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บทคัดย่อ 
 

 ฽ผนธุรกิจนี้เดจ้ัดทําขึ้น฼พื่อ 1) สร้างกําเรสุทธิ 17% ของยอดขายต่อปี 2) สร้างยอดขาย
฼พิ่มขึ้นจาก฼ดิม 5% ฿นทกุปี ฽ละ 3) ขยายฐานลูกค้า฿หม้ากขึ้น฾ดยมีการ฼ติบ฾ต 5% ต่อปี ฼ทคนิค฽ละ
วิธีการจัดทํา฽ผน คือ การวิ฼คราะห์สภาพ฽วดล้อมทางธุรกิจ การวิ฼คราะห์การ฽ข่งขัน ฽ละการวิจัย
ตลาด฾ดย฿ช้การสัมภาษณ์฼ชิงลึกกับกลุ่มผู้บริ฾ภคที่กําลังรับประทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด อายุระหว่าง 30-
45 ปี จํานวน 4 คน฽ละกลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมี฽นว฾น้มทานคี฾ต อายุระหว่าง 30-45 ปี 
จํานวน 4 คน ฾ดย฼ลือกผู้฿ห้สัมภาษณ์มาจากกลุ่ม Facebook ซึ่ง฽บบสมัภาษณ์฿ช้฼ป็น฼ครื่องมือ฿น
การ฼ก็บรวบรวมข้อมูล฽ละ฿ชว้ิธีการวิ฼คราะห์฼นื้อหา฿นการว฼ิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
 ผลการวิ฼คราะห์พบว่า จุด฽ข็งของธุรกิจ คือ ฼จ้าของธุรกิจมีความรูค้วาม฼ข้า฿จธุรกิจ
ประ฼ภทนี้อย่างลึกซึ้ง ฾ดย฼ฉพาะ฿น฼รื่องการตลาด คู่฽ข่ง ฾ภชนาการ หรือ฼รื่องสูตรขนมคี฾ต
หลากหลาย฽ละ฽ปลก฿หม่ จดุอ่อน คือ ฼นื่องจาก฼ป็นธุรกิจ฼ปิด฿หม่ การคาดการณ์฼กี่ยวกับจํานวน
ลูกค้า฼ข้ามาร้านค่อนข้างยาก ฿นขณะที่฾อกาส คือ ผู้บริ฾ภค฼วียดนาม฼ริ่ม฿ส่฿จสุขภาพ ฽ละต้องการมี
บุคลิกภาพที่ดมีากขึ้น ฽ละผูบ้ริ฾ภคนิยมทานอาหารนอกบ้านหรืออาหารพร้อมทานทาง ฼ดลิ฼วอรี่ 
(Delivery) มากขึ้น ฽ละอุปสรรค คือ ฽หล่งวัตถุดิบหลักส่วน฿หญ่อยู่ภาค฿ต้ของ฼วียดนาม฽ละต้อง
นํา฼ข้าจากต่างประ฼ทศ สําหรบัการวิ฼คราะห์การ฽ข่งขันพบว่า สภาพการ฽ข่งขันของธรุกิจน้ีอยู่฿น
ระดับเม่สูงมาก คู่฽ข่งมีน้อยราย฽ละส่วน฿หญ่฽ล้วจะราย฼ล็ก ฼มื่อพิจารณาผลของการวิจัยตลาดพบว่า 
ผู้฿ห้สัมภาษณท์ี่ทานคี฾ต ฼พราะอยากลดนํ้าหนัก สําหรับพฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทํา
ขนมคี฾ต ผู้฿หส้ัมภาษณจ์ะทาํขนมคี฾ตทาน฼อง เม่มีร้านประจําหรือรู้จัก฽บรนด์เหน สําหรับการซื้อ
วัตถุดิบ จะซื้อที่ร้านขายวัตถุดิบทําขนมทั่วเป ที่เม่฿ช่฼ป็นรา้นขายวัตถุดิบคี฾ต฾ดย฼ฉพาะ ฼พราะ฼ป็น
ร้านรู้จัก สะดวก ฿กล้บ้าน ฽ละตอนนี้ยังเม่รู้จักร้านเหนที่ขายวัตถุดิบคี฾ต 
 ธุรกิจ KETO LIFE ฼ป็น฽ผนธุรกิจที่น่าลงทุน ฿ช้฼งินลงทุนประมาณ 502,000 บาท ฽ต่มี
มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกระ฽ส฼งินสด (NPV) ฼ท่ากับ 3,219,497 บาท ผลตอบ฽ทนจาก฾ครงการ (IRR) 
อยู่ที่ 223% ระยะ฼วลาคืนทุน ฼ท่ากับ 0.423 ปี หรือ 5 ฼ดือน  
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, ขนมเพื่อสุขภาพ, ขนมคีโต, คีโตเจนิคไดเอด  
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ABSTRACT 
 
 This business plan has been prepared to 1) Made net profit margin 17% of 
revenue per year 2) Increase revenue by 5% each year and 3) Expand the customer 
base with 5% growth per year. The techniques and methods applied for conducting a 
business plan are business environment analysis, competitive analysis, and market 
research survey in-depth interviews with consumers who are currently taking a 
ketogenic diet aged between 30-45 years, 4 respondents. Obesity people who would 
like to lose weight tending to eat keto aged between 30-45 years, 4 respondents. All 
respondents were selected from Facebook groups. The interview form is used as a 
tool for data collection and used content analysis methods to analyze data from 
interviews. 
 The analysis results showed that the strengths of business are the owner 
have good know-how, dept-understanding in this business, particularly in marketing, 
competitor, nutrition, or the variety and exotic of baking recipes. The weakness, since 
this is a new open business, therefore difficult to have an accurate forecast number 
of customers come to store. While the opportunities are, Vietnamese consumers are 
beginning to care about their health, desire to have a better personality and prefer to 
eat outside or order delivery ready-to-eat food more. The threats of business are, 
most of the main raw material sources are in southern Vietnam and imports from 
abroad. The competitive analysis concluded that the competition in this business is 
not very high since there are only a few competitors and most of them are small 
businesses. Considering the results of market research, it was found that interviewees 
eating ketogenic because wanting to lose weight. For the behavior of buying keto 
bakery and raw materials, the interviewees will make keto bakery by themselves,  



 

 

 

here are no regular stores or known brands. For raw materials purchase, will buy at 
common bakery raw materials store which is not a store selling keto materials 
particularly, because it is a familiar store, convenient, nearby and currently does not 
know any keto materials stores. 
 "KETO LIFE" is a business plan that should be invested. The total investment 
is approximately 502,000 baht but the net present value of cash flow (NPV) is 
3,219,497 baht. The return on the project (IRR) is 223% and the payback period is 
0.423 years or 5 months. 

 
Keywords: Business Plan, Healthy Bakery, Keto Bakery, Ketogenic Diet 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 ปัจจุบันน้ี ฼นื่องจากคน฼วียดนามวิถีการ฿ช้ชีวิต฽บบคนสมัย฿หม่ ด้วย฼มนอูาหารการทานที่
หลากหลาย ฽ละ฼ร่งด่วน มี฽ค฼ลอร์รี่฽ละเขมันสูง ทํา฿ห้คน฼วียดนามมีภาวะ฾รคอ้วน฼พ่ิมขึ้นจํานวน
มาก การมีภาวะนํ้าหนักตัว฽ทน ฽ละ฾รคอ้วนส่งผล฼สียตอ่สุขภาพ ทั้งสุขภาพกาย฽ละสุขภาพจิตรวม
฾รคอื่น ๆ ก็ตามมาจากความอ้วนด้วย฼ช่น ฾รค฼บาหวาน ภาวะเขมัน฿น฼ลือดสูง ฼ป็นต้น ดังนั้นคนก็฼ริ่ม
หันมา฿ส่฿จ฼รื่องลดน้ําหนัก฼พื่อสุขภาพมากขึ้น 
 อีกทั้งคุณภาพชีวิตของคน฼วียดนาม฿นปัจจุบันมี฽นว฾น้มที่ดีขึ้น มีรายเด้สูงขึ้นคนก็สน฿จ
ดู฽ล฼รื่องความสวย ความงามมากขึน้ ฼ป็น฼หตุทํา฿ห้฼ทรนด์฿นการลดน้ําหนักมา฽รง฿นประ฼ทศ
฼วียดนาม ฾ดย฼ฉพาะกลุ่มผู้หญิง หนึ่ง฿น฼ทรนด์การลดน้ําหนักที่มา฽รงที่สุด คือการควบคุมอาหาร฾ดย
฽นวทางคี฾ต฼จนิคเด฼อด 
 หลักการทานค฾ีต฼จนิคเด฼อดสร้างขึ้นมาครั้ง฽รก฼มื่อปี ค.ศ 1980 ฿นประ฼ทศอ฼มริกา ฽ละ
฼ริ่ม฼ข้ามา฿น฼วียดนามประมาณปี 2015 ฽ละปี 2019 ถือว่า฼ป็นช่วง฼วลาที่ที่กระ฽สกําลงัมา฽รงที่สุด 
จํานวนคน฿นกลุ่มคี฾ต฿น฼ฟซบุ๊ก อยู่ที่ 250,000 คน (ตัว฼ลข฼ดือน 12 ปี 2019) ฽ละมีอัตราสมาชิกที่
฼พิ่มขึ้น฾ดย฼ฉลี่ยมากกว่า 30% ต่อ฼ดือน ซึ่งมองว่ามีการ฼ติบค่อนข้างสูง อีกทั้ง฼จ้าของ฼ป็นคนทาน 
คี฾ต฼จนิคเด฼อตคนหนึ่ง จงึมีความ฼ข้า฿จ฽ละมอง฼ห็น ฾อกาสของตลาดคี฾ตที่มีความต้องการ฿นกลุ่ม
ขนม฼บ฼กอรี่คี฾ตค่อนข้างสูง ฼ป็น฼หตุผลทํา฿หธุ้รกิจร้านขาย฼บ฼กอรี่ ฽ละวัตถุดิบคี฾ตออนเลน์฼กิดขึ้น 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 ประ฼ภทธุรกิจ: ฼ป็นธุรกิจบริการ฽ละค้าปลีกบนพื้นฐานของ฼พจขายออนเลน์฿น฼ฟซบุก๊ 
(Facebook) 
 ชื่อ฼พจ: KETO LIFE 
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ภาพที่ 1.1: ฾ล฾ก้฼พจ KETO LIFE 
 

 
 

ภาพที่ 1.2: หน้า฼พจ KETO LIFE  
 

 
 

 1.1.1 รายละ฼อียดสินค้า฽ละบริการ 
 ธุรกิจร้าน KETO LIFE  ฼ป็นร้านขายสินค้าคี฾ต฼จนิคเด฼อด ถูก฽บ่ง฼ป็น 2 กลุ่ม 
  1) กลุ่มขนม฼บ฼กอรี่ 
  2) กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคี฾ต 
 ขนม฽ละวัตถุดบิตามหลักการคี฾ต฼ป็นกลุ่มอาหารสําหรับคนทานคี฾ต฼พื่อลดน้ําหนัก฽ละคน
฼บาหวาน ซึ่งตามหลักการคี฾ตจะเม่มี฽ป้งกับน้ําตาล สําหรับขนม฼บ฼กอรี่ ทางร้านคัด฼ลือก฼มนูขนมที่
฼หมาะสําหรับรสนิยมของคน฼วียดนาม ฼ป็นขนมที่฼จ้าของสามารถทําเด้อร่อย รูป฽บบขนมสามารถ฿ส่
กล่อง จัดส่งเด้ง่าย ฼หมาะกับสินค้า฿นรูป฽บบ ฼ดลิ฼วอรี่ (Delivery) 
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 1.1.2 ฼มนูขนมคี฾ต฼จนิคเด฼อด 
 
ภาพที่ 1.3: ตัวอย่าง฼มนูขนม Keto Coconut Cake กับ Keto Chocolate Cake 
 

 
 
ที่มา: The best coconut cake you’ll ever make. (2019). Retrieved from 

https://www.homemadeinterest.com/coconut-cake/. 
 
ภาพที่ 1.4: ตัวอย่าง฼มนูขนม Keto Japan Cake กับ Keto Cheese Cake 
  

 
 
ที่มา: Japanese cheesecake – low carb, flourless. (2018). Retrieved from 

https://www.craftpassion.com/low-carb-japanese-cheesecake/. 
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ภาพที่ 1.5: ตัวอย่าง฼มนูขนม Keto Chocolate Tart กับ Keto Chocolate Cookie 
 

 
 

ที่มา: Dark Chocolate Tart | Low Carb, Keto-Friendly. (n.d.). 
https://www.ketoconnect.net/dark-chocolate-tart. 

 
ภาพที่ 1.6: ตัวอย่าง฼มนูขนม Keto Burger Bun กับ “salted egg sponge cake Keto” 
 

 
 
ที่มา: Ketolab. (2019). https://www.instagram.com/ketolab.store/. 

 
 
 
 
 
 

 

 

https://www.instagram.com/ketolab.store/
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ภาพที่ 1.7: ตัวอย่างบรรจุภัณฑ฿์ส่ขนมคี฾ต  
 

 
 
ที่มา: Ketolab. (2019). https://www.instagram.com/ketolab.store/. 
 
  1.1.1.2 กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคี฾ต฼จนิคเด฼อด  
 
ภาพที่ 1.8: ตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคี฾ต: สาร฿ห้ความหวาน กับหญ้าหวาน 
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
 
 
 
 

 

       

http://www.ketohousemarket.com/
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ภาพที่ 1.9: ตัวอย่างตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคี฾ต น้ํามันมะกอก กับน้ํามันมะพร้าว 
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
ภาพที่ 1.10: ตัวอย่างตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคี฾ต ฽ป้งอัลมอนด์ กับ฼มล็ดอัลมอนด์  
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
1.2 สถานที่ตั้ง  
 KETO LIFE ฼ป็นร้านค้าออนเลน์ เม่มีหน้าร้าน฽ละยังเม่มกีารจดทะ฼บียนบริษัท ฾ดยสถาน
ที่ตั้ง฽บ่ง฼ป็นสองส่วน ส่วนของสํานักงาน฽ละคลังสินค้า ตั้งอยู่ที่ “ถนน Hai Ba Trung ฼ขต Hai Ba 
Trung ฼มืองฮานอย ประ฼ทศ฼วียดนาม” ฾ดยหลัก฿นการ฼ลือกทํา฼ลที่ตั้ง฼นื่องจาก บริ฼วณนี้฼ป็นย่าน

       

      

http://www.ketohousemarket.com/
http://www.ketohousemarket.com/
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฼มือง฼ศรษฐกิจ ที่มีประชากรหนา฽น่น รายเด้ต่อคนค่อนข้างสูง นอกจากนั้นบริ฼วณนี้มีบริษัทจัดส่ง
มากมาย฼ช่น Grap Gofast GoViet สะดวก฿นการจัดส่งสินค้า delivery  
 
1.3 วิสัยทัศน์  
 KETO LIFE ฼ป็นธุรกิจขายขนม฼บ฼กอรี่ ฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ตออนเลน์ช้ันนํา฿นประ฼ทศ
฼วียดนาม ที่ผลิต฽ละจําหน่ายขนม฼บ฼กอรี่฽ละวัตถุดิบ฼บ฼กอรี่ทุกชนิด ที่คํานึงถึงความอร่อย฽ละ
คุณภาพของสินค้าคี฾ต ที่฽ท้จริง ฼ป็น฼พจที่ชาวคี฾ต฼วียดนามทุกคนต้องนึกถึง฼วลาที่อยากซื้อขนม฽ละ
สินค้า฼บ฼กอรี่คี฾ต 
 
1.4 พันธกิจ 
 KETO LIFE จะมุ่ง฼น้น฿นการคิดค้น฽ละพัฒนาสูตรขนมคี฾ต฿หม่อย่างต่อ฼นื่องที่มีความอร่อย 
ถูกต้องตาม หลักการคี฾ต฼จนิคเด฼อด ฿นราคาที่฼หมาะสมกับค่าครองชีพของชาวคี฾ต฼วียดนามทุกคน 
฽ก้ปัญหาของการขาด฽คลน฿นกลุ่มขนม ของทาน฼ล่น฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ตที่มีคุณภาพ฿นประ฼ทศ
฼วียดนาม ช่วย฿ห้ชาวคี฾ตเม่ถูกหลุดออกจากหลักการทานค฾ีต฼จนิคเด฼อด 
 
1.5 เป้าหมาย  
 1.5.1 ฼ป้าหมายระยะสั้น (ภาย฿น 2 ปี) 
  1) สร้าง฼พจ฼ฟซบุ๊ก KETO LIFE ฿ห้฼ป็นที่รู้จกัของชาวคี฾ต฼วียดนาม 10,000 คนติดตาม
ภาย฿น 1 ปี 
  2) มีฐานลูกค้าประจําของร้าน฽ละสามารถทํากําเรเด้อย่างต่อ฼น่ือง ภาย฿น 1 ปี 
  3) จัดหา฽หล่งซัพพลาย฼ออรเ์ดอ้ย่างหลากหลาย฿นราคาดีที่สุด ภาย฿น 1 ปี 
  4) สร้างช่องทางการขายออนเลน์อย่างสมบูรณ์฾ดยมี฼วบ็เซต์ ฼พจ฼ฟซบุก๊ ช่อง 
Youtube ฽ละจําหน่ายสินค้าผ่าน Shopee ภาย฿น 2 ปี 
 1.5.2 ฼ป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
  1) ฼ป็นที่รูจ้ักของลูกค้าชาวคี฾ต฼วียดนาม 80% ภาย฿น 5 ปี  
  2) ฼ป็นผู้ผลิต จําหน่าย ขนม฽ละวัตถุดิบ ฼บ฼กอรี่คี฾ต ครบวงจร ภาย฿น 3 ปี  
 
1.6 วัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.6.1 ฼พื่อสร้างกําเรสุทธิ 15% ของยอดขายต่อปี 
 1.6.2 ฼พื่อสร้างยอดขาย฼พิ่มขึ้น 5% ต่อปี 
 1.6.3 ฼พื่อมีจํานวนลูกค้า฼พิ่มขึ้น 5% ต่อปี 
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1.7 วัตถุประสงคข์องการจดัท าแผนธุรกจิ  
 การจัดทํา฽ผนธุรกิจนี้฼พื่อนําเป฿ช้฼ป็น฽นวทาง฿นการจัด฼ตรียม฼งินทุน ฽ละวาง฽ผนการ
ดํา฼นินงาน฿นอนาคต รวมถึงการมี฽ผนสํารอง฼พื่อลดปัจจัย฼สี่ยงอาจจะ฼กิดขึ้นเด้ระหว่างการ
ดํา฼นินงาน 
 
 
 



 

 

บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 ฿นการจัดทํา฽ผนธุรกิจนี้เด้มีการทําวิจัยการตลาด฼ชิงคุณภาพ ฾ดย฿ช้วิธีการสัมภาษณ์฼ชิงลึก  
(in-depth Interview)  วัตถุประสงค์หลัก฼พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทําขนม 
คี฾ต รวมถึง ปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้าคี฾ตผ่านช่องทางออนเลน์ของกลุ่มผู้บริ฾ภคคี฾ต฽ละกลุ่มคน
อ้วนที่อยากลดน้ําหนัก฿น฼มืองฮานอย฼วียดนาม ข้อมูลดังกล่าว สามารถ฿ช้฼ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿ห้
ผู้ประกอบการนําเปพิจารณา฼พิ่ม฼ติมสําหรับการ฼ริ่มประกอบธุรกิจร้าน “KETO LIFE ฿น฼มืองฮานอย 
ซึ่งมีรายละ฼อียด ดังต่อเปนี้  
 2.1 ประ฼ภทของข้อมูลที่นําเป฿ช้฽ละงานวิจัยที่฼กี่ยวข้อง 
 2.2 การวิจัยตลาด 
 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ าไปใชแ้ละงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 
 ฿นการจัดทํา฽ผนธุรกิจนี้เด้มีการทบทวน฽นวคิด฽ละทฤษฎีที่฼กี่ยวข้อง ดังนี ้
 2.1.1 ฽นวคิด฽ละทฤษฎี฼กี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริ฾ภค 
 พฤติกรรมผู้บร฾ิภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมที่ผู้บริ฾ภคทาํการค้นหา การคิด 
การซื้อ การ฿ช ้การประ฼มินผล ฿นสินค้า฽ละบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของ฼ขา 
หรือ฼ป็นขั้นตอนซึ่ง฼กี่ยวกับความคิดประสบการณ์ การซื้อ การ฿ช้สินค้า฽ละบริการของผู้บริ฾ภค฼พื่อ
ตอบสนองความต้องการ฽ละความพึงพอ฿จของ฼ขา หรือหมายถึงการศึกษาพึงการตัดสิน฿จ฽ละการ
กระทําของผู้บริ฾ภคที่฼กี่ยวข้องกับการซื้อ฽ละการ฿ชส้ินค้า (ศิริวรรณ ฼สรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์
฽ละศุภร ฼สรีรตัน,์ 2546) 
 พฤติกรรมผู้บร฾ิภคหมายถึง การกระทําของ฽ต่ละบุคคลที่฼กี่ยวข้อง฾ดยตรงกับการเด้รับ฽ละ 
การ฿ช้สินค้า฽ละหรือบริการทาง฼ศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสิน฿จที่฼กิดขึ้นก่อน ฽ละที่฼ป็นตัว 
กําหนด฿ห้฼กิดการกระทําต่าง ๆ ขึ้น (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539)  
 พฤติกรรมผู้บร฾ิภค Kotler & Armstrong (2000, pp. 160-184) เดม้ีผู้฿ห้ความหมายหรือ 
฽นวคิดเว้หลากหลาย ฽ละมลีักษณะที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งสรุปเด ้ดังนี้  
 Engle, Blackwell & Miniard (1990, p. 3) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริ฾ภค หมายถึง การ 
กระทําต่างๆ ที่฼กี่ยวข้อง฾ดยตรงกับการจัดหา฿ห้เด้มาซึ่งการบริ฾ภค ฽ละการจับจ่าย฿ช้สอยซึ่งสินค้า 
฽ละบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสิน฿จที่฼กิดขึ้นก่อน ฽ละหลังการกระทําดังกล่าว  
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 Loudon & Bitta (1993) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริ฾ภค หมายถึง กระบวนการตัดสิน฿จ ฽ละ
กิจกรรมทางกายภาพที่บุคคล฼ข้าเป฼กี่ยวข้อง฼มื่อมีการประ฼มินการ เด้มาการ฿ช้จ่ายหรือการ จับจา่ย
฿ช้สอยซึ่งสินคา้฽ละการบริการ  
 กล่าว฾ดยสรุปว่า พฤติกรรมของผู้บริ฾ภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมของ
บุคคลที่฼กี่ยวขอ้งกับการซื้อ฽ละการ฿ช้สินคา้฽ละบริการผลิตภัณฑ์฾ดยผ่านกระบวนการ฽ลก฼ปลี่ยนที่
บุคคล ต้องมีการตัดสิน฿จทั้งก่อน฽ละหลังการกระทําต่าง ๆ 
 การศึกษา฼รื่องพฤติกรรมผูบ้ร฾ิภคมีประ฾ยชน์ทางการตลาดของการดํา฼นินธุรกิจ ช่วย฿ห้
นักการตลาด฼ข้า฿จถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซือ้สินค้าของผู้บริ฾ภค ช่วย฿ห้ผู้฼กี่ยวข้อง
สามารถหาหนทาง฽กเขพฤติกรรม฿นการตดัสิน฿จซื้อสินค้าของผู้บริ฾ภค฿นสังคมเด้ถูกต้อง฽ละ
สอดคล้องกับความสามารถ฿นการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ช่วย฿ห้การพัฒนาตลาด฽ละการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถทําเด้ดีขึ้น อีกทั้ง฼พื่อประ฾ยชน์฿นการ฽บ่งส่วนตลาด ฼พื่อการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริ฾ภค฿ห้ ตรงกับชนิดของสินค้าทีต้่องการ ฽ละช่วย฿นการปรับปรุงกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ ฼พื่อความเด้฼ปรียบกับคู่฽ข่งขนั 
 2.1.2 ฽นวคิด฽ละทฤษฎี฼กี่ยวกับกระบวนการตัดสิน฿จซื้อสินค้าออนเลน์  
 Walters (1978, p. 115) อธบิายคําว่า การตัดสิน฿จ (Decision) ว่าหมายถึง การ฼ลือกทํา
สิ่ง฿ดสิ่งหนึ่ง ฾ดย฼ลือกจากทาง฼ลือกที่มีอยู่หลายทาง฼ลือก  
 Kotler (2000, p. 176-178) กล่าวว่า การตัดสิน฿จของผู้บริ฾ภค฼กิดจากปัจจัยภาย฿น คือ 
฽รงจูง฿จ การรบัรู้การ฼รียนรู้บุคลิกภาพ฽ละทัศนคติซึ่งจะ฽สดง฿ห้฼ห็นถึงความต้องการ ฽ละตระหนัก
ว่ามีสินค้า฿ห้฼ลือกมากมาย กจิกรรมที่มีผู้บร฾ิภค฼ข้ามา฼กี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู ่หรือข้อมูลที่
ฝ่ายผู้ผลิต฿ห้มา฽ละสุดท้ายคอืการประ฼มินค่าของทาง฼ลือก฼หล่านั้น 
 การซื้อขายออนเลน์ หมายถงึ พาณิชย์อิ฼ล็กทรอนิกส์ (E-Commerce ) ฼ป็นการทําธุรกรรม
การซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ขาย฽ละผู้ซื้อผ่านทางอิน฼ทอร์฼น็ต ฾ดยทั้งสองฝ่ายเม่ต้องพบกัน ฽ต่฿ช้การ
ติดต่อขายทางอิน฼ทอร์฼น็ตก็สามารถซื้อขายสินค้าเด้ทุกรปู฽บบ 
 การ฼ลือกซื้อสนิค้าทางออนเลน์฼ป็นการดํา฼นิน กิจกรรมทางการตลาดที่฼รียกว่าการตลาด
อิ฼ล็กทรอนิกส ์(Electronic Marketing หรือ E-marketing) ฾ดย฼ริ่ม ตัง้฽ต่ปี 1990 (Beiermann, 
2007) ฽ละเด้กลายมา฼ป็น ทาง฼ลือกของผู้บริ฾ภคผ่านทางทีวี ฾ทรศัพท์ ฽ละ฼ว็บเซต์ ฿นรูป฽บบ
ร้านค้าออนเลน์สําหรับลูกค้าที่ซื้อสินค้า฽ละบริการ 
 กระบวนการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริ฾ภค (Schiffman & Kanuk 1994, p. 659) คือ 
กระบวนการ฿นการ฼ลือกซื้อสินค้าจากทาง฼ลือกที่มีตั้ง฽ต่สองทาง฼ลือกขึ้นเป ฾ดยผู้บริ฾ภคจะพิจารณา 
฿นส่วนที่฼กี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสิน฿จ ทั้งด้านจิต฿จ (ความรู้สึกนึกคิด) ฽ละพฤติกรรมทาง 
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กายภาพ การซื้อ฼ป็นกิจกรรมทั้งทางด้านจิต฿จ฽ละกายภาพซึ่ง฼กิดขึ้น฿นช่วงระยะ฼วลาหนึ่ง ทั้งสง 
กิจกรรมนี้ทํา฿ห้฼กิดการซื้อ ฽ละ฼กิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
 ถวัลย์วร฼ทพพุฒิพงศ ์(2530, หน้า 2) เด้฿หค้วามหมายของการตัดสิน฿จ หมายถึง 
กระบวนการ฼ลือกทางปฏิบัติทาง฿ดทางหนึ่งจากทาง฼ลือกต่าง ๆ ฼พื่อ฿ห้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ต้องการ 
฾ดย฿ช้หลัก฼กณฑ์บางประการพิจารณา฽ละตัดสิน฿จ ฾กวิทย์กัง สนันท ์(2549, หน้า 3) กล่าวว่า การ
ตัดสิน฿จ หมายถึง การที่ผู้ตดัสิน฿จมีตัว฼ลือกหลาย ๆ ตัว฽ละต้องนําตัว฼ลือกต่าง ๆ มา฼ปรียบ฼ทียบกัน 
ก่อนที่จะตัดสิน฿จ฼ลือกตัว฼ลือก฿ดตัว฼ลือกหนึ่ง฼พื่อ฿ห้สํา฼ร็จตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ 
 นอกจากนี้ ศิริวรรณ ฼สรีรัตน ์(2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสิน฿จซื้อ (Buyer’ s 
Decision Process) ฼ป็นลําดับขั้นตอน฿นการตัดสิน฿จซื้อ ของผู้บริ฾ภค ประกอบเปด้วย การรับรู้ 
ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประ฼มินผลทาง฼ลือก การตัดสิน฿จซื้อ กระบวนการตัดสิน฿จของผู้ซื้อของ 
ผู้บริ฾ภคประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ  
  1) ตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ฼ป็นจดุ฼ริ่มตน้ของกระบวนการซื้อ 
ซึ่งผู้บริ฾ภคตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ ผู้บริ฾ภคมีความรู้สึกถึงความ฽ตกต่างระหว่างสภาวะ 
ที่ผู้บริ฾ภค฼ป็นอยู่จริง กับสภาวะที่฼ขาปรารถนา ความต้องการอาจถกกระตุ้น ฾ดย ตัวกระตุ้นจาก 
ภาย฿น (Internal Stimuli) กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกติ฼ช่น ความหิวกระหาย฼พศ ฼ป็นต้น  
  2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) ฼ป็นการที่ผู้บริ฾ภคทราบถึงความต้องการ
ของ ตัว฼อง ผู้บริ฾ภคจะ฽สวงหาข้อมูล฼พื่อประกอบการตัดสิน฿จ฿นการซื้อสินค้า ฽ละ฼มื่อมี฽รงกระตุ้น
มาก พอที่พร้อมกับการค้นหาข้อมูลที่฼กี่ยวขอ้งมากขึ้น ก็จะ฼ป็นประ฾ยชน์ต่อการตัดสิน฿จซื้อของ
ผู้บริ฾ภค  
  3) การประ฼มนิทาง฼ลือก (Evaluation of Alternative) ฼ป็นการที่ผู้บริ฾ภค฿ช้ข้อมูล
ข่าวสาร ที่เด้รับมานํามาวิ฼คราะห์หาข้อดี ข้อ฼สีย฾ดยจะประ฼มินตามลักษณะคุณสมบัติของสินค้า 
ราคาที่ ฼หมาะสมกับคุณภาพของสินค้า  
  4) การตดัสิน฿จซื้อ (Purchase Decision) ฿นขั้นตอนการประ฼มิน ผู้บริ฾ภคจะจัดลําดับ 
ความชอบตราสินค้า ร้านค้า ฽ละปริมาณ ฼ป็นต้น ฿น฽ต่ละตัว฼ลือกก็จะสร้างความต้ัง฿จซื้อขึ้น 
฾ดยทั่วเปการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริ฾ภคมักจะทําการซื้อตราสินค้าที่ชอบมากที่สุด 5) พฤติกรรมหลังการ
ซื้อ (Post-Purchase Behavior) ฼ป็นขั้นตอนสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริ฾ภคจะนําสินค้านั้นมา฿ช้
฽ละจะรับรู้ทัศนคติต่อตราสินค้าเด้ด้วยตน฼องตามมา ซึ่งพฤติกรรม การกลับมาซื้อสินค้าซ้ําอีกครั้ง 
หรือเม่กลับมาซื้อสินค้าซ้ําก็ขึน้อยู่กับคุณสมบัติ฽ละคุณภาพที่ผู้บริ฾ภคมี ต่อสินค้า฿นตราสินค้านั้น ๆ 
 พงศกร ปาลกะวงศ์ ณ อยุธยา (2559) มีงานวิจัย฼กี่ยวกับการรับถึงรู้ความ฼สี่ยง ฼ครื่องหมาย 
รับรองความน่า฼ชื่อถือ ฽ละ฼ครือข่ายสังคมออนเลน์ที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อสินค้าผ่านสื่อ 
อิ฼ล็กทรอนิกสข์องผู้บริ฾ภค฿น฼ขตกรุง฼ทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสิน฿จ 
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ซื้อสินค้าผ่านสือ่อิ฼ล็กทรอนิกส์ของผู้บริ฾ภค฿น฼ขตกรุง฼ทพมหานคร เด้฽ก่ ฼ครือข่ายสังคมออนเลน์ 
ด้านการจัดอันดับ฽ละการวิจารณ์สินค้า ด้านความเว้วาง฿จ ฽ละ฼ครื่องหมายรับรองความน่า฼ชื่อถือ 
นอกจากนี้ จิดาภา ทัดหอม (2560) พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลตอ่การตัดสิน฿จซื้อ สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสด฼ฟซบุ๊กเลฟ ์(Facebook Live) ของผู้บริ฾ภคออนเลน์฿น กรุง฼ทพมหานคร เด้฽ก่ ปัจจัย
การตลาดผ่านสื่อสังคมออนเลน์ด้านความบัน฼ทิง ปัจจัยความเว้วาง฿จ ฽ละปัจจัยคุณภาพของระบบ
สารสน฼ทศด้านคุณภาพระบบ฽ละการบริการ ฿นขณะที่ปจัจัยการตลาด ผ่านสื่อสังคมออนเลน์ ด้าน
การปฏิสัมพันธ์ ความนิยม ความ฼ฉพาะ฼จาะจง การบอกปากต่อปาก ฽ละ ปัจจัยคุณภาพของระบบ
สารสน฼ทศด้านคุณภาพข้อมูล เม่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อสินค้าผ่านช่อง ทางการถ่ายทอดสด
฼ฟซบุ๊กเลฟ์ของผู้บริ฾ภค 
 จากข้อมูลที่กล่าวมาสรุปเด้ว่า การตัดสิน฿จซื้อสินค้าออนเลน์หมายถึง การ฼ลือก฽ละ
฼ปรียบ฼ทียบสิ่งที่ต้องการจากทาง฼ลือกมากมาย฾ดยนํามาพิจารณาด้วย฼หตุผล ฼พื่อ฿หเ้ด้สิ่งที่จะทํา฿ห้
บรรลุวัตถุประสงค์ของผู้ซื้อ ฾ดยช่องทาง฿นการซื้อผ่านผ่านทางอิน฼ทอร์฼น็ต ฾ดยทั้งสองฝ่ายเม่ต้องพบ
กัน ฽ต่฿ช้การติดตอ่ซื้อขายผ่านทางอิน฼ทอร์฼น็ตทั้งหมด 
 2.1.3 ฽นวคิด฼ก่ียวกับธุรกิจออนเลน์  
 ปัจจุบัน฼ทค฾น฾ลยีคอมพิว฼ตอร์฽ละอิน฼ทอร์฼น็ตเด้฼ข้ามามีบทบาท฿นชีวิตประจําวัน ผู้คน
ทุก฼พศทุกวัย ทุกสาขาอาชีพต่าง฿ห้การตอบรับ฽ละ฿ห้ความสน฿จกับอิน฼ทอร์฼น็ต เม่ว่าจะ฼ป็นการ฿ช้
อิน฼ทอร์฼น็ต฿นชีวิตประจําวัน ฿นการทํางานหรือ฿นการดํา฼นินธุรกิจก็ตาม ประ฼ทศ฼วียดนามมีการ
฽ข่งขัน฿นตลาดสินค้า฽ละบรกิาร฼กี่ยวกับอิน฼ทอร์฼น็ตค่อนข้างสูง ซึ่งภาค฼อกชนจํา฼ป็นต้องอาศัย
อิน฼ทอร์฼น็ต฼ข้ามามีส่วนช่วย฿นการดํา฼นินธุรกิจ฼พื่อช่วยส่ง฼สริมการขาย ช่วย฿ห้กระบวนการ฼ข้าถึง
ลูกค้าเด้ง่าย฽ละรวด฼ร็วขึ้น ช่วยสร้างความเด้฼ปรียบ฿นการ฽ข่งขัน 
 การทําธุรกิจออนเลน์ หมายถึง การขายสินค้าหรือบริการบน฼ว็บเซต์ เม่ว่าจะขายสินค้าบน
฼ว็บเซต์ที่ลงทุน฼สีย฼งินทํา฼อง หรือขายบน฼ว็บฟรี ฼ช่น ฼ฟซบุ๊ก เลน ์หรือการนําสินค้าเป฾พสต์เว้กับ
฼ว็บที่฿ห้บริการลง฾ฆษณาฟร ีการจําหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าออนเลน์จึง฼ป็นอีก กลยุทธห์นึ่ง ฾ดย฿ช้
ช่องทางการจําหน่ายผ่านระบบออนเลน์  
 ฼นื่องจากช่องทางการจําหน่ายสินค้าผ่านทางออนเลน์ มีต้นทุนสินค้า฿นด้านการส่ง฼สริม
การตลาด ที่ต่ํากว่าร้านค้าสมัย฿หม฿่นรูป฽บบ฼ดิมที่มีที่ตั้งร้านค้า ดังนั้นจึงพบว่า มีผู้ประกอบการ
จํานวนเม่น้อย฿ห้ความสน฿จ฿นการสร้างธุรกิจ฿นรูป฽บบร้านค้าออนเลน์ ฼นื่องจากสามารถประหยัด
ต้นทุน ทํา฿ห้ราคาสินค้าที่ต่ํากว่าร้านค้า฿นรูป฽บบ฼ดิม ซึ่งถือว่า฼ป็นข้อเด้฼ปรียบด้านราคา฿นการ
฽ข่งขัน  
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 งานวิจัยของนักวิชาการด้านการตลาดเด้ทําการศึกษา ผู้ค้าผู้จัดจําหน่ายที่ประสบ
ความสํา฼ร็จอย่างสูง จํานวน 97 ราย ฾ดย฿นงานวิจัยน้ีเด้ช้ีชัดว่า 1 ฿น 12 กลยุทธ์ การตลาดที่฼ป็น
หัว฿จสําคัญ คอื การจัดจําหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าออนเลน์ (Kotler, 2000) 
 การดํา฼นินธุรกิจค้าปลีก เม่ว่าจะ฿น฽บบซู฼ปอร์ส฾ตร์ ดิส฼คาน์ส฾ตร์ ร้านค้า฽บบ฼งินสด฽ละ
บริการตน฼อง ห้างสรรพสินคา้ หรือ฽ม฽้ต่กิจการร้านสะดวกซื้อ ซึ่งปัจจบุันมีการ฽ข่งขนักันอย่าง
รุน฽รง฿นการ฽ย่งชิงผู้บริ฾ภค ฼พื่อ฼พิ่มยอดขาย฽ละสร้างกําเร฿ห้กับร้านค้าของตน งานวิจัยจํานวนมาก
ชี้฿ห้฼ห็นถึงปัจจัยสําคัญที่มีผลต่อการตัดสินซื้อสินค้าของผูบ้ริ฾ภค พบว่า นอกจากทํา฼ลที่ตั้งที่สะดวก 
฼ป็น฽หล่งชุมชน มีการบริหารที่฼ป็นระบบ บริการที่ดี มีความสะดวกรวด฼ร็ว ฽ละความหลากหลาย
ของสินค้า ที่ลูกค้าสามารถ฼ลอืกซื้อเด้ตามความพึงพอ฿จ ฼พื่อ ตอบสนองต่อความต้องการที่
หลากหลายของผู้บริ฾ภค฽ล้ว ยังพบว่าปัจจัยสําคัญของการตัดสิน฿จซื้อสินค้าอีก ประการหนึ่งก็คือการ
ที่สินค้านั้นสามารถ฼ลือกซื้อเด้จากช่องทางออนเลน์  
 จากข้อมูลดังกล่าว สามารถสรุปเด้ว่าปัจจุบันการทําธุรกิจออนเลน์มีข้อดีค่อนข้างมาก ที่
สําคัญรูป฽บบร้านค้าออนเลน์สอดคล้อง฽ละ฼หมาะสมกับพฤติกรรมของผู้บริ฾ภคสมัย฿หม่฿นยุค
ปัจจุบัน จึงทํา฿ห้ผู้ประกอบการยุค฿หม่฼ลือกช่องทางขายออนเลน์฼ป็น฽นวทาง฿นการ฼ริ่มต้นธุรกิจ฾ดย
ส่วน฿หญ่  
 
2.2 การวิจัยตลาด 
 ฿นการจัดทํา฽ผนธุรกิจนี้ เดท้ําการวิจัยการตลาด฾ดยการสัมภาษณ์฼ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูล ฾ดย
มีรายละ฼อียด ดังนี้  
 2.2.1 ผู้ที฿่ห้ข้อมูล (Key informants) 
 ผู้฿ห้ข้อมูลสําหรับการสัมภาษณ์฼ชิงลึกนี้฽บ่งเด้฼ป็น 4 กลุ่ม ฾ดยรูป฽บบของการ฽บ่งกลุ่ม
ผู้฿ห้ข้อมูลดังนี้ 
 กลุ่มที่ 1 กลุม่คนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด อายุ 30-39 ป ีจํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 2 กลุม่คนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด อายุ 40-45 ป ีจํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 3 กลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมี฽นว฾น้มจะทานคี฾ต อายุ 30-39 ปี จํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 4 กลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมี฽นว฾น้มจะทานคี฾ต อายุ 40-45 ปี จํานวน 2 คน 
 2.2.2 การ฼ลอืกผู้ที่฿หข้้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้฿ช้การ฼ลือกผู้฿ห้ข้อมูล฽บบ฼จาะจง (Purposive Sampling) ฾ดย฼ลือกผู้฿ห้
ข้อมูลจากกลุม่ Facebook คนทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด฼วียดนาม กลุ่มคนทาน “Eat clean” ฽ละกลุ่ม
คนอ้วนอยากลดน้ําหนัก฿นประ฼ทศ฼วียดนาม  
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 คนทั้ง 2 กลุ่มนีอ้าศัยอยู่฿น฼มืองฮานอย ประ฼ทศ฼วียดนาม มีอายรุะหวา่ง 30–45 ปี จํานวน 
8 คน ฼ป็นกลุ่มผู้บริ฾ภค ฼พศหญิง ที่อาศัยหรือทํางาน 5 ฼ขต฼ศรษฐกิจของฮานอย฼วียดนาม อันเด้฽ก่ 
Hoan Kiem- Cau Giay- Đong Da- Ba Dinh– Hoang Mai ที่฼ป็นกลุ่มคนทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด ฽ละ
กลุ่มคนอ้วนกําลังอยากลดน้ําหนัก ที่มี฽นว฾น้มทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด มีความชอบทาน฽ละทําขนม  
฼บ฼กอรี่ มีการ฿ช฾้ซ฼ชี่ยวมี฼ดีย ฼ช่น Facebook Youtube ฼ป็นต้น 
 การ฼ลือกกลุ่มคนดังกล่าวมีความสัมพันธกั์บการ฼ริ่มประกอบธุรกิจร้าน KLETO LIFE  
฼พราะกลุ่มผู้฿ห้ข้อมูล฼หล่านี฼้ป็นกลุ่มลูกค้าหลักของร้าน ผลสมัภาษณ์สามารถ฿ช้฼ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿น
การจัดทํากลยุทธ์ทางธุรกิจหลายด้าน ฼ช่น กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์การผลิตสินค้าหรอื กลยุทธ์ด้าน
ราคา ฼ป็นต้น 
 2.2.3 ฼ครื่องมือที่฿ช้฿นการวิจยั 
 การวิจัยนี้เด้฿ช้฽บบสัมภาษณ ์฽บบกึง฾ครงสร้าง฼ป็น฽นวทาง฿นการสัมภาษณ์฼ชิงลึก฿น
ประ฼ด็นต่าง ๆ ที่฼กี่ยวข้องตามกลุ่มผู้฿ห้ข้อมูล 
 สําหรับการจัดทํา฽บบสัมภาษณ์ ผู้วิจัยเด้สร้าง฽บบสัมภาษณข์ึ้นมา฼อง฼พื่อ฿ห้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์฿นการจัดทํางานวิจัยฉบับน้ี฾ดย฽บ่ง฽บบสัมภาษณ์฼ป็น 2 ชุด ฽ต่ละชุดประกอบด้วย 2 
ส่วน ดังนี ้
  1) ฽บบสัมภาษณ์สําหรับกลุม่คนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด ช่วงอายุ 30-39 ปี ฽ละ 40-
45 ปี ฽บ่ง฼ป็น 2 สว่น เด้฽ก่  
   ส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ฼์ช่น ชื่อ ฼พศ อายุ น้ําหนัก ส่วนสูง ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายเด้ 
   ส่วนที่ 2: ข้อมลู฼กี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวตัถุดิบทําขนมคี฾ตผ่าน
ช่องทางออนเลน์  
 ฾ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสัมภาษณ์ครั้งนี้ ฼ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คี฾ต 3 อย่าง เด้฽ก่ 
KETO New York Cheese Cake, Keto Chocolate Tart ฽ละ KETO Almond Cookies พร้อม
กับตั้งคําถาม ฾ดยมีการ฽บ่งกลุ่ม฼นื้อหา ดังนี ้ 
   กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับพฤติกรรมทั่วเป฽ละการซื้อสินค้าคี฾ต 
    - ท่าน฼ริ่มทานคี฾ตมานานหรือยัง ทําเมถึง฼ลือกทานคี฾ต 
    - ท่าน฼คยทานขนม คี฾ต ฼บ฼กอรี่ ชนิดเหนบ้าง ทานบ่อยเหม ชอบอันเหนมาก
ที่สุด ฽ละขนมที่ทานนั้นส่วน฿หญ่ซื้อหรือว่าทําทาน฼อง 
    - ท่านรู้จัก หรือ฼คยซื้อของจากร้านขนม คี฾ต หรือร้านขายวัตถุดิบทําขนม คี฾ต  
เหมคะ? (฿ห้ระบุชื่อร้าน) ฾ดยซื้อสินค้าดังกล่าวผ่านช่องทางเหน ฽ละทําเมถึง฼ลือกซื้อของร้านนั้น 
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    - ท่าน฼คย฼จอปัญหาอะเร฼วลาที่ซื้อ (ขนม/วัตถุดิบ) ของร้านพวกนั้นเหม ฿ห้
อธิบาย 
   กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้าคี฾ต 
    - คุณรูส้ึกยังเง฼กี่ยวกับขนม คี฾ตนี้ ฼ช่น รูปลักษณ์ สี ขนาด กลิ่น รสชาต ิ? ชอบ
ขนมอันเหนมากสุด฽ละทําเมถึงชอบคะ ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคา฼ท่าเหร่ 
    - ถ้ามีร้านขายขนม คี฾ต฽บบที่฿ห้ชิม฼มื่อสักครู่น้ี กับขายวัตถุดิบทําขนม คี฾ต
ออนเลน์ คุณอยาก฿ห้ร้านนั้น฼ป็น฽บบเหนบ้าง ฼ช่น ชนิดขนม ชนิดวัตถุดิบ ราคา ฽พค฼กจจิ้ง ข้อมูล
ทาง฾ภชนาการ ส่วนผสม ฼วลา฿นการจัดส่ง? ทั้งหมดนี้คุณคิดว่าอันเหนสําคัญสุด 
    - งบประมาณ฿นการ฿ช้จา่ย฽ต่ละครั้ง หรือถ้าต้องซื้อขนมคี฾ต หรือวัตถุดิบ
กลับมาทําขนม฼องจะตั้งงบประมาณ฼ท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
    - ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของ฼ขาอีกครั้ง (฼ช่นบริการด ี
คุณภาพสินค้า ด้านราคา ฾ปร฾มชัน 
  กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์ 
   - ท่าน฼คยซื้อสินค้า คี฾ตออนเลน์บ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
   - ระหว่าง฼จ้าของ฼พจออนเลน์กับ฽บรนด์ สินค้าของร้านที่คุณ฼ข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่า
อันเหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
  2) ฽บบสัมภาษณ์สําหรับ กลุม่คนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่ม฽ีนว฾น้มจะทานคี฾ต ช่วงอายุ 
30-39 ปี ฽ละ 40-45 ปี ฽บง่฼ป็น 2 ส่วน เด้฽ก ่
   ส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ฼์ช่น ชื่อ ฼พศ อายุ น้ําหนัก ส่วนสูง ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายเด้ 
   ส่วนที่ 2: ข้อมลู฼กี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวตัถุดิบทําขนมคี฾ตผ่าน
ช่องทางออนเลน์ 
  ฾ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ฼ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คี฾ต 3 อย่างเด้
฽ต่ KETO New York cheese Cake, Keto chocolate tart ฽ละ KETO Almond cookies พร้อม
ตั้งคําถาม฾ดยมีการ฽บ่งกลุ่ม฼นื้อหา ดังนี้ 
   กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับพฤติกรรมการลดน้ําหนักทั่วเปอดีต฽ละการ฽นะนํา 
คี฾ตเด฼อด 
    - วิธีการลดน้ําหนักที่คุณ฼คยทําคืออะเรบ้างคะ ทํา฽ล้วเด้ผลเหม 
    - คุณ฼คยเด้ยินหรือรู้จัก฽นวทาง฾ภชนาการ คี฾ต฼จนิคเด฼อตหรือเม ่(฿ห้อธิบาย 
฾ดยย่อ) 
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    - ถ้ามีวิธีการทานที่ช่วยลดน้ําหนักเด้อย่างมีประสิทธิภาพ ปลอดภัย ดีต่อ
สุขภาพ คุณพร้อมที่จะทําตามวิธีการนั้นเหม? อธิบาย฼พ่ิม฼ติม฼กี่ยวกับ฽นวทาง฾ภชนาการคี฾ต 
   กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้า: 
    - ท่านรู้สกึยังเง฼กี่ยวกับขนมคี฾ตนี้ ฼ช่น รูปลักษณ์ สี ขนาด กลิ่น รสชาต?ิ ชอบ
ขนมอันเหนมากสุด฽ละทําเมถึงชอบ ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคา฼ท่าเหร ่
    - ถ้ามีขนม฽บบที่ทาน฽ล้วเม่อ้วน อร่อย ดีต่อสุขภาพ฽บบที่฿ห้ชิม฼มื่อสักครู่นี้ 
คุณจะพร้อมซื้อเหม ฽ละอยากซื้อ฿นราคา฼ท่าเหร่ 
    - งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่าย฽ต่ละครั้งหรือถ้าต้องซื้อขนมคี฾ต หรือวัตถุดิบ
กลับมาทําขนม จะตั้งงบประมาณ฼ท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
    - ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของ฼ขาอีกครั้ง ฼ช่นบริการดี 
คุณภาพสินค้า ด้านราคา ฾ปร฾มช่ัน 
   กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์ 
    - คุณซื้อของออนเลน์ที่฼ป็นของทานบ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
    - ระหว่าง฼จ้าของ฼พจออนเลน์กับ฽บรนด์ สินค้าของร้านที่คุณ฼ข้าเปสั่งซื้อ คุณ
คิดว่าอันเหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
 2.2.4 วิธีการ฼ก็บรวบรวมข้อมูล 
 ทีมวิจัยจะดํา฼นินการสัมภาษณ์฼ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตน฼อง฾ดยการเป฼ลือกผู้฿ห้สมัภาษณ์
฿นกลุ่ม Facebook “Dr.Vien KETO” กับกลุ่ม “Eat Clean Viet Nam” ฼ป็นจํานวนทั้งหมด 8 คน 
ข้อมูลจะถูก฼กบ็รวม฽ละ฿ช้วธิีการจดบันทึก การอัด฼สียง฽ละการถ่ายรูป 
 2.2.5 การวิ฼คราะห์฽ละการ฽ปลผลข้อมูล 
 ฼มื่อ฼ก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมด฽ละนํามาตรวจสอบความถูกต้อง฽ละความครบถ้วนของ
ข้อมูล฽ล้วจึงทําการวิ฼คราะห์฼นื้อหา (Content analysis)  
 2.2.6 ผลการสัมภาษณ ์
 สําหรับกลุม่คนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อดช่วงอายุ 30-39ปี ฽ละ 40-45 ปี ฼รื่องพฤติกรรม
การซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ตผ่านช่องทางออนเลน์ ฿น฼มืองฮานอยประ฼ทศ฼วียดนาม 
จํานวนทั้งหมด 4 คน 
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ตารางที่ 2.1: ผลสมัภาษณ์กลุ่มคนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อดช่วงอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
กลุ่มคําถามทั่วเป สถานที่สัมภาษณ์ ร้านกา฽ฟ฿น฼มืองฮานอย  

ผู้฿ห้สมัภาษณ฼์ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน ฼พศหญิง อายุ 35 ปี-45 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรีทัง้ 4 คน สถานะ฽ต่งงาน฽ล้ว  
อาศัยอยู่฿น฼มืองฮานอย อาชีพ฼ป็น฽ม่ค้าขายของร้าน฼สื้อผ้า฽ละ
ทํางานบริษัท รับราชการ  
รายเด้ต่อ฼ดือน เม่มีการระบอุอกมา฼ป็นตัว฼ลข ฽ตผู่้฿ห้สัมภาษณ์฿ห้
ข้อมูลเดว้่า รายเด้เม่ส่งผลตอ่การทานคี฾ต ฼พราะสําหรับผู้฿ห้
สัมภาษณ ์การทานคี฾ต฽ค่฼ปลี่ยนชนิดของอาหารบางอย่างซึ่ง
ค่า฿ช้จ่าย฿นตรงน้ี เม่฽ตกต่างมากกับการทานอาหารปกติทั่วเป 

กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับ
พฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต
฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ต
ผ่านชอ่งทางออนเลน ์

ระยะ฼วลาทานคี฾ต: อยู่ที่ 5-16 ฼ดือน  
฼หตุผลส่วน฿หญ่ที่฼ลือกทานคี฾ต คือ อยากลดน้ําหนัก ฽ละตั้ง฽ต่
ทานคี฾ตมาถึงตอนนี้ ลดเด้อยู่ที่ 4-9 kg รู้สึกชอบ฽ละมีความสุขกับ
การทานคี฾ตมาก บางคนชวนคน฿นครอบครัวทานด้วยกัน ฼พราะ
฼ข้า฿จดีว่า ทานคี฾ตคือ฽นวทางที่ดีต่อสุขภาพ฽ละสามารถลดน้ําหนัก
เด้จริง  
฿นส่วนของการ฿หช้ิมขนม : ทั้ง 4 คนชอบ บอกว่าอร่อย ชอบตัว 
KETO New York Cheese Cake ฼ป็นขนมที่ทั้ง 4 คนยังเม่฼คยทาน 
ความอร่อย฼ทียบ฼ท่ากับขนมปกติที่฼คยทาน ฽ละอร่อยกวา่ขนมที่฼ขา
฼คยทําทาน฼อง ทาน฽ล้วสัมผสัเด้ว่า฼ป็นขนมคี฾ต ถ้าจะ฿หซ้ื้องบเม่
฼กิน 150 บาท 
สําหรับพฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ต: ทุกคน
ส่วน฿หญ่จะทําขนมคี฾ตทาน฼อง เม่มีร้านประจําหรือรู้จัก฽บรนด์เหน 
฽ค่฼ห็น฽ละรู้ว่ามีร้านขาย ฽ตเ่ม่สามารถจําช่ือคนขายหรือร้านขายเด้  
ชนิดขนมที่฼คยทํา฽ละ฼คยทานทาน: ฼ป็นขนมที่ทําง่ายๆ ฼รยีนดสููตร
฿นกลุ่มที่฼ขาลงกัน ฼ช่น ฼ค้กอัลมอนด์ ฼ค้ก฽ป้งมะพร้าว บางคน฼ลือก
ทานพวกมะพร้าว฽ห้งหรือธัญพืช ฼พราะทําขนมเม่฼ป็น  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ผลสมัภาษณ์กลุ่มคนกําลังทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด ช่วงอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
    ฼หตุผลที่เม่ซื้อขนมที่ร้าน: ทุกคนต่าง฿ห้฼หตุผลว่า กลัวว่าขนม

เม่฿ช่คี฾ต฽ท้ ฿ช้น้ําตาลทรายหรือส่วนผสมที่฼ป็น฽ป้ง 
ปัจจัยด้านราคาเม่ส่งผล฼ยอะสําหรับการตัดสิน฿จ฼ลือกซื้อขนมข้าง
นอกมาก฼ท่าเหร่ ฽ต่ขึ้นอยู่กบั฼รื่องคุณภาพ ก็คือทุกคนกลัว฿น
คุณภาพของขนมที่เม่฿ช่คี฾ต฽ท้ ซึ่งสรุปเด้ว่า ปัจจัยนี้฼ป็นปัจจัยหลัก
฿นการตัดสิน฿จซื้อของลูกค้า  
   สถานทีซ่ื้อวัตถุดิบ: ทุกคน฼ลือกซื้อที่ร้านขายวัตถุดิบทําขนมทั่วเป 
ที่เม่฿ช่฼ป็นร้านขายวัตถุดิบคี฾ต฾ดย฼ฉพาะ ด้วย฼หตุผลว่า ฼ป็นร้าน
รู้จัก สะดวก ฿กล้บ้าน ฽ละตอนนี้ยังเม่รู้จักร้านเหนที่ขายวัตถุดิบคี฾ต  
ค่า฿ช้จ่าย฿นการซื้อวัตถุดิบทําขนม: มี 2 คนที่เม่ค่อยทําขนม ดังนั้น
ค่า฿ช้จ่ายเม฼่ยอะ อยู่ที่ 600-1000 บาท ต่อครั้ง 1-2 ครั้งต่อ฼ดือน 
ส่วนอีก 2 คนค่อนข้างชอบทานขนม ทําบ่อย ค่า฿ช้จ่ายอยู่ที่ 1000–
2000 บาทต่อครั้ง 2-3 ครั้งต่อ฼ดือน 
   ฿นส่วนของการซื้อของออนเลน์: 4 คนซื้อของผ่าน Shopee กับ
ร้านที่รู้จัก฽ล้ว หลังจากที่เปซื้อ฼องที่ร้านมาก่อน฽ล้ว หลังจากนั้นก็
สั่งซื้อออนเลน์ที่ร้านรู้จักนั้น฼ลย ส่วนอีกคนหนึ่งเม่ซื้อของออนเลน์ 
฼พราะมีร้านรู้ขายวัตถุดิบทําขนมจักอยู่฿กล้บา้น เปซื้อ฼องที่หน้าร้าน  
ปัญหาที่฼จอ฿นการซื้อของออนเลน์มีเม่฼ยอะ ฼พราะสั่งซื้อจากร้านที่
รู้จัก เม่เกล ทางร้านจัดส่งค่อนข้าง฼ร็ว สินค้าเม่฼สียหาย 

 
 สําหรับกลุม่คนอ้วนอยากลดน้ําหนักที่มี฽นว฾น้มจะทานคี฾ต ช่วงอายุ 30-39 ปี ฽ละ 40-45 
ปี ฼ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน  
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ตารางที่ 2.2: ผลสัมภาษณ์กลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่มี฽นว฾น้มจะทานคี฾ต อายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
กลุ่มคําถามทั่วเป สถานที่สําภาษณ์ ร้านกา฽ฟ฿น฼มืองฮานอย  

ผู้฿ห้สมัภาษณ์฼ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน ฼พศหญิง อายุ 28 ปี-40 
ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 2 คน ฽ละจบการศึกษา฿นระดับ
ปริญญา฾ท 2 คน สถานะภาพ฽ต่งงาน฽ล้ว  
อาศัยอยู่฿น฼มืองฮานอย อาชีพ฼ป็นพนักงานบริษัท฼อกชน รับ
ราชการ฽ละ฼ป็นครูสอนหนังสือ  
รายเด้ เม่มีการระบ ุ
ทั้ง 4 คน฼ป็นสมาชิกกลุ่ม Eat Clean ฼วียดนามเด้มากกว่า 6 
฼ดือน 

กลุ่มคําถาม฼กีย่วกับพฤติกรรม
การซื้อขนม ค฾ีต฽ละวัตถุดิบ
ทําขนม คี฾ตผา่นช่องทาง
ออนเลน์ 

   ฼หตุผลส่วน฿หญ่ที่฼ลือกทาน Eat Clean: ทั้ง 4 คนอยากลด
น้ําหนัก ฼พราะมีน้ําหนัก฼กินตัวค่อนข้าง฼ยอะ ผลเด้มาจากการ
ทาน Eat Clean คือ 2 คนลดเด้ 2 กิ฾ลกรมัภาย฿น 6 ฼ดือนส่วน
อีก 2 คนน้ําหนักเม่ลง ฽ต่ทั้ง 4 คนต่าง฿ห้ทราบว่า สุขภาพดีขึ้น 
ผิวดีขึ้น 
   สําหรับความรู้฼กี่ยวกับ฽นวทางการทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด: มี 2 
คน฼คยเด้ยินมาก่อน฽ต่ยังเม่มีความรู้฽ละ฼ข้า฿จ อีก 1 คนเม่฼คย
เด้ยิน฽ละเม่฼คยรู้จักมาก่อน  
   ผลตอบรับ฿นการทดสอบความสน฿จสําหรับ฽นวทางทานคี฾ต: 
ทั้ง 4 คน฿ห้ความสน฿จค่อนขา้งสูงมากหลังจากที่เด้ฟังการ฽นะนํา
฽ละอธบิายหลักการทานคี฾ต มีการสอบถาม฼พิ่ม฼ติม฽ละ฿หท้ราบ
ว่า พร้อมที่จะ฼ลือกทาน฽บบคี฾ต฼จนิคเด฼อด฼ลย  
฿นส่วนของการ฿ห้ชิมขนม: ทั้ง 3 คนต่างบอกว่าชอบ อร่อย 2 คน
ชอบตัว Almond Cookies ฽ละ 1 คนชอบตัว Keto Cheese 
Cake ฼หตุผลที่ชอบ฼พราะมันเม่หวานมาก เด้ความรู้สึกของความ
฼ป็นขนม฼พ่ือสุขภาพ฽ล้วยังมีความอร่อย฼หมือนขนมทั่วเปเด้  
ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคาเม่฼กิน 100 bath 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ผลสัมภาษณ์กลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่มี฽นว฾น้มจะทานคี฾ตอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
    ฿นส่วนของงบประมาณ฿นการซื้อขนม฽ละวัตถุดิบ: ทั้ง 4 คน฿ห้

ทราบว่า เม่ค่อยมี฼วลา฿นการทําขนมทาน฼อง ส่วน฿หญซ่ื้อขนมมา
ทาน ฽ละ฼ป็นขนมปกติทั่วเปที่เม่฿ช่ ขนม฼พื่อสุขภาพ ดังนั้นเม่
ค่อยทาน฼พราะกลัวอ้วน  
   งบประมาณ฿นการซื้อขนมที่฼ป็นขนม฼พ่ือสุขภาพเม่฼กิน 1500 
bath/฼ดือน 
   ฿นส่วนของพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์: ทั้ง 4 คน฼คยมี
การสั่งซื้อสินคา้ออนเลน์ที่฼ป็นของทานค่อนข้างบ่อย ฾ดยส่วน
฿หญ่จะสั่งอาหารกลางวันผ่าน฽อปสั่งอาหาร ปัญหาที่฼จอ฿นการ
ซื้อออนเลน์คือรอนาน ฼พราะบางทีหิวอยากเด้฼ร็วกว่านี้  
ปัจจัยที่ทํา฿ห้฼ขากลับมาสั่งรา้น฼ดิม คือ ของทานอร่อย ราคาเม่
฽พงหรือมี฾ปร฾มช่ันลดราคา หรือ฼จ้าของ฼พจมีการสื่อสารที่ดี 
ตอบรับลุกค้าอย่างรวด฼ร็ว 

 
 2.2.7 บทสรุปจากผลสัมภาษณ์ 
 จากผลสัมภาษณ์ สามารถสรุปประ฼ด็นสําคัญเดว้่า ส่วน฿หญ่คนที่สน฿จทานคี฾ต ฼พื่อลด
น้ําหนัก หรือคนกําลังทานคี฾ตอยู่฼ป็นผู้หญิง มีครอบครัวผ่านการคลอดลูกมา฽ล้ว อ้วนหลังจากที่
คลอดลูก ทานคี฾ตหรืออยากทาน฼พื่อลดน้ําหนัก ชอบทานขนมคี฾ค เมค่อ่ยมี฼วลา฿นการทํา฼อง ชอบ
สั่งซื้อทาน฼ลย฽ต่ปัญหาหลักก็คือกลัวซื้อขนมที่ร้านของเม่฽ท้ ฼หตุทีท่ํา฿ห้ทุกคนต้องทําขนมทาน฼องก็
คือ กลัวขนมเม่฼ป็นคี฾ต฽ท้ ฽ละร้านทําเมค่อยถูก฿จ เม่อร่อย฽ละมีตัว฼ลือกเม่฼ยอะ 
 ฾ดยส่วน฿หญ่ทุกคนมีพฤติกรรม฿นการสั่งซื้อสินค้าออนเลน์ค่อนข้างบ่อย สามารถ฼ป็นกลุ่ม
ลูกค้าของร้าน฼รา฿นรูป฽บบออนเลน์เด้ สําหรับผล฿นการ฿ห้ชิมขนม ทกุนชอบรับเด้฿นราคาเม฼่กิน 
100 บาท สรุปว่า฼มนูที่฽นะนําสามารถทํา฼ป็น฼มนูที่ขายเด้ ฽ต่ต้องปรับ฼ปลี่ยน฼รื่องราคา฿ห้฼หมาะสม
กับรายเด้ของลูกค้า 
 



 

 

บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 บทนี้฼ป็นการนํา฼สนอ฼นื้อหา฼กี่ยวกับการวิ฼คราะหปั์จจัย฽วดล้อมภาย฿น฽ละการวิ฼คราะห์
ปัจจัย฽วดล้อมภายนอกที่สง่ผลกระทบตอ่ธุรกิจภาย฿ต฽้นวคิดทฤษฎี฼รื่องการวิ฼คราะห์ SWOT 
(SWOT Analysis) ฼พื่อนํามาสรุปจุด฽ข็งทีน่ําเป฿ช้฿นการดํา฼นินธุรกิจ ฼ช่น การสรุปจดุ฽ข็ง฼พ่ือ฿ช้
ภาย฿ต้฾อกาสจากสภาพ฽วดล้อม ฿ช้฼พ่ือ฽ก้เขจุดอ่อน฽ละอุปสรรค฼พื่อสรา้ง฾อกาส฿ห้ธุรกิจ ฾ดยมี
รายละ฼อียด ดังต่อเปนี้ 
 3.1 การวิ฼คราะห ์SWOT (SWOT Analysis) 
 3.2 บทสรุปจดุ฽ข็งที่นําเป฿ช้฿นการดํา฼นินธุรกิจ 
 
3.1 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
 SWOT ฼ป็น฼ครื่องมือช่วย฿นการประ฼มินสถานการณ์ การวิ฼คราะห์สภาพ฽วดล้อม฽ละ 
ประ฼มินความพร้อมสําหรับการประกอบธุรกิจ นอกจากนี้สามารถช่วย฿ห้ผู้บริหารมอง฼ห็นถึงจุด฽ข็ง 
฽ละจุดอ่อนจากสภาพ฽วดล้อมภาย฿น รวมเปถึงอุปสรรคจากสภาพ฽วดล้อมภายนอก ที่มีผลกระทบ
฾ดยตรงต่อธุรกิจของ฼รา ฼พื่อ฼ป็นประ฾ยชน์ต่อองค์กร฿นการกําหนดกลยุทธ์ วิสัยทัศน์ ฼พือ่การ
ดํา฼นินการของธุรกิจ SWOT ฼ป็นตัวย่อที่มีความหมาย ดังนี้  
 Strengths–จุด฽ข็งหรือข้อเด้฼ปรียบ 
 Weaknesses–จุดอ่อนหรือข้อ฼สีย฼ปรียบ 
 Opportunities–฾อกาสช่วย฿นการดํา฼นินธุรกิจ 
 Threats–อุปสรรคข้อจํากัด หรือปัจจัยที่คกุคามการดํา฼นินงานขององค์การ 
 การวิ฼คราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบ฼ขตของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุด฽ข็ง จุดอ่อน 
฾อกาส฽ละอุปสรรค ขององค์กรทํา฿ห้มีข้อมลู฿นการกําหนดทิศทางหรือ฼ป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมา 
บนจุด฽ข็งขององค์กร ฽ละ฽สวงหาประ฾ยชน์จาก฾อกาสทางสภาพ฽วดล้อม ฽ละสามารถกําหนด  
กลยุทธ์ที่มุ่ง฼อาชนะอุปสรรคทางสภาพ฽วดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กร฿ห้มีน้อยทีสุ่ดเด้ ภาย฿ต้
การวิ฼คราะห์ SWOT นั้นจะต้องวิ฼คราะห์ทั้ง สภาพ฽วดล้อมภาย฿น฽ละภายนอกองค์กร ฾ดยมี
ขั้นตอน ดังนี ้
 3.1.1 การวิ฼คราะหส์ภาพ฽วดลอ้มภาย฿นองค์กร (Internal Environment) 
 ฼ป็นการวิ฼คราะห์ศักยภาพความสามารถภาย฿นของจุด฽ข็ง฽ละจุดอ่อนร้าน ฼พื่อ฼ป็นการ
กําหนดน฾ยบาย฿นร้าน ฼พ่ือ฼ป้าหมาย฿นอนาคต ตลอดจนสร้างความ฼ข้ม฽ข็ง฿ห้กับร้าน จุด฽ข็งคือ
ผลกระทบที่฼กดิขึ้นจากสภาพ฽วดล้อมภาย฿นร้าน ซึ่งกล่าวเด้ว่า฼ป็นข้อเด้฼ปรียบ฿นการดํา฼นินธุรกิจ 
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฼พราะ฼ป็นผลกระทบ฿น฼ชิงบวก ฾ดยทั่วเปก่อนที่ทุกองค์กรจะ฼ริ่มดํา฼นินธุรกิจ ฼จ้าของกิจการหรือนัก
ลงทุนควรทราบถึงความสามารถหลักของตัวผู้บริหารหรือองค์กรนั้น ๆ ก่อน ฾ดยพิจารณาจาก
องค์ประกอบต่าง ๆ ฼ช่น ด้านการตลาด ด้านการ฼งิน ด้านทรัพยากรมนษุย์ ด้านการบริหาร ด้านการ
ผลิต หรือการค้นคว้าวิจัย฽ละพัฒนาผลผลิตภัณฑ์฼พื่อนําจุด฽ข็ง฼หล่าน้ันมา฼ป็นการกําหนด฽นวทาง฿น
การดํา฼นินงาน฿ห้สามารถบรรลุตาม฼ป้าหมาย ฽ละสร้างความ฾ดด฼ด่น ความ฽ตกต่างจาก คู฽่ข่ง 
สําหรับจุด฽ข็งของร้าน “KETO LIFE” 
 จุดอ่อน฼ป็นข้อ฼สีย฼ปรียบ฿นการประกอบธุรกิจซึ่ง฼กิดจากสภาพ฽วดล้อม ภาย฿นองค์กรที่
อาจส่งผล฿ห้องค์กรเม่สามารถกระทําเด้ดีตาม฼ป้าหมายที่วางเว้ อันเด้฽ก่ ปัญหา พนักงาน ปัญหา
ต้นทุนวัตถุดิบที่สูงกว่าคู่฽ข่ง ฼ป็นต้น 
  3.1.1.1 ด้านการตลาด 
   1) สถานการณ ์
   ทางร้านมีการวาง฽ผนการตลาดออนเลน์อย่างดี ฾ดยมีการสร้าง฽บรนด฿์ห้฼ป็น
ร้านค้าที่มีภาพลักษณ์ของ฽หล่งความรู้฼กี่ยวกับหลักการทานคี฾ต฼จนิตเด฼อดที่น่า฼ช่ือถือผ่านช่องทาง 
Facebook ฾ดยการทํา฼พจชื่อ KETO LIFE มุ่ง฼น้นการทําคอน฼ทนต์฽บ่งปันความรู้ ความ฼ข้า฿จ
฼กี่ยวกับ฽นวทาง฾ภชนาการคี฾ต฼จนิคเด฼อด การ฽นะนํา฼ลอืก฿ช้วัตถุดิบคี฾ตที่ถูกต้อง฽ละสอนทํา
ขนมคี฾ต มีการลงทุน฿น฼รื่องของรูปภาพสินค้าที่สวยน่าสน฿จ จัดทําคลิปวิดี฾อ฽นะนําสินค้าอย่าง
ต่อ฼นื่อง สร้างความรู้฽ละประสบการณ์฿ห้ลูกค้า ฼พื่อสร้างความ฽ตกต่าง ฼ป็นการ฿ห้ข้อมูลฟรีซึ่งมอง
ว่า ฼ป็นกลยุทธ์การตลาดที่ช่วยทํา฿ห้ลูกค้ามีความสน฿จ฽ละเว้วาง฿จ฿น฽บรนด์ KETO LIFE เด้ดี 
   2) ผลกระทบ 
   ฽บรนด์ยัง฼ป็น฽บรนด์฿หม่ที่฼พิ่ง฼ข้ามา฿นตลาด ฼พจ Facebook ยังมีคนรู้จักติดตาม
จํานวนน้อย ทํา฿ห้ยอดขายเม่฼ป็นเปตาม฼ป้าหมายที่วางเว้ ดังนั้น ฿นช่วง฽รก ทางร้านต้อง฿ช้งบ
การตลาดออนเลน์ค่อนข้างสูง฿นการทํา฾ฆษณา Facebook หรือสื่อต่าง ๆ ฼ช่น Google adwords  
Influencer หรือต้องมีการจัดทํา฾ปร฾มชั่น฼พื่อส่ง฼สริมการขาย 
  3.1.1.2 ด้านการบริหารจัดการ 
   1) สถานการณ ์
   ระบบการผลิตที่มีประสิทธิภาพช่วย฿ห้ต้นทุนตํ่าลง ฼ช่น ขั้นตอนเหนการผลิต฼รียบ
ง่าย เม่ยุ่งยาก เม่ต้อง฿ช้คน฼ยอะ อุปกรณ์ทําขนมครบถ้วน ทางร้านสามารถทําขนมเด้฼อง วัตถุดิบมี
พร้อม ฿ส่฿จ฿น฼รื่องของคุณภาพสินค้า ฾ดยมีการ฼พิ่ม Value ฼ข้าเป฿นตัวสินค้า ทํา฿หส้ินค้ามีความ
น่าสน฿จ สวยงาม฽ละดูมีคุณภาพ ทําหีบห่อสวยงาม ฾ดยมีข้อมูลทาง฾ภชนาการอาหารครบถ้วน ทํา฿ห้
สินค้า฿ห้ดู฼ป็นสินค้าพรี฼มียมขายเด้฿นราคาที่ด ี
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   2) ผลกระทบ 
   ทางร้านยังเม่มี฽หล่งวัตถุดิบที่ดี ฼ป็น฽หล่งนาํ฼ข้าจากต่างประ฼ทศ฼ช่น จีน เทย฽ละ
ภาค฿ต้฼วียดนาม ซึ่งระยะทางค่อนข้างเกล ต้อง฼สียค่าขนส่งค่อนข้างสูง฽ละ฼วลาขนส่งนาน ทํา฿ห้
ส่งผลกระทบตอ่ต้นทุน฽ละการบริหารจัดการสต๊อกสินค้า ระบบขนส่ง ผลิต฽ละจัดการคลังสินค้ายัง
เม่ครอบคลุม฽ละประสิทธิภาพ ฼นื่องจาก฼ป็นร้าน฼ล็ก฼ปิด฿หม่ยังคงต้องอาศัยกําลังคน฼ป็นหลัก 
  3.1.1.3 ด้านบุคลากร 
   1) สถานการณ ์
   ฿นส่วนของ฼จ้าของ ฼จ้าของร้าน฼ป็นคนทานคี฾ต มีความรู้฽ละ฼ข้า฿จ฿นหลกัการ
ทานคี฾ตอย่างดี ฼จ้าของสามารถทําขนม฼บ฼กอรี่คี฾ตเด้฼อง นอกจากนั้นยังมีทักษะ฿นการทําสื่อ
ออนเลน์฼ช่น ถ่ายภาพ ตัดต่อรูปภาพ คลิปวิดี฾อเด้฼อง ฼จ้าของร้านมีวิสัยทัศน์฿นธุรกิจ การวาง฽ผน
ธุรกิจที่ดี มี Passion ฿นการทาํขนมที่อร่อย ฽ละมีความรู้฿นหลักการทานคี฾ตอย่างดี 
   ฿นส่วนของทีมงาน มีทีมงานที่ดี฾ดยมี฽บ่งหน้าที่ความรับผิดชอบค่อนข้าง฼หมาะสม
กับคุณสมบัติของ฽ต่ละบุคคล มีความ฼ข้า฿จ฿นตัวธุรกิจ มีความตั้ง฿จ฿นการดํา฼นินธุรกิจนี ้
   2) ผลกระทบ 
   ฼นื่องจาก฼จ้าของ฽ละทีมงาน฼ป็นผู้ประกอบการรุ่น฿หม่ ยังเม่฼คยทําธุรกิจมาก่อน จึง
ขาดประสบการณ์หลายด้าน ฾ดย฼ฉพาะการบริหารจัดการ฽ละการ฽ก้เขปัญหาต่าง ๆ ที่จะ฼กิดขึ้น
ระหว่างการดํา฼นินธุรกิจ อาจจะส่งผลทํา฿ห้การบริการล่าช้า คุณภาพสินค้ายังเม่คงที่ ฼ป็นต้น 
  3.1.1.4 ด้านการ฼งิน 
   1) สถานการณ ์
   ฼จ้าของร้านมี฽หล่ง฼งินทุนของตัว฼อง฾ดย฼งินลงทุนส่วนของ฼จ้าของทั้งหมดอยู่ที่ 
392,000 บาท (78%) ฽ละ฼งินทุนภายนอกอยู่ที่ 110,000 บาท (22%) รวมทั้งหมด฼งินทุนอยู่ที่ 
502,000 บาท อีกทั้ง KETO LIFE ฼ป็นธุรกิจอาหาร฼พื่อสุขภาพ฽ละลดความอ้วนที่ทําเด้เม่ยากนัก 
฽ละมีระยะ฼วลาคืนทุน 0.423 (ปี) หรืออยูท่ี่ 5 ฼ดือน ซึ่งค่อนข้างรวด฼ร็ว 
   2) ผลกระทบ 
   ฼นื่องจาก฽หล่งที่มาของ฼งินมาจาก 2 ฽หล่ง มีส่วนของกู้ยมืภายนอก ทํา฿ห้ธุรกิจ
จะต้องมสี่วนของดอก฼บี้ยอีก ทั้ง฼จ้าของมีความสามารถ฿นการ฽สวงหา฼งินทุนจากภายนอกเม่สูง จึง
ทํา฿ห้฼จ้าของธุรกิจ ต้องมีการจัดทํา฽ผนธุรกจิ฽ละ฽ผนการ฼งิน฿ห้ดี฼พื่อลดความ฼สี่ยงด้านการ฼งิน฿ห้
น้อยมากที่สุด ต้องจัดการทุกกระบวนการทํา฿ห้ดี฼พื่อเม่฼กิดปัญหาขาดทุน ฽ละ฽บ่งเว้สําหรับยาม
ฉุก฼ฉิน ฼จ้าของเม่มีความรู้฽ละประสบการณ์฿นด้านการ฼งิน 
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  3.1.1.5 ด้านผลิตภัณฑ ์
   1) สถานการณ ์
   ผลิตภัณฑ์฼ป็นสินค้าที่รับประกันว่า฼ป็นค฾ีต฽ท้ 100% อรอ่ย฽ละ฼มนูหลากหลาย มี
การพัฒนาสูตรขนม฿หม่อย่างต่อ฼นื่องตามรสนิยม฽ละความต้องการของลูกค้า บรรจุภณัฑ์สวยงาม มี
ความ฼ป็นอาหาร฼พ่ือสุขภาพ ข้อมูล฾ภชนาการครบถ้วนชัด฼จนทํา฿ห้สินค้าดูพรี฼มียม ฿นส่วนของ
วัตถุดิบ ขนาดบรรจุภัณฑ์พอ฼หมาะ สวยงาม฽ละมขี้อมูลสินค้าที่ชัด฼จน฼ช่นกัน 
   2) ผลกระทบ 
   ผลิตภัณฑ์ของร้านต้องอาศัยวัตถุดิบ฿นการผลิต ดังนั้น ผู้บริหารต้องรู้จักบริหาร
วัตถุดิบ฿ห้มีประสิทธิภาพ ฼พ่ือ฿ห้เด้ต้นทุนทีต่่ํา฼พื่อ฿ห้ธุรกิจเด้ผลกําเรสูงสดุ อีกทั้งสินค้า฼ป็นอาหาร
ของทาน ทางร้านต้องมีความ฿ส่฿จอย่างสูง฿น฼รื่องของการควบคุมรสชาติ ความอร่อย ความอร่อย 
ความสะอาด ฽ล้วยังต้องค่อยรับรู้ Feedback จากลูกค้าอย่างต่อ฼นื่อง ฼พื่อปรับ฼ปลี่ยนสินค้าตามที่
ต้องการของลูกค้า ซึ่งกระบวนการนี้ต้อง฿ช้การลงทุนค่อนข้างสูง฿น฼รื่องการจัดการ การพัฒนาฝีมือ 
ความรู้ ฼วลา฽ละ฼งินทุน 
 ขนม฼ป็นผลิตภัณฑ์ที่มีอายุการ฼ก็บรักษาเม่ยาว รวมถึงต้นทุนวัตถุดิบสูง ถ้าสินค้าขายเม่
หมด ฽ล้วต้องทิ้งหรือลดราคา เม่คุ้มค่ากับวตัถุดิบ จะทํา฿ห้กําเร฼หลือน้อยลง 
 ฿นส่วนของรายการสินค้าค่อนข้างที่ค่อนข้าง฼ยอะ ทางร้านต้องอาศัย฽หล่ง Supplier หลาย
฽หล่ง ทํา฿ห้การควบคุมจัดการสต๊อก ค่อนขา้งยาก 
  3.1.1.6 ด้านช่องทางการขาย 
   1) สถานการณ ์
   ทางร้านมีการจําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนเลน์ที่ทั่วถึง฾ดยช่องทางหลัก฼ป็น฼พจ
บน Facebook ฽ละร้านค้าบน Shopee ซึ่ง฼ป็น 2 ช่องทางที่มีคนรู้จัก฽ละ฿ช้฼ยอะมากที่สุด ฿นตลาด
ออนเลน์฿น฼วียดนาม การ฼ข้าถึงลูกค้าเด้ง่าย฽ละรวด฼ร็ว การขายผ่านช่องทางออนเลน์ช่วย฿ห้ต้นทุน
การขายต่ําเม่฼สียค่า฼ช่าหน้าร้าน 
   2) ผลกระทบ 
   ฼นื่องจากทางร้านเม่มีหน้าร้าน ทํา฿ห้สุญ฼สยีจํานวนลูกค้า฿นส่วนของ Offline เป 
฽ล้วยังจะมีส่วน฿นความรู้สึกน่า฼ช่ือถือของลูกค้าต่อ฽บรนด์อาจจะน้อยลง อีกทั้งธุรกิจ฼ป็นธุรกิจ฼ปิด
฿หม่ ยังเมม่ีฐานลูกค้าที่฽น่นอนจงรักภักดีอย่างมั่นคง ต้องอาศัยการ฾ฆษณา฽ละการ฾ปร฾หมด฼พ่ือ
฼รียกหา฽ละสร้างฐานลูกค้า฿หม่ 
 3.1.2 การวิ฼คราะห์สภาพ฽วดล้อมภายนอกองค์กร (External Environment) 
 การประ฼มินสภาพการณ์ภายนอกที่อาจจะส่งผลกระทบตอ่องค์กรเด้ทั้งทางบวก฽ละทางลบ 
อันเด้฽ก่ ฾อกาส฽ละอุปสรรค฿นการดํา฼นินงาน ฾ดย฾อกาส฽ละอุปสรรคดงักล่าวอาจ฼กิดจากหลาย
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สา฼หตุ ฼ช่น อัตราการขยายตัวทาง ฼ศรษฐกิจ สภาพ฽วดล้อมทาง฼ศรษฐกิจทั้ง฿นประ฼ทศ฽ละระหว่าง
ประ฼ทศ ค่านยิม ขนบธรรม฼นียม ประ฼พณีความ฼ช่ือ฽ละวัฒนธรรม รวมถึงสภาพ฽วดล้อมทาง
฼ทค฾น฾ลยี฿หม ่ๆ กรรมวิธีหรอื฼ครื่องมืออปุกรณ์ที่สามารถช่วย฼พื่อประสิทธิภาพการผลิต฽ละการ
บริการ 
  3.1.2.1 ด้าน฼ศรษฐกิจ 
   1) สถานการณ ์
   อัตราการ฼ติบ฾ตทาง฼ศรษฐกิจ฿นประ฼ทศ฼วียดนาม฿น 6 ฼ดือน฽รกปี 2019 สูงขึ้น 
6.76% สูงกว่า฼มื่อ฼ทียบกับช่วงปี (2011-2017) ภาวการณ์จ้างงาน฽ละค่า฽รงสูงขึ้น คนมีงานทํามาก
ขึ้น จํานวนอยู่ประมาณ 55.5 ล้านคน สูงขึ้น 25.8% (ข้อมูลเตรมาสที ่2 ปี 2019) 
   2) ผลกระทบ 
   ภาวะราคาน้ํามันกับค่า฽รงทีสู่งขึ้น อาจทํา฿ห้ต้นทุนมีราคาที่สูงขึ้น ส่งผลต่อกําเร
ของธุรกิจ 
  3.1.2.2 ด้านสังคม฽ละวัฒนธรรม 
   1) สถานการณ ์
   ฼ทรนด์สุขภาพ฿น฼วียดนามกํามา฽รง ผู้บริ฾ภค฼ริ่มหันมา฿ส่฿จสุขภาพมากขึ้น ทํา฿ห้
กระ฽สการ฼ปน็ตัว฼องที่ดีกว่ากําลังมา฽รง ทั้ง฿น฼ชิงสุขภาวะร่างกาย อารมณ์ ฽ละสุขภาพจิต฿จ 
฾ดย฼ฉพาะ฿ครต่อ฿ครต้องการมีหุ่นที่ดี ต้องการมา฼ข้าฟิต฼นส ฼พื่อออกกําลังกาย฽ละคอยควบคุม
อาหารการทาน ค้นหา฽นวทางการทานต่าง ๆ ฼พื่อดู฽ลสุขภาพ฽ละควบคุมน้ําหนักมากขึ้น อีกทั้ง
ปัญหาด้านสุขภาพของผู้บริ฾ภค เด้฽ก่ ฾รคอ้วน฾รค฼บาหวาน หรือความต้องการมีบุคลิกภาพที่ดี ฼ป็น
ปัจจัยหลักทํา฿ห้ผู้บริ฾ภค฼ลือกรับประทานอาหารที่ดตี่อสุขภาพ ฉะนั้นการมีร้านขนมคี฾ต฿หม่ ฼ป็น
ทาง฼ลือก฿ห้ผู้บริ฾ภค฼พ่ิมขึ้นมาตรฐานการศึกษาระดับการศึกษาของประชากรสูงขึ้น ทํา฿ห้คนมีความรู้
มากขึ้น฿นการบริ฾ภค รู้จัก฼ลือกสินค้าบริ฾ภคที่ดีต่อสุขภาพมากขึ้น ฿นยคุปัจจุบันการการทาน฽ละสั่ง
อาหารทาง Delivery มากขึ้น ฼พราะคนเม่ม฼ีวลาทําทาน฼อง฽ละอาหารนอกบ้านมีความอร่อย 
น่าสน฿จขึ้นทุกวัน 
   2) ผลกระทบ 
   ผู้บริ฾ภคบางกลุ่มยังมี฽นวคิด฿น฽ง่ลบกับอาหารสุขภาพ ฼ช่น คิดว่าราคา฽พง 
อาหารสุขภาพต้องทาน฽ต่ผัก รสชาติอาหารจืด เม่อร่อย ฼มนูเม่หลากหลาย หรือคิดว่าขนม฼ป็นของ
อ้วนเม่฿ช่อาหาร฼พื่อสุขภาพ ฿นทางตรงกันข้าม การที่มคีนรู้จัก฽นวทางการทานคี฾ตมากขึ้น฼ป็น฼หตุ
ทํา฿ห้มีธุรกิจค฾ีต฿หมห่ลายราย฿นตลาด ทํา฿หอ้ัตราการ฽ข่งขันภาย฿นธุรกิจสูงขึ้น 
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  3.1.2.3 ด้านสภาพการ฽ข่งขัน 
   1) สถานการณ ์
   ฼นื่องจาก฽นวทางทานคี฾ตยังคง฼ป็น฼ทรนด์฿หม่สําหรับคน฼วียดนาม ฽ละยังคง฼ป็น
ตลาด Niche ฉะนั้นคู่฽ข่งทีท่ําธุรกิจสินค้าที่฼ป็น฼บ฼กอรีค่ี฾ตยังมีเม่มาก ส่วน฿หญ่฼ป็นรปู฽บบ฽ม่ค้า
ออนเลน์ขายขนม อาหาร วัตถุดิบคี฾ตที่เม่มี฽บรนดช์ัด฼จน฿นตลาด อาจจะ฼ป็น฾อกาส฿ห้ร้านเด้สร้าง
฽บรนด์คี฾ตที่สมบูรณ์฽บบชาว฽รก฿น฼วียดนาม 
   2) ผลกระทบ 
   การคุกคามจากคู่฽ข่งขันสินคา้ประ฼ภท฼ดียวกัน฽ละสินค้าทด฽ทนส่งผลกระทบ
ค่อนข้างสูง ฼พราะ฾ลกของ฼รามีการ฼ปลี่ยน฽ปลงอยู่ทุกวัน จากสมัยก่อน฼คย฼ป็นที่นิยม ฽ต่ปัจจุบัน
อาจจะเม่฼ป็นที่นิยม฽ล้วก็฼ป็นเด้ ธุรกิจนี้฼ป็นธุรกิจที่ทําเด้เม่ยาก คู่฽ข่งราย฿หม่฼ข้ามาเด้ง่าย อีกทั้ง
รูป฽บบธุรกิจ฼ป็น฽บบที่฼รียน฽บบง่าย ทํา฿ห้ร้านต้อง ฼รียนรู้พัฒนาผลิตภัณฑ์฿หม่อย่างต่อ฼นื่อง ที่
สําคัญต้อง฿ห้฽บรนด์ติดตลาด฽ละอยู่฿น฿จของลูกค้า฿ห้เด้ สร้างความพึงพอ฿จ฿ห้กับลูกค้า สร้างฐาน
ลูกค้าจงรักพักดีต่อ฽บรนด์ ฽ละ฼ตรียมความพร้อม฼พ่ือรับมือกับคู่฽ข่งทีอ่าจจะ฼กิดขึ้น฿นอนาคต 
  3.1.2.4 ด้านด้านสภาพ฽วดล้อมภาย฿นอุตสาหกรรม 
   1) สถานการณ ์
   ขนาดของตลาดทั้งหมด (Market Size) ฼ป็นตลาด Niche จึง฼ป็นปัจจัยทํา฿ห้฼รา
สามารถ฼ข้าถึงกลุ่มลูกค้าอย่างลึก ฼ข้า฿จถึงความต้องการของลูกค้าเด้ง่าย ฽ละมีกลุ่มลูกค้าที่ชัด฼จน 
฼หนียว฽น่น ฼ทรนด์ของ฽นวการทานคี฾ต ณ ปัจจุบันน้ีกําลังมา฽รง ทุกคนมีความต้องการค่อนข้าสูง
สําหรับสินค้าค฾ีต 
   2) ผลกระทบ 
   ผู้บริ฾ภค฼วียดนามยังเม่รู้จักถึง฽นวทางการทานคี฾ต฼ป็นจํานวนมาก ส่วน฿หญ่จะ
฼ป็นกลุ่มคน฿น฼มือง฽ละมีรายเด้สูง มีความรู้฽ละการศึกษาถึงรู้จักคี฾ต ดังนั้น ถ้าอยาก฼ปิดกว้างกลุ่ม
ลูกค้า ต้องมีการ฼ตรียมพร้อม฿นการ฿หค้ํา฽นะนํา฽ละข้อมูลคี฾ตต่อลูกค้าค่อนข้างมาก 
  3.1.2.5 ด้าน฼ทค฾น฾ลย ี
   1) สถานการณ ์
   ฼ทค฾น฾ลยี฿นปจัจุบันมีการพัฒนาอย่างรวด฼ร็ว อัตราจํานวนคน฿ช้ Facebook ฿น
฼วียดนามอยู่อันดับหนึ่ง฿นกลุ่ม Social Midea ฽ละมี฽นว฾น้ม฼พิ่มขึ้น฿นอนาคต อีกทั้งพฤติกรรมการ
ซื้อของผ่านช่องทางออนเลน์ของคน฼วียดนาม฿นปัจจุบัน฼พ่ิมขึ้น จึงทํา฿หก้าร฼ข้าถึงลูกค้าเด้ง่ายขึ้น
฽ละอัตราลูกคา้สั่งซื้อออนเลน์ดีขึ้น ฼ทค฾น฾ลยี฿นการ฿ช้฼ครื่องเฟฟ้า ฼ครื่องผลิตสินค้าง่ายขึ้น ทํา฿ห้
กระบวนการผลิตสินค้ามีประสิทธิภาพมากขึ้น ฼ช่น ฼มื่อ฿ช้฼ทค฾น฾ลยี฼ข้ามาช่วยตี฽ป้ง ฼ครื่องอบขนม 
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฼พื่อความสม่ํา฼สมอของวัตถุดิบ฿นการผลิต สามารถประหยัด฿น฼วลาการทําขนม ฽ละสินค้าเด้
มาตรฐานมากขึ้น 
   2) ผลกระทบ 
   ผลิตภัณฑ์ ฽ละบริการ฿หม่ของคู่฽ข่งออกมาอย่างต่อ฼นื่อง ทํา฿หส้ภาวะการ฽ข่งขัน
สูงขึ้น 
 
3.2 บทสรุปจดุแข็งที่น าไปใช้ในการด าเนนิธุรกิจ 
 3.2.1 จุด฽ข็งที่นําเป฿ช้ภาย฿ต้฾อกาสจากสภาพ฽วดล้อม 
 สถานการณ์นี้฼ป็นสถานการณ์ที่พึ่งปรารถนาที่สุด ฼นื่องจากทางร้านค่อนข้างจะมีจุด฽ข็ง
หลายอย่างภาย฿ต้฾อกาส ดังน้ันทางร้าน จะกําหนดกลยุทธ์฿น฼ชิงรุก ฼พื่อดึง฼อาจุด฽ข็งที่มีอยู่มา
฼สริมสร้าง฽ละปรับ฿ช้฽ละฉกฉวย฾อกาสต่าง ๆ ฼พื่อทําประ฾ยชน์อย่าง฼ต็มที่ ดังนี้ 
  1) ฼นื่องจากร้านมี฽หล่งวัตถุดิบซึ่งราคาถูก฽ละระบบการผลิตที่มีประสิทธิภาพช่วย฿ห้
ต้นทุนเด้ต่ําลง ฼ช่น มี฼ครื่องผลิต฽ป้งกับนํ้ามันอัลมอนด์฼อง อุปกรณ์ทําขนมครบถ้วน สามารถทําขนม
เด้฼อง จึงเด้฼ปรียบคู่฽ข่งด้านราคา ทํา฿ห้ร้านสามารถนําส่วนต่างของราคามาส่ง฼สริมการตลาดเด้฼ช่น
การจัด฾ปร฾มชัน การลดราคาตาม฼ทศกาลหรือส่วนลด฿ห้ลุกค้าที่฼ป็นสมาชิก 
  2) การที่฼จ้าของร้าน฼ป็นผู้ที่รับประทานคี฾ต ฼ข้า฿จ฽ละมีความรู้฿นหลักการทานคี฾ต฽ล้ว
ยังสามารถทําขนม ฼บ฼กอรี่ เด้฼อง สามารถทําสื่อออนเลน์ ตัดต่อภาพ฽ละคลิปวิดี฾อเด้฼อง ทํา฿ห้
สามารถสื่อสารเปยังกลุ่มป้าหมายเด้อย่างชัด฼จน สามารถ฼สริม฾ดยการสร้าง Personal branding 
ของตัว฼จ้าของร้าน฼อง ฼พื่อสร้างการจดจํา฽ละ฼ชื่อมั่นต่อกลุ่ม฼ป้าหมาย ช่วยลดต้นทุนของงบการทํา
การตลาด 
  3) ฼นื่องจาก฼ศรษฐกิจของ฼วียดนาม฼ติบ฾ตขึ้น รายเด้ประชากรสูงขึ้น ประกอบกับ 
฼ทรนด์สุขภาพที่กําลังมา฽รง การที่ทําลูกค้ามั่น฿จ฿นการซือ้ทั้ง฼รื่องตัว฼จ้าของร้าน฼องที่ทานคี฾ต การ
นํา฼สนอข้อมูลที่ครบถว้นทั้ง฼รื่อง฾ภชนาการ ฽ละ฽คลอรีรวมถึงข้อมูลสินค้า ทํา฿ห้การตัดสิน฿จซื้อของ
ลูกค้าง่ายขึ้น 
  4) ฿นด้านผลิตภณัฑ์ ฼นื่องจากทางร้านทําการสร้าง฽บรนด์ที่มีความ฼ป็นคี฾ตที่ชัด฼จน ฿ห้
ข้อมูลครบถ้วน ขนมของร้านมีความ฼ป็นคี฾ต฽ท้ 100% อร่อย฽ละค่อนขา้งหลากหลาย มีการพัฒนา
สูตรขนม฿หม่อย่างต่อ฼นื่องตามรสนิยม฽ละความต้องการของลูกค้า กลุ่มสินค้าวัตถุดิบทําขนม
ครบถ้วน฿นราคาที่เม่ ทํา฿ห้ลกูค้ามีตัว฼ลือกมากขึ้น ซึ่ง฿นตลาดขนมคี฾ตของ฼วียดนามตอนนี้มีตัว฼ลือก
ค่อนข้างน้อย ทางร้านจะมี฾อกาส฼ป็นที่รู้จักอันดับหนึ่ง฿นกลุ่มลูกค้าชาวคี฾ต 
  5) สําหรับช่องทางการจัดจําหน่าย ฼นื่องจาก฼ป็นร้านค้าออนเลน์ที่มีการวาง฽ผนการทํา
สื่อออนเลน์อย่างมาก฼ช่น การทํา Facebook Fanpage Youtube การตก฽ต่งรูปภาพ฽ละคลิปวิดี฾อ
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สินค้าที่สวยงาม น่าสน฿จ การสร้างคอน฼ทนต์มีประสิทธิภาพ การ฿ช้ Market Place ต่าง ๆ ฼ช่น 
Shopee ประกอบด้วยกลุ่มลูกค้าของร้าน฼ป็นกลุ่มคนทีม่ีความรู้ การศึกษา ฿ช้฾ซ฼ซียลมี฼ดีย฼ป็น
ประจํา ซึ่งถือว่า฼ป็นองค์ประกอบที่ดี฿นการ฼ข้าถึงลูกค้าเด้ง่าย฽ละรวด฼ร็วมากยิ่งขึ้น 
 3.2.2 จุด฽ข็งที่นําเป฿ช้฿นการ฽ก้ปัญหาจุดอ่อน฽ละอุปสรรค฼พื่อสร้าง฾อกาส฿ห้ธุรกิจ 
 สถานการณ์นี้฼กิดขึ้นจากการที่สภาพ฽วดล้อมเม่฼อื้ออํานวยต่อการดํา฼นินงาน ทางร้านมีข้อ
เด้฼ปรียบ ที่฼ป็นจุด฽ข็งหลายประการ ดังนั้น฽ทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพ฽วดล้อม฼ปลี่ยน฽ปลงเป ก็
สามารถที่จะ฼ลือกกลยุทธ์การ฽ตกตัวหรือขยายขอบข่ายกิจการ฼พ่ือ฿ช้ประ฾ยชน์จากจุด฽ข็งที่มีสร้าง
฾อกาส฿นระยะยาวด้านอื่น ๆ ฽ทน ดังนี ้
  1) การ฼พ่ิม Product Line: ฼นื่องจาก฼จ้าของร้านมีความรู้฽ละความชอบ฿นการดู฽ล
สุขภาพ มีการศึกษาข้อมูลอย่างดี฼กี่ยวกับอาหาร฼พ่ือสุขภาพ฽ละ ธุรกิจอาหารคี฾ตอยู่฿นหมวดหมู่ของ
ธุรกิจ฼พ่ือสุขภาพ฼ช่นกัน฽ต่มีจํานวนคนทานเม่มาก ดังนั้น ทางร้านมองว่า จะ฼พ่ิมผลิตภณัฑ์ราย฿หม่ที่
฼ป็นอาหารคลีนสําหรับกลุ่มคนดู฽ลสุขภาพ ตัวอย่าง฼ช่น อาหาร฼ช้า฼พื่อสุขภาพภาย฿ต้฽บรนด์ 
“Granola for Healthy Life” 
  2) กลยุทธ์฽ตกตัวสินค้าราย฿หม่จะช่วยขยายฐานลูกค้าราย฿หม่ ฼ปิดกว้างกลุ่มลูกค้า
฼ป้าหมาย ฼พิ่มยอดขายเด้มากขึ้น ลดต้นทุนการผลิต฽ละการขนส่ง฽ละช่วยมีอํานาจการต่อรองที่
สูงขึ้น 
  3) การ฼ปิดสาขา฿หม่: ฼นื่องจากทางร้านมีสินค้าคี฾ตที่มีคุณภาพ ขนมอร่อย วัตถุดิบที่
ครบครันหลากหลาย ฼ป็นสินค้าคี฾ตที่฽ท้จริง ฼ป็นที่ยอมรับของลูกค้า ดังนั้นทางร้านมองว่า การ฼ปิด
สาขา฿หม่฼ป็นการที่ทํา฿ห้ร้านสามารถขยายตัวธุรกิจเด้฽ข็ง฽กร่งขึ้น ฽ลว้ยังช่วย฽ก้เขจุดอ่อน฽ละ
อุปสรรคหลายประการ ฼ช่น สามารถ฽ย่งสว่น฽บ่งการตลาดจากคู่฽ข่ง ฼ป็นที่รู้จักของลูกค้ามากขึ้น 
สร้างการรับรู้ต่อ฽บรนด์ ฼พิ่มฐานลูกค้าราย฿หม่ ทีส่ําคัญทางรา้นจะมีอํานาจการต่อรอง กับ 
ซัพพาย฼ออรส์ูงขึน้ ช่วยลดต้นทุนสินค้า฽ละต้นทุนการขนส่งค่อนข้างสูง ทํา฿ห้ร้านสามารถดํา฼นิน
ธุรกิจ฿นระยะยาวเด้อย่างมั่นคง฽ละมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 



 

 

บทที่ 4 
โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
 บทนี้฼ป็นการนํา฼สนอ฼นื้อหา฼กี่ยวกับการวิ฼คราะห์กลุ่มลูกค้า฼ป้าหมาย การจัดกลุ่มลูกค้า 
คุณลักษณะ ฽ละพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า การ฼สนอคุณค่า฽ละความสัมพันธ์กับลูกค้า ฽นวทาง฿น
การจัดหาวัตถุดิบ฽ละสินค้า วิ฼คราะหค์ู่฽ข่งขัน พันธกิจ฼ครือข่ายทางธุรกิจภาย฿ต้฽นวคิด ฽ละทฤษฎี
฼รื่อง Business Model Canvas ฼ป็น฼ครื่องมือ ที่ช่วยออก฽บบ฾ม฼ดลธุรกิจผ่านปัจจัยทัง้ 9 ด้าน จึง
฼ป็นอุปกรณ์ที่ช่วย฿ห้฼ราสามารถ อธิบายลักษณะ ธุรกิจของ฼รา ฿นภาพรวมเด้ครอบคลุมทุกส่วนเม ่
ตกหล่น ทํา฿ห฼้รานําสิ่งที่มีมาพิจารณาเด้ถี่ถ้วน รอบคอบมากยิ่งขึ้น 
 
ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas 
 
7. Key 
Partner 
- บริษัทจัด
ขนส่ง 
delivery  
- ผู้จําหน่าย
วัตถุดิบจีน 
เทย  
-นัก
฾ภชนาการที่
฼วียดนาม  
 

5. Key activities 
- การ฼ตรียมตวัก่อน฼ข้า
พบลูกค้า: ฼รียนทําขนม 
฼รียนทําสื่อออนเลน ์
- การวิ฼คราะห์ความ
ต้องการของลูกค้า  
- การออก฽บบ฽ละการ
ผลิต 
- การการขาย฽ละการ
฿ห้บริการ  

2. Value 
Proposition 
- ข้อมลูทาง
฾ภชนาการ 
ส่วนผสม
ครบถ้วน 
- คุณภาพ
สินค้า:  
฼ป็นคี฾ต฽ท้ 
100% อร่อย
หลากหลาย   
- ความ
สะดวก: 
จัดส่งรวด฼ร็ว 
ตอบรับลูกค้า
รวด฼ร็ว-
ความชัด฼จน:  

3. Customer 
Relationship 
- สร้างความ฼ป็น
สมาชิก฽ละสทิธิ์
พิ฼ศษ  
- สร้างการมีส่วน
ร่วม  
 

1. Customer 
Segment 
- กลุ่มคน
฼วียดนามที่
ทานคี฾ต ฼พื่อ
ลดน้ําหนัก฽ละ
กลุ่มคนอ้วนที่
อยากลดความ
อ้วน มี฽นว฾น้ม
ที่จะทานคี฾ต  
- อายุตั้ง฽ต่ 
30–45 ปี ฼ป็น
ผู้หญิง มีรายเด้
ต่อ฼ดือน  
15,000 บาท 
ขึ้นเป  
 

6. Key Resources 
- Human resources: 
 บุคลากร: ฼จ้าของร้านมี
ความรู้หลักการคี฾ต
อย่างดี ทําขนมคี฾ต฽ละ
ทําสื่อออนเลน์฼ป็น 
 

4. Channel 
- ช่องทางการขาย: 
Facebook, 
Shopee, 
Website 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.1 (ต่อ): Business Model Canvas 
 

 6. Key Resources 
- อุปกรณ์฽ละ฼ครื่องมือ: 
อุปกรณ์ทําสื่อออนเลน์ 
อุปกรณ์ทําขนม 

 4. Channel 
- ช่องทางการ
สื่อสาร: Youtube, 
Delivery, 
Hotline Number 

1. Customer 
Segment 
- ชอบทานขนม
฽ละทําขนม 

8. Cost structure 
- ค่า฼ช่าสํานักงาน 
- ค่า฼รียนทําขนม ค่า฼รียนสื่อออนเลน ์
- ค่าวัตถุดิบ คา่฼ครื่องจักร฽ละอุปกรณ์ต่าง ๆ 
- ค่า฿ช้จ่ายพนกังาน 
- ค่าส่ง฼สรมิการขาย฽ละบริการ 

9. Revenue Stream 
รายเด้หลัก: ขนม ฼บ฼กอรี่คี฾ต ฽ละวัตถุดิบทํา
ขนม ฼บ฼กอรี่ค฾ีต 

  
4.1 กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย 
 ธุรกิจของร้าน KETO LIFE  ฼ป็นธุรกิจ฿นรูป฽บบ B2C (Business to Customer) กลุ่ม
ลูกค้า฼ป้าหมาย฼ป็นคน฼วียดนามที่ทานคี฾ต฼พื่อลดน้ําหนัก ฽ละกลุ่มคนอว้นที่กําลังหาวิธีลดน้ําหนัก 
อายุตั้ง฽ต่ 30-45 ปี ฼พศหญงิ ส่วน฿หญ่จะ฼ป็นคนที่฽ต่งงานมีครอบครัว฽ละมีลูก฽ล้ว มีการศึกษา มี
รายเด้ต่อ฼ดือนอยู่ประมาณ 15,000 บาทขึ้นเป อาชีพ฼ป็นพนักงานออฟฟิศ พนักงานบริษัท 
ข้าราชการ หรือ฼จ้าของกิจการ ฼ป็นกลุ่มคนที่ทันสมัย ฼ป็นกลุ่มคนทีรู่้จักดู฽ลตัว฼อง ดู฽ลสุขภาพ ชอบ
การ฽ต่งตัว รัก฽ฟชั่น ชอบทําอาหาร ทําขนม ชอบทานขนมของทาน฼ล่นขบ฼คี้ยวของหวานต่าง ๆ มี
การ฿ช฾้ซ฼ชียลมี฼ดีย ฼ช่น Facebook Zalo Youtube ฼ป็นประจํา อยูอ่าศัยที่ฮานอย ฽ละหัว฼มือง
฿หญ฿่กล้฼คียง ฼ช่น Hai Phong Quang Ninh, Hai Duong, Nam Định ฼พราะว่า ร้านอยู่ที่฼มือง
ฮานอย ถึง฽ม้฼ป็นรูป฽บบร้านค้าออนเลน์฽ต่สินค้าของร้าน฼ป็นกลุ่มขนมของทานที่฼สียง่ายจัดส่งยาก 
ส่วนวัตถุดิบสามารถจัดส่งง่ายกว่า ส่งเปต่างจังหวัดเด้ 
 สินค้าจะ฼ป็นขนมที่ทานเด้฼ลย฽ละวัตถุดิบที่ต้อง฿ช้฼วลาทํา ดังนั้น ลูกค้าของร้านจะ฼ป็นกลุ่ม
คนที่ชอบทานขนม฽ละชอบทํา ฽ละมี฼วลาทําขนมด้วย ฽ต่อาจจะมีบางคนที่เม่มี฼วลาทําหรือเม่ชอบ
การทําขนม กจ็ะซื้อขนมอย่าง฼ดียว เม่ซื้อวัตถุดิบ สินค้า 2 กลุ่มนี้อาจจะมีการ฽บ่ง฽ยกบางส่วน 
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4.2 การเสนอคุณคา่สินค้า 
 ฼มื่อ฼ข้า฿จความต้องการของลูกค้า฽ล้ว ฼ราต้องออก฽บบสินค้า ฼พื่อ฼สนอคุณค่าสินค้าตาม
ความต้องการนั้น อันดับหนึ่งก็คือคุณภาพสินค้า ทางร้านตระหนักถึงคุณภาพสินค้าที่ถูกต้องตาม
หลักการของคี฾ต 100% มีความอร่อยของขนม ฼บ฼กอรี่มีความหลากหลาย ทางร้านจะมีการคิดค้น
สูตรขนม฿หม่ ๆ ฼พื่อ฿ห้ลูกค้ามีตัว฼ลือกมากขึ้น เดท้านขนม฿หม่ ๆ ที่อร่อย฽ละเม่฼บื่อ อนัดับต่อมา คือ
ความสะดวก ทางร้านดํา฼นินธุรกิจออนเลน์ ซึ่งการตอบรับจากการสอบถามของลูกค้าทาง ออนเลน์
฼ป็นสิ่งที่สําคัญ ฿ห้ข้อมูล฼ต็มที่฼พื่อ฿ห้ลูกค้า฼ข้า฿จ฽ละมั่น฿จ฼วลาสั่งซื้อ ฿น฼รื่องขิงการจัดส่งสินค้า 
฼นื่องจากสินค้า฼ป็นขนม ของทาน ฼วลาที่สัง่ของจะมีอารมณ์ต้องเด้฼ร็วทันที หรือ฼ป็นวัตถุดิบก็ต้อง
รวด฼ร็ว฼พราะลูกค้าก็ต้องการทําขนมทาน฽ล้ว ดังนั้นบริการจัดส่งรวด฼ร็ว฼ป็นหนึ่ง฿นปัจจัยสําคัญ 
สินค้าครบถ้วน วัตถุดิบที่ขายต้องครบถ้วนตามส่วนผสมที่฽นะนํา ก็คือลูกค้าสามารถ฼ข้าเปซื้อของร้าน
ที฼ดียว กลับเปทําขนมเด้ เม่ตอ้งหาซื้อหลายที่  
 นอกจากการขายสินค้า฽ล้ว สิ่งที่ร้านค้าส่งมอบ฿ห้ลูกค้ากค็ือการ฽นะนําสูตรทําขนมคี฾ต 
ต่าง ๆ การ฽นะนําสินค้า฿หม ่ระบุวิธีการ฿ช้ ทํา฿ห้ลูกค้าสะดวกมากขึ้น฼วลาตัดสิน฿จ฼ลอืก ขนมทุกชิ้น
จะมีการระบขุ้อมูลทาง฾ภชนาการ ส่วนผสม ฼พื่อสร้างความน่า฼ชื่อถือ฿นตัวสินค้า  
 
4.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
 ช่องทางการสื่อสาร ฼นื่องจากกิจการ฼ป็นร้านค้าออนเลน์ช่องทาง฿นการจะ฼ป็นช่องทาง 
฾ซ฼ชยีลมี฼ดีย คือ Facebook Youtube Instargram ร้านจะมุ่ง฼น้น฿นการสร้างคอน฼ทนต์ต่าง ๆ ที่
฼กี่ยวกับ฼รื่องความรู้฿นการทานคี฾ต ประสบการณ์฼วลาทานคี฾ต ฽นะนําสูตรทําขนม ฽ละลงขายขนม 
วัตถุดิบต่าง ๆ บน฼พจ฼ฟซบุ๊ก “KETO LIFE” ฿นส่วนของ Youtube จะ฼ป็นการทํา คลปิวิดี฾อสอนทํา
ขนมคี฾ต 
 ช่องทางการขาย: ขายผ่าน฼พจ฼ฟซบุ๊ก สร้างร้านค้าบน Shopee ฽ละ฾ทรสั่งสินค้าผ่าน 
Hotline ช่องทางจัดส่ง Delivery ผ่านบริษัทจัดส่ง Grap Gofast Foodnow  
 
4.4 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ฽นวทาง฿นการสร้างความสัมพันธ ์กับลูกคา้฼ป็นปัจจัยอันสําคัญ฿นการดํา฼นินธุรกิจ ทํา฿ห้
ลูกค้า฽นะนําสนิค้าหรือการบริการต่อเปยังผู้อื่น ช่วย฼พิ่มฐานลูกค้า฿หม่ รักษาลุกค้า฼กา่ สร้างทัศนคติ
ที่ดีต่อสินค้าส่งผล฿ห้ธุรกิจมียอดขายที่฼พิ่มขึ้นต่อ฼นื่อง สร้างความภักดีของลูกค้าที่ส่งผลต่อรายเด้ของ
กิจการ สร้างระบบสมาชิก฽ละสิทธิพิ฼ศษลูกค้าซื้อบัตรสมาชิก฼พ่ือรับส่วนลดพิ฼ศษ฿นการสั่งซื้อครั้ง
ต่อเป ฽ละการที่฼ป็นสมาชิก฽ล้ว จะเด้รับของ฽ถมหรือของขวัญ฿นวัน฼กิด ฿ห้ลูกค้ารู้สึกวา่฼รา฼ป็นที่
รู้จักของร้าน  
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 การมีส่วนร่วม: ฿ห้ลูกค้ามี฾อกาส Feedback คอม฼มนต์ ฽สดงความคิด฼ห็นต่าง ๆ ฼กี่ยวกับ
สินค้า หรือสามารถ Request ความต้องการเด้ ฼ช่น ต้องการขนมชนิดเหน รสชาติยังเง ขนาด฽บบ
เหน ฼ป็นต้น ทํา฿ห้ลูกค้ารู้สึกว่า ฼รามีส่วนร่วม฿นกิจการของร้านนี้  
 
4.5 รายได้ของกิจการ 
 รายเด้หลักจากการขายขนม ฼บ฼กอรี่คี฾ต ฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ต  
 
4.6 ทรัพยากรหลัก 
 บุคคลกร ฼จ้าของร้าน มีความรู้หลักการคี฾ตอย่างดี มีความรู้฿นการทําขนมคี฾ตอร่อย ฽ละ
ทําสื่อออนเลน์฼ป็นช่องทางการตลาด ฼พจ฼ฟซบุ๊ก KETO LIFE ฼ป็นทรัพยากรนามธรรมที่สําคญั฼พราะ
฼ป็นช่องทางการสื่อสาร฽ละการขายหลักของร้าน  
 อุปกรณ์฽ละ฼ครื่องมือ: มี฼ครื่องจักร฼ครื่องผลิต฽ป้งอัลมอนด์ ฼ครื่องผลิตน้ํามันอัลมอนด์ 
น้ํามันมะพร้าว กลุ่มนี้ ฼ป็นกลุม่สินค้าหลัก฿ช้฿นการทําขนมคี฾ต ซึ่งผลิตองเด้จะทํา฿ห้ร้านมีจุด฽ข็ง฿น
ด้านวัตถุดิบ฽ละราคา฿นตลาด อุปกรณ์ทําสื่อออนเลน์ ฼ป็น฼ครื่องมือสําคัญ฿นการทําคอน฼ทนต์สื่อสาร
กับลูกค้า ฼ช่น กล้องถ่ายรูป฽ละวิดี฾อ อุปกรณ์ทําขนมต่าง ๆ 
 
4.7 กิจกรรมหลัก 
 การ฼ตรียมตัวก่อน฼ข้าพบลูกค้า: ฼จ้าของร้าน฼รียนทําขนมค฾ีต ฽ละ฼รียนทาํสื่อออนเลน์  
 การวิ฼คราะห์ความต้องการของลูกค้า: วาง฽ผนธุรกิจ สร้าง Branding  
 การออก฽บบ฽ละการผลิต: จดัหา supplier จัด฼ตรียมข้อมลูสินค้า ผลิตสนิค้า 

 การการขาย฽ละการ฿ห้บริการ: การรับออ฼ดอร์฽ละจัดส่งสินค้า  
 
4.8 พันธมิตรส าคัญ  
 บริษทัจัดส่ง มีส่วนสําคัญ฼พราะ ร้าน฼ป็นร้านค้าออนเลน์ ร้านจะ฼ลือก฿ช้บริษัทจัดส่งที่฿หญ่ 
มีชื่อ฼สียง จัดส่งรวด฼ร็ว ฼ช่น Grap, Gofast  
 ผู้จําหน่ายวัตถุดิบ: ลักษณะรา้น฼ป็นรูป฽บบขายทั้งขนม฽ละวัตถุดิบ ต้องการ฿ช้จํานวนมาก 
ดังนั้นผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ฼ป็นส่วนสําคัญทีสุ่ดของร้าน ฼ช่น ผู้จัดจําหน่าย฼มล็ดอัลมอนด์ ฽ป้งมะพร้าว 
฽มคคา฼ด฼มีย สาร฿ห้ความหวาน  
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4.9 โครงสร้างต้นทุน 
 ต้นทุนคงที่: ค่า฼ครื่องจักร฽ละอุปกรณ์ต่าง ๆ ค่า฼ช่าสํานักงาน฽ละคลังสนิค้า ค่า฿ช้จ่าย
พนักงาน  
 ต้นทุนผัน฽ปร: ค่า฼รียนทําขนม ค่า฼รียนสื่อ ออนเลน์ ค่าวัตถุดิบ ค่า฿ช้จ่ายการขาย฽ละ
บริการ ค่า฿ช้จา่ยต่าง ๆ  
 
4.10 คู่แข่ง   
 4.10.1 คู฽่ข่งขนัทางตรง 
  1) ฽บรนด์ขายขนม฼บ฼กอร์รี่คี฾ตออนเลน์: Keto Lab, Keto Plate HaNoi 
  2) กลุ่มคนขายขนมคี฾ต฽ละสนิค้าคี฾ตออนเลน์฿น฼ฟซบุ๊กส่วนตัว  
คู่฽ข่งขันทางอ้อม 
  3) ร้าน฼บ฼กอรี่฼พ่ือสุขภาพที่เม่฿ชค่ี฾ต ฽ต่มสีินค้าบางอย่างที่คี฾ตทานเด ้฼ช่น Dash 
Shop, Clean Food Shop 
  4) ซุป฼ปอร์มาร์฼ก็ต 
  5) ร้านขายวัตถุดิบ฼บ฼กอร์รี่ทั่วเป  
 
ตารางที่ 4.2: การ฼ปรียบ฼ทียบกับคู่฽ข่งขันทางตรง 
 

ปัจจัย฿นการ
฼ปรียบ฼ทียบ 

KETO LIFE กลุ่มคนขายขนมคี฾ต฽ละ
สินค้าคี฾ตออนเลน ์

ร้านขนมคี฾ตออนเลน์ 
Ketolab, Keto Plate 

HaNoi 
ด้าน
ผลิตภัณฑ ์

฼มนูมีความหลากหลาย
฽ปลก฿หม ่มีทั้ง฼บ฼กอรี่
฽ละวัตถุดิบที่ครบถ้วน 
มี฽บรนด ์
 

ขายวัตถุดิบ หรือ฼บ฼กอรรี่
อย่าง฼ดียว วัตถุดิบ฼ป็น
สินค้า฽บรนด์฿หญ่ทั่วเป 
฼มนูขนมน้อย เม่
หลากหลาย  
เม่มี฽บรนด ์

ขาย฼บ฼กอรี่อย่าง฼ดียว 
มี฽บรนด์  
 

ด้านราคา ราคา฼ท่ากันหรือถูก
กว่า 

ราคา฽พง ราคา฽พง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.2 (ตอ่): การ฼ปรียบ฼ทียบกับคู่฽ข่งขันทางตรง 
 

ปัจจัย฿นการ
฼ปรียบ฼ทียบ 

KETO LIFE กลุ่มคนขายขนมคี฾ต฽ละ
สินค้าคี฾ตออนเลน ์

ร้านขนมคี฾ตออนเลน์ 
Ketolab, Keto Plate 

HaNoi 
ด้าน 
ช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

ออนเลน์ ออนเลน์ ออนเลน์ 

฼ครือข่าย 
฾ซ฼ชียลมี฼ดีย 

฼พจ฼ฟซบุ๊ก, ฼ฟซบุ๊ก 
Group, Shopee 
 

฿ช้กลุ่มร่วมกับกลุ่ม฿หญ่ 
฽ละ฼ฟซบุ๊ก ส่วนตัว 

฼พจ฼ฟซบุ๊ก 
Shopee 
มีผู้ติดตาม 2000 คน 

ความสะดวก  
ซื้อที฼ดียวครบ  
มีตัว฼ลือก฼ยอะ ทั้ง
ขนม฽ละวัตถุดบิ 

ซื้อเด้ขนมอย่าง฼ดียว 
ตัว฼ลือกน้อย 

ซื้อขนมเด้อย่าง฼ดียว 

ความ฼ป็นคี฾ต 

มี฽บรนด์฼ป็นร้านคี฾ต
฾ดย฼ฉพาะ 100%  
ข้อมูลส่วนผสม  
ข้อมูลทาง฾ภชนาการ
ครบถ้วน เม่ตอ้งมี
ความรู้฼กี่ยวกับคี฾ตยัง
มั่น฿จซื้อเด้ 

เม่มี฽บรนด ์
ความ฼ช่ือถือเม่มาก 
เม่ต้องมีความรู้฼กี่ยวกับ 
คี฾ตยังซื้อเด้ 

มี฽บรนด์฼ป็นร้านคี฾ต
฾ดย฼ฉพาะ 
มีความ฼ช่ือถือ 
มีข้อมูลทาง 
฾ภชนาการอาหาร 
เม่มีส่วนผสม 
เม่ต้องมีความรู้฼กี่ยวกับ 
คี฾ตยังซื้อเด้ 

 
 ผลจากการวิ฼คราะห์คู่฽ข่งพบว่า ร้านค้าจําหน่ายสินค้าคี฾ตออนเลน์ KETO LAB ฼ป็นร้าน
฼ดียวที่มีการสร้าง฽บรนดค์ี฾ตเด้ดีที่สุด ฽ต่จากการวิ฼คราะห์ พบว่า ร้านนี้มุ่ง฼น้นกลุ่มลูกค้าที่฼ป็นกลุ่ม
ตลาดบน ฼ป็นกลุ่มต่างชาติมีรายเด้สูง฿นนคร฾ฮจิมินห์฽ละจังหวัด฿กล้฼คียงที่อยู่ภาค฿ต้฼วียดนาม ซึ่ง
สามารถสรุปเด้ว่า ตลาดคี฾ต฼วียดนามมีสภาวะการ฽ข่งขันเม่สูง คู่฽ข่งยังน้อยราย฽ละยังเม่มีการสร้าง
฽บรนด์ความ฼ป็นคี฾ตที่ดีอย่างจริงจัง ทํา฿ห้ร้าน KETO LIFE มี฾อกาส฼ป็นร้านคี฾ตช้ันนํา฿น฼วียดนามเด้
เม่ยาก  



 

 

บทที่ 5 
การจัดท ากลยทุธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 ฼นื้อหาที่จะกล่าวถึง฿นบทนี้ ฼ป็นการนํา฼สนอ฼กี่ยวกับการจัดการ฼ชิงกลยุทธ์฽ละ฽ผนการ
ทํางานภาย฿ต้฽นวคิด฽ละทฤษฎีต่าง ๆ ฼ป็นการประมวล฼น้ือหา กรอบ฽นวคิดซึ่งนําเปสู่การวาง฽ผน
฼ชิงกลยุทธ์฽ผนการดํา฼นินงาน฽ละการกําหนดชี้วัด฼พ่ือ฼ป็นการประ฼มินผล฿นทุกด้านของการดํา฼นิน
ธุรกิจ ทั้ง฿นด้านบริการจัดการองค์กร฽ละทรัพยากรบุคคล ด้านการตลาด ด้านการผลิตลัดซื้อ รวมถงึ
ด้านการ฼งิน฽ละการลงทุน ฾ดยวิ฼คราะห์จากสภาพ฽วดล้อมของธุรกิจ ทั้งจุด฽ข็งจุดอ่อนของธุรกิจ 
KETO ฼บ฼กอรี่ LIFE สิ่งที่สําคญัคือกลยุทธ฿์น฽ต่ละระดับจะต้องมีความสอดคล้องกัน฼พื่อ฿ห้การ
ดํา฼นินงานต่าง ๆ ฼ป็นเปเด้ตามที่องค์กรวาง฽ผนเว้ ฾ดยมีรายละ฼อียด ดังนี ้
 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจดา้นบริการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 มนุษย์ คือทรัพยากรที่มีค่าที่สดุขององค์กร องค์กรประสบความสํา฼ร็จหรือล้ม฼หลว ขึ้นอยู่
กับปัจจัยหลัก คือบุคคล฿นองค์กร ถึง฽ม้จะมี฼ครื่องมือ฼ครื่องจักรที่ทันสมัยอย่างเรก็ตาม ถ้าบุคคล฿น
องค์กรขาดความรู้ ความสามารถก็เม่อาจ฿ช้ประ฾ยชน์จาก฼ครื่องมือที่ทันสมัยนั้นเด้อย่าง฼ต็ม
ประสิทธิภาพ ดังนั้นจึงมีความจํา฼ป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง฿ห้ความสําคัญต่อการบริหารงานบุคคล ซึ่ง฼ป็น
กระบวนการที่฼ริ่มตั้ง฽ต่การวาง฽ผนกําลังคน จนกระทั่งถงึการพ้นสภาพจากการ฼ป็นพนักงานของ
องค์การ฿นที่สุด 
 บุคคล฿นองค์กร ฼ปรียบ฼สมือนชิ้นส่วนสําคัญ฿นการขับ฼คลื่อนองค์การ฼พ่ือเปสู่จุดหมาย
ปลายทางที่กําหนดเว้ ดังนั้นจึงควรศึกษาความสําคัญของการบริหารงานบุคคล การบริหารบคุคลเดด้ี 
จะช่วย฼สริมสร้างขวัญ ฽ละกาํลัง฿จเม่ว่าจะ฼ป็นด้านความสะดวกสบาย ช่วย฿ห้องค์การมีความมั่นคง 
฽ละมั่งคั่ง฼มื่อพนักงานมีความมุ่งมั่น฿นการทํางานย่อมส่งผล฿ห้องค์การมีความ฼จริญ฼ติบ฾ต฽ละ
฼ข้ม฽ข็ง ผลผลิต฼ป็นที่ยอมรับของตลาด฽ละมีศักยภาพ฿นการ฽ข่งขันสูงช่วย฿ห้฼กิดความมั่นคง฽ก่
สังคม 
 5.1.1 ฽นวคิด฽ละทฤษฎทีี่฼กีย่วข้อง 
  5.1.1.1 ฽นวคดิ฽ละทฤษฎ ี5M’s Model 
   1) คน (Man) คือ ทรัพยากรบุคคลที่ถือเด้ว่า฼ป็นปัจจัยที่สําคัญยิ่งที่จะก่อผลสํา฼ร็จ
฿ห้กับกิจการเด้อย่างมาก ทั้งนี้฿น฽ง่ของปริมาณ฽ละคุณภาพ 
   2) ฼งิน (Money) คือ นับ฼ป็นปัจจัยที่สําคัญที่฿ห้การสนับสนุน฿นการจัดหา
ทรัพยากร฼พื่อหล่อ฼ลี้ยง฽ละ฼อื้ออํานวย฿ห้กิจกรรมขององค์การดํา฼นินเป฾ดยเม่ติดขัด 
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  3) วัสด ุ(Material) ถือ฼ป็นปัจจัยที่มีปริมาณ฽ละมูลค่าสูงเม่ต่างเปจากปัจจัยตัวอื่น ๆ 
฼พราะวัตถุดิบ฽ละสิ่งของ฼หล่านี้จะต้องมีการจัดหามา฿ช้ดํา฼นินการผลิต 
  4) ฼ครื่องจักร (Machine) คอื ฼ครื่องจักร อุปกรณ์ที่จัดหา฽ละซื้อมาอยา่งพิถีพิถัน ฼พื่อ
฿ช้ปฏิบัติงาน฿ห้฼กิดประ฾ยชน์สูงสุด฽ละคุ้มค่า 
  5) วิธีการปฏิบัติ (Method) คือ การจัดการ การบริการ฿นองค์กรธุรกิจ ประกอบด้วย
ระบบการผลิต฽ละระบบการบริการต่าง ๆ หามีระบบที่ชัด฼จน มีระ฼บียบจะส่งผล฿ห้องค์กรประสบ
ความสํา฼ร็จเด้ดี ช่วย฼พิ่มความสามารถ฿นการ฽ข่งขัน฿ห้฽ก่องค์กร 
  5.1.1.2 ทฤษฎกีารสร้าง฽จงจูง฿จ 
  ศิริวรรณ ฼สรีรตัน,์ ปริญ ลักษิตานนท์฽ละศุภร ฼สรีรัตน์. (2552) ซึ่ง฿ห้ความหมายของ
การจูง฿จว่า ฼ป็นสิ่ง฼ร้าที่ทํา฿หบุ้คคล฼กิดความคิดริ฼ริ่มควบคุมรักษาพฤติกรรม฽ละการกระทํา มนุษยม์ี
ความต้องการด้านอื่น ๆ ฼ช่นการยกย่องสถานะความรักความผูกพันกับบุคคลอื่น การประสบ
ความสํา฼ร็จ ฾ดยทั่วเปความต้องการจะ฼ปลี่ยน฽ปลง฼มื่อ฼วลาผ่านเป฽ละ฽ตกต่างกัน฿น฽ต่ละบุคคล
ด้วย 
  การสร้าง฽จงจูง฿จ฼ป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการนําปัจจัยต่าง ๆ ที่฼ป็น฽รงจูง฿จมากระตุ้น
ความรู้สึกของมนุษย์฿ห้฽สดงออกด้วยพฤติกรรมต่าง ๆ อย่างมีทิศทาง฼พื่อการบรรลุจุดมุ่งหมายหรือ
฼งื่อนเขที่ต้องการ ซึ่งอาจจะ฽สดงออก฼ป็นพฤติกรรมที่อยากทํา หรืออดกลั้น฽รงจูง฿จ จงึหมายถึง 
฽รงผลักดันทีมุ่่ง฿ห้บุคคล฽สดงพฤติกรรม การ฼คลื่อนเหวของร่างกาย฿ห้กระทํากิจกรรม อย่าง฿ดอย่าง
หนึ่ง฼พื่อการตอบสนองความต้องการนั้น ฽รงจูง฿จจึงอาจจะ฼กิดขึ้น จากการกระทํา฿ห้฼กิดความ
ต้องการ(ความอยาก) ฾ดยมีผู้กระทํา฽ละ฼กดิขึ้นจากการตระหนักรูสัญชาตญาณที่มีมา฽ต่กํา฼นิด 
  ฽รงจูง฿จที่฼กิดจาก฽หล่งภายนอก฼ป็น฽รงจูง฿จที่฼กิดจากปัจจัยภายนอก มากระตุ้น฿ห้
฼ป็นสิ่ง฼ร้า ฿หบุ้คคล฽สดงออกซึ่งพฤติกรรมต่าง ๆ การจูง฿จภายนอกนี้อาจจํา฽นกเด้฼ป็น 2 ชนิด 
฽รงจูง฿จทางบวก ฼ป็น฽รงจูง฿จที่กระตุ้น฿หก้ลุ่ม฼ป้าหมาย มีพฤติกรรมฮกึ฼หิม฼พื่อ฿ห้สามารถบรรลุผล
สํา฼ร็จ ตาม฽รงที่มากระตุ้น ฽รงจูง฿จทางลบ ฽รงจูง฿จประ฼ภทนี้ตรงข้ามกับข้อ฽รก จะ฼ป็น฽รงจูง฿จ
ด้วยการถูกลง฾ทษ ถ้าหากเมป่ฏิบัติงาน฿ห้เด้ผลสํา฼ร็จ ตามจุดมุ่งหมาย 
  ฽รงจูง฿จที่ม฽ีหล่ง฼กิดจากภาย฿น ฼ป็นความรู้สึกที่฼กิดจากการมอง฼ห็นคุณค่า หรือ
฾อกาสของตน฼อง หรือการมีจิตสํานึกด้วยตน฼องเม่จํา฼ป็นต้องมีสิ่ง฿ด มากระตุ้น฿ห้฼กิดความต้องการ 
  ฽รงจูง฿ดที่฼กิดขึ้นตามธรรมชาต฼ิป็น฽รงจูง฿จธรรมชาติมนุษย์ ฼ป็น฽รงจูง฿จที่฼กิดขึ้น฼อง
฾ดยเม่ต้องมีสิ่ง฿ดมากระตุ้น฿ห้฼กิดความต้องการ จํา฽นกเด้ 3 ประ฼ภท฽รงจูง฿จทางสรีรวิทยา 
฽รงจูง฿จทางจิตวิทยา ฽รงจูง฿จที่฼กิดทางสังคม 
  ฽รงจูง฿จ฿นการทํางาน฼ป็น฼สมือน฽รงขับที่จะทํา฿ห้ผู้ปฏิบัติงาน ฾ดย฼ฉพาะพนักงาน เด้
฽สดงพฤติกรรมการทํางาน ฿นทางที่ถูกต้อง฽ละ฼ป็นเปตามที่ องค์การคาดหวังเว้ 
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   1) ทฤษฎ ี2 ปัจจัย 
   ปัจจัยการกระตุ้น ฼ป็นปัจจัยที่฼กี่ยวกับการ฼ร่ง฼ร้า หรือกระตุ้น฽รงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จ฽ละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจน฼ต็มศักยภาพ฽ละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้฽ก ่ความภูมิ฿จต่อการ฼กิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้฼ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ฼ป็น฽นวคิดที่฼กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจ฼กิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่฼กิดจากสภาพการทํางาน ฼ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบังคับบัญชา การจ่ายค่าตอบ฽ทนที่ขาดความยุตธิรรม ฽ละเม่฼หมาะสม น฾ยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัด฼จน หรือเม่฽น่นอน ปัจจยั฼หล่านี้จะ฼ป็นต้น฼หตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการ฼กิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   ปัจจัยการกระตุ้น ฼ป็นปัจจัยที่฼กี่ยวกับการ฼ร่ง฼ร้า หรือกระตุ้น฽รงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จ฽ละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจน฼ต็มศักยภาพ฽ละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้฽ก ่ความภูมิ฿จต่อการ฼กิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้฼ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ฼ป็น฽นวคิดที่฼กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจ฼กิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่฼กิดจากสภาพการทํางาน ฼ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบังคับบัญชา การจ่ายค่าตอบ฽ทนที่ขาดความยุติธรรม ฽ละเม่฼หมาะสม น฾ยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัด฼จน หรือเม่฽น่นอน ปัจจยั฼หล่านี้จะ฼ป็นต้น฼หตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการ฼กิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   ปัจจัยการกระตุ้น ฼ป็นปัจจัยที่฼กี่ยวกับการ฼ร่ง฼ร้า หรือกระตุ้น฽รงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จ฽ละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจน฼ต็มศักยภาพ฽ละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้฽ก ่ความภูมิ฿จต่อการ฼กิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้฼ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ฼ป็น฽นวคิดที่฼กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจ฼กิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่฼กิดจากสภาพการทํางาน ฼ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบงัคับบัญชา การจ่ายค่าตอบ฽ทนที่ขาดความยุติธรรม ฽ละเม่฼หมาะสม น฾ยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัด฼จน หรือเม่฽น่นอน ปัจจยั฼หล่านี้จะ฼ป็นต้น฼หตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการ฼กิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   2) ฽นวคิดการจัด฾ครงสร้างขององค์การ (Organization Structure) 
   ศิริอร ขันธหัตถ ์(2536) เด้฼สนอ฽นวความคิดว่า การจัด฾ครงสร้างขององค์การมี
หลาย฽บบ ซึ่ง฽ต่ละ฽บบก็มขี้อดีข้อ฼สีย฿นตัวของมัน฼อง ฉะนั้น การที่ผูบ้ริหารจะวาง฽นว฿นการจัด
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฾ครงสร้างนั้น อาจจะต้องพิจารณาจากหลาย ๆ ปัจจัยด้วยกัน อย่างเรก็ตามการจัด฾ครงสร้างของ
องค์การสามารถ฽บ่ง฽ยกออก฼ป็นประ฼ภท฿หญ่ ๆ เด้ 5 ประ฼ภท ดังนี ้
    - ฾ครงสร้างองค์การตามหน้าที่การงาน (Functional Organization 
Structure) : หมายถึง ฾ครงสร้างที่จัดตั้งขึ้น฾ดย฽บ่งเปตามประ฼ภทหรือหน้าที่การงาน ฼พื่อ฽สดง฿ห้
฼ห็นว่า฿น฽ต่ละ฽ผนกนั้นมีหน้าที่ต้องกระทําอะเรบ้าง ซึ่งผลดีก่อ฿ห้฼กิดการเด้คนมีความสามารถ
ทํางาน฿น฽ผนกนั้น ๆ 
    - ฾ครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) 
หมายถึง การจดัรูป฽บบ฾ครงสร้าง฿ห้มีสายงานหลัก ฽ละมกีารบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่น฼ป็น
ขั้น ๆ จะเม่มีการสั่งการ฽บบข้ามขั้นตอน฿นสายงาน ซึ่ง฾ครงสร้าง฽บบน้ี฼หมาะสมสําหรบัองค์การต่าง 
ๆ ที่ต้องการ฿หม้ีการขยายตัว฿นอนาคตเด้ 
    - ฾ครงสร้างองค์การ฽บบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure) 
หมายถึง การจดั฾ครงสร้าง฾ดยการ฿ห้มีที่ปรกึษา฼ข้ามาช่วยการบริหารงาน ฼ช่น ที่ปรึกษานายก ฯ ที่
ปรึกษาผู้ว่าฯ กทม. ฼ป็นต้น ฼พราะว่าที่ปรึกษามีความรู้ ความชํานาญ฼ฉพาะด้าน ฾ดย฼ฉพาะการ฿ช้
฼ทค฾น฾ลยีสมัย฿หม่ ซึ่งต้องอาศัยผู้฼ชี่ยวชาญมาช่วยหรือคอย฽นะนํา ทํา฿ห้องค์การมอง฼ห็น
ความสําคัญของการมีที่ปรึกษาขึ้น 
    - ฾ครงสร้างองค์การ฽บบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization 
Structure) หมายถึง การจัด฾ครงสร้างองค์การ฾ดย฿ห้มีการบริหารงาน฿นลักษณะคณะกรรมการ ฼ช่น 
คณะกรรมการบริหารงานรถเฟ฽ห่งประ฼ทศเทย ฽ละคณะกรรมการบริหารบริษัท฼จริญ฾ภคภัณฑ์ 
 5.1.2 การจัดการ฾ครงสร้างองค์กร฽ละการ฽บ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 ฼นื่องจากร้าน KETO LIFE ฼ป็นร้านค้าออนเลน์ขนาด฼ล็ก ดังนั้นการบริหารงานร้านจะ฿ช้
฾ครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก ฼ป็นการบริหารงาน฾ดยการวาง฽ผนสั่งการจาก฼จ้าของกิจการ
฼พียงผู้฼ดียว พนักงานมีจํานวนทั้งหมด 4 คน ฾ดย฾ครงสร้างองค์กรมีรูป฽บบ ดังนี ้
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ภาพที่ 5.1: ฾ครงสร้างองค์กร฽ละการ฽บ่งหน้าที่ความรับผิดชอบร้าน KETO LIFE 
 

 
 
 ฾ดยมีการ฽บ่งหน้าที่ความรับผิดชอบดังนี้ 
  1) ฼จ้าของร้าน: จํานวน 1 คน ฼ป็นผู้จัดการร้าน มีหน้าทีจ่ัดการทุกอย่างภาย฿นร้าน การ
จัดการพนักงานตามความ฼หมาะสม ดู฽ลความ฼รียบร้อยภาย฿นร้านค้า ฼ป็นคนที่วาง฽ผนการพัฒนา
ร้าน฿ห้ก้าวเปข้างหน้า฼ช่น การคิดค้นสูตรขนม฿หม่ วัตถุดิบ฿หม่ ๆ วาง฽ผนการตลาดจัดทําการตลาด 
ศึกษาพฒันาความรู้฿น฼รื่องของหลักการคี฾ตอย่างต่อ฼นื่อง ฼พื่อส่งมอบความรู้฿ห้ลูกค้า฽ละพนักงาน 
฼ข้า฿จ฽ละจัดการการ฼งินของกิจการ 
  2) ฝ่ายผลิต: จาํนวน 2 คน รวม฼จ้าของร้าน ฼ป็นคนที่มีหนา้ที่฿นการจัดการ฼รื่องจัดซื้อ
วัตถุดิบ ทําขนม การจัดรายการวัตถุดิบคี฾ต จัดการสต๊อกสินค้า 
  3) ฝ่ายการตลาด: จํานวน 2 คน รวม฼จ้าของร้าน มีหน้าที่ทําการตลาดออนเลน์฿น
ช่องทางต่าง ๆ ทั้ง facebook instagram Youtube จัดทําคอน฼ทนต์฾ฆษณาต่าง ๆ ตอบรับ฿ห้
คําปรึกษาต่อลูกค้า จัดออ฼ดอร์฿ห้ฝ่ายผลิต รวมถึงการขาย จัดการ฼รื่องของการส่งของ Delivery 
  4) ฝ่ายการ฼งิน: จํานวน 1 คน มีหน้าที่฿นการทําบัญชี ฽หล่งที่มาค่า฿ช้จ่ายต่าง ๆ การ
ประ฼มนิผลรายเด้ กําเร ฿ห้คาํ฽นะนําต่อ฼จ้าของร้าน฿นการจัดทํา฽ผนการ฼งิน 
 5.1.3 หลัก฼กณฑ์฿นการบรหิารบุคลากร 
  5.1.3.1 หลัก฼กณฑ์฿นการรับบุคลากร 
  กระบวนการ฿นการค้นหาตลอดจนคัด฼ลือกบุคคลที่มีความรู้ความสามารถ฽ละมีทักษะที่
฼หมาะสม฼พื่อ฼ข้ามาปฏิบัตงิาน฿นตํา฽หน่งงานตามที่ร้านต้องการ ถ้าร้านมีพนักงานที่ดี มี
ประสิทธิภาพ ก็จะทํา฿ห้ธุรกจิก้าวหน้าก้าวเกลเด้อย่างยาวนาน ดังนั้น การสรรหาพนักงานที่ดีนั้น จึง
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ควรต้องมีการวาง฽ผน฿ห้฼ป็นระบบ ตลอดจนมีการ฿ส่฿จรายละ฼อียด฿นทุกขั้นตอน ฼พื่อ฿ห้เด้พนักงาน
ที่ดีที่สุดมาร่วมงานกับร้าน ฾ดยสําหรับร้าน KETO LIFE มี฼กณฑ์฿นการรับพนักงาน ดังนี้ 
   1) ความรู:้ ฼จ้าของร้านจะพิจารณา฿น 2 ด้าน คือ ความรูก้ารทําขนม฽ละความชอบ
฿นการดู฽ลสุขภาพ ก็คือ฼ป็นบุคคลที่ตระหนักถึงการรักษาสุขภาพ มีความรู้฿นหลักการดู฽ลสุขภาพ
ต่าง ๆ มีความชอบหรือมีความรู้บางส่วน฿นการทําขนม ชอบทําขนมหรอือาหาร฼พ่ือสุขภาพ 
นอกจากนั้น ถ้ามีความรู้ทางการตาดออนเลน์จะเด้พิจารณา฼ป็นพิ฼ศษ 
   2) ประสบการณ์: พิจารณาถึง ความเหวพริบ ฽ละการ฽ก้เขปัญหาต่าง ๆ 
฾ดย฼ฉพาะปัญหา฼ฉพาะหน้าเด้ดีกว่าผู้ที่ยังเม่มีประสบการณ์฿นการทํางาน 
   3) ความซื่อสัตย์฽ละความรับผิดชอบ: ฼นื่องจากร้าน฼ป็นองค์กร฼ล็ก จะมลีักษณะ
การทํางาน฽บบ฿กล้ชิด฽ละตอ้งเว้วาง฿นซึ่งกัน฽ละกัน ดังนั้น ความซื่อสตัย์฽ละความรับผิดชอบ ถือ
฼ป็นหลัก฼กณฑท์ี่สําคัญมาก฿นการตรวจสอบ พิจารณาคัด฼ลือกพนักงาน฼ข้าสู่ร้าน ฼พราะคนที่มีความ
ซื่อสัตย์฽ละความรับผิดชอบทั้งต่อตัว฼อง฽ละผู้อื่นจะ฼ป็นผู้ที่มีความจริง฿จกับร้าน ฽ละ฼พื่อนร่วมงาน
มาก ซึ่งคนบุคคลดังกล่าวจะ฼ป็นคนที่มีมาตรฐาน฿นการทํางานสูง฽ละ฼ป็นผู้ที่สามารถเว้วาง฿จ฿ห้ดู฽ล
฿น฼รื่องที่สําคญั ๆ ของร้านเด้ 
   4) ลักษณะบุคลิกภาพ: ฼นื่องจากร้าน฼ป็นสินค้าที่฼กี่ยวกับสุขภาพ ดังนั้น บุคลิกภาพ
ของพนักงาน฿นร้านต้องมีความ฼ป็นคนดู฽ลสุขภาพ ฼ช่น สะอาด ฼รียบร้อย หุ่นดี ผิวด ี
   5) มีมนุษยส์ัมพันธ์฼ป็น฼ลิศ: การทํางาน฼ป็นทีมยอมต้องมีการพึ่งพาติดต่อระหว่าง
กันภาย฿นร้านอยู่ตลอด นอกจากนั้นต้องมีการติดต่อ฿ห้คําปรึกษากับลุกค้า คู่ค้าอย่างต่อ฼นื่อง หากมี
พนักงานที่มีมนุษย์สัมพันธ์เม่ดี ระบบการทํางานจะมีปัญหาเด้ ดังนั้นการที่มีมนุษยส์ัมพันธ์฼ป็น฼ลิศ
฼ป็นปัจจัยที่สําคัญ฼ช่นกัน฿นการคัด฼ลือกพนักงานของ฼จ้าของร้าน 
  5.1.3.2 หลัก฼กณฑ์฿นการประ฼มนิผลการปฏิบัติงาน 
  การประ฼มินผลการปฏิบัติงานก็คือ การวัด฼พ่ือ฿ห้ทราบว่าผลการปฏิบัติงานของ
ผู้ปฏิบัติงาน฽ต่ละคนนั้นเด้ผล฼ป็นประการ฿ด ฽ล้วนํา฼อาผลที่วัดเด้นั้นมาประ฼มินค่าว่ามีค่า฼ป็น
อย่างเร ฼พ่ือ฿ช้ประ฾ยชน์฿นการบริหารงานงานบุคคล฿ห้บรรลุตาม฼ป้าหมายที่กําหนดเว้฼ช่น ฼พื่อ
พิจารณาความดีความชอบ ฼ลื่อนขั้น฼งิน฼ดือนประจําปี หรือ฼พื่อพัฒนาบุคคล การ฽จ้งผลการประ฼มิน
฿ห้ผู้ถูกประ฼มนิทราบผลการปฏิบัติงานของตนว่ามีข้อ฼ด่นข้อด้อยอย่างเร ฼พื่อจะเด้ปรับปรุงการ
ทํางานของตน฿ห้ดีขึ้น ฽ละผลการประ฼มินยังจะ฼ป็น฼ครื่องช่วยพิจารณาหาความต้องการ฿นการ
ฝึกอบรม รวมถึงมีผลต่อการประ฼มินการตอบ฽ทนจากบริษัท ตั้ง฽ต่฼งิน฼ดือน เปจนถึง฾บนัส ซึ่งสิ่ง
฼หล่านี้ต่างก็฼ป็น฽รงกระตุ้นช้ันดีที่จะทํา฿ห้พนักงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น สิ่งสําคัญที่สดุต้อง
ประ฼มินผลอยา่งตรงเปตรงมา ฼ที่ยงตรง ถูกต้อง ชัด฼จน ฽ละเม่อคติ ฼พื่อ฼กิดความยุติธรรมกับทุกฝ่าย
ด้วย ดังนั้นการประ฼มินผลการปฏิบัติงานมีความสําคัญ฽ละมีประ฾ยชน์ต่อการบริหารงานของร้าน 
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KETO LIFE ฼ป็นอย่างมาก ฾ดย฼จ้าของร้านมีหลัก฼กณฑ฿์นการประ฼มินผลการปฏิบัติงานของพนักงาน
ดังนี้ 
   1) การประ฼มินส่วนข้อมูลบคุคล (Personal Data) การประ฼มินผลส่วนนี้฼ป็น
ส่วนข้อมูลปฏิบัตกิารส่วนบุคคล ฼ช่น การขาด ลา มาสาย ฼ป็นต้น 
   2) การประ฼มนิผลการปฏิบัติงาน (Performance Evaluation) การประ฼มินผล
ส่วนนี้จะ฼กี่ยวข้องกับการทํางาน฾ดยตรง วัดจากผลงาน฼ป็นหลัก ประ฼มินความสามารถตามหน้าที่การ
ทํางานตามคําบรรยายงาน (Job Description) ที่กําหนดเว้ ประ฼มินตามทักษะงานของ฽ต่ละคน 
ส่วน฿หญ่฼ป็นการประ฼มินด้านปริมาณมากกว่าคุณภาพ 
   3) การประ฼มินสมรรถนะ (Competency Evaluation) การประ฼มินผลส่วนนี้จะ
฼ป็นลักษณะการประ฼มินศักยภาพของพนักงานที่ตรงตามความคาดหวังตามตํา฽หน่งนั้น ๆ บางคน
อาจมีความสามารถด฿ีนตํา฽หน่ง฼ดียว ฽ต่เม่มีศักยภาพ฿นการทํางานรับผิดชอบ การควบคุมงานที่ดี ก็
อาจจะเม่สามารถทํางาน฿นส่วนอื่น ๆ เด ้
   4) การประ฼มินผลทาง฼จตคติ (Attitude Evaluation) การประ฼มินผลส่วนนี ้จะอิง
ตามทรรศนะสว่นบุคคล ฼ป็นการ฽สดงความคิด฼ห็น ฽สดงทัศนคติ ประ฼มินตามหลักจติวิทยา 
ประ฼มินจากการปฏิบัตติน หรือประ฼มินตามความพึงพอ฿จ การประ฼มิน฽บบนี้จะ฼กิดจากความรู้สึก
ส่วนตัว เม่มีการวัดค่าตัว฼ลขหรือผลลัพธ์ที่฼ห็นเด้ชัด฼จน มีความอ่อนเหวสูง ฽ต่ก็มีความสําคัญ฿นการ
ประ฼มิน฼ช่นกัน 
  5.1.3.3 วิธีการจูง฿จ฽ละรักษาบุคลากร 
  ฼มื่อคุณต้องดู฽ลทรัพยากรบุคคลขององค์กร สิ่งหนึ่งที่฼ป็นความท้าทายอย่างมากก็คือ
การสร้าง฽รงจูง฿จ฿นการทํางาน฿ห้฽ก่พนักงาน หากปล่อย฿ห้พนักงานเม่มีความสุข เม่รู้สึกสนุกกับการ
ทํางาน จะส่งผลต่อประสิทธิผลของงานที่พวก฼ขาทํา ทํา฿ห้ผลการทํางานตกต่ํา฽ละเม่สามารถรักษา
พนักงานอยู่กับ฼ราเด้ ดังนั้น ฼จ้าของร้านมีวิธี฿นการสร้าง฽รงจูง฿จสําหรบัพนักงาน ดังนี้ 
   1) ทํา฿ห้พนักงานรู้สึกว่าพวก฼ขา฼ป็นส่วนสําคัญส่วนหนึ่งของร้าน รับฟังความ
คิด฼ห็นของพนักงาน ฽ล้วนํามารวบรวม฼ข้า฼ป็นน฾ยบาย฽ละ฽นวทาง฿นการดํา฼นินงานของร้าน การ
สื่อสารที่ดีระหว่าง฼จ้าของพนักงานอาจ฿ห้ผลลัพธเ์ด้ดีขึ้น 
   2) ฿ห้รางวัล฽ก่พนักงาน วิธีหนึ่ง฿นการ฿ห้รางวัลคือ การ฿ห้฾บนัสตามผลงานของ
พนักงาน฽ต่ละคน ฾ดย฼จ้าของร้านจะ฼ป็นผู้กําหนดมาตรฐานขึ้นมา ฼ช่น พนักงานคนเหนทําผลงานเด้
สูงกว่ามาตรฐานที่ต้ังเว้ก็จะเด้รับ฾บนัส ซึ่งอาจอยู่฿นรูปของตัว฼งิน วันหยุดพักผ่อน หรอืผลตอบ฽ทน
อืน่ ๆ ฽ละ฽น่฿จว่าการ฿ห้฾บนัส฼ป็นสิ่งที่฼กิดขึ้นเด้จริง ฾ดยที่พนักงานทุกคนมี฾อกาสเด้อย่าง฼ท่า฼ทียม
กัน ฼ช่นกําหนดว่าถ้า฿ครผ่านมาตรฐานจะเด้ตั๋วฟรีเป฼ที่ยว฿นประ฼ทศ หรือมี฾บนัสสิ้นป฼ีพิ่ม฼ป็น 50% 
ของ฾บนัสปกติ 

http://http/th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/hr49.htm?ID=2818
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/EmployerArticle/cm-oct10-2.htm?ID=3660
https://th.jobsdb.com/TH/EN/Resources/JobSeekerArticle/event-for-staff?ID=8834
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/student44htm?ID=2510
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/student44htm?ID=2510
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/sales46.htm?ID=2399
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/sales46.htm?ID=2399
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%AA%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97.htm?ID=4713
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   3) สร้างที่ทํางาน฿ห้มีบรรยากาศ฽บบครอบครัว ร้าน฼ป็นรูป฽บบร้านค้าออนเลน์ ซึ่ง
ทุกคนจะทํางานด้วยกัน฿นสํานักงาน฼ดียวกัน ด้วยจํานวน฽ค่ 3 คน การที่ทํา฿ห้พนักงานรู้สึกว่า฼จ้าของ
฿ส่฿จพวก฼ขา฽ต่ละคน มิ฿ช฿่ส่฿จ฼ฉพาะงานที่พวก฼ขาทํา฼ท่านั้น จะทํา฿ห้฼ราสามารถ฼พิ่ม฽รงจูง฿จ฿ห้฽ก่
พนักงานเด้ ฼พียง฽ค่รับประทานอาหารกลางวันร่วมกัน จัดปาร์ตี้฼ล็ก ๆ ฉลองวัน฼กิดต่าง ๆ จัด
กิจกรรมทําด้วยกัน รับฟังปัญหา฿น฽ต่ละวัน ฽ชร์ความคิดร่วมกัน฿นบรรยากาศ฽บบ฼ป็นกัน฼อง฼ป็น
ประจํา 
   4) ทําความรู้จักกับพนักงานทุกคน ด้วยจํานวนพนักงานน้อย ฼จ้าของร้านควรรูว้ัน
฼กิดของพนกังาน รู้ว่างานอดิ฼รก฼ขาชอบทําอะเร ฼ขาสน฿จอะเร฼ป็นพิ฼ศษ ฼พื่อ฿ห้พนักงานรู้สึกถึง
ความ฿ส่฿จที่฼รามี฿ห้กับพวก฼ขา 
  5.1.3.4 การบริหาร฼งิน฼ดือน สวัสดิการ฽ละการจ้างบุคลากร 
  ฼งิน฼ดือน฽ละสวัสดิการ฼ป็นปัจจัยสําคัญประการหนึ่ง ฿นการดึงดูดบุคลลากรที่มีความรู้
ความสามารถ฼ข้ามาทํางาน องค์กร฿ดที่มีความสามารถ฿นการจ่ายค่าตอบ฽ทนสูง ย่อมมีผู้สน฿จ฼ข้า
มาร่วมงาน฼ป็นจํานวนมาก ทํา฿ห้องค์กร สามารถคัด฼ลือกผู้สมัครที่มีคณุสมบัติที่฼หมาะสมเด้ ฽ละ
฼ช่น฼ดียวกันย่อมดึงดูด฿ห้บุคลากรที่มีความรู้ความสามรถ อยูป่ฏิบัติงาน฿นองคก์รเด้นานด้วย
ค่าตอบ฽ทนที่มี฼ป็นธรรมจะเม่ก่อ฿ห้฼กิดปัญหาความเม่฼สมอภาค ฽ละจะเม่ก่อ฿ห้฼กิดปัญหาความเม่
พึงพอ฿จของพนักงาน ซึ่งช่วย฿ห้ลดปัญหาความขัด฽ย้ง฿นองค์กรเด้ ค่าตอบ฽ทนที่฼หมาะสมสอดคล้อง
กับผลการ ปฏบิัตงิานย่อมสร้างความพึงพอ฿จ฿นการปฏิบัตงิาน ถ้าพนักงานมีผลการปฏิบัตดิีย่อม
สมควรเด้รับคา่ตอบ฽ทน ที่สงูกว่าพนักงานที่มีผลการปฏิบัตงิานต่ํากว่า ฼ป็นการสร้างขวัญ฽ละ
กําลัง฿จ฿นการทํางาน 
  ฿นส่วนของ฼งิน฼ดอืน ฼พื่อ฿ห้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจที่กําหนดเว้ ทางร้านมีการ
ดํา฼นินการกําหนด฼งินอย่างมี฼หตุผล฽ละ฼ป็นระบบ ฾ดยพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ที่มีความสําคัญที่฽บง่
ออกเด้฼ป็น 2 ประ฼ภท คือ 
   1) ปัจจัยภายนอกองค์กร: ก็คือทางร้านจะต้องทําการสํารวจอัตราค่าจ้าง฿นการ
ทํางาน ดูอํานาจซื้อที่฽ท้จริงของค่าจ้าง฼ป็น฼ท่าเร ฼หมาะสมกับสภาพ฼ศรษฐกิจ฿นขณะนั้นหรือเม่ 
หลังจากนั้นเป฼ปรียบ฼ทียบระดับค่าตอบ฽ทนของตํา฽หน่งงาน฼ดียวกัน฿นธุรกิจ฼ดียวกัน฿น
อุตสาหกรรม฼ดียวกัน ฼พื่อกําหนด฼งิน฼ดือน฿ห้฼หมาะสม การ฼ปรียบ฼ทียบน้ันจะทํา฿ห้ทางร้านรู้ว่า ฼รา
กําลังจ่ายสูงหรือตํ่า฿นตลาด ฼พื่อกําหนด รายละ฼อียดของตํา฽หน่งงานเด้มีความ฼ป็นธรรม 
นอกจากนั้น ต้องพิจารณาถึงกฎหมาย฽ละรฐับาล฿นการกาํหนดค่าจ้าง฽ละ฼งิน฼ดือน฿นการจ้าง
฽รงงาน฼พื่อกําหนด฿ห้ถูกต้องตามกฎหมาย 
   2) ปัจจัยภาย฿นองค์กร ก็คือทางร้านต้องพิจารณาถึงความสามารถ฿นการจ่ายของ
ร้านจาก฽ผนการ฼งิน฽ละงบประมาณของธุรกิจ พิจารณาจากลักษณะงานที่พนักงานปฏิบัตทิี่มีการ
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ประ฼มินค่างาน฾ดยการนํางาน฽ต่ละตํา฽หน่งของร้านมา฼ปรียบ฼ทียบกัน พิจารณาถึงผลการปฏิบัติงาน
ของลูกจ้าง ฼ช่น ความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ ฽ละทํางาน฿นระดับหน้าที่ ฽ละความรับผิดชอบ 
ผลจากการปฏิบัตงิาน การมีส่วนร่วม฿นการพัฒนาร้าน ความจงรักภักดี฽ละระยะ฼วลา฿นการทํางาน 
 ฿นส่วนของสวัสดิการ ทางร้านมีทั้ง 2 ฽บบ ที่฼ป็นตัว฼งิน฽ละเม่฼ป็นตัว฼งิน ที่฼ป็นตัว฼งินจะ
฼ป็นส่วนของค่ารักษาพยาบาล ประกันสังคม ฽ละ฾บนัสสิ้นปี รับสิทธิพิ฼ศษซื้อสินค้าของร้านเด้รับ
ส่วนลด 20% เด้รับของขวัญช่วงตรุษจีน ส่วนเม่฼ป็นตัว฼งินจะ฼ป็นการลาประจําปี ปีละ 4 วันสามารถ
฼ลือกช่วง฼วลา฼องเด้ เด้รับต๋ัวเป฼ที่ยว 1 ครั้งต่อป ีถ้าธรกิจของร้านบรรลุตาม฼ป้าหมายของ฽ผนที่วาง
เว้ ฾ดยทางร้านจะจ้างบุคลากร฽บบราย฼ดือนทุกตํา฽หน่ง 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจดา้นการตลาด 
 5.2.1 ฽นวคิด฽ละทฤษฎทีี่฼กีย่วข้อง฽ละกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ 
  5.2.1.1 ฽นวคดิ฽ละนิยามการตลาด 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) เดก้ล่าวถึง฽นวคิดทางการตลาดเว้ว่า องค์กรที่จําหน่าย
สินค้า฿ห้กับผู้บริ฾ภค฽ละตลาด ธุรกิจต่างก็ตระหนักดีว่าตนเม่สามารถ฼ข้าถึงผู้ซื้อทุกคน฿นตลาดเด้ ผู้
ซื้อมีมาก฼กินเป กระจายกันอยู่กว้างขวางมาก฼กินเป มีความต้องการ฽ละวิธีปฏิบัติ฿นการซื้อ฽ตกต่าง
กัน฽ละผัน฽ปรเป฼รื่อง ๆ ตลอด฼วลา ฽ทนที่จะ฽ข่งขันกับคู่฽ข่งทั่วทุก฽ห่ง องค์กรต้องระบุส่วนของ
ตลาดที่ตนสามารถ฿ห้บริการเด้ดีที่สุด การ฼ลือกตลาด฽ละ฿ห้บริการที่ดีที่สุดนั้นองค์กรจะต้อง฿ช้วิธีการ
ตลาดสู่฼ป้าหมาย (Target Marketing) หมายถึงการที่ผู้ขาย฼ลือกส่วนของตลาดที่ประกอบกัน฼ป็น
ตลาด฼ป้าหมาย สร้างผลิตภณัฑ์฽ละส่วนประสมทางการตลาดที่ปรับ฿ห้ตรงกับความต้องการของตลาด
฽ต่ละส่วน 
  Kotler (2000) เด้วิ฼คราะห์ว่า การวิ฼คราะห์พฤติกรรมผูบ้ริ฾ภค฼ป็นการค้นหาหรือวิจัย
ที่฼กี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ฽ละบริ฾ภค฼พื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ฽ละพฤติกรรมการซื้อ฽ละ
การ฿ช้ของผู้บริ฾ภค คําตอบที่เด้จะช่วย฿ห้สามารถจัดกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึง
พอ฿จของผู้บริ฾ภคเด้อย่าง฼หมาะสม ดังรายละ฼อียดนี ้
   1) ฿ครอยู่฿นตลาด฼ป้าหมาย (who constitutes the market?) ฼ป็นคําตอบ฼พื่อ
ทราบถึงลักษณะของกลุ่ม฼ป้าหมาย 
   2) ผู้บริ฾ภคซื้ออะเร (what does the market buy?) ฼ป็นคําถาม฼พื่อทราบถึงสิ่งที่
ตลาดซื้อ 
   3) ทําเมผู้บริ฾ภคจึงซื้อ (why does the market buy?) ฼ป็นคําถาม฼พื่อทราบถึง
วัตถุประสงค์฿นการซื้อ 
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   4) ฿ครมีส่วนรว่ม฿นการตัดสิน฿จ (Who participates in the buying) ฼ป็นคําถาม
฼พื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธพิลหรือมีส่วนรว่ม฿นการตัดสอน฿จซื้อ 
   5) ผู้บริ฾ภคซื้ออย่างเร (How does the market buy?) ฼ปน็คําถาม฼พ่ือทราบถึง
ขั้นตอน฿นการตัดสิน฿จซื้อ 
   6) ผู้บริ฾ภคซื้อ฼มื่อ฿ด (When does the market buy?) ฼ป็นคําถาม฼พื่อทราบ
฾อกาสการซื้อ 
   7) ผู้บริ฾ภคซื้อที่เหน (where does the market buy?) ฼ป็นคําถาม฼พื่อทราบถึง
฾ครงการสร้างช่องทาง ที่ผู้บริ฾ภคจะเปซื้อ฿นช่องทางการจัดจําหน่ายนั้น ๆ 
  5.2.1.2 กลยทุธ์การตลาด 
  การตลาดที่ทันสมัยจะต้องสร้างคุณค่า฿ห้฽ก่ผู้บริ฾ภค ฼ริ่มตน้จากการกําหนดคุณลักษณะ
ของสินค้า สร้างจุด฼ด่น฿ห้สินค้า ฽ปลจุด฼ดน่ดังกล่าว฿ห้฼ป็นประ฾ยชน์ตลอดจนคิดต่อว่าจะ฿ห้คุณค่า
อะเร฽ก่ผู้บริ฾ภค 
  ปัจจุบันน้ี฼ป็นตลาดยุค฿หม่ที่พฤติกรรมผู้บร฾ิภคก็มีการ฼ปลี่ยน฽ปลงอย่าวงรวด฼ร็ว 
฼ทค฾น฾ลยี฼ข้ามามีบทบาทมากยิ่งขึ้น ดังนั้น ร้าน KETO LIFE มีการ฿ช้กลยุทธ์การตลาด ฽บบ 4P’s 
฾ดยจะมีการวาง฽ผนกลยุทธ์ตา่ง ๆ ฿น฽นวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตัว฿หม่ การ฼พิ่มคุณค่า฿ห้กับสินค้า 
การ฿ช้นวัตกรรม฿หม่ รวมถึงการสร้างตราสินค้า฿ห้฼ป็นที่รู้จกั สร้าง฽รงจูง฿จ฽ก่ลูกค้า฽ละสร้าง
ความสัมพันธ์กับสินค้า อันประกอบด้วย 4 อย่าง ดังนี้ 
   1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
   สินค้าถูก฽บ่ง฼ป็น 2 กลุ่ม คือ ขนม ฼บ฼กอรี่ คี฾ตพร้อมทาน ฽ละวัตถุดิบทําขนม  
฼บ฼กอรี่สําหรับชาวคี฾ต฼ฉพาะ ฼ป็นสินค้าคี฾ต฽ท้ 100% 
   ฿นการออก฽บบสินค้า สื่อถึงความ฼ป็นคี฾ต ฽ละสินค้า฼พ่ือสุขภาพ ฾ล฾ก้฽บรนด์ ฾ทน
สี ฽พ็ค฼กจกิง 
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ตารางที่ 5.1: ฽สดงจุด฼ด่นด้านผลิตภัณฑ์ 
 
กลุ่มขนม ฼บ฼กอรี่  กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคี฾ต  
ความหลากหลายขนม฽ต่ละชนิด มีการ฼ปลี่ยน
฽ละ฼พิ่ม฼มนูขนม฿หม่อย่างต่อ฼นื่อง ฼ปลี่ยน฼มนู
ตาม฽ต่ละ฼ดือน฽ละตาม฼ทศกาล ฼ช่น ช่วงเหว้
พระจันทร์จะมีขนมเหว้พระจันทร์ คี฾ต หรือ฼ป็น
การ฼พ่ิมรสชาติขนม฿หม฿่น฼ดือน฿หม่ ฼พื่อ฿ห้ลูกค้า
มีตัว฼ลือกมากขึ้น เม่฼บื่อ฽ละ฼กิดการซื้อซ้ํา  

วัตถุดิบที่มีความหลากหลาย฽ละครบถ้วน 
ลูกค้าสามารถซื้อที่฼ดียวครบตามสูตรของ
ขนมคี฾ตที่อยากทํา 

฼ราคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ฽ละ฿ส่฿จ฿นทุก
ขั้นตอนการผลิต฼พือ่฿ห้ เด้ขนมคงมาตรฐาน ฼ป็น
ขนม฼พื่อสุขภาพที่ต้องมีความสดอร่อย สะอาด  

฼ราจะคัด฼ลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงสุด 
฼ป็นคี฾ตที่฽ท้จริง 100%  

มีการคํานวณ Calories ฽ละระบุข้อมูล ส่วนผสม
ชัด฼จน ทํา฿ห้ลูกค้ามั่น฿จ มีความ฼ชื่อถือ฿นตัว
สินค้า 

ขนาดบรรจุภัณฑ:์ ฼หมาะสมตามมาตรฐาน
ของกลุ่มสินค้าวัตถุดิบทําขนมทั่วเป ฼ช่น 
สําหรับ฽ป้งอัลมอนด์ ฼ป็น 2 เซส์ 1 กก.  
฽ละ 500 กรัม 

 
 ฿นส่วนของนวัตกรรมที่฿ช้฿นการผลิตสินค้า ฼พื่อทํา฿ห้คุณภาพสินค้าที่ดี฽ละเด้ประ฾ยชน์มาก
สุด ทางร้านมีการ฿ช้นวัตกรรม฿นการผลิตสนิค้า฿นกลุ่มวัตถุดิบ ดังนี ้
 ฼ครื่องอบสญุญากาศ ฼ป็น฼ครื่องอบ Dryer ที่฿ช้฼ป็นการทาํ฽ห้งอาหาร การทํา฽ห้งด้วย
฼ครื่องอบสุญญากาศ จะช่วยรักษาคุณภาพของอาหารเด้ดีกว่าการทํา฽ห้งที่ความดันบรรยากาศ ดังนั้น
จึง฿ช้฼ทค฾น฾ลยีการอบ฽ห้งด้วยระบบสญุญากาศ มา฿ช้฿นการผลิต฽ป้งจากมะพร้าว ฽ป้งจากอลัมอนด์
฽ละ฽ป้งจาก฽มคคา฼ด฼มีย ช่วยรักษาวิตามิน B1 ฽ละวิตามิน B2 ฿นวัตถุดิบยังคงอยู่ ฼นื่องจากถ้า฿ช้
ความร้อนสูง฿นการอบ฽ห้ง หรือการนําเปตาก฽ดดจะทํา฿ห้วิตามินทั้ง 2 สูญ฼สีย การอบ฽ห้งด้วย
ระบบสุญญากาศ จะทํา฿ห้เขมัน฿นวัตถุดิบเม่฼หม็นหืน จะ฼ก็บเด้นานขึ้น 
 ฿ช้บรรจุภัณฑท์ี่มีคุณภาพสูง ช่วยกันชื้น คงคุณภาพของสินค้า ฼ช่นกลุ่ม฽ป้งต่าง ๆ หรอืกลุ่ม 
ทํา฿ห้สินค้าเม่฼สียง่าย ฼ก็บเว้เด้นาน 
  2) ด้านราคา (Price) 
  กลยุทธ์การกําหนดการต้ังราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังน้ี 
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   - Cost-Plus Pricing คือการคิดราคา฾ดย฿ช้ต้นทุน฼ป็นฐาน ดังนั้นปจัจัยด้านต้นทุน 
จึง฼ป็นสิ่งที่ต้อง฿ห้ความสําคญัมากที่สุด 
   - Value Based Pricing คือ ฼ป็นราคาที่กลุ่มลูกค้า฼ป้าหมายยินยอมจ่ายจากการ 
ประ฼มินผลประ฾ยชน์ที่คาดว่าจะเด้รับกับต้นทุนที่สญู฼สียเป ฼นื่องจากลูกค้าที่จะ฼ข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์ 
ขนม ฼บ฼กอรี่ ฽ละวัตถุดบิ 
   คี฾ต ย่อมคาดหวังว่าสินค้าของร้านต้องมีความอร่อย ฼ป็นคี฾ตที่฽ท้จริง 100% 
ครบถ้วน มีตัว฼ลือก฼ยอะ เด้รับของ฼ร็ว เม่฼สียหาย ดังนั้นจึง฿ส่฿น฼รื่องของคุณภาพวัตถุดิบที่฿ช้ สูตร
ขนม ฝีมือ฿นการทําขนม การจัด฼ตรียม สต๊อกสินค้า บริษัทจัดส่ง ฼พื่อ฿ห้ลุกค้าเด้รับความพอสูงสุด 
ยอมจ่าย฼งินตามราคาของสินค้าที่ตั้งเว้ 
   - Competitive Pricing Strategy คือ การต้ังราคาอิงคู่฽ข่งที่มีอยู่฿นตลาดอาหาร
สินค้าคี฾ต฽ละตลาดสินค้า฼พื่อสุขภาพ ซึ่งมีการ฽ข่งขันค่อนข้างสูง ลุกค้าสามารถ฼ลือกซื้อจากหลาย
฼จ้า ทํา฿ห้ราคา฼ป็นปัจจัยสําคัญประการหนึ่ง฿นการตัดสิน฿จซื้อของลูกค้า ราคาจะขึ้นอยู่กับชนิดของ
ขนม ฼บ฼กอรี่ กับชนิดของวัตถุดิบต่าง ๆ  
  3) ด้านสถานที฽่ละช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
   - ร้าน KETO LIFE ฼ป็นรูป฽บบร้านค้าออนเลน์ ดังนั้นเม่มีหน้าร้าน 
   ร้านจะมีการ฼ช่าสํานักงาน ฼ป็นพื้นที่฿ช้฿นการคุยงานกับคู่ค้า ฼ป็นที่รับสินค้า  
สต๊อกสินค้า หบีห่อสินค้า จัดส่งสินค้า฿ห้ลูกค้า นอกจากนั้นยัง฿ช้฼ป็นที่ทําขนม Studio ถ่ายสินค้า฿น
การทําการตลาด ฼ป็นต้น ซึ่งการ฼ลือก Location ฼น้นความสะดวกกับบริษัทจัดส่ง ฼ช่น Grapfood 
Fastgo Goviet 
  4) ด้านการส่ง฼สริมการตลาด (Promotion) 
  ฾ปร฾มชนั฿นช่วง฼ปิดตัว฼ปิด฽บรนด์฿หม่ จุดประสงค์ของช่วงนี้ คือ การนํา฼สนอ฿ห้ลูกค้า
รู้จักถึง฽บรนด์ ซึ่ง฼ป็นช่วงที่ต้องทําการ฾ฆษณาออนเลน์อยา่งมากผ่านช่องทาง Facebook 
Instargram ยิ่ง฽อด฾ฆษณาพร้อมเปด้วย฾ปร฾มชั่นซื้อหนึ่ง฽ถมหนึ่ง ของที่฽ถมจะ฼ป็นสินค้า฿ช้เป
ด้วยกัน ฼ช่น ซื้อ฽ป้งอัลมอนด์ เด้฽ถมผงฟู หรือ Cream of Tartar หรอืซื้อขนม 4 ชิ้นเด้฽ถมฟรี฼พิ่ม
อีกช้ินสามารถชนิดเด้฼อง หรือ฽จกสินค้ามา฿หม่ขนาดทดลอง฿ห้ลูกค้า ฾ปร฾มชั่นจัดส่งฟรีถ้าสั่งซื้อ
สินค้าจาก 1000 บาท ขึ้นเปหรือส่งฟรี฿นบาง฼ขตพ้ืนที่ที่กําหนด฿น฼มืองฮานอย 
   - สมัคร฼ป็นสมาชิกของร้าน฿นกลุ่ม฼ฟซบุ๊ก รับบัตรสะสม฽ต้ม ฼พื่อเดส้ทิธิพิ฼ศษ
ต่างๆ฿นการสั่งซื้อครั้งต่อเป ฼ช่น เด้ส่วนลด ของ฽ถม 
   - ฾ปร฾มชนัตอนที่ลูกค้ารู้จักถงึ฽บรนด์฽ล้ว ทํา฾ปร฾มชันซื้อสินค้า฼ป็นชุด จะเด้ราคา
ที่ถูกลงถ้าสั่งซือ้ต่างหาก 
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   - ฾ปร฾มชั่นตาม฼ทศกาล ช่วง฼ทศการจะเด้฾ปร฾มชั่น ซื้อ 1 ฽ถม 1 หรือลดราคา
สําหรับสินค้า฼ฉพาะช่วง฼ทศกาลนั้น 
   - จัด฼กมออนเลน์฼ดือนละครั้ง ฿ห้ลูกค้า฼ล่น฼กมชวน฼พื่อน฼ข้ามา฼ล่นด้วยจะเด้รับ
ของขวัญชิ้นพิ฼ศษ ของขวัญตอ้งมีมูลค่ามากพอ฼พื่อ฿ห้ลูกค้าสน฿จ฼ข้ามา฼ล่น 
 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการผลิตและการจัดซ้ือ 
 5.3.1 ฽นวคิด฽ละทฤษฎทีี่฼กีย่วข้อง 
  5.3.1.1 ฽นวคดิ฽ละนิยามการผลิต 
  การผลิต (Production) หมายถึง ขบวนการหรือขั้นตอนที่฼ปลี่ยน฽ปลงปัจจัยการผลิต 
(Input) ฿ห้฼ปน็ผลผลิต (Output) ซึ่งปัจจัยการผลิตนอกจากจะหมายถึง ที่ดิน ฽รงงาน ทุน฽ละ
ผู้ประกอบการ฽ล้วยังหมายถงึ วัตถุดิบ฽ละสินค้าขั้นกลางทุกชนิดที่฿ช้฿นขบวนการผลิตด้วย
วัตถุประสงค์ของผู้ผลิตทุกคนก็ คือ ต้องการที่จะดํา฼นินการผลิต฼พ่ือ฿ห้เด้ผลผลิต มากที่สุด หรือ
ดํา฼นินการผลิตสินค้า฾ดย฼สียต้นทุนตํ่าสุด ทั้งนี้฼พราะการผลิตมี ความสมัพันธ์฾ดยตรงกับต้นทุนการ
ผลิต การผลิตที่฿ช้ปัจจัยเม่มปีระสิทธิภาพจะมีผล฿ห้ ต้นทนุการผลิตสูงขึน้ ดังน้ัน ผู้ผลติจึงต้องการ฿ช้
ปัจจัยการผลิตที่มีประสิทธิภาพ฿ห้฼สีย  ต้นทนุการผลิตต่ําสุด ซึ่งจะมีผลทาํ฿ห้ผู้ผลติเด้รับกําเรมาก
ที่สุด การศึกษาทฤษฎีการ ผลิตจะ฼ป็นหลัก฼กณฑ์หรือ฽นวทาง฿นการผลิตของผู้ผลิต฼พ่ือ฿ห้เด้ผลผลิต
มากที่สุดหรือ ฼สียต้นทุนต่ําสุด ซึ่งมีผล฿ห้เดก้ําเรมากที่สุด 
  สุกัญญาเชยชาญ (2540) เด้฿ห้฽นวคิดการผลิตเว้ว่า การผลิต฼กี่ยวข้องกับขั้นตอน 
หลัก ๆ ม ี3 ขั้นตอน คือ 
  การวาง฽ผนการผลิต หมายถึง การกําหนด฽นวทาง฿นการดํา฼นินการผลิต ฼ช่น การ
พิจารณาตัดสิน฿จว่าจะ฼ลือกผลิตสินค้าหรือบริการชนิด฿ด จํานวน฼ท่าเร จะ฿ช้ระบบการปฏิบัติการ
฽บบ฿ด 
  การปฏิบัติการผลิต หมายถึง การลงมือปฏิบัติงานทางด้านการผลิต ฼พื่อ฿ห้฼ป็นเปตาม
฽ผนที่วางเว้ล่วงหน้า 
  การควบคุมการผลิต หมายถงึ การตรวจสอบ฽ละคิดตามผลการผลิต฼พื่อ฿ห้มั่น฿จว่า
ผลงานมีความก้าวหน้า฽ละประสบผลสํา฼รจ็ทุกประการ 
  5.3.1.2 ทฤษฎกีารจัดลําดับงาน (Job Sequencing) 
  ทฤษฎีการจัดลาดับงานทํา฿ห้ ฼กิดความชัด฼จนว่า ฽รงงาน ฼ครื่องจักร อุปกรณ์฽ละสิ่ง
อํานวยความสะดวกอื่น ๆ ทีต่้อง฿ช้ ฿นการผลิตผลิตสินค้าหรือบริการ ต้องการ฼มื่อ฿ด ฽ละปริมาณ
฼ท่า฿ด หรืออีกนัยหนึ่งก็คือทํา฿ห้ทราบว่า฽รงงาน ฼ครื่องจักร อุปกรณ์อะเร จะต้อง฿ช้มากน้อย฽ค่เหน 
฼พื่อ฿ห้฼กิดผลดีต่อองค์กรมากที่สุด ซึ่งสามารถ฽บ่งออก฼ป็นประ฼ภทตา่ง ๆ ดังต่อเปนี ้
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   - การผลิต฽บบกระบวนการ 
   - การผลิตปริมาณมาก฽ละตอ่฼นื่อง 
   - การผลิต฼ป็น฾ครงการ (Projects) ซึ่งต้องทา฿ห้฼สร็จ฼ป็น฾ครงการเป 
   - การผลิตตามปริมาณการผลติที่กําหนดของผลิตภัณฑ์หลายประ฼ภทด้วย
฼ครื่องจักร฽ละอุปกรณ์ชุด฼ดียวกัน ฾ดยรวม฽ล้วการที่฼ลือกรูป฽บบการผลิตที่ถูกต้องจะช่วยส่งผลดีต่อ
องค์กร฾ดย฼ป้าหมาย ดังนี ้
    - ผลิต฿ห้สามารถส่งเด้ทันตามกําหนด 
    - ทํา฿ห้งานที่ส่งเม่ทันหรือ฼วลาที่ส่งเม่ทันนอ้ยที่สุด 
    - ทํา฿ห้฼วลา฿นการตอบสนองต่อลูกค้าสั้นทีสุ่ด 
    - ทํา฿ห้฼วลา฿นการดา฼นินการ฼สร็จสิ้นสั้นที่สดุ 
    - ลด฼วลาการทางานล่วง฼วลา 
    - ทํา฿ห้อัตราการ฿ช้ประ฾ยชน์ของ฽รงงาน ฼ครื่องจักร อุปกรณ์สูง 
    - ลด฼วลาว่างงานของ฽รงงาน ฼ครื่องจักร อปุกรณ์ 
    - ลดงานที่อยู่ระหว่างผลิต 
  5.3.1.3 ทฤษฎรีะบบการผลิต฽บบลีน (Lean Manufacturing System) 
  ระบบการผลิตที่มุ่ง฼น้นการเหล (Flow) ของงาน฼ป็นหลัก ฼พื่อลดหรือกาจัดความสูญ
฼ปล่า (Waste) ต่าง ๆ ของงาน ฽ละ฼พ่ิมคุณค่า (Value) ฿ห้กับตัวสินค้า ด้วยการปรับปรุงอย่าง
ต่อ฼นื่อง อันจะส่งผลต่อการลดต้นทุน฽ละ฼พิ่มผลิตภาพ (Productivity) บนพื้นฐานของความพอ฿จ
ของลูกค้า ซึ่งมวีัตถุประสงค์ 2 ประการ เด้฽ก ่
   1) ฼พื่อ฼พิ่มผลผลิต (Increase Productivity) 
   2) ฼พื่อลดต้นทนุ฿นการผลิต (Cost Reduction) 
  ฼ครื่องมือ ฼ทคนิคหรือ฽นวทาง฽บบลีน ที่นํามา฿ช้฿นกระบวนการผลิต฼พ่ือวิ฼คราะห์หา
ความสูญ฼ปล่าที่฼กิดขึ้นมี ดังนี ้
   1) มาตรฐานการทางาน (Work Standardization) การสร้างมาตรฐานการทางาน 
ซึ่งผ่านการศึกษาตามหลักการของการศึกษางาน จะช่วยลดกิจกรรมที่เม่สร้างมูลค่า฼พิ่มออกเปเด้ 
฽ละทา฿ห้พนักงาน฽ต่ละคนปฏิบัติงาน฿นลักษณะ฼ดียวกัน จึง฼ป็นการลดความผัน฽ปรจากวิธีการทา
งานเด้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   2) ผังสายธารคุณค่า (Value Stream Mapping: VSM) ฼ป็นการจัดสร้างผังการเหล
ของกิจกรรมทั้งหมดที่ต้องทา ตั้ง฽ต่เด้รับวัตถุดิบจนกระทั่งส่งสินค้าถือมือลูกค้า ฼พื่อช่วย฿ห้บ่งชี้ความ
สูญ฼ปล่าเด้ชัด฼จนอันจะนาเปสู่การปรับปรุงด้วยวิธีการ฽ละ฼ครื่องมือที่฼หมาะสมต่อเป 
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   3) การบํารุงรักษาที่ทุกคนมีส่วนร่วม (Total Productive Maintenance: TPM) 
฼ป็น฼ครื่องมือของระบบการผลิต฽บบลีน ฼พือ่การปรับปรุงประสิทธิภาพของการทางานร่วมกันระหว่าง
คนกับ฼ครื่องจักร ฽ละทา฿ห้฼กิดการ฿ช้ประ฾ยชน์จาก฼ครื่องจักรเด้สูงสุด อันก่อ฿ห้฼กิดประสิทธิภาพ฿น
การผลิต 
   4) การลด฼วลา฿นการ฼ปลี่ยนรุน่การผลิต (Change Over Reduction) ฼ปน็ การ
ปรับปรุง฿ห้สามารถ฼ปลี่ยนรุน่เด้อย่างรวด฼ร็ว ฾ดยมุ่ง฼น้อรูป฽บบการทางานเด้ง่าย (Simply) ฿ห้
สามารถที่จะสง่ผลต่อการ฼พิ่มกาลังการผลติ ความยืดหยุ่น ฽ละการ฿ช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ 
   5) การผลิตงานด้วยขนาดล็อต฼ล็ก (Small Lot Production) การผลิตงาน
ด้วยล็อตขนาด฼ล็ก ๆ ถือว่า฼ป็นหลักการหรอื฼ทคนิคที่สําคญัของระบบการผลิต฽บบลีน ซึ่งมีข้อดี คือ 
฿ช้฼วลา฿นการผลิตงานหนึ่งล็อตสั้นลง ฼นื่องจากงานมีจานวนน้อย เม่ต้องรอนานก่อนส่งเปยัง
กระบวนการต่อเป จึงส่งผล฿ห้เด้งานเหล (Flow) เด้ดีขึ้นด้วย ฿นภาพรวมจะทํา฿ห้ Lead Time ของ
งานสั้นลง ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเด้ตรง฼วลามากยิ่งขึ้น ลดจานวนสินค้าคงคลัง ทํา฿ห้฼หน็
ปัญหาที่ซ่อนอยู่เด้ชัด฼จนขึ้น อันจะนาเปสู่การ฽ก้ปัญหาอย่างถาวร ฽ละลดความสูญ฼ปล่าที่฼กี่ยวข้อง
อื่น ๆ ฼ช่น การขนย้าย การจดั฼ก็บ ฼ป็นต้น 
   6) การ฿ช้ระบบดึง (Pull System) ระบบดงึ฼ป็นระบบที่฼ป็นหัว฿จสําคัญของระบบ
การดึงการผลิต฽บบลีน ฼นื่องจากระบบดึงจะผลิต฼มื่อมีการดึงสินค้า฾ดยลูกค้า ซึ่งจะ฼ปน็การกระตุ้น฿ห้
หน่อยงานหรือ฽ผนกต้นน้ําถดัขึ้นเป ต้องผลิตสินค้ามา฼พิ่ม ฾ดยการจะผลิต฼พิ่มต้องดึงวัตถุดิบจาก
฽ผนกก่อนหนา้มา฿ช้ จึงส่งผล฿ห้หน่วยงานก่อนหน้าต้องผลิตวัตถุดิบมา฼ดิม 
 5.3.2 วิธีการผลิต฽ละจัดซื้อสินค้า 
  5.3.2.1 วิธีการผลิต 
  ฼นื่องจากว่า ร้าน฼ป็นร้านขายขนม ฼บ฼กอรี ่฽ละวัตุดิบซึ่งสินค้า฽บ่ง฼ป็น 2 กลุ่มที่ชัด฼จน 
ดังนั้น วิธีการผลิตมทั้งหมด 2 ฽บบด้วยกัน เด้฽ก่ การผลิตสินค้า฼อง฽ละการซื้อมาขายเป 
  ฿นส่วนของการผลิต฼อง จะ฼ป็นการทําขนมทุกชนิด สา฼หตุหลัก ๆ ที่ทางร้านดํา฼นินการ
ผลิต฼อง ขนมดังนี้ 
   1) ฼พื่อป้องกันการ฼ผย฽พรท่างด้าน฼ทคนิคการทําขนม ฽ละด้าน฼ทค฾น฾ลยี ก็คือ
สูตรขนมคี฾ต ฼ป็นสูตรที่ทางร้านมุ่ง฼น้นพัฒนาอย่างต่อ฼นื่อง ฽ละคิดค้นสูตรขึ้นมา฼อง ฼ป็น
กระบวนการที่ทางร้านต้องทํา฼อง ฼พื่อเด้฼ป็นที่รู้จัก฿นด้านขนมคี฾ตที่อร่อย฽ละ฽ท้จริง 
   2) เมม่ีผู้ขายราย฿ดที่มีความสามารถ฿นการผลิต (No Competent Supplier) ฼ช่น 
เม่มีที่รับผลิตขนมคี฾ต หรือ฽ป้งอัลมอนด์ตามจํานวนที่ร้านต้องการ 
   3) สามารถควบคุมระดับคุณภาพเด้ดีกว่า (Better Quality Control) มั่น฿จเด้฿น
฼รื่องของส่วนผสม฿นขนม หรือคุณภาพของวัตถุดิบจะดีกว่า ฼ช่น ฽ป้งจะ฽ห้งกว่า ฼ก็บเว้เด้นานกว่า 
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฽ป้งละ฼อียด฽ละสะอาดกว่า ทํา฿ห้ลดระยะ฼วลาค่า฿ช้จ่ายทางด้าน ฾ลจิสติกส์ (Control of Lead 
Time Transportation and Warehousing Cost) 
   4) ประหยัดตน้ทุน (Lower Cost) ทางร้านมีคนที่สามารถทําขนมเด้฼อง ห่อสินค้า
฼อง จะช่วยทํา฿ห้ลดต้นทุน฿นการซื้อสินค้า ต้นทุนก็ถูกลง หรือการที่ต้องจ้างคนนอกทําขนม ก็จะมี
ต้นทุนที่สูงกว่า฼ช่นกัน 
  ฿นส่วนของรูป฽บบซื้อมาขายเป 
   1) เด้฼ปรียบด้านต้นทุน (Cost Advantage) ราคาหรือตน้ทุน฼ป็นส่วนที่สําคัญที่จะ
ทํา฿ห้ทางร้านตัดสิน฿จซื้อหรอืจ้างภายนอก ฼นื่องจากการคํานวณต้นทุน฿นการผลิต฼องจะสูงกว่า ฼ช่น 
สําหรับสินค้าบางตัว ที่เม่฿ช่สินค้าหลักของร้าน฽ต่จํา฼ป็นต้องม ี฼พื่อ฼ป็นการครบถ้วนของสินค้า฿นร้าน 
ดังนั้น จํานวนสินค้าที่ต้องการ จะมามาก ถา้ผลิต฼องจะต้องมีต้นทุนขอ฼ครื่องจักร฽ละคนงาน ซึ่ง฽พง
กว่าหลาย฼ท่าถ้าสั่งซื้อสินค้านอก 
   2) ขาดความรูค้วามชํานาญการ (Lack of Expertise) สําหรับสินค้าหลายตัว ทาง
ร้านยังขาดความรู้ความชํานาญ฿นด้าน฼ทค฾น฾ลยีการผลิต 
   3) คุณภาพ (Quality) ผู้ขายอาจมี฼ทค฾น฾ลยี ที่ดีกว่า฼รา ขบวนการ ความสามารถ
ของคนงาน ฽ละความเด้฼ปรียบทางด้านขนาดของธุรกิจ ผู้ขายอาจมีการลงทุนมากกว่า฼ราทางด้าน
การวิจัย฽ละพัฒนา ฿นบางครั้งการจ้างภายนอกที่มีศักยภาพ฼ฉพาะด้านอาจจะช่วยทํา฿ห้ องค์กรของ
฼รามีการ฼ติบ฾ตอย่างรวด฼ร็วเปพร้อมกันด้วย 
   4) ความยืดหยุน่ (Flexibility) การทํา฼องอาจต้องลงทุน฼ครื่องมือ฼ครื่องจักรที่฿ช้
฼ฉพาะงาน฼ดียว฽ละบางทีก็฿ช้ผลิตอยา่งอ่ืนเม่เด ้
  5.3.2.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ การขนส่งสินค้า฽ละการบรหิารสินค้าคงคลัง 
  การจดัซื้อ฼ป็นส่วนที่฼ช่ือมต่อการปฏิบติังานระหวา่งผู้จัดส่งวัตถุดิบ฽ละการดํา฼นินการ
ผลิต ฼ป็นส่วนที่สําคัญที่จะทาํ฿ห้฼กิดการปฏิบัติงานของร้าน ฼ป็นช่องทางที่ทํา฿ห้ร้านเด้รับรู้ข้อมูลต่าง 
ๆด้วย ฼ช่น ฽หล่งวัตถุดิบหรือผู้จัดส่งวัตถุดิบราย฿หม่ ฽นว฾น้มของตลาด฽ละอุตสาหกรรม ซึ่ง฿นตลาด
จะมีผู้จัดส่งหลาย฼จ้ามีมีลักษณะที่฽ตกต่างกัน ดังน้ันทางร้านจํา฼ป็นต้องมีวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบที่
ถูกต้อง ฼พื่อ฿ห้มีวัตถุดิบ฽ละวัสดุอื่น ๆ฿นการผลิตอย่าง฼พียงพอ ฼พื่อ฿ห้กิจการเด้รับสินค้า฿น฼วลาอัน
สมควรคุณภาพถูกต้องปริมาณ฼หมาะสม ฼พื่อ฼ป็นการบริหาร฼กี่ยวกับการ฼งิน เม่฿ห้จมอยู่กับสินค้า
คง฼หลือมาก฼กินเป ฽ละเม่ตอ้ง฼สี่ยงภัยกับสินค้าด้วย฾ดยวิธ ีดังนี้ 
   1) ซื้อ฿ห้เด้คุณภาพความต้องการ (Right Quality) ทางร้านจะต้องกําหนดรายช่ือ
สินค้าทุกชนิด กับคุณภาพที่ต้องการต้องการสําหรับ฽ต่ละรายการ ฼ช่น สําหรับ฼มล็ดอัลมอนด์ 
ต้องการอัลมอนด์ที่นํา฼ข้าจาก Australia ชนิดอบ฽ห้ง ขนาด 23/25 ราคาที่คลังเม฼่กนิ 150 bath/kg 
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   2) ซื้อสินค้า฿หเ้ด้ปริมาณ จํานวน ตามความต้องการ (Right Quantity) ต้องซื้อ
สินค้า฼ข้ามาตามจํานวนที่ระบุ เม่น้อยหรือเมม่ากกว่าความต้องการ ฼พื่อลดปัญหา฽ละคา่฿ช้จ่ายที่จะ
฼กิดขึ้นจากการสั่งซื้อ฽ละความ฼พียงพอ฿นกระบวนการผลิตสินค้าที่กําหนดเว้หรือป้องกันการจม฼งิน
฿นสินค้า 
   3) ส่งสินค้า฿หเ้ด้฿น฼วลาที่ต้องการ (Right Time) วัตถุดิบช้ากว่ากําหนดที่ต้องการ
อาจส่งผลทํา฿ห้฾ครงการกระบวนการผลิตหยุด ดังนั้น ฝ่ายจัดซื้อจํา฼ป็นจะต้องระบุ฼วลา฿นการจัดส่งที่
฽น่นอน ฼ช่น ฿ห้มาส่งมอบ฿ห้วันจันทร์ ที่ 2 พฤศจิกายน 2020 ฼วลา 15.30 ที่คลังสินคา้ คอน฾ด 
Time CiTy ฮานอย ฼วียดนาม ฼พื่อกําหนดการตรวจ฼ชด็฽ละจะนําวัตถุดิบ฼ข้าสู่กระบวนการผลิต฿น
฼วลา 16.30 ฼ป็นต้น 
   4) การซื้อสินค้าที่เด้ราคายุติธรรม฼หมาะสม (Right Price) การซื้อของ฿ห้เด้ราคาถูก
฼ป็นปัจจัยที่สําคัญมาก ฼พราะทํา฿ห้ต้นทุนลดลง ทํา฿ห้ร้านมีข้อเด้฼ปรียบต่อขู่฽ข่ง มีงบมากขึ้นการจัด
฾ปร฾มชั่นหรือ฽นวทางการตลาดต่าง ๆ ฽ตต่้องมองด้วยว่า ว่าราคาซื้อที่ถูก฼ป็น฼พียงปัจจัย฼บื้องต้นที่
฼ห็นชัด฼จน จะต้องคํานึงถึงปัจจัยหลายอย่าง ที่มีผลกระทบต่อต้นทุนการดํา฼นินงานของร้านด้วย ฼ช่น 
คุณภาพ ความคุ้มค่าของสินค้าหรือวัตถุดิบ 
   5) ส่งสินค้าเด้ตามสถานที่ทีต่้องการ (Right Place) การระบุสถานที่฿นการจัดส่ง 
฼พื่อ฿ห้เด้สินค้าหรือวัตถุดิบที่ถูกต้องตามคุณภาพ ปริมาณที่ครบถ้วน฼วลาที่ต้องการกับความต้องการ
ราคาที่฼หมาะสม ฼พื่อเม่฿ห้ส่งผลต่อกระกระบวนการผลิต เม่฼กิดค่า฿ช้จา่ย฼พ่ิม฼ติม฿นการส่งสินค้า฿หม่ 
   6) ซื้อสินค้าจาก฽หล่งขายที่฼ชื่อถือเด ้(Right Source) : ฼ป็นการตรวจสอบประวัติ
ผู้ขาย฼พื่อพิจารณาความน่า฼ชื่อถือ ฾ดยดูเด้จากกระทรวงพาณิชย์ กระทรวงการคลัง ตลาดหลักทรัพย์
฽ห่งประ฼ทศ฼วียดนาม สมาคม/ชมรมต่าง ๆ หรือจาก฼ว็บเซต์ของ฽หล่งขาย ฼ป็นต้น ฼พื่อดูว่าความมี
ชื่อ฼สียง ความมั่นคง฿นการดํา฼นินการของผู้ขาย รวมทั้งงบการ฼งินของบริษัทที่มีความสามารถ฿นการ
สั่งซื้อ-สั่งจ่าย หรือกระ฽ส฼งินหมุน฼วียน฿นการดํา฼นินธุรกิจต่อกัน 
   7) คณุภาพการบริการ฼ป็นที่น่า฼ช่ือถือ (Right Service) ฼ป็นปัจจัยสําคัญ฿นการ
฼ลือก Supplier คือมองว่าผู้ขายสามารถตอบสนองความต้องการเด้ตรงตามความต้องการหรือ฼กิน
ความคาดหวังที่ก้อ฿ห้฼กิดความพึงพอ฿จจากการซื้อผลิตภัณฑ์ ฼ช่น ระยะ฼วลาการรับประกันการ
บริการหลังการขาย การรับฟัง Feedback การมีน฾ยบาย฿ห้ราคาที่ดีต่อคู่ค้าประจํา 
 5.3.3 กระบวนการผลิต 
 สินค้าของร้านถูกข่าง฼ป็น 2 กลุ่มหลัก คือ ขนม฼บ฼กอรี่ทีผ่ลิต฼อง ส่วนวัตถุดิบทําขนม฼ป็น
รูป฽บบซื้อมาขายเปจะเม่มีกระบวนการผลิต 
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  5.3.1.1 กระบวนการผลิตขนม KETO ฼บ฼กอรี่ 
  การทําขนมคี฾ตของร้าน KETO LIFE จะ฼ป็นการรับออ฼ดอร์จากลุกค้า฼ป็น 50% ฽ละ 
50% ฼ป็นการผลิตทําขนมตาม฼มนูประจําของร้านที่ระบุเว้ ฽ละ฽ต่ละ฼ดอืนจะมีการ฼พิ่ม฼มนขูนมชนิด
฿หม่ ที่฼ป็นขนมขายดีสุดของ฼ดือนที่฽ล้ว หรือ฼ป็น฼มนูขนมสูตร฿หม่ออกมาทดลองตลาด ฾ดยขั้นตอน
การผลิต ดังนี้  
 
ภาพที่ 5.2: ขั้นตอน฿นการผลิตขนมคี฾ต฼บ฼กอรี ่
 

 
 
  5.3.1.2 กระบวนการผลิตวัตถุดิบทําขนมคี฾ต 
  วัตถุดิบทําขนมของร้าน KETO LIFE ฼ป็นสินค้านํา฼ข้าจาก 3 ฽หล่งด้วยกัน เด้฽ก่ 
ประ฼ทศจีน ประ฼ทศเทย ฽ละ฿นประ฼ทศ฼วียดนาม ฾ดย฿นกระบวนการจัดการสินค้าถูก฽บ่ง฼ป็น 2 
กลุ่ม 
   1) กลุ่มสินค้าซือ้มาขายเป เม่มีการ฽อด Value ฼พิ่ม฼ติม ขาย฽บรนด์ที่นํา฼ข้า ฼ช่น
กลุ่มของน้ํามัน สินค้ากลุ่มนี้฼พ่ิม฼ข้ามา฿นรายการการขาย฾ดยจํานวนเม่มาก จุดประสงค์คือทํา฿ห้
สินค้าของร้านครบถ้วน 
   2) กลุ่มที ่2 ฼ป็นกลุ่มสินค้าหลัก฼ช่น กลุ่ม฽ป้ง สาร฿ห้ความหวาน จะ฼ป็นรูป฽บบ 
Repackage ทํา฼ป็น฽บรนด ์KETO LIFE ฾ดยทางร้านจะทําการจัด฽พ็คสินค้า฼อง ฼นื่องจากจํานวน 
ออ฼ดอรยั์งเม่฼ยอะมาก สามารถทํา฼องเด้ ฾ดยการ฿ช้บรรจุภัณฑ์฽ละขนาดบรรจุภัณฑ์ ดังนี้ 
 
 

1.คิดค้น
สูตรขนม  

2. จัดเตรียม
วัตถุดิบ 

3. ผลิตขนม 

4.รับ 
Feedback 
ปรับเปลี่ยน
สูตร 

5. จัดส่ง
สินค้า  

4. ตรวจเช็ค
คุณภาพ
สินค้า 
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ตารางที่ 5.2: ตัวอย่างลักษณะบรรจุภัณฑ ์฿นการทํา Repackage วัตถุดิบทําขนมคี฾ต 
 
ลักษณะบรรจุภัณฑ ์ รูปตัวอย่าง 
วัสดบุรรจุภัณฑ์ ฼ป็น ถุงคราฟท์ มีสขีุ่น ตั้งเด้ มีซิปล็อค 
ช่วยยืดอายุของสินค้า฿ห้นานขึ้น ป้องกันการ฼กิด฼ชื้อรา 
ขนาดถูกจัดทําตามมาตรฐานของกลุ่มสินค้าวัตถุดิบทํา
ขนมทั่วเป 
    - สําหรับ฽ป้งอัลมอนด์ ฼ป็น 2 ขนาด 1 กก. ฽ละ 500 
กรัม 
    - สําหรับสาร฿ห้ความหวาน หญ้าหวาน ฼ป็น 3 ขนาด 
100 กรัม 200 กรัม ฽ละ 500 กรัม   

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 ฽นวคิด฽ละทฤษฎทีี่฼กี่ยวข้อง 
  5.4.1.1 ทฤษฎคีวามต้องการถือ฼งินตาม฽นวคิดของ Baumol ฽ละ Tobin ฽บบจําลอง
ของ Baumol ฽ละ Tobim ที่฼กี่ยวกับจุดประสงค์ของการ฼งิน (Baumol–Tobin Model of Money 
Demand) ฼ปน็การ฽สดง฿ห้฼ห็นว่า การถือ฼งินนั้นก่อ฿ห้฼กิดความสะดวก฿นการจับจ่าย฿ช้สอย 
฼นื่องจากเม่จํา฼ป็นที่จะต้อง฼สีย฼วลา฽ละค่า฿ช้จ่าย฿นการทาํธุรกรรม (Transaction Costs) สําหรับ
การ฽ปลงสินทรัพย์ทางการ฼งิน฿ห้฼ป็น฼งินสด ยกตัวอย่าง฼ช่น การที่บุคคลต้อง ฼ดินทางเปยังธนาคาร
฼พื่อถอน฼งินสดทุกครั้งที่ต้องการซื้อสินค้า฽ละบริการ ต้นทุนการถือ฼งิน฼พื่อความสะดวก฿นการซื้อขาย
น้ี฼ป็นดอก฼บ้ียท่ี฼สยี฾อกาสเป (Foregone Interest) จากการถือสินทรัพย์ ประ฼ภทอื่นที่ก่อ฿ห้฼กิด
รายเด้ หรือจากการขาดรายเด้฿นการทํางาน ฼นื่องจาก฼วลาที่฼สียเป ดังนั้น ฼มื่ออัตราดอก฼บี้ย฼พิ่ม
สูงขึ้น ต้นทุน฿นการถือ฼งินหรือ฼สียค่า฾อกาสก็จะ฼พ่ิมขึ้นด้วย อุปสงค์ของ฼งิน หรือความต้องการถือ฼งิน
ก็จะลดน้อยลง 
  5.4.1.2 ทฤษฎอีรรถประ฾ยชน์ (Utility) หมายถึง ความพอ฿จที่ผู้บริ฾ภคเด้รับจากการ
เด้มา เด้฿ช้เด้ บริ฾ภค หรือ เด้ผลประ฾ยชน์จากสินค้า฽ละบริการ ดังนั้น อรรถประ฾ยชน์จึง฼ป็นสิ่งที่มี
อยู่฿นตัวสินค้า฽ละบริการ ฿นรูปของความสามารถ฿นการบําบัดความต้องการของผู้บริ฾ภค ซึ่งที่มา
฽ละ สา฼หตุของการ฼กิดอรรถประ฾ยชน์อาจม าจากสา฼หตุหลายด้าน อาทิ สุขภาพที่ดีขึน้ความ
สวยงาม ความสะดวก สบาย รสชาติ ความทนทาน ความหรูหรา ความภาคภูมิ฿จ ความมันคง ความมี
อํานาจ฽ละอื่น ๆ ซึ่งจะมีทั้งสว่นที่฼ป็นรูปธรรม฽ละส่วนที่฼ป็นนามธรรม ฼รื่องของอรรถประ฾ยชน์จึง 
฼กี่ยวข้องกบรสนิยม ความพอ฿จ ฽ละความนึกคิดส่วนบุคคล อย่างเรกต็าม ทฤษฎีอรรถประ฾ยชน์ เด้
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มีการกําหนดข้อสมมติเว้วา่ อรรถประ฾ยชน์฼ป็นสิง่ที่สามารถวัดออกมา฼ป็นหน่วยนับเด้ (Measurable 
Quality) ฾ดย฼รียกหน่วย฿นการวัดวามยูทิล (Utility) อรรถประ฾ยชน์ที่ผู้บริ฾ภคเด้รับจากการบริ฾ภค
สินค้าชนิดหนึ่ง ๆ ต่างกัน฼ป็นอิสระตอ่กนั ฽ละอรรถประ฾ยชน์ของบุคคล฿นสังคมสามารถนํามา
รวมกันเด้ (Additive Quality) 
 5.4.2 ฽หล่งที่มาของ฼งินทุน 
 การประกอบธุรกิจร้าน KETO LIFE มี฼งินลงทุนทั้งหมดมาจาก 2 ส่วนคือ ส่วนของ฼จ้าของ
฽ละส่วนกู้ยืมจาก฽หล่ง฼งินทุนจากภายนอก 
 
ตารางที่ 5.3: ฽ผนงานด้านการ฼งิน฽ละงบประมาณ 

 
ประ฼ภทของ฽หล่ง฼งินทุน การวิ฼คราะห์ข้อด-ีข้อ฼สีย 
กลยุทธ์฽หล่ง฼งินทุนภาย฿น 
 

ข้อดี: ฼หมาะกับธุรกิจที่มีขนาดเม่฿หญ่฼กินเป ฼งิน
ลงทุนเม่มากเม่มีภาระหน้ีสิน หรือภาระผูกพัน฿น
อนาคต 
ข้อ฼สีย: เม่สามารถนํา฼งินนั้นเป฿ช้จ่ายอย่างอื่นเด้ 

กลยุทธ์฽หล่ง฼งินทุนภายนอก 
 

ข้อดี: มีการระดม฼งินทุนเม่จํากัด  
ข้อ฼สีย: ต้อง฼สียดอก฼บ้ียทุก฼ดือน ฽ละต้องชําระทั้ง 
฼งินต้น ดอก฼บี้ย ภาย฿น฼วลาที่กําหนด ถ้าเม่฼ช่นนั้น 
อาจถูกฟ้องหรือยึดทรัพย์ตามมาเด้ 

 
 5.4.3 ฽ผนการ฼งิน฽ละงบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.4: งบประมาณการลงทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ รวม 
฽หล่งที่มา 

ส่วนของ฼จ้าของ ฼จ้าหนี ้(฼งินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
อุปกรณ์ทําขนม 20,000 20,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ รวม 
฽หล่งที่มา 

ส่วนของ฼จ้าของ ฼จ้าหนี ้(฼งินกู้ยืม) 
฼ครื่องปั่น 10,000 10,000 - 
฼ตาอบ 22,000 22,000 - 
฼ครื่องครัว 15,000 15,000 - 
ตู้฼ย็น 20,000 - 20,000 
฼ครื่องปรับอากาศ 19,000 19,000 - 
พัดลม 3,000 3,000 - 
฾ต๊ะ 9,000 9,000 - 
฼ก้าอ้ี 4,000 4,000 - 
กล้องถ่ายรูป 30,000 - 30,000 
มอ฼ตอร์เซค์ 60,000 - 60,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 212,000 102,000 110,000 
ค่า฿ช้จ่ายก่อน฼ริ่มดํา฼นินงาน 
ค่ามัดจําสํานักงาน 20,000 20,000 - 
ค่าตก฽ต่ง 50,000 50,000 - 
ค่า฿ช้จ่ายอื่น ๆ 20,000 20,000 - 
฼งินทุนหมุน฼วียน 200,000 200,000 - 
รวม฼งินลงทุน฼ริ่มต้น 502,000 392,000 110,000 
สัดส่วน฾ครงสร้าง฼งินทุน (%) 100.00 78 22 

 
 5.4.4 ฿นงบประมาณการลงทุน฿นธุรกิจร้าน KETO LIFE ประกอบเปด้วย  
  1) อุปกรณท์ําขนม อุปกรณผ์ลิต อุปกรณ์฼ครื่อง฿ช้ ฼ฟอร์นิ฼จอร์ มอ฼ตอร์เซค์ รวม
ทั้งหมด฼ป็น 212,000 บาท 
  2) ค่า฿ช้จ่ายก่อน฼ริ่มดํา฼นินงานเด้฽ก่ ค่าตก฽ต่ง ค่ามัดจําสํานักงาน ฼ป็น 290,000 บาท 
  3) ฼งินลงทุนสว่นของ฼จ้าของทั้งหมดอยู่ที่ 392,000 บาท (78%) ฽ละ฼งินทุนภายนอก
อยู่ที่ 110,000 บาท (22%) รวมทั้งหมดงบประมาน฼งินทุนอยู่ที่ 502,000 บาท 
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 5.4.5 การคํานวณค่า฼สื่อมราคา฽ละตัดจ่าย 
 
ตารางที่ 5.5: การคํานวณค่า฼สื่อมราคา฽ละตัดจ่าย 
 

(หน่วย: บาท)      

การคํานวณค่า฼สื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวร 212,000 
    

ค่า฼สื่อมราคาต่อปี 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 

ค่า฼สื่อมราคาสะสม 42,400 84,800 127,200 169,600 212,000 

฾อนเปงบดุล 
     

สินทรัพย์ถาวร 212,000 212,000 212,000 212,000 212,000 

หัก ค่า฼สื่อมราคาสะสม 42,400 84,800 127,200 169,600 212,000 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 169,600 127,200 84,800 42,400 - 

 

ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตก฽ต่ง 50,000 
    

ค่าตก฽ต่งตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

฾อนเปงบดุล 
 

ค่าตก฽ต่ง 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หักตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

ค่าตก฽ต่ง 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

หมาย฼หตุ: การตัดค่า฼สื่อมราคา฽ละตัดจ่ายอยู่ที่ 20% ต่อปี ตัด 5 ปี 
 
 จากข้อมูลข้างต้นจะ฽สดง฿ห฼้หน็ถึงการคิดค่า฼สื่อมราคาของสินทรัพย์ต่าง ๆ ฿นส่วนของ
สินทรัพย์ถาวร กิจการคํานึงว่า สินทรัพย์นั้นจะมีอายุการ฿ช้งานอยู่ที่ 5 ปี ทํา฿ห้กิจการจะต้องคํานวณ 
หาค่า฼สื่อมราคา฼พ่ือมาตัดจําหน่ายออก฽ละคํานวณ หามูลค่าของสินทรัพย์ที่฽ท้จริง ซึง่สามารถ
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คํานวณการหักจ่ายค่า฼สื่อมราคาสินทรัพยถ์าวรของกิจการอยู่ที่ปีละ 42,400 บาท ฿นความ฼ป็นจริง
อาจจะสามารถ฿ช้สินทรัพย์เด้฼กิน 5 ปี 
 5.4.6 การประมาณการยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.6: ยอดขายของ ปีที่ 1 ตามเตรมาส 
 

(หน่วย: บาท)                                                

รายการ 
ปีที ่1 

เตรมาส 1 เตรมาส 2 เตรมาส 3 เตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกค้าทั้งหมด 1,000 1,500 3,000 6,500 12,000 
จํานวนลูกค้าต่อวัน 11 17 33 72 33 
ราคา฼ฉลี่ยต่อคน 420 420 420 420 420 
รวมยอดขายต่อวัน 4,667 7,000 14,000 30,333 14,000 
รวมยอดขายต่อ฼ดือน 140,000 210,000 420,000 910,000 420,000 
รวมยอดขายต่อเตรมาส 420,000 630,000 1,260,000 2,730,000 5,040,000 

 
ตารางที่ 5.7: ยอดขายของ ปีที่ 2–ปีที่ 5 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนลูกค้าทั้งหมด 12,840 13,739 14,701 15,730 
จํานวนลูกค้าต่อวัน 36 38 41 44 
ราคา฼ฉลี่ยต่อคน 420 420 420 420 
รวมยอดขายต่อวัน 14,980 16,029 17,151 18,351 
รวมยอดขายต่อ฼ดือน 449,400 480,858 514,518 550,534 
รวมยอดขายต่อเตรมาส 1,348,200 1,442,574 1,543,554 1,651,603 
รวมยอดขายต่อป ี 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

 
 
 



58 

 

 

ตารางที่ 5.8: สรุปยอดขายของ ปีที่ 1–ปีที่ 5 
 

(หน่วย: บาท) 

สรุปยอดขายรวมต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อป ี 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

 
 จากข้อมูลด้านบน฽สดงการประมาณยอดขาย฿นปี฽รก ฾ดย฽บ่ง฿ห้฼ห็นถึง฽ต่ละเตรมาส  ฿น
ความ฼ป็นธุรกิจขาย ขนมคี฾ต กิจการมีการประมาณการเว้ว่า เตรมาส 1 จํานวนลูกค้า 11 คนต่อวัน 
เตรมาสที่ 2 ฼ป็น 17 เตรมาสที ่3 จํานวน 33 คน ฽ละเตรมาสที ่4 จํานวน 72 คนต่อวัน ซึ่ง฾ดย฼ฉลี่ย
จํานวนลูกค้าปี฽รกอยู่ที่ 33 คนต่อวัน ฽ละ 44 คนต่อวันภาย฿นปีที่ 5 
 ยอดขาย฼ฉลี่ยต่อคนอยู่ที่ 420 บาท ต่อ1บิล ทํา฿ห้ยอดขายรวมของปี฽รกคือ 5,040,000 
บาท ฾ดย฼ฉลี่ยอยู่ที่ 14,000 บาท ต่อวัน ยอดขายจากปีที่ 2 จนถึงปีที่ 5 ฼พิ่มขึ้น 7% ฿น฽ต่ละปีซึ่ง
สอดคล้องกับจํานวนลูกค้าที่฼พ่ิมขึ้น ภาย฿นปีที่ 5 ยอดขายอยู่ที่ 6.6 ล้านบาท฾ดย฼ฉลี่ยอยู่ที่ 18,300 
บาทต่อวัน รวมยอดขายทั้ง 5 ปีอยู่ที ่28.9 ล้านบาท 
 ฾ดยตัว฼ลขการประ฼มนิยอดขาย ฼กิดจากการขาย฼ค้ก 40% ฽ละ วัตถุดิบทําขนม 60% ฐาน
ลูกค้าทั้งหมดมาจากการสํารวจ ความ฼ป็นจรงิ ฽ละ฽นว฾น้มพฤติกรรมของผู้บริ฾ภค฽ละจาํนวนคน
ทานคี฾ต฿นประ฼ทศ฼วียดนาม 
 5.4.7 การประมาณการส่ง฼สริมการขาย฽ละน฾ยบายการซื้อสินค้า 
 
ตารางที่ 5.9: การส่ง฼สริมการขาย฾ดยการ฿ห้ส่วนลด 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

ยอดขายจะเด้คูปอง 1,512,000 1,617,840 1,731,089 1,852,265 1,981,924 

ผู้เด้คูปองจะ฿ช้สิทธิ์฼ป็น
สมาชิก 

302,400 323,568 346,218 370,453 396,385 

ส่วนลด 10 % 30,240 32,357 34,622 37,045 39,638 

หมาย฼หตุ: ประมาณการผู้เด้รับคูปอง 30% ของยอดขาย ประมาณการผู้นําคูปองมา฿ช้ 20% ของผู้
เด้รับคูปอง ส่วนลด 10% 
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 การส่ง฼สริมการขาย฾ดยการ฿ห้ส่วนลด 10% ของผู้เด้คูปองจะ฿ช้สิทธิ฼ป็นสมาชิก ภาย฿นปี
฽รก คือ 30,240 บาท จนถึงปีที่ 5 อยู่ที่ 39,638 บาท รวมส่วนลดทั้ง 5 ปี อยู่ที่ 173,902 บาท  

 
ตารางที่ 5.10: การประมาณการ สินค้าคง฼หลือ 
 

(หน่วย: บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

ต้นทุนขาย  2,419,200 2,588,544 2,769,742 2,963,624 3,171,078 

สินค้าต่อคง฼หลือต่อวัน 6,720 7,190 7,694 8,232 8,809 

สินค้าคง฼หลือปลายงวด  104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

หมาย฼หตุ:  
น฾ยบายคิดต้นทุนขายของ฼ค้ก คือ 30% ฽ละวัตถุดิบ คือ 60% 
น฾ยบายสํารองสินค้าของ฼ค้ก คือ 2 วัน ฽ละวตัถุดิบ คือ 20วัน 
สินค้าคง฼หลือปลายงวดรวม ภาย฿นปี฽รกอยู่ที่ 104,160 บาท ฾ดย฼ฉลี่ย 6,720 ต่อวัน  
 
ตารางที่ 5.11: น฾ยบายการซื้อสินค้า฼ป็น฼งิน฼ชื่อของวัตถุดิบ 
 

(หน่วย: บาท)        

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการซื้อสินค้า 1,814,400 1,941,408 2,077,307 2,222,718 2,378,308 

ยอดซื้อ฼ฉลี่ยต่อวัน 5,040 5,393 5,770 6,174 6,606 

฼จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 

 
 การซื้อ วัตถุดิบของร้าน KETO LIFE เด้ระยะ฼วลารับ฼ครดิต 45 วันจาก฼จ้าหนี้การค้า  
฼ป็นยอด 226,800 บาทภาย฿นปี฽รก ฾ดยยอดซื้อ฼ฉลี่ยต่อวันคือ 5,040 บาท 
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ตารางที่ 5.12: ยกยอดเปงบกระ฽ส฼งินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระ฽ส฼งินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

฼จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 

฼จ้าหนี้การค้าที่฼พิ่มขึ้น 226,800 15,876 16,987 18,176 19,449 

 
 5.4.8 การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.13: การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 

(หน่วย: บาท) 
การประมาณการ
ค่า฿ช้จ่าย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนคงที่  
ค่า฼ช่าสถานที่ 108,000 108,000 108,000 108,000 108,000 
ค่า฾ทรศัพท ์(฼พิ่มขึ้น 
2%) 

12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 

ค่าขนส่ง (฼พิ่มขึ้น 5%) 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าน้ํา฽ละค่าเฟฟ้า 
(฼พิ่มขึ้น 3%) 

72,000 74,160 76,385 78,676 81,037 

ค่า฼สื่อมราคา 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 
ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
฼งิน฼ดือน (฼พิ่มขึ้น 5%) 720,000 756,000 793,800 833,490 875,165 
รวมต้นทุนคงที่ 1,144,400 1,191,800 1,241,520 1,293,673 1,348,381 
ต้นทุนผัน฽ปร  
ต้นทุนขาย  2,419,200 2,588,544 2,769,742 2,963,624 3,171,078 
ค่าบรรจุภัณฑ์ (1%) 50,400 53,928 57,703 61,742 66,064 
ส่ง฼สริมการขาย 30,240 32,357 34,622 37,045 39,638 

(ตารางมีต่อ) 



61 

 

 

ตารางที่ 5.13 (ต่อ): การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 

(หน่วย: บาท) 
การประมาณการ
ค่า฿ช้จ่าย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าการตลาดออนเลน ์
(10%) 

504,000 539,280 577,030 617,422 660,641 

ค่า฿ช้จ่าย฼บ็ด฼ตล็ด (1%) 50,400 53,928 57,703 61,742 66,064 
รวมต้นทุนผัน฽ปร 3,054,240 3,268,037 3,496,799 3,741,575 4,003,486 
รวมต้นทุนทั้งหมด 4,198,640 4,459,837 4,738,319 5,035,249 5,351,867 

 
 การประมาณค่า฿ช้จ่ายของต้นทุนคงที่ ภาย฿นปี฽รก คือ 1,144,400 บาท ฽ละ฼ป็น 
1,348,381 บาทปีที่ 5 ฾ดยหลัก ๆ ฼กิดจากค่า฼ช่าสถานที่ 9,000 บาทต่อ฼ดือน ค่าขนส่ง 15,000 บาท
ต่อ฼ดือน฼พิ่มขึ้น 5% ต่อปี ค่าน้ําค่าเฟฟ้าอยู่ที่ 6,000 บาทต่อ฼ดือน ฼พิ่มขึ้น 3% ต่อปี ฼งิน฼ดือน
พนักงาน 2 คน ฽ละ฼จ้าของกิจการ 1 คน฾ดย ฼ฉลี่ย 60,000 บาทต่อ฼ดือน ส่วนที่฼หลอื฼ป็นค่า฿ช้จ่าย
ต่าง ๆ 
 การประมาณค่า฿ช้จ่ายของต้นทุนผัน฽ปร ฼กิดน฾ยบายคิดต้นทุนขายของ฼ค้กอยู่ที่ 30% ฽ละ 
ของวัตถุดิบอยู่ที่ 60% ของยอดขายทั้งหมด ค่าบรรจุภัณฑ ์(1%) ของยอดขาย ค่าการส่ง฼สริมการ
ขาย (การ฿ห้สว่นลด 10%) ค่าการตลาดออนเลน์ 10% ค่า฿ช้จ่าย฼บ็ด฼ตล็ด (1%) ทํา฿ห้ต้นทุนผัน฽ปร
รวมปี฽รกอยู่ที ่3 ล้านบาท (61% ของยอดขาย) 
 5.4.9 งบประมาณกําเรขาดทุน฽ละหนีส้ิน 
 
ตารางที่ 5.14: งบกําเรขาดทุน 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 
หัก ต้นทุนผัน฽ปร 3,054,240 3,268,037 3,496,799 3,741,575 4,003,486 
กําเรส่วน฼กิน 1,985,760 2,124,763 2,273,497 2,432,641 2,602,926 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ): งบกําเรขาดทุน 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,144,400 1,191,800 1,241,520 1,293,673 1,348,381 
กําเรก่อนการ
ดํา฼นินงาน 

841,360 932,963 1,031,977 1,138,968 1,254,545 

หัก ดอก฼บี้ยจ่าย  8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 
กําเรก่อนหักภาษี 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
หัก ภาษี  - - - - - 
กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 

หมาย฼หตุ: ธุรกิจร้าน KETO lIFE เม่ถูกหักภาษี฼นื่องจาก฼ป็นธุรกิจร้านขายสินค้าออนเลน์ เม่มีการจด
ทะ฼บียนบริษัท 
 
 จากข้อมูลข้างต้นจะ฼ห็นเด้ว่าธุรกิจร้าน KETO LIFE ทํากําเรเด฿้นปี฽รก กําเรสุทธิของปี
฽รกอยู่ที่ 833,110 บาท (17%) หลังจากนัน้จะ฼พ่ิมขึ้น฼รื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปีที่ 5 เด้กําเรสุทธิอยู่ที่ 
1,252,895 บาท (19%) 
 
ตารางที่ 5.15: งบกําเรขาดทุนสะสม 
 

หน่วย: บาท) 
ยกยอดเปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําเรสะสมต้นปี - 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 
บวก กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
หัก ฼งินปันผล(10%) - 92,636 102,703 113,567 125,289 
กําเรสะสมปลายงวด 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 4,740,868 

 
 หลังจากหัก฼งินปันผล 10% กําเร สะสม฿นปีที ่2 อยู่ที่ 1,666,837 บาท หลังจากน้ันจะ
฼พิ่มขึ้น฼รื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปทีี่ 5 เด้กําเรสะสมอยู่ที่ 4,740,868 บาท 
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ตารางที่ 5.16: สินค้าคง฼หลือยกยอดเปงบกระ฽ส฼งินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระ฽ส฼งิน
สด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคง฼หลือ 104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

สินค้าคง฼หลือที่฼พิ่มขึ้น 104,160 7,291 7,802 8,348 8,932 

 
ตารางที่ 5.17: ฼งินปันผลจ่ายยกยอดเปงบกระ฽ส฼งินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระ฽ส฼งินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

฼งินปันผลจ่าย - 92,636 102,703 113,567 125,289 

฼งินปันผลจ่ายที่฼พิ่มขึ้น - 92,636 10,066 10,864 11,723 

 
ตารางที่ 5.18: งบประมาณหนี้สิน 
 

(หน่วย: บาท) 

฼งินกู้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

฼งินต้นที่คิดดอก฼บ้ีย 110,000 88,000 66,000 44,000 22,000 

ชําระ฼งินต้น 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 

ดอก฼บี้ยจ่าย  8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 

฼งินกู้สุทธิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 

 
 อัตราดอก฼บี้ยคิดอยู่ที่ 8% ต่อปี (฼ป็นดอก฼บี้ย฼งินกู้จาก฽บงก์ชาติ฼วียดนาม) ฼ป็นระยะ฼วลา
ชําระหนี้ภาย฿น 5 ปี 
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 5.4.10 งบประมาณ฼งินสด 
 
ตารางที่ 5.19: งบกระ฽ส฼งินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

กระ฽ส฼งินสดจากกิจกรรม
การดํา฼นินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
บวก ค่า฼สื่อมราคา 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 
บวก ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
บวก ดอก฼บี้ยจ่าย 8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 
บวก ภาษี฼งินเด้ค้างจ่ายที่฼พิ่มขึ้น 
บวก ฼จ้าหนี้ที่฼พิ่มขึ้น 226,800 15,876 16,987 18,176 9,449 
บวก ฼งินปันผลค้างจ่ายที่
฼พิ่มขึ้น 

- 92,636 10,066 10,864 11,723 

หัก สินค้าคง฼หลือที่฼พิ่มขึ้น (104,160) (7,291) (7,802) (8,348) (8,932) 
หัก ลูกหนี้การค้าที่฼พิ่มขึ้น - - - - - 
฼งินสดจากกิจกรรมการ
ดํา฼นินงาน 

1,016,400 1,086,584 1,103,629 1,212,061 1,329,184 

กระ฽ส฼งินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
รวมสินทรัพย์ถาวร (212,000) - - - - 
ค่ามัดจําสํานักงาน (20,000) - - - - 
ค่าตก฽ต่ง (50,000)     
ค่า฿ช้จ่ายอื่น ๆ (20,000) - - - - 
กระ฽ส฼งินสดจากการ
ลงทุน 

(302,000) - - - - 

กระ฽ส฼งินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการ฼งิน 110,000 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.19 (ต่อ): งบกระ฽ส฼งินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

กระ฽ส฼งินสดจากกิจกรรม
การดํา฼นินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ชําระ฼งินกู้ (22,000) (22,000) (22,000) (22,000) (22,000) 
หัก ชําระดอก฼บี้ย฼งินกู้ (8,250) (6,600) (4,950) (3,300) (1,650) 
หัก ฼งินปันผลจ่าย 0 (92,636) (102,703) (113,567) (125,289) 
ทุนหุ้นสามญั 392,000 - - - - 
กระ฽ส฼งินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

471,750 (121,236) (129,653) (138,867) (148,939) 

฼งินสดสุทธิ 1,186,150 965,348 973,976 1,073,194 1,180,245 
บวก ฼งินสดต้นงวด - 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 
฼งินสดปลายงวด 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 5,378,913 

 
 จากข้อมูลข้างต้นจะ฼ห็นเด้ว่าธุรกิจร้าน KETO LIFE มีงบกระ฽ส฼งินสดปลายงวดของปี฽รก
อยู่ที่ 1,186,150 บาท (฼ป็น฼งินสดจากกิจกรรมการดํา฼นินงาน กระ฽ส฼งินสดจากการลงทุน ฽ละ
กระ฽ส฼งินสดจากกิจกรรมการจัดหา) หลังจากนั้นจะ฼พิ่มขึ้น฼รื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปีที่ 5 เด ้฼งินสด
ปลายงวดอยู่ที่ 5,378,913 บาท 
 5.4.11 งบ฽สดงฐานะการ฼งิน 
 
ตารางที่ 5.20: งบ฽สดงฐานะการ฼งิน 
 

(หน่วย: บาท) 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุน฼วียน 

 
฼งินสด฽ละ฼งินฝากธนาคาร 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 5,378,913 
ลูกหนี้การค้า - - - - - 
สินค้าคง฼หลือ 104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.20 (ต่อ): งบ฽สดงฐานะการ฼งิน 
 

(หน่วย: บาท) 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 
รวมสินทรัพยห์มุน฼วียน 1,290,310 2,262,949 3,244,727 4,326,269 5,515,446 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 169,600 127,200 84,800 42,400 - 
ค่าตก฽ต่ง 40,000 30,000 20,000 10,000 - 
ค่าตก฽ต่ง 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 259,600 207,200 154,800 102,400 50,000 
รวมสินทรัพย ์ 1,539,910 2,460,149 3,389,527 4,418,669 5,555,446 
หนี้สิน฽ละส่วนของ฼จ้าของ  
฼จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 
ภาษี฼งินเด้ค้างจ่าย - - - - - 
฼งินปันผลค้างจ่าย - 92,636 102,703 113,567 125,289 
หนี้สินระยะสัน้ 226,800 335,312 362,366 391,407 422,578 
฼งินกู้สถาบันการ฼งินสุทธิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 
รวมหนี้สิน 314,800 401,312 406,366 413,407 422,578 
ทุน฼รือนหุ้นสามัญ 392,000 392,000 392,000 392,000 392,000 
กําเรสะสม 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 4,740,868 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,225,110 2,058,837 2,983,161 4,005,262 5,132,868 
รวมหนี้สิน฽ละส่วนของ
฼จ้าของ 

1,539,910 2,460,149 3,389,527 4,418,669 5,555,446 

 
 งบ฽สดงฐานะการ฼งิน หรืองบดุล ฾ดยประมาณการจากสถานการณ์ปกติ ฿นระยะ฼วลา 5ปี 
กิจการมีมูลค่าทรัพย์สินที่฼พิม่ขึ้น฿น฽ต่ละปี ฾ดย฿นปี฽รกมมีูลค่า 1,539,910 บาท ปีที2่ ฼พิ่มขึ้น ฼ป็น 
2,460,149 บาท, ปีที่ 3 ฼พิ่มขึ้น 3,389,527 บาท, ปีที่ 4 ฼พิ่มขึ้น 4,418,669 บาท, ปีที่ 5 ฼พิ่มขึ้น 
5,555,446 บาท 
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 5.4.12 การประมาณจุดคุ้มทนุ 
 
ตารางที่ 5.21: การประมาณจุดคุ้มทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําเรส่วน฼กิน 1,985,760 2,124,763 2,273,497 2,432,641 2,602,926 

อัตรากําเรส่วน฼กิน 39% 39% 39% 39% 39% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,904,569 3,024,873 3,151,065 3,283,435 3,422,288 

จุดคุ้มทุนต่อ฼ดือน 242,047 252,073 262,589 273,620 285,191 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,068 8,402 8,753 9,121 9,506 

หมาย฼หตุ: 
การคํานวณจุดคุ้มทุน=ต้นทุนคงที่/อัตรากําเรส่วน฼กิน 
กําเรส่วน฼กิน=ยอดขาย–ต้นทุนผัน฽ปร 
อัตรากําเรส่วน฼กิน=กําเรส่วน฼กิน/ยอดขาย 
 
 จากยอดขายประมาณการทั้งหมดภาย฿นปี฽รก หักต้นทุนผนั฽ปรรวม (61%) ทํา฿ห้อัตรา
กําเรส่วน฼กินอยู่ที่ 39% ของยอดขายทั้งหมด ดังนั้นจุดคุ้มทุนต่อปีของปี฽รกอยู่ที่ 2,904,569 บาท 
฾ดยคิด฼ป็น 8,068 บาทต่อวัน ถึงทํา฿ห้ธุรกจิของร้าน KETO LIFE ฼จอจุดคุ้มทุนเด้ ภาย฿นปีที่ 5 
จุดคุ้มทุนต่อปีอยู่ที่ 3,422,288 บาท ฾ดยคิด฼ป็น 9,506 บาทต่อวัน 
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 5.4.13 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฽ละ อัตราผลตอบ฽ทน (IRR) ของ฾ครงการ 
 
ตารางที่ 5.22: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฽ละอัตราผลตอบ฽ทน (IRR) ของ฾ครงการ 
 

  (หน่วย: บาท)  

กระ฽ส฼งินรับตลอด฾ครงการ 

ปี 

0 กระ฽ส฼งินสดจ่าย ณ วันลงทุน (502,000) 

1 กระ฽ส฼งินสดรับ 1,186,150  

2 กระ฽ส฼งินสดรับ 965,348  

3 กระ฽ส฼งินสดรับ 973,976  

4 กระ฽ส฼งินสดรับ 1,073,194  

5 กระ฽ส฼งินสดรับ* 1,420,245  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ฾ดยอัตราคิดลด   0.15  

มูลค่าปัจจุบันของกระ฽ส฼งินสดรับ 3,721,497  

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระ฽ส฼งินสดจ่าย (502,000) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธ ิ(NPV) 3,219,497  

อัตราผลตอบ฽ทนของ฾ครงการ (IRR) 223% 

 
 จากข้อมูลข้างต้นจึงสรุปเด้ว่ากิจการร้าน KETO LIFE มีการประ฼มิน฿นส่วนของการคํานวณ 
มูลค่าปัจจุบัน฿นอัตราผลคิดลดอยู่ที่ 15% (฾ดยประมาณจากการ฼ป็นธุรกิจประ฼ภทอาหาร฼พื่อสุขภาพ 
฼ป็นตัว฼ลข฼ฉลี่ยของอุตสาหกรรม฼ดียวกัน) ทํา฿ห้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของร้าน฼ป็น฼งิน 3,219,497 บาท
ซึ่ง฼ป็นผลบวกที่ค่อนข้างสูง บวกกับ฿นส่วนของผลตอบ฽ทน IRR อยู่ที่ 223% ซึ่ง฼ป็นอัตรา
ผลตอบ฽ทนทีสู่งมาก ทํา฿ห้฼จ้าของกิจการตัดสิน฿จลงทุน฿นธุรกิจนี ้
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 5.4.14 การวิ฼คราะห์อัตราส่วนทางการ฼งิน฽ละระยะ฼วลาคืนทุน (ปี) 
 
ตารางที่ 5.23: วิ฼คราะห์อัตราส่วนทางการ฼งิน฽ละระยะ฼วลาคืนทุน 
 

  (หน่วย: บาท)  

รายการการวิ฼คราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการ฼งิน 

 
   อัตราส่วน฼งินทุนหมุน฼วียน (฼ท่า) 5.69 6.75 8.95 11.05 13.05 
   อัตราส่วนสนิทรัพย์คล่องตัว (฼ท่า) 5.23 8.87 12.04 15.11 18.09 
การวัดประสิทธิภาพการ฿ช้ทรัพย์สิน  
   อัตราการหมุน฼วียนของลูกหนี้ (รอบ) - - - - - 
   อัตราการหมุน฼วียนของสินค้า (รอบ) 29.32 29.32 29.32 29.32 29.32 
   ระยะ฼วลา฼รยีก฼ก็บหน้ี (วัน) - - - - - 
   ระยะ฼วลาสนิค้าคง฼หลือ (วัน) 12.28 12.28 12.28 12.28 12.28 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 29.72 42.40 68.05 145.62  
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  3.25 2.18 1.70 1.39 1.19 
การวัดความสามารถ฿นการชําระหนี ้  
   อัตรา฽ห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(฼ท่า) 

0.26 0.19 0.14 0.10 0.08 

   อัตราส่วนความสามารถ฿นการชําระ
ดอก฼บี้ย (฼ท่า) 

101.98 141.36 208.48 345.14 760.33 

การวัดความสามารถ฿นการบริหาร  
   อัตราส่วนผลตอบ฽ทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.54 0.38 0.30 0.26 0.23 

   อัตราส่วนผลตอบ฽ทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

0.68 0.45 0.34 0.28 0.24 

   อัตราส่วนกาํเรส่วน฼กิน (%) 39.4% 39.4% 39.4% 39.4% 39.4% 
   อัตราส่วนกาํเรจากการดํา฼นินงาน (%) 16.7% 17.3% 17.9% 18.4% 19.0% 
   อัตราส่วนกาํเรสุทธิ (%) 16.5% 17.2% 17.8% 18.4% 19.0% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.23 (ต่อ): วิ฼คราะห์อัตราส่วนทางการ฼งิน฽ละระยะ฼วลาคืนทุน 
 

  (หน่วย: บาท)  

รายการการวิ฼คราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ข้อมูลทางการ฼งินจากการลงทุน 

 
   มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present 
Value) 

฻3,219,496.74 

   อัตราผลตอบ฽ทนภาย฿น (IRR) 223% 
   ระยะ฼วลาคนืทุน (ปี) 0.423 

 
 ระยะ฼วลาคืนทุนของธุรกิจร้าน KETO LIFE  อยู่ที่ ฼ดือนที่5 ของปี฽รก ฼นื่องจากธุรกิจ฼ป็น
ร้านค้าออนเลน์ เม่มีหน้าร้าน เม่มีการจดทะ฼บียนบริษัท เม่฼สียภาษี ทาํ฿ห้฼งินทุน฼ริ่ม฽รกเม่มาก อยู่ที่ 
502,000 บาท บวกกับกระ฽ส฼งินสดรับของกิจการค่อนข้างดี ทํา฿ห้ระยะ฼วลาคืนทุน฼ร็วขึ้น  
 



71 

 

 

บรรณานุกรม 
 

฾กวิทย์ กังสนันท์.  (2529).  กระบวนการตัดสินใจด้านการบริหารและกรอบแนวคิดทั่วไป.  
กรุง฼ทพฯ: สํานักบรรณสารการพัฒนา สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร ์

จิดาภา ทัดหอม.  (2560).  การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ความไว้วางใจและคณุภาพของระบบ
สารสนเทศที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผู้บริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร.  การค้นคว้าอิสระปริญญา
มหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุง฼ทพ. 

ถวัลย์ วร฼ทพพุฒิพงษ์. (2530).  แนวความคิด กระบวนการ และโครงสร้างการตัดสินใจ.  ขอน฽ก่น: 
฾รง฼รียน฾ฆษะ. 

พงศกร ปาลกะวงศ์ ณ อยุธยา.  (2559).  การรับรู้ถึงความเสี่ยง เครื่องหมายรับรองความน่าเชื่อถือ 
และเครือข่ายสังคมออนไลนท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัย
กรุง฼ทพ.  

ศิริวรรณ ฼สรีรตัน์.  (2546).  การตลาดเพ่ือสิ่งแวดล้อม.  กรุง฼ทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
ศิริวรรณ ฼สรีรตัน,์ ปริญ ลักษิตานนท์ ฽ละศุภร ฼สรีรัตน์.  (2552).  การบริหารการตลาดยุคใหม่.  

กรุง฼ทพฯ: ธรรมสาร 
ศิริอร ขันธหัตถ์.  (2536).  องค์การและการจัดการ.  กรุง฼ทพฯ: อักษรบัณฑิต. 
สุกัญญา เชยชาญ.  (2540).  การบริหารการผลิต.  กรุง฼ทพฯ: พี.฼อ.ลีฟวิ่ง. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล.  (2539).  พฤติกรรมผู้บรโิภค.  กรุง฼ทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
Beiermann, R.  (2007).  Online shopping: Does age matter?.  Unpublished master’s 

thesis, Briar Cliff University, Sioux City, IA. 
Dark chocolate tart | Low carb, keto-friendly.  (n.d.).  

https://www.ketoconnect.net/dark-chocolate-tart. 
Engel, F. J., Blackwell, D. R., & Miniard, W. P.  (1990).  Consumer behavior (6th ed.).  

Hinsdale: The Dryden. 
Japanese cheesecake–low carb, flourless.  (2018).  Retrieved from 

https://www.craftpassion.com/low-carb-japanese-cheesecake/. 
Ketolab.  (2019).  https://www.instagram.com/ketolab.store/. 
Keto House Thailand.  (2020).  Retrieved from http://www.ketohousemarket.com/. 
Kotler, P.  (2000).  Marketing management (10th ed.).  New Jersey: Prentice –Hall. 



72 

 

 

Kotler, P., & Armstrong.  (2000).  Principle of marketing.  New Jersey: Prentice-Hall. 
Loudon, D. L., & Bitta, D. A. J.  (1993).  Consumer behavior: Concepts and 

applications (4th ed.). New York: McGraw-Hill. 
Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L.  (1994).  Consumer behavior (5th ed.).  New Jersy: 

Prentice-Hall. 
Walters, C. G.  (1978).  Consumer behavior (3rd ed.).  Homewood, IL: Richard D. Irwin. 
 
 



73 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



74 

 

 

แบบสัมภาษณ์ 
 
 

 
 
 
 

฽บบสัมภาษณ฼์ชิงลึก฼พื่อการวิจัย 
฼รื่อง 

พฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ตผ่านช่องทางออนเลน์ ฿น฼มืองฮานอย 
ประ฼ทศ฼วียดนาม 

 
คําชี้฽จง: 
 ฽บบสัมภาษณช์ุดนี้฿ช้฼พื่อสัมภาษณก์ลุ่มคนทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด฽ละกลุ่มคนอ้วนอยากลด
น้ําหนักที่มี฽นว฾น้มทานคี฾ต฿น฼มืองฮานอย ฼วียดนาม 
 1. ข้อมูลที่เด้มากจาก฽บบสัมภาษณ์ ฼พื่อนําเป฿ช้฼ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿ห้ผู้ประกอบการนําเป
พิจารณา฼พิ่ม฼ติมสําหรับการประกอบธุรกิจร้านขนม฽ละวตัถุดิบทําขนม KETO LIFE ฿น฼มืองฮานอย
ประ฼ทศ฼วียดนาม 
 2. ผู้วิจัยจะดํา฼นินการสัมภาษณ์฼ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตน฼อง฾ดยข้อมูลจะถูก฼ก็บรวม฽ละ
฿ช้วิธีการจดบันทึก฽ละการถา่ยรูป 
 3. ฽นวคําถาม฿นการสัมภาษณ์฼ชิงลึกชุดนี้ ฼ป็น฽บบสัมภาษณ์ ฽บบ฿ห้ตอบบรรยายตาม
ความคิด฼ห็น มี 2 ส่วน ดังนี:้ 

 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ ์

1. ชื่อ–สกุล......................................................................................... 
2. อายุ................................ปี 
3. น้ําหนัก...........................Kg 
4. ส่วนสูง............................cm 
5. การศึกษา.......................................................................................... 

ชุด A สําหรับชาวคี฾ต 
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6. สถานภาพ.......................................................................................... 
7. อาชีพ................................................................................................. 
8. รายเด้ต่อ฼ดือน..........................฼วียดนามด่ง 

 
ส่วนที่ 2: ข้อมลู฼กี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนม คี฾ต฽ละวตัถุดิบทําขนม คี฾ตผ่านช่องทางออนเลน์ 
฾ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ฼ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คี฾ต 3 อย่างเด้฽ต่ KETO 
New York cheese Cake, Keto chocolate tart ฽ละ KETO Almond cookies พร้อมกับการตั้ง
คําถาม ดังนี้  
1. ท่าน฼ริ่มทานคี฾ตมานานหรือยัง ทําเมถึง฼ลือกทานคี฾ต฼หรอคะ? 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
2. ท่าน฼คยทานขนม คี฾ต Bakery ชนิดเหนบ้าง ทานบ่อยเหม ชอบอันเหนมากที่สุด ฽ละขนมที่ทาน
นั้นส่วน฿หญ่ซือ้หรือว่าทําทาน฼อง?  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
3. ท่านรู้จัก หรือ฼คยซื้อของจากร้านขนม คี฾ต หรือร้านขายวัตถุดิบทําขนม คี฾ต เหมคะ? (฿ห้ระบุชื่อ
ร้าน) ฾ดยซื้อสนิค้าดังกล่าวผ่านช่องทางเหน ฽ละทําเมถึง฼ลือกซื้อของร้านนั้น? 
................................................................................................................................................................
................................................................................................ .................................................. 
................................................................................................................................................................ 

 
4. ท่าน฼คย฼จอปัญหาอะเร฼วลาที่ซื้อ (ขนม/วัตถุดิบ) ของร้านพวกนั้นเหม ฿ห้อธิบาย  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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฿ห้ชิมสินค้า 
 5. คุณรูส้ึกยังเง฼กี่ยวกับขนม คี฾ตนี ้฼ช่น รูปลักษณ์ สี กลิ่น ขนาด รสชาต ิ? ชอบขนมอัน
เหนมากสุด฽ละทําเมถึงชอบคะ ถ้า฿หซ้ื้อจะซื้อเด้฿นราคา฼ท่าเหร่?  
..............................................................................................................................................................
.................................................................................................. ................................................. 
.............................................................................................................................................................. 

 
 6. ถ้ามีร้านขายขนม คี฾ต฽บบที่฿ห้ชิม฼มื่อสักครู่น้ี กับขายวัตถุดิบทําขนม คี฾ตออนเลน์ คุณ
อยาก฿ห้ร้านนั้น฼ป็น฽บบเหนบ้าง ฼ช่น ชนดิขนม ชนิดวัตถุดิบ ราคา ฽พค฼กจก้ิง ข้อมูลทาง฾ภชนาการ 
ส่วนผสม ฼วลา฿นการจัดส่ง ? ทั้งหมดนี้คุณคดิว่าอันเหนสําคัญสุด 
......................................................................................................................................................... 
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 

 
 7. งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่าย฽ต่ละครั้ง หรือถ้าต้องซื้อขนมคี฾ต หรือวตัถุดิบกลับมาทําขนม
฼องจะตั้งงบประมาณ฼ท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
........................................................................................................................... .............................. 
........................................................................................................................... .............................. 
................................................................................................................................................................ 
 8. ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของ฼ขาอีกครั้ง (฼ช่น บริการดี คุณภาพ
สินค้า ด้านราคา ฾ปร฾มช่ัน) 
............................................................................................................ ............................................. 
.......................................................................................................................... ............................... 
.............................................................................................................................................................. 

 9. ท่าน฼คยซื้อสินค้า คี฾ตออนเลน์บ่อยเหม (ก่ีคร้ังต่อสัปดาห์) 
  9.1 กรณีที่เม่฼คย อยากทราบว่าท่านซื้อสินค้า คี฾ตผ่านช่องทางเหน พร้อม฼หตุผล 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
. 
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  9.2 กรณีที่฼คยซื้อ ปัญหาที่฼คยพบ฼วลาซื้อออนเลน์คืออะเรบ้าง ฼ช่น ของ฼สียหาย 
ระยะ฼วลา฿นการจัดส่ง ติดต่อคนส่งยาก? 
................................................................................................................................................................ 
.......................................................................................................................... .................................. 
............................................................................................................................................................... 
 1.0 ระหว่าง฼จ้าของ฼พจออนเลน์กับ฽บรนด์ สินค้าของร้านที่คุณ฼ข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่าอัน
เหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
.......................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................  

 
 

ผู้สัมภาษณ์………………………………………………..... 
วันที่.............฼ดือน...........................พ.ศ.............. 
฼วลา..................................ถึง.............................. 
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฽บบสัมภาษณ฼์ชิงลึก฼พื่อการวิจัย 
฼รื่อง 

พฤติกรรมการซื้อขนมคี฾ต฽ละวัตถุดิบทําขนมคี฾ตผ่านช่องทางออนเลน์ ฿น฼มืองฮานอย 
ประ฼ทศ฼วียดนาม 

 
คําชี้฽จง: 

1. ฽บบสัมภาษณช์ุดนี้฿ช้฼พื่อสัมภาษณก์ลุ่มคนทานคี฾ต฼จนิคเด฼อด ฽ละกลุม่คนอ้วนอยากลด
น้ําหนักที่มี฽นว฾น้มทานคี฾ต฿น฼มืองฮานอย ฼วียดนาม 

2. ข้อมูลที่เด้มากจาก฽บบสัมภาษณ์ ฼พื่อนําเป฿ช้฼ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿ห้ผู้ประกอบการนําเป
พิจารณา฼พิ่ม฼ติมสําหรับการประกอบธุรกิจร้านขนม฽ละวตัถุดิบทําขนม KETO LIFE ฿น฼มือง
ฮานอยประ฼ทศ฼วียดนาม  

3. ผู้วิจัยจะดํา฼นินการสัมภาษณ์฼ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตน฼อง฾ดยข้อมูลจะถูก฼ก็บรวม฽ละ฿ช้
วิธีการจดบันทึก฽ละการถ่ายรูป 

4. ฽นวคําถาม฿นการสัมภาษณ์฼ชิงลึกชุดนี้ ฼ป็น฽บบสัมภาษณ์ ฽บบ฿ห้ตอบบรรยายตามความ
คิด฼ห็น มี 2 ส่วน ดังนี:้ 
 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ ์
 1. ชื่อ – สกุล......................................................................................... 
 2. อายุ................................ปี 
 3. น้ําหนัก...........................Kg 
 4. ส่วนสูง............................cm 
 5. การศึกษา.......................................................................................... 
 6. สถานภาพ.......................................................................................... 
 7. อาชีพ................................................................................................. 
 8. รายเด้ต่อ฼ดือน.......................... ฼วียดนามด่ง 

ชุดฺ B สําหรับกลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนัก 
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ส่วนที่ 2: ข้อมลู฼กี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนม คี฾ต฽ละวตัถุดิบทําขนมคี ฾ตผ่านช่องทางออนเลน ์฾ดย
อุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ฼ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คี฾ต 3 อย่างเด้฽ต่ KETO New 
York cheese Cake, Keto chocolate tart ฽ละ KETO Almond cookies พร้อมกับการตั้งคําถาม 
ดังนี้ 
1. วิธีการลดน้ําหนักที่คุณ฼คยทําคืออะเรบ้างคะ ทํา฽ล้วเด้ผลเหม ? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
2. คุณ฼คยเด้ยินหรือรู้จัก฽นวทาง฾ภชนาการ คี฾ต฼จนิคเด฼อตหรือเม่      ( ฿ห้อธิบาย ฾ดยย่อ) ?  
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
3. ถ้ามีวิธีการทานที่ช่วยลดน้ําหนักเด้อย่างมีประสิทธิภาพ ปลอดภัย ดีต่อสุขภาพ คุณพร้อมที่จะทาํ
ตามวิธีการนั้นเหม? อธิบาย฼พิ่ม฼ติม฼กี่ยวกับ฽นวทาง฾ภชนาการคี฾ต 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 
ให้ชิมสินค้า 
4. ท่านรู้สึกยังเง฼กี่ยวกับขนมคี฾ตนี้ ฼ช่น รูปลักษณ์ สี กลิ่น ? ชอบขนมอันเหนมากสุด฽ละทําเมถึง
ชอบคะ 
ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคา฼ท่าเหร ่? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
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5. ถ้ามีขนม฽บบที่ทาน฽ล้วเม่อ้วน อร่อย ดีต่อสุขภาพ฽บบที่฿ห้ชิม฼มื่อสักครู่นี้ คุณจะพรอ้มซื้อเหม 
฽ละอยากซื้อ฿นราคา฼ท่าเหร่? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
6. งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่าย฽ต่ละครั้งหรือถ้าต้องซื้อขนมคี฾ต หรือวัตถุดิบกลับมาทําขนม จะตั้ง
งบประมาณ฼ท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................... 
7. ปัจจัยอะเรของรา้นที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของ฼ขาอีกครั้ง ฼ช่นบริการดี คุณภาพสินค้า ด้าน
ราคา ฾ปร฾มชั่น  
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
8. คุณซื้อของออนเลน์ที่฼ป็นของทานบ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
 8.1 กรณีที่เม่฼คย อยากทราบว่าท่านซื้อสินค้าผ่านช่องทางเหน พร้อม฼หตุผล 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 8.2 กรณีที่฼คยซื้อ ปัญหาที่฼คยพบ฼วลาซื้อออนเลน์คืออะเรบ้าง ฼ช่น ของ฼สียหาย รอนาน 
ระยะ฼วลา฿นการจัดส่งห่างเกลทาน฼ลยเม่อยากสั่ง ของเม่ตรง หรือติดต่อคนส่งยาก? 
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
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9. ระหว่าง฼จ้าของ฼พจออนเลน์กับ฽บรนด์ สินค้าของร้านที่คุณ฼ข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่าอันเหนที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 
 

ผู้สัมภาษณ์………………………………………………..... 
   วันที่.............฼ดือน...........................พ.ศ.............. 

        ฼วลา..................................ถึง.............................. 
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