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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือกําหนดเป้าหมายที่ชัดเจนให้กับตัวธุรกิจ โดยมี
การกําหนดกรอบความคิดและใช้เป็นแนวทางในการดําเนินงาน โดยมีการวิเคราะห์รายละเอียด
ภาพรวมของธุรกิจ วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปจัจัยแวดล้อมภายนอก อีกทั้งการวิเคราะห์
การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพ ปัจจัยต่าง ๆ และที่มาของการแข่งขัน ทัง้คู่แข่งขันทางตรงและ
ทางอ้อมของธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน สุดท้ายคือการ
จัดทํากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์สร้างการรับรู้ผ่านช่องทางการสื่อสาร เพ่ือเป็นการขยายกลุ่มลูกค้า และ
เพ่ือสร้างความแตกต่าง โดยการนําเอาแผนกลยุทธ์เข้ามาใช้ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการซึ่งมี
ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

แผนธุรกิจน้ีได้จัดทําขึ้นสําหรบัธุรกิจประเภทการบริการการเรียนการสอนและพัฒนาทกัษะ
สําหรับเด็ก โดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ เน่ืองจากธุรกิจสอนพัฒนาทักษะเด็กน้ันมีการเติบโตของ
ตลาดที่มากข้ึนเรื่อย ๆ จึงทําให้ทางสถาบันได้เห็นถึงโอกาสในการเติบโตของธุรกิจ เน่ืองจากการทํา
ขนมน้ันถือได้ว่าเป็นอีกกิจกรรมนอกห้องเรียนที่สามารถช่วยเสริมทักษะในการเรียนรู้และการพัฒนา
ต่าง ๆ ของเด็กได้เป็นอย่างดี โดยมีบุคลากรที่พร้อมและเข้าใจในกระบวนการส่งเสริมการเรียนรู้และ
พัฒนาการของเด็ก 

โดยได้มีการทําการวิจัยผ่านการทําแบบสอบถามเพ่ือนําผลมาวิเคราะห์และนําไปรวมกับ
แนวคิดและทฤษฏีที่มี เพ่ือนํามาพัฒนาและหากลยุทธ์ที่สาํคัญในการดําเนินธุรกิจ และกลยุทธ์ที่ได้น้ัน
สามารถแบ่งออกเป็น กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบออนไลน์ กลยุทธ์ด้านบุคลากร และกล
ยุทธ์สร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์และบริการ 
 
คําสําคัญ: เด็ก, เสริมทักษะ, โรงเรียนสอนทําขนม  
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ABSTRACT 
 

This business plan was establish to determine a clear objective, create 
framework and guideline for further process of the business. Analyzing main details 
of the business, both internal and external environment, including competition 
analyses, the originate of competitors, business competitors, study the status of the 
business, competitive advantages, and lastly, to create business strategies, as 
solution to construct communication channels, expand target, and create uniqueness 
by placing the products with differences designs, and appearance, to attract 
customer and meet with the objective that has been setup.  

This business plan is create for business in field of education and skills 
development for children. By proceeding as new business, due to the fact, that the 
market of skills development for children business has increase greatly, which make 
the institute to realize its’ potential. Not to mention that the art of bakery is in fact a 
great outside classroom activity that increases learning skills and development of 
children, with the right staffs, who under goes some training and understand the 
process of learning and development of children.      

By conducting a research and survey to obtain information which can be uses 
to combine with ideas and theory, to develop and seek out essential strategy in 
operating business. Strategy can be divided into online marketing, human resource 
strategy, and creating uniqueness in products and service strategy. 
 
Keywords: Kids, Skills Development, Baking School 
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การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตัวเองฉบับน้ี สามารถสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความอนุเคราะห์
จากท่านอาจารย์ ผศ.กฤติกา ลิ้มลาวัลย์ ที่ได้ให้คําปรึกษา ความรู้ และคาํช้ีแนะแก้ไขตรวจสอบใน 
ทุกส่วนของแผนธุรกิจฉบับน้ี เพ่ือให้สําเร็จลลุ่วงไปด้วยดี โดยทางผู้จัดทําขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี 

ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านทั้งในคณะสาขาวิชา วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม และนอกคณะที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษาในรั้วมหาวิทยาลัย
กรุงเทพและผู้เก่ียวข้องทุกท่าน 

ขอขอบคุณ นาย ธนกฤต คลงัทอง ที่คอยอยู่ช่วยเหลือและให้คําปรึกษาในการทําแผนธุรกิจน้ี
มาตลอด 

ขอขอบพระคุณผู้ที่ตอบแบบสอบถามทุกทา่น ที่กรุณายอมเสียสละเวลาและให้ความร่วมมือ
ในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งนับได้ว่าเป็นส่วนที่สําคัญอย่างย่ิงในการทําให้แผนธุรกจิน้ีสําเร็จ จึง
ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

ท้ายน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา เพ่ือน ที่คอยช่วยเหลือและคอยสนับสนุนในการทํา
แผนธุรกิจน้ีจนเสร็จสิ้นสมบูรณ์ และขอขอบคุณสําหรับมิตรภาพที่ดีที่มีให้กันตลอดระยะเวลา
การศึกษา 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
1.1 ความสาํคญัและที่มาของปัญหาวิจัย 

สถาบัน Petite Chef คือ สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่
สําหรับเด็ก ซึ่งจะเน้นการเรียนการสอนที่มคีวามเข้าใจง่าย สนุก และช่วยพัฒนาศักยภาพเสริมทักษะ
ในการเรียนรู้และรวมไปถึงการเข้าสังคมกับผู้อ่ืนอีกด้วย 

แนวคิดและไอเดียในการก่อต้ังสถาบันน้ีเกิดจากการท่ีตัวเจ้าของธุรกิจน้ันชอบในด้านการทํา
ขนมเบเกอร์รี่เลยได้มีการสั่งสมประสบการณ์ในเรียนรู้ในด้านน้ีโดยตรง ซึ่งหลังจากการที่ได้ศึกษามา
สักระยะนั้นก็ได้มีโอกาสสอนหลานอายุ 4 ขวบ ในการทําขนมเป็นครั้งแรก หลังจากนั้นก็ได้มีการบอก
ต่อแลกเปลี่ยนพูดคุยกันกันในโรงเรียนอนุบาลที่หลานน้ันได้เรียนอยู่ จึงได้มีการติดต่อเข้ามาให้เปิด
สอนแบบลักษณะกลุ่ม ซึ่งจุดน้ันเองทําให้ตัวเจ้าของธุรกิจรู้สึกว่าการสอนในรูปแบบน้ีคือความสุขและ
ความต้องการของตนเอง จึงทําให้เกิดการศกึษาหาข้อมูลความต้องการต่าง ๆ ทั้งจากด้านการสอน
กลุ่มทีผ่่าน ๆ ทั้งด้านผู้ปกครองที่นําบุตรหลานมาเรียนกับทางเรา และทางด้านความรู้สึกของเด็กที่
ได้รับในแต่ละคอร์สการเรียนการสอน และจากด้านการศึกษาหาข้อมูลสถาบันต่าง ๆ ทัง้ในไทยและ
ต่างประเทศ ซึ่งทางสถาบันได้วิเคราะห์สอบถามถึงเหตุผลและความต้องการท่ีผู้ปกครองส่งบุตรหลาน
มาเรียนน้ันได้ว่า เน่ืองจากพวกเขาต้องการให้บุตรหลานน้ันมีการพัฒนาในด้านสติปัญญาต่าง ๆ 
ทักษะต่าง ๆ ในการเรียนรู้ และรวมไปถึงในด้านของการฝึกการมีปฏิสัมพันธ์และการอยู่ร่วมกับผู้อ่ืน
อีกด้วย และนี่คือที่มาของการจัดต้ังสถาบันบริการเสริมทกัษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่
สําหรับเด็กน้ีขึ้นมา   

1.1.2 สถานทีต่ั้ง   
Tree Square Avenue (Town in Town)   

 
ภาพที่ 1.1:  แสดงสถานที่ต้ังของสถาบัน 
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1.1.3 ประเภทสนิค้าและบริการ 
 สถาบันบริการการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านการทําขนม 
 
1.2 รายละเอียดของสินค้าและบริการ 

1) หลักสูตรสําหรบัเด็กช่วงอายุ 3-6 ปี 
โดยหลักสูตรสาํหรับเด็กช่วงอายุน้ีจะเป็นหลักสูตรที่มกีารออกแบบให้มคีวามกระชับ เข้าใจ

ง่าย ปลอดภัยไม่อันตราย และสนุกสนานสําหรับเด็ก เพราะเด็กช่วงอายุน้ีสมาธิจะมีไมม่ากนัก โดยจะ
เน้นการพัฒนาผ่านทางสัมผัสทั้ง 5 คือ การมองเห็น การรับรส การได้ยิน การสัมผัส และการได้กลิ่น 
เพ่ือให้เกิดการเรียนรู้ การทดลอง และการจดจํา ผ่านกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้มีการพัฒนาทั้งในด้าน
สติปัญญาและร่างกายโดยไม่รู้สึกเบ่ือ 
 ตัวอย่างหลักสูตรและกิจกรรมท่ีจะสอนสําหรับเด็กในช่วงอายุน้ี 
 1.1) การผสมสีต่าง ๆ : เพ่ือช่วยพัฒนาทักษะด้านการผสมส ี
 1.2) การช่ังตวงต่าง ๆ : เพ่ือช่วยพัฒนาทักษะด้านตัวเลข 
 1.3) การป้ันนํ้าตาลในรูปทรงต่าง ๆ : เพ่ือช่วยพัฒนาทักษะในด้านการป้ัน การรู้จัก
รูปทรงต่าง ๆ  
 1.4) การบีบและแต่งหน้าขนมต่าง ๆ : เพ่ือช่วยในการพัฒนาความคิดสร้างสรรค์ 
 1.5) การห่อหรือป้ันขนมปังต่าง ๆ : เพ่ือช่วยในการขยับกล้ามเน้ือมัดต่าง ๆ 

2) หลักสูตรสําหรบัเด็กช่วงอายุ 7-12 ปี 
โดยหลักสูตรสาํหรับเด็กช่วงอายุน้ีจะเป็นหลักสูตรที่เน้นไปในด้านการลงมือปฏิบัติจริงด้วย

ตนเอง ทั้งในรูปแบบของกลุ่มและเดี่ยวผสมผสานกันไปโดยมีครูผู้สอนคอยให้ความช่วยเหลือและ
คําแนะนําอยู่ข้าง ๆ เพ่ือให้เด็กเกิดการเรียนรู้และพัฒนาจากประสบการณ์จริงด้วยตนเอง 

ซึ่งจะมีการแบ่งออกเป็นคอร์ส Beginner คอร์ส Intermediate และ คอร์ส Advance โดยที่ 
คอร์ส Beginner น้ันมีขึ้นเพ่ือให้เด็กเกิดความรู้เข้าใจในพ้ืนฐานของกระบวนการข้ันตอนต่าง ๆ ใน 
การทําขนมเบ้ืองต้นก่อน แล้วหลังจากน้ันจะมีการต่อยอดในการนําความรู้ความเข้าใจในคอร์สเบ้ือง
ต้นไปใช้ในคอร์สถัดไป ซึ่งคือ คอร์ส Intermediate จนเมื่อเด็กเกิดกระบวนการความเข้าใจที่สมบูรณ์
จึงจะนําไปสู่หลักสูตรคอร์ส Advance เพ่ือให้เด็กนําความรู้ ความเข้าใจ และกระบวนการความคิด
ต่าง ๆ ที่ได้สะสมมานํามาประยุกต์และสร้างสรรค์ในคอรส์สูงสุดน้ี 
 2.1) ตัวอย่างหลักสูตรคอร์ส Beginner 
 2.1.1) ขนมที่ไมผ่่านการอบ เช่น บานอฟฟ่ี บลูเบอร์รี่ทาร์ต 
 2.1.2) บราวน่ีย์หน้าต่างๆ 
 2.1.3) ขนมปังกลมธรรมดา 
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 2.2) ตัวอย่างหลักสูตรคอร์ส Intermediate 
 2.2.1) ขนมอบ เช่น ชูว์ 
 2.2.2) ขนมปัง/ การข้ึนขนมปังในรูปแบบต่างๆ 
 2.2.3) มาการอง 
 2.3) ตัวอย่างหลักสูตรคอร์ส Advance 
 2.3.1) โครคัมบุช (ชูว์) : เป็นการนําความรู้จากคอร์สที่ผ่านมา นํามาต่อยอดใน
การทําขนมชนิดเดิมแต่มีการเพ่ิมรายละเอียดลงไป 
 2.3.2) มาการอง 2 ส ี: เป็นการต่อยอดความจําจากคอร์สที่ผ่านมา โดยมีการเพ่ิม
เทคนิกต่าง ๆ ลงไป 
 2.3.3) แต่งหน้าเค้กต่าง ๆ เช่น คลมุด้วยนํ้าตาล บีบครีม หรือราดคลุมด้วย 
ช็อคโกแลต 

3) หลักสูตรสําหรบัเด็กช่วงอายุ 13 ปีขึ้น 
โดยหลักสูตรสาํหรับเด็กอายุ 13 ปีขึ้นไปนั้น จะเป็นการเน้นทําเมนูขนมทีห่ลากหลายและ

ตามเทรนด์ ซึ่งจะเน้นการปฏิบัติด้วยตนเองท้ังหมด และจะมีการเจาะลึกลงไปในด้านความรู้และ
เทคนิคต่าง ๆ เพ่ือให้สามารถนํากลับไปต่อยอดในเมนูขนมอ่ืน ๆ เองได้  
 ตัวอย่างหลักสูตรสําหรับช่วงอายุ 13 ปีขึ้นไป 
 3.1) หลักสูตรขนมปัง 
 3.2) หลักสูตรชีสเคก้ 
 3.3) หลักสูตรมาการอง 
 3.4) หลักสูตรขนมอบ 
 3.5) หลักสูตรการทาํช็อคโกแลต 
 3.6) หลักสูตรการป้ันนํ้าตาล 

1.2.1 จุดเด่น 
1) มีคอร์สสอนทําขนมเบเกอร์รี่ต้ังแต่เด็กเล็กจนไปถึงเด็กโต 
2) มีหลักสูตรที่คดิขึ้นมาจากอาจารย์ผู้สอนที่เรียนจบหลักสตูรด้านขนมโดยตรงจากโรงเรียน

วิชาการโรงแรมแห่งโอเรียนเต็ล (OHAP) และ Le Cordon Bleu จากประเทศอังกฤษ อีกทั้งยังเคย
เป็นอาจารย์สอนเบเกอร์รี่ที่วิทยาลัยดุสิตธานีอีกด้วย 

1.2.2 นวัตกรรม 
1) ทางสถาบันจะมีการจัดทําคลปิวีดีโอสั้น ๆ สาํหรับผู้ปกครองที่นําบุตรหลานมาเข้าร่วม

คอร์ส เพ่ือให้เห็นบรรยากาศการเรียนการสอนและพัฒนาการของบุตรหลานในคอร์สเรยีนน้ัน ๆ อีก
ทั้งยังเป็นการช่วยเก็บวีดีโอความประทับใจในวัยเด็กให้กบับุตรหลานอีกด้วย 
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2) ทางสถาบันจะมีการเรียนการสอนที่เป็นภาษาอังกฤษเพ่ือรองรับการเปิด AEC สําหรับ
ผู้ปกครองที่ต้องการเพ่ิมทักษะให้ลูกหลานในด้านภาษาอังกฤษและเพ่ือเป็นการขยายฐานลูกค้า
ต่างชาติอีกด้วย 

1.2.3 วิสัยทัศน ์
เป็นสถาบันที่มกีารบริการเสริมทักษะผ่านการทําขนมที่เป็นที่ยอมรับและรูจ้ักกันในวงกว้าง 
1.2.4 พันธกิจ 
มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่มีคุณภาพ เข้าใจง่ายเป็นขั้นเป็นตอน และมีบรรยากาศทีเ่ป็น

กันเอง 
1.2.5 เป้าหมาย 
1) ทําให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก มั่นคง และได้รับการยอมรับจากบุคคลในทุก ๆ ระดับช้ัน 
2) มีการขยายกลุม่เป้าหมายจากช่วงอายุนึงไปยังอีกช่วงอายุนึง โดยมีการเสริมคอร์สต่าง ๆ 

เข้าไป 
3) มีผลิตภัณฑ์ทีส่บัเปลี่ยนไปเรื่อย ๆ เพ่ือเพ่ิมความสนใจของลูกค้าใหมแ่ละรักษาลูกค้าเกา่

ให้ยังคงติดตามสถาบันของเรา 
4) มีการออกผลิตภัณฑ์ขนมของตัวแบรนด์เราเอง 

 
1.3 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1) ประเภทที่วัดได้ คือ มีจํานวนลูกค้าที่เข้ามาลงสมัครเรียนครบตรงตามท่ีกําหนด 
2) ประเภทที่วัดไม่ได้ 

 2.1) มีความเป็นเลิศด้านคุณภาพการเรียนการสอน   
 2.2) มีภาพลักษณ์ทีดี่และมีความแข็งแกร่งมากพอที่จะไปแข่งขันในตลาดการบริการ
สอนได้ 
 2.3) ลูกค้ามีความพึงพอใจกับการเรียนการสอนของเรา 
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1.4 โครงสร้างการบริหารธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.2:  โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 

 
 

จํานวนพนักงานมีทั้งหมด 8 คน ส่วนงาน (แผนก) และจํานวนพนักงาน โดยแผนก Owner 
and Manager มีจํานวนพนักงาน 1 คน แผนก Sales and Marketing มีจํานวนพนักงาน 1 คน 
แผนก Operation and Purchase Department มีจํานวน 1 คน แผนก Accounting 
Department จํานวน 1 คน และแผนก Instructor มีจํานวนพนักงาน 4 คน 

แต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่มีรายละเอียดดังน้ี 
1.) Owner and Manager มีหน้าที่ดูแลภาพรวมและบริหารงานในธุรกิจ ซึง่รวมไปถึง 

การวางแผนการสอน การวางแผนกลยุทธ์การวางตําแหน่งทางธุรกิจ การแก้ปัญหา การจัดหาเงินทุน 
ดูแลสภาพคลอ่งและรวมไปถึงการตัดสินใจต่าง ๆ 

2) Sales and Marketing มีหน้าที่ในการทําการตลาดในการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 
การหากิจกรรมต่างๆให้กับสถาบัน และรวมถึงการทําการขายคอร์สการเรียนการสอนต่าง ๆ 

3) Operation and Purchase Department มีหน้าที่รับผิดชอบในการจัดหาบุคคลากรใน
การสอนและจดัตารางเรียนโดยลงตารางเรียนคอร์สต่าง ๆ ของทั้งคนสอนและคนเรียน รวมไปถึงมี
หน้าที่ในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบต่าง ๆ 

4) Accounting Department มีหน้าที่รับผิดชอบในการควบคุมค่าใช้จ่ายของบริษัทและ
ดูแลสภาพคลอ่งการเงินของสถาบัน 

5) Instructor มีหน้าที่รับผิดชอบในการสอน การจัดเตรียมวัตถุดิบในการสอน และการทํา
ความสะอาดต่าง ๆ 
 
 

Owner and Manager 

Operation and 
Purchase Department

Sales and Marketing Accounting Department 

Instructor InstructorInstructor Instructor 
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1.5 ที่มา ความสาํคัญ วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผน และวิธีการศึกษา 
1.5.1 ที่มาของการจัดทําแผน 
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการเปิดสถาบันสอนทําขนม 
1.5.2 ความสาํคญัของการจัดทําแผน 

 เพ่ือช่วยให้เห็นทั้งภาพรวมและรายละเอียดปลีกย่อยที่จะต้องพบเจอในการทําธุรกิจน้ี อีกทั้ง
ธุรกิจน้ียังไม่ได้เร่ิมต้นดําเนินการจริงจึงทําให้ตัวเลขในการคิดคํานวณออกมาไม่ตรงกับความจริงและ
ไม่รู้ถึงปัญหาทีจ่ะต้องเจอจริง ๆ รวมถึงข้อดีข้อเสียที่ม ี

1.5.3 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 เพ่ือทําให้เห็นภาพรวมของธุรกิจในการกําหนดเป้าหมายและแนวทางในการดําเนินการธุรกิจ 
เพ่ือช่วยในการพัฒนาและศึกษาถึงโอกาสรวมถึงการป้องกันปัญหาและวิธีการต่าง ๆ 

1.5.4 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 1.5.4.1 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการและคณุภาพบริการ 
 การบริการ หมายถึง การกระทําหรือการดําเนินการที่ฝ่ายหน่ึงเสนอให้อีกฝ่าย ซึ่ง 
การกระทําหรือการดําเนินการน้ันเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ 
 Kotler & Armstrong (2545) กล่าวว่า การบริการน้ันมีคุณลักษณะที่เฉพาะด้าน 
เพราะฉะน้ันผู้บริหารธุรกิจบริการจะต้องมีความเข้าใจในคุณลักษณะของธุรกิจบริการทั้ง 4 ดังน้ี 
 1) การบริการไม่มีตัวตน (Intangibility) กล่าวคือ การบริการน้ันเป็นสิ่งที่จับต้อง
ไม่ได้ผู้รับบริการน้ันไม่อาจสามารถรับรู้ถึงการบริการล่วงหน้าได้ เพราะฉะน้ันผู้ซื้อจะต้องใช้ 
การประเมินผ่านสภาพแวดล้อมน้ัน ๆ เพ่ือช่วยประเมินและลดความเสีย่งของผู้ซื้อเอง โดยที่ผู้ซื้อน้ัน
จะสามารถประเมินการในการตัดสินใจการซื้อบริการได้จาก 
 1.1) สถานที่ (Place) โดยสถานที่น้ันจะต้องสามารถสร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ผู้รับบริการได้ เช่น สถานที่ให้บริการมีความสะอาดและปลอดภัย 
 1.2) บุคคล (People) โดยบุคคลน้ันจะโยงไปถึงพนักงาน ซึ่งพนักงานน้ันจะต้อง
มีบุคลิกภาพที่ดี มีการแต่งกายที่เหมาะสม มีความรู้ความสามารถในงานของตน มีการบริการที่รวดเร็ว 
ฉับไว และจะต้องมีใจรักในการบริการ 
 1.3) เคร่ืองมือ (Equipment) โดยเคร่ืองมือน้ันจะต้องดูสะอาด ทันสมัยและมี
ประสิทธิภาพ เพ่ือเพ่ิมภาพลักษณ์ที่ดีให้กับสถานที่ให้บริการ 
 1.4) วัสดุสื่อสาร (Communication Material) โดยที่สื่อประชาสัมพันธ์ 
โฆษณาต่าง ๆ น้ัน จะต้องมีความสอดคล้องไปกับลักษณะการบริการที่จะเสนอขาย 
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 1.5) สัญลักษณ์ (Symbol) โดยสัญลักษณน้ั์นคอื ช่ือหรือตราสินค้าที่ใช้ในการ
ให้บริการซึ่งควรมีลักษณะทีชั่ดเจน และง่ายต่อการจดจําของผู้บริโภค 
 2) การบริหารไม่สามารถแบ่งแยกได้ (Inseparability) กล่าวคือ การบริการน้ันเป็น
การสื่อสารบริการกันระหว่าง ผู้ใช้บริการกับผู้รับบริการในแต่ละบุคคล ซึ่งจะเป็นการให้บริการต้ังแต่
เริ่มต้นจนจบการบริการต่อบุคคลน้ัน ๆ จึงทาํให้การบรกิารนั้น ถกูจํากัดไปในเรื่องของเวลาค่อนข้างมาก 
ผู้ให้บริการจึงจะต้องเพ่ิมความสามารถในการให้บริการโดยการเพ่ิมการจัดการบริการกลุ่มสําหรับ
ลูกค้า 
 3) การบริการสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ไม่แน่นอน (Variability) กล่าวคือ การบริการ
น้ัน จะไม่สามารถกําหนดเกณฑ์มาตรฐานที่แน่นอนได้ เน่ืองจากผู้ให้บริการแต่ละคนก็จะมลีักษณะเฉพาะ 
หรือถึงแม้จะเป็นการให้บริการจากผู้ให้บรกิารคนเดียวกันน้ันแต่เน่ืองด้วยสภาพแวดล้อม หรือเวลาที่
ต่างกันออกไปน้ัน ก็สามารถทําให้คุณภาพในการบริการน้ันแตกต่างกันออกไปได้ ซึ่งผู้ให้บริการน้ันจะ
สามารถควบคุมคุณภาพได้ ดังน้ี 
 3.1) ทําการคัดเลือก ตรวจสอบ และอบรมพนักงานบริการ 
 3.2) รับฟังคําแนะนํา ติชม และข้อเสนอแนะต่างๆจากผู้รับบริการ เพ่ือที่จะ
นํามาปรับปรุง แก้ไข และพฒันาการบริการที่มีอยู่ เพ่ือใหเ้ข้าถึง และเข้าใจในด้านผู้รับการบริการมาก
ย่ิงขึ้น  
 4) การบริการไม่สามารถเก็บรักษาการบริการไว้ได้ (Perishability) กล่าวคือ  
การบริการน้ันไม่สามารถที่จะเก็บรักษาไว้เพ่ือนํามาใช้ภายหลังเหมือนสินคา้อ่ืน ๆ ได้ ซึ่งถ้าความต้องการ 
มีสม่ําเสมอ การให้บริการน้ันจะไม่มีปัญหา แต่ในกรณีทีม่คีวามต้องการในการใช้บริการสูง จะทําให้
การบริการน้ันมีไม่เพียงพอ แต่ถ้าความต้องการในการใช้บริการน้ันตํ่าหรือศูนย์ จะทําให้เสียโอกาสใน
การให้บริการ 
 1.5.4.2 แนวความคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหล่าน้ี สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความ 
พึงพอใจให้แก่กลุ่มเป้าหมาย กล่าวโดย วิมล รุ่งสัจบริรักษ์ (2550)  
 Kotler (2545) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดน้ัน นับได้ว่าเป็นเคร่ืองมือ
การตลาดที่ได้รับความนิยมในการใช้มากทีสุ่ด และเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ใช้สําหรับการดําเนิน
ธุรกิจเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายด้านการตลาดตามท่ีได้กําหนดไว้ โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุม่ หรือเรียกกันว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่ 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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 ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสสรีรัตน์ (2536) กล่าวไว้ว่าสําหรับ
ธุรกิจด้านการบริการน้ัน ควรท่ีจะต้องเพ่ิม 3Ps เข้าไปในการใช้งาน ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านบุคลากร 
(People) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ สถานที่ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ต่างๆ (Physical Evidence) และ 
กระบวนการการให้บริการ (Process) ซึ่งทั้งหมดน้ีคือ ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product/Service) กล่าวคือ สินค้าและบริการที่ทํา
ขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการ ความพึงพอใจที่สูงสุดของกลุ่มลูกค้า โดยจะแบ่งออกเป็น สิ่งที่จับ
ต้องได้ (Tangible Product) และสิ่งทีจ่ับต้องไม่ได้ (Intangible Product) ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้
น้ันคือสินค้า และผลิตภัณฑ์ทีจ่ับต้องไม่ได้คือบริการ ซึ่งมีลกัษณ์เป็นนามธรรม นอกจากน้ียังรวมไปถึง
ในด้านของ ตราสินค้า (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) คุณภาพสินค้า (Quality) รูปร่าง
ลักษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) และการรับประกันคุณภาพ (Guarantee) อีกด้วย 
 โดยมีปัจจัยในการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์สินค้า ดังน้ี การทําให้สนิค้าและ
บริการมีความแตกต่าง (Product Differentiation) เพ่ือช่วยในการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและการ
บริการ ซึ่งถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์แนวทางที่มีอิทธิพลทําให้ผูซ้ือ้หันมาใหค้วามสนใจกับผลติภัณฑ์สินค้าได้ดี 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์สินค้า (Product Development) เพ่ือช่วยในด้านการตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าที่มีมากข้ึนให้ได้  
 2) ด้านราคา (Price) กล่าวคือ คุณค่าของผลิตภัณฑ์สินค้าในรูปแบบตัวเงิน ซึ่งผูซ้ื้อ
จะต้องจ่ายตัวเงินน้ันเพ่ือเป็นการได้มาถึงสินค้าและบริการน้ัน โดยการจ่ายนั้นผู้ซื้อจะพิจารณา
คํานึงถึงเร่ืองความคุ้มค่าในด้านของผลิตภัณฑ์สินค้าน้ันว่ามีคุณค่าพอเมื่อเปรียบเทียบกับราคาจํานวน
เงินที่จะต้องเสียไป หรือไม ่
 3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) กล่าวคือ เป็นส่วนประกอบหน่ึงของ
กิจกรรมหรือช่องทางสถานที่ที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย จากฝั่งผู้ผลิตไปสูฝ่ั่งของผู้บริโภค 
รวมไปถึงเป็นสถานที่ที่ไว้อํานวยความสะดวกให้กับกลุ่มลูกค้าอีกด้วย ซึ่งมีทั้งสถานที่จัดจําหน่ายแบบ
ที่มีหน้าร้าน (Store) และสถานที่จัดจําหน่ายแบบที่ไม่มีหน้าร้าน (Non-Store) 
 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) กล่าวคือ เป็นการกําหนดแนวทางใน
การสื่อสารระหว่างผู้ขายและกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือสร้างการรับรู้ การตระหนักถึง รวมไปถึงการมุ่งให้
ตัดสินใจซื้อ โดยการใช้เคร่ืองมือสื่อเข้ามาเพ่ือช่วยในการส่งเสริมภาพลักษณ์และการตลาดเข้าด้วยกัน 
โดยการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบผสม (Integrated Marketing Communication, 
IMC) เข้ามาช่วยเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยการเลือกสื่อมาประสม
ประสานกัน ดังน้ี 
 4.1) โฆษณา (Advertising) 
 4.2) ประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
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 4.3) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 4.4) การส่งเสริมการตลาด ณ จุดขาย (Point of Purchase) 
 4.5) พนักงานขาย (Personal Selling) 
 4.6) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
 4.7) การจัดกิจกรรม (Event) 
 4.8) การสนับสนุนการตลาด (Sponsorship) 
 4.9) การตลาดแบบออนไลน์ (Online Marketing)    
 5) ด้านบุคลากร (People) กล่าวคือ องค์กรที่จะประสบความสําเร็จน้ันจะต้องให้
ความสําคัญด้านบุคลากรมาเป็นอันดับแรก เน่ืองจาก บุคลากรหรือพนักงานของเราน้ันจะเป็นบุคคล
แรกที่จะได้ให้บริการและสร้างความพึงพอใจ ความประทบัใจแก่ลกูค้า โดยท่ีองค์กรน้ันจะต้องมีขึ้น
ตอนการคัดสรร สรรหา พัฒนา และฝึกอบรมแก่บุคลากรให้ดี เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่
องค์กร 
 6) ด้านกระบวนการ (Process) กล่าวคือ เป็นการวางระบบกระบวนการในการ
อํานวยความสะดวกให้แก่ผู้ใช้บริการ โดยจัดทําให้มีขั้นตอนการทํางานที่สะดวกและรวดเร็วในทุก ๆ
ขั้นตอน โดยการจัดกระบวนการเช่นน้ี จะสามารถส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันในตลาด และ
สามารถเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อีกด้วย 
 7) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) กล่าวคือ เป็นการนําเสนอ
ลักษณะสภาพแวดล้อมทางการภาพที่ดีให้แก่ลูกค้า เพ่ือสร้างคุณค่า ความประทับใจ ความพึงพอใจ ที่
ลูกค้าจะมีในตัวองค์กร โดยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพน้ัน จะสามารถสัมผสัได้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 
ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็นจากการมอง การได้ยิน การได้กลิ่น การรับรส และการสัมผัส โดยลูกค้าจะ
สัมผสัผ่านได้จากการแต่งกายของพนักงาน การตกแต่งและบรรยากาศภายในสถานที่ กลิ่นรอบตัว 
อุณหภูมิห้อง หรือแม้กระทั่งเสียงเพลง 
 1.5.4.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer Decision Process) 
 โดย อดุลย์ จาตุรงคกุล (2549) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคน้ัน
ประกอบด้วย 5 ปัจจัย ดังน้ี 
 1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) คือ การรับรู้ถึงปัญหา 
ความต้องการ ซึ่งถือได้ว่าเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการความต้องการซื้อ โดยสิ่งกระตุ้นของ 
ความต้องการน้ัน จะสามารถแบ่งออกได้เป็น สิ่งกระตุ้นภายในที่เกิดจากตัวเราเองหรือความต้องการ
ปกติที่มีอยู่ และสิ่งกระตุ้นทางการตลาด ที่เกิดจากการกระตุ้นจากนักการตลาด เช่น สนิค้า ราคา 
หรือวัฒนธรรม เป็นต้น ดังน้ันนักการตลาดจะต้องมีการวิเคราะห์ความต้องการท่ีจะนําไปสู่การซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 
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 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลงัจากที่ผู้ซื้อเกิดความต้องการขึ้นแล้ว 
ผู้ซื้อก็จะเริ่มเขา้สู่ขั้นตอนการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ โดยที่แหล่งข้อมูลแต่ละที่น้ันจะมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจในการซื้อของผู้บริโภคอย่างมาก ฉะน้ันนักการตลาดจะต้องทําการกระจาย
ข้อมูลที่มีประสิทธิภาพให้อย่างทั่วถึง โดยมีแหล่งข้อมูลข่าวสาร ดังน้ี 
 2.1) แหล่งข่าวสารบุคคล (Personal Sources) เช่น ครอบครัว เพ่ือน 
 2.2) แหล่งพาณิชยการค้า (Commercial Sources) เช่น โฆษณาต่าง ๆ 
 2.3) แหล่งสาธารณะ (Public Sources) เช่น สื่อมวลชนต่าง ๆ 
 2.4) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) เช่น ผู้ที่เคยใช้    
 3) การประเมินผลทางการเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากการ
ค้นคว้าข้อมูล ผู้บริโภคจะทําการประเมินผลผลิตภัณฑ์จาก การให้นํ้าหนักในด้านคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ ความน่าเช่ือถือในตราสินค้า คณุสมบัติของสนิค้า และเปรียบเทียบคุณสมบัติ ข้อดี ข้อด้อย 
กับย่ีห้ออ่ืนๆในตลาด เพ่ือเป็นการตัดสินใจในการเลือกผลติภัณฑ์ที่เหมาะกับตัวผู้บริโภคที่สุด 
 4) การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากผ่านขั้นตอนการประเมินน้ัน 
ผู้บริโภคจะมีการจัดลําดับความชอบผลิตภัณฑ์ในแต่ละตรายี่ห้อไว้ และจะมีตรายี่ห้อที่ชอบมากที่สุด
อยู่ ซึ่ง ณ จุดน้ีผู้บริโภคน้ันจะเกิดความต้ังใจที่จะซื้อขึ้นมา แต่อย่างไรก็ตามเมื่อผู้ซือ้จะทาํการตัดสนิใจ 
ซื้อขึ้นแล้วน้ัน อาจจะมีปัจจัยต่าง ๆ เข้ามากระทบความคิดและการตัดสินใจก่อนหน้าน้ีจงึทําให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงในการตัดสินใจซื้อขึ้น เช่น ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factor) หรือ ปัจจัยด้าน
สถานการณ์ที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ (Anticipated Situation Force) เพราะฉะนั้นนักการตลาดจะต้อง
มองให้ทะลุและทําให้ผู้บริโภคลงมือตัดสินใจซื้อให้ได้   
 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) จะเกี่ยวข้องกับ
ความรู้สึกของผู้ซื้อหลังจากซือ้ผลิตภัณฑ์ไปแล้วว่ามีความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจอย่างไร ซึ่งความรู้สึก
ที่เกิดขึ้นน้ี เป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นระหว่างความคาดหวังในตัวสินค้า (Customers’ Expectation) 
และคุณสมบัติของตัวสินค้าเอง (Products’ Perceived Performance) โดยที่ถ้าสินค้าไม่ตรงกับ
ความคาดหวัง ผู้ซื้อก็จะเกิดความผิดหวังต่อสินค้า ถ้าตรงกับความคาดหวังผู้ซื้อก็จะเกิดความรู้สึก
พอใจ แต่ถ้าเกนิความคาดหวังของผู้ซื้อน้ัน ผู้ซื้อจะมีความรู้สึกตกใจปลืม้ใจ และจะทําให้มีแนวโน้มใน
การซื้อซ้ําที่สูง 
 1.5.4.4 ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กล่าวเก่ียวกับปัจจัยภายในที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค ว่าดังน้ี 
 1) ด้านความจําเป็น (Needs) เป็นความจําเป็นในการบริโภคสินค้าที่ต้องใช้ใน
ชีวิตประจําวัน ความต้องการ (Wants) คือ ความต้องการท่ีใช้จิตวิทยาเพ่ิมขึ้นจากความจําเป็น และ
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ส่วนความปรารถนา (Desires) คือ ความต้องการสูงสุดในด้านจิตวิทยา โดยที่ปัจจัยทั้งสามน้ีสามารถ
สื่อแทนกันได้ 
 2) ด้านแรงจูงใจ (Motives) เป็นพ้ืนฐานของความจําเป็นในการมีสินค้าไว้ในครอบครอง 
และถ้าความจําเป็นน้ันสร้างแรงจูงใจที่มากขึ้นและรุนแรงมากขึ้น ความจําเป็นน้ีก็จะกลายไปเป็น
ตัณหาที่อยากจะครอบครองผลิตภัณฑ์สินคา้น้ัน ๆ ฉะน้ันถ้านักการตลาดสามารถสร้างแรงจูงใจลงไป
ในการซื้อสินคา้ได้ก็จะส่งผลให้มีการซื้อเกิดขึ้นได้เช่นกัน 
 1.5.4.5 พัฒนาการทางสติปญัญาเด็กของบรูนเนอร์ 
 บรุนเนอร์ (1963, หน้า 1-54) ได้กล่าวว่า การเรียนรู้จะเกิดขึ้นเมื่อมนุษย์มีปฏิสัมพันธ์ 
กับสิ่งแวดล้อม ซึ่งจะทําให้เกิดกระบวนการทางความคิด การค้นพบ และนําไปสู่การเรียนรู้ โดยมี
ทฤษฎีการเรียนรู้ ดังต่อไปนี้ 
 1) การจัดโครงสร้างของความรู้ให้มีความสัมพันธ์สอดคล้องกับพัฒนาการทาง
สติปัญญาของเด็ก ซึ่งมีผลต่อการเรียนรู้ของเด็ก  
 2) การจัดหลักสูตรการเรียนการสอนให้เหมาะสมกับระดับความพร้อมของผู้เรียน 
และสอดคล้องกับพัฒนาการทางสติปัญญาของผู้เรียนจะช่วยให้การเรียนรู้เกิดประสิทธิภาพ  
 3) การคิดแบบหย่ังรู้ เป็นการคิดหาเหตุผลอย่างอิสระที่สามารถช่วยพัฒนาความคิด
ริเร่ิมสร้างสรรค์ได้  
 4) แรงจูงใจภายในเป็นปัจจัยสําคัญที่จะช่วยให้ผู้เรียนประสบผลสําเร็จในการเรียนรู้  
 5) ทฤษฎีพัฒนาการทางสติปัญญาของมนุษย์แบ่งได้เป็น 3 ขั้นใหญ ่ๆ คือ 
 5.1) ขั้นการเรียนรู้จากการกระทํา (Enactive Stage) คือ ขั้นของการเรียนรู้โดย
ผ่านประสาทสมัผัสรับรู้ต่างๆที่เด็กได้มีการลงมือด้วยตนเอง จึงเกิดการเรียนรู้จากการกระทํา 
 5.2) ขั้นการเรียนรู้จากความคิด (Iconic Stage) เป็นข้ันที่เด็กสามารถสร้าง
ภาพ/จินตนาการในใจ ซึ่งเด็กสามารถเรียนรูจ้ากภาพแทนการสัมผสัจริงได้ 
 5.3) ขั้นการเรียนรู้สัญลักษณ์และนามธรรม (Symbolic Stage) เป็นขั้นการ
เรียนรู้สิ่งที่เป็นนามธรรมและนําไปสร้างสมมุติฐานได้ 
 6) การเรียนรู้เกิดขึ้นได้จากการท่ีคนเราสามารถสร้างความคิดรวบยอดหรือสามารถ
จัดประเภทของสิ่งต่างๆได้อย่างเหมาะสม  
 7) การให้ผู้เรียนคน้พบการเรียนรู้ด้วยตนเองถือว่าเป็นการเรียนรู้ที่ได้ผลทีส่ดุ 
 1.5.4.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 วราภรณ์ นาคะศิริ (2545, หน้า 47) ได้ทําการศึกษาในเร่ืองของ “การคิดเชิงเหตุผล
ของเด็กปฐมวัยที่ได้รับการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์โดยใช้ทรายส”ี ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย
คือเด็กปฐมวัยชายและหญิง ที่มีอายุอยู่ระหว่าง 4-5 ปี จํานวน15 คน ในระยะเวลาท้ังหมด 40 วัน 
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โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยน้ันคือแผนการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ด้วยทรายสีและแบบทดสอบวัด
การคิดเชิงเหตุผลเข้าด้วยกัน โดยพบว่าหลังจากการทดลองทํากิจกรรมนัน้ การคิดเชิงเหตุผลของเด็ก
ปฐมวัยน้ันมีสูงกว่าก่อนการทํากิจกรรมทดลอง แสดงให้เห็นว่ากิจกรรมนี้ส่งผลใหก้ารคิดเชิงเหตุผลใน
ตัวเด็กสูงข้ึน และกิจกรรมศลิปะสร้างสรรค์น้ันเป็นกิจกรรมที่สามารถช่วยในการส่งเสริมพัฒนาการ
ทางด้านอารมณ์ จิตใจ ได้เป็นอย่างดี ซึ่งกิจกรรมแต่ละอยา่งน้ันมีการปฏิบัติจริงที่ช่วยส่งเสริมการใช้
กล้ามเน้ือมัดเล็กให้แข็งแรงอีกด้วย 
  รวีวรรณ สุวรรณเจริญ (2554, หน้า 47) ได้ทําการศึกษาในเร่ืองของ “การคิดเชิง
เหตุผลของเด็กปฐมวัยที่ได้รับการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ด้วยแป้งโดกับลูกกลิ้งหลากหลาย” ซึ่ง
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคอืเด็กปฐมวัยชายและหญิง ทีม่ีอายุอยู่ระหว่าง 4-5 ปี ในระยะเวลา
ทั้งหมด 24 ครัง้ โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัน้ันคือการจัดกิจกรรมศลิปสร้างสรรค์ด้วยแป้งโดและ
ลูกกลิ้งและแบบทดสอบการคิดเชิงเหตุผลเข้าด้วยกัน โดยพบว่าหลังจากการทดลองทํากิจกรรมนั้น 
การคิดเชิงเหตุผลของเด็กปฐมวัยน้ันมีสูงกว่าก่อนการทํากิจกรรมทดลอง แสดงให้เห็นว่าการใช้
กิจกรรมศลิปะสร้างสรรค์ด้วยแป้งโดกับลูกกลิ้งหลายลายน้ัน ส่งผลให้การคิดเชิงเหตุผลในตัวเด็กน้ันมี
การเปลี่ยนแปลงที่สูงข้ึน 
  ณัฐชุดา สาครเจริญ (2548, หน้า 88) ได้ทาํการศึกษาในเร่ืองของ “การพัฒนา
กระบวนการวิทยาศาสตร์พ้ืนฐานของเด็กปฐมวัยโดยการใช้รูปแบบกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์เพ่ือ 
การเรียนรู้” โดยพบว่า หลังการทดลองนั้นเด็กปฐมวัยที่พัฒนาการที่ดีขึ้น แสดงให้เห็นว่ากิจกรรม
สร้างสรรค์เป็นกิจกรรมที่มสีําคัญสําหรับเด็ก เน่ืองจากกิจกรรมน้ันสามารถช่วยพัฒนาในด้านสติปัญญา 
อารมณ์ ร่างกาย และสังคม รวมไปถึงช่วยในการฝึกฝนให้เด็กน้ันได้เกิดการคิด วิเคราะห์ เรียนรู้ และ
แก้ปัญหา ซึ่งผา่นการเรียนรู้จากประสบการณ์ที่ได้รับโดยประสาทสัมผัสทัง้ 5   
  สมศรี เมฆไพบูลย์พัฒนา (2551, หน้า 56) ได้ทําการศึกษาในเรื่องของ“ความสามารถ 
ในการใช้กล้ามเน้ือมัดเล็กของเด็กปฐมวัยที่ได้รับจากกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ร้อยดอกไม้” ซึ่งกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือเด็กปฐมวัยชายและหญิง ที่มีอายุอยู่ระหว่าง 4-5 ปี โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือ กลุ่มทดลอง 18 คน และกลุ่มควบคุมจํานวน 21 คน ในระยะเวลาทั้งหมด 8 สัปดาห์ สัปดาห์ละ  
5 วัน วันละ 30 นาท ีโดยเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัยน้ันคือแผนการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ร้อยดอกไม้ 
และแบบทดสอบเชิงทดลอง โดยพบว่าหลังจากการทําทดลองความสามารถในการใช้กล้ามเน้ือมัดเลก็
ของกลุ่มทดลองน้ันมีการเปลี่ยนแปลงในด้านความสามารถในการใช้กล้ามเน้ือมัดเล็กทีสู่งขึ้น 
  รัตนา นิสภกุล (2550, หน้า 74) ได้ทําการศึกษาในเรื่องของ “การคิดเชิงเหตุผลของ
เด็กปฐมวัยที่ได้รับการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ด้วยนํ้าตาลไอซิ่ง” ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคอื
เด็กปฐมวัยชายและหญิง ที่มอีายุอยู่ระหว่าง 4-5 ปี จํานวน15 คน ในระยะเวลาท้ังหมด 40 วัน โดย
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยน้ันคือการจัดกิจกรรมศิลปสร้างสรรค์ด้วยนํ้าตาลไอซิ่งและแบบทดสอบวัด
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การคิดเชิงเหตุผลเข้าด้วยกัน โดยพบว่าหลังจากการทดลองทํากิจกรรมนัน้ การคิดเชิงเหตุผลของเด็ก
ปฐมวัยน้ันมีสูงกว่าก่อนการทํากิจกรรมทดลอง แสดงให้เห็นว่ากิจกรรมนี้ส่งผลใหก้ารคิดเชิงเหตุผลใน
ตัวเด็กสูงข้ึน 
 
1.6 การดําเนินการวิจัย 

1) วิธีการดําเนินการ โดยการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยในรูปแบบเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้วิธีวิจัยแบบการสํารวจ (Survey Research) ผ่านทางการเก็บข้อมูลทางแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยการเก็บข้อมูลจากผูป้กครองที่อยู่ในกลุ่มเป้าหมาย ในเขตตัวเมือง ลาดพร้าว 
รามคําแหง เรียบทางด่วนรามอินทรา และในละแวกใกล้เคียง 

2) เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย เน่ืองจากการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยจะใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือช่วยในการวิเคราะห์
ธุรกิจ และเพ่ือให้แบบสอบถามน้ันคลอบคลมุเราจึงจะมีการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามทั่วไปที่เก่ียวกับข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้การสอบถาม
ในรูปแบบของCheck List 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการ
ทําเบเกอร์รี่ โดยใช้การสอบถามในรูปแบบของ Check List 
 ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกในการเพ่ิม
และพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ โดยใช้การสอบถามในรูปแบบของ Rating Scale 

3) ตัวอย่างที่ใช้ศกึษา ศึกษาจากกลุ่มผู้ปกครองที่มีความสนใจการพัฒนาทักษะและการเข้า
สังคม ของบุตรหลาน  

4) จํานวนตัวอย่าง ผู้ศึกษาเก็บข้อมูลจากกลุ่มผูป้กครองจํานวน 200 คน  
5) วิธีการเลือกตัวอย่าง โดยจะใช้วิธีการสุ่ม/ การเลือกตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) ที่คาดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของเรา 
6) สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล โดยจะใช้วิธีการวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายผลการศึกษา ได้แก่ การแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และ  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ประมวลผลข้อมลูจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ 

 n แทน  จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง 
 x ̅ แทน  ค่าเฉลี่ย 
 S.D.  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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1.7 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยคร้ังน้ี 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ เป็น 3 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1 ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์ 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้

ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สาํหรับเด็ก 
 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง SWOT 
Analysis เพ่ือใช้ในการวิเคราะห์หาจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคขององค์กร เพ่ือนํามาสรุป
เป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก และช่วยลด
จุดอ่อนเพ่ือเพ่ิมความแข็งแรงให้แก่องค์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
2.1 การวิเคราะหป์ัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 

2.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
1) ด้านการบริหารจัดการ 

 1.1)  เจ้าของธุรกิจจบจากด้านการทําเบเกอร์รี่มาโดยตรง ซึ่งมีดีกรีทั้งจากในประเทศ
และนอกประเทศ อีกทั้งยังเคยเป็นอาจารย์สอนเบเกอร์รี่ที่วิทยาลัยดุสิตธานีอีกด้วย  
 1.2)  เน่ืองจากโครงสร้างของธุรกิจมีขนาดเล็ก จึงทําให้การควบคุมและการสื่อสารน้ัน
ง่ายต่อการบริหารจัดการ 
 1.3)  วัตถุดิบสว่นใหญ่ทีใ่ช้เป็นของแห้ง ซึ่งทําให้การบริหารคลังสินค้าเป็นไปได้อย่าง
ง่ายดาย 

2) ด้านการตลาด 
 2.1)  เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่ม จงึทําให้การสื่อสารตรงเข้าไปยังกลุ่ม 
เป้าหมายได้ง่ายข้ึน 
 2.2)  มีการทําการตลาดผ่านสื่อโซเซียลมีเดีย ซึ่งช่วยประหยัดงบประมาณในการทํา
โฆษณาได้มากข้ึน 

3) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 3.1)  การเรียนการสอนน้ัน มีการแบ่งระดับหลักสูตรอย่างชัดเจน เพ่ือที่ผู้มาเรียนจะ
ได้รับประสิทธิภาพอย่างสูงสุด 
 3.2)  มีคอร์สเบเกอร์รี่ที่หลากหลาย ทั้งในด้านการทําแต่งหน้าขนม ขนมเค้ก คุกก้ี ขนม
ปัง เยลลี่ ช็อคโกแลต รวมไปถึงการป้ันนํ้าตาล เพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของผู้บริโภค
ได้ทั้งหมด 
 3.3)  มีการจัดกลุ่มนักเรียนเป็นกลุ่มไม่เกิน 4-6คนต่อคอร์ส ทําให้ผู้สอนสามารถดูแล
และตอบข้อสงสัยของนักเรียนได้อย่างทั่วถึง 
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 3.4)  มีคอรส์การเรียนการสอนทั้งภาษาอังกฤษและไทย เพ่ือรองรับผู้ปกครองที่ต้องการ
ให้ลูกหลานมีการพัฒนาศักยภาพทั้งในด้านภาษาและทักษะของเด็ก 
 3.5)  ทางสถาบันจะมีการจัดทําคลิปวีดีโอสั้นๆสําหรับผู้ปกครองที่นําบุตรหลานมาเข้า
ร่วมคอร์ส เพ่ือให้เห็นบรรยากาศการเรียนการสอนและพัฒนาการของบุตรหลานในคอร์สเรียนน้ันๆ 
อีกทั้งยังเป็นการช่วยเก็บวีดีโอความประทับใจในวัยเด็กให้กับบุตรหลานอีกด้วย 

4) ด้านการเงิน 
 4.1)  ทางสถาบันมีการเรียนการสอนแบบคอร์ส ทําใหม้ีการคํานวณต้นทุนวัตถุดิบและ
ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ในแต่ละคอร์สได้ง่าย 
 4.2)  เป็นการลงทุนที่ไม่ต้องกู้เงิน จึงทําให้ไม่มีความกังวลในด้านดอกเบ้ีย 

2.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
1) ด้านการบริหารจัดการ เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ จึงทําใหข้าดประสบการณ์ในการ

บริหารธุรกิจ 
2) ด้านการตลาด 

 2.1)  ยังไม่มีทมีงานที่เช่ียวชาญในด้านการตลาดโดยเฉพาะ 
 2.2)  เน่ืองจากเป็นแบรนด์ใหม่จึงยังไม่เป็นที่รู้จักของตลาด ทําให้ต้องใช้เวลาเพ่ือทําให้
ลูกค้ารู้จักแบรนด์ 

3) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 3.1)  เน่ืองจากบุคลากรของเรามีน้อย จึงทําให้ยากต่อการขยายคลาสเรยีน 
 3.2)  เน่ืองจากเป็นธุรกิจการบริการ เพราะฉะน้ันถ้าบุคลากรของเราบริการไม่โดนใจ
ผู้บริโภคอาส่งผลต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจ 
 3.3)  การเรียนการสอนน้ันมีแค่ในด้านขนมเบเกอร์รี่เท่าน้ัน 

4) ด้านการเงิน เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีการกู้ยืม จึงทําใหม้ีการเสียดอกเบ้ียให้กับสถาบัน
การเงินน้ันๆ 
 
2.2 การวิเคราะหป์ัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

2.2.1 โอกาส (Opportunity) 
1) ตลาดและกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย ในตลาดธุรกจิด้านการพัฒนาทักษะผ่านการทําเบเกอร์รี่น้ัน 

ยังมีคู่แข่งอยู่ไม่มาก จึงทําใหลู้กค้ามีตัวเลือกที่ไม่เยอะ 
2) เศรษฐกิจ ในกรณีที่เศรษฐกิจน้ันมีความมั่นคง จะส่งผลใหผู้้คนน้ันออกมาจับจ่ายใช้สอย

กัน และเพ่ือพัฒนาการของบุตรหลาน ก็จะเป็นอีกตัวเลือกนึงที่กระตุ้นให้ผู้คนหันมาใหค้วามสนใจ 
3) สังคม วัฒนธรรมและค่านิยม 



17 

 3.1)  โดยสภาพสังคมท่ีเปลี่ยนไป ทําให้ครอบครัวส่วนใหญตั่ดสินใจมีบุตรกันน้อยลงจึง
ทําให้แต่ละครอบครัวน้ันสามารถท่ีจะคัดเลอืกสิ่งดี ๆ ให้แก่ลูกอย่างไม่มีขีดจํากัด เพ่ือให้ลูกน้ันม ี
การพัฒนาในด้านทักษะต่าง ๆ มากข้ึน เช่น การทําขนม การทําอาหาร และการเรียนศิลปะ เพราะ 
สิ่งเหล่าน้ีจะส่งผลให้เด็กมกีารพัฒนาในด้านสมองและอารมณ์ 
 3.2)  เทรนด์ในด้านศาสตร์การทําขนมและอาหารน้ันมีการรับความนิยมมากขึ้นใน
ปัจจุบันและยังมีการเผยแพร่ตามส่ือต่าง ๆ มากข้ึนอีกด้วย โดยที่เทรนด์น้ียังมีแนวโน้มทีจ่ะขยายตัว
และเติบโตอย่างต่อเน่ืองอีกด้วย 
 3.3)  เน่ืองจากจะมีการเปิด AEC ทําให้คนในประเทศจําเป็นที่จะต้องปลกูฝงัภาษาอังกฤษ 
ให้กับบุตรหลาน 

4) เทคโนโลยี 
 4.1)  เทคโนโลยีด้านสื่อออนไลน์ทําให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายข้ึน จึงทําให้ธุรกิจน้ันเป็นที่
รู้จักได้เร็วขึ้นมากกว่าแต่ก่อน และสื่อออนไลน์ยังเป็นสื่อที่สามารถเลือกโฆษณาไปถึงยังกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของเราที่ต้ังไว้ได้ 
 4.2)  เทคโนโลยีในด้านอุปกรณ์การเรียนการสอนต่างๆ มกีารพัฒนาอยู่เสมอทําให้
อุปกรณ์แต่ละช้ินมีการใช้งานที่ไม่ซับซ้อนและปลอดภัยมากขึ้น 

2.2.2 อุปสรรค (Threat) 
1) ตลาดและกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย ในตลาดธุรกจิด้านการพัฒนาทักษะผ่านการทําเบเกอร์รี่น้ัน 

มีการเติบโตที่มากข้ึนจึงทําให้ในอนาคตเราจะมีคู่แข่งที่มากขึ้นด้วยเช่นกัน 
2) เศรษฐกิจ เน่ืองด้วยธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจเสริมทักษะความรู้นอกห้องเรียน ทําให้เมื่อเวลา

สภาพเศรษฐกิจที่แย่ลง ผู้ปกครองและวัยรุ่นตัดสินใจชะลอความต้องการในกิจกรรมด้านนี้ไปก่อน 
3) สังคม วัฒนธรรมและค่านิยม 

 3.1)  เน่ืองด้วยคนบางกลุ่มยังไม่มีการเปิดรับการเรียนรู้เพ่ิมทักษะในด้านการทําขนม 
เพราะคิดว่าการเรียนในห้องเรียนหรือวิชาการน้ันมีความสาํคัญมากกว่า 
 3.2)  เทรนด์คา่นิยมที่เปลี่ยนอย่างรวดเร็ว ทําให้ค่านิยมในขนมเบเกอร์รี่แต่ละตัวน้ันมี
การเปลี่ยนสถานะความนิยมในตลาดอยู่เสมอ 
 3.3)  เทรนด์คา่นิยมที่เปลี่ยนไป ทําให้คนหันไปให้ความสาํคัญในการเพ่ิมทักษะความรู้
กับสิ่งอ่ืนแทน 

4) เทคโนโลยี 
 4.1)  เน่ืองจากเทคโนโลยีได้เข้ามามีส่วนร่วมกับคนในยุคสมัยน้ีมากข้ึน จงึทําให้ลูกค้า
สามารถเลือกที่จะเรียนรู้และพัฒนาทักษะด้านการทําขนมผ่านทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น YouTube 
 4.2)  เทคโนโลยีของใช้ในการประกอบสอนต่างๆน้ันมีการพัฒนาให้ทันสมัยปลอดภัยอยู่
เสมอทําให้ต้องมีการลงทุนในเคร่ืองมืออุปกรณ์เพ่ือความทันสมัยอยู่เสมอ 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1:  แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด 

หรือป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านการบริหาร

จัดการ 
 X  - จะต้องมีการส่ือสารพูดคุยถึงปัญหาต่างๆ ที่

ประสบพบเจอในด้านการเรียนการสอน ด้าน
วัตถุดิบ ด้านการจัดการ ในแต่ละวันเพ่ือที่จะได้ 
ช่วยกันแก้ไขปัญหาและนํามาเป็นแนวทางให้ 
กับคนอ่ืนๆ 
- จะต้องมีการนําระบบเข้ามาช่วยในเรื่องของ
การจัดการต่างๆ เช่น ระบบการจัดสินค้าคงคลัง 
ระบบการจัดตารางเรียน เพ่ือช่วยประหยัด 
เวลาและลดความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้น 

ปัจจัยด้านการตลาด  X  - จะต้องมีการว่าจ้างทีมงานที่มีความเช่ียวชาญ 
ในด้านการทําการตลาดโดยเฉพาะเข้ามาช่วย 
เพ่ือการทําการตลาดออกไปน้ัน จะไปถึงกลุ่ม 
เป้าหมายที่ต้ังไว้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

 X 
 

 - จะต้องมีการจัดทําเทรนน่ิงให้ในด้าน
ผลิตภัณฑ์/ คอร์สการเรียนการสอนต่าง ๆ 
ของเราให้แก่พนักงาน 
- จะต้องมีการปลูกฝังในเร่ืองการบริการ การ
เรียนการสอน และความรู้ที่ดีแก่บุคลากร 
- จะต้องมีการพัฒนาเพ่ิมเติมหลักสูตรในด้าน
อาหาร เพ่ือเพ่ิมเติมความหลากหลาย 

ปัจจัยด้านการเงิน  X  - เจ้าของธุรกิจจะต้องมีความรู้ ความเข้าใจใน
ด้านการเงินและการลงทุน หรือแม้กระทั่ง
การกู้ยืมต่าง ๆ เพ่ือการขยายตัวในอนาคต
ขององค์กร  
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2:  แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด 

หรือป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า
ปัจจัยด้านตลาดและกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย 
 X - เน่ืองจากการเติบโตของคู่แข่งมีสูงข้ึนเรื่อย ๆ 

เราจึงต้องทําให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรับรู้ถึง
การมีอยู่ของแบรนด์เรา รู้ถึงตัวตนของธุรกิจ 
และสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กบัแบรนด์เพ่ือให้
เกิดการจดจําในตัวแบรนด์ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  X
 
 

- เราควรที่จะตระหนักรู้ถึงสภาวะเศรษฐกิจ
ในแต่ละช่วง เน่ืองจากปัญหาด้านน้ีเป็น
ปัญหาที่เราไมส่ามารถควบคมุได้ แต่เรา
สามารถที่จะหาทางต้ังรับได้ เช่นก่อนช่วงขา
ลงของเศรษฐกิจเราอาจจะมีการทําโปรโมช่ัน
ในการขายคอร์สเรียนล่วงหน้าไว้ 

ปัจจัยด้านสังคม 
วัฒนธรรมและค่านิยม 

 X - เน่ืองด้วยค่านิยม/ เทรนด์ ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ จึงทําให้เราน้ันควรที่จะ
ศึกษาหา Insight ที่แท้จริงของกลุ่มลูกค้าของ
เรา ซึ่งเช่ือมโยงไปถึงในเร่ืองของค่านิยมใน
การเลือกเรียนผลิตภัณฑ์/ สินค้า ที่กําลังได้ 
รับความนิยมในขณะนั้น เพราะฉะน้ันเราควร
ที่จะศึกษาเพ่ือให้รู้ว่าเทรนด์ขนมตัวไหนที่
กําลังจะเข้าตลาด ตัวไหนที่กําลังอยู่ในตลาด 
และตัวไหนที่ออกจากตลาด ความต้องการ
ของลูกค้าไปแล้ว  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ):  แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด 

หรือป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  X - ทางร้านจะต้องมีการทําสื่อออนไลน์ต่างๆ

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มาก
ขึ้น และจะต้องศึกษาสื่อใหม่ๆ ที่เกิดขึ้น 
เพ่ือที่จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของเรา 
- จะต้องมีการคัดสรรอุปกรณ์เทคโนโลยีแต่
ละช้ินที่คิดว่ามีความสมบูรณแ์บบและมีความ
ปลอดภัยที่ตรงกับความต้องการของเรามาก
ที่สุด เพราะเทคโนโลยีน้ันมีการพัฒนาอยู่
เสมอ 

 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฎี ประกอบด้วย 

สภาพการแข่งขันและทีม่าของการแข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียด 
ดังต่อไปนี้ 

 
3.1 สภาพของการแข่งขันและทีม่าของการแขง่ขัน 

3.1.1 สภาพของการแข่งขัน 
1.) ระดับของการแข่งขัน 
ระดับของการแข่งขันในตลาดของสถาบันเสริมสร้างทักษะสําหรับเด็กผ่านการทําเบเกอร์รี่ใน

เมืองไทยน้ันจัดได้ว่ายังอยู่ในระดับกลางค่อนไปตํ่าและยังไม่ค่อยเป็นที่แพร่หลายมากสกัเท่าไหร่ ซึ่ง
ส่วนใหญ่น้ันจะเปิดกันอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งยังไม่ค่อยมีการขยายตัวออกไปต่างจังหวัดมาก
เท่าไหร่ ในการทําธุรกิจประเภทน้ีจําเป็นที่จะต้องมีความเช่ียวชาญเฉพาะด้านและต้องเข้าใจถึง
จิตวิทยาในเด็กเป็นอย่างสูงจึงทําให้การแข่งขันในธุรกิจของตลาดน้ียังไม่รุนแรงมากนักซึ่งเห็นได้จาก
รายคู่แข่งในตลาดที่ยังมีไม่มากนัก 

2) จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
โดยทางเรามีการเปิดคอร์สเรียนที่สอนทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ เพ่ือรองรับการเปิด 

AEC ทั้งในด้านลูกค้าที่มาจากประเทศอ่ืน เพ่ือที่จะขยายฐานลูกค้าได้มากขึ้นและในด้านของ
ผู้ปกครองที่อยากจะให้บุตรหลานมีการเตรียมพร้อมและพัฒนาทักษะในด้านภาษาอังกฤษ อีกทั้งยังมี
การทําคลิปวีดีโอสั้น ๆ ในการเรียนการสอนของแต่ละคลาสสําหรับผู้ปกครอง เพ่ือที่จะผู้ปกครองน้ัน
จะได้เห็นการพัฒนาของบุตรหลานและสามารถเก็บเป็นวีดีโอความประทับใจในวัยเด็กได้อีกด้วย 

3) ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่รูจ้ักในตลาด)  
ในบริเวณกรุงเทพฯ และปริมณฑลสามารถแบ่งออกได้เป็นหลัก ๆ ดังน้ี Play Chef, A Little 

Something และ Cook Coool 
3.1.2 ที่มาของการแข่งขัน 
1) กระแสความนิยมในศาสตร์การทําอาหาร โดยที่เทรนด์ความนิยมในด้านการทําขนมและ

อาหารน้ันได้รับการยอมรับจากคนในสังคมกันมากขึ้น ซึ่งทําให้ ณ ปัจจบัุนคนให้ความนิยมและหันไป
ให้ความใสใ่จกับการเข้าครัวมากขึ้นทั้งในเด็กและผูใ้หญ ่จะเห็นได้จากรายการทีวีทําขนมทําอาหารที่มี
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การขยายตัวกันมากขึ้นเรื่อย ๆ หรือแม้กระทั้งคลิปวีดีโอในYouTubeที่มีการลงคลิปการทําขนมและ
อาหารกันอย่างแพร่หลาย 

2) โครงสร้างทางด้านครอบครัว เน่ืองจากเทรนด์ขนาดครอบครัวของคนในปัจจุบันน้ัน 
ครอบครัวแต่ละครอบครัวนิยมที่จะมีบุตรกนัไม่มากแค ่1-2 คน เท่าน้ัน จึงทําให้แต่ละครอบครัว
สามารถทุ่มเทกับค่าใช้จ่ายเพ่ือบุตรหลานได้อย่างเต็มที่โดยเฉพาะการเรียนการสอนเพ่ือการพัฒนา
ทักษะของบุตรหลานน้ันกําลังได้รับความนิยมและกลายมาเป็นส่วนสําคัญที่ผู้ปกครองน้ันจะต้อง 
สรรหามาเพ่ือบุตรหลานของตนเอง 

 
3.2 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 

แบ่งออกได้เป็นคู่แข่งขันหลกัและคู่แข่งขันรองในบริเวณกรุงเทพฯและปริมณฑล 
3.2.1 คู่แข่งขนัหลัก 
1) โดยคู่แข่งขันหลักน้ันจะมีการเรียนการสอนที่เน้นไปเฉพาะในด้านการพัฒนาทักษะเด็ก

ผ่านการเรียนการสอน/ กิจกรรมในด้านอาหารและขนม ซึ่งสามารถแบ่งออกได้ทั้งหมด 3 แบรนด์ 
ดังนี้ 
 1.1) สถาบัน Play Chef เป็นสถาบันสอนทําอาหารที่มุ่งเน้นในการเรียนรู้และพัฒนา
ทักษะโดยผ่านการทําอาหารและขนม โดยปัจจุบันน้ันสถาบัน Play Chef มีทั้งหมด 5 สาขา ด้วยกัน 
ดังนี้ พาราไดซ์พาร์ค เซ็นทรลับางนา ไพร์มเพลสแจ้งวัฒนะ อ้ินท์พระรามสาม และเดอะไลท์เฮ้าส์ที่
เจริญนคร 
 
ภาพที่ 3.1:  แสดงโลโก้ Play Chef  
 

 
 
ที่มา: Play Chef.  (n.d.).  ภาพ Logo Play Chef.  สืบค้นจาก  http://www.playchefthai.com/ 

images/logo.png 
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 1.2) สถาบัน A Little Something เป็นสถาบันพัฒนาทักษะเด็กผ่านการสอนทําขนม
และอาหารที่เปิดมากว่า6ปี ซึ่งจะมีการเน้นและใหค้วามสําคัญในด้านความปลอดภัยของอุปกรณ์ที่เด็ก
จะต้องใช้ อีกทั้งยังมีการขยายตัวจากภาคธุรกิจสถาบันการเรียนการสอนไปเป็นการวางจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์อาหารที่มีคุณค่าทางโภชนาการสําหรับเด็กอีกด้วย โดยปัจจุบันน้ันสถาบัน A Little 
Something มีทั้งหมด 4 สาขา ด้วยกัน ดังน้ี สุขุมวิท 49 ราชพฤกษ์ เจริญนคร และวัชรพล 
 
ภาพที่ 3.2:  แสดงโลโก้ A Little Something 
 

 
 
ที่มา: A Little Something.  (n.d.).  ภาพ Logo A Little Something.  สบืค้นจาก  http://a-

littlesomething.com/images/a_little_learing_09.jpg 
 
 1.3) Cook Coool เป็นสถาบันเสริมสร้างทักษะสําหรับเด็กผ่านการที่เน้นไปในด้าน
ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียน โดยปัจจุบันน้ันสถาบันได้มีสาขาทั้งหมด สาขา ด้วยกัน ดังนี้  
สยามพารากอน เดอะพาชิโอสุขาภิบาล3 เดอะพชิโอลาดกระบัง ซีคอนสแควร์ เดอะพาชิโอพาร์ค 
วิคตอเรียการ์เด้นส์ และโคราช 
 
ภาพที่ 3.3:  แสดงโลโก้ Cook Coool 

 
 
ที่มา: Cookcoool.  (2556).  ข้อมลูทั่วไปของ Cookcoool.  สบืค้นจาก  http://kidcooking 

school.cookcoool.com 
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ตารางที่ 3.1:  แสดงจุดแข็ง-จุดอ่อน ของคู่แข่งหลัก 
 

คู่แข่งขนัหลัก จุดแข็ง จุดอ่อน 
Play Chef - แบรนด์เป็นที่รู้จักและมีความ

น่าเช่ือถือสูง เพราะมีการเปิดทําการ
มาเป็นเวลากว่า 13 ปี 
- มีการใช้สื่อ Social Media ที่ดีทั้ง

ในด้าน Website และ Facebook ที่
มีการอัพเดทข่าวสารตลอด 
- มีการทํารายการทีวีสอนเก่ียวกับ

ขนมและอาหาร  
- มีหลักสูตรการเรียนการสอน

มากกว่า 10 สตูร 
- มีการจัดแคมป์การทําขนมและ

อาหารทุก ๆ ปิดเทอม 
- มีการขยายสาขา

- สถาบันน้ันมีการเปิดคลาส
เรียนสําหรับผู้ใหญ่ เช่นกัน โดยท่ี
มีการใช้อุปกรณ์การเรียนชุด
เดียวกัน ซึ่งอาจจะส่งผลต่อความ
ปลอดภัยของเด็กได้ 
- ราคาค่าใช้จ่ายต่อช่ัวโมงสูง 

A Little 
Something 

- เป็นแบรนด์ที่มคีวามน่าเช่ือถือ
และเป็นที่รู้จัก เพราะมีการเปิดทําการ
มานานกว่า 6 ปี 
- มีการใช้สื่อ Social Media ในทุก

ด้านทั้ง Website Facebook รวมไป
ถึง Instagram 
- มีการขยายธุรกิจไปในด้านขนม

และอาหารที่มคีุณค่าโภชนาการสูง
สําหรับเด็ก ซึ่งทําให้เป็นทีรู้จกัของ
กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 
- มีการขยายสาขา  
- ชนะในรายการ SME ตีแตก 
- มีคอร์สภาษาไทยและอังกฤษ 
- มีการใช้อุปกรณ์ในครัวสําหรบัเด็ก

โดยเฉพาะ

- สถานที่ในบางสาขาค่อนข้าง
คับแคบ 
- ราคาค่าใช้จ่ายต่อช่ัวโมงสูง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ):  แสดงจุดแข็ง-จุดอ่อน ของคู่แข่งหลัก 
 

คู่แข่งขนัหลัก จุดแข็ง จุดอ่อน 
Cook Coool - เป็นสถาบันที่มคีวามน่าเช่ือถือ

และเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
- มีการใช้สื่อ Social Media ในทุก

ทางและแต่ละสื่อน้ันมีรายละเอียดที่
น่าเช่ือถือ 
- เว็ปไซน์มีความดึงดูดให้เข้าไปดู

เป็นอย่างมาก ซึ่งสื่อได้ถึงการเป็น
สถาบันพัฒนาสําหรับเด็กได้ดี 
- มีคอร์สเรียนทีม่ีความหลากหลาย 
- มีการขยายสาขา 
- เน้นในด้านความคิดสร้างสรรค์

- มีช่ัวโมงในการเรียนการสอนที่
น้อยกว่าคู่แข่ง 

 
3.2.2 คู่แข่งขันรอง 
โดยคู่แข่งขันรองนั้นจะมีการเรียนการสอนที่เน้นไปเฉพาะในด้านการพัฒนาทักษะเด็กผ่าน

การทํากิจกรรมในด้านต่าง ๆ เช่น ในด้านกีฬา เกมส์ ดนตรี ภาษา คณิตศาสตร์ วิทยาศาสตร์ ซึ่ง
สามารถแบ่งออกได้ทั้งหมด 2 แบรนด์ ดังนี้ 

 
1) Gymboree มหีลักสูตรพัฒนาทักษะสําหรับเด็ก โดยการทําโปรแกรมเสรมิสร้างทักษะ

ผ่านทางกิจกรรมในด้านต่าง ๆ เช่น กิจกรรมทางด้านดนตรี ภาษา การคํานวณ เกมส์ กฬีา และอื่น ๆ 
เข้ามาช่วยในการพัฒนาทักษะในเด็ก โดยมีสาขาทั้งหมด 12 สาขา ด้วยกัน ซึ่งมีทั้งในเขตกรุงเทพและ
ต่างจังหวัด 

 
ภาพที่ 3.4:  แสดงโลโก้ Gymboree 
 

 
 
ที่มา: GymboreeThailand.  (n.d.).  ข้อมูลทั่วไปของ Gymboree.  สืบค้นจาก  

http://www.gymboree.co.th/th/Index.php. 
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2) KiDo มีหลักสตูรพัฒนาทักษะสําหรับเด็ก โดยการใช้หลักการในการแทรกการเรียนรู้ไว้
ในโปรแกรมการเล่น การออกกําลังกาย การทดลอง ต่าง ๆ โดยโปรแกรมนั้นเป็นหลักสตูรส่งเสริม 
การเรียนรู้จากทางอเมริกา เพ่ือช่วยกระตุ้นความอยากรู้ในแต่ละกิจกรรมและพัฒนาทกัษะของเด็กไป
พร้อม ๆ กัน โดยมีสาขาในกรุงเทพฯทั้งหมด 11 สาขา ด้วยกัน 

 
ภาพที่ 3.5:  แสดงโลโก้ KiDo 
 

 
 
ที่มา: บริษัท ทีเอ็นซ ีเอ็ดดูแคร์ จํากัด  (ม.ป.ป.).  โลโก้ของ thainannyclub.  สืบค้นจาก  

http://www.thainannyclub.com/fileupload/directory_logo/121956_kido.jpg 
 
ตารางที่ 3.2:  แสดงจุดแข็ง-จุดอ่อน ของคู่แข่งรอง 
 

คู่แข่งขนัรอง จุดแข็ง จุดอ่อน 
Gymboree - เป็นเฟรนไซส์ที่มาจาก

ประเทศอเมริกา 
- ราคาต่อช่ัวโมงถูกกว่าคู่แข่ง 
- มีโปรแกรมเสรมิสร้างการ

พัฒนาในเด็กที่คลอบคลุม 
- มีสาขามาก 

- ต้องใช้เวลาในการวัดผล
ความสําเร็จทีน่าน 
- ช่วงอายุในการรับเด็กเข้ามา

คือ 0-5 ปีเท่าน้ัน 

KiDo - เป็นแบรนด์จากอเมริกาที่มี
ความน่าเช่ือถือสูง 
- มีหลักสูตรให้เลือกมากกว่า 

10 หลักสูตร 
- มีสาขามาก 

- ไม่มีสาขาในต่างจังหวัด 
- ราคาแพงต่อช่ัวโมงแพงกว่า

คู่แข่ง 
- ต้องใช้เวลาในการวัดผล

ความสําเร็จนาน 
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3.3 การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจ 
3.3.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 

 
ภาพที่ 3.6:  แสดงวิเคราะห์ BCG Model ของ Petite Chef 
 

 
 

3.3.2 คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
ในการวิเคราะห์ BCG Model ของ Petite Chef น้ันจะเห็นได้ว่าสถาบันการพัฒนาทักษะ

เด็กผ่านการเรียนการสอนเบเกอร์รี่น้ันเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตที่ค่อนข้างสูงโดยที่ส่วนแบ่ง
ทางการตลาดน้ันยังตํ่าอยู่ โดยธุรกิจของเราน้ันเป็นธุรกิจที่อยู่ในช่วงเข้าใหม่ ซึ่งการทีจ่ะนําธุรกิจของ
เราน้ันให้ไปถึง Star ได้น้ันเราจําเป็นที่จะต้องทําให้ผู้คนรับรู้ถึงเราให้มากข้ึน โดยผ่านการทําสื่อ
โฆษณาต่าง ๆ ทั้งในการทําสือ่แบบ Owned Media และ Paid Media ในการให้เกิดการตระหนักรู้
และหันมาสนใจในตัวแบรนด์ของเรา 
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3.4 การวิเคราะห์ Five Forces Model ภายใต้ทฤษฎีของ Michael E. Porter (1980) 
1) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Firms within The 

Industry) 
การแข่งขันภายในตลาดของธุรกิจพัฒนาทักษะเด็กผ่านการทําเบเกอร์รี่น้ัน ถือได้ว่ายังมี 

การแข่งขันในตลาดที่ไม่รุนแรงนัก แต่ด้วยแนวโน้มของตลาดที่มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นสูงน้ันจะทําให้
เห็นว่าในอนาคตน้ันความรุนแรงในการแข่งขันในตลาดนี้จะต้องมีการแข่งขันที่สูงและรุนแรงขึ้นอย่าง
แน่นอน เน่ืองด้วยผู้ปกครองเร่ิมหันมาสนใจในการพัฒนาทักษะของบุตรหลานตนเอง และเน่ืองจาก
ค่าใช้จ่ายที่จะต้องมีเพ่ิมน้ันกลุ่มเป้าหมายหลักของเราจะเน้นไปที่กลุ่มระดับ B จนถึง ระดับ A 

โดยตลาดของธุรกิจประเภทน้ีน้ันมีคู่แข่งทีอ่ยู่ในตลาดมานานและที่เพ่ิงเปิดน้ันเป็นจํานวนไม่
มาก แต่เน่ืองจากความนินมที่มีอย่างต่อเน่ืองทําให้คนทําธุรกิจเร่ิมให้ความสนใจมากข้ึนเพราะฉะนั้น 
การสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ถือว่าเป็นสิ่งสําคัญในการทําให้กลุ่มลูกค้าหันมาสนใจและเลือกเรา 
ในด้านสถานทีข่องสถาบันน้ันจะต้องดูมีความน่าเช่ือถือในด้านการตกแต่งและ สถานทีต้ั่งน้ันจะต้อง
เข้าถึงได้ง่ายเพ่ือความสะดวกของลูกค้า คณุภาพในการสอนและการเรียนรู้ของเด็ก รวมไปถึงในด้าน
ความปลอดภัยในการทํากิจกรรมต่าง ๆ อีกด้วย 

2) ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่(Threat of New Entrants) 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่ๆ น้ัน มีได้ทั้งจากการเข้าใหมแ่ละการพัฒนาปรับปรุงหลักสูตร

ของสถานบันทําอาหารและขนมที่สอนบุคคลท่ัวไปที่จะลงมาเจาะกลุ่มของเด็กได้ด้วย ในการเข้าสู่
ตลาดน้ันถ้าเป็นการเข้าสู่ตลาดแบบเข้าใหม่ จะต้องมีการลงทุนที่ค่อนข้างสูงในด้านอุปกรณ์ สถานที ่
บุคลากรและสือ่ประชาสัมพันธ์ ซึ่งในการที่จะทําให้เป็นที่รูจ้ักน้ันอาจจะต้องใช้เวลา เพราะกลุ่มลูกค้า
น้ีเป็นกลุ่มลูกค้าที่ถ้าเกิดการจงรักภักดีต่อแบรนด์ไหนแล้วก็จะไม่ค่อยยอมเปลี่ยน จึงค่อนข้างยากท่ีจะ
ไปแย่งชิงในกลุ่มของคู่แข่งโดยถ้าเป็นการพัฒนามาจากสถาบันสอนทั่วไปน้ันจะมีการลงทุนที่ไม่มาก
นัก ซึ่งส่งผลใหม้ีโอกาสเจอคู่แข่งรายใหม่จากการพัฒนาที่มาจากสถาบันสอนทั่วไปได้มากกว่า แต่ถึง
ยังไงก็ตามการที่จะลงมาจับตลาดกลุ่มเด็กน้ันจะต้องมีการคํานึงถึงด้านความปลอดภัยของสถานที่และ
อุปกรณ์ที่มากขึ้น ซึ่งรวมไปถงึด้านบุคลากรที่จะต้องมีใจรกัเด็กและการสื่อสารประชาสัมพันธ์ให้ลูกคา้
ถึงการขยายตัวธุรกิจในด้านเด็กอีกด้วย ซึ่งการที่มีคู่แข่งลงมาเพ่ิมน้ันจะช่วยในด้านการขยายตัวของ
ตลาดธุรกิจน้ีให้คนได้รู้จักมากขึ้น โดยที่แต่ละรายที่อยู่ในตลาดก่อนน้ันจะต้องรักษามาตรฐานและฐาน
ลูกค้าของตัวเองให้ได้   

3) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
ภัยคุมคามจากสินค้าทดแทนน้ัน จะเป็นกลุม่สถาบันเสริมทักษะเด็กผ่านทางดนตรี ศิลปะ 

กีฬา เป็นต้นโดยที่สถาบันเหล่าน้ีสามารถทดแทนได้ในบางด้าน ซึ่งถือว่าทดแทนได้ไม่ครอบคลุม
ทั้งหมด เพราะมีการใช้ทักษะในแต่ละด้านทีแ่ตกต่างกันออกไป เน่ืองจากการทํา เบเกอร์รี่น้ันจะต้อง



29 

ใช้ทั้งสมาธิ การวิเคราะห์ ความเข้าใจ สมาธิ และความจําด้านในด้านขั้นตอนต่าง ๆ รวมไปถึงการมี
ปฏิสัมพันธ์กับเพ่ือนร่วมห้องอีกด้วย ซึ่งถ้าเป็นส่วนในด้านของการเรียนศิลปะ ดนตรี กฬีาน้ันก็จะได้
เสริมทักษะในด้านที่ต่างกันออกไป ซึ่งทั้งน้ีคนที่จะตัดสินใจเลือกน้ันคือตัวผู้ปกครองและตัวเด็กเอง 

อีกด้านที่สามารถเป็นภัยคุมคามจากสินค้าทดแทนได้ น่ันก็คือการเรียนการสอนจากสื่อ
ออนไลน์หรือสื่อด้านหนังสือต่าง ๆ เน่ืองจากยุคน้ีเป็นยุคแห่งการสื่อสารและเทรนด์การให้ความรู้
กําลังมาแรง จงึทําให้มีสื่อต่าง ๆ มากมายทีส่ามารถค้นคว้าและนํามาประยุกต์เองได้ ซึ่งปัจจุบันน้ันมี
อยู่เป็นจํานวนมาก แต่ด้วยการที่จะศึกษาเองน้ันจําเป็นที่จะต้องมีเวลาในการศึกษาและเรียนรู้ เพ่ือ
นําไปสอนบุตรหลานได้ จึงทําให้เกิดความยากลําบากมากกว่าในการค้นคว้าศึกษาด้วยตนเอง เพราะ
การทําเช่นน้ีไม่ได้ลงแรงและเวลา 

ในการศึกษา แต่จะต้องรวมไปถึงการสรรหาและจัดหาทั้งในด้านอุปกรณ์และวัตถุดิบอีกด้วย 
เพราะฉะน้ันแล้วการทดแทนด้วยการเรียนจากสื่อต่าง ๆ น้ัน ค่อนข้างที่จะไม่กระทบมากเท่าไหร่  

4) อํานาจต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
อํานาจในการต่อรองของลูกค้าน้ัน มีค่อนขา้งสูง เพราะปัจจุบันมีสถาบันเสริมทักษะหลาย

ด้านและมากข้ึน จึงทําให้เกิดการแย่งชิงกันข้ึน และเน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ีจะเน้นไปในเด็ก ซึ่งถ้า
เป็นวัยที่เข้าโรงเรียนแล้ว ในช่วงเปิดเทอมน้ันจะมีระยะเวลาที่จํากัดและสั้น ในการทีจ่ะมาเลือกเรียน
เสริมต่าง ๆ โดยท่ีในระยะเวลาที่จํากัดน้ัน กลุ่มลูกค้าจะมีปัจจัยทางเลือกที่แตกต่างกันในการเลือก
และพิจารณาในการตัดสินใจ ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ น้ันอาจขึ้นอยู่กับ สถานที่ต้ังว่าใกล้หรือไกลมากแค่ไหน 
สะดวกสบายในการเดินทางหรือไม่ ซึ่งถ้าจะทําให้เรามีอํานาจต่อรองที่มากกว่ากลุ่มลูกค้าน้ันได้ คือ 
เราจะต้องสร้างความจงรักภักดีในแบรนด์ของเราให้ได้ ส่วนในช่วงเวลาปิดเทอมน้ัน ผู้ปกครองก็
จะต้องสรรหากิจกรรมการพัฒนาในด้านต่าง ๆ ให้กับบุตรหลาน ซึ่งในแต่ละสถาบันน้ันจะมีการออก
แคมป์/คอร์สต่าง ๆ ขึ้นมาเพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้า จึงทําให้ลูกค้ามีสิทธิในการเลือกสูงกว่าปกติ โดยที่เรา
ไม่มีอํานาจในการต่อรองเลย นอกเสียจากว่าเราจะมี Brand Loyalty ทีดี่และมีภาพลักษณ์ในการ
เรียนการสอนที่ดีกว่าที่อ่ืน รวมไปถึงความพึงพอใจของลูกค้าที่ได้รับจากทางสถาบันเองอีกด้วย  

5) อํานาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
 ด้านอํานาจการต่อรองของผู้ขายน้ันสามารถแบ่งออกได้เป็น ในด้านของอุปกรณ์ และวัตถุดิบ
ในด้านของอุปกรณ์ในการเรียนการสอนน้ันจะต้องเป็นอุปกรณ์สําหรับเด็กที่มีความปลอดภัยสูง เช่น 
ของมีคมจะต้องเป็นอุปกรณ์ของมีคมสําหรับเด็กที่จะไม่คมจนบาดตัวเด็กได้แต่สามารถที่จะใช้ในการ
ประกอบการเรียนได้ ขนาดของอุปกรณ์ที่จะต้องไม่ใหญแ่ละมีนํ้าหนักเบาเหมาะแก่การถือและจับ
สําหรับเด็ก โดยอุปกรณ์เหล่าน้ีจําเป็นที่จะต้องนําเข้ามาจากต่างประเทศเน่ืองจากในประเทศไทยยัง
ผู้ผลิตไมม่ีสินคา้ประเภทน้ีจึงทําให้ราคาในอุปกรณ์แต่ละอย่างน้ันค่อนข้างสูงสูงและยากต่อการมี
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อํานาจเหนือผู้ขาย เพราะเน่ืองจากสถาบันของเรานั้นมีเพียงสาขาเดียวซึ่งทําให้เราไม่สามารถที่จะ
สั่งซื้ออุปกรณ์ต่างๆได้ในปริมาณสูงเพ่ือทําการต่อรองเรื่องราคาขายได้ 

ในด้านของวัตถุดิบน้ันไม่สามารถซื้อในจํานวนมากและจัดเก็บในคงคลังได้ทุกอย่างเพราะ
วัตถุดิบบางอย่างน้ันเป็นวัตถุดิบที่ต้องการความสดซึ่งระยะเวลาการเก็บน้ันค่อยข้างตํ่า ถึงกระน้ันเรา
ก็ยังสามารถทีจ่ะหาคู่ค้าที่เป็นพันธมิตรกันได้ เน่ืองจากเราจะต้องมีการสั่งวัตถุดิบสินค้าน่ันอย่าง
สม่ําเสมอและต่อเน่ือง ซึ่ง ณ จุดนี้เราสามารถทําการต่อรองในเรื่องของราคาการจัดส่งสินค้าวัตถุดิบได้ 



บทที ่4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
ในบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดการทํากลยุทธ์และแผนงาน แผนงานด้านการเงิน 

งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคตเข้าด้วยกัน 
 
4.1 กรอบแนวความคิดที่นาํไปสู่กลยุทธ ์

ในการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือจะนําไปวางกลยุทธ์ของธุรกิจภายใต้ทฤษฏี
แนวคิดที่เก่ียวข้องน้ัน ได้นําข้อมูลในส่วนของ SWOT Analysis, คู่แข่งขันทางธุรกิจ และผลการวิจัย 
มาวิเคราะห์ร่วมกัน 
 
4.2 แนวคิดทีส่ําคญั และทฤษฎีที่นํามาใช ้

1) แนวคิดในด้านการทําการตลาด โดยนํามาจาก “แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)” ของ Kotler (2545) ประกอบกับ “กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค (Buyer Decision Process)” โดย อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2549 และ ผลการวิจยัในหัวข้อ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดจากแบบสอบถาม 

โดยปัจจุบันน้ีสื่อทางด้านออนไลน์ถือได้ว่าเป็นสื่อที่มีการเติบโตที่มากข้ึนอย่างรวดเร็วและ
แพร่หลายไปทัว่โลก เน่ืองจากคนในยุคนี้จะใช้สื่อออนไลน์ในการหาข้อมลู ในการทํางาน หรือ
แม้กระทั่งนํามาช่วยเหลือทางด้านธุรกิจ ซึ่งการทําการตลาดด้วยสื่อออนไลน์น้ันจะช่วยให้ลูกค้ารับรู้ถงึ
การมีตัวตนของเรา และเรายังสามารถที่จะสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าของเราได้อย่างรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพอีกด้วย  

2) แนวคิดในด้านการสร้างความแตกต่างในด้านการบริการ โดยนํามาจาก “แนวความคิด
และทฤษฎีที่เกีย่วข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)” ของ Kotler (2545) ประกอบกับ 
“แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการและคุณภาพบริการ” ของ Kotler & Armstrong 
(2545) และผลการวิจัยในหวัข้อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านบุคลากร
จากแบบสอบถาม 

3) แนวคิดในด้านหลักสูตรการเรียนการสอน โดยนํามาจาก “พัฒนาการทางสติปัญญาเด็ก
ของบรูนเนอร์” ของ บรุนเนอร์ (1963) และผลการวิจัยในหัวข้อปัจจัยด้านหลักสูตรการเรียนการสอน
จากแบบสอบถาม 
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4.3 ผลการวิจัย 
การศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบรกิารเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่าน

วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก รวบรวมข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช้กลุ่ม
ตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 200 ตัวอย่าง  

วิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายผลการศึกษา ได้แก่ 
การแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ประมวลผลข้อมลูจากโปรแกรม
คอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ   

ผู้วิจัยได้กําหนดใช้สัญลักษณ์ต่าง ๆ ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
n แทน  จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง ̅ แทน  ค่าเฉลี่ย 
S.D.  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยคร้ังน้ี 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ เป็น 4 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1  ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ 
ส่วนที่ 3  ปัจจยัการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้

ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สาํหรับเด็ก 
 
ส่วนที่ 1  ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
แสดงผลการศกึษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

มีผลการศึกษาดังนี้  
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศ 
 

ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 74 37.00 
หญิง 126 63.00 

รวม 200 100.00 
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ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศ
ชาย โดยมีเพศหญิง จํานวน 126 คน คิดเป็น ร้อยละ 63.00 และเพศชาย จํานวน 74 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 37.00  
 
ภาพที่ 4.1: แสดงลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศ 
 

 
 

ตารางที่ 4.2: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านสถานภาพ 
 

ด้านสถานภาพ จํานวน ร้อยละ 
โสด 106 53.00 
สมรส 94 47.00 

รวม 200 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านสถานภาพ พบว่า เป็นสถานภาพโสด 
มากกว่า สถานภาพสมรส โดยมีสถานภาพโสด จํานวน 106 คน คิดเป็น ร้อยละ 53.00 และ
สถานภาพสมรส จํานวน 94 คน คิดเป็น ร้อยละ 47.00  
 
 
 
 
 

ดา้นเพศ

ชาย
37.00%

หญงิ
63.00%
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ภาพที่ 4.2:  แสดงลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านสถานภาพ 
 

 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านจํานวนบุตร 
 

ด้านจํานวนบตุร จํานวน ร้อยละ 
จํานวน 1 คน 41 43.62 
จํานวน 2 คน 41 43.62 
จํานวน 3 คน 12 12.77 

รวม 94 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านจํานวนบุตร พบว่า มีจํานวน 1 คน และ 
จํานวน 2 คน มีจํานวน 41 คน คิดเป็น ร้อยละ 43.62 รองลงมา จํานวน 3 คน มีจํานวน 12 คน  
คิดเป็น ร้อยละ 12.77  
 
ภาพที่ 4.3: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านจํานวนบุตร 
 

 

ดา้นสถานภาพ

โสด
53.00%สมรส

47.00%

ดา้นจํานวนบตุร

จํานวน 1 คน
43.62%

จํานวน 2 คน
43.62%

จํานวน 3 คน
12.77%
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ตารางที่ 4.4: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุม่ตัวอย่าง ในด้านเพศบุตรคนแรก 
 

ด้านเพศบุตรคนแรก จํานวน ร้อยละ 
ชาย 36 38.30 
หญิง 58 61.70 

รวม 94 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านเพศบุตรคนแรก พบว่า เป็นเพศหญิง 
มากกว่า เพศชาย โดยมีเพศหญิง จํานวน 58 คน คิดเป็น รอ้ยละ 61.70 และเพศชาย จาํนวน 36 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 38.30  
 
ภาพที่ 4.4: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศบุตรคนแรก 
 

 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุบุตรคนแรก 
 

ด้านอายุบุตรคนแรก จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 4 ปี 1 1.06 
อายุ 4 - 6 ปี 8 8.51 
อายุมากกว่า 6 - 8 ปี 17 18.09 
อายุมากกว่า 8 - 10 ปี 32 34.04 
มากกว่า 10 ปี 36 38.30 

รวม 94 100.00 

ดา้นจํานวนบตุรคนแรก
ชาย

38.30%

หญงิ
61.70%
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ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอายุบุตรคนแรก มากสุด คือ อายุมากกว่า 
10 ปี มีจํานวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.30 รองลงมา อายุมากกว่า 8 – 10 ปี จํานวน 32 คน  
คิดเป็น ร้อยละ 34.04 และ อายุมากกว่า 6 – 8 ปี จํานวน 17 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.09  
 
ภาพที่ 4.5: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุบุตรคนแรก 
 

 
 

ตารางที่ 4.6: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศบุตรคนที่สอง 
 

ด้านเพศบุตรคนท่ีสอง จํานวน ร้อยละ 
ชาย 30 56.60 
หญิง 23 43.40 

รวม 53 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านเพศบุตรคนสอง พบว่า เป็นเพศชาย 
มากกว่า เพศหญิง โดยมีเพศชาย จํานวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 56.60 และเพศหญิง จํานวน 23 
คน คิดเป็น ร้อยละ 43.40  
 
 
 
 

ดา้นอายุบตุรคนแรก

มากกว่า 10 ปี
38.30%

ตํ่ากว่า 4 ปี
1.06% อาย ุ4 - 6 ปี

8.51%

อายุมากกว่า 6 - 8 ปี
18.09%

อายมุากกว่า 8 - 10 ปี
34.04%
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ภาพที่ 4.6: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านเพศบุตรคนที่สอง 
 

 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุบุตร 

คนที่สอง 
 

ด้านอายุบุตรคนท่ีสอง จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 4 ปี 2 3.77 
อายุ 4 - 6 ปี 15 28.30 
อายุมากกว่า 6 - 8 ปี 15 28.30 
อายุมากกว่า 8 - 10 ปี 21 39.62 

รวม 53 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอายุบุตรคนที่สอง มากสุด คือ อายุ
มากกว่า 8 - 10 ปี มจีํานวน 21 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.62 รองลงมา อายุ 4 – 6 ปี และอายุมากกว่า 
6 – 8 ปี จํานวน 15 คน คิดเป็น ร้อยละ 28.30 น้อยสุด ตํ่ากว่า 4 ปี จํานวน 2 คน คิดเป็น ร้อยละ 
3.77  
 
 
 
 
 
 
 

ดา้นจํานวนบตุรคนสอง

ชาย
56.60%

หญงิ
43.40%
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ภาพที่ 4.7: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุบุตรคนที่สอง 
 

 
 

ตารางที่ 4.8: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุ 
 

ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือ 18 ปี 4 2.00 
อายุ 19 - 25 ปี 75 37.50 
อายุ 26 - 30 ปี 27 13.50 
อายุ 31 - 35 ปี 27 13.50 
อายุ 36 - 40 ปี 40 20.00 
อายุ 40 ปี ขึ้นไป 27 13.50 

รวม 200 100.00 
  

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอายุ พบว่า ส่วนใหญ่อายุระหว่าง อายุ 19 
- 25 ปี ม ีจํานวน 75 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.50 รองลงมา อายุ 36 – 40 ปี, จํานวน 40 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.00 น้อยสุด ตํ่ากว่า 18 ปี จํานวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.00 
 
 
 
 

ดา้นอายุบตุรคนทีส่อง

มากกว่า 10 ปี
40.45%

ตํ่ากว่า 4 ปี
2.25%

อาย ุ4 - 6 ปี
16.85%

อายุมากกว่า 6 - 8 ปี
16.85%

อายมุากกว่า 8 - 10 ปี
23.60%
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ภาพที่ 4.8: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอายุ 
 

 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านระดับ

การศึกษา 
 

ด้านระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษา 4 2.00 
ปวส/ปวช/อนุปริญญา 44 22.00 
ปริญญาตร ี 79 39.50 
ปริญญาโท 69 34.50 
ปริญญาเอก 4 2.00 

รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านระดับการศึกษา พบว่า มีระดับการศึกษา
ปริญญาตร ีจํานวน 79 คน คดิเป็น ร้อยละ 39.50 มากสุด รองลงมา ปริญญาโท จํานวน 69 คนคิด
เป็น ร้อยละ 34.50 และ ระดับปวส/ปวช/อนุปริญญา จํานวน 44 คน คดิเป็น ร้อยละ 22.00  
 
 
 
 

ดา้นอายุ

อายุ 36 - 40 ปี
20.00%

อาย ุ40 ปี ขึน้ไป
13.50%

ตํ่ากว่าหรื อ 18 ปี
2.00%

อาย ุ19 - 25 ปี
37.50%

อายุ 26 - 30 ปี
13.50%

อาย ุ31 - 35 ปี
13.50%



40 

ภาพที่ 4.9: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านระดับการศึกษา 
 

 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอาชีพ 
 

ด้านอาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักศึกษา/นิสิต 24 12.00 
แม่บ้าน/พ่อบ้าน 42 21.00 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 19 9.50 
พนักงานบริษัทเอกชน 52 26.00 
พนักงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ 55 27.50 
อาชีพอิสระ 8 4.00 

รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอาชีพ พบว่า มากสุดเป็นพนักงาน
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 55 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.50 รองลงมา พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 
52 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.00 และ แม่บ้าน/พ่อบ้าน จํานวน 42 คน คดิเป็น ร้อยละ 21.00 น้อยสุด 
อาชีพอิสระจํานวน 8 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.00  
 
 
 

ดา้นระดบัการศกึษา

ปรญิญาเอก
2.00% มัธยมศกึษา

39.50%

ปวส/ปวช/อนุปริญญา
22.00%

ปรญิญาตรี
34.50%

ปริญญาโท
2.00%
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ภาพที่ 4.10: แสดงลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านอาชีพ 
 

 
 

ตารางที่ 4.11: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านรายได้ต่อเดือน 
 

ด้านรายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 14 7.00 
10,000 - 20,000 บาท 28 14.00 
20,001 - 30,000 บาท 31 15.50 
30,001 - 40,000 บาท 35 17.50 
40,001 - 50,000 บาท 47 23.50 
มากกว่า 50,000 บาท 45 22.50 

รวม 200 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านรายได้ต่อเดือน มากสุด 40,001 - 50,000 
บาท จํานวน 47 คน คิดเป็น ร้อยละ 23.50 รองลงมา มากกว่า 50,000 บาท จํานวน 45 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 22.50 และ 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.50 น้อยสุด ตํ่ากว่า 
10,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.00 ตามลําดับ 

 
 
 

ดา้นอาชพี

พนักงานราชการ/รัฐวสิาหกจิ
27.50%

อาชพีอสิระ
4.00%

นักศกึษา/นสิติ
12.00%

แม่บา้น/พ่อบา้น
21.00%

ธุรกจิส่วนตัว/คา้ขาย
9.50%พนักงานบริษัทเอกชน

26.00%
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ภาพที่ 4.11: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านรายได้ต่อเดือน 
 

 
 

ตารางที่ 4.12: แสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านการเปิดรับ
ข้อมูลข่าวสาร 

 
ด้านการเปิดรบัข้อมูลขา่วสาร จํานวน ร้อยละ 

โทรทัศน์ 35 17.50 
นิตยสาร 13 6.50 
บุคคลอ่ืน 12 6.00 
อินเตอร์เน็ต 51 25.50 
Facebook 89 44.50 

รวม 200 100.00 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านการเปิดรับข้อมูลข่าวสาร มากสุด 
Facebook จํานวน 89 คน คดิเป็น ร้อยละ 44.50 รองลงมา อินเตอร์เน็ต จํานวน 51 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 25.50 และ โทรทัศน์ จํานวน 35 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.50 น้อยสุด บุคคลอ่ืน จํานวน 12 
คน คิดเป็น ร้อยละ 6.00 ตามลําดับ 
 
 
 

ดา้นรายไดต้อ่เดอืน

40,001 - 50,000 บาท
23.50%

มากกว่า 50,000 บาท
22.50%

ตํ่ากว่ า 10,000 บาท
7.00%

10,000 - 20,000 บาท
14.00%

20,001 - 30,000 บาท
15.50%

30,001 - 40,000 บาท
17.50%
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ภาพที่ 4.12: แสดงด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านการเปิดรับข้อมูลข่าวสาร 
 

 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพฒันาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี ่
 
ตารางที่ 4.13: แสดงจํานวนและร้อยละ พฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทกัษะในด้าน

การทําเบเกอร์รี่ ด้านการให้ความสําคัญกับการเรียนเพ่ือเสริมทักษะนอกห้องเรียน
สําหรับเด็ก 

 
ด้านการให้ความสําคัญกับการเรยีนเพื่อเสริมทักษะ

นอกห้องเรียนสําหรบัเด็ก 
จํานวน ร้อยละ 

ระดับน้อยที่สุด 2 1.00 
ระดับน้อย 10 5.00 
ระดับปานกลาง 41 20.50 
ระดับมาก 96 48.00 
ระดับมากที่สุด 51 25.50 

รวม 200 100.00 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพิ่มและพัฒนาทักษะในด้านการทํา เบเกอร์รี่ 
ด้านการให้ความสําคัญกับการเรียนเพ่ือเสริมทักษะนอกห้องเรียนสําหรับเด็ก มากสุด คือ ระดับมาก 
จํานวน 96 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.00 รองลงมา มากที่สุด จํานวน 51 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.50 

ดา้นการเปิดรบัขอ้มลูข่าวสาร

Facebook
44.50%

โทรทัศน์
17.50%

นติยสาร
6.50%

บุคคลอ ืน่
6.00%

อนิเตอร์เน็ต
25.50%
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และ ระดับปานกลาง จํานวน 41 คน คิดเป็น ร้อยละ 20.50 น้อยสุด ระดับน้อยที่สุด จํานวน2 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 1.00 
 
ภาพที่ 4.13: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทํา เบเกอร์รี่  

ด้านการให้ความสําคัญกับการเรียนเพ่ือเสริมทักษะนอกห้องเรียนสําหรับเด็ก 
 

 
 

ตารางที่ 4.14: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้าน
การทําเบเกอร์รี่ ด้านทักษะที่ให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 
ด้านทักษะที่ให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ จํานวน ร้อยละ 

ไม่ม ี 18 9.00 
ศิลปะภาพวาด 42 21.00 
กีฬา 52 26.00 
ดนตรี 43 21.50 
อาหารและขนม 37 18.50 
อ่ืนๆ 8 4.00 

รวม 200 100.00 
 

ดา้นการใหค้วามสําคญักบัการเรยีนเพือ่เสรมิทกัษะนอก
หอ้งเรยีนสําหรบัเด็ก

ระดับมากทีสุ่ด
25.50%

ระดับนอ้ยทีสุ่ด
1.00%

ระดับนอ้ย
5.00% ระดับปานกลาง

20.50%

ระดับมาก
48.00%
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทกัษะที่ให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 
มากสุด คือ ด้านกีฬา จํานวน 52 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.00 รองลงมา ด้านดนตรี จํานวน 43 คน  
คิดเป็น ร้อยละ 21.50 และ ศิลปะภาพวาด จํานวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 21.00 ตามลําดับ 
 
ภาพที่ 4.14: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  

ด้านทักษะที่ให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 
 

 
 

ตารางที่ 4.15: แสดงจํานวนและร้อยละ พฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทกัษะในด้าน
การทําเบเกอรร์ี่ ด้านความคิดเห็นต่อโรงเรยีนสอนขนมเบเกอร์รี่ทีม่ีสอนภาษาอังกฤษ 
ควบคู่จะมีผลช่วยส่งเสริมทักษะด้านภาษาสําหรับเด็ก 

 
ด้านความคิดเห็นต่อโรงเรียนสอนขนมเบเกอร์รี่ที่มี
สอนภาษาอังกฤษควบคู่จะมีผลช่วยส่งเสริมทักษะ

ด้านภาษาสาํหรับเด็ก 
จํานวน ร้อยละ 

ระดับน้อยที่สุด - - 
ระดับน้อย 12 6.00 
ระดับปานกลาง 26 13.00 
ระดับมาก 98 49.00 
ระดับมากที่สุด 64 32.00 

รวม 200 100.00 
 

ดา้นทกัษะทีใ่หบ้ตุรหลานเรยีนเสรมิทกัษะ

อาหารและขนม
18.50%

อ ืน่ๆ
4.00%

ไม่ม ี
9.00%

ศลิปะภาพวาด
21.00%

กฬีา
26.00%

ดนตรี
21.50%
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพิ่มและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  
ด้านความคิดเห็นต่อโรงเรียนสอนขนมเบเกอร์รี่ที่มีสอนภาษาอังกฤษควบคู่จะมีผลช่วยสง่เสริมทักษะ
ด้านภาษาสําหรับเด็ก มากสุด คือ ระดับมาก จํานวน 98 คน คิดเป็น ร้อยละ 49.00 รองลงมา มาก
ที่สุด จํานวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 32.00 และ ระดับปานกลาง จํานวน 26 คน คิดเป็น ร้อยละ 
13.00 น้อยสุด ระดับน้อยที่สดุ จํานวน 12 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.00 

 
ภาพที่ 4.15: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  

ด้านความคิดเห็นต่อโรงเรียนสอนขนมเบเกอร์รี่ที่มีสอนภาษาอังกฤษ ควบคู่จะมีผล
ช่วยส่งเสริมทักษะด้านภาษาสําหรับเด็ก 

 

 
 
ตารางที่ 4.16: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้าน

การทําเบเกอร์รี่ ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 
ด้านปัจจัยที่สง่ผลต่อตัดสนิใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้
ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รีส่ําหรบัเด็กใหบุ้ตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

จํานวน ร้อยละ 

สถาบันที่มีการส่งเสริมโฆษณาตามสื่อต่างๆ 54 27.00 
สถาบันที่มีการแนะนําจากบุคคลที่รู้จัก/บุคคลที่น่าเช่ือถือ 61 30.50 
สถาบันที่มีความเช่ือถือในด้านบุคลากร 32 16.00 
สถาบันที่มีบรรยากาศสถานที่น่าเรียน 30 15.00 
อ่ืนๆ 23 11.50 

รวม 200 100.00 

ดา้นความคดิเห็นตอ่โรงเรยีนสอนขนมเบเกอรร์ีท่ ีม่สีอน
ภาษาองักฤษควบคูจ่ะมผีลช่วยส่งเสรมิทกัษะดา้นภาษาสําหรบัเด็ก

ระดับนอ้ย
6.00%

ระดับปานกลาง
13.00%

ระดับมาก
49.00%

ระดับมากทีสุ่ด
32.00%
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ผลการศึกษา ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่าน
วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ มากสุด คือ สถาบันทีม่ีการแนะนํา
จากบุคคลที่รู้จกั/บุคคลที่น่าเช่ือถือ จํานวน 61 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.50 รองลงมา สถาบันที่ม ี
การส่งเสริมโฆษณาตามส่ือต่างๆ จํานวน 54 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.00, สถาบันที่มคีวามเช่ือถือใน
ด้านบุคลากร จํานวน 32 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.00 และ สถาบันที่มีบรรยากาศสถานที่น่าเรียน 
จํานวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.00 ตามลําดับ 

 
ภาพที่ 4.16: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  

ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทํา
ขนมเบเกอร์รี่สาํหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 

 
 

ตารางที่ 4.17: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้าน
การทําเบเกอร์รี่ ด้านระยะเวลาในการเรียนสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่าน
วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 
ด้านระยะเวลาในการเรยีนสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรูผ้่านวิธีการ

ทําขนมเบเกอร์รี่สาํหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 
จํานวน ร้อยละ

เวลา 45 นาท ี 18 9.00 
เวลา 60 นาท ี 55 27.50 
เวลา 90 นาท ี 114 57.00 
เวลา 120 นาที 13 6.50 

รวม  100.00

ดา้นดา้นปัจจยัที่สง่ผลตอ่ตดัสนิใจเลอืกสถาบนับรกิารเสรมิทกัษะการเรยีนรู้
ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอรร์ีสํ่าหรบัเด็กใหบุ้ตรหลานเรยีนเสรมิทกัษะ

การส่งเสริมโฆษณา
ตามสือ่ต่างๆ

30.51%

การแนะนําจากบุคคล
34.46%

ความเชือ่ถอืในดา้นบุคลากร
18.08%

บรรยากาศสถานทีน่่าเรียน
16.95%
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพิ่มและพัฒนาทักษะในด้านการทํา เบเกอร์รี่ 
ด้านระยะเวลาในการเรียนสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก
ให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ มากสุด จํานวนเวลา 90 นาที จํานวน 114 คน คิดเป็น ร้อยละ 57.00 
รองลงมา จํานวน 60 นาที มจีํานวน 55 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.50 และ เวลา 45 นาที จํานวน 18 
คน คิดเป็น ร้อยละ 9.00 น้อยสุด เวลา 120 นาที จํานวน 13 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.50  
   
ภาพที่ 4.17: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  

ด้านระยะเวลาในการเรียนสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการ 
ทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 

 
 
ตารางที่ 4.18: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้าน

การทําเบเกอร์รี่ ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 
ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ

การเรียนรูผ้่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รีส่าํหรับเด็กให้บตุรหลาน 
เรียนเสริมทักษะ 

จํานวน ร้อยละ 

ตัวเอง 103 51.50 
คนรัก 6 3.00 
ครอบครัว 45 22.50 
บุตรหลาน 29 14.50 

รวม  100.00 

ดา้นระยะเวลาในการเรยีนสถาบนับรกิารเสรมิทกัษะการเรยีนรูผ้่านวิธีการทํา
ขนมเบเกอรร์ีสํ่าหรบัเด็กใหบุ้ตรหลานเรยีนเสรมิทกัษะ

เวลา 45 นาที
9.00%

เวลา 60 นาที
27.50%

เวลา 90 นาที
57.00%

เวลา 120 นาที
6.50%
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพิ่มและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  
ด้านบุคคลที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนม 
เบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ มากสุด ตนเอง จํานวน 103 คน คิดเป็น ร้อยละ 
51.50 รองลงมา ครอบครัว จํานวน 45 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.50 และ บุตรหลาน จํานวน 29 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 14.50 น้อยสุด คนรัก จํานวน 6 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.00  

 
ภาพที่ 4.18: แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่  

ด้านบุคคลที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ การเรียนรู้ผ่าน
วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะ 

 

 
 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรูผ้่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รีส่าํหรับเด็ก 

ในส่วนที่ 3 แสดงผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกในการเพ่ิมและพัฒนา
ทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมกิจกรรม
ทางตลาด  ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้านการเสริมสร้างพัฒนาการ
ของเด็ก มีผลการศึกษาดังน้ี  

 
 
 
 

ดา้นบุคคลที่มอีทิธิพลตอ่การตดัสนิใจเลอืกสถาบนับรกิารเสรมิทกัษะการเรยีนรู้
ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอรร์ีสํ่าหรบัเด็กใหบุ้ตรหลานเรยีนเสรมิทกัษะ

เพือ่น
8.50%

ตัวเอง
51.50%

คนรัก
3.00%

ครอบครัว
22.50%

บุตรหลาน
14.50%
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ตารางที่ 4.19: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก 
ในภาพรวม 

(n = 200) 
ปัจจัยการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจเลอืกสถาบัน

บริการเสริมทกัษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนม 
เบเกอรร์ี่สาํหรบัเด็ก 

x  SD. แปลค่า อันดับ

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.11 0.51 มาก 8 
ด้านราคา 4.42 0.57 มากที่สุด 4 
ด้านสถานที่ 4.34 0.51 มากที่สุด 5 
ด้านการส่งเสริมกิจกรรมทางตลาด 4.12 0.53 มาก 7 
ด้านบุคลากร 4.49 0.50 มากที่สุด 3 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.53 0.45 
มากที่สุด 1 

ด้านกระบวนการ 4.51 0.47 มากที่สุด 2 
ด้านการเสริมสร้างพัฒนาการของเด็ก 4.23 0.56 มากที่สุด 6 

ภาพรวม 4.35 0.32 มากที่สุด  
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด 
มีค่าเฉลี่ย 4.35 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.32 ในรายด้าน ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด จาํนวน 6 ด้าน 
โดยสูงสุดคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ รองลงมา ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้านราคา  
ด้านสถานที่ ด้านการเสริมสรา้งพัฒนาการของเด็ก และระดับมาก จํานวน 2 ด้าน ได้แก่ ด้าน 
การส่งเสริมกิจกรรมทางตลาดและ ด้านผลติภัณฑ์ ตามลําดับ ดังตาราง 20 – 28 
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ภาพที่ 4.19: ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่าน
วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็กในภาพรวม 

 

 
 

ตารางที่ 4.20: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านผลิตภัณฑ์ 

(n = 200) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
มีความหลากหลายของหลักสตูร 4.16 0.63 มาก 
มีหลักสูตรที่ทนัสมัยตามเทรนด์ 4.09 0.68 มาก 
มีระยะเวลาเรียนที่เหมาะสม 4.10 0.71 มาก 

ภาพรวม 4.11 0.51 มาก 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญใน
ระดับมาก มีคา่เฉลี่ย 4.11 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก 
ทั้ง 3 ด้าน โดยสูงสุด มีความหลากหลายของหลักสูตร มคี่าเฉลี่ย 4.16 รองลงมา มีระยะเวลาเรียนที่
เหมาะสม ( x = 4.10) และมีหลักสูตรที่ทันสมัยตามเทรนด์ ( x = 4.09) ตามลําดับ  

 

4.11

4.42

4.34

4.12

4.49

4.53

4.51

4.23

1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00

ดา้นผลติภัณฑ ์

ดา้นราคา

ดา้นสถานที่

ดา้นการส่งเสริมกจิกรรมทางตลาด

ดา้นบุคลากร

ดา้นลักษณะทางกายภาพ

ดา้นกระบวนการ

ดา้นการเสริมสรา้งพัฒนาการของเด็ก

ปัจจยัการตลาดทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกสถาบนับรกิารเสรมิ
ทกัษะการเรยีนรูผ้่านวธิกีารทําขนมเบเกอรร์ ีสํ่าหรบัเด็ก
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ตารางที่ 4.21: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านราคา 

(n = 200) 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 4.50 0.60 มากที่สุด 
ราคามีความเหมาะสมต่อปริมาณ 4.34 0.64 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.42 0.57 มาก 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านราคา ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.42 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคญัในระดับมาก
ที่สุด ทั้ง 2 ด้าน โดยสูงสุด ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลีย่ 4.50 รองลงมา ราคาม ี
ความเหมาะสมต่อปริมาณ ( x = 4.34)  
 
ตารางที่ 4.22: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านสถานที่ 

(n = 200) 

ด้านสถานที ่
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
เดินทางสะดวกต้ังอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้า/รถใต้ดิน 4.49 0.66 มากที่สุด 
มีบริการที่จอดรถเพียงพอ 4.42 0.64 มากที่สุด 
ต้ังอยู่ในย่านชุมชน/กลางเมือง 4.13 0.78 มาก 

ภาพรวม 4.35 0.51 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านสถานที่ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.35 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด เดินทางสะดวกต้ังอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้า/รถใต้ดิน มีค่าเฉลีย่ 
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4.49 รองลงมา มีบริการที่จอดรถเพียงพอ( x = 4.42) และระดับปานกลาง จํานวน 1 ด้าน คือ 
ต้ังอยู่ในย่านชุมชน/กลางเมือง ( x = 4.13) ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.23: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านการส่งเสริมกิจกรรมทางตลาด 

(n = 200) 

ด้านการส่งเสริมกิจกรรมทางตลาด 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
มีการใช้สื่อโฆษณาทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook Website 
Instagram 

4.22 0.78 มากที่สุด 

มีการใช้สื่อโฆษณาตามนิตยสารหรือ Free Magazine 3.85 0.96 มาก 
มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ทดลองเรียน ลดราคา 4.11 0.67 มาก 
มีการจัดทํา Member Card ในการรับสิทธิพิเศษ 4.03 0.79 มาก 
มีความปลอดภัยในด้านสถานที่ เช่น มีถังดับเพลิง,มีสปริงเคิล 
หรือ มีการจัดวางอุปกรณ์เคร่ืองมือที่เป็นสัดส่วน 

4.42 0.64 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.12 0.53 มาก 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านสถานที่ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญใน
ระดับมาก มีคา่เฉลี่ย 4.12 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.53  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด มีความปลอดภัยในด้านสถานที่ เช่น มีถังดับเพลิง,มีสปริงเคิล หรือ  
มีการจัดวางอุปกรณ์เคร่ืองมือที่เป็นสัดส่วน มีค่าเฉลี่ย 4.42 รองลงมา มกีารใช้สื่อโฆษณาทางโซเชียล
มีเดีย เช่น Facebook Website Instagram  ( x = 4.22) และระดับมาก จํานวน 3 ด้าน คือ มีการ
จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ทดลองเรียน ลดราคา ( x = 4.11), มีการจัดทํา Member Card 
ในการรับสิทธิพิเศษ ( x = 4.03) และ มีการใช้สื่อโฆษณาตามนิตยสารหรือ Free Magazine  
( x = 3.85) ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.24: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านบุคลากร 

(n = 200) 

ด้านบคุลากร 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
มีความรู้ความสามารถในด้านเบเกอร์รี่ 4.44 0.61 มากที่สุด 
มีใจบริการ สุภาพ อัธยาศัยดี ย้ิมแย้มแจ่มใส 4.60 0.53 มากที่สุด 
มีจิตวิทยาที่ดีในการสอนและดูแลเด็ก 4.48 0.65 มากที่สุด 
แต่งการสะอาด เรียบร้อย 4.46 0.61 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.49 0.50 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการ
เรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านบุคลากร ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.49 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.50  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคญัในระดับมาก
ที่สุด ทั้ง 4 ด้าน โดยสูงสุด มใีจบริการ สุภาพ อัธยาศัยดี ย้ิมแย้มแจ่มใส  มีค่าเฉลี่ย 4.60 รองลงมา  
มีจิตวิทยาที่ดีในการสอนและดูแลเด็ก ( x = 4.48), แต่งการสะอาด เรียบร้อย ( x = 4.46) และ  
มีความรู้ความสามารถในด้านเบเกอร์รี่ ( x = 4.44) ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.25: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(n = 200) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
การตกแต่งบรรยากาศของสถานที่ 4.34 0.62 มากที่สุด 
ความสะอาดของสถานที่ 4.63 0.57 มากที่สุด 
อุปกรณ์มีคุณภาพมาตรฐานในด้านความปลอดภัยที่ดี 4.63 0.51 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.53 0.43 มากที่สุด 
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ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวม พบว่า  
มีความสําคัญในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.53 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.45  ในรายด้าน พบว่า  
มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้ง 3 ด้าน โดยสูงสุด อุปกรณ์มีคุณภาพมาตรฐานในด้านความ
ปลอดภัยที่ดีและความสะอาดของสถานที่ ค่าเฉลี่ย 4.63 รองลงมา การตกแต่งบรรยากาศของสถานที่ 
( x = 4.34) ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.26: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านกระบวนการ 

(n = 200) 

ด้านกระบวนการ 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
มีระบบการจัดการที่ดีและรวดเร็ว 4.43 0.53 มากที่สุด 
มีระบบดูแลความปลอดภัยการเรียนการสอนในแต่ละข้ันตอนที่
ได้มาตรฐาน 

4.60 0.51 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.51 0.47 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านกระบวนการ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญ
ในระดับมากทีสุ่ด มีค่าเฉลี่ย 4.51 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.47  ในรายด้าน พบว่า มีความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด ทั้ง 2 ด้าน โดยสูงสุด มีระบบดูแลความปลอดภัยการเรียนการสอนในแต่ละข้ันตอนที่
ได้มาตรฐาน คา่เฉลี่ย 4.60 รองลงมา มีระบบการจัดการที่ดีและรวดเร็ว ( x = 4.43) ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.27: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก  
ด้านการเสริมสร้างพัฒนาการของเด็ก 

(n = 200) 

ด้านการเสริมสร้างพัฒนาการของเด็ก 
ระดับการตัดสนิใจ 

x SD. แปลคา่ 
มีการผสมผสานระหว่างกิจกรรมเด่ียวและกิจกรรมกลุม่ 4.24 0.59 มากที่สุด 
มีการเรียนรู้ทีต้่องใช้ความจําที่ต่อยอดจากกิจกรรมต่างๆ 4.19 0.64 มาก 
มีการต้ังคําถามเพ่ือให้เด็กเกิดการคิดและวิเคราะห์ขึ้น 4.25 0.73 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.23 0.56 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษา ปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะ 
การเรียนรู้ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ด้านการเสริมสร้างพัฒนาการของเด็ก ในภาพรวม 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.23 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.56  ในรายด้าน 
พบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด มีการต้ังคําถามเพ่ือให้เด็กเกิดการคิด
และวิเคราะห์ขึ้น ค่าเฉลี่ย 4.25 รองลงมา มีการผสมผสานระหว่างกิจกรรมเด่ียวและกิจกรรมกลุม่  
( x = 4.24) และระดับมาก จํานวน 1 ด้าน คอื มีการเรียนรูท้ี่ต้องใช้ความจําที่ต่อยอดจากกิจกรรม
ต่างๆ มีค่าเฉลีย่ 4.19 ตามลําดับ  

 
4.4 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 4.28: แสดงกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบออนไลน์ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด
แบบออนไลน์ 
 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก เพ่ือสร้างการรับรู้ ความ
น่าเช่ือถือและสร้างภาพลักษณ์ของตัวแบรนด์ 
2. เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจในการตัดสินใจของลูกค้า 
3. เพ่ือที่จะม ีPlatform ทีส่ามารถพูดคุยกับลกูค้าได้โดยตรง
4. เพ่ือที่ลูกค้าจะสามารถเข้าถึงตัวแบรนด์ได้ตลอดเวลา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ):  แสดงกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบออนไลน์ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบ
ออนไลน์ 
 

5. เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการสมัครเรียน  
6. เพ่ือเป็นการอัพเดทข้อมูลหรอืกิจกรรมต่าง ๆ ให้
ลูกค้ารับรู ้
7. เพ่ือที่จะให้ลูกค้าไม่ลืมเรา
งบประมาณ 15% ของยอดขาย
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ในด้าน Website 
 1.1 การทําการโปรโมท 
- จะมีการทํา SEO เพ่ือให้เวลาคน Search หาจะ

ได้เห็นแบรนด์เราก่อน 
 1.2 การออกแบบของหน้าเว็ปและข้อมูล 
- จะมีการออกแบบที่มีความสดใสและดูน่าเช่ือถือ 
- จะมีการลงเน้ือหาข้อมูลของคอร์ส/หลักสูตรการ

เรียนต่าง ๆ 
- จะมีการลงตารางเรียนในแต่ละช่วง 
- จะมีภาพบรรยากาศการเรียนการสอนและ

กิจกรรมของทางสถาบัน และผลงานของนักเรียนขึ้น 
- จะมีวีดีโอให้ความรู้เล็ก ๆ น้อย ๆ เก่ียวกับ

พัฒนาการเด็กผ่านการเรียนรู้ผ่านการทําขนม 
- จะมีรายละเอียดประวัติความเป็นมาของตัว 
- แบรนด์และคณะผู้สอนเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ

สบายใจและไว้วางใจ 
- จะมีการซื้อคอร์สจากทางหน้า Website ได้เลย

เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายแก่ลูกค้า 
- มีการลงรีวิวของลูกค้าที่เรียนกับทางสถาบันเพ่ือ

เพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า 
- จะมีรายละเอียดแผนที่และเบอร์ติดต่อ 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ):  แสดงกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบออนไลน์ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
 2. ในด้าน Facebook 

 2.1 การทําการโปรโมทและการสือ่สารกับลูกค้า 
- จะมีการทําโฆษณาหน้าเพจผ่านการทํา Page Like 
- จะมีการทําการโฆษณา Content ผ่านการทํา 

Boost Post 
- จะมีการอัพเดทความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ทั้งในด้าน

กิจกรรม ตารางการเรียนการสอน การทําขนมสําหรับ
เทศกาลต่าง ๆ และอื่น ๆ อีกมากมาย 
- จะมีการพูดคุยสอบถามเก่ียวกับสถาบันหรือ

แม้กระทั่งลงคอร์สผ่านทาง Inbox ได้เลย 
 2.2 การทําเน้ือหาลงหน้าเพจ 
- จะมีการทํา Content เน้ือหาที่ให้ความรู้กบัเด็ก

ในด้านเบเกอร์รี่ 
- จะมีการทํา VDO Content เก่ียวกับข้ึนตอนการ

ทําขนมต่าง ๆ รวมไปถึงบรรยากาศการเรียนการสอนใน
คลาสเรียน 
- จะมีข้อมูลรายละเอียดของแต่ละหลักสูตร 
- จะมีรายละเอียดในการสมัคร เบอร์โทรติดต่อ 

และ แผนที่
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ตารางที่ 4.29:  แสดงกลยุทธ์ด้านบุคลากร 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
 
 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถใหก้ับบุคลากรในการพัฒนา
องค์กร 
2. เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีในองค์กร 
3. เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในตัวองค์กรมากย่ิงขึ้น 

 งบประมาณ 2.5% ของยอดขาย 
 การดําเนินงานของกลยุทธ ์

1. การอบรมเพ่ิมความรู้ของผู้บริหาร 
- มีการไปเข้าคอร์ส หรือ สัมมนา ในการอบรมการทํา

ธุรกิจ การจัดการองค์กร การเป็นผู้นําที่ดีต่างๆ เพ่ือให้มี
ความเข้าใจในการบริหารและจัดการในการทําธุรกิจที่
มากข้ึน 
2. การจัดทําเทรนน่ิง 
- ในด้านความรู้หลักสูตรต่าง ๆ ในการเรียนการสอน 

รวมไปถึงในเร่ืองของวัตถุดิบต่าง ๆ และหลกัอนามัยที่ดี 
- ในด้านการสร้างบรรยากาศการเรียนการสอนที่สนุก

และดีเพ่ือให้บริการในการเรยีนการสอนน้ันเกิดการ
เรียนรู้ที่ได้ประสิทธิภาพมากที่สุด 
- ในด้านความปลอดภัย ในการสอนและการใช้

เคร่ืองมืออุปกรณ์ครัวต่าง ๆ รวมไปถึงอุปกรณ์ในการ
รักษา ความปลอดภัย เช่น ถังดับเพลิง และมีการจัดทํา
การซ้อมหนีไฟ เพ่ือให้บุคลากรรู้ถึงกระบวนการในการ
หนีไฟ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.29 (ต่อ):  แสดงกลยุทธ์ด้านบุคลากร 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
 3. การทําการประเมินผลในทุกครึ่งปี เพ่ือวัดมาตรฐาน

ของการสอนของบุคลากร (ทีมผู้สอน) เพ่ือเป็นการวัด
คุณภาพของแต่ละบุคคลให้ได้มาตรฐานของสถาบัน 
3. การจัดงานเลี้ยงสังสรรค์ของบุคลากรภายในองค์กร
โดยจะมีการจัดเลี้ยงขึ้นในทกุสิ้นปี เพ่ือให้เกิด
ความสัมพันธ์ที่ดีร่วมกันภายในองค์กร 

 
ตารางที่ 4.30:  แสดงกลยุทธ์สร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ 
 
 

วัตถุประสงค ์
เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับกลุ่มธุรกิจ
เดียวกันในตลาด 
งบประมาณ 2.5% ของยอดขาย 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. ออกแบบสถานที่ ต้องมีการออกแบบสถานที่ให้ตรง
ตามข้อกําหนดของกฎหมายสถาบันการเรียนการสอน 
เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือและความปลอดภัยให้กับลูกค้า 
2. ด้านความปลอดภัย 
- อุปกรณ์และวัสดุที่ใช้ในการตกแต่งสถานที่น้ัน จะ

เป็นวัสดุอุปกรณ์ที่ได้คัดสรรว่ามีความปลอดภัยสําหรับ
เด็ก เช่น มุมโต๊ะที่ไม่มีความแหลมคม 
- ในด้านอุปกรณ์ครัวในการเรยีนการสอนน้ัน จะเป็น

อุปกรณ์ที่ปลอดภัยสําหรับเด็ก เช่น มีดที่สําหรับเด็กที่
นําเข้าจากญี่ปุ่น ซึ่งจะไม่เป็นอันตรายสําหรับเด็ก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.30 (ต่อ):  แสดงกลยุทธ์ด้านสร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
 3. ด้านหลักสูตร 

- มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่รองรับทั้งภาษาไทย
และภาษาอังกฤษ เพ่ือให้เด็กได้มีการพัฒนาทักษะใน
ด้านภาษา ควบคู่ไปกับการพัฒนาทักษะในด้านการ
เรียนรู้ การพัฒนากระบวนการทางความคิด และการใช้
กล้ามเน้ือมัดเล็ก 
- มีการใช้นักจิตวิทยาเด็กในการช่วยพัฒนาหลักสูตร

ในแต่ละข้ันตอนการเรียนการสอน 
- มีการเพ่ิมเติมหลักสูตรในด้านขนมทานเล่นที่เป็น

ของคาว เช่น แซนวิช แฮมเบอเกอร์ เป็นต้น เพ่ือเสริมให้
หลักสูตรมีความครบถ้วนและหลากหลายมากขึ้น 

 
4.5 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

4.5.1 แหล่งเงินทนุ 
 

ตารางที่ 4.31:  แสดงประเภทของแหล่งเงินทุน และการวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี-ข้อเสยี 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

1. ไม่ต้องกังวลในด้านดอกเบ้ียค้างชําระ 
2. ไม่มีความยุ่งยากในเรื่องการจัดการและดําเนินการ

ด้านเอกสาร 
3. ไม่ต้องมีหลักคํ้าประกัน
ข้อเสีย 
1. เจ้าของกิจการจะต้องรับความเสี่ยงในด้านเงิน

ลงทุนทั้งหมด 
2. มีเงินลงทุนที่จาํกัด

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.31 (ต่อ):  แสดงประเภทของแหล่งเงินทุน และการวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี-ข้อเสยี 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ข้อดี 

1. มีเงินลงทุนที่มากข้ึน 
2. มีสภาพการเงินที่คล่องแคล่วมากขึ้น 
3. มีการขยายงานได้มากข้ึน 
ข้อเสีย 
1. มีภาระในด้านของดอกเบ้ียที่จะต้องชําระ 
2. มีความยุ่งยากในด้านการจัดการและดําเนินการ

ด้านเอกสาร 
3. ในบางกรณี จะต้องมีการหาสนิทรัพย์ค้าํประกัน 

 
4.5.2 ประมาณการลงทุน 
ในการประมาณการลงทุนน้ัน ธุรกิจมีการลงเงินทุนเริ่มแรกทั้งหมดจากส่วนของเจ้าของและ

ส่วนของเจ้าหน้ี 2,500,000 บาท โดยมีรายละเอียดโครงสร้างการจัดหาเงินทุน ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.32:  แสดงโครงสร้างการจัดการเงินทุน 
 
ลําดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ 
1 นางสาวนินนะ รัตนประภาพร 500,000.00 - 
2 นายธนกฤต คลังทอง 500,000.00 - 
3 นางมานา ฟลิชดิช 500,000.00 - 
4 สถาบันการเงิน 1,000,000.00 
รวมมูลค่าการลงทุนทั้งสิ้น 1,500,000.00 1,000,000.00 
โครงสร้างทางการเงิน (เปอร์เซ็นต์) 60% 40% 
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4.5.3 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 4.33:  แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยมื)
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน 
สินทรัพยถ์าวร 
เคาเตอร์และชดุครัว 130,000.00 130,000.00 - 
อุปกรณ์เครื่องครัว 28,800.00 28,800.00 - 
เครื่องอบขนม 33,000.00 33,000.00 - 
เครื่องปั่น 2,500.00 2,500.00 - 
เครื่องค่ันแยกกาก 4,500.00 4,500.00 - 
ตู้เย็น 10,500.00 10,500.00 - 
เตาไฟฟ้า 8,000.00 8,000.00 - 
โต๊ะและเก้าอี้ 23,000.00 23,000.00 - 
กระดานไวท์บอร์ด 4,200.00 4,200.00 - 
ชั้นวางของ 12,500.00 12,500.00 - 
ตกแต่งสํานกังาน 50,000.00 50,000.00 - 
เครื่องใช้สํานักงาน 60,000.00 60,000.00 - 
เครื่องปรับอากาศ 33,000.00 33,000.00 - 
รวมมูลค่าสินทรัพย์ถาวร 400,000.00 400,000.00 - 
ค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 20,000.00 20,000.00 - 
เงินมัดจําค่าอาคาร 50,000.00 50,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 1,030,000.00 1,000,000.00
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 2,500,000.00 1,500,000.00 1,000,000.00

 
โดยมีการกําหนดอัตราดอกเบ้ียและระยะเวลากู้ยืม ดังน้ี 
Interest  =  7.5% 
ระยะเวลากู้ยืม  =  5 ปี 
จํานวนเงิน กู้ยืม  =  1,000,000.00 บาท 
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ตารางที่ 4.34:  แสดงกําหนดอัตราดอกเบ้ียและระยะเวลากู้ยืม 
 

เงินต้น ชําระดอกเบี้ย ชําระเงนิทั้งสิน้ 
ปีที่ 1 200,000.00 70,000 270,000.00 
ปีที่ 2 200,000.00 56,000 256,000.00 
ปีที่ 3 200,000.00 42,000 242,000.00 
ปีที่ 4 200,000.00 28,000 228,000.00 
ปีที่ 5 200,000.00 14,000 214,000.00 

 
4.5.4 งบประมาณ 
1) งบประมาณการขาย 
โดยทั้งหมดน้ีจะมาจากการขายคอร์สเรียนหรือหลักสูตรของสถาบันทั้งสิ้น ซึ่งจะขึ้นอยู่กับ

ปัจจัยการขายคอร์สและการขึ้นราคาคอร์สการเรียนการสอนต่าง ๆ 
เน่ืองจากสถาบันมีการกําหนดห้องเรียนในการเรียนการสอนน้ันทั้งหมด 2 ห้อง และ 

แต่ละห้องน้ันสามารถรับนักเรียนได้ทั้งหมด 6 คน ซึ่งสัดส่วนและอุปกรณ์แต่ละห้องน้ันสามารถท่ีจะ
รองรับได้ทั้งการเรียนการสอนของเด็กเล็กไปจนถึงเด็กโตได้ โดยที่ระยะเวลาน้ันจะอยู่ที่ 1 ช่ัวโมง 30 
นาที 

โดยคิดอัตราการเรียนการสอนช่วงอายุ 3 – 6 ปี อยู่ที่ 500 บาท ต่อ ช่ัวโมง เพราะฉะน้ัน  
ค่าเล่าเรียนต่อคร้ังจะเท่ากับ 750 บาท ซึ่งหลักสูตรนึงจะเรียนทั้งหมด 8 ครั้ง เป็นเงินทั้งสิ้น 6,000 
บาท ส่วนช่วงอายุ 7 – 12 ปี และ 13 ปีขึ้นไป อยู่ที่ 600 บาท ต่อช่ัวโมง เพราะฉะน้ัน ค่าเล่าเรียนต่อ
ครั้งจะเท่ากับ 900 บาท ซึ่งหลักสูตรนึงจะเรียนทั้งหมด 8 ครั้ง คิดเป็นเงินทั้งสิ้น 7,200 บาท 

โดยการจัดตารางนั้นจะอิงตามช่วงเวลาของการเปิดภาคเรียนและปิดภาคเรียน 
 1.1) หลักสูตรในช่วงเปิดภาคเรียน 
 โดยในช่วงเปิดภาคเรียนน้ันทางสถาบันจะทําการเปิดสอน 1 คาบ/ ห้อง/ วัน ในวันจันทร์
ถึงศุกร์ และเปิดสอน 5 คาบ/ ห้อง/ วัน ในวันเสาร์และอาทิตย์ ยกเว้นในกรณีมาติดต่อลงคอร์สเพ่ิม
และทางสถาบันพร้อมที่จะเปิด (30 คอร์ส/ 2 เดือน) 
 
 
 
 



65 

ตารางที่ 4.35:  แสดงตัวอย่างหลักสูตรช่วงเปิดภาคเรียน 
 

หลักสูตรในชว่งเปิดภาคเรียน 
เดือน จํานวนคอรส์ 

มกราคม – กุมภาพันธ์ 3 – 6 ปี (ก) = 7 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ข)  = 6 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ก) = 7 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ข) = 6 คอร์ส 
13 ปีขึ้น = 4 คอร์ส 

มีนาคม – เมษายน (คาบเก่ียวกับซัมเมอร์คอร์ส) 3 – 6 ปี (ก)    =  3 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ข)     =  3 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ก)   =  3 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ข)   =  3 คอร์ส 
13 ปีขึ้น      = 3 คอร์ส 

พฤษภาคม – มิถุนายน 3 – 6 ปี (ก)    = 7 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ข)     = 6 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ก)   = 7 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ข)   = 6 คอร์ส 
13 ปีขึ้น      = 4 คอร์ส 

กรกฎาคม – สิงหาคม  3-6 ปี (ก)    = 7 คอร์ส 
3-6 ปี (ข)     = 6 คอร์ส 
7-12 ปี (ก)   = 7 คอร์ส 
7-12 ปี (ข)   = 6 คอร์ส 
13 ปีขึ้น      = 4 คอร์ส 

กันยายน – ตุลาคม (คาบเก่ียวกับซัมเมอร์คอร์ส) 3 – 6 ปี (ก)    = 3 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ข)     = 3 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ก)   = 3 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ข)   = 3 คอร์ส 
13 ปีขึ้น        = 3 คอร์ส 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.35 (ต่อ):  แสดงตัวอย่างหลักสูตรช่วงเปิดภาคเรียน 
 

เดือน จํานวนคอรส์ 
พฤศจิกายน – ธันวาคม 3 – 6 ปี (ก)    = 7 คอร์ส 

3 – 6 ปี (ข)     = 6 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ก)   = 7 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ข)   = 6 คอร์ส 
13 ปีขึ้น      = 4 คอร์ส 

 
 1.2) หลักสูตรในช่วงปิดภาคเรียน 
 โดยในช่วงปิดภาคเรียนน้ันทางสถาบันจะทําการเปิดสอนทุกวัน วันละ 4 คาบต่อวัน ซึ่ง
จะเป็นการเรียนซัมเมอร์คอร์ส (56 คอร์ส/ 2 เดือน) 
 
ตารางที่ 4.36: แสดงตัวอย่างหลักสูตรช่วงปิดภาคเรียน 
 

หลักสูตรในชว่งปิดภาคเรียน 
เดือน จํานวนคอรส์ 

มีนาคม-เมษายน 
 

3 – 6 ปี (ซ1)  =  10 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ซ2)  =  8 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ซ1)  = 10 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ซ2)  =  8 คอร์ส 
13 ปีขึ้น (ซ)  =  5 คอร์ส 

กันยายน-ตุลาคม 
 

3 – 6 ปี (ซ1)  =  10 คอร์ส 
3 – 6 ปี (ซ2)   =  8 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ซ1) =  10 คอร์ส 
7 – 12 ปี (ซ2) =  8 คอร์ส 
13 ปีขึ้น (ซ) =  5 คอร์ส 

 
 โดยที่งบประมาณการขายน้ันจะคิดจากอัตราตามการกําหนดในการจัดจํานวนคอร์สเรียน
ในช่วงเวลาต่าง ๆ ทีจ่ะอ้างอิงดังน้ี 
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ตารางที่ 4.37: แสดงงบประมาณการขายของปีที่ 1 
 

เดือน คอร์ส 
จํานวน
คอร์ส 

จํานวนครั้ง (8) 
x จํานวนคอร์ส

จํานวน
ผู้เรียน

ค่าเรียน/
คน 

รายได้ 
รายได้

ทั้งหมด/
ช่วงเวลา 

มกราคม-
กุมภาพันธ์ 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 6,000 84,000  
3-6 ปี (ข) 6 48 2 6,000 72,000  
7-12 ปี (ก) 7 56 2 7,200 100,800  
7-12 ปี (ข) 6 48 2 7,200 86,400  
13 ปีขึ้น 4 32 2 7,200 57,600 400,800.00 

มีนาคม- 
เมษายน 

3-6 ปี (ก) 3 24 2 6,000 36,000  
3-6 ปี (ข) 3 24 2 6,000 36,000  
7-12 ปี (ก) 3 24 2 7,200 43,200  
7-12 ปี (ข) 3 24 2 7,200 43,200  
13 ปีขึ้น 3 24 2 7,200 43,200  

(ซัมเมอร์คอร์ส) 3-6 ปี (ซ1) 10 80 2 6,000 120,000  
3-6 ปี (ซ2) 8 64 2 6,000 96,000  
7-12 ปี (ซ1) 10 80 2 7,200 144,000  
7-12 ปี (ซ2) 8 64 2 7,200 115,200  
13 ปีขึ้น 5 40 2 7,200 72,000 748,800.00 

พฤษภาคม-
มิถุนายน 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 6,000 84,000  
3-6 ปี (ข) 6 48 2 6,000 72,000  
7-12 ปี (ก) 7 56 2 7,200 100,800  
7-12 ปี (ข) 6 48 2 7,200 86,400  
13 ปีขึ้น 4 32 2 7,200 57,600 400,800.00 

กรกฎาคม-
สิงหาคม 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 6,000 84,000  
3-6 ปี (ข) 6 48 2 6,000 72,000  
7-12 ปี (ก) 7 56 2 7,200 100,800  
7-12 ปี (ข) 6 48 2 7,200 86,400  
13 ปีขึ้น 4 32 2 7,200 57,600 400,800.00 
13 ปีขึ้น 3 24 2 7,200 43,200  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.37 (ต่อ):  แสดงงบประมาณการขายของปีที่ 1 
 

เดือน คอร์ส จํานวน
คอร์ส 

จํานวนครั้ง (8) 
x จํานวนคอร์ส

จํานวน
ผู้เรียน

ค่าเรียน/
คน รายได้ 

รายได้
ทั้งหมด/
ช่วงเวลา

กันยายน- 
ตุลาคม 

3-6 ปี (ก) 3 24 2 6,000 36,000  
3-6 ปี (ข) 3 24 2 6,000 36,000  
7-12 ปี (ก) 3 24 2 7,200 43,200  
7-12 ปี (ข) 3 24 2 7,200 43,200  

(ซัมเมอร์คอร์ส) 3-6 ปี (ซ1) 10 80 2 6,000 120,000  
3-6 ปี (ซ2) 8 64 2 6,000 96,000  
7-12 ปี (ซ1) 10 80 2 7,200 144,000  
7-12 ปี (ซ2) 8 64 2 7,200 115,200  
13 ปีขึ้น 5 40 2 7,200 72,000 748,800.00

พฤศจิกายน- 
ธันวาคม 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 6,000 84,000  
3-6 ปี (ข) 6 48 2 6,000 72,000  
7-12 ปี (ก) 7 56 2 7,200 100,800  
7-12 ปี (ข) 6 48 2 7,200 86,400  
13 ปีขึ้น 4 32 2 7,200 57,600 400,800.00

ประมาณการรายได้ปีท่ี 1 
*โดยคิดจํานวนผู้เรียนท่ี 2 คนต่อคอร์ส 

(สามารถรับผู้เรียนได้มากถึง 6 คนต่อคอร์ส) 

3,100,800.00
 

 
จํานวนคอร์สทีเ่ปิด  232 คอร์ส 
จํานวนนักเรียนต่อคอร์ส (2 คน) 464 คน 
ค่าเฉล่ียของรายได ้ 3,100,800  บาท 
ค่าเฉล่ียของค่าเรียนต่อคน 6,682.76 บาท 

 
 โดยการเติบโตของรายได้น้ันจะคิดอัตราการเติบโตของผู้สมัครอยู่ที่ 15% ในปีที ่2 และใน
ส่วนของปีที่ 3 – 5 น้ันจะคิดอัตราเติบโตอยู่ที่ 25% ต่อปี 
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ตารางที่ 4.38:  แสดงรายได้รวมในปีที่ 1 – 5 
 

รายได้ปีที่ % การเติบโต รายได้รวมต่อปี 
1 3,100,800.00 
2 15% 3,565,920.00 
3 25% 4,457,400.00 
4 25% 5,571,750.00 
5 25% 6,964,687.50 

 
2) งบประมาณค่าต้นทุนวัตถุดิบ 
 

ตารางที่ 4.39:  แสดงงบประมาณค่าต้นทุนวัตถุดิบ 
 

เดือน คอร์ส 
จํานวน
คอร์ส 

จํานวนครั้ง(8) x
จํานวนคอร์ส 

จํานวน
นักเรียน 

ต้นทุนต่อ
หน่วย 

รวมต้นทุน 

มกราคม-
กุมภาพันธ์ 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
3-6 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
7-12 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
7-12 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
13 ปีขึ้น 4 32 2 100 6,400.00 

มีนาคม- 
เมษายน 

3-6 ปี (ก) 3 24 2 100 4,800.00 
3-6 ปี (ข) 3 24 2 100 4,800.00 
7-12 ปี (ก) 3 24 2 100 4,800.00 
7-12 ปี (ข) 3 24 2 100 4,800.00 
13 ปีขึ้น 3 24 2 100 4,800.00 

(ซัมเมอร์คอร์ส) 3-6 ปี (ซ1) 10 80 2 100 16,000.00 
3-6 ปี (ซ2) 8 64 2 100 12,800.00 
7-12 ปี (ซ1) 10 80 2 100 16,000.00 
7-12 ปี (ซ2) 8 64 2 100 12,800.00 
13 ปีขึ้น 5 40 2 100 8,000.00 

(มีตารางต่อ) 
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ตารางที่ 4.39 (ต่อ):  แสดงงบประมาณค่าต้นทุนวัตถุดิบ 
 

เดือน คอร์ส 
จํานวน
คอร์ส 

จํานวนครั้ง(8) x
จํานวนคอร์ส 

จํานวน
นักเรียน 

ต้นทุนต่อ
หน่วย 

รวมต้นทุน 

พฤษภาคม-
มิถุนายน 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
3-6 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
7-12 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
7-12 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
13 ปีขึ้น 4 32 2 100 6,400.00 

กรกฎาคม-
สิงหาคม 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
3-6 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
7-12 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
7-12 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
13 ปีขึ้น 4 32 2 100 6,400.00 

กันยายน- 
ตุลาคม 

3-6 ปี (ก) 3 24 2 100 4,800.00 
3-6 ปี (ข) 3 24 2 100 4,800.00 
7-12 ปี (ก) 3 24 2 100 4,800.00 
7-12 ปี (ข) 3 24 2 100 4,800.00 
13 ปีขึ้น 3 24 2 100 4,800.00 

(ซัมเมอร์คอร์ส) 3-6 ปี (ซ1) 10 80 2 100 16,000.00 
3-6 ปี (ซ2) 8 64 2 100 12,800.00 
7-12 ปี (ซ1) 10 80 2 100 16,000.00 
7-12 ปี (ซ2) 8 64 2 100 12,800.00 

13 ปีขึ้น 5 40 2 100 8,000.00 
พฤศจิกายน-
ธันวาคม 

3-6 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
3-6 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
7-12 ปี (ก) 7 56 2 100 11,200.00 
7-12 ปี (ข) 6 48 2 100 9,600.00 
13 ปีขึ้น 4 32 2 100 6,400.00 

 
โดยกําหนดให้ต้นทุนเพ่ิมขึ้นตามจํานวนนักเรียนที่เพ่ิมขึ้นในแต่ละปี โดยต้นทุนในปีที่ 2 

เพ่ิมขึ้น 15% ต่อปี และส่วนของปีที่ 3-5 น้ันเพ่ิมขึ้นอยู่ที่ 25% ต่อปี  
 



71 

ตารางที่ 4.40:  แสดงงบประมาณค่าต้นทุนวัตถุดิบ ในปีที่ 1 – 5 
 

ต้นทุนปีที ่ % การเติบโต รายได้รวมต่อปี 
1  371,200.00 
2 15% 426,880.00 
3 25% 533,600.00 
4 25% 667,000.00 
5 25% 833,750.00 

 
3) งบประมาณสมมติฐานทางการเงินและค่าใช้จ่าย 
สมมติฐานทางการเงิน 

 3.1) เงินลงทุนเริ่มแรกทั้งหมด 2,500,000 บาท 
 3.2) สัดส่วนการลงทุน เป็นส่วนของเจ้าของ 60% กู้ยืม 40%   
 3.3) ค่าจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 20,000 บาท 
 3.4) ค่าเสื่อมคิดแบบเส้นตรง (ไมค่ิดมูลค่าของซาก) และมีอายุสิ้นสุดที่ 5 ปี 
 3.5) กําหนดให้ ในปีที่ 2 รายได้เติบโต 15% ต่อปี และส่วนของปีที่ 3-5 น้ันกําหนดให้
มีอัตราเติบโตอยู่ที่ 25% ต่อปี 
 3.6) ค่ามัดจํา 50,000 บาท ค่าเช่าอาคาร 15,000 บาท ต่อเดือน (คงที่ 5 ปี) 
 3.7) ด้านต้นทุนวัตถุดิบต่อครั้งต่อเด็ก 1 คนจะอยู่ที่ 100 บาท  
 3.8) ค่าใช้จ่ายในด้านสวัสดิการการบุคลากร - เทรนน่ิงและการจัดเลี้ยงของบุคลากร 
จะมีการกําหนดอยู่ที่ 2.5% ของยอดขาย 
 3.9) ค่าใช้จ่ายไฟฟ้าและประปา กําหนดที่ 3% ของยอดขาย 
 3.10) ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร และอินเตอร์เน็ต กําหนดที่ 1%ของยอดขาย 
 3.11) ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร กําหนดที่ 1% ของยอดขาย 
 3.12) ค่าใช้จ่ายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 3,000 บาทต่อเดือน  
 3.13) ค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์การตลาด 15% ของยอดขาย 
 3.14) ค่าใช้จ่ายในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และบริการ 2.5% ของยอดขาย 
 3.15) ภาษีเงินได้นิติบุคคล อยู่ที ่อัตรา 20% เมื่อกําไรสทุธิอยู่ทีต้ั่งแต่ 150,000 บาทขึ้นไป 
 3.16) ค่าใช้จ่ายในด้านเงินเดือนพนักงาน 120,000 บาทต่อเดือน 
 3.17) ค่าใช้จ่ายในด้านประกันสังคมของพนักงาน 5,100 บาทต่อเดือน 
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ตารางที่ 4.41:  แสดงการกําหนดเงินเดือนพนักงานและค่าประกันสังคม 
 
ลําดับ ตําแหน่งงาน จํานวน อัตราเงินเดือน รวมเงินเดือน ประกันสังคม
1 ประธานบริษัท 1 25,000.00 25,000.00 750.00 
2 Sales and Marketing 1 17,000.00 17,000.00 750.00 
3 Operation and Purchase Department 1 12,000.00 12,000.00 600.00 
4 Accounting Department 1 15,000.00 15,000.00 750.00 
5 Instructor 3 17,000.00 51,000.00 2,250.00 

รวม 7 120,000.00 5,100.00 
 
ตารางที่ 4.42:  แสดงค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00
ประกันสังคม 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00
ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการบุคลากร 77,520.00 89,148.00 111,435.00 139,293.75 174,117.19
ค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียน
จัดต้ังบริษัท 

20,000.00 - - - - 

ค่าใช้เช่าสํานักงาน 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00
ค่านํ้า ค่าไฟฟ้า 93,024.00 106,977.60 133,722.00 167,152.50 208,940.63
ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร 
และอินเตอร์เน็ต 

31,008.00 35,659.20 44,574.00 55,717.50 69,646.88

ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร 31,008.00 35,659.20 44,574.00 55,717.50 69,646.88
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00
ค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์
การตลาด 

465,120.00 534,888.00 668,610.00 835,762.50 1,044,703.13

ค่าใช้จ่ายในการสร้างความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

77,520.00 89,148.00 111,435.00 139,293.75 174,117.19

ค่าเส่ือมราคาที่ดิน อาคาร และ
อุปกรณ์ 

80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

2,592,400.00 2,688,680.00 2,911,550.00 3,190,137.50 3,538,371.88
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การคํานวณค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ใช้วิธีเส้นตรง ไม่มีมลูค่าซาก 
 

ตารางที่ 4.43:  แสดงค่าเสื่อมของสินทรัพย์ 
 
รายการสินทรพัย์ถาวร จํานวน มูลค่า (บาท) อายุการใชง้าน (ปี) ค่าเสื่อมราคา/ ปี
ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ ์ 
เคาเตอร์และชุดครัว 1 130,000.00 5 26,000.00 
อุปกรณ์เคร่ืองครัว 1 28,800.00 5 5,760.00 
เคร่ืองอบขนม 1 33,000.00 5 6,600.00 
เคร่ืองปั่น 1 2,500.00 5 500.00 
เคร่ืองคั่นแยกกาก 1 4,500.00 5 900.00 
ตู้เย็น 1 10,500.00 5 2,100.00 
เตาไฟฟ้า 1 8,000.00 5 1,600.00 
โต๊ะและเก้าอ้ี 1 23,000.00 5 4,600.00 
กระดานไวท์บอร์ด 1 4,200.00 5 840.00 
ช้ันวางของ 1 12,500.00 5 2,500.00 
ตกแต่งสํานักงาน 1 50,000.00 5 10,000.00 
เคร่ืองใช้สํานักงาน 1 60,000.00 5 12,000.00 
เคร่ืองปรับอากาศ 3 33,000.00 5 6,600.00 
รวมที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์  400,000.00 80,000.00 
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4) งบกําไร-ขาดทุน 
 
ตารางที่ 4.44:  แสดงงบประมาณกําไร-ขาดทุนของปีที่ 1-5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้จากการขายและบริการ 
ยอดขาย 3,100,800.00 3,565,920.00 4,457,400.00 5,571,750.00 6,964,687.50
หัก ต้นทุนขาย 371,200.00 426,880.00 533,600.00 667,000.00 833,750.00 
กําไรข้ันต้น 2,729,600.00 3,139,040.00 3,923,800.00 4,904,750.00 6,130,937.50
หัก ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00
ประกันสังคม 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 
ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการบุคลากร 77,520.00 89,148.00 111,435.00 139,293.75 174,117.19 
ค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 20,000.00 - - - - 
ค่าใช้เช่าสํานักงาน 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 
ค่านํ้า ค่าไฟฟ้า 93,024.00 106,977.60 133,722.00 167,152.50 208,940.63 
ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร และ
อินเตอร์เน็ต 31,008.00 35,659.20 44,574.00 55,717.50 69,646.88 
ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร 31,008.00 35,659.20 44,574.00 55,717.50 69,646.88 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 
ค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์การตลาด 465,120.00 534,888.00 668,610.00 835,762.50 1,044,703.13
ค่าใช้จ่ายในการสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์และบริการ 

77,520.00 89,148.00 111,435.00 139,293.75 174,117.19

ค่าเส่ือมราคาที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 2,592,400.00 2,688,680.00 2,911,550.00 3,190,137.50 3,538,371.88
กําไรจากการดําเนินงานก่อนดอกเบี้ยจ่าย
และภาษี 

137,200 450,360 1,012,250.00 1,714,612.50 2,592,565.63

หัก ดอกเบี้ย 70,000 56,000 42,000 28,000 14,000 
กําไรจากการดําเนินงานก่อนภาษี 67,200 394,360 970,250 1,686,613 2,578,566 
หัก ภาษีเงินได้นิติบคุคล - - 172,450.00 312,922.50 488,513.13 
กําไร (ขาดทุน) สทุธิ 67,200 394,360 797,800 1,373,690 2,090,053 

 
ค่าใช้จ่ายคงที 1,887,200.00 
ค่าใช้จ่ายแปรผันต่อเดือนต่อหัว 1,670.69 
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5) งบประมาณกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 4.45:  แสดงงบกระแสเงินสดปีที่ 1-5 
 

งบกระแสเงนิสด 
  (ปีที่ 0) (ปีที่ 1) (ปีที่ 2) (ปีที่ 3) (ปีที่ 4) (ปีที่ 5) 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงาน  
เงินสดรับจากการขาย - 3,100,800 3,565,920 4,457,400.00 5,571,750.00 6,964,687.50
เงินสดจ่ายค่าวัตถุดิบ - (371,200) (426,880) (533,600) (667,000) (833,750)
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายขาย
และบริหาร 

- (2,492,400) (2,608,680) (2,831,550) (3,110,138) (3,458,372)

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ - - - - (172,450) (312,923)
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายใน
การจัดต้ังบริษัท 

(20,000.00) - - - - - 

เงินสดจ่ายค่ามัดจําอาคาร (50,000.00) - - - - - 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

(70,000.00) 237,200 530,360 1,092,250 1,622,163 2,359,643

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน       
เงินสดจ่ายซื้อที่ดิน อาคาร 
และอุปกรณ์ 

(400,000.00) - - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

(400,000.00) - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหาเงิน       
กู้จากสถาบันการเงิน 1,000,000
หัก ชําระเงินกู้ (200,000) (200,000) (200,000) (200,000) (200,000)
  (70,000) (56,000) (42,000) (28,000) (14,000)
เงินสดรับจากการออกหุ้น 1,500,000.00 - - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหาเงิน 

2,500,000.00 -270,000.00 -256,000.00 -242,000.00 -228,000.00 -214,000.00

เงินสดสุทธ ิ 2,030,000.00 (32,800.00) 274,360.00 850,250.00 1,394,162.50 2,145,643.13
บวก เงินสดต้นงวด - 2,030,000.00 1,997,200.00 2,271,560.00 3,121,810.00 4,515,972.50
เงินสดปลายงวด 2,030,000.00 1,997,200.00 2,271,560.00 3,121,810.00 4,515,972.50 6,661,615.63
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6) งบดุล 
 

ตารางที่ 4.46: แสดงงบดุล ในปีที่ 1-5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดใน
ธนาคาร 1,997,200.00 2,271,560.00 3,121,810.00 4,515,972.50 6,661,615.63 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,997,200.00 2,271,560.00 3,121,810.00 4,515,972.50 6,661,615.63
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

เงินมัดจําค่าเช่าอาคาร 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 370,000.00 290,000.00 210,000.00 130,000.00 50,000.00
รวมสินทรัพย์ 2,367,200.00 2,561,560.00 3,331,810.00 4,645,972.50 6,711,615.63
หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย - - 172,450.00 312,922.50 488,513.13 
เงินกู้จากสถาบัน 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

รวมหนี้สิน 800,000.00 600,000.00 572,450.00 512,922.50 488,513.13
ทุนจดทะเบียนชําระแล้ว 

หุ้นสามัญจดทะเบียน 
25,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 
บาท 

1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 

กําไร (ขาดทุน) สะสม 67,200 461,560 1,259,360.00 2,633,050.00 4,723,102.50 
รวมส่วนของผู้ถือหุน้ 1,567,200.00 1,961,560.00 2,759,360.00 4,133,050.00 6,223,102.50
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุน้ 2,367,200.00 2,561,560.00 3,331,810.00 4,645,972.50 6,711,615.63
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4.5.5 การวิเคราะหผ์ลตอบแทน 
1) ระยะเวลาคืนทุนและปริมาณนักเรียน ณ จุดคุ้มทุน 

 
ตารางที่ 4.47: แสดงระยะเวลาคืนทุน 
 

ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) 
กระแสเงินสด กระแสเงินสดรบัขาดอีก 

เงินลงทุนเริ่มต้น (1,500,000.00) 
กระแสเงินสดในปีที่ 1 (32,800.00) (1,532,800.00) 
กระแสเงินสดในปีที่ 2 274,360.00 (1,807,160.00) 
กระแสเงินสดในปีที่ 3 850,250.00 (956,910.00) 
กระแสเงินสดในปีที่ 4 1,394,162.50 437,252 
กระแสเงินสดในปีที่ 5 2,145,643.13 2,582,896 

 
ระยะเวลาคืนทุน   =   3 ปี 8 เดือน 11 วัน 

 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน (จํานวนนักเรียน) 
 Q = FC / (P-V) 
  = ค่าใช้จ่ายคงที่ / (ค่าเฉลี่ยของค่าเรียนต่อคน - ค่าใช้จ่ายแปรผันต่อเดือนต่อหัว) 
 
โดยมี ค่าใช้จ่ายคงที 1,887,200.00  
 ค่าใช้จ่ายแปรผันต่อเดือนต่อหัว 1,670.69  
 ค่าเฉลี่ยของค่าเรียนต่อคน 6,682.76 

 
Q (Year) ปริมาณนักเรียน ณ จุดคุ้มทุน (ต่อปี) = 376.53 
Q (Month) ปริมาณนักเรียน ณ จุดคุ้มทุน (ต่อปี) = 31.38 

 
ดังน้ัน ณ จุดคุ้มทุน จะต้องมนัีกเรียน 32 คน ต่อเดือน และ 377 คน ต่อปี 
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2) หา NPV และ IRR 
 

ตารางที่ 4.48: แสดงกระแสเงินรับของธุรกิจ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ
ปีที่ กระแสเงินสด PV (FCF)

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 2,000,000.00 - 2,000,000.00
1  กระแสเงินสดรับ - 32,800.00 - 28,521.74
2  กระแสเงินสดรับ 274,360.00 207,455.58
3  กระแสเงินสดรับ 850,250.00 559,053.18
4  กระแสเงินสดรับ 1,394,162.50 797,116.93
5  กระแสเงินสดรับ 2,145,643.13 1,066,763.84
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,601,867.79
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 2,000,000.00
มูลค่าปัจจุบันสทุธ ิ(NPV) 601,867.79
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 6.73%

 
จากการวิเคราะห์ ค่า NPV ที่คํานวณได้ มีค่าเป็นบวกแสดงว่าการลงทุนมีผลกําไร หรือ

โครงการน้ีทําให้มีมูลค่าของกจิการเพ่ิมขึ้น ดังน้ันจึงมีความน่าสนใจในการลงทุน จากค่า IRR ที่ได้คอื 
6.73% ซึ่งหมายความว่า โครงการน้ีมีค่า IRR> อัตราผลตอบแทนที่ต้องการ คือ 6% ดังน้ันโครงการน้ี
มีความเป็นไปได้ของการลงทุนสูง เพราะจากค่า IRR ที่ได้เราจะเลือกทําโครงการที่มีค่า IRR มากกว่า
อัตราผลตอบแทนที่ต้องการ 

2) วิเคราะห์ความอ่อนไหวของสถานการณ์ 
 2.1)  เหตุการณ์ที่ดี ยอดขายเพ่ิมสูงข้ึนกว่าที่คาดการณ์อีก 10% โดยจะคืนทุนที่ 3 ปี 4 
เดือน 18 วัน 
 2.2)  เหตุการณ์ปกติ 
 2.3)  เหตุการณ์ที่ไม่ดี ยอดขายลดลงกว่าที่คาดการณ์ 10% โดยจะคืนทุนที่ 4 ปี 1 เดือน 
16 วัน  
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4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 
ในภาวะที่ธุรกิจสามารถดําเนินไปได้ดีตามความคาดหมายหรือเกินความคาดคะเนน้ัน  

ทางสถาบันจะมีการขยายตัวของธุรกิจเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า โดยที่ 
ทางสถาบันจะต้องมีการจัดการทางด้านต่าง ๆ ดังน้ี 

ทางด้านรูปแบบการขยายตัวของธุรกิจ ทางสถาบันจะมีการขยายตัวธุรกิจออกไปในด้านการ
เสริมสร้างและพัฒนาทักษะผา่นการทําอาหาร เน่ืองจาก ณ ปัจจุบันทางสถาบันมีการพัฒนาทักษะ
เด็กผ่านการเรียนเบเกอร์รี่เท่าน้ัน เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของหลักสูตร รวมไปถึงการเข้าไปร่วมมือ
กับโรงเรียนต่าง ๆ ในการรับสอนตามโรงเรียนอีกด้วยเพ่ือช่วยในการพัฒนาทักษะของเด็ก ซึ่งจะเน้น
ไปที่โรงเรียนอนุบาลและเด็กประถมต้น และยังจะมีการเพ่ิมไลน์ในการทาํขนมที่มีประโยชน์สําหรับ
เด็กขายอีกด้วย 

ทางด้านบุคลากร เน่ิองจากการเติบโตของธุรกิจที่ขยายใหญ่ขึ้น ทําให้ทางสถาบันจะต้องเพ่ิม
ประสิทธิภาพมาตรฐานของบุคลากรให้มากขึ้นตามไปด้วย และอาจจะต้องมีการสรรหาบุคลากร
เพ่ิมเติมอีกด้วย โดยที่ทางสถาบันจะมีการทดสอบบุคลากรทั้งเก่าและใหมใ่นด้านความชํานาญต่าง ๆ 
เช่น ในด้านผู้สอน ทางสถาบันจะต้องมีการทดสอบความสามารถในการสอน การเข้ากับเด็ก ความ
เข้าใจและความถนัดในด้านขนม เพ่ือที่จะหาข้อด้อยในแต่ละบุคคลเพ่ือทาํการเทรนด์ให้ถึงมาตรฐานที่
กําหนดไว้ 

ทางด้านห้องเรียนและคลาสเรียน เน่ืองจากความต้องการท่ีมากข้ึนทางสถาบันจะทําการเพ่ิม
คลาสการเรียนการสอน และจะมีการเพ่ิมห้องเรียนเพ่ือให้พอต่อความต้องการ 

ทางด้านสื่อทางการตลาดนั้น ทางสถาบันจะมีการทําการโปรโมตอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้เป็นที่
รู้จักของคนในหมู่มากขึ้นเรื่อย ๆ โดยที่จะทาํเสริมเพ่ิมเติมจากปัจจุบัน เช่น มีการไปออกงานหรือ
ออกบูธตามงานที่เก่ียวกับเด็ก มีการทํา CRM กับลูกค้าเกา่ เพ่ือที่จะยังคงรักษาฐานลูกค้าเก่าไว้ให้ได้ 

ทางด้านการเงินน้ัน เน่ืองจากมีขยายตัวของธุรกิจที่ใหญ่ขึน้ ทําให้ทางสถาบันอาจจะต้องไป
ทําการกู้ยืมเงินระยะยาวจากธนาคารเข้ามาช่วยในการขยายตัว 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู ้

ผ่านวิธีการทําขนมเบเกอร์รีส่ําหรบัเด็ก 
 
คําชี้แจง  

แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรคณะการ
บริหารธุรกิจขนาดย่อยและกลาง มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยการเก็บข้อมูลของผู้บริโภคเพ่ือนํามาศึกษา
และวิเคราะห์ในหัวข้อปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันบริการเสริมทักษะการเรียนรู้ผ่าน
วิธีการทําขนมเบเกอร์รี่สําหรับเด็ก ของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯ 

ทั้งน้ีข้อมูลที่ได้รับมานั้นจะถูกใช้เพ่ือศึกษาค้นคว้าเท่าน้ัน โดยจะมีการแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกบัพฤติกรรมการตัดสนิใจในการเพ่ิมและพัฒนาทักษะผ่านการทําเบเกอร์รี ่
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับการประเมินปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกในการเพ่ิมและ

พัฒนาทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงในช่อง  ที่ตรงกับความเป็นจริงให้มากที่สุด 
1. เพศ 
   ชาย   หญิง 
2. สถานภาพ 
   โสด   สมรส 
 ในกรณีสมรส: ท่านมีบุตรจํานวน _______ คน  
  บุตรคนแรก เพศ     หญิง   ชาย 
  อายุ   ตํ่ากว่า 4 ปี   4 ปี ถึง 6 ปี 
     6 ปี ถึง 8 ปี   8 ปี ถึง 10 ปี 
     10 ปี ถึง 12 ปี   12 ปี ขึ้นไป 
  บุตรคนสอง เพศ   หญิง   ชาย 
  อายุ   ตํ่ากว่า 4 ปี   4 ปี ถึง 6 ปี 
     6 ปี ถึง 8 ปี   8 ปี ถึง 10 ปี 
     10 ปี ถึง 12 ปี   12 ปี ขึ้น 
3. อายุ 
   ตํ่ากว่า 18 ปี   31-35 ปี   19-25 ปี 
   36-40 ปี   26-30 ปี   ต้ังแต่ 40 ปีขึ้นไป 
4. ระดับการศึกษา 
   ประถมศึกษา   ปริญญาตรี   มัธยมศึกษา 
   ปริญญาโท   ปวส/ปวช/อนุปริญญา 
   ปริญญาเอก   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) _______________ 
5. อาชีพ 
      นักศึกษา/นิสิต   พนักงานบริษัทเอกชน 
   แม่บ้าน/พ่อบ้าน   พนักงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
   ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) _______________ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   ตํ่ากว่า 10,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 
   10,001 – 20,000 บาท   40,001 – 50,000 บาท 
   20,001 – 30,000 บาท   มากกว่า 50,001 บาท 
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7. ข้อมูลสื่อสารที่ท่านได้รบัมาจากสื่อทางใดบ้าง 
   โทรทศัน์   อินเตอร์เน็ต 
   นิตยสาร   Facebook 
   บุคคลอ่ืน   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) _______________ 
 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจในการเพ่ิมและพัฒนาทกัษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงในช่อง  ที่ตรงกับความเป็นจริงให้มากที่สุด 
8. ท่านมีการให้ความสําคัญกับการเรียนเพื่อเสริมทักษะนอกห้องเรียนสาํหรับเด็กมากนอ้ย

เพียงใด 
   น้อยที่สุด   น้อย   ปานกลาง 
   มาก   มากทีสุ่ด 
9. ท่านมีการให้บตุรหลานของท่านเรียนเสรมิทักษะในด้านในบ้าง 
   ไม่ม ี   ศิลปะภาพวาด   กีฬา 
   ดนตรี   อาหารและขนม   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
10. ท่านคิดว่าโรงเรียนสอนขนมเบเกอรร์ี่ที่มีสอนภาษาอังกฤษควบคู่ไปด้วยนั้น จะมีผลช่วย

ส่งเสริมทักษะด้านภาษาสาํหรับเด็กมากนอ้ยเพียงใด 
   น้อยที่สุด   น้อย   ปานกลาง 
   มาก   มากทีสุ่ด 
11. ในกรณีทีท่่านไม่รู้จักสถาบันเสริมทักษะในด้านนี้ ปัจจัยอะไรท่ีส่งผลใหท้่านตัดสินใจเลือก 
   สถาบันทีม่ีการส่งเสริมโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ 
   สถาบันทีม่ีการแนะนําจากบุคคลที่รู้จัก/บุคคลที่น่าเช่ือถือ 
   สถาบันทีม่ีความเช่ือถือในด้านบุคลากร 
   สถาบันทีม่ีบรรยากาศสถานที่น่าเรียน 
   อ่ืน ๆ 
12. ระยะเวลาในการเรยีนในแตล่ะครั้ง 
   45 นาท ี   60 นาท ี
   90 นาที   120 นาที 
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13. กรณีที่ท่านจะต้องตัดสินใจในการเลือกสถาบันพัฒนาทักษะเด็กนัน้ ใครเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกของท่าน 

   ตัวท่านเอง   คนรัก   ครอบครัว  
   บุตรหลาน   เพ่ือน  
 
ส่วนที่ 3 ข้อมลูเกี่ยวกับการประเมินปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกในการเพ่ิมและพัฒนา
ทักษะในด้านการทําเบเกอร์รี่ 
คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมายลงในช่อง  โดยเรียงระดับความคิดดังน้ี 
 5 = เห็นด้วยมากที่สุด 4 = เห็นด้วยมาก 3 = เห็นด้วยปานกลาง 
 2 = เห็นด้วยน้อย 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด n/a = ไม่สามารถประเมินได้  
 

รายการประเมิน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 n/a
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์       
14. มีความหลากหลายของหลักสูตร       
15. มีหลักสูตรที่ทันสมัยตามเทรนด์       
16. มีระยะเวลาเรียนที่เหมาะสม       
ปัจจัยด้านราคา       
17. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ       
18. ราคามีความเหมาะสมต่อปริมาณ       
ปัจจัยด้านสถานท่ี       
19. เดินทางสะดวกต้ังอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้า/ รถใต้ดิน       
20. มีบริการทีจ่อดรถเพียงพอ       
21. ต้ังอยู่ในย่านชุมชน/ กลางเมือง       
ปัจจัยด้านการส่งเสริมกิจกรรมทางตลาด       
22. มีการใช้สือ่โฆษณาทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook 
Website Instagram 

      

23. มีการใช้สือ่โฆษณาตามนิตยสารหรือ Free Magazine       
24. มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ทดลองเรียน  
ลดราคา  
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รายการประเมิน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 n/a
25. มีการจัดทาํ Member Card ในการรับสิทธิพิเศษ       
26. มีความปลอดภัยในด้านสถานที่ เช่น มีถงัดับเพลิง,  
มีสปริงเคิล หรือ มีการจัดวางอุปกรณ์เคร่ืองมือที่เป็นสัดส่วน 

      

ปัจจัยด้านบุคลากร       
27. มีความรู้ความสามารถในด้านเบเกอร์รี่       
28. มีใจบริการ สุภาพ อัธยาศัยดี ย้ิมแย้มแจ่มใส       
29. มีจิตวิทยาที่ดีในการสอนและดูแลเด็ก       
30. แต่งการสะอาด เรียบร้อย       
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ       
31. การตกแต่งบรรยากาศของสถานที่       
32. ความสะอาดของสถานที่       
33. อุปกรณ์มคีุณภาพมาตรฐานในด้านความปลอดภัยที่ดี       
ปัจจัยด้านกระบวนการ       
34. มีระบบการจัดการที่ดีและรวดเร็ว       
35. มีระบบดูแลความปลอดภัยการเรียนการสอนในแต่ละ
ขั้นตอนที่ได้มาตรฐาน 

      

ปัจจัยด้านการเสริมสรา้งพฒันาการของเด็ก       
36. มีการผสมผสานระหว่างกิจกรรมเด่ียวและกิจกรรมกลุ่ม       
37. มีการเรียนรู้ที่ต้องใช้ความจําที่ต่อยอดจากกิจกรรมต่าง ๆ       
38. มีการต้ังคําถามเพ่ือให้เด็กเกิดการคิดและวิเคราะห์ขึ้น       
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