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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เป็นแนวทางและกําหนดทิศทางในการดําเนิน
ธุรกิจที่ชัดเจนมากขึ้นและเพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุดแผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจ
ประเภทการผลิตโดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผนคือการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การแข่งขันและการสาํรวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็น
จํานวน 400.คนโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่ายสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้นคือสถิติเชิง
พรรณนาได้แก่ค่าร้อยละและค่าเฉลี่ย 
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่าผู้ประกอบการมีความมุ่งมั่นในการทําธุรกจิ
และเป็นธุรกิจขนาดเล็กดังน้ันโครงสร้างองค์กรที่ไมซ่ับซ้อนทําให้ควบคุมการทํางานได้มีการแบ่งหน้าที่
ความรับผิดชอบที่ชันเจนและผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอกพบว่าภาครัฐมีการผลักดัน
อุตสาหกรรมอาหารไทยก้าวสู่ผู้นําอาเซียนและกําหนดทศิทางการพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารไทย
เพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในได้แก่ผู้ประกอบการยังไม่
มีความชํานาญในการบริหารเน่ืองจากเป็นการเริ่มประกอบธุรกิจใหม่ทําให้การตัดสินใจยังไม่รอบคอบ
และปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกได้แก่ต้นทุนสินค้ามคีวามผันผวนไปตามเศรษฐกิจ
วัฒนธรรมทางด้านอาหารของต่างชาติเข้ามาอิทธิผลต่อการบริโภคมากขึ้นสภาพการแข่งขันของธุรกิจ
น้ีมีการแข่งขันค่อนข้างรุนแรงคู่แข่งขันหลักที่สําคัญคือฝนเทพขนมไทยและขนมไทยวังหลังคุณต๊ิบเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันพบว่าข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือสินค้ามีขนาดพอดีคําซึ่งรับประทานได้ง่ายและ
มีการโปรโมทสินค้าตลอดในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันคือคู่แขง่ขันมีประสบการณ์ในการทํา
ขนมไทยมานานทําให้ลูกค้าเช่ือมั่นในสินค้า 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this business plan are to serve as a roadmap that clarifies the 
precise direction of the business and to effectively reach a profitable target market. The 
plan is designed particularly for a start-up business in the manufacturing type. The 
methods employ the business environment analysis, the competitive analysis and the 
questionnaire survey from 400 respondents with a simple random sampling technique. 
The statistics used to analyze the preliminary data is descriptive statistics including 
percentage and  mean 
 According to the result of internal environment analysis, the entrepreneur is 
committed to running the business. Due to the small size of the business, the 
organization structure is not complex, enabling the operation to stay in control with a 
clear division of responsibilities. The findings of external environment analysis shows 
that the government is pushing forward the Thai food industry to ASEAN markets and 
setting a new strategy to improve the Thai food industry, in order to keep up with the 
upcoming changes.   

There is a risk factor caused by the internal environment. Without adequate 
management expertise, the new entrepreneur is careless in decision making. The 
fluctuation in the price of raw materials and the influence of foreign food cultures on 
food consumption among Thai people are the risk factors caused by the external 
environment.  

This type of business is highly competitive. The major competitors are Fonthep 
Thai Dessert and Tip Wanglang. The strengths, as compared to the competitors, include 
bite-sized, easy-to-eat pieces of dessert and all the time advertising, whereas the 



weakness is the extensive culinary experience making a wide range of Thai dessert that 
building customers trust in the product of the competitors. 
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ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นในการทํางานวิจัยผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงมาณโอกาสน้ี 

สุดท้ายนี้ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาที่คอยเป็นกําลังที่ดีในการทําแผนธุรกิจน้ี
จนเสร็จสมบูรณ์และขอบคุณเพ่ือนๆทุกท่านที่เป็นกําลังให้คําปรึกษามาโดยตลอด 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ขนมไทยแสดงถึงเอกลักษณ์ด้านวัฒนธรรมประจําชาติไทยอย่างหน่ึง  ซึ่งเป็นที่รู้จักกันดีใน

บางชนิดแต่ก็ยังมีขนมไทยบางชนิดที่เด็กรุ่นใหม่ยังไม่ค่อยรู้จัก หรืออาจจะยังไม่เคยเห็นและไม่เคยได้
ลิ้มรส ซึ่งขนมไทยแสดงให้เห็นถึงความละเอียดอ่อนประณีตในการทําต้ังแต่เลือกคัดสรรวัตถุดิบวิธีการ
ทําที่พิถีพิถันรวมทั้งในเรื่องรสชาติอร่อยหอมหวานสีสันทีส่วยงามก็ได้จากธรรมชาติอีกทั้งรูปลักษณ์ที่
ชวนรับประทานตลอดจนกรรมวิธีการรับประทานที่ประณีตบรรจงของขนมแต่ละชนิดซึ่งยังแตกต่าง
กันไปตามลักษณะของขนมชนิดน้ันๆก่อนทีค่นไทยสมัยโบราณยังไม่รู้จักคําว่า“ขนม” แต่ใช้คําว่า
สํารับกับข้าวคาว-หวานซึ่งเป็นอาหารที่ไม่ใช้กับข้าวเป็นของกินหลังมื้ออาหารหรือกินเล่นมีรสชาติ
หวานมันเพราะปรุงจากแป้งนํ้าตาลมะพร้าวเท่าน้ันส่วนขนมท่ีใช่ไข่เป็นส่วนประกอบเป็นการนําเอา
วัฒนธรรมด้านอาหารของหลายๆชาติมาเติมแต่งดัดแปลงให้เหมาะสมกับสภาพท้องถิ่นวัตถุดิบที่หาได้
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ตลอดจนการบริโภคแบบไทยในสมัยโบราณคนไทยจะทําขนมเฉพาะวาระสําคัญ
เท่าน้ันเป็นต้นว่างานทําบุญเทศกาลสําคัญต้อนรับแขกสําคัญหรือตามประเพณีเพราะขนมบางชนิด
จําเป็นต้องใช้กําลังคนอาศัยเวลาในการทําขนมไทยท่ีนิยมทํากันทุกๆภาคของประเทศไทยและใช้ในพิธี
การต่างๆก็คือขนมจากไข่และมักถือเคล็ดจากช่ือและลักษณะของขนมน้ันๆเช่นงานมงคลสมรสทําบุญ
วันเกิดหรือทําบุญขึ้นบ้านใหม่ส่วนใหญ่ก็จะมีการเลี้ยงพระกับแขกที่มาในงานเพ่ือเป็นสิริมงคลของ
งานขนมก็จะมีฝอยทองเพ่ือหวังให้อยู่ด้วยกันยืดยาวมีอายุยืนขนมช้ันก็ให้ได้เลื่อนข้ันเงินเดือนขนม
ถ้วยฟูก็ขอให้เฟ่ืองฟูขนมทองเอกก็ขอให้ได้เป็นเอกเป็นต้นของหวานไทยหรือขนมไทยกล่าวได้ว่ามีอยู่
คู่กับคนไทยมาช้านานเพราะเป็นวัฒนธรรมอย่างหน่ึงที่บ่งบอกว่าคนไทยเป็นคนมีลักษณะนิสัยอย่างไร
เน่ืองด้วยขนมไทยแต่ละชนิดล้วนมีเสน่ห์มีรสชาติที่แตกต่างกันออกไปแต่แฝงไปด้วยความละเมียด
ละไมความวิจิตรบรรจงอยู่ในรูปลักษณ์กลิน่รสของขนมท่ีสําคัญขนมไทยแสดงให้เห็นว่าเป็นคนใจเย็น
รักสงบมีฝีมือเชิงศิลปะ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น  ได้เล็งเห็นว่า ด้วยยุคสมัยที่เปลี่ยนไป ในประเทศไทยทําให้ได้รับ
วัฒนธรรมด้านอาหารของชาวต่างชาติ เข้ามามีอิทธิพล ทัง้ด้านอาหารและขนม ที่มีความหลากหลาย  
ทางร้านคําหวานจึงได้คิดที่จะนําขนมไทย ซึ่งเป็นเหมือนเอกลักษณ์ประจําชาติ แต่ยังไม่เป็นที่สนใจ 
ของคนยุคใหม ่ นํามาออกแบบและประยุกต์รูปแบบให้เข้ากับยุคสมัย  แต่ยังคงไว้ถึงกลิ่นไอเดิมๆ  ที่
ทําให้รู้สึกถึงขนมไทยเมื่อวันวาน  โดยปรับรูปแบบให้ทานง่ายและเหมาะที่จะเป็นของฝากสําหรับงาน
มงคลต่างๆ  อีกทั้งยังพัฒนาแก้ไขขนาดของขนมให้สามารถทานได้แบบพอดีคํา  ซึ่งขนมแบบพอดีคํา
น้ัน  ก็มมีาต้ังแต่สมัยโบราณแล้ว  แต่สมันน้ันจะเป็นขนมทีม่ีเฉพาะในวังเท่าน้ัน  ขนมหวานใน
สมัยก่อนจะเป็นขนมเพ่ือกษัตริย์และเช้ือพระวงศ์ โดยขนมจะมีความประณีตวิจิตรบรรจง  และมี
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รูปทรงสวยงาม   แต่ในปัจจบัุนจะหาทานได้ยากซึ่งจะมีเฉพาะในโรงแรม  5  ดาว และร้านอาหารหรู
เท่าน้ัน   ดังน้ันทางร้านคําหวาน จึงคิดที่จะอยากนําวัฒนธรรมไทยและการใช้ฝีมือทีป่ระณีต ในการ
ทําขนมไทย ซึง่เป็นเอกลักษณ์ของคนไทย ที่มีเสน่ห์อยู่แลว้ มาทําเสนอในรูปแบบใหม ่ ให้แปลกตา  
ใส่ไอเดียใหม่ๆ  ให้มีการร่วมสมัย เพ่ือแสดงออกให้กับคนรุ่นหลังได้รู้จัก  
 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 

ชื่อธุรกิจ:   คําหวาน (Come Whan) ขนมไทยใส่ไอเดีย  
 

ภาพที่ 1.1: โลโก้ร้านคําวาน(Come Whan) 
 

 
 

ทําเลท่ีตั้ง: อยู่ในย่านชุนชนตรอกวังหลัง ใกล้กับโรงพยาบาลศิริราชและท่าเรือข้ามฟากวัง
หลังซึ่งเป็นซอยที่ทุกคนจะต้องเดินเข้าไปท่าเรืออีกทั้งยังอยู่ใกล้แหล่งช็อปป้ิงของเด็กวัยรุ่นและคนวัย
ทํางาน 

สถานทีต่ั้ง:  ซอยตรอกวังหลัง แขวง ศิริราช เขต บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 10700 
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ภาพที่1.2 : แผนที่สถานที่ต้ัง 
 

 
 

ประเภทของสนิค้า / บริการ:  สินค้าขนมไทย 
 
1.2 รายละเอียดของสนิคา้ / บริการ 

สินค้าขนมไทยไอเดียจากร้านคําหวานมี 2 ประเภทคือขนมสดกับขนมแห้งโดยแยกจากอายุ
ของการเก็บไว้เป็นสําคัญขนมสดโดยส่วนมากจะสามารถบริโภคได้แบบวันต่อส่วนขนมแห้งแล้วแต่
ประเภทของขนมน้ันๆซึ่งมีระยะเวลาการเก็บหรืออายุของสินค้ารายการขนมของร้านคําหวานสามารถ
แบ่งได้เป็น3 รูปแบบคือ 
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1. ขนมไทยสูตรด้ังเดิม ( ขนมไทยสูตรโบราณ ) 

 
ภาพที่ 1.3 : ทองหยิบ 
 

 
 
ทองหยิบเป็นขนมที่ทํามาจากไข่เป็ดมีลักษณะขนมคือเป็นกลีบเน้ือฟูนุ่มมีสีเหลืองทองรส

หวานกลิ่นหอม 
 
ภาพที่ 1.4 : ทองหยอด 
 

 
 

ทองหยอดเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าและไข่เป็ดมีลักษณะขนมคือเป็นลูกกลมๆหรือ
หางเป็นหยดนํ้ามีสีเหลืองสวยรสหวาน 
 
 
 
 
 



5 

 
ภาพที่ 1.5 : ทองเอก 
 

 
 
 ทองเอกเป็นขนมที่ทํามาจากไข่แดงของไข่ไก่แป้งสาลีแป้งนวลและกะทิลกัษณะขนมเป็นเน้ือ
ขนมนุ่มเนียนละเอียดแห้งไม่แข็งไม่เหนียวมีรสหวานและมันกะทิขนมมสีีเหลืองไข่ 
 
ภาพที่ 1.6 : เสน่ห์จันทร ์
 

 
 

เสน่ห์จันทร์เป็นขนมที่ทํามาจากผงลูกจันทน์ป่นไข่แดงของไข่ไก่แป้งสาลีและกะทิลักษณะ
ขนมเป็นสีเหลอืงนวลเหมือนผลลูกจันทน์มรีสหวานมันและมีกลิ่นของผงลูกจันทน์ป่น 
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ภาพที่ 1.7 : จ่ามงกุฎ 
 

 
 

จ่ามงกุฎเป็นขนมที่ทํามาจากไข่แดงของไข่ไก่แป้งสาลีกะทแิละเม็ดแตงโมลักษณะขนมเป็น
รูปร่างคล้ายมงกุฎกลิ่นหอมรสหวานกําลังดีนํ้าตาลเกาะที่เม็ดแตงโมเป็นหนามสวย 
 
ภาพที่ 1.8 : ขนมถ้วยฟู 

 

 
 

ขนมถ้วยฟูเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้านํ้าลอยดอกมะลิและกะทิลักษณะขนมเป็นรูปถ้วย
หน้าฟูแตกเน้ือนุ่มมีสีสันสวยงาม 
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ภาพที่ 1.9 : ทองม้วน 
 

 
 

ทองม้วนเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งสาลีไข่เป็ดกะทิลักษณะขนมเป็นพับม้วนเป็นแท่งมีรสหวาน
มัน 
 
ภาพที่ 1.10 : ครองแครงกรอบ 
 

 
 

ครองแครงกรอบเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งสาลีหัวกะทิส่วนนํ้าตาลคลุกมาจากรากผักชี
พริกไทยนํ้าตาลป๊ีบลักษณะขนมเป็นตัวครองแครงสีเหลืองกรอบนํ้าตาลเคลือบทั่วรสหวานเค็มกลม
กล่อมหอมกลิน่พริกไทย 
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2. ขนมไทยประยกุต์หมายถึงขนมไทยแบบด้ังเดิมแต่นํามาเปลี่ยนแปลงปรับปรุงทั้งด้าน
หน้าตารูปลักษณ์รวมถึงส่วนผสมท่ีใส่ลงไป 
 
ภาพที่ 1.11 : ขนมใส่ไส้ประยุกต์ 
 

 
 

ขนมใส่ไส้ประยุกต์เป็นขนมที่ทํามาจากมะพร้าวทึนทึกขูดเส้นแป้งข้าวเหนียวขาวแป้งข้าวเจ้า
แป้งถ่ัวเขียวและกะทิลักษณะขนมเป็นแป้งหุ้มไส้เหนียวนุ่มส่วนหน้าขนมนุ่มเนียนรสหวานมันหอมไส้
ไม่กระด้าง 

 
ภาพที่ 1.12 : ข้าวเหนียวดําหน้ากระฉีก 
 

 
 
ข้าวเหนียวดําหน้ากระฉีกเป็นขนมที่ทํามาจากข้าวเหนียวดําข้าวเหนียวเขี้ยวงูกะทิส่วนหน้า

กระฉีกทํามาจากมะพร้าวทึนทึกขูดฝอยลักษณะขนมคือขา้วเหนียวมูนมีสีม่วงดําเป็นเงาเน้ือนุ่มมีรส
หวานมันเค็มพอดีมีกลิ่นหอมกะทิส่วนหน้ากระฉีกเน้ือมะพร้าวเหนียวนุ่มไม่แห้ง 
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ภาพที่ 1.13 : ข้าวเหนียวเหลืองหน้ากุ้ง 
 

 
 

ข้าวเหนียวเหลืองหน้ากุ้งเป็นขนมที่ทํามาจากข้าวเหนียวเข้ียวงูขมิ้นสดกะทิส่วนหน้ากุ้งทํามา
จากมะพร้าวขูดขาวเน้ือกุ้งพริกไทยเม็ดรากผักชีใบมะกรูดลักษณะขนมคอืข้าวเหนียวนุ่มเหนียวมีสี
เหลืองสดส่วนหน้ากุ้งมีสีเหลอืงอมส้มรสเคม็อมหวานกลมกล่อมหอมรากผักชีพริกไทย 
 
ภาพที่1.14: ข้าวเหนียวดําหน้าสังขยา 
 

 
 

 ข้าวเหนียวดําหน้าสังขยาเป็นขนมที่ทํามาจากข้าวเหนียวดําข้าวเหนียวเขี้ยวงูกะทิส่วน
สังขยาทํามาจากไข่ไก่ไข่เป็ดหัวกระทิลักษณะขนมคือข้าวเหนียวนุ่มเหนียวมีรสหวานมันเค็มพอดีและ
หอมกะทิส่วนหน้าสังขยาเน้ือรสหวานกลมกล่อมหอมกลิน่นํ้าตาลและหวานมันกะทิ 
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ภาพที่ 1.15 : ข้าวเหนียวใบเตยไข่แมงดา 
 

 
 
 ข้าวเหนียวใบเตยไข่แมงดาเป็นขนมที่ทํามาจากข้าวเหนียวเข้ียวงูนํ้าใบเตยกะทิส่วนไข่แมงดา
ทํามาจากไข่เป็ดลักษณะขนมคือข้าวเหนียวนุ่มเหนียวเป็นมันเงามีหวานมันและมีกลิ่นหอมกะทิส่วนไข่
แมงดาเม็ดกลมฟูเม็ดเล็กมีผวิเป็นมันชุ่มนํ้าเช่ือมรสหวาน 
 
ภาพที่ 1.16 : ตะโก้แห้วใบเตย 
 

 
 

ตะโก้แห้วใบเตยเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าแป้งถ่ัวเขียวแห้วนํ้าใบเตยกะทิลักษณะขนม
คือตัวขนมและหน้าขนมติดกันไม่หลุดออกเน้ือนุ่มอยู่ตัวไม่เละหอมกลิ่นใบเตยและกะทิสดความกรุบ
กรอบของเน้ือแห้วมีรสหวานมันเค็มเล็กน้อยกลมกล่อม 
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ภาพที่ 1.17 : ตะโก้เผือกอัญชัน 
 

 
  
 ตะโก้เผือกอัญชันเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าแป้งถ่ัวเขียวเผือกนํ้าดอกอัญชันกะทิ
ลักษณะขนมคอืตัวขนมและหน้าขนมติดกันไม่หลุดออกเน้ือนุ่มอยู่ตัวไม่เละเผือกน่ิมมรีสหวานมันเคม็
เล็กน้อยกลมกล่อม 
 
ภาพที่ 1.18 : ตะโก้ข้าวโพด 
 

 
 
 ตะโก้ข้าวโพดเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าแป้งถ่ัวเขียวข้าวโพดกะทิลักษณะขนมคือตัว
ขนมและหน้าขนมติดกันไม่หลุดออกเน้ือนุ่มอยู่ตัวไม่เละมีรสหวานมันของข้าวโพดเค็มเล็กน้อยกลม
กล่อม 
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ภาพที่ 1.19 : ขนมนํ้าดอกไม้ 
 

 
 

ขนมนํ้าดอกไม้เป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าแป้งมันลักษณะขนมคือตรงกลางบุ๋มโค้งลึกมี
กลิ่นหอมนํ้าลอยมะลิหน้าขนมเป็นมันเงาสีอ่อนเน้ือนุ่มรสหวานกําลังดี 
 
ภาพที่ 1.20 : ขนมเปียกปูน 
 

 
 
 ขนมเปียกปูนเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งข้าวเจ้าแป้วถั่วเขียวแป้งเท้ายายม่อมลักษณะขนมเป็น 
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ภาพที่ 1.21 : เม็ดขนุน 
 

 
 
 เม็ดขนุนเป็นขนมที่ทํามาจากไข่เป็ดถ่ัวเขียวเราะเปลือกกะทิลักษณะขนมเป็นรูปร่างเป็นเม็ด
รีๆหรือกลมๆถ่ัวกวนมีเน้ือละเอียดเนียนไข่ที่ชุบมีสีเหลืองสวยเคลือบถั่วกวนทั้งเม็ดมีปีกด้านข้าง
เล็กน้อยคล้ายเม็ดขนุนจริงมีรสหวานมันกําลงัดีหอมกลิ่นกะทิไม่มีกลิ่นคาว 
 
ภาพที่ 1.22 : ขนมช้ันกุหลาบ 
 

 
 
 ขนมช้ันกุหลาบเป็นขนมที่ทาํมาจากแป้งมันแป้งเท้ายายม่อมแป้งข้าวเจ้าลักษณะขนมคือ
ผิวหน้าขนมมนักะทิเน้ือเหนียวนุ่มรสหวานหอมมันกะท ิ
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ภาพที่ 1.23 : ขนมไข่ในรัง 
 

 
 
ขนมไข่ในรังหรือขนมฝอยเงินเป็นขนมที่ทาํมาจากไข่ขาวของไข่ไก่ลักษณะขนมคือเหมือน

ฝอยทองแล้วจดัให้เป็นรังนกแล้วใสข่นมไขแ่มงดาหรือลูกชุบมีรสหวาน 
 

ภาพที่ 1.24 : วุ้นลูกชุบ 
  

 
 
 วุ้นลูกชุบเป็นขนมที่ทํามาจากกะทิผงวุ้นและถั่วกวนลักษณะขนมคือวุ้นน่ิมไม่แข็งมากช้ันของ
วุ้นจะสลับระหว่างกะทิกับนํ้าสมุนไพรและวางลูกชุบไว้ด้านบนรสหวานอ่อนและมัน 
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3. ขนมไทยร่วมสมัย เป็นขนมประเภทฟิวช่ันที่มีการผสมระหว่างความเป็นขนมไทยกับขนม

ต่างชาติมีความลงตัวทั้งรสชาติและหน้าตาได้แก่ 
 

ภาพที่ 1.25 : พัพฟ์กล้วยเช่ือม 
 

 

             
 พัพฟ์กล้วยเช่ือมเป็นขนมทีท่ํามาจากแป้งพัพฟ์และกล้วยเช่ือมลักษณะขนมคือแป้งที่เป็นช้ัน

กรอบและในไส้เป็นกล้วยเช่ือมเน้ือนุ่มไม่เละซึ่งไม่หวานมาก 
 
ภาพที่ 1.26 : เครปข้าวเหนียวมะม่วง 
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เครปข้าวเหนียวมะม่วงเป็นขนมที่ทํามาจากแป้งสาลีข้าวเหนียวมูนและมะม่วงสุกลักษณะ
ขนมคือเป็นเครปโรลซึ่งข้างในโรลเป็นข้าวเหนียวมูนที่หวานมันหอมกะทิและมะม่วงสุกชํ่าทําให้รสชาติ
ลงตัวมาก 

บรรจุภัณฑ์ 
ขนมสดทุกประเภทจะใส่ถ้วยพลาสติกใสขนาดเส้นผ่านศูนย์กลาง1 น้ิวเพ่ือให้สามารถทานได้

ง่ายไม่เลอะเทอะ เพียงแค่ หยิบ บีบ ทาน  
 
ภาพที่ 1.27 : บรรจุภัณฑ์ขนมสด (ภายในบรรจุภัณฑ์มีฐานหลุมขนาดเสน้ผ่านศูนย์กลาง1 น้ิว จํานวน 

หลุมม ี6 และ 12 หลุม) 
 

 
 
ภาพที่ 1.28 : บรรจุภัณฑ์ขนมแห้ง 
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จุดเด่น 
1. เลือกสรรวตัถุดิบที่มีคุณภาพโดยขนมไทยแต่ละชนิดจะมีวัตถุดิบใช้ในการประกอบขนม

แตกต่างกันไป ซึ่งทางร้านจะเลือกวัตถุดิบที่เหมาะกับขนมแต่ละชนิด  เพ่ือรสชาติและคุณภาพของ
ขนม โดยแป้งที่นํามาใช้ในการทําขนมไทยมีหลายชนิด ซึง่ทางร้านจะเลือกคุณสมบัติของแป้งให้เหมาะ
กับขนมชนิดต่างๆ   ดูวันหมดอายุ   ไม่มีตัวมอด  และไมม่ีกลิ่นอับหรือกลิ่นสาบ   ส่วนไข่ไก่และไข่
เป็ด เลือกจากร้านที่ขายดี เน่ืองจากจะมีการหมุนไข่ เข้า – ออก อยู่ตลอดเวลาจะทําให้เราได้ไข่ใหม่   
ส่วนนํ้าตาลจะเลือกใช้นํ้าตาลให้เหมาะกับงานจะทําให้ขนมมีคุณภาพและสวยงาม   ส่วนมะพร้าวจะมี
หลายชนิด แต่ละชนิดการเลือกใช้จะแตกต่างกัน อย่างเช่น  กะทิต้องเลือกร้านที่ขายดี เพราะจะมี
มะพร้าวเข้า – ออก อยู่ตลอดเวลา และกะทิที่ไม่มีกลิ่นจากการค้างของมะพร้าวที่ปอกไว้เป็นเวลานาน
เพราะจะทําให้ขนมเสียรสชาติ    มะพร้าวทึนทึก  ต้องเลือกจากเปลือกมะพร้าวมีสีนํ้าตาลอ่อน  
กะลาสีนํ้าตาล เพราะเมื่อเวลาขูดออกมาจะได้เส้นมะพร้าวที่สวยกําลังดี   มะพร้าวอ่อน เลือกซื้อจาก
เปลือกสีขาวเมื่อเขย่าดูจะมีนํ้าน้อย และจะได้มะพร้าวเน้ือหนาและนุ่ม    ส่วนถั่วชนิดต่างๆ  เลือกซื้อ
ถั่วใหม่  ไม่มมีอด ไม่มีสีเจือปน เป็นต้น 

2. นําเสนอขนมไทยรูปแบบใหม่โดยทางร้านจะนําเสนอขนมไทย ในรูปแบบพอดีคํา   ซึ่งจะ
เป็นช้ินเล็กๆ ที่สามารถรับประทานโดยไม่หกเลอะเทอะอีกทั้งยังเน้นเรื่องรูปลักษณ์ชวนกินมีการ
นําเอาสถานการณ์ในปัจจุบันหรือตามฤดูกาลมาเล่นเพ่ือดึงดูดลูกค้าในทุกวัยทุกกลุ่ม อีกทั้งยังมีการ
ออกแบบขนมให้เป็นของที่ระลึกเป็นชุดและใช้ในพิธีมงคลต่างๆได้อีกด้วย 

3. รสชาติของขนมไทยที่ทั้งคงความดั้งเดิมและการนาํมาฟิวสช์ั่นเพื่อรสชาติใหม่  รสชาติ
ที่เน้นในเร่ืองไทยแทแ้ละนํามาประยุกต์เพ่ือให้เข้ากับยุคสมัยหรืออาจจะเป็นขนมไทยที่มีรสชาติ
ออกมาตามฤดูกาลและยังมีการเอารสชาติของผลไม้หรือรสชาติของขนมในปัจจุบันเพ่ือเพ่ิมอรรถรสใน
การรับประทานและยังเพ่ิมลกูเล่นในการรับทานเพื่อใช้ในการดึงดูดลูกค้าให้ลูกค้ารู้สึกว่าการมาทาน
ขนมร้านนี้ให้มากกว่ารสชาติแบบเดิมๆ 

4. การคิดและรูปแบบการขายขนมไทยท่ีแตกต่างไปจากเดิม ในเรื่องของการนําเสนอการ
ขายก็จะประยุกต์ใช้ในเรื่องการใช้ชีวิตของกลุ่มลูกค้าในชีวิตประจําวัน มีการเชิญชวนหรือช่วยรณรงค์
ให้กลุ่มลูกค้าช่วยลดภาวะโลกร้อนโดยการมีส่วนลดถ้าลูกค้าไม่รับถุงหรือมีการสะสมแต้มของทางร้าน
เพ่ือรับของที่ระลึกสําหรับสะสมท่ีออกมาเป็นคอลเล็คช่ันอีกทั้งยังมีจัดโปรโมช่ันส่งเสริมในเร่ืองต่างๆ
และต่อไปในอนาคตยังคิดเรื่องของการขายขนมไทยแบบดิลิเวอร่ีหรือมีการขายแบบเคล่ือนที่ที่
แตกต่างไปจากเดิม 

นวัตกรรม : มกีารนําเสนอขนมไทยด้วยรูปแบบใหม่ๆ ที่เข้ากับยุคสมัย   มีการพัฒนารูปแบบ
สินค้าตามเทศกาลต่างๆ และมีการยืดอายุการเก็บรักษาขนม  
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1.3 วิสัยทัศนแ์ละพนัธกิจ 
วิสัยทัศน ์:  มุง่มั่นเป็นผู้นําด้านขนมไทยซึ่งคงไว้แบบด้ังเดิมและแสดงออกถึงความทันสมัย

เพ่ือเป็นจุดศูนย์กลางของการอนุรักษ์ขนมไทย 
พันธกิจ : 

1. สร้างผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหม่ๆของขนมไทยเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
2.สร้างความประทับใจใหลู้กค้าในด้านผลิตภัณฑ์และบริการอย่างสมํ่าเสมอ 
3. ใส่ใจในทุกกระบวนการผลิตทุกข้ันตอน 
4. มองหาโอกาสและช่องทางการตลาดเพ่ือขยายธุรกิจให้เติบโตอย่างไม่หยุดย้ัง 
5. มีส่วนร่วมในชุมชนต่างๆและสร้างความไว้วางใจของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย 

 
1.4 เปา้หมายของธุรกิจ 

เป้าหมายระยะสั้นกําหนดแล้วเสร็จภายใน 1 ปี 
1. เน้นการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรู้จักในผลิตภัณฑ์และรับรู้ถึงตรา

สินค้า 
2.สร้างความสมัพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเพ่ือที่ลูกค้าจะมาใช้บริการอีกหรือการบอกต่อ 
3.กระตุ้นยอดขายในปีแรกให้ได้กําไร 
4.ขยายฐานกลุม่เป้าหมาย 

เป้าหมายระยะปานกลางกําหนดแล้วเสร็จภายใน 2-5 ปี 
1.ขยายธุรกิจคาดว่ากลุ่มเป้าหมายจะเพ่ิมมากขึ้น 
2. พัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมไทยให้มีไอเดียที่หลากหลายอย่างต่อเน่ือง และการเพ่ิม

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมและอาหารว่างไทยที่มีคุณภาพและมคีวามหลากหลาย 
3. ผลักดันยอดขายให้เพ่ิมขึน้อย่างต่อเน่ืองทุกๆปี 
4. ขยายฐานกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
5. พัฒนาการสื่อสารตราสินค้าให้เป็นที่ยอมรับจากลูกค้าด้วยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ

สินค้าและการบริการ 
6. การขยายประเภทธุรกิจให้มีการรับจัดเลี้ยงรับทําSnack Box และรับทําCoffee 

Break 
7. เป็นจุดศูนย์กลางของการอนุรักษ์ขนมไทยที่ย่ังยืน 
8. สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเพ่ือที่ลูกค้าจะกลับมาใช้บริการอีก 

เป้าหมายระยะยาวกําหนดแล้วเสร็จ 5 ปีขึน้ไป 
1.พัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมไทยให้มีไอเดียที่หลากหลาย 
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2. ผลักดันยอดขายให้เพ่ิมขึน้อย่างต่อเน่ืองทุกๆปี 
3. เป็นจุดศูนย์กลางของการอนุรักษ์ขนมไทยที่ย่ังยืน 
4. มีการขายเฟรนไชส์สาขาของร้านในรูปแบบร้านที่แตกต่างออกไปจากเดิม 

 
1.5 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ: 

ซึ่งเป็นผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับในช่วงเวลาต่างๆดังต่อไปนี้ 
วัตถุประสงค์ของธุรกิจในระยะสั้น 

1. เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ขนมไทยไอเดียเป็นที่รู้จักมากขึ้น 
2. เพ่ือให้ลูกค้าจดจําตราสินค้าได้และมีความภักดีต่อธุรกิจ 
3. เพ่ือการกระตุ้นยอดขาย 10% และให้ได้รับผลกําไรมากที่สุด 
4. เพ่ือเข้าถึงลูกค้าโดยเพ่ิมช่องทางในการขายมากขึ้น 
5. เพ่ือความก้าวหน้าและความมั่นคงของธุรกิจ 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจในระยะกลาง 
1.เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
2.เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถจดจําตราสินค้าได้และมีความภักดีต่อธุรกิจ 
3.เพ่ือการกระตุ้นยอดขาย 15% และให้ได้รับผลกําไรมากที่สุด 
4. เพ่ือความเจริญก้าวหน้าและความมั่นคงของธุรกิจให้ย่ังยืน 
5. เพ่ือเข้าถึงลูกค้าโดยเพ่ิมช่องทางในการขายมากขึ้น 
6. เพ่ือบริหารงานในการผลติให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจในระยะยาว 
1.เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
2.เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถจดจําตราสินค้าได้และมีความภักดีต่อธุรกิจ 
3. เพ่ือความก้าวหน้าและความมั่นคงของธุรกิจให้ย่ังยืน 
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1.6 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.29 :  โครงสร้างการบริหารงานธุรกิจ 
 

 
 

ทุนการจดทะเบียน : 100,000 บาท 
จํานวนพนักงาน  :  6 คน 
ส่วนงาน(แผนก)พร้อมจํานวนพนักงาน 
1. เจ้าของกิจการ  1 คน 
2. ฝ่ายผลิต  3 คน 
3. ฝ่ายขาย  2 คน 
รายนามหัวหน้างานแต่ละสว่นงาน(แผนก)และภาระหนา้ที ่
จากโครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจตามข้างต้น ได้มีการกําหนดขอบเขตและภาระหน้าที่

ความรับผิดชอบของบุคลากรในธุรกิจ เพ่ือให้แต่ละฝ่ายรับทราบภาระหน้าที่การทํางานของตนเอง 
โดยสามารถสรุปได้ดังน้ี 

1. เจ้าของกิจการหรือผู้จัดการร้าน 
 กําหนดกลยุทธ์และแผนการดําเนินงานของธุรกิจ 
 บริหารงานของธุรกิจให้เป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ และปรับเปลี่ยนกลยทุธ์การ

ดําเนินงานให้เหมาะสมกับสถานการณ์ที่กําลังเผชิญอยู่ เพ่ือควบคุมให้ผลการดําเนินงานเป็นไปตาม
เป้าหมายที่วางไว้ 

เจ้าของกิจการ 
หรือ  ผู้จัดการร้าน

ฝ่ายผลิต

หัวหน้าคนครัว พนักงานทําขนม
ไทย

ฝ่ายขาย

พนักงานหน้าร้าน
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 พยากรณ์ปริมาณวัตถุดิบเพ่ือสามารถผลิตให้เพียงพอในแต่ละวัน  
 หาแหล่งเงินทุน   
 ควบคุมการปฎิบัติงานของทุกฝ่าย ตลอดจนการประเมินผล  รับผิดชอบต่อการ

ทํางานของทุกฝ่ายและ ให้คําปรึกษา ความรู้และคําแนะนําแก่พนักงาน  
 พัฒนาสูตรร่วมกับฝ่ายผลิตและหาวิธีการลดต้นทุน รวมถึงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มี

ความทันสมัย  
 โปรโมทผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางต่างๆให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจัดส่งเสริมการขาย

เพ่ือกระตุ้นยอดขาย 
 ประมาณการยอดขาย 
 ศึกษาความต้องการของผู้บริโภค 
 ตรวจสอบความถูกต้องของรายงานการขายในแต่ละวัน เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง

ของการบันทึกรายการและการรับจ่ายเงิน 
2. ฝ่ายการผลติ 

  2.1 หัวหน้าคนครัว 
 วางแผนการผลิตสินค้า ให้สอดคล้องกับแผนการขายและส่งมอบสินค้าตาม

เวลาที่กําหนด   
 บริหารสินค้าคงคลัง  จัดหาวัตถุดิบ และตรวจสอบรายการวัตถุดิบที่ต้อง

สั่งซื้อ  เพ่ือดูความเหมาะสมของการส่ังซื้อ พร้อมดําเนินการสั่งซื้อ        
 ควบคุมดูแลคณุภาพของสินค้าและกระบวนการผลิตให้เป็นไปตามเกณฑ์ที่

กําหนดไว้ 
 ตรวจรับวัตถุดิบว่าเป็นไปตามคําสั่งซื้อและมีคุณภาพตามเกณฑ์ที่กําหนด 
 พัฒนาสูตรร่วมกับผู้จัดการและวิธีการลดต้นทุน   
 ควบคุมการทํางานภายในครัวให้ปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพ 

2.2 พนักงานทําขนมไทย 
 จัดเตรียมวัตถุดิบและอุปกรณ์ในการประกอบอาหารในแต่ละวัน และ

จัดการเกี่ยวกับการใช้วัตถุดิบและอุปกรณ์ในการผลิตให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ  
 ช่วยหัวหน้าคนครัวตรวจรับวัตถุดิบว่าเป็นไปตามคําสั่งซื้อและมีคุณภาพ

ตามเกณฑ์ที่กําหนด 
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 สํารวจสินค้าคงเหลือที่มีอยู่และเสนอรายการวัตถุดิบที่ต้องสั่งซื้อให้แก่
หัวหน้าคนครัว 

 ตรวจสอบสภาพของอุปกรณ์ในการประกอบอาหารให้อยู่ในสภาพที่พร้อม
ใช้อยู่เสมอ 

 ดูแลความสะอาดทั้งอุปกรณ์ในการทําขนมและภายในครัวให้ถูกหลัก
อนามัย  

3. ฝ่ายขาย 
3.1 พนักงานหน้าร้าน 

 แนะนําสินค้าและแนะนําโปรโมทช่ันของทางร้าน   
 ตรวจสอบสินค้าในแต่ละวัน   
 จัดเรียงสินค้าและนํามาเติมในช้ันให้สวยงาม   
 รับชําระเงินจากลูกค้า   
 จัดทํารายงานการขายและการรับชําระเงินส่งไปให้ผู้จัดการร้าน เพ่ือ

ตรวจสอบความถูกต้องของการบันทึกรายการและการรับจ่าย 
 ดูแลความสะอาดเรียบร้อยภายในร้าน 

 

1.7 ที่มาความสําคญัและวัตถุประสงค์ของการทําแผน 
ที่มาของการจัดทําแผน 
แผนธุรกิจเกิดจากความชอบรับประทานขนมไทยและชอบในเอกลักษณ์ของความเป็นไทย 

อีกทั้งยังต้องการท่ีจะนําเอาขนมไทยและเอกลักษณ์น้ีมาประยุกต์ในการออกแบบขนม และรสชาติที่
เป็นเอกลักษณ์ของขนมไทย และมีความคิดที่จะทําขนมไทยให้เป็นของฝากท่ีชาวต่างชาตินําไปเป็น
ของฝากเวลากลับบ้าน อีกทั้งยังคิดที่จะพัฒนารูปแบบและรสชาติของขนมไทยให้มีความเป็น
เอกลักษณ์ของทางร้านและคิดสร้างสรรค์เพ่ิมเมนูใหม่ๆที่เฉพาะของทางร้านอยู่เสมอ 
 และในปัจจุบันมีธุรกจิเก่ียวกับร้านขนมและเบเกอร่ี เกิดขึ้นมากมาย ทําให้มีการแข่งขันที่สูง 
จุดเด่น  ส่วนใหญ่ร้านที่เกิดขึน้ในปัจจุบันจะเน้นไปทางขนมและเบเกอรี่ของต่างประเทศ แต่ร้านขนม
ไทยไอเดียยังมีอยู่น้อยซึ่งทางผู้จัดทําแผนธุรกิจจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจที่น่าสนใจอีกทั้งยังได้
แสดงออกถึงความเป็นไทยซึ่งเป็นความภาคภูมิใจอย่างหน่ึงของผู้จัดทําโครงการที่ต้องการเห็น
ชาวต่างชาติหรือคนไทยก็ดีทีใ่ช้ขนมไทยเป็นของฝากเหมือนเช่นสมัยก่อนแต่ทางร้านก็ได้คิดกลยุทธ์
หรือเมนูที่มีเฉพาะของทางร้านเพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าทุกเพศทุกวัยและยังคิดค้นรูปแบบขนมไทย
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ฟิวส์ช่ันเพ่ือสร้างจุดเด่นให้กับทางร้านและในการจัดทําธุรกิจร้านขนมไทยยังช่วยในการส่งเสริมและ
อนุรักษ์ขนมไทย เพ่ือส่งต่อให้กับคนรุ่นหลัง ได้รู้จักอีกด้วย 

ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนทําให้ธุรกิจมีเป้าหมายที่มีความชัดเจนเป็นกระบวนในการวางแผนเพ่ือการ
บริหารและดําเนินการธุรกิจโดยพัฒนาจากข้อมูลข่าวสารสถานภาพที่แท้จริงภายใต้การวิเคราะห์ของ
ผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องในด้านต่างๆเช่นด้านการผลิตด้านการตลาดด้านการเงิน  . เพ่ือเป็นรายละเอียด
ของแต่ละข้ันตอนและกิจกรรมต่างๆในแผนจะช่วยให้การตัดสินใจกระทาํอย่างใดอย่างหนึ่งน้ันมี
แนวทางมีกลยุทธ์และมีวิธีที่ถกูต้องมากข้ึนยังช่วยให้เผชิญกับการแข่งขันและความเปลีย่นแปลงใน
ด้านต่างๆให้สามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และวิธีการปฏิบัติได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
รวมถึงการแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วมลงทุนหรือสถาบันทางการเงินต่างๆการประมาณทางการเงินเพ่ือ
สภาพคล่องทางการเงินทั้งระยะสั้นและระยะยาวของธุรกิจ  โดยให้สามารถมีการลงทนุได้อย่าง
เหมาะสมดังน้ันธุรกิจต้องมีการดําเนินการให้เป็นไปตามแผนงานน้ันอย่างจริงจัง 

วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน 
 เพ่ือเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า 
 เพ่ือเป็นแนวทางและกําหนดทิศทางในการดําเนินธุรกิจซึ่งจะให้รู้ถึงจุดแข็งของธุรกิจที่

ต้องพัฒนาให้ดีอย่างต่อเน่ืองให้รู้ถึงจุดอ่อนของธุรกิจเพ่ือที่จะได้ปรับปรุงให้เป็นที่พึงพอใจแก่ลูกค้า 
 เพ่ือวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคท่ีจะเกิดขึน้เพ่ือจะนําวิธีการต่างๆมาแข่งขันกับคู่แข่ง 
 เพ่ือศึกษาปัญหาที่จะลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจค้าปลีกขนาดย่อม

เพราะ   เป็นการวางแผนล่วงหน้าออกมาในรูปของการจัดทําแผนธุรกิจ   และมแีผนสํารองเพ่ือลด
ความเสี่ยงทางธุรกิจที่เกิดจากปัจจัยภายนอกซึ๋งธุรกิจไม่สามารถควบคมุได้   

 สร้างกระบวนการให้ผู้รับผิดชอบเข้าใจในหน้าที่  ขั้นตอนการปฏิบัติงาน ให้เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน 

 

1.8 วิธีการศึกษา 
1.8.1 การค้นคว้าหาข้อมูลจากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกถึงกระบวนการในการซื้อสินค้า

และการบริการเพ่ือการตอบสนองความพึงพอใจโดยเริ่มต้ังแต่การค้นหาสินค้าและการบริการน้ันๆไป
จนถึงประเมินผลจากการใช้สอย (กมลรัตน์  สัตยาพิมล, 2552 และ นันทา  ศรีจรัส, 2551) โดย
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พฤติกรรมผู้บริโภคน้ันหมายรวมถึงทั้งที่ผู้บรโิภคจะตัดสินใจซื้อและตัดสินใจไม่ซื้อ (Tatlilioglu, 
2014) ซึ่งพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละคนน้ันมักจะได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยส่วนบุคคลเช่นทัศนคติ
การเรียนรู้รับรู้รูปแบบชีวิตและความทรงจําเป็นต้นรวมถึงได้รับอิทธิพลจากปัจจัยภายนอกเช่นสื่อ
ต่างๆระดับและลักษณะของสังคมวัฒนธรรมสิ่งที่ทําตามๆกันมาจนเป็นปกติหรือแม้กระทั่งนวัตกรรม
ต่างๆ (Foxall & Sigurdsson, 2013; Tatlilioglu, 2014 และ Tripathi, 2014) 

องค์ประกอบการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงการศึกษาค้นคว้าถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อการ

ตัดสินใจซื้อและการใช้สินค้าและการบริการของผู้บริโภคเพ่ือที่จะให้นักการตลาดทราบถึงความพึง
พอใจและความต้องการของผู้บริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคจะต้องมีการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมเพ่ือให้ทราบถึงความ
ต้องการ พฤติกรรมการซื้อ  การใช้ของผู้บริโภคโดยข้อมูลที่ได้จะมาใช้เพ่ือจัดการสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาด ให้ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคให้เหมาะสมที่สุดโดยคําถามที่ใช้เพ่ือการค้นหา
ลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคคือ 6WS และ 1H  ซึ่งมี่รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 

ภาพที่ 1.30 : ลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคคือ 6WS และ 1H 
 

 
 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภกร เสรีรตัน์ และองอาจ ปทะวานิช. (2541).  
การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา. 
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แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) คือการศึกษาถึงเหตุจูงใจที ่
ทําให้เกิดการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้นที่ทําให้เกิดความ

ต้องการสิ่งกระตุ้นจะผ่านเข้ามาในความรู้สกึของผู้ซื้อ ซึ่งผู้ผลิตและผู้ขายไม่สามารถคาดการณ์ได้ และ
จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆจึงเกิดการตอบสนอง (Buyer’s Response) ทําให้เกิดการตัดสินใจ
ซื้อ(Buyer’s Purchase Decision) 
 
ภาพที่ 1.31 :  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อของ

ผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



26 

จากภาพที่ 1.31 จะเห็นได้ว่าจุดเริ่มต้นน้ันอยู่ที่สิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการแล้วจึงทําให้มี
การตอบสนองดังน้ันแบบจําลองดังกล่าวที่ใช้ในการอธิบายมีช่ือเรียกว่าS-R Theory ซึ่งมีรายละเอียด
ของทฤษฎีที่ ประกอบไปด้วย 3 ส่วนดังต่อไปนี้   
 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ซึ่งก็คือสิ่งเร้าที่ทาํให้เกิดความต้องการและเป็นการกระตุ้นให้เกิด
พฤติกรรมต่างๆ โดยสิ่งกระตุ้นที่เกิดจากภายในและสิ่งกระตุ้นที่เกิดจากภายนอก ซึ่งเราต้องมี
การศึกษาจากสิ่งที่เราสามารถควบคุมได้ เพ่ือเป็นการจูงใจในการเลือกซื้อสินค้า โดยใช้หลักเหตุผล
และทางจิตวิทยา สิ่งกระตุ้นจะประกอบด้วย 2 ส่วน 

1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่สามารถ
ควบคุมได้และต้องจัดการให้ปรากฏขึ้นสิ่งกระตุ้นทางการตลาดมีทั้งหมด 4 ด้านซึ่งจะประกอบด้วย 
   1.1.1 สิ่งกระตุ้นที่เก่ียวกับผลติภัณฑ์ (Product) เช่นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้สะดุดตา มีรูปลักษณ์สวยงาม และมีจุดเด่นเพ่ือสร้างแรงกระตุ้นให้กับผู้บริโภค 

1.1.2 สิ่งกระตุ้นที่เก่ียวกับราคา (Price) เช่นมีการกําหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับคณุภาพสินค้าจะทําให้ลูกค้ามคีวามรู้สึกคุ้มคา่กับเงินที่เสียไป 

1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการที่เก่ียวกับจัดช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Distribution) เช่นมีการจัดจําหน่ายสินค้าในสถานที่ต่างๆเพ่ือให้ง่ายต่อการเข้าถึงของลูกค้า 

1.1.4 สิ่งกระตุ้นที่เก่ียวกับส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่นมีการ
โฆษณาอย่างต่อเน่ืองมีการส่งเสริมการขายต่างๆมีการใช้พนักงานขายในการสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
เพ่ือสร้างสิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการตัดสินใจซื้อ 

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นจากภายนอกซึ่งองค์กรไม่
สามารถควบคมุได้ตามความต้องการของผู้บริโภคโดยสิ่งกระตุ้นต่างๆมีดังต่อไปนี้ 

1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นรายได้
ที่เพ่ิมขึ้น มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 

1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) นวัตกรรมที่ล้ําสมัย 
1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) มีการ

ออกกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค 
1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เป็นที่ยอมรับในสังคม 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดํา(Black box)
โดยผู้จัดจําหน่ายและผู้ทีผ่ลิตไม่มีทางรับรู้ได้และยิ่งต้องพยายามค้นหาว่าความรู้สึกของผู้ซื้อว่าได้รับ
อิทธิพลมาจากอะไรและต้องศึกษากระบวนการประมวลผลการตัดสินใจของผู้ซื้อ ซึ่งได้แก่ 
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 2.1 ซึ่งความรู้สึกนึกคิดจะได้รับอิทธิลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s 
Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อที่มีอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆคือปัจจัยในด้านจิตวิทยาปัจจัยในด้าน
วัฒนธรรมปัจจัยทางด้านสังคมและปัจจัยปัจเจกบุคคล 

 2.2 กระบวนการที่เก่ียวกับตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision 
Process) ประกอบด้วย  5ขัน้ตอนได้แก่การรับรู้การค้นคว้าหาข้อมูลประมวลผลเพ่ือหาทางเลือกการ
วิเคราะห์เพ่ือตัดสินใจและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response)  เป็นการประมวลผลทางความคิดของผู้บริโภคและ
มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผูบ้ริโภคจะมีประเด็นต่างๆในการเลือกตัดสินใจซื้อดังน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์เช่นการเลือกอาหารรับประทานตอนเช้าจะมีหลายทางเลือก
ได้แก่โจ๊กข้าวเหนียวหนูป้ิงนมกล่องนํ้าเต้าหู้ขนมปังฯลฯ 

3.2 การเลือกตราสินค้าเช่นผู้บริโภคเลือกขนมปังอาจจะเลือกย่ีห้อฟาร์มเฮาส์ 
3.3 การเลือกผู้ขายเช่นการตัดสินใจเลือกร้านสะดวกซื้อเช่นเซเว่นแฟมิลี่มาร์ท 
3.4 เวลาในการเลือกซื้อเช่นการเลือกเวลาในการซื้อเช้ากลางวันหรือเย็น 
3.5 ปริมาณในการเลือกซื้อเช่นการเลือกว่าจะซื้อช้ินเดียวซื้อเป็นแพ็คหรือซื้อเป็น
โหล 

ปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
การศึกษาค้นคว้าหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือให้รู้ถึงความต้องการใน

ด้านต่างๆของผู้บริโภคเพ่ือให้สามารถจัดการเตรียมสิ่งที่จะสามารถกระตุ้นลักษณะในการตลาดให้เกิด
ความเหมาะสมและตรงกับสิง่ที่ผู้บริโภคได้คาดหวังและเมื่อผู้ซื้อได้รับสิง่ที่กระตุ้นด้านการตลาดหรือ
สิ่งกระตุ้นจากภายนอกผ่านมาในความนึกคิดของผู้ซื้อซึ่งก็เปรียบได้กับกล่องดําโดยผู้จัดจําหน่ายไม่
สามารถคาดเดาได้เลยดังน้ันการค้นหาว่าลักษณะของผู้ซื้อและความรู้สึกนึกคิดที่เกิดขึ้นกับผู้ซื้อน้ัน
ได้รับอิทธิพลมากจากที่ใดบ้างโดยการศึกษาถึงลักษณะที่เป็นกลุ่มเป้าหมายน้ันเพ่ือการจัดส่วนให้
เหมาะทางการตลาดและเพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม
ที่สุด 

 
 
 
 
 
 
 



28 

ภาพที่ 1.32 : ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

 
จากภาพที่ 1.32แสดงถึงปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งประกอบด้วย 4 ประการ

ซึ่งได้แก่ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรมปัจจัยในด้านสังคมปัจจัยเฉพาะส่วนบุคคลและปัจจัยในด้านจิตวิยา
โดยรายละเอียดทั้ง 4 ประการมีดังต่อไปนี้มี 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture Factor) เป็นรูปแบบสิ่งที่มนุษย์สร้างขึน้อาทิ ประเพณี 
จริยธรรม ศาสนา เป็นต้น ที่มีการยอมรับจากรุ่นไปสู่รุ่นโดยจะเป็นตัวกําหนดพฤติกรรมของคนสังคม
ค่านิยมต่างๆ และวัฒนธรรมเป็นตัวกําหนดลักษณะสังคมเป็นการกําหนดความแตกต่างทางด้านสังคม
ให้เกิดความต่างกัน วัฒนธรรมเป็นกรอบเพ่ือกําหนดความต้องการและด้านพฤติกรรมของแต่ละบุคคล
โดยแบ่งออกเป็น1. วัฒนธรรมระดับพ้ืนฐาน 2. วัฒนธรรมส่วนย่อย3. ช้ันของสังคมโดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

1.1 วัฒนธรรมระดับพ้ืนฐาน (Culture) เป็นสิ่งที่กําหนดความต้องการด้านลักษณะ
ระดับพ้ืนฐานของบุคคลโดยแต่ละบุคคลจะได้รับถ่ายทอดจากวัฒนธรรมทางสังคมรอบข้างต้ังแต่เด็ก
แล้วทําให้เกิดค่านิยมในด้านต่างๆ 

1.2 วัฒนธรรมส่วนย่อย (Subculture) คือวัฒนธรรมเฉพาะของแต่ละกลุ่มซึ่งมี
ลักษณะเฉพาะและมีความแตกต่างกันโดยลักษณะหลักทีส่ามารถเห็นได้ชัดของวัฒนธรรมย่อยจะเห็น
ได้จากความเช่ือ แนวคิดจะแตกต่างกันตามกลุ่มจะประกอบด้วยกลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
วัฒนธรรมพ้ืนฐาน
(Culture) 
วัฒนธรรมย่อย 
(Subculture) 
ช้ันสังคม 
(Social class) 
 

ปัจจัยทางสังคม 
กลุ่มอ้างอิง 
(Reference 
groups) 
ครอบครัว(Family) 
บทบาทและสถานะ 
(Roles and 
statuses 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
อายุ (Age) 
วงจรชีวิตและ
ครอบครัว (Family 
life cycle) 
อาชีพ 
(Occupation) 
รายได้ 
ค่านิยม 
 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา  
 
 ผู้บริโภค 

จูงใจ 
รับรู้ 
เรียนรู้ 
เช่ือถือ 
ทัศนคติ 
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ได้แก่จีนอเมริกันไทย อังกฤษ เป็นต้น กลุม่ศาสนา (Religious Groups) ได้แก่ชาวพุทธชาวอิสลาม
ชาวฮินดูชาวคริสต์เป็นต้น กลุ่มสผีิว (Racial Groups) กลุม่สีผิวต่างๆเช่นผิวเหลืองผิวขาวและผิวดํา 
เป็นต้น กลุ่มย่อยทางเพศ (Sex) ได้แก่เพศชายเพศหญิงและเพศทางเลือก  กลุม่ย่อยด้านอายุ (Age) 
เช่นทารกเด็กวัยรุ่นวัยทํางานและผู้สูงอายุเป็นต้นกลุ่มลักษณะอาชีพ (Occupational) เช่นกลุ่ม
เกษตรกรกลุ่มหัตถกรรมกลุม่พนักงานเอกชนกลุ่มข้าราชการกลุ่มผูใ้ช้แรงงาน โดยพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ 
ซึ่งในแต่ละพ้ืนที่ทําให้ลกัษณะการดํารงชีวิตแตกต่างกันและมีอิทธิพลต่อในเร่ืองการบริโภคที่แตกต่าง
เช่นกัน 

 1.3 ชนช้ันทางสังคม (Social Class)   ชนช้ันสังคมจะมีการแบ่งสมาชิกในแต่ละชน
ช้ัน จะแบ่งตามระดับฐานะที่มีความแตกต่างกัน โดยในแต่ละฐานะจะมีพฤติกรรมและความพึงพอใจ
ในการซื้อทีแ่ตกต่างกัน  โดยการแบ่งชนช้ันทางสังคมท่ัวไปมีเกณฑ์การแบ่งจาก อาชีพ รายได้ ที่เป็น
ปัจจัยหน่ึงที่มกีารส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งชนช้ันของสังคมสามารถเปลี่ยนให้สูงขึ้นหรือตํ่าลงได้
ลักษณะช้ันของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญไ่ด้ 3 ระดับ และเป็นกลุ่มย่อยได้6 ระดับ 

1. ระดับสูง (Upper Class) แบ่งเป็น 
  1.1 ระดับสูงส่วนบน (Upper Upper Class) ได้แก่ผู้ดีเก่าและมีมรดกจํานวน
มหาศาลสินค้าที่คนกลุ่มน้ีต้องการ คือจําพวกสินค้าฟุ่มเฟือยต่าง 

1.2 ระดับสูงส่วนล่าง (Lower Upper Class) ซึ่งเป็นช้ันของคนเศรษฐีหน้าใหม่ที่
ประสบความสําเร็จในธุรกิจซึง่ได้แก่ผู้บริหารระดับสูง หรือเจ้าของกิจการในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่
สินค้าที่คนกลุม่น้ีต้องการคือสินค้าฟุ่มเฟือยตามอย่างกลุ่มแรก 

2. ระดับกลาง (Middle Class) แบ่งเป็น 
         2.1 ระดับกลางส่วนบน (Upper Middle Class) ซึ่งคือผู้ที่ประสบความสําเร็จใน
ด้านอาชีพอยู่พอสมควรโดยส่วนใหญแ่ล้วจะมีวุฒิทางการศึกษาสูงซึ่งพฤติกรรมของการบริโภคสินค้า
จะต้ังอยู่บนพ้ืนฐานของความสมเหตุสมผลและมีความคุ้มค่า ไม่ใช้จ่ายในสิ่งที่ตนเองคิดว่าไม่จําเป็น
นิยมใช้ของคุณภาพดีแต่ไม่ยึดติดกับย่ีห้อไม่ฟุ่มเฟือย 
         2.2 ระดับกลางส่วนล่าง (Lower Middle Class) ซึ่งคือข้าราชการในระดับ
ปฏิบัติงานและพนักงานบริษัทเอกชน โดยการใช้สินค้าและการบริการจะเน้นไปที่ดูดีและทันสมัยจาก
บุคคลภายนอกชอบที่จะใช้สินค้าที่ลอกเลียนแบบและมีพฤติกรรมลอกเลียนแบบเพ่ือให้ตนเองดูเข้า
ยุคเข้าสมัยเสาะแสวงหาของดีราคาถูก 

 3. ระดับล่าง (Lower Class) 
         3.1 ระดับล่างส่วนบน (Upper Lower Class) ซึ่งคือกลุ่มผู้ที่มีการใช้แรงงานและมี
ทักษะเช่นช่างฝีมือต่างๆโดยสินค้าที่คนกลุม่น้ีต้องการได้แก่สินค้าที่ต้องมีความจําเป็นต่อการครองชีพ
และราคาประหยัด 
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        3.2 ระดับล่างส่วนล่าง (Lower Lower Class) ได้แก่กลุ่มผู้ใช้แรงงานและมีรายได้
ตํ่าต้องการสินค้าที่ต้องมีความจําเป็นและเน้นที่ราคาถูก 

2.  ปัจจัยทางสังคม (Social Factor) เป็นลักษณะปัจจัยเกี่ยวกับการดําเนินชีวิตในประจําวัน
โดยซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อซึ่งลักษณะทางด้านสังคมน้ันประกอบด้วย 

2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มในส่วนบุคคลที่มสี่วนเข้าไป
เก่ียวข้องซึ่งกลุ่มน้ีจะมีส่วนสร้างอิทธิพลในหลายๆด้านอาทิค่านิยมทัศนคติและความคิดคิดเห็นของ
บุคคลในกลุ่มอ้างอิงกลุ่มอ้างอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดับคือกลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) ได้แก่
ครอบครัวญาติเพ่ือนเป็นต้นกลุ่มทุติยภูม ิ(Secondary Groups) ได้แก่ผูท้ี่มีความสัมพันธ์กันแบบตัว
ต่อตัว แต่มีความสนิทน้อยกว่าครอบครัว 

โดยกลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในด้านการดํารงชีวิตพฤติกรรมทศันคติและ
แนวความคิดของบุคคลเพราะต้องการที่จะให้เป็นที่ยอมรับจากในกลุ่มจะยอมรับฟังความคิดเห็นและ
สามารถปฏิบัติตามได้ 

2.2 ครอบครัว (Family)โดยบุคคลในครอบครัวน้ันถือว่าเป็นผู้ที่มีการแนะนํามี
อิทธิพลมากต่อความคิดในการออกความเห็น  ทศันคติ และความนิยมของแต่ละบุคคลดังน้ัน
ครอบครัวมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) จะมีส่วนเกี่ยวข้องกับหลายๆกลุม่
เช่นครอบครัวองค์กร กลุ่มอ้างอิงรวมถึงสถาบันต่างๆบุคคลที่จะมีบทบาทและสถานะทีห่ลากหลาย
และมีความแตกต่างกันไป 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) เป็นการตัดสินใจในส่วนของผู้ซื้อที่ได้รับอิทธิพลใน
หลายๆด้านดังน้ี 

3.1 อายุ (Age) อายุเป็นสิ่งสําคัญที่มผีลต่อการความต้องการผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน
เน่ืองจากจะเป็นการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคในส่วนของอายุ 

3.2 วงจรครอบครัว (Family Life Cycle Stage) จะเป็นขั้นตอนในส่วนของการ
ดํารงชีวิตในลักษณะการมีครอบครัวซึ่งในการดํารงชีวิตในแต่ละช่วงเวลาจะมีอิทธิพลต่างๆเข้ามา
สนองต่อความต้องการทั้งค่านิยมทัศนคติทาํให้เกิดลักษณะที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อและการ
ซื้อสินค้าทีแ่ตกต่างกัน 

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ(Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจมี
ผลกระทบต่อการเลือกซื้อสนิค้าที่ผู้บริโภคจะสามารถตัดสินใจในการซือ้ได้ดังน้ันจะต้องใส่ใจในเรื่อง
ของรายได้อํานาจการซื้อการออมทรัพย์และทัศนคติเก่ียวกับใช้จ่าย 

3.4 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีวุฒิทางการศึกษาที่สูงมักจะมีแนวโน้มการเลือก
ซื้อสินค้าหรือมกีารบริโภคผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ 
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3.5 ค่านิยมเป็นความนิยมของแต่ละบุคคลในสิ่งของต่างๆหรือความคิดในเร่ืองใด
เร่ืองหน่ึง 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) พฤติกรรมการเลือกซื้อของแต่ละบุคคลจะ
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลอต่อการเลือกซื้อโดย
ปัจจัยภายในน้ันประกอบด้วยดังน้ี 

4.1 การจูงใจ (Motivation) คือสิ่งต่างๆท่ีถูกผลักดันหรือมีส่วนในการการกระตุ้น 
(Drive)  ซึ่งอยู่ภายในตัวของแต่ละบุคคลซึ่งเป็นการกระตุ้นให้บุคคลเหลา่น้ันปฏิบัติการจูงใจอาจจะ
ถูกสิ่งกระตุ้นที่พามาจากปัจจัยภายนอกเช่นสังคมและวัฒนธรรมหรือเคร่ืองมือทางการตลาดสิ่งเหล่าน้ี
เป็นสิ่งกระตุ้นเพ่ือกระตุ้นให้เกิดรู้สึกมีความต้องการ 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการเฉพาะของแต่ละบุคคลที่มกีารคัดสรร
จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูลเพ่ือที่จะสร้างภาพให้มีความหมายหรือกระบวนการทําความเข้าใจ
เป็นกระบวนการเฉพาะของแต่ละส่วนบุคคลซึ่งข้ึนอยู่กับปัจจัยภายในหลายๆด้านแล้วยังมีปัจจัย
ภายนอกท่ีเป็นการรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทในการสัมผัสทัง้ 5 

 4.3 การเรียนรู้ (Learning) คือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากแนวโน้ม
ประสบการณ์ที่ผ่านมา  ซึ่งการเรียนรู้ของแต่ละบุคคลจะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อมีการได้รับสิ่งกระตุ้นและทํา
ให้เกิดการตอบสนอง 

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดของบุคคลที่ยึดถือเกีย่วกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาเป็น
ระยะเวลาหน่ึงซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เป็นความคิดและความรู้สึกที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และมี
แนวโน้มที่มาจากการเรียนรู้ที่จะตอบสนองสิ่งกระตุ้นโดยทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าจะมีความสัมพันธ์กัน 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะส่วนรวมของบุคคลโดยมีการแสดง
พฤติกรรมที่แตกต่างกันไปในแต่ละบุคคลซึ่งช้ีให้เห็นความเป็นปัจเจกบุคคลในการปรบัตัวเข้ากับ
สภาพสิ่งแวดล้อมและสมัพันธ์กับผู้อ่ืน 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) คือความรู้สึกนึกคิดที่เรามีต่อตนเองหรือ
ความคิดที่บุคคลอ่ืนมีความคดิเห็นต่อตนอย่างไร 

ดังน้ันจะต้องมีการศึกษาค้นคว้าหาทั้งในส่วนปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกและลักษณะ
ส่วนบุคคลโดยปัจจัยเหล่าน้ีจะมีประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจในการเลือกซื้อของผู้บริโภคทีมี
ต่อสินค้าเพ่ือที่จะนําไปมีการพัฒนาและปรับปรุงสินค้าการกําหนดราคาการจัดจําหน่ายและมีการ
ส่งเสริมในด้านการตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกและมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าและการบริการของ
บริษัท 
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กระบวนการในส่วนของการตัดสินใจเลือกซ้ือของผู้บริโภค 
 การตัดสินใจเลอืกซื้อของผู้บริโภคเป็นเพียงขั้นตอนหน่ึงของปฏิกิริยาของผู้บริโภคก่อนที่
ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่งโดยมีอิทธิผลมาจากทางปัจจัยภายในและปัจจัย
ภายนอกเข้ามามีส่วนกระตุ้นซึ่งหากพิจารณามักจะพบว่าการซื้อสินค้าแต่ละอย่างมักจะมีการ
ดําเนินการในด้านต่างๆหลายขั้นตอนซึ่งกระบวนการตัดสินใจในการเลือกซื้อจะสามารถประกอบด้วย 
5 ขั้นตอนดังน้ี       
      
ภาพที่1.33 : กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค5 ขั้นตอน 
 

 
 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition)หรือการรับรู้ถึงปัญหา(Problem  
Recognition )การที่บุคคลสามารถรับรู้ถึงความต้องการภายในของตนได้โดยอาจจะเกิดขึ้นเองจากส่ิง
กระตุ้นท่ีอยู่ภายในและภายนอกซึ่งรวมถึงความรู้สึกต้องการทางร่างกาย (Physiological  Needs) 
ความต้องการท่ีได้รับจากทางด้านจิตวิทยา (Psychological  Needs) ซึ่งเมื่อถึงระดับหน่ึงแล้วจะ
กลายเป็นสิ่งกระตุ้นบุคคลจะมีการเรียนรู้ถึงวิธีที่เหมาะสมที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นมาจาก
ประสบการณ์ที่เกิดขึ้นในอดีตทําให้เขารู้ว่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร 
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2. การค้นหาขอ้มูล (Information  Search) ถ้าความต้องการน้ันๆถูกกระตุ้นมากพอและสิ่ง
ที่สามารถตอบสนองให้เกิดความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภคผู้บริโภคจะดําเนินการค้นหา ค้นคว้าหา
ข้อมูลที่เก่ียวขอ้งจากหลายๆช่องทางแหล่งข้อมูลทีผู่้บริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลที่มีสว่นเกี่ยวข้องก
ในด้านพฤติกรรมการเลือกซึ่งแหล่งข้อมูลจะประกอบด้วย 

 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources)  
 2.2 แหล่งการค้า(Commercial  Sources)   
 2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential  Sources)  
 2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) 
 2.5แหล่งทดลอง (Experimental  Sources)  
3. การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคมีการได้รับข้อมูล

มาแล้วจากขั้นที่สองผู้บริโภคจะเกิดศึกษา เรียนรู้ เข้าใจและวิเคราะห์ ประเมินผลด้านทางเลือกต่างๆ
ที่มีความเหมาะสม 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผู้บริโภคจะตัดสินใจในการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์ที่
เขาเกิดความพึงพอใจมากที่สดุส่วนในปัจจัยในด้านต่างๆท่ีเกิดขึ้นระหว่างประเมินผลในด้านพฤติกรรม
และการตัดสินใจซื้อ 3 ประการคือหลังจากวิเคราห์และประเมินทางเลือกก่อนที่จะเกิดความการ
ตัดสินใจซื้อแต่ละครั้งซึ่งจะต้องพยายามที่จะสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคสามารถจะตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าหรือการบริการให้เร็วขึ้นซึ่งสามารถทาํได้ด้วยวิธีการคือการสร้างให้เกิดความแตกต่างและการ
สร้างความไว้วางใจ 

5.พฤติกรรมในส่วนของภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เมือ่ผู้บริโภคได้ซื้อ
สินค้าหรือการบริการแล้วพฤติกรรมหลังการซื้อบางอย่างก็จะตามมาเช่นอาจซื้อในปริมาณท่ีเพ่ิมขึ้น
และซื้อซ้ําเมื่อผู้ซื้อสินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงไปแล้วก็อาจจะทําให้เกิดการซื้อสนิค้าหรือ
บริการอย่างอ่ืนตามมา 

อย่างไรก็ตามในบางคร้ังผู้บริโภคยังอาจประเมินการซื้อสินค้าหรือบรกิารที่ซื้อไปน้ันอีกครั้ง
เมื่อผลิตภัณฑ์ที่ซื้อไปนั้นสามารถแก้ปัญหาได้ตามท่ีต้องการได้จริงและผลติภัณฑ์น้ันตรงลักษณะที่
คาดหวังไว้หากผู้บริโภคได้รับความพอใจก็จะทําให้เกิดการซื้อซ้ําและบอกต่อในทางบวกไปยังผู้บริโภค
รายอ่ืนๆที่กําลงัให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันและในทางตรงกันข้ามหากไม่ได้รับความพึง
พอใจก็อาจจะหันไปซื้อผลิตภัณฑ์ย่ีห้ออ่ืนๆและจะบอกต่อไปยังผู้บริโภครายอ่ืนๆในทางที่ไม่ส่งผลดีต่อ
ยอดขาย 

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 
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           ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ปฎิบัติให้ตรง
ตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายต่างๆ 
 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546, หน้า 53-55) ได้กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix 
หรือ 4P’s) เป็นเคร่ืองมือที่จะประกอบด้วยสิ่งต่างๆซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product)คือสิ่งที่ธุรกิจเสนอขายเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการหรือ
เพ่ือให้เกิดความจําเป็นของผู้บริโภคและเกิดความพึงพอใจซึ่งเหมายถึงสิง่ที่สามารถสัมผัสได้ซึ่งได้แก่
รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์สีตราสนิค้าราคาและสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องหรือสัมผัสได้ซึ่งได้แก่การบริการ
ช่ือเสียงผู้ขายผลิตภัณฑ์น้ันอาจจะเป็นสินค้าการบริการในส่วนของสถานที่บุคคลหรือความคิดโดย
ผลิตภัณฑ์ต่างๆน้ันจะต้องมีคุณค่า (Value) และมีอรรถประโยชน์(Utility) ดังน้ันการกําหนดกลยุทธ์
ด้านผลิตภัณฑ์จะต้องคํานึงถึงปัจจัยต่างๆดังต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentition) ซึ่งนําไปสู่การแข่งขัน
กับคู่แข่งในตลาด 

1.2 องค์ประกอบผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่นคุณภาพวิธีใช้รูปลักษณ์สี
บรรจุภัณฑ์เป็นต้น 

1.3 การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เพ่ือแสดงตําแหน่งของ
ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากคู่แข่งและมีคุณค่าภายในจิตใจของลูกค้า 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์(Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์น้ันมีรูปแบบ
ใหม่โดยมีการปรับปรุงหรือดัดแปลงให้มีลกัษณะดีขึ้นและจะต้องสามารถตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ดีย่ิงขื้น 

 1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์(Product Line) 
เป็นการจัดกลุ่มของผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กันในด้านลักษณะการใช้ประโยชน์และมีช่องทางการ
ขายที่คล้ายคลึงกันโดยมีกลุ่มเป้าหมายเหมือนกัน 

คุณสมบัติทีส่ําคัญของผลิตภัณฑ์ 
1. คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality)  เป็นตัวที่ช้ีวัดการทํางานและสภาพความคงทน

ของผลิตภัณฑ์โดยมีเกณฑ์การวัดคุณภาพซึ่งใช้หลักความพึงพอใจของผู้บริโภคและมีคณุภาพที่จะต้อง
เหนือกว่าคู่แข่งขันโดยถ้าสินค้ามีคุณภาพตํ่ากว่ามาตรฐานของผู้ซื้อที่จะรับได้ผู้ซื้อจะไม่เลือกซื้อซ้ําอีก
และถ้าสินค้ามคีุณภาพสูงเกินกําลังของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ก็จะไม่สามารถจําหน่ายได้ดังน้ันต้องพิจารณา
ถึงสินค้าควรมคีุณภาพระดับใดบ้างและต้นทุนเป็นอย่างไรจึงจะเหมาะสมและป็นที่พอใจของผู้บริโภค
รวมท้ังคุณภาพสินค้าต้องมีมาตรฐานเพ่ือที่จะสร้างการความน่าเช่ือถือและการยอมรับจากผู้บริโภค 
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2. ลักษณะทางกายภายของสินค้า (Physical Characteristics of Goods) เป็นลักษณะ
รูปร่างที่ผู้บริโภคน้ันจะมองเห็นได้และสามารถรับรู้หรือจับต้องได้ด้วยประสาทสัมผัสทัง้5 คือรูปรส
กลิ่นเสียงสัมผสัเช่นการบรรจุภัณฑ์สีรูปร่างรูปแบบการนําเสนอเป็นต้น 

 3. ราคา (Price) เป็นจํานวนเงินที่แสดงเป็นมูลค่าซึ่งผู้บรโิภคยินยอมในการจ่ายเงินเพ่ือแลก
กับสินค้าหรือการบริการ การตัดสินในด้านราคาน้ันไม่จําเป็นต้องมีราคาสูงหรือมีราคาตํ่าแต่เป็นราคา
ที่ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่าของสินค้า (Perceived Value)  

4. ตราสินค้า (Brand) คือช่ือสัญลักษณ์การออกแบบสิ่งที่ระบุถึงสินค้าและการบริการของ
ผู้ขายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของผู้ขายเพ่ือแสดงถึงความแตกต่างจากคู่แข่งโดยจะให้ผูบ้ริโภค
สามารถจดจําได้ 

5. บรรจุภัณฑ์(Packaging) คือการผลิตสิ่งทีส่ามารถบรรจุหรือสิ่งห่อหุ้มผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์
เป็นสิ่งที่ทําให้เกิดการรับรู้และผู้บริโภคเองเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑ์โดยนําไปสู่การกระตุ้นและ
เกิดแรงจูงใจให้เกิดการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆดังน้ันบรรจุภัณฑ์จะต้องมีความโดดเด่นทันสมัยโดย
อาจจะสามารถแสดงถึงตําแหน่งผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจน 

6. การออกแบบ (Design) ซึง่เป็นงานที่ต้องเก่ียวข้องกับรูปแบบหรือลักษณะซึ่งปัจจัยเหล่าน้ี
จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคดังน้ันผู้ผลิตทีม่ีผู้เช่ียวชาญด้านการออกแบบ
จะต้องมีการค้นคว้าและศึกษาความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือให้การออกแบบสินค้ามีความเหมาะสม
และตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 

7. การรับประกัน (Warranty) เป็นสิ่งสําคัญในการแข่งขนัทางการตลาดอีกอย่างหน่ึง
โดยเฉพาะสินค้าพวกเครื่องจักรรถยนต์และเคร่ืองมือเคร่ือวใช้ในบ้านเน่ืองจากเป็นการลดอัตราความ
เสี่ยงจากการซื้อสินค้าของลูกค้าและยังเป็นการการสร้างความเช่ือมั่นดังน้ันผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่าย
อาจจะมีการรับประกันเป็นลายลักษณ์อักษรในส่วนของเอกสาร 

8. สี (Color) เน่ืองจากสีทําให้เกิดอารมณ์ด้านจิตวิทยาช่วยให้เกิดการรับรู้และความสนใจต่อ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นสิ่งจูงใจใหม้ีการเลือกซื้อสินค้าด้วย 

9. การให้บริการ(Service) เป็นการตัดสินใจของตัวผู้บริโภคโดยปกติผู้บริโภคมักจะซื้อสินค้า
กับร้านที่ให้บริการดีและถูกใจกับผู้บริโภค 

10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใช้ในการผลิต (Material) เป็นการนําส่วนประกอบ
ต่างๆนํามาผสมผสานในขั้นตอนการผลิตเพ่ือใช้สร้างสินค้าสําเร็จรูปโดยผู้ผลิตจะมีทางเลือกที่จะใช้
วัตถุดิบหรือวัสดุหลายอย่างในการผลิตโดยต้องพิจารณาถึงด้านต้นทุนในการผลิตและการจัดหา
วัตถุดิบต่างๆด้วย 

 11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) เป็นสิ่งสําคัญทีผู่ท้ําธุรกิจต้องเผชิญซึ่ง
เป็นจริยธรรมและแสดงถึงความรับผิดชอบทางธุรกิจกับผู้บริโภค 
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 12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ที่เกิดขึ้นจะต้องคํานึงถึง
ประโยชน์และมาตรฐานของเทคโนโลยีน้ันโดยมีการกําหนดมาตรฐานของการผลิตขึ้นเพ่ือจะช่วย
ควบคุมคุณภาพ ความปลอดภัยต่อผู้บริโภคได้ 

 13. ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความสอดคล้องกับ
ความคาดหวังของลูกค้าโดยสามารถนําไปใช้งานและไม่ก่อให้เกิดปัญหา 

14. คุณค่าผลติภัณฑ์ (Product Value) มีลักษณะเป็นผลตอบแทนที่ได้รับจากการใช้
ผลิตภัณฑ์โดยผู้บริโภคต้องเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่ได้รับกับความพอใจในผลิตภัณฑ์กับจํานวน
เงินที่จ่ายไป 

15. ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะพอใจสินค้าที่หลากหลาย
มีให้เลือกซื้อซึง่จะมีทั้งสีกลิ่นรสขนาดการบรรจุแบบเน่ืองจากผู้บริโภคมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน
ดังน้ันผู้ผลิตจึงจําเป็นต้องมีสินค้าที่หลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค 

2. ราคา (Price) หมายถึงมูลค่าหรือจํานวนเงินที่ผู้บริโภคมีความยินยอมจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการโดยผู้บริโภคมีการประเมินว่าผลิตภัณฑ์น้ันมีคุณค่า(Value) และกอ่ให้เกิด
อรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะกับราคาของผู้บริโภคก็จะเกิดวามพึงพอใจ 

ปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อการกําหนดราคา ปัจจัยที่ผู้บริหารการตลาดจะต้องคํานึงถึงในการกําต้ัง
ราคาขายด้จัดแบ่งเป็นปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกดังน้ี 

ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดราคาได้แก่วัตถุประสงค์ทางการตลาดขององค์กรกล
ยุทธ์การตลาดด้านอ่ืนๆและต้นทุน 

ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลในการกําหนดราคา ได้แก่ภาวะการแข่งขันสมบูรณ ์การแข่งขัน
กึ่งผูกขาด ภาวะที่มีคู่แข้งขันน้อยราย ตามทัศนคติเก่ียวกับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค คู่
แข่งขัน และปัจจัยภายนอกอ่ืนๆ คือการกําหนดราคาจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้มีความสอดคล้องต่อ
สภาวะแวดล้อมต่างๆ 

โดยธุรกิจสามารถเลือกใช้วิธีการกําหนดราคาวิธีเดียวหรือหลายวิธีเพ่ือให้มีความเหมาะสมซึ่ง
การกําหนดราคามี 3 วิธีได้แก่ 

1. วิธีการกําหนดราคาโดยพิจารณาจากต้นทุนเป็นเกณฑ์ (Cost – Based Approach) 
2. วิธีการกําหนดราคาโดยพิจารณาจากลูกค้าเป็นเกณฑ์ (Buyer – Based Approach) 
3. วิธีการกําหนดราคาโดยพิจารณาจากคู่แข่งขันเป็นเกณฑ์ (Competition – Based 

Approach) 
กลยุทธ์การกําหนดราคา  

 การกําหนดราคาน้ันมีความทา้ทายสําหรับผูบ้ริหารเน่ืองจากต้องมีการกําหนดราคาจําหน่าย
ของสินค้าในตลาดให้มีความเหมาะสมกับปัจจัยแวดล้อมอ่ืนๆโดยจะมีการเริ่มกําหนดราคาสินค้าต้ังแต่
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การพัฒนาสินค้าและมีการแนะนําสินค้าเข้าไปในช่องทางการจัดจําหน่ายต่างๆซึ่งจะต้องมีการ
ตัดสินใจว่าควรวางตําแหน่งของสินค้ากับราคาในแต่ละตลาดอย่างไรเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถยอมรับได้
โดยผู้บริหารต้องทําความเข้าใจเพ่ือการปรับใช้ในสถานการณ์ต่างๆทางการตลาดซึ่งประกอบด้วย
วิธีการต่างๆดังน้ี 

ส่วนลดและสว่นยอมให้ (Discount and Allowances) 
 ส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount) คือส่วนลดที่บริษัทจะลดให้กบัผู้ซื้อ

เมื่อผู้ซื้อซื้อผลติภัณฑ์ในปริมาณมาก 
 ส่วนลดการค้า (Trade Discount)  คือส่วนลดที่กําหนดให้คนกลางทาง

การตลาดซึ่งทําหน้าที่ด้านกระจายสินค้าใหแ้ก่บริษัท 
 ส่วนลดเงินสด (Cash Discount) เป็นส่วนลดที่บริษัทลดให้แก่ผูซ้ื้อที่มกีาร

ชําระหน้ีค่าสินค้าภายในระยะเวลาที่กําหนด 
 ส่วนลดตามฤดูกาลและการลงวันทีล่่วงหน้า (Seasonal Discount) เป็น

การให้ส่วนลดผู้ซื้อสินค้าหรือบริการนอกฤดูกาลเพ่ือเป็นการกระตุ้นผู้ซื้อ 
 ส่วนยอมให้ในการส่งเสริมการตลาด (Promotional Allowance) คือส่วน

ยอมให้หรือเง่ือนไขบางประการท่ีบริษัทจัดให้แก่ผู้จัดจําหน่ายส่วนยอมให้อาจจะอยู่ในรูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์ของแถม 

การกําหนดราคาตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Pricing) 
การกําหนดราคาด้วยเกณฑ์ด้านภูมิศาสตร์เป็นการกําหนดราคาโดยมีการพิจารณาถึงต้นทุน

ด้านการขนส่งไปยังตลาดตามภูมิภาคต่างๆดังน้ันในการกําหนดราคาจัดจําหน่ายให้แก่สินค้าของ
บริษัทด้วยหลกัภูมิศาสตร์ซึ่งจะต้อชงมีการพิจารณาถึงปัจจัยต่างๆประกอบด้วยเช่นที่ต้ังของโรงงาน
จัดจําหน่ายระยะทางค่าขนส่งวิธีการขนส่งแหล่งวัตถุดิบโดยมีแนวทางในการกําหนดราคาจําหน่าย
ของผลิตภัณฑ์ตามเกณฑ์ข้างต้นดังน้ี 

 ราคาFOB ณจุดผลิต (FOB Origin Pricing) ผู้ผลิตจะเสนอราคาจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ณจดุผลิตและผูซ้ื้อจะต้องออกค่าขนส่งทั้งหมด 

 ราคาส่งมอบเดียวกัน (Uniform Delivered Pricing) คือการจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้ซื้อด้วยราคาเดียวกันโดยไม่คํานึงถึงระยะทางในการขนส่ง 

 ราคาผลิตภัณฑ์ตามเขต (Zone-Delivered Pricing) การกําหนดเขต
การตลาดของบริษัทออกไปตามพ้ืนที่ต่างๆและกําหนดราคาขายผลิตภัณฑ์ของบริษัทในแต่ละเขต
การตลาดตามต้นทุนค่าขนสง่ 
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 ราคาที่ผูข้ายรบัภาระค่าขนส่ง (Freight Absorption Pricing) วิธีการนี้
สามารถนํามาปรับใช้เพ่ือลดอุปสรรคด้านโอกาสในการขยายตลาด 

 ราคาจากจุดฐาน (Basing Point Pricing) เป็นวิธีการกําหนดราคาที่
เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑ์ทีม่ีมาตรฐานแน่นอนไม่มีความแตกต่างระหว่างผู้ผลิตแต่ละราย 

การกําหนดราคาท่ีแตกต่างกัน (Price Discrimination) 
 พิจารณาจากผู้บริโภค โดยการพิจารณาจากสถานภาพของผู้บริโภคหรือ

พฤติกรรมและทัศนคติต่างๆประกอบ 
 พิจารณาจากรูปแบบของตัวผลิตภัณฑ์ โดยการวิเคราะห์จากรูปแบบและวัสดุ

ที่ใช้ในการผลติภัณฑ์แม้ว่าในการผลิตน้ันๆจะมีต้นทุนที่ไม่แตกต่างกันมากนัก 
 พิจารณาจากสถานท่ี โดยวิเคราะห์จากความสะดวกและความใกล้หรือไกลของ

สถานที ่
 พิจารณาจากช่วงเวลา  

การกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Pricing) 
การกําหนดราคาด้วยวิธีการน้ีจะพิจารณาจากผลกระทบทีม่ีต่อผู้บริโภคด้านจิตใจเป็นสําคัญ

โดยมีรายละเอียดเก่ียวกับการกําหนดราคาเชิงจิตวิทยาดังน้ี 
 แนวระดับราคา (Price Lining) มักใช้ในการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของธุรกิจค้า

ปลีกโดยมีการกําหนดตัวเลขระดับราคาที่จํากัดเพียงไม่กี่ระดับราคาให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ 
 การกําหนดราคาเพ่ือศักด์ิศรี (Prestige Pricing) คือการกําหนดราคาขายของ

ผลิตภัณฑ์ให้สงูกว่าคู่แข่งขันที่อยู่ในอุตสาหกรรมหรือธุรกจิเดียวกัน 
 การกําหนดราคาให้รู้สึกว่าถกูกว่าห้ออ่ืนหรือการต้ังราคาแบบมีเศษ (Odd 

Pricing) คือการกําหนดราคาให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์น้ันๆมีราคาถูกลงด้วยการใช้ตัวเลข
คี่ 

การกําหนดราคาในการส่งเสริมการตลาด (Promotional Pricing) 
การส่งเสริมการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดจําหน่ายสินค้าให้แก่ผลติภัณฑ์ของบริษัทในปัจจุบันจะ

นิยมใช้การลดราคาเป็นเคร่ืองมือในการกระตุ้นหรือสร้างเหตุจูงใจผู้บริโภคให้มีความต้องการและ
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์น้ันๆได้อย่างรวดเร็ว 

 3. การจัดจําหน่าย (Place หรือDistribution)คือโครงสร้างของช่องทางที่ใช้เพ่ือ
เคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากบริษัทไปยังตลาดโดยสถาบันที่มีการนําสินค้าออกสู่ตลาดเป้าหมาย
คือสถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการเก็บรักษาสินค้าคง
คลังคลังสินค้าการขนส่งและการจัดจําหน่ายจึงประกอบด้วย2 ส่วนดังน้ี 
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3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) คือกลุ่มบุคคลหรือธุรกิจ
ที่มีความเก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑ์หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จาก
ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้บริโภคท่ีใช้ในอุตสาหกรรม   โดยจํานวนของช่องทางการจัดจําหน่ายคือ
จํานวนคนกลางภายในเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์หรือกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์การเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จาก
ผู้ผลิตไปยังตลาดมี 2 ช่องทาง 1.ช่องทางการจัดจําหน่ายทางตรง (Direct Channel) คอืการนําสินค้า
จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมโดยไมผ่่านคนกลาง  2. ช่องทางการจัดจําหน่าย
ทางอ้อม (Indirect Channel) คือเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตโดยผ่านคนกลางไปยัง
ผู้บริโภค 

 3.2 การกระจายตัวสินค้ากิจกรรมเกี่ยวข้องกับการวางแผนการปฏิบัติการตาม
แผนการควบคมุการเคลื่อนย้ายสินค้าและสนิค้าสําเร็จรูปจากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภค 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)เป็นติดต่อสื่อสารทางการตลาดระหว่างผู้ซื้อผู้ขาย
ซึ่งการให้ข้อมลูและชักจูง สร้างความพึงพอใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตราสินค้าให้เกิดเตือนความทรง
จําในผลิตภัณฑ์รวมท้ังก่อใหม้ีอิทธิพลต่อความรู้สึกต่อการเปลี่ยนแปลงทางด้านความเช่ือทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคโดยวิธีการติดต่อสื่อสารมีอยู่ด้วยกัน 2 รูปแบบ 1. การติดต่อสื่อสารโดย
บุคคล (Personal Selling) เช่นพนักงานขาย 2. การติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช่บุคคล(Nonpersonal 
Selling) เช่นการโฆษณานิตยสารเว็บไซต์โดยเคร่ืองมืออาจใช้ประเภทเดียวหรือหลายประเภทเพ่ือให้
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ครอบคลุมมากที่สุดโดยมีหลักการสื่อสารการตลาดแบบบูรณการ
(Integrated Marketing Communication หรือIMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของ
กลุ่มเป้าหมายผลิตภัณฑ์และคู่แข่งขันเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ร่วมกันซี่งเคร่ืองมือส่งเสริมทางการตลาด
มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารและเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ
บริษัทผลิตภัณฑ์และบริการหรือเสนอแนวคิดต่างๆโดยต้องเสียค่าใช้จ่ายหรืออาจมีผู้สนับสนุน 
(Sponsor) ซึ่งกลยุทธ์ในการทําโฆษณาจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์ดังต่อไปนี้กลยุทธ์สื่อต่างๆ กลยุทธ์การ
สร้างสรรค์งานโฆษณา   

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล
กับบุคคลโดยมวัีตถุประสงค์เพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ื้อหรือผู้คาดว่าจะเป็นผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือซึ่งกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขายเก่ียวข้องกับกลยุทธ์ดังต่อไปนี้กลยุทธ์การขาย
โดยใช้พนักงานขายและการบริหารหน่วยงานขาย 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจูงใจที่มีการเสนอคุณค่า
พิเศษที่กระตุ้นพนักงานขาย ผู้จัดจําหน่ายหรือผู้บริโภคข้ันสุดท้ายโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เกิดการ
สร้างยอดขายในทันทีทันใดเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อหรือการเก็บสต๊อกของ 
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 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือ
PR)  การให้ข่าว (Publicity) การให้ข่าวซึ่งเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดที่เป็นการเสนอ
ความคิดเก่ียวกับสินค้าและบริการ โดยจะอยู่ในรูปแบบของการสัมภาษณ์หรือการให้ขา่วตามงาน
ต่างๆและการประชาสัมพันธ์(Public Relations หรือ PR ) การวางแผนเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
บริษัท 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการทําการตลาดหรือโฆษณาไปยัง
กลุ่มผู้บริโภคโดยตรงเพ่ือเป็นการตอบสนองความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจงและให้เกิดการตอบสนองใน
ทันทีทันใดโดยประกอบด้วย จดหมาย นิตยสารวิทยุโทรทศัน์เว็บไซต์อีเมลลแ์คตตาล๊อก 

ข้อมูลเก่ียวกับวัตถุดิบและอุปกรณ์การขนมไทย 
วัตถุดิบสําหรบัทําขนมไทย 
1. แป้งข้าวเจ้าทําจากข้าวเจ้ามีสีขาวนวลสากมือนําไปทําขนมที่มีเน้ือนุ่มแป้งข้าวเจ้ามี  2

ชนิดคือ 
  1.1 แป้งข้าวเจ้าสดคือนําข้าวสารข้าวเจ้าเลือกใช้ข้าวเจ้าเน้ือแข็งอย่างข้าวเสาไห้
เพราะจะได้เน้ือแป้งมากนํามาแช่นํ้าจนเมล็ดข้าวนุ่มแล้วนําไปโม่กับนํ้าด้วยโม่หินหรือโม่ไฟฟ้าจะได้นํ้า
แป้งเน้ือข้นละเอียดดีแล้วใสถุ่งผ้าทับด้วยโม่หินจนนํ้าแห้งก็จะได้แป้งข้าวเจ้าสดเน้ือนุ่มเนียนเหมาะ
สําหรับทําขนมที่ดูดนํ้ามากเช่นขนมครกครองแครงกะทิขนมถ้วยเป็นต้น 
  1.2  แป้งข้าวเจ้าแห้งมี 2 ชนิดคือ 
   1.2.1 แป้งข้าวเจ้าใหม่ทําจากข้าวสารเจ้าใหม่แป้งจะมีคุณสมบัติดูดซึมนํ้า
ได้น้อยเพราะมีความช้ืนในตัวใช้ทําขนมไทยได้หลายชนิดหลายประเภท 
   1.2.2 แป้งข้าวเจ้าเก่าทําจากข้าวสารเจ้าค้างปีแป้งจะดูดซึมนํ้าได้ดีใช้ทํา
ขนมที่ใช้นํ้าเป็นส่วนผสมมากได้ดีเช่นขนมนํ้าดอกไม้ขนมเปียกปูนลอดช่องไทยเป็นต้น 

2. แป้งข้าวเหนียวทําจากข้าวเหนียวมีสีขาวนวลเป็นผงละเอียดกว่าแป้งข้าวเจ้านิยมใช้ทํา
ขนมที่มีเน้ือเหนียวนุ่มแป้งข้าวเหนียวมีแป้งข้าวเหนียวสดและแห้งเช่นเดียวกับแป้งข้าวเจ้าแต่แป้งข้าว
เหนียวมี 2 ชนดิคือ 
  2.1  แป้งข้าวเหนียวขาวทําจากข้าวเหนียวขาวที่มีขายทั้งแป้งสดและแป้งแห้ง
สําหรับแป้งข้าวเหนียวสดคือแป้งที่ทําจากขา้วเหนียวโม่ทับนํ้านิยมใช้ข้าวเหนียวพันธ์ุเน้ือแข็งมาทํา
เพราะได้เน้ือแป้งมากเหมาะที่จะทําขนมส่วนแป้งแห้งสามารถหาซื้อได้สะดวกเก็บไว้ใช้นานสะดวกใน
การเก็บและการนํามาใช้ควรเลือกซื้อแป้งทีไ่ม่มีกลิ่นอับหรือตัวมอดบรรจุหีบห่อสะอาดเรียบร้อยไม่มี
รอยแตกหรือรอยแมลงกัดแทะ 
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  2.2  แป้งข้าวเหนียวดําทํามาจากข้าวเหนียวดํามีสีม่วงมีความเหนียวน้อยกว่าแป้ง
ข้าวเหนียวขาวเวลานํามาใช้ควรผสมแป้งข้าวเหนียวขาวลงไปด้วยเพ่ือไม่ให้ขนมมีสีดํามากเกินไปและ
ช่วยให้ขนมมีความนุ่มนวลมีขายท้ังแป้งสดและแป้งแห้งเช่นเดียวกับแป้งข้าวเหนียวขาว 

3. แป้งมันสําปะหลังทําจากหัวมันสําปะหลังลักษณะเป็นผงสีขาวเน้ือละเอียดเนียนลื่นมือเมื่อ
สุกจะมีลักษณะเหนียวใสในการทําขนมไทยนิยมนําแป้งมันสําปะหลังผสมกับแป้งชนิดอ่ืนๆเพ่ือให้ขนม
มีความเหนียวนุ่มกว่าใช้แป้งชนิดเดียวเช่นขนมช้ันขนมฟักทองขนมกล้วยเป็นต้น 

4. แป้งถ่ัวเขียวเป็นแป้งที่สกัดมาจากถั่วเขียวหรือเรียกว่าแป้งซ่าหริ่มเมือ่สุกจะมีลักษณะข้น
ค่อนข้างใสเมื่อพักให้เย็นจะจับตัวเป็นก้อนแข็งอยู่ตัวค่อนข้างเหนียวเหมาะในการทําขนมที่ต้องการ
ความใสอยู่ตัวเช่นซ่าหริ่มขนมลืมกลืนและขนมเทียนแก้วเป็นต้นจากคุณสมบัติในการทรงตัวดีจึงนิยม
นําแป้งถ่ัวเขียวไปผสมในส่วนผสมของขนมไทยชนิดต่างๆเพ่ือการทรงตัวที่ดีและมีลักษณะใส 

 5. แป้งเท้ายายม่อมสกัดมาจากหัวเท้ายายม่อมมีลักษณะเป็นเม็ดเล็กๆสขีาวเป็นเงาเมื่อใช้
ต้องนําไปบดให้ละเอียดเป็นผงเมื่อนําไปทําขนมจะให้ความข้นเหนียวหนืดและใสเมื่อทาํให้เย็นจะ
เหนียวอยู่ตัวกว่าแป้งมันสําปะหลังนิยมนํามาผสมกับแป้งชนิดอ่ืนๆเพ่ือทําให้ขนมที่มีความข้นเหนียว
เงามันและนุ่มเช่นขนมช้ันขนมเปียกปูนขนมเรไรหรือรังไรเป็นต้น 

6. แป้งข้าวโพดเป็นแป้งที่สกัดมาจากเมล็ดข้าวโพดมีลักษณะเป็นผงสีขาวออกเหลืองนวลจับ
แล้วเนียนลื่นคล้ายแป้งมันเมือ่ทําให้สุกจะมลีักษณะข้นเงามันและใสไม่คนืตัวง่ายในขนมไทยนิยม
นํามาผสมเพ่ือต้องการความข้นอยู่ตัวนุ่มและเงา 

7. แป้งสาลทีํามาจากเมล็ดขา้วสาลีลักษณะผงสีขาวเมื่อทําให้สุกจะมลีักษณะร่วนเหลวไม่อยู่
ตัวคุณภาพของแป้งสาลีขึ้นอยู่กับปริมาณโปรตีนในเมล็ดข้าวสาลีซึ่งจะทําให้ได้ลักษณะของขนม
ต่างกันถ้าต้องการขนมที่เน้ือนุ่มควรเลือกใช้แป้งสาลีที่มีโปรตีนตํ่ามีหลายชนิดขนมไทยนิยมใช้ 2 ชนิด
คือ 

7.1 แป้งเค้กทาํจากข้าวสาลีอย่างเบาเน้ือแป้งละเอียดเหมาะสําหรับทําขนมหน้านวล
ขนมทองพลุขนมปุยฝ้ายเป็นต้น 

7.2 แป้งสาลีอเนกประสงค์ทําจากข้าวสาลีอย่างหนักและย่างเบาปนกันใช้ทําขนม
ไทยประเภทอบและทอดเป็นส่วนใหญ่เช่นขนมดอกลําดวนขนมดอกจอกครองแครงกรอบกรอบเค็ม
ขนมเกลียวเป็นต้น 

8. นํ้าตาลเป็นส่วนผสมที่ให้รสหวานความหวานที่ได้จากนํ้าตาลทรายนํ้าตาลมะพร้าวนํ้าตาล
โตนดจะมีความหวานที่แตกต่างกัน 

8.1 นํ้าตาลทรายทําจากอ้อยมีนํ้าตาลทรายขาวและนํ้าตาลทรายไม่ฟอกมีรสหวาน
แหลมมีทั้งเม็ดละเอียดและเมด็หยาบในการทําขนมไทยนิยมใช้นํ้าตาลทรายขาวเพราะมีเม็ดเล็ก
ละเอียดละลายง่ายและทําให้ขนมได้สีสวยไม่ขุ่นมัว 
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8.2 นํ้าตาลมะพร้าวได้มาจากงวงมะพร้าว (จั่นมะพร้าว) มีลักษณะเหลวมีสีเหลือง
นํ้าตาลมีกลิ่นหอมรสหวานนุ่มนวลนํ้าตาลมะพร้าวที่ทําเป็นก้อนเรียกว่านํ้าตาลปึกมีลักษณะเป็นก้อน
นํ้าตาลแข็งถ้านํานํ้าตาลใส่ในป๊ีบเรียกว่านํ้าตาลป๊ีบ 

8.3 นํ้าตาลโตนดได้มาจากงวงต้อนตาลที่ให้นํ้าตาลสดนําไปเคี่ยวแล้วหยอดเป็นก้อน
นํ้าตาลโตนดมีกลิ่นหอมรสหวานนุ่มนวลนํ้าตาลโตนดแท้มีลักษณะเหนียวนุ่มถ้าแข็งจะมีการเติม
นํ้าตาลทรายน้ําตาลโตนดแท้จะมีราคาสูงกว่านํ้าตาลมะพร้าว 

8.4  นํ้าตาลป่นได้มาจากนํ้าตาลทรายนําไปป่นให้ละเอียดนํามาใช้กับขนมไทยบาง
ชนิดเช่นขนมหน้านวล 

8.5 แบะแซมีลกัษณะข้นเหนียวใสใช้สําหรับเป็นส่วนผสมในขนมท่ีต้องการให้มีความ
เป็นก้อนเหนียวไม่คืนตัวเช่นถ่ัวกวนและขนมประเภทกวนอ่ืนๆ 

9. เกลือป่นในขนมไทยมสี่วยช่วยให้เกิดรสชาติกลมกล่อมย่ิงข้ึน 
10. มะพร้าวและกะทิ 

10.1 มะพร้าวห้าวคือมะพร้าวที่แก่จัดเปลือกจะแห้งนํ้าน้อยเน้ือแข็งและกะลาดํา
เน้ือมะพร้าวจะมีมันมากนํามะพร้าวไปปอกเปลือกได้ 2 แบบปอกเกลี้ยงหรือปอกไว้จุกคือเอาเปลือก
มะพร้าวช้ันในไว้จะช่วยรักษาเน้ือมะพร้าวไว้ได้นานถ้าใช้มะพร้าวเลยก็ปอกแบบเกลี้ยงคือปอกเปลือก
แล้วเกลาจนกะลาเกล้ียงจึงต่อยแล้วขูดแล้วคั้นเอาน้ํากะทิซึ่งนํ้ากะทิที่ได้ลักษณะดังน้ี 

10.1.1 กะทสิดได้จากการขูดมะพร้าวด้วยกระต่ายไทยคือใช้มือทั้งสองจับ
ซีกมะพร้าวกดให้เน้ือครูดกับฟันกระต่ายเบาๆจึงจะได้เน้ือมะพร้าวที่ขูดออกมาเน้ือละเอียดคั้นกะทิได้
มากและมันควรขูดริมๆก่อนแล้ววนไปถึงตรงกลางถ้าขูดส่วนกลางก่อนส่วนริมจะล่อนเสยีขูดไม่ได้เมื่อ
ขูดจวนถึงกะลาให้ใช้ช้อนโลหะขูดดีกว่าถ้าขูดด้วยฟันกระต่ายกะลาสีนํ้าตาลจะติดมาด้วยทําให้นํ้ากะทิ
ไม่สวยการคั้นกะทิควรค้ันด้วยนํ้าอุ่นโดยใส่ทีละน้อยๆเพ่ือให้กะทิที่อยู่ในเน้ือมะพร้าวออกมาจนหมด
เมื่อนํามาคั้นจะได้ 2 ส่วนคือส่วนเข้มข้นเรียกว่าหัวกะทิส่วนเจือจางเรียกว่าหางกะทิการทําขนมไทย
นิยมใช้กะทิจากมะพร้าวขูดขาวคือมะพร้าวที่กะเทาะเน้ือออกจากกะลาแล้วปลอกส่วนที่เป็นเปลือกสี
นํ้าตาลออกเมื่อนําไปขูดจะได้กะทิที่ขาวสะอาดการเลือกซื้อควรเลือกร้านที่ขายดีเพ่ือให้ได้กะทิที่สด
ใหม่มีกลิ่นหอมถ้ามะพร้าวเก่าจะมีกลิ่นเหม็นและรสเปรี้ยวนําไปขนมก็จะได้กลิ่นและรสไม่ดี 

10.2 กะทิสําเร็จรูปในปัจจุบันมีกะทิสําเร็จรูปผลิตออกจําหน่ายโดยการบรรจุใน
ถุงพลาสติกกล่องกระดาษหรือกระป๋องอะลูมิเนียมซึ่งเราสามารถเลือกใช้แทนกะทิสดได้
คุณสมบัติที่ดีของกะทิสําเร็จรูปคือสามารถเก็บไว้ใช้ได้นานอาจซื้อสํารองไว้ได้และเมื่อ
นํามาใช้ทําขนมไทยแล้วจะทาํให้ขนมเก็บได้นานขึ้นเน่ืองจากข้ันตอนการผลิตได้ทําการฆ่า
เช้ือที่อุณหภูมิสูงมาแล้ว 
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10.3 มะพร้าวทึนทึกคือนิยมขูดด้วยมือแมวใช้ขูดเป็นเส้นไว้สําหรับโรยหน้าขนมหรือ
คลุกขนมต่างๆ 

10.4 มะพร้าวอ่อนจะนิยมนํานํ้าและเน้ือมาใช้ทําขนมไทย 
 10.5 มะพร้าวกะทิหรือมะพร้าวเน้ือกะทิเป็นมะพร้าวแก่กะลาสีดํามีนํ้าหนักมากกว่า

ปกติเน้ือมะพร้าวหนานุ่มสีขาวขุ่นเปียกเหนียวเหมือนแป้งกวนและน้ําก็เหนียวนิยมนํามาใส่ทับทิม
กรอบและขนมนํ้าแข็งใส 

11. ไข่เป็ดมีไขแ่ดงขนาดใหญส่ีส้มแดงไข่ขาวข้นและมีกลิ่นคามากกว่าไข่ไก่นิยมใช้ไข่แดงมา
ทําขนมเคร่ืองทองต่างๆเช่นฝอยทองทองหยอดทองหยิบเม็ดขนุนเพราะไข่แดงข้นเหนียวสีแดงสวย
เลือกซื้อไข่เป็นท้องนาไข่แดงจะเหนียวและมีสีแดงสกกว่าไข่เป็ดฟาร์มสังเกตเปลือกไข่เป็ดท้องนาจะ
เป้ือนเลอะมีโคลนติดควรเลือกซื้อไข่เป็ดใหม่ที่มีอายุไม่เกิน 2-3 วันไข่เป็ดใหม่ส่องไข่ดูกับแสงไม่มีโพรง
อากาศ 
 12. ไข่ไก่ฟองเล็กกว่าไข่เป็ดไข่แดงสีส้มเหลอืงไม่แดงและข้นเหนียวน้อยกว่าไข่เป็ดไข่ไก่มี
กลิ่นคาวน้อยกว่าไข่เป็ดเลือกซื้อไข่ไก่ที่มีอายุ 2- 3 วันเปลือกยังมีนวลถ้าเป็นมันเงาแสดงว่าไข่เก่า 
 13. ไข่นํ้าค้างคือไข่ขาวของไข่ไก่หรือไข่เป็ดที่เป็นนํ้าใสๆทีติ่ดเปลือกไข่ด้านป้านโดยเวลาต่อย
ไข่แต่ละฟองใส่ภาชนะเมื่อไข่ขาวที่เกาะตัวกันเป็นยวงลงไปแล้วให้รีบหงายเปลือกไข่ขึ้นเพ่ือให้ไข่
นํ้าค้างยังอยู่เพราะไข่แดงแต่ละฟองจะมีไข่นํ้าค้างปริมาณเล็กน้อยแต่ถ้าไข่เก่าจะมีไข่นํ้าค้างมากไข่
นํ้าค้างผสมกับไข่แดงทําฝอยทองเพ่ือให้ไข่แดงเหนียวไม่ข้นจนเกินไปทําให้โรยเป็นเส้นฝอยทองได้สวย 

ส ี
 สีจะช่วยทําใหข้นมมีสสีันน่ารบัประทานสีที่ใช้ในการทําขนมไทยมี 2 ชนิดคือสีที่ได้จาก
ธรรมชาติและสีสังเคราะห์ 
 1. สีที่ได้จากธรรมชาติเป็นสีที่ได้จากส่วนต่างๆของพืชเช่นเหง้าดอกผลเมล็ดแก่นรากรวมถึง
แมลงด้วย 
  1.1 สีเขียวจากใบเตยเลือกใบเตยหอมใบใหญ่สีเขียวเข้มและมีกลิน่หอมนําใบเตยไป
ล้างให้สะอาดหั่นแล้วนําไปโขลกหรือป่ันกลับนํ้าให้ละเอียดค้ันเอาเฉพาะน้ําแล้วกรองด้วยผ้าขาวบาง
ก่อนนํามาใช้ 
  1.2 สีนํ้าเงินและสีม่วงจากดอกอัญชันสีนํ้าเงินนํามาล้างให้สะอาดวิธีการต้มนํ้า
เล็กน้อยพอเดือดใส่กลีบดอกอัญชันลงต้มจนออกสีนํ้าเงินเข้มกรองเอาแต่นํ้าถ้าต้องการนํ้าดอกอัญชัน
สีม่วงให้หยดนํ้ามะนาวใส่ลงไปเล็กน้อย 
  1.3 สีดําจากกาบมะพร้าวและใบตาลแห้งเผานําไปเผาให้ดําแล้วนํ้ามาโขลกผสมกับ
นํ้าจึงนําไปกรองด้วยผ้าขาวบางหลายๆช้ัน 
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  1.4 สีเหลืองจากขมิ้นสดดอกกรรณิการ์ดอกคําฝอยและหญ้าฝร่ันปอกเปลือกขม้ิน
โขลกให้ละเอียดใส่นํ้าคั้นนํ้าจะได้สีเหลืองสําหรับดอกกรรณิการ์ต้มน้ําใหเ้ดือดนําดอกกรรณิการ์ลงต้ม
จนมีสีเหลืองยกลงกรองและดอกคําฝอยก็นําไปแช่นํ้าร้อนจนมีสีเหลืองกรองนํ้ามาใช้แต่งสีส่วน
หญ้าฝร่ันนําไปคั่วหรืออบก่อนแล้วจึงนําไปแช่นํ้าจะช่วยทําให้สีออกมามากย่ิงข้ึน 
  1.5 สีแดงและสีชมพูจากคร่ังเป็นแมลงตัวเล็กๆที่มักอาศัยอยู่ตามต้มก้ามปูต้นโพและ
กิ่งไม้ฉําฉาคร่ังจะขับสารชนิดหน่ึงออกมามีสีแดงคล้ําผิวของคร่ังขรุขระแขง็วิธีการใช้คือนําครั่ง
ประมาณ 4 ช้ินล้างนํ้าแล้วนําไปทุบแช่กับนํ้า 1/2 ถ้วยนานประมาณ 16 ช่ัวโมงได้สีครั่งที่เข้มข้นถ้า
นําไปตากแดดจัดสีก็ย่ิงแดงสดมากย่ิงขึ้นส่วนสีชมพูก็ได้มาจากฝางเสนโดยนําไปต้มจนนํ้ามีสีชมพูของ
ฝางเสน 

2. สีสังเคราะห์เป็นสีที่องค์การเภสัชกรรมได้จําทําขึ้นมีสีใหเ้ลือกมากมายหากจะเลือกใช้ต้อง
สังเกตเคร่ืองหมายจากองค์การอาหารและยาซึ่งต้องระบุว่า“สีผสมอาหาร” จึงจะปลอดภัยมีทั้ง 

3. สีนํ้าบรรจุอยู่ในขวดเวลาใช้สีใส่ขนมควรหยดแต่น้อยเราะสีจะสดจัดควรใช้ที่ดูดดูดสีขึ้นมา
หรือใช้หลอดจะดีกว่าการเทจากขวดส่วนสีผงบรรจุอยู่ในซองเวลาใช้ต้องนํามาละลายกับนํ้าเล็กน้อย
ก่อนแล้วจึงหยดใส่ในอาหาร 

กลิ่นต่างๆท่ีใช้ในขนมไทย 
 ขนมไทยนอกจากมีหน้าตาและสีสันสวยงามจากการบรรจงประดิดประดอยอย่างประณีต
สวยงามแล้วเสน่ห์อีกอย่างหนึ่งคือกลิ่นหอมซึ่งเกิดจากการอบร่ําด้วยดอกไม้และกลิ่นเทียนอบน่ันเอง 
 1. ดอกมะลิเลอืกเก็บมะลิดอกตูมสีขาวที่เกือบจะบานหรือที่เรียกว่าดอกแย้มบานในตอนเย็น
ถ้าซื้อควรซื้อดอกมะลิในตอนเช้า (ถ้าเป็นมะลิซื้อจะมียาฆ่าแมลงก่อนจะลอยในนํ้าควรใสใ่นภาชนะ
เบาเพ่ือไม่ให้ตัวดอกมะลิถูกนํ้า) แล้วจึงนําไปเป็นนํ้าลอยดอกมะลิได้กลิ่นหอมหรืออบทั้งดอกให้ขนมมี
กลิ่นหอมเลยก็ได้ 
 วิธีการเตรียมนํ้าลอยมะลิทําโดยนําดอกมะลิมาล้างนํ้าแล้วห่อใบตองเก็บในตู้เย็นช่องผักจนถึง
ตอนเย็นเวลาประมาณ 6 โมงเย็นแล้วจึงเด็ดกลีบเลี้ยงดอกออกค่อยๆใสด่อกมะลิลงในหม้อนํ้าต้มสุกที่
เย็นแล้วโดยให้ก้านดอกจุ่มน้ําใส่ดอกมะลิปิดฝาอบข้ามคืนรุ่งเช้าเอาดอกมะลิออกแล้วกรอง 
 2. ดอกกระดังงาดอกอ่อนมีสีเขียวเมื่อแก่จะเปลี่ยนเป็นสีเหลืองนวลแต่ละดอกมีกลีบดอกช้ัน
ละ 6 กลีบม ี3 ช้ินกลีบเรียวยาวและบิดม้วนเลือกดอกมีสีเหลืองอมเขียวมีกลิ่นหอมมากกว่าดอกสี
เหลืองเก็บดอกกระดังงาในช่วงเย็นเพราะจะมียางน้อยและส่งกลิ่นหอมในยามคํ่าคืน 
 วิธีอบดอกกระดังงาทําโดยนําดอกกระดังงามาลนเปลวไฟจากเทียนจะลนเฉพาะตรงกลีบดอก
จนทั่วเพ่ือให้ต่อมนํ้าหอมในกลีบดอกแตกและส่งกลิ่นหอมแล้วบีบที่กระเปาะเกสรออกให้กลีบหล่นลง
ไปในนํ้าหรือใสล่งในโหลขนมปิดฝาอบข้ามคืนรุ่งเช้าให้เอาดอกกระดังงาออกแล้วกรองนํ้าหรือบีบที่
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กระเปาะเกสรออกนํากลีบดอกเสียบไม้แลว้ลนกลีบดอกด้วยเปลวไฟจากเทียนจากน้ันก็อบ
เช่นเดียวกัน 
 3. ดอกกุหลาบมอญคือดอกกุหลาบทีมีกลบีซ้อนกันมากซึ่งมีสีชมพูเพียงสีเดียวเท่าน้ันกลิ่น
หอมการอบขนมด้วยดอกกุหลาบทําได้โดยเด็ดกลีบดอกกุหลาบออกมาทีละกลีบๆระวังไม่ใช้กลีบดอก
ที่ซ้ําแล้วนําไปโรยบนขนมปิดฝาอบไว้ข้ามคืนถ้าต้องการนํ้ากลิ่นกุหลาบให้ทําเช่นเดียวกันกับนํ้าลอย
ดอกมะลิ 
 4. ดอกชมนาดดอกสีขาวกลิ่นหอมคล้ายข้าวใหม่บางครั้งถูกเรียกว่าดอกข้าวสารจะออกดอก
ในช่วงฤดูร้อนนิยมทําเป็นนํ้าข้าวแช่และนํามาอบขนมให้มกีลิ่นหอมวิธีอบคือเก็บดอกชมนาดในช่วง
เย็นเพราะมียางน้อยและส่งกลิ่นหอมในยามค่ําคืนแล้วเด็ดเป็นดอกๆใส่ลงไปในขนมหรือนํ้าปิดฝาอบ
ข้ามคืนรุ่งเช้าเอาดอกไม้ออก 
 5. ใบเตยหอมใบเตยที่มีใบใหญ่และกลิ่นหอมเย็นนําไปห่ันช้ินเล็กแล้วต้มในนํ้าเดือดจนนํ้ามี
กลิ่นหอมกรองเอาใบตองออกน้ําที่ได้จะมีกลิน่หอมของใบเตย 
 6. เทียนอบทํามาจากขี้ผึ้งผสมกับกํายานกลิ่นหอมและเครือ่งหอมแบบไทยอีกหลายชนิดการ
อบควันเทียนก่อนจุดเทียนอบต้องเข่ียขี้เถาดําๆรอบเน้ือเทียนออกให้หมดจึงจุดเทียนมิฉะน้ันจะมีแต่
กลิ่นควันและผงขี้เถ้าวิธีคือวางเทยีนอบในภาชนะจุดไฟที่เทียนอบทั้งสองด้านพอไฟลามไปถึงข้ีผึ้ง
เล็กน้อยก็ดับเทียนเอาแต่ควันรีบวางลงในขนมปิดฝาอบทิ้งไว้ 1 ช่ัวโมงหรือค้างคืน 
 7. นํ้าลอยดอกไม้คือนํ้าที่อบร่ํากลิ่นควันเทียนแล้วนํามาผสมกับนํ้าลอยดอกไม้ชนิดต่างๆหรือ
อบร่ํากลิ่นควันเทียนและอบกกลิ่นดอกไม้ไปพร้อมๆกัน 

8. กลิ่นหอมจากการสังเคราะห์คือกลิ่นที่สกดัโดยกระบวนการทางวิทยาศาสตร์มีขายเป็นขวด
เช่นกลิ่นมะลิกลิ่นใบเตยกลิ่นนมแมวฯลฯกลิ่นสังเคราะห์จะมีความหอมแรงใส่เพียงเลก็น้อยเท่าน้ัน 
 

ถ่ัวข้าวเม่าวุ้นอ่ืนๆ 
1.ถั่วเขียวมี 3 แบบคือ 

1.1 ถั่วเขียวทียั่งไม่ได้กะเทาะเปลือกนิยมนํามาต้มนํ้าตาลก่อนทําให้ล้างถั่วให้สะอาด
แล้วแช่นํ้าอย่างน้อง 3 ช่ัวโมงหรือแช่ข้ามคืน 

1.2.ถั่วเขียวกะเทาะเปลือกหรือถั่วซีกหรือถัว่ทองเป็นถั่วที่ใช้กันมากในการทําขนม
ไทยเช่นเต้าส่วนถั่วกวนลูกชุบไส้ขนมต่างๆเป็นต้นซึ่งบางคนไม่เข้าใจจะสับสนกับถั่วเหลืองเพราะถั่ว
ชนิดน้ีเมื่อกะเทาะเปลือกออกจะเห็นเม็ดสีเหลืองก่อนใช้ทําขนมจะต้องคัดและล้างแล้วนําไปแช่นํ้าค้าง
คืนแล้วล้างอีกครั้งจึงนําไปต้มหรือน่ึง 

1.3.ถั่วเขียวคั่วป่นเป็นผงละเอียดสีเหลืองนวลทําจากถั่วทองบดละเอียดใช้ทําขนม
เบ้ืองและขนมกง 
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2. ถั่วดํานํามาต้มจนสุกนุ่มใสใ่นข้าวต้มมัดสาคูเปียกและถัว่ดําแกงบวดเลือกซื้อถั่วที่มีเมล็ด
สมบูรณ์ไมม่ีมดหรือแมงเจาะวิธีการต้มคือคั่วถั่วดําในกระทะด้วยไฟกลางจนถ่ัวดําร้อนจัดตักแช่ในอ่าง
นํ้าร้อนทันทีแช่ถั่วค้างคืนไว้ 1 คืนจึงนํามาล้างนํ้า 1 ครั้งแล้วต้มนํ้าด้วยไฟกลางค่อนข้างแรงพอเดือด
ใส่ถั่วดําลงแล้วลดเป็นไฟกลางถึงอ่อนต้มจนถ่ัวดําสุกนุ่มริมนํ้าต้มถั่วออกแล้วล้างถั่วดําต้ม 

3. ข้าวเม่าทําจากข้าวที่เร่ิมแก่ใกล้เก็บเกี่ยว (รวงข้าวจะงอโน้มลงมาเมล็ดข้าวเต็มเต่งเปลือก
เร่ิมเปลี่ยนเป็นสีเขียวอมเหลอืง) แล้วนําไปนวดให้ข้าวหลุดจากรวงจากน้ันก็นําไปคั่วไฟแล้วจึงนําไปตํา
ในครกตําข้าวหรือครกกระเด่ืองจนเมล็ดข้าวแบน 

4. งาขาว-งาดํางาช่วยชูกลิ่นรสให้กับขนมไทยขนมไทยบางชนิดถ้าขาดงาแล้วจะทําให้ไม่
อร่อยการจะเลือกซื้องาต้องซื้องาที่ไม่มีแมลงมอดและเป็นนํ้ามันจากการเก็บไว้นานก่อนใช้ให้เทใส่
กระชอนล้างให้นํ้าไหลผ่านจนสะอาดพักให้สะเด็ดนํ้าจึงนําไปคั่วไฟอ่อนจนสุกเหลืองหอมตักข้ันพักให้
เย็นแล้วบุบพอแตกงาก็จะมีกลิ่นหอม 
 5. วุ้นที่นิยมใช้มี 2 ชนิด 
  5.1.วุ้นชนิดเส้นจะมีลักษณะคล้ายเชือกฟางขาวใสเส้นยาวก่อนใช้ต้องล้างนํ้าแล้วห่ัน
เป็นท่อนสั้นนําไปต้มเคี่ยวในนํ้าจนละลายหมดแล้วเติมนํ้าตาลหรือส่วนผสมอ่ืนๆวุ้นจะใสกว่าการใช้วุ้น
ผง 
  5.2 วุ้นชนิดผงลักษณะเป็นผงสีขาวนวลบรรจุในถุงมีขายอยู่หลายย่ีห้อเช่นวุ้นตรา
โทรศัพท์โบว์เป็นวุ้นแบบแข็งสําหรับวุ้นตรานางเงือกจะมีแบบแข็งมากคือAA กับแบบแข็งไม่มากคือA
วิธีการใช้คือใส่ผงวุ้นกับนํ้าลงไปในกระทะทองคนให้ผงวุ้นกระจายเข้ากันพักประมาณ 15 นาทีเพ่ือให้
ผงวุ้นดูดนํ้าได้เต็มที่จึงยกข้ึนต้ังบนไฟกลางค่อนข้างอ่อนคนให้วุ้นละลายและเดือดเป็นฟองเล็กๆทั่ว
กระทะโดยดูจากพายไม้เมื่อยกข้ึนจะไม่มีผงวุ้นติดเป็นเม็ดๆจึงใส่นํ้าตาลแล้วเคี่ยวต่ออีกประมาณ 5 
นาทีหรือจนกระทั่งนํ้าตาลละลายและเดือดถ้าใส่นํ้าตาลตอนวุ้นไม่ละลายต้มนานเท่าไหร่ผงวุ้นก็จะไม่
ละลายเวลาเคี่ยววุ้นควรช้อนฟองออกจนใสโดยหมั่นพรมนํ้าแล้วช้อนฟองออกจะทําให้วุ้นใสและ
เหนียวเวลากรองวุ้นผ้าขาวบางต้องชุบนํ้าแล้วบิดให้แห้ง 
 6.เม็ดแตงโมใช้ทําขนมจ่ามงกุฎเลือกเม็ดเต็มไม่หักสีนวล 

7. ปูนแดงปูนขาวใส่ในแป้งเพ่ือช่วยให้กรอบนําไปทําเป็นนํ้าปูนใสใช้ในการทําขนมไทยต่าง
 นํ้าปูนใสมีคุณสมบัติทําใหแ้ป้งรวมถึงผักผลไม้แข็งตัวและกรอบวิธีการทํานํ้าปูนใสก็ง่ายๆ
เพียงตักปูนสัก 4 ช้อนโต๊ะละลายในนํ้าให้เหลวก่อนนําไปคนกับนํ้าจํานวน 10 ถ้วยใส่ในหม้อเคลือบ
หรือโอ่งเคลือบเล็กๆทิ้งนํ้าปูนไว้จนปูนตกตะกอนนํ้าใสมีฝา้ด้านบนก็ใช้ได้ 

8. นํ้าปูนใสใช้ในขนมไทยหลายชนิดต้ังแต่ขนมประเภทแกงบวดเช่ือมที่ใช้ผักผลไม้เช่นกล้วย
ฟักทองมันเผือกต้องนําไปแช่นํ้าปูนใสนาน 10 -20 นาทีกอ่นข้ึนอยู่กับความหนาของช้ินแล้วจึงนําไป
ทําแกงบวดหรือเช่ือมนํ้าปูนใสช่วยทําให้เน้ือเคร่ืองปรุงรัดตัวแน่นขึ้นฟักทองกล้วยเผือกจะแข็งกรอบ
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ขนมบางชนิดใส่นํ้าปูนใสผสมลงไปในเน้ือแป้งเช่นขนมเปียกปูนลอดช่องไทยน้ําปูนใสช่วยให้แป้งเกาะ
กันเป็นตัวไม่เละเหลวเมื่อสุกแป้งไม่เละออกจากกันที่เรียกว่าตัวขนมไม่เป็นตา (คือไม่มีนํ้าไหลเย้ิม
ออกมา) ถ้าใสนํ้่าปูนใสมากเกินไปมีผลให้ขนมออกรสปร่าของนํ้าปูนใสตัวแป้งไม่หยุ่นเหนียวขนมก็ไม่
อร่อยได้เหมือนกันขนมประเภทกรอบทั้งหลายเช่นข้าวเม่าทอดครองแครงกรอบกรอบเค็มเหล่าน้ีล้วน
ต้องใช้นู้นใสผสมลงไปในแป้งทั้งสิ้นใส่ให้พอดีแป้งทอดที่ได้ออกมาจะกรอบอร่อยกรอบนานแต่ถ้าใส่
มากแป้งจะกรอบกระด้าง 

อุปกรณ์การชัง่ตวง 
 1. ถ้วยตวงมี 2 ชนิดคือถ้วยตวงของเหลวและถ้วยตวงของแห้ง 
  1.1 ถ้วยตวงของเหลวทําจากแก้วทนไฟหรอืพลาสติกใส 1 ถ้วยเท่ากับ 250 ซซีีถ้วย
ตวงแก้วมีราคาสูงกว่าแต่มีความคงทนกว่าถ้วยตวงพลาสติกด้านข้างถ้วยตวงมีขีดบอกปริมาตรเป็น 2 
ระบบคือบอกเป็นออนซ์ได้แก่ 2,4,6,8,ออนซ์และบอกเป็นถ้วยตวงได้แก่ 1/4,1/3,1/2,2/3,3/4ถ้วย
เลือกซื้อชนิดที่แสดงปริมาตรด้วยสีแดงและสีส้มจะช่วยให้มองเห็นให้ชัดและปากถ้วยตวงควรเป็นพวย
เพ่ือสะดวกในการรินด้านข้างมีหูจับ 
  1.2 ถ้วยตวงของแห้งทําจากอะลูมิเนียมสเตนเลสและพลาสติกใช้ตวงของแห้ง
ประเภทนํ้าตาลข้าวแป้งฯลฯถ้วยตวงหน่ึงชุดมี 4 ขนาดต้ังแต่ 1 ถ้วย1/2ถ้วย 1/3 ถ้วยและ1/4 ถ้วย
ถ้วยมีหูเล็กๆหรือด้ามเล็กๆสาํหรับถือเลือกซื้อที่ทํามาจากสเตนเลสแต่ราคาแพงถ้าทําด้วยอะลูมิเนียม
ควรเลือกเน้ือหนาที่จับแข็งแรงก้นแบนเรียบถ้าเป็นพลาสติกควรเลือกชนิดทนความร้อนได้ 
 2. ช้อนตวงมีชนิดที่ทําด้วยสเตนเลสอะลูมิเนียมและพลาสติกมี 4 ขนาดคือ 1 ช้อนโต๊ะ  1
ช้อนชา  1/2  ช้อนชาและ 1/4 ช้อนชา 
 3. ตาช่ังหรือเครื่องช่ังมีแบบเข็มและแบบดิจิตอลใช้ช่ังเป็นกรัมกิโลกรัมหรือบางเครื่องบอก
เป็นออนซ์ด้วย 

อุปกรณ์เฉพาะใช้ทาํขนมไทย 
 1. กระทะทองหรือกระทะทองเหลืองกระทะก้นลึกทําจากทองเหลืองมีหู 2 หูสําหรับจับนํา
ความร้อนได้ดีกระจายความร้อนได้ทั่วสม่ําเสมอไม่ทําปฏิกริิยากับอาหารสีขนมไม่เปลี่ยนกวนแล้ว
ส่วนผสมล่อนและไม่ติดกระทะกระทะทองมีหลายขนาดมขีายเป็นเบอร์ต่างๆหลายราคามีทั้งเน้ือหนา
และเน้ือบางเลือกซื้อเน้ือเรียบเวลาเคาะมีเสียงกังวาน 

2. กรวยหยอดฝอยทองกรวยมีด้ามถือปลายกรวยเจาะรูเดียวหรือ 2 รทูําจากทองเหลือง
และสเตนเลสหรือใช้ใบตองม้วนเป็นกรวยแทนวิธีใช้คือใส่ไข่แดงที่ตีให้เข้ากันลงในกรวยถือกรวยให้อยู่
เหนือกระทะนํ้าเช่ือมโรยให้เป็นวงกลมโดยให้ไข่มีขนาดที่เท่ากัน 

3. กรวยหยอดไข่แมงดาลักษณะของพิมพ์คล้ายกับกรวยหยอดฝอยทองเป็นรูปกรวยมีรูปลาย
กรวย 1 รแูต่รจูะใหญ่กว่ากรวยหยอดฝอยทองทําจากทองเหลืองและสเตนเลสหรือยังใบตองม้วนเป็น
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กรวยแทนวิธีการใช้คือใส่ไขแ่ดงในกรวยถือกรวยอยู่เหนือกระทะนํ้าเช่ือมใช้วิธีการหยอดขนมจะมี
ลักษณะเป็นเมด็กลมๆสีเหลืองใสเหมือนไข่แมงดา 
 4.พิมพ์ครองแครงทําจากไม้หรือพลาสติกมรี่องถี่ๆเป็นแนวยาวมีด้ามถือเลือกซื้อพิมพ์ทีม่ีร่อง
ถี่และลึกพอสมควรวิธีการใช้คือโรยนวลแป้งบนตัวพิมพ์แล้วเคาะแป้งออกให้เหลือป้างติดพอประมาณ
อย่าให้แป้งติดหนามากป้ันแป้งเป็นก้อนกลมเส้นผ่าศูนย์กลาง 1 ซม. ใช้หัวแม่มือกดแป้งออกนอกตัว
แป้งจะม้วนเป็นหอยและมีรอยหยักลึกตามพิมพ์ 
 5. พิมพ์ขนมทองเอกหรือขนมสําปันนีมีทั้งทําจากไม้และพลาสติกพิมพ์เป็นรูปลายต่างๆเช่น
นกดอกไม้ผลไม้ใช้ทําขนมทองเอสําปันนีเลือกซื้อแบบไม้ลายจะทําออกมาได้สวยกว่าพิมพ์พลาสติก
เลือกซื้อลายหยาบแต่ลึกขนมเมื่อเคาะออกมาจะมีลายคมชัดสวยงามและทําความสะอาดง่ายกว่าพิมพ์
ลายละเอียดก่อนใช้พิมพ์ไม้ควรแช่ในน้ํามันพืช 1 คืนเพ่ือรกัษาเน้ือไม้ใช้ได้นานไม่แตกวิธีการใช้คือโรย
แป้งนวลลงในพิมพ์แล้วเคาะแป้งออกให้แป้งติดพอประมาณหลังจากน้ันจึงใส่ขนมลงอัดเป็นรูปแล้ว
เคาะเอาขนมออกสําหรับพิมพ์ที่เป็นไม้ควรเลือกพิมพ์ที่มีเส้นลึกเมื่ออัดขนมจะเห็นลายชัดเจนและควร
เลือกไม้เน้ือแขง็ 
 6. พิมพ์กดลอดช่องพิมพ์ประกอบด้วยส่วนกระป๋องมีหู 2 หูและมทีี่กดแป้งรูที่ก้นพิมพ์มีขนาด
กว้างประมาณ 2-5 มลิลิเมตรตัวกระป๋องมีทั้งท่ีทําจากทองเหลืองอะลูมิเนียมและสเตนเลสส่วนใหญ่
นิยมทองเหลืองเพราะไม่ทําให้แป้งลอดช่องดําวิธีการใช้คือใช้ไม้แท่งยาวขนาดพอที่จะใส่พาดบนหม้อ
ที่ใส่นํ้าเย็นไว้จนเกือบเต็มตัดแป้งที่กวนไว้ใส่พิมพ์ประมาณค่อนพิมพ์ใช้ที่กดกดแป้งตัวลอดช่องจะ
ออกมาตามรูที่ก้นพิมพ์การกดต้องเว้นจังหวะให้พอเหมาะตัวลอกช่องจึงจะมีเส้นยาวพอดี 

7. พิมพ์กดซ่าหริ่มลักษณะเหมือนกับพิมพ์ลอดช่องแต่รูจะเล็กกว่าเพ่ือให้เส้นซาหริ่มทีอ่อกมา
สวยงามทําจากสเตนเลสหรอืงทองเหลืองวิธีการใช้เหมือนกับพิมพ์ลอดช่องแต่การกดซ่าหริ่มต้องกด
ยาวให้หมดทีเดียวถ้ากดไม่สม่ําเสมอเส้นซาหริ่มที่ออกมาอาจเป็นก้อนแป้งหรือเส้นขาดฝอยเกินไป 

8. พิมพ์รูปเรือหัวและท้ายพิมพ์จะเรียวแหลมคล้ายรูปเรือทําจากอะลูมิเนียมมีขนาดเล็กและ
ขนาดใหญ่ใช้ทาํขนมหน้านวลวิธีการใช้คือทาด้านในพิมพ์ด้วยนํ้ามันพืชหรือนํ้ามันหมูบางๆจนทั่วนําไป
อบจนร้อนก่อนจึงใส่ส่วนผสมของแป้งและนําไปอบขนมจะล่อนไม่ติดพิมพ์เวลาสุก 
 9. พิมพ์ดอกจอกทําจากทองเหลืองเป็นรูปดอกไม้โปร่งมีด้ามเหล็กยาวสําหรับถือติดกับพิมพ์
วิธีการใช้จะนําพิมพ์แช่ในนํ้ามันร้อนจนพิมพ์ร้อนจัดแล้วจุ่มพิมพ์ลงในแป้งที่ผสมไว้แป้งจะเกาะพิมพ์
เป็นรูปทรงก่อนจึงนําลงทอดในนํ้ามันร้อนปานกลางพอสุกขนมจะหลุดง่ายตักขนมขึ้นจากนํ้ามันวาง
บนก้นถ้วยตะไลกลีบขนมจะบานออกเป็นรูปดอกไม้ 
 10. พิมพ์ขนมเรไรหรือรังไรพิมพ์ประกอบด้วยเนื้อไม้แข็ง 2 ช้ินประกบติดกันไม้ด้านล่างจะ
ทําเป็นเดือยกลมๆ (ไมท้ี่ย่ืนออกมา) ติดไว้ส่วนฝาไม้ด้านบนเจาะเป็นวงให้รับกับเดือย (ไม้ที่ย่ืนออกมา) 
กว้างกว่าเดือยเล็กน้อยที่ข่องวงกลมน้ีมีแผ่นทองเหลืองหรืออะลูมิเนียมเจาะรูเท่าๆกันทั่วทั้งแผ่นติดไว้
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สําหรับให้เน้ือขนมลอดออกมาวิธีการใช้คือนําแป้งที่กวนป้ันก้อนกลมวางบนเดือยแล้วประกบไม้เข้าหา
กันจากน้ันค่อยๆกดให้ขนมออกมาตรงรูเป็นเส้นๆข้ึนมาระหว่างน้ีใช้ส้อมตะล่อมให้ขนมขดมาขอดรวม
เป็นรังกลมสวยงาม 
 11. พิมพ์ขนมหม้อตาลทํามาจากไม้มี 2 ช้ินกับห่วงตอกสําหรับรัดพิมพ์อีก 1 อันเลือกซือ้ที่ทํา
มาจากไม้เน้ือแข็งลายเซาะลึกและคมชัดวิธีการใช้คือทาแป้งลงในพิมพ์บางๆประกบพิมพ์เข้าด้วยกัน
แล้วรัดด้วยห่วงตอกให้แน่นนําแผ่นแป้งมากรุลงพิมพ์ใช้น้ิวกดแป้งให้เป็นรอยตามพิมพ์ใช้มีดตัดแป้ง
ตรงปากหม้อออกให้เรียบร้อยดึงตอกและพิมพ์ข้างหน่ึงออกแกะแป้งออกมาแล้วใช้จิ้มฟันจ้ิมให้ทั่วก้น
พิมพ์นําไปอบจนสุกเหลืองแล้วจึงนํามาหยอดน้ําตาลเคี่ยวสีต่างๆใส ่

12. ถ้วยตะไลเป็นถ้วยกระเบ้ืองสีขาวขนาดเล็กเส้นผ่าศูนย์กลางประมาณ 1½ น้ิวและขนาด
ใหญ่เสน้ผ่าศูนย์กลาง 2 น้ิวมทีั้งเน้ือบางและเน้ือหนาเลือกซื้อเน้ือบางเพราะจะนําความร้อนได้ดีขนม
จะสุกเร็วใช้ทําขนมถ้วยฟูขนมนํ้าดอกไม้ขนมอัญชันขนมถว้ยต้องน่ึงถ้วยให้ร้อนเสียก่อนช่วยทําให้ขนม
หลุดออกได้ง่าย 

13. พายไม้พายไม้ปลายแบนยาวมีด้ามสําหรับมือใช้กวนหรือคนส่วนผสมพายไม้ใช้คู่กับ
กระทะทองหม้อตุ๋น 

14. ถาดขนมสีเ่หลี่ยมถาดอะลูมิเนียมรูปสี่เหลี่ยมจัตุรัสมหีลายขนาดใช้อบผิงน่ึงเลือกซื้อถาด
เรียบเสมอกันรอยเช่ือมต่อสนิทไม่รั่ว 

15. ตะกร้อมือมีลักษณะเป็นซี่ลวดทํามาจากสเตนเลสใช้สาํหรับคนส่วนผสมให้เข้ากัน 
16. เคร่ืองผสมใช้สําหรับตีสว่นผสมที่ต้องการให้ขึ้นฟูหรือตีขนมที่มีส่วนผสมของไข่เป็นหลกั 
17. ตะแกรงล่อนแป้งตะแกรงกลมทําจากสเตนเลสหรือทองเหลืองมีหลายขนาดควรเลือกที่มี

ตาข่ายละเอียดใช้ร่อนแป้งนํ้าตาลส่วนผสมที่เป็นของแห้งให้เข้ากัน 
18. กระต่ายขดูมะพร้าวมี 2 แบบคือ 

18.1 กระต่ายขูดมะพร้าวแบบไทยมีด้านหัวหรือฟันกระต่ายที่ทําจากแผ่นเหล็กแบน
มีหัวกลมๆและเป็นฟันเลื่อยโดยรอบนอกจากน้ียังมีแบบแกนเหล็กสําหรบัเสียบต่อกับตัวกระต่ายซึ่งตัว
กระต่ายมีลักษณะเป็นเหมือนเก้าอ้ีเพ่ือให้ผู้ขูดมะพร้าวน่ัง 

18.2กระต่ายขดูมะพร้าวแบบจีนเป็นแผ่นไมก้ระดานยาวมีเหล็กแหลมหรือตะปูเล็ก
ตัดปลายโผล่ขึ้นมาประมาณ 0.5 ซม.ใช้สําหรับขูดอาหารที่ต้องการความละเอียดมากๆ 

19. มือแมวหรือคันชักเป็นที่ขูดมะราวขนาดเล็กโดยบริเวณท่ีขูดจะทําด้วยเหล็กบางๆมีด้าม
ไม้จับยาวประมาณ 5 น้ิวมีหวัที่ขูด 2 ด้านด้านหน่ึงเป็นมือแมวจะเป็นฟันเลื่อยคล้ายมอืแมวมะพร้าวที่
ได้จะมีลักษณะเป็นเส้นยาวเล็กใช้โรยหน้าขนมแต่ถ้าขูดมะพร้าวอ่อนที่ใช้ทําข้าวเหนียวเปียกต้องขูด
มะพร้าวให้ติดกันเป็นช้ินใหญ่ส่วนด้านคันชักจะเป็นเหล็กเจาะรูใช้ขูดมะพร้าวทึนทึกให้เป็นเส้น
มะพร้าวที่ขูดด้วยคันชักเส้นมะพร้าวจะใหญ่กว่าที่ขูดด้วยมือแมว 
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20. กระชอนกรองกะทิทํามาจากอะลูมิเนียมสเตนเลสและไม้ไผ่สานมีด้ามถือมีหูสําหรบัพาด
เกาะหม้อหรืออ่าวเวลาคั้นกะทิ 

21. พิมพ์อะลมูิเนียมรูปต่างๆลักษณะของพิมพ์จะเป็นอะลูมิเนียมรูปต่างๆเช่นถ้วยกลมจีบ
ถ้วยสามเหลี่ยมสี่เหลี่ยมรูปกระต่ายรูปปลาเป็นต้น 

22. หัวบีบใช้สาํหรับบีบขนมและตกแต่งหน้าขนมให้สวยงาม 
23. พิมพ์กดวุ้นลักษณะของพิมพ์จะเป็นอะลูมิเนียมเหล็กหรือทองเหลืองเป็นเส้นคมหรือขด

หรือตัดเป็นรูปต่างๆเช่นดอกไม้ใบไม้นกสัตว์ต่างๆใช้สําหรับกดลงไปบนขนมหรือของที่ไม่แข็งมากเพ่ือ
ตกแต่งให้สวยงาม 

24. ผ้าขาวบางผ้าบางโปร่งเหมือนผ้ามุ้งมีสขีาวสะอาดแห้งเร็วทบผ้าขาวบางสัก 2 ช้ันแล้ว
กรองสิ่งสกปรกออกจากอาหารกรองไข่แดงให้เข้ากันใช้สําหรับน่ึงและคลกุขนมไม่ให้แห้งถ้ากรองวุ้น
หรือเยลลี่ต้องชุบนํ้าแล้วบิดให้แห้งก่อนจึงนําไปกรอง 

25. อ่างผสมมหีลายแบบและหลายขนาดมีทั้งท่ีทําจากสเตนเลสแก้วภาชนะเคลือบควรเลือก
ที่ก้นภาชนะมนไม่มีเหลี่ยมมมุเพ่ือสะดวกในการคลุกเคลา้ผสมอาหารและเลือกขนาดให้เหมาะกับ
ปริมาตรอาหาร 

26. ลังถึงใช้สําหรับน่ึงอาหารลักษณะคล้ายหม้อมีช้ันสําหรับใส่ของสองช้ันโดยช้ันล่างสุดใส่
นํ้าและสองช้ันข้างบนมีลักษณะเป็นรูเพ่ือให้ไอนํ้าผ่านไปทําให้อาหารสกุลังถึงทํามาจากอะลูมิเนียมส
เตนเลสเลือกขนาดที่เหมาะสมกับงานตัวลังถึงเรียบไม่มีรอยร่ัวหรือบุบฝาปิดได้สนิททุกช้ันของลังถึง
ซ้อนกันสนิทหม้อน่ึงด้านล่างก้นเรียบ 

 27. กระทะมี 2แบบคือกระทะแบนมีขอบสูงใช้ทําขนมประเภทที่ต้องละเลงให้เป็นแผน่บาง
และกระทะใบบัวเป็นกระทะก้นลึกมีหู 2 ขา้งหรือเป็นด้ามจับทําจากอะลูมเินียมหล่อมหีลายขนาดให้
เลือก 

28. ทองคําเปลวทองคําเปลวที่ใช้ทําเป็นทองคําเปลว 100% ใช้เพ่ือให้เกิดสีสันและเพ่ิมความ
สวยงามทําให้ขนมเด่นขึ้นจากเดิมนิยมตัดเป็นช้ินเล็กๆแปะหน้า 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  
 ประเสริฐ  ปราศรี (2546) ศกึษาเรื่องความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อขนมไทยด้ังเดิมใน
จังหวัดกรุงเทพมหานครการวิจัยเชิงสํารวจซึ่งมีการพิจารณาจากค่านิยมทัศนคติและปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดเคร่ืองมือการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม จาํนวน 402 ตัวอย่าง
ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคกลุ่มนิยมไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 31 – 40 ปีสถานภาพโสด
การศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีและอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวส่วนผู้บริโภคกลุ่มกึ่งนิยมไทยก่ึงนิยม
สมัยใหม่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงม ี41 – 50 ปีสถานภาพโสดการศึกษาระดับปริญญาตรีซึ่งทํางานอยู่
บริษัทเอกชนและผู้บริโภคกลุม่นิยมสมัยใหมส่่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุต่ํากว่า 25 ปีสถานภาพโสด
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การศึกษาระดับปริญญาตรีซึง่ทํางานอยู่บริษัทเอกชนนอกจากน้ียังพบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์
แตกต่างกันมีความคิดเห็นทางปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่างกันค่านิยมที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นทางปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่างกันค่านิยมที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับขนม
ไทยด้ังเดิมต่างกันและลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับขนมไทย
ด้ังเดิมต่างกัน 

บุษยพงศ์  มุสิกไชย(2552) เรื่องทัศนคติที่มีผลต่อการบรโิภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานครกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือประชากรวัยรุ่นที่มีช่วงอายุ13-25 ปีในเขต
กรุงเทพมหานครทั้งเพศหญิงและเพศชายมีจํานวน400 ตัวอย่างแล้วใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ20-24 ปีระดับการศึกษาปริญญาตรี
ยังเป็นนักเรียนหรือนักศึกษามีรายได้อยู่ระหว่าง9,001 บาทจากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปได้
ว่าเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่น ในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่
แตกต่างกันโดยมีนัยสําคัญ0.05 อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันโดยมีนัยสําคัญ0.05 วุฒิการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการ
บริโภคขนมไทยของวัยรุ่น ในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันโดยมีนัยสําคัญ0.05 อาชีพที่
แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันโดยมี
นัยสําคัญ0.05 รายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน โดยมีนัยสําคัญ0.05   

ชลธร  สิงหเดช(2552)  เร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสาํคัญต่อการเลือกซื้อ
ขนมไทยของผูบ้ริโภคเขตบางศรีเมืองจังหวัดนนทบุรีผลการศึกษาได้มาจากการเก็บข้อมูลจาก
แบบสอบถามจํานวน400 ชุดโดยการสมมุติตัวอย่างผู้บริโภคแบบConvenience Sampling และนาํ
ข้อมูลที่ได้มาทาํวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยของผู้บรโิภคซึ่งจากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคท่ีศึกษา
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุอยู่ในช่วงระหว่าง18 – 25 ปีอยู่ในระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน5,000-10,000 บาทผลจากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่จะ
รู้จักและนิยมรบัประทานขนมทองหยิบทองหยอดฝอยทองโดยจะหาซื้อตามสถานที่ที่ไหนก็ได้ที่
สะดวกโดยผู้บริโภคส่วนมากจะหาซื้อด้วยตนเองและซื้อเพ่ือรับประทานเองด้วยเหตุผลเพราะว่าขนม
ไทยมีรสชาติทีห่วานมันอยู่ในตัวขนมซึ่งผู้บรโิภคคิดว่าขนมไทยควรค่าแก่การอนุรักษ์ไว้เพราะ
เอกลักษณ์ของไทยอีกทั้งขนมไทยยังมีความต้องการอยู่โดยขนมไทยควรทําการปรับปรุงในเร่ืองของ
การทําด้านการตลาดให้มากขึ้นจากการวิเคราะห์สมมุติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยต่อลักษณะที่ประชากรศาสตร์โดยมีนัยสําคัญ0.05 พบว่าลักษณะ
ประชากรศาสตร์ที่มีความแตกต่างกันด้านเพศอาชีพรายได้และระดับการศึกษาให้ความสําคัญต่อการ
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เลือกซื้อขนมไทยที่มีปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันส่วนลักษณะประชากรศาสตร์ที่มี
ความแตกต่างกันด้านอายุให้ความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ไม่แตกต่างกัน 
 
1.9 การดําเนนิการวิจัย 

แผนผงักรอบความคิด 
 

ภาพที่ 1.34 : แผนผังกรอบความคิด 
 
 
 
 
 

 
 
 

สมมุติฐาน 
 สมมุติฐานที1่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าร้านคําหวาน(Come Whan) 
 

การดําเนินการวิจัย 
 วิธีการดําเนินการ  : แจกแบบสอบถาม 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย : แบบสอบถาม 
 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา  : ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยเลือกจากกลุ่ม

นักศึกษากลุ่มวัยทํางานและบุคคลทั่วไปทั้งชายและหญิง 
 จํานวนตัวอย่าง  : 400 ชุด 
 วิธีการสุ่ม / เลอืกตัวอย่าง : วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) 
 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล : จํานวนร้อยละ และค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

(4P) 

 Product 

 Price 

Pl  

พฤติกรรม

ผู้บริโภคต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสนิค้า

ร้านคําหวาน 
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บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจคําหวานขนมไทยใส่ไอเดียภายใต้แนวคิดทฤษฏีเร่ือง SWOT 
Analysis ของAlbert Humphreyเพ่ือเป็นการวิเคราะห์จุดแข็งซึ่งเป็นจุดเด่นของธุรกิจจุดอ่อนที่เป็น
ข้อเสียเปรียบของธุรกิจโอกาสคือปัจจัยที่เอ้ือประโยชน์ให้ดําเนินธุรกิจได้ตามแผนการตลาดที่กําหนด
ไว้และด้านปัญหาคืออุปสรรคที่อาจมีผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจสามารถนําข้อมูลมากําหนดกล
ยุทธ์ได้ 

1. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในได้แก่จุดแข็งและจุดอ่อนด้วยแนวคิดการวิเคราะห์ตาม
หน้าที่ (Functional Analysis) 

2. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกได้แก่โอกาสและอุปสรรคด้วยแนวคิดทฤษฎีการ
วิเคราะห์แวดล้อมภายนอกองค์กร “PESTEL Analysis”  
 
2.1 SWOT Analysis 
 
ภาพที่ 2.1 : SWOT Analysis 
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SWOT Analysisโดยภาพรวมของธุรกิจ 
จุดแข็ง : Strength (S) 

- ผู้ประกอบการเป็นคนรุ่นใหมท่ี่มีการสร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆ และตามเทศกาล
ต่างๆมีการติดตามโดยศึกษาข้อมูลจากแหลง่ต่างๆเช่นนิตยสารสื่ออินเตอร์เน็ตโครงการต่างๆเป็นต้น
เพ่ือให้ทราบถึงแนวโน้มความนิยมของสินค้า 

- การควบคุมสินค้าให้มีคุณภาพและเป็นไปตามมาตรฐาน 
จุดอ่อน : Weakness (W) 

-   ประสบการณ์การบริหารโครงสร้างของกิจการผู้ประกอบการยังไม่มีความ
ชํานาญมากเน่ืองจากเป็นการเริ่มประกอบธุรกิจใหมซ่ึ่งต้องมีการฝึกฝนศกึษารายละเอียดเพ่ิมเติม 

-  เน่ืองจากเพ่ิงเร่ิมต้นดําเนินธุรกิจทําให้ยังไมม่ีการรู้จักอย่างกว้างขวางในกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายและลูกค้ายังไม่เช่ือมั่นในการบริการและมช่ีองการจัดจําหน่ายครอบคลุมน้อยกว่า
คู่แข่ง 

- สถานที่ต้ังจําหน่ายร้านต้องเป็นสถานที่ต้ังมีกลุ่มลูกค้าอยู่จํานวนมากจะส่งผล
ต้นทุนในการดําเนินธุรกิจเน่ืองจากมีค่าเช่าร้าน 

โอกาส : Opportunity (O) 
- มีแหล่งวัตถุดิบที่ดีและหลากหลายมีอยู่ในประเทศ 
- รัฐบาลมีการสนับสนุนอุตสาหกรรมขนมไทยและขยายการส่งออกไปยัง

ต่างประเทศ 
- คนปัจจุบันสนใจสินค้าภายในประเทศมากขึ้น และมีความเป็นชาตินิยมมากขึ้น 

อุปสรรค : Threats (T)  
-   มีผู้ประกอบการเป็นจํานวนมากในอุตสาหกรรมเดียวกันทําให้การแข่งขนัใน

ตลาดสูงส่วนใหญ่มีช่ือเสียงมานานหลายปีและมีมาตรฐานที่ลูกค้าเช่ือมั่นในสินค้า 
-  การเลียนแบบผลิตภัณฑ์ค่อยข้างง่าย 
-  ความต้องการท่ีไม่หยุดน่ิงของผู้บริโภคทําให้ต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ 
-  คนรุ่นใหมม่องขนมไทยว่าเป็นขนมโบราณดูแล้วไม่มีความทันสมัย 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและปัจจัยเสี่ยงที่กระทบต่อธุรกิจ 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจร้านคําหวานภายใต้แนวคิดการวิเคราะห์ตามหน้าที่ 
(Functional Analysis)ประกอบด้วย 
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ตารางที่ 2.1 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการบริหาร(Administrative Factor) 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

ผู้บริหารมีความมุ่งมั่นในการทําธุรกิจ
และเป็นธุรกิจขนาดเล็กด้ังน้ันโครงสร้าง
องค์กรที่ไม่ซับซ้อนทําให้ควบคุมการทํางาน
ได้มีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบที่ชันเจน
ซึ่งทําให้สามารถตัดสินได้ง่ายโดยไม่รอการ
ประสานงานจากฝ่ายอ่ืนๆมีความยืดหยุ่น
เมื่อสถานการณ์เปลี่ยนไป 

ผู้ประกอบการยังไม่มีความชํานาญที่จะบริหาร
เน่ืองจากเป็นการเริ่มประกอบธุรกิจใหม่อาจจะทําให้
การตัดสินใจยังไม่รอบคอบ 
ระดับความเสีย่ง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

ศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับรายละเอียดของธุรกิจ
จากแหล่งต่างๆและศกึษาหาโครงสร้างในการบริหาร
องค์กรเพ่ือนํามาปรับใช้ให้มปีระสิทธิภาพหรือหาที่
ปรึกษาเพ่ือแนะนําปรับปรุงแนวทางการบริหาร 

 
ตารางที่ 2.2 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

การที่ยังไม่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยน้ันก็
ทําให้ยังสามารถที่จะควบคุมต้นทุนการผลิต
ได้และทําให้เกิดความเสี่ยงน้อยกว่านํา
เทคโนโลยีเข้ามาผลิตต้ังแต่เร่ิมต้นกิจการ
เพราะทําให้มีการลงทุนที่น้อยกว่า 

ผู้จัดทําแผนธุรกิจยังเห็นว่าทางร้านขนมไทยคํา
หวานยังเสียเปรียบในด้านต่างๆที่ใช้เทคโนโลยีเข้ามา
เป็นส่วนหน่ึงไม่ว่าจะเป็นด้วยการผลิตหรือบริการ
ต่างๆ 
ระดับความเสีย่ง: ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

แนวทางการแก้ไขน้ันการพัฒนาตรงน้ียังต้อง
มองถึงยอดขายและความต้องการของลูกค้าถึงจะต้อง
เร่ิมที่จะพัฒนาด้านน้ีได้เพราะการพัฒนาก็ขึ้นอยู่กับ
รายรับและความต้องการในด้านการผลิต 
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ตารางที่ 2.3 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์(Human 
Resource Factor) 

 
ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

(Strength) 
ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
ลักษณะงานของทางร้านไม่ต้องใช้

ความรู้มากทําให้สามารถรับผู้ที่จบในระดับ
ปวช. ได้โดยส่งผลต่อค่าจ้างแรงงานที่ไม่สูงมาก
และมีสวัสดิการด้านต่างๆเช่นวันหยุดประจําปี
ประกันสังคมชุดฟอร์มเป็นต้นผู้จัดการร้านยัง
ได้ให้พนักงานมีส่วนร่วมในการดําเนินธุรกิจโดย
มีการแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่างๆ
ในสินค้าและบริการ 

 

ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ร้านคําวาน 
เป็นธุรกิจใหมยั่งมีจํานวนพนักงานน้อยพนักงานไม่
มีประสบการณ์การทําขนมไทยทําให้เกิดความ
ท้อแท้ไมม่ีกําลงัใจในการทํางานและอาจจะไม่มี
ความจงรักภักดีต่อธุรกิจซึ่งจะส่งผลต่อการลาออก 
ระดับความเสีย่ง: ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

มีการพัฒนาทักษะความสามารถและ
ความคิดสร้างสรรค์ให้กับพนักงานอย่างต่อเน่ือง
รวมถึงการพัฒนาของผู้บริหารในทุกๆด้านเพ่ือที่
สร้างความพึงพอใจให้กับพนักงานเพ่ือให้พนักงาน
เกิดการทํางานที่ทุ่มเทมากขึ้นและมีการกําหนด
ทิศทางในการทํางานเพ่ือให้บรรลุวิสัยทัศน์และ
พันธกิจของธุรกิจ 
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ตารางที่ 2.4 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการผลิต (Production Factor) 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายใน (Weaknesses) 

1. มีการจัดเตรยีมความพร้อมของ
อุปกรณ์ในการผลิตให้มีประสทิธิภาพ 

2. ผู้ประกอบการมีกระบวนการ
ผลิตที่เป็นมาตรฐานและมกีารรักษา
คุณภาพของสินค้า 
 

1. ความเสื่อมสภาพของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์ที่ไม่
สามารถเก็บไว้ได้นาน 

2. เมื่อสั่งซื้อวัตถุดิบในปริมาณที่ยังไม่เยอะไม่มี
อํานาจการต่อรองและทําใหต้้นทุนการผลิตสูง 

3. ความสามารถในการผลิตยังไม่มีศักยภาพถ้ามี
จํานวนการส่ังออเดอร์ในปริมาณมาก 

4.  มีการพยากรณ์ของจํานวนสินค้าที่จะขายได้ใน
แต่ละวันเพ่ือช่วยในการบริหารสินค้าคงเหลือ 
ระดับความเสีย่ง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

มีนโยบายซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพเพ่ือให้สามารถ
ผลิตสินค้าที่ได้มาตรฐานดังน้ันไม่ซื้อวัตถุดิบบางชนิดหรือ
วัตถุดิบจากผู้ขายเพียงรายเดียวซึ่งอาจก่อให้เกิดความ
เสี่ยงจากการขาดแคลนหรือขาดอํานาจต่อรองทางด้าน
ราคาได้และให้ความสําคัญกับคุณภาพความสดใหม่ของ
วัตถุดิบและผลติภัณฑ์ซึ่งได้แก่แป้งไข่กะทิมะพร้าวเป็น
ต้นซึ่งเป็นวัตถุดิบที่มีอายุการใช้งานในระยะสั้นและส่งผล
กระทบต่อต้นทุนการผลิตดังน้ันต้องมีการควบคุมการใช้
วัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพและมีนโยบายการจัดซื้อการ
บริหารสินค้าคงคลังด้วยการสั่งวันต่อวันโดยในจํานวนที่
เพียงพอรวบทั้งมีระบบการควบคุมสต็อกแบบแบบFirst-
In-First-Out (FIFO) 
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ตารางที่ 2.5 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการตลาด (Marketing Factor) 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

1. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์และจัด
จําหน่ายทาง Social Network  เช่นFacebook, 
Instagramเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 

2.มีการพัฒนาสินค้าตามเทศกาลต่างๆ 

1. เน่ืองจากเพ่ิงเริ่มต้นดําเนินธุรกิจทําให้ยังไม่มี
การรู้จักอย่างกว้างขวางในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

2. ส่วนแบ่งทางการตลาดมีน้อยเน่ืองจาก
เพ่ิงเร่ิมต้นดําเนินธุรกิจ 

3. มีช่องการจัดจําหน่ายครอบคลุมน้อย
กว่าคู่แข่ง 
ระดับความเสีย่ง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
           มีการโปรโมทร้านให้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
มากที่สุดหาวิธีการที่ทําให้ลูกค้าเกิดสนใจอยาก 
ทดลองซื้อสินค้าเพ่ือเกิดการเช่ือมั่นในสินคา้และ
จะเป็นฐานลูกค้าที่สําคัญในอนาคตมีการ
สอบถามความพึงพอในสินค้าเพ่ือนํามาพัฒนา
และตอ่ยอดอยู่เสมอ 

 
ตารางที่ 2.6 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการเงิน (Financial Factor) 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

ไม่มีจุดแข็งด้านการเงิน เนื่องจากเพ่ิงเริ่มต้นดําเนินธุรกิจอาจจะใช้เงินทุนสูงและผู้บริหารอาจมีปัญหา
เรื่องสภาพเงินทุนท่ีหมุนเวียนไม่คล่อง 
ระดับความเสี่ยง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนินการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

ปรึกษาเรื่องการเงินกับสถานบันทางการเงินหลายๆท่ีและนํามาเปรียบเทียบ
แล้วมาพิจารณาเลือกอัตราดอกเบี้ยท่ีเหมาะสมกับธุรกิจและจัดทํางบประมาณต่างๆ
อย่างเป็นระบบเพ่ือให้ทราบถึงต้นทุนท่ีไม่จําเป็นและจะได้ลดค่าใช้จ่ายในส่วนนั้นๆ 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกและปัจจัยเสีย่งที่กระทบต่อธุรกิจ 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis ) 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจร้านคําหวานภายใต้แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร “PESTEL Analysis” ประกอบด้วย 
 

ตารางที่ 2.7 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสถานการณ์ทางการเมือง 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

1. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมให้ประเทศ
ไทยเป็นครัวของโลก (Kitchen of the World) 
ก็จะทําให้ขนมไทยซึ่งมีเอกลกัษณ์อยู่แล้วมคีนหัน
มาให้ความสนใจมากข้ึน 

 2. ภาครัฐมีการผลักดันอุตสาหกรรม
อาหารไทยก้าวสู่ผู้นําอาเซียนและกําหนดทิศ
ทางการพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารไทยเพ่ือให้ทัน
ต่อการเปลี่ยนแปลง 

ด้วยสภาวะทางการเมืองของประเทศไทย
ยังไม่น่ิงก็อาจจะมีการส่งผลกระทบของ
นักท่องเที่ยวแต่ทางร้านก็ยังอยู่ในเขตพ้ืนที่ของ
สถานพยาบาลและแหล่งท่องเที่ยวของนักศึกษา
ก็อาจจะโดนผลกระทบไม่มาก 
ระดับความเสีย่ง: ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

มีเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายทางออนไลน์
เพ่ือให้ถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

 
ตารางที่ 2.8 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากแวดล้อมภายนอก (Threats) 

มีการส่งเสริมสินค้าท่ีแสดงออกถึงภูมิปัญญาและนํา
วัตถุดิบหลักท่ีมีอยู่ภายในประเทศมาใช้เพ่ือผลิตสินค้า
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์หรือท่ีทุกคนรู้จักกันในนาม 
สินค้า OTOPทําให้สินค้าดังกล่าวเป็นท่ีรู้จักมากข้ึนท้ังใน
ประเทศและประเทศ และนํามาสู่รายได้ท่ีไหลเข้าสู่
ประเทศ 

1. ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาทําให้กําลังซ้ือของ
ผู้บริโภคลดลงและมีหนี้สินเพ่ิมข้ึนจากสินค้าฟุ่มเฟือย 

2. ต้นทุนสนิค้ามีความผันผวนไปตามเศรษฐกิจ 
ระดับความเสี่ยง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนินการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

จัดโปรโมชันให้เกิดการดึงดูดชวนซ้ือหรือจัด
โปรโมชั่นเพ่ือคืนกําไรให้กับผู้บริโภค 
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ตารางที่ 2.9 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสังคมวัฒนธรรมและค่านิยม 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายนอก (Threats) 

1. คนรุ่นใหม่เห็นคุณค่าของ
ขนมไทยมากขึน้และมีการจัดต้ัง
โครงการต่างๆที่อนุรักษ์เกี่ยวกับขนม
ไทย 

2. มีการใช้ดาราหรือเน็ต
ไอดอลท่ีมีผู้ติดตามเยอะๆในการ
โฆษณาทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ
สินค้าและมีการรับรู้ข่าวสารจาก
แหล่งโซเซียลต่างๆทําให้เข้าถงึได้
รวดเร็วและง่ายต่อ 

วัฒนธรรมทางด้านอาหารของต่างชาติเข้ามาอิทธิพลต่อการ
บริโภคมากขึ้น 
ระดับความเสีย่ง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

ในปัจจุบันคนสมัยใหม่นิยมบริโภคขนมประเภทเบเกอรี่มาก
ขึ้นอันเน่ืองจากการรับ 

การตัดสินใจซือ้สินค้า อิทธิพลมาจากต่างประเภททําให้คนสมัยใหม่รู้จักขนมไทยและ
บริโภคขนมไทยน้อยลงดังน้ันมีการประชาสัมพันธ์และให้ความรู้
ถึงคุณค่าเอกลักษณ์ความเป็นขนมไทยแล้วชักชวนให้หันมา
บริโภคขนมไทย 

 
ตารางที่ 2.10 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับความหน้าทางเทคโนโลยี 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากแวดลอ้มภายนอก (Threats) 

การพัฒนาเทคโนโลยีที่ลํ้าสมัยทําให้
อุตสาหกรรมอาหารไทยมีความก้าวหน้ามากขึน้ทั้ง
กระบวนการผลติที่เป็นมาตรฐานการถนอมอาหาร
การแปรรูปขนมด้วยวิธกีารต่างๆการยืดอายุการเก็บ
รักษาและความสะดวกในการรบัประทานซึ่งทาํให้ผู้
ประกอบมีศักยภาพในการผลิตมากขึ้น 

การพัฒนาด้านเทคโนโลยีที่ลํ้าสมัยก็ยงัมีโอกาส
เส่ียงในด้านการใช้งานการผลิตที่ขาดคุณภาพหรือ
แม้กระทัง่อาจทาํให้เกิดการสูญเสียของวัตถดุิบ 
ระดับความเสี่ยง: ต่ํา 
แนวทางการดําเนินการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 

ตรวจเช็คสภาพของอุปกรณ์เครือ่งใช้ให้พร้อมใช้
งานอยู่เสมอเพ่ือป้องกันการผิดพลาด 
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ตารางที่ 2.11 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสภาพแวดล้อม 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

ประเทศไทยมแีหล่งวัตถุดิบทางการเกษตร
ที่หลากหลาย 

ผลจากสถานการณ์ภัยแล้งต้นทุนการเลี้ยง
สัตว์ที่สูงข้ึนการเกิดโรคระบาดในสัตว์เช่นไก่เป็ด
จะส่งผลกระทบให้ผลผลิตทางการเกษตรและทํา
ให้ต้องจ่ายค่าวัตถุดิบที่มาผลิตขนมในราคาสูงข้ึน 
ระดับความเสีย่ง: สูง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

มีการต่อรองด้านราคาไว้ก่อนเพ่ือป้องกัน
ราคาที่สูงข้ึนเกินกว่าที่ทางธุรกิจจะรับได้ 

 
ตารางที่ 2.12 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับกฎหมายที่เก่ียวข้อง 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

กระทรวงสาธารณะสุขมีกฎหมายที่
เก่ียวกับการสุขาภิบาลอาหารประกอบด้วย
กฎหมายที่สําคัญพระราชบัญญัติอาหารพ.ศ. 
2522 เพ่ือเป็นสร้างมาตรฐานให้กับธุรกิจและทํา
ให้ผู้บริโภคมีความเช่ือมั่นในธุรกิจประเภทอาหาร
ต่างๆมากขึ้น 
 
 

กฎหมายคุ้มครองสิทธิบัตรยังไม่มีความ
รัดกุมและบทลงโทษที่ยังไมม่ีความเด็ดขาดทําให้
ง่ายต่อการละเมิดลิขสิทธ์ิ 
ระดับความเสีย่ง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

จดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการค้าเพ่ือ
ป้องกันและเมื่อเกดิปัญหาในด้านต่างๆจะ
สามารถฟ้องร้องดําเนินคดีได้ตามกฎหมาย 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

  
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเร่ืองการ

วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาคการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาคและFive 
Forces  Model ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขันคู่แข่งขันของธุรกิจการ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้าและการวิเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาค (Macro Enternal Environment) 
 สภาพแวดล้อมระดับมหภาค(Macro Environment) เป็นปัจจัยภายนอกที่จะส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจทั้งอุตสาหกรรมในวงกว้างโดยที่ไม่สามารถควบคมุได้ซึ่งจะพิจารณาปัจจัยหลกั 5 ด้านได้แก่
ประชากรศาสตร์เศรษฐกิจเทคโนโลยีการเมืองและกฎหมายสังคมและวัฒนธรรม 

3.1.1. สิ่งแวดล้อมด้านประชากรศาสตร ์(Demography Environment) 
  ในปัจจุบันมกีารเปลี่ยนแปลงในโครงสร้างอายุและจํานวนประชากรการเปลี่ยนแปลง

รูปแบบครอบครัว 
 

ตารางที่ 3.1 : จํานวนประชากรในประเทศไทยต้ังแต่ปี 2551 – 2555 
  
รายการ 2551 2552 2553 2554 2555 
จํานวนประชากร
จากการทะเบียน 

63,389,730 63,525,062 63,878,267 64,076,033 64,456,695

   - ชาย 31,255,869 31,293,096 31,451,801 31,529,148 31,700,727
   - หญิง 32,133,861 32,231,966 32,426,466 32,546,885 32,755,968
 
ที่มา : สํานักงานสถิติแห่งชาติ. (ม.ม.ป.). จาํนวนประชากรในประเทศไทยต้ังแต่ปี 2551-2555.  

สืบค้นจาก http://www.nso.go.th/. 
 

จากแนวโน้มประชากรของประเทศไทยพบว่าในปี 2551 – 2555  ประเทศไทยมีจํานวน
ประชากรเพ่ิมข้ึนซึ่งในปี 2553 พบว่าประเทศไทยมีประชากรวัยเด็ก (0-14 ปี) ร้อยละ19.5 วัย
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แรงงาน (15-59 ปี) ร้อยละ67.5 และวัยสูงอายุ (60 ปีขึ้นไป) ร้อยละ13.0 (ที่มา: สํานักงานสถิติ
แห่งชาติ)  โดยสัดส่วนจํานวนประชากรในแต่ละช่วงอายุค่อนข้างมีความคงที่และมแีนวโน้มเพ่ิมข้ึน
เพียงเล็กน้อยของประชากรวัยทํางานและวัยเกษียณโดยจะส่งผลต่อปริมาณความต้องการบริโภค
อาหารมากข้ึน 

ปัจจุบันอัตราการเกิดของประชากรในประเทศไทยค่อนข้างคงที่ อันเน่ืองมาจากนโยบายการ
คุมกําเนิดต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบันและผู้หญงิไทย มีระดับการศึกษาที่สูงขึ้นและมีหน้าที่การงานที่ดีทํา
ให้มีแนวโน้มทีจ่ะแต่งงานช้าขึ้น หรือเป็นครอบครัวในรูปแบบDINK(Double Income No Kid)ซึ่ง
หมายถึงคู่สมรสที่ไม่มีบุตร และอาจเป็นเหตุผลที่ทําให้มีอัตราการเกิดลดลงตลอดจนโครงสร้างทาง
สังคมท่ีเปลี่ยนมาเป็นครอบครัวเด่ียวมากขึ้นจึงมีภาระค่าใช้จ่ายต่างๆสูงขึ้นตลอดจนรายละเอียดการ
เลี้ยงดูบุตรที่เพ่ิมมากขึ้น เป็นต้น และในอนาคตจะพบว่าประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่สังคมของผู้สูงอายุ  
โดยประชากรวัยเด็กจะลดลงแต่ประชากรผู้สูงอายุจะเพ่ิมมากขึ้น 

 
ภาพที่ 3.1 : พีรามิคประชากรของประเทศไทยปีพ.ศ.2503 – 2573 
 

 
 

จากภาพที่ 3.1 จะเห็นว่ารูปพีระมิดประชากรมีการเปลี่ยนจากรูปแบบพีระมิดที่คงที่ มาเป็น
พีระมิดแบบเสถียรหรือรูประฆังควํ่า และพีระมิดแบบหดตัวหรือแบบดอกบัวตูมตามลําดับ  ทั้งน้ีใน
ประเทศไทยจะมีการเพ่ิมขึ้นของผู้สูงอายุต้ังแต่ปีพ.ศ.2533 จนถึงปีพ.ศ.2553ในอัตราส่วนเกือบเท่าตัว 
และสาเหตุที่ทาํให้ประชากรผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วน้ันก็เพราะประเทศไทยมีระบบทาง
การแพทย์และสาธารณะสุขทีท่ันสมัยและมปีระสิทธิภาพทัดเทียมกับประเทศที่พัฒนาแล้วและ
ประชากรในประเทศนิยมดูแลสุขภาพร่างกายเพ่ิมมากขึ้นตลอดทั้งมีความรู้เกี่ยวกับภาวะโภชนาการดี
ขึ้น 
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  3.1.2. สิ่งแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ( Economic Environment) 
จากรายงานภาพรวมเศรษฐกิจเดือนสิงหาคม 2558 ของธนาคารกรุงไทยพบว่า ประเทศไทย

ยังมีภาวะเศรษฐกิจที่ยังอ่อนแออยู่ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
1.การบริโภคภาคเอกชน  ดัชนีการบริโภคภาคเอกชนโดยรวมน้ันดีขึ้นแต่ยังคงหดตัว

เน่ืองจากรายได้ที่ลดลงโดยเฉพาะรายได้ภายนอกของภาคเกษตร  แต่ในที่รายได้ยังคงตกตํ่าอยู่น้ันก็ยัง
เกิดปัญหาที่ทาํให้ความเช่ือมั่นของการปล่อยสินเช่ือจากสถาบันการเงินที่เข้มงวดขึ้นเน่ืองมาจาก
เหตุการณ์ระเบิดที่ราชประสงค์ 

2. การลงทุนภาคเอกชน ดัชนีการลงทุนภาคเอกชนจะมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้น จากการนําเข้า
สินค้า  ทุนที่กลับมาขยายตัวอีกครั้ง โดยการนําเข้าในจําพวกกลุ่มแหล่งกําเนิดไฟฟ้า และอุปกรณ์
สื่อสารแต่ในด้านของการลงทุนเกี่ยวกับวัสดุก่อสร้างและการจําหน่ายรถยนต์ยังคงหดตัว สรุปโดยรวม
ได้ว่าการลงทุนในภาคเอกชนยังอยู่ในระดับตํ่า จึงยังทําให้ดัชนีความเช่ือมั่นทางธุรกิจยังทรงตัว 

3. ผลผลิตภาคเกษตร ในด้านผลผลิตทางภาคเกษตรในบ้านเรามีอัตราการหดตัวที่หนัก ตาม
การหดตัวของผลผลิตข้าวนาปรังและนาปีที่โดนผลกระทบจากปัญหาภัยแล้งทําใหผ้ลผลิตมีการลดลง
เนื่องจากสภาพอากาศไม่เอ้ืออํานวย และราคาสินค้าทางภาคเกษตรกรรม และยางพาราก็ยังได้รับ
ผลกระทบจากการหดตัวของอุตสาหกรรมยานยนต์ในจีนอีกเช่นกัน 

ภาพโดยรวมของภาวะเศรษฐกิจในปี2558 ยังไม่มีการฟ้ืนตัวที่มากนัก เพราะปัจจัยที่ส่งผล
กระทบโดยตรงในธุรกิจทุกประเภท ทั้งภาคการผลิตและการบริการ ก็คือสภาวะเศรษฐกิจ เพราะ
สภาวะเศรษฐกิจจะกําหนดอํานาจการซื้อของบุคคล ถึงแม้สังคมในปัจจุบันจะมีรายได้ที่เพ่ิมมากขึ้นแต่
ในด้านของอัตราค่าครองชีพก็มีอัตราเพ่ิมข้ึนอยู่เรื่อยๆ จึงทําให้ปัจจุบันมกีารออมน้อยลงและมีภาวะ
หน้ีสินมากข้ึนอาจจะทําให้ขาดสภาพคล่องได้ และการเปลี่ยนแปลงค่าใช้จ่ายของผู้บริโภคในปัจจุบันมี
การใช้จ่ายในสนิค้าฟุ่มเฟือยและสินค้าด้านการบริการมากขึ้น จากที่กล่าวมาก็คือโดยทั่วไปเมื่อ
ครอบครัวมีรายได้เพ่ิมขึ้นก็จะมีแนวโน้มในการเพ่ิมค่าใช้จ่ายในสินค้าภาพรวมเพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน 

ส่วนเศรษฐกิจในปี 2559 มีแนวโน้มการขยายตัวที่ดีจากผลถ่วงของหน้ีภาคครัวเรือนที่คาดว่า
จะลดลง รวมทั้งผลจากการปฏิรูปโครงสร้างการใช้จ่าอีกทั้งยังมีภาครัฐให้การสนับสนุนการลงทุนใน
ระยะยาวที่จะมีความชัดเจนมากขึ้น ตลอดจนการส่งออกที่เร่ิมกลับมามบีทบาทขับเคลือ่นเศรษฐกิจ
มากข้ึน การฟ้ืนตัวของอุปสงค์ในประเทศและต่างประเทศจะช่วยสร้างความเช่ือมั่นให้ภาคเอกชนเพ่ิม
การลงทุนในช่วงต่อไป 

3.1.3.สิ่งแวดล้อมด้านเทคโนโลยี(Technology Environment) 
 ในปัจจุบันเทคโนโลยีมีความสําคัญมากขึ้นทั้งนํามาใช้ในการเรียน  การทํางาน การใช้
ชีวิตประจําวัน โดยการสื่อสารในเครือข่ายไร้สายหรืออินเตอร์เน็ตที่มีการใช้งานได้สะดวกสบายมาก
ขึ้น ซึ่งเราสามารถทํากิจกรรมต่างๆผ่านโทรศัพท์มือถือ โน๊ตบุ๊ค และคอมพิวเตอร์  ใช้ในการหาข้อมูล
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ต่างๆ การติดต่อลูกค้า การทาํธุรกรรมทางการเงิน  การซื้อสินค้าออนไลน์  เป็นต้น โดยในปัจจุบัน
ช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางที่สําคัญทีทุ่กธุรกิจควรจะคํานึงถึงในการเสนอสินค้าต่อผู้บริโภค เพราะ
เน่ืองจากข่าวสารที่จะส่งไปยังผู้บริโภคน้ันจะมีความรวดเร็ว    และในส่วนที่เทคโนโลยีเขา้มีบทบาท
ในธุรกิจทั้งภาคการผลิตและภาคการบริการโดยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีน่ันเองทําให้
อุตสาหกรรมอาหารที่นําวัตถุดิบจากการเกษตรมาผ่านกระบวนการแปรรูปเพ่ือให้มีการถนอมอาหาร
ยึดอายุการเก็บรักษาและให้มีสะดวกในการรับประทานซึง่บริษัทต่างๆให้ความสําคัญต่อการวิจัยและ
พัฒนาเทคโนโลยีเพ่ือไม่ให้มผีลกระทบของเทคโนโลยีซึ่งอาจเป็นอันตรายต่อผู้ใช้และผูบ้ริโภคโดยมี
การเพ่ิมขึ้นของเทคโนโลยีใหม่ๆทีท่ําให้กระบวนการผลิตมีประสิทธิภาพดีขึ้น 

3.1.4. สิ่งแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย  (Political and Legal Environment) 
จากวิกฤติทางการเมืองในปี 2556-2557 ทีม่ีการชุมนุมประท้างเก่ียวกับเรื่องการนิรโทษ

กรรมความผิดของทุกฝ่าย ซึง่สาเหตุของการประท้วงมาจากการร่างพระราชบัญญัตินิรโทษกรรม
ความผิดของทุกฝ่ายย้อนหลังไปถึงในปี2547 โดยถูกหลายฝ่ายคัดค้านและเมื่อวันที่11 พฤศจิกายน
2556 ทางวุฒิสภามีการลงมติไม่เป็นเอกฉันท์ไม่เห็นชอบการร่างพระราชบัญญัติฉบับน้ี แต่หลังจากมี
การลงมติก็ยังมีการชุมนุมอย่างต่อเน่ือง แต่มีการเปลี่ยนเป้าหมายเป็นการต่อต่านรัฐบาลแทน ซึ่งฝ่าย 
นปช.ก็มีการจัดชุมนุมตอบโต้ขึ้นที่ราชมังคลากีฬาสถานโดยระหว่างน้ันในวันที่ 25 พฤศจิกายน ผู้
ชุมนุมที่มีนาย สุเทพ เทือกสบุรรณ ได้นําผูชุ้มนุมบุกเข้ายึดสถานที่ราชการเพ่ือบีบให้ปิดทําการ และ
หลังจากน้ัน นายสุเทพ ทําใหเ้กิดเหตุการณ์รุนแรง และนายสุเทพยังได้นําขบวนผู้ชุมนุมปิดถนนสาย
หลักในกรุงเทพมหานคร เพ่ือกดดันรัฐบาล จึงนําไปสู่เหตุการณ์ที่มีการใช้ความรุนแรงและอาวุธเป็น
ระยะ ทําให้มผีูย้าดเจ็บและเสียชีวิต กระทั่งวันที่21 มกราคม 2557 รฐับาลจึงประกาศสถานการณ์
ฉุกเฉินทีม่ีความร้ายแรงในกรุงเทพมหานครและพ้ืนที่โดยรอบและต่อมาในวันที่21 มีนาคม2557 ศาล
รัฐธรรมนูญประกาศว่าจะมีการเลือกต้ังในวันที่2 กมุภาพันธ์ไม่ชอบด้วยรัฐธรรมนูญ และในวันที่20 
พฤษภาคม 2557 พลเอก ประยุทธ์ จันทรโอชา ได้ประกาศใช้กฎอัยการศึกทั่วราชอาณาจักรและ
กองทัพรัฐประหารรัฐบาลรักษาการและประกาศให้ผู้ชุมนุมทั้งสองฝ่ายยุติการชุมนุม ซึง่เหตุการณ์
ทางการเมืองที่กล่าวมาทําให้เกิดความเสียหายต่อภาพลักษณ์ของประเทศในด้านความสงบและความ
ปลอดภัยในมุมมองของชาวต่างชาติส่งผลกระทบต่อการท่องเที่ยวและความเช่ือมั่นของผู้บริโภคลดลง
ทําให้เงินหมุนเวียนในสถานทีต่่างๆชะลอตัว 
 การเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายสะแสดงผลกระทบต่อการดําเนิน
ธุรกิจและเปลีย่นแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจจะเป็นผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุนและการส่งออกซึ่ง
จะมีองค์กรและหน่วยงานต่อไปนี้ที่เป็นตัวกําหนดทิศทางและมาตรฐานของธุรกิจ 
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กฎหมายที่เก่ียวข้องกับธุรกิจขนมไทย 
  กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการดําเนินการทางธุรกิจ ได้แก่ พระราชบัญญัติทะเบียน
พาณิชย์ การจัดต้ังร้าน  การจดทะเบียนน้ันผู้ประกอบพาณิชย์กิจต้ังสํานักงานแห่งใหญ่อยู่ในทีใ่ดให้
จดทะเบียนณสํานักงานพาณิชย์ในท้องที่น้ัน  และพระราชบัญญัติสิทธิบัตร 2522 ทีต้่องมีการจด
ทะเบียนเพ่ือไม่ให้เกิดการลอกเลียนแบบในตัวผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ียังต่อศึกษากฎหมายออกมาเพ่ือ
การคุ้มครองผูบ้ริโภคเพ่ือการเข้าไปควบคุมตรวจสอบและกํากับดูแลผู้ประกอบธุรกิจที่ผลิตสินค้าหรือ
บริการเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความเป็นธรรมและได้รับความปลอดภัยในการใช้สินค้าและการรับบริการ
ซึ่งมีกฎหมายทีส่ําคัญได้แก่1. พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคพ.ศ. 2522 2. พระราชบัญญัติอาหาร
พ.ศ. 25223. พระราชบัญญัติสาธารณสุขพ.ศ. 2535 

นโยบาลรัฐบาล 
  รัฐบาลได้มีการส่งเสริมในอุตสาหกรรมวิหากิจขนาดเล็กและขนาดย่อมทั้งเสริมสร้าง
ขีดความสามารถในการแข่งขันของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเพ่ือเช่ือมโยงกับเศรษฐกิจ
ระหว่างประเทศซึ่งมีหน่วยงานมีการสนับสนุนSMEของประเทศไทยให้มคีวามเข็มแข็งและมีศักยภาพ
ในการผลิต 

3.1.5. สิ่งแวดล้อมด้านวัฒนธรรมและสังคม(Cultural and Social Environment) 
 วัฒนธรรมอาหารไทยเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณค่าของประเทศซึ่งเกิดจากการสั่งสมภูมิปัญญาของ
บรรพบุรุษโดยการนําวัตถุดิบที่เกิดจากธรรมชาติที่มีอยู่ในท้องถิ่นมาใช้ในการประกอบอาหารเพ่ือการ
บริโภคในครัวเรือนและชุมชนวัฒนธรรมอาหารเกิดจากการนําเอาประสบการณ์และทักษะจากรุ่นสู่รุ่น
แล้วถูกถ่ายทอดมายังลูกหลานอีกทั้งวัฒนธรรมอาหารยังซึมซับเข้าสู่วิถชีีวิตขนบธรรมเนียมประเพณี
ทางศาสนาดังน้ันวัฒนธรรมอาหารจึงเป็นจุดแข็งของแต่ละชาติเน่ืองจากจะนําเอาอัตลักษณ์เฉพาะตัว
มาสร้างสรรค์อาหารประจําชาติซึงอยากท่ีใครจะมาเลียนแบบเพราะเป็นการสืบสานจากรุ่นสู่รุ่นดังน้ัน
วัฒนธรรมอาหารจึงถูกหยิบยกให้ถูกนํามาพิจารณาในกรอบยุทธศาสตร์อาหารศึกษาเพ่ือที่จะใช้เป็น
โอกาสในการพัฒนาโภชนาการของคนไทยและเพ่ือสร้างการแข่งขันกับนานาชาติ 
 แต่ในปัจจุบันเป็นวัฒนธรรมอาหารไทยกําลังสูญหายไปเน่ืองจากกระแสวัฒนธรรม
ต่างประเทศโดยเฉพาะกลุ่มประเภทอาเซียนด้วยกันสังเกตได้จากเด็กไทยในปัจจุบันไม่นิยมที่จะ
รับประทานอาหารไทยผู้ที่กินอาหารไทยมักจะเป็นวัยผู้ใหญ่หรือผูสู้งอายุแต่เด็กไทยรบเร้าที่จะลิ้มลอง
อาหารเกาหลีอาหารญี่ปุ่นหรือแม้กระทั่งอาหารตะวันตกทีมีการโหมโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่าง
รุนแรงและในวันน้ีถ้าคนไทยไม่ร่วมกันทวงคืนพ้ืนที่อาหารไทยในประเทศแล้วโอกาสกา้วสู่ประชาคม
อาเซียนในด้านอาหารประจําชาติคงเป็นเรื่องยากเพราะแม้กระทั่งคนไทยยังไม่รู้จักอาหารไทยคงเป็น
เร่ืองยากที่จะทําให้ชาวต่างชาติรู้จักอาหารไทยด้วย 
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3.2 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาค (Micro Enternal Environment) 
 สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค(Micro Environment) เป็นปัจจัยภายนอกที่จะส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจซึ่งเข้ามาใกล้กับธุรกจิมากข้ึนซึ่งไมส่ามารถควบคมุได้แต่สามารถเจราจาต่อรองได้ในระดับ
หน่ึงซึ่งจะพิจารณาปัจจัยหลกั 3 ด้านได้แก่ผู้จัดหาวัตถุดิบผู้บริโภค คู่แข่ง 

1. ผู้จัดหาวัตถุดิบ  (Supplier) 
  ธุรกิจขนมไทยมีวัตถุดิบที่หลากหลายที่ใช้ในกระบวนการผลิตซึ่งต้องอาศัยผู้จัดหา
วัตถุดิบโดยส่วนใหญ่กส็ามารถหาซื้อได้โดยทั่วไปไม่ว่าจะเป็นการซื้อจากโรงงานโดยตรงหรือซื้อส่ง-
ปลีกจากร้านค้าทั่วไปซึ่งราคาวัตถุดิบในแต่ละที่อาจจะมีความแตกต่างกันบ้างเล็กน้อยแต่ถ้าซื้อใน
ปริมาณท่ีมากจะส่งผลต่อต้นทุนโดยรวมท่ีเพ่ิมสูงขึ้นซึ่งควรสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างคู่ค้าในการ
สั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้งเพราะถ้าซื้อในปริมาณที่มากเพ่ือที่จะได้สามารถต่อรองราคาที่ดีทําให้ลดต้นทุน
โดยรวมได้ 

2. ผู้บริโภค  (Customer) 
  ความต้องการของผู้บริโภคขนมไทยในปัจจบัุนมีความต้องการท่ีหลากหลายและมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อหรือการตัดสินใจซื้อที่ซับซ้อนเราจงึต้องสร้างจุดเด่นให้กับสินค้าไม่ว่าจะเป็นทั้ง
รูปลักษณ์และรสชาติเพ่ือใช้ในการดึงดูดผู้บริโภคแต่ในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคน้ันก็จะมี
ส่วนจากความเคยชินหรือการเลือกซื้อกับรา้นประจําดังน้ันทางร้านขนมหวานก็ต้องประชาสัมพันธ์ถึง
จุดเด่นของร้านที่นําไอเดียและความแปลกใหม่พร้อมเสิรฟ์ให้กับผู้บริโภคเพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาดในละแวกสถานที่จดัต้ังอีกทั้งยังต้องประชาสัมพันธ์เพ่ือกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านสื่อ
ให้กับผู้ทีส่นใจหรือต้องเดินทางมาเพ่ือล้ิมลองความแปลกใหม่ของขนมไทยหรือฃอบทีจ่ะรับประทาน
ขนมไทยและเพ่ือขยายฐานลูกค้าในอนาคตอาจจะมีการมารับซื้อจากพ่อค้าคนกลางเพ่ือขยายตลาด
หรือเพ่ิมโอกาสทางการค้าใหก้ับร้านคําหวาน 

3. คู่แข่ง (Competitors) 
  ในด้านคู่แข่งทางธุรกิจของร้านคําหวานจะมีคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมในคู่แข่ง
ทางตรงของธุรกิจขนมไทยก็คอืร้านที่ขายขนมไทยโดยเฉพาะอาจจะมีขนมที่เหมือนกันหรือแตกต่าง
กันก็ได้เราจึงต้องศึกษารูปแบบขนมของคู่แขง่และการจัดจําหน่ายเพ่ือมองถึงจุดบอดทางการตลาด
ของคู่แขง่และมาปรับใช้ในธุรกิจของเราเพ่ือที่จะนําจุดเด่นน้ีมาแย่งชิงส่วนแบบทางการตลาดกับคู่แข่ง
ต่อไปในด้านคู่แข่งทางอ้อมน้ันก็จะเป็นร้านขนมหรือร้านเบเกอรี่หรือเป็นสินค้าที่ทดแทนกันได้ต่างๆท่ี
อยู่ในละแวกเดียวกันทางเราก็ต้องศึกษาช่องทางการจําหน่ายจุดเด่นจุดด้อยต่างๆของแต่ละร้านเพ่ือ
นํามาปรับปรุงแก้ไขในการดําเนินธุรกิจและสร้างการส่งเสริมการขายให้กับสินค้าก็จะเป็นการเพ่ิม
โอกาสทางการค้าให้เหนือกว่าคู่แข่งได้ 
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3.3 การวิเคราะห์การแขง่ขนัในอุตสาหกรรมขนมไทยตาม (Five Forces Model) 
 

ภาพที่ 3.2 :  Five Forces 
 

 
 

1. การแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 หากพิจารณาภายในอุตสาหกรรมเดียวกันของธุรกิจขนมไทยสภาวะการแข่งขันมีการแข่งขัน
กันค่อนข้างสูงเน่ืองจากปริมาณคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันมีจํานวนค่อนข้างมากและมี
แนวโน้มเพ่ิมขึน้เรื่อยๆนอกจากน้ีความหลากหลายของคู่แข่งขันซึ่งมีหลายระดับได้แก่อุตสาหกรรม
ภายในครอบครัวอุตสาหกรรมในท้องถิ่นอุตสาหกรรมโรงงานรวมถึงคู่แขง่ส่วนใหญ่จะมกีารเข้าสู่ตลาด
มาสักระยะหน่ึงและมีการครองส่วนแบ่งทางการตลาดและสถานที่ต้ังเหมาะสมส่วนความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์โดยธุรกิจขนมไทยเป็นรูปแบบสินค้าที่คล้ายๆกันแต่จะแตกต่างในเรื่องของรสชาติและการ
นําเสนอลูกค้าให้น่าสนใจอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมขนมไทยถึงแม้มูลค่าตลาดจะยังมีน้อยแต่มี
โอกาสท่ีจะเติบโตไปได้อีกเพราะขนมไทยสว่นใหญ่เป็นขนมสดจะต้องมีการพัฒนาวิธีการยืดอายุสินค้า
ให้อยู่ได้นานมากข้ึนผู้บริโภคมักมีความผูกพันในตราสินคา้เน่ืองจากมั่นใจในคุณภาพเมื่อพิจารณาแล้ว
แม้มแีรงผลักดันจากกลุ่มลูกค้าเดียวกันทําให้ผู้ประกอบภายในอุตสาหกรรมเดียวพยายามหาจุด
แตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ของตัวเอง 
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 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าผู้ประกอบในประเทศมีทั้งรายใหญ่และรายย่อย
แล้วการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันของผู้ประกอบการรายย่อยถือว่าอยู่ในระดับที่
ค่อนข้างสูงเน่ืองจากผลิตภัณฑ์มีความใกล้เคียงกันทําให้ลูกค้ามีโอกาสซื้อสินค้าของรายอ่ืนได้และ
ผู้ประกอบการรายใหญ่ทีม่ีอยู่ในระดับปานกลางแต่ถึงอย่างไรก็ต้องหาจุดแตกต่างเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้
หันมาสนใจในผลิตภัณฑ์ของธุรกิจและต้องรักษามาตรฐานเพ่ือความไว้วางใจที่ลูกค้ามใีห้กับธุรกิจ 

2. อํานาจการต่อรองของผูซ้ือ้  (Bargaining Power of Buyers) 
 ลูกค้าของธุรกิจขนมไทยส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประเภทบุคคลซึ่งโดยทั่วไปอํานาจการต่อรองที่มี
ต่อธุรกิจโดยตรงจะค่อนข้างตํ่าแต่ถ้าพิจารณาถึงอํานาจการต่อรองทางอ้อมคือลูกค้ามขี้อมูลในเรื่อง
ของราคาจากร้านต่างๆและคุณภาพของสินค้าน้ันไม่มีความแตกต่างกันจะทําให้ลูกค้ามทีางเลือก
ค่อนข้างมากในการเลือกซื้ออาจจะส่งผลในการปรับราคาสินค้าเพ่ิมขึ้นอาจจะทําได้ยากอย่างไรก็ตาม
ธุรกิจมีการนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากในอุตสาหกรรมเดียวกันผู้ซื้อย่อมจะมีโอกาสท่ีซื้อจะ
ทดลองบริโภคได้นอกจากน้ีลูกค้าประเภทบุคคลมแีรงกดดันที่จะเข้ามาต่อรองลดราคาสินค้าใน
อนาคตย่อมเป็นไปได้ยาก 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าลูกค้ามีอํานาจการต่อรองอยู่ในระดับตํ่าเน่ืองจาก
ธุรกิจมีสินค้าทีม่ีความแตกต่างทั้งรูปลักษณ์รสชาติและการรูปแบบการนําเสนอ 

3. อํานาจการต่อรองของผูข้ายปัจจัยการผลิต(Bargaining Power of Suppliers) 
 ในการดําเนินกิจการธุรกิจขนมไทยผู้ขายปัจจัยการที่ต้องมีการสั่งวัตถุดิบคือแป้งชนิดต่างๆไข่
เป็ดไข่ไก่มะพร้าวชนิดต่างๆนํ้าตาลเป็นต้นซึ่งส่วนใหญ่สามารถหาซื้อได้โดยทั่วไปไม่ว่าจะเป็นการซื้อ
จากโรงงานโดยตรงหรือซื้อส่ง-ปลีกจากร้านค้าทั่วไปซึ่งมีจํานวนผู้จัดจําหน่ายนั้นมีค่อนข้างมากจึงทํา
ให้ราคาปัจจัยการผลิตมีความผันผวนซึ่งทําให้แต่ละรายมรีาคาที่แตกต่างกันโดยเฉพาะสินค้าที่มีความ
ขาดแคลนการขึ้นราคาย่อมสง่ผลกระทบต่อต้นทุนโดยรวมของธุรกิจโดยจะใช้เทคนิคในการสั่งซื้อ
สินค้าแต่ละครัง้ในปริมาณท่ีมากเพ่ือจะได้ต่อรองราคาที่ดีหรือสั่งสินค้ากันเป็นประจําเพ่ือให้เกิด
ความสัมพันธ์อันระหว่างคู่ค้าสิ่งเหล่าน้ีมีผลต่อในการลดต้นทุนและเพ่ิมกําไรได้ 

จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าอํานาจการต่อรองผู้ขายปัจจัยการผลิตอยู่ในระดับ
ตํ่าเนื่องจากผู้จัดจําหน่ายมีหลายรายและราคาน้ันมีความใกล้เคียงจึงทําให้ผู้ประกอบการมีทางเลือก 

4. ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Product) 
 หากพิจารณาของธุรกิจขนมไทยแล้วสินค้าทีท่ดแทนมีค่อนข้างมากไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่ทั่วไปนํ้าผลไม้สดขนมคบเค้ียวชนิดต่างๆสิ่งเหล่าน้ีล้วนแต่เป็นสินค้าที่สามารถทดแทนซึ่งมี
คุณสมบัติใกล้เคียงกับขนมไทยและสามารถหาได้ง่ายนอกจากน้ีหากพิจารณากลุ่มสินคา้ที่ซื้อและ
สามารถทานได้เลยในร้านสะดวกซื้อจะพบว่าปัจจุบันมีผลติภัณฑ์ต่างๆจํานวนมากและมีความสะดวก
ในการบริโภคและการใช้บริการนับว่าเป็นธุรกิจที่มีสินค้าทดแทนทีม่ีศักยภาพสูงมาก 
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 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าผลิตภัณฑ์ทดแทนมีอยู่ในระดับสูงซึ่งจะเป็นสินค้า
ประเภทเบเกอร่ีเพราะสินค้าเหล่าน้ีมีราคาใกล้เคียงและสามารถหาซื้อได้ทั่วไป 

5.ข้อจํากัดการเข้าอุตสาหกรรมของผู้แขง่ขันรายใหม่ (Threat of New Entrants)   
 เน่ืองจากธุรกิจขนมไทยยังมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้นดังน้ันโอกาสที่จะมีคู่แข่งขันเข้ามาใหมย่่อมมี
จํานวนเพ่ิมขึ้นตามความต้องของผู้บริโภคนอกจากน้ีธุรกิจขนมไทยการทีจ่ะเข้ามาประกอบก็ทําได้ไม่
ยากเน่ืองจากมีต้นทุนในการลงทุนไม่มากและโอกาสประสบความสําเร็จมีสูงดังน้ันเมื่อต้นทุนในการ
เข้ามาอุตสาหกรรมและต้นทุนการออกจากธุรกิจน้ันก็มีไมสู่งมาก ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ใน
ธุรกิจของผู้ประกอบการรายเดิมที่ทําให้ธุรกจิขนมไทยประสบความสําเร็จคือความรู้และเทคนิคต่างๆ
ในการทําสิ่งสําคัญประการหน่ึงช่องทางการจัดจําหน่ายโดยคู่แข่งรายใหม่ต้องใช้ความพยายามดึงดูด
ลูกค้าที่มีอยู่ใหไ้ด้อย่างไรก็ตามตลาดของขนมไทยเป็นตลาดค่อนข้างใหญแ่ต่ส่วนแบ่งทางการตลาด
ของในแต่ละธุรกิจยังมีน้อยเน่ืองจากธุรกิจขนมไทยมีกระจายอยู่ทุกภูมิภาคแต่ก็มีแนวโน้มเติบโตอยู่
เร่ือยๆแต่ตลาดดังกล่าวน้ันก็ยังมีความน่าสนใจประกอบกับรูปแบบในการดําเนินธุรกิจในรูปแบบร้าน
จําหน่ายนั้นแมจ้ะปฏิเสธไม่ได้ว่าคู่แข่งย่อมเป็นปัจจัยสําคัญในการเพ่ิมลดของยอดขายการจัดจําหน่าย
แต่หากพิจารณาถึงปัจจัยที่สําคัญของร้านจัดจําน่ายคือสถานที่ต้ังในพ้ืนที่ต่างๆของกรุงเทพมหานคร
รอบปริมณฑลและตามแหล่งท่องเที่ยวต่างๆอาทิเช่นตลาดน้ําจะพบว่ามีร้านขนมไทยอยู่เป็นจํานวน
มากดังน้ันหากพิจารณาแล้วพบว่าเมื่อผู้ประกอบการต้องการเปิดร้านจําหน่ายขนมไทยจะต้ังใน
สถานที่ที่เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายย่อมมีความได้เปรียบมากกว่าและเป็นการกีดกันคู่แข่งทีจ่ะเข้ามาสู่ตลาด
ได้ประกอบกับการมีผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและโดดเด่นย่อมเป็นอีกเคร่ืองมือในการป้องกันคู่
แข่งขันรายใหม่ได้ 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าการเริ่มต้นลงทุนในธุรกิจที่ค่อนข้างง่ายไม่ต้องมี
เงินลงทุนมากก็สามารถเริ่มธุรกิจได้ซึ่งจะมปัีจจัยความสําเร็จที่ต้องอาศัยปัจจัยหลายๆอย่างได้แก่
คุณภาพรสชาติบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามและรปูแบบการนําเสนอสินค้าให้ความน่าสนใจเพ่ือให้สามารถ
ดึงดูดลูกค้าได้และหาจุดแตกต่างที่ต้องหาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ มานําเสนอเพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน
ซึ่งจะช่วยความแข็งแกร่งใหก้ับผู้ประกอบการในระยะยาว 
 
3.4 สภาพของการแข่งขนั 

1. ระดับของการแข่งขนั 
 ระดับการแข่งขันอยู่ในระดับค่อนข้างสูงด้วยความหลากหลายของตัวสินค้าและจํานวนผู้ผลิต
ที่มีอยู่จํานวนมากในหลายรปูแบบและหลายระดับซึ่งได้แก่อุตสาหกรรมภายในครอบครัวอุตสาหกรรม
ในท้องถิ่นอุตสาหกรรมโรงงานซึ่งอยู่ในรูปแบบการขายท่ีมีทั้งหน้าร้านการต้ังแผงลอยและรถเข็นซึ่งจะ
ขายอยู่ตามแหล่งชุมชนตลาดห้างสรรพสินคา้หรือตามตลาดน้ําแต่ร้านในรูปแบบรถเข็นหรือการต้ัง
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แผงลอยแม้กระทั่งร้านที่อยู่ตามสถานที่ท่องเท่ียวก็ยังขาดการประชาสัมพันธ์และการวางแผนทรง
การตลาดได้ไม่ดีพอจึงไม่ค่อยเป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้า 

2. จุดเด่น/ความได้เปรียบทีน่ํามาแข่งขัน 
ขนมไทยเป็นสนิค้าที่มีรูปแบบที่คล้ายๆกันจุดเด่นของคู่แข่งที่ส่งผลให้มคีวามได้เปรียบในการ

แข่งขันซึ่งในแต่ละร้านมีประสบการณ์เก่ียวกับธุรกิจขนมไทยมานานทําให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจใน
สินค้าโดยทางร้านของเราก็มีจุดเด่นหรือความได้เปรียบที่นํามาแข่งขันซึง่ผู้ประกอบการนําไอเดียมาใส่
ให้กับสินค้าเพ่ือผสมผสานเสน่ห์ของขนมไทยและความคิดของเจ้าของธุรกิจให้มีความร่วมสมัยไปใน
ตัวเพ่ือสร้างความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืนๆและเน้นเรื่องการทําสดใหม่อีกทั้งยังเป็นขนม
หวานแบบพอดีคําที่จําหน่ายแบบช้ินพอดีคําเพ่ือให้ง่ายต่อการรับประทาน 

3. ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นทีรู่้จักในตลาด) 
ธุรกิจขนมไทยนั้นมีรายใหญท่ี่ผู้บริโภครู้จักอยู่ไม่กี่รายเท่าน้ันแต่ยังไม่มีรายใดท่ีเป็นผู้ครอง

ส่วนครองทางการตลาดเน่ืองจากลักษณะของตลาดเป็นผู้ขายรายย่อยมากรายกระจายตัวกันไปตาม
ส่วนตลาดต่างๆซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่มานานและทําให้ผู้บริโภคค่อยๆซมึซับและจดจําได้เองซึ่ง
ผู้ประกอบการรายใหญ่ทีม่ีประสบการณ์มายาวนานและศักยภาพในการผลิตเพ่ือให้สามารถรองรับ
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีหลากหลายจนได้รับมาตรฐานการส่งออกซึ่งได้แก่ 

1. ร้านขนมไทยเก้าพีน่้อง 
  เป็นร้านขนมไทยที่ดําเนินการมาประมาณ 37 ปีแล้วซึ่งมสีินค้าที่ให้บริการท้ังขนม
สดและขนมแห้งรับจัดทําขนมในเทศกาลและพิธีต่างๆมีชุดของขวัญให้เลือกหลากหลายเช่นขนมไทย
แบบสดที่จัดแบบโตกกระเช้ากระจาดขนมไทยแบบแห้งทีจ่ัดเป็นแบบกระจาดเป็นต้นซึ่งราคานั้นมี
หลายระดับตามขนาดที่เลือกในทุกข้ันตอนการผลิตมีความพิถีพิถันใสใ่จนับต้ังแต่การคัดสรรวัตถุดิบ
สดใหม่ช้ันดีปรุงแต่งรสชาติที่เป็นต้นตํารับและขนมมีรูปลกัษณะที่สวยงามนอกจากน้ีมีศักยภาพในการ
ผลิตได้มากกว่า 30,000 ช้ินต่อวันทําให้มีการขยายการส่งออกจึงได้มุ่งพัฒนาและยกระดับคุณภาพ
การผลิขนมไทยให้ได้มาตรฐานเทียบเท่าสินค้าอาหารส่งออกระดับโลก 

2. นพวรรณขนมไทย 
  นพวรรณมีประสบการณ์การทําขนมมาต้ังแต่รุ่นคุณยายมีความพิถีพิถันและใส่ใจใน
รายละเอียดของการทําทุกข้ันตอนตามอาหารชาววังเน้นรูปลักษณ์ของขนมให้ดูทันสมัยสวมงามมี
รสชาติถูกปากและเน่ืองจากมีประสบการณ์การทําขนมมายาวนานทําให้มีการพัฒนาสูตรขนมไทยที่
ลดความหวานโดยการเปลี่ยนมาใช้ความหวานจากพืชและความมันของกะทิที่ลดปริมาณลงและใส่
ข้าวบาร์เลย์แทนลักษณะสินค้าและบริการจัดจําหน่ายขนมไทยต่างๆและเครื่องด่ืมสมุนไพรพร้อมสอน
ทําขนมไทยทุกชนิดอาทิเช่นขนม9 มงคล, อาหารว่างและเป็นรายแรกที่ได้พัฒนาอาลัวขนมทองเอก
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ทําเป็นรูปดอกกุหลาบซึ่งขนมไทยอ่ืนๆที่มรีูปลักษณ์สวยงามน่ารับประทานไม่แพ้กันนอกจากน้ียังมี
การเปิดระบบแฟรนไซส ์
 
3.5 ที่มาของการแข่งขนั 
 ที่มาของการแข่งขันในธุรกิจขนมไทยเน่ืองจากในปัจจุบันมีการให้ความสนใจเกี่ยวกับการ
อนุรักษ์วัฒนธรรมไทยดังเช่นธุรกิจขนมไทยที่สื่อถึงเอกลักษณ์เฉพาะของคนไทยที่มีรสชาติที่ลงตัวและ
ยังให้เรื่องของอารมณ์ความรู้สึกที่มีความประณีตบรรจงซึ่งประกอบกับธุรกิจขนมไทยทีใ่นแต่ละร้านมี
กลยุทธ์ที่แตกต่างซึ่งมีภูมิปัญญาเพื่อแสดงความสามารถในเทคนิคต่างๆเพ่ือสร้างความหลากหลายให้
สินค้ามีรูปแบบการนําเสนอที่น่าใจในสายตาของผู้บริโภคเพ่ือแสวงโอกาสทางการขายและนอกจากน้ี
พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปตามกระแสอย่างรวดเร็วและยังมีความต้องการท่ีไม่สิ้นสุดทํา
ให้คู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกับมีการพัฒนาสินค้าที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคให้ตรงตามความต้องการมากที่สุด 
 
3.6 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 ในธุรกิจขนมไทยในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครน้ันมีอยู่หลายรายซึ่งแต่ละรายคือผู้ประกอบการที่มี
สัดส่วนทางการตลาดที่มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักแก่คนส่วนใหญ่แต่คู่แข่งชันของร้านคําหวานที่อยู่ในย่าน
ตรอกวังหลังน้ันมีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจขนมไทยมานานซึ่งจะสรุปความแตกต่างในด้าน
ต่างๆสรุปได้ดังน้ี 

คู่แข่งขนัทางตรง โดยที่ร้านมีการผลิตและขายขนมไทยในลักษณะแบบเดียวกันหรือ
ใกล้เคียงกับได้แก่ 

1. ร้านฝนเทพขนมไทย 
  ฝนเทพขนมไทยมีประการณ์ดําเนินธุรกิขนมไทยมากกว่า 10 ปีโดยมีความพิถีพิถัน
และใส่ใจในทุกขั้นตอนการผลตินับต้ังแต่การคัดสรรและเลอืกใช้วัตถุดิบเกรดพรีเมี่ยมใช้กะทิสด
ส่วนผสมน้ันที่ได้มาจากธรรมชาติ 100%ลดความหวานลงประมาณ 30 %ขนมมีความสดใหม่ได้
เปลี่ยนรูปทรงขนมใหพ้อดีคํามีบรรจุภัณฑ์ทีส่วยทันสมัยซึ่งมีสินค้าทีใ่ห้บรกิารทั้งขนมสดและขนมแห้ง
รูปแบบบริการที่รับออร์เดอร์จัดทําขนมในเทศกาลพิธีต่างๆและรับทําCoffee breakซึ่งปัจจุบันฝน
เทพขนมไทยมด้ีวยกัน 2 สาขา 1.วังหลังพลาซ่า 2. The Mercury Ville ชิดลม 

2.ร้านขนมไทยวังหลังคุณต๊ิบ 
ขนมไทยวังหลงัคุณต๊ิบเป็นร้านที่เก่าแก่อีกร้านหน่ึงที่มีการดําเนินธุรกิจมามากกว่า 

12 ปีซึ่งมีความใสใ่จในขนมต้ังแต่ขั้นตอนการเลือกสรรวัตถุดิบจึงทําให้ขนมแต่ละชนิดมีสีสันให้ชวนน่า
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รับประทานซึ่งมีสินค้าทีใ่ห้บริการทั้งขนมสดและขนมแห้งรูปแบบบริการที่รับออร์เดอร์ตามส่ังและใน
เทศกาลต่างๆรับจัดกระเช้าในรูปทรงต่างๆ 
 
ตารางที่ 3.2 : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 

ลักษณะด้านต่างๆ ธุรกิจ(คําหวาน) ฝนเทพ ขนมไทย ขนมไทยวังหลังคณุต๊ิบ 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

วัตถุดิบที่สดใหม่มี
คุณภาพ 
ความหวานของขนม
ลดลง 
มีไอเดียการนําเสนอ
ที่แปลกใหม่มกีาร
ผสมผสานเป็นขนม
ไทยแนวใหมข่นม
ขนาดพอดีคําดีไซน์
บรรจุภัณฑ์ให้
ทันสมัย 

วัตถุดิบที่สดใหม่มีคุณภาพ 
ความหวานของขนมลดลง
ประมาณ 30%ขนมขนาด
พอดีคําดีไซน์บรรจุภัณฑ์ให้
ทันสมัย 

 
 

 

วัตถุดิบที่สดใหม่มี
คุณภาพ 
 

 

ราคาผลิตภัณฑ์ 
 

การต้ังราคาที่ไม่สูง
มากเพ่ือให้ลูกค้าทุก
กลุ่มสามารถเข้าถึง
ได้ 

การต้ังราคาที่ไม่สูงมาก
เพ่ือให้ลูกค้าทกุกลุ่ม
สามารถเข้าถึงได้ 

การต้ังราคาที่ไม่สูงมาก
เพ่ือให้ลูกค้าทกุกลุ่ม
สามารถเข้าถึงได้ 

รูปแบบบริการ 

ให้บริการทั้งขนมสด
และขนมแห้ง
ให้บริการตามออร์
เดอร์ส่งขนมตาม
สถานที่ต่างๆ 

ให้บริการทั้งขนมสดและ
ขนมแห้งให้บรกิารตาม
ออร์เดอร์ 
บริการจัดเลี้ยงนอกนอก
สถานที ่
รับจัด coffee Break 

ให้บริการทั้งขนมสดและ
ขนมแห้งให้บรกิารตาม
ออร์เดอร์ 
รับจัดกระเช้าในรูปแบบ
ต่างๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง  
 
ลักษณะด้านต่างๆ ธุรกิจ(คําหวาน) ฝนเทพ ขนมไทย ขนมไทยวังหลังคณุต๊ิบ 

ช่องทางการจัด
จําหนา่ย 

ตลาดวังหลัง, ทาง
facebook 

วังหลังพลาซ่า,The 
Mercury Ville ชิดลม 
 

ตลาดวังหลัง, ทาง
facebook 

การโฆษณา
ประชาสัมพันธ ์

โฆษณาผ่านทาง
โซเซียลอาทิ
Website 
,Facebook , 
Instagrmและ
โฆษณาณจุดขาย 

โฆษณาผ่านทางโซเซียล
อาทิLine ,Facebook , 
Instagrm 

โฆษณาผ่านทางโซเซียล
อาทิFacebookแต่ไม่
ค่อยความเคลื่อนไหว 

 
คู่แข่งขนัทางอ้อม คือ ธุรกิจที่อาจขายสินคา้ต่างจากร้านคําหวานแต่มุ่งหวังในกลุ่มลูกค้า

เดียวกันซึ่งอาจทําให้ลูกค้าเหล่าน้ีนํารายได้ไปจ่ายเพ่ือซื้อสินค้าเหล่าน้ันแทนที่จะมาซื้อสินค้าร้านเรา
ซึ่งเป็นคู่แข่งทางอ้อมน้ันมีรูปแบบการให้บริการไม่เหมือนกันแต่สามารถให้ลูกค้าบรรลุเป้าหมายได้
เหมือนกันซึ่งคู่แข่งขันทางอ้อมในบริเวณใกล้เคียงร้านคําหวานชุมชนตรอกวังหลังที่มีหลากหลาย
รูปแบบทั้งที่มหีน้าร้านเป็นตึกแถวร้านค้าริมฟุตบาทและแผงลอยซึ่งได้แก่ร้านขนมเบเกอร่ีร้านซูซินํ้า
ผลไม้ป่ันผลไมแ้ช่อ่ิมผลไมส้ดเป็นต้น 
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3.7 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
1. การเขียนภาพวิเคราะห์  BCG Matrix 

 
ภาพที่ 3.3 : การวิเคราะห์BCG (Boston  Consulting Group’s Growth Share Matrix) 

 

 
 2. คําอธบิายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

จากการวิเคราะห์รูป BCG (Boston  Consulting Group’s Growth Share 
Matrix) ข้างต้นการวางตําแหน่งธุรกิจคําหวานได้เพ่ิงเข้าสู่ตลาดจะอยู่ในส่วนของ Question Mark 
เพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิงจะเข้าสู่ตลาดใหม่ซึ่งบริเวณพ้ืนที่ดังกล่าวที่มีอัตราตลาดที่เติบโตสูงขึ้นแต่มีส่วน
แบ่งทางการตลาดตํ่าซึ่งผลิตภัณฑ์ของร้านคําหวานมีการนําไอเดียที่มีความแปลกใหมม่าเสนอและมี
บรรจุภัณฑ์ที่สวยงามเพ่ือตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคโดยร้านคําหวานมีกลยุทธ์การสร้าง
ส่วนแบ่งทางการตลาดเพราะในช่วง 3 เดือนแรกที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาดจะมีส่วนแบ่งทางการตลาดตํ่าแต่
ในช่วง 1-2 ปีจะรู้จักมากขึ้นอันเน่ืองมาจากการบอกปากต่อปากสื่อโซเซยีลนอกจากน้ันยังมีการ
กําหนดวางแผนการทําการตลาดอย่างชัดเจนเป็นไปตามขั้นตอนเพ่ือให้สามารถดําเนินธุรกิจให้เป็นไป
ตามเป้าหมายที่วางไว้เพ่ือให้ได้ไปอยู่ในกลุ่มSTAR ที่จะมอัีตรายอดขายสูงขึ้นและส่วนแบ่งการตลาดที่
สูงขึ้น 

ซึ่งถ้าหากวิเคราะห์เปรียบเทียบในตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของร้านคําหวานเป็นการเทียบกับคู่
แข่งขันที่อยู่ในตําแหน่งที่ใกลเ้คียงจะสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
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เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรงซึ่งมีอยู่ 2 ร้านซึ่งได้แก่ 1. ฝนเทพขนมไทย 2. ขนมไทยวัง
หลังคุณต๊ิบทั้งสองร้านที่มีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจขนมไทยมามากกว่า 10 ปีซึ่งจะมีช่ือเสียง
มาอยู่บ้างจึงทําให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นที่จะเลือกซื้อสินค้าแล้วจะกลับมาซื้อซ้ําอีกส่วนทางด้านคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์จะมีความใกล้เคียงกันเน่ืองจากวิธีการคัดสรรวัตถุดิบที่แต่ละร้านจะมีวิธีการเลือก
แตกต่างกันและเคล็ดลับวิธีการทําขนมในแต่ละร้านจะแตกต่างซึ่งทั้งสองร้านการโฆษณาในสื่อต่างๆ
ยังมีน้อยมากทําให้คนยังจดจําไม่ค่อยได้ 
 

3.8 การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.3 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
ความหลากหลายของ
สินค้า และรูปแบบบริการ 

สินค้าของร้านคําหวาน  จะมทีั้ง 
สินค้าขนมสด และขนมแห้ง มีการ
ผสมผสานเป็นขนมไทยร่วมสมัย ซึ่ง
ขนมจะมีการหมุนเวียนกันไปในแต่ละ
สัปดาห์  เพ่ือให้มีความหลากหลายมี
การใส่ไอเดียทีแ่ปลกใหม่และ มีขนาด
พอดีคํา  ดีไซน์บรรจุภัณฑ์ให้ทันสมัย 
บริการตามออร์เดอร์ 

สินค้าจะมีทั้งขนมสดและ
ขนมแห้งสินค้ามีขนาดพอดีคําเน้น
รูปลักษณ์ขนมให้ดูทันสมัยและ
สวยงามบริการตามออร์เดอร์ได้แก่
รับจัดชุดขันหมากกระเช้าชุด
ของขวัญปีใหมแ่ละของชําร่วยรับ
จัดSnack Box และcoffee Break

ราคาสนิคา้ ราคาขนมไทยของทางร้านมีราคาไม่
สูงมาก เมื่อเทยีบกับของคู่แข่งหลายๆ
ราย เพ่ือให้สามารถเข้าได้ถึงผู้บริโภค
แล้วมีความเต็มใจที่จะจ่ายสนิค้า 

จากการสํารวจพบว่าราคาขนม
ไทย  ในแต่ละรายน้ัน จะมีราคา
ใกล้เคียงและสงูกว่า  เน่ืองจากมี
การนําเสนอสินค้าที่แตกต่าง
ออกไปทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
สนใจ 

รสชาติขนม รสชาติขนมไทยจะลดปริมาณความ
หวานลง แต่ยังมีความกลมกลอ่มแบบ
ไทยด้ังเดิม เพ่ือเป็นการใส่ใจกับ
ผู้บริโภคท่ีรักสขุภาพ 

ส่วนรสชาติขนมไทยของคู่แขง่จะมี
ขนมที่ลดความหวานลง และลด
ความมันของกะทิ   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
โฆษณาและ
ประชาสัมพันธ ์

เน่ืองจากเพ่ิงเร่ิมต้นธุรกิจโดยส่วน
ใหญ่จะโฆษณาผ่านทางสื่อโซเซียล 
อาทิ Website ,Facebook , 
Instagrmมีการโฆษณาต่อเน่ือง
สม่ําเสมอเพ่ือให้ลูกค้าเป็นที่รูจ้ักและ
จดจําได้  

การโฆษณาของคู่แข่ง ไม่มีความ
ต่อเน่ือง  เว็บไซต์ที่ไม่มีการอัพเดท
และมีการออกงานแสดงสินค้า
ต่างๆ 

 
3.9 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 1. ความแตกต่างในด้านความหลากหลายสินค้า 
 ผลิตภัณฑ์ขนมไทยของร้านคําหวานมีความแตกต่างและมีความหลากหลายซึ่งมีทั้ง
ขนมไทยแบบด้ังเดิมและขนมไทยร่วมสมัยที่ผสมผสานรสชาติเข้ากันอย่างลงตัวซึ่งการออกแบบขนมที่
มีไอเดียที่แปลกใหม่อีกทั้งยังเน้นเรื่องวัตถุดิบที่สดใหม่เพ่ือให้ขนมที่จําหน่ายมีรสชาติที่เป็นมาตรฐาน
อีกทั้งยังมีเมนูประจําฤดูกาลเพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค 
 2. ด้านบรรจุภัณฑ์ 

ความได้เปรียบในเรื่องบรรจุภัณฑ์ที่มีผลกับคูแ่ข่งก็คือบรรจุภัณฑ์ของร้านคําหวานน้ันจะเน้น
เร่ืองรูปลักษณ์ที่นําเอาความโบราณและความทันสมัยมาผสมผสานกันได้อย่างลงตัวโดยดึงเอาจุดเด่น
ของแต่ละยุคสมัยมาผ่านกระบวนการความคิดลดทอนเพ่ือให้ได้บรรจุภัณฑ์ที่ดูแล้วโบราณแต่ไม่รู้สึก
เชยและทางด้านสีสันของบรรจุภัณฑ์ก็จดเน้นสีสันที่ดูสดใสร้อยเรียงเรื่องราวผ่านลวดลายที่ออกแบบ
ลงบนบรรจุภัณฑ์อีกทั้งยังออกแบบเพ่ือการนําไปเป็นของฝากในพิธีหรือวาระต่างๆได้และนี่คือเหตุผล
ว่าทําไมคําหวานถึงจะเข้ามาเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดเพราะคําหวานใส่ใจในทุกรายละเอียดเพราะ
คําหวานคือขนมไทยเพ่ือคนไทย 
 3. การส่งเสรมิทางการตลาด 
 ในเรื่องของการส่งเสริมทางการตลาดทางร้านคําหวานจะประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อใน
โซเชียลมีเดียทีใ่นสังคมยุคปัจจุบันเข้าถึงง่ายกว่าสื่ออ่ืนอีกทั้งยังมีการจัดโปรโมช่ันหรือกิจกรรมร่วม
สนุกให้กับลกูค้าทั้งทางโซเชียลหรือลูกค้าทั่วไปที่มาใช้บริการเพ่ือเป็นการดึงดูดผู้บริโภคอีกทั้งยังมีการ
จัดเซ็ทเพ่ือใหผู้้บริโภคเลือกชุดที่เหมาะสมในวาระต่างๆ 
 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนการงานภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองกล
ยุ ทธ์ส่วนประสมทางการตลาดโดยเน้ือหาประกอบด้วยภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่
จะต้องสร้างประเภทกลยุทธ์แผนปฏิบัติและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผลแผนงานด้าน
การเงินและงบประมาณและแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้

กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (Market Mix Strategy)  
 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (ProductStrategy)   
กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (PlaceStrategy ) และกลยุทธ์ด้าน
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หรือจะเรียกว่าเป็นกลยุทธ์ 4P’s ซึ่งเป็นการกําหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดของร้านคําหวาน(Come Whan) ที่นํามีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและ
ภายนอกรวมถึงปัจจัยในด้านอ่ืนๆมาใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนเชิงกลยุทธ์เพ่ือให้ธุรกิจสามารถ
ดําเนินการได้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ตามแผนทางการตลาดโดยจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
4.2 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์

การวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจจะมีความสําคัญต่อการใช้กลยุทธ์ของร้านคําหวานโดยเลือกกล
ยุทธ์ที่เหมาะสมกับวัตถุประสงค์และแนวทางในการบริหารงานของธุรกิจและมีความสมัพันธ์เก่ียวข้อง
ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆที่เพ่ิมขึ้นตามรูปแบบและขนาดของกิจการเช่นค่าใช้จ่ายในการบริหารงานค่าใช้จ่าย
สวัสดิการพนักงานค่าใช้จ่ายด้านการส่งเสริมการตลาดและการจัดการในด้านอ่ืนๆซึ่งจะคํานึกถึงความ
เหมาะสมและได้รับผลประโยชน์สูงสุดปัจจัยในการเลือกรปูแบบของการทําธุรกิจได้แก่ 

1. การวางตําแหน่งของธุรกิจการวางตําแหน่งเป็นขนมไทยใส่ไอเดียลักษณะขนมมีขนาดพอ
คําที่มีรูปแบบการนําเสนอที่แปลกใหม่โดยเน้นผู้บริโภคท่ีชอบขนมหวานแต่เป็นขนมไทยที่มีความ 
น้อยซึ่งเหมาะกับผู้ที่ดูแลสุขภาพก็สามารถรับประทานได้และสินค้ามคีวามสดใหมม่ีคณุภาพซึ่ง
เหมาะสมกับราคา 

2. ความรู้ความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจเน่ืองจากผู้ประกอบการยังไม่มี
ประสบการณ์ในทําธุรกิจแต่การจัดรูปแบบกิจการที่มีขนาดเล็กทําให้เกิดความยืดหยุ่นและมีความ
คล่องตัวต่อการดําเนินงานและสามารถมองจุดอ่อนของธุรกิจว่าส่วนไหนมีข้อบกพร่องก็สามารถแก้ไข
ให้ดีขึ้นได้ 
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กลยุทธ์ระดับองค์กร(Corporate Level Strategy)  
จากการประเมินศักยภาพของร้านคําหวาน (Come Whan) ซึ่งพร้อมเผชิญหน้ากับการ

แข่งขันทางธุรกิจโดยกลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้เน้นสินค้าที่มีความหลากหลายและรปูลักษณ์มี
ความแปลกใหม่โดยใช้กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) เป็นการกระจายธุรกิจ
แบบเกาะกลุ่ม(Concentric Diversifiation) เน่ืองจากร้านคําหวาน (Come Whan) จะมีการขยาย
เข้าไปให้ธุรกิจอ่ืนที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับสินค้าเดิม  เพ่ือเพ่ิมยอดขายและการขยายการเติบโตด้วยการ
ปรับปรุงดัดแปลงสินค้าและรสชาติขนมใหมใ่ห้ดีขึ้นและให้ดึงดูดลูกค้าในตลาดปัจจุบันมีโครงสร้าง
องค์กรที่ไม่ซับซ้อนแยกอํานาจหน้าที่ความรับผิดชอบตามส่วนงานรวมถึงการจัดระบบการบริหารงาน
ภายในที่มีการกระจายเพ่ือความคล่องตัวในการบริหารงาน 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (BusinessStrategy) 
ทางร้านคําหวาน (Come Whan) ได้ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพ่ือเป็นการสร้างความได้เปรียบ

ในการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันโดยจะมุ่งเน้นความเป็นผู้นําด้านความแตกต่าง 
(Differentiation) โดยกลยุทธ์ที่จะนํามาใช้ คือ การนําผลไม้ตามฤดูกาลมาเป็นส่วนผสมของขนม ตัว
ผลิตภัณฑ์จะขนาดของขนมมีขนาดพอคํา  มีการออกแบบรูปลักษณ์ให้น่ารับประทาน และบรรจุภัณฑ์
ที่ออกแบบให้สะดวกต่อการรับประทาน 

กลยุทธป์ฏิบัติการ (Operation Strategy )  
 ด้วยสภาวะการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง จึงต้องมีการกําหนดกลยุทธ์ในระดับผปฎิบัติการ
เพ่ือให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจเพ่ือให้ร้าน
สามารถดําเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ตามวัตถุประสงค์ที่ได้วางไว้   ซึ่งเป็นกลยุทธ์ในการแบ่ง
การบริหารงานออกเป็น 4 ด้านซึ่งรายละเอียดในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้ 

1. การบริหารด้านการจัดการ 
 พัฒนาทีมงานให้มีการทํางานรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
 มีการประชุมหลังร้านปิดเพ่ือพูดคุยเก่ียวกับปัญหาต่างๆและหาแนวทางแก้ไข

ปรับปรุงสิ่งต่างๆ 
2. การบริหารด้านการตลาด 
 มีการโฆษณาตามช่องทางต่างๆเพ่ือให้กลุม่เป้าหมายได้รับรู้ถึงตราสินค้าและเกิดการ

จดจําตราสินค้าได้ 
 เน้นการสร้างสัมพันธ์ที่ดีให้กบัลูกค้า 
 โปรโมทร้านด้วยการแจกของสมนาคุณที่เป็นแบรนด์ของร้าน 
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 การจัดสินค้าเป็นแบบ Package แล้วขายในราคาพิเศษ 
3. การบริหารด้านการเงิน 
 การบริหารสภาพคล่องของธุรกิจเพ่ือให้มีเงินทุนหมุนเวียนตลอด 
 มีการจัดทํางบประมาณในด้านต่างๆอย่างมีระบบชัดเจนเพ่ือจะได้ทราบถึงต้นทุนที่

ไม่จําเป็น 
 มีข้อมูลทีม่ีประสิทธิภาพโดยสามารถนํามาเป็นข้อมูลในการตัดสินใจในการเพ่ิม

ศักยภาพการผลิต 
.4. การบริหารด้านการผลิตและบริการ 
 การพัฒนาสินค้าให้มีความหลากหลายเพ่ือสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ 
 การนําเสนอขนมไทยในรูปแบบใหม่ใหม้ีความน่าสนใจมากขึ้น 
 กระบวนในการผลิตให้มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ 
 การจัดหาแหลง่วัตถุดิบที่มีคุณภาพและต้นทุนที่มีความเหมาะสม ซึ่งมีการติดต่อผู้จัด

จําหน่ายไว้หลายๆราย 
 การใช้หลัก First in – First Out Method : FIFO เพ่ือมาจัดการระบบสต๊อก

วัตถุดิบและสินค้า 
 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อนํามาสร้างกลยุทธ ์  

การวิเคราะห์ข้อมูลผลการสํารวจเพ่ือนํามาสร้างกลยุทธ์โดยข้อมูลดังกล่าวทางผู้วิจัยได้มีเก็บ
รวบรวมจากแบบสอบถามในตลาดวังหลัง จํานวนทั้งหมด 400 ชุดซึ่งคิดเป็นร้อยละ 100 โดยผลการ
วิเคราะห์สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนประกอบด้วยจะดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้บริโภคในตลาดวังหลัง 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการผู้บริโภคขนมไทย 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลลาดท่ีมีความสําคญัต่อการเลือกซื้อขนมไทย 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้บริโภคในตลาดวังหลัง 
 

ภาพที่ 4.1 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

 
 

 จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.1 พบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่เข้ามา
เดินเลือกซื้อของต่างๆในตลาดวังหลัง ซึ่งมีจํานวน 265 คนเป็นร้อยละ 66.4  รองลงมาคอืเพศชาย ที่
เข้ามาเดินเลือกซื้อของต่างๆในตลาดวังหลังมีจํานวน 135 คนเป็นร้อยละ 33.8  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือกล
ยุทธ์ผลิตภัณฑ์  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

34%

66%

การแบ่งตามเพศ

ชาย

หญิง
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ภาพที่ 4.2 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามแบ่งตามสถานภาพทางครอบครัว 
 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.2 พบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญค่ือสถานภาพโสดซึ่ง

มีจํานวน 247 คนเป็นร้อยละ 61.8 รองลงมาคือสถานภาพสมรสมีจํานวน 142 คนเป็นร้อยละ 35.5 
และหย่าร้าง/หม้ายมีจํานวน 11 คนเป็นร้อยละ 2.8  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นไม่ได้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมไทย
ของผู้บริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

62%

35%

3%

การแบ่งตามสถานภาพ

โสด

สมรส

หย่าร้าง / หม้าย
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ภาพที่ 4.3 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.3 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอายุ 21 – 

30 ปีซึ่งมีจํานวน 151 คนเป็นร้อยละ 37.8 รองลงมาอยู่ในช่วง 31 – 40 ปีมีจํานวน 113 คนเป็นร้อย
ละ 28.3  ช่วง 51 – 60 ปีมจีํานวน 47 คนเป็นร้อยละ 11.8  ช่วง 41 – 50 ปีมีจํานวน 40 คนเป็น
ร้อยละ 10 และช่วงตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปีมีจํานวน 39 คนเป็นร้อยละ 9.8 และช่วง 60 ปีขึ้นไปมี
จํานวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

10%

38%

28%

10%

12% 2%

การแบ่งตามอายุ

ต่ํากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี

21 – 30 ปี

31 – 40 ปี

41 – 50 ปี

51 – 60 ปี

60 ปีขึ้นไป
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ภาพที่ 4.4 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 

จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.4 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีซึ่งมีจํานวน 250 คนเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาอนุปริญญา/ปวส. มีจํานวน 55 คนเป็น
ร้อยละ 13.8  สูงกว่าปริญญาตรีมีจํานวน 53 คนเป็นร้อยละ 13.3 และมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.มี
จํานวน 42 คนเป็นร้อยละ 10.5 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นไม่ได้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมไทย
ของผู้บริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

11%

14%

62%

13%

การแบ่งตามระดับการศึกษา

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.

อนุปริญญา/ปวส.

ปริญญาตรี

สูงกว่าปริญญาตรี
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ภาพที่ 4.5 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

 
  

  จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.5 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชนซึง่มีจํานวน 166 คนเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมารับราชการ/รัฐวิสาหกิจมจีํานวน 88 คน
เป็นร้อยละ 22  นักเรียน/นักศึกษามีจํานวน 73 คนเป็นร้อยละ 18.3  อาชีพอ่ืนๆอาทิเช่นลูกจ้างใน
หน่วยงานราชการ,เกษียณรับบํานาญ,ค้าขาย,รับจ้างมีจํานวน 24 คนเป็นร้อยละ 6 และแมบ้่าน/
พ่อบ้านมีจํานวน 12 คนเป็นรอ้ยละ 3  ตามลําดับ’ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมทางการตลาด  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

18%

42%

22%

9%

3% 6%

การแบ่งตามอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา

พนักงานบริษัทเอกชน

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ

ธุรกิจสวนตัว

แมบาน/พอบาน

อื่นๆ
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ภาพที่ 4.6 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
  
 จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.6 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญจ่ะมีรายได้โดยเฉล่ียต่อ
เดือนอยู่ที่ 10,001 – 20,000 บาทซึ่งมีจํานวน 166 คนเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาอยู่ที่20,001 – 
30,000 บาทมีจํานวน 89 คนเป็นร้อยละ 22.3 ตํ่ากว่า 10,000บาทมีจํานวน 67 คนเป็นร้อยละ 16.8 
40,001 – 50,000 บาทมีจํานวน 30 คนเป็นร้อยละ 7.5 30,001 – 40,000 บาทมีจํานวน 27 คนเป็น
ร้อยละ 6.8 และ 50,000 บาทข้ึนไปมีจํานวน 21 คนเป็นร้อยละ5 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ราคา  

 
 
 
 
 
 
 
 

 

17%

41%
22%

7%
8%

5%

การแบ่งตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ต่ํากว่า 10,000 บาท    

10,001 – 20,000 บาท  

20,001 – 30,000 บาท

30,001 – 40,000 บาท    

40,001 – 50,000 บาท  

50,000 บาทขึ้นไป



88 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวพฤติกรรมผู้บริโภคขนมไทย 
 

ภาพที่ 4.7 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการบริโภคขนมไทยเป็นประจํามาก
ที่สุด 

 
 จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.7 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บรโิภคข้าวเหนียว
สังขยาเป็นประจํามากที่สุดซึง่มีจํานวน 52 คนเป็นร้อยละ 13 รองลงมาขนมถ้วยมีจํานวน 46 คนเป็น
ร้อยละ 11.5  และขนมใส่ไสม้ีจํานวน 44 คนเป็นร้อยละ 11 และขนมช้ันมีจํานวน 39 คนเป็นร้อยละ 
9.8 และฝอยทองมีจํานวน 35 คนเป็นร้อยละ 8.8 และตะโก้มีจํานวน 33 คนเป็นร้อยละ 8.3  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือกล
ยุทธ์ผลิตภัณฑ์  
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ภาพที่ 4.8 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลที่สําคัญที่สุดในการเลือกซื้อ
ขนมไทย 

 

 
 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.8 พบว่าเหตุผลทีส่ําคัญทีส่ดุในการเลือกซือ้ขนมไทยของผู้ที่

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คอืรับประทานประจําและชอบซึ่งมีจํานวน 113 คนเป็นร้อยละ 28.3 
รองลงมารสชาติหวานมันมีจํานวน 104 คนเป็นร้อยละ 26  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือกล
ยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

28%

26%10%

9%

12%

12%
3%0%0%

เหตุผลท่ีสําคญัที่สุดในการเลือกซ้ือขนมไทย

รับประทานประจําและชอบ

รสชาติหวานมัน

มีความหลากหลาย

สีสันสวยงามน่ารับประทาน

ราคาไม่แพง

ความเป็นเอกลักษณ์ของไทย

อ่ืนๆ
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ภาพที่ 4.9 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจุดประสงค์ของการเลือกซื้อขนม   
ไทย 

 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.9 พบว่าจุดประสงค์ของการเลือกซื้อขนมไทยของผู้ที่ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญค่ือรับประทานเองซ่ึงมีจํานวน 306 คนเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมาซื้อเป็นของ
ฝากมีจํานวน 50 คนเป็นร้อยละ 12.5  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
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จุดประสงค์ของการเลือกซ้ือขนม

รับประทานเอง

ซ้ือเป็นของฝาก

มีผู้ฝากซ้ือ

ซ้ือเพ่ือใช้ทําบุญ

ซ้ือเพ่ือขายต่อ

ซ้ือเพ่ือใช้ในงานพิธีและประเพณี

อ่ืนๆ
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ภาพที่ 4.10 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามแหล่งที่ซื้อขนมไทย 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.10 พบว่าแหล่งที่ซื้อขนมไทยของผู้ที่ตอบแบบสอบถามสว่น

ใหญ่คือร้านค้าในตลาดซึ่งมีจาํนวน 220 คนเป็นร้อยละ 55 รองลงมาเป็นร้านค้าริมฟุตบาทมีจํานวน 
65 คนเป็นร้อยละ 16.3 และแหล่งท่องเที่ยวมีจํานวน 48 คนเป็นร้อยละ 12  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือกล
ยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

55%

16%

2%

12%

5%
10%

0%

แหล่งที่ซื้อขนมไทย

ร้านค้าในตลาด

ร้านค้าริมฟุตบาท

ห้างสรรพสินค้า

แหล่งท่องเท่ียว

แหล่งขนมไทยโดยเฉพาะ

ร้านค้าขนมไทยท่ีมีชื่อเสียง

ร้านโครงการหลวง
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ภาพที่ 4.11 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามผู้ที่มอิีทธิพลต่อการเลือกซื้อขนม
ไทย 

 

 
 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.11 พบว่าผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อขนมไทยของผู้ที่ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญค่ือเลอืกซื้อเองซึ่งมีจํานวน 317 คนเป็นร้อยละ 79.3 รองลงมาเป็นครอบครัว
และญาติมีจํานวน 72 คนเป็นร้อยละ 18 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
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ผู้ที่มีอิทธพิลต่อการเลือกซื้อขนมไทย
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ภาพที่ 4.12 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนคร้ังต่อการเลือกซื้อขนม
ไทยภายใน 1 เดือน 

 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.12 พบว่าการเลือกซื้อขนมไทยภายใน 1 เดือนของผู้ที่ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ที ่2 – 5 ครั้งซึ่งมจีํานวน 220 คนเป็นร้อยละ 55 รองลงมานอ้ยกว่า 2 ครั้ง
มีจํานวน 136 คนเป็นร้อยละ 34   

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
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จํานวนครั้งต่อการเลือกซ้ือขนมไทยภายใน 1 เดือน

น้อยกว่า 2 ครั้ง
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6 - 9 ครั้ง

มากกว่า 10 ครั้ง
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ภาพที่ 4.13 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามปริมาณที่ซื้อขนมไทยในแต่ละครั้ง 
 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.13 พบว่าปริมาณที่ซื้อขนมไทยในแต่ละครั้งของผู้ที่ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ทีตํ่่ากว่า 50 บาทซึ่งมีจํานวน 164 คนเป็นร้อยละ 41 รองลงมาอยู่ที่ 51 – 
100 บาทซึ่งมจีํานวน 161 คนเป็นร้อยละ 40.3 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ราคา  
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ภาพที่ 4.14 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสื่อที่รบัข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับขนม
ไทย 

 

 
  
 

จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.14 พบว่าสื่อที่รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับขนมไทย ของผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญค่ือณจุดขายซึ่งมีจํานวน 307 คนเป็นร้อยละ 76.8  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
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ณ จุดขาย

อ่ืนๆ
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 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัต่อการเลือกซ้ือขนมไทย 
 
ภาพที่ 4.15 : ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านผลิตภัณฑ์ 

 

 
ผลการวิเคราะห์ตามภาพที่ 4.15 ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสาํคัญ

ต่อการเลือกซื้อขนมไทยโดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์มีค่าเฉลี่ย 4.33 รองลงมา
คือคุณภาพของขนมไทยค่าเฉลี่ย 4.30  ความหลากหลายของขนมไทยค่าเฉลี่ย 4.29 รูปลักษณ์ที่
น่าสนใจค่าเฉลีย่ 4.15  ปริมาณของขนมไทยค่าเฉลี่ย 3.76 ขนาดของขนมไทยค่าเฉลีย่ 3.75 และขอ้
ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือลักษณะบรรจุภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 3.74ตามลําดับ (ตารางสรุปผลสํารวจในภาคผนวก)
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  
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ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทยด้านผลิตภัณฑ์
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ภาพที่ 4.16 : ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านราคา 
 

 
 

ผลการวิเคราะห์ตามภาพที่ 4.16 เป็นระดับความสําคัญของปัจจัยด้านราคาที่มีความสําคัญ
ต่อการเลือกซื้อขนมไทยโดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพของขนมไทยมีค่าเฉลีย่ 
4.20  รองลงมามีความหลากหลายของระดับราคาให้้เลือกค่าเฉลี่ย 4.08 ราคามีความเหมาะสมกับ
ปริมาณค่าเฉลีย่ 3.99 และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือมีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน
ค่าเฉลี่ย 3.68 ตามลําดับ(ตารางสรุปผลสํารวจในภาคผนวก) 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ราคา  
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ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทยด้านราคา
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ภาพที่ 4.17 : ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

 
  

ผลการวิเคราะห์ตามภาพที่ 4.17 เป็นระดับความสําคัญของปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จําหน่ายที่มีความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยโดยข้อที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดคือทําเลที่ต้ังของร้านมีความ
สะดวกในการซื้อมีค่าเฉลี่ย 4.10 รองลงมาตําแหน่งของร้านมองหาได้ง่ายค่าเฉลี่ย 3.87และข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือการจัดตกแต่งร้านน่าสนใจสะดวกต่อการเลือกซื้อค่าเฉลี่ย 3.80ตามลาํดับ(ตาราง
สรุปผลสํารวจในภาคผนวก) 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  
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ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
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ภาพที่ 4.18 : ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านส่งเสริมการตลาด 
 

 
ผลการวิเคราะห์ตามภาพที่ 4.18 เป็นระดับความสําคัญของปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดที่มี

ความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยโดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือโฆษณาณจุดขายมีค่าเฉลี่ย 3.75 
รองลงมาคําแนะนําต่างๆจากพนักงานขายค่าเฉลี่ย 3.62  การออกร้านแสดงสินค้าตามโอกาสต่างๆ
ค่าเฉลี่ย 3.58 การส่งเสริมการขายค่าเฉลี่ย 3.34 โฆษณาสนิค้าผ่านสื่อต่างๆค่าเฉลี่ย 3.29 และข้อทีม่ี
ค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือแผ่นพับ&โบร์ชัวร์ต่างๆค่าเฉลี่ย 3.04 ตามลําดับ(ตารางสรุปผลสํารวจในภาคผนวก) 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือ
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
4.4 การหาความสัมพนัธข์องพฤติกรรมผูบ้ริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด 

สหสัมพันธ์(Correlation) เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้ังแต่2 ตัวขึ้นไป 
4.4.1 สัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation 

Coefficient) 
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน(Spearman Rank Correlation 

Coefficient หรือSpearman's rho) ใช้สญัญลักษณr์Sเป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหรือ
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ค่าเฉลี่ยของความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทยด้านส่งเสริมการตลาด
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ข้อมูล 2 ชุดโดยที่ตัวแปรหรือข้อมูล 2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราจัดอันดับ (Ordinal 
Scale)  

ข้อตกลงเบ้ืองต้น 
1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง2 ชุดอยู่ในมาตราจัดอันดับหรืออาจเป็นอันตรภาค

หรือมาตราอัตราส่วนแล้วนํามาเรียงอันดับก็ได้ 
2. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกัน สําหรับการแจกแจง

ของข้อมูลไม่จาํเป็นต้องมีการแจกแจงแบบปกติ 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมนคาํนวณจากสูตร 

)1(

6
1

2

2


 

NN

D
rS  

เมื่อ Sr  เป็นค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 2D  เป็นผลรวมของกําลังสองของผลต่างของอันดับคะแนนแต่ละคู่ 
N  เป็นขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 
4.4.2 สัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์แบบเพียรส์นั (Pearson Product-

Moment Correlation Coefficient) 
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สันใช้สัญญลักษณr์xyเป็นวิธีที่ใช้วัด

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหรือข้อมูล2 ชุดโดยที่ตัวแปรหรือข้อมูล2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของ
ข้อมูลในมาตราอันตรภาคหรืออัตราส่วน(Interval or Ratio Scale) 

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สันจะใช้ได้อย่างเหมาะสมกับข้อมูลทีม่ี
ความสัมพันธ์เชิงเส้นเท่าน้ันดังน้ันในการคํานวณหากพบว่าค่าr=0 การตีความหมายว่าข้อมูลไม่มี
ความสัมพันธ์กันอาจไม่ถูกต้องเน่ืองจากอาจเป็นไปได้ว่าข้อมูลมีความสมัพันธ์กันในลักษณะอ่ืนที่ไม่ใช่
เชิงเส้น(เช่นเส้นโค้งฯลฯ) ดังน้ันในการสรุปจึงควรสรุปว่าข้อมูล2 ชุดไม่มีความสัมพันธ์เชิงเส้นจึงจะ
ถูกต้องชัดเจนกว่า 

ข้อตกลงเบ้ืองต้น 
1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง2 ชุดอยู่ในมาตราอันตรภาคหรือมาตราอัตราส่วน 
2. ข้อมูลทั้ง2 ชุดมีการแจกแจงแบบปกติและมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง 
3. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกัน 
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ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สันคํานวณจากสูตร 

    
  






2222 )()(

))((

YYNXXN

YXXYN
rxy  

 
เมื่อ xyr  เป็นค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 

X  เป็นผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่1 (X) 
Y  เป็นผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่2 (Y) 

YX  เป็นผลรวมของผลคูณระหว่างข้อมูลตัวแปรที่1 และ2 
2 X  เป็นผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่1 

2Y  เป็นผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่2 
N  เป็นขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 4.1 : ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน(สามเหลี่ยมมุมบน) และค่าสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (สามเหลี่ยมมมุล่าง) 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
 

พฤติกรรมการ
บริโภคขนมไทย 

การบริโภค
ขนมไทย
เป็นประจํา 

เหตุผล
สําคัญที่
ซื้อ 

จุดประสงค์
ของการซื้อ 

แหล่งที่ซื้อ 
ผู้ที่มี
อิทธิพล 

จํานวนครั้ง
ที่ซื้อภายใน
1 เดือน 

ปริมาณที่
ซื้อ 

สื่อที่รับ
ข้อมูล
ข่าวสาร 

ผลิตภัณฑ์ ราคา 

ช่อง
ทางการ
จัด
จําหน่าย 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

การบริโภคขนม
ไทยเป็นประจํา 

  0.0837 0.0438 0.0270 0.0609 0.0299 0.0229 -0.0305 0.0406 -0.0047 -0.0552 -0.0541 
0.0945 0.3827 0.5898 0.2243 0.5515 0.6480 0.5431 0.4177 0.9254 0.2711 0.2803 

เหตุผลสําคัญที่
ซื้อ 

0.0710 0.1929 0.0762 0.1485 -0.0598 -0.0315 0.1054 0.0426 0.0052 0.0653 0.0516 
0.1565 0.0001 0.1281 0.0029 0.2325 0.5297 0.0351 0.3954 0.9177 0.1926 0.3034 

จุดประสงค์ของ
การซื้อ 

0.0130 0.1322 0.1753 0.2282 0.0443 0.2370 -0.0475 0.0773 0.1048* 0.0794 0.0090 
0.7953 0.0081 0.0004 0.0000 0.3767 0.0000 0.3431 0.1228 0.0361 0.1127 0.8576 

แหล่งที่ซื้อ 
0.0637 0.0562 0.1309 0.1725 0.0124 0.2339 -0.0383 0.1111* 0.0615 0.0482 0.0922 
0.2036 0.2621 0.0088 0.0005 0.8043 0.0000 0.4448 0.0262 0.2201 0.3368 0.0654 

ผู้ที่มีอิทธิพล 
0.0831 0.1538 0.1297 0.2302 0.0647 0.1595 -0.0453 0.1106* 0.1310** -0.0095 0.0900 
0.0969 0.002 0.0094 0.0000 0.1969 0.0014 0.366 0.0269 0.0087 0.8502 0.0723 

จํานวนครั้งที่ซื้อ
ภายใน 1 เดือน 

0.0401 -0.0541 0.0354 0.0283 0.1096 0.2293 0.0679 0.1095* -0.0326 -0.0184 -0.0289 
0.4234 0.2803 0.4801 0.5721 0.0284 0.0000 0.1753 0.0285 0.5162 0.7131 0.5646 
0.0281 -0.0278 0.1591 0.2837 0.2036 0.3167 -0.1426 0.1789** 0.1527** 0.1968** 0.1479** 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน (สามเหลีย่มมุมบน) และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (สามเหลี่ยมมมุลา่ง) 
 

 

* มีระดับนัยสาํคัญน้อยกว่า0.05 และ ** มรีะดับนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 

พฤติกรรมการ
บริโภคขนมไทย 

การ
บริโภค
ขนมไทย
เป็น
ประจํา 

เหตุผล
สําคัญที่
ซื้อ 

จุดประสงค์
ของการซื้อ 

แหล่งที่ซื้อ 
ผู้ที่มี
อิทธิพล 

จํานวนครั้ง
ที่ซื้อ
ภายใน1 
เดือน 

ปริมาณที่
ซื้อ 

สื่อที่รับ
ข้อมูล
ข่าวสาร 

ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่อง
ทางการจัด
จําหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

ปริมาณที่ซื้อ 
0.5751 0.5795 0.0014 0.0000 0.0000 0.0000 0.0043 0.0003 0.0022 0.0001 0.0030 

สื่อที่รับข้อมูล
ข่าวสาร 

-0.0494 0.0985 0.0186 -0.0493 -0.0312 0.0850 0.0822 -0.1416** -0.0706 -0.0479 -0.1433** 
0.3239 0.0489 0.711 0.3256 0.5338 0.0897 0.1007 0.0046 0.1589 0.3392 0.0041 

ผลิตภัณฑ์ 
0.0368 0.0494 0.0123 0.1483** 0.1300** 0.1316** 0.2213** -0.1509** 0.5019 0.4603 0.4079 
0.4624 0.3240 0.8057 0.0029 0.0092 0.0084 0.0000 0.0025 0.0000 0.0000 0.0000 

ราคา 
-0.0092 0.0147 0.0444 0.1132* 0.1407** 0.0236 0.1913** -0.0439 0.5138 0.5093 0.4953 
0.8542 0.7688 0.3756 0.0236 0.0048 0.6373 0.0001 0.3807 0.0000 0.0000 0.0000 

ช่องทางการจัด
จําหน่าย 

-0.0529 0.0742 0.0534 0.0597 0.0000 0.0022 0.2310** -0.0138 0.4727 0.5228 0.4944 
0.2916 0.1387 0.2865 0.2333 0.9993 0.9656 0.0000 0.7835 0.0000 0.0000 0.0000 

การส่งเสริม
การตลาด 

-0.0600 0.0545 -0.0329 0.0598 0.0912 0.0062 0.1869** -0.1241* 0.4048 0.5144 0.5041 
0.2309 0.2766 0.5113 0.2331 0.0683 0.9010 0.0002 0.0130 0.0000 0.0000 0.0000 
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จากตารางที่ 4.19 แสดงว่าค่าประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน (สามเหล่ียมมุมบน) ท่ีใช้หา
ความสัมพันธ์ของพฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาดโดยพฤติกรรมผู้บริโภคในด้าน
จุดประสงค์ของการซื้อ มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา และ
พฤติกรรมผู้บรโิภคในด้านแหล่งที่ซื้อ  ผู้ทีม่อิีทธิพล   จํานวนคร้ังที่ซื้อภายใน 1 เดือน  มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05  นอกจากน้ี 
พฤติกรรมผู้บรโิภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพล มีความสัมพันธ์ทางวบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคา   พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านปริมาณท่ีซื้อมีความสมัพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ท้ังสี่ด้าน และ พฤติกรรมผู้บรโิภคในด้านสื่อท่ีรับข้อมูลข่าวสารมีความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 

จากตารางที่ 4.19 แสดงว่าค่าประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน (สามเหล่ียมมุมล่าง)ที่ใช้หา
ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางกับพฤติกรรมผู้บริโภค โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ราคาจะมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านแหล่งที่ซื้อ และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านส่งเสริมการตลาดจะมีความสัมพันธ์ทางลบกับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านส่ือที่รับข้อมูล
ข่าวสาร  อย่างมีนัยสําคัญนอ้ยกว่า 0.05สว่นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ จะมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านแหล่งที่ซื้อ   ผูท่ี้มีอิทธิพล   จํานวนคร้ังที่ซื้อภายใน 1 
เดือน  ปริมาณที่ซื้อ   สื่อทีร่ับข้อมูลข่าวสารส่วนปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดในด้านราคาจะมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพล  และปริมาณที่ซื้อ   สว่นปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านช่องทางจัดจําหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาดจะมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
พฤติกรรมผู้บรโิภคในด้านปริมาณซื้อ   อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 
 
4.5 ประเภทแผนกลยุทธ์และปฏิบัติการ 

4.5.1 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)    
สินค้าของร้านคําหวาน (Come  Whan) เป็นขนมไทยใสไ่อเดียที่มีขนาดพอดีคําซึ่งรับประทานได้

สะดวกไม่เลอะเทละขนมไทยใส่ไอเดียของทางร้านจะแบ่งขนมออกเป็น 2 ประเภทได้แก่ขนมสดและขนม
แห้งแล้วแต่ประเภทของขนมนั้นๆซึ่งมีระยะเวลาการเก็บหรืออายุของสินค้ารายการขนมของร้านคําหวาน
สามารถแบ่งได้เป็น3 รูปแบบคือ 

1.1. ขนมไทยสูตรด้ังเดิม( ขนมไทยสูตรโบราณ )ซึ่งรูปทรงและรสชาติจะมีความด้ังเดิมเป็นแบบ
ไทย 
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1.2 ขนมไทยประยุกต์หมายถึงขนมไทยแบบดั้งเดิมแต่นํามาเปลี่ยนแปลงปรับปรุงทั้งด้านหน้าตา
รูปลักษณ์รวมถึงส่วนผสมด้วย 

1.3 ขนมไทยรว่มสมัยเป็นขนมประเภทฟิวช่ันที่มีการผสมผสานระหว่างความเป็นขนมไทยกับ
ขนมต่างชาติมีความลงตัวท้ังรสชาติและหน้าตา 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์จากภาพท่ี 4.1 ผลการสํารวจผู้บริโภคในตลาดวังหลังเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล
ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเพศหญิงเป็นกลุ่มส่วนมากที่เข้ามาเดินซื้อของในตลาดวังหลังและเพศชายยังเป็นกลุ่ม
น้อยที่เข้ามาเดินซื้อของในตลาดวังหลังโดยในปัจจุบันทั้งสองกลุ่มที่กล่าวมาจะห่วงสุขภาพและต้องการให้
รูปร่างดูดีแต่เน่ืองจากขนมไทยมีความหวานมากทางร้านคําหวานจะมีการหาวัตถุดิบทดแทนนํ้าตาลน้ันก็
คือหญ้าหวานเป็นพืชที่มีการวิจัยแล้วว่าสารสตีวิโอไซด์ที่เป็นสารสกัดจากหญ้าหวานมีความปลอดภัยและ
สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา(อย.) ได้มีการข้ึนทะเบียนว่าสามารถใช้สารสตีวิโอไซต์เพ่ือการ
บริโภคแทนนํ้าตาลได้และมีแคลลอรี่ตํ่า 
 จากภาพท่ี 4.7 ผลการสํารวจผู้บริโภคในตลาดวังหลังผู้บริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคขนมไทยเช่น
ข้าวเหนียวสังขยาขนมใส่ไสแ้ละขนมถ้วยสว่นขนมไทยท่ีกล่าวมาจะสามารถพบเห็นได้ทั่วไปตามท้องตลาด
และแหล่งท่องเที่ยวต่างๆซ่างจะมีรูปแบบทีค่ล้ายกันโดยขนมไทยท่ีผู้บริโภคยังไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จักคือขนม
เสน่ห์จันทร์ขนมทองเอกและขนมกุฎีจีนโดยขนมแต่ละรูปแบบจะมีกลยุทธ์ที่แตกต่างกันออกไปซึ่งทาง
ผู้วิจัยคิดว่าจะมีการนําขนมไทยมาปรับรูปแบบให้ดูสากลย่ิงข้ึนเพ่ือให้คนรู้สึกว่าขนมไทยดูทันสมัยไม่จําเจ
อย่างเช่นข้าวเหนียวสังขยาจะถูกจัดมาในรปูแบบและให้อารมณ์ที่คล้ายซูชิทําให้ขนาดพอดีคําตามคอนเซ
ปของคําหวานและขนมถ้วยจะถูกจัดรูปลักษณ์ใหม่มกีารเพ่ิมสีสันให้กับขนมถ้วยให้ดูแปลกตาข้ึนและยังคง
เป็นขนมขนาดพอดีคําเช่นกันส่วนขนมใส่ไสจ้ะถูกห่ออยู่ในใบตองเช่นเดิมเพราะการห่อด้วยใบตองมีข้อดี
กับขนมใส่ไส้มากกว่าการใช้วัสดุอ่ืนแต่จะเปล่ียนรูปแบบการห่อโดยจะห่อเป็นรูปแบบแท่งกลมเพ่ือใหง่้าย
ต่อการรับประทานและไม่เลอะมือโดยยังคงรูปแบบเดิมคือพอดีคําเหมือนขนมทุกชนิดของร้านคําหวาน
เป็นต้นแต่ขนมที่ผู้คนยังไม่ค่อยรู้จักทางผู้วิจัยคิดว่าจะยังไม่เปลี่ยนรูปแบบเพราะต้องการสร้างภาพเดิมให้
ผู้คนรู้จักก่อนแล้วค่อยมาปรบัเปลี่ยนรูปแบบในอนาคตเพราะกลุ่มผู้บริโภคท่ียังไม่รู้จักขนมไทยหลายๆ
ชนิดเพราะส่วนใหญ่เป็นขนมที่หากินยากและไม่ค่อยมีคนทําขายแต่ก็จะมีบ้างตามสถานที่เที่ยวต่างๆ
อย่างเช่นตลาดนํ้าเป็นต้น 
 จากภาพท่ี 4.15 จากผลการสาํรวจผู้บริโภคในตลาดวังหลังความสําคัญท่ีเลือกซื้อขนมไทยในด้าน
ผลิตภัณฑ์รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์เน่ืองจากแต่ละร้านจะมกีรรมวิธีการผลิตและการผสมวัตถุดิบท่ีแตกต่าง



106 

กันทําให้รสชาติของขนมแต่ละร้านไม่เหมือนกันดังน้ันจะต้องมีรสชาติที่เป็นมาตรฐานเพ่ือให้ผู้บริโภคมี
ความไว้วางใจในสินค้าของทางร้านและมีวิธีการที่กินท่ีคิดค้นโดยทางร้าน 

การบริหารการผลิต 
 กลยุทธ์ในการผลิตขนมไทยของร้านคําหวาน (Come Whan) โดยขนมไทยของทางร้านจะมีขนม
สดส่วนใหญซ่ึ่งทําให้ในระยะแรกยังต้องมีการประมาณในการผลิตและจัดสินค้าที่ออกมาจําหน่ายน้ันและ
การผลิตของร้านคําหวาน (Come Whan) จะมีด้วยกัน 2 รูปแบบคือ 1. มีการรับมาจําหน่ายซึ่งขนม
จําพวกนี้จะหาซื้อได้ทั่วไปซึ่งร้านคําหวาน (Come Whan) จะมีร้านค้าทีเ่ป็นพันธมิตรกันโดยเลือกสรร
สินค้าที่มีคุณภาพและรสชาติที่มีความกลมกล่อม  2. การผลิตเองของร้านคําหวาน (Come Whan) โดย
ขนมที่ทางร้านผลิตเองจะเป็นประเภทขนมไทยที่มีการประยุกต์และขนมไทยร่วมสมัยซึ่งขนมแต่ละชนดิจะ
มีเอกลักษณ์เฉพาะจากการผลิตทั้ง 2 รูปแบบโดยสินค้าของทางร้านคําหวาน (Come Whan) จะมสีินค้า
หมุนเวียนกันในแต่ละสัปดาห์ 

แหล่งวัตถุดิบ 
 วัตถุดิบในการผลิตขนมไทยสว่นใหญ่เป็นของสดการซ้ือวัตถุดิบจะซื้อครั้งละไม่มากนักข้ึนอยู่กับ
ปริมาณในการผลิตซึ่งมีนําหลกัFirst in First out เข้ามาจัดการระบบสต๊อกวัตถุดิบจากการพิจารณา
แหล่งวัตถุดิบในกรุงเทพมหานครพบว่ามีใน 1. ย่านพาหุรัดบริเวณวังบูรพาฯมีร้านที่จําหน่ายส่วนผสมและ
อุปกรณ์การทําขนมไทยและเบเกอรี่   2.  ย่านเวิ้งนาครเขษมท่ีนี่จะมีเคร่ืองมือการทขนมขายหลายชนิด
เช่นเคร่ืองโม่แป้งเครื่องตีไข่เครื่องขูดมะพร้าวเครื่องผสมแป้งกระทะทองเป็นต้น 3. ย่านตลาดสะพานขาว
ท่ีเป็นแหล่งขายส่งขนมไทยต่างๆรวมถึงส่วนผสมขนมไทยพื้นบ้านที่หายากและ 4. ย่านตลาดพระประแดง
ท่ีนี่เป็นแหล่งทีม่ีส่วนผสมขนมไทยพื้นบ้านที่หายากเป็นแหล่งขายวัตถุดิบ 
 ร้านคําหวานเลือกซื้อเครื่องจักรและวัตถุดิบจากผู้จําหน่ายอุปกรณ์เบเกอร่ีขนมไทยที่อยู่บริเวณ
พาหุรัดตลาดพระประแดงและตลาดสะพานขาวเพื่อความสะดวกในการจัดหาวัตถุดิบที่อาจจะหาได้ยาก
ซึ่งมีการสร้างสมัพันธ์อันดีกับผู้จัดจําหน่ายซึง่มีรายช่ือดังต่อไปน้ื 

อุปกรณ์การทําขนมส่วนผสมและบรรจุภัณฑ์ 
1. ร้านขจรศักด์ิเครื่องครัว 
2. ร้านต้ังจ๊ิบเซ้ง 
3. บ๊อกซ์เจอร์นี่ (Box journey) 
เคร่ืองมือทาํขนม 
1. โง้วฮวดทยู 
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โครงสร้างต้นทุน 
 โครงสร้างต้นทุนของขนมไทยต้นทุนจากวัตถุดิบบรรจุภัณฑ์และเครื่องมือต่างๆประกอบด้วย
ต้นทุน 3 ประเภทหลัก 

ค่าวัตถุดิบ  70 % 
ค่าแรงงาน  20 % 
ค่าใช้จ่ายในการผลิต 10 % 

รวม  100 % 
 
กระบวนการผลิตของรา้นคําหวาน(Come Whan) 
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ภาพที่ 4.19 : กระบวนการผลิตขนมของร้านคําหวาน 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เตรียมวัตถุดิบ 

อบควันเทียน 

การนวด  การป้ันข้ึนรูปขนม 
การหยอดขนมลงถ้วย 

กรรมวิธีการทํา 

 การน่ึง 
 การต้ม 
 การกวน 
 การอบหรือผิง 
 การเช่ือม 

ผสมวัตถุดิบ 

การตรวจสอบ
คุณภาพ 

เตรียมบรรจุภัณฑ์ 

บรรจุขนม 

จัดส่งสินค้า 

การตกแต่งขนม 



109 

กระบวนการผลิตของรา้นคําหวาน(Come Whan) 
การเตรียมการก่อนกระบวนการผลิต 
1.ฝ่ายการผลิตจะมีการวางรูปแบบขนมและมีการประมาณการขนมแต่ละชนิดจะมีผลติ

จํานวนเท่าไหร่ 
2. ฝ่ายผลิตจะมีการเช็คสต๊อกทุกวันหลังการผลิตเพ่ือจะได้มีการสั่งซื้อวัตถุดิบล่วงหน้า 
ข้ันตอนการผลิตขนมไทย 
1. การเตรียมวัตถุดิบเพ่ือจะทําขนมชนิดต่างๆ 
2. ผสมส่วนผสมต่างๆด้วยความใจเย็น 
3. การนวดการป้ันขึ้นรูปขนมและการหยอดขนมลงถ้วย 
4. จากน้ันเข้าสู่กรรมวิธีการทําด้วยการการน่ึงการต้มการกวนการอบหรือผิงการเช่ือมซึ่ง

กรรมวิธีการทําจะแตกต่างกันไปในแต่ละชนิด 
5. ขนมบางประเภทที่มีการผา่นกรรมวิธีการทําแล้วจะนําไปอบควันเทียนเพ่ือให้มีกลิ่น

หอมได้นาน 
6. การตกแต่งขนมให้น่ารับประทานและมีการควบคุมคุณภาพของขนมด้วย 
7. นําขนมไปใส่ถาดและหุ้มด้วยด้วยพลาสติกใสเพ่ือไม่ใหล้มเข้าไปในขนม 
8. นําจัดส่งหน้าร้านคําหวาน(Come Whan) 
รูปแบบการนําเสนอขาย 
ขนมไทยใส่ไอเดียของร้านคําหวาน(Come Whan) จะวางในตู้แช่กระจกโค้งสําหรบโชว์

ขนมของทางร้านด้านหน้าจะเป็นเคาว์เตอร์เพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกขนมแล้วจะมีพนักงานจะคอยหยิบใส่
กล่องให้และในด้านกล่องขนมทางร้านจะมีแบบบรรจุ6ชิ้นกับ12ชิ้นและพนักงานก็จะส่งสินค้าให้กับ
แคชเชียร์เพ่ือคิดเงินและในด้านบรรจุภัณฑ์ก็จะมีดีไซน์เฉพาะของทางร้านและใช้วัสดุที่สามารถย่อยสลาย
ได้ไม่ว่าจะเป็นถ้วยที่ใส่ขนมและกล่องเพ่ือลดการเพ่ิมของขยะและไม่เกิดมลพิษจากการย่อยสลาย 

4.5.2  กลยุทธ์การต้ังราคา (Price Strategy)  
 กลยุทธ์การต้ังราคาจะพิจารณามาจากปัจจัยหลักคือวิธีการต้ังราคาโดยพิจารณาต้นทุนเป็นเกณฑ์
เน่ืองจากขนมแต่ละชนิดมีส่วนผสมและวัตถุดิบเป็นต้นทุนหลักที่ใช้ในการผลิตรวมไปถงึต้นทุนการ
ดําเนินงานของธุรกิจซึ่งทางร้านได้กําหนดราคาขายให้มีกําไรข้ันต้นประมาณ 20% - 30%ซึ่งจะคํานึงถึง
ระดับราคาที่ไม่สูงกว่าระดับที่ผู้บริโภคยอมรับได้ 
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 โดยกลยุทธ์ราคาจากภาพที่ 4.6 รายได้ของผู้บริโภคในตลาดวังหลังจะอยู่ประมาณ 10,0001 – 
20,000 บาทซึ่งเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีส่งผลต่อการต้ังราคาขายเพ่ือกําหนดราคาให้เหมาะสมกับผู้บริโภคและ
เพ่ือให้สามารถควบคุมต้นทุนได้และจากตารางที่ 4.16 จากผลการสํารวจผู้บริโภคในตลาดวังหลัง
ความสําคัญที่เลือกซื้อขนมไทยในด้านราคา ที่ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ เพ่ือ ให้ลูกค้ามีความ
ไว้วางใจในสินค้า 
 จากภาพท่ี 4.13 จํานวนเงินที่ผู้บริโภคในตลาดวังหลังซื้อขนมไทยในแต่ละครั้งโดยส่วนใหญ่จะซื้อ
ราคาท่ีต่ํากว่า 50 บาทซึ่งเป็นราคาที่ผู้บริโภคมีกําลังในการจ่ายแต่ในอนาคตถ้าร้านคําหวานสามารถเพิ่ม
มูลค่าสินค้าใหส้นใจก็สามารถเพ่ิมราคาสินค้าได้ต้ังแต่ 51 – 100 บาทข้ึนไปแต่ทั้งนี้ทั้งนั้นก็ข้ึนอยู่กับความ
ผันผวนของเศรษฐกิจซึ่งต่อไปในอนาคตที่ทางร้านคําหวานสามารถผลิตขนมเพื่อคนที่ต้องการดูแลสุขภาพ
และผู้ป่วยแล้วทางผู้วิจัยคิดว่าสามารถเพิ่มยอดขายและเปิดกลุ่มลูกค้าใหม่ได้ 

ราคาขนมสดขนาดพอดีคาํ 
 เง่ือนไขการส่ังต้องสั่งข้ันตํ่า 100 ช้ินแต่สามารถเลือกรวมกันได้เมนูละ 50ช้ิน 
 

ตารางท่ี 4.2 : ราคาขนมสดขนาดพอดีคํา 
 
รายการ ราคา รายการ ราคา 
ทองหยิบ 5 บาท/ช้ิน ตะโก้ใบเตย 5 บาท/ช้ิน 
ทองหยอด 2 บาท/ช้ิน ตะโก้เผือกอัญชัน 5 บาท/ช้ิน 
เม็ดขนุน 2 บาท/ช้ิน ตะโก้ข้าวโพด 5 บาท/ช้ิน 
ขนมถ้วยฟู 5 บาท/ช้ิน ขนมนํ้าดอกไม้ 4 บาท/ช้ิน 
ขนมใส่ไส้ประยุกต์ 5 บาท/ช้ิน ขนมเปียกปูน 4 บาท/ช้ิน 
ข้าวเหนียวดําหน้ากระฉีก 5 บาท/ช้ิน ขนมช้ันกุหลาบ 5 บาท/ช้ิน 
ข้าวเหนียวหน้ากุ้ง 5 บาท/ช้ิน ขนมไข่ในรัง 5 บาท/ช้ิน 
ข้าวเหนียวดําหน้าสังขยา 5 บาท/ช้ิน พัพฟ์กล้วยเช่ือม 5 บาท/ช้ิน 
ข้าวเหนียวใบเตยไข่แมงดา 5 บาท/ช้ิน เครปข้าวเหนียวมะม่วง 8 บาท/ช้ิน 
วุ้นลูกชุบ 5 บาท/ช้ิน   
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ราคาขนมแห้งขนาดพอดีคาํ 
 
ตารางท่ี 4.3 : ราคาขนมแห้งขนาดพอดีคํา 
 
รายการ ราคา รายการ ราคา 
จ่ามงกุฎ 12 บาท/ชิ้น เสน่ห์จันทร์ 8 บาท/ช้ิน 
ทองเอก 8 บาท/ช้ิน   
 

ราคาขนมแห้ง 
 

ตารางท่ี 4.4 : ราคาขนมแห้ง 
 
รายการ ราคา รายการ ราคา 
ทองม้วน 30 บาท/กล่อง ครองแครงกรอบ 30 บาท/กล่อง 
 

Set ขนมขนาดพอดีคํา 
 ชุด 6 ช้ินราคาชุดละ 35 บาท 
 ชุด 12 ชิ้นราคาชุดละ 65 บาท 

*รายละเอียดของSet ขนมขนาดพอดีคําจะมีเฉพาะขนมสดเท่าน้ัน 
Snack Box (ชุดขนมเบรก 6 ชิ้น ) 

 1 – 50     ราคากล่องละ 35 บาท 
 51 – 100 ราคากล่องละ 34  บาท 
 101 ข้ึนไปราคากล่องละ 33 บาท 

*รายละเอียดของชุดขนมเบรกขนมในชุดนี้มสี้อมและกระดาษทิชชู่ใส่ไว้ในซองแล้วและคา่จัดส่ง
คิดตามระยะทางยกเว้นการสั่งขนมในราคา 5,000 บาทข้ึนไปบริการส่งทั่วกรุงเทพ 
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4.5.3 กลยุทธก์ารจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 ทางร้านคําหวาน(Come Whan) ให้ความสําคัญต่อการเลือกทําเลท่ีตั้งร้านโดยพิจารณาจาก
ปัจจัยด้านการประกอบการและสถานที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ซึ่งมีดังต่อไปนี้สามารถมองเห็นร้านได้ง่าย
ชัดเจน และเดินทางเข้าถึงสะดวก 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  จากตารางที่ 4.10และ 4.17ผลการสํารวจผู้บริโภคในตลาดวัง
หลังแหล่งท่ีซื้อขนมไทยส่วนใหญ่ร้านอยู่ในตลาดร้านคําหวานก็เช่นกันแต่ร้านคําหวานจะมีข้อดีในด้าน
ตลาดวังหลังเป็นแหล่งช้อปป้ิงและเหมือนเป็นจุดทานอาหารของกลุ่มนักศึกษากลุ่มคนวัยทํางานซ่ึงตลาด
วังหลังอยู่ไม่ไกลจากมหาลัยในละแวกนั้นจึงทําให้ตลาดวังหลังมีคนคึกคกัตลอดวันอีกทั้งยังมีกลุ่มคนที่มา
โรงพยาบาลศิริราชหรือมาขึ้นเรือที่ท่าวังหลังและนักศึกษาก็จะมาใช้บริการในตลาดวังหลังซึ่งกลุ่มลกูคา้
ของทางร้านคําหวานก็จะหลากหลายมากย่ิงข้ึนและทางตลาดวังหลังยังสามารถเปิดขายได้ตลอดทุกวันซึ่ง
วันเสาร์และวันอาทิตย์ก็ยังมีผู้มาใช้บริการเยอะพอสมควรซึ่งเป็นข้อได้เปรียบที่มากกว่าคู่แข่ง 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 
 1.จากหน้าร้านประจําที่อยู่บริเวณตลาดวังหลัง – วังหลังพลาซ่าซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่มาพักตอน
เที่ยงกลุ่มที่มาเดินซ้อปป้ิงและกลุ่มใช้บริการเรือข้ามฟากเรือด่วนที่จะต้องเดินไปขึ้นรถบริเวณถนนอรุณ
อมรรินทร์และถนนวังหลัง 
 2. จากทาง Facebook เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าที่ไม่ต้องเดินทางมาท่ีร้านซึง่สามารถนัดรับสินค้าได้
ตามสถานีBTS และสถานี MRTที่ร้านกําหนดในแต่ละช่วงเวลา 

การจัดพื้นที่ภายในร้าน (layout) 
 พื้นที่ใช้สอยภายในร้านมีขนาด 3×2 ตารางเมตรเพ่ือให้มีการใช้พื้นที่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจึง
แบ่งพื้นที่ภายในดังต่อไปน้ี 

1. ตู้ขายขนมสดด้านหน้า 80 เซนติเมตร 
2. ชั้นวางสินค้า(Shelf) ขนมแห้ง 60เซนติเมตร 
3. เคาน์เตอร์แคชเชียร์ 1 เมตร 60 เซนติเมตร 
4. อ่างล้างของกับเคาน์เตอร์วางของ 1 เมตร 50เซนติเมตร 
5. ตู้สต๊อกขนมทั้งสองตู้ 75เซนติเมตร 
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ภาพที่ 4.20 : การจัดพ้ืนที่ภายในร้าน (Layout) 
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4.5 4 กลยุทธก์ารส่ือสารทางการตลาด (Promotion  Strategy) 
 ร้านคําหวาน (Come Whan) เป็นธุรกิจขนาดเล็กซึ่งมีสภาพการแข่งขันโดยรอบท่ีค่อนข้างจะ
รุนแรงเนื่องจากในอุตสาหกรรมมีคู่แข่งรายย่อยมีอยู่เป็นจํานวนมากโดยผู้ประกอบการรายใหญ่ทีลู่กคา้มี
ความเชื่อมั่นในรสชาติและคุณภาพแล้วดังน้ันแนวทางที่ร้านคําหวาน (Come Whan) จะมีการสื่อสารทาง
การตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมายมีดังต่อไปน้ี 

การโฆษณาโดยโปรโมทร้านผ่านทางโชเซียลเน็ตเวิร์กเป็นหลักซึ่งมทีางเพจทางเฟชบุ๊คที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและเป็นวิธีที่ประหยัดต้นทุนซึ่งในระยะ 2 เดือนจะให้กลุ่มเป้าหมายเป็นที่รู้จัก
และมีการโฆษณาณจุดขายที่มีการตกแต่งร้านให้เป็นที่ดึงดูดและเป็นการกระตุ้นกลุ่มเป้าหมายอยากให้
ทดลองซื้อสินค้าเมื่อกลุ่มเป้าหมามีความพึงพอใจกับสินค้าและจะมีการบอกต่อกับคนรอบข้างๆเช่น
ครอบครัวญาติและเพ่ือนดังน้ันทางร้านต้องสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าอยู่ตลอดเพ่ือให้ลูกค้าจดจํา
แบรนด์ของเราได้ด้วย 

กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดจากตารางที่ 4.34.5 และ 4.18โดยคนกลุ่มอายุตํ่ากว่า 20 ปีเป็น
นักเรียนนักศึกษาส่วนใหญ่จะรู้จักขนมเบเกอรี่แต่จะไม่ค่อยรู้จักขนมไทยมากนักจะมีการเปลี่ยนรูปแบบ
ขนมไทยให้เป็นตัวการ์ตูนเพื่อเป็นการจูงใจของคนกลุ่มนี้และกลุ่มอายุ 21 – 30 ปีเป็นพนักงานบริษัทโดย
วัยทํางานจะเป็นกลุ่มคนทีม่กํีาลังซื้อและต้องมีรูปแบบขนมไทยในสไตล์ที่เข้ากับยุคสมัยโดยทั้งสองกลุ่มที่
กล่าวมาจะมีการรับข้อมูลข่าวสารจากสื่อออนไลน์มากและการโฆษณาณจุดขายเพ่ือจูงใจกลุ่มเป้าหมายทั้ง 
2 กลุม่ซึ่งการใช้บริการจะแตกต่างกันในแต่ละช่วงเวลาซึ่งกลุ่มอายุ  21 – 30 ปีจะเป็นตอนช่วง 11:00น. 
– 14:00 น. ซึ่งช่วงดังกล่าวพนักงานจะพักกลางวันโดยจะต้องมีการโฆษณาณจุดขายเป็นการกระตุ้นให้
เกิดการซื้อเพ่ือซื้อรับประทานเองหรือซื้อฝากและในกลุ่มลกูค้าที่เป็นนักเรียนนักศึกษาก็จะมาตอนช่วง
12:00 น.- 16:00 น.เพราะในละแวกตลาดวังหลังมีทั้งโรงเรียนและมหาลยัอยู่รอบๆซึ่งกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีจะ
เน้นไปในทางซื้อรับประทานเองซึ่งอาจจะมีการฝากซื้อหรอืซื้อฝากจากทีบ้่านบ้างกลุ่มเป้าหมายทั้งสอง
กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่รู้จักสื่อทางโซเชียลมีเดียอยู่แล้วจะทําให้เข้าถึงง่ายในการจัดโปรโมช่ันต่างๆทางผู้วิจัย
จึงคิดว่าอาจจะมีการให้ร่วมสนุกทั้งหน้าร้านหรือทางโลกโซเชียลเพื่อดึงดูดการซื้อของลูกค้าและจะมีการ
ซื้อสะสมเพื่อรบัของแจกหรือขนมจากทางร้านอีกท้ังทางผู้วิจัยคิดว่าในการเปิดเมนูขนมใหม่ๆ ก็จะมี
โปรโมช่ันชิมฟรีหรือซื้อเท่าน้ีแถมเท่าน้ีเป็นต้นและในวันไหนที่มีลูกค้าน้อยก็จะมีการจัดโปโมชั่นพิเศษเพ่ือ
วันที่ลูกค้าน้อยเพ่ือดึงดูดการซื้อของกลุ่มลกูค้าเพราะหนึ่งอาทิตย์จะต้องมี1วันที่กลุ่มลูกค้าจะมาเดินน้อย
เป็นพิเศษจากที่ทางผู้วิจัยได้ลงไปทําแบบสาํรวจและสังเกตการมา 
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 จากภาพท่ี 4.8  4.9 และ 4.14 จะเห็นได้ว่าเหตุผลสําคัญทีผู่้บริโภคเลือกซื้อ และจุดประสงค์การ
เลือกซื้อ คือรับประทานประจําและชอบและ จุดประสงค์การซื้อเพ่ือรับประทานเอง โดยผู้บริโภคในแต่ละ
รายจะมีร้านประจําที่รับประทานอยู่แล้วซึ่งร้านคําหวานเป็นร้านที่กําลังจะเปิดใหม่ต้องมีการส่งเสริมการ
ขายเช่นการให้ทดลองขนมไทยและแถมสินค้าที่ทางร้านคําหวานได้คิดค้นข้ึนมาใหม่เพ่ือให้ผู้บริโภค
อยากจะซื้อทดลองหรือคิดค้นโปรโมช่ันสําหรับการเปิดร้านไม่ว่าจะเป็น1แถม1หรือซื้อ 10 ช้ินแถม 2 ช้ิน
เป็นต้นเพื่อสร้างเหตุจูงใจและต้องการเปิดตลาดให้กลุ่มลกูค้าได้ลองเข้ามาใช้บริการส่วนภาพที่ 4.11 ผู้ที่มี
อิทธิพลที่เลือกซื้อขนมไทยโดยส่วนมากจะผู้บริโภคจะซื้อเองดังนั้นเราต้องมีการส่งเสริมการขายเพ่ือให้
ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจได้รวดเร็วขึ้นเช่นการจัดเซตเมนูขายอย่างเช่นเซตขนมกินแลว้โชคดีขนมเซต
มงคลต่างๆหรอืชุดของฝากส่วนภาพที่ 4.12 จะเห็นได้ว่าจํานวนครั้งต่อการเลือกซื้อขนมไทยโดยเฉลี่ยจะ
ซื้ออาทิตย์ละ 1 คร้ังดังน้ันจะต้องมีโปรโมช่ันอาทิเช่นเซตโปรโมช่ันในแต่ละวันหรือการบริการแบบส่งถึงที่
โดยการจ้างวินมอเตอร์ไซค์คดิค่าส่งตามระยะทางโดยทางร้านจะช่วยออกค่าบริการด้วยส่วนนึงและจะมี
เมนูประจําอาทิตย์หรือประจําฤดูกาลที่จะนําผลไม้หรือวัตถุดิบที่จะหาได้เฉพาะฤดูกาลเท่าน้ันเพ่ือเป็นการ
เพ่ิมจํานวนการซื้อขนมไทยภายใน 1 เดือน 

 
4.6 แผนการด้านการเงนิและงบประมาณ 

แหล่งเงินทุนของกิจการมาจากส่วนของเจ้าของ100 % ซึ่งกลยุทธ์แหล่งที่มาจากเงินภายใน
สามารถวิเคราะห์ถึงข้อดีและข้อเสียดังต่อไปน้ี 

ข้อดีจากแหล่งเงินทุนภายใน 
 เหมาะกับธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มาก 
 ไม่ต้องเสียอัตราดอกเบ้ีย 
 ไม่ต้องใช้บุคคลหรือทรัพย์สนิมาค้ําหลักประกัน 
 เมื่อธุรกิจมีกําไรสะสมสามารถนํามาหมุนเวียนและลงทุนต่อได้ 

ข้อเสียจากแหล่งเงินทุนภายใน 
 มีข้อกําจัดของขนาดเงินทุน 
 เมื่อธุรกิจดําเนินงานและขาดทุนสะสมจะไม่มีเงินทุนหมุนเวียนจากแหล่งเงินทุนอื่นที่จะ

รองรับ 
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1.ต้นทนุอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการผลิต 
 

ตารางท่ี 4.5 : รายการอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการผลิตที่สาํคัญของกิจการ 
 

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

1. ถ้วยตวงแก้ว                          450.00 2                 900.00 

2. ช้อนตวง                           35.00 2                   70.00 

3. เคร่ืองช่ังดิจิตอล                          420.00 1                 420.00 

4. กระทะทองเหลืองขนาด30 ซ.ม.                       1,600.00 2               3,200.00 

5. กรวยฝอยทอง                          198.00 1                 198.00 

6. กรวยหยอดไข่แมงดา                          150.00 1                 150.00 

7. พิมพ์ขนมทองเอก                          148.00 3                 444.00 

8. พิมพ์อลูมิเนียมต่างๆ                             3.00 100                 300.00 

9. พิมพ์ดอกกุหลาบ(1 ถาด)                          158.00 3                 474.00 

11. ถ้วยตะไล                             3.00 100                 300.00 

12. ไม้พายที่ทาํจากไม้                          145.00 2                 290.00 

13. ไม้พายซิลโิคน                          360.00 2                 720.00 

14. เครื่องผสมแป้ง                      20,590.00 1             20,590.00 

15. กระต่ายขูดมะพร้าว                          400.00 1                 400.00 

16. มือแมวหรอืคันซัก                           20.00 2                   40.00 

17. กระชอน ขนาด  20 ซ.ม.                          260.00 2                 520.00 

18. ชุดหัวบีบ                       2,300.00 1               2,300.00 

19. ผ้าขาวบาง                           20.00 5                 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) : รายการอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการผลิตที่สําคัญของกิจการ 
 

เครื่องมือและอุปกรณ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงนิ(บาท) 

20. อ่างผสม 100.00 5 500.00 
21. ลังถึง 2,500.00 1 2,500.00 
22. ตู้อบ 15,000.00 1 15,000.00 
23. ตู้แช่มินิมาร์ท 15,900.00 1 15,900.00 
24. ตู้แช่โชว์ขนม 18,000.00 1 18,000.00 
25. ถาดสแตนเลส 150.00 10 1,500.00 
26. เตาเครป 3,590.00 1 3,590.00 

27. ไม้เครป 88.00 1 88.00 

28. กระบวยสแตนเลส 120.00 5 600.00 
29. เสื่อไม้ไผ ่ 68.00 2 136.00 
30. ตะแกรงร่อนแป้ง 150.00 1 150.00 
31. ตะกร้อตีไข่ขนาด  40 ซ.ม. 220.00 2 440.00 

รวม 83,146.00 262 89,820.00 
 

ตารางท่ี 4.6 : อุปกรณ์สํานักงานที่ใช้ในการให้บริการ 
 
เครื่องมือและอุปกรณ์ ราคาต่อหน่วย (บาท) จํานวนหน่วย รวมเป็นเงิน(บาท) 
1. เคร่ืองบันทึกเงินสด POS 4900.00 1 4900.00 
2. แม็ค 50.00 2 100.00 
3. ลูกแม็ค 10.00 12 120.00 
4. สต๊อกเทป 20.00 12 240.00
5. ปากกา 10.00 5 50.00 
รวม 540.00 33 5,410.00 
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2. ต้นทุนวัตถุดิบที่ใช้ในกระบวนการผลิต 
 

ตารางที่ 4.7: ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบสําหรับกระบวนการผลิต (ต่อเดือน) 
 
ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ ปริมาณทีซ่ื้อ ราคาต่อหน่อย(บาท) รวมเป็นเงนิ(บาท) 
1. แป้งข้าวเจ้า 30 กิโลกรัม                      35.00                1,050.00 

2. แป้งข้าวเหนียว 15 กิโลกรัม                      40.00                  600.00 

3. แป้งมันสําปะหลัง 15 กิโลกรัม                      35.00                  525.00 

4. แป้งถ่ัวเขียว 10 กิโลกรัม                      50.00                  500.00 

5. แป้งเท้ายายม่อม 15 กิโลกรัม                      40.00                  600.00 

6. แป้งข้าวโพด 5 กิโลกรัม                      53.00                  265.00 

7. น้ําตาลทราย 20 กิโลกรัม                      20.00                  400.00 

8. น้ําตาลมะพร้าว 20 กิโลกรัม                      35.00                  700.00 

9. เกลือป่น 5 กิโลกรัม                      12.00                    60.00 

10. มะพร้าวทึกทึน 80 ลูก                      12.00                  960.00 

11. มะพร้าวอ่อน 100 ลูก                      10.00                  100.00 

12. กะทิสด 30 กิโลกรัม                      60.00                1,800.00 

13. กะทิสําเรจ็รูป 30 กิโลกรัม                      50.00                1,500.00 

14.ไข่ไก่ 200 ฟอง                        3.25                  650.00 

15. ไข่เป็ด 200 ฟอง                        4.50                  900.00 

16.ใบเตยหอม 10 กิโลกรัม                      20.00                  200.00 

17. เทียนอบ  5 อัน                      40.00                  200.00 
18. ถั่วเขียวเลาะเปลือก 
(500กรัม) 

 10 กิโลกรัม                      41.00                  820.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) : ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบสําหรับกระบวนการผลิต (ต่อเดือน) 
 

ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ ปริมาณท่ีซื้อ ราคาต่อหน่อย(บาท) รวมเป็นเงนิ(บาท) 
19. ถ่ัวดํา (500กรัม)  5 กิโลกรัม 33.00 165.00 

20.งาขาว - งาดํา (500กรัม)  1 กิโลกรัม 78.00 156.00 

21. ผงวุ้น  2 กิโลกรัม 52.00 1,040.00 

22. ปูนแดง  100 กรัม 5.00 20.00 

23. ข้าวเหนียวขาว  10 กิโลกรัม 59.00 490.00 

24. ข้าวเหนียวดํา  5 กิโลกรัม 45.00 225.00 

รวม   832.75 13,926.00 
 

 
ตารางท่ี 4.8 :  ประมาณการต้นทุนบรรจุภัณฑ์ (ต่อเดือน) 

 

ประเภทวัตถุดิบ/สนิคา้ 
ปริมาณท่ี
ซื้อ 

ราคาต่อหน่อย(บาท) รวมเป็นเงิน(บาท) 

1. ถ้วยพลาสติก 5,000 ช้ิน  50 บาท (1 แพ็คมี100 ช้ิน) 2,500.00 

2. กล่องใส่ขนมแห้ง 300 ใบ  150 บาท (1 แพ็คมี 100 ใบ) 450.00 

3. กล่องใส่ขนมสด (6 ช้ิน) 500 ใบ  60 บาท (1 แพ็คมี 100 ใบ) 300.00 

4. กล่องใส่ขนมสด (9 ช้ิน) 300 ใบ  90 บาท (1 แพ็คมี 100 ใบ) 270.00 

5. ถุงพลาสติก 600 ใบ  50 บาท (1 แพ็คมี 100 ใบ) 300.00 

รวม     3,820.00 
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ตารางท่ี 4.9 : ประมาณการต้นทุนแรงงาน 

ตําแหน่ง 
จํานวนคน อัตราเงินเดือน รวมเงินเดือน 
ปัจจุบัน อนาคต ปัจจุบัน อนาคต ปัจจุบัน อนาคต 

เจ้าของกิจการ 
หรือผู้จัดการร้าน 

1 คน 1 คน  20,000บาท  25,000บาท 20,000บาท 25,000บาท 

ฝ่าผลติ     

  หัวหน้าคนครัว 1 คน 1 คน 12,000 บาท 18,000 บาท 12,000 บาท 18,000 บาท 

  พนักงานทําขนม 2 คน 4 คน 9,000 บาท 10,000 บาท 18,000 บาท 40,000 บาท 

ฝ่าขาย               

  
พนักงานหน้า
ร้าน 

2 คน 3 คน 9,000 บาท 10,000 บาท 18,000 บาท 30,000 บาท 

รวม 4 คน 8 คน 30,000 บาท 38,000 บาท 48,000 บาท 88,000 บาท 
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3.งบประมาณที่ใช้ในการลงทุน 
 

ตารางท่ี 4.10 : งบประมาณท่ีใช้ในการลงทุนธุรกิจร้านขนมไทย 
 

งบประมาณการลงทุนธุรกิจขนมไทย 
หน่วย : บาท 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา   
ส่วนของเจา้ของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร       
อุปกรณ์เคร่ืองครัว          20,330.00              20,330.00                          -  
เคร่ืองผสมแป้ง          20,590.00              20,590.00    
เตาอบ 1 ตู้          10,000.00              10,000.00                          -  
ตู้เย็นมินิมาร์ท1 หลัง          15,900.00              15,900.00                          -  
ตู้แช่โชว์ 1 ตู้          18,000.00              18,000.00                          -  
เคร่ืองใช้สํานักงาน           5,410.00                5,410.00    
สินทรัพย์ถาวรรวม          90,230.00     
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน       
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง          40,000.00              40,000.00                          -  
ค่ามัดจําสถานที่เช่า           8,000.00                8,000.00                          -  
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน          48,000.00     
เงินทนุหมุนเวียน       
เงินสดสํารองในการดําเนินงาน        111,770.00             111,770.00                          -  
รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น        250,000.00             250,000.00                          -  

 
*คิดอายุการใช้งานของอาคาร/สิ่งปลูกสร้างประมาณ10 ปี = ค่าเสื่อมราคา10% ต่อปี 
*คิดอายุการใช้งานอุปกรณ์และเคร่ืองใช้สํานักงานประมาณ 5 ปี = ค่าเส่ือมราคา20 % ต่อปี 
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รายละเอียดคา่ใช้จ่าย 
 ค่าตกแต่งพ้ืนที่ภายในร้านซึง่จะประกอบด้วยค่าทาสีปรับปรุงระบบไฟฟ้าช้ันวางสินค้า

และชั้นเก็บสต๊อกสินค้า 
 ค่าเช่าพ้ืนที่ร้านขายขนาด3 × 2  ตารางเมตรบริเวณวังหลังพลาซ่าโดยเสียค่ามัดจํา

จํานวน1 เดือนเป็นเงิน8,000บาทเมื่อบอกเลิกสัญญาเช่า 
 เงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงานซ่ึงคิดจากค่าใช้จ่าย1 เดือนเพ่ือใช้เป็นค่าจ้างพนักงาน

ฝ่ายการผลิตพนักงานขายซื้อวัตถุดิบในการผลิตก่อนการเปิดร้านและค่าใช้จ่ายอื่นๆโดยประมาณ 
4. การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ตารางท่ี 4.11 : การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
ค่าน้ําประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 
ค่าแก๊สหุงตม้ (เพ่ิม 5%)  7,440 7,812 8,203 8,613 9,043 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 5%) 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 
ค่าเส่ือมราคา 18,046 18,046 18,046 18,046 18,046 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 852,000 894,600 939,330 986,297 1,035,611 
โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
รวมต้นทุนคงที ่ 949,486 994,078 1,040,896 1,090,051 1,141,660 

ยอดขาย 1,716,750 2,016,000 2,205,000 2,394,000 2,709,000 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 686,700 806,400 882,000 957,600 1,083,600 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 17,168 20,160 22,050 23,940 27,090 
ส่งเสริมการขาย 30,240 36,540 40,320 44,100 47,880 
รวมต้นทุนผันแปร 734,108 863,100 944,370 1,025,640 1,158,570 
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5. งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางท่ี 4.12 : งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุนประมาณการกรณสีถานการณ์ปกต ิ
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย     1,716,750      2,016,000      2,205,000      2,394,000      2,709,000  
หักต้นทุนผันแปร       734,108        863,100        944,370      1,025,640      1,158,570  
กําไรส่วนเกิน       982,643      1,152,900      1,260,630      1,368,360      1,550,430  
หักต้นทุนคงที ่       949,486        994,078      1,040,896      1,090,051      1,141,660  
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน         33,157        158,822        219,734        278,309        408,770  
หักดอกเบี้ยจ่าย              -                 -                 -                 -                 -    
กําไรก่อนหักภาษี         33,157        158,822        219,734        278,309        408,770  
หักภาษี 0 - 15%              -            23,823          32,960          41,746          61,315  
กําไรสุทธิ         33,157        134,999        186,774        236,562        347,454  

 
6. กําไรสะสม 
 
ตารางท่ี 4.13 : กําไรสะสม 
 

กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณป์กติ 
ยกยอดไป 
งบดุล 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นปี - 31,499 159,747 337,183 561,917 
บวกกําไรสุทธิ 33,157 134,999 186,774 236,562 347,454 
หักเงินปันผล 1,658 6,750 9,339 11,828 17,373 
กําไรสะสม
ปลายงวด 

31,499 159,747 337,183 561,917 891,998 
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7. งบกระแสเงินสด 
 

ตารางท่ี 4.14 : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจากกจิกรรมการ

ดําเนินงาน 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 33,157 134,999 186,774 236,562 347,454 
บวกค่าเส่ือมราคา 18,046 18,046 18,046 18,046 18,046 
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
บวกดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้คา้งจ่ายที่เพ่ิมข้ึน - 23,823 9,137 8,786 19,569 
บวกเงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 1,658 5,092 2,589 2,489 5,545 
หักสินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น -      5,886 -      1,026 -        648 -        648 -      1,080 
เงินสดจากกิจกรรมการดาํเนินงาน 54,974 188,934 223,897 273,236 397,534 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
สินทรัพย์ถาวรรวม -     90,230 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง -     40,000 - - - - 
ค่ามดัจําสถานท่ี -      8,000 
กระแสเงินสดจากการลงทุน -   138,230 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หักชําระเงินกู้ - - - - - 
หักชําระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 
หักเงินปันผลจ่าย -      1,658 -      6,750 -      9,339 -     11,828 -     17,373 
ทุนหุ้นสามัญ 250,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 248,342 -      6,750 -      9,339 -     11,828 -     17,373 
เงินสดสุทธิ 165,087 182,184 214,559 261,408 380,161 
บวกเงินสดต้นงวด - 165,087 347,271 561,829 823,237 
เงินสดปลายงวด 165,087 347,271 561,829 823,237 1,203,399 
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8. งบดุล(แสดงฐานะทางการเงิน)กรณีปกติ 
 

ตารางท่ี 4.15 : งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร     165,087     347,271      561,829      823,237    1,203,399  
สินค้าคงเหลือ        5,886        6,912         7,560         8,208         9,288  
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน     170,973     354,183      569,389      831,445    1,212,687  
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ      72,184      54,138       36,092       18,046             -    
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ      32,000      24,000       16,000         8,000             -    
ค่ามดัจําสถานที ่        8,000        8,000         8,000         8,000         8,000  
รวมสินทรัพย์     283,157     440,321      629,481      865,491    1,220,687  
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ           
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย            -         23,823       32,960       41,746       61,315  
เงินปันผลค้างจ่าย        1,658        6,750         9,339       11,828       17,373  
หนี้สินระยะส้ัน        1,658      30,573       42,299       53,574       78,688  
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ            -               -               -               -               -    
รวมหนี้สิน        1,658      30,573       42,299       53,574       78,688  
ทุนเรือนหุ้นสามัญ     250,000     250,000      250,000      250,000      250,000  
กําไรสะสมสุทธิ      31,499     159,747      337,183      561,917      891,998  
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น     281,499     409,747      587,183      811,917    1,141,998  
รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ     283,157     440,321      629,481      865,491    1,220,687  
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9.วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 
ตารางท่ี 4.16 : การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
ปี
ท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณวันลงทนุ -                       250,000  
1 กระแสเงินสดรับ                         165,087  
2 กระแสเงินสดรับ                        182,184  
3 กระแสเงินสดรับ                        214,559  
4 กระแสเงินสดรับ                        261,408  
5 กระแสเงินสดรับ*                        499,931  
      
  การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 
  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ                        820,402  
  หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -                       250,000  
  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)                       570,402  
  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 75.65% 
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10. การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงนิ 
 

ตารางท่ี 4.17 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงนิ 
รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 103.13 11.58 13.46 15.52 15.41 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 99.58 11.36 13.28 15.37 15.29
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 125 125 125 125 125 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.89 2.88 2.88 2.88 2.89 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 24 37 61 133 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 6.06 4.58 3.50 2.77 2.22 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.01 0.07 0.07 0.07 0.07 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.12 0.31 0.30 0.27 0.28 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.12 0.33 0.32 0.29 0.30 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 42.76 42.81 42.83 42.84 42.77 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 1.93 7.88 9.97 11.63 15.09 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 1.93 6.70 8.47 9.88 12.83 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿570,401.73   
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 76%   
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.466   
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11. การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

ตารางท่ี 4.18 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  
สินทรัพย์ถาวรรวม     90,230         
ค่าเสื่อมราคาต่อปี     18,046     18,046     18,046     18,046      18,046 
ค่าเสื่อมราคาสะสม     18,046     36,092     54,138     72,184      90,230 
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวรรวม     90,230     90,230     90,230     90,230      90,230 
หักค่าเสื่อมราคาสะสม     18,046     36,092     54,138     72,184      90,230 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ     72,184     54,138     36,092     18,046            -   

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4  ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง     40,000         
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย       8,000       8,000       8,000       8,000        8,000 
ตัดจ่ายสะสม       8,000     16,000     24,000     32,000      40,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง     40,000     40,000     40,000     40,000      40,000 
หักตัดจ่ายสะสม       8,000     16,000     24,000     32,000      40,000 
ค่าตกแต่งสุทธิ     32,000     24,000     16,000       8,000            -   
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12. การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 

ตารางท่ี 4.19 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 982,643 1,152,900 1,260,630 1,368,360 1,550,430 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.57 0.57 0.57 0.57 0.57 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,658,823 1,738,278 1,820,658 1,907,088 1,994,774 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 138,235.26 144,856.54 151,721.47 158,923.98 166,231.21 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,607.84 4,828.55 5,057.38 5,297.47 5,541.04 

 
4.7 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 วัตถุประสงค์ในการเตรียมแผนฉุกเฉินเพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมในการแก้ปัญหาที่เกิดจาก
สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึงท่ีไม่เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้แผนฉุกเฉินน้ันจะทําให้ธุรกิจสามารถมีการ
ปรับตัวรับสถานการณ์ต่างๆที่เกิดข้ึนได้ทันซึง่แต่ละสถานการณ์ณืมีดังต่อไปน้ี 

กรณีที่ 1 : เน่ืองจากผลประกอบการใน 2 ปีแรกตํ่ากว่าเป้าหมายที่ต้ังไว้และยังไม่สามารถคืนทุน
ได้ 

แนวทางการแก้ไข 
 1. การวิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ทาํให้ผลประกอบการไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ต้ังไว้และดูงบประมาณ
ต่างๆอย่างละเอียดเพ่ือดูจุดบกพร่องในงบประมาณ 
 2. การพิจารณาถึงสภาวะคู่แข่งขันใหม่ในบริเวณใกล้เคียงกันที่อาจจะมีจํานวนมากข้ึนซึ่งจะมีการ
ปรับแผนการดําเนินงานให้มีความสอดคล้องต่อความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน 
 3. จัดใหม้ีการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อ 
 4. สํารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่มาใช้บรกิารเพ่ือเป็นการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดีย่ิงข้ัน 

กรณีที่ 2 : เกิดคู่แข่งขันที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันและมีรูปแบบสินค้าที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน 
แนวทางแก้ไข 

 1. เน้นการส่งเสริมความสมัพันธ์ให้กับลูกค้าเดิมและลูกค้าใหม่เพื่อให้ลูกค้ามีการจดจําได้ตลอด 
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 2. สร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าทราบถึงความแตกต่างในตัวสินค้าของธุรกิจกับคู่แข่ง 
 3.มีการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง 

กรณีที่  3 : การขาดแคลนวัตถุดิบจากผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ 
แนวทางแก้ไข 

 1. มีการติดต่อผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบรายอ่ืนๆอีกอย่างน้อย 2 – 3 ราย 
 2. มีการหาแหล่งจําหน่ายวัตถุดิบอื่น 
 
4.8 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 

แผนขยายธุรกิจเป็นแผนทีส่ําคัญในการบ่งชี้ว่าในอนาคตธุรกิจจะดําเนินไปในทิศทางใดซึ่งเจ้าของ
ธุรกิจทุกธุรกิจก็จะมุ่งหวังผลในการเพิ่มรายได้จากการจําหน่ายสินค้าในทุกๆปีและทางร้านคําหวานก็ให้
ความสําคัญกับแผนการขยายธุรกิจนี้เช่นกันซึ่งร้านคําหวานจะเน้นไปในเร่ืองการทําตลาดในอนาคตว่าจะ
ทํายังไงให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นและเผยแพร่ขนมไทยให้แทรกซมึคนไทยได้มากที่สุด 

1. เริ่มจากอันดับแรกร้านคําหวานมีกลุ่มลูกค้าเริ่มจากพนักงานออฟฟิศพนักงานของโรงพยาบาล
หรือแม้กระทั่งผู้มาเย่ียมไข้หรือมาเดินเที่ยวที่ตลาดวังหลังซึ่งทางร้านคําหวานจะเจาะกลุ่มผูท้ี่เป็นคนไข้
หรือมาเยี่ยมไข้เพราะกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีการเส่ียงในการรับประทานของหวานทางร้านคําหวานจึง
เล็งเห็นว่าเรามีพืชที่ทดแทนความหวานที่ขนมใช้จากน้ําตาลได้ทางร้านคําหวานจึงคิดค้นหรือหาวิธีท่ีจะนํา
พืชชนิดน้ีมาเป็นส่วนหน่ึงในการทําขนมเพ่ือให้ขนมสามารถจําหน่ายให้กบัลูกค้ากลุ่มน้ีได้เพราะพืชชนิดนี้
มีประโยชน์ในการให้คุณกับผูท้ี่รับประทานได้ 

2. แผนในอนาคตที่ร้านคําหวานสนใจท่ีจะพัฒนาเป็นอันดับสองก็มาจากที่ร้านคําหวานเห็นจาก
ร้านขนมหวานแบบรถเข็นที่ขายตามตลาดนัดหรือร้านขนมหวานที่เป็นแบบรถมอเตอร์ไซด์พ่วงที่เข้าไป
ขายตามตรอกซอกซอยต่างๆทําให้ทางร้านคําหวานมีไอเดียที่จะทํารถมินทิรัคเข้าไปขายตามตลาดนัดที่
เป็นแหล่งท่องเที่ยวของวัยรุ่นเพราะร้านคําหวานสนใจที่จะนําขนมไทยไปเผยแผ่หรือแนะนําให้กับเด็กรุ่น
ใหม่ได้ลองรับประทานหรือได้รู้จักขนมของเราให้มากยิ่งข้ึนและรถมินทิรคัที่จะนําไปขายตามตลาดนัดก็จะ
ใช้รถที่สามารถเปิดร้านขายได้เลยแบบไม่ยุ่งอยาก 

3. ในอันดับสามทางร้านคําหวานจะมองถึงเร่ืองการขายแฟรนไชส์แบบรถมินิทรัคซึ่งร้านขนม
หวานเล็งเห็นเรื่องการร่วมลงทุนจะทําให้ธุรกิจเจริญเติมโตได้อย่างรวดเร็วแต่การขยายตัวแบบรวดเร็วก็ยัง
ตามมาเร่ืองความเสี่ยงซึ่งในช่วงเร่ิมต้นทางร้านก็ต้องคิดและคํานวณพินิจพิจารณาเรื่องของผู้มาซื้อแฟรน
ไชส์ซึ่งต้องอธิบายเกี่ยวกับตัวขนมจุดเด่นของขนมและจุดเด่นของทางร้านให้กับผู้ร่วมลงทุนในแฟรนไชส์นี้
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เพราะการทําให้ผู้ร่วมลงทุนรู้จักขนมไทยมากเท่าไหร่ก็จะทําให้การตอบคําถามของผู้ขายกับกลุ่มลูกคา้ให้ดู
น่าเช่ือถือและอยากร่วมเป็นส่วนหน่ึงของการอนุรักษ์ขนมไทย 

4.การคิดเมนูในแต่ละฤดูกาลซึ่งเมนูประจําฤดูกาลน้ันเป็นการเพ่ิมอรรถรสในการชวนรับประทาน
ให้กับร้านขนมซึ่งเป็นการเพ่ิมตัวเลือกให้กับลูกค้าที่จะมาซือ้ขนมไทยที่ใสไ่อเดียในการทําให้ไม่รู้สึกว่าไทย
จ๋าและไม่รู้สึกว่าน่ีไม่ใช่ขนมไทย 
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ตารางสรปุผลสํารวจปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ความสาํคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทย 
 
ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านผลิตภัณฑ์ 

 
ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านราคา 
 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับความคดิเห็น 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของขนมไทย 4.20 0.721 มาก 
มีความหลากหลายของระดับราคาให้้เลือก 4.08 0.719 มาก 
ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ 3.99 0.753 มาก 
มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน 3.68 0.935 มาก 
 
ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย 
 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับความคดิเห็น 
ความหลากหลายของขนมไทย 4.29 0.702 มากที่สุด 
คุณภาพของขนมไทย 4.30 0.662 มากที่สุด 
รสชาติที่เป็นเอกลักษณ ์ 4.33 0.740 มากที่สุด 
รูปลักษณ์ที่น่าสนใจ 4.15 0.777 มาก 
ขนาดของขนมไทย 3.75 0.776 มาก 
ปริมาณของขนมไทย 3.76 0.785 มาก 
ลักษณะของบรรจุภัณฑ์ 3.74 0.924 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับความคดิเห็น 
ทําเลท่ีต้ังของร้านมีความสะดวกในการซื้อ 4.10 0.757 มาก 
การจัดตกแต่งร้านน่าสนใจ สะดวกต่อการเลือก
ซื้อ 

3.80 0.841 
มาก 

ตําแหน่งของร้านมองหาได้ง่าย 3.87 0.811 มาก 
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ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทยด้านส่งเสริการตลาด 
 

ด้านส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับความคดิเห็น 
การออกร้านแสดงสินค้าตามโอกาสต่างๆ 3.58 1.013 มาก 
โฆษณาสินค้าผา่นสื่อต่างๆ 3.29 0.976 ปานกลาง 
โฆษณา ณ จุดขาย 3.75 0.977 มาก 
แผ่นพับ & โบร์ชัวร์ต่างๆ 3.04 1.011 ปานกลาง 
การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 3.34 0.999 ปานกลาง 
คําแนะนําต่างๆจากพนักงานขาย 3.62 1.031 มาก 
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ภาคผนวก ข 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  :   แผนธุรกิจขนมไทยใส่ไอเดีย  
วัตถุประสงค์ : เพ่ือประกอบการวิชาศึกษาค้นคว้าของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
คําช้ีแจง  :   แบบสอบถามประกอบด้วยคําถาม 3 ส่วน 
   ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภคขนมไทย 
   ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการเลือกซื้อ
ขนมไทย 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างตามความเป็นจรงิ 
1. เพศ     ชาย     หญิง 
 
2.สถานภาพ   โสด     สมรส    หย่าร้าง / หม้าย 
 
3. อายุ    ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี   21 – 30 ปี   31 – 40 ปี  

  41 – 50 ปี     51 – 60 ปี    60 ปีขึ้นไป  
 
4. ระดับการศึกษา   มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   อนุปรญิญา/ปวส.   

  ปรญิญาตรี     สูงกว่าปริญญาตร ี  
  

5. อาชีพ   นักเรียน/นักศึกษา   พนักงานบริษัทเอกชน   รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
    ธุรกิจส่วนตัว   แมบ้่าน/พ่อบ้าน   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
 
6. รายได้ของท่าน     ตํ่ากว่า 10,000 บาท          10,001 – 20,000 บาท   
    เฉลี่ยต่อเดือน      20,001 – 30,000 บาท        30,001 – 40,000 บาท      

     40,001 – 50,000 บาท         50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภคขนมไทย 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างที่ตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภคของท่านดังนี ้
7. ท่านบริโภคขนมไทยชนิดใดเป็นประจํามากที่สุด (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  ทองหยิบ    ขนมถ้วยฟู    ขนมนํ้าดอกไม้   ขนมถ้วย 
  ทองหยอด    ฝอยทอง    ขนมเปียกปูน   ทองม้วน 
  ทองเอก    ขนมใส่ไส ้    เม็ดขนุน    ขนมกุฎีจนี 
  เสน่ห์จันทร์    ข้าวเหนียวสังขยา   ขนมช้ัน    ขนมอาลวั 
  จ่ามงกุฎ    ตะโก ้   ลูกชุบ   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 
8. เหตุผลที่สําคัญทีสุ่ดในการเลือกซื้อขนมไทยของท่าน (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  รับประทานประจําและชอบ    รสชาติหวานมัน   
  มีความหลากหลาย     สีสันสวยงามน่ารับประทาน 
  ราคาไมแ่พง      ความเป็นเอกลักษณ์ของไทย 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
9. ท่านเลือกซือ้ขนมไทยเพ่ือจุดประสงค์ใด  (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  รับประทานเอง     ซื้อเป็นของฝาก   
  มีผู้ฝากซือ้      ซื้อเพ่ือใช้ทําบุญ 
  ซื้อเพ่ือขายต่อ     ซื้อเพ่ือใช้ในงานพิธีและประเพณี 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
10. โดยปกติทา่นซื้อขนมไทยจากที่ใดมากทีสุ่ด  (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  ร้านค้าในตลาด     ร้านค้าริมฟุตบาท  
  ห้างสรรพสินค้า     แหล่งท่องเท่ียว 
  แหล่งขนมไทยโดยเฉพาะ    ร้านค้าขนมไทยที่มีช่ือเสียง 
  ร้านโครงการหลวง     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
11. ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อขนมไทยของท่านคือ  (เลอืกตอบเพียงข้อเดียว) 
  เลือกซื้อเอง      ครอบครัวและญาติ 
  เพ่ือน      ผู้จําหน่ายขนมไทยแนะนํา 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
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12. ท่านเลือกซื้อขนมไทยโดยเฉลี่ยเดือนละก่ีครั้ง (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  น้อยกว่า 2 ครั้ง      2 – 5 ครัง้ 
  6 – 9 ครัง้      มากกว่า 10 ครั้ง 
13. ปริมาณท่ีซื้อขนมไทยในแต่ละครั้งจํานวนเท่าไหร่  (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  ตํ่ากว่า 50 บาท     51 – 100 บาท 
  101 – 200 บาท      201 – 300 บาท 
  มากกว่า 300 บาท 
14. ท่านรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับขนมไทยจากสื่อใด (เลือกตอบเพียงข้อเดียว) 
  หนังสื่อพิมพ์      สื่อออนไลน์  
  นิตยสาร – วารสารทั่วไป    นิตยสาร – วารสารเกี่ยวกับอาหาร 
  แผ่นพับ – โปสเตอร์     ณ จุดขาย 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมีความสาํคญัต่อการเลือกซื้อขนมไทยของท่าน 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาข้อความและทําเคร่ืองหมาย “” ลงในชอ่งท่ีตรงกับ
ความสาํคญัทีท่่านพิจารณาดังนี ้

ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการเลอืกซื้อขนมไทย 

ระดับความสําคัญต่อการเลือกซื้อขนมไทย 
(5) 
มาก
ที่สุด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลิตภัณฑ์  
ความหลากหลายของขนมไทย      
คุณภาพของขนมไทย      
รสชาติที่เป็นเอกลักษณ ์      
รูปลักษณ์ที่น่าสนใจ      
ขนาดของขนมไทย      
ปริมาณของขนมไทย      
ลักษณะของบรรจุภัณฑ์      

ด้านราคา  
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของขนมไทย      
มีความหลากหลายของระดับราคาให้้เลือก      
ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ      
มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
ทําเลที่ตัง้ของรา้นมีความสะดวกในการซ้ือ      
การจดัตกแตง่รา้นน่าสนใจ สะดวกตอ่การเลือกซ้ือ      
ตําแหน่งของร้านมองหาไดง้่าย      

ด้านส่งเสริมการตลาด  
การออกร้านแสดงสินค้าตามโอกาสต่างๆ      
โฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ      
โฆษณา ณ จุดขาย      
แผ่นพับ & โบร์ชัวร์ต่างๆ      
การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม      
คําแนะนําต่างๆจากพนกังานขาย      
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ภาพประกอบในการตอบแบบสอบถาม 
ทองหยิบ ขนมถ้วยฟู ตะโก้ ขนมช้ัน 

ทองหยอด ลูกชุบ ขนมนํ้าดอกไม้ ทองม้วน 

ทองเอก  ฝอยทอง ขนมถ้วย ขนมกุฎจีน 

เสน่ห์จันทร ์ ขนมใส่ไส ้ ขนมเปียกปูน ขนมอาลัว 

จ่ามงกุฎ ข้าวเหนียวสังขยา เม็ดขนุน  
 

ขนมไทย 
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ประวัติผูเ้ขียน 

 
ชื่อนามสกุล  สุภลักษม ์ รุ่งเรือง 
E-mail    Supaluk.rung@gmail.com 
ประวัติการศึกษา          ปี 2558  ปริญญาโท  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม มหาลัยวิทยาลัยกรุงเทพ 
 ปี 2554  ปรญิญาตรี  ศลิปศาสตร์บัณฑิต สาขาการท่องเที่ยวและการ

โรงแรม  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประสบการณก์ารทํางาน ปี 2557 ผู้ช่วยหัวหน้าธุรการฝ่ายขาย บริษัท พระประแดงฮอนด้าคาร์ส์ 
จํากัด  
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