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บทคัดยอ 

 

 แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดของการจําหนายขนมเบื้องฝรั่งเศสตูเล BY 

TU L’AiMES โดยสรางการรับรูผานทางชองทางออนไลนและชองทางการจัดจําหนาย และสรางความ

แตกตางดวยการนําสินคาเดิมท่ีมีอยูแลวมาตอยอดทางธุรกิจพรอมกับการคิดบรรจุภัณฑท่ีแปลกใหม 

เพ่ือใหผูบริโภครูสึกไดถึงคุณคาของผลิตภัณฑ และสามารถเพ่ิมมูลคาของผลิตภัณฑและยอดขายได 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ไดทําการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการเก็บแบบสอบถามกับกลุม

ตัวอยาง มีการวิเคราะหปจจัยในดานตางๆ จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมท้ัง

วิเคราะหความเสี่ยง ความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 จากการวิเคราะหพบวาผูคนสวนใหญเคยรับประทานขนมทานเลนควบคูกับเครื่องดื่มชา กาแฟ

และสวนใหญจะดื่มเครื่องดื่มชา กาแฟ เฉลี่ย 1-2 ครั้งตอสัปดาห สวนการบริโภคแตละครั้งพบวา 

คาใชจายอยูท่ีประมาณ 101-150 บาท ปจจัยท่ีผูบริโภคสนใจหากมีขนมทานเลนชนิดใหมมากท่ีสุดคือ 

หนาตานารับประทาน ราคาเหมาะสม และอยากลองสิ่งใหมๆ และการโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพและสื่อ

ออนไลนเปนท่ีสนใจของผูบริโภค 

 ทางกิจการจึงไดใชกลยุทธในการสรางการจดจําแบรนดผานตัวบรรจุภัณฑซ่ึงออกแบบมาใหมี

สีสัน สวยงาม และเนนตัวสินคาท่ีเปนสิ่งแปลกใหมท่ีผูบริโภคยังไมเคยลอง 

คําสําคัญ: ขนมเบื้องฝรั่งเศส, รานคาเบเกอรี่, เพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ 
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ABSTRACT 

 

 This business plan goal is aimed to study the possibility of selling Kind of France 

sweetmeat By TU L’AiMES which will sales online by make a differentiate from build on 

their old goods and packaging for increase value of product and improve sales.   

 For this business plan I have a marketing research by using questionnaire and 

analyze in many factors such as strength weakness opportunity threat risk and the 

competitive advantage.  

The result of research show that the most people ever ate snacks with a coffee 

and they are drank some coffee average 1-2 times per week. The expensed of ate 

snacks with a coffee around 101-150 baht. The factors of people attention is the face of 

sweetmeat, price and they want to try the new some things. And Social Media & 

advertising were be attention by consumer.   

 Business use the strategy is brand awareness through the pass of Package to 

design a beautiful and show the new things to consumer 

 

Keywords: Kind of France sweetmeat, Bakery shop, increase product value  
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การจัดทําแผนธุรกิจคนควาดวยตัวเองฉบับนี้ สําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจากทาน

อาจารย ดร.สุเมธี วงศศักดิ์ ท่ีไดใหความรู คําปรึกษาชี้แนะและแกไขตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับนี้ให

สําเร็จลุลวงไปดวยดี ผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 

ขาพเจาขอกราบขอบพระคุณอาจารยทุกทานของมหาวิทยาลัยกรุงเทพท่ีไดถายทอดวิชา

ความรูใหตลอดระยะเวลาท่ีศึกษาและผูเก่ียวของทุกทาน 

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ท่ีกรุณาใหความรวมมือและสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม ซ่ึงเปนสวนสําคัญยิ่งในการศึกษาจึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 

ทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา เพ่ือน ท่ีสนับสนุนในการทําแผนธุรกิจนี้จนสมบูรณ 

และขอขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาหลักสูตรนี ้
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บทที่ 1 

บทน า 

เนื่องจากเราได้เล็งเห็นถึงกระแสนิยมของร้านกาแฟที่มีมากขึ้นเรื่อยๆ สินค้าที่สามารถ

รับประทานควบคู่ไปกับเครื่องดื่มชา กาแฟ ได้นั้นก็มีให้ผู้บริโภคได้เลือกรับประทานอย่างหลากหลาย 

และท่ีส าคัญเราไดเ้ห็นถึงโอกาสที่ขนมเบเกอรี่ตูเลเติบโตไปพร้อมๆกับร้านกาแฟ ทางเราจึงมีแนวคิดที่

จะท าสินค้าที่สามารถรับประทานควบคู่ไปกับเครื่องดื่มเหล่านั้นได้ และต้องน ามาต่อยอดจากสินค้า

เดิมที่มีอยู่แล้วในตลาดได้ จึงได้เลือกขนมเบื้องฝรั่งเศส หรือเรียกชื่อว่า ขนมตูเล ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่เรา

คิดค้นขึ้นมา ไม่ใช่สินค้าใหม่ที่ไม่เคยมีวางขายที่ไหนมาก่อน แต่เราน าขนมชนิดนี้มาเพ่ิมคุณค่าของมัน 

ด้วยการท าให้แตกต่างจากขนมตูเลแบบเดิมๆ โดยเราได้ออกแบบแพ็คเกจขึ้นมาใหม่ให้เป็นมีความ

เป็นโมเดิร์นมากขึ้น อีกทั้งชื่อแบรนด์สินค้าของเรานั้นคือค าว่า “TU L’AiME’S” อ่านว่า “ตูลาเม่” 

แปลว่า “ผู้เป็นที่รัก” ซึ่งเป็นการสร้าง Story ว่าการซื้อขนมตูลาเม่ของเราไปฝาก “คนที่คุณรัก” ซ่ึง

อบอวนไปด้วยความหวานหอมละมุนเหมาะกับการมอบความรักให้แก่กันและกัน ส่วนตัวขนมเองก็ได้

เพ่ิมรสชาติใหม่ 3 รสชาติ คือรสกล้วย ใบเตย และสตอร์วเบอร์รี่อยู่ในกล่องเดียวกัน เพื่อให้ผู้ที่

รับประทานขนมตูเลนี้ได้ลิ้มรสความอร่อยของขนมเบื้องฝรั่งเศสครบทุกรสชาติ  

1.1 แนะน าธุรกิจ 

ประเภทของธุรกิจ :  ธุรกิจ คุ้กกี้ขนมขบเคี้ยวตูเล 

สถานที่ตั้ง   : 191/26  ซ.สองพ่ีน้อง ถ.สุขุมวิท ต.เชิงเนิน อ.เมือง จ.

ระยอง 

ประเภทของสินค้า : คุ้กกี้ ขนมขบเคี้ยว 

รายละเอียดของสินค้า : ขนมตูเล เป็นขนมขบเค้ียวมีสีสันและรสชาติที่หลากหลาย

อยู่ในกล่องเดียวกัน ค าว่า Tulie มีที่มาจากภาษาฝรั่งเศส แปลว่า กระเบื้อง ซึ่งเปรียบเหมือนกับขนม

เบื้องของไทย แต่มีความแตกต่างกัน มีทั้งหมด 4 รสซึ่งแต่ละรสก็มีกลิ่นอายแตกต่างกันไป รสใบเตย 

ให้รสชาติกลิ่นอายของความเป็นไทยหอมหวานมันกลมกล่อมในชิ้นเดียว รสสตรอเบอร์รี่ มีรสชาติ

เปรี้ยวอมหวานแบบสตรอเบอร์รี่ที่เข้ากับส่วนผสมของตูเลได้อย่างลงตัว  รสกล้วย ท าให้เรารู้สึก
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เหมือนกินกล้วยจริงๆ อีกท้ังเวลาเคี้ยวขนมไปแล้วจะท าให้รู้สึกถึงกลิ่นกล้วยที่ติดอยู่ที่ปาก รสออริจิ

นอล ส่วนผสมหอมมัน กรอบ อร่อย ละลายในปากได้อย่างลงตัว 

ภาพที่ 1: ผลิตภัณฑ์ TU L’AiME’S 

 

 

 

 

จุดเด่น  

1. มีหลากหลายรสชาติทั้ง รสออริจินอล กล้วย สตรอเบอร์รี่ และใบเตย 

2. ตัวขนมตูเลท าจากวัตถุดิบที่ได้คัดสรรมาเป็นอย่างดี 

3. มี Packaging สีสันสวยงามสะดุดตา 

1.2 วิสัยทัศน์  : ท าให้ผู้บริโภคเชื่อม่ันในตัวเรา และไว้ใจในผลิตภัณฑ์ของเรา 

1.3 พันธกิจ     

1.3.1 เพ่ือเป็นผู้น าด้านแนวความคิดของสินค้า 

1.3.2 เพ่ือพัฒนาสินค้าให้มโีดดเด่น และเหนือกว่าคู่แข่งขัน 

1.3.3 เพ่ือตอบสนองสิ่งลูกค้าต้องการให้ได้มากที่สุด 

1.3.4 เพ่ือให้สินค้าเป็นที่รู้จัก และอยู่ในตลาดได้อย่างมั่นคงและยาวนาน 

 

 



3 

 
1.4 เป้าหมาย   

ระยะสั้น 1-3 ปี 

1. ต้องการให้สินค้าตูลาเม่เป็นที่รู้จักภายในระยะเวลาอันสั้นนี้ 

2. ต้องการให้มีร้านขายขนมตูเลเพิ่มข้ึน 

ระยะกลาง 3-5 ปี 

1. ต้องการพัฒนา Packaging ให้มีความสวยงามและใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึน 

2. เพ่ิม Line Product ใหม่ๆ 

ระยะยาว 5-10 ปี 

1. เป็นแบรนด์ที่ผู้บริโภครู้จักและนึกถึงเป็นล าดับต้นๆ 

2. สร้างความม่ันใจให้ผู้บริโภคเชื่อมั่นในตราสินค้า 

1.5 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.5.1 ต้องการให้ผู้บริโภครู้จัผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมากข้ึน 

1.5.2 ต้องการให้ผู้บริโภคจดจ าตราสินค้าได้ 

1.5.3 ต้องการให้ธุรกิจมีความมั่งคง 

1.6 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ (Organization Structure) 

ภาพที่ 2 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 

 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายจัดซื้อ &

การเงิน 

ฝ่ายผลิต 



4 

 
จ านวนพนักงาน 2 คน และเจ้าของกิจการ 1 คน  

ฝ่ายผลิตและส่งสินค้า 2 คน 

ฝ่ายจัดซื้อและการเงิน 1 คน 

ต าแหน่ง  : จัดซื้อและการเงิน  

หน้าที่รับผิดชอบ :  คอยจัดซื้อวัตถุดิบสินค้าท้ังตัวขนม แพ็คเกจ และจัดท างบการเงิน 

ต าแหน่ง  : ฝ่ายผลิตและส่งสินค้า 

หน้าที่รับผิดชอบ :  มีหน้าที่ผลิตสินค้า แพ็คสินค้า ให้เสร็จจนขั้นตอนสุดท้าย และมี

หน้าที่น าสินค้าไปส่งตามร้านที่ได้ติดต่อไว้ 

1.7 ที่มาของการจัดท าแผน 

เหตุผลในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้เพ่ือต้องการเปิดกิจการเกี่ยวกับขนมขบเคี้ยวตูเล (ขนมเบื้อง

ฝรั่งเศส)  เนื่องจากในปัจจุบันขนมเบเกอรี่ในท้องตลาดมีหลากหลายชนิด เพ่ือให้ผู้คนทั่วไปได้มี

ทางเลือกในการบริโภคเพ่ิมมากข้ึน จึงมีแนวคิดที่จะท าขนมตูเลหลากสี หลากรสขึ้น เพราะว่าในตลาด

ทั่วไป ส่วนใหญ่แล้วจะมีเพียงแค่รสชาติดั้งเดิมขายเสียเป็นส่วนใหญ่ จึงต้องการสร้างสิ่งใหม่ๆ เพ่ิมเติม

เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้รับประทานสินค้าที่มีความหลายหลายและคุ้มค่ากับราคาท่ีจ่ายไป 

1.8 ความส าคัญของการจัดท าแผน 

การจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ท าให้สามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้ดียิ่งขึ้นว่ามี

ข้อบกพร่องในด้านใดบ้าง สามารถปรับปรุงแก้ไขข้อผิดพลาดดังกล่าวในส่วนใดได้บ้าง สามารถวางกล

ยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือก าหนดทิศทางของธุรกิจได้ เห็นข้อดีและข้อเสียในการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 

และยังช่วยให้การท าธุรกิจสามารถด าเนินตามแผนการที่วางไว้ได้ถึงเป้าหมายที่ตั้งไว้ 

1.9 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 

 เพ่ือให้มองเห็นภาพรวม(Overview) ของธุรกิจ 
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 เพ่ือศึกษาโอกาสและอุปสรรคที่เกิดข้ึนกับธุรกิจและสามารถป้องกันอุปสรรคนั้นๆได้

ทันท่วงที 

 เพ่ือพัฒนาแนวทางในการท าธุรกิจให้ดีขึ้น 

วิธีการศึกษา 

1.10 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1. ทฤษฎีว่าด้วยอุปสงค์ของผู้บริโภค (Theory of Consumer Demand) 

ทฤษฎีว่าด้วยอุปสงค์ (Law of Demand) คือ การซื้อการขายได้เกิดขึ้นแล้ว ผู้บริโภคจะต้อง

มีความต้องการที่ซื้อสินค้าและบริการอย่างหนึ่ง และต้องมีความเต็มใจที่จะซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ

เพ่ือตอบสนองความต้องการให้กับตัวเอง ซ่ึงจะเห็นได้ว่า ความอยากได้อยากมีสินค้าหรืออยากใช้

บริการจึงเป็นเพียงส่วนหนึ่งของอุปสงค์เท่านั้น และมีอุปสงค์ท่ีจะเป็นไปได้ (potential demand) 

และอุปสงค์ท่ีใช้ในการวิจัยนี้จะหมายถึงอุปสงค์ท่ีจะเป็นไปได้เท่านั้น (potential demand) (เดช 

กาญจนานางกูร, 2539, หน้า 66) 

ปัจจัยก าหนดอุปสงค์ (determinants of demand) เป็นการวิเคราะห์ที่เน้นเฉพาะสิ นค้า

และบริการขั้นสุดท้ายเพ่ือการบริโภคเท่านั้นโดยที่ผู้บริโภคต่างมุ่งหวังที่จะได้รับความพอใจกลับไป 

ทั้งนี้เพ่ือลดความสับสน ปริมาณการซื้อไม่ว่ามันจะมากหรือน้อยนั้น  ไม่ได้ขึ้นอยู่กับราคาของสินค้า

เพียงอย่างเดียวเท่านั้น ยังมีอีกหลายปัจจัยด้วยเช่นกัน ส าหรับทฤษฎีของอุปสงค์ท่ีมุ่งจะอธิบายถึง

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค ทั้งนี้ทั้งนั้นจะต้องขึ้นอยู่กับปัจจัยอื่นๆ ในระบบ

เศรษฐกิจ เนื่องจากปริมาณซื้อสินค้าและบริการจะมีเป็นจานวนมากหรือน้อยเพียงใดนั้น อาจไม่ได้

ขึ้นอยู่กับระดับราคาของสินค้าชนิดนั้นเพียงชนิดเดียวเท่านั้น แต่ยังขึ้นอยู่กับปัจจัยอ่ืนๆ อีกหลาย

อย่างด้วยเช่นกัน (แสงจันทร์ ศรีประเสริฐ, 2530, หน้า 299) 

1.1 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค์ 

ปัจจัย หรือตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อปริมาณเสนอซื้อสินค้า (อุปสงค์) ในทิศทางและ
ปริมาณที่แตกต่างกันแล้วแต่ลักษณะความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่จะต้องมีต่อตัวแปรตาม ตัวแปร
อิสระดังกล่าว (นราทิพย์ ชุติวงศ์, 2540, หน้า 31-34) ได้แก ่ 
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1. ราคาสินค้า (price) ผู้บริโภคจะเต็มใจจ่ายเงินซื้อสินค้าและบริการต่อหน่วยในราคาที่ไม่เกิน

กว่ามูลค่าความพอใจที่เขาได้รับจากสินค้าตัวนั้นและเมื่อได้รับสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้น
เรื่อยๆจะให้ความพึงพอใจลดลงตามล าดับ ดังนั้น ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าเพ่ิมข้ึนต่อเมื่อได้ราคา
ลดลงเพียงพอที่คุ้มกับมูลค่าของความพอใจที่ลดลงตามลาดับนั้น  

2. การโฆษณาและความพยายามที่จะส่งเสริมการขายอ่ืนๆ ความพยายามที่จะส่งเสริมการขาย
ไม่ว่าจะโดยการโฆษณาหรือวิธีการอ่ืนใดก็ตามต่างมีวัตถปุระสงค์ที่จะเปลี่ยนแปลงรสนิยมใน
การเลือกสินค้าของผู้ซื้อ  

3. คุณภาพและรูปแบบสินค้า อาจเป็นที่ตัวสินค้าอยู่แล้ว หรืออาจอยู่ในรูปของสิ่งอื่นที่ติดตาม
มากับตัวสินค้า เช่น การ Warrantyคุณภาพสินค้า การFollowing  ลูกค้า  เป็นต้น สินค้าที่มี
คุณภาพสูงและได้รับการดีไซน์รูปแบบมาอย่างดีย่อมถูกคาดหมายได้ว่าจะได้รับความสนใจ 
และความนิยมมากกว่าสินค้าประเภทเดียวกันที่ขายราคาไม่ต่างกัน 

4.  ช่องทางการจ าหน่าย และสถานที่จ าหน่ายสินค้า ยิ่งมีสถานที่จ าหน่ายสินค้าที่สามารถให้
ความอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าได้มากเท่าไร ก็มีโอกาสเพ่ิมยอดขายให้สูงขึ้นได้มากเท่านั้น  

5. รายได้ของผู้บริโภค และปริมาณการซื้ออาจไปในทิศทางเดียวกันหรือไปในทางตรงกันข้ามก็
ได้ ทั้งนีข้ึ้นอยู่กับระดับรายได้ของผู้บริโภค และประเภทของสินค้านั้นๆ  

6. รสนิยม และแผนความพอใจของผู้บริโภค เปลี่ยนไปได้ตลอดเวลา แสดงให้เห็นว่า สินค้านั้น
จะเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไป มูลค่าของดัชนีที่กล่าวถึงก็จะเพ่ิมมากขึ้นตามมาด้วย  

7. การคาดคะเน เหตุการณ์ในอนาคตที่มีผลต่อปริมาณเสนอซื้อ เช่น โทรศัพท์มือถือ(Smart 
Phone)  ผู้บริโภคมักจะชะลอการซื้อในรุ่นปัจจุบันเพ่ือรอซื้อรุ่นใหม่ที่ทันสมัยกว่าในอนาคต
เพ่ือจะได้ไม่ตกเทรนด์ 

8.  ปัจจัยอื่นๆ (other factors) นอกเหนือจากปัจจัยต่างๆ ที่เราได้กล่าวถึงมา ก็ยังคงมตีัวแปร
ที่ไม่สามารถควบคุมได้อยู่อีก แต่ก็มีตัวแปรที่หน่วยธุรกิจอาจมีอิทธิพลอยู่บ้าง 

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The buyer – Decision  Process) 

(ณัฐพร  ยอดไกรศรี, 2543 อ้างใน ชลิดา  บุญเรืองขาว, 2551) โดยปกติแล้วผู้บริโภคจะมีข้ันตอนอยู่ 
5 ขั้นตอน ได้แก่  การรับรู้ถึงความต้องการ การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
หลังการซื้อ รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
        การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) เริ่มแรกคือ เมื่อรับรู้ถึงปัญหา ผู้บริโภคถูก
สิ่งเร้ากระตุ้นให้เกิดความอยากได้ โดยอาจจะเกิดเป็นเวลาสั้นๆหรือเวลานานๆก็ได้ เมื่อผู้บริโภคเกิด
ความอยากได้แล้วนั้นก็จะท าการสืบค้นข้อมูลที่ส าคัญเช่น  ราคา สถานที่จ าหน่ายและโปรโมชั่น 
หลังจากหาข้อมูลได้แล้วผู้บริโภคจะได้สินค้าที่ตรงใจกับสิ่งที่ตัวเองต้องการมากท่ีสุดและจะเกิดความ
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อยากได้อยากซ้ือ แต่เมื่อถึงเวลาที่จะซื้อจริงๆ อาจจะเกิดเปลี่ยนใจในภายหลังได้เช่นกัน แต่หลังจากท่ี
ซื้อสินค้าไปแล้วนั้น  หากเกิดพึงพอใจในตัวสินค้านั้นก็จะกลับมาซื้อซ้ าอีกเรื่อยๆ แต่ถ้าหากไม่พอใจ
สินค้าท่ีเคยซื้อไป ก็อาจจะไม่สนใจซื้อสินค้าหรือไม่ใช้บริการนั้นอีกเลย  จากที่ได้กล่าวมาทั้งหมด
นั้น  สามารถสรุปเป็นแผนผังเพ่ือให้ท าความเข้าใจได้ง่ายขึ้นได้ดังนี้ 
 
3. ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  คือ การศึกษาเพ่ือรับรู้ถึงความจ าเป็น ความต้องการ ของ
ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ   เพ่ือการน ามาท ากลยุทธ์การตลาดที่จะมาตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค( ฉลองศรี  พิมลสมพงศ์  , 2542 : 33-44 ) 
ตารางที่ 1.1: โมเดล 6W’s 1H 

ค าถาม ค าตอบ กลยุทธ์ 

1. (Who is in the target 
market) ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย 

เราสามารถดูได้จาก
ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา 
พฤติกรรมผู้บริโภค 

กลยุทธ์ 7Ps 4Cs ที่เหมาะสม 

2. (What does the 
consumer buy?) ผู้บริโภค
ซื้ออะไร 

สิ่งที่ตรงกับเป้าหมายที่
ผู้บริโภคสนใจซื้อ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ การ
บริการ ราคา ภาพลักษณ์ 

3. (Why does the 
consumer 
buy ?)ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

เพราะตรงกับวัตถุประสงค์
การซื้อ ทั้งปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก และปัจจัย
เฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์การส่งเสริมด้าน
การตลาด 

4. (Who participates in 
the 
buying ?) ใครมีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจซื้อ  

ตัวเอง คนรอบข้าง ผู้ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
เรา 

กลยุทธ์การโฆษณาและการ
ส่งเสริมการตลาด การใช้
โฆษณาให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 1.1(ต่อ) : โมเดล 6W’s 1H 

ค าถาม ค าตอบ กลยุทธ์ 

5. (When does the 
consumer buy ?) ผู้บริโภค
ซื้อเมื่อใด 

เมื่อมีโอกาสในการซื้อ ซ่ึงแต่ละคน
จะมี Time Line ของตัวเองที่ไม่
ตรงกับคนอ่ืน 

กลยุทธ์การส่งเสริมด้านการตลาด 

6. (Where does the 
consumer buy)  ผู้บริโภค
ซื้อที่ไหน 

สถานที่ๆผู้บริโภคสามารถเดินทาง
ไปสะดวก ไม่ว่าจะเป็นด้านการ
เดินทาง หรือปัจจุบันที่เน้นซื้อขาย
ออนไลน์กันมากข้ึน 

การท าแฟรนไชน์ 

7. (How does 
the consumer buy?) 
ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

ซื้อเพราะโปรโมชั่น หรือซื้อเพราะ
เป็นเทรน หรือตามเทศกาล 

กลยุทธ์การส่งเสริมด้านการตลาด
และการตั้งราคาให้สอดคล้องกับ
ผลิตภัณฑ์ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์; คณะ. (2541) 

จากภาพในตารางด้านบนนั้น  6Ws และ 1H ประกอบไปด้วย ค าถาม 7 ค าถามที่นิยมใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภค ซึ่งได้แก่  

Who หมายถึง “ใครคือลูกค้าของเรา” ซึ่งในการขายสินค้าหรือบริการในธุรกิจต่างๆนั้น เรา

จะต้องตอบค าถามให้ได้ว่ากลุ่มลูกค้าของธุรกิจเราคือใคร ด้วยปัจจัยดังกล่าวจะเป็นตัวก าหนดรูปแบบ

การผลิตสินค้าและบริการของเราให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าต่างๆ  
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What หมายถึง “ความต้องการของลูกค้าของเราคืออะไร” ซึ่งเป็นเรื่องท่ีเราควรจะต้องรู้ว่า

ลูกค้าต้องการอะไร เพ่ือเป็นตัวก าหนดสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญในการท าธุรกิจ 

 When หมายถึง “เมื่อไหร่ที่ลูกคา้ซื้อสินค้า” โดยเราอาจจะพิจารณาช่วงระยะเวลาว่า เป็น

ช่วงเวลาใดท่ีสินค้าของเรานั้นเหมาะสมที่จะขายในเวลานั้นๆ เช่น ช่วงเช้า สาย บ่าย เย็น หรือตามวัน

นักขัตฤกษ์ วันหยุดราชการ เป็นต้น 

Why คือวัตถุประสงค์ของลูกค้าคืออะไรและเหตุผลใดเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้ามาเลือกซ้ือสินค้า

หรือบริการของเรา 

Where คือปัจจัยที่เราควรทราบว่าสถานที่ไหนที่กลุ่มลูกค้าของเราไปเลือกซ้ือสินค้า เพ่ือที่จะ

ใช้ในการคิดว่า เราควรน าสินค้าของเราไปวางขายที่ใดบ้าง 

Who participate ใครเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและมีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือสินค้า

หรือบริการ เช่น เน็ตไอดอล คนในวงการบันเทิง พ่ีป้าน้าอา เพ่ือนฝูง คนในสังคม หรือตัวเราเอง 

1H ประกอบไปด้วยค าถาม 

How ลูกค้าของเรามีการตัดสินใจซื้ออย่างไร เช่น การจัดโปรโมชั่น เป็นต้น ซึ่งอาจท าให้

ลูกค้าให้ความสนใจมากข้ึน 

สรุป เราต้องวิเคราะห์เพ่ือให้รู้เกี่ยวกับการใช้ ของบุคคล หรือองค์กรซึ่งในกระบวนการวิเคราะห์นั้นมี

เครื่องมือที่ช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย7 ค าถามคือ6W1H ประกอบไปด้วย Who What When 

Where Why Who(participate) How ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้เรารู้ว่าจะต้องท าอย่างไร ถึงจะ

เข้าถึงผู้บริโภคได้ไม่ยาก 

4.ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

4.1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

วิทวัส รุ่งเรืองผล (2545 : หน้า 63) ได้สรุปไว้ว่า 
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1. ปัจจัยด้านสังคม ได้แก่ วัฒนธรรมเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมนั้นๆ 

สามารถเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา ส่วนวฒันธรรมย่อย จะมีความแตกต่างในเรื่องเชื้อชาติ ศาสนา 

ความเชื่อ เป็นสาเหตุหนึ่งที่ท าให้รูปแบบและการตัดสินใจมีความแตกต่างกันออกไป ชั้นทางสังคม สิ่ง

เหล่านี้บอกถึงพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อในแต่ละระดับชั้นได้โดยที่ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มทาง

ความคิด โดยได้อ้างอิงอิทธิพลของชั้นทางสังคมมากกว่าระดับรายได้ของตน ดังนั้นชนชั้นทางสังคมจึง

มีลักษณะเป็นกลุ่มอ้างอิง มนุษย์เองมีความทะเยอทะยานที่จะขยับชั้นทางสังคมสู่ชั้นที่สูงขึ้น ด้วยเหตุ

นี้จึงมักจะพบผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของชนชั้นทางสังคมท่ีสูงกว่าชั้นทางสังคมของตนเอง 

เพ่ือยกระดับสังคมของตัวเองขึ้นมา กลุ่มและกลุ่มอ้างอิงคือผู้ที่อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่าง

มากเช่น  ศิลปิน เน็ตไอดอล เป็นต้น ด้านครอบครัว และครัวเรือน นับได้ว่าเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลสูง

มากต่อพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อ สมาชิกในครอบครัวที่มี พ่อ แม่ ลูก ที่มีความอยาก

สินค้าซื้อที่แตกต่างกัน เช่น สินค้าประเภทเสื้อผ้า และของเล่นเด็ก ลูกอาจจะอยากได้ของเล่น แต่ผู้ที่

มีอ านาจในการซื้อจริงๆ ก็คือพ่อหรือแม่ ในสังคมปัจจุบัน ผู้เป็นแม่ออกไปท างานนอกบ้านมากขึ้น จึง

มีส่วนในการช่วยพ่อออกความคิดเห็นเรื่องการซื้อการขายสินค้ามากขึ้นกว่าแต่ก่อน 

2. ปัจจัยทางจิตวิทยา เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผล  ถึงแรงจูงใจเป็นแรงผลักดันที่ไปกระตุ้นให้

ผู้บริโภคเกิดปฏิกิริยา ไมว่่าจะเป็นแรงจูงใจทางด้านกายภาพ หรือแรงจูงใจด้านจิตใจ โดยน าไปสู่การ

ตัดสินใจ ในส่วนการรับรู้ คือ กระบวนการเปิดรับ ตีความ และท าความเข้าใจสิ่งต่างๆ รอบตัวของ

ผู้บริโภคด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ การมองเห็น การได้ยิน การได้กลิ่น การรับรู้รสสัมผัส และการ

สัมผัส ที่ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รับมาตีความ ซึ่งการตีความของผู้บริโภคแต่ละคนนั้นจะแตกต่างกัน

ไปตามที่แต่ละคนเคยได้รับสิ่งที่ตัวเองเคยเจอมาในอดีต การเรียนรู้ พฤติกรรมทีเ่ปลี่ยนไปเป็นผลมา

จากสิ่งที่ผ่านมาในอดีตของแต่ละคนที่เจอมา ด้านบุคลิกภาพ ที่สะท้อนถึงความเป็นคนๆนั้น ซ่ึงแต่ละ

คนจะได้รับอิทธิพลจากการมองตนเองของผู้บริโภคด้วยเช่นกันและทัศนคติเป็นดัชนีชี้วัดความรู้สึก

ของมนุษยท์ี่มีต่อสิ่งใดสิ่ง 

3. ปัจจัยด้านข่าวสาร มีผลต่อการตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าอะไรก็ตาม ไม่ว่าจะเป็นข่าวสาร

เกี่ยวข้องกับสินค้าไม่ว่าทางตรงหรือทางอ้อมก็ตาม  
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4. ปัจจัยด้านสถานการณ์ อาทิ เวลา สถานที่บรรยากาศ ผู้บริโภคนั้นจะได้รับอิทธิพลเมื่อไป

ถึง ณ สถานที่นั้นๆ เช่น มีงานคอนเสิร์ตของศิลปินที่ตัวเองโปรดปราน ก็อยากที่จะซื้อของที่ละลึกเก็บ

ไว้สะสม ถูกกระตุ้นให้เกิดความอยากได้เพ่ิมมากขึ้นด้วย 

สรุปได้ว่า การตัดสินใจของผู้บริโภคนั้น ประกอบไปด้วยทั้งองค์ประกอบภายในและองค์ประกอบ

ภายนอก ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลมากๆ โดยได้มีการแบ่งปัจจัยออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ ด้าน

สังคม ด้านจิตวิทยา ด้านข่าวสาร และด้านสถานการณ์  

5. แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

ความหมายของผลิตภัณฑ์ 

ธงชัย สันติวงษ์ (2537 : หน้า 271) กล่าวว่า นักการตลาดควรออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ดีพร้อม 

ไมใ่ห้เกิดปัญหาในส่วนของการผลิตมากจนเกินไป และต้องเหนือกว่าคู่แข่ง  

สรุปเรื่องท่ีกล่าวข้างต้นได้ว่า ผลิตภัณฑ์ที่ดีต้องมีคุณภาพและดีไซน์ได้โดนใจ และเหนือกว่าขู่

แข่งรายอ่ืนๆทั่วไป รวมทั้งใส่ใจในเรื่องของสี แพ็คเกจ ราคา คุณภาพ และตราสินค้าด้วย 

ประเภทของผลิตภัณฑ์ 

Boone and Kurtz (1998) ได้จัดประเภทผลิตภัณฑ์ออกเป็น 2กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์บริโภค 

และผลิตภัณฑ์ทางธุรกิจหรืออุตสาหกรรม 

1. ผลิตภัณฑ์บริโภค คือ สินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคซื้อขั้นสุดท้าย (Final Consumer) 

ผลิตภัณฑ์ประเภทนี้ประกอบด้วย  

1.1 ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ ลูกค้าจะซื้อสินค้าพวกนี้เป็นประจ าอยู่แล้ว และไม่ขวนขวายหา

ข้อมูลเนื่องจากรู้อยู่แล้วว่า ข้อมูลเป็นอย่างไรบ้าง  

1.2 ผลิตภัณฑ์เลือกซื้อ ลูกค้าจะหาข้อมูลของสินค้ามานั่งเปรียบเทียบคุณสมบัติด้าน

ต่างๆจนพึงพอใจ แล้วถึงเลือกว่าจะซื้อสินค้าตัวไหน โดยอาจจะมีการเปรียบเทียบจากราคา ความ

คุ้มค่า โปรโมชั่นต่างๆ 

1.3 ผลิตภัณฑ์เจาะจงซื้อ จะมีลักษณะเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิด

ความพยายามที่ต้องการจะซื้อสินค้านั้นสูงและเกิด Brand Loyalty สูงด้วย  
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1.4 ผลิตภัณฑ์ไม่แสวงซื้อ เป็นสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคอาจเคยรู้จักมาก่อนหรือไม่เคย

รู้จักเลยก็ได้ อีกทั้งยังเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคไม่มีความจ าเป็นต้องใช้ 

2. ผลิตภัณฑ์ทางธุรกิจหรืออุตสาหกรรม เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคซื้อไป 
ใช้เพื่อเป็นวัตถุดิบในการผลิต และเพ่ือใช้ในการบริการ  
 สรุปได้ดังนี้คือ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ซึ่งมีทั้งแบบมีตัวตนและไม่มีตัวตน  2. สิ่งที่บ่งชี้ผลิตภัณฑ์ 
คือ สิ่งที่สามารถรวบรวมสภาพสินค้าของเราได้ไม่ว่าจะอยู่ในสภาพใดๆก็ตาม(ของแข็งหรือของเหลว) 
ออกมาในรูปแบบของผลิตภัณฑ์ และ 3.ประโยชน์ส่วนเพิ่มของผลิตภัณฑ์การให้โปรโมชั่นแก่ลูกค้า 
 
แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 

คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวัดประสิทธิผลของการท างานและความ 
อึด และยังสามารถใช้กลยุทธ์ในการก าหนดคุณภาพได้ดังนี้  

1. กลยุทธ์การปรับปรุงคุณภาพให้ดีขึ้น (Quality Improvement Strategy) เพ่ือให้ได้
ผลตอบแทนและMarket Share มากเท่าท่ีจะเป็นไปได้ 

2. กลยุทธ์การรักษาคุณภาพ (Quality Maintenance Strategy) เป็นการรักษาคุณภาพของ
สินค้าไม่ให้มีมาตรฐานตกลงไปจากเดิม เมื่อครั้งออกวางสู่ตลาดเป็นครั้งแรก 
  3. กลยุทธ์การลดคุณภาพ (Quality Adulteration Strategy) ในเคสนี้จะเกิดขึ้นต่อเมื่อมี
ต้นทุนการผลิตทีสู่งขึ้น หรือต้องการลดราคาของผลิตภัณฑ์และใช้วัตถุดิบในราคาถูกกว่าแทนของ
วัตถุดิบแบบเดิมที่มีราคาสูงกว่า การที่จะใช้ทางเลือกใดนั้นต้องพิจารณาที่โอกาสที่ก่อให้เกิดการท า
ยอดขายและก าไรเพ่ิมมากท่ีสุด 

สรุปภาพรวมได้ดังนี้ คุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวัดประสิทธิผลในการท างาน
และความคงทนของผลิตภัณฑ์ ซึ่งเราสามารถน ากลยุทธ์มาใช้ก าหนดคุณภาพได้ เช่น การปรับ
คุณภาพของสินค้าให้ดีขึ้น การรักษาคุณภาพให้คงท่ี และการลดคุณภาพของสินค้าลงมา การจะลงมือ
ท าธุรกิจอะไรก็ตาม สิ่งส าคัญที่ควรศึกษาก็คือการาร้างความต่างให้ไม่เหมือนกับคู่แข่ง  ความแตกต่าง
ในเรื่องของผลิตภัณฑ์และการบริการ ถ้าหากเราสามารถศึกษาและเข้าใจสิ่งที่กล่าวไปข้างต้นแล้ว
น าไปปรับใช้กับธุรกิจของเราได้ ก็จะส่งให้ธุรกิจกิจการของเราอยู่เหนือกว่าคู่แข่งได้ 

 
6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
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คอตเลอร์ (Kotler, 2000 : หน้า 4) บอกว่า เป็นกลุ่มเครื่องมือทางตลาดที่องค์กรใช้ในการ

ปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมายมีดังนี้ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) หรือที่เราเรียกกันว่า 4’Ps ซ่ึงทุกตัวมีความเก่ียวข้องกัน แต่ละตัวมี

ความส าคัญเท่าเทียมกันตามแต่สถานการณ์ว่าผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นไปที่ P ใดมากกว่ากัน 

เพราะธุรกิจแต่ละประเภท ต่างมีความส าคัญของ P ไม่เท่ากัน ดังนั้นเพื่อจะตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้ดี นักการตลาดจะต้องวางแผนในส่วนนี้ให้ดีด้วย 

 สรุปได้ว่า ปัจจัยด้าน 4P’s ราสามารถก าหนดทิศทางได้ว่า เราจะสร้างกลยุทธ์จาก 4P’s โดย
เน้นไปที่ด้านใดมากกว่ากัน  เราไม่สามารถบอกได้ว่า ถ้าเน้นด้านผลิตภัณฑ์จะดีกว่าด้านราคา ด้าน
การจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด ทั้งนี้ทั้งนั้น ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ ณ ขณะนั้นว่า ควรจะวางกลยุทธ์
ด้วยการเน้นด้านใดเป็นส าคัญ ซ่ึงแต่ละด้านก็มีความส าคัญไม่แพ้กัน 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ขนิษฐา เลิศจรรยารักษ์ (2546) เรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคเบเกอรี่
ร้านหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม่ โดยวัตถุประสงค์มุ่งไปยังปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือก
บริโภคเบเกอรี่ร้าน ชารีน ทีเ่ซ็นทรัลพลาซ่าเชียงใหม่ของผู้บริโภค โดยเก็บข้อมูลจ านวน 200 ชุด 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ18 –27 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา รายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 5,100 – 15.000 บาท ส่วนใหญ่อาศัยในเขตเมืองเชียงใหม่ 
ผู้บริโภคทราบข้อมูลเกี่ยวกับร้านมาจากเพ่ือนและคนรู้จักมากท่ีสุด และโดยมากเป็นผู้ที่เคยใช้บริการ
มาก่อนแล้ว เหตุผลในการเลือกบริโภคคือด้าน 
บรรจุภัณฑ์ซึ่งบริโภคครั้งละประมาณ 101 – 200 บาท โดยพายบลูเบอร์รี่เป็นขนมท่ีผู้บริโภคชอบ
มากที่สุด 
 
เบเกอรี่ออนไลน์ เทรนด์ใหม่ของธุรกิจ Home made 

ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ เป็นอีกหนึ่งธุรกิจใฝ่ฝันของบรรดาคนที่มีใจรักในการท าขนม หรือชอบ
รับประทาน ขนม และถือเป็นการท าธุรกิจที่ไม่ต้องลงทุนมากนัก เพียงใช้เงินประมาณ 10,000-
60,000 บาท ก็ สามารถเริ่มต้นท าธุรกิจได้ จึงเหมาะกับคนที่เพ่ิงเริ่มต้นท าธุรกิจ ทั้งนี้ ความน่าสนใจ
ของธุรกิจเบเกอรี่ ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นผู้บริโภคท่ีปัจจุบันมีการใช้ชีวิตที่เป็นสังคมเมืองมากขึ้น แม้แต่
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ในการบริโภคก็มีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไป หันมาหาของกินที่ สะดวก และทันต่อเวลาที่เร่งรีบมากขึ้น 
ซ่ึงท าให้เบเกอรี่เป็นอาหารอีกประเภทที่ตอบโจทย์กับผู้บริโภค นอกจากนี้ เบเกอรี่ยังกลายเป็นอาหาร
ที่ต้องถูกน าเข้าไปผสมผสานในงานต่างๆ มากข้ึน ไม่ ว่าจะเป็นงานเลี้ยงสังสรรค์ งานเลี้ยง หรืองาน
แต่งงาน ท าให้ตลาดเบเกอรี่ ยังมีโอกาสขยายตัวได้อีกมาก ทั้งนี้ จุดขายที่ส าคัญของการท าธุรกิจเบ
เกอรี่ออนไลน์ คือ รูปลักษณ์หรือหน้าตาของเบเกอรี่ ซึ่งถือเป็นสิ่งแรกท่ีจะดึงดูดผู้บริโภคให้สนใจซ้ือ
มาทาน เนื่องจาก ผู้บริโภคไม่สามารถเห็นสินค้าจริง หรือ ทดลองชิมรสชาติผ่านช่องทางออนไลน์ได้ 
ซึ่งผู้ประกอบการอาจจะต้องน าเสนอรูปลักษณ์ของเบเกอรี่ผ่านการถ่ายภาพให้สวยงาม และโดดเด่น
มากที่สุด อย่างไรก็ตาม ท้ายที่สุดแล้ว หากผู้บริโภคได้ซื้อไปทดลองชิม และพบว่าเบเกอรี่มีรสชาติที่
อร่อยถูกปาก โอกาสที่ผู้บริโภคจะกลับมาซื้อใหม่ และเกิดการบอกต่อกับผู้บริโภครายใหม่ก็มีมากข้ึน 
ดังนั้น รูปร่างหน้าตาของเบเกอรี่ที่สวยงามจะต้องมาพร้อมกับคุณภาพของรสชาติที่อร่อยด้วย ทั้งนี้ 
จะต้องฝึกฝีมือในการท าเบเกอรี่ให้มีรสชาติที่อร่อยสม่ าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นสูตรของส่วนผสม ระยะเวลา
ในการอบขนม และอาจจะให้บุคคลใกล้ตัวทดลองชิมจนได้รสชาติเป็นที่น่าพอใจ ในขณะเดียวกัน 
กรณีมีผู้บริโภคสั่งเบเกอรี่ก็อาจจะใส่เบเกอรี่ประเภทอ่ืนๆให้ผู้บริโภคได้ทดลองชิมควบคู่ไปด้วย และ
ควร ให้ผู้บริโภคได้แสดงความคิดเห็นกลับมา เป็นต้น และท่ีส าคัญการท าธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ 
เจ้าของกิจการจะต้องสร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้บริโภค ทั้งระบบการสั่งซื้อ และการช าระเงินที่รวดเร็ว
และ ปลอดภัย รวมถึงการติดต่อสอบถามกับทางเจ้าของร้านออนไลน์ จะต้องสะดวกและรวดเร็ว และ
ที่ส าคัญ ควรแสดงความเอาใจใส่ลูกค้า 
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1.11 การด าเนินการวิจัย 

1.11.1 วิธีการด าเนินการ: กรอบแนวคิด 
 

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽS) 

ภาพที่ 3 : ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽ S) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ 

อาย ุ

สถานภาพ 

ระดบัการศกึษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลีย่ 

 ปัจจัยด้านพฤตกิรรมผู้บริโภคขนม
ทานเล่น 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ด้านราคา 

ด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย 

ด้านสง่เสริมการตลาด 
 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกซือ้

ขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽS) 
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1.11.1 วิธีการด าเนินการ 

 เก็บรวมรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ประเภท ได้แก่ 

 ข้อมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 

 ข้อมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) เป็นการหาข้อมูลด้วยการค้นคว้าจากเอกสาร บทความที่

เกี่ยวข้อง และวิทยานิพนธ์ และการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ตเพ่ือเป็นข้อมูลพื้นฐานในการเป็น

แนวทางการวิจัย 

1.11.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 ในการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽS)ได้

เลือกใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นเองภายใต้กรอบแนวคิดและข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าศึกษาและ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยใช้แบบสอบถามลักษณะปลายปิด(Closed-end question) เพ่ือเป็นข้อมูลที่

จะน ามาวิเคราะห์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ เป็นข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้  

 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคขนมทานเล่นกับเครื่องดื่มชา กาแฟ 

 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมทานเล่น 

1.11.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 

1) กลุ่มนักเรียน นักศึกษาจังหวัดระยอง 

2) กลุ่มวัยท างานในจังหวัดระยอง 

3) ผู้บริโภคท่ัวไปไม่จ ากัดรายได้ต่อเดือนที่อาศัยในจังหวัดระยอง 
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1.11.4 จ านวนตัวอย่าง 

ผู้วิจัยได้สุ่มตัวอย่าง เพ่ือหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมในการวิจัย โดยได้ด าเนินการเป็น
ขั้นตอน ดังนี้ 

ใช้การค านวณตามวิธีการ Yamane’s (ระดับความเชื่อมั่น 95 %) ใช้สูตร 

n      =   
 

      

 

n      =   
          

                   
 

 
 =   400 คน  

เมื่อ n เป็น จ านวนของตัวอย่าง   
N เป็น จ านวนของประชากรไทยจากข้อมูลของกรมการปกครองประกาศเม่ือ 5 มีนาคม 

2558 
        e เป็น สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนเทียบกับค่าพารามิเตอร์ (ก าหนดไว้ 0.05) 
1.11.5 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

 ใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก 

1.11.6 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้จะท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามโดยใช้ข้อมูลสถิติอย่างง่าย น าเสนอ

ข้อมูลโดยใช้ความถี่ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปช่วยใน

การวิเคราะห์ข้อมูล  
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1.12 สรุปผลวิจัย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1.2: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 184  46 

หญิง 216 54 
จากการท าแบบสอบถาม มีผู้ที่ท าแบบสอบถามทั้งสิ้นจ านวน 400 คน เป็นเพศชาย 184 คน 

คิดเป็นร้อยละ 46  และ เพศหญิง 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 

ตารางที่ 1.3: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 

ช่วงอายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 15 ปี 18 4.5 

15-18 ปี 36 9 
19-23 ปี 126 31.5 

24-30 ปี 178 44.5 

30 ปีขึ้นไป 42 10.5 
 จ านวนอายุ 24-30 ปี มากท่ีสุด คือร้อยละ 44.5 รองลงมาคือช่วงอายุ 19-23 ปี ร้อยละ 

31.5 อายุ 30 ปีขึ้นไป ร้อยละ 10.5 อายุ 15-18 ปี ร้อยละ 9 และ อายุต่ ากว่า 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 

4.5 

ตารางที่ 1.4: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 356 89 

สมรส 44 11 
หย่าร้าง 0 0 

 จาก 400 คน พบว่า สถานภาพส่วนใหญ่ โสด คิดเป็นร้อยละ 89 และ สถานภาพสมรส  คิด

เป็นร้อยละ 11 
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ตารางที่ 1.5:แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 0 0 

มัธยมศึกษา 48 12 
อนุปริญญา/ปวช./ปวส. 18 4.5 

ปริญญาตรี 278 69.5 

สูงกว่าปริญญาตรี 56 14 
 จากค าตอบพบว่า ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 278 ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 69.5  

ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ระดับมัธยมศึกษาจ านวน 48 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12 และ ระดับอนุปริญญา/ปวช./ปวส. จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ตารางที่ 1.6: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 150 37.5 

ข้าราชการ 2 0.5 
พนักงานเอกชน 136 34 

ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ 94 23.5 

อ่ืนๆ 18 4.5 
 จากค าตอบพบว่า อาชีพส่วนใหญ่คือ นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 150 คน  คิดเป็นร้อยละ 

37.5  ถัดมา คือ พนักงานเอกชน จ านวน 136 คน ร้อยละ 34 อาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ 94 

คน ร้อยละ 23.5  เป็นข้าราชการ 2 คน ร้อยละ 0.5 และเป็นอาชีพ อ่ืนๆ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  
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ตารางที่ 1.7: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 64 16 

10,001-15,000 บาท 80 20 
15,001-20,000 บาท 112 28 

20,001-25,000 บาท 70 17.5 

มากกว่า 25,000 บาท 74 18.5 
 จากการตอบพบว่า รายได้ 10,001-15,000 บาท มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 มาก

ที่สุดเป็นอันดับ 2  ส่วนรายได้ 15,001-20,000 บาท มีจ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 มากที่สุด

เป็นอันดับแรก 

ส่วนที่ 2  ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคขนมทานเล่นกับเครื่องดื่มชา กาแฟ 

ตารางที่ 1.8:แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการบริโภค 

ท่านเคยรับประทานขนมทานเล่นกับเครื่องดื่ม ชา กาแฟ หรือไม่ 

 จ านวน(คน) ร้อยละ 

เคย 390 97.5 

ไม่เคย 10 2.5 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่เคยรับประทานขนมทานเล่นกับเครื่องดื่ม ชา กาแฟ มีจ านวน 390 

คน คิดเป็นร้อยละ 97.5  และ ไม่เคยจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

ตารางที่ 1.9: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการบริโภค 

ขนมท่ีท่านเลือกรับประทานบ่อยๆคืออะไร 

 จ านวน(คน) ร้อยละ 
ขนมเค้ก 120 30 

Honey Toast 62 15.5 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.9(ต่อ): แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการ

บริโภค 

ขนมท่ีท่านเลือกรับประทานบ่อยๆคืออะไร 

ไอศกรีม 106 26.5 

Brownie 62 15.5 
Macaron 16 4 

อ่ืนๆ 34 8.5 

พบว่า ขนมทานเล่นที่คนเลือกรับประทานมากสุดคือ ขนมเค้ก ร้อยละ 30  รองลงมาคือ 

ไอศกรีม ร้อยละ 26.5  Honey Toast และ Brownie  มีจ านวนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 15.5  ขนม 

Macaron  ร้อยละ 4 และ ขนมอ่ืนๆ ร้อยละ 8.5  

ตารางที่ 1.10:แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตาม พฤติกรรมการบริโภค 

ความถี่ในการดื่มชา กาแฟ (จ านวนครั้ง/สัปดาห์) 

 จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ครั้ง 72 18 
1-2 ครั้ง 164 41 

3-4 ครั้ง 96 24 

5-6 ครั้ง 30 7.5 
มากกว่า 6 ครั้ง 38 9.5 

ส่วนใหญ่ในที่นี้  ดื่มชากาแฟ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 41  3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 

คิดเป็นร้อยละ 24  น้อยกว่า 1 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 18  มากกว่า 6 ครั้ง และ 5-6 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 

9.5 , 7.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 1.11: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการบริโภค 

ค่าใช้จ่ายแต่ละครั้งในการบริโภคชา กาแฟและขนมทานเล่น 

 จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 100 บาท 126 31.5 
101-150 บาท 160 40 

151-200 บาท 68 17 
201-300 บาท 24 6 

300 บาทข้ึนไป 22 5.5 

ส่วนใหญ่ในที่นี้ มีค่าใช้จ่ายในการบริโภคครั้งละประมาณ 101-150 บาท คิดเป็นร้อยละ 40 , 

ต่ ากว่า 100 บาท  คิดเป็นร้อยละ  31.5 ,ประมาณ 151-200 บาท คิดเป็นร้อยละ 17 , 201-300 

บาท คิดเป็นร้อยละ 6 และมากกว่า 300 คิดเป็นร้อยละ5.5  

ตารางที่ 1.12: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามตามพฤติกรรมการ

บริโภค 

ถ้ามีขนมทานเล่นชนิดใหม่ที่ท่านไม่เคยทาน ท่านสนใจที่จะซื้อมารับประทานคู่กับเครื่องดื่ม

ของท่านหรือไม่ 

 จ านวน(คน) ร้อยละ 

สนใจ 374 93.5 

ไม่สนใจ 26 6.5 
ส่วนใหญ่มีสนใจขนมทานเล่นชนิดใหม่จะท่ีซื้อมารับประทาน จ านวน 374 คน คิดเป็นร้อยละ 

93.5 และ ไม่สนใจขนมทานเล่นชนิดใหม่ มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 
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ตารางที่ 1.13: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการบริโภค 

ถ้าท่านสนใจที่จะซื้อขนมทานเล่นชนิดใหม่ ปัจจัยใดที่ท าให้ท่านสนใจซื้อผลิตภัณฑ์นี้  

ปัจจัย ร้อยละ 

บรรจุภัณฑ์โดดเด่น สีสันสวยงาม 37 
มีหลากหลายรสชาติให้เลือกรับประทาน 35.5 

หน้าตาของขนมน่ารับประทาน 58 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 52.5 

อยากลองสิ่งใหม่ 37 

มีคนแนะน า 36.5 
กระแส Social Network 19 

หารับประทานง่าย 15.5 

 จากแบบสอบถาม พบว่า ปัจจัยที่จะมีผลในการเลือกซ้ือขนมทานเล่นชนิดใหม่ 3 อันดับแรก 

คือ หน้าตาของขนมน่ารับประทาน  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ บรรจุภัณฑ์โดดเด่น สีสันสวยงาม และ

อยากลองสิ่งใหม่  คิดเป็นร้อยละ 58 , 52.5  และ 37 ตามล าดับ  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมทานเล่น 

ตารางที่ 1.14: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

 1 2 3 4 5 
รูปลักษณ์ของขนม (ความสวยงาม น่ารับประทาน) 0 0.5 12.5 49.5 37.5 

รสชาติ 0 1 1.5 35.5 62 

ขั้นตอนในการแกะบรรจุภัณฑ์ 4.5 16 49 25.5 5 
มีหลากหลายรสชาติในกล่องเดียวกัน 4.5 7.5 31.2 38.7 18.1 

ปริมาณมีความเหมาะสมต่อการบริโภคใน1ครั้ง 0 2.5 16.7 56.6 24.2 
มีการบอกวันหมดอายุ 0.5 2.5 12.1 32.3 52.5 

ได้รับการรับรองจากองค์การอาหารและยา 1.5 4.5 28.5 31.5 34 



24 

 
ในด้านของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า  คนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญมากท่ีสุด ในเรื่อง รสชาติ  

มีการบอกวันหมดอายุ และ  ได้รับการรับรองจากองค์การอาหารและยา คิดเป็นร้อยละ 62, 52.5 

และ 34 ตามล าดับ  ให้ความส าคัญรองลงมาคือ  รูปลักษณ์ของขนม ความหลากหลายของรสชาติ 

และปริมาณในกล่อง คิดเป็นร้อยละ  49.5 , 38.7 และ 56.6 ตามล าดับ และให้คามส าคัญน้อยสุดใน

เรื่องข้ันตอนในการแกะบรรจุภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 49 

ตารางที่ 1.15: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคา 

 1 2 3 4 5 
มีการระบุราคาในบรรจุภัณฑ์ชัดเจน 0.5 5 18 44 32.5 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ 0 0.5 13.1 47.7 38.7 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค้า 

0 0.5 6.5 38.5 54.5 

ในด้านปัจจัยด้านราคา  พบว่า  เรื่องราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีความส าคัญ

มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมา คือราคาเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ และมีการระบุราคา

ชัดเจน ซึ่งมีความส าคัญมากเช่นกัน คิดเป็นร้อยละ 47.7 และ 44 ตามล าดับ 

ตารางที่ 1.16: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามปัจจัยด้านช่องทางจัด

จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 

 1 2 3 4 5 

ช่องทางจัดจ าหน่ายมีเพียงพอต่อความ
ต้องการซื้อ 

0 2 13 53.5 31.5 

ช่องทางจัดจ าหน่ายเข้าถึงได้ง่าย 1 1 10.6 45.2 42.2 

จัดจ าหน่ายผ่านทาง Social Network 8 20.5 38.5 25 8 
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 ในด้านของปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  พบว่า คนให้ความส าคัญมากในเรื่องการเข้าถึงได้

ง่ายและ มีเพียงพอต่อความต้องการซื้อ คิดเป็นร้อยละ 45.2 และ 53.5 ตามล าดับ และคนให้

ความส าคัญปานกลาง ในการจ าหน่ายผ่าน Social Network คิดเป็นร้อยละ 38.5 

ตารางที่ 1.17: แสดงจ านวน(คน)และร้อยละของผู้ที่ท าแบบสอบถามแยกตามปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

 1 2 3 4 5 
การแนะน าผลิตภัณฑ์ผ่านทางพนักงานขาย 0.5 4.5 22.5 53.5 19 

การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 0.5 1.5 17 40 41 
การโฆษณาผ่านทาง Social Network 2 3.5 30.5 47 17 

การโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ 1 8.6 27.8 49.5 13.1 

การออกบูธขายผลิตภัณฑ์ 1.5 7 34 42.5 15 
 ในด้านของปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ให้ความส าคัญมากสุด ในเรื่องการจัด

โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย ร้อยละ 41 ให้ความส าคัญระดับรองลงมาคือเรื่อง การแนะน าผ่านพนักงาน

ขาย  การโฆษณาผ่าน Social Network การโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ และการออกบูธขายผลิตภัณฑ์  

คิดเป็นร้อยละ 53.5,47,49.5 และ 42.5 ตามล าดับ  

 



 
 

 
 

บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

เป็นการนาเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจขนมขบเคี้ยว ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง 7S, PESTLE 

ANALYSIS และ SWOT ANALYSISเพ่ือนามาสรุปเป็นปัจจัยที่มีผลต่อธุรกิจ และความเสี่ยงต่อการดา

เนินงานของธุรกิจโดยแบ่งการวิเคราะห์เป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดัง

รายละเอียดเป็นข้อดังต่อไปนี้ 

2.1 วิเคราะห์ SWOT Analysis 

จุดแข็ง (Strengths) 

1. สินค้ามีให้เลือกรับประทานได้หลากหลาย รสชาติในกล่องเดียวกัน 

2. โครงสร้างองค์กรมีขนาดเล็ก สามารถบริหารงานได้ง่าย และไมซับซ้อน 

3. ด้านการผลิต ไม่ต้องซื้อเครื่องจักรมาผลิตเอง และเป็นการประหยัดต้นทุนในส่วน

การผลิตได้ 

4. ด้านคลังสินค้า การเก็บสินค้าไว้ที่บ้าน ท าให้สามารถดูแลสินค้าได้ง่าย 

5. บรรจุภัณฑ์ถูกออกแบบให้มีสีสันสวยงาม และดูเข้ากับขนมตูเล ท าให้ผู้บริโภคสะดุด

ตาและจดจ าเราจากบรรจุภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. การขนส่งสินค้า อาจะเกิดความเสียหายได้ง่าย เนื่องจากตัวขนมมีลักษณะค่อนข้าง

บาง  

2. ในช่วงแรกพนักงานอาจจะขาดประสบการณ์ในการท างาน ฝีมือ ความเชี่ยวชาญ 

ความช านาญอาจจะมีน้อย 
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3. ไม่ได้เป็นผู้ผลิตสินค้าเอง ท าให้เกิดต้นทุนขนมสูงขึ้น 

โอกาส (Opportunities) 

1. รัฐบาลชุดปัจจุบันสนับสนุนดา้นการลงทุนกับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม (SMEs) มากขึ้น 

2. คนไทยเป็นพวกชอบตามกระแส หากเราท าให้สินค้าเป็นกระแสที่พูดถึงกันในสังคม

ได้ ก็จะท าให้สินค้าของเราเป็นที่รู้จักได้ไม่ยาก 

3. ปัจจัยด้านเทคโนโลยีที่ก้าวหน้า จะช่วยให้สินค้าของเรามีวิวัฒนาการได้ดียิ่งขึ้น 

อุปสรรค (Threats) 

1.   เศรษฐกิจภายในประเทศก าลังประสบปัญหาเศรษฐกิจตกต่ าเนื่องจากได้รับ

ผลกระทบจากเศรษฐกิจทั่วโลก ท าให้การเริ่มต้นธุรกิจอาจจะไม่สวยหรูนักในช่วงแรก  

2. ผู้บริโภคอาจจะยังมีความกังวลในการใช้จ่ายเงิน สืบเนื่องจากเศรษฐกิจ

ภายในประเทศยังไม่ค่อยดีนัก 

2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 7s กรอบแนวคิดของ  McKinsey 

กลยุทธ์ ( Strategy ) 

สถานการณ์  

ในปัจจุบันสภาพสังคมหันมาสนใจในเรื่องการดูแลสุขภาพกันมากขึ้น และสนใจเกี่ยวกับ

ภาพลักษณ์ของสินค้า รวมไปถึงคุณภาพของสินค้า ซึ่งทางเราเล็งเห็นว่า การจัดสรรวัตถุดิบที่มี

คุณภาพ สด สะอาด ปลอดภัยแก่ผู้บริโภคนั้นเป็นสิ่งที่ทางเราควรค านึงถึงมากที่สุด  สินค้าของเรา

สามารถที่จะทานได้หลากหลาย รสชาติในกล่องเดียวกัน เพ่ือให้ผู้ที่ชื่นชอบทานขนมได้ลิ้มรสชาติของ

ตูเลในหลายรสหลายกลิ่นไปพร้อมๆกัน อีกทั้งเรายังออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีสีสันสวยงาม และดูเข้า

กับขนมตูเล เพ่ือให้ผู้บริโภคสะดุดตาและจดจ าเราจากบรรจุภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น ส่วนกลยุทธ์อ่ืนๆก็จะมี
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การท าโปรโมชั่น เพื่อกระตุ้นยอดขายในช่วงเปิดตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคได้ทดลอง และตัดสินใจลอง

สินค้าของเราได้ง่ายขึ้น รวมทั้งการท าPR โดยผ่านทาง สื่อต่างๆสื่อ Social Media และการบอกต่อ 

ผลที่มีต่อธุรกิจ 

ท าให้ผู้บริโภคได้รู้จักตูเลของเราเพ่ิมข้ึน สามารถตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น การบอกต่อหรือซื้อฝาก

เพ่ือน คนที่รัก ครอบครัว ก็จะท าให้ ตูลาเม่ เป็นที่รู้จักได้ง่ายขึ้น อีกทั้ง ยังช่วยเพิ่มยอดขายให้กับเรา

ได้ด้วย 

โครงสร้างองค์กร (Structure) 

สถานการณ์  

เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็กๆ โครงสร้างองค์กรของเราจึงมีพนักงานไม่มากนัก การจ้างแรงงาน

ที่มากเกินไป ก็จะท าให้เกิดต้นทุนด้านแรงงานที่สูงมากเกินความจ าเป็น ซึ่งพนักงานแต่ละคนเอง

สามารถท างานได้หลายหน้าที่ เนื่องจากเป็นงานที่ไม่ยาก และสามารถช่วยกันท าได้ โดยที่ไม่หนักหนา

สาหัสจนเกินไป  

ผลที่มีต่อธุรกิจ  

ท าให้ธุรกิจสามารถประหยัดต้นทุนการจ้างแรงงานที่เกินความจ าเป็นลงได้ แม้ว่าหนึ่งคนจะท า

หน้าที่มากกว่า 1 หน้าที่ แต่ไม่ถือว่าเป็นงานที่ยากและสามารถช่วยกันท าได้  

ระบบการปฏิบัติงาน (System) 

ปัจจัยด้านการผลิตสินค้า และ คลังสินค้า 

 สถานการณ์  

 การผลิตสินค้านั้น ในช่วงแรกเราจะจ้างร้านท าขนมในจังหวัด เป็นผู้ผลิตขนมตูเลให้เราตามที่เรา

ต้องการ ส่วนเรื่องการบรรจุภัณฑ์นั้น ทางเราจะเป็นผู้ผลิตขั้นตอนสุดท้ายเอง เพ่ือไม่ให้ใครน าบรรจุ

ภัณฑ์ของเราไปลอกเลียนแบบได้ ส่วนคลังสินค้านั้น จะใช้ที่บ้านเป็นที่เก็บสต็อกสินค้า  
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 ผลที่มีต่อธุรกิจ   

 ด้านการผลิต ท าให้เราไม่ต้องซื้อเครื่องจักรมาผลิตเอง และเป็นการประหยัดต้นทุนในส่วน

การผลิตได้  

ด้านคลังสินค้า การเก็บสินค้าไว้ที่บ้าน ท าให้สามารถดูแลสินค้าได้ง่าย  

ปัจจัยด้านการบริการ และการจัดส่งสินค้า 

 สถานการณ์   

 ทางด้านบริการ ทางเราจะเป็นผู้ไปส่งสินค้าให้กับทางร้านที่เราไปฝากวางขายด้วยตัวเอง 

และสื่อโฆษณาต่างๆ ทางเราจะเป็นผู้จัดท าให้กับทางร้านค้าเพ่ือการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ของเรา 

 ผลที่มีต่อธุรกิจ 

 การจัดส่งสินค้าแบบ Delivery ท าให้ลูกค้าได้รับรวดเร็วในการรับสินค้าและสร้างความ

ประทับใจให้กับลูกค้าได้ด้วย 

บุคลากร (Staff) 

สถานการณ ์

  เราจะใช้การจ้างงานเป็นกะ(ช่วงเวลา) เนื่องจากว่าการผลิตสินค้าแต่ละครั้งนั้นใช้เวลาไม่

มาก อีกท้ังการจ้างงานเป็นกะ ท าให้สามารถหาคนได้ง่าย และงานก็ไม่ได้หนักและเป็นงานที่ง่ายอีก

ด้วย 

 ผลที่มีต่อธุรกิจ   

 ท าให้มีโอกาสหาคนท างานได้ง่าย ไม่ยุ่งยากต่อการจัดการอีกด้วย 
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ทักษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) 

 สถานการณ ์

 ในช่วงแรกอาจจะขาดฝีมือที่ช านาญในการท างาน ถึงแม้ว่าฝีมือ ความเชี่ยวชาญ ความ

ช านาญอาจจะมีน้อย เนื่องจากเป็นกิจการที่พ่ึงเริ่มต้น แต่เชื่อว่าเมื่อผ่านไปได้ไม่นาน พนักงานก็

จะมีความช านาญ มีฝีมือในการท าขึ้นเอง เนื่องจากเป็นงานที่ง่าย และท าได้ทุกคน 

 ผลที่มีต่อธุรกิจ  

 การพัฒนาฝีมือเกิดจากการท างานบ่อยๆจนเกิดความเคยชิน ถึงแม้ในช่วงแรกอาจจะยัง

ท างานโดยขาดความช านาญ แต่จะเกิดการพัฒนาฝีมือขึ้นได้ไม่ยากและส่งผลให้ธุรกิจด าเนินได้

อย่างมีประสิทธิภาพ 

รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 

สถานการณ ์

รูปแบบการบริหารจัดการ จะให้ท าตามระบบที่ก าหนดไว้ ส่วนอ านาจการก าหนดทิศทาง

ของธุรกิจนั้น เจ้าของจะเป็นคนตัดสินใจเอง ส่วนเรื่องหน้างานที่ไม่หนักหนาสาหัสนั้นพนักงาน

สามารถกระท าได้โดยไม่ต้องถามเจ้าของ แต่อ านาจการตัดสินใจขั้นสุดท้าย การวางแผนกลยุทธ์

ผู้บริหารจะเป็นคนวางแผนและตัดสินใจ 

ผลที่มีต่อธุรกิจ 

การมีอ านาจตัดสินใจโดยผู้บริหารนั้น ท าให้บริหารงานได้ง่ายขึ้น  ได้ใช้ความสามารถ

เฉพาะด้านอย่างเต็มที่ในการบริหารงาน  

ค่านิยมร่วม (Shared values) 

 สถานการณ์  

 จะต้องมีความซื่อสัตย์ ความจริงใจ ตรงไปตรงมา การไม่คดโกง ไม่เอารัดเอาเปรียบต่อ

ผู้บริโภค และมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ที่ตนได้รับ 
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 ผลที่มีต่อธุรกิจ 

 เชื่อว่า หากท าธุรกิจด้วยการไม่คดโกง ไม่เอารัดเอาเปรียบ ต่อผู้บริโภค จะท าให้ธุรกิจ

สามารถยืนหยัดบนเส้นทางนี้ไปได้ตลอด  

2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก PESTLE 

ปัจจัยด้านการเมือง 

สถานการณ์  

รัฐบาลชุดปัจจุบันสนับสนุนดา้นการลงทุนกับผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

(SMEs) มากขึ้นเป็นผลให้ประชาชนให้ความสนใจในการประกอบธุรกิจของตัวเองมากข้ึน  ท าให้

สามารถกู้เงินมาลงทุนในธุรกิจได้ง่ายข้ึน แต่ปัจจัยด้านการเมืองไม่ค่อยมีผลต่อตัวธุรกิจเท่าใดนัก 

เนื่องจากธุรกิจไม่ได้มีความเกี่ยวข้องกับเรื่องกฎหมายบ้านเมืองแต่อย่างใด 

ผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัญหาทางด้านการเมืองไม่ได้สร้างปัญหา หรือส่งผลกระทบต่อบริษัทมากนัก เนื่องจากบริษัท

ของเราที่น าวัตถุดิบต่างๆมาใช้ผลิตนั้น  ยังเป็นวัตถุดิบที่หาซื้อได้ง่ายและไม่มีการถูกแทรกแซง

จากทางการเมือง ไม่ว่าจะเป็นการก าจัดการผลิต หรือด้านราคา เป็นต้น ปัญหาด้านการเมืองจึง

ไม่เก่ียวข้องกับธุรกิจเท่าใดนัก 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  

สถานการณ ์
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประเมินว่า ในปี 2559 เศรษฐกิจไทยน่าจะมีทิศทางที่ดีข้ึนเล็กน้อย 

โดยอาจขยายตัวร้อยละ 2.5-3.5 (ค่ากลางอยู่ที่ร้อยละ 3.0) เมื่อเทียบกับอัตราการขยายตัวในปี 
2558 ที่ร้อยละ 2.8 โดยมีการลงทุนเป็นแกนหลักที่น าการเติบโต ทั้งนี้ การลงทุนของภาครัฐจะ
ยังคงมีบทบาทส าคัญในการผลักดันเม็ดเงินสู่ระบบเศรษฐกิจและสนับสนุนให้ภาคเอกชนมีความ
เชื่อมั่นในการลงทุนตามมา 
อย่างไรก็ตาม ยังมีปัจจัยความไม่แน่นอนอีกหลายประการที่รอท้าทายการเติบโตของเศรษฐกิจ

ไทยในปี 2559 ที่ส าคัญคือปัจจัยลบต่างๆ ที่อาจจะท าให้ก าลังซื้อหรือการบริโภคของครัวเรือนใน
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ประเทศโดยเฉพาะกลุ่มชนชั้นกลางลงล่าง ยังมีแนวโน้มอ่อนแอหรือประสบกับความยากล าบากอย่าง
ต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็น ปัจจัยในประเทศ ได้แก่ สถานการณ์ภัยแล้งที่อาจยาวนานและรุนแรงกว่าคาด 
เหตุการณ์การเมืองและปัจจัยภายนอกประเทศ คือ หากเศรษฐกิจจีนชะลอตัวแรงกว่าคาด ความเสี่ยง
จากตลาดเกิดใหม่ในกรณีเกิดภาวะเงินทุนไหลออกจนกระทบเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ ราคาสินค้า
โภคภัณฑ์ท่ีตกต่ า รวมไปถึงความขัดแย้งทางการเมืองระหว่างประเทศ โดยหากปัจจัยเสี่ยงเหล่านี้
สร้างแรงกดดันมากขึ้น อัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2559)  

ผลต่อธุรกิจ 
สภาวะทางเศรษฐกิจเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างยิ่ง ที่ก่อให้เกิดความเสี่ยงหรือผลกระทบต่างๆต่อ

สินค้าและผลการด าเนินงานของบริษัท เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของเราจากเดิมที่มีต้นทุนการผลิตที่สูงอยู่
แล้ว ถ้าเศรษฐกิจไม่ดีก็จะยิ่งท าให้ต้นทุนสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง และขนมตูลาเม่เป็นขนมเบเกอรี่ที่มีราคา
ค่อนข้างแพง โดยราคาต่อกล่องเท่ากับ 49 บาท ถือว่าค่อนข้างแพงส าหรับเด็กและกลุ่มวัยรุ่นซึ่งเป็น
กลุ่มเป้าหมาย ที่อาจมีก าลังซื้อค่อนข้างน้อย อีกท้ังขนมของเราเหมาะกับคนที่มีรายได้ระดับกลางๆ
ขึ้นไป ที่มีก าลังเพียงพอในการซื้อ หากเด็กสักคนอยากจะหาขนมทานเล่น ถ้าเศรษฐกิจดี ก็ท าให้เกิด
การจับจ่ายใช้สอยกันมากขึ้น ไม่ว่างจะเป็นเด็ก หรือวัยท างานก็ตาม 

 
ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 

สถานการณ ์
Generation Y หรือที่มักเรียกสั้นๆว่า Gen Y คือกลุ่มคนที่เกิดในช่วง พ.ศ. 2524- 2543 (ค.ศ. 

1981-2000) มีประมาณ 18 ล้านคน หรือ ร้อยละ 27 ของชาวไทย นับเป็นกลุ่มที่มีความส าคัญอย่าง

มากในยุคนี้เนื่องจากส่วนหนึ่งอยู่ในวัยท างาน และมีประมาณร้อยละ 42 ของแรงงานทั้งหมดของ

ประเทศ คนรุ่นใหม่ มีแนวโน้มที่เรียนจบแล้วไม่ยอมท างานประจ า หรือท างานประจ าแต่ไม่นานก็

ลาออกมาหาอิสระให้กับชีวิตกันมากขึ้น ด้วยอาชีพอิสระต่างๆ ตามความรู้ ความสนใจ และ

ความสามารถเฉพาะทางของแต่ละคน ปัจจัยที่ท าให้คนยุคใหม่ มองว่างานประจ าไม่ใช่ทางเลือกที่ดี

ที่สุดอีกแล้ว เพราะพวกเขาต้องการปัจจัยอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากเงินเดือนและสวัสดิการ ปัจจัยที่ว่านั้น

ก็คือ “อิสรภาพ”ในการใช้ชีวิต ส าหรับบริษัทหลายๆ บริษัทเพ่ือการรักษาไว้ซึ่งแรงงานหนุ่มสาวรุ่น

ใหม่เหล่านี้ เริ่มมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการท างาน เพื่อให้สามารถมีทีมที่ดีจากคน Gen ที่

หลากหลาย ให้สามารถด าเนินงานไปด้วยกันได้ อาทิเช่น การให้อิสระในการคิดและน าเสนอIdea การ

ก าหนดเป้าหมายและ Time Line ในการท างานได้เอง โดยไม่มีการบังคับรูปแบบการท างาน แต่เน้น

ที่ก าหนดเวลาและเป้าหมายแทน เป็นต้น นอกจากนี้ปัจจัยที่ท าให้แรงงานรุ่นใหม่มีแนวคิดที่แตกต่าง
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จากคนท างานยุคก่อน นั่นคือทัศนคติในเรื่องเกี่ยวกับความส าเร็จในหน้าที่การงาน คนรุ่นใหม่เชื่อว่า

ความก้าวหน้าในการงานไม่ได้วัดกันที่ เงินเดือนและสวัสดิการ และความก้าวหน้าจากต าแหน่งอีกแล้ว 

แต่ยังมีความหมายมากกว่าในแง่ของความพึงพอใจในลักษณะงานที่ท า การได้มีโอกาสน าเสนอและ

การได้เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ซึ่งหมายรวมถึงความก้าวหน้าในด้านความรู้ความสามารถท่ีเพ่ิมขึ้น และ

ความก้าวหน้าทางการงาน ที่ไม่ยึดติดกับเวลา ต าแหน่ง และอายุงานอีกต่อไป 

ผลต่อธุรกิจ 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลกระทบต่อบริษัทของเรา เนื่องจากปัจจุบัน สังคมไทยมัก
เปลี่ยนแปลงไปตามกระแสนิยมและเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคจึงมีการเปลี่ยนพฤติกรรม
การบริโภคต่างๆตลอดเวลา แม้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะรับอิทธิพลจากต่างประเทศหรือดาราคนดัง
ต่างๆ และขนมตูลาเม่ของเรา ถูกตีตราว่าเป็นขนมเบื้องฝรั่งเศส ผู้ที่นิยมตามกระแสหรือบริโภคของ
นอกก็อาจจะให้ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ แต่ถ้าเป็นกลุ่มคนที่ไม่ชอบของนอกหรือขนมเบเกอรี่ ก็
อาจจะไม่สนใจในตัวผลิตภัณฑ์ของเรา แต่คนไทยยังเป็นพวกชอบตามกระแสมาก หากเราท าให้สินค้า
เป็นกระแสที่พูดถึงกันในสังคมได้ ก็จะท าให้สินค้าของเราเป็นที่รู้จัก และเมื่อผู้บริโภคต้องการจะซ้ือ
ขนมทานเล่นก็อาจจะนึกถึงเราได้เช่นกัน  
 
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

 สถานการณ ์

ปัจจัยหนึ่งที่ท าให้คนท างานยุคใหม่ มีรูปแบบการท างานที่แตกต่างกับคนยุคก่อน คือ 

“เทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ต”เนื่องจากคนรุ่นใหม่เติบโตมากับความก้าวหน้าของเทคโนโลยีและ

อินเตอร์เน็ต พวกเขามีทั้งเครื่องมือและโอกาสมากมายในการท างานและท าเงิน หรือเรียกได้ว่าพวก

เขาอยู่ในสถานะที่สามารถเลือกสภาพการจ้างได้มีทางเลือกมากกว่าคนท างานยุคก่อน พวกเขาเรียน

จบออกมาแล้วไม่จ าเป็นต้องท างานเป็นพนักงานประจ า แต่สามารถท างานอิสระ หรือเลือกท างานฟรี

แลนด์ได้  

ด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอุปกรณ์ สามารถติดต่อกับลูกค้าได้ง่ายขึ้นและรวดเร็วขึ้นอีกด้วย 
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ผลต่อธุรกิจ 

เทคโนโลยีนั้นมีผลอย่างมากต่อกระบวนการผลิต ณ ปัจจุบันคู่แข่งนั้นยังคงใช้เทคโนโลยีแบบ

เดียวกับทางกิจการ แต่หากในอนาคตคู่แข่งนั้นน าเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพมากกว่ามาใช้นั้น จะ

ส่งผลอย่างมากทั้งทางด้านคุณภาพและก าลังในการผลิต 

การมีเครื่องจักรในการผลิตที่มีเทคโนโลยีสูงๆนั้นเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการอยู่รอด ท าให้สามารถ

ควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและบริหารต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  เพ่ิมความสามารถในการ

แข่งขันด้านการตลาด แต่อาจเกิดความขัดแย้งด้านความสัมพันธ์ของพนักงาน เพราะสมาชิกทีมงาน

ไม่ได้รับการฝึกอบรมอย่างถูกต้อง 

ปัจจัยด้านกฎหมาย 

สถานการณ ์

  การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมายในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น กฎหมายแรงงาน กฎหมายด้าน

สิ่งแวดล้อม หรือ กฎหมายการคุ้มครองผู้บริโภค ที่ได้มีการปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสถานการณ์ในยุค

ปัจจุบันนี้ จ าเป็นอย่างยิ่งที่เจ้าของกิจการจะต้องศึกษาและท าความเข้าใจให้ถ่องแท้ เพ่ือที่จะได้

น ามาใช้ให้ถูกต้องตามบทบัญญัติตามท่ีกฎหมายได้ก าหนดไว้ 

ผลที่มีต่อธุรกิจ 

ทางเราจะด าเนินการจดลิขสิทธิ์ตราสินค้าให้ถูกต้องตามกฎหมายเพื่อ ป้องกันการก๊อปปี้ที่

อาจจะเกิดข้ึนในอนาคตได้ ส่วนทางด้านแรงงานก็ได้จัดท าสัญญาจ้างและจ่ายค่าแรงไม่น้อยกว่า

ค่าแรงขั้นต่ าตามที่รัฐบาลก าหนดไว้ 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 

 สถานการณ์  

 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ไม่ว่าจะเป็นด้านสภาพอากาศ หรือฤดูกาลนั้น จะไม่กระทบต่อการ

ผลิตสินค้า เนื่องจากวัตถุดิบที่ใช้นั้น สามารถหาได้ง่าย และไม่เป็นปัญหาในการผลิต ทั้งตัวขนมและใน

ส่วนของบรรจุภัณฑ์  



35 

 
ผลต่อธุรกิจ 

 อาจจะไม่ส่งผลกระทบกับตัวธุรกิจเท่าใดนัก ในเรื่องของสภาพภูมิอากาศ เนื่องจากวัตถุดิบ

หลักท่ีใช้ เป็นวัตถุดิบที่สามารถหาได้ง่ายตามท้องตลาด  

2.4 แสดงปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ตารางที่ 2.1: แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

1.ปัจจัยด้านกลยุทธ์อยู่ในระดับสูง
เนื่องจาก หากเราวางแผนกลยุทธ์ไม่ดีก็
จะส่งผลท าให้สินค้าเราขายไม่ได้ X 

    

ต้องวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้รอบคอบและคอย
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ตาม
สถานการณ์ปัจจุบันอยู่เสมอ 

2. ปัจจัยด้านโครงสร้างองค์กรอยู่ใน
ระดับต่ า เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก 
และใช้พนักงานในองค์กรเพียงไม่กี่คน 
ท าให้สามารถควบคุมแรงงานได้ง่าย      

X 

  
3. ปัจจัยด้านระบบการปฏิบัติงาน อยู่ใน
ระดับสูงเนื่องจากเราไม่ได้ผลิตสินค้าเอง 
และสินค้ามีวันหมดอายุระยะเวลาสั้น 
 

 

X 

    

การป้องกันคือ หา Suppliers 
หลายเจ้าเพื่อป้องกันกรณีที่เจ้า
แรกผลิตสินค้าให้เราไม่ได้ และ
ต้องเร่งปล่อยสินค้าให้ทันก่อน
วันหมดอายุ โดยการอาจจะ
ต้องจัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้น
ยอดขายเกิดข้ึน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

4. ปัจจัยด้านบุคลากร อยู่ในระดับต่ า
เนื่องจาก เป็นธุรกิจที่ใช้คนงานไม่เยอะ 
สามารถหาคนงานได้ไม่ยาก อีกท้ัง
ต าแหน่งส าคัญเช่นการเงิน เป็นคนใน
ครอบครัวดูแล จึงไม่มีปัญหาในส่วนนี้มาก 

    

X 

  

5. ปัจจัยด้านทักษะ ความรู้ ความสามารถ 
อยู่ในระดับต่ า ถึงแม้ว่าจะเป็นธุรกิจใหม่ 
และเริ่มแรกพนักงานอาจจะยังไม่มีความ
ช านาญฝีมือในการท างาน แต่นั่นไม่ใช่
ปัญหาเนื่องจากเป็นงานที่ง่าย และขั้นตอน
การท างานที่ไม่ยาก ท าให้สามารถท างาน
เป็นไดร้วดเร็วและอีกหน่อยจะคล่องแคล่ว
เอง     

X 

  
6. ปัจจัยด้านรูปแบบการบริหารจัดการ 
อยู่ในระดับปานกลาง การบริหารงานโดย
เป็นการรวมอ านาจไว้ให้ที่ผู้บริหาร
ตัดสินใจนั้น อาจจะเกิดความล่าช้าในการ
ตัดสินใจบางอย่างได้ 

  

X 

  

การป้องกันปัญหาคือ การมอบ
อ านาจให้ลูกจ้างมีสิทธิ์ตัดสินใจ
ในบางเรื่อง โดยพิจารณาตาม
สถานการณ์ เพ่ือรวดเร็วต่อการ
ตัดสินใจ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

7. ปัจจัยเสี่ยงด้านค่านิยม ความเสี่ยง
ระดับปานกลาง ถึงแม้ว่าเราจะก าชับ 
ปลูกฝังค่านิยมที่ดีให้กับพนักงานแค่ไหน
ก็ตาม เราก็ไม่สามารถรู้ล่วงหน้าได้เลยว่า 
อนาคตจะเกิดเหตุการณ์ไม่คิดไม่ฝัน
เกิดข้ึนหรือไม่ เนื่องจากใจคนเรานั้นยาก
แท้หยั่งถึง  

  

X 

  

การลดความเสี่ยง ที่อาจจะเกิด
จากการคดโกง เราสามารถท า
ได้ด้วยการตรวจเช็คสินค้า หรือ
เช็ควัตถุดิบที่สั่งซื้อมา ว่า
ถูกต้องตามสมควรหรือไม่ 
ธุรกรรมทางการเงิน เราจะเป็น
คนดูแลเองทั้งหมด เพ่ือป้องกัน
ความเสี่ยงที่ไม่คาดคิดได้ 

 

2.5 แสดงปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ตารางที่ 2.2: แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า  

1. ปัจจัยเสี่ยงด้านการเมือง อยู่
ในระดับต่ าเพราะว่า การเมืองไม่
ค่อยส่งผลกระทบต่อตัวธุรกิจ
มากนัก เนื่องจากเป็นธุรกิจ
ขนมเบเกอรี่เล็กๆเท่านั้น 

  X   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า  

2. ปัจจัยเสี่ยงด้านเศรษฐกิจมีความเสี่ยง
สูง เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีมีราคาค่อนข้าง
สูง หากเศรษฐกิจไม่ดีก็จะส่งผลให้คน
จับจ่ายใช้สอยน้อยลง และจะบริโภคของ
ที่จ าเป็นเท่านั้น 

X   ศึกษาภาพรวมของเศรษฐกิจว่า
เป็นไปในทิศทางใด เพื่อจัด 
เตรียมแนวทางและตั้งรับกับ
วิกฤติปัญหาที่จะเกิดขึ้นในภาย
ภาคหน้า 

3. ปัจจัยเสี่ยงด้านสังคมและวัฒนธรรม 
อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากว่า
แนวโน้ม ค่านิยม กระแสนิยม สามารถ
ปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลา 

 X  รักษามาตรฐานของสินค้าและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ้น เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการให้ตรงใจ
ผู้บริโภคมากท่ีสุด 

4. ปัจจัยเสี่ยงด้านเทคโนโลยี อยู่ในระดับ
ต่ า เนื่องจากเป็นสินค้าทานเล่น จึงไม่
ค่อยมีผลกระทบกับเทคโนโลยีมากเท่าใด
นัก 

  X   

5. ปัจจัยเสี่ยงด้านกฎหมาย อยู่ในระดับ
ต่ า เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงด้าน
กฎหมายไม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 

  X   

6. ปัจจัยเสี่ยงด้านสภาพแวดล้อม อยู่ใน
ระดับต่ า เนื่องจากสภาพอากาศไม่ส่งผล
กระทบต่อการผลิตหรือการบริโภคสินค้า 

  X   

 

 

 



 
 

 
 

บทที่ 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model โดย Michael E. Porter ซึ่งได้

กล่าวว่า การด าเนินงานขององค์กรธุรกิจ จะขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจ

นั้นอยู่ ซึ่งขึ้นกับปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ หรือที่เรียกว่า Five-Forces Model และมีการวิเคราะห์

ปัจจัยด้านอื่นๆเข้ามาประกอบด้วย 

3.1 สภาพของการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 

3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ 

3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

3.4 การวิเคราะห์ Five Force Model 

3.5 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

มีรายระเอียดดังต่อไปนี้ 

3.1 สภาพของการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 

ระดับของการแข่งขัน 

ตลาดรวมของสินค้าตูเล แข่งขันกันไม่รุนแรงมากนัก ผู้คนส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยรู้จักตัว

ผลิตภัณฑ์  จะมีเพียงบางกลุ่มเท่านั้นที่รู้จักสินค้า และผลิตภัณฑ์ยังไม่มีแบรนด์ใดที่เป็นแบรนด์อันดับ

หนึ่งที่ผู้บริโภคจะนึกถึงเป็นอันดับแรก เพราะส่วนใหญ่ตลาดของขนมตูเลจะมีแบรนด์ในระดับเล็กๆ

มากกว่า ส่วนมากแล้วสินค้าชนิดนี้ จะมีการรับซื้อสินค้าผ่านคนกลาง ก่อนส่งต่อไปยังผู้บริโภค ซึ่ง

บรรจุภัณฑ์โดยทั่วไปแล้ว จะมีลักษณะคล้ายๆกัน จึงท าให้ผู้บริโภคไม่ยึดติดกับแบรนด์เดิมมากนัก 

ดังนั้น หากผู้บริโภคได้ลองบริโภคแบรนด์หนึ่งแล้วเห็นว่าอร่อยกว่าอีกแบรนด์หนึ่งที่เคยรับประทานไป

แล้ว ก็อาจเกิด Brand Switchingได้ไม่ยาก   
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ส่วนแนวโน้มของขนมตูเลในอนาคตนั้น อาจจะมีการแข่งขันที่รุนแรงขึ้นได้ เพราะว่าใน

ปัจจุบันเริ่มจะมีการวางขายขนมตูเลกันมากข้ึน ท าให้เริ่มเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมากขึ้น ในอนาคต

อาจจะมีการพัฒนารูปแบบของบรรจุภัณฑ์ที่ปัจจุบันนั้นมีลักษณะที่คล้ายๆกันให้แตกต่างออกไป เพ่ือ

หาจุดต่างและสร้างความดึงดูดใจให้ผู้บริโภคหันมาสนใจในแบรนด์ของตัวเอง ซึ่งนอกจากเรื่องบรรจุ

ภัณฑ์แล้ว รสชาติก็เป็นสิ่งส าคัญเช่นกัน ในอนาคตอาจจะมีการท ารสชาติใหม่ๆออกสู่ตลาด เพ่ือเพ่ิม

ทางเลือกให้กับผู้บริโภคมากข้ึน อีกท้ังยังมีแนวโน้มว่าขนมชนิดนี้อาจจะเป็นขนมทานเล่น พร้อมกับนั่ง

ดื่ม ชา กาแฟ ซึ่งในอนาคตน่าจะมีการวางขายขนมตามร้านกาแฟเพ่ิมมากขึ้นอย่างแน่นอ 

จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 

แบรนด์ TU L’AiMEʽS มีจุดเด่นอยู่ท่ีตัวผลิตภัณฑ์นั้นมีหลากหลายรสชาติให้รับประทาน

รวมกันในกล่องเดียว ซึ่งจะมีทั้งหมด 4 รสชาติ ได้แก่ รสออริจินอล ใบเตย กล้วย และสตอเบอรรี่ ที่

เข้ากับส่วนผสมของตูเลอย่างลงตัว อีกทั้ง Packaging มีลักษณะเด่น สีสัน สวยงาม แตกต่างจากบรรจุ

ภัณฑ์รูปแบบเดิมๆท่ีวางขายอยู่ทั่วไปตามท้องตลาด ที่ส าคัญคือเราจะน าวัตถุดิบชั้นดีมาใช้ในการผลิต

วัตถุดิบ เพื่อให้ได้รสชาติที่กลมกล่อมและหอมอร่อย และด้วยชื่องแบรนด์ตูลาเม่ ที่สื่อความหมายถึง 

ผู้เป็นที่รัก ท าให้แบรนด์สามารถสื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงจุดยืนและตัวตนของแบรนด์ได้ไม่ยาก 

ที่มาของการแข่งขัน 

 ร้านเบเกอรี่เติบโตขึ้นเรื่อยๆในประเทศไทย และยังมีขนมทานเล่นอีกมาก ที่สามารถน ามาต่อ

ยอดทางธุรกิจได้ จึงเล็งเห็นว่า ขนมเบื้องฝรั่งเศสหรือที่เรียกว่า ขนมตูเลนั้น เป็นขนมที่น่าสนใจ 

สามารถรับประทานได้ทุกเพศ ทุกวัย และไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ ขั้นตอนการผลิตไม่ได้ซับซ้อน 

และท่ีส าคัญใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก แต่สามารถท าก าไรได้ดี จึงเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน โดยตลาดขนมขบ

เคี้ยวในปี 2557 มีมูลค่า 29,00 ล้านบาท ส่วนในปี 2558 มีมูลค่าการตลาดเพ่ิมขึ้นเป็น 29,870 – 

30,450 ล้านบาท  ตลาดขนมขบเค้ียวในปี 2558 จะเติบโตขึ้น 3-5 % หลังจากท่ีปี 2557 หดตัวลง 3-

5% ปัจจัยที่เติบโตเกิดจากเศรษฐกิจที่มีทิศทางไปในทางท่ีดีขึ้น และผู้ผลิตเจ้าเดิมมีการเปิดตัวสินค้า

ใหม่ๆ และมีผู้เล่นรายใหม่ๆ ที่เข้าสู่ตลาด (Marketeer, 2558) 
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3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ 

คู่แข่งขันหลัก 

3.2.1 แบรนด์ขนมตูเลทั่วไป 

แบรนด์ขนมตูเลทั่วไป ส่วนใหญ่ตามท้องตลาดจะเป็น House brand ไม่มีแบรนด์ที่เป็นผู้น า

ตลาดอย่างชัดเจน อีกท้ังรูปแบบของบรรจุภัณฑ์แบรนด์ทั่วๆไปนั้น ส่วนใหญ่จะมีลักษณะคล้ายๆกัน 

คือใส่กระปุกใส แล้วติดสติ๊กเกอร์ตราสินค้าลงบนหน้ากระปุก 

3.2.2 ขนมเบเกอรี่ทั่วไป  

ขนมเบเกอรี่ทั่วไป เช่น ขนมปัง คุ้กกี้ เค้ก มากาลอง เหล่านี้นั้นล้วนแต่เป็นขนมประเภทเบเกอรี่

ทั้งสั้น จึงถือว่าเป็นคู่แข่งหลักอีกทางหนึ่งของธุรกิจด้วยเช่นกัน เนื่องจากเป็นสินค้าทดแทน 

 

ภาพที่ 4: ขนมตูเลของคู่แข่ง 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 5: ขนมตูเลของคู่แข่ง 
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ภาพที่ 6: ขนมตูเลของคู่แข่ง 

     

 

 

 

 

คู่แข่งขันรอง 

1. ขนมขบเคี้ยว เป็นคู่แข่งขันรองเนื่องจาก สามารถเป็นสินค้าทดแทนได้  

2. ร้านขนมไทย ที่เป็นคู่แข่งขัยรองเนื่องจาก ขนมตูเลของเรา เป็นขนมเบื้องฝรั่งเศส จึงมี

คู่แข่งเป็นขนมไทยด้วยเช่นกัน 

3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

ภาพที่ 7: วิเคราะห์ BCG Model ของ TU L’AiME’S 
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ในการวิเคราะห์  BCG Model ของขนมคกุกี้ตูเล TU L’AiME’S  นั้นจัดอยู่ในกลุ่มของ 

Question Mark เนื่องจากธุรกิจเป็นธุรกิจที่พ่ึงเข้ามาใหม่และเป็นธุรกิจที่สามารถเติบโตขึ้นได้ 

เนื่องจากร้านกาแฟและร้านเบเกอรี่ที่เกิดขึ้นมาเยอะ และสินค้าของเราก็สามารถที่จะรับประทาน

พร้อมกับชา กาแฟควบคู่กันได้ เช่นนั้นแล้ว การที่ร้านกาแฟและร้านเบเกอรี่เกิดขึ้นมาเยอะ จึงท าให้

ขนมคุกก้ีตูเลสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่อยากจะมีขนมที่อร่อยไว้รับประทาน

ควบคู่ไปกับเครื่องดื่มของ ส่วนต้นทุนในขั้นตอนการผลิตที่อาจจะไม่สูงมากนัก จึงท าให้มีผู้แข่งเจ้า

ใหม่ๆ เกิดขึ้นได้ง่าย เพราะลงทุนไม่สูงมากนัก   ผลิตภัณฑ์ของเราจึงเน้นที่ความแตกต่างของตัว

ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในตลาดเดิม ที่มีแค่รสชาติออริจินอล เราจึงได้เพ่ิมรสชาติใหม่ๆเข้าไป และเสริมด้วย

บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม สะดุดตา สามารถดึงดูดผู้บริโภคได้ง่าย  อีกท้ังการแข่งขันโดยตรงยังไม่รุนแรง

มากนัก ถึงแม้ผู้บริโภคส่วนใหญ่อาจจะยังไม่รู้จักขนมตูเล เพราะไม่ค่อยมีขายในตลาด แต่เราเชื่อว่า 

ธุรกิจนี้จะสามารถพัฒนาไปเป็นกลุ่ม Star ได้ไม่ยากนัก 

3.4 การวิเคราะห์ Five Force Model 

3.4.1 Rivalry Among Current Competitors (การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม) 

สภาวะการแข่งขันในตลาดขนมตูเลยังไม่รุนแรง ปัจจุบันมีไม่กี่แบรนด์ที่ผลิตขนมออกจ าหน่าย 

และคนรู้จัก เพราะส่วนใหญ่ขนมตูเลจะไม่มีแบรนด์ ขนมมักจะฝากขายตามร้านกาแฟ และร้านเบอ

เกอรี่เท่านั้น ถึงแม้ว่าการตลาดของตูเลจะยังไม่รุนแรง แต่ก็ยังเป็นอุปสรรคของเราที่จะเข้าไปท าตลาด 

เนื่องจากเป็นการต่อยอดจากของเดิม ยังมีรสออริจินอลอยู่ หากผู้บริโภคชอบแค่รสออริจินอลก็จะซื้อ

ขนมตูเล่แบบเดิมในท้องตลาด รวมถึงแพ็คเกจที่เปลี่ยนไป ผู้บริโภคอาจจะยังไม่ม่ันใจ ดังนั้น การที่

ขนมตูลาเม่จะเข้ามาตีตลาดขนมตูเลแบบเดิมๆจึงจะต้องเข้าถึงผู้บริโภค และให้ผู้บริโภคเกิดการ

ทดลองชิมจริง จึงจะช่วยให้สินค้าขายได้มากข้ึน และเป็นที่รู้จักมากขึ้น 

3.4.2  Bargaining Power of Suppliers (อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์) 

เนื่องจากขนมตูลาเม่นั้น ถูกคิด และออกแบบทั้งตัวสินค้าและแพ็คเกจขึ้นมาใหม่ จึงต้องมีการจ้าง

ให้ร้านท าขนมผลิตขนม และร้านผลิตแพ็คเกจผลิตกล่องขนมให้ และร้านที่ผลิตขนมและแพ็คเกจที่มี

คุณภาพในราคาท่ีเราต้องการนั้นหาได้ยาก ดังนั้นจึงท าให้ผู้ผลิตทั้งสองนี้มีอ านาจต่อรองในเรื่องของ
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ราคาได้มาก เนื่องจากเป็นร้านที่มีการการันตีคุณภาพและมั่นใจได้ว่าจะผลิตสินค้าได้ดี ในด้านของ

ต้นทุนสินค้าที่สูงจึงส่งผลกระทบต่อราคาสินค้ามาก 

3.4.3  Bargaining Power of Customer(อ านาจการต่อรองของลูกค้า) 

เนื่องจากขนมตูลาเม่ เป็นสินค้าที่ใหม่ในท้องตลาด และแน่นอนว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีรู้จักขนม

ประเภทนี้มีน้อยมาก หากเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีรู้จักขนมประเภทนี้ก็จะรู้ว่าขนมตูเลนั้นมีราคาแพง จึง

ยอมที่จะซื้อ และไม่มีปัญหาในเรื่องอ านาจการต่อรองของลูกค้ากลุ่มนี้ แต่หากเป็นผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่

ไม่รู้จักก็จะเข้าใจว่าขนมนั้นแพงและไม่พอใจที่จะซื้อไปบริโภค จึงหันไปบริโภคขนมตูเลแบบเดิมๆ ที่

วางขายอยู่ตามท้องตลาด เพราะผู้บริโภคจะมั่นใจถึงสินค้าที่พวกเขาเคยบริโภคไป และเกิดการซื้อซ้ า 

3.4.4 Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน) 

ขนมตูลาเม่ จัดว่าเป็นขนมเบเกอรี่ชนิดหนึ่ง ในปัจจุบันมีขนมทานเล่นที่สามารถรับประทาน

มากมายจึงท าให้สินค้าทดแทนขนมตูลาเม่มีมาก ทั้งทางตรงในด้านขนมเบเกอรี่ หรือจะเป็นทางอ้อม 

เช่นขนมคบเค้ียวต่างๆ ที่มีจ าหน่ายทั่วไป ราคาที่หลากหลาย ท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากมาย ดังนั้น

เมื่อสินค้าทดแทนมีมากก็ส่งผลให้ผู้บริโภคมีการเลือกมากขึ้น 

3.4.5 Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่) 

ขนมตูลาเม่ ถึงแม้จะเป็นสินค้าที่มีความแปลกใหม่จากขนมตูเลแบบเดิมๆ ทั้งด้านสีสัน กลิ่น 

และการเพ่ิมเติมรสชาติของขนมเข้ามาใหม่ ซึ่งตลาดขนมตูเลในปัจจุบันก็มีแต่เพียงรสออลิจินอล

และช็อคโกแลต เท่านั้น อีกท้ังแพ็คเกจของขนมนั้นก็ถูกออกแบบมาใหม่ให้เป็นกล่องสีสันสดใส ดู

หรูหรา ที่แตกต่างจากตามท้องตลาดที่เป็นแบบกระปุก ส่วนนี้เองจึงท าให้ผู้บริโภคอยากลิ้มรสในสิ่ง

ใหม่ๆเหล่านี้ ที่แตกต่างไปจากขนมตูเล่แบบเดิมๆ สินค้านี้จึงเป็นจุดที่น่าสนใจที่คู่แข่งคิดจะเข้ามาใน

ตลาด และสินค้าตูลาเม่ยังเป็นสินค้าที่ต่อยอดมาจากขนมตูเล(ขนมเบื้องฝรั่งเศส) ดังนั้นการที่คู่แข่ง

รายใหม่จะเข้ามาในตลาดนั้นเป็นสิ่งที่ท าได้ง่าย เพราะการผลิตสามารถท าได้ง่าย รวมถึงต้นทุนที่ไม่สูง

มากนัก หากเป็นผู้ผลิตที่ผลิตขนมตูเล่อยู่แล้วก็ยิ่งท าได้ง่าย จึงเป็นอุปสรรคอย่างมาก หากมีคู่แข่งราย

ใหม่เข้ามาที่มีความพร้อมในการผลิต การจัดจ าหน่าย และเงินทุนที่มากกว่า 
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3.5 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่ง 

ความหลากหลาย
ของรสชาติ 

สินค้าของเราถูกออกแบบมาให้มี 4 
รสชาติในกล่องเดียวกัน ประกอบไปด้วย 
รสออริจินอล รสใบเตย รสกล้วย และรส
สตอเบอรี่ ซึ่งเป็นรสชาติที่ไม่มีวางขายใน
ตลาด ซึ่งเราใช้จุดเด่นของเราตรงนี้เป็น
ข้อแตกต่างจากเจ้าอ่ืนๆ 

แบรนด์ที่เป็นอันดับ1 ในตลาด จะ
ผลิตรสชาติออริจินอล และรส
ช็อกโกแลตเท่านั้น ส่วนรสชาติ
อ่ืนๆ มีวางขายค่อนข้างน้อย 

บรรจุภัณฑ์ ด้านบรรจุภัณฑ์ ถือเป็นจุดเด่นของแบ
รนด์เรา เพราะว่าถูกออกแบบให้มีสีสัน
สวยงาม เป็นกล่องสี่เหลี่ยมและแตกต่าง
จากคู่แข่งท่ีส่วนมาก จะขายเป็นกระปุก
ใสๆธรรมดา 

ด้านบรรจุภัณฑ์ของคู่แข่งตาม
ท้องตลาด ส่วนมากจะเป็นกระปุก
ใสๆ ธรรมดา แล้วติดสติ๊กเกอร์ชื่อ
แบรนด์ตรงหน้ากระปุกเท่านั้น 

ราคา ด้านราคาเราจะวางขายในราคากล่องละ 
49 บาท 

ด้านราคาของคู่แข่งแต่ละเจ้ามี
ราคาไม่เท่ากัน แล้วแต่ว่าใครจะ
ตั้งขายราคาเท่าไหร่ 

สถานที่จ าหน่าย เราจะเน้นจัดจ าหน่ายตามร้านเบเกอรี่
และร้านกาแฟ เป็นส่วนใหญ่ เนื่องจาก
เป็นขนมที่สามารถรับประทานควบคู่กับ
เครื่องดื่ม ชา กาแฟได้เป็นอย่างดี และ
อาจจะวางขายในห้างสรรพสินค้าใน
อนาคต 

วางขายตามห้างสรรพสินค้า 
หรือไม่ก็ตามตลาดทั่วๆไป 
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3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปัจจัยด้านการออกแบบ 
การออกแบบ Packaging ของเราแตกต่างจากที่วางขายตามท้องตลาดทั่วไป ที่ส่วนใหญ่เป็น

กระปุกใสๆ แล้วเอาสติ๊กเกอร์แปะไว้ที่กระปุกเท่านั้น แต่แบรนด์ของเราได้ออกแบบบรรจุ

ภัณฑ์ใหม่ โดยภายนอกจะเป็นกล่องสี่เหลี่ยมสีเหลือง ออกแบบลวดลายสีสันสวยงาม ดู

หรูหรา ซึ่งท าให้สามารถเพ่ิมมูลค่าให้กับตัวสินค้าได้อีกด้วย 

ผลงานที่เสร็จสมบูรณ์ 

ภาพที่ 8: แบบร่าง Packaging 

 

 

 

 

 

3.6.1 ปัจจัยด้านราคา 

ต่อเนื่องจาก Packaging ที่ดู Modern และมีสีสันสวยงาม อีกท้ังเรายังเพ่ิมรสชาติใหม่ๆเข้า

ไป ท าให้เราสามารถอัพราคาให้มีมูลค่าสูงขึ้นได้  

3.6.2 ปัจจัยด้านระบบบริหารจัดการโดยใช้เทคโนโลยี 

เทคโนโลยีในยุคปัจจุบันมีการพัฒนามากข้ึนอย่างต่อเนื่อง และ Application ที่นิยมใช้ในการ

สื่อสารการตลาดหรือการโฆษณามากที่สุดคงหนีไม่พ้น Facebook, Line, Instagram ซึ่งเรา

จะใช้ช่องทางนี้ในการโฆษณาสินค้าของเรา เพื่อให้ผู้บริโภคได้รู้จักเราได้มากข้ึนและสามารถ

เข้าถึงเราได้ง่ายขึ้นอีกด้วย  



 
 

 
 

บทที่ 4 

การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

ในบทสุดท้ายนี้ จะน าเสนอการจัดท ากลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และแผนงานด้านการเงิน 

งบประมาณจากแหล่งเงินทุน รวมทั้งการด าเนินตัวชี้วัดเพ่ือประเมินผล และแผนการรองรับการขยาย

ธุรกิจในอนาคต โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

4.1.1. กลยุทธ์ 4P’S & 4C’s 

4.1.2 กลยุทธ์แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ การรับรู้ในตราสินค้า (Brand 

Awareness) 

4.1.3 กลยุทธ์แนวคิด และ ทฤษฏีเกี่ยวกับ ความภักดีต่อตราสินค้า หรือ ความภักดี

ต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) 

4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่น ามาใช้ 

4.2.1 กลยุทธ์ 4P’S & 4C’s  

ต้องรู้ว่าผู้บริโภคนั้นมีไลฟ์สไตล์เป็นอย่างไร ใช้สินค้าตัวนี้เพื่อจุดประสงค์อะไร ใช้อย่างไร 

และบ่อยแค่ไหน สิ่งที่เป็นแรงจูงใจให้ใช้สินค้านี้คืออะไร สื่อใดบ้างท่ีเข้าถึงผู้บริโภคได้ การเปลี่ยนจาก 

4P’s แบบเดิมๆแล้วมาใช้ 4C’s แทนนั้น มีองค์ประกอบดังนี้ 

4.2.1.1 จาก Product -> Consumer 

บางครั้งคุณไม่อาจขายสินค้าที่คุณผลิตขึ้นมาได้ แต่คุณสามารถขายสินค้าท่ีผู้บริโภคต้องการ

ได้ โดยการไปเน้นที่ผู้บริโภคเป็นหลัก ลูกค้าจะเป็นสิ่งส าคัญที่องค์กรทุกองค์กรให้ความสนใจ และกล

ยุทธ์ CRMหรือ Customer Relationship Management จะถูกน ามาใช้ในทุกองค์กร 
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4.2.1.2 จาก Price -> Cost 

ผู้บริโภคไม่สนใจราคาขาย เพราะบรรดาร้านค้าไม่ว่าจะเป็นเล็กหรือใหญ่ต่างตัดราคาจน

ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ในราคาที่คิดว่าถูกแล้ว แต่สิ่งที่ต้องค านึงถึงก็คือ การลดต้นทุนซึ่งจะช่วยท าให้

กระบวนการผลิตสินค้านั้นสามารถท าให้สินค้าถูกลงได้ และสามารถขายให้บรรดา Modern Trade 

และ Discount Stores ได้ในราคาที่ถูกท่ีสุด ดังนั้นในปัจจุบันนี้ เราจึงได้ยินค าว่า ของดีราคาถูก ถึง

จะซื้อ การที่ผู้ผลิตทั้งหลายทั้งมวลต่างหันมาให้ความสนใจถึงการลดต้นทุนสินค้า หรือลดค่าใช้จ่ายใน

ส่วนที่ไม่จ าเป็นนั้น ท าให้เกิดกลยุทธ์ใหม่ๆเกิดข้ึนมา เช่น  ECR และ Supply Chain Management 

(SCM) และ Logistic 

4.2.1.3 จาก Place -> Convenience 

ผู้บริโภคจะรักความสะดวกสบายมากขึ้น เพราะชีวิตประจ าวันที่เร่งรีบและการจราจรที่ตัดขัด

บนท้องถนน ผู้คนจึงไม่อยากที่จะออกเดินทางออกจากบ้านเพื่อมาซื้อสินค้า ท าให้ผู้บริโภคปรับ

ทัศนคติมาเป็นหาความสะดวกสบายในการซื้อแทน กิจการใดที่สามารถอ านวยความสะดวกในการ

ให้บริการหรือซื้อสินค้าได้นั้น ผู้บริโภคก็จะมีโอกาสไปซื้อสินค้ากับร้านนั้นมากขึ้น 

4.2.1.4 จาก Promotion -> Communications 

นักการตลาดเริ่มมองว่า Promotion เป็นค าที่แคบไป เพราะในกระบวนการส่งเสริมการขาย

นั้น การสื่อสารส าคัญที่สุด การสื่อสารด้วยการโฆษณา จะโฆษณาอย่างไรดี ใช้การลด แลก แจก แถม

อย่างไรให้ได้ผล แต่มองให้เป็นองค์รวม เป็นการสื่อสารกับผู้บริโภคในภาพรวม โดยสามารถแยกได้

ดังนี้ 

1. Advertising หรือ การโฆษณา โดยท าการการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ทั้ง โทรทัศน์ วิทยุ 

หนังสือพิมพ์ หรือ นิตยสาร เป็นต้น 

2. Sales Promotion หรือการส่งเสริมการขาย คือการท าการส่งเสริมการขายทั้งที่เป็น 

Consumer Sales Promotions และ Trade Promotions ซึ่งมีท้ังการลด แลก แจก แถม การชิง

โชค แจกคูปอง การแจกของทดลองใช้ เป็นต้น  
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3. Personal Selling การใช้พนักงานขายก็ถือเป็นส่วนหนึ่งของการสื่อสาร ซ่ึงหากพนักงาน

ได้รับการอบรมที่ดี ก็จะท าให้องค์กรได้ภาพลักษณ์ท่ีดีตามมาด้วย  

4. Publicity การประชาสัมพันธ์ คือหนึ่งในกระบวน การสื่อสารการตลาด (Marketing 

Communications) หากองค์กรมีการประชาสัมพันธ์ที่ดี องค์กรนั้นก็อาจจะถูกมองในเชิงบวกได้ 

5. Direct Marketing and Direct Response เป็นการตลาดแบบตรงและการใช้ Direct 

Mails เข้ามาช่วยน าเสนอสินค้าให้กับผู้บริโภค 

6. Event Marketing การสื่อสารโดยการสร้างเหตุการณ์ขึ้น และน าเอาเหตุการณ์นั้นมาท า

กิจกรรมทางการตลาด ท าให้สามารถสร้างรายได้อย่างมากมายให้กับบริษัทได้เป็นอย่างดี 

7. Exhibitions การจัดการแสดงสินค้า ในปัจจุบันการจัดงานแสดงสินค้าเริ่มมีข้ึนมากมาย 

บางบริษัทท่ีมีงบการส่งเสริมการขายหรือโฆษณาต่ า ไม่สามารถสู้กับองค์กรใหญ่ๆ ได้ ก็หันมาจับตลาด

เฉพาะกลุ่ม แล้วจัดแสดงสินค้า ซึ่งได้กลุ่มเป้าหมายที่ตรงกว่า  

8. Internet Advertising การโฆษณาบน Internet ซึ่งก็เป็นสื่อใหม่ที่หลายธุรกิจให้ความ

สนใจ โดยเฉพาะธุรกิจการท่องเที่ยว สายการบิน และ โรงแรม จะได้ผลมาก 

4.2.2 กลยุทธ์แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness) 

การตระหนักรู้(Awareness) เกิดจากการรับรู้ที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารต่างๆผ่าน

ประสาทสัมผัส ซึ่งเกิดจากการเปิดรับข่าวสารของผู้บริโภค อีกท้ังการตระหนักรู้ยังเป็นสิ่งที่ช่วยสร้าง

ให้ผู้บริโภคมีความรู้เกี่ยวกับตราสินค้า(Brand Knowledge) หรือช่วยให้ผู้บริโภคนึกขึ้นได้ว่า เขาได้รู้

อะไรเกี่ยวกับตราสินค้านั้นบ้าง ดังนั้นการมีความรู้เกี่ยวกับตราสินค้า จึงเป็นการตรวจสอบความเข้าใจ

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อแบรนด์ทั้งแง่คุณสมบัติและคุณประโยชน์ต่างๆ 

4.2.3 กลยุทธ์แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความจงรักภัคดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) 

ความภักดีต่อตราสินค้า ความผูกพันที่มีต่อแบรนด์ ร้านค้าผู้ผลิต การบริการหรืออ่ืนๆ ที่อยู่

บนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบ หรือการตอบสนองโดยเข้ารว่มกิจกรรมทางการตลาดกับแบรนด์นั้นๆ

และการซื้อสินค้าซ้ าๆ (ธีรพันธ์โล่  ทองค า , 2547) ซึ่งการซื้อซ้ าๆสามารถอธิบายได้ 2 กรณีได้แก่ซ้ือ
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แบบผ่านการคิด ไตร่ตรองไว้แล้ว (Cognitive Repurchase) เพราะมีความชอบในตราสินค้า และซื้อ

แบบเป็น พฤติกรรมการซื้อซ้ า (Behavior Repeat Purchase) ที่ไม่ต้องการเปลี่ยนพฤติกรรม 

มากกว่ามีความชอบในตราสินค้า 

4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ตารางที่ 4.1: ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการณ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

1.กลยุทธ์สร้างความรู้จักและ
ตระหนักรู้ในแบรนด์ 

วัตถุประสงค์ :  

1. เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รู้จักและจดจ า Brand TU L’AiMESได้ 
2. เพ่ือให้เกิดการซึมซับชื่อแบรนด์และเรียกชื่อแบรนด์ได้ถูกต้อง 

งบประมาณ : 3000 บาท 

การด าเนินงาน :   
1.ออกแบบแผ่นป้ายโฆษณาให้มีความโดดเด่น มีสีสัน สวยงาม 
และดูสะดุดตา  
2.ท าป้ายโฆษณาตั้งโต๊ะแจกตามร้านค้าท่ีเราน าผลิตภัณฑ์ไปฝาก
ขาย  
3.จัดท าช่วงระยะเวลา 3 เดือนแรก 

 
 
 
2. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 

วัตถุประสงค์ :  
1. เพ่ือกระตุ้นยอดขายในช่วงเปิดตัวสินค้า 
2. เพ่ือให้เกิดการกลับมาซื้อแล้วซื้ออีก 
3. เพ่ือให้ลูกค้าได้คิดและตัดสินใจซื้อตูลาเม่ของเราได้ง่ายขึ้น 

งบประมาณ : ประมาณ 30,000 บาท 

 

การด าเนินงาน :  
1. จัดโปรโมชั่นฉลองเปิดตัวสินค้า ด้วยการจัดโปรโมชั่น ซื้อ2 
กล่องในราคา 80 บาท (จากปกติราคากล่องละ 49 บาท)  
2.ด าเนินกิจกรรม ทุกๆต้นเดือนของทุกเดือน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการณ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

3. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 

วัตถุประสงค์ :  
1. เพ่ือกระตุ้นยอดขายในช่วงเปิดตัวสินค้า 
2. เพ่ือให้เกิดการกลับมาซื้อซ้ า 
งบประมาณ : ประมาณ 10,000 บาท 

การด าเนินงาน :  
1.ซื้อ 1กล่อง แถม 1 กล่อง  
2.ช่วงระยะเวลาในการจัดกิจกรรม ทุกวันที่ 1 และ 16 ของทุก
เดือน 
3. โดยการติดโปสเตอร์ไว้ที่หน้าร้านที่เราวางจ าหน่ายสินค้า เพ่ือให้
ลูกค้ารับทราบโปรโมชั่นที่เราจัดท าไว้ 

4. กลยุทธ์การกระจายสินค้า 

วัตถุประสงค์ :  

1. เพ่ือต้องการกระจายสินค้าให้ทั่วถึง 
2. เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้ง่าย 
3. เพ่ือไม่ให้มีสินค้าคงเหลือ 
งบประมาณ : ประมาณ 10,000 บาท 

การด าเนินงาน :  
1.กระจายสินค้าไปตามร้านกาแฟต่างๆที่เราติดต่อไว้ 
2.ส่งสินค้าให้กับทางร้านในจ านวนที่เหมาะสมตามแต่ละร้านค้า 
3. ราคาส่งสินค้าเท่ากันทุกร้าน (ยกเว้นร้านที่มียอดขายสูงสุด 3
ร้านแรก) จะได้ราคาส่งพิเศษ 

5. กลยุทธ์การสร้าง 
Relationship  

วัตถุประสงค์ :  

1. เพ่ือให้ลูกค้ามี Brand Loyalty  
2. เพ่ือให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า 
3. เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสิทธิพิเศษมากขึ้น 

งบประมาณ : ประมาณ 5,000 บาท 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการณ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

5. กลยุทธ์การสร้าง 
Relationship 

การด าเนินงาน :  
1.สามารถสมัครสมาชิกกับทางร้านที่มีสินค้าของเราได้ทุกสาขา 
2.ค่าใช้จ่ายในการสมัครสมาชิก คือ ซื้อสินค้าของเรา 10 กล่องขึ้นไป 
สามารถสมัครสมาชิกฟรีทันที 
3. บัตรสมาชิกไม่มีวันหมดอายุ 

 

4.4 แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

แหล่งเงินทุน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 

ข้อดี - ไม่มีภาระหนี้สิน สินทรัพย์ทั้งหมดเป็นของเจ้าของเงินทุนอย่างแท้จริง 

ข้อเสีย – มีความเสี่ยงในการลงทุน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก 

ข้อดี – สามารถระดมเงินทุนได้อย่างไม่จ ากัด 

ข้อเสีย – มีภาระด้านดอกเบี้ยที่ต้องช าระ 
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งบประมาณ(ประมาณการ) 

ตารางที่ 4.2: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนในปีแรก 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ 

ค่าวัตถุดิบ+ค่าPackaging 180000 180000 - 

ค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนอ.ย. 5000 5000 - 

อุปกรณ์ส านักงาน 5000 5000 - 

ค่าจดทะเบียนการค้า 800 800 - 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 286200 286200 - 

เงินทุนหมุนเวียน 50000 50000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 527000 527000 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุน 100% 100% - 
ในการลงทุนเริ่มต้นของธุรกิจนี้ ประกอบไปด้วยค่าวัตถุดิบ ค่า Packaging  ค่าใช้จ่ายในการ

จดทะเบียนอ.ย. ค่าอุปกรณ์ส านักงาน ค่าจดทะเบียนการค้า ค่าใช้จ่ายด าเนินงานและเงินทุน

หมุนเวียน โดยสัดส่วนการลงทุนเป็นส่วนของเจ้าของ 100% 

ตารางที่ 4.3: งบก าไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบก าไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 720000 792000 831600 750000 600000 
หักต้นทุนขาย 180000 198000 207900 150000 150000 

ก าไรขั้นต้น 540000 594000 623700 600000 450000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3(ต่อ): งบก าไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 

งบก าไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หัก ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน           

ค่าใช้จ่ายในการขาย           
ค่าโฆษณา 12000 24000 12000 40000 25000 

ค่าส่งเสริมการขาย 171000 150000 120000 200000 160000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 183000 174000 132000 240000 185000 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร           

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์
ส านักงาน 1000 1000 1000 1000 1000 

เงินเดือนพนักงาน 57600 86400 86400 86400 57600 

ค่าน้ ามัน 6000 6000 6000 6000 6000 
ค่าเช่า 36000 36000 36000 36000 36000 

ค่าโทรศัพท์และ
อินเตอร์เน็ต 3600 4000 4000 4000 3600 

รวมค่าใช้จ่ายในการ
บริหาร 103200 132400 132400 132400 70800 

รวมค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 286200 306400 264400 372400 255800 

ก าไรหลังการด าเนินงาน 253800 287600 359300 227600 194200 
หักภาษี 5% 14310 14380 17965 11380 9710 

ก าไรสุทธิ 239490 272220 340335 215220 183490 

บริษัทมียอดขายเพ่ิมขึ้นในปีที่1-3 แต่ในส่วนปีที่4 คาดการณ์ว่ายอดขายจะลดลงเนื่องจาก

การถึงจุดอ่ิมตัวของสินค้า ส่วนต้นทุนขายเพ่ิมข้ึนเนื่องจากมีการขายเพ่ิมมากขึ้น แต่ยังคงมีก าไรสุทธิ

เพ่ิมข้ึนทุกๆไป 
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ตารางที่ 4.4: แสดงก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยอดยกไปงบแสดง
ฐานะทางการเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 239490 512710 854045 1070265 

บวก ก าไรสุทธิ 239490 273220 341335 216220 184490 

ก าไรสะสมปลายงวด 239490 512710 854045 1070265 1254755 

บริษัทมีก าไรสะสมปลายงวดในปีที่ 1 อยู่ที่ 239,490บาท และในปีที่ 5 ก าไรสะสมปลายงวด

เพ่ิมข้ึน เป็น 1,254,755 บาท 

ตารางที่ 4.5: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ก าไรสุทธิ 239490 273220 341335 216220 184490 

บวก ค่าเสื่อมราคา 1000 1000 1000 1000 1000 
เงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 240490 274220 342335 217220 185490 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน           

สินทรัพย์ถาวรรวม 5000  -  -  -  - 
ค่าจดทะเบียน
การค้า 800  -  -  -  - 
ค่าเช่าสถานที่ 36000 36000 36000 36000 36000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.5(ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 41800 36000 36000 36000 36000 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

     กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหาเงิน           
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 
ทุน – ส่วนของเจ้าของ 100000 100000 100000 100000 25000 

เงินสดสุทธิ 298690 338220 406335 281220 174490 

บวก เงินสดต้นงวด 0 298690 636910 1043245 1324465 
เงินสดปลายงวด 298690 636910 1043245 1324465 1498955 

บริษัทมีเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงานเพิ่มขึ้นในปีที่1-3 ส่วนปีที่4-5 เงินสดจากกิจกรรม

ด าเนินงานลดลง ส่วนกระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุนในปีที่ 1 ที่ลงทุนไป 41,800 บาท  และไม่มี

กิจกรรมจัดหาเงิน โดยเป็นเงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของ   

ตารางที่ 4.6: แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 100000 369490 657710 954045 1087265 
ลูกหนี ้ 25000 40000 50000 45000 28000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 125000 409490 707710 999045 1115265 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ           
อุปกรณ์ส านักงาน 4000 3000 2000 1000 0 
บวก ค่าเสื่อมอุปกรณส์ านักงานสะสม 1000 2000 3000 4000 5000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6(ต่อ): แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์ถาวรสุทธิ 5000 5000 5000 5000 5000 
รวมสินทรัพย ์ 130000 414490 712710 1004045 1120265 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ           

เจ้าหนี้การคา้ 30000 75000 100000 50000 25000 
รวมหนี้สิน 30000 75000 100000 50000 25000 
ส่วนของเจ้าของ           

ทุน 100000 100000 100000 100000 25000 
ก าไรสะสม 0 239490 512710 854045 1070265 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 130000 414490 712710 1004045 1120265 

งบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการ พบว่ามูลค่าของ

กิจการมีการเพ่ิมข้ึนในทุกๆปี 

ตารางที ่4.7: แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

ปีท่ี กระแสเงินสดตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -100,000 

1 กระแสเงินสดรับ 100,000 

2 กระแสเงินสดรับ 369,490 

3 กระแสเงินสดรับ 657,710 

4 กระแสเงินสดรับ 954,045 

5 กระแสเงินสดรับ 1,087,265 

 
ก าหนดอัตราผลตอบแทนขั้นต่ าที่ 10%  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV) = 2,117,152 บาท 
ผลตอบแทนภายใน (IRR) = 219.62% 
ระยะเวลาคืนทุน = เงินทุนเริ่มต้น/ก าไรสุทธิเฉลี่ยต่อปี = 100,000/250,951= 0.40 ปี  
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽS) 

ค าชี้แจง: แบบสอบถามเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมทานเล่น (TU L’AiMEʽS)  จัดท าขึ้นเพ่ือ

ประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

สาขาบริหารธุรกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านไว้

เป็นความลับเพื่อประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และ

ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านกรุณาสละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคขนมทานเล่นกับเครื่องดื่มชา กาแฟ 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมทานเล่น 

1. เพศ 

ชาย 

หญิง 

 

2. อายุ 

ต่ ากว่า 15 ปี 

15-18 ปี 

19- 23 ปี 

24- 30 ปี 

30 ปีขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 
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โสด 

สมรส 

หย่าร้าง 

 

4. ระดับการศึกษา 

ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อนุปริญญา/ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรี 

สูงกว่าปริญญาตรี 

 

5.อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 

ข้าราชการ 

พนักงานเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ 

อ่ืนๆ…(โปรดระบุ) 

6.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ต ากว่า 10,000 

10,001 - 15,000 

15,001 - 20,000 

20,001 - 25,000 

มากกว่า 25,000 
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ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคขนมทานเล่นกับเครื่องดื่มชา กาแฟ 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมของท่านมากท่ีสุด 

1.ท่านเคยรับประทานขนมทานเล่นกับเครื่องดื่ม ชา กาแฟ หรือไม่ 
เคย 
ไม่เคย 

 

2. ขนมท่ีท่านเลือกรับประทานบ่อยๆคืออะไร (เลือกเพียง1ข้อเท่านั้น) 
ขนมเค้ก 
Honey Toast 
ไอศกรีม 
Brownie 
คุ้กกี้ 
Macaron 
อ่ืนๆ…………. 

 

3. ความถี่ในการดื่มชา กาแฟ (จ านวนครั้ง/สัปดาห์) 

น้อยกว่า 1 ครั้ง 

1-2 ครั้ง 

3-4 ครั้ง 

5-6 ครั้ง 

มากกว่า 6 ครั้ง 

 

4. ค่าใช้จ่ายแต่ละครั้งในการบริโภคชา กาแฟและขนมทานเล่น 
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ต่ ากว่า 100 บาท 

101 - 150 บาท 

151 - 200 บาท 

201 - 300 บาท 

300 บาทข้ึนไป 

5. ถ้ามีขนมทานเล่นชนิดใหม่ที่ท่านไม่เคยทาน ท่านสนใจที่จะซื้อมารับประทานคู่กับเครื่องดื่มของ

ท่านหรือไม่ 

สนใจ 

ไม่สนใจ 

6. ถ้าท่านสนใจที่จะซื้อขนมทานเล่นชนิดใหม่ ปัจจัยใดที่ท าให้ท่านสนใจซื้อผลิตภัณฑ์นี้ (เลือกตอบได้

เพียง 3 ข้อ) 

1. บรรจุภัณฑ์โดดเด่น สีสันสวยงาม 

2. มีหลากหลายรสชาติให้เลือกรับประทาน 

3. หน้าตาของขนมน่ารับประทาน 

4. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 

5. อยากลองสิ่งใหม่ๆดูบ้าง 

6. มีคนแนะน าให้ลองรับประทาน 

7. กระแส Social Network 

8. หารับประทานได้ง่าย 
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ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมทานเล่น 
"ค าชี้แจง: โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริงมากที่สุด 

1 = ไม่เห็นด้วย 2 = น้อย 3 = ปานกลาง 4 = มาก 5 = มากท่ีสุด "     

  1 2 3 4 5 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์           

1.1 รูปลักษณ์ของขนม (ความสวยงาม น่า
รับประทาน) 

          

1.2 รสชาติ           
1.3 ขั้นตอนในการแกะบรรจุภัณฑ์           

1.4 มีหลากหลายรสชาติในกล่องเดียวกัน           

1.5 ปริมาณมีความเหมาะสมต่อการบริโภคใน 1 
ครั้ง 

          

1.6 มีการบอกวันหมดอายุ            
1.7 ได้รับการรับรองจากองค์การอาหารและยา(อย.)           

2. ปัจจัยด้านราคา           

2.1 มีการระบุราคาในบรรจุภัณฑ์ชัดเจน           
2.2 ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีได้รับ           

2.3 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า           

3. ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย           
3.1 ช่องทางจัดจ าหน่ายมีเพียงพอต่อความต้องการ
ซ้ือ 

          

3.2 ช่องทางจัดจ าหน่ายเข้าถึงได้ง่าย(ร้านกาแฟ 
ห้างสรรพสินค้า) 

          

3.3 จัดจ าหน่ายผ่านทาง Social Network           

4. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด           

4.1 การแนะน าผลิตภัณฑ์ผ่านพนักงานขาย           
4.2 การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก 
แถม) 
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4.3 การโฆษณาผ่านทาง Social Network           
4.4 การโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ (โปสเตอร์ 
แผ่นพับ เมนู) 

          

4.5 การออกบูธขายผลิตภัณฑ์           
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  นายกนกกร  โชคนาวีสกุลรักษ์ 

E-mail   batista_wat@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  จบการศึกษาชั้นมัธยมปลายจากโรงเรียนระยองวิทยาคม 

   ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขา การตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณ์ท างาน นักศึกษาฝึกงาน บริษัท บุญรอด เทรดดิ้ง จ ากัด 

 

 

mailto:batista_wat@hotmail.com
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