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บทคัดย่อ 
 
 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเพ่ือการรองรับสาขาแฟรนไชส์
ในอนาคต และศึกษาหาความคุ้มค่าในการลงทุนของธุรกิจที่อาจจะต้องลงทุนเพ่ิมในการเพ่ิมสาย
ผลติภัณฑ์ใหม ่หรือต่อยอดจากของเดิม และศึกษายอดขายของแต่ละสาขา ศึกษาหาแรงจูงใจในการ
ซื้อสินค้าจากองค์และนําไปขายต่อ ให้ตอบโจทย์ลูกค้าทั้งหมดในประเทศไทย โดยการศึกษาได้ใช้แบบ
สัมภาษณ์จํานวน 20 ชุด จากการสัมภาษณ์ลูกค้าแฟรนไชส์ของบริษัทอยู่แล้ว และผู้ทีส่นใจใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ขององค์กร ที่ติดต่อเข้ามาโดยตรง พบว่าสิ่งสําคัญทีลู่กค้าพึงพอใจในการมาเป็นแฟรน
ไชส์ขององค์กรคือ มีการบริการหลังการขายที่ดีมากกว่าคู่แข่งอ่ืนๆ และมีการเข้าถึงลูกค้าโดยตรง
เพ่ือที่จะได้มีความใกล้ชิดสนิทสนมกันด่ังพ่ีน้อง และสินคา้ไก่จ๋า 3 รสมรีสชาติที่ถูกปากคนไทย และ
แตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ และจากการศึกษาถึงแรงจูงใจที่องค์กรจะมรีางวัลเงินสดมูลค่า 2,000 
บาทให้กับลูกค้าที่มียอดสั่งถึงเกณฑ์ตามเป้าหมายขององค์กรที่กําหนดไว้ในแต่ละเดือน คือยอด 
8,000 ไม้ขึ้นไป ก็จะได้รับเงินสนับสนุนค่าเช่าที่ หรือจะเรียกว่าเป็นรางวัลก็ได้ ปัจจุบันทางองค์กร
เร่ิมต้นธุรกิจได้เพียง 5 เดือน ผลตอบรับของลูกค้าเริ่มดีขึ้น เร่ิมมีสาขาแฟรนไชส์ขยายมากข้ึน ทาง
องค์กรมีแผนทีจ่ะพัฒนานํ้าหมักให้ได้มาตรฐาน โดยจะมีการขอ อย. นํ้าหมักในอนาคตอันใกล้น้ี เพ่ือ
สร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคท้ัง 2 ฝ่าย ให้มีความมั่นใจในการขายสินค้าขององค์กร และลูกค้า
ของแฟรนไชส์ที่นําไปขายก็มีความม่ันใจในการซื้อเช่นเดียวกัน 
 การบริหารองค์กรได้นําระบบการบริหารแบบลีน (Lean Management System) เข้ามาใช้
เพ่ือให้องค์กรที่มีขนาดเล็กน้ี มีความคล่องตัวและยืดหยุ่นสูงต้ังแต่เร่ิมต้น โดยระบบน้ีจะให้
ความสําคัญกับการจัดการเรื่องความสูญเปล่าต่างๆท่ีสามารถจะเกิดขึ้นได้ภายในองค์กร เช่น เสียเวลา
โดยไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ การผลิตมากเกินไปก็เป็นการสูญเปล่าอย่างหน่ึง ทําให้ตัวเงินไปอยู่ใน
รูปแบบของสินค้ามากเกินไป จะทําให้มีปัญหาการเงินหมุนเวียนติดขัดได้ เพราะฉะน้ัน องค์กรจะผลิต
สินค้าให้ทันเวลาพอดีกับรายการสั่งซื้อของลูกค้า รวมถึงมกีารคาดคะเนยอดสั่งซื้อของลูกค้าในทุก
อาทิตย์ เพ่ือให้มีสินค้าทันต่อการสั่งของในทันที และให้องค์กรมีสินค้าคงคลังที่ไม่มากเกินความจําเป็น 
 เงินทุนทั้งหมดในการลงทุนของธุรกิจมาจากเงินส่วนตัวของผู้บริหารท้ัง 2 คน รวมถึง
สินทรัพย์ต่างๆ คือ อาคารห้องชุด 1 ห้อง และบ้านพักอาศัยที่นํามาทําเป็นสํานักงาน โดยใช้เงินลงทุน



ทั้งหมด 400,000 บาท โดยไม่มีการกู้จากธนาคาร โดยระยะเวลาคืนทุนขององค์กรที่ประมาณการ
เอาไว้คือ 9 เดือน 15 วัน และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) อยู่ที่ 1,221,322 บาท โดยมอัีตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ของโครงการอยู่ที่ 113% จากการประเมินสถานการณ์แล้ว คาดว่าจะมี
ยอดขายเพ่ิมข้ึนอย่างน้อย 10% ในทุกๆปี แต่หากสถานการณ์ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้ องค์กร
มีแผนสํารองที่จะใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Facebook Fanpage และทางคลื่นวิทยุของหุ้นส่วน
ที่เป็นเจ้าของ ให้หนักมากขึ้น เพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับกลุม่เป้าหมายใหม่ๆ ในอนาคต 
 
คําสําคัญ : แรงจูงใจในการซือ้, การบริการหลังการขายที่ดี, ระบบการบริหารแบบลีน 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this study was to find out if the investment of this Brand 
name Franchise business possibility in the future would somehow be likely to 
establish its extensive branch when considering to assess cost effectiveness on 
increasing funds for extension of newly side-lined products or increasingly based 
products and carry out sales volume comparison among established branches in 
order to investigate what buying incentive was made up on resolving demand of 
required clients across Thailand.   

20 Interview Surveys for regular Franchise customers and prospect Franchise 
clients were used. As the results, better after-sales service and personal interaction 
through fraternized relationship were rated high by satisfied customers.  Moreover, 
the distinctive Thai familiar taste of Kai Jaa Sam Rod (Triple mixed flavor) over the 
counterpart was impressed by the satisfied customer. Regarding the buying incentive, 
2,000 (Two thousand Baht reward), a so call “rental fee award” would be given 
when any clients who might request monthly over 8,000-unit orders were identified. 
The responsive clients and increasing branches under this Brand Name Franchise has 
been showing signs positively since the “Kai Jaa Sam Rod” Franchise has been in 
business operation for five months. In consequence, the Brand Name Franchise has 
lately been improving its fermentation process required for FDA certificate so that 
confidence between regular clients and Franchise clients can be built up. 

  In addition, Lean Management system has been implemented in order that 
the small Franchise business organization like this can be in highly agility and 
flexibility from start. The system would help eliminate useless business operation to 
become the most responsive performance; product delivery on time and weekly 
updated sales order system for example.      



 Total fund of 400,000 Baht (Four hundred thousand Baht) was the capital 
investment provided by own two Franchise business directors without bank loan and 
1 commercial unit building with living home office were established as business 
facilities.  This Brand Name Franchise which has currently the NPV in currency of 
1,221,322 Baht (One million and two hundred twenty-one three hundred twenty-two 
Baht) and IRR at 133% from predicted sales on annually 10% rated tendency of 
increment would be in a state of payback period of 9 months and 15 days. The 
Brand Name Franchise also has alternative channels of social network for PR program 
via Facebook Fan page and even partnership’ own frequently broadcast radio 
program for embracing more newly target group of Franchise prospects if the current 
operational plan was not achieved as expected.  
     
Keywords : Buying Incentive, Good after-sales service, Lean Management system 
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1.1 แนะนาํป
ธุรกิจ

กับนํ้าหมักไก่
เสียบไม้ 

 
ภาพที่ 1.1 : 
 

 
1.2 ที่มาของ

ไก่จ๋า
ประจํา แล้วมี
รสชาติของไก

ส่วน
แล้ว ต้องการ
อะไรดี เงินติด
ดีมากขึ้นกว่า
กิจการคลื่นวิท
สมาชิกแฟรน

ประเภทของธุ
จไก่จ๋า 3 รสเ

กส่ตูรพิเศษ สนิ

สนิค้าต่าง ๆข

งการดําเนินธุ
า 3 รส เกิดขึ้น
มอียู่วันหน่ึงไป
ก่ย่างมาก จึงติ
นการที่ต้องการ
รที่จะสร้างอาชี
ดตัวก็มีไม่มาก
เดิม และเน่ือง
ทยุเพลงลูกทุง่

นไชส์มากขึ้นแ

การแ

ธรุกิจ 
ป็นธุรกิจประ
นคา้เรามีทั้งห

ของไก่จ๋า 3 รส

รกิจ 
นได้เน่ืองจาก
ปพบกับร้านรถ
ติดตามขอซื้อสู
รจะเปิดเป็นธุ
ชีพให้คน จาก
ก เราเลยต้องก
งจากเรามีโอก
ง และคลื่นเพ
ละเร็วขึ้นอีกด้

บทที่ 
แนะนําธรุกิจแ

 

เภทแฟรนไชส
หมด 4 ประเภ

ส 

ความชอบทา
ถเข็นธรรมดาร
สูตรอยู่เป็นเวล
ธรกิจแฟรนไชส
กเงินเดือน 8,0
การที่จะให้อา
กาสที่จะเจาะ
พลงอีสาน เราเ
ด้วย 

1 
และแผนธรุกิจ

ส์ ที่จําหน่ายไ
ทคือ สะโพกไ

นไก่ย่างของตั
ร้านหน่ึงเลย 
ลา 4 เดือน จ
ส์นั้น โดยส่วน
000 – 10,000
าชีพกับคนกลุ่ม
กลุ่มคนกลุ่มนี้
เลยเลง็เห็นว่า

จ 

ก่สดพร้อมแล
ไก่ ตับไก่ บ้ันท

 

ตัวผู้ประกอบก
เลยลองซื้อมา
นสุดทา้ยก็ได้ม

นตัวของผู้ประ
0 บาท หรือว่
มนี้ เพ่ือให้คน
นีไ้ด้จากการท่ีห
านี่เป็นโอกาสที

ล ่และเสียบไม้
ท้ายไก่ และเนื

การและหุ้นสว่
าทาน แล้วชอ
้มา 

ะกอบการและ
าตกงาน ไม่รู้

นกลุ่มน้ีมีคุณภ
หุ้นส่วนเป็นเจ้
ที่ดีที่จะทําให้

มพ้ร้อม
นื้อไก่

วนเป็น
บใน

หุ้นส่วน
้จะทํา
ภาพชีวิตที่
จ้าของ
เรามี
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แนวคิดเรื่องธรุกิจแฟรนไชส ์
แนวโน้มธุรกิจแฟรนไชส์ 2560 เทรนด์และโอกาสสนิค้าใหม่ๆ 
 กระแสธุรกิจ แฟรนไชส์ที่กําลงัได้รับความนิยมเพ่ิมมากขึ้น ด้วยแรงสนับสนุนจากทั้งภาครัฐ
และเอกชนอย่างต่อเน่ือง เพ่ือกระตุ้นการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ รวมถึงการสนับสนุนและพัฒนา
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ให้สามารถแข่งขันได้ในตลาดอาเซียน ก่อนที่จะพัฒนาศักยภาพธุรกิจของตัวเอง
ก้าวไกลสู่ตลาดโลก  

โดยปัจจัยที่ทําธุรกิจแฟรนไชส์ได้รับความนิยมในการลงทนุ เพราะเป็นธุรกิจที่ได้ผ่านการลอง
ผิดลองถูกในการทําธุรกิจมาแล้ว จนสามารถประสบความสําเร็จได้ในวันน้ี ทําใหผู้้ลงทนุไม่ต้องใช้เวลา
ในการสร้างธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ เปรียบเสมือนว่าเป็น “การเรียนลัด” ของนักลงทุนหรือผู้
ซื้อแฟรนไชส์ น่ันเอง  

รายงานโดยสมาคมแฟรนไชสไ์ทย ระบุว่า ธุรกิจแฟรนไชสไ์ทยมีประวัติความเป็นมานานกว่า 
20 ปี ปัจจุบันมีแฟรนไชส์กว่า 90,000 ราย เกิดใหม่วันละ 20 แห่ง และจากการศึกษาของสํานักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คาดว่าจะมีจํานวนผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์เพ่ิมเป็น 
850 บริษัท และตลาดแฟรนไชส์จะมีมูลค่าประมาณ 200,000 ล้านบาท ในปี 2560  

ดังน้ัน ธุรกิจแฟรนไชส์ จึงเป็นธุรกิจที่น่าจับตามอง ว่าสามารถทําให้คนธรรมดาเป็นเจ้าของ
ธุรกิจส่วนตัว ช่วยสร้างงาน สร้างอาชีพ ขยายตัวและส่งเสริม GDP ให้กบัประเทศได้อีกทางหน่ึง 
ดอกเบี้ยเงนิฝากตํ่า ดึงนักลงทุนซ้ือแฟรนไชส ์
 สําหรับแบรนด์ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศ น่าจะมีโอกาสในการขยายธุรกิจของตัวเองได้อย่าง
ราบรื่น เพราะอัตราดอกเบ้ียเงินฝากธนาคารยังตํ่ามาก ไม่ถึง 2% ตรงน้ีจะทําให้คนทีม่เีงินออมได้มอง
หาทางเลือกของการลงทุนใหม่ๆ ซึ่งเช่ือว่าธุรกิจแฟรนไชส์ก็เป็นหน่ึงในทางเลือกของคนเหล่าน้ัน 
ประกอบกับคนรุ่นใหม่ทีจ่บการศึกษามาก็อยากจะเป็นเจ้าของธุรกิจกันมากขึ้น ดังน้ัน การไปซื้อ
ธุรกิจแฟรนไชส์ที่ประสบความสําเร็จมาแล้ว ก็น่าจะส่งผลให้ธุรกิจแฟรนไชส์มีเติบโตในปี 2560 
 
1.3 วิสัยทัศน์ / พันธกิจ / เป้าหมาย / วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน ์
 ไก่จ๋า 3 รสมุ่งมั่นที่จะสร้างอาชีพให้กับคนที่มีรายได้น้อยและต้นทุนตํ่าเพ่ืออนาคตที่ย่ังยืน 
1.3.2 พนัธกิจ 
 ไก่จ๋า 3 รส จะคัดสรรคุณภาพของอาหารให้มีความสดอยู่ตลอดเวลา เพ่ือที่จะให้ลูกค้าที่เป็น

เจ้าของสาขาแฟรนไชส์ในสาขาต่างๆ จะได้ขายอาหารที่มีความสด และสะอาดอยู่เสมอ  
 
 



 

1.3.3 เป้
- 

 ต้อง
- 
มีสา
พ.ศ.
- 
สาม
ให้ได้

1.3.4 วัต
 ไก่จ๋า

สาขามีอนาค
 

1.4 สถานท่ีตั
หมู่บ้
ภานุ
สาเห

สามารถทํากา
 
ภาพที่ 1.2 : 
 

ปา้หมาย 
เป้าหมายระย
การขยายสาข
 เป้าหมายระ
ขาแฟรนไชส์ 
.2561 และดํา
เป้าหมายระย
ารถขยายสาข
ด้มาตรฐาน เพื
ตถุประสงค์ขอ
า 3 รสเป็นธุร
ต และคุณภา

ตัง้ของธรุกิจ 
บ้าน ร็อคการ์เ
นวัุฒน์ สุวินิจจิ
หตุที่เลือกที่ต้ัง
ารขนส่งและก

แผนที่ของสถ

ยะสั้น 
ขาแฟรนไชส์ให
ยะกลาง 
50 สาขา คร
าเนินการขอขึ้
ยะยาว 
ขาแฟรนไชส์อ
พ่ือให้ได้รับใบร
องธุรกิจ 
รกิจแฟรนไชส์
พชีวิตเป็นอยู่

เด้น เหม่งจ๋าย
จิต เบอร์โทร. 
งนี้เป็นสถานป
กระจายสินค้า

านที่ต้ัง 

ห้ได้ 10 สาขา

รอบคลุมในเขต
ขึ้นทะเบียนอา

ออกไปในเขตต
รับรองสถานป

ส์ที่ต้องทําเพ่ือ
ที่ดีมากยิ่งขึน้

ย 
092-062-56
ประกอบการเพ
าได้สะดวก 

า ภายในปี พ.

ตพ้ืนที่กรุงเทพ
หารและยา น

ต่างจังหวัดทั่ว
ประกอบการ

สังคมอย่างแท
น 

66 
พราะว่าเป็นบ้

.ศ.2560 

พมหานครแล
น้าํหมักให้ถูกต้

ประเทศไทยไ

ท้จริง ต้องการ

บ้านของตนเอ

ะปริมณฑล ภ
ต้องตามมาตร

ได้ และจัดสร้า

รให้เจ้าของธุร

ง และอยู่ใจก

3 

ภายในปี 
ฐาน 

างโรงงาน

รกิจแต่ละ

ลางเมือง 
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1.5 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจในคร้ังนี ้
1.  เพ่ือศึกษาปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อการเลือกสมัครธุรกิจประเภทแฟรนไชส์ 
2. เพ่ือนําข้อมูลไปวิเคราะห์ และนํามาสร้างกลยุทธ์ในการสร้างแผนการตลาด 
3.   เพ่ือศึกษาทัศนคติที่มีต่อผลิตภัณฑ์และแบรนด์ 

 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ําไปใช ้

เน่ืองจากธุรกิจไก่จ๋า 3 รส เป็นธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ ฉะน้ันการศึกษาหาข้อมูลจะจัดทําขึ้น
เพ่ือศึกษาหาแรงจูงใจในการเลือกซื้อแฟรนไชส์ไปประกอบธุรกิจว่าเป็นไปในทิศทางใด เพ่ือที่จะปรับ
แผนการตลาดให้มีความสอดคล้องสมบูรณก์ับกลุ่มเป้าหมายได้ดีมากย่ิงขึ้น โดยข้อมูลที่จะนําไปใช้มี
ดังต่อไปนี้ 

 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ให้ข้อมูล 
 ทําเลท่ีต้ังของผู้ที่ต้องการจะนําไปเปิดสาขา 
 ความคิดเห็นที่มีต่อเง่ือนไข 
 ความพึงพอใจต่อผลตอบแทน 
 วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค ( SWOT ) 
 วิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาด 
 ระบบและเง่ือนไขในการจัดส่งสินค้า 
 รสชาติของอาหาร 
 แผนการตลาด ( Marketing ) 

โดยมีแนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้องดังน้ี 
1. แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (7Ps) 
Kotler (1997, p. 92) ได้กลา่วไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

ตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ องค์กรจะนํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย เดิมน้ันส่วนประสมการทางตลาดจะมี
เพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่าน้ัน (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรอืช่องทางการจัด
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพ่ิมเติมขึ้นมา
อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ 
(Process) เพ่ือให้มีความสอดคล้องกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม่ ดังน้ันจึงรวมเรียกได้ว่า
เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน ์(2541, หน้า 337-339) ได้กลา่ว 
ไว้ว่า แนวความคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดสาหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือการ
บริหารการตลาดยุคใหม่น้ัน ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) จะเป็นลําดับข้ัน 
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โดยพบว่าผู้บริโภคท่ีผ่านกระบวนการตัดสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps น่ันเอง 

1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่บริษทันําเสนอออกขายเพ่ือก่อให้เกิด 
ความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong 
and Kotler, 2009, p. 616) โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่งที่สมัผัสได้และ/ หรือสัมผัสไม่ได้ 
เช่น รูปแบบบรรจุภัณฑ์ กลิน่ สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผู้ผลิต
หรือผู้จัดจําหน่าย นอกจากน้ีตัวผลิตภัณฑ์ที่นําเสนอขายน้ัน สามารถเป็นได้ทั้งในรูปแบบของการมี
ตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์น้ัน ๆจําเป็นต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมี
คุณค่า(Value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งเป็นผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ์เหล่าน้ัน ทัง้น้ีการกําหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ควรจะต้องคํานึงและให้ความสําคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านต่าง ๆ ดังน้ี 

(1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือ 
ความความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพ่ือให้สินค้าและ/หรือบริการ 
ของกิจการมีความแตกต่างอย่างโดดเด่น 

(2) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พ้ืนฐาน  
คุณภาพ รูปร่างลักษณะ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น 

(3) การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภัณฑ์เพ่ือแสดงตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกต่าง 
(Differentiation) และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือทําให้ผลิตภัณฑ์มีความ 
แปลกใหม่ โดยการปรับปรุงและพัฒนาให้ดีย่ิงขึ้น (New and Improved) อย่างสมํ่าเสมอ ทั้งน้ี
จะต้องคํานึงถึงความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีย่ิงขึ้นไปเร่ือย ๆ 

(5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product 
Line) 

1.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าหรอื
บริการขององค์กร หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้าจะรบัรู้ เพ่ือให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้
ผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ อย่างคุ้มค่ากับจํานวนเงินที่จ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009, 
p. 616-617) นอกจากน้ี ยังอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซึ่งลูกค้าใช้ในการ
เปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจา่ยเงินออกไป กับคุณค่า (Value) ทีลู่กค้าจะได้รับกลับมา
จากผลิตภัณฑ์น้ัน ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะทําการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision) 
ทั้งน้ีกิจการควรจะคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ในขณะที่การกําหนดกลยุทธ์ด้านราคา ดังน้ี 
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(1) สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด 
(2) ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินคา้หรือบริการ 
(3) คุณค่าที่รับรู้ได้ในสายตาของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
(4) ปัจจัยอ่ืน ๆ ที่อาจเก่ียวขอ้ง 
1.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจําหน่ายสินค้าหรือบริการ 

รวมถึงวิธีการท่ีจะนําสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ไปยังผู้บริโภคเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ์
ที่ต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าหรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใด
จึงจะเหมาะสมมากที่สุด 

(1) จัดจําหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง (Direct) 
(2) จัดจําหน่ายสินค้าผ่านผู้คา้ส่ง (Wholesaler) 
(3) จัดจําหน่ายสินค้าผ่านผู้คา้ปลีก (Retailer) 
(4) จําหน่ายสนิค้าผ่านผู้ค้าสง่และผู้ค้าปลีก (Wholesaler and Retailer) 
(5) จําหน่ายสนิค้าผ่านตัวแทน (Dealer) 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541, หน้า 337) ได้กล่าวไว้ว่า การเลือก
ทําเลท่ีต้ัง (Location) ของธุรกิจน้ันมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจการให้บริการ 
เน่ืองจากทําเลท่ีต้ังที่กิจการเลือกไว้น้ัน จะเป็นตัวกําหนดกลุ่มลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการ ดังน้ันสถานที่
ให้บริการจึงควรครอบคลุมพ้ืนที่ในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด ทั้งน้ีความสําคัญของ
ทําเลท่ีต้ัง (Location) จะมคีวามสําคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะของธุรกิจแต่ละประเภท 
โดยในส่วนของการกําหนดช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องคํานึงถึงปัจจัยทั้ง 3 ส่วน ดังน้ี 

(1) ลักษณะและรูปแบบของการดาเนินธุรกิจ 
(2) ความจําเป็นในการใช้คนกลาง (Intermediary) เพ่ือจัดจําหน่ายสินค้าหรือ 

บริการของธุรกิจ 
(3) ลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

 
1.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือ

สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าหรือบริการ โดยสิ่งน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริม
การตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การ
ซื้อสินค้าหรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรืออาจจะเป็นการติดต่อสื่อสาร 
(Communication) เพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อก็เป็นได้ ทั้งน้ีจะต้องมีการใช้
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เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสานกัน หรือเรียกได้ว่าเป็น เคร่ืองมือ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซึ่งการจะใช้
เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้น จะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย (ศิรวิรรณ เสรีรัตน ์
และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปด้วย 5 
เคร่ืองมือหลัก ดังน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสารเพ่ือเป็นการ
สร้างแรงจูงใจและความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการ แก่ผู้ที่ได้รับสารจากโฆษณาดังกล่าว ซึ่งการ
โฆษณาสามารถทําได้ในหลากหลายช่องทางการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา หนังสือพิมพ์ 
อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มทีเ่ป็นลูกค้าเป้าหมาย 

2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 
การให้ข่าว หมายถึง การนําเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีต่อสินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้งใน
รูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ สําหรับ
การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารข้อมูลจากผูส้่งสารไปยังผู้รับสารที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผู้บริโภคท่ัวไป หรือจากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน เป็นต้น 

3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าที่มีการส่ือสารทั้งสอง
ทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) ซึ่งผู้ขายและผู้
ซื้อจะได้พบหน้ากัน มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนข้อมูล และเสนอขายสนิค้าหรือบริการกันโดยตรง 

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่จะช่วยเพิ่ม
ปริมาณการขายสินค้าหรือบริการให้มากข้ึน โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลกสินค้า
สมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสนิค้า ทั้งน้ีเพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
สินค้าหรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในที่สุด 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดที่สามารถเข้าถงึกลุ่ม
ผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพ่ือนําเสนอสินค้าหรือบริการ โดยไม่มีความจําเป็นในการใช้คนกลางเพ่ือ
ทําหน้าที่ประสานงาน ซึ่งรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่ การตลาดทางโทรศัพท์ 
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ข้อความผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่ จดหมาย เป็นต้น 

1.5 ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนักงานที่ทํางานเพ่ือก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่าง ๆ 
ซึ่งนับรวมต้ังแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหารระดับล่าง พนักงาน
ทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มีความสําคญั เน่ืองจากเป็น
ผู้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพ่ือขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางที่วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากน้ี
บทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรที่มีความสําคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้า 
เป็นสิ่งสําคัญทีจ่ะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว 
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1.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งทีลู่กค้าสามารถสัมผสั
ได้จากการเลือกใช้สินค้าหรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมี
คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน การ
พูดจาต่อลูกค้าการบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีจําเป็นต่อการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างย่ิง
ธุรกิจทางด้านการบริการ ที่ควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทาง
กายภาพที่ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความพึงพอใจ และความแปลก
ใหม่ของสภาพทางกายภาพที่แตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอ่ืน เช่นเดียวกันกับ สมวงศ์ พงศ์สถาพร 
(2546, หน้า 106) กล่าวไว้ว่า ลักษณะกายภาพเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสจับต้องได้ในขณะที่ยังใช้
สินค้าหรือบริการ อยู่ นอกจากน้ีอาจหมายความถึง สัญลักษณ์ที่ลูกค้าเข้าใจความหมายในการรับ
ข้อมูลจากการทําการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ 

1.7 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการที่นําเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการดําเนินงานขององค์กร 
ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกัน จะทําให้กระบวนการ
โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการทํางานในด้านของการ
บริการ จําเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการทํางานที่ชัดเจน เพ่ือให้พนักงานภายในองค์กรทุกคน
เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้องและราบร่ืน
เช่นเดียวกับที่ กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, หน้า 33) กล่าวไว้ 

1. แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับตราสนิคา้ 
ท่ามกลางการแข่งขันทางธุรกิจ ที่รุนแรง บริษัทต่าง ๆ พยายามคิดค้นและเลือกใช้ กลยุทธ์

การตลาดต่าง ๆ มาแข่งขันเพ่ือให้ได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ราคาสินค้าที่ถูกลง เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย รวมถึงการใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ
เพ่ือส่งเสริมการขาย สิ่งเหล่าน้ีล้วนเป็นสูตรแห่งความสําเร็จทางธุรกิจที่เหล่าบรรดานักการตลาดส่วน
ใหญ่นิยมนํามาใช้ ดังน้ัน สูตรสําเร็จดังกล่าวข้างต้นจึงมักไม่มีความแตกต่างกันมากนักเพราะสามารถ
ลอกเลียนแบบกันได้เช่นเดียวกันกับ Me -Too Product ไม่ว่าจะเป็นการลอกเลียนแบบคุณลักษณะ
ภายนอกและคุณประโยชน์ของสินค้า ราคาทีใ่กล้เคียงกัน ช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมือนกัน การใช้
กิจกรรมลด – แลก – แจก – แถม เหมือนกัน สิ่งเหล่าน้ีมกัไม่สามารถทีจ่ะสร้างความแตกต่างให้กับ
สินค้าได้มากนักแต่สิ่งหนึ่งที่มคีวามสําคัญซึ่งช่วยให้ผู้บริโภคสามารถรับรูถ้ึงความแตกต่างของสินค้าได้
น่ันคือ “ตราสนิค้า” เพราะตราสินค้าไม่ใช่มคีวามหมายแค่ช่ือ สัญลักษณ์ เคร่ืองหมายการค้า สีสัน
เพียงเท่าน้ัน แต่ตราสินค้ายังเป็นที่รวมจิตใจ ความรู้สึกและความผูกพันที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้าน้ัน ๆ 
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และเมื่อผู้บริโภคมีความไว้ใจและความเช่ือในตราสินค้า รวมถึงคุณลักษณะอันเป็นเอกลักษณ์ตรา
สินค้า ซึ่งยากต่อการทดแทน ผลที่ตามมาก็คือ “ความภักดีในตราสินคา้” (Brand Loyalty) น่ันเอง 

ปฏิพล ต้ังจักรวรานนท์ (2549, หน้า 152) ได้ให้ความหมายของตราสินค้า ซึ่ง ตราสินค้า 
หมายถึง “ ช่ือ (Name) คํา (Term) เคร่ืองหมาย (Sign) สัญลักษณ์ (Symbol) หรือการออกแบบ 
(Design) หรือส่วนผสมของสิง่ดังกล่าวรวมกัน ซึ่งถูกสร้างขึ้นเพ่ือในการระบุถึงสินค้าหรือบริการของ
ผู้ขายรายใดรายหน่ึง หรือกลุม่ใดกลุ่มหน่ึง รวมท้ังแสดงความแตกต่างของสินค้าหรือบริการที่มีต่าง
จากคู่แข่ง นอกจากน้ีตราสินค้ายังสามารถสื่อความหมายได้ 6 ระดับ คือ คุณลักษณะ (Attribute) 
คุณประโยชน์ (Benefit) คุณค่า (Value) วัฒนธรรม (Culture) บุคลิกภาพ (Personality) และผูใ้ช้ 
(User)”  (AliceM.Tybout and Tim Calkins, 2006 อ้างถึงในปฏิพล ต้ังจักรวรานนท์, 2549, หน้า 
152) ดังนั้น ตราสินค้าจึงมีความสําคัญมากท่ามกลางการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงเฉกเช่นในปัจจุบัน 
เพราะหากตราสินค้าเป็นที่รู้จกั และมคีวามผูกพันกับผู้บริโภคมากเท่าไร โอกาสอยู่รอดและประสบ
ความสําเร็จของธุรกิจก็จะย่ิงมากขึ้นเท่าน้ัน 

ปรมาจารย์ทางด้านการตลาด ฟิลิป คอตเลอร์ (Kotler and Keller, 2002 อ้างถึงใน วารุณี 
ตันติวงศ์วาณิช และ คณะ, 2545, หน้า 8) ได้กล่าวถึงความสําคัญของตราสินค้าว่ามีความสําคัญอย่าง
ย่ิง เพราะหากสินค้าหรือบริการไม่มีตราสินค้าปรากฏแล้วมันก็อาจถูกมองว่าเป็นเพียงสินค้าช้ินหน่ึง
เท่าน้ัน ดังน้ันราคาจะมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก ซึ่งหากเป็นเช่นน้ันผู้ที่สามารถ
แข่งขันได้น้ันจะต้องทําให้ต้นทุนการผลิตตํ่าที่สุด แต่อย่างไรก็ตามการมีแค่ช่ือตราสินค้าเพียงอย่าง
เดียวก็ยังไม่พอ ตราสินค้าต้องสามารถตอบคําถามได้ว่า ตราสินค้าน้ันมีความสําคัญอย่างไร ตราสินค้า
น้ันก่อให้เกิดการเกี่ยวพัน และความคาดหวังอะไรบ้าง ระดับความพึงพอใจที่ตราสินค้าสร้างขึ้นมีมาก
แค่ไหน 

ศรีกัญญา มงคลศิริ (2547) กล่าวว่า ตราสินค้าคือ “ องค์รวมของตัวแปรทุกอย่างที่ประกอบ
กันเพ่ือสร้างความหมายให้กบัสินค้าหรือบริการ และเป็นความหมายที่อยู่ในใจความรูส้ึกของผู้บริโภค  

ฟิลิป คอตเลอร์ (Kotler, 2003 อ้างถึงใน ธนวรรณ แสงสวุรรณและคณะเรีบบเรียง, 2546,
หน้า 267) สรุปว่าในการสร้างตราสินค้า สิ่งที่จะต้องทําทั้งหมดได้แก่ การค้นหาการวางตําแหน่ง
หลักการวางตําแหน่งคุณค่า และข้อเสนอด้านคุณค่าโดยรวม ทั้งน้ีเพ่ือเปิดโอกาสให้บริษัทหน่ึงได้
แสดงให้เห็นว่าเหตุใดข้อเสนอ โดยรวมของตนจึงเหนือกว่าข้อเสนอโดยรวมของคู่แข่งและสิ่งที่ต้องทํา
ต่อไปก็คือ ใช้ผลิตภัณฑ์ในการสร้างเอกลักษณ์ของตราสินค้าให้แข็งแกร่งขึน้มาเพ่ือให้เห็นภาพของคุณ
ค่าที่ลูกค้าเป้าหมายคาดหวังจะได้รับ 

จากคําจํากัดความของคําว่า “ตราสินค้า” ซึ่งมีผู้ให้คําจํากัดความไว้หลากหลายแต่สิ่งหนึ่งที่
ผู้รู้ทั้งหลายได้อธิบายและให้คําจํากัดความไว้เหมือนกันคือ “ตราสินค้า” เป็นสิ่งที่มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว หรือมีลักษณะเฉพาะโดดเด่นเป็นของตนเอง ซึ่งลักษณะเฉพาะนี้จะทําให้สินคา้หรือตรา



11 
 

สินค้าน้ันมีความแตกต่างจากคู่แข่งในสายตาของผู้บริโภค ซึ่งหากจะเปรียบเทียบแล้วตราสินค้าก็
เปรียบเสมือนบุคคลทีแ่ต่ละคนก็จะมีเอกลกัษณ์เฉพาะตัว หรือม ีDNA เป็นของตัวเอง เอกลักษณ์ตรา
สินค้าที่ถูกสร้างขึ้นน้ี สามารถที่จะสะท้อนบุคลิกออกมาให้เห็นถึงความแตกต่างซึ่งยากที่จะ
ลอกเลียนแบบกันได้ เช่นเดียวกันกับแนวคิดของทอม ดันแคน (Tom Duncan, 2004 อ้างถึงใน ผดุง
ศักด์ิ เสริมศรีทอง, 2552) ที่บอกว่า“เอกลักษณ์ตราสินค้า” หรือ “Brand Identity” เป็น
ลักษณะเฉพาะของสิ่งๆ น้ัน สญัลักษณ์ตราสนิค้า สีสัน ลักษณะตัวอักษรที่มีลักษณะซึ่งมิใช่
ลักษณะเฉพาะทางกายภาพเท่าน้ัน แต่ยังหมายถึง 
การสร้างภาพการรับรู้ให้กับผู้บริโภคเกิดการยอมรับและจดจําในที่สุด 
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

ไก่จ๋า 3 รสได้เข้าร่วมโครงการงานมหกรรมแฟรนไชส์สร้างอาชีพ ครั้งที่ 23 ที่ช้ัน 5 BCC 
Hall เซ็นทรลัพลาซา ลาดพร้าว ระหว่างวันที่ 5 - 8 ตุลาคม พ.ศ.2560 ซึ่งในระยะเวลา 4 วันน้ี จะทาํ
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์กลุม่เป้าหมายที่ต้องการจะศึกษาตามที่ต้องการได้ สาเหตุที่
เลือกทําการเก็บข้อมูลที่งานน้ี เพราะว่าบุคคลที่ได้มาร่วมงานน้ี เป็นกลุ่มเป้าหมายของเราเกือบ
ทั้งหมด เพราะทุกคนที่มาในงานน้ัน ต้องการท่ีจะหาธุรกิจที่เป็น แฟรนไชส์นําไปดําเนินธุรกิจอีกสาขา
ที่เป็นของตัวเอง 

การสอบถามโดยใช้การสัมภาษณ์ จะสร้างแบบสอบถามเป็นคําถามปลายเปิดและปิดสลับกัน 
เพ่ือให้ผู้ทาํการให้สัมภาษณน้ั์นสามารถตอบแบบสอบถามท่ีได้ตรงกับความคิดเห็นตัวเองได้มากที่สุด 
โดยแบ่งคําถามออกเป็นหมวดหมู่ ดังน้ี 

 รสชาติของผลิตภัณฑ์ 
 ความเป็นไปได้ของทําเลท่ีจะทําการขาย 
 ราคาของสินค้าเหมาะสมหรือไม่ 
 ผลตอบแทนทีจ่ะได้รับน้ัน พอใจหรือไม ่
 เง่ือนไขในการขายน้ันมีความคิดเห็น หรือขอ้เสนอแนะอย่างไร 

 
 
 
 
 
 



โ
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2.4 ผู้ใหข้้อมู
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มาสร้างอาชีพ
ลุ่มเป้าหมาย 

ครั้งที่ 23 

ค้าโดยใช้ทฤษ
ดจําหน่าย (P
งกายภาพ (P
บรวบรวมข้อมู
ามปลายเปิดแ

อ้มูลในงานมห
ายโดยตรงทีเ่

พ ผู้คนที่มาร่วม
และได้ผลประ

ษฎี 7P’s ซึ่งปร
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2.5 จํานวนผูท้ี่ให้ข้อมูล 
การเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการจะศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อแบรนด์ไก่จ๋า 3 รส

น้ัน เป็นการเก็บข้อมูลได้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายท่ีสุด เพราะมีการเลือกเก็บข้อมูลจากผู้คนที่เข้ามา
ร่วมงานมหกรรม แฟรนไชสจ์ริงๆ ดังน้ันการเลือกใช้เคร่ืองมือทั้งหมดในการเก็บข้อมูล จะใช้จํานวน 
20 ชุดเป็นการใช้สัมภาษณ์แบบปลายเปิดและปลายปิดสลบักัน 

 
 
 
 
 
 
 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อการ
ดําเนินงานของธุรกิจ ภายใต้หลักแนวคิดทฤษฎีของ Albert Humphrey (อัลเบิรต์ ฮัมฟรี) ผูค้ิดค้น
ทฤษฎี SWOT Analysis โดยนําหลักการน้ีไปวิเคราะห์แบบปัจจัยความเสี่ยงภายในของกิจการที่
กิจการสามารถควบคุมได้ และปัจจัยความเสี่ยงภายนอกของกิจการที่กิจการไม่สามารถควบคุมได้แต่มี
ผลต่อการดําเนินงาน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

    S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็งหรอืข้อได้เปรียบ เป็นข้อดีที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร
บุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด  
              W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหานั้นสถานการณ์ภายใน
องค์กรที่เป็น 
              O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัท
เอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็น
ผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งน้ันเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายในนักการตลาดที่ดี
จะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์จากโอกาสน้ันเช่น การเมือง การปกครอง
กฎหมาย ราคานํ้ามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นต้น 
            T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ข้อจํากัด ซึ่งเกิด จากสภาพแวดล้อม
ภายนอก บางคร้ังการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ทําได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งน้ีสามารถ
เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจทําให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรค
ได้ เช่น ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นต้น 

3.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
3.1.1.1 จุดแข็ง ( Strengths ) 
คุณภาพของสินค้า 
สินค้าของไก่จ๋า 3 รส เป็นสนิค้าที่ได้มาตรฐาน การผลิตน้ันถูกส่งตรงจากสหฟาร์ม 

ทุกวัน ผู้บริโภคสามารถสร้างความเช่ือมั่นได้ว่าจะได้รับความสดสะอาดอย่างสมํ่าเสมอ และผลิตภัณฑ์
ไก่สดจากสหฟาร์มน้ันได้รับการรับรองจากเคร่ืองหมายฮาลาลจากประเทศมาเลเซีย ทาํให้ผู้บริโภค
ชาวมุสลิมสามารถรับประทานได้อีกด้วย ขยายฐานผู้บริโภคได้ 
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รสชาติที่แตกต่าง 
รสชาติของซอสนํ้าหมักที่คิดค้นขึ้นเองน้ันหารับประทานได้ยากในตลาด และเป็น 

รสชาติที่ถูกปากคนไทยอย่างแน่นอน 
ระบบการจัดส่ง 
ระบบการขนส่งผลิตภัณฑ์ขององค์กรสามารถทําการจัดส่งได้ฟรีทั่วประเทศ โดยมี 

เง่ือนไขการสั่งจํานวนขั้นตํ่าที่ไม่สูงเกินไป ผูบ้ริโภคท่ัวประเทศสามารถเขา้ถึงได้ 
สถานที่ผลิต 
โรงงานการผลิตต้ังอยู่ที่บริเวณร้านอาหารครัวป้าบุญ สาขา 2 ที่จังหวัดชลบุรี เขต 

พัทยา โดยเป็นลักษณะปิด เพ่ือความสะอาด ถูกหลักอนามยัของการบริโภค และยังใกลก้ับศูนย์
กระจายหลักของสหฟาร์มอีกด้วย เป็นสาเหตุที่ทําให้องค์กรได้รับไก่สดจากสหฟาร์มทุกวัน 

3.1.1.2 จุดอ่อน ( Weaknesses ) 
  ระบบการขนส่งในกรุงเทพและปริมณฑลที่ยังไม่ใช่ของตัวเอง 
  ฐานลูกค้าในปัจจุบันยังไม่เพียงพอที่จะสามารถสร้างระบบขนส่งข้ึนมาเป็นภายใต้
ขององค์กรได้อย่างชัดเจน ทําให้การขนส่งในบางคร้ัง ทางองค์กรจะต้องแบกรับเอง ทําให้มีค่าใช้จ่าย
สูงข้ึนเล็กน้อย 
  ผลิตภัณฑ์ยังไม่ได้พร้อมปรุง 
  ปัจจุบันทางองค์กรยังไม่ได้ผลติตัวไก่เสียบไม้ที่พร้อมหมักนํ้าสูตรพิเศษจากทางเรา
ออกไป แต่เราให้บริการแพคไก่สดเสียบไม้ พร้อมกับส่งนํ้าหมักแยกไปให ้ทําให้มคีวามเสี่ยงและ
ช่องว่างสําหรับลูกค้าที่ไมซ่ื่อสัตย์ต่อองค์กรได้ 

3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
3.1.2.1 โอกาส ( Opportunities ) 
เป็นสินค้าใหมใ่นตลาด 
ในตลาดทั่วไป เราอาจจะคุ้นชินกับหมูป้ิงนมสดที่มีอยู่มากมายหลายแบรนด์มากแต่ 

เร่ืองของไก่ย่างนั้น มีแฟรนไชส์ที่น้อยมาก ทําให้เราสามารถเข้าไปเล่นในตลาดนี้ได้โดยที่มีคู่แข่งทาง
ตรงที่น้อย 

พฤติกรรมเร่งรีบของผู้บริโภค 
ปัจจุบันผู้บริโภคมีพฤติกรรมเร่งรีบในตอนเช้า หลายคนต้องการทานอาหารเช้าแบบ 

เร่งด่วน และตัวไก่จ๋า 3 รสกถ็ือว่าตอบโจทย์ได้ดี ซื้อทานได้ง่าย สะดวกรวดเร็ว 
 
 
 



ใ

ใ

 

หลายคนที่ต้อ
มีไขมันแทรก
ในการเลือกรั

ราคา ทําให้ก
ปริมาณเท่าเดิ
  
  
ให้องค์กรต้อง
เพ่ือทําการตล
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จากรูปภาพกราฟด้านบนจึงทําให้เห็นว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหารน้ันมีสัดส่วนมาก
ที่สุดในธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ทําให้ไก่จ๋า 3 รสเลง็เห็นโอกาสที่จะนําเสนอตราสินค้าใหม่
ให้กับตลาดนี้ และยังสามารถขยายตัวแตกสาขาออกไปได้ ด้วยการศึกษาความต้องการของผู้บริโภค
และตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ จะก่อให้เกิดแผนการตลาดที่จะทําให้องคก์รไปถึงจุดๆน้ันได้ 
 
3.3 การสรุปจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 

ไก่จ๋า 3 รสเรามีไก่สดที่มีคณุภาพจากสหฟาร์มมาส่งทุกวัน และมรีสชาตินํ้าหมักสูตรพิเศษที่
ไม่เหมือนใคร จุดแข็งเรื่องน้ีจะเป็นตัวเด่นที่ทําให้ไก่จ๋า 3 รสน้ัน เป็นองค์กรที่แข็งแกรง่ข้ึนได้ และถ้า
ขยายฐานลูกค้าออกไปได้วงกว้างแล้วปัญหาเร่ืองการขนส่งภายในจะต้องเร่ิมใช้การขนสง่ด้วยตัวเอง 
ไม่ต้องใช้บริการจากภายนอกทําให้เราสามารถควบคุมระบบขนส่งจากทางเราได้เอง สามารถลด
ต้นทุนในการใช้บริการจากภายนอกได้ ทําให้ในส่วนของกําไรเพ่ิมมากขึ้น และในอนาคตจะมีการ
พัฒนาแผนการส่งไก่สดเสียบไม้แบบรูปแบบหมักไปพร้อมย่าง จะทําใหล้ดต้นทุนการจัดส่ง และ
สะดวกในการจัดส่งไปทั่วประเทศอีกด้วย และถ้าขั้นตอนจัดส่งทั่วประเทศทําได้ดีแล้ว อนาคตองค์กร
ไก่จ๋า 3 รส ก็จะแข็งแรงขึ้น ผูค้นสนใจมากข้ึน จะทําให้ความต้องการสินค้าเพ่ิมมากขึ้นตามมาเช่นกัน 
แต่อุปสรรคสําคัญก็คือเร่ืองราคาไก่ในท้องตลาดน้ัน เราไม่สามารถกําหนดได้ และคาดคะเนได้บ้างใน
บางช่วงเวลา แต่เรามีพันธมิตรเป็นสหฟาร์ม เพราะว่าเป็นเพ่ือนกันต้ังแต่สมัยเรียนมัธยม จึงทําให้เรา
ได้ราคาไก่ได้ถูกกว่าท้องตลาดอย่างแน่นอน 
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4.2.2 กลุ่มเปา้หมาย ( Customer Segments ) 
กลุ่มเป้าหมายหลักขององค์กรคือกลุ่มพ่อค้าแม่ค้าที่ต้องการนําธุรกิจแฟรนไชส์ไก่จ๋า  

3 รสไปดําเนินธุรกิจ ขยายสาขาออกไปให้ได้มากที่สุด เพ่ือที่กลุ่มเป้าหมายรองจะสามารถหากินได้ง่าย 
และสะดวกขึ้นในท้องตลาด 

4.2.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า ( Channels ) 
สําหรับกลุ่มเป้าหมายหลักที่เป็นพ่อค้าแม่ค้าสามารถติดต่อสอบถามการเริ่มธุรกิจได้ 

ทาง Facebook Fan page : ไก่จ๋า 3 รส ซึ่งสามารถติดต่อได้ทางกล่องข้อความ Line id หรือไม่ว่า
จะเป็นโทรศัพท์ก็ติดต่อเข้ามาได้ตลอดและสําหรับสมาชิกแฟรนไชส์ ในกรุงเทพมหานครและเขต
ปริมณฑล ที่ต้องการจะสั่งสินค้าเพ่ือนําไปขาย สามารถติดต่อได้ทางไลน์หรือเบอร์โทรศัพท์ที่เราแจ้งไว้
ให้ คือเบอร์ 092-062-5666 แล้วเราจะจัดส่งให้ภายใน 2 วัน  

และสําหรับกลุม่เป้าหมายรอง คือลูกค้าที่ต้องการจะลิ้มลองรสชาติแสนอร่อยของไก่ 
จ๋า 3 รสก็สามารถหาข้อมูลใน Fan page ก่อนได้ว่าท่านอยู่ใกล้กับสาขาไหน เพ่ือความสะดวกในการ
เข้าไปซื้อรับประทาน 

4.2.4 การเชื่อมความสัมพนัธ์กับกลุ่มเป้าหมาย ( Customer Relationships ) 
สําหรับลูกค้าทีเ่ป็นสมาชิกแฟรนไชส์กับทางองค์กรแล้ว ท่านจะได้บัตรสมาชิกพร้อม 

รหัสหมายเลขประจําตัว เพ่ือในการลุ้นรางวัลจากกิจกรรมที่ทางหน่วยงานลูกค้าสัมพันธ์ขององค์กรจัด
ขึ้น เช่น เบอร์รหัสสมาชิกเลขท้าย 2 ตัวสามารถนํามาลุ้นรางวัลสลากกินแบ่งรัฐบาลได้ ทางเราจะมี
เงินรางวัลให้งวดละ 2,000 บาท และรางวัลใหญ่อีกรางวัลหน่ึงก็คือ ถ้าสมาชิกท่านไหนสามารถทํา
ยอดในเดือนที่เราจัดการแข่งขันขึ้น ถึง 12,000 ไม้ เราจะมีรางวัลให้ที่แตกต่างกันออกไปในแต่ละ
เดือน อาจจะมีการจัดทริปพาเที่ยวในประเทศ หรือต่างประเทศ หรือจะเป็นรางวัลประกันอุบัติเหตุที่
เราจะมอบให้ 

4.2.5 ทรพัยากรหลักที่สาํคญั ( Key Resources ) 
สินทรัพย์ขององค์กรคือโรงงานที่ไว้ทําการเสียบไก่ที่ได้มาตรฐาน สะอาด และ 

ถูกต้องตามหลักอนามัย โดยมีพนักงานที่เช่ียวชาญในการทํางาน ทั้งการเสียบไก่ และการผลิตนํ้าหมัก
สูตรพิเศษ รวมถึงการจัดส่งจําหน่ายให้กับลูกค้าทุกท่าน และวัตถุดิบที่สําคัญทีสุ่ดเลยคือ เน้ือไก่สด ที่
ทางสหฟาร์มได้คัดสรรมาใหก้ับเรา ส่งตรงจากโรงเชือดสู่โรงงานเราทุกวันในตอนเช้า 

4.2.6 กิจกรรมหลักขององค์กร ( Key Activities ) 
องค์กรของเรามีหน้าที่หลักๆ ด้วยกัน 3 ส่วนคือ  

1. ฝ่ายผลิตที่คอยผลิตไก่เสียบไม ้และน้ําหมักสตูรพิเศษของทางเราอยู่ทุกวัน 
2. ฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ จะคอยให้คําปรึกษาสําหรับการเริ่มธุรกิจ และจัดการพ้ืนที่ในการเปิด 

สาขาแฟรนไชส์ เพ่ือไม่ให้เกิดการทับซ้อนกันในแต่ละสาขา 
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3. ฝ่ายการจัดส่ง จะเป็นคนคอยรับรายการสั่งสินค้าจากสมาชิกแฟรนไชส์ และทําการจัด 
วางแผนการส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้าในระยะเวลาที่กําหนด 

4.2.7 เครือขา่ยพันธมิตรหลกั ( Key Partners ) 
ในตัวผู้บริหารขององค์กรเอง ได้มีความสัมพันธ์ที่ดีกับทางบริษัทสหฟาร์ม จํากัด ซึ่ง 

เป็นเพ่ือนกลุ่มเดียวกันมาต้ังแต่สมัยประถมศึกษา ทําให้เราได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพส่งตรงให้เราถึงมือใน
แต่ละวัน และได้ราคาที่ดีเป็นพิเศษกว่าท้องตลาด และอีกกิจกรรมหน่ึงทีเ่ป็นพันธมิตรกับเราคือ งาน
มหกรรมแฟรนไชส์ในประเทศไทย ที่จะจัดงานขึ้นทุก 2 เดือน ทําให้องค์กรเราได้ไปร่วมออกบูธมา
เสมอ และนี่คอืกิจกรรมสําคญัที่จะสามารถสร้างการรับรู้ให้แก่ผู้บริโภคทุกกลุ่มเป้าหมายขององค์กรได้
ดีมาก 

4.2.8 โครงสร้างต้นทนุ ( Cost Structure ) 
ต้นทุนหลักๆขององค์กรจะเป็นต้นทุนผันแปร คือ เน้ือไก่สดที่ราคาขึ้นลงตามสภาวะ 

ตลาดในทุก ๆวัน และคา่พนักงานเสียบไก่ ที่เราให้ค่าแรงเป็นจํานวนช้ินงานท่ีพนักงานทําได้ ซึ่งในแต่
ละวันจะไม่เท่ากันในส่วนของค่าแรงพนักงาน โดยค่าแรงต่อไม้อยู่ที่ 0.40 บาท และเมื่อรวมค่าใช้จ่าย
ต่าง ๆ และจะทําให้ต้นทุนต่อไม้เล็กอยู่ที่ 4.20 – 4.80 บาท และไมใ้หญ่อยู่ที่ 13.50 – 14.00 บาท  

4.2.9 กระแสรายได้ ( Revenue Streams ) 
รายได้หลักขององค์กรคือการขายสินค้า มด้ีวยกัน 2 ส่วนสําคัญ ส่วนแรกคือ เน้ือไก่ 

เสียบไม้ที่ได้มาตรฐานและความสะอาด ถูกหลักอนามัย โดยส่วนของไม้เล็ก ( เน้ือไก่ ตับไก่ และ
บ้ันท้ายไก่ ) ราคาขายอยู่ที่ราคา 7 บาท และไม้ใหญ่คือสว่นสะโพกไก่ อยู่ที่ราคา 20 บาท ส่วนที่สอง
คือ นํ้าหมักไก่สูตรจากทางไก่จ๋า 3 รส ทีจ่ะขายแยกเด่ียวในอนาคตในราคา 250 บาท (1.5 ลิตร) 
สําหรับลูกค้าทีต้่องการนําไปหมักอาหารเพ่ือทําอาหารรับประทานกันในครอบครัว 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ระบบการบรหิารแบบลีน Lean Management System 
การดําเนินธุรกิจในปัจจุบันต้องเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรง ต้นทุนการผลิตปรับตัวสูงข้ึน 

ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในเรื่องความต้องการของลูกค้า 
และวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์สั้นลงส่งผลใหธุ้รกิจต้องปรับตัวเพ่ือรองรับสภาพดังกล่าว ผู้ผลิต
จําเป็นต้องดําเนินการตอบสนองลูกค้าให้ทนัและต้องสร้างคุณค่าสูงสุดให้ ลูกค้าพึงพอใจ โดยเพ่ิมขีด
ความสามารถในการลดต้นทุนในการดําเนินงาน จัดการให้สามารถรองรับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ได้
อย่างรวดเร็ว และพยายามกําจัดองค์ประกอบที่ไม่ทําให้เกิดคุณค่า แก่ลกูค้าออกไป และนี่คือ
จุดเริ่มต้นของการบริหารแบบลีน (Lean Management) เพ่ือลดความไม่คล่องตัวและความสูญเสยี
ต่าง ๆ (Wastes) ที่เกิดขึ้น ด้วยเหตุน้ีการนําเอาระบบการบริหารแบบลีนมาประยุกต์ใช้จึงเป็นสิ่งที่มี
ความสําคัญอย่างย่ิง ได้รับการกล่าวถึงอย่างมากและได้เป็นแนวทางการบริหารขององค์กรช้ันนําต่าง 
ๆ มากมายในปัจจุบัน 

การบริหารแบบลีนสามารถลดต้นทุนการผลติ รองรับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ และลดความ
สูญเสียที่เกิดขึน้ตลอดกระบวนการทํางานต้ังแต่การออกแบบ การจัดส่งวัตถุดิบช้ินส่วนโดยผู้จัดส่ง 
การบริหารพัสดุคงคลัง การผลิต จนกระทั่งการจัดจําหน่ายสินค้าและบรกิารให้แก่ลูกค้า มา
ประยุกต์ใช้ด้วยการวิเคราะห์คุณค่าของกระบวนการ ซึ่งเป็นสิ่งจําเป็นและมีความสําคัญอย่างย่ิง ทั้งน้ี
เพ่ือมุ่งสู่การผลิตแบบปราศจากความสูญเสยี (Waste-free Production) 

องค์ประกอบที่สําคัญในการบรรลุจุดประสงคข์องระบบการบริหารแบบลีน (Lean 
Management System) 3 องค์ประกอบที่สําคัญในการบรรลุจุดประสงค์ของระบบการบริหาร 
แบบลีน ได้แก่ 

1.ระบบการปฏิบัติงาน (Operating System) แนวทางการจัดการที่ทําให้สินทรัพย์และ
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ถูกนําใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดและเกิดความสูญเสียน้อยที่สุด 

2. โครงสร้างการจัดการ (Management Infrastructure) โครงสร้าง, กระบวนการ และ
ระบบต่าง ๆ ทีท่ําให้สามารถจัดการทรัพยากรเพ่ือสนับสนุนการทํางานของฝ่ายปฏิบัติการ 

3. ทัศนคติและความสามารถ (Mindsets and Capabilities) แนวทางความคิด ความรู้สึก 
รวมไปถึงการแสดงออกในที่ทาํงาน ทั้งคนเดียวและเป็นกลุม่ 
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4. ข้อบกพร่องของช้ินส่วน (Defects/ Rework) 
ได้แก่ การผลิตช้ินส่วนที่มีความบกพร่อง หรือการแก้ไขข้อบกพร่อง การซ่อมแซมหรือแก้ไขใหม่ การ
ทําให้เป็นช้ินเล็กช้ินน้อย การผลิตเพ่ือเปลี่ยนทดแทน และการตรวจสอบ ถือเป็นความสูญเปล่าของ
การดําเนินการรวมทั้งทางด้านเวลาและความพยายามต่างๆ 

5. การเคลื่อนไหวโดยไม่จําเป็น (Unnecessary Movement) ได้แก่ การเคลื่อนไหวที่ไม่
เกิดประโยชน์ใดๆ ของพนักงานในระหว่างการปฏิบัติงาน ตัวอย่างเช่น การมองหา การเอ้ือมเพ่ือหยิบ
จับ หรือการเรียงช้ินส่วน / เคร่ืองมือ ฯลฯ นอกจากน้ีแล้ว “การเดิน” กถ็ือว่าเป็นความสูญเปล่าอย่าง
หน่ึงด้วย 

6. การผลิตโดยใช้ขัน้ตอนมากเกินความจําเปน็ หรือการผลิตด้วยวิธทีี่ไม่ถูกต้อง 
(Over processing or Incorrect Processing)  
ได้แก่การดําเนินขั้นตอนต่าง ๆ ที่ไม่มีความจําเป็นเพ่ือผลิตช้ินส่วนต่าง ๆ การดําเนินการผลิตโดยขาด
ประสิทธิภาพเน่ืองจากเคร่ืองมือและการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ไม่ดีพอ อันจะเป็นผลให้เกิดการ
เคลื่อนไหวที่ไม่จําเป็นและเกดิความบกพร่องจากการผลิต การผลิตที่ได้ผลิตภัณฑ์คุณภาพสูงเกินกว่า
จําเป็นก็ถือเป็นความสูญเปลา่เช่นกัน 

7. พัสดุคงคลงัที่มากเกินไป (Excess Inventory)  
ได้แก่ วัตถุดิบ ช้ินงานระหว่างทํา หรือสินคา้สําเร็จรูปที่มากเกินไป เป็นผลให้เกิดเวลานําที่มากข้ึน 
สินค้าตกรุ่น สนิค้าเกิดความเสียหายต้นทุนในการขนย้ายและจัดเก็บ และความล่าช้า นอกจากน้ีพัสดุ
คงคลังที่มีมากเกินไปยังทําให้เกิดปัญหาที่แฝงอยู่ เช่น ความไม่สมดุลของการผลิต การส่งมอบจากผู้
จัดส่งวัตถุดิบที่มาถึงล่าช้าข้อบกพร่องของช้ินส่วนต่างๆ เคร่ืองจักรเสีย และเวลาปรับต้ังเครื่องจักรที่
ยาวนาน 

8. ความคิดสร้างสรรค์ของพนักงานที่ไม่ได้นํามาใช้ประโยชน์ (Unused Employee 
Creativity) ถือเป็นการสูญเสียเวลา ความคิด ทักษะ พัฒนาการ และโอกาสในการเรียนรู้ต่างๆ จาก
การไม่เอาใจใสห่รือรับฟังสิ่งต่าง ๆ จากพนักงานของคุณ (Liker, 2006, p. 57-59) 

เน่ืองจากองค์กรไก่จ๋า 3 รส เป็นองค์กรใหมท่ี่กําลังจะดําเนินธุรกิจ ระบบการจัดการภายใน
องค์กรแบบลีน (Lean Management) น้ัน มีประโยชน์และมีความจําเป็นอย่างมากในการบริหาร
องค์กร จึงมีการจัดการโครงสร้างองค์กรให้มีความกระชับมากท่ีสุด เพ่ือการขยับขยาย หรือแก้ไข
ข้อบกพร่องในการบริหารได้คล่องตัว ตัดสินใจปรับเปลี่ยน แก้ไขสถานการณ์ได้รวดเร็ว เพ่ือการเติบโต 
และการเพ่ิมประสิทธิภาพขององค์กรได้มากย่ิงข้ึน  

 
 
5.1.2 การจัดโครงสร้างองคก์ร และการแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 
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ไก่จ๋า 3 รสมีผูบ้ริหารเพียง 2 คนโดยทั้ง 2 คนจะจัดการบริหารทุกอย่างในองค์กร โดยแบ่ง
ออกเป็น 2 สายงาน คือ  

1. รับผิดชอบและบริหารด้านกระบวนการผลิตทั้งหมด จัดการโครงสร้างต้นทุน และรายรับ  
2. รับผิดชอบและดูแลลูกค้าทีส่ั่งซื้อสินค้า และดูแลบริหารเร่ืองการวางแผนการจัดส่ง  

รวมถึงให้คําปรึกษาเรื่องทําเลการทําธุรกิจ ส่วนลูกจ้างในการทําการผลิตน้ัน องค์กรได้จ้างเป็นค่าแรง
ขั้นตํ่า คือวันละ 300 บาท และค่าแรงรายช้ินที่พนักงานเสียบไม้จะได้รับ 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 ผู้บริหารท่ีดูแลเรื่องการผลิตทั้งหมดจะคอยเป็นคนคัดกรองบุคลากรลูกจ้าง ตรวจสอบ
เอกสารของลูกจ้างต่างชาติที่จะเข้ามาทําในองค์กร ปัจจุบันเป็นลูกจ้างรายวันทั้งหมด เพ่ือความ
สะดวกและคลอ่งตัวในการทํางาน ปัจจุบันมีลูกจ้าง 3 คน และเป็นชาวกัมพูชาทั้งหมด 

5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
ผู้บริหารจะวัดผลการทํางานของลูกจ้างผู้ที่เป็นหัวหน้าเพียงคนเดียว ซึ่งหัวหน้างานจะได้รับ

มอบหมายคําสัง่จากผู้บริหารในการจัดการดูแล ควบคมุการผลิตของลูกจ้างรายวัน ให้มีประสิทธิภาพ 
และมีคุณภาพ  

5.1.5 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
 ปัจจุบันลูกจ้างในองค์กรของเรา เมื่อทํางานครบกําหนดตามเวลาทํางานแล้ว ( 07.00 – 
17.00 ) สามารถมีสิทธ์ิเข้าไปทํางานช่ัวคราวของร้านอาหารท่ีเป็นร้านอาหารของคุณแม่ผู้บริหารได้    
โดยลูกจ้างจะได้เงินอีกจํานวน 150 บาทในการเข้าทํางานที่ร้านอาหารต่อครั้ง ( 18.00 – 23.00 )  
และยังสามารถเช่าที่พักภายในพ้ืนที่ของร้านอาหารท่ีจัดไว้ให้ได้ในราคา 1,800 บาท รวมค่านํ้าและค่า
ไฟ และยังมีอาหารกลางวันและเย็นให้อีกด้วย 

5.1.6 การบรหิารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 ลูกจ้างทั้งหมดเป็นชาวต่างชาติ เราให้ค่าจ้างเป็นแรงงานข้ันตํ่าคือ 300 บาทต่อวันสําหรับ
พนักงานที่เป็นหัวหน้างาน และมีแผนการขยับเงินเดือนตามอายุงานในอนาคต  และในส่วนของ
พนักงานเสียบไม้ที่ได้เป็นรายช้ิน คือ ไม้ละ 0.40 บาท ทุกคนมีอาหารกลางวันให้ 1 มื้อ และยังมีสิทธ์ิ
ได้ทํางานเป็นพนักงานช่ัวคราวภายในร้านอาหารของคุณแม่ผู้บริหารด้วย (ร้านอาหารครัวป้าบุญสาขา 
2) 

5.1.7 การจ้างบุคลากร 
 การจ้างบุคลากรขององค์น้ันไม่มีข้อจํากัดมาก ขอแค่เป็นคนท่ีต้ังใจทํางาน และสําหรบั
ชาวต่างชาติจะต้องมีเอกสารการทํางานภายในประเทศไทยที่ถูกต้องก็เพียงพอต่อการทํางานแล้ว 
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นไชส์ที่มียอดข
นค่าเช่าพ้ืนที่ใ
ากิจกรรมแบบ
9 การสร้างค
รสนับสนุนกา
สร้างบรรยาก
คน ทําให้ทกุค

ผู้บริหารไก่จา๋

แรงจูงใจให้กับ
ทําเลและกลย
การ โดยการใ
ารขายไก่จ๋า 3
ล้ว ทั้งหมดสน
ขาย 8,000 ไม้
นการขาย ทาํ
บนีม้าก่อน 
ความสัมพันธ์ก
ารโปรโมทพ้ืน
าศการสนทน

คนมีความสบา

า 3 รส 

บลูกคา้ 
ยุทธ์การขาย ช
ให้ลกูค้าต้ังเป้า
3 รสจะพาลูกค
นใจในแผนกล
มข้ึ้นไป จะได้ร
าใหส้ร้างผลกํา

กับลูกค้า 
ที่ให้กับลูกคา้

นาที่มากกว่าผูซ้
ายใจท่ีจะร่วมม

ช่วยวางแผนค
าผลตอบแทน
ค้าไปสู่จุดมุ่งห
ยทุธ์ของทางอ
รางวัลเป็นเงิน
าไรให้กับลูกค้

าที่มาร่วมธุรกจิ
ซื้อและผู้ขาย 
มาเป็นครอบค

ความคิดทางก
นที่ลูกค้าพึงได้ 
หมายที่พึงพอใ
องค์กรที่จะทาํ
นสดมูลค่า 2,0
้าแฟรนไชส์อีก

จกับเรา โดยก
ให้เป็นการสน
ครัวเดียวกันกั

การเงินให้กับลู
้ และช่วยกันแ
ใจในทีสุ่ด แล
าการจัดกิจกร
000 บาท เพ่ือ
กด้วย ซึ่งคู่แข

การนําพริตต้ีไ
นทนาอย่างญ
กบัไก่จ๋า 3 รส 
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ลูกค้า 
แก้ไข
ะจากการ
รรม
อเป็นการ
ข่งทุกราย

ไปช่วย 
าติมิตร



 

ภาพที่ 5.8 : 
 

        
 
5.3 แผนกลย

5.3.
 การส
ระบบการจัด
ผลิต เพ่ือไม่ให
แบบลีน ทีม่ีใ
ประเมินผลกา
จัดเก็บสินค้าค

5.3.
 สินค้
จากสหฟาร์มโ

5.3.
การส

คือจะต้องสั่งค
5.3.

 เมื่อชิ
จัดการนําใสห่ี

เย่ียมชมลูกค้า

ยุทธ์การผลิต
1 แนวคิดแล
สั่งซื้อสินคา้จะ
การสินค้าคงเ
หเ้กิดของเสีย
หค้วามสําคัญ
ารทํางานในแ
คงเหลือที่มาก
2 วิธีการผลิต

ค้าไก่เสียบไม้ 
โดยตรง และ
3 วิธีการจัดซื
สั่งซื้อวัตถุดิบ 
ครั้งละ 100 กิ
4 กระบวนกา
ช้ินส่วนไก่สดม
หบีห่อ และเก็

าตามสาขาต่า

และการจัดซ้ื
ละทฤษฎีที่เก่ีย
ะมีการคาดกา
เหลือ และดูยอ
 หรือการผลิต

ญกบัการกําจัด
แต่ละวัน มีส่วน
กจนเกินไป ผลิ
ต  
และนํ้าหมักต่
ส่วนผสมของ
ซือ้วัตถุดิบ 
จะดําเนินการ

กโิลกรัมขึ้นไป
ารผลิต 
มาส่งแล้ว ก็จ
บเข้าช่องแช่แ

างๆ 

้อ 
ยวข้อง 
ารณ์ล่วงหน้าใ
อดขายทุกวัน
ตทิ้งไว้นานเกนิ
ดความสูญเปล่
นให้ตัวองค์กร
ลิตแบบทันเวล

ต่าง ๆ องค์กรเ
น้ําหมักจากต

รโดยการใช้ L
ป ถงึจะมีบริกา

ะทําการล้างท
แข็งในคลังสิน

ในการจัดซื้อสิ
น เพ่ือความสอ
นไป ตามแบบ
ล่าหรอืของเสีย
รสามารถบริห
ลาพอดี(Just-

เป็นผู้ผลิตใหส้
ตลาดบริเวณพ้ื

Line เป็นหลัก
ารจัดส่งให้ฟรี

ทําความสะอา
นค้า สว่นน้ําหม

นค้ามาผลิต จ
อดคล้องกันกับ
บทฤษฎีระบบ
ยในระบบปฎิบ
หารกระแสเงิน
-in-time ) 

สําเร็จเอง โดย
้นที่ใกลเ้คียง 

กและ โทรศัพท

ด พร้อมกับแ
มกัก็ไปซื้อส่วน

จากการท่ีทําก
บวัตถุดิบที่จะ
การบริหารอง
บัติงาน การ
นสดได้ดี และไ

ยสั่งซื้อวัตถุดิบ

ท์มือถือ โดยมี

แล่และเสียบไม้
นผสมในบริเว
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ต้องสั่งมา
งค์กร

ไม่มกีาร
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พ้ืนที่ นํามาผสมและจัดการกรอกใส่ขวดน้ํา ปิดฝาสนิทมิดชิดพร้อมส่งทุกกระบวนการที่กล่าวมานั้น 
กระทําขึ้นภายในอาคารปิด ไม่มีสิ่งสกปรกจากภายนอกเข้ามาในบริเวณพ้ืนที่การผลิตได้ 

5.3.5 การจัดการคลังสนิคา้ และระบบควบคุมสนิคา้คงเหลือ 
 ทุกครั้งที่ผลิตไก่เสียบไม้ขึ้น จะมีการทําระบบคลังสินค้าในทุกวัน ใช้การจดบันทึกว่าวันน้ีทํา
อะไรไปบ้าง และได้จํานวนเท่าไร ส่วนการนําจัดจําหน่าย ทุกครั้งที่มกีารเอาสินค้าออก จะต้องทําการ
บันทึกด้วยเช่นกัน ทําใหผู้้บริหารสามารถดูแล บริหารส่วนควบคุมสินคา้คงเหลือได้ทุกวัน เพ่ือการวาง
แผนการสั่งวัตถุดิบในวันถัดไป 

5.3.6 การขนส่งสนิคา้ 
 ปัจจุบันระบบการขนส่งสินคา้ ผู้บริหารยังคงใช้รถยนต์ส่วนตัว ช่วยกันขับไปส่งสินค้าให้แก่
ลูกค้าเอง เน่ืองจากลูกค้ายังไม่มาก สามารถดูแลกันเองก่อนได้ เพ่ือลดต้นทุนในการจัดหาระบบขนส่ง
ที่ใหญ่ขึ้น และสําหรับลูกค้ากลุ่มต่างจังหวัด ทางเราจะทําการบรรจุใส่ลังโฟมส่งไปให้ทางรถขนส่ง
สาธารณะด้วยลังโฟม จะสามารถเก็บความเย็นได้มากถึง 24 ช่ัวโมง ซึ่งก็เพียงพอต่อการส่งไปทั่ว
ประเทศไทย 
 
5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ระบบการเงินในองค์กรต้องมีความคล่องตัวมากที่สุด มุ่งเน้นความสําคัญที่รายจ่าย จะต้องมี

การควบคุมให้ได้มากที่สุดเพ่ือให้มีความสอดคล้องกับรายรับและกําไรขององค์กร และมีความยืดหยุ่น
สูง สําหรับการแก้สถานการณ์ที่ไม่คาดคิดในอนาคตได้ มีการประเมินการใช้จ่ายให้สัมพันธ์กับรายรับ
อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือให้องค์กรน้ันเกิดความสูญเสียในการใช้จ่ายให้น้อยที่สุดตามระบบการบริหาร 
แบบลีน 

5.4.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ / ประเภทของการลงทุน 
เงินทุนทั้งหมดในการลงทุนธุรกิจมาจากเงินส่วนตัวของผู้บริหารท้ัง 2 คน รวมถึงสินทรพัย์

ต่าง ๆ คือ อาคารห้องชุด 1 ห้อง และบ้านพักอาศัยที่นํามาทําเป็นสํานักงาน โดยใช้เงินลงทุนทั้งหมด 
400,000 บาท และมรีายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม 

 แหล่งที่มา 

 ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี ้

(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่คิดค่า
เสื่อม       
ตู้แช่-เคร่ืองใช้สํานักงาน 141,100.00 141,100.00                    -  
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต 50,000.00 50,000.00                    -  
ตกแต่งสถานที่ 30,000.00 30,000.00                    -  

- -                   -   
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 221,100.00     
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน       
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง - - - 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน - 
ค่ามัดจําสถานที่ - - - 
เงินทนุหมุนเวียน 178,900.00 178,900.00 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 400,000.00 400,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 - 

 
5.4.3 การประมาณจุดคุ้มทนุ 
การประมาณจุดคุ้มทุนน้ันเป็นเรื่องสําคัญอย่างมาก เป็นสิ่งที่จะช้ีวัดว่าธุรกิจของเรานั้นจะ

สามารถดําเนินการได้หรือไม่ และจะคุ้มทนุเมื่อไร โดยจะต้องทราบรายรับทั้งหมด และรายจ่าย
ทั้งหมดเสียก่อน โดยจากการคํานวณแล้ว จดุคุ้มทุนต่อวันอยู่ที่ 2,606.97 บาทต่อวันภายในปีแรก 
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ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงการประมาณยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย 
สินค้าหลัก 
การประมาณการยอดขาย  ปีที่ 1  ปีที2่  ปีที3่  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 4,000 4,400 4,840 5,324 5,856 
ยอดขายต่อเดือน 120,000 132,000 145,200 159,720 175,692 
ยอดขายต่อปี 1,440,000 1,584,000 1,742,400 1,916,640 2,108,304 
การประมาณการยอดขายที่
เพ่ิมขึ้น 10%
สินค้ารอง 
การประมาณการยอดขาย  ปีที่ 1  ปีที2่  ปีที3่  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 250 275 303 333 366 
ยอดขายต่อเดือน 7,500 8,250 9,075 9,983 10,981 
ยอดขายต่อปี 90,000 99,000 108,900 119,790 131,769 
การประมาณการยอดขายที่
เพ่ิมขึ้น 10%

  
การประมาณการยอดขาย  ปีที่ 1  ปีที2่  ปีที3่  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
สรุปยอดขายรายปี 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073 
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ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงสินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 

สินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
สรุปยอดขายรวม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073
นโยบายสินค้าคงเหลือ           

ต้นทุนสินค้า  45%
 ของ
ยอดขาย 

ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 1  วัน 
จํานวนวันต่อปี 360  วัน 
การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 ยอดขายต่อปี 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073
 ยอดขายต่อวัน 4,250 4,675 5,143 5,657 6,222 
ต้นทุนสินค้า  1,913 2,104 2,314 2,546 2,800 
การหมุนเวียน  1,913 2,104 2,314 2,546 2,800 
สินค้าคงเหลือ 1,913 2,104 2,314 2,546 2,800 
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้การสะสมจํานวน
การสั่ง 
ประมาณการผู้ได้รับ
รางวัล 3%

 ของ
ยอดขาย 

ประมาณการผู้ได้รับ
รางวัลครบ 100%

ของผู้ได้
รางวัล 

ส่วนลดจ่าย  100%
ค่าส่งเสริมการขาย ใน
การรับรางวัล  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073
คาดว่าจะมีผู้ได้รับรางวัล 45,900 50,490 55,539 61,093 67,202 
ส่วนลดจ่าย 45,900 50,490 55,539 61,093 67,202 
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ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่าย ต้นทุนคงที่ และ ต้นทนุผันแปร 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่า           -             -             -             -              -   
เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%) 324,000 340,200 357,210 375,071 393,824 
ค่าไฟฟ้า  แก๊ส  ค่าน้ํา    
(เพ่ิมขึ้น 5%) 5,000 5,250 5,513 5,788 6,078 
ค่าเสื่อมราคา 44,220 44,220 44,220 44,220 44,220 
ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์  18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่างๆ  
(ค่าถุงและไม้) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
รวมต้นทุนคงที่ 451,220 470,670 491,093 512,536 535,052 
ยอดขาย 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073

ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  688,500 757,350 833,085 916,394 1,008,033
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ส่งเสริมการขาย 45,900 50,490 55,539 61,093 67,202 
รวมต้นทุนผันแปร 794,400 870,840 954,774 1,046,944 1,148,165
 
ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงการคํานวณจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 735,600 812,160 896,526 989,486 1,091,908
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.48 0.48 0.48 0.49 0.49 
จุดคุ้มทุนต่อปี 938,508 975,347 1,014,092 1,054,834 1,097,671
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 78,209.01 81,278.90 84,507.64 87,902.86 91,472.59
จุดคุ้มทุนต่อวัน 2,606.97 2,709.30 2,816.92 2,930.10 3,049.09 
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5.4.4 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนขององค์กร เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างเงินลงทุน 

กับผลตอบแทน และความเสีย่ง การประเมินน้ันจึงต้องมีการคํานึงเผื่อไว้ถึงความเสี่ยงด้วยเช่นกัน โดย
อัตราผลตอบแทนการลงทุนขององค์กรในระยะเวลา 5 ปีอยู่ที่ 112.72% 
 
ตารางที่ 5.6 : ตารางแสดงการวิเคราะห์การลงทุน 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ  กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 400,000 

1 กระแสเงินสดรบั 505,588 

2 กระแสเงินสดรบั 357,081 

3 กระแสเงินสดรบั 415,294 

4 กระแสเงินสดรบั 480,395 

5 กระแสเงินสดรบั* 732,026 

      การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด                               15.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ               1,621,322  

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -               400,000  

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)               1,221,322  

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 112.72% 
 

5.4.5 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
ในการทําธุรกิจควรจะต้องมีการวางแผนกําหนดระยะเวลาการคืนทุน ซึ่งแต่ละธุรกิจก็มี

รูปแบบที่ไม่เหมือนการ ระยะเวลาการคืนทุนก็ต่างกันเช่นกัน โดยระยะเวลาคืนทุนขององค์กร คือ 9 
เดือน 15 วัน ( 0.791 ปี ) 
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ตารางที่ 5.7 : ตารางแสดงข้อมูลอัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 507,500
          
864,772 

       
1,280,277 

        
1,760,903  

        
2,314,284 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 
      

505,588 
      

862,668 
        

1,277,962 
        

1,758,358  
        

2,311,484 
การวัดประสิทธิภาพการใช้

ทรัพยส์ิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

      
415  

      
414  

        
413  

         
411  

        
410  

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 
      

0.87  
      

0.87  
        

0.87  
         

0.88  
        

0.88  
อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน (รอบ) 

      
9  

      
13  

        
21  

         
46  

        
-    

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
(รอบ)  

      
2.24  

      
1.69  

        
1.35  

         
1.13  

        
0.97  

การวัดความสามารถในการ 
ชําระหนี ้           

 อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า)  -  -  -  -  - 
อัตราส่วนความสามารถในการ
ชําระดอกเบ้ีย(เท่า)  -  -  -  -  - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) : ตารางแสดงข้อมูลอัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวัดความสามารถในการบริหาร ปีที่ 1   ปีที่ 2  ปีที่ 3 ปีที่ 4  ปีที่ 5 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 
       

0.37  
     

0.31 
      

0.27 
       

0.24  
      

0.22 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 
       

0.39  
     

0.32  
      

0.27 
       

0.24 
      

0.22 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 
       

51.92  
     

51.74 
      

51.57  
       

51.41  
      

51.26 

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 
       

18.59  
     

20.29 
      

21.90  
       

23.42  
      

24.86 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 
       

16.73  
     

18.26 
      

19.71  
       

21.08  
      

22.37 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿1,221,322.15   
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 113%   
   ระยะเวลาคนืทุน  (ปี) 0.791   
 

5.4.6 งบประมาณกําไรขาดทุน และหนี้สนิ 
การบริหารองค์กรเพ่ือให้ได้กําไรสูงสุด คือการบริหารต้นทุนและหน้ีสินได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ กําไรหรือขาดทุน เป็นตัวบ่งช้ีถึงการทํางานบริหารงานของตัวผู้บริหารเอง และส่วน
หน้ีสินขององค์กรน้ีไม่ได้มีการกู้ยืมจากภายนอก ทําให้ไม่เกิดดอกเบ้ียในการกู้ยืม 
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ตารางที่ 5.8 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
   ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,530,000 1,683,000 1,851,300 2,036,430 2,240,073 
หัก ต้นทุนผันแปร 794,400 870,840 954,774 1,046,944 1,148,165 
กําไรส่วนเกิน 735,600 812,160 896,526 989,486 1,091,908 
หัก ต้นทุนคงที ่ 451,220 470,670 491,093 512,536 535,052 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 284,380 341,490 405,434 476,950 556,856 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 284,380 341,490 405,434 476,950 556,856 
หัก ภาษีเงินได้ 28,438 34,149 40,543 47,695 55,686 
กําไรสุทธิ 255,942 307,341 364,890 429,255 501,170 
 

5.4.7 งบประมาณเงินสด 
การจัดทํางบประมาณเงินสดเป็นการวางแผนการใช้จ่ายเงินระยะสั้นในแต่ละปีเพ่ือให้กิจการ

ทราบว่ามีการรับ และจ่ายเงินสดระหว่างเดือนเป็นจํานวนเท่าใดมีเงินเพียงพอ สําหรับการใช้จ่ายและ
มีเงินสดคงเหลือในกิจการเป็นจํานวนเท่าใด 
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ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธิ 255,942 307,341 364,890 429,255 501,170 
บวก ค่าเสื่อมราคา 44,220 44,220 44,220 44,220 44,220 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย - - - - - 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 28,438 5,711 6,394 7,152 7,991 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น - - - - - 
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น - 1,913  -191 - 210 - 231 - 255 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 326,688 385,519 449,443 520,939 600,821 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม - 221,100 - - - - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน - - - - - 
ค่ามัดจําสถานที่ - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน - 221,100 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผลจ่าย - - - - - 
ทุนหุ้นสามญั 400,000 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 

 



42 
 

ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม 
การจัดหา 400,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 505,588 357,081 415,294 480,395 553,126 
บวก เงินสดต้นงวด - 505,588 862,668 1,277,962 1,758,358
เงินสดปลายงวด 505,588 862,668 1,277,962 1,758,358 2,311,484
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ภาคผนวก ก. 
แบบสัมภาษณ์ 

เรื่อง ความคิดเห็น ด้านผลิตภัณฑ์ และแรงจูงใจการเลือกสินคา้ไปขาย 
สถานที่ งานมหกรรมแฟรนไชส์คร้ังที่ 23 BCC Hall ชั้น 5 เซ็นทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว  
วันที่ 5 – 8 ตุลาคม พ.ศ.2560 
 
เริ่มการสัมภาษณ์ 
ผู้สัมภาษณ์แนะนาํตนเอง และอธิบายถึงข้อมูลด้านผลติภัณฑ์ 
 
ผู้สัมภาษณ์เริม่ถามคําถามและบันทึกข้อมูล 
ส่วนที ่1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.1 ช่ือ................................................................... นามสกุล.................................................. 
1.2 อายุ....................... ระดับการศึกษา................................................................................. 
อาชีพ............................................รายได้เฉลี่ย/เดือน.............................................................. 
1.3 ทําเลสถานที่ๆท่านคิดว่าจะนําไปขยายสาขา 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
1.4 ประสบการณ์การขายสินค้า หรือสินค้าที่เคยรับนํามาขาย 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที ่2. ความคิดเหน็ต่อรสชาติของผลิตภัณฑ์ ไก่จ๋า 3 รส 
ผู้สัมภาษณ์เร่ิมถามคําถามในส่วนน้ี หลังจากผู้ถูกสมัภาษณ์ได้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์ โดยจะมี 
ผลิตภัณฑ์ให้ทา่นลองชิม 2 ส่วนคือ เน้ือไก่ ( 10 บาท ) และ สะโพกไก่ ( 30 บาท ) 
 
2.1 หลังจากได้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์แล้ว ทา่นมีความคิดเห็นต่อรสชาติเป็นอย่างไร ให้อธิบาย 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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2.2 หลังจากได้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์แล้ว ทา่นมีความคิดเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ของไก่จ๋า 3 รสน้ันมีความ
เป็นไปได้มากน้อยเพียงใดที่จะทําการสร้างยอดขายให้กับท่านได้ ถ้าท่านมาเป็นแฟรนไชส์กับเรา 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที ่3. ความคิดเหน็ด้านแรงจูงใจในทศันคติ ของนโยบายการมีรางวัลใหข้องไก่จ๋า 3 รส 
ก่อนจะเร่ิมการสัมภาษณ์ในส่วนน้ี ผู้สมัภาษณ์จะพูดถึงยอดขายโดยเฉลี่ยกับสาขาที่เปิดมาแล้ว เพ่ือ
เป็นแนวทางในการคิดคํานวณเรื่องรายได้ที่ผู้ให้สมัภาษณจ์ะได้รับ ให้สอดคล้องกับรายได้ที่คาดหวัง  
(ส่วนที่ 1 ) ถ้าขายสินค้าของ ไก่จ๋า 3 รส และพูดถึงเงินรางวัลที่เป็นนโยบายขององค์กร 
 
3.1 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ท่านคาดหวังจากการที่จะมาเป็นแฟรนไชส์ของไก่จ๋า 3 รส 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
3.2 ไก่จ๋า 3 รสมีแผนนโยบายว่า ถ้ามียอดสั่งซื้อครบ 8,000 ไม้ภายในเดือนเดียวกัน จะมีรางวัลมอบ
ให้ 2,000 บาท ท่ามีความคดิเห็นอย่างไร 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
ข้อเสนอแนะ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 

---------------------------- จบการสัมภาษณ์ ----------------------------- 
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ภาคผนวก ข. 
 

บทสัมภาษณ์ผูบ้ริหารไก่จ๋า 3 รส “มากกว่าผลกําไรคือความสุข” 
หนังสือพิมพ์ M2F ตีพิมพ์ฉบับ วันศุกร์ที่ 1 กันยายน พ.ศ.2560 
 
 ใครทําธุรกิจไมห่วังผลกําไรบ้าง! หลายคนใช่ แต่ “บอส-ภาณุวัฒน์ สุวินิจจิต” และ “กร-
พงศกร ลีนุกูล” หนุ่มนักคิดรุ่นใหม่วัย 27 ปี กลับคิดต่างออกไป โดยคิดถึงการให้โอกาสคน โดยไม่ได้
มองผลกําไรเป็นจุดเริ่มต้นในการทําธุรกิจ จนมาเป็นแฟรนไชส์ ไก่จ๋า 3 รส  
 ธุรกิจน้ีเริ่มจากทั้งคู่มองว่าไก่ป้ิงอร่อยๆมักหากินได้จากร้านส้มตําข้างถนน ซึ่งมักจะไม่ได้มีแบ
รนด์ ทั้งคู่จึงหยิบจุดน้ีมาสร้างธุรกิจแปลกใหม่แบบที่ตลาดยังไม่เคยมีมาก่อน และต่อยอดมาขาย
เป็นแฟรนไชส์ สร้างโอกาสให้ตัวเองและผู้สนใจได้มีอาชีพ 
 หลังเปิดขายสาขาแรกที่ตึกมาลีนนท์ ประมาณ 1 เดือน ปรากฏว่าผลตอบรับดีเกินคาด บวก
กับทางบอสเองอาจจะโชคดีในเนของคอนเนคช่ัน เพราะตัวบอสเองทํางานอยู่กับคลื่นวิทยุลูกทุ่งช่ือดัง
แห่งหนึ่ง ทําให้มีโอกาสได้รู้จักคนเยอะ ซึ่งถือว่าเป็นอีกหน่ึงต้นทุนที่ดีของการเริ่มทําธุรกิจ
นอกเหนือจากสื่อโซเชียลที่เป็นช่องทางหลักในปัจจุบัน 
 ไก่จ๋า 3 รสมแีนวทางธุรกิจที่ทําให้คนสนใจ เตาและคีออสก์แถมสอนป้ิงให้ ไม่ต้องซื้อแฟรน
ไชส์ ไม่ต้องหั่นไก่ แล่เสียบเราจัดการหมด สง่ให้ถึงที่พร้อมป้ิงขาย ไม่ต้องเสียอะไรเพ่ิม ทําได้ตลอดชีพ 
จะเลิกหรือหยุดแจ้งได้ แค่ซื้อไก่กับนํ้าจิ้มรสแซ่บแค่น้ัน ในจํานวนที่ต้องการจะขายด้วย ไม่มีกฎว่าต้อง
ซื้อ 500 – 1,000 ไม้ จะลองขายแค่ 50 ไมก้็ได้ โดยในแต่ละวันขอแค่สั่งสต๊อกไว้ก่อน 2 วัน จะทําสด
ใหม่พร้อมส่งวันที่ขายในทันที จึงรับประกันถึงความสดใหม่  
 ตอนน้ีมี 3 สาขา ขยายสาขาออกไปทั้งใน กทม. และต่างจังหวัด ในเวลาอันรวดเร็ว ส่วนใน 
กทม.มีที่ป้ัมพีที เหม่งจ๋าย วัดราชนัดดา ตลาดถนอมมิตรพหลโยธิน 60 ส่วนต่างจังหวัดมีที่ จ.
เชียงใหม่ จ.ปราจีนบุรี และนคิมอุตสาหกรรมมาบตาพุด จ.ระยอง โดยในต่างจังหวัดน้ันจะมีจุดหลักไว้
คอยกระจายไก่ไปตามท่ีต่างๆ 
 ราคาของไก่ ตับ เคร่ืองใน ต้นทุนไม้ละ 7 บาท และในสว่นสะโพก 25 บาท โดยที่มาแบบ
พร้อมไปขายต่อในราคา 10 และ 30 บาท ถือว่าคุ้มค่ากับการลงทุน ซึ่งในตอนน้ีกําลังขอฮาลาล เพ่ือ
ความอุ่นใจในการขายและการรับประทานของชาวมุสลิมอีกด้วย สนใจติดต่อได้ที่ Facebook : ไก่จ๋า 
3 รส หรือโทร. 092-062-5666 
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 เน่ืองด้วยสถานการณ์ปัจจุบัน ธุรกิจแฟรนไชส์มีความแข่งขันกันสูง มีธุรกิจแฟรนไชสเ์กิดขึ้น
ใหม่หลายประเภท ทําให้ผู้บริโภคมีข้อมูลในการตัดสินใจมากขึ้นละใช้เวลานานข้ึน ขึ้นช่ือว่าธุรกิจ
อาหารแล้วอันดับแรกคือ ไมว่่าจะของใคร ตราสินค้าไหน ความอร่อยต้องมาก่อน แต่สิ่งที่จะทําให้
ธุรกิจของเราแตกต่างจากคนอ่ืนได้ก็คือ การบริการหลังการขาย และการหาแนวทางคิดค้นแรงจูงใจ
เพ่ือให้ผู้บริโภคน้ันมีความจงรักภักดีในตราสินค้า ธุรกิจแฟรนไชส์ไก่จ๋า 3 รสน้ันเปิดธุรกิจแฟรนไชส์ที่
เกิดขึ้นมาใหม่ในตลาด แน่นอนว่าอุปสรรคน้ันไม่ใช่เร่ืองง่ายที่จะทําให้ผู้บริโภคจดจําตราสินค้าของเรา
ได้เราจะต้องคอยจัดกิจกรรมต่าง ๆเพ่ือให้ผา่นตาผู้บริโภค และคอยจัดหากิจกรรมลุ้นรางวัลกับ
กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือการค้าขายกันในระยะยาว ผูกความสัมพันธ์ให้เกิดความสนิทสนมใกล้ชิดกันมาก
ขึ้น แต่โอกาสที่จะเติบโตในธุรกิจแฟรนไชสน้ั์นก็ยังมีอยู่มาก เพราะไก่ย่างเองนั้น ยังมีคู่แข่งน้อย ทําให้
เราเข้าสู่ตลาดน้ีเป็นกลุ่มต้นๆ และเราเองก็ยังไม่หยุดน่ิงในเรื่องการพัฒนาสินค้า เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคสูงสุด 
 การจัดการแผนบริหารองค์กรก็เป็นส่วนสําคัญ ทางองค์กรมีการนําแผนระบบการบริหาร
แบบลีนเข้ามาใช้ ซึ่งจะต้องรัดกุมในทุกเร่ือง ต้ังแต่เร่ืองตัวผู้บริหาร บุคลากรในองค์กร ผลิตภัณฑ์ 
จนกระทั่งรวมไปถึงการนําส่งจัดจําหน่ายทุกๆกระบวนการจะมีระบบลีนเข้ามา เพ่ือกําจัดสิ่งที่จะทําให้
เสียเวลา และทรัพย์สินให้ได้มากที่สุด เวลาเป็นสิ่งสําคัญทีสุ่ดในองค์กร เวลาเป็นสิ่งที่เรียกกลับมา
ไม่ได้ การใช้เวลาไปในทางที่ไม่เกิดประโยชน์จะต้องถูกบริหารให้สามารถสร้างประโยชน์ให้แก่องค์กร
ได้อย่างสูงสุดและมีประสิทธิภาพ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช้ือ-นามสกุล     พงศกร ลีนุกูล 
 
อีเมล     ponglee622@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา  ระดับปริญญาตรี นิเทศศาสตร์ สาขาโฆษณาเชิงกลยุทธ์ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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