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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างยอดขายไม่น้อยกว่า 2 ล้านบาทต่อปี 
และเพ่ือสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักแก่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล แผนธุรกิจน้ีได้จัดทํา
ขึ้นสําหรับธุรกิจผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผลไมแ้ปรรูปละมุดอบแห้งโดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ 
เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การประเมินความเสี่ยง
ในดําเนินธุรกจิ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการวิจัยตลาดโดยแจกแบบสอบถามไปยังผู้บริโภค อายุ
ระหว่าง 15 ถึง 60 ปี ที่เคยรบัประทานผลไม้อบแห้ง หรือผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูปอ่ืนๆ ในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล จํานวน 148 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก สถิติทีใ่ช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจพบว่า จุดแข็งของธุรกิจ คือ ความสามารถในการ
หาวัตถุดิบราคาตํ่าจํานวนมาก จุดอ่อน คือ ความใหม่ของผลิตภัณฑ์และประสบการณ์ทางธุรกิจขง
เจ้าของกิจการ โอกาส คือ การเติบโตของตลาดสินค้าสุขภาพและการสนับสนุนจากภาครัฐในธุรกิจ
ผลไมแ้ปรรูป  และอุปสรรค คือ จํานวนสินค้าทดแทน สําหรับ การแข่งขันของธุรกิจ พบว่า ธุรกิจน้ีมี
การแข่งขันค่อนข้างสูงและมคีู่แข่งมากราย อีกทั้งการเข้ามาในธุรกิจผลไมแ้ปรรูปสามารถเข้ามาได้ง่าย 
อย่างไรก็ตาม ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันของธุรกิจ คือ การมีจํานวนวัตถุดิบเพียงพอสําหรับการแปรรูป
ตลอดทั้งปีและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ สําหรับผลการวิจัยตลาดพบว่า ผลไม้อบแห้งที่
ผู้บริโภคช่ืนชอบ คือเงาะอบแห้ง มะม่วงอบแห้งและสตรอว์เบอรี่อบแห้ง สําหรับผลิตภัณฑ์ละมุด
อบแห้ง ผู้บริโภคช่ืนชอบในความสะดวกในการรับประทาน ตามด้วยเนื้อสัมผัสและความเหนียว 
นอกจากน้ียังพบว่า ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ละมุดอบแห้งอยู่ในระดับมาก 
 จากผลการวิเคราะห์ ธุรกิจมีแนวทางของกลยุทธ์ที่สําคัญ คอื กลยุทธ์การตลาดสินค้า
ออนไลน์ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์เพ่ิมความหลากหลายของสินค้า กลยุทธ์จัดจ้างที่
ปรึกษาหรือผู้เช่ียวชาญ จากการประเมินโครงการ การเปิดธุรกิจผลิตภัณฑ์ละมุดอบแห้งน้ีใช้เงินลงทุน
แรก เท่ากับ 1,080,000 บาท มีค่า NPV เท่ากับ 2,169,610 บาท ค่า IRR เท่ากับ 110%  
(ที่อัตราส่วนลด 30%) และระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 10 เดือน 
 

คําสําคัญ : ละมุดอบแห้ง ผลไม้แปรรูป แผนธุรกิจ  
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ABSTRACT 
 

 This business plan aims to increase profitably more than two million per year 
and advertise the brand to consumers in Bangkok and perimeter. It makes for the 
new business – dried sapodilla product. The procession was created by business 
environment analysis, estimation of business operation, competition analysis and 
marketing research. It used questionnaires to collect data from a sample of 148 
consumers, 15-60 years old, that have eaten a processed fruits or processed foods 
from Bangkok and perimeter by convenience sampling. The statistic for the data 
analysis are percentages, means and standard deviations. 
 The result are as follow: the strengths of business is able to pay for a raw 
material in cheap price, the weakness of business is the new business line and the 
experience of business owner, the opportunities is an expansion of healthy products 
and support by the government, and the threats is a substitute product. For business 
competition, it found that there are many competitors in this business line. A 
competitive advantage is a raw material that is enough for annual processing and 
variety of products. For marketing analysis, it found that the most popular dried fruit 
is dried rambutan, dried mango and dried strawberry. For dried sapodilla, a 
consumers likely prefer the comfort way of eating, taste and texture. Moreover, the 
buying tendency were at a high level. 
 As a result, an important strategy is online marketing strategy, differentiation 
and variety strategy and consultant employment strategy. As a project evaluation, 
the first invest of this business is 1,080,000 Baht, the Net Present Value (NPV) is 
2,169,610 Baht, the Internal Rate of Return (IRR) at 110% (30% discount rate), and the 
payback period is about 10 months. 
 

Keywords: Dried sapodilla, processed fruits and business plan. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ผลไมอบแหงเปนอาหารที่มีมาแตชานาน ซึ่งในประเทศไทยเองคนไทยมีความเคยชินกับการ

ทานผลไมแปรรูปอยูแลว ซึ่งการแปรรูปผลไมมีอยูมากมายหลายแบบ ซึ่งการแปรรูปผลไมอีกนัยก็คือ

การถนอมอาหารเพื่อเก็บไวทานไดตลอดป ซึ่งการถนอมอาหารที่นาสนใจคือ การอบแหงหรือตากแหง

น่ันเอง ซึ่งในประเทศไทยเปนเขตเมืองรอนช้ืน มีผลไมอยูหลากหลายชนิดจึงทําใหมีการตากแหงหรือ

อบผลไมน้ันมีและสามารถทํากันอยางแพรหลาย  การอบแหงคือการเปลี่ยนสภาพจากผลไมสดใหอยู

ในรูปของแหงแตยังคงไวซึ่งวิตามินและแรธาตุที่สําคัญ ผลไมอบแหงสามารถนําไปประกอบอาหารก็ได 

ขนมทานเลนเปนตน  

การตากแหงเปนการนําเอาผลไมมาตากแสงอาทิตย ซึ่งการตากแสงอาทิตยใชตนทุนตํ่า ซึ่ง

การตากแตละครั้งใชเวลามากถึง 3-4 วัน การตากแดดไมสามารถควบคุมความสะอาดไดมากนัก 

ปจจุบันจึงเกิดการนําเอามาอบแหงแทนการตากแหงดวยแสงอาทิตย ซึ่งการอบแหงสามารถประหยัด

ระยะเวลาในการผลิต อีกทั้งยังสามารถควบคุมความสะอาดปละปริมาณการผลิตได สามารถควบคุม

คุณภาพของผลิตภัณฑไดอยางดีเย่ียม 

ละมุดเปนผลไมเขตรอนช้ืนซึ่งเหมาะแกการเพาะปลูกในประเทศไทยและประเทศเพื่อนบาน 

ซึ่งละมุดเปนผลไมที่ใหรสชาติหวานและใหพลงังานสูง ในตางประเทศมักจะนําเอาละมุดมาใหหญิงที่

ต้ังครรภทานละมุด เน่ืองจากละมุดเปนผลไมที่ใหพลังงานสูง เสริมสรางกระดูก อุดมไปดวยวิตามิน

และแรธาตุตางๆมากมาย ซึ่งมีคุณประโยชนแกเด็กในครรภ  อีกทั้งผูสูงอายุก็เหมาะกับการทานละมุด 

เน่ืองจากละมุดเปนผลไมที่สามารถเสริมสรางและซอมแซมกระดูก เพื่อใหกระดูกมีความแข็งแรง และ

ใหพลังงานเชนกัน  

ราน “ตง-ดําเนิน” เปนกิจการของ นายธนวิทย ประยุทธพร (บิดา) ซึ่งประกอบกิจการคา

สงผลไมและผลไมคัดเกรด ซึ่งประกอบไปดวย ละมุด ที่ผานมาทางกิจการมีการขายสินคาผานทาง

หนารานเพียงอยางเดียวคือการขายสงสินคา ตองประสบปญหาในเรื่องราคาที่มีความผันผวนสูงตาม

สภาวะตลาด พรอมทั้งปญหาราคาตกตํ่า จากปญหาราคาตกตํ่าทําใหเกิดสภาวะสินคาลนตลาด จึงได

หาแนวคิดที่จะแปรรูปผลไมที่มีอยูเดิม ใหตอบสนองความตองการของลูกคามากข้ึน อีกทั้งยังทําใหผล

ไมมีทานตลอดป จึงไดนําเอาวิถีเกาแกในการถนอมอาหารน่ันคือการแตกแหงนํามาผสมผสาน เพื่อให

เกิดเปนผลิตภัณฑชนิดใหมข้ึน 

ในปจจุบันผลไมแปรรูปไดรับความนิยมมาก จึงมีแนวคิดที่จะคิดสินคาชนิดใหมข้ึนมาน่ันคือ 

ละมุดอบแหง หรือละมุดตากแหงน่ันเอง ซึ่งในตลาดปจจุบันผลไมอบแหงมีอยูมากมายหลายชนิด แต

ยังหาผูที่ทําละมุดอบแหงยังไมมีในตลาดซึ่งดวยเหตุผลใดก็ตาม ละมุดเปนผลไมที่ทางรานมีสินคาอยู
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จํานวนมาก จึงตองการเพิ่มคุณคาใหแกตัวสินคา และเพิ่มมูลคาใหมากข้ึนอีกทั้งยังเปนการ

เปลี่ยนแปลงรูปแบบหรือวิธีการ ในการรับประทานละมุดไปโดยสิ้นเชิงก็เปนได  

   

1.1. แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานที่ต้ัง: 72/86 ม.9 ต.คลองหน่ึง อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120 

 

ภาพที่ 1.1: แผนที่ต้ังของธุรกิจ 
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1.1.2  ประเภทของสินคา / บริการ : ละมุดอบแหง ขนาด : ละมุดอบแหง 250 กรัม 

 

ภาพที่ 1.2: ตราสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.3: ผลิตภัณฑละมุดอบแหง 
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ภาพที่ 1.4: ฉลากของสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.5: บรรจุภัณฑ 
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ภาพที่ 1.6 : บรรจุภัณฑ (กลอง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1.3 รายละเอียดของสินคา / บริการ 

ละมุดอบแหงมีรสชาติหวานกลมกลอม เน้ือสัมผัสที่เหนียวนุมละเอียด และแฝงไปดวยเน้ือ

ทรายที่เปนตามธรรมชาติของละมุดทั่วไป อีกทั้งกลิ่นที่มีความไมเหมือนใคร สามารถเก็บรักษาไวได

นานถึงหน่ึงปโดยไมมีสารกันบูด จึงทําใหสามารถเก็บไวรับประทานไดตลอดทั้งป 

1.1.4 จุดเดน 

- ละมุดเองน้ันอุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุที่สําคัญของรางกาย เมื่อนํามาอบแหงสามารถ

เก็บไวทานไดยาวนานข้ึน เหมาะแกการเปนของทานเลนเพื่อสุขภาพ และใหความสดช่ืน 

- วัตถุดิบที่นํามาใชในการอบแหงผานมาตรฐาน GAPปลอดสารพิษ 

- มีมาตรฐานการผลิต GMP และHACCP สะอาดปลอดภัย 

1.1.5 นวัตกรรม 

 มีการนําเอาการอบแหงเขามาผสมผสานจนกลายมาเปนละมุดอบแหง เทคโนโลยีการอบแหง

เปนเทคโนโลยีที่สามารถควบคุมคุณภาพและลดระยะเวลาการตากแหง อีกทั้งยังสามารถควบคุม

ความสะอาดของสินคาใหมีความสด สะอาด ปลอดภัยอีกทางหน่ึง ผลไมที่ผานการอบแหงมาน้ันจะมี

ความสะอาดและยังคงอุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุที่สําคัญไวอยางครบถวน อีกทั้งยังมีการนําเอา

เทคโนโลยี QR Codeเขามาประกอบในตัวสินคา เพื่อใหขอมูลที่สําคัญแกลูกคา สามารถรูที่มาที่ไป

ของสินคาน้ันๆ ดานสวนผสม ดานสวนประกอบตางๆ เปนตนและมีการนําเอาบารโคดเพื่อใหงายตอ

การเช็คสตอกสินคาและงายตอการจัดจําหนาย 
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เจาของกิจการ

นายสุพัฒน ประยุทธพร

ฝ่ายจัดจ้าง 

นางสาว ธนัชพร แซ่ลี

ฝ่ายขาย

นาง อรวรรณ ประยุทธ์พร

พนักงานขนส่ง

นาย ประยุทธ์ ประยุทธ์พร

1.1.6 วิสัยทัศน : เปนผูนําดานผลิตภัณฑละมุดแปรรูปในประเทศไทย 

1.1.7 พันธกิจ :  

1. จําหนายละมุดอบแหง รสชาติที่หอมหวานที่อุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุที่ดีตอ 

สุขภาพของผูบริโภค 

2. มาตรฐานการผลิตที่ดีไดรับการรับรองมาตรฐาน GMP และHACCPสด สะอาด  

ปลอดภัยเพื่อสงถึงมือลูกคา ดวยความปลอดภัยและใสใจ 

3. คัดสรรคุณภาพของสินคาคัดพิเศษในราคาที่สมเหตุสมผล 

1.1.8 เปาหมาย 

 พัฒนาผลิตภัณฑแปรรูปที่เกี่ยวกับละมุด เพื่อเพิ่มความหลากหลายในการรับประทานละมุด

แกลูกคา เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด เพื่อใหลูกคาไดทานของที่คัดสรรอยาง

ต้ังใจสด สะอาด ปลอดภัย พรอมมอบคุณประโยชนมากมายของผลิตภัณฑละมุดอบแหง  

1.1.9 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อ สรางยอดขาย ไมนอยกวา 2 ลานบาทตอป 

2. เพื่อสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักแกผูซื้อและผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

1.1.10 รูปแบบโครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

ภาพที่ 1.7: โครงสรางของธุรกิจ 
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1.1.11 จํานวนพนักงาน : 3 คน 

1.1.12 สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. ฝายผลิต 1 คน 

2. ฝายขาย 1 คน 

3. ขนสงสินคา 1 คน 

รายนามหัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และภาระหนาที ่

1. นางสาว ธนัชพร แซลี้ หัวหนาฝายผลิต มีหนาที่ควบคุมดูแลมาตรฐาน กรรมวิธีการ

ผลิตตางๆ ควบคุมพนักงาน เพื่อใหผลไมอบแหงทุกช้ินไดตรงตามคุณภาพมากที่สุด 

2. นางสาว อรวรรณ ประยุทธพร หัวฝายขาย มีหนาที่หาลูกคา จัดสงวัตถุดิบหลัก และ

ทําหนาที่โฆษณาสินคาไปดวย หาตลาดใหมๆเพื่อนําสินคาไปใหถึงมือลูกคา อีกทั้งจัดสงแกลุกคาราย

ยอย 

3. นาย ประยุทธ ประยุทธพรมีหนาที่ขนสงวัตถุดิบและสงสินคา  

1.1.13 ที่มาของการจัดทําแผน 

 ปจจุบันอาหารถือเปนปจจัยหลักที่สําคัญในการดํารงชีวิต ซึ่งผลไมก็เปนสวนหน่ึงของปจจัย

เหลาน้ี ผลไมเปนอาหารที่เต็มเปยมไปดวยวิตามิน แรธาตุตางๆที่สําคัญกับรางกายมนุษย และการ

ถนอมอาหารก็เริ่มเขามายืดอายุของผลไมเอาไวเพื่อใหเก็บไวทานไดนานมากข้ึนในขณะที่วิตามินและ

แรธาตุยังคงอยู 

 ตลาดของผลไมสดคอนขางมีสภาวะผันผวนทางดานราคาสูง ประสบปญหาสินคาลนตลาด 

จึงทําใหเกิดความคิดที่จะถนอมอาหารดวยการตากแหงหรืออบแหง เพื่อใหคงไวซึ่งรสชาติและ

คุณประโยชนไวใหมากที่สุด เพื่อใหลูกคาสามารถรับประมานละมุดไดตลอดทั้งปอีกทั้งยังเพิม่

ทางเลือกใหแกลูกคาในการทานละมุดในรูปแบบใหม และยังเต็มไปดวยคุณประโยชนของผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหงตอไป 

1.1.14 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี เพื่อทําใหผูบริหารสามารถตัดสินใจ และศึกษาความเปนไปไดใน

การลงทุน และคํานวณจํานวนคนในการดําเนินงาน และข้ันตอนการลงทุนการดําเนินงาน เพื่อจะได

ทราบ จํานวนเงินลงทุน จํานวนทรัพยากรตางๆเปนตนธุรกิจผลไมแปรรูปละมุดอบแหง เปนธุรกิจใหม 

ยังไมมีความคุนเคยหรือมีประสบการณในการดําเนินธุรกิจ หากแตเดิมบิดาและมารดาประกอบธุรกิจ

คาสงผลไม ทําใหมีประสบการณดานการสรรหาวัตถุดิบเปนอยางดี และการมีแผนธุรกิจจะชวยในการ

วางแผนการดําเนินงาน ประเมินความเสี่ยงที่อาจจะเกิดข้ึน เพื่อหาแนวทางการปองกันและประเมิน

ความเปนไปไดของธุรกิจ 
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1.1.15 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. เพื่อศึกษาถึงความเปนไปไดในการทําธุรกิจ 

2. เพื่อเปนแนวทางในการนําเสนอธุรกิจผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

1.2 วิธีการศึกษา 

1.1 การคนควาจากทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

การจัดทําแผนธุรกิจ มีการอางอิงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังน้ี 

1.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภค ถือวามีความสําคัญมากอาจจะกลาวไดวาเปนหลักสําคัญในการ 

ทําการตลาด เพราะหากนักการตลาดสามารถเขาใจและวิเคราะหและเขาใจ ก็สามารถที่จะพยากรณ

หรือวิเคราะหการวางแผนทางการตลาดตอไป ดังน้ันจึงไดทําการรวบรวมความหมายตางๆของ

พฤติกรรมผูบริโภคไวดังน้ี 

ศรัญยพงศ เที่ยงธรรม (2544, หนา 4) ไดกลาวไววา  การแสดงออก หรือการกระทําของ 

ลูกคาแสดงใหเห็นการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาและบริการ เพื่อตอบโจทยความพอใจของลูกคาที่

เกิดจากการไดตอบสนองความตองการหรือความจําเปนของเขา 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป (2555, หนา97-127)  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา 

และบริการของลูกคา  

ทฤษฎีสิ่งกระตุนการตอบสนอง (S-R Theory) เกี่ยวของกับความรูสึกความคิดของ 

ผูบริโภค หรือเรียกวา กลองดําทางการตลาด (Marketing Black Box) ที่เปรียบเสมือนบันทึกและ

พรอมไปดวยการควบคุมใหลูกคาแสดงออกในพฤติกรรมตางๆออกมา แนวคิดน้ีสําคัญและเกี่ยวของ

มากกับหลักการตลาดเชิงเหตุผล (Rational Marketing) ที่ลูกคาถูกกระตุนโดยสิ่งกระตุนทางการ

ตลาดรวมไปถึงสิ่งกระตุนอื่นๆ ใหเกิดความตองการในการซื้อสินคาหรือบริการ และความตองการซื้อ

เหลาน้ีจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจบริโภคของลูกคาที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ไดแก ปจจัย

ภายนอก ปจจัยภายใน และตอบสนองโดยผานทางพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการที่ไมเหมือนกัน

ในลูกคาแตละคน โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

- สิ่งกระตุน (Stimuli) 

เปนสิ่งที่สําคัญอยางย่ิงตอการตัดสินใจในการซื้อสินคาหรือบริการของลูกคา  

เน่ืองจากการกระตุนเปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของลกูคา อยางตัวอยางที่ไดกลาวไว

ขางตนเกี่ยวกับหลักการตลาดเชิงเหตุผล ลูกคายอมมีความจําเปนและอีกทั้งความตองการ แตยังไมมี

ความตองการซื้อจนกวาลูกคาจะพบเห็นสิ่งกระตุนทางการตลาด ซึ่งสิ่งกระตุนน้ันสามารถแยกออกได

ดังน้ี 
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1. สิ่งกระตุนทางดานการตลาด (Marketing Stimuli)ประกอบไปดวยสวนประสม 

ทางการตลาด (Marketing Mix)หรือ 4P’s ไดแก สินคา บริการ ราคา การจัดจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาด การออกแบบและพัฒนาสิ่งกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนและจูงใจลูกคาใหเกิด

ความตองการซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ ซึ่งการกระตุนน้ีนักการตลาดสามารถควบคุมไดโดยผาน

การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดจะตองคํานึงถึงความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด ดวยการ

เสนอสิ่งที่ตรงกับความชอบ ลักษณะ และพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยสิ่งกระตุน

ทางการตลาดเหลาน้ีเปนการนําเสนอเหตุผลทีว่าทําไมลูกคาตองซื้อสินคาน้ีเขาสูความรูสึกนึกคิดของ

ลูกคา โดยมุงหวังที่จะไดรับการตอบสนองจากลูกคาผานการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการจากลูกคา

น่ันเอง 

2. สิ่งกระตุนอื่นๆ(Other Stimuli)ประกอบไปดวยสิ่งแวดลอมทางการตลาดที่ไม 

สามารถควบคุมได เชน เทคโนโลยี สภาพเศรษฐกิจ การเมือง และกฎหมาย และวัฒนธรรม อีกทั้ง

รวมไปถึงสิ่งกระตุนอื่นๆที่เกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของลูกคา วาจะซื้ออะไร ซื้ออยางไร ซื้อที่ไหน 

ซื้อเมื่อใด ซื้อเทาไร เชน ถาสภาพเศรษฐกิจไมดี ลูกคามีรายไดนอยลง สินคาที่ลูกคาเลือกซื้อมักจะ

เปนสินคาที่มรีาคาประหยัด มีการลดราคา หรือถามกีารนําเทคโนโลยีมาเกี่ยวของ เชน การใช

อินเทอรเน็ต ลูกคาจะมีความนิยมซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต และโอนเงินผานอินเทอรเน็ตหรือ 

eBankingเปนตน  

- ความรูสึกนึกคิดของลูกคา (Marketing Black Box)  

ความรูสึกนึกคิดของลูกคาเปนกระบวนภายในของผูบริโภคเองที่เกี่ยวของกับ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ หรือรวมไปถึงการแสดงออกทางดานพฤติกรรมที่แตกตาง

กัน เมื่อลูกคาไดรับการกระตุนทางการตลาดหรือรับสิ่งเราตางๆ เขามาในความรูสึกนึกคิดของลูกคา

กอนมีการตอบสนองตอสิ่งกระตุนหรือการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ลูกคาจะไดรับสิ่งกระตุนมา

เขาสูความคิดที่แตกตางกันในลูกคาแตละคนโดยรับอิทธิพลมาจาก ปจจัยภายนอก หมายถึงปจจัย

วัฒนธรรมและปจจัยทางสังคม และปจจัยภายใน คือ ปจจัยทางจิตวิทยาหรือปจจัยในสวนของบุคคล 

จากที่ไดกลาวมาสองปจจัยน้ันเปนสิ่งที่ทําใหเกิดกระบวนการการตัดสินใจซื้อสินคาของลูกคา Buying 

Decision Process น้ันมีความแตกตางในแตละบุคคล หากนักการตลาดสามารถทําความเขาใจใน

ความตองการและความคิดของลกูคาได จะทําใหนักการตลาดสามารถคิด และคาดการณดาน

พฤติกรรมของลูกคาไดโดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิด มีรายละเอียดดังน้ี 

1. ปจจัยภายนอก External Factorsเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับสภาพแวดลอมรวม 

ไปถึงถ่ินฐานที่อยูของลูกคาที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ โดยปจจัยภายนอกน้ัน

ประกอบไปดวย ดังน้ี 

- ปจจัยทางวัฒนธรรม Cultural Factorsเปนสิ่งที่ลูกคาไดรับในแตละคนรับรู 
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และเรียนรูผานชีวิตประจําวันในขณะที่เปนเด็ก ทั้งจากการดูแลเลี้ยงดูภายในครอบครัว และจาก

สถาบันการศึกษา รวมไปถึงการใชชีวิตในสังคม ซึ่งแตละคนจะมกีารแสดงออกที่แตกตางกันออกไป

โดยประกอบไปดวยปจจัยทางวัฒนธรรมประกอบไปดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย และระดับช้ัน

ทางสังคม 

- วัฒนธรรม Cultureวัฒนธรรมเปนสิ่งที่บุคคลแตละคนในสังคมไดรับการ 

ถายทอด และหลอหลอม รวมไปถึงการสั่งสอนในครอบครัวรวมไปถึงสภาพแวดลอม เชน คนไทยมี

นิสัยรักพวกพอง ซื้อสัตย ชอบเสี่ยงโชคเปนตน ในทางตรงกันขาม คนอเมริกันชอบความอิสระ 

กิจกรรม และความสําเร็จเปนตน วัฒนธรรมยังหมายถึงวัฒนธรรมลูกคาในพื้นที่ที่แตกตางกันออกไป 

ทั้งในระดับภูมิภาค ไดแก ภาคกลาง ภาคอีสาน ภาคเหนือ ภาคใต และกรุงเทพมหานคร หรือ

วัฒนธรรมที่เกี่ยวของกับชาติพันธุ เชน ชาวไทยเช้ือสายจีน ชาวไทยเช้ือสายลาว และชาวไทยเช้ือสาย

มอญเปนตน 

- วัฒนธรรมยอย Subculture เปนวัฒนธรรมยอยหรือเปนกลุมบุคคลที่ม ี

รูปแบบความเปนอยูที่ใกลเคียงกันอยูในวัฒนธรรมเดียวกัน เวนแตเพียงมีการดํารงชีวิตทีแ่ตกตางกัน

ออกไปเชน ระบบการเมืองไทยในปจจุบันมีการเกิดกลุมวัฒนธรรมยอย ผานการแสดงออกหรือ

กําหนดสัญลักษณดวยสี แทนกิจกรรมที่แสดงออกผาน จุดยืน แนวคิดตลอดจนการบริโภคของแตละ

บุคคลหรือกลุม 

- ระดับช้ันทางสังคม Social Class เปนแบงกลุมคนในสังคมออกมาเปนช้ันที ่

มีลักษณะคลายๆกัน โดยแบงตามปจจัยที่สําคัญหลายๆตัว เชน พฤติกรรม คานิยม การศึกษา รายได 

รูปแบบการดําเนินชีวิตเปนตน บุคคลที่อยูในชนช้ันเดียวกันจะมีความสนใจและพฤติกรรมที่คลายๆกัน 

ซึ่งระดับช้ันทางสังคมจะมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคและการใหคุณคาของลูกคา 

- ปจจัยทางสังคม Social Factors มีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา เพราะ 

ลูกคาทุกคนน้ันเปนสวนหน่ึงของสังคม จึงจะไมอาจหลีกเลี่ยงอิทธิพลที่มาจากปจจัยเหลาน้ีตาม

แนวคิด อัตลักษณทางสังคม หรือจะกลาวไดวาการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของลูกคา โดย

สามารถแบงปจจัยออกเปนดังน้ี 

- กลุมอางอิง Reference Groups หมายถึงบคุคลหรือกลุมคนที่มีอิทธิพลใน 

การใหคําปรึกษาหรือรวมไปถึงการแนะนําบุคคลอื่นๆในซื้อสินคา โดยกลุมอางอิงจะเปนทั้งบุคคลหรือ

กลุมที่มีอิทธิพลตอกระบวนการทางความคิดและการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของสมาชิกในกลุม 

- ครอบครัว Family คือกลุมที่มีความสําคัญที่สุดตอการตัดสินใจของลูกคา  

เน่ืองจากครอบครัวเปนกลุมที่ทุกคนตองเปนสมาชิกโดยไมอาจหลีกเลี่ยงได ซึ่งสมาชิกในครอบครัวที่มี

อิทธิพลไดแก บิดา มารดา ญาติพี่นอง สามี ภรรยา หรือรวมไปถึงบุตร  ซึ่งในการเลือกซื้อสินคา
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สมาชิกจะมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อสินคาที่แตกตางกันออกไปเชน สามีซื้อเครื่องซักผาจําเปน

จะตองมีการปรึกษากับภรรยากอนเพื่อหาขอสรุปในการตัดสินใจซื้อหรือไม 

- บทบาทและสถานภาพ Roles & Statusบทบาทหมายถึงสิ่งที่บุคคลแสดง 

ออกมาหลากหลายแบบในสถานการณที่แตกตางกันออกไป เชน ตอนอยูบานกับพอแม บทบาทก็คือ 

ลูก แตเมื่อไปทํางานเปนหัวหนาฝายหรือผูจัดการฝายก็จะเปนบทบาทผูจัดการน่ันเอง ดวยหนาทีท่ี่

แตกตางกันจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริโภคสินคาแตกตางกันออกไป 

- การพูดปากตอปาก Word of Mouth เปนปจจัยทางสังคมที่สงผลใหเกิด 

การบอกตอ หรือแบบปากตอปากเกี่ยวกับประสบการณที่ไดรับ ขาวลือ เปนตน ที่อาจจะมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของลูกคาทั้งในดานดีและไมดี ซึ่งการพูดปากตอปากก็เปรียบเสมือน

ขาวลือ ซึ่งจะสงผลทั้งแงบวกและแงลบเปนตน 

2. ปจจัยทางดานภายใน Internal Factorsปจจัยภายในน้ัน เปนปจจัยที่อยู 

ภายในของลูกคาเองที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของลูกคา ทั้งในดานของขอมูล

สวนบุคคลและปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งสามารถอธิบายไดดังน้ี 

- ปจจัยสวนบุคคล Personal Factors เปนปจจัยเฉพาะของลูกคาที่เกี่ยวของกับ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของลูกคา ที่ทําใหลูกคาเองน้ัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาที่

แตกตางกันออกไป เชน เพศ อายุ ข้ันตอนในการดําเนินชีวิต รายได การศึกษา การดําเนินชีวิต อาชีพ 

บุคลิกภาพ และความเช่ือสวนตัวเปนตน โดยปจจัยที่แตกตางกันออกไปเปนตัวกําหนดการแสดงออก

ทางพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป  

- ปจจัยทางจิตวิทยา Psychological Factorsประกอบไปดวยปจจัยทาง 

จิตวิทยา 4 ปจจัยที่เกี่ยวของตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของลูกคา ซึ่งเปนปจจัยที่เกี่ยวของกบั

ความรูสึกนึกคิดในจิตใจที่เปนตัวกระตุนใหเกิดพฤติกรรม น่ันคือ  

- สิ่งจูงใจ Motivationในการตัดสินใจซื้อสินคาตางๆของลูกคา ลูกคาม ี

จุดเริ่มตนมาจากความจําเปน Needsความจําเปนเปนสิ่งที่เกิดภายในจิตใจของลูกคาเอง โดยนักการ

ตลาดไมไดหรือไมสามารถสรางข้ึนได เชน อากาศหนาวเย็น ทําใหมนุษยหรือคนจําเปนตองหา

เครื่องนุงหม เปนตน สิ่งเหลาน้ีจะเปนแรงจูงใจที่เกิดภายในตัวของลูกคาเองทั้งหมด 

- การรับรู Perception คือการทําอยางไรใหลูกคาไดรับขอมูลรวมไปถึง 

กระบวนการในการแปลขอมูลที่ไดรับจากสิง่แวดลอมภายนอกผานกระบวนการเลือกการรับรู 

Selective Perception ซึ่งประกอบไปดวย 4 ข้ันตอน คือ การเลือกเปดรับสื่อ หมายถึง ลูกคา

จะตองมีการใชงานการสื่อสาร ลุกคาจะเปนคนเลือกที่จะเปดรับขอมูลหรือไม โดยผานชองทางการ

สื่อสาร อินเทอรเน็ตเปนตน ตอมาเปนการเลือกที่จะสนใจ คือ การที่ลูกคาสนใจหรืออยากรูขอมูลน่ัน

เปนความสนใจที่ลูกคามีตอขอมูลที่ถูกนําเสนอออกไป เชน การโฆษณาเปนตน การเลือกที่จะเขาใจ 
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คือ ลูกคาแตละคนมีการตีความหมายของขอมูลที่แตกตางกันออกไป บนพื้นฐานของทัศนคติ การจงู

ใจและความเช่ือเปนตน และสุดทายการเลือกจดจําขอมูล คือ  ลูกคาจะไมจดจําขอมูลทั้งหมดแตจะ

เลือกจําเอาเฉพาะบางสวนเทาน้ัน นักการตลาดจึงทําใหลูกคาจดจําไดงายมากข้ึนดวยการเสนอ 

สัญลักษณ จังหวะ กลิ่น และภาพลักษณเปนตน  

- การเรียนรูLearningหมายถึง การที่ลูกคามีการสั่งสมของประสบการณ 

ของลูกคาผานกระบวนการทางสังคมตางๆ เชน ภายในครอบครัว ชุมชน  และภายในโรงเรียนเปนตน 

ซึ่งในการเรียนรูของลูกคาเองมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของลูกคา รวมไปถึงสามารถ

เปลี่ยนพฤติกรรมของลูกคาไดอีกทางหน่ึง เพื่อใหลูกคาไดรับประสบการณใหมๆเพื่อเพิ่มการเรียนรู

ของลูกคาใหมทั้งหมดเพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมน่ันเอง 

- ความเช่ือกับทัศนคติ Beliefs & Attitudesความเช่ือหรือทัศนคติเกิดข้ึน 

จากการเรียนรูการกระทําโดยความเช่ือ เชน โซดาชางลูกคาจะคิดวามีความซานอยกวาโซดาสิงห 

นักการตลาดของโซดาชางออกมาแกเกมโดยการสื่อขอมูลและภาพลักษณแกลูกคาเพื่อกําจัดความเช่ือ

เดิมออกไปโดยใหแนวคิดวา “โซดาชางซา คราวหนาอยาคิดไปเอง”  

3. กระบวนการซื้อสินคา (The Buying Process) ในการทําความเขาใจตอ 

พฤติกรรมของลูกคา นักการตลาดน้ันจะจําเปนตองเขาใจกระบวนการในการเลือกซื้อสินคาหรือ

บริการ รวมไปถึงผูมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของลูกคา วาลูกคาน้ันมีกระบวนการในการ

ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการอยางไร เพือ่นํามาเปนแนวในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ในสวนน้ีน้ันจะเกี่ยวของกับบทบาทของผูที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจซื้อและ

กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินคาของลูกคา 

3.1. บทบาทของผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคา Buying Roles เปนการ 

ตัดสินใจซื้อของลูกคา ซึ่งจะมีผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่แตกตางกันออกไป 

ในแตละบทบาทจะมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา นักการตลาดจําเปนตองคนหาบทบาท

ทั้ง 5 บทบาท เพื่อวางแผนในการสื่อสารหรือสงขอมูลทางการตลาดไปยังกลุมเปาหมายไดอยาง

ถูกตอง เน่ืองจากบทบาทของผูที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจซื้อจะแตกตางกันตามสินคาหรอืบริการน้ันๆ 

สามารถอธิบายไดดังตอไปน้ี 

- ผูริเริ่ม Initiatorเปนบุคคลแรกๆที่ใหคําแนะนําหรือจุดประกายความคิด 

ใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการ  

- ผูมีอิทธิพล Influencerเปนบุคคลที่มีอิทธิพลในการใหคําแนะนําทั้ง 

แนวคิดและมุมมองตางๆ ที่เกี่ยวของกับตัวสินคาหรือบริการน้ันๆ  

- ผูตัดสินใจ Deciderบุคคลที่เปนผูตัดสินใจในการซื้อสินคาหรือบริการน้ัน  

ผูตัดสินใจอาจจะไมใชผูซื้อหรือผูใชผลิตภัณฑ และอาจจะเปนบุคคลเดียวกันกับผูมีอิทธิพลดวย 
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- ผูซื้อ Buyerเปนบุคคลที่ไดเปนผูทําการซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งอาจจะ 

ไมใชผูใชสินคาหรือบริการน้ัน  ๆ

- ผูใช Userเปนบุคคลที่เปนลูกคาหรือเปนผูใชสินคาหรือบริการ 

3.2. การตัดสินใจซื้อของลูกคา Buying Decision Processในเรื่องของ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา จะมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการอยูทั้งหมด5 

ข้ันตอน โดยลูกคาจะทําตามกระบวนการทั้งหมด 5 ข้ันตอน หรือไมครบกระบวนการทั้ง 5 ข้ึนอยูกับ

ประเภทของสินคาและบริการ หากเปนสินคาราคาแพงกระบวนการจะซับซอนมากย่ิงข้ึน ลูกคาตองใช

ระยะเวลาในการตัดสินใจนานข้ึน แตหากเปนสินคาสะดวกซื้อซึ่งเปนสินคาที่มีราคาไมสูงมากนัก 

ลูกคาจะเกิดกระบวนการในการตัดสินใจซื้อไมครบทั้งหมดหรือทั้ง 5 ข้ันตอนก็ได โดยกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของลูกคามีดังน้ี 

- การรับรูปญหา Problem Recognitionเปนข้ันตอนแรกในกระบวนการ 

การตัดสินใจซื้อสินคา ลูกคาจะรับรูไดถึงปญหาหรือความจําเปนที่จะตองใชสินคาหรือบริการที่ไดรับ

การกระตุนจากภายในและภายนอก  

- การคนหาขอมูล Information Searchเมื่อลูกคาน้ันมีความตองการและ 

สามารถรับรูปญหาในการซื้อสินคาหรือบริการแลว ข้ันตอไปคือลูกคาจะคนหาขอมลูเกี่ยวกับสินคาวา

จะหาซื้อไดจากที่ไหน จะซื้ออยางไร หากลูกคาเคยรับรูหรือรูจักมากอนลูกคาจะใชขอมูลภายในน่ันคือ 

ความทรงจําเปนขอมูลมาประกอบการตัดสินใจ แตหากลูกคามีขอมูลไมมากพอ จําเปนจะตองหา

ขอมูลเพิ่มเติมจากภายนอก เชน การสอบถามขอมูลจากคนในครอบครัว เพื่อน หรือสื่อตาง  ๆ

- การประเมินทางเลือก Evaluation of Alternativesลูกคาจะนําขอมูลที ่

ไดรับมาประเมินทางเลือก ในการประเมินทางเลือกของลูกคาน้ัน ลูกคาอาจจะประเมินจาก

ผลประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑน้ันๆ(Benefits) ที่มีความแตกตางกันระหวางผลิตภัณฑ 

- การตัดสินใจซื้อ Purchase Decisionเมื่อลูกคาไดคิดทางเลือกตางๆ วา 

จะเลือกตราสินคาใด ลูกคาจะซื้อสินคาน้ันซึ่งเปนการตอบสนองตอแรงกระตุนตางๆ ลูกคาจะตัดสินใจ

วาจะซื้อตราสินคาอะไร ซื้อจากที่ใด ซึ่งธุรกิจรานคาปลีกตองใหความสําคัญกับการตัดสินใจของลูกคา 

และคนหาวาปจจัยอะไรที่สงผลใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาจากรานคา เชน สถานที่ต้ัง ความ

หลากหลายในตัวของสินคาและรวมไปถึงการบริการเสริมเปนตน 

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ Post purchase Behaviorเปนความรูสึก 

และพฤติกรรมที่แสดงออกหลังการซื้อหรือใชสินคา ลูกคาจะแสดงผล 2  

ทางคือ พึงพอใจกับไมพึงพอใจ ซึ่งจะสงผลโดยตรงตอการซื้อซ้ํา ภาพลักษณของสินคา รวมไปถึงการ

บอกตอซึ่งลูกคาที่ใชสินคาแลวจะกลายเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของลูกคาคนอื่นๆ ซึ่งความ
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ไมพึงพอใจจะทําลายความจงรักภักดีหรือมีความรักตอตราสินคา Brand Loyaltyของลูกคาภายหลัง

การซื้อสินคาหรือบริการ 

4. การตอบสนอง (Response)เมื่อลูกคาไดรับแรงกระตุนตางๆ และรับเขามาใน 

ความคิดของลูกคาผานกระบวนการตางๆ ทั้งจากภายนอกและภายในของลูกคาเอง จนเกิดความ

ตองการซื้อสินคาและบริการ และในที่สุดลูกคากจ็ะไดตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการน้ันๆ ประกอบไป

ดวยการตอบสนองเพื่อการตัดสินใจดังตอไปน้ี 

4.1. การเลือกตราสินคา Brand Choiceลูกคาจะเลือกตราสินคาหรือบริการที ่

จะทําการซื้อโดยผานการประเมินขอมูลที่ไดรับเกี่ยวกับตราสินคาและเลือกตราสินคาที่ดีที่สุด 

4.2. การเลือกรานคาหรือตัวแทนจัดจําหนาย Dealer Choiceลูกคาจะเลือก 

รานคาหรือตัวแทนจัดจําหนาย ที่จะทําการซื้อสินคาหรือบริการน้ันๆ โดยจะคํานึงถึงการใหบริการ 

การสงเสริมการขายตางๆ และพนักงานเปนตน 

4.3. ปริมาณในการซื้อ Quantity Choiceปริมาณในการซื้อสินคาหรือบริการ 

แตละครั้งของลูกคา 

4.4. ระยะเวลาในการซื้อTiming Decisionลูกคาจะทําการตัดสินใจวาควรซื้อ 

สินคาหรือบริการในชวงเวลาใดที่มีความสะดวกในการซื้อมากที่สุด อาจจะเปนวันธรรมดา หรือชวง

เสาร-อาทิตย เวลาเชา-บาย หรือเวลาเลิกงาน เปนตน 

4.5. วิธีการชําระเงิน Payment-Method Decisionลูกคาอาจจะตัดสินใจชําระ 

เงินคาสินคาหรือบริการ เปนเงินสด เงินผอน หรือบัตรเครดิตเปนตนนักการตลาดควรทําความเขาใจ

พฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้สินคาหรือบริการของลูกคาวามีลักษณะอยางไร เพื่อนําไปกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาดใหเหมาะสมพฤติกรรมของลูกคามากที่สุด อีกทั้งการบรรจุหีบหอหรือบรรจุภัณฑ การ

สื่อสารทางการตลาดหรือรวมไปถึงการใหขอมูล ระยะเวลาในการกําหนดการสงเสริมการขาย หรือ

วิธีการชําระเงินเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกสบายมากที่สุด 

ชูชัย สมิทธิไกร (2553, หนา 6-12) พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) การ 

กระทําที่บุคคลที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และ

สุดทายคือการกําจัดสวนที่เหลือ (Dispose) ของสินคาหรือบริการตางๆ เพื่อนํามาตอบสนองตอความ

ตองการของตนเอง (Solomon, 2009) พฤติกรรมเหลาน้ีของผูบริโภคสามารถอธิบายเปน

รายละเอียดไดดังน้ี 

การตัดสินใจเลือก คือ กระบวนการทางจิตใจหรือพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจ 

การซื้อสินคาหรือบริการ โดยครอบคลมุพฤติกรรมตางๆ ต้ังแตการตระหนักถึงความตองการ การ

คนหาขอมูล หรือการประเมินทางเลือกตางๆ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อ 

การซื้อ หมายถึง การดําเนินงานหรือกิจกรรมตางๆเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการที ่
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ผูบริโภคตองการ รวมไปถึงการคนหาขอมูล การประเมินทางเลือกตางๆ และรวมไปถึงการตัดสินใจซื้อ

สินคาน้ันๆ 

การใช การที่ผูบริโภคไดนําสินคามาใชสอยประโยชนตามที่ผูบริโภคมุงหวัง หรือรวมไปถึง 

การรับบริการจากองคการธุรกิจ 

การกําจัดสวนที่เหลือ การนําสวนที่เหลือของสินคาหรือผลิตภัณฑไปกําจัดทิ้ง โดยอาจจะ 

มีการกระทําในรูปแบบตางๆเชนการทิ้งในถังขยะ การนํากลับมาใชใหมรวมไปถึงการนําไปผลิตใหม

เปนตน 

พฤติกรรมผูบริโภคคือ การกระทําของคนที่เกี่ยวของในการตัดสินใจเลือก การใช การซื้อ  

รวมทั้งการกําจัดสินคาหรือบริการเหลาน้ันภายหลังการบริโภคแลว อยางไรก็ตาม อาจจะมีบุคคล

หลายคนที่เขามาเกี่ยวของตอกระบวนการบริโภคดังกลาว และในแตละคนก็อาจจะมีบทบาทที่

แตกตางกันออกไป โดยสามารถจําแนกบทบาทตางๆไดดังตอไปน้ี 

1. ผูริเริ่ม (initiator) คือ บุคคลที่สามารถรูถึงความจําเปน หรือความตองการ เปนผู 

เริ่มหรือเสนอความคิดที่เกี่ยวตอความตองการของสินคาหรือบริการอยางใดอยางหน่ึง 

2. ผูมีอิทธิพล (influencer) คือ บุคคลที่แสดงออกโดยไมไดต้ังใจหรือต้ังใจก็ตาม แตม ี

อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อ และรวมไปถึงการใชสินคาหรือบริการตางๆ 

3. ผูตัดสินใจ (decider) คือ บุคคลที่ตัดสินใจหรือมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจวาจะ 

ซื้อหรือไมซื้อ ซื้อที่ไหน และซื้ออยางไร 

4. ผูซื้อ (purchaser) คือ บุคคลที่เปนผูซื้อสินคาหรือบริการตางๆ โดยที่ตนเองอาจจะ 

ไมไดเปนผูใช 

5. ผูใช (user) คือ บุคคลที่ใชสินคาโดยตรง โดยอาจจะเปนผูซื้อเองหรือไมก็ได  

ปจจัยที่สงผลกระทบหรือเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบไปดวยปจจัยภายในและ

ปจจัยภายนอก สามารถแยกไดดังน้ี 

ปจจัยภายใน หรือกลาวคือเปนปจจัยดานจิตวิทยาที่เกี่ยวของกับลักษณะบุคคลของ 

ผูบริโภค ไดแกปจจัยดังตอไปน้ี 

1. การรับรู (perception) คือการเปดรับ การใหความสนใจ และรวมไปถึงการแปล 

ความหมายสิ่งเราหรือขอมูลตางๆ ที่บุคคลไดรับผานประสาทสัมผัสทั้งหา  

2. การเรียนรู (learning) หมายถึง บุคคลที่มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของตนเองที ่

คอนขางถาวร อันเปนผลที่เกิดมาจากประสบการณตางๆที่ไดรับมาน่ันเอง 

3. ความตองการและแรงจูงใจ (need & motives) หมายถึง สิ่งที่ทําใหบุคคลหรือ 

ผูบริโภคมีความปรารถนา เกิดความต่ืนตัวและเพิ่มพลังที่จะกระทําสิ่งตางๆ เพื่อใหบรรลุสิ่งที่ตองการ

น้ัน 
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4. บุคลิกภาพ (personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลที่ซึ่งเปนสิ่งที่บงช้ี 

ความเปนปจเจกบุคคล และเปนสิ่งกําหนดลักษณะที่มีการปฏิสัมพันธกับสถานการณหรือสิ่งแวดลอม

ของบุคคลน้ัน 

5. ทัศนคติ (attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินสิง่ใดสิ่งหน่ึง เชน บุคคล วัตถุ  

เปนตน ซึ่งเปนตัวบงช้ีวาสิ่งน้ันดีหรือเลว นาพอใจหรือไมนาพอใจ ชอบหรือไมชอบ และมีประโยชน

หรืออันตราย 

6. คานิยมและวิถีชีวิต (value & lifestyles) หมายถึง คานิยมหรือรูปแบบของความ 

เช่ือที่แตละบุคคลยึดถือเปนมาตรฐานในการตัดสินใจวาดีหรือเลว และเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอดาน

พฤติกรรมของผูบริโภค สวนวิถีชีวิตคือ รูปแบบของการใชชีวิตที่แสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม 

(activities) ความสนใจ (interests) และความคิดเห็น (opinions) 

ปจจัยภายนอก คือ สภาพแวดลอมหรือสังคมภายนอกตัวของผูบริโภค ซึ่งมีอิทธิพลตอ 

พฤติกรรมการบริโภค ไดแกปจจัยดังตอไปน้ี 

1. ครอบครัว (family) หมายถึง บุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไปที่มีความเกี่ยวของหรือ 

เกี่ยวพันกันทางสายเลือด หรือการแตงงาน หรือการรับเลี้ยงดูบุคคลที่เขามาอาศัยอยูดวยกัน 

2. กลุมอางอิง (reference group) หมายถึง บุคคลหรือกลุมที่มีอิทธิพลอยางมากตอ 

พฤติกรรมของบุคคลหน่ึงๆ  โดยมีคานิยมหรือมุมมองของกลุมอางอิงที่จะถูกนําไปใชเปนแนวทาง

สําหรับการแสดงพฤติกรรมตางๆของบุคคล 

3. วัฒนธรรม (culture) หมายถึง แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุมคนในสังคม รวมไป 

ถึงสิ่งตางๆที่มนุษยสรางข้ึนมา เพื่อสะทอนใหเห็นถึงความเช่ือ ทัศนคติ คานิยม และแบบแผน

พฤติกรรมที่ยึดถืออยูในสังคมน้ัน และมีการถายทอดจากคนรุนหน่ึงสูคนอีกรุนหน่ึง 

4. ช้ันทางสังคม (social class) หมายถึง การจําแนกกลุมบุคคลในสังคมออกเปนช้ัน  

โดยบุคคลที่อยูในช้ันเดียวกันจะมีความเหมือนหรือความคลายคลึงกันในดานคานิยม ความสนใจ วิถี

ชีวิต พฤติกรรม สถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา 

(ชูชัย สมิทธิไกร 2553, หนา 15) กระบวนการบริโภคประกอบไปดวย 6 ข้ันตอน คือ การ 

ตระหนักถึงความตองการ, การหาขอมูล, การประเมินทางเลือก, การซื้อ, กาบริโภค และการ

ประเมินผลหลังการซื้อ 

1. การตระหนักถึงความตองการ (need recognition) เปนเหตุผลหรือสภาวะที่เกิด 

จากความแตกตางระหวางสภาพผูที่บริโภคปรารถนาใหเปนกับสภาพที่เปนอยูจริง โดยในความ

แตกตางน้ีจะมีระดับที่มากพอที่จะทําใหเกิดการตระหนักถึงปญหาที่เกิดข้ึน และเกิดความตองการที่

จะไดสินคาหรือบริการน้ันๆ มาเพื่อแกปญหา 

2. การคนหาขอมูลหลังจากการตระหนักถึงความตองการ (search) คือ ผูบริโภคเริ่มที ่
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จะคนหาขอมูลที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการ ยกตัวอยางเชน ขอมูลทางเลือกเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ ตราสินคาตางๆ สถานที่จัดจําหนาย เกณฑที่ควรใชในการประเมินทางเลือกตางๆ โดยการ

คนหาขอมูลอาจจะเริ่มจากการคนหาขอมูลจากภายใน หรือความทรงจําของตนเองเปนตน 

3. การประเมินทางเลือก (alternative evaluation) คือ ข้ันตอนที่ผูบริโภคจะทําการ 

ประเมินทางเลือกที่มีอยู เพื่อประกอบในการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด การประเมินน้ีจะ

อาศัยเกณฑการตัดสินใจตางๆ เพื่อนําไปสูการตัดสินใจข้ันสุดทายตอไป 

4. การซื้อ (purchase) ข้ันตอนน้ีเปนการลงมือซื้อผลิตภัณฑหรือบริการน้ันๆ โดย 

อาศัยการพิจารณาถึงสถานที่ที่จะซื้อรวมไปถึงวิธีการซื้อดวย เชน การซื้อจากหางสรรพสินคา ซื้อผาน

ระบบอินเทอรเน็ต ซื้อดวยการชําระผานบัตรเครดิต หรือซื้อโดยการผอนชําระ 

5. การบริโภค (consumption) ข้ันตอนการใชผลิตภัณฑหรือบริการที่ไดซื้อมา โดย 

อาจจะเกิดทันทีหลังการซื้อ หรือเกิดในระยะตอมาก็ได ลักษณะการบริโภคสินคาของผูบริโภคแตละ

คนอาจจะแตกตางกันออกไป และสามารถสงผลตอความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและความคงทนของ

สินคาได 

6. การประเมินหลังการบริโภค (post-consumption evaluation) หลังจากการ 

บริโภค ผูบริโภคอาจจะเกิดความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจก็ได ซึ่งจะนําไปสูพฤติกรรมอื่นตอไป เชน 

ความภักดีตอตราสินคา การซื้อซ้ํา การแนะนําใหผูอื่นใช การรองเรียน รองทุกขจากความไมพึงพอใจ

ในผลิตภัณฑ ยังไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกระบวนการการบริโภคดวยเชนกัน ซึ่งประกอบไป

ดวยสองปจจัย ปจจัยแรกคือ ความแตกตางระหวางบุคคล ไดแก คานิยม แรงจูงใจ ทัศนคติ 

บุคลิกภาพและวิถีชีวิต และปจจัยที่สองคือ อิทธิพลจากสภาพแวดลอม ไดแก ช้ันสังคม วัฒนธรรม 

กลุมอางอิงและครอบครัว 

กลาวโดยสรปุของผูเขียน พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง วิธีการหรือการกระทําที่บงช้ีหรือ 

เกี่ยวของตอการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช และการกําจัดสวนที่เหลือของผลิตภัณฑหรือบริการ

ตางๆ การกระทําของผูบริโภคกระทําเพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนาของตนเอง 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อบรรยาย ทําความเขาใจ ทํานาย และควบคุม 

ผูบริโภคสามารถแบงออกเปนสองประเภทคือ บุคคลและผูบริโภคที่เปนองคการ  

พฤติกรรมของผูบริโภคสามารถจําแนกออกเปน 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอกและภายใน และ

เปนผลมาจากความสัมพันธกันระหวางลักษณะสวนบุคคลและสถานการณหรือสภาพแวดลอมที่

เกิดข้ึน ดังน้ัน การศึกษาพฤติกรรมภายในของผูบริโภค ไดแก การเรียนรู การรับรู ความตองการและ

แรงจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ คานิยมและวิถีชีวิต อีกทั้งปจจัยภายนอกหรือสภาพแวดลอมภายนอก

ของผูบริโภค เชน กลุมอางอิง ครอบครัว วัฒนธรรมและชนช้ันทางสังคม ปจจัยทั้งสองที่กลาวมา

ขางตนมีอิทธิพลตอกระบวนการการบริโภค 
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1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับตราสินคา 

วงหทัย ตนชีวะวงศ (2548, หนา 24-27) ตราสินคาหรือBrandจะมีประโยชนหรือไม 

ข้ึนอยูกับตัวผลิตภัณฑเอง(Product)หากตัวสินคาเองไมมีคุณภาพตราสินคาเองก็จะไมเกิดประโยชน 

และอาจจะทําใหผูประกอบการใหความสําคัญในเรื่องตราสินคา เปนเพราะ 

- ตราสินคาทําใหเกิดผลิตภัณฑที่มีความหมายกับผูบริโภคมากข้ึน อีกทั้งมีคุณคาทาง 

จิตใจมากข้ึน ไมใชเปนเพียงผลิตผลจากโรงงานหรืออีกทั้งผลิตผลทางการเกษตรตางๆ (Commodity 

Product) 

- ตราสินคาทําใหเกิดความแตกตางระหวางผลิตภัณฑ สามารถทําใหเกิดความ 

แตกตางใหกับในผลิตภัณฑแบบเดียวกัน สามารถแตกตางกันออกไปทั้งดานรูปแบบ และความ

แตกตางทางดานความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคได  

- ตราสินคาชวยเสริมในดานการจดจําตัวผลิตภัณฑ องคประกอบตางๆของผลิตภัณฑ 

ของผูบริโภค จะตองมีความสัมพันธกันในการสรางการจดจําน้ัน 

- ตราสินคาขยายทางเลือกใหแกผูบริโภค ชวยในการตัดสินใจของผูบริโภค เลือกใช 

หรือเลือกซื้อผลิตภัณฑไดงายข้ึน หากแมวาจะเปนผลิตภัณฑประเภทเดียวกนั แตก็มีใหเลือกมากมาย 

เชน หากไมใชตราสินคาน้ี ก็สามารถใชสินคาตราอื่นทดแทนได 

- ตราสินคาชวยรับประกันคุณภาพและลดความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนใหกับผูบริโภคใน 

การเลือกซื้อเลือกใชผลิตภัณฑ โดยมีการเอาคุณภาพ ช่ือเสียงที่มีอยูของตราสินคาน้ันมาเปนประกัน 

- ตราสินคาเปนเครื่องมือในการบงบอกหรือระบุตัวตนของผูริโภคเอง หรือตัวตนที ่

ผูบริโภคอยากจะเปนเหมือน 

- ตราสินคาสรางความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับผูบริโภคได ทําใหผูบริโภคไม 

เพียงแตพึ่งพาผลิตภัณฑน้ันเพื่อการใชงาน เชน ธนาคารกรุงเทพ ไมเพียงแตจะเปนสถาบันทาง

การเงินเพื่อธุรกิจ หรือเพื่อออมเงินเพียงเทาน้ัน โดยมีการสรางความผูกพันทางอารมณและความรูสึก

รวม “เพื่อนคูคิด มิตรคูบาน” 

- ตราสินคาทําใหผลิตภัณฑไดรับการคุมครองทางกฎหมาย ทั้งในดานลิขสิทธ์ิ 

เครื่องหมายการคา และสิทธิทางปญญา ปองกันการลอกเลียนแบบ 

ความหมายของตราสินคา 

 ในการทําการตลาดสมัยใหมน้ัน ตราสินคามีการนํามาใชประโยชนมากข้ึน ๆ และ 

กอใหเกิดความสําคัญตอผลิตภัณฑ ตราสินคาเปนเครื่องมือหรือสิ่งที่นักกลยุทธสรางข้ึน โดยไดมี

การศึกษามาอยางดีถึงความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับตราสินคาและผลติภัณฑภายใตช่ือตราสินคา

น้ัน ในอดีตตราสินคาดูไมจําเปนมากนัก เพราะในตัวผลิตภัณฑแตละผลิตภัณฑเองก็มีองคประกอบ

หลากหลายที่แตกตางกันออกไป แตเมื่อมีการผลิตมากข้ึน ผลิตภัณฑตางๆก็ไดรับการพัฒนามากข้ึน 
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เทคโนโลยีดานการผลิต และวิทยาการดานการทําการตลาดสมัยใหมทําใหเกิดผลิตภัณฑใหมเกิดมาก

ข้ึน ในขณะที่ผลิตภัณฑเดิมก็ไดรับการพัฒนาเชนกัน ทําใหเกิดมีผลิตภัณฑที่วางจําหนายอยูมากมาย

หลายประเภท องคประกอบของผลิตภัณฑและคุณลักษณะตาง ๆ มากข้ึน ทําใหไมมีผลิตภัณฑใดดอย

กวาผลิตภัณฑอื่นๆ การแขงขันทางการตลาดจึงเพิม่วงกวางมากข้ึนและซับซอนมากย่ิงข้ึน ซึ่งการ

แขงขันผูผลิตจะขายตัวผลิตภัณฑอยางเดียวไมได การแขงขันไมใชแคเปนเพียงการแขงขันในระดับ

ผลิตภัณฑเทาน้ัน หากแตเปนการแขงขันกันในดานระดับตราสินคาดวย 

ความแตกตางของผลิตภัณฑน้ัน จึงจะตองแยกแยะไดดวยตราสัญลักษณ ช่ือเรียก 

สินคา เครื่องหมายการคา รูปทรงของสินคา ประสบการณที่ผูบริโภคเคยมีเกี่ยวกับสินคา ตลอดจน

ความนาเช่ือถือความศรัทธาในตราสินคาหรือผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวย ซึ่งความแตกตางดานรูปทรง 

คุณภาพ และการใชประโยชนน้ันไมสามารถวัดกันไดแลวในปจจุบัน หากแตจะตองแตกตางทั้งในดาน

รูปธรรม และนามธรรม (Brand Differentiation) ตราสินคาในระดับรูปธรรม หมายถึง ตรา

สัญลักษณ เครื่องหมายการคา ช่ือเรียกสินคา ที่ถูกสรางข้ึนมาอยางต้ังใจเพื่อใหลูกคาสนใจและจดจํา

ได เพื่อสรางใหเกิดความแตกตางไปจากผลิตภัณฑอื่น ๆ และในระดับของนามธรรม หมายถึง คุณคา

หลัก (Core Value) เปนตัวบงบอกใหรูวาตราสินคาน้ีคืออะไร เปนอัตลักษณเฉพาะที่ตราสินคาอื่น

โดยเฉพาะตราสินคาของคูแขงขันไมสามารถลอกเลียนแบบได หรือกลาวอางได และเปนสิ่งที่อยู

ตลอดไปหรืออยูขามกาลเวลา 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

วิทวัส รุงเรืองผล (2553, หนา 111-114) การดําเนินธุรกิจเปนเรื่องปกติที่ผลิตภัณฑจะม ี

การเกิดใหมและตายไปจากตลาด มีทั้งชวงเติบโต โดงดัง เปนที่รูจักหรือเปนที่เสื่อมถอย ยอดขายตก 

และเสื่อมความนิยม ซึ่งบางผลิตภัณฑมีอายุมานับรอยปยอดขายก็ยังคงสูงอยูตลอดอยางสม่ําเสมอไม

มีทีทาที่จะตายไปจากตลาดงายๆ  ซึ่งในบางผลิตภัณฑเกิดและตายภายในระยะเวลาไมถึงป ทําให

องคกรจําเปนตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมเพื่อนํามาทดแทนผลิตภัณฑเดิม ๆ ที่อาจจะไมไดรับ

ความนิยมไปจากตลาด ซึ่งการทํางานเหลาน้ีเปนกระบวนการที่มีการจัดการที่ดีอยางเปนระบบโดย

อาศัยศาสตรทางการตลาดสมัยใหม 

การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development)ความหมายของ 

ผลิตภัณฑใหมในดานของการตลาดมีความหมายและมุมมองที่กวางแตกตางกันไปตามดานระดับความ

เขาใจของนักการตลาดมาก เชน เมื่อบริษัทยาสามารถผลิตยารักษาโรคเอดสได ถือวาน่ีเปนผลิตภัณฑ

ใหม ซึ่งในระดับความรับรูของผูบริโภคและการวางแผนผลิตภัณฑมีความแตกตางกันและเพื่อใหเกิด

ความชัดเจนมากข้ึนจึงมีการจําแนกผลิตภัณฑใหมตามระดับความคิดริเริ่มในความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอื่นๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคออกเปน 4 ระดับ คือ 

- นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง สินคาหรือผลิตภัณฑที่ยังไมเคยมีจําหนายใน 
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ตลาดสามารถเปรียบเทียบได หรือตอบสนองความตองการของลูกคาในลักษณะเดียวกันกับผลิตภัณฑ

น้ี เชน เมื่อหลายสิบปกอนมีการคิดคนหลอดไฟข้ึนมาซึ่งในระยะแรกถือวาเปนนวัตกรรม 

- ผลิตภัณฑใหมปรับปรุง (Product Improvement) หมายถึง สินคาหรือผลิตภัณฑ 

ที่เกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมเพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเพิ่มข้ึนอยางเห็น

ไดชัด เชน โทรทัศนจอสี (ปรับปรุงจากเดิมที่เปนโทรทัศนขาวดํา)  

- ผลิตภัณฑปรับเปลี่ยนใหม (Product Modification) หมายถึง สินคาหรือ 

ผลิตภัณฑไดรับการปรับเปลี่ยนเพื่อใหเกิดความสะดวกสบายแกผูบริโภคมากข้ึน ในขณะที่การ

ปรับเปลี่ยนหรือพัฒนาน้ียังไมไดทําใหผลิตภัณฑตอบสนองความตองการของลูกคาอยางเห็นไดชัด 

- ผลิตภัณฑใหมขององคกร (New Product in Company or New Brand) 

หมายถึง สินคาหรือผลิตภัณฑขององคกรหน่ึงเพิ่มออกวางตลาด แตเคยมีผลิตภัณฑลักษณะเดียวกัน

ของบริษัทอื่นเคยวางตลาดอยูแลว รวมไปถึงการออกแบบผลิตภัณฑในขนาดใหม หรือรสชาติใหมของ

องคกรก็ถือวาอยูในกลุมน้ีดวย 

กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development Process) 

จากความตองการสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 

และการแขงขันของภาคธุรกิจเอง ในการสรางความพึงพอใจใหเปนที่สูงข้ึนแกผูบริโภค องคกรธุรกิจ

จึงไมหยุดย้ังที่จะพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อมาตอบสนองผูบริโภคตลอดเวลา โดยเฉพาะผลิตภัณฑใหม

ขององคกร (New Brand) เกิดข้ึนในทุกๆสัปดาห ผลิตภัณฑหรือสินคาใหมจํานวนมากที่ไมประสบ

ความสําเร็จในตลาด ความลมเหลวดังกลาวหมายถึง การสูญเสียเงินทุนจํานวนมากในเชิงดานการ

พัฒนาผลิตภัณฑใหม แตในทางตรงกันขามหากละเลยการพัฒนาผลิตภัณฑอาจจะเกิดผลเสียหาย

รุนแรงกวา เชน การสูญเสียลูกคาใหแกคูแขงขันเน่ืองจากคูแขงขันสามารถพัฒนาผลติภัณฑตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดีกวา ในราคาที่ตํ่ากวา อีกทั้งยังสูญเสียโอกาสทางการขยายตลาดเปนตน 

ดังน้ันจึงมีการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑใหมเพื่อสรางความพึงพอใจและตรงตามความตองการของ

ลูกคาและดีกวาผลิตภัณฑเดิม อีกทั้งหาวิธีลดคาใชจายและเงินทนุที่อาจจะสูญเสียไปพรอมกับการ

พัฒนาผลิตภัณฑใหม โดยมีกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมซึ่งมีข้ันตอนดังตอไปน้ี 

  ข้ันที่ 1 แสวงหาแนวคิดผลิตภัณฑใหม (Idea Generation)แนวคิดใหมๆ ที่เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอาจจะมาจาก พนักงานขาย, ลูกคา, ผูบริหาร, พนักงานในบริษัทหรือคนกลางในชองทาง

การจัดจําหนายก็ได โดยการคิดแนวคิดใหมๆแรกๆไมตองคํานึงถึงความเปนไปไดในการผลิต แตให

คิดถึงแตความตองการของลูกคาเปนหลักเพื่อที่จะใหไดแนวคิดที่หลากหลายเปนทางเลือกโดย

สวนมากแนวคิดใหมๆของผลิตภัณฑมักมาจากการพยายามปรบัปรุงหรือคนหาผลิตภัณฑที่สามารถ

ตอบสนองหรือแกปญหาใหดีข้ึนแกลูกคา เชน โทรศัพทที่สามารถสนทนาและเห็นหนาผูที่สนทนาไป

พรอมกัน เหลาน้ีเปนแนวคิดใหมที่ถูกพัฒนาข้ึนจากผลิตภัณฑเดิม 
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ข้ันที่ 2 การกลั่นกรองแนวคิด (Idea Screening) เปนการพิจารณาและประเมิน 

ความเปนไปไดข้ันตอนของผลิตภัณฑในเชิงการตลาดและการผลิต เชน ดูความคุมคาในการผลิต 

ผูบริโภคมีคามสนใจมากนอยเพียงไร เปนตน เพื่อใหเหลือแนวคิดที่มีความเปนไปไดสูงเพียงกลุมหน่ึง 

โดยอาจใชการทดสอบแนวคิด (Concept Testing) คือการนําเอาแนวคิดผลิตภัณฑไปทดสอบกลุม

ตลาดเปาหมายวามีผูบริโภคสนใจซื้อผลิตภัณฑดังกลาวหรือไม 

ข้ันที่ 3 ข้ันวิเคราะหทางดานธุรกิจ (Business Analysis) 

เปนการวิเคราะหความเปนไปไดในเชิงธุรกิจในการนําเอาสินคาหรือผลิตภัณฑออกวางตลาด โดยมี

การวิเคราะหความเปนไปไดทางการตาดและการเงิน มีการศึกษาวาผลิตภัณฑใหมจะมีการทํากําไรให

องคกรเทาไร มีจุดคุมทุนในระยะเวลากี่ป เปนตน 

ข้ันที่ 4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 

มีการออกแบบผลิตภัณฑตนแบบเพื่อนํามาทดลองใช เชน บริษัทรถยนตมีการออกแบบโมเดลรถยนต

เพื่อนํามาจัดแสดงในงานแสดงรถยนต เพือ่ใหผูสนใจไดเห็นรูปรางลักษณะของผลิตภัณฑที่คาดวาจะ

ผลิตออกมาในอนาคต 

ข้ันที่ 5 การทดสอบตลาด (Market Testing) 

เปนการทดลองนําสินคาหรือผลิตภัณฑจํานวนหน่ึงออกมาวางจําหนายในตลาดเล็กๆ เพื่อทดลอง

โปรแกรมทางการตลาดและหาการยอมรับของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ อีกทัง้ยังสามารถคํานวณ

ความตองการของผูบริโภคตอผลิตภัณฑได โดยปกติการทดสอบตลาดจะทดลองในตลาดเล็กๆเพื่องาย

ตอการควบคุมและไมเปนที่สังเกตงายจากคูแขงขัน 

ข้ันที่ 6 นําผลิตภัณฑออกวางจําหนายในเชิงการคา (Commercialization) 

ข้ันตอนสุดทายของการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ข้ันตอนน้ีสวนใหญจะมีผลิตภัณฑที่ผานการคัดกรองและ

ทดสอบในข้ันตางๆ เพียง 5-10% ของแนวคิดผลิตภัณฑทั้งหมด เมื่อผลิตภัณฑหรือสินคามาถึง

ข้ันตอนน้ี ก็ถือไดวาเปนจุดเริ่มตนของผลิตภัณฑใหมในตลาด และกาวเขาไปสูข้ันแรกของวงจรชีวิต

ผลิตภัณฑในข้ันตอนแนะนําหรือ (Introduction) น่ันเอง 

4. วิจัยที่เกี่ยวของ 

กิตติคุณ ตอผล (2550) ไดอธิบายวา ละมุดมีช่ือสามัญวา Sapodilla ละมุดจัดเปนผลไม 

เขตรอนที่มีพุมหรือทรงตนขนาดปานกลางถึงสูงประมาณ 5-20 เมตร ซึ่งเปนไมไมผลัดใบมีใบเขียว

ชอุมตลอดทั้งป มีการเจริญเติบโตรวดเร็ว ออกดอก และใหผลผลิตตลอดป ละมุดที่เพาะปลูกใน

ประเทศไทยสวนใหญเปนละมุดพันธุฝรั่งที่มาจากตางประเทศ ไดแก 

1. ละมุดพันธุมะกอก เปนพันธุที่ใหผลคอนขางดก ผลทรงกลมรี มีขนาดเล็กกวาพันธุ 
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อื่น มีเน้ือแนน กรอบ รสหวาน ฉํ่านํ้า ละเอียด กลิ่นหอม ถาสุกจัดเน้ือสัมผัสจะเละ และไมเปนเน้ือ

ทรายละเอียด เปนพันธุที่ปลูกงายและดูแลรักษางาย ทนทานตอนํ้าทวมขัง จึงเปนพันธุที่มีขอดีหลาย

ประการ ทําใหชาวสวนนิยมปลูกกันอยางแพรหลาย โดยเฉพาะปลูกเพื่อการคา 

2. ละมุดพันธุกระสวย ลักษณะหัวทายของผลแหลม ผลทรงยาว เน้ือแนน เปลือกบาง  

รสหวานมีกลิ่นหอมจัดคลายพันธุมะกอก แตผลไมดกเทาที่ควร 

3. ละมุดพันธุไขหาน เปนพันธุที่มีผลขนาดใหญ รูปทรงของผลกลมยาวเล็กนอย  

เน้ือออนนุมเปนทรายหยาบ ผิวเรียบบาง ไมกรอบ มีรสหวาน กลิ่นหอม เน้ือมาก แตใหผลผลิตไมดก

เทาที่ควร 

4. ละมุดพันธุตางประเทศอื่นๆ เชน พันธุมาเลเซีย และพันธุเวียดนาม ซึ่งมีการ 

เพาะปลูกและบริโภคดวย แตไมมากนัก 

สวนละมุดพันธุไทย หรือเรียกวาละมุดสีดา เปนพันธุที่อยูในประเทศไทยมานาน ทรงตน 

สูงโปรง มีรสหวาน ผลขนาดเล็ก สีแดงสะดุดตา ปจจุบันไมนิยมปลูกเน่ืองจากใหผลผลิตนอย  

ละมุดเปนผลไมที่ทยอยใหผลผลิตตลอดทั้งป แตชวงที่ผลผลิตมากคือ ชวงต้ังแตปลาย 

ตุลาคมจนถึงเดือนกุมภาพันธ และใหผลผลิตนอยที่สุดในเดือนกรกฎาคม ละมุดจะเริ่มมีผลใหเกบ็

เกี่ยวต้ังแตปที่ 3 และจะทยอยออกผลตลอดทั้งป โดยจะเริ่มออกดอกและผลหลังจากมีการเพาะปลูก

ประมาณ 3-4 ป หลังจากผลิดอกจนกระทั่งเก็บเกี่ยวใชเวลาประมาณ 7 เดือน ผลผลิตเฉลี่ย 50-100 

กิโลกรัม/ตน ในการดูแลรักษาหากดูแลรักษาเปนอยางดีละมุดสามารถมีอายุยืนไดถึง 70-80 ป 

การตากแหง และการอบแหง 

การตากแหงหรือการอบแหงอาหาร (Food drying and Dehydration)เปน 

กระบวนการในการแปรรูปหรือการถนอมอาหาร การตากแหงเปนการระเหยของนํ้าออกจากของแข็ง 

สวนในการอบแหงเปนการระเหยของนํ้าออกจากอาหารโดยใชเครื่องมือ ดังน้ันการอบแหงและการ

ตากแหง เปนการใชความรอนภายใตการควบคุม เพื่อจํากัดนํ้าในอาหารออก โดยการระเหยของนํ้า

ออกมา วัตถุประสงคเพื่อเปนการถนอมอาหารและยืดอายุของอาหารเพื่อใหเก็บรักษาไดนานข้ึน 

นอกจากเปนการลดนํ้าหนักของอาหาร และปริมาณของอาหาร ยังชวยลดคาใชจายในการเก็บรักษา 

รวมไปถึงการขนสง เพื่อเพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ และเพิ่มความสะดวกในการรับประทาน

ของผูบริโภค ตลอดจนทําใหมีอาหารทานในยามขาดแคลน นอกฤดูกาลหรือพื้นที่หางไกล และ

สามารถเก็บไวไดนานโดยไมตองแชเย็นเปนตน 

ธนเดช เตชะยัน (2550) ไดอธิบายวา ปจจัยที่ผูบริโภคเลือกซื้อผลไมแปรรูป ซึ่งกลุม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 19-21  ป ประเภทของการแปรรูปไดรับความ

นิยมคือ การแชอิ่มและดอง รูปลักษณหรือลักษณะของผลไมแปรรูปที่ไดรับความนิยม คือ ผลิตภัณฑที่

สามารถทานแลวไมเลอะเทอะ รูปแบบบรรจุภัณฑ สวยงาม สะอาด ในดานปจจัยทางดานของตัว
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ผลิตภัณฑ ปจจัยทางการตลาด และปจจัยอื่นๆเชน ฤดูกาลของผลไม ปจจัยที่เปนตัวที่สําคัญที่สุดคือ 

ปจจัยทางดานของรสชาติ ความนาเช่ือถือของผูขายสินคาหรือบริการ และปจจัยความสะดวกสบายใน

การเลือกซือ้สินคา สวนทางดานปจจัยที่มีความสําคัญนอยที่สุดคือ การตกแตงรานที่สวยงามน่ันเอง 

 

1.2. วิธีการดําเนินการวิจัย 

 ในการวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1.2.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่จะทําการศึกษาในงานวิจัยน้ี คือ ผูบริโภควัยทํางาน อายุ 15-60 ป ที่เคย

รับประทานผลไมอบแหง หรือผลิตภัณฑผลไมแปรรูปอื่นๆ ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

โดยการกําหนดกลุมตัวอยางเปนกลุมประชากรทั่วไปจํานวน 148 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา

และแบบเจาะจง 

1.2.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 การวิจัยน้ีจะใชแบบสอบถามเพื่อเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีรายละเอียด

ดังน้ี (ภาคผนวก)  

1.2.2.1 ข้ันตอนการสรางแบบสอบถามการสรางเครื่องมือ ในการวิจัยน้ีมีลําดับ 

ข้ันตอนดังตอไปน้ี 

1. มีการศึกษาขอมูลงานวิจัยที่เกี่ยวของในเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือก 

ซื้อสินคาเพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางเครื่องมือแบบสอบถามเพื่อใหสอดคลองตองานวิจัย 

2. นําแบบสอบถามมาเสนอตอทานอาจารยที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาและเสนอ 

แนวทางพรอมทั้งตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามและปรับปรุง แนะนําเพิ่มเติม 

3. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบและปรับปรุงแกไขเปนที่เรียบรอย  

นําไปทดสอบความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม โดยการทดลอง (Try Out) กับบุคคลที่ไมใชกลุม

ตัวอยางจํานวน 30ชุด 

4. นําแบบสอบถามนํากลับมาปรับปรุงแกไขจุดบกพรอง ตรวจสอบความถูก 

ตองอีกครั้งเพื่อใหแบบสอบถามมีความชัดเจนมากย่ิงข้ึน และดําเนินการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง

จํานวน 148 ชุด  

1.2.2.2 สวนประกอบของแบบสอบถาม การใชแบบสอบถามน้ีเปนเครื่องมือในการ 

เก็บขอมูล สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ 
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สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ 

อายุ รายไดตอเดือน ภูมิลําเนาเดิมของทาน และผลไมสดที่ทานชอบ ประสบการณการทานผลไม

อบแหง สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ (Multiple – Choice Question) เปนตน 

สวนที่ 2 เปนคําถามที่เกี่ยวกับระดับความชอบตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง โดยประกอบไป

ดวย ขนาดของช้ิน รูปทรง ความสะอาด สีสัน เน้ือสัมผัส ความหวาน กลิ่น ความเหนียว ความแข็ง 

และทานแลวไมเลอะเถอะ โดยใชการวัดแบบระดับ Rating scale 5 ระดับมากที่สุด มาก ปานกลาง 

พอใช และปรับปรุงแกไข ตามลําดับ 

สวนที่ 3 เปนคําถามที่เกี่ยวกับแนวโนมการซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑละมุดอบแหง มีคําถาม 3 

ขอ เปนคําถามแสดงความคิดเห็น โดยการใชมาตรวัดแบบ Likert Scale5 ระดับ คือ เห็นดวยมาก

ที่สุด เห็นดวยมาก ปานกลาง เห็นดวยนอย และเห็นดวยนอยมาก เปนตน 

1.2.2.3 การรวบรวมเก็บขอมูลในการเก็บรวบรวมขอมูลน้ี นักศึกษาไดลงพื้นที่จริง 

ภายใตการดูแลของอาจารยที่ปรึกษาในระหวางการเก็บขอมูลจะใหผูตอบแบบสอบถามไดสัมผัสดม

กลิ่นและชิมละมุดอบแหง หลังจากน้ันจึงใหทําการประเมินผลิตภัณฑละมุดอบแหงโดยใช

แบบสอบถามที่จัดเตรียมไว  

 

ภาพที่ 1.8: การเก็บขอมูล ประเมินแบบสอบถามผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ไดมีการเก็บรวมรวบขอมูลทั้งหมด 148 ชุด บริเวณตลาดไท ตลาดรังสิต

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรวิทยาเขตรังสิต และหางสรรพสินคา ซึ่งเปนการเก็บขอมูลแบบสุม เปนตน 

ซึ่งเปนสถานที่ที่รวมบุคคลจากหลายภูมิลําเนา หลากหลายจังหวัด ที่ช่ืนชอบผลไมอยูแลวน่ันเอง 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลการวิจัยน้ีใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่อ

อธิบายความหมาย คุณลักษณะกลุมตัวอยางและขอมูลในสวนอื่นๆ ในการวิจัย ดังตอไปน้ี 

1. การหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะห 
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ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแกเพศ อายุ รายไดตอเดือน ภูมิลําเนาเดิม ผลไมสดที่ช่ืนชอบ 

และผลไมอบแหงที่ช่ืนชอบ 

2. การหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อการ 

วิเคราะหขอมูลการประเมินความชอบตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง ขนาดของช้ิน รูปทรง ความสะอาด 

สีสัน เน้ือสัมผัส ความหวาน กลิ่น ความเหนียว ความแข็ง และสะดวกตอการรับประทาน โดยมีการ

แปลผล ดังตอไปน้ี 

 

ชวงช้ันของคาคะแนน และคําอธิบายสําหรับการแปลผล 

1.00-1.80  ปรับปรุงแกไข/เห็นดวยนอยที่สุด 

1.81-2.61  พอใช/เห็นดวยนอย 

2.62-3.42  ปานกลาง/เห็นดวยปานกลาง 

3.43-4.23 มาก/เห็นดวยมาก 

4.24-5.00  มากที่สุด/เห็นดวยมากที่สุด 

 

1.3 ผลการวิเคราะหขอมูล ผลิตภัณฑละมุดแผนอบแหง 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 1.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 62 41.9 

หญิง 86 58.1 

Total 148 100.0 

 

 จากการวิเคราะหตารางดานบน แสดงใหเห็นสัดสวนผูกรอกแบบสอบถาม เปนเพศชาย

จํานวน 62 คน และเพศหญิง 86 คน รวมทั้งหมดจํานวน 148 คน สามารถแบงออกเปนเพศชายรอย

ละ 41.9 และเพศหญิงอีกรอยละ 58.1  
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ตารางที่ 1.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

15-30 ป 49 33.1 

31-40 ป 79 53.4 

41-60 ป 20 13.5 

รวม 148 100.0 

 

 จากตารางการวิเคราะหอายุของผูกรอกแบบสอบถาม ผูกรอกแบบสอบถามที่มีอายุต้ังแต 

15-30 ปจํานวน 49 คน ในขณะที่ผูที่มีอายุระหวาง 31-40 ปจํานวน 79 คน และผูที่มีอายุระหวาง 

41-60 ปจํานวน 20 คน ซึ่งอายุระหวาง15-30 ปเทียบเปนรอยละ 33.1 ในขณะที่อายุระหวาง 31-40 

ปรอยละ 53.4 และอายุระหวาง 41-60 ปคิดเปนรอยละ 13.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 11 7.4 

10,000-30,000 บาท 109 73.6 

30,001-50,000 บาท 25 16.9 

มากกวา 50,000 บาท 3 2.0 

รวม 148 100.0 

 

จากตารางรายไดตอเดือน ผูกรอกแบบสอบถามจํานวน 148 คน สามารถแบงออกเปนรายได

นอยกวา 10,000 บาท/เดือน จํานวน 11 คน ผูที่มีรายได 10,000-30,000 บาทจํานวน 109 คน 

รายไดระหวาง 30,001-50,000 บาทจํานวน 25 คน และสุดทายผูที่มีรายไดมากกวา 50,000 ตอ

เดือนจํานวน 3 คน  

 

 

 



27 

 

ตารางที่ 1.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามภูมิลําเนา 

 

ภูมิลําเนาเดิม จํานวน รอยละ 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 47 31.8 

ภาคกลาง 57 38.5 

ภาคเหนือ 14 9.5 

ภาคอีสาน 11 7.4 

ภาคใต 19 12.8 

รวม 148 100.0 

 

 ตารางขางตนแสดงใหเห็นถึงภูมิลําเนาเดิมของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน กรุงเทพฯ

และปริมณฑล จํานวน 47 คน ภาคกลางจํานวน 57 คน ภาคเหนือ 14 คน ภาคอีสาน 11 คน และ

ภาคใต 19 คน รวมเปนจํานวนทั้งหมด 148 คน  

 สามารถเรียงจากเกณฑเปอรเซ็นจากมากสุดไปหานอยสุด ไดดังน้ี ภาคกลาง 57% ตามมา

ดวยกรุงเทพฯและปริมณฑล 31.8%  ภาคใต 19% ภาคเหนือ 9.5% และสุดทายภาคอีสาน 11% 
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ตารางที่ 1.5:  จํานวนและรอยละของผลไมสดที่ช่ืนชอบ 

 

 * หมายเหตุ :เลือกมากกวา 1 คําตอบ 

  

ตารางจํานวนผลไมสดที่ช่ืนชอบสามารถเรียงตามลําดับจากมากไปหานอยไดดังน้ี   

สตอเบอรรี่จํานวน 54 คน (13.3%) ลําไยจํานวน 54 คน (13.3%) ฝรั่งจํานวน 51 คน (12.5%) 

มะมวงจํานวน 44 คน (10.8%) ละมุดจํานวน 42 คน (10.3%) ขนุนจํานวน 41 คน (10.1%) กลวย

จํานวน 37 คน (9.1%) มังคุดจํานวน 28 คน (6.9%) สัปปะรดจํานวน 26 คน (6.4%) มะละกอ

จํานวน 21 คน (5.2%) และเงาะจํานวน 9 คน (2.2%) 

  

 

 

 

 

 

 

 

ผลไมสดที่ช่ืนชอบ 
จํานวนคําตอบ 

จํานวน รอยละ 

 

มะมวง 44 10.8% 

ละมุด 42 10.3% 

ฝรั่ง 51 12.5% 

ลําไย 54 13.3% 

มังคุด 28 6.9% 

เงาะ 9 2.2% 

สัปปะรด 26 6.4% 

กลวย 37 9.1% 

สตรอเบอรรี ่ 54 13.3% 

ขนุน 41 10.1% 

มะละกอ 21 5.2% 

รวม 407 100.0% 



29 

 

ตารางที่ 1.6: จํานวนและรอยละของผลไมอบแหงที่ช่ืนชอบ 

 

ผลไมอบแหงที่ช่ืนชอบ 
จํานวนคําตอบ 

จํานวน รอยละ 

 

มะมวงอบแหง 50 12.3% 

ละมุดอบแหง 6 1.5% 

ฝรั่งอบแหง 41 10.1% 

ลําไยอบแหง 40 9.9% 

มังคุดอบแหง 21 5.2% 

เงาะอบแหง 52 12.8% 

สัปปะรดอบแหง 37 9.1% 

กลวยอบแหง 31 7.7% 

สตรอเบอรรี่อบแหง 43 10.6% 

ขนุนอบแหง 42 10.4% 

มะละกออบแหง 42 10.4% 

รวม 405 100.0% 

 * หมายเหตุ :เลือกมากกวา 1 คําตอบ 

  

ตารางขางตนเปนความช่ืนชอบผลไมอบแหงแสดงใหเห็นวา เงาะอบแหง (12.8%) มะมวง

อบแหง (12.3%) และสตรอเบอรี่อบแหง (10.6%) ซึ่งเปนผลไมอบแหงสามชนิดที่ไดรับความนิยมเปน

อันดับตนๆ และตามมาดวย ขนุนอบแหงและมะกออบแหง (10.4%) ฝรั่งอบแหง (10.1%) ลําไย

อบแหง (9.9%) สัปปะรดอบแหง (9.1%) กลวยอบแหง (7.7%) มังคุดอบแหง (5.2%) และสุดทายคือ

ละมุดอบแหง (1.5%) 
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ตารางที่ 1.7:  คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานความชอบตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

ความช่ืนชอบ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ขนาดของช้ิน 3.62 .611 

รูปทรง 3.70 .687 

ความสะอาด 3.72 .747 

สีสัน 3.74 .720 

เน้ือสัมผัส 3.96 .737 

ความหวาน 3.85 .703 

กลิ่น 3.86 .765 

ความเหนียว 3.93 .701 

ความแข็ง 3.74 .809 

สะดวกในการรับประทาน 4.09 .741 

 

จากตารางดานบนแสดงใหเห็นคาเฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ความช่ืนชอบสินคา

หรือผลิตภัณฑละมุดอบแหงอยูในเกณฑมาก ซึ่งผลเปนที่นาพอใจ ซึ่งจะอธิบายปจจัยที่ไดรับอิทธิพล

มากไปจนถึงปจจัยที่มีอิทธิพลนอยตามลําดับ (ยกตัวอยาง 3 อันดับแรกที่ไดรับความนิยมมาก และ 3 

อันดับสุดทาย) 

ลําดับที่ 1ความสะดวกในการรับประทาน คาเฉลี่ยเทากับ 4.09 ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเลือกปจจัยน้ีเปนปจจัยที่สําคัญที่สุด หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.741 

ลําดับที่ 2 เน้ือสัมผัส คาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอเน้ือสัมผัส

ของผลไมแปรรูปรองลงมา หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.737 

ลําดับที่ 3 ความเหนียว คาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปานกลาง 

หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.701 

ลําดับที่ 8 ความสะอาด คาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ซึ่งผูตอบแบบสอบถามไมคอยใหความสําคัญ

เทาที่ควร หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.747 

ลําดับที่ 9 รูปทรง คาเฉลี่ยเทากับ 3.70 ซึ่งผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรองลงมา หรือ

คิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.687 
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ลําดับที่ 10 ขนาดของช้ิน คาเฉลี่ยเทากับ 3.62 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยที่สุด 

หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนไดเทากับ 0.611 

 

ตารางที่ 1.8:  คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของแนวโนมที่มีตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

แนวโนมที่มีตอ

ผลิตภัณฑละมุด

อบแหง 

ถาคุณมีโอกาส

ซื้อสินคา

สุขภาพทานจะ

ลองซื้อ

ผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหง 

ทานจะแนะนํา

ใหเพื่อนซื้อ

ผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหงน้ี 

หลังจากที่ทาน

ทําประเมิน

ผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหง

แลวจะซื้อ

รับประทาน 

รวม 

คาเฉลี่ย 3.93 4.00 4.07 4.0000 

คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
.543 .660 .646 .44501 

  

จากตารางดานบนแสดงใหเห็นแนวโนมที่มีตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง ผลที่ไดอยูในเกณฑ

มาก ซึ่งแสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีแนวโนมในการบอกตอ และซื้อผลิตภัณฑช้ินน้ี 

ถาคุณมีโอกาสซื้อสินคาสุขภาพทานจะลองซื้อผลิตภัณฑละมุดอบแหง คาเฉลี่ยเทากับ 3.93 

ซึ่งแสดงใหเหน็วาผูตอบแบบสอบถามมีความสนใจที่จะซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑน้ี หรือคิดเปนคา

เบี่ยงเบนเทากับ 0.543 

ทานจะแนะนําใหเพื่อนซื้อผลิตภัณฑละมุดอบแหงน้ี คาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ซึ่งหมายถึงจะมี

การแนะนําสินคาหรือผลิตภัณฑน้ีตอๆไป หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนเทากับ 0.660 

หลังจากที่ทานทําประเมินผลิตภัณฑละมุดอบแหงแลวจะซื้อรับประทาน  คาเฉลี่ยเทากับ 

4.07 แสดงวาจะมีการซื้อซ้ําจากลูกคาที่ไดทดลองทาน หรือคิดเปนคาเบี่ยงเบนเทากับ 0.646 

  

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 บทน้ีจะเปนการนําเสนอเกี่ยวกับเน้ือหาการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทั้งภายนอกและภายใน

ของธุรกิจ ที่สงผลกระทบตอธุรกิจในขอบเขตภายใตแนวคิดหรือทฤษฎีเรื่อง SWOT ของ อัลเบิรตฮัม

ฟรี (2555) เพื่อเปนการนํามาสรุปปจจัยความเสี่ยงตอการดําเนินธุรกิจ โดยสามารถแบงเปนปจจัย

เสี่ยงภายใน และปจจัยความเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเปนหัวขอตอไปน้ี 

 

2.1. แนวคิดท่ีเก่ียวกับวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

 หลักการสําคัญของการวิเคราะห SWOT หรือ ปจจัยภายนอก และปจจัยภายใน ที่เอื้อตอ

การทําธุรกิจและขอจํากัดในการทําธุรกิจ เพื่อประกอบการตัดสินใจในการวางแผนการดําเนินธุรกิจ 

ชวยในการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ขอมูลเหลาน้ีเปนตัวกําหนดการวางวิสัยทัศน 

และเปาหมายขององคกร และกลยุทธอื่นๆใหเหมาะสมและเอื้อในการดําเนินธุรกิจตอไป 

- S (Strength) หมายถึง จุดแข็งหรือจุดเดน ที่เกิดมาจากปจจัยภายในองคกรที่แข็งแรง และ 

ไดเปรียบ ซึ่งเปนขอดีที่เกิดจากสภาวะแวดลอมภายในองคกร เชน จุดแข็งดานการจัดการ ดาน

การเงิน ดานการตลาด และความไดเปรยีบในดานอื่นๆที่ภายใตการควบคุมขององคกร ซึ่งจะเปน

ประโยชนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป 

- W (Weakness)หมายถึง จุดออนหรือจุดดอย ที่เกิดมาจากปจจัยภายในองคกรที่บกพรอง ซึ่ง 

เปนปญหาหรือขอบกพรองที่เกิดข้ึนภายในองคกร ซึ่งบริษัทตองหาแนวทางการแกไขตอไปเพื่อให

บริษัทหรือองคกรสามารถดําเนินกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 

- O (Opportunity)หมายถึง โอกาส ที่เกิดจากปจจัยภายนอกองคกร ซึ่งโอกาสจะแตกตางจาก  

จุดแข็ง เพราะโอกาสเปนผลจากสภาวะแวดลอมภายนอกที่เอื้อใหองคกรสามารถใชสงเสริมในการ

ดําเนินธุรกิจ แตจุดแข็งเกิดมาจากสภาวะแวดลอมภายในองคกรเอง ซึ่งนักการตลาดที่ดีควรแสวงหา

โอกาสเพื่อใหเกิดประโยชนแกการดําเนินธุรกิจใหมากที่สุด เพราะโอกาสองคกรไมสามารถจัดการและ

ควบคุมได 

- T (Threat)หมายถึง อุปสรรคเกิดจากปจจัยภายนอกหรือสภาวะแวดลอมภายนอกที่ไมเอื้อ 

ตอการดําเนินธุรกิจ ซึ่งเปนขอจํากัดในการดําเนินธุรกิจ จึงควรที่จะปรับกลยุทธเพื่อกําจัดขอบกพรอง

หรืออุปสรรคออกไป เพื่อใหธุรกิจสามารถดําเนินกิจการตอไปได 
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2.2. การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

2.2.1. ปจจัยดานการบริหารจัดการ 

วิเคราะหถึงปจจัยการบริหารจัดการภายในของบริษัท และรวมไปถึงเจาของกิจการที่ไมม ี

ประสบการณในการทํางานมากนัก ปญหาทางบัญชี เปนตน 

สถานการณ : บริษัทกําลังเริ่มเปดกิจการจึงไมมีประสบการณในการวางแผน การจัดการ 

ตางๆ ดานบัญชี ดานการตลาด เปนตน จึงสงผลใหกจิการน้ันไมมีกลยุทธที่ดีเพื่อนาพัฒนาธุรกิจให

เกิดผลกําไรที่ดีที่สุด และขาดการวางแผนที่ดี จึงทําใหบริษัทไมมีการจัดทํา Road Maps ที่เปน

แนวทางในการดําเนินกิจการ อีกทั้งยังทําใหบริษัทเกิดปญหาที่ตามมาได และอาจจะทําใหการ

แกปญหาเปนไปอยางไมตรงจุดน่ันเอง 

ผลตอธุรกิจ : กิจการ ในการทําธุรกิจระยะยาวอาจเกิดการขาดทุนได และเกิดปญหาที ่

ตามมาในการดําเนินธุรกิจในระยะยาว ทั้งดานการจัดการคน การจัดการเงิน เปนตน หากปลอยไว

อาจจะทําใหธุรกิจเกิดการชะงักในการทํางาน และจะสงผลตอธุรกิจโดยตรง หากไมมีการจัดการ

ปญหาที่เกิดข้ึนอาจจะทําใหกิจการตองปดตัวไดในอนาคต   

2.2.2. ปจจัยดานเงินทุน 

เปนการวิเคราะหถึงปจจัยดานเงินลงทุนในบริษัท ความเสี่ยงอื่นๆที่จะตามมาจากการดําเนิน 

ธุรกิจ 

สถานการณ : กิจการมีเงินทุนเพียงพอในการลงทุน และในการใชเงินสํารองเพียงพอเพื่อ 

หมุนเวียนในกิจการ ซึ่งหากเงินทุนไมเพียงพอจะมีการขอกูจากธนาคารพาณิชยเชน กสิกรไทย(2558) 

มีการปลอยกูระยะยาว (Loan) 3 ป วงเงิน 0.5 – 10 ลานบาท อัตราดอกเบี้ยสูงสุด MRR+ 9% ตอป 

กูไดโดยไมตองมีหลักทรัพยคํ้าประกัน   

ผลตอธุรกิจ : กิจการสามารถเพิ่มไลนการผลิตอื่นๆไดในอนาคต อีกทั้งสามารถลงทุนในสินคา 

คงคลังได อีกทั้งยังเพียงพอในการทําการสงเสริมการขาย และจัดทําชองทางการจัดจําหนายเพิ่มเติม

ตอไป  

2.2.3. ปจจัยดานการตลาด 

เปนการวิเคราะหภาพรวมของการทําการตลาดของสินคาผลไมอบแหง ในดานการสื่อสาร 

ขอมูลใหถึงลูกคา และวิเคราะหถึงผลกระทบที่จะตามมา เพื่อเปนการหาแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ตอไป 

สถานการณ : กิจการเปนการผลิตสินคาใหม ยังไมเปนที่รูจักในตลาด สินคามีความแปลกใหม 

ตอผูบริโภคปญหาการสื่อสารขอมูลใหแกลูกคาเพื่อใหลูกคาไดรับทราบขอมูล รายละเอียดของสินคา 

เน่ืองจากชองทางการขายยังไมสามารถกระจายไปในวงกวางได จึงเปนปญหาในการสื่อสารขอมูล 
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และเน่ืองจากเปนสินคาที่แปลกใหม ลูกคาอาจจะไมยอมรับในตัวสินคา และไมมีการเก็บขอมูลหรือ

การศึกษาราคาที่ลูกคายอมรับ รวมไปถึงรสชาติ รูปทรงและขนาด จึงเปนเรื่องที่ทาทายเปนอยางมาก 

ผลตอธุรกิจ : ยอดขายของสินคาอาจจะไมเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด เน่ืองดวยเปนสินคา 

ใหม ยังไมเปนที่รูจัก และไมมีขอมูลอางอิงเพื่อกําหนดแผนหรือแนวทางการสงเสริมการตลาด จึง

อาจจะทําใหการตลาดน้ันทําไดยาก  

2.2.4. ปจจัยดานบุคลากร 

วิเคราะหภาพรวมของการจัดการวางแผนสั่งผลิตและงานบริหารภายในธุรกิจเอง การจัดหา 

 การควบคุมคนงาน การวางแผนการทํางาน เปนตน 

สถานการณ : บุคลากรภายในกิจการเพียงพอตอดําเนินธุรกิจ แตหากยังขาดดานทักษะใน 

การควบคุมดูแล อีกทั้งยังมีปญหาการขาดงานที่อาจจะเกิดข้ึนได ที่สําคัญยังขาดความเขาใจในงานไม

วาจะเปนทางดาน การบริหารงาน เปนตน  

ผลตอธุรกิจ : การประมาณการในการผลิตสินคายังอยูในปริมาณที่ตํ่า และผลผลิตทีไดอาจจะ 

ไมไดมาตรฐานตามที่ตองการเทาที่ควร กิจการอาจจะสงสินคาไมทันตามเปาหมายที่กําหนดไว และ

อาจจะสงผลตอคุณภาพของสินคาตอไปในอนาคต 

2.2.5. ปจจัยดานวัตถุดิบ 

เปนการวิเคราะหภาพรวมของการจัดหาวัตถุดิบ สภาพแวดลอมของตลาด กลไกราคาตลาด  

เพื่อนํามาคํานวณความเปนไปได ชวงเวลาที่เหมาะกับการผลิตสินคาเปนตน 

สถานการณ : วัตถุดิบมีมากในตลาด บางชวงถึงข้ันลนตลาด ราคาตกตํ่าเปนระยะเวลานาน  

บริษัท ไทย แอกโกรเอ็กซเชนจ จํากัด (2558)ไดอธิบายวาละมุดมีราคาอยูระหวาง 5 – 40 บาทตาม

ชวงเวลาและฤดูกาล ราคาจะมีการผันผวนไปตามกลไกตลาด ชวงที่ตกตํ่าที่สุดอาจจะราคาอยูที่ 4 

บาท ซึ่งจะทําใหสินคาเกิดการลนตลาด 

ผลตอธุรกิจ : มีวัตถุดิบเพียงพอในการผลิตอยางมาก และมีเกือบตลอดทั้งป สามารถคัดเกรด 

ไดตามตองการ และชวงเวลาที่ละมุดราคาตกตํ่า ถือเปนโอกาสในการทํากิจการอบแหงตอไป เพื่อเปน

การถนอมอาหารเพื่อใหมีทานไดตลอดทั้งป ยืดอายุการจัดเก็บหรือแปรรูปตอไป 

 

2.3. การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

2.3.1. ปจจัยดานคูแขงขัน 

สถานการณ : ในปจจุบันละมุดอบแหงไมมีคูแขงขันในตลาด เมื่อเทียบเปนผลิตภัณฑละมุด 

อบแหงเทาน้ัน เพียงประเภทเดียวไมนับรวมผลไมอบแหงประเภทอื่นๆ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2555) 

แนวทางการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จของผูประกอบการ SMEs คือ การใชกลยุทธการสราง

ความแตกตางของสินคาใหมีความโดดเดนจากคูแขงและสรางตราสินคาของตนเอง การมุงผลิตสินคา
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เพื่อตอบโจทยกลุมลูกคาเปาหมาย โดยศึกษาความตองการของผูบริโภคอยูเสมอและหาวิธีสื่อสาร

ทางการตลาดใหผูบริโภครบัรูถึงจุดเดนของสินคา ซึ่งคูแขงขันมีมากในตลาด แตทางกลับกันตลาด

ผลไมอบแหงก็มีมูลคาสูงเชนกัน ซึ่งถือเปนโอกาสในการประกอบธุรกิจ 

ผลตอธุรกิจ : เปนโอกาสในการทําการตลาดสินคาใหม ละมุดอบแหงมีความแปลกใหม ไม 

เหมือนคูแขงขัน กลุมลูกคาเปนกลุมที่มีกําลังซื้อสูง เพราะสินคาเปนสินคารักสุขภาพ จึงมีความ

ตองการสูง ซึ่งกระแสรักสุขภาพเปนกระแสอยูในตอนน้ีน้ันเอง 

2.3.2. ปจจัยดานผูบริโภค 

สถานการณ :ปจจุบันผูบริโภคมีพฤติกรรมรักสุขภาพมากข้ึน จะเลือกสินคาหรือบริการที่ดูแล

สุขภาพมากข้ึน จะคนหาขอมูล และอื่นๆ เพื่อมาตอบสนองความตองการของตนเองมาก ซึ่งอาหาร

หรือผลไมก็เปนปจจัยหน่ึงในการดําเนินชีวิตประจําวัน และการคนหาขอมูลน้ันจะนํามาเปนการ

ประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการน้ัน  ๆ

ผลตอธุรกิจ : ธุรกิจเปนธุรกิจใหม ไมมีประสอบการณในการสื่อสารขอมูลแกลุกคาหรือ 

ผูบริโภค สินคายังไมมีความนาเช่ือถือเทาที่ควร ยังไมมีการใหขอมูลแกผูบริโภคทําใหการตัดสินใจซื้อ

หรือบริโภคของลูกคายังไมมีความมั่นใจในการเลือกซื้อสินคามากนัก 

2.3.3. ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ : (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2555) ตลาดสินคาผลไมแปรรูปมีแนวโนมเติบโตไดอีก 

มาก เน่ืองดวยเปนสินคาเกาะกระแสรักสุขภาพของผูบริโภคทุกกลุมไดเปนอยางดี และยังเปนสินคาที่

มีมูลคาสูง ซึ่งเปนโอกาสของผูประกอบการ SMEs ที่จะเขามามีสวนแบงในตลาดผลไมแปรรูปที่มี

ศักยภาพในการเติบโตสูงน้ีจากขอมูลขางตนทําใหเห็นวาตลาดผลไมอบแหง ยังมีการเติบโตอยาง

ตอเน่ือง กระทรวงเกษตรและสหกรณ มีการจัดทําโครงการสงเสริม SME ภาคการเกษตร มีการจัดต้ัง

งบประมานสงเสริมการแปรรูปสินคาเกษตรทั้งหมด 6 โครงการ เปนจํานวนเงินทั้งหมด 60 ลานบาท 

เพื่อเปนการสงเสริมภาคแปรรูปสินคาเกษตร เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ SME 

ตอไป 

ผลตอธุรกิจ : การเปดตัวสินคาใหมมีความเสี่ยงปานกลาง เพราะเน่ืองดวยเปนสินคาที่แปลก 

ใหม และรักสุขภาพ ซึ่งมูลคาตลาดมีขนาดใหญจึงสามารถเขาไปมีสวนแบงทางการตลาดไดงาย ถึงจะ

ไมมากแตดวยมูลคาตลาดที่มหาศาลทําใหการเขาไปมีสวนแบงนาสนใจอยางมากในการทําธุรกิจผลไม

อบแหง ความเสี่ยงปานกลางเน่ืองจากมีการสงเสริมและอุดหนุนจากภาครัฐ ในดานการแปรรูปสินคา

เกษตร จึงทําใหความเสี่ยงลดลง 

2.3.4. ปจจัยดานเทคโนโลยี 

สถานการณ : ในปจจุบันมีการแปรรูปสินคาเกษตรหลากหลายมากมาย Food Network  
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Solution (2556)กลาวถึงการแปรรูปผลไมดวยการ Freeze Dryingคือการดึงนํ้าออกจากตัวผลไม 

เพื่อใหผลไมสามารถเก็บไดยาวนานข้ึน หรือเรียกไดวาเปนวิธีการทําใหผลไมแหงดวยการแชแข็ง ซึ่ง

เปนเทคโนโลยีที่ตนทุนสูงพอสมควร เน่ืองจากธุรกิจเปนธุรกิจ SME จึงไมสามารถลงทุนในการใช

เทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขนาดน้ี  

ผลตอธุรกิจ : ธุรกิจไดรับผลกระทบคอนขางสูง เน่ืองจากธุรกิจไมมีเงินลงทุนมหาศาล 

เน่ืองจากหลายๆ ดานธุรกิจเลือกใชเทคโนโลยีเกาน่ันคือการอบลมรอนในการแปรรูปผลิตภัณฑ ซึ่ง

ไดรับผลกระทบทางดานเทคโนโลยีการผลิตที่ไมทันสมัยเทาที่ควร 

 

ตารางที่ 2.1:  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของ

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด /  

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

1.ปจจัยดาน

การบริหาร

จัดการ 

   /     ควรมีการศึกษาการวางแผนการทํางาน ขั้นตอน

การผลิต การวางแผนงาน การประเมินความเสี่ยง 

เปนตน ศึกษาการจัดการองคกรและการเขาถึง

ผูบริโภคเพ่ือเปนการแกไขปญหาท่ีอาจจะเกิดขึ้น

และการจัดการระบบบัญชี การวางแผนการผลิต 

การควบคุมดูแลมาตรฐานการผลิต หรือจัดหาท่ี

ปรึกษามาชวยในการควบคุมดูแล และวางแผน

ตอไป 

2.ปจจัยดาน

เงินทุน 

 /       ควรมีการจัดสรรเงินเพ่ือไปลงทุนในรูปแบบอื่น

เพ่ือใหมีผลกําไรมากขึ้น หากเงินทุนไมเพียงพอจัด

ใหมีการสินเช่ือจากธนาคารพานิชมาหมุนเวียนเพ่ือ

เพ่ิมสภาพคลองเพ่ือท่ีจะใหธุรกิจสามารถเติบโตได

อยางตอเน่ือง และธนาคารตางๆมีการปลอยสินเช่ือ

ดอกเบี้ยต่ํา ซ่ึงเปนแหลงเงินทุนสํารองอีกทางท่ีจะ

ทําใหธุรกิจเติบโตไดอยางดีเยี่ยม และสามารถ

แขงขันในตลาดไดอยางแข็งแรง 

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
 

ประเภทของ

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด / 

ปองกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 

3.ปจจัยดาน

การตลาด 

    /    ควรมีการจัดทําตลาดออนไลนเพ่ือเปนการให

ขอมูลแกลูกคาโดยตรง และใหมีการเพ่ิมกระแสรัก

สุขภาพ เน่ืองจากลูกคากลุมรักสุขภาพมีจํานวนมาก 

เพ่ือเปนการสงตอขอมูลแกลุกคาเพ่ือใหลูกคางายตอ

การตัดสินใจซ้ือตอไป ซ่ึงในตลาดสินคาเองก็จะเปน

การซ้ือบริโภคแลวเกิดการบอกตอหรือการแชร

ตอๆไปเร่ือยๆ จึงเล็งเห็นวาความเปนไปไดคอนขาง

สูง ประกอบกับการออกงานแสดงสินคาตางๆ เพ่ือ

เปนการแนะนําสินคาแกลูกคาหรือผูท่ีสนใจในตัว

สินคาเองไดรับทราบขอมูลเปนตน เน่ืองจากสินคา

ของกิจการเปนสินคาท่ีแปลกใหมตอลูกคา สินคาเปน

ท่ีรูจักในวงแคบน่ันเอง แตลูกคาท่ีชอบบริโภคละมุด

สดก็มีมากเชนกัน 

4.ปจจัยดาน

บุคลากร 

  /      จัดใหมีการฝกอบรม ไปศึกษาดูงานโรงงานอื่นๆ

เพ่ือนํากลับมาดัดแปลงและพัฒนาการผลิตตอไป 

และจัดใหมีการศึกษาเพ่ิมเติมในการผลิต มาตรฐาน

การผลิต เพ่ือใหพนักงานทุกคนรูสึกเปนสวนหน่ึงของ

กิจการ เพ่ืองานท่ีออกมาจะมีคุณภาพมากขึ้น และมี

การประชุมกอนการลงมือทํางานและการควบคุม

ตรวจคุณภาพอยางใกลชิด 

5.ปจจัยดาน

วัตถุดิบ 

/        วัตถุดิบมีความเสี่ยงต่ํา เน่ืองจากกิจการเปน 

Dealer รายใหญในการสรรหาวัตถุดิบซ่ึงเปนความ

ไดเปรียบในการแขงขัน มีวัตถุดิบจํานวนมากและ

หลากหลาย จึงสามารถคัดเกรดเพ่ือนํามาผลิตสินคา

อบแหง อีกท้ังยังลดความเสี่ยงดานราคาสินคาผัน

ผวนตามสภาวะตลาดตอไป ท้ังน้ีความเสี่ยงในการ

จัดหาวัตถุดิบจึงต่ําหรือแทบจะไมมีความเสี่ยงเลย 
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ตารางที่ 2.2 :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของ

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกันความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 

1.ปจจัยดาน

คูแขงขัน 

   /  

   สินคามีความเสี่ยงคอนขางสูง เน่ืองจากมีผลไม

อบแหงที่มาก สินคาละมุดเองก็เปนสินคาที่มีความ

แปลกใหมมากในวงการผลไมอบแหง ซึ่งยังไมเปนที่

รูจักในกลุมผูบริโภค จึงตองมีการโฆษณาสินคา ออก

เทรดและงานแสดงสินคาเพื่อเปนการแนะนําสินคา

ใหกระจายไปสูวงกวาง เพื่อเปนการกระตุนใหลูกคา

รับรูขอมูล และที่สําคัญตองมีการศึกษาขอมูลของคู

แขงขัน สํารวจความตองการของลูกคาวาตองการ

สินคาแบบหรือประเภทใด เพื่อจะไดนํามาพัฒนา

หรือตอยอดผลิตภัณฑตอไป 

2.ปจจัยดาน

ผูบริโภค 

   /  

ควรมีการจัดทําแผนพับหรือสื่อโฆษณาเพื่อเปนการ

สื่อสารขอมูลหรือสงขอมูลแกลูกคา ลูกคาจะนิยมรับ

ขอมูลขาวสารผานอินเตอรเน็ต ซึ่งการเปรียบเทียบ

ขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อจะมีมากข้ึนตามลําดับ ซึ่ง

หากเราเสนอหรือสงขอมูลแกลูกคาไดมากเทาไหร 

เราก็จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดมากข้ึน ในตลาด

สินคาผลไมอบแหงมีขนาดคอนขางใหญและสินคา

ทดแทนก็มากเชนกัน จึงตองเนนหรือสงขอมูลแก

ลูกคาวาเรามีประโยชนอยางไร และดีอยางไร 

แตกตางอยางไร 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภท

ของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 

สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกันความเสี่ยง 
1 2 3 4 5 

       

3.ปจจัย

ดาน

เศรษฐกิจ 

  /   

   ควรมีการติดตามขอมูลเศรษฐกิจและเทรนดอยู

ตลอดเวลา เพื่อใหปรับตัวใหทันตอการเปลี่ยนแปลง

ของเศรษฐกิจ และหาชองทางการจัดจําหนายเพื่อให

สินคาออกสูตลาดไดอยางแข็งแรง และไดรับการ

สนับสนุนจากภาครัฐในดานการสงเสริมการแปรรูป

สินคาเกษตร จึงทําใหสินคาแปรรูปมีความเสี่ยงที่

ลดลง มีการสงเสริมจากภาครัฐเปนจํานวนเงินมาก

ถึง 60 ลานบาท อีกทั้งมูลคาตลาดคอนขางมหาศาล

จึงทําใหความเสี่ยงอยูระดับปานกลาง  

4. ปจจัย

ดาน

เทคโนโลยี 

  /   

   ในตลาดสินคาแปรรูปเองก็มีการแปรรูป

หลากหลาย ตลาดผลไมอบแหงดวยการใช Freeze 

Dryingถือเปนเทคโนโลยีใหมก็จริง ในทางกลับกัน

เมื่อมีการใชเทคโนโลยีที่สูงตนทุนตอซองก็มากข้ึน 

ซึ่งราคาก็ปรับตัวตามตนทุน ซึ่งการแปรรูปแบบอบ

ลมรอนแบบเกาตนทุนคอนขางตํ่ากวาเมื่อเทียบกัน 

จึงทําสามารถแขงขันในดานราคาสงผลใหใหความ

เสี่ยงอยูในระดับปานกลาง 

 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

 บทน้ีเปนการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่องFive Forces Modelของ

Michael Potter ประกอบดวยสภาพการแขงขัน และที่มาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การ

วิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเปนรายขอดังตอไปน้ี 

 

3.1. การวิเคราะห Five Forces Model ของ ผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 เครื่องมือการวิเคราะหจะวิเคราะหตลาดเพื่อเตรียมความพรอมใหสินคาและบริการของ

กิจการวาเปนอยางไร มีความเสี่ยงมากนอยเพียงใดในการประกอบธุรกิจ และหาแนวทางการรับมือ

หรือปองกันอยางไร การวิเคราะหดังตอไปน้ีเปนการวิเคราะหเพื่อลดความเสี่ยงในการทําธุรกิจทั้งหมด 

5 มิติดวยกัน มดัีงตอไปน้ี 

3.1.1. อํานาจการตอรองจากผูซื้อ  

อํานาจตอรองของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง เน่ืองจากตลาดของผลิตภัณฑผลไมอบแหง

มีคอนขางหลากหลายซึ่งแตละผลิตภัณฑจะมีการกําหนดราคาไวกอนแลว ลูกคาจึงไมมีทางตอรอง

ราคาได เน่ืองจากกจิการเปนฝายต้ังราคาใหลูกคาตัดสินใจซื้อ หากลูกคาไมพอใจดานราคาก็เลือกที่จะ

ไมซื้อไดน่ันเอง ซึ่งในตลาดสินคาผลไมแปรรูปเองก็มีราคากลางหรือราคาตลาดอยูแลวทําใหการ

ตอรองลูกคาอยูในระดับปานกลาง 

3.1.2. อํานาจในการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต 

ซัพพลายเออร หรือผูขายปจจัยการผลิตทั้งหมด กิจการไดเปนผูควบคุมทั้งหมดซึ่งการตอรอง

ของซัพพลายเออรตํ่า วัตถุดิบเราสามารถควบคุมไดทั้งหมด และวางแผนการทํางานไดทั้งหมดเชนกัน 

กลาวโดยสรุปคือการตอรองของซัพพลายเออรไมมีผลตอกิจการ ทําใหกิจการมีความแข็งแรงทางดาน

วัตถุดิบมากที่สุด ทําใหสามารถควบคุมตนทุนไดทั้งหมด 

3.1.3. อุปสรรคของการเขามาของผูประกอบการรายใหม 

การเขามาแขงขันของคูแขงขันรายใหมคือ อุตสาหกรรมสินคาเกษตรแปรรูปมีตนทุนในการ

ประกอบการคอนขางตํ่า ซึ่งตนทุนที่ตํ่าน้ันทําใหกําแพงในการกีดกันการเขามาของคูแขงขันน้ันตํ่า ทํา

ใหมีการเกิดใหมของธุรกิจมาก ในทางกลับกันก็มีคูแขงขันที่ตองปดกิจการก็สูงเชนกัน จึงทําใหการเขา

มางายก็ออกงายเชนกัน ซึ่งอัตราการเขามาแขงขันและออกจากการแขงขันน้ันมีจํานวนมาก ซึ่งการ

เขามาของผูแขงขันรายใหมน้ันสามารถเขามาในอุตสาหกรรมน้ีงายน่ันเอง  
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3.1.4. อุปสรรคของสินคาทดแทน 

สินคาทดแทนมีความเสี่ยงปานกลาง เน่ืองจากสินคาอยูในประเภทผลิตภัณฑละมุดอบแหงใน

ตลาดยังไมมี จึงทําใหสินคาทดแทนลูกคาไมสามารถหาผลไมอบแหงอื่นมาทดแทนได แตหากมองใน

มุมของสินคาทดแทนอื่น ลูกคาอาจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑผลไมแปรรปูอื่นเพื่อไปทดแทนผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหงก็เปนได เน่ืองจากความหลากหลายของผลไมอบแหงมีมากในตลาดสินคาแปรรูปสินคา

เกษตร 

3.1.5. การแขงขันทามกลางคูแขงขันในอุตสาหกรรม 

การแขงขันในตลาดมีคอนขางสูง มูลคาตลาดผลไมอบแหงมีอัตราการเติบโตอยางตอเน่ือง

และมีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง การแขงขันจึงเกิดข้ึนอยางดุเดือด ผลไมที่นํามาอบแหงก็จะมีหลาย

เกรดมีการคัดที่แตกตางกันออกไปตามราคา ซึ่งในตลาดเองก็จะมีมากมายหลายเกรดใหเลือกตามใจ

ชอบของผูบริโภค ซึ่งถือเปนความหลากหลายของตัวสินคาเองและความตองการของลูกคาดวย อีกทั้ง

องคประกอบดานอื่นๆเชน รสชาติ เปนตน 

 

3.2. สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.2.1. ระดับของการแขงขัน 

ขอมูลจากเว็บไซด Thairath.co.thเสนอวา สถาบันอาหารกระทรวงอุตสาหกรรม กลาววา 

นับต้ังแตป 2553 ที่ผานมาตลาดอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ มีมูลคาทั้งหมดกวา 9 หมื่นลาน

บาท ในป 2557 อยูที่ 1.8 แสนลานบาท และคาดวาในป 2558 จะเติบโตรอยละ 14 เปน 2 แสนลาน

บาท มีการประเมินวาในป 2558 ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพที่มาแรง ก็ยังคงเปนผลิตภัณฑประเภท

อาหารและเครื่องด่ืม มีมูลคาสูงถึง 9 หมื่น 3 พันลานบาท รองลงมา คือ อาหารที่มาจากธรรมชาติ

และดีตอสุขภาพ วิตามินและผลิตภัณฑเสริมอาหาร ผลิตภัณฑจากสมุนไพร และผลิตภัณฑที่ชวยใน

การควบคุมนํ้าหนัก 

ขอมลูจากเว็บไซด Technologychaobanเสนอวา “วรพร” หรือ บริษัทผลไมแปรรูปวรพร 

จํากัด ปจจุบันบริษัทฯ ไดผลิตและจําหนายผลิตภัณฑผานเซเวนอีเลฟเวน และโมเดิรนเทรดตางๆ ซึ่ง

สินคาที่วางจําหนายจะเปนสินคาที่แปรรูปจากมะมวงทั้งหมด ยอดขายเฉลี่ย 50 ลานบาท และรายได

จากการสงออก 100 ลานบาท 

3.2.2. จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

คูแขงขันมีจุดเดนคือ สินคาไมมีความหลากหลาย ซึ่งคูแขงขันทางตรงมีเพียงสินคาชนิดเดียว 

ทางดานราคาปานกลางเมื่อเทียบกับปริมาณจุดเดนของผลิตภัณฑละมุดอบแหงคือเปนสินคาที่

คอนขางแปลกใหม ซึ่งจากการสํารวจผูที่ชอบทานละมุดมีอยูมากมายในตลาด เมื่อนําละมุดมาอบแหง

จึงทําใหเกิดประสบการณทานละมุดเปลี่ยนไปโดยสิ้นเชิง และมีทานไดทั้งปรสชาติที่หวานกลมกลอม
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เหมือนละมุดสด และสามารถเก็บรักษาไวไดนานและราคาไมสูงมากนัก และยังดีตอสุขภาพอีกเชนกัน 

สามารถทานไดทุกเพศทุกวัย รสชาติคลายคลึงกับมะมวงกวน 

3.2.3. ผูครองสวนครองตลาด (ผูที่เปนที่รูจักในตลาด) 

ผูประกอบการผลไมอบแหงก็มี วรพรซึ่งเปนโรงงานขนาดใหญ แตหากเทียบกับคูแขง

ทางออมหรือคูแขงขันรองก็จะมีเจาใหญๆ Wel Bเปนตน ซึ่งคูแขงขันทางตรงหรือคูแขงขันหลักของ

ผลิตภัณฑเองถือวาเปนตลาดที่มีมูลคามาก การแขงขันสูง ชองทางการจําหนายที่หลากหลาย   

 

3.3. คูแขงขันของธุรกิจ 

3.3.1. คูแขงขันหลักหรือคูแขงขันทางตรง 

ผลไมอบแหงในประเทศไทยมีอยูมากมายหลากหลายแบรนด คูแขงขันทางตรงผลไมอบแหง

น่ันก็คือ ผลิตภัณฑตราวรพร 

1. ผลิตภัณฑตราวรพร 

บริษัทผลไมแปรรูปวรพร จํากัด เปนธุรกิจขนาดใหญที่ชํานาญดานผลิตภัณฑมะมวง 

อบแหง มะมวงกวน และอื่นๆ ซึ่งมีวัตถุดิบในทองถ่ินจํานวนมาก อีกทั้งมาตรฐานการผลิต GMP และ 

HACCP ที่ไดมาตรฐานสากล  และชองทางการจัดจําหนายที่หลากหลายรานสะดวกซื้อหรือ

หางสรรพสินคาช้ันนําตางๆ  

 

ภาพที่ 3.1:  คูแขงขันทางตรงหรือคูแขงขันหลัก วรพร มะมวงกวนอบแหง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : บริษัทผลไมแปรรูปวรพร จํากัด. (2559). มะมวงกวนอบแหง. สืบคนจาก 

         http://worapornmango.thaicommercestore.com/mangosheet250g. 
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จุดแข็ง  

1. เปนโรงงานขนาดใหญมีเงินทุนคอนขางสูง 

2. สินคามีชองทางการจัดจําหนายเปนของตนเองและผานชองทางอื่นๆ 

3. ตนทุนตํ่า ในดานของวัตถุดิบ 

จุดออน 

1. ความหลากหลายของสินคานอย 

2. ปริมาณของสินคาเมื่อเทียบกับราคา 

3.3.2. คูแขงขันรองหรือคูแขงขันทางออม 

คูแขงขันรองคือผลิตภัณฑผลไมอบแหงอื่นๆ ที่มีอยูมากมายในตลาดสินคาผลไมแปรรูปอื่นๆ 

เชน 

1. ผลิตภัณฑตราWEL-B 

เปนธุรกิจภายใตช่ือบริษัท โจ - ลี่ แฟมิลี่ เพราะผูกอต้ังช่ือ โจ และ ลี่ ซึ่งเปรียบเสมือนคนใน

ครอบครัวเดียวกัน สิ่งที่บริษัททําคือนําผลไมที่ดีนํามาผานกรรมวิธีที่ดีเพื่อใหไดผลไมที่มีคุณภาพและ

เพื่อสุขภาพของทุกคนที่เหมือนคนในครอบครัว ผลไมที่นํามาผานกรรมวิธีที่เรียกวา Vacuum 

Freeze-Driedคือการทําใหเยือกแข็งดวยสุญญากาศ เปนการถนอมอาหารที่ล้ําที่สุด  

 

ภาพที่ 3.2:  คูแขงขันทางออมหรือคูแขงขันรอง Wel-B ผลไมแหง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Parentsworld. (2016). Wel.B. Retrieved from www.parentsworld.com.sg/product. 
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จุดแข็ง 

1. เทคโนโลยีในการผลิตที่มีความล้ําสมัย 

2. บรรจุภัณฑที่สวยงาม 

3. ชองทางการจําหนายที่มีกระจายทั่วไปผานชองทาง เซเวนอีเลฟเวน 

จุดออน 

1. ผลไมที่ผานกรรมวิธีมีความแข็งคอนขางมาก 

2. ผลไมมีขนาดคอนขางเล็ก 

3. สินคามีราคาแพง 

 

3.4. การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1. การเขียนภาพวิเคราะห 

 

ภาพที่ 3.3:  การวิเคราะห BCG Model 
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3.4.2. คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

 จากที่ไดทําการวิเคราะห BCG Modelของผลิตภัณฑ ParadiseFruit ซึ่งอยูในกลุมของ 

Question Markเพราะเปนธุรกิจที่เริ่มกอต้ังใหมหรือกลาวไดวาเพิ่งเริ่มเขาสูตลาดใหมน่ันเอง ซึ่งจุด

ดังกลาวเปนจุดที่แสดงใหเห็นวามีอัตราการเจริญเติบโตของตลาดคอนขางสูง แตสวนในทางตรงกัน

ขามสวนแบงทางการตลาดตํ่า ซึ่งธุรกิจเปนธุรกิจที่ใชงบนอยหรือกลาวไดวาใชตนทุนตํ่าน่ันเอง จึงทํา

ใหมีผูประกอบการรายอื่นอยากที่จะลงทุนทําธุรกิจประเภทน้ี ประกอบกับในปจจุบันผูบริโภคหันมาใส

ใจในสุขภาพมากข้ึน ในอนาคตธุรกิจจะมีการวางแผนการดําเนินงานเพื่อตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหตรงจุดมากย่ิงข้ึน เพื่อกาวข้ึนไปสู STARเพื่อที่จะใหทียอดขายที่สูงและสวนแบงทางการตลาด

ที่สูงดวยเชนกัน 

 

3.5. การวิเคราะหตําแหนงของสินคาตารางเปรียบเทียบคูแขง 

 

ตารางที่ 3.1:  ตารางแสดงการวิเคราะหตําแหนงของสินคาตารางเปรียบเทียบคูแขง 

 

ปจจัยที่นํามาวิเคราะห 
รายละเอียดของความไดเปรียบ 

ธุรกิจ คูแขงขัน 

ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ 

 

สินคามีเพียงชนิดเดียว แต

ผลิตภัณฑท่ีมีเปนผลิตภัณฑท่ีมี

ความแปลกใหม แตในอนาคตจะมี

การเพ่ิมผลไมชนิดอื่นๆเพ่ือเพ่ิม

ความหลากหลายแกลูกคา และ

ผลไมท่ีอบแหงจะมีการคัดเกรด 

เพ่ือท่ีจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาท่ี

มีความตองการท่ีแตกตางกันออกไป 

สินคามีเพียงชนิดเดียวเทาน้ัน ซ่ึงถือ

วายังไมมีความหลากหลายท่ีมากนัก 

แตเน่ืองจากคูแขงเปนโรงงานขนาด

ใหญ ชองทางการจําหนายท่ี

หลากหลาย เปนตน 

ราคาผลิตภัณฑ 

 

ราคาท่ีถูกกวาคูแขงเม่ือเทียบกันตอ

กรัมแลว ธุรกิจเองมีราคาท่ีต่ํากวา 

ซ่ึงมีการสํารวจราคาท่ีเหมาะสมใน

ตลาด วาราคาใดท่ีผูบริโภคสามารถ

รับไดน่ันเอง ซ่ึงราคาของคูแขงขัน

คอนขางสูงพอสมควร 

 

จากการสํารวจแลวพบวาราคา

คอนขางสูงแตผูบริโภคยังรับได ซ่ึง

อาจจะเปนไดจากหลายสาเหตุ 

เน่ืองจากลูกคาเช่ือม่ันในความ

สะอาด จึงยอมจายแพงกวาเพ่ือให

ไดผลิตภัณฑท่ีมีความนาเช่ือถือ

น่ันเอง 
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3.6. การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

3.6.1. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑของธุรกิจParadiseFruit น้ันมีความไดเปรียบดานความแปลกใหม ไมเหมือนใคร ซึ่ง

ในตลาดผลไมอบแหงยังไมมีการนําเอาละมุดมาแปรรูปน่ันเอง ซึ่งเปนขอไดเปรียบอยางมาก และใน

อนาคตจะมีการเพิ่มสินคาอบแหงอื่นเพื่อเพิ่มความหลากหลายใหแกผูบริโภคตอไป เพื่อตอบสนอง

ความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุดและตรงจุด ปจจุบันผูบริโภคตองการผลไมที่รักสุขภาพ สามารถ

ทานไดงาย และรวดเร็ว และสินคาของเราจะมดีวยกันทั้งหมดสองขนาด เพื่อตอบสนองลูกคาอีกทาง

หน่ึง เน่ืองจากคูแขงขันมีเพียงขนาดเดียวเทาน้ัน 

3.6.2. ความแตกตางของราคาสินคา 

  ตนทุนสินคาของธุรกิจน้ันมีตนทุนที่ตํ่า เน่ืองจากกิจการเปนเจาของซัพพลายเออรเองทั้งหมด 

ซึ่งสามารถควบคุมตนทุนไดเกือบทั้งหมด และสามารถหาสินคามาสนับสนุนไดตลอดเวลาน่ันเอง เมื่อ

เทียบกับคูแขงขันเองที่ตองจัดซื้อวัตถุดิบเขามาเพื่อแปรรูป ซึ่งตนทุนจะแตกตางกัน และเมื่อตนทุน

ตางกัน อัตราการต้ังราคาก็เชนกัน ธุรกิจเองสามารถทําราคาไดถูกกวาคูแขงขัน 

 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

จากการบรรยายและวิเคราะหที่ผานมา ในบทน้ีเปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ 

และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฏี SWOT Analysisของ TOWS Matrix (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรัง

ศิลป 2555, หนา 52-54 ) โดยประกอบไปดวยเน้ือหา ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ การ

สรางกลยุทธ ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและรวมไปถึงการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล 

อีกทั้งดานแผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคตตอไปใน

อนาคต 

 

4.1. กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 โดยทั่วไปในหนังสือหลายๆเลมไดกลาวถึงการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออนและอุปสรรค หรือ

เรียกวา SWOTเทาน้ัน สวนมากจะจบดวยการเสนอรายละเอียดของแตละดานเพียงเทาน้ัน ไมได

นําเสนอมุมมองที่จะนําไปสูการสรางกลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันหรือการปองกัน

จุดออนที่อาจโดนคูแขงโจมตีได ดังน้ันจึงมีการนําการวิเคราะหในรูปแบบของ SWOTของ TOWS 

Matrixซึ่งเปนตารางแสดงความสัมพันธแบบเมทริกซที่จะมาชวยในดานการกําหนดกลยุทธที่สามารถ

นําเอาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคนํามาประสานกันเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 กลยุทธของ TOWS Matrixเปนการบูรณาการระหวางจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค ที่

เกิดข้ึนจากการวิเคราะหเบื้องตน นํามาเพื่อเปนตัวกําหนดกลยุทธในการสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันและอีกทั้งการใชประโยชนจากการวิเคราะห SWOT โดยเนนการประสมประสานระหวาง

ปจจัยภายนอกและภายในธุรกิจ ไมวาจะเปนการวางแผนรุก การรับ การปองกันและรวมไปถึงการ

แกไข โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1. กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy) กลยุทธน้ีเปนการประสมประสานระหวางจุดแข็งและ 

โอกาสของธุรกิจเพื่อนํามากําหนดกลยุทธเชิงรุก โดยมีการใชความเขมแข็งของธุรกิจเองในการฉกฉวย

โอกาสที่มีอยูในตลาด เพื่อนําเอามาพัฒนากลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน  

2. กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) กลยุทธน้ีเปนการนําเอาจุดแข็งของธุรกิจนํามาปองกัน 

การคุกคามหรืออุปสรรคที่อาจจะเกิดข้ึนในการทําธุรกิจที่ไมสามารถควบคุมได หรือหากไมสามารถ

ปองกันได อยางนอยก็ถือวาเปนการลดความเสี่ยงอุปสรรคที่ธุรกิจไมสามารถควบคุมไดน่ันเอง 

3. กลยุทธเชิงแกไข (WO Strategy) กลยุทธน้ีเปนการปรับปรุงแกไข เปนการนําเอาโอกาส 

ความเปลี่ยนแปลงจากสภาพแวดลอมภายนอก นํามาปรับปรุงแกไขในสิ่งที่เปนจุดออนเพื่อเปนการ

แกไขจุดออนของธุรกิจ 
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4. กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) กลยุทธน้ีเปนการวางแผนรองรับจุดออนและภัยคุกคามที ่

ไมสามารถควบคุมไดจากปจจัยภายนอก เพื่อเปนการต้ังรับเพื่อไมใหธุรกิจเกิดความเสียหายไป

มากกวาที่ควรจะเปน เพื่อเปนการปองกันจุดออนและจุดบอดของธุรกิจ 

จากที่ไดกลาวมาในขางตน กลยุทธตางๆในแตละดานเปนการวิเคราะหเพื่อกอใหเกิดความ

ไดเปรียบทางการแขงขันหรือไม ข้ึนอยูกับทักษะหรือวิธีการวิเคราะหสถานการณ รวมไปถึงความ

ซื่อสัตยในการวิเคราะหขอมูลวาจะสามารถสะทอนออกมาเปนความเปนจริงที่แทจริงของธุรกิจมาก

นอยเพียงใดเทาน้ันเอง 

 

4.2. วิเคราะหตามแนวคิดของ TOWS Matrix 

 

ภาพที่ 4.1:  ขอมูลการวิเคราะหตามแนวคิดของ TOWS Matrix 

 

 จุดแข็ง : S (Strength) 

 สินคามีความแปลกใหม 

รสชาติกลมกลอม ทานงาย 

สะดวก 

 เงินทุนมีเพียงพอ 

 สามารถจัดซ้ือวัตถุดิบไดใน

ราคาต่ํากวาทองตลาด 

จุดออน : W (Weakness) 

 สินคามีความใหมมากในตลาด 

ยังไมเปนท่ีรูจัก 

 ผูบริหารไมมีประสบการณ 

โอกาส : O (Opportunity) 

 ตลาดผลิตภัณฑรักสุขภาพมี

มูลคาสูงขึ้นเร่ือยๆอยาง

ตอเน่ือง 

 รัฐบาลสนับสนุนการแปรรูป

สินคาเกษตร 

SO Strategy 

 เพ่ิมความหลากหลายของ

สินคาใหมากขึ้น 

 เพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย

เพ่ือเขาถึงผูบริโภคท่ีรัก

สุขภาพ 

WO Strategy 

 ทําตลาดสินคาผานออนไลน 

ตรงไปท่ีผูบริโภคท่ีรักสุขภาพ 

 

 

อุปสรรค : T (Threat) 

 ผูบริโภคมีความใสใจใน

รายละเอียดสินคามากขึ้น 

 ตลาดผลิตภัณฑแปรรูปมีอยู

มากมายหลากหลายชนิด 

ST Strategy 

 ออกแบบบรรจภุัณฑให

แตกตางและใสรายละเอียดตัว

สินคา 

 มีการใหสวนลดและจัด

โปรโมช่ันใหแกลูกคา 

WT Strategy 

 จางบุคลากรจากภายนอกท่ี

เช่ียวชาญ 
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กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy) 

1. เพิ่มความหลากหลายของสินคาใหมากข้ึน คือ เน่ืองจากมีเงินทุนที่มากพอและโอกาสที่มาก  

ทําใหกิจการเห็นถึงโอกาส จึงไดมีแนวคิดที่จะพัฒนาสินคาประเภทอื่นๆ เพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคาใหไดมากที่สุด 

2. เพิ่มชองทางในการจัดจําหนายเขาถึงผูบริโภคที่รักสุขภาพคือ นอกจากคาสงแลวยังมีการคา 

ปลีกผานตลาดออนไลนเพื่อเปนการสื่อสารกับลูกคาใหขอมูลแกลูกคา 

กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) 

1. ออกแบบบรรจุภัณฑใหแตกตางและใสรายละเอียดตัวสินคา คือ ออกแบบบรรจุภัณฑใหม ี

ความแตกตางและสะดุดตา พรอมทั้งใสขอมูลที่เปนประโยชนและรายละเอียดของสินคา เพื่อใหลูกคา

ไดเขาใจในตัวสินคามากข้ึน 

2. มีการใหสวนลดและมอบโปรโมช่ันใหแกลูกคา คือ ลูกคาที่มียอดซื้อสูงจะไดรับสวนลด และ 

ยังมีการจัดโปรโมช่ันตามโอกาสตางๆ เพื่อเปนการแนะนําสินคาแกลูกคา 

กลยุทธเชิงแกไข (WO Strategy) 

1. ทําตลาดสินคาออนไลนเพื่อเขาถึงผูบริโภคที่รักสุขภาพคือ เน่ืองจากผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

เปนสินคาใหม ลกูคาจึงไมมั่นใจในสินคาหรือไมไดรับขอมูลของสินคา ออนไลนถือเปนอีกหน่ึงชองทาง

ที่จะสื่อสารขอมูลใหแกลูกคาไดอยางตรงจุด 

กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) 

1. จางที่ปรึกษาหรือบุคลากรจากภายนอกที่เช่ียวชาญ คือ จางคนจากภายนอกที่มีความรู 

ความสามารถมาใหคําปรึกษาในการทําการตลาด และการวางแผนงานตางๆ เพื่อใหธุรกิจสามารถ

แขงขันได 

 

4.3. ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

1. กลยุทธตลาดสินคาออนไลน ตลาดสินคาออนไลนซึ่งเปนการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายเพื่อ 

เขาถึงผูบริโภคที่รักสุขภาพ ผานทาง WebsitefacebookInstargram เปนตน ขยายการใหขอมูลของ

ผลิตภัณฑและการบริการตางๆ อีกทั้งเปนการสรางการจดจําของตราสินคา เพื่อเปนการแนะนําสินคา

ผานหลากหลายชองทางอีกทั้งเปนการเจาะลงกลุมเปาหมายโดยตรงน่ันเอง 

วัตถุประสงค 

 เพื่อเพิ่มยอดขายของสินคา 

 เพื่อสื่อสารขอมูลและรายละเอียดของสนิคาใหแกลูกคาเปาหมายโดยตรง 

งบประมาณ : 20,000 บาท 

แผนปฎิบัติงาน 
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1. ศึกษาและวิเคราะหความคุมคาของการลงทุนทําตลาดสินคาออนไลนวามีความคุมคา 

หรือไม 

2. จัดจางบุคคลที่มีความชํานาญและนาเช่ือถือมาทําการดูแลและจัดการการตลาดสินคา 

ออนไลน 

3. ผูดูแลตลาดสินคาออนไลนสงออเดอรสินคามาใหแกผูบริหาร 

4. ผูบริหารจัดการสงสินคาใหแกลูกคา 

 

2. กลยุทธการสรางความแตกตางโดยเนนการออกแบบบรรจุภัณฑใหแตกตางและใส 

รายละเอียดตัวสินคา คือ ออกแบบบรรจุภัณฑใหมีความแตกตางและสะดุดตา สรางการจดจําตรา

สินคา พรอมทั้งใสขอมูลที่เปนประโยชนและรายละเอียดของสินคา เพื่อใหลูกคาไดเขาใจในตัวสินคา

มากข้ึน อีกทั้งมีการอธิบายคุณประโยชนที่จะไดรับ  

วัตถุประสงค 

 เพื่อใหลูกคาสามารถจดจําสินคาไดเปนอยางดี 

 เพื่อเพิ่มยอดขายของสินคา 

งบประมาณ: 80,000 บาท 

แผนปฎิบัติงาน 

1. จัดจางบริษัทผูรับออกแบบ ในการจัดจางทางบริษัทที่ถูกวาจางจะมีการทําแบบสอบถาม 

ความพึงพอใจของลูกคาหรือ Research เพื่อใหบรรจุภัณฑถูกใจและสะดุดตาลูกคามากที่สุด 

2. เพิ่มขอมูลและรายละเอียดของสินคาที่เปนประโยชนแกลูกคา 

3. เมื่อถูกใจก็สั่งผลิตกลองเพื่อนํามาบรรจุตอไป 

 

3. กลยุทธเพิ่มความหลากหลายของสินคาคือการเพิ่มสินคาแปรรูปชนิดอื่นๆเพื่อตอบสนอง 

ความตองการของลูกคาหรือผูบริโภคใหมากที่สุด อีกทั้งยังเปนการเพิ่มสินคาใหลูกคาไดมีตัวเลือกมาก

ย่ิงข้ึน สินคาที่เพิ่มเขามาจะเปนสินคารักสุขภาพทั้งหมด 

วัตถุประสงค 

 เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด 

งบประมาณ: 50,000 บาท 

แผนปฎิบัติงาน 

1. ประเมินความเปนไปไดของสินคาตัวอื่นวามีความเปนไปไดหรือไม คุมคาในการลงทุน 

หรือไม 

2. วางแผนการผลิตและสูตรตางๆ 
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3. ออกแบบบรรจุภัณฑที่เหมาะสม และสวยงาม 

4. สั่งผลิตสินคาเพื่อนําออกสูตลาด 

 

4. กลยุทธจัดจางที่ปรึกษาหรือบุคลากรจากภายนอกผูเช่ียวชาญ คือ จางคนจากภายนอกที่ม ี

ความรูความสามารถมาใหคําปรึกษาในการทําการตลาด และการวางแผนงานตางๆ เพื่อใหธุรกิจ

สามารถแขงขันได 

วัตถุประสงค 

 เพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน 

งบประมาณ: 100,000 บาท 

แผนปฏิบัติงาน 

1. ออกแบบการบรหิารงานใหมทั้งหมด 

2. วิเคราะหการขาย และชองทางการจําหนาย 

3. วิเคราะหคูแขงขันและวางกลยุทธเพื่อใหไดเปรียบในการแขงขัน 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ตารางที่ 4.1:  ตารางแสดงการวิเคราะหขอดี-ขอเสีย แตละประเภทของแหลงเงินทุน 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี 

1. ไมมีการชําระดอกเบี้ย หรือ ไมมีดอกเบี้ยน่ันเอง 

2. สามารถยืดระยะเวลาในการจายชําระหน้ีได 

3. สามารถไดรับเงินอยางรวดเร็ว 

4. ไมตองใชการคํ้าประกัน หรือหลักทรัพยในการคํ้า

ประกันเงินกู 

ขอเสีย 

1. การกูยืมอาจจะมีขอจํากัดในจํานวนเงินที่จํากัด 

2. เกิดตนทุนจม 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ตารางแสดงการวิเคราะหขอดี-ขอเสีย แตละประเภทของแหลงเงินทุน 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ขอดี 

1. สถาบันการเงินมีการสนับสนุนหรือใหคําปรึกษาในการ

ทําธุรกิจ ในกรณีที่เปนธุรกิจใหม 

2. จํานวนวงเงินข้ึนอยูกับหลักทรัพย สามารถรับเงินได

มากกวามูลคาหลักทรัพยที่นําไปคํ้า 

ขอเสีย 

1. ตองใหผูอื่นมาคํ้าประกัน ในกรณีไมมีหลักทรัพย 

2. อัตราดอกเบี้ยที่คอนขางสูง 

3. ไมสามารถยืดระยะเวลาในการจายชําระหน้ีได 

 

ตารางที่ 4.2: งบประมาณการลงทุน 

 

รายการ รวม 
แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี )เงินกูยืม(  

สินทรัพยถาวร    

เคร่ืองมือตรวจนับสินคา 50,000 50,000 - 

อุปกรณเคร่ืองใชในราน 250,000 250,000 - 

รถขนสงสินคา 350,000 350,000 - 

รวมสินทรัพยถาวร 650,000 650,000 - 

    

คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน    

คาจดทะเบียนและตกแตงสํานักงาน 200,000 200,000 - 

คามัดจําสถานท่ี 30,000 30,000 - 

    

เงินทุนหมุนเวียน 200,000 200,000 - 

    

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 1,080,000 1,080,000 - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100 100 - 
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รายการในการลงทุนกอต้ังธุรกิจใหม ประกอบไปดวย 

- เครื่องมือตรวจนับสินคา มูลคา 50,000 บาท 

- อุปกรณเครื่องใชในราน มูลคา 250,000 บาท 

- รถยนตที่ใชในการขนสงสินคา มูลคา 350,000 บาท 

 เครื่องมือตรวจนับสินคามีไวใชเพื่อการควบคุมสินคาคงคลัง อุปกรณเครื่องใชตางๆ เปน

อุปกรณในการดําเนินงาน เพื่อใหเกิดความสะดวกและรวดเร็วในการทํางาน  

 รถยนตเพื่อการขนสงสินคา เพื่อใหเกิดความสะดวกในการขนสงสินคาแกลูกคา เพื่อใหการ 

ทํางานเปนไปไดอยางคลองตัวและรวดเร็ว ปลอดภัยในการขนสง 

 กิจการมีเงินทุนหมุนเวียนสํารอง 200,000 บาท เพื่อใหกิจการสามารถดําเนินงานไดอยาง

คลองตัว ดังน้ันในการต้ังตนธุรกิจละมุดอบแหงตองใชเงินจํานวน 1,080,000 บาท โดยเงินทุน

ดังกลาวเปนเงินที่ไดมาจากสวนของเจาของ 100%  

 

ตารางที่ 4.3:  งบคาเสื่อมราคา 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5  

สินทรัพยถาวร 650,000 
    

คาเสื่อมราคาตอป 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

คาเสื่อมราคาสะสม 130,000 260,000 390,000 520,000 650,000 

 

จากขอมูลตารางดานบนแสดงใหเห็นถึง สินทรัพยเมื่อมีการใชงานไปเรื่อยๆมูลคาของ

สินทรัพยน้ันจะลดลงดวย จึงตองมีการหักคาเสื่อมราคารายป ซึ่งกิจการทําการประเมินไวเปน

ระยะเวลา 5 ป  ซึ่งในแตละปจะมีการคิดคาเสื่อมราคาดังน้ี สินทรัพยถาวร / จํานวนปที่ใชงาน 

(จํานวน 5 ป) ซึ่งในการใชงานจริงอาจจะเกิน 5 ปก็เปนได ซึ่งคํานวณไดปละ 130,000 บาท  
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ตารางที่ 4.4:  งบประมาณการรายได 

 

รายการ ปที่ 1  ปที่ 2 ปที่ 3  ปที่ 4  ปที่ 5  

จํานวนลูกคาตอวัน 9 11 13 15 17 

ราคาเฉลี่ยตอคน 700 700 700 700 700 

รวมยอดขายตอวัน 6,300 7700 9,100 10,500 11,900 

รวมยอดขายตอเดือน 189,000 231,000 273,000 315,000 357,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 567,000 693,000 819,000 945,000 1,071,000 

รวมยอดขายตอป 2,268,000 2,772,000 3,276,000 3,780,000 4,284,000 

 

  จากตารางดังกลาวในแตละปมีการคิดราคาเทากันในทุกป เน่ืองจากสินคาตองมีมาตรฐาน

ราคาที่แนนอนและเปนราคาตลาดทั่วไป ในดานของจํานวนลูกคาตอวันเปนการประมาณจากจํานวน

ลูกคาที่ซื้อสินคาผลไมสดที่ตลาดไท (ตลาดผลไมรวม) อําเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี ซึ่งเปนการ

ประมาณข้ันตํ่า ดานราคาเฉลี่ยตอคน สินคาทางรานจะมีการแพ็คสินคาเปนลัง ในหน่ึงลังมีจํานวน

สินคา 12 ช้ิน ซึ่งจากการคํานวณราคาจะอยูที่ 700 บาท/ลัง ซึ่งจะประมาณการข้ันตํ่าคนที่เขามาซื้อ

สินคาจะซื้อสินคาจํานวน 1 ลัง 

 

ตารางที่ 4.5: งบแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนคงที ่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาเชาสถานที ่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

คาโทรศัพท (เพิ่มข้ึน 3%) 12,000 12,360 12,731 13,113 13,506 

คาขนสง (เพิ่มข้ึน 5%) 15,000 15,750 16,538 17,364 18,233 

คาไฟฟา (เพิ่มข้ึน 5%) 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

คาเสื่อมราคา 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

คาใชจายตัดจาย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

เงินเดือน  (เพิ่มข้ึน 5%) 270,000 283,500 297,675 312,559 328,187 

รวมตนทุนคงที ่ 605,000 620,510 636,788 653,873 671,804 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.5 (ตอ): งบแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ตนทุนขาย 680,400 831,600 982,800 1,134,000 1,285,200 

คาบรรจุภัณฑ 0.5% 11,340 13,860 16,380 18,900 21,420 

สงเสริมการขาย 68,040 83,160 98,280 113,400 128,520 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 1% 22,680 27,720 32,760 37,800 42,840 

รวมตนทุนผันแปร 782,460 956,340 1,130,220 1,304,100 1,477,980 

 

การคํานวณจุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 1,485,540 1,815,660 2,145,780 2,475,900 2,806,020 

อัตรากําไรสวนเกิน 66% 66% 66% 66% 66% 

จุดคุมทุนตอป 923,664 947,344 972,196 998,280 1,025,656 

จุดคุมทุนตอเดือน 76,972 78,945 81,016 83,190 85,471 

จุดคุมทุนตอวัน 2,566 2,632 2,701 2,773 2,849 

 

  จากตารางกําไรสวนเกิน คือ การนําเอารายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร ซึ่งจะเปนกําไรเบื้องตน

ที่จะไดรับอัตรากําไรสวนเกิน คือ การนําเอากําไรสวนเกิน หาร รายไดรวม ซึ่งสัดสวนของกําไร

เบื้องตนที่ไดรับคือ 66% 
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ตารางที่ 4.6: งบแสดงกําไรขาดทุน 

 

 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย 2,268,000 2,772,000 3,276,000 3,780,000 4,284,000 

หักตนทุนผันแปร 782,460 956,340 1,130,220 1,304,100 1,477,980 

กําไรสวนเกิน 1,485,540 1,815,660 2,145,780 2,475,900 2,806,020 

หักตนทุนคงที ่ 605,000 620,510 636,788 653,873 671,804 

กําไรกอนการดําเนินงาน 880,540 1,195,150 1,508,992 1,822,027 2,134,216 

หักดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 880,540 1,195,150 1,508,992 1,822,027 2,134,216 

หักภาษี 30% 176,108 298,788 377,248 455,507 640,265 

กําไรสุทธิ 704,432 896,363 1,131,744 1,366,520 1,493,951 

 

  จากตารางกําไรสุทธิตลอดระยะเวลา 5 ป มีแนวโนมที่มากข้ึนเรื่อยๆตามลําดับ  ในปแรก

กําไร 704,432 บาท และสูงข้ึนในปที่สอง 896,363 บาท ปที่สาม 1,131,744 บาท ปที่สี่ 1,366,520 

บาท และปที่หากําไร 1,493,951 บาท 

 

ตารางที่ 4.7: งบกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 704,432 896,363 1,131,744 1,366,520 1,493,951 

บวกคาเสื่อมราคา 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

บวกคาใชจายตัดจาย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวกดอกเบี้ยจาย - - - - - 

บวกภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มข้ึน 176,108 122,680 78,460 78,259 184,758 

บวกเจาหน้ีที่เพิ่มข้ึน 58,320 12,960 12,960 12,960 12,960 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ):  งบกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

บวกเงินปนผลคางจายที่เพิ่มข้ึน - 44,818 11,769 11,739 6,372 

หักสินคาคงเหลือที่เพิ่มข้ึน 58,320 12,960 12,960 12,960 12,960 

หักลูกหน้ีการคาที่เพิ่มข้ึน 97,200 21,600 21,600 21,600 21,600 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 953,340 1,212,260 1,370,373 1,604,918 1,833,480 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
     

รวมสินทรัพยถาวร 650,000 - - - - 

คาจดทะเบียนและตกแตงสํานักงาน 200,000 - - - - 

คามัดจําสถานที ่ 30,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 880,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     

กูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

หักชําระเงินกู - - - - - 

หักชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - - - 

หักปนผลกําไร - 44,818 56,587 68,326 74,698 

ทุน 1,080,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 1,080,000 -44,818 -56,587 -68,326 -74,698 

เงินสดสุทธิ 1,153,340 1,167,442 1,313,786 1,536,592 1,758,783 

บวกเงินสดตนงวด - 1,153,340 2,320,782 3,634,568 5,171,160 

เงินสดปลายงวด 1,153,340 2,320,782 3,634,568 5,171,160 6,929,943 

 

  จากตารางงบกระแสเงินสดแสดงใหเห็นกระแสเงินสดของกิจการ เงินสดปลายงวดของปที่

หน่ึงมีเงินสดจํานวน 1,153,340 บาท หลังจากน้ันเงินสดเพิ่มสูงข้ึนตามลําดับ จากปที่สองจํานวน 

2,320,782 บาท เปน 3,634,568 บาทในปที่สาม และในปที่สี่จํานวน 5,171,160 บาท และปสุดทาย

เงินสดปลายงวดจํานวน 6,929,943  
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ตารางที่ 4.8:  งบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,153,340 2,320,782 3,634,568 5,171,160 6,929,943 

ลูกหน้ีการคา 97,200 118,800 140,400 162,000 183,600 

สินคาคงเหลอื 58,320 71,280 84,240 97,200 110,160 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,308,860 2,510,862 3,859,208 5,430,360 7,223,703 

สินทรัพยถาวรสุทธิ 520,000 390,000 260,000 130,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตงสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 

คามัดจําสถานที ่ 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมสินทรัพยถาวร 710,000 540,000 370,000 200,000 30,000 

รวมสินทรัพย 2,018,860 3,050,862 4,229,208 5,630,360 7,253,703 

หน้ีสินและสวนของเจาของ 
     

เจาหน้ีการคา 58,320 71,280 84,240 97,200 110,160 

ภาษีเงินไดคางจาย 176,108 298,788 377,248 455,507 640,265 

เงินปนผลคางจาย - 44,818 56,587 68,326 74,698 

หน้ีสินระยะสั้น 234,428 414,886 518,075 621,033 825,122 

เงินกูสถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 

รวมหน้ีสิน 234,428 414,886 518,075 621,033 825,122 

ทุน 1,080,000 1,080,000 1,080,000 1,080,000 1,080,000 

กําไรสะสม 704,432 1,555,976 2,631,133 3,929,327 5,348,580 

สวนของเจาของ 1,784,432 2,635,976 3,711,133 5,009,327 6,428,580 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 2,018,860 3,050,862 4,229,208 5,630,360 7,253,703 

 

  จากตารางงบแสดงฐานะทางการเงนิ จากการประมาณการณปกติ 5 ปของกิจการ เห็นไดวา

มูลคาของกิจการเพิ่มข้ึนทุกปตลอดระยะเวลา 5 ป ซึ่งในปแรกมูลคาทั้งหมด 2,018,860 บาท ในปที่
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สองจาก 3,050,862 บาทเปน 4,229,208 บาทในปที่สาม ในปที่สี่จาก 5,630,360 บาทเปน 

7,253,703 บาทในปที่หา 

 

ตารางที่ 4.9:  กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

 

ปที ่   

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 1,080,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ               1,153,340.00  

2  กระแสเงินสดรับ               1,167,442.00  

3  กระแสเงินสดรับ               1,313,786.08  

4  กระแสเงินสดรับ               1,536,591.79  

5  กระแสเงินสดรับ                1,988,782.77  

    

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,249,610.15 

หักมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย - 1,080,000.00  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,169,610.15 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 110% 

 

  จากตารางขางตนแสดงใหเห็นถึงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ ซึ่งขอสมมติฐานในการ

คํานวณอัตราคิดลด 30% คือ อัตราข้ันตํ่าของธนาคาร 15% และอัตราความเสี่ยงที่เจาของธุรกิจ

สามารถรับรูไดอีก 15%  
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ตารางที่ 4.10: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน 
     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 5.58 6.05 7.45 8.74 8.75 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 5.33 6.59 8.18 9.65 9.48 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน 
     

อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 23.33 23.33 23.33 23.33 23.33 

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 13.42 13.42 13.42 13.42 13.42 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) 15.43 15.43 15.43 15.43 15.43 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) 26.83 26.83 26.83 26.83 26.83 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 4.36 7.11 12.60 29.08 
 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 1.12 0.91 0.77 0.67 0.59 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
     

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.13 0.16 0.14 0.12 0.13 

อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย(เทา) - - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.35 0.29 0.27 0.24 0.21 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.39 0.34 0.30 0.27 0.23 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 65.5 65.5 65.5 65.5 65.5 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 38.82 43.12 46.06 48.20 49.82 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 31.06 32.34 34.55 36.15 34.87 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿2,169,610.15 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 110% 
   

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 0.936 
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  จากตารางคา NPV : คํานวณมาจากกระแสเงินสดในแตละปจากตารางขางตน (จํานวนเงินที่

เหลือจากการหักคาใชจายตางๆ) ซึ่งนํามาคํานวณ ซึ่งถาผลลัพธเปนบวก แสดงวาเหมาะสมแกการ

ลงทุน 

  IRR : เปนตัวช้ีวัดทางดานการเงินของโครงการดังกลาววามีความเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม 

โดยเทียบเปน % ข้ันตํ่าที่เราอยากไดรับ ซึ่งจากตัวเลขดานบน IRR= 110% แสดงใหเห็นวากิจการมี 

Margin ในการดําเนินงานที่สูง กําไรดี จึงเหมาะแกการลงทุน จากตัวเลข NPV และ IRR คอนขางสูง 

แสดงใหเห็นวาผลตอบแทนจากการลงทุนโครงการน้ีนาลงทุนเปนอยางมาก ใชระยะเวลาคืนทนุ 

ประมาณ 10 เดือนโดยประมาณ ดังน้ันธุรกิจน้ีเหมาะแกการลงทุน 

 

4.5 แผนฉุกเฉิน ในกรณีท่ีทุกอยางไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง 

1. กลยุทธการเปลี่ยนแปลงรูปแบบธุรกิจใหมทั้งหมด เน่ืองจากธุรกิจจําหนายสินคาเพียงชนิด

เดียว ไมมีความหลากหลายเทาที่ควร จงึคิดวาควรเปดไลนผลิตภัณฑใหม โดยการนําผลไมแปรรูป

ชนิดอื่นมาจําหนายเพิ่มเติม เพื่อเพิ่มความหลากหลายของสินคาใหมากข้ึน 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเพิ่มยอดขายใหแกองคกร 

2. เพื่อเพิ่มความหลากหลายของสินคา 

งบประมาณ 150,000 บาท 

แผนปฏิบัติงาน 

นําผลไมชนิดอื่นมาเขากระบวนการแปรรูป และจัดจําหนายภายใตแบรนดเดิม เพื่อเปนการ

เพิ่มความหลากหลายของสินคาที่ม ี
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การประเมินความชอบและแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของงานวิจัยในวิชา บธ.715 : การคนควาอิสระ หลักสูตร

ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ  

 

สวนท่ี 1 :  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง  กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในคําตอบที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ  

 ชาย   หญิง 

2. อายุ  

 ตํ่ากวา 15 ป  15-30 ป  31-40 ป  41-60 ป  มากกวา 60 ป 

3. รายไดตอเดือน  

 นอยกวา 10,000 บาท  10,000 - 30,000 บาท  30,001- 50,000 บาท 

 มากกวา 50,000บาท 

4. ภูมิลําเนาเดิมของทาน 

 กรุงเทพฯและปริมณฑล  ภาคกลาง   ภาคเหนือ    

 ภาคอีสาน   ภาคใต 

5.  ผลไมสดที่ทานชอบ( เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ ) 

มะมวง ละมุด  ฝรั่ง   ลําไย     มังคุด     เงาะ 

 สับปะรด  กลวย สตรอเบอรรี่   ขนุน      มะละกอ   อื่นๆ  

6. ทานมีประสบการณ การทานผลไมอบแหงชนิดใดบาง ( เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ ) 

มะมวงอบแหง ละมุดอบแหง  ฝรั่งอบแหง    ลําไยอบแหง   

 มังคุดอบแหง  เงาะอบแหง   สับปะรดอบแหง  กลวยอบแหง 

 สตรอเบอรรี่อบแหง  ขนุนอบแหง  มะละกออบแหง  อื่นๆ 
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สวนท่ี 2 : ระดับความชอบตอผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

คําช้ีแจง  กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในคําตอบที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

*หลังจากที่ทานไดลองรับประทานผลิตภัณฑละมุดอบแหง ทานมีความชอบตอละมุดอบแหงอยางไร* 

 

รายละเอียด 

ระดับความชอบ 

ขอเสนอแนะ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง พอใช 

ปรับปรุง

แกไข 

1. ขนาดของช้ิน       

2. รูปทรง       

3. ความสะอาด       

4. สีสัน       

5. เน้ือสัมผัส       

6. ความหวาน       

7. กลิ่น       

8. ความเหนียว       

9. ความแข็ง       

10. สะดวกในการ 

รับประทาน 
     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



67 
 

สวนท่ี 3 : แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑละมุดอบแหง 

 

คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในคําตอบที่ตรงกับความคิดเห็นตอแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหง 

 

รายละเอียด 
ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยมาก 

1. ถาทานมีโอกาสซื้อสินคา 

สุขภาพทานจะลองซื้อผลิตภัณฑ

ละมุดอบแหง 

     

2. ถามีคนถามถึงผลิตภัณฑละมุด 

อบแหง ทานจะแนะนําใหซื้อ

ผลิตภัณฑละมุดอบแหงน้ี 

     

3. หลังจากที่ทานประเมิน 

ผลิตภัณฑละมุดอบแหงน้ีแลว ทาน

มีแนวโนมที่จะไปซื้อรับประทาน 

     

 

ขอบคุณในความรวมมือ 

 

................................................................................................................... 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล  สุพัฒน์ ประยุทธ์พร 
 
E-Mail   Leng_wow@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการธุรกิจระหว่างประเทศ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปริญญาโท คณะ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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