกของและบนัทกึยอดขาย 
 
  แรงงาน 
  พนักงานยกของ มหีน้าที่รบัผดิชอบการเคลื่อนยา้ยสนิคา้จากคลงัเกบ็สนิคา้ออก
มา และแพคตามจํานวนที่ลูกค้าต้องการ ในกรณีที่พนักงานขายติดภาระและไม่สามารถทํา
หน้าทีต่้อนรบัลูกคา้บรเิวณหน้ารา้นได ้พนักงานยกของต้องสบัเปลี่ยนหน้าทีเ่พื่อทําแทนพนัก
ขาย แต่ไมส่ามารถบนัทกึยอดขายไดเ้อง 
 
 3.  การบรหิารคา่ตอบแทน 
  บรษิทัมกีารจ่ายเงนิเดอืนใหพ้นกังานตามอตัราทีร่ะบุในสญัญาจา้ง และกําหนดให้
การลาพกัรอ้นสามารถลาไดส้งูสดุ 10 วนั/ปี โดยพนกังานทีม่อีายงุานตํ่ากวา่ 2 ปี สามารถลาพกั
รอ้นไดไ้ม่เกนิ 6 วนั/ปี และการลาป่วย อนุญาตใหพ้นักงานลาป่วยไดปี้ละไม่เกนิ 30 วนัทํางาน/ปี 
โดยได้รบัค่าจ้างและการลาป่วยมากกว่า 1 วนั ต้องมีใบรบัรองแพทย์ทุกครัง้ อีกทัง้ได้รบั
สวสัดกิารขัน้พืน้ฐาน เชน่ สทิธปิระโยชน์จากประกนัสงัคมและสว่นทีเ่พิม่เตมิ เน่ืองจากบรษิทัไม่
มกีองทุนสํารองเลี้ยงชีพให้แก่พนักงาน แต่มงีบประมาณสํารองเพื่อสนับสนุนให้พนักงานมี
สุขภาพทีด่แีละแขง็แรง งบในสว่นน้ีจะใหพ้นกังานนําไปจ่ายค่าใชจ้่าย ดา้นอาหารหรอืเครื่องดื่ม
ที่มีประโยชน์ หรือนําไปจ่ายค่าฟิตเนสแทนสําหรบัพนักงานประจํา โดยตําแหน่งพนักงาน
การตลาดจะได้รบัสทิธิพเิศษเพิม่เติมในการทํางานนอกสถานที่ทุกวนัพุธ เพื่อออกไปศึกษา
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจรงิตามนโยบายทีบ่รษิทักาํหนด 
 
เป้าหมายทางการเงิน 
 กําหนดระยะเวลาคนืทุนภายใน 3 ปี และมมีูลค่าปจัจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV) 
เป็นบวก  
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แหล่งท่ีมาของเงินทุน และแหล่งท่ีใช้ไปของเงินทุน 
 น้ํานมงา ใช้เงนิทุนเริม่ต้นในการดําเนินธุรกิจ ซึ่งมแีหล่งที่มาเงนิทุนจากส่วนของ
เจา้ของจํานวน 1,995,150 บาท โดยคดิเป็นสดัส่วนรอ้ยละ 100 ซึง่บรษิทัวางแผนใชเ้งนิทุนน้ี 
เพื่อนําไปการซื้อทรพัย์สนิต่างๆ และเป็นค่าใชจ้่ายที่คาดว่าจะเกดิขึน้ในการดําเนินงาน หาก
พจิารณาแหล่งทีใ่ชไ้ปของเงนิทุนโดยละเอยีด ประกอบดว้ยรายการดงัน้ี 
 
ตารางที ่9 งบประมาณการลงทุน 

รายการ ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ีเงินกู้ รวม 
1. สนิทรพัยถ์าวร  14% 
1.1 อาคาร/สาํนกังาน 200,000  200,000 74 
1.4 เครือ่งใชส้าํนกังาน 70,000  70,000 26 

รวม 270,000 - 270,000 100% 
2. สนิทรพัยห์มุนเวยีน  86% 
2.1 คา่เชา่สาํนกังาน 240,000  240,000 14 
2.2 คา่เชา่โกดงั 60,000  60,000 3 
2.3 เงนิสดสาํรองในการดาํเนินการ 62,100  62,100 4 
2.4 สนิคา้คงคลงั 1,350,000  1,350,000 78 
2.5 สนิทรพัยอ์ื่นๆ 13,050  13,050 1 

รวม 1,725,150  1,725,150 100% 
รวมเงินลงทนุการดาํเนินการ 1,995,150 -  100% 

 
 ในส่วนของสนิทรพัยถ์าวร เน่ืองจากบรษิทัทําการเช่าอาคารพาณิชยท์ีเ่ป็นหอ้งเปล่า 
เพื่อนํามาเป็นสํานักงานและหน้ารา้น จงึมคี่ารโีนเวทอาคารเพื่อตกแต่งภายใน รวมถงึการกัน้ 
หอ้งต่างๆ ดว้ยแผ่นยปิซัม่ ซึ่งส่วนของสนิทรพัยห์มุนเวยีน ทางบรษิทัมนีโยบายการตัง้เงนิสด
สาํรองรอ้ยละ 40 ของยอดขายในเดอืนแรก เพื่อเตรยีมรบัมอืกบัเหตุการณ์ไม่คาดคดิ อย่างการ
ขาดทุนอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะเวลานาน และสนิทรพัยอ์ื่นๆ นัน้ มคีวามหมายถงึ ค่าจดทะเบยีน
จดัตัง้บรษิทั คา่จดเครือ่งหมายการคา้ และคา่ยืน่จด อย. ทีต่อ้งมกีารดาํเนินการก่อนเริม่ทาํธุรกจิ 
 
สมมติฐานและการประมาณทางการเงิน 
 1.  ประมาณการยอดขาย 
  ปจัจุบัน บริษัทยงัไม่มีการดําเนินการจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์จริง และยงัอยู่ใน
ขัน้ตอนการวางแผนทางธุรกจิ โดยบรษิทัเปิดทาํการ 7 วนัต่อสปัดาห ์8:00-18:00 น. หรอืมเีวลา
ทาํการ 10 ชัว่โมงต่อวนั จงึตัง้สมมตฐิานว่า อตัราการขายในเดอืนแรกอยูท่ี ่10 กล่อง/กระป๋อง 
ต่อชัว่โมง แบ่งออกเป็นผลติภณัฑน้ํ์านมงาทัง้ 3 ขนาด คอื น้ํานมงาขนาด 180 มล. 330 มล. 
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และ 1 ลติร ซึง่การคาํนวณสดัสว่นยอดขายแต่ละขนาด คาดการณ์จากขนาดผลติภณัฑท์ีค่าดว่า
จะขายด ีนัน่คอื 180 มล. และ 1 ลติร ทีส่ามารถขายไดใ้นทุกช่องทาง อกีทัง้เป็นปรมิาณยอด
นิยมทีผู่บ้รโิภคสว่นใหญ่เลอืกซือ้ และในสว่นของขนาด 330 มล. มสีดัสว่นทีน้่อยกว่า เน่ืองจาก
มกีารจาํกดัการขาย หรอืจดัจาํหน่ายเพยีงหน้ารา้นเทา่นัน้ 
 
ตารางที ่10 ประมาณการยอดขายในปีแรก 

สินค้าและ
บริการ 

เดือน 1 เดือน 2 เดือน 3 เดือน 4 เดือน 5 เดือน 6 เดือน 7 เดือน 8 เดือน 9 เดือน 10 เดือน 11 เดือน 12 รวมทัง้ปี 

น้ํานมงา 180 มล. 26,250 33,750 41,250 48,750 56,250 63,750 71,250 86,250 86,250 75,000 75,000 86,250 750,000 
น้ํานมงา 330 มล. 26,100 34,800 43,500 52,200 60,900 69,600 78,300 87,000 87,000 87,000 87,000 87,000 800,400 
น้ํานมงา 1 ลติร 102,900 132,300 161,700 191,100 220,500 249,900 279,300 338,100 338,100 294,000 294,000 338,100 2,940,000 
รวมยอดขายใน
แต่ละเดือน 

155,250 200,850 246,450 292,050 337,650 383,250 428,850 511,350 511,350 456,000 456,000 511,350 4,490,400 

 
  ตวัอย่าง การคํานวณยอดขายในเดอืนแรก ของน้ํานมงา 180 มล. ในราคา 25 
บาทต่อกล่อง คดิโดยนํา (จํานวนกล่อง/กระป๋อง เมื่อทําการแบ่งสดัส่วนยอดขายต่อวนั “ราคา
ขาย)” จาํนวนวนั หรอืยอดขายในเดอืนมกราคมทัง้หมด (35 x 25) x 30 เทา่กบั 26,250 บาท 
  จากการสงัเกต พบว่าผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มทีม่คีวามใกลเ้คยีง
อย่าง แบรนด์แลคตาซอย น้ํานมถัว่เหลอืง 100% เพื่อนํามาบรโิภคแตกต่างกนัไปตามช่วงวนั
และเวลา แต่ไดร้บัความนิยมอย่างมากในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น เดอืนที ่1 และ 12 ผูบ้รโิภค
สว่นใหญ่จะมาจบัจา่ยใชส้อยทัง้สนิคา้อุปโภคและบรโิภค เน่ืองในเทศกาลวนัปีใหม ่รวมถงึเดอืน
ที ่8 และ 9 ทีจ่ดัเทศกาลกนิเจ โดยผูบ้รโิภคจะเลอืกหาผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มทดแทนนมจากสตัว์
กนัมากขึน้ สง่ผลใหบ้รษิทัเพิม่งบประมาณในการทาํการตลาดในชว่งเดอืนทีก่ล่าวมา และคาดการณ์
วา่จะทาํใหบ้รษิทัมยีอดขายน้ํานมงามากกวา่เดอืนอื่นๆ 
 
ตารางที ่11 จาํนวนกล่อง/กระป๋อง ทีจ่าํหน่ายในปีแรก 

เดือน ต่อวนั ต่อเดือน 
เดอืนที ่1 100 3,000 
เดอืนที ่2 130 3,900 
เดอืนที ่3 160 4,800 
เดอืนที ่4 190 5,700 
เดอืนที ่5 220 6,600 
เดอืนที ่6 250 7,500 
เดอืนที ่7 280 8,400 
เดอืนที ่8 330 9,900 
เดอืนที ่9 330 9,900 



75 

ตารางที ่11 จาํนวนกล่อง/กระป๋อง ทีจ่าํหน่ายในปีแรก (ต่อ) 
เดือน ต่อวนั ต่อเดือน 

เดอืนที ่10 300 9,000 
เดอืนที ่11 300 9,000 
เดอืนที ่12 330 9,900 
รวมทัง้หมด  87,600 

 
ตารางที ่12 สว่นแบ่งยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 

ส่วนแบง่ยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ชอ่งทางหน้ารา้น 30% 1,347,120 1,616,544 1,939,853 2,327,823 2,793,388 
ชอ่งทางออนไลน์ 70% 3,143,280 3,771,936 4,526,323 5,431,588 6,517,905 
คา่คอมมชิชัน่ 25% 785,820 942,984 1,131,581 1,357,897 1,629,476 

 
  ทัง้น้ี ธุรกจิน้ํานมงา เน้นการขายผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์อย่าง Grab, 
Lineman และ Get เป็นหลกั จงึกําหนดใหช้่องทางหน้ารา้นมสีดัส่วนยอดขายรอ้ยละ 30 และ
ช่องทางออนไลน์รอ้ยละ 70 ของยอดขายทัง้หมด ซึง่ช่องทางออนไลน์ ทางบรษิทัไดม้กีารร่วมงาน
กบัคู่คา้ในการจดัจําหน่ายสนิคา้ดงัทีก่ล่าวมาเบือ้งตน้ จงึมกีารหกัค่าคอมมชิชัน่ใหก้บัแพลตฟอรม์
ต่างๆ ดว้ย ดงันัน้ เมือ่ถวัเฉลีย่คา่คอมมชิชัน่จงึคดิเป็นรอ้ยละ 25 ของยอดขายช่องทางออนไลน์ 
และสาํหรบัอตัราการเตบิโตของยอดขายนัน้คาดการณ์ว่าในปีที ่2 ถงึปีที ่5 จะไดร้บักระแสการ
ตอบรบัจากลกูคา้เป็นอยา่งดทีาํใหม้อีตัราการเตบิโตอยูท่ีร่อ้ยละ 20 
 
ตารางที ่13 ประมาณการยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 

ประมาณการยอดขาย 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

4,490,400 5,388,480 6,466,176 7,759,411 9,311,293 
 
ตารางที ่14 อตัราการเตบิโตของยอดขาย ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 

อตัราการเพ่ิมยอดขายในแต่ละปี 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

0 0.2 0.2 0.2 0.2 
0 0.2 0.2 0.2 0.2 
0 0.2 0.2 0.2 0.2 
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 2.  ประมาณการคา่ใชจ้า่ย 
 
ตารางที ่15 ตน้ทุนผนัแปร ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. ตน้ทุนสนิคา้ 1,350,000 66 1,576,800 1,892,160 2,270,595 2,724,705 
2. คา่จา้งพนกังาน 307,200 15 322,560 338,688 355,622 373,404 
3. คา่การตลาด 400,000 19 480,000 576,000 691,200 829,440 

รวม 2,057,200 100% 2,379,360 2,806,848 3,317,417 3,927,549 

 
  ตน้ทุนสนิคา้ 
  ทางบรษิทัมกีารจดัจําหน่ายน้ํานมงาดว้ยกนัทัง้สิน้ 3 ขนาด ซึง่ในการผลติน้ํานม
งาขนาด 180 มล. 330 มล. และ 1 ลติร คาดการณ์ว่าผลติภณัฑจ์ะมตีน้ทุนต่อกล่อง/กระป๋องละ 
13, 15 และ 18 บาท ตามลําดบั โดยมกีารคดิตน้ทุนสนิคา้จากค่าวตัถุดบิหลกั “งา” คดิเป็นรอ้ยละ 
30 ของตน้ทุนสนิคา้ทัง้หมด รวมกบัค่าใชจ้่ายในการจา้งผลติของบรษิทั เอม็เอน็ เบฟเวอรเ์รจ 
(ประเทศไทย) จํากดั ตัง้แต่กระบวนการผลติผลติภณัฑ ์ตลอดจนการบรรจุและการขนส่ง คดิเป็น
รอ้ยละ 70 ดงันัน้ หากเฉลีย่ตน้ทุนทัง้ 3 ขนาด บรษิทัจงึคดิตน้ทุนสนิคา้ในราคา 15 บาทต่อกล่อง/
กระป๋อง 
 
ตารางที ่16 ตน้ทุนสนิคา้ 

ต้นทุนสินค้า 
ปริมาณ 180 มล. 330 มล. 1 ลิตร 

1. ตน้ทุนวตัถุดบิงา 3.9 4.5 5.4 
2. คา่ OEM 9.1 10.5 12.6 

รวม 13 15 18 
 
  ตวัอย่าง การคดิต้นทุนสนิค้าในปีแรก คํานวณโดยนํา (จํานวนกล่อง/กระป๋อง*
ต้นทุนสินค้า) ซึ่งจํานวนนัน้ อ้างอิงการสัง่ผลิตของโรงงาน OEM ซึ่งรบัผลิตขัน้ตํ่า 30,000 
กล่อง/กระป๋อง ต่อการผลติ 1 ครัง้ หรอื (90,000*15) เทา่กบั 1,350,000 บาท โดยในปีที ่2 ถงึปี
ที ่5 จาํนวนกล่อง/กระป๋องจะแปรผนัตามจาํนวนยอดขายในแต่ละปี 
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  คา่จา้งพนกังาน 
  ค่าใชจ้่ายในการจา้งพนักงาน แบ่งออกเป็นพนักงานรายวนัและพนักงานชัว่คราว 
(Outsource) ที่เป็นผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทาง ซึ่งจะเข้ามาทํางานในบางส่วนอย่างแม่บ้านและ
พนกังานบญัช ีบรษิทักาํหนดใหม้อีตัราขึน้คา่จา้งพนกังานรอ้ยละ 5 ต่อปี โดยมอีตัราเริม่ตน้ดงัน้ี 
 
ตารางที ่17 คา่จา้งพนกังาน 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) อตัราเงินเดือน (บาท) 
พนกังานขายรายวนั (2 วนั/สปัดาห)์ 2 4,800 
พนกังานยกของรายวนั (7 วนั/สปัดาห)์ 1 10,500 
แมบ่า้น (1 ครัง้/สปัดาห)์ 1 3,000 
พนกังานบญัช ี(1 ครัง้/เดอืน) 1 2,500 

รวมทัง้หมด 5 25,600 
 
  คา่การตลาด 
  เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัของบรษิทัเป็นกลุ่มคนใน Gen X และ Gen Y ซึง่มี
อตัราการใชอ้นิเตอรเ์น็ตสูง อกีทัง้ยงันิยมเสพสื่อ และข่าวสารผ่านช่องทางโซเชยีลมเีดยี หาก
ต้องการเขา้ถงึผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากที่สุด จงึตดัสนิใจเลอืกทําการตลาดออนไลน์ โดยตัง้งบประมาณ  
ในปีแรก 400,000 บาท ประกอบดว้ย ค่า Facebook Ad 42,000 บาท, ค่าจา้ง Influencer ที่
เป็นผูเ้ชีย่วชาญทางดา้นสุขภาพ เพื่อลงคลปิบน Youtube และอนิสตาแกรม 250,000 บาท, ค่า
ออกบธู (จดัแสดงสนิคา้ตามงานอเีวน้ทต่์างๆ) 60,000 บาท และค่าแจกของรางวลั 48,000 บาท 
ทัง้น้ี คา่การตลาดจะมอีตัราการเตบิโตรอ้ยละ 20 ต่อปี 
 
ตารางที ่18 ตน้ทุนคงที ่ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 

รายการ รวมปีแรก ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. เงนิเดอืนพนกังาน 1,008,000 64 1,038,240 1,069,387 1,101,469 1,134,513 
2. คา่สาธารณูปโภค  
2.1 ไฟฟ้า 60,000 

5 

60,000 60,000 60,000 60,000 
2.2 น้ําประปา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
2.3 อนิเทอรเ์น็ต 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
2.4 โทรศพัท ์ 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
3. เครือ่งใชส้าํนกังาน 70,000 4 70,000 70,000 70,000 70,000 
4. คา่เบีย้ประกนัภยั (ประกนัภยัรา้นคา้อุ่นใจ) 36,000 2 36,000 36,000 36,000 36,000 
5. คา่เชา่สาํนกังาน 240,000 15 240,000 240,000 240,000 240,000 
6. คา่เชา่โกดงั 60,000 4 60,000 60,000 60,000 60,000 
7. สวสัดกิารพนกังาน 84,000 5 84,000 84,000 84,000 84,000 

รวม 1,582,000 100% 1,612,240 1,643,387 1,675,469 1,708,513 
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  เงนิเดอืนและสวสัดกิารพนกังาน 
  สําหรบัเงนิเดอืนพนักงาน บรษิทัวางแผนกําหนดโครงสรา้งเงนิเดอืน โดยใหม้อีตัรา
ขึน้คา่จา้งพนกังานรอ้ยละ 3 ต่อปี โดยมอีตัราเริม่ตน้ดงัน้ี 
 
ตารางที ่19 เงนิเดอืนพนกังาน 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) อตัราเงินเดือน (บาท) 
ผูบ้รหิาร 1 30,000 
พนกังานขาย 2 18,000 
พนกังานการตลาด 1 18,000 

รวมทัง้หมด 4 84,000 
 
  และในส่วนของสวสัดกิาร พนักงานจะได้รบัสทิธเิงนิประกนัสงัคม โดยจะสมทบ
อตัรารอ้ยละ 5 ของเงนิเดอืน หรอืไม่เกนิ 750 บาท โดยบรษิทัไมม่นีโยบายจ่ายโบนัส แต่มกีารตัง้
สํารองงบประมาณในการสรา้งสมดุลใหก้บัชวีติแทนคนละ 1,000 บาทต่อเดอืน ซึ่งงบในส่วนน้ี
พนักงานสามารถนําไปใชจ้่ายดา้นอาหาร หรอืเครื่องดื่มที่มปีระโยชน์ รวมถงึนําไปจ่ายค่าฟิตเนส 
เพือ่สนบัสนุนใหพ้นกังานมสีขุภาพทีด่แีละแขง็แรง 
 
  คา่สาธารณูปโภค 
  ประกอบไปดว้ย ค่าน้ํา ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์และค่าอนิเทอรเ์น็ต ประมาณการค่าใชจ้่าย
เดอืนละ 7,000 บาท หรอื 84,000 บาทต่อปี 
 
  เครือ่งใชส้าํนกังาน 
  ไดแ้ก่ โต๊ะเกา้อี ้ตูเ้อกสาร คอมพวิเตอร ์และอุปกรณ์สาํนกังานอื่นๆ 
 
  คา่เบีย้ประกนัภยั 
  อุบตัเิหตุเกดิขึน้ไดเ้สมอ การมปีระกนัภยัจะช่วยใหบ้รษิทัสามารถลดความเสีย่ง 
และภาระค่าใชจ้่ายไดเ้ป็นอย่างด ีโดย “ประกนัภยัรา้นคา้อุ่นใจ” ของบรษิทักรุงเทพประกนัภยั 
จาํกดั (มหาชน) สามารถประกนัภยัไดท้ัง้สิง่ปลูกสรา้งอย่างตวัอาคาร และทรพัยส์นิภายใน เช่น 
สตอ็กสนิคา้ เฟอรนิ์เจอร ์และอุปกรณ์สํานักงาน ตลอดจนประกนัภยัจากการโจรกรรม ซึ่งหาก
เกดิความเสยีหายกบัทรพัยส์นิจากอคัคภียัและภยัเพิม่อื่นๆ กจ็ะไดร้บัวงเงนิคุม้ครองถงึ 1 ลา้นบาท 
ทัง้น้ี ทางบรษิทัเลอืกทาํแผน 2 สาํหรบัสถานประกอบการทีเ่ป็นสาํนกังาน โดยมเีบีย้ประกนัภยั
ในอตัราคงที ่คอื 2,954 บาท หรอืประมาณ 3,000 บาทต่อเดอืน 
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  คา่เชา่สาํนกังานและโกดงั 
  ค่าเช่าอาคารพาณิชย ์1 คหูา ขนาด 36 ตารางเมตร เพื่อนํามาเป็นสาํนกังานและ
หน้ารา้น มคี่าใชจ้่ายเดอืนละ 20,000 บาท หรอื 240,000 บาทต่อปี แต่เน่ืองจากในการจา้งผลติ
สนิคา้แต่ละครัง้ มอีตัราสัง่ข ัน้ตํ่า 30,000 กล่อง/กระป๋อง ทาํใหผ้ลติภณัฑน้ํ์านมงาของทางบรษิทั
ทีม่ ี3 ขนาด จาํเป็นตอ้งสัง่ผลติถงึ 90,000 กล่อง/กระป๋อง ซึง่จากการแบ่งสดัสว่นพืน้ทีไ่มเ่พยีง
พอทีจ่ะสามารถรองรบัการเกบ็สนิคา้ทัง้หมดได ้โดยตอ้งการพืน้ทีท่ีม่ขีนาดใหญ่กว่าน้ี จงึทาํการ
เชา่โกดงัสนิคา้ในราคา 5,000 บาทต่อเดอืน หรอืคดิเป็น 60,000 บาทต่อปี 
 
 3.  ประมาณการงบการเงนิ 
  3.1  งบกาํไรขาดทุน ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 
 
ตารางที ่20 งบกาํไรขาดทนุ (Normal Case) 

รายการ รวมปีแรก ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. ยอดขาย 4,490,400 5,388,480 6,466,176 7,759,411 9,311,293 
2. ตน้ทุนแปรผนั 2,057,200 2,379,360 2,806,848 3,317,417 3,927,549 
3. กาํไรขัน้ตน้ 2,433,200 3,009,120 3,659,328 4,441,994 5,383,745 
4. ตน้ทุนคงที ่ 1,582,000 1,612,240 1,643,387 1,675,469 1,708,513 
5. กาํไรหลงัหกัคา่ใชจ้า่ย 851,200 1,396,880 2,015,941 2,766,525 3,675,232 
6. หกัคอมมชิชัน่จากชอ่งทางออนไลน์ 785,820 942,984 1,131,581 1,357,897 1,629,476 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธกิ่อนภาษ ี 65,380 453,896 884,360 1,408,628 2,045,756 
8. ภาษนิีตบุิคคล 15% 0 68,084 132,654 211,294 306,863 
9. กาํไร (ขาดทนุ) สทุธิหลงัหกัภาษี 65,380 385,812 751,706 1,197,334 1,738,892 

 
   สาํหรบัการวเิคราะหง์บกําไรขาดทุน (Normal Case) โดยการนํารายไดจ้าก
ยอดขาย มาหกัคา่ใชจ้า่ยทัง้ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงที ่คา่คอมมชิชัน่ และภาษนิีตบุิคคล สุดทา้ย
จะไดเ้ป็นผลประกอบการ ซึง่ในตาราง ขา้งตน้ แสดงใหเ้หน็ว่าในปีที ่1 ถงึปีที ่5 บรษิทัมผีลกําไร   
ทีเ่ตบิโตอย่างต่อเน่ือง แมว้่าค่าใชจ้่ายทัง้หมดจะสงูขึน้ทุกปี แต่ยอดขายจากผลติภณัฑน้ํ์านมงา
กม็แีนวโน้มสงูขึน้เรือ่ยๆ เชน่กนั 
   หมายเหตุ การจดัจําหน่ายน้ํานมงา แบ่งออกเป็นช่องทางหน้ารา้นรอ้ยละ 30 
และช่องทางออนไลน์รอ้ยละ 70 ของยอดขายทัง้หมด ซึง่ช่องทางออนไลน์ ทางบรษิทัเลอืกใช้
แพลตฟอรม์ Grab, Lineman และ Get ในการจดัจาํหน่ายสนิคา้ จงึมกีารหกัค่าคอมมชิชัน่ใหก้บั
แพลตฟอรม์ต่างๆ โดยถวัเฉลีย่คดิเป็นรอ้ยละ 25 ของยอดขายชอ่งทางออนไลน์ และในสว่นของ
ค่าใชจ้่ายภาษนิีตบุิคคล คดิเป็นรอ้ยละ 15 เมื่อมกีําไรตัง้แต่ 300,000 ถงึ 3,000,000 บาท แต่
เน่ืองจากในปีแรกบรษิทัมกีาํไรตํ่ากวา่ 300,000 บาท จงึคดิเป็น 0 
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  3.2  งบแสดงฐานะทางการเงนิ ตัง้แต่ปีที ่1 ถงึปีที ่5 
 
ตารางที ่21 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Normal Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สนิทรพัย ์

1. สนิทรพัยห์มนุเวยีน       
   เงนิสดคงเหลอื 1,790,530 87 2,176,342 2,928,048 4,125,381 5,864,274 
2. สนิทรพัยถ์าวร       
2.1 อาคาร/สาํนกังาน 200,000  200,000 200,000 200,000 200,000 
2.4 เครือ่งใชส้าํนกังาน 70,000  70,000 70,000 70,000 70,000 
3. รวมสนิทรพัยถ์าวร 270,000  270,000 270,000 270,000 270,000 
4. หกัคา่เสือ่มราคา -      
5. สนิทรพัยถ์าวรสทุธ ิ 270,000 13 270,000 270,000 270,000 270,000 

รวมทรพัยสิ์น 2,060,530 100% 2,446,342 3,198,048 4,395,381 6,134,274 
หนี้สนิและสว่นของเจา้ของ 
1. หนี้สนิระยะยาว -  - - - - 
2. หนี้สนิระยะสัน้ -  - - - - 
3. หนี้สนิอื่นๆ -  - - - - 
4. รวมหนี้สนิทัง้สิน้ -  - - - - 
5. ทุนของเจา้ของ 1,995,150 97 1,995,150 1,995,150 1,995,150 1,995,150 
6. กาํไรสะสมยกมา   65,380 451,192 1,202,898 2,400,231 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธ ิ 65,380 3 385,812 751,706 1,197,334 1,738,892 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,446,342 3,198,048 4,395,381 6,134,274 
รวมหน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,446,342 3,198,048 4,395,381 6,134,274 

 
   สาํหรบังบแสดงฐานะทางการเงนิ (Normal Case) ในปีแรก บรษิทัมสีนิทรพัย์
รวมทัง้หมด 2,060,530 บาท ซึง่ประกอบไปดว้ยสนิทรพัยห์มุนเวยีน 1,790,530 บาท คดิเป็น
รอ้ยละ 87 และสนิทรพัยถ์าวร 270,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 13 ในส่วนของสนิทรพัยถ์าวร
ประกอบดว้ย สาํนกังานทีเ่ป็นค่ารโีนเวทตกแต่งภายใน 200,000 บาท และเครื่องใชส้าํนักงาน 
70,000 บาท ทัง้น้ี บรษิทัใชเ้งนิทุนจากเจา้ของทัง้หมด 1,995,190 บาท โดยไม่มกีารกูย้มืเงนิ 
สง่ผลใหบ้รษิทัไมม่หีน้ีสนิทัง้ระยะสัน้และระยะยาว เมื่อนําเงนิทุนรวมกบักําไรสุทธ ิ65,380 บาท 
จงึทําใหส้นิทรพัยเ์ท่ากบัหน้ีสนิและส่วนของเจา้ของ หรอืกล่าวไดว้่าเท่ากบั 2,060,530 บาทพอด ี
และกาํไรสทุธใินปีแรกจะยกไปเป็นกาํไรสะสมในปีถดัไป 
 
  3.3  จุดคุม้ทุน (Breakeven Point) 
   การคาํนวณจุดคุม้ทุนของธุรกจิน้ํานมงาในปีแรก พบว่า บรษิทัตอ้งขายสนิคา้
ใหไ้ดจ้ํานวน 3,639,200 บาท ซึ่งการประมาณการยอดขายมมีลูค่า 4,490,400 บาท ดงันัน้ 
บริษัทจึงสามารถคุ้มทุนได้ตัง้แต่ปีแรกเป็นต้นไป แต่ยงัไม่สามารถคืนทุนที่นํามาลงทุนได ้
เน่ืองจากเมื่อหกักบัค่าใชจ้่ายในการดาํเนินงานแต่ละสว่นแลว้ ยงัไมเ่พยีงพอทีจ่ะสามารถทาํให้
บรษิทัมกีาํไรและคนืทุนไดใ้นทีส่ดุ 
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ตารางที ่22 จุดคุม้ทุน (Normal Case) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จุดคุม้ทุน (บาท) 3,639,200 3,991,600 4,450,235 4,992,886 5,636,061 
ยอดขาย (บาท) 4,490,400 5,388,480 6,466,176 7,759,411 9,311,293 
จุดคุม้ทุน (กลอ่ง) 145,568 159,664 178,009 199,715 225,442 
ยอดขาย (กลอ่ง) 179,616 215,539 258,647 310,376 372,452 

 
   ตวัอย่าง การคดิจุดคุม้ทุนเป็นจาํนวนกล่องในปีแรก คํานวณโดยใช ้ (ตน้ทุน
คงที ่+ ตน้ทุนผนัแปร/ราคากล่อง) ซึง่ราคากล่องนัน้ กําหนดใหเ้ป็นน้ํานมงาขนาด 180 มล. 
หรอื (1,582,000 + 2,057,200/25) เท่ากบั 145,568 กล่อง ซึง่ในปีที ่2 ถงึปีที ่5 จาํนวนกล่อง/
กระป๋องจะแปรผนัตามตน้ทุนคงทีแ่ละตน้ทุนผนัแปรในแต่ละปี 
 
  3.4  ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) 
   จากการพจิารณากระแสเงนิสด (Free Cash Flow) พบว่าเงนิลงทุนทัง้หมด 
1,995,150 บาท ทีใ่ชใ้นการลงทุนเริม่ตน้จะมรีะยะเวลาคนืทุนโดยใชเ้วลา 3.79 ปี ซึง่มากกว่าที่
บรษิทัตัง้เป้าหมายทางการเงนิเอาไว ้
 
ตารางที ่23 ระยะเวลาคนืทนุ (Normal Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. เงนิสดรบั (จรงิ) 65,380 385,812 751,706 1,197,334 1,738,892 
2. เงนิสดรบั (สะสม) 65,380 451,192 1,202,898 2,400,231 4,139,124 

 3.79 ปี 

 
  3.5  มลูคา่ปจัจุบนัสทุธ ิ(NPV) และอตัราการตอบแทนการลงทุน (IRR) 
 
ตารางที ่24 อตัราตอบแทนการลงทุน (Normal Case) 

อตัราสว่นลด = 0.1 
ปีท่ี เงินสดจ่าย เงินสดรบัสทุธิ รวมเงินในแต่ละปี 
0 
1 
2 
3 

(1,995,150) 
 
 

 

 
65,380 

385,812 
751,706 

(1,995,150) 
65,380 

385,812 
751,706 
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ตารางที ่24 อตัราตอบแทนการลงทุน (Normal Case) (ต่อ) 
อตัราสว่นลด = 0.1 

ปีท่ี เงินสดจ่าย เงินสดรบัสทุธิ รวมเงินในแต่ละปี 
4 
5 

 
 

มลูคา่ซากเมือ่สิน้ปีที ่5 

1,197,334 
1,738,892 

- 

1,197,334 
1,738,892 

 
    คา่ NPV = ฿768,561.10 
    คา่ IRR 5 ปี = 21% 
    คา่ IRR เฉลีย่ต่อปี = 4% 

 
   สรุป กรณีปกต ิจากการคาํนวณมลูค่าปจัจุบนัสุทธ ิ(Net Present Value : 
NPV) พบว่าบริษัทมีมูลค่ากระแสเงินสดสุทธิจากการลงทุนในครัง้น้ีเป็นบวก หรือเท่ากับ 
768,561.10 บาท อกีทัง้ เมือ่เทยีบกระแสเงนิสดอสิระทีโ่ครงการดาํเนินงานตลอดระยะเวลา 5 ปี 
กบัเงนิลงทุนเริม่ตน้จะพบว่า อตัราผลตอบแทนลงทุน (Internal Rate of Return : IRR) เท่ากบั
รอ้ยละ 21 
 
  3.6  อตัราสว่นทางการเงนิ (Financial Ratio Analysis) 
 
ตารางที ่25 อตัราสว่นทางการเงนิ (Normal Case) 

รายการวิเคราะห ์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวดัประสิทธิภาพในการทาํงาน (Efficiency Ratio) 
อตัราการหมนุสนิทรพัยถ์าวร (เทา่) 16.63 19.96 23.95 28.74 34.49 
อตัราการหมนุของสนิทรพัยร์วม (เทา่) 2.18 2.20 2.02 1.77 1.52 
การวดัความสามารถในการทาํกาํไร (Profitability Ratio) 
อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ 1.5% 7.2% 11.6% 15.4% 18.7% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อสนิทรพัย ์(ROA) 3% 16% 24% 27% 28% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อผูถ้อืหุน้ (ROE) 3% 16% 24% 27% 28% 
อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน 1.5% 8% 14% 18% 22% 

 
   อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยถ์าวร (Fixed Asset Turnover Ratio)  
   ผลลพัธบ์อกใหท้ราบว่า อตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยถ์าวรอยูท่ี ่16.63 เท่า 
โดยมอีตัราเพิม่สงูขึน้เรือ่ยๆ ในปีถดัไป บ่งบอกถงึความสามารถของกจิการว่ามกีารใชส้นิทรพัย์
ถาวรอยา่งมปีระสทิธภิาพ  
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   อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยร์วม (Total Assets Turnover)  
   ผลลพัธบ์อกใหท้ราบว่า ความสามารถของกจิการในการใชส้นิทรพัยท์ัง้หมด
ทีม่ ีเพื่อนําไปก่อใหเ้กดิยอดขายนัน้ มอีตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยร์วมอยู่ที ่2.18 เท่า 
แสดงถงึความมปีระสทิธภิาพ โดยมอีตัราทีส่งูขึน้ในปีที ่2 และลดลงตามลําดบั ซึง่อาจกล่าวได้
วา่สนิทรพัยท์ีม่อียูบ่างสว่นไมก่่อใหเ้กดิรายได ้
 
   อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ(Net Profit Margin) 
   แสดงความสามารถในการทํากําไรสุทธขิองกจิการ โดยอตัรากําไรสุทธใินปี
แรกอยูท่ีร่อ้ยละ 1.5 เปรยีบเทยีบกบัปีที ่2 ถงึปีที ่5 มแีนวโน้มเตบิโตทีอ่ตัราเพิม่ขึน้ ซึง่ในปีที ่5 
อยู่ทีร่อ้ยละ 18.7 บ่งบอกว่ากจิการมคีวามสามารถในการบรหิารกําไรไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
และถอืวา่เป็นสญัญาณทีด่ทีีธุ่รกจิน้ีจะสามารถทาํกาํไรไปไดเ้รือ่ยๆ ในระยะยาว 
 
   อตัราผลตอบแทนจากสนิทรพัยร์วม (Return on Asset : ROA) 
   เป็นการวดัประสทิธภิาพการทํากําไรจากสนิทรพัยท์ัง้หมดทีม่ ีเพื่อบ่งบอกว่า
สนิทรพัยท์ีบ่รษิทัไดซ้ื้อหรอืลงทุนไปนัน้ สามารถใหผ้ลตอบแทนทีเ่ป็นกําไรใหก้บับรษิทัมากน้อย
เพยีงใด โดยอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วมอยู่ทีร่อ้ยละ 3 เน่ืองจากปีแรกบรษิทัมคี่าใชจ้่ายสูง 
ในการนําเงนิมาลงทุน แต่ในปีถดัไปมอีตัราการเตบิโตที่สูงขึน้อย่างต่อเน่ือง บ่งบอกว่าบรษิทั
สามารถสรา้งผลตอบแทนจากสนิทรพัยไ์ดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 
   อตัราผลตอบแทนจากสว่นของผูถ้อืหุน้ (Return on Equity : ROE)  
   ในส่วนของอตัราผลตอบแทนผู้จากส่วนของผู้ถือหุ้น เน่ืองจากบรษิัทไม่มี
หน้ีสนิ ผลลพัธจ์งึออกมาเท่ากบัอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วม คอื รอ้ยละ 3 และมแีนวโน้มที่
อตัราการเตบิโตทีส่งูขึน้อยา่งต่อเน่ืองเชน่เดยีวกนั โดยสามารถบอกไดว้่า ในการลงทุนระยะยาว 
ธุรกจิน้ํานมงามคีวามน่าสนใจ เน่ืองจากกจิการสรา้งผลตอบแทนใหผู้ถ้อืหุน้สงูนัน่เอง 
 
   อตัรากาํไรจากการดาํเนินงาน (Operating Profit Margin) 
   แสดงสดัส่วนรายได้ที่เหลอือยู่หลกัหกัค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานแล้ว โดย
ผลลพัธ์บอกใหท้ราบว่า อตัรากําไรจากการดําเนินงานในปีที ่1 ถงึปีที ่5 เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง 
ในปีแรกอตัรากําไรจากการดาํเนินงานอยูท่ีร่อ้ยละ 1.5 เปรยีบเทยีบกบัปีที ่5 ซึง่อยูท่ีร่อ้ยละ 22 
บ่งบอกวา่กจิการมปีระสทิธภิาพในการหากาํไร 
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การวิเคราะหส์ถานการณ์ต่างๆ Scenario Analysis 
 ในการดําเนินธุรกจิ สิง่ที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้อย่างแน่นอน คอื สภาพแวดล้อม
ภายนอกทีเ่ราไมส่ามารถควบคุมได ้เช่น พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและยอดขายทีเ่ปลีย่นแปลง ดงันัน้ 
บรษิทัจงึทําการวเิคราะหส์ถานการณ์ต่างๆ เพื่อประเมนิความเสีย่ง รวมถงึผลกระทบทีอ่าจจะ
เกดิขึน้ โดยแบ่งออกเป็นกรณดีงัน้ี 
 
 1.  กรณปีกต ิ(Normal Case) 
  กรณีปกต ิมลูค่าปจัจุบนัสุทธขิองกจิการ (Net Present Value : NPV) เป็นบวก 
หรอืเท่ากบั 768,561.10 บาท โดยเมื่อเทยีบกบัอตัราผลตอบแทนลงทุน (Internal Rate of Return : 
IRR) ตลอดระยะเวลา 5 ปี จะมคี่ารอ้ยละ 21 และกจิการจะมรีะยะเวลาคนืทุนโดยใชเ้วลา 3.7 ปี 
ดงัทีก่ล่าวมาขา้งตน้ ซึง่ถอืวา่มากกวา่ทีบ่รษิทัตัง้เป้าหมายทางการเงนิเอาไวถ้งึ 7 เดอืน 
 
 2.  กรณดีทีีส่ดุ (Best Case) 
  สาํหรบัการวเิคราะหง์บกําไรขาดทุน (Best Case) บรษิทันํารายไดจ้ากยอดขาย 
มาหกัคา่ใชจ้า่ยทัง้ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงที ่คา่คอมมชิชัน่ และภาษนิีตบุิคคล สุดทา้ยจะไดเ้ป็น
ผลประกอบการ โดยในกรณีดทีีสุ่ด กําหนดใหม้อีตัราการเตบิโตของยอดขายรอ้ยละ 30 ต่อปี 
จากกรณีปกตริอ้ยละ 20 ต่อปี ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าในปีที ่1 ถงึปีที ่5 บรษิทัมผีลกําไรทีเ่ตบิโต
อยา่งต่อเน่ือง และกา้วกระโดด ดงัตารางน้ี 
 
ตารางที ่26 งบกาํไรขาดทนุ (Best Case) 

รายการ รวมปีแรก ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. ยอดขาย 4,490,400 5,837,520 7,588,776 9,865,409 12,825,031 
2. ตน้ทุนแปรผนั 2,057,200 2,510,760 3,135,348 3,933,677 4,955,754 
3. กาํไรขัน้ตน้ 2,433,200 3,326,760 4,453,428 5,931,731 7,869,278 
4. ตน้ทุนคงที ่ 1,582,000 1,612,240 1,643,387 1,675,469 1,708,513 
5. กาํไรหลงัหกัคา่ใชจ้า่ย 851,200 1,714,520 2,810,041 4,256,263 6,160,765 
6. หกัคอมมชิชัน่จากชอ่งทางออนไลน์ 785,820 1,021,566 1,328,036 1,726,447 2,244,381 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธกิ่อนภาษ ี 65,380 692,954 1,482,005 2,529,816 3,916,385 
8. ภาษนิีตบุิคคล 15% 0 103,943 222,301 379,472 783,277 
9. กาํไร (ขาดทนุ) สทุธิหลงัหกัภาษี 65,380 589,011 1,259,704 2,150,344 3,133,108 
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ตารางที ่27 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Best Case) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สนิทรพัย ์
1. สนิทรพัยห์มนุเวยีน       
   เงนิสดคงเหลอื 1,790,530 87 2,379,541 3,639,245 5,789,589 8,922,696 
2. สนิทรพัยถ์าวร       
2.1 อาคาร/สาํนกังาน 200,000  200,000 200,000 200,000 200,000 
2.4 เครือ่งใชส้าํนกังาน 70,000  70,000 70,000 70,000 70,000 
3. รวมสนิทรพัยถ์าวร 270,000  270,000 270,000 270,000 270,000 
4. หกัคา่เสือ่มราคา -  - - - - 
5. สนิทรพัยถ์าวรสทุธ ิ 270,000 13 270,000 270,000 270,000 270,000 

รวมทรพัยสิ์น 2,060,530 100% 2,649,541 3,909,245 6,059,589 9,192,696 
หนี้สนิและสว่นของเจา้ของ 
1. หนี้สนิระยะยาว -  - - - - 
2. หนี้สนิระยะสัน้ -  - - - - 
3. หนี้สนิอื่นๆ -  - - - - 
4. รวมหนี้สนิทัง้สิน้ -  - - - - 
5. ทุนของเจา้ของ 1,995,150 97 1,995,150 1,995,150 1,995,150 1,995,150 
6. กาํไรสะสมยกมา   65,380 654,391 1,914,095 4,064,439 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธ ิ 65,380 3 589,011 1,259,704 2,150,344 3,133,108 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,649,541 3,909,245 6,059,589 9,192,696 
รวมหน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,649,541 3,909,245 6,059,589 9,192,696 

 
  สาํหรบังบแสดงฐานะทางการเงนิ (Best Case) ในปีแรก บรษิทัมสีนิทรพัยร์วม
ทัง้หมด 2,060,530 บาท ซึง่ประกอบไปดว้ยสนิทรพัยห์มนุเวยีน 1,790,530 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
87 และสนิทรพัยถ์าวร 270,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 13 ในสว่นของสนิทรพัยถ์าวรประกอบดว้ย 
สาํนักงานทีเ่ป็นค่ารโีนเวทตกแต่งภายใน 200,000 บาท และเครื่องใชส้าํนักงาน 70,000 บาท 
ทัง้น้ี บรษิทัใชเ้งนิทุนจากเจา้ของทัง้หมด 1,995,190 บาท โดยไม่มกีารกูย้มืเงนิ เมื่อนําเงนิทุน
รวมกบักําไรสุทธ ิ 65,380 บาท จงึทาํใหส้นิทรพัยเ์ท่ากบัหน้ีสนิและสว่นของเจา้ของ และกําไร
สุทธใินปีแรกจะยกไปเป็นกําไรสะสมในปีถดัไป ส่งผลใหบ้รษิทัมเีงนิสดคงเหลอืเพิม่ขึน้อย่าง
ต่อเน่ือง ทาํใหใ้นปีที ่5 คาดวา่บรษิทัจะมสีนิทรพัยร์วมถงึ 9,192,696 บาท 
 
ตารางที ่28 จุดคุม้ทุน (Best Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จุดคุม้ทุน (บาท) 3,639,200 4,123,000 4,778,735 5,609,146 6,664,266 
ยอดขาย (บาท) 4,490,400 5,837,520 7,588,776 9,865,409 12,825,031 
จุดคุม้ทุน (กลอ่ง) 145,568 164,920 191,149 224,366 266,571 
ยอดขาย (กลอ่ง) 179,616 233,501 303,551 394,616 513,001 
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  การคาํนวณจุดคุม้ทุนของธุรกจิน้ํานมงาในปีแรก พบวา่ บรษิทัตอ้งขายสนิคา้ใหไ้ด้
จาํนวน 3,639,200 บาท ซึง่การประมาณการยอดขายมมีลูค่า 4,490,400 บาท ดงันัน้ ดงันัน้ 
บรษิทัจงึสามารถคุม้ทุนได้ตัง้แต่ปีแรก โดยเมื่อพจิารณายอดขายที่มากขึน้ตามลําดบั ขณะที่
คา่ใชจ้า่ยเพิม่ขึน้เพยีงเลก็น้อย ทาํใหบ้รษิทัมจุีดคุม้ทุนสนิคา้ในปีที ่2 ถงึปีที ่5 ตํ่าลง 
 
ตารางที ่29 ระยะเวลาคนืทนุ (Best Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. เงนิสดรบั (จรงิ) 65,380 589,011 1,259,704 2,150,344 3,133,108 
2. เงนิสดรบั (สะสม) 65,380 654,391 1,914,095 4,064,439 7,197,546 

 3.05 ปี 

 
  จากการพจิารณากระแสเงนิสด (Free Cash Flow) พบว่าเงนิลงทุนทัง้หมด 1,995,150 
บาท ทีใ่ชใ้นการลงทุนเริม่ตน้จะมรีะยะเวลาคนืทุนโดยใชเ้วลา 3.05 ปี ซึง่มคีวามใกลเ้คยีงกบัที่
บรษิทัตัง้เป้าหมายทางการเงนิเอาไวท้ีส่ดุ 
 
ตารางที ่30 อตัราตอบแทนการลงทุน (Best Case) 

อตัราสว่นลด = 0.1 
ปีท่ี เงินสดจ่าย เงินสดรบัสทุธิ รวมเงินในแต่ละปี 
0 
1 
2 
3 
4 
5 

(1,995,150) 
 
 
 
 
 

มลูคา่ซากเมือ่สิน้ปีที ่5 

 
65,380 

589,011 
1,259,704 
2,150,344 
3,133,108 

- 

(1,995,150) 
65,380 

589,011 
1,259,704 
2,150,344 
3,133,108 

 
    คา่ NPV = ฿2,646,939.68 
    คา่ IRR 5 ปี = 39% 
    คา่ IRR เฉลีย่ต่อปี = 8% 

 
  สรปุ กรณดีทีีส่ดุ มลูคา่ปจัจุบนัสทุธขิองกจิการ (Net Present Value : NPV) เป็นบวก 
หรอืเท่ากบั 2,646,949.68 บาท โดยเมื่อเทยีบกบัอตัราผลตอบแทนลงทุน (Internal Rate of 
Return : IRR) ตลอดระยะเวลา 5 ปี จะมคี่ารอ้ยละ 39 และกจิการจะมรีะยะเวลาคนืทุนโดยใช้
เวลา 3.05 ปี ซึง่มคีวามใกลเ้คยีงกบัเป้าทีท่างบรษิทัตัง้ไว ้คอื ระยะคนืทุนไมเ่กนิ 3 ปีมากทีส่ดุ 
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ตารางที ่31 อตัราสว่นทางการเงนิ (Best Case) 
รายการวิเคราะห ์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวดัประสิทธิภาพในการทาํงาน (Efficiency Ratio) 
อตัราการหมนุสนิทรพัยถ์าวร (เทา่) 16.63 21.62 28.11 36.54 47.50 
อตัราการหมนุของสนิทรพัยร์วม (เทา่) 2.18 2.20 1.94 1.63 1.40 
การวดัความสามารถในการทาํกาํไร (Profitability Ratio) 
อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ 1.5% 10.1% 16.6% 21.8% 24.4% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อสนิทรพัย ์(ROA) 3% 22% 32% 35% 34% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อผูถ้อืหุน้ (ROE) 3% 22% 32% 35% 34% 
อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน 1.5% 12% 20% 26% 31% 

 
  อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยถ์าวร (Fixed Asset Turnover Ratio)  
  ผลลพัธบ์อกใหท้ราบว่า อตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยถ์าวรอยู่ที ่16.63 เท่า 
โดยมอีตัราเพิม่สงูขึน้เรือ่ยๆ ในปีถดัไป บ่งบอกถงึความสามารถของกจิการว่ามกีารใชส้นิทรพัย์
ถาวรอยา่งมปีระสทิธภิาพ  
 
  อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยร์วม (Total Assets Turnover)  
  ผลลพัธ์บอกใหท้ราบว่า ความสามารถของกจิการในการใชส้นิทรพัยท์ัง้หมดที่ม ี
เพือ่นําไปก่อใหเ้กดิยอดขายนัน้ มอีตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยร์วมอยูท่ี ่2.18 เท่า แสดงถงึ
ความมปีระสทิธภิาพ โดยมอีตัราทีส่งูขึน้ในปีที ่2 และลดลงตามลําดบั ซึง่อาจกล่าวไดว้่าสนิทรพัย ์ 
ทีม่อียูบ่างสว่นไมก่่อใหเ้กดิรายได ้
 
  อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ(Net Profit Margin) 
  แสดงความสามารถในการทาํกําไรสุทธขิองกจิการ โดยอตัรากําไรสุทธใินปีแรกอยู่
ทีร่อ้ยละ 1.5 เปรยีบเทยีบกบัปีที ่2 ถงึปีที ่5 มแีนวโน้มเตบิโตทีอ่ตัราเพิม่ขึน้ ซึง่ในปีที ่5 อยูท่ี่
รอ้ยละ 24.4  บ่งบอกว่ากจิการมคีวามสามารถในการบรหิารกําไรไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ และ
ถอืวา่เป็นสญัญาณทีด่ทีีธุ่รกจิน้ีจะสามารถทาํกาํไรไปไดเ้รือ่ยๆ ในระยะยาว 
 
  อตัราผลตอบแทนจากสนิทรพัยร์วม (Return on Asset : ROA) 
  เป็นการวดัประสทิธภิาพการทาํกําไรจากสนิทรพัยท์ัง้หมดทีม่ ีเพื่อบ่งบอกว่าสนิทรพัย์
ทีบ่รษิทัไดซ้ือ้หรอืลงทุนไปนัน้ สามารถใหผ้ลตอบแทนทีเ่ป็นกําไรใหก้บับรษิทัมากน้อยเพยีงใด 
โดยอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วมอยูท่ีร่อ้ยละ 3 เน่ืองจากปีแรกบรษิทัมคี่าใชจ้่ายสงู ในการนํา
เงนิมาลงทุน แต่ในปีถดัไปมอีตัราการเติบโตที่สูงขึน้อย่างต่อเน่ือง บ่งบอกว่าบรษิทัสามารถ
สรา้งผลตอบแทนจากสนิทรพัยไ์ดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
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  อตัราผลตอบแทนจากสว่นของผูถ้อืหุน้ (Return on Equity : ROE)  
  ในส่วนของอตัราผลตอบแทนผูจ้ากส่วนของผูถ้อืหุน้ เน่ืองจากบรษิทัไม่มหีน้ีสนิ 
ผลลพัธจ์งึออกมาเท่ากบัอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วม คอื รอ้ยละ 3 และมแีนวโน้มทีอ่ตัรา
การเติบโตที่สูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองเช่นเดียวกนั โดยสามารถบอกได้ว่า ในการลงทุนระยะยาว 
ธุรกจิน้ํานมงามคีวามน่าสนใจ เน่ืองจากกจิการสรา้งผลตอบแทนใหผู้ถ้อืหุน้สงูนัน่เอง 
 
  อตัรากาํไรจากการดาํเนินงาน (Operating Profit Margin) 
  แสดงสดัสว่นรายไดท้ีเ่หลอือยูห่ลกัหกัค่าใชจ้่ายในการดาํเนินงานแลว้ โดยผลลพัธ์
บอกใหท้ราบว่า อตัรากําไรจากการดําเนินงานในปีที ่1 ถงึปีที ่5 เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ในปีแรก
อตัรากําไรจากการดําเนินงานอยูท่ีร่อ้ยละ 1.5 เปรยีบเทยีบกบัปีที ่5 ซึง่อยู่ทีร่อ้ยละ 31 บ่งบอก
วา่กจิการมปีระสทิธภิาพในการหากาํไร 
 
 3.  กรณแียท่ีส่ดุ (Worst Case) 
 
ตารางที ่32 งบกาํไรขาดทนุ (Worst Case) 

รายการ รวมปีแรก ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. ยอดขาย 4,490,400 4,939,440 5,433,384 5,976,722 6,574,395 
2. ตน้ทุนแปรผนั 2,057,200 2,247,960 2,504,628 2,795,762 3,126,669 
3. กาํไรขัน้ตน้ 2,433,200 2,691,480 2,928,756 3,180,960 3,447,726 
4. ตน้ทุนคงที ่ 1,582,000 1,612,240 1,643,387 1,675,469 1,708,513 
5. กาํไรหลงัหกัคา่ใชจ้า่ย 851,200 1,079,240 1,285,369 1,505,491 1,739,213 
6. หกัคอมมชิชัน่จากชอ่งทางออนไลน์ 785,820 864,402 950,842 1,045,926 1,150,519 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธกิ่อนภาษ ี 65,380 214,838 334,527 459,565 588,694 
8. ภาษนิีตบุิคคล 15% 0 0 0 68,935 117,739 
9. กาํไร (ขาดทนุ) สทุธิหลงัหกัภาษี 65,380 214,838 334,527 390,630 470,955 

 
  สาํหรบัการวเิคราะหง์บกําไรขาดทุน (Worst Case) บรษิทันํารายไดจ้ากยอดขาย 
มาหกัคา่ใชจ้า่ยทัง้ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงที ่คา่คอมมชิชัน่ และภาษนิีตบุิคคล สุดทา้ยจะไดเ้ป็น
ผลประกอบการ โดยในกรณีแย่ทีสุ่ด กําหนดใหม้อีตัราการเตบิโตของยอดขายลดลง จากกรณี
ปกตริอ้ยละ 20 เป็นรอ้ยละ 10 ต่อปี ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าในปีที ่1 ถงึปีที ่5 แมม้ผีลกําไรกจ็รงิ แต่
อยูใ่นระดบัทีต่ํ่ามาก เน่ืองจากมยีอดขายตํ่าและมคี่าใชจ้่ายทีค่่อนขา้งสงู ทาํใหบ้รษิทัอาจจะตอ้ง
พจิารณาลดคา่ใชจ้า่ยลง 
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ตารางที ่33 งบแสดงฐานะทางการเงนิ (Worst Case) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สนิทรพัย ์
1. สนิทรพัยห์มนุเวยีน       
   เงนิสดคงเหลอื 1,790,530 87 2,005,368 2,339,895 2,730,525 3,201,480 
2. สนิทรพัยถ์าวร       
2.1 อาคาร/สาํนกังาน 200,000  200,000 200,000 200,000 200,000 
2.4 เครือ่งใชส้าํนกังาน 70,000  70,000 70,000 70,000 70,000 
3. รวมสนิทรพัยถ์าวร 270,000  270,000 270,000 270,000 270,000 
4. หกัคา่เสือ่มราคา -  - - - - 
5. สนิทรพัยถ์าวรสทุธ ิ 270,000 13 270,000 270,000 270,000 270,000 

รวมทรพัยสิ์น 2,060,530 100% 2,275,368 2,609,895 3,000,525 3,471,480 
หนี้สนิและสว่นของเจา้ของ 
1. หนี้สนิระยะยาว -  - - - - 
2. หนี้สนิระยะสัน้ -  - - - - 
3. หนี้สนิอื่นๆ -  - - - - 
4. รวมหนี้สนิทัง้สิน้ -  - - - - 
5. ทุนของเจา้ของ 1,995,150 97 1,995,150 1,995,150 1,995,150 1,995,150 
6. กาํไรสะสมยกมา   65,380 280,218 614,745 1,005,375 
7. กาํไร (ขาดทุน) สทุธ ิ 65,380 3 214,838 334,527 390,630 470,955 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,275,368 2,609,865 3,000,525 3,471,480 
รวมหน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,060,530 100% 2,275,368 2,609,865 3,000,525 3,471,480 

 
  สาํหรบังบแสดงฐานะทางการเงนิ (Worst Case) ในปีแรก บรษิทัมสีนิทรพัยร์วม
ทัง้หมด 2,060,530 บาท ซึง่ประกอบไปดว้ยสนิทรพัยห์มนุเวยีน 1,790,530 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
87 และสนิทรพัยถ์าวร 270,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 13 ในสว่นของสนิทรพัยถ์าวรประกอบดว้ย 
สาํนักงานทีเ่ป็นค่ารโีนเวทตกแต่งภายใน 200,000 บาท และเครื่องใชส้าํนักงาน 70,000 บาท 
ทัง้น้ี บรษิทัใชเ้งนิทุนจากเจา้ของทัง้หมด 1,995,190 บาท โดยมกีําไรสุทธ ิ 65,380 บาท จงึทาํ
ใหส้นิทรพัยเ์ทา่กบัหน้ีสนิและสว่นของเจา้ของ เชน่เดยีวกบักรณปีกตแิละกรณดีทีีส่ดุ  
 
ตารางที ่34 จุดคุม้ทุน (Worst Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จุดคุม้ทุน (บาท) 3,639,200 3,860,200 4,148,015 4,471,231 4,835,181 
ยอดขาย (บาท) 4,490,400 4,939,440 5,433,384 5,976,722 6,574,395 
จุดคุม้ทุน (กลอ่ง) 145,568 154,408 165,92111 178,849 193,407 
ยอดขาย (กลอ่ง) 179,616 197,578 217,335 239,069 262,976 

 
  การคาํนวณจุดคุม้ทุนของธุรกจิน้ํานมงาในปีแรก พบวา่ บรษิทัตอ้งขายสนิคา้ใหไ้ด้
จาํนวน 3,639,200 บาท ซึง่การประมาณการยอดขายมมีลูค่า 4,490,400 บาท ดงันัน้ บรษิทัจงึ
สามารถคุม้ทุนไดต้ัง้แต่ปีแรกเป็นตน้ไป โดยเมื่อพจิารณายอดขายทีเ่พิม่ขึน้เพยีงเลก็น้อย สวน
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ทางกบัค่าใชจ้่าย ทาํใหบ้รษิทัตอ้งจาํหน่ายสนิคา้เพื่อใหคุ้ม้ทุนมากขึน้อยา่งต่อเน่ืองในปีที ่2 ถงึ
ปีที ่5 
 
ตารางที ่35 ระยะเวลาคนืทนุ (Worst Case) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. เงนิสดรบั (จรงิ) 65,380 214,838 334,527 390,630 470,955 
2. เงนิสดรบั (สะสม) 65,380 280,218 614,745 1,005,375 1,476,330 

 5.42 ปี 
 
  จากการพจิารณากระแสเงนิสด (Free Cash Flow) พบว่าเงนิลงทุนทัง้หมด 1,995,150 
บาท ที่ใช้ในการลงทุนเริม่ต้นจะมรีะยะเวลาคืนทุนโดยใช้เวลา 5.42 ปี ซึ่งมากกว่าที่บรษิัท
ตัง้เป้าหมายทางการเงนิเอาไว ้จากการทีม่มีูลค่ายอดขายตํ่า ทําใหเ้งนิสดรบั (จรงิ) หรอืกําไร
สทุธหิลงัหกัคา่ใชจ้า่ยทัง้หมดนัน้ ไมเ่พยีงพอต่อการหกัลบ เพือ่คนืทุนนัน่เอง 
 
ตารางที ่36 อตัราตอบแทนการลงทุน (Worst Case) 

อตัราสว่นลด = 0.1 
ปีท่ี เงินสดจ่าย เงินสดรบัสทุธิ รวมเงินในแต่ละปี 
0 
1 
2 
3 
4 
5 

(1,995,150) 
 
 
 
 
 

มลูคา่ซากเมือ่สิน้ปีที ่5 

 
65,380 

214,838 
334,527 
390,630 
470,955 

- 

(1,995,150) 
65,380 

214,838 
334,527 
390,630 
470,955 

 
    คา่ NPV = ฿(861,449.99) 
    คา่ IRR 5 ปี = -8% 
    คา่ IRR เฉลีย่ต่อปี = -2% 

 
  สรปุ กรณแียท่ีส่ดุ มลูคา่ปจัจุบนัสทุธขิองกจิการ (Net Present Value : NPV) เป็นลบ 
หรอืเท่ากบัตดิลบ 861,449.99 บาท เมื่อเทยีบกบัอตัราผลตอบแทนลงทุน (Internal Rate of 
Return : IRR) ตลอดระยะเวลา 5 ปี จะมคี่ารอ้ยละ -8 ซึง่กจิการจะมรีะยะเวลาคนืทุนโดยใชเ้วลา 
5.42 ปี ถอืว่าเป็นเวลาที่ค่อนขา้งนานเกนิไป สําหรบัการทําธุรกจิ และใชร้ะยะเวลามากกว่าที่
บรษิทัตัง้เป้าหมายทางการเงนิเอาไวถ้งึ 2 ปี 4 เดอืน 
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ตารางที ่37 อตัราสว่นทางการเงนิ (Worst Case) 
รายการวิเคราะห ์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวดัประสิทธิภาพในการทาํงาน (Efficiency Ratio) 
อตัราการหมนุสนิทรพัยถ์าวร (เทา่) 16.63 18.29 20.12 22.14 24.35 
อตัราการหมนุของสนิทรพัยร์วม (เทา่) 2.18 2.17 2.08 1.99 1.89 
การวดัความสามารถในการทาํกาํไร (Profitability Ratio) 
อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ 1.5% 4.3% 6.2% 6.5% 7.2% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อสนิทรพัย ์(ROA) 3% 9% 13% 13% 14% 
อตัราสว่นผลตอบแทนต่อผูถ้อืหุน้ (ROE) 3% 9% 13% 13% 14% 
อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน 1.5% 4% 6% 8% 9% 

 
  อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยถ์าวร (Fixed Asset Turnover Ratio)  
  ผลลพัธบ์อกใหท้ราบว่า อตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยถ์าวรอยู่ที ่16.63 เท่า 
ซึ่งบ่งบอกถงึความสามารถของกจิการว่ามกีารใชส้นิทรพัยถ์าวรอย่างมปีระสทิธภิาพ โดยมอีตัรา
เพิม่สงูขึน้ในปีถดัไป แต่ไมม่ากนกั 
 
  อตัราการหมนุเวยีนของสนิทรพัยร์วม (Total Assets Turnover)  
  ผลลพัธ์บอกใหท้ราบว่า ความสามารถของกจิการในการใชส้นิทรพัยท์ัง้หมดที่ม ี
เพือ่นําไปก่อใหเ้กดิยอดขายนัน้ มอีตัราการหมุนเวยีนของสนิทรพัยร์วมอยูท่ี ่2.18 เท่า แสดงถงึ
ความมปีระสทิธภิาพ โดยมอีตัราทีล่ดลงตามลําดบั ซึง่อาจกล่าวไดว้่าบรษิทัมสีนิทรพัยม์ากเกนิ
ความตอ้งการ หรอืสนิทรพัยท์ีม่อียูบ่างสว่นไมก่่อใหเ้กดิรายได ้ควรทีจ่ะขายสนิทรพัยถ์าวรทีไ่ม่
มคีวามจาํเป็นตอ้งใชอ้อกไป 
 
  อตัราสว่นกาํไรสทุธ ิ(Net Profit Margin) 
  แสดงความสามารถในการทาํกําไรสุทธขิองกจิการ โดยอตัรากําไรสุทธใินปีแรกอยู่
ทีร่อ้ยละ 1.5 เปรยีบเทยีบกบัปีที ่2 ถงึปีที ่5 มแีนวโน้มเตบิโตทีอ่ตัราเพิม่ขึน้ ซึง่ในปีที ่5 อยูท่ี่
รอ้ยละ 7.2 บ่งบอกวา่กจิการมปีระสทิธภิาพในการบรหิารกาํไร 
 
  อตัราผลตอบแทนจากสนิทรพัยร์วม (Return on Asset : ROA) 
  เป็นการวดัประสทิธภิาพการทาํกําไรจากสนิทรพัยท์ัง้หมดทีม่ ีเพื่อบ่งบอกว่าสนิทรพัย์
ทีบ่รษิทัไดซ้ือ้หรอืลงทุนไปนัน้ สามารถใหผ้ลตอบแทนทีเ่ป็นกําไรใหก้บับรษิทัมากน้อยเพยีงใด 
โดยอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วมอยูท่ีร่อ้ยละ 3 เน่ืองจากปีแรกบรษิทัมคี่าใชจ้่ายสงู ในการนํา
เงนิมาลงทุน แต่ในปีถดัไปมอีตัราการเติบโตที่สูงขึน้อย่างต่อเน่ือง บ่งบอกว่าบรษิทัสามารถ
สรา้งผลตอบแทนจากสนิทรพัยไ์ดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
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  อตัราผลตอบแทนจากสว่นของผูถ้อืหุน้ (Return on Equity : ROE)  
  ในส่วนของอตัราผลตอบแทนผูจ้ากส่วนของผูถ้อืหุน้ เน่ืองจากบรษิทัไม่มหีน้ีสนิ 
ผลลพัธจ์งึออกมาเท่ากบัอตัราผลตอบแทนสนิทรพัยร์วม คอื รอ้ยละ 3 และมแีนวโน้มทีอ่ตัรา
การเติบโตที่สูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองเช่นเดียวกนั โดยสามารถบอกได้ว่า ในการลงทุนระยะยาว 
ธุรกจิน้ํานมงามคีวามน่าสนใจ เน่ืองจากกจิการสรา้งผลตอบแทนใหผู้ถ้อืหุน้สงูนัน่เอง 
 
  อตัรากาํไรจากการดาํเนินงาน (Operating Profit Margin) 
  แสดงสดัสว่นรายไดท้ีเ่หลอือยูห่ลกัหกัค่าใชจ้่ายในการดาํเนินงานแลว้ โดยผลลพัธ์
บอกใหท้ราบว่า อตัรากําไรจากการดําเนินงานในปีที ่1 ถงึปีที ่5 เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ซึ่งในปี
แรกอตัรากําไรจากการดําเนินงานอยู่ทีร่อ้ยละ 1.5 เมื่อเปรยีบเทยีบกบัปีที ่5 อยู่ทีร่อ้ยละ 9 บ่ง
บอกไดว้่ากจิการมปีระสทิธภิาพในการหากําไร แต่ไม่สูงนัก โดยอาจเกดิขึน้ไดจ้ากการประสบ
ปญัหาทางดา้นค่าใชจ้่าย เช่น ต้นทุนทีสู่งขึน้ทําใหก้ําไรขัน้ตํ่าลดลง หรอืค่าใชจ้่ายการตลาดที่
เพิม่ขึน้ ในขณะทีย่อดขายไมเ่พิม่ตาม เป็นตน้ 
 
สรปุความเป็นไปได้ของแผนธรุกิจ 
 
ตารางที ่38 ผลการวเิคราะห ์Scenario Analysis 

เงนิลงทุนทัง้โครงการ = 1,995,150 
กรณี NPV IRR PB เป้าหมาย 
ปกต ิ 768,561.10 21% 3.79 ปี ตํ่ากวา่ 
ดทีีส่ดุ 2,646,949.68 39% 3.05 ปี ตํ่ากวา่ 
แยท่ีส่ดุ (86,449.99) -8% 5.42 ปี ตํ่ากวา่ 

 
 จากตารางขา้งตน้ แสดงถงึผลการวเิคราะห ์Scenario Analysis ในแต่ละกรณี หาก
พจิารณาพบว่า ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด แผนธุรกจิน้ํานมงากไ็ม่สามารถตอบสนองเป้าหมายทาง 
การเงนิของบรษิทั ทีต่้องการใหม้รีะยะเวลาคนืทุนภายใน 3 ปีได ้แมใ้นกรณีดทีีสุ่ดจะมคีวาม
ใกลเ้คยีงกบัเป้าทีต่ ัง้ไวก้ต็าม จงึมุ่งประเดน็ไปทีผ่ลตอบแทนในระยะยาวแทน โดยสงัเกตไดว้่า 
มลูคา่ปจัจุบนั (NPV) ในกรณปีกตแิละกรณีดทีีสุ่ด มผีลตอบแทนทีค่าดว่าจะไดร้บัในอนาคตเป็น
บวก หรอืให้ผลตอบแทนมากกว่าเงนิลงทุนนัน่เอง เช่นเดยีวกบัอตัราผลตอบแทนการลงทุน 
(IRR) ในระยะ 5 ปี ดงันัน้ จงึถอืวา่การลงทุนธุรกจิน้ํานมงาน้ีมคีวามน่าสนใจ 
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บทท่ี 5 
ความเส่ียง ปัจจยัแห่งความสาํเรจ็ และความเป็นไปของธรุกิจ 

 
ความเส่ียงด้านการตลาด 
 เมื่อยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ สิง่ที่บรษิทัต้องคํานึง คอื ความเสี่ยง
ดา้นกลยุทธ์ เน่ืองจากบรษิทัมกีารทําการตลาดแบบ Online Marketing โดยอาศยัช่องทาง
ออนไลน์เป็นหลกั ผ่านแพลตฟอรม์อยา่ง Grab, Lineman และ Get ดงันัน้ ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศจงึมบีทบาทสําคญัต่อการทําธุรกจิอย่างมาก หากเกดิความผดิพลาดขึน้ ตลอดจน
อนิเตอรเ์น็ตมปีญัหา จะส่งผลกระทบโดยตรงทําใหไ้ม่สามารถรบัออเดอรจ์ากลูกคา้ได ้และดว้ย
พฤติกรรมของผู้บริโภคในปจัจุบนั ที่มีความเปลี่ยนแปลง สงัเกตได้จากการสัง่อาหารผ่าน
ช่องทางออนไลน์กนัมากขึน้ บรษิทัอื่นๆ ก็มกีารปรบัตวัเขา้หาความสะดวกของลูกคา้เช่นกนั 
การขายสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์จงึอาจไม่เพยีงพอ เพราะ “สะดวก” อาจไม่ใช่ประเด็นที่
น่าสนใจอกีต่อไป หรอืไม่มากพอที่จะจูงใจใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ของบรษิทั การประชาสมัพนัธ์
และความสมัพนัธท์ีด่จีงึเป็นสิง่คูค่วรกวา่ โดยบรษิทัสรา้งการรบัรูใ้หก้บัผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ เชน่ 
ราคาที่เหมาะสม ไม่ใช่ราคาที่ถูก หรอืไม่เพยีงแต่ถูกเท่านัน้ ดไีซน์และคุณภาพก็ต้องมดี้วย 
รวมถงึการสื่อสารภาพลกัษณ์ซึง่สะทอ้นความเป็นตวัตนของผูบ้รโิภค และสรา้งความเชื่อมัน่ว่า
นอกจากผลติภณัฑท์ีถ่อืจะทาํใหผู้บ้รโิภคดมูสีขุภาพทีด่ ียงัดดูอีกีดว้ย 
 
ความเส่ียงด้านคู่แข่งในอตุสาหกรรม 
 จากการเขา้มาได้ง่ายของผู้ประกอบการรายใหม่ๆ ดงันัน้ สิง่ที่จะทําให้ผลิตภณัฑ์
น้ํานมงาของบรษิทัเราแตกต่างจากคู่แขง่ไดจ้รงิ และยัง่ยนืกค็อื การพฒันาตวัผลติภณัฑเ์องใหม้ี
มาตรฐาน คุณภาพ และมคีวามเป็นเอกลกัษณ์ ซึ่งบรษิทัมกีารวางแผนพฒันาผลติภณัฑ์ใหม้ี
ความหลากหลาย เป็นเอกลกัษณ์ทีแ่ตกต่างจากคูแ่ขง่ ดว้ยการใชป้ระโยชน์จาก Community ใน
การสํารวจความคดิเหน็ พรอ้มรบัฟงัผลตอบรบัจรงิของผูบ้รโิภค โดยนําไปวเิคราะหแ์ละแกไ้ข 
เพือ่ออกผลติภณัฑใ์หม ่
 
ความเส่ียงด้านการผลิต 
 สาํหรบัการผลติน้ํานมงา วตัถุดบิหลกัทีใ่ชจ้งึเป็น “งา” โดยงาถอืว่าเป็นพชืน้ํามนัทีม่ี
ความสาํคญัทางเศรษฐกจิพชืหน่ึงของประเทศ แต่ถงึแมว้า่งาจะสามารถปลกูไดท้ัว่ไปทุกภมูภิาค 
การผลติงาภายในประเทศไทยกย็งัไมเ่พยีงพอต่อความตอ้งการของตลาดทัง้ภายในและต่างประเทศ 
ซึ่งมคีวามต้องการเพิม่ขึน้ทุกปี จงึทําใหบ้รษิทัเกดิความเสีย่งดา้นการขาดแคลนวตัถุดบิ และ
ตน้ทุนวตัถุดบิทีม่รีาคาสงูขึน้ จากการตอ้งนําเขา้วตัถุดบิจากต่างประเทศ ทัง้น้ี สบืเน่ืองจากการ
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ทีเ่กษตรกรไทยยงัไมส่ามารถผลติงาไดม้ากนัก เพราะขาดแคลนเมลด็พนัธุท์ีด่ ีและดว้ยความที่
เกษตรกรบางส่วนยงัไม่มคีวามรู ้ความเขา้ใจในดา้นการจดัการหลงัการเกบ็เกี่ยว จงึทําไดไ้ม่
เหมาะสม ส่งผลใหผ้ลผลติทีอ่อกมาไม่มคีุณภาพ และเพื่อลดความเสีย่งทางบรษิทัจงึวางแผน
เขา้ไปเป็นพนัธมติรกบัเกษตรกรในการสรา้งความสมัพนัธ์ที่ดต่ีอกนั รวมถึงแบ่งปนัและแชร์
ความรู ้โดยหากเกษตรกรมกีารจดัการหลงัการเกบ็เกีย่วทีถู่กตอ้ง นอกจากผลผลติทีส่ง่ใหบ้รษิทั
เราจะมปีระสทิธภิาพแลว้ เกษตรกรกจ็ะมรีายไดจ้ากการผลติงาทีเ่พิม่สงูขึน้ดว้ย 
 
ความเส่ียงด้านทรพัยากรบคุคล 
 นโยบายการรบัพนกังานของบรษิทั ยนิดเีปิดรบันักศกึษาจบใหม่เขา้มาทาํงาน ซึง่จดั
วา่อยูใ่นกลุ่มคน Gen Y หากพจิารณาและวเิคราะหธ์รรมชาตขิองการทาํงานรว่มกบัคนกลุ่มน้ีจะ
พบว่า มสีไตลก์ารทาํงานทีเ่ป็นของตวัเอง โดยคาํนึงถงึไลฟ์สไตลท์ีเ่ขา้กบัตนเป็นหลกั และตอ้งการ
สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ดีว้ยการทาํงานรว่มกบับรษิทัใหญ่ๆ จงึมลีกัษณะเปลีย่นงานบ่อย หรอือยูไ่ด้
ไม่นาน ดงันัน้ บรษิทัจงึมคีวามเสี่ยงในการขาดแคลนพนักงานจากการเขา้ออกของพนักงาน
หน้าใหม่ตลอดเวลา อกีทัง้แบกรบัภาระจากการสอนงานใหพ้นักงานทีไ่ม่มปีระสบการณ์ทาํงาน 
แต่ดว้ยความทีป่จัจุบนั ประเทศไทยมแีนวโน้มอตัราการว่างงานของเดก็จบใหมท่ีส่งูขึน้ ทําใหม้ี
บุคลากรจาํนวนมากใหเ้ลอืก จงึนบัวา่เป็นโอกาสในการทีบ่รษิทัเปิดใหมอ่ยา่งเราจะสามารถเลอืก
รบัพนกังานทีม่คีวามสามารถ และยงัไมม่งีานทาํอยูอ่กีมาก บรษิทัจงึมคีวามเสีย่งดา้นทรพัยากรบุคคล
ไมม่ากนกั โดยวางแผนดงึดดูบุคลากรเหล่าน้ีดว้ยวฒันธรรมองคก์รและสวสัดกิารทีเ่ขา้ใจคนยุค
ใหม ่สรา้งความเชื่อถอืและศรทัธาจากการมสีว่นรว่มในการใชค้วามคดิสรา้งสรรคท์าํสิง่ใหมร่ว่มกนั 
 
ความเส่ียงด้านการเงิน 
 สําหรบัธุรกจิน้ํานมงา บรษิทัมตี้นทุนทางการเงนิทีต่ํ่า เน่ืองจากไม่มกีารกู้ยมืเงนิใน
การทําธุรกิจจงึไม่มกีารเสยีดอกเบี้ยให้กบัทางธนาคาร แต่การที่ผู้บรหิารหรอืเจ้าของใช้เงนิ
ส่วนตวั 100% ในการลงทุนทําธุรกจิ จงึทําใหอ้าจเกดิความเสีย่งทางดา้นการเงนิ ซึ่งหากยอดขาย  
ไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายทีค่าดไว ้จะทาํใหบ้รษิทัขาดแคลนเงนิในการดําเนินงาน หรอืเกดิโอกาส
ขาดสภาพคล่องได ้รวมถงึการใชเ้งนิสว่นตวัจะทาํใหบ้รษิทัมเีงนิทุนในการขยายกจิการจาํกดั หรอื
ขยายตวัไดช้า้กว่าการกูย้มืเงนิ บรษิทัจงึมกีารสํารองเงนิสดเอาไวเ้ผื่อในกรณีฉุกเฉินต่างๆ ถงึ
รอ้ยละ 40 ของยอดขายในเดอืนแรก ทาํใหค้วามเสีย่งดา้นการเงนิมไีม่มากนัก หากมกีารวเิคราะห ์
ตดิตามเพือ่บรหิารความเสีย่งทางการเงนิอยูเ่สมอ 
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ปัจจยัท่ีเป็นเง่ือนไขแห่งความสาํเรจ็ของธรุกิจ  
 สําหรบัการที่ธุรกจิใดจะประสบความสําเรจ็หรอืล้มเหลวนัน้ สามารถเกดิขึน้ไดจ้าก
หลากหลายปจัจยัดว้ยกนั ซึ่งประกอบไปดว้ยปจัจยัจากสภาพแวดลอ้มภายนอก และสภาพแวดลอ้ม
ภายใน เพื่อสรุปผลของการวเิคราะหค์วามเป็นไปไดข้องธุรกจิน้ํานมงา ทางบรษิทัจงึกําหนดปจัจยั
สาํคญัทีจ่ะทาํใหธุ้รกจิมคีวามสาํเรจ็ ดงัน้ี 
 
 1.  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
  กลุ่มเป้าหมายหลกัของบรษิทัเราใหค้วามสาํคญักบัเรื่องของ “เวลา” ความสะดวก
และสบายจงึเป็นอนัดบัแรกที่ผูบ้รโิภคต้องการ เพื่อตอบโจทย์ผูบ้รโิภค การมชี่องทางการจดั
จําหน่ายที่เหมาะสม และอํานวยความสะดวก จงึมแีนวโน้มทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคมโีอกาสซื้อและ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้บางอย่างง่ายตามไปดว้ย เช่นเดยีวกบัผลติภณัฑน้ํ์านมงาของบรษิทัเราทีจ่ดั
จาํหน่ายทัง้ชอ่งทางหน้ารา้นและออนไลน์ โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากสะดวกกว่า ทัง้
ไมต่อ้งเสยีเวลาเดนิทางและยกของ สง่ผลใหก้ารซือ้ในแต่ละครัง้มปีรมิาณทีม่ากขึน้ดว้ย 
 
 2.  รสชาตแิละคุณภาพ 
  บรรจุภณัฑท์ีส่วยงาม สะดุดตาเป็นสิง่ทีส่ามารถดงึดูดใจใหผู้บ้รโิภคสนใจ และหยบิ
ผลติภณัฑข์ึน้มาเพื่อดูหรอืทดลองซื้อในครัง้แรก แต่รสชาตแิละคุณภาพของวตัถุดบินัน้ จะเป็น
สิง่ทีผู่บ้รโิภคสามารถรบัรูไ้ดห้ลงัการซือ้ การคดัสรรเมลด็งาพนัธุด์ ีควบคุมมาตรฐานการผลติให้
มคีุณภาพ รวมถงึการพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีวามหลากหลายอย่างสรา้งสรรค ์และแตกต่างจาก
คูแ่ขง่ โดยยงัคงรสชาตทิีม่คีวามสดใหม ่อรอ่ย จะทาํใหล้กูคา้กลบัมาซือ้ซํ้าอยูเ่สมอ 
 
 3.  ความสมัพนัธต่์อลกูคา้  
  สําหรบัการสรา้งประสบการณ์ที่ดใีหก้บัลูกคา้ ไม่เพยีงแต่เป็นการใหบ้รกิารก่อน
การขาย เช่น การแนะนําสนิคา้ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ หรอืบรกิารระหว่างการขายเท่านัน้ ยิง่ไปกว่านัน้ 
หากต้องการทําธุรกจิในระยะยาว การรกัษาความสมัพนัธ์ต่อลูกคา้จงึเป็นเรื่องทีบ่รษิทัต้องให้
ความสําคญัอย่างยิ่ง ไม่น้อยไปกว่าการทําการตลาดหรือพฒันาผลิตภณัฑ์เลย การบริหาร
ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคหลงัการขาย ดว้ยพืน้ทีท่ีท่างบรษิทัสรา้งขึน้อยา่งคอมมวินิตี ้จะทาํให้
ผูบ้รโิภคเกดิปฏสิมัพนัธท์ัง้กบัทางบรษิทัและกบัผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง บทสนทนา การพดูคุย จะ
เชื่อมโยงคนทีม่คีวามคดิหรอืความชอบคลา้ยๆ กนั ดงันัน้ จงึทําใหผ้ลติภณัฑเ์กดิการบอกต่อ
แบบปากต่อปาก รวมถงึ จะสะทอ้นความพงึพอใจทัง้หมดของลูกคา้ที่มต่ีอผลติภณัฑห์รอืการ
บรกิาร สง่ผลใหบ้รษิทัประสบความสาํเรจ็ไดใ้นทีส่ดุ 
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สรปุการประเมินความเป็นไปได้ของธรุกิจ 
 แนวโน้มของธุรกิจน้ํานมงา เมื่อพจิารณาจากขอ้มูลตลาดนมพร้อมดื่ม และตลาด Food 
Delivery ในประเทศไทยมอีตัราการขยายตวัเพิม่ขึ้นอย่างต่อเน่ือง รวมถึงมผีลกําไรจากการ
ดําเนินงานที่ด ีโดยผูผ้ลติน้ํานมงาในประเทศไทย ปจัจุบนัมเีพยีงเจา้เดยีวในตลาดเท่านัน้ จงึ
นับว่าเป็นโอกาสในการลงทุนทําธุรกจิน้ํานมงา และจากการทําแผนธุรกจิน้ีพบว่า ในการสรา้ง
ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั บรษิทัเน้นกลยุทธด์า้นการตลาด ในการสรา้งความแตกต่างของ
ผลติภณัฑ ์ดว้ยการออกแบบบรรจุภณัฑท์ีส่ะดุดตา ผ่านตราสนิคา้ทีบ่่งบอกถงึตวัตนของบุคคล
ทีม่คีวามสนุกสนาน และเป็นมติร รวมถงึกาํหนดใหผ้ลติภณัฑม์หีลากหลายขนาด ซึง่รองรบัตาม
ความต้องการของลูกคา้ สําหรบักลยุทธ์ดา้นราคา บรษิทัใชก้ารตัง้ราคาตามระดบัราคา ซึ่งมกั
เปรยีบเทยีบกบัคุณค่าหรอืคุณภาพ โดยการตัง้ราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง ส่วนกลยุทธ์ช่องทางการจดั
จาํหน่าย ประกอบไปดว้ยช่องทางหน้ารา้นและออนไลน์ โดยเฉพาะแพรตฟอรม์ออนไลน์ทีผู่บ้รโิภค
สามารถเขา้ถงึไดง้า่ย ในการเจาะตลาดช่วงแรกมกีารใชผู้ม้อีทิธพิลบนสื่อออนไลน์ (Influencer 
Marketing) ในการประชาสมัพนัธ ์และกระจายขา่วสาร เพื่อใหส้อดรบักบักลยุทธก์ารตลาดแบบ 
Online Marketing 
 จากการศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการพบว่า มรีะยะคนืทุนเท่ากบั 3.79 ปี มมีลูค่า
ปจัจุบนั (NPV) เท่ากบั 768,561.10 บาท และอตัราผลตอบแทน (IRR) อยูท่ีร่อ้ยละ 21 เมื่อทํา
การจาํลองสถานการณ์ต่างๆ เช่น การเพิม่อตัราการเตบิโตของยอดขายจากเดมิรอ้ยละ 20 เป็น
รอ้ยละ 30 ต่อปี ในกรณดีทีีส่ดุ หรอืการลดอตัราการเตบิโตของยอดขายลงเหลอืรอ้ยละ 10 ต่อปี 
ในกรณีแย่ที่สุด ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด แผนธุรกจิน้ํานมงาก็ไม่สามารถตอบสนองเป้าหมายทาง 
การเงนิของบรษิทั ทีต่้องการใหม้รีะยะเวลาคนืทุนภายใน 3 ปีได ้แมใ้นกรณีดทีีสุ่ดจะมคีวาม
ใกลเ้คยีงกบัเป้าหมายที ่3.05 ปีกต็าม แต่หากสงัเกตมลูค่าปจัจุบนั (NPV) ในกรณีปกตแิละดี
ทีสุ่ด จะมผีลตอบแทนทีค่าดว่าจะไดร้บัในอนาคตเป็นบวก หรอืใหผ้ลตอบแทนมากกว่าเงนิลงทุน
นัน่เอง เช่นเดยีวกบัอตัราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) ในระยะ 5 ปี ดงันัน้ จงึถอืว่าการลงทุน
ธุรกิจน้ํานมงาน้ีมคีวามน่าสนใจ และสามารถเป็นไปได้จรงิ เพยีงแต่ต้องใช้ระยะเวลาคนืทุน
มากกว่า 3 ปี เหมาะสาํหรบัการลงทุนในระยะยาว และหากมกีารบรหิารจดัการใหก้ารตลาดมี
ประสทิธภิาพมากขึน้ กจ็ะสามารถทาํกาํไรใหก้บับรษิทัและประสบความสาํเรจ็ได ้
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