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บทคัดย่อ 
 
          แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์ เพือ่ศึกษาความเป็นไปได้ของการพฒันาต่อยอดผลิตภัณฑ์ร้านกล้วยเบรกแตกนู๋
แพรวา โดยสร้างการรบัรู้และภาพลักษณ์ผ่านทางช่องทางการจัดจ าหน่ายด้วยรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ใหผู้้บริโภครูส้ึกถึง
ความคุ้มค่า ภูมิใจทุกครั้งทีบ่รโิภคกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา และสามารถเพิม่ยอดขายอย่างน้อย 30% ต่อปี  
ในการจัดท าแผนธุรกจินี้ ได้ท าการศึกษาวิจัยการตลาดด้วยวิธีการสมัภาษณ์เชิงลกึกบักลุ่มลูกค้าปจัจบุันของกล้วย
เบรกแตกนู๋แพรวา และกลุ่มลูกค้าในอนาคต มกีารวิเคราะห์ปจัจยัรอบด้าน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรคของ
ธุรกิจ รวมทั้งการวิเคราะห์ความเสี่ยง ความได้เปรียบในการแข่งขัน ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 62.67  มีอายรุะหว่าง 21 ถึง 30 ป ี
จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 31.33   จบการศึกษาในระดบัมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 37.33 มีระดับรายได้ต่อเดอืน อยู่ระหว่าง 10,001 ถึง 20,000 บาทจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 28.67  ชอบ
กล้วยเบรกแตกรสดั่งเดมิ จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.00  ซื้อกล้วยเบรกแตกที่ตลาดสดทั่วไป จ านวน 76 คน คิด
เป็นร้อยละ 41.76 และ ค านึงถึงรสชาติมากที่สุดในการซื้อกล้วยเบรกแตก จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.67   
          ผลการวิเคราะห์การประเมินความชอบทีม่ีต่อกล้วยเบรกแตก ของร้านอาหาร/ร้านค้า พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามจากร้านอาหาร/ร้านค้ามีการประเมินความชอบทีม่ตี่อกล้วยเบรกแตก โดยรวมอยู่ในระดับมาก                
(X =4.07, S.D.=0.37)  ผลการวิเคราะหเ์กี่ยวกบัแนวโน้มการซื้อผลติภัณฑ์กล้วยเบรกแตกของผูบ้รโิภคทั่วไป พบว่า
ผู้บริโภคมีแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑก์ล้วยเบรกแตกโดยรวมมีอยูใ่นระดับปานกลาง (X =4.15, S.D.=0.47) 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลู พบว่า ผู้บริโภคส่วนมากค านึงถึงรสชาติและความสะอาดมากทีสุ่ด เพราะผูบ้รโิภคในปัจจุบัน
หันมาใส่ใจในเรือ่งสุขภาพมากยิง่ข้ึน ความสะอาดจงึเป็นสิ่งส าคัญพอๆ กับรสชาติที่ดี จึงได้ใช้นวัตกรรมในการพฒันา
บรรจุภัณฑท์ าจากไนรอนลามเินตกบัเอทลิีนทีม่ีคุณสมบัติทนทานป้องกันการซมึผ่านของกลิ่นได้ดีและซองอลูมเินียม
ฟอยลท์ี่มีคุณสมบัติช่วยยืดอายุใหเ้กบ็ได้นาน เป็นกลยุทธ์ในการสร้างมลูค่าให้แกส่ินค้า ในส่วนของราคานั้นผู้บริโภค
เข้าใจและยอมรบัได้ถ้าสินค้ามีคุณภาพดีพอ จึงใช้กลยุทธ์ด้านการสง่เสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ การแจกสนิค้าตัวอย่างใหท้ดลองใช้ การท าสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ และกลยุทธ์ด้านการ
บริการที่น าเทคโนโลยีมาใช้ในการซื้อขายสินค้า โดยผู้บริโภคสามารถเลือกดสูินค้าและสัง่สินค้าได้ ทุกที่ทุกเวลา  
          เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพือ่ต่อยอดธุรกิจกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา พบว่ามีความคุ้มค่าในการ
ลงทุน โดยใช้งบลงทุนประมาณ 300,000 บาท และมีค่า NPV เทา่กับ 392,653 บาท IRR เท่ากับ 69% และระยะเวลา
ในการคืนทุนเท่ากับ 0.5 ป ี 
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ABSTRACT 
 
 The aim of this business plan is to study the possibility of product development for Nu Parewa 
Shop’ s brake break banana. By improving the brand awareness and image of the product.  Through 
developing the packaging of the product. This could increase sales by at least 30 percent per year. 
Research in this study consisted of interviewing current and future consumers of the product. To 
establish the pros and cons of the product.  The results showed that most of the consumers are 
female. 94 consumers ( 62.67 %), aged between 21 – 30 years old. 47 of them (31.33%), graduated 
secondary school/ vocational level. 56 of them (37.33%), have an income of 10,001 to 20,000 baht per 
month. 43 consumers (28.67%) liked the original brake break banana product. 66 consumers (44.00%), 
liked the original brake break banana product. At the market 76 people (41.76%) bought the product. 
28 customers (18.67%) completed the product survey. The estimation of preference to brake break 
banana of the restaurant/shop, the overall was at high level (= 4.07, S.D. =0.37). The trends of buying 
brake break banana, the overall was at the moderate level (= 4.15, S.D. = 0.47). From this analysis we 
found that most consumers considered the taste and the cleanliness of the product. Nowadays 
consumers are interested in health and wellbeing. As a result of this the cleanliness of the product is 
just as important as the taste. Innovation was used to develop the product packaging, by using Nylon 
laminate and Polyethylene materials. These materials are durable and have odor-proof coating. 
Aluminum foil packaging has long lasting properties as a strategy for preserving the value of the 
product. The consumers would understand and accept the price increases if this preserved the quality 
of the product. A rewards system is being considered as a part of the marketing promotion for the 
product. This rewards system allows customers to collect points from purchasing brake break banana 
product to attain prizes. Once a consumer(s) achieves a certain amount of points they will be 
rewarded with a gift, for example a handbag, mobile phone etc. The research result of the possibility of 
investment for product development of Nu Parewa Shop’ s brake break banana found that there was 
the worthiness in investment with the budget about 300,000 baht which was NPV of 392,653 baht, IRR 
of 69% and 0.5 payback period. 
  
 Keywords: brake break banana, Buying Behavior, Banana 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
          กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา ได้เริม่ก่อตัง้ท ากล้วยเบรกแตกในช่วงเดือนพฤษภาคม  พ.ศ. 2553 ประมาณ 7 ปีกว่า  
เนื่องจากเหน็ว่ากล้วยน้ าว้าในพื้นทีม่ีจ านวนมาก  และไดเ้ข้าเรียนรู้การท ากล้วยเบรกแตก กบัทางกลุ่มแมบ่้าน
เกษตรกร แปรรูปกล้วยบ้านใหม่ หมู่ 5 ต าบลบ้านใหม่ อ าเภอหนองบญุมาก จังหวัดนครราชสมีา  เป็นผลิตภัณฑเ์ป็นที่
นิยมรบัประทาน เนื่องจากมรีสดี ราคาถูก มีคุณค่าทางอาหาร และพฒันาการแปรรูปอย่างต่อเนื่องเพือ่ใหเ้กิด
ผลิตภัณฑ์ที่ดมีีคุณภาพ  ซึ่งส่วนใหญเ่ป็นการผลิตให้กบัลูกค้าในจังหวัดนครราชสีมา รวมทัง้ยังมีแผนขยายการผลิต
โดยเพิม่จ านวนกลุ่มแม่บ้านและสมาชิกในการผลิต เพื่อผลิตใหก้บัลกูค้าในต่างจงัหวัด ท าให้กลุ่มแมบ่้านและสมาชิก
กลุ่มอาชีพและมรีายได้เสรมิอีกทางหนึ่ง    
 
1.1 แนะน าธุรกิจ  
          1.1.1 สถานที่ตั้ง: ที่ตั้ง เลขที่ 200 หมู่ 5 ต.บ้านใหม่ อ.หนองบญุมาก จ.นครราชสีมา 30410 
          1.1.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
               1)  จ าหน่ายผ่านทาง ร้าน กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา 
               2)  จ าหน่ายตามงานอีเวนท์ (Event) ต่างๆ ในจงัหวัดนครราชสีมา    
               3)  จ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้าช้ันน า ต่างๆ ในจงัหวัดนครราชสมีา    
               4)  จ าหน่ายทางอนิเตอร์เน็ต  

1. 1.2 ประเภทของธุรกิจ  
          กล้วยเบรกแตก ได้เริ่มกอ่ตั้งท ากล้วยเบรกแตกในช่วงเดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2553 ประมาณ 7 ปีกว่า  โดยท า
การเองภายในร้านนู๋แพรวา  ต่อมาได้พัฒนาต่อยอดเป็นผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตกออกมาจ าหน่าย ในรปูแบบบรรจุ
ภัณฑ์ที่ทันสมัย  โดยแบ่งลักษณะการขายเปน็ 2 ประเภท คือแบบขายปลีกและขายส่ง และมสีินค้ากล้วยเบรกแตก 2 
ชนิด คือ  กล้วยเบรกแตกรสดัง่เดมิ และ กล้วยเบรกแตกกลิ่นใบเตย 
1.3 รายละเอียดของสินค้า  
          1.3.1 จุดเด่น  
               1) กล้วยเบรกแตก เป็นกล้วยเบรกแตกที่คิดค้นสูตรและส่วนผสม โดยวัตถุดิบที่ใช้ในการท านั้น จะคัดเลอืก
เอาวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพเท่านั้นที่มาใช้ในการผลิต  เพื่อให้ผูบ้ริโภคมั่นใจได้ว่า กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา เป็นกล้วยเบรก
แตกที่สะอาดและมีคุณภาพ  
               2) กล้วยเบรกแตกไม่ใส่วัตถุกันเสียและสผีสมอาหาร  
               3) สถานที่ผลิตและจ าหน่าย อยู่ภายในร้านนู๋แพรวา ซึ่งเป็นสถานทีเ่หมาะสมใกล้แหล่งวัตถุดิบและการ
เดินทางสะดวกติดถนนใหญ่ นอกจากนั้นผู้บริโภคยังสามารถทดลองชิมกล้วย เบรกแตกที่ท า ก่อนตัดสินใจในการซื้อได้
จากร้านนู๋แพวา  
               4) อ านวยความสะดวกให้กบัธุรกิจร้านจ าหน่ายสินค้าของฝาก ตามความต้องการ ถ้าหากลูกค้าต้องการ
รสชาตหิรือรปูแบบกล้วยเบรกแตก 
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           1.3.2 นวัตกรรม  
               21) ด้านบรรจุภัณฑ์ แบบขายส่งเป็นถุงพลาสตกิลามเินต ที่ท าจาก Nylon ลามเินตกบัPE พลาสติกชนิดนี้ 
มีคุณสมบัติทนทานต่อความรอ้นสงู ปูองกันการซึมผ่านของก๊าซและกลิ่นได้ดีสามารถปิดผนึกได้ด้วยความร้อน สว่น
แบบขายปลกีเป็นซองอลูมเินียมฟอยล์ที่มีคุณสมบัติช่วยยืดอายแุละคุณภาพสินค้าให้เก็บไว้ได้นาน ปูองกันความช้ืน/
แสง/ลม เข้าได้เป็นอย่างด ีไม่ยับง่าย ช่วยให้สินค้าดูดี มีมาตรฐานเป็นการสร้างมลูค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภัณฑ์  
2) ด้านบรกิารมีการใช้เฟสบุ๊คของกล้วยเบรกแตก มาใช้ในการซือ้ขายสินค้า โดยผูบ้ริโภคสามารถเลอืกดูสนิค้าและสั่ง
สินค้าได้ทาง In Box แล้วรอรับสินค้าได้ที่บ้านด้วยการส่งสินค้าทางไปรษณีย ์ 
1.4 วิสัยทัศน์  
          เป็นกล้วยเบรกแตกให้มีคุณค่าและมีประโยชน์ต่อสุขภาพของผู้บริโภค เพื่อรองรบัการค้าเสรอีาเซียนและตลาด
ต่างประเทศ   
1.5 พันธกิจ  
          1 คัดสรรวัตถุดิบสดใหม่ คุณภาพสูง  
          2. แหล่งผลิตถูกสุขลักษณะ ได้มาตรฐาน  
          3. ปรุงด้วยความใส่ใจ    
          4. ส่งถึงผู้บริโภคโดยคงคุณภาพ สะอาด ปลอดภัย ในราคาที่เหมาะสม 
1.6 เป้าหมาย 
ภาพที่ 1.1 : แสดงเป้าหมาย 

เป้าหมายระยะสั้น 
( 1- 5 ป ี) 

     สร้างแบรนด์ กล้วยแบรกแตกนู๋แพรวา ใหเ้ปน็ที่รูจ้ักและเพิ่มเทคโนโลยีในการ
ผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐาน รวมถึงการสร้างฐานลกูค้ารุ่นใหม่ใหก้ว้างขวางมากข้ึน 
โดยการโปรโมทสินค้าผ่านทางช่องทางการตลาดแบบใหม่ๆ   

เป้าหมายระยะยาว 
( 5-10 ป ี) 

     เพิ่มชนิดของผลิตภัณฑ์ให้เตบิโตได้ทัง้ในประเทศและต่างประเทศและท าการ
ขายผ่านอินเตอรเ์น็ตและร้านค้าในระดบันานาชาติ  

 
1.7 วัตถุประสงค์ของโครงการ  
          1) เพื่อให้กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา เป็นทีรู่จ้ักทัง้ในจงัหวัดนครราชสีมาและต่างจังหวัด  
          2) เพื่อให้ธุรกจิมีอัตราการเตบิโตของยอดขาย ควบคุมตน้ทุน และสามารถสร้างผลก าไรให้กบัธุรกิจอย่าง
ต่อเนื่อง 
1.8 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ  
          ร้านนู๋แพรวา กล้วยเบรกแตก บริหารแบบธุรกิจครอบครวัในรูปแบบทะเบียนการค้า  
          จ านวนพนักงาน : 8 คน 
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1.9 ท่ีมาและความส าคัญของการจัดท าแผน 
           การผลิตกล้วยเบรกแตก เป็นการผลิตวัตถุดิบเพื่อใช้ในการบริโภค  เป็นธุรกิจครัวเรือน ซึง่ได้ด าเนินกจิการมา
เป็นเวลา 7 ปีกว่า ตั้งอยูท่ี่จงัหวัดนครราชสีมา  เนื่องจากเห็นว่ากล้วยน้ าว้าในพื้นทีม่ีจ านวนมาก  และได้เข้าเรียนรู้การ
ท ากล้วยเบรกแตก กับทางกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรแปรรปูกล้วยบ้านบ้านใหม่ หมู่ 5 ต าบลบ้านใหม่ อ าเภอหนองบุญมาก 
จังหวัดนครราชสีมา เป็นผลิตภัณฑเ์ป็นที่นิยมรับประทาน เนื่องจากมรีสดี ราคาถูก มีคุณค่าทางอาหาร และพัฒนาการ
แปรรูปอย่างต่อเนื่องเพือ่ใหเ้กิดผลิตภัณฑ์ที่ดมีีคุณภาพท าใหก้ลุม่แม่บ้านและสมาชิกกลุม่อาชีพและมรีายได้เสริมอกี
ทางหนึ่ง  โดยมสีูตรการท ากล้วยเบรกแตก  ดังนี้  
          แม้ว่ากล้วยเบรกแตกจะเป็นสินค้าที่มกีารผลิตขายอยู่ทั่วทุกแหง่ของไทย แต่ละชนิดมรีสชาติที่เหมาะสมถูก
ปากคนไทย ทกุถ่ิน ทุกภาค และทกุพื้นที่ จากสูตรต้นต ารับที่สบืทอดกันมาจากรุ่นหนึ่งสู่อีกรุ่นหนึ่ง ด้วยเหตุน้ีจงึมี
ผู้ผลิตกล้วยเบรกแตกส าเร็จรปูในท้องตลาดเปน็จ านวนมาก เนื่องจากมีอัตราความเสี่ยงต่ า และเป็นสินค้าทีส่ามารถ
ขายได้เสมอ สภาวะการแข่งขันในตลาดจงึค่อนข้างรุนแรง เนือ่งจากใช้เงินลงทุนไม่มาก จึงท าให้มผีู้ทีส่นใจเข้าสู่ธุรกจิ
ค่อนข้างมาก ประกอบกับการไดร้ับการสนบัสนุนจากภาครัฐ เช่น โครงการ OTOP ตลอดจนนโยบายส่งเสรมิครัวไทยสู่
ครัวโลก ซึ่งเกิดจากความนิยมอาหารไทยจากคนทั่วโลกเป็นแรงผลักดันส าคัญทีท่้าให้แนวโนม้การผลิตกล้วยเบรกแตกมี
ทิศทางการขยายตวัเพิ่มข้ึน ถึงแมจ้ะมีผูผ้ลิตจ านวนมาก แต่ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเรจ็ในธุรกิจนี้ มเีพียงไม่กี่
รายเท่านั้น เนื่องจากผูบ้รโิภคให้ความส าคัญกบัเรื่องของรสชาติและคุณภาพของสินค้า ตลอดจนความเช่ือถือในตรา
สินค้าของผู้ผลิตเป็นเกณฑ ์
          เมื่อส ารวจราคากล้วยเบรกแตกในตลาดทั่วไป พบว่า มรีาคาขายดังนี ้แบบบรรจุภัณฑ์ ขนาด 750 ml น้ าหนัก
กล้วยอยู่ที่ 175-200 กรมั โดยประมาณ ราคาขาย 30-35 บาท แบบบรรจุภัณฑ์ ใส่ถุงๆ ละ 1 กิโลกรมั ราคาขายถึงละ 
80-100 บาท และ แบบบรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 5 กิโลกรมั  ราคาขายถุงละ 450-500 บาท ในขณะที่ ร้านนู๋แพรวา 
จ าหน่ายกล้วยเบรกแตก แบบบรรจุภัณฑ์ขนาด 750 ml น้ าหนักกล้วยอยูท่ี่ 175-200 กรัม ราคาขาย 30 บาท แบบ
บรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 1  กิโลกรมั  ราคาขายถุงละ 79 บาท และ แบบบรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 5 กิโลกรมั ราคาขายถุงละ 
420 บาท  แม้ว่าราคาจะใกลเ้คียงกบัสินค้าในท้องถ่ิน แต่ด้วยคุณภาพที่สูงกว่า ท าให้ได้รบัความนิยมและเลอืกซื้อ 
เพราะราคาสูงกว่าเพียงไม่กีบ่าทแลกกบัรสชาติความอร่อยที่ได้รบันับว่าคุ้มค่า  
          นู๋แพรวา กล้วยเบรกแตก มจีุดเด่นด้วยสูตรที่คิดค้นเอง ควบคุมการผลิตใหส้ดใหม่อยูเ่สมอด้วยวัตถุดิบทีม่ี
คุณภาพและบรรจุภัณฑ์ที่น่าเช่ือถือ ปลอดภัย ธุรกจิจงึมีความเป็นไปได้ในการเตบิโตมากข้ึนในอนาคต 
 
1.10 วัตถุประสงค์การท าแผน  
          1) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการตอ่ยอดธุรกิจของโรงงาน 
          2) เพื่อใช้ในการพิจารณาเงินทุนในการจัดตั้งและด าเนินธุรกิจของโรงงานใหเ้ป็นไปตามแผนทีก่ าหนดไว้ 
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บทท่ี 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

          การศึกษาแผนธุรกจิกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  ในเขต อ.เมือง จ.นครราชสมีา จากการศึกษาได้รวบรวมข้อมลู
แนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ เพือ่น ามาเป็นกรอบข้อมลูที่น าไปใช้ในการศึกษาและจัดท าแผนธุรกิจ 
มีรายละเอียดดังนี ้
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง  
          2.1.1 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการสร้างภาพลกัษณ์  
               การสร้างภาพลักษณ์ เปน็แนวคิดที่องค์กรธุรกิจต่างตระหนักถึงความส าคัญอยา่งสูง โดยพยายามพฒันากล
ยุทธ์การสร้างภาพลกัษณ์อย่างเป็นระบบ จากเดิมทีอ่าศัยการประชาสัมพันธ์ เป็นเครื่องมือหลกั มาเป็นการประยุกต์
และ ผสมผสานกลยุทธ์การสื่อสารหลากหลายรูปแบบ โดยใช้เทคนิค วิธีต่างๆ อย่างเป็นเอกภาพ เพื่อสนบัสนุนการ
ด าเนินงาน สูเ่ป้าหมายภาพลกัษณ์ที่พึงประสงค์ขององค์กร โดยแบ่งภาพลักษณ์ออกเป็น 6 ลักษณะ  คือ ภาพลักษณ์
เป็นสิ่งที่ถูกจ าลองข้ึนมา (An Image is Synthetic) ไม่ได้เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติแต่เกิดจากการวางแผนทีป่ระกอบกัน
ข้ึนมา เพื่อตอบสนองวัตถุประสงค์บางอย่างที่ก าหนดไว้ เช่น วัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ ภาพลกัษณ์ จึงเกิด
การวางแผนประชาสัมพนัธ์ การก าหนดกระบวนการ และกลยทุธ์ต่างๆ เป็นอย่างดีและข้ึนอยูก่ับประสบการณ์และ
ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัองค์การ สินค้า หรือบริการที่ประชาชนไดร้ับ สิง่เหล่านี้จะก่อตัวข้ึนเป็นความประทับใจ ซึ่ง
อาจจะเป็นความประทับใจที่ดี หรือไม่ดีก็ได้แล้วแต่พฤติกรรมขององค์การ หรือการผลติสินค้า หรือการให้บริการของ
องค์การ  
               ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เช่ือถือได้ (An Image is Believable) เป็นการสร้างภาพในใจของคนเรา เกี่ยวกบั 
บุคคล องค์การ สถาบัน หรือ สิง่ต่างๆ ให้มั่นคง เป็นที่ยอมรบั โดยอยู่บนพื้นฐานของความน่าเช่ือถือ ซึง่เป็นสิง่ส าคัญ
ที่สุด การสร้างภาพลักษณ์จะไมเ่กิดผลใดๆ ถ้าไม่มีความน่าเช่ือถือในบุคคล หรือ องค์การ สถาบันนัน้  
ภาพลักษณ์เป็นสิง่ทีอ่ยู่น่ิง และ รับรู้ได้ (An Image is Passive) ภาพลักษณ์เป็นสิง่ที่ต้องไม่ขัดแย้งกับความเป็นจริง 
ถึงแม้ว่าภาพลักษณ์จะไม่ใช่ความเป็นจรงิ แต่ภาพลักษณ์จะต้องถูกน าเสนออย่างสอดคล้อง และ เป็นไปในทิศทาง
เดียวกับความเป็นจริงนั้น คือ ปรัชญา นโยบายการด าเนินงาน การประพฤตปิฏิบัติ รวมทั้งคุณภาพของสินค้าและ
บริการ  
               ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เห็นได้ชัดเจน (An Image is Vivid and Concrete ) ภาพลักษณ์ เป็นสิง่ที่ถูกสร้างข้ึน
จากสิ่งทีเ่ปน็นามธรรม เพื่อให้ตอบสนอง ดึงดูดใจ และเกิดความรู้สึกทางอารมณ์ได้อย่างชัดเจนต่อกลุม่ประชาชน 
จะต้องชัดเจน ง่ายต่อการเข้าใจ และจดจ า และมีความแตกต่างกนั ท้าให้สือ่ความหมายได้ครบถ้วนตามต้องการ  
ภาพลักษณ์ต้องเปน็สิง่ที่ถูกท้าให้ดูง่ายแก่การเข้าใจ และแตกต่าง (An Image is Simplified) ซึ่งตอ้งชัดเจน ง่ายแกก่าร
ท้าความเข้าใจ และจดจ า มีความแตกต่างทีโ่ดดเด่น แตส่ื่อความหมายได้ครบถ้วนตามต้องการ เช่น เครือ่งหมาย 
(Logo) ค าขวัญ (Slogan) ซึ่งก็คอืการสร้างภาพลักษณ์ใหม้ีความโดดเด่น แตกต่าง นั่นเอง  
               ภาพลักษณ์มีความหมายและแง่มมุ (An Image is Ambiguous) เปน็สิง่ทีส่ามารถเปลี่ยนแปลงได้กล่าวคือ 
เราสามารถเปลี่ยนจากภาพลกัษณ์ที่ดี เปน็ภาพลกัษณ์ที่ไม่ดี หรอืเปลี่ยนจากภาพลักษณ์ที่ไม่ดี เป็นภาพลักษณ์ที่ดีได้ 
อันเนื่องจากสภาพการณ์ภายใน หรือปัจจัยภายนอกองค์การมากระทบ ดังนั้นองค์การต่างๆจงึต้องมีการส ารวจ     
ภาพลักษณ์ปจัจบุันขององค์การอย่างสม่ าเสมอ เพือ่จะได้ทราบว่าภาพลักษณ์ต่อองค์การเป็นอย่างไร รวมถึงสินค้าและ
บริการด้วย เพือ่จะได้ส่งเสรมิและรักษาหรอืแก้ไขภาพลกัษณ์ขององค์การ สินค้า และ บริการตลอดไป ภาพลกัษณ์ใน
บางครัง้อาจเป็นสิ่งที่ดเูหมือนก ากวม มลีักษณะทีก่้ ากึง่ระหว่าง ความคาดหวัง กับความเป็นจริง มาบรรจบกัน  
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
     การศึกษาคุณค่าทางโภชนาการของกล้วยเบรกแตกและประโยชน์ของการผลิตกล้วยเบรกแตก  
1. คุณค่าทางโภชนาการของกล้วยเบรกแตก ต่อน้าหนักกล้วยน้ าว้า 100 กรัม มีดังนี ้ 
          1.1 โปรตีน จ านวน 0.9 กรัม  
          1.2 ไขมัน จ านวน 0.2 กรัม  
          1.3 คาร์โบไฮเดรต จ านวน 29.8 กรัม  
          1.4 เส้นใย (ไฟเบอร)์ จ านวน 1.9 กรมั  
          1.5 แคลเซี่ยม จ านวน 26 ไมโครกรมั  
          1.6 เหล็ก จ านวน 0.8 ไมโครกรัม  
          1.7 เบต้าคาโรทีน จ านวน 99 ไมโครกรมั  
          1.8 วิตามิน เอ จ านวน 17 ไมโครกรัม  
          1.9 วิตามินซี จ านวน 27 ไมโครกรัม  
2. ประโยชน์ของการผลิตกล้วยเบรกแตก  
          2.1 เป็นการใช้ผลผลิตการเกษตรในท้องถ่ินเพิม่คุณค่าเพือ่สร้างมลูค่าเพิ่มข้ึน  
          2.2 เป็นการสร้างงานสร้างอาชีพแกส่มาชิกกลุ่มแมบ่้านเกษตรกร  
          2.3 เป็นการสร้างรายได้แกส่มาชิกแม่บ้านเกษตรกร  
          2.4 เป็นการพฒันาความรู้แบบพึ่งพาตนเอง ตามแนวทางปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  
          2.5 เป็นการพฒันาการเกษตรแบบครบวงจรตั้งแต่การผลติสู่การแปรรปู และรอจ าหน่ายได้ราคาด ี 
               จันทร์เพ็ญ บุตรใส และ เสนห่์ บัวสนทิ  (2555: บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อกระบวนการ
ผลิตกล้วยอบม้วนมีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาคุณภาพของกล้วยน้ าว้าที่เหมาะสม และระดับของอุณหภูมิและเวลาที่
เหมาะสมต่อการผลิตกล้วยอบม้วนจากการ ทดลองพบว่า กล้วยสุกที่น ามาผลิต มีค่าสี โดยค่าความสว่าง มีค่าระหว่าง
57.03- 65.15 ค่าความเป็นสีแดง มีค่าระหว่าง -0.47 - 1.76 และค่าความเป็นสีเหลอืง มีค่าระหว่าง 6.00 - 13.80 และ
ค่าเนื้อสมัผสัโดยวัดค่าความความแน่นเนื้ออยูร่ะหว่าง 541 - 825 กรัม และความเหนียว 584 -1695 กรัมต่อนาที และ
อุณหภูมิและเวลาทีเ่หมาะสม คืออุณหภูมิ 55 องศาเซลเซียส ใช้เวลา 15 ช่ัวโมง จะท าใหผ้ลิตภัณฑ์มีสีน้ าตาลอม
เหลือง คือ ค่าความสว่าง  ค่าความเป็นสีแดง  ค่าความเป็นสี เหลือง  และค่าเนื้อสัมผสั เท่ากับ 43.29 6.72 และ 
21.17 และค่าความแน่นเนือ้และความเหนียว เท่ากบั 411±88.17กรัม 468±85.11 กรมัต่อนาที ผลประเมินคุณภาพ
ทางประสาทสมัผสั พบว่า ผูบ้รโิภคให้คะแนนความชอบ มากที่สดุด้านสี เท่ากับ6.67 คะแนน ด้านกลิ่นรส เท่ากบั6.73 
คะแนน คะแนนด้านรสชาติ เท่ากบั6.83 คะแนน ด้านเนื้อสมัผสั เท่ากับ6.37คะแนน และ ความชอบโดยรวมเท่ากบั 
6.43 คะแนนเมื่อน ามาวิเคราะห์ค่าทางสถิติพบว่า ด้านสีและกลิน่ รสของผลิตภัณฑ์ มีความแตกต่างกันทางสถิติอย่าง
มีนัยส าคัญ (P≤0.05) 
               วารินทร์ งามการญุ  (2558)  ได้ท าการศึกษาแผนธุรกิจการปลูกกล้วยหอมทองในประเทศไทยเพื่อการ
ส่งออกไปประเทศญีปุ่่นใหม้ีความสามารถในการแข่งขันอย่างยัง่ยืน  ผลการศึกษาข้อมลูภาพรวมการปลูกกล้วยหอม
ทองภายในประเทศไทยแล้วพบว่า แนวโน้มตลาดมีการขยายตัวเป็นอย่างมากทัง้ในประเทศที่สง่ขายปลีกในร้านโมเดริ์น
เทรดต่างๆ และ การสง่ออกทีม่ีปริมาณเพิ่มมากข้ึนในทกุๆ ปี แตก่ารส่งออกขายประเทศญี่ปุ่นนั้นถึงจะสามารถขายได้
ราคาสงูกว่าในประเทศ แต่ก็มีข้อจ ากัด และเงื่อนไขต่างๆ มากมายที่ผูผ้ลิตจ าเป็นต้องปฏิบัติตาม มีการเข้ามา
ตรวจสอบจากเจ้าหน้าที่ของบริษัทน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น รวมถึงต้องด าเนินการซื้อขายสินค้าผ่านสหกรณ์การเกษตร
ในประเทศไทยที่ทาสญัญาไว้กับสหกรณ์ผูบ้ริโภคในประเทศญี่ปุน่เท่านั้น 
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           เพื่อเป็นการควบคุมคุณภาพของผลผลิตให้ตรงตามข้อก าหนดทีส่หกรณ์ผู้บริโภคในประเทศญี่ปุ่นวางเงือ่นไข
การรับซือ้เอาไว้ส่งผลใหบ้ริษัท จึงจ าเป็นต้องเข้าร่วมเป็นสมาชิกของสหกรณ์การเกษตร เพื่อทีจ่ะได้รบัสิทธ์ในการ
ส่งออกไปประเทศญีปุ่่นตามเงือนไขของลกูค้าของสหกรณ์ แต่อย่างไรก็ดี การเข้าร่วมสหกรณ์มีคุณประโยชน์
หลากหลาย เช่น การรบัประกันราคาผลผลิต กรณีที่ราคาผลผลิตในตลาดโลกตกต่ า การเข้ามาเป็นพีเ่ลีย้งแนะน าและ
รับช่วงบางขบวนการผลิตไปด าเนินการเองเพื่อใหเ้กิดการประหยดัต่อขนาด และท าให้สมาชิกสามารถมุ่งเน้นไปที่
ขบวนการปลกูพืชผลเพียงอย่างเดียวได้ โดยทางบริษัทได้ น าข้อมูลทัง้หมดมาท าแผนธุรกจิทีร่ะดับการผลิตที่ 10 ไร่ 
เพื่อให้เห็นภาพองค์ประกอบและขบวนการที่จาเป็นให้ครบทัง้หมด และเมื่อนาปัจจัยทัง้หมดมาค านวณความคุ้มค่าของ
แผนธุรกจินี้ แล้วพบว่าสามารถสร้างผลตอบแทน NPV ได้ 149,911 และ IRR ที่ 31% จากเงนิลงทุนตัง้ต้น 400,000  
จึงส่งผลให้แผนธุรกจินี้น่าลงทนุเป็นอย่างยิง่ 
 
2.3 กรอบแนวคิดการศึกษา  
     การศึกษาปจัจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  โดยได้น าแนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้องมาท า
การก าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังภาพที่ 2.1 
 
 
ภาพที่ 2.1:  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
                ตัวแปรอิสระ                                            ตัวแปรตาม 
 
 
 
                                                                                                                     
                                                                                                     
                                                                                                   
                                                                                                                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการตัดสินใจซื้อกล้วยเบรกแตก 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3. ด้านราคา 
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด 

 

พฤติกรรมการเลือกซื้อกล้วยเบรกแตก 
1. เหตุผลทีซ่ื้อกล้วยเบรกแตก 
2. สถานที่ซื้อกล้วยเบรกแตก 
3. ผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตกทีซ่ื้อ 
4. วิธีช าระเงิน 
5. การพิจารณาการซื้อกล้วยเบรกแตก 
6. รสชาติกล้วยเบรกแตกที่นิยม 
7. ช่วงเวลาที่ซื้อกล้วยเบรกแตก 
8. ปริมาณการซื้อกล้วยเบรกแตก 
9. ราคากล้วยเบรกแตก 
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2.4 การด าเนินการวิจัย  
          2.4.1 วิธีการด าเนินงาน  
               การจัดท าแผนธุรกจินี้ได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการส ารวจ (Survey) โดยมรีายละเอียดดังนี้ ประชากร
และกลุ่มตัวอย่างประชากร หรือ กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนี้ คือ  
                     ผู้บริโภคทั่วไป/ผูบ้รโิภคตามห้างสรรพสินค้า  ไม่จ ากัดรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนอาศัยในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดนครราชสีมา  โดยการก าหนดของกลุ่มตัวอย่างใช้โปรแกรม G*Power 3.1 โดยก าหนดอ านาจในการทดสอบ 
(Power of Test) ทีร่ะดบั .80 ระดับนยัส าคัญทางสถิติ (level of Significance) .05 (=.05) และขนาดอทิธิพลปาน
กลาง คือ 0.15 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างนอ้ย 102 คน เพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดข้ึนในการตอบ
แบบสอบถาม ผู้วิจยัจงึได้ท าการส ารองกลุ่มตัวอย่างไว้ 48 คน รวมเป็นขนาดกลุม่ตัวอย่างทั้งสิ้น 150 คน โดยแบ่งเป็น
ผู้บริโภคทั่วไป 75 คน และผู้บริโภคตามห้างสรรพสินค้า 75 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างใช้แบบโควต้าและเจาะจงกับ
ประชากรที่ก าหนดไว้  
           2.4.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการท าวิจัย  
การวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยมรีายละเอียดดังนี้  
ข้ันตอนการสร้างแบบสอบถาม  
          การสร้างเครื่องมือในการวิจัยน้ีมีล าดับขั้นตอนดังน้ี  
               1) ศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกับพฤติกรรมในการซือ้สินค้า เพื่อน ามาเปน็แนวทางในการ
สร้างแบบสอบถามเพือ่ใหส้อดคล้องการวิจัย 
               2) น าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนมาเสนอตอ่อาจารย์ทีป่รึกษา เพือ่พิจารณาและตรวจสอบความถูกต้องและ
แนะน าเพิม่เติม ปรบัปรุง โดยสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งเปน็ 3 ส่วน คือ  
               ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
               ส่วนที 2 ค้าถามเกี่ยวกับการประเมินความชอบทีม่ีตอ่กล้วยเบรกแตก  
               ส่วนที่ 3 ค้าถามเกี่ยวกับแนวโนม้การซื้อกล้วยเบรกแตก 
               3) น าแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ไปขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา ตรวจสอบ ถึงเนื้อความสอดคล้อง
ของเนือ้หาในแบบสอบถามกบัวัตถุประสงค์การวิจัย ภาษา และความตรงเชิงเนือ้หา (Content Validity) และน า
แบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบที่ได้รบัการปรับปรงุแก้ไขแล้วไปทดสอบความเช่ือถือโดยทดลองใช้ (Try Out) กบั
กลุ่มที่ไม่ใช่ตัวอย่างจ านวน 30 ชุด  
               4) น าแบบสอบถามมาปรับปรงุแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารยท์ี่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้งเพื่อ
พิจารณาอีกครัง้ เพือ่ความสมบรูณ์ให้อ่านแล้วเกิดความเข้าใจชัดเจนมากยิง่ข้ึน และด าเนินการเกบ็ข้อมลูกบักลุ่ม
ตัวอย่างโดยการทดลองแจก จ านวน 30 ชุด  
               5) ท าการปรับปรงุแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์และน าเสนอให้อาจารย์ทีป่รึกษาอนุมัติก่อนแจก
แบบสอบถามจรงิจ านวน 150 ชุด  
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ส่วนประกอบของแบบสอบถาม  
          การส ารวจนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ข้อมูล  (ภาคผนวก ก) แบบสอบถาม ประกอบด้วย 3 ตอน
ดังนี ้ 
               ตอนท่ี 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา รสชาตกิล้วยเบรกแตกทีช่ืนชอบ สถานที่ซือ้กล้วย  เบรกแตก และปจัจัยในการเลือกซื้อ
กล้วยเบรกแตก เป็นค าถามชนิดปลายปิดลกัษณะค าถาม  ให้เลอืก 2 ทาง (Dichotomous Question) และค าถามมี
หลายค าตอบให้เลือก (Multiple – Choice Question)  
               ตอนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัการประเมินความชอบที่มีต่อกล้วยเบรกแตก ในประเด็นรสชาติ กลิ่น ส ีเนื้อ
กล้วยเบรกแตก  ความกรอบของกล้วยเบรกแตก ความสด และความสะอาด โดยใช้มาตรวัดแบบประเมินค่า (Rating 
Scale) 5 ระดบั (ระดับ 1 หมายถึง ชอบนอ้ยทีสุ่ดจนถึง ระดบั 5 หมายถึง ชอบมากที่สุด)  
ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัแนวโน้มการซื้อกล้วยเบรกแตกมี 3 ข้อ เป็นลกัษณะค าถามความคิดเห็นโดยใช้มาตรวัด
แบบ Likert Scale 5 ระดบั (ระดับ 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สดุจนถึง ระดับ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด)  
 
การทดสอบเครื่องมือ  
          ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  โดยน าแบบสอบถามที่ได้เรียบเรียงแล้ว ไป
ด าเนินการตามข้ันตอนดงัต่อไปนี้  
               1) การทดสอบการเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่ไดส้ร้างข้ึนส าหรบัการวิจัย ทีส่ร้างข้ึนหา
ความเที่ยงตรง โดยใหอ้าจารย์ทีป่รกึษาพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมเที่ยงตรงของเนือ้หาและความครอบคลุมของ
ค าถาม (Content Validity) รวมถึงความเหมาะสมของภาษาที่ใช้ (Wording) เพื่อขอค าแนะน าและน ามาปรับปรงุแก้ไข
ให้ถูกต้องและจึงน าแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบความเที่ยงตรงทีเ่รียบรอ้ยแล้วไปทดลองเกบ็ข้อมลูต่อไป  
              2) การหาความน่าเช่ือถือ (Reliability) เมื่อผู้วิจัยปรับปรงุแก้ไขแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว หลงัจากนั้นจงึ
น าแบบสอบถามไปทดสอบ (Try-out) โดยการแจกแบบสอบถามให้กับกลุม่ตัวอย่างจ านวน 30 ชุด เพื่อทดสอบความ
เช่ือมั่นของแบบสอบถามและน าผลมาวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือเป็นรายข้อ (Item Analysis) ด้วยวิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ผลการทดสอบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟา
ของครอนบัคเท่ากบั 0.865 ด้วยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอรส์ าเร็จรูปทางสถิต ิ
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สรุป ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตก 
 
ตารางที่ 2.1 : ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับแนวโนม้การซื้อผลิตภัณฑก์ล้วยเบรกแตกของบุคคลทั่วไป 
 

แนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตก 
X  

S.D. การแปล
ผล 

ถ้ามีโอกาสท่านจะลองใช้กล้วยเบรกแตกนี้ เป็นอาหาร             
ทานเล่น     3.85 0.79 มาก 
ถ้ามีคนถามถึงกล้วยเบรกแตกท่านจะแนะน าใหซ้ื้อกล้วยเบรก
แตก 4.16 0.78 มาก 
หลงัจากได้ประเมินกล้วยเบรกแตกนี้แล้ว มีแนวโน้มทีจ่ะไปซื้อ
กล้วยเบรกแตกนี ้ 4.43 0.67 มาก 
โดยรวม 4.15 0.47 มาก 

             
           ผลการวิเคราะหเ์กี่ยวกบัแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑก์ล้วยเบรกแตกของผู้บริโภคทั่วไป พบว่าผูบ้ริโภคมีแนวโน้ม
การซือ้ผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตกโดยรวมมีอยู่ในระดับปานกลาง (X =4.15, S.D.=0.47) 
          เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้บริโภคหลังจากไดป้ระเมินกล้วยเบรกแตกนี้แล้ว   มีแนวโน้มที่จะไปซือ้กล้วยเบรก
แตกนี้ (X =3.81, S.D.=0.711)  ตามด้วย ถ้ามีคนถามถึงกล้วยเบรกแตกท่านจะ  แนะน าให้ซือ้กล้วยเบรกแตก 
 (X =4.16, S.D.=0.78)  และ  ถ้ามีโอกาสท่านจะลองใช้กล้วยเบรกแตกนี้ เป็นอาหารทานเล่น  (X =3.85, S.D.=0.79) 
ตามล าดบั 
 

             สรุปแนวทางการใช้ประโยชน์จากผลวิจัย กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นใช้ได้จากภาพลักษณ์ ความกรอบของกล้วย
เบรกแตก ความหวานของกล้วยเบรกแตก ความสด จากการส ารวจตลาดเป็นไปอย่างสม่ าเสมอคงท่ี  
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บทท่ี 3 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 
1 สรุปจุดแข็งท่ีน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
3.1ปัจจัยด้านการตลาด  
          จะเป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ขอการท้าตลาดเพือ่ใหรู้ว่้าจะขายได้หรือไม่ ปัจจัยส าคัญในการวิเคราะห์ตลาด 
ได้แก่การก าหนดการแบง่ส่วนตลาด และส่วนประสมทางการตลาด 
             สถานการณ์ ; กล้วยเบรกแตกเป็นผลิตภัณฑ์ต่อยอดจากการทีท่ ารบัประทานเองภายในบ้าน โดยเพิ่งจะเริม่
ด าเนินการ มีการก าหนดการแบง่ส่วนตลาดตามกลุม่เป้าหมายในการบริโภคกล้วย เบรกแตก คือ กลุม่ผูบ้รโิภคกล้วย
เบรกแตกทั่วไปหรือกลุม่ผูบ้รโิภคตามห้างสรรพสินค้า แหลง่ทอ่งเที่ยว ซึ่งเป็นกลุม่ลกูค้าที่ต้องการซื้อในปริมาณไม่มาก 
ซึ่งในด้านช่ือเสียงนั้นถือว่าได้เปรียบคู่แข่งพอสมควรจากการรสชาติ ความอร่อยของกล้วยเบรกแตก ซึง่สามารถท าให้
ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจในการซื้อไดง้่ายโดยเมื่อเทียบกบัคู่แข่งขันแล้ว 

           ผลกระทบ ; ลกูค้าเป้าหมายในพื้นทีรู่จ้ักเป็นอย่างดี แต่การขยายพื้นที่ไปทั่วประเทศยังไม่มกีารท าตลาด 
3.2 ปัจจัยด้านเทคนิค   
           เป็นการวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการผลิตสินค้า หรือบริการ และขีดความสามารถในเชิงการจัดการ
องค์กรธุรกจิ ประกอบด้วยการวิเคราะหท์ าเลที่ตัง้สิง่ปลูกสร้าง เครื่องจักร และอุปกรณ์ที่ต้องใช้ ก าลงัการผลิต และ
กรรมวิธีการผลิต ต้นทุน และค่าใช้จ่ายในการผลิต รวมถึงการจัดโครงสร้างขององค์กร และการจัดการเกี่ยวกบั
ทรัพยากรทางการบรหิารต่าง  ๆ
             สถานการณ์ : กล้วยเบรกแตก ผลิตในพื้นที่ร้านนู๋แพรวา ซึ่งเป็นท าเลที่เหมาะสม เนื่องจากติดถนนในชุมชนที่
ไม่ห่างจากถนนเลีย่งเมือง และยงัใกล้กับแหล่งปลกูวัตถุดิบท าใหส้ามารถได้วัตถุดิบ ในราคาต้นทุนโดยไม่ผ่านพ่อค้าคน
กลางได ้ในบรเิวณพื้นที่นี้ยังมีพื้นทีเ่หลือเพียงพอในการขยายการผลิตในอนาคตได้อกีด้วยในส่วนของวัสดุอปุกรณ์ใน
การผลิตมีอยู่แล้วที่สามารถผลิตได้ถึงวันละ 20 กิโลกรัม  
              ผลต่อธุรกิจ :  ในปจัจบุันยังไม่ท าการตลาด ท าใหผ้ลติเพียงแค่วันละ 10 กิโลกรมั ท าให้ไม่คุม้กับการลงทุน
วัสดุอุปกรณ์  แต่ถ้าในอนาคตสามารถขยายตลาดได้ดี อาจจะตอ้งมีการขยายกจิการ ซึ่งไม่ต้องลงทุนค่าที่ดิน แต่
อาจจะต้องลงทุนในเรือ่งของวัสดุอปุกรณ์ เครือ่งจักรการผลิตให้ได้มาตรฐาน  
3.3 ปัจจัยด้านการขาย  
             สถานการณ์ : เนื่องจากเพิง่มีการต่อยอดผลิตภัณฑ์เพือ่การขยายตลาด ซึง่เน้นการขายส่งเท่านั้น ท าให้ยังไม่
มีเป็นที่รูจ้ักไปทั่วประเทศ ไม่มปีระสบการณ์ทางการขายปลีกส่ง มีเพียงออกร้านตามงานบทูต่างๆ ขายผ่านทาง
ออนไลน์ และขายทางหน้าร้านนู๋แพวา เท่านั้น ยังขาดแคลนพนกังานขายทีม่ีใจรักในการบรกิารท าให้การขยายตลาด
เป็นไปได้ช้า  
               ผลต่อธุรกจิ : พนักงานขายหาได้ยากจงึเน้นการขายในปรมิาณมากๆ มากกว่า แต่เนื่องจากคู่แข่งในท้องถ่ิน
มีเยอะการขยายตลาดนั้นจึงจ าเป็นอย่างยิ่งเพื่อใหเ้ป็นทีรู่จ้ักมากยิ่งข้ึนและคู่แข่งไม่สามารถเทียบได้ ใช้การออนไลน์เข้า
มาใช้แทนเมือ่ไม่มีพนงังานขาย 
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3.4 ปัจจัยด้านการเงิน  
               เป็นงานล าดับสุดท้ายกอ่นทีจ่ะตัดสินใจด าเนินการใดๆ ทางธุรกิจ เมื่อผลการวิเคราะห์ด้านการตลาดยืนยัน
ว่าขายได้แน่ๆ และผลด้านเทคนิค สรุปได้ว่ามีขีดความสามารถทีจ่ะท าได้อย่างแน่นอน การวิเคราะห์ทางด้านการเงนิจงึ
เกิดข้ึนเพือ่ใหรู้้ว่า การขายได ้และท าได้น้ัน โครงการดังกล่าวนีจ้ะมีความคุ้มค่าหรือไม่ โดยจะพิจารณาถึงต้นทุนต่างๆ 
ที่จะต้องจา่ยออกไปเปรียบเทียบกบัผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รบักลับคืนมา ว่ามันคุ้มกันหรือไม่  
สถานการณ์ กิจการเป็นการต่อยอดผลิตภัณฑ์ เครื่องจักรเดมิยังใช้ได้อยู่ และสถานที่ไม่ต้องเช่าหรือซือ้เพิม่จงึเป็นการ
ใช้เงินทุนของตนเองทั้งหมด แต่ก็ต้องมเีงินทุนส ารองไว้ส าหรับส ารองการจ่ายต้นทนุวัตถุดิบหรือเงินเดือนพนักงานใน
แต่ละเดอืนด้วยในกรณีที่เงินหมุนไม่ทัน หรือออร์เตอรส์ินค้าลดลง  
ผลตอ่ธุรกจิ กิจการด าเนินการแบบค่อยเป็นค่อยไป ท าใหม้ีการวางแผนทางด้านการเงินอย่างรอบครอบ  
 
2  สรุปจุดแข็งท่ีน าไปใชแ้ก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
         1 ปัจจัยด้านผู้ขาย ปจัจยัการผลิต หรือวัตถุดิบ (Suppliers) หมายถึง ผู้ทีเ่ช่ือมโยงลกูค้าทั้งหมดของธุรกิจใน
ระบบการส่งมอบคุณค่า (Value Delivery System) โดยท าหน้าที่ในการจัดหาทรัพยากรที่ธุรกิจน ามาใช้ผลิตสนิค้า 
และบริการ (ประวิทย,์ 2552)   
          สถานการณ์ :  มีการติดต่อกบัชาวสวนทีป่ลูกวัตถุดิบโดยตรง เนือ่งจากไม่ได้ไกลจากท าเลที่ตั้งและให้ได้ในราคา
ที่ถูกลงกว่าการรบัจากพ่อค้าคนกลาง ยิ่งใช้วัตถุดิบมากกย็ิ่งประหยัดต้นทุนได้มาก ลดปัญหาวัตถุดิบขาดตลาด  
          ผลต่อธุรกจิ : ชาวสวนได้ก าไรดีกว่าสง่ต่อให้พ่อค้าคนกลาง เพราะประหยัดค่าขนสง่ และกิจการก็ลดต้นทุนใน
การซือ้วัตถุดิบด้วย  
          2 ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย เป็นปจัจัยส าคัญทีส่่งผล กระทบตอ่นโยบายประกอบธุรกจิของประเทศ 
โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงรฐับาลแบบผสมพรรคบ่อยๆ นักลงทุนทัง้ชาวไทย และชาวต่างชาติจะ
อ่อนไหวกบัปจัจัยทางการเมือง เพราะเกี่ยวข้องกับกฎหมาย และมาตรการต่างๆ เช่น มาตรการส่งเสริมการลงทุน 
กฎระเบียบที่ใช้ส าหรบัการค้าระหว่างประเทศ  
          สถานการณ์ : รัฐบาลมีนโยบายสง่เสรมิการลงทุนของภาคเอกชนอย่างจริงจัง โดยเฉพาะการสง่เสรมิการลงทุน
ของผูป้ระกอบการธุรกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ท้าใหป้ระชาชนให้ความสนใจในการประกอบธุรกจิของ
ตนเองมากข้ึน รวมทั้งการสนบัสนุนธุรกจิชุมชนในโครงการ OTOP            จึงท าให้มผีู้ทีห่ันมาท าธุรกจิส่วนตัวมากข้ึน 
ซึ่งสนิค้าประเภทกล้วยเบรกแตกมผีู้ให้ความสนใจมากเช่นกัน ดังนั้นจึงส่งผลกระทบท าให้ภาพรวมการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมกล้วยเบรกแตกรุนแรงข้ึน  
           ผลต่อธุรกิจ : นโยบายของรฐับาลทีส่่งเสริมการลงทุนนัน้ อาจสง่ผลกระทบให้มีคู่แข่งขันรายใหม่เพิ่มข้ึนได้
เพราะในการท ากล้วยเบรกแตกนั้นต้นทุนไม่ได้สงูมากท าให้เป็นธุรกจิที่น่าสนใจเพราะถ้าต้องปิดกจิการก็ไม่ได้
เดือดรอ้นมาก การที่จะยนือยู่ในตลาดได้น้ันต้องอาศัยช่ือเสยีง ความสะอาด ความอร่อยด้วย 
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              3 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) เศรษฐกจิเป็นเครื่องบ่งช้ีใหเ้ห็นปริมาณการจัดสรร และการใช้
ทรัพยากร ปจัจัยทางเศรษฐกจิมีแรงผลกัดันทีส่ าคัญต่อการด าเนินงานขององค์กรธุรกจิ ซึง่มีปจัจัยทีจ่ะต้องน ามา
ศึกษาหลายปจัจัย เช่น ค่าเงินบาท อัตราการว่างงาน ภาวะราคาน้ ามัน ราคาเหลก็ และปจัจัยด้านอัตราดอกเบี้ย เป็น
ต้น  
               สถานการณ์ : นายอาทิตย ์ทองเจริญ ฝ่ายกลยุทธ์ผลติภัณฑ์การลงทุน บริษัทหลักทรัพยจ์ัดการกองทุน
กสิกรไทย จ ากัด คาดการณ์ว่า แม้แนวโน้มเศรษฐกิจโลกในภาพรวมปี 2558 จะสามารถขยายตัวได้ดีข้ึนกว่าปี 2557 
แต่เศรษฐกจิของบางประเทศ อาทิ ญีปุ่่น หรือยุโรป ยังคงมีความเสี่ยง ขณะที่เศรษฐกจิจนี ซึ่งเป็นผู้บริโภคน้ ามันราย
ใหญ่ของโลก ก็คาดว่าจะชะลอตัวลงจากปีปจัจบุัน ท าให้แนวโนม้ความต้องการน้ ามัน ไม่น่าจะปรับข้ึนสูงมากนัก 
สอดคลอ้งกับการทีส่ านักงานพลังงานสากล (IEA) ได้ปรบัลดคาดการณ์การเตบิโตของอปุสงค์น้ ามันดิบโลกลง 230,000 
บารเ์รลต่อวัน หรือลดลงกว่า 20% ขณะที่ประเทศผู้ผลิตน้ ามันนอกกลุ่มโอเปค รวมถึงสหรัฐอเมรกิาเอง กส็ามารถผลิต
น้ ามันได้มากข้ึน ดังนั้น หากกลุ่มโอเปคยังคงรักษาก าลงัการผลิตที่ระดบัเดมิ โดยไม่มกีารหยุดซอ่มบ ารุงใดๆ อาจจะ
ส่งผลให้อปุทานส่วนเกินในโลกมมีากถึง 2 ล้านบาร์เรลตอ่วัน และจะกดดันราคาน้ ามันให้ยงัคงอยู่ในระดบัต่ าอย่าง
ต่อเนื่องในปี 2558  
                 ผลต่อธุรกิจ : ภาวะราคาน้ ามัน อาจจะเปน็ผลกระทบในการเดินทางขนส่งวัตถุดิบเพียงเล็กน้อย หรอื
ขนส่งกล้วยเบรกแตกในกรณีที่ไกลจากที่ผลิตท าให้ต้นทุนการขนส่งเพิ่มข้ึน แต่อาจจะแก้ไขได้ด้วยการใช้รถยนตท์ี่ติด
แก๊ส  
               4 ปัจจัยด้านสงัคม เป็นปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภคอย่างมาก เนื่องจาก
โครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึงระดับประเทศ ซึง่ในแต่ละสงัคมกจ็ะมีทัศนคติทางสงัคม 
ค่านิยม และวัฒนธรรม ที่แตกต่างกันออกไป โดยข้ึนอยูก่ับการเปลี่ยนแปลงทางด้านประชากร บทบาท หรือสถานภาพ
ของบุคคล และระดบัชนช้ันทางสังคม  
               สถานการณ์ : จากการส ารวจของส านกังานสถิติแหง่ชาติ ปรากฏว่าโครงสร้างอายุของประชากรจะค่อยๆ 
เปลี่ยนไปจากการมีสัดส่วนประชากรในวัยเดก็มาก มาเปน็สัดส่วนประชากรในวัยเด็กลดลงแต่สัดส่วนประชากรสูงอายุ 
คือ อาย ุ60 ปีข้ึนไป จะสงูข้ึนอย่างมาก คือจากประมาณ 5.6 ล้านคนในปี พ.ศ. 2542 มาเป็น 10.5 ล้านคนในปี พ.ศ. 
2559 ขนาดครัวเรือนในประเทศไทยมีแนวโนม้ลดลง ทั้งนีเ้นือ่งจากคนนิยมมบีุตรนอ้ยลง แต่งงานช้าลงและมีครัวเรือน
ที่อยู่คนเดียวมากข้ึน ดังจะเห็นได้ว่าครัวเรือนในประเทศไทยในปี 2542 มีจ านวน 15.7 ล้านครัวเรือนมีขนาดครัวเรือน
โดยเฉลี่ย 3.9 คน และครัวเรือนที่มปีระชากรอยู่คนเดียวรอ้ยละ 8.6 เพิ่มจากการท าส ามะโนประชากรและเคหะปี 
2533 ที่มีครัวเรอืนดังกล่าวร้อยละ 5.1  
               ผลต่อธุรกจิ  : การที่ครอบครัวมีขนาดเล็กหรอือยู่คนเดียวท้าใหม้ีความพิถีพิถันในการด ารงชีวิตลดลงด้วย
ความที่ไม่มีเวลาแต่ใส่ใจเรื่องสุขภาพมากข้ึน ดังนั้นกล้วยเบรกแตกส าเรจ็รปูจงึเป็นทางเลือกส าหรบัผู้บริโภคมากข้ึน 
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            5 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปจัจบุันเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีทีส่่งผลกระทบต่อทิศทาง และ
ความก้าวหน้าขององค์กรธุรกิจ เช่น การใช้หุ่นยนตเ์พื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต การใช้ชุดค าสั่ง (Software) 
เพื่อช่วยการจัดการทรัพยากรมนุษย ์และการประยุกตเ์ทคโนโลยสีารสนเทศในการจัดระบบบญัชีให้มปีระสทิธิภาพ
ยิ่งข้ึน การน าเทคโนโลย ีเครื่องมืออุปกรณ์ทีท่ันสมัยมาใช้แทนแรงงานของคน ส่งผลให้องค์กรต้องลดจ านวนพนักงาน
ลง และต้องเพิม่ประสิทธิภาพพนกังานทีเ่หลอื มาตรการเหล่านีจ้ะส่งผลกระทบไปถึงสถานที่ ห้องท างาน ลักษณะงาน 
ค่าจ้าง และสวัสดิการต่างๆ  
               สถานการณ์ : วิธีการและเทคโนโลยีในการเก็บรักษาอาหารมีการพฒันาให้ดีข้ึน โดยในปัจจุบันสามารถเกบ็
รักษากล้วยเบรกแตกให้คงรสชาติและคุณภาพไว้ให้นานข้ึน และเป็นการช่วยลดต้นทุนของเสียได้ นอกจากนี ้ยังมกีาร
พัฒนาข้ันตอนอปุกรณ์และเทคโนโลยีในการผลิตกล้วยเบรกแตกที่ทันสมัยมากกว่าในอดีต การใช้เทคโนโลยีชีวภาพ
สมัยใหมเ่ข้ามาช่วยในด้านเกษตรกรรม เช่น การตัดแต่งพันธุกรรม (GMO) จะท าใหส้ามารถผลิตกล้วยเบรกแตกที่มี
คุณภาพและมีต้นทุนที่ต่ าลง  
               ผลต่อธุรกจิ : มผีลดตีอ่กิจการเป็นอย่างมาก เทคโนโลยีบรรจุภัณฑ์ท าให้กล้วยเบรกแตก           มีความ
สะอาด คงรสชาติดี เก็บรักษาได้นาน การผลิตกเ็ปน็ได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ แต่การใช้วัตถุดิบทีผ่่านการตัด
แต่งพันธ์ุกรรม อาจถูกต่อต้านจากบุคคลหรอืผูบ้รโิภคบางกลุม่ เนื่องจากยังมีการไม่เห็นด้วย และยงัมกีารต่อต้านการ
ตัดแต่งพันธ์ุกรรมของพืชอยู่ในปัจจุบัน  
          6 ปัจจัยด้านคู่แข่ง การวิเคราะห์ภาวะการแข่งขันเป็นปจัจัยทีส่ าคัญทีผู่ล้งทุนจะวิเคราะห์ธุรกจิ เพื่อพจิารณา
ว่าธุรกิจตนเองนั้นมีความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขันเพียงใด และสามารถน ามาพจิารณาศักยภาพในการท าก าไรใน
ระยะยาวได ้เพือ่ใช้ประกอบการตัดสนิใจลงทุนต่อไป มีแนวโนม้ที่ดีหรอืไม่ โดยพจิารณาจากภาวะการแข่งขันในธุรกจิ 
และคาดการณ์เกีย่วกับแนวโนม้ของธุรกิจนั้นๆ ในอนาคตเพื่อประกอบการตัดสินใจได้อย่างเหมาะสม  
           สถานการณ์ : จ านวนคู่แข่งในอุตสาหกรรมมมีาก เนื่องจากส่วนใหญ่พฒันามาจากผู้ผลิตกล้วยเบรกแตกราย
เดิมเล็กๆ ที่ปรบัปรุงสู่การผลิตแบบอุตสาหกรรมมากข้ึน และอัตราการเจรญิเตบิโตของตลาดกล้วยเบรกแตกมีแนวโนม้
สูงข้ึน ความแตกต่างของสินค้าหรือบรกิารมีไม่มากส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับรสชาตเินื่องจากธุรกิจ กล้วยเบรกแตกใช้เงิน
ลงทุนไม่สงูมาก ดังนั้นหากผูป้ระกอบการที่ด าเนินธุรกิจกล้วยเบรกแตกอยู่ในปจัจบุัน และไม่ประสบความส าเรจ็ 
สามารถถอนตัวออกจากอุตสาหกรรมได้ไม่ยาก ซึ่งการถอนตัวออกจากอุตสาหกรรมดังกล่าว จะสง่ผลให้ระดับของการ
แข่งขันในตลาดลดความรุนแรงลง  
            ผลต่อธุรกจิ : กล้วยเบรกแตกนู๋แพวา มีข้อได้เปรยีบที่ชัดเจนคือเป็นที่รูจ้ักของผู้บริโภคอยู่แล้ว การเตบิโตใน
ตลาดจงึเป็นไปไมย่าก ถ้ามีการวางแผนท้าการตลาดอย่างดีและอาศัยเวลาอย่างค่อยเป็นค่อยไป 
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บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
กลุ่มลูกค้า (Customer Segment)  
          ลูกค้าถือว่าเป็นหัวใจส าคัญอันดัน 1  ในการท าธุรกิจ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา เพราะถ้าขาดลกูค้าแล้วกล้วย
เบรกแตกนู๋แพรวาก็ไมส่ามารถอยู่ได้  ลกูค้าที่เป็นผูซ้ื้อขายหรอืผูบ้ริโภคกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ 
ดังนี ้ 
1. กลุ่มลูกค้าเดิม 
               วิธีการจัดกลุม่ลกูค้า : เป็นลูกค้าทีซ่ื้อขายสินค้าเพื่อรับประทานเล่นหรอืเป็นของฝาก ที่อยู่ภายในชุมชน มี
การด าเนินการติดต่อซื้อขายกันตั้งแตเ่ริม่ธุรกจิ  
คุณลักษณะของลูกค้า : ซือ้สินค้าเพื่อน าไปบริโภคเอง หรือน าไปขายต่อให้กบัลูกค้าทั่วๆ ไป  ภายในชุมชนหรอืขายสง่
ต่อให้กบัลกูค้าภายในจังหวัดเพือ่ขายต่อใหก้ับผู้บริโภคข้ันสุดท้าย  
พฤติกรรมการซื้อ : จ านวนการสั่งซือ้สินค้ าอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง มีการสั่งซื้อตามความตอ้งการของลกูค้าในชุมชน เป็น
ลูกค้าที่ชอบบริโภคกล้วยเบรกแตกนู๋แพวา มาเป็นระยะเวลานาน บางร้านไดร้ับเครดิตทางการค้า 
2. กลุ่มลูกค้าใหม่  
               วิธีการจัดกลุม่ลกูค้า : เป็นลูกค้าทีม่ีร้านค้าที่แน่นอนอยู่ตามสถานที่ส าคัญต่างๆ  เช่น สถานที่ทอ่งเที่ยว 
หน่วยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ สถานศึกษา ภายในจังหวัดหรือตา่งจงัหวัด เพือ่จ าหน่ายสนิค้ารับประทานเล่นหรือเป็น
ของฝากให้กบัลูกค้าต่างๆ เช่น นักท่องเที่ยว ข้าราชการ/พนักงาน รัฐวิสาหกิจ พนกังานห้างร้าน/บริษัท นักเรียน/
นักศึกษา และมกี าลงัซื้อมากกว่าลูกค้ากลุ่มเดิม 
               คุณลักษณะของลกูค้า : ซื้อสินค้าเพื่อน าไปขายต่อให้กับลูกค้าทั่วๆ ไป ภายในชุมชน หรือขายสง่ต่อใหก้ับ
ลูกค้าภายในจงัหวัดหรือต่างจงัหวัดที่เป็นผูบ้รโิภคข้ันสุดท้าย  
               พฤติกรรมการซื้อ : จ านวนการสั่งซื้อสินค้ าอยู่ในเกณฑ์มาก  ชอบบริโภคกล้วยเบรกแตก  มีการสั่งซือ้ตาม
ความต้องการของลูกค้าปลายทางข้ันสุดท้าย บางร้านได้รบัเครดติทางการค้า  มีการท าสญัญาข้อตกลงการซือ้ขาย 
       คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Propositions) 
การส่งมอบสินค้ากล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  ให้กับกลุม่ลกูค้าซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าใหลู้กค้ามีความพึงพอใจ ซึง่
ทางกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  ได้ส่งมอบคุณค่าและสิง่ดีๆ  ให้กบัลูกค้า ดังนี ้
               มีการออกแบบตกแต่งร้านทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ สไตล์ไทย เป็นการผสมผสานระหว่างความสมัยใหม่กบัความ
เป็นไทยเข้าด้วยกัน 
              มีการบริการทีจ่อดรถ ห้องน้ าทีส่ะอาด โดยใหบ้ริการฟร ี
              ผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา มีรสชาติ หอมหวาน กรอบ อร่อย 
              ราคาสินค้ามีความเหมาะสม 
              พนักงานให้บรกิารด้วยความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
              ช่องทางการเข้าถึงลกูค้า (Channels) 
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ช่องทางการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าของ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา มีด้วยกัน  5 ช่องทาง ดังนี ้
             -  ลูกค้าสามารเข้ามาติดตอ่สอบถามข้อมลู เกี่ยวกบัการซื้อขายสินค้าได้โดยตรง 
             -  ทางป้ายโฆษณา ที่แสดงข้อมลูทีส่ าคัญๆ ของกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา 
             -  โทรศัพท์ / โทรสาร  หากลูกค้าไมส่ะดวกที่จะมาติดต่อได้ด้วยตนเองสามารถติดต่อทางโทรศัพท์ / โทรสาร 
เพื่อสอบถามรายละเอียดเกี่ยวกบัสินค้าได้ตลอดเวลา 
            -  ทาง Social เช่น Facebook  Line  ของ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา 
       ความสัมพันธ์กบัลกูค้า (Customer Relationship) 
การรักษาความสมัพันธ์กบัลกูค้าที่ท าให้ลกูค้าเกิดความเข้าใจ เกดิการรับรู้ที่ดี มีการรกัษาความสมัพันธ์ที่ดีกบัลูกค้า 
ดังนี ้
            - สร้างความพึงพอใจให้ลกูค้า ทั้งด้านสินค้าและบริการ  ด้วยการเอาใจใส่ดูแลลกูค้าเปรียบเสมอืนคนใน
ครอบครัวเดียวกัน 
            - มอบส่วนลดราคา  ส าหรับลูกค้าทีส่ั่งสินค้าจ านวนมากๆ   
            - ในช่วงเทศการปีใหม่ ทางร้านกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา จะมีการมอบของขวัญปีใหม ่
            - มีการจัดกิจกรรมต่างๆ  เช่น การมอบของขวัญและข้อความอวยพรในช่วงเทศกาล เพื่อแทนค าขอบคุณที่
ไว้วางใจการใช้บริการของกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวาและเปน็การสร้างความสัมพันธ์ สนทิสนมกบัลูกค้า 
       รายได้หลัก (Revenue Stream) 
รายได้หลักของธุรกจิ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  ก็คือรายได้จากการจ าหน่ายกล้วยเบรกแตก ดังตาราง 
ตารางที่ 4.1 : แสดงรายได้จากการด าเนินธุรกิจ 
กระแสเงินสดตลอดโครงการ  (5ป)ี 
การค านวณมลูค่าปัจจบุันในอัตราผลคิดลด                                              30.00% 
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 1,648,761 
หัก มลูค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดจ่าย 560,000 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 66.03% 

 
          ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลกัของธุรกิจ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  มีดังนี ้
          - กล้วยน้ าหว้า ซึ่งหาได้ในชุมชนท้องถ่ินและภายในจังหวัดนครราชสีมา 
          - พนักงาน มีการฝึกพนักงานในการด าเนินการเกี่ยวกบัธุรกจิ อย่างสม่ าเสมอ 
          - สูตร / เทคนิคการผลิต มีการพาไปศึกษาดูงานการท ากล้วยเบรกแตกของกลุม่แมบ่้านในชุมชนทีป่ระสบ
ความส าเร็จในการท ากล้วยเบรกแตก 
          - เงินทุน ถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญของการขับเคลื่อนการท าธุรกิจให้ส าเรจ็ 
      กิจกรรมหลักท่ีจ าเป็นต้องท า (Key Business Activities)   
กระบวนการทางธุรกจิทีส่ าคัญของกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา มีดังนี้ 
         - แปรกล้วยน้ าหว้าเป็นกล้วยเบรกแตกรสดัง่เดมิ และกล้วยเบรกแตกกลิน่ใบเตย 
         - คุณภาพความสะอาดของกล้วยเบรกแตก 
         - การให้บริการลูกค้า 
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       พันธมิตร (Key Business Activities) 
ส าหรับพันธมิตรหลักของธุรกจิกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา  ที่ช่วยให้งานและธุรกิจส าเรจ็ลลุ่วงไปด้วยดี  ซึ่งพันธมิตรหลัก  
มีดังนี ้
            - กลุ่มเกษตรกรผูป้ลกูกล้วยน้ าหว้า  ในจังหวัดนครราชสีมา 
            - ห้างสรรพสนิค้า ทั่วๆ ไป 
            - คนในชุมชน โดยการมอบสิง่ของช่วยเหลือชุมชนตามโอกาสและความเหมาะสม 
            - สถาบันการเงินต่าง  ๆ
            - ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่นๆ  เช่น ชุมชน หน่วยงานภาครฐั/กลุม่ธุรกจิ/องค์กรที่เป็นลูกค้า 
 
      โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
           โครงสร้างต้นทุนทีเ่ป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่ใช้ในการขับเคลื่อนและพฒันาธุรกจิ ประกอบด้วย ต้นทุนการผลิต 
ต้นทุนการบริหารจัดการ ต้นทุนทางการตลาดและต้นทนุการขนส่งกระจายสินค้า โดยแบง่เป็น 2 ประเภท ต้นทุนคงที่ 
(Fixed Cost) ต้นทุนผันแปร (Variable Cost)   ดังตาราง 
ตารางที่ 4.2 : แสดงรายละเอียดโครงสร้างต้นทุน 
 

โครงสร้างต้นทุน (บาท) 
ค่าไฟฟ้า  14,400 2.21 
ค่าโทรศัพท์  8,400 1.29 
ค่าเสื่อมราคา 5,000 0.77 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 5,000 0.77 
เงินเดือน  216,000 33.19 
ค่าโฆษณา  60,000 9.22 
ค่าจัดท าเว็บไซต์  60,000 9.22 
ต้นทุนขาย 265,440 40.78 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด  6,636 1.02 
ส่งเสริมการขาย 3,318 0.51 
ค่าบรรจุภัณฑ ์ 6,636 1.02 
ต้นทุนรวม 650,830 100.00 
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 
             แผนกลยุทธ์ทางธุรกจิของกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา ประกอบด้วย แผนกลยุทธ์ระดับองค์กร แผนกลยทุธ์
ระดับธุรกจิ  แผนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ซึ่งสามารถสรปุรายละเอียดของ กล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา ได้ดังนี้ 
     แผนกลยุทธ์ระดับองค์กร  
1. ปรบัโฉม พนกังาน และ พนักงานขาย ของร้าน ทุกคนให้ได ้ 
มาตราฐาน ระดับสากล :  
         1) ชุด Uniform ของพนกังาน :  
โดยทั้ง ชาย และ หญงิ ต้องแต่งกายด้วย เสือ้ผ้าที่ทางร้านจัดให้ มีโลโก้ของกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวาประกอบด้วยเสื่อ 
หมวก ส าหรับฝ่ายผลิตเพิ่มเป็นชุดป้องกันเวลาท าการผลิต ถุงมอื รองเท้าบูธ เพื่อความสะอาดปลอดภัย พนักงาน และ 
ฝ่ายขายของกิจการทุกคนต้องใส่ให้ครบ  
                    * ถ้าทางร้านตรวจจบัได้ว่าใครแต่งกาย Ang Uniform ไม่ครบ ทางร้านจะท าการปรับเงิน *  
         2) ร้านจะมมีาตรการตรวจสอบ :  
ถ้าสินค้ามีต าหนหิรอืมสีิ่งแปลกปลอมปนเปือ้นเนือ่งจากการ ไมส่วมถุงมอืหรือชุดปอูงกนั ท าใหส้ินค้าไม่สามารถขาย
ได ้ 
                    * ร้านจะท าการหักเงินตามราคาขายของสินค้าช้ินนั้น *  
ทุกครัง้ที่รา้นมีการส่งสินค้า ให้ฝ่ายขายเช็คสินค้า  
ถ้าเจอสินค้ามีต าหนิ หรือมปีัญหา ใหร้ีบโทรมาแจง้ร้าน ทางร้านจะท าการเกบ็สินค้าทีม่ีปญัหานัน้กลบั และถ้าร้านเจอ
สินค้ามีต าหนเิอง จะถือว่าเป็นเพราะ PC  
                    * ร้านจะท าการหักเงินตามราคาขายของสินค้าช้ินนั้น  
2. เพิ่มการบรกิารหลงัการขาย เพือ่รกัษาฐานลกูค้าไว้ (โดยเพิม่กฎระเบียบ ให้ฝ่ายขาย ปฏิบัติตาม)  
          1) ฝ่ายขายมีการเซ็นรับ สง่ของทุกครั้งในการขาย เพื่อเปน็หลกัฐาน   
         แผนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ  
                 ก าหนดวัตถุประสงค์ให้ชัดเจน สามารถวัดผลของการจัดรายการส่งเสริมการขายในร้านค้าปลีก  
สาเหตุทีเ่ลอืกใช้หลักการตลาด 4Ps เพื่อที่จะน ามาแก้ไขในส่วนของก าหนดค่าบริการไม่สงู-ต่ าไปทีผู่้ใช้บริการพอใจที่
จะจ่ายและคุ้มค่ากับคุณภาพที่ใช้ การให้ความสะดวกกับผู้ใช้บรกิารใหก้ารจ่ายค่าบริการ การท้ากจิกรรมเพื่อสื่อสาร
และให้ความรูเ้กี่ยวกบัการใหบ้ริการ หลงัจากที่เราได้รู้ถึงจุดประสงค์แล้ว ลองมาดูตัวอย่างของการส่งเสริมการขาย เช่น  
          1) การลดราคา คือ การตั้งราคาแบบจงใจ โดยผู้ขายจะตัง้แพง เพื่อจะได้เกิดความแตกต่างในสายตาลูกค้า เพือ่
ลดราคาลงจากราคาเดิมมาก โดยปกติสินค้าช้ินนั้นตั้งราคาขายสงู  
          2) ซื้อ 2 ช้ินในราคาพิเศษ เพื่อเพิม่ปริมาณการซื้อของลูกค้าต่อครั้ง เพิม่ยอดการใช้เงินในแตล่ะครัง้ของการซื้อ
สินค้า  
          3) ซื้อ 1 แถม 1 หรือ ซื้อ 2 แถม 1 เพื่อเพิ่มจ านวนคนเข้าร้าน เพิม่ปริมาณการซือ้  
          4) ซื้อสินค้า 1 ช้ินข้ึนไป หรือซื้อครบตามเงื่อนไขสามารถแลกซือ้สินค้าอยา่งอื่นได้ในราคาพิเศษ  
          5) สะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ  
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แผนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ :  

1. เพิ่ม เป้าไม่แถม : โดยเอาเงินจาก สินค้าที่ต้องมาท าโปรโมช่ันกลบัเปลี่ยนมาเป็น เงินอัดฉีดใหก้ับพนงังาน
แทน และลดการสญูเสียก าไรของกิจการที่ต้องขายสินค้าแบบลดราคาไม่เกิน 15% และขายโดยไมม่ีการ
แถมสินค้าใดๆ ทัง้สิ้น  (หารตามจ านวนพนักงาน ) 

ภาพที่ 5.1 : แสดงการด าเนินงาน 

ยอดขาย                                จะได้รับเป้าพิเศษเพ่ิม 
5,000 บาท                                     150 บาท 

                                                                                       10,000 บาท                                    300 บาท 
    15,000 บาท                                     450 บาท  

20,000 บาท                                     600 บาท  
25,000 บาท                                     750 บาท  
30,000 บาท                                     900 บาท  
35,000 บาท                                   1,050 บาท  
40,000 บาท                                   1,200 บาท  
45,000 บาท                                   1,350 บาท  
50,000 บาท                                   1,500 บาท  

          2. เบี้ยขยัน : ส าหรบั พนักงาน และฝ่ายขายทีป่ระพฤติตนดี :  
                  - ไม่สาย ไม่ลา ไม่ขาด ดูแลสินค้าเป็นอย่างดี  
                  - เข้า-ออก ตามเวลา กิจการเปิด – ปิด  
                  - ไม่มีการเปลี่ยนแปลงวันหยุด หลงัได้รับตารางงานเรียบรอ้ยแล้ว ถ้าพนักงานต้องการเปลี่ยนแปลง
วันหยุด ต้องแจง้ภายใน วันที่ 25 ของเดือนที่แล้วของตารางการงาน  
          3. โปรโมช่ันลบั : จะค่อยๆ ลดลงไปจนถึง ยกเลกิ เพื่อเปน็การลดการสญู เสียกาไรไปเป็นจ านวนมากของกจิการ
ให้มีการแถมสินค้า แต่จะแถมสินค้าได้เฉพาะในกรณีที่ได้รบัออรเ์ดอรท์ี่มาก แถมเป็นกล้วยเบรกแตกสูตรใหม่ๆ ให้
ลูกค้าได้ทดลองใช้  
  แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
ตารางที่ 5.1: แผนงานด้านการเงิน  
ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อด ี– ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหลง่เงินทุนภายใน  ข้อด ี: ไม่มีภาระหนี้สิน  

ข้อเสีย : สญูเสียโอกาสทีจ่ะน าเงินเราไปลงทุนที่อื่น  
กลยุทธ์แหลง่เงินทุนภายนอก  

 

ข้อด ี: ระดมเงินทุนได้ไม่จ ากัด  
ข้อเสีย : มีภาระที่ต้องจ่ายดอกเบี้ย และ ต้องช าระเงินต้น  
ภายในเวลาทีก่ าหนด ถ้าช าระไม่ทันก็ถูกยึดทรพัย์  
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ตารางที่ 5.2 : แสดงงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน รวม 
แหล่งทีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้) 
สินทรัพย์ถาวร - - - 
อุปกรณ์เครื่องใช้ - - - 
อุปกรณ์เครื่องใช้ทอดกล้วย 10,000 10,000 - 
วัตถุดิบ 5,000 5,000 - 
ถุงบรรจุภัณฑ์ 5,000 5,000 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 20,000 20,000 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินการ - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 10,000 10,000 - 
เงินทุนหมุนเวียน 270,000 270,000 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 300,000 300,000 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100 100 - 
การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 
ขนาดบรรจุ 1 กิโลกรัม 100 100 150 200 
ราคาเฉลี่ยต่อถุง 79 79 79 79 
ราคารวมยอดขาย 7,900 7,900 15,800 19,750 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 7,900 7,900 15,800 19,750 
ยอดขายต่อเดือน 31,600 31,600 63,200 79,000 
ยอดขายต่อไตรมาส 94,800 94,800 189,600 237,000 
ยอดขายต่อปี    616,200 
การประมาณยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ช่วงสัปดาห์ที่ 1 250 400 550 700 
ราคาเฉลี่ยต่อถุง 79 79 79 79 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 19,750 31,600 43,450 55,300 
ช่วงสัปดาห์ที่ 2 250 400 550 700 
ราคาเฉลี่ยต่อถุง 79 79 79 79 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 19,750 31,600 43,450 55,300 
ช่วงสัปดาห์ที่ 3 250 400 550 700 
ราคาเฉลี่ยต่อถุง 79 79 79 79 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 19,750 31,600 43,450 55,300 
ช่วงสัปดาห์ที่ 4 250 400 550 700 
ราคาเฉลี่ยต่อถุง 79 79 79 79 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 19,750 31,600 43,450 55,300 
รวมยอดขายต่อเดือน 79,000 126,400 173,800 221,200 
ยอดขายต่อไตรมาส 237,000 379,200 521,400 663,600 
ยอดขายต่อปี 948,000 1,516,800 2,085,600 2,654,400 
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ตารางที่ 5.3 : แสดงอัตราผลตอบแทนของโครงการ 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขคือการอ้างองิมาจาก ต้นทุนเริม่แรก ค่าใช้จ่าย และรายได ้NPV : ค านวณมาจาก กระแสเงินสดใน
แต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึง่กระแสเงินสดมาจากในส่วนของงบกระแสเงินสดสทุธิ (เงนิที่เหลือจากการหกัค่าใช้จ่าย
ต่างๆ แล้วในแตล่ะป)ี น ามาค านวณ ซึ่งถ้าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน  
          IRR : เป็นตัวช้ีวัดทางการเงนิว่า โครงการดงักล่าวเหมาะจะลงทนุ หรอืไม่ โดยเทียบกับ % ข้ันต่ าที่เราอยาก
ได้รับคือ ต้นทุนทัง้หมดทีเ่ราลงทุนไปตัง้ไว้ 30 % ถ้าหาก IRR >% ข้ันต่ าที่เราอยากได้รบั เราจะลงทุน ซึง่ในธุรกจินี้ 
IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง ก าไรด ีจงึท าให้ IRR สงูเหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR ของ
โครงการนีท้ี่ได ้= 69.20% นั่นหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการ ที่ค่อนข้างสงู ใช้ระยะเวลาคืนทนุ
ประมาณ 0.5 ปี ควรลงทุน 
 

 

 

 

 

 

ปีท่ี กระแสเงินสดตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 300,000 
1 กระแสเงินสดรบั 169,625 
2 กระแสเงินสดรบั 70,039 
3 กระแสเงินสดรบั 274,631 
4 กระแสเงินสดรบั 446,812 
5 กระแสเงินสดรบั* 888,452 
การค านวณมลูค่าปัจจบุันในอัตราผลคิดลด                                              30.00% 
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 692,653 
หัก มลูค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดจ่าย 300,000 
มูลค่าปจัจบุันสุทธิ  (NPV) 328,152 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 69.20% 
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ภาคผนวก ข 
 

 
แบบสอบถาม 

เรื่อง การประเมินแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑก์ล้วยเบรกแตก 
แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึง่ของการศึกษาในหลักสูตรบรหิารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรงุเทพ โดยวิจัยนีม้ี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจ้าหน่ายผลิตภัณฑก์ล้วยเบรกแตก โปรดกรอกข้อมลูในแบบสอบถามนี้
ตามความเป็นจริง ซึง่ข้อมลูที่ไดจ้ากท่านในครั้งนีจ้ะเปน็ประโยชน์อย่างยิ่งในการน าไปพฒันาผลิตภัณฑ์กล้วยเบรกของ
ผู้ผลิตต่อไป 
=============================================================== 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค้าช้ีแจง : โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน หรือเติมข้อความในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด  
1. เพศ    ชาย    หญงิ  
2. อาย ุ   21-30 ป ี   31-40 ป ี 
 41-50 ป ี   มากกว่า 50 ปีข้ึนไป  
3. ระดับการศึกษาของท่าน  
 มัธยมศึกษาตอนต้น    มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  
 อนุปริญญา / ปวส.    ปรญิญาตรี  
 สูงกว่าปริญญาตรี  
4. รายรบัเฉลี่ยต่อเดือนของร้าน  
 ต่ ากว่า 10,000 บาท    10,000 - 20,000 บาท  
 20,001 - 40,000 บาท   40,001 - 60,000 บาท  
 60,001 - 80,000 บาท   มากกว่า 80,000 บาท  
5. รสชาติกล้วยเบรกแตกทีท่่านช่ืนชอบมากทีสุ่ด  
 รสดั่งเดมิ    รสกลิ่นใบเตย 
 อื่น .ๆ........................................ (โปรดระบุ) 
6. ท่านเลือกซื้อกล้วยเบรกแตกจากแหลง่ใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 ห้างสรรพสินค้า    ร้านสะดวกซื้อ   งานแสดงสินค้า OTOP  ตลาดสด………………………… (โปรดระบ)ุ  
 อื่นๆ…………………………………… (โปรดระบ)ุ  
7. ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้าท่านค านึงถึงอะไรเป็นส่วนใหญ่ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 ความสะอาด   เนื้อกล้วยเบรกแตก    รสชาต ิ  วันผลิต (ความสด)   เครือ่งหมายการค้า   
 ส่วนผสม     ราคา    ผู้ขาย (แม่ค้า)   ของแถม  
 



 

 
 

 

 

ตอนที่ 2 การประเมินความชอบที่มีต่อกล้วยเบรกแตกที่ทดลองชิม  
 
ค าข้ีแจง : โปรดท้าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องระดับความชอบที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด อยากทราบว่า
หลงัจากที่ท่านได้ชิมและ สัมผัสกล้วยเบรกแตกแล้วท่านมีความชอบอย่างไร 
 

หัวข้อประเมินกล้วยเบรกแตก 
ระดับความชอบ 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

รสชาต ิ      
กลิ่น       
สี       
ความหวานของกล้วยเบรกแตก      
ความกรอบของกล้วยเบรกแตก      
ความสด       
ความสะอาด       

 
ตอนที่ 3 แนวโน้มการซื้อกล้วยเบรกแตกที่ทดลองชิม  
 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ✓ ลงในช่องระดบัความชอบทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด 
 

แนวโน้มของผู้บริโภค 
ในการซือ้กล้วยเบรกแตก 

ระดับความชอบ 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1. ถ้ามีโอกาสท่านจะลองใช้กล้วย
เบรกแตกนี้ เป็นอาหารทานเลน่     

     

2. ถ้ามีคนถามถึงกล้วยเบรกแตกท่าน
จะแนะน าให้ซื้อกล้วยเบรกแตกนี ้

     

3. หลงัจากได้ประเมินกล้วยเบรกแตก
นี้แล้ว มีแนวโน้มทีจ่ะไปซื้อกล้วย
เบรกแตกนี ้

     

 
  



 

 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 
          การผลิตกล้วยเบรกแตก เป็นการผลิตวัตถุดิบเพือ่ใช้ในการบริโภค  เป็นธุรกิจครัวเรือน ซึง่ได้ด าเนินกจิการมา
เป็นเวลา 7 ปีกว่า ตั้งอยูท่ี่จงัหวัดนครราชสีมา  เนื่องจากเห็นว่ากล้วยน้ าว้าในพื้นทีม่ีจ านวนมาก  และได้เข้าเรียนรู้การ
ท ากล้วยเบรกแตก กับทางกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรแปรรปูกล้วยบ้านบ้านใหม่ หมู่ 5 ต าบลบ้านใหม่ อ าเภอหนองบุญมาก 
จังหวัดนครราชสีมา เป็นผลิตภัณฑเ์ป็นที่นิยมรับประทาน เนื่องจากมรีสดี ราคาถูก มีคุณค่าทางอาหาร และพัฒนาการ
แปรรูปอย่างต่อเนื่องเพือ่ใหเ้กิดผลิตภัณฑ์ที่ดมีีคุณภาพท าใหก้ลุม่แม่บ้านและสมาชิกกลุม่อาชีพและมรีายได้เสริมอกี
ทางหนึ่ง  โดยมสีูตรการท ากล้วยเบรกแตก  ดังนี้ แม้ว่ากล้วยเบรกแตกจะเป็นสินค้าที่มีการผลิตขายอยูท่ั่วทุกแห่งของ
ไทย แต่ละชนิดมรีสชาติทีเ่หมาะสมถูกปากคนไทย ทุกถ่ิน ทุกภาค และทุกพื้นที่ จากสูตรต้นต ารบัทีส่ืบทอดกันมาจาก
รุ่นหนึง่สูอ่ีกรุน่หนึง่ ด้วยเหตุน้ีจึงมีผูผ้ลิตกล้วยเบรกแตกส าเรจ็รปูในท้องตลาดเปน็จ านวนมาก เนื่องจากมีอัตราความ
เสี่ยงต่ า และเป็นสินค้าทีส่ามารถขายได้เสมอ สภาวะการแข่งขันในตลาดจงึค่อนข้างรุนแรง เนือ่งจากใช้เงินลงทุนไม่
มาก จงึท าใหม้ีผูท้ี่สนใจเข้าสู่ธุรกิจค่อนข้างมาก ประกอบกบัการได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ เช่น โครงการ OTOP 
ตลอดจนนโยบายสง่เสริมครัวไทยสู่ครัวโลก ซึ่งเกิดจากความนิยมอาหารไทยจากคนทั่วโลกเป็นแรงผลกัดันส าคัญที่ท้า
ให้แนวโน้มการผลิตกล้วยเบรกแตกมีทิศทางการขยายตัวเพิ่มข้ึน ถึงแม้จะมีผูผ้ลิตจ านวนมาก แต่ผู้ประกอบการที่
ประสบความส าเร็จในธุรกิจนี้ มเีพียงไม่กีร่ายเท่านั้น เนื่องจากผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับเรือ่งของรสชาติและคุณภาพ
ของสินค้า ตลอดจนความเช่ือถือในตราสินค้าของผู้ผลิตเป็นเกณฑ์ 
          เมื่อส ารวจราคากล้วยเบรกแตกในตลาดทั่วไป พบว่า มรีาคาขายดังนี ้แบบบรรจุภัณฑ์ ขนาด 750 ml น้ าหนัก
กล้วยอยู่ที่ 175-200 กรมั โดยประมาณ ราคาขาย 30-35 บาท แบบบรรจุภัณฑ์ ใส่ถุงๆ ละ 1 กิโลกรมั ราคาขายถึงละ 
80-100 บาท และ แบบบรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 5 กิโลกรมั  ราคาขายถุงละ 450-500 บาท ในขณะที่ ร้านนู๋แพรวา 
จ าหน่ายกล้วยเบรกแตก แบบบรรจุภัณฑ์ขนาด 750 ml น้ าหนักกล้วยอยูท่ี่ 175-200 กรัม ราคาขาย 30 บาท แบบ
บรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 1  กิโลกรมั  ราคาขายถุงละ 79 บาท และ แบบบรรจุภัณฑ์ใส่ถุงๆ ละ 5 กิโลกรมั ราคาขายถุงละ 
420 บาท  แม้ว่าราคาจะใกลเ้คียงกบัสินค้าในท้องถ่ิน แต่ด้วยคุณภาพที่สูงกว่า ท าให้ได้รบัความนิยมและเลอืกซื้อ 
เพราะราคาสูงกว่าเพียงไม่กีบ่าทแลกกบัรสชาติความอร่อยที่ได้รบันับว่าคุ้มค่า 
 นู๋แพรวา กล้วยเบรกแตก มจีุดเด่นด้วยสูตรที่คิดค้นเอง ควบคุมการผลิตให้สดใหมอ่ยู่เสมอด้วยวัตถุดิบที่มีคุณภาพ
และบรรจุภัณฑ์ที่น่าเช่ือถือ ปลอดภัย ธุรกจิจงึมีความเป็นไปได้ในการเติบโตมากข้ึนในอนาคต 
          วัตถุประสงค์การท าแผน คือ เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกจิของโรงงาน 
 เพื่อใช้ในการพิจารณาเงินทุนในการจัดตั้งและด าเนินธุรกจิของโรงงานใหเ้ป็นไปตามแผนที่ก าหนดไว้ 
ด้วยข้อมูลทางการเงินจากการลงทุนพบว่ามลูค่าปจัจบุันสุทธิ(NPV)เท่ากับ NPV ได้ 149,911 และ IRR ที่ 31% จาก
เงินลงทุนตั้งต้น 400,000  จึงส่งผลให้แผนธุรกจินี้น่าลงทุนเป็นอย่างยิ่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
ประวัติผู้เขียน 

 
ช่ือ-นามสกลุ   กมลชนก ภูแสงสั้น  
 
อีเมล์     kamonchanokpus@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา  ปรญิญาตรี มหาวิทยาลัยวงษ์ชวลิตกุล 
สาขา : การท่องเที่ยวและโรงแรม คณะบรหิารธุรกจิ 
 
ประสบการณ์ท างาน  ร้านกล้วยเบรกแตกนู๋แพรวา 
 
 
 
 
 
 
 






	kamonchanok_pusa
	แก้ไข  กล้วย888
	29-1-62 1725 Office Lens
	แก้ไข  กล้วย888

	kamonchanok01



