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บทคัดย่อ 

 
การวิจัยแผนธุรกิจนํ้าข้าวโพด  Corn Land น้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคนํ้าข้าวโพดประเภทพร้อมด่ืม  เพ่ือทําการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้ง
ภายในและภายนอก แผนกลยุทธ์ส่วนงานต่างๆภายในธุรกิจ การประเมินสถานการณ์ในอนาคต 
รวมท้ังวิเคราะห์สถานการณ์ และจัดทําแนวทางการแก้ไขเพ่ือรองรับเหตุการณ์ที่อาจจะเกิดขึ้น 
ประมาณการรายรับและต้นทนุของธุรกิจในอนาคต วิเคราะห์และประเมนิแนวโน้มและสถานการณ์
ตลาด อุตสาหกรรมในอนาคต วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริการธุรกิจ โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง จํานวน 200 ชุด 

โดยข้อมูลที่ได้จากการวิจัยประกอบกับแผนธุรกิจ ผู้วิจัยได้ดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลตาม
ขั้นตอน และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งเป็น3ส่วน ส่วนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ส่วนที่2. พฤติกรรมการบริโภคนํ้าข้าวโพดในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนที่ 3.ปัจจัยที่มี
ความสําคัญต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อนํ้าข้าวโพด(ประเภทพร้อมด่ืม)และสรุปผลการศึกษาได้ว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 16-20 ปี มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท มีระดับการศึกษา
มัธยมต้น-มัธยมปลาย ส่วนใหญ่เลือกรับประทานนํ้าข้าวโพดย่ีห้อ วีคอร์น มีความถี่ในการรับประทาน
นํ้าข้าวโพดมากกว่า 6 ครั้ง/สัปดาห์ ซื้อนํ้าข้าวโพดจาก Convinient Store เช่น  7-11  หรือ Family 
Mart มีจุดประสงค์ในการรับประทานเพราะรสชาติอร่อย และรู้จักนํ้าข้าวโพดประเภทพร้อมด่ืม จาก
เพ่ือน ให้ความสําคัญกับการสะดวกในการหาซื้อในระดับมากสุด รองลงมาได้แก่ สีสันน่ารับประทาน,
ย่ีห้อเป็นที่นิยม,มีโปรโมช่ัน สามารถเก็บไว้ด่ืมได้นาน,กระแสนิยม,เป็นย่ีห้อที่ซื้อประจํา,มีบรรจุภัณฑ์ที่
ชวนให้ซื้อและด่ืมง่าย,ได้รสชาติเป็นมาตรฐานทุกครั้งที่ซื้อ,มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์,พกพาสะดวก
,มีประโยชน์ต่อร่างกาย,ด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี, มีรสชาติดี, ราคาคุ้มค่า, ด่ืมเพ่ือความสดช่ืน,ได้รับ
การบอกต่อจากบุคคลใกล้ชิด 

บทสรุปของผลิตภัณฑ์นํ้าข้าวโพด Corn Land ใช้เงินในการลงทุนจํานวน 500,000 บาท มี
หุ้นส่วนในการลงทุนทั้งหมด 2 คน คนละ 50% กิจการได้รับผลตอบแทนจากการลงทุน 54 % 
(53.85) % โดยทุกๆ 22.75 บาทท่ีคุณใช้ไปจะให้ผลตอบแทน 35 บาทกิจการมีการบริหารจัดการ



เงินทุนอยู่ที่ 235 %  ของเงินลงทุน 500,000 บาท ถือว่ากิจการมีการบริหารที่ดี และมีระยะเวลาคืน
ทุนอยู่ที่ 0.325 = 1ปี ถือว่าเป็นกิจการที่น่าลงทุน 
 
คําสําคัญ :แผนธุรกิจ, นํ้าข้าวโพด, ธุรกิจนํ้าข้าวโพด 
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                                                   ABSTRACT 
 
 Corn Land Corn Water Business Plan This research aimed to study factors 
influencing consumption behavior of ready-to-drink corn water. To analyze the 
internal and external business environment. Strategic Business Segmentation 
Assessing the future situation Including situation analysis. Prepare guidelines for 
resolving possible events. Estimated revenue and cost of the business in the future. 
Analyze and evaluate market trends and trends. Future industry Research and 
development of business products using questionnaires was a tool for collecting data 
from 200 samples. 
 The data obtained from the research together with the business plan. The 
researcher conducted the data analysis according to the procedure. The results of 
the data analysis were divided into 3 parts. 1. The general information of the 
respondents. Part 2. The consumption behavior of corn water in Bangkok. Part 3. The 
factors that are important for purchasing decision. Corn juice (ready to drink) and the 
results of the study. Most respondents The average age of 16-20 is lower. 10,000 
baht Education Level Lower Secondary School Most of the corn in the corn. The 
frequency of corn eating more than 6 times a week. Buy corn water from Convinient 
store such as 7-11 or Family mart. And knowing the availability of ready-to-drink corn 
from friends makes it easy to find the most affordable. Secondary Colorful, delicious, 
popular brands, promotions. It can be stored for a long time, the trend is popular, 
the brand is bought regularly, the packaging is easy to buy and drink, taste is 
standard every time, buy advertising, publicity, Drink good image, good taste, value 
for money, refreshing drink, be told from close friends. 
 Corn Land Corn Land is invested 500,000 baht. 50% of the investment is 
invested by two partners. The company receives a return on investment of 54% 



(53.85)%. The return of 35 baht, the business is managed at 235% of the investment 
capital of 500,000 baht, the business is well managed. And the payback period is 
0.325 = 1 year is considered a business investment. 
 
Keywords: Business Plan, Corn Water, Corn Water Business 
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บทที่1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาของธุรกิจ 

ธุรกิจนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Corn Land น้ัน เป็นธุรกิจที่ดําเนินการมาแล้วเป็น
เวลา 1 ปี เป็นกิจการขนาดเล็กที่เจาะกลุ่มตลาดวัยรุ่นที่รักสุขภาพ และ บุคคลในวัยอ่ืนๆที่ชอบ
รสชาตินํ้าข้าวโพด และดูแลรักษาสุขภาพ ทีเ่กิดมาจากแนวคิดของผู้ประกอบการเอง ที่ช่ืนชอบในการ
ด่ืมนํ้าผักผลไม ้และเป็นคนทีดู่แลรักษาสุขภาพเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว แต่การจะหาน้ําผักผลไม้ที่ได้
คุณภาพ และมีรสชาติที่ถูกปากตนเองน้ันเป็นเรื่องที่ยาก และอาจจะไม่ได้คุณภาพหรือสารอาหาร
ตามท่ีต้องการ ทําให้เจ้าของธุรกิจจึงคิดที่จะประกอบกิจการที่เก่ียวกับการทํานํ้าด่ืมประเภทธัญพืช
เน่ืองจากนํ้าผักผลไมม้ีตัวเลือกมากมายในตลาดปัจจุบัน 

และเมื่อตัดสินใจเลือกได้แล้วว่ามีความต้องการท่ีจะทําธุรกิจนํ้าธัญพืชพร้อมด่ืม 
ผู้ประกอบการจึงได้ทําการเลือกข้าวโพดในการทําเป็นส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ ทําให้ผูป้ระกอบการได้
คิดถึงข้าวโพดข้ึนมา เพราะเน่ืองจาก ข้าวโพดเป็นพืชที่มีสรรพคุณในการดูแลรักษาสขุภาพมากมาย 
และมีส่วนช่วยบํารุงร่างกาย ช่วยในเรื่องความจําเสื่อม ช่วยต้านมะเร็ง ช่วยบํารุงปอดและหัวใจ แก้
เบาหวาน ช่วยแก้โรคความดันโลหิตสูง มีสรรพคุณขับความร้อนช้ืน แก้อาการกระหายนํ้า ช่วยแก้ไข้
ทับระดู ช่วยแก้โพรงจมูกอักเสบ จมูกอักเสบเรื้อรัง ช่วยบํารุงกระเพาะอาหาร ช่วยรักษาอาการ
อาหารไม่ย่อย ช่วยขับน่ิวในถุงนํ้าดี ช่วยบํารุงตับ แก้ตับอักเสบ ช่วยแก้อาการบวมนํ้า และยังคงมี
คุณสมบัติช่วยทําให้เจริญอาหารอีกด้วย 
 
ภาพที่ 1.1 : ภาพแสดงประโยชน์ต่างๆ ของน้ําข้าวโพด 
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นอกจากสรรพคุณการรักษาโรคต่างๆของข้าวโพดแล้ว ข้าวโพดเองยังมีคุณสมบัติทาง
วิทยาศาสตร์อีกมากมาย โดยเมื่อเทียบกับคุณค่าทางโภชนาการใน 100 กรัมน้ัน จะเหน็ได้ว่าข้าวโพด
ให้ พลังงาน 86 กิโลแคลอรี คาร์โบไฮเดรต 18.7 กรัม แป้ง 5.7 กรัม นํ้าตาล 6.26 กรัม ใยอาหาร 2 
กรัม ไขมัน 1.35 กรัม โปรตีน 3.27 กรัม และสารอาหารอ่ืนๆอีกมาก 

อย่างไรก็ตามอีกเหตุผลหน่ึงนอกเหนือจากคุณสมบัติ หรือสรรพคุณทางการดูแลสุขภาพแล้ว 
การเลือกสรรวัตถุดิบก็เป็นไปได้ง่ายเช่นกัน เพราะข้าวโพดเป็นพืชล้มลุกที่ปลูกง่าย ดูแลง่าย ไม่ต้อง
อาศัยการบํารุงรักษามากมาย และปลุกได้หลายรอบใน 1 ปี ทําให้มีการปลูกข้าวโพดเป็นจํานวนมาก
ในประเทศ เรียกได้ว่าก้าวกระโดดเป็น 3 เท่า จากปี พ.ศ.2549 มาเป็นปี พ.ศ.2553 และยังคงมีการ
เพ่ิมขึ้นเร่ือยๆมาจนถึงปัจจุบัน ซึ่งทําใหม้ีแหล่งวัตถุดิบเป็นจํานวนมากในประเทศ และง่ายต่อการที่ใช้
เป็นวัตถุดิบในการผลิต รวมทั้งยังเป็นพืชที่มีราคาไม่แพง ทําให้ขจัดเรื่องต้นทุนจากวัตถุดิบได้ไป
ค่อนข้างมากเช่นกัน และข้าวโพดที่ Corn Land เลือกมาเป็นวัตถุดิบน้ันต้องมาจากาญจนบุรี
เน่ืองจากกาญจนบุรีมีการปลกูอ้อยสลับกับข้าวโพด ทําให้ดินที่ปลูกได้ความหวานจากอ้อยโดย
ธรรมชาติ เมื่อนํามาทําผลิตภัณฑ์นํ้าข้าวโพดจึงทําให้ได้รับความหวานจากข้าวโพดโดยไม่ต้องใส่
นํ้าตาล และนีถ่ือเป็นจุดเด่นของน้ําข้าวโพด Corn Land 

และในปัจจุบันน้ัน กระแสสังคม รวมทั้งความนิยมของกลุ่มผู้บริโภคในปัจจุบันน้ันเอ้ือต่อการ
ดําเนินธุรกิจที่เก่ียวกับการดูแลสุขภาพเป็นอย่างมาก เน่ืองจากตลาดในปัจจุบันน้ันมีสินค้าและบริการ
ต่างๆท่ีเข้ามาตอบสนองความต้องการในด้านสุขภาพเป็นจํานวนมาก และนอกจากการเติบโตของ
ตลาดสุขภาพแล้วน้ัน ช่องทางการจัดจําหน่ายทางออนไลน์ที่เป็นช่องทางหลักของธุรกิจน้ัน ยังเป็น
ช่องทางที่เติบโตมากในปัจจุบัน 

รวมท้ังยังเป็นช่องทางที่มีแนวโน้มที่จะขยายตัวต่อไป เพราะเป็นช่องทางที่ง่ายต่อการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ผลิตผู้บริโภคท่ีสะดวกและรวดเร็ว  นับว่าเป็นการเอื้ออํานวย และเปิดโอกาส
ให้กับธุรกิจเป็นอย่างมาก  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



3 

ภาพที่ 1.2 : ภาพประกอบ10อันดับเทรนด์อาหาร 
 

 
 
ที่มา : ภาพประกอบ10อันดับเทรนด์อาหาร. (ม.ป.ป.). สบืค้นจากhttps://www.pinterest.com/  
        pin/23446872432843121. 
 

ภาพที่ 1.3 : ภาพประกอบเทรนด์มาแรงในอาเซียน 
 

 
 
ที่มา : ภาพประกอบเทรนด์มาแรงในอาเซียน. (ม.ป.ป.). สบืค้นจากhttp://www.prachachat.net/  
         online/2016/04/14600314591460031620l.jpg. 
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ภาพที่ 1.4 : ภาพประกอบมูลค่าตลาด 
 

 
 
ที่มา : ภาพประกอบมูลค่าตลาด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.blognone.com/sites/  

default/files/externals/26c0cb121990fbaa36c8653eda55a568.png. 
 

ด้วยเหตุผลต่าง ๆ ที่กล่าวมาข้างต้นน้ัน ทําให้ผู้ประกอบการตัดสินใจเลือกทําธุรกิจนํ้า
ข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดที่มีกระแสการดูแลสุขภาพ
มากขึ้น รวมทงัเป็นความช่ืนชอบส่วนตัวของผู้ประกอบการ และยังเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคณุค่าทาง
โภชนาการสูง เป็นประโยชน์ต่อตัวผู้บริโภคเองอีกด้วย และนอกจากจุดแข็งจากตัวผลิตภัณฑ์และ
ตลาดแล้ว การเติบโตของ 

ตลาดสินค้าใกล้เคียง อย่างเช่น ตลาดอาหารเสริม หรือตลาดนํ้าผลไม้ หรอืแม้กระทั่งการ
เติบโตของช่องทางการจัดจําหน่ายทางออนไลน์เองก็มีการเติบโตไปในทิศทางเดียวกัน ทําให้เป็นการ
อ้างอิงในการเติบโตของธุรกิจนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ว่าจะสามารถเติบโตและมีแนวโน้มใน
การเจริญก้าวหน้าของธุรกิจอย่างแน่นอน 
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แนะนําธุรกิจ 
 

ภาพที่ 1.5 : ภาพประกอบแนะนําธุรกิจนํ้าข้าวโพด 
 

 
 

นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ตรา Corn Land เป็นธุรกิจ SMEs ที่ประกอบกิจการ
ออนไลน์ มีการขายสินค้าตามสื่อออนไลน์ประเภทต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Instragram  หรอื Facebook  
 
ภาพที่ 1.6 : รปูภาพช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ IG 
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ภาพที่ 1.7 : รปูภาพประกอบช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ Facebook 
 

 
 
และนอกจากการขายสินค้าตามสื่อออนไลน์ต่างๆแล้ว นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ตรา 

Corn Land ยังมีการขายสินค้าโดยการส่งสินค้าตามตึกสํานักงาน หรือหน่วยงานต่างๆ ตลอดจน
โรงเรียน หรือที่พักต่างๆ ในกลุ่มของลูกค้าที่มีการสั่งประจํา และในกลุม่ลูกค้าขาจร หรือบุคคลที่ยังไม่
รู้จักก็จะมีการจัดบูทตามงานต่างๆ หรือการออกรายการต่างๆ ตลอดจนการโปรโมทจากดารา หรือเซ
เลบ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้น และ ในปัจจุบันได้มีการติดต่อตลาดเฉยพ่วง ตึกซันพลาซ่า ซอย TMB 

สํานักงานใหญ ่เพ่ือเป็นสาขาหลักเปิดขายทุกวันจันทร์และวันศุกร์ของทุกสัปดาห์ทําให้มยีอดขายเพ่ิม
มากข้ึน 
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ภาพที่ 1.8 : รปูภาพประกอบการออกบูทในงานสร้างอาชีพ ที่ BCC HALL เซ็นทรลัลาดพร้าว 
 

 
 
ภาพที่ 1.9 : รปูภาพประกอบการโปรโมทนํ้าข้าวโพดโดยดารา คุณ อู๋ ธนากร 
 

 
 
 
 
 
 
 



8 

ภาพที่ 1.10 : รูปภาพประกอบโดยถ่ายภาพกับนักแสดงคุณอาร์ต 
 

 
 

นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Corn Land น้ัน เป็นธุรกิจที่ดําเนินการมาแลว้เป็นเวลา 1 ปี เป็น
กิจการขนาดเลก็ที่เจาะกลุ่มตลาดวัยรุ่นที่รกัสขุภาพ และ บุคคลในวัยอ่ืน ๆ  ที่ชอบรสชาตินํ้าข้าวโพด และ
ดูแลรกัษาสุขภาพ เน่ืองจากตัวผลิตภัณฑ์เอง เป็นนํ้าข้าวโพดที่ไม่มสี่วนผสมของสารกันบูดที่เป็นอันตรายต่อ
สุขภาพ และมีการคัดเลอืกวัตถดิุบจากธรรมชาติที่มีคุณภาพ และสามารถเป็นเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพที่แท้จริง 
ให้เหมาะกับกลุม่ลูกค้าหลักทีม่โีอกาสในการใช้ผลิตภัณฑ์ และเกิดการบริโภคซ้ําตลอดจนนําไปบอกต่อกับ
บุคคลรอบข้างได้อีก 

ซึ่งจุดแข็งของธุรกิจนอกจากที่จะอยู่ตรงผลิตภัณฑ์ที่ทํามาจากวัตถุดิบธรรมชาติที่มีการคัด
สรรมาอย่างดี เพ่ือสุขภาพที่ดีของผู้บริโภคแล้ว ยังอยู่ที่การเข้าถึงง่ายของตัวร้านเอง เพราะไม่ว่าจะอยู่
ที่ไหนก็สามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่ายจากร้านค้าออนไลน์ของธุรกิจที่มีการดัดแปลง และปรับเปลี่ยน
ให้เข้ากับยุคสมัยที่มีการใช้สือ่ออนไลน์กันอย่างกว้างขวางและแทบทุกที่เลยทีเดียว ทําให้คนสามารถ
รู้จักและบอกต่อผลิตภัณฑ์ได้ไม่ยาก เลย ทาํให้ธุรกิจสามารถปรับตัว และยืดหยุ่นได้เหมาะกับยุคและ
สมัยของปัจจุบันได้โดยง่าย  

และนอกจากน้ีแล้ว ธุรกิจเอง ยังเป็นกิจการที่สามารถดําเนินการได้โดยง่าย ไม่ซับซ้อน มีระบบ
การดําเนินงานที่เป็นระบบไม่ยุ่งยากต่อการดูแลและควบคุม ทําให้ต้นทุนการบริหารจัดการมีไม่มาก 
และมีแนวโน้มในการขยายตลาดออกไปอย่างกว้างขวางในอนาคตโดยการทําเฟรน์ชาย และการ
ส่งออกนอกประเทศเพ่ือเพ่ิมรายได้และช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าอีกด้วย 
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1.2 ความสาํคญัของน้ําขา้วโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 
นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ถือเป็นอาหารสุขภาพที่ช่วยดํารงส่งเสริมสุขภาพและลด

ความเสี่ยงของการเกิดโรค สามารถรับประทานได้ในคนปกติ รวมท้ังคนป่วย เพราะอาจลดความเสี่ยง
ในโรคที่อาจจะเกิดร่วมขึ้น หรอืป้องกันโรคแทรกซ้อนที่จะตามมาหรือทําให้สุขภาพดีขึ้น ได้ประโยชน์
มากข้ึนกว่าผู้ทีไ่ม่ได้รับประทานอาหารสุขภาพทุกชนิดของกิฟฟารีนมีงานวิจัยถึงคุณประโยชน์อย่าง
ชัดเจนและสามารถแนะนําได้ในหลายโรคด้วยกัน 

ข้าวโพดเองเป็นพืชที่มีสรรพคุณในการดูแลรักษาสุขภาพมากมาย มีส่วนช่วยบํารุงร่างกาย 
ช่วยในเรื่องความจําเสื่อม ช่วยต้านมะเร็ง ช่วยบํารุงปอดและหัวใจ แก้เบาหวาน ช่วยแก้โรคความดัน
โลหิตสูง มีสรรพคุณขับความร้อนช้ืน แก้อาการกระหายนํ้า ช่วยแก้ไข้ทบัระดู ช่วยแก้โพรงจมูกอักเสบ 
จมูกอักเสบเร้ือรัง ช่วยบํารุงกระเพาะอาหาร ช่วยรักษาอาการอาหารไม่ย่อย ช่วยขับน่ิวในถุงนํ้าดี 
ช่วยบํารุงตับ แก้ตับอักเสบ ช่วยแก้อาการบวมนํ้า และยงัคงมีคุณสมบัติช่วยทําให้เจริญอาหารอีกด้วย 

นอกจากสรรพคุณการรักษาโรคต่างๆของข้าวโพดแล้ว ข้าวโพดเองยังมีคุณสมบัติทาง
วิทยาศาสตร์อีกมากมาย โดยเมื่อเทียบกับคุณค่าทางโภชนาการใน 100 กรัมน้ัน จะเหน็ได้ว่าข้าวโพด
ให้ พลังงาน 86 กิโลแคลอรี คาร์โบไฮเดรต 18.7 กรัม แป้ง 5.7 กรัม นํ้าตาล 6.26 กรัม ใยอาหาร 2 
กรัม ไขมัน 1.35 กรัม โปรตีน 3.27 กรัม และสารอาหารอ่ืนๆอีกมาก 

1.2.1. ภาพคณุประโยชน์ของน้ําข้าวโพด Corn Land 
 
ภาพที่ 1.11 : ภาพคุณประโยชน์ของน้ําข้าวโพด Corn Land 
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นอกจากคุณสมบัติจากตัวของวัตถุดิบที่นํามาใช้ผลิตสินค้าแล้ว การบรรจุภัณฑ์ หรือ
แม้กระทั่งข้ันตอนการผลิตเองก็เป็นสิ่งที่มีการคัดเลือก และคัดสรรมาเป็นอย่างดี เพ่ือให้เป็นผลิตภัณฑ์
เพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง ต้ังแต่การเลือกวัตถุดิบที่สด ใหม ่และมคีุณภาพได้มาตรฐาน ผ่านขั้นตอน
การผลิตและการแปรรูปที่มีการควบคุมและตรวจสอบอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้ได้สินค้าที่มคีุณภาพและ
มาตรฐานเดียวกันทุกช้ิน และทําให้เกิดความม่ันในสินค้าของธุรกิจมากข้ึน รวมท้ังการเลือกบรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงาม และมีการทาํความสะอาด พร้อมทั้งกลั่นกรองเช้ือโรคเป็นอย่างดี เพ่ือให้บรรจุภัณฑ์มี
ความสะอาด และปราศจาคเช้ือโรคต้ังแต่โรงงานจนถึงมือผู้บริโภค 

 
1.3 ผลิตภัณฑ์ น้าํข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 

1.3.1. ผลิตภัณฑ์นํ้าข้าวโพดพร้อมด่ืม Corn Land 
 
ภาพที่ 1.12 : ผลิตภัณฑ์นํ้าข้าวโพดพร้อมด่ืม Corn Land 
 

 
 

1.3.2.รูปภาพข้าวโพดต้มสีเหลือง 
 

ภาพที่ 1.13 : รูปภาพข้าวโพดต้มสีเหลือง 
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ผลิตภัณฑ์ของ Corn Land แบ่งเป็น 2 ประเภท คือตัวเม็ดข้าวโพดที่นํามาต้มและทานกัน
สดๆ กับนํ้าข้าวโพด ซึ่งทั้ง2 ผลิตภัณฑ์น้ัน ได้ใช้วัตถุดิบจากที่เดียวกันคือข้าวโพดจาก อ.ทองผาภูมิ  
จ.กาญจนบุรี และเป็นผลิตภัณฑ์ที่ทําจากวัตถุดิบที่สดสะอาด และไม่ใสนํ้่าตาล หรือนม รวมท้ังไมใ่ส่
วัตถุกันเสีย เพ่ือเน้นคุณภาพและคุณค่าทางโภชนาการที่ดีที่สุดต่อผู้บริโภค 

 
1.4 ที่มาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ันมีวัตถุประสงค์เพ่ือทําการวางแผนขั้นตอนการทําธุรกิจในส่วนงาน
ต่างๆ ขององค์กร ตลอดจนการจัดทํารายรับรายจ่ายของธุรกิจทั้งในปัจจุบันและในอนาคตที่จะเกิดขึ้น
ได้ รวมท้ังทําเพ่ือเป็นการคาดคะเนและวางแผนเพ่ือรองรับสิ่งที่จะเกิดได้ในอนาคต เพ่ือให้เกิดผลเสีย
กับธุรกิจน้อยที่สุด และเกิดประโยชน์กับธุรกิจมากเช่นกัน 

ที่มาของการจัดทําแผนธุรกิจนํ้าข้าวโพด Corn Land ของเราก็มีหลักการคล้ายๆกัน โดยเน้น
การจัดทําแผนธุรกิจขึ้นเพ่ือให้ผู้ประกอบการมองเห็นถึงรายละเอียดต่างๆ ของธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ดําเนินงานของแต่ละส่วนในธุรกิจ รวมท้ังการประมาณการรายได้ และคา่ใช้จ่ายที่เกิดขึ้นทั้ง ณ วันน้ี 
และคาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต ในสถานการณ์ต่างๆ ของเศรษฐกิจ เพ่ือใหผู้้ประกอบการจัดทํา
แนวทางต่างๆ เพ่ือรองรับสถานการณ์ต่างๆ ที่จะเกิดขึ้น 

Corn Land เป็นธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ เป็นธุรกิจที่อาศัยเศรษฐกิจและกระแสนิยมของ
ตลาดเป็นหลัก ทําให้การจัดทําแผนธุรกิจยิง่ทวีคูณความสําคัญมากย่ิงข้ึน เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีความ
อ่อนไหว และตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจได้ไว ดังน้ันแผนธุรกิจจึงมีความสําคัญเป็น
อย่างมาก และยิ่งต้องทําแผนธุรกิจให้รอบคอบ และรัดกุมมากยิ่งข้ึน เพ่ือให้สามารถป้องกัน และ
แก้ไขสถานการณ์ต่างๆท่ีอาจจะเกิดขึ้นในอนาคตได้  

 
1.5 ความสาํคญัของการจัดทําแผนธุรกิจ 

การจัดทําแผนธุรกิจถือว่าเป็นสิ่งสําคัญมาก เน่ืองจากการลงทุนประกอบกิจการ หรือการ
ดําเนินธุรกิจน้ัน ไม่ได้อาศัยเพียงการลงทุนในส่วนของเงินทุนหรือเคร่ืองมือเคร่ืองจักรเพียงอย่างเดียว 
ยังคงต้องใช้ทรัพยากรยอย่างอ่ืน เช่น บุคลากร หรือทุนมนุษย์ เวลา ตลอดจนยังมีเร่ืองของความเสี่ยง
ทางธุรกิจ ความเสี่ยงตลาด หรือปัจจัยอ่ืนๆ เข้ามาเก่ียวข้องอีกมาก ดังน้ันธุรกิจเองจึงควรวิเคราะห์
จุดอ่อน จุดแข็งของธุรกิจเอง โอกาส และอุปสรรคจากปัจจัยภายนอก ก็เช่นกัน ซึ่งการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายในและภายนอกของธุรกิจน้ันจะช่วยให้สามารถมองเห็นความได้เปรียบและความอ่อนแอของ
ธุรกิจที่เกิดขึ้น เพ่ือที่จะทําการเสริมสร้างจุดแข็งให้แข็งแรงขึ้น พร้อมทั้งหาวิธีขจัดหรือป้องกันปัญหาที่
จะเกดจากจุดอ่อนแอของธุรกิจได้ 
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และนอกจากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในภายนอกของธุรกิจแล้ว แผนธุรกจิยังคงช่วยในการ
นําเสนอการวิเคราะห์ตัวสินค้า กลุ่มลูกค้า กลยุทธ์ทางการตลาด การขาย การบริหาร การผลิต การ
บริหารทรัพยากรบุคคล การเงินการลงทุนและการบัญชี ตลอดจนการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของ
ธุรกิจ ก็ยังเป็นอีกส่วนหน่ึงที่มีความสําคัญ ทําให้ผูล้งทุนและผู้ประกอบการมีความมั่นใจและสามารถ
ดําเนินการได้อย่างถูกต้อง ตลอดจนสามารถประเมินสถานการณ์ในอนาคตและแก้ไขได้อย่างทันท่วงที 
เมื่อเกิดเหตุการณ์ที่นอกเหนือจากแผนการที่วางไว้ 

 
1.6 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.6.1 เพ่ือทําการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอก 
1.6.2 เพ่ือจักทําและวิเคราะห์แผนกลยุทธ์ส่วนงานต่างๆ ภายในธุรกิจ 
1.6.3 เพ่ือทําการประเมินสถานการณ์ในอนาคต รวมท้ังวิเคราะห์สถานการณ์ และจัดทําแนว

ทางแก้ไขเพ่ือรองรับเหตุการณ์ที่อาจจะเกิดขึ้น 
1.6.4 เพ่ือประมาณการรายรับและต้นทุนของธุรกิจในอนาคต 
1.6.5 เพ่ือทําการวิเคราะห์และประเมินแนวโน้มและสถานการณ์ตลาดและอุตสาหกรรมใน

อนาคต 
1.6.6 เพ่ือทําการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ 
 

1.7 วิธีการศึกษา 
ดําเนินการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ตรา 

Corn Land โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ในแบบสอบถามประกอบด้วย คําถามปิด 
และคําถามเปิด เน้นซักถามข้อเท็จจริงและความรู้สึกนึกคิด ตลอดจนพฤติกรรมการบริโคของผู้ตอบ 

การสุ่มกลุม่ตัวอย่างดําเนินการโดยอาศัยหลักความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling)
ใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยจัดส่งแบบสอบถามออนไลน์ทางกูเกิล
ฟอร์ม (Google Form) ร่วมกับการขอความร่วมมือตอบแบบสอบถามจากประชาชนบริเวณ
ศูนย์การค้าสยามพารากอน ระหว่างเวลา 11.00-17.00 น. 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยภายใน 

 
2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายด้วยโมเดล 6W1H 

6W1H คือ เครื่องมือหน่ึงที่ใช้ในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นสิ่งที่นักการตลาดพยายามศึกษามาโดยตลอด เพราะ
พฤติกรรมผู้บริโภคจะเป็นสิ่งที่ทําให้เข้าใจพฤติกรรมในการเลือกและการซื้อของผู้บริโภค 

เมื่อเราสามารถเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค น่ันหมายความว่าเราจะสามารถตอบสนอง
ผู้บริโภคได้อย่างตรงประเด็นมากขึ้น ประกอบไปด้วย 

- Who : ใครคอืลูกค้าของคณุ 
ในการทําธุรกิจ เราจะต้องตอบคําถามให้ได้ว่า ลูกค้าของคุณคือใคร เพศชายหรือเพศหญิง 

อายุเท่าไร อาชีพอะไร รายได้เท่าไร รูปแบบการใช้ชีวิตเป็นอย่างไร 
- What : อะไรคือสิ่งทีลู่กคา้ต้องการ 
การที่จะขายอะไรสักอย่าง เราจะต้องวิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกค้าของเราต้องการอะไร เพ่ือที่เรา

จะได้ผลิตหรือให้บริการ เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเราน้ันเอง โดยจะต้องวิเคราะห์ 
จุดเด่นของสินค้า สิ่งที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้ ความแตกต่างจากคู่แข่ง สนิค้าตรงต่อจุดประสงค์ของ
ผู้ใช้หรือไม ่

- When : ลูกค้าซ้ือเม่ือไร 
เมื่อไหร่ที่ลูกค้าซื้อสินค้า อาจจะเป็นต้นเดือน ปลายเดือน หรือศุกร์ เสาร์ อาทิตย์  ช่วงเช้า 

ช่วงเย็น หรือช่วงเทศกาล ดังน้ันธุรกิจต้องเตรียมความพร้อมในการให้บริการแก่ลูกค้า การเตรียม
วัตถุดิบในการผลิต เพ่ือป้องกันไม่ให้ลูกค้าของธุรกิจพบกับความผิดหวัง 

- Why : ทําไมลูกค้าจึงตัดสนิใจซื้อ 
เราควรศึกษาถึงผู้บริโภค หาเหตุผลว่าทําไมผู้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เช่น ซื้อเพ่ือตอบสนอง

ตามความต้องการ ซื้อเพ่ือตอบสนองตามปัจจัยพ้ืนฐาน คณุต้องตอบคําถามกับตัวเองให้ได้ก่อนว่า เขา
จะซื้อของเราเพ่ืออะไร 

- Where : ลูกค้าซ้ือที่ไหน 
ช่องทางที่ลูกค้าใช้ในการหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อ เช่น ซื้อผ่านเว็บไซต์ ซื้อที่ตลาดขาย

สินค้าเฉพาะ หรือห้างสรรพสินค้า หรือพูดง่ายๆ ก็คือการสถานที่ ทีก่ลุ่มเป้าหมายมักชอบไปซื้อสินค้า 
หากว่าคุณทราบว่ากลุ่มเป้าหมายของคุณซือ้สินค้าจากที่ไหน ก็จะทําใหคุ้ณสามารถกําหนดกลยุทธ์
ด้านการจัดจําหน่ายและนําสนิค้าไปสู่แหล่งตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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- Whom : ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อ 
บางคร้ังลูกค้าก็ไม่ได้ซื้อเพราะความต้องการของตนเองเพียงอย่างเดียว อาจมีบุคคลอ่ืนที่มีผล

ในการซื้อ เช่น ซื้อเพ่ือกินหรือใช้ในครอบครัว ซื้อเพ่ือให้สมาชิกในครอบครัวใช้ก็ได้ 
- How : ลูกค้าตัดสินใจซื้ออย่างไร 
สินค้าที่ขายกันตามท้องตลาด ทําใหลู้กค้ามกีารตัดสินใจซือ้ต่างกัน เช่น ถ้าสินค้าที่มีราคาสูง

หน่อย ลูกค้าก็อาจจะถามหาการให้เครดิตของร้านค้า ถ้าขายเป็นเงินสด ก็อาจจะปฏิเสธการซื้อก็
เป็นไปได้ หรือถ้าลูกค้าที่ค่อนข้างชอบการลดกระหนํ่าซัมเมอร์เซลล์ ไมล่ดราคาก็ไม่ซื้อ ทางร้านก็ควร
ที่จะจัดเทศกาล การลดราคาให้ลูกค้าบ่อย ๆ 
 
ตารางที่ 2.1 : ตาราง 6W1H 
 

ปัจจัย การวิเคราะห ์
WHO 
ใครคือลูกคา้ 

กลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจคือกลุ่มลูกค้าต้ังแต่อายุ 15 ปีขึ้นไปที่มี
ความสนใจและใส่ใจในการรักษาดูแลสุขภาพ และมีระดับรายได้อยู่
เกณฑ์ปานกลางขึ้นไป โดยไม่จํากัดเพศและระดับการศึกษา  

WHAT 
อะไรคือสิง่ที่ลกูค้าต้องการ 

ความต้องการของกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจ กค็ือการด่ืมนํ้าผกัผลไม้
เพ่ือให้ตนเองมสีุขภาพที่ดี และภาพลักษณ์ทีดี่ตามกระแสนิยมของตลาด
ในปัจจุบัน ที่ผูค้นหันมาสนใจเรื่องของสขุภาพมากขึน้และมีความ
ต้องการทีจ่ะมีรปูลักษณ์ภายนอกท่ีดูดีและดูมสีุขภาพดี 

WHEN 
ลูกค้าจะซ้ือเม่ือไหร่ 

การบริโภคสินค้า Corn Land น้ันไม่ได้กําหนดวันและเวลาการซื้อ เพราะ
เน่ืองจากเป็นการขายผ่านสื่อออนไลน์เป็นหลัก จึงสามารถรับคําสั่งซื้อได้
ตลอดเวลา แต่ลําดับการจัดส่งนันจะมีข้อจํากัดเรื่องเวลาอยู่บ้าง เน่ืองจาก
สามารถจัดส่งต้ังแต่ 10.00 น. ได้ถึง 18.00 น.เท่าน้ัน  

WHY 
ทําไมลูกคา้จึงตัดสินใจซื้อ 

จุดแข็งของสินค้าน้ันอยู่ที่ความมีคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก 
เร่ืองจากธุรกิจได้เลือกสรรต้ังแต่วัตถุดิบ เร่ือยไปยันขั้นตอนการ
ผลิตสินค้าทีม่มีาตรฐานและการตรวจสอบคุณภาพอย่างจริงจังทุก
ขั้นตอน ตลอดจนการจัดส่งเพ่ือให้ถึงมือผู้รบัที่มีการจัดส่งอย่าง
รวดเร็วตามคําสั่งซื้อทางออนไลน์ที่เปิดรับตลอด 24 ชม. และมีการ
เก็บรักษาและถนอมคุณภาพสินค้าเป็นอย่างดีจนถึงมือผู้บริโภค 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตาราง 6W1H 
 

ปัจจัย การวิเคราะห ์
WHERE 
ลูกค้าซ้ือที่ไหน 

การขายสินค้าของเรามีช่องทางการขายผ่านสื่อออนไลน์เป็นหลัก 
โดยจะสามารถรับคําสั่งซื้อสนิค้าได้ตลอดเวลา และในอนาคตมีการ
วางแผนว่าจะมีการเปิดหน้าร้านตามจุดสําคัญๆของเมืองต่างๆเพ่ือ
เป็นการเปิด segment ตลาดใหม่และเข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น 

WHOM 
ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจ
ซื้อ 

การที่สินค้ายังเป็นสินค้าใหม่ของตลาด และยังเป็นสินค้าที่อยู่
ในช่วงการขยายตัว ทําให้คนที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อของลูกค้า
น้ันจะเป็นคนใกล้ตัว และพรีเซนเตอร์ของสินค้าเป็นหลัก บริษัทจึง
ยังคงเน้นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์และการบริการหลังการขาย
เป็นหลัก เพ่ือให้เกิดอิทธิพลต่อผู้บริโภคให้มากที่สุด 

HOW 
ลูกค้าตัดสินใจซื้อย่างไร 

การตัดสินใจซือ้ของลูกค้าน้ันส่วนมากจะมาจากการได้รับการบอก
ต่อและการเห็นการประชาสัมพันธ์เป็นหลัก ประกอบกับราคา
สินค้าที่มีราคาไม่สูงมากทําใหส้ามารถตัดสินใจซื้อได้โดยง่าย รวม
ทั้งตัวสินค้าก็เป็นผลิตภัณฑ์ที่ด่ืมง่าย สะดวก และสามารถบริโภค
ซ้ําได้ ทําให้ง่ายต่อการตัดสินใจเลือกช้ือสินค้า 

 
2.2 วิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C 

� ส่วนประสมทางการตลาด 4P 
การตลาดแบบ 4 P’s น้ันเป็นแนวคิดทางการตลาดที่ให้ความสําคัญกับมมุมองของผู้ผลติเป็น

หลัก ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) แบบ 4P’s น้ันถูกนําไปขยายจนกลายเป็นกลยุทธ์ที่
สร้างขึ้นเพ่ือทําให้ผู้ผลิตและผู้จัดจําหน่ายอยู่รอดเป็นหลัก หลักการคิดกลยุทธ์น้ันมีฐานความคิด
ดังต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 2.1 : ภาพส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
 
ที่มา : ภาพส่วนประสมทางการตลาด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://1.bp.blogspot.com/-    

AUYITU9cM98/VNRGQIEDiGI/AAAAAAAAABs/AYBEywNGsE0/s1600/Marketing-Mix-
4ps.jpg. 

 
- ด้านสินค้า (Product) สินค้าของ Corn Land เป็นสินค้าที่เป็นสินค้าเกี่ยวกับสุขภาพเป็น

หลัก โดยเน้นไปที่คุณภาพและคุณค่าทางโภชนาการของสินค้า Corn Land เองจึงมุ่งการมุ้งเน้นเป็น
อย่างมากที่จะพิถีพิถันในการผลิตสินค้าทุกขั้นตอน รวมท้ังการคัดเลือกและการเลือกใช้วัตถุดิบที่ดี มี
คุณภาพ และไม่ใส่วัตถุกันเสยี ไม่ใส่นํ้าตาล เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าทีม่ีคุณภาพอย่างแท้จริง 

- ด้านราคา (Price)  การกําหนดราคาขาย จะถูกต้ังเพ่ือให้ได้ราคาที่จะทําให้สามารถผลิต
สินค้าโดยไม่ขาดทุน ในขณะที่ผู้ขายสินค้าน้ันก็ต้องคิดว่าควรจะบวกราคาเพ่ิมเท่าไรถึงจะทําให้ตัวเอง
คงอยู่ได้ ซึ่งทางCorn landเองก็ได้มีการกําหนดราคาอยู่ที่ 35 บาทต่อขวด ซึ่งเป็นราคาที่ไม่สูงเมื่อ
เทียบกับคุณภาพสินค้า ทั้งยังมีการจัดโปรโมช่ันในส่วนของราคาขาย เพ่ือกระตุ้นยอดขายส่งตาม
ร้านค้าต่างๆ อีกด้วย 

- ด้านการจัดจําหน่าย (Place) ทั้งโรงงานและผู้ขายมองภาพว่ากระจายสินค้าน้ันควรจะ
กระจายไปสู่จุดขายให้ได้มากที่สุดเพ่ือที่จะทําให้ผู้บริโภคเห็นสินค้าและจะเข้ามาซื้อสนิค้า และทาง
Corn Land กไ็ด้เล็งเห็นว่าการประยุกต์ช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์น้ันเป็นช่องทางที่ดี และมี
ต้นทุนตํ่า ทั้งยังสอดคล้องกับเทรนการตลาดแบบ Digital Marketing ทีก่ําลังเป็นที่นิยมในสมัยน้ี 
รวมท้ังยังเข้าถึงตัวผู้บริโภคได้ง่ายมากย่ิงข้ึน 
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- ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) การสร้างกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของCorn 
landนั้นจะเน้นที่การบอกกล่าวให้ผู้บริโภคได้รับรู้ว่าตอนน้ีมีสินค้าอยู่ใดบ้างที่วางขายในตลาด การลด 
แลกแจก แถม นั้นถือได้ว่าเป็นเคร่ืองมือหลักที่ใช้กระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อ และการกระตุ้นการ
รับรู้ของผู้บริโภคผ่านทางการประชาสัมพันธ์ทั้งทางสื่อออนไลน์ พรีเซนเตอร์ รวมทั้งการออกบูทหรืออี
เว้นต่างๆ เพ่ือให้สินค้าเป็นทีรู่้จักมากย่ิงขึ้น 

� ส่วนประสมทางการตลาด 4C 
และนอกเหนือจากการมองในมุมมองของผู้ผลิตและผู้จัดจําหน่าย นักการตลาดสมัยใหมต้่อง

มองในอีกมุมคอื มุมมองของผู้ซื้อบ้าง โดยที่บ๊อบได้เสนอแนวคิดในการทําการตลาดในรูปแบบของ 4 
C’s ไว้ดังนี้ 
 
ภาพที่ 2.2 : รปูภาพประกอบ 4c  

ที่มา : ส่วนประสมทางการตลาด 4C. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  https://d30shaos5st0kn.   
cloudfront.net/wp-content/blogs.dir/1223/files/2015/12/Untitled-
Infographic.png. 

 
- ความต้องการของผู้บริโภค ( Consumer Wants and Needs) 
อย่างที่ได้กล่าวไปแล้วข้างต้นว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคมัยน้ีมีการเปลีย่นแปลงรวดเร็ว และ

อ้างอิงตามกระแสนิยมทางสงัคมเป็นหลัก ทําให้วิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจ 
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ก็คือการด่ืมนํ้าผักผลไม้เพ่ือให้ตนเองมีสุขภาพที่ดี และภาพลักษณ์ที่ดีตามกระแสนิยมของตลาดใน
ปัจจุบัน ที่ผู้คนหันมาสนใจเรื่องของสุขภาพมากข้ึนและมีความต้องการท่ีจะมีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี
และดูมีสุขภาพดี ซึ่งตรงกับคุณสมบัติของสินค้าของเราได้เป็นอย่างดีเช่นกัน 

- ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) 
แนวคิดการต้ังราคาเพ่ือให้ผู้ผลติและผู้จัดจําหน่ายอยู่รอดนั้นต้องเปลี่ยนไปเป็นการต้ังราคาโดยการ

พิจารณาถึงต้นทุนของผู้บริโภคที่ต้องจ่ายเพ่ือที่จะให้ได้สินค้ามาใช้ ซึ่งการต้ังราคาสินค้าของธุรกิจน้ันก็ยังอยู่
ภายใต้กรอบแนวคิดที่ต้องการให้ผู้บริโภคได้รับคุณภาพเกินราคาที่ตนจ่ายไป เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
และเกิดการบริโภคซ้ํารวมทั้งเกิดการบอกต่อกับบุคคลใกล้ชิดให้หันมาลองซื้อสินค้าของบริษัทบ้างน่ันเอง 

- ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) 
การกระจายสินค้าในทุกๆ จดุขายที่เป็นไปได้ โดยคิดว่าหากจุดขายสินค้ามีมากจะผู้บรโิภคจะ

ซื้อน้ันก็เป็นเรื่องที่หลงสมัยไปแล้ว ช่องทางการจัดหน่ายสมัยใหม่น้ันต้องคิดว่าจะเพ่ิมความสะดวกใน
การซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคได้อย่างไร เพราะในตอนน้ีผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะซื้อที่
ไหน ซื้อมากเทา่ไร และซื้อเวลาใด มากกว่าการซื้อตามช่องทางที่ถูกกําหนดขึ้นจากผู้ผลติและผู้จัด
จําหน่าย ดังน้ันธุรกิจจึงได้นําช่องทางการจัดจําหน่ายแบบออนไลน์ และบริการจัดส่งถึงสถานที่ที่
ลูกค้าต้องการมาใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคสมัยน้ี และเพ่ือใหส้ามารถเข้าถึง
สินค้าได้ง่ายและเกิดความประทับใจในการให้บริการของ Corn Land 

- การสื่อสาร (Communication) 
วิธีการสื่อสารน้ันแทนที่จะใช้สื่อเพ่ือการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อแบบในอดีตที่เคยประสบ

ความสําเร็จ แต่วันน้ีการสื่อสารต้องมองว่าทั้งสื่อและสารใดที่ผู้บริโภคจะรับฟัง การตลาดวันน้ีไม่ใช่ว่า
ผู้บริโภคจะยอมฟังในสิ่งที่เราต้องการจะพูดดังเช่นเดิม แต่วันน้ีผู้บริโภคเลือกที่จะฟังและไม่ฟัง เลือกที่
จะเช่ือและไม่เช่ือ ดังน้ันการส่งเสริมการตลาดของCorn landน้ันจึงหันมาให้ความสําคัญในเรื่องการ
สื่อสารมากกว่าผ่านสื่อต่างๆ และการสื่อสารผ่านตัวบุคคลที่เป็นคนมีช่ือเสียง ให้เป็นที่จดจํา และเห็น
ภาพได้อย่างจริงจังและชัดเจน รวมท้ังการจดักิจกรรมสื่อสารกับผู้บริโภคโดยตรงตามสถานที่ที่คาดว่า
จะเป็นที่ที่มีกลุม่เป้าหมายของธุรกิจให้ความสนใจเป็นอย่างมาก มากกว่าการลดแลกแจก แถม แต่ให้
ความสําคัญในการสร้างเร่ืองราว สร้างความไว้เน้ือเช่ือใจ ผ่านสื่อที่ผู้บริโภครับฟังมากกว่า 

 
2.3 การวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็ง 

การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็งของธุรกิจเราจะใช้ ทฤษฎี SWOT มาช่วยในการวิเคราะห์ โดย
ทฤษฎี SWOT คือ ช่ือของทฤษฎีหน่ึงทางด้านการตลาด ที่ใช้สําหรับวิเคราะห์สภาพโดยทั่วไปของ
องค์กร ไม่ว่าจะเป็นในด้านจุดแข็ง จุดอ่อน สําหรับการวางแผนการดําเนินงานต่างๆ อย่างมี
ประสิทธิภาพในอนาคต 
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โดยทฤษฎี SWOT ไมใ่ช่เป็นเพียงคํา คําเดียว หากแต่มันคอืตัวย่อของคําหลายคํา นํามาผสม
รวมกันเป็น 1 ทฤษฎี ซึ่งความจริงแล้วมันย่อมากจากคําที่มีความหมาย 4 คํา ดังต่อไปนี้ 

1. Strengths (S) : จุดแข็ง จุดเด่น ขององค์กร 
2. Weaknesses (W) : จุดอ่อน ข้อเสียเปรียบขององค์กร 
3. Opportunities (O) : โอกาสในการดําเนินงานตามแผนงาน 
4. Threats (T) : อุปสรรคที่อาจเป็นปัจจัยที่สําคัญต่อการดําเนินงาน 

 
ภาพที่ 2.3 : รปูภาพการทํา SWOT 

 
ในการวิเคราะห์องค์กรด้วย SWOT ถือเป็นหัวใจสําคัญข้ันแรกของการวางแผนดําเนินงาน 

เลยก็ว่าได้ เน่ืองจากในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆ ในทฤษฎีนี้ จะทําให้เรามองเห็นทั้งภาพรวม 
ข้อดีข้อเสีย ต่างๆ ขององค์กร ตลอดจนไปถึงเข้าไปและทราบถึงโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินงาน
ตามแผนงาน อีกด้วย ทําให้ในการกําหนดเป้าหมาย และ วิธีการดําเนินงาน เป็นไปได้อย่างเหมาะสม
ที่สุด ซึ่งในบทที่ 2 ในหัวข้อของการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งน้ีนั้น เราจะเลือกใช้เพียง 2 ตัวมาเพ่ือใช้
ในการวิเคราะห์ นั้นก็คือ Strengths (S) หรือจุดแข็งขององค์กร และ Weaknesses (W) หรือจุดอ่อน
ขององค์กร มาวิเคราะห์ก่อน ดังนี้
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ตารางที่ 2.2 : ตารางวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 
 

Strengths (S) Weaknesses (W) 
1.ใช้วัตถุดิบที่ดีและมีคุณภาพ 1.ธุรกิจเพ่ิงเร่ิมก่อต้ัง ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 
2.ผลิตภัณฑ์มคีุณค่าทางโภชนาการสูง 2.มีต้นทุนในการจัดส่งสูง 
3.ช่องทางการขายมีหลากหลายและสามารถ
เข้าถึงตัวผู้บริโภคได้ง่าย 

3.ยังไม่มีหน้ารา้นให้ผู้บริโภคได้เห็นสินค้า 

4.ต้นทุนการผลิตตํ่า 4.พ้ืนที่การขายมีจํากัด 
5.ผู้ผลิตมีความรู้ความชํานาญในการประกอบ
กิจการ 

5.ผลิตภัณฑ์ไมห่ลากหลาย มีเพียงรสชาติเดียว 

6.การดูแลและควบคุมภายในไม่ค่อยซับซ้อน 6.ต้นทุนทางการตลาดและการขายสูง 
7.มีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อยู่เสมอ 7.สินค้ายังจําเป็นต้องใช้การโฆษณาและ

ประชาสัมพันธ์ค่อนข้างมาก 
8.มีกาควบคุมมาตรฐานการผลิตทุกข้ันตอน 9.สินค้าเก็บรักษายากและได้ไม่นาน 
9.ราคาสินค้าจบัต้องได้ 10.มีขั้นตอนการผลิตหลายขัน้ตอนและค่อนข้าง

ใช้เวลา ทําใหต้้องสั่งก่อนล่วงหน้า หรือพรีออ
เดอร์ สินค้า มสีินค้าน้อย ทําให้ไม่เพียงพอกับสิ่งที่
ลูกค้าต้องการ 

10.มีโปรโมช่ันส่งเสริมที่หลากหลาย 10. การจัดส่งสินค้าถึงมือผู้บริโภคทําได้ไม่
ตลอดเวลา 

11.มีบรรจุภัณฑ์ที่สะอาดและสวยงาม  
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2.4 วิเคราะหห์่วงโซ่คุณค่า 
 
ภาพที่ 2.4 : รปูภาพแสดงห่วงโซ่คุณค่า 
 

 
ที่มา : การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://eiamsri.files.wordpress.com 

/2013/10/value-chain-model.jpg. 
 

การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (VCA) เป็นกระบวนการที่ องค์กร  บริษทั ทําการระบุกิจกรรม
หลักและการสนับสนุนที่เพ่ิมมูลค่าให้กับผลติภัณฑ์ในขั้นตอนสุดท้าย ซึ่งเกิดจากการวิเคราะห์กิจกรรม
ต่างๆ ของกระบวนการผลิต และกระบวนการจัดส่ง เพ่ือลดต้นทุน หรือ สร้างความแตกต่าง 

ห่วงโซ่คุณค่า แสดงให้เห็นถึงกิจกรรมภายในองค์กร หรือ บริษัท ทีม่ีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงปัจจัยการผลิต เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจนถึงกระบวนการผลิต Output 

VCA เป็นเคร่ืองมือกลยุทธ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์กิจกรรมภายใน บริษัท โดยมีเป้าหมายที่
ชัดเจนเพ่ือการพัฒนาคุณค่า และเพ่ิมประสทิธิภาพให้สูงสุด และสามารถรถต้นทุนการผลิต หรือ 
ค่าใช้จ่ายของบริษัทได้แบบมีนัยสําคัญ หรอื มีความได้เปรียบในด้านการแข่งขันเมื่อเทยีบกับคู่แข่ง 

การที่บริษัท จะทําอย่างน้ันได้ จําเป็นจะต้องมองเข้าไปภายในกิจกรรมหลักของบริษัท ทุก
กระบวนการเพ่ือหาจุดเสียเปรียบ และ จดุที่เป็นอุปสรรคในการทํางานทั้งหมด ให้เจอก่อน หลังจาก
น้ัน บริษัทก็พยามหาทางแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นทั้งหมด และเปรียบเทียบศักยภาพและประสิทธิภาพกับ
คู่แข่งเป็นระยะ เพ่ือหาจุดบกพร่องต่างๆ และทําการแก้ไขไปเร่ือยๆ จนบริษัท มั่นใจแล้วว่า สามารถมี
ความได้เปรียบเหนือคู่แข่งในเรื่องใด เร่ืองหน่ึงอย่างที่ต้ังเป้าหมายไว้ตอนต้น เช่น ถ้าการแข่งขันเน้น
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กันที่ค่าใช้จ่ายในการผลิต และจําหน่ายสินค้า ก็จะต้องทําการปรับเปลี่ยนวิธีการจนสามารถมีต้นทุนที่
ตํ่ากว่าคู่แข่งโดยที่ศักยภาพในการแข่งขันไมล่ดลง เพ่ือให้เกิดส่วนต่างของกําไรมากขึ้น 

 
2.5 ความเสี่ยงที่อาจจะเกิดจากปัจจัยภายใน 

� สถานที่ทํางานที่ไม่เอ้ืออํานวยต่อการทํางาน เน่ืองจากการขายสินค้าของธุรกิจน้ันมี
ช่องทางการขายผ่านสื่อออนไลน์เป็นหลัก ทาํให้การมีสถานที่ทํางานหลัก จึงเน้นเพียงสถานที่ผลิต
เท่าน้ัน โดยการทําสํานักงานที่รองรับบุคคลากรน้ันอาจไม่ใหญ่โต หรือเพียงพอกับบุคลากรที่มีได้ ทํา
ให้พ้ืนที่การใช้สอยของบริษัทอาจจะมีลักษณะที่คับแคบ หรือรบกวนสมาธิผู้ร่วมงานในฝ่ายที่ต้องการ
สมาธิในการทาํงานสูงก็เป็นได้  

� ระบบบัญชีที่ไม่น่าเช่ือถือ เน่ืองจาก Corn Land เพ่ิงทําการก่อต้ังและเริ่มกิจการมาได้ไม่
นาน รวมท้ังยังเป็นกิจการที่ค่อนข้างเล็กไม่ซบัซ้อน ทําใหร้ะบบการเงินยังไม่มีความน่าเช่ือถือมากนัก 
เน่ืองจากขนาดและระบบการบริหารจัดการภายในที่มีการจัดการยังไม่เป็นระบบเท่าใดนัก กิจการเอง
ก็ควรต้องแก้ไขและเข้ามาบริหารจัดการในส่วนน้ีให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 

� การฝึกอบรมพนักงานที่ไม่เพียงพอ เป็นอีกประเด็นน่ึงของการบริหารจัดการของกิจการ
ที่ยังคงเพ่ิงเริ่มกิจการทําให้การฝึกอบรมพนักงาน เน่ืองจากทุนในส่วนน้ีของ Corn Land ยังมีไม่มาก
เท่าใดนัก ถึงแม้ว่า Corn Land เองก็มีความคิดที่จะพัฒนาบุคลากรอยู่มาก ทําให้ยังคงเป็นปัญหาและ
เป็นความเสี่ยงในระยะเริ่มแรกของการดําเนินกิจการ แต่สามารถขจัดปัญหาความเสี่ยงน้ีได้โดยการ
พัฒนาบุคคลากรในระยะเวลาต่อมาของการดําเนินกิจการ 

� ความขัดแย้งทางผลประโยชน์ (Conflict of Interest) ประเด็นความเสี่ยงเรื่องการ
ขัดแย้งของผลประโยชน์ภายในองค์กรน้ันเป็นเร่ืองที่สามารถขจัดได้ยากเป็นอย่างมาก เน่ืองจากเป็น
เร่ืองเฉพาะตัวบุคคล และเป็นเรื่องละเอียดอ่อน ที่กระทบต่อบุคคลหลายบุคคลในองค์กร บริษัทเองก็
เล็งเห็นประเด็นน้ีเป็นประเด็นสําคัญจริงๆ อีกประการหน่ึงและมีการวางมาตรการในการควบคุมดูแล
โดยการบริหารจัดการดูแลพนักงานอย่างพ่ีน้องและครอบครัวเพ่ือให้เกิดความผูกพันในองค์กร และ
เกิดความจงรักภักดีต่อองค์กรให้มากทีสุ่ด เพ่ือเป็นการป้องกันความเสี่ยงด้านน้ี และทําการวาง
มาตรการการดําเนินการเพ่ือลงโทษบุคคลทีท่ําผิดอย่างเหมาะสมเพ่อให้เป็นตัวอย่างแก่ผู้ที่กระทําผิด
คนอ่ืน 
                          
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอก 

 
3.1 วิเคราะหโ์อกาสและอุปสรรค 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก  สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วยปัจจัยที่อยู่
ภายนอกและไม่ได้อยู่ภายใต้การควบคุมระยะสั้นของผู้บริหาร ซึ่งสภาพแวดล้อมภายนอกจะมีอยู่สอง
ส่วนคือ สภาพแวดล้อมการดําเนินงานและสภาพแวดล้อมโดยทั่วไป  สภาพแวดล้อมการดําเนินงาน 
(TASK ENVIRONMENT) จะประกอบด้วยปัจจัยที่กระทบและถูกกระทบโดยตรงต่อการ
ดําเนินงาน  ปัจจัยเหล่าน้ีได้แก่ ผูม้ีส่วนได้เสีย รัฐบาล ผู้จาํหน่ายวัตถุดิบ ชุมชน คู่แข่งขัน และกลุ่ม
ผลประโยชน์ ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย 

� โอกาส (OPPORTUNITIES) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินงานขององค์การซึ่งต้องคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกเช่น เศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการแข่งขันเพ่ือการแสวงหาประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมเหล่าน้ี  เช่น  การพัฒนาของคอมพิวเตอร์  การเปลี่ยนแปลงของประชากร  และการ
เปลี่ยนแปลงคา่นิยมและทัศนคติ  และการแข่งขันจากต่างประเทศ  ซึ่งการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีอาจจะ
ทําให้ความต้องการของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไป 

� อุปสรรค (THREATS) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคามต่อการดําเนินงานของ
องค์การ สภาพแวดล้อมเหลา่น้ีได้แก่ เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม เทคโนโลยีและการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1 : ตารางวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 
โอกาส  (OPPORTUNITIES) อุปสรรค  (THREATS) 
1.ผู้บริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 1.พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปลี่ยนแปลงเร็ว 
2.คลาดผู้สูงอายุขยายตัวมากขึ้น 2.สินค้าไม่ใช่สนิค้าจําเป็นต่อการอุปโภคบริโภค 
3.สินค้าเพ่ือสุขภาพเป็นที่นิยมมากขึ้น 3.คู่แข่งมีจํานวนมาก 
4.การเพ่ิมขึ้นของการใช้สมาทโฟน 4.เศรษฐกิจไมข่ยายตัวเท่าที่ควร 
5.การเพ่ิมขึ้นของการใช้อินเตอร์เน็ต 5.การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองที่ไม่มั่นคง 
6.การเติบโตของการตลาดออนไลน์ที่เพ่ิมขึน้ 6.สินค้าทดแทนมีจํานวนมาก 
7.การเพ่ิมขึ้นของประชากร 7.เทคโนโลยีในการประกอบอาหารมีราคาสูง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : ตารางวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส  (OPPORTUNITIES) อุปสรรค  (THREATS) 
8.ประชาชนมีระดับการศึกษาที่สูงข้ึน 8.ประเทศไทยเป็นประเทศที่เสี่ยงต่อภัยธรรมชาติ 

อย่างเช่น นํ้าท่วม ได้ง่าย 
9.ต่างจังหวัดมีสาธารณูปโภคท่ีดีขึ้น 9.คู่แข่งมีจํานวนมาก เน่ืองจากเป็นตลาดที่เข้าง่าย 

และมีโอกาสสร้างกําไรได้มาก ทําให้ดึงดูดผูผ้ลิตราย
อ่ืน เๆขา้มา 

10.การเพ่ิมขึ้นของการใช้ Social Network  10.มีการกีดกันจาผู้ผลิตรายใหญ ่
11.การเติบโตของตลาดอาหารทั่วโลก 11.ผูผ้ลิตวัตถุดิบมีอํานาจการต่อรองสูง 
12.เทคโนโลยีด้านอาหารก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว 12.ตลาดสามารถเข้าออกได้อย่างค่อนข้างเสรี มี

การกีดกันคู่แขง่ได้น้อย 
13.พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีนิยมอาหารสําเร็จรูป 
สะดวกต่อการบริโภคมีแนวโน้มเติบโตขึ้น 

 

14.การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมการดําเนินชีวิตของ
ผู้บริโภคทีเปลี่ยนแปลงไป ทําใหเ้อ้ือต่อการบริโภค
สินค้า 

 

 
3.2 การวิเคราะห์ PESTLE 

เคร่ืองมือ PEST Analysis มช่ืีอเรียกอีกหลายช่ือ เช่น PESTLE, PESTEL, 
PESTLIED,  STEEPLE & SLEPT  การวิเคราะห์ด้วย PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่สาํคัญและมีการ
ใช้สําหรับการวิเคราะห์ในภาพรวมอย่างกว้างขวาง เพราะเป็นเคร่ืองมือที่ดูแล้วง่ายๆ (แต่ทํายากมาก) 
ที่จะช่วยให้คุณเข้าใจภาพรวมของ P-olitical,  E-conomics,  S-ocial,  T-echnology  ดังน้ัน คณุ
จะทราบที่มาของคําว่า PEST กันแล้ว ซึ่งนักวางแผนกลยุทธ์จะนิยมใช้ PEST Analysis ในการ
วิเคราะห์ภาพรวมในอนาคตของธุรกิจ แนวโน้มด้านการตลาด ปัจจัยที่จะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลง
ขนานใหญใ่นโลกธุรกิจในอนาคต 
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� P-olitical 
 
ภาพที่ 3.1 : รปูภาพแสดงการเมือง 
 

 
 
ที่มา : รูปภาพแสดงการเมือง. (ม.ป.ป.). https://betanews.com/wp-content/uploads 

/2014/05/politician-e1401106361913.jpg. 
 

ในปัจจุบัน สภาวะทางกาเมืองของประเทศไทยน้ัน นับว่ายังคงไม่มั่นคงเท่าที่ควร เน่ืองจาก
ยังมีการเปลี่ยนแปลงทางด้านนโยบาย การกํากับดูแล ตลอดจนผู้บริหารอยู่บ่อยคร้ัง โดยการ
เปลี่ยนแปลงต่างๆน้ัน ล้วนสง่ผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงเศรษฐกิจ และสอดคล้องโดยตรงต่อการ
ผลิตของภาคเกษตรกรรม อุตสาหกรรม และธุรกิจต่างๆอย่างเลี่ยงไม่ได้และในด้านการบริโภคของ
ผู้บริโภคก็ได้รับผลกระทบโดยตรงตามไปด้วยเป็นลูกโซ่ 

รวมทั้งการผันผวนทางการเมืองที่บ่อยคร้ัง ทําให้การเมืองไทยเองขาดเสถียรภาพ และส่งผล
อย่างต่อเนื่องไปยังความม่ันใจในการลงทุนทั้งของชาวไทยเองก็ดี หรือชาวต่างชาติเองก็ดี ส่งผลให้
ประเทศขาดเม็ดเงินในการบริหารจัดการทางเศรษฐกิจไปไม่น้อยเลยทีเดียว 

และการเมืองที่ขาดเสถียรภาพนี่เองก็ส่งผลต่อการผลิตและการขยายตัวของธุรกิจเราเช่นกัน 
เน่ืองจากการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองส่งผลกระทบโดยตรงต่อผู้บริโภค ที่ทําให้ลดการจับจ่ายใชสอย
ลง ทําใหล้ดการบริโภคของแต่ละบุคคลลง ส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษัท รวมทั้งในแง่ของการ
ผลิตเองก็เช่นกัน เน่ืองจากสินค้าของบริษัทเป็นสินค้าประเภทอาหาร ที่มุง่เน้นการผลิตอิงจาก
ธรรมชาติมากที่สุด โดยไม่ใสวั่ตถุกันเสีย ดังนั้นทําให้สินค้ามีอายุไม่นาน เน่าเสียได้ง่าย ยากต่อการเก็บ
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รักษา ทําให้การคาดคะเนการผลิตทําได้ยาก เพราะต้องคํานึงถึงคุณภาพและการเก็บรักษาสินค้าเป็น
หลัก นับว่าเป็นการบริหารจัดการทีย่ากข้ึนเป็นอย่างมาก 

 
� E-conomics 

 
ภาพที่ 3.2 : รปูภาพแสดงเศรษฐกิจ 

 
 

 
 
ที่มา : รูปภาพแสดงเศรษฐกิจ. (ม.ป.ป.). สบืค้นจาก http://profitpilots.us/wp-content/ 

uploads/2016/11/Economics-770x450.jpg. 
 
ณ สภาวะปัจจุบัน ประเทศไทยเองยังมีการเติบโตทางเศรษฐกิจที่ไม่ค่อยมั่นคงนัก รวมทั้งการ

เจริญเติบโต ณ ปัจจุบันยังถือว่าเป็นอัตราที่น้อย ประกอบกับปัจจัยทางการเมืองที่ผันผวน ทําให้
นโยบายทางเศรษฐกิจ การเงิน การคลังยังไม่สามารถดําเนินการได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ เน่ืองจาก
ความไม่แน่นอน และการเปลีย่นแปลงจากผูบ้ริหาร จนถึงการวางและการดําเนินนโยบายต่างๆอยู่
บ่อยคร้ัง ทําใหเ้ศรษฐกิจเองกนั็บว่าอยู่ในสภาวะถดถอยและค่อนข้างตึงตัวมากพอสมควร 
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ภาพที่ 3.3 : รปูภาพแสดงมูลค่าตลาดอาหารสุขภาพ 
 

 
 

ที่มา : แสดงมลูค่าตลาดอาหารสุขภาพ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.scbeic.com/stocks/ 
product/o0x0/el/mv/e2rzelmvn4/20150422-p1.jpg. 

 
ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจไทยจะยังคงถดถอยก็ตาม แต่การเติบโตของตลาดอาหารโลก ประเภท

สินค้าออแกนิกน้ันยังคงมีการเติบโตอยู่ในระดับที่ค่อนข้างดี ทําให้มผีลต่อตลาดอาหารในเมืองไทยที่
ได้รับผลกระทบเชิงบวกตามไปเช่นกัน แต่เน่ืองจากการเติบโตที่จํากัดของไทยทําให้ผลกระทบเชิงบวก
น่ีไม่มากเท่าทีค่วรจะเป็น 

อย่างไรก็ตาม ธุรกิจเองยังคงมองว่าถึงแม้ว่าเศรษฐกิจไทยน้ันจะไม่เอ้ืออํานวยต่อธุรกิจมาก
เท่าไรก็ตาม แต่เน่ืองจากสินค้าเป็นสินค้าประเภทอาหารที่มีเป็นปัจจัย 4 ของการดําเนินชีวิตของ
มนุษย์ ทั้งยังมกีระแสสังคม การเปลี่ยนแปลงทัศนคติการบริโภค การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการ
บริโภค ที่นิยมการรักษาสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น หรือนิยมการมี Life Style ที่ดีของตนเองเพ่ิมขึ้น ทําให้
สินค้าของ Corn Land ยังสามารถมีโอกาสไปต่อได้ในอนาคต 
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� S-ocial 
 

ภาพที่ 3.4 : รปูภาพแสดงโซเชีย ลเน็ตเวิคร์ 
 

 
ที่มา : แสดงโซเชียลเน็ตเวิคร์. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.northeastern.edu/careers/wp-

content/uploads/2014/07/social-media.jpg. 
 
สังคมในปัจจุบันของไทยน้ันมีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างมาก เมื่อเทียบกับ5 ปีก่อน เน่ืองจาก

มีการเพ่ิมขึ้นของสังคมเมืองมากข้ึน ทําใหส้ังคมเมืองมีการขยายตัว ไปตามบริเวณต่างๆ รวมท้ังยังมี
การเปลี่ยนทางวิถีการดําเนินชีวิตไปจากเดิมเป็นอย่างมาก โดยคนในปัจจุบันล้วนแต่มีชีวิตที่ต้อง
แข่งขันกัน เน่ืองจากต้องมีการดําเนินชีวิตที่รวดเร็ว เพ่ือทํางานมากข้ึน ให้มีรายได้ให้เพียงพอต่อการ
ดํารงชีพ และเพ่ือการมีชีวิตความเป็นอยู่ที่ดี ให้มฐีานะและภาพลักษณ์ทางสังคมในเชิงบวกต่อบุคคล
รอบข้าง 

และการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของคนในปัจจุบันน้ีนั้น ทําให้คนในปัจจุบันหันมาใส่ใจ
สุขภาพมากข้ึน เน่ืองจากการทํางานที่มากข้ึนให้สามารถมีรายได้ตอบสนองความต้องการ และ
ตอบสนองชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น ทําให้คนเหล่านี้เร่ิมมองปัจจัยทางด้านอาหาร การกินอยู่มี
ความหมายมากขึ้น ทําใหผู้้บริโภคเริ่มเสาะแสวงหาสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของตัวเองได้ โดย
ต้องเป็นอาหารที่ดี มีคุณภาพ รวมทั้งมีการส่งเสริภาพลักษณ์ที่ดีของตนได้ และเป็นที่แน่นอนว่าต้องมี
ราคาที่ไม่แพงจนเกินไปเช่นกัน 
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ภาพที่ 3.5 : รปูภาพแสดงมูลค่าตลาดการสื่อสาร 
 

 
 
ที่มา : แสดงมลูค่าตลาดการสื่อสาร. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.blognone.com/sites 

/default/files/externals/26c0cb121990fbaa36c8653eda55a568.png. 
 

ภาพที่ 3.6 : รปูภาพแสดงการใช้อินเตอร์เน็ต 
 

 
 
ที่มา : แสดงการใช้อินเตอร์เน็ต. (ม.ป.ป.). สบืค้นจาก http://mpics.manager.co.th/pics/ 

Images/559000008782604.JPEG. 
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นอกจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคม และความเป็นอยู่แล้ว การใช้สื่อต่างๆ หรือการเพ่ิมของ
การใช้อินเตอร์เน็ตของประชากรก็เพ่ิมขึ้นเช่นกัน ในปัจจบัุนน้ีการใช้อินเตอร์เน็ต และสมาทโฟน มี
อัตราเพ่ิมสูงขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มประชากร Gen X และ Gen Y ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจ 
และการใช้สมาร์ทโฟน และอินเตอร์เน็ตที่เพ่ิมขึ้นน่ีเอง ทําให้สินค้าต่างๆ ก็หันมาทําการค้าบน
อินเตอร์เน็ตมากขึ้น หรือที่เราเรียกกันว่าการค้าออนไลน์น้ันเอง ซึ่งธุรกิจเองก็เล็งเห็น โอกาสและ
ความสําคัญข้อน้ี ทําให้ได้เลือกช่องทางการจัดจําหน่ายหลักของธุรกิจเป็นทางออนไลน์ เพ่ือให้
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย และตอบสนองโจทย์การใช้ชีวิตของคนในยุคน้ี และนอกจากการ
ช่องทางออนไลน์และการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ที่จดัทําแล้วน้ัน ในอนาคต กิจการเองก็มี
นโยบายที่จะมีการศูนย์บริการและเพ่ิมจํานวนสินค้าตามจังหวัดต่างๆ เพ่ือให้สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผู้บริโภค และเพิ่มฐานลูกค้า รวมท้ังเพ่ือเป็นการสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้ชัดเจนมากย่ิงข้ึน 

� T-echnology 
 
ภาพที่ 3.7 : รปูภาพแสดงการใช้เทคโนโลยีในปัจจุบัน 
 

 
 
เทคโนโลยีน้ันนับว่าเป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่มีผลกระทบต่อการผลิต ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมใดก็

ตาม โดยเฉพาะอย่างย่ิงอุตสาหกรรมอาหารที่ต้องการการควบคุมการผลิต และการพัฒนา รวมทั้งการ
ค้นคว้าและวิจัยสินค้าและคุณค่าทางโภชนาการอย่างละเอียดรอบคอบ อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือใหไ้ด้
สินค้าที่ดีมีคุณภาพ และรักษาคุณค่าทางโภชนาการต่างๆของสินค้าไว้อย่างครบถ้วนจนถึงมือผู้บริโภค 
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แต่การก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่รวดเร็วน้ีน้ัน มิใช่มีเพียงคณุประโยชน์เพียงอย่างเดียว 
หากแต่มองในแง่การลงทุนของธุรกิจน้ัน ถึงแม้ว่าการลงทนุในส่วนเทคโนโลยีน้ีจะมีผลลัพธ์ในเชิงบวก
ต่อธุรกิจก็ตาม แต่การลงทุนในส่วนเทคโนโลยีเหล่าน้ี เพ่ือให้สามารถผลิตสินค้าได้ดีมีคุณภาพตาม
มาตรฐานน้ัน ก็มีภาระค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีทีสู่งมากเช่นกัน เพราะเป็นเคร่ืองมือเคร่ืองจักรที่มีราคาสูง 
และต้องอาศัยความชํานาญของบุคคลเฉพาะกลุ่มเท่าน้ัน ทําให้ต้นทุนในการว่าจ้างบุคคลากรกลุ่มน้ีก็
จะเพ่ิมขึ้นอีกเช่นกัน นอกจากต้นทุนการว่าจ้างแล้ว การพัฒนาบุคลากร ตลอดจนการรักษาบุคคลากร
กลุ่มน้ีน้ันก็มีคา่ใช้จ่ายที่สูงเช่นกัน 

 กิจการเองก็มีการรักษาคุณภาพสินค้าเป็นหลัก โดยเน้นสิ่งที่ดีที่สุดให้กับลกูค้า ดังน้ันกิจการ
เองก็มีความประสงค์ที่จะยินยอมในการเลือกใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมทีส่ดุทั้งต้นทุนและประสิทธิภาพ
ของการผลิตสนิค้า รวมท้ังพนักงานที่มีคุณสมบัติที่ดีในการทํางาน ทําใหส้ินค้ามีคุณภาพ และสามารถ
ถึงมือลูกค้าได้อย่างมีคุณภาพที่สุดตามนโยบายของธุรกิจ 

 
3.3 ลักษณะของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

เกิดจากการมองภาพรวมของตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพ ทําให้ Corn Land เองได้วางกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือกลุ่มเป้าหมายหลัก และกลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง ดังน้ี 

� กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก ของธุรกิจน้ัน ได้มีการแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือ 
- กลุ่มวัยรุ่นอายุต้ังแต่ 13-25 ปี กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มนักเรียน – นักศึกษา ที่มีรายได้ต้ังแต่ 

10,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป ซึ่งอาจบริโภคสินค้าของบริษัทตามกระแสนิยม จากสื่อโฆษณา หรือตาม
ดาราที่ตนช่ืนชอบ หรืออิทธิพลจากบุคลรอบข้าง ที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ และกลุม่ลูกค้ากลุ่มน้ีน้ัน
เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้ได้โดยง่าย ประกอบการปริมาณการเสพสือ่ออนไลน์ และ
การใช้อินเตอร์เน็ตอยู่ในปริมาณท่ีมาก ทําให้การทําการตลาด และการเข้าถึงตัวลูกค้าเองเป็นไปได้
ง่ายสามารถตอบสนองเป้าหมายทางธุรกิจของบริษัทได้ 

- กลุ่มวัยทํางาน – วัยกลางคน อายุต้ังแต่ 25 - 55 ปี ทีม่ีรายได้ต้ังแต่ 25,000 บาทต่อ
เดือนข้ึนไป กลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีเป็นกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้มีรายได้รสนิยมและกําลังทรัพย์ในการเลือกสินค้าที่
สูงกว่ากลุ่มเด็กวัยรุ่น โดยลูกค้ากลุ่มน้ีคือกลุ่มที่ทํางานบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ ประกอบ กิจการ
ธุรกิจส่วนตัว ข้าราชการ ฯลฯ โดยส่วนใหญ่แล้วจะบริโภคสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ตนเอง โดยเลือกสินค้าที่สามารถตอบโจทย์ Lifestyle ในปัจจุบันของตนได้ และเพ่ือเป็นการส่งเสริม
ภาพลักษณ์ทางสังคมของตนเองให้ดูดี โดยบุคคลกลุม่เองก็มีการใช้อินเตอร์เน็ตและอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกสต่์างๆเพ่ือการทํางานและชีวิตประจําวันค่อนข้างสูงเช่นกัน ดังน้ันการสื่อสารทาง
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การตลาดและช่องทางการจัดจําหน่ายที่สะดวกและถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วของบริษัทน้ัน ก็
สามารถตอบโจทย์ความต้องการของคนกลุ่มน้ีได้เป็นอย่างดีเช่นกัน 

� กลุ่มเป้าหมายรอง 
- กลุ่มคนสูงอาย ุกลุ่มลูกค้ากลุม่น้ีเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีอายุประมาณ 55 ปีขึ้นไป กลุ่มลกูค้า

กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่ต้องการบริโภคสินค้าที่มคีุณประโยชน์เพ่ือบํารุงรักษาร่างกายของตนอย่างแท้จริง 
เน่ืองจากสุขภาพที่ร่วงโรยต้องการการดูแลรักษา รวมท้ังปริมาณการใช้อินเตอร์เน็ตในกลุ่มน้ีก็เร่ิมจะ
มากข้ึนเช่นกัน ทําให ้Corn Land ได้เล็งเห็นและให้ความสําคัญกับลูกคา้กลุ่มน้ีด้วยเช่นกัน 

 
3.4 คู่แข่งขนัและการวิเคราะห์สภาพแขง่ขัน 

ในปัจจุบัน กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพนับว่าเป็นกลุ่มธุรกิจที่ค่อนข้างน่าสนใจ ถึงแม้ว่า
ประเทศไทยจะยังคงมีปัญหาในเรื่องของสภาวะเศรษฐกิจและการเมืองที่ค่อนข้างผันผวนและไม่
แข็งแรงน้ัน แต่กระแสความนิยมของอาหารเพ่ือสขุภาพเองก็ยังคงเป็นสิ่งที่มีความน่าสนใจในตัวมัน
เอง ด้วยเนืองจากเอกลักษณ ์ความแตกต่างเฉพาะตัวของแต่ละผลิตภัณฑ์ บรรจุพรรณ หรือคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑ์ ที่มีความโดดเด่นแตกต่างกันไป ทําให้สินค้าในกลุ่มสามารถขายได้ และมลีูกค้าเฉพาะ
กลุ่มที่เป็นลูกค้าหลักเหนียวแน่น รวมท้ังยังมีลูกค้ากลุม่อ่ืนๆ ที่เป็นลูกค้าขาจรแวะเวียนมาเลือกซื้อ 
เลือกบริโภคอย่างต่อเน่ือง 

 และเน่ืองจากการเติบโตของตลาดอาหารที่ยังคงเติบโตได้ท่ามกลางเศรษฐกิจทีซ่บเซาน่ีเอง
ทําให้ผูผ้ลิตหลายรายต้องการเข้ามาแสวงหากําไรจากการประกอบธุรกิจด้านอาหาร ทําให้จํานวน
ผู้ผลิตในตลาดอาหารเพ่ิมสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยชนิดของอาหารก็เพ่ิมขึ้นตามจํานวนผู้ผลิตเช่นกัน 
ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์อาหารแต่ละชนิดจะมีความแตกต่างในส่วนของประโยชน์ของสารอาหารและ
โภชนาการที่ไม่เหมือนกันก็จริง แต่อันตรายและภัยจากสินค้าทดแทนของผู้ประกอบการรายอ่ืนก็เป็น
สิ่งที่ต้องคํานึงถึงเป็นสําคัญเช่นกัน เน่ืองจากประเทศไทยเองพื้นฐานประเทศเป็นประเทศเกษตรกรรม 
การคัดสรรวัตถุดิบน้ันเป็นไปได้ง่าย และค่อนข้างคล้ายคลึงกัน ทําให้กิจการรายอ่ืนๆ ก็สามารถจัดหา 
และผลิตสินค้าได้เช่นเดียวกัน 

จึงสรุปได้ว่าสภาพการแข่งขันในตลาดธุรกิจอาหารน้ัน มีการแข่งขันที่สงู และมีคูแ่ข่งขัน
จํานวนมาก ทําให้ Corn Land ต้องหากลยุทธ์ทางการขายและการตลาดเพ่ิมมากขึ้นเพ่ือทําการ 
โปรโมทออกสื่อ และพยามเขา้ถึงผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด โดยเน้นไปที่การพัฒนาจุดแข็งของตนเป็น
หลัก และทําการลดข้อเสีย จดุอ่อนของตนให้น้อยลง เพ่ือให้สามารถยืดหยันและแข่งขันอยู่ในตลาดได้ 
โดย Corn Land เองได้เล็งเห็นถึงความสําคัญของตัวผลติภัณฑ์เป็นหลัก จึงเน้นไปที่การสื่อสารทาง
การตลาดที่ชัดเจน ตรงกลุ่มผูบ้ริโภค ผ่านสือ่ที่มีต้นทุนน้อยแต่ได้ผลตอบแทนกลับมามาก อย่างเช่น
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สื่อออนไลน์ รวมท้ังเร่งวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจากสินค้าชนิดเดียวกัน รวมท้ัง
คอยกํากับดูแลและรักษามาตรฐานในการผลิตในสินค้ามคีณุภาพ และรักษาระดับคุณภาพน้ีไว้ เพ่ือ
เป็นการเสริมสร้างจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ให้สามารถต่อสู้กับคู่แข่งขันในตลาดได้ 

 
3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งสนิค้า 

การวางตําแหน่งสินค้า เป็นแนวทางที่ผลิตภัณฑ์น้ันถูกกําหนดขึ้นมาโดยผู้บริโภคเองตาม
คุณสมบัติที่เด่นๆ ของตัวผลติภัณฑ์น้ัน เป็นการจัดวางตําแหน่งสินค้าในใจผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกับ
ความสามารถในตัวผลิตภัณฑ์น้ัน ในการวางตําแหน่งจะเก่ียวข้องกับการปลูกฝังจิตใจผูบ้ริโภคใน
ประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับทั้งยังทําให้เห็นถึงความแตกต่างจากตราผลิตภัณฑ์น้ันจากคู่แข่งขัน 

STP Model คือเคร่ืองมือทางการตลาดที่ช่วยให้คุณสามารถ วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการ
แบ่งส่วนตลาด กําหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ ได้เห็นภาพมากข้ึน ซึ่งเราสามารถ
ใช้ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ มาประกอบใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ 

“STP” ทําให้ธุรกิจทราบกลุ่มเป้าหมายของตนชัดเจนว่ามีความต้องการท่ีแท้จริงอย่างไร 
และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมได้ง่าย ลดระยะเวลาดําเนินงาน และสามารถพัฒนาสินค้าให้มี
ประสิทธิภาพ ตรงกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดมากย่ิงขึ้น 

� S-segmentation – การแบ่งส่วนตลาด 
เป็นการแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็นกลุ่มย่อยๆ โดยใช้หลักเกณฑ์ต่างๆเป็นข้อกําหนด เช่น เพศ 

อายุ พฤติกรรมการใช้เงิน รสนิยม และอาชีพ เพ่ือช่วยให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด สามารถ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองตรงความต้องการของผู้บริโภค รวมท้ังการดําเนินแผนการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้นด้วย 

โดยทาง Corn Land ได้แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดตามเกณฑ์อายุ โดยแบ่งตามช่วงอายุ
ทั้งหมด 3 ช่วงอายุด้วยกัน คือ ช่วงวัยรุ่น อายุ 15-25 ปี ช่วงวัยทํางานและวัยกลางคน ช่วงอายุ 25- 
55 ปี และช่วงสุดท้ายคือกลุม่ผู้สูงอายุ ช่วงอายุต้ังแต่ 55 ปีขึ้นไป โดยกลุ่มลูกค้าของสนิค้าจะเป็น
ลูกค้า 2 กลุม่แรก เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกค้าที่ตรงตามคุณสมบัติและภาพลักษณ์ของสนิค้า ที่เจาะจงใน
กลุ่มลูกค้า 

� T-targeting – การเลือกตลาดเป้าหมาย 
คือการประเมินผลและเลือกกลุ่มเป้าหมายที่น่าสนใจ ว่าเราจะเลือกกลุ่มเดียว หรือเราจะ

เลือกมากกว่าหน่ึงกลุ่มที่ใกลเ้คียงกัน มาเป็นแนวทางในการเลือกตลาดเป้าหมาย เพ่ือพัฒนาสินค้า
และวางกลยุทธ์  
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การเลือกตลาดของธุรกิจเราได้เลือกกลุ่มตลาดมวลชน (Mass Market) ซึ่งเป็นตลาดส่วนรวม
โดยที่ไม่ได้เจาะจงกลุ่มเฉพาะมากนัก เน่ืองจากเป็นตลาดท่ีเปิดกว้างกับผู้บริโภคทุกกลุม่เป้าหมายของ
ธุรกิจ และเป็นตลาดที่สื่อสารได้ง่าย และสามารถเข้าถึงกับลูกค้าได้ชัดเจนและตรงประเด็นกับกลุ่ม
ลูกค้าของธุรกิจได้ รวมท้ังสามารถเปิดรับกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ เข้ามาเพ่ิมได้อีก 

� P-positioning – การวางตําแหน่ง 
คือการทําให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักและจดจําในความคิดของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ว่ามี

จุดเด่นที่แตกต่างจากคู่แข่งอย่างไร ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ Product 
Positioning และ Brand Positioning 

โดยธุรกิจได้มองการวางตําแหน่งในส่วนน้ีว่าสินค้ามีจุดเด่นกว่าคู่แข่งในสว่นของ Product 
Positioning เพราะสินค้าเป็นสินค้าที่มุ่งเนน้คุณภาพทั้งวัตถุดิบและการผลิต และการให้บริการที่
ดําเนินไปตามนโยบายของ Corn Land ที่ต้องการส่งมอบสิ่งที่ดีที่สุดให้กบัลูกค้า ดังน้ันการวางจุดแข็ง
ของกิจการจึงเน้นในส่วนของการสร้างความเข้มแข็งของสนิค้า เพ่ือให้เป็นจุดแข็งที่ย่ังยืน เน่ืองจาก
การมีจุดแข็งทางผลิตภัณฑ์เป็นการดึงความสนใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างมาก เพราะเป็นสิ่งที่รักษาความ
ภักดีต่อตราสินค้าได้อย่างย่ังยืน เพราะติดใจในคุณภาพและการให้บริการ ทําให้ไมห่ันไปบริโภคตรา
สินค้าอ่ืน 
 
3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบจากการแข่งขัน 

จากการวางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์น้ัน ธุรกิจเองได้เล็งเห็นแล้วว่าข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน
ที่ชัดเจนของสินค้าคือคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่มรการคัดสรรอย่างดีต้ังแต่วัตถุดิบ กระบวนการผลิต 
จนถึงการจัดจําหน่ายสินค้าให้ส่งถึงมือผู้บรโิภค ดังน้ันธุรกิจจึงมีข้อได้เปรียบทางการแข่งขันในส่วน
ของการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในแง่ของการสร้างเอกลักษณ์ และคุณภาพที่ดี ของสินค้าให้
แตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ือให้เป็นสินค้าที่ดี และมีประโยชน์ในสายตาของผู้บริโภค และสามารถสร้าง
ความได้เปรียบน้ีให้ย่ังยืนได้โดยการทําการวิจัย และพัฒนาปรับปรุงสินค้าไปเรื่อยๆอย่างต่อเน่ือง เพ่ือ
เพ่ิมขีดจํากัดในคุณภาพของสินค้าให้มากข้ึน และตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของผู้บริโภค
ให้ได้มากย่ิงขึ้น 

และเมื่อสร้างสนิค้าที่มีคุณภาพเป็นเอกลักษณ์ได้แล้ว ทําให้สินค้ามีความแตกต่างอย่างยืน
นาน เน่ืองจากการลอกเลียนแบบมักจะทําได้ยากเน่ืองจากวัตถุดิบที่จะมีคุณภาพเท่ากันน้ันเป็นไปได้
ยาก และด้วยกระบวนการผลิตที่ดีและได้มาตรฐานน้ันก็ย่อมทําให้คุณคา่ทางโภชนาการที่ส่งถึงมือ
ลูกค้ายังคงครบถ้วน และคุณภาพสูง  
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หลังจากที่ได้สร้างกลยุทธ์ทางด้านความแตกต่างเป็นข้อได้เปรียบทางการแข่งขันแล้วน้ัน 
Corn Land เองก็ได้มีแนวทางในการขยายการผลิตให้เพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให้เกิดความประหยัดต่อขนาด  
(Economy of Scale) ของธุรกิจขึ้น เพ่ือใหเ้ป็นการเพ่ิมข้อได้เปรียบทางการแข่งขันอีกข้อหน่ึงขึ้นมา
ในส่วนของการได้เปรียบทางด้านต้นทุน เพราะเมื่อทําการผลิตจนเกิด Economy of Scale ในจุด
การผลิตที่เหมาะสมแล้ว ก็จะทําให้ต้นทุนต่อหน่วยลดลงและสามารถได้เปรียบคู่แข่งในส่วนของต้นทุน
การผลิตที่ตํ่ากว่าอีกข้อหน่ึงเช่นกัน 
 
3.7 ความเสี่ยงที่จะเกิดขึน้จากสภาพแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยทีค่วบคุมไม่ได้ หมายถึง ปัจจยัต่างๆท่ีมีผลกระทบต่อการ
ดําเนินงานทางการตลาดในด้านต่างๆ เป็นปัจจัยซึ่งกิจการไม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงให้
เป็นไปตามที่กิจการต้องการได้กิจการจําเป็นต้องมีการศึกษาปัจจัยต่างๆ เหล่าน้ีเพ่ือนํามาเป็นข้อมูล
พ้ืนฐานการการตัดสินใจในการวางแผน หรือดําเนินงานทางการตลาดให้เกิดความสอดคล้องกับการ
เปลี่ยนแปลงของปัจจัยเหล่าน้ี 

� ความเสี่ยงจากวัฒนธรรมและสังคม 
เน่ืองจากในปัจจุบันวัฒนธรรมและสังคมของไทยมีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วมาก ทําให้

กระแสและความนิยมต่างๆเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และค่อนข้างเปลี่ยนแปลงได้ไกลกว่าเดิมมาก
ในทุกครั้ง ทําให้การปรับตัวของสินค้าและธุรกิจต้องมีความยืดหยุ่นสูงและพร้อมรับกับสถานการณ์น้ี
อยู่เสมอ เน่ืองจากเมื่อกระแสสังคมมีการเปลี่ยนแปลง สนิค้าก็จําเป็นต้องทําตัวให้ไหลไปกับกระแสให้
ได้ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสินค้าที่มีการแข่งขันสูงเช่นเดียวกับผลิตภัณฑ์ของเรา ดังน้ันผู้ผลติเองจึงต้อง
ควรระมัดระวัง และทําการติดตามการเปลี่ยนแปลงของสังคมให้ได้ และคอยมีการปรับตัวให้ทันและ
สอดคล้องกับสังคมอยู่เสมอ 

� การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Variables) 
การเมืองและกฎหมายถือเป็นอีกเร่ืองที่สําคัญมาก เพราะเป็นความเสี่ยงที่มีผลบกระทบอย่าง

มากต่อยอดขายของสินค้า เน่ืองจากเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงทางการเมือง ย่ิงบ่อยคร้ังเท่าไรก็ย่ิงส่งผล
ระทบต่อการลงทุน ทั้งของคนไทยเองก็ดี หรือชาวต่างชาติเองก็ดี เพราะเมื่อย่ิงมีความผันผวนทาง
การเมืองมากเท่าไหร่ ก็ย่ิงส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของนักลงทุน ซึง่เมื่อการลงทุนลดลง ก็ส่งผล
ต่อการบริโภคของผู้บริโภคท่ีลดลง และในที่สุดก็ส่งผลกระทบต่อยอดขายของสินค้าเรา 

� ธุรกิจ (Economic Variables) 
ธุรกิจแต่ละธุรกิจย่อมส่งผลมาจากการเปลี่ยนแปลงจากเศรษฐกิจเป็นหลกัใหญ ่ย่ิงนโยบาย

ส่งเสริมมากเทา่ไหร่ ย่ิงกระตุ้นให้เศรษฐกิจก้าวไปมากเท่าน้ัน และเมื่อเศรษฐกิจเติบโตมากขึ้น การ
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ลงทุนก็จะย่ิงมากขึ้น การผลติก็จะเพ่ิมสูงขึ้น ทําให้เกิดการจ้างงาน และเกิดการไหลเวียนทาง
เศรษฐกิจที่มากขึ้น ดังน้ันชีวิตความเป็นอยู่ของประชากร ตลอดจนการจับจ่ายใช้สอยสนิค้าของผุ้
บริโภคก็เพ่ิมมากขึ้นตาม ทําให้ยอดขายสินค้าของธุรกิจก็จะมีโอกาสเพ่ิมขึ้นไปด้วย แต่ถ้าหากเป็นใน
ทิศทางตรงกันข้าม เศรษฐกิจถดถอยลง ยอดขายก็จะมีผลกระทบต่อเน่ืองจากการบริโคที่ลดลงทําให้
ยอดขายลดลงตามไปด้วยเช่นกัน ดังน้ันธุรกิจเองก็ควรท่ีต้องมีนโยบายรองรับฉุกเฉินในส่วนของการ
ป้องกันเมื่อเศรษฐกิจตกตํ่าลง 

� ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี (Technology Variable) 
ในปัจจุบันน้ันไม่สามารถปฏิเสธได้เลยว่าเทคโนโลยีเป็นปัจจัยสําคัญอย่างหน่ึงที่ทําให้ธุรกิจ

สามารถก้าวไปไกลได้ เน่ืองจากเทคโนโลยีย่ิงดีเท่าไร การผลิตสินค้าก็ย่ิงดีตามเท่าน้ัน เน่ืองจากเป็น
การการันตีในมาตรฐานและคุณภาพของกระบวนการผลิต และสอดคลอ้งไปถึงการส่งมอบสินค้าให้สง่
ถึงมือผู้บริโภคอย่างดีที่สุด และยิ่งเทคโนโลยีดีมากเท่าไรก็ย่ิงเป็นผลดีต่อการลดลงของต้นทุนที่ต้องหัน
ไปทุ่มเทในส่วนของการบริหารคน หรือการซ่อมแซม บํารุงรักษาเคร่ืองมือเคร่ืองจักรในการผลิตรุ่น
เดิมๆ ที่อาจจะมีคุณภาพการผลิตที่ลดลง ไม่ได้ตามมาตรฐานหรือมทันเวลา ซึ่งส่งผลกระทบต่อความ
น่าเช่ือถือ และความเช่ือมั่นของผู้บริโภคในระยะยาวได้ 

� กลุ่มผูผ้ลิตหรือผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบและเครือข่ายกิจการ (Suppliers Network 
Variables) 

เน่ืองจากธุรกิจเองได้มีการสั่งซื้อวัตถุดิบจากแหล่งการผลิตที่เดียวทําให้การต่อรอง และ
อํานาจการต่อรองอยู่ในมือของผู้จําหน่ายวัตถุดิบเพียงผู้เดียว และทําให้เรามีข้อเสียเปรียบเป็นอย่าง
สูงในการเจรจาต่อรองซึ่งกันและกัน นับว่าเป็นปัจจัยภายนอกที่ค่อนข้างมีความเสี่ยงสูงทีเดียว เพราะ
เน่ืองจากถ้าเราไม่สามารถนําสัตถุดิบมาผลิตสินค้าได้ หรือผลิตสินค้าได้ไม่ตรงตามมารฐานเดิมที่เคย
วางไว้ ก็จะทําให้สินค้าเราไม่มคีุณภาพตามท่ีเราต้องการ และทําให้เราเสือ่มเสียจุดแข็งของตนไป 
รวมท้ังยังทําให้เกิดต้นทุนต่างๆเพ่ิมขึ้นอีกด้วยจากการเสียหายเหล่าน้ี ดังน้ันธุรกิจเองก็ควรมีแนว
ทางแก้ไขและป้องกันความเสี่ยงน้ี ไม่ว่าจะเป็นการเพ่ิมแผนธุรกิจในอนาคตให้ครบวงจรโดยการเพ่ิม
การผลิตและปลูกวัตถุดิบเอง ที่สามารถควบคมการผลิตและรอบการผลิตได้อย่างที่ต้องการ หรือการเพ่ิม
การกระจายอํานาจต่อรองโยต่อรองจากผูผ้ลติรายอ่ืนๆ ในบริเวณใกล้เคียง เพ่ือให้เพ่ิมการได้เปรียบจาก
การเจจาขึน้ รวมทั้งยังสามารถเพ่ิมการผลิตหรือลดการผลิตลงตามคําสั่งซื้อได้ทันเวลาอีกด้วย 
 



บทที่ 4 
การวิจัยและผลการวิจัย 

 
4.1 ระเบียบวิจัย 

การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Corn Land ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่ง
มีรายละเอียดเก่ียวกับระเบียบวิธีการวิจัยดังน้ี 

4.1.1 ประชากรและการกลุ่มตัวอย่าง 
4.1.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
4.1.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

4.1.1 ประชากรและการกลุม่ตัวอย่าง 
การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Corn 

Land ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้กําหนดกลุ่มประชากรคือ ผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่ามีจํานวนประชากรท้ังหมดจํานวน 5,686,646 คน (ระบบสถิติทางทะเบียน 
กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย) เน่ืองจากกลุ่มประชากรมีขนาดใหญ่ ทางผู้วิจัยจึงได้กําหนด
กลุ่มตัวอย่างการศึกษาในครัง้น้ี 200 ตัวอย่าง 

4.1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมเพ่ือใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามท่ีผู้วิจัย

ได้เทียบเคียงจากงานวิจัยที่เก่ียวข้อง แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจรายการ (Check List) แบบชนิด
มาตรประมาณค่า (Rating Scale) ประกอบด้วย 4 ส่วน ดังต่อไปน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้ ซึ่งเป็นคําถามแบบปลายปิด (Nominal Scale) จาํนวน 4 ข้อ 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคนํ้าข้าวโพดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
เป็นคําถามแบบปลายปิด (Nominal Scale) จํานวน 4 ขอ้ 

ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อม
ด่ืม) ซึ่งเป็นคําถามแบบปิด และใช้มาตรการวัดแบบไลเคิร์ต สเกล (Likert Scale) มีคําตอบให้เลือก
ตามระดับความสําคัญของการประชาสัมพันธ์แบบเสมือนจริง 5 ระดับ คอื สําคัญมากทีสุ่ด สําคญัด้วย
มาก ปานกลาง ไม่สําคัญและไม่สําคัญมากที่สุด 
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สําหรับในส่วนของแบบสอบถามส่วนที่ 3 แต่ละคําถามจะมีคําตอบให้เลอืกเป็นมา
ตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับตามแนวทางของ Likert Rating Scale ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนระดับ
ความคิดเห็น ดังน้ี 

ระดับมากที่สุด ให้ 5 คะแนน 
ระดับมาก ให้ 4 คะแนน 
ระดับปานกลาง ให้ 3 คะแนน 
ระดับน้อย ให้ 2 คะแนน 
ระดับน้อยที่สุด ให้ 1 คะแนน 
 
โดยกําหนดระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างแบบคะแนนเฉล่ียเป็น 5 ช่วง โดย

อาศัยเกณฑ์การหาความกว้างของอันตรภาคช้ันเพ่ือให้ช่วงห่างของคะแนนทุกระดับเท่ากัน ดังน้ี 
 

ความกว้างของอันตรภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด	ି	คะแนนต่ําสุด
จํานวนชั้น

  

=   ହିଵ
ହ

   
= 0.80 

หลักเกณฑ์ดังกล่าวน้ัน สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได้ ดังน้ี 
 ระดับคะแนนเฉลี่ย  ความหมาย 
 4.21 – 5.00  มีความเห็น/สาํคัญระดับมากที่สุด 
 3.41 – 4.20  มีความเห็น/สาํคัญระดับมาก 
 2.61 – 3.40  มีความเห็น/สาํคัญระดับปานกลาง 
 1.81 – 2.60  มีความเห็น/สาํคัญระดับน้อย 
 1.00 – 1.80  มีความเห็น/สาํคัญระดับน้อยที่สุด 
4.1.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังนี้เก็บรวบรวมข้อมูลในวันที ่28 ตุลาคม ถึง 29 ตุลาคม 2560 โดยผู้

ศึกษาได้ทําการเก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถาม
ออนไลน์ให้กับกลุ่มผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติและนําค่าสถิติต่างๆ ไปใช้ในการ

วิเคราะห์เพ่ือแปลผลและเขียนรายงานวิจัยต่อไปโดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์มีดังน้ี 
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1. การแจกแจงความถ่ี (Frequency)และค่ารอ้ยละ (Percentage)ใช้ในการ
อธิบาย และวิเคราะห์ข้อมูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

2. ค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)ใช้ในการ
อธิบายและวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าข้าวโพด (ประเภท
พร้อมด่ืม) 
 
4.2 ผลการวิจัย 

การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Corn Land ของ
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 200 คน ซึ่งผู้วิจัยได้ดําเนินการ
วิเคราะห์ข้อมูลตามขั้นตอน และนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคนํ้าข้าวโพดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 

เพ่ือความเข้าใจในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงกําหนดสัญลักษณ์ที่ใช้ในการนําเสนอผล
การวิเคราะห์ข้อมูล ดังน้ี 

X̄ หมายถึง ค่าเฉลี่ย (Mean)  
S.D. หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n หมายถึง จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผู้วิจัยได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา และรายได้ ซึ่งวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ และร้อยละ ดังรายละเอียดแสดงใน
ตารางที่ 4.1 ถงึตารางที่ 4.4 ดังน้ี 

 
ตารางที่ 4.1 : จํานวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ 
    
เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 69 34.5 
หญิง 131 65.5 
รวม 200 100.0 
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จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจํานวน 131 คน คดิเป็น
ร้อยละ 65.5 และเป็นเพศชาย จํานวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 
 
ตารางที่ 4.2 : จํานวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุ 
 
อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 15 ปี 79 39.5 
16-20 ปี 83 41.5 
21-25 ปี 12 6.0 
26-30 ปี 26 13.0 
รวม 200 100.0 

  
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอายุ 16-20 ปี มีจํานวน 83 คน คิด

เป็นร้อยละ 41.5 รองลงมามีอายุ ตํ่ากว่า 15 ปี มีจํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 ถัดมามีอายุ 
26-30 ปี จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และอายุ 21-25 ปีจํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6 
 
ตารางที่ 4.3 : จํานวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านรายได้ 
 
รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 88 44.0 
10,001 - 20,000 บาท 48 24.0 
20,001 - 30,000 บาท 50 25.0 
30,001 - 40,000 บาท 14 7.0 
รวม 200 100.0 

  
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาทมี

จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 รองลงมามีรายได้20,001 - 30,000 บาท มีจํานวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25 ถัดมามีรายได้10,001 - 20,000 บาท จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24 และมี
รายได้30,001 - 40,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
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ตารางที่ 4.4 : จํานวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านระดับการศึกษา 
 
รายได้ จํานวน ร้อยละ 
มัธยมต้น - มัธยมปลาย 127 63.5 
ปริญญาตร ี 73 36.5 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางที ่4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีระดับการศกึษามัธยมต้น- มัธยมปลาย 

มีจํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมามีระดับการศึกษาปรญิญาตร ีมีจาํนวน 73 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.5 
 
ตารางที่ 4.5 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ด้านย่ีหอ้ 
 
ยี่ห้อ จํานวน ร้อยละ 
มาลี 88 44.0 
วีคอร์น 89 44.5 
เนเจอรี่ 23 11.5 
รวม 200 100.0 

  
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกรับประทานนํ้าข้าวโพดย่ีห้อ วี

คอร์นจํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมาเลือกรับประทานน้ําข้าวโพดย่ีห้อมาลี จํานวน 
88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 และเลือกรับประทานนํ้าข้าวโพดย่ีห้อ เนเจอรี่ จํานวน 23 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.5 
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ตารางที่ 4.6 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ด้านความถี่ในการบริโภค 
 
ยี่ห้อ จํานวน ร้อยละ 
1-2ครั้ง/สัปดาห์ 28 14.0 
3-4ครั้ง/สัปดาห์ 5 2.5 
5-6ครั้ง/สัปดาห์ 59 29.5 
มากกว่า 6ครั้ง/สัปดาห์ 108 54.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการรับประทานนํ้า

ข้าวโพดมากกว่า 6ครั้ง/สัปดาห์ จํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมามีความถ่ีในการ
รับประทานนํ้าข้าวโพด5-6ครัง้/สัปดาห์ จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 มีความถ่ีในการ
รับประทานนํ้าข้าวโพด1-2ครัง้/สัปดาห์ จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และมีความถ่ีในการ
รับประทานนํ้าข้าวโพด3-4ครัง้/สัปดาห์ จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 4.7 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ด้านสถานที่ในการซื้อ 
 
สถานทีใ่นการซื้อ จํานวน ร้อยละ 
ร้านโชว์ห่วยทั่วไป 71 35.5 
Convenient store เช่น 7-11 หรือ Family mart 114 57.0 
Super market เช่น Food land, Tops, หรือ 
Gourme market 

15 7.5 

รวม 200 100.0 
  

จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซื้อนํ้าข้าวโพดจาก Convenient 
Store เช่น 7-11 หรือ Family Mart จํานวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาซื้อนํ้าข้าวโพด
จากร้านโชว์ห่วยทั่วไป จํานวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และ ซื้อนํ้าขา้วโพดจาก Super Market 
เช่น Food Land, Tops, หรือ Gourme Market จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
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ตารางที่ 4.8 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ด้านจุดประสงค์ในการรับประทาน 
 
สถานทีใ่นการซื้อ จํานวน ร้อยละ 
เพ่ือสุขภาพ มีประโยชน์ต่อร่างกาย 79 39.5 
เพราะรสชาติอร่อย 83 41.5 
เพ่ือดับกระหาย 12 6.0 
เพ่ือภาพลักษณ์ 26 13.0 
รวม 200 100.0 

  
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีจดุประสงค์ในการรับประทานเพราะ

รสชาติอร่อย จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมามีจุดประสงค์ในการรับประทาน จํานวน 
79 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และมีจุดประสงค์ในการรับประทานเพ่ือภาพลักษณ์ จํานวน 26 คน คิด
เป็นร้อยละ 13 และมจีุดประสงค์ในการรับประทาน จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6 

 
ตารางที่ 4.9 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ด้านช่องการรับรู้ 
 
ช่องทางการรบัรู ้ จํานวน ร้อยละ 
เพ่ือน 148 74.0 
สื่อโฆษณาทางทีวี 52 26.0 
รวม 200 100.0 

  
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่รู้จกันํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 

จากเพ่ือน จํานวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 74 รองลงมารู้จักนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) จากส่ือ
โฆษณาทางทีวี จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26  
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ตารางที่ 4.10  : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือก 
                    ซื้อนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 
 

 (n = 200) 
ปัจจัยท่ีมีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําข้าวโพด 
(ประเภทพร้อมด่ืม) X̄ S.D. ระดับ อันดับ 

สะดวกในการหาซื้อ 4.18 0.66 มาก 1 
สีสันน่ารับประทาน 4.16 0.80 มาก 2 
ย่ีห้อเป็นที่นิยม 4.15 0.76 มาก 3 
มีโปรโมช่ัน 3.88 0.86 มาก 4 
สามารถเก็บไว้ด่ืมได้นาน 3.86 0.75 มาก 5 
กระแสนิยม เป็นที่รู้จักในปัจจุบัน 3.84 0.91 มาก 6 
เป็นย่ีห้อที่ซื้อประจํา 3.81 0.94 มาก 7 
ด่ืมง่าย 3.80 0.70 มาก 8 
มีบรรจุภัณฑ์ทีช่วนให้ซื้อ 3.80 0.72 มาก 8 
ได้รสชาติเป็นมาตรฐานทุกคร้ังที่ซื้อ 3.76 0.93 มาก 10 
มีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์ 3.74 0.93 มาก 11 
พกพาสะดวก 3.67 0.91 มาก 12 
มีประโยชน์ต่อร่างกาย 3.54 0.93 มาก 13 
ด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี 3.5 0.89 มาก 14 
มีรสชาติดี 3.49 0.91 มาก 15 
ราคาคุ้มค่า 3.42 0.96 มาก 16 
ด่ืมเพ่ือความสดช่ืน 
ได้รับการบอดต่อจากบุคคลใกล้ชิด 

3.29 
2.94

1.17 
1.11

มาก 
ปานกลาง 

17 
18 

รวม 3.71 0.50 มาก - 
 

จากการสํารวจตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อปัจจัยที่มีความสาํคัญ
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนํ้าขา้วโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ
3.71เมื่อแยกเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับสะดวกในการหาซื้อ มีค่าเฉลีย่
4.18 มีความสาํคัญระดับมาก รองลงมา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับสสีันน่ารับประทานมี
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ค่าเฉลี่ย4.16 มีความสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับย่ีห้อเป็นที่นิยม ค่าเฉลีย่
4.15 มีความสาํคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับมีโปรโมช่ันมีค่าเฉลีย่3.88 มี
ความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับสามารถเก็บไว้ด่ืมได้นานมีค่าเฉลี่ย3.86 มี
ความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับกระแสนิยม เป็นที่รู้จักในปัจจุบัน มี
ค่าเฉลี่ย3.84 มีความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับเป็นย่ีห้อที่ซื้อประจํา มี
ค่าเฉลี่ย3.81 มีความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับมีบรรจุภัณฑ์ที่ชวนให้ซือ้
และดื่มง่าย มคี่าเฉลี่ย3.80 มีความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับได้รสชาติ
เป็นมาตรฐานทุกครั้งที่ซื้อ มคี่าเฉลี่ย3.76 มีความสําคัญระดับมากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญั
กับมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ย3.74 มคีวามสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญกับพกพาสะดวก มีค่าเฉลี่ย3.67 มีความสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญกับมีประโยชน์ต่อร่างกายมีค่าเฉลี่ย3.54 มีความสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญกับด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี มคี่าเฉลี่ย3.5 มคีวามสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญกับมีรสชาติดี มีค่าเฉลี่ย3.49 มีความสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ
กับราคาคุ้มค่า มีค่าเฉลี่ย3.42 มีความสําคญัระดับมาก ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคัญกับด่ืมเพ่ือ
ความสดช่ืน มคี่าเฉลี่ย3.29 มีความสําคัญระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับได้รับการ
บอกต่อจากบุคคลใกล้ชิด มคี่าเฉลี่ย2.94 มีความสําคัญระดับมาก 
 
4.3 สรปุผลการศึกษา 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมีอายุ 16-20 ปี มีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาทมี
ระดับการศึกษามัธยมต้น- มัธยมปลาย ส่วนใหญ่เลือกรับประทานนํ้าข้าวโพดย่ีห้อ วีคอร์น มีความถ่ี
ในการรับประทานนํ้าข้าวโพดมากกว่า 6ครัง้/สัปดาห์ ซื้อนํ้าข้าวโพดจาก Convenient Store เช่น 
7-11 หรือ Family Mart มีจดุประสงค์ในการรับประทานเพราะรสชาติอร่อย และรู้จักนํ้าข้าวโพด 
(ประเภทพร้อมด่ืม) จากเพ่ือน ให้ความสําคัญกับสะดวกในการหาซื้อในระดับมากที่สุด รองลงมา 
ได้แก่  

1. สีสันน่ารับประทาน  
2. ย่ีห้อเป็นที่นิยม  
3. มีโปรโมช่ัน สามารถเก็บไว้ด่ืมได้นาน  
4. กระแสนิยม เป็นที่นิยมในปัจจุบัน  
5. เป็นย่ีห้อที่ซื้อประจํา  
6. มีบรรจุภัณฑ์ทีช่วนให้ซื้อและด่ืมง่าย  

 



46 

7. ได้รสชาติเป็นมาตรฐานทุกคร้ังที่ซื้อ  
8. มีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์  
9. พกพาสะดวก  
10. มีประโยชน์ต่อร่างกาย  
11. ด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี   
12. มีรสชาติดี  
13. ราคาคุ้มค่า  
14. ด่ืมเพ่ือความสดช่ืน  
15. ได้รับการบอดต่อจากบุคคลใกล้ชิด  



บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
5.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์

จากผลการศึกษาในบทท่ี 4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม สว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 16-20 ปี 
มีรายได้ น้อยกว่า 10,000 บาทมีระดับการศึกษามัธยมต้น- มัธยมปลาย ส่วนใหญ่เลือกรับประทาน
นํ้าข้าวโพดย่ีห้อ วีคอร์น มีความถี่ในการรับประทานนํ้าข้าวโพดมากกว่า 6ครั้ง/สัปดาห์ ซื้อนํ้า
ข้าวโพดจากรา้นสะดวกซื้อ (Convenient Store) เช่น 7-11 หรือ Family Mart มีจุดประสงค์ในการ
รับประทานเพราะรสชาติอร่อย และรู้จักนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) จากเพ่ือน ให้ความสําคัญกับ
สะดวกในการหาซื้อในระดับมากที่สุด รองลงมา ได้แก่  
 1.สีสันน่ารับประทาน     2.ย่ีห้อเป็นที่นิยม  
 3.มีโปรโมช่ัน      4.สามารถเก็บไว้ด่ืมได้นาน  
 5.กระแสนิยม เป็นที่นิยมในปัจจุบัน   6.เป็นย่ีห้อที่ซือ้ประจํา  
 7.มีบรรจุภัณฑ์ที่ชวนให้ซื้อและด่ืมง่าย   8.ได้รสชาติเป็นมาตรฐานทุกคร้ังที่ซื้อ  
 9. มีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์    10.พกพาสะดวก  
 11.มีประโยชน์ต่อร่างกาย    12.ด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี   
 13.มีรสชาติดี      14.ราคาคุ้มค่า  
 15.ด่ืมเพ่ือความสดช่ืน     16.ได้รับการบอดต่อจากบุคคลใกล้ชิด  

ดังน้ันจึงสามารถนํามากําหนดเป็นกรอบแนวคิดที่จะนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ได้ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.1 : กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยที่สําคัญต่อการตัดสินใจซื้อ 

นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4 P 
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5.2 กลยุทธท์ี่ใช้  
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4 P ได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคจะให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์มากที่สุด ไม่ว่าจะเรื่องของ

รสชาติ สีสัน บรรจุภัณฑ์ และแบรนด์ของผลติภัณฑ์ ดังน้ัน ทาง Corn Land ควรท่ีจะใช้กลยุทธ์
ทางด้านผลิตภัณฑ์ ดังต่อไปนี้ 

1.1  รักษาคุณภาพของสินค้าให้มีมาตรฐานสม่ําเสมอ ด้วยการนําระบบ
เคร่ืองจักรเข้ามาช่วยในการผลิต และนําระบบการตรวจสอบคุณภาพมาทําการควบคุมคุณภาพ ด้วย
การสุ่มตรวจคุณภาพสินค้าอย่างสมํ่าเสมอ 

1.2  ออกแบบขนาดบรรจุภัณฑ์ที่ง่ายต่อการสะดวกพกพาและน่าดึงดูดให้
ผู้บริโภคมาซื้อ ซึ่งกลุ่มลูกค้าคือ กลุ่มวัยรุ่นขึ้นไป ดังน้ันควรเน้นความเป็นสีสันของบรรจุภัณฑ์ และ
ขนาดบรรจุภัณฑ์สามารถพกพาได้สะดวก โดยอาจทําการผลิตสินค้าออกมา ขนาด 250ml 

1.3 พยายามสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มวัยรุ่นให้มากที่สุด 
2. ราคา (Price) 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความคุ้มค่าเป็นสิ่งสําคัญ ดังน้ันการต้ังราคาจึงต้องต้ังให้

เหมาะสมเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความคุ้มค่ามากท่ีสุด ซึ่งนํ้าข้าวโพดขนาด 250 ml ราคาจะอยู่ที่ 35 บาท  
3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับช่องทางการจัดจําหน่ายมาก เพราะลูกค้า

ต้องการหาซื้อสินค้าได้สะดวก ได้แก่ ร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-eleven , Family Mart นอกจากน้ีควร
จะทําการวางจําหน่ายในร้านโชห่วยด้วย เพราะร้านโชห่วยยังคงมีอยู่ในทุกชุมชนที่บางชุมชน  
7-eleven ยังเข้าไม่ถึง 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ทาง Corn Land ควรท่ีจะทาํการส่งเสริมการขาย ด้วยโปรโมช่ันต่างๆ ได้แก่ การทํา

โปรโมช่ันแบบซื้อ 3 ขวด ฟร ี1 ขวด นอกจากน้ีในช่วงเทศกาลสําคัญๆ ควรจะทําโปรโมช่ัน จําหน่าย
สินค้าเป็นกระเช้าของขวัญเครื่องด่ืมนํ้าข้าวโพด โดยออกแบบกระเช้าของขวัญที่เหมาะสม และ
สวยงาม เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับกลุ่มลูกคา้ที่ต้องการหากระเช้าของขวัญที่มีคณุค่า 

นอกจากน้ีควรเน้นส่งเสริมการขายไปยังสถาบันการศึกษา โดยจําหน่ายให้กับทาง
สหกรณ์ของโรงเรียนและมหาวิทยาลัยในราคาพิเศษ เพ่ือกระตุ้นให้กับทางสหกรณ์ของโรงเรียนและ
มหาวิทยาลัยรบัไปจัดจําหน่ายสินค้าต่อ 
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กลยุทธ์การเจริญเติบโต ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ คือ 
กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) คือ การเพิม่ยอดขายโดยการ

เติบโตจากผลติภัณฑ์เดิมในตลาดเดิม… ทาํได้โดยใช้ Push Strategy (กลยุทธ์ผลัก) เช่น การทํา
โปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม ผลักสินค้าออกไป และ Pull Strategy (กลยุทธ์ดึง) เช่น การทําโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ สื่อสารการตลาด ดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาซื้อเอง 

กลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
ผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดใหม่ ทําได้จาก การขยายกลุ่มลูกค้าใหม่ จากเคยขายแต่กับผู้บรโิภค (B2C - 
Business to Consumer) ก็หันไปขายกลุ่มธุรกิจ (B2B - Business to Business) หรอืหน่วยงาน
ภาครัฐ (B2G - Business to Government) บ้าง รวมถึงการขยายจุดขายไปยังภูมิศาสตร์ใหม่ๆ เช่น 
เคยขายแค่ในกรุงเทพฯ ก็ขยายไปขายตลาดต่างจังหวัด หรือขยายออกไปขายต่างประเทศ 

กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) คือ การเพิ่ม
ยอดขายจากการขายผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดเดิม ซึ่งก็คือ การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น เบนซ์ออกรุ่น
ใหม่เร็วและบ่อยขึ้นมากจากแต่ก่อนนานๆ ถึงจะออก เพราะต้องการให้ยอดขายเติบโต และการออก
กลุ่มผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น จากเดิมร้านขายแต่เสื้อกับกางเกง ก็เพ่ิมสินค้ากระเป๋าและรองเท้า หรือการ
ปรับ Packaging เล็ก กลาง ใหญ ่เป็นต้น 

กลยุทธ์การเติบโตด้วยธุรกิจใหม่ (Diversification Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
การทําผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดใหม่ ซึ่งแบ่งออกได้เป็น 2 แบบคือ การเติบโตจากธุรกิจใหม่ที่
เก่ียวข้องกับธรุกิจเดิม (Concentric Diversification) เช่น บริษัทขายรองเท้าแตะอยู่ ก็หันมาขาย
รองเท้ากีฬาบ้าง หรือหันมาขายถุงเท้าด้วย เป็นต้น และ การเติบโตจากธุรกิจใหม่ที่ไม่เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจเดิมเลย (Conglomerate Diversification) เช่น บริษัทขายมือถืออยู่ อยู่ก็หันไปทําธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ เป็นต้น  

ทั้ง 4 กลยุทธ์ที่กล่าวไป... ล้วนเป็นกลยุทธ์สําคัญในการผลักดันให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น 

แน่นอนว่าเมื่อยอดขายเพ่ิม กําไรก็ควรจะเพ่ิมตามด้วย 

กลยุทธ์การสรา้งBrand ใหแ้ข็งแรง 
กลยุทธข์้อท่ี 1 สินคา้ของคณุต้องมีคุณภาพดีจริง จึงจะสามารถติดตลาดได้ 

  สิ่งที่ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญน่ันก็คอื สินค้า/ผลิตภัณฑ์ ที่ต้องมีคุณภาพที่ดี มี
คุณสมบัติตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ไม่ใช่แค่เป็นการแอบอ้างสรรพคุณที่เกินจริง มิเช่นน้ัน
ผู้บริโภคจะไม่เกิดการซื้อซ้ํา เป็นเหตุให้สินคา้หรือแบรนด์ของคุณไม่ติดตลาด ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความสําคัญกับกลยุทธ์ข้อน้ีเป็นอย่างมาก 
 
 



50 

  กลยุทธข์้อท่ี 2 สินคา้ต้องมีคาแรคเตอร์ที่โดดเด่น หรือมีเอกลักษณเ์ฉพาะของสนิคา้ 
 การสร้างคาแรคเตอร์ที่โดดเด่นไม่ซ้ําใคร จะทําให้สินค้าของคุณเป็นที่จดจําของบริโภคได้ในเวลา
อันรวดเร็ว รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความเป็นเอกลักษณก์็สามารถทําให้ผู้บริโภคจดจํา
สินค้าได้ง่ายข้ึนอีกด้วย 
  กลยุทธข์้อท่ี 3 ต้องมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด 
  เช่ือได้ว่าหลายๆ องค์กรหรือบริษัทคงจะมีกลยุทธ์ทางการตลาดออกมามากมาย ไม่ว่าจะเป็น 
การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม หรือจะเป็นการส่งเสริมการตลาด ณ จุดขาย อย่างไรก็ดี การที่
จะทําให้แบรนด์ของคุณเป็นที่รู้จักควรจะมกีารบูรณาการสื่อทางการตลาด อาทิเช่น การจัดโปรโมช่ัน
ที่ดีกว่าคู่แข่ง ก็จะทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจที่มากข้ึน 
  กลยุทธข์้อท่ี 4 การโฆษณาและการประชาสัมพันธส์ินค้าทุกช่องทาง 
  การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถือได้ว่ามีความสําคัญต่อการทําการตลาดของแบรนด์ๆหน่ึง 
ซึ่งการโฆษณาที่หลากหลายช่องทางจะทําให้เพ่ิมกลุ่มเป้าหมายได้มากข้ึน อาทิเช่น การโฆษณาผ่าน
ทางโทรทัศน์ นิตยสาร หรือจะเป็นการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ที่กําลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบันก็
ถือได้ว่าเป็นช่องทางที่ดีในการที่จะเผยแพร่แบรนด์ของเราให้เป็นท่ีรู้จกักับกลุ่มเป้าหมายหลากหลาย
กลุ่ม 
  กลยุทธข์้อท่ี 5 การจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคม (CSR) 
  เช่ือได้ว่าหลายๆบริษัทคงจะมกีารจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคมข้ึนมามากมาย ซึ่งก็ถือได้ว่า
เป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงที่นอกจากจะได้บุญแล้วยังได้แบรนด์อีกด้วย ทําให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติในแง่บวก
กับแบรนด์น้ัน ถือได้ว่ายิงปืนนัดเดียวได้นก 2 ตัวเลยทีเดียวเชียว 
  การที่ทาง Corn Land ไปออกบูท และขึ้นเวทีสัมภาษณ์เพ่ือแนะนําแบรนด์ และทําให้  
แบรนด์เป็นที่รู้จักมากขึ้นในงานสร้างอาชีพคร้ังที่ 23 ณ BCC HALL เซ็นทรัลลาดพร้าว 
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ภาพที่ 5.2 : รปูภาพแสดงการออกบูทงานสร้างอาชีพ 
 

 
 
ที่มา : แสดงการออกบูทงานสร้างอาชีพ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://scontent.fbkk5-

5.fna.fbcdn.net/v/t1.0/22154284_1916231625295125_5837435329543549099_n.j
pg?oh=7fbd5daf5861bc86645dc802c9aea76e&oe=5A933A62. 
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ภาพที่ 5.3 : รปูภาพแสดงการขึ้นเวทีแนะนาํธุรกิจ 
 

 
 

5.3 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
5.3.1 Corn Land มีช่องทางการจําหน่ายออนไลน์ มีช่องทาง Instagram, Facebook, 

shopee  และเน้นส่งสินค้าตึกสํานักงาน ร้านอาหารสุขภาพต่างๆ 
5.3.2 Corn Land สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันด้วยการใช้แบรนด์ที่เป็นตัว

การ์ตูน โดยทําการหาตัวการ์ตูนที่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายช่ืนชอบ หรือจะออกแบบวาดตัวการ์ตูนที่เป็น
รูปข้าวโพดและจดลิขสิทธ์ิเป็นของตนเองก็ได้ 

5.3.3 สร้างเร่ืองราวสตอรี่ของผลิตภัณฑ์ขึ้นมา เน่ืองจากช่ือแบรนด์คือ Corn Land ซึง่
แปลว่าอาณาจักรข้าวโพด ซึ่งสามารถสร้างเร่ืองราวที่มาของข้าวโพดที่นํามาผลิต เป็นนํ้าข้าวโพดได้ 
เหมือนกับสินค้าของจีนที่มักจะมีเร่ืองราวความเป็นมา 

5.3.4  Corn Land เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นในเร่ืองของสุขภาพเป็นหลักเน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์ไม่ใส่นม ไมใ่ส่นํ้าตาล และไม่ได้ใส่วัตถุกันเสีย ผลิตจากข้าวโพด 100%  เพ่ิมเติม  

5.3.5 เจาะกลุม่วัยเรียน  เพ่ือชวนพ่อและแม่ หรือ บุคคลในครอบครัวเพ่ือรับประทาน 
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5.4 แผนงานด้านการเงนิและงบประมาณ 
รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 

 
ตารางที่ 5.1 : รายช่ือผู้ถือหุ้น 
 
ลําดับ ชื่อ –นามสกุล จํานวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอรเ์ซ็นต์ 

1. นางสาวนันทิยา ศิริวิลาศ 25000 10 50% 

2. นางสาวดวงหทัย สอนสืบ 25000 10 50% 

 รวมจํานวนหุ้น 50,000  100% 

 
ตารางที่ 5.2 : การลงทุนในสนิทรัพย์ 
 

 
 

 
 
 

แหล่งทีม่า
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร
อาคาร 300,000.00              300,000.00                      -                                      
เคร่ืงจกัรและอุปกรณ์ 100,000.00              100,000.00                      -                                      
อุปกรณ์สํานักงาน 30,000.00                 30,000.00                        
สินทรัพย์ถาวรรวม 430,000.00              430,000.00                      -                                      
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดาํเนินงาน
คา่จดทะเบียนบริษทั 20,000.00                 20,000.00                        -                                      
เงินทนุหมุนเวียน 50,000.00                 50,000.00                        -                                      
รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น 500,000.00              500,000.00                      -                                      
สัดสว่นโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00                      100                                   -                                      

งบประมาณการลงทนุ

รายการ รวม
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ประมาณรายได้จากการขาย 
ราคาจําหน่ายขวดละ 35 ประมาณการในแต่ละเดือนจําหน่าย 10,000 ขวด  1 ปีจะจาํหน่าย 

120,000 ขวด 
จํานวนสนิคา้ท่ีขาย (หน่วย) 

 

ตารางที่ 5.3 : ประมาณรายได้จากการขาย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
นํ้าข้าวโพด 120,000 144,000 172,800 207,360 248,832 

รวม 120,000 144,000 172,800 207,360 248,832 
 
 รายได้จากการขาย 
 

ตารางที่ 5.4 : รายได้จากการขาย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้จากการขาย 4,200,000 5,040,000 6,048,000 7,257,600 8,709,120 

รวม 4,200,000 5,040,000 6,048,000 7,257,600 8,709,120 
 

ประมาณต้นทุนสนิคา้ขาย 
 

ตารางที่ 5.5 : ประมาณต้นทุนการขาย 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกูย้มื) 
สินทรัพยถ์าวร       

อาคาร 300,000.00 300,000.00 - 

เครื่องจักรและอุปกรณ ์ 100,000.00 100,000.00 - 

อุปกรณ์สํานักงาน 30,000.00 30,000.00 

สินทรัพยถ์าวรรวม 430,000.00 430,000.00 - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ) : ประมาณต้นทุนการขาย 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกูย้มื) 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 20,000.00 20,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00 50,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 500,000.00 500,000.00 - 

สัดส่วนโครงสรา้งเงินทุน(%) 100.00 100 - 
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ประมาณการค่าใช้จ่ายต่อป ี
 

ตารางที่ 5.6 : ประมาณการค่าใช้จ่ายต่อปี 
 
 

 
 
 

ต้นทนุคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ค่าเส่ือมราคา 41,000              41,000              41,000              41,000              41,000              
เงินเดือน 1,068,000         1,068,000        1,068,000        1,068,000        1,068,000        
รวมต้นทนุคงที่ 1,109,000         1,109,000        1,109,000        1,109,000        1,109,000        

ยอดขาย 4,200,000         5,040,000        6,048,000        7,257,600        8,709,120        

ต้นทนุผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
ต้นทนุในการผลิต 2,100,000         2,520,000        3,024,000        3,628,800        4,354,560        
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 126,000            151,200            181,440            217,728            261,274            
ค่าขนส่ง 21,000              25,000              30,240              36,288              43,556              
ส่งเสริมการขาย 63,000              75,600              90,720              108,864            130,637            
รวมต้นทนุผันแปร 2,310,000         2,771,800        3,326,400        3,991,680        4,790,026        

210,000.00      251,800.00      302,400.00      362,880.00      435,466.40      
การคาํนวณจุดคุ้มทนุ =  ต้นทนุคงที ่/ อัตรากําไรส่วนเกิน
กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทนุผันแปร
อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย

การคาํนวณจุดคุ้มทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5
กําไรส่วนเกิน 1,890,000         2,268,200        2,721,600        3,265,920        3,919,094        
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.45                   0.45                   0.45                   0.45                   0.45                   
จุดคุ้มทนุต่อปี 2,464,444         2,464,227        2,464,444        2,464,444        2,464,451        
จุดคุ้มทนุต่อเดือน 205,370            205,352            205,370            205,370            205,371            
จุดคุ้มทนุต่อวัน 6,846                 6,845                6,846                6,846                6,846                

การประมาณการค่าใช้จ่าย



57 

งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 5.7 : งบกําไรขาดทุนประมานการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
รายได้จากการขาย 4,200,000 5,040,000 6,048,000 7,257,600 8,709,120 
หัก ต้นทุนในการผลิต 2,100,000 2,520,000 3,024,000 3,628,800 4,354,560 
กําไรก่อนหักค่าใช้จ่าย 2,100,000 2,520,000 3,024,000 3,628,800 4,354,560 
หัก ค่าใช้จ่ายในการขาย 204,000 302,040 362,880 435,456 522,566 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 426,000 453,960 544,320 653,184 783,802 
กําไรข้ันต้นก่อนหักภาษี 1,470,000 1,764,000 2,116,800 2,540,160 3,048,192 
หัก ภาษี 20% 294,000 352,800 423,360 508,032 609,638 
กําไรสุทธิ 1,176,000 1,411,200 1,693,440 2,032,128 2,438,554 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  
ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรสะสมต้นปี - 1,058,400 2,328,480 3,852,576 5,681,491 
บวก กําไรสุทธิ 1,176,000 1,411,200 1,693,440 2,032,128 2,438,554 
หัก เงินปันผล 117,600 141,120 169,344 203,213 243,855 
กําไรสะสมปลายงวด 1,058,400 2,328,480 3,852,576 5,681,491 7,876,189 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได้ 294,000 352,800 423,360 508,032 609,638 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 294,000 58,800 70,560 84,672 101,606 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) : งบกําไรขาดทุนประมานการกรณ์สถานการณ์ปกติ 
 

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินค้าคงเหลือ 42,000 50,400 60,480 72,576 87,091 
สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น 42,000 8,400 10,080 12,096 14,515 
  
ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินปันผล 117,600 141,120 169,344 203,213 243,855 
เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 117,600 23,520 28,224 33,869 40,643 
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ประมาณกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 5.8 : ประมาณการกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 1,176,000 1,411,200 1,693,440 2,032,128 2,438,554 

ค่าเสื่อมราคาเพิ่มข้ึน(ลดลง) 41,000 41,000 41,000 41,000 41,000 

ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน 294,000 58,800 70,560 84,672 101,606 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 117,600 23,520 28,224 33,869 40,643 

หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -  42,000 -  8,400 -  10,080 -   12,096 -  14,515 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,586,600 1,526,120 1,823,144 2,179,573 2,607,287 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน      
สินทรัพย์ถาวรรวม - 430,000 - - - - 

  

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 430,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 

หัก เงินปันผลจ่าย -  117,600 -   141,120 -  169,344 - 203,213 -  243,855 

ทุนหุ้นสามัญ 500,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

382,400 -  141,120 -  169,344 -  203,213 -  243,855 

เงินสดสุทธิ 1,539,000 1,385,000 1,653,800 1,976,360 2,363,432 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,539,000 2,924,000 4,577,800 6,554,160 

เงินสดปลายงวด 1,539,000 2,924,000 4,577,800 6,554,160 8,917,592 
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ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน 
 

ปีที ่ กระแสเงินสด จํานวน 
0 กระแสเงินสดจ่าย 500,000.00 
1 กระแสเงินสดรบั 1,539,000.00 
2 กระแสเงินสดรบั 1,385,000.00 
3 กระแสเงินสดรบั 1,653,800.00 
4 กระแสเงินสดรบั 1,976,360.00 
5 กระแสเงินสดรบั 2,413,432.00 

 

ตารางที่ 5.10 : ตางรางแสงค่า NPV และ IRR 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 500,000 

1 กระแสเงินสดรับ 1,539,000 

2 กระแสเงินสดรับ 1,385,000 

3 กระแสเงินสดรับ 1,653,800 

4 กระแสเงินสดรับ 1,976,360 

5 กระแสเงินสดรับ* 2,413,432 

  การคํานวณมูลคา่ปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 20.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 5,124,376 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -    500,000 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 4,624,376 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 304.33% 

*กระแสเงินสดรับในปีท่ี 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
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จากตารางข้างต้น สรุปได้ว่ากิจการ Corn Land มผีู้ถือหุ้นทั้งหมด 2 คน ได้แก่  
นางสาวนันทิยา ศิริวิลาศ และ นางสาวดวงหทัย สอนสืบ โดยถือหุ้นคนละ 50% จํานวนหุ้น 50,000 
หุ้น หุ้นละ 10 บาท รวมเป็นเงิน 500,000 บาท กิจการ Corn Land  ราคาจําหน่ายขวดละ 35 บาท 
ประมาณการในแต่ละเดือน จําหน่าย 10,000 ขวด ต่อเดือนและใน 1 ปีจําหน่าย 120,000 ขวด มี
อัตราการเติบโตของยอดขายปีละ 20%  กจิการได้รับผลตอบแทนจากการลงทุน 54 % (53.85) % 
โดยทุกๆ 22.75 บาทท่ีคณุใช้ไปจะให้ผลตอบแทน 35 บาทกิจการมีการบริหารจัดการเงินทุนอยู่ที่ 
304 %  ของเงินลงทุน 500,000 บาท ถือว่ากิจการมีการบริหารที่ดี และมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 
0.325 = 1ปี  
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 
 แผนธุรกิจนํ้าข้าวโพดเพ่ือสุขภาพ เป็นนํ้าข้าวโพดที่อยู่ภายใต้ช่ือ Corn Land ซึ่งเป็นการเปิด
ตลาดใหม่สําหรับผู้ที่ช่ืนชอบรับประทานข้าวโพดต้มที่เป็นฝัก โดยมีการนําเมล็ดข้าวโพดท่ีมีคุณภาพมา
เป็นวัตถุดิบหลักในการทํานํ้าข้าวโพดเพ่ือสุขภาพ ซึ่งจะตอบโจทย์ของกลุ่มผู้บริโภคในผู้ที่ดูแลสุขภาพ
ได้เป็นย่างดี เน่ืองจากมีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย โดยนํ้าข้าวโพดของทางร้านได้ผ่านกระบวนการคัด
สรรเมล็ดทีม่ีคณุภาพดี หลังจากน้ันนํามาสกัดเย็น และ พาสเจอร์ไรซ์ โดยผ่านอุณหภูมิความร้อนที่
เหมาะสม และที่สําคัญนํ้าข้าวโพดของทางร้านเราไม่ผสมนํ้าตาล จะเป็นสูตรนํ้าตาล 0% เน่ืองจากใน
ปัจจุบันน้ีคนสว่นใหญ่ให้ความสําคัญกับสุขภาพและดูแลตัวเองมากข้ึน ประกอบกับโรคภัยที่เกิดขึ้น
มากมายจากการรับประทานอาหาร เช่น โรคมะเร็ง โรคหัวใจ ซึ่งเป็น 1 ใน 5 โรคภัยทีเ่ป็นปัญหาใหญ่
ของคนไทยและคนทั่วโลก ซึ่งข้าวโพดจะมีสรรพคณุในการช่วยยับย้ังโรคภัยเบ้ืองต้นได้ เราจึงเลือกที่
จะผลิตนํ้าข้าวโพดออกมาแรกเร่ิม 
 กลยุทธ์ของน้ําข้าวโพด Corn Land จะมีการผลิตนํ้าข้าวโพดทุกขวดอย่างมีคุณภาพ ในแต่ละ
กระบวนการมีการผลิตที่สะอาด อร่อย และมีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รับ โดยเป้าหมายหลักของทางร้านคือ กลุ่มวัยรุ่นที่รักสุขภาพ ซึ่งภายในได้จัดทําแผนการ
ตลาด แผนการผลิต แผนจัดการคน ไว้ดังน้ี แผนการตลาดได้รวบรวมถึงกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจให้
ประสบความสําเร็จ โดยทางด้านตัวผลิตภัณฑ์จําให้ความสําคัญกับคุณภาพของนํ้าข้าวโพดทุกขวด ทั้ง
รสชาติ ด้านกลิ่น ด้านรูปลักษณ์ เป็นต้น ด้านราคาจะต้ังราคา 35 บาท อยู่ในระดับทั่วไปที่ผู้บริโภค
ส่วนใหญซ่ื้อ และราคาสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ คุ้มค่ากับสินค้าที่ได้รับ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ทางร้านจะจําหน่ายตามร้านจําหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพทั่วไปทั้งในกรุงเทพ-ปริมณฑล ซึ่งเป็นการจัด
จําหน่ายแบบขายปลีก รวมถึงทางร้านยังมีการจัดจําหน่ายในช่องทางดิจิตอลอีกด้วย เพ่ือความสะดวก
ต่อการสั่งซื้อของลูกค้า สุดทา้ยด้านส่งเสริมการตลาด ทั้งการทําโฆษณา การประชาสัมพันธ์ และทาง
ร้านเราได้มีโอกาสไปออกรายการ ช้ีช่องรวย และ โฆษณาสินค้าผ่านเว็บไซส์ช้ีช่องรวย ทําเลขายของ 
และได้ขึ้นเวทีในงานสร้างอาชีพ ที่BCC HALL เซ็นทรลัลาดพร้าว ในการนําเสนอธุรกิจฯลฯ เพ่ือสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีเกี่ยวกับตัวสินค้า และทางร้านทําการตลาดทางตรงผ่านทางระบบออนไลน์ผ่านทาง 
Facebook, Line, Instagram และ Shopee สุดท้ายคือการส่งเสริมการขายโดยมีการจัดโปรโมช่ัน
ตามช่วงเวลา 
 ในตัวแผนจัดการคน เน่ืองจากนํ้าข้าวโพด Corn Land เป็นธุรกิจที่เพ่ิงเร่ิมก่อต้ัง ขนาดของ
ธุรกิจจึงเป็นขนาดเล็ก โดยการดําเนินงานของกิจการจะประกอบไปด้วยผู้ร่วมลงทุน 2 คน ฝ่ายผลิต 
ฝ่ายบรรจุภัณฑ์ ฝ่ายขนส่ง และฝ่ายการตลาด ซึ่งทุกคนได้รับมอบหมายหน้าที่ความรับผิดชอบ
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แตกต่างกันออกไป ส่วนแผนการผลิตจะเน้นประสิทธิภาพต้ังแต่การจัดซื้อวัตถุดิบ และทางร้านจะผลิต
สินค้าแบบวันต่อวัน เพ่ือให้สินค้าของเรามีคุณภาพ และเป็นที่พึงพอใจของผู้บริโภคทุกคน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  แบบสอบถามเรื่องพฤติกรรมการเลอืกซ้ือ น้ําข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ตรา Corn Land 

แบบสอบถามชุดน้ี  เป็นแบบสอบถามเพ่ือการวิจัย  เร่ือง  ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) Cornland ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบการศึกษา
ระดับ  ปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจ ภาควิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ผู้วิจัยใครขอความอนุเคราะห์  และความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม  จากท่านผู้ตอบแบบสอบถามโปรดให้
ข้อมูลในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกคําถาม  ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลที่ท่านให้ถือเป็นความลับและจะ
นําเสนอผลการวิเคราะห์ในภาพรวมเท่าน้ัน 

*************************************************************************************** 
1. เพศ 

ชาย 

หญิง 
 
2. อายุ 

ตํ่ากว่า 15 ปี 

16-20 ปี 

21-25 ปี 

26-30 ปี 

31-35 ปี 

35 ปีขึ้นไป 
 
3. รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือนของท่าน 

ตํ่ากว่า 10,000 

10,001 - 20,000 บาท 

20,001 - 30,000 บาท 

30,001 - 40,000 บาท 

40,001 - 50,000 บาท 

ต้ังแต่ 50,001 ขึ้นไป 
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4. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด 

ตํ่ากว่ามัธยมต้น 

มัธยมต้น - มัธยมปลาย 

อนุปริญญา 

ปริญญาตร ี

ปริญญาโท 

สูงกว่าปริญญาโท 
 
5. ถ้าเอ่ยถึง นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ท่านจะนึกถึงยี่ห้อใด 

อันดับแรก  

อันดับที่สอง  
 
6. ปกติท่านด่ืมนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) บ่อยแค่ไหน 

1-2ครั้ง/สัปดาห์ 

3-4ครั้ง/สัปดาห์ 

5-6ครั้ง/สัปดาห์ 

มากกว่า 6ครั้ง/สัปดาห์ 
 
7. ปกติท่านซือ้นํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ที่ไหน กรุณาเลือกสถานที่ที่ซื้อบ่อยทีส่ดุ 

Hyper market เช่น เทสโก้ โลตัส, คาร์ฟูร์ หรือ Big c 

ร้านโชว์ห่วยทั่วไป 

Convenient store เช่น 7-11 หรือ Family mart 

Super market เช่น Food land, Tops, หรือ Gourme market 

ร้านอาหาร 

อ่ืนๆโปรดระบุ 
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8. จุดประสงคข์องการด่ืม กรุณาเลือกเพียงข้อเดียว 

เพ่ือสุขภาพ มีประโยชน์ต่อร่างกาย 

เพราะรสชาติอร่อย 

เพ่ือดับกระหาย 

เพ่ือภาพลักษณ์ 

เพ่ือความสดช่ืน 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
 
9. ท่านรู้จักนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) จากทางใด ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

เพ่ือน 

สื่อโฆษณาทางทีวี 

นิตยสาร 

ป้ายโฆษณา 

งานแจกตัวอย่างสินค้า / Event 

โฆษณาบนรถไฟฟ้า 

หน่วยรถขน Pepsi 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 
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10. ปัจจัยที่มคีวามสําคัญต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อนํ้าข้าวโพด (ประเภทพร้อมด่ืม) ของท่านในแต่ละ
ย่ีห้อ กรุณากรอกแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นของท่าน โดยใส่ตัวเลข 1-5 ตามระดับความสําคัญ 
1-สําคัญน้อยทีสุ่ด 5-สําคัญมากที่สุด  

ปัจจัย/ระดับคะแนน 5 4 3 2 1 
สะดวกในการหาซื้อ      
ด่ืมง่าย      
มีบรรจุภัณฑ์ทีช่วนให้ซื้อ      
สามารถเก็บไว้ด่ืมได้นาน      
ด่ืมแล้วได้ภาพลักษณ์ที่ดี      
มีรสชาติดี      
พกพาสะดวก      
มีประโยชน์ต่อร่างกาย      
ด่ืมเพ่ือความสดช่ืน      
เป็นย่ีห้อที่ซื้อประจํา      
สีสันน่ารับประทาน      
ห้อเป็นที่นิยม      
ได้รสชาติเป็นมาตรฐานทุกคร้ังที่ซื้อ      
มีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์      
ราคาคุ้มค่า      
มีโปรโมช่ัน      
ได้รับการบอดต่อจากบุคคลใกล้ชิด      
กระแสนิยม เป็นที่นิยมในปัจจุบัน      
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ – นามสกุล   นันทิยา ศิริวิลาศ 
อีเมล    nnttdy_25@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตร ี
    คณะมนุษยศาสตร์ สาขาวิชา สื่อสารมวลชน 
    มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
ประสบการณ์การทํางาน  พนักงานประจํา ตําแหน่ง Customer Service Officer (CSO)  
    Cashier  
    ธนาคารกรุงเทพ จํากัด มหาชน ต้ังแต่ปี 2553-2559 
    พนักงานประจํา ตําแหน่ง (CSR) เจ้าหน้าทีพั่ฒนาธุรกิจ 
    ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด มหาชน ต้ังแต่ปี 2559-2560 

 
 






	ปก
	หน้าอนุมัติ
	บทคัดย่อ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน
	ใบข้อตกลง



