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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาเรื่อง โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ศึกษาทัศนคติ
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
ศึกษารูปแบบของกลยุทธ์ในการด าเนินธุระกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่นให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งจะน าผลที่ได้
จากการวิจัยน าใช้มาเป็นข้อมูลและแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้เกิดประโยชน์  
 การศึกษาในครั้งนี้ มีการน าข้อมูลจากการวิจัยมาใช้ประกอบในการตัดสินใจเพ่ือเป็นแนวทาง
ในการจัดท าแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมูลชั้นปฐมภูมิเป็นการศึกษาเชิงปริมาณและการเก็บข้อมูลชั้น
ทุติยภูมิเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ เพ่ือพฤติกรรม
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภคท่ีใช้บริการร้านเบเกอรี่ในกรุงเทพมหานคร เพ่ือ
ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น โดยการศึกษาจะมีการใช้วิธีการเก็บ
ข้อมูลโดยการสุ่มกลุ่มประชากรกรุงเทพมหานครมีการเลือกเฉพาะพ้ืนที่พาณิชยกรรมและพ้ืนที่ที่พัก
อาศัยเท่านั้นเพื่อการเก็บข้อมูล จะตรงกับกลุ่มตัวอย่างมากที่สุดซึ่งมีท้ังสิ้น 36 เขต ซึ่งมีวิธีการเก็บ
ข้อมูลเชิงปริมาณโดยจะใช้แบบสอบถาม เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายจ านวนทั้งสิ้น 400 คน พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 70 โดยอายุเฉลี่ย 26 – 35 ปี และกลุ่มตัวอย่างมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 71 มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษาร้อยละ 27.50 โดยมีรายได้เฉลี่ย 
10,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 37 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภค พบว่า 
สถานที่ที่กลุ่มตัวอย่างมักไปเลือกซ้ือเบเกอรี่จากร้านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน้าร้านร้อยละ 50.75 
เหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เพราะเบเกอรี่อร่อยร้อยละ 72.25 โอกาสในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพื่อรับประทานเองร้อยละ72 กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เวลา 
15.01 – 18.00 น.ร้อยละ 34.25 มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ประมาณราคา 101 – 
200 บาทร้อยละ 45.50 และกลุ่มตัวอย่างมีความถี่ในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ในหนึ่งเดือน 1 – 2 
ครั้ง ร้อยละ 49.50 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติเบเกอรี่ร้อยละ 64 ความสะอาดของเบเกอรี่ร้อยละ 60 และความสดใหม่ของเบ
เกอรี่ร้อยละ 54.50 เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพร้อยละ 
41.75  ราคาเหมาะสมกับปริมาณร้อยละ 29.25 และมีการลดราคาเบเกอรี่ในบางโอกาสร้อยละ 20 



 

 

เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางร้อยละ35.25 
อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานร้อยละ 30.75 และมีที่จอดรถเพียงพอร้อยละ 30.50 เป็นเหตุผลสามอันดับ
สูงสุด ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์ร้อยละ 13 การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆร้อยละ 11.75 และการสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษร้อยละ 11.50  
เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีของพนักงานร้อยละ 45.25 
พนักงานพูดจาสุภาพร้อยละ 44.50 และการให้ค าแนะน าที่ดีของพนักงานร้อยละ 38.50 เป็นเหตุผล
สามอันดับสูงสุด ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดสถานที่ร้อยละ49.50 ภาพลักษณ์ของ
รา้นดูดีร้อยละ 34.50 และบรรยากาศในร้านอบอุ่นเป็นกันเองร้อยละ34.25 เป็นเหตุผลสามอันดับ
สูงสุด 
 ในการศึกษาการท าวิจัยท าให้ทราบถึงแนวทางในการท าธุรกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่น ซึ่งเป็นธุรกิจที่มี
ความนิยมในปัจจุบันและมีแนวโน้มที่มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยสามารถน าไปปฏิบัติงานได้จริง
โดยมีการใช้ก าหนดแผนธุรกิจ การก าหนดกลยุทธ์ การวิเคราะห์ตลาดทั้งภายนอกและภายใน รวมถึง
การวางแผนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสร้างความแตกต่างพร้อมทั้งการคิดค้นนวัตกรรมใหม่โดยเป็น
การสร้างความได้เปรียบและสร้างความโดดเด่นใหกับธุรกิจ เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและการ
สร้างลูกค้าใหม่อยู่เสมอ ตามที่ได้ศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 
ค ำส ำคัญ: เบเกอรี่ญี่ปุ่น, เบเกอรี่ญี่ปุ่นเพื่อสุขภำพ, ควำมสดใหม่เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
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ABSTRACT 
 
 The study of the project establishment of Japanese bakery business is aimed 
to study consumer attitudes towards products, Japanese bakery. Factors that influ-
ence the selection of Japanese bakery products. Study patterns of conduct of busi-
ness strategy in the Japanese bakery more efficient. The results of the research will 
be applied to information and guidance to business benefits. 
 In this study to integrate data from the study were used to guide decisions in 
the business plan. The data layer is the primary quantitative data and qualitative 
class secondary education. The purpose was to study demographic factors. The buy-
ing behavior bakery products, Japan's consumer service bakery in Bangkok. Studying 
the factors that influence the decision to buy bakery products in Japan. The study 
will be used to collect demographic data by randomly selecting a specific area of 
Bangkok commercial and residential area, only for storage. There will match the 
sample, which has a total of 36 districts, which have a way to collect quantitative 
data by using questionnaires. Data from the target total of 400 people showed that 
the majority were female, 70 percent with an average age of 26-35 years and the 
consumers degree 71 percent a professional / student percent to 27.50 by. The av-
erage income of 10,001-20,000 baht 37 per cent buying behavior products, bakery 
Japanese consumers found that the samples tend to buy bakery shop, bakery, gen-
eral store front. 50.75 percent reasons to opt for a bakery because the bakery deli-
cious 72.25 percent chance of buying bakery products to remove 72 percent. The 
samples are selected for service bakery at 15:01 to 18:00 hrs. Of 34.25 is the cost per 
visit to a bakery around for 101-200 baht percent to 45.50 and the sample frequen-
cy. In a bakery in a month, 1-2 times of 49.50 factors affecting the decision to pur-
chase Japanese bakery products found that the product is delicious bakery, 64 per-



 

 

cent are. Clean the bakery 60 percent and freshness of bakery percent 54.50 is why 
the highest price is a fair price for the quality of 41.75 value and volume of 29.25 
and discount packages. Some ingredients in a 20 percent chance that the top three 
reasons. The distributor is located conveniently 35.25 percent. Near home or work, 
30.75 percent and 30.50 percent is adequate parking for the top three. The promo-
tion is a discount from the online media, 13 percent of advertising through the media 
of 11.75 and a subscription for the privilege of 11.50 is why the three highest ranked 
personnel is the attitude good. employees, 45.25 percent and 44.50 percent polite 
staff giving good advice of 38.50 percent is third highest ranked reasons. Physical 
cleanliness is at 49.50 percent. Good image of 34.50 percent and a cozy atmosphere 
34.25 percent. 
 In the study, the researchers made aware of ways to do Japanese bakery 
business. This is a business that is popular today and are likely to grow steadily. This 
can lead to real working with the business plan. Strategy formulation market analysis 
of both external and internal. Including planning marketing activities to make a dif-
ference and innovation by creating a competitive advantage and create distinctive to 
the business. To maintain existing customers and generate new. According to a study 
establishment of Japanese bakery business. 
 
Keywords: Japanese Bakery, Healthy Bakery, Fresh Bakery 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาวิจัย เพ่ือการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่าง
สูงจาก รศ.ดร.จุฑา เทียนไทย อาจาร์ยที่ปรึกษาท่ีได้ให้ความช่วยเหลือแนะน า และได้ติดตาม
ความก้าวหน้าของการศึกษานี้มาโดยตลอด พร้อมทั้งได้มีการชี้แนะแนวทางด้านความคิดในการ
บริหารธุรกิจบันเทิงให้แก่ผู้วิจัยเสมอมา  ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาศนี้   
          ขอขอบพระคุณ ดร.ปีเตอร์ กัน และขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านในภาควิชาการ
บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิตที่ได้ช่วยประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ที่เป็นประโยชน์จนผู้ศึกษา
สามารถน าความรู้ที่ได้น าไปปฏิบัติใช้ได้จริงในการท างานด้านธุรกิจบันเทิง 
           ขอขอบพระคุณครูบาอาจารย์ทุกท่าน ผู้คอยประสิทธิประสาทวิชา ให้ความรู้ตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบันซึ่งเป็นรากฐานของการศึกษาในวันนี้ 
           ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ไม่ได้กล่าวนามในท่ีนี้ ที่ได้ให้ความช่วยเหลือชี้แนะจนการศึกษาใน
ครั้งนี้ส าเร็จสมบูรณ์ 

สุดท้ายนี้ ขอขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ ที่เป็นก าลังใจและเป้าหมายในการท าการศึกษาครั้ง
นี้มาโดยตลอด ขอบคุณส าหรับทศนคติที่ดีในการน าไปใช้ด าเนินชีวิต ขอบคุณความรักที่ท าให้เกิด
ความอบอุ่น  ทั้งหมดคือแรงผลักดันที่ส าคัญที่ท าให้การศึกษาในครั้งนี้ส าเร็จสมบูรณ์ได้ด้วยดี 
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บทที ่1  
บทน า 

 
1.1. ความเปน็มาและความส าคญัของปญัหา 
 จากความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีและสารสนเทศในปัจจุบันท าให้การเชื่อโยงสื่อสาร
จากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศหนึ่งเป็นไปด้วยความสะดวกและรวดเร็วขึ้น ท าให้เกิดการเรียนรู้
และแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมซึ่งกันและกัน ประเทศไทยเป็นอีกหนึ่งประเทศที่มีการติดต่อสื่อสารกับ
นานาประเทศมากมายส่งผลให้ได้รับวัฒนธรรมจากนานาประเทศเข้าสู่ประเทศ วัฒนธรรมส่วนใหญ่ที่
เข้ามาได้แก่ วัฒนธรรมตะวันตกและวัฒนธรรมตะวันออก ซึ่งวัฒนธรรมเหล่านี้ได้แผ่กระจายเข้ามาสู่
วิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยก่อให้เกิดค่านิยมและการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมต่างๆ อาทิเช่น 
วัฒนธรรมการใช้ภาษา วัฒนธรรมการแต่งกาย และวัฒนธรรมการบริโภค เป็นต้น 
 กระแสความนิยมของวัฒนธรรมตะวันออกในเรื่องต่างๆ ได้เข้าสู่สังคมไทยอย่างมากมาย 
โดยเฉพาะวัฒนธรรมจากประเทศญี่ปุ่นที่มีอิทธิพลอยู่ในสังคมไทยในขณะนี้ไม่ว่าจะเป็นแฟชั่นเครื่อง
แต่งกาย เสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า ทรงผม รวมไปถึงเรื่องอาหารการกินทั้งในรูปแบบของอาหารหลัก 
และอาหารทานเล่นรวมถึงผลิตภัณฑ์เบเกอรี่  
 ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่นับเป็นศิลปะอย่างหนึ่งที่ต้องการความช านาญเป็นอย่างมากในการท าทุก
วันนี้ความเจริญก้าวหน้าของการท าเบเกอรี่ไม่ได้ขึ้นอยู่กับผู้ท าอย่างเดียว แต่ยังขึ้นอยู่กับอุปกรณ์ที่ใช้
ในการผลิต รวมไปถึง การพัฒนาคุณสมบัติของวัตถุดิบที่มีส่วนช่วยให้อุตสาหกรรมด้านนี้
เจริญก้าวหน้าอย่างต่อเนื่อง 
 อุตสาหกรรมเบเกอรี่ในประเทศไทยเริ่มข้ึนเมื่อใดไม่ปรากฏแน่ชัด ในช่วงก่อนสงครามโลกครั้ง
ที่ 2 กรุงเทพฯ มีร้านเบเกอรี่เพียง 2-3 ร้าน ซึ่งส่วนใหญ่จะท าขนมเค้กและคุกก้ีออกขายในระยะเวลา
นั้นคนไทย ส่วนมากยังไม่บริโภคขนมปังเหมือนในปัจจุบันส่วนใหญ่จะบริโภคในโอกาสพิเศษ เช่น ไป
ปิกนิก หรือท าเป็น อาหารว่าง ต่อมาหลังสงครามโลกครั้งที่ 2ได้มีร้านเบเกอรี่ซึ่งผลิตเบเกอรี่หลาก
ชนิด เช่น ขนมปัง ขนมเค้ก พาสทรี และคุกก้ีเพ่ิมข้ึน และเนื่องจากคนไทยมีอุปนิสัยในการบริโภค
เปลี่ยนแปลงไป คนไทยเริ่มรู้จักท่ีจะบริโภคขนมปังในรูปแบบของขนมปังแซนด์วิช แต่ก็ยังคงเป็นการ
บริโภคเพียงครั้งคราวและบริโภคในโอกาสพิเศษเท่านั้น 
 อุตสาหกรรมเบเกอรี่เริ่มขยายตัวอย่างจริงจังในยุคสงครามเวียดนามในช่วงปี พ.ศ.2518 
เนื่องจากเป็นช่วงทหารอเมริกันเข้ามาพ านักในประเทศไทยเป็นจ านวนมาก จึงท าให้มีความ ต้องการ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่สูงและเริ่มมีนักลงทุนที่มองเห็นโอกาสจึงได้ก่อตั้งโรงโม่แป้งสาลีขึ้นเป็นแห่งแรกใน
ประเทศไทย พร้อมทั้งส่งเสริมการขายด้วยการสาธิตวิธีท าและจัดฝึกอบรมให้กับลูกค้าตลอดจน
ผู้ประกอบการธุรกิจเบเกอรี่จึงท าให้ธุรกิจเบเกอรี่เริ่มขยายตัวอย่างกว้างขวางและมีความหลากหลาย
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มากขึน้ จนเมื่อสงคราม เวียดนามสิ้นสุดลง แต่ความนิยมบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ยังคงขยายตัว
ออกไปอย่างต่อเนื่อง และแพร่หลายจนกลายเป็นส่วนหนึ่งของอาหารประจ าวันของคนไทยในที่สุด 
(สุรัสดา อนุวัตตระกูล, 2549) 
 ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่กลายมาเป็นอาหารที่ได้รับความนิยมมีอัตราการเติบโตทางธุรกิจสูง โดย
ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้ท า การส ารวจตลาดเบเกอรี่ในประเทศไทย พบว่า มีแนวโน้มการ
อัตราการเติบโตสูงขึ้น จากมูลค่า ตลาดเบเกอรี่รวมของปี 2554 เท่ากับ 7,000 ล้านบาท ซึ่งมีอัตรา
การเติบโตไม่ต่ ากว่า 15-17 เปอร์เซ็นต์ต่อปี ตลาดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แบ่งออกเป็น 3 ประเภท โดย
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ตลาดกลาง และล่าง มีมูลค่าตลาด 4,460 ล้านบาท ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 63.71 
ของตลาดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ทั้งหมด และผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ตลาดบน มีมูลค่าตลาด 2,540 ล้านบาท 
หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 36.29 ของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ทั้งหมด (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2554) 
 เนื่องจากสะดวกในการบริโภคท าให้สอดคล้องกับวิถีชีวิตที่เร่งรีบประกอบกับผลิตภัณฑ์ที่
ได้รับการพัฒนาให้มีความหลากหลายจึงท าให้นิยมบริโภคในทุกๆโอกาสไม่ว่าจะเป็นการบริโภคแทน
อาหารมื้อหลักการรับประทานเป็นอาหารว่าง หรือการมอบเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษต่างๆ อย่างไร
ก็ตามธุระกิจเบเกอรี่ที่ขยายตัวมากขึ้นในปัจจุบันส่วนใหญ่นั้นเน้นที่การน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่ 
รูปลักษณ์สวยงาม แต่จะเป็นเบเกอรี่เนื้อหนักและแต่งหน้าด้วยบัตเตอร์ครีมซึ่งคล้ายคลึงกับเบเกอรี่
ของญี่ปุ่นเมื่อ10 ปีก่อนแต่ยังไม่มีธุระกิจแห่งไหนเน้นย้ าเรื่องความสดใหม่ และการเลือกใช้วัถุดิบที่
ส่งผลดีต่อเรื่องของสุขภาพอย่างเช่นเบเกอรี่ญี่ปุ่นในปัจจุบันที่มีเนื้อเบาและแต่งหน้าด้วยครีมสด
ทั้งหมดท่ีมีคุณภาพให้คุณค่าต่อร่างกายรวมถึงมีการเน้นใช้ผลไม้สดท าให้รสชาติไม่หวานเลี่ยนและไม่
มันเหมาะกับทุกเพศทุกวัย 
 จากข้อมูลข้างต้น จึงท าให้ผู้วิจัยเกิดแนวคิดท่ีจะศึกษาค้นคว้าข้อมูลในการจัดท าธุรกิจร้านเบ
เกอรี่ญี่ปุ่น ซึ่งใช้วัตถุดิบที่มีความสดใหม่ เพื่อผสานข้อดีของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่กับคุณประโยชน์ที่ดีต่อ
สุขภาพของวัตถุดิบในรูปแบบของเบเกอรี่ญี่ปุ่น เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่นิยม
รับประทานผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แต่มีความต้องการใส่ใจดูแลสุขภาพ หรือผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพและเลือก
รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
 
1.2 วัตถปุระสงคข์องงานวจิยั 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 1.2.3 เพ่ือศึกษารูปแบบของกลยุทธ์ในการด าเนินธุระกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่นให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น 
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1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 
 ผู้วิจัยก าหนดขอบเขตในการศึกษาดังนี้ 
 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านเบเกอรี่
ที่เคยบริโภคเบเกอรี่ญี่ปุ่น ที่ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแหล่งข้อมูลจ านวนประชาการในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน 400 คน 
 1.3.2 ขอบเขตด้านพื้นที่ศึกษาจากผู้ใช้บริการร้านเบเกอรี่ที่เคยบริโภคเบเกอรี่ญี่ปุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแหล่งข้อมูลจ านวนเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร มีเขต
การปกครองจ านวนทั้งสิ้น 50 เขต โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจาก 8 เขต เขตละ 50 คน ซึ่งจะเน้นใน
เขตท่ี มีบริษัท อาคารส านักงาน มหาวิทยาลัย โรงเรียนและห้างสรรพสินค้าที่ตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก 
 
1.4 นิยามค าศัพท ์
 ผลติภณัฑเ์บเกอรี่ หมายถึง ผลิตภัณฑ์จ าพวกขนมอบต่างๆ ได้แก่ ขนมปัง ขนมเค้ก แยมโรล 
คุกกี้ เอแคลร์ พายชนิดต่างๆ 
 ผลติภณัฑเ์บเกอรีญ่ี่ปุน่ หมายถึง ผลิตภัณฑ์จ าพวกขนมอบต่างๆ ได้แก ่ขนมปัง ขนมเค้ก 
แยมโรล คุกกี้ เอแคลร์พายชนิดต่างๆ ที่มีเนื้อเบาแต่งหน้าด้วยครีมสด ใช้ผลไม้สด 
 
1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.5.1 ได้ทราบทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 1.5.2 ได้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 1.5.3 ได้ทราบถึงยุทธศาสตร์ในการขยายตลาดเบเกอรี่ญี่ปุ่นในอนาคตข้างหน้า 
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บทที ่2  
แนวคดิทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วของ 

 
 ผูวิจัยไดทําการศึกษา คนควาเอกสารตาง ๆ รวมทั้งแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อใชในการประกอบการวิจัย ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดความรูทั่วไปของธุรกิจเบเกอรี่ 
 2.2 แนวคิดเรื่องความพึงพอใจของลูกค้า 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการการกําหนดส่วนประสมทางการตลาด 
 2.4 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 ความรทูัว่ไปของธรุกจิเบเกอรี ่(จริยา เดชกุญชร, 2538) 
 กอนที่จะมาเปนธุรกิจเบเกอรี่ในรูปแบบปจจุบันนี้ เบเกอรี่ไดมีการคิดคน และพัฒนามา อยาง 
ตอเนื่อง โดนเริ่มมาจากขนมปงซึ้งไดชื่อวาเปนผลผลิตเพื่อยังชีวิต เปนสัญลักษณของความดี งาม
ความอบอุนและความปลอดภัยมานานตั้งแตสมัยคัมภีรไบเบิ้ล (Bibeical) แตยังไมมีใครกลา ยืนยัน   
วาผูใดทําขนมปังเปนคนแรก  
          เลากันวาชาวสวิสที่อาศัยอยตูามทะเลสาบในยุคหินเปนผูริเริ่มนําเมล็ดขาวสาลีมาบดโดย ใช
ครกหยาบ ๆ แลวนําไปผสมน้ําเทสวนผสมนี้ลงไปบนหินรอนๆ เพื่อใหสุก ผลที่ไดก็คือขนมปง ฟูข้ึน
โดยไมไดตั้งใจ ซึ่งคนพบมากวา 3,000 ปกอนคริสตกาล ประวัติที่ยอมรับสืบเนื่องกันมาก็คือ พวกทาส
ในสมัยราชวงศอียิปต ไดผสมกอนแปงที่ลืมทิ้งไวลงไปในแปงที่ผสมเสร็จใหมๆ ผลก็คือ ไดขนมปงที่
เบา และเลิศรส ความรูเกี่ยวกับการทําขนมปงไดแพรหลายจากอียิปตไปสูภูมิภาคตางๆแถบ 
เมดิเตอเรเนียนในกลุมเยรูซาเล็มโบราณ รวมทั้งเมืองเล็กเมืองนอยที่อยูบนเสนทางคาขายของพวก 
ตะวันออกกลาง การทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ ไดเปนที่ยอมรับกันอยางกวางขวาง ซึ่งในยุคนั้นขนมปงที่ 
ผลิตออกมาจะมีขนาดเล็ก คลายกับขนมปงโรล ในปจจุบัน คนโบราณสวนมากนิยมใชขนมปงแบน ที่
ไมทิ้งใหขึ้นฟูโอกาสพิเศษ เชน พิธีทางศาสนา และพวกชาวเขาจูดีน ซึ่งมีอาชีพเลี้ยงสัตวก็นิยม   
ขนมปงประเภทนี้ เนื่องจากไมคุนกับอารยธรรมแผนใหมพวกกลุมพอคาชาวโพนิเชียน เปนพวกแรกที่
เผยแพรการทําขนมปงในขณะที่มุงไปคาขาย ทางตะวันออก ไปยังเปอรเชียและไกลกวานั้น และพวก
กรีกยุคแรก ไดเรียนรูการทําขนมปงที่ข้ึนฟู มาจากพวกโพนิเชียนในป 1,000 กอนคริสตกาล 
 ในศตวรรษตอมาวิวัฒนาการในศิลปการทําขนมปงกาวหนามาก พวกกลุมกาวหนากรีกได คิด
ประดิษฐหินโมแปงจากขาวสาลี และผลิตแปงออกมาถึง 4 ชนิด ซึ่งชนิดหนึ่งนั้นเปนแปงขาว (White 
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Flour) และไดดัดแปลงเตาอบแบบอียิปตโบราณมาเปนเตาอบแบบใชอิฐกอเปนรูปโดมซึ่งมี 
ประสิทธิภาพยิ่งขึ้น พวกกรีกนั้นนอกจากจะเปนผูผลิตขนมปงขาวที่มีคุณภาพดีเยี่ยมแลวยังผลิตขนม 
เคก และขนมนานาชนิด โดยใชสวนผสมของนม น้ํามัน เหลาไวน เนยแข็ง และน้ําผึ้งเขาไปดวยตลอด
กาลสมัยเหลานี้ จากกรีกไปโรมและเลยไปถึงยุโรปตอนกลาง ศิลปการทําเบเกอรี่ ดําเนินไปอยาง
เชื่องชาแตไดผลคงที่ ความเจริญกาวหนาอยางมหาศาลทางดานวิทยาศาสตร และ เทคโนโลยีไดทําให
เกิดวิวัฒนาการอยางใหญหลวง แตกับเบเกอรี่ในปจจุบัน พ้ืนฐานของวิวัฒนาการนี้เนื่องมาจากสาเหตุ
ใหญ 2 ประการ คือ ในกลางป ค.ศ. 1800 ไดมีการแนะนําเกี่ยวกับโรงโมแปง สาลี และไดมีการผลิต
แปงสาลีที่ดีออกสูตลาด ในตอนปลายศตวรรษนั้น ไดมีการใชยีสต ซ่ึงเปนตัว สําคัญในการทําขนม    
ปงใหขึ้นฟู และมีการใชอยางแพรหลาย 
 ในปจจุบันนี้ การทําเบเกอรี่นับวาเปนศิลปอยางหนึ่งซึ่งตองการความชํานาญเปนอยางมาก  
ในกรณีที่ผลิตเปนจํานวนมากเพ่ือจําหนาย จะพบอุปสรรคนานัปการทางดานเครื่องมือ ทุกวันนี้ ความ
เจริญกาวหนาของการทําเบเกอรี่นั้นไมไดขึ้นอยูกับผูทําฝายเดียว แตขึ้นอยูกับโรงโมแปงซึ่ง สามารถ
ผลิตแปงที่มีคุณภาพดี และผูคิดคนประดิษฐเครื่องทุนแรง เชน เตาอบที่ทันสมัย และมี ประสิทธิภาพ 
เครื่องผสมและเครื่องปนใหเปนรูปแบบ สุดทายก็คือนักประดิษฐและชางเทคนิคที่ได ทุมเวลาในการค
นควาในเรื่องคุณสมบัติของกอนแปงก็มีสวนที่ชวยใหอุตสาหกรรมดานนี้ เจริญกาวหนาไปอยางไม
หยุดยั้งอุตสาหกรรมเบเกอรี่ในประเทศไทยจะเริ่มตนเมื่อใดไมปรากฏ ประมาณวาเมื่อกอน 
 สงครามโลกครั้งที่ 2 นั้น ในกรุงเทพมีรานเบเกอรี่เพียง 1-3 ราน ซึ่งสวนใหญจะทําขนมเค
กและ คุ กก้ีออกขาย ในระยะเวลานั้นคนไทยสวนมากยังไมนิยมบริโภคขนมปงเหมือนในปจจุบัน แตส
วนใหญจะบริโภคขนมปงในโอกาสพิเศษ เชน ไปปคนิค หรือทําเปนอาหารวาง ตอมาหลังจาก 
สงครามโลกครั้งที่ 2 ไดมีรานเบเกอรี่ซึ่งผลิตขนมอบทุกชนิด เชน ขนมปง ขนมเคก เพสตรีและ คุกกี้
เพ่ิมข้ึน และเนื่องจากคนไทยไดรับอารยธรรมตะวันตกมากขึ้น ทําใหบริโภคนิสัยเปลี่ยนไป คน ไทย
เริ่มรูจักบริโภคขนมปงในรูปแบบของขนมปงแซนดวิช และสวนใหญจะใชทาดวยน้ําพริกเผา แตก็ยังใช
บริโภคเปนครั้งคราวและในโอกาศพิเศษเทานั้นเมื่อเกิดสงครามเวียดนาม ประเทศไทยเปนประเทศ
หนึ่งซึ่งเปนที่พักของทหารอเมริกัน ดวยเหตุนี้จึงทําใหอุตสาหกรรมเบเกอรี่กาวหนาไปไกลมาก ไดมี
การสั่งซื้อขาวสาลีจากตางประเทศ เชน สหรัฐอเมริกา แคนาดา และออสเตรเลีย และไดมีผูคิดตั้งโรง
โมขึ้นเปนแหงแรกข้ึนเพ่ือผลิตแปง สาลีออกสูตลาดหลายชนิดดวยกันเพ่ือใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
ที่ตองการทํา และโรงโมยังไดจัด ผูชํานาญการทางดานเบเกอรี่ไปแนะนําและสาธิตการใชแปงสาลีใน
การทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ตางๆ ทั้งในกรุงเทพและตางจังหวัด ทําใหอุตสาหกรรมเบเกอรี่เปนที่รูจัก   
กวางขวางยิ่งขึ้น ประกอบกับที่มี ความตองการดานนี้สูง เนื่องจากสาเหตุของสงครามดังกลาว จึงทํา
ใหมีรานเบเกอรี่เกิดขึ้นเปน จํานวนมากเมื่ออุตสาหกรรมทางดานนี้เจริญขึ้น วิวัฒนาการทาง
เทคโนโลยีและเครื่องมือเครื่องใชใน การประกอบกิจการก็ไดเจริญกาวหนาขึ้นตามลําดับ สมัยกอนนั้น
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ผูประกอบกิจการดานนี้มีความ ชํานาญเปนอยางสูง แตขาดความรูทางดานวิชาการและเทคโนโลยีใน
การผลิต จึงทําใหเกิดปญหาใน ดานคุณภาพของผลผลิต โรงโมแปงจึงไดพยายามที่จะสอดแทรกความ
รทูาง ดานวิชาการไปพรอม กับการขายแปงของตน เพ่ือใหผูซื้อสามารถทําผลิตภัณฑ ออกมาใหได
คุณภาพและใชหลักวิธีการ ผลิตที่ถูกตอง โดยทางโรงโมไดจัดใหมีการสาธิต แนะนําวิธีปฏิบัติ พรอม
ทั้งการแกไขปญหา ซึ่ง นับเปนผลดีอยางยิ่งตอผูประกอบกิจการ และเปนผลดีมาสูผูบริโภคซึ่งจะได
บริโภคผลิตภัณฑที่มี คุณภาพไดมาตรฐานนอกจากความรูดานวิชาการ และเทคโนโลยีใหมๆ เกิดข้ึน
แลว ทาง    ดานเครื่องมือ เครื่องใชในการประกอบกิจการเบเกอรี่ก็ไดมีการพัฒนาขึ้นมากมาย โดยได
มีการประดิษฐเครื่องทุน แรงตางๆ เชน เตาอบ เครื่องผสม เครื่องรีดแปง และเครื่องใชตางๆ ที่เก่ียวข
อง  เชน พิมพขนมอบ ขนาดตางๆ ตามชนิดของผลิตภัณฑ โดยสามารถผลิตขึ้นไดเองภายในประเทศ 
ซึ่งสามารถใชงานได ทัดเทียมกับของตางประเทศ และราคายังยอมเยากวาอีกดวย 
 เครื่องมือทีใ่ชในการทาํเบเกอรีส่ามารถแบงออกไดเปน  2 ประเภท ดวยกนั ไดแก 
 1. ประเภทใชมือ เครื่องมือประเภทนี้จําเปนจะตองมีใชในการทําเบเกอรี่ ไมวาจะเปน 
อุตสาหกรรมขนาดใหญหรือขนาดเล็กก็ตาม เพราะผลิตภัณฑบางอยางแมวาจะใชเครื่องจักรแลวก็
ยังตองอาศัยเครื่องมือที่ใชมือชวยดวย เพื่อใหผลิตภัณฑสําเร็จออกมาอยางสมบูรณแบบเครื่องมือ 
สําคัญในประเภทนี้ไดแก 
  1.1 พายยาง สําหรับกวนสวนผสมที่อยูในชามผสม 
  1.2 มีดปาดหนาเคกขนาดตางๆ ใชสําหรับปายครีมบนตัวเคก และปาดใหเรียบเพ่ือ 
รอการตกแตงตอไป 
  1.3 มีดขนาดตาง ๆ สําหรับใชในการตัด หั่นสวนประกอบตางๆ ในการผลิต  
  1.4 เทอรโมมิเตอรที่ใชวัดอุณภูมิของกอนโดหลังการผสม 
  1.5 เทอรโมมิเตอรที่ใชวัดอุณภูมิของตูอบที่ไมสามารถควบคุมอุณภูมิได 
  1.6 ลูกกลิ้งสําหรับตัดแปงเพสตรี 
  1.7 ลูกกลิ้งหยักสําหรับทําริมขนมพาย 
  1.8 ลูกกลิ้งไมขนาดตางๆ ใชรีดคลึงโดใหเปนแผนบางๆ 
  1.9 แปรงสําหรับปดแปง 
  1.10 แปรงสําหรับทาเนย 
  1.11 พายไมสําหรับกวนสวนผสมที่มีความหนืด 
  1.12 ตะกรอลวดขนาดตางๆ สําหรับทําสวนผสมใหเขากัน 
  1.13 แผนโลหะ หรือพลาสติกสําหรับตัดแบงกอนโด หรือใชขูดแปงที่ติดกับโตะ  
  1.14 พิมพตัดคุกก้ีใหเปนรูปตางๆ 
  1.15 พิมพขนมเคกขนาดตางๆ 
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  1.16 หัวบีบหนาเคก แปนหมุนสําหรับแตงหนาเคก 
  1.17 ถวยตวงขนาดตางๆ ชอนตวงขนาดตางๆ 
  1.18 ตะแกรงลวดสําหรับวางผลิตภัณฑทีอ่บออกจากตู 
 2. เครื่องมืออ่ืนๆเครื่องมือประเภทนี้สวนใหญจะเปนเครื่องใชไฟฟา ซึ่งแตละอยางมี
ความสําคัญสําหรับการทําเบเกอรี่ทั้งสิ้น ไดแก 
  2.1 เครื่องชั่ง 
  2.2 เครื่องผสมแบบตางๆ  
  2.3 ตูหมักและพักกอนโด  
  2.4 เครื่องแบงกอนโด 
  2.5 เครื่องรีดมวนกอนโดใหเปนรูป  
  2.6 ตูอบ 
  2.7 เครื่องหั่นขนมปง 
 วตัถดุบิทีใ่ชในการทาํผลติภณัฑเบเกอรี ่
 ประกอบดวย แปงสาลี น้ําน้ําตาล ไขมัน นม ไข เกลือ และสิ่งที่ชวยใหผลิตภัณฑขึ้นฟู โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
 1. แปงสาลี แปงสาลีมีคุณสมบัติพิเศษคือ จะมีโปรตีนอยู 2 ชนิดเปนองคประกอบคือ  
กลูเตนิน (Glutenin) และไกลอะดิน (Gliadin) ซึ่งเมื่อรวมตัวกับน้ําในอัตราสวนที่เหมาะสม จะเกิด
สารเรียกวา กลูเต็น (Gluten) มีลักษณะเปนยางเหนียว ยืดหยุนได สามารถเก็บกาซทําใหเกิดโครงราง 
แบบฟองน้ํา แปงสาลีที่ผลิตออกขายในทองตลาดทั่วไปมีอยู 3 ชนิด ประกอบดวยแปงขนมปง โปรตีน
สูงประมาณ 12-14 % เหมาะสําหรับขนมปงทั่วๆไป แปงอเนกประสงค มีโปรตีนปานกลาง 10-11 % 
เหมาะสําหรับทําเพสตรี้ คุกก้ี บะหมี่ ปาทองโก และแปงเคก มีโปรตีนต่ํา 7-9 % เหมาะสําหรับทํา
เค้กการที่จะทําผลิตภัณฑใหไดผลดี ควรพิจารณาถึงคุณลักษณะของแปงสาลีหลายอยางไดแก สีของ
แปง แปงที่ดีควรมีสีขาว ถาหากมีสีอื่นปน เชน สีเหลืองออน หรือสีครีม จะทําใหขนมปงมีเนื้อ ในที่มีสี
ไมดีดังนั้นแปงที่โมออกมาจึงควรผานการฟอกสีกอน กําลังของแปงหมายถึงพลังที่แปง สามารถจะอุม 
กาซที่เกิดข้ึนในระหวางการหมักไดดีเพ่ือใหผลิตภัณฑมีการขึ้นฟู และมีปริมาตรดี สุดทายคือความ
ทนตอสภาพตางๆ ของแปง หมายถึงลักษณะของแปงที่มีความสามารถทนตอสภาพ การผสมนาน 
การรีด และขบวนการอ่ืน ๆ โดยที่กลูเต็นไมฉีกขาด ซึ่งจะทําใหหมักไดนาน และได ผลิตภัณฑทีมี่
ปริมาตรดีหนาที่ของแปงสาลีที่มีตอผลิตภัณฑ สวนใหญแลวแปงสาลีเปนวัตถุดิบที่สําคัญในการ ชวย 
ใหเกิดโครงสรางของผลิตภัณฑ และทําใหผลิตภัณฑคงรูปอยูไดเมื่ออบเสร็จแลว เปนสวนผสม หลักที่
ใชในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ทุกชนิดถาปราศจากแปงแลวเราจะไมสามารถทําผลิตภัณฑ เฉพาะอยาง 
ดังนั้น จึงควรเลือกใชแปงสาลีที่มีคุณลักษณะเหมาะสมกับ ผลิตภัณฑที่ตองการทํา 
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 2. น้ํา นอกจากแปงซึ่งเปนสวนผสมหลักในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่แลว วัตถุดิบที่สําคัญ 
รองลงมาคือน้ําซึ่งถาปราศจากน้ําการผลิตขนมปง หรือการทําผลิตภัณฑอีกหลายๆ อยางจะเกิดขึ้น 
ไมได เนื่องจากน้ํามีหนาที่รวมตัวกับโปรตีนในแปงทําใหเกิดเปนกลูเต็น น้ําที่ใชในการทํา ผลิตภัณฑเบ
เกอรี่นั้นอาจเปนน้ําทั่ว ๆ ไป หรือน้ําที่อยูในนม หรือน้ําผลไมก็ได คือเปนของเหลวที่ใช ในการทํา
ผลิตภัณฑ์ น้ํา ทําหนาที่สําคัญหลายอยาง ไดแก ทําใหเกิดกลูเต็น น้ําชวยควบคุมการหนืดของโด 
เปอรเซ็นตของน้ําที่ใชจะแสดงใหเห็นถึงความหนืดของโด น้ําชวยควบคุมอุณภูมิของโด และการที่ จะ
ทําใหโดมีความอุน หรือเย็นสามารถควบคุมที่น้ําได น้ําชวยละลายเกลือ และสวนผสมอื่นที่ไมใช แปง 
เชน น้ําตาล เกลือ และโปรตีนละลายน้ําไดใหเปนเนื้อเดียวกัน น้ําจะทําใหแปงสตารชเปยกและ เกิด
การพองตัว ทําใหยอยงาย นอกจากนี้น้ํายังชวยใหเอนไซมทํางานไดดี ชวยใหเก็บผลิตภัณฑไว ไดนาน 
และชวยกระจายยีสตในการหมักโด 
 3. น้ําตาล น้ําตาลเปนสารประกอบอินทรียที่เปนผลึก ละลายไดดีในน้ําและมีรสหวาน จัดอยู
ใน อาหารประเภทคารโบไฮเดรตน้ําตาลที่นํามาใชในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ทั่วๆไปมี 3 ชนิดคือ 
น้ําตาลทรายขาว ใชมากในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ มีขนาดความละเอียดตางๆ กันตั้งแตเปนผง
ละเอียดมาก ธรรมดา และหยาบ น้ําตาลทรายที่ใชไดผลดีควรมีความละเอียด และขาว เพราะจะผสม
เขากับสวนอื่นๆ ไดดี น้ําตาลไอซิ่ง เปนน้ําตาลที่เปนผงละเอียดมีแปงขาวโพดปนอยูดวยประมาณ 3 
% ทั้งนี้เพ่ือปองกันการจับตัวเปนกอนหรือปองกันการเปนผลึกของน้ําตาลความละเอียดของ น้ําตาล
ชนิดนี้ชวยใหผสมงายขึ้น และมักใชกับแองเจิลเคก น้ําตาลทรายแดง จะมีพวกคาราเมล แร ธาตุ และ
ความชื้นปนอยูดวย และยังเปนน้ําตาลที่ไมบริสุทธิ์ หรือเรียกวาน้ําตาลดิบจะใชในการทําผลิตภัณฑที ่
ตองการกลิ่นรส และสีของน้ําตาลทรายแดง สวนใหญใชในการทําคุกก้ี และเคกบางชนิด เชน ฟรุต  
เคก หนาที่ของน้ําตาลที่มีตอผลิตภัณฑเบเกอรี่ ไดแก ใหความหวานแตผลิตภัณฑ และกลิ่นรส เปน 
อาหารของยีสตในระหวางหมัก ชวยในการตีครีม และตีไขใหมีความคงตัว ชวยเก็บความชุมชื้น ใน   
ผลิตภัณฑ ทําใหสีผิวของขนมสวยขึ้น และน้ําตาลยังเพ่ิมคุณคาทางอาหารอีกดวย 
 4. ไขมัน ชนิดของไขมันที่ใชในการทําเบเกอรี่ ประกอบดวย เนยสด ทําจากสวนที่เปนไขมัน
ของน้ํานมวัว ประกอบดวยไขมัน 80 % มีสีเหลือง เนยสดนั้นใชไดดีที่สุดในการใหกลิ่นรส แตจะมี
คุณสมบัติดอยในการเปนครีม คือ เนยสดจะตีเปนครีมไมดี และขาดความเปนเนื้อเดียวกัน เคกท่ีทํา
จากเนยสดลวน ๆ โดยทั่วไปจึงมีปริมาณต่ําเนื้อเคกหยาบ แตมีรสชาติหอมหวานนารับประทาน ไขมัน
ชนิดตอมาคือมาการีน มีมากมายหลายชนิดตามความสามารถในการละลาย และการใชประโยชน
โดยทั่วไปจัดเปน 3 ชนิด คือ มาการีนชนิดออน มาการีนสําหรับทําขนมอบทั่วๆ ไป และ เพสตรี้มากา
รีน ใชทําเพสตรี้โดยเฉพาะ ไขมันชนิดสุดทายคือ ชอทเทนนิ่งหรือ เนยขาว ไขมันมีหนาที่หลายอยาง
ในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่ คือ สําหรับผลิตภัณฑที่ใชยีสต เชน ขนมปงไขมันจะชวยใหความออนนุม 
และใหกลิ่นรสที่ดีชวยในการกักเก็บกาซที่เกิดข้ึน โดยทําใหกลูเต็นมีความหนาแนนจนอากาศเขาไมได
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ซึ่งทําใหปริมาตรและเปลือกนอกของขนมปงดีขึ้น และยังชวยหลอลื่นกลูเต็นใหยืดหดไดดีโดยชวยการ
ขยายตัวของผนังเซลลและจัดโครงสรางของกลูเต็น ซึ่งมีผลตอการเพ่ิมปริมาตรของขนมปง ในสวน
ของเคกไขมันทําหนาที่ชวยในการเปนครีม  
 ในการทําขนมเคกนั้นคาของการเปนครีมของไขมันเปนสิ่งสําคัญโดยเฉพาะเคกเนย เนื่องจาก
ใน การตีเคกตองตีเนยกับน้ําตาลใหขึ้นฟูกอน และยังชวยใหเคกมีกลิ่นรสที่ดี สําหรับคุกกี้ และเพสตรี  
ความสําคัญของไขมันอยูที่คาของการเปนครีมที่ดี และความยืดหยุนของไขมัน 
 5. นม โดยทั่วไปแลวนมที่นํามาใชในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่จัดเปน 3 พวกดวยกัน คือ นม
สด เปนของเหลวที่มีทั้งชนิดมีไขมันเต็ม ซึ่งไดแกนมสดบริสุทธิ์ นมสดที่เอาไขมันออกแลวหรือที่ 
เรียกวาหางนมและบัตเตอรมิลค นมขนไดแกนมสดที่นํามาระเหยเอาความชื้นออกแลวนําสวนที่  
เหลือไปโฮโมจิไนส มีทั้งชนิดนมขนหวานที่ทําจากนมสดบริสุทธิ์ ซึ่งนํามาระเหยแลวเติมน้ําตาลลง  
ไปประมาณ 41 %นมขนจืดชนิดมีไขมันเต็มและไมมีไขมัน ไดจากการนํานมสดมาระเหยแตไมเติม
น้ําตาล รูจักกันในชื่อของนมสดระเหย นมผง ไดแกนมสดที่มีไขมันเต็ม และหางนมสดที่ปราศจาก  
ไขมันถูกนํามาตมใหรอนแลวกระจายไปบนลูกกลิ้งที่มีความรอน หรือฉีดผานเครื่องพนฝอยแหง  
นมผงที่ไดไมควรมีความรอนเกิน 5 % หนาที่ของนมที่มีตอผลิตภัณฑ คือ ชวยใหผลิตภัณฑมีความ   
นารับประทาน ชวยรวม สวนผสมอื่นๆ เขาดวยกัน ชวยละลายน้ําตาล ซึ่งเปนตัวทําใหผลิตภัณฑออน  
นุม ชวยใหแปงเกิดเปนโครงสรางของผลิตภัณฑเมื่อรวมกับน้ําความชื้นของนมนั้นไมไดเปนทั้งตัวทําให
ผลิตภัณฑแข็ง หรือนุมข้ึน แตเมื่อรวมกับสวนผสมอ่ืนๆ แลวอาจชวยใหผลิตภัณฑมีทั้งความแข็ง และ
ความนุมทั้ง 2 อยางได 
 6. ไข ไขที่ใชในการทําผลิตภัณฑเบเกอรี่สวนมากใชไขไก เปนวัตถุดิบที่มีราคาสูง และมี
ความสําคัญมากในการทําผลิตภัณฑ โดยเฉพาะพวกขนมเคก และขนมปงหวานที่มีสูตรเขมขนหนาที่
ของไขที่มีตอผลิตภัณฑ คือ ทําใหผลิตภัณฑขึ้นฟู โดยเมื่อตีไขขาวจะเกิดฟองซ่ึง ประกอบดวย
ฟองอากาศเล็กๆ เปนจํานวนมาก สีของไขแดงจะชวยใหเคกมีสีเหลือง ทําใหผลิตภัณฑมีความเขมข
นเนื่องจากไขมีไขมันและของแข็งอ่ืนๆ ผลิตภัณฑจะมีไขมันเพ่ิมข้ึน และมีรสหวานขึ้น นอกจากนั้นไข
ยังชวยใหสวนผสมมีความมัน สามารถผสมไดงายขึ้นไขยังมีกลิ่นเฉพาะซึ่งบางคนชอบใหมีในผลิตภัณฑ
และเนื่องจากไขมีความชื้น และมีความสามารถตามธรรมชาติในการที่จะรวม และเก็บความชื้นเอาไว
จึงทําใหการแหงของผลิตภัณฑเกิดชาลง นอกจากนี้ไขยังมีคุณคาทางอาหารสูงอีกดวย 
 7. เกลือ เกลือมีหนาที่สําคัญหลายอยางคือ เพิ่มรสชาติใหผลิตภัณฑชวยควบคุมการทํางาน
ของยีสตในการหมัก ชวยทําใหกลูเต็นของโดมีพลังในการยืดตัว และยังชวยปองกันการเจริญเติบโต
ของบักเตรีที่ไมตองการอีกดวย 
  8. สิ่งที่ชวยใหผลิตภัณฑขึ้นฟู 
   8.1 ยีสต เปนสิ่งมีชีวิตเซลลเดียว ขยายพันธุโดยการแตกหนอ หรือแบงตัว อาหารที่จํา
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เปน คอืน้ําตาล อุณหภูมิที่เหมาะสมแกการเจริญเติบโต 70-95 Fยีสตมี 3 ชนิด คือ ยีสตสด ยีสตแหง 
และ ยีสตแหงผง ยีสตในผลิตภัณฑเบเกอรจะทําหนาที่สรางกาซคารบอนไดออกไซดทําใหโดขยายตัว  
ทําใหเกิดเปนโครงสราง และลักษณะเนื้อของโด ยีสตยังทําใหผลิตภัณฑมีกลิ่นเฉพาะตัวนอกจากนี้  
ยังชวยเสริมคุณคาทางอาหาร 
   8.2 เบคก้ิงโซดาทางเคมีเรียกวาโซเดียมไบคารบอเนตจะสลายตัวเมื่อไดรับความรอนมี 
ผลเสียคือ จะมีสารตกคาง ถาใชมากเกินไปจะทําใหมีรสเฝอน เพ่ือใหสารตกคางหมดไป จะปรับโดย 
การเติมกรดอาหารลงไป เชน นมเปรี้ยว 
   8.3 ผงฟู เปนสารที่ชวยทําใหฟู เปนสวนผสมของโซเดียมไบคารบอเนตกับสารเคมีที่
ทํา หนาที่เปนกรดและแปงขาวโพดผสมลงไปปองกันไมใหสารทั้งสองสัมผัสกันโดยตรงมี2ชนิด คือ 
ชนิดผงฟูกําลังหนึ่งและผงฟูกําลังสอง ผงฟูจะชวยใหผลิตภัณฑมีความเบา ขึ้นฟู งายตอการขบ เคี้ยว 
ผลิตภัณฑทีใ่สผงฟูจะมีลักษณะเนื้อในเนื้อรูโปรง ดังนั้นน้ํายอยจึงสัมผัสอาหารไดหมด ทําให ยอยงาย
ขึ้น และยังทําใหผลิตภัณฑมีความนารับประทาน และอรอย 
   8.4 แอมโมเนีย ไดแกพวกแอมโมเนียมคารบอเนต หรือแอมโมเนียมไบ-คารบอเนต  
เปนสารที่ทําใหผลิตภัณฑขึ้นฟูอีกชนิดหนึ่ง แตใชกันนอย สวนมากใชในการทําคุกก้ี หรือผลิตภัณฑที่มี 
ขนาดเล็ก  
 นอกจากนั้นก็จะใชในการผสมครีมพัฟ ปาทองโก ฯลฯ ขอดีของแอมโมเนียคือจะไมเหลือสาร
ตกคางที่เปนของแข็งอยูในผลิตภัณฑ ขอเสียก็คือมีการใชที่จํากัด เพราะอาจมีกลิ่นของ แอมโมเนียตก 
คางอยูในผลิตภัณฑที่อบหรือทอดออกมารอนๆ ทําใหผลิตภัณฑมีกลิ่นรสที่ไมดีการใชสารที่ชวยทํา 
ใหผลิตภัณฑขึ้นฟูนั้น ควรชั่งตวงดวยความระมัดระวัง เพราะถาใชใน ปริมาณท่ีสูงเกินไปจะทําให 
ผลิตภัณฑฟูมาก อาจทําใหหดตัวไดหลังจากอบแลว และถาใชใน ปริมาณที่ต่ําเกินไปก็จะทําใหผลิต 
ภัณฑขึ้นฟูไมเต็มที่ เปนสาเหตุใหผลิตภัณฑมีลักษณะแนนหนัก ปริมาตรไมดี และไมชวนให 
รับประทาน 
 2.1.1 เบเกอรีเ่พือ่สุขภาพ  (“เบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ”, 2548)   
 ในป 1960 ชาวอเมริกันกล ุมหนึ่งตั้งขอสังเกตวาเหตุใดวิทยาศาสตรอันทันสมัยทั้งทางดาน 
เทคโนโลยี และการแพทยไมสามารถหาวิธีการรักษาโรคใหตรงจุดโดยไมสงผลกระทบตอจุดอื่นได 
จึงหันมาศึกษาภูมิปญญาเดิมของบรรพบุรุษพบวาอาหารเปนวิธีการบําบัดตัวเองทั้งทางรางกายและ
จิตใจดวยวิธีทางธรรมชาติที่ ดีที่สุดของมนุษย์คําวา “อาหารเพือ่สุขภาพ” จึงหมายถึง อาหารที่
รับประทานเขาไปแลว สามารถสรางประโยชนแก รางกายและสงผลไปถึงจิตใจได ดังนั้น อาหารเพื่อ
สุขภาพจึงควรมีไขมัน และโคเลสเตอรอลตํ่า แตมีเสนใย อาหารสูง ทั้งนี้ในการประชุมสัมมนาทาง
วิชาการประจําป 2543ของสมาคมโภชนาการแหงประเทศไทย เรื่อง โภชนาการสูความเปนเลิศ ได 
กลาวถึงอาหารในสหัสวรรษใหมของคนไทยวา ตั้งแตป 2543เปนตนไป นักวิทยาศาสตรและองคกร
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เอกชนจะออกมาเรียกรองใหมีการศึกษาวิจัย และประยุกตอาหารที่อาจปรับปรุง คุณภาพชีวิตของคน
ไทยใหดีขึ้นโดยอาหารนั้นตองมีลักษณะดังนี้ 
 1. เปนอาหารปลอดหรือมีสารพิษนอย 
 2. เปนอาหารสมุนไพร 
 3. เปนอาหารที่มีการกระจายคุณคาทางโภชนาการอยางถูกตอง  
 4. เปนอาหารที่ไมสรางปญหาหรือทําลายสิ่งแวดลอม 
 นอกจากนั้นยังพบวา คนไทยอาจตองหันหนาเขาหาธรรมชาติและพ่ึงพาธรรมชาติอยาง
จริงจัง หลังจากท่ีไดละเลยมาระยะหนึ่งและคงตองพิจารณาเลือกรับประทานอาหารที่ดีมีประโยชน
หรือ“อาหารเพื่อสุขภาพ” เพ่ือคุณภาพชีวิตที่ดีของทั้งตนเองและคนในครอบครัวจากกระแสนิยมการ
รักสุขภาพดังกลาว “เบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ” จึงเริ่มเกิดขึ้น โดยผ ูประกอบการแตละ รายตางชูจุดขายที่
แตกตางกนัแตมุงเนนที่การใชผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติเปนหลักซ่ึงแตกตางจากเคก สมัยใหมทั่วไป
ที่ใชสารเคมีเปนสวนประกอบ จึงนับวาเปนการวิวัฒนาการอยา งหนึ่งของธุรกิจเบเกอรี่ที่สามารถ 
ขยายโอกาสทางการตลาดเขาส ูกลุมลูกคาใหมๆ ไดมากขึ้น และยังเปนเปลี่ยนมุมมองของผูบริโภคให
เห็นวา การรับประทานเบเกอรี่ไมไดใหแตเพียงความอรอยแตยังสามารถใหประโยชนกับสุขภาพไดอี
กดวย  
 
2.2 แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)  
 ความพึงพอใจ (Satisfaction) เปนระดับความรูสึกของลูกคาซ่ึงเปนผลมาจาก การ
เปรียบเทียบ ระหวางการรับรูผลจากการทํางานหรือประสิทธิภาพสินคา (Product’s Received 
Performanc) กับ ความคาดหวงของลูกคา (Customer Expectation) ถาพิจารณาถึงความพึงพอใจ
หลังการซื้อ (Post Purchase Satisfaction) ของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจต
อสินคาหรือบริการ นั้น โดยถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ (Product Performance) กวาความ
คาดหวังของลูกคา จะทําใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจ (Dissatisfaction) แตถาระดับของผลที่ไดรับ
จากสินคาหรือ บริการตรงกับความคาดหวังของลูกคาก็ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) 
และถาผลที่ ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังที่ลูกคาต้ํงไว ก็จะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ (Delighted) ซึ่งความแตกตางกันในระดับของความพึงพอใจที่กลาวมา จะสงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา รวมไปถึงการประชาสัมพันธสิ่งที่ดีและไมดีของสินคาหรือบริการตอบุคคลอ่ืนต
อไป 
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2.3 ทฤษฎวีนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)  
 2.3.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่ผูขายมอบใหแกลูกคา และลูกคาจะไดรับ   
ผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ ซึ่งประกอบดวยรูปแบบผลิตภัณฑ คุณสมบัติ คุณภาพ    
ผลิตภัณฑ ความคงทน ความนาเชื่อถือรูปลักษณพิเศษ การออกแบบ ผลิตภัณฑตองมี อรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาซึ่งปจจุบันการแขงขันมงุเนนการ สรางผลิตภัณฑที่ให
คุณคาแกลูกคามากกวาที่ลูกคาคาดหวัง 
 2.3.2 ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินลูกคาจะมีการ 
เปรียบเทียบระหวางราคา (Price) กับคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคา 
จะตัดสินใจซื้อ ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายไดจากการขายและนําไปสูการสรางกําไรในที่สุด ดังนั้น 
การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ 
 2.3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ เคลื่อนยาย
สินคาจากผูผลิตไปยังลูกคาที่ตองการในเวลาที่เหมาะเพ่ือเขาถึงผูบริโภค โดยเฉพาะ ธุรกิจบริการที่ผู
บริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเล ที่ตั้งที่เลือกเปนตัว
กําหนดกลุมของผูบริโภคท่ีจะเขามาใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตอง สามารถครอบคลุมพ้ืนที่ใน
การใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด จะตองหาทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอ การเดินทาง อยูใกลแหลง 
ชุมชน มีที่จอดรถเพียงพอ มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีเพียงพอตอความตองการของลูกคา 
 2.3.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล 
ระหวางผูขายและลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ พฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาโดยเครื่องมือที่ใช ในการสื่อสาร
การตลาดของธุรกิจบริการสามารถทําการสงเสริมการตลาดไดสี่แบบเรียกวา สวนประสมการสงเสริม
การตลาด (Promotion Mixed) ซึ่งประกอบดวย 
  2.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล (Non 
Personal) โดยผานสื่อตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา 
  2.3.4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการขายโดยใชพนักงานขาย 
  2.3.4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือหรือกิจกรรม ทาง
การตลาดนอกจากการขายโดยการโฆษณา การใชพนักงานขาย 
  2.3.4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Public Relation) เปน แผนการ
นําเสนอภาพลักษณและความเขาใจอันดีระหวางธุรกจิ และลูกคากลุมใดกล ุมหนึ่ง 
 2.3.5 ดานบุคคล (People) หมายถึง พนักงานผูใหบริการ ซึ่งไดจากการคัดเลือก การ ฝกอ
บรม และการจูงใจพนักงาน ทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากข้ึนแตกตาง เหนือคู
แขงพนักงานควรมีความรูความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความ นาเชื่อถือ 
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มีความรับผิดชอบ สื่อสารกับลูกคาไดดี มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา ตางๆ เพื่อให
สามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดแตกตางเหนือคแูขง 
 2.3.6 ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการใหบริการแกลูกคา ซึ่งมี 
หลากหลายรูปแบบ เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาเพ่ือใหเกิดความรวดเร็ว และ
ประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) เชน การทักทายและตอนรับลูกคาที่มาติดตอ การ
แนะนํา การคิดคาบริการที่เที่ยงตรง และการแกไขปญหาตางๆที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว 
 2.3.7 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การพัฒนารูปแบบการใหบริการทําไดโดยการสรางคุณภาพโดยรวมหรือตอง
แสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใช หลักฐานที่มองเห็นได เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ได
แก สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ และ ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆที่สามารถดึงดูดใจลูกคา และ
สามารถทําใหมองเห็นภาพลักษณของการ บริการไดอยางชัดเจนดวย 
 การกาํหนดสวนประสมทางการตลาด (ธงชัย หิรัญกิตติ, 2546) 
 องคประกอบที่สําคัญอยางยิ่งในกลยุทธการตลาด คือ สวนประสมการตลาด กระบวนการใน
การกําหนดสวนประสมใหเหมาะสมนั้นจะเปนเอกลักษณของแตละธุรกิจ และ ผลิตภัณฑ สวนการ
วางแผนการตลาดนั้นจะมีข้ันตอนที่ไมแตกตางกันเทาใดนักในแตละธุรกิจ บริการ แตถาพบวาสิ่งที่
ปรากฏขึ้นแตกตางจากบริการอ่ืนนั้นแสดงวาเกิดจากการใชสวนประสม การตลาดที่แตกตางกัน 
สวนประสมทางการตลาดที่เปนที่รูจักมากท่ีสุดคือ 4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ การ จัดจําหนาย การสง 
เสริมการตลาด และราคา 
  1. ผลิตภัณฑ 
  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่เสนอแกตลาด เพื่อการรูจัก การเปนเจาของการใชหรือการบริโภค 
และสามารถตอบสนองความจําเปน และความตองการของตลาดได เปน สินคาบริการ หรือความคิด
ซึ่งลูกคาตองจายเงินเปนการแลกเปลี่ยน ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุหีบหอ คุณภาพ ราคา ชื่อเสียง ตรา
ยี่หอ บริการ ผลิตภัณฑจึงอาจเปนตัวสินคา บริการ ความคิดสถานที่ องคกร หรือบุคคลการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการกําหนดภาพพจนของผลิตภัณฑ เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคแูข
งขัน ความสามารถในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑที่ เหมาะสมในตลาดจะเปนตัวกําหนดกําไรของ
บริษัท 
  2. ราคา 
  ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคาที่ผู
บริโภคจายเพ่ือแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคา และบริการ เปนตัวกําหนดกลยุทธ
ที่สําคญัในการจูงใจลูกคา และยังเปนสิ่งที่สามารถใชเปนกลยุทธในการ เจาะตลาดของผลิตภัณฑแต
ละประเภท ดังนั้น การตั้งราคาไดทั้งจากตนทุน จากความตองการหลัก และจากการแขงขันเปนหลัก 
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          2.1 การกําหนดราคาขายจากตนทุน ซึ่งสามารถคํานวณไดจากตนทุน มาบวกกับ
อัตรารอยละที่ตองการกําไร 
          2.2 การกําหนดราคาขายจากความตองการของลูกคา และการแขงขัน เชน สินคาที ่
เขาตลาดในระยะแรก ซึ่งยังไมมีคูแขงขันหรือมีนอย จึงมักตั้งราคาสูง แตหากระยะตอมา มีสินคาชนิด 
เดียวกันของคูแขงเขาสูตลาดมากขึ้น จะตองพิจารณาปรับลดราคาสินคาลงตามตลาดเวนแต 
ธุรกิจที่ผลิตผละจําหนายสินคาที่แตกตางไปจากคูแขงขันอยางเห็นไดชัด  
  3. ชองทางการจัดจําหนาย  
  การจัดจําหนายเปนสิ่งสําคัญมากในการกระจายสินคาหรือผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค ทําเลที่ตั้ง  
หมายถึง แหลงที่จะทําใหธุรกิจสามารถประกอบกิจการไดโดยมีกําไร เปนแหลงที่มีคาใชจายตางๆนอย  
สงเสริมความสัมพันธกับพนักงาน และลูกคา เขาถึงไดงายโดยมองหา กลุมลูกคาเปาหมาย และ 
พ้ืนที่ที่อํานวยความสะดวกแกลูกคา และปจจัยอ่ืนในการดึงดูดใจลูกคา ปจจัยที่ใชในการเลือกทําเล 
ที่ตั้งสําหรับธุรกิจ ไดแก ความสะดวกในการเขาถึง เชน เปนแหลงชุมชน ศูนยการคา มีที่จอดรถ 
สะดวก และการจราจรไมหนาแนนมาก การแขงขัน คแูขงขัน ในทําเลที่ตั้ง มีมากหรือนอยสิ่งอํานวย 
ความสะดวกอ่ืนๆ ที่เกื้อกูลกับธุรกิจ เชน โรงภาพยนตร รานตัดผม รานซุปเปอรมารเก็ตราคาคาเชา 
คุมคาเหมาะสมกับการลงทุนหรือไม ความปลอดภัย เชน ไมเปน สถานที่เปลี่ยวหางไกลชุมชนซึ่งชอง 
ทางการจัดจําหนายนี้เปนกลยุทธที่มีความสําคัญในการที่ จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ และ 
บรรลุถึงเปาหมายขององคกรธุรกิจตางๆชองทางการ จัดจําหนาย สามารถแบงเปน 2 กลุมใหญดังนี้ 
         3.1 ชองทางการจัดจําหนายทางตรง หรือการขายตรง หรือการตลาด ทางตรง หรือ
การจัดจําหนายทางตรง หมายถึง การขายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูใชโดยไมมี คนกลาง ชองทางนี้ผู
ผลิตตองทําหนาที่การตลาดเอง ถือวาเปนชองทางท่ีสั้นที่สุด มีการนําไปใช สําหรับผลิตภณัฑบริโภคท่ี 
เคลื่อนยายยาก ชองทางนี้จะมุงความสําคัญที่การขายโดยใช พนักงานขาย (Personal Selling)  
คือ ใชพนักงานขายติดตอโดยตรงกับลูกคา 
         3.2 ชองทางการจัดจําหนายทางออม หรือ หมายถึง เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผู
ผลิตไปยังลูกค้าโดยตองฝายคนกลาง ซึ่งคนกลางชวยทําหนาที่ขาย และหนาที่ การตลาดอ่ืนๆ ทําให
ขายสินคาไดมากข้ึน และชวยขยายตลาดใหกวางขวางขึ้น เชน ระบบสิทธิ ทางการคา 
  4. การสงเสริมการตลาด 
  การสงเสริมการตลาด เปนสวนประสมทางการตลาด ตัวหนึ่งขององคกรเพ่ือแจงขาวสาร 
(Inform) จูงใจ (Persuade) และเตือนความจํา (Remind) ตลาดเกี่ยวกบั ผลิตภณัฑ์ และบริการของ
องคกร โดยมีความหวังวาจะชักนําผูรับขาวสารใหเกิดความรูสึกที่ดี เกิดความเชื่อถือ และพฤติกรรม
การซื้อ หรืออาจ หมายถึง ขอมูลการติดตอสื่อสารระหวางผูขาย และผูซื้อ เพื่อสราง ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อ ในการสงเสริมการตลาดเปนการการติดตอสื่อสารเพ่ือแจงขาวสาร และจูงใจตลาด 



15 

โดยอาศัยเครื่องมือที่ใชมาก 2 ประการ คือ การโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน สวนรูปแบบอ่ืนที่
นํามาใชประกอบ คือ การสงเสริมการขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธเปนสิ่งที่ใชในการ
กําหนดกลยุทธทางการสงเสริมการขาย ซึ่งเปนปจจัยที่สําคัญยิ่งที่ใชในการ กระตุน และจูงใจลูกคาใน
การซื้อสินคาของธุรกิจ 
         4.1 การโฆษณา เปนการสื่อสารที่ตองจายเงินคาสื่อโดยไมใชบุคคกับตลาดเปาหมาย 
สื่อโฆษณาที่สําคัญประกอบดวยโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา จดหมายตรง ฯลฯ  
ขาวสารการโฆษณา เรียกวา สื่อ โฆษณา จากความหมายของการโฆษณาจึงสามารถระบุลักษณะ 
การโฆษณา คือ เปนการเสนอขายสินคา การบริการ หรือความคิดโดยไมใชบุคคล แตใชเสียง 
และภาพ สามารถระบุผูอุปถัมภรายการ ผูผลิต ผูจําหนาย หรือหนวยงานที่ทําการโฆษณา  
มีการจายเงินคาสื่อโฆษณา 
         4.2 การขายโดยใชพนักงาน การขายโดยใชพนักงาน เปนการ ติดตอสื่อสารแบบเผชิญ
หนาระหวางผูขาย และลูกคาผูคาดหวัง ลักษณะของการขายโดยใช พนักงานขายคือ เปนการติดตอ 
สื่อสารระหวางผูขายกับลูกคา ผูคาดหวัง เปนการติดตอสื่อสาร แบบ 2 ทาง และเปนเครื่องมือหนึ่ง 
ของการสงเสริมการตลาดงานพ้ืนฐานของการขายโดยใชพนักงานขาย 
         4.3 การสงเสริมการขายเปนเครื่องมือการกระตุนความตองการซื้อที่ใช เพ่ือสนับสนุน
การโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย หรือเปนสิ่งจูงใจในระยะสั้น เพื่อกระตุนใหซื้อหรือขาย 
สินคาหรือบริการ 
         4.4 การประชาสัมพันธ คือ ความพยายามในการติดตอสื่อสาร จะมีอิทธิพลตอ 
ทัศนคติที่ดีตอองคกร กลุมตางๆ เหลานี้อาจจะเปนลูกคา ผูถือห ุน สหพันธแรงงานกลุมอนุรักษสิ่ง
แวดลอม และวัฒนธรรม รัฐบาล ประชาชนในทองที่ หรือกลุมอ่ืนๆ ในสังคม  
 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกบัทศันคติ 
 ความหมายของทัศนคติ 
 Krech (อ้างใน ต่อสิต กรีบบัว, 2547) กล่างว่า ทัศนคติ คือ ระบบการประเมินอย่างเหนียว
แน่นในเชิงบวกหรือลบต่อเรื่องใดเรื่องหนึ่งเป็นความรู้สึกดีใจ โกรธ รัก หรือเกลียด ซึ่งจะแสดงออกใน
รูปของการกระทําต่อประกฎการต่างๆในสังคม รวมทั้งการสนับสนุนและโต้แย้ง 
 Good (อ้างใน ต่อสิต กรีบบัว, 2547) กล่าวว่า ทัศนคติ คือความพร้อมที่จะแสดงออกใน
ลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่เป็นการสนับสนุนหรือต่อต้านสถานการณ์บางอย่างจากบุคคลหรือสิ่งใดๆ 
 Roger (อ้างใน สุรพงษ์ โสธนเสถียร, 2549) กล่าวว่า ทัศนคติ เป็นดัชนีที่ชี้ว่าบุคคลนั้นรู้สึก
อย่างไรกับคนรอบข้าง วัตถุหรือสิ่งแวดล้อมตลอดจนสถานการณ์ต่างๆ โดนทัศนคตินั้นมีรากฐานมา
จากความเชื่อที่อาจส่งผลต่อพฤติกรรมในอนาคตได้ ทัศนคติจึงเป็นเพียงความพร้อมที่จะตอบสนอง
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ต่อสิ่งเร้าและเป็นมิติของการประเมิน เพ่ือแสดงว่าชอบหรือไม่ชอบต่อประเด็นหนึ่งๆ ซึ่งถือเป็น
การสือสารในบุคคล (Interpersonal Communication) ที่เป็นผลกระทบมาจากการรับสารอันจะมี
ผลกับพฤติกรรมต่อไป 
 ต่อสิต กลีบบัว (2547) ได้สรุปได้สรุปความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคตินั้น 
เป็นนามธรรม (Abstract) ในรูปของความคิดเห็นที่มีอารมณ์เป็นส่วนประกอบ เป็นส่วนที่พร้อมจะมี
ปฎิกริยาตอบโต้ได้ (State of Readiness) ต่อสิ่งต่างๆเช่น บุคคล สิ่งของ การกระทํา สถานะการณ์
และอ่ืนๆรวมทั้งท่าทีที่แสดงออกบ่งบอกถึงสภาพจิตใจซึ่งมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เป็นสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู้
หรือจากประสบการณ์ที่ได้รับ ก่อให้เกิดความรู้สึกและแสดงออกเป็นรูปธรรม โดยออกความคิดเห็น
หรือมิติ (Opinion) และการกระทํา (Behavior) ไม่ใช่สิ่งที่ติดตัวแต่เกิด และทัศนคติของบุคคลจะมี
อํานาจต่อการคิดและการแสดงพฤติกรรมของบุคคล ทั้งนี้เพราะทัศนคติ เป็นสิ่งที่ครอบคลุมทั้งความรู้
และความรู้สึกของบุคคล 
 องคป์ระกอบและทีม่าของทศันคติ 
 Rokeach (อ้างใน ต่อสิต กรีบบัว, 2547) ได้กล่าวว่าองคง์ประกอบของทัศนคติแบ่งออกเป็น 
3 องค์ประกอบได้แก่ 
 1. องค์ประกอบทางด้านความรู้ ความคิดความเข้าใจ เป็นองค์ประกอบที่แสดงถึงความรู้
ความเข้าใจที่เราใช้พิจารณาต่อสิ่งใดๆทั้งท่ีชอบและไม่ชอบ ในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งแตกต่างกัน
ออกไป 
 2.  องค์ประกอบทางด้านความรู้สึก เป็นสิ่งที่กระตุ้นเร้าให้เกิดความรู้สึกต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่งในทางที่ชอบหรือไม่ชอบ ในทางท่ีดีหรือไม่ดี 
 3. องค์ประกอบทางด้านพฤติกรรม เป็นการณ์แสดงออกของบุคคลต่อสิ่งๆหนึ่งอันเกิดจาก
องค์ประกอบด้านความรู้ ความคิด และความรู้สึกอย่างเหมาะสมจึงเกิดเป็นการกระทํา 
 แหล่งที่มาของทัศนคติมีดังนี้ 
 1. เกิดจากประสบการณ์ที่พบเห็นและมีความรู้สึกประทับใจโดยตรง 
 2. เกิดจากกระบวนการเรียนรู้ การอบรมจากพ่อแม่ ครู เป็นต้น 
 3. เกิดจากการเรียนแบบหรือทําตามอย่าง ของบุคคลที่มีอิทธิพลโดยตรง 
 4. เกิดจากอิทธิพลของสังคมที่บุคคลเป็นสมาชิก 
 5. เกิดจากการสรุป ตีความจากคุณลักษณะที่ปรากฎเห็น 
 6. เกิดจากการติดต่อสื่อสารกับผู้อ่ืน 
 7. เกิดจากความผิดปกติในเรื่องการปรับตัว ในกรณีที่มีสุขภาพจิตไม่สมบูรณ์ หรือมีความ 
บกพร่องในเรื่อบุคลิกภาพและการปรับตัว  
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 ประเภทของทศันคติ 
 วิรัช ลภริัตนกุล (อ้างใน ต่อสิต กรีบบัว, 2547) กล่าวว่าทัศนคติแบ่งออกเป็น 3 ประเภท 
ตามการแสดงออกของบุคคล 
 1. ทัศนคติทางบวก (Positive Attitude) เป็นทัศนคติที่ชักนําบุคคลให้แสดงพฤติกรรมใน
ด้านดีต่อบุคคล เรื่องราวหรือสิ่งต่างๆ ก่อให้เกิดความรู้สึกที่ดีและความร่วมมือทุกกิจกรรมที่เก่ียวข้อง
ในเรื่องนั้น และนับเป็นพ้ืนฐานที่ดีในการยอมรับความคิดหรือข้อมูลใหม่ๆ 
 2. ทัศนคิทางลบ (Negative Attitude)  เป็นทัศนคติหรือความรู้สึกที่ไม่ดีต่อบุคคลเรื่องราว
หรือสิ่งต่างๆ มักเกิดขึ้นร่วมกับความไม่พอใจและความแตกแยก ทัศนคติด้านลบนี้ จะก่อให้เกิดอคติ
ขึ้นในใจของบุคคล นําไปสู่การด่วนสรุปตัดสินใจในเรื่องต่างๆ แม้จะยังไม่มีความเข้าใจในเรื่องนั้น
อย่างถ่องแท้ก็ตาม 
 3. ทัศนคตินิ่งเฉย (Passive Attitude) บางครั้งบุคคลอาจไม่มีความคิดเห็นในเรื่องนั้นอย่าง
สิ้นเชิงก็เป็นได้ส่วนใหญ่มักมีสาเหตุมาจากความห่างไกลจากผลกระทบที่เกิดขึ้น หรือขาดข้อมูลที่
ชัดเจนเกี่ยวกับเรื่องนั้นๆ 
 
2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 กฤษณา อุ่นธนโชติ (2551) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ใน
ศูนย์การค้าวรรัตน ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการบริโภค พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีวัตถุประสงค์ใน
การซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพ่ือ บริโภคเองมากที่สุด โดยจะซื้อเดือนละ 1 – 2 ครั้งมากท่ีสุด จํานวน
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ซื้อในแต่ครั้งจะซื้อ1 – 2 ชิ้น  ครั้ง มากที่สุด และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่เฉลี่ยต่อครั้ง 50-100 บาท มากที่สุด จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ตามร้านสะดวกซื้อมากท่ีสุด 

นิยมซื้อผลิตภัณฑ์ เบเกอรี่ในช่วงเวลา 17.01 น .– 20.00 น  .มากที่สุด ครอบครัวเป็นผู้ที่มีอิทธิพล
สูงสุดในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ และจะซื้อ ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ประเภท ขนมปัง มากที่สุด ในเรื่องของ
ความรู้เกี่ยวกับอาหารที่ทําให้เกิดโรคอ้วน กลุ่มตัวอย่างจะมีความรู้ในเรื่องการกินอาหารประเภท
ไขมันสูงเป็นประจําเสี่ยงต่อการเกิดโรคอ้วนมากท่ีสุด 
 เบญจลักษณ มุสิกะชะนะ (2553) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอรี่ของผูบริโภคใน
จังหวัดสุราษฎรธานี ผลการศึกษาพบว่า ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคเบเกอรี่ พบวา ปจจัยที่
มีผลมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานราคา ด
านลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ผล
การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภคเบเกอรี่ พบวา เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคเบเกอรี่ ในจังหวัดสุราษฎรธานี ผลการศึกษาความสัมพันธ
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ระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภคเบเกอรี่ พบวา ทุกดานมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคเบเกอรี่ ในจังหวัด สุราษฎรธานี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปญหา
ที่พบของผูบริโภคเบเกอรี่ คือ ราคาเบเกอรี่ แพงเกินไป รองลงมาคือ ไมคอยไดรับขาวสารประชา
สัมพันธของราน และผูบริโภคเบเกอรี่ใหความสําคัญกับรสชาติของเบเกอรี่เปนอันดับแรก รองลงมา
คือ ความสะอาด ถูกหลักอนามัย 
 



 

บทที ่3 
วธิกีารด าเนินการวจิยั 

 
 ในการศึกษาครั้ง ผูวิจัยไดด าเนินการเก็บรวบรวมขอมูลและใชเครื่องมือส าหรับการวิจัย 
เพ่ือก าหนดแนวทางในการวิจัย ซึ่งประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้  

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

3.3 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
3.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ช้ในการวจิยั  
 ประชากร  

 ประชากรในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านเบเกอรี่ที่เคยบริโภค 
เบเกอรี่ญี่ปุ่น ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 กลุม่ตวัอยา่ง  

  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการที่กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ
ร้านเบเกอรี่ที่เคยบริโภคเบเกอรี่ญี่ปุ่น ซึ่งเป็นกลุ่มประชากรที่ไม่ทราบค่าแน่นอน ดังนั้น ผู้วิจัยจึง
ท าการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยแทนค่าสูตร Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 
95 และมีความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5  (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2552, หน้า 138)  ได้ดังนี้  
    n        =         1  
      4e 2 

      Z 2 
             เมื่อ    n  =  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
   e   =  ค่าของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมให้เกิดขึ้นได้ (โดยการวิจัยครั้งนี้
ก าหนดให้เท่ากับร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95)  
  Z   =  ค่าท่ีได้จากการเปิดตารางสถิติZ (Z = 1.96) ที่ค่าระดับความเชื่อมั่นที่ 
ร้อยละ 95  
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             แทนค่าในสูตร  
          n   =        1 

      4(0.05) 2 

       (1.96) 2 

 
               =        385     กลุ่มตัวอย่าง  
 
 ดังนั้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตรของYamane (1973) ได้ขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างที่ต้องสุ่มเท่ากับ 385 คน ผู้วิจัยจึงเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 400 คน ในการ
ตอบแบบสอบถามตามวิธีการเก็บรวมรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้   
 
3.2 วธิกีารเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
 ผู้วิจัยใช้ทฤษฎีแบบใช้ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยใช้การสุ่มตัวอย่าง  
แบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Random Sampling) โดยมีขั้นตอนดังนี้  
 ในขั้นแรกจากการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครในปัจจุบันพบว่ามี50 เขต   
(เขตการปกครอง, 2551) โดยทั้ง 50 เขตนั้น แบ่งออกเป็น 10 ส่วนตามวัตถุประสงค์การใช้ที่ดิน  
ประกอบด้วย 1. พื้นที่อุตสาหกรรม 2. พ้ืนที่สถาบันราชการ 3. พื้นที่การศึกษา4. พ้ืนที่  
สถาบันศาสนา 5. พื้นที่นันทนาการ 6. พื้นที่เกษตรกรรม 7. พ้ืนที่โล่ง ที่ว่าง 8. พื้นที่พักอาศัย   
9. พ้ืนที่คลังสินค้า 10. พ้ืนที่สถาบันข้าราชการ   

ผู้วิจัยท าการเลือกเฉพาะพ้ืนที่พาณิชยกรรมและพ้ืนที่ที่พักอาศัยเท่านั้นเพ่ือการเก็บข้อมูล  
จะตรงกับกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุดซึ่งมีทั้งสิ้น 36 เขต คือ ป้อมปราบศัตรูพ่าย, สัมพันธวงศ์, ปทุมวัน,  
ราชเทวี, บางรัก, บางกอกน้อย, บางซื่อ, ดุสิต, พญาไท, สาทร, บางคอแหลม,จตุจักร, บางแค, 
ประเวศ,  คลองสาน, จอมทอง,ราษฎร์บูรณะ, วังทองหลาง, คลองเตย, ธนบุรี, บึงกุ่ม, สวนหลวง, 
ลาดพร้าว, บางกะปิ, บางกอกใหญ่, บางพลัด, ดอนเมือง, บางเขน, ดินแดง, วัฒนา, ยานนาวา, 
ห้วยขวาง, หลักสี่,  พระโขนง, บางนา และภาษีเจริญ เพ่ือใช้เป็นกรอบในการสุ่มตัวอย่าง (ผุดผ่อง  
ตรีบุบผา, 2547)  
 หลังจากนั้น ท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการน าเอา   
รายชื่อเขตท้ังหมด 36 เขต มาท าการจับสลากออกมาเป็นจ านวนทั้งสิ้น 8 เขต เก็บตัวอย่างเขตละ   
50 ตัวอย่าง โดยแบ่งออกเป็นรายละเอียดได้ดังนี้  
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ตารางที่ 3.1: รายชื่อเขตในการสุ่มตัวอย่าง  
 

  ล าดับที ่                     รายชื่อเขต                       จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

      1.                          เขตสาทร                              50 ตัวอย่าง  
      2.                          เขตบางรัก                             50 ตัวอย่าง  
      3.                         เขตวัฒนา                              50 ตัวอย่าง  
      4.                          เขตปทุมวัน                            50 ตัวอย่าง  
      5.                         เขตคลองเตย   50 ตัวอย่าง  
      6.                         เขตบางนา                             50 ตัวอย่าง  
      7.                          เขตห้วยขวาง                          50 ตัวอย่าง  
      8.                         เขตลาดพร้าว                          50 ตัวอย่าง  

 รวม                               400 ตัวอย่าง   

 
           จากตารางที่ 3.1 เมื่อได้กลุ่มตัวอย่างแล้ว ผู้วิจัยจะท าการสุ่มตัวอย่างใช้ทฤษฎีแบบไม่ใช้  
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  
Sampling) โดยท าการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการร้านเบเกอรี่และเคยบริโภค 
เบเกอรี่ญี่ปุ่นซึ่งอยู่ใน 8 เขต ที่ได้ท าการสุ่มเลือกจนกระทั่งครบทั้ง 400 ตัวอย่าง 
 
3.3 เครื่องมือทีใ่ชในการวจิยั  

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่สรางข้ึนจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
น ามาสรางเปนค าถาม ในแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของ
ผูบริโภคที่ใช้บริการร้านเบเกอรี่ในกรุงเทพมหานคร โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้  
 สวนที ่1  ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค  
 สวนที ่2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 สวนที ่3  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามประกอบดวยขอความที่เปนการวัดความพึง
พอใจที่มีตอปจจัยในแตละดานที่มีผลตอการตัดสินใจโดยแต่ละค าถามแบ่งระดับออกเป็น 5 ระดับ 
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ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) และได้ก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน 
(วิชิต อู่อ้น, 2548) ดังนี้  
           5 คะแนน         หมายถึง       ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด  
           4 คะแนน         หมายถึง       ระดับการตัดสินใจมาก  
           3 คะแนน         หมายถึง       ระดับการตัดสินใจปานกลาง  
           2 คะแนน         หมายถึง       ระดับการตัดสินใจน้อย  
           1 คะแนน         หมายถึง       ระดับการตัดสินใจน้อยที่สุด  
           วิธีการแปลผลแบบสอบถามส่วนนี้ได้ใช้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดับชั้นโดยการใช้สถิติ  
พ้ืนฐาน คือการหาค่าพิสัย (ค่ามากสุด – ค่าน้อยสุด) และการใช้สูตรการค านวณหาความกว้างของ  
อันตรภาคชั้น (วิชิต อู่อ้น, 2548, หน้า 181) ได้ดังนี้  
 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนที่มีค่าน้อยสุด 
                   จ านวนชั้น 
 
                                                         =    5-1   =   0.8 
                            5 
  
 ดังนั้น สามารถก าหนดเกณฑ์เฉลี่ยของระดับคุณภาพการบริการได้ดังนี้  
           ค่าเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง    ระดับการตัดสินใจมากที่สุด  
           ค่าเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง    ระดับการตัดสินใจมาก   
           ค่าเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง    ระดับการตัดสินใจปานกลาง   
           ค่าเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง    ระดับการตัดสินใจน้อย   
           ค่าเฉลี่ย  1.00 – 1.80  หมายถึง   ระดับการตัดสินใจน้อยที่สุด   
 
3.4 การวเิคราะหขอมลู  
           การวิเคราะหขอมูลการวิจัยในครั้งนี้ โดยการน าขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม จ านวน 400 
ชุด  มาตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตอง จากนั้นจึงน าขอมูลทั้งหมดมาท าการวิเคราะห   
ขอมูล และประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมส าเร็จรูป ดังนี้  
 3.4.1 น าแบบสอบถามในสวนที่ 1 และสวนที่ 2 ซ่ึงเปนค าถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล  
ของผูตอบแบบสอบถาม และค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์    
เบเกอรี่ญี่ปุ่น มาค านวณหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)  



23 

3.4.2 น าแบบสอบถามในสวนที่ 3 ซ่ึงเปนค าถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด  
ที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นมาวิเคราะหหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 
3.5 สถติิทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์้อมลู   
        ผู้วิจัยน าผลที่ได้จากการประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปมาวิเคราะห์  
สรุปและน าเสนอในรูปของตารางประกอบการบรรยาย ส่วนสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้  
 3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  
  3.5.1.1 คาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ใชส าหรับ 
วิเคราะห ขอมูล สวนบุคคล และพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น   
                3.5.1.2 คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ใชส าหรับวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกซื้อ ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่
ญี่ปุ่น 
 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 

 
การศึกษาวิจัยโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบอเกอรี่ญี่ปุ่นของกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงปัจจัยที่มีผล ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเบ
เกอรี่ของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อน าไปใช้ในการวางแผนการตลาด เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
ซึ่งมีกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ดังต่อไปนี้  

 
4.1 การวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามจากการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) แบบวัดผลครั้งเดียว ซึ่ง
วัดโดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากผู้ที่มาใช้บริการร้านเบเกอรี่ในกรุงเทพมหานคร ในการใช้แบบสอบถาม
จ านวน 400 ชุด สามารถเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 สว่นที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปและข้อมลูทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ชาย 120 30 

หญิง 280 70 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศมีจ านวนมากที่สุด คือ เพศหญิง

จ านวน 280 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 70 มากที่สุด และรองลงมาเพศชายจ านวน 120 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 30 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 15 ปี 3 0.75 
15 - 25 ปี 116 29 

26 - 35 ปี 169 42.25 

36 - 45 ปี 75 18.75 
46 - 55 ปี 25 6.25 

มากกว่า 55 ป ี 12 3 

รวม 400 100 
 

จากตารางที ่4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุมากท่ีสุดคือ อายุ 26 - 35 ปีจ านวน 
169 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 42.25 มากที่สุด รองลงมาอายุ 15 - 25 ปีจ านวน 116 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 29 อายุ 36 - 45 ปีจ านวน 75 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 18.75 อายุ 46 – 55 ปีจ านวน 25 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 6.25 อายุมากกว่า 55 ปีจ านวน 12 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3 และอายุน้อยกว่า 
15 ปีจ านวน 3 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดับ  

 
ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษาสงูสุด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
มัธยมศึกษาตอนต้น 7 1.75 

มัธยมศึกษาตอนปลาย 50 12.50 
ปริญญาตรี 284 71 

ปริญญาโท 57 14.25 

สูงกว่าปริญญาโท 2 0.50 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามากที่สุด คือ ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีจ านวน 284 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 71 มากที่สุด รองลงมาระดับการศึกษา
ปริญญาโทจ านวน 57 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.25 ระดับการศึกษามัธยมตอนปลายจ านวน 50 คน
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หรือคิดเป็นร้อยละ 12.50 ระดับมัธยมศึกษาตอนต้นจ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.75 และระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาโทจ านวน 2 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

นักเรียน/นักศึกษา 110 27.50 
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 83 20.75 

รับจ้าง 89 22.25 

ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 33 8.25 
พ่อบ้านแม่บ้าน 4 1 

อ่ืนๆ พนักงานเอกชน 81 20.25 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพมากที่สุด คือ อาชีพนักเรียน/
นักศึกษาจ านวน 110 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 27.50 มากที่สุด รองลงมาอาชีพรับจ้างจ านวน 89 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 22.25 อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน 83 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
20.75 อาชีพอ่ืนๆ ได้แก่ พนักงานเอกชนจ านวน 81 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20.25 อาชีพค้าขาย/
ธุรกิจส่วนตัวจ านวน 33 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.25 และอาชีพธุรกิจพ่อบ้านแม่บ้านจ านวน 4 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ 
       ทั้งหมด 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนรวมรายได้ทัง้หมด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 75 18.75 
10,001 - 20,000 บาท 148 37 

20,001 - 30,000 บาท 88 22 

30,001 - 40,000 บาท 41 10.25 
มากกว่า 40,000 บาท 48 12 

รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้
ทั้งหมดมากท่ีสุด คือ รายได้เฉลี่ย 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 148 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37 
มากที่สุด รองลงมารายได้เฉลี่ย 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 88 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22 รายได้
เฉลี่ยต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 75 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 18.75 รายได้เฉลี่ยมากกว่า 40,000 
บาท จ านวน 48 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12 และรายได้เฉลี่ย 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 41 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดับ 
 สวนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีญ่ี่ปุน่ของผู้บรโิภค 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสถานที่ในการเลือกซ้ือ 
        ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่  
 

สถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์บเกอรี่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

รานเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหนาราน 203 50.75 

รานเบเกอรี่แบบสั่งออนไลน์ 12 3 
หางสรรพสินคา 149 37.25 

รานคาตามทองตลาด 36 9 
อ่ืนๆ - - 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานที่ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่มากท่ีสุดคือ ร้านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน้าร้านจ านวน 203 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 50.75 มาก
ที่สุด รองลงมาคอืห้างสรรพสินค้าจ านวน 149 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37.25 ร้านค้าตามท้องตลาด
จ านวน 36 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 9 และร้านเบเกอรี่แบบสั่งออนไลน์จ านวน 12 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.7: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่ 
 

เหตผุลทีเ่ลือกใชบ้รกิารรา้นเบเกอรี่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เบเกอรี่อร่อย 289 72.25 
ราคาเหมาะสม 42 10.50 

ใกล้ที่พักอาศัย 31 7.75 

บรรยากาศดี 24 6 
การบริการดี 8 2 

อ่ืนๆ มีโปรโมชั่นพิเศษ 6 1.50 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่
มากที่สุดคือ เบเกอรี่อร่อยจ านวน 289 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 72.25 มากที่สุด รองลงมาคือราคา
เหมาะสมจ านวน 42 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 10.50 ใกล้ที่พักอาศัยจ านวน 31 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
7.75 บรรยากาศดีจ านวน 24 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6 การบริการดีจ านวน 8 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
2 และอ่ืนๆ มีโปรโมชั่นพิเศษจ านวน 6 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกโอกาสในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
       เบเกอรี่ 
 

โอกาสในการเลือกซือ้ผลติภัณฑ์เบเกอรี่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เลี้ยงฉลองโอกาสส าคัญ 37 9.25 
เป็นของฝาก 59 14.75 

เลี้ยงรับรองแขก 16 4 

รับประทานเอง 288 72 
อ่ืนๆ - - 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกโอกาสในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่
มากที่สุด คือ เพ่ือรับประทานเองจ านวน 288 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 72 มากท่ีสุด รองลงมาคือเป็น
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ของฝากจ านวน 59 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.75 เลี้ยงฉลองในโอกาสส าคัญจ านวน 37 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 9.25 และเลี้ยงรับรองแขกจ านวน 16 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่ 
 

ชว่งเวลาในการใชบ้ริการรา้นเบเกอรี่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ก่อนเวลา 09.00 น. 22 5.50 

09.01 – 12.00 น. 49 12.25 
12.01 – 15.00 น. 93 23.25 

15.01 –18.00 น. 137 34.25 

หลังเวลา 18.00 น. 99 24.75 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่มาก
ที่สุดคือ เวลา 15.01 – 18.00 น.จ านวน 137 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.25 มากที่สุด รองลงมาคือ 
เวลา 18.00 น.จ านวน 99 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24.75 เวลา 12.01 – 15.00 น.จ านวน 93 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 23.25 เวลา 09.01 – 12.00 น.จ านวน 49 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12.25 และก่อน
เวลา 09.00 น.จ านวน 22 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการ 
         ร้านเบเกอรี่ 
 

ค่าใชจ้า่ยตอ่ครั้งในการใชบ้ริการร้านเบเกอรี่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
น้อยกว่า 100 บาท 83 20.75 

101 – 200 บาท 182 45.50 

201 – 300 บาท 79 19.75 
301 – 400 บาท 31 7.75 

มากกว่า 400 บาท 25 6.25 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการร้านเบ
เกอรี่มากท่ีสุด คือ ราคา 101 – 200 บาท จ านวน 182 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 45.50 มากท่ีสุด 
รองลงมาคือราคาน้อยกว่า 100 บาท จ านวน 83 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 20.75 ราคา 201 – 300 
บาท จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 ราคา 301 – 400 บาท จ านวน 31 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
7.75 และราคามากกว่า 400 บาท จ านวน 25 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.25 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกความถี่ในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ใน 
         หนึ่งเดือน 
 

ความถีใ่นการใช้บรกิารรา้นเบเกอรีใ่นหนึ่งเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

1 – 2 ครั้ง 198 49.50 

3 – 4 ครั้ง 137 34.25 
5 – 6 ครั้ง 38 9.50 

มากกว่า 6 ครั้ง 27 6.75 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกความถี่ในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ใน
หนึ่งเดือนมากท่ีสุด คือ 1 – 2 ครั้ง จ านวน 198 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 49.50 รองลงมาคือ 3 – 4 
ครั้ง จ านวน 137 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.25 5 – 6 ครั้ง จ านวน 38 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 9.50 
และมากกว่า 6 ครั้ง จ านวน 27 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.75 ตามล าดับ 
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สว่นที ่3 ผลการวเิคราะห์ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีญ่ี่ปุ่น 
 
ตารางที่ 4.12: ตารางแสดงผลการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์

 

ระดบัการตดัสนิใจ 
    มากทีส่ดุ             มาก              ปลานกลาง           นอ้ย             น้อยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน   รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  รสชาติเบเกอรี ่
2.  ความสดใหม่ของเบเกอรี ่
3. ความหลากหลายของ 
    เบเกอรี่แต่ละชนิด 
4.  ความสะอาดของเบเกอรี ่
5.  ความแปลกใหม่ของเบ
เกอรี ่

256 
218 
126 

 
244 
121 

64 
54.50 
31.50 

 
61 

30.25 

123 
155 
178 

 
122 
146 

30.75 
38.75 
44.50 

 
30.50 
36.50 

21 
27 
89 
 

33 
110 

5.25 
6.75 
22.25 

 
8.25 
21.50 

- 
- 
7 
 
1 
18 

- 
- 

1.75 
 

0.25 
4.50 

- 
- 
- 
 
- 
5 

- 
- 
- 
 
- 

1.25 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ

ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เรียงล าดับ
จากมากไปหาน้อย ดังนี้ รสชาติเบเกอรี่จ านวน 256 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 64 ความสะอาดของเบ
เกอรี่จ านวน 244 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 60 และความสดใหม่ของเบเกอรี่ 218 คนคิดเป็นร้อยละ 
54.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงผลการตัดสินใจด้านราคา 
 

 
ปจัจยัดา้นราคา 

 

ระดบัการตดัสนิใจ 
    มากทีส่ดุ              มาก            ปลานกลาง              น้อย                นอ้ยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ   จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ   จ านวน   รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  ราคาเหมาสมกับคณุภาพ 
2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาน 
3.  เบเกอรี่ราคาถูกเมื่อเทียบ 
    กับร้านอื่น 
4.  มีการลดราคาเบเกอรี ่
    ในบางโอกาส 

167 
117 
78 
 

80 

41.75 
29.25 
19.50 

 
20 

183 
202 
123 

 
157 

45.75 
50.50 
30.75 

 
39.25 

49 
78 
171 

 
133 

12.25 
19.50 
42.75 

 
33.25 

1 
3 
23 
 

24 

0.25 
0.75 
5.75 

 
6 

- 
- 
5 
 
6 

- 
- 

1.25 
 

1.5 
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จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ
ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านราคา เรียงล าดับจากมาก
ไปหาน้อย ดังนี้ราคาเหมาะสมกับคุณภาพจ านวน 167 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 41.75 ราคาเหมาะสม
กับปริมาณจ านวน 117 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 29.25 และมีการลดราคาเบเกอรี่ในบางโอกาสจ านวน 
80 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14: ตารางแสดงผลการตัดสินใจด้านการจัดจ าหน่าย 
 

 
ปจัจยัดา้นการจดัจ าหนา่ย 

 

ระดบัการตดัสนิใจ 
    มากทีส่ดุ           มาก              ปลานกลาง             นอ้ย               นอ้ยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ   จ านวน   รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อ 
     การเดินทาง 
2.  อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างาน 
3.  อยู่ใกล้แหล่งชุมชน 
4.  มีที่จอดรถเพียงพอ 
5. มีขายทั้วไปนอกจากหน้า
ร้าน 

141 
 

123 
82 
122 
74 

35.25 
 

30.75 
20.50 
30.50 
18.50 

178 
 

163 
149 
120 
124 

44.50 
 

40.75 
37.25 

30 
31 

71 
 

98 
137 
113 
158 

17.75 
 

24.50 
34.25 
28.25 
39.50 

7 
 

14 
25 
33 
34 

1.75 
 

3.50 
6.25 
8.25 
8.50 

3 
 
2 
7 
12 
10 

0.75 
 

0.50 
1.75 

3 
2.50 

 
จากตารางที่ 4.14 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ

ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย
เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางจ านวน 141 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
35.25 อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานจ านวน 123 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 30.75 และมีที่จอดรถเพียงพอ
จ านวน 122 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 30.50 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.15: ตารางแสดงผลการตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

 

ระดบัการตดัสนิใจ 

    มากทีส่ดุ             มาก             ปลานกลาง           น้อย             นอ้ยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
    ผ่านสื่อต่างๆ 
2.  การสมัครสมาชิกเพื่อรับ 
    สิทธิพิเศษ 
3.การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน ์

47 
 

46 
 

52 

11.75 
 

11.50 
 

13 

113 
 

94 
 

102 

28.25 
 

23.50 
 

35.50 

164 
 

154 
 

140 

41 
 

38.50 
 

35 

61 
 

90 
 

75 

15.25 
 

22.50 
 

18.75 

15 
 

16 
 

31 

3.75 
 
4 
 

7.75 

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ

ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์จ านวน 52 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆจ านวน 47 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.75 และการสมัคร
สมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษจ านวน 46 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.16: ตารางแสดงการตัดสินใจด้านบุคลากร 
 

 
ปจัจยัดา้นบคุลากร 

 

ระดบัการตดัสนิใจ 
    มากทีส่ดุ               มาก           ปลานกลาง            นอ้ย              นอ้ยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ   จ านวน   รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  พนักงานแต่งกายสะอาด 
    เรียบร้อย 
2.  การมีมนุษย์สมัพันธ์ที่ด ี
     ของพนักงาน 
3.  พนักงานพูดจาสุภาพ 
4.  การให้ค าแนะน าท่ีด ี
    ของพนักงาน 

127 
 

181 
 

178 
154 

31.70 
 

45.25 
 

44.50 
38.50 

186 
 

158 
 

169 
157 

46.50 
 

39.50 
 

42.25 
39.25 

75 
 

53 
 

48 
74 
 

18.75 
 

13.25 
 

12 
18.50 

8 
 
8 
 
5 
15 

2 
 
2 
 

1.25 
3.75 

4 
 
- 
 
- 
- 

1 
 
- 
 
- 
- 

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ

ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านบุคลากรเรียงล าดับจาก
มากไปหาน้อย ดังนี้การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีของพนักงานจ านวน 181 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 45.25
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พนักงานพูดจาสุภาพจ านวน 178 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 44.50 และการให้ค าแนะน าที่ดีของ
พนักงานจ านวน 154 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 38.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.17: ตารางแสดงผลการตัดสินใจด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ปจัจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระดบัการตดัสนิใจ 

    มากทีส่ดุ               มาก             ปลานกลาง         น้อย              น้อยทีส่ดุ                       
จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ  จ านวน  รอ้ยละ 

1.  ภาพลักษณ์ของร้านดดูี   
2. การตกแต่งภายใน/
ภายนอกสวยงาม 
3.  ความสะอาดของสถานท่ี 
4.  บรรยากาศในร้านอบอุ่น 
    เป็นกันเอง 

138 
120 

 
198 
137 

34.50 
30 
 

49.50 
34.25 

200 
188 

 
168 
184 

50 
47 
 

42 
46 

60 
92 
 

33 
71 

15 
23 
 

8.23 
17.75 

2 
- 
 
1 
8 

0.50 
- 
 

0.25 
2 

- 
- 
 
- 
- 

- 
- 
 
- 
- 

 
จากตารางที่ 4.17 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ตัดสินใจ

ระดับมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ โดยพิจารณาจากปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ความสะอาดสถานที่จ านวน 198 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 49.50
ภาพลักษณ์ของร้านดูดีจ านวน 138 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.50 และบรรยากาศในร้านอบอุ่นเป็น
กันเองจ านวน 137 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.25 ตามล าดับ 
 
4.2 สรปุผลการวจิัย 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซึ่งจะอยู่ในช่วงอายุ 26 ถึง 35 ปี และผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา และส่วนใหญ่มี
รายได้ระหว่าง 10,001 ถึง 20,000 บาท  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภค พบว่า สถานที่ท่ี
กลุ่มตวัอย่างมักไปเลือกซ้ือเบเกอรี่จากร้านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน้าร้าน ด้วยเหตุผลที่เลือกใช้บริการ
ร้านเบเกอรี่เพราะเบเกอรี่อร่อย โอกาสในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพ่ือรับประทานเอง กลุ่ม
ตัวอย่างมีการเลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เวลา 15.01 – 18.00 น. และมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้
บริการร้านเบเกอรี่ประมาณราคา 101 – 200 บาท และกลุ่มตัวอย่างมีความถี่ในการใช้บริการร้านเบ
เกอรี่ในหนึ่งเดือน 1 – 2 ครั้ง 
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 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติเบเกอรี่ ความสะอาดของเบเกอรี่และความสดใหม่ของเบเกอรี่ เป็นเหตุผล
สามอันดับสูงสุด ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณและมีการลด
ราคาเบเกอรี่ในบางโอกาสเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อ
การเดินทาง อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างาน และมีที่จอดรถเพียงพอเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆและการ
สมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี
ของพนักงาน พนักงานพูดจาสุภาพ และการให้ค าแนะน าที่ดีของพนักงานเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดสถานที่ ภาพลักษณ์ของร้านดูดี และบรรยากาศในร้าน
อบอุ่นเป็นกันเองเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ซึ่งจะสอดคล้องตรงกับสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบ
ไว้เรื่องของปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด เพราะกลุ่มเป้าหมายล้วนจะมีการให้คะแนน
ความสนใจในประเด็นต่างๆที่สามารถน ามาวิเคราะห์ได้จากการตอบแบบสอบถามในระดับมากถึงมาก
ที่สุด 

 
 

 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
 จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบส ารวจความคิดเห็น
ของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็นแนวทางในการก าหนด
รูปแบบธุรกิจของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น โดยประกอบด้วยประกอบด้วย วิสัยทัศน์ 
วัตถุประสงค์ พันธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ การจัดการองค์กรและการ
ก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ดังนี้  
 
5.1 รูปแบบการจดัตัง้บรษิัท 
 5.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผู้พัฒนาและจัดจ าหน่ายผลิตภันฑ์เบเกอรี่แบบญี่ปุ่น ที่ผู้บริโภคนึกถึงเป็นอันดับแรก  
 5.1.2 พันธกิจ (Mission) 
  5.1.2.1 ใส่ใจในทุกขั้นตอนของกระบวนการผลิต ตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
ไปจนถึงขั้นตอนในการส่งมอบสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค  
  5.1.2.2 คิดค้นและสร้างสรรค์เบเกอรี่ญี่ปุ่นพร้อมกับพัฒนาให้มีความหลากหลาย เพ่ือ
สร้างความแตกต่างและตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
 
5.2 วัตถปุระสงค์ขององค์กร 
 5.2.1 เพ่ือเป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นที่ครบวงจรโดยสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค 
 5.2.2 เพ่ือน าเสนอเบเกอรี่ญี่ปุ่นด้วยคุณประโยชน์ที่ดีต่อสุขภาพของวัตถุดิบแบบญี่ปุ่น 
 
5.3 เปา้หมายขององค์กร 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นจะเป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรแห่งแรกของ
ประเทศไทยโดยจะเป็นผู้น าด้านเบเกอรี่ที่เป็นประโยชน์และดีต่อสุขภาพ 
 
5.4 กลุม่เปา้หมาย 
 เนื่องจากกลุ่มลูกค้าของทางโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นสามารถบริโภคได้ทุกเพศ 
ทุกวัย ดังนั้นการขยายตลาดในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่มสามารถมีโอกาสเลือกได้ โดยสามารถ
แบ่งได้ ดังนี้  
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 5.4.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มลูกค้าระดับบนที่มีก าลังซื้อสินค้าโดยมีความต้องการสินค้า
ที่พิเศษมีรูปลักษณ์และรสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว กลุ่มลูกค้าระดับกลางโดยมีรายได้ระดับปาน
กลางหรือกลุ่มนักเรียนนักศึกษา กลุ่มคนที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกลุ่มคนที่ใส่ใจกับประโยชน์
ของวัตถุดิบในการเลือกบริโภคที่มีรายได้ในระดับปานกลางถึงสูง 
 5.4.2. กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผู้บริโภคท่ัวไป  
 
5.5 รปูแบบการจดัการบริษทั 
 โครงสรา้งองคก์ร 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น เป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรพร้อมทั้งมีเบ
เกอรี่และขนมสไตล์ญี่ปุ่นที่เหมาะกับคุณประโยชน์ดีต่อสุขภาพด้วยการคัดสรรวัตถุดิบแบบญี่ปุ่น โดย
มีการวางภายใต้แนวคิดและธีมที่ชัดเจนในการเป็นเบเกอรี่คาเฟ่ที่ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีนิยมบริโภคผลิตภณัฑ์เบเกอรี่แต่มีความต้องการใส่ใจดูแลสุขภาพ  
 นอกจากนี้ ทางโครงการจัดตั้งร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นเป็นโครงการที่ไม่มีความซับซ้อน ง่ายต่อการ
ควบคุมการด าเนินงานและจะมีการใช้เทคโนโลยีสื่ออนไลน์เพ่ือประชาสัมพันธ์และเป็นการสร้างการ
รับรู้ตราสินค้าให้กับกลุ่มเป้าหมายให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยจะใช้ทีมงานในการปฏิบัติการที่มีความ
เชี่ยวชาญเพ่ือให้เกิดความสะดวกต่อการตัดสินใจและการบริหารองค์กรโดยมีการให้สอดคล้องกับ
รูปแบบของธุรกิจที่ก่อตั้งขึ้นใหม่ จึงสามารถวางแผนจัดสรรแผนกต่างๆ ในองค์กรได้ออกเป็น เป็นต้น 
ทั้งนี้ทีมงานที่กล่าวมาข้างต้นจะจัดเป็นทีมงานประเภทพนักงานประจ า 
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ภาพที่ 5.1: โครงสร้างขององค์กร ภายใต้ชื่อโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 การมอบหมายงาน 
 ขอบข่ายและหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) มีดังนี้  
 1. ประธานกรรมการ มีหน้าที่ บริหารงานทั้งหมดของบริษัท มีการวางแผนการท างานแต่ละ
ปีของบริษัทและดูแลเรื่องก าไรและขาดทุนรวมทั้งควบคุมการใช้จ่ายงบประมาณประจ าปีของแต่ละ
หน่วยงานและพิจารณาประเมินการด าเนินงานของบริษัทอย่างสม่ าเสมอ 
 2. กรรมการผู้จัดการ มีหน้าที่ ก าหนดกลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร รวมทั้ง
ประสานงานระหว่างฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพบริหารงานของบริษัท 
รวมทั้งประสานงานระหว่างฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
 3. ฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ ด าเนินการตามแผนการในการวางแผนกลยุทธ์จัดท าการ
ประชาสัมพันธ์การสื่อสารทางด้านการตลาด การส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้แก่องค์กร
และวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจเพ่ือน ามาวางแผนในการด าเนินงานการตลาดพร้อมทั้งการวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย 

กรรมการผูจ้ดัการ 

ฝา่ยบญัช ี

พอ่ครวั ฝา่ยการตลาด 

ผูช้ว่ยพอ่ครวั พนกังานขาย 

ประธานกรรมการ 

พนกังานเสริฟ์ 

พนกังานแคชเชยีร ์

พนกังานท าความสะอาด 

ผูจ้ดัการรา้น 
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 4. ฝ่ายบัญชี มีหน้าที่ ควบคุมงบประมาณค่าใช้จ่ายของงาน จัดท างบประมาณต่างๆและ
เอกสารภาษีทั้งหมดของบริษัท ควบคุมเรื่องเงินเข้าและเงินออกพร้อมกับการสั่งจ่ายเงิน 
 5. ผู้จัดการร้าน มีหน้าที่ บริหารร้านโดยดูแลความเรียบร้อยและสวยงามในร้านและหน้าร้าน
ให้เป็นไปตามมาตราฐานของบริษัทโดยจะประสานงานกับเจ้าหน้าที่ภายในองค์กรรวมถึงการสื่อสาร
ข้อมูล นโยบาย ค าสั่ง ต่อผู้ใต้บังคัญชา และดูแลการเปิด – ปิดร้าน พร้อมทั้งมีการตรวจรับวัตถุดิบ
ต่างภายในร้านและตรวจสอบวัตถุดิบในการจัดเตรียม 
 6. พ่อครัว มีหน้าที่ พ่อครัวที่คัดสรรมาต้องสรรค์สร้างรายการอาหารให้กับลูกค้าได้และยัง
ต้องมีการวางแผนการปฎิบัติงานด้านควบคุมและดูแลการท าเบเกอรี่ญี่ปุ่น พร้อมทั้งมีการส่งมอบ
ให้กับส่วนให้บริการด้านหน้า ตรวจสอบวัตถุดิบให้เป็นไปตามมาตราฐานของทางร้านและควบคุมการ
จัดการเก็บวัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพ นอกจากนี้พ่อครัวต้องมีการร่วมพัฒนารายการขนมและเบเกอรี่
ญี่ปุ่นกับเจ้าของร้าน 
 7. ผู้ช่วยพ่อครัว มีหน้าที่ คอยช่วยเหลือพ่อครัวในการเตรียมวัตถุดิบ 
 8. พนักงานขาย มีหน้าที่ การแนะน า ให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้าเกี่ยวกับสินค้าและบริการ 
 9. พนักงานแคชเชียร์ มีหน้าที่ ท าบัญชีรายรับของร้านเพื่อน าส่งให้ผู้จัดการร้านและมีการ
ออกใบเสร็จคิดเงินให้กับลูกค้า  
 10. พนักงานเสิร์ฟ มีหน้าที ่จัดโต๊ะ เก้าอ้ีพร้อมกับการเตรียมอุปกรณ์บนโต๊ะอาหาร มีการรับ
ออเดอร์ แนะน ารายการอาหารพร้อมกับโปรโมชั่นของร้านและมีหน้าที่เสิร์ฟอาหารบนให้กับลูกค้าอีก
ทั้งเม่ือลูกค้ารับประทานอาหารเสร็จจะเก็บโต๊ะเช็ดโต๊ะ  
 11. พนักงานท าความสะอาด มีหน้าที่ ดูแลความสะอาดและดูความเรียบร้อยทั้งหมดภายใน
ร้านและดูแลท าความสะอาดภาชนะ พร้อมทั้งอุปกรณ์ต่างๆให้สะอาดถูกหลักอนามัย 
 
ตารางที ่5.1: แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือนตามโครงสร้างร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
 

ต าแหนง่ จ านวน ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน 

ประธานกรรมการ 1 50,000 

กรรมการผู้จัดการ 1 30,000 

ฝ่ายการตลาด 1 25,000 

ฝ่ายบัญชี 1 20,000 

ผู้จัดการร้าน 1 20,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือนตามโครงสร้างร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI  
       CAFÉ) 
 

ต าแหนง่ จ านวน ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน 

พ่อครัว 1 25,000 

ผู้ช่วยพ่อครัว 1 18,000 

พนักงานขาย  2 30,000 

พนักงานแคชเชียร์  1 9,000 

พนักงานเสิร์ฟ  2 18,000 

พนักงานท าความสะอาด  2 18,000 

ค่าสวัสดิการพนักงาน -  8,000 

รวม 14 คน 271,000 บาท  

 
5.6 การบรหิารด้านการตลาด 
 การวเิคราะห ์5 C’s (Marketing Planning Framework)  
 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อโครงการ (Context Analysis) 
 บรบิททางการเมอืง (Political)  
 บทวิเคราะห์ รัฐบาลได้มีการให้ความส าคัญต่อการพัฒนาและส่งเสริมการส่งออก
อุตสาหกรรมอาหารโดยให้สามารถแข่งขันในตลาดโลกและเป็นผู้น าได้ในตลาดโลก พร้อมกับได้มีการ
ด าเนินนโยบายให้ประเทศไทยเป็นครัวของโลกมาอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งผลักดันให้อาหารไทยและขนม 
เบเกอรี่ต่างๆให้เป็นที่รู้จักและนิยมในหมู่ชาวต่างชาติอย่างกว้างขวางมากยิ่งขึ้น พร้อมทั้งไม่มีข้อ
กฎหมายบังคับหรือเข้มงวดทางด้านธุรกิจอาหารมาก 
 ผลบวก รัฐบาลมีการสนับสนุนให้มีการส่งเสริมให้เกิดการส่งออกสินค้าอาหารไทย ขนม 
พร้อมทั้งยังให้ประเทศไทยเป็นแหล่งส ารองอาหารที่มีคุณภาพของโลก 
 ผลลบ การส่งเสริมของรัฐบาลยังไม่ทั่วถึงไปสู่อุตสาหกรรมขนมและเบเกอรี่ส าหรับรายเล็ก 
 บรบิททางเศรษฐกจิ (Economic)  
 บทวิเคราะห์ สถานการณ์เศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีข้ึนแต่ส าหรับภาพรวมของ
เศรษฐกิจภายในประเทศมีการเติบโตที่ค่อนข้างช้าส าหรับบางธุรกิจแต่ในทางธุรกิจด้านอาหาร 
ธุรกิจเบเกอรี่หรือขนมหวานกลับพบว่ามีการเติบโตที่ดีข้ึนเรื่อยๆตลอดเวลาโดยจะสังเกตได้จากการ
ขยายตัวหรือการเปิดธุรกิจประเภทร้านอาหาร ร้านขนม เบเกอรี่หรือคาเฟ่ ที่มีการเติบโตขึ้นอย่าง
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ต่อเนื่องและมีมูลค่าของตลาดรวมเบเกอรี่สูงถึงแสนล้านบาทซึ่งมีการเติบโตเฉลี่ยที่ 10 – 15% ต่อปี 
ถือได้ว่าเป็นธุรกิจที่น่าสนใจเพราะผู้บริโภคไทยในปัจจุบันมีความนิยมหันมาบริโภคเบเกอรี่กันมากข้ึน 
ได้แก่ การบริโภคแทนมื้อเช้า การบริโภคเป็นของว่าง เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีมาตรการภาษีเพ่ือ
สนับสนุนผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กช่วยลดภาษีให้แก่ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
เล็กซึ่งจะเป็นการเอ้ืออ านวยให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี 
 ผลบวก ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายในปัจจุบันต้องการสินค้าหรือการบริการที่มีความคุ้มค่า
ต่อราคาและการบริการที่ดีมีมาตราฐานพร้อมใส่ใจเรื่องของคุณภาพ 
 ผลลบ  ถ้าหากเกิดปัญหาทางการเมืองหรือเกิดการวางระเบิดจะท าให้เศรษฐกิจไม่ค่อยมั่นคง
ประกอบกับเกิดภาวะที่เศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงขึ้นๆลงๆหรือไม่แน่นอน ท าให้ผู้บริโภคมีการลด
ค่าใช้จ่ายลงโดยที่ไม่ซื้อสินค้าหรือสินค้าฟุ่มเฟือย ท าให้ประชาชนมีการเลือกใช้จ่ายมากขึ้น  
 บรบิททางสงัคม (Social) 
 บทวิเคราะห์ ปัจจุบันสังคมไทยมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา จากการได้รับอิทธิพลมาจาก
ค่านิยมต่างๆของต่างประเทศ อาทิ การรับประทานอาหารฝรั่งและนิยมกินมากในกลุ่มนักเรียนหรือ
นักศึกษาและวัยท างาน ซึ่งอาหารหวาน ขนมหวาน และเบเกอรี่เป็นหนึ่งในกลุ่มอาหารใที่มีแนวโน้ม
อัตราการเติบโตที่ดีข้ึน ท าให้ปัจจุบันผู้บริโภคได้มีการบริโภคขนมหวานและเบเกอรี่มาเป็นการบริโภค
ทดแทนมื้ออาหาร เป็นต้น ท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคยุคใหม่มีการขึ้นอยู่กับสื่อสังคม
ออนไลน์และการทีม่ีการเปิดกว้างในการรับสื่อท าให้การมองหาสิ่งที่ไม่เหมือนใครรวมถึงการบริโภค
ขนมหรือเบเกอรี่ญี่ปุ่นที่จะต้องมีการตกแต่งร้านสไตล์ที่สามรถท าให้ดึงดูดผู้บริโภคอยากที่จะนั่งพูดคุย
หรือพบปะสังสรรค์ ซึ่งร้านคาเฟ่จะเป็นหนึ่งทางเลือกท่ีจะท าให้โครงการมีโอกาสในการประสบ
ความส าเร็จ  
 ผลบวก สังคมท่ีต้องการความเป็นส่วนตัวหรือการมองหาการด าเนินรูปแบบชีวิตแบบใหม่ที่
เป็นตัวของตัวเอง ซึ่งท าให้เป็นผลดี โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นจะเป็นทางเลือกใหม่ในการ
คัดสรรวัตถุดิบขนมและเบเกอรรี่ฐี่ปุ่นให้กับคนใส่ใจสุขภาพ  
 ผลลบ สังคมไทยจะมีทัศนคติส าหรับขนมหวานหรือเบเกอรี่ญี่ปุ่น เมื่อทานในปริมาณท่ีมาก
จะท าให้เกิดโรคอ้วนและไม่ดีต่อสุขภาพ 
 บรบิททางเทคโนโลย ี(Technology) 
 บทวิเคราะห์ เทคโนโลยีมีการพัฒนาอยู่อย่างต่อเนื่องท าให้ธุรกิจออนไลน์และการสื่อสารโดย
ในปัจจุบันได้มีวิวัฒนาการไปอย่างรวดเร็ว ทุกอย่างเต็มไปด้วยโลกของอินเตอร์เน็ต ผู้บริโภคสามารถ
เข้าไปหาสิ่งที่ตนเองต้องการ อาทิ หาร้านขนมหรือร้านเบเกอรี่ สถานที่เที่ยว เป็นต้น อีกทั้งสื่อ
ออนไลน์ยังมีการอ านวยความสะดวกในการติดต่อสื่อสารผ่านช่องทางของการสื่อสารต่างๆ ได้แก่ 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เว็บไซด์ อินเตอร์เน็ต เป็นต้น ท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคปรับเปลี่ยนไป
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มากถ้าเปรียบเทียบกับในอดีตโดยใช้ช่องทางออนไลน์เป็นโอกาสในการสร้างรายได้ให้กับตนเองโดย
การท าการตลาดบนโลกออนไลน์ 
 ผลบวก สื่อเทคโนโลยีสามารถสร้างรายได้ให้กับทางโครงการโดยการท าโฆษณาบนสื่อต่างๆ
ได้อย่างเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งปัจจุบันมีการใช้การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ในการติดต่อสื่อสารการ
ประชาสัมพันธ์ ท าให้สามารถประหยัดงบประมาณในด้านการตลาด ทั้งนีพ้ฤติกรรมของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันนิยมการใช้อินเตอร์เน็ตในการพิจารณาก่อนการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารหรือซื้อ
สินค้าบริการต่างๆ ท าให้ธุรกิจมีการนิยมใช้สื่อกลางทางเทคโนโลยีในการสร้างกระแสปากต่อปาก 
(Word of Mount) 
 ผลลบ คู่แข่งขันก็สามารถน าเทคโนโลยีหรือการสื่อสารออนไลน์เข้ามาในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ 
 วเิคราะหผ์ูบ้รโิภค (Customer Analysis) 
 บทวิเคราะห์ เมื่อมีการวิเคราะห์ถึงกลุ่มผู้บริโภคของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
คือ กลุ่มที่มีอายุระหว่าง 15 – 35 ปี จะเป็นกลุ่มที่ก าลังศึกษาและเริ่มต้นส าหรับการท างาน ต้อง
จัดการเวลาเพื่อท ากิจกรรมต่างๆและเวลาในการปรุงอาหารพร้อมทั้งทักษะที่น้อยลง ท าให้มีการ
บริโภคเบเกอรี่หรือขนมหวานจะเป็นส่วนหนึ่งของการด าเนินชีวิตประจ าวันเพ่ือเป็นทดแทนอาหารมื้อ
หลักได้ และมีก าลังในการซื้อ ต้องการมีไลฟ์สไตล์ที่ไม่เหมือนใคร ต้องการทดลองราชาติที่แปลกใหม่ 
มีความชื่นชอบ นอกจากนี้กลุ่มผู้บริโภคยังมีทั้งกลุ่มเป้าหมายหลักคือ กลุ่มคนที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่ กลุ่มคนที่สนใจใส่ใจสุขภาพ และกลุ่มเป้าหมายรองก็คือ ผู้บริโภคท่ัวไปหรือกลุ่มผู้บริโภค
ชาวต่างชาติ นอกจากนี้มีการบริการแบบครบวงจร (One Stop Service) จะเป็นสิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการซึ่งทางโครงการจะเป็นศูนย์รวมของเบเกอรี่ญี่ปุ่นที่ผู้บริโภคสามารถบริโภคได้โดยไม่ส่งผลเสีย
ต่อสุขภาพ  
 ผลบวก เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีความถ่ีในการซื้อมากและเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีเข้าใจและตาม
กระแสของสังคมได้ง่ายรวมถึงจะมีพฤติกรรมที่ชอบบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แต่ใส่ใจเรื่องวัตถุดิบที่
ส่งผลดีต่อสุขภาพ  
 ผลลบ กลุ่มผู้บริโภคในช่วงอายุนี้อาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ง่ายและส าหรับผู้บริโภคท่ีชื่น
ชอบเบเกอรี่ญี่ปุ่นมีการมองหาสิ่งที่ตนเองยังไม่ได้รับการตอบสนองคือ ไม่มีเบเกอรี่คาเฟ่ที่ใช้วัตถุดิบ
หลักท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค และยังคงรูปลักษณ์ความสวยงามของความเป็นเบเกอรี่ 
 วเิคราะหป์จัจยัภายในองคก์ร (Company Analysis) 
 บทวิเคราะห์ การเริ่มต้นโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) จัดตั้งขึ้นเพ่ือ
เป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรโดยเพื่อที่จะมาตอบสนองความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบเบเกอ
รี่และผู้ที่ใส่ใจสุขภาพสามารถทานเบเกอรี่ของทางร้านไม่ท าให้ผู้บริโภคอ้วนหรือเสียสุขภาพ โดยมีการ
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วางภายใต้แนวคิดเป็นหมู่บ้านญี่ปุ่นด้วยบรรยากาศแบบสไตล์ญี่ปุ่นพร้อมกับเรียนรู้วิถีชิวิตของชาว
ญี่ปุ่น ทั้งนี้การจัดตั้งร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) จัดเป็นเรื่องที่ท้าทายในการที่จะสร้างความ
แตกต่างในรูปแบบของขนมหรือเบเกอรี่ญี่ปุ่น และการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและมีการจ าตรา
สินค้าได้นั้นทางโครงการจะต้องมีการสร้างการรับรู้ตราสินค้าพร้อมทั้งมีความเข้าใจในการสื่อสารไปยัง
กลุ่มผู้บริโภค ซ่ึงโครงการจะต้องมีความเข้าใจในการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ได้แก่ เว็บไซต์ การ
ใช้สื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่างๆ  การจัดการการส่งเสริมการตลาด (Event) การจัดกิจกรรมเวิร์คช็
อปกับทางพัธมิตรให้ความรู้ความเข้าใจกับการรับประทานขนมและเบเกอรี่ที่เหมาะสมในปริมาณที่
พอเหมาะไม่ท าให้เกิดโรคอ้วน ถ่ายรูปกับขนมหรือเบเกอรี่ เป็นต้น  
 ผลบวก คุณภาพที่ดีของสินค้าและความพอใจของลูกค้า สร้างสรรสินค้าในรูปแบบใหม่อยู่
เสมอ 
 ผลลบ หากสินค้าและบริการเป็นที่ถูกใจก็จะได้รับผลที่ดี แต่หากไม่ถูกใจจะเกิดผลเสียกับ
ธุรกิจ 
 วเิคราะหค์ู่แขง่ขนั (Competitive Analysis) 
 คู่แข่งของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) ประกอบด้วยคู่แข่งทางตรงได้แก่ ร้านคาเฟ่ขนม
ในรูปแบบของญี่ปุ่นที่ตั้งอยู่ทั่วไป เช่น  รา้นยามาซากิที่เป็นร้านเบเกอรี่ที่มีให้เลือกหลากหลายชนิด
พร้อมทั้งด้วยราคาที่ไม่แพงและทุกเมนูเบเกอรี่มีส่วนผสมจากวัตถุดิบที่ส่งผลดีกับสุขภาพอีกท้ังยังมีข้อ
ได้เปรียบในการด าเนินการมาอย่างยาวนานมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก ร้านคัสตาร์ด นากามูระที่เป็นร้านโฮม
เมดเบเกอรี่สไตล์ญี่ปุ่นพร้อมทั้งมีขนมให้เลือกมากกว่า 200 ชนิดและราคาไม่แพง เป็นต้น ซ่ึงแต่ละ
ร้านจะมีวิธีการน าเสนอสินค้าและบริการที่แตกต่างกันเพ่ือที่จะให้ตรงต่อความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย โดยการจัดท าโปรโมชั่นต่างๆเป็นสิ่งส าคัญท่ีสามารถสร้างการรับรู้และมีการจดจ าตรา
สินค้าพร้อมทั้งยังเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการทดลองเข้ามาใช้บริการ  
 นอกจากนี้การท าธุรกิจเบเกอรี่และขนมหวานนั้นเป็นอุตสาหกรรมที่เข้าง่ายและออกง่าย 
เนื่องด้วยการลงทุนที่ไม่สูง เมื่อเทียบกับธุรกิจอื่นๆ แต่ก็ไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะอยู่ในธุรกิจนี้เพราะมีการ
แข่งขันที่สูงและมีการแข่งขันทางด้านราคาพร้อมทั้งการแข่งขันทางด้านกลยุทธ์ที่สามารถเข้ามาช่วย
ในการท าธุรกิจเบเกอรี่ที่ผู้บริโภคสามารถสั่งทางออนไลน์ เช่น เฟสบุค อินสตราแกรม เป็นต้น  ดังนั้น
ถ้าหากมีการด าเนินธุรกิจไม่ระมัดระวังและขาดความรอบคอบก็จะท าให้มีการเกิดปัญหาขึ้นได้ท าให้
ต้องไปจากอุตสาหกรรมนี้ง่ายด้วยเช่นเดียวกัน 
 วเิคราะหผ์ูส้นบัสนนุ (Collaborators Analysis) 
 ผู้สนับสนุนหรือพันธมิตรของธุรกิจของทางร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) มีอยู่หลายภาค
ส่วนด้วยกัน ได้แก่ วงใน (Wongnai) ซึ่งจะเป็นเว็บไซต์และแอปพลิเคชั่น อันดับหนึ่งในไทยในเรื่อง
เกี่ยวกับร้านอาหาร คาเฟ่เบเกอรี่ โดยที่ผู้ใช้งานสามารถเข้ามาสืบค้นหรือสามารถค้นหาข้อมูล
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ร้านอาหาร คาเฟ่เบเกอรี่ จากดาต้าเบสร้านอาหารมากกว่า 150,000 ร้าน และ ทริป แอดไวซ์ (Trip 
Advice) เป็นเว็บไซต์รีวิวและค าแนะน าเกี่ยวกับโรงแรม รีสอร์ท เที่ยวบิน ร้านอาหาร แพ็คเกจ
ท่องเที่ยว และอ่ืนๆอีกมากมาย โดยจะส่งผลดีกับทางโครงการเป็นอย่างมากในการโปรโมทและการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วยิ่งขึ้น และการจัดกิจกรรม
ต่างๆร่วมกับทางเว็บไซต์เพ่ือเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เข้ามาใช้บริการของทางร้านโอกาชิ คาเฟ่ 
(OKASHI CAFÉ) และรวมไปถึงอุปกรณ์เครื่องครัวและผลิตภัณฑ์ที่ใช้ส าหรับท าขนม 
 การวเิคราะห ์SWOT ANALYSIS 
 จดุแข็ง (Strengths) 
 1. เป็นศูนย์รวมแห่งแรกที่รวบรวมเบเกอรี่สไตล์ญี่ปุ่นพร้อมทั้งสินค้ามีความสะอาดสดใหม่ 
เพราะมีการผลิตขายวันต่อวัน 
 2. ท าเลที่ตั้งของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) จะอยู่ในย่านธุรกิจสะดวกในการเดินทาง 
 3. ให้ความส าคัญในทุกขั้นตอนในการผลิต 
 4. วัตถุดิบน าเข้าจากญี่ปุ่นสดใหม่  
 จดุอ่อน (Weakness) 
 1. เป็นธุรกิจเริ่มใหม่ ยากท่ีจะได้รับความเชื่อมั่นจากลูกค้าก่อนจะเปิดกิจการจริง 
 2. มีคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันเนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมที่เข้ามาได้ง่ายและคู่แข่งขัน
อาจจะมีการลอกเลียนแบบการออกแบบจากทางร้าน 
 3. ต้นทุนการผลิตที่สูงกว่าร้านเบเกอรี่ทั่วไปเนื่องจากมีการใช้วัตถุดิบที่ดีมีประโยชน์ต่อ
ผู้บริโภค 
 4. สินค้าเก็บได้ไม่นาน 
 โอกาส (Opportunities) 
 1. เป็นการสร้างทางเลือกใหม่ให้กับผู้บริโภคท่ีสนใจชื่นชอบผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกลุ่มคนที่
ใส่ใจกับประโยชน์ของวัตถุดิบในการเลือกบริโภค  
 2. กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคนิยมรับประทานอาหารนอกบ้านหรือการรับประทานขนม
หวาน เบเกอรี่มากข้ึนเพ่ือทดแทนมื้อเช้าหรือแทนมื้ออาหารหลัก อีกท้ังด้วยทัศนคติส าหรับการ
รับประทานอาหารนอกบ้านยังเป็นการคลายเครียดจากการท างานหรือเรียนหนังสือ พบปะเพ่ือน  
 3. หากมองในมุมธุรกิจส าหรับการขยายสาขา ยังพบว่า ร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
ยังมีโอกาสอีกมากส าหรับการขยายสาขายังต่างจังหวัด โดยเฉพาะจังหวัดใหญ่ และเป็นเมืองท่องเที่ยว 
เช่น เชียงใหม่ หาดใหญ่ ภูเก็ต และพัทยา เป็นต้น  
 4. เทคโนโลยีการสื่อสาร ได้แก่ เครือข่ายสังคมออนไลน์ เว็บไซต์ เป็นต้น ท าให้สามารถ
กระจายข่าวสารหรือการประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง 
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 อุปสรรค (Threat) 
 1. สินค้าทดแทนมีจ านวนมาก อาทิ ร้านเบเกอรี่หรือขนมหวานทั่วไปในกรุงเทพฯถือว่าเป็น
เมืองที่มีร้านขนมหวานและเบเกอรี่ที่มีทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ค่อนข้างมากและหาซื้อได้ง่าย ซึ่งท า
ให้ผู้บริโภคหาซื้อได้ง่าย ดังนั้นท าให้ทางร้านต้องมีการสร้างความแตกต่างและความแปลกใหม่ให้กับ
ลูกค้า  
 2. ต้นทุนส าหรับวัตถุดิบไม่คงที่และธุรกิจบริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในทันที ท า
ให้เป็นการยากในการควบคุมคุณภาพบริการ 
 3. อัตราการหมุนเวียนของลูกค้าส าหรับธุรกิจร้านเบเกอรี่ถือได้ว่าค่อนข้างต ่าในบางช่วงเวลา
เพราะอาจจะเกิดความเบื่อหน่าย ไม่ชอบสิ่งจ าเจ อันเป็นธรรมชาติของคนที่อาจท าให้ระยะยาวต่อ
ตราสินค้าหรือแบรนด์ของทางร้านท าให้อาจไม่ได้รับการตอบรับเช่นเดิมจากลูกค้า 
 การวเิคราะห ์TOWS Matrix   
 การวิเคราะห์ TOWS Analysis เป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์ขององค์กรในการจับคู่ระหว่าง
ทรัพยากรภายในองค์กรตลอดจนทักษะต่างๆ ภายในองค์กรกับโอกาสพร้อมทั้งความเสี่ยงต่างๆ 
ภายนอกองค์กร ซึ่งจากการวิเคราะห์ TOWS Analysis จะท าให้เกิดการผสมผสานกันของ
องค์ประกอบภายในและภายนอกองค์กร จนท าให้เกิดกลยุทธ์ต่างๆที่เหมาะสมกับธุรกิจ ดังต่อไปนี้ 
 กลยทุธเ์ชงิรุก (SO Strategy)  
 1. ออกแบบตัวบรรจุภัณฑใหสวยงามเพ่ือดึงดูดผูบริโภคกลุมเปาหมายและมีการปรับปรุงตัว
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในดานของคุณภาพและคิดคนผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่เปน สูตรเฉพาะของทางรานใหมี
หลากหลายชนิดมากขึ้นเพ่ือจะน ามาซึ่งความพึงพอใจของทางผู้บริโภคและน ามาสู่การกลับมาใช้
บริการใหม่อีกครั้ง  
 2. มีการใช้ท าเลที่ตั้งในย่านศูนย์การค้าและสะดวกในการเดินทาง ช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดี 
ให้กับทางร้าน  
 3. น าพ่อครัวที่มีชื่อเสียทางด้านขนมหวานหรือเบเกอรี่ญี่ปุ่นมาให้บริการเพ่ือเป็นการสร้าง
ภาพพจน์และความน่าเชือถือที่ดี ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่น 
 4. น าเทคโนโลยีทางด้านการสื่อสารเข้ามาประชาสัมพันธ์แนะน ารายการเบเกอรี่ต่างๆพร้อม
ทั้งมีการจัดโปรโมชั่นพิเศษเพ่ือเป็นการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากข้ึน 
 กลยทุธเ์ชงิป้องกนั (ST Strategy)  
 เพ่ิมรายการสินคาใหมีความหลากหลายเชน เพ่ิมเครื่องดื่มน้ าสมุนไพร ขนมเคกคุกก้ีหรือขนม
ตามเทศกาลส าคัญต่างๆ และเพ่ิมเมนูที่เป็นเอกลักษณ์ของทางร้านซึ่งวางขายแบบมีจ านวนจ ากัดและ
ระยะเวลาที่ก าหนดส าหรับกลุมลูกคาที่ตองการความแปลกใหมของผลิตภัณฑ 
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 กลยทุธเ์ชงิแก้ไข (WO Strategy) 
 มีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นให้มีความเป็นเอกลักษณเพ่ือให้ลูกคา
จดจ าไดและตรงตามความตองการของผู้บริโภค ตลอดจนมีการประชาสัมพันธ์ชนิดของวัตถุดิบที่ใช 
ได้แก่ มีส่วนผสมของไขมันต่ า น้ าตาลน้อย มีส่วนผสมจากธัญพืช เป็นต้น ซึ่งเปนวัตถุดิบที่มีคุณภาพ
และเรื่องราวของเมนูเบเกอรี่ญี่ปุ่นและขนมพร้อมทั้งจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่องเพ่ือ
เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
 กลยทุธเ์ชงิรับ (WT Strategy) 
 1. มีการลดปริมาณการผลิตของผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่ไม่จ าเป็นพร้อมกับมีการลดต้นทุนในการ
ผลิตบางส่วนออก แตจะมีการเพ่ิมความหลากหลายของชนิดผลิตภัณฑเบเกอรี่ในรานเพ่ือเป็นการ
สร้างการจัดจ าหน่ายจากจ านวนน้อยให้เป็นจุดเด่นโดยมีการจัดโปรโมชั่นร่วมส่งเสริมกับการขายเพ่ือ
เป็นการเพ่ิมความต้องการของผู้บริโภคซึ่งจะเกิดการกลับมาซื้อใหม่ 
 2. เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้ามากขึ้นพร้อมกับมีการปรับเปลี่ยนแผนการตลาดอย่าง
ต่อเนื่อง 
 กรอบแนวทางในการบรหิารโครงการ (Frame Work) 
 ร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) เป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรโดยจะเป็น
ร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นแห่งแรกของประเทศไทยโดยสินค้าและบริการด้านเบเกอรี่ที่มีการผสมผสานข้อดี
ของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่กับคุณประโยชน์ที่ดีต่อสุขภาพและมีการพิถีพิถันกับทุกข้ันตอนในการผลิต 
ตั้งแต่การเลือกใช้วัตถุดิบ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีนิยมผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แต่มีความ
ต้องการใส่ใจดูแลสุขภาพ ของกลุ่มคนที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกลุ่มคนทีใ่ส่ใจกับประโยชน์ของ
วัตถุดิบในการเลือกบริโภค คุณภาพท่ีดีของสินค้าและความพอใจของลูกค้าสร้างสรรสินค้าในรูปแบบ
ใหม่อยู่เสมอ 
 ตราสนิคา้ 
 
ภาพที่ 5.2: ตราสินค้าร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
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 ชื่อและที่มาของบรษิัท 
 ร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) ที่มาของชื่อร้านมีการใช้ภาษาญี่ปุ่นเข้ามาผสมผสานกับ
ภาษาอังกฤษหากมีการแปลเป็นภาษาไทยค าว่า OKASHI แปลว่า ขนม  ทั้งนี้เหตุผลที่ใช้ชื่อดังกล่าว 
คือ 
 1. เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้าสามารถจดจ าตราของสินค้าและชื่อร้านได้ง่าย ทาง
โครงการจึงใช้ชื่อตราสินค้าทีเ่ป็นภาษาอังกฤษ เพ่ือให้ง่ายต่อการสะกดและง่ายต่อการจดจ าตราสินค้า 
 2. เพ่ือให้เข้าถึงการประชาสัมพันธ์ต่อกลุ่มผู้บริโภคท่ีชัดเจนโดยจะมีการใช้ช่องทางและสื่อใน
การประชาสัมพันธ์ต่างๆ ได้แก่ สื่อสังคมออนไลน์ สื่อทางด้านเว็บไซต์ เป็นต้น โดยจะเป็นการง่ายต่อ
การประชาสัมพันธ์ที่สามารถประหยัดและสามารถลดต้นทุนค่าใช้จ่าย 
 3. ชื่อของโครงการที่เป็นแบนรด์ภาษาอังกฤษผสมผสานกับภาษาญี่ปุ่นซึ่งจะเป็นสากลมากกว่า ซ่ึง
หากมีการวางแผนในการต่อยอดระยะยาว ได้แก่ การขายแฟรนไชส์ เป็นต้น ซ่ึงหากธุรกิจประสบ
ความส าเร็จและเป็นที่รู้จัก ชื่อของทางโครงการจะไม่เป็นอุปสรรคต่อผู้ที่สนใจที่จะติดต่อไปลงทุน 
 โครงสรา้งของบริษทั 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น  
 รปูแบบของการบริการ  
 รูปของสินค้าและการบริการของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) เป็นศูนย์รวมเบเกอรี่
ญี่ปุ่นแบบครบวงจรโดยจะเป็นร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นแห่งแรกของประเทศไทยที่จะมาตอบสนองความ
ต้องการของผู้ที่ชื่นชอบเบเกอรี่และผู้ที่ใส่ใจสุขภาพสามารถบริโภคเบเกอรี่ของทางร้านไม่ท าให้
ผู้บริโภคอ้วนหรือเสียสุขภาพ โดยมีการวางภายใต้แนวคิดเป็นหมู่บ้านญี่ปุ่นด้วยบรรยากาศแบบสไตล์
ญี่ปุ่นพร้อมกับเรียนรู้วิถีชิวิตของชาวญี่ปุ่น ซึ่งจะมีการแบ่งพ้ืนที่ด้านในออกอเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ร้านเบ
เกอรี่ญี่ปุ่นที่จะรวบขนมสไตลญี่ปุ่นและเบเกอรี่ญี่ปุ่นที่แปลกใหม่และแตกต่างจากร้านอ่ืนๆเมื่อ
ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายได้ลองทานจะรู้สึกได้ถึงความอร่อยและวัตถุดิบในการท าที่ทางร้านคัดสรร
ใส่ใจทุกกระบวนการ ซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ีสามารถเลือกซ้ือวัตถุดิบหรืออุปกรณ์ในการท าเบเกอรี่หรือ
ขนม และพ้ืนที่ในการถ่ายรูปซึ่งจะจัดเป็นหมู่บ้านญี่ปุ่นเพ่ือให้เข้ากับบรรยากาศเหมือนอยู่ที่ประเทศ
ญี่ปุ่น  
  รายละเอยีดการบรกิาร 
 ร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) ซึ่งจะมีการเปิดให้บริการในวันธรรมดา (วันจันทร์ – วนั
ศุกร์) เวลา10.00 น. จนถึง 22.00 น. และวันหยุด (วันเสาร์ – วันอาทิตย์) เวลา10.00 น. จนถึง 
22.00 น. โดยมีเบเกอรี่ญี่ปุ่น ขนมหวานสไตล์ญี่ปุ่น และเครื่องดื่ม ที่ได้รับการคัดสรรด้วยการท าท่ี
พิถีพิถันใส่ใจทุกรายละเอียด ได้แก่ การคัดเลือกวัตถุดิบในการท า ส่วนผสมที่ดีต่อสุขภาพ เป็นต้น 
พร้อมกับประสบการณ์การท าขนมจากพ่อครัวที่มีประสบการณ์ มีความช านาญในด้านขนมและของ
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หวานเพื่อสร้างสรรค์เบเกอรี่ญี่ปุ่นและขนมให้มีความแตกต่างโดยเป็นการเน้นความเป็นเอกลักษณ์ของ
ญี่ปุ่นโดยเฉพาะและเป็นต้นต ารับ พร้อมทั้งการพัฒนาคิดค้นรายการเบเกอรี่ญี่ปุ่นใหม่ๆเพ่ือเป็นการ
สร้างทางเลือกส าหรับผู้ที่ชื่นชอบการบริโภคเบเกอรี่และผู้บริโภคท่ีใส่ใจกับประโยชน์ของวัตถุดิบใน
การเลือกบริโภค ให้มีเมนูที่อร่อยและแปลกใหม่โดยแบ่งรายการอาหารของทางร้านออกเป็นหมวดหมู่
และได้มีการก าหนดรูปแบบการให้บริการแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
 1. ขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น ได้แก่ คัสตาร์ดพุดดิ้ง ครีมพัฟรสชาเขียว แรร์ชีสเค๊กมาพร้อมกับชี
สเค๊กสตรอเบอรี่ ทาร์ตสตรอเบอรี่ ทีรามิสุ มองบลังต์เป็นเค้กครีมเกาลัด ฮันนี่โทสต์ บราวนี่ชีส 
เค้กช็อคโกแลตลาวา โตเกียวมัทฉะเครป โคร็อกเกะไส้ครีมข้าวโพด และ โคร็อกเกะไส้มันฝรั่งบดและ
หมูสับ หรือหมูสับกับหอมใหญ่ ชีสเค้กเค้กเนื้อเบา ต้นต ารับแท้สไตล์ญี่ปุ่น Honey Kasutera เค้ก
ฟองน้ าสไตล์ญี่ปุ่น Japanese Green Tea & Red beans Chiffon Cake เค้กชิฟฟ่อนญี่ปุ่น
ผสมผสานกับถ่ัวแดงความลงตัวแบบออริจินอลจากประเทศญี่ปุ่น เป็นต้น 
 2. เครื่องดื่ม ได้แก่ น้ าเปล่า เครื่องดื่มชาและกาแฟ เครื่องดื่มผลไม้และสมู๊ตตี้ต่างๆ แอ็บเปิ้ล
โซดา อิลตาเลี่ยนโซดา เป็นต้น 
 3. ซุปเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งจะเป็นสูนย์ที่รวบรวมการบริการทางด้านวัตถุดิบและอุปกรณ์การท า
นมและเบเกอรี่ที่สามารถหาซื้อได้ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ตในราคาพิเศษ 
 4. ทางร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) มีการเปิดสอนหลักสูตรการท าขนมและเบเกอรี่
ญี่ปุ่นให้กับผู้ที่สนใจซึ่งสอนโดยพ่อครัวมืออาชีพ โดยมีการแบ่งหลักสูตรแบ่งเป็น 3 หลักสูตรได้แก่ 
หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับพ้ืนฐาน (Patisserie Basic) หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับกลาง 
(Patisserie Intermediate) หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับสูง (Patisserie Superior) เป็นต้น  
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ภาพที่ 5.3: ตัวอย่างขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 
 

  

  
 
 
ที่มา: “Custard Nakamura” หอมนุ่ม เบเกอรี่โฮมเมดญี่ปุ่น.  (2558).  ASTV ผู้จัดการออนไลน์.   
        สืบค้นจาก ttp://www.manager.co.th/Travel/ViewNews.aspx?NewsID=   
        9520000013575. 
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ภาพที่ 5.4: ตัวอย่างขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
 

 

 
 
ที่มา: วงในร้านแพนคาเฟ่.   (2558).  สืบค้นจาก https://www.wongnai.com/news/pan- 
        cafe?ref=ct. 
 
ภาพที่ 5.5: ตัวอย่างเครื่องดื่ม 
 

     
 
ที่มา: วงในร้านแพนคาเฟ่.   (2558).  สืบค้นจาก https://www.wongnai.com/news/pan- 
        cafe?ref=ct. 
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ตารางที่ 5.2: แสดงราคาขนมและเบเกอรี่ของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
 

ประเภทอปุกรณท์ าขนม ราคา (เฉลีย่) 

ขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น 100 – 300 บาท 
เค้กปอนด์ (ตั้งแต่ 1 ปอนด ์– 3 ปอนด์) 550 - 1300 บาท  

เครื่องดื่ม (น้ าเปล่า เครื่องดื่มชาและกาแฟ เครื่องดื่มผลไม้
และสมู๊ตตี้ต่างๆ) 

20 - 150 บาท 

 
ตารางที่ 5.3: แสดงราคาอุปกรณ์ท าขนมและวัตถุดิบในซุปเปอร์มาร์เก็ตของร้านโอกาชิ คาเฟ่   
        (OKASHI CAFÉ) 
 

ประเภทอปุกรณท์ าขนม ราคา (เฉลีย่) 
อุปกรณ์ท าขนมต่างๆ (เครื่องตีแป้ง ถ้วยตวง) 60 – 10,000 บาท 

ชุดจาน ถ้วยไม้ แก้วน้ า ถาดวางขนม  150 – 1,000 บาท / เซท 

แม่พิมพ์ แผ่นแต่งหน้าเค้ก พิมพ์ซิลิโคน พิมพ์ขนม 50 – 550 บาท   
ผงแต่งกลิ่น สีผสมอาหาร  80 - 150 บาท 

ของที่ระลึกของทางร้าน (ผ้ากันเปื้อน เสื้อ) 90 - 500 บาท 

 
ตารางที่ 5.4: แสดงราคาค่าเรียนหลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นของร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
 

ค่าเรยีนท าขนมและเบเกอรี่ญีปุ่น่ ราคา (เฉลีย่) 

หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับพ้ืนฐาน (Patisserie Basic) 5,000 บาท 
หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับกลาง (Patisserie Intermediate) 7,500 บาท  

หลักสูตรท าขนมญี่ปุ่นระดับสูง (Patisserie Superior) 8,900 บาท   

 
 ท าเลที่ตัง้ส านักงาน 
 ร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) จะมีการเช่าพ้ืนที่ภายในศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย 
บริเวณชั้น 2 ซึ่งใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าเอกมัย รถโดยสารประจ าทาง รถยนต์ส่วนบุคคล พร้อมทั้งการ
เดินทางที่สะดวกสบาย และเป็นย่านชุมชนที่มีประชากรทั้งกลุ่มครอบครัว นักเรียน นักศึกษา 
พนักงาน และชาวต่างชาติญี่ปุ่นที่อาศัยอยู่ในแหล่งชุมชุนของคนญี่ปุ่น ซึ่งบริเวณนี้จะใกล้กับชุมชน 
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สถานศึกษา บริษัท อีกทั้งสถานที่ทั้งตั้งท าเลที่ตั้งใจกลางแหล่งท่องเที่ยวของภายในศูนย์การค้าจะช่วย
เพ่ิมโอกาสในการพบเห็นของผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมายซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดีที่จะท าให้เกิดการทดลอง
เข้ามาใช้บริการ 
 
ภาพที่ 5.6: ภาพตัวอย่างสถานที่ตั้งของทางโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น   
 

 
 
ที่มา: เกตเวย์ เอกมัย.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.gatewayekamai.com/. 
 
 การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดกลยุทธ ์
 จากการประเมินการวิเคราะห์ 5 C’s (Marketing Planning Framework) การวิเคราะห์
ปัจจัยภายในและภายนอกพร้อมทั้งยังได้มีการเลือกใช้กลยุทธ์และทฤษฎีไอดาสโดยจะเป็นการแสดง
ล าดับขั้นของวิธีการน าลูกค้าเข้าสู่ล าดับขั้นตอนตามทฤษฎีเพ่ือน ามาเป็นการก าหนดกลยุทธ์ของ
องค์กร และส่วนผสมทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการ 4 ประการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด จากการก าหนดรูปแบบของสินค้า พบว่า ร้านโอกาชิ 
คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) เป็นธุรกิจใหม่ ซึ่งสามารถใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยแสดงให้เห็นถึง
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่จะเน้นให้ความส าคัญของความอร่อยและรูปลักษณ์ด้วยการสร้างสรรค์
เมนูเบเกอรี่ที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งทางบริษัทมีการคิดการวางแผนงานในการ
ด าเนินธุรกิจ อันจะน าไปสู่ความพึงพอใจของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายทุกคนเพ่ือที่จะบรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีก าหนดไว้  
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 กลยทุธข์ององค์กรทฤษฎีไอดาส (AIDAS) 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงวิธีการน าลูกค้าเข้าสู่ล าดับขั้นตอนตามทฤษฎี 
 

ขั้นตอน วธิกีาร 

อะไรคือความเอาใจใส่ที่จะให้ลูกค้า (Attention) พิถีพิถันในเรื่องวัตถุดิบและรสชาติแบบเบเกอรี่
ญี่ปุ่นแท้ๆ 

วิธีอะไรที่ใช้ดึงความสนใจของลูกค้า (Interest) รูปแบบเบเกอรี่สวยงามไม่ซ้ าใคร 
จะเข้าถึงความปรารถนาของลูกค้าได้อย่างไร 
(Desire) 

การบริการที่เป็นกันเองมีการสอบถามถึง
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับเบเกอรี่แต่ละเมนู 

จะท าอย่างไรให้ลูกค้าตกลงใจซื้อสินค้า (Action) แนะน าถึงประโยชน์ของวัตถุดิบแต่ละชนิด
ให้กับผู้บริโภคเพ่ือให้ลูกค้าเกิดการทดลอง
บริโภคสินค้า 

จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจสูงสุด (Satisfaction) เพ่ือให้ผู้บริโภคมีสุขภาพ ร่างกายท่ีดี 

 
 กลยทุธส์ว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 
 1. กลยทุธท์างด้านผลติภณัฑแ์ละการบริการ (Product/Service) 
 ธุรกิจเบเกอรี่คาเฟ่ที่พิถีพิถันกับทุกขั้นตอนในการผลิต ตั้งแต่การเลือกใช้วัตถุดิบและเป็นคา
เฟ่เบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรโดยจะตอบสนองความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบเบเกอรี่และผู้ที่ใส่ใจ
สุขภาพสามารถทานเบเกอรี่ของทางร้านไม่ท าให้ผู้บริโภคอ้วนหรือเสียสุขภาพ ทั้งนี้สถานที่ที่มีการ
บริการเบเกอรี่ญี่ปุ่นที่จะปรับเปลี่ยนทัศนคติของผู้ที่ไม่ชื่นชอบบริโภคเบเกอรี่ญี่ปุ่นหรือของหวานให้
สามารถบริโภคได้ด้วยการคัดสรรวัตถุดิบที่ไขมันต่ าไม่ท าให้เสียสุขภาพและยังมีการสื่อสารให้เห็นถึง
ประโยชน์ของการบริโภคเบเกอรี่ญี่ปุ่น  
 นอกจากนี้ทางร้านได้มีการใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอรี่โดยแสดงให้เห็นถึงความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในการสร้างสรรค์รายการเบเกอรี่ญี่ปุ่นให้มีความแปลกใหม่มากกว่าที่
ร้านอื่นๆ พร้อมทั้งผสมผสานกับกลยุทธ์ในระดับหน้าที่ที่เน้นความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพของ
วัตถุดิบที่ใช้และความเป็นเลิศทางด้านการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า อันจะน าไปสู่ความ
พึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและผู้บริโภคท่ัวไป ซึ่งรายการเบเกอรี่ญี่ปุ่นของทางร้านมีความ
หลากหลายและตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมาย 
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 2. กลยทุธด์้านราคา (Price) 
 ทางโครงการมีการจัดตั้งราคาโดยมีการค านึงถึงองค์ประกอบทั้ง 3 แบบ ได้แก่ ราคาที่
ผู้บริโภคยินดีที่จะจ่ายหรือเต็มใจจ่าย ราคาของสินค้าคู่แข่งขัน และต้นทุนของวัตถุดิบที่เลือกใช้ ซึ่ง
เป็นการค านึงถึงความสามรถของลูกค้าว่าลูกค้ายอมจ่ายได้เท่าไรเมื่อมองเห็นจากคุณค่าที่ลูกค่าได้รับ 
หากราคาท่ีลูกค้าเต็มใจจ่ายนั้นไม่ต่ าไปกว่าต้นทุนที่ได้รับมาก็ถือว่าเป็นราคาท่ียอมรับได้ และต้องไม่
ต่ ากว่าสินค้าคู่แข่งมาก โดยสินค้าท่ีใช้วัตถุดิบเบเกอรี่สไตล์ญี่ปุ่นที่มีคุณภาพสูงและมีกรรมวิธีการผลิต
ที่ซับซ้อนแตกต่างจากเบเกอรี่ทั่วไปอาจมีราคาสูงแต่ลูกค้าก็ยอมซื้อโดยราคาส่วนใหญ่อยู่หลัก 100 
บาทข้ึนไปก็ตาม แต่เมื่อเทียบกับคุณภาพลูกค้าจะยอมรับได้  
 3. กลยทุธด์้านสถานที่ (Place) 
 ทางโครงการมีการใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นรูปแบบ 2 แบบ ได้แก่  
  3.1 ร้านเดี่ยว ตั้งอยู่บริเวณภายในศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย บริเวณชั้น 2 โดยเฉพาะ
สถานที่ตั้งของร้านมีทั้งคอมมูนิตี้มอลล์ และศูนย์การค้าชั้นน าใจกลางเมืองที่สอดคล้องกับไลฟ์สไตล์
ของกลุ่มเป้าหมายและผู้บริโภคท่ัวไปที่มีรสนิยมและก าลังซื้อ เป็นธุรกิจที่จะตอบสนองผู้บริโภคด้วย
การน าเสนอสินค้าและบริการด้านเบเกอรี่ที่ผสานข้อดีของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่กับคุณประโยชน์ที่ดีต่อ
สุขภาพ  
  3.2 รูปแบบทางออนไลน์ คือ การเปิดเว็บไซต์ สื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุค อินสต
ราแกรม เป็นต้น เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคท่ีสนใจทางด้านกลุ่มคนที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์เบเกอ
รี่ และกลุ่มคนที่ใส่ใจกับประโยชน์ของวัตถุดิบในการเลือกบริโภค โดยสามารถติดตามกิจกรรมข่าวสาร
ต่างๆ กิจกรรมให้ร่วมสนุกกับทางร้าน และสามารถอ่านรีวิวจากผู้ทีไ่ด้เข้ามาใช้บริการจากทางร้าน   
 4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ทางโครงการ มีการจัดท าแผนงานในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นการซื้อและ
การเข้ามาใช้บริการที่ร้าน เพ่ือที่จะให้ได้มีการครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด โดย
กิจกรรมหลักในการส่งเสริมการตลาดประกอบไปด้วยดังนี้ 
  4.1 การส่งเสริมการตลาดในช่วง 2  เดือนแรก เพ่ือมีจุดประสงค์ในการสร้างการรับรู้
ตราสินค้าและเร่งการเกิดให้ทดลองเข้ามาใช้บริการ ได้แก่  
    4.1.1 ฉลองเปิดตัวทางโครงการเมื่อกลุ่มเป้าหมายหรือลูกค้ามีการกดไลท์และ
แชร์ร้านผ่านทางเฟสบุครับทันทีส่วนลด 200 บาท ส าหรับใช้ในครั้งต่อไป พร้อมกับมีการให้คูปองเพ่ือ
รับส่วนลดเมื่อทานขนม และเบเกอรี่ญี่ปุ่นในร้านครบ 500 บาทข้ึนไป จะได้รับส่วนลดทันที 10%  
    4.1.2 การให้บัตรสมาชิกเป็นส่วนลด 10% ซึ่งบัตรสมาชิกสามารถใช้ได้ทั้ง
ทานเบเกอรี่และขนมภายในร้าน เป็นส่วนลดส าหรับซุปเปอร์มาร์เก็ต การให้บัตรสมาชิกหรือส่วนลด
นั้นเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและเป็นการสร้างความรู้สึกให้เป็นส่วนหนึ่งของโครงการ
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ด้วยการได้รับการบริการที่เป็นพิเศษทั้งในด้านการรับรู้ข่าวสารรายการขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น และ
รายการส่งเสริมการขายรวมไปถึงสิทธิพิเศษต่างๆ 
   4.1.3 มีบริการส าหรับการจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปให้กับผู้ที่สนใจเพียงแค่แสดง
บัตรสมาชิกของทางร้าน จะได้รับการเวิร์คช็อปไม่เสียค่าใช้จ่ายก่อนลูกค้าท่ัวไป และส าหรับลูกค้าที่ไม่
มีบัตรสมาชิกสามารถลงทะเบียนเข้างานได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย โดยมีการท าเมนูสูตรเบเกอรี่ญี่ปุ่นเพื่อ
สุขภาพที่สามารถท าได้ด้วยตัวเองพร้อมทั้งให้ความรู้ ข้อมูลข่าวสารต่างๆด้านสุขภาพ โดยเผยแพร่
กิจกรรม ข่าวสารผ่านเฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตราแกรม (Instagram) กิจกรรมเวิร์คช็อปจะมีการ
จัดกิจกรรมขึ้นวันพุทธ สัปดาห์แรกของเดือน เวลา 15.00 - 17.00 น.  
  4.2 การส่งเสริมการตลาดในช่วง 2  เดือนหลัง เพ่ือมีจุดประสงค์ในการเพ่ิมรายได้
ให้กับทางร้านอย่างต่อเนื่องและการกลับมาซื้อซ้ าของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่  
    4.2.1 การใหบ้ัตรสะสมแต้มแก่ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายหากลูกค้าสะสมครบ 5 
ดวง รับฟรีแอ็บเปิ้ลโซดาฟรี 1 แก้ว ถ้าสะสมครบ 15 ดวง ได้รับฟรีเมนูมองบลังต์เป็นเค้กครีมเกาลัด
จากทางร้าน  
    4.2.2 ลูกค้ามีการรับประทานตั้งแต่ 500 บาทข้ึนไป สามารถร่วมลุ้นรับของ
รางวัลจากทางร้าน 
    4.2.3 ลูกค้าเข้ามาใช้บริการวันพุธทางร้านจะมีการจัดโปรโมชั่นได้รับส่วนลด 
10% จากทางร้าน  
  4.3 การประชาสัมพันธ์ผ่านนิตยสารและนิตยสารออนไลน์ เพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้ 
การให้ข้อมูลความรู้พร้อมทั้งประโยชน์ของการคัดสรรวัตถุดิบแก่ผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมาย  
   4.4 การประชาสัมพันธ์ต่างๆในรูปที่แบบที่หลากหลายเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายมีการรู้จัก
มากยิ่งขึ้น ได้แก่ สื่อโทรทัศน์ เว็บไซต์ และช่องทางออนไลน์ต่างๆ เป็นต้น   
 
5.7 แผนการท างาน 
 แผนพฒันาธรุกจิปีที ่1 
 1. จัดตั้งบริษัทพร้อมกับมีการรับสมัครทีมงาน วางโครงสร้างบริษัทพร้อมทั้งวางแผนการของ
รูปแบบผลิตภัณฑ์ 
 2. จัดท าเว็บไซด์เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์โครงการเพื่อให้เกิดการรับรู้เพ่ิมข้ึนเกิดเป็น
โอกาสให้กลุ่มเป้าหมาย ผู้ที่ชอบในเรื่องของขนมหวานและคนรักในรูปแบบญี่ปุ่นผู้บริโภคท่ัวไป
ตัดสินใจมาใช้บริการและเป็นการสร้างลูกค้ากลุ่มใหม่ผ่านทางเว็บไซด์พร้อมกับประชาสัมพันธ์ผ่าน
ทางเว็บไซดว์งใน (Wongnai) และทริป แอดไวซ์ (Trip Advice) และเว็บไซต์ของทางโครงการ ร้านโอ
กาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) 
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 3. มีการเปิดตัวร้านพร้อมกับประชาสัมพันธ์การเปิดตัวร้านการโดยการแถลงข่าวเปิดตัวร้าน
โดยมีเชิญสื่อต่างพร้อมกับบุคคลที่มีชื่อเสียงมาร่วมงาน 
 4. สร้างฐานลูกค้าจากฐานคนที่ชื่นชอบขนมหวานแบบญี่ปุ่นและผู้ที่ชอบในวัฒนธรรมการรับ
ประมานอาหารแบบญี่ปุ่นรวมไปถึงผู้ที่ชื่นชอบการตกแต่งร้านรูปแบบหมู่บ้านญี่ปุ่นโบราณ  
 5. โปรโมทผ่านทางเว็บไซต์วงใน (Wongnai) และทริป แอดไวซ์ (Trip Advice) แนะน าให้
ผู้บริโภครู้จักท้ังในประเทสและต่างประเทศ 
 6. จัดงานกิจกรรมร่วมกับพันธมิตรร่วมกับแบรนด์สินค้าเครื่องครัวและอุปกรณ์ท าขนม ได้แก่ 
สอนท าขนม สอนการเลือกซื้อวัตถุดิบ สอนการตกแต่งขนมในรูปแบบของญี่ปุ่น เป็นต้น  
 7. จัดการประกวดการแข่งขันท าขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่น (ร่วมกับผู้พันธมิตร) ครั้งที่ 1 เพ่ือเป็น
การท าให้ผู้บริโภคสนใจร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI CAFÉ) และ ผลิตภัณฑ์ของพันธมิตร 
 แผนพฒันาธรุกจิปีที ่2 
 1. มีการเพิ่มผลิตภัณฑ์ และมีการเพ่ิมคอสเรียนท าขนมแบบระดับกลางและระดับสูง 
 2. จัดหาพันธมิตรกับผู้สนับสนุนรายใหญ่ที่เก่ียวกับบริษัทอุปกรณ์เบเกอรี่และบริษัทน าเข้า
วัตถุดิบเบเกอรี่ 
 3. มีการจัดกิจกรรมร่วมกับพันธมิตร ได้แก่ การจัดกิจงานกรรมเวิร์คช็อปท าขนมและเบเกอ
รี่สไตลญี่ปุ่น สาธิตการท าเบเกอรี่และขนมจากเชฟขนมหวานชื่อดังเพ่ือให้สมาชิกมีส่วนร่วมกับทาง
ร้าน เป็นต้น 
 4. จัดกิจกรรมพิเศษให้ผู้ที่ติดตามข่าวสารทางเฟสบุคร่วมออกแบบมาสคอตประจ าทางเฟส
บุค (ร่วมกับผู้สนับสนุน และมีรางวัลให้ผู้ชนะ) 
 5. น าไอเดียจากผู้ที่ชนะเลิศมาท าเป็นของที่ระลึก ได้แก่ เคสโทรศัพท์มือถือ ลายบัตรสมาชิก
ทางร้าน เป็นต้น  
 6. จัดท าระบบแอพพลิเคชั่น โมบาย เพื่อให้ลูกค้าหรือลุ่มเป้าหมายสามารถเข้ามาติดตาม
ข่าวสาร กิจกรรมของทางโครางการ 
 7. สร้างยูทูป ชาแนล (Youtube Channel) เพ่ือเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ให้กับทางโครงการ
และเป็นการต่อยอดในการท าธุรกิจ 
 แผนพฒันาธรุกจิปีที ่3 
 1. มีการจัดการประกวดการแข่งขันท าขนมและเบเกอรี่ญี่ปุ่นระดับเด็กและเยาวนชนไม่เกิน 
15 ปี (ร่วมกับผู้พันธมิตร) ครั้งที่ 1 เพ่ือเป็นการท าให้ผู้บริโภคสนใจร้านโอกาชิ คาเฟ่ (OKASHI 
CAFÉ) และ ผลิตภัณฑ์ของพันธมิตร 
 2. เปิดตัวรายการใหม่ทางช่องชาแนล ยูทูป (Youtube Channel) เกี่ยวกับเบเกอรี่ญี่ปุ่นและ
ขนมสไตล์ญี่ปุ่น 
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 3. จัดโปรโมชั่นให้ส่วนลดและสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิกด้วยการออกแบบเมนูพิเศษในวันเกิด
ของผู้ที่เป็นสมาชิก 
 แผนพฒันาธรุกจิปีที ่4  
 1. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเอรี่ญี่ปุ่นให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น 
 2. มีการมองหาท าเลใหม่ในการขยายสาขาพร้อมทั้งมีการขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจอ่ืนๆ ได้แก่ 
การต่อยอดรายการโทรทัศน์การสอนท าขนมจากพ่อครัวชื่อดังจากรายการเชฟกะทะเหล็ก เป็นต้น   



 

บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
ในบทนี้จะเป็นส่วนของการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น 

เป็นการก าหนดแผนการเงินและบัญชีในการด าเนินธุรกิจของโครงการ ผู้จัดท าโครงการได้มีการ
ตั้งสมมติฐานไว้ เพ่ือวางแผนให้เกิดความเป็นไปได้ในด้านงบประมาณการลงทุน ด้านงบรายรับ 
รายจ่าย ค่าใช้จ่ายของโครงการ 

นอกจากนี้ การวางแผนทางการเงินของทางโครงการนี้จะเริ่มต้นจากการประมาณเงินลงทุน
เบื้องต้นที่โครงการจ าเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงินลงทุนต่อไปต่อไปถึงสัดส่วนของส่วนของเจ้าของ
เจ้าของและการกู้ยืมระยะยาว ดังนั้นทางโครงการจ าเป็นต้องมีการประมาณการประเมินต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น จึงจะสามารถทราบถึงก าไรของโครงการ จากนั้นจึงจะประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการเพื่อปรับปรุงแผนกลยุทธ์ต่อไป  

 
6.1 สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

6.1.1 สถานที่ตั้งของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ด้านสถานที่ตั้งของโครงการจัดตั้ง
ธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นใช้การเช่าด าเนินงานจากการเช่าพื้นที่ส านักงานของศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย 
ซ่ึงต้ังอยู่ภายในศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย บริเวณชัน้ 2 ซ่ึงใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าเอกมัย ด้วยเนื้อที่ 
350 ตารางเมตร จากการสอบถามอัตราค่าเช่าของส านักงานซึ่งทางส านักงานได้คิดเป็นอัตราราคาต่อ
เดือน เดือนละ 170,000 บาท 
 6.1.2 การออกแบบและตกแต่งสถานที่ โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ทางโครงการ
จึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและตกแต่งสถานที่โครงการซึ่งอยู่ภายในศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย 
แบ่งเป็นร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต และพ้ืนที่ในการถ่ายรูปซึ่งจะจัดเป็นหมู่บ้านญี่ปุ่นเพื่อให้
เข้ากับบรรยากาศภายใต้แนวคิดอ่ิมอร่อยสไตล์ญี่ปุ่นและธีมของร้าน โดยค่าใช้จ่ายในการออกแบบ
ตกแต่งสถานที่และค่าปรับปรุงภายในมีมูลค่าเท่ากับ 10,000,000 บาท  
 6.1.3 อุปกรณส านักงาน โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีการลงซื้ออุปกรณ์เครื่องใช้
ส านักงานต่างๆ ตามตารางดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.1: แสดงมูลค่าและอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
 

รายละเอียด จ านวน ราคาต่อหน่วย เงินลงทุน 

อุปกรณ์ส านักงาน (โต๊ะ เก้าอ้ี) 4 5,000 20,000 

Computer ยี่ห้อ Dell 2 15,000 30,000 

โทรศัพท์ Combo Siemens Gigaset A590 1 2,290 2,290 

เครื่องพิมพ์มัตติฟังก์ชั่น 1 5,500 5,500 

เครื่องคิดเงินอัตโนมัติ 2 12,000 24,000 

ค่าอุปกรณ์เครื่องครัว 1 550,000 550,000 

ภาชนะ (ช้อน ส้อม ถาด จาน) 1 250,000 250,000 

เฟอร์นิเจอร์อื่นๆส าหรับลูกค้า 1 80,000 80,000 

ค่าตกแต่งส านักงาน - - 400,000 

ค่าก่อสร้างร้านและค่าตกแต่งภายใน - - 10,000,000 

รวม 
  

11,361,790 

 
ตารางที่ 6.2: ตารางแสดงค่าใช้จ่ายสารธณูปโภค 
 

ค่าวางระบบสารธณูปโภค จ านวน ราคาต่อหน่วย เงินลงทุน 

ค่าวางระบบไฟฟ้า 1 50,000 100,000 
ค่าวางระบบน้ าปะปา 1 50,000 50,000 

ค่าวางระบบโทรศัพท์ 1 10,000 10,000 
ค่าระบบอินเตอร์เน็ต 1 10,000 10,000 

รวม ค่าใช่จ่ายสารธณูปโภค 
  

170,000 

 
หลังจากทีไ่ด้มีการคาดการณ์เงินลงทุนเบื้องต้นของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น 

จ าเป็นต้องค านึง ดังนั้นจึงสามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนได้ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.3: แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทุน เงินลงทุน 

ค่าเช่าสถานที่ศูนย์การค้าเกตเวย์ เอกมัย 2,040,000 บาท 
ค่าก่อสร้างร้านและค่าตกแต่งภายใน 10,000,000 บาท 

อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 1,361,790 บาท 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 3,252,000 บาท  
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 6,000,000 บาท 

ค่าวางระบบสารธณูปโภค 170,000 บาท 

รวมค่าใช้จ่าย 22,823,790 บาท 
 
6.2 แหล่งที่มาของเงินลงทุนในโครงการ  

ทางโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น เลือกลงทุนด้วยมูลค่า 40,000,000 บาท โดย
แบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคารกรุงเทพ 5,000,000 บาท และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่ม
เจ้าของ 35,000,000 บาท โดยมีสัดส่วนการลงทุน 88% และ 13% ตามล าดับ ทั้งนี้แหล่งที่มาของ
เงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืมระยะยาวจากธนาคารมีอัตรา
ดอกเบี้ยร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อลูกค้ารายย่อยชั้นดี (Minimum 
Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดัง
จะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 6.4: แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการลงทุน สัดส่วน 
จ านวนเงิน

ลงทุน 
อัตราผลตอบแทน

ที่คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทน

ถัวเฉลี่ย 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 88% 35,000,000 35% 
31.41% 

เงินกู้ยืม 13% 5,000,000 7.875% 

รวม 100% 40,000,000 
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6.3 แหล่งที่มาของรายได้ 
แหล่งที่มารายได้ของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ส าหรับกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 

ส าหรับปีที่ 1 – 5  ได้แก่ 
รายได้จากการขายขนม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายขนมญี่ปุ่นซึ่งจะมีราคาแตกต่างกัน

โดยเริ่มต้นชิ้นละ 100 – 1,300 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 8,030,000 
บาท 

รายได้จากการขายเครื่องดื่ม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มในราคาเริ่มต้น 20 – 
150 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 7,400,000 บาท 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น ทางโครงการมีการจัดสอนท าขนมญี่ปุ่นโดยมีการก าหนด
คอร์สเรียนท าขนม จะท าการเปิดสอน เวลา 10.00-14.00น. โดยคอร์สเรียนนั้นเริ่มต้นที่ ราคา 5,000 
- 8,900 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 1,470,000 บาท 

รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ต ทางโครงการมีการจัดท าซุปเปอร์มาร์เก็ตให้ผู้ที่ชื่นชอบการท า
ขนมมาเลือกซ้ืออุปกรณ์ท าขนม วัตถุดิบต่างๆ โดยผู้วิจัยจะมีการคาดการณ์รายได้จากซุปเปอร์มาร์
เก็ตจะผันแปรตามรายได้จากการขายขนมและการเรียนการสอน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่จะมีการทับซ้อนกัน ทั้งนี้รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ตจะคิดเป็น 5,890,000 บาท 

รายได้จากการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่จัดปี
ละ 2 ครั้ง และกิจกรรมขนาดเล็กทุก 3 เดือน โดยในการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่แต่ละครั้งนั้น จะ
ก าหนดให้มีผู้สนับสนุนไม่เกิน 4 ราย โดยแบ่งเป็นรายใหญ่ 1 ตราสินค้า และรายเล็ก 3 ตราสินค้า 
รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท ส่วนกิจกรรมขนาดเล็กจะมีผู้สนับสนุนเพียง 3 ตราสินค้า (เช่น 
การจัดกิจกรรมแข่งกินขนม การจัดกิจกรรมประกวดการท าเบเกอรี่ญี่ปุ่นระดับเด็กและผู้ใหญ่ การจัด
กิจกรรมเวิร์คช้อปสอนท าท าเบเกอรี่ญี่ปุ่น) รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท 

 

ตารางที่ 6.5: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการขายขนม 8,030,000 10,037,500 12,546,875 15,683,594 19,604,492 

รายได้จากเคร่ืองดื่ม 7,400,000 9,250,000 11,562,500 14,453,125 18,066,406 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุน่ 1,470,000 1,837,500 2,296,875 2,871,094 3,588,867 

รายได้จากการท าซปุเปอร์มาร์เก็ต 5,890,000 7,362,500 9,203,125 11,503,906 14,379,883 

รายได้จากการจัดกิจกกรรม 2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813 

รวมรายได้ 24,790,000 30,987,500 38,734,375 48,417,969 60,522,461 
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แหล่งที่มารายได้ของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ส าหรับกรณีความเป็นไปได้มาก
ที่สุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 ได้แก่  

รายได้จากการขายขนม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายขนมญี่ปุ่นซึ่งจะมีราคาแตกต่างกัน
โดยเริ่มต้นชิ้นละ100 – 1,300 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 7,050,000 
บาท 

รายได้จากการขายเครื่องดื่ม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มในราคาเริ่มต้น 20 – 
150 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 6,400,000 บาท 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น ทางโครงการมีการจัดสอนท าขนมญี่ปุ่นโดยมีการก าหนด
คอร์สเรียนท าขนม จะท าการเปิดสอน เวลา 10.00-14.00น. โดยคอร์สเรียนนั้นเริ่มต้นที่ราคา 5,000 
- 8,900 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 1,000,000 บาท 

รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ต ทางโครงการมีการจัดท าซุปเปอร์มาร์เก็ตให้ผู้ที่ชื่นชอบการท า
ขนมมาเลือกซ้ืออุปกรณ์ท าขนม วัตถุดิบต่างๆ โดยผู้วิจัยจะมีการคาดการณ์รายได้จากซุปเปอร์มาร์
เก็ตจะผันแปรตามรายได้จากการขายขนมและการเรียนการสอน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่จะมีการทับซ้อนกัน ทั้งนี้รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ตจะคิดเป็น 4,990,000 บาท 

รายได้จากการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่จัดปี
ละ 2 ครั้ง และกิจกรรมขนาดเล็กทุก 3 เดือน โดยในการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่แต่ละครั้งนั้น จะ
ก าหนดให้มีผู้สนับสนุนไม่เกิน 4 ราย โดยแบ่งเป็นรายใหญ่ 1 ตราสินค้า และรายเล็ก 3 ตราสินค้า 
รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท ส่วนกิจกรรมขนาดเล็กจะมีผู้สนับสนุนเพียง 3 ตราสินค้า (เช่น 
การจัดกิจกรรมแข่งกินขนม การจัดกิจกรรมประกวดการท าเบเกอรี่ญี่ปุ่นระดับเด็กและผู้ใหญ่ การจัด
กิจกรรมเวิร์คช้อปสอนท าท าเบเกอรี่ญี่ปุ่น) รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท 

 
ตารางที่ 6.6: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely  
       Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการขายขนม 7,050,000 8,107,500 9,323,625 10,722,169 12,330,494 
รายได้จากเคร่ืองดื่ม 6,400,000 7,360,000 8,464,000 9,733,600 11,193,640 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุน่ 1,000,000 1,150,000 1,322,500 1,520,875 1,749,006 

รายได้จากการท าซปุเปอร์มาร์เก็ต 4,990,000 5,738,500 6,599,275 7,589,166 8,727,541 
รายได้จากการจัดกิจกกรรม 2,000,000 2,300,000 2,645,000 3,041,750 3,498,013 

รวมรายได้ 21,440,000 24,656,000 28,354,400 32,607,560 37,498,694 
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แหล่งที่มารายได้ของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst 
Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 ได้แก่  

รายได้จากการขายขนม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายขนมญี่ปุ่นซึ่งจะมีราคาแตกต่างกัน
โดยเริ่มต้นชิ้นละ100 – 1,300 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 6,000,000 
บาท 

รายได้จากการขายเครื่องดื่ม ทางโครงการมีการจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มในราคาเริ่มต้น 20 – 
150 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 5,000,000 บาท 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น ทางโครงการมีการจัดสอนท าขนมญี่ปุ่นโดยมีการก าหนด
คอร์สเรียนท าขนม จะท าการเปิดสอน เวลา 10.00-14.00น. โดยคอร์สเรียนนั้นเริ่มต้นที่ราคา 5,000 
- 8,900 บาท ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 900,000 บาท 

รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ต ทางโครงการมีการจัดท าซุปเปอร์มาร์เก็ตให้ผู้ที่ชื่นชอบการท า
ขนมมาเลือกซ้ืออุปกรณ์ท าขนม วัตถุดิบต่างๆ โดยผู้วิจัยจะมีการคาดการณ์รายได้จากซุปเปอร์มาร์
เก็ตจะผันแปรตามรายได้จากการขายขนมและการเรียนการสอน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่จะมีการทับซ้อนกัน ทั้งนี้รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ตจะคิดเป็น 4,700,000 บาท 

รายได้จากการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่จัดปี
ละ 2 ครั้ง และกิจกรรมขนาดเล็กทุก 3 เดือน โดยในการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่แต่ละครั้งนั้น จะ
ก าหนดให้มีผู้สนับสนุนไม่เกิน 4 ราย โดยแบ่งเป็นรายใหญ่ 1 ตราสินค้า และรายเล็ก 3 ตราสินค้า 
รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท ส่วนกิจกรรมขนาดเล็กจะมีผู้สนับสนุนเพียง 3 ตราสินค้า (เช่น 
การจัดกิจกรรมแข่งกินขนม การจัดกิจกรรมประกวดการท าเบเกอรี่ญี่ปุ่นระดับเด็กและผู้ใหญ่ การจัด
กิจกรรมเวิร์คช้อปสอนท าท าเบเกอรี่ญี่ปุ่น) รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 1,000,000 บาท 

 
ตารางที่ 6.7: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับ 
       ปีที่ 1 – 5  
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการขายขนม 6,000,000 6,720,000 7,526,400 8,429,568 9,441,116 
รายได้จากเคร่ืองดื่ม 5,000,000 5,600,000 6,272,000 7,024,640 7,867,597 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุน่ 900,000 1,008,000 1,128,960 1,264,435 1,416,167 

รายได้จากการท าซปุเปอร์มาร์เก็ต 4,700,000 5,264,000 5,895,680 6,603,162 7,395,541 
รายได้จากการจัดกิจกกรรม 2,000,000 2,240,000 2,508,800 2,809,856 3,147,039 

รวมรายได้ 18,600,000 20,832,000 23,331,840 26,131,661 29,267,460 
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6.4 การประมาณการต้นทุนการผลิต 
โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีโครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่ายไม่มีความซับซ้อนมาก

นักซึ่งรายจ่ายของทางโครงการประกอบไปด้วย ค่าต้นทุนวัตถุดิบต่างๆ เช่น วัตถุดิบขนม ค่าวัตถุดิบ
เครื่องดื่ม ค่าวัตถุดิบซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น ค่าเช่าสถานที่ ค่าใช้จ่ายต้นทุนการผลิต ค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงาน ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาด ค่าสาธารณูปโภค ค่าเสื่อมอุปกรณ์และ
ค่าปรับปรุงภายใน เป็นต้น ซึ่งสามารถก าหนดรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 6.8: แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าวัตถุดิบขนม 800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ 300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 

ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์
มาร์เก็ต 

1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 

ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม 380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 

ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ 200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 

ค่าจัดงานกิจกรรม 150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

ต้นทุนการผลิต 2,230,000 2,491,500 2,788,575 3,126,379 3,510,829 

 
 การคิดค่าเสื่อมราคา  

โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 
ตารางที่ 6.9: แสดงการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 

รายการ มูลค่า มูลค่าคงเหลือ อายุการใช้งาน (ปี) 
ค่าเสื่อมราคา (ต่อ

ปี) 

อาคาร อุปกรณ์ 11,361,790 9,861,790 5 300,000 

รายการ ค่าเสื่อม (ปี1) ค่าเสื่อม (ปี2) ค่าเสื่อม (ปี3) ค่าเสื่อม (ปี4) ค่าเสื่อม (ปี5) 

อาคาร อุปกรณ์ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าเสื่อมราคาต่อปี 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
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6.5 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ในการจัดท าแผนการเงิน หลังจากการประมาณยอดขายได้เรียบร้อยแล้ว และต่อมาจะเป็น

การประเมินต้นทุนการบริการและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ต้นทุนการบริการของบริษัทมี
ดังต่อไปนี้ เงินเดือนพนักงานที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการบริการลูกค้าประกอบไปด้วยประธาน
กรรมการ กรรมการผู้จัดการ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบัญชี ผู้จัดการร้าน เชฟ ผู้ช่วยเชฟ พนักงานขาย
จ านวน 2 คน พนักงานแคชเชียร์ จ านวน 2 คน พนักงานเสิร์ฟ จ านวน 2 คน พนักงานท าความ
สะอาด จ านวน 2 คน ค่าสวัสดิการพนักงานและเงินเดือนพนักงานทุกคนจะปรับขึ้น 3% ทุกปี  
 สมมุติฐานในการจัดท าค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

1. เงินเดือนพนักงานอ้างอิงจากโครงสร้างพนักงานของโครงการในบทที่ 5 ผู้ด าเนินการ
ก าหนดให้โครงการมีการจ่ายเงินเดือนพนักงานมีการปรับเพ่ิมข้ึน 3% ทุกๆปี 
 2. ค่าเช่าพื้นที่ ผู้ด าเนินการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 2,040,000 บาททุกปี สัญญา 
6 ปี  

3. ค่าสาธารณูปโภคและค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆ (ค่าไฟฟ้า ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าโทรศัพท์) 
โดยผู้ด าเนินการมีการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 240,000 บาท และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆ
มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 180,000 บาท นอกจากนี้ยังมีการปรับเพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี 
 4. ค่าใช้จ่ายในการค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาด ผู้ด าเนินมีการก าหนดให้มี
งบประมาณส าหรับค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดปีละ 6,000,000 บาท  
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ตารางที่ 6.10: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ประธานกรรมการ 50,000 3% ทุกปี 600,000 618,000 636,540 655,636 675,305 

กรรมการผู้จัดการ 30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

ฝ่ายการตลาด 25,000 3% ทุกปี 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ฝ่ายบัญชี 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ผู้จัดการร้าน 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

พ่อครัว 25,000 3% ทุกปี 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ผู้ช่วยพ่อครัว 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานขาย จ านวน 2 คน 30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

พนักงานแคชเชียร์  9,000 3% ทุกปี 108,000 111,240 114,577 118,015 121,555 

พนักงานเสิร์ฟ จ านวน 2 คน 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานท าความสะอาด จ านวน 2 คน 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 8,000 3% ทุกปี 96,000 98,880 101,846 104,902 108,049 

รวมค่าจ้างเงินเดือน 3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 
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ตารางที่ 6.11: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน 

ค่าเช่าที่ 170,000 สัญญา 6 ปี 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 

ค่าสาธารณูปโภค 20,000 5% ทุกปี 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 15,000 5% ทุกปี 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 

รวมค่าเช่าที่และค่าด าเนินงาน 2,460,000 2,481,000 2,503,050 2,526,203 2,550,513 

ค่าสื่อสารทางการตลาด 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 500,000 5% ทุกปี 6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

รวมค่าสื่อสารทางการตลาดและค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ 6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเครื่องใช้ 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงานและภาชนะ 
- 

คิดอัตรา
เส้นตรง 

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าเสื่อมราคา 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่าย 12,012,000 12,430,560 12,868,097 13,325,501 13,803,705 
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6.6 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 6.12: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการขายขนม   8,030,000 10,037,500 12,546,875 15,683,594 19,604,492 
รายได้จากเครื่องดื่ม   7,400,000 9,250,000 11,562,500 14,453,125 18,066,406 
รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น   1,470,000 1,837,500 2,296,875 2,871,094 3,588,867 
รายได้จากการท าซุปเปอรม์ารเ์ก็ต   5,890,000 7,362,500 9,203,125 11,503,906 14,379,883 

รายได้จากการจัดกิจกกรรม   2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813 

รวมรายได ้   24,790,000 30,987,500 38,734,375 48,417,969 60,522,461 

ต้นทุนการผลิต   
     ค่าวัตถุดิบขนม   800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มตา่งๆ   300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์มารเ์ก็ต   1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 
ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม   380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภณัฑ ์   200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 

ค่าจัดงานกิจกรรม   150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

รวมต้นทุนการผลิต   3,030,000 3,331,500 3,670,575 4,052,479 4,483,234 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ   3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 

ค่าเช่าท่ี   2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค   240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ   180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ ค่าการตลาด   6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   12,012,000 12,430,560 12,868,097 13,325,501 13,803,705 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT)   9,748,000 15,225,440 22,195,703 31,039,989 42,235,522 
ดอกเบี้ยจ่าย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษ ี(EBT)   9,354,250 14,910,440 21,959,453 30,882,489 42,156,772 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 2,982,088 4,391,891 6,176,498 8,431,354 

ก าไรสุทธิ   9,354,250 11,928,352 17,567,563 24,705,991 33,725,418 

จ่ายเงินปันผล 10%   0 1,192,835 1,756,756 2,470,599 3,372,542 
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ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการขายขนม   7,050,000 8,107,500 9,323,625 10,722,169 12,330,494 
รายได้จากเคร่ืองดื่ม   6,400,000 7,360,000 8,464,000 9,733,600 11,193,640 
รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุน่   1,000,000 1,150,000 1,322,500 1,520,875 1,749,006 
รายได้จากการท าซปุเปอร์มาร์เก็ต   4,990,000 5,738,500 6,599,275 7,589,166 8,727,541 
รายได้จากการจัดกิจกกรรม   2,000,000 2,300,000 2,645,000 3,041,750 3,498,013 

รวมรายได ้   21,440,000 24,656,000 28,354,400 32,607,560 37,498,694 

ต้นทุนการผลิต   
     ค่าวัตถุดิบขนม   800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ   300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซปุเปอร์มาร์เก็ต   1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 
ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม   380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ ์   200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 
ค่าจัดงานกิจกรรม   150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

รวมต้นทุนการผลิต   3,030,000 3,331,500 3,670,575 4,052,479 4,483,234 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร             
ค่าจ้างเงนิเดือนและสวัสดิการ   3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 
ค่าเช่าที ่   2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค   240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงานอื่นๆ   180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า
การตลาด   6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร   12,012,000 12,430,560 12,868,097 13,325,501 13,803,705 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT)   6,398,000 8,893,940 11,815,728 15,229,581 19,211,755 
ดอกเบี้ยจ่าย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   6,004,250 8,578,940 11,579,478 15,072,081 19,133,005 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 1,715,788 2,315,896 3,014,416 3,826,601 

ก าไรสุทธ ิ   6,004,250 6,863,152 9,263,583 12,057,664 15,306,404 

จ่ายเงินปันผล 10%   0 686,315 926,358 1,205,766 1,530,640 

 



 72 

ตารางที่ 6.14: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการขายขนม   6,000,000 6,720,000 7,526,400 8,429,568 9,441,116 
รายได้จากเครื่องดื่ม   5,000,000 5,600,000 6,272,000 7,024,640 7,867,597 
รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น   900,000 1,008,000 1,128,960 1,264,435 1,416,167 
รายได้จากการท าซุปเปอร์มาร์เก็ต   4,700,000 5,264,000 5,895,680 6,603,162 7,395,541 
รายได้จากการจัดกิจกกรรม   2,000,000 2,240,000 2,508,800 2,809,856 3,147,039 

รวมรายได้   18,600,000 20,832,000 23,331,840 26,131,661 29,267,460 

ต้นทุนการผลิต   
     ค่าวัตถุดิบขนม   800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ   300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์มาร์เก็ต   1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 
ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม   380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์   200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 
ค่าจัดงานกิจกรรม   150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

รวมต้นทุนการผลิต   3,030,000 3,331,500 3,670,575 4,052,479 4,483,234 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร             
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 
ค่าเช่าท่ี   2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค   240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ   180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ คา่
การตลาด   6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   12,012,000 12,430,560 12,868,097 13,325,501 13,803,705 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   3,558,000 5,069,940 6,793,168 8,753,681 10,980,521 
ดอกเบี้ยจ่าย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษ ี(EBT)   3,164,250 4,754,940 6,556,918 8,596,181 10,901,771 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 0 1,311,384 1,719,236 2,180,354 

ก าไรสุทธิ   3,164,250 4,754,940 5,245,535 6,876,945 8,721,417 

จ่ายเงินปันผล 10%   0 0 524,553 687,695 872,142 
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6.7 ประมาณการแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

สินทรัพย์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 38,292,460 51,310,065 67,830,674 91,150,673 123,058,406 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 38,292,460 51,310,065 67,830,674 91,150,673 123,058,406 

  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
         อาคาร อุปกรณ ์ 11,361,790 11,061,790 10,761,790 10,461,790 10,161,790 

    ค่าเสื่อมราคาสะสม 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 11,061,790 10,761,790 10,461,790 10,161,790 9,861,790 

รวมสินทรัพย์ถาวร 11,061,790 10,761,790 10,461,790 10,161,790 9,861,790 

รวมสินทรัพย์ 49,354,250 62,071,855 78,292,464 101,312,463 132,920,196 

หนี้สินและทุน 
       หนี้สินหมุนเวียน 
         ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 0 2,982,088 4,391,891 6,176,498 8,431,354 

  หนี้สินระยะยาว 
         เงินกู้ธนาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 

รวมหนี้สิน 5,000,000 6,982,088 7,391,891 8,176,498 9,431,354 

  ส่วนของผู้ถือหุ้น 
         ทุนของบริษัท 35,000,000 35,000,000 35,000,000 35,000,000 35,000,000 

  ก าไรสะสม 
         ก าไรสะสมยกมา 0 9,354,250 20,089,767 35,900,573 58,135,965 

    ก าไรสุทธิ 9,354,250 11,928,352 17,567,563 24,705,991 33,725,418 
    เงินปันผลจ่าย 0 1,192,835 1,756,756 2,470,599 3,372,542 
    ก าไรสะสมยกไป 9,354,250 20,089,767 35,900,573 58,135,965 88,488,841 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 44,354,250 55,089,767 70,900,573 93,135,965 123,488,841 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 49,354,250 62,071,855 78,292,464 101,312,463 132,920,196 
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6.8 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.16: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
       ก าไรสุทธิ 
 

11,928,352 17,567,563 24,705,991 33,725,418 
  ค่าเสื่อมราคา 

 
300,000 300,000 300,000 300,000 

  ดอกเบี้ยจ่าย 
 

315,000 236,250 157,500 78,750 
  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย 

 
-315,000 -236,250 -157,500 -78,750 

  ปรับภาษีเงินได้ 
 

2,982,088 4,391,891 6,176,498 8,431,354 
  จ่ายภาษีเงินได้จริง 

 
0 -2,982,088 -4,391,891 -6,176,498 

รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
 

15,210,440 19,277,365 26,790,599 36,280,274 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
       เพ่ิมลดในสินทรัพย์ถาวร 
 

0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดในการลงทุน 
 

0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน 
       เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร 
 

-1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

  เพ่ิมลดในเงินทุน 
 

0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล   -1,192,835 -1,756,756 -2,470,599 -3,372,542 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน   -2,192,835 -2,756,756 -3,470,599 -4,372,542 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด   13,017,605 16,520,609 23,320,000 31,907,733 
  กระแสเงินสดต้นงวด   38,292,460 51,310,065 67,830,674 91,150,673 
  กระแสเงินสดยกไป   51,310,065 67,830,674 91,150,673 123,058,406 
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6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.17: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีท่ีสุด (Best Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 35,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 40,000,000 
     รายได้ 

      รายได้จากการขายขนม 
 

8,030,000 10,037,500 12,546,875 15,683,594 19,604,492 
รายได้จากเครื่องดื่ม 

 
7,400,000 9,250,000 11,562,500 14,453,125 18,066,406 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น 
 

1,470,000 1,837,500 2,296,875 2,871,094 3,588,867 
รายได้จากการท าซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 
5,890,000 7,362,500 9,203,125 11,503,906 14,379,883 

รายได้จากการจัดกิจกกรรม 
 

2,000,000 2,500,000 3,125,000 3,906,250 4,882,813 

รวมรายได้ 
 

24,790,000 30,987,500 38,734,375 48,417,969 60,522,461 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -11,361,790 

     ค่าเช่าที่ -2,040,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,252,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า

การตลาด -6,000,000 
     ค่าใช้จ่ายวางระบบสารธณูปโภค -170,000 
     ค่าวัตถุดิบขนม 

 
800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ 
 

300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์มาร์
เก็ต 

 
1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 

ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม 
 

380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ 

 
200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 

ค่าจัดงานกิจกรรม 
 

150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

 
3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าเช่าที่ 
 

2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค 

 
240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า
การตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -22,823,790 15,742,000 16,462,060 17,238,672 18,077,979 18,986,939 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA)   9,048,000 14,525,440 21,495,703 30,339,989 41,535,522 

ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 2,782,088 4,191,891 5,976,498 8,231,354 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   8,954,250 11,728,352 17,367,563 24,505,991 33,525,418 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to 
Equity) -23,217,540 8,954,250 11,728,352 17,367,563 24,505,991 33,525,418 

ทุนด าเนินกิจการ 40,000,000 
     กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน

ของผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated 
Cash Flow to Equity) 16,782,460 25,736,710 37,465,062 54,832,625 79,338,616 112,864,034 

NPV ฿72,864,033.78 
IRR 55% 
Payback Period (ปี) 0.87 
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ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 35,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 40,000,000 
     รายได้ 

      รายได้จากการขายขนม 
 

7,050,000 8,107,500 9,323,625 10,722,169 12,330,494 
รายได้จากเครื่องดื่ม 

 
6,400,000 7,360,000 8,464,000 9,733,600 11,193,640 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น 
 

1,000,000 1,150,000 1,322,500 1,520,875 1,749,006 
รายได้จากการท าซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 
4,990,000 5,738,500 6,599,275 7,589,166 8,727,541 

รายได้จากการจัดกิจกกรรม 
 

2,000,000 2,300,000 2,645,000 3,041,750 3,498,013 

รวมรายได้ 
 

21,440,000 24,656,000 28,354,400 32,607,560 37,498,694 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -11,361,790 

     ค่าเช่าพื้นที่ -2,040,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,252,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า

การตลาด -6,000,000 
     ค่าใช้จ่ายวางระบบสารธณูปโภค -170,000 
     ค่าวัตถุดิบขนม 

 
800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ 
 

300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์มาร์
เก็ต 

 
1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 

ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม 
 

380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ 

 
200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 

ค่าจัดงานกิจกรรม 
 

150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

 
3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 

(ตารางมีต่อ) 



 83 

ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าเช่าที่ 
 

2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค 

 
240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า
การตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -22,823,790 15,742,000 16,462,060 17,238,672 18,077,979 18,986,939 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

 
5,698,000 8,193,940 11,115,728 14,529,581 18,511,755 

ค่าเสื่อมราคา 
 

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได้ (20%) 
 

0 1,515,788 2,115,896 2,814,416 3,626,601 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) 
 

5,604,250 6,663,152 9,063,583 11,857,664 15,106,404 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to 
Equity) -23,217,540 5,604,250 6,663,152 9,063,583 11,857,664 15,106,404 

ทุนด าเนินกิจการ 40,000,000 
     กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน

ของผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated 
Cash Flow to Equity) 16,782,460 22,386,710 29,049,862 38,113,445 49,971,109 65,077,513 

NPV ฿25,077,513.23 
IRR 25% 
Payback Period (ปี) 1.65 
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ตารางที่ 6.19: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 35,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 40,000,000 
     รายได้ 

      รายได้จากการขายขนม 
 

6,000,000 6,720,000 7,526,400 8,429,568 9,441,116 
รายได้จากเครื่องดื่ม 

 
5,000,000 5,600,000 6,272,000 7,024,640 7,867,597 

รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น 
 

900,000 1,008,000 1,128,960 1,264,435 1,416,167 
รายได้จากการท าซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 
4,700,000 5,264,000 5,895,680 6,603,162 7,395,541 

รายได้จากการจัดกิจกกรรม 
 

2,000,000 2,240,000 2,508,800 2,809,856 3,147,039 

รวมรายได้ 
 

18,600,000 20,832,000 23,331,840 26,131,661 29,267,460 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -11,361,790 

     ค่าเช่าที่ -2,040,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,252,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า

การตลาด -6,000,000 
     ค่าใช้จ่ายวางระบบสารธณูปโภค -170,000 
     ค่าวัตถุดิบขนม 

 
800,000 840,000 882,000 926,100 972,405 

ค่าวัตถุดิบเครื่องดื่มต่างๆ 
 

300,000 345,000 396,750 456,263 524,702 
ค่าวัตถุดิบส าหรับร้านซุปเปอร์มาร์
เก็ต 

 
1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 

ค่าจ้างคุณครูสอนท าขนม 
 

380,000 399,000 418,950 439,898 461,892 
ค่าพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ 

 
200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 

ค่าจัดงานกิจกรรม 
 

150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

 
3,252,000 3,349,560 3,450,047 3,553,548 3,660,155 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าเช่าที่ 
 

2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 2,040,000 
ค่าสาธารณูปโภค 

 
240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่า
การตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -22,823,790 15,742,000 16,462,060 17,238,672 18,077,979 18,986,939 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

 
2,858,000 4,369,940 6,093,168 8,053,681 10,280,521 

ค่าเสื่อมราคา 
 

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได้ (20%) 
 

0 0 1,111,384 1,519,236 1,980,354 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) 
 

2,764,250 4,354,940 5,045,535 6,676,945 8,521,417 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to 
Equity) -23,217,540 2,764,250 4,354,940 5,045,535 6,676,945 8,521,417 

ทุนด าเนินกิจการ 40,000,000 
     กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน

ของผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated 
Cash Flow to Equity) 16,782,460 19,546,710 23,901,650 28,947,185 35,624,130 44,145,547 

NPV ฿4,145,546.74 
IRR 5% 
Payback Period (ปี) 2.12 
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ตารางที่ 6.20: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 60,522,461 37,498,694 29,267,460 

ก าไรสุทธิ 33,725,418 15,306,404 8,721,417 

กระแสเงินสดสุทธิ 33,525,418 15,106,404 8,521,417 

Payback Period 0.87 1.65 2.12 

NPV ฿72,864,033.78 ฿25,077,513.23 ฿4,145,546.74 

IRR 55% 25% 5% 

 
 1. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
60,522,461 บาท ก าไรสุทธิ 33,725,418 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 33,525,418 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 72,864,033.78 บาท ท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 8 
เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 55% 

2. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ
บริษัทจะมีรายได้ 37,498,694 บาท ก าไรสุทธิ 15,306,404 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 15,106,404 
บาท มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 25,077,513.23 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 25% 

3. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัท
จะมีรายได้ 29,267,460 บาท ก าไรสุทธิ 8,721,417 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 8,521,417 บาท มี
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากับ 4,145,546.74 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 2 ปี 1เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 5% 



 

บทที่ 7 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรุปทางการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับความรทูั่วไปของธุรกิจเบเกอรี่ เบเกอรี่เพ่ือ
สุขภาพ แนวคิดเรื่องความพึงพอใจของลูกค้า แนวคิดเก่ียวกับทัศนคต ิแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการ
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิ โดยศึกษา
ข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ท าการเก็บแบบสอบถามเพ่ือวิจัยเชิง
ปริมาณกับผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

7.1.1 สรุปผลวิจัย  
ผลการศึกษาและวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซึ่งจะอยู่ในช่วงอายุ 26 ถึง 35 ปี และผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา และส่วนใหญ่มี
รายไดร้ะหว่าง 10,001 ถึง 20,000 บาท  

ส าหรับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภค พบว่า สถานที่ที่กลุ่ม
ตัวอย่างมักไปเลือกซ้ือเบเกอรี่จากร้านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน้าร้าน ด้วยเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านเบ
เกอรี่เพราะเบเกอรี่อร่อย โอกาสในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพ่ือรับประทานเอง กลุ่มตัวอย่างมี
การเลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เวลา 15.01 – 18.00 น. และมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการร้านเบ
เกอรี่ประมาณราคา 101 – 200 บาท และกลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ในหนึ่ง
เดือน 1 – 2 ครั้ง 

ทั้งนี้จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติเบเกอรี่ ความสะอาดของเบเกอรี่และความสดใหม่ของเบเกอรี่ เป็น
เหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณและมี
การลดราคาเบเกอรี่ในบางโอกาสเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ท าเลที่ตั้ง
สะดวกต่อการเดินทาง อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างาน และมีที่จอดรถเพียงพอเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ
และการสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดีของพนักงาน พนักงานพูดจาสุภาพ และการให้ค าแนะน าที่ดีของพนักงานเป็นเหตุผลสาม
อันดับสูงสุด ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดสถานที่ ภาพลักษณ์ของร้านดูดี และ
บรรยากาศในร้านอบอุ่นเป็นกันเองเป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ซึ่งจะสอดคล้องตรงกับสิ่งที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้ตอบไว้เรื่องของปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด เพราะกลุ่มเป้าหมายล้วนจะ
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มีการให้คะแนนความสนใจในประเด็นต่างๆที่สามารถน ามาวิเคราะห์ได้จากการตอบแบบสอบถามใน
ระดับมากถึงมากที่สุด 

7.1.2 อภิปรายผล 
จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 70 โดยอายุเฉลี่ย  

26 – 35 ปี และกลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 71 มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา
ร้อยละ 27.50 โดยมีรายได้เฉลี่ย 10,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 37  

จากการวิเคราะห์จากพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภค พบว่า 
สถานที่ที่กลุ่มตัวอย่างมักไปเลือกซ้ือเบเกอรี่จากร้านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน้าร้านร้อยละ 50.75 
เหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เพราะเบเกอรี่อร่อยร้อยละ 72.25 โอกาสในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพ่ือรับประทานเองร้อยละ72 กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกใช้บริการร้านเบเกอรี่เวลา 
15.01 – 18.00 น.ร้อยละ 34.25 มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ประมาณราคา  
101 – 200 บาทร้อยละ 45.50 และกลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการใช้บริการร้านเบเกอรี่ในหนึ่งเดือน  
1 – 2 ครั้ง ร้อยละ 49.50 ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัย กฤษณา อุ่นธนโชติ (2551) ได้ท างานวิจัยเรื่อง
พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ในศูนย์การค้าวรรัตน พบว่า พฤติกรรมการบริโภค พบว่า 
กลุ่มตัวอย่าง มีวัตถุประสงค์ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เพ่ือ บริโภคเองมากท่ีสุด โดยจะซื้อเดือนละ  
1 – 2 ครั้งมากที่สุด จ านวนผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ซื้อในแต่ครั้งจะซื้อ1 – 2 ชิ้น / ครั้ง มากที่สุด และมี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เฉลี่ยต่อครั้ง 51 – 100 บาท มากที่สุด จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่ตามร้านสะดวกซื้อมากที่สุด นิยมซื้อผลิตภัณฑ์ เบเกอรี่ในช่วงเวลา 17.01 น. – 20.00 น. มาก
ที่สุด ครอบครัวเป็นผู้ที่มีอิทธิพลสูงสุดในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ และจะซื้อ ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ประ
เภท ขนมปัง มากท่ีสุด ในเรื่องของความรู้เกี่ยวกับอาหารที่ท าให้เกิดโรคอ้วน กลุ่มตัวอย่างจะมีความรู้
ในเรื่องการกินอาหารประเภทไขมันสูงเป็นประจ าเสี่ยงต่อการเกิดโรคอ้วนมากท่ีสุด 

ทั้งนี้จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติเบเกอรี่ร้อยละ 64 ความสะอาดของเบเกอรี่ร้อยละ 60 และความสด
ใหม่ของเบเกอรี่ร้อยละ 54.50 เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ร้อยละ 41.75  ราคาเหมาะสมกับปริมาณร้อยละ 29.25 และมีการลดราคาเบเกอรี่ในบางโอกาสร้อย
ละ 20 เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางร้อยละ
35.25 อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานร้อยละ 30.75 และมีที่จอดรถเพียงพอร้อยละ 30.50 เป็นเหตุผลสาม
อันดับสูงสุด ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์ร้อยละ 13 การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆร้อยละ 11.75 และการสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษร้อยละ 11.50  
เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีของพนักงานร้อยละ 45.25 
พนักงานพูดจาสุภาพร้อยละ 44.50 และการให้ค าแนะน าที่ดีของพนักงานร้อยละ 38.50 เป็นเหตุผล
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สามอันดับสูงสุด ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดสถานที่ร้อยละ49.50 ภาพลักษณ์ของ
ร้านดูดีร้อยละ 34.50 และบรรยากาศในร้านอบอุ่นเป็นกันเองร้อยละ34.25 เป็นเหตุผลสามอันดับ
สูงสุด ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัย เบญจลักษณ มุสิกะชะนะ (2553) ได้ท างานวิจัยเรื่องพฤติกรรม
การเลือกซื้อเบเกอรี่ของผูบริโภคในจังหวัดสุราษฎรธานี พบว่า ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภค 
เบเกอรี่พบวา ปจจัยที่มีผลมากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานบุคลากร ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจ าหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ตามล าดับ 

7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ สามารถน าไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดตั้งโครงการจัดตั้ง

ธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น เพ่ือให้มีประสิทธิภาพที่ดีมากยิ่งข้ึน ควรมีการเก็บจ านวนตัวอย่างในปริมาณท่ี
มากกว่าเดิม และควรมีการศึกษาภาพรวมของอุตสาหกรรมให้กว้างข้ึนพร้อมทั้งการศึกษาคู่แข่งขัน
ที่มากขึ้นเพ่ือให้เกิดการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อน าไปสู่การวางแผนธุรกิจ 

นอกจากนี้ควรท าการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจ ทัศนคติต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการแบบเจาะลึกมากยิ่งขึ้น เพ่ือจะท าให้ได้
ทราบถึงการรับรู้และคุณค่าตราสินค้าโดยรวม  

 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น ศึกษารูปแบบของ
กลยุทธ์ในการด าเนินธุระกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่นให้มีประสิทธิภาพมากขึน้ เพ่ือให้เป็นแนวทางในการจัดการการ
วางแผนกลยุทธ์ต่างๆและจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น  

7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่ส าคัญท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง

ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเรื่อง อายุของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ซึ่งมีอายุในการที่จะ
รับประทานสั้นหากทานไม่หมดก็จะต้องน าไปทิ้ง อีกทั้งอาจจะเจอกับปัญหาทางด้านต้นทุนที่เพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่อง ได้แก่ ต้นทุนทางด้านบุคลากร ต้นทุนทางด้านวัตถุดิบ ท าให้ต้องมีการปรับราคาเพ่ิมข้ึน
ดังนั้นท าให้ผู้บริโภคอาจจะเลือกไปบริโภคสินค้าทดแทน เป็นต้น 

นอกจากนี้เบเกอรี่ญี่ปุ่นยังคงไม่เป็นที่รู้จักมากนักแต่ อุตสาหกรรมทางด้านขนมและเบเกอรี่
ในสภาวะอุตสาหกรรมมีการแข่งขันที่รุนแรงเนื่องจากเป็นธุรกิจที่เข้าออกง่ายท าให้การแข่งขันใน
ตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาและการจัดจ าหน่ายเบเกอรี่ในปัจจุบันก็สามารถซื้อขายโดยผ่าน
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ทางช่องทางออนไลน์ซึ่งสามารถรับนัดได้ที่ตามสถานีรถไฟฟ้า การที่มีช่องทางการเลือกซื้อมายิ่งขึ้น
พร้อมกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไป 

7.2.2 แนวทางการแก้ไข 
จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการ

ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจทีค่รบวงจร เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจ ในปัจจุบันดังนั้นทางผู้วิจัยจึงมีการ
วางแผนเพื่อให้ธุรกิจได้ประสบความส าเร็จ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product/Service) 
โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น เป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรโดยจะ

เป็นร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นแห่งแรกของประเทศไทยที่จะมาตอบสนองความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบเบเกอรี่
และผู้ที่ใส่ใจสุขภาพสามารถทานเบเกอรี่ของทางร้านไม่ท าให้ผู้บริโภคอ้วนหรือเสียสุขภาพ โดยมีการ
วางภายใต้แนวคิดเป็นหมู่บ้านญี่ปุ่นด้วยบรรยากาศแบบสไตล์ญี่ปุ่น โดยได้มีการใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ด้วยการคัดสรรวัตถุดิบสดใหม่ที่เน้นคุณภาพและและมาตราฐาน
พร้อมกับถูกหลักโภชนาการเพ่ือจะเป็นการตอบโจทย์ของผู้ที่ต้องการรักสุขภาพ โดยการสร้างสรรค์
รายการเบเกอรี่ที่ใหม่ สด และมีการใช้เทคโนโลยีการสื่อสารเพื่อเป็นการตอบโจทย์การเข้าถึงของ
ผู้บริโภคท่ีมากกว่าในปัจจุบัน คือ รูปแบบเว็บไซต์ เฟสบุค ไลน์ อินสตราแกรม เป็นต้น 

ทางโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีการบริการโดยมุ่งใช้กลยุทธ์การสร้างความ
เชื่อมั่นให้กับลูกค้าพร้อมกับการสร้างมาตรฐานในการคัดเลือกพนักงานมาบริการลูกค้า และมาตรฐาน
การให้บริการโดยมีการท าการก าหนดขั้นตอนการจัดหาและคัดเลือกสินค้าในแต่ละกลุ่มเบเกอรี่ และ
ขั้นตอนให้บริการที่เป็นมาตรฐานเดียวกันอย่างชัดเจน ภายใต้การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรอย่าง
ต่อเนื่อง 
  ด้านราคา (Price) 
  การตั้งราคาของสินค้าของทางโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น จะมีการพิจารณา
จากราคาของคู่แข่งขันโดยทางโครงการจะมีการก าหนดราคาให้สูงกว่าของคู่แข่งขันโดยที่ทางร้านมี
การใช้กลยุทธ์ความแตกต่างทางด้านราคา  
  ด้านสถานที่/ช่องทางการน าเสนอ (Place) 
  โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น มีการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยผ่านทาง
โมบาย แอพพลิเคชั่น เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ร้านเพียงแค่สแกนชื่อร้านโอกาชิ คาเฟ่ ได้รับส่วนลด 
15% หรือได้รับเครื่องดื่มสุดพิเศษจากทางร้านโอกาชิ คาเฟ่ ฟรี 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น จะมีการใช้กลยุทธ์ทั้งในด้านการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทางโครกงารอาจจะมีการเลือกใช้หนึ่งหรือหลายวิธีโดยมีหลักการในการเลือกใช้
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เครื่องมือพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า การสร้างการรับรู้ต่อตราสินค้าโดยผ่านความเป็น
เอกลักษณ์ของทางร้านที่ชัดเจน ซึ่งจะมีการจัดท าแผนงานในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือ
กระตุ้นการบริโภคอย่างต่อเนื่องและหลากหลายรูปแบบ เพ่ือที่จะให้ได้มีการครอบคลุมความต้องการ
ของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด โดยกิจกรรมหลักในการส่งเสริมการตลาดประกอบไปด้วยดังนี้ 
  1. เพ่ิมการท ารายการส่งเสริมการขายจัดรายการเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบบุปเฟ่ต์ในวัน
ธรรมดาตั้งแต่เวลา 14.00 – 17.00 น. เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายให้กับทางร้าน 
  2. เพ่ิมช่องทางจัดจ าหน่ายโดยผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางเว็บไซด์ ได้แก่ รายละเอียดของทางร้านสถานที่ตั้ง ราคาของเบเกอรี่ที่ทางร้านก าหนด เวลา
ท าการเปิด – ปิดร้าน การติดต่อกับทางร้าน และโปรโมชั่นของทางร้าน เป็นต้น  
  3. การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ทาร้านได้มีการสร้างการรับรู้ในตรา
สินค้าให้แก่ผู้บริโภคพร้อมกับการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของการเป็นศูนย์รวมเบเกอรี่ที่ครบวงจรที่คัด
สรรวัตถุดิบ รสชาติ ให้กับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งกลุ่มเป้าหมายจะได้รับความพึงพอใจทั้งจากการซื้อสินค้า
จากทางร้านซึ่งจะท าให้เกิดการบอกต่อไปสู่ผู้ที่ตนรู้จักหรือสนิทสนมคนอื่นๆต่อไป ทั้งนี้การบอกต่อ
จากผู้ที่รู้จักจะช่วยเพิ่มความไว้วางใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้าได้มากกว่าจากโฆษณา 
  4. น าเสนอเบเกอรี่ญี่ปุ่นและขนมในช่วงเทศกาลโดยมีการจัดตามฤดูการและเทศกาล
ส าคัญ เพื่อเป็นการเพ่ิมความหลากหลายให้กับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ได้แก่ เทศกาลวันไหว้จันทร์ 
เทศกาลวันแม่ เทศกาลวันพ่อ เป็นต้น 
 7.2.3 แนวทางในอนาคต 
 กรณีท่ีธุรกิจประสบความส าเร็จทางโครงการมีการวางแผนภายใต้สถานการณ์ปกติ หาก
รายได้และก าไรสุทธิเป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ ภายหลังจากปีที่ 5 ทางร้านมีแผนที่จะขยายกิจการ 
ดังนี้  
  7.2.3.1 การคิดค้นนวัตกรรมใหม่เพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 
ขนมสไตล์ญี่ปุ่น 
  7.2.3.2 เพ่ิมการขยายสาขาเพ่ือเป็นการเพ่ิมกลุ่มลูกค้าและฐานของลูกค้าเป้าหมาย 
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ภาคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น โดยมีการศึกษาถึงแนวทางการวางแผนกลยุทธ์

แนวโน้มของธุรกิจโดยมีเนื้อหาสาระเกี่ยวกับธุกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่นแบบครบวงจรพร้อมทั้งมีเบเกอรี่และ
ขนมสไตล์ญี่ปุ่นที่เหมาะกับคุณประโยชน์ดีต่อสุขภาพด้วยการคัดสรรวัตถุดิบแบบญี่ปุ่น โดยมีการวาง
ภายใต้แนวคิดและธีมที่ชัดเจนในการเป็นเบเกอรี่และคาเฟ่ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ี
นิยมรับประทานผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แต่มีความต้องการใส่ใจดูแลสุขภาพ รวมถึงสภาพคล่องทางการ
แข่งขันและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจ จากนั้นจึงได้มีการทดลองวางแผนการจัดตั้งธุรกิจเบเกอรี่ญี่ปุ่น 
โดยมีการศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัยการแข่งขัน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน  
รวมถึงแนวโน้มของธุรกิจส าหรับบริการส าหรับร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นโดยมีการมุ่งเน้นธุรกิจด้านการเอาใจ
ใส่ลูกค้าและการบริการส าหรับเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพให้มีมาตราฐานพร้อมกับคุณภาพดีมีประโยชน์ โดย
เป็นการศึกษาวิจัยข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจากผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  

ผู้วิจัยได้มีการจัดท าแผนธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น ไว้ในระยะเวลา 5 ปี นับตั้งแต่ปี 2559 โดยมี
เงินลงทุนทั้งสิ้น 40,000,000 บาท จากนั้นผู้วิจัยได้ก าหนดท าสมมติฐานทางการเงินไว้ 3 กรณี ได้แก่ 
กรณีผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) กรณีผลประกอบการความเป็นไปได้มากที่สุด (Most 
Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) โดยมีเงื่อนไขของรายได้จากส่วนของ
รายได้จากการขายขนมเบเกอรี่ญี่ปุ่น รายได้จากการขายเครื่องดื่ม รายได้จากการสอนท าขนมญี่ปุ่น 
รายได้จากซุปเปอร์มาร์เก็ต รายได้จากการสนับสนุนกิจกรรม ซึ่งสามารถสรุปผลทางการเงินได้ดังนี้  

 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 60,522,461 37,498,694 29,267,460 

ก าไรสุทธิ 33,725,418 15,306,404 8,721,417 

กระแสเงินสดสุทธิ 33,525,418 15,106,404 8,521,417 

Payback Period 0.87 1.65 2.12 

NPV ฿72,864,033.78 ฿25,077,513.23 ฿4,145,546.74 

IRR 55% 25% 5% 

 
จากผลการศึกษาของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่น พบว่าร้านเบเกอรี่ญี่ปุ่นมีแนวโน้ม

การเติบโตอย่างต่อเนื่องซึ่งจากการคาดการณ์ท่ีทางโครงการได้มีการวิเคราะห์ไว้ ซ่ึงจะสามารถมีการ
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ด าเนินงานตามการปฏิบัติตามแผนที่วางไว้ จะเห็นได้จากการวิเคราะห์ธุรกิจของทางโครงการและ
วิเคราะห์คู่แข่งขัน และมีการพัฒนาแผนการด าเนินงานอย่างต่อเนื่องก็จะสามารถท าก าไรได้ตาม
เป้าหมายที่วางไว จะเห็นได้จากผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) ซึ่งจากการวิเคราะห์มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิปรากฎว่ามีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิของโครงการเท่ากับ 72,864,033.78 
บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 8 เดือน กรณีผลประกอบการความเป็นไปได้มากที่สุด (Most 
Likely Case) ซึ่งจากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิปรากฎว่ามีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ
สุทธิของโครงการเท่ากับ 25,077,513.23 บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 1 ปี 6 เดือน และใน
กรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) ซึ่งจากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิปรากฎว่ามีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิของโครงการเท่ากับ 4,145,546.74 บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุน
เท่ากับ 2 ปี 1 เดือน 

ทั้งนี้ แผนการด าเนินงานและการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้มีประสิทธิภาพทางโครงการได้มีการ
ก าหนดรูปแบบกิจกรรมทางการตลาดไว้หลากหลายรูปแบบ ได้แก่ สื่อโฆษณา การประชาสัมพันธ์ผ่าน
สื่อต่างๆ อาทิ โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ เฟสบุค ใบปลิวหรือโบว์ชัวร์ ทวสิเตอร์ การจัด
กิจกรรมพิเศษ เป็นต้น ทางโครงการยังได้มีการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายเพ่ือเป็นการต่อยอดไปสู่ธุรกิจที่หลากหลาย ได้แก่ รายการการแข่งขันท า
ขนมเบเกอรี่ญี่ปุ่นส าหรับเด็ก การพัฒนาหลักสูตรสอนเบเกอรี่ญี่ปุ่น เป็นต้น เพ่ือให้ผู้บริโภคและ
กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้และมีการจดจ าในตราสินค้าเพ่ือให้เกิดการทดลองใช้บริการ ซึ่งสื่อต่างๆมี
ส่วนช่วยในการสร้างการจดจ าและการสร้างระบบการบริหารจากประสบการณ์ของลูกค้าโดยให้ลูกค้า
เห็นถึงการดูแลเอาใจใส่ดูแลทางด้านการบริการการใส่ใจคัดเลือกวัตถุดิบเพ่ือสุขภาพที่ดีของผู้บริโภค 
ซ่ึงสิ่งต่างๆเหล่านี้จะเป็นประโยชน์ซึ่งจะเป็นผลในธุรกิจสามารถเข้าสู่ตลาดและรักษาส่วนครองตลาด
ได้ในระยะยาว  
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ภากผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
         เรื่อง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภคท่ีใช้บริการร้านเบเกอรี่ใน
กรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิชา
บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของ
ผู้บริโภคท่ีใช้บริการร้าน 
เบเกอรี่ในกรุงเทพมหานคร จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม เพ่ือที่จะน าผลที่
ได้ไปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาต่อไป และขอขอบคุณที่ทานไดใหขอมูลในการศึกษาคนควาครั้งนี้  

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย  /  ลงใน  (    )  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทาน 

1.  เพศ 
                   (   ) ชาย                       (   )  หญิง 

2.  อายุ  
          (   )  นอยกวา 15 ป (   )  15 - 25 ป  
          (   )  26 - 35 ป (   )  36 - 45 ป  
          (   )  46 - 55 ป (   )  มากกวา 55 ป  
3.  ระดับการศึกษา  
          (   )  มัธยมศึกษาตอนตน                       (   )  มัธยมศึกษาตอนปลาย 

                   (   )  ปริญญาตรี                                 (   )  ปริญญาโท                                             
                   (   )  สูงกวาปริญญาโท 

4.  อาชีพ  
        (   )  นักเรียนนักศึกษา                           (   )  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   

         (   )  รับจ้าง                                        (   )  คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 
         (   )  พอบานแมบาน                              (   )  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ................ 
5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
        (   )  ต่ ากว่า 10,000 บาท (   )  10,001 - 20,000 บาท 

         (   )  20,001 – 30,000  บาท (   )  30,001 – 40,000  บาท 
         (   )  มากกว่า 40,000  บาท 



 100 

สวนที่ 2  พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่นของผู้บริโภคท่ีใช้บริการร้านเบเกอรี่ใน
กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย  /  ใน  (   ) หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทาน  

1.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ (ขนมปัง,ขนมเค้ก,แยมโรล,คุกกี้,เอแคลร์,พายชนิดต่างๆ)  
     จากที่ใดบอยที่สุด  

          (   )  รานเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหนาราน          (   )  รานเบเกอรี่แบบสั่งออนไลน์ 
          (   )  หางสรรพสินคา                              (   )  รานคาตามทองตลาด   

        (   )  อื่นๆ (โปรดระบุ) ................ 
2.   ทานเลือกใชบริการรานเบเกอรี่เพราะเหตุผลใดที่ส าคัญที่สุด  
          (   )  เบเกอรี่อรอย                                 (   )  ราคาเหมาะสม                                             

                  (   )  ใกล้ที่พักอาศัย                               (   )  บรรยากาศดี                                             
                  (   )  การบริการดี                                  (   )  อื่นๆ (โปรดระบุ)  ................ 

3.   ทานซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่เนื่องในโอกาสใดมากที่สุด   
          (   )  เลี้ยงฉลองในโอกาสส าคัญ                 (   ) เปนของฝาก  
          (   )  เลี้ยงรับรองแขก                             (   ) รับประทานเอง   

        (   )  อื่นๆ (โปรดระบุ) ................ 
4.   ปกติทานใชบริการรานเบเกอรี่ในชวงเวลาใดมากท่ีสุด  
          (   )  กอนเวลา 09.00 น.                         (   )  09.01 - 12.00 น.   
          (   )  12.01 - 15.00 น.                           (   )  15.01 - 18.00 น.   
          (   )  หลังเวลา 18.00 น. 
5.   ราคาเบเกอรี่โดยเฉลี่ยต่อครั้ง  
          (   )  นอยกวา 100 บาท                          (   ) 101 - 200 บาท   
          (   )  201 - 300 บาท                             (   ) 301 - 400 บาท   
          (   )  มากกวา 400 บาท   
6.   การใชบริการรานเบเกอรี่ ตอหนึ่งเดือน 
          (   )  1 – 2 ครั้ง                                    (   )  3 - 4 ครั้ง  
          (   )  5 - 6 ครั้ง                                     (   )  มากกวา 6  ครั้ง  
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สวนที่ 3  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น  
 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย  /  ในชองที่ทานคิดวามีความส าคัญส าหรับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่ญี่ปุ่น  

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 

ระดับการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 
ดานผลิตภัณฑ  
1.  รสชาติของเบเกอรี่ 

     

2.  ความสดใหมของเบเกอรี่       
3.  ความหลากหลายของเบเกอรี่แต่ละชนิด       

4.  ความสะอาดของเบเกอรี่       
5.  ความแปลกใหมของเบเกอรี่      

ดานราคา  
6.  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

     

7.  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

8.  เบเกอรี่มีราคาถูกเม่ือเทียบกับรานอื่น      
9.  มีการลดราคาเบเกอรี่ในบางโอกาส      

ดานการจัดจ าหนาย 
10.  ท าเลที่ตั้งสะดวกตอการเดินทาง 

     

11.  อยูใกลบานหรือที่ท างาน      

12. อยูใกลแหลงชุมชน      
13.  มีที่จอดรถเพียงพอ      

14. มีขายทั่วไปนอกจากหนาราน      

ดานการสงเสริมการตลาด 
15.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 

     

16.  การสมัครเปนสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ      
17.  การมีส่วนลดจากสื่อออนไลน์      

ดานบุคลากร 
18.  พนักงานแตงกายสะอาดเรียบรอย 
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ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ของผู้ตอบแบบสอบถามในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................... ............................................................................. 
 
 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ญี่ปุ่น 

ระดับการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 
19.  การมีมนุษยสัมพันธที่ดีของพนักงาน      

20.  พนักงานพูดจาสุภาพ        

21.  การให้ค าแนะน าที่ดีของพนักงาน      
ดานลักษณะทางกายภาพ  
22.  ภาพลักษณของรานดูดี 

     

23.  การตกแตงภายใน-ภายนอกสวยงาม      

24.  ความสะอาดของสถานที่      

25.  บรรยากาศในรานอบอนุเปนกันเอง      
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ประวัติการศึกษา โรงเรียนพระหฤทัยคอนแวนต์ 

นิเทศศาสตรบัณฑิตภาควิชาภาพยนต์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  
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