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บทคัดย่อ 

 
 แผนธุรกิจน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเป็นไปไดข้องการด าเนินธุรกิจร้านชานมไข่มุก
เพื่อสุขภาพหรือ LOW CAL โดยได้ท าการศึกษาวิจัยความเป็นไปได้ของธุรกิจด้วยวิธีการแจก
แบบสอบถาม 100 ชุดในกลุ่มลูกคา้ท่ีช่ืนชอบการด่ืมชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ มีการวิเคราะห์ปัจจยัรอบ
ดา้น จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 20-30 ปี โดยส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัสินคา้และการบริการท่ีดีจาก
พนกังาน ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ 
 LOW CAL เป็นธุรกิจท่ีมีแหล่งเงินทุนจากเจา้ของธุรกิจ นาย GAI  ZHE เป็นธุรกิจเจา้ของ
คนเดียว มีจุดขายคือเป็นชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ ราคาเดียวทุกเมนู คือ 50 บาท เม่ือพิจารณาความเป็นไป
ไดข้องการลงทุนร้าน LOW CAL พบวา่มีความคุม้ค่าในการลงทุน โดยใชง้บประมาณ 1,100,000 บาท 
มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) เท่ากบั 1,445,930.19 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
เท่ากบั 67.84%  
  
ค าส าคญั : ชานมไข่มุก, แผนธุรกิจ, ชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ, ท่ีมาของทุน 
 
 
 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจอาเซียน 
ท่ีปรึกษาการศึกษารายบุคคลหลกั



ง 
 

An Individual Study Title LOW CAL  
Author           Gai  Zhe                                
An Individual Study   Advisor  Asst. Prof. Dr. Piyavit Thipbharos 
Department                             Business Administration 
Academic Year                       2021 
 

Abstract 
 

This business plan aims to study the feasibility of operating  a bubble tea shop business for 
LOW CAL. This feasibility study  was  conducted by distributing 100 questionnaires to customers who 
like to consume pearl milk tea for its health benefits. Feasibility factors including strengths, 
weaknesses, opportunities, and obstacles, were analyzed. The majority of the survey respondents were 
females between the ages of 20 and 30 years old. Most of them put emphasis on suitable products and 
service quality from employees. Furthermore, this  study has the potential to affect the decision to buy 
bubble tea for health. 

LOW CAL is a business that has sourced capital from business owners. Mr. GAI ZHE is the 
sole proprietor of the business. The USP (unique selling point) is that the product  is a healthy alternative 
to traditional  pearl milk tea. A single price of 50 THB applies to every item on the menu. Considering 
the possibility of investment at LOW CAL, the study found it worth the investment. Using a budget of 
1,100,000 baht with a net present value of 1,445,930.19 baht, the internal rate of return (IRR) is 67.84%. 
 
Keywords: Healthy bubble tea, business plan, bubble tea for health, source capital 
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บทที ่1 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
1.  บทสรุปผู้บริหาร 
 นาทีน้ีไม่วา่จะเดินไปท่ีไหนก็เรียกไดว้่ามีร้านชานมไข่มุกอยู่แทบทุกมุมเมือง การเปิดร้าน
ชานมไข่มุกกลายเป็นอีกหน่ึงคล่ืนธุรกิจท่ีเร่ิมมีคนสนใจลงทุนมากข้ึน แมจ้ะเคยแผว่ความนิยมไปเม่ือ
หลายปีก่อนแต่กระแสการกลบัมาของธุรกิจร้านชานมไข่มุกในช่วงสองปีท่ีผ่านมามีแนวโน้มเติบโต
มากกวา่ท่ีเคย ทั้งการสร้างแบรนดเ์องหรือการซ้ือแฟรนไชส์จากร้านชานมไข่มุกเจา้อ่ืนๆ โดยขอ้มูลจาก
ศูนยว์ิจยักสิกรเคยประเมินไวว้่าตลาดชาไข่มุกในประเทศไทยมีมูลค่าราว 2,000-2,500 ลา้นบาท ซ่ึง
ตอนน้ีมูลค่านั้นอาจเพิ่มข้ึนสูงกว่าเดิมแลว้ การแข่งขนัท่ีดุเดือดกว่าท่ีเคยท าให้ร้านชานมไข่มุกแต่ละ
ร้านตอ้งพฒันาดา้นต่างๆ ตั้งแต่การคิดคน้เมนูให้แปลกใหม่ข้ึน คดัสรรวตัถุดิบคุณภาพและสร้างจุดเด่น
ของร้านท่ีไม่เหมือนใครจนสามารถครองใจลูกคา้ในตลาดได ้

 กระแสอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพมาแรงไม่แพเ้ทรนด์ชานมไข่มุก แมว้า่ชานมไข่มุก
จะถูกมองวา่เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีปริมาณน ้ าตาลสูง แต่ปัจจุบนัร้านชานมไข่มุกหลายแห่งไดเ้ร่ิมค านึงถึงจุด
น้ีและพฒันาสูตรชาและผลิตไข่มุกจากวตัถุดิบท่ีมีปริมาณแคลอร่ีต ่า เพื่อปรับตวัใหเ้ท่าทนัเทรนด์พร้อม
เอาใจกลุ่มคนรักสุขภาพท่ีอยากด่ืมชานมไข่มุกบา้ง นอกจากน้ีบางร้านไดชู้จุดเด่นของการเป็นเคร่ืองด่ืม
ท่ีดีต่อสุขภาพน้ีข้ึนมาเป็นจุดขายของร้านอีกดว้ย ท าให้ชานมไข่มุกไม่ไดเ้ป็นเพียงเคร่ืองด่ืมส าหรับเด็ก
หรือวยัรุ่น แต่ด่ืมไดทุ้กวยั ตั้งแต่วยัเรียนจนถึงวยัท างาน  
 แผนธุรกิจน้ีคือ “Low Cal” เป็นร้านชานมไข่มุก แคลน้อย กินได้ไม่อ้วน ร้านจะใช้นมสด
แท ้และใช้หญา้หวานเป็นสารให้ความหวาน ซ่ึงสามารถเลือกไดว้่าจะใส่น ้ าตาลดว้ย หรือจะเป็นสูตร
หญา้หวาน 100% ไปเลย รวมถึงมีไข่มุกท่ีท าจาก เส้นแกว้บอล ท าให้เคร่ืองด่ืมของร้านให้พลงังานต ่า 
เหมาะส าหรับคนท่ีตอ้งการลดความอว้น โดยกลุ่มเป้าหมายหลกัของ “Low Cal” คือ กลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ี
รักสุขภาพ  
 “Low Cal” จะมีหน้าร้านอยู่ท่ีซอยประชาช่ืน-นนทบุรี 8 อยู่ใกลบ้ริเวณมหาวิทยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย ์ร้านจะตั้งอยูช่ั้น 1 ภายในอาหารหอพกันกัศึกษา เปิดใหบ้ริการตั้งแต่เวลา 09.00-22.00 .น.
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 แผนธุรกิจ “Low Cal” ครอบคลุมการวิเคราะห์แนวโน้มการเติบโตของตลาด การบริหาร
จดัการแผนการตลาด แผนการผลิต แผนการเงินรวมถึงการเก็บขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้อง
โครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 



 

 
 

บทที ่2 
ความเป็นมาของธุรกจิ 

 
2.1  แนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจ 
  ตน้ต ารับชาไข่มุกแสนอร่อยน้ีถือก าเนิดข้ึนท่ีประเทศไตห้วนั ในปี 1988 คุณหลินช่ิวฮุย 
ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ของร้านชา “ชุนฉุ่ยถงั” ณ เมืองไถจง ทดลองผสมเม็ดแป้งมนัส าปะหลงั
ตม้ ซ่ึงเป็นวตัถุดิบส าหรับท าขนมเฟินหยวนใส่ลงไปในชาอสัสัมเยน็แลว้ด่ืมพร้อมกนั เธอพบว่า เม่ือ
รสชาติของทั้งสองมาเจอกนักลบัมีความอร่อยลงตวัอย่างไม่น่าเช่ือ ทั้งกล่ินหอมของชา และความมนั
หนึบหนบัของตวัแป้ง จากนั้นจึงน าไปให้เพื่อนร่วมงานคนอ่ืน ๆ ชิม และน าไปสู่การ launch เมนูใหม่
ออกวางขายในท่ีสุด ปรากฏว่าเมนูน้ีได้รับการตอบรับท่ีดีเกินคาด เกิดเป็นกระแสวฒันธรรมท่ี
แพร่หลายไปทัว่ไตห้วนั และยงัขยายวงกวา้งไปสู่ระดบัภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้และเอเชีย
ตะวนัออก  
  ชาไข่มุกสูตรดั้งเดิมแบบไตห้วนัมีส่วนผสมหลกั ๆ อยู่สามถึงส่ีอย่าง ไดแ้ก่ ชาด าไตห้วนั
ร้อน ไข่มุกท่ีท ามาจากแป้งมนัส าปะหลงัเม็ดเล็ก นมขน้หวาน และน ้ าเช่ือม หรือน ้ าผึ้ง จากนั้นจึงมีการ
ทดลองเปล่ียนส่วนผสมบางอยา่งไปเร่ือย ๆ เร่ิมจากประเภทชาท่ีใช ้มีการน าชาเชียวกล่ินมะลิมาแทนชา
ด า เพิ่มขนาดเมด็ไข่มุกใหใ้หญ่ เพิ่มรสชาติของผลไมห้ลากชนิดข้ึน เช่น ลูกพีช หรือผลพลมั รวมถึงบาง
สูตรไดท้ดลองตดัส่วนผสมของชาออกไปเลยก็มี เพื่อคงรสชาติของผลไมไ้วใ้ห้ไดม้ากท่ีสุด (Sanook, 
2563) 
 กระแสชานมไข่มุกมาแรงแบบฉุดไม่อยู ่ไม่วา่ใคร ๆ ก็ต่างนิยมทานกนัทัว่ทุกท่ี โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่งกบัสาว ๆ เพราะมนัทั้งอร่อย ทั้งมีไข่มุกให้เค้ียวเพลิน ๆ เหมาะกบัการด่ืมยามบ่ายไดเ้ป็นอยา่งดี 
แต่ภยัเงียบของชาไข่มุก ก็คือน ้าหนกัตวัท่ีเพิ่มข้ึนมาโดยไม่รู้ตวั เพราะชาไข่มุกส่วนใหญ่ จะใหพ้ลงังาน
อย่างน้อย 500 แคลอร่ี ซ่ึงถือว่าเยอะมาก ๆ เกือบจะเท่าอาหารม้ือใหญ่ 1 ม้ือเลยทีเดียว นั่นเพราะ
ส่วนผสมของชาไข่มุกเป็นนม น ้ าตาล และแป้ง ตวัการชั้นดีท่ีท าให้อว้นได ้ท าให้หลายคนตอ้งคิดหนกั
และตอ้งอดใจท่ีจะไดด่ื้มของโปรด 
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 ชานมไข่มุก เพื่อสุขภาพ ถือเป็นทางรอดใหม่ของผูท่ี้รักสุขภาพ แต่ยงัช่ืนชอบการกินตาม
กระแสท่ีก าลงัมาแรงอยู่ในตอนน้ี อย่าง ชาไข่มุก เม่ือไดย้ินค าน้ีเช่ือว่า หลายคนคงจะนึกถึงความฟิน
ท่ีมาจากความหอมหวานและความเหนียวหนึบจากไข่มุกอยา่งแน่นอน โดย “Low Cal” ไดคิ้ดคน้ชานม
ไข่มุกเพื่อสุขภาพท่ีกินแลว้ไม่เป็นตวัการร้ายท่ีท าลายสุขภาพ ไม่วา่จะเป็นเพราะความหวานของชาและ
แคลลอร่ีท่ีมาจากไข่มุก ด้วยการคิดคน้และผสมผสานวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพท่ีนอกจากจะเป็นมิตรต่อ
ร่างกายแลว้ ยงัคงความอร่อยในแบบฉบบัของชาไข่มุกไวไ้ดอ้ยา่งลงตวัอีกดว้ย ส่วนผสมท่ีถูกน ามาจาก
ธรรมชาติ หลีกเล่ียงน ้ าตาลและแป้งให้มากท่ีสุดแต่ยงัคงรูปแบบและสไตลข์องชาไข่มุกเดิมไดอ้ยา่งลง
ตวั ส่วนผสมต่าง ๆ ท่ีใชว้ตัถุดิบเนน้ประโยชน์ต่อร่างกาย 
 จุดเร่ิมตน้ของแบรนด ์“Low Cal” คือ โดยส่วนตวัเป็นคนชอบกินชานมไข่มุกเป็นชีวติจิตใจ 
เวลาว่างมกัจะตะลอนกินทัว่ประเทศ จากความหลงใหลน้ีท าให้ลองลงลึกเร่ืองรสชาติและวตัถุดิบ 
เน่ืองจากเช่ือมัน่ว่าการท่ีเราท าในส่ิงท่ีชอบ ท าดว้ยความตั้งใจ มกัจะท าออกมาไดดี้ หลงัจากนั้นไดน้ า
สูตรมาปรับรสชาติและเพิ่มจุดเด่นในเร่ืองการรักษาสุขภาพซ่ึงเป็นกระแสท่ีคนไทยนิยมอีกดว้ย  
 
2.2  แนวคิดในการด าเนินการ 
 “Low Cal”  เป็นร้านชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ ใช้นมสดแท ้ไข่มุกท่ีร้านอ่ืน ๆ จะท ามาจาก
แป้ง แต่ไข่มุกท่ี “Low Cal”  มีความพิเศษคือ เป็นไข่มุกขา้วไรซ์เบอร์ร่ี มีประโยชน์ต่อร่างกาย น ้าตาลท่ี
ใช้กบัทุกแกว้ ใช้น ้ าตาลมะพร้าว แทนน ้ าตาลขดัสี ซ่ึงน ้ าตาลมะพร้าวเป็นน ้ าตาลท่ีให้โทษต่อร่างกาย
น้อยท่ีสุด และยงัอุดมไปดว้ยแร่ธาตุมากมายท่ีดีต่อสุขภาพ ทั้ง โปแตสเซียม ธาตุเหล็ก และทองแดง 
และยงัช่วยลดระดบัคอเรสเตอรอลในเลือดใหต้ ่าลงไดอี้กดว้ย 
 “Low Cal”  ใส่ใจในเร่ืองของวตัถุดิบและขั้นตอนการผลิต  เป็นร้านชานมไข่มุกแนวคิด
ใหม่ ท่ีท าชานมไข่มุกท่ีด่ืมแล้วไม่อว้น ไม่ท าลายสุขภาพ เลยเป็นท่ีมาของการเลือกใช้วตัถุดิบจาก
ธรรมชาติ 100% หน้าร้านเป็นการซ้ือแบบ Take away เท่านั้น นอกจากน้ียงัสามารถใช้บริการผ่าน
ช่องทางเดลิเวอร่ีออนไลน์ผา่นอยา่ง GRAB FOOD, Robin hood, LINE MAN และ FOOD PANDA เพื่อ
อ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 



5 
 

 
 

บทที ่3 
สินค้าและบริการ 

 
   “Low Cal” เป็นร้านชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ เอาใจคนรักสุขภาพบริการการเลือกใชว้ตัถุดิบ
จากธรรมชาติ 100% นอกจากจะเป็นมิตรต่อร่างกายแลว้ ยงัคงความอร่อยในแบบฉบบัของชาไข่มุกไว้
ไดอ้ยา่งลงตวัอีกดว้ย โดยไดแ้สดงรายละเอียดของสินคา้และบริการดงัน้ี 
   3.1 แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 
   3.2 รายละเอียดสินคา้และบริการ 
   3.3 รูปภาพสินคา้และบริการ 
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3.1 แบบจ าลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 
 
ตารางที ่3.1 แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) “Low Cal” 
 

Key Partners 

- ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบชานมไข่มุก 

 

Value Proposition  

- ชานมไข่มุกเพื่อ

สุขภาพ 

- วตัถุดิบจากธรรมชาติ 

100% เป็นมิตรต่อ

ร่างกาย 

Customer Relationships 

-   มีการจดัโปรโมชัน่ 

-  สามารถติดต่อ 

   สอบถามพูดคุยแนะน า

บริการได ้

Key Activities 

-    การประชาสัมพนัธ์ 

เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้

ไดม้ากข้ึน 

Key Resources 

- ตราสินคา้ 

- สูตรการชงชา 

- พนกังาน 

Channels 

- หนา้ร้าน 

- Social Media 

Customer Segments 

-  ผูช่ื้นชอบการด่ืมชา

ไข่มุกทุกเพศทุกวยั 

 

Cost Structure 

-   ค่าวตัถุดิบ           

-   เงินเดือนพนกังาน 

-   ค่าโฆษณา การตลาด 

Revenue Streams 

-   ค่าสินคา้ 
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3.2 รายละเอยีดสินค้าและบริการ 
  “Low Cal” มีวตัถุดิบท่ีถูกใจคนรักสุขภาพ แคลอรีนอ้ย มาพร้อมกบัเมนูเคร่ืองด่ืมอร่อยๆ ดงัน้ี 
 
ตารางที ่3.2 เมนูในร้าน “Low Cal” 
 

Menu Price Menu Price 

Cereal Milk with Bubbles (90 kcal) 50 Jasmine Tea with Bubbles (80 kcal) 50 

Walnut Pudding Milk Tea (70 kcal) 50 Mixed Fruit Fresh Tea (60 kcal) 50 

Matcha Latte with Bubbles (90 kcal) 50 Orange Choc Milk Tea (70 kcal) 50 

Purple Sweet Potato with Bubbles (70 kcal) 50 Thai Tea with Bubbles (90 kcal) 50 

Charcoal Latte with Bubbles (70 kcal) 50 Honey Lemon Detox (70 kcal) 50 

Classic Milk with Bubbles (50 kcal) 50 Taro Milk Tea (80 kcal) 50 
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3.3 รูปภาพสินค้าและบริการ 
   เมนูเคร่ืองด่ืมของท่ีร้านด่ืมแล้วไม่อว้น เพราะทางร้านจะไม่ใช้ครีมเทียม ปลอดภยัจาก
ไขมนัทรานส์ และลดน ้าตาลโดยใชห้ญา้หวานทดแทนความหวาน ตวัอยา่งดา้นล่าง 

 
ภาพที ่3.1 Classic Milk with Bubbles 

 

 
ภาพที ่3.2 Purple Sweet Potato with Bubbles  

 

 
ภาพที ่3.3 Jasmine Tea with Bubbles 
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ภาพที ่3.4 Mixed Fruit Fresh Tea 

 

 
ภาพที ่3.5 Walnut Pudding Milk Tea 

 

 
ภาพที ่3.6 Cereal Milk with Bubbles 
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ภาพที ่3.7 ตราสินคา้ “LOW CAL” 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

บทที ่4 
วเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด 

 
4.1  แนวโน้มการเติบโตของตลาด 
  “ชาไข่มุก” ก าลงัเป็นธุรกิจท่ีมาแรง โดยเฉพาะในทวีปเอเชียเทียบจากในปี 2016 ตลาดชา
ไข่มุก มีมูลค่าท่ีราวๆ 62,000 ลา้นบาท ในปี 2019 ตลาดชาไข่มุก มีมูลค่าท่ีราวๆ 76,900 ลา้นบาท โตข้ึน
ประมาณ 24% ภายในเวลา 3 ปี แถมยงัมีการประเมินไวว้า่ หลงัจากน้ีตลาดชานมไข่มุก ก็จะโตข้ึนไปอีก
ปีละ 7-8% นัน่ท าให้ในปี 2028 อุตสาหกรรมน้ีจะมีมูลค่ามากข้ึนอีกถึงเท่าตวั หรือราว 150,000 ลา้น
บาท ซ่ึงน่าสนใจว่า การประเมินตรงน้ีได้รวมผลกระทบจากวิกฤติโควิด-19 เขา้ไปเรียบร้อยแลว้ จะ
เรียกวา่เป็นอุตสาหกรรมท่ีแขง็แกร่ง และน่าจบัตามองในอนาคต ก็คงไม่ผดินกั 
  แน่นอนวา่เม่ือธุรกิจชาไข่มุกทัว่โลกเติบโตข้ึน ในช่วงท่ีผา่นมา ธุรกิจชาไข่มุกในไทยเองก็
ยอ่มท่ีจะเติบโตข้ึนดว้ย ไม่วา่จะเป็นราคาท่ีถือวา่ค่อนขา้งถูก มีใหเ้ลือกตั้งแต่ 30 บาท ไปจนถึงหลกัร้อย
หรือการสร้างเทรนด์ให้วยัรุ่นสนใจ เพราะคนท่ีชอบชานมไข่มุก ส่วนมากเป็นคนรุ่นใหม่แต่หากจะให้
พูดถึง “จุดแข็งส าคญัท่ีส าคญัท่ีสุด” ของชาไข่มุก นั่นก็คือ “การปรับตวั” ให้เขา้กบัทุกประเทศ เรา
อาจจะไม่รู้วา่ยอดขายชานมไข่มุกทัว่โลก 40% นั้นเป็นชาด า (ทั้งผสมและไม่ผสมนม) แต่จริงๆ แลว้ชา
ไข่มุกยงัสามารถเป็นไดท้ั้งชาเขียว ชาขาว ชาอู่หลง ชาผลไม ้หรือแมแ้ต่เคร่ืองด่ืมท่ีไม่ใช่ชาไปเลย อยา่ง
กาแฟเยน็ หรือช็อกโกแลต ก็ไดเ้ช่นกนั ความหลากหลายในจุดน้ีเอง ท าให้ชาไข่มุกสามารถปรับตวัเขา้
กบัพื้นท่ีท่ีเขา้ไปขายไดค่้อนขา้งง่าย (billionway, 2563) 
  6 ประเทศอาเซียนติดโผด่ืมชานมไข่มุก อนัดบั 1 ประเทศไทย อตัราการด่ืมชานมไข่มุก 6 
แกว้ต่อคนต่อเดือน อนัดบั 2 ประเทศฟิลิปปินส์อตัราการด่ืมชานมไข่มุก 5 แกว้ต่อคนต่อเดือนอนัดบั 3 
ประเทศมาเลเซีย สิงคโปร์ เวยีดนาม อินโดนีเซีย อตัราการด่ืมชานมไข่มุก 3 แกว้ต่อคนต่อเดือน สะทอ้น
วา่ตลาดชานมไข่มุกอาเซียนยงัเป็นตลาดท่ีมีแนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ส าหรับตลาดชานมไข่มุก
ในประเทศไทย 3 ปี ท่ีผา่นมาเติบโตไม่ต ่ากวา่ 40% จนมีมูลค่า 2,500 – 3,000 ลา้นบาท และคาดการณ์วา่
ตลาดมีแนวโนม้เพิ่ม 5,000 ลา้นบาท ในอีกไม่ก่ีปีขา้งหนา้ แต่ตลาดเร่ิมเขา้สู่ Red Ocean เกิดการแข่งขนั
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ดา้นราคาอยา่งรุนแรง จากการมีแบรนด์ชานมไข่มุกชั้นทั้งในประเทศและต่างประเทศไม่ต ่ากวา่ 25 แบ
รนดอ์ยูใ่นตลาด  
   

 
 
ภาพที ่4.1 อตัราการบริโภคชาไข่มุกในอาเซียน 

 
  ชานมไข่มุก ไดก้ลายมาเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีตอ้งด่ืมทุกวนัแลว้ ส าหรับประเทศไทย ดงันั้นตอ้ง
อยู่ท่ีว่าแต่ละแบรนด์จะสร้างแบรนด์อยา่งไรให้แตกต่าง หรือมีรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ ท่ีรองรับกบัตลาด 
ประกอบกับกระแสความใส่ใจในสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ียงัคงมีอยู่อย่างต่อเน่ืองก็น่าจะส่งผลให้
เคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพเติบโตไปได ้
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4.2  ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 
  กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบด่ืมชานมไข่มุก ผูท่ี้รักสุขภาพเป็นแบบพิเศษ อายุระหว่าง 20 – 45 ปี 
อาชีพพนกังานบริษทั  Freelance นกัเรียน นกัศึกษา ขา้ราชการ มีรายไดร้ะหวา่ง 10,000 บาทข้ึนไป 
 
4.3  การวเิคราะห์ Five Forces Model 
 4.3.1 สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Established Firms) 
  ปัจจุบนัมีผูผ้ลิตชานมไข่มุกทั้งรายใหญ่และรายเล็กจ านวนมาก แต่ทั้งน้ีเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูล
เบ้ืองต้นแล้ว สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมชานมไข่มุกนั้นส่งผลกระทบต่อกิจการไม่มาก 
เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ท่ีชดัเจน ซ่ึงเป็นผูท่ี้รักสุขภาพท่ีแตกต่างจากทัว่ไป 
 4.3.2 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (New Entrants) 
  อุตสาหกรรมน้ีมีลักษณะกระจัดกระจาย (Fragmented)  ซ่ึง เ กิดจากการท่ีตลาดมี
ผูป้ระกอบการทั้ งรายเล็กและรายใหญ่เป็นจ านวนมาก ในการเข้ามาของคู่แข่ง (Barrier to Entry) 
ค่อนขา้งจะสูง เน่ืองจากไม่ตองใชเ้งินทุนมาก ประกอบกบักระแสความนิยมเคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกมีเพิ่ม
มากข้ึนในขณะน้ี จึงเป็นเหตุให้มีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาเร่ือยๆ ท าให้ร้านอาจจะตอ้งใชก้ลยทุธ์ต่างมาช่วย
ในการแข่งขนั 
 4.3.3 สินคา้ทดแทน (Substituted Product of Service) 
  ผลิตภณัฑ์ท่ีจดัเป็นสินคา้ทดแทนของเคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ คือ น ้ าผลไม ้น ้ าผกั
และผลไม ้ซุปไก่สกดั และเคร่ืองด่ืมผสมวิตามินต่างๆ เป็นตน้ ดงันั้นจึงมีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะหันไป
บริโภคเคร่ืองด่ืมเหล่าน้ี 
 4.3.4 อ านาจในการต่อรองของผูจ้ดัจ  าหน่าย (Bargaining Power of Supplier) 
  เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีความนิมท าให้อ านาจในการต่อรองของผูจ้ดัจ  าหน่ายไม่มากนกั อีก
ทั้งยงัเป็นวตัถุดิบท่ีสามารถหาไดภ้ายในประเทศ 
 4.3.5 อ านาจในการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers) 
  เน่ืองจากตลาดชานมไข่มุกมีผูจ้  าหน่ายอยูเ่ป็นจ านวนมากอีกทั้งยงัมีสินคา้ทดแทนอยู่อย่าง
หลากหลายให้ผูซ้ื้อไดเ้ลือก ในขณะเดียวกนัผูผ้ลิตและจ าหน่ายชานมไข่มุกยงัไม่สามารถใช้เคร่ืองมือ
ทางการตลาดมาสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) ใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้อยา่งมีประสิทธิผลได ้
ส่ิงท่ีเกิดข้ึนตามมาก็คือผูซ้ื้อสามารถเลือกเปล่ียนยี่ห้อได้ง่าย จึงส่งผลให้ผูซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรอง
สูงข้ึน 
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4.4  การวเิคราะห์สถานการณ์ของกจิการ (SWOT Analysis) 
 4.4.1  จุดแขง็ 
  1. เลือกใช้วตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% เหมาะส าหรับผูท่ี้ช่ืนชอบการด่ืมชานมไข่มุกและ
 ตอ้งการรักษาสุขภาพ ซ่ึงเป็นขอ้แตกต่างจากร้านอ่ืน  
  2. เมนูมีความหลากหลาย เป็นเอกลกัษณ์ของทางร้าน 
  3. ช่องทางการจ าหน่ายมีทั้งออฟไลน์และออนไลน์ สะดวกต่อผูบ้ริโภค 
  4. ทุกเมนูผลิตแกว้ต่อแกว้ 
  5. ท่ีตั้งของร้านท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงไดง่้าย 
 4.4.2  จุดอ่อน 
  1. ร้านยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั เน่ืองจากเพิ่งเปิดใหม่ 
  2. คู่แข่งเขา้มาท าธุรกิจประเภทเดียวกนัไดง่้าย 
 4.4.3  โอกาส 
  1. สถานการณ์โควดิท าใหย้อดขายออนไลน์เพิ่มข้ึน จึงไม่มีผลกระทบต่อยอดขายโดยรวม 
  2. กระแสการด่ืมชานมไข่มุกยงัเป็นท่ีนิยม  
  3. แหล่งวตัถุดิบหาไดง่้ายมีอยูใ่นประเทศไทย 
  4. เกิดกระแสการใส่ใจสุขภาพมากข้ึนท าใหผู้บ้ริโภคสนใจผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์ 
 ต่อสุขภาพ 
  5. หน่วยงานภาครัฐและสังคมใหก้ารสนบัสนุน 
 4.4.4  อุปสรรค 
  1. มีสินคา้ทนแทนท่ีหลากหลาย 
  2. การแข่งขนัสูง 



 
 

 

 

 

บทที ่5 
แผนการบริหารจดัการองค์กร 

 
5.1  วสัิยทศัน์ 
  “ชานมไข่มุกคุณภาพเพื่อคนรักสุขภาพ” 
 
5.2  พนัธกจิ 
 1.  ชานมไข่มุกตวัเลือกใหม่ส าหรับคนท่ีหนัมาใส่ใจสุขภาพ 
 2.  พนักงานทุกคนสามารถชงชานมไข่มุกได้ตามมาตรฐานของร้าน เพื่อส่งมอบชาไข่มุกตาม
มาตรฐานได ้
 
5.3  เป้าหมายทางธุรกจิ 
 5.3.1  เป้าหมายระยะสั้น 1 – 3 ปี 
  1. ธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัแก่บุคคลท่ีรักสุขภาพ 
  2. สร้างผลตอบแทนเพิ่มข้ึนปีละ 5% 
  3. มีเมนูเพื่อสุขภาพท่ีหลากหลาย 
  4. พนกังานมีความช านาญในการชงเคร่ืองด่ืมตามมาตรฐาน 
  5. ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายมากข้ึน 
 5.3.2  เป้าหมายระยะยาว 3 - 5 ปี  
  1. ขยายสาขาไปยงัต่างจงัหวดั 
  2. เพิ่มสินคา้เพื่อสุขภาพ เช่น เบเกอร่ี เป็นตน้ 
  3. ขายแฟรนไชส์  
  4. ท าเคร่ืองด่ืมเพื่อวางขายตามหา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ 
  5. เม่ือนึกถึงชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพตอ้งนึกถึง “Low Cal”
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5.4  แผนผงัองค์กร (Organization Chart) 
 

 
ภาพที ่5.1 แผนผงัองคก์ร (Organization Chart) 

 
 โครงสร้างองคก์าร ประกอบดว้ย 
 1. ผูจ้ดัการร้าน  
 2. พนกังานคนท่ี 1 
 3. พนกังานคนท่ี 2 
 
5.5  หน้าทีค่วามรับผดิชอบของบุคลากร 
 5.5.1 ผูจ้ดัการร้าน หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
  1. ตรวจสอบยอดขายและรายได ้
  2. ตรวจสอบสินคา้คงคลงั 
  3. ตรวจสอบการจดัเก็บสินคา้ 
  4. วางแผนการตลาดและการประชาสัมพนัธ์ 
  5. ตรวจสอบการท างานของพนกังานใหเ้ป็นไปตามมาตรฐาน 
 

ผูจ้ดัการ

พนกังาน 1

พนกังาน 2
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 5.5.2 พนกังานคนท่ี 1 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
  1. รับออเดอร์ทั้งหนา้ร้านและออนไลน์ 
  2. รับช าระค่าสินคา้ 
  3. ตรวจสอบสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บัลูกคา้ 
  4. ท าความสะอาดร้านใหส้ะอาดอยูเ่สมอ 
  5. ตรวจสอบเงินค่าสินคา้ใหถู้กตอ้ง พร้อมกบัรายงานยอดขายใหก้บัผูจ้ดัการร้านทุกวนั 
 5.5.3 พนกังานคนท่ี 2 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 1. ผลิตสินคา้ตามค าสั่งซ้ือ 

 2. ลา้งอุปกรณ์การผลิตใหส้ะอาดอยูเ่สมอ 
 3. รายงานสินคา้คงคลงัใหแ้ก่ผูจ้ดัการร้านทุกวนั 
   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

บทที ่6 
แผนการตลาด 

 
6.1  เป้าหมายทางการตลาด 
 1. สร้างการรับรู้ในตราสินคา้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 2. สร้างยอดขายใหเ้ป็นไปตามท่ีคาดหวงั 
 3. สร้างความพึงพอใจสูงสุดใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
6.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 6.2.1 การก าหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
  6.2.1.1 Product 
    ชานมไข่มุกของร้าน “Low Cal” เป็นชาเพื่อสุขภาพ ใชว้ตัถุดิบจากธรมชาติ 100% 
มีเมนูท่ีหลากหลาย ใชน้มสดแท ้และใชห้ญา้หวานเป็นสารใหค้วามหวาน แสดงแคลอร่ีในเคร่ืองด่ืมทุก
เมนู บรรจุภณัฑมี์รูปแบบท่ีทนสมยั สร้างความน่าสนใจและดึงดูดผูบ้ริโภค 
  6.2.1.2 Price 
    ราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพแลว้มีความหมาะสมและสามารถแข่งขนัได ้มีกล
ยทุธ์ราคาเดียว 50 บาท ทุกเมนู ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงได ้ 
  6.2.1.3 Place 
    ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีทั้งหน้าร้านและออนไลน์ ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้
ไดทุ้กท่ี 
  6.2.1.4 Promotion 
    จดัท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทาง Social Media ต่างๆ รวมทั้งจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายร่วมกบัพนัธมิตรกบัผูใ้หบ้ริการสั่งสินคา้ออนไลน์ เช่น Lineman Grabfood เป็นตน้
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กลยทุธ์การตลาดเสริมความแกร่งใหธุ้รกิจชาไข่มุก 
 1. รู้จุดเด่น สร้างความแตกต่าง ไม่ว่าจะธุรกิจประเภทใดก็ตามความโดดเด่นและแตกต่าง
เป็นส่ิงท่ีจะท าใหร้้านของคุณเป็นตวัเลือกแรกๆของลูกคา้เสมอส าหรับธุรกิจชาไข่มุกเองก็เช่นกนั เพราะ
สินคา้หลกัคือเคร่ืองด่ืมท่ีมีคู่แข่งอยูห่ลากหลายเจา้ของธุรกิจชาไข่มุกควรค านึงถึงการสร้างสรรคไ์อเดีย
ใหม่ๆใหก้บัร้านและจุดขายของร้านท่ีอยากน าเสนอ 
 2. ท าเลดี ตกแต่งร้านโดนใจ เร่ืองท าเลเป็นเร่ืองส าคญัอย่างยิ่งการเลือกท าเลให้เหมาะ
ส าหรับธุรกิจนั้นสามารถพิจารณาไดจ้ากกลุ่มเป้าหมายของร้านเพื่อตีตลาดไดต้รงจุดมากยิง่ข้ึน ท าเลใน
ย่านช้อปป้ิงใจกลางเมืองอาจไม่ใช่ค าตอบแรกเสมอไป ทั้ ง น้ีล้วนข้ึนอยู่กับลักษณะของร้าน 
กลุ่มเป้าหมายและงบประมาณท่ีทางร้านมีอยู่ แต่โดยหลกัแลว้ควรเลือกท าเลให้เขา้ถึงไดง่้ายสามารถ
สังเกตเห็นไดช้ดัเจนเพื่อดึงดูดลูกคา้ขาจรท่ีเดินผา่นไปมาได ้
 3. โซเชียลมีเดีย หัวใจส าคญัในยุคน้ีโซเชียลมีเดียเป็นอีกหน่ึงอาวุธส าคญัท่ีไม่ว่าร้านชา
ไข่มุกร้านไหนก็ตอ้งมีเพราะทางร้านสามารถใชช่้องทางน้ีเพื่อกระจายข่าวสารเก่ียวกบัร้าน ทั้งการออก
เมนูใหม่ โปรโมทโปรโมชัน่เด็ด แจง้ขอ้มูลการเปิด-ปิดร้านการติดตามรีวิวจากลูกคา้และเป็นช่องทาง
ในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อการบริการท่ีน่าประทบัใจนอกจากน้ีโซเชียลมีเดียยงัสามารถเขา้ถึง
ลูกคา้จ านวนมากไดใ้นคราวเดียวดว้ยค่าใชจ่้ายท่ีนอ้ยกวา่ หรือในบางคร้ังคุณอาจไม่ตอ้งเสียเงินในการ
โปรโมทเลยหากออกแบบเน้ือหาและขอ้ความให้โดนใจลูกคา้จนเกิดการแชร์บอกต่อไปเร่ือยๆปัจจุบนั
โซเชียลมีเดียยอดฮิตคือFacebook, Instagram และTwitterโดยการเลือกใช้นั้นควรค านึงถึงจุดมุ่งหมาย
ของการใช้งานเช่นตอ้งการเน้นขายภาพสวยๆเจาะกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นเป็นหลกัInstagramอาจเหมาะกว่า
หรือหากตอ้งการใชช่้องทางเหล่าน้ีในการแจง้ขอ้มูลต่างๆ Facebook ก็เป็นตวัเลือกท่ีดีเลยทีเดียว 
 4. โปรโมชั่นสุดคุ้ม ดึงดูดใจลูกค้า หน่ึงในกลยุทธ์เด็ดส าหรับธุรกิจชาไข่มุกคือการ
ออกแบบโปรโมชั่นแมจ้ะเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยกระตุ้นยอดขายในระยะเวลาจ ากดั แต่ขณะเดียวกนัก็
นบัวา่เป็นโอกาสดีๆ ท่ีลูกคา้จะตดัสินใจลองด่ืมชาไข่มุกของเราไดง่้ายข้ึนเม่ือเห็นราคาท่ียอ่มเยาและไม่
เสียหายหากจะซ้ือมาล้ิมลองลองพิจารณารูปแบบโปรโมชั่นให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายรวมถึง
ภาพลกัษณ์ของทางร้านด้วยเช่นกนัช่นโปรโมชั่นซ้ือ2แถม1อาจะเหมาะส าหรับร้านชาไข่มุกท่ีอยู่ใน
ละแวสถานศึกษาหรือออฟฟิศ เพราะลูกคา้สามารถหาคนมาร่วมซ้ือและหารดว้ยกนัไดง่้ายข้ึน 
 5. ออกเมนูใหม่ ไม่หยุดสร้างสรรค์ การท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จคือการไม่หยุด
สร้างสรรค์ส่ิงใหม่ๆ เช่นเดียวกนักบัธุรกิจชาไข่มุกท่ีมีการแข่งขนัสูงกว่าท่ีเคย โดยสามารถออกแบบ
เมนูใหม่ให้เขา้กบัเทศกาลพิเศษ ท าให้ลูกคา้รู้สึกรอคอยและติดตามเมนูประจ าเทศกาลหรือติดตามเท
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รนด์อาหารหรือกระแสนิยมอยู่เสมอเพื่อน ามาปรับให้เขา้กบัเมนูเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกเพราะหากทางร้าน
ชะล่าใจหรือไม่มีการพฒันาหรือออกเมนูใหม่ๆท่ีน่าต่ืนตาต่ืนใจอาจจะไดต้ามหลงัน้องใหม่ท่ีเพิ่งเปิด
ร้านชาไข่มุกก็เป็นได ้
 6. ขยายช่องทางการขายไปสู่เดลิเวอรี เปิดโอกาสใหม่ๆ ใหก้บัธุรกิจชาไข่มุกของคุณ การท า
ธุรกิจในทุกวนัน้ีไม่ไดห้ยดุแค่หนา้ร้านอยา่งเดียวเท่านั้นแต่ในช่องทางออนไลน์อยา่งการสั่งออเดอร์เดลิ
เวอรีก็เป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจโดยเฉพาะในปัจจุบันท่ีพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าเองก็เ ร่ิม
เปล่ียนไปอยา่งเห็นไดช้ดั ความสะดวกสบายเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีพวกเขามกัจะค านึงถึงการจดัส่งเดลิเวอ
รีไม่ไดย้ากและวุ่นวายเหมือนท่ีเคย เม่ือเจา้ของร้านไม่จ  าเป็นตอ้งลงมาวางระบบหรือจดัการดูแลทุก
อย่างดว้ยตวัเอง แต่มีผูช่้วยส าคญัอย่าง บริการจดัส่งเดลิเวอรี เช่น LINE MAN เป็นตน้บริการเหล่าน้ี
สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดใ้นจ านวนมากและยงัสะดวกต่อการท างานอีกดว้ย ( Wongnai B2B, 2564) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

บทที ่7 
แผนการผลติและการด าเนินงาน 

 
7.1  สถานทีต่ั้งของร้าน 
 สถานท่ีตั้งในการประกอบธุรกิจร้านชาไข่มุก “Low Cal” อยูท่ี่ ซ.งามวงศว์าน 43 แยก 2-4 
(ชินเขต 1/4) กรุงเทพมหานคร (หน้าโลตสัเอ็กซ์เพลส ซ.งามวงศ์วาน 43 แยก 2-4) ภายในร้านจะ
ใหบ้ริการรับสั่งกลบับา้นเท่านั้น เวลาในการเปิดใหบ้ริการ 09:00 – 22:00 น. ไม่มีวนัหยดุ 

 
ภาพที ่7.1 แสดงสถานท่ีตั้งของร้าน “Low Cal” 
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7.2  แผนผงักระบวนการจัดจ าหน่ายสินค้า 
 

 
 
ภาพที ่7.2 แสดงกระบวนการจดัจ าหน่ายสินคา้ 

 
  1. ลูกคา้สั่งสินคา้ผ่านทางช่องทางการจดัจ าหน่ายของทางร้านทั้งในรูปแบบออไลน์และ
ออนไลน ์
  2. ลูกคา้ช าระเงินค่าสินคา้ 
  3. พนกังานผลิตเคร่ืองด่ืมตามค าสั่งซ้ือ 
  4. พนกังานส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีรับสินคา้ดว้ยตนเองหนา้ร้าน หรือส่งให้กบัไรเดอร์เพื่อ
น าส่งใหก้บัลูกคา้ท่ีสั่งสินคา้มาทางช่องทางออนไลน์ 
  5. ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ครบถว้น 
 

ลูกค้าส่ังสินค้า ช าระเงิน พนักงานผลติสินค้า

ลูกค้ารับสินค้าเอง/
จัดส่งผ่านไรเดอร์

ลูกค้าได้รับสินค้า
ครบถ้วน



 
 

 
 

บทที ่8 
แผนการเงนิ 

 
 ธุรกิจ “Low Cal” ใชเ้งินทุนทั้งส้ินจ านวน 1,100,000 บาท ใชเ้งินทุนของตวัเอง โดยมี
รายละเอียดแผนการเงิน ดงัน้ี 
 
8.1 สมมติฐานทางการเงิน 
 สมมติฐานทางการเงินของร้าน “Low Cal” มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
ตารางที ่8.1 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การเปล่ียนแปลงของยอดขาย (5%) 1800000 1890000 1987320 2083680 2187720 

ค่าไฟ ค่าน ้า ค่าแก๊ส (เพิ่ม 3%) 30000 30900 31827 32782 33765 

การเปล่ียนแปลงของเงินเดือนพนกังาน 

(5%) 

410400 422712 435393 448455 461909 

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวนใน  1 ปี 1 ปี 

อตัราคิดลดกระแสเงินสด  15% 
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8.2 งบประมาณการลงทุน   
  
ตารางที ่8.2 แสดงงบประมาณลงทุนของกิจการ 
 

รายการ รวม 
แหล่งทีม่าของเงินทุน 

ส่วนของเจ้าของ สถาบันการเงิน 

สินทรัพย์ถาวร  

ค่าอุปกรณ์และเคร่ืองมือใช ้ 300000 300000 - 

สินทรัพยถ์าวร 500000 500000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน  

ค่าออกแบบตกแต่งร้านอาหาร 200000 200000 - 

เงินทุนหมุนเวยีน 100000 100000 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 1100000 1100000 - 
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8.3 ประมาณการรายได้  
 
ตารางที ่8.3 แสดงประมาณการรายได ้
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขายต่อวนั (100 แกว้) 5000 5250 5512 5788 6077 

ยอดขายต่อเดือน 150000 157500 165360 173640 182310 

ยอดขายต่อต่อปี  1800000 1890000 1987320 2083680 2187720 
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8.4 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที ่8.4 แสดงประมาณการค่าใชจ่้าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเช่าร้าน - - - - - 
ค่าเส่ือมราคา 80000 80000 80000 80000 80000 
เงินเดือน (เพิ่ม 3%) 410400 422712 435393 448455 461909 
โฆษณา 24000 24000 24000 24000 24000 
ค่าไฟ ค่าน ้า ค่าแก๊ส (เพิ่ม 
3%) 

30000 30900 31827 32782 33765 

รวมต้นทุนคงที่ 544400 557612 571220 585237 599674 
ต้นทุนผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ตน้ทุนขาย (40%) 720000 756000 794928 833472 875088 
รวมต้นทุนผนัแปร 720000 756000 794928 833472 875088 
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8.5 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่8.5 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายไดร้วม  1800000 1890000 1987320 2083680 2187720 
หกั ตน้ทุนผนัแปร 720000 756000 794928 833472 875088 
ก าไรส่วนเกิน 1080000 1134000 1192392 1250208 1312632 
หกั ตน้ทุนคงท่ี 544400 557612 571220 585237 599674 
ก าไรจากการด าเนินงาน 535600 576388 621172 664971 712958 
ก าไรก่อนหกัภาษี 535600 576388 621172 664971 712958 
หกั ภาษีเงินได ้20% 107120 115277 124234 132994 142591 
ก าไรสุทธิ 428480 461111 496938 531977 570367 
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8.6 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที ่8.6 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจากกจิกรรมด าเนินงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ก าไรสุทธิ 428480 461111 496938 531977 570367 
บวก ค่าเส่ือมราคา 160000 160000 160000 160000 160000 
บวก ภาษีเงินไดค้า้งจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน 107120 8157 8957 8760 9597 
หกั สินคา้คงเหลือท่ีเพิ่มข้ึน 2000 100 104 111 116 
เงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 693600 629168 665791 700626 739848 
กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน  
สินทรัพยถ์าวรรวม 800000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 800000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหา  
ทุนหุน้สามญั 1100000 - - - - 
เงินสดสุทธิ 993600 629168 665791 700626 739848 
บวก เงินสดตน้งวด - 993600 1622768 2288559 2989185 
เงินสดปลายงวด 993600 1622768 2288559 2989185 3729033 
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8.7 ประมาณการงบดุล 
 
ตารางที ่8.7 แสดงประมาณการงบดุล 
 
สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์หมุนเวยีน  

เงินสด 993600 1622768 2288559 2989185 3729033 
สินคา้คงเหลือ 2000 2100 2204 2315 2431 
สินทรัพยถ์าวรรวม 640000 480000 320000 160000 - 
รวมสินทรัพย์ 1635600 2104868 2610763 3151500 3731464 
หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ  
ภาษีเงินไดค้า้งจ่าย 115277 124234 133191 141951 151548 
ทุนเรือนหุ้นสามญั 1100000 1100000 1100000 1100000 1100000 

ก าไรสะสม 428480 889591 1386529 1918506 2488873 
รวมหน้ีสินและส่วนของเจา้ของ 1635600 2104868 2610763 3151500 3731464 
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8.8 วเิคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 
ตารางที ่8.8 วเิคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 
ปีที่ กระแสเงิน 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วนัลงทุน (1100000)  
1 กระแสเงินสดรับ 993600 
2 กระแสเงินสดรับ 629168 
3 กระแสเงินสดรับ 665791 
4 กระแสเงินสดรับ 700626 
5 กระแสเงินสดรับ 739848 

 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) 
 แผนธุรกิจ “Low Cal” ไดป้ระเมินแลว้วา่ตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวน 1,100,000 บาท โดยจะมี
กระแสเงินสดเป็นระยะเวลา 5 ปี นบัตั้งแต่ปีแรกท่ีเร่ิมลงทุน ก าหนด Discount rateไวท่ี้ 15% (r)ค านวน
ดงัต่อไปน้ี 

NPV = CF0 +
CF1

(1 + r)
+

CF2

(1 + r)2
+

CF3

(1 + r)3
+

CF4

(1 + r)4
+

CF5

(1 + r)5
 

 

NPV = −1,100,000 +
993600

(1 + .15)
+

629168

(1 + .15)2
+

665791

(1 + .15)3
+

700626

(1 + .15)4
+

739848

(1 + .15)5
 

 
NPV =  1,445,930.19  

 จากการค านวณค่า Net Present Value เท่ากบั 1,445,930.19 ซ่ึงตามทฤษฎีแลว้เราควรลงทุน
ในธุรกิจเพราะ NPV มีค่าเป็นบวก 
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อตัราผลตอบแทนที่แท้จริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 

 การค านวนอตัราผลตอบแทนท่ีแทจ้ริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 

ส าหรับ “Low Cal” ค านวณดงัต่อไปน้ี 

IRR = CF0 +
CF1

(1 + IRR)
+

CF2

(1 + IRR)2
+

CF3

(1 + IRR)3
+

CF4

(1 + IRR)4
+

CF5

(1 + IRR)5
 

 

IRR = −1,100,000 +
993600

(1 + IRR)
+

629168

(1 + IRR)2
+

665791

(1 + IRR)3
+

700626

(1 + IRR)4
+

739848

(1 + IRR)5
 

 
 IRR = 67.84%  
 จากการค านวณดา้นบนค่า Internal Rate of Return : IRR เท่ากบั 67.84%  นัน่หมายถึงอตัรา

ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บของโครงการท่ีดีมาก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 
 

 

 

บทที ่9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1  แผนฉุกเฉิน 
  แผนปฏิบติัการกรณีเกิดเหตุท่ีท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ เช่น ยอดขายต ่ากว่า
เป้าหมาย การเขา้มาของคู่แข่งใหม่ ตน้ทุนการผลิตท่ีเพิ่มข้ึน การขาดบุคลากร เป็นตน้ 
 9.1.1 จดักิจกรรมร่วมกบัพาร์ทเนอร์ทางธุรกิจเพื่อจดัท าโปรโมชัน่ร่วมกนั เช่น ส่วนลดค่าจดัส่ง
สินคา้ เป็นตน้ 
 9.1.2  เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้เพื่อลูกคา้ทุกกลุ่ม 
 9.1.3 ใหค้  าปรึกษาแก่พนกังานและเพิ่มสวสัดิการเพื่อลดการลาออก 
 9.1.4 หาแหล่งเงินทุนระยะสั้นเพื่อแกปั้ญหาการขาดสภาพคล่อง 
 9.1.5 ลดตน้ทุนการผลิตท่ีไม่จ  าเป็น เพื่อป้องกนัไม่ใหเ้กิดการเพิ่มข้ึนของตน้ทุนการผลิต 

 
9.2  แผนในอนาคต 
  แนวทางในการพฒันาธุรกิจ แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑบ์ริการ แนวทางการด าเนินธุรกิจ 
การขยายสาขา การขยายไปสู่ธุรกิจใกลเ้คียง เป็นตน้ 
 9.2.1 พฒันาสินคา้ใหไ้ดคุ้ณภาพและมาตรฐานยิง่ข้ึน 
 9.2.2 ขายแฟรนไชส์เพื่อกระจายช่องทางการจดัจ าหน่ายทัว่ประเทศไทยและประเทศใกลเ้คียง 
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แบบสอบถาม 
 

   เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษาร้าน “LOW CAL” 
จดัท าข้ึนเพื่อประกอบการท าการศึกษารายบุคคลของนกัศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนิน
ธุรกิจ จึงขอความร่วมมือจากผูต้อบแบบสอบถามให้ตรงกบัความเป็นจริงหรือตรงกบัความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
ค าช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วย ประกอบดว้ย 
   ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
   ตอนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ 
   ตอนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ 
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ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ตามความเป็นจริง 

1. เพศ              ชาย         หญิง 

2. อาย ุ               20-30     30-40       

 41-50    มากวา่ 50 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา   ต ่ากวา่ปริญญาตรี       ปริญญาตรี     สูงกวา่ปริญญาตรี      

4. อาชีพ        ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   

     พนกังานบริษทัเอกชน   

     ธุรกิจส่วนตวั 

     อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………… 

5. รายไดต่้อเดือน    ต ่ากวา่ 10,000        10,001-20,000       

20,001-30,000  30,001 ข้ึนไป       

 
 
 
 
 



38 
 

ตอนที ่2  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุกเพ่ือสุขภาพ 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของท่านมากท่ีสุด 
   5 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
   3 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
   2 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
   1 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ความพงึพอใจ 
ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      

1) รสชาติ      

2) บรรจุภณัฑ ์      

3) คุณภาพของวตัถุดิบ      

4) ความหลากหลายของเมนู      

ด้านราคา      

5) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

6) ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน      

ด้านช่องทางการจ าหน่าย      

7) ท่ีตั้งเหมาะสม      
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8) ช่องทางการจ าหน่ายหลากหลาย      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

9) ประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่างๆ      

10) ส่วนลดค่าบริการส่งสินคา้      
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ตอนที ่3  การตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพ่ือสุขภาพ 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของท่านมากท่ีสุด 

   5 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 

   4 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมาก 

   3 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 

   2 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 

   1 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพ่ือสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากตรา

สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม 

     

2) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ีมี

ผูบ้ริโภคแนะน าในช่องทาง social media 

     

3) สินคา้และบริการท่ีดีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุกเพื่อสุขภาพของท่าน 

     

4) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ี

ท่านสะดวกต่อการเดินทาง 

     

5) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ีมี 

วิธีการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ เช่น ช าระดว้ยเงิน

สด ช าระผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ 
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สรุปและอภิปรายผลข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 
 การจดัท าแผนธุรกิจน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 100 ชุด ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลขอ้มูล การวจิยัคร้ังน้ีไดมี้
การวเิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย ดงัน้ี 
ตารางท่ี 1 แสดงการแจกแจงความถ่ีของเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 22 22 
หญิง 78 78 
รวม 100 100 

   
  จากตารางท่ี 1 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 78 คน คิด
เป็นร้อยละ 78 รองลงมาคือ เพศชาย  มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 2 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
20-30 40 40 
30-40 29 29 
41-50 22 22 
มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 9 9 
รวม 100 100 

   
  จากตารางท่ี 2 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 20-30 ปี ซ่ึงมีจ านวน 40 
คน รองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 30-40 ปี มีจ  านวน 29 คน อาย ุ41-50 ปี มีจ  านวน 22 คน และ อายมุากกวา่ 
50 ปีข้ึนไป มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 3 แสดงการแจกแจงความถ่ีของระดบัการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 31 31 
ปริญญาตรี 58 58 
สูงกวา่ปริญญาตรี 11 11 
รวม 100 100 

  
 จากตารางท่ี 3 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมี
จ านวน 58 คน รองลงมาคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี  มีจ  านวน 31 คน และสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  12 12 
พนกังานบริษทัเอกชน   53 53 
ธุรกิจส่วนตวั 35 35 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 100 100 

   
  จากตารางท่ี 4 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมี
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และ
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5 แสดงการแจกแจงความถ่ีของรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายไดต่้อเดือน (บาท) จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 17 17 
10,001-20,000 31 31 
20,001-30,000 19 19 
30,001 ข้ึนไป 33 33 
รวม 100 100 

   
  จากตารางท่ี 5 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 30,001 ข้ึนไป มี
จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 31 คน คิด
เป็นร้อยละ 31 รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 มีจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19  รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 
10,000 มีจ  านวน 17  คน คิดเป็นร้อยละ 17 ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 6 แสดงค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1) รสชาติ 4.63 มากท่ีสุด 
2) บรรจุภณัฑ ์ 4.23 มากท่ีสุด 
3) คุณภาพของวตัถุดิบ 4.50 มากท่ีสุด 
4) ความหลากหลายของเมนู 4.27 มากท่ีสุด 
 4.41  
ด้านราคา (Price)   
5) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.28 มากท่ีสุด 
6) ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 4.04 มากท่ีสุด 
 4.16  
ด้านสถานทีต่ั้ง (Place)   
7) ท่ีตั้งเหมาะสม 3.92 มาก 
8) ช่องทางการจ าหน่ายหลากหลาย 4.47 มากท่ีสุด 
 4.19  
ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)   
9) ประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่างๆ 4.32 มากท่ีสุด 
10) ส่วนลดค่าบริการส่งสินคา้ 4.46 มากท่ีสุด 
 4.25  

  
  จากตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อต่อการบริโภคชานม
ไข่มุกเพื่อสุขภาพ ดงัน้ี 
 
  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดบัมากท่ีสุด คือ รสชาติของชานมไข่มุก รองลงมาคือ 
คุณภาพของวตัถุดิบ ความหลากหลายของเมนูและบรรจุภณัฑ ์ตามล าดบั 
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  ปัจจัย ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดบัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 
รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ตามล าดบั 
  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้านสถานท่ีตั้ ง ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด คือ มีช่องทางการจ าหน่ายหลากหลาย 
รองลงมาคือ ท่ีตั้งเหมาะสม ตามล าดบั 
  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดา้นส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด คือ ส่วนลดค่าบริการส่งสินคา้รองลงมาคือ มี
การประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่างๆ ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 7 แสดงค่าเฉล่ียปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากตรา
สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม 

4.12 มากท่ีสุด 

2) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ีมี
ผูบ้ริโภคแนะน าในช่องทาง social media 

4.56 มากท่ีสุด 

3) สินคา้และบริการท่ีดีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม
ไข่มุกเพื่อสุขภาพของท่าน 

4.67 มากท่ีสุด 

4) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ี
ท่านสะดวกต่อการเดินทาง 

4.27 มากท่ีสุด 

5) ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพจากร้านท่ีมี

วิธีการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ เช่น ช าระดว้ยเงิน

สด ช าระผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ 

4.42 มากท่ีสุด 

รวม 4.40 มากท่ีสุด 
 จากตารางท่ี 7 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ ผลการศึกษาพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด คือ สินคา้และบริการท่ีดีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพื่อสุขภาพ 
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ประวตัิผู้เขียน 
 

ช่ือ – นามสกุล  GAI ZHE 
ประวติัการศึกษา ปีการศึกษา 2562 บริหารธุรกิจบณัฑิต  
   คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
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