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กรณีศึกษา : 
บริษัท น้้าอ้อยไร่ไม่จน จ้ากัด 
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ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives (BAAC) 



สภาพก่อนการปรับปรุง 
 บริษัท น้้าอ้อยไร่ไม่จน จ้ากัด เริ่มต้นเมื่อประมาณ 50 ปีที่แล้ว จากผู้บริหารที่เป็นชาวไร่อ้อย ตัดอ้อยส่ง

โรงงานน้้าตาล ต่อมาเริ่มมีการรวมกลุ่มอาชีพเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยจนเป็นกลุ่มที่มีศักยภาพ หลังจากนั้นได้เล็งเห็นว่า
ต้นอ้อยสามารถน้ามาแปรรูปเพ่ือให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ได้ จึงได้น้ามาทดลองแปรรูปหลายครั้ง จนประสบ
ความส้าเร็จได้ผลิตภัณฑ์ใหม่จากการน้าต้นอ้อยคั้นน้้าพันธุ์สุพรรณบุรี 50 ซึ่งได้รับการสนับสนุนจากกรมวิชาการ
เกษตร ผ่านระบบฆ่าเชื้อด้วยเครื่องฆ่าเชื้อพาสเจอร์ไรซ์ เน้นเรื่องความสะอาดถูกหลักอนามัยทุกขั้นตอน รับประกัน
ในตราสินค้า “ไร่ไม่จน” โดยจดทะเบียนในรูปบริษัทเมื่อปี พ.ศ. 2546 ปัจจุบันการด้าเนินกิจการเข้าสู่รุ่นที่ 2 เป็น
ผู้บริหาร จนถึงวันนี้บริษัทฯ เป็นผู้ผลิตน้้าอ้อยพาสเจอร์ไรซ์รายแรกและรายเดียวในประเทศไทย  บริษัทฯ พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ออกมาเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายในการเลือกรับประทานส้าหรับผู้บริโภค ได้แก่ น้้าอ้อยพาสเจอร์ไรซ์, 
นมน้้าอ้อยพาสเจอร์ไรซ์, วุ้นน้้าอ้อยพาสเจอร์ไรซ์ ได้รับการรับรองระบบคุณภาพต่าง ๆ ได้แก่ GMP HACCAP 
OTOP มาตรฐานอาหารฮาลาล และมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บริษัทฯ ท้าธุรกิจด้วยการใช้แฟรนไชส์เป็นช่องทางการตลาดเพ่ือน้าสินค้าสู่ผู้บริโภค ซึ่งเป็นช่องทางหลัก
ถึง 90% ของยอดขายรวมทั้งหมด จากสภาวะปัจจุบันบริษัทฯ ประสบปัญหายอดขายลดลง  
  1.  แฟรนด์ไชน์ลดลงจาก 110 ราย เหลือ 90 ราย 
  2.  ยอดขายลดลงโดยประมาณจาก 25 ล้านบาท เหลือ 21 ล้านบาท 
 
 
 
 



แนวทางการปรับปรุง 
 

การเพิ่มความสามารถในการท้าก้าไรและความมั่นคงของธุรกิจ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-  จัดประชุมสัมมนาแลกเปลี่ยน
ให้ 
ความรู้เพิ่มเติมในแต่ละครั้ง 

-  รวมกลุ่มเครือข่าย เพ่ือกระตุ้น   
   ยอดขาย โดยมีรางวัลเป็น

แรงจูงใจ 
-  จัดทีมส่งเสริมการขายเพ่ือออก 

เยี่ยมเยียนแฟรนไชส์ 
-  ส่งทีมดูแลแก้ไข ดูแลอุปกรณ์ 

การขาย ให้กับแฟรนไชส์อย่าง 
ต่อเนื่อง 

-  หาแหล่งเงินทุนโดยท้า MOU 
กับ    สถาบันการเงิน 

-  จัดท้าคู่มือแฟรนไชส์ โดย
วิเคราะห์   จุดคุ้มทุนให้ผู้สนใจ
ลงทุน 

-  มีข้อมูลสนับสนุนท้าเลที่ตั้งใน
การ 

   ท้าธุรกจิ 
-  จัดอบรมให้ความรู้เพื่อสร้าง

ความ 
   มั่นใจในการท้าธุรกิจ 

-  จัดทีมบุคลากรเพ่ือดูแลลูกค้ากลุ่ม 
B2B 

   เช่น โรงแรม ร้านอาหาร แฟรนไชส์    
โดยเฉพาะ 

-  เพ่ิมทักษะให้ความรู้แก่พนักงาน 
เพ่ือให้มี   ความรู้ไปแนะน้าลูกค้าได้
อย่างมั่นใจ 

-  ประชาสัมพันธ์ชี้แจงถึงคุณค่าของ   
ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง 

-  ออกร้านประชาสัมพันธ์ในเทศกาล
ต่าง ๆ 

-  สนับสนุนงานส่งเสริมกิจกรรม

-  ขายแฟรนไชส์ที่บริษัทได้
ด้าเนินการ   เปิดบูทในพ้ืนที่ที่
เหมาะสม เพ่ือ   อ้านวยความ
สะดวกและลดความ   เสี่ยง
ให้กับผู้ตัดสินใจลงทุนโดย   
ศึกษาพ้ืนที่ในห้างสรรพสินค้า    
Lotus เพ่ือดูปริมาณคนเข้า – 
ออก ของห้าง 

เพิ่มยอดขาย 

แฟรนไชส์เก่า แฟรนไชส์ใหม่ สร้างทีมตลาด +ขาย ขายแฟรนไชส ์
กึ่งส้าเร็จรูป 

1 2 3 4 



 

1. รักษาแฟรนไชส์เดิมให้ได้ 100% 
1. สร้างเครือข่ายความสัมพันธ์แฟรนไชส์ โดยมีการจัดสัมมนาแลกเปลี่ยนและเพ่ิมความรู้ให้รวมถึงการ

แบ่งกลุ่มเครือข่าย เพ่ือให้เกิดการช่วยเหลือในกลุ่มและท้าเป้าหมายทางบริษัทก้าหนด 
2. จัดทีมส่งเสริมการขาย ออกเยี่ยมและช่วยกระตุ้นยอดขายให้กับแฟรนไชส์ที่มีอยู่ 
3. จัดทีมซ่อมบ้ารุงรักษาอุปกรณ์เครื่องท้าเกล็ดน้้าแข็งให้กับแฟรนไชส์เมื่อมีปัญหา พร้อมทั้งจัดท้าคู่มือ

การใช้งาน และการแก้ไขเบื้องต้นที่เข้าใจง่าย 
2. เพิ่มแฟรนไชส์ใหม่ 

1. จัดหาแหล่งเงินทุน และท้า MOU กับสถาบันการเงิน เพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่จะเปิดแฟ
รนไชส์ 

2. จัดท้าเอกสารวิเคราะห์แนวทางการตลาด และจุดคุ้มทุนให้ผู้สนใจที่จะซื้อแฟรนไชส์ เพ่ือง่ายต่อการ
ตัดสินใจลงทุน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

หมายเหตุ   F  คือ  ต้นทุนคงท่ี 
  P  คือ  ราคาขาย 
  V  คือ  ค่าใช้จ่ายแปรผัน 

3. ขายแฟรนไชส์ที่บริษัทได้ด้าเนินการเปิดบูทไว้แล้วในพ้ืนที่ที่เหมาะแก่การท้าธุรกิจ เพ่ืออ้านวยความ
สะดวกและลดความเสี่ยงให้แก่ผู้ตัดสินใจลงทุน 

แผนการประชาสัมพันธ์ 
1. ประชาสัมพันธ์และชี้แจงถึงคุณค่าและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์น้้าอ้อย โดยมุ่งเน้นคุณค่าที่เชื่อมโยง

กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
2. ออกร้านประชาสัมพันธ์ในพ้ืนที่ที่จัดงานของเอกชน และงานเทศกาลต่าง ๆ เช่น คอนเสิร์ตเฟสติวัล  

งานสงกรานต์ เป็นต้น 
3. เป็นผู้สนับสนุนงานกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ ซึ่งเป็นลูกค้าเป้าหมายของผลิตภัณฑ์ เช่น เดิน -วิ่ง 

จักรยาน เป็นต้น 
 

3. การสร้างทีมตลาดและทีมขาย 
  จัดทีมบุคลากรฝ่ายขายที่ต้องลงพ้ืนที่เข้าไปติดต่อจัดกิจกรรมร่วมกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายดูแลให้เหมือน
ครอบครัวเดียวกัน 
4. ขายแฟรนไชส์กึ่งส้าเร็จรูป 
 ขายแฟรนไชส์ที่บริษัทได้ด้าเนินการเปิดบูทในพ้ืนที่ที่เหมาะสม เพ่ืออ้านวยความสะดวกและลดความ เสี่ยง
ให้กับผู้ตัดสินใจลงทุนโดยศึกษาพ้ืนที่ในห้างสรรพสินค้า Lotus Express เพ่ือดูปริมาณคนเข้า –ออก ของห้าง เพ่ือ
เพ่ิมค่าการตลาดการขายแฟรนไชส์  20-50% ให้กับบริษัท 


