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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจฉบับน้ี จัดทําข้ึนเพ่ือขยายธุรกิจ นิตยา ท็อปป้ิง  ศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อ
ยอดธุรกิจ  ในการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี มีการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆท่ีเกี่ยวข้องกับการทําธุรกิจ ใช้
เครื่องมือ SWOT การวิเคราะห์  จุดแข็ง  จุดอ่อนของกิจการ  โอกาส อุปสรรคท่ีส่งผลต่อกิจการ    
การวางกลยุทธ์ด้านต่างๆ  และได้มีการทําวิจัยเก่ียวกับผู้บริโภคและผู้ขายสินค้าด้วยการสัมภาษณ์
กลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิเคราะห์ธุรกิจ  จุดแข็งของธุรกิจน้ี คือผลิตภัณฑ์ท่ียังไม่มีในตลาดยังไม่มีคู่แข่งราย
ใหญ่  จุดอ่อนคือ การทําการตลาดให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้และม่ันใจ โอกาสของธุรกิจน้ี คือการท่ี
รัฐบาลออกนโยบายต่างๆเพ่ือส่งเสริมให้ทําธุรกิจ อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนคือการเติบโตของเศรษฐกิจท่ียัง
ชะลอตัว  ใช้กลยุทธ์ในการเป็นเจ้าแรกท่ีจะกําหนดราคา และพัฒนาตัวสินค้า และผลวิจัยท่ีได้ทําการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังไม่เคยได้ยิน หรือรู้จักกับเฉาก๊วยอบแห้งมาก่อน 
และมีความรู้สึกสนใจในสินค้าพอสมควร 
 เม่ือพิจารณาข้อมูลแล้ว พบว่า กลยุทธ์ที่เหมาะสมในการทําธุรกิจน้ี คือการเพ่ิมคุณค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์ โดยท่ีจะมีการเพ่ิมคุณค่าข้ึนเรื่อยๆ เพ่ือสร้างความหลากหลายให้กับลูกค้า และ การ
คํานวณอัตราส่วน ความเป็นไปได้ในการลงทุน เงินทุนเริ่มแรกท่ีใช้ในการลงทุน 182,000 บาท  NPV 
4,983,108.48  ระยะเวลาคืนทุนสั้น เหมาะสมท่ีจะลงทุนในสินค้าน้ี 
 
คําสําคัญ : เฉาก๊วยอบแห้ง, แผนธุรกิจ , ระยะเวลาคืนทุน 
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ABSTRACT 
 

 This Business Plan To expand the Nippon Top Up business, feasibility of 
business expansion. In preparing this business plan. Analysis of factors related to 
doing business. Use SWOT tools to analyze your company's strengths, weaknesses, 
opportunities and obstacles that affect your business. Strategic Planning Research on 
consumer and vendor has been conducted by interviewing the sample. 

Business Analysis The strength of this business. There are no major 
competitors in the market. The weakness is to market to the consumer awareness 
and confidence. This opportunity of business. It is the government's policy to 
promote business. The obstacle is the growth of the economy is slow. Use strategy 
to be the first to set the price. And develop the product. The results of the 
interviews revealed that most consumers have not heard. Or know the dried before. 
And have a good sense of interest in the product. 

Considering the information, I found that the right strategy for doing this 
business. Is adding value to the product. There will be more and more value. To 
create variety for customers and to calculate the ratio. Possibility of investment Initial 
capital spent on investment 182,000 Baht NPV 4,983,108.48 Short payback period It is 
good to invest in this product. 
 
Keywords: Dry Grass Jelly, Business Plan, Payback Period 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
บริษัท นิตยาท็อปป้ิง เริ่มก่อต้ังเม่ือปี พ.ศ.2554   ผลิตและจัดจําหน่ายขนมหวานประเภทตก

แต่งหน้าอาหารหรือท็อปป้ิง  มีผลิตภัณฑ์มากกว่า 10 ชนิด เช่น วุ้นมะพร้าวในนํ้าเช่ือม ลูกชิดเช่ือม 
พุทราจีนเช่ือม ลูกตาลเช่ือม แห้วเช่ือม ฟักทองเช่ือม เผือกเช่ือม มันเช่ือมและเฉาก๊วยในนํ้าเช่ือม ซ่ึง
เป็นผลิตภัณฑ์ตัวล่าสุดท่ีทางบริษัทได้เริ่มผลิตเม่ือปี พ.ศ.2558 พร้อมกับได้รับการตอบรับจากลูกค้า
เป็นอย่างดีในด้านรสชาติ และความเหนียวนุ่ม ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของบริษัท จึงเกิดความคิดพัฒนาต่อ
ยอดเฉาก๊วยในนํ้าเช่ือม ให้เป็นเฉาก๊วยอบแห้งในรูปแบบขนมขบเคี้ยว (Snack)  เพ่ือเพ่ิมความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์มากข้ึน โดยจัดจําหน่ายแบบขายปลีกและขายส่ง ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นการ
ผลิตในกับลูกค้าประจํา และยังมีแผนขยายการผลิตโดยเพ่ิมจํานวนเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิตให้
เป็นไปตามมาตรฐานของอุตสาหกรรมอีกด้วย 
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1 : ตราสินค้า 
 

 
 
นิตยาท็อปป้ิง เป็นธุรกิจที่มีการผลิตและจัดจําหน่ายสินค้า ท้ังในรูปแบบค้าปลีกและค้าส่ง  มี

เครื่องมือในการผลิตสินค้า ได้หลากหลาย  และยังมีการบรรจุในรูปแบบท่ีมีขนาดเล็กและขนาดใหญ่  
เน่ืองจากมีการจัดจําหน่ายท้ังปลีกและส่ง  ค้าปลีก เป็นการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรง  ค้าส่ง 
เป็นการขายสินค้าให้กับร้านค้าหรือพ่อค้าคนกลาง องค์กร ที่นําไปใช้ในปริมาณมาก 
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1.2 รายละเอียดของสินค้า/บริการ 
 
ภาพท่ี 1.2 : สินค้า 
 

 
 
 เฉาก๊วยอบแห้ง  เป็นการนําเฉาก๊วยท่ีมีอยู่แล้วตามท้องตลาด มาแปรรูปสร้างมูลค่าให้เกิด
ความหลากหลาย  เฉาก๊วยอบแห้งสามารถนํามารับประทานเป็นขนม หรือรับประทานคู่กับของหวาน
ต่างๆ   เป็นท็อปป้ิงของขนมหวาน   
 
ภาพท่ี 1.3 : บรรจุภัณฑ์ 
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ราคาของเฉาก๊วย 
 ขนาด 170 กรัม ราคาส่ง 18 บาท ราคาปลีก 20 บาท 

1.2.1  จุดเด่น 
1. สินค้ามีความแปลกใหม่ยังไม่มีในตลาด  เฉาก๊วยอบแห้ง  เป็นขนมหรือท็อปป้ิง

ชนิดใหม่ท่ียังไม่มีในตลาด  ตัวสินค้าจึงเป็นจุดเด่นท่ีจะทําให้ลูกค้าจดจําได้ง่าย 
2. เป็นการแปรรูปอาหารท่ีคุ้นเคย ให้มีมูลค่ามากย่ิงข้ึน  จากอาหารท่ีเคยมีอยู่แล้ว

ในตลาด นํามาแปรรูปให้เกิดความน่าสนใจมากย่ิงข้ึน  โดยท่ียังเป็นอาหารชนิดเดิมแต่การรับประทาน
ด้วยความรู้สึกท่ีแปลกใหม่ 

3. การจัดจําหน่ายท่ีท่ัวถึง  ตัวบริษัท นิตยา ท็อปป้ิง ได้มีการดําเนินกิจการมาแล้ว 
ทําให้มีฐานลูกค้าเดิมอยู่พอสมควร การกระจายสินค้าไปจึงสามารถกระจายได้ในวงกว้าง   

1.2.2  นวัตกรรม 
1. การแปรรูปอาหาร เฉาก๊วยเป็นอาหารท่ีคนส่วนใหญ่มักจะใช้ดับกระหายเม่ือเกิด

ความรู้สึกร้อน หรือต้องการความหวาน  โดยปกติแล้ว จะรับประทานเป็นเครื่องเดิม แต่ในครั้งน้ี ได้มี
การแปรรูปออกมาในรูปแบบของขนม หรือท็อปป้ิง ท่ีเป็นการเพ่ิมมูลค่าท่ีน่าสนใจ 

2. ด้านบรรจุภัณฑ์  มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีร่วมสมัย แม้จะเป็นขนมท่ีมีอยู่แล้ว  
แต่จะนํามาใส่ในบรรจุภัณฑ์ท่ีมีความน่าสนใจ ทั้งรูปร่างหรือการออกแบบท่ีร่วมสมัย  เพ่ือให้เป็นไปใน
แนวทางเดียวกันกับตัวสินค้า  ท่ีสามารถรับประทานเป็นขนมได้ทุกท่ี ทุกเวลา 

3. เคร่ืองอบอาหาร ท่ีนํามาใช้ในการแปรรูปเฉากว๊ย  ซ่ึงการอบเฉาก๊วยน้ัน จะทําให้
ยังคงรสชาติด้ังเดิมของอาหาร และยังไม่เพ่ิมไขมันให้กับอาหาร ท่ีตอนน้ี คนใส่ใจเรื่องไขมันที่อยู่ใน
อาหารมากข้ึน 

 
1.3 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 
 จากการท่ีบริษัทมีการผลิตและจัดจําหน่ายท็อปป้ิงมาอย่างต่อเน่ือง จึงต้องการพัฒนาองค์กร
และเพ่ิมสินค้าในกับธุรกิจ  โดยต้ังใจสร้างความหลากหลายให้กับลูกค้า  การตัดสินใจเลือกเฉาก๊วย  
เพ่ือนํามาแปรรูปและพัฒนาน้ัน มาจากแนวคิดท่ีเห็นพฤติกรรมเดิมๆของผู้บริโภค และการแข่งขันใน
ตลาดท่ีถึงจุดอ่ิมตัว ทําให้ตัดสินใจเลือกท่ีจะพัฒนาเฉาก๊วยให้มีมูลค่ามากย่ิงข้ึน  อีกท้ัง ตัวเฉาก๊วยมี
ประโยชน์ ต่อสุภาพเป็นอย่างดี  รวมไปถึงพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคในตลาดท่ีคัดสรรอาหาร
มากย่ิงข้ึน เพ่ือให้มีรูปร่างท่ีดี และสุขภาพท่ีดี จึงต้องเลือกการแปรรูปแบบอบเพ่ือไม่ให้เกิดไขมันใน
กระบวนการแปรรูปได้ รวมไปถึงเทคโนโลยีในปัจจุบันท่ีมีการพัฒนา จนทําให้สามารถแปรรูปอาหาร
ได้มากย่ิงข้ึน 
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1.4 วิสัยทัศน์ 
เป็นบริษัทที่มีการผลิต ในระดับคุณภาพมาตรฐานสากล และมุ่งพัฒนาสินค้าให้มีเป็นท่ีนิยม

ของลูกค้า ติดอันดับ 1 ใน 10 ขนมที่นิยมรับประทาน 
 

1.5 พันธกิจ 
1.5.1 คัดเลือกวัตถุดิบ ที่สดใหม่และมีคุณภาพอยู่เสมอ 

 1.5.2 สถานท่ีผลิตถูกสุขลักษณะตามมาตรฐานอุตสาหกรรม 
 1.5.3 รักษามาตรฐานคุณภาพของสินค้า ให้ได้มาตรฐานทุกช้ิน 
 1.5.4 ใส่ใจในสุขภาพของคนท่ีรับประทาน 
 
1.6   เป้าหมาย 
 
ตารางท่ี 1.1 : แสดงเป้าหมาย 
 
เป้าหมายระยะสั้น (1-3) ปี สร้างผลิตภัณฑ์เฉาก๊วยอบแห้ง (Snack) ให้เป็น

ที่รู้จัก ให้กว้างขวางมากขึ้น โดยการโปรโมท
สินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยการสร้าง
เพจของแบรนด์ โดยจะมีผู้ติดตาม มากกว่า 
20,000 คน 

เป้าหมายระยะยาว (3-6) ปี มีการจําหน่ายสินค้าท่ัวประเทศและส่ง
สินค้าออกจําหน่ายในต่างประเทศ 

 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.7.1 ลูกค้าเกิดการจดจําแบรนด์สินค้าและตัวสินค้า มากข้ึนจากเดิม 20% 
 1.7.2 สร้างรายได้ และผลกําไรให้กับองค์กร ซ่ึงจะต้องมีรายได้เพ่ิมข้ึน อย่างตํ่า 10% ใน 2 
ปีแรก 
 
1.8  ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

161/1  หมู่ 4  ตําบลอบทม  อําเภอสามโก้   จังหวัดอ่างทอง 14160 
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ภาพท่ี 1.4 : สถานท่ีต้ังบริษัท นิตยาท็อปป้ิง 
 

 
 
1.9 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจในคร้ังน้ี  
 1.9.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในต่อยอดธุรกิจน้ี 
 1.9.2 เพ่ือใช้พิจารณาแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
 1.9.3 เพ่ือประมาณค่าใช้จ่าย จํานวนเงินลงทุนในการดําเนินธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีนําไปใช้ 
 2.1.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.2 ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 2.1.3 ทฤษฎีตลาดธุรกิจและพฤติกรรมของผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 2.1.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 วิทวัส  รุ่งเรืองผล (2555) กลา่วว่า การหาทางตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เป็นสิ่งท่ี
สําคัญ  ซ่ึงสามารถนําเครื่องมือส่วนประสมทางการตลาด ท่ีประกอบไปด้วย  ผลิตภัณฑ์  ราคา  ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจ
แก่ผู้บริโภค 
 
ภาพท่ี 2.1 : ส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
 
ท่ีมา : ส่วนประสมทางการตลาด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.dreamstime.com/royalty-

free-stock-photo-marketing-mix-product-place-promotion-price-infografic-
business-tool-used-professionals-four-ps-image35357095. 
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ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย 
1.  ผลิตภัณฑ์  เป็นได้ท้ังสินค้าและบริการ รวมไปถึงแนวคิด บุคคล องค์กร และอื่น ๆ โดยท่ี

เราต้องค้นหาผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
2.  ราคา  ในผลิตภัณฑ์ท่ีเราจัดหาเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า  จะต้องอยู่ในระดับ

ราคาที่ผู้บริโภคหรือลูกค้า พึงพอใจท่ีจะจ่าย หรือซ้ือผลติภัณฑ์น้ี น่ันหมายความว่า การกําหนดราคา
ขายให้กับผลิตภัณฑ์จะต้องคํานึงถึงความคุ้มค่าและความคาดหวัง ท่ีผู้บริโภคต้องการจากสินค้า 

3.  ช่องทางการจัดจําหน่าย  การท่ีมีผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า  มีราคา
ท่ีสมเหตุสมผลแล้ว  จําเป็นต้องมีช่องทางท่ีจะจัดจําหน่ายให้กับลูกค้า ซ่ึงช่องทางในการจัดจําหน่ายก็
ต้องมอบความสะดวกให้กับลูกค้า ภายใต้เง่ือนไขต่าง ๆ อาทิเช่น เวลา  สถานท่ีท่ีเหมาะสม  โดย
จะต้องมีความสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์และราคา เน่ืองจากสถานท่ีจัดจําหน่ายสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ได้ 

4.  การส่งเสริมการตลาด  แม้ว่าท้ัง 3 ส่วนท่ีกล่าวมาข้างต้นจะมีส่วนสําคัญ แต่ถ้าไม่มีการ
กระจายข้อมูลให้ถึงลูกค้าได้ ท้ัง 3 ส่วนก็ไม่มีประโยชน์ ดังน้ันการสื่อสารข้อมูลต่าง ๆ ให้ถึงตัวลูกค้า
เป็นเรื่องท่ีสําคัญ  ในข้อมูลเหล่าน้ัน มีส่วนก่อให้เกิดความพึงพอใจในตัวสินค้า  และยังช่วยกระตุ้น
ความต้องการของลูกค้า  เช่น การโฆษณา  ลด แลก แจก แถม  เป็นต้น 
 ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้านน้ี จะต้องมีความสอดคล้องกันทั้ง 4 ส่วน  มีทิศทาง
เดียวกัน มีการดําเนินการไปในทางเดียวกัน   ถึงจะสามารถกระตุ้นในลูกค้าเกิดความต้องการ หรือ
ความพึงพอใจได้   
 สรุป  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย 4 ส่วน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ สามารถ
เป็นสินค้าหรือบริการ  ราคา  ช่องทางการจัดจําหน่าย  การส่งเสริมการขาย  ท้ัง 4 ส่วนน้ี มีส่วนช่วย
ในการวางแนวทางของธุรกิจ ให้เกิดภาพท่ีชัดเจน และเป็นส่วนท่ีสําคัญท่ีจะช่วยให้องค์กร วางแผน
รับมือกับเหตุการณ์ต่าง ๆ 

2.1.2 ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 นันทสารี  สุขโต (2558)  กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค เป็นการพิจารณาให้
เห็นถึงการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  ที่ประกอบไปด้วย 5 ข้ันตอน ดังน้ี  การรับรู้ถึงความต้องการ  
การค้นหาข้อมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ซ่ึงจะเห็นได้
ว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือได้เริ่มต้นก่อนท่ีจะมีการซ้ือจริงและมีผลกระทบท่ีเกิดข้ึนภายหลักจากการ
ซ้ือ  นักการตลาดจึงควรเน้นกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.2 :  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

 
 
ท่ีมา : Kotler, P. (1997). Marketing management: analysis, planning implementation  
         and control (9th ed.). New Jersey : Asimmon & Schuster. 
 
 การรับรู้ถึงความต้องการ   

กระบวนการตัดสินใจซ้ือมีการเร่ิมต้นต้ังแต่การรับรู้ถึงความต้องการหรือการพบเจอกับปัญหา  
โดยท่ีผู้ซ้ือจะตระหนักได้ถึงปัญหาหรือความจําเป็นท่ีเกิดข้ึน  โดยท่ีความจําเป็นน้ันอาจถูกสิ่งอ่ืนมา
กระตุ้นภายใต้พ้ืนฐานของแต่ละบุคคล  เช่น ความต้องการอาหาร กระหาย เป็นต้น  โดยจะมีระดับท่ี
สูงมากจนเกิดเป็นแรงกระตุ้น  ความต้องการท่ีเกิดข้ึนน้ัน สามารถเกิดข้ึนได้จากสิ่งกระตุ้นภายนอก 
เช่น  การโฆษณาหรือพูดคุยกับบุคคลใกล้ชิด  โดยท่ีเราควรจะวิเคราะห์เพ่ือค้นหาว่าปัญหาหรือความ
ต้องการน้ันมันคืออะไร  สิ่งใดทําให้เกิดปัญหา  และสิ่งใดท่ีจะช่วยให้เกิดความต้องการ 
 การค้นหาข้อมูล 
 ลูกค้าหรือผู้บริโภคที่เกิดความสนใจในตัวสินค้า ก็จะมีการค้นหาข้อมูลของสินค้าท่ีสนใจหรือ
อาจไม่ค้นหาข้อมูลเลย  หากแรงกระตุ้นท่ีมากระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคมีอิทธิพลสูง และ
ผลิตภัณฑ์ท่ีสนใจอยู่ใกล้  ก็มีความเป็นไปได้ท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือในทันที  แต่ในทางตรงข้ามแล้ว 
ผู้บริโภคอาจเพียงแค่จดจําไว้เท่าน้ัน  แหล่งข้อมูล สามารถมาได้จากหลายแหล่ง  อิทธิพลของ
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แหล่งข้อมูลก็สามารถเป็นตัวช่วยท่ีจะกระตุ้นความต้องการของลูกค้าได้  โดยท่ีการท่ีแหล่งข้อมูลมี
ความน่าเช่ือถือ ซ่ึงแหล่งข้อมูลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือจากตัวบุคคล  มันจะช่วยในการตัดสินใจมาก
ท่ีสุด 
 การประเมินทางเลือก 
 เป็นวิธีการประมวลผลของผู้บริโภค  เพ่ือให้ได้ตัวเลือกขิงผลิตภัณฑ์ที่ต้องการ   และเป็น
กระบวนการท่ีไม่ใช่เรื่องง่าย  ผู้บริโภคจะนําตัวเลือกท้ังหมดมาประเมินผลต่อไป 
 การตัดสินใจซ้ือ 
 โดยส่วนมากแล้ว ผู้บริโภคมักจะซ้ือสินค้าท่ีตนเองช่ืนชอบมากท่ีสุด  เพราะม่ันใจ เช่ือถือใน
ตราสินค้า  หรืออาจมีแรงกระตุ้นเพ่ิมมากข้ึน  คือทัศนคติจากคนอ่ืน ๆ  หากบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคมีความเห็นถึงความจําเป็นของผลิตภัณฑ์ โอกาสท่ีผู้บริโภคจะซื้อสินค้าก็จะเพ่ิมข้ึน  ปัจจัย
ต่อมา  เป็นปัจจัยท่ีอาจทําให้ผู้บริโภคมีการเปลี่ยนการตัดสินใจ  เช่น เศรษฐกิจตกตํ่าลง  คู่แข่งขันมี
การลดราคา หรือได้รับความคิดเห็นทางลบจากบุคคลใกล้ชิดท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์   
 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 หน้าท่ีของนักการตลาดไม่ได้หยุดเม่ือการซ้ือสินค้าจบลง แต่ต้องต่อเน่ืองไปจนถึงพฤติกรรม
ภายหลังจากท่ีผู้บริโภคมีการซ้ือสินค้าไปแล้ว โดยมีการตรวจสอบความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
ผู้บริโภค  ซ่ึงมีส่วนในการกลับมาซ้ือซํ้าหรือความประทับใจท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์  ความพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจ สามารถวัดได้จากความคาดหวังของลูกค้า  หากลูกค้าได้รับส่ิงท่ีตอบสนองความคาดหวังของ
ลูกค้าได้หมด ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจ  ในทางตรงข้าม หากผลิตภัณฑ์ไม่ตรงกับความคาดหวังของ
ผู้บริโภค ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ   ความสําคัญของความพึงพอใจของผู้บริโภค คือ การสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ก่อให้เกิดกําไร เป็นการเก็บเก่ียวคุณค่าจากลูกค้าในระยะยาว  หากลูกค้าเกิดความพึง
พอใจ ก็จะเกิดการซ้ือซํ้าหรือบอกต่อความพอใจน่ันให้กับบุคคลรอบข้าง ทําให้เกิดลูกค้าใหม่ 

2.1.3 ทฤษฎีตลาดธุรกิจและพฤติกรรมของผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 นันทสารี  สุขโต (2558)  กล่าวว่า บริษัทรายใหญ่มักจะขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ให้กับ
องค์กรอ่ืน ๆ   
 พฤติกรรมของผู้ซ้ือภาคธุรกิจ  หมายถึง  พฤติกรรมในการซ้ือสิ่งต่าง ๆ ขององค์กรต่าง ๆ ท่ี
ซ้ือสินค้าและบริการมาใช้ในการผลิตสินค้าหรือบริการในองค์กร  หรือซ้ือมาเพ่ือผลิตวัสดุให้กับองค์กร
อ่ืน ๆ ต่อไป  รวมไปถึงพฤติกรรมการซ้ือของผู้ค้าปลีกหรือค้าส่งต่าง ๆ  ท่ีจะนําสินค้า มาขายต่อหรือ
ปล่อยให้เช่าเพ่ือสร้างกําไร  ในกระบวนการซ้ือของภาคธุรกิจน้ัน  ผู้ซ้ือในภาคธุรกิจจะเป็นผู้ท่ีกําหนด
สินค้าหรือบริการท่ีต้องการ ท่ีจําเป็นต้องใช้ภายในองค์กร  นักการตลาดจะต้องทําความเข้าใจกับ
ตลาดเชิงธุรกิจเพ่ือทําการวิเคราะห์ สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้เกิดกําไร โดยการเพ่ิมคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง 
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ตลาดธุรกิจ 
 ในตลาดธุรกิจมีมูลค่าการซ้ือขายมากกว่าในตลาดของผู้บริโภค  แต่ในบางครั้งก็จะมีความ
คล้ายกัน คือท้ัง 2 ตลาดน้ีมีความสอดคล้องกันในเรื่องของผู้ท่ีมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือ แต่ตลาด
ธุรกิจจะมีความแตกต่างกันในบางจุด เช่น  โครงสร้างการตลาดของอุปสงค์  ลักษณะของจํานวนใน
การซ้ือ  เป็นต้น 

โครงสร้างของตลาดและอุปสงค์ 
 นักการตลาดเชิงธุรกิจจะเกี่ยวข้องกับการซ้ือขนาดใหญ่ท่ีมีลูกค้าเพียงแค่ 2-3 ราย แต่เป็น
สัดส่วนการซ้ือท้ังหมด  รวมไปถึงอุปสงค์ของภาคธุรกิจ ถือเป็นอุปสงค์แบบสืบเน่ือง คือ อุปสงค์ใน
สินค้าธุรกิจน้ันเป็นผลสืบเน่ืองมาจากความต้องการในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคอีกต่อหน่ึง  น่ัน
หมายความว่า ความต้องการขององค์กรที่เกิดข้ึน มาจากท่ีผู้บริโภคต้องการสินค้า องค์กรจึงต้องการ
วัตถุดิบ  ตลาดภาคธุรกิจ จะมีอุปสงค์แบบไม่มีความยืดหยุ่น น่ันหมายถึง ความต้องการสินค้าในมุม
อุตสาหกรรมจะไม่ค่อยมีผลกระทบในเร่ืองของการเปล่ียนแปลงราคา  และการตลาดภาคธุรกิจจะมี
อุปสงค์ท่ีมีความผันผวน  จะมีแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงท่ีมากและรวดเร็ว 

ลักษณะของหน่วยในการซ้ือ 
 เม่ือทําการเปรียบเทียบกับในตลาดผู้บริโภค จํานวนในการซ้ือของสินค้าจะมีความแตกต่าง
กัน และในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของตลาดเชิงธุรกิจจะมีผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเพ่ิมมากข้ึน  
ย่ิงการซ้ือมีความซับซ้อนมากเท่าไหร่บุคคลท่ีจะเข้ามาเก่ียวข้องก็จะเพ่ิมข้ึนเท่าน้ัน 

ประเภทของการตัดสินใจและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ผู้ซ้ือภาคธุรกิจจะต้องเจอกับการตัดสินใจซ้ือท่ีซับซ้อนข้ึน  มียอดเงินจํานวนมากเป็นเกณฑ์ใน
การพิจารณาทางเศรษฐกิจด้วย  มีการติดต่อคนท่ีมีจํานวนมากข้ึนจากหลายระดับในองค์กร   

พฤติกรรมของผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 ภายในองค์กรน้ัน จะมีกิจกรรมในการซ้ืออยู่ 2 ส่วนหลัก คือ  1. ศูนย์กลางการซ้ือ เป็นผู้ท่ี
เกี่ยวข้องกับการซื้อ  2. กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ  โดยแบบจําลองน้ีจะช้ีให้เห็นเลยว่า 
ศูนย์กลางในการตัดสินใจซ้ือได้รับอิทธิพลมาจาก  ปัจจัยภายในองค์กร  ปัจจัยระหว่างบุคคล และ
ปัจจัยส่วนบุคคล 
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ภาพที่ 2.3 :  แบบจําลองพฤติกรรมของผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 

 
ท่ีมา : นงเยาว์ แย้มเวช. (2536). พฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทฟาส์ทฟู๊ดของนักศึกษา ใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 
 

ประเภทของสถานการณ์การซ้ือ 
 1. การซ้ือซํ้าในลักษณะเดิม  เป็นการที่ผู้ซ้ือมีการซ้ือซํ้าโดยไม่มีการแก้ไขคําสั่งซ้ือแต่อย่างใด 
ซ่ึงปกติการซ้ือซํ้าของแผนกจัดซ้ือ  จะวัดผลจากความพึงพอใจในการซื้อครั้งก่อนหน้า  โดยผู้ซ้ือจะมี
การคัดเลือกผู้จําหน่าย จากรายช่ือท่ีมีอยู่แล้วในระบบ ดังน้ันหากมีช่ืออยู่ในระบบแล้ว  จะต้องรักษา
คุณภาพและบริการ เพ่ือให้ผู้ซ้ือเกิดความพึงพอใจและมีข้อมูลที่ดีอยู่ในระบบ โดยปัจจุบัน สามารถนํา
ระบบคําสั่งซ้ือแบบอัตโนมัติมาใช้บ้างแล้ว 
 2. การซ้ือซํ้าแบบปรับปรุง  เป็นการซื้อซํ้าท่ีผู้ซ้ือมีการแก้ไขคําสั่งซ้ือ เช่นในส่วนของ 
คุณสมบัติ  ราคา  เง่ือนไขคําสั่งซ้ือ  หรือเปลี่ยนผู้จําหน่ายวัตถุดิบ  ซ่ึงในกรณีน้ีจะมีผู้ท่ีมีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจมากกว่าในกรณีที่ 1  ผู้ท่ีจําหน่ายรายแรกจะมีความกังวลและต้องหาวิธีรักษาลูกค้าไว้ให้
ได้ 

ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือภาคธุรกิจ 
 ผู้ที่เป็นหน่วยในการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือวัตถุดิบท่ีมีมูลค่าสูงน้ันถูกเรียกว่า  ศูนย์กลางการ
ซ้ือ  ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของภาคธุรกิจน้ัน จะมีผู้มีส่วนร่วมอยู่หลายกลุ่ม ประกอบด้วยผู้ใช้จริง  
ผู้ท่ีทําการตัดสินใจซ้ือ  ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ  ผู้ท่ีกระทําการซ้ือ  และผู้ท่ีควบคุมข้อมูลใน
การซ้ือ ศูนย์กลางการซ้ือจะไม่มีการกําหนดอย่างตายตัว  เป็นเพียงผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องของแต่ละส่วน
งานเท่าน้ัน 
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อิทธิพลสําคัญท่ีมีผลต่อผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 ผู้ซ้ือของภาคธุรกิจน้ันจะได้รับอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงนักการตลาดจะมองว่าเศรษฐกิจเป็นอิทธิพลท่ี
สําคัญในการตัดสินใจซ้ือ ดังน้ันการนําเสนอความคุ้มค่าของสินค้าให้เข้ากับเศรษฐกิจจะมีส่วนช่วยได้
มากกว่า   
 
ภาพท่ี 2.4 : ปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้ซ้ือภาคธุรกิจ 
 

 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อม 
 ผู้ซ้ือในภาคธุรกิจน้ันจะไดรับอิทธิพลจากปัจจัยสภาพแวดล้อมในปัจจุบัน สภาพทางเศรษฐกิจ  
อาทิเช่น ความต้องการของตลาดในปัจจุบัน หากในตลาดมีความต้องการอยู่มาก ผู้ซ้ือก็ยินยอมท่ีจะ
กักตุนวัตถุดิบเพ่ือใช้ในการผลิตสินค้า นอกจากน้ัน ผู้ซ้ือยังได้รับอิทธิพลส่วนใหญ่มาจากเทคโนโลยี 
การเมือง การแข่งขัน วัฒนธรรม ประเพณี  ซ่ึงอิทธิพลเหล่าน้ีก็ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้ซ้ือ
ด้วย 

ปัจจัยภายในองค์กร 
 ในแต่ละองค์กร ก็จะมีการกําหนดวัตถุประสงค์ นโยบายหรือกระบวนการโครงสร้างองค์กร 
เราจะต้องเข้าใจปัจจัยต่างๆ ใครท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในการซ้ือ แต่ละคนมีอิทธิพลมากน้อยเพียงใด 
 ปัจจัยระหว่างบคุคล 
 โดยท่ัวไปแล้วศูนย์กลางการซ้ือ จะมีผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจประกอบอยู่ด้วย ซ่ึงแต่ละ
บุคคลจะมีอิทธิพลต่อกันและกัน  ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีค่อนข้างยากต่อการประเมินปัจจัยระหว่างบุคคลและ
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การเปลี่ยนแปลง  ปัจจัยระหว่างบุคคลเป็นปัจจัยท่ีมีความละเอียดอ่อนมาก นักการตลาดจะต้องหาให้
เจอว่าใครคือผู้ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดและวางกลยุทธ์ในการจําหน่าย 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
 ในการคัดสินใจซ้ือภาคธุรกิจน้ันก็จะมีแรงจูงใจส่วนบุคคล การรับรู้ และความพึงพอใจเข้ามา
มีส่วนร่วม  โดยปัจจัยส่วนบุคคลจะเป็นสิ่งเฉพาะตัว เช่น อายุ รายได้ การศึกษา ทัศนคติ  เป็นต้น   

กระบวนการซ้ือภาคธุรกิจ 
การรับรู้ปัญหา 

 ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ัน จะเร่ิมจากการพบเจอปัญหา เกิดความต้องการ ท่ีสามารถ
ตอบสนองสิ่งเหล่าน้ันได้จากผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ในส่วนของการรับรู้ปัญหาน้ัน สามารถเกิดข้ึนได้
ท้ังจากปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายใน 

การกําหนดรายละเอียดความต้องการของผลิตภัณฑ์ 
 เม่ือองค์กรหรอืผู้ซ้ือรู้ถึงความต้องการหรือวิธีการแก้ปัญหาแล้ว ผู้ซ้ือก็จะมีการกําหนด
คุณลักษณะหรือสิ่งท่ีต้องการเพ่ือนํามาแก้ปัญหาน้ันๆ ซ่ึงจะมีการอธิบายได้ถึง  ปริมาณ  ราคา  เพ่ือ
ระบุสินค้าท่ีผู้ซ้ือต้องการ 

การกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 ผู้ซ้ือจะกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์น้ัน  เป็นการกําหนดว่าจะแก้ปัญหาท่ีพบอย่างไร หรือ
ผลท่ีต้องการเป็นอย่างไร เพ่ือนําข้อมูลเหล่าน้ีมาตัดสินเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการได้
มากท่ีสุด 

การค้นหาผู้จําหน่ายปัจจัยการผลิต 
 หลังจากท่ีรับรู้ปัญหา และได้วิธีการแก้ปัญหาแล้ว กําหนดคุณสมบัติท่ีต้องการเรียบร้อย  
ข้ันตอนต่อมาคือการหาผู้ที่จําหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีเราต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการมากท่ีสุด   

การพิจารณาข้อเสนอการขาย 
 ในการซื้อสินค้าในระดับภาคธุรกิจน้ัน การซ้ือขายส่วนใหญ่จะมีข้อเสนอต่างๆของแต่ละเจ้า 
เพ่ือให้มีการเปรียบเทียบและพิจารณา   

การคัดเลือกผู้จําหน่ายปัจจัยการผลิต 
 จากข้อเสนอต่างๆนํามาเปรียบเทียบ  เลือกสิ่งท่ีเหมาะสม และเป็นสิ่งท่ีตอบเสนอความ
ต้องการได้มากท่ีสุด  คัดเลือกผู้จําหน่ายที่ต้องการ  

การกําหนดคุณสมบัติสําหรับการซ้ือเป็นประจํา 
 ในระดับของภาคธุรกิจก็จะมีปริมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง จํานวนมาก  ทําให้เกิดการซื้อซํ้า  
ผู้ซ้ือจะพิจารณาว่าผู้จําหน่ายใดที่สามารถตอบสนองความต้องการให้ได้มากท่ีสุด บริการหลังการขาย
เป็นอย่างไร  ซ่ึงหลังจากท่ีผู้ซ้ือพิจารณาและเลือกผู้จําหน่ายได้แล้ว ก็จะทําการสั่งซ้ือซํ้าอยู่เป็นประจํา 
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การตรวจสอบผลการปฏิบัติงาน 
 ในข้ันตอนสุดท้ายน้ี ผู้ซ้ือจะมีการตรวจสอบการทํางานของผู้จําหน่ายว่าพึงพอใจหรือไม่  เป็น
การตรวจสอบการปฏิบัติงานน้ันๆ และจะส่งผลถึงการสั่งซ้ือซํ้าในคร้ังต่อไป 

2.1.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 กัญชลิกา  จารุวัฒนะ, อัจฉราวรรณ รอดพัน และจิตพนธ์ ชุมเกตุ (2559)  ได้ทําการวิจัย 
ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเฉาก๊วย เป็นงานวิจัยท่ีวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดเชิงปริมาณ 
โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจัยคือ แบบสอบถาม  ได้ทําการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
การสุ่ม  จํานวน 385 ชุด ซ่ึงจากการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจซ้ือเฉาก๊วยด้วยปัจจัยหลัก
คือรสชาติ  และมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซ้ือจากคําช้ีนําของบุคคลรอบข้าง  โดยระดับราคา อยู่ท่ี 15-
50 บาท  มีการใส่ใจถึงตราสินค้า  ซ่ึงจากการทดสอบพบว่า ตราสินค้าเป็นอีกปัจจัยท่ีสําคัญในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า 
 
2.2 การดําเนินการวิจัย 

2.2.1 วิธีการเก็บข้อมูล  
เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

จะมีตัวอย่างสินค้าไปให้กับผู้ท่ีถูกสัมภาษณ์ได้ชิม เพ่ือตอบคําถาม  โดยมีวัตถุประสงค์ในการเก็บ
ข้อมูล คือ เพ่ือรวบรวมข้อมูลไปใช้ในการต่อยอดธุรกิจ 

2.2.2  ผู้ให้ข้อมูล 
สําหรับงานวิจัย มีผู้ให้ข้อมูลดังน้ี 

  1. พ่อค้าคนกลาง  ผู้ท่ีมาซ้ือสนิค้าในปริมาณมากเพ่ือนําไปจําหน่ายให้กับผู้บริโภค 
หรือร้านค้าท่ีนําสินค้าไปวางจําหน่าย  1 คน 
  2. ร้านอาหาร ท่ีซ้ือสินค้าไปประกอบอาหาร ขนม หรือมีการวางจําหน่ายภายในร้าน 
1 คน 
  3. ผู้บริโภค  ผู้ท่ีจะซ้ือสินค้าจากท้ัง 2 ช่องทางไปบริโภค 3 คน 
 2.2.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จะมีแบบสัมภาษณ์ ชุดคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ท้ังหมด 3 
ชุด สําหรับกลุ่มตัวอย่างแต่ละกลุ่ม 
 ชุดท่ี 1 แบบสอบถามสําหรับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นพ่อค้าคนกลาง ประกอบด้วย 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  1.ช่ือ-นามสกุล  ตําแหน่งของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  2. ระยะเวลาในการเปิดกิจการ 



15 

  3.กลุ่มสินค้าท่ีขายในกิจการ 
  4.รายได้ของร้าน/เดือน 
  5.ลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาซ้ือสินค้า 
  6.ระยะเวลาท่ีใช้ในการสั่งสินค้า 
  7.สินค้าย่ีห้ออ่ืนท่ีวางขาย 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
  8. เคยรับรู้หรือรับประทานเฉาก๊วยอบแห้งหรือไม่ 
  9.หลังจากได้ทดลองรับประทานเฉาก๊วยอบแห้ง ความรู้สึกหลังจากน้ัน ทางด้าน 
รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร สิ่งท่ีต้องปรับปรุงมีอะไรบ้าง 
  10.หากท่านประเมินราคา ท่านจะประเมินราคาขายเท่าไหร่ต่อกิโลกรัม 
  11.คุณคิดว่าจะ Stock ของครั้งละเท่าไร 
 ชุดท่ี 2 แบบสอบถามสําหรับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นร้านอาหาร ประกอบด้วย 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลสว่นตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  1.ช่ือ-นามสกุล  ตําแหน่งของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  2. ประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาในการเปิดกิจการ 
  3.หากนําสินค้าไปขายในร้าน จะขายในรูปแบบใด 
  4.ลูกค้าของร้านจัดอยู่ในกลุ่มใด 
  5.รายได้ของร้านต่อเดือนเท่าไหร่ 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
  6. เคยรับรู้หรือรับประทานเฉาก๊วยอบแห้งหรือไม่ 
  7.หลังจากได้ทดลองรับประทานเฉาก๊วยอบแห้ง ความรู้สึกหลังจากน้ัน ทางด้าน 
รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร สิ่งท่ีต้องปรับปรุงมีอะไรบ้าง 
  8.หากท่านประเมินราคา ท่านจะประเมินราคาขายเท่าไหร่ต่อกิโลกรัม 
  9.คุณคิดว่าจะ stock ของครั้งละเท่าไร 
 ชุดท่ี 3 แบบสอบถามสําหรับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้บริโภค ประกอบด้วย 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  1.ช่ือ-นามสกุล   
  2. เพศ อายุ 
  3.ระดับการศึกษา ระดับรายได้ต่อเดือน 
  4.ปกติท่านรับประทานเฉาก๊วยเป็นประจําหรือไม่ 
  5.เคยรับรู้หรือรับประทานเฉาก๊วยอบแห้งหรือไม่ 
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ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

  6.หลังจากได้ทดลองรับประทานเฉาก๊วยอบแห้ง ความรู้สึกหลังจากน้ัน ทางด้าน 
รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร สิ่งท่ีต้องปรับปรุงมีอะไรบ้าง 
  7.หากให้ท่านจินตนาการเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม จะเป็นอย่างไร 
  8. ราคาใดท่ีจะเหมาะสมกับขนาด 170 กรัม 
  9. ในความคิดเห็นของท่าน ท่านคิดว่าเฉาก๊วยอบแห้ง สามารถรับประทานใน
รูปแบบใดได้บ้าง เม่ือรับประทานคู่กับอย่างอ่ืน 

2.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ จะใช้การวิเคราะห์เน้ือหา เพ่ือทราบถึงความ
ต้องการของลูกค้า 

2.2.5 สรุปผลการวิจัย 
2.2.5.1 ผลการสัมภาษณ์จากพ่อค้าคนกลาง 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ธาวิต  ต้ังวิริยะ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ธันวาคม 2560) อายุ 23 ปี  เป็นเจ้าของ

กิจการ  เปิดมาแล้ว 2 ปี  กลุ่มสินค้าท่ีขาย สินค้า และอุปกรณ์ในการใช้ทําเบเกอร์รี่ รายได้ของร้าน 
เฉลี่ย 250,000 บาทต่อเดือน ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้ท่ีทําเบเกอร์ร่ีขาย หรือผู้ท่ีชอบทําเบเกอร์รี่  
ระยะเวลาในการสต็อกสินค้า 4-5 วัน สินค้าส่วนใหญ่จะเป็นเยลลี่ เกล็ดนํ้าตาล แป้งต่างๆ อุปกรณ์ 
ยังไม่มีเฉาก๊วยในร้าน 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
  ยังไม่เคยได้ยินเกี่ยวกับเฉาก๊วยอบแห้ง ปกติจะเห็นเพียงเฉาก๊วยที่รับประทานคู่กับ
นํ้าเช่ือม  หลังจากชิมแล้ว รู้สึกได้ว่ามีลักษณะแตกต่างไปจากเฉาก๊วยปกติ มีความเหนียว นุ่ม แต่
เฉาก๊วยปกติจะน่ิม ลื่น เลยรู้สึกแตกต่าง  รสชาติไม่หวานจนเกินไป แต่ยังรู้สึกถึงเฉาก๊วยเวลาท่ีเค้ียว  
สีและกลิ่นไม่แตกต่างจากในท้องตลาดท่ีขายกันปกติ  ถ้าให้ประเมินราคา ต่อกิโลกรัม จะอยู่ที่ 200 
บาทต่อกิโลกรัม  หากจะจําหน่ายในร้าน จะสต็อกของครั้งละ 10 กิโลกรัม เน่ืองจากคนส่วนใหญ่
น่าจะนําไปเป็นท็อปป้ิงของขนมหวานต่างๆ 

2.2.5.2 ผลการสัมภาษณ์จากเจ้าของร้านอาหาร 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 

  1. ผู้ให้สัมภาษณ์ ช่ือนางสาว (วีรยา  ลี้ไพบูลย์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ธันวาคม 
2560)  ตําแหน่ง เป็นเจ้าของกิจการ  เปิดกิจการร้านกาแฟ  ซ่ึงภายในร้านมีจําหน่ายอาหารบางเมนู 
กาแฟ และของหวาน  กิจการน้ีดําเนินมาแล้ว 5 ปี  หากมีการจําหน่ายเฉาก๊วยอบแห้ง สนใจท่ีจะทํา
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ไปเป็นท็อปป้ิงสําหรับขนมหวาน  ลูกค้าส่วนใหญ่ของร้าน อยู่ในช่วงวัยรุ่น-วัยทํางาน ลูกค้าเยอะ
ในช่วงกลางวัน รายได้ของร้านเฉล่ียต่อเดือนอยู่ที่ 100,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
  1. ไม่เคยได้ยินและไม่เคยรับประทานเฉาก๊วยอบแห้งมาก่อน หลังจากท่ีผู้ให้
สัมภาษณ์ได้ทดลองทานเฉาก๊วยอบแห้งแสดงความคิดเห็นว่า รสชาติกําลังดี เม่ือรับประทานแล้วให้
ความรู้สึกหนึบ เหมือนเยลลี่  เวลาเค้ียวไปเรื่อยๆจะรู้สึกเพลิน  หากให้ประเมินราคา จะอยู่ที่ 200 
บาทต่อ 1กิโลกรัม  และจะมีการสต็อกสินค้าครั้งละ 5 กิโลกรัม 

2.2.5.3 ผลการสัมภาษณ์จากผู้บริโภค 
ส่วนท่ี 1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 

  1. ช่ือ (ดวงกมล  ศรีพรมมา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ธันวาคม 2560) เพศหญิง  
อายุ 42 ปี  การศึกษา จบปริญญาตรี  ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ปกติรับประทาน
เฉาก๊วยเป็นบางคร้ัง จะรับประทานเม่ือรู้สึกกระหายหรือต้องการความสดช่ืน  และไม่เคยได้ยิน
เกี่ยวกับเฉาก๊วยอบแห้งมาก่อน 
  2. ช่ือ (วรรณวิษา  คําปาน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ธันวาคม 2560) อายุ 19 ปี  
ระดับการศึกษา ปวส. เงินเดือน 9,000 บาทต่อเดือน ปกติชอบรับประทานเฉาก๊วยเป็นประจํา เพราะ
ชอบรับประทานของหวาน  ไม่เคยได้ยินเกี่ยวกับเฉาก๊วยอบแห้งมาก่อน 
  3. ช่ือ (สุวิมล  แสวงดี, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ธันวาคม 2560)  อายุ 20 ปี 
การศึกษาในระดับ มัธยมศึกษาปีท่ี 6  ระดับเงินเดือนเฉลี่ย 9,000 บาท  ปกติไม่ค่อยรับประทาน
เฉาก๊วย และไม่เคยได้ยินเกี่ยวกับเฉาก๊วยอบแห้งมาก่อน 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
  1. หลังจากรับประทานแล้วแสดงความคิดเห็นว่า รสชาติหวานนิดๆ แต่ไม่ค่อยได้
กลิ่นเฉพาะตัวท่ีเป็นเอกลักษณ์ของเฉาก๊วย  สีสันเหมือนกับเฉาก๊วยทั่วไป  เน้ือสัมผัสท่ีได้รับ
เหมือนกับมีความหนึบ เหนียว คล้ายเยลล่ี หรือลูกเกด แต่ไม่หวานเท่าลูกเกด หากให้ลองจินตนาการ
ถึงบรรจุภัณฑ์ จะนึกถึงการบรรจุแยกเป็นช้ิน และช้ินมีขนาดใหญ่กว่าท่ีได้ลองชิม  แบ่งเป็นช้ินเล็ก 
คล้ายลูกอม ราคาที่เหมาะสม คือ 15 บาท ต่อ 170 กรัม  สิ่งที่อยากรับประทานคู่กับเฉาก๊วยอบแห้ง
คือ นํ้าแข็งใส บิงซู และกินเป็นขนม 
  2. จากการได้ชิมเฉาก๊วยอบแห้ง แตกต่างจากเฉาก๊วยท่ัวไป มีความหนึบและหวาน
น้อยกว่า ซ่ึงชอบรสชาติแบบน้ี และให้ความรู้สึกว่าสามารถกินเล่นไปตลอดเวลา สีและกลิ่นเหมือนกับ
เฉาก๊วยท่ัวไป บรรจุภัณฑ์ท่ีจินตนาการได้ คือใส่ในถ้วยและมีไม้หรือซ้อมเล็กท่ีใช้ในการรับประทาน 
อยากรับประทานคู่กับนํ้าแข็งใส 
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  3. รสชาติท่ีสัมผัสได้ อย่างแรกคือความหนึบ และความเหนียวท่ีได้สัมผัส ความรู้สึก
ดีกว่ากินเฉาก๊วยปกติ ถ้าให้เลือกจะชอบแบบอบแห้งมากกว่า บรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสมคือกระปุก
เน่ืองจากรับประทานได้ง่าย  เมนูท่ีเลือกรับประทานคู่กับเฉาก๊วยอบแห้ง คือนมป่ัน โรยเฉาก๊วย
อบแห้งเป็นท็อปป้ิง 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 บทท่ี 3 น้ีเป็นการใช้การวิเคราะห์สิ่งท่ีเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อธุรกิจ โดยสามารถแบ่งปัจจัยเป็น
หัวข้อใหญ่ได้ 2 หัวข้อ น่ันคือปัจจัยแวดล้อมภายในและปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยแต่ละปัจจัยจะ
ส่งผลกระทบท้ังในส่วนดีและไม่มีต่อองค์กร  การท่ีมีการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ไว้ มีส่วนช่วยในการ
วางแผนรับมือกับสถานการณ์ต่าง ๆ หรือเป็นการลดความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนต่อองค์กร 
 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมและปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดข้ึนจากปัจจัยแวดล้อม 
 ในการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมต่าง ๆ น้ัน มีเครื่องมือท่ีสามารถช่วยในการวิเคราะห์ได้ คือ 
SWOT เป็นเครื่องมือท่ีสามารถจําแนกปัจจัยต่าง ๆ ออกเป็น 2 ส่วน คือปัจจัยภายใน และปัจจัยนอก  
ปัจจัยภายในจะประกอบไปด้วย จุดแข็งขององค์กร  จุดอ่อนขององค์กร  ปัจจัยภายนอกประกอบไป
ด้วย  โอกาสท่ีส่งผลกับองค์กร  อุปสรรคขององค์กร  ซ่ึงการวิเคราะห์ทั้ง 4 ส่วนน้ี จะช่วยให้มองเห็น
ภาพรวมของแวดล้อมต่าง ๆ ขององค์กร 
 การท่ีองค์กร สามารถรับรู้ถึงสิ่งท่ีองค์กรเป็นท่ี 1 สิ่งท่ีองค์กรยังอ่อน โอกาสท่ีเข้ามา และ
อุปสรรคท่ีจะต้องเจอน้ัน  จะสามารถช่วยให้องค์กรมองภาพรวมของธุรกิจ และคนในองค์กรมองการ
แก้ปัญหาต่าง ๆ ไปในทางเดียวกันได้ 
 

ภาพท่ี 3.1 : แสดง SWOT Analysis 
 

 
 
ท่ีมา : Phân tích SWOT. (n.d.). Retrieved from http://www.saleskhachsan.com/ 

2016/01/phan-tich-swot.html. 
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3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 ปัจจัยแวดล้อมภายใน เป็นปัจจัยท่ีองค์กรสามารถควบคุมได้ อยู่ในส่วนของระบบบริหาร
ภายใน คือจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรในด้านต่าง ๆ ดังน้ี 

1. ปัจจัยด้านราคา  ราคาเป็นส่วนท่ีควรให้ความสําคัญ เน่ืองจากในปัจจุบัน ราคาเป็นส่วนท่ี
จะสามารถกําหนดทิศทางของความอยู่รอดขององค์กรได้ หากราคาไม่สมกับคุณภาพ ผู้บริโภคจะ
สามารถรู้ได้ทันทีจากการเปรียบเทียบราคากับของคู่แข่งในตลาด 

สถานการณ์ : ในตลาดปัจจุบัน เฉาก๊วยท่ีวางขายในท้องตลาดน้ันจะเป็นเฉาก๊วยแบบด้ังเดิมท่ี
เห็นได้ท่ัวไป แต่ตัวเฉาก๊วยอบแห้งยังไม่มีการวางขายอยู่ในตลาด และยังไม่มีคู่แข่งท่ีทําการจําหน่าย
สินค้าน้ี  ทําให้ผู้บริโภคยังไม่รับรู้ถึงการมีอยู่ของเฉาก๊วยอบแห้ง 

ผลกระทบ : จากการท่ีผู้บริโภคไม่รู้เกี่ยวกับสินค้า และไม่มีคู่แข่ง ทําให้บริษัทสามารถกําหนด
ราคาขายได้เองตามท่ีต้องการเน่ืองจาก ผู้บริโภคไม่สามารถเทียบราคากับคู่แข่งได้ แต่ต้องไม่แตกต่าง
จากสินค้าเดิมมากเกินไป 

2. ปัจจัยด้านการขาย  สินค้าทุกชนิดจําเป็นต้องมีการวางแผนการขายท่ีดี ซ่ึงการขาย เป็น
การสื่อสาร หรือการหาวิธีการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความต้องการของสินค้า หรือการกระจายสินค้าให้ไปถึง
มือผู้บริโภค 

สถานการณ์ : บริษัท นิตยา ท็อปป้ิง มีการทําธุรกิจมาอยู่แล้ว น่ันหมายความว่า บริษัทเอง มี
ลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้าเป็นฐานลูกคา้เดิมอยู่แล้ว  ซ่ึงเฉาก๊วยอบแห้งยังเป็นสินค้าท่ีจัดอยู่ในประเภทเดิม
แต่เป็นสินค้าใหม่ ทําให้ลูกค้าอยู่ในกลุ่มเดียวกับลูกค้าเดิมท่ีมีอยู่ 

ผลกระทบ : ตัวสินค้า สามารถกระจายไปถึงผู้บริโภคได้ง่าย โดยผ่านผู้จําหน่ายหรือลูกค้าเดิม
ของทางบริษัท ซ่ึงจะจัดอยู่ในระบบเดียวกับสินค้าอ่ืน ๆ ด้วย 

3. ปัจจัยด้านพนักงาน  การทําธุรกิจทุกประเภท จําเป็นต้องมีแรงงานหรือพนักงานท่ีทํางาน
ในแผนกต่าง ๆ  พนักงานท่ีอยู่ในองค์กร ควรมีแนวคิดไปในทางเดียวกับองค์กร เพ่ือให้ดําเนินกิจกรรม
ไปได้อย่างสอดคล้องกัน  ย่ิงพนักงานมีความผูกพัน จงรักภักดีต่อองค์กรมากเท่าไหร่ ย่ิงจะส่งผลให้
องค์กรม่ันคงข้ึนด้วย 

สถานการณ์ : บริษัทนิตยา ท็อปป้ิง เป็นบริษัทท่ีทั้งผลิตและจัดจําหน่ายเอง  พนักงานที่มีอยู่
แล้วในองค์กร จึงมีความชํานาญท้ังทางด้านการบริหารจัดการ หรือความคุ้นเคยท่ีมีต่อการผลิต  การ
ท่ีพนักงานมีการทํางานกับองค์กรมานาน จะทําให้พนักงานสามารถตัดสินใจในส่วนเล็ก ๆ ได้ดี 

ผลกระทบ : พนักงานท่ีมี มีความม่ันคงต่อองค์กร มีความชํานาญในการใช้เครื่องมือต่าง ๆ 
ในการผลิต  สามารถควบคุมคุณภาพของสินค้าได้ดี จากการวัดผลงานของพนักงาน  ต้นทุนในด้าน
แรงงานตํ่ากว่าความเป็นจริงเน่ืองจากเป็นพนักงานท่ีทํางานในองค์กรอยู่แล้ว 
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3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเป็นปัจจัยท่ีองค์กรเอง ไม่สามารถควบคุมได้ ทําได้เพียงวางแผนหรือ
แนวทางไว้เท่าน้ัน  ในส่วนของปัจจัยแวดล้อมภายนอกจะแบ่งออกอีกเป็น 2 หัวข้อคือ โอกาส และ
อุปสรรค  โอกาสเป็นเรื่องท่ีดีต่อองค์กร องค์กร ควรมองหาโอกาสเพ่ือนํามาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อ
องค์กร  อุปสรรค เป็นส่วนที่องค์กรทุกองค์กรไม่อยากพบเจอ  เป็นสิ่งท่ีจํามาขัดขว้างหรือทําให้
องค์กรเกิดการสะดุด  การวิเคราะห์หาอุปสรรค เพ่ือให้องค์กรวางแผนในการรับมือกับอุปสรรคท่ี
ส่งผลต่อองค์กร 
 1. ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง  การเมืองและกฎหมายเป็นสิ่งท่ีองค์กร ไม่สามารถ
ควบคุมได้ และ2สิ่งน้ีสามารถส่งผลกระทบท้ังด้านดีและไม่ดีต่อองค์กรพอสมควร 
 สถานการณ์ : การเข้าสู่สมาคมอาเซียนท่ีเกิดข้ึน จะเห็นได้ชัดว่าการส่งออกสินค้าไปยัง
ประเทศในสมาคมทําได้สะดวกมากข้ึน โดยรัฐบาลมีนโยบายการค้าเสรี โดยเป็นนโยบายแบบ
ได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ ซ่ึงมีการยกเว้นภาษีคุ้มกัน น่ันคือสิ่งท่ีผู้ประกอบการให้ความสนใจ และมี
แนวทางที่จะกระจายสินค้าออกไปยังประเทศต่าง ๆ 
 ผลกระทบ : ธุรกิจสามารถกระจายสินค้าได้กว้างมากข้ึน เพ่ือลดความเส่ียงของเศรษฐกิจ 
หรือช่วงต่าง ๆ ของปี ท่ีจะสามารถเฉลี่ยยอดขายกันได้ 
 2. ปัจจัยทางด้านสังคม  มนุษย์อยู่รวมกันเป็นกลุ่ม ความชอบหรือพฤติกรรมจึงมักจะไป
ในทางเดียวกัน  เพ่ือให้แต่ละคนในกลุ่มมีความสอดคล้องและไปด้วยกันได้ สิ่งท่ีผู้คนให้ความสนใจ
หรือคิดไปในทางเดียวกัน เรียกอีกอย่างหน่ึงว่า  ค่านิยม 
 สถานการณ์ : กระแสหรือเทรนด์ท่ียังแรงแบบไม่มีตก ในเร่ืองการรูปร่างท่ีผอมเพรียว กับการ
มีสุขภาพท่ีดี  คนส่วนใหญ่ให้ความสนใจและใส่ใจในเรื่องของอาหารท่ีจะสามารถทําให้มีรูปร่างท่ีดี
มากย่ิงข้ึน  มีการคิดไตร่ตรองมากข้ึนก่อนท่ีจะรับประทานอาหาร 
 ผลกระทบ : เน่ืองจากสินค้าเป็นลักษณะของขนม ทําให้คนบางส่วนไม่สนใจสินค้า เพราะ
ค่านิยมส่วนใหญ่บอกว่า ขนมทําให้อ้วนข้ึน 
 3. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  ปัจจุบันท่ีเป็นยุคแห่งเทคโนโลยี เทคโนโลยีถูกพัฒนามาเรื่อย ๆ 
เพ่ือให้เกิดความสะดวกในหลายๆด้าน 
 สถานการณ์ : เทคโนโลยีในปัจจุบันสามารถนํามาทําให้ระบบต่าง ๆ เกิดความรวดเร็วและลด
ความผิดพลาดต่าง ๆ ได้  ในด้านของการผลิต กมี็เทคโนโลยีที่จะมาช่วยในการผลิตและสามารถทําให้
สินค้าได้คุณภาพตามมาตรฐานของบริษัท ตู้อบลมร้อน เป็นเทคโนโลยีท่ีสามารถไล่ความช้ืนออกจาก
วัตถุดิบ ทําให้สินค้าสามารถเก็บได้นานข้ึน เปรียบเสมือนการตากแดด แต่การนําอาหารมาตากแดดไม่
สามารถควบคุมความสะอาดและคุณภาพของสินค้าได้  รวมไปถึงสื่อสังคมออนไลน์ท่ีกว้างมากข้ึน 
กระจายข้อมูลไปสู่ลูกค้าได้มากข้ึน 
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 ผลกระทบ : ทําให้สินค้าได้คุณภาพ และสามารถผลิตสินค้าได้จํานวนมากในระยะเวลาที่
น้อยลง 
 4. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  เศรษฐกิจสามารถท่ีจะเป็นตัวขับเคลื่อนประเทศได้  
 สถานการณ์ : เศรษฐกิจของประเทศนับว่ายังอยู่ในส่วนท่ีน่าเป็นห่วง ยังคงชะลอตัวและ  
เศรษฐกิจของประเทศไทยได้มีการขยับเพียงเล็กน้อยมาสักพัก ทําให้คนในประเทศใช้จ่ายอย่าง
ระมัดระวัง เงินในประเทศไม่มีการกระจายตัว ค่า GDP รวมของประเทศไทยในปี พ.ศ. 2559  อยู่ท่ี 
3.3 แต่ปี พ.ศ. 2561 ขยับเพียงเล็กน้อยเป็น 3.9 
 ผลกระทบ : สินค้าเป็นประเภทของอาหาร ซ่ึงยังจัดอยู่ในปัจจัย 4 ทําให้คนมีความจําเป็นท่ี
จะใช้จ่าย ยังคงมีโอกาสในการทําธุรกิจแต่ต้องต้ังราคาท่ีไปในทิศทางเดียวกับเศรษฐกิจ 
 5. ปัจจัยด้านผู้ผลิต  ผู้ผลิต คือผู้ที่ขายวัตถุดิบให้กับองค์กร ในวัตถุดิบท่ีใช้เป็นส่วนผสมของ
สินค้า บางอย่างองค์กรไม่สามารถผลิตเองได้ ก็จําเป็นท่ีจะต้องซ้ือของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ 
 สถานการณ์ : นิตยา ท็อปป้ิง ทําธุรกิจท็อปป้ิงอยู่แล้ว มีผู้ผลติท่ีสามารถหาวัตถุดิบที่ได้
คุณภาพมาใช้ในการผลิต  และราคาที่จําหน่าย อยู่ในระดับย่อมเยา 
 ผลกระทบ : องค์กรสามารถม่ันใจในคุณภาพของวัตถุดิบได้เน่ืองจาก ประสบการณ์ท่ีผ่านมา
สามารถช้ีให้เห็นถึงความสามารถของผู้ผลิต และยิ่งซ้ือวัตถุดิบปริมาณมากข้ึน ราคาของวัตถุดิบก็ตํ่าลง 
 
3.4 การสรุปจุดแข็งท่ีนํามาใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 การเป็นเจ้าแรกในตลาดทําให้สามารถกําหนดราคาของสินค้าได้ รวมไปถึงมีอํานาจการ
ต่อรองกับลูกค้าต่างประเทศ  เน่ืองจากลูกค้าไม่สามารถหาราคามาเปรียบเทียบได้  ส่งผลให้กําไรใน
การส่งออกมีมาก 
 
3.5 การสรุปจุดแข็งท่ีนํามาใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 เจ้าแรกในตลาดมีผลประโยชน์มากมายและสามารถนํามาปรับปรุงแก้ไขจุดอ่อนท่ีคนยังไม่
รู้จัก ให้คนรู้จักสินค้าและจดจําแบรนด์ไปในเวลาเดียวกัน รวมไปถึงการจัดการกับอุปสรรคท่ีคนกลัว
อ้วนด้วยการทําสูตรหญ้าหวานเพ่ือไม่ให้มีแคลโลรี่ท่ีสูง เป็นแผนในอนาคต 
 
 
 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
 การดําเนินธุรกิจน้ัน มีส่วนประกอบและรายละเอียดมากมาย เพ่ือให้มีการวางแนวทางได้
อย่างครอบคลุม จึงต้องมีขอบเขตในการวางแผน หรือหัวข้อต่าง ๆ เพ่ือให้การวางแนวทางมีทิศทาง
เดียวกัน  รวมไปถึงการมองเห็นจุดสําคัญเดียวกันของคนในองค์กร  เครื่องมือท่ีสามารถช่วยในการ
วางแผนท่ีเหมาะสม คือ CANVAS Model เป็นเคร่ืองมือท่ีครอบคลุมหัวข้อของการทําธุรกิจอย่างดี 
โดยเครื่องมือน้ีมีส่วนประกอบหรือหัวข้อท้ังหมด 9 หัวข้อ  
 
4.1 โมเดลของธุรกิจ 
 
ภาพท่ี 4.1 : แสดงหัวข้อ CANVAS Model 
 

 
 
ท่ีมา : Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from https://www.linkedin.com/pulse 

/business-model-canvas-darryl-snow. 
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ความหมายของแต่ละหัวข้อ 
1. Customer Segment  กลุ่มลูกค้าขององค์กร  การทําธุรกิจ ลูกค้าท่ีจะมาทําให้องค์กรมี

รายได้ องค์กรจะต้องมีการกําหนดกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้า เพ่ือให้สามารถรับรู้ถึงความต้องการ
และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เต็มท่ี 

2. Value Propositions  คุณค่าของสินค้าหรือบริการ  สินค้าของเราคืออะไร มีคุณค่า 
หรือประโยชน์อย่างไร 

3. Channels  ช่องทางในการจัดจําหน่าย การขายสินค้าหรือให้บริการ จําเป็นต้องมี
ช่องทางให้ผู้ซ้ือและผู้ขายพบกันหรือแลกเปลี่ยนสินค้า เช่น หน้าร้าน สถานท่ีของร้าน Line 

4. Customer Relationships  ความสัมพันธ์กับลูกค้า  เป็นกิจกรรมหรือวิธีการท่ีจะ
ส่ือสารหรือเพ่ิมลูกค้า รักษาฐานลูกค้าเดิม   

5. Revenue Streams  รายได้หลักขององค์กร  การทําธุรกิจต้องมีรายได้ เพ่ือให้ธุรกิจมี
ผลกําไร การกําหนดรายได้หลักขององค์กรเป็นเหมือนการกําหนดว่าองค์กรจะมีรายเข้ามาจากสิ่งใด
เป็นหลัก 

6. Key Resource  ทรัพยากรหลักขององค์กร  สิ่งที่องค์กรต้องใช้เพ่ือให้เกิดการทํางาน
ข้ึนมา เช่น ทรัพยากรหลักของร้านทําผม คือ กรรไกรตัดผม หน้าร้าน อุปกรณ์ในการทําผม 

7. Key Activities  กิจกรรมหลักขององค์กร งานหลักขององค์กร เช่น กิจกรรมหลักของ
ร้านทําผม คือการบริการ 

8. Key Partners  คู่ค้าหรือพันธมิตรขององค์กร  ผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับองค์กร ท่ีได้รับประโยชน์ 
เช่นคู่ค้าของร้านทําผม คือร้านอุปกรณ์ทําผม 

9. Cost Structure  โครงสร้างต้นทุนขององค์กร  การทําธุรกิจจําเป็นต้องมีการลงทุน การ
กําหนดโครงสร้างต้นทุนจะทําให้ทราบถึงสิ่งท่ีจําเป็นต้องลงทุน หรือเป็นการคํานวณค่าใช้จ่ายในการ
ลงทุนเบ้ืองต้น 

จากหัวข้อข้างต้นน้ัน เป็นหัวข้อท่ีมีความเกี่ยวข้องกับทุกธุรกิจ โดยแต่ละช่ิง จะเว้นว่างไว้
เพ่ือให้ผู้ท่ีนําไปใช้ บันทึกข้อมูลของธุรกิจลงไป  จากท้ัง 9 หัวข้อ สามารถนํามาจัดกลุ่มให้ประยุกต์ใช้
ได้ง่ายย่ิงขึ้น เป็น 4 กลุ่ม เพ่ือกําหนดขอบเขตของความคิดให้อยู่ในจุดประสงค์ของเคร่ืองมือน้ี 
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ภาพท่ี 4.2 : แสดงการจัดกลุ่มของหัวข้อ CANVAS Model 
 

 
 
ท่ีมา : แสดงการจัดกลุ่มของหัวข้อ CANVAS Model. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

http://thaimarketing.in.th/2015/01/29/business-model-canvas/. 
 

1. How ทําอย่างไร ประกอบไปด้วย 3 หัวข้อ คือ Key Partners,  Key Activities,  Key 
Resources ทั้ง 3 หัวข้อน้ี สามารถวางแนวความคิดได้ว่า องค์กรจะกําหนด หรือทําอย่างไรกับท้ัง 3 
หัวข้อ เช่น จะมีการจัดการอย่างไรกับคู่ค้าขององค์กร กิจกรรมขององค์กรในการทําธุรกิจเป็นอย่างไร  
ทรัพยากรขององค์กรมีอะไรบ้าง จัดหามาอย่างไร 

2. What ทําอะไร ในส่วนน้ีมีเพียงหัวข้อเดียว คือ Value Proposition  เป็นการกําหนดว่า 
ควรทําอะไรให้สินค้าหรือองค์กรมีคุณค่า  

3. Who ทําให้ใคร มีท้ังหมด 3 หัวข้อเป็นส่วนประกอบ Customer Relationships, 
Customer Segment, Channels  เป็นการกําหนดตัวตน ของลูกค้า การกําหนดว่าลูกค้าคือใคร 
ควรรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างไร ควรเข้าถึงลูกค้าในช่องทางไหน 

4. Money เงินท่ีเกี่ยวข้อง เป็นกลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับการเงินขององค์กร มี 2 หัวข้อสุดท้าย คือ 
Cost Structure, Revenue Streams  ต้นทุนขององค์กร และรายได้ขององค์กร 
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4.2  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล 
1. Customer Segment :  กลุ่มลูกค้าเป็นคนท่ีชอบรับประทานขนม และสามารถ

รับประทานอาหารท่ีไม่คุ้นเคย อายุอยู่ระหว่าง 15-35 ปี 
2. Value Propositions :  ให้ความแปลกใหม่ของสินค้าเดิมท่ีมีอยู่ในตลาด เป็นการนํา

เฉาก๊วยมาแปรรูป เพ่ิมคุณค่าให้มีลูกเล่นมากย่ิงข้ึน และมีความแตกต่างไปจากสินค้าเดิมท่ีมีอยู่แล้วใน
ตลาด 

3. Channels :  จําหน่ายผ่านร้านสะดวกซ้ือช้ันนําท่ีมีสาขาอยู่ท่ัวประเทศเพ่ือให้สามารถ
กระจายสินค้าไปให้ลูกค้าได้มากท่ีสุด  ร้านค้าท่ีขายเกี่ยวกับอุปกรณ์เบเกอร์รี่  เพราะสินค้าสามารถ
นําไปเป็นท็อปป้ิงของขนมหวานหรือเบเกอร์รี่ได้ 

4. Customer Relationships :  มีการเพ่ิมลูกค้าใหม่โดยการกระจายข้อมูลของสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของ Facebook เป็นสื่อท่ีสามารถกระจายข้อมูลไปได้ในวงกว้างและสามารถสร้าง
ขอบเขตได้อย่างชัดเจนเพ่ือให้ลูกค้าขององค์กรได้รับข้อมูล รวมไปถึงการรักษาฐานลูกค้าเดิมโดยการ
เก็บประวัติ ข้อมูลของลูกค้าเพ่ือให้สามารถแนะนําสินค้าได้อย่างตรงตามความต้องการ  การออกบู
ธตามงานต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าได้เกิดการจดจําและรู้จักมากข้ึน รวมไปถึงการสร้างประสบการณ์ในการ
รับประทานสินค้า 

5. Revenue Streams :  รายได้หลักขององค์กรคือการจําหน่ายสินค้า 
6. Key Resource :  เครื่องอบลมร้อนที่ใช้ผลิตสินค้า  แรงงานคนที่ใช้ในการบริหารและ

การผลิต  สถานท่ีท่ีใช้ในการผลิต 
7. Key Activities :  ผลิตและจําหน่ายเฉาก๊วยอบแห้ง 
8. Key Partners :  ผู้ที่จัดหาวัตถุดิบ หรือผู้ขายวัตถุดิบ ท่ีทําการขายวัตถุดิบท่ีใช้ในการ

ผลิตสินค้า  ร้านผลิตบรรจุภัณฑ์  ท่ีใช้ในการบรรจุสินค้าก่อนจําหน่าย   ร้านค้าหรือพ่อค้าคนกลาง ท่ี
รับสินค้าไปจําหน่ายท้ังในรูปแบบปลีกและส่ง   บริษัทขนส่งท่ีขนส่งสินค้าไปให้กับลูกค้าขององค์กร 

9. Cost Structure :  ค่าวัตถุดิบต่าง ๆ ที่ใช้เป็นส่วนประกอบของสินค้า  ค่าจ้างแรงงานใน
การทํางาน  ค่าใช้จ่ายในการผลิต  ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการ 
 
4.3  ลูกค้า/ กลุ่มเป้าหมายท่ีแบ่งได้ตาม หลัก Main Bases of Segmentation 

Geographic  ภูมิศาสตร์  ผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณกรุงเทพและปริมณฑล  อาศัยอยู่ในประเทศ
ไทย  เล่นสื่อออนไลน์เป็นประจํา  ในกลุ่มพ่อค้าคนกลางหรือร้านอาหาร  มีร้านต้ังอยู่ในกรุงเทพและ
ปริมณฑล หรือบริเวณใกล้เคียง 
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Demographic  ประชากรศาสตร์  อายุ 15-35 ปี ท้ังเพศหญิงและเพศชาย  รายได้อยู่
ระหว่าง 9,000 – 15,000บาท  ทั้งผู้ท่ีโสดและมีครอบครัว  ในกลุ่มพ่อค้าคนกลางหรือร้านอาหาร มี
รายได้อยู่ท่ี 30,000 บาทข้ึนไป 

Behavioral  พฤติกรรม   ผู้ท่ีชอบรับประทานขนมหวาน ชอบลองสินค้าใหม่ ๆ ไม่ยึดติด
กับแบรนด์สินค้า  รับประทานขนมเป็นประจํา  ในกลุ่มพ่อค้าคนกลางหรือร้านอาหารมีลกูค้าท่ีชอบ
ทานขนมหวาน 

Psychographic  จิตวิทยา  มีการเข้าสังคม อยู่กับผู้อ่ืนได้  ชอบทํากิจกรรม  มีการมองโลก
ในแง่ดี  มีความกล้า ในกลุ่มพ่อค้าคนกลางหรือร้านอาหาร ต้องการท่ีจะตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าทุกอย่าง 
 
4.4  คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 ในการทําธุรกิจในตลาดน้ัน จะมีผู้ที่อยู่ในตลาดขายสินค้าหรือบริการท่ีเหมือนหรือคล้ายคลึง
กัน  เรียกว่าคู่แข่ง  โดยสินค้าเฉาก๊วยอบแห้งยังไม่มีอยู่ในท้องตลาด คู่แข่งทางตรงจึงยังไม่มี แต่คู่แข่ง
ท่ีถือว่ายังเป็นคู่แข่งทางตรงคือเฉาก๊วยในรูปแบบเดิมท่ีมีขายอยู่ในท้องตลาด คู่แข่งรองคือคู่แข่งท่ีมี
การขายขนม 
 1.  คู่แข่งทางตรง 
 เฉาก๊วยชากังราว  เป็นคู่แข่งที่น่ากลัวท่ีสุด เฉาก๊วยชากังราวเป็นแบรนด์สินค้าท่ีติดตลาดใน
ปัจจุบัน ลูกค้ามีการจดจําแบรนด์สินค้าเป็นอย่างดี มีการทําธุรกิจน้ีมาอย่างยาวนาน  มีความ
น่าเช่ือถือจากลูกค้าท่ีมอบให้  เฉาก๊วยชากังราวเป็นสินค้าโอทอป หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์  ท่ีมีการ
สนับสนุนจากรัฐบาลเพ่ือส่งเสริมให้ชุมชนมีรายได้ 
 

ภาพท่ี 4.3 : เฉาก๊วยชากังราว 
 

 
 
ท่ีมา : เฉาก๊วยชากังราว. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.classified108.com/039237/A7/. 
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จุดแข็ง 
1. เป็นสินค้าท่ีลูกค้าให้ความน่าเช่ือถือ 
2. มีการเร่ิมธุรกิจก่อน 
3. ลูกค้าเกิดความเคยชินในแบรนด์สินค้า 
จุดอ่อน 
1. ยังไม่มีการทําเฉาก๊วยอบแห้ง 
2. เป็นสินค้าแบบเดิมท่ีไม่มีการเพ่ิมมูลค่าสินค้า 
3. ไม่มีความหลากหลายของสินค้า 

  

2.  คู่แข่งขันรอง 
 เต็งหน่ึง  ร้านเฉาก๊วยนมสด  ท่ีมีการนําเฉาก๊วยมารับประทานร่วมกับนมสดหรือนํ้าต่างๆ 
เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายให้กับเฉาก๊วย  เฉาก๊วยเต็งหน่ึงเป็นร้านค้าท่ีมีหน้าร้าน มีหลากหลายสาขา
จากการขายเฟรนชายของแบรนด์  เฉาก๊วยเต็งหน่ึงจะมีนํ้าหลากหลายอย่างให้ลูกค้าเลือกรับประทาน
คู่กับเฉาก๊วย  ขายในราคาถูก และกระจายตัวอยู่ท่ัวทุกพ้ืนท่ี 
 
ภาพท่ี 4.4 : ตราสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง 
 

 
ท่ีมา : ตราสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://plus.google.com/ 

107346923939888287545. 
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ภาพท่ี 4.5 : รายการสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง 
 

 
 
ท่ีมา : รายการสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.wongnai.com 

/restaurants/273951YO- /photos/29fce440c6db45d9993dcd3a4549726d. 
 

จุดแข็ง 
1. มีความหลากหลายของสินค้า 
2. มีหลายสาขา 
จุดอ่อน 
1. ไม่สามารถควบคุมรสชาติของสินค้าให้ได้มาตรฐาน 
2. ไม่สามารถควบคุมสารทฐานของสถานท่ีจัดจําหน่ายได้ 

 เฉาก๊วยผึ้งน้อย  เป็นอีกแบรนด์สินค้าท่ีมีการขายเฉาก๊วย  ในรูปแบบของการขายส่ง  
เฉาก๊วยผึ้งน้อยมีการวางขายอยู่ในร้านอาหารต่าง ๆ โดยจะมีเอกสารรายละเอียดของสินค้าเพ่ือสร้าง
การรับรู้ให้กับลูกค้า  เฉาก๊วยผึ้งน้อยเป็นสินค้าแบบเฉาก๊วยในนํ้าเช่ือม และมีเพียงรูปแบบเดียว 
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ภาพท่ี 4.6 : เฉาก๊วยผึ้งน้อย 
 

 
 
ท่ีมา : เฉาก๊วยผึ้งน้อย. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://instarix.com/tag/%E0%B9%80%E0%. 
 

จุดแข็ง 
1. มีการวางขายท่ีร้านอาหาร ทําให้ลูกค้าเกิดการจดจํา 
2. มีเอกสารเพื่อกระตุ้นความต้องการของลูกค้า 
จุดอ่อน 
1. สินค้ามีไม่เพียงพอต่อความต้องการ หลายร้านค้าท่ีมีการวางเอกสารเม่ือมีการสั่งสินค้า จะ

ไม่มีสินค้าจําหน่าย 
2. ไม่มีความหลากหลายของสินค้า 

 
4.5  พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ และวิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
 มีการสั่งวัตถุดิบจากพ่อค้าคนกลาง โดยท่ีองค์กรสามารถม่ันใจได้ว่าจะได้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ
และจํานวนตามท่ีต้องการ เน่ืองจากเป็นการรับผิดชอบของพ่อค้าคนกลางที่ขายวัตถุดิบ 
 
 
 
 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี การจัดการองค์กร 
 เสถียร หันตา (2557) กล่าวว่า การจัดการองค์กรน้ันเป็นการจัดระบบความสัมพันธ์ของส่วน
งานต่าง ๆ หรือบุคคลในองค์กร โดยท่ีมีการกําหนดเป้าหมาย หน้าที่ สิ่งที่ต้องรับผิดชอบอย่างชัดเจน 
 หลักการจัดองค์กร 

- หลักการกําหนดวัตถุประสงค์  ในการทํากิจการใด จะต้องมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการ
ทํางานอย่างชัดเจน ผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องต้องเกิดความเข้าใจและเห็นด้วยในเป้าหมายน้ัน 

- หลักของการรับผิดชอบ  ความรับผิดชอบท่ีมีต่อองค์กร บุคลากรแต่ละคนจะต้องมีความ
รับผิดชอบต่อองค์กร  ด้วยการทํางานให้เป็นไปตามข้อกําหนดที่กําหนดไว้ 

- หลักการของการมอบอํานาจหน้าท่ีควบคู่กับความรับผิดชอบ  
 อํานาจหน้าท่ี  เป็นสิทธิที่สามารถกําหนดหรือ ออกคําสั่งกับให้ผู้อ่ืนทําตามท่ีต้องการ โดย
อํานาจน้ีจะต้องได้รับจากบุคคลท่ีมีอํานาจมากกว่า 
 รับผิดชอบ  เป็นการปฏิบัติตามสิ่งท่ีได้รับหมอบหมายให้สําเร็จตามข้อกําหนด  
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 
ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างองค์กร 

 
 
 

เจา้ของกิจการ

แผนก
ผลิต

พนกังาน พนกังาน

แผนกขาย

พนกังาน พนกังาน

แผนก
บญัชี

พนกังาน หนกัาน
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ตารางท่ี 5.1 : หน้าท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน 
 

หน่วยงาน หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 
แผนกผลิต ทําการผลิตสินค้าตามคําสั่งซ้ือ และรักษาคุณภาพของสินค้าให้ได้มาตรฐานอย่า

สมํ่าเสมอ และผ่านมาตรฐานการผลิต อย. สามารถตัดสินใจในส่วนเล็ก ๆ ของการ
ผลิตได้ 

แผนกขาย ขายสินค้าให้เป็นไปตามเป้าหมายที่องค์กรกําหนด โดยการทําการตลาดเพื่อกระตุ้น
ความต้องการของลูกค้า เป็นฝ่ายที่กําหนด 
กิจกรรมต่าง ๆ ในการส่งเสริมการขาย 

แผนกบัญชี ทําหน้าท่ีรวบรวมเอกสารขององค์กร เพ่ือให้มีหลักฐานท่ีชัดเจนเพ่ือใช้ในการจัดทํา 
การเงินต่าง ๆ ขององค์กร 

**หมายเหตุ แต่ละแผนกจะมีหัวหน้าแผนกเพื่อควบคุมการทํางานของบุคลากรในแผนก และ
มีอํานาจในการตัดสินใจเกี่ยวกับปัญหาเล็กน้อยท่ีเกิดข้ึนขณะปฏิบัติหน้าท่ี 
 
 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 
ตารางท่ี 5.2 : เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์ 
แผนกผลิต หัวหน้าแผนก : จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีความชํานาญในการใช้เครื่องมือ

การผลิตสินค้ามากกว่า 1 ปี มีอายุ 30 ปีข้ึนไป 
บุคลากร : จบการศึกษาไม่ตํ่ากว่ามัธยม 3 หรือเทียบเท่า และสามารถใช้เครื่องจักร
ได้ มีความรับผิดชอบในการทํางาน และเคารพผู้ท่ีเป็นหัวหน้า 

แผนกขาย หัวหน้าแผนก : จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีความชํานาญในการขายมา
มากกว่า 1 ปี มีอายุ 25 ปีข้ึนไป 
บุคลากร : จบการศึกษาไม่ตํ่ากว่ามัธยม 6 หรือเทียบเท่า และสามารถพูดคุยได้อย่าง
ชัดเจน สําเนียงฟังง่าย ร่าเริง แจ่มใส  มีความรับผิดชอบในการทํางาน และเคารพผู้
ท่ีเป็นหัวหน้า 
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ตารางท่ี 5.2 (ต่อ) : เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์ 
แผนกบัญชี หัวหน้าแผนก : จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีความสามารถในการใช้

คอมพิวเตอร์ มีประสบการณ์ในการทําบัญชีมากกว่า 1 ปี มีอายุ 25 ปีข้ึนไป 
บุคลากร : จบการศึกษาไม่ตํ่ากว่ามัธยม 6 หรือเทียบเท่า และสามารถใช้
คอมพิวเตอร์ได้ มีความละเอียดรอบคอบ มีความรับผิดชอบในการทํางาน และ
เคารพผู้ท่ีเป็นหัวหน้า 

 
 5.1.3 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

แผนกผลิต  หากหัวหน้าแผนกสามารถควบคุมมาตรฐานของสินค้า และกําลังการผลิตได้
เพียงพอต่อคําสั่งผลิต จะมีบัสพิเศษต่อเดือน  บุคลากรท่ีมาทํางานในวันหยุด จะได้ค่าแรงในอัตรา 1.5 
แรง หรือเพ่ิมข้ึนอีก50% 

แผนกขาย  หากแผนกขายสามารถทํายอดขายได้มากกว่าเป้าหมายท่ีองค์กรวางไว้ หัวหน้า
แผนกจะได้ค่าแรงพิเศษ 2% ของยอดขาย บุคลากรในแผนกได้ค่าแรงพิเศษ 1%ของยอดขาย ทั้งน้ีนับ
ยอดขายเป็นราคาขาย 

แผนกบัญชี หากมีการจัดการบัญชีให้มีสภาพคล่องได้อย่างต่อเน่ืองตลอดปี จะได้ค่าแรง
เพ่ิมข้ึนจากปกติ 1% 
 5.1.4 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
 จะมีการจ่ายเงินเดือนของพนักงานท่ัวไปในวันท่ี 5 ของทุกเดือน และจ่ายค่าจ้างหัวหน้า
แผนกในวันที่ 10 ของทุกเดือน 
 สวัสดิการ พนักงานทุกคนมีการเข้าประกับสังคมเพ่ือใช้สิทธิประโยชน์ตามข้อกําหนด ส่วน
บุคลากรรายวัน สามารถเบิกค่ารักษาพยาบาลได้ค่าใช้จ่ายตามจริง หรือไม่เกิน 1,000 บาทต่อคร้ังไม่
เกิน 2 ครั้งต่อเดือน 
 5.1.5 การจ้างบุคลากร 
 หัวหน้าแผนกจะมีการจ้างงานเป็นรายเดือน สําหรับบุคลากรท่ัวไปจะมีการจ้างงานแบบ
รายวัน หากมีการทํางานเกิน 5 เดือนจะเข้ารับการจ้างงานแบบรายเดือน 
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5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎี  กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 นันทสารี สุขโต (2558)  กล่าวว่า การพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ทําได้ 2 วิธี  คือการเข้าไป
ครอบครองกิจการ ด้วยการซ้ือสิทธิบัตรหรือลิขสิทธ์ิ และวิธีท่ี 2 คือ การสนับสนุนให้มีการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ในกิจการท่ีทําอยู่ 
 ผลิตภัณฑ์ใหม่ หมายถึงผลิตภัณฑ์ท่ีมีการทําข้ึนมาใหม่ ปรับปรุงให้ดีข้ึน ดัดแปลงให้มีความ
แตกต่างไปจากเดิม การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ส่งผลต่อตัวลูกค้าและองค์กร เพราะตัวผลิตภัณฑ์ใหม่
สามารถแก้ไขปัญหา หรือเพ่ิมสิ่งท่ีลูกค้าต้องการ และเป็นสิ่งท่ีทําให้กิจการเติบโตข้ึน  การสร้าง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ มีการลงทุนท่ีสูงและมีความเสี่ยงสูง ตัวผู้บริหารจําเป็นต้องมีความรอบคอบในการ
ตัดสินใจ วิเคราะห์ตลาดท้ังช่วงเวลาในการออกสินค้า หรือช่องทางการจําหน่าย ให้ตรงจุด เพ่ือลด
ความเสี่ยงท่ีจะทําให้เกิดผลเสียต่อองค์กร 
 5.2.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
 เฉาก๊วยท่ีมีอยู่ในตลาด อาจสร้างความคุ้นเคยให้กับผู้บริโภค แต่ในขณะเดียวกับ ก็สร้างความ
จําเจด้วย องค์กรจึงได้มีการพัฒนาเฉาก๊วย ด้วยการแปรรูปสินค้า และเพิ่มมูลค่าของสินค้า ด้วยการ
นําเฉาก๊วยมาอบแห้ง เพ่ิมความหลากหลายของสินค้า มีสัมผัสท่ีแตกต่างจากสินค้าเดิม และแนวทาง
ในการรับประทานท่ีสามารถรับประทานในรูปแบบของขนมได้ 
 5.2.3 การต้ังราคา 
 ราคาของสินค้าท่ีองค์กรกําหนด จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท น่ันคือราคาส่ง และราคาปลีก 
ในส่วนของราคาส่ง เป็นราคาสําหรับร้านคา หรือพ่อค้าคนกลางท่ีนําไปจําหน่ายต่อให้กับผู้บริโภค  
ราคาปลีกเป็นราคาท่ีองค์กรขายให้กับผู้บริโภคโดยตรง 
 5.2.4 การบริหารช่องทางการจําหน่าย   

โดยองค์กรจะเน้นไปท่ีความสะดวกของผู้บริโภค จะมีการกระจายสินค้าไปในช่องทางท่ีลูกค้า
สามารถหาซ้ือได้สะดวก  และกระจายไปในทุกพ้ืนท่ี เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้าได้อย่างท่ัวถึง 
 5.2.5 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า   

เป็นการสร้างความคุ้นเคย ให้ลูกค้าเข้าถึงแบรนด์ได้มากข้ึน  การจัดทํา สื่อออนไลน์ท่ีลูกค้า
เข้าถึงได้ จะสามารถสร้างความคุ้นเคยให้ลูกค้า  และการออกบูธแสดงสินค้าในงานต่าง ๆ จะเป็นการ
สร้างประสบการณ์ให้ลูกค้าได้สัมผัสกับสินค้า 
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5.3 แผนด้านการเงิน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

 แหล่งเงินทุนขององค์กรเป็นการลงทุนด้วยเงินทุนขององค์กร ไม่มีการกู้ยืมจากสถาบัน
การเงิน 
 
ตารางท่ี 5.3 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร  
เครื่องอบลมร้อน ขนาด 20 ถาด 85,000.00 85,000.00 -
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต 30,000.00 30,000.00 -
เครื่องซีล 13,000.00 13,000.00 -
สินทรัพย์ถาวรรวม 128,000.00  
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน  
ค่าจดทะเบียนสิทธิบัตร 20,000.00 20,000.00 -
ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์ 4,000.00 4,000.00 -
ค่าออกแบบ และ ถ่ายภาพโฆษณา 10,000.00 10,000.00 -
รวมค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 34,000.00  
เงินทุนหมุนเวียน 20,000.00 20,000.00 -
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 182,000.00 182,000.00 -
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 -

 
ในการลงทุนของผลิตภัณฑ์ใหม่น้ี ประกอบไปด้วย 

 - ค่าเครื่องอบลมร้อนขนาด 20 ถาด ที่ใช้ในการอบเฉาก๊วยซ่ึงในปัจจุบันยังไม่มีเคร่ืองอบลม
ร้อน 
 - ค่าเครื่องมือท่ีใช้ในการผลิต ถาด หม้อ อุปกรณ์ต่าง ๆ 
 - เครื่องซีล ท่ีใช้สําหรับปิดถุงบรรจุภัณฑ์ให้มิดชิด เพ่ือรักษาคุณภาพของสินค้า 
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โดยรายละเอียดของการลงทุนจะแสดงให้เห็นในตารางข้างต้น เป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ และมีการนํา
ทรัพย์สินเหล่าน้ีมาคิดค่าเส่ือมราคาในลําดับต่อไป 
 รวมเงินลงทุนท่ีใช้ 182,000 บาท จากแหล่งท่ีมาคือ มาจากกิจการท้ังหมด 
อุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิตเฉาก๊วยอบแห้ง 
 
ภาพท่ี 5.2 : ส่วนประกอบของเฉาก๊วยอบแห้ง 
 

 
 
ภาพท่ี 5.3 : อุปกรณ์ท่ีใช้ในการทําเฉาก๊วยอบแห้ง 
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ภาพท่ี 5.4 : ตู้อบลมร้อน 
 

 
 
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพย์ถาวรรวม 128,000      
ค่าเสื่อมราคาต่อปี     25,600 25,600    25,600    25,600     25,600 
ค่าเสื่อมราคาสะสม      25,600     51,200     76,800   102,400   128,000 

 
 จากข้อมูลในตารางข้างต้น  คือการท่ีสินทรัพย์มีการใช้งาน จะมีการตัดค่าใช้จ่ายเรียกว่า ค่า
เสื่อมราคา ซ่ึงประเมินจากช่วงเวลาในการทําธุรกิจ 5 ปี ในแต่ละปี ค่าเสื่อมราคาจะลดลงปีละเท่า ๆ 
กัน โดยคิดจากสินทรัพย์ถาวรรวม หารด้วยจํานวนปี 128,000 หาร 5 ค่าเสื่อมราคาท่ีได้คือ 25,600 
บาทต่อปี 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการยอดขาย 
ขายส่ง  

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อวัน 13,500 14,175 14,884 15,628 16,409
ยอดขายต่อเดือน 405,000 425,250 446,513 468,838 492,280
ยอดขายต่อปี 4,860,000 5,103,000 5,358,150 5,626,058 5,907,360
ออกบูธ  

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ยอดขายต่อเดือน 300 315 331 347 365
ยอดขายต่อปี 3,600 3,780 3,969 4,167 4,376

  

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สรุปยอดขายรายปี 4,863,600 5,106,780 5,362,119 5,630,225 5,911,736

 
 รายได้หรือยอดขายของกิจการ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือการขายส่ง เป็นการขายให้กับร้านค้า
หรือพ่อค้าคนกลาง ซ่ึงจะเป็นราคาส่งยอดขายในปีที่ 1 13,500 บาทต่อวัน  405,000 บาทต่อเดือน  
4,860,000 บาทต่อปี  มีอัตราเพ่ิมข้ึนอยู่ท่ี 5%  รายได้จากการออกบูธ เป็นการจําหน่ายจากการไป
ออกงานแสดงต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้ารับรู้และจดจําแบรนด์ โดยในปีแรก มียอดขาย 300 บาทต่อเดือน  
3,600 บาทต่อปี เน่ืองจากการออกบูธจะเน้นท่ีการแจกให้ชิมมากกว่าการขาย และไม่ได้มีการออกบูธ
ทุกวัน 
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

ค่าประกันภัย 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
เงินเดือน (พนักงาน) 756,000 756,000 756,000 756,000 756,000
ค่าไฟฟ้า  ค่านํ้า 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
ค่าขนส่ง 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
ค่าเสื่อมราคา 25,600 25,600 25,600 25,600 25,600
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 6,800 6,800 6,800 6,800 6,800
ค่าใช้จ่ายส่งเสริมการขาย 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
ค่าออกแบบและพัฒนาสินค้า 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
รวมต้นทุนคงท่ี 995,400 995,400 995,400 995,400 995,400

 
 จากตารางข้างต้นจะเห็นได้ว่า มีค่าใช้จ่ายในส่วนต่าง ๆ ท้ังค่าประกันภัย ท่ีทางโรงงานต้อง
ทําประกันเพ่ือลดความเสี่ยงจากอุบัติภัย มีการชําระเป็นรายเดือน  เงินเดือนพนักงาน  ค่าไฟฟ้า ค่า
นํ้า  ค่าขนส่ง เม่ือลูกค้าสั่งสินค้า  ค่าเสื่อมราคาจากสินทรัพย์ถาวร  และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
 
ตารางท่ี 5.7 : แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ต้นทุนขาย 2,188,620 2,298,051 2,412,954 2,533,601 2,660,281
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465
รวมต้นทุนผันแปร 2,218,620 2,329,551 2,446,029 2,568,330 2,696,746

 
 จากการผลิตและจําหน่ายนอกจากมีต้นทุนคงท่ีแล้ว ต้นทุนผันแปรก็ถือว่าเป็นค่าใช้จ่าย โดย
จะมีค่าวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรส่วนเกิน 2,644,980 2,777,229 2,916,090 3,061,895  3,214,990 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.54 0.54 0.54 0.54  0.54 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,830,346 1,830,346 1,830,346 1,830,346  1,830,346 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 152,528.80 152,528.80 152,528.80 152,528.80  152,528.80 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 5,084.29 5,084.29 5,084.29 5,084.29  5,084.29 

  
กําไรส่วนเกิน เป็นการนํารายได้รวม มาหักต้นทุนผันแปร ก็จะได้เป็นกําไรส่วนเกิน 

อัตรากําไรส่วนเกิน ได้มาจากการนํา กําไรส่วนเกิน หารด้วยรายได้รวม จะออกมาเป็นอัตรากําไร
ส่วนเกินซ่ึงอยู่ท่ี 0.54% 

จุดคุ้มทุน เป็นจุดท่ีองค์กรไม่ขาดทุน แต่ยังไม่ได้กําไร โยจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 1,830,346 บาทต่อปี 
 

ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
   ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
ยอดขาย 4,863,600   5,106,780  5,362,119  5,630,225  5,911,736 
หัก ต้นทุนผันแปร 2,218,620   2,329,551  2,446,029  2,568,330  2,696,746 
กําไรส่วนเกิน 2,644,980   2,777,229  2,916,090  3,061,895  3,214,990 
หัก ต้นทุนคงท่ี 995,400   995,400 995,400 995,400  995,400 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 1,649,580   1,781,829  1,920,690  2,066,495  2,219,590 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  -    -     -     -     -  
กําไรก่อนหักภาษี 1,649,580   1,781,829  1,920,690  2,066,495  2,219,590 
หัก ภาษีเงินได้ 329,916     356,366     384,138    413,299    443,918 
กําไรสุทธิ 1,319,664   1,425,463  1,536,552  1,653,196  1,775,672 
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 กําไรสุทธิตลอดท้ัง 5 ปี มีแนวโน้มท่ีเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง ด้วยการท่ีเป็นการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ 
จึงไม่มีค่าใช้จ่ายในบางส่วนทําให้ มีกําไรต้ังแต่ปีแรก และปีท่ี 5 กําไรสุทธิอยู่ท่ี 1,775,672 บาท 
 
ตารางท่ี 5.10 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรสะสมต้นปี             -  1,187,698 2,470,614 3,853,512        5,341,388 
บวก กําไรสุทธิ 1,319,664 1,425,463 1,536,552 1,653,196       1,775,672 
หัก เงินปันผล  131,966 142,546 153,655 165,320  177,567 
กําไรสะสมปลายงวด 1,187,698 2,470,614  3,853,512 5,341,388       6,939,493 
   

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 329,916 356,366 384,138 413,299  443,918 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

329,916 26,450 27,772 29,161  30,619 

   

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินค้าคงเหลือ 29,981 31,480 33,054 34,707  36,442 
สินค้าคงเหลือท่ี
เพ่ิมข้ึน 

29,981 1,499 1,574 1,653  1,735 

        
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผล 131,966 142,546 153,655 165,320  177,567 
เงินปันผลค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 

131,966 10,580 11,109 11,664  12,248 
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กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี  มีแนวโน้มท่ีจะเพ่ิมข้ึน โดยท่ีกําไรสะสมในปีที่ 2 อยู่ท่ี 
1,187,698 บาท ในปีท่ี 3 อยู่ท่ี 2,470,614 บาท ในปีท่ี 4 3,853,512 บาท และในปีที่ 5 อยู่ท่ี 
5,341,388 บาท 
 
ตารางท่ี 5.11 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม 

การดําเนินงาน 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปท่ีี 5 

กําไรสุทธิ 1,319,664 1,425,463 1,536,552 1,653,196 1,775,672
บวก ค่าเสื่อมราคา 25,600 25,600 25,600 25,600 25,600
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 6,800 6,800 6,800 6,800 6,800
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - -
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 329,916 26,450 27,772 29,161 30,619
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 131,966 10,580 11,109 11,664 12,248

หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน 
-  

29,981
-  

1,499
-  

1,574 
-  

1,653 
-  

1,735
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,783,965 1,493,394 1,606,260 1,724,769 1,849,203
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน 

  

สินทรัพย์ถาวรรวม 
-  

128,000
- - - -

ค่าจดทะเบียนสิทธิบัตร 
-  

20,000
- - - -

ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์ 
-  

4,000
- - - -

ค่าออกแบบ และถ่ายภาพโฆษณา 
-  

10,000
- - - -

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 5.11 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม 

การดําเนินงาน 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
-  

162,000
- - - -

หัก เงินปันผลจ่าย 
-  

131,966
-  

142,546
-  

153,655 
-  

165,320 
-  

177,567
ทุนหุ้นสามัญ 182,000 - - - -
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

50,034
-  

142,546
-  

153,655 
-  

165,320 
-  

177,567
เงินสดสุทธิ 1,671,999 1,350,848 1,452,604 1,559,449 1,671,636
บวก เงินสดต้นงวด - 1,671,999 3,022,846 4,475,451 6,034,900
เงินสดปลายงวด 1,671,999 3,022,846 4,475,451 6,034,900 7,706,535

 
จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  จากการดําเนินการ 5 ปี 

พบว่าเงินสดปลายงวดของกิจการเพ่ิมข้ึน ในปีท่ี 1  1,671,999 บาท ในปีท่ี 2  3,022,846 บาท  ปีท่ี
3  4,475,451 บาท  ปีที่4  6,034,900 บาท  และปีท่ี5  7,706,535 บาท 
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงงบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน       
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,671,999 3,022,846 4,475,451 6,034,900  7,706,535 
สินค้าคงเหลือ    29,981 31,480   33,054  34,707     36,442 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,701,980 3,054,327 4,508,505 6,069,607  
 

7,742,978 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  102,400   76,800  51,200    25,600              -  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ     27,200     20,400     13,600      6,800             -  
รวมสินทรัพย์ 1,831,580 3,151,527 4,573,305 6,102,007  7,742,978 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ       
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย  329,916  356,366  384,138  413,299    443,918 
เงินปันผลค้างจ่าย   131,966   142,546  153,655  165,320    177,567 
หน้ีสินระยะสั้น  461,882  498,912  537,793   578,619    621,485 
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ      -          -         -           -            -  
รวมหน้ีสิน   461,882   498,912   537,793   578,619    621,485 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ   182,000  182,000  182,000  182,000    182,000 
กําไรสะสมสุทธิ 1,187,698 2,470,614 3,853,512 5,341,388  6,939,493 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,369,698 2,652,614 4,035,512 5,523,388  7,121,493 
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 1,831,580 3,151,527 4,573,305 6,102,007  7,742,978 

 
จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  มูลค่าของกิจการมีการเพ่ิม

สูงข้ึน ในปีท่ี1  1,831,580 บาท  ปีท่ี2  3,151,527 บาท  ปีท่ี3  4,573,305 บาท  ปีท่ี4  6,102,007 
บาท  และปีท่ี5  7,742,978 บาท 
 
 



45 

ตารางท่ี 5.13 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                                        182,000  

1 กระแสเงินสดรับ                                        1,671,999 

2 กระแสเงินสดรับ                                       1,350,848 

3 กระแสเงินสดรับ                                        1,452,604 

4 กระแสเงินสดรับ                                        1,559,449 

5 กระแสเงินสดรับ*                                       1,695,636 

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

 มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ                                        5,165,108 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -                                        182,000  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)                                        4,983,108 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 901.68% 
 

ตัวเลขข้างต้น เป็นการอ้างอิงจากต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ 
NPV มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  4,983,108 บาท 
IRR อัตราผลตอบแทนของโครงการ  อยู่ที่ 902% มากกว่าค่าข้ันตํ่าท่ีต้ังไว้  ดังน้ัน จะมีการ

ลงทุนในโครงการนี้ 
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ตารางท่ี 5.14 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน  

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.68 6.12 8.38 10.49 12.46 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.62 6.06 8.32 10.43 12.40 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน  

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 74 74 74 74 74 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 4.86 4.86 4.86 4.86 4.86 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 47 66 105 220 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 2.66 1.62 1.17 0.92 0.76 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี  

อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.34 0.19 0.13 0.10 0.09 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย
(เท่า) 

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

การวัดความสามารถในการบริหาร  

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.72 0.45 0.34 0.27 0.23 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.96 0.54 0.38 0.30 0.25 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 45.62 45.62 45.62 45.62 45.62 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 33.92 34.89 35.82 36.70 37.55 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 27.13 27.91 28.66 29.36 30.04 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿4,983,108.48  

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 902%  

ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.109  
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ตัวเลขข้างต้นเป็นการอ้างอิงจากข้อมูล ลงทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่ายและรายได้ 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  4,983,108.48 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน 902%  ระยะเวลาคืนทุน 
ตํ่ากว่า ครึ่งปี  ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์น้ีเหมาะสมท่ีจะลงทุน 

 
 



48 

บรรณานุกรม 
 

กัญชลิกา  จารุวัฒนะ, อัจฉราวรรณ รอดพัน และจิตพนธ์ ชุมเกตุ. (2559). การวิเคราะห์ปัจจัยทาง
การตลาดในการตัดสินใจซื้อเฉาก๊วยชากังราวของผู้บริโภค. ใน การประชุมวิชาการเสนอ
ผลงานวิจัยระดับชาติ วิทยาลัยเทคโนโลยีพนมวันท์ ครั้งที่ 1 (หน้า 2636-2649). 
นครราชสีมา : วิทยาลัยเทคโนโลยีพนมวันท์. 

เฉาก๊วยชากังราว. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.classified108.com/039237/A7/. 
เฉาก๊วยผึ้งน้อย. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://instarix.com/tag/%E0%B9%80%E0%. 
ตราสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://plus.google.com/1073469239398 

88287545. 
นงเยาว์ แย้มเวช. (2536). พฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทฟาส์ทฟู๊ดของนักศึกษา ในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 
นันทสารี สุขโต. (2558). หลักการตลาด (พิมพ์ครั้งท่ี 2). กรุงเทพฯ : เพียร์สัน เอ็ดคูช่ัน อินโดไชน่า. 
รายการสินค้าของแบรนด์เต็งหน่ึง. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.wongnai.com 

/restaurants/273951YO- /photos/29fce440c6db45d9993dcd3a4549726d. 
เสถียร หันตา. (2557). Organization & Management. สืบค้นจาก 

http://www.ict.up.ac.th/sathienh/ISO_03.pdf. 
แสดงการจัดกลุ่มของหัวข้อ CANVAS Model. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

http://thaimarketing.in.th/2015/01/29/business-model-canvas/. 
ส่วนประสมทางการตลาด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.dreamstime.com/royalty-free-

stock-photo-marketing-mix-product-place-promotion-price-infografic-business-
tool-used-professionals-four-ps-image35357095. 

วิทวัส  รุ่งเรืองผล. (2555). หลักการตลาด (พิมพ์คร้ังท่ี7). กรุงเทพฯ: มิสเตอร์ก๊อปป้ี. 
Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from https://www.linkedin.com/pulse 

/business-model-canvas-darryl-snow. 
Kotler, P. (1997). Marketing management: analysis, planning implementation and 

control (9th ed). New Jersey: Asimmon & Schuster. 
Phân tích SWOT. (n.d.). Retrieved from http://www.saleskhachsan.com/ 

2016/01/phan-tich-swot.html. 
 
 



49 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



50 

คุณค่าทางโภชนาการของเฉาก๊วย 
คํานวณจากใบเฉาก๊วยแห้ง ขนาด 100 กรัม เฉาก๊วยจะมีคุณค่าทางโภชนาการดังน้ี 
          - คาร์โบไฮเดรต 44.95% 
          - โปรตีน 8.33% 
          - ไขมัน 0.39% 
          - เถ้า 37.34% 
          - ใยอาหาร 24.06% 
ทว่าหากเป็นเฉาก๊วยในนํ้าเช่ือม แคลอรีในของหวานปริมาณ 100 กรัมถ้วยน้ีก็คือ 
          - พลังงาน 18 กิโลแคลอร ี
          - โซเดียม 58 มิลลิกรัม 
          - คาร์โบไฮเดรตท้ังหมด 8.8 กรัม 
          - นํ้าตาล 7 กรัม 
สรรพคุณของเฉาก๊วย 
          - แก้ร้อนใน  
          - ช่วยดับกระหาย 
          - บรรเทาอาการหวัด ลดไข้ตัวร้อน 
          - ช่วยขับเสมหะ 
          - แก้คลื่นไส้ 
          - บรรเทาอาการเบ่ืออาหาร 
          - แก้ปวดท้อง มวนท้อง 
          - ลดอาการกล้ามเน้ืออักเสบ 
          - บรรเทาอาการตับอักเสบ 
          - บรรเทาอาการไขข้ออักเสบ 
          - ช่วยลดระดับนํ้าตาลในเลือด 
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แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 (พ่อค้าคนกลาง) 

ส่วนท่ี 1 ลักษณะของผู้ให้ข้อมูล 
1. ช่ือ.............................................................ตําแหน่ง.................................................................. 
2. ดําเนินกิจการมาก่ีปี................................................................................................................... 
3. กลุ่มสินค้าที่ขายภายในร้าน....................................................................................................... 
4. รายได้ของร้าน/เดือน................................................................................................................ 
5. ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินค้า…………………………………………………………………………………………. 

................................................................................................................................................................ 
6. เวลา Stock สินค้าใช้ระยะเวลากี่วัน……………………………………………………………………………… 

................................................................................................................................................................ 
7. สินค้าย่ีห้ออ่ืนท่ีวางขาย………………………………………………………………………………………………… 

................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

8. เคยได้ยินหรือเคยทาน เฉาก๊วยอบแห้งหรือไม่................................................................ 
9. รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร  และต้องการเป็นอย่างไร 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
10. ท่านทานแล้วจะให้ราคาเท่าไหร่ กิโลกรัมละ 

................................................................................................................................................. 
11. คุณคิดว่าจะ Stock ของครั้งละเท่าไหร่ 

................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 (ร้านอาหาร) 

ส่วนท่ี 1 ลักษณะของผู้ให้ข้อมูล 
1. ช่ือ.............................................................ตําแหน่ง.................................................................. 
2. ประเภทของธุรกิจ.....................ระยะเวลาในดําเนินกิจการ...................................................... 
3. หากนําสินค้าไปขายในร้าน จะขายในรูปแบบใด 

................................................................................................................................................................ 
4. ลูกค้าในร้านจัดอยู่ในกลุ่มใด 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
5. รายได้ของร้าน/เดือน 

................................................................................................................................................................ 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

6. เคยได้ยินหรือเคยทาน เฉาก๊วยอบแห้งหรือไม่................................................................ 
7. รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร  และต้องการเป็นอย่างไร 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
8. ท่านทานแล้วจะให้ราคาเท่าไหร่ กิโลกรัมละ 

................................................................................................................................................................ 
9. คุณคิดว่าจะ Stock ของครั้งละเท่าไหร่ 

................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 3 (ผู้บริโภค) 

ส่วนท่ี 1 ลักษณะของผู้ให้ข้อมูล 
1. ช่ือ............................................................................................................................................. 
2. เพศ................................................................อายุ..................................................................... 
3. การศึกษา..............................เงินเดือน..................................................................................... 
4. ปกติท่านชอบทานเฉาก๊วยหรือไม่...................เหตุผล............................................................... 
5. เคยได้ยินหรือเคยทานเฉาก๊วยอบแห้ง.........................................ถ้าเคยได้ยินเคยได้ยินท่ีไหน 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
6. รสชาติ กลิ่น สี และเน้ือสัมผัสเป็นอย่างไร  และต้องการเป็นอย่างไร 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
7. ให้ทานลองจินตนาการว่า หีบห่อผลิตภัณฑ์ของเฉาก๊วยอบแห้งควรเป็นอย่างไร 

................................................................................................................................................................ 
8. ราคาที่ยินดีจ่าย 170 กรัม กําหนดเป็นช่วงของราคา  

................................................................................................................................................................ 
9. ท่านว่าเฉาก๊วยอบแห้ง สามารถไปประยุกต์เป็นอาหารหรือขนมหวานอะไรได้บ้าง 

................................................................................................................................................................ 
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 ช่ือ-นามสกุล  พรชัย  สําราญรื่น 
 อีเมลล์   Topping_samko@gmail.com 
 ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร   
    สาขา วิทยาศาสตร์การอาหาร และโภชนาการ 
 ประสบการณ์ทํางาน บริษัท นิตยา ท็อปป้ิง จํากัด 
    ตําแหน่ง QMR 
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