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บทคัดย่อ 
   

 แผนธุรกิจบริษัทจัดจ าหน่ายปีกไก่อบ “Pick Me” ที่จัดท าข้ึนมา เพ่ือที่จะต้องการศึกษาการ
ด าเนินการวิจัยผู้บริโภค โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดในการวิเคราะห์ด้านกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภค รวมถึงการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ได้แก ่การวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจของบริษัท “Pick Me” จ ากัด การวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายในธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของธุรกิจ  การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัย
แวดล้อมภายในธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกธุรกิจ การวิเคราะห์
ด้านการแข่งขัน รวมถึงการบริหารด้านการบริหารจัดการด้านทรัพยากรการเงิน                                                                                                                       
 ผลของการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถน าไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจของบริษัท 
“Pick Me” จ ากัด โดยทางบริษัทได้น ากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผสมผสานกับการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์
เพ่ือสร้างการรับรู้ในตราแบรนด์ให้แก่ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว และท าให้การซื้อขายเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ   
 ผลการประเมินทางการเงิน พบว่า โครงการต้องการเงินลงทุนประมาณ 1,390,000 บาท 
เป็นเงินลงทุนของเจ้าของกิจการทั้งหมด เริ่มต้นบริษัทจะมีการตั้งสาขากระจายให้ทั่วขอบเขตท่ีได้
ก าหนดไว้ และจ้างพนักงานประจ าสาขาหน้าร้าน และจะเพ่ิมยอดขายปีละ 10%  โดยธุรกิจมีจุดคุ้มทุน
ในปีแรกอยู่ที่ 7,192,621 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่ร้อยละ 98 มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ (NPV) 4,109,886 บาท โดยใช้ระยะเวลาคืนทุน 1 ปี 6 วัน  
 
ค ำส ำคัญ: ปีกไก่อบ, นิวออลีน, นิวออลีนชีส 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of the development of business plan for “Pick Me” baked chicken 
wings is to do the research about customers by using Marketing Mix Theory to analyze 
customer purchasing decision process including the business environment factors are 
strengths, weaknesses, opportunities, and threats  to run “Pick Me” company limited.  
The analysis of internal and external work environment, the internal risk factors and 
external risk factors, including the management of financial resources. 
 The result of the analysis can be used to develop the strategies for the business 
of “Pick Me” company limited. The company applies Marketing Mix Strategies that are 
product, price, place and promotion with online communication to create the brand 
awareness to customers fast and create the trade effectively. 
 From the financial evaluation, the project needs 1,390,000 THB approximately to 
invest by owner.  In the beginning, the company will set up kiosks to cover the target areas 
and assign employees along each branch. This will increase the sale 10% per year. The 
breakeven point of the business is in the first year of 7,192,621 THB. The project's internal 
rate of return (IRR) was 98%, with a net present value (NPV) was 4,109,886 THB and a 
payback period was 1.6 years. 
 
Keywords: Baked Chicken Wings, New Orleans / New Orleans Cheese 

  



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตัวเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ได้ จากความ

กรุณาจาก ผู้ช่วยศาสตรจารย์ ดร. วีระพงศ์ มาลัย อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ ที่ให้

ค าปรึกษา แนะน าแนวทางการค้นคว้าวิจัย และแก้ไขข้อบกพร่องในงานให้ถูกต้องของการค้นคว้า

อิสระนี้ จนส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี รวมถึงอาจารย์ทุกท่านที่ถ่ายทอดวิชาความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา 

จนสามารถน าความรู้ดังกล่าวมาประกอบและใช้ศึกษาในการค้นคว้าอิสระให้ส าเร็จลุล่วง  ผู้จัดท าแผน

ธุรกิจนี้ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 

  
ณัฏฐ์ นาควัชระ 



ช 
 

สารบัญ 
 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ฌ 
สารบัญภาพ ฎ 
บทที่ 1 บทน า  
 1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ 1 
 1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 1 
 1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 1 
 1.4 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 2 
 1.5 สินค้าและบริการ 4 
 1.6 ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ 4 
 1.7 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 4 
บทที่ 2 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ  

 2.1  ประเภทของข้อมูลที่น ามาใช้ 5 

 2.2  วิธีการเก็บข้อมูล 8 

 2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 8 

 2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 9 

 2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 9 

 2.6 ผลสรุปการวิจัย 9 

บทที่ 3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 3.1 การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค์ (SWOT Analysis) 17 

 3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 18 

 3.3 การสรุปจุดแข็งที่จะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 19 

 3.4 การสรุปจุดแข็งที่จะใช้ไปแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาส 
     ให้ธุรกิจ 

20 

 

 



ซ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 หน้า 

บทที่ 4 โมเดลในการด าเนินธุรกิจ  

 4.1 โมเดลของธุรกิจ 21 

 4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 22 

บทที่ 5 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ  

 5.1 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 24 

 5.2 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 25 

 5.3 แผนกลยุทธ์ทางการผลิตและจัดซื้อ 27 

 5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 24 

บรรณานุกรม 37 

ภาคผนวก 38 

 ภาคผนวก ก บทสรุปผู้บริการ 39 

 ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 40 

ประวัติผู้เขียน                                                                                              42 

เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

 หน้า 

ตารางที่ 2.1:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 9 

ตารางที่ 2.2:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 10 

ตารางที่ 2.3:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 10 

ตารางที่ 2.4:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ 
                  เดือน 

11 

ตารางที่ 2.5:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ   11 

ตารางที่ 2.6:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความต้องการ 
                  ในการรับประทาน 

12 

ตารางที่ 2.7:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจัยในการ 
                  ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

12 

ตารางที่ 2.8:   จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามปริมาณการซื้อ 
                  ปีกไก่อบในแต่ละครั้ง 

13 

ตารางที่ 2.9:  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 
                  ในการซื้อปีกไก่อบต่อครั้ง 

14 

ตารางที่ 2.10: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่องทางการ 
                  จัดจ าหน่ายที่ผู้บริโภค 

14 

ตารางที่ 2.11: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการส่งเสริม 
                  การขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 

15 

ตารางที่ 2.12: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถี่ในการ 
                  ซื้อผลิตภัณฑ์ 

15 

ตารางที่ 2.13: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาใน 
                  การเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ 

16 

ตารางที่ 3.1:  SWOT Analysis 17 

ตารางที่ 5.1:  ราคาจ าหน่ายสินค้าแต่ละประเภท 24 

ตารางที่ 5.2:  แสดงการประมาณการลงทุน 28 

ตารางที่ 5.3:  ประมาณการยอดขายในแต่ละปี ของสินค้าปีกไก่อบรสนิวออลีน 29 

ตารางที ่5.4:  ประมาณการยอดขายในแต่ละปี ของสินค้าปีกไก่อบรสนิวออลีนชีส 29 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หน้า 

ตารางที่ 5.5: ประมาณการยอดขายในแต่ละปี ของสินค้ารวม 29 

ตารางที่ 5.6: สรุปยอดขายรวมต่อปี 29 

ตารางที่ 5.7: แสดงการค านวณสินค้าคงเหลือ 30 

ตารางที่ 5.8: แสดงต้นทุนคงที่ 30 

ตารางที่ 5.9: แสดงต้นทุนผันแปร 31 

ตารางที่ 5.10: แสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 31 

ตารางที่ 5.11: แสดงการค านวณงบก าไรขาดทุน 31 

ตารางที่ 5.12: แสดงงบกระแสเงินสด 32 

ตารางที่ 5.13: แสดงงบฐานะการเงิน 34 

ตารางที่ 5.14: แสดงกระแสเงินสดตลอดโครงการ 35 

ตารางที่ 5.15: แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนของโครงการ 35 

ตารางที่ 5.16: แสดงระยะเวลาคืนทุน (ปี) 36 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญภาพ 
 

 หน้า 

ภาพที่ 1.1:  แสดงที่ตั้งของบริษัท 3 

ภาพที่ 1.2:  ตัวอย่างของคีออสตั้งขายสินค้าในรูปแบบเฟรนไชส์ 3 

ภาพที ่1.3:  ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 4 

ภาพที่ 2.1:  กรอบแนวความคิด 6 

ภาพที่ 4.1:  Business Model Canvas 21 

  

 
 



 

บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 แนะน ำประเภทของธุรกิจ 
 ธุรกิจนี้ เป็นธุรกิจประเภทผลิตและจัดจ ำหน่ำย อำหำรประเภทปีกไก่อบ 2 รสชำติ คือ ปีก
ไก่อบรสนิวออลีนและปีกไก่อบรสนิวออลีนชีส ซึ่งในอนำคตทำงบริษัทจะพัฒนำผลิตภัณฑ์ให้มีรสชำติ
หลำกหลำยมำกขึ้น เนื่องจำกบริษัทมุ่งที่จะเป็นผู้น ำทำงด้ำนผลิตไก่อบหลำกหลำยรสชำติในตลำดล่ำง 
โดยมีกำรจัดจ ำหน่ำยในรูปแบบของทั้งขำยเองโดยตรงและขำยในรูปแบบแฟรนไชส์ ภำยใต้บริษัท 
Pick me จ ำกัด โดยบริษัท Pick me จ ำกัด ได้มีกำรจ้ำงผลิตสินค้ำ 
 
1.2 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 บริษัท Pick Me จ ำกัด มีควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญในตัวผลิตภัณฑ์ไก่อบ และได้เห็นโอกำสใน
กำรท ำตลำดของผลิตภัณฑ์ปีกไก่อบ 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์  
 ทำงบริษัทตั้งใจจะเป็นผู้น ำทำงตลำดปีกไก่อบแฟรนไชส์และมุ่งม่ันพัฒนำให้สินค้ำมีคุณภำพ
และควำมอร่อยเทียบเท่ำคู่แข่งในตลำดล่ำง เช่น ไก่ย่ำง 5 ดำว ซ่ึงปัจจุบันเป็นผู้น ำในผลิตภัณฑ์ ด้ำน
ไก่ย่ำงและไก่อบ 
 1.3.2 พันธกิจ 
  1.3.2.1 มุ่งพัฒนำผลิตภัณฑ์ให้ตรงตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภค เพ่ือให้ตอบสนอง
ควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
  1.3.2.3 รักษำคุณภำพของผลิตภัณฑ์ให้คงควำมเป็นมำตรฐำน เพ่ือสร้ำงควำมมั่นใจให้
ผู้บริโภค 
  1.3.2.3 สร้ำงควำมดึงดูดผู้บริโภคด้วยกำรสร้ำงสรรค์แพคเกจจิ้งที่ดูมีควำมทันสมัยและ
น่ำสนใจ 
  1.3.2.4 กระจำยสินค้ำให้ให้ครอบคลุมผู้บริโภคท่ัวประเทศไทย  
  1.3.2.5 มีกำรวำงแผนส ำหรับกำรขยำยตลำดในอนำคตและกำรเพ่ิมรูปแบบสินค้ำใน
รูปแบบใหม่ 
 1.3.3 เป้ำหมำย 
  1.3.3.1 เป้ำหมำยระยะสั้น 
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  ท ำให้ลูกค้ำรู้จักสินค้ำและตรำแบรนด์ผ่ำนช่องทำงกำรขำยโดยตรง ผ่ำนคีออสตำม 
สถำนที่ ที่ได้ก ำหนดเป้ำหมำยเอำไว้ ในขอบเขตท่ียังไม่กว้ำงมำกนัก โดยก ำหนดไว้ 10 จุด แบ่งเป็น 
10 คีออส และมีกำรประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อออนไลน์   
  1.3.3.2 เป้ำหมำยระยะกลำง 
   1) เพ่ิมช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำให้ครอบคลุมขอบเขตในจังหวัดกรุงเทพ 
   2) พัฒนำผลิตภัณฑ์ให้มีรสชำติที่เพ่ิมขึ้น 
  1.3.3.3 เป้ำหมำยระยะยำว 
  เพ่ิมช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำให้ครอบคลุมทั่วประเทศ โดยตั้งเป้ำหมำยแบ่งเป็น 
แต่ละภูมิภำคของประเทศ และเริ่มจำกจังหวัดที่เป็นเมืองหลวงของแต่ละภูมิภำค 
  1.3.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
   1) เพ่ือสร้ำงกำรรับรู้ตรำสินค้ำ 
   2) สร้ำงควำมพึงพอใจในตัวสินค้ำให้กับผู้บริโภค 
   3) เพ่ิมส่วนแบ่งทำงกำรตลำดให้มำกขึ้น 
 
1.4 ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 
 สถำนที่ประกอบกำร ซึ่งเป็นที่ตั้งของบริษัทตั้งอยู่ เลขที่ 8/1 หมู่ 8 ซอย รำชวินิตบำงแก้ว 
ถนน บำงนำ-ตรำด ต ำบล บำงแก้ว อ ำเภอ บำงพลี สมุทรปรำกำร 10540 ในกำรผลิตบริษัทจ้ำง
ผู้ผลิตที่ช ำนำญและมีประสบกำรณ์สูงมำผลิตให้ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยบริษัทได้จัดท ำคีออส เพื่อ
เป็นช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย เริ่มแรกจะมีกำรวำงคีออสในขอบเขตของจังหวัดกรุงเทพและ
สมุทรปรำกำร ส ำหรับตัวคีออสที่จะจัดในกำรขำยแฟรนไชส์ จะเป็นสไตล์เรียบง่ำยดูทันสมัย เพ่ือให้
เกิดควำมน่ำสนใจและติดตำผู้บริโภค เมื่อเห็นคีออสของแบรนด์ก็จะสำมำรถรู้ได้โดยทันทีว่ำเป็น 
แบรนด์ “Pick Me” โดยจะตั้งอยู่ในบริเวณชุมชน ตลำดนัด และ Supermarket เพ่ือรองรับลูกค้ำ
ตลำดล่ำง 
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   ภำพที่ 1.1: แสดงที่ตั้งของบริษัท 
 

       
 
ภำพที่ 1.2: ตัวอย่ำงของคีออสตั้งขำยสินค้ำในรูปแบบแฟรนไชส์ 
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1.5 สินค้ำและบริกำร 

 ในระยะเริ่มต้น ทำงบริษัท “Pick Me” มีสินค้ำปีกไก่อบ 2 รสชำติ คือ รสชำตินิวออลีนจะมี
รสชำติที่เผ็ดและผสมหวำนนิดหน่อย ส่วนของรสชำตินิวออลีนชีสจะมีควำมเผ็ดและมีกลิ่นชีสผสมกับ
รสชำติชีสที่หอมน่ำรับประทำน ซึ่งจะท ำรสชำติกับคุณภำพ ให้มีควำมพรีเมียม ในรำคำประหยัด ที่
ใคร ๆ ก็สำมำรถซื้อรับประทำนได้และแพคเกจจิ้งให้โดดเด่นเทียบเท่ำกับคู่แข่งรำยใหญ่ โดยใน
อนำคตจะมีกำรเพ่ิมรสชำติที่มำกขึ้น เพ่ือที่จะได้เป็นมีตัวเลือกส ำหรับผู้บริโภคมำกขึ้น     
 
ภำพที่ 1.3: ตัวอย่ำงของผลิตภัณฑ์ 
     

 
 
1.6 ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ 
 ในปัจจุบันแนวโน้มธุรกิจประเภทแฟรนไชส์ก ำลังได้รับควำมนิยมและได้รับกำรสนับสนุน
จำกภำครัฐและเอกชนอย่ำงต่อเนื่อง เพ่ือกระตุ้นกำรลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ รวมถึงกำรสนับสนุน
และพัฒนำธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้สำมำรถแข่งขันในตลำดอำเซียนได้ แบรนด์ธรุกิจแฟรนไชส์ในไทย 
มีโอกำสในกำรขยำยธุรกิจของตัวเองได้อย่ำงรำบรื่น เพรำะอัตรำดอกเบี้ยเงินฝำกธนำคำรยังต่ ำไม่ถึง  
2 เปอร์เซ็นต์ ท ำให้คนที่มีเงินออมมองหำทำงเลือกของกำรลงทุนใหม่ ๆ 
 
1.7 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ แฟรนไชส์ไก่อบ “Pick Me”  
 1.7.1 เพ่ือให้ทรำบควำมเป็นไปได้ของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 1.7.2 เพ่ือวิเครำะห์ส่วนแบ่งตลำด  
 1.7.3 เพ่ือพัฒนำและแก้ไขคุณภำพ หรือด้ำนรำคำให้ตรงตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภค
มำกขึ้น



 

บทที่ 2 
วิธีกำรด ำเนินกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

 
 วิธีกำรด ำเนินกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ไก่อบ ภำยใต้ตรำสินค้ำ “Pick Me” จะ
ประกอบไปด้วย หัวข้อดังต่อไปนี้ ประเภทของข้อมูลที่น ำไปใช้ วิธีกำรเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ในกำร
เก็บข้อมูล ผู้ที่ให้ข้อมูล และจ ำนวนผู้ที่ให้ข้อมูล 
 
2.1 ประเภทของข้อมูลที่น ำมำใช้ 
 2.1.1 ตัวแปรต้น ตัวแปรตำม และกรอบแนวควำมคิด 
  2.1.1.1 ตัวแปรต้น 
  สุวสำ ชัยสุรัตน์ (2537) ได้กล่ำวไว้ว่ำ แนวคิดด้ำนลักษณะประชำกรศำสตร์ หมำยถึง 
ปัจจัยต่ำง ๆ ที่เป็นหลักเกณฑ์ในกำรบ่งบอกถึงลักษณะทำงประชำกรที่อยู่ในตัวบุคคลนั้น ๆ ได้แก่ 
เพศ อำยุ ขนำดครอบครัว รำยได้ กำรศึกษำ อำชีพ วัฏจักรชีวิต ครอบครัว ศำสนำ เชื้อชำติ สัญชำติ
และสถำนภำพทำงสังคม ซึ่งปัจจัยทั้งหมดนี้ มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่ำงกันในแต่ละ
ตัวบุคคล 
 แนวคิดปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำ โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด คือ  
เครื่องมือทำงกำรตลำดที่ธุรกิจน ำมำใช้ เพ่ือท ำให้ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ 
(วำรุณี ตันติวงศ์วำนิช, นิภำ นิรุตติกุล, นนทรี เหล่ำพัดจัน, พรพรหม พรพรหมเพศ, นิตยำ งำมแดน 
และจุฑำมำส ทวีไพบูลย์วงษ์, 2546) ซึ่งประกอบด้วย ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) ด้ำนรำคำ (Price) 
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  (Place) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
  2.1.1.2 ตัวแปรตำม 
  แนวคิดเก่ียวกับกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมีขั้นตอนในกำรตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 
กำรรับรู้ถึงปัญหำ (Problem Recognition) กำรแสวงหำข้อมูล (Information Search) กำร
ประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of alternative) กำรตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)
พฤติกรรมหลังกำรซื้อ (Post Purchase Behavior) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หน้ำ 145) 
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 2.1.2 กรอบแนวคิด 
 

ภำพที่ 2.1: กรอบแนวควำมคิด 
 

ตัวแปรต้น                                                  ตัวแปรตำม 

แนวคิดด้ำนลักษณะประชำกรศำสตร์ 

 

แนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 
4P’s 
- ผลิตภัณฑ์ (Product) 
- รำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย
(Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด
(Promotion) 

 

  2.1.2.1 แนวคิดคุณลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ 
  สันทัด เสริมศรี (2539) ได้กล่ำวไว้ว่ำ ประชำกรศำสตร์ หมำยถึง กำรหำควำมรู้ ควำม
เข้ำใจเกี่ยวกับมนุษย์ ในด้ำนพฤติกรรมทำงประชำกรและกำรเปลี่ยนแปลงในปรำกฏกำรณ์ทำง
ประชำกร 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้กล่ำวไว้ว่ำ ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ ประกอบด้วย 
อำยุ เพศ รำยได้ และกำรศึกษำ เหล่ำนี้ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในกำรแบ่งส่วนตลำด ลักษณะทำง
ประชำกรศำสตร์เป็นลักษณะที่ส ำคัญและสถิติที่วัดได้ของประชำกรที่ช่วยก ำหนดตลำดเป้ำหมำย 
รวมทั้งง่ำยต่อกำรวัดมำกกว่ำตัวแปรอื่น ๆ ตัวแปรด้ำนทำงประชำกรศำสตร์ที่ส ำคัญ และคนที่มี
ลักษณะประชำกรศำสตร์ต่ำงกันจะมีลักษณะทำงจิตวิทยำต่ำงกัน โดยวิเครำะห์จำกปัจจัย ดังนี้ 
   1) เพศ (Sex) ควำมแตกต่ำงทำงเพศ ท ำให้บุคคลมีพฤติกรรมของกำรติดต่อสื่อสำร
ต่ำงกัน เพศเป็นตัวแปรในกำรแบ่งส่วนตลำดที่ส ำคัญเช่นกัน ดังนั้นนักกำรตลำดต้องศึกษำตัวแปรนี้
อย่ำงรอบคอบ เพรำะในปัจจุบันนี้ ตัวแปรด้ำนเพศมีกำรเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมกำรบริโภค 
   2) อำยุ (Age) เนื่องจำกผลิตภัณฑ์จะสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีอำยุต่ำงกัน นักกำรตลำดจึงใช้ประโยชน์จำกอำยุเป็นตัวแปรด้ำนประชำกรศำสตร์ที่
แตกต่ำงของส่วนตลำด  

แนวคิดในกำรตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมของผู้บริโภค 
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   3) กำรศึกษำ (Education) เป็นปัจจัยที่ท ำให้คนมีควำมคิด ค่ำนิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมแตกต่ำงกัน คนที่มีกำรศึกษำสูงจะได้เปรียบอย่ำงมำกในกำรรับรู้สำรที่ดี เพรำะเป็นผู้มี
ควำมกว้ำงขวำงและเข้ำใจสำรได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ำย ๆ  
   4) รำยได้ (Income) เป็นตัวแปรส ำคัญในกำรก ำหนดส่วนของตลำด นักกำรตลำด 
ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รำยได้รวมกับตัวแปรด้ำนประชำกรศำสตร์หรืออ่ืน ๆ เพ่ือก ำหนดตลำด
เป้ำหมำยได้ชัดเจนยิ่งขึ้น  
  2.1.2.2 แนวคิดปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำ โดยใช้แนวคิดส่วนประสม
กำรตลำด 
  ควำมหมำยของส่วนประสมทำงกำรตลำด คือ กลุ่มของเครื่องมือทำงกำรตลำดที่องค์กร
ใช้ในกำรปฏิบัติตำมวัตถุประสงค์ทำงกำรตลำดกลุ่มเป้ำหมำย (Kotler, 2000, p. 14) และเป็นตัวแปร
ทำงกำรตลำดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองควำมพึงพอใจแก่กลุ่มเป้ำหมำย หรือเป็น
เครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทำงกำรติดต่อสื่อสำรขององค์กำร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2546, หน้ำ 53 และเสรี วงษ์มณฑำ, 2547, หน้ำ 17) ประกอบด้วย 
   1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมำยถึง สิ่งที่เสนอขำยโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อควำม
จ ำเป็นหรือควำมต้องกำรของลูกค้ำให้เกิดควำมพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
   2) รำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีควำมจ ำเป็นต้องจ่ำย เพ่ือให้
ได้ผลิตภัณฑ์ หรือหมำยถึง คุณค่ำผลิตภัณฑ์ในรูปของรำคำ ซึ่งเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจำก 
Product รำคำเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้ำ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำงคุณค่ำ (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับรำคำ (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้ำคุณค่ำสูงกว่ำรำคำ ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 
   3) กำรจัดจ ำหน่ำย (Place หรือ Distribution) หมำยถึง โครงสร้ำงของช่องทำง ซึ่ง
ประกอบด้วยสถำบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ำยผลิตภัณฑ์และบริกำรจำกองค์กำร ไปยังตลำด
สถำบันที่น ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลำดเป้ำหมำย 
   4) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นเครื่องมือกำรสื่อสำร เพ่ือสร้ำงควำม 
พึงพอใจต่อตรำสินค้ำหรือบริกำร หรือควำมคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ควำมต้องกำรเพ่ือเตือนควำมทรงจ ำ (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคำดว่ำจะมีอิทธิพลต่อควำมรู้สึก  
  2.1.2.3 แนวคิดกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
  กระบวนกำรในกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer Decision Making Process) 
เป็นกระบวนกำรที่ไม่สำมำรถก ำหนดเป็นแบบแผนที่แน่นอนตำยตัวได้ เนื่องจำกกระบวนกำรตัดสินใจ
ของผู้บริโภคจะแตกต่ำงกันไป ตำมประเภทสินค้ำ และระดับควำมเกี่ยวพันกับสินค้ำของผู้บริโภค 
แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
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   1) กำรรับรู้ปัญหำ (Problem Recognition) หมำยถึง ผู้บริโภคทรำบควำมจ ำเป็น 
และควำมต้องกำรในสินค้ำ งำนของนักกำรตลำดในขั้นนี้ ก็คือ จัดสิ่งกระตุ้นควำมต้องกำรด้ำน
ผลิตภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงจ ำหน่ำย หรือกำรส่งเสริมกำรตลำด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดควำมต้องกำรใน
สินค้ำ  
   2) กำรค้นหำข้อมูล (Information Search) หมำยถึง กำรที่ผู้บริโภคเสำะหำและ
คัดเลือกข้อมูลที่เกี่ยวกับปัญหำที่ก ำลังเผชิญอยู่ เพ่ือใช้ก ำหนดทำงเลือกและประกอบกำรตัดสินใจ
เลือกในกำรแก้ปัญหำ โดยทั่วไปผู้บริโภคมักจะมีข้อมูลจ ำนวนหนึ่งเก็บไว้ในควำมทรงจ ำ (Memory) 
เรียกว่ำ แหล่งข้อมูลภำยใน แต่บำงครั้งต้องหำเพ่ิมเติมจำกแหล่งภำยนอก 
   3) กำรประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of Alternatives) หมำยถึง ประเด็นที่
ผู้บริโภคใช้เพ่ือพิจำรณำเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของผลิตภัณฑ์หรือบริกำรตั้งแต่ 2 ชนิดขึ้นไป ก่อนที่
จะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริกำรนั้น ทำงเลือกใดทำงเลือกหนึ่ง ประเด็นที่ผู้บริโภคใช้ในกำร
พิจำรณำมักจะเป็นคุณลักษณะ (Attributes) ของผลิตภัณฑ์หรือบริกำรนั้น ๆ เช่น ควำมสวยงำม 
ควำมทนทำน รำคำ ตลอดจน ตรำผลิตภัณฑ์  
   4) กำรตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใด 
เนื่องจำกมีกำรประเมินผลทำงเลือกต่ำง ๆ มำแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีเขำชอบ
มำกที่สุด และปฏิเสธที่จะซื้อสินค้ำท่ีตนเองไม่มีควำมพอใจที่จะซื้อ 
   5) พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ (Post-Purchase Behavior) เป็นควำมรู้สึกพอใจ
หรือไม่พอใจหลังจำกมีกำรซื้อผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ควำมรู้สึกขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ และ
ควำมคำดหวังของผู้บริโภค ถ้ำผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติตำมที่คำดหวังก็จะเกิดผลในทำงบวก คือ 
ผู้บริโภคมีควำมพึงพอใจและมีแนวโน้มที่จะซื้อซ้ ำ                               
 
2.2 วิธีกำรเก็บข้อมูล 
 ข้อมูลที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัย 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จำกกำรเก็บรวบรวมและบันทึกจำกแหล่งข้อมูลโดยตรง 
โดยมีกำรเก็บข้อมูลโดยมีทฤษฏีที่ใช้เก็บข้อมูล เช่น แนวคิดด้ำนข้อประชำกรศำสตร์ แนวคิดส่วน
ประสมกำรตลำด 4 P’s และแนวคิดในกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค กำรเก็บข้อมูลจะมีกำรแจก
แบบสอบถำมตำมสถำนที่เป้ำหมำยที่จะน ำผลิตภัณฑ์ไปจัดจ ำหน่ำย 
 

2.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล  
 ในงำนวิจัย เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล คือ ใช้แบบสอบถำมในกำรเก็บข้อมูล โดยใน
แบบสอบถำมจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
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 ส่วนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม ประกอบด้วย เพศ อำยุ กำรศึกษำ รำยได้
เฉลี่ย และอำชีพ 
 ส่วนที่ 2 คือ ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมต่อกำรซื้อผลิตภัณฑ์ปีกไก่อบ ประกอบด้วย ควำม
ต้องกำรสินค้ำในลักษณะใด ปัจจัยที่ใช้ในกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ปริมำณกำรซื้อในแต่ละครั้ง 
ค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยต่อครั้งในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ ช่องทำงในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ กำรส่งเสริมกำรตลำดที่
ผู้บริโภคต้องกำร ควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์  
 เมื่อรวบรวมข้อมูลครบ 200 ชุด จึงจะท ำกำรวิเครำะห์เพ่ือให้ทรำบพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้ำหมำย โดยจะท ำกำรเฉลี่ยข้อมูลที่เก็บได้ เพื่อให้น ำไปปรับปรุงให้ตรงตำมควำมต้องกำรของ
กลุ่มเป้ำหมำย 
 
2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 ผู้ให้ข้อมูลเป็นกลุ่มเป้ำหมำยที่ได้ตั้งไว้ คือ กลุ่มนักศึกษำ กลุ่มคนท ำงำน กลุ่มผู้คนที่
เดินตลำดเป็นประจ ำ เพ่ือให้ได้รับรู้พฤติกรรมของกลุ่มเป้ำหมำยได้ตรงตำมควำมต้องกำรในกำรเก็บ
ข้อมูล 
 
2.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 เมื่อรวบรวมข้อมูลจำกกำรศึกษำครั้งนี้ครบ จะน ำข้อมูลมำท ำกำรแจกแจงหำค่ำเฉลี่ยคิดเป็น 
ร้อยละ เพ่ือสรุปหำควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
 
2.6 ผลสรุปกำรวิจัย 
 2.6.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 
ตำรำงที่ 2.1: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 

เพศ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ชำย 62 31 

หญิง 138 69 
รวม 200 100.0 
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 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง จ ำนวน 138 คน  
คิดเป็นร้อยละ 69 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถำมเพศชำย จ ำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31 
 

ตำรำงที่ 2.2: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมอำยุ 
 

อำยุ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ำกว่ำ 20 ปี  18 9 

20-25 106 53 
26-30 24 12 

31-35 14 7 
36-40 8 4 

มำกกว่ำ 40 ปี 30 15 

รวม 200 100 
 

 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีอำยุ 20-25 
ปี จ ำนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 53 รองลงมำมีอำยุ 40 ปี ขึ้นไป จ ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15 
อำยุ 26-30 ปี จ ำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 อำยุต่ ำกว่ำ 20 ปี จ ำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9 
อำยุ 31-35 ปี จ ำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7 อำยุ 36-40 ปี จ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4  
 
ตำรำงที่ 2.3: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 
 

กำรศึกษำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 50 25 
ปริญญำตรี 120 60 

สูงกว่ำปริญญำตรี 30 15 
รวม 200 100 

 
 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนมำกมีวุฒิ
กำรศึกษำอยู่ในระดับปริญญำตรี จ ำนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมำเป็นระดับต่ ำกว่ำ
ปริญญำตรี จ ำนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และสูงกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
15 
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ตำรำงที่ 2.4: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รำยได้ (บำท) จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

น้อยกว่ำ 10,000 บำท 24 12 
10,000-14,999 บำท 34 17 

15,000-19,999 บำท 62 31 

20,000-24,999 บำท 18 9 
25,000-29,999 บำท 10 5 

30,000 บำทขึ้นไป 52 26 

รวม 200 100 
 
 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมมีรำยได ้ดังต่อไปนี้ 
  รำยได้น้อยกว่ำ 10,000 บำท มีจ ำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
  รำยได้ 10,000-14,999 บำท มีจ ำนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17 
  รำยได้ 15,000-19,999 บำท มีจ ำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31 
  รำยได้ 20,000-24,999 บำท มีจ ำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9 
  รำยได้ 25,000-29,999 บำท มีจ ำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
  รำยได้ 30,000 บำทข้ึนไป มีจ ำนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26 
 
ตำรำงที่ 2.5: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมอำชีพ 
 

อำชีพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษำ 42 21 

ข้ำรำชกำร - - 
พนักงำนบริษัทเอกชน 100 50 

พนักงำนรัฐวิสำหกิจ - - 

เจ้ำของกิจกำร 20 10 
รับจ้ำง 22 11 

อ่ืนๆ 16 8 

รวม 200 100 
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 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีอำชีพได้ ดังต่อไปนี้ 
นักเรียน/นักศึกษำ มีจ ำนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21 พนักงำนบริษัทเอกชน มีจ ำนวน 100 คิดเป็น
ร้อยละ 50 เจ้ำของกิจกำร มีจ ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10 รับจ้ำง มีจ ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11 อื่น ๆ มีจ ำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8 
 
 2.6.2 เกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซื้อปีกไก่อบ 
 
ตำรำงที่ 2.6: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมควำมต้องกำรในกำรรับประทำน 
 

ประเภทสินค้ำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ส ำเร็จรูปปรุงสุกพร้อมรับประทำน 132 66 

กึ่งส ำเร็จรูป (อุ่นในไมโครเวฟ) 68 34 
รวม 200 100 

 
 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมต้องกำรใน 
กำรรับประทำน ดังนี้ ส ำเร็จรูปปรุงสุกพร้อมรับประทำน มีจ ำนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 66  
กึ่งส ำเร็จรูป (อุ่นในไมโครเวฟ) มีจ ำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34 
 
ตำรำงที่ 2.7: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือ 
  ผลิตภัณฑ์                          
 

ปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกซื้อ จ ำนวนคน 200 คน ร้อยละ 
ควำมสะดวก 116 58 

รำคำ 124 62 

ควำมหลำกหลำยของรสชำติ 34 17 
รสชำติ 160 80 

โปรโมชั่น 18 9 

อ่ืน ๆ 2 1 
หมำยเหตุ : แบบสอบถำมในข้อน้ี สำมำรถเลือกตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ 
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 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมมีปัจจัยในกำรตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ดังนี้ ด้ำนควำมสะดวก มีจ ำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58 ด้ำนรำคำ มีจ ำนวน 
124 คน คิดเป็นร้อยละ 62 ด้ำนควำมหลำกหลำยของรสชำติ มีจ ำนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17 
ด้ำนรสชำติ มีจ ำนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 80 ด้ำนโปรโมชั่น มีจ ำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9 
อ่ืน ๆ มีจ ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
 
ตำรำงที่ 2.8: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมปริมำณกำรซื้อปีกไก่อบใน 
      แต่ละครั้ง 
 

ปริมำณกำรซื้อปีกไก่อบในแต่ละครั้ง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

1-2 ชิ้น 44 22 

3-4 ชิ้น 34 17 
5-6 ชิ้น 68 34 

7-8 ชิ้น 28 14 

9-10 ชิ้น 12 6 
มำกกว่ำ 10 ชิ้น ขึ้นไป 14 7 

รวม 200 100 
 

 จำกผู้ตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 200 คน พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมมีปริมำณกำรซื้อปีกไก่
อบในแต่ละครั้ง ดังนี้  
 1-2 ชิ้น มีจ ำนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22                                                                        
 3-4 ชิ้น มีจ ำนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17 

 5-6 ชิ้น มีจ ำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34 
 7-8 ชิ้น มีจ ำนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14 
 9-10 ชิ้น มีจ ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6 
 มำกกว่ำ 10 ชิ้น ขึ้นไป มีจ ำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
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ตำรำงที่ 2.9: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยในกำรซื้อ 
      ปีกไก่อบต่อครั้ง 
 

ค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยในกำรซื้อปีกไก่อบต่อครั้ง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่ำ 50 บำท 42 21 

51-80 บำท 66 33 
81-100 บำท 32 16 

101-130 บำท 22 11 

131-150 บำท 20 10 
มำกกว่ำ 150 บำทขึ้นไป 18 9 

รวม 200 100 
 

 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยใน
กำรซื้อปีกไก่อบต่อครั้ง ดังนี้ 
 น้อยกว่ำ 50 บำท มีจ ำนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21  
 51-80 บำท มีจ ำนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33  
 81-100 บำท มีจ ำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16 
 101-130 บำท มีจ ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
 131-150 บำท มีจ ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 มำกกว่ำ 150 บำทขึ้นไป มีจ ำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9 

 
ตำรำงที่ 2.10: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
       ที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือมำกที่สุด 
 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือมำกที่สุด จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

กำรสั่งซื้อแบบ Delivery 40 20 

ตลำดนัด 52 26 
กำรสั่งซื้อผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 24 12 

ห้ำงสรรพสินค้ำ 84 42 

รวม 200 100 
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 จำกผู้ตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 200 คน พบว่ำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือ
มำกที่สุด มีดังนี้ กำรสั่งซื้อแบบ Delivery มีจ ำนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตลำดนัด มีจ ำนวน 52 
คน คิดเป็นร้อยละ 26 กำรสั่งซื้อผ่ำนช่องทำงออนไลน์ มีจ ำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
ห้ำงสรรพสินค้ำ มีจ ำนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42 
 
ตำรำงที่ 2.11: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมกำรส่งเสริมกำรขำยที่มีผล 
   ต่อกำรตัดสินใจซื้อมำกที่สุด 
 

กำรส่งเสริมกำรขำย จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ส่วนลด 108 54 
โปรโมชั่นแถม 92 46 

รวม 200 100 
 

 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ กำรส่งเสริมกำรขำยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจ
ซื้อมำกท่ีสุด มีดังนี้  ส่วนลดมี จ ำนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54 โปรโมชั่นแถม มีจ ำนวน 92 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46 
 
ตำรำงที่ 2.12: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ 
 

ควำมถี่ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เคยรับประทำน 12 6 

1-2 ครั้งต่อเดือน 172 86 
3-4 ครั้งต่อเดือน 12 6 

มำกกว่ำ 5 ครั้งต่อเดือน 4 2 

รวม 200 100 
 
 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำด้ำนควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์มี ดังนี้        
ไม่เคยรับประทำน และ 3-4 ครั้งต่อเดือน มีจ ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6 1-2 ครั้งต่อเดือน มี
จ ำนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 86 มำกว่ำ 5 ครั้งต่อเดือน มีจ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
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ตำรำงที่ 2.13: จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมช่วงเวลำในกำรเลือก 
    รับประทำนผลิตภัณฑ์ 
 

ช่วงเวลำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
รับประทำนแทนอำหำรเช้ำ 8 4 

รับประทำนแทนอำหำรเที่ยง 26 13 
รับประทำนแทนอำหำรเย็น 90 45 

รับประทำนแทนอำหำรว่ำง 68 34 

อ่ืน ๆ 8 4 
รวม 200 100 

 
 จำกผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 200 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมเลือกช่วงเวลำในกำร
รับประทำน ดังนี้ รับประทำนแทนอำหำรเช้ำและอ่ืน ๆ มีจ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 รับประทำน
แทนอำหำรเที่ยง มีจ ำนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13 รับประทำนแทนอำหำรเย็น มีจ ำนวน 90 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45 รับประทำนแทนอำหำรว่ำง มีจ ำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34 

                       
 

 
 
 



 

บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 ในบทนี้ เป็นกำรน ำเสนอเนื้อหำเกี่ยวกับ กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยในทำงธุรกิจและ
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ ภำยใต้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรวิเครำะห์
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เพ่ือน ำมำสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อกำร
ด ำเนินงำนของบริษัท “Pick Me” จ ำกัด โดยมีรำยละเอียดของกำรวิเครำะห์ ดังนี้ 
 
3.1 กำรวิเครำะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกำส และอุปสรรค์ (SWOT Analysis) 
  
ตำรำงที่ 3.1: SWOT Analysis 
 

จุดแข็ง (Strength) โอกำส (Opportunity) 
1. สินค้ำมีคุณภำพตำมมำตรฐำน 
2. มีต้นทุนกำรผลิตสินค้ำที่มีรำตำต่ ำ 
3. ผู้บริหำรมีควำมรู้ ควำมเชี่ยวชำญ 
4. มีสภำพคล่องที่อยู่ในเกณฑ์ปลอดภัย 

1. เป็นสิ่งที่แปลกใหม่ในตลำดที่จะจัดจ ำหน่ำย 
2. กำรพัฒนำของเทคโนโลยีในปัจจุบัน ท ำให้เข้ำถึง
กลุม่เป้ำหมำยได้ง่ำยและรวดเร็วยิ่งขึ้น 

จุดอ่อน (Weakness) อุปสรรค (Threat) 

1. เป็นธุรกิจแบรนด์ใหม่ 
2. บุคลำกรมีประสบกำรณ์น้อย 

1. คู่แข่งทำงอ้อมเป็นจ ำนวนมำก 
1. 2. มีควำมเสี่ยงจำกสภำวะเมื่อเกิดเหตุกำรณ์ที่ 
2. ไม่คำดคิด 
3. 3. ควำมไม่แน่นนอนของเศรษฐกิจ 
4. 4. ซัพพลำยเออร์จัดส่งวัตถุดิบได้ไม่เพียงพอ 

 
 3.1.1 กำรวิเครำะห์ SWOT  
  3.1.1.1 จุดแข็งของธุรกิจ 
   1) สินค้ำมีคุณภำพตำมมำตรฐำน และมีกำรรับรองระบบควบคุมคุณภำพสินค้ำตำม
มำตรฐำน GMP HACCP HALAL ISO และ อย. ในกำรผลิตจำกโรงงำนที่จ้ำงผลิต 
   2) มีต้นทุนกำรผลิตสินค้ำท่ีมีรำตำต่ ำ 
   3) ผู้บริหำรมีควำมรู้ ควำมเชี่ยวชำญ และประสบกำรณ์ในด้ำนกระบวนกำรผลิต



18 
 

ผลิตภัณฑ์ 
   4) มีสภำพคล่องที่อยู่ในเกณฑ์ปลอดภัย เมื่อมีเหตุกำรณ์ฉุกเฉิน สำมำรถบริหำร
บริษัทให้ด ำเนินกำรต่อได้ 
  3.1.1.2 จุดอ่อนของธุรกิจ 
   1) เป็นธุรกิจแบรนด์ใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคและผู้ที่จะเป็นตัวแทนในกำร
จัดจ ำหน่ำย ท ำให้ต้องสร้ำงควำมน่ำเชื่อถือและภำพลักษณ์ที่ดีแก่ตัวแบรนด์ เพ่ือให้แบรนด์มีควำม
แข็งแกร่ง 
   2) บุคลำกรในองค์กรยังมีประสบกำรณ์ท ำงำนที่น้อย 
  3.1.1.3 โอกำสของธุรกิจ  
   1) ปีกไก่นิวออลีนในตลำดล่ำงที่ทำงบริษัทจะจัดจ ำหน่ำยแบบแฟรนไชส์นั้นเป็นสิ่งที่
แปลกใหม่ในตลำด 
   2) เทคโนโลยีในปัจจุบันเติบโตอย่ำงรวดเร็ว ท ำให้เป็นทำงบริษัท “Pick Me” จะ
ท ำกำรตลำดดิจิทัลผสมผสำนกับกำรจ ำหน่ำยแฟรนไชส์ในแบบเก่ำเข้ำด้วยกัน สำมำรถท ำให้เกิดช่อง
ทำงกำรรับรู้ให้กับกลุ่มเป้ำหมำย 
  3.1.1.4 อุปสรรคของธุรกิจ 
   1) มีคู่แข่งทำงอ้อมเป็นจ ำนวนมำก ในกำรขำยสินค้ำที่เหมือนกันในรูปแบบของกำร
แช่แข็ง ที่สำมำรถซื้อไปท ำเองได้ที่บ้ำน 
   2) มีควำมเสี่ยงจำกสภำวะเมื่อเกิดเหตุกำรณ์ที่ไม่คำดคิด เช่น เชื้อโรคที่เกิดจำกสัตว์
ปีก เมื่อเกิดเหตุกำรณ์นั้น อำจจะมีผลกระทบต่อผู้บริโภคท่ีจะไม่บริโภคไก่  
   3) ควำมไม่แน่นนอนของเศรษฐกิจ อำจท ำให้ผู้บริโภคเลือกใช้สอยอย่ำงระวัง โดย
กำรเลือกซื้อสินค้ำที่มีควำมคุ้มค่ำกับรำคำมำกท่ีสุด 
   4) ซัพพลำยเออร์จัดส่งวัตถุดิบได้ไม่เพียงพอในบำงครั้ง ท ำให้เกิดเหตุกำรณ์ผลิต
สินค้ำไม่เพียงพอต่อผู้บริโภค 
 
3.2 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอกธุรกิจ 
 3.2.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
 สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร สำมำรถวิเครำะห์ได้จำกระบบภำยในองค์กรและกระบวนกำร
คิดตัดสินใจของผู้บริหำรเป็นหลัก บริษัท “Pick Me” จ ำกัด เป็นองค์กรที่เล็ก จึงมีจ ำนวนพนักงำนที่
น้อย เนื่องจำกองค์กรเป็นบริษัทที่ท ำหน้ำที่จัดจ ำหน่ำยโดยมีกำรจ้ำงโรงงำนผลิต กำรควบคุมพนักงำน
จึงเป็นไปด้วยควำมไม่ซับซ้อนมำกนัก โดยสิ่งที่ส ำคัญหลัก ๆ จะเป็นกำรบริหำรงำนของผู้บริหำรว่ำ
ควรบริหำรไปในทิศทำงไหน ที่เหมำะสมส ำหรับสถำนกำรณ์กำรตลำดในช่วงเวลำนั้น ๆ  
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 3.2.2 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก 
  3.2.2.1 ปัจจัยด้ำนกฎหมำย 
  ปัจจัยด้ำนกฎหมำยนั้นมีผลกระทบต่อทำงบริษัท กฎหมำยด้ำนกำรผลิตอำหำรมีกำร
พัฒนำหรือเปลี่ยนแปลงไปในทุก ๆ ปี โรงงำนผลิตอำหำรที่ได้มำตรฐำนต้องมีกำรต่อหรืออัพเดท 
Certificate เพ่ือให้ได้มำตรฐำนในกำรผลิตและเป็นที่น่ำเชื่อถือแก่ผู้บริโภค เนื่องจำกทำงบริษัท “Pick 
Me” ได้มีกำรจ้ำงผลิตสินค้ำประเภทอำหำรจำกโรงงำนผลิต เรำจึงไม่สำมำรถควบคุมโรงงำนผลิตเอง
ได้ เมื่อเกิดเหตุกำรณ์ เช่น โรงงำนที่บริษัทเรำจ้ำงผลิตไม่ได้มีกำรอัพเดท Certificate ตำมกฎหมำยจึง
ท ำให้มีผลกระทบต่อทำงเรำ เมื่อเกิดเหตุกำรณ์เช่นนี้ เรำอำจจะต้องหำโรงงำนผลิตที่ใหม่ 
  3.2.2.2 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงเศรษฐกิจ 
  ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงเศรษฐกิจ มีผลกระทบต่อบริษัท เนื่องจำกถ้ำเกิดเหตุกำรณ์
เศรษฐกิจชะลอตัว จะส่งผลท ำให้กำรใช้จ่ำยของผู้บริโภคมีอัตรำกำรใช้จ่ำยที่ระมัดระวังและประหยัด
มำกขึ้น ท ำให้โอกำสในกำรท ำก ำไรนั้นเป็นไปได้ยำก 
  3.2.2.3 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี 
  ปัจจุบันกำรพัฒนำของเทคโนโลยีนั้น ถือเป็นตัวช่วยที่ส ำคัญส ำหรับธุรกิจ ด้วยสื่อดิจิทัล
ที่เพ่ิมมำกขึ้นในปัจจุบัน ท ำให้กำรสื่อสำรข่ำวสำรต่ำง ๆ เข้ำถึงผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้ำหมำยได้ง่ำยมำก
ขึ้น 
  3.2.2.4 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง  
  ปัจจัยด้ำนกำรเมือง ในปัจจุบันรัฐบำลมีกำรส่งเสริมธุรกิจประเภทแฟรนไชส์มำกขึ้น 
เนื่องจำกธุรกิจประเภทแฟรนไชส์มีกำรเติบโตที่เพ่ิมมำกขึ้นในทุกปี 
 
3.3 กำรสรุปจุดแข็งท่ีจะน ำไปใช้ภำยใต้โอกำสจำกสภำพแวดล้อม 
 จุดแข็งของสภำพแวดล้อมภำยใน คือ ทำงบริษัทได้มีกำรให้ควำมรู้โดยรวมที่ต้องใช้ในกำร
ท ำงำนแก่พนักงำนอย่ำงละเอียด เพื่อให้บุคลำกรมีกำรท ำงำนที่ไม่ผิดพลำด เข้ำใจกำรท ำงำนไปใน
ทิศทำงเดียวกันกับผู้บริหำร ผู้บริหำรมีกำรมอบหมำยงำนแก่พนักงำน และมีสวัสดิกำรที่ดีแก่พนักงำน 
เพ่ือเป็นกำรท ำให้พนักงำนมีควำมจงรักภักดีต่อองค์กร จุดแข็งของสภำพแวดล้อมภำยนอก คือ กำร
เติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ด้ำนอำหำร ท ำให้โอกำสที่จะได้เป็นผู้น ำด้ำนสินค้ำตัวนี้ เป็นไปได้สูง
เนื่องจำกตัวผลิตภัณฑ์และแพคเกจที่มีควำมน่ำสนใจดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่ำงดี ด้วยกำรวำงแผน
แบบหัวสมัยใหม่ของผู้บริหำรและสื่อดิจิทัลในปัจจุบัน เมื่อน ำมำผสมผสำนกันจะท ำให้เข้ำถึง
กลุ่มเป้ำหมำยได้ไม่ยำก 
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3.4 กำรสรุปจุดแข็งท่ีจะใช้ไปแก้ปัญหำจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้ำงโอกำสให้ธุรกิจ 
 จุดแข็งท่ีจะน ำไปแก้จุดอ่อนนั้น ต้องเป็นเรื่องควำมแตกต่ำงของผลิตภัณฑ์และบริกำรที่มี
คุณภำพมำกกว่ำคู่แข่ง เนื่องจำกธุรกิจประเภทนี้ มีคู่แข่งค่อนข้ำงเยอะไม่ว่ำจะเป็นสินค้ำแบบเดียวกัน
หรอืคนละแบบ ทำงบริษัทจึงต้องน ำด้ำนคุณภำพและกำรบริกำร เพื่อให้ทำงเรำเป็นแฟรนไชส์ขำยไก่
อบที่แตกต่ำงจำกคู่แข่ง แม้ไม่ได้แตกต่ำงด้ำนรำคำ แต่ด้ำนคุณภำพและบริกำร ทำงเรำจะท ำให้มี
ควำมพรีเมียมกว่ำคู่แข่ง โดยเน้นหลักกำรสะอำด สะดวก และรวดเร็ว ให้แก่ผู้บริโภค 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่ 4 
โมเดลในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลของธุรกิจ 
 โมเดลของธุรกิจเปรียบเสมือนสิ่งที่ท ำให้องค์กรรู้ถึงทิศทำงกำรด ำเนินธุรกิจที่วำงแผนไว้ เป็น
สิ่งที่มีควำมส ำคัญต่อกำรวำงแผนในกำรด ำเนินธุรกิจ เพ่ือท ำให้องค์กรรู้ถึงกำรด ำเนินงำนให้ถูกต้อง
ตำมแนวทำงที่วำงไว้ และสำมำรถแก้ปัญหำได้ในกำรด ำเนินธุรกิจได้อย่ำงตรงจุด ทั้งผู้บริหำรและ
พนักงำน บริษัท “Pick Me” ได้มีกำรน ำ Business Model Canvas มำใช้ เนื่องจำกโมเดลธุรกิจนี้มี
ควำมเหมำะสมทั้งทำงภำยในองค์กรและกำรบริกำรไปยังผู้บริโภคได้เป็นอย่ำงดี 
 
ภำพที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

Key Partner Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

- โรงงำนผลิต 
- สถำนที่จัด
จ ำหน่ำย 
- ซัพพลำยเออร์
วัตถุดิบ 

- จัดจ ำหน่ำยสินค้ำ 
- จัดส่งผู้จัด
จ ำหน่ำย 
- คิดค้นพัฒนำ
สินค้ำไอเท็มใหม่ 
อยู่เสมอ 

- สะดวกในกำรซื้อ 
- สินค้ำมีกำร
รับรองมำตรฐำน
ตำมกฎหมำย 
- มีกำรรับผิดชอบ
หลังกำรขำย 

- มีกำรให้ควำมรู้
ทั้งตัวแทน และ
ผู้บริโภค 
- รับฟังค ำ
เสนอแนะในกำร
น ำไปแก้ไขพัฒนำ 

- กลุ่มลูกค้ำทุก
เพศทุกวัย 
- กลุ่มผู้ที่อยำก
ลงทุนท ำธุรกิจ 
 

Key Resources Channels 

- ผู้จัดจ ำหน่ำยที่มีควำมสำมำรถ ทั้งพนักงำนและ
ตัวแทน 
- กำรจัดกำรของผู้บริหำรที่มีควำมสำมำรถ 

- จ ำหน่ำยผ่ำน
ตัวแทน 
- จัดจ ำหน่ำยเอง 

- Facebook  
- Instragram  

Cost Structure Revenue Streams 
- ต้นทุนผลิตสินค้ำ 
- ต้นทุนค่ำจ้ำงพนักงำน 

- ต้นทุนค่ำขนส่ง - รำยได้จำกกำรขำยปลีก / ส่ง 
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4.2 กำรวิเครำะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล 
 4.2.1 ลูกค้ำ/กลุ่มเป้ำหมำย (Customer Segments) 
 กลุ่มลูกค้ำของ “Pick Me” นั้น เป็นกลุ่มลูกค้ำทุกเพศทุกวัย หรือมีรำยได้เฉลี่ยเดือนละ 
10,000 บำท เนื่องจำกสินค้ำประเภทของอำหำรของเรำนั้น เป็นอำหำรที่กินได้ทุกวัยและมีรำคำที่จับ
ต้องได้ ท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยของเรำกว้ำง ดังนั้นเรำจึงเพ่ิมเติมควำมน่ำสนใจ เช่น คีออสในกำรตั้งร้ำน 
หรือแพจเกจจิ้งส ำหรับลูกค้ำที่ซื้อกลับไปรับประทำนที่บ้ำนให้มีควำมน่ำสนใจ เพ่ือให้ตรำแบรนด์ของ
เรำเกดิควำมน่ำจดจ ำ และเป็นที่จดจ ำของกลุ่มเป้ำหมำย โดยเริ่มแรกเรำจะก ำหนดขอบเขตกลุ่ม
ผู้บริโภคเริ่มต้น จำกเมืองหลวงกรุงเทพนั้นเอง แล้วจึงค่อยขยำยขอบเขตให้ทั่วถึงทั้งประเทศ โดย
อำศัยกลยุทธ์ของกำรขำยแฟรนไชส์ตั้งแต่เริ่มแรก  
 4.2.2 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้ำ (Customer Relationships) 
 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้ำนั้น เรำจะมีทั้ง 2 แบบ คือ ทำงแบรนด์ขำยเอง และ 
สร้ำงควำมสัมพันธ์ผ่ำนตัวแทนจัดจ ำหน่ำย (แฟรนไชส์) โดยผู้ที่เป็นตัวแทนในกำรจัดจ ำหน่ำยนั้น 
จะต้องมีกำรท ำตำมกฎของแบรนด์และผ่ำนกำรอบรม เพ่ือให้ภำพลักษณ์ท่ีดีของแบรนด์และท ำให้
กลุ่มลูกค้ำเกิดควำมประทับใจ โดยทำงแบรนด์จะมีกำรแนะน ำ มีกำรให้ลองสินค้ำ เสนอแพ็คเกจที่ท ำ
ให้กลุ่มลูกค้ำได้สินค้ำท่ีคุ้มค่ำกับรำคำ รวมถึงกำรรับผิดชอบหลังกำรขำย 
 4.2.3 ช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย (Channels) 
 เริ่มแรกช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยนั้น จะเน้นกำรเปิดคีออสกระจำยให้ทั่วถึงครอบคลุม
ขอบเขตท่ีก ำหนดไว้ เช่น ตลำดนัดรถไฟ หรือ ตลำดต่ำง ๆ ที่มีควำมนิยมจำกกลุ่มเป้ำหมำย ในเขต
กรุงเทพมหำนคร เนื่องจำกทำงบริษัทจะท ำให้สินค้ำเป็นที่รู้จักและเป็นที่นิยมในขอบเขตที่ก ำหนด จึง
จะขยำยไปยังที่อ่ืนต่อไป   
 4.2.4 คุณค่ำของสินค้ำ (Value Propositions) 
 คุณค่ำของสินค้ำ ทำงบริษัทค ำนึงถึงคุณภำพเป็นหลัก เริ่มตั้งแต่แหล่งวัตถุดิบจนถึงแหล่ง
ผลิต ว่ำต้องได้ผ่ำนกำรระบบประกันคุณภำพ เพรำะสินค้ำประเภทอำหำรต้องมองด้ำนคุณภำพเป็น
หลักตั้งแต่ Input - Output เพ่ือให้เกิดควำมน่ำเชื่อถือแก่ผู้บริโภค และกำรเพิ่มคุณค่ำของสินค้ำ
ประเภทอำหำรนั้น ทำงเรำเน้นกำรบริกำรและกำรอ ำนวยควำมสะดวกให้แก่ลูกค้ำ เช่น กำรจัด
แพ็คเกจที่ดีในกำรขำยให้ตรงตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
 4.2.5 กิจกรรมในกำรด ำเนินกำร (Key Activities) 
 ด้ำนกิจกรรมในกำรด ำเนินกำรนั้น เรำจะเริ่มจำกกำรคิดค้นพัฒนำรสชำติที่มีควำมแปลก
ใหม่หรือรสชำติที่เป็นที่นิยมของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลำ รวมไปถึงกำรตรวจสอบควำมเรียบร้อยของ
สินค้ำ เพ่ือให้สินค้ำมีคุณภำพที่คงที่อยู่ตลำด หลังจำกผลิตสินค้ำออกมำแบบส ำเร็จรูป เรำจึงมีจัดส่ง
กระจำยสินค้ำเพ่ือไปจัดจ ำหน่ำย รวมถึงกำรประชำสัมพันธ์ทั้งทำงออนไลน์และออฟไลน์ 
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 4.2.6 ทรัพยำกรที่ใช้ในกำรด ำเนินกำร (Key Resources) 
 ทรัพยำกรหลักท่ีใช้ในกำรด ำเนินธุรกิจนี้ คือ บุคลำกรของบริษัทและตัวแทนในกำรจัด
จ ำหน่ำยที่มีคุณภำพและควำมสำมำรถในกำรขำยและกำรบริกำร ที่จะท ำให้กลุ่มลูกค้ำเกิดควำม
ประทับใจ 
 4.2.7 พันธมิตรเครือข่ำยทำงธุรกิจ (Key Partner) 
 บริษัท “Pick Me” มองเรื่องพันธมิตรทำงธุรกิจเป็นสิ่งที่ส ำคัญกับทำงบริษัทเป็นอย่ำงมำก 
เนื่องจำกทำงบริษัทต้องพ่ึงพำทั้ง ด้ำนตัวอินกรีเดียน กำรผลิต และผู้จัดจ ำหน่ำยสินค้ำ ล้วนเป็นสิ่ง
ส ำคัญที่จะท ำให้ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จ ในขณะนี้ บริษัท “Pick Me” ได้แบ่งพันธมิตรเป็น 4 บริษัท 
ได้แก่  
  1) บริษัทผลิตผงปรุงไก่ 
  2) บริษัทที่ทำงเรำจ้ำงผลิตสินค้ำส ำเร็จรูปและผลิตวัตถุดิบ 
  3) ตัวแทนจัดจ ำหน่ำย 
  4) บริษัทขนส่ง 
 ทำงด้ำนพันธมิตรในอนำคตที่ได้วำงแผนไว้ในอนำคต เมื่อแบรนด์เริ่มเป็นที่รู้จักของผู้บริโภค
นั้น ทำงเรำมองว่ำพันธมิตรที่จะเพ่ิมข้ึนมำจะเป็นปั้มน้ ำมันแบรนด์หนึ่ง เพื่อจะเพ่ิมกำรกระจำยสินค้ำ 
 4.2.8 โครงสร้ำงต้นทุน (Cost Structure)  
 ต้นทุนของธุรกิจหลัก มี 4 ต้นทุนหลัก ได้แก่  
  1) ต้นทุนกำรผลิต คือ ต้นทุนค่ำวัตถุดิบ ต้นทุนผงปรุงไก่ ต้นทุนค่ำใช้จ่ำยในกำรจ้ำง
ผลิต 
  2) ต้นทุนกำรขำย คือ ค่ำเช่ำสถำนที่ ค่ำจัดสร้ำงคีออส ค่ำจ้ำงพนักงำน ค่ำใช้จ่ำยของใช้
ในร้ำน 
  3) ต้นทุนกำรโฆษณำ คือ กำรเสียค่ำใช้จ่ำยพื้นที่ในเพจออนไลน์ เช่น Facebook 
  4) ต้นทุนกำรขนส่ง คือ ค่ำใช้จ่ำยในกำรจ้ำงบริษัทขนส่ง เพ่ือกระจำยสินค้ำไปยัง
ตัวแทนจ ำหน่ำยและพ้ืนที่จัดจ ำหน่ำย 
 4.2.9 โครงสร้ำงรำยได้ (Revenue Streams)  
 รำยได้ทั้งหมดที่บริษัทได้รับนั้นเกิดจำกกำรขำยผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 

 
 
 
 



 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 5.1.1 กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด 4 P’s 
  5.1.1.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
  จำกกำรท ำแบบสอบแถมของผู้บริโภค พบว่ำผู้บริโภคต้องกำรรับประทำนผลิตภัณฑ์ปีก
ไก่อบในรูปแบบส ำเร็จรูปปรุงสุกพร้อมรับประทำน และปัจจัยที่ผู้บริโภคตัดสินใจเลือก คือ ด้ำนควำม
สะดวกในกำรซื้อสินค้ำ ด้ำนรำคำ และด้ำนรสชำติ ผลิตภัณฑ์ของทำงบริษัท “Pick Me” จึงได้ผลิต 
ผลิตภัณฑ์ที่รสชำติเป็นเอกลักษณ์ มีต้นทุนที่คุ้มกับรำคำขำย เพื่อตอบโจทย์ผู้บริโภคได้เป็นอย่ำงดี  
  5.1.1.2 กำรตั้งรำคำ 
  จำกกำรท ำแบบสอบถำมของผู้บริโภค พบว่ำรำคำที่เหมำะสมอยู่ในช่วงรำคำ 51-80 
บำท จึงจัดจ ำหน่ำยสินค้ำให้เหมำะสมกับปริมำณของสินค้ำ เพื่อให้ลูกค้ำคุ้มค่ำกับเงินที่เสียไป 
 
ตำรำงที่ 5.1: รำคำจ ำหน่ำยสินค้ำแต่ละประเภท 
 

ประเภทสินค้ำ รำคำขำยต่อจำน ต้นทุนต่อจำน 
ไก่อบรสนิวออลีน 75 บำท 32 บำท 

ไก่อบรสนิวออลีนชีส 79 บำท 35 บำท 

       
  5.1.1.3 กำรบริหำรช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
  จำกกำรท ำแบบสอบแถมของผู้บริโภค ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยจึงมีควำมเหมำะสมกับ
กำรตั้งคีออสให้กระจำยไปในพ้ืนที่เริ่มต้น ที่ได้วำงแผนไว้ให้ครอบคลุมถึงกลุ่มเป้ำหมำย โดยจะเน้น
แหล่งชุมชนและสถำนที่จุดรวมของประชำกร เช่น ตลำดนัดและห้ำงสรรพสินค้ำ ที่เป็นที่นิยมของ
ประชำกร 
  ช่องทำงจัดจ ำหน่ำยผ่ำนแฟรนไชส์ เวลำเปิด-ปิด ทำงเรำจะไม่มีกฎด้ำนเวลำให้กับผู้ที่
เป็นตัวแทนจัดจ ำหน่ำย โดยให้อิสระด้ำนเวลำกำรเปิด-ปิดให้แก่ลูกค้ำเต็มที่ 
  5.1.1.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด 
  กำรส่งเสริมกำรตลำดของบริษัท “Pick Me” จะเน้นกำรท ำส่วนลดในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ 
และในช่วงเทศกำล เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคให้มำกที่สุด  
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 5.1.2 นวัตกรรมที่น ำมำใช้กับผลิตภัณฑ์ 
 ส ำหรับผลิตภัณฑ์ประเภทอำหำรนั้น นวัตกรรมที่ส ำคัญต้องเป็นโรงงำนผลิตที่มีนวัตกรรม
เทคโนโลยีเครื่องจักรที่ใช้ในกำรผลิต ท ำให้สินค้ำออกมำมีคุณภำพ และเทคโนโลยีสื่อออนไลน์ที่ท ำให้
กำรกระจำยข่ำวสำรไปถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้อย่ำงรวดเร็ว 
 5.1.3 กำรเพ่ิมคุณค่ำให้กับผลิตภัณฑ์/บริกำร 
 กำรเพ่ิมคุณค่ำให้กับผลิตภัณฑ์ ต้องอำศัยตัวแพคเกจจิ้งที่มีควำมน่ำสนใจ บวกกับคุณภำพ
สินค้ำ จะท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยเกิดควำมพึงพอใจกับตัวสินค้ำ  
 5.1.4 กำรสร้ำงตรำสินค้ำให้เป็นที่รู้จัก 
 กำรสร้ำงตรำแบรนด์ในระยะแรก ๆ กำรท ำคีออสที่มีสี ที่ท ำให้ผู้บริโภคเห็นแล้วจดจ ำในตรำ
แบรนด์ได้ง่ำย และทำงบริษัทจะมีกำรหำพรีเซ็นเตอร์ ที่เป็นที่รู้จักของประชำกรในประเทศ เพ่ือสร้ำง
ควำมน่ำเชื่อถือ และสร้ำงกำรรับรู้ในตรำแบรนด์ให้กับผู้บริโภค ทั้งทำงออฟไลน์และออนไลน์ 
 5.1.5 กำรสร้ำงแรงจูงใจแก่ลูกค้ำ 
 กำรสร้ำงแรงจูงใจให้กับลูกค้ำ บริษัทมีกำรท ำโปรโมชั่นลุ้นแคมเปญดี ๆ เช่น กำรลดรำคำ
สินค้ำ แจกทอง แถมสินค้ำเพ่ิม ตำมเงื่อนไขท่ีเรำได้ก ำหนดเอำไว้ เพื่อกระตุ้นยอดขำย และสร้ำง
แรงจูงใจให้กับลูกค้ำ 
 5.1.6 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ 
 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำนั้น เป็นหน้ำที่ส ำคัญของพนักงำนขำย พนักงำนขำยของ
ทำงบริษัทถึงจะเป็นพนักงำนรำยวัน แต่ทำงบริษัทจะมีกำรจัดอบรมรวมถึงกลยุทธ์ เงื่อนไขในกำรขำย
ให้กับพนักงำนก่อนเสมอ เมื่อบุคลำกรของบริษัทมีคุณภำพจะท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมสัมพันธ์ที่ดีต่อตรำ
แบรนด์ 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจด้ำนกำรบริหำรจัดกำรองค์กรและทรัพยำกรบุคคล 
 5.2.1 กำรจัดโครงสร้ำงองค์กร และกำรแบ่งหน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
 ในช่วงบริษัทเพ่ิงก่อตั้งนั้น ทำงบริษัทจะมีพนักงำนจ ำนวน 4 คน คือเจ้ำหน้ำที่ธุรกำร มี
หน้ำที่ในกำรประสำนงำนต่ำง ๆ และท ำบัญชี เจ้ำหน้ำที่ประสำนงำนและเจ้ำหน้ำที่คลังสินค้ำ ทำง
บริษัทมีพนักงำนน้อยเพรำะ ในช่วงเริ่มต้น ด้ำนกำรตลำดทำงเรำจะมีกำรจ้ำงทีมงำนด้ำนกำรตลำด
เข้ำมำท ำ คิดเป็น 1 งำนต่อ 1 สินค้ำ ซึ่งกำรท ำวิธีนี้ ท ำให้มีค่ำใช้จ่ำยที่ไม่สูงมำกนัก ในกำรต้องให้
สวัสดิกำรพนักงำน ในด้ำนของพนักงำนที่จะออกไปขำย เรำจะจ้ำงเป็นพนักงำนรำยวัน  
 ในส่วนของผู้บริหำรนั้น มีหน้ำที่ในกำรดูเรื่องสินค้ำ กำรดูแลคุณภำพและกำรติดต่อกับ 
ซัพพลำยเออร์เองทุกอย่ำง ในอนำคตเมื่อกิจกำรมีกำรขยำยตัวที่เกิดจำกรำยได้ที่เพ่ิมขึ้น จึงจะมีกำร
รับพนักงำนประจ ำเข้ำมำเพ่ิม 
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 5.2.2 เกณฑ์ในกำรรับบุคลำกร 
 เกณฑ์ในกำรรับเจ้ำหน้ำที่ธุรกำร คุณสมบัติที่ได้ตั้งไว้ คือ มีวุฒิกำรศึกษำปริญญำตรี มี
ควำมสำมำรถในกำรท ำบัญชี เคยมีประสบกำรณ์ท ำงำนด้ำนบัญชี มีควำมขยัน ตรงต่อเวลำ มีควำม
รับผิดชอบต่อหน้ำที่ และมีควำมรอบคอบในกำรท ำงำน  
 เกณฑ์ในกำรรับเจ้ำหน้ำที่ประสำนงำน คุณสมบัติที่ตั้งไว้ คือ วุฒิกำรศึกษำ ปวส. ขึ้นไป เปิด
โอกำสให้บัณฑิตจบใหม่ มีควำมขยัน ตรงต่อเวลำ มีควำมรับผิดชอบต่อหน้ำที่ 
 เกณฑ์ในกำรรับเจ้ำหน้ำที่คลังสินค้ำ 2 คน คุณสมบัติที่ตั้งไว้ คือ วุฒิกำรศึกษำ ปวช. 1 คน 
อีก 1 คน อำยุ 18 ปีขึ้นไป มีควำมขยัน ตรงต่อเวลำ มีควำมรับผิดชอบต่อหน้ำที่ 
 5.2.3 เกณฑ์ในกำรประเมินผลปฏิบัติงำน 
 กำรประเมินผลปฏิบัติงำนนั้น ทำงเรำจะตรวจสอบจำกผลกำรท ำงำน วินัยในกำรมำท ำงำน 
เช่น กำรขำด ลำ มำสำย และมีควำมตั้งใจในกำรปฏิบัติงำน 
 5.2.4 วิธีจูงใจและรักษำบุคลำกร 
 วิธีกำรจูงใจพนักงำน ทำงบริษัทได้มีกำรให้สวัสดิกำรที่ดีแก่พนักงำน เช่น เบี้ยขยัน วันลำ
ป่วย ลำพักร้อน ลำกิจ และทำงเรำมีควำมใส่ใจและรับฟังควำมคิดเห็นของพนักงำนเสมอ 
 5.2.5 กำรบริหำรเงินเดือนและบุคลำกร 
 เจ้ำหน้ำที่ธุรกิจและบัญชี มีเงินเดือนเริ่มต้นที่ 15,000 บำท มีเบี้ยขยันและโบนัสประจ ำปี ที่
อ้ำงอิงจำกกำรเติบโตของบริษัท ส ำหรับด้ำนสวัสดิกำร ทำงบริษัทได้มีค่ำรักษำพยำบำล วันลำป่วย
และลำกิจ  
 เจ้ำหน้ำที่คลังสินค้ำ มีเงินเดือน 9,000 - 12,000 บำท สวัสดิกำร ทำงบริษัทได้มีค่ำ
รักษำพยำบำล วันลำพักร้อน ลำป่วย ลำกิจ และเบี้ยขยัน 
 เจ้ำหน้ำที่ประสำนงำน มีเงินเดือนเริ่มต้นที่ 13,000 – 15,000  บำท มีเบี้ยขยันและโบนัส
ประจ ำปี ที่อิงจำกกำรเติบโตของบริษัท ส ำหรับด้ำนสวัสดิกำร ทำงบริษัทได้มี ค่ำรักษำพยำบำล วันลำ
พักร้อน ลำป่วย ลำกิจ  
 ส ำหรับเจ้ำหน้ำที่ประสำนงำน ทำงบริษัทจะรับพนักงำน ทั้งที่มีประสบกำรณและไม่มี
ประสบกำรณ์ ในกรณีที่รับพนักงำนที่ประสบกำรณ์เข้ำมำจะมีกำรพิจำรณำเรื่องเงินเดือนอีกครั้งหนึ่ง 
 5.2.6 กำรจ้ำงบุคลำกร  
 บริษัทมีกำรประกำศหำงำนผ่ำนทำงช่องทำงออนไลน์ของเว็บไซด์จัดหำงำนต่ำง ๆ และ
ประสำนงำนผ่ำนส ำนักงำนจัดหำงำน 
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5.3 แผนกลยุทธ์กำรผลิตและกำรจัดซื้อ 
 5.3.1 วิธีกำรผลิตและกระบวนกำรผลิต 
 บริษัท “Pick Me” ได้มีกำรจ้ำงผลิตโรงงำนผลิตสินค้ำ โดยโรงงำนที่ผลิตมีระบบ GMP 
HACCP ISO มีกำรต่อ certificate ของระบบต่ำง ๆ ทุกปี ท ำให้มีควำมเชื่อถือและทำงเรำสำมำรถ
ตรวจสอบ ตั้งแต่คุณภำพของซัพพลำยเออร์เครื่องปรุงและตรวจสอบกำรผลิตตั้งแต่ Input-Output 
ได้ เพื่อให้สินค้ำออกมำมีคุณภำพมำกที่สุด 
 5.3.2 วิธีกำรจัดซื้อวัตถุดิบ  
 กำรจัดซือ้วัตถุดิบของบริษัท มีกำรเข้ำตรวจสอบซัพพลำยเออร์วัตถุดิบ เพ่ือควบคุมคุณภำพ
วัตถุดิบให้อยู่ในเกณฑ์ท่ีดีเสมอและบริษัทได้มีกำรหำซัพพลำยเออร์ส ำรองไว้หลำยเจ้ำ เผื่อในกรณี
ฉุกเฉินที่ทำงซัพพลำยเออร์เจ้ำประจ ำของขำดตลำดหรือไม่สำมำรถส่งให้ทำงเรำได้ ทำงบริษัทก็ยังมี
ซัพพลำยเออร์อื่นรองรับ 
 5.3.3 กำรจัดกำรคลังสินค้ำ และระบบควบคุมสินค้ำคงเหลือ 
 กำรจัดกำรคลังสินค้ำ มีกำรจัดตำมวันเวลำผลิต ใช้ระบบ FIFO สินค้ำท่ีมีกำรผลิตก่อน ต้อง
จ่ำยออกไปก่อน ท ำให้อำยุของสินค้ำไม่ให้เสียก่อนก ำหนด และเป็นกำรรักษำคุณภำพสินค้ำให้ไปถึง
ท้องผู้บริโภคอย่ำงปลอดภัย 
 5.3.4 กำรขนส่งสินค้ำ 
 ในช่วงเริ่มก่อตั้ง บริษัทจะมีกำรจ้ำงบริษัทขนส่ง เพื่อเอำเงินไปลงทุนด้ำนกำรตลำดและ 
คีออส ที่ใช้ในกำรขำยได้อย่ำงเต็มที่ ขั้นตอนในกำรขนส่งสินค้ำ จะมีกำรขนส่งจำกโรงงำนผลิต มำสู่
คลังสินค้ำ และจำกคลังสินค้ำไปสู่ที่จัดจ ำหน่ำย 
 
5.4 แผนกลยุทธ์ทำงกำรเงินและกำรลงทุน 
 5.4.1 แหล่งที่มำของเงินทุนและประเภทของกำรลงทุน 
 เงินที่จะน ำมำใช้ในกำรลงทุนมำจำกเงินส่วนของเจ้ำของ จ ำนวน 1,3900,000 บำท และไม่
มีกำรกู้เงินมำเพ่ือลงทุน ซึ่งมีรำยละเอียด ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 



28 
 

ตำรำงที่ 5.2: แสดงกำรประมำณกำรลงทุน 
 

รำยกำร รวม 
 แหล่งที่มำ 

 ส่วนของเจ้ำของ เจ้ำหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถำวรที่คิดค่ำเสื่อม 
   เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช้ส ำนักงำน 400,000.00 400,000.00 - 

อำคำรส ำนักงำน 100,000.00 100,000.00 - 

อุปกรณ์ที่ใช้ในกำรตั้งที่จัดจ ำหน่ำย 140,000.00 140,000.00 - 

  - - - 

  - - - 

สินทรัพย์ถำวรรวม 640,000.00 
  ค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินงำน 

   ค่ำจดทะเบียนและค่ำตกแต่ง 250,000.00 250,000.00 - 

  - - 
 รวมค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินงำน 250,000.00 

  สินค้ำคงคลัง 200,000.00 200,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000.00 300,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,390,000.00 1,390,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้ำงเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 
 5.4.2 กำรประมำณกำรยอดขำย 
 จำกกำรตั้งรำคำขำยสินค้ำ คำดว่ำธุรกิจจะสำมำรถท ำยอดขำยได้ 5,515,200 บำทในปีแรก 
และจะเพ่ิมข้ึนปีละประมำณร้อยละ 10 
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ตำรำงที่ 5.3: ประมำณกำรยอดขำยในแต่ละปี ของสินค้ำปีกไก่อบรสนิวออลีน  
 

กำรประมำณกำรยอดขำย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รวมยอดขำยต่อวัน 15,000 16,500 18,150 19,965 21,962 

ยอดขำยต่อเดือน 450,000 495,000 544,500 598,950 658,845 

ยอดขำยต่อปี 5,400,000 5,940,000 6,534,000 7,187,400 7,906,140 

 
ตำรำงที่ 5.4: ประมำณกำรยอดขำยในแต่ละปี ของสินค้ำปีกไก่อบรสนิวออลีนชีส 
 

กำรประมำณกำรยอดขำย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รวมยอดขำยต่อวัน 9,480 10,428 11,471 12,618 13,880 

ยอดขำยต่อเดือน 284,400 312,840 344,124 378,536 416,390 

ยอดขำยต่อปี 3,412,800 3,754,080 4,129,488 4,542,437 4,996,680 

 
ตำรำงที่ 5.5: ประมำณกำรยอดขำยในแต่ละปี ของสินค้ำรวม 
 

กำรประมำณกำร
ยอดขำย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สรุปยอดขำยรำยปี 8,812,800 9,694,080 10,663,488 11,729,837 12,902,820 

 
 5.4.3 สินค้ำคงเหลือและกำรส่งเสริมกำรขำย 
 
ตำรำงที่ 5.6: สรุปยอดขำยรวมต่อปี 
 

กำรประมำณกำร
ยอดขำย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สรุปยอดขำยรำยปี 8,812,800 9,694,080 10,663,488 11,729,837 12,902,820 

 
 ต้นทุนสินค้ำ 43 เปอร์เซ็นต์ ระยะเวลำในกำรซื้อสินค้ำ 3 วัน จ ำนวนวันต่อปี 365 วัน 
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ตำรำงที่ 5.7: แสดงกำรค ำนวณสินค้ำคงเหลือ 
 

กำรค ำนวณสินค้ำ
คงเหลือ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขำยต่อปี 8,812,800 9,694,080 10,663,488 11,729,837 12,902,820 

ยอดขำยต่อวัน 24,145 26,559 29,215 32,137 35,350 

ต้นทุนสินค้ำ 10,382 11,420 12,562 13,819 15,201 

กำรหมุนเวียน 72,675 79,943 87,937 96,731 106,404 

สินค้ำคงเหลือ 72,675 79,943 87,937 96,731 106,404 

 
 5.4.4 กำรประมำณกำรค่ำใช้จ่ำย 
 
ตำรำงที่ 5.8: แสดงต้นทุนคงที ่
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่ำเช่ำ 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%) 2,280,000 2,394,000 2,513,700 2,639,385 2,771,354 

ค่ำไฟฟ้ำ แก๊ส ค่ำน้ ำ 
(เพ่ิมขึ้น 5%) 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

 
- - - - - 

 
- - - - - 

ค่ำเสื่อมรำคำ 128,000 128,000 128,000 128,000 128,000 

ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่ำโฆษณำและ
ประชำสัมพันธ์ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่ำของใช้สิ้นเปลืองต่ำง ๆ 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมต้นทุนคงที่ 4,090,000 4,219,000 4,354,450 4,496,673 4,646,006 
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ตำรำงที่ 5.9: แสดงต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนขำย 3,789,504 4,168,454 4,585,300 5,043,830 5,548,213 

ค่ำใช้จ่ำยเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ส่งเสริมกำรขำย - - - - - 

รวมต้นทุนผันแปร 3,801,504 4,181,054 4,598,530 5,057,721 5,562,799 

 
ตำรำงที่ 5.10: แสดงกำรค ำนวณจุดคุ้มทุน 
 

กำรค ำนวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก ำไรส่วนเกิน 5,011,296 5,513,026 6,064,958 6,672,115 7,340,022 

อัตรำก ำไรส่วนเกิน 0.57 0.57 0.57 0.57 0.57 

จุดคุ้มทุนต่อปี 7,192,621 7,418,671 7,656,050 7,905,324 8,167,085 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 599,385.07 618,222.59 638,004.20 658,777.00 680,590.45 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 19,979.50 20,607.42 21,266.81 21,959.23 22,686.35 

 
 5.4.5 กำรค ำนวณงบก ำไรขำดทุน 
 
ตำรำงที่ 5.11: แสดงกำรค ำนวณงบก ำไรขำดทุน 
 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขำย 8,812,800 9,694,080 10,663,488 11,729,837 12,902,820 

หัก ต้นทุนผันแปร 3,801,504 4,181,054 4,598,530 5,057,721 5,562,799 

ก ำไรส่วนเกิน 5,011,296 5,513,026 6,064,958 6,672,115 7,340,022 

หักต้นทุนคงที่ 4,090,000 4,219,000 4,354,450 4,496,673 4,646,006 

(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.11 (ต่อ): แสดงกำรค ำนวณงบก ำไรขำดทุน 
 

 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก ำไรก่อนกำร
ด ำเนินงำน 921,296 1,294,026 1,710,508 2,175,443 2,694,015 

หักดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 

ก ำไรก่อนหักภำษี 921,296 1,294,026 1,710,508 2,175,443 2,694,015 

หักภำษีเงินได้ 184,259 258,805 342,102 435,089 538,803 

ก ำไรสุทธิ 737,037 1,035,220 1,368,407 1,740,354 2,155,212 
หมำยเหตุ : นโยบำยจ่ำยเงินปันผล กิจกำรมีนโยบำยจ่ำยเงินปันผลในอัตรำร้อยละ 10 ของก ำไรสุทธิ  
               อัตรำเงินได้ 20 เปอร์เซ็นต์ 

 
    5.4.6 งบกระแสเงินสด ประเมินกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 
 
ตำรำงที่ 5.12: แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจำก
กิจกรรมกำรด ำเนินงำน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก ำไรสุทธิ 737,037 1,035,220 1,368,407 1,740,354 2,155,212 

บวก ค่ำเสื่อมรำคำ 128,000 128,000 128,000 128,000 128,000 

บวก ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 

บวก ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำย
ที่เพ่ิมขึ้น 184,259 74,546 83,297 92,987 103,714 

บวก เงินปันผลค้ำงจ่ำย
ที่เพ่ิมขึ้น 73,704 29,818 33,319 37,195 41,486 

หัก สินค้ำคงเหลือที่
เพ่ิมข้ึน 

-72,675 -7,268 -7,994 -8,794 -9,673 

(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.12 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจำก
กิจกรรมกำรด ำเนินงำน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินสดจำกกิจกรรม 
กำรด ำเนินงำน 

1,100,324 1,310,317 1,655,027 2,039,742 2,468,740 

กระแสเงินสดจำก
กิจกรรมกำรลงทุน 

        สินทรัพย์ถำวรรวม -640,000 - - - - 
   ค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่ม   
   ด ำเนินงำน -250,000 - - - - 

สินค้ำคงคลัง -200,000 - - - - 

  
- - - - 

กระแสเงินสดจำกกำร
ลงทุน -1,090,000 - - - - 

กระแสเงินสดจำกกำร
จัดหำ 

     กู้จำกสถำบันกำรเงิน - - - - - 

หัก ช ำระเงินกู้ - - - - - 

หัก ช ำระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่ำย -73,704 -103,522 -136,841 -174,035 -215,521 

ทุนหุ้นสำมัญ 1,390,000 - - - - 

กระแสเงินสดจำก
กิจกรรมกำรจัดหำ 1,316,296 -103,522 -136,841 -174,035 -215,521 

เงินสดสุทธิ 1,326,621 1,206,795 1,518,187 1,865,707 2,253,218 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,326,621 2,533,416 4,051,602 5,917,309 

เงินสดปลำยงวด 1,326,621 2,533,416 4,051,602 5,917,309 8,170,528 
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 5.4.7 งบแสดงฐำนะกำรเงิน 
 
ตำรำงที่ 5.13: แสดงงบฐำนะกำรเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     เงินสดและเงินฝำกธนำคำร 1,326,621 2,533,416 4,051,602 5,917,309 8,170,528 

สินค้ำคงเหลือ 72,675 79,943 87,937 96,731 106,404 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,399,296 2,613,359 4,139,540 6,014,040 8,276,932 

สินทรัพย์ถำวรรวมสุทธิ 512,000 384,000 256,000 128,000 - 

ค่ำจดทะเบียนและ 
ตกแต่งสุทธิ 

200,000 150,000 100,000 50,000 - 

ค่ำมัดจ ำสถำนที่ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รวมสินทรัพย์ 2,311,296 3,347,359 4,695,540 6,392,040 8,476,932 

หนี้สินและส่วนของเจ้ำของ 
        ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำย 184,259 258,805 342,102 435,089 538,803 

   เงินปันผลค้ำงจ่ำย 73,704 103,522 136,841 174,035 215,521 

   หนี้สินระยะสั้น 257,963 362,327 478,942 609,124 754,324 

เงินกู้สถำบันกำรคงเหลือ - - - - - 

รวมหนี้สิน 257,963 362,327 478,942 609,124 754,324 

ทุนเรือนหุ้นสำมัญ 1,390,000 1,390,000 1,390,000 1,390,000 1,390,000 

ก ำไรสะสมสุทธิ 663,333 1,595,032 2,826,597 4,392,916 6,332,608 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,053,333 2,985,032 4,216,597 5,782,916 7,722,608 

รวมหนี้สินและ 
ส่วนของเจ้ำของ 

2,311,296 3,347,359 4,695,540 6,392,040 8,476,932 
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    5.4.8 แสดงกำรวิเครำะห์โครงกำรลงทุน 
 
ตำรำงที่ 5.14: แสดงกระแสเงินสดตลอดโครงกำร 
 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงกำร กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่ำย ณ วันลงทุน          - 1,390,000 

1 กระแสเงินสดรับ 1,326,621 

2 กระแสเงินสดรับ 1,206,795 

3 กระแสเงินสดรับ 1,518,187 

4 กระแสเงินสดรับ 1,865,707 

5 กระแสเงินสดรับ* 2,753,218 
หมำยเหตุ: * กำรค ำนวณมูลค่ำปัจจุบันในอัตรำผลคิดลด 15% 
 
ตำรำงที่ 5.15: แสดงมูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตรำผลตอบแทนของโครงกำร 
 

 
มูลค่ำปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 5,499,886 

 
หัก มูลค่ำปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่ำย          - 1,390,000 

 
มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) 4,109,886 

 
อัตรำผลตอบแทนของโครงกำร 97.67% 
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 5.4.9 แสดงกำรกำรวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 
 
ตำรำงที่ 5.16: แสดงระยะเวลำคืนทุน (ปี) 
 

รำยกำรกำรวิเครำะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กำรวัดสภำพคล่องทำงกำรเงิน 
     อัตรำส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่ำ) 5.42 7.21 8.64 9.87 10.97 

อัตรำส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่ำ) 5.14 6.99 8.46 9.71 10.83 

กำรวัดประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพย์สิน 
     อัตรำกำรหมุนเวียนของสินค้ำ (รอบ) 52 52 52 52 52 

ระยะเวลำสินค้ำคงเหลือ (วัน) 6.88 6.88 6.88 6.89 6.89 

อัตรำกำรหมุนสินทรัพย์ถำวร (รอบ) 17 25 42 92 - 

อัตรำกำรหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 3.81 2.90 2.27 1.84 1.52 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรช ำระหนี้ 
     อัตรำแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่ำ) 0.13 0.12 0.11 0.11 0.10 

อัตรำส่วนควำมสำมำรถในกำรช ำระดอกเบี้ย (เท่ำ) - - - - - 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรบริหำร 
     อัตรำส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.32 0.31 0.29 0.27 0.25 

อัตรำส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.36 0.35 0.32 0.30 0.28 

อัตรำส่วนก ำไรส่วนเกิน (%) 43.14 43.13 43.12 43.12 43.11 

อัตรำส่วนก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน (%) 10.45 13.35 16.04 18.55 20.88 

อัตรำส่วนก ำไรสุทธิ (%) 8.36 10.68 12.83 14.84 16.70 

ข้อมูลทำงกำรเงินจำกกำรลงทุน 
     

มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 
฿

4,109,886.16 
 อัตรำผลตอบแทนภำยใน (IRR) 98% 
 ระยะเวลำคืนทุน  (ปี) 1.053 
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ภำคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหำร 

 
 แผนธุรกิจนี้ เป็นธุรกิจของบริษัท “Pick Me” จ ำกัด เป็นบริษัทจัดหน่ำยผลิตภัณฑ์ประเภท
อำหำร ผลิตภัณฑ์ของบริษัท “Pick Me” จ ำกัด คือ ปีกไก่นิวออลีน โดยเริ่มแรกทำงบริษัทจะมีสินค้ำ
ที่ปล่อยออกมำท ำตลำดเพียง 2 รสชำติ เพื่อดูผลตอบรับและข้อเสนอแนะจำกทำงผู้บริโภค โดยบริษัท
มีแนวคิดจะท ำสินค้ำที่มีรำคำไม่สูง แต่มีรสชำติและคุณภำพท่ีเทียบเท่ำกับสินค้ำของแบรนด์ดัง เพ่ือ
จับกลุ่มเป้ำหมำยที่กว้ำง และผู้บริโภคมีก ำลังที่จะซื้อไหว ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยที่บริษัทได้วำงแผน
ไว้ ช่องทำงแรก คือ กำรกระจำยและจัดจ ำหน่ำยสินค้ำโดยบริษัทเอง ผ่ำนคีออส เป้ำหมำยเริ่มต้นในปี
แรก คือ 10 คีออส กระจำยตำมขอบเขตที่ได้วำงแผนไว้ และช่องทำงที่ 2 วำงแผนจะจัดท ำข้ึนในปีที่ 
2 คือ กำรกระจำยสินค้ำผ่ำนตัวแทนจัดจ ำหน่ำย (แฟรนไชส์) 
 แผนกำรลงทุนของบริษัทใช้เงินลงทุนทั้งหมด 1,390,000 บำท กำรประมำณกำรยอดขำยใน
ปีแรก คือ 8,812,800 บำท และมีกำรเพ่ิมยอดขำยปีละ 10% ในทุก ๆ ปี ก ำไรหลังหักค่ำใช้จ่ำย
ทั้งหมดจะมียอด 737,037บำท 

ทั้งนี้จุดคุ้มทุนในปีแรกอยู่ที่ 7,192,621 บำท ค ำนวณมูลค่ำปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตรำคิดลด
ร้อยละ 15 บริษัทจะมีอัตรำผลตอบแทนของโครงกำร ( IRR) ที่ 98% มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
4,109,886 บำท และระยะเวลำคืนทุน 1.05 ปี 
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ภำคผนวก ข 
แบบสอบถำม 

 
 แบบสอบถำมนี้เป็นส่วนหนึ่งของงำนวิจัยวิชำกำรศึกษำค้นคว้ำอิสระ ของนักศึกษำระดับ
ปริญญำโท คณะบริหำรธุรกิจ สำขำกำรจัดกำรธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม(MBA SME’s) 
มหำวิทยำลัยกรุงเทพ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ค ำชี้แจง กรุณำใส่เครื่องหมำย ☑ ในช่องสี่เหลี่ยมหน้ำข้อควำม 
 

1. เพศ  □ ชำย  □ หญิง 

2. อำยุ  □ ต่ ำกว่ำ 20 ปี  □ 20-25 ปี          □ 26-30 ปี         □ 31-35 ปี   

 □ 36-40 ปี              □ มำกกว่ำ 40 ปี 
3. กำรศึกษำ  

 □ ต่ ำกว่ำปริญญำตรี     □ ปริญญำตรี       □ สูงกว่ำปริญญำตรี 
4. รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  

 □ น้อยกว่ำ 10,000บำท     □ 10,000-14,999 บำท    □ 15,000-19,999 บำท   

 □ 20,000- 24,999 บำท    □ 25,000-29,999 บำท    □ 30,000บำท ขึ้นไป 

5. อำชีพ  □ นักเรียน/นักศึกษำ         □ ข้ำรำชกำร                 □ พนักงำนบริษัทเอกชน  

 □ พนักงำนรัฐวิสำหกิจ       □ เจ้ำของกิจกำร             □ รับจ้ำง  

 □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับด้ำนพฤติกรรมกำรซื้อไก่อบ 

ค ำชี้แจง กรุณำใส่เครื่องหมำย ☑ ในช่องสี่เหลี่ยมหน้ำข้อควำม 
 
1. ผู้บริโภคมีควำมต้องกำรรับประทำนสินค้ำประเภทไก่อบในลักษณะใด 

 □     ส ำเร็จรูปปรุงสุกพร้อมรับประทำน □     กึ่งส ำเร็จรูป (อุ่นในไมโครเวฟ)  
2. ปัจจัยใดท่ำนใช้ในกำรตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ไก่อบ (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

 □     ควำมสะดวก     □ รำคำ        □ ควำมหลำกหลำยของรสชำติ    

 □     รสชำติ            □ โปรโมชั่น   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................... 
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3. ปริมำณกำรซื้อไก่อบในแต่ละครั้ง 

 □ 1-2 ชิ้น          □ 3-4 ชิ้น          □ 5-6 ชิ้น          □7-8 ชิ้น 

 □ 9-10 ชิ้น        □ มำกกว่ำ 10 ชิ้น 
4. ค่ำใช้จ่ำยโดยเฉลี่ยที่ท่ำนซื้อผลิตภัณฑ์ไก่อบแต่ละครั้งประมำณเท่ำไหร่ 

 □ น้อยกว่ำ 50 บำท         □ 51-80 บำท           □ 81-100 บำท   

 □ 101-130 บำท            □ 131-150 บำท        □ มำกว่ำ 150 บำทขึ้นไป 
5. ช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำยที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือมำกท่ีสุด 

 □ กำรสั่งซื้อแบบ Delivery            □ ตลำดนัด   

 □ กำรสั่งซื้อผ่ำนช่องทำงออนไลน์     □ ห้ำงสรรพสินค้ำ 
6. กำรส่งเสริมกำรขำยแบบใดมีผลต่อกำรตัดสินใจของท่ำนมำกที่สุด 

 □ ส่วนลด           □ โปรโมชั่นแถม 
7. ควำมถี่ในกำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ไก่อบของท่ำนเป็นอย่ำงไร 

 □ ไม่เคยรับประทำน         □ 1-2 ครั้งต่อเดือน  

 □ 3-4 ครั้งต่อเดือน           □ มำกกว่ำครั้งต่อเดือน 
8. ลักษณะในกำรเลือกรับประทำนผลิตภัณฑ์ไก่อบส่วนใหญ่ที่ช่วงเวลำใด 

 □ รับประทำนแทนมื้ออำหำรเช้ำ     □ รับประทำนแทนมื้ออำหำรเที่ยง 

 □ รับประทำนแทนมื้ออำหำรเย็น     □ รับประทำนเป็นอำหำรว่ำง  

 □ อ่ืน ๆ................ 
 
 

**** ขอบคุณท่ีให้ควำมร่วมมือครับ **** 
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