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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา 
อุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการเริ่มประกอบการเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจให้
ดําเนินไปอย่างต่อเน่ือง และมีประสิทธิภาพสูงสุดแผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทผลิตและ
จําหน่ายผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทาง
ธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการสาํรวจที่ใช้การสมัภาษณ์ลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์ของทางร้าน 
โดยใช้วิธีการสอบถามความพึงพอใจและเหตุผลที่บริโภคสนิค้าของทางร้านผลการวิเคราะห์จากปัจจัย
แวดล้อมภายใน พบว่า เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีโครงสร้างภายในองค์กรไมซ่ับซ้อน ทั้งยังมีการแบ่งงาน
ตามหน้าที่ และความรับผิดชอบอย่างชัดเจน ส่งผลให้การบริหารงานและการจัดการองค์กรเป็นไปได้
อย่างคล่องตัว และผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่า ในปัจจุบันการดํารงชีวิตของ
ประชาชนในเมืองมีความเร่งรีบ มีการบริโภคอาหารประเภทเบเกอรี่มากข้ึน จึงส่งผลให้ธุรกิจมี
แนวโน้มการเติบโตมากขึ้นในสภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ี พบว่า อยู่ในระดับการแข่งขันที่ไม่สูงมาก
นัก เน่ืองจากในบริเวณสถานที่ต้ังยังไม่มีคู่แข่งขันหลักที่เป็นโรงงานผลิตเบเกอร่ี พบเพียงคู่แข่งขันรอง
ที่เป็นตัวแทนจําหน่ายเค้กซึ่งผลิตจากสถานที่อ่ืน เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แขง่ขัน พบว่า ข้อได้เปรียบคู่
แข่งขัน คือ คณุภาพและรสชาติของผลิตภัณฑ์มีความสดใหม่ การจัดส่งรวดเร็ว และราคาถูก ในขณะ
ที่ข้อเสียเปรียบทางการแข่งขัน คือ บรรจุภัณฑ์ดูไม่ทันสมัย ดังน้ันกลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คอื 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้สินค้ามีความเป็นสากล บรรจุภัณฑ์ทันสมัยธุรกิจเป็นที่รู้จัก
ในวงกว้าง ให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
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ABSTRACT 
 
The objective of this business plan was to provide the guidelines for studying 

opportunities, problems and obstacles of the enterprise to be ready to start its 
business operation as the planning instrument for continual operation and maximum 
efficiency. This business plan was prepared for bakery products production and 
distribution business. The techniques and methods of preparing this business plan 
was to analyze factors related to business environment, competitive analysis and 
survey through interviewing with the customers, asking for satisfaction and reasons to 
consume the products. The results of analyzing internal environmental factors 
showed that the business was small with uncomplicated organizational structure; it 
has applied division of labor and clear assignment, agile organizational management. 
In terms of external environmental factors, it was found that currently, life of people 
in urban is so hasty and people tend to consume more bakery products, increasing 
the growth rate of the business. In terms of competitive condition, the level of 
competitiveness of this business is not too high because its location is not near the 
rivals such as bakery factory, only minor rivals such as cake agents are found. When 
comparing the business to its rivals, it was found that its competitive advantages 
were quality and fresh and tasty products, quick delivery and cheap price; 
meanwhile its competitive disadvantage was out-of-date packaging. Thus, the major 
strategies are promotion strategy to standardize the products, modernize the 
packaging, and make them to be widely known, create customers’ confidence in 
quality. 
 
Keywords: Bakery Factory, Cake, Cake Roll, Cookie 
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ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าที่บัณฑิตวิทยาลัยที่ให้ข้อมลูความช่วยเหลือและประสานงานอาจารย์
ที่เกี่ยวข้องในงานวิจัยฉบับน้ี 

สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณบิดามารดาที่ให้การอุปการะอบรมเลี้ยงดูตลอดจนส่งเสริมการศึกษา
ให้กําลังใจเป็นอย่างดีและขอขอบคุณเจ้าของเอกสารงานวิจัยทุกท่านที่ผูศ้ึกษาได้นํามาอ้างอิงในการ
ทําวิจัยฉบับน้ีให้สําเร็จลุล่วงไปด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 ปัจจุบันประเทศไทยมีประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืมและขนมทีห่ลากหลายขึ้นตามยุคสมัยเพ่ือ
ตอบสนองให้ผู้บริโภคมีทางเลือกบริโภคเพ่ิมมากขึ้น ส่วนมากได้รับกระแสมาจากต่างประเทศตามภาค
ต่าง ๆ ของโลก เช่น ข้าวป้ัน พิซซ่า ราเมงชาบูสเต็ก ขนมปัง เค้ก บิงซ ูอาหารบางอย่างเกิดมาจาก
การผสมผสานกันระหว่างอาหารไทยและอาหารฝร่ังหรือแม้กระทั่งผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ก็มีทั้งเบเกอร่ี
แบบเอเชียและแบบยุโรป ประเทศไทยเป็นประเทศที่ประชากรเร่งรีบอยู่เกือบตลอดเวลาอาจเป็น
เพราะการจราจรค่อนข้างติดขัดทําให้ประชากรไทยต้องรีบเดินทางทําให้ไม่ค่อยได้รับประทานข้าวเช้า
และมื้ออ่ืน ๆ อย่างถูกต้องตามเวลาหรือเวลาไปทําธุระในสถานที่ที่ไมม่ีรา้นอาหารทําให้เกิดอาหารที่
เป็นทางเลือกอย่างเบเกอรี่ขึ้นและค่อนข้างเป็นที่นิยมของประชาชนประเทศไทยมากขึน้เรื่อย ๆ 
เพราะง่ายต่อการรับประทาน ประกอบกับสารอาหารซึ่งให้พลังงานค่อนข้างสูงสามารถรับประทาน
แทนข้าวได้ 
 ธุรกิจด้านเบเกอรี่ในประเทศไทยกําลังเติบโตขึ้นด้วยเหตุผลที่เบเกอร่ีสามารถรับประทาน
แทนอาหารมื้อหลักได้แล้ว อีกทั้งขนมบางอย่างยังสามารถรับประทานเป็นของว่างได้ด้วย โดยเฉพาะ
เค้กซึ่งเป็นขนมที่มีรสชาติดีถูกปากคนไทย และคุ้กก้ีก็เป็นของว่างซึ่งเป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่น ธุรกิจเบ
เกอรี่ในไทยมีหลายขนาดต้ังแต่โฮมเมด, SME และอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ในแต่ละขนาดก็จะมีราคา
ต้ังแต่ถูกไปถึงแพง (5 - 100 บาทหรือมากกว่า/ช้ิน) ขึ้นอยู่กับสถานที่จําหน่ายและคุณภาพของ
วัตถุดิบที่มีต้นทุนแตกต่างกันไป โรงงานบ้านป้ันแป้งเป็นโรงงานเบเกอร่ีจัดอยู่ในประเภท SME ผลิต
เค้ก เค้กโรล และคุกก้ีจําหน่ายส่งให้ผู้ค้ารายใหญ่ตลาดล่างในราคาถูกเน้นปริมาณ เร่ิมจากปี พ.ศ. 
2552 มีพนักงาน 5 - 6 คน จนถึงปัจจุบันปี พ.ศ. 2560 มีพนักงาน 30 คน ทั้งน้ีโรงงานบ้านป้ันแป้งมี
แผนจะพัฒนาเบเกอรี่ในตลาดที่สูงข้ึนโดยมีคุณภาพสินค้าที่ดีกว่าเดิม เน่ืองจากเล็งเห็นกระแสที่
ปัจจุบันเค้ก เค้กโรล และคุกก้ี เป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่นมากขึน้ ซึ่งเป็นลูกค้าที่มีกําลังในการใช้จ่ายสูงจึง
มีแผนจะผลิตสนิค้าที่ใช้วัตถุดิบระดับพรีเมี่ยม โดยจะใช้บรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัยย่ิงข้ึน โดยใช้พ้ืนที่ใน
โรงงานเดิมที่ยังว่างอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุดพร้อมกับเปิดร้านเล็ก ๆ จําหน่ายเองและจําหน่ายส่งตาม
ร้านกาแฟในพ้ืนที่ใกล้เคียงภายใต้แบรนด์ใหม่ 
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

ธุรกิจ ผลิตและจําหน่ายเบเกอรี่ ภายใต้แบรนด์ “บ้านป้ันแป้ง”เป็นโรงงานอุตสาหกรรม
ขนาดเล็กผลิตเบเกอรี่ 3 ประเภทคือ เค้ก เค้กโรลและคุกก้ี กลุ่มเป้าหมายคือตลาดล่าง กล่าวคือ
ผลิตภัณฑ์มีปรมิาณมากและราคาถูกโรงงานผลิตตามท่ีลูกค้าสั่ง ส่วนใหญ่แล้วเค้กและเค้กโรล จะจัด
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จําหน่ายให้ร้านค้าส่งที่อยู่ในตลาดใหญ่ อาทิ ตลาดไท ตลาดสี่มุมเมือง ตลาดสะพานใหม่ และ
ตลาดจรัญหลังจากนั้นร้านค้าดังกล่าวจะนําผลิตภัณฑ์ไปจําหน่ายต่อ ส่วนใหญ่ตลาดน้ีสินค้าจะ
กระจายอยู่ทั่วกรุงเทพและในเขตปริมณฑล เน่ืองจากมีระยะเวลาในการบริโภคไม่นานนักส่วนเบ 
เกอรี่ประเภทคุกก้ีจะจัดจําหน่ายที่ร้านค้าส่งในเขตพุทธมณฑลสาย 3และคู้บอน ซึ่งร้านค้าดังกล่าวจะ
กระจายสินค้าต่อไปต้ังแต่เขตปริมณฑลไปถึงต่างจังหวัดที่ไกล ๆ เน่ืองจากคุกก้ีสามารถเก็บได้นานจึง
ไม่เป็นปัญหาเร่ืองการขนส่งที่ใช้ระยะเวลาในการเดินทาง 
 
ภาพที่ 1.1 : Logo ธุรกิจ ผลติและจําหน่ายเบเกอรี่ ภายใต้แบรนด์ “บ้านป้ันแป้ง” 
 

 
 
 
 
 
 

 
1.1.1 ที่มาของการดําเนนิธรุกิจ 
ธุรกิจบ้านป้ันแป้ง ได้ก่อต้ังเมื่อเดือนมิถุนายน 2552 ประกอบธุรกิจเป็นผู้ผลิตและจําหน่ายเบ

เกอรี่ที่มีคุณภาพ เป็นธุรกิจครอบครัวขนาดย่อม ต้ังอยู่ที่ ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา จังหวัด
ปทุมธานี มีหัวหน้าครอบครัวเป็นผู้บริหารดูแลกิจการสินคา้ที่ผลิตและจําหน่ายในช่วงแรกเร่ิมจากเค้ก
เน่ืองจากมีขั้นตอนการผลิตที่ไม่ยุ่งยากและเป็นที่นิยมของลูกค้า ประกอบกับใช้วัตถุดิบที่ไม่ซับซ้อน 
จากน้ันได้นําไปวางจําหน่ายที่ตลาดสี่มุมเมอืง อําเภอคูคต จังหวัดปทุมธานี ด้วยจํานวนลูกค้าซึ่งเป็นผู้
จําหน่ายเค้กรายย่อยของตลาดสี่มุมเมืองมจีํานวนมาก ทําให้เค้กเป็นทีต้่องการสูงจึงได้เพ่ิมการผลิตขึ้น 
จนกระทั่งมีผู้ขายส่งรายใหญ่ในตลาดสี่มุมเมอืงมาติดต่อให้ผลิตเค้กให้โดยมียอดสั่งซื้อประจํา อีกทั้งยัง
ต้องการเค้กโรลเพื่อนําไปจําหน่ายเพ่ิมเติมด้วย บ้านป้ันแป้งจึงได้เพ่ิมการผลิตเค้กโรลให้ผู้ขายส่งราย
ใหญ่ดังกล่าวซึง่นําไปสู่การขยายฐานการผลิตในเวลาต่อมา 
 จากตลาดสี่มุมเมือง ธุรกิจบ้านป้ันแป้งได้สํารวจตลาดอ่ืนที่เป็นศูนย์กระจายสินค้าที่ใกลเ้คียง
กับโรงงาน ซึ่งได้พบว่าศูนย์กระจายสินค้าตลาดไท อําเภอคลวงหลวง จังหวัดปทุมธานี เป็นสถานที่ที่
น่าสนใจเน่ืองจากมีร้านขายส่งเค้กให้กับผู้จําหน่ายรายย่อยจํานวนมาก จึงได้นําเค้กของทางร้านไปวาง
จําหน่ายที่ตลาดไทอีกส่วนหน่ึง ซึ่งจํานวนลูกค้าผู้จําหน่ายเบเกอรี่รายย่อยของตลาดไทก็มีจํานวนมาก
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เช่นกัน จนกระทั่งมีผู้ขายส่งรายใหญใ่นตลาดไทมาติดต่อให้ผลิตเค้กส่งโดยมียอดสั่งซื้อประจํา
เช่นเดียวกับตลาดสี่มุมเมือง 
 จากน้ันก็บุกตลาดเข้าหาลูกค้าขายส่งเค้กที่ตลาดยิ่งเจริญ ตลาดจรญั และตลาดพุทธมณฑล
ตามลําดับ ซึ่งลูกค้าที่ตลาดพุทธมณฑลต้องการคุกก้ีไปจําหน่ายเพ่ิมเติมด้วย เน่ืองจากเป็นเบเกอรี่ที่
สามารถเก็บได้นานสามารถกระจายสินค้าได้ไกลกว่าเบเกอรี่ชนิดอ่ืนและเป็นที่นิยมเช่นเดียวกัน นับ
แต่นั้นมาบ้านป้ันแป้งจึงได้เพ่ิมการผลิตคุกก้ีเพ่ิมรวมเป็นสามประเภทได้แก่ เค้ก เค้กโรล และคุกก้ี 
ให้บริการลูกค้าขายส่งที่เข้ามาสั่งยอดกับบ้านป้ันแป้งและจัดส่งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

1.1.2 ทําเลทีต่ั้ง 
 โรงงานบ้านป้ันแป้งต้ังอยู่ที่ จังหวัดปทุมธานี อําเภอลําลูกกา  ตําบลลาดสวาย ถนนเลียบ
คลองสาม ในเนื้อที่ 300 ตารางวา โรงงานต้ังห่างจากคลองระบายน้ํา 150 เมตรทําให้ง่ายต่อทําความ
สะอาดลอกท่อระบายนํ้าได้อย่างสะดวกการเดินทางเป็นถนน 2 เลนรถยนต์สัญจรสะดวก สามารถ
เดินทางไปตลาดสี่มุมเมืองได้เพียง 20 นาท ีตลาดไทและตลาดย่ิงเจริญ 30 นาที ตลาดจรัญ 45 นาที
และตลาดพุทธมลฑล 60 นาที  
 
ภาพที่ 1.2 : โรงงานผลิตเบเกอรี่ “บ้านป้ันแป้ง” (ถ่ายภาพเมื่อวันที่ 6 กนัยายน 2560) 
 

 
 
1.1.3สถานท่ีตั้ง 
บ้านเลขที่ 21/11 ซอยงามจติสุขถนนเลียบคลองสามตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา  

จังหวัดปทุมธานี  
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ภาพที่ 1.3 : แผนที่สถานที่ต้ัง 
 

 
 

1.1.4 ประเภทของสนิคา้/บริการ 
ผลิตและจําหน่ายเบเกอรี่ ประเภท เค้ก เค้กโรล และคุ้กก้ี 

 
1.2 รายละเอียดของสนิคา้/บริการ 
 ธุรกิจ ผลิตและจําหน่ายเบเกอรี่ ภายใต้แบรนด์ “บ้านป้ันแป้ง”ผลิตเบเกอรี่ 3 ประเภท ได้แก่ 
เค้ก เค้กโรล และคุ้กก้ี พร้อมจัดส่งให้กับลูกค้าร้านค้าส่งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

1.2.1 เค้ก 
1.2.1.1 เค้กคสัตาร์ดเน้ือเคก้ผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา ตกแต่งหน้าเค้ก

ด้วยคัสตาร์ดอย่างดีราคาส่งช้ินละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 ช้ิน 
 
ภาพที่ 1.4 : ภาพสินค้าเค้กคัสตาร์ด 
 

 



5 
 

1.2.1.2 เค้กหน้าครีมฝอยทองเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา 
ตกแต่งหน้าเค้กด้วยครีมสดและฝอยทองสูตรพิเศษของทางร้าน ราคาส่งช้ินละ 9 บาท ขั้นตํ่า 20 ช้ิน  
 
ภาพที่ 1.5 : ภาพสินค้าเค้กหน้าครีมฝอยทอง 
 

 
 
1.2.1.3 เค้กหน้าครีมกุหลาบเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา ตกแต่ง

หน้าเค้กด้วยครีมสดรูปกุหลาบราคาส่งช้ินละ 9 บาท ขั้นตํ่า 20 ช้ิน 
 
ภาพที่ 1.6 : ภาพสินค้าเค้กหน้าครีมกุหลาบ 
 

 
 
1.2.1.4 เค้กหน้าครีมแยมเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา ตกแต่ง

หน้าเค้กด้วยครีมสดและแยมสตรอเบอร่ี ราคาส่งช้ินละ 9 บาท ขั้นตํ่า 20 ช้ิน 
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ภาพที่ 1.7 : ภาพสินค้าเค้กหน้าครีมแยม 
 

 
 
1.2.1.5 เค้กสีช่ิ้นวานิลลาเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา ตกแต่ง

หน้าเค้กด้วยครีมสดรูปผลไมแ้ละแยมรสชาติต่าง ๆ ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.8 : ภาพสินค้าเค้กสี่ช้ินวานิลลา 
 

 
 
1.2.1.6 เค้กยาววานลิลาเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา ตกแต่ง

หน้าเค้กด้วยครีมสดรปูผลไมแ้ละแยมรสชาติต่างๆ ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กล่อง 
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ภาพที่ 1.9 : ภาพสินค้าเค้กยาววานิลลา 
 

 
 
1.2.1.7 เค้กฝอยทอง เค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิน่วานิลลา ตกแต่งหน้าเค้ก

ด้วยฝอยทอง ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.10 : ภาพสินค้าเค้กยาววานิลลาหน้าฝอยทอง 
 

 
 
1.2.2 เค้กโรล 

1.2.2.1 เค้กโรลด้ังเดิม เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ สอดไส้ครีมสด แต่งลาย
ชอกโกแลต ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กล่อง 
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ภาพที่ 1.11 : ภาพสินค้าเค้กโรลด้ังเดิม 
 

 
 
1.2.2.2 เค้กโรลเยลล่ีผลไม้เค้กผสมจากแป้ง นมไข่ไก่และเยลลี่ผลไม้สอดไส้ครีมสด 

ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
 

ภาพที่ 1.12 : ภาพสินค้าเค้กโรลเยลลี่ผลไม ้
 

 
 
1.2.2.3 เค้กโรลชาเขียว เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ รสชาเขียว สอดไส้ครีม

สด ราคาส่งกลอ่งละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กลอ่ง 
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ภาพที่ 1.13 : ภาพสินค้าเค้กโรลชาเขียว 
 

 
 
1.2.2.4 เค้กโรลสีส่ีเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ 4 ช้ิน 4 รสชาติ ได้แก่ สตรอเบอรี่ 

ส้ม    ชาเขียว และบลูเบอรี่ สอดไส้ครีมสด ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.14 : ภาพสินค้าเค้กโรลสี่ส ี
 

 
 
1.2.2.5 เค้กโรลลูกเกด เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ ผสมลูกเกด สอดไส้ครีม

สด ราคาส่งกลอ่งละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กลอ่ง 
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ภาพที่ 1.15 : ภาพสินค้าเค้กโรลลูกเกด 
 

 
 
1.2.2.6 เค้กโรลวานลิลา เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ รสวานิลลา 4 ช้ิน สอด

ไส้ครีมสด ตกแต่งด้วยซอสชอกโกแลต ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.16 : ภาพสินค้าเค้กโรลวานิลลา 
 

 
 
1.2.2.7 เค้กโรลมินิรสวานิลลา เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ สอดไส้ครีมสด รส

วานิลลา 8 ช้ิน ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
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ภาพที่ 1.17 :  ภาพสินค้าเค้กโรลมินิรสวานิลลา 
 

 
 
1.2.2.8 เค้กโรลมินิรสวานิลลาและใบเตย เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ สอดไส้

ครีมสด รสวานิลลา 4 ช้ิน รสใบเตย 4 ช้ิน ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.18 : ภาพสินค้าเค้กโรลมินิรสวานิลลาและใบเตย 
 

 
 
1.2.2.9 เค้กโรลมินิรสส้มและใบเตย เน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ สอดไส้ครีม

สด รสสม้4 ช้ิน รสใบเตย 4 ช้ิน ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20 กลอ่ง 
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ภาพที่ 1.19 : ภาพสินค้าเค้กโรลมินิรสส้มและใบเตย 
 

 
 
1.2.2.10 เค้กโรลฝอยทองเน้ือเค้กผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ สอดไส้ครีมสด โรยหน้า

ด้วยฝอยทอง ราคาส่งกล่องละ 10 บาท ขัน้ตํ่า 20 กล่อง 
 
ภาพที่ 1.20 : ภาพสินค้าเค้กโรลฝอยทอง 
 

 
 
1.2.3 คุกก้ี 

1.2.3.1 คุกก้ีห่อใหญ่เน้ือคกุก้ีผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา บรรจุ 10 ช้ิน 
ราคาส่งห่อละ 10 บาท ขั้นตํ่า 20ห่อ 
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ภาพที่ 1.21 : ภาพสินค้าคุกก้ีห่อใหญแ่บบซองยาว 
 

 
 
1.2.3.2 คุกก้ีห่อเล็กเน้ือคุกก้ีผสมจากแป้ง นมและไข่ไก่ กลิ่นวานิลลา บรรจุ 5 ช้ิน 

ราคาส่งห่อละ 5 บาท ขั้นตํ่า 20 ห่อ 
 
ภาพที่ 1.22 : ภาพสินค้าคุกก้ีห่อใหญแ่บบซองเหลี่ยม 
 

 
  

1.2.4 บริการจัดส่งผลิตภัณฑ์ 
  1.2.4.1 รถยนต์กระบะบรรทุกขนาดเล็กใช้ขนส่งสินค้าปรมิาณ 500 – 2,000 ช้ิน 
 
 
 
 
 
 



14 
 

ภาพที่ 1.23 : ภาพรถยนต์กระบะบรรทุกขนาดเล็ก 
 

 
   

1.2.4.2 รถยนต์กระบะบรรทุกขนาดกลางใช้ขนส่งสินค้าปริมาณ 2,000 – 4,000 
ช้ิน 

 
ภาพที่ 1.24 : ภาพรถยนต์กระบะบรรทุกขนาดกลาง 
 

 
   

1.2.4.3 รถยนต์กระบะบรรทุกขนาดใหญ่ใช้ขนส่งสินค้าปรมิาณ 4,000 ช้ินขึ้นไป 
 
 
 
 
 



15 
 

ภาพที่ 1.25 : ภาพรถยนต์กระบะบรรทุกขนาดใหญ ่
 

 
  

1.2.5 จุดเด่น 
 ด้านทําเลที่ต้ังโรงงานบ้านป้ันแป้งอยู่ในเขตอําเภอลําลูกกา จังหวัดปทุมธานี ใกล้กับตลาด
ขายส่งหลายแห่ง อาทิ ตลาดสี่มุมเมือง ตลาดไท ตลาดยิ่งเจริญ ฯลฯ ทําให้สามารถจัดสง่สินค้าได้
รวดเร็ว 
 ด้านความคุ้มค่า ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่บ้านป้ันแป้งมีปริมาณมากกว่าและราคาถูกกว่าเมื่อ
เปรียบเทียบกับสินค้าประเภทเดียวกันซึ่งวางจําหน่ายอยู่ตามท้องตลาด 
 ด้านคุณภาพ ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่บ้านป้ันแป้งมีคุณภาพตามมาตรฐาน มีความสดใหม่ ใช้
วัตถุดิบที่มีคุณภาพใกล้เคียงกับสินค้าประเภทเดียวกันซึ่งวางจําหน่ายอยู่ตามท้องตลาด 
 1.2.6 กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้ 
 
ภาพที่ 1.26 : แผนกระบวนการให้บริการ 
 

 
 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

Step 1
รับยอดลกูค้า

Step 2
ผลิตสินค้า

Step 3
รับชําระเงิน

Step 4
จดัสง่สินค้า
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1) การรับยอดลูกค้าโรงงานบ้านป้ันแป้ง ให้บรกิารผลิตเบเกอรี่ตามคําสั่งของลูกค้าเมื่อ
ลูกค้าสั่งสินค้าเข้ามาแล้ว ทางโรงงานจะคํานวณวัตถุดิบและระยะเวลาในการผลิตสินคา้ให้กับลูกค้า
และนัดวันชําระเงินและรับสินค้า 

2) ผลิตสินค้าเมื่อได้รับคําสั่งการผลิตแล้วโรงงานจะเริ่มกระบวนการผลิตตามยอดที่ลูกค้าสั่ง
ไว้ 

3) รับชําระเงิน เมื่อผลิตสินค้าเรียบร้อย จะแจ้งไปยังลูกค้าเพ่ือให้ชําระเงินและรอจัดส่ง
สินค้า 

4) จัดส่งสินค้าเมื่อได้รับเงินจากลูกค้าเรียบร้อยแล้ว จะมีพนักงานจัดส่งสินค้าไปยังสถานที่
และเวลาตามที่นัดหมาย 

 
1.3 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําตลาดด้านการผลิตและจัดจําหน่ายเบเกอรี่ที่คุ้มคา่ที่สุด 
 
1.4 พันธกิจ 
 1) มุ่งมั่นผลิตเบเกอรี่ให้มีคุณภาพที่ดี ปริมาณมาก และราคาถูก เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 2) สร้างความมั่นใจในด้านคณุภาพและมาตรฐานที่ดี ในการผลิตและการจัดส่ง เพ่ือให้ลูกค้า
เกิดความเช่ือมั่น และสั่งสินคา้ของบ้านป้ันแป้งอย่างต่อเน่ือง 
 3) เป็นผู้นําในการผลิตเบเกอรี่และพัฒนาสนิค้าด้วยความสร้างสรรค์อย่างต่อเน่ือง 
 
1.5 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

บริษัทกรณีศึกษาเป็นบริษัทที่มีขนาดเล็กการบริหารงานเป็นแบบครอบครัวจึงไม่มีการ
แบ่งแยกหน้าทีค่วามรับผิดชอบอย่างชัดเจนจากการสัมภาษณ์ทําใหส้ามารถจัดโครงสร้างองค์การสรุป
ได้ดังนี้ 
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กรรมการผู้จัดการ 

ฝ่ายบริหารท่ัวไป 

ฝ่ายขายและ

การตลาด 
ฝ่ายผลิต คลังสินค้า

และขนส่ง 

ภาพที่ 1.27 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
ลักษณะการดําเนินธุรกิจของบริษัทฯเป็นแบบเจ้าของคนเดียวมีพนักงานจํานวน 35 คนมี

เคร่ืองจักรจํานวน 15 เครื่องโดยเป็นการซื้อเคร่ืองจักรที่ผลติภายในประเทศมีเน้ือที่ 1 ไร่ในช่วงแรก
ของการดําเนินการได้ผลิตเบเกอรี่เพ่ือวางจําหน่ายที่ตลาดนัดขายส่งขนมหวานเท่าน้ันแต่เน่ืองด้วย
สินค้าเป็นที่ต้องการของตลาดและมียอดสั่งซื้อจํานวนมาข้ึน ปัจจุบันได้มีการขยายตลาดโดยผลิตเบ
เกอรี่เพ่ิมขึ้นตามคําสั่งซื้อของลูกค้าผู้จําหน่ายรายใหญ่ ได้แก่ ตลาดไท ตลาดสี่มุมเมือง ตลาดสะพาน
ใหม่ ตลาดจรัญและตลาดพุทธมณฑล 

 
ตารางที่ 1.1 : ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 
 
ส่วนงาน (แผนก) จํานวนพนักงาน (คน) หมายเหตุ 
เจ้าของกิจการ/กรรมการผู้จดัการ 1  
ฝ่ายบริหารงานทั่วไป 1 ลูกชายของเจ้าของ 
ฝ่ายบัญชี 2 ลูกสาวของเจ้าของ 
ฝ่ายขายและการตลาด 3 ญาติของเจ้าของ 
ฝ่ายคลังสินค้า 2 พนักงานงานจ้าง 
ฝ่ายผลิต 20 พนักงานงานจ้าง 
ฝ่ายขนส่ง 5 พนักงานงานจ้าง 
แม่บ้าน 1 พนักงานงานจ้าง 
รวมจํานวนพนักงานทั้งหมด 35 คน 

ฝ่ายบัญชี 



18 
 

 ส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 
1) เจ้าของกิจการ/กรรมการผู้จัดการมีภาระหน้าที่ในการกําหนดนโยบายและทิศทางของ

ธุรกิจ ดูแลรับผิดชอบเกี่ยวกับงานบริหารท้ังหมดภายในร้าน มอบหมายหน้าที่ให้แต่ละฝ่ายรับผิดชอบ 
วางแผนกลยุทธ์ การดําเนินงาน วางแผนระบบงาน ตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ์ พิจารณา
พนักงานเข้าทํางาน ตัดสินใจแก้ไขปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นภายในโรงงาน 

2) ฝ่ายบริหารงานทั่วไปมีภาระหน้าที่ในการดูแลรับผิดชอบงานที่กรรมการผู้จัดการ
มอบหมาย ประสานงานระหว่างฝ่ายขายและการตลาด ฝา่ยคลังสินค้า และฝ่ายผลิตต้ังแต่การรับยอด
สั่งซื้อจากฝ่ายขาย ส่งให้ฝ่ายคลังสินค้าประเมินการใช้วัตถุดิบ แล้วอนุมัติส่งให้ฝ่ายผลิตดําเนินการตาม
ยอดที่สั่งซื้อ รวมถึงดูแลพนักงานฝ่ายผลิตให้ทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ และกําชับให้ฝ่ายขนส่งจัดส่ง
สินค้าตามวันเวลาที่กําหนด 
 3) ฝ่ายบัญชีมภีาระหน้าที่ในการจัดทําบัญชีรายรับ รายจ่าย ที่เกิดขึ้นภายในธุรกิจบ้านป้ัน
แป้ง ประสานงานกับฝ่ายคลังสินค้าในการอนุมัติคําสั่งผลิตกับฝ่ายผลิตเมือ่ได้รับเงินมัดจําเรียบร้อย
แล้ว ตรวจสอบเวลาการทํางานของพนักงานพร้อมทําบัญชีเงินเดือนพนักงาน และรับผิดชอบการ
ชําระหน้ีต่างๆที่เกิดขึ้นภายในโรงงานทั้งหมด 

4) ฝ่ายขายและการตลาดมีภาระหน้าที่ในการรับยอดสั่งซื้อจากลูกค้าขายส่ง นําเสนอให้ฝ่าย
บริหารงาน ประสานงานกับฝ่ายบัญชีว่ามีลูกค้ารายใดสั่งซื้อสินค้าบ้างพร้อมรายละเอียด จํานวนและ
ราคา พร้อมทัง้แจ้งเวลาและพิกัดแก่ฝ่ายขนส่งเพ่ือเตรียมรถในการจัดส่ง รวมไปถึงประชาสัมพันธ์
สินค้าใหม่ๆ  ให้คําแนะนําสินค้าและแก้ไขปัญหาต่างๆให้ลกูค้า 

5) ฝ่ายคลังสินค้า มีภาระหน้าที่ในการทําการประเมินและสั่งซื้อสินค้าวัตถุดิบต่างๆท่ี
จําเป็นต้องใช้และกักตุนไว้ในคลังเพ่ือให้เพียงพอการผลิตสินค้าอย่างสมํ่าเสมอ ตรวจสอบยอดการ
สั่งซื้อและประเมินว่าจะต้องใช้วัตถุดิบปริมาณเท่าใดเสนอให้ฝ่ายบริหารทราบเพ่ืออนุมัติส่งให้ฝ่ายผลิต
ต่อไป ตรวจสอบวัตถุดิบว่ารับเข้า ส่งออก คงเหลือ เท่าใด 

6) ฝ่ายผลิตมีภาระหน้าที่ในการรับคําสั่งจากฝ่ายบริหาร ผลิตสินค้าตามที่ฝ่ายขายมีคําสั่งซื้อ
เข้ามาให้ตรงตามคําสั่ง มีคุณภาพและตรงตามเวลาเวลาที่กําหนด และบรรจุเข้าบรรจุภัณฑ์เตรียมให้
ฝ่ายขนส่งทําการจัดส่งให้ลูกค้าตามเวลาที่นัดหมาย 

7) ฝ่ายขนส่งมภีาระหน้าที่ในการรับคําสั่งจากฝ่ายบริหาร จัดเตรียมยานพาหนะที่เหมาะสม
เพ่ือจัดส่งสินค้าตามที่ฝ่ายขายนัดหมายกับลูกค้าตามสถานที่และเวลาทีก่ําหนดจัดทําแผนการเดินทาง 
ระยะทาง ค่าใช้จ่ายระหว่างทางให้แก่ฝ่ายบัญชีเพ่ือทําบัญชีรายจ่ายในแต่ละคําสั่งซื้อ 
 8) แม่บ้านมีภาระหน้าที่ในการดูแลความสะอาดภายในโรงงาน บริการเครื่องด่ืมแก่ลูกค้า 
และการทําความสะอาดเคร่ืองและอุปกรณ์ต่างๆ รวมถึงงานเบ็ดเตล็ดต่างๆ ที่ได้รับมอบหมาย 
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1.6 เปา้หมายของธุรกิจ 
1) ระยะสั้น (กาํหนดแล้วเสร็จภายใน 1ปี) 
สร้างช่ือเสียง ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักของลูกค้าใหม่ โดยการทําการตลาดสื่อออนไลน์ Line , 

Facebook ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าง่ายขึ้น พร้อมกับสร้างความประทับใจในการบริการแก่ลูกค้า ตาม
แนวคิดเบเกอรี่ที่ราคาถูก คณุภาพดี มีความคุ้มค่าทีสุ่ด เพ่ือกระตุ้นให้มาซื้อสินค้าซ้ําและการบอกต่อ 
พร้อมทั้งรักษาฐานลูกค้าประจําให้กลับมาบริโภคสินค้าอย่างต่อเน่ือง 

2) ระยะกลาง (กําหนดแล้วเสร็จภายใน 2-5 ปี) 
 เพ่ิมการผลิตสนิค้าพรีเมี่ยมโดยพัฒนาคุณภาพสินค้าและใช้บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ในราคาที่ไม่
สูงมากนัก รับสั่งผลิตสินค้าพรีเมี่ยมจากลูกค้าขายส่ง จัดสง่ตามร้านกาแฟในพ้ืนที่ใกล้เคียง และวาง
จําหน่ายที่ร้านขายปลีกตลาดสี่มุมเมือง 

3) ระยะยาว (กําหนดแล้วเสร็จภายในปีที่ 5 ขึ้นไป) 
ทําการขยายฐานลูกค้า ให้ครอบคลุมพ้ืนที่ในจังหวัดใหญ่ๆของประเทศไทย พร้อมทั้งขยาย

ฐานธุรกิจไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน 
 

1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1) เพ่ือผลิตเบเกอรี่ ประเภท เค้ก เค้กโรล คุ้กกี้ ที่มีคณุภาพและคุ้มค่าให้แก่ลูกค้า 
2) เพ่ือสร้างความพึงพอใจและความประทับใจในด้านการบริการแก่ลูกค้า เพ่ือกระตุ้นให้

เกิดการใช้บริการซ้ําและการบอกต่อ จนแบรนด์มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จักของลูกค้าในวงกว้าง  
3) เพ่ือให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขายและสามารถสร้างผลกําไรให้กับธุรกิจเพ่ิมขึ้น

อย่างต่อเน่ือง 
 

1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
1) เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา และอุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการ

ดําเนินธุรกิจ และวางแผนการตลาดในอนาคต 
2) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและความประทับใจของลูกค้าเพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไขการ

บริการให้ดีขึ้น 
3) เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาคู่แข่ง และเง่ือนไขของการแข่งขัน โอกาส อุปสรรค และ

สถานการณ์ทีท่ําให้เราอยู่ในฐานะได้เปรียบคู่แข่ง 
4) เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนา และการจัดเตรียมแผนกําหนดการลงทุนในภายภาคหน้า

ได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 



 
 

บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจบ้านป้ันแป้งมีเป้าหมายที่จะทําให้ลกูค้าเดิมมีความประทับใจกลบัมา
ซื้อสินค้าอย่างต่อเน่ืองและบอกต่อ รักษาฐานลูกค้าเก่า สร้างช่ือเสียงให้กับแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักของ
ลูกค้าใหม ่รวมถึงเพ่ิมการผลติเบเกอรี่ ประเภท เค้ก เค้กโรลและคุก้ก้ี แบบพรีเมี่ยม พัฒนาสินค้าใหม้ี
คุณภาพมากข้ึนใช้บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ภายใต้แบรนด์ใหม่ พร้อมกับเปิดร้านจําหน่าย จัดส่งร้าน
กาแฟในพ้ืนที่ใกล้เคียง ตลอดจนขยายฐานลกูค้าให้ครอบคลุมไปยังพ้ืนที่ในจังหวัดใหญ่ๆทั่วประเทศ 
ซึ่งการที่จะทําให้เป้าหมายดังกล่าวน้ันสําเร็จ จึงมีความจําเป็นต้องใช้ข้อมูลต่างๆเพ่ือจะนํามาวิเคราะห์
แผนการตลาดว่าจะต้องพัฒนาปรับปรุงสินค้าอย่างไรเพ่ือใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และส่งผล
ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จอย่างยั่งยืน 
 
2.1 ข้อมูลที่ต้องเก็บรวบรวม 

2.1.1 ประเภทสินค้าที่นิยมการสอบถามผู้บรโิภคน้ันต้องสํารวจว่าลูกค้าส่วนใหญ่นิยมสนิค้า
ประเภท เค้ก เค้กโรค หรือคุก้ก้ีมากที่สุด เพ่ือนําข้อมูลว่าวิเคราะห์ในการพัฒนาสินค้าประเภท
ดังกล่าวเป็นอันดับแรกเน่ืองจากมีฐานผู้บรโิภคมากกว่าสินค้าประเภทอ่ืนๆ 

2.1.2 รสชาติที่ลูกค้าช่ืนชอบ หลังจากที่ทราบประเภทสินค้าที่เป็นที่นิยมแล้วเราต้องสํารวจ
รสชาติที่ผู้บริโภคช่ืนชอบ อาทิ รสวานิลา ชาเขียว หรือผลไม้ เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ในการ
พัฒนาสินค้าตามรสชาติที่ผู้บริโภคส่วนใหญช่ื่นชอบเป็นอันดับแรกตามเหตุผลเรื่องฐานผู้บริโภค
เช่นเดียวกัน 

2.1.3 ราคาที่เหมาะสม เมื่อได้ประเภทสินค้าและรสชาติที่ผู้บริโภคนิยมและช่ืนชอบแล้ว อีก
เร่ืองนึงที่เป็นส่วนสําคัญในการตัดสินใจในการซื้อสินค้าน่ันคือราคา เราต้องสํารวจราคาสินค้าประเภท
ที่จะทําการผลิตว่าราคาตลาดอยู่เท่าไร ศึกษาต้นทุนในการผลิต เพ่ือกําหนดราคาที่เหมาะสม 

2.1.4 รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ดึงดูดผู้บริโภค การทําผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจ ดึงดูดผู้บริโภคน้ัน 
นอกจากราคาที่ถูกแล้ว บรรจุภัณฑ์ก็เป็นส่วนสําคัญที่จะทําให้ลูกค้าใหม่ๆเข้ามาซื้อสนิค้า โดยเฉพาะ
ของฝากน้ันผู้บริโภคส่วนใหญม่ักจะเลือกของฝากที่มีบรรจุภัณฑ์สวยงาม เพ่ือให้เกิดความประทับใจ
กับผู้รับ 

2.1.5 เหตุผลที่ซื้อสินค้าของบ้านป้ันแป้ง นอกจากเหตุผลต่างๆ ข้างต้นแล้วอาจมีเหตุผลอ่ืนๆ
ที่เรายังไม่ทราบถึงเหตุผลที่แท้จริงที่ผู้บริโภคซื้อสินค้าของเรา จึงมีความจําเป็นในการเก็บข้อมูลลูกค้า
เพ่ือเป็นหลักการสําคัญในการพัฒนาสินค้า เมื่อเราทราบแล้วว่าลูกค้าของเราซื้อสินค้าเราเพราะ
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เหตุผลใด หากเราเลือกที่จะพัฒนาสินค้าควบคู่ไปสิ่งที่ลูกค้าต้องการแล้วย่อมทําให้เราพัฒนาไป
ทิศทางที่ถูกต้อง 

2.1.6 การรู้จักสินค้าบ้านป้ันแป้ง เพ่ือวิเคราะห์ถึงจุดแข็งจุดอ่อนของการประชาสัมพันธ์ของ
บ้านป้ันแป้ง ว่าลูกค้าส่วนใหญ่รู้จักจากหน้าร้าน เพ่ือน หรือสื่อประชาสัมพันธ์ต่างๆ เพ่ือเพ่ิมเติมใน
ส่วนที่ลูกค้ายังรู้จักน้อยให้กลุม่ลูกค้าใหม่ได้เข้ามาบริโภคได้มากขึ้น 

2.1.7 การแนะนําสินค้าบ้านป้ันแป้งให้ผู้อ่ืนบริโภค เพ่ือวิเคราะห์ว่าสินค้าของบ้านป้ันแป้ง
สร้างความประทับใจให้กับลกูค้าได้หรือไม่ 

2.1.8 การตัดสินใจบริโภคผลติภัณฑ์พรีเมี่ยมของบ้านป้ันแป้ง เพ่ือนําเป็นข้อมูลในการพัฒนา
สินค้า พรีเมี่ยม 

2.1.9 ผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งตามสภาพการเมืองเพ่ือนําเป็น
ข้อมูลในการวิเคราะห์ในการบริหารจัดการภายในธุรกิจ 

2.1.10 ผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งตามสภาพเศรษฐกิจเพ่ือนํา
เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ในการบริหารจัดการภายในธุรกิจ 

2.1.11 ผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งตามค่านิยม และวัฒนธรรม 
เพ่ือนําเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ในการพัฒนาสินค้า 

2.1.12 ผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งจากสื่อโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ทางอินเตอร์เน็ท เพ่ือนําเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ในการพัฒนาการตลาด 

2.1.13 ผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งหากมีเคร่ืองหมาย อย. เพ่ือ
นําเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ในการพัฒนาสนิค้า 

 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

ใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบสมัภาษณ์โดยนําคําถามที่เราต้องการรวมรวบข้อมูลไปสอบถามกับ
ลูกค้าเก่าเพ่ือค้นคว้าหาแนวทางการจัดทําแผนธุรกิจโดยใช้เทคนิควิธีในการศึกษาที่หลากหลาย
ประกอบด้วย   
 2.1 การวิจัยเอกสาร (Documentary Study) โดยรวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎี รายงานการ
วิจัยที่เก่ียวข้อง วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความ เอกสารของความต้องการของลูกค้าในการเลือกซื้อ
สินค้าเบเกอรี่ประเภท เค้ก เค้กโรล และคุกกี้ 

2.2 เทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัผู้บริโภค ได้แก่ ลูกค้าขายส่งแต่
ละพ้ืนที่ ผู้บริโภครายย่อย เจ้าของร้านเค้กและร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา 
จังหวัดปทุมธานี 



22 

  2.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ในการจัดทําแผนการตลาดธุรกิจครั้งน้ีใช้การสัมภาษณ์
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผู้ศึกษาใช้อุปกรณ์อัดเสียง ประกอบกับการจดบันทึกประเด็นสําคัญ 
และนําเสียงสนทนามาถอดเทปเพ่ือนํามาอ้างอิงในจุดสําคัญของข้อมูลทีต้่องใช้ในการวิเคราะห์การ
จัดทําแผนธุรกจิ 
  
2.3 กลุ่มผู้ใหข้้อมูลหลักในการจัดทําแผนธุรกิจ 

ผู้วิจัยได้แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่  
    1. กลุ่มลูกค้าขายส่ง  
   2. ผู้บริโภครายย่อย                
   3. ผู้ประกอบการร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา จังหวัด
ปทุมธานี เพ่ือให้ครอบคลุมและสะดวกในการวิเคราะห์เพ่ือพัฒนาแผนธุรกิจโดยได้กําหนดหลักเกณฑ์
ในการเลือกกลุม่ตัวอย่างในการสัมภาษณ์เชิงลึก ดังน้ี 

- ไม่จํากัดอายุ เพศ การศึกษาและอาชีพ 
- มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่มากกว่า 3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
- มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ของบ้านป้ันแป้งไม่น้อยกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 
- มีความสนใจในผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้งและเต็มใจในการให้ข้อมูล 
จากการคัดเลือก ผู้วิจัยได้คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างเพ่ือทําการสัมภาษณ์เชิงลึกได้ทั้งหมด 12 คน 

เป็นชาย 4 คน หญิง 8 คน แบ่งดังน้ี 
กลุ่มที ่1 ลูกค้าขายส่ง 
1.) คุณชลธิชา คําแพง (ลูกค้าขายส่ง ตลาดสี่มมุเมือง) 

เพศ      หญิง  
อายุ      47  
การศึกษา     มัธยมศึกษา 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 

2.) คุณนันทภัทร คิดหาทอง (ลูกค้าขายส่ง ตลาดไท) 
เพศ      หญิง  
อายุ      55  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
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ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 

3.) คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ (ลูกค้าขายส่ง ตลาดย่ิงเจริญ) 
เพศ      ชาย  
อายุ      42  
การศึกษา     มัธยมศึกษา 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 

4.) คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล (ลกูค้าขายส่ง ตลาดจรัญ) 
เพศ      หญิง  
อายุ      40 
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 

5.) คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ (ลูกค้าขายส่ง ตลาดพุทธมณฑล) 
เพศ      ชาย  
อายุ      57  
การศึกษา     มศ.3 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 

กลุ่มที ่2 ผู้บริโภครายย่อย 
6.) คุณนันภัทร ดวงแก้ว (ผู้บริโภครายย่อย) 

เพศ      หญิง  
อายุ      56  
การศึกษา     มศ.3 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  ทุกวัน 
อาชีพ     ค้าขาย 
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7.) คุณมาริสา อุ่นใจศรี (ผู้บริโภครายย่อย) 
เพศ      หญิง  
อายุ      30  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  3 ครั้ง/สัปดาห์ 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  3 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     ครู 

8.) คุณธนิสราคณาวัฒนกุล (ผู้บริโภครายย่อย) 
เพศ      หญิง  
อายุ      42  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  5 ครั้ง/สัปดาห์ 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  5 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     พนักงานโตโยต้า 

9.) คุณนันทา โสรตันชัย (ผู้บริโภครายย่อย) 
เพศ      หญิง  
อายุ      29  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  4 ครั้ง/สัปดาห์ 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  3 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     ธุรกิจส่วนตัว 

10.)  คุณสโรชา เสนีวงษ์ (ผู้บริโภครายย่อย) 
เพศ      ชาย  
อายุ      50  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  4 ครั้ง/สัปดาห์ 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  2 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     พนักงานบริษัท 

 
 
 



25 

กลุ่มที ่3 ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
11.)  คุณพงศกร จตัตุวัฒนา (ผู้ประกอบการร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย) 

เพศ      ชาย  
อายุ      30  
การศึกษา     ปริญญาโท 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ทุกวัน 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  5 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     ธุรกิจส่วนตัว 

12.)  คุณณฐัชัย ก่อสันติรักษ์ (ผู้ประกอบการร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย) 
เพศ      ชาย  
อายุ      44  
การศึกษา     ปริญญาตร ี
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  5 ครั้ง/สัปดาห์ 
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง  4 ครั้ง/สัปดาห์ 
อาชีพ     ธุรกิจส่วนตัว 

 ทั้งน้ีกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลักอาจมกีารปรับเปลี่ยนเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วน สมบูรณ์สามารถ
ตอบคําถามในการวิจัยได้  และการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จากประชาชนที่เข้ามาซื้อสินค้าของ
บ้านป้ันแป้งกลุ่มผู้ประกอบการร้านกาแฟและผู้เก่ียวข้องอ่ืนๆ  

การกําหนดกลุ่มผู้ใหข้้อมูลดังกล่าวน้ัน ผู้ศึกษามีความเห็นว่ากลุ่มลูกค้าขายส่ง และผู้บริโภค
รายย่อยน้ันมีความสัมพันธ์กับธุรกิจโดยตรง เน่ืองจากเป็นลูกค้าที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้งอยู่ย่อม
ทราบถึงข้อดีและข้อเสียของสินค้าของบ้านป้ันแป้งเป็นอย่างดี ส่วนผู้ประกอบการร้านกาแฟนั้นเป็น
กลุ่มลูกค้าในอนาคตย่อมมีความสัมพันธ์เช่นเดียวกัน เน่ืองจากจะเป็นฐานลูกค้าใหมใ่นอนาคต จึง
จําเป็นต้องศึกษาความต้องการของลูกค้าว่าต้องการสินค้ารูปแบบใด ซึ่งข้อมูลที่ได้จากกลุ่มผูใ้ห้ข้อมลู
น้ี จะเป็นข้อมูลที่เป็นประโยชน์อย่างย่ิงในการนําไปใช้ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ของธุรกิจได้เป็นอย่างดี เพราะหากสินค้าของเราตรงตามความต้องการของลูกค้าแล้วย่อม
ส่งผลใหส้ินค้ามียอดการจําหน่ายมากข้ึน 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจหรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพ่ือ
ค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดําเนินงาน คําว่า SWOT ย่อมาจาก
ประเด็นที่ต้องมีการวิเคราะห์ได้แก่ S-strength (จุดแข็ง), W-weakness (จุดอ่อน), O-opportunity 
(โอกาส) และ T-threat (อุปสรรค) ทฤษฎีน้ีคิดค้นขึ้นในช่วงทศวรรษที่ 1960-1970 โดย Albert S. 
Humphrey ได้นําเทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด  
 หลักการสําคญัของ SWOT Analysis คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์
ภายนอก เพ่ือให้รู้จักตนเองและรู้จักสภาพแวดล้อมในการทําธุรกิจ ในการวิเคราะห์น้ีจะช่วยให้ผู้
บริหารธุรกิจน้ันๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ทั้งที่เกิดข้ึนแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงใน
อนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงที่มีต่อธุรกิจของตน ข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์
อย่างมากในการกําหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ กลยุทธ์และแผนการดําเนินการต่างๆท่ีเหมาะสมต่อไป 
 
ภาพที่ 3.1 : SWOT Analysis 
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สําหรับความหมายและคําจัดกัดความของการวิเคราะห์ในแต่ละประเด็นมีดังต่อไปนี้ 
3.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางด้านบวกท่ีเกิดขึ้นจากสิ่งแวดล้อมภายในของบริษัท
หรือเป็นข้อได้เปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัททีส่ามารถ
กระทําได้ดี กล่าวโดยทั่วไปแล้ว ธุรกิจทุกแห่งควรต้องทราบถึงความสามารถที่เป็นจุดเด่นของตนเอง 
ซึ่งจะต้องมีการพิจารณาในทกุ ๆ องค์ประกอบ เช่น การบริหาร การตลาด การเงิน การผลิต การวิจัย
และพัฒนา เป็นต้น เพ่ือวิเคราะห์หาจุดแข็งเพ่ือนํามากําหนดเป็นกลยุทธ์หรือแนวทางในการ
ดําเนินงานต่าง ๆ ให้ตนเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลักษณ์ทีแ่ตกต่างไปจากคู่แข่งขัน  
 จุดอ่อน (Weakness) คือ ผลกระทบทางด้านลบที่เกิดขึ้นจากสิ่งแวดล้อมภายในของบริษัท
หรือข้อเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไม่สามารถ
กระทําได้ดี และส่งผลให้บริษทัเกิดความเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจได้  

3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินงานของบริษัท หรืออาจหมายถึง ผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอกของธุรกิจที่ส่งผล
ทางด้านบวกต่อการดําเนินธุรกิจ ผู้บริหารจะต้องมีการตรวจสอบสิ่งแวดล้อมภายนอกอยู่เสมอ เพ่ือ
ปรับปรุงกลยุทธ์ต่าง ๆ ให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ รวมทั้งต้องการคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแข่งขัน
อยู่เป็นระยะ ๆ เพ่ือแสวงหาประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมเหล่าน้ี 
 อุปสรรค (Threat) หมายถงึ สภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคามหรือมีผลเสียต่อการ
ดําเนินงานบริษัท หรืออาจหมายถึง ผลกระทบด้านลบของสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ซึ่งผู้บริหารจําเป็นต้องระมัดระวังในสิ่งที่เป็นข้อจํากัดของการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากเป็นสิ่งที่
ก่อให้เกิดผลเสยีหายได้ เราไม่สามารถเปลี่ยนแปลงแก้ไขขอ้จํากัดหรืออุปสรรค เพ่ือไมใ่ห้เกิดขึ้นได้ แต่
ถ้าเรามีการวิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหน้าถึงอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นได้ เราก็จะสามารถหาทาง
ป้องกันผลเสียที่อาจเกิดขึ้นให้น้อยลงไปได้ ตัวอย่างของอุปสรรคจากภายนอก ได้แก่ ภัยธรรมชาติ 
ต่าง ๆ ความแข็งแกร่งของคู่แข่ง ต้นทุนทางพลังงานท่ีสูงขึ้น การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบ้ีย 
 3.1.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในได้แก่ จุดแข็งและจุดอ่อน ภายใต้แนวคิดทฤษฎีปัจจยั 7 
ประการในการประเมินองค์กร (McKinsey 7-S Framework) ของ McKinsey 

แนวคิดน้ีได้รับการเผยแพร่เป็นคร้ังแรกในปี ค.ศ.1980 โดย (Robert, Thomas & Julien, 
1980)  แนวคิดน้ีต้องการนําเสนอว่าประสิทธิภาพขององค์กรธุรกิจเกิดจากความสัมพันธ์ของปัจจัย
ต่าง ๆ 7 ประการของธุรกิจว่ามีลักษณะและมีสภาพอย่างไร 



28 

ภาพที่ 3.2 : แผนผัง McKinsey 7-S Framework พร้อมคําอธิบาย 
 

 
 
ที่มา: แผนผัง McKinsey 7-S Framework พร้อมคําอธิบาย. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://bscdesigner.com/7-s-framework.htm. 
 

แบบจําลอง McKinsey 7-S Framework น้ีเป็นกรอบการพิจารณาและการวางแผนเพ่ือการ
กําหนดกลยุทธ์ในองค์การโดยการประสานองค์ประกอบทั้ง 7 ตัว ให้สอดคล้องประสานกันตัวแปรแต่
ละตัวมีความสําคัญต่อการบริหารองค์กรเริ่มต้ังแต่การกําหนดกลยุทธ์องค์การเก่ียวข้องกับการ
พิจารณาโครงสร้างองค์กร  เป้าหมายขององค์กรระบบการดําเนินงานทักษะที่ใช้ในการทํางาน
บุคลากร รูปแบบพฤติกรรมของพนักงานและเป้าหมายที่ต้องการโดยในระยะต่อมา แบบจําลอง 
McKinsey 7-S Framework ได้รับการยอมรับและนําไปใช้อย่างกว้างขวาง และในปัจจุบันได้มีการ
นํามาใช้เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์องค์การในส่วนของ SWOT ในด้านของปัจจัยภาพในว่าองค์กร
น้ันๆมีจุดแข็งและจุดอ่อนในปัจจัยทั้ง 7 ประการอย่างไร แผนภาพด้านบนน้ีเป็น Model ของ 
McKinsey 7-S Framework ซึ่งจะเห็นถึงความเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ดังน้ี 
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 1. โครงสร้างองค์กร (Structure) คือ โครงสร้างที่ได้ต้ังขึ้นตามกระบวนการหรือหน้าที่ของ
งานโดยมีการรับบุคลากรให้เข้ามาทํางานร่วมกันในฝ่ายต่าง ๆ เพ่ือให้บรรลุเป้าประสงค์ที่ต้ังไว้ หรือ
หมายถึง การจัดระบบระเบียบให้กับบุคคล ต้ังแต่ 2 คนข้ึนไป เพ่ือนําไปสู่เป้าหมายที่วางไว้เน่ืองจาก
องค์กรในปัจจุบันมีขนาดใหญ่ การจัดองค์กรที่ดีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน 
ลดความซ้ําซ้อนหรือขัดแย้งในหน้าที่ ช่วยให้บุคลากรได้ทราบขอบเขตงาน ความรับผดิชอบ มีความ
สะดวกสบายในการติดต่อประสานงาน ผู้บริหารสามารถตัดสินใจในการบริหารจัดการได้อย่างถูกต้อง
และรวดเร็ว 
 2. กลยุทธข์ององค์กร (Strategy) การบริหารเชิงกลยุทธ์เป็นกระบวนการอย่างหน่ึงที่จะ
ช่วยให้ผู้บริหารตอบคําถามที่สําคัญ อาท ิองค์กรมีสถานะอย่างไร มีเป้าหมายอะไร พันธกิจของเราคือ
อะไร พันธกิจของเราควรจะเป็นอะไร และใครเป็นผู้รับบริการของเรา การบริหารเชิงกลยุทธ์จะมี
ความสําคัญเป็นอย่างยิ่ง การบริหารเชิงกลยุทธ์จะช่วยให้องค์กร กําหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันขึ้นมาได้ และเป็นแนวทางท่ีบุคคลภายในองค์กรรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทาง
ใดจึงจะประสบความสําเร็จ 
 3. ระบบการปฏิบัติงาน (System) ในการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์เพ่ือใหบ้รรลุเป้าประสงค์
ตามท่ีกําหนดไว้นอกจากการจัดโครงสร้างที่เหมาะสมและมีกลยุทธ์ที่ดีแล้ว การจัดระบบการทํางาน 
(Working System) กม็ีความสําคัญย่ิง อาทิ ระบบบัญชี/การเงิน (Accounting/ Financial System) 
ระบบพัสดุ (Supply System) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology System) 
ระบบการติดตาม/ประเมินผล (Monitoring/ Evaluation System) ฯลฯ 
 4. บุคลากร (Staff) ทรัพยากรมนุษย์นับเป็นปัจจัยที่มีความสําคัญต่อการดําเนินงานของ
องค์กร องค์กรจะประสบความสําเร็จหรือไมส่่วนหน่ึงจะขึ้นอยู่กับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
(Human Resource Management) การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ เป็นกระบวนการวิเคราะห์ความ
ต้องการทรัพยากรมนุษย์ในอนาคต โดยการตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรน้ันควรมีการวิเคราะห์ที่อยู่บน
พ้ืนฐานของกลยุทธ์องค์การที่เป็นสิ่งกําหนดทิศทางที่องค์การจะดําเนินไปให้ถึง ซึ่งจะเป็นผลให้
กระบวนการกําหนดคุณลักษณะ และการคดัเลือกและจัดวางบุคลากรได้อย่างเหมาะสมย่ิงขึ้น 
 5. ทักษะความรู้และความสามารถ (Skill) ทักษะในการปฏิบัติงานของทรัพยากรบุคคลใน
องค์การสามารถแยกทักษะออกเป็น 2 ด้านหลัก คือ ทักษะด้านงานอาชีพ (Occupational Skills) 
เป็นทักษะที่จะทําให้บุคลากรสามารถปฏิบัติงานในตําแหน่งหน้าที่ได้ เช่น ด้านการเงิน ด้านบุคคล ซึ่ง
คงต้องอยู่บนพ้ืนฐานการศึกษาหรือได้รับการอบรมเพ่ิมเติม ส่วนทักษะ ความถนัด หรอืความชาญ
ฉลาดพิเศษ (Aptitudes and Special Talents) น้ันอาจเป็นความสามารถท่ีทําให้พนักงานนั้น ๆ 
โดดเด่นกว่าคนอ่ืน ส่งผลใหม้ีผลงานที่ดีกว่าและเจริญก้าวหน้าในหน้าที่การงานได้รวดเร็ว ซึ่งองค์การ
คงต้องมุ่งเน้นในทั้ง 2 ความสามารถไปควบคู่กัน 
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 6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) แบบแผนพฤติกรรมในการปฏิบัติงานของผู้บริหาร
เป็นองค์ประกอบที่สําคัญอย่างหน่ึงของสภาพแวดล้อมภายในองค์กร พบว่า ความเป็นผู้นําขององค์กร
จะมีบทบาทท่ีสําคัญต่อความสําเร็จหรือล้มเหลวขององค์กร ผู้นําที่ประสบความสําเร็จจะต้องวาง
โครงสร้างวัฒนธรรมองค์กรด้วยการเช่ือมโยงระหว่างความเป็นเลิศและพฤติกรรมทางจรรยาบรรณให้
เกิดขึ้น 
 7. ค่านิยมและการมีส่วนร่วม (Shared Values) ค่านิยมที่ยึดถือร่วมกันโดยสมาชิกของ
องค์กรที่ได้กลายเป็นรากฐานของระบบการบริหาร และวิธีการปฏิบัติของบุคลากรและผู้บริหาร
ภายในองค์กร หรืออาจเรียกว่าวัฒนธรรมองค์กร ซึ่งมรีากฐานจาก ความเช่ือ ค่านิยมที่สร้างรากฐาน
ทางปรัชญาเพ่ือทิศทางขององค์กร โดยทั่วไปแล้วความเช่ือจะสะท้อนให้เห็นถึงบุคลิกภาพและ
เป้าหมายของผู้ก่อต้ังหรือผู้บริหารระดับสูง ต่อมาความเช่ือเหล่าน้ันจะกําหนดบรรทัดฐานเป็น
พฤติกรรมประจําวันขึ้นมา เมื่อค่านิยมและความเช่ือได้ถูกยอมรับทั่วทั้งองค์กรและบุคลากรกระทํา
ตามค่านิยมเหล่าน้ันแล้วองค์กรก็จะมีวัฒนธรรมที่เข้มแขง็ 
 
ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับโครงสร้างองค์กร (Structure) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
บ้านป้ันแป้งเป็นธุรกิจภายในครอบครัว มีเพียง
สาขาเดียว พ้ืนที่ไม่ใหญ่มากนัก มีโครงสร้างไม่
ซับซ้อน ผู้บริหารเป็นคนภายในครอบครัว
เดียวกัน มีการจัดหมวดหมู่งาน การแบ่งงานตาม
หน้าที่ และความรับผิดชอบอย่างชัดเจน ทําให้มี
ความคล่องตัวในการบริหารงาน ดูแลได้ทั่วถึง 
แต่ละแผนกเขา้ใจในหน้าที่ของตัวเองเป็นอย่างดี 

บ้านป้ันแป้งเป็นธุรกิจภายในครอบครัว จึงมีการ
จ้างพนักงานไม่มากนักพอดีกับตําแหน่งและ
หน้าที่ ซึ่งหากเกิดกรณีผู้บริหารมีธุระต่างจังหวัด
หรือมีภารกิจจําเป็นอ่ืนๆหลายวัน พนักงานหยุด
งาน ลาป่วยหรือลากิจ จะไม่มพีนักงานมาทดแทน 
อาจส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานได้ 
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ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับกลยุทธ์ขององค์กร (Strategy) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
บ้านป้ันแป้ง มีการวางจําหน่ายสินค้าที่ตลาดขาย
ส่งโดยตรง ประกอบกับสินค้าที่จําหน่ายนั้นมีการ
ตรวจคุณภาพอยู่ตลอด ราคาถูกและตรงต่อเวลา
ทําให้กลุม่ลูกค้าขายส่งมียอดสั่งซื้อค่อนข้างมั่นคง 
อีกทั้งบ้านป้ันแป้งยังมีบริการส่งสินค้าฟรีหาก
สั่งซื้อตามยอดที่กําหนด ทําให้ลูกค้ากลับมาสั่งซื้อ
อยู่เป็นประจํา 

สินค้าของบ้านป้ันแป้งน้ันยังครอบคลุมเฉพาะ
ตลาดล่าง สินค้าส่วนใหญ่เน้นปริมาณและราคา
ถูก ทําใหลู้กค้าระดับบนยังไม่เข้ามาบริโภคสินค้า 
เน่ืองจากบรรจุภัณฑ์ยังไม่ดึงดูดลูกค้าตลาดบน  

 
ตารางที่ 3.3 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับระบบการปฏิบัติงาน (System) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
บ้านป้ันแป้ง เป็นองค์กรขนาดเล็ก ธุรกิจภายใน
ครอบครัว ไมม่ีความซับซ้อนในการบริหารและ
การจัดการองค์กร ส่งผลให้ระบบการบริหารและ
การจัดการงานประจําวันในตําแหน่งและหน้าที่
ต่างๆ มีการสื่อสาร สั่งงาน รบังาน และปฏิบัติ
หน้าที่ต่างๆได้ รวดเร็วและเข้าถึงในทุกคนใน
องค์กร ผู้บริหารและพนักงานแต่ละแผนกเข้าใจ
งานที่ตนเองรับผิดชอบและปฏิบัติได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

บ้านป้ันแป้งเป็นองค์กรขนาดเล็ก และมีความเป็น
กันเองสูง ส่งผลให้ระบบการบริหารและการ
จัดการงาน มีการสื่อสารโดยไม่มีลายลักษณ์อักษร 
บางครั้งมีการทํางานข้ามขั้นตอนเพ่ือความ
รวดเร็ว ซึ่งอาจทําให้เกิดข้อผิดพลาด หรือความ
เข้าใจไม่ตรงกันในด้านของการทํางานได้ 
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ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับบุคลากร (Staff) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
ลักษณะงานของบ้านป้ันแป้ง ผู้บริการ จัดการ
ส่วนใหญ่เป็นบุคคลในครอบครัว ซึ่งมีความเข้าใจ
และรับผิดชอบงานในหน้าที่เป็นอย่างดี ส่วน
พนักงานจ้างน้ันเป็นกลุ่มผู้ใช้แรงงานตามหน้าที่
ซึ่งจะมีผู้ควบคมุดูแลอย่างใกล้ชิด ส่งผลใหก้าร
ทํางานมีประสิทธิภาพ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและ
ตรงตามเวลาที่กําหนด 

บ้านป้ันแป้งใช้บุคคลในครอบครัวในการบริการ 
จัดการงาน ซึ่งมีความไว้วางใจกันมาก เอกสาร
บางอย่างไม่มีการตรวจสอบ อาจทําให้เกิดการ
ผิดพลาดได้ ส่วนพนักงานจ้างน้ันทํางานเป็น
รายวัน ไม่มีความก้าวหน้าในตําแหน่งและ
เงินเดือน อาจยังไม่เกิดความภักดีต่อองค์กร 

 
ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับทักษะ ความรู้และความสามารถ (Skill) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
ผู้บริหารบ้านป้ันแป้ง เป็นบุคคลในครอบครวั   
ซึ่งมีทักษะ ความรู้และความสามารถ รวมทัง้
ประสบการณ์ ในการบริหารยอดขาย และการ
ผลิตเบเกอรี่ สามารถแนะนําลูกค้า และสามารถ
ตัดสินใจแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 
ส่วนพนักงานจ้างน้ันมีความเช่ียวชาญในขั้นตอน
การผลิตเป็นอย่างดี ทําให้สามารถผลิตสินคา้ได้
อย่างรวดเร็วและมีคุณภาพ 

บ้านป้ันแป้งมีผู้บริหารจัดการเป็นบุคคลใน
ครอบครัว ซึ่งบางคร้ังอาจมีธุระไม่สามารถมา
ทํางานได้ ซึ่งไม่มีบุคคลอ่ืนมาทดแทน อาจส่งผล
ให้การดําเนินงานในบางระบบอาจเกิดปัญหา
ผิดพลาดขึ้นได้ ประกอบกับพนักงานจ้างมีการ
หมุนเวียนเปลี่ยนเข้าออก พนักงานใหม่ยังไม่มี
ทักษะในการผลิตสินค้า ทําให้เกิดปัญหาในการสั่ง
การในช่วงเร่ิมงานใหม่ 
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ตารางที่ 3.6 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับรูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
บ้านป้ันแป้งเป็นธุรกิจในครอบครัว ผู้บริหาร และ
พนักงานจึงมีลักษณะการทํางานที่ใกล้ชิดกันทุก
วัน มีความเป็นกันเองในองค์กร ทําให้ผู้บริหาร
สามารถดูแล ควบคุมคุณภาพการทํางาน และ
การบริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึง อีกทั้งยังสามารถ
เป็นที่ปรึกษาให้กับพนักงานและช่วยพนักงาน
แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 

แม้ผู้บริหารจะเป็นบุคคลในครอบครัว ซึ่งมหีน้าที่
ดูแล จัดการ การดําเนินการของธุรกิจบ้านป้ัน
แป้ง แต่การจัดการที่เป็นกันเองกับพนักงานน้ัน 
ส่งผลให้พนักงานบางคนไม่กระตือรือร้นในการ
ทํางาน ขาดความรับผิดชอบ มาสายบ้าง หยุด
งานโดยไม่แจ้งล่วงหน้าบ้าง ทําให้เกิดปัญหาใน
การดําเนินการในบางคร้ัง 

 
ตารางที่ 3.7 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับค่านิยมและการมีส่วนร่วม (Shared  
                  Values) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
บ้านป้ันแป้งมีจํานวนพนักงานไม่มากนัก ผูบ้ริหาร
เป็นบุคคลในครอบครัวจึงมีการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกันอยู่เป็นประจํา แต่ในระหว่างงานมีการ
เปิดโอกาสให้พนักงานทุกคนได้แสดงความ
คิดเห็น หรือเสนอแนะสิ่งต่างๆ ที่เกี่ยวกับการ
ทํางานในองค์กร มีการสอบถามความคิดเห็น
พนักงานทุกคน แลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกัน 
เพ่ือให้พนักงานเกิดความเข้าใจและความสามัคคี 
มีความใสใ่จในการทํางานมากย่ิงขึ้น สร้าง
บรรยากาศที่ดีในการทํางานอยู่ตลอดเวลา 

พนักงานส่วนใหญ่ที่ไมใ่ช่คนในครอบครัว มกัจะ
เกิดความกดดัน ไม่กล้าแสดงออกเมื่อเกิด
ข้อขัดข้องในการทํางาน โดยเฉพาะปัญหา
ระหว่างเพ่ือนร่วมงานจะมาถึงผู้บริหารเป็นคน
สุดท้าย ทําใหบ้างครั้งปัญหาดังกล่าวส่งผลถึง
องค์กรทําให้ผูบ้ริหารไม่สามารถแก้ไขปัญหาได้
ทันท่วงที 

 
 3.1.4 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกได้แก่ โอกาสและอุปสรรค ภายใต้แนวคิดทฤษฎี
สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ของ (Francis, 1967) 
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 โลกเปลี่ยนแปลงไปทุกวัน มหีลากเหตุผลทีท่ําให้องค์กร (ทั้งที่หวังและไม่หวังผลกําไร) 
จําเป็นต้องเกาะติดความเปลี่ยนแปลงทั้งภายในและภายนอกที่อาจส่งผลต่อการดําเนินองค์กร เช่น 
เพ่ือรักษาความสามารถในการแข่งขัน เพ่ือตรวจสอบโอกาสและภัยคุกคาม เพ่ือประเมินจุดแข็งและ
จุดอ่อนขององค์กร โดยเฉพาะการอาศัยข้อมูลดังกล่าวประกอบการตัดสินใจในการบรหิารองค์กร 
ปัจจุบันมีหลากหลายเครื่องมือเพ่ือการวิเคราะห์แผนงาน โดยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกวิธี
หนึ่งที่นิยมกันอย่างแพร่หลายคือ “PEST (LE)” 
 PEST (LE) เป็นหน่ึงในเคร่ืองมือสําคัญในการวิเคราะห์แผนงานองค์กรในภาพรวม องค์กร
ธุรกิจหลายองค์กรประยุกต์ใช้ PEST (LE) เพ่ือวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มด้านการตลาด ตลอดจน
ปัจจัยที่จะมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงองค์กรในอนาคต ซึ่งประกอบด้วยการวิเคราะห์ 6 ปัจจัย
สําคัญ เพ่ือการตัดสินใจ ดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 3.3 : Model PESTEL Analysis 
 

 
 
ที่มา: PESTEL Analysis PowerPoint Template. (n.d.). Retrieved from 

https://slidemodel.com/templates/pestel-analysis-powerpoint-template/. 
 

P–political (การเมือง) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับการเมืองที่อาจส่งผลกระทบต่อองค์กร 
อาทิเช่น ทุนสนับสนุนจากรัฐบาล, กลุ่มคนในระดับท้องถิ่น ชาติและนานาชาติที่อาจมีอิทธิผลต่อการ
กําหนดนโยบายของรัฐบาลสงคราม ความขดัแย้ง หรือการก่อการร้าย, การเปลี่ยนแปลงภายใน
รัฐบาล, นโยบายการเมืองภายในประเทศ และความสัมพันธ์ทางการเมืองระหว่างประเทศเป็นต้น 
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 E–economic (เศรษฐกิจ) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับเศรษฐกิจที่อาจสง่ผลกระทบต่อ
องค์กร อาทิเช่น ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันภายในประเทศทีต้ั่งขององค์กร, แนวโน้มเศรษฐกิจภายใน
และต่างประเทศ, ประเด็นทัว่ๆ ไป เก่ียวกบัการจัดเก็บภาษี อัตราดอกเบ้ีย อัตราแลกเปลี่ยน และ 
ภาวะเงินเฟ้อ, ประเด็นที่เก่ียวข้องกับประชากรศาสตร์ เช่น รายได้และอัตราการว่างงาน และการค้า
ระหว่างประเทศ เช่น อัตราส่วนการนําเข้า / ส่งออกเป็นต้น 
 S–sociological (สังคม วัฒนธรรมและค่านิยม) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับสังคมท่ีอาจ
ส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิเช่น สื่อ โดยเฉพาะการนําเสนอข้อมูลข่าวทีเ่ก่ียวข้องกับองค์กร, ปัจจัย
ทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เช้ือชาติ ขนาดครอบครัว และชาติพันธ์ุ, รูปแบบในการดําเนินชีวิต, 
ทัศนคติทางสังคม ทีม่ีผลต่อรปูแบบของกิจกรรม ผลิตภัณฑ์ และบริการ ที่องค์กรดําเนินการ, สุขภาพ
ประชากร อายุขัยเฉลี่ย และมาตรฐานการครองชีพ และการเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในกิจกรรมสันทนาการ
ที่เป็นที่นิยมในสังคมเป็นต้น 
 T–technical (เทคโนโลยี) คือประเด็นที่เก่ียวข้องกับเทคโนโลยีที่อาจส่งผลกระทบต่อ
องค์กร อาทิเช่น เทคโนโลยีทีอ่งค์กรใช้ในการผลิตและบริการจําเป็นต้องพัฒนาปรับปรุงหรือไม่ และ
ผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่ๆ  ต่อกระบวนการผลิต, กฎหมายที่เก่ียวข้องกับเทคโนโลยี, สัญญา
อนุญาต สิทธิบัตร ทรัพย์สินทางปัญญา, นวัตกรรมทางเทคโนโลยี การประดิษฐ์ และการค้นพบใหม่ๆ, 
แหล่งพลังงานและเช้ือเพลิงใหม่ที่สามารถใช้ในการผลิตและบริการ และความก้าวหน้าของ
อินเทอร์เน็ตและเครือข่ายการสื่อสารเป็นต้น 
 L–legal (กฎหมาย) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับกฎหมายท่ีอาจส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิ
เช่น การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย เช่น กฎหมายการจ้างงาน กฎหมายด้านสิ่งแวดล้อม และ
กฎหมายการคุ้มครองผู้บริโภคเป็นต้น 
 E–environmental (สภาพแวดล้อม) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมที่อาจ
ส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิเช่น ประเด็นที่เก่ียวข้องกับนิเวศวิทยา เช่น ที่ต้ังของบริษัท, ประเด็นที่
เก่ียวข้องกับสิ่งแวดล้อมทั้งในระดับชาติและนานาชาติ เช่น ปรากฏการณ์เอลนินโญ่ สนึามิ และ
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร เช่น รูปแบบของการบริหารจัดการองค์กร ความสัมพันธ์ของพนักงาน 
วัฒนธรรมองค์กร ทัศนคติของพนักงานเป็นต้น 
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ตารางที่ 3.8 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับการเมือง (Political) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
ปัจจุบันสถานการณ์ทางการเมืองของประเทศ
ไทยมีเสถียรภาพสูง กลุ่มผู้บริหารส่วนใหญเ่ป็น
ข้าราชการทหาร กลุ่มนักลงทุนต่างประเทศชะลอ
ตัวในการเข้ามาลงทุน เป็นโอกาสของ
ผู้ประกอบการในประเทศที่จะพัฒนาสินค้าให้เป็น
ที่รู้จักมากขึ้น 

ไม่พบอุปสรรคในด้านนี้ 

 
ตารางที่ 3.9 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเศรษฐกิจ (Economic) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
ปัจจุบันเศรษฐกิจไทยของปี 2560 มีการขยายตัว
ร้อยละ 3.6 ปรับตัวดีขึ้น ส่งผลใหผู้้บริโภคมีกําลัง
ซื้อเพ่ิมขึ้นมาก อีกทั้งรัฐบาลยังมีการจัดโครงการ
สินค้าธงฟ้าเพ่ือลดค่าครองชีพของประชาชน ซึ่ง
บ้านป้ันแป้งได้เข้าร่วมโครงการดังกล่าวกับ
กรมการค้าภายในเพ่ือเปิดโอกาสให้สินค้าเป็นที่
รู้จักมากย่ิงขึ้น และเป็นโอกาสที่ดีที่จะสามารถ
เพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ และเข้าถงึผู้บริโภคโดยตรงใน
แต่ละพ้ืนที ่

ในทางกลับกัน แม้เศรษฐกิจโดยรวมจะมีการ
ขยายตัวแต่กลุ่มชนช้ันล่างน้ัน ค่าแรงพิเศษการ
ทํางานล่วงเวลามีน้อยลงทําให้รายได้ลดลง กําลัง
ซื้อจึงลดลงไปด้วย ซึ่งกลุ่มลกูค้าส่วนใหญข่อง
บ้านป้ันแป้งคือกลุ่มตลาดล่างจึงได้รับผลกระทบ
พอสมควร  
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ตารางที่ 3.10 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสังคม วัฒนธรรมและค่านิยม 
                   (Sociological) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
ปัจจุบันสังคม วัฒนธรรมและค่านิยมได้
เปลี่ยนแปลงไป อาหารประเภทเบเกอร่ีเป็นที่
นิยมในกลุม่วัยรุ่นมากขึ้น โดยเฉพาะเค้ก และ  
คุ้กก้ี ลูกค้ามักซื้อเป็นของฝากให้กับคนรู้จัก 
เน่ืองจากราคาไม่แพงและสามารถทานเป็น
อาหารว่างได้ 

ค่านิยมและวฒันธรรมจากต่างประเทศเข้ามามี
บทบาทในเร่ืองอาหารมากข้ึน นอกจากอาหาร
ประเภทเบเกอร่ีแล้ว ยังมีอาหารรูปแบบอ่ืนๆจาก
หลายประเทศที่เข้ามาเป็นตัวเลือกให้กับผู้บริโภค 
อาทิ อาหารญี่ปุ่น ปลาดิบ ซชิู พิซซ่า มันฝรั่งทอด
ชีส โดยเฉพาะอะไรท่ีแปลกใหม่ลูกค้าจะไปลอง
ตามกระแส ทาํให้ฐานลูกค้าเบเกอรี่ลดลง 

 
ตารางที่ 3.11 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับเทคโนโลยี (Technical) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
การผลิตเบเกอรี่มีเทคโนโลยี ตู้อบใหม่ๆทีส่ามารถ
ผลิตเบเกอรี่ได้จํานวนมาก ใช้เวลาน้อยลง ทําให้
ประหยัดเร่ืองพนักงานไปได้ ซึ่งบ้านป้ันแป้งได้ใช้
อุปกรณ์เทคโนโลยีใหมม่าใช้ในการผลิต ส่งผลให้
ต้นทุนลดลง คณุภาพดีมากขึ้นและใช้เวลารวดเร็ว 
รวมไปถึงการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า การชําระเงิน
ออนไลน์ ทําให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อกับทางร้าน
สะดวกย่ิงข้ึน การนัดหมายส่งสินค้าก็ทําได้
แม่นยํามากขึ้น  

การนําเทคโนโลยีการผลิตใหม่ๆมาใช้น้ันมีขอ้ดี
หลายประการก็จริง แต่ต้องใช้เงินลงทุนจํานวน
มากเน่ืองจากเคร่ืองจักรมีราคาค่อนข้างสูง จึง
จําเป็นต้องใช้เงินทุนจํานวนมาก 
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ตารางที่ 3.12 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับกฎหมาย (Legal) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
การผลิตและจัดจําหน่ายเบเกอรี่น้ันไม่จําเป็นต้อง
ขออนุญาต ทําให้ไม่มีความยุ่งยากในการขอ
อนุญาตประกอบธุรกิจผลิตและจัดจําหน่าย 

เคร่ืองหมาย อย. ก็มีส่วนทําให้สินค้าดูมีมาตรฐาน
ย่ิงขึ้น แต่การขอเคร่ืองหมาย อย. น้ันมีหลาย
ขั้นตอน ซึ่งบ้านป้ันแป้งยังขาดคุณสมบัติบาง
ประการทําให้ยังไม่สามารถขอเคร่ืองหมาย อย.ได้

 
ตารางที่ 3.13 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสภาพแวดล้อม (Environmental) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
สภาพการจราจรอันคับค่ังในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ทําให้ลูกค้าจํานวนมากหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
เน่ืองจากสามารถรับประทานภายในรถได้อย่างสะดวก อีกทั้ง
ยังสามารถซื้อเป็นของฝากระหว่างทางได้ 

สภาพอากาศในประเทศไทยมี
อุณหภูมิค่อนข้างสูง ในการเก็บ
รักษาผลิตภัณฑ์เบเกอรี่บางชนิด
จําเป็นต้องเก็บในอุณหภูมิตํ่า หาก
ผู้บริโภคต้องใช้เวลาในการเดินทาง
ค่อนข้างนานอาจทําให้สินค้ามี
คุณภาพด้อยลง และไม่เป็นท่ี
ประทับใจของผู้บริโภคทําใหไ้ม่
กลับมาบริโภคอีก 

 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายในและปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 ความเสี่ยง หมายถึงโอกาสที่จะเกิดการผิดพลาดความเสียหาย การร่ัวไหล ความสญูเปล่า 
หรือเหตุการณ์ไม่พึงประสงค์ ซึ่งอาจเกิดขึ้นในอนาคต และมีผลกระทบหรอืทําให้การดําเนินงานไม่
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายองค์กร 

การบริหารความเสี่ยงที่ควรจะถือว่าเป็นการบริหารจัดการหลักของกิจการทุกกิจการ คือ การ
บริหารความเสี่ยงทางธุรกิจเพราะผลกระทบของความเส่ียงทางธุรกิจคือ ผลประกอบการโดยรวมหรือ
ความสามารถในการทํากําไรของกิจการ  
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วิธีการบริหารจัดการกับความเสี่ยงทางธุรกิจ ก็คือ การมองดูที่สถานการณ์และ
สภาพแวดล้อมภายในองค์กรควบคู่กับสภาพแวดล้อมภายนอก เพ่ือค้นหาปัจจัยความเสี่ยง  และ
จัดการกับปัจจัยความเสี่ยงเหล่าน้ีอย่างเหมาะสมและเพียงพอดังต่อไปนี้ 

 
 

ตารางที่ 3.14 : การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลดหรือ ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านโครงสร้าง
องค์กร (Structure) 

  X 

บ้านป้ันแป้งจะดําเนินการฝึกฝนพัฒนาพนักงานทุก
คนให้สามารถทํางานในการผลิตสินค้าได้ทกุ
ประเภท เพ่ือที่พนักงานจะสามารถทํางานทดแทน
กันได้ ในกรณทีี่ขาดพนักงาน และจะกําหนด
ระเบียบการหยุดงานของพนักงานอย่างเป็น
รูปธรรม เพ่ือลดการขาดงานให้น้อยลง 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ของ
องค์กร (Strategy) 

 X  

บ้านป้ันแป้งมีการให้ความสําคัญต่อคุณภาพสินค้า
อย่างสมํ่าเสมอเพ่ือให้ลูกค้าประทับใจแล้วบอกต่อ 
และมุ่งเน้นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้มากข้ึน 
โดย การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ทางสื่อโซเชียล
เน็ตเวิร์ก เช่น Facebook, Instargram เป็นต้น 
โดยมีการบริการถ่ายรูปสินค้าและราคา แลว้ทําการ
โพสต์ลงทางสื่อโซเชียลเน็ตเวิร์ก เพ่ือให้ลูกค้า
สามารถสั่งสินค้าออนไลน์ได้ทันที  

ปัจจัยด้านระบบการ
ปฏิบัติงาน (System) 

  X 

บ้านป้ันแป้งมีการจัดทําเอกสารแบ่งหน้าที่
รับผิดชอบของแต่ละบุคคล รวมท้ังจัดทําเอกสาร
กฎระเบียบ ข้อบังคับ และบทลงโทษอย่างชัดเจน 
เพ่ือให้พนักงานทุกคนรับทราบ และบังคับใช้อย่าง
เป็นรูปธรรม 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
(Staff) 

  X 
ในส่วนของผู้บริหารบ้านป้ันแป้งมีการติดตาม
ข่าวสารเกี่ยวกับ  เบเกอรี่ตามกระแสของผูบ้ริโภค 
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และพัฒนาความรู้เก่ียวกับการตลาด รวมท้ังจัดให้
พนักงานมีการแลกเปลี่ยนความเช่ียวชาญระหว่าง
พนักงานด้วยกัน เพ่ือเป็นการแลกเปลี่ยนความรู้ 
และเพ่ิมทักษะในการทํางานตลอดเวลา 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 3.14 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลดหรือ ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านทักษะ ความรู้
และความสามารถ 
(Skill) 

 X  บ้านป้ันแป้งมีการจัดทําแผนธุรกิจในการบริหาร
และการจัดการอย่างมีระบบและแบบแผน ทั้งยังมี
การตรวจสอบการทํางาน การประเมินคุณภาพและ
ความสามารถของพนักงาน รวมท้ังพัฒนาทักษะ
ความรู้ด้านการบริหารและการจัดการของผู้บริหาร
อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปอย่างราบรื่น 
ตามวัตถุประสงค์และเพ่ือบรรลุเป้าหมายทีต้ั่งไว้ 

ปัจจัยด้านรูปแบบการ 
บริหารจัดการ (Style) 

  X 

บ้านป้ันแป้งมีนโยบายปลูกฝังจรรยาบรรณท่ีดีให้แก่
พนักงานทุกคน ผู้บริหารซึ่งเป็นคนในครอบครัวจะ
คอยดูแลใส่ใจ และคอยให้คําปรึกษาในด้านการ
บริการของพนักงาน เปรียบเสมือนเป็นคนใน
ครอบครัว เพ่ือสร้างบรรยากาศที่ดีในการทํางาน 
และเกิดความสามัคคีระหว่างพนักงาน 

ปัจจัยด้านค่านิยมและ
การมีส่วนร่วม (Shared 
Values) 

 X  

บ้านป้ันแป้งเพ่ือเปิดโอกาสให้พนักงานทุกคนได้
แสดงความคิดเห็น หรือเสนอแนะสิ่งต่างๆท่ี
เก่ียวกับการทํางาน ผู้บริหารมีความเป็นกันเองใน
การพูดคุยสอบถามต่างๆ เพ่ือลดความกดดันของ
พนักงาน และให้พนักงานเกิดความม่ันใจเกิดความ
กล้าในการแสดงความคิดเห็น เพ่ือไว้เป็นข้อมูลใน
การพัฒนาธุรกิจ 
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ตารางที่ 3.15 : การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด 

หรือ ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านการเมือง 
(Political) 

  X ไม่พบปัจจัยเสี่ยงในด้านนี้ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
(Economic) 

 X  

ฐานลูกค้าส่วนใหญ่ของบ้านป้ันแป้งเป็นกลุ่มตลาด
ล่าง บ้านป้ันแป้งจึงมีการเข้าร่วมกิจกรรมธงฟ้าเพ่ือ
ลดค่าครองชีพของประชาชน โดยกิจกรรมน้ีจะจัด
ตามพ้ืนที่ที่รัฐบาลกําหนด ซึง่ค่าใช้จ่ายในการ
ประชาสัมพันธ์น้ันจะน้อยกว่าปกติ และมผีู้เข้าร่วม
งานจํานวนมาก ภายในงานจะมีโปรโมช่ันพิเศษ
สําหรับลูกค้าทีเ่ข้ามาเป็นสมาชิกใหม่กับร้าน จะทํา
ให้มีลูกค้าเพ่ิมมากย่ิงข้ึน 

ปัจจัยด้านสังคม 
วัฒนธรรมและค่านิยม
(Sociological) 

 X  บ้านป้ันแป้งจะทําการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
พร้อมทั้งให้กลุม่ลูกค้าที่ไม่ได้บริโภคผลิตภัณฑ์ของ
บ้านป้ันแป้ง หันมาลองผลิตภัณฑ์มากข้ึน โดยยก
เอาข้อดีเรื่องคุณภาพและความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์
ของทางร้านให้ผู้บริโภคเข้าใจและหันมาบริโภคเพ่ิม
มากข้ึน 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
(Technical) 

 X  บ้านป้ันแป้งจะนําเทคโนโลยีเคร่ืองผลิตเบเกอรี่
ใหม่ๆ มาช่วยในการผลิตสินคา้เพ่ือลดแรงงานและ
เวลาในการผลติ ประกอบกับใช้ระบบออนไลน์ใน
การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเพ่ือความรวดเร็วในการ
สั่ง ชําระเงิน และจัดส่งตามที่นัดหมายอย่างแม่นยํา 
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และจัดทําสื่อโซเชียวเน็ตเวิร์ก อาทิเช่น Facebook, 
Instargram เป็นต้นให้กับลกูค้า เพ่ือลูกค้าจะได้รับ
ข่าว การโฆษณา และติดตามร้านได้อย่างสะดวก
รวดเร็ว 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 3.15 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลดหรือ ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านกฎหมาย 
(Legal) 

 X  

การผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ไม่
จําเป็นต้องขออนุญาตก็จริง แต่เพ่ือความเป็นสากล
ของสินค้าจําเป็นต้องมีเลข อย. แต่การขอเลข อย. 
น้ันจะต้องมีสถานที่ผลิตตามท่ีกฎหมายกําหนดซึ่ง
ทางบ้านป้ันแป้งจะดําเนินการขอเลข อย. เพ่ือทําให้
ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานมากย่ิงข้ึนต่อไป 

ปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อม 
(Environmental) 

 X  

แม้ว่าสภาพอากาศในประเทศไทยมีอุณหภูมิ
ค่อนข้างสูงทําให้ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีเสื่อมคุณภาพ
ค่อนข้างเร็ว จึงต้องมีการขนส่งที่รวดเร็วและถูกต้อง 
บ้านป้ันแป้งมีการผลิตสินค้าใหม่ทุกวันตามคําสั่งซื้อ 
และมีรถขนส่งของตนเอง ทําให้สินค้าสดใหม่อยู่
ตลอดเวลาและส่งถึงมือลูกค้าตรงตามเวลาท่ี
กําหนด 

 



 

 

บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 The Business Model Canvas เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้เห็น

ภาพ (visualizing) ได้อย่างครบถ้วนทุกมุม ซึ่งช่วยในการกําหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมิน
ความสําเร็จของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ที่มปีระสิทธิภาพและเหมาะสม
กับธุรกิจ 

 The Business Model Canvas แบ่งโครงสร้างในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ออกเป็น 
9 กล่อง (building block) ซึ่งทั้ง 9 กล่องน้ี มีความเกี่ยวข้องต่อเน่ืองกัน และช่วยให้ธุรกิจเห็นภาพได้
อย่างครบถ้วนชัดเจน The Business Model Canvas ประกอบด้วยส่วนหลักๆ คือ ลกูค้า สินค้า/
บริการของธุรกิจ โครงสร้างของธุรกิจ และความอ่อนไหวทางการเงิน The Business Model 
Canvas เปรียบเสมือนพิมพ์เขียวของยุทธวิธีดําเนินการผ่านโครงสร้างองค์กร กระบวนการ และระบบ 
ซึ่งจะช่วยในการวางแผนธุรกิจอย่างรอบด้าน 

 
ภาพที่ 4.1 : The Business Model Canvas 
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1. Customer Segments กาํหนดกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการเข้าถึง การระบุกลุ่มเป้าหมายได้
ถูกต้องเป็นหัวใจสําคญัของการทํา Business Model กลุม่เป้าหมายต้องเป็นกลุ่มที่ทําเงินให้ธุรกิจ 
การระบุกลุ่มเป้าหมายสามารถระบุได้จาก ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรม และ
คุณลักษณะอ่ืนๆ กลุม่เป้าหมายที่ชัดเจนทําให้ธุรกิจสามารถนําเสนอ สนิค้าและบริการได้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า  
  2.  Value Proposition (คณุค่าของสินค้า/บริการ)  ระบุว่าสินค้า/บริการของธุรกิจสร้าง
คุณค่าอย่างไรสําหรับลูกค้า ซึ่งเป็นปัจจัยที่ลูกค้าเลือกสินค้าหรือ ผลิตภัณฑ์ของเราแทนที่จะเลือกของ
คู่แข่ง คุณค่าของสินค้า/บริการ อาจเป็นนวัตกรรม หรือการนําเสนอสิ่งใหม่ หรือมีการเพ่ิมคุณสมบัติ
พิเศษที่ทําให้คณุค่าเพ่ิมขึ้น ตัวอย่างสิ่งที่เป็นคุณค่ากับลูกค้า ได้แก่ ความแปลกใหม่, คณุภาพของ
สินค้า/บริการ, การออกแบบสินค้า/บริการได้ตามความต้องการเฉพาะลูกค้าแต่ละราย, ภาพลักษณ์
ของ Brand, กลยุทธ์ด้านราคา, การลดต้นทุน, การลดความเสี่ยง, ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้า/
บริการ, ง่ายต่อการใช้งาน เป็นต้น  
  3. Channels หมายถึงช่องทางในการสื่อสาร ช่องทางการจัดจําหน่าย ช่องทางการขาย 
ช่องทางการตลาด ที่บริษัทใช้ในการสื่อสารและติดต่อกับลูกค้า ช่องทางเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ
ในการ  

- สร้างความตระหนักรู้ในสินค้า/บริการของบริษัท 
- ลูกค้าสามารถประเมินคุณคา่ของสินค้า/บริการของบริษัท 
- เปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถระบุความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจง 
- ช่วยให้บริษัทสามารถให้บรกิารหลังการขายกับลูกค้า 
ดังน้ัน การเลือกส่วนผสมของช่องทางที่ลงตัว และเข้าถึงลกูค้าเป้าหมายจึงมีความสําคัญและ

เป็นประโยชน์ อย่างมากต่อธุรกิจ  
  4. Customer Relationships ธุรกิจควรระบุรูปแบบของสัมพันธ์ภาพที่ต้องการมีกับลูกค้า 
ซึ่งมีระดับที่แตกต่างกัน ต้ังแต่ การใช้เคร่ืองตอบรับหรือเครื่องทํางานอัตโนมัติ ไปจนถึงการใช้
บุคลากรที่มีความละเอียดอ่อนและให้ความสําคัญกับลูกคา้ ตัวอย่างของระดับสัมพันธภาพ เช่น การ
ใช้เคร่ืองทํางานอัตโนมัติ การบริการตนเอง การให้บริการโดยบุคลากร การบริการแบบเลขาส่วนตัว 

 5. Revenue Streams หมายถึงเงินสดที่ธุรกิจจะได้รับหลังหักค่าใช้จ่ายแล้ว ในแผนธุรกิจ 
ลูกค้าเปรียบเสมือนหัวใจ กระแสรายรับ กค็ือเส้นเลือดที่หล่อเลี้ยงหัวใจ ธุรกิจต้องถามตัวเองว่า 
คุณค่าอะไรที่ลกูค้ายินดีจ่ายเงิน คําตอบที่ถูกต้องจะ สามารถช่วยให้ธุรกิจประสบความสําเร็จในการ
ดึงเงินจากลูกค้า กระแสรายรับอาจเป็นการที่ลูกค้าซื้อสินค้า/บริการ เพียงคร้ังเดียว หรือเกิดจาการ
ซื้อซ้ํา หรือการซื้อบริการต่อเน่ือง หรือการซื้อบริการหลังการขาย 
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  6. Key Resources   ทรัพยากรท่ีสําคัญของบริษัทมีความสําคัญต่อการทําให้แผนธุรกิจ
สัมฤทธ์ิผล ทรพัยากรต่างๆ ได้แก่ ทรัพยากรทางกายภาพ ได้แก่ อุปกรณ์ต่างๆ ที่เป็นรูปธรรม เช่น 
เคร่ืองจักร, ทรพัยากรการเงิน, ทรัพย์สินทางปัญญา, และทรัพยากรบุคคล เป็นต้น  
  7. Key Activities ระบุกิจกรรมสําคัญๆ ที่ธุรกิจต้องดําเนินการเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ 
กิจกรรมหลกั ได้แก่ การผลิต, การ ให้บริการ, สินค้า/บริการท่ีแก้ปัญหาให้ลูกค้า, การสร้างเวทีของ
ธุรกิจ, การสร้างเครือข่าย เป็นต้น  
  8. Key Partnerships ในการทําธุรกิจทุกวันน้ี การสร้างหุ้นส่วนทางธุรกิจเป็นสิ่งสําคัญและ
จําเป็น ข้อดีของการมีหุ้นส่วนทางธุรกิจ คือ เพ่ือประโยชน์สูงสุดของธุรกิจ เพ่ือลดความเสี่ยง และ
เพ่ือให้ได้มาซึ่งทรัพยากรในทางธุรกิจ ประเภทของหุ้นส่วนทางธุรกิจ ได้แก่  พันธมิตรทางธุรกิจ  การ
ร่วมหุ้นเพ่ือพัฒนาธุรกิจใหม ่พันธมิตรคู่ค้า ได้แก่ Buyer – Supplier 

9. Cost Structure   โครงสร้างด้านต้นทุนหมายรวมถึงต้นทุนทั้งหมดที่จะเกิดขึ้นในการ
ดําเนินการตามรูปแบบธุรกิจที่บริษัท กําหนด เช่น ต้นทุนในการสร้างคุณค่าสินค้า/บริการ ต้นทุนใน
การรักษาลูกค้า, ต้นทุนด้านทรัพยากร, ต้นทุนในการ ให้บริการ เป็นต้น การคํานวณต้นทุนสามารถ
คํานวณได้ตาม Key Resource, Key Activities และ Key Partnership 
 
4.1 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดลบ้านปัน้แปง้ 

4.1.1 Customer Segments กําหนดกลุม่เป้าหมายที่ต้องการเข้าถึงโดยเรามีกลุ่มลกูค้าขาย
ส่งผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ผู้บริโภครายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
  4.1.2  Value Proposition (คุณค่าของสินค้า/บริการ) เบเกอรี่บ้านป้ันแป้งเป็นผลิตภัณฑ์ที่
มีราคาใกล้เคียงกับแบรนด์อ่ืนในตลาด แต่ด้วยคุณภาพและรสชาติที่ดีทําให้ลูกค้าที่บรโิภคกลับมา
บริโภคและบอกต่อ อีกทั้งยังมีประเภท และรสชาติให้เลือกหลากหลาย โดยเฉพาะลูกค้าขายส่งที่
สั่งซื้อจํานวนมากทางบ้านป้ันแป้งมีบริการสง่ฟรี  
  4.1.3 Channels ดําเนินการจัดทําช่องทางในการสื่อสาร เช่น เฟทบุค ไลน์ พร้อมทั้งเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจําหน่ายตามส่ือออนไลน์ดังกล่าว และใช้เป็นสือ่กลางในการสื่อสารและติดต่อกับลูกค้า 
ช่องทางเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในการจําหน่ายสินค้าและช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าเป็นอย่างดี อีกทั้ง
ยังสามารถสอบถามความ ต้องการ ข้อเสนอแนะ รวมไปถึงความพึงพอใจหลังการขายจากลูกค้าได้
อย่างสะดวก 
 4.1.4 Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้าของบ้านป้ันแป้ง น้ันมีความเป็น
กันเองระหว่างลูกค้ากับฝ่ายการตลาดเน่ืองจากมีความผูกพันกันมายาวนาน ส่วนลูกค้าใหม่ที่รู้จักผ่าน
ทางสื่อออนไลน์ก็จะให้การบริการผ่านโปรแกรมเฟทบุค หรือไลน์ ซึ่งจะมผีู้ให้บริการคอยให้คําแนะนํา
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการสั่งซื้อ การชําระเงิน จนกระทั่งนัดส่งสินค้า 
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 4.1.5 Revenue Streams ลูกค้าส่วนใหญท่ี่กลับมาบริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้งเน่ืองจาก
สินค้ามีคุณภาพที่ดี ราคาไม่แพง ทําให้รูส้ึกคุ้มค่าทุกครั้งทีบ่ริโภค และลกูค้าขายส่งมีความเช่ือมั่น
ความตรงต่อเวลาในการจัดส่ง ซึ่งบ้านป้ันแป้งทราบจุดแข็งตรงนี้ดีจึงรักษามาตรฐานการผลิต และการ
จัดส่งตามเวลาอยู่เสมอ ทําใหก้ระแสเงินสดที่หมุนเข้ามาในธุรกิจค่อนข้างต่อเน่ืองไม่ขาดตอน 
  4.1.6 Key Resources ทรัพยากรท่ีเป็นกุญแจสําคญัของธุรกิจคอืบุคคลากรทุกคนของบ้าน
ป้ันแป้งที่มีความสามัคค ีความเอ้ือเฟ้ือ ความใสใ่จในการทาํงาน ประกอบกับวัตถุดิบที่คัดสรรมาเป็น
อย่างดี ใช้เฉพาะวัตถุดิบที่สดใหม่เท่าน้ัน ทําให้ผลิตภัณฑ์น้ันมีมาตรฐาน และมีคุณภาพเสมอต้นเสมอ
ปลาย 
  4.1.7 Key Activities กิจกรรมท่ีเป็นกุญแจสําคัญของธุรกิจบ้านป้ันแป้งคือการรักษา
มาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และความตรงต่อเวลาในการจัดส่งลูกค้า หากเราสามารถบริหารสอง
สิ่งน้ีได้แล้ว ลูกค้าก็จะกลับมาบริโภคซ้ําและบอกต่อด้วยความประทับใจ ประกอบกับจัดทําการตลาด
สื่อออนไลน์เพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าใหม ่
  4.1.8 Key Partnerships หุน้ส่วนทางธุรกิจที่เป็นกุญแจสําคัญของธุรกิจบ้านป้ันแป้งน้ัน 
เน่ืองจากบ้านป้ันแป้งเป็นธุรกิจในครอบครัว หุ้นส่วนทางธุรกิจก็คือคนในครอบครัวที่คอยช่วยเหลือกัน
ดูแลบริหารกิจการให้เป็นไปได้ด้วยดี เสริมสร้างแรงจูงใจให้พนักงานให้เกิดความรัก ความสามัคคีใน
องค์กร 

4.1.9 Cost Structure โครงสร้างด้านต้นทุนของบ้านป้ันแป้ง มีค่าใช้จ่ายหลายด้านทั้งด้าน
วัตถุดิบ ค่าแรงพนักงาน ค่าสาธารณูปโภคต่างๆในโรงงาน ซึ่งทางฝ่ายบัญชีได้เก็บรวบรวมแยกแยะไว้
เป็นสัดส่วนเพ่ือใช้คํานวนราคาที่เหมาะสมในการจําหน่ายอยู่เสมอ 

 
4.2 การวิเคราะหอ์งค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดลของบ้านปัน้แป้ง  

4.2.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มลกูค้าที่บริโภคเบเกอรี่ส่วนใหญ่จะมีอายุประมาณ 15-40 ปี 
ทั้งชายและหญิง ส่วนใหญ่จะมีความสนใจบริโภคสินค้าที่มีลักษณะสวยงาม น่าดึงดูด แต่ในการจะ
กลับมาบริโภคซ้ําน้ันจะต้องทําให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า และมีคณุภาพสมราคา ซึ่งเมื่อเป็นสนิค้าที่มีคุณภาพ
ราคาไม่แพงแล้ว นอกจากลกูค้าจะกลับมาบริโภคแล้ว ยังจะแนะนําบอกต่ออีกด้วย รวมไปถึงซื้อไป
เป็นของฝากแก่ผู้อ่ืน 

4.2.2 คู่แข่งขัน ตลาดเบเกอร่ียังค่อนข้างกว้าง ผู้บริโภคมักลองผลิตภัณฑ์ที่เข้ามาจําหน่าย
เพ่ือเปรียบเทียบกับแบรนด์ที่ผู้บริโภคคุ้นเคย หากมีคุณภาพใกล้เคียงกันแต่ราคาถูกกว่าผู้บริโภคก็
ย่อมเลือกทางเลือกที่ถูกกว่า แต่ถ้าในราคาเท่ากันผู้บริโภคก็จะเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพท่ีดีกว่า 
หรือที่ช่ืนชอบมากกว่า ซึ่งราคาตลาดนั้นยังค่อนข้างมาตรฐาน ยังไม่มีคูแ่ข่งเข้ามาตัดราคามากนัก 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์มีต้นทุนหลายด้าน และสินค้าไม่สามารถเก็บได้นานนัก 
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4.2.3 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ และวิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ พันธมิตรของ
บ้านป้ันแป้งน้ันส่วนใหญ่กค็อืลูกค้าขายส่งของเรา ลูกค้าส่วนใหญข่องเรามาจากลูกค้าขายส่งที่เข้ามา
สั่งซื้อผลิตภัณฑ์จํานวนมากในราคาส่งเพ่ือนําไปจําหน่ายปลีกเพ่ือทํากําไร ซึ่งจากคุณภาพและ
ระยะเวลาการผลิตที่ตรงต่อเวลาทําให้ลูกค้ากลับมาสั่งซื้อกับบ้านป้ันแป้งและบอกต่อผู้ที่สนใจ 

4.2.4 ผู้จัดหาวัตถุดิบ/สินค้า วัตถุดิบที่บ้านป้ันแป้งใช้มาจากบริษัทผู้ผลติโดยตรง บ้านป้ัน
แป้งมีการสั่งซือ้ที่มีปริมาณมากเป็นประจํา ทําให้ผูผ้ลิตต่างๆจัดส่งมาที่โรงงานตามที่เราสั่งซื้อไป โดย
เฉลี่ยสัปดาห์ละสองคร้ัง 



บทที่ 5 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
5.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีที่มาใช้ คอื แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)  คือ องค์ประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถ
ควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจําหน่าย (Place) การ
กําหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาด
ได้อีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวน้ี ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมีความสําคัญ
เท่าเทียมกัน แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํ้าหนักที่ P ใดมากกว่า
กัน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทําธุรกิจได้ กิจการน้ัน
จะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มตัีวตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนองความ
ต้องการได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้ัน นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์
เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภค
ได้รับจากการซื้อสินค้าน้ัน ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคและ
สนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสําคัญ ในการศึกษาเกีย่วกับผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหาต่าง ๆ
ที่ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมหรือลดชนิดของสินค้าในสาย
ผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรื่องคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ
ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมา จําหน่ายตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจร
ผลิตภัณฑ์น้ัน นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมื่อต้องการท่ีจะสร้าง
ความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมใ่ห้สอด คล้องกับ
ความต้องการของตลาดได้อย่างไร 

ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสนิค้ามากกว่าแต่ก่อน 
บทบาทของการบรรจุภัณฑ์จงึมีความสําคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างย่ิง การบรรจุภัณฑ์จะก่อให้เกิด
ประโยชน์หลักอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินค้าและช่วยส่งเสริมการ
จําหน่าย ดังน้ันรูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวัสดุที่ใช้ทําหีบห่อ
แปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าโดยคํานึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า 
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ผลิตภัณฑ์ที่ผลติ ขึ้นมาจําหน่ายในตลาดจะต้องมีการกําหนดตราสินค้าและเคร่ืองหมายการค้า เพ่ือ
เป็นการแสดงให้เห็นว่า ผลิตภัณฑ์น้ันเป็นของผู้ผลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นสิ่งมี
ประโยชน์แก่ผู้บริโภค ทําให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินค้าชนิดน้ัน เป็นของผู้ผลิตรายใด ผู้บรโิภคจะสามารถ
ใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน โดยมิต้องสอบถามข้อมูลอยู่ตลอดเวลา
และเกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อสินคา้น้ัน 

2. การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ทีผู่้ผลิตผลิตขึ้นมาได้น้ัน ถึงแม้ว่า จะ
มีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังน้ันนักการตลาดจึง
จําเป็นต้อง พิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า การจัดจําหน่ายเป็นเรื่องที่
ซับซ้อน แต่ก็เป็น สิ่งจําเป็นที่ต้องศึกษา 

การจัดจําหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจําหน่ายสินค้า (Channel of 
Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจําหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภค 
โดยตรง หรือการขายสินค้าผา่นสถาบันคนกลางต่าง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อคา้
ส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ที่มีต่อตลาด 
อีก ส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจําหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) 
การกระจาย สนิค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) ที่เหมาะสมในการ
ช่วยแจกจ่ายสินค้า สื่อการขนส่ง ได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทาง
ท่อ ผู้บริหารการตลาดจะต้อง คํานึงว่าจะเลือกใช้สื่ออย่างใดถึงจะดีที่สุด โดยเสียค่าใช้จ่ายตํ่าและ
สินค้าน้ันไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนที่สําคัญอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตัวสินค้า คือ ขั้นตอนของ
การจัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการจําหน่ายให้ทันเวลาที่ผู้บรโิภคต้องการ 

3. การกําหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา รวมทั้งหาช่องทางการ
จัดจําหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งสําคญัที่ธุรกิจจะต้องดําเนินการต่อไป คือ การ
กําหนดราคา ที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะนําไปเสนอขายก่อนที่จะกําหนดราคาสินค้า ธุรกิจต้องมี
เป้าหมายว่าจะต้ังราคา เพ่ือต้องการกําไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือ
เพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมี การใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะทําให้เกิดการยอมรับจากตลาด
เป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขนั ในตลาดกลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่คู่แขง่ขันนํามาใช้ได้ 
ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรืออาจ ต้ังราคาสินค้าให้สงูสําหรับสินค้าที่มีลักษณะ
พิเศษในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทาง จิตวิทยามาช่วยเสริมการต้ังราคา การต้ัง
ราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรอืนโยบายการให้ส่วนลดเงิน สดส่วนลดการค้า หรือส่วนลด
ปริมาณ ฯลฯ นอกจากน้ันธุรกิจจะต้องคํานึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมี ผลกระทบต่อราคา
ด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ ระหว่าง
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คุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผู้กําหนด 
กลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องคํานึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี 

3.1 คณุค่าที่รบัรู้ ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน 
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์น้ัน 

3.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
3.3 การแข่งขัน 
3.4 ปัจจัยอ่ืน ๆ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไป
ยังตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอ
ขาย วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดเพ่ือบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจําหน่ายใน
ตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผู้บริโภค 

การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร (Communication 
Process) เพ่ือเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญทีจ่ะ
ใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน ที่เรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่  

4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ เผชิญหน้ากัน 
(Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินค้า การส่งเสริม 
การตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีที่ดีที่สุด แต่เสียคา่ใช้จ่ายสูง  

4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการส่งเสริม การตลาด 
โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภทต่าง ๆ 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต (Internet) สื่อโฆษณาเหล่าน้ีจะ
สามารถ เข้าถงึผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสําหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง  

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ทําหน้าที่ช่วย พนักงาน
ขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การสง่เสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความ 
ต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจดัทําในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตัวอย่าง แจก
คูปอง ของ แถม การใช้แสตมป์เพ่ือแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวัลต่าง ๆ ฯลฯ  

4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ใน ปัจจุบันธุรกิจมัก
สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจํานวนมากเพ่ือสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ กิจการ 
ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญไ่ม่ได้เน้นที่การแสวงหากําไร (Maximize Profit) เพียงอย่าง เดียว ต้อง
เน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ
องค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อต้านหรือมี
ความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่คํานึงถึงสังคมหรือผู้บริโภค เช่น 
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การผลิตสินค้าแล้วปล่อยนํ้าเสียลงแม่นํ้าหรอืทําให้อากาศเป็นพิษก่อให้เกิดผลเสียแกส่่วนรวมโดยมิได้
หาวิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ที่ไม่ดีขององค์การธุรกิจ หรือตัวอย่างของ บริษัทบุญรอดบริเวอร่ี จํากัด 
เป็นกิจการขายเบียร์ ซึ่งมีส่วนในการเสนอสิ่งที่เป็นพิษภัยต่อประชาชน จึงพยายามทําป้ายโฆษณาเพ่ือ
เสริมสร้างภาพพจน์ ด้วยการเสนอเรื่องการอนุรักษ์ธรรมชาติ อนุรักษ์วัฒนธรรมไทยเป็นการชดเชย 
เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อต้านของสังคม หากกลุ่มผู้บริโภคไมพ่อใจและไม่ต้องการซื้อสินค้าและบริการ
ของผู้ผลิตย่อมเป็นสาเหตุที่จะจํากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได้  

ศาสตราจารย์ฟิลลิป ค็อตเลอ่ร์ (Philip Kotler) กรููด้านการตลาดช้ันนําของโลก ได้ให้แนวคิด
ส่วน ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่
เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จําเป็นจะต้องใช้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดขึ้นมาอีก 
3P’s รวมกับ 4P’s ที่กล่าวมา ข้างต้นรวม เป็น 7P's  

5. ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝกึอบรม 
การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อ ผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างคา่นิยมให้กับองค์กร  

6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/ Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให ้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ  

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่ นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 
5.2 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 จากกระแสความหลากหลายของอาหารนานาชาติในปัจจุบัน โดยเฉพาะเค้กและคุ้กก้ีน้ันมี
ยอดการบริโภคสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้ธุรกิจผลิตและจัดจําหน่ายเบเกอรี่เป็นอีกธุรกิจหน่ึงที่
น่าสนใจและน่าลงทุน โดยเฉพาะอย่างย่ิงเค้กที่มีรสชาติและหน้าตาที่แปลกใหมจ่ะมีผู้บริโภคเข้ามา
ทดลองอย่างต่อเน่ือง จึงส่งผลให้บ้านป้ันแป้ง มีแนวโน้มการเติบโตอย่างรวดเร็ว อย่างไรก็ตามการที่
ธุรกิจจะดําเนินไปได้ในอนาคตนั้น ไม่เพียงแต่กระแสการนิยมของผู้บริโภคต่างๆ แต่จําเป็นที่ผู้บริหาร
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ต้องใส่ใจในการวางแผนกลยุทธ์ที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจและสถานการณ์ในขณะนั้นด้วย ดังน้ันการ
วางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ควรเร่ิมจากการวางกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์อย่างมีขั้นตอนก่อน ซึ่งทาง
ผู้บริหารบ้านป้ันแป้งจึงมีการกําหนดหรือจัดทํากลยุทธ์ (Strategic Formulation) ไว้ทั้งหมด 3 ระดับ 
ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

5.2.1 กลยุทธร์ะดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 บ้านป้ันแป้ง เป็นธุรกิจที่เร่ิมกิจการมาไม่นานมากนัก กลยุทธ์ระดับองค์กรที่ใช้จึงเป็น กลยุทธ์
การเจริญเติบโต (Growth Strategies) ที่เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ไปในทิศทางของการมุ่ง
ความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน (Concentration Growth  Strategies) ในรูปแบบของการรวมธุรกิจตาม
แนวนอน (Horizontal Integration Growth  Strategies) คือ บ้านป้ันแป้ง เป็นธุรกิจที่อยู่ในช่วง
ของการเจริญเติบโตของยอดการผลิต โดยมุง่เน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาด เพ่ือให้ยอดขาย
เพ่ิมขึ้นและมผีลทําให้ธุรกิจเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยทางผู้บริหารมีแผนการในการขยายธุรกิจ
เดิม เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกค้าขยายไปยังพ้ืนที่ใหม่ๆ ให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ตามเป้าหมาย (Goal) ในระยะ
กลางและระยะยาวตามท่ีกําหนดไว้ นอกจากน้ียังมุ่งเน้นในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอรี่รสชาติ
ใหม่ที่นําสมัย โดยใช้บรรจุภัณฑ์ที่น่าสนใจ และเป็นที่นิยมตามกระแส ในเวลาน้ัน ๆ ทั้งยังคง
รักษาการผลิตสินค้าด้ังเดิมให้มีคุณภาพตามาตรฐาน ภายใต้ความต้องการและความพึงพอใจของ
ลูกค้า และให้บริการส่งสินคา้ตรงตามเวลา ในราคาที่เหมาะสมและคุม้คา่ เพ่ือเป็นการดึงดูดในการ
ขยายฐานลูกค้ารายใหม่ และเกิดการใช้บริการซ้ําของลูกค้ารายเก่า ที่จะส่งผลให้ธุรกิจดําเนินต่อไป
อย่างมั่นคงและย่ังยืน 

5.2.2 กลยุทธร์ะดับธรุกิจ (Business Level Strategy) 
 บ้านป้ันแป้ง เลือกใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) ในรูปแบบของกลยุทธ์
การมุ่งเน้นความเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership) เน่ืองจากธุรกิจบ้านป้ันแป้ง เป็นธุรกิจที่มี
การดําเนินงานเริ่มต้นจากการผลิตเบเกอรี่ที่เน้นด้านความคุ้มค่าแก่ผู้บริโภคระดับล่าง โดยมีนโยบาย
ในการผลิตสินค้าที่มีราคาไมสู่งนัก เน้นการจําหน่ายให้กับพ่อค้าส่งตามยอดคําสั่งซื้อ จึงมีแนวคิดใน
การดําเนินธุรกิจให้พ่อค้าส่งมต้ีนทุนที่น้อยและสามารถทํากําไรได้มากข้ึน โดยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่
ได้มาตรฐาน โดยเน้นการผสมผสานกันระหว่าง กลยุทธ์การมุ่งเน้น (Focus Strategy) คือมุ่งเน้น
ตลาดสําหรับพ่อค้าส่งโดยเฉพาะ โดยให้บริการจัดส่งฟรีสําหรับพ่อค้าส่งที่มียอดสั่งซื้อตามกําหนด เมื่อ
นํามารวมกับกลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุนแล้ว ย่อมทําธุรกิจสามารถสร้างความได้เปรียบของคู่แข่งขันราย
อ่ืน 

5.2.3 กลยุทธร์ะดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategy) 
 บ้านป้ันแป้งมีการกําหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategy) ขึ้นตาม
หน้าที่ต่าง ๆ เพ่ือเป็นการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ที่จะทําให้
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การดําเนินงานของธุรกิจสามารถบรรลุผลสาํเร็จ จากการสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นในหน้าทีต่่าง ๆ ภายใน
องค์กรและใหส้อดคล้องกันในทุกระดับของกลยุทธ์ ดังน้ันกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional 
Level Strategy) ทีค่รอบคลุมการดําเนินงานในธุรกิจบ้านป้ันแป้ง ที่มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรใน
กิจกรรมดําเนินงานของหน่อยงานต่าง ๆ ให้เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุด ซึ่งมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

5.2.3.1 กลยุทธ์ด้านการบริหารการดําเนินงาน (Operating Strategy) 
1. มีการจัดการระบบการดําเนินงานภายในองค์กรอย่างเป็นระบบ โดยมีการ

กําหนดหน้าที่ความรับผิดชอบแยกตามส่วนงาน ได้แก่ ฝ่ายบริหาร การตลาด ฝ่ายจัดซือ้ การบัญชี 
ฝ่ายผลิต ฝ่ายขนส่ง อย่างชัดเจนตามหน้างาน 

2. มีการบริหารการจัดการทรัพยากรบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพต่อการ
ดําเนินงาน และสามารถสร้างคุณค่าให้แก่องค์กรอย่างสูงสุด 

3. มีการจัดการระบบการประสานงานระหว่างตําแหน่งหน้าที่ต่าง ๆ ได้อย่าง
ต่อเน่ือง และมีการจัดการประชุม เพ่ือแลกเปลี่ยนความรู้ และการดําเนินงาน ให้เกิดประสิทธิภาพ ทั้ง
ยังสามารถแก้ไขข้อบกพร่องในการดําเนินงานได้อย่างทันถ่วงที 

5.2.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 
1. ทําการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ลูกค้าหรือบุคคลทั่วไปเกิดการรู้จักในการบริการ

และเกิดการรับรู้ถึงตราสินค้า (Band Awareness) ภายใต้ช่ือ “บ้านป้ันแป้ง” ซึ่งการทาํให้ตราสินค้า
เป็นที่รู้จักและเกิดการยอมรับน้ันเป็นสิ่งสําคัญต่อการดําเนินธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่เป็นอย่างมาก โดยให้
ลูกค้าเกิดความประทับใจในการบริโภคคร้ังแรก และกลับมาบริโภคซ้ํา และบอกต่อ โดยใช้นโยบายเบ
เกอรี่ที่มีคุณภาพและคุ้มค่าทีสุ่ด 

2. รักษามาตรฐานคุณภาพการผลิตและจัดส่งสินค้าตามเวลาที่นัดหมาย เพ่ือ
สร้างฐานลูกค้ารายใหม่ที่เพ่ิมขึ้นจากการบอกต่อ และรักษาฐานลูกค้ารายเก่าให้เกิดการใช้บริการซ้ํา 

3. ทําการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี และการมอบการบริการที่ประทับใจกับลูกค้า 
เพ่ือสร้างฐานลูกค้ารายใหม่ที่เพ่ิมขึ้นจากการบอกต่อ และรกัษาฐานลูกค้ารายเก่าให้เกิดการใช้บริการ
ซ้ํา 

4. กําหนดและวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นเคร่ืองมือในการ
ต่อสู้กับคู่แข่งขันในตลาดที่เหมาะสม และมปีระสิทธิภาพอย่างสูงสุด เพ่ือสนองความต้องการของ
ตลาดเป้าหมาย และเพ่ือการดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืน โดยเริ่มจากสื่อออนไลน์ Facebook , Line และ
ใช้เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ติดต่อการซื้อขายจัดส่งและชําระเงิน รวมถึงสอบถาม
ความพึงพอใจหลังการขายของลูกค้า 
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5.2.3.3 กลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources Management 
Strategy) 

1. ทําการแสวงหา การสรรหา การคัดเลือก และการบรรจุในตําแหน่งของ
บุคลากรหรือพนักงานที่มีคุณสมบัติเหมาะสมอย่างสูงสุดในการดําเนินงาน แต่ละตําแหน่งหน้าที่มี
ความถนัดแตกต่างกันไปผู้บริหารต้องพิจารณาความสามารถ ความถนัดของพนักงานแต่ละบุคคล
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพต่อองค์กรสูงสุด 

2. มีการพัฒนาศักยภาพบุคลากรหรือพนักงาน โดยการสนับสนุนและฝกึฝน
วิชาชีพในการทํางานให้เกิดประสิทธิภาพอย่างต่อเน่ือง 

3. ผู้บริหารมีการให้ความสําคัญกับการดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ทุกกิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับบุคลากรหรือพนักงานในองค์กรทุกคน เพ่ือสร้างการจูงใจให้บุคลากรหรือพนักงานเกิด
ความจงรักภักดีต่อองค์กร และอยู่คู่กับองค์กรต่อไปได้นานที่สุด 

5.2.3.4 กลยุทธ์ด้านการเงิน  (Financial Strategy) 
1. ทําการแสวงหาแหล่งเงินทุนที่มีต้นทุนตํ่า หรือแสวงหาผู้ร่วมลงทุน เพ่ือสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขัน เพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกิจเพ่ือเพ่ิมกําลังการผลิตโดยใช้เคร่ืองจักรทุ่น
แรงมากข้ึน ลดค่าใช้จ่ายด้านค่าแรงของพนักงานฝ่ายผลิต 

2. จัดทําแผนการเงินและระบบบัญชีทางการเงินอย่างมีระบบชัดเจน และ
สามารถตรวจสอบได้ว่ามีรายรับ รายจ่าย อะไรบ้าง มีการใช้เงินส่วนไหนไม่สมควรหรอืไม่เพ่ือนํามา
พิจารณาการใช้จ่ายในเดือนถัดไป 

3. บริหารสภาพคล่องของธุรกิจ เพ่ือไม่ให้ประสบปัญหาการขาดสภาพคล่อง
ทางการเงิน โดยเก็บเงินฝากบัญชีออมทรัพย์ไว้ส่วนหน่ึงเผื่อใช้ในกรณฉีุกเฉิน และใช้เงินอีกส่วนหน่ึง
ลงทุนอุปกรณ์ที่ช่วยในการทํางานให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 
 
5.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 5.3.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มผูใ้ห้ข้อมลูหลักในคร้ังน้ี ได้แก่ ลูกค้าขายส่งแต่ละพ้ืนที่ ผู้บริโภครายย่อย ผู้ประกอบการ
ร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา จังหวัดปทุมธานี ดังน้ี 

1.) คุณชลธิชา คําแพง (ลูกค้าขายส่ง ตลาดสี่มมุเมือง) 
2.) คุณนันทภัทร คิดหาทอง (ลูกค้าขายส่ง ตลาดไท) 
3.) คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ (ลูกค้าขายส่ง ตลาดย่ิงเจริญ) 
4.) คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล (ลกูค้าขายส่ง ตลาดจรัญ) 
5.) คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ (ลูกค้าขายส่ง ตลาดพุทธมณฑล) 
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6.) คุณนันภัทร ดวงแก้ว (ผู้บริโภครายย่อย) 
7.) คุณมาริสา อุ่นใจศรี (ผู้บริโภครายย่อย) 
8.) คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล (ผูบ้ริโภครายย่อย) 
9.) คุณนันทา โสรตันชัย (ผู้บริโภครายย่อย) 
10.)  คุณสโรชา เสนีวงษ์ (ผู้บริโภครายย่อย) 
11.)  คุณพงศกร จตัตุวัฒนา (ผู้ประกอบการร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย) 
12.)  คุณณฐัชัย ก่อสันติรักษ์ (ผู้ประกอบการร้านกาแฟในพ้ืนที่ตําบลลาดสวาย) 

 
ภาพที่ 5.1 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามตามกลุ่มลูกคา้ 
 

 
 
กลุ่มลูกค้าขายส่งเป็นลูกค้าเก่าที่สั่งซื้อกับบ้านป้ันแป้ง ลูกค้ารายย่อยเป็นลูกค้าที่เคยซื้อ

ผลิตภัณฑ์ของบ้านป้ันแป้งจากลูกค้าขายส่ง ส่วนผู้ประกอบการร้านกาแฟเป็นกลุ่มลูกค้าใหม่ที่บ้านป้ัน
แป้งจะทําการตลาดเพ่ิมเติม 

5.3.1 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่บ้านป้ันแป้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลูกค้าขายส่ง 5 ราย

ลูกค้ารายย่อย 5 ราย

42% 

16% 
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ตารางที่ 5.1 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับประเภทสินค้าที่ช่ืนชอบ 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประเภทที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 

คุณชลธิชา คําแพง เค้กโรล คุ้มค่า คุณภาพดี กําไรดี 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง เค้กโรล อร่อย กําไรดี คุณภาพดี ลูกค้าซื้อบ่อย 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ เค้ก ขายดี กําไรดี คุณภาพดี รสชาติดี 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล เค้กโรล คุ้มค่า คุณภาพดี ขายดี กําไรดี 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ เค้กโรล กําไรดี คุณภาพดี ขายดี 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประเภทที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว เค้กโรล ปริมาณมาก คุม้ค่า รสชาติดี มีหลาย
รสชาติ 

คุณมาริสา อุ่นใจศร ี เค้ก ราคาไม่แพง รสชาติดี คุ้มค่า 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล เค้ก ราคาไม่แพง รสชาติดี 
คุณนันทา โสรตันชัย เค้ก รสชาติดี  ราคาไม่แพง 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ เค้ก คุ้มค่า ราคาไมแ่พง รสชาติดี 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประเภทที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 
คุณพงศกร จัตตุวัฒนา คุ้กก้ี เก็บได้นาน เหมาะทานคู่กับชา กาแฟ 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ คุ้กก้ี เก็บได้นาน เหมาะทานคู่กับชา กาแฟ 
 
ภาพที่ 5.2 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับประเภทสินค้าที่ช่ืนชอบ 
 
 
 
 
 
 
 

0

2

4

เค้กโรล เค้ก คุ้กกี้
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 การความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่งส่วนใหญ่ช่ืนชอบสินค้าประเภท
เค้กโรล เน่ืองจากกําไรดี สินค้าคุณภาพดี ส่วนลูกค้ารายย่อยส่วนใหญ่ช่ืนชอบสินค้าประเภทเค้ก 
เน่ืองจากรสชาติดี ราคาไม่แพง รสชาติอร่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟช่ืนชอบสินค้าประเภทคุ้กก้ี
เน่ืองจากเหมาะทานคู่กับชา กาแฟ และสามารถเก็บรักษาได้นาน 
 
ตารางที่ 5.2 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับรสชาติเบเกอรี่ที่ช่ืนชอบ 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม รสชาติที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 

คุณชลธิชา คําแพง เค้กโรลวานิลลา ขายดี คุณภาพดี กําไรดี 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง เค้กโรลวานิลลา กําไรดี คุณภาพดี ลูกค้าซื้อบ่อย 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ เค้กคัสตาร์ด ขายดี กําไรดี คุณภาพดี 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล เค้กโรลวานิลลา คุณภาพดี ขายดี กําไรดี 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ เค้กโรลวานิลลา กําไรดี คุณภาพดี ขายดี 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม รสชาติที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว เค้กโรลวานิลลา รสชาติดี หอมวานิลลา 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี เค้กคัสตาร์ด รสชาติหอมหวานมัน 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล เค้กคัสตาร์ด รสชาติร่อย หวานมัน 
คุณนันทา โสรตันชัย เค้กคัสตาร์ด รสชาติดี คัสตาร์ดอร่อย 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ เค้กคัสตาร์ด รสชาติดี สดใหม่ 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม รสชาติที่ช่ืนชอบ เหตุผลที่ช่ืนชอบ 
คุณพงศกร จัตตุวัฒนา คุ้กก้ีวานิลลา รสชาติหอมหวาน 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ คุ้กก้ีวานิลลา รสชาติหอมหวาน 
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ภาพที่ 5.3 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับรสชาติเบเกอรี่ที่ช่ืนชอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่งส่วนใหญ่ช่ืนชอบสินค้า 
เค้กโรลรสวานิลลาเน่ืองจากกําไรดี สินค้าดีคุณภาพ ส่วนลูกค้ารายย่อยส่วนใหญ่ช่ืนชอบสินค้าเค้ก
คัสตาร์ด เน่ืองจาก รสชาติดี หวานมัน ผู้ประกอบการร้านกาแฟช่ืนชอบสินค้าคุ้กก้ีวานิลลาเน่ืองจาก
เป็นรสชาติที่ลูกค้าส่วนใหญคุ่น้เคย และเป็นที่นิยม 
 
ตารางที่ 5.3 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับราคาสินค้าเบเกอรี่ที่บริโภค 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ราคาสินค้าที่บริโภค 

คุณชลธิชา คําแพง ไม่เกินช้ินละ 12 บาท 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง ไม่เกินช้ินละ 12 บาท 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ไม่เกินช้ินละ 10 บาท 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ไม่เกินช้ินละ 10 บาท 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ไม่เกินช้ินละ 12 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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กลุ่มลูกค้าขายส่ง ลูกค้ารายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ

เค้กโรลวานิลลา เค้กโรลอ่ืนๆ เค้กคัสตาร์ด เค้กอ่ืนๆ คุ้กกี้วานิลลา คุ้กกี้อ่ืนๆ
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ชลธิชา คําแพง นันทภัทร คิดหาทอง จิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์
นิภา ศักดาเกียรติกุล ประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ นันภัทร ดวงแก้ว
มาริสา อุ่นใจศรี ธนิสรา คณาวัฒนกุล นันทา โสรัตนชัย
สโรชา เสนีวงษ์ พงศกร จัตตุวัฒนา ณัฐชัย ก่อสันติรักษ์

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับราคาสินค้าเบเกอรี่ที่บริโภค 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ราคาสินค้าที่บริโภค 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ไม่เกินช้ินละ 15 บาท 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี ไม่เกินช้ินละ 20 บาท 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ไม่เกินช้ินละ 20 บาท 
คุณนันทา โสรตันชัย ไม่เกินช้ินละ 18 บาท 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ไม่เกินช้ินละ 20 บาท 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ราคาสินค้าที่บริโภค 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ไม่เกินช้ินละ 35 บาท 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ไม่เกินช้ินละ 30 บาท 
 
ภาพที่ 5.4 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับราคาสินค้าเบเกอรี่ที่บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
การความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามราคาที่กลุ่มลูกค้าขายส่งซื้อบริโภคอยู่ระหว่าง 10-

15 บาท ส่วนราคาที่กลุ่มลูกคา้รายย่อยซื้อบริโภคอยู่ระหว่าง 20-25 บาท และราคาทีผู่้ประกอบการ
ร้านกาแฟซื้อบริโภคอยู่ระหว่าง 30-35 บาท 

ลูกค้าขายส่ง 

ลูกค้ารายย่อย 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
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ตารางที่ 5.4 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์สินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความคิดเห็นต่อบรรจุภัณฑ์ 

คุณชลธิชา คําแพง ธรรมดา ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ ไม่มีอย. 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง สะอาดดี แต่ไม่ดึงดูด ไม่น่าสนใจ ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์  สะอาด ทั่วไป ไม่ดึงดูด ไม่มอีย. ไม่มีวันผลติ/หมดอายุ 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ไม่น่าสนใจ ไมม่ีวันผลิต/หมดอายุ ไม่มีอย. 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ สะอาด ไม่แปลกใหม่ ธรรมดา ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความคิดเห็นต่อบรรจุภัณฑ์ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว สะอาด ใหม่ แต่ไม่ดึงดูด ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี ใหม่ สะอาด ดูธรรมดา ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล สะอาดดี ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ ไม่มี อย. 
คุณนันทา โสรตันชัย สะอาดดี ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ สะอาด ไม่น่าสนใจ ไมม่ีวันผลติ/หมดอายุ 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความคิดเห็นต่อบรรจุภัณฑ์ 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา สะอาดดี ดูธรรมดา ไม่ดึงดูด ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ ไม่
มีอย. 

คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ สะอาดดี แต่ไม่น่าสนใจ ไม่มวัีนผลิต/หมดอายุ ไม่มีอย. 
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ภาพที่ 5.5 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์สินค้า 
                บ้านป้ันแป้ง 
 

 
 
การความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามความคิดเห็นต่อบรรจุภัณฑ์ของกลุ่มลูกค้าทัง้หมด

น้ันเห็นว่าบรรจุภัณฑ์น้ันสะอาดดีแล้ว แต่ยังมีสิ่งที่ควรเพ่ิมเติมดังน้ี กลุม่ลูกค้าขายส่งซื้อน้ันส่วนใหญ่
น้ันมีความคิดเห็นว่าบรรจุภัณฑ์ยังไม่น่าสนใจนัก ควรมีวันผลิตและวันหมดอายุ กลุ่มลูกค้ารายย่อยมี
ความคิดเห็นว่าควรมีวันผลิตและวันหมดอายุแจ้ง ผู้ประกอบการร้านกาแฟมีความคิดเห็นว่าบรรจุ
ภัณฑ์ยังไม่น่าสนใจ ควรมี อย. วันผลิตและวันหมดอายุเช่นเดียวกัน 

 
ตารางที่ 5.5 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเหตุผลที่บรโิภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม เหตุผลที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 

คุณชลธิชา คําแพง คุ้มค่า คุณภาพดี ราคาถูก ปริมาณมาก จัดส่งฟรี 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง อร่อย คุ้มค่า คณุภาพดี ราคาถูก ปริมาณมาก จัดส่งฟรี
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ราคาถูก คุณภาพดี รสชาติดี จัดส่งฟรี 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล คุ้มค่า คุณภาพดี ปริมาณมาก ราคาถูก จัดส่งฟรี 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ราคาถูก กําไรดี คุณภาพดี ปริมาณมาก จัดส่งฟรี 

(ตารางมีต่อ) 
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กลุ่มลูกค้าขายส่ง กลุ่มลูกค้ารายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ

สะอาด ไม่น่าสนใจ ไม่มี อย. ไม่มีวันผลิต/หมดอายุ
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ) : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเหตุผลที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม เหตุผลที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ปริมาณมาก คุม้ค่า รสชาติดี ราคาถูก 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี ราคาไม่แพง รสชาติดี คุ้มค่า  
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ราคาไม่แพง รสชาติดี ช้ินใหญ ่
คุณนันทา โสรตันชัย รสชาติดี  ราคาไม่แพง 
คุณสโรชา เสนีวงษ์  ช้ินใหญ ่คุ้มคา่ ราคาไม่แพง รสชาติดี 
ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม เหตุผลที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
คุณพงศกร จัตตุวัฒนา รสชาติดี ปริมาณมาก ราคาถูกกว่าเจ้าอ่ืน จัดส่งฟรี 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ รสชาติดี ราคาถูกกว่าเจ้าอ่ืน จัดส่งฟรี 
 
ภาพที่ 5.6 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเหตุผลที่บริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เหตุผลของผู้ตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจบริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้งน้ันทั้งกลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ลูกค้ารายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ ล้วนมีเหตุผลว่า สินค้ามีราคาถกู รสชาติดี มีปริมาณมาก ซึ่ง
ทุกส่วนให้ความเห็นเรื่องราคาและรสชาติเป็นอันดับแรก ส่วนปริมาณน้ันเป็นเร่ืองรอง ส่วนบรรจุ
ภัณฑ์นั้นไม่ได้เป็นเหตุผลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคแต่อย่างใด แต่ส่วนของกลุ่มลูกค้าขายส่งและ
ผู้ประกอบการร้านกาแฟนั้นมีเรื่องการจัดส่งฟรีอีกเหตุผลหน่ึงที่สําคัญต่อการตัดสินใจบริโภคอย่าง
ชัดเจน 
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กลุ่มลูกค้าขายส่ง ลูกค้ารายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ

ราคาถูก รสชาติดี ปริมาณมาก จัดส่งฟรี บรรจภัณฑ์สวย
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ตารางที่ 5.6 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรู้จักบ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การรู้จักบ้านป้ันแป้ง 

คุณชลธิชา คําแพง รู้จักจากแผงขายส่งตลาดสี่มุมเมือง 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง รู้จักจากแผงขายส่งตลาดสี่มุมเมือง 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ รู้จักจากแผงขายส่งตลาดสี่มุมเมือง 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล รู้จักจากแผงขายส่งตลาดสี่มุมเมือง 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ รู้จักจากแผงขายส่งตลาดสี่มุมเมือง 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การรู้จักบ้านป้ันแป้ง 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว รู้จักจากแผงขายปลีกตลาดสี่มุมเมือง 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี รู้จักจากแผงขายปลีกตลาดสี่มุมเมือง 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล เพ่ือนซื้อมาฝาก 
คุณนันทา โสรตันชัย รู้จักจากแผงขายปลีกตลาดสี่มุมเมือง 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ รู้จักจากแผงขายปลีกตลาดสี่มุมเมือง 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การรู้จักบ้านป้ันแป้ง 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ฝ่ายการตลาดเข้ามาติดต่อ 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ฝ่ายการตลาดเข้ามาติดต่อ 
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ภาพที่ 5.7 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรู้จักบ้านป้ันแป้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

การรู้จักบ้านป้ันแป้งน้ันกลุ่มลูกค้าขายส่งรูจ้ักจากหน้าร้านตลาดสี่มุมเมอืง กลุ่มลูกค้าราย
ย่อยส่วนใหญ่รูจ้ักฝ่ายแผงขายปลีกตลาดสี่มมุเมือง และมีการรู้จักจากเพ่ือนที่ซื้อเป็นของฝาก ส่วน
ผู้ประกอบการร้านกาแฟรู้จักผ่านทางฝ่ายการตลาดของบ้านป้ันแป้งที่เข้าไปติดต่อเสนอจําหน่ายสินค้า 
แสดงให้เห็นว่าฝ่ายการตลาดสามารถท่ีจะเข้าหาลูกค้าขายส่งได้เพ่ิมเพ่ือให้เกิดฐานลูกค้าใหม่ และสือ่
ออนไลน์ยังเข้าไปถึงกลุ่มผู้บรโิภคยังต้องประชาสัมพันธ์เพ่ือให้แบรนด์เป็นที่รู้จักของลูกค้ามากย่ิงขึ้น 
 
ตารางที่ 5.7 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามจําเกี่ยวกับการแนะนําให้ผู้อ่ืนบริโภค 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การแนะนําใหผู้้อ่ืนบริโภค 

คุณชลธิชา คําแพง แนะนํา 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง แนะนํา 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ แนะนํา 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล แนะนํา 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ แนะนํา 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 

0

5

กลุ่มลูกค้าขายส่ง ลูกค้ารายย่อย ผู้ประกอบการร้านกาแฟ

หน้าร้าน เพ่ือนบอกต่อ สื่อออนไลน์ ฝ่ายการตลาด
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามจําเกี่ยวกับการแนะนําให้ผู้อ่ืนบริโภค 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การแนะนําใหผู้้อ่ืนบริโภค 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว แนะนํา 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี แนะนํา 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล แนะนํา 
คุณนันทา โสรตันชัย แนะนํา 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ แนะนํา 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การแนะนําใหผู้้อ่ืนบริโภค 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา แนะนํา 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ แนะนํา 
 
ภาพที่ 5.8 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการแนะนําให้ผู้อ่ืนบริโภค 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าทกุคนต่างแนะนําสินค้าบ้านป้ันแป้งให้ผู้อ่ืนบรโิภค ด้วยเน่ืองจาก
เหตุผลข้างต้น ได้แก่ ราคาที่ไม่แพง คุณภาพสินค้าที่ดี รสชาติอร่อย คุ้มค่ากับปริมาณ และการจัดส่ง
กรณีสั่งซื้อปรมิาณมาก ซึ่งจากเหตุผลดังกล่าวบ้านป้ันแป้งต้องรักษามาตรฐานในการผลิตสินค้าเพ่ือให้
ลูกค้ากลับมาบริโภคซ้ําและบอกต่ออย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ธุรกิจเจริญเติบโตอย่างมั่นคง 
 
 

0

5

เคยแนะนํา
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ตารางที่ 5.8 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการบริโภคผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยม 
                  บ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การบริโภคผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมบ้านป้ันแป้ง 

คุณชลธิชา คําแพง บริโภค เช่ือมั่นในบ้านป้ันแป้ง 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง บริโภค ทดลองจําหน่าย 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ บริโภค เช่ือมั่นในบ้านป้ันแป้ง 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ไม่บริโภค ต้นทุนสูง จําหน่ายยาก 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ บริโภค ทดลองจําหน่าย 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การแนะนําใหผู้้อ่ืนบริโภค 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
คุณนันทา โสรตันชัย บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม การแนะนําใหผู้้อ่ืนบริโภค 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ บริโภค เช่ือมั่นในแบรนด์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



67 

ภาพที่ 5.9 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการบริโภคผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยม 
                บ้านป้ันแป้ง 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่งส่วนใหญ ่ลูกค้ารายย่อย และผู้ประกอบการร้านกาแฟ จะ
บริโภคผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมทีบ้่านป้ันแป้งจะผลิตออกมาจําหน่าย มีเพียงลูกค้าขายส่งเจ้าเดียวที่ไม่ติด
สินใจบริโภคเน่ืองจากไม่อยากใช้เงินทุนที่สงูขึ้นและกลัวว่าจะจําหน่ายยากเพราะราคาสูง ซึ่งเหตุผล
ส่วนใหญท่ี่จะบริโภคเน่ืองจากเช่ือมั่นในบ้านป้ันแป้งที่จะผลิตสินค้าทีม่คีุณภาพสมราคาออกมา
จําหน่าย 
 
ตารางที่ 5.9 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจในการบริโภคตามสภาพ 
                  การเมือง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพการเมืองมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณชลธิชา คําแพง ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ไม่มีผลต่อการบริโภค 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

0

5

บริโภคผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยม
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจในการบริโภคตาม 
                        สภาพการเมือง 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพการเมืองมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณนันทา โสรตันชัย ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ไม่มีผลต่อการบริโภค 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพการเมืองมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ไม่มีผลต่อการบริโภค 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ไม่มีผลต่อการบริโภค 
 
ภาพที่ 5.10 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการบริโภคตามสภาพการเมือง 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่ง กลุ่มลูกค้ารายย่อย และผู้ประกอบการร้านกาแฟ ให้
ความเห็นเช่นเดียวกันว่าสภาพการเมืองในปัจจุบันไม่มีผลต่อการตัดสินใจในการบริโภคสินค้าของบ้าน
ป้ันแป้ง เน่ืองจากไม่มีปัจจัยใดที่ส่งผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมกับสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 

0

5

ไม่ส่งผลต่อการบริโภค
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ตารางที่ 5.10 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจในการบริโภคตาม 
                    สภาพเศรษฐกิจ 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพเศรษฐกิจมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณชลธิชา คําแพง ส่งผลต่อการบริโภค คนใช้เงินน้อยลง 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง ส่งผลต่อการบริโภค ยอดขายน้อยลง 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ส่งผลต่อการบริโภค คนไม่ค่อยใช้เงิน 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ส่งผลต่อการบริโภค ลูกค้าซือ้น้อยลง 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ส่งผลต่อการบริโภค ยอดขายลดลง 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพเศรษฐกิจมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ส่งผลต่อการบริโภค ต้องประหยัด 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี ส่งผลต่อการบริโภค ไม่กล้าใช้เงิน 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ส่งผลต่อการบริโภค ประหยัด 
คุณนันทา โสรตันชัย ส่งผลต่อการบริโภค รายได้น้อยลง ต้องประหยัด 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ส่งผลต่อการบริโภค รายได้น้อยลง 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สภาพเศรษฐกิจมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ส่งผลต่อการบริโภค ยอดขายน้อยลง 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ส่งผลต่อการบริโภค ลูกค้าใช้เงินน้อยลง 
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ภาพที่ 5.11 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการบริโภคตามสภาพเศรษฐกิจ 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่ง กลุ่มลูกค้ารายย่อย และผู้ประกอบการร้านกาแฟ ให้
ความเห็นเช่นเดียวกันว่าสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันส่งผลต่อการตัดสินใจในการบริโภคสินค้าของบ้าน
ป้ันแป้ง เน่ืองจากรายได้ลดลง การจับจ่ายใช้สอยต้องคิดมากขึ้น ต้องเก็บเงินไว้ชําระค่าสาธารณูปโภค
ต่าง ๆ แมส้ินคา้จะมีราคาไม่สงูมากนักแต่เบเกอรี่ก็เป็นเพียงอาหารทางเลือกไม่ใช่อาหารมื้อหลักที่คน
ทั่วไปต้องรับประทาน เมื่อถึงคราวที่จะต้องประหยัดก็จะบริโภคสินค้าเบเกอรี่น้อยลง 
 
ตารางที่ 5.11 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับความหลากหลายทางวัฒนธรรม 
                   ด้านอาหาร 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความหลากหลายทางวัฒนธรรมส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณชลธิชา คําแพง ส่งผล บางครั้งเมื่อมีสินค้ากระแสใหม่มายอดขายจะลดลง 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง ส่งผล เมื่อมีอาหารประเภทใหม่ๆมาคนจะหันไปลอง 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ส่งผล เมื่อมีอาหารที่แปลกๆคนจะไปทดลองบริโภค 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ส่งผล อาหารทุกวันน้ีมีหลากหลายคนสลบักันบริโภค 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ส่งผล ปัจจุบันลูกค้าจะบริโภคตามกระแสนิยม 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

0

5

ส่งผลต่อการบริโภค
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) : ความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับความหลากหลายทางวัฒนธรรม 
                          ด้านอาหาร 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความหลากหลายทางวัฒนธรรมมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ส่งผล ปัจจุบันมีความหลากหลายสลับหมุนเวียนกันไป 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี ส่งผล อาหารมหีลายประเภทก็เปลี่ยนกินอย่างอ่ืนบ้าง 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ส่งผล อาหารก็เหมือนแฟช่ันมีกระแสก็ต้องตามหน่อย 
คุณนันทา โสรตันชัย ส่งผล กินแบบเดิมทุกวันก็ไม่ไหว 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ส่งผล มีให้เลือกก็ต้องเลือกลองไปเร่ือย ๆ 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ความหลากหลายทางวัฒนธรรมมีผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ส่งผล เปลี่ยนไปตามกระแสตามกาลเวลา 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ มีผล ยิ่งหลากหลายลูกค้าก็เปลี่ยนไปบริโภคอย่างอ่ืนเป็น

ธรรมดา 
 
ภาพที่ 5.12 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับความหลากหลายทางวัฒนธรรม 
                 ด้านอาหาร 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่ง กลุ่มลูกค้ารายย่อย และผู้ประกอบการร้านกาแฟ ให้
ความเห็นเช่นเดียวกันว่าค่านิยมและความหลากหลายทางวัฒนธรรมด้านอาหาร ส่งผลต่อ การ
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ตัดสินใจในการบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้ง เน่ืองจากเมื่อมีสินค้าใหม่ๆ เข้ามาเป็นที่รูจ้ักลูกค้าก็จะหนั
ไปบริโภคตามกระแส อีกทั้งวัฒนธรรมจากประเทศต่าง ๆ ก็ก่อให้เกิดอาหารหลากหลายชนิดเป็น
ธรรมดาที่ต้องส่งผลต่อสินค้า เพราะทําให้ลกูค้ามีตัวเลือกในการบริโภคมากย่ิงขึ้น ส่วนแบ่งทาง
การตลาดของบ้านป้ันแป้งก็ลดน้อยลงตามกลไกตลาด 
 
ตารางที่ 5.12 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับสื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 
                    ทางอินเตอร์เน็ต 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สื่อโฆษณาออนไลน์ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณชลธิชา คําแพง ส่งผล ในปัจจบัุนสินค้าที่มีช่ือเสียงย่อมทําให้ลูกค้าเช่ือมั่น
ย่ิงขึ้น 

คุณนันทภัทร คิดหาทอง ส่งผล สื่อออนไลน์มีผลต่อกลุม่วัยรุ่นโดยตรง 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ส่งผล สื่อออนไลน์ทําให้ผู้บริโภคใกล้ชิดกับผูผ้ลิตมากขึ้น 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ส่งผล การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ได้ผลดีในปัจจุบัน 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ส่งผล การโฆษณาออนไลน์เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้โดยตรง 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม สื่อโฆษณาออนไลน์ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ส่งผล การประชาสัมพันธ์ออนไลน์เข้าถึงลูกค้าได้ง่าย 
คุณมาริสา อุ่นใจศรี ส่งผล สินค้าทีม่ีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักลูกค้าก็อยากบริโภค 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ส่งผล โปรโมช่ันออนไลน์ส่งผลกับลูกค้าส่วนใหญ ่
คุณนันทา โสรตันชัย ส่งผล ปัจจุบันทุกคนใช้อินเตอร์เน็ตในชีวิตประจําวันอยู่แล้ว 
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ส่งผล เมื่อลูกค้ารู้จักสินค้ามากข้ึนความน่าเช่ือถือก็มากข้ึน

เช่นกัน 
ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม สื่อโฆษณาออนไลน์ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 
คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ส่งผล สินค้าที่เป็นที่รู้จักลูกค้าย่อมเลือกก่อนที่ไม่รู้จัก 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ส่งผล โปรโมช่ันพิเศษย่อมทําให้ลูกค้าใหม่หนัมาบริโภคมาก

ขึ้น 
 



73 

ภาพที่ 5.13 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับสื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่ง กลุ่มลูกค้ารายย่อย และผู้ประกอบการร้านกาแฟ ให้
ความเห็นเช่นเดียวกันว่าสื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ทางอินเตอร์เน็ต ส่งผลต่อ การตัดสินใจใน
การบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้ง เน่ืองจากปัจจุบันแทบจะทุกครัวเรือนใช้อินเตอร์เน็ตใน
ชีวิตประจําวัน การเข้าถึงกลุ่มลูกค้าก็ทําได้ง่ายข้ึนและตรงกลุ่มลูกค้า เมือ่ลูกค้ารู้จักแบรนด์บ้านป้ัน
แป้ง ก็จะเกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพ และหันมาบริโภคมากขึ้น โดยเฉพาะการจัดโปรโมช่ันพิเศษจะ
ทําให้ลูกค้าตัดสินใจเข้ามาทดลองสินค้าง่ายขึ้น 
 
ตารางที่ 5.13 : ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเคร่ืองหมาย อย. บนสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้าขายส่ง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม เครื่องหมาย อย. ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณชลธิชา คําแพง ไม่ส่งผล เข้าใจว่าเป็นสินค้าโรงงานขนาดเล็ก 
คุณนันทภัทร คิดหาทอง ไม่ส่งผล เครื่องหมาย อย. ไมไ่ด้สื่อว่าสินค้าจะดีเสมอไป 
คุณจิราภัทร์ ลาภอุดมทรัพย์ ไม่ส่งผล เบเกอรี่อ่ืน ๆ ก็ไม่ได้มีเครื่องหมาย อย. 
คุณนิภา ศักดาเกียรติกุล ไม่ส่งผล ของกินประเภทอ่ืน ๆ อีกมากก็ไมม่ีเครื่องหมาย อย. 
คุณประเสริฐ จิตติเรืองเกรียรติ ไม่ส่งผล คู่แข่งอ่ืน ๆ ก็ไม่มีเครื่องหมาย อย. 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.13 (ต่อ) : ความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเคร่ืองหมาย อย. บนสินค้า 
                          บ้านป้ันแป้ง 
 

กลุ่มลูกค้ารายย่อย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม เครื่องหมาย อย. ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 

คุณนันภัทร ดวงแก้ว ไม่ส่งผล เข้าใจว่าสินค้าขนมปังจากโรงงานขนาดเล็ก 
คุณมาริสา อุ่นใจศร ี ไม่ส่งผล จากการบริโภคสินค้ามีคุณภาพดี สะอาด 
คุณธนิสรา คณาวัฒนกุล ส่งผล หากมีเครื่องหมาย อย. ก็จะสร้างความเช่ือมั่นมากขึ้น 
คุณนันทา โสรตันชัย ไม่ส่งผล สินค้ามีความสะอาด สด ใหม ่
คุณสโรชา เสนีวงษ์ ส่งผล  หากมีเครื่องหมาย อย. จะทําให้ยกระดับมาตรฐาน

ยิ่งข้ึน 
ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม เครื่องหมาย อย. ส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่ 
คุณพงศกร จัตตุวัฒนา ส่งผล สินค้าสว่นใหญ่ที่นํามาจําหน่ายจะมีเครื่องหมาย อย. 
คุณณัฐชัย ก่อสันติรักษ์ ส่งผล หากเป็นสินค้าที่วางที่ร้านกาแฟควรจะมีเครื่องหมาย 

อย. รองรับ 
 
ภาพที่ 5.14 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเคร่ืองหมาย อย. บนสินค้า 
                 บ้านป้ันแป้ง 
 

 
  

จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าขายส่ง มีความคดิเห็นว่า เครื่องหมาย อย. ไมส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจบริโภคสินค้าแต่อย่างใด เน่ืองจากเข้าใจว่าเป็นโรงงานขนาดเล็ก และคูแ่ข่งอ่ืนก็ไม่มี
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เคร่ืองหมาย อย. เช่นกัน ส่วนกลุ่มลูกค้ารายย่อยบางรายก็มีความคิดเห็นว่าหากมีเคร่ืองหมาย อย. 
ย่อมทําให้สินคา้มีความน่าเช่ือถือ ยกระดับมาตรฐานของสินค้าย่ิงข้ึน แต่ส่วนใหญแ่ล้วสินค้าลักษณะน้ี
ก็ไม่มีเคร่ืองหมาย อย. เป็นทําธรรมดา ส่วนผู้ประกอบการร้านกาแฟซึ่งเป็นลูกค้าระดับกลางนั้นมี
ความคิดเห็นว่าเคร่ืองหมาย อย. ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าเน่ืองจากสินค้าที่จําหน่ายอยู่ส่วน
ใหญม่ีเคร่ืองหมาย อย. รับรอง 
 
5.4 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่กล่าวมาแล้วใน
ข้างต้น สามารถนํามาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการต่าง ๆ เพ่ือเป็นส่วนหน่ึง
ในการกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจเข้ามาบริโภคสินค้าบ้านป้ันแป้งมากขึ้น และทางผู้บริหารก็ยัง
สามารถนําแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการต่าง ๆ ใช้ในประกอบการดําเนินธุรกิจให้ประสบ
ความสําเร็จอย่างยั่งยืนอีกด้วย ซึ่งรายละเอียดประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการของแนวคิด
และทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) มีดังต่อไปนี้ 

5.4.1 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 ปัจจุบันบ้านป้ันแป้งมีผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่หลากหลาย แต่ยังเป็นเพียงผลิตภัณฑ์ที่เกิดจาก
ความคิดของผู้บริหารและพัฒนาจากสินค้าขู่แข่ง แต่ยังไม่มีผลิตภัณฑ์ทีใ่ช้ความคิดเห็นของผู้บริโภคมา
พัฒนา จากผลการศึกษาข้อมลูตารางที่ 5.1 และ 5.2 พบว่ากลุ่มลูกค้าขายส่งและลูกค้ารายย่อยมี
ความช่ืนชอบเบเกอรี่ประเภทเค้กโรล และเค้ก เป็นหลัก และรสชาติที่ลกูค้าช่ืนชอบน้ันเป็นวานิลลา
และคัสตาร์ด ซึ่งผลิตภัณฑ์สว่นใหญ่ที่บ้านป้ันแป้งผลิตน้ันก็มีครอบคลมุเกือบทั้งหมดแล้ว เหลือแต่เค้ก
โรลคัสตาร์ดทียั่งไม่ได้ผลิต ซึง่เค้กโรลน้ันมีความโดดเด่นในเร่ืองปริมาณ ส่วนคัสตาร์ดมีความโดดเด่น
ในเรื่องรสชาติที่หวานหอม ซึง่ปัจจุบันบ้านป้ันแป้งยังไม่มีผลิตภัณฑ์ลักษณะดังกล่าวออกมาจําหน่าย 
ดังน้ันบ้านป้ันแป้งจึงนําผลการศึกษาข้อมูลดังกล่าวมาสร้างผลิตภัณฑ์เค้กโรลคัสตาร์ด เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า และทําให้เกิดความแปลกใหม่กบัผลิตภัณฑ์ ให้ลูกค้ามีทางเลือกการบริโภค
ใหม่ ในแนวความคิดที่ยังคงเป็นเบเกอรี่ที่มีความคุ้มค่าที่สดุ 
 จากตารางที่ 5.4 ความคิดเหน็ของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์สินค้าบ้านป้ันแป้ง 
จะเห็นได้ว่าลูกค้าส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญกับวันผลิตและหมดอายุ ซึ่งตรงน้ีสามารถจัดทําได้โดยใช้
ค่าใช้จ่ายไม่มากนัก ซึ่งจะทําให้สินค้าบ้านป้ันแป้งมีมาตรฐานมากย่ิงขึ้น เป็นการพัฒนาสินค้าที่
สามารถดําเนินการได้โดยไม่ต้องลงทุนด้วยเงินทุนจํานวนมาก 

5.4.2 กลยุทธด้์านราคา (Price Strategy) 
ในการต้ังราคาสินค้าของบ้านป้ันแป้งน้ัน ก่อนอ่ืนต้องมีการพิจารณาถึงอิทธิพลของปัจจัยหลัก 

3 ประการ ทีม่สี่วนสัมพันธ์กับการต้ังราคาและความสามารถในการบริการแข่งขันกับคู่แข่งขันในธุรกจิ
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ของตลาดเบเกอร่ีเดียวกันก่อนว่า สภาพแวดล้อมของธุรกิจเบเกอรี่ดังกล่าวเป็นเช่นไร ซึ่งปัจจัยหลักที่
มีอิทธิพลต่อการพิจารณาการต้ังราคา มีรายละเอียดดังต่อไป 
 
ภาพที่ 5.15 : Three Forces of Pricing 
 

 
 
 
 

 
 

ด้านต้นทุน (Cost) ในการดําเนินธุรกิจบ้านป้ันแป้ง น้ัน ต้นทุนหลักของการดําเนินธุรกิจมา
จากวัตถุดิบของตัวสินค้า อาทิ แป้ง ไข่ไก่ ครีมสด เนย เป็นต้น ประกอบกับค่าแรงพนักงานที่จ่ายเป็น
รายเดือน ซึ่งมีหน้าที่ในการผลิตสินค้าเบเกอรี่ประเภทต่าง ๆ ค่าใช้จ่ายรองลงมา คือ คา่
สาธารณูปโภค อาทิ ค่านํ้า คา่ไฟฟ้า และค่าน้ํามันรถยนต์ขนส่ง เป็นต้น เน่ืองจากภายในโรงงานต้องมี
การใช้ไฟฟ้าและการใช้ไฟฟ้าที่เกิดจากเครื่องมือและอุปกรณ์ไฟฟ้าเก่ียวกับการทําเบเกอร่ี และค่า
นํ้ามันไปการขนส่งสินค้าให้ลกูค้า 
 ด้านความต้องการ (Demand) ในการต้ังราคาของบ้านป้ันแป้ง จะคํานึงความต้องการของ
ลูกค้าในตลาดตามหลักการของอุปสงค์และอุปทาน (Demain and Supply) เพ่ือราคาที่ต้ังไว้น้ันจะ
เป็นราคาที่ง่ายต่อการขายบริการ และง่ายต่อการตัดสินใจรับบริการของลูกค้า สําหรับราคาจําหน่าย
แบบขายส่งอยู่ที่ช้ินละ 9-10 บาท ส่วนราคาขายปลีกน้ันอยู่ประมาณช้ินละ 15-20 บาท ขึ้นอยู่กับ
สถานที่ที่จัดจําหน่าย 
 ด้านการแขง่ขนั (Competition) จากสภาพการแข่งขันในตลาดขายส่งเบเกอร่ีแต่ละที่น้ัน 
ยังมีการแข่งขันในตลาดไม่มากน้ัน เน่ืองจากบ้านป้ันแป้งได้ผลิตเบเกอรี่มาระยะเวลาพอสมควร มีกลุม่
ลูกค้าขายส่งทีม่ั่นใจในราคาประกอบกับคุณภาพสินค้าและการจัดส่งของบ้านป้ันแป้ง แต่ทั้งน้ีเราต้อง
คอยสังเกตราคาของคู่แข่งและคุณภาพประกอบกับปริมาณของสินค้าคู่แข่ง เน่ืองจากหากสินค้า
คุณภาพใกล้เคียงกันลูกค้าก็ย่อมหันไปเลือกบริโภคแบรนด์ที่ราคาถูกกว่า และเช่นเดียวกันหากสินค้า
ราคาเท่ากันลูกค้าย่อมหันไปเลือกบริโภคแบนด์ที่คุณภาพดีกว่าหรือปริมาณมากกว่า ดังน้ันเราจึงต้อง
รักษามาตรฐานในการผลิตสนิค้าเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่า ไม่ให้เปลี่ยนไปบริโภคสินค้าคู่แข่ง 
 เมื่อได้ทําการวิเคราะห์ปัจจัยหลัก 3 ประการ ที่มีอิทธิพลต่อการพิจารณาการต้ังราคาที่ได้
กล่าวมาในข้างต้นแล้ว ทางผูบ้ริหารบ้านป้ันแป้ง จะนําแนวทางดังกล่าวมาวิเคราะห์การต้ังราคา

COST DEMAND 

COMPETITION 
PRICE 
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เชิงกลยุทธ์ เพราะราคาเป็นปัจจัยที่สําคญัทีลู่กค้าจะใช้พิจารณาในการตัดสินใจใช้บริการกับทางร้าน
ไม่น้อยกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ ดังน้ันบ้านป้ันแป้ง จึงมีการใช้กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการในการต้ังราคา ซึ่งมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้  
 Competition Orient Approach (มุ่งแข่งขัน) คือการต้ังราคาตามคู่แข่งขัน โดยใช้ราคา
ของคู่แข่งขันเป็นเกณฑ์ ซึ่งการต้ังราคานั้นจะตั้งในรูปแบบของ Customary Pricing ที่เป็นการต้ัง
ราคาเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันที่มีอยู่ในตลาดเบเกอรี่ ซึ่งบ้านป้ันแป้ง มีการเปรียบเทียบราคาทั้งของคู่
แข่งขันหลัก คูแ่ข่งขันรอง และคู่แข่งขันอ่ืน ๆ ที่อยู่ในตลาดขายส่งเบเกอรี่ แล้วนํามาพิจารณาร่วมกับ
การวิเคราะห์ราคาตามปัจจัยหลักทั้ง 3 ปัจจัยที่กล่าวมาในข้างต้น รวมถึงจากผลการศึกษาข้อมูลจาก
ตารางที่ 5.3 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับราคาสินค้าเบเกอรี่ที่บริโภค พบว่าลูก
ค้าขายส่งอยู่ในราคาช้ินละ 10-12 บาท ลกูค้ารายย่อยอยู่ในราคาช้ินละ 15-20 บาท ผู้ประกอบการ
ร้านกาแฟอยู่ในราคาช้ินละ 30-35 บาท ทางบ้านป้ันแป้งจึงได้กําหนดราคาขายส่งอยู่ที่ราคาช้ินละ 10 
บาท และขายปลีกอยู่ที่ราคาช้ินละ 18 บาท ซึ่งเป็นราคาที่สอดคล้องกับผลการศึกษาข้อมูลที่กล่าว
มาแล้วในข้างต้นและเป็นราคาที่ลูกค้าทั่วไปสามารถใช้จา่ยในการบริโภคได้อย่างสบาย และเค้กโรล
คัสตาร์ดที่เป็นสินค้าใหม่น้ันจะต้ังราคาส่งให้กับลูกค้าขายสง่ช้ินละ 25 บาท และวางจําหน่ายที่ตลาดสี่
มุมเมืองราคาปลีกช้ินละ 35 บาท 
 ทั้งน้ีจากสภาพเศรษฐกิจ และสภาวะทางวัฒนธรรมและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป ส่งผลทําให้
ราคาเป็นปัจจัยสําคัญประการหน่ึงสําหรับการตัดสินใจบริโภคเบเกอร่ีของลูกค้า ประกอบกับจากผล
การศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 5.5 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับเหตุผลที่บริโภคสินค้า
บ้านป้ันแป้ง ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกบริโภคเบเกอรี่ของบ้านป้ันแป้งเพราะรสชาติดี ราคาถูก ปริมาณมาก 
มีความคุ้มค่า ดังน้ันทางบ้านป้ันแป้งจึงสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการในการรักษามาตรฐานในการ
ผลิตสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า ในราคาที่ใกล้เคียงกับคู่แข่ง ทําให้บ้านป้ันแป้งมีข้อ
ได้เปรียบทางด้านราคามากกว่าคู่แข่งขันในตลาด 

5.4.3 กลยุทธด้์านการจัดจําหน่าย (Place Strategy หรอื Distribution Strategy) 
 บ้านป้ันแป้ง ได้มีการวางแผนกลยุทธ์การจัดจําหน่าย (Place Strategy หรือ Distribution 
Strategy) ไว้ทัง้หมด 2 ช่องทางหลักด้วยกัน เพ่ือให้กลุ่มลกูค้าสามารถเลอืกการติดต่อสื่อสารได้
สะดวกย่ิงข้ึนในการเข้ารับการบริการจากทางร้าน และเพ่ือให้ทางผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
  (1) กลยุทธ์ทางด้านสถานทีต้ั่ง หรือ ทําเลที่ต้ัง แม้สถานที่ต้ังของบ้านป้ันแป้ง 
ต้ังอยู่ที่ตําบลลาดสวาย อําเภอลําลูกกา จังหวัดปทุมธานี ซึ่งไม่ใช่ทําเลท่ีลูกค้าทั่วไปสัญจรไปมา แต่
เน่ืองจากบ้านป้ันแป้งเร่ิมจากการจําหน่ายสินค้าเบเกอรี่ด้วยการเปิดแผงขายปลีกที่ตลาดสี่มุมเมือง 
จนกระทั่งมีลูกค้าขายส่งเข้ามาสั่ง   เบเกอรี่เพ่ือนําไปจําหน่ายตามท่ีต่างๆ ซึ่งลูกค้าขายสง่น้ันทําให้เรา
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มียอดสั่งซื้อประจํา และเราก็ได้สานต่อหน้าร้านดังกล่าวเร่ือยมา เน่ืองจากเป็นทําเลท่ีลกูค้าทั่วไป
สัญจรไปมาและมักมาหาซื้อเบเกอรี่ไปฝากเพ่ือนๆได้อย่างสะดวก ในขณะเดียวกันก็ทําให้แบรนด์บ้าน
ป้ันแป้งเป็นที่รู้จักในบริเวณน้ัน เน่ืองจากเรามีโรงงานเป็นของตนเอง และมีหน้าร้านใกล้กับลูกค้ามาก
ขึ้น ทําใหลู้กค้าเกิดความเช่ือมั่นว่าเราเป็นผู้ผลิตจริง ไม่ได้ไปรับมาจากเจ้าอ่ืน มีความได้เปรียบเรื่อง
ต้นทุน และสามารถท่ีจะสั่งเบเกอร่ีแบบพิเศษตามที่ลูกค้าต้องการได้อีกด้วย 
  (2) กลยุทธ์ทางด้านโซเชียลเน็ตเวิรค์ บ้านป้ันแป้ง จะดําเนินการเพ่ิมช่องทางการ
ติดต่อสื่อสาร และช่องทางการเข้าถึงกลุ่มลกูค้าผ่าน 2 ช่องทางคือ ด้วยวิธีการจัดทํา Line Official 
ของร้านขึ้นมาในช่ือ Baanpunpang และจัดทํา Page Facebook ของทางร้านอีกช่องทางหน่ึงในช่ือ 
Baanpunpang เพ่ือทําการโฆษณาประาสัมพันธ์มีข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ ของทางร้าน อาทิเช่น 
ประวัติความเป็นมา, แผนทีก่ารเดินทาง, แนะนําสินค้า, รายละเอียดในการผลิต, รูปแบบตัวอย่างของ
สินค้า, ข่าวสารและ Promotion, กระทู้เพ่ือให้ลูกค้าเข้ามาสอบถาม ติชม หรือแนะนําเกี่ยวธุรกิจและ
การบริการต่าง ๆ รวมถึงการรีวิวสินค้าเบเกอรี่ต่าง ๆ เป็นต้น ซึ่งในปัจจบัุนทางผู้ประกอบการได้มีการ
ให้ความสําคญัเป็นอย่างมากในการเข้าถึงลูกค้าด้วยกลยุทธ์ทางด้านโซเชียลเน็ตเวิร์คน้ี เน่ืองจากกล
ยุทธ์ในด้านนี้เป็นช่องทางที่มีประสิทธิภาพมากและสามารถเข้าถึงกลุ่มลกูค้าได้ง่าย 

5.4.4 กลยุทธด้์านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
แม้ว่าบ้านป้ันแป้งจะดําเนินธุรกิจมาประมาณ 8 ปีแล้ว แต่ยอดการจําหน่ายก็ยังไม่เติบโต

แบบก้าวกระโดด ซึ่งกลยุทธ์ที่มีความจําเป็นอีกหน่ึงกลยุทธก็คือการทํากลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategy) แต่เน่ืองจากการจัดทํากลยุทธ์ในด้านนี้มีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง ทาง
ผู้บริหารจึงจําเป็นที่จะต้องวางแผนการให้รดักุมและสามารถลดค่าใช้จ่ายในการทํากลยุทธ์ในด้านนี้ให้
น้อยที่สุด แต่มผีลต่อประสิทธิภาพการรับรู้มากที่สุด ซึ่งในปัจจุบันการทํากลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategy) มหีลากหลายวิธีที่ตรงกับความต้องการของผู้บริหาร จากการ
วิเคราะห์และการวางแผนกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) ของผู้บริหารจึง
สามารถสรุปดังรายละเอียดต่อไป 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร และแนะนําเกี่ยวกับสินค้า
บ้านป้ันแป้ง ให้ลูกค้าใหม่ๆหนัมาทดลองบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งและสร้างช่ือเสียงของแบรนด์
ไปพร้อมกันเพ่ือความเช่ือมั่นของลูกค้า ซึ่งจากตารางที่ 5.6 ความคิดเหน็ของกลุ่มลูกค้าจากการรู้จัก
บ้านป้ันแป้งพบว่ากลุ่มลูกค้าบ้านป้ันแป้งไม่มีใครทีรู่้จักบ้านป้ันแป้งผ่านสื่อโฆษณา แสดงให้เห็นว่ายัง
ไม่มีการประชาสัมพันธ์ที่เพียงพอ ซึ่งหากมีการประชาสัมพันธ์เพ่ิมเติมแล้วจะทําให้มีกลุ่มลูกค้าใหม่เข้า
มาทดลองบริโภค โดยแผนปฏิบัติการในการวางแผนทําการโฆษณาที่หลากหลายช่องทาง โดยใช้กล
ยุทธ์สื่อ (Media Strategy) สือ่โฆษณาทางโซเชียลเน็ตเวิร์ค ดังน้ี 
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   (1) ทาง Line ของทางร้านโดยใช้เป็นช่องทางโฆษณา และติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้า 
   (2) ทาง Page Facebook ของทางร้านโดยเน้นการสร้างกิจกรรม “กด 
Like กด Share” เพ่ือขยายการรับรู้ในวงกว้างให้มากข้ึน 
 2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร และจูงใจ
ตลาดโดยใช้บุคคล ซึ่งจากผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 5.6 ความคดิเห็นของกลุ่มลูกค้าจากการ
รู้จักบ้านป้ันแป้งพบว่ามีเพียงผู้ประกอบการร้านกาแฟเท่าน้ันที่เข้าไปเสนอขายสินค้า ยังไม่มีกลุ่ม
ลูกค้าขายส่งทีม่ีพนักงานขายเข้าไปดูแลโดยตรง ดังน้ันกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการที่สร้างขึ้นมาเพ่ือ
รองรับผลการศึกษาข้อมูลทีก่ล่าวมานี้ได้แก่ กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling 
Strategy) เข้าไปติดต่อและแนะนําลูกค้าขายส่งเพ่ิมเติม จะเป็นการสร้างการรับรู้ ให้ข้อมูล และ
กระตุ้นให้เกิดความต้องการใช้บริการของลูกค้าแล้ว ยังช่วยผลักดันยอดขาย ช่วยให้เข้าถึงใจลูกค้า
ด้วยการบริการและการดูแลใส่ใจ ทีส่ามารถเพ่ิมยอดขายได้เป็นอย่างดี 
 3. การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษหรือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เป็น
การจัดกิจกรรมพิเศษขึ้นมาโดยทางบ้านป้ันแป้ง มีการฉลองการเปิดร้านครบ 8 ปี โดยมีการจัด
โปรโมช่ันลด แลก แจก แถม เน่ืองในโอกาสพิเศษดังกล่าว เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ในผู้คนได้รู้จัก
บ้านป้ันแป้ง และหลังจากการฉลองครบครอบแล้ว จะมีการใช้สื่อโซเชียลมีเดียในการลงรูโปรโมช่ัน
เพ่ือทําให้ดึงดูดกลุ่มลูกค้าโซเชียลเน็ตเวิร์คเพ่ิมเติมด้วย 

5.4.5 กลยุทธด้์านบคุลากร (People Strategy) หรือ กลยุทธ์ด้านพนักงาน 
(Employee Strategy) 

บุคลากร หรือ พนักงาน เป็นทรัพยากรท่ีสําคัญต่อองค์กรที่จะช่วยเป็นกําลังที่นําธุรกิจก้าว
ไปสู่การประสบความสําเร็จ และบุคลากร หรือ พนักงาน ยังเป็นแรงกําลังที่สําคัญที่จะช่วยขับเคลื่อน
การทํางานภายในธุรกิจไปได้อย่างราบร่ืน ทั้งยังเป็นจุดที่ทําให้เกิดความได้เปรียบกับคู่แข่งขันทางด้าน
การแข่งขันของตลาดในธุรกิจ ดังน้ันกลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy) หรือ กลยุทธ์ด้าน
พนักงาน (Employee Strategy) น้ีจึงเป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงที่ผู้บริหารต้องใส่ใจ ให้ความสําคัญ และ
ผลักดันให้บุคลากรหรือพนักงาน เป็นบุคคลที่มีประสิทธิภาพในการทํางานอย่างเต็มความสามารถ  
 บ้านป้ันแป้ง เป็นธุรกิจที่ต้องใช้บุคลากรหรอืพนักงานเป็นส่วนสําคัญในการดูแลกลุ่มลูกค้า
ขายส่ง ทําให้ทางผู้บริหารการเล็งเห็นถึงความสําคัญในจุดน้ีเป็นอย่างมาก จึงมีการกําหนดกลยุทธ์ด้าน
บุคลากร (People Strategy) หรือ กลยุทธ์ด้านพนักงาน (Employee Strategy) ซึ่งผูบ้ริหารบ้านป้ัน
แป้ง เป็นบุคคลในครอบครัว   ซึ่งมีทักษะ ความรู้และความสามารถ รวมทั้งประสบการณ์ ในการ
บริหารยอดขาย และการผลติเบเกอรี่ สามารถแนะนําลูกค้า และสามารถตัดสินใจแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้อย่างรวดเร็ว ส่วนพนักงานจ้างน้ันมีความเช่ียวชาญในขั้นตอนการผลิตเป็นอย่างดี ทําให้
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สามารถผลิตสนิค้าได้อย่างรวดเร็วและมีคุณภาพ ซึ่งเทคนิคและความสามารถตรงน้ีจําเป็นต้อง
ถ่ายทอดและอบรมพนักงานฝ่ายการตลาดให้สามารถทําหน้าที่ตรงน้ีได้ไม่น้อยกว่าผู้บริหาร
เช่นเดียวกันเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานและแบ่งเบาภาระของผู้บริหาร 
 จากผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 3.4 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับบุคลากร 
บ้านป้ันแป้งใช้บุคคลในครอบครัวในการบริการ จัดการงาน ซึ่งมีความไว้วางใจกันมาก เอกสาร
บางอย่างไม่มีการตรวจสอบ อาจทําให้เกิดการผิดพลาดได้ ซึ่งในส่วนน้ีต้องเพ่ิมเติมการจัดทําเอกสาร
ให้รัดกุมมากย่ิงข้ึน ส่วนพนักงานจ้างน้ันทํางานเป็นรายวัน ไม่มีความก้าวหน้าในตําแหน่งและ
เงินเดือน อาจยังไม่เกิดความภักดีต่อองค์กร ตรงน้ีต้องหาแรงจูงใจในเรื่องโบนัสของพนักงานที่ไม่หยุด
งานและมีประสิทธิภาพในการทํางานที่สูงสุด เพ่ือให้เกิดแรงจูงใจในการทํางานอย่างต่อเน่ือง 
 นอกจากน้ีการใช้กลยุทธ์การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ (Strategic Human Resource 
Planning)หรอืเดิมที่เรียกว่า “การวางแผนกําลังคน (Manpower Planning)” ก็เป็นกลยุทธ์ที่ทาง
ผู้บริหารนํามาปรับใช้ในการวางแผนเก่ียวกับอัตรากําลังบุคลากรหรือพนักงานที่ต้องการ โดยการ
วางแผนกําลังคนและกลยุทธ์ที่จะใช้น้ันเป็นการวิเคราะห์ปริมาณงานให้เหมาะสมกับกําลังบุคลากร
หรือพนักงานที่มีอยู่ เพ่ือใหบุ้คลากรหรือพนักงานทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างสูงสุด ไม่เกิด
ความกดดันจากการทํางาน ไม่เกิดความเร่งรีบในการทํางานที่อาจส่งผลให้งานด้อยคุณภาพ และยัง
ส่งผลให้บุคลากรหรือพนักงานทํางานได้อย่างมีความสุข 
 อย่างไรก็ตามหากผู้บริหารไม่สามารถทําให้บุคลากรหรือพนักงานภายในองค์กรมีความ
จงรักภักดีต่อองค์กรแล้ว กลยุทธ์ที่ผ่านมากอ็าจไม่สามารถดําเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ปัญหา
การต่าง ๆ ก็อาจเกิดขึ้นตามมาเป็นระยะ อาทิเช่น การไม่ทุ่มเทต่อการปฏิบัติงาน, การทํางานที่ไม่มี
ประสิทธิภาพ หรือการเข้า-ออกของบุคลากรหรือพนักงานบ่อยคร้ัง เป็นต้น ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีอาจส่งผล
กระทบต่อภาพรวมของธุรกิจ และอาจส่งผลให้ธุรกิจเกิดการชะลอตัวได้ ดังน้ันทางบ้านป้ันแป้ง จึงให้
ความสําคัญกับกลยุทธ์สร้างความจงรักภักดีต่อองค์กรของพนักงาน (Employee Loyalty) ภายใต้
แนวคิดที่ว่า “ปฏิบัติต่อทุกคนเหมือนสมาชิกในครอบครัว” โดยเริ่มจากผู้บริหารเองต้องให้ความ
จงรักภักดีต่อบุคลากรหรือพนักงานก่อน อาทิเช่น ให้ความสําคัญกับพนักงานในเรื่องการส่งเสริมและ
พัฒนาศักยภาพของบุคลากรหรือพนักงานอย่างจริงจัง มีการมอบหมายงานที่ท้าทาย ให้ความเช่ือมั่น
ในตัวบุคลากรหรือพนักงานจนบุคลากรหรือพนักงานก็รู้สึกเองได้ เป็นต้น นอกจากน้ีผู้บริหารต้องเป็น
ผู้นําที่ดีในการรับฟังความคิดเห็นของบุคลากรหรือพนักงานอย่างเปิดใจ ต้องลงมาเดินเคียงข้าง
บุคลากรหรือพนักงานในการทํางาน ร่วมกันฝ่าฟันอุปสรรคไปให้ได้ และผู้บริหารต้องทําให้บุคลากร
หรือพนักงานรู้สึกถึงการมีส่วนร่วมในความสําเร็จขององค์กรให้ได้ ให้บุคลากรหรือพนักงานรู้สึกถึง
ความภาคภูมิใจกับความสําเร็จที่เกิดขึ้น หลังจากน้ันบุคลากรหรือพนักงานก็จะเกิดความรู้สึกผูกพัน 
และเกิดความจงรักภักดีต่อองค์กรอย่างอัตโนมัติ 
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5.4.6 กลยุทธด้์านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) 
 สําหรับธุรกิจเบเกอรี่น้ัน ลักษณะทางกายภาพเป็นสิ่งที่สําคัญในการสรา้งคุณค่า สร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดี เน่ืองจากลักษณะทางกายภาพจะมีผลต่อการดึงดูด และมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า
หรือผู้ที่พบเหน็ในการเลือกบริโภค ถึงแม้ธุรกิจบ้านป้ันแป้งจะเป็นธุรกิจขนาดไม่ใหญม่ากนัก แต่ทาง
ผู้บริหารก็ไม่อาจละเลยกลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาย (Physical Evidence Strategy) น้ี จึงมีการ
จัดทําแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 เมื่อลูกค้าผ่านหน้าร้านป้ันแป้ง จะสามารถสัมผสัถึงความสดใหม่ของผลติภัณฑ์ บรรยากาศ
ของร้านที่แสนอบอุ่น เป็นมิตร มีพนักงานให้คําแนะนําสินค้าอย่างสุภาพ ภายในร้านมภีาพตัวอย่าง
สินค้าและคําอธิบาย เพ่ือสะดวกดวกต่อการสั่งซื้อแก่ลูกค้า มีการดูแลด้านความสะอาด เพ่ือให้ถูก
สุขอนามัยด้วยแม่บ้านที่ประจําหน้าที่คอยดูแลตลอดเวลาอีกด้วย ซึ่งราคาของสินค้าก็ไม่แพงมีความ
คุ้มค่าแก่การบริโภค 
 จากกลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) ที่กล่าวมาในขา้งต้น
น้ีจะสามารถทาํให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ในทั้งตัวผลิตภัณฑ์และพนักงานที่ให้คําแนะนํา สามารถ
สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ร้าน และสามารถส่งผลให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่ดีต่อผลิตภัณฑ์บ้านป้ันแป้ง 
และกลับมาใช้บริการซ้ําในคร้ังต่อไป 

5.4.7 กลยุทธด้์านระบบการให้บริการ (Process Strategy) 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจในบทที่ 3 ที่ผ่านมาแล้วน้ัน จะพบว่าบ้านป้ันแป้งจะมี

การแข่งขันในตลาดพอสมควรเนื่องจากเป็นธุรกิจที่สามารถดําเนินการได้โดยไม่ยุ่งยาก ทางผู้บริหาร
จึงมีการคิดและวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือเตรียมพร้อมในการรองรับการเผชิญกับสถานการณ์ต่าง ๆ
ที่ไม่เอ้ืออํานวยต่อธุรกิจในอนาคต และกลยุทธ์ที่สําคัญอีกกลยุทธ์หน่ึงที่ผู้บริหารสมควรใส่ใจคือกล
ยุทธ์ด้านระบบการให้บริการ (Process Strategy) เน่ืองจากการบริการน้ันเป็นหัวใจที่สาํคัญต่อธุรกิจ 
หากมีการบริการที่ดีก็จะเกิดการสร้างความประทับใจให้ผูม้าร่วมรับบริการได้ ทั้งยังเป็นการมัดใจผู้มา
รับบริการให้เกิดการบอกต่อกับผู้อ่ืน และการกลับมาใช้บรกิารซ้ําอีกด้วย อย่างไรก็ตามในการบริการ
จะดีหรือไม่ดีน้ัน ก็ต้องข้ึนอยู่กับบุคลากรหรอืพนักงานในองค์กรทุกคนทีต้่องร่วมมือร่วมใจกันและมี
จิตสํานึกที่ดีในการช่วยกันสร้างการบริการที่เป็นภาพลักษณ์ของร้านต่อไป แม้ว่ากลุ่มลกูค้าจะบริโภค
สินค้าของเราเนื่องจากความคุ้มค่า แต่การที่จะรักษากลุ่มลูกค้าน้ีไว้ก็ต้องสร้างความประทับใจแก่การ
บริการไว้โดยใช้กลยุทธ์ดังน้ี 
  (1) สร้างความเป็นกันเอง เพ่ือให้ลูกค้าความอบอุ่นใจในการรับบริการ พร้อมทั้ง
แสดงความเป็นมิตร กิริยาทา่ทางที่สุภาพ ใช้นํ้าเสียงที่อ่อนโยน การพูดจาต้องชัดเจนและง่ายต่อการ
เข้าใจ  
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  (2) มีการแถมสินค้าเมื่อลูกค้าซื้อสินค้าครบตามจํานวนที่กําหนด เพ่ือจูงใจลูกค้าใน
การซื้อสินค้าครั้งต่อไป  
  (3) การทวนคาํพูด เพ่ือแสดงให้ลูกค้าทราบว่าพนักงานรับคําสั่งที่ลูกค้าสั่งซื้อย่าง
ถูกต้อง 
  (4) จัดส่งสินคา้ตรงตามเวลาและสถานทีท่ีก่ําหนด 
 อย่างไรก็ตามเบ้ืองหลังความสําเร็จของธุรกิจน้ันส่วนหน่ึงมาจากกลยุทธ์ด้านระบบการให้
บริการ (Process Strategy) หากผู้บริการสามารถนํากลยุทธ์ต่าง ๆ ที่กล่าวมาในข้างต้นไปใช้จนเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด ก็จะส่งผลให้ธุรกิจเจริญเติบโต และสามารถดํารงอยู่ในตลาดได้อย่างย่ังยืน 
 
5.5 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 

5.5.1 แหล่งเงินทุน 
 บ้านป้ันแป้ง เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีเจ้าของเพียงคนเดียว (Single Proprietorships) แต่มี
บุคคลในครอบครัวช่วยกันทําหน้าที่บริหารงานของธุรกิจ มีการใช้เงินลงทุนไม่มากนัก เจ้าของจึงใช้กล
ยุทธ์แหล่งเงินทุนภายในผสมกับภายนอก ส่งผลทําให้เจ้าของจึงมีสิทธิในทรัพย์สินบางอย่าง นอกจะมี
ส่วนกําไรขาดทุนแล้วจะยังมสี่วนของดอกเบ้ียทรัพย์สินบางชนิดที่จะต้องชําระเพ่ิมเติม โดยสามารถ
วิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสียของการใช้กลยุทธ์แหลง่เงินทุนภายใน ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 

� การวิเคราะห์ข้อดี 
(1) ใช้ปริมาณเงินลงทุนไม่มากนัก 
(2) เน่ืองจากลงทุนไม่มากนัก หากธุรกิจมีกาํไรจะได้ผลตอบแทนในอัตราสูง จะคืน

ทุนเร็ว 
  (3) เมื่อธุรกิจดําเนินการไปในระยะหน่ึง และมีการขาดทุนสะสม ต้องคํานึงถึงการ
จัดการการบริหารธุรกิจ รวมถึงการจัดเตรียมแหล่งเงินทุนจากแหล่งอ่ืนเพ่ือนการรองรับ 

� การวิเคราะห์ข้อเสีย 
(1) ต้องเสียค่าอัตราดอกเบ้ีย 

  (2) เมื่อธุรกิจดําเนินการไปในระยะหน่ึง และมีกําไรสะสม ยังไม่สามารถนําเงินมา
ขยายธุรกิจได้ทันที ต้องคํานึงถึงหนี้เงินกู้เพ่ือลดดอกเบ้ียที่ต้องชําระ 
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5.5.2 งบประมาณ 
 

ตารางที่ 5.14 : งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ สถาบนัการเงิน 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       
ค่าเคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ใช้
ภายในโรงงาน 

3,250,000 1,250,000 2,000,000 

ค่าเคร่ืองใช้สํานักงาน 150,000 150,000 - 
ค่าเฟอร์นิเจอร์ทั่วไป 
(โซฟา, เก้าอ้ี, ช้ันวางของ) 

100,000 100,000 
- 

ที่ดิน 3,250,000 3,250,000 - 
รถยนต์ (ใช้ส่งของ) 3,200,000 640,000 2,560,000 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 9,950,000 5,390,000 4,560,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
ค่าเซ้งหน้าร้าน 60,000 60,000 - 
ค่าตกแต่งสถานที่ 30,000 30,000 - 
เงินทนุหมุนเวียน    
เงินสดสํารองในการดําเนินงาน 250,000 250,000 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 10,290,000 5,730,000 4,560,000 
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุน 100% 55.69% 44.31% 

 
 จากตารางที่ 5.14 งบประมาณการลงทุนพบว่า เงินลงทุนเริ่มต้นของโครงการมีจํานวน 
10,290,000 บาท ซึ่งเป็นสดัส่วนโครงสร้างเงินลงทุนทั้งหมด 100% มาจากแหล่งที่มาสองส่วน คือใน
ส่วนของเจ้าของ 5,730,000 บาท คิดเป็น 55.69% และสถาบันการเงิน 4,560,000 บาท คิดเป็น 
44.31% เน่ืองจากเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการผลิตเบเกอร่ีมีราคาค่อนข้างสูง และธุรกิจมีการจัดส่ง
จึงมีต้นทุนในสว่นของรถยนต์ที่ใช้ในการขนส่ง ทําใหใ้ช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง จึงส่งผลทําให้เจ้าของ
ต้องใช้เงินจากสถาบันการเงินในการผ่อนชําระสินค้าดังกล่าว ส่วนที่ดินน้ันเป็นของเจ้าของเอง ในส่วน
ของราคาน้ันเป็นราคาประเมินจากสํานักงานที่ดิน 
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ตารางที่ 5.15 : ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 9,950,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 335,000 670,000 1,005,000 1,340,000 1,675,000 

โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 9,950,000 9,950,000 9,950,000 9,950,000 9,950,000 

หักค่าเสื่อมราคาสะสม 335,000 670,000 1,005,000 1,340,000 1,675,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 9,615,000 9,280,000 8,945,000 8,610,000 8,275,000 

            
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเซ้งร้านและตกแต่ง 90,000 

ค่าตกแต่งตัดจ่าย 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

ตัดจ่ายสะสม 18,000 36,000 54,000 72,000 90,000 

โอนไปงบดุล           
ค่าเซ้งร้านและตกแต่ง 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 

หักตัดจ่ายสะสม 18,000 36,000 54,000 72,000 90,000 

ค่าตกแต่งสุทธิ 72,000 54,000 36,000 18,000 - 
  

จากตารางที่ 5.15 ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จา่ยตัดจ่าย พบว่า สินทรัพย์ถาวรรวมอันประกอบ
ไปด้วย เคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ใช้ผลิตเบเกอรี่ (เตาอบไฟฟ้า, เคร่ืองผสมแป้ง, แม่พิมพ์เบอเกอรี่), 
เคร่ืองใช้ในสํานักงาน, เฟอร์นิเจอร์ทั่วไป (โซฟา, เก้าอ้ี, ช้ันวางของ) และรถยนต์ เมื่อระยะเวลาผ่าน
ไปสินทรัพย์ถาวรเหล่าน้ีก็จะถูกใช้งานไปเรื่อย ๆ ตามกัน ส่งผลให้ประสทิธิภาพของการทํางานและ
มูลค่าของสินทรัพย์ย่อมลดลงตามไปด้วย จึงทําให้เกิดการหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ขึ้น 
เพ่ือให้เกิดมูลค่าของสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี โดยอายุการใช้งานของสินทรัพย์ถาวรใน
ข้างต้นได้มีการประมาณค่าเสื่อมราคาที่ 20 ปี (ลดปีละ 5%) โดยไม่คิดนําที่ดินคิดรวม 
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ตารางที่ 5.16 : ประมาณการรายได้ 
 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนผู้บริโภคสินค้าต่อวัน 
เค้ก 500 600 700 800 900 
เค้กโรล 1,500 1,800 2,100 2,400 2,700 
คุ้กก้ี 200 250 300 350 400 
จํานวนสินค้าที่จําหน่าย
ต่อวัน 

2,200 2,650 3,100 3,550 4,000 

รายได้ต่อช้ินเฉลี่ย 7.5 8 8 8.5 9 
จํานวนสถานที่จัดส่ง 4 5 6 6 7 
รายได้รวมต่อวัน 16,500 21,200 24,800 30,175 36,000 
รายได้รวมต่อปี 5,775,000 7,420,000 8,680,000 10,561,250 12,600,000

 
 ตารางที่ 5.16 ประมาณการรายได้พบว่า การประมาณการจํานวนผู้บริโภคสินค้าแต่ละชนิด
จะไม่เท่ากัน โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะซื้อเค้กโรลมากทีส่ดุ รองลงมาคือเค้ก และคุก้ก้ีตามลําดับ ซึ่ง
เป็นการประมาณการท่ีใช้แนวทางจากการความคิดเห็นของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่บ้านป้ันแป้ง
ตามตารางที่ 5.1 ความคิดเหน็ของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับประเภทสินค้าที่ช่ืนชอบ ประกอบกับ
จํานวนที่จําหน่ายในปีปัจจุบัน ในส่วนของการประมาณการรายได้จากยอดรายได้รวม โดยในแต่ละปี
จะมีอัตราการเติบโตของยอดขายไม่ตํ่ากว่า 5% เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้าตามเป้าหมายระยะกลาง 
(กําหนดแล้วเสร็จภายใน 2-5 ปี) ตามท่ีกําหนดไว้ในหัวข้อเป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 นอกจากน้ีจากตารางที่ 5.3 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับราคาสินค้าเบเกอรี่
ที่บริโภค ทางผู้ประกอบการสามารถต้ังสมมติฐานจากการประมาณผู้บรโิภคสินค้าเบเกอรี่ซึ่งราคาของ
สินค้าบ้านป้ันแป้งอยู่ในช่วงที่ลูกค้าบริโภค เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการรองรับการแก้ไขปัญหาการ
ให้บริการลูกค้าในวันหรือช่วงเวลาที่มีลูกค้าเป็นจํานวนมาก ได้ดังต่อไปนี้ 

1) ทําความเข้าใจ พร้อมทั้งออกกฎระเบียบในการลาหยุดงาน ในวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ หรือ
วันหยุดนักขัตฤกษ์ ให้มีการแจ้งล่วงหน้าก่อนตามระยะเวลาที่กําหนด และมีการให้โบนัส หรือเบ้ีย
ขยันพิเศษ สําหรับพนักงาน หรือบุคลากรทีม่าทํางานในวันหยุดนักขัตฤกษ์ที่สําคญั เพ่ือเป็นการจูงใจ
ให้บุคลากร หรือพนักงานเกิดกําลังใจในการทํางานอีกด้วย 
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 2) ในวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ หรือวันหยุดนักขัตฤกษ์ที่มีจํานวนการสั่งซื้อเป็นจํานวนมาก อาจ
เกิดเหตุการณ์ที่พนักงานอาจไม่สามารถผลติสินค้าได้ทัน จะเป็นสาเหตุให้เกิดความล่าช้าในการจัดส่ง
สินค้า และอาจส่งผลทําให้เกิดข้อผิดพลาดในการจัดส่งสินค้าได้ ดังน้ันทางผู้ประกอบการจึงมีการจ้าง
พนักงานช่ัวคราวเพ่ิม เพ่ือเป็นการรองรับการผลิตสินค้า โดยพนักงานช่ัวคราวที่ทําการจ้างเพ่ิมน้ัน 
ทางผู้ประกอบการจะทําการควบคุมและดูแลการทํางานเป็นพิเศษ โดยจะให้ทํางานเฉพาะที่ใช้แรงงาน
เท่าน้ันเพ่ือป้องกันการผิดพลาดในการผลิต และหากมียอดสั่งซื้อสินค้ามากข้ึนก็จะเป็นทางเลือกใน
การเพ่ิมแรงงานในอนาคต 
 3) ลูกค้าที่จะสัง่ซื้อสินค้าสามารถส่ังซื้อผ่านช่องทางดังต่อไปนี้ (1) ทางโทรศัพท์ของบ้านป้ัน
แป้ง (2) ทางFacebook ของบ้านป้ันแป้ง (3) ทาง Line ของบ้านป้ันแป้ง ซึ่งลูกค้าสามารถกําหนด
ชนิดสินค้า จํานวน เวลาและสถานที่ที่จะใหจ้ัดส่ง โดยพนักงานจะทําการยืนยันยอดสั่งซื้อและแนะนํา
วิธีการชําระเงินแต่ละช่องทางอย่างละเอียด 
 จากสมมติฐานและแนวทางรองรับการแก้ไขปัญหาที่กล่าวไปแล้วในข้างต้น จะไม่สามารถ
ประสบความสําเร็จได้เลย หากพนักงาน และผู้บริหารทุกคน ไม่ร่วมมือร่วมใจกันฝกึฝนฝมีือให้เกิด
ความชํานาญในการทํางานในแต่ละฝ่าย อีกทั้งผู้บริหารจะมีการประชุมกําหนดแผนการที่ต้ังสมมติฐาน
น้ีให้พนักงาน และบุคลากรทกุคนทราบเพ่ือเป็นการเตรียมตัวในการรับกับสถานการณ์ที่กําลังจะ
เกิดขึ้น 
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ตารางที่ 5.17 : ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าหน้าร้านสี่มุมเมือง 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 40,000 40,800 41,616 42,448 43,297 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 144,000 151,200 158,760 166,698 175,033 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,000 10,500 11,025 11,576 12,155 
ค่าเสื่อมราคา 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
นํ้ามัน 20,000 21,000 22,050 23,152 24,310 
เงินเดือน 960,000 1008,000 1,058,400 1,111,320 1,166,886 
ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ของใช้สิ้นเปลืองต่าง ๆ 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,767,000 1,824,500 1,884,851 1,966,195 2,032,681 

 
รายได้รวม 5,775,000 7,420,000 8,680,000 10,561,250 12,600,000

 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการผลิต 2,310,000 2,968,000 3,472,000 4,224,500 5,040,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ส่งเสริมการขาย - - - - - 
รวมต้นทุนผันแปร 2,334,000 2,992,000 3,496,000 4,248,500 5,064,000 

 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 3,441,000 4,428,000 5,174,000 6,312,750 7,536,000 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.60 0.60 0.60 0.60 0.60 
จุดคุ้มทุนต่อปี 2,965,541 3,057,315 3,155,962 3,289,450 3,398,591 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 247,128 254,776 262,997 274,121 283,216 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,238 8,493 8,767 9,137 9,441 
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ตารางที่ 5.18 : งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทนุประมาณการกรณ์สถานการณ์ปกติ 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดร้วม 5,775,000 7,420,000 8,680,000 10,561,250 12,600,000 

หักต้นทุนผันแปร 2,334,000 2,992,000 3,496,000 4,248,500 5,064,000 

กําไรส่วนเกิน 3,441,000 4,428,000 5,174,000 6,312,750 7,536,000 

หักต้นทุนคงที ่ 1,767,000 1,824,500 1,884,851 1,966,195 2,032,681 

กําไรก่อนการดาํเนินงาน 1,674,000 2,603,500 3,299,149 4,346,555 5,503,319 

หักดอกเบ้ียจ่าย 319,200 255,360 191,520 127,680 63,840 

กําไรก่อนหกัภาษ ี 1,354,800 2,348,140 3,107,629 4,218,875 5,439,479 

หักภาษี * 270,960 469,628 621,526 843,775 1,087,896 

กําไรสุทธ ิ 1,083,840 1,878,512 2,486,103 3,375,100 4,351,583 

กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นป ี - 1,083,840 2,962,352 5,448,455 8,823,555 

บวกกําไรสุทธ ิ 1,083,840 1,878,512 2,486,103 3,375,100 4,351,583 

หักเงินปันผล - - - - - 

กําไรสะสมปลายงวด 1,083,840 2,962,352 5,448,455 8,823,555 13,175,138 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 270,960 469,628 621,526 843,775 1,087,896 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น 270,960 198,668 151,898 222,249 244,121 

สินค้าคงเหลือ 6,600 8,480 9,920 12,070 14,440 

สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มขึ้น 6,600 1,880 1,440 2,150 2,330 
 
จากตารางที่ 5.18 งบกําไรขาดทุนมีการหักค่าภาษีเงินได้ ที่เป็นค่าใช้จ่ายที่กิจการต้องจ่ายให้

รัฐบาล โดยคํานวณภาษีเงินได้ตามประมวลรัษฎากรตามบัญชีอัตราภาษีเงินได้ ของกรมสรรพากรและ
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จากการคํานวณงบกําไรขาดทุนประมาณการกรณ์สถานการณ์ปกติในส่วนของกําไรก่อนหักภาษีต้ังแต่
ปีที่ 1- ปีที ่5 สามารถกําหนดการใช้อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล ร้อยละ 20 

 

ตารางที่ 5.19 : งบกระแสเงินสด 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 

กําไรสุทธิ 1,083,840 2,962,352 5,448,455 8,823,555 13,175,138 

บวกค่าเสื่อมราคา 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 

บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

บวกดอกเบี้ยจ่าย 319,200 255,360 191,520 127,680 63,840 

บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 270,960 198,668 151,898 222,249 244,121 

บวกเงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - - - - - 

หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -6,600 -1,880 -1,440 -2,150 -2,330 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 2,020,400 2,683,660 3,181,081 4,075,879 5,010,214 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

สินทรัพย์รวม 9,950,000 - - - - 

ค่าตกแต่งร้านและเซ้งร้าน 90,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 10,040,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 

กู้จากสถาบันการเงิน 4,560,000 - - - - 
หักชําระเงินกู้ -912,000 -912,000 -912,000 -912,000 -912,000 
หักชําระดอกเบี้ยเงินกู้ -319,200 -255,360 -191,520 -127,680 -63,840 

หักเงินปันผล - - - - - 

ทุนหุ้นสามัญ 5,730,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 9,058,800 -1,167,360 -1,103,520 -1,039,680 -975,840 

เงินสดสุทธิ 1,039,200 1,516,300 2,077,561 3,036,199 4,034,374 

บวกเงินสดต้นงวด - 1,039,200 2,555,500 4,633,061 7,669,260 

เงินสดปลายงวด 1,039,200 2,555,500 4,633,061 7,669,260 11,703,634 
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ตารางที่ 5.20 : งบแสดงฐานะทางการเงิน  
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

1,039,200 2,555,500 4,633,061 7,669,260 11,703,634

สินค้าคงเหลือ 6,600 8,480 9,920 12,070 14,440 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,045,800 2,563,980 4,642,981 7,681,330 11,718,034
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 

9,615,000 9,280,000 8,945,000 8,610,000 8,275,000 

ค่าตกแต่งสุทธิ 72,000 54,000 36,000 18,000 - 
รวมสินทรัพย์ 10,732,800 11,897,980 13,623,981 16,309,330 19,993,034

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 270,960 469,628 621,526 843,775 1,087,896 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
หน้ีสินระยะสัน้ 270,960 469,628 621,526 843,775 1,087,896 
เงินกู้สถาบันคงเหลือ 3,648,000 2,736,000 1,824,000 912,000 - 
รวมหน้ีสิน 3,918,960 3,205,628 2,445,526 1,755,775 1,087,896 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 5730000     
กําไรสะสมสทุธิ 1,083,840 2,962,352 5,448,455 8,823,555 13,175,138
ส่วนของเจ้าของ 6,813,840 8,692,352 11,178,455 14,553,555 18,905,138
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

10,732,800 11,897,980 13,623,981 16,309,330 19,993,034
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ตารางที่ 5.21 : กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 
 
ปีที่   
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -10,290,000 
1  กระแสเงินสดรับ 1,039,200 
2  กระแสเงินสดรับ 1,516,300 
3  กระแสเงินสดรับ 2,077,561 
4  กระแสเงินสดรับ 3,036,199 
5  กระแสเงินสดรับ* 4,284,374 

  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 10% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 7,282,271 
หักมูลค่าปัจจบัุนของกระแสเงินสดจ่าย -10,290,000 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) -3,007,729 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ(IRR) 4.21% 
 
 ตารางที่ 5.21 กระแสเงินสดรบัตลอดทั้งโครงการ มีการคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้
อัตราคิดลด 10% เพ่ือใช้ในการเทียบเป็นค่าอัตราคิดลด  
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ตารางที่ 5.22 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.86 5.46 7.47 9.10 10.77 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.84 5.44 7.45 9.09 10.76 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 1 1 1 1 1 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 0.54 0.62 0.64 0.65 0.63 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.58 0.37 0.22 0.12 0.06 

อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบ้ีย(เท่า) 

5.24 10.20 17.23 34.04 86.20 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.10 0.16 0.18 0.21 0.22 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.16 0.22 0.22 0.23 0.23 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 40.42 40.32 40.28 40.23 40.19 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 28.99 35.09 38.01 41.16 43.68 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 18.77 25.32 28.64 31.96 34.54 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Vaule) 

฿-3,007,729.50 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 4% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 4.612 
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5.6 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 แม้ตลอดระยะเวลา 8 ปีที่ดําเนนิธุรกิจมาบา้นปัน้แป้งจะยังไม่เคยเผชญิวิกฤตก็ตาม แต่ก็
ควรท่ีจะเตรียมแผนฉุกเฉินไว้ เน่ืองจากจะเป็นสิ่งสําคัญทีช่่วยในการเตรียมความพร้อมในการแก้ไข
ปัญหาที่อาจต้องเผชิญหรือเกิดสถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึงที่ไม่เป็นไปตามแผนการที่กําหนดไว้ 
ดังน้ันแผนฉุกเฉินที่จะกล่าวต่อไปน้ีจะสามารถเป็นแผนการที่รองรับกับปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ เพ่ือให้ธุ
กิจสามารถปรับตัวรับและเผชิญกับสถานการณ์ที่จะเกิดน้ัน ๆ ได้อย่างทนัถ่วงที ซึ่งการเตรียมความ
พร้อมในแต่ละสถานการณ์ทีค่าดว่าน่าจะเกิด มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

สถานการณ์ที ่1 : ผลประกอบการตํ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว้ หรือยอดการจําหน่ายลดลงอย่าง
ต่อเน่ือง 

แนวทางการแก้ไขปัญหา:  
 1. ทําการวิเคราะห์ตรวจสอบหาสาเหตุ จุดบกพร่อง หรือปัญหาที่ส่งผลทําให้ผลประกอบการ
ไม่เป็นไปตามแผนการที่กําหนดไว้ อาทิเช่น งบประมาณต่าง ๆ  คูแ่ข่งขัน และคณุภาพของการบริการ 
เป็นต้น 
 2. ปรับเปลี่ยนหรือกําหนดเป้าหมายใหม่ให้เป็นไปตามสถานการณ์ที่เกิดขึ้น ณ ปัจจุบัน
เพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
 3. จัดทําแผนการดําเนินการส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุ้นยอดขายและกระตุ้นให้ลูกค้าเกิด
ความต้องการในการใช้บริการมากย่ิงขึ้น 
 4. เตรียมจัดหาแหล่งเงินทุนเพ่ือนํามาใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน เพ่ือหลีกเลี่ยงปัญหาการขาด
สภาพคล่องทางธุรกิจ 

สถานการณ์ที ่2 : การเกิดคู่แข่งขันรายใหม่ หรือเกิดการขยายธุรกิจของคู่แข่งขันรายเก่า 
แนวทางการแก้ไขปัญหา:  

 1. ทําการรักษาระดับคุณภาพการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า เพ่ือสร้างความมั่นใจในการใช้บริการ
และคงรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ 
 2. ส่งเสริมกิจกรรมการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้มากขึ้น เช่น สร้างกิจกรรมในสื่อ
โฆษณาทางโซเชียลเน็ตเวิร์ค  ประเภท Facebook หรือ Website ของทางร้าน เป็นต้น เพ่ือให้ลูกค้า
เกิดความจดจําและตระหนักถึงแบรนด์ บ้านป้ันแป้ง มากย่ิงขึ้น 
 3. จัดทําแผนการดําเนินการส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ เพ่ือดึงให้ลูกค้ารายใหมห่ัน
มาสนใจในการใช้บริการ 
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สถานการณ์ที ่3 : บุคลากรหรือพนักงานมีการหยุดงานบ่อยคร้ัง หรือเกิดการขาดแคลน
บุคลากรหรือพนักงาน 

แนวทางการแก้ไขปัญหา: 
 1. สร้างความเข้าใจในกฎระเบียบข้อบังคับในการลาหยุดหรือการลาออก โดยต้องมีการแจ้ง
ล่วงหน้าตามกฎระเบียบข้อบังคับที่กําหนดไว้ หากฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบัติตามจะถูกหักเงินเดือนหรือไม่
จ่ายเงินเดือนในเดือนสุดท้ายของการทํางาน 
 2. สร้างความจงรักภักดีต่อองค์กรของพนักงาน (Employee Loyalty) ภายใต้แนวคิดที่ว่า 
“ปฏิบัติต่อทุกคนเหมือนสมาชิกในครอบครัว”รวมทั้งให้สวัสดิการหรือเบ้ียเลี้ยงที่ดีต่อบุคลากรหรือ
พนักงาน เพ่ือให้บุคลากรหรือพนักงานเกิดความผูกพันธ์และเกิดความจงรักภัคดีต่อองค์กร 
 3. มีการฝึกฝนบุคลากรหรือพนักงานภายในโรงงานให้สามารถทําหน้าที่แทนกันได้ และ
ผู้จัดการร้านหรือเข้าของกิจการก็สามารถทาํหน้าที่แทนพนักงานหรือบุคลากรที่ลาหยุดหรือลาออกได้
เป็นการช่ัวคราว 
 
5.7 บทสรุปผูบ้ริหาร 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจบ้านป้ันแป้งทั้งภายในจะเห็นได้ว่าบ้านป้ันแป้งมี
โครงสร้างองค์กรที่แข็งแกร่ง เป็นธุรกิจครอบครัว เป็นองค์กรขนาดเล็ก มกีารแบ่งงานกันอย่างชัดเจน 
แม้การทํางานจะไม่ซับซ้อนก็ตามแต่บางครั้งการสั่งการก็อาจข้ามขั้นตอนและไม่มลีายลกัษณ์อักษร
อาจทําให้เกิดความไม่เข้าใจกันระหว่างทํางานได้  แต่ในขณะเดียวกันก็มีพนักงานไม่มากนักหากมี
พนักงานขาดงาน ป่วยกะทันหันหรือติดธุระด่วน จะต้องมีพนักงานอ่ืนเข้ามาทําหน้าที่ทดแทนควบคู่
กับหน้าที่หลักไปด้วย ซึ่งอาจทําให้ต้องใช้ความสามารถในการทํางานมากข้ึน ผูบ้ริหารจึงต้องคอย
แก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นในแต่ละวันอย่างใกลช้ิดเพื่อให้ธรุกิจสามารถดาํเนินไปได้อย่างราบร่ืน 
 ส่วนสภาพแวดล้อมธุรกิจบ้านป้ันแป้งภายนอกน้ัน เน่ืองจากเป็นธุรกิจเบเกอรี่เป็นธุรกิจ
เก่ียวกับอาหาร ปัจจัยภายนอกที่จะส่งผลอย่างเห็นได้ชัดคือ “ปัจจัยเก่ียวกับสังคมวัฒนธรรมและ
ค่านยิม” (Sociological) เน่ืองจากมีวัฒนธรรมจากต่างประเทศมากมายเข้ามามีบทบาทด้านอาหาร 
ทําให้เกิดอาหารหลากหลายประเภทข้ึน ทาํให้กลุ่มลูกค้ามีตัวเลือกในการบริโภคมากมาย อีกทั้งยังมี
กระแสนิยมของอาหารใหม่ๆที่เกิดขึ้นในแต่ละเทศกาลอีกด้วย อีกทั้ง“ปจัจัยด้านเทคโนโลยี”น้ันก็
เป็นอีกปัจจัยที่ผู้บริหารเห็นความสําคัญเน่ืองจากเคร่ืองจักรรุ่นใหม่น้ันสามารถท่ีจะผลิตสินค้าได้
รวดเร็วขึ้น มีประสิทธิภาพมากขึ้น ทําใหส้ามารถลดค่าใช้จ่ายต้นทุนสินค้า ค่าแรงพนักงาน ได้อย่าง
เป็นรูปธรรม จงึต้องพิจารณาความคุ้มค่าของเครื่องจักรแต่ละประเภทเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด
แก่การประกอบธุรกิจ 
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 จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าน้ันทําให้ผู้ศึกษาทราบถึงประเภทสินค้า รสชาติ และเหตุผลที่
ลูกค้าบริโภคสนิค้าบ้านป้ันแป้ง ซึ่งทําให้เกิดสินค้าใหม่ทีจ่ะดําเนินการผลิตต่อไปนั่นคือ “เค้กโรล
คัสตาร์ด” ซึ่งจะตอบโจทย์ลูกค้าได้ในทั้งด้านความคุ้มค่าและรสชาติที่คนส่วนใหญคุ่้นเคย มาพร้อม
กับความแปลกใหม่ในแนวความคิดเบเกอรี่ที่คุ้มค่าและมคีุณภาพเกินราคา อีกทั้งยังช่วยแก้จุดบอดที่
ทําให้สามารถพัฒนาให้สินคา้มีมาตรฐานสงูข้ึนได้โดยไม่ต้องเพ่ิมต้นทุนน่ันคือ “การติดวันที่ผลิตและ
วันหมดอายุลงบนสินค้า”  
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริหารเห็นความสําคัญอีกส่วนหน่ึงคือ “การพัฒนาบรรจุภัณฑ์” ให้
ดึงดูดและดูน่าสนใจ ซึ่งการพัฒนาบรรจุภัณฑ์น้ัน ต้องใช้การลงทุนเพ่ิมขึ้น ซึ่งเป็นการเพ่ิมต้นทุน
สินค้า ผู้บริหารจะพัฒนาบรรจุภัณฑ์กับ “สนิค้าพรเีม่ียม” เน่ืองจากการสํารวจตลาดร้านกาแฟมี
กําลังซื้อสูงกว่ากลุ่มลูกค้าขายส่ง หากมีการพัฒนาสินค้าพรีเมี่ยมพร้อมกับทําบรรจุภัณฑ์ใหม่แล้วจะ
ช่วยทําให้เพ่ิมกลุ่มลูกค้าและผลประกอบการอย่างสูง เน่ืองจากราคาสินค้าสูงข้ึนเป็นเท่าตัวแต่ทั้งน้ี
การลงทุนในขัน้ตอนน้ีค่อนข้างใช้ค่าใช้จ่ายในการลงทุนสงู จึงอาจเริ่มจากการทํา “เคก้โรลคสัตาร์ดพ
รีเม่ียม” จํานวนไม่มากส่งตามร้านกาแฟในพ้ืนที่ใกล้กับโรงงาน ประกอบกับวางจําหน่ายหน้าร้าน
ให้กับลูกค้าปลกีทั่วไปซึ่งมีความเช่ือมั่นในแบรนด์บ้านป้ันแป้ง 

จากการศึกษาคร้ังนี้ทําให้ผู้บริหารทราบถึงความสําคัญของฝ่ายการตลาดและสื่อโซเชียลเน็ท
เวิร์คที่เข้ามามีผลต่อการทําธุรกิจในปัจจุบันที่จะช่วยให้แบรนด์ของบ้านป้ันแป้งเป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้น 
พร้อมกับเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายขึ้น โดยการจัดทํา “Line Official และ Facebook” เพ่ือใหลู้กค้า
สามารถติดต่อสื่อสารกับผู้บริหารได้โดยตรง ทําใหส้ามารถรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า จัดทํา
โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย และดําเนินการซื้อขายออนไลน์ได้อย่างรวดเร็ว รวมไปถึงนัดส่งสินค้าได้
อย่างแม่นยํา อีกทั้งยังสามารถให้พนักงานขายเข้าไปทําการตลาดกับกลุ่มพ่อค้าขายส่งโดยการนํา
สินค้าไปทดลองบริโภคและเสนอขายเพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากขึน้ช่วยขยายการตลาดได้อย่างรวดเร็ว 

สิ่งสําคัญอย่างย่ิงในการศึกษาคร้ังน้ีทําให้ผูบ้ริหารคํานึงถึงความสําคัญในการรักษามาตรฐาน
การผลิตสินค้าเป็นอย่างมาก เน่ืองจากเป็นสิ่งที่ทําให้ลูกค้ากลับมาบริโภคอย่างต่อเน่ืองและแนะนําให้
คนรู้จักลองบริโภค เน่ืองจากตัวสินค้ามีคุณภาพดีและราคาไม่แพง ทําใหลู้กค้ารู้สึกประทับใจและ
คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ซึ่งหากบ้านป้ันแป้งยังสามารถรักษามาตรฐานสินคา้ ดําเนินการตามแนวคิด
ดังกล่าวต่อไปแล้ว ประกอบกับใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ ที่จัดเตรยีมไว้ ย่อมส่งผลให้ธุรกิจสามารถเติบโตได้
อย่างต่อเน่ืองและมั่นคงอย่างแน่นอน 
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แนวคําถามเพือ่การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่มสําหรับรวบรวมข้อมูล 
การวิจัย 

เรื่อง แผนธุรกิจเพื่อพัฒนาธรุกิจร้านเบเกอรี่บ้านปั้นแปง้ 
 ภายใต้เป้าหมายการวิจัย วัตถุประสงค์ และประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับในการวิจัย ดังน้ี 
1. เป้าหมายการวิจัย 

1.) ระยะสั้น (กําหนดแล้วเสร็จภายใน 1ปี) 
สร้างช่ือเสียง ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักของลูกค้าใหม่ โดยการสร้างความประทับใจในการบริการ

แก่ลูกค้า เพ่ือกระตุ้นให้มาซือ้สินค้าซ้ําและการบอกต่อ พร้อมทั้งรักษาฐานลูกค้าประจําให้ได้มากกว่า 
60% 

2.) ระยะกลาง (กําหนดแล้วเสร็จภายใน 2-5 ปี) 
 เพ่ิมการผลิตเคก้ เค้กโรล และคุ้กก้ี แบบพรีเมี่ยมโดยสร้างแบรนด์ใหม ่ทีพั่ฒนาคุณภาพ
สินค้าและใช้บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม พร้อมกับเปิดร้านจําหน่าย และจัดสง่ตามร้านกาแฟในพ้ืนที่
ใกล้เคียง 

3.) ระยะยาว (กําหนดแล้วเสร็จภายในปีที่ 5 ขึ้นไป) 
ทําการขยายฐานลูกค้า ให้ครอบคลุมพ้ืนที่ในจังหวัดใหญ่ๆของประเทศไทย พร้อมทั้งขยาย

ฐานธุรกิจไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน 
 
2. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.) เพ่ือผลิตเบเกอรี่ ประเภท เค้ก เค้กโรล คุ้กกี้ ที่มีคณุภาพและคุ้มค่าให้แก่ลูกค้า 
2.) เพ่ือสร้างความพึงพอใจและความประทับใจในด้านการบริการแก่ลูกค้า เพ่ือกระตุ้นให้

เกิดการใช้บริการซ้ําและการบอกต่อ จนแบรนด์มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จักของลูกค้าในวงกว้าง  
3.) เพ่ือให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขายและสามารถสร้างผลกําไรให้กับธุรกิจเพ่ิมขึ้น

อย่างต่อเน่ือง 
 
3.วัตถุประสงค์ของการจัดทาํแผนธุรกิจ 

1.) เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา และอุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการ
ดําเนินธุรกิจ และวางแผนการตลาดในอนาคต 

2.) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและความประทับใจของลูกค้าเพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไขการ
บริการให้ดีขึ้น 

3.) เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาคู่แข่ง และเง่ือนไขของการแข่งขัน โอกาส อุปสรรค และ
สถานการณ์ทีท่ําให้เราอยู่ในฐานะได้เปรียบคู่แข่ง 
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4.) เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนา และการจัดเตรียมแผนกําหนดการลงทุนในภายภาคหน้า
ได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
4. แนวคําถามสําหรบัการวิจัยครั้งนี ้
 1.) ท่านมคีวามช่ืนชอบสินค้าประเภทใดของบ้านป้ันแป้งมากที่สุด ระหว่าง เค้ก เค้กโรล 
หรือคุ้กก้ี 
 2.) ประเภทสนิค้าของบ้านป้ันแป้งที่ท่านช่ืนชอบมากท่ีสุดน้ันท่านช่ืนชอบรสชาติใดบ้าง 
 3.) ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ท่านซือ้บริโภคต่อช้ินอยู่ประมาณเท่าไร 
 4.) ท่านมคีวามคิดเห็นอย่างไรต่อบรรจุภัณฑ์ของสินค้าบ้านป้ันแป้ง 
 5.) เพราะเหตุใดท่านจึงตัดสินใจซื้อสินค้าของบ้านป้ันแป้ง 
 6.) ท่านรู้จักสนิค้าของบ้านป้ันแป้งอย่างไร 
 7.) ท่านเคยแนะนําสินค้าบ้านป้ันแป้งให้บุคคลอ่ืนทดลองบริโภคบ้างหรือไม่ 
 8.) หากบ้านป้ันแป้งมีผลิตภัณฑ์พรีเมี่ยมในราคาที่สูงข้ึน ท่านจะทดลองบริโภคหรือไม่ 
อย่างไร 
 9.) สภาพการเมืองในปัจจุบันส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้ง
หรือไม่ อย่างไร 
 10.) สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้ง
หรือไม่ อย่างไร 
 11.) ค่านิยมและวัฒนธรรมต่างๆจากต่างประเทศที่ก่อให้เกิดอาหารที่หลากหลาย ส่งผล
กระทบต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งหรือไม่ อย่างไร 
 12.) สื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ทางอินเตอร์เน็ท ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจบริโภค
สินค้าของบ้านป้ันแป้งหรือไม่ อย่างไร 
 13.) หากสินคา้บ้านป้ันแป้งมีเคร่ืองหมาย อย. บนตัวบรรจุภัณฑ์ จะส่งผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจบริโภคสินค้าของบ้านป้ันแป้งหรือไม่ อย่างไร 
 14.) คําถามอ่ืนๆ ซึ่งอาจได้เพ่ิมในขณะสมัภาษณ์ ซึ่งผู้สมัภาษณ์อาจมีความรอบรู้หรือ
ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
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ชื่อ-นามสกุล  ชนินทร์ ช้ินอินมนู 
อีเมล ์   c.chininmanu@gmail.com 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรังสิต คณะศิลปะศาสตร์ (ภาษาอังกฤษ) 
ประสบการณท์ํางาน ปัจจุบันบริหารงาน โรงงานผลิตเบเกอรี่ของครอบครัว  
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