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การจดัท าแผนธุรกิจ Sweet Rush เคร่ืองด่ืมน ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองฉบบัน้ีส าเร็จ

ไดด้ว้ยดีจากความช่วยเหลือและความกรุณาจาก รองศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต ์อาจารยท่ี์ปรึกษา
สารนิพนธ์ ท่ีช่วยแนะน าการวางแผนธุรกิจ จุดท่ีสามารถแกไ้ขให้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น การท าแบบ
สัมภาษณ์และการเก็บขอ้มูลส าหรับท าวิจยั และใหก้ าลงัใจในการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีใหส้ าเร็จลุล่วง
ไดด้ว้ยดี ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่ 

ผู ้จัดท าแผนธุรกิจขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ทุกท่านของวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ท่ีไดช่้วยอบรมเพื่อเพิ่มความรู้ และประสบการณ์แก่ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ
ในการศึกษาในระดับปริญญาโท จนสามารถน าความรู้และประสบการณ์ท่ีได้รับมาประยุกต์ใช้ 
รวมถึงเพื่อนๆ และญาติทุกท่านท่ีคอยใหก้ าลงัใจ ช่วยเหลือ และสนบัสนุนในการท าแผนธุรกิจฉบบั
น้ีใหส้ าเร็จได ้

นอกจากน้ีผูจ้ดัท าแผนธุรกิจขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาในการตอบแบบสัมภาษณ์ 
เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และใช้ประกอบในการจัดท าแผนธุรกิจฉบับน้ีส า เ ร็จได้ด้วยดี  
ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งยิง่ 
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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจฉบับน้ีจัดท าขึ้นเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม

น ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง โดยท าการศึกษาโอกาส วิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ และ
จัดท าแผนการตลาด การด าเนินงาน บริหารจัดการองค์กร การเงิน การจัดการความเส่ียง และ
แนวทางรองรับความเส่ียง 

จากการศึกษาพบว่าอุตสาหกรรมน ้ าหวานเขม้ขน้มีความน่าสนใจจากแนวโน้มการ
เติบโตของตลาด ความนิยมรับประรับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าหวานและความตอ้งการรักสุขภาพท่ีมาก
ยิง่ขึ้นในประเทศไทย และตลาดยงัไม่มีเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ท่ีใชส้ารให้ความหวานแทนน ้ าตาล
จากหญา้หวาน วิตามินเสริม แมก้ระทัง่บรรจุภณัฑแ์บบซองพลาสติก กลุ่มเป้าหมายหลกัของแบรนด์
เป็นกลุ่ม Gen Y-Z รายไดเ้ฉล่ีย 30,001-69,999 บาท/เดือน ท่ีช่ืนชอบการรับประรับประทานน ้าหวาน
เขม้ขน้แต่ยงัคงรักสุขภาพ และตอ้งการความสะดวกสบายในการบริโภค 

แผนธุรกิจน้ีมีการลงทุนแปดลา้นบาท เม่ือศึกษาผลการด าเนินธุรกิจน้ีเป็นระยะเวลา 5 
ปีพบวา่ธุรกิจมีมูลค่าปัจจุบนั (NPV) อยูท่ี่ 10,620,964.88 บาท โดยมี อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
อยู่ท่ี 322.18% ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (WACC) อยู่ท่ี 18% ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
อยูท่ี่ -1.00 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback period) อยูท่ี่ -1.00 ปี 
ค าส าคญั : น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง/ หญา้หวาน/ วิตามิน/ แผนธุรกิจ/ อุตสาหกรรมน ้ าหวาน
เขม้ขน้ 
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บทที่ 1 
โอกำสและควำมน่ำสนใจของธุรกจิ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของธุรกจิ 
ปัจจุบนัประชากรในประเทศไทยติดการด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสหวานกนัเพิ่มขึ้น โดยในปี 

2562 พบว่าในแต่ละวนัคนไทยด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีผสมน ้ าตาลเฉล่ียกว่า 3 แกว้  โดยเฉพาะค่านิยมการ
บริโภคเคร่ืองด่ืมชงเยน็ เช่น น ้ าหวานรสต่างๆ ชานมไข่มุก รวมถึงเคร่ืองด่ืมแต่งรสชนิดต่างๆ ท่ีมี
วตัถุดิบให้ความหวานแตกต่างกนั ส่งผลให้คนไทย ร้อยละ 75 ป่วยและเสียชีวิตจากโรคไม่ติดต่อ
เร้ือรังหรือ (NCDs) และมีแนวโนม้เพิ่มขึ้นทุกๆปี (มติชน, 2565) และจากผลส ารวจพฤติกรรมในการ
บริโภคอาหารเคร่ืองด่ืมของคนไทยผ่านช่องทางออนไลน์ Buzzebees Panel ในช่วงเดือนพฤษภาคม 
2565 จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน ซ่ึงครอบคลุมพื้นท่ีกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั พบว่ากลุ่ม
คนท างานในช่วงอายุ 18 ถึง 39 ปี หรือคิดเป็นสัดส่วน 57 เปอเซ็นต์ เลือกท่ีจะไม่ลดหวานใน
เคร่ืองด่ืมและส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผูช้าย เพราะผูห้ญิงเลือกท่ีจะรักษารูปร่างของตวัเองมากกว่า (แบ
รนดบ์ุฟเฟ่, 2565) 

 นอกจากน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัยงัเนน้ไปท่ีความสะดวกสบายเป็นหลกั 
และในขณะเดียวกนัยงัตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี จึงท าให้ผลิตภณัฑ์น ้ าหวานซองซ่ึงมีแนวคิดของการ
พฒันาสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคจึงมีโอกาสเติบโตในตลาด
ได ้เม่ือพิจารณาถึงอุตสาหกรรมน ้ าหวานของไทย จากการท่ีผูน้ าทางการตลาดอย่าง “เฮลซ์บลูบอย” 
มีการเติบโตเพิ่มขึ้นทุกปี โดยในปี 2564 มีก าไรสุทธิสูงถึง 1.1 พนัลา้นบาท (ประชาชาติธุรกิจ, 2566) 
ซ่ึงเป็นธุรกิจน ้าหวานเขม้ขน้ท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย สะทอ้นใหเ้ห็นถึงการบริโภคน ้าหวานยงัคง
มีความตอ้งการสูงจากกลุ่มผูบ้ริโภค  

แผนธุรกิจน ้ าหวานซองส าเร็จรูปเป็นธุรกิจใหม่ของผูจ้ ัดท าแผนธุรกิจ เป็นการน า
น ้าหวานเขม้ขน้ท่ีมีหลากหลายรสชาติมาผสมหรือปรุงใหไ้ดร้สชาติพร้อมด่ืมโดยบรรจุในซองขนาด
เลก็ แต่เดิมผลิตภณัฑรู์ปแบบเก่าของน ้าหวานเขม้ขน้เหล่าน้ีถูกบรรจุในขวดซ่ึงยากต่อการพกพาและ
การกะปริมาณท่ีใช้ ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งท าการน ามาผสมด่ืมเอง  จากพฤติกรรมรับประทานหวานของ
ประชากรไทยแผนธุรกิจใหม่จะเป็นการใช้หญา้หวานแทนน ้ าตาลสามารถลดความเส่ียงในด้าน
โรคเบาหวาน (กิตติพงศ ์วิรัตนพรกุล, 2560) และสามารถท าให้ผูค้นท่ีชอบหรือตอ้งการรับประทาน
หวานบริโภคน ้ าหวานต่อไปได้โดยไม่ตอ้งกงัวล อีกทั้งยงัเพิ่มส่วนผสมท่ีมีประโยชน์เขา้ไป เช่น
วิตามินต่างๆ เป็นส่วนประกอบเสริม เหมาะส าหรับคนรักสุขภาพแต่ยงัคงต้องการ รับประทาน 
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หวานอีกดว้ย  โดยไม่ตอ้งผสมน ้ าหวานเขม้ขน้ให้เกิดความยุ่งยาก น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองของ
ผูจ้ ัดท าแผนธุรกิจท่ีสามารถผสมด่ืมกับน ้ าเปล่าได้ทันทีจึงเหมาะแก่การพกพาไปสถานท่ีต่างๆ 
เช่นเดียวกนักบัชามะนาวซองปรุงส าเร็จในรูปแบบผง ท่ีสามารถเทผสมน ้าด่ืมไดท้นัที  
 
 

1.2 เคร่ืองมือกำรวิเครำะห์กำรแข่งขันในธุรกจิ (Five forces) 
ในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมน ้ าหวานเขม้ขน้ในมุมมองของผูเ้ล่น

รายใหม่น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัอ่ืนๆนั่นคือโอกาสและอุปสรรคต่อการ
ด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง ซ่ึงพิจารณาจาก Porter’s 5 Force Model ท่ี
ส าคญั 5 ประการดงัน้ี 

 
1.1.1 ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งหน้ำใหม่ (Threat of New Entrants) 
  1.2.1.1 เงินลงทุนในการด าเนินการ (+): บริษทั ส าหรับสินคา้น ้ าหวาน

เขม้ขน้รูปแบบซองสามารถผลิตไดโ้ดยการจา้งบริษทัรับจา้งผลิต OEM ซ่ึงมีหลายแห่งในประเทศท า
ให้ราคาถูกลงจากการแข่งขนักบัเจา้อ่ืน แหละผูข้ายสามารถลดตน้ทุนจากอุปกรณ์และแรงงานได้ 
(บตัเตอร์ฟลาย ออร์แกนิค, 2566) ซ่ึงเป็นผลดีต่อผูเ้ล่นหน้าใหม่ เน่ืองจากใช้เงินลงทุนนอ้ยในการ
ด าเนินธุรกิจ 

  1.2.1.2 นโยบายรัฐบาลท่ีมีการเก็บภาษีความหวาน (-):  ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์มี
ความหวานมากจะโดนเก็บภาษีสูงขึ้น แมว้่าจะใชส้ารทดแทนความหวานชนิดต่างๆ ก็ตาม (มูลนิธิ
สาธารณสุขแห่งชาติ, 2563) 

  1.2.1.3 การเขา้ถึงช่องทางการจ าหน่าย (+): จากผลสัมภาษณ์ ช่องทางการ
ขายผา่นทาง E-commerce มีผูส้ัมภาษณ์เลือกเยอะท่ีสุด เน่ืองจากผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงไดง้่าย และผูข้าย
สามารถน าสินคา้เขา้ไปขายในแพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Shopee/Lazada/TikTik และ Facebook ไดง้่าย
เพราะสมคัรใชง้านง่ายแหละ ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการเร่ิมตน้ขายสินคา้ (ฟิวกู๊ด, 2564) 

  1.2.1.4 ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงไปใช้สินคา้อ่ืน (-): มี
ค่าใช้จ่ายท่ีน้อยเม่ือเทียบราคาและปริมาณของแต่ละยี่ห้อท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกให้เปล่ียนไปใช้
ยีห่อ้อ่ืนได ้(แบงกค์อกบิซนิวซ์, 2567)   
  

1.2.2 อ ำนำจกำรต่อรองของลูกค้ำ (Bargaining Power of Customers) 
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1.2.2.1 ผูข้ายมีจ านวนมาก (-): อ านาจการต่อรองกบัลูกคา้มีนอ้ยเน่ืองจาก
ในประเทศไทยมีแบรนด์น ้ าหวานเขม้ขน้ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัถึง 13 แบรนด์ (ฉลาดซ้ือนิตยสารออนไลน์, 
2566) และจากขอ้มูลการสัมภาษณ์พบว่าลูกคา้สนใจในการเปล่ียนแบรนด์1 ลูกคา้จึงมีอ านาจในการ
ต่อรอง 

 
1.2.3 อ ำนำจกำรต่อรองของคู่ค้ำ (Bargaining Power of Suppliers) 
  1.2.3.1 โรงงานรับผลิตน ้ าหวานเขม้ขน้ในประเทศไทยมีจ านวนมาก (+): 

ซ่ึงเป็นโอกาสให้สามารถเลือกซ้ือหรือหาผูท่ี้ให้ราคาต ่าท่ีสุดได้ หรือกระจายการจ้างไปหลายๆ 
บริษทั เป็นการเพิ่มอ านาจต่อรองต่อบริษทัคู่คา้ไดม้าก (เดตา้ฟอร์ไทย, 2567) 

  1.2.3.2 ผูข้ายวตัถุดิบมีศกัยภาพในการขยายธุรกิจ (-): หากผูข้ายวตัถุดิบ
เลือกท าผลิตภณัฑข์ึ้นมาเองท าให้ยกเลิกการขายวตัถุดิบให้และมีคู่แข่งในตลาดเพิ่มมากขึ้นโดยท่ีไม่
ตอ้งเพิ่มตน้ทุนการผลิต 

 
1.2.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products) 
  1.2.4.1 สินค้าในตลาดมีหลายแบรนด์ (-): หากสินค้าผลิตไม่ทันหรือ

ตน้ทุนวตัถุดิบไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคมีโอกาสหนัไปเลือกซ้ือแบรนด์อ่ืนในรูปแบบของสินคา้ท่ีมีความ
คลา้ยคลึงกนั ท าใหส่้งผลต่อการขายได ้(ลงทุนแมน, 2564)   

 
1.2.5 กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม (Industry Rivalry) 
  1.2.5.1 จ านวนคู่แข่ง (+): เม่ือพิจารณาจากบริษทัท่ีท าน ้ าหวานเขม้ขน้ใน

ประเทศไทยมีจ านวนแบรนด์ท่ีนอ้ยก็มีโอกาสท่ีจะท าให้ราคาสินคา้นั้นสูงกว่าเม่ือเทียบกบัตลาดท่ีมี
ผูข้ายหรือผูผ้ลิตจ านวนมาก (ลงทุนแมน, 2564)   

โมเดล Five Forces Model พฒันาโดยไมเคิล พอร์เตอร์ เป็นกรอบการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัของธุรกิจ มนัสามารถน าไปใช้กบัอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมท่ีมี
น ้าตาลเพื่อท าความเขา้ใจกบัพลงัการแข่งขนัท่ีก าลงัเล่นอยู ่น่ีคือภาพรวมสั้นๆ: 

1. กำรแข่งขัน: ตลาดน ้าเช่ือมมีผูเ้ล่นท่ีจริงจงับางคน รวมทั้งแบรนด์ใหญ่
และผูผ้ลิตในทอ้งถ่ิน การแข่งขนัน้ีขบัเคล่ือนนวตักรรมและการปรับราคาอย่างต่อเน่ืองเพื่อดึงดูด
ผูบ้ริโภค 

 
1 จากผลการสัมภาษณ์ เร่ืองปัจจยัท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์Sweet Rush เป็นจ านวน 30 คน พบว่ามีความสนใจท่ีจะเปลี่ยน
แบรนด ์26 คน (คิดเป็น 86.7%) 
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2. ภัยคุกคำมของผู้เข้ำใหม่: ตลาดมีความน่าสนใจ แต่ผูป้ระกอบการราย
ใหม่ตอ้งเผชิญกบัความทา้ทาย เช่น ตน้ทุนเร่ิมตน้ท่ีสูง ความภกัดีในแบรนดท่ี์ไดรั้บการยอมรับ และ
การประหยดัจากขนาดของผูผ้ลิตรายใหญ่ 

3. อ ำนำจต่อรองของผู้จัดหำ: ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ เช่น น ้ าตาล รสชาติ และ
วสัดุบรรจุภณัฑมี์อ านาจต่อรองในระดบัปานกลาง บริษทัขนาดใหญ่อาจมีอ านาจต่อรองเง่ือนไขท่ี
ดีกวา่ 

4.  พลังต่อรองของผู้ซื้อ: ผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรองสูง เพราะสามารถ
เปล่ียนไปใชแ้บรนด์อ่ืนหรือเลือกทางเลือกท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพไดง้่ายขึ้น ส่ิงน้ีบงัคบัให้บริษทั
ตอ้งสร้างสรรคน์วตักรรมและเสนอราคาท่ีแข่งขนัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

5 .  ภัยคุกคำมของผู้แทน: ภัยคุกคามของเคร่ืองด่ืมทดแทนมีสูงใน
อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้ าตาล ผูบ้ริโภคสามารถเลือกเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ เช่น น ้ า 
ชา หรือน ้าผลไม ้ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อความตอ้งการเคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้าตาล 
ตำรำง 1.1 ผลสรุปผลกระทบท่ีแรงกดดันท้ัง 5 มีต่อธุรกจิ 
 

ล ำดับ แรงกดดัน ผลกระทบต่อธุรกจิ 

1 ภยัคุกคามจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New 
Entrants) 

+ 

2 อ านาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of 
Customers) 

- 

3 อ านาจการต่อรองของคู่คา้ (Bargaining Power of 
Suppliers) 

+ 

4 ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute 
Products or Services) 

- 

5 การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Industry 
Rivalry) 

+ 

 
วิเครำะห์ผลจำก Five forces model 
จากการวิเคราะห์ Five force model ทั้งหมดธุรกิจมีความเป็นไปไดแ้ละไดเ้ปรียบใน

หลายทางซ่ึงจากภยัคุกคามของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ไดเ้ปรียบในเร่ืองของการเขา้ถึงช่องทางจ าหน่ายสินคา้
ไดง้่ายเน่ืองจากในประเทศไทยมีแพลตฟอร์ม e-Marketplace ซ่ึงท าให้เรามีโอกาสในการเขา้ไปท า
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ธุรกิจ แต่ตน้ทุนการเปล่ียนไปใช้สินคา้อ่ืนมีน้อยผูบ้ริโภคมีโอกาสเขา้ถึงสินคา้ไดห้ลากหลายโดย
เทียบจากราคาของแต่ละแบรนด์ซ่ึงเป็นผลเสียต่อบริษทัหากลูกคา้ตดัสินใจเลือกแบรนด์อ่ืน และใน
ส่วนอ านาจการต่อรองของลูกคา้ซ่ึงมีบริษทัท่ีท าธุรกิจน ้าหวานเขม้ขน้จ านวนมาก ลูกคา้จึงมีตวัเลือก
สินคา้และอ านาจต่อรองมากขึ้น ท าให้บริษทัอ่ืนมีโอกาสมากขึ้นในธุรกิจน้ี และอ านาจการต่อรอง
ของคู่คา้เป็นผลบวกเน่ืองจากมีซัพพลายเออร์หลายแห่งท่ีสามารถผลิตวตัถุดิบได้ เราจึงสามารถ
ต่อรองราคาได ้แต่ซพัพลายเออร์ก็มีโอกาสท่ีจะหนัมาท าธุรกิจน้ีเองเช่นกนัเน่ืองจากขนาดธุรกิจใหญ่
กว่า และจากภยัจากสินคา้ทดแทนหากบริษทัผลิตสินคา้หรือไม่มีการสต็อกสินคา้ไวใ้ห้พอต่อความ
ต้องการลูกค้า ลูกค้าสามารถหันไปเลือกซ้ือสินค้าจากบริษทัอ่ืนแทนได้ท าให้มีผลเป็นลบ การ
แข่งขนัในอุตสาหกรรม มีจ านวนบริษทัท่ีท าน ้าหวานเขม้ขน้อยู่นอ้ย แต่ละบริษทัจึงสามารถตั้งราคา
ท่ีสูงไดแ้ละควบคู่กบัคุณภาพท าใหลู้กคา้มีโอกาสตดัสินใจนอ้ยจึงมีผลเป็นบวก 

 
 

1.3 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ (SWOT Analysis) 
เป็นโมเดลท่ีจะพิจารณาท่ีความสามารถในการแข่งขบักบัคู่แข่ง โดยพิจารณาทั้งปัจจยั

ภายใน คือจุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) และปัจจยัภายนอก คือโอกาส (Opportunity) 
และอุปสรรค (Threat) โดยคู่แข่งท่ีจะท าการเปรียบเทียบเพื่อพิจารณาถึงจุดแข็งและจุดอ่อน ก็คือ 
บริษทัเฮลซ์ เทรดด้ิง จ ากดั ซ่ึงจ าหน่ายน ้ าหวานเขม้ขน้และน ้ าตาลกอ้น ซ่ึงมีความใกลเ้คียงกบัแผน
ธุรกิจของผูจ้ดัท ามากท่ีสุด 

จุดแข็ง (Strengths) 

• จ าหน่ายน ้าหวานเขม้ขน้แบบซองท่ีมีลกัษณะแตกต่างจากสินคา้คู่แข่งในตลาด โดย
ท่ีมีการผสมปรุงแต่งใหพ้ร้อมผสมด่ืมกบัน ้าเปล่าได้2  

จุดอ่อน (Weaknesses) 

• ตราสินคา้ยงัคงเป็นท่ีแปลกใหม่ในตลาดท าให้ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง
ในอุตสาหกรรมน้ี (แมก็ซ์ไอเดียสตูดิโอ, 2567) 

• เป็นธุรกิจใหม่ โดยท่ีผูป้ระกอบการยงัมีความรู้ ทกัษะและประสบการณ์ไม่มากพอ 
• ความสามารถในการบริหารจัดการทรัพยากรในองค์กรท่ีคู่แข่งท าได้ดีกว่าเช่น 

ปริมาณการผลิต งบประมาณดา้นต่างๆ และการวา่จา้ง 
• ตน้ทุนในการใชจ่้ายในการบริหารงานในบริษทัสูง  

 
2 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองการปรุงแต่งรสดว้ยตนเองมีความยุ่งยากหรือไม่ พบว่า 20 คน จาก 30 คน กลา่วว่ายุ่งยากใน
การปรุงแต่งรสชาติเอง 
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โอกำส (Opportunities)   
• ตลาดน ้ าหวานเขม้ขน้มีมูลค่าเพิ่มมากขึ้นในทุกปีจากก าไรของ เฮลซ์บลูบอยและ 

Hello boys (ลงทุนแมน, 2563) 
• เทรนด์รักษาสุขภาพในปัจจุบนัท่ีผูค้นหันมาสนใจการรักษาสุขภาพมากขึ้น โดย

การเปล่ียนจากด่ืมน ้ าหวานธรรมดาเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของวิตามินแทน (ผูจ้ดัการออนไลน์, 
2566) 

อุปสรรค (Threats)   

• ปัจจุบนัมีแบรนด์ท่ีครองตลาดในประเทศไทยอยู่เพียงแบรนด์เดียว ซ่ึงการเขา้ไป
แข่งท าใหมี้การแข่งขนัท่ีสูงในดา้น ตน้ทุนการผลิต และการจดัจ าหน่าย (สยามนิวส์, 2565) 

• บริษทัคู่แข่งท่ีเกิดก่อนในตลาดผูข้ายนอ้ยรายท าใหค้นยงัเลือกซ้ือแบรนดเ์ดิม ( กิตติ
พงศ ์วิรัตนพรกุล,2560) 
 
 

1.4 วิสัยทัศน์พนัธกจิและเป้ำหมำยธุรกจิ (Vision, Mission and Business Goal) 
1.4.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เพื่อมอบประสบการณ์แบบใหม่และสุขภาพท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในแต่ละวนั 
 
1.4.2 พนัธกจิ (Mission) 
เป็นผูจ้  าหน่ายน ้ าหวานเขม้ขน้ท่ีดีต่อสุขภาพในรูปแบบพกพาสะดวก เลือกใชว้ตัถุดิบ

คุณภาพและปลอดภยั สร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค  
 
1.4.3 เป้ำหมำยธุรกจิ (Business Goal) 

1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
- สร้างเพจบน Facebook โดยมียอดผูติ้ดตามมากกว่า 10,000 คน เพื่อ

สร้างการยอมรับจากผูบ้ริโภคและการตระหนกัรู้ถึงแบรนด์ ซ่ึงการมีผูติ้ดตามขั้นต ่า 10,000 คนท าให้
สามารถปล่อยโฆษณาสู่ผูติ้ดตามไดแ้ม่นย  ามากขึ้น3   

- ท าเร่ืองจดทะเบียนผลิตภณัฑ์ให้ไดรั้บการยอมรับและสร้างมาตรฐาน
จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนจดัจ าหน่ายสินคา้ 

 
3 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตพบว่า เมื่อ 12 ตุลาคม 2567 พบว่า เมื่อ Facebook Fan page มีผูติ้ดตามหลกัหมืน่จะสามารถ
ปล่อยโฆษณาสู่เป้าหมายไดแ้ม่นย  ามากขึ้น 
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- ท าการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์4 ไดแ้ก่ 
Shopee, Lazada และ TikTok หลงัสินคา้พร้อมวางจ าหน่าย 

1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (2-3ปี) 
- จา้ง Influencer ดิว จิรวรรตน์  โปรโมทสินคา้   
- เพิ่มยอดขายใหไ้ด ้18% ในแต่ละปี5 
1.4.3.3 เป้าหมายระยะยาว (4-5ปี) 
- รักษาฐานลูกคา้และคอยตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้ต่อแบรนด์ 

โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลการสั่งซ้ือของลูกคา้เม่ือมีการกลบัมาซ้ือซ ้า และท าแบบสอบถามความพึงพอใจ
ทั้งลูกคา้เก่าและใหม่ จ านวน 100 คน วดัผ่านความพึงพอใจของลูกคา้ โดยมีความพึงพอใจมาก 
มากกวา่ 60% เพื่อวางแผนขยายธุรกิจในปีถดัไป 

- พฒันารสชาติใหม่อีก 3 รสชาติ ให้พร้อมวางจ าหน่ายในตน้ปีท่ี 4 และ
พฒันาวิตามินเสริมเพิ่มจากสูตรเดิมเพื่อประโยชน์ของผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ 

- มีแผนการลงทุนในปีท่ี 6 ในร้านสะดวกซ้ือในประเทศเช่น Seven 
Eleven 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
4 จากขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตพบว่าการลงทะเบียนและยืนยนัตวัตนของทั้ง Shopee, Lazada ใชเ้วลา 1-5 วนั 
5 อา้งอิงจากยอดขายของทางบริษทั ชินทรัพย ์จ ากดั ซ่ึงมียอดขายเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยปีละ 18% 
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1.5 ปัญหำของผู้บริโภคและคุณค่ำที่จะได้รับ (Customer pain and gain) 
 

ตำรำงท่ี 1.2 แสดงถึงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

Customer Pain Customer Gain 
1. ลูกคา้ตอ้งท าการก าหนดปริมาณเองในการผสมน ้ าใน
แต่ละรอบ6 

1. ผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้แบบซองมีการก าหนด
ปริมาณต่อซองให้ส าเร็จ โดยพร้อมท่ีจะผสมกับ
น ้าเปล่าส าหรับการด่ืมไดท้นัที 

2. ลูกคา้ไม่สามารถพกพาไปในท่ีต่างๆ ไดอ้ยา่งสะดวก7 
 

2.  ผลิตภัณฑ์น ้ าหวานเข้มข้นแบบซองมีการ
ออกแบบขนาดของบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะแก่การ
พกพา 

3. ลูกคา้ตอ้งปรุงแต่งรสชาติเอง8 3. ผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้แบบซองมีหลากหลาย
รสชาติใหเ้ลือกโดยเป็นการปรุงแต่งรสและกล่ินมา
เรียบร้อยแลว้  

4. คุณประโยชน์ของน ้าหวานเขม้ขน้มีนอ้ย9 4. ผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้แบบซองถูกเสริมดว้ย
คุณประโยชน์หลายอย่างเช่น วิตามิน และการใช้
พืชอยา่งหญา้หวานทดแทนน ้าตาล 

 

 
 
 
 
 

 
6
 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลุกคา้ เร่ืองการก าหนดปริมาณแต่ละคร้ัง เป็นจ านวน 30 คน พบว่าการก าหนดปริมาณแต่ละคร้ัง

ของน ้าหวานเขม้ขน้มีความยุง่ยากถึง 21 คน 
7
 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองความสะดวกในการพกพา พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ 30 คน จาก 30 คน เลือกน ้าหวานเขม้ขน้

รูปแบบซองมีความสะดวกในการพกพา 
8
 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองการปรุงแต่งรสดว้ยตนเองมีความยุ่งยากหรือไม่ พบว่า 20 คน จาก 30 คน ตอบว่ายุ่งยากใน

การปรุงแต่งรสชาติเอง 
9
 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองลกัษณะของน ้าหวานเขม้ขน้ในตลาด พบว่า 13 คนจาก 30 คน ตอบว่ามีน ้าตาลในน ้าหวานท่ี

สูงและไม่มีประโยชน์ 



9 
 

บทที่ 2 แผนกำรตลำด 
 
 

2.1 กำรศึกษำภำพรวมของตลำด 
ภาพรวมของธุรกิจน ้ าหวานเขม้ขน้มีแนวโนม้เติบโตขึ้นทุกปีโดยจากปี 2566 หลงัจาก

คล่ีคลายสถานการณ์โควิด-19 ท าใหมี้ปริมาณนกัท่องเท่ียวในประเทศเพิ่มขึ้นอยา่งมาก ท าใหเ้กิดการ
บริโภคน ้ าหวานมากขึ้น (กิตติพงศ์ วิรัตนพรกุล, 2560) โดยลูกคา้หลกัในกลุ่มน้ีคือร้านน ้ าชงต่างๆ 
Street hawker และร้านคาเฟ่ทัว่ประเทศ และมีมูลค่ารวมอยูท่ี่ 6,000 ลา้นบาท (ฟูลแมก็ซ์, 2024) และ
ผูท่ี้ครองส่วนแบ่งทางการตลาดคือบริษทั เฮลซ์ เทรดด้ิง (ประเทศไทย) จ ากดั ซ่ึงมีรายไดใ้นแต่ละปี
ไม่ต ่ากวา่ 2,500 ลา้นบาท ทั้งน้ียงัมีอีกหลายแบรนดท่ี์เขา้มาแข่งในตลาดน ้าหวานเขม้ขน้ 
 
 

2.2 กำรวิเครำะห์คู่แข่งในตลำดน ้ำหวำนเข้มข้น 
ตำรำง 2.1 แสดงรายละเอียดของแบรนดน์ ้าหวานเขม้ขน้ท่ีมีในตลาด 

 
ปัจจัยด้ำนต่ำงๆ 

แบรนด์ผลติภัณฑ์น ้ำหวำนเข้มข้น6 

แบรนด์ของผู้จัดท ำ เฮลซ์บลูบอย 

(Hale’s blue boy) 
เฮลโหลบอย 
(Hello boy) 

Logo    

ส่วนประกอบ - สตีวีโอไซด ์(หญา้หวาน) 
- สารแต่งกล่ิน 
- วิตามิน 
- วตัถุกนัเสีย 
เจือสีสังเคราะห์ 

- น ้าตาล 
- สารแต่งกล่ิน 
- วตัถุกนัเสีย  
- เจือสีสังเคราะห์ 

- น ้าตาล 
- สารแจ่งกล่ิน 
- วตัถุกนัเสีย 
- สีสังเคราะห์ 
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รสชำติ - สตรอวเ์บอร์รี 
- บลูฮาวาย 
- แอปเป้ิล 
- ลิ้นจ่ี 
- ส้ม 
- องุ่น 
- สละ 
- สัปปะรด 
 

- ครีมโซดา  
- องุ่น  
- มะลิ  
- สับปะรด  
- กุหลาบ  
- สละ  
- ซาส่ี  
- สตรอวเ์บอร์รี  
- แคนตาลูป 
- บลูฮาวาย 

- สละ 
- ครีมโซดา 

ขนำด 20 มล./ซอง 710 มล./ขวด 710 มล./ขวด 
40 มล./ซอง 

รำคำ10 13 บาท/ซอง 59 บาท/ขวด 60 บาท 
12 บาท/ซอง 

ช่องทำงจัด
จ ำหน่ำย 

- Shopee 
- Lazada 
- Website 
- Facebook 
 

- Shopee 
- Lazada 
- Supermarket 
- 7-11 ทัว่ประเทศ 
- ตวัแทนจ าหน่าย 

- Shopee 
- Lazada 
- Supermarket บางแห่ง 
- Facebook 
- ตวัแทนจ าหน่าย 

ท่ีมา: องัเคิลบาร์น (2567) 
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 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต พบว่าราคาของน ้าหวาน Hale Blue Boy ส่วนใหญ่คือ 59-75 บาท และ Hello boy ราคา 60 

บาท 
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2.3 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด และกำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้ำ (STP) 
“น ้ าหวานเขม้ขน้แบบซอง Sweet Rush” จะใช ้STP ในการวิเคราะห์การแบ่งส่วนทาง

การตลาด (Segmentation) และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) รวมถึงต าแหน่งทางการตลาด 
(Positioning) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

  
2.3.1 กำรแบ่งส่วนแบ่งทำงกำรตลำด (Segmentation)  

2.3.1.1 การแบ่งส่วนทางการตลาดตามเกณฑ์ประชากรศาสตร์ 
(Demographic Segmentation) แบ่งกลุ่มประชากรโดยการใช้เจเนอเรชัน่ (Generation) และรายได ้
(Income) โดยแผนผูจ้ดัท าธุรกิจเลือกใช ้2 เกณฑน้ี์เพื่อส ารวจอายุและรายไดข้องแต่ละช่วงวยัในการ
ระบุกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ของน ้ าหวานเขม้ขน้ โดยอิงเกณฑ์อายุจากขอ้มูล (สถานีโทรทศัน์ไทยพีบี
เอส, 2566) 
 
ตาราง 2.2 การแบ่งเจเนอเรชัน่ (Generation) ตามช่วงปีเกิด 

อำยุ (Age) เจเนอเรช่ัน (Generation) 
59-77 Baby Boomer 
43-58 Generation X 
27-42 Generation Y 
11-26 Generation Z 

ท่ีมา: สถานีโทรทศัน์ไทยพีบีเอส (2566) 
 

การแบ่งกลุ่มประชากรศาสตร์โดยใช้ระดับรายได้ของผู ้อยู่อาศัยในจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงถูกแบ่งทั้งหมด 3 กลุ่มไดแ้ก่ รายไดน้อ้ย รายไดป้านกลาง และ
รายไดสู้ง ดงัน้ี 
ตาราง 2.3 การแบ่งระดบัรายไดข้องประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ท่ีมา: Positioning Magazine (2559)   

ระดับกลุ่มผู้มีรำยได้ รำยได้ (บำท/เดือน) 
ผูมี้รายไดน้อ้ย 1-30,000 
ผูมี้รายไดป้านกลาง 30,001-49,999 
ผูมี้รายไดค้่อนขา้งสูง 50,000-69,999 
ผูมี้รายไดสู้ง 70,000 ขึ้นไป 
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2.3.2 กำรระบุกลุ่มเป้ำหมำย (Targeting) สำมำรถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ดังนี ้
2.3.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั11 (Primary Target) 
- กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในช่วง Generation Y 

(อายุ 27-42 ปี) จดัอยู่ในกลุ่มผูท่ี้มีรายไดแ้ละก าลงัซ้ือสูง และ Generation Z (อายุ 11-26 ปี) จดัอยู่ใน
กลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง (แบรนด์บุฟเฟ่, 2565) และจากรายงานช่วงวยัท่ีมีการรับประทานของ
หวานเยอะท่ีสุด12 ไดแ้ก่ Generation Y และ Generation Z เน่ืองจากเป็นประชากรกลุ่มท่ีเลือกรับประ
รับประทานหวานรองมาจาก Gen Y 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง13 (Secondary Target) 
- กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นช่วง Generation X (อาย ุ43-

58 ปี) เน่ืองจากเป็นประชากรกลุ่มท่ีสนใจ ทุ่มเทและใชเ้วลาส่วนใหญ่ไปกบัการท างานเร่ิมใส่ใจทั้ง
ดา้นร่างกายและสุขภาพเป็นหลกัซ่ึงในปี 2563 ทาง FutureTaleLab พบรายงานว่ากลุ่ม Gen X มี
ความช่ืนชอบดา้นสุขภาพและฟิตเนสมากถึง 46% เม่ือเทียบกบัทุก Generation และมีการรับประทาน
ของหวานรองลงมาจาก Generation Y และ X12 

 

ตาราง 2.4 การก าหนดกลุ่มบริโภคเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush 

ระดบัของรายได ้
Generation 

Baby Boomer Generation X Generation Y Generation Z 
ผูท่ี้มีรายไดต้ ่า     
ผูท่ี้มีรายไดป้านกลาง  กลุ่มเป้าหมายรอง กลุ่มเป้าหมายหลกั 
ผูท่ี้มีรายไดสู้ง  
ผูท่ี้มีรายไดสู้งมาก     

 
2.3.3 กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้ำ (Positioning) 
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 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองอายแุละรายได ้จ านวน 30 คน พบว่ามีผูท่ี้อยูใ่นช่วง Gen X จ านวน 10 คน ผูอ้ยูใ่นช่วง

อาย ุGen Y จ านวน 8 คน และผูท่ี้อยูใ่นช่วง Gen Z จ านวน 12 คน และรายไดป้านกลางถึงค่อนขา้งสูง จ านวน 14 คน 
12 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตพบว่ากลุ่ม Generation Y และ Z มีการรับประทานของหวานมากท่ีสุด และมี Generation X มี
การรับประทานรองลงมา 
13

 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้ เร่ืองอายแุละรายได ้จ านวน 30 คน พบว่ามีผูท่ี้อยูใ่นช่วง Gen X จ านวน 10 คน 



13 
 

การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในใจลูกคา้ 
 
 
 
 
 

 
  
 

 
 
 
 
 
รูปท่ี 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning) 

 
เน่ืองจากในตลาดมีผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้มากกว่า 1 ราย จึงท าการจดัวางต าแหน่ง

ผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้ในใจลูกคา้ และจากการเก็บขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ถึงปัจจยัหลกัในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ พบว่าปัจจยัท่ีลูกคา้ค านึงถึงในการเลือกซ้ือน ้ าหวานเขม้ขน้มี 5 ปัจจยั 
ตามล าดบัไดแ้ก่ ประโยชน์ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ค านึงถึงในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองมาคือความ
สะดวกในการพกพา อนัดบัท่ีสามราคาท่ีคุม้ค่าแก่การบริโภค และอนัดบัท่ีส่ีเลือกซ้ือเพราะตอ้งการ
ความสดช่ืน แกก้ระหายร้อนได ้ความเขม้ขน้และปริมาณของน ้ าหวาน และรสชาติท่ีมีการค านึงถึง
นอ้ยท่ีสุด เรียงตามล าดบัเหตุผลมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด และลกัษณะของน ้าหวานเขม้ขน้ในทอ้งตลาด 
พบวา่มีลกัษณะบรรจุภณัฑเ์ป็นขวดซ่ึงท าใหพ้กพายาก เม่ือเทียบกบับรรจุภณัฑแ์บบซอง  

ดงันั้นจึงแบ่งแกนแนวตั้งโดยการใช ้ประโยชนข์องผลิตภณัฑน์ั้นๆ และแกนแนวนอน
แบ่งโดยใช ้ความสะดวกในการพกพา ในการแบ่ง โดยผลิตภณัฑแ์บรนด์ Sweet Rush ถูกจดัอยู่ใน
ช่องขวาบนเพราะมีประโยชน์หรือ Healthy และความสะดวกในการพกพามาก และ ผลิตภณัฑ์แบ
รนด ์Hello Boy ถูกจดัอยูใ่นช่องขวาล่าง เน่ืองจากมีประโยชน์นอ้ยแต่ความสะดวกในการพกพามาก 
ต่างจากแบรนด ์Hale’s Blue Boy ท่ีมีประโยชน์นอ้ยและมีความสะดวกในการพกพานอ้ย ซ่ึงแบรนด์ 

มีประโยชนม์าก  

สะดวกพกพามาก สะดวกพกพานอ้ย 

มีประโยชนน์อ้ยนอ้ย 
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Hello Boy ถือเป็นคู่แข่งทางตรงเน่ืองจากมีผลิตภณัฑท่ี์คลา้ยกบัของ Sweet Rush และแบรนด์อ่ืนๆ
คือคู่แข่งทางออ้ม 

 
 

2.4 กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด (4Ps) 
2.4.1 กลยุทธ์ด้ำนสินค้ำ 

 
 

 
 
รูป 2.2 เคร่ืองหมายทางการคา้แบรนด ์Sweet Rush น ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง  
ท่ีมา: ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ (2567) 

 
ช่ือตราผลิตภณัฑ์ “Sweet Rush” ผลิตภณัฑ์น ้ าหวานเขม้ขน้ซ่ึงสามารถเทผสมเขา้กบั

น ้าเปล่าและด่ืมไดท้นัที จุดเด่นของผลิตภณัฑน้ี์คือ มีความหลากหลายในดา้นของรสชาติ และใชส้าร
จากธรรมชาติทดแทนความหวาน (หญา้หวาน) แทนน ้าตาลส าหรับผูท่ี้ตอ้งการรับประทานหวานแต่
ไม่อยากน ้ าตาล พร้อมทั้งวิตามินบีรวม และวิตามินซีซ่ึงช่วยลดอาการเหน่ือยลา้ อ่อนเพลียได ้โดย
เลือกใชร้สชาติ และกล่ิน ซ่ึงสามารถช่วยใหส้ดช่ืนและป้องกนัการขาดวิตามินได ้เพื่อเพิ่มประโยชน์
ของผลิตภณัฑใ์หม้ากขึ้น (อินเตอร์ฟาร์มา, 2562)   

ดา้นบรรจุภณัฑ ์มีการออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้อยู่ในรูปแบบของซองพลาสติกยาว เพื่อ
เพิ่มความสะดวกในการใชง้านและสามารถพกพาได ้น ้ าหวานเขม้ขน้ท่ีถูกบรรจุในบรรจุภณัฑแ์บบ
ซองพลาสติกขนาด 20 มล. ต่อจ านวนหน่ึงซอง โดยเทียบปริมาตรจากแบรนด์ Vita café Korean 
ผลิตภณัฑ ์Vita Pouch (www.vitacafe.co.kr) ท่ีมีขนาดซองยาวและปริมาตรของน ้ าหวานเขม้ขน้ 20 
มิลลิลิตรต่อ 1 ซอง จึงท าให้น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองมีจุดเด่นเหมาะส าหรับคนท่ีตอ้งการความ
สะดวกสบายและความรวดเร็วในการผสมกบัน ้าเปล่า  

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เพื่อความปลอดภัยและความไว้วางใจของผู ้บริโภค 
ผลิตภณัฑจึ์งตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนท่ี
จะวางจ าหน่าย เพื่อความน่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ของแบรนด ์Sweet Rush 

http://www.vitacafe.co.kr/
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2.4.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ14 

กลยุทธ์การตั้งราคาจะสามารถท าให้ราคาของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้จะ
ไดรั้บ จึงตอ้งค านึงถึงราคาท่ีกลุ่มลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่าย พร้อมกบัค านึงถึงตน้ทุนต่างๆ เพื่อท าใหก้ารตั้ง
ราคาไม่ต ่ากวา่ตน้ทุนการผลิตและไม่สูงเกินกวา่ราคาของคู่แข่งในตลาดมากเกินไป 

จากผลแบบสอบถาม กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัท่ีเป็นกลุ่ม Generation Y และ Z ท่ีมีอายุ
ในช่วง 11-42 ปี และมีรายได้เฉล่ีย 1-49,999 บาทต่อเดือน มีราคาท่ียอมจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ์
น ้ าหวานเขม้ขน้ 1 ซอง (20 มิลลิลิตร) ท่ีราคา 15 บาท/20 มิลลิลิตร/ซอง ( 14 จาก 20 คน คิดเป็น 
70%) และกลุ่มเป้าหมายรองท่ีเป็น Generation X ท่ีมีอายุ 43-58 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ีย 30,000-70,000 
บาทต่อเดือน มีราคาท่ียอมจ่ายอยูท่ี่ 15 บาท/20 มิลลิลิตร/ซอง ( 4 จาก 10 คน คิดเป็น 40%) และจาก

ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต9 พบว่าราคาขายของคู่แข่งในประเทศอยู่ท่ี 59 บาท /710 มิลลิลิตร/ขวด 

(ทั้งหมด 18 จาก 30 คนเตม็ใจท่ีจะจ่าย คิดเป็น 60%) 
ดงันั้นการตั้งกลยทุธ์ก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush จากผลแบบสัมภาษณ์15 ท่ี

กลุ่มเป้าหมายหลกัและเป้าหมายรองมีราคาท่ียอมจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง 
1 ซอง (20 มิลลิลิตร) ท่ีราคาเฉล่ียของทั้งหมด ไดร้าคา 13.5 บาท ต่อซอง ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจจึงเลือกท่ี
จะตั้งราคาน ้าหวานเขม้ขน้ต่อซองในราคา 13 บาท 

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
จากการส ารวจช่องทางจดัจ าหน่ายของคู่แข่งท่ีมีผลิตภณัฑ์น ้ าหวานเขม้ขน้จ านวน 3 

ราย พบว่าทุกรายใชช่้องทาง Shopee และ Lazada ในการจดัจ าหน่ายน ้ าหวานเขม้ขน้และให้ขอ้มูล
สินคา้ ช่องทางท่ีคู่แข่งทั้ง 3 รายเลือกใชม้ากท่ีสุดคือ เวบ็ไซต ์และท่ีนิยมรองลงมาคือ เพจ Facebook 
และช่องทางท่ีมีคู่แข่ง 2 ราย ใช้ ได้แก่ Supermarket และร้านสะดวกซ้ือ  และจากผลสัมภาษณ์16 

พบว่าช่องทางท่ีลูกค้าเลือกให้ผลิตภัณฑ์ Sweet Rush ควรท าการขายมากท่ีสุด คือช่องทาง E-
commerce ทั้ง Facebook page, Shopee, Lazada, TikTok, และ Instagram (22 จาก 30 คน คิดเป็น 
73.33%) รองลงมาคือช่องทางออฟไลน์ เช่น Seven-Eleven และ Supermarket (8 จาก 30 คน คิดเป็น 
26.67%) 
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 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลุกคา้ในดา้นราคาพบวา่ลูกคา้ยินดีกบัราคาท่ีตั้งจ านวน 12 คน และตอ้งการให้ราคาต ่าลง จ านวน 

18 คน จาก 30 คน 
15

 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลุกคา้ในดา้นราคาพบวา่ราคาเฉลี่ยท่ีทุกคนเห็นดว้ยคือ 13.42 หรือ 13 บาทต่อซอง 
16

 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลุกคา้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของแผน

ธุรกิจเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ Sweet Rush จ านวน 30 คน 
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ดงันั้น Sweet Rush จึงเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้ง 2 ช่องทางในช่วงปีท่ี 1-2 ไดแ้ก่ 
ช่องทาง E-commerce 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ Shopee, Lazada, TikTok และ Facebook page และเวบ็ไซต ์
และมีการจดัจ าหน่ายในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น Summer Sweet Festival ในทุกๆปี และในช่วงปีท่ี 3 
เป็นตน้ไป ท าการเพิ่มช่องทางจ าหน่ายผา่น Gourmet Market และ Seven-Eleven ทัว่ทั้งประเทศ   
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดและกำรขำย (Promotion) 
ตาราง 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของ Sweet Rush 

กิจกรรม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3-4 
สร้างเพจ Facebook สร้างเพจช่ือ Sweet Rush 

Drink and Health 
พนกังานฝ่ายการตลาดดูแลลูกคา้ผา่นทางเพจ 
Facebook 

สร้างช่องทางจดัจ าหน่าย E-
commerce 

สร้างร้านคา้เพื่อวาง
จ าหน่ายใน Shopee, 
Lazada และ TikTok 

พนกังานฝ่ายการตลาดดูแลลูกคา้ผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่ E-commerce ทั้งหมด 

สร้างเวบ็ไซต ์ สร้างเวบ็ไซต ์
www.SweetrushDrink.com   

พนกังานฝ่ายการตลาดดูแลลูกคา้ผา่นทาง
เวบ็ไซต ์

เขา้ร่วมงาน Summer Sweet เขา้ร่วมงาน Summer Sweet Festival ในแต่ละปี ปีละ 1 คร้ัง ระยะเวลา 3 วนั 
 

ในช่วงปีแรกจะด าเนินการสร้างเพจ Facebook และ เว็บไซต์ ร่วมทั้งช่องทาง E-
commerce ไดแ้ก่ Shopee, Lazada และ TikTok เพื่อสร้างการรับรู้ตราสินคา้ต่อลุกคา้ และเขา้ร่วม
เทศกาล Summer Sweet ปีละ 1 คร้ัง 4 วนั ในทุกๆปี  เพื่อใหข้อ้มูลและโปรโมทสินคา้แก่ลูกคา้ มีการ
ใหท้ดลองชิมส าหรับผูท่ี้สนใจ และแจกสินคา้ทดลองแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและเพื่อเป็น

แบรนด์ท่ีรู้จกัมากขึ้น และจากผลสัมภาษณ์14 พบว่า โปรโมชัน่ท่ีลูกคา้สนใจมากท่ีสุดคือการ ซ้ือใน
ปริมาณมากแลว้มีการลดราคาให้ถูกกว่าการซ้ือแยก (12 จาก 30 คน คิดเป็น 40%) รองลงมาคือการ
จดัโปรโมชัน่ ซ้ือ 10 แถม 1 ( 7 จาก 30 คน คิดเป็น 23.33%)  

ดงันั้นเพื่อขยายฐานลูกคา้ให้มากยิ่งขึ้น และสร้างการรับรู้ตราสินคา้แลว้ ในช่วงแรก
ของการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush หากมีการสั่งซ้ือ 100 ค าสั่งซ้ือแรกในช่วงเดือนแรกของการ
จ าหน่าย จะมีการแถมน ้ าหวานเขม้ขน้เพิ่มให้ในปริมาณ 10 แถม 1 และแจกคูปองลดราคาเม่ือมาซ้ือ
คร้ังถดัไปจ านวน 10% และอาจมีการลดราคามากกวา่เดิมเม่ือถึงช่วงเทศกาลต่างๆ  โดยมีงบประมาณ 
1,300 บาท 
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เป้ำหมำยทำงกำรตลำด  
2.4.5 เป้ำหมำยระยะส้ัน (ช่วงปีท่ี 1) 
- สร้างเพจบน Facebook โดยมียอดผูติ้ดตามมากกว่า 10,000 คน เพื่อสร้างการยอมรับ

จากผูบ้ริโภคและการตระหนกัรู้ถึงแบรนด์ ซ่ึงการมีผูติ้ดตามขั้นต ่า 10,000 คนท าให้สามารถปล่อย

โฆษณาสู่ผูติ้ดตามไดแ้ม่นย  ามากขึ้น2 

- ท าเร่ืองจดทะเบียนผลิตภณัฑใ์ห้ไดรั้บการยอมรับและสร้างมาตรฐานจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนจดัจ าหน่ายสินคา้ 

- ท าการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 4  ได้แก่ Shopee, 
Lazada และ TikTok หลงัสินคา้พร้อมวางจ าหน่าย 

 
2.4.6 เป้ำหมำยระยะกลำง (ช่วงปีท่ี 2-3) 
- จา้ง Influencer ดิว จิรวรรตน์17 โปรโมทสินคา้   

- เพิ่มยอดขาย 18% ในแต่ละปี5 

 

2.4.7 เป้ำหมำยระยะยำว (ช่วงปีท่ี 4-5)   
- รักษาฐานลูกคา้และคอยตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้ต่อแบรนด ์โดยใชก้ารเก็บ

ขอ้มูลการสั่งซ้ือของลูกคา้เม่ือมีการกลบัมาซ้ือซ ้ า และท าแบบสอบถามความพึงพอใจทั้งลูกคา้เก่า
และใหม่  จ านวน 100 คน วดัผ่านความพึงพอใจของลูกคา้ โดยมีความพึงพอใจมาก มากกว่า 60% 
เพื่อวางแผนขยายธุรกิจในปีถดัไป 

- พฒันารสชาติใหม่อีก 3 รสชาติ ให้พร้อมวางจ าหน่ายในตน้ปีท่ี 4 และพฒันาวิตามิน
เสริม  เพิ่มจากสูตรเดิมเพื่อประโยชน์ของผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ 

- มีแผนการลงทุนในปีท่ี 6 ในร้านสะดวกซ้ือในประเทศเช่น Seven Eleven  
 
 

2.5 แผนกำรด ำเนินกำรส่งเสริมทำงกำรตลำดและงบประมำณ 
 
 
 

 
17

 จากการสอบถามค่าจา้งในการโปรโมทสินคา้ของ ดิว จิรวรรตน์ มีการคิดค่าจา้งเร่ิมตน้ 40,000 บาท ข้ึนไป 
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ตาราง 2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลอดและงบประมาณ 
กิจกรรม งบประมาณ 

(บาท/ปี) 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ช่วงปีท่ี 1 
จา้งการออกแบบเวบ็ไซต ์ 35,00018             
สร้างเพจ Facebook  3,000             
ลงทะเบียนวางจ าหน่ายใน E-commerce 
ไดแ้ก่ Shopee, Lazada และ TikTok 
รวมถึง Facebook page 

-             

ค่าธรรมเนียมการขายผา่น E-commerce 323,18019             
แถมน ้าหวานเขม้ขน้ส าหรับ 100 ค าสั่งซ้ือ
แรกในช่วงเดือนแรกของการวางจ าหน่าย 1 
ซองต่อการซ้ือ 10 ซอง 

1,30020             

ท า Google ads โปรโมทเวบ็ไซต ์ 15,000             
ออกบูทงาน Summer Sweet 4 วนั 32,000             
จา้ง Influencer โปรโมทสินคา้ 40,000             
โฆษณาผา่น Facebook 20,000             
โฆษณาผา่น Shopee, Lazada และ TikTok 102,000             

รวม 571,480 
ช่วงปีท่ี 2-3 
ท า Google ads โปรโมทเวบ็ไซต์ 15,00018             

 
 
 

 
18

 สืบคน้เม่ือ 18 กรฏาคม พ.ศ. 2567 จาก  https://grappik.com/ อา้งอิงจากราคา Package SME ส าหรับเวบ็ไซตเ์ร่ิมตน้ขนาดเลก็ ค่าใชจ้่าย

เร่ิมตน้ 35,000 บาท 
19

 จากการสืบหาขอ้มูล พบว่าค่าธรรมเนียมการขายผา่น Shopee, Lazada และ TikTok อยูท่ี่ 4%*13= 0.52*ยอดขายทาง e-commerce 

ทั้งหมด 22 คน จากจ านวนยอดขายทั้งหมด= 621,500ช้ิน ) รายไดจ้าก e-commerce คือ  ไดเ้ป็น จากยอดขายท่ีไม่ใช่สินคา้
อิเลก็ทรอนิกส์    
20

 จากผลแบบสัมภาษณ์พบวา่ราคาเฉลีย่ท่ีลูกคา้ยินยอมจ่ายคือ 13 บาท/ซอง 
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กิจกรรม งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ช่วงปีท่ี 2-3 
ออกบูทงาน Summer Sweet 4 วนั 32,00021             
จา้ง Influencer โปรโมทสินคา้ 40,00022             
โฆษณาผา่น Facebook 20,000             
โฆษณาผา่น Shopee, Lazada และ TikTok 102,00023             
ค่าธรรมเนียมการขายผา่น E-commerce   831,348.2324             

รวม 1,040,348.23 
ช่วงปีท่ี 4-5 
ท า Google ads โปรโมทเวบ็ไซต ์ 15,000             
ออกบูทงาน Summer Sweet 4 วนั 32,00025             
จา้ง Influencer โปรโมทสินคา้ 40,000             
โฆษณาผา่น Shopee, Lazada และ TikTok 102,000             
ค่าธรรมเนียมการขายผา่น E-commerce 1,157,57026             

รวม (บาท) 1,254,770 
รวมปีท่ี 1-5 (บาท) 2,866,598.23 

 
 
 
 

 
21 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตทาง www.nattdesign.com พบว่าค่ารับท า google ads ต่อเดือนราคา 15,000 บาท 
22 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตพบว่าค่าจา้ง Influencer อยูท่ี่ 20,000-80,000 บาท 
23 จากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตทาง Fastwork รับบริการยิง ads ผา่น Shopee, Lazada และ TikTok โดยอิงจาก package 3 Exclusive 
ราคา 5,590/20 วนั 

24
 จากการค านวณค่าธรรมเนียมหารขายผา่นช่องทางออนไลน์ทั้งหมดในปีท่ี 2 (733,370ช้ิน*ค่าธรรมเนียม 0.52 ต่อช้ิน) = 

381,352.40 บาท และปีท่ี 3 (865,377 ช้ิน*ค่าธรรมเนียม 0.52 ต่อช้ิน) = 449,995.83 บาท ซ่ึงรวมปีท่ี 2 และ 3 =  831,348.23 บาท 
25

 จากการสอบถามขอ้มูลผา่น Facebook page: Summer sweet มีค่าออกบูทเร่ิมตน้ 8,000 บาทต่อวนั(8000*4 คิดเป็น 32,000 บาท 

ระยะเวลา 4 วนั) 
26

 จากการค านวณค่าธรรมเนียมหารขายผา่นช่องทางออนไลน์ทั้งหมดในปีท่ี 4 (1,021,145 ช้ิน*ค่าธรรมเนียม 0.52 ต่อช้ิน) = 

530,995 บาท และปีท่ี 5 (1,204,951ช้ิน*ค่าธรรมเนียม 0.52 ต่อช้ิน) = 626,575 บาท ซ่ึงรวมปีท่ี 4 และ 5 =  1,157,570 บาท 
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2.6 กำรประมำณกำรยอดขำย (Sales Forecast) 
จากงบก าไรขาดทุนของบริษทัคู่แข่ง เจา้ของธุรกิจเลือก บริษทั ทั้งหมด 2 บริษทั ไดแ้ก่ 

บริษทั อาร์ แอนด ์บี ฟู้ ด ซพัพลาย จ ากดั (มหาชน), บริษทั เฮลซ์เทรดด้ิง (ประเทศไทย) จ ากดั แต่จะ
ท าการประมาณยอดขายจาก หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ชินทรัพย ์แทน เน่ืองจากมียอดขาย รายได ้และก าไร 
ในแต่ละปีเทียบเคียงคู่แข่งหนา้ใหม่ท่ีสุด โดยในปี 2565 ห้างหุ้นส่วนจ ากดั ชินทรัพย ์มีรายไดห้ลกั
อยู่ท่ี 20,119,151 บาท และในปี2566 มีรายไดห้ลกัอยู่ท่ี 31,074,933 บาท และจากการคาดการณ์ว่า
ตลาดน ้ าหวานเข้มข้นเติบโตเฉล่ีย 5% ต่อปี (บางกอกบิซนิวส์, 2566) ซ่ึงท าให้ในธุรกิจตลาด
น ้ าหวานเขม้ขน้มีการเติบโตสูงและมูลค่าตลาดในปี 2564 อยู่ท่ี 42,910.4 ลา้นบาท27 ผูจ้ดัท าแผน
ธุรกิจจึงก าหนดยอดขายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1 จากรายไดห้ลกัของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ชิน
ทรัพย์ (รายได้หลักปี 2566/ราคาสินค้าเฉล่ีย 25 บาท = จ านวนยอดขายทั้งหมดใน 1 ปีได้เป็น 
1,243,000 ช้ิน และหารด้วย 2 = 621,500 ช้ิน จากนั้น คูณด้วยราคาสินค้าของ Sweet Rush) = 
8,079,500 บาทต่อปี28 โดยเม่ือหกัค่าธรรมเนียมการขายผา่น E-commerce มีรายไดท้ั้งหมด 7,756,320 

บาท และคาดวา่จะมียอดขายเพิ่มขึ้นจากปีแรก 18% ต่อปี3 
 
ตาราง 2.7 การประมาณยอดขาย   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย29 ยอดประมาณ 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่องทางออนไลน์30 
Shopee/Lazada/TikTok 282,472 333,317 393,314 464,111 547,650 
Facebook 169,483 199,990 235,988 278,466 328,589 

 
27

 จากการสืบหาขอ้มูลในอินเตอร์เน็ตเน่ืองจากไม่มีขอ้มูลของตลาดน ้าหวานเขม้ขน้และขนาดธุรกิจของผูจ้ดัท าธุรกิจมีความ

ใกลเ้คียงกบัการเติบโตดา้นรายไดเ้ฉล่ียชจากทั้งหมด 5 ปีล่าสุดของหา้งหุ้นส่วนจ ากดั ชินทรัพย)์ 
28

 จากรายไดห้ลกัของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ชินทรัพย ์(รายไดห้ลกั/ราคาสินคา้เฉล่ีย = จ านวนยอดขายทั้งหมดใน 1 ปีไดเ้ป็น 

(1,243,000 ช้ิน/10) *ราคาสินคา้ของ Sweet Rush = 8 บาท) 
29

 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้เร่ืองช่องทางท่ี Sweet Rush ควรท าการขายมากท่ีสุด เป็นจ านวน 30 คน พบว่าผูต้อบแบบ

สัมภาษณ์เลือกช่องทางออนไลน์ 22 คน และออฟไลน์ 8 คน 
30

 จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของลูกคา้เร่ืองช่องทางท่ี Sweet Rush ควรท าการขายมากท่ีสุด พบว่า Shopee/Lazada/TikTok 10 จาก 30 คน 

(คิดเป็น 33.33%) ลูกคา้เลือก Facebook 6 คนจาก 30 (คิดเป็น 20%) เลือกเวบ็ไซต ์6 คน จาก 30 (คิดเป็น 20%) และช่องทาง
ออฟไลน์ ซูเปอร์มาร์เก็ทกบัร้านสะดวกซ้ือ 8 คน จาก 30 (คิดเป็น 26.67%) โดยค านวณเปอร์เซ็นตจ์ากยอดขายในปีแรก และ
เพ่ิมข้ึน 18% ในทุกๆปี 
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เวบ็ไซต ์ 169,483 199,990 235,988 278,466 328,589 
รวมยอดขายทุกช่องทาง 621,500 733,370 865,377 1,021,145 1,204,951 
ราคาขาย/ซอง (บาท) 13 13 13 13 13 
ยอดขาย (บาท/ปี) 8,079,500.00 9,533,810.00 11,249,895.80 13,274,882.14 15,664,363.78 

 
o ยอดขายรวมทั้งหมด 1,243,000 มาจาก ยอดขายปี 2566 ของบริษทัชินทรัพย ์หารดว้ยราคา

ขายของบริษทันั้น คือ 25 บาท คือ 31,074,933 บาท/25 = 1,243,000 ช้ิน จากนั้นหารลง
คร่ึงหน่ึง ท าใหย้อดขายปีแรกทั้งหมด  621,500 ช้ิน x 13 บาท (ซอง) = 8,079,500 บาทต่อปี 

o การขายผา่น Ecommerce (TikTok/Lazada/Shopee) มาจาก แบบสัมภาษณ์ 10 คนจาก 22 คน 
(คิดเป็น 45.45%*จ านวนยอดขายทั้งหมด 621,500 ช้ิน = 282,472) ช้ินท่ีเลือกซ้ือทาง
ช่องทาง ทาง Facebook 6 คนจาก 22 คน (คิดเป็น 27.27%*จ านวนยอดขายทั้งหมด 621,500 
ช้ิน = 169,483 ช้ิน)  ทาง Website 6 คนจาก 22 คน (คิดเป็น 27.27%*จ านวนยอดขายทั้งหมด 
621,500 ช้ิน = 169,483 ช้ิน) และยอดขายเพิ่มขึ้น 18% ในทุกปีเป็นเวลาทั้งหมด 5 ปี 
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บทที่ 3 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
 

3.1 ขั้นตอนกำรด ำเนินงำน 
ขั้นตอนด าเนินงานของธุรกิจ Sweet Rush น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง มีขั้นตอนการ
ด าเนินงานทั้งหมด 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่  
1. จดัตั้งบริษทัและจดทะเบียนเชิงพาณิชย ์ 
2. จดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา้  
3. การด าเนินการผลิตและจดัจ าหน่าย 

  
3.1.1 จัดตั้งบริษัทและจดทะเบียนเชิงพำณิชย์ 
1) จัดตั้งบริษัท 

• ท่ีตั้งโรงงำนผลติ 
การผลิตผลิตภณัฑข์อง Sweet Rush ไดเ้ลือกวิธีวิธีการจา้งผลิตโดยบริษทั OEM ในการ

ผลิตให ้เน่ืองจากตอ้งการลดตน้ทุนการสร้างโรงงานผลิต 
 และลดระยะเวลาด าเนินงานตั้ งโรงงานเอง จึงได้เลือกและจัดหาโรงงานท่ีผลิต

น ้าหวานเขม้ขน้ท่ีใชห้ญา้หวานแทนน ้าตาลและวิตามิน โดยมีการใชเ้กณฑค์ดัเลือกดงัน้ี  
ตาราง 3.1 เปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้ 

Sweet Rush 

 
31

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 ทางเวบ็ไซต ์ท็อปทรานเทรดดิ้ง 
32

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 ทางเวบ็ไซต ์เมดิกา้แลบ็ส์ 
33

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 ทางเวบ็ไซต ์หลกัชยั 

 
 

เกณฑก์ารคดัเลือก 

รายช่ือบริษทั 
 

บริษทั ท๊อป ทรานส์ 
เทรดด้ิง จ ากดั31 

 

 
บริษทั เมดิกา้ แลบ็ส์ 

จ ากดั32 

 
บริษทั หลกัชยั เบฟ
เวอเรจ จ ากดั33 
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จากตาราง 3.1 จากการเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ทั้งหมด 3 บริษทั ไดต้ดัสินใจ

เลือกบริษัท หลักชัย เบฟเวอเรจ จ ำกัด  ในการบริการรับผลิตผลิตภัณฑ์เน่ืองจากมีการรับรอง
มาตรฐานต่างๆ และงานตรวจสอบคุณภาพจากกระทรวงสาธารณสุข ซ่ึงเป็นไปตามกฎหมายแก่
ผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 

 
บริษทัมีการรองรับ

มาตรฐาน 

-GACC 
-FDA 
-GHPs 
-HACCP  
-HALAL 

-ASEAN GMP 
-GHPs 
-HACCP 
-HALAL 
-ISO22000 
-FSSC22000 

-GMP 
-HACCP 
-HALAL 
-Etc. 

ท่ีตั้งโรงงานใน
กรุงเทพหรือ
ปริมณฑล 

105 หมู่ 15 ต.ดอนข่อย อ. 
ก าแพงแสน จ.นครปฐม 73140 

1 อาคารเอม็ไพร์ ทาวเวอร์ 
ชั้นท่ี 47 
ยนิูต 4703 ถนนสาทรใต ้
แขวงยานนาวา 
เขตสาทร 
กรุงเทพมหานคร 10120 

60/44 หมู่ 7 ต.ออ้ม
นอ้ย อ.กระทุ่มแบน จ.
สมุทรสาคร 74130 

รูปแบบบริการ One Stop Service One Stop Service One Stop Service 
ประสบการณ์การ

ท างาน 
7 ปี มากกวา่ 12 ปี 23 ปี 

ค่าใชจ่้าย - ค่าพฒันาสูตร 15,000บาท 
- ค่าจดแจง้ อย. 2,000 บาท 

- ค่าพฒันาสูตร 10,000 
บาท 
(โรงงานไม่รับออกแบบ
บรรจุภณัฑช์นิดพิเศษ) 

- ค่าพฒันาสูตร 10,000 
บาท 
- ค่าจดแจง้ อย. 2,000 
บาท 
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• ท่ีตั้งส ำนักงำนและโกดัง 
หลงัจากท่ีไดเ้ลือกผูรั้บผลิต OEM เป็นบริษทั หลกัชยั เบฟเวอเรจ จ ากดั ซ่ึงมีสถานท่ีตั้ง

ส านกังานและศูนยว์ิจยัอยู่ท่ี 60/44 หมู่ 7 ต.ออ้มนอ้ย อ.กระทุ่มแบน จ.สมุทรสาคร 74130 และจาก
ผลการสัมภาษณ์34ลูกคา้ส่วนใหญ่สะดวกการซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงในอ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาครมีศูนยก์ระจายสินคา้ของ Kerry อยู่ จึงท าการเลือกท่ีตั้งของส านักงานและโกดงั
ใหอ้ยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอใกลเ้คียงอ าเภอกระทุ่มแบนท่ีมีส านกังานและโรงงานบริษทั หลกัชยั เบฟเวอเรจ 
จ ากัด ดังนั้นจึงเลือกออฟฟิศและโกดังท่ีตั้ งอยู่ท่ี ต าบลกาหลง อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวดั
สมุทรสาคร โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. พื้นท่ีใชส้อย 462 ตร.ม. 
2. พื้นท่ีโกดงัขนาด 420 ตร.ม. 
3. ส านกังาน 2 ชั้น ขนาด 110 ตร.ม 
4. ค่าเช่า 55,000 บาท/เดือน 
หมายเหตุ โกดงัมีประตูมว้นเหลก็ สามารถน ารถส่งของเขา้มาลงของได ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
รูป 3.1 ส านกังานและหอ้งเก็บของท่ี ต.กาหลง อ.เมืองสมุทรสาคร จ.สมุทรสาคร 
 

 
34

 สืบคน้เม่ือวนัท่ี 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 จาก https://www.ddproperty.com/property 
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2) จดทะเบียนพำณิชย์35 
- ตั้งช่ือบริษทัท่ีตอ้งการจะใช้ส าหรับการจดทะเบียน เพื่อไม่ให้ช่ือซ ้ าหรือคลา้ยกับ

บริษทัอ่ืนๆ โดยผูเ้ขียนแผนธุรกิจไดต้ั้งช่ือบริษทัในนามว่า บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั (Sweet Rush 
Drink Co., Ltd.) 

- จดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิและยืน่ต่อนายทะเบียน 
- จดัใหมี้การจองและซ้ือหุน้บริษทัพร้อมกบันดัประชุมผูถื้อหุ้นทั้งหมด 
- เลือกคณะกรรมบริษทัเพื่อด าเนินการในกิจกรรมส่วนต่างๆ  ในนามบริษทั (ท าการ

เก็บเงินช าระค่าหุน้อยา่งนอ้ย 25% ของราคาจริง โดยตอ้งยืน่การจดทะเบียนภายในระยะเวลา 3 เดือน 
นบัตั้งแต่วนัประชุม) 

- ท าการช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทัดงัน้ี 
- ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั  5,000 บาท 
- ค่าธรรมเนียมในการออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ    200 บาท 
- ใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ      100 บาท 
- ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หนา้ละ        50 บาท 
- เม่ือท าการช าระค่าธรรมเนียมเสร็จ สามารถรับใบส าคญัและหนังสือรับรองการจด

ทะเบียนบริษทั (เม่ือนายทะเบียนรับการจดทะเบียนและมอบหนังสือรับรองแลว้ ถือว่าบริษทัได้
จดัตั้งอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย) 

 
3.1.2 จดทะเบียนเคร่ืองหมำยกำรค้ำ36 

• ตรวจสอบเคร่ืองหมายการคา้และตรวจสอบความคลา้ยหรือเหมือนกนักบัของผูอ่ื้น
หรือไม่ 

• เตรียมเอกสารส าหรับจดทะเบียน ดงัน้ี  (กิตติพงศ ์วิรัตนพรกุล,2560) 
o ค าขอจดทะเบียน 
o เอกสารประกอบอ่ืนๆ 
1. ส าเนาบตัรประชาชนในกรณีท่ีจดในนามบุคคล 
2. ส าเนาหนงัสือรับรองบริษทั ไม่เกิน 6 เดือน กรณีจดในนามนิติบุคคล 

 
35

 สืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เร่ืองขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัดว้ยตนเอง (AM Audit Group, 2563) เม่ือวนัท่ี 17 กรกฎาคม 

2567 
36

 การจดทะเบียนเครืองหมายทางการคา้เบ้ืองตน้ (อปัเดต) โดย บริษทั อินเทลเลค็ชวล ดีไซน์ กรุ๊ป จ ากดั 
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• ยื่นค าขอจดทะเบียนท่ีกรมทรัพยสิ์นทางปัญญาหรือส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั (การ
จดทะเบียนเคร่ืองหมายนายทะเบียนจะใช้ระยะเวลาในการพิจารณาปกติประมาณ 
8-12 เดือน) 

• ช าระค่าธรรมเนียม โดยช าระตอนยืน่จด 1-5 รายการ รายการละ1,000 บาท 
• รอรับหนังสือส าคญั (นายทะเบียนจะมีหนังสือแจง้ผลไปยงัผูจ้ดทะเบียนให้ช าระ

ค่ารับจดทะเบียนภายใน 60 วนันบัแต่วนัท่ีไดรั้บเอกสาร)  โดยช าระตอนรับจดทะเบียน 1-5 รายการ 
รายการละ 600 บาท 

 
3.1.3 กำรด ำเนินกำรผลติและจัดจ ำหน่ำย 

• กำรด ำเนินกำรผลติ 
ทาง Sweet Rush ไดเ้ลือกวิธีการผลิตโดยจา้งบริษทั OEM ในการผลิตน ้ าหวานเขม้ขน้

รูปแบบซองโดยมีหญา้หวานแทนการใช้น ้ าตาลและวิตามินเสริม โดยเลือกบริษทั หลกัชยั เบฟเวอ
เรจ จ ากดั ในการผลิตและจากนั้นส่งผลิตภณัฑห์ลงัการผลิตมาไวท่ี้โกดงัเก็บของท่ี ต.กาหลง อ.เมือง
สมุทรสาคร จ.สมุทรสาคร 

• กำรจัดจ ำหน่ำย 
ในช่วงเร่ิมตน้ปีท่ี 1-2 ท าการขายผลิตภณัฑผ์่านช่องทางออนไลน์ Facebook, Website 

และระบบ E-commerce คือขายผ่าน Shopee, Lazada และท าการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
เสนอขายและวางจ าหน่ายสินคา้ใน Seven Eleven สาขา รวมถึง Gourmet Market ทั้ง 17 สาขา ทัว่
ประเทศ 

โดยมีพนักงานบริการในการตอบค าถามและดูแลลูกคา้ในขณะท่ีใช้บริการหรือมีข้อ
สงสัย 

คอยตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้และตรวจดูรีวิวสินคา้อยูต่ลอด 
ท าหนา้ท่ีรับค าสั่งซ้ือและแจง้ไปยงัคลงัเก็บสินคา้เพื่อจดัเตรียมสินคา้และรอส่ง 
คอยเช็คยอดสินคา้คงคลงัเสมอเพื่อไม่ใหสิ้นคา้ขาด 
ท าการติดต่อไปยงับริษทัขนส่ง Kerry Express เพื่อนดัการเขา้รับพสัดุจากโกดงัสินคา้ 

 
 

3.2 ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนนิกำร 
3.2.1 ค่ำใช้จ่ำยก่อนกำรจัดตั้งบริษัท 
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ตาราง 3.2 ค่าใชจ่้ายในการจดทะเบียน 
ล าดบั รายการ จ านวน ราคา/คร้ัง ราคารวม (บาท) 
1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 1 5,350 5,350 
2 ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1 1,600 1,600 

รวมค่าใชจ่้ายในการจดทะเบียน 6,950 
 

3.2.2 ค่ำเช่ำพืน้ท่ี 
จากท่ีตั้งส านักงานและโกดัง พื้นท่ีรวม 462 ตร.ม. แบ่งเป็น โกดัง 420 ตร.ม. และ

ส านกังาน  110 ตร.ม. ราคา 55,000 บาท ต่อเดือน ไม่รวมค่าน ้าและไฟ โดยตอ้งมีการท าสัญญาขั้นต ่า 
3 ปี มดัจ า 3 เดือน  
  

3.2.3 ค่ำใช้จ่ำยของใช้ส ำหรับกำรจัดตั้งส ำนักงำน 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายของใชส้ าหรับการจดัตั้งส านกังาน 
ล าดบั รายการ จ านวน หน่วย ราคา/หน่วย ราคารวม (บาท) 

 อุปกรณ์ในส านกังาน37 

 
1 

คอมพิวเตอร์ 4 เคร่ือง 14,990 59,960 
โทรศพัท ์แฟกส์ 2 เคร่ือง 649 1,298 

ปร้ินเตอร์ 1 เคร่ือง 3,590 3,590 
อินเตอร์เน็ต 1 เคร่ือง 1,550 1,550 

ทีวีส าหรับการน าเสนอ 1 เคร่ือง 15,490 15,490 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน38 

 
2 

โซฟา 1 ตวั 3,790 3,790 
ตูเ้อกสาร 2 ตู ้ 6,750 13,500 

โต๊ะท างานพร้อมเกา้อ้ี 4 ตวั 9,980 39,920 

ส่ิงอ านวยความสะดวก33 

 
3 

เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 12,998 12,998 
ตูเ้ยน็ 1 เคร่ือง 5,190 5,190 

 
37

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 จาก https://www.powerbuy.co.th/th/ 
38

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 จาก https://www.sbdesignsquare.com/ 
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ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 1,850 1,850 
รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 159,136 

 
3.2.4 ค่ำใช้จ่ำยส ำหรับบริหำรภำยในส ำนักงำน 

ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายส าหรับบริหารภายในส านกังาน 
 

ล าดบั 
 

รายการ 
ราคา 

(บาท/ต่อ
เดือน) 

ราคา (ปี) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

1 ค่าเช่าส านกังาน
และโกดงัเก็บ

ของ 

55,000 660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 

2 ค่าไฟ39 1,522 18,264 18,264 18,264 18,264 18,264 
3 ค่าโทรศพัทแ์ละ

อินเตอร์เน็ต40 
799  9,588 9,588 9,588 9,588 9,588 

รวม (บาท)  687,852 687,852 687,852 687,852 687,852 
 

3.2.5 ค่ำใช้จ่ำยในกำรผลติสินค้ำ 
ตาราง 3.5 ตน้ทุนในการจา้งบริษทั OEM ในการผลิตผลิตภณัฑ ์
ล าดบั รายการ ราคา (บาท) ราคา (บาท/หน่วย) 

(ซอง) 
1 ค่าพฒันาสูตร 30,000 3 
2 ค่าผลิต 400,000 4 

 
39

 ก าลงัไฟฟ้า (วตัต ์) x จ านวนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ÷  1000 x จ านวนชัว่โมงท่ีใชใ้น 1 วนั = จ านวนหน่วยต่อวนั (ยนิูต) 

เคร่ืองปรับอากาศ: (1167*1/1000)*8 =  9.33 หน่วย/วนั = 280 หน่วย/เดือน 

ตูเ้ยน็: (70*1/1000)*24 = 1.68 หน่วย/วนั = 50.4 หน่วยต่อเดือน 

ไมโครเวฟ: (500*1/1000)*1 = 0.5 หน่วย/วนั = 15 หน่วน/เดือน 

หลอดไฟ: (16*4/1000)*8  = 0.51 หน่วย/วนั = 15.3 หน่วย/เดือน 

อตัราค่าไฟ 4.22 บาท/ยนิูต ดงันั้นค่าไฟต่อเดือนคิดเป็น (280+50.4+15+15.3)*4.22 = 1522.2 บาท/เดือน 
40

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 แพค็เกจ POWER4 GIGA MESH อินเตอร์เน็ต 1 Gbps/500 Mbps ต่อ Fixed line โทรศพัทบ์า้น จาก 

https://www.ais.th/consumers/fibre/package/power4-giga 



53 
 

3 ค่าบรรจุภณัฑ์41 200,000 2 
4 ค่าจดแจง้ อย. 2,000 0.02 

รวม (บาท) 632,000 9.02 
 
 

3.3 ภำพรวมแผนกำรด ำเนินงำน 
ตาราง 3.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของแบรนด ์Sweet Rush ในปีท่ี 0-1 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย ช่วงเวลาในการด าเนินการปีท่ี 0-1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

 
การจดัตั้งบริษทั 

เลือกท่ีตั้งส านกังานและโกดงั             
ยืน่ค าขอจดทะเบียนบริษทั             
จดัซ้ืออุปกรณ์ส านกังาน             

จดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ 

ยืน่การจดทะเบียนเคร่ืองหมาย
ทางการคา้ 

            

การผลิต ติดต่อกบับริษทัรับผลิต OEM             
 พฒันาสูตรน ้าหวานเขม้ขน้ท่ีมี

หญา้หวานและวิตามินเสริม 
            

 ด าเนินการสั่งผลิต             
การจดัจ าหน่าย สร้างเวบ็ไซตแ์ละจดัท าเพจ 

Facebook 
            

 สร้างช่องจ าหน่าย E-commerce             
 จ าหน่ายและคอยติดตามฟีดแบค

จากลูกคา้หลงัการขาย 
            

 จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย             
 
 

 

 
41

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 ทางเวบ็ไซต ์หลกัชยั ขอ้มูลการผลิตแบบประมาณการมีค่าผลิต 4 บาท/ซอง และค่าผลิต

บรรจุภณัฑ ์2 บาท/ซอง ขั้นต ่า 100,000 ช้ิน 
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บทที่ 4 
แผนบริหำรจัดกำรองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลธุรกจิ 
Sweet Rush น ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง ไดจ้ดัทะเบียนพาณิชยเ์ป็นบริษทัจ ากดัภายใต้

ช่ือ บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั (Sweet Rush Drink Co., Ltd.) ซ่ึงมีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 4 คน โดยมี
ทุนจดทะเบียนมูลค่า 3,000,000 บาท แหล่งท่ีมาของเงินทุนมาจากผูถื้อหุ้น 300,000 หุ้น ราคา 10 
บาทต่อหุน้ และมีสัดส่วนตามตาราง ดงัน้ี 
ตาราง 4.1 รายช่ือและจ านวนหุน้ของผูเ้ขา้ถือ 
ล ำดับ ผู้ถือหุ้น จ ำนวนหุ้น 

(หุ้น) 
สัดส่วน 

(%) 
มูลค่ำกำรลงทุน 

(บำท) 
1 นายฐิติพงศ ์ธนะสาร (ผูจ้ดัการ) 120,000 40 1,200,000 
2 นางสาวลภสัรดา วริยาวรทตั (ฝ่าย

บญัชี) 
60,000 20 600,000 

3 นายภูริวฑัฒ ์เตง็เฉ้ียง (ฝ่ายขายและ
การตลาด) 

60,000 20 600,000 

4 นายอิฐกร สุทธิพงศ ์(ฝ่ายคลงัสินคา้
และขนส่ง) 

60,000 20 600,000 

รวมทั้งส้ิน 300,000 100% 3,000,000 

 
 

4.2 โครงสร้ำงองค์กร 
บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั เป็น ธุรกิจขนาดเลก็ท่ีพึ่งเร่ิมก่อตั้ง มีพนกังานนอ้ย ดงันั้นจึงจดั

แผนผงัโครงสร้างองคก์รใหเ้ป็นรูปแบบ Flat Organization เพื่อความสะดวกในการบริหารงาน และ
พนกังานสามารถออกความคิดเห็นไดแ้ละมีส่วนร่วมในทุกดา้น เพื่อใหบ้ริษทัด าเนินต่อไปอยา่ง
ราบร่ืน 
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รูปภาพท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั  
 
 

4.3 แผนกำรจัดกำรทรัพยำกรบุคคล 
ตาราง 4.2 ต าแหน่งและความรับผิดชอบของบุคลากรของ บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั42 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

หนา้ท่ีความรับผิดชอบ 

 
 
 
 

ผูจ้ดัการ 

 
 
 
 

1 

- วางแผน ควบคุมงานทั้งหมดทั้งในระยะสั้นและระยะ
ยาว โดยใชก้ลยทุธ์ขององคก์ร 
- การดูแลความเรียบร้อยของพนักงาน เพื่อให้แต่ละฝ่าย
ด าเนินงานอยา่งราบร่ืน 
- ดูแลสวสัดิการของพนักงาน คอยตรวจเช็คสวสัดิการ
ของพนกังานทุกคน เพื่อใหถู้กตอ้งตามกฎหมาย 
- ดูแลการสมคัรงาน 
- แกไ้ขปัญหาในองคก์ร 
- ด าเนินการติดต่อโรงงานผลิต OEM เพื่อท าการผลิต
สินคา้และพฒันาสูตรสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้

 
พนกังานฝ่ายขายและ

ฝ่ายการตลาด 

 
 

1 

- วางแผนและก าหนดกลยทุธ์การขาย 
- ก าหนดเป้าหมายยอดขายของสินคา้ 
- พฒันากลยุทธ์การขายและแก้ปัญหาท่ีเกิดขึ้ นเพื่อให้
สามารถปิดยอดขายไดส้ าเร็จ 
- ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ ตามความตอ้งการของตลาด 

 
42

 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ต จากเวบ็ไซต ์th.jobsdb.com และ www.logisticsconsultant-th.com 
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พนกังานฝ่ายบญัชี 

 
 
 

1 

- จดัท างบการเงิน งบดุล  งบก าไรขาดทุน และรายงาน
ทางการบญัชีต่างๆ ของบริษทั 
- ตรวจสอบวตัถุดิบและสินคา้คงคลงัให้ถูกตอ้งและตรง
กบัรายการบนัทึกบญัชีในระบบบญัชี 
- วิเคราะห์บนัทึกตน้ทุน ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน ค่าเส่ือม
ราคา ค่าสึกหรอของทรัพยสิ์น และค่าโสหุย้ เพื่อใหท้ราบ
ถึงตน้ทุนของสินคา้ 
- รวจสอบและวิเคราะห์เอกสารการจดัซ้ือ 

 
ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้

และการขนส่ง 

 
 

1 

- ประสานงานกับส่วนงานต่างๆ เช่น ขนส่ง ผลิต และ
ขาย 
- คอยเช็คและตรวจสอบสินค้าอยู่เสมอเพื่อไม่ให้เกิด
ความเสียหาย 
-  ตรวจสอบจ านวนค าสั่ ง ซ้ือและสถานท่ีการจัดส่ง
ตามล าดบัการสั่งซ้ือ 

 
 

4.4 แผนกำรด ำเนินกลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำรทีมและองค์กรตำมกรอบเวลำและควำม
ต้องกำรใช้ 

Sweet Rush เป็นบริษทัท่ีพึ่งก่อตั้งจึงเลือกการด าเนินงานแบบคงท่ีใน 5 ปีแรก โดยทาง
บริษทัใชน้โยบายปรับอตัราเงินเดือนของพนกังานขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี ตามแผนการปรับเงินเดือนขึ้น43 
พร้อมค่าประกนัสังคมใหทุ้กปีตลอดการท างาน 
ตาราง 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 

ต ำแหน่ง รำยได้ต่อ
เดือน (บำท/

คน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผูจ้ดัการ 15,000 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 
ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ

ฝ่ายการตลาด 
15,000 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 

 
43

 สืบคน้เม่ือ 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 จาก www.matichon.co.th 
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ตาราง 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 
(ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 15,000 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.2
5 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้และการ

ขนส่ง 

15,000 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.2
5 

รวมเงินเดือน (บาท/เดือน) 60,000 63,000 66,152 69,460 72,893 
รวมเงินเดือน (บำท/ปี) 720,00

0 
756,00

0 
793,500 833,520 874,716 

ประกนัสังคม44 (บาท/ปี) 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
รวมค่ำใช้จ่ำยท้ังหมด (บำท/ปี) 756,00

0 
792,00

0 
829,500 869,520 910,716 

หมายเหตุ: อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือนพนกังาน จะเพิ่มขึ้นร้อยละ 5% ต่อเดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
44

 สืบคน้เม่ือ 18 กรกฎาคม พ.ศ. 2567 จาก  จากกรุงเทพธุรกิจ เร่ืองการอปัเดตการจ่ายเงินประกนัสังคม พฤษภาคม 2567 
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บทที่ 5 
แผนกำรเงิน 

 
 

5.1 ขนำดของเงินลงทุนและแหล่งที่มำ 
บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั ใชเ้งินลงทุนในการด าเนินการทั้งส้ิน 3,000,000 บาท โดย

เป็นเงินลงทุนจากเจา้ของกิจการและหุ้นส่วนจ านวนทั้งส้ิน 4 คน โดยไม่มีการกูย้ืมเงินจากสถาบนั
ทางการเงิน มีรายละเอียดสัดส่วนการถือหุ้น จ านวนหุ้น และมูลค่าการลงทุนทั้งหมด ดงัแสดงใน
ตาราง 4.1 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับการผลิตผลิตภณัฑข์องบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั ซ่ึงมีรูปแบบการ

ด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑน์ ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองท่ีมีสารให้ความหวานสตีวีโอ
ไซด ์(หญา้หวาน) และวิตามินเสริม ภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวรและเงินลงทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงั
ตาราง 5.1 
 
ตาราง 5.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุน
หมุนเวียนของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั 

รายการ มูลค่า (บาท) 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
อุปกรณ์ในส านกังาน 81,888 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 57,210 
ส่ิงอ านวยความสะดวก 20,038 

รวมเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 159,136 
2. ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 5,350 
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ตาราง 5.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุน
หมุนเวียนของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั (ต่อ) 

รายการ มูลค่า (บาท) 
ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา้ 1,600 

รวมค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ 6,950 
3. เงินทุนหมุนเวียน 

รวมเงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินการ 2,833,914 
รวมมูลค่าการลงทุน 3,000,000 

 
 

5.3 สมมติฐำนทำงกำรเงนิ 
ส าหรับบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั มีการตั้งสมมติฐานทางการเงินโดยมีรายละเอียดดงั

แสดงในตาราง 5.2 ดงัน้ี  
ตาราง 5.2 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั 

รายการ สมติฐานทางการเงิน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการและหุน้ส่วน 100% 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ี
การคา้ 

ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจาก
เจา้หน้ีการคา้ 

30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือนจากจ านวนท่ีผลิตแต่ละคร้ัง 
อตัราเงินเฟ้อ  ร้อยละ 0.6 (สมาคมธนาคารไทย, 2567) 
อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน 
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ตาราง 5.2 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั (ต่อ) 
รายการ สมติฐานทางการเงิน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 

-ก าไรสุทธิไม่เกิน 300,000 บาท ยกเวน้ภาษี 
-ก าไรสุทธิเกิน 300,000 แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท ภาษีร้อย
ละ 15 
-ก าไรสุทธิเกิน 3,000,000 บาท ขึ้นไป ภาษีร้อยละ 20 
(กรมสรรพากร, 2563) 

อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้ ไม่มีการกูย้มืจากสถาบนัการเงิน 
นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ีร้อยละ 70 จากก าไรสุทธิ โดยจ่ายตาม

สัดส่วนการถือหุน้ของผูถื้อหุ้น และจะจ่ายเงินปันผลคร้ังแรก
ในปีท่ี 3 ของการด าเนินธุรกิจ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายจ่ายโบนสัพนกังาน 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ในช่วงปี 2562-2566  มีค่าเฉล่ียการเติบโตของรายไดน้ ้าหวาน
เขม้ขน้ 18% (อา้งอิงจากการเติบโตรายไดแ้ต่ละปีของหา้ง
หุน้ส่วนจ ากดั ชินทรัพย ์ซ่ึงขนาดธุรกิจมีความใกลเ้คียงกบั
ผูจ้ดัท าธุรกิจ) 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น 
(Cost of Equity) 

ร้อยละ 5 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโตร้อยละ 185 ต่อปี 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม ร้อยละ 5 ของรายได/้เดือน คิดจากฐานค่าจา้งต ่าสุด 1,650 

บาท และสูงสุดไม่เกิน 15,000 บาท คิดเป็น 750 บาทต่อเดือน 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2567) 

ค่าเช่าพื้นท่ี 55,000 บาท/เดือน ส านกังานและโกดงัเก็บของ 

 
 
 
 



61 
 

5.4 กำรประมำณกำรรำยได้ 
ตาราง 5.3 การประมาณรายไดใ้นปีท่ี 1-5 ของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่องทางออนไลน์: Shopee, Lazada, TikTok, Facebook และเวบ็ไซต ์
จ านวนท่ีขายได ้(ซอง) 621,500 733,370 865,377 1,021,145 1,204,951 
ราคาขาย/ซอง (บาท) 13 13 13 13 13 

ค่าธรรมเนียมขายผา่น E-commerce 323,180 381,352.40 449,995.83 530,995 626,575 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 8,079,500 9,533,810 11,249,895.80 13,274,882.14 15,664,363.78 

ยอดขาย (บาท/ปี) 8,079,500 9,533,810 11,249,895.80 13,274,882.14 15,664,363.78 
 
 

5.5 ประมำณกำรต้นทุน 
บริษัท สวีทรัช ดร้ิงค์ จ ากัด มีต้นทุนในการขายผลิตภัณฑ์ Sweet Rush และการ

ด าเนินงานในส านักงาน (ตาราง 5.4) และต้นทุนในการผลิตสินค้า (ตาราง 5.5) ค่าใช้จ่ายทาง
การตลาด (ตาราง 5.6) ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร และการบริหาร (ตาราง 5.7) ค่าเส่ือมราคาและค่าตดั
จ าหน่ายส่วนการบริหารและการขาย (ตาราง 5.8) ค่าใชจ่้ายในการบริหาร (ตาราง 5.9) 
 
ตาราง 5.4 ตน้ทุนการด าเนินกิจกรรมในส านกังานในปีท่ี 1-5 

 
ล าดบั 

 
รายการ 

ราคา 
(บาท/
เดือน) 

ราคา (ปี) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

1 ค่าเช่าส านกังานและโกดงั 55,000 660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 
2 ค่าไฟ 1,522 18,264 18,264 18,264 18,264 18,264 
3 ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 799 9,588 9,588 9,588 9,588 9,588 

รวมค่าใชจ่้ายส านกังาน (บาท) 687,852 687,852 687,852 687,852 687,852 
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ตาราง 5.5 ตน้ทุนในการผลิตสินคา้ Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา
รวม 
(บาท) 

ราคา 
(บาท)/
หน่วย 
(ซอง) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ปริมาณยอดการสั่งซ้ือ (ซอง) 621,500 733,370 865,377 1,021,145 1,204,951 
ค่าพฒันา
สูตร 

10,000 3 
1,864,500 2,200,110 2,596,131 3,063,435 3,614,853 

ค่าจดแจ้
งอย. 

2,000 0.02 37,290 44,002.20 51,922.62 61,268.70 72,297 

ค่าผลิต 400,000 4 2,486,000 2,933,480 3,461,508 4,084,580 4,819,804 
ค่าบรรจุ
ภณัฑ ์

100,000 2 1,243,000 1,466,740 1,730,754 2,042,290 
2,409,902 

รวมตน้ทุนในการผลิตสินคา้ 
(บาท) 

5,630,790 6,644,332 7,840,315.62 9,251,574 10,916,856.06 

  
ตาราง 5.6 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จา้งออกแบบและดูแลเวบ็ไซต ์ 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 
แถมน ้าหวานเขม้ขน้ส าหรับ 100 ค าสั่งซ้ือ
แรกในช่วงเดือนแรกของการวางจ าหน่าย 1 
ซองต่อการซ้ือ 10 ซอง 

1,300 - - - - 

จา้ง Google ads โปรโมทเวบ็ไซต ์ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
จา้งโฆษณาผา่นทาง Facebook 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
จา้ง Influencer 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
จา้งโฆษณาผา่นทาง Shopee, Lazada และ 
TikTok 

102,000 102,000 102,000 102,000 102,000 

ออกบูธในงาน  32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 
รวมค่าใชจ่้ายทางการตลาด (บาท) 245,300 244,000 244,000 244,000 244,000 
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ตาราง 5.7 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร และการบริหารในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง 
จ านว
น 

(คน) 

เงินเดือน (บาท/คน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผูจ้ดัการ 1 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 
พนกังานฝ่ายขายและฝ่าย
การตลาด 

1 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 

พนกังานฝ่ายบญัชี 1 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 
พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้
และขนส่ง 

 15,000 15,750 16,538 17,365 18,233.25 

รวมเงินเดือน (บาท/
เดือน) 

3 60,000 63,000 66,150 69,460 72,893 

รวมเงินเดือน (บาท/ปี) 3 720,000 756,000 793,500 833,520 874,716 
 

ประกนัสังคม (บาท/ปี) 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
รวมค่าใชจ่้าย (บาท/ปี) 756,000 792,000 829,800 869,490 911,164.50 

 
ตาราง 5.8 ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเส่ือมราคาและอุปกรณ์

เคร่ืองใช ้
31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 

รวม (บาท) 31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 
 
ตาราง 5.9 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
เงินเดือนพนกังาน 720,000 756,000 793,500 833,520 874,716 
เงินสมทบประกนัสังคม 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 687,852 687,852 687,852 687,852 687,852 

รวม (บาท) 1,443,852 1,479,852 1,517,652 1,557,342 1,599,016.50 
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5.6 ประมำณกำรงบก ำไร-ขำดทุน 
ตาราง 5.10 งบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รำยได้ 
รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ 

7,756,320.00 9,152,457.60 10,799,899.97 12,743,886.85 15,037,789.23 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 5,605,930.00 6,614,997.40 7,805,696.93 9,210,725.92 10,868,658.56 
ก ำไรขั้นต้น 2,150,390.00 2,537,460.20 2,994,203.04 3,533,160.94 4,169,130.67 
ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนการ
ด าเนินงาน 

6,950 - - - - 

หกั-ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 

1,443,852 1,479,852 1,517,652 1,557,342 1,599,016.50 

หกั-ค่าใชจ่้าย
การตลาด 

245,300 
244,000 244,000 244,000 244,000 

หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหาร 

31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 31,827.20 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

1,727,929.20 1,755,679.20 1,793,479.20 1,833,169.20 1,874,843.70 

ก ำไรจำกกำร
ด ำเนินกำร 

422,460.80 781,781.00 1,200,723.84 1,699,991.74 2,294,286.97 

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก ำไรก่อนหักภำษีเงิน
ได้นิติบุคคล 

422,460.80 781,781.00 1,200,723.84 1,699,991.74 2,294,286.97 

ภำษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 20% 

84,492.16 156,356.20 240,144.77 339,998.35 458,857.39 

ก ำไรสุทธิ 337,968.64 625,424.80 960,579.07 1,359,993.39 1,835,429.57 
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หกั-เงินปันผลจ่าย - - 672,405.35 951,995.37 1,284,800.70 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปัน
ผล 

337,968.64 625,424.80 288,173.72 407,998.02 550,628.87 

ก ำไรสะสม 337,968.64 963,393.44 1,251,567.16 1,659,565.18 2,210,194.05 
 

5.7 ประมำณกำรงบแสดงฐำนะกำรเงิน 
ตาราง 5.11 งบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 0-5 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

2,833,914.00 3,232,506.01 3,923,737.48 4,283,834.19 4,770,972.45 5,409,257.92 

ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 64,636.00    140,906.48    230,905.65    337,104.70 462,419.61    
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

2,833,914.00   
3,297,142.01 

4,064,643.96 4,514,739.83 5,108,077.15 5,871,677.53 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 159,136.00 159,136.00 127,308.80 95,481.60   63,654.40 31,827.20 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน  

6,950.00 6,950.00 6,950.00 6,950.00 6,950.00 6,950.00 

ค่าเส่ือมราคาสะสม - (31,827.20) (31,827.20) (31,827.20) (31,827.20) (31,827.20) 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

166,086.00 134,258.80 102,431.60   70,604.40 38,777.20 6,950.00 

รวมสินทรัพย์ 3,000,000.00 3,431,400.81 4,167,075.56 4,585,344.23 5,146,854.35 5,878,627.53 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 

เจา้หน้ีการคา้ - 93,432.17   203,682.12 333,777.07 487,289.17   668,433.48   
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 



66 
 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 93,432.17   203,682.12   333,777.07 487,289.17 668,433.48   
 
ตาราง 5.11 งบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 0-5 (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน        
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน
อ่ืน 

- 
- - - - - 

รวมหน้ีสินไม่
หมุนเวียน 

- 
- - - - - 

รวมหน้ีสิน - 93,432.17 203,682.12 333,777.07 487,289.17 668,433.48 
ส่วนของผูถื้อหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 3,000,000.00   3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00   3,000,000.00 3,000,000.00 
เงินสนบัสนุนธุรกิจ
จากรัฐบาล 

- 
- - - - - 

ก าไรสะสม - 337,968.64 963,393.44 1,251,567.16 1,659,565.18 2,210,194.05 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 3,000,000.00 3,337,968.64 3,963,393.44 4,251,567.16 4,659,565.18 5,210,194.05 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของผูถื้อหุ้น 

3,000,000.00 3,431,400.81 4,167,075.56 4,585,344.23 5,146,854.35 5,878,627.53 

 

5.8 ประมำณกำรเงินและกระแสเงินสด 
ตาราง 5.12 งบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Sweet Rush ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน 
ก าไรสุทธิ - 337,968.64 625,424.80 960,579.07 1,359,993.39 1,835,429.57 
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและ
การขาย 

- 
 31,827.20 

  
 31,827.20 

  
 31,827.20 

  
31,827.20  

 
 31,827.20 

  

เจา้หน้ีการคา้ -   93,432.17   110,249.96   130,094.95   153,512.10   181,144.31 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
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สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

- (64,636.00) (76,270.48) (89,999.17) (106,199.06) (125,314.91) 

ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวมกระแสเงิน
สดจำกกำร
ด ำเนินงำน 

- 
398,592.01 691,231.48 1,032,502.05 1,439,133.63 1,923,086.17 

กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน 
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

159,136.00 - - - - - 

เงินลงทุนก่อน
การด าเนินงาน 

6,950.00 - - - - - 

รวมกระแสเงิน
สดจำกกำรลงทุน 

166,086.00 - - - - - 

กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน 
เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

3,000,000.00 - - - - - 

เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 

- - - - - - 

เงินสดจ่ายเงินตน้ - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - (672,405.35)  (951,995.37) (1,284,800.70)  
รวมกระแสเงิน
สดจำกกำรจัดหำ
เงิน 

            
8,000,000.00 

 
- - 

 
(672,405.35) 

 
(951,995.37) 

  
(1,284,800.70) 

กระแสเงินสด
สุทธิ 

2,833,914.00   398,592.01 691,231.48 360,096.70 487,138.26 638,285.47 

กระแสเงินสดตน้
งวด 

- 
2,833,914.00 3,232,506.01 3,923,737.48 4,283,834.19 4,770,972.45 
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กระแสเงินสด
ปลายงวด 

2,833,914.00 3,232,506.01 3,923,737.48 4,283,834.19 4,770,972.45 5,409,257.92 

รำยกำร ค่ำที่ได้ 
Long-term growth 7% 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานปีท่ี 6 (CF6) 1,924,458.09 
Terminal Value ปีท่ี 6 17,710,742.85 

 

5.9 กำรประเมิณควำมคุ้มค่ำโครงกำรลงทุนระยะเวลำ 5 ปี 
ผลตอบแทนของบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั ส าหรับผลิตภณัฑ ์Sweet Rush น ้ าหวาน

เขม้ขน้รูปแบบซอง จะพิจารณาผลการตอบแทนการลงทุน โดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดกบั
ผลตอบแทนท่ีได ้
ตาราง 5.13 ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์Sweet Rush 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค  านวณได ้
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

18% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present 
Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

10,620,964.88 
บาท 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

322.18% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

-1.00 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

-1.00 ปี 

 
5.9.1 สรุปผลกำรวิเครำะห์กำรประเมิณควำมคุ้มทุนของโครงกำร 
จากผลการวิเคราะห์พบว่าผลิตภณัฑ ์Sweet Rush น ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองภายใต้

บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั มีมูลค่าปัจจุบนั (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าอยูท่ี่ 10,620,964.88 บาท มี
ผลอตัราตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ท่ี 322.18% ซ่ึงมีค่าสูงกว่าอตัราผลตอบแทนตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วง
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น ้าหนกั (WACC) ของบริษทัท่ีมีค่าอยูท่ี่ 18%  เม่ือพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) พบวา่
อยูท่ี่ -1.00 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) อยูท่ี่ -1.00 ปี 

โดยเม่ือพิจารณาจากผลการวิเคราะห์ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑ ์Sweet Rush น ้า
หวา่นเขม้ขน้รูปแบบซอง ภายใตบ้ริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั มีความคุม้ค่าในการลงทุน 
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บทที่ 6 
แผนกำรจัดกำรควำมเส่ียง และแนวทำงรองรับควำมเส่ียง 

 
 

ในการด าเนินกิจการอาจมีปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินงาน ซ่ึงความเส่ียง
ต่อไปน้ีอาจส่งผลเสียหาย ความไม่แน่นอน และการสูญเสียโอกาส ท าให้ไม่เป็นไปตามแผนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้ดังนั้นจึงตอ้งมีการวิเคราะห์ความเส่ียง เพื่อลดหรือป้องกันความเสียหายไว้
ล่วงหนา้ เพื่อท่ีจะสามารถด าเนินการใหป้ระสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยบริษทั สวีทรัช 
ดร้ิงค ์จ ากดั มีการประเมิณความเส่ียง (Risk Management) ทั้งหมด 4 ดา้น โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

6.1 ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด (Marketing Risk) 
6.1.1 ยอดขำยไม่เป็นไปตำมที่คำดกำรณ์ไว้ 
เน่ืองจากผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้ส าเร็จรูปตรา Sweet Rush เป็นแบรนดใ์หม่ในตลาด 

ซ่ึงผลจากแบบสอบถาม14พบว่าปัจจยัท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าหวาน
เขม้ขน้คือรสชาติและความหลากหลายทางรสชาติ รองลงมาคือราคาของผลิตภณัฑ์ อาจส่งผลให้
ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไวไ้ด ้

แนวทำงก ำจัดควำมเส่ียง 
• คอยพฒันาและคิดคน้สูตรใหม่ผลิตภณัฑ์อยู่เสมอเพื่อเพิ่มความหลากหลายทาง

รสชาติ โดยการออกบูธในงานแสดงสินคา้เพื่อสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้ในดา้นรสชาติ 
• สอบถามลูกคา้โดยการให้ท าแบบสอบถามเพื่อตอ้งการหาโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้พอใจ

เม่ือจดัขึ้น 
• เพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยการเพิ่มประโยชน์ให้มากกว่าเดิม เพื่อให้ลูกคา้รู้สึก

คุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่าย   
 
6.1.2 แนวโน้มกำรซื้อผลิตภัณฑ์น ้ำหวำนเข้มข้นรูปแบบซองมีกำรเปลี่ยนแปลงไป

เลอืกซื้อแบรนด์อืน่ในตลำด 
จากการวิเคราะห์แรงกดัดนัทั้ง 5 ประการท าใหเ้ห็นไดว้่าในตลาดมีผลิตภณัฑน์ ้ าหวาน

เขม้ขน้เพียงไม่ก่ีราย แต่เป็นรายท่ีลูกคา้ซ้ือประจ าจากแบบสัมภาษณ์14 จากการถามลูกคา้ส่วนใหญ่
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เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น้ีเพราะ ประโยชน์และง่ายต่อการพกพา และหากลูกคา้ไม่พอใจกบัรสชาติหรือ
ความหลากหลายทางรสชาติ ซ่ึงหากแบรนด์คู่แข่งมีการออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ ลูกคา้อาจกลบัไป
ภกัดีต่อแบรนด์เดิม ส่งผลให้ผลิตภณัฑ ์Sweet อาจะไดรั้บความนิยมท่ีลดลง และส่งผลต่อยอดขาย
ของผลิตภณัฑ ์

แนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียง 
• เพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยการเพิ่มประโยชน์ให้มากกว่าเดิม เพื่อให้ลูกคา้รู้สึก

สนใจในประโยชน์มากกวา่รสชาติ   
• คอยติดตามความพึงพอใจของลูกค้าหลังการซ้ือขายทุกคร้ัง เพื่อดูแนวโน้ม

ความเห็นของลูกคา้วา่ไปในแนวทางไหน และน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หดี้ยิง่ขึ้น  
• มีการติดตามผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อ่ืน สังเกตุการณ์พัฒนาของสินค้า และ

โปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อไม่ใหเ้สียโอกาสในการรักษาฐานลูกคา้ไว ้โดยพนกังานฝ่ายการตลาด  
 
 

6.2 ควำมเส่ียงด้ำนสภำพคล่อง (Liquidity Risk) 
บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค์ จ ากดั อาจะประสบปัญหาสภาพคล่องได ้จากการท่ียอดขายไม่

เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้และจากท่ีทางบริษทัไดเ้ลือกการผลิตจากโรงงานรับผลิตแบบ OEM ท า
ให้เงินสดส่วนใหญ่อยู่ท่ีสินคา้คงคลงัจากการท่ีโรงงานมีการก าหนดยอดการผลิตขั้นต ่า หากมีเหตุ
จ าเป็นตอ้งใชเ้งินสด อาจส่งผลใหไ้ม่สามารถเปล่ียนสินคา้เป็นเงินสดไดท้นัเวลา 

แนวทำงจัดกำรควำมเส่ียง 
• จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อประมาณการรายรับและรายจ่ายล่วงหน้าของ

บริษทั เพื่อส ารองเงินสดไวส้ าหรับเหตุฉุกเฉิน โดยพนกังานฝ่ายการตลาด 
• วางแผนในการจดัล าดบัความส าคญัของงบประมาณ หากมีส่ิงไม่จ าเป็น จึงสามารถ

ลดค่าใชจ่้ายในส่วนนั้นได ้โดยพนกังานฝ่ายการตลาด 
• หากขาดสภาพคล่องทางการเงิน อาจตอ้งท าการกูเ้งินจากสถาบนัทางการเงินเพื่อ

น ามาหมุนเวียนสภาพคล่องของบริษทั โดยผูจ้ดัการ 
 
 

6.3 ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน (Financial Risk) 
บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั มีการด าเนินธุรกิจโดยไม่มีการกูย้ืมเงินในการลงทุนธุรกิจ 

และไม่มีนโยบายการให้เครดิตกบัลูกหน้ีการคา้ จึงไม่มีความเส่ียงทางดา้นเครดิตการเงิน เน่ืองจาก
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หลีกเล่ียงการผิดสัญญาในการช าระเงินแก่เจา้หน้ีการคา้หรือลูกหน้ีการคา้ไม่สามารถช าระหน้ีไดต้าม
เง่ือนไขท่ีก าหนดไว ้

 
 

6.4 ควำมเส่ียงด้ำนกำรปฏิบัติกำร (Operation Risk) 

6.4.1 สินค้ำได้รับควำมนิยมและขำยดีเกนิกำรคำดกำรณ์  
จากท่ีบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค์ จ ากัด มีโครงสร้างองค์กรแบบ Flat Organization ซ่ึงมี

จ านวนพนักงานเพียง 4 คน หากมีการสั่งซ้ือและยอดขายสูงกว่าการคาดการณ์ พนักงานด้าน
คลงัสินคา้อาจท างานล่าชา้ ท าใหก้ารจดัส่งล่าชา้ตาม ส่งผลใหลู้กคา้ไม่พอใจในบริการ 

แนวทำงจัดกำรควำมเส่ียง 
• ท าการจา้งพนกังานเพิ่มชัว่คราวในต าแหน่งผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 

เพื่อลดระยะเวลาในการจดัเตรียมสินคา้ 
 
6.4.2 สินค้ำถูกลอกเลยีนแบบสูตรกำรผลติจำกโรงงำนรับผลติ OEM 
เน่ืองจากบริษทั สวีทรัช ดร้ิงค์ จ ากดั เลือกใช้วิธีการจา้งผลิตผลิตภณัฑ์ Sweet Rush 

ผ่านทางโรงงานท่ีรับผลิต OEM หากสินคา้ไดรั้บความนิยมในตลาด อาจมีโอกาสท่ีทางโณงงานจะ
คดัลอกสูตรการผลิตไว ้และน าไปใชใ้นการผลิตของแบรนดต์วัเอง 

แนวทำงจัดกำรควำมเส่ียง 
• ท าขอ้ตกลงและเซ็นสัญญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบัทางโรงงาน OEM ก่อนเร่ิมการ

ผลิต โดยห้ามมีการคดัลอกสูตรผลิตภณัฑแ์ละน าไปใชใ้นทางท่ีเกิดประโยชน์ต่อบริษทั  OEM เอง 
และจะรับผลิตผลิตภณัฑ ์Sweet Rush เท่านั้น 

 
6.4.3 โรงงำนรับผลติ OEM มีปัญหำด้ำนกำรผลติ 
หากโรงงานท่ีรับผลิตผลิตภณัฑใ์ห้กบัแบรนด์ Sweet Rush เกิดปัญหาขดัคล่องในการ

ผลิต ท าใหไ้ม่สามารถส่งมอบสินคา้ได ้บริษทั สวีทรัช ดร้ิงค ์จ ากดั อาจไม่สามารถขายสินคา้ไดต้าม
ความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซ่ึงท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจและเลือกซ้ือสินคา้จากแบรนดอ่ื์นแทน 

แนวทำงจัดกำรควำมเส่ียง 
• มีการประมาณการยอดขายแต่ละเดือดและสตอ็กสินคา้ส ารองไวส้ าหรับเหตุฉุกเฉิน

เช่น การผลิตสินคา้ไม่ทนัก าหนดหรือเกิดปัญหาจากโณงงานท่ีรับผลิต โดยพนกังานฝ่ายการตลาด
และการคลงั 
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6.5 บทวิเครำะห์ควำมเส่ียงและทำงเลอืกเพือ่แก้ไข 
ธุรกิจ Sweet Rush ได้วิเคราะห์ความเส่ียง ระดับความรุนแรงของผลกระทบ ความ

เร่งด่วนในการแกไ้ขปัญหา และแนวทางในการจดัการความเส่ียง ดงัตาราง 6.1 
ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางในการจดัการความเส่ียงของ Sweet 
Rush 

ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแกไ้ข 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด (Marketing Risk) 

ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ี
คาดการณ์ไว ้

/    / 

-  คอยพัฒนาและคิ ดค้น สูตรใหม่
ผ ลิตภัณฑ์อยู่ เ สมอ เพื่ อ เพิ่ มคว าม
หลากหลายทางรสชาติ โดยการออกบูธ
ในงานแสดงสินคา้เพื่อสอบถามความ
คิดเห็นของลูกคา้ในดา้นรสชาติ 
- ปล่อยแบบสอบถามให้แก่ลูกคา้เพื่อ
ตอ้งการหาโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้พอใจเม่ือ
จดัขึ้น 
- เพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยการเพิ่ม
ประโยชน์ให้มากกว่าเดิม เพื่อให้ลูกคา้
รู้สึกคุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่าย 

แนวโนม้การซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ ้าหวาน
เขม้ขน้รูปแบบซองมีการ
เปล่ียนแปลงไปเลือกซ้ือ
แบรนดอ่ื์นในตลาด 

/   /  

- เพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยการเพิ่ม
ประโยชน์ให้มากกว่าเดิม เพื่อให้ลูกคา้
รู้สึกสนใจในประโยชน์มากกวา่รสชาติ 

- คอยติดตามความพึงพอใจของลูกคา้
หลงัการซ้ือขายทุกคร้ัง เพื่อดูแนวโน้ม
ความเห็นของลูกคา้ว่าไปในแนวทาง
ไหน และน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้
ดียิง่ขึ้น 

- มีการติดตามผลิตภัณฑ์ของแบรนด์
อ่ืน สังเหตุการณ์พฒันาของสินคา้ และ
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โปรโมชั่นต่างๆ เพื่อไม่ให้เสียโอกาส
ในการรักษาฐานลูกคา้ไว ้

ควำมเส่ียงด้ำนสภำพคล่อง (Liquidity Risk) 

บริษทัขาดสภาพคล่อง
ทางการเงิน 

 /  /  

- จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อ
ประมาณการราย รับและราย จ่ า ย
ล่วงหน้าของบริษทั เพื่อส ารองเงินสด
ไวส้ าหรับเหตุฉุกเฉิน 
- วางแผนในการจดัล าดับความส าคญั
ของงบประมาณ หากมีส่ิงไม่จ าเป็น จึง
สามารถลดค่าใชจ่้ายในส่วนนั้นได ้
- หากขาดสภาพคล่องทางการเงิน อาจ
ต้องท าก ารกู้ เ งินจากสถาบันทาง
การเงินเพื่อน ามาหมุนเวียนสภาพคล่อง
ของบริษทั 

ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน (Financial Risk) 
ไม่มีการกูย้มืเงินในการ
ลงทุนธุรกิจ และไม่มี
นโยบายการใหเ้ครดิตกบั
ลูกหน้ีการคา้ 

 / /   

 
- 

ควำมเส่ียงด้ำนกำรปฏิบัติกำร (Operation Risk) 

สินคา้ไดรั้บความนิยม
และขายดีเกินการ
คาดการณ์ 

 /  /  

- ท าการจ้างพนักงานเพิ่มชั่วคราวใน
ต าแหน่งผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินค้า
และขนส่ง เพื่อลดระยะเวลาในการ
จดัเตรียมสินคา้ 

สินคา้ถูกลอกเลียนแบบ
สูตรการผลิตจากโรงงาน
รับผลิต OEM 

/    / 

- ท าข้อตกลงและเซ็นสัญญาเป็นลาย
ลักษณ์อักษรกับทางโรงงาน OEM 
ก่อนเร่ิมการผลิต โดยหา้มมีการคดัลอก
สูตรผลิตภัณฑ์และน าไปใช้ในทางท่ี
เกิดประโยชน์ต่อบริษทั OEM เอง และ
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จะรับผลิตผลิตภัณฑ์ Sweet  Rush 
เท่านั้น 

โรงงานรับผลิต OEM มี
ปัญหาดา้นการผลิต /    / 

- มีการประมาณการยอดขายแต่ละ
เดือดและสต็อกสินคา้ส ารองไวส้ าหรับ
เหตุฉุกเฉินเช่น การผลิตสินค้าไม่ทนั
ก าหนดหรือเกิดปัญหาจากโณงงานท่ี
รับผลิต 
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ภำคผนวก ก 
แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ 

ส ำหรับผู้บริโภคน ้ำหวำนเข้มข้น 
แผนธุรกจิเร่ือง 

“Sweet Rush น ้ำหวำนเข้มข้นรูปแบบซอง” 
 

ผู้วิจัย : นำยฐิติพงศ์ ธนะสำร 

นักศึกษำปริญญำโท สำขำกำรจัดกำรธุรกจิ วิทยำลยักำรจัดกำร มหำวิทยำลยัมหิดล 

 

แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวา่ 

• เพื่อศึกษาปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมน ้ าหวาน
เขม้ขน้รูปแบบซองภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 

ข้อมูลท่ีได้รับจะถูกรักษาไว้เป็นความลับ และจะถูกน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา
เท่านั้น ขอบพระคุณอย่างสูง 

 
แนวค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลกึ 

เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของแผน
ธุรกจิเคร่ืองดื่มน ้ำหวำนเข้มข้น Sweet Rush โดยแบบสัมภำษณ์นีจ้ะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมน ้ าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง
ภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 

 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภำษณ์ 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน ☐  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
1.1 อาย ุ(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า Segmentation ลูกคา้) 
  12-26 ปี   27-44 ปี   45-59 ปี   60-78 ปี 
 1.2 ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  ต ่ากวา่ปริญญาตรี   ปริญญาตรี   ปริญญาโท 
  ปริญญาเอก    อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………. 
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 1.3 อาชีพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า Segmentation ลูกคา้) 
  นกัเรียน/นกัศึกษา    พนกังานบริษทัเอกชน 
  ขา้ราชการ     พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ   พ่อบา้น/แม่บา้น 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............... 
 1.4 รายไดต้่อเดือน (บาท) (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า Segmentation ลูกคา้) 
  1-30,000 บาท     30,000-49,999 บาท  
  50,000-69,999 บาท     70,000 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีค ำนึงถึงกำรเลอืกซื้อผลติภัณฑ์เคร่ืองดื่มน ้ำหวำนเข้มข้นรูปแบบซอง
ภำยใต้แบรนด์ Sweet Rush 
ค ำอธิบำย กรุณาตอบค าถามต่อไปน้ีตามความคิดเห็นของท่าน พร้อมระบุเหตุผลอยา่งละเอียด 
2.1 ด้ำนผลติภัณฑ์ และบริกำร 
 2.1.1 ท่านเคยรับประรับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้มาก่อนหรือไม่ 
  เคย     ไม่เคย 
 หากเคยรับประรับประทาน ท่านรับประรับประทานของแบรนดไ์หนมาก่อน 
 โปรดระบุ ........................................................... 
 2.1.2 ท่านช่ืนชอบรับประรับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้หรือไม่ 
  ชอบ   ไม่ชอบ   เฉยๆ 
  ไม่เคยรับประรับประทาน   
 2.1.3 ท่านรับประรับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้บ่อยแค่ไหนภายใน 1 สัปดาห์ 
  1-2 คร้ัง/สัปดาห์   2-3 คร้ัง/สัปดาห์   3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 
  5-6 คร้ัง/สัปดาห์   มากกวา่ 6 คร้ัง/สัปดาห์  ไม่เคยรับประ
รับประทาน 
 2.1.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้บ่อยแค่ไหน 
  1-2 คร้ัง/สัปดาห์   2-3 คร้ัง/สัปดาห์   3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 
  5-6 คร้ัง/สัปดาห์   มากกวา่ 6 คร้ัง/สัปดาห์  ไม่เคยรับประ
รับประทาน 

2.1.5 ปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้คืออะไร เช่น ราคา 
ประโยชน์  
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ เพื่อท่ีจะศึกษาแรงจูงใจของลูกคา้ ในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ ์และเพื่อท่ีจะขายสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการลูกคา้มากท่ีสุด) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.6 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ของท่าน
มากท่ีสุด เช่น พรีเซนเตอร์ ครอบครัว  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นโปรโมชัน่ เพื่อท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค และการเลือกบุคคลส าหรับการโฆษณาใหเ้หมาะสมและดึงดูด
ความสนใจของลูกคา้เพื่อให้เกิดการซ้ือสินคา้ใหไ้ด)้ 

 โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.7 ท่านคิดวา่ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องน ้าหวานเขม้ขน้ในรูปแบบซอง มีความสะดวกใน
การพกพาหรือไม่ เม่ือเทียบกบับรรจุภณัฑแ์บบขวด  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้ปัญหาของผูบ้ริโภค Customer pain) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.8 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ในทอ้งตลาดมีลกัษณะเป็นอยา่งไร (ดี
หรือไม่ดีอยา่งไร) เช่น น ้าตาลมากเกินไป 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุงผลิตภณัฑสิ์นคา้ของ
เรา ใหดี้ขึ้น) 

 โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.9 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ทัว่ไปท่ีท่านเลือกรับประรับประทานใน
แต่ละคร้ัง ตอ้งท าการก าหนดปริมาณในการผสมกบัเคร่ืองด่ืมอ่ืนมีความยุง่ยากหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้ปัญหาของผูบ้ริโภค Customer pain) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.10 จากขอ้ 2.1.9 ท่านคิดว่าการปรุงแต่งรสชาติเองมีความยุง่ยากหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้ปัญหาของผูบ้ริโภค Customer pain) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.11 ถา้หากมีผลิตภณัฑ ์“น ้ าหวานเขม้ขน้” ขายในทอ้งตลาดท่ีใช ้หญา้หวาน ใหค้วาม
หวานแทนน ้าตาล และถูกบรรจุในรูปแบบซอง ท่านคิดวา่คุณสมบติัน้ีเป็นจุดเด่นของ
ผลิตภณัฑ ์“น ้าหวานเขม้ขน้” น้ีหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ 
เช่น การใชว้ตัถุดิบท่ีดีลูกคา้เห็นวา่เป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือไม่) 
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โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.12 ถา้หากแบรนดผ์ลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้ “Sweet Rush” มีการใชบ้รรจุภณัฑรู์ปแบบ
ซอง และใชห้ญา้หวานเพื่อเพิ่มความหวานแทนการใชน้ ้าตาล พร้อมกบัวิตามินเสริมและ
การก าหนดปริมาณมาใหแ้ลว้พร้อมรสชาติพร้อมน าไปผสมกบัน ้าเปล่าเพื่อด่ืมไดท้นัที ท่าน
จะเลือกซ้ือสินคา้น้ีหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นดา้นการประเมิณยอดขายของเรา เพื่อดูวา่มีคนเลือกซ้ือสินคา้ของเราก่ี
คน) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.13 ถา้หากท่านมีส่ิงท่ีตอ้งการใหน้ ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองแบรนด ์“Sweet Rush”ท่าน
อยากใหเ้พิ่มหรือเสริมอะไรบา้ง เช่น ประโยชน์ รสชาติ ปริมาณ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ เพื่อดูส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการเพิ่ม และน าไปปรับปรุง
ส าหรับสินคา้ของเราต่อไป) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.14 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์น้ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง 
แบรนด ์“Sweet Rush” หรือไม่ 
 
 
 
 
 

 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ ในดา้นตราสินคา้ (Branding) เพื่อท่ีจ าน าโลโก้
เราไปออกแบบใหดี้ยิง่ขึ้นและเป็นตราท่ีลูกคา้สามารถจกจ าไดง้่าย 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.1.15 ถา้หากท่านไดล้องซ้ือผลิตภณัฑ ์น ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซองแบรนด ์“Sweet Rush” 
ไปแลว้ ท่านคิดวา่จะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ซ ้าหรือไม่ เพราะเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ เพื่อก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการ
กลบัมา ซ้ือซ ้าหรือจ านวนช้ินท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑไ์ป สามารถน ามาค านวณเป็นยอดขาย
ได ้ดูไดว้า่ ยอดขายและกาไรมีอตัราเพิ่มขึ้นหรือลดลง) 
โปรดระบุ ........................................................... 
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2.2 ด้ำนรำคำ 
2.2.1 ปกติท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้ าหวานเขม้ขน้ต่อ 1 ขวด/ 1 ซอง ในราคาเท่าไร เช่น เฮลซ์บ
ลูบอย 710 มล./ขวด ราคา 59 บาท 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.2.2 ท่านคิดวา่ราคาของเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ท่ีวางขายในทอ้งตลาดในปัจจุบนั มี
คุณภาพและปริมาณคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านตอ้งการจะซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา ใชใ้นการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจ วา่ 
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.2.3 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้แบบซอง “Sweet Rush” ท่ีมีปริมาณ 20 มล./ซอง 
ในราคา 15 บาท ท่ีใชห้ญา้หวานและมีวิตามินเสริมนั้นมีความคุม้ค่าและเหมาะสมในดา้น 
“ราคา” หรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.2.4 จากขอ้ 2.2.3 ท่านคิดวา่ท่านพอใจท่ีจะซ้ือน ้าหวานเขม้ขน้แบบซอง “Sweet Rush” ใน
ราคา 15 บาท/ซอง หรือไม่ ถา้หากไม่ ท่านตอ้งการซ้ือในราคาเท่าไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์) 
โปรดระบุ ........................................................... 

2.3 ด้ำนท ำเลที่ตั้งและช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
2.3.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้จากช่องทางใด เช่น โฆษณาทางทีวี โซเชียลมีเดีย 
เวบ็ไซต ์
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางใดท่ี
เราควรใชเ้พื่อน าเสนอสินคา้เราใหก้บัลูกคา้) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.3.2 ถา้หากท่านตอ้งการซ้ือน ้าหวานเขม้ขน้ ท่านจะไปซ้ือท่ีใดบา้งท่ีเป็นสถานท่ีท่ีท่าน
สะดวกและซ้ือบ่อยท่ีสุด เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซูเปอร์มาร์เก็ต 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางหรือ
สถานท่ีใดท่ีเราควรน าสินคา้ไปวางขายเพื่อใหเ้กิดการเลือกซ้ือสินคา้ของเราไดม้ากท่ีสุด) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.3.3 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์“น ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง” ควรท าการขายผา่นช่องทางใด
มากท่ีสุด รวมทั้งสถานท่ีหรือช่องทางออนไลน์ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางหรือ
สถานท่ีใดท่ีเราควรน าสินคา้ไปวางขายเพื่อใหเ้กิดการเลือกซ้ือสินคา้ของเราไดม้ากท่ีสุด) 
โปรดระบุ ........................................................... 

2.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  
2.4.1 ท่านคิดวา่ควรจะประชาสัมพนัธ์หรือโปรโมทกบัส่ือทางดา้นใด เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์
น ้าหวานเขม้ขน้ Sweet Rush เป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย เพื่อดูวา่ควรจะ
โฆษณาใหก้บัลูกคา้ในทางใด เพื่อใหลู้กคา้เห็น และดึงดูดความสนใจของลูกคา้ได้) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.4.2 ท่านคิดวา่โปรโมชัน่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง
หรือไม่ และคิดวา่โปรโมชัน่ใดจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย เพื่อดูวา่ควรจะ
น าเสนอโปรโมชัน่ใดใหก้บัลูกคา้ เพื่อสร้างความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด) 
โปรดระบุ ........................................................... 
2.4.3 ถา้หากท่านเห็นรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑจ์ริงจากบุคคลธรรมดา หรือ Influencer จะส่งผล
ต่อความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย เพื่อท่ีจะ
คดัเลือกพรีเซนเตอร์ใหต้รงตามกลุ่มเป้าหมายในการโฆษณาสินคา้) 
โปรดระบุ ........................................................... 
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ภำคผนวก ข 
 

 ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
แผนธุรกิจเคร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้ Sweet Rush 
 จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยั จะมีการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน 
โดยผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจะมีอายใุนช่วง 12-59 ปี ซ่ึงจะมีการเก็บขอ้มูลในช่วง เดือนมิถุนายนถึง
กรกฎาคม 2567 ท า ใหไ้ดข้อ้มูลต่าง ๆ เพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์แผนการตลาด ดงัต่อไปน้ี 
 
1. สรุปผลจำกแบบสัมภำษณ์จำกกลุ่มเป้ำหมำย จ ำนวน 30 คน 
1.1 ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ 
ตาราง 1.1ข ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์ 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อาย ุ(ปี) 

12-26 12 40 
27-44 8 26.7 
45-59 10 33.3 
60-78 0 0 

รวม 30 100 

ระดบัการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3 10 
ปริญญาตรี 24 80 
ปริญญาโท 3 10 
ปริญญาเอก 0 0 

รวม 30 100 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3 10 
พนกังานบริษทัเอกชน 9 30 

ขา้ราชการ 3 10 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 3 10 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพ

อิสระ 
11 36.7 

พ่อบา้น/แม่บา้น 1 3.3 
รวม 30 100 
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รายไดต้่อเดือน (บาท) 

1-30,000 10 33.3 
30,000-49,999 9 30 
50,000-69,999 5 16.7 
70,000 -ขึ้นไป 6 20 

รวม 30 100 
 
1.2 ข้อมูลด้ำนผลติภัณฑ์และบริกำร 
ตาราง 1.2ข ขอ้มูลปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้
รูปแบบซองภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 

ปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกผลิตภณัฑน์ ้าหวานเขม้ขน้รูปแบบซอง 
(ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ท่านเคยรับประ
รับประทานเคร่ืองด่ืม
น ้าหวานเขม้ขน้มา

ก่อนหรือไม่ 

เคย 25 83.3 
ไม่เคย 5 16.7 
รวม 30 100 

 
แบรนดท่ี์เคยบริโภค 

Hale’s Blue boy 23 76.67 
Sunny Boy 2 6.67 

อ่ืนๆ 5 16.67 
รวม 30 100 

 
ความช่ืนชอบในการ
รับประรับประทาน

ผลิตภณัฑ ์

ชอบ 14 46.7 
ไม่ชอบ 2 6.7 
เฉยๆ 10 33.3 

ไม่เคยรับประรับประทาน 4 13.3 
รวม 30 100 

 
ความถี่ในการรับประ
รับประทานเคร่ืองด่ืม
น ้าหวานเขม้ขน้
ภายใน 1 สัปดาห์ 

1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 13 43.3 
2-3 คร้ัง/สัปดาห์ 4 13.3 
3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 4 13.3 
5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 0 0 

มากกวา่ 6 คร้ัง/สัปดาห์ 3 10 
ไม่เคยรับประรับประทาน 6 20 
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รวม 30 100 
 

ความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองด่ืมน ้าหวาน
เขม้ขน้ภายใน 1 

สัปดาห์ 

1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 20 66.7 
2-3 คร้ัง/สัปดาห์ 1 3.3 
3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 0 0 
5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 0 0 

มากกวา่ 6 คร้ัง/สัปดาห์ 3 10 
ไม่เคยรับประรับประทาน 6 20 

รวม 30 100 
 
 

ปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่าน
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

รสชาติ 11 36.7 
ราคา 10 33.3 

ปริมาณและความเขม้ขน้ 2 6.7 
ประโยชน์ 2 6.7 
ความสดช่ืน 5 16.7 

รวม 30 100 
กลุ่มหรือบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

ครอบครัว 19 63.3 
เพื่อน 7 23.3 

พรีเซ็นเตอร์ 2 6.7 
ตนเอง 2 6.7 
รวม 30 100 

ความสะดวกในการ
พกพา 

สะดวก 30 100 
ไม่สะดวก 0 0 

รวม 30 100 
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์

ในตลาด 
ความหวานและน ้าตาลสูง 14 46.7 

ความเขม้ขน้มาก 1 3.3 
ความหลากหลายทางรสชาตินอ้ย 4 13.3 

รสชาติท่ีดี 11 36.7 
รวม 30 100 

การก าหนดปริมาณใน
การผสมกบัเคร่ืองด่ืม
อ่ืนมีความยุง่ยาก 

ยุง่ยาก 21 70 
ไม่ยุง่ยาก 9 30 
รวม 30 100 
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การปรุงแต่งรสชาติ
เองมีความยุง่ยาก 

ยุง่ยาก 20 66.7 
ไม่ยุง่ยาก 10 33.3 
รวม 30 100 

น ้าหวานเขม้ขน้ท่ีใช ้
หญา้หวาน ใหค้วาม
หวานแทนน ้าตาล 
และถูกบรรจุใน
รูปแบบซองเป็น

จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์ 

เป็นจุดเด่น 27 90 
ไม่เป็นจุดเด่น 3 10 

 
รวม 

 
30 

 
100 

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
Sweet Rush จากบรรจุ
ภณัฑแ์ละประโยชน์ 

เลือกซ้ือ 26 86.7 
ไม่เลือกซ้ือ 4 13.3 

รวม 30 100 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
ใหแ้บรนด ์Sweet 

Rush เพิ่มหรือเสริม
มากขึ้น 

รสชาติ 18 60 
ประโยชน์ 7 23.3 
ปริมาณ 5 16.7 
รวม 30 100 

ความเหมาะสมของ
สัญลกัษณ์แบรนด์

 
 

เหมาะสม 14 46.7 
ไม่เหมาะสม 16 53.3 

 
 

รวม 

 
 
30 

 
 

100 

 
การกลบัมาซ้ือซ ้าของ

ผูบ้ริโภค 

ซ้ือ 22 73.3 
ไม่ซ้ือ 5 16.7 
ไม่แน่ใจ 3 10 
รวม 30 100 

1.3 ข้อมูลด้ำนรำคำ 
ตาราง 1.3ข ขอ้มูลปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้
รูปแบบซองภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 
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ราคาปกติท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือ 

50-60 บาท 17 56.7 
60 บาทขึ้นไป 13 43.3 

รวม 30 100 
 

ราคาของน ้าหวาน
เขม้ขน้มีความคุม้ค่า
กบัคุณภาพและ

ปริมาณ 

คุม้ค่า 26 86.7 
ไม่คุม้ค่า 4 13.3 
รวม 30 100 

ราคาผลิตภณัฑ ์
Sweet Rush ปริมาณ 
20 ml/ซอง ในราคา 
15 บาท มีความคุม้ค่า
และเหมาะสมใน

ดา้น ราคา 

เหมาะสม 23 76.7 
ไม่เหมาะสม 7 23.3 

 
รวม 

 
30 

 
100 

ความพอใจท่ีจะเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ ์Sweet 
Rush ราคา 15 บาท/

ซอง 

พอใจ 15 บาท 12 40 
ไม่พอใจ ต ่ากวา่ 15 บาท 18 60 

รวม 30 100 

 
1.4 ด้ำนท ำเลที่ตั้งและช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
ตาราง 1.4ข ขอ้มูลปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้
รูปแบบซองภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 
ช่องทางท่ีผูบ้ริโภค
รู้จกัผลิตภณัฑ์
น ้าหวานเขม้ขน้ 

ครอบครัว/คนรู้จกั 9 30 
โซเชียลมีเดีย 10 33.3 
โฆษณาทางทีวี 11 36.7 

รวม 30 100 
สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
น ้าหวานเขม้ขน้ 

ร้านสะดวกซ้ือ 18 60 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 10 33.3 
ออนไลน์ 2 6.7 
รวม 30 100 
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ช่องทางท่ี Sweet 
Rushควรท าการขาย

มากท่ีสุด 

Shopee/Lazada/TikTok 10 33.3 
Facebook 6 20 
เวบ็ไซต ์ 6 20 

ซูเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือ 8 26.7 
รวม 30 100 

 
1.5 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ตาราง 1.5ข ขอ้มูลปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมน ้าหวานเขม้ขน้
รูปแบบซองภายใตแ้บรนด ์Sweet Rush 
ช่องทางท่ีผลิตภณัฑ ์
Sweet Rush ควรท า
การประชาสัมพนัธ์ 

โซเชียลมีเดีย 24 80 
ทีว ี 6 20 
รวม 30 100 

โปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์Sweet 
Rush 

 มีผล ซ้ือตามจ านวนแลว้แถม 9 30 
มีผล ลดราคาเม่ือซ้ือจ านวนมาก 13 43.3 

มีผล ส่วนลด 10% 7 23.3 
ไม่มีผล 1 3.3 
รวม 30 100 

การรีวิวการใช้
ผลิตภณัฑจ์ริงจาก
บุคคลธรรมดา หรือ 
Influencer จะส่งผล
ต่อความสนใจในตวั
ผลิตภณัฑ ์และส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 

ส่งผล 22 73.3 
ไม่ส่งผล 8 26.7 

 
 

รวม 

 
 
30 

 
 

100 

 
 

 
 
 




