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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือให้เห็นสภาพแวดล้อมที่จะเกิดขึน้จริงหรือเสมอืนคล้ายที่สุด เมื่อ
ก่อต้ังร้านคุเอะขึ้นมาจริงๆ จะได้เห็นทั้งปัจจัยภายในองค์กร (ร้านคุเอะ) หรือปัจจัยภายนอกองค์กรสิ่ง
เป็นสิ่งที่เราไม่สามารถกําหนดข้ึนเองได้แต่การจําทําแผนน้ีขึ้นมาเพ่ือป้องกัน อุดช่องเพ่ือให้การเกิด
ปัญหาเมื่อเปิดธุรกิจน้ีขึ้นมา ให้น้อยที่สุดเท่าที่จะสามารถป้องกันได้ และแผนธุรกิจน้ียังจัดทําเพ่ือให้ผู้
ที่สนใจร่วมหุ้น หรือ หุ้นส่วนที่ตัดสินใจในการร่วมหุ้นว่าร้านคุเอะน้ันมีแนวทางในการปฏิบัติงาน
อย่างไร มีวิสัยทัศน์อย่างไร และพันธกิจอย่างไรเพ่ือให้ประสบความสําเร็จ รวมถึงเป้าหมายในการ
ดําเนินงานทั้ง ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว ว่ามีแผนเช่นไร สามารถคืนทุนในกี่ปี เหมาะสมแก่การ
ลงทุนมากน้อยเพียงใด 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือร้าน Bakery คุเอะ เพ่ือให้ทราบว่าสินค้าภายในร้านมีหน้าตาเป็น
อย่างไร วัตถุดิบที่ใช้น้ันเป็นวัตถุดิบประเภทใด ราคาต่อช้ินของแต่ละประเภทราคากี่บาทต่อช้ิน พร้อม
ทั้งรูปแบบที่พร้อมให้บริการลูกค้าในสไตลญ์ี่ปุ่นสมันใหมท่ี่กําลังได้รับความนิยมอยู่ในสมัยน้ี โดยมี
หัวใจในการบรกิารที่ต้องทําให้ลูกค้าประทบัใจพึงพอใจมากที่สุด 
 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ, ร้านเบเกอรี่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Sirilatthayakorn, A. M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2016,  
Graduate School, Bangkok University. 
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Advisor :  Sansanee Thebpanya, Ph.D. 
 
 ABSTRACT  
 

This business plan aims to identify the business’s environmental impacts both 
internal and external factors which will affect onto future Ku-Ae Bakery Shop. It is 
important that the owner to set out the business plan in order to prevent the 
problems and to seek for solutions. In addition, the plan also allows the 
stakeholders to follow the business schemes as vision and mission are set out 
throughout the business line so that the stakeholders can be aware of the 
investment terms for the positive result of profitability. 

Moreover, it shows ideas of the current product’s need in the bakery business 
such as a good quality of raw materials and varieties for today’s bakery trend 
(Modern Japanese style) in order to put the business beyond the customer’s 
expectation. 
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บทที1่ 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 

ประวัติความเป็นมาของทางร้าน食え (คุเอะ) เป็นร้านเค้กที่มีกลิ่นอายความเป็นญี่ปุ่น แต่
คงไม่ใช่ความเป็นญี่ปุ่นที่คนไทยนึกถึงภาพเอาไว้ เช่น ซากุระ ชาเขียว ซชิุ ฯลฯ แต่กลิน่อายความเป็น
ญี่ปุ่นที่พูดถึงน้ัน เป็นกลิ่นอายของความเป็นญี่ปุ่นสมัยใหม่ ที่มีการเปลีย่นแปลงตามยุคตามสมัยมา
จนถึงยุคปัจจุบัน เพราะผมเช่ือว่าคนญี่ปุ่นน้ันมีความเป็นศิลปินเป็นอย่างมาก ทําให้เจ้าของร้านเกิด
ความชอบและหลงใหลในความเป็นญี่ปุ่นสมัยใหม ่(Modern) ที่มีความเรียบง่ายแต่แฝงไปด้วย ความ
เท่ ในแบบญี่ปุ่นสมัยใหม ่
 
ภาพที่ 1.1 : ภาพหน้าร้าน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ภาพหน้าร้าน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.insidekyoto.com. 
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ภาพที่ 1.2 : บรรยากาศภายในร้าน 1 
 

 
 
ภาพที่ 1.3 : บรรยากาศภายในร้าน 2 
 

 
 

ที่มา : ภาพภายในร้าน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.insidekyoto.com. 
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และด้วยความที่ตัวเจ้าของร้านหลงใหลในความเป็นญี่ปุ่นสมัยใหม่ ก่อให้เกิดเป็นไอเดียที่จะ
ก่อต้ังร้าน食え (คุเอะ) เพ่ือให้คนที่เข้ามารับบริการ ได้รับรู้ถึงเสน่ห์ของญี่ปุ่นสมัยใหม่ไม่ใช่เพียงแต่
เข้ามาใช้บริการทั่วๆไปที่เน้นให้บริการแต่ตัวสินค้า ทางร้าน食え (คุเอะ)ยังเน้นความสําคัญถึง ตัว
สินค้า (เค้ก) พร้อมทั้งความสะดวกสบาย ผ่อนคลายทางกายทางจิตใจ 
 ช่ือร้าน食え (คุเอะ) มาจากคําภาษาญี่ปุ่นว่า 食う( คุอุ ) แปลว่า กิน แต่คําว่า食え 
(คุเอะ) แปลว่า กินนะ กินเถอะ ซึ่งเป็นความแฝงนัยๆว่า เชิญกิน กินร้านน้ีนะ 
 
ภาพที่ 1.4 : ความหมายของร้าน 
 

 
 
1.2 สถานท่ีตัง้กิจการ  

187/45 หมู่บ้านบางขุนนนท์นิเวศน์ ถ.บางขุนนนท์ แขวง บางขุนนนท์ เขต ตลิ่งชัน กทม ซึ่ง
อยู่ใกล้สํานักงานของราชการ 

 
ภาพที่ 1.5 : สถานที่ต้ังกิจการ 
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ภาพที่ 1.6 : สถานที่ต้ังกิจการ ภาพจาก Google Map 
 

 
 
ภาพที่ 1.7 : ระยะเวลาการเดินทางจากเซ็นทรัลป่ินเกล้า – ร้านคุเอะ 

 

 
พิกัดของร้าน 13.7778082,100.4634445,18 
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ภาพที่ 1.8 : ระยะเวลาการเดินทางจาก The Circle Ratchapeuk – ร้านคุเอะ 
 

 
 
1.3 ประเภทของสินค้า 

ケーキ ( Cake ) หรือ デザート (Dessert) บนโลกน้ีมีอยู่หลายประเภท 
แล้วแต่ละประเทศ แล้วก็แต่ละประเภทของเค้ก ขึ้นอยู่กับประเทศไหนเป็นผู้ผลิตเค้ก ก็จะมี
เอกลักษณ์ที่โดดเด่นแตกต่างกันออกไป ทั้งรสชาติ หน้าตา การตกแต่งของเค้กน้ัน  
 ความโดนเด่นของเค้กสไตล์ญี่ปุ่น มีความเฉพาะตัวด้วยความนุ่มของเน้ือเค้กเป็นเน้ือเบา (เค้ก
ญี่ปุ่นจะนุ่มและเบากว่าเค้กยุโรป) และแต่งหน้าด้วยครีมสดทั้งหมด รวมถึงมีการเน้นใช้ผลไม้สด ทําให้
รสชาติไม่หวานเลี่ยนและไมม่ันมากจนเกินไป และรสชาติที่อ่อนๆ เน้ือเค้กนุ่มๆ ร่วมกับการตกแต่ง
แบบญี่ปุ่นทําให้ได้รับความนิยมช่ืนชมมาก 
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ภาพที่ 1.9 : เค้กสไตล์ญี่ปุ่นเน้นใช้ผลไมส้ด 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : เค้กสไตล์ญี่ปุ่นเน้นใช้ผลไม้สด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก
http://strawberrylove.exteen.com/20081028/entry. 
 

1.4 รายละเอียดสินค้า  
  
ภาพที่ 1.10 : เค้ก DoBos Chocolate Slice 
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1 .DoBos Chocolate Slice : เป็นการผสมระหว่างสปันจ์เค้กและช๊อคโกแลตกานาช ที่
นํามาทําเป็นรูปสามแหลี่ยม ซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของเค้กชนิดน้ี 
 
ภาพที่ 1.11 : เค้ก Usagi 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. Usagi : เป็นขนมสไตลญ์ีปุ่่นที่ใช้แป้งโมจิที่มีความเหนียวมาห่อหุ้มชีสเค้กของฮอกไกโด
และสอดไส้สตรอเบอร่ีไว้ข้างในอีกครั้งนึงเพ่ิมความหวานให้ตัวชีสเค้ก 
 
ภาพที่ 1.12 : เค้ก Black Forest Cake With Alcohol Soaked 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  3.  Black Forest Cake With Alcohol Soaked : เป็นเค้ก Classic ที่คนที่ชอบแอลกอฮอร์
จะชอบเลือกรับประทาน เน่ืองจากเค้กชนิดน้ีมีการใส่เหล้าลงไป รวมทัง้มีเชอรี่ที่หมักในแอลกอฮอร์
อีกด้วย 
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ภาพที่ 1.13 : เค้ก Brulee Tart 
 

 
 

4. Brulee Tart : จุดเด่นของเค้กชนิดน้ีคือ การจุดไฟรนนํ้าตาลของขนมบนหน้าเค้ก ทาํให้
เกิดเป็นรสชาติของคาราเมลบนตัวขนมเค้กเลย ซึ่งปกติทั่วไปจะประกอบด้วยตัว Tart ตัวครีมวนิลา
และด้านบนที่เป็นคาราเมล และราดไปด้วย Berrysauce ด้านบนเพ่ือเป็นการตัดรสชาติให้โดดเด่น
มากขึ้น      
 
ภาพที่ 1.14 : เค้ก Fruit Tart 
 

 
 

5. Fruit Tart : เป็น Tart ที่มี pasty cream อยู่ตรงกลางของขนม และผระดับด้วยผลไม้สด
ตามสไตล์ญี่ปุ่น ทําให้ได้รับความหวานจากผลไม้นั้นๆ   
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ภาพที่ 1.15 : เค้ก Love and Roll 
 

 
 

6. Love and Roll : เป็น Tart ผลไม ้ซึ่งคัวแป้งน้ันจะใช้แป้งพัฟ (แป้งเดียวกับแป้งพาย) ซึ่ง
เวลารับประทานน้ันจะได้รสสมัผัสทีก่รอบร่วน รวมไปถึงช่วงกลางของตัวผลิตภัณฑ์นั้นจะเป็นครีม 
วนิลาที่แต่งหน้าข้างบนด้วยผลไม้ตามฤดูกาล  
 

ภาพที่ 1.16 : เค้ก Opera 
 

 
 
7. Opera : เสน่ห์ของเค้กชนิดน้ีคือรสชาติกาแฟและช๊อคโกแลตที่ผสมกันอย่างลงตัวเป็น

ที่สุด โดยทุกๆช้ินน้ันจะมีกลิ่นของกาแฟที่หอม แต่เมื่อรบัประทานจะไม่ได้รสชาติขมของกาแฟแต่ได้
สามารถรับรสของช๊อคโกแลต        
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ภาพที่ 1.17 : เค้ก Opera Dark Choc 
 

 
 

8. Opera Dark Choc : จะมีรสชาติคล้ายตัว Opera แต่จะเอาใจคนที่ไมช่อบหวานมากนัก 
โดยช๊อคโกแลตที่ใช้นั้นจะใช้เป็น Dark เพ่ือไม่ให้หวานจนเกินไป 
 
ภาพที่ 1.18 : เค้ก Pistachio 
 

 
 

9.Pistachio : มาการองเป็นขนมที่ได้รับความนิยมมากในยุคสมัยน้ีทีม่ีราคาสูงมากในตลาด
เน่ืองจาก ส่วนฝาของขนมชนิดน้ีนั้นมีส่วมผสมของผง อัลมอลป่น  
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1.5 วิสัยทัศน ์
ร้าน食え (คุเอะ) จะเป็นร้านที่โด่งดังมี แฟรนไชส์เต็มไปทั่วประเทศและขยายสาขาออกไป

นอกประเทศ (AEC) เป็นที่รูจ้กั เมื่อเอ่ยช่ือร้านออกไป ก็รู้ได้ว่าขายอะไรโดยไม่จําเป็นต้องเอ่ยช่ือ
ผลิตภัณฑ์  
 

1.6 พันธกิจ 
1.6.1   เน้นตัวรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้มคีวามโดดเด่น เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของทางร้าน 
1.6.2   วัตถุดิบที่ใช้ นําเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งมีรสชาติดีกว่าในประเทศ 
1.6.3   ทําการตลาดโดยการออกรายการต่างๆ เช่น ครัวคุณต๋อย , SME ตีแตก , The dish 

เมนูทอง  และร่วมโฆษณากับทาง application wongnai , หนังสือที่แนะนําร้านอาหาร 
1.6.4  การผลติต้องมีการผลิตที่ได้มาตรฐาน ทั้งความสะอาด กรรมวิธีการผลิต 

 

1.7 เปา้หมาย 
1.7.1 ระยะสั้น สามารถสร้างกําไรได้อย่างต่อเน่ือง 
1.7.2 ระยะกลาง สามารถขยายแฟรนไชส์ไปทั่วประเทศได้ 
1.7.3 ระยะยาว ขยายธุรกิจออกไปสู่ต่างประเทศ 

 

1.8 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
1.8.1 สามารถสร้างกําไรได้อย่างต่อเน่ือง 
1.8.2 สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ถือหุ้น 
1.8.3 ทางร้านยังต้องการที่จะเจริญเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ โดยการขยายกิจการให้ใหญ่ขึ้น มีสาขา

เพ่ิมขึ้น มีพนักงานเพ่ิมข้ึนเพ่ือให้เกิดความม่ันคงทั้งทางการเงินและฐานะทางสังคม 
1.8.4 ทางร้านจะต้องไม่ดําเนินการที่ขัดต่อกฎหมายหรือขัดต่อประเพณี 

 

1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
1.ผู้จัดการร้าน    1  ตําแหน่ง 
2.ฝ่ายบริหาร 

ฝ่ายบริการ   4 ตําแหน่ง 
ฝ่ายบัญชี   1 ตําแหน่ง 

3.ฝ่ายผลิต 
หัวหน้าฝ่ายผลติ   1 ตําแหน่ง 
ฝ่ายผลิต    2 ตําแหน่ง 
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ภาพที่ 1.19 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ

 
 
ตําแหน่ง 
1.ผู้จัดการร้าน  
หน้าที่ : ดูแลควบคุมความเป็นระเบียบภายในร้านทั้งฝ่ายบริหารและฝ่ายการผลิตรวมถึงการ

ปกครองดูแลพนักงานของทางร้านในฝ่ายการบริหารและในฝ่ายการผลิต พร้อมทั้งต้องแก้ไขปัญญา
ต่างๆภายในร้าน มองเห็นปัญญาของทางร้านได้ไม่ว่าจะเป็น ปัญหาระยะสั้นหรือปัญหาระยะ 
 ฝ่ายบริหาร 

1.พนักงานบริการ 
หน้าที่ : ต้องคอยดูแลลูกค้าให้ทั่วถึง พร้อมทั้งจดรายการอาหารและเสิรฟ์อาหาร ทําความ

สะอาดตามจุดต่างๆท่ีสกปรกภายในร้าน 
2.เสมียน 
หน้าที่ : จดบันทึกรายรับ – รายจ่าย ทั้งหมดภายในร้าน เช่น ค่าเช่าที่ เงินเดือนพนักงาน 

รายจ่ายในการซื้อวัตถุดิบภายในร้าน ได้ฯลฯ เพ่ือที่จะสามารถรายงานต่อผู้จัดการร้านได้ และท้ายปี
ยังสามารถส่งกรมสรรพากร 
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3.ฝ่ายจัดส่ง 
หน้าที่ : จัดส่งสินค้าตามที่ลูกค้าต้องการ 

 ฝ่ายผลิต 
1.หัวหน้าฝ่ายผลิต 
หน้าที่ : ควบคุมการผลิตสินคา้ภายในร้าน เป็นคนที่คอยควบคุมฝ่ายการผลิตให้ผลิต

สินค้าออกมาให้ได้มาตรฐาน และยังเป็นผู้ทีต้่องคิดสูตรใหม่ๆ รวมทั้งเรียนรู้เพ่ิมเติมสิ่งใหม่ๆในเร่ือง
การทําเบเกอรี่เพ่ือนํามาสอนให้แก่พนักงานต่อไป 

2.พนักงานฝ่ายผลิต 
หน้าที่ : ผลิตสนิค้าตามที่หัวหน้าฝ่ายผลิตคดิและวางแผนการผลิตไว้ ล้างทําความสะอาด

พ้ืนที่ภายในบริเวณที่ผลิต และอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต 
 
1.10 ทุนจดทะเบียน 

ร้าน食え (คุเอะ) มีทุนจดทะเบียน 3,000,000.- บาท ( สามล้านบาทถ้วน ) โดยมีผูถ้ือหุ้น 
2 คน คนละ 50%   

1. นาย อรรถพงศ์ ศิริลัทธยากร 50 % 
2. นางสาว นินนะ รัตนประภาพร 50 % 

 
1.11 รายนามผู้บริหาร 

1. นาย อรรถพงศ์ ศิริลัทธยากร ( ดูแลการบริการทั่วไป )  
ภาระหน้าที่ ดูแลบริหารงานในร้าน ดูแลความเรียบร้อยภายในร้านและรวมถึงงานบุคลากร

ด้วย และคอยให้พนักงานในร้านทุกคนปฏิบัติตาม วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของ
ทางร้านให้เป็นไปในทางเดียวกัน 

2. นางสาว นินนะ รัตนประภาพร (ดูแลการผลิต) 
ภาระหน้าที่  -      ควบคุมคุณภาพฝ่ายผลิตของหวานทั้งหมด   

‐ คิดออกภาพสินค้าให้เป็นที่น่าดึงดูด ให้มีเอกลักษณ ์
‐ คิดค้นสูตรใหม่ๆ  
‐ พิจารณารับพนักงานฝ่ายผลิต 
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1.12 ที่มาของการจัดทําแผน 
การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีเพ่ือเป็นแนวนําเพ่ือนําไปปฏิบัติจริง โดยมีแผนธุรกิจน้ีเป็นตัวบอก

ถึงแนวทางของร้าน งบประมาณ ระยะเวลาคืนทุน หน้าทีข่องแต่ละบุคคลในบริษัท รวมไปถึง หาผู้ที่
สนใจทีจ่ะลงทนุด้วย และที่สาํคัญที่สุดทําให้เราสามารถมองธุรกิจน้ีได้รอบได้ เพ่ือเวลาปฏิบัติจริงจะได้
เกิดปัญหาน้อยที่สุดเพ่ือเป็นการประหยัดทั้งเวลา และ เงิน 
 
1.13 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ทราบถึงการวางแผนบริหารงานเป็นไปในทิศทางใด โดยมีทั้งแผนระยะสั้นและแผนระยะยาว 
ทําให้ทุกคนในบริษัทรู้ได้ว่า ณ เวลาน้ีบริษทัมุ่งเน้นเรื่องใด ทุกคนก็จะสามารถปฏิบัติไปในแนวทาง
เดียวกัน โดยมีเป้าหมายที่เหมือนกัน  
 
1.14 วัตถุประสงค ์

1. เพ่ือเป็นแนวทางในการบริหารงาน 
2. รู้งบประมาณการก่อต้ังร้านคุเอะ  
3. คาดคะเนการคืนทุนแก่ผูถ้อืหุ้นภายในระยะเวลาเท่าใด 
4. เป้าหมายของบริษัท 
5. ผู้ถือหุ้นทุกคนได้อ่านเป้าหมายของบริษัท แผนระยะสัน้ และ ระยะยาว เพ่ือลดการเกิดใน

ปัญหาในอนาคต 
 
1.15 วิธีการศกึษา 

ค้นคว้าจากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเร่ืองภาพลักษณ์ตราสินค้า 
3. แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
4. งานวิจัยที่เก่ียวข้องประกอบด้วยงานวิจัยที่เก่ียวกับปัจจัยในการเลือกซื้อเบเกอรี่ 

รายละเอียดในแต่ละส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระสําคัญดังน้ี 
1. ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เบเกอรี ่
เบเกอรี่เร่ิมมีขึน้ในยุคหิน โดยชาวสวิสได้เป็นผู้ริเร่ิมนําเมล็ดข้าวสาลีมาบดให้แตก ผสมน้ํา ทํา

ให้สุกบนแผ่นหินเผาไฟ ได้อาหารเป็นแผ่น ข้างในเหนียวเหนอะหนะ นับเป็นขนมปังชนิดแรกของโลก
เลยค่ะ และต่อมา ชาวอียิปต์ได้พัฒนาจากขนมปังที่เป็นก้อนแน่น ให้มาเป็นก้นโปร่งฟูขึ้น ซึ่งมาจากที่
ชาวอียิปต์หมักก้อนแป้งแล้วลมืทิ้งไว้  และได้นํามาผสมกับแป้งที่ทําใหม่เพ่ือให้ขนมขึ้นฟู และชาว
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อียิปต์ยังได้นําดินเหนียวมาทําเป็นภาชนะเพ่ือใช้ในการอบขนมแทนแผน่หิน ซึ่งน่ันก็ถอืว่าเป็นเตาอบ
ชนิดแรกของโลก และเตาอบชนิดน้ี แบ่งเป็น 2 ช้ัน คือ ช้ันล่างไว้ก่อไฟ ช้ันบนสําหรับอบขนม     

ในสมัยกรีกได้พัฒนาการทําขนมปัง โดยป้ันเป็นก้อนกลมรี นํ้าหนักก้อนละ 1 ปอนด์ และ
เปลี่ยนรูปแบบเตาอบเป็นลักษณะคล้ายรวงผื้ง ซื่งยังใช้ไม้เป็นเช้ือเพลิงเหมือนเดิม  ต่อมาในสมัยโรมัน 
ก็มีการพัฒนาเทคโนโลยีการทําขนมปังเพ่ิมขึ้น โดยสร้างเครื่องผสมซึ่งประกอบด้วยอ่างหินและพายไม้ 
และก็พัฒนามาเร่ือย จนถึงศตวรรษที่ 13 ชาวฝร่ังเศสได้บันทึกถึงความก้าวหน้าของการพัฒนาเคร่ือง
ทําขนม ชนิดของขนมปัง และเมื่อกลางศตวรรษที่ 20 เป็นต้นมาอุตสาหกรรมขนมอบก็เร่ิมเกิดขึ้น 
และมีการพัฒนาต่อเน่ือง 
     ในประเทศไทย ได้พบหลักฐานในปี พ.ศ. 2230 จากจดหมายเหตุของนักบวชชาวฝร่ังเศส เขียน
รายงานเรื่องการซื้อแป้งสาลมีาทําขนมปังในสมัยสมเด็จพระนารายณ์มหาราช ปี พ.ศ.2399  จาก
รายงานของกัปตันเทาเซนต์ แฮรีส ว่ามีการนําแป้งสาลีจากฮ่องกงเพ่ือทําขนมปังสําหรับงานเลี้ยงใน
พระราชวังสมัยสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว  
       เบเกอรี่ (Bakery) คือ ผลิตจากแป้งสาลีแปรรูปและทําให้สุกโดยการอบ โดยแบ่งเป็น 4 ประเภท
ใหญ่ๆ  คือ ขนมปัง คุ้กก้ี เค้กและเพสตรี้ โดยมีลักษณะเฉพาะดังน้ี 

1. ขนมปัง (Bread) เป็นของกินที่ๆด้จากการใช้ยีสต์ ซึ่งจะมีส่วนผสมหลกัดังน้ี แป้งสาลี ยีสต์ 
เกลือ นํ้าและสว่นผสมอ่ืนๆ เช่น นม ไข่ นํ้าตาล ผลไม ้ซึ่งส่วนผสมเหล่าน้ีจะทําให้เกิดขนมปังประเภท
ต่างๆ เช่น ขนมปังผลไม้ ขนมปังที่มีรสชาติหวาน เดนนิชชนิดต่างๆ และประเภทของขนมปังจะ
สามารถแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ ได้ตามปริมาณของไขมัน ดังน้ี 

1.1 ขนมปังทีม่ีปริมาณไขมันตํ่า 0 - 3 เปอร์เซนต์ ได้แก่ขนมปังที่มีลักษณะผิว
ค่อนข้างแข็ง เช่น ดินเนอร์โรล ขนมปังฝรั่งเศส 

1.2 ขนมปังทีม่ีปริมาณไขมันปานกลาง 3 - 6 เปอร์เซนต์ ได้แก่ ขนมปังจืด ขนมปัง
แซนด์วิช ขนมปังหัวกะโหลกชนิดจืด 

1.3 ขนมปังทีม่ีปริมาณไขมันสูง 6 -12 เปอร์เซนต์ ได้แก่ ขนมปังหวานชนิดที่มีไส้ 
ขนมปังที่มีเน้ือนุ่ม เช่น ซอฟบัน ขนมปังไสต่้างๆ ขนมปังแฮมเบอร์เกอร์ ขนมปังลูกเกด 

1.4 ขนมปังที่มีปริมาณไขมันสูงมากๆ 12 - 24 เปอร์เซนต์ ได้แก่ ขนมปังหวาน ขนม
ปังผลไม้ ขนมปังมะพร้าว 

นอกจากขนมปังแล้วจะมีขนมชนิดอ่ืนที่ต้องหมักด้วยยีสต์และใช้ไขมัน ในปริมาณสูง เช่น 
- โดนัทยีสต์ ได้แก่ โดนัทไสต่้างๆ 
- โรลชนิดต่างๆ เช่น ชีสโรล 
- เดนนิสเพสตรี้ เป็นขนมปังที่ใช้ยีสต์เหมือนขนมปังแต่ใช้เนยเพสตรี้ห่อในการทําให ้

เกิดช้ันของขนม 
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2. คุ้กก้ี (Cookies) วัตถุดิบในการทําคุ้กก้ี จะคล้ายกับเค้กมากคือมีแป้ง เนย นม ไข ่นํ้าตาล 
สิ่งที่ช่วยขึ้นฟูและส่วนผสมอ่ืนๆ จะแบ่งชนิดของคุ้กก้ีตามชนิดที่นําไปใช้ แบ่งได้ 4 ชนิด คือ 

2.1 คุ้กก้ีหยอด เป็นคุ้กก้ีที่มรีูปร่างไม่คงที่ ใช้ช้อนตักหยอดเป็นรูปต่างๆ หรือใส่
กรวยที่มีหัวบีบเป็นรูปต่างๆ เช่นเดียวกัน ตกแต่งหน้าด้วยเชอรี่หรือลูกเกด เช่น คุ้กก้ีนมสด 

2.2 คุ้กก้ีม้วน ส่วนผสมจะค่อนข้างอยู่ตัว นํามารีดเป็นแผ่น วางลวดลายแบบต่างๆ 
หรือจะใช้วิธีการม้วนให้เป็นแท่งกลม นิยมใช้ 2 สี เพ่ือใหล้ายเด่นชัด เมื่อต้องการอบตัดเป็นแว่นๆ 
ตามขวาง ใส่ถาดที่ทาไขมันวางให้มีระยะห่างกันพอควร 

2.3 คุ้กก้ีกด เป็นคุ้กก้ีที่มีความเข้มข้นมาก คล้ายเค้ก วิธีทาํรูปร่างอาจใช้กระบอกคุ้ก
กี้ หรือผ่านหัวบีบลักษณะต่างๆ ตกแต่งหน้าด้วยผลไม้เช่ือมแห้ง เช่น คุ้กกี้เนย คุ้กก้ีกาแฟ 

2.4 คุ้กก้ีแท่ง ลักษณะแป้งค่อนข้างอยู่ตัวนํามารีดเป็นแผ่นบางๆ ทาหน้าด้วยไข่ โรย
เม็ดมะม่วงหิมพานต์หรืออัลมอนด์สับละเอียดแล้วนํามาตัดเป็นแท่ง เช่น คุ้กก้ีฟินแลนด์ คุ้กก้ีสิงคโปร ์

3. เค้ก (Cake) วัตถุดิบที่ใช้ในการทําเค้ก ได้แก่ แป้งสาล ีนํ้าตาล เกลือ ผงฟู นม ไข ่ไขมัน 
และกลิ่นรส แบ่งได้เป็น 3ประเภท 

3.1 เค้กเนย เป็นเค้กที่มีปริมาณไขมันสูง การข้ึนฟูของเค้กเกิดจากอากาศท่ีได้จาก
การตีเนย โดยเม็ดไขมันจะเก็บอากาศไว้และจะขยายตัวในระหว่างการอบ เช่น เค้กผลไม้ ช็อกโกแลต
เค้ก 

3.2 เค้กไข่ เป็นเค้กที่ไม่มีไขมันในส่วนผสม เน้ือเค้กและปริมาณของเค้กข้ึนอยู่กับ
การขยายตัวของไข่ขาวที่ถูกนํามาตีจนเป็นฟองซึ่งจะเก็บอากาศในระหว่างการตีไข่ ทําให้เค้กขยายตัว
และขึ้นฟูในระหว่างการอบ เช่น สปันจ์เค้ก, แยมโรล, แองเจิ้ลฟู้ดเค้ก 

3.3 ชิฟฟ่อนเค้ก เป็นเค้กที่มลีักษณะของเค้กเนยและเค้กไข่ คือ มีโครงสร้างที่
ละเอียดของไข่และมีเน้ือที่มันเงาของเนย แต่ชิฟฟ่อนนิยมใช้นํามันพืชแทนใช้เนย 

4. เพสตรี้ (Pastry) ส่วนประสบที่ใช้ในการทําเพสตรี้เป็นส่วนผสมหลักมีดังน้ี แป้งสาลี ไขมัน นํ้า 
เกลือ ไข่ มีอยู่ 2 ชนิดน้ันคือพายร่วนและพายช้ัน 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเรื่องภาพลักษณ์ตราสินค้า 
 Kotler (2000) ได้กล่าวถึงภาพลักษณ์ของการตลาดไว้ว่า ภาพลักษณ์ (Image) เป็นวิถีที่
ประชาชนรับรู้เก่ียวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท และภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้จากปัจจัย
หลายประการภายใต้การควบคุมของธุรกิจ เมื่อพิจารณาภาพลักษณ์ที่องค์การธุรกิจจะสามารถนํามา
เป็นองค์ประกอบทางการบริหารจัดการได้แล้ว อาจจํากดัขอบเขตประเภทของภาพลักษณ์ที่เก่ียวขอ้ง 
กับการส่งเสริมการตลาดให้ชัดเจนโดยจําแนกเป็น 3 ประเภทด้วยกันคือ  

1. ภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพในใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทเพียงอย่างเดียว ไม่รวมถึงตัวองค์การหรือตัวธุรกิจ ซึ่ง
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บริษัทหน่ึงๆอาจมีผลิตภัณฑ์หลายชนิดและหลายย่ีห้อจําหน่ายอยู่ในท้องตลาด ดังน้ัน ภาพลักษณ์ 
ประเภทน้ีจึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภัณฑ์หรือบริการทุกชนิดและทุกตราย่ีห๎อ ที่อยู่ภายใต้ความ
รับผิดชอบของบริษัทใดบริษทัหน่ึง  

2. ภาพลักษณ์ตรายี่ห้อ (Brand Image) คอื ภาพในใจของผู้บริโภค ที่มต่ีอสินค้า ย่ีห้อ ตรา 
หรือเคร่ืองหมายการคํานั้นๆ ส่วนมากมักอาศัยการส่งเสริมการตลาดแบบต่างๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคทราบ
ถึงคุณลักษณะเฉพาะ บุคลิก หรือจุดขายเด่นๆ ของสินค้า ซึ่งสินค้าจากบริษัทเดียวกัน อาจไม่
จําเป็นต้องมีภาพลักษณ์เหมอืนกัน เพราะขึ้นอยู่กับการกําหนดตําแหน่งครองใจ (Positioning) ของ 
สินค้าย่ีห้อใดยีห่้อหน่ึงที่บริษัทต้องการให้มีความแตกตําง (Differentiation) จากย่ีห้ออ่ืนๆ  

3. ภาพลักษณ์ของสถาบันหรือองค์การ (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นในใจของ 
ประชาชนที่มีต่อองค์การหรือสถาบัน ซึ่งเน้นเฉพาะภาพของตัวสถาบันหรือองค์การเพียงส่วนเดียว ไม่
รวมถึงสินค้าหรือบริการที่จําหน่าย ดังน้ันภาพลักษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพที่สะท้อนถึงการบริหาร 
และการดําเนินงานขององค์การทั้งในแง่ระบบบริหารจัดการ บุคลากร(ผูบ้ริหารและพนกังาน) ความ
รับผิดชอบต่อสังคม และการทําประโยชน์แก่สาธารณะ (Kotler, 2000)  

ภาพลักษณ์ตราสินค้า (Brand Image) เป็นความรู้สึกโดยรวมท่ีผู้บริโภคมีต่อสินค้า อัน
เน่ืองมาจากความเห็นและข้อสรุปอันเน่ืองจากข้อมูลต่างๆเก่ียวกับตราสินค้า ที่ได้รับสิ่งเร้าภายนอก 
และจากการจินตนาการ (นภัสกร ศักดานุวงศ์, 2545) โดยแบ่งภาพลักษณ์ได้ 3 ด้านคือ ภาพลักษณ์
ขององค์กร (Corporate Image) ภาพลักษณ์ตัวสินค้าหรือบริการ (Image of Product) และ
ภาพลักษณ์ผู้ใช้ตราสินค้า (Image of Use) ภาพลักษณ์ของตราสินค้าที่ดีจะเป็นการช่วยเสริมความ
แข็งแกร่งให้กบัตราสินค้าและองค์กร ทําใหผู้้บริโภครับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทหรือสินค้า ผ่านทาง
ภาพลักษณ์ของบริษัท โดยผูบ้ริโภคจะเลือกซื้อสินค้าทีม่ภีาพลักษณ์ตราสินค้าที่ดี มีคณุคําตราสินค้า
สูง สร้างความไว้วางใจ และส่งผลดีต่อการดําเนินธุรกิจในที่สุด (อนุชิต ศริิกิจ, 2550) 

คําว่า “ภาพลักษณ์ของตราสินค้า” หรือที่นิยมเรียกสั้นๆว่า “ตราสินค้า” (Brand) สมาคม
การตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้คําจํากัดความว่า หมายถึง ช่ือ ถ้อยคํา สัญลักษณ์ รูปแบบ หรือการ
ผสมผสานรวมกันของสิ่งดังกล่าว เพ่ือต้ังใจที่จะแสดงถึงสนิค้าหรือบริการของผู้ขายรายหน่ึงหรือกลุ่ม
หน่ึงที่ทําให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง 

คําว่า คุณค่าของตราสินค้า (Brand Value) และคุณค่าโดยรวมในตราสนิค้า (Brand 
Equity) มีความใกล้เคียงกัน โดยคุณค่าของตราสินค้าหมายถึง คุณค่าแทจ้ริงทางด้านการเงินของตรา
สินค้า ในขณะที่คุณค่าโดยรวมในตราสินค้าหมายถึง ทั้งช่ือของตราสินค้า สัญลักษณ์ จนิตนาการของ
ผู้บริโภคเก่ียวกับสินค้า ความเกี่ยวข้องและการรับรู้ของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นตัวแทนในรูปของนามธรรม
และแนวคิดที่ไม่สามารถจับต้องได้ของตราสินค้าซึ่งผู้บริโภคสร้างขึ้น 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 
บุญเกียรติ ชีวตระกูลจิต (2548) ได้อธิบายว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้า เก่ียวกับการซือ้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มใดกลุม่หน่ึง 
ประกอบด้วย ขั้นตอนสําคัญเรียงลําดับก่อนหลัง คือ 

1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  
2. การค้นหาข้อมูล (Search)  
3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of Alternatives)  
4. การซื้อ (Purchase)  
5. การประเมินผลหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation)  
การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จะทําให้กจิการได้ทราบถึงพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในแต่ละข้ันตอนดังกล่าวข้างต้น ซึ่งผู้บริหารสามารถนําข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมน้ันไปใช้เป็น
แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์และแผนงานทางการตลาดท่ีเหมาะสมอันจะนําไปสู่การดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาดของกิจการอย่างถูกต้องและได้ผลต่อไป โดยในที่น้ีจะหมายถึง กิจกรรมทางการตลาด ที่
ดําเนินไปอย่างถูกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ถูกเวลาหรือทันเวลา และสามารถเอาชนะคู่แข่งขันได้ด้วยการ
ทําให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่กิจการผลิตจําหน่ายและพอใจที่จะซือ้สินค้าน้ันซ้ําอีกในคราว
ต่อๆไป ซึ่งอาจรวมถึงการแนะนําให้บุคคลอ่ืนเห็นด้วยกับการซื้อและการใช้สินค้าน้ัน การศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อดังกล่าวเกิดขึ้น เน่ืองจากผู้ซื้อแต่ละ
คนมีพฤติกรรมในการซื้อที่แตกต่างกัน อย่างไรก็ตามในทางปฏิบัติกลยุทธ์และแผนงานจะถูกจัดให้
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย แต่ละกลุม่แทนทีจ่ะเป็นแต่ละคนโดยทีก่ลุ่มเป้าหมายหน่ึงจะ
ประกอบขึ้นด้วยผู้ซื้อทีม่ีพฤติกรรมในการซือ้ที่ใกล้เคียงกับจําหน่ึง พฤติกรรมในการซือ้ที่แตกต่างกัน
เกิดจากอิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ทั้งจากภายนอกและภายในตัวของผู้บริโภคเอง เช่น การมีวัฒนธรรม 
ช้ันของสังคม ความเช่ือ และทัศนคติที่แตกต่างกัน เป็นต้น ปัจจัยต่างๆเหล่าน้ี นอกจากจะมีผลต่อการ
แบ่งกลุ่มผู้บริโภคแล้ว ยังมีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในแตํละข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซือ้
อีกด้วย  

การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคอาจแบ่งออกได้เป็น 2 ลักษณะ (บุญเกียรติ ชีวตระกูลจิต, 
2548) ได้แก่  

1. การซื้อที่ไม่เคยซื้อมาก่อน หมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคา้หรือบริการที่ยังไม่เคยซื้อมาก่อน 
รวมท้ังที่เคยซือ้แต่ใช้แล้วไมพ่อใจ  

2. การซื้อซ้ํา หมายถึง การตัดสินใจซื้อหรือบริการที่เคยซือ้แล้ว และรู้สกึพึงพอใจในผลท่ี
ได้รับจากการที่ได้ใช้สินค้าน้ัน สําหรับการซื้อที่ไม่เคยซื้อมาก่อน ผู้บริโภคจะใช้กระบวนการแก้ปัญหา 
(The General Problem Solving Process) มาเป็นแนวทางหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ คําที่ผู้บริโภค
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มองการซื้อสินค้าหรือบริการว่าเป็นการซื้อหน้าที่อันหน่ึงไปเพ่ือแก้ปัญหาที่ตนกําลังประสบอยู่ การ
ตัดสินใจซื้อลักษณะน้ียังครอบคลุมสินค้าที่เคยซื้อแต่ใช้แลว้ไม่พอใจ ซึ่งผูบ้ริโภคจะต้องใช้กระบวนการ
แก้ปัญหามาประกอบการตัดสินใจซื้ออีกครัง้หน่ึงเช่นเดียวกัน ส่วนการซือ้ซ้ําผู้บริโภคจะใช้
ความคุ้นเคย เป็นแนวทางในการตัดสินใจซือ้ เน่ืองจากเคยซื้อสินค้าหรือบริการน้ันไปใช้อย่างได้ผล
หลายครั้งแล้ว ผู้บริโภคจึงไม่มีความจําเป็นที่จะต้องเสียเวลาไปกับขั้นตอนต่างๆ ในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ เช่นเดียวกับการซื้อในลักษณะที่หนึ่งแม้สินคา้หรือบริการที่ซื้อน้ันจะมีอีกหลายตราให้
เลือก หรือเป็นสินค้าประเภทท่ีหากตัดสินใจซื้อผิดพลาดไป ก็จะมีผลเสียหายเกิดขึ้นค่อนข้างมากก็
ตาม 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, สุภร เสรีรัตน์, สุพีร์ ลิ่มไทย และองอาจ ปทะวานิช 
(2543) อธิบายว่า พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการที่ต้องใช้เวลาและความพยายาม 
ปัจจัยภายในและภายนอกที่ได้กล่าวมา จะเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
(Consumer Decision-Marketing Process) ซึ่ง ประกอบด้วย 5 ขั้นตอนดังน้ี 
 

ภาพที่ 1.20 : ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer Decision-Marketing Process) 
 

 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, สุภร เสรีรัตน์, สุพีร์ ลิม่ไทย และองอาจ ปทะวานิช. 
(2543). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์มและไซเท็กซ.์ 

 

1.16 การดําเนินการวิจยั 
1.16.1 วิธีการดําเนินการ  

- การเก็บข้อมูล เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เราต้องการ แจกแบบสอบถาม (Questionnaire) 
1.16.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

- แบบสอบถาม 
1.16.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 

- คนที่อาศัยบริเวณใกล้ร้าน เขต บางขุนนนท์ 
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1.16.4 จํานวนตัวอย่าง  
- 200 คน 

1.16.5 วิธีการสุ่ม/ เลือกตัวอย่าง  
- การสุ่มแบบสะดวก  

 1.16.6 สถิติทีใ่ช้วิเคราะห์ข้อมูล  
- ค่าเฉลี่ย โปรแกรมทางสถิติสาํเร็จรูป ได้แก่ ค่าร้อยละ และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
1.17 กรอบแนวคิด 
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่  
 
ภาพที่ 1.21 : กรอบแนวคิด 
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
 

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้ต่อเดือน 
5. อาชีพ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม              
(Dependent Variables)

 
 
 
 
การตัดสินใจซ้ือเบเกอรี่ 

ปัจจยัด้านคณุภาพการบริการ 

ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 



บทที่ 2 
วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

 
2.1 วิธีวิเคราะห์  SWOT Analysis สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี ้
 จุดแข็ง 

1.รูปแบบร้านที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ทั้งการตกแต่งร้านและสถานทีผ่ลติตัวเบเกอร่ี
ที่ในประเทศยังไม่มีมาก่อน 

2.ผู้ควบคุมการผลิตและคิดคน้สูตรมีประสบการณ์มาก จบหลักสูตรตามโรงแรมท้ัง
ในและนอกประเทศ 

3.การบริการของพนักงานทุกคน ที่ถูกฝึกมาเป็นอย่างดี 
4.รูปแบบตัวผลิตภัณฑ์ และรสชาติมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

 จุดอ่อน 
1.คอนเซ็ปต์ร้านอาจถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย  
2.สินค้าเก็บไว้ไม่ได้นาน 
3.เงินทุน 
4.สถานที่ต้ัง อยู่ห่างไกลจากตัวเมือง 

 โอกาส 
1.การวิถีคนในสมัยน้ีเปลี่ยนไป ซึ่งตรงกับคอนเซ็ปของทางร้าน 
2.การเข้ามาของ Social Network สามารถโฆษณาร้านและผลิตภัณฑ์ของร้านได้

รวดเร็ว 
3.เทคโนโลยีมกีารพัฒนาและก้าวหน้ามากขึ้น ส่งผลให้กระบวนการผลิตสินค้ามี

ประสิทธิภาพมากขึ้นรวมถึงเป็นประโยชน์ต่อการวิจัยและพัฒนาสินค้าใหม่ๆ  
4.พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของคนไทยมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น 

 อุปสรรค 
1.เศรษฐกิจอยู่ในช่วงตกตํ่า 
2.สินค้าประเภทน้ีมีคู่แข่งเพ่ิมมากขึ้น 
3.Trend รักสขุภาพมากข้ึน ผู้คนจึงเลี่ยงจะที่ไม่รับประทานของหวาน 
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2.2 ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 
 
ตารางที่ 2.1 : วิเคราะห์ ปัจจัยภายใน 
 
ปัจจัยภายใน สถานการณ์ ผลกระทบ 
1.บุคคลากร น.ส. นินนะ รัตนป
ระภาพร เป็นผู้ที่มีประสบการณ์
ในเรื่องเบเกอรี่ผ่านการทํางาน
กับโรงแรมที่มช่ืีอเสียงมากมาย
ทั้งภายในประเทศและภายนอก
ประเทศ ได้รับประกาศนียบัตร
เป็นจํานวนมากจากสาขาต่างๆ 
ด้วยความสามารถและ
ประสบการณ์ของ น.ส.นินนะ 
รัตนประภาพร จะช่วยผลิต
สินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ไมซ่้ําใคร 
ทั้งด้านรูปลักษณ์และรสชาติ
อย่างแน่นอน นอกจากน้ียัง
สามารถถ่ายทอดวิชาความรู้แก่
พนักงานในร้านทุกคนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทําให้พนักงานใน
ร้านไม่ว่าใครก็สามารถผลิต
สินค้าได้  
 

ประสบการณ์ของน.ส.นินนะ 
รัตนประภาพรที่เคยผ่านการ
เป็นอาจารย์สอนที่โรงแรมดุสิต
ธานีน้ี  น.ส.นินนะ รัตนประ
ภาพร จะใช้ประสบการณ์  
(July- December 2014 
Instructor at Dusit Thani 
College  
* Teaching bakery for 
introduction to bakery, 
advance and professional 
class March- May 2012 
Renaissance Bangkok 
Ratchaprasong Hotel, 
Thailand 
 * Trainee in Sales and 
Marketing Department 
March- May 2011 Hôtel La 
Pérouse, Nice, France 
* Trainee in Service 
Department March 2010 
The Davis Hotel, Bangkok, 
Thailand 
* Trainee in Housekeeping 
Department July- October  

คือการความพึงพอใจในรสชาติ
และการบริการของลูกค้า ทํา
ให้เป็นที่รู้จักได้ง่ายขึ้น โดย
ความพึงพอใจของลูกค้า จะ
เป็นการโฆษณาทางร้านเอง
แบบปากต่อปาก หรือเกิดการ
มาใช้บริการในครั้งต่อไปเพราะ
ถูกใจในตัวสินค้าที่เป็นสูตร
เฉพาะตัวของ น.ส.นินนะ 
รัตนประภาพร และทางร้าน 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : วิเคราะห์ ปัจจัยภายใน 
 
ปัจจัยภายใน สถานการณ์ ผลกระทบ 
 2009 JW Marriot Hotel, 

Bangkok, Thailand 
* Trainee in Bakery 
Department )ตรงน้ีมาปรับใช้l
สอนแก่พนักงานในร้าน ให้มี
มาตรฐานเดียวกันออกมท้ังหมด 

 

2.วัตถุดิบ ในการบริการด้าน
อาหารและเคร่ืองด่ืม วัตถุดิบ
เป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่ สามารถ
กําหนดความประสบ
ความสําเร็จของธุรกิจประเภท
บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมได้
เช่นกัน 
 

การแข่งขันประเภทน้ีมีการ
แข่งขันที่รุนแรง เพราะฉะน้ัน
การดึงลูกค้าให้เข้าร้านค้า 
วัตถุดิบเป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่
สามารถช่วยให้การเกิดใช้บริการ
ซ้ําของลูกค้าได้ ถ้าเกิดความพึง
พอใจในรสชาติอาหารท่ีดี ที่มา
จากการเลือกวัตถุดิบที่ดีน้ันเอง 

ทางร้านยังเน้นการใช้วัตถุดิบที่ดี 
แต่คําว่าที่ดีน้ันไม่ได้หมายความ
ว่าการใช้แต่ของแพง แต่เป็น
การใช้ของที่มีคุณภาพและ
สามารถประยุกต์ใช้ร่วมกับ
วัตถุดิบอ่ืนได้อย่างลงตัว ทําให้
เกิดรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ของ
ทางร้าน และทางร้านก็จะปรับ
รสชาติให้เข้ากับลิ้นของคนไทย
ให้มากทีสุ่ด 

3.การเงิน เป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่
สําคัญมาก ทําให้ธุรกิจสามารถ
ดําเนินไปด้วยความราบรื่น หรือ
แม้จะลงทุนในการพัฒนา
บุคคลากร หรอืทําการตลาด 
เงินก็ถือเป็นปัจจัยที่มีความ
จําเป็น 
 

ทางร้านจะหาทุนจากเพ่ือน 
หรือ คนที่รู้จักรู้จัก แต่จะไม่ขอ
กู้ยืมเงินจากธนาคารเพราะมีเสีย
ดอกเบ้ียค่อนข้างแพง แต่ทาง
ร้านจะต้องเสียค่าเช่าที่ และใน
ช่วงแรกจะต้องลงทุนในด้าน
เครื่องจักรอุปกรณ์เสียส่วนใหญ่ 
การซื้อของทางร้านจะซื้อของที
ละจํานวนมาก มาก เพ่ือให้
ราคาของของน้ันถูกลง และ 

ทางร้านจะดําเนินการแบบค่อย
เป็นค่อยไป จะมีการวางแผน
และประชุมต่อผู้ถือหุ้นทุกครั้ง
ก่อที่จะมีการลงทุนอะไร
เพ่ิมเติม 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : วิเคราะห์ ปัจจัยภายใน 
 
ปัจจัยภายใน สถานการณ์ ผลกระทบ 
 จะทําการต่อรองต่อร้านค้าว่า

ทางร้านจะของใช้เป็นเครดิต ( 
จ่ายทุกสิ้นเดือน ) แต่ประเภท
ทุกกิจน้ี ส่วนใหญ่ 90% เป็น
การรับเงินสดเข้ามา สามารถนํา
เงินสดมาหมุนเวียนได้ 

 

4.เคร่ืองจักร เป็นปัจจัยในการ
เพ่ิมผลผลิตให้มีทั้งปริมาณและ
คุณภาพตรงกับความต้องการ
ของลูกค้าหรือผู้บริโภค ช่วยลด
ปัญหาการคาดแคลนคนงาน 

ร้านจะลงทุนต่อเคร่ืองจักร
ค่อนข้างสูง แต่การลงทุนสูงน้ัน
ก็สามารถได้เคร่ืองจักรที่มี
ประสิทธิภาพ ทําให้สามารถ 
ผลิตจํานวนเค้ก : วัน ได้จํานวน
มาก สามารถนําสินค้ามาขายที่
ทางร้านได้ และสามารถส่ง
สินค้าไปขายแก่ร้านค้าอ่ืนได้ 

เคร่ืองจักรที่ดีมีประสิทธิภาพใน
การผลิต จะทาํให้ได้ผลผลิตเป็น
จํานวนมากสามารถเพ่ิมรายได้
ให้กับร้าน 
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ตารางที่ 2.2  : วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
ปัจจัยภายนอก สถานการณ ์ ผลกระทบต่อธุรกิจ 
1.สภาวะเศรษฐกิจ เป็นปัจจัยท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคอย่าง
มากช่วงเวลาใด เศรษฐกิจ
ภายในประเทศดี ประชากรใน
ประเทศก็ออกมาจับจ่ายใช้สอย 
ตรงกันข้ามถ้าเศรษฐกิจช่วงไหนไม่มี
สภาพคล่องประชากรก็ไม่มีการ
จับจ่ายใช้สอยน้อยตามสภาวะ
เศรษฐกิจ 
 

ภาวะธุรกิจในไตรมาสท่ี 3 ปี 2558 
มีแนวโน้มทรงตัว จากผลสํารวจ
ความเชื่อม่ันทางธุรกิจพบว่า 
ผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่คาดว่า
ภาวะธุรกิจในอีก 3 เดือนข้างหน้ามี
แนวโน้มทรงตัว สอดคล้องกับ
ความเห็นของผู้ประกอบการ ส่วน
ใหญ่ท่ีประเมินว่าภาวะการบริโภคจะ
กลับมาฟ้ืนตัวได้ปกติในปี 2559 จาก
เดิมท่ีคาดว่าอาจฟ้ืนตัวได้ทันภายใน
ปี 2558 จากความกังวลต่อภาวะ
เศรษฐกิจรวมถึงสถานการณ ์ภัยแล้ง
ท่ีอาจมีความรุนแรงกว่าปกติ 
เช่นเดียวกับการส่งออก สินค้าท่ีคาด
ว่าจะยังซบเซา เนื่องจากการ
ขยายตัวของ เศรษฐกิจคู่ค้ามีความ
เสี่ยงท่ีจะฟ้ืนตัวช้ากว่าท่ีคาด ส่งผล
ให้ การลงทุนภาคเอกชนมีแนวโน้ม
ทรงตัวตามอุปสงค์ท้ังในและ 
ต่างประเทศท่ีอ่อนแอ อย่างไรก็ดี 
ภาคอสังหาริมทรัพย์มี แนวโน้ม
ทยอยปรับตัวดีขึ้นโดยเฉพาะตลาด
ระดับกลางและ ระดับบนท่ีมีกําลัง
ซ้ือในเกณฑ์ดี ด้านการท่องเท่ียวคาด
ว่า ขยายตัวได้ต่อเน่ือง ท้ังนี้
ผู้ประกอบการคาดหวังต่อการ 
ขับเคล่ือนนโยบายภาครัฐซ่ึงจะเป็น
เครื่องยนต์หลักท่ีจะนํา การขยายตัว
ทางเศรษฐกิจในระยะต่อไป 

จากท่ีธนาคารแห่งชาติคาดการณ์ว่า
เศรษฐกิจไทยจะกลับมาฟ้ืนตัวได้ใน
ปี 2559 นั้น ก็สามารถคาดคะเน
ต่อไปว่าผู้คนก็จะออกมาจับจ่ายใช้
สอยเงินกันมากข้ึน ท้ังตลาดบนและ
ตลาดระดับกลางซ่ึงตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายก็มีแนวโน้มทยอย
ปรับตัวให้ดีขึ้น 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2  (ต่อ) : วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
ปัจจัยภายนอก สถานการณ ์ ผลกระทบต่อธรุกิจ 
2.สภาพการแขง่ขันธรุกจิประเภท
เดียวกัน ถ้าเป็นธุรกจิที่เข้าง่าย ใครๆ
ก็สามารถทําไดก้็จะมีคู่แข่งขันมาก 
สภาวะการแข่งขันสูง 
 

ธุรกจิร้านเบเกอรี่ ซึ่งเมือ่แบ่งตามประเภทของ
การตลาดแล้วธรุกิจดังกล่าวก็จะแบ่งได้ 2 
ประเภทใหญ่ๆ ด้วยกัน คือ ร้านเบเกอรี่ระดับ
ตลาดบน กับร้านเบเกอรี่ระดับตลาดล่าง 
ร้านเบเกอรีต่ลาดบน : หรือทีเ่รยีกว่าตลาดเบ
เกอรี่ค้าปลีก ขณะนี้กําลังเป็นตลาดที่น่าสนใจ
อย่างมาก เนื่องจากมีอัตราการขยายตวัอยูใ่น
ระดับที่ดีมาก ทาํให้มีนักลงทุนรายใหม่ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศต่างทยอยเข้ามาทํา
การตลาด นับวา่เกิดการแขง่ขนัที่ค่อนข้างสูงทั้ง
จากแบรนดใ์นประเทศและแบรนด์จาก
ต่างประเทศ จะเห็นได้จากการที่แบรนด์ต่างๆ 
งัดกลยทุธร์ูปแบบต่างๆ มาใช้ เช่น การ
ให้บรกิารจัดส่งถึงที่ รับจดังานเล้ียงด้วย
โปรโมชั่นพิเศษ และการรับสมัครสมาชิกเพื่อ
มอบส่วนลดใหแ้ก่ลูกค้า กลยุทธ์ทางการตลาด
ต่างๆ เหล่านี้จะนิยมนํามาใช้มากโดยเฉพาะ
ในช่วงเทศกาลคริสต์มาส เทศกาลปีใหม่ เพราะ
เป็นช่วงเวลาทีข่นมเบเกอรีข่ายดีที่สุด รวมถงึ
การเปิดแฟรนไชส์โดยอิงกับห้างสรรพสินค้าทีม่ี
อยู่แล้วทั่วประเทศก็ได้ส่งผลใหก้ารแขง่ขันของ
ธุรกจิร้านเบเกอรี่ระดับตลาดบนมีความคึกคัก
เพิ่มขึ้น ร้านเบเกอรีต่ลาดล่าง : ได้แก่ ร้านเบ
เกอรี่ทั่วไป ที่ส่วนใหญจ่ะไม่มีแบรนด์สินค้าเปน็
ของตัวเอง อาศัยจุดเด่นของรสชาติของขนมเบ
เกอรี่ ทําเลที่ตั้งที่อยูใ่นย่านชุมชนทําให้ซือ้ขาย
ได้ง่ายผนวกกับราคาไม่แพง รวมถึงความเช่ือใจ
จากลูกค้าประจาํเช่นเดียวกับ เบเกอรี่รับส่ังทํา  

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2  (ต่อ) : วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัยภายนอก สถานการณ ์ ผลกระทบต่อธรุกิจ 
 ตามบ้าน ที่มีจุดเด่นอยูท่ี่ความสดใหมข่อง

ขนมเบเกอรี่ เพราะทําตามออเดอร์จากลูกค้า
ที่เข้ามาในแต่ละวัน ราคาขนมเบเกอรี่ก็มี
ความเหมาะสมกับคุณภาพวัตถดุิบและ
รสชาติทีถู่กปากกลุ่มลูกค้า ในช่วงระยะหลัง
จะเห็นว่าเจ้าของธุรกิจ เบเกอรีร่ะดับนี้หันมา
เรียกลูกค้าด้วยการแสดงวิธีการทําขนมเบเกอ
รี่ต่างๆ ให้ลูกค้าได้เห็น เพือ่เน้นโชว์ความสด
ใหม่ของขนม โชว์ทุกขั้นตอนการทําขนมที่มี
ความสะอาดในทุกๆ ขั้นตอน ไม่น่าเชื่อว่าวิธี
นี้จะได้ผลมาก ทําให้ลูกค้าเดินเข้าร้านและ
ตัดสินใจซื้อขนมเบเกอรี่มากขึน้ นอกจากนี้
แล้วยังมีบางร้านที่หันมาใช้กลยุทธ์เสริมสร้าง
รายได้เพิ่มด้วยการนําขนมเบเกอรีใ่ส่รถเข็นเร่
ขายตามตลาดนดั หรือขายขนมเบเกอรี่ตาม
หน้า Facebook เพื่อให้ร้านเบเกอรี่เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้มากและกว้างที่สุดคือ ทั่วถงึไป
ทุกเพศทุกวัย 

 

3.สภาพแวดล้อมวัฒนธรรม 
วัฒนธรรมของแต่ละประเทศ
สามารถกําหนดรูปแบบของ
ธุรกจิบรกิารได้ ว่าเหมาะสม
ในรูปแบบใด กาํหนดให้
สอดคล้องวัฒนธรรมของ
ประเทศนั้นๆเพือ่ให้สามารถ
ขายบรกิารได ้
 

“slow life คือการผ่อนจงัหวะชีวิตให้ช้าลง 
และสนใจรายละเอียดหรือรื่นรมย์กับส่ิง
เล็กๆน้อยๆมากขึ้น เป็นวถิีแบบหนึ่งทีอ่าจจะ
ควบตามมาด้วยความหลากหลายของส่ิงทีเ่รา
สนใจหรอืส่ิงทีเ่รากระทํามากขึน้ เช่นครุ่นคิด
ถึงที่มาที่ไปของผักออแกนิคส์ ละเมียดละไม
กับรสชาตขิองกาแฟ คือให้เวลากับส่ิงต่างๆ 
และเลือกส่ิงที่ดกีว่าให้ชีวิตตวัเอง” (เบนซ-์ธน
ชาติ ศิริภัทราชยั นักเขียนชื่อดงั  ผู้เขียน
หนังสือสุดฮิต "นิวยอร์ค เฟิร์ส ไทม์ ) 
 

ผู้คนออกมาใช้ชวีิตแบบ slow 
life มากขึ้น รวมถึงวยัรุ่นหนุ่ม
สาวของประเทศไทย ซึ่งเป็น
กลุ่มเป้าหมายของทางร้าน 
เพราะ ในใจหนึง่ก็มงีานที่ค้างคา
ที่ต้องสะสาง แต่ในอกีมุมหนึ่งก็
ต้องการสังคม คือออกไปพบปะ
สังสรรค์ได้มกีารสนทนากัน
ระหว่างเพื่อน เพราะฉะนั้นวิถี
แบบ slow life กับบรกิารของ
ทางร้านสามารถเข้ากันได้อย่างดี 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.3  : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน 
ตํ่า กลาง สูง 

1.คอนเซ็ปร้านอาจถูก
ลอกเลียนแบบได้ง่าย 

  

/ 

ทางร้านต้องสร้างความโดดเด่นของทางร้าน
ขึ้นมาเพ่ือให้เป็นที่รู้จักหรือสะดุดตา สร้างความ
โดดเด่นในธุรกิจประเภทน้ี ไม่ว่าจะเป็นเร่ือง 
รสชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวอยากที่จะ
เลียนแบบได้ มีเพียงแค่ที่ร้านท่ีสามารถ
สร้างสรรค์รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ขึ้นมาได้ หรือ
การบริการ ก็ตอ้งมีการบริการที่ทําให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจมากท่ีสุด และสุดท้ายบรรยากาศ
ร้านที่มีความน่าสนใจมากกว่าร้านอื่นในธุรกิจ
ประเภทน้ี 

2.ปัจจัยด้านสินค้า 
เน่ืองจากสินค้าของทางร้าน
จะไม่มีการใส่วัตถุกันเสียลง
ไปในอาหารเพ่ือเป็นการให้
สินค้าเก็บได้นานขึ้น เพราะ
จะมีผลต่อเรื่องรสชาติ และ
ไม่เป็นผลต่อต่อผู้บริโภค 

 

/ 

 ต้องมีการวางแผนการผลิตอย่างละเอียด
รอบคอบ เพ่ือจะได้ทราบจํานวนวัตถุดิบที่
จําเป็นต้องใช้และนําเข้าจากต่างประเทศ เพ่ือ
ลดจํานวนของค้างสต็อก และนําเร่ืองสถิติเข้ามา
ใช้ในการคํานวณการผลิตในแต่ละช่วงว่าช่วง
ไหนสมควรที่จะมีการผลิตมาก ตัวอย่างเช่น ช่วง
เดือนธันวาคม ก็สมควรผลิตสินค้ามากเป็นพิเศษ 
เพราะ มีเทศกาลของการเฉลิมมากกว่าเดือน
อื่นๆ 

3.ปัจจัยด้านการเงิน ถือว่า
เป็นปัจจัยที่มีความเส่ียง
มากที่สุด เพราะใช้ทุน
ตนเองเกือบทั้งหมด และมี
เงินทุนจํากัด 

  

/ 

วางแผนทางการเงินให้รอบคอบเพ่ือกิจการจะได้
ดําเนินไปอย่างราบรื่นไม่ติดขัด จัดทําบัญชี
ควบคุมและบริหารเงินสดให้คงเหลืออยู่เสมอ
พร้อมหาเงินสํารองจ่ายไว้ตลอดเวลา  
การหาหุ้นส่วนมาลงทุน ก็ถือเป็นการกระจาย
ความเส่ียงอีกทางหน่ึง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3  (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน 
ตํ่า กลาง สูง 

4.ปัจจัยด้านสถานที่ เน่ือง
ด้วยทางร้านไม่ได้ต้ังอยู่ที่ใจ
กลางเมือง เพราะฉะน้ัน
เร่ืองที่ผู้คนจะเดินผ่านไป
ผ่านมา สถานที่ต้ังของทาง
ร้านคงสู้ทางร้านที่ต้ังอยู่ใจ
กลางเมืองไม่ได้ 

 

  

มีการโปรโมทโฆษณาร้านค้าบ่อยๆ ผ่านทาง 
Social network เพ่ือให้เกิดการ Awareness 
และยังมีการเขยีนรีวิว    pantip หรือ 
blogger ต่างๆ เพราะปัจจุบันเวลาใคร
อยากจะรู้อะไรใหม่ๆ ก็จะหาในอินเตอร์เนตเป็น
ลําดับแรก และถึงแม้ว่าทางร้านจะไม่ได้อยู่ใจ
กลางเมืองแต่การเดินทางมาที่ร้านก็ไม่ใช่เร่ือง
ยากขนาดน้ัน 

 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.4  : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน 
ตํ่า กลาง สูง 

1.สภาวะเศรษฐกิจ มีความ
เสี่ยงระดับปานกลางเพราะ
ทางรัฐบาลสนับสนุนและ
ส่งเสริมการลงทุนของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม( 
SMEs ) ส่งผลให้น่าจะมี
คู่แข่งเพ่ิม เพราะธุรกิจ
ประเภทน้ีเป็นธุรกิจที่เข้า
ง่ายออกง่าย 

 

/  

เน้นมาตรฐานในการให้บริการหรือคุณภาพ
ของตัวสินค้า เพราะผู้ถือหุ้นมีความเห็นว่า 
เศรษฐกิจดีหรอืไม่ดี คนเราก็ยังต้องกินต้องใช้
อยู่ดี และศึกษาภาพรวมของเศรษฐกิจว่าจะไป
ในทิศทางใด เพ่ือจัดเตรียมแนวทางและต้ังรับ
กับปัญหาที่จะเกิด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4  (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน 
ตํ่า กลาง สูง 

1.สภาวะเศรษฐกิจ มีความ
เส่ียงระดับปานกลางเพราะ
ทางรัฐบาลสนับสนุนและ
ส่งเสริมการลงทุนของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม( SMEs ) 
ส่งผลให้น่าจะมีคู่แข่งเพ่ิม 
เพราะธุรกิจประเภทน้ีเป็น
ธุรกิจท่ีเข้าง่ายออกง่าย 

 

/  

เน้นมาตรฐานในการให้บริการหรือคุณภาพของ
ตัวสินค้า เพราะผู้ถือหุ้นมีความเห็นว่า เศรษฐกิจ
ดีหรือไม่ดี คนเราก็ยังต้องกินตอ้งใช้อยู่ดี และ
ศึกษาภาพรวมของเศรษฐกิจว่าจะไปในทิศทาง
ใด เพ่ือจัดเตรียมแนวทางและต้ังรับกับปัญหาท่ี
จะเกิด 

2.สภาพการแข่งขันธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน 

 

 / 

มีความเส่ียงค่อนข้างสูง เพราะโลกของเรามีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ทุกวัน จากสมัยก่อนเคยเป็นที่
นิยม แต่ปัจจุบันอาจจะไม่เป็นที่นิยมแล้วก็
เป็นได้ วิธีป้องกันความเส่ียงคือ ทางร้านจะมี
การพัฒนาเร่ือยๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านคุณภาพ
สินค้า บริการ รวมถึงตัวบุคคลด้วย 

3.สภาพแวดล้อมวัฒนธรรม 
Trend เร่ืองรักสุขภาพกําลัง
มาแรงใครต่อใครต้องการมีหุ่น
ที่ดี ต้องการมารเข้าฟิตเนส
เพ่ืออกกําลังกายและคอย
ควบคุมอาหารการกิน
โดยเฉพาะอย่างยิ่งของหวาน
คือส่ิงที่ต้องห้าม 
 

 

/  

พยายามคิดค้นสูตรใหม่ต่างๆที่ใช้นํ้าตาลในการ
ผลิตที่น้อยลง หรือ ใช้สารที่ให้ความหวานแทน
นํ้าตาล เพ่ือใครที่กําลังควบคุมนํ้าหนักอยู่ก็
สามารถรับประทานได้ เหมือนเป็นรางวัลให้
ตัวเองในขณะที่กําลังลดนํ้าหนักอยู่ แต่ก็สามารถ
ทานของหวานได้แต่กลับไม่มีผลต่อนํ้าหนัก 
 

หมายเหตุ : ระดับความเสี่ยงแบ่งออกดังน้ี 
  ระดับตํ่า = ความเสี่ยงน้อยที่สุด 
  ระดับกลาง =  ความเสี่ยงปานกลาง 

    ระดับสูง  = ความเสี่ยงมากที่สุด 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 ได้วิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model จากทฤษฏีของ  (Porter, 2008) เป็น
เคร่ืองมือในการวิเคราะห์การตลาดเคร่ืองมือช้ินน้ีมักถูกใช้เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของตลาดเพ่ือ
เตรียมรับมือกับสภาพของตลาดที่สินค้าและบริการของเราน้ันเข้าไปอยู่ว่ามีลักษณะเป็นเช่นไร และมี
ความเสี่ยงแค่ไหนในการทําธุรกิจ ประกอบไปด้วย 
 1. ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม ่ 

2. ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม  
3. ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน  
4. อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ  
5. อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 

 
3.1 สภาพของการแข่งขนั และท่ีมาของการแข่งขนั 

ระดับของการแข่งขัน 
ในปัจจุบันภาพรวมของตลาดเบเกอรี่ตลาดเบเกอรี่ในปัจจุบันนับว่าเป็นตลาดที่น่าสนใจมาก

ขึ้น ด้วยมูลค่าตลาดในปี 2539 ที่สูงถึง 4,200 ล้านบาท และมีอัตราการขยายตัวในแต่ละปีร้อยละ 
30-40 โดยแบ่งออกเป็นเบเกอร่ีตลาดล่างมูลค่า 2,400 ล้านบาท หรือร้อยละ 57.1 และเบเกอรี่ตลาด
บนมูลค่า 1,800 ล้านบาท หรอืร้อยละ 42.9 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2539) 
ถึงแม้ว่าในช่วงปี 2541-2542 ที่ผ่านมา มูลค่าตลาดจะหดตัวลงบ้างจากภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจ ทํา 
ให้ผู้ประกอบการต่างลดกํา ลังการผลิตลงตามกํา ลังซื้อของผู้บริโภค แต่จากการคาดการณ์ของ บริษัท 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทยในช่วงปีใหม่ 2544 ตลาดเค้กและเบเกอรี่จะมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นไม่ต่ํากว่าร้อย
ละ 10 โดยเฉพาะตลาดในกรุงเทพฯ คาดว่ามูลค่าตลาดเติบโตเพ่ิมขึ้นประมาณ 2,750 ล้านบาท 
 จุดเด่นและความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 รูปแบบร้าน食え (คุเอะ) น้ันในประเทศไทยน้ันยังถือว่ามีน้อยมากที่จะตกแต่งร้านสไตล์น้ี 
ซึ่งร้าน食え (คุเอะ) โดนเด่นทางด้านการจัดร้านให้มีเอกลักษณ์โดดเด่นสไตล์ญี่ปุ่นสมัยใหม ่ที่จะ
เน้นตกแต่งร้านให้เข้ากับธรรมชาติสิ่งแวดล้อมให้ลงตัวเป็นที่สุด และที่สาํคัญอีกประการหน่ึงน้ันคือ 
โดยทั่วไปร้านเค้กหรือร้านอาหารท่ัวไปน้ัน จะมีพ้ืนที่ต้ังของห้องครัว หรือ ที่ผลิตน้ันไว้อยู่ร้านหลังของ
ร้านหรือไม่ก็ จะสร้างให้เป็นที่เฉพาะ ไม่สามารถให้แขกลูกค้าน้ันสามารถเห็นได้ อาจจะประกอบไป
ด้วยหลายปัจจัยเช่น กลัวโดนลอกสูตรวิธีทํา หรือ กลัวเรื่องความสกปรก ฯลฯ แต่ทาง ร้าน食え     
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(คุเอะ)นั้น  นําท่ีผลิตมาต้ังให้เห็น ใครกส็ามารถ เดินผ่านไปมาเห็นได้ โดยไม่ได้กลัวเรื่องโดนขโมยสูตร
หรือเรื่องความสกปรกเลยแมแ้ต่น้อย แต่สิ่งที่เราอยากให้จะให้คนที่เดินผา่นไปผ่านมาเห็นน้ันคือ 
ความใส่ใจในกระบวนการผลิตที่ถูกคิดมาเป็นอย่างดี และเรื่องความสะอาดว่าทางร้านก็ใส่ใจไม่แพ้ 
เรื่องรสชาติของขนมเค้ก หรือ บริการทางร้านแม้แต่น้อย 
 
ภาพที่ 3.1 : ภาพบรรยากาศหน้าร้าน 2 
 
 
 
 
 
 
 
      
 

ตลาดเบเกอรี่ สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 
1. ร้านเบเกอรี่ ในโรงแรม 
ถือว่าเป็นตลาดเบเกอรี่ในระดับบน ซึ่งโรงแรมใหญ่ๆ  มีไว้สําหรับบริการลูกค้าของโรงแรม

โดยเฉพาะ ไม่ว่าจะเป็นลูกค้าต่างชาติที่เข้าพัก ลูกค้าที่เขา้มาใช้บริการจัดเลี้ยงหรือสัมมนา และอาจ
จัดให้มีการจําหน่ายปลีกกับลูกค้าข้างนอก โรงแรมมีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพดี ทําให้ราคาของขนม
ในโรงแรมมีราคาสูงกว่าตามท้องตลาดทั่วไป 

2. ร้านเบเกอรี่ ระดับบน 
ปัจจุบัน ร้านเบเกอรี่ ระดับบนเป็นตลาดที่น่าสนใจอย่างมาก เน่ืองจากอัตราการขยายตัวอยู่

ในเกณฑ์ที่สูง นักลงทุนรายใหม่ทั้งในประเทศและต่างประเทศทยอยเข้าตลาด ทํา ใหก้ารแข่งขันมี
ความคึกคักเพ่ิมมากขึ้น จะเห็นได้จากการนํา เอากลยุทธ์ต่างๆ มาใช้ เช่น การบริการจัดส่งถึงสถานที่ 
รับจัดงานเลี้ยง และการรับสมัครสมาชิก เป็นต้น  

3. ร้านเบเกอรี่ รับสั่งทําตามบ้าน 
จุดเด่นของ ร้านเบเกอรี่ ประเภทน้ีคือการทํา ตามคํา สั่งซือ้ สินค้าจึงมีความสดใหม่ ใน

ปัจจุบันร้านเบเกอรี่ตามบ้านมีการนํา เอาแนวคิดของเบเกอรี่รับสั่งทํา ตามบ้านมาเปิดเป็นร้านที่เน้น
ทํา ตามคํา สั่งซื้อแล้ว โดยใช้จุดเด่นที่สินค้ามีความสดใหม ่การใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ เลอืกซื้อหาได้
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ง่าย สินค้ามีความหลากหลายราคาเหมาะสมกับคุณภาพและสินค้ามีรสชาติที่ถูกปากกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย 

4. ร้านเบเกอรี่ ทั่วๆ ไป 
ร้านเบเกอรี่ ประเภทน้ีส่วนใหญ่ไม่มีตราสินค้า จึงอาศัยจุดเด่นของทําเลที่ต้ังที่อยู่ในทางผ่าน

ชุมชน ราคาถูก อาศัยการขายในปริมาณมาก ในช่วงระยะ 2-3 ปีหลังมีการนํา  
 
3.2 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 

1.คู่แข่งขันทางตรง 
ร้าน after you เป็นร้านค้าประเภทเดียวกันซึ่งกําลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะ

เปิดก่ีสาขา ก็ยังมีผู้คนที่ให้ความสนใจ ต่อแถวรอรับประทานเป็นอย่างมาก 
 
ภาพที่ 3.2 : รูปร้าน after you 
 

จุดแข็ง 
‐ ช่องทางจําหน่าย หรือทําเลสาขา โดยเฉพาะโลเกช่ันของร้านมีทั้งคอมมนูิต้ี มอลล ์และ

ศูนย์การค้าช้ันนําย่านใจกลางเมือง ที่สอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทีม่ีรสนิยมและมี
กําลังซื้อ  

‐ แบรนด์ได้ถูกพูดบอกต่อปากต่อปากจากลูกค้าที่เคยมารับประทานที่ร้าน ทําให้เกิดการ
สร้างแบรนด์อย่างชัดเจนแบบ Word of Mouth แบบมีพลัง 

‐ มี Product ที่เป็นเอกลักษณท์ั้งรูปแบบในการจัดสินค้าลงภาชนะ และโดนเด่นทางด้าน
รสชาติ 
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จุดอ่อน 
‐ คอนเซ็ปต์ร้านอาจถูกลอกเลยีนแบบได้ง่าย ซึ่งขณะน้ีได้ปรากฏว่า ร้านเบเกอรี่บางแห่ง

ในคอมมูนิต้ี มอลล์ได้   ก็อปป้ีคอนเซ็ปต์ไปทําบ้างแล้ว 
2.คู่แข่งขันทางอ้อม 
ร้านกาแฟทั่วไป ด้วยกระแสนิยมของคนไทยในปัจจุบัน ทีช่อบเข้าร้านกาแฟ ใช้ชีวิตแบบ 

slow life  คําว่า slow life เป็นคําที่กําลังติดปาก ณ ปัจจบัุน เพราะ เกิดจากผู้คนหมูม่ากใช้ค่อยๆใช้
ชีวิตไปแบบช้า ส่วนใหญ่จะเป็นร้านกาแฟที่มีบริการที่สามารถให้ลกูค้านั่งได้นาน ไม่ว่าจะเป็น สถานที่ 
หรือสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ ทําให้คําว่า Slow  Life ได้เกิดขึ้นมาในยุคน้ี ส่วนหน่ึงเป็นเพราะการ
มีร้านกาแฟเกิดขึ้นเป็นจํานวนมาก 
 
ภาพที่ 3.3 : สว่นแบ่งทางการตลาดของกาแฟ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : ส่วนแบ่งทางการตลาดของกาแฟ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  http://marketeer.co.th/2015/03/coffee/. 
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3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.4 : BCG Model 
 

 
 

ในการวิเคราะห์ BCG Model ของร้าน食え(คุเอะ) ในกลุ่มของ QUESTION MARK 
เน่ืองจากธุรกิจเบเกอรี่มีการเจริญเติบโตสูง ด้วยต้นทุนที่ไม่มาก การที่จะทําธุรกิจน้ีเป็นจํานวนมาก
เรียกได้ว่า เข้าง่ายและก็ออกง่ายเช่นกันในธุรกิจน้ี สมควรที่จะทุ่มเงินให้เป็นรู้จักของตลาดมากย่ิงขึ้น
จ้าเป็นต้องอาศัย ควรใช้กลยุทธ์ การสร้างสว่นครองตลาดเพ่ือให้เป็นที่รู้จกัในวงกว้างมากขึ้น เพ่ือ
ยอดขายที่สูงและส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูง ให้ไปอยู่ใน กลุ่มของ STAR ได้ 
 
3.4 การวิเคราะห์ Five Force Model  

จากทฤษฏีของ  (Porter, 2008) 
1. ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
ในถนนเส้นสาย1 บรมราชชนนี – จรัญ 13 จากการสํารวจในพ้ืนที่บริเวณ ถนนบริเวณนี้ และ

บริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียงพบว่ามีธุรกิจ ประเภทร้าน  เบเกอรี่ ประกอบการอยู่เป็นจํานวนมาก เช่นร้าน  
After you สาขา  sb crystal ราชพฤกษ์, ร้าน Think Café at The Bloc , ร้าน Little Hideout 
และร้านอ่ืนๆทัว่ไป ทําให้มีตัวเลือกเป็นจํานวนมาก ทําให้เกิดการแข่งขันสูงตามไปด้วย  
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   ถึงแม้ว่าจะมีธุรกิจเบเกอรี่มากมายหลายร้านก็ตาม ร้าน食え (คุเอะ) ก็หวังว่ายังครองใจ
ลูกค้าได้มากเป็นส่วนหน่ึงเน่ืองจากรูปแบบของทางร้านที่เรามีความมั่นใจในรูปแบบการตกแต่ง การ
บริการ และ รสชาติของสินค้านนั้น มีความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ น่าทําให้สร้างฐานลูกค้าได้เป็น
อย่างดี 

2. อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
วัตถุดิบน้ันสามารถ หาได้ทั่วไป และสามารถหาได้หลายแหล่ง และสินค้าของทางร้านน้ัน 

สามารถใช้วัตถุดิบทดแทนได้ เพราะฉะน้ันอํานาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบจึงไม่มากนัก ทางร้าน
食え (คุเอะ)  ต้องใช้วัตถุดิบหลายประเภท เช่น นม นํ้าตาล ขนมปัง ฯลฯ เพราะฉะน้ันอาจจะมี
อํานาจในการต่อรองเรื่องราคา หรือ เร่ืองวันชําระการจ่ายบิล 

3. อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ 
เน่ืองจากธุรกิจอุตสาหกรรมประเภทน้ีมีอยู่เป็นจํานวนมาก ทําใหลู้กค้าน้ันมีอํานาจในการ

ตัดสินใจเลือก ไม่มีความจําเป็นต้องง้อทางร้านค้ามาก หรอื ถ้าไม่บริโภคก็สามารถดําเนินชีวิตต่อไปได้ 
ในจุดน้ี ร้านจึงมีอํานาจต่อรองของผู้ซื้อน้อย จําเป็นต้องหาจุดที่ทําให้ลูกคา้ประทับใจเพ่ือการกลับมา
ซื้อซ้ําหรือบริการซ้ํา 

4. ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน 
ในส่วนของเบเกอรี่สินค้าที่ทดแทนกันได้ กจ็ะเป็นจําพวก ขนมปัง ขนมขบเคี้ยว หรือ จะเป็น

นํ้าแข็งใสเพ่ิมหน้าต่างๆ เป็นที่นิยมกันหมูม่ากใน ขณะนี้ เพราะฉะน้ันทางร้านทําสินค้าที่มีรสชาติที่
เฉพาะตัวอยากที่จะลอกเลียนแบบ พยายามหาความแปลกใหม่อยู่ตลอดเพ่ือไม่ให้มีสินค้ามาทดแทน
ได้ 

5. ข้อจ้ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แขง่ขันใหม ่
เป็นธุรกิจที่เข้าง่ายออกง่าย เพราะฉะน้ันจํานวนร้านเบเกอรี่จึงมีจํานวนมาก ร้านจึงต้องมีจุด

ที่สามารถดึงดูดให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ํา โดยทางร้านต้องสร้างแบรนด์ให้มีความแข็งแกร่ง ถ้าแบรนด์มี
ความแข็งแกร่งแล้วเมื่อไรน้ันพร้อมกับพัฒนาอยู่ตลอดเวลา  เรื่องคู่แข่งหน้าหน้าก็ไม่ใช่เป็นที่ต้อง
กังวลอีกต่อไป 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ในของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เขต
บางขุนนนท์  รวบรวมข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช้กลุม่ตัวอย่าง คือ ผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร เขตบางขุนนนท ์ จํานวน 200 ตัวอย่าง  

วิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายผลการศึกษา ได้แก่ 
การแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ประมวลผลข้อมลูจากโปรแกรม
คอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ   
 ผู้วิจัยได้กําหนดใช้สัญลักษณ์ต่าง ๆ ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

n แทน  จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง 
x  แทน  ค่าเฉลี่ย 

S.D.  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยคร้ังน้ี 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ เป็น 3 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1  ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนที่ 2  ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี 
ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซื้อเบเกอร่ีของผู้บริโภค 
 
ส่วนที่ 1  ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 แสดงผลการศกึษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และแหล่งที่มารายได้ มีผลการศึกษาดังน้ี  
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ตารางที่ 4.1 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศ 
 
ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 78 39.00 
หญิง 122 61.00 
รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศ
ชาย โดยมีเพศหญิง จํานวน 122 คน คิดเป็น ร้อยละ 61.00 และเพศชาย จํานวน 78 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 39.00  
 
ภาพที่ 4.1 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศ 
 

 
ตารางที่ 4.2 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุ 
 
ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 
อายุ 18 - 25 ปี 46 23.00 
อายุ 26 - 33 ปี 80 40.00 
อายุ 34 - 40 ปี 46 23.00 
อายุ 40 ปี ขึ้นไป 28 14.00 
รวม 200 100.00 
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 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอายุ พบว่า ส่วนใหญ่อายุระหว่าง 26 – 33 
ปี ม ีจํานวน 80 คน คิดเป็น ร้อยละ 40.00 รองลงมา อายุ 18 – 25 ปี และ อายุ  34 – 40 ปี 
จํานวน 46 คิดเป็น ร้อยละ 23.00 น้อยสุด อายุ 40 ปี ขึ้นไป จํานวน 28 คน คิดเป็น รอ้ยละ 14.00 
 
ภาพที่ 4.2 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างในด้านอายุ 
 

 
ตารางที่ 4.3 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านระดับ

การศึกษา 
 
ด้านระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 34 17.00 
ปริญญาตร ี 114 57.00 
ปริญญาโท 44 22.00 
ปริญญาเอก 8 4.00 
รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านระดับการศึกษา พบว่า มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 114 คน คิดเป็น ร้อยละ 57.00 มากสุด รองลงมา ปริญญาโท จํานวน 44 คนคดิ
เป็น ร้อยละ 22.00 และ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 34 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.00 นอ้ยสุด ปริญญา
เอก จํานวน 8 คน คิดเป็น รอ้ยละ 4.00 
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ภาพที่ 4.3 : แสดงจํานวน และร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านการศึกษา 
 

 
ตารางที่ 4.4 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอาชีพ 
 
ด้านอาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 30 15.00 
ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 36 18.00 
พนักงานบริษัทเอกชน 76 38.00 
ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ 34 17.00 
อาชีพอิสระ 24 12.00 
รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอาชีพ พบว่า มากสุดเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 76 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.00 รองลงมา ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.00 และ ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ จํานวน 34 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 17.00 เป็นนักเรียน / นิสิต / นักศึกษา จํานวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.00 น้อยสุด อาชีพ
อิสระ จํานวน 24 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.00  
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ภาพที่ 4.4 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างในด้านการอาชีพ 
 

 
ตารางที่ 4.5 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือน 
 
ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 12 6.00 
10,000 - 20,000 บาท 60 30.00 
20,001 - 30,000 บาท 58 29.00 
30,001 - 40,000 บาท 40 20.00 
40,001 - 50,000 บาท 18 9.00 
มากกว่า 50,000 บาท 12 6.00 
รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากสุด รายได้ต่อ
เดือน 10,000 - 20,000 บาท มีจํานวน 60 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.00 รองลงมา 20,001 - 30,000 
บาท จํานวน 58 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.00 และ 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.00 น้อยสุด ตํ่ากว่า 10,000 บาท และ มากกว่า 50,000 บาท จํานวน 12 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 6.00 ตามลําดับ  
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ภาพที่ 4.5 : แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างในด้านรายได้ต่อเดือน 
 

 
 ส่วนที่ 2  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อเบเกอรี ่

ในส่วนที่ 2 แสดงผลการศึกษาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้าน
ราคา  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคุณภาพการบริการ และ ด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินค้า มีผลการศึกษาดังนี้  
 
ตารางที่ 4.6 : แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ   เบเกอรี่ ใน

ภาพรวม  
(n = 200) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ x SD. แปลค่า อันดับ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.38 0.47 มากที่สุด 1 
ด้านราคา 4.20 0.45 มาก 3 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 4.10 0.53 มาก 4 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.90 0.51 มาก 5 
ด้านคุณภาพการบริการ 4.24 0.48 มากที่สุด 2 
ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 3.90 0.59 มาก 6 
ค่าเฉลี่ยภาพรวม 4.12 0.38 มาก  

 
ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคญัใน

ระดับมาก มีคา่เฉลี่ย 4.12 คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.38 ในรายด้าน ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด 
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จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา ด้านคุณภาพการบริการ และระดับมาก 
จํานวน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านคุณภาพการบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และ ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า ตามลําดับ ดังตาราง 4.7 – 4.12 
 
ภาพที่ 4.6 : กราฟปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี ่
 

 
 
ตารางที่ 4.7 : แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเบเกอรี่  ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

(n = 200) 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

รูปลักษณ์ของเบเกอร่ี 4.34 0.64 มากที่สุด 
รสชาติของเบเกอรี่  4.58 0.59 มากที่สุด 
ความหลากหลายของเบเกอรี่  4.27 0.69 มากที่สุด 
คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้  4.47 0.64 มากที่สุด 
ความแปลกใหม่ของเบเกอร่ี  4.25 0.74 มากที่สุด 
ภาพรวม 4.38 0.47 มากที่สุด 
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ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านผลิตภัณฑ์ ใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.38 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.47  ในราย
ด้าน พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้ง 5 ด้าน โดยสูงสุด รสชาติของเบเกอรี่  มีค่าเฉลี่ย 4.58 
รองลงมา คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ ( x = 4.47), รูปลักษณ์ของเบเกอร่ี ( x = 4.34),ความ
หลากหลายของเบเกอรี่ ( x = 4.27) และ ความแปลกใหม่ของเบเกอร่ี ( x = 4.25) ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.8 : แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเบเกอรี่  ด้านราคา 
 

(n = 200) 
 
ด้านราคา 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

ราคาที่ตํ่ากว่าย่ีห้ออ่ืน  4.04 0.79 มาก 
การลดราคา  4.15 0.76 มาก 
การโปรโมช่ัน  4.33 0.72 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  4.52 0.61 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  4.41 0.65 มากที่สุด 
มักหาข้อมูลของราคาของเบเกอรี่ที่สนใจย่ีห้อต่างๆเสมอ 3.72 0.90 มาก  
ภาพรวม 4.20 0.45 มาก  
 

ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านราคา ใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.20 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.45  ในรายด้าน 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 3 ด้าน โดยสูงสุด ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ  มี
ค่าเฉลี่ย 4.52 รองลงมา ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  ( x = 4.41) และ การโปรโมช่ัน ( x = 4.33) 
และระดับมาก จํานวน 3 ด้าน ได้แก่ การลดราคา ( x = 4.15), ราคาที่ตํ่ากว่าย่ีห้ออ่ืน ( x = 4.04) 
และ มักหาข้อมูลของราคาของเบเกอรี่ที่สนใจย่ีห้อต่างๆเสมอ ( x = 3.72) ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.9 : แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเบเกอรี่  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

 
(n = 200) 

 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

ทําเลท่ีต้ังของร้านค้า  4.26 0.61 มากที่สุด 
ที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 4.15 0.70 มาก 
การจัดส่งเบเกอรี่ที่รวดเร็ว  3.99 0.77 มาก 
มีที่จอดรถเพียงพอ ไว้คอยบริการลูกค้า 3.98 0.81 มาก 
ภาพรวม 4.10 0.53 มาก  
 

ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.10 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.53  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด จาํนวน 1 ด้าน คือ ทําเลท่ีต้ังของร้านค้า มี
ค่าเฉลี่ย 4.26และมีความสําคัญในระดับมาก จํานวน 3 ด้าน ได้แก่ ที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 
( x = 4.15), การจัดส่งเบเกอรี่ที่รวดเร็ว ( x = 3.99) และ มีที่จอดรถเพียงพอไว้คอยบริการลูกค้า 
( x = 3.98) ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.10 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเบเกอรี่  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

(n = 200) 
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ต่างๆ  3.88 0.61 มาก 
มีระบบสมาชิก บัตรสะสมแต้มเพ่ือรับส่วนลด  3.92 0.73 มาก 
การแถมสินค้า มีผลต่อการเลือกซื้อเบเกอรี่ 4.02 0.74 มาก 
พนักงานขายที่มีบุคลิกหน้าตาดีมีผลต่อการเลือกซื้อเบเกอรี่ 3.79 0.75 มาก 
ภาพรวม 3.90 0.51 มาก  
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ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.90 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51  
ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน โดยมีค่าเฉลี่ยสงูสุด การแถมสินค้า มีผลต่อ
การเลือกซื้อเบเกอรี่ มีค่าเฉลีย่ 4.02 รองลงมา มีระบบสมาชิก บัตรสะสมแต้มเพ่ือรับสว่นลด ( x = 
3.92), การโฆษณาประชาสัมพันธ์ต่างๆ ( x = 3.88) และ พนักงานขายที่มีบุคลิกหน้าตาดีมีผลต่อ
การเลือกซื้อเบเกอรี่  ( x = 3.79) ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเบเกอรี่  ด้านคุณภาพการบริการ 
 

(n = 200) 
 
ด้านคุณภาพการบริการ 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

คุณภาพบริการที่มีความสุภาพ  4.31 0.54 มากที่สุด 
คุณภาพบริการที่มีความถูกต้องแม่นยํา  4.20 0.68 มาก 
คุณภาพบริการที่มีความคล่องแคล่วรวดเร็ว  4.20 0.68 มาก 
คุณภาพบริการที่ให้บริการตามลําดับ  4.21 0.68 มากที่สุด 
คุณภาพบริการที่แนะนําข้อมลูของสินค้าได้ดี  4.27 0.65 มากที่สุด 
ภาพรวม 4.24 0.48 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านคุณภาพการบริการ ในภาพรวม 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.24 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.48  ในรายด้าน 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 3 ด้าน โดยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คุณภาพบริการที่มีความ
สุภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.31 รองลงมา คุณภาพบริการที่แนะนําข้อมูลของสินคา้ได้ดี ( x = 4.27) และ 
คุณภาพบริการที่ให้บริการตามลําดับ ( x = 4.21) และให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 4 ด้าน 
คือ คุณภาพบริการที่ให้บริการตามลําดับ ( x = 4.20) และ คุณภาพบริการที่มีความคล่องแคล่ว
รวดเร็ว ( x = 4.20) ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.12 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเบเกอรี่  ด้านภาพลักษณ์ตราสนิค้า 

 
(n = 200) 

 
ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่มีลักษณะเด่นกว่าคู่แข่งมีผลต่อการซื้อเบ
เกอรี่ 

3.92 0.60 มาก 

ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่จดจําง่ายมีผลต่อการซื้อเบเกอรี่ 3.84 0.73 มาก 
ภาพลักษณ์ตราสินค้า สามารถบ่งบอกถึงรสนิยมผู้บริโภคได้ 3.94 0.77 มาก 
การพัฒนาภาพลักษณ์ตราสนิค้า ก่อให้เกิดการรับรู้ที่ดีขึ้นต่อ
คุณค่าของสินค้า 

3.90 0.77 มาก 

ภาพรวม 3.90 0.59 มาก 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า ในภาพรวม 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.90 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.59  ในรายด้าน พบว่า มี
ความสําคัญในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน โดยมีคา่เฉลี่ยสูงสุด ภาพลักษณ์ตราสินค้า สามารถบ่งบอกถึง
รสนิยมผู้บริโภคได้ มีค่าเฉลี่ย 3.94 รองลงมา ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่มีลกัษณะเด่นกว่าคู่แข่งมีผลต่อ
การซื้อเบเกอรี่ ( x = 3.92), การพัฒนาภาพลักษณ์ตราสินคา้ ก่อให้เกิดการรับรู้ที่ดีขึ้นต่อคุณค่าของ
สินค้า ( x = 3.90) และ ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่จดจําง่ายมีผลต่อการซื้อเบเกอรี่ ( x = 3.84) 
ตามลําดับ  
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซ้ือเบเกอรี่ของผู้บรโิภค 
ในส่วนที่ 3 แสดงผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ มีผลการศึกษาดังน้ี  

 
ตารางที่ 4.13 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี  ด้านภาพลักษณ ์

ตราสินค้า 
 

(n = 200) 
 
การตัดสินใจซือ้เบเกอรี่   

ระดับการตัดสินใจ 
x SD. แปลค่า 

คุณภาพของเบเกอร่ี มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เบเกอรี่ 4.61 0.51 มากที่สุด 
ราคาของเบเกอรี่ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี 4.48 0.64 มากที่สุด 
ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี 4.03 0.72 มาก 
การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ 3.90 0.72 มาก 
ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เบ
เกอรี่ 

3.99 0.70 มาก 

ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่ดี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี ่ 4.10 0.66 มาก 
ภาพรวม 4.18 0.45 มาก 
 

ผลการศึกษา การตัดสินใจซือ้เบเกอรี่ ในภาพรวม พบว่า มีการตัดสินใจในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ย 4.18 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.46  ในรายด้าน พบว่า มีการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด 
จํานวน 2 ด้าน  โดยมีค่าเฉลีย่สูงสุด คุณภาพของเบเกอร่ี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ มีค่าเฉลี่ย 
4.61 รองลงมา ราคาของเบเกอรี่ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี ( x = 4.48) และมีการตัดสินใจใน
ระดับมาก จํานวน 4 ด้าน ได้แก่ ภาพลักษณ์ตราสินค้าทีดี่ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี ( x = 
4.10), ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ( x = 4.03), ภาพรวมส่วน
ประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ( x = 3.99) และ การส่งเสริมการตลาด มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ ( x = 3.90) ตามลําดับ  

ในบทสุดท้ายนี ้จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และแผนงานด้านการเงิน 
งบประมาณจากแหล่งเงินทุน รวมท้ังการดําเนินตัวช้ีวัดเพ่ือประเมินผล และแผนการรองรับการขยาย
ธุรกิจในอนาคตของธุรกิจร้านเบเกอรี่คุเอะ โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
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4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ร้านเบเกอรี่คุเอะ ได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้
ข้อมูล SWOT จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และข้อมลูของคู่แข่ง รวมถึงใช้ 
ผลการวิจัย ในการวิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้

4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเร่ืองภาพลักษณ์ตราสินค้า 
Kotler (2000) ได้กล่าวถึงภาพลักษณ์ของการตลาดไว้ว่า ภาพลักษณ์ (Image) เป็นวิถีที่

ประชาชนรับรู้เก่ียวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท และภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้จากปัจจัย
หลายประการภายใต้การควบคุมของธุรกิจ เมื่อพิจารณาภาพลักษณ์ที่องค์การธุรกิจจะสามารถนํามา
เป็นองค์ประกอบทางการบริหารจัดการได้แล้ว อาจจํากดัขอบเขตประเภทของภาพลักษณ์ที่เก่ียวขอ้ง 
กับการส่งเสริมการตลาดให้ชัดเจนโดยจําแนกเป็น 3 ประเภทด้วยกันคือ  

1. ภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพในใจ
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทเพียงอย่างเดียว ไม่รวมถึงตัวองค์การหรือตัวธุรกิจ 
ซึ่งบริษัทหน่ึงๆอาจมีผลิตภัณฑ์หลายชนิดและหลายย่ีห้อจาํหน่ายอยู่ในท้องตลาด ดังน้ัน ภาพลักษณ ์
ประเภทน้ีจึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภัณฑ์หรือบริการทุกชนิดและทุกตราย่ีห้อ ที่อยู่ภายใต้ความ
รับผิดชอบของบริษัทใดบริษทัหน่ึง  

2. ภาพลักษณ์ตรายี่ห้อ (Brand Image) คอื ภาพในใจของผู้บริโภค ที่มต่ีอสินค้า 
ย่ีห้อ ตรา หรือเคร่ืองหมายการคําน้ันๆ ส่วนมากมักอาศัยการส่งเสริมการตลาดแบบต่างๆ เพ่ือให้
ผู้บริโภคทราบถึงคุณลักษณะเฉพาะ บุคลิก หรือจุดขายเด่นๆ ของสินค้า ซึ่งสินค้าจากบริษัทเดียวกัน 
อาจไม่จําเป็นต้องมีภาพลักษณ์เหมือนกัน เพราะขึ้นอยู่กับการกําหนดตําแหน่งครองใจ (Positioning) 
ของ สินค้าย่ีหอ้ใดยี่ห้อหน่ึงที่บริษัทต้องการให้มีความแตกต่าง (Differentiation) จากย่ีห้ออ่ืนๆ  

3. ภาพลักษณ์ของสถาบันหรือองค์การ (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นใน
ใจของ ประชาชนที่มีต่อองค์การหรือสถาบัน ซึ่งเน้นเฉพาะภาพของตัวสถาบันหรือองค์การเพียงส่วน
เดียว ไม่รวมถึงสินค้าหรือบริการที่จําหน่าย ดังน้ันภาพลักษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพที่สะท้อนถึงการ
บริหาร และการดําเนินงานขององค์การทั้งในแง่ระบบบริหารจัดการ บุคลากร (ผู้บริหารและพนักงาน) 
ความรับผิดชอบต่อสังคม และการทําประโยชน์แก่สาธารณะ (Kotler, 2000)  

4.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
บุญเกียรติ ชีวตระกูลจิต (2548) ได้อธิบายว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้า เก่ียวกับการซือ้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มใดกลุม่หน่ึง 
ประกอบด้วย ขั้นตอนสําคัญเรียงลําดับก่อนหลัง คือ 
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1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  
2. การค้นหาข้อมูล (Search)  
3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of Alternatives)  
4. การซื้อ (Purchase)  
5. การประเมินผลหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation)  
การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จะทําให้กจิการได้ทราบถึงพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในแต่ละข้ันตอนดังกล่าวข้างต้น ซึ่งผู้บริหารสามารถนําข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมน้ันไปใช้เป็น
แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์และแผนงานทางการตลาดท่ีเหมาะสมอันจะนําไปสู่การดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาดของกิจการอย่างถูกต้องและได้ผลต่อไป 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ   

4.3.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ร้านเบเกอรี่คุเอะ เลือกใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็นการสร้างให้เกิดความแตกต่างของสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เกิดเป็นกลยุทธ์ในการแขง่ขัน โดยสามารถสนองตอบต่อความต้องการของผู้บริโภค
ได้ในรูปแบบทีคู่่แข่งไม่สามารถทําได้ เน่ืองจาก ร้านเบเกอรี่คุเอะ เป็นร้านเค้กที่มีกลิ่นอายความเป็น
ญี่ปุ่น ซึ่งกําลังจะเปิดให้บริการในปี 2560 ปัจจุบันมีร้านเบเกอรี่เกิดขึ้นมากมาย ดังน้ันร้านเบเกอรี่คุ
เอะ จําเป็นต้องสร้างความสามารถในการแข่งขันด้วยการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการจาก
คู่แข่งรายอ่ืน  

4.3.2 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function-Level Strategy) ร้านเบเกอรี่คุเอะ แบ่งการ
บริหารงานออกเป็น 3 ด้าน คือ การบริหารการดําเนินงาน (Operating Management) การบริหาร
ด้านการตลาด (Marketing Management) และการจัดการการเงิน (Financing Management) 
โดยรายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้ 

4.3.2.1 กลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน (Operating Strategy)  
1. บริหารจัดการการออกแบบพ้ืนที่ร้านเบเกอรี่ให้มีความแตกต่าง มีความ

เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวโดยเน้นที่ดีไซน์การตกแต่งภายในและภายนอกให้มีความเป็นญี่ปุ่นสมัยใหม ่
ใช้ปูนเปือยผสมกับไม้เพ่ือใหยั้งคงคอนเซปต์ โดยการแบ่งใช้พ้ืนที่ภายในบ้านเด่ียว สวนรอบบริเวณ
บ้าน เพ่ือให้ลกูค้าได้รับความสะดวกสบาย ผ่อนคลายทั้งกายและใจ เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ลูกค้า และทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

2. บริหารจัดการทรัพยากรบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพต่อการดําเนินงาน 
คุณภาพการบริการเป็นสิ่งสําคัญทีสุ่ด 
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4.3.2.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  
1. เน้นการประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างให้เกิดการรู้จัก เกิดการรับรู้และระลกึถึง

ตราสินค้า (Brand Awareness) แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากร้านเบเกอรี่คุเอะ เป็นผู้เล่นราย
ใหม่ในธุรกิจใหเ้บเกอรี่ซึ่งมีภาวะการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง การทําให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและ
ยอมรับจึงเป็นสิ่งสําคัญ 

2. เน้นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เพ่ือรักษาลูกค้าเดิม และสร้าง
ฐานลูกค้ารายใหม่เพ่ิมขึ้นด้วย 

4.3.2.3 กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy)  
1. บริหารสภาพคล่องของกิจการ  
2. ควบคุมดูแลด้านบัญชี การควบคุมภายใน และการจัดการด้านภาษี 

เพ่ือให้ข้อมูลมปีระสิทธิภาพสามารถใช้ในการตัดสินใจทางธุรกิจได้ 
3. หาหุ้นส่วนมาลงทุนเพ่ือกระจายความเสี่ยง และวางแผนทางการเงินให้

รอบคอบเพ่ือให้การเงินเป็นไปอย่างไม่ติดขัด 
 
4.4 ส่วนประสมการตลาดท่ัวไป (Marketing Mix) หรือ 4Ps  

ผลิตภัณฑ์์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซึ่งการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเบเกอรี่คุเอะได้นําผลการศึกษา
สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน มาใช้เป็นข้อมูลประกอบในการวางกลยุทธ์ เพ่ือใหร้้านเบเกอรี่คุ
เอะ สามารถบริหารงานได้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

4.4.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1. เป็นเค้กสไตล์ญี่ปุ่น มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวด้วยความนุ่มของเน้ือเค้กเป็น

เน้ือเบา และแต่งหน้าเค้กด้วยครีมสด 
2. มีการใช้ผลไม้สด ตกแต่งลงบนหน้าเค้ก รสชาติของเค้กมีความกลมกลอ่มตัดกับ

ความหวานของเค้กได้อย่างลงตัว 
3. เราคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และใส่ใจในทุกข้ันตอนการทํา เพ่ือให้ได้เค้กที่คง

มาตรฐานความสดอร่อย สะอาด 
4. ความหลายหลายของเค้กแต่ละชนิด เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้กับลูกค้า เช่น สปันจ์

เค้ก เค้กโมจิ ทาร์ตและโรลครมีสด เป็นต้น  
4.4.2 ด้านราคา (Price) 
กลยุทธ์การกําหนดการต้ังราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังน้ี 
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1. Cost-Plus Pricing คือการคิดราคาโดยใช้ต้นทุนเป็นฐาน ดังน้ันปัจจัยด้านต้นทุน
จึงเป็นสิ่งที่ไม่อาจมองข้ามได้  

2. Value Based Pricing คือ เป็นราคาที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายยินยอมจ่ายจากการ
ประเมินผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับกับต้นทุนที่สญูเสียไป เน่ืองจากลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่ที่ร้านคุเอะน้ันย่อมคาดหวังที่จะได้รับประทานเบเกอรี่ที่มีคงมาตรฐานความสด อร่อย สะอาด 
การบริการที่ดี รวมถึงร้านเบเกอรี่ก็ต้องมีความสะดวกสบาย มีบรรยากาศดีให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
รู้สึกถึงความเป็นกลิ่นอายญี่ปุ่น และรูส้ึกผ่อนคลาย ดังน้ันเราจึงใส่ใจในคณุภาพวัตถุดิบ รวมถึงการ
ออกแบบตกแต่งร้าน การคัดสรรบุคลากร เพ่ือทําให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุด และยอมควักเงิน
เพ่ือมาใช้บริการที่ร้านเบเกอรี่คุเอะของเรา 

3. Competitor Analysis คือการต้ังราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มอียู่ในตลาด 
เน่ืองจากร้านเบเกอรี่คุเอะเห็นว่าปัจจุบันมีจํานวนคู่แข่งในอุตสาหกรรมเป็นจํานวนมาก และด้วย
สภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่เติบโตช้า ทําให้ราคาเป็นปัจจัยสําคัญประการหน่ึงสําหรับการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้า โดยราคาเค้กอยู่ที่ราคาประมาณ 90-150 บาทต่อช้ิน ราคาขึ้นอยู่กับชนิดและหรือ
ประเภทของเบเกอรี่ 
 
ตารางที่ 4.14 : ประเภทของเบเกอรี่แต่ละชนิด 
 

PRODUCT PRICE / PIECE 
DoBos Chocolate Slice 90 
Usagi 135 
Black Forest cake with alcohol soaks 110 
Brulee Tart 90 
Fruit Tart 95 
Love and Roll 95 
Opera 115 
Opera Dark Choc 115 
Pistachio Macaroon 65 
  

4.4.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
1. ทําเลท่ีต้ังของร้าน อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เดินทางสะดวก 
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2. มีที่จอดรถเพียงพอไว้รองรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
3. การบริการที่ดี และจัดส่งเบเกอร่ีที่รวดเร็ว 

4.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ 
2. มีระบบสมาชิก บัตรสะสมแต้มเพ่ือรับส่วนลด 
3. มีการแถมสนิค้า  

 
4.5 แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

1. งบการลงทุน 
 ต้นปีที่ 1 ร้านเบเกอรี่คุเอะ ต้องการเงินในสินทรัพย์ถาวรที่เป็น อุปกรณ์เคร่ืองใช้ เฟอร์นิเจอร์ 
อุปกรณ์การผลิต ตู้อบ เคร่ืองชงกาแฟ ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งร้าน ซึ่งสํารองไว้เป็นค่าใช้จ่าย
เดือนแรกของการดําเนินงาน รวมจํานวนทั้งสิน 3,000,000 บาท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.15 : งบประมาณการลงทุน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี(้เงินกู้ยมื)
สินทรัพย์ถาวร

อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 50,000                  50,000                  -                        

โตะ๊ เกา้อ้ี เฟอนิเจอร์ 122,000                122,000                -                        

ท่ีดิน 1,000,000             1,000,000             

อุปกรณ์ฝ่ายผลิต 156,000                156,000                -                        

ตูอ้บ 130,000                130,000                -                        

เคร่ืองชงกาแฟ 55,000                  55,000                  -                        
Stocker 67,000                  67,000                  -                        
สินทรัพยถ์าวรรวม 1,580,000             
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,200,000             1,200,000             -                        

-                        -                        -                        
เงินทุนหมุนเวยีน 220,000                220,000                -                        

-                        -                        -                        
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 3,000,000             3,000,000             -                        

งบประมาณการลงทุน
แหล่งทีม่า

รายการ รวม
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รายละเอียดค่าใช้จ่าย 
- อุปกรณ์เคร่ืองใช้ เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์การผลิต ตู้อบ เครื่องชงกาแฟ ที่ดิน และ 

Stocker รวมเป็นเงิน 1,580,000 บาท 
- ค่าจดทะเบียน และค่าตกแต่งพ้ืนที่ทํางานทั้งภายในและภายนอก ซึ่งประกอบด้วย ค่า

ออกแบบ ค่าทาสี 1,200,000 บาท 
- จํานวนเงินทุนหมุนเวียนคิดจากค่าใช้จ่าย เพ่ือใช้เป็นค่าจ้างพนักงาน และค่าใช้จ่าย

อ่ืนๆ โดยประมาณ 
2. งบการเงิน 
งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 4.16 :  งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
รายได้รวม 6,141,490.00       7,289,095.63       8,828,398.68       10,903,272.52     13,721,632.57     
หัก ต้นทุนผนัแปร 3,132,174.50       3,558,569.78       4,126,795.73       4,881,091.63       5,884,313.30       
    กาํไรส่วนเกนิ 3,009,315.50       3,730,525.84       4,701,602.95       6,022,180.90       7,837,319.27       
หัก ต้นทุนคงที่ 2,172,000.00       2,250,120.00       2,332,142.40       2,418,262.25       2,508,684.34       
กาํไรก่อนการดําเนินงาน 837,315.50          1,480,405.84       2,369,460.55       3,603,918.65       5,328,634.93       
หัก ดอกเบีย้จ่าย -                      -                      -                      -                      -                      
กาํไรก่อนหักภาษี 837,315.50          1,480,405.84       2,369,460.55       3,603,918.65       5,328,634.93       
หัก ภาษี 20% 167,463.10          296,081.17          473,892.11          720,783.73          1,065,726.99       
กาํไรสุทธิ 669,852.40          1,184,324.68       1,895,568.44       2,883,134.92       4,262,907.94       

งบกาํไรขาดทุน ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ



54 

ตารางที่ 4.17  : กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.18 : กําไรสะสม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสดกรณีปกติ 

 
 
 
 
 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
กาํไรสะสมตน้ปี -                      602,867.16          1,668,759.37       3,374,770.96       5,969,592.39       
บวก กาํไรสุทธิ 669,852.40          1,184,324.68       1,895,568.44       2,883,134.92       4,262,907.94       
หกั เงินปันผล 66,985.24            118,432.47          189,556.84          288,313.49          426,290.79          
กาํไรสะสมปลายงวด 602,867.16          1,668,759.37       3,374,770.96       5,969,592.39       9,806,209.54       

กาํไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
ภาษีเงินได้ 167,463.10          296,081.17          473,892.11          720,783.73          1,065,726.99       
ภาษีเงินไดค้า้งจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 167,463.10          128,618.07          177,810.94          246,891.62          344,943.26          

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
เงินปันผลจ่าย 66,985.24            118,432.47          189,556.84          288,313.49          426,290.79          
เงินปันผลคา้งจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน 66,985.24            51,447.23            71,124.38            98,756.65            137,977.30          
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ตารางที่ 4.19 : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการดําเนินง ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
กาํไรสุทธิ 669,852.40     1,184,324.68  1,895,568.44  2,883,134.92  4,262,907.94    
บวก ค่าเส่ือมราคา 316,000.00     316,000.00     316,000.00     316,000.00     316,000.00       
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 240,000.00     240,000.00     240,000.00     240,000.00     240,000.00       
บวก ดอกเบีย้จ่าย -                 -                 -                 -                 -                    
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึน้ 167,463.10     128,618.07     177,810.94     246,891.62     344,943.26       
บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึน้ 66,985.24       51,447.23       71,124.38       98,756.65       137,977.30       
เงินสดจากกจิกรรมการดําเนินงาน 1,460,300.74  1,920,389.97  2,700,503.76  3,784,783.19  5,301,828.50    

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน
สินทรัพย์รวม 1,580,000.00-  -                 -                 -                 -                    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,200,000.00-  -                 -                 -                 -                    

-                 -                 -                 -                    
กระแสเงินสดจากการลงทุน 2,780,000.00-  -                 -                 -                 -                    

กระแสเงินสดจากการจัดหา
กู้จากสถาบันการเงิน -                 -                 -                 -                 -                    
หัก ชําระเงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                    
หัก ชําระดอกเบีย้เงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                    
หัก เงินปันผล 66,985.24-       118,432.47-     189,556.84-     288,313.49-     426,290.79-       
ทุนหุ้นสามัญ 3,000,000.00  -                 -                 -                 -                    
กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหา 2,933,014.76  118,432.47-     189,556.84-     288,313.49-     426,290.79-       
เงินสดสุทธิ 1,613,315.50  1,801,957.50  2,510,946.91  3,496,469.69  4,875,537.70    
บวก เงินสดต้นงวด -                 1,613,315.50  3,415,273.00  5,926,219.92  9,422,689.61    
เงินสดปลายงวด 1,613,315.50  3,415,273.00  5,926,219.92  9,422,689.61  14,298,227.32  
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4. งบดุลกรณีปกติ 
 

ตารางที่ 4.20 : งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
สินทรัพย์หมุนเวยีน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,613,316       3,415,273      5,926,220       9,422,690       14,298,227     
รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 1,613,316       3,415,273      5,926,220       9,422,690       14,298,227     
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,264,000       948,000         632,000          316,000          -                  
ค่าตกแต่งสุทธิ 960,000          720,000         480,000          240,000          -                  
ค่ามัดจําสถานที่ -                  -                 -                  -                  -                  
รวมสินทรัพย์ 3,837,316       5,083,273      7,038,220       9,978,690       14,298,227     

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 167,463          296,081         473,892          720,784          1,065,727       
เงินปันผลค้างจ่าย 66,985            118,432         189,557          288,313          426,291          
หนีสิ้นหมุนเวยีน 234,448          414,514         663,449          1,009,097       1,492,018       
เงินกู้สุทธิ -                  -                 -                  -                  -                  
รวมหนีสิ้น 234,448          414,514         663,449          1,009,097       1,492,018       
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 3,000,000       3,000,000      3,000,000       3,000,000       3,000,000       
กาํไรสะสม 602,867          1,668,759      3,374,771       5,969,592       9,806,210       
ส่วนของเจ้าของ 3,602,867       4,668,759      6,374,771       8,969,592       12,806,210     
รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 3,837,316       5,083,273      7,038,220       9,978,690       14,298,227     

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ



57 

5. วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.21 : การประมาณรายได้ 
 

 
 
 
 
 
 

การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินคา้ท่ีขาย
 1. Bakery
    -  ราคาขาย Bakery เฉล่ียต่อช้ิน 130                 137                 143                 150                 158                 ช้ิน
     - ขายในร้าน(ต่อชัว่โมง) 13                   15                   17                   21                   25                   ช้ิน
     - ขายส่งใหร้้านอ่ืน(คร้ังต่อวนั) 25                   26                   28                   31                   36                   ช้ิน:วนั
 2. เคร่ืองด่ืม(ต่อชัว่โมง) 7                     8                     9                     10                   11                   แกว้:วนั
    -  ราคาขายเฉล่ียต่อแกว้ 45                   50                   55                   62                   70                   บาท
ชัว่โมงท่ีเปิดทาํการ 8                     8                     8                     8                     8                     ชัว่โมง
วนัท่ีเปิดทาํการ ต่อปี 365                 365                 365                 365                 365                 วนั
รวมรายไดจ้าก Bakery 4,934,800       5,958,771       7,320,350       9,146,778       11,620,981     บาท
รวมรายไดจ้าก Bakery ขายส่ง 1,186,250       1,307,841       1,483,091       1,728,543       2,069,066       บาท
รวมรายไดจ้าก เคร่ืองด่ืม 20,440            22,484            24,957            27,952            31,586            บาท
รายไดค่้าบริการต่อปี 6,141,490       7,289,096       8,828,399       10,903,273     13,721,633     บาท

Assumption (Growth %)
 - ราคาขาย 5% 5% 5% 5%
 - ปริมาณการขาย (ในร้าน) 15% 17% 19% 21%
 - ปริมาณการขาย (ขายส่ง) 5% 8% 11% 14%
 - ราคาเคร่ืองด่ืม 10% 11% 12% 13%
 - ปริมาณขายเคร่ืองด่ืม 10% 11% 12% 13%
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6. วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.22 : การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

 

จากตารางจะเห็นได้ว่าอัตราผลตอบแทนคอ่นข้างสูง สามารถคืนทุนได้เร็วภายในระยะเวลา 
1.7 ปี 
 
 
 
 
 
 
 

ปีที ่

0  กระแสเงนิสดจ่าย ณ วนัลงทุน 3,000,000.00-                                       

1  กระแสเงนิสดรับ 1,613,315.50                                       

2  กระแสเงนิสดรับ 1,801,957.50                                       

3  กระแสเงนิสดรับ 2,510,946.91                                       

4  กระแสเงนิสดรับ 3,496,469.69                                       

5  กระแสเงนิสดรับ* 5,315,537.70                                       

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อตัราคดิลด 30%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดรับ ฿6,105,997.05

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดจ่าย 3,000,000.00-                                       

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,105,997.05

อตัราผลตอบแทนของโครงการ 67%

กระแสเงนิรับตลอดโครงการ
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7. การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
ตารางที่ 4.23 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



60 

  8. การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 4.24 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
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9. การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ตารางที่ 4.25 : การประมาณค่าใช้จ่าย 
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  10.  การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 4.26 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ในของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เขตบางขนุนนท์  
 
คําชี้แจง: แบบสอบถามเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
เขตบางขุนนนท์ จัดทําขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตาม
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาบรหิารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
โดยผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านไว้เป็นความลับเพ่ือประโยชน์ในการศึกษาเท่าน้ัน กรุณาตอบ
แบบสอบถามตามความจริง และขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านกรุณาสละเวลาอันมีค่าในการตอบ
แบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ในช่องที่ตรงกับท่านที่สุด 

1. เพศ                ชาย  หญิง 
2. อายุ 
 18-25 ปี  26-33 ปี 
 34-40 ปี  41 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
 ตํ่ากว่าปริญญาตร ี  ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................ 
 

4. อาชีพ 
 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา  ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ 
 อาชีพอิสระ โปรดระบุ........................................ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท  10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท  30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 – 50,000 บาท  50,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2: ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริงมากที่สุด 
(5 = มากที่สุด, 4 = มาก,   3 = ปานกลาง,   2 = น้อย,   1 = น้อยทีสุ่ด)    
 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. รูปลักษณ์ของเบเกอรี่ มีความสําคัญต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
2. รสชาติของเบเกอรี่ มีความสําคัญต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
3. ความหลากหลายของเบเกอรี่ มีผลต่อการซื้อเบเกอรี ่      
4. คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ มีความสําคัญต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
5. ความแปลกใหม่ของเบเกอรี่ มีความสําคัญต่อการซ้ือเบเกอรี ่      

ปัจจัยด้านราคา 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ราคาที่ต่ํากวา่ยี่ห้ออื่น มีผลตอ่การซ้ือเบเกอรี ่      
2. การลดราคา มีผลต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
3. โปรโมชั่น มผีลต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีผลต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
5. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีผลต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
6. ท่านมักหาขอ้มูลของราคาของเบเกอรี่ที่สนใจยี่ห้อต่างๆเสมอ      

ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ทําเลที่ตัง้ของร้านค้า มีผลตอ่การซ้ือเบเกอรี ่      
2. ที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน มีความสําคัญต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
3. การจดัส่งเบเกอรีท่ี่รวดเร็ว มผีลต่อการซ้ือเบเกอรี ่      
4. มทีี่จอดรถเพยีงพอ ไว้คอยบริการลูกค้า      

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. การโฆษณาประชาสัมพันธต์่างๆ มีผลต่อการเลือกซ้ือเบเกอรี ่      
2. มีระบบสมาชิก บัตรสะสมแต้มเพื่อรับส่วนลด มีผลต่อการเลือกซ้ือเบ
เกอรี ่

     

3. การแถมสินค้า มีผลต่อการเลือกซื้อเบเกอรี ่      
4. พนกังานขายที่มีบุคลิกหน้าตาดี มีผลต่อการเลือกซ้ือเบเกอรี ่      
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ส่วนที่ 3: ปัจจยัด้านคุณภาพการบริการ 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริงมากที่สุด 
(5 = มากที่สุด, 4 = มาก,   3 = ปานกลาง,   2 = น้อย,   1 = น้อยทีสุ่ด)    
 

ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. คุณภาพบริการที่มีความสภุาพ มีผลต่อการซื้อเบเกอรี่      
2. คุณภาพบริการที่มีความถูกต้องแม่นยํา มีผลต่อการซื้อเบเกอร่ี      
3. คุณภาพบริการที่มีความคล่องแคล่วรวดเร็ว มีผลต่อการซื้อเบเกอรี่      
4. คุณภาพบริการที่ให้บริการตามลําดับ มีผลต่อการซื้อเบเกอร่ี      
5. คุณภาพบริการที่แนะนําขอ้มูลของสินค้าได้ดี มีผลต่อการซื้อเบเกอ
รี่ 

     

 
 
ส่วนที่ 4: ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริงมากที่สุด 
(5 = มากที่สุด, 4 = มาก,   3 = ปานกลาง,   2 = น้อย,   1 = น้อยทีสุ่ด)    
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสนิค้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่มีลักษณะเด่นกว่าคู่แข่งมีผลต่อการซื้อเบ
เกอรี่ 

     

2. ภาพลักษณต์ราสินค้าที่จดจําง่ายมีผลต่อการซื้อเบเกอรี่      
3. ภาพลักษณต์ราสินค้า สามารถบ่งบอกถึงรสนิยมผู้บริโภคได้      
4. การพัฒนาภาพลักษณ์ตราสินค้า ก่อให้เกิดการรับรู้ที่ดีขึ้นต่อคุณค่า
ของสินค้า 
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ส่วนที่ 5: ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริงมากที่สุด 
(5 = มากที่สุด, 4 = มาก,   3 = ปานกลาง,   2 = น้อย,   1 = น้อยทีสุ่ด)    
 

ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. คุณภาพของเบเกอร่ี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่      
2. ราคาของเบเกอรี่ มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เบเกอรี่      
3. ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ี      
4. การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี ่      
5. ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่      
6. ภาพลักษณต์ราสินค้าที่ดี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่      
 
ส่วนที่ 6: ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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