
แผนธุรกิจโครงการขนม 0% Sugar 
 

Business Plan for 0% Sugar Snack 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



แผนธุรกิจโครงการขนม 0% Sugar 
 

Business Plan for 0% Sugar Snack 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปองคุณ ทรงอุดมวัฒนา 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร  
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2560 



     
    
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2562 
ปองคุณ ทรงอุดมวัฒนา 

สงวนลิขสิทธิ์ 





 
 

ปองคุณ ทรงอุดมวัฒนา. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม, กุมภาพันธ์ 2562, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจโครงการขนม 0% Sugar (43 หน้า)  
อาจารย์ที่ปรึกษา : ผู้ช่วยศาตราจารย์ ดร.วีระพงศ์  มาลัย 
 

บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจนี้จัดท าเพื่อก าหนดความชัดเจนของโครงการวิจัยสินค้าขนมเพ่ือสุขภาพโดยมี
แนวทางเน้นไปที่ขนมที่ปราศจากน้ าตาลและผู้ป่วยเบาหวานสามารถรับประทานได้โดยไม่เกิดผล
อันตรายโดยโครงการนั้นได้รับทุนวิจัยจาก ITAP เพ่ือคิดค้นสูตรการผลิตสินค้า 
 โครงการนี้จะแบ่งสินค้าเริ่มต้นเป็น 2 ประเภทคือ Meringue และ Tuile โดยจะขายภายใต้
ตราสินค้า 2 อันคือ Leanlicious และ KHUN โดยทั้ง 2 ตราสินค้านี้จะมีจุดยืนที่ต่างกัน ส าหรับกลุ่ม
คนที่ออกก าลังกายนั้น ผู้ท าวิจัยจึงจะขายภายใต้แบรนด์ Leanlicious ซึ่งเป็นแบรนที่ขายสินค้าเพ่ือ
สุขภาพอยู่แล้ว และขายภายใต้แบรนด์ KHUN เพ่ือเป็นสินค้าของฝากส าหรับผู้ป่วยเบาหวานและ
ผู้สูงอายุ 
 ผลจากการวิเคราะหแ์บบสอบถามก็ได้มาซึ่งกลยุทย์ทางด้านการตลาดโดยใช้หลักการเน้นไป
ที่การขายกลุ่มรักษาสุขภาพป็นหนักเนื่องจากภายใต้แบรนด์ Leanlicious ก าลังจะเข้ากับ modern 
trade ท าให้เราเข้าถึงผู้บริโภคได้มากและยังท าให้สามารถผลิตได้มาก เป็นเหตุให้ผู้ท าวิจัยสามารถลด
ต้นทุนให้ต่ าลงได้ 
 โครงการนี้ใช้เงินลงทุน 2 ล้านบาทและคาดว่าจะคืนทุนใน 2 ปี 5เดือน ด้วย IRR 60% 
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ABSTRACT 
 

This business plan is create for identify healthy snack project that have 
concept “0% sugar snack with same test” that have research fund from ITAP for 
develop product  

This project separate product to 2 type Meringue and Tuile that will launch in 
to 2 brand for 2 target group first is Leanlicious for fitness and healthy person and 
KHUN for aging people for a gift and NCDS patient    
 From the survey that we collect, we analyse that we will aim to fitness and 
wellness target group under brand Leanlicious because of in this brand we can sell in 
modern trade that cause us to reduce cost for producing 

For investment we used initial fund around 2 M and will return in 2 years and 
5 months with IRR 60%    
 
Keywords:  Marketing Checkpoint Strategy, Sugar Free  
 
 



ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าวิจัยอิสระครั้งนี้ได้ส าเร็จลุร่วงด้วยการช่วยเหลือจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ กฤติกา 
ลิ้มลาวัลย์  อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระของข้าพเจ้า  

ซึ่งได้ช่วยเหลือในการค้นคว้าแก้ไข การวิจัยนี้ให้ส าเร็จและสมบูรณ์ อีกทั้งอาจารย์ท่ายอ่ืนๆ ที่
ให้ความรู้เพื่อขัดเกลาโครงการนี้ จึงอยากขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
      

ปองคุณ  ทรงอุดมวัฒนา 
 
 



ช 

สารบัญ 
 
  หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ  ฉ 
สารบัญตาราง  ฌ 
สารบัญภาพ ญ 
บทที่ 1 บทน า  
 1.1 ความเปฌนมาของธุรกิจ  1
 1.2 ผลิตภัณฑ์ Tuile และ Meringue (ประเภทขนมทานเล่นเพ่ือสุขภาพ)  1 
 1.3 ที่มาของการจัดท าแผนธุรกิจ 2  
 1.4 ความส าคัญของการท าแผนธุรกิจ  2 
 1.5 รูปแบบการให้บริการ 3  

 1.6 สถานที่ตั้ง 3 
บทที่ 2 วิธีการในการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ    

 2.1 ข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม   4  
 2.2 ผู้ที่ให้ข้อมูล 4  
 2.3 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 4 
บทที่ 3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ   
 3.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของสินค้า (Five Force Model) 11  
 3.2 PESTEL Analysis 13  
 3.3 การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และ อุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจ   14  
 3.4 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน   16 
บทที่ 4 โมเดลในการด าเนินธุรกิจ   
 4.1 วิเคราะห์แผนธุรกิจ (Business Model Canvas)  17 
 4.2 คู่แข่งขัน   19 
บทที่ 5 แผนกลยุทธ์  
 5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการขาย 22  
 5.2 แผนกลยุทธ์ทางด้านทรัพยากรบุคคล 22
 5.3 งบการเงิน 23 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 
  หน้า 
บรรณานุกรม 34 
ภาคผนวก  35 
ประวัติผู้เขียน   43 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบัญตาราง 
 
  หน้า 
ตารางที่ 3.1 :  แสดง SWOT matrix   15 
ตารางที่ 5.1 :   แสดงงบประมานการลงทุนของ Mr. Bear Bakehouse   22 
ตารางที่ 5.2 :   แสดงค่าเสื่อมและการตัดจ่ายของ Mr. Bear Bakehouse   23 
ตารางที่ 5.3 :  แสดงการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse   24 
ตารางที่ 5.4 :  ตารางการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse  24 
ตาราง 5.5 :  แสดงงาบก าไรขาดทุนของ Mr. Bear Bakehouse  26 
ตาราง 5.6 :   แสดงงบกระแสเงินสดของ Mr. Bear Bakehouse   28 
ตารางที ่5.7 :  ตารางแสดงงบดุลของ Mr. Bear Bakehouse   29 
ตารางที ่5.8 :   แสดง NPV/IRR ของ Mr. Bear Bakehouse   31 
ตารางที ่5.9 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของ Mr. Bear Bakehouse   32 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ญ 

สารบัญภาพ 
 
  หน้า 
ภาพที่ 1.1 :  แผนที่ตั้งโรงงาน   3 
ภาพที่ 2.1 :  กระบวนการการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของผู้บริโภค   7 
ภาพที่ 4.1 :   Business Model Canvas   17 
ภาพที่ 4.2 :   ผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางตรงและทางอ้อม   20 
ภาพที่ 5.1 :  แสดงผังองค์กรของ Mr. Bear Bakehouse   21 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 1 
บทน ำ 

  
1.1 ควำมเป็นมำของธุรกิจ 

โครงการขนม 0% Fat & Sugar เป็นโครงการที่เริ่มจากการที่มองเห็นปัญหาที่ว่าปัจจุบัน
กลุ่มคนที่ต้องการรักษาสุขภาพ และ health trend เพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยปัญหาที่เกิดขึ้นคือ 
กลุ่มลูกค้าที่ต้องรักสุขภาพและต้องการควบคุมน้้าหนัก รวมถึงผู้ป่วยเบาหวาน สามารถหาอาหารว่าง
หรือขนมทานได้ยาก และยังไม่มีขนมตัวไหนในประเทศไทยที่รับประกันเรื่องสุขภาพแบบ 100 % 
โดยตัวขนมอบที่ผู้ท้าวิจัยจะท้าในครั้งนี้คือขนมที่มีฐานจากไข่ขาว เช่น Meringue กับ Tuile และ
สามารถพัฒนาเป็นขนมตัวอ่ืนๆได้ตามล้าดับ เนื่องจากท่ีเป็นขนมที่ Base จากไข่ขาวคุณค่าทางอาหาร
ส่วนใหญ่จึงเป็นโปรตีนซึ่งเป็นสารอาหารที่กลุ่มคนที่ออกก้าลังกายและรักสุขภาพต้องการ 

เมื่อตกลงได้แล้วว่าจะท้าโครงการตามแนวคิดที่ว่าต้องการจะท้าขนมอบให้มีคุณค่าทาง
อาหารที่ดีแล้ว Calories ต่้าผู้ท้าวิจัยจึงเริ่มจากการที่น้าโครงการที่ได้ Concept มาแล้วไปปรึกษากับ
ทาง ITAP ซึ่งเป็นโครงการภายใต้กระทรวงนวัตกรรมเพ่ือของทุนวิจัยตัวสินค้า โดยทาง ITAP ได้
ประสานงานกับอาจารย์ผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับสารให้ความหวานแทนน้้าตาลและการประกอบอาหาร
เพ่ือที่จะท้างานวิจัย ผู้ท้าวิจัยจึงได้ไปพบอาจารย์จากทาง มหาวิทยาลัยมหิดล เพื่อเริ่มท้าการวิจัย ซึ่ง
ทาง ITAP นั้นได้ช่วยออกค่าวิจัยให้จ้านวน 50% จากจ้านวนเต็ม เพื่อหาสูตรขนมที่สามารถใช้สารให้
ความหวานตัวอ่ืนมาแทนน้้าตาลได้ โดยคาดว่าหลังวิจัยเสร็จจึงได้ตัวอย่างขนมที่พร้อมส้าหรับจ้าหน่า
รวมถึงวิเคราะห์ Nutrition Fact และ Shelf Life เพ่ือน้าไปขอ อย. แล้วขายใน Modern trade 
ต่อไป 

โดยอย่างไรก็ตามทางดราพยายามที่จะควบคุมผลิตภัณฑ์ให้มี Protein มากกว่า 80%แต่
ยังคงรสชาติที่อร่อยและสามารถทานได้เรื่อยๆ 

โดยจากการวิจัยที่ส้ารวจมานั้นมากกว่า 80% ของคนที่คุมน้้าหนักและอาหารอย่างจริงจังนั้น
หาขนมที่ทานได้ยากมากและยังหาแหล่งโปรตีนยากอีกด้วยเนื่องจากปัจจุบันมีแหล่งโปรตีนที่นิยมกิน
แค่ 2 ประเภทคือ อกไก่ และ Whey Protein ผู้ท้าวิจัยจึงอยากให้ผลิตภัณฑ์ท่ีออกมาเป็นอีก 1 
ทางเลือกของคนกลุ่มนี้ 
  
1.2  ผลิตภัณฑ์ Tuile และ Meringue (ประเภทขนมทำนเล่นเพื่อสุขภำพ) 

Tuile หรือในประเทศเทยเรียกว่าขนมลิ้นแมวเป็นขนมท่ีท้ามาจากไข่ขาว แป้ง และ น้้าตาล 
โดยขนมตัวนี้เป็นขนมที่ทานง่าย และพลังงานไม่สูงอยู่แล้วแต่ถ้าหากผู้ท้าวิจัยสามารถท้าให้ขนมตัวนี้
ให้พลังงานต่้าลงอีกและตัดน้้าตาลซึ่งเป็นพลังงานที่กลุ่มคนที่รักสุขภาพไม่ต้องการออกไปได้นั้นจะท้า
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ให้ขนมตัวนี้ถือเป็นแหล่งดปรตีนแหล่งใหม่ส้าหรับคนที่รักสุขภาพและร่างกายได้ ซึ่งปัจจุบันผู้ท้าวิจัย
ได้ทดลองขายสินค้า ตัวนี้แล้วเพียงแต่สินค้าที่น้าไปทดลองขายนั้นยังไม่ได้ปราศจากน้้าตาลและยังให้
พลังงานที่สูงอยู่ แต่กลับได้ผลตอบรับที่ดีกว่าที่คาดไว้ ซึ่งที่ทดลองขายนั้นเป็นร้านอาหารสุขภาพที่อยู่
ตาม Tops Supermarket สาขาต่างๆผู้ท้าวิจัยจึงได้แนวคิดว่าหากท้าขนมตัวนี้ให้ดดีกว่าเดิม และ
กระจาย สินค้าให้มากขึ้นนั้นสามารถบุกตลาดใหม่ที่ยังไม่มีคนอื่นท้าได้ ซึ่งตัว Meringue นั้นเป็นตัว
ใหม่ที่ยังไม่เคยผลิตลงตลาดเลยแต่ตัวการที่ขนมตัวนี้ยังไม่มีได้ท้าเยอะและยังไม่ได้ฮิตมาก ผู้ท้าวิจัยจึง
มองว่า สามารถท้าการตลาดให้มันได้ง่ายและด้วยที่ขนมตัวนี้ไม่ได้ใช่ส่วนประกอบจากไขมันเลยจึงท้า
ให้คุณค่าทางอาหารนั้นสูงมากและคาดว่าจะได้ ผลตอบหรับดีเหมือนกับตัว Tuile ที่เคยทดลอง
มาแล้ว 
  
1.3  ที่มำของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

การท้าแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือวางแผนในการด้าเนินธุรกิจในแต่ละข้ันตอนรวมถึงการ
วางแผน วิเคราะห์รายรับรายจ่ายและการท้าตลาด เพื่อให้ตอบสนองกับการตอบรับของลูกค้าท่ีจะเข้า
มาและรองรับความเปลี่ยนแปลงในอนาคต โดยแผนธุรกิจตัวนี้จะมุ่งเน้น ไปที่การวิเคราะห์แผนการ
วิจัยตัวสินค้าและการศึกษาตลาดเพื่อตอบรับความต้องการของลูกค้า 

โดยหลักแล้วปัจจุบันแล้ว Health Trend เติบโตอย่างต่อเนื่องเนื่องจากที่คนเริ่มมีความรู้
เกี่ยวกับสุขภาพเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆด้วยจากที่ปัจจุบันคนส่วนใหญ่สามารถเข้าถึงความรู้ด้านสุขภาพมากข้ึน
เรื่อยๆ จ้าท้าให้ผู้ท้าวิจัยสามารถเข้าถึงตลาดได้ง่ายขึ้น 
  
 1.4 ควำมส ำคัญของกำรท ำแผนธุรกิจ 

ความส้าคัญของการท้าแผนธุรกิจนี้คือการวิเคระห์ ความเสี่ยงต่างๆเพ่ือที่จะน้ามา
ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนไม่ว่าจะเป็น บุคลากร หรือทุนมนุษย์ เวลา ตลอดจนยังมีเรื่องของ
ความเสี่ยง ทางธุรกิจ ความเสี่ยงตลาด หรือปัจจัยอ่ืนๆเข้ามาเกี่ยวข้องอีกมาก ดังนั้นผู้ท้าวิจัยจึง
ต้องการวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็งของตนเองเพ่ือรับมือกับอุปสรรค และโอกาสต่างๆที่จะเข้ามาในการ
ด้าเนินธุรกิจ  

ดังนั้นผู้ท้าวิจัยจึงต้องวิเคราะห์ทั้งปัจจัยภายในและภายนอกเพ่ือที่จะได้มองเห็นความ
ได้เปรียบและจุดอ่อนของธุรกิจที่เกิดข้ึนเพ่ือจะท้าให้รับมือได้ทัน 
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1.5 รปูแบบกำรให้บริกำร 
รูปแบบการให้บริการของผู้ท้าวิจัยจะแบ่งเป็น 2 Phase คือในช่วงปีแรกหรือช่วงเริ่มทดลอง

ตลาด และ ช่วงที่ 2 หรือช่วงที่ได้รับมาตรฐานต่างๆ เรียบร้อยแล้ว 
   Phase 1 : ท้าเป็นโรงงานผลติและจัดจ้าหน่ายทางบูทในTops supermarket 
ภายใต้แบรนด์ Leanlicious 

Phase 2 : ท้าสินค้าให้ผ่านการรับรองต่างๆเพ่ือที่จะขายใน Modern trade และ  
ร้านขายยาต่างๆ 
  Vision คือ เป็น Top Mind Product ของคนที่รักสุขภาพและผู้ป่วยเบาหวาน 
Mission คือ ท้าให้ขนมของผู้ท้าวิจัยเป็น 0% Fat & Sugar ที่แท้จริงเพื่อที่จะเป็นที่ยอมรับในกลุ่ม
ลูกค้า 
 
1.6  สถำนที่ตั้ง 

โดยสถานที่ตั้งนั้นจะตั้งอยู่ที่ ศรีนครินทร์เนื่องจากเป็นที่ๆ มีโรงงานอยู่แล้วจึงไม่ต้องลงทุน
เพ่ิมเยอะเนื่องจากตัวรูปแบบธุรกิจเป็นแบบโรงงาน จึงไม่จ้าเป็นต้องเลือกจุดที่เป็นชุมชน ค้านึงแต่
เรื่อง Logistic ที่จะต้องส่งไปตามหน้าร้านต่างๆ 
 
ภาพที่ 1.1 : แผนที่ตั้งโรงงาน 

 
  
 



บทที่ 2 
วิธีการในการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
ประเภทของข้อมูล 

แผนธุรกิจนี้จัดท ำขึ้นโดยใช้ข้อมูลต่ำงๆ ประกอบด้วยข้อมูลจำกแบบสอบถำม 
  
2.1 ข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม  

ข้อมูลที่เกี่ยวกับควำมคิดกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ือน ำไปใช้ในกำรจัดท ำแผนกำรตลำด 
 
2.2 ผู้ที่ให้ข้อมูล 

ในกำรส ำรวจควำมคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้ำนั้น ผู้ท ำวิจัยได้ส ำรวจควำมคิดเห็นจำกผู้ที่เป็น 
กลุ่มเป้ำหมำย ได้แก่ กลุ่มคนรักสุขภำพ, กลุ่มคนที่ออกก ำลังกำย และกลุ่มผู้สูงอำยุ จ ำนวน 211 คน 
โดยอ้ำงอิงจำก  

2.2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือที่จะวิเครำะห์กลุ่มเป้ำหมำยที่แน่ชัด และ เพิ่ม
ขีดจ ำกัดในกำรขำย 

2.2.2 ทฤษฎีกำรตัดสินใจ เพื่อศึกษำและน ำทฤษฎีมำปรับใช้กับสินค้ำ 
 
2.3 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 2.3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค 
  2.3.1.1  เกิดจำกกำรจูงใจ กำรแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มักมีจุดมุ่งหมำยคือ 
ตอบ สนองควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจำกควำมสะดวกสบำย
ในกำรเดินทำงไปท ำงำนด้วยกำรซื้อรถยนต์นั่ง จะแสดงพฤติกรรมด้วยกำรขยันท ำงำนเก็บเงินหรือสรร
หำแหล่งเงินผ่อนมำซื้อ เพ่ือให้ได้สิ่งของที่ต้องกำร ลักษณะกำรแสดงพฤติกรรมอำจมีลักษณะที่
แตกต่ำงกันดังนี้ 

1) ท ำหน้ำที่ให้เสร็จ เช่น ต้องกำรซื้อช่อดอกไม้เพ่ือแสดงควำมยินดีเมื่อ 
เพ่ือนส ำเร็จกำรศึกษำ หรือซื้อสิ่งของบ ำรุงสุขภำพให้คนไข้ เพื่อแสดงให้รู้ว่ำเป็นห่วงเป็นใยเมื่อไป
เยี่ยม 

2) มีจุดมุ่งหมำยมำกกว่ำหนึ่ง เช่น ต้องกำรซื้อรถยนต์อเนกประสงค์ท่ี 
สำมำรถปรับเป็นห้องส ำนักงำนและใช้บรรทุกสิ่งของได้ หรือต้องกำรเครื่องปั่นอำหำรที่สำมำรถใช้ได้
ในหลำยๆ ลักษณะ 
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3) มีจุดมุ่งหมำยสลับซับซ้อน เช่น นักศึกษำต้องกำรขอเงินผู้ปกครองไป 
เที่ยวด้วยกำรช่วยผู้ปกครองท ำงำนบ้ำนแทน เพ่ือให้ผู้ปกครองเห็นใจและยินดีจ่ำยเงินให้หรือ ร้ำนค้ำ
หำบเร่แผงลอยยอมจ่ำย เงินค่ำคุ้มครอง เพื่อให้เกิดควำมปลอดภัยในกำรท ำมำหำกิน 

2.3.1.2  เกิดจำกบทบำทของผู้บริโภคในหลำยๆ ลักษณะดังนี้ 
1. เป็นผู้ซื้อ ในที่นี้อำจซื้อจำกค ำสั่งจำกคนอ่ืน หรือซื้อเพ่ือใช้เอง หรือซื้อ 

เพ่ือใช้เป็นของขวัญให้แก่คนรัก 
2. เป็นผู้ใช้ ในที่นี้คือมีบุคคลอ่ืนซื้อมำให้ เช่น พ่อ-แม่ ซื้อของมำให้ลูกใช้  

ซึ่งผู้ใช้อำจไม่มีอ ำนำจซื้อก็ได้ 
3. ผู้ริเริ่ม คือ ผู้สร้ำงแนวคิดในสินค้ำหรือบริกำรให้ตลำดยอมรับ โดยให้ 

ค ำแนะน ำหรือท ำให้เกิดควำมต้องกำรในสินค้ำหรือบริกำรนั้นๆ 
4. ผู้น ำหรือผู้มีอิทธิพลในกำรชักจูงใจให้มีกำรตัดสินใจซื้อ คือ ผู้มีอ ำนำจ 

หรือมีอิทธิพลจูงใจให้ผู้อ่ืนได้ปฏิบัติในกำรซื้อตำมผู้น ำ โดยกำรแนะน ำหรือใช้ข้อควำมข่ำวสำร หรือ
สร้ำงแรงกระตุ้นชักจูงให้ผู้ตำมกลุ่มมีกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำรนั้นๆ 

5. ผู้ตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผู้มีอ ำนำจในกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำที่ 
ใช้ในบ้ำนมักเป็นแม่บ้ำน ไม่ว่ำจะเป็นของใช้ในครัว ของใช้ส ำหรับเด็กเล็กหรือแม้แต่เสื้อผ้ำ เครื่องแต่ง
กำยของพ่อบ้ำนด้วยก็มี แต่ถ้ำเป็นสินค้ำใหญ่ๆ รำคำแพง 

2.3.1.3 เกิดจำกกิจกรรมหลำยอย่ำงจำกกำรซื้อดังนี้ 
1. เกิดควำมสนใจจำกกำรดูภำพยนตร์โฆษณำ หรือกำรจัดแสดงสินค้ำ  

หรือเพ่ือนแนะน ำให้ซื้อและใช้ 
2. สรรหำข้อมูลจำกกำรเยี่ยมร้ำนค้ำด้วยกำรพูดคุย หรือถกปัญหำกับ 

พนักงำนขำยในร้ำนค้ำ หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหำกับเพ่ือนๆ 
3. ประเมินทำงเลือกโดยตอบปัญหำในหัวข้อต่อไปนี้คือ ซื้อสินค้ำอะไร ที่ 

ไหน เมื่อใด วิธีใด ใช้ตรำอะไร สินค้ำชนิดไหน จำกผู้ขำยรำยใด และต้องจ่ำยเงินอย่ำงไร 
4. ตัดสินใจซื้อด้วยกำรตกลงในรำยละเอียดต่ำง ๆ เช่น กำรช ำระเงิน  

สถำนที่ส่งมอบสินค้ำหรือบริกำร 
5. ปฏิบัติหลังกำรซื้อ ทดลองใช้สินค้ำ จัดกำรเกี่ยวกับท่ีเก็บรักษำสินค้ำ  

กำรบ ำรุงรักษำ จัดกำรเตรียมซื้อในครั้งต่อๆ ไปกำรจัดกำรกับขยะมูลฝอยที่เกิดจำกกำรใช้สินค้ำ 
2.3.1.4 เกิดจำกปัจจัยที่ช่วยในกำรตัดสินใจซื้อให้ง่ำยขึ้น ดังนี้ 

1. เลือกสินค้ำหรือบริกำรที่น่ำพอใจมำกกว่ำเลือกสิ่งที่ดีที่สุด 
2. เชื่อในค ำแนะน ำในกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำรจำกศูนย์อิทธิพล 
3. เชื่อถือในตรำยี่ห้อหรือซื่อสัตย์ในกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำร 
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2.3.1.5 เกิดจำกควำมแตกต่ำงระหว่ำงบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีควำมแตกต่ำงกัน 
ในหลำยๆ ลักษณะ เช่น บุคลิกภำพ วิถีกำรด ำเนินชีวิต สถำนภำพ เพศ อำยุฯลฯ สิ่งต่ำงๆ เหล่ำนี้จะมี
ผลต่อกำรแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคแตกต่ำงกันด้วย เช่น บุคคลที่มีควำมทะเยอทะยำนจะใฝ่หำ
ควำมสะดวกสบำย ที่มีควำมเป็นอยู่ที่ดีขึ้นมำกกว่ำบุคคลอ่ืนๆ 

2.3.1.6 เกิดจำกกำรลงทุน กำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีลักษณะคล้ำย ๆ กับนัก 
ธุรกิจคือ มีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหำผลประโยชน์จำกกำรลงทุน ดังนี้ 

2.3.1.6.1 ลักษณะกำรลงทุนจำกกำรซื้อประกอบด้วย 
1. ต้องใช้เวลำในกำรเสำะแสวงหำสินค้ำที่ต้องกำร 
2. ต้องใช้แรงกำยในกำรเดินทำง 
3. ต้องกำรให้สังคมรับรู้ว่ำซื้อสินค้ำจำกร้ำนที่มีระดับ เช่น ซื้อสินค้ำ 

ในร้ำนค้ำที่มีชื่อเสียงมำกกว่ำร้ำนหำบเร่แผงลอย รำคำแพงกว่ำทั้งๆ ที่สินค้ำเหมือนกัน 
4. ต้องใช้จิตใจ เช่น ควำมอดทนในกำรเดินทำง ควำมอดทนในกำร 

เสำะแสวงหำ ควำมอดกลั้นในกำรรอคอยสินค้ำ 
2.3.1.6.2 มีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหำผลประโยชน์ ดังนี้ 

1. ควำมพึงพอใจที่ได้รับสูงสุดจำกกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำร 
2. ควำมคุ้มค่ำ คุ้มรำคำจำกกำรตัดสินใจซื้อ 
3. ควำมสะดวกสบำยหลังจำกใช้สินค้ำ หรือพึงพอใจมำกกว่ำที่ 

คำดหวัง 
4. ได้รับกำรยกย่องนับถือจำกสังคม จำกกำรเลือกซ้ือสินค้ำให้ห้ำงที่มี 

ควำมหรูหรำและมีระดับ กำรลงทุนในภำคธุรกิจอำจมีกำรขำดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ได้
ผลตอบแทน จำกกำรลงทุนไม่คุ้มค่ำ กำรบริโภคของผู้บริโภคก็เหมือนกัน อำจได้รับกำรขำดทุนใน
ลักษณะต่ำง ๆ ดังนี้ 

- ซื้อสินค้ำหรือบริกำรมำแล้วได้ประโยชน์น้อย หรือไม่ได้ประโยชน์ 
เลย ท ำให้เสียเงินโดยเปล่ำประโยชน์ 

- ได้รับอันตรำยจำกกำรใช้สินค้ำหรือบริกำร เช่น มีสำรพิษตกค้ำง 
ในร่ำงกำยจำกกำรบริโภคสินค้ำท่ีไม่มีคุณภำพ หรือได้รับบรรจุภัณฑ์ที่ยำกต่อกำรท ำลำย หรือเป็นพิษ
ต่อสิ่งแวดล้อม 

- ได้รับกำรประณำมจำกสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยำมจำกกำร 
ใช้สินค้ำ หรือบริกำร เช่น กำรซื้อยำเสพติด หรือซื้อบริกำรทำงเพศกับเด็กๆ 

- เกิดควำมวิตกกังวลในกำรใช้สินค้ำท่ีไม่มีคุณภำพ เช่นซื้อบ้ำน 
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มำหลังหนึ่งมำรู้ภำยหลังว่ำโครงสร้ำงฐำนที่เป็นเสำเข็มไม่มีคุณภำพ ต้องวิตกกังวลกลัวว่ำหลังคำจะ
หล่นมำทับเม่ือไรก็ตำยเม่ือนั้น 

2.3.2 ทฤษฎีกำรตัดสินใจ 
2.3.2.1   ควำมหมำยของกำรตัดสินใจ 
กำรตัดสินใจ (Decision Making)หมำยถึง กระบวนกำรในกำรเลือกที่จะกระท ำสิ่ง 

ใดสิ่งหนึ่งจำกทำงเลือกต่ำงๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทำงเลือกต่ำงๆของสินค้ำและ
บริกำรอยู่เสมอ โดยที่เขำจะเลือกสินค้ำหรือบริกำรตำมข้อมูลและข้อจ ำกัดของสถำนกำรณ์ กำร
ตัดสินใจจึงเป็นกระบวนกำรที่ส ำคัญและอยู่ภำยในจิตใจของผู้บริโภค (ฉัตยำพร เสมอใจ, 2550:46) 
ขั้นตอนกำรตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล ำดับขั้นตอนในกำรตัดสินใจของผู้บริโภคโดย
มีล ำดับกระบวนกำร 5 ขั้นตอน ดังกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของบริโภคดังนี้ (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ, 2541, หน้ำ 145) 
 
ภำพที่ 2.1 : กระบวนกำรกำรตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของผู้บริโภค 
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2.3.2.2 กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
กระบวนกำรตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process)แม้ผู้บริโภคจะมีควำม 

แตกต่ำงกัน มีควำมต้องกำรแตกต่ำงกันแต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบกำรตัดสินใจซื้อที่คล้ำยคลึงกัน ซึ่ง
กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1. กำรตระหนักถึงปัญหำหรือควำมต้องกำร (Problem or Need  
Recognition) ปัญหำเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงควำมแตกต่ำงระหว่ำงสภำพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ 
สภำพที่เขำรู้สึกว่ำดีต่อตนเอง และเป็นสภำพที่ปรำรถนำกับสภำพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่ำงๆ 
ที่เกิดขึ้นกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดควำมต้องกำรที่จะเติมเต็มส่วนต่ำงระหว่ำงสภำพอุดมคติกับสภำพที่
เป็นจริง โดยปัญหำของแต่ละบุคคลจะมีสำเหตุที่แตกต่ำงกันไป ซึ่งสำมำรถสรุปได้ว่ำ ปัญหำของ
ผู้บริโภคอำจเกิดข้ึนจำกสำเหตุ ต่อไปนี้ 

1.1 สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้ในกำร 
แก้ปัญหำเริ่มหมดลง จึงเกิดควำมต้องกำรใหม่จำกกำรขำดหำยของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึง
จ ำเป็นต้องกำรหำสิ่งใหม่มำทดแทน 

1.2 ผลของกำรแก้ปัญหำในอดีตน ำไปสู่ปัญหำใหม่ เกิดจำกกำร 
ที่กำรใช้ผลิตภัณฑ์อย่ำงหนึ่งในอดีตอำจก่อให้เกิดปัญหำตำมมำ เช่น เมื่อสำยพำนรถยนต์ขำดแต่ไม่
สำมำรถหำสำยพำนเดิมได้ จึงต้องใช้สำยพำนอื่นทดแทนที่ไม่ได้มำตรฐำน ท ำให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึง
ต้องไปหำสเปรย์มำฉีดสำยพำนเพื่อลดกำรเสียดทำน 

1.3 กำรเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล กำรเจริญเติบโตของบุคคลทั้ง 
ด้ำนวุฒิภำวะและคุณวุฒิหรือแม้กระทั่งกำรเปลี่ยนแปลงในทำงลบ เช่น กำรเจ็บป่วย รวมถึงกำร
เปลี่ยนแปลงทำงกำยภำพ กำรเจริญเติบโตหรือแม้กระทั่งสภำพทำงจิตใจที่ก่อให้เกิดควำม
เปลี่ยนแปลงและควำมต้องกำรใหม่ๆ 

1.4 กำรเปลี่ยนแปลงของสภำพครอบครัว เมื่อมีกำร 
เปลี่ยนแปลงของสภำพครอบครัว เช่น กำรแต่งงำน กำรมีบุตร ท ำให้มีควำมต้องกำรสินค้ำหรือบริกำร
เกิดข้ึน 

1.5 กำรเปลี่ยนแปลงของสถำนะทำงกำรเงิน ไม่ว่ำจะเป็นกำร 
เปลี่ยนแปลงของสถำนะทำงกำรเงินทั้งทำงด้ำนบวกหรือด้ำนลบ ย่อมส่งผลให้กำรด ำเนินชีวิต
เปลี่ยนแปลง 

1.6 ผลจำกกำรเปลี่ยนกลุ่มอ้ำงอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้ำงอิงในแต่ 
ละวัย แตล่ะช่วงชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่ำงกัน ดังนั้นกลุ่มอ้ำงอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมและกำรตัดสินใจของผู้บริโภค 

1.7 ประสิทธิภำพของกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด เมื่อกำร 



9 

ส่งเสริมกำรตลำดต่ำงๆ ไม่ว่ำจะเป็นกำรโฆษณำ กำรประชำสัมพันธ์ กำรลด แลก แจก แถม กำรขำย
โดยใช้พนักงำนหรือกำรตลำดทำงตรงท่ีมีประสิทธิภำพ ก็จะสำมำรถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึง
ปัญหำและเกิดควำมต้องกำรขึ้นได้ 

เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหำที่เกิดขึ้น เขำอำจจะหำทำงแก้ไขปัญหำนั้น 
หรือไม่ก็ได้ หำกปัญหำไม่มีควำมส ำคัญมำกนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้ำหำกปัญหำที่เกิดขึ้นยังไม่
หำยไป ไม่ลดลงหรือกลับเพ่ิมขึ้นแล้ว ปัญหำนั้นก็จะกลำยเป็นควำมเครียดที่กลำยเป็นแรงผลักดันให้
พยำยำมแก้ไขปัญหำ ซึ่งเขำจะเริ่มหำทำงแก้ไขปัญหำโดยกำรเสำะหำข้อมูลก่อน 

2. กำรเสำะแสวงหำข้อมูล (Search for Information) เมื่อเกิดปัญหำ  
ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหำหนทำงแก้ไข โดยหำข้อมูลเพิ่มเติมเพ่ือช่วยในกำรตัดสินใจ จำกแหล่งข้อมูล
ต่อไปนี้ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่ำวสำรที่เป็น 
บุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหำย กลุ่มอ้ำงอิง ผู้เชี่ยวชำญเฉพำะด้ำน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้ำนั้นแล้ว 

2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่ำวสำรที่ได้  
ณ จุดขำยสินค้ำ บริษัทหรือร้ำนค้ำที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จัดจ ำหน่ำย หรือจำกพนักงำนขำย 

2.3 แหล่งข่ำวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่ำวสำรที่ได้ 
จำกสื่อมวลชนต่ำงๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ รวมถึงกำรสืบค้นข้อมูลจำกอินเตอร์เน็ต 

2.4 จำกประสบกำรณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental  
Search) เป็นแหล่งข่ำวสำรที่ได้รับจำกกำรลองสัมผัส ตรวจสอบ กำรทดลองใช้ผู้บริโภคบำงคนก็ใช้
ควำมพยำยำมในกำรเสำะแสวงหำข้อมูลในกำรใช้ประกอบกำรตัดสินใจซื้อมำกแต่บำงคนก็น้อย ทั้งนี้ 
อำจขึ้นอยู่กับปริมำณของข้อมูลที่เขำมีอยู่เดิม ควำมรุนแรงของควำมปรำรถนำ หรือควำมสะดวกใน
กำรสืบเสำะหำ 
    3. กำรประเมินทำงเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภค ได้
ข้อมูลจำกข้ันตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมินทำงเลือกและตัดสินใจเลือกทำงที่ดีที่สุด วิธีกำรที่ผู้บริโภคใช้
ในกำรประเมินทำงเลือกอำจจะประเมิน โดยกำรเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแต่ละสินค้ำ
และคัดสรรในกำรที่จะตัดสินใจเลือกซ้ือจำกหลำกหลำยตรำยี่ห้อให้เหลือเพียงตรำยี่ห้อเดียว อำจ
ขึ้นอยู่กับควำมเชื่อนิยมศรัทรำในตรำสินค้ำนั้นๆ หรืออำจขึ้นอยู่กับประสบกำรณ์ของผู้บริโภคท่ีผ่ำน
มำในอดีตและสถำนกำรณ์ของกำรตัดสินใจรวมถึงทำงเลือกที่มีอยู่ด้วยทั้งนี้ มีแนวคิดในกำรพิจำรณำ 
เพ่ือช่วยประเมินแต่ละทำงเลือก เพ่ือให้ตัดสินใจได้ง่ำยขึ้น ดังต่อไปนี้ 

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้ำที่ได้รับ  
(Benefit) คือ กำรพิจำรณำถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้ำว่ำ สำมำรถท ำอะไรได้
บ้ำงหรือมีควำมสำมำรถแค่ไหนผู้แต่ละรำยจะมองผลิตภัณฑ์ว่ำเป็นมวลรวมของลักษณะต่ำงๆ ของ



10 

ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคจะมองลักษณะแตกต่ำงของลักษณะเหล่ำนี้ว่ำเกี่ยวข้องกับตนเองเพียงใด และ
เขำจะให้ควำมสนใจมำกท่ีสุดกับลักษณะที่เกี่ยวข้องกับควำมต้องกำรของเขำ 

3.2 ระดับควำมส ำคัญ (Degree of Importance) คือกำร 
พิจำรณำถึงควำมส ำคัญของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินค้ำเป็นหลักมำกกว่ำ
พิจำรณำถึงควำมโดดเด่นของสินค้ำ (Salient Attributes) ที่เรำได้พบเห็น ผู้บริโภคให้ควำมส ำคัญกับ
ลักษณะต่ำงๆของผลิตภัณฑ์ในระดับแตกต่ำงกันตำมควำมสอดคล้องกับควำมต้องกำรของเขำ 

3.3 ควำมเชื่อถือต่อตรำยี่ห้อ (Brand Beliefs) คือกำรพิจำรณำถึง 
ควำมเชื่อถือต่อยี่ห้อของสินค้ำหรือภำพลักษณ์ของสินค้ำ (Brand Image) ที่ผู้บริโภคได้เคยพบเห็น 
รับรู้จำกประสบกำรณ์ในอดีต ผู้บริโภคจะสร้ำงควำมเชื่อในตรำยี่ห้อขึ้นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแต่ละ
อย่ำงของตรำยี่ห้อ ซึ่งควำมเชื่อเกี่ยวกับตรำยี่ห้อมีอิทธิพลต่อกำรประเมินทำงเลือกของผู้บริโภค 

3.4 ควำมพอใจ (Utility Function) คือกำรประเมินว่ำ มีควำม 
พอใจต่อสินค้ำแต่ละยี่ห้อแค่ไหน ผู้บริโภคมีทัศนคติในกำรเลือกตรำ โดยผู้บริโภคจะก ำหนดคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ที่เขำต้องกำรแล้วผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีต้องกำรกับคุณสมบัติ
ของตรำต่ำงๆ 

3.5 กระบวนกำรประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้เป็นอีก 
วิธีหนึ่งที่น ำเอำปัจจัยส ำหรับกำรตัดสินใจหลำยตัว เช่น ควำมพอใจ ควำมเชื่อถือในยี่ห้อ คุณสมบัติ
ของสินค้ำมำพิจำรณำเปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหำผลสรุปว่ำยี่ห้อใดได้รับคะแนนจำกกำรประเมิน
มำกที่สุด ก่อนตัดสินใจซื้อต่อไป 

4. กำรตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคน 
จะต้องกำรข้อมูลและระยะเวลำในกำรตัดสินใจส ำหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่ำงกัน คือ ผลิตภัณฑ์
บำงอย่ำงต้องกำรข้อมูลมำก ต้องใช้ระยะเวลำในกำรเปรียบเทียบนำน แต่บำงผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็ไม่
ต้องกำรระยะเวลำกำรตัดสินใจนำน 

5. พฤติกรรมหลังกำรซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจำกมีกำรซื้อ 
แล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบกำรณ์ในกำรบริโภค ซึ่งอำจจะได้รับควำมพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้ำ
พอใจผู้บริโภคได้รับทรำบถึงข้อดีต่ำงๆของสินค้ำท ำให้เกิดกำรซื้อซ้ ำได้หรืออำจมีกำรแนะน ำให้เกิด
ลูกค้ำรำยใหม ่แต่ถ้ำไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อำจเลิกซ้ือสินค้ำนั้นๆในครั้งต่อไปและอำจส่งผลเสียต่อเนื่อง
จำกกำรบอกต่อ ท ำให้ลูกค้ำซื้อสินค้ำน้อยลงตำมไปด้วย 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของสินค้า (Five Force Model) 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจที่อยู่ในกลุ่มสุขภาพนั้นจ าเป็นต้องทราบว่า
สภาวะของการแข่งขันทางการตลาดเป็น 
ยังไงในปัจจุบัน กลุ่มลูกค้าต้องการอะไรจากสินค้าประเภทนี้บ้าง เพื่อที่จะน าไปพิจารณาถึงความ
รุนแรงของการแข่งขันในตลาด รวมถึงผลกระทบที่จะเกิดข้ึนกับธุรกิจโดยแบ่งเป็น 5 ประเภทดังนี้ 

3.1.1 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
3.1.1.1 อุปสรรคทางด้านต้นทุน เนื่องจากขนาดของธุรกิจขนมเพ่ือสุขภาพนั้นยัง 

เป็นธุรกิจที่ยังเป็นขนาดเล็กอยู่ยังไม่ได้มีเจ้าไหนสามารถท าได้แบบ 100% การแข่งขันของธุรกิจนี้จึง
ถือว่าต่ า และท าให้ด้านต้นทุนนั้นไม่ได้เป็นอุปสรรคส าหรับคู่แข่งรายใหม่ 

3.1.1.2 อุปสรรคทางด้านความภักดีของลูกค้าที่มีต่อสินค้า (Brand Royalty) 
ส าหรับในตลาดของขนมสุขภาพนั้นความภักดีต่อสินค้าท่ีลูกค้ามีนั้นค่อยข้างต่ ามากแต่ถ้าหาเป็นสินค้า
ที่เป็นเพ่ือเพ่ือผู้ป่วยเบาหวานนั้นปัจจุบันในประเทศไทยยังไม่มีจึงท าให้การที่คนอ่ืนจะเข้ามาแย่งความ
ภักดีต่อสินค้านั้นยากมากเพราะการเสนอสินค้าเป็นเจ้าแรกนั้นจะท าให้ลูกค้าจ าได้ 

3.1.1.3 อุปสรรคในการลงทุนเพ่ือผลิต เนื่องจากสินค้าเป็นสินค้าเพ่ือผู้ป่วยและคน 
รักสุขภาพจ าท าให้การที่จะผลิดสินค้าจ าเป็นต้องท าโรงงานให้ผ่านมาตรฐานต่างๆ ท าให้การเข้ามาใน
ธุรกิจนี้ไม่ง่ายมากนัก 

3.1.2 การต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
3.1.2.1 เนื่องจากขนมเพ่ือผู้ป่วยเบาหวานและกลุ่มคนรักสุขภาพนั้นยังไม่มีจึง 

สามารถมีความสามารถในการต่อรองกับลูกค้าได้ แต่ถึงยังไงสินค้าที่ไกล้เคียงยังมีอยู่เยอะ จึงต้องให้
ความรู้และสร้างภาพลักษณ์ท่ีแตกต่างออกมาให้ลูกค้าได้เห็นและเข้าใจเพ่ือที่จะได้ขยับไปในตลาดใหม่ 

3.1.2.2 หากต้องการที่จะท าสินค้าให้สามารถต่อรองกับลูกค้าให้มากขึ้นนั้นผู้ท าวิจัย 
จ าเป็นต้องน างานวิจัยอื่นมารองรับเพื่อให้เกิดมาตรฐานที่ท าให้ผู้ค้าอ่ืนเข้ามาได้ยากข้ึนรวมถึงการท า
ให้สินค้าของผู้ท าวิจัยพิเศษกว่าของที่อ่ืน 

3.1.3 สินค้าทดแทน (Threat of Substitute) 
3.1.3.1 ถ้าพูดถึงสินค้าทดแทนนั้นถ้าในตลาดยังมีอยู่มากเนื่องจากกลุ่มลูกค้าของ 

ผู้ท าวิจัยคือกลุ่มคนที่ชอบการทานขนม, ของหวาน หรือ ต้องการสารอาหารที่เป็นโปรตีนซึ่งถือว่ายังมี
อยู่มาก เช่น น้ าอัดลม 0 kcal ต่างหรือแม้กระทั้งเวย์โปรตีนยี่ห้อต่างๆ เนื่องด้วยจากตลาดที่เติบโต
ของตลาดสุขภาพ 
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3.1.3.2 ถ้าเป็นในกลุ่มผู้ป่วยเบาหวานนั้นยังถือว่ามีสินค้าทดแทนอยู่น้อยมากเพราะ 
ในกลุ่มผู้ป่วยนั้นผู้ค้าอ่ืนยังไม่ค่อยกล้าลงมาเล่นในตลาดนี้เนื่องจากการที่ยังไม่มีงานวิจัยที่เพียงพอและ
ยังมุ่งไปที่ตลาดคนรักสุขภาพแทน 

3.1.4 ช่องทางผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
3.1.4.1 จ านวนผู้ผลิตวัตถุดิบพ้ืนฐานรายย่อยนั้นถือว่ามีจ านวนที่เยอะมาก จึงท าให้ 

ผู้ท าวิจัยมีอ านาจต่อลองค่อนข้างสูงเพราะหากผู้ท าวิจัยมีจ านวนการผลิตที่มากพอจะท าให้สามารถ
ต่อรองได้ง่ายหรือย้ายไปซื้อกับผู้ผลิดโดยตรง 

3.1.4.2 หากพูกถึงวัตถุดิบเฉพาะเช่นสารให้ความหวานต่างๆถือว่ายังมีผู้จ าหน่าย 
น้อยมาก จึงท าให้มีอ านาจต่อลองน้อยโดยการต่อลองจะเน้นไปท่ีคุณภาพของวัตถุดิบเป็นหลัก 

3.1.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry rivalry) 
3.1.5.1 จ านวนการแข่งขันภายในอุสหกรรมประเภทสุขภาพนั้นถือว่าอยู่ในระดับที่ 

สูงเนื่องจากมีรายย่อยพยายามที่จะเข้ามาเล่นในตลาดนี้แต่ส่วนใหญ่นั้นจะเน้นไปที่อาหารคาวกับพวก
อาหารเสริมซะส่วนมาก แต่หากผู้ถึงขนมนั้นยังถือว่ามีไม่มากอีกท้ังยังไม่มีสินค้าประเภทขนมที่ท า
ออกมาอย่างจริงจังและมีงานวิจัยรองรับ โดยส่วนใหญ่นั้นจะเป็นการน าพวกวัตถุดิบ organic มาใช้
แทนซะมากกว่า 
   3.1.5.2 ความสามารถในการผลิตสินค้า ในอุตสหกรรมประเภทขนมหวานที่เพ่ือกลุ่ม
คนรักสุขภาพนั้นยังถือว่าต่ ามาก เนื่องมาจากการที่ผู้ผลิตและจ าหน่ายในไทยนั้นยังถือว่าเป็นรายย่อย
ซะส่วนมาก แต่หากพูดถึงสินค้าท่ีมากจากการน าเข้านั้นถือว่ามีก าลังพอสมควรแต่ยังไม่ได้สูงมากหาก
เทียบกับตลาดอาหารคาวและอาหารเสริม 

3.1.5.3 สภาวะความต้องการ (Demand Conditions) มีอัตราการเติบโตประมาณ  
10-20% ต่อปี ซึ่งสวนทางกับสภาวะเศรฐกิจที่ยังไม่ฟ้ืนตัวดี จึงท าให้ช่วยลดความรุนแรงในการแข่ง
ขับกับรายอ่ืนๆเนื่องจากที่ไม่มีผู้ค้ารายอื่นกล้าเข้ามาท าในธุรกิจนี้มากนักจึงไม่จ าเป็นที่จะต้องไปแย่ง
ลูกค้ากับผู้ค้าอ่ืนๆ มากนัก 

3.1.5.4 อุปสรรคในการออกจากธุรกิจนี้นั้นถือว่าไม่ยากแต่ก็ไม่ง่ายจนเกินไป 
เนื่องจากเครื่องจักในการผลิตต่างๆ ไม่ได้ถือว่าราคาสูงมากนักแต่ก็ไม่ได้ต่ าจนใครก็สามารถเข้ามาท าก็
ได้จึงส่งผลให้การออกจากธุรกิจนี้นั้นไม่ได้อันตรายจนเกินไป รวมถึงคนท่ีจะเข้ามาก็ไม่ได้ง่ายจนเกินไป 
 
 
 
 
 



13 

3.2  PESTEL Analysis 
3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจสังคม (Social) 
ในปัจจุบันนั้นสังคมเริ่มมีผู้สูงวัยเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ รวมถึงกระแสการรักษาสุขภาพที่เพ่ิมขึ้นท าให้

ในปัจจุบันผู้คนส่วนมากมีความคิดท่ีจะรักษาสุขภาพก่อนที่จะป่วยหรือรอให้หมอบอก อีกท้ังยังมี
กระแสต่างๆ ทั้งจากในโลกอินเทอร์เน็ตที่ท าในประชากร ส่วนใหญ่มีความคิดที่จะยอมจ่ายเงินที่
เพ่ิมข้ึนเพ่ือนที่จะให้ได้สินค้าที่ดีต่อสุขภาพมากข้ึน บวกกับการเติบโตของตลาดกลุ่มคนรักสุขภาพท่ี
เพ่ิมข้ึนทุกปีอย่างต่อเนื่อง 

3.2.2 การเมือง (Political) 
บทบาทของภาครัฐนั้นถือว่ามีความส าคัญมากเนื่องด้วยปัจจุบันสภาวะการเมืองในประเทศ

ไทยถือว่ายังไม่ม่ันคงมากจึงส่งผลกระทบเกี่ยวกับการใช้เงินของประชากร แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นก็ยังถือว่า
ไม่ได้แย่ซะที่เดียว เพราะในปัจจุบันทางภาครัฐมีการรณรงค์ให้ประชาการในประเทศรักษาสุขภาพ
มากขึ้นเรื่อยๆ รวมถึงการให้ความรู้ต่างๆ กับคนที่ไม่มีความรู้ด้านสุขภาพ ท าให้มีคนสนใจในการรักษา
สุขภาพเพ่ิมข้ึนนั้นเอง 

3.2.3 เศรษฐกิจ (Economics) 
ภาวะเศรษฐกิจนั้นถือว่ามีผลกระทบต่อการซื้อของอย่างมาก เนื่องจากสภาวะเศรฐกิจที่ซบ

เซานั้นจะท าให้ประชากรส่วนใหญ่ไม่กล้าที่จะจับจ่ายใช้สอย แต่ถ้าหากเศรษฐกิจปรับตัวขึ้นก็จะท าให้
ผู้บริโภคกล้าใช้เงินมากขึ้นท าให้สามารถซื้อสินค้าท่ีมีราคาสูงขึ้น หรือ จ านวนที่มากข้ึนได้ และไม่ต้อง
กังวลถึงภาวะการงานหรือการส ารองเงิน 

3.2.4 สิ่งแวดล้อม (Environment) 
ประเด็นด้านสิ่งแวดล้อมนั้นถือว่าเป็นประเด็นที่ส าคัญกับธุรกิจขนาดใหญ่เพราะด้วยขยะ

ต่างๆ ที่เกิดจากการประกอบกิจการหรือแม้กระทั้งบรรจุภัณฑ์ต่างๆ แต่ในธุรกิจระดับกลางนั้นก็จะ
บอกว่าไม่ส าคัญก็ไม่ได้ เนื่องจากปัจจุบันคนส่วนใหญ่เริ่มหันมารักษาสิ่งแวดล้อมมากขึ้น ท าการสาร
สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีในสินค้าให้ดูเป็นสินค้าท่ีเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมก็สามารถช่วยส่งผลให้สินค้านั้น
ขายได้ง่ายขึ้นด้วย 

3.2.5 เทคโนโลยี (Technology) 
ปัจจุบันนี้เทคโนโลยีถือว่ามีบทบาทส าคัญมากในการท าธุรกิจไม่ว่าจะเป็นในแง่การผลิตที่ท า

ให้สามารถท าอะไรได้ง่ายขึ้น ด้านการวิจัยที่สามารถท าสินค้าท่ีคิดว่าเป็นไปไม่ได้ในสมัยก่อนให้เกิดข้ึน
จริง รวมถึงการโปรโมทและการท าการตลาดต่างๆ ที่ง่ายและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายขึ้น โดยในธุรกิจนี้
ถือว่าเทคโนโลยีมีบทบาทส าคัญมากตั้งแต่การวิจัยและสร้างนวัตกรรมต่างๆเพ่ือที่จะตอบสนองกลุ่ม
ลูกค้าท่ีรองรับอยู่ 
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3.2.6 กฎหมายข้อบังคับ (Legal) 
สินค้าเก่ียวกับสุขภาพส่วนใหญ่จะมีการควบคุมต่างๆ จากกระทรวงสาธารณสุข และองกรค์

อาหารและยา โดยจะมีการก าหนดข้อบังคับต่างๆ โดยจ าเป็นต้องท าเอกสารที่ชัดเจน ประกอบการ
การข้ึนทะเบียนต่างๆ รวมถึงข้อก าหนดในการโฆษณาต่างๆไม่ให้เกินจริงจึงต้องระมัดระวังอย่างมาก
ในการท าธุรกิจประเภทนี้ 
 
3.3 การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และ อุปสรรค ในการด าเนนิธุรกิจ (SWOT) 

3.3.1  จุดแข็ง (Strength) 
1. สินค้าของเรานั้นเป็นสินค้าที่เกิดจากนวัตกรรมจึงเป็นสินค้าท่ียังไม่มีในท้องตลาด 
2. สามารถเรียนแบบได้ยาก 
3. สามารถขายได้ทั้งกลุ่มของลูกค้าได้ทั้งกลุ่มคนรักสุขภาพและผู้ป่วย 
4. มีพ้ืนฐานเป็นโรงงานขนมอยู่แล้วจึงไม่ต้องลงทุนเพ่ิมมาก 

3.3.2  จุดอ่อน(Weakness) 
1. เป็นสินค้าใหม่จึงต้องท าการตลาดให้ลูกค้ารู้จักสินค้าก่อน 
2. ต้องใช้เวลาในการวิจัยจนกว่าจะได้สินค้าตัวส าเร็จ    

3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
1. ตลาดสุขภาพมีก าลังซื้อที่สูงและไม่ค่อยได้ถูกผลกระทบกับภาวะเศษฐกิจ 

เนื่องจากตลาดค่อนข้างไปในทางเฉพาะ 
2. มีแนวโน้มการเติบโตอย่างมากในตลาดสุขภาพและคนเริ่มหันมาดูแลสุขภาพมาก 

ขึ้นเรื่อยๆ 
3. เนื่องจากสินค้าเป็นสิ่งที่ยังไม่มีอยู่ในตลาดจึงสามารถง่ายต่อการท าการตลาด 
4. มีความเป็นไปได้ที่จะน าสินค้าขยายตลาดไปต่างประเทศได้ โดยเฉพาะในกลุ่ม  

AEC 
3.3.4 อุปสรรค (Threat) 

1. เนื่องจากสินค้าเป็นขนมที่ภายนอกไม่ได้มีความแตกต่างกับสินค้าตัวอื่นมากจึง 
ต้องสร้างจุดเด่นของสินค้าให้แตกต่าง รวมถึงการมอบความรู้ให้กับลูกค้า 

2. อาจจะเกิดการลอกเลียนแบบได้ 
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ตารางที่ 3.1 : แสดง SWOT matrix 
 
SWOT MATRIX  

ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

STRENGTH 
จุดแข็ง 

WEAKNESS 
จุดอ่อน 

  
  
OPPORTUNITY 
โอกาศ 

เนื่องจากเป็นสินค้าที่ยังไม่มี 
ในตลาดมาก่อนจึงท าให้สามารถ
ท า 
การตลาดแบบใหม่ๆได้ง่าย และยัง
สามารถ 
ส่งสินค้าไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน
ได้ง่าย 
เนื่องจากเป็นขนมอบที่อายุการ
เก็บรักษา 
ค่อนข้างนาน 

เนื่องจากสินค้าของทางเราเป็น
สินค้า 
ที่ยังไม่คุ้นชินกับตลาดปัจจุบันจึง
ต้อง 
ใช้เวลาในการให้ความรู้แล้วท าให้
ผู้บริโภค 
เห็นถึงความแตกต่างและจุดเด่น
ของสินค้าเรา 

  
  
THREAT 
อุปสรรค 

เนื่องจากเป็นสินค้าที่มากจาก
นวัตกรรม 
รูปลักษณ์ภายนอกจึงไม่ได้
แตกต่างกับ 
สินค้าท่ีมีอยู่ในตลาดทั่วไปมากนัก 
ต้องใช้การตลาดและการโปรโมท
อย่างมาก 
เพ่ือที่จะท าให้สินค้าของเราไปอยู่
ในอีกระดับ 
ในสายตาของลูกค้า 

ในปัจจุบันมีสินค้าท่ีคล้ายกันอยู่
มากใน 
ท้องตลาดหากให้ความรู้และสร้าง 
Brand awareness ไม่พอลูกค้า
อาจจะสับสน 
และเข้าใจว่าสินค้าของเราเหมือน
ในท้องตลาด 
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3.4  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
3.4.1  Who (ผู้ใช้) 
กลุ่มเป้าหมายหลักของเรา คือ กลุ่มวัยรุ่น และ วัยท างานที่รักสุขภาพโดนกลุ่มนี้จะอยู่ในช่วง

อายุ 20-40 ปี มีรายได้ 20,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป มีนิสัยที่ชอบออกก าลังกาย, ควบคุมอาหาร, ลด
ความอ้วน แต่ยังต้องการหาของหวาน/ขนมทาน โดยที่ไม่อ้วน หรือแม้กระทั้งคนที่ต้องการแหล่ง
โปรตีนใหม่น้องจาก อกไก่ และ เวย์โปรตีน 
กลุ่มเป้าหมายรองของเรา คือ กลุ่มผู้ป่วยที่เป็นโรคเบาหวานและความดันที่ จ าเป็นต้องควบคุมน้ าตาล
ในเลือด แต่ยังต้องการทานขนมและของหวาน 

3.4.2 What (สินค้า) 
สินค้าของเราคือ Merringue และ Tuile ที่เน้นไปที่ความอร่อยแต่ยังคงคอนเซ็ปที่ปราศจาก

น้ าตาลและไขมันโดยเหมาะส าครับ คนที่ออกก าลังกายและรักษาสุขภาพ 
3.4.3 When (โอกาสในการใช้งาน) 
ส าหรับโอกาศที่จะให้นั้นสามารถให้ได้ทั้งของฝากและซื้อทานเองโดยถ้าเป็นของฝากเราจะท า

เป็น Package แบบพรีเมียมที่จะไปในรูปแบบของฝากญี่ปุ่น แต่ในรูปแบบของคนที่ต้องการจะทาน
แบบปกตินั้นก็จะมีขายตาม modern tradeทั่วไป 

3.4.4 Where (สถานที่จัดจ าหน่าย) 
สถานที่จ าหน่ายนั้นหลักๆจะเป็นตามร้านสะดวกซื้อเช่น 7-11, Tops, Villa Market, และ 

ร้านขายอาหารสุขภาพต่างๆ 
3.4.5 Whom (ผู้ซื้อ) 

- กลุ่มคนที่รักสุขภาพและต้องการแหล่งโปรตีนใหม่ 
- คนที่ต้องการซื้อของฝากผู้ใหญ่ 
- คนที่ต้องการซื้อของฝากตามงานเทศกาลต่าง 

3.4.6 Why (เหตุผลที่ตัดสินใจ) 
สินค้าของเราเป็นแหล่งโปรตีนใหม่ที่มาในรูปแบบขนมหวานที่อร่อยทานง่ายและแปลกใหม่ 

ในส่วนของฝากนั้นผู้สูงอายุสามารถทานได้และไม่มีผลกระทบไม่เปมือนของฝากปกติที่ฝากแล้วคนที่
รับทานไม่ได้ 

3.4.7 How (ขั้นตอนในการตัดสินใจ) 
สิ่งที่จะท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าของเราคือสินค้าของเรานั้นเป็นขนมท่ี 

ปราสจากน้ าตาลจริงๆและยังไม่มีในท้องตลาดและผู้ป่วยเบาหวานสามารถทานได้โดยที่ไม่เป็น
อันตราย  
 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

  
4.1 วิเคราะห์แผนธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 
ภาพที่ 4.1 :  Business Model Canvas 

 

ปัจจุบันมีผู้ป่วยโรคเบาหวานมากถึง 415 ล้านคน หรือในทุก 11 คน จะมีผู้ที่เป็นเบาหวาน  
1 คน อีกทั้ง WHO ยังได้คาดการณ์ไว้ว่าในปี 2583 ยอดผู้ป่วยโรคเบาหวานจะเพ่ิมขึ้นเป็น 642 ล้าน
คน โรคเบาหวานเปรียบเสมือน “ภัยเงียบ” ที่คร่าชีวิต 1 คน ในทุกๆ 6 นาที เลยทีเดียว MR. BEAR 
BAKEHOUSE นั้นสร้างมาเพ่ือตอบสนองกลุ่มคนรักสุขภาพ และผู้ป่วยโรคเบาหวาน โดยการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ยังไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย โดยปัญหาในปัจจุบันคือการค้นคว้าวิจัยเกี่ยวกับสาร
ทดแทนความหวาน และไขมันที่ดีต่อสุขภาพ และสามารถรักษารสชาติของผลิตภัณฑ์ในท้องตลาด 
  4.1.1 Customer Segments 

การแบ่งกลุ่มฐานลูกค้า ส่วนใหญ่มักจะแบ่งตามระดับหรือราคาของสินค้า หรือบริการ ถ้า
เป็นภาคการผลิตอาจจะแบ่งแยกการผลิตชัดเจนในแต่ละฐานลูกค้า MR. BEAR BAKEHOUSE กลุ่ม
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ลูกค้าท่ีต้องการรักสุขภาพและต้องการควบคุมน้ าหนักรวมถึงผู้ป่วยเบาหวาน สามารถหาอาหารว่าง
หรือขนมทานได้ยาก เป็นแหล่งโปรตีนใหม่ส าหรับกลุ่มคนที่รักสุขภาพและนักกีฬา 
  4.1.2 Offer 

เป็นผลิตภัณฑ์ขนมหวานและขนมทานแนวใหม่ที่มีคุณค่าทางโภชนาสูงที่ยังไม่มีจ าหน่ายใน
ท้องตลาด 
  4.1.3 Channels ช่องทางการเข้าถึง 

ช่องทางไหนที่จะช่วยให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าได้บ้าง โดยจะต้องให้ความส าคัญทั้งช่องทางการ
สื่อสาร และช่องทางการส่งมอบสินค้าไปถึงมือลูกค้าด้วย 

- Tops Supermarket 
- Villa Market 
- Family Mart 
- 7-11 
- Online 

  
4.1.4 Customer Relationships  
ความสัมพันธ์กับลูกค้า ธุรกิจจะต้องสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าในแบบไหนบ้าง ซึ่ง

แต่ละกลุ่มเป้าหมายก็จะมีรูปแบบการรักษาความสัมพันธ์ที่แตกต่างกันไป 
- การให้ความรู้ถึงข้อดี-ข้อเสียการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 
- สินค้าทดลอง 
- โปรโมชั่น 

  
4.1.5 Key Activities กิจกรรมหลัก 

- ผลิตสินค้าสุขภาพใหม่ ๆ 
- ท าการตลาดให้คนรู้จักมากขึ้น 
- หาช่องทางจ าหน่ายเพ่ิม 

  4.1.6 Key Resources ทรัพยากรหลัก 
- วัตถุดิบต่าง ๆ 
- ทีมวิจัย 
- ทีมการตลาด 

  4.1.7 Key Partners พันธมิตร 
- ร้านค้าอาหารสุขภาพต่าง ๆ 
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- Tops Supermarket 
- Villa Market 
- Supplier 

  4.1.8 Cost Structure โครงสร้างต้นทุน 
คุ้มค่าหรือไม่ ต้นทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ และเพ่ือเพ่ิมคุณค่าธุรกิจ 

- ค่าเช่าพื้นที่ 
- ค่าวัตถุดิบ 
- ค่าจ้างคนงาน 
- ค่าการตลาด  

4.1.9 Revenue Streams รายได้หลัก 
- B2B การขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคโดยผ่านทางร้านค้าสุขภาพต่าง ๆ 
- B2C การขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคโดยผ่านทาง Tops Supermarket และ  

Online 
 
4.2  คู่แข่งขัน 

คู่แข่งของเรานั้นสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภทคือ 
4.2.1 คู่แข่งทางตรง คือ อาหารและขนมคลีนต่างๆ ที่ขายอยู่ในตลาดและของฝากปกติเช่น 

กระเชาของขวัญ คุ๊กกี้ต่างๆ ถึงแม้ว่าสินค้าของ เราจะมาพร้อมกับนวัตกรรมที่ใหม่ และไม่เหมือนคน
อ่ืนแต่ก็ต้องยอมรับว่าในปัจจุบันนั้นคนส่วนใหญ่ยังแยกไม่ออกว่าขนมแต่ละชนิดที่บอกว่าคลีนนั้น
ต่างกันยังไม่ไม่เหมือนกับอาหารคาวที่ในปัจจุบัน คนสามารถแยกได้แล้วว่าใส่น้ ามันไม่ดี ใส่น้ าตาลไม่ดี
แต่ยังยากส าหรับขนมและของหวาน 

4.2.2 คู่แข่งทางอ้อม คือขนมปกติท่ีใม่ใช่ขนมคลีนรวมถึง Whey Protein ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น
รูปแบบขวด ผง หรือที่เป็น Protein Bar เพราะกลุ่มลูกค้าที่เราจะต้องการเข้าไปนั้นบางคนไม่ได้
ค านึงถึงคุณค่าทางอาหารมากนักจังอาจจะไม่สนจะ และไปหาสินค้าที่เคยใช้อยู่ในปัจจุบันมากกว่า 
โดยถ้าเปรียบเทียบสินค้าของเรากับสินคาคลีนอ่ืนๆ ในรูปแบบ Positioning  
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ภาพที่ 4.2 :  ผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางตรงและทางอ้อม 
 

 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการขาย 
 ในกลยุทย์ด้านการขายผู้ท าวิจัยได้แบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มคนที่รักษาสุขภาพ
และออกก าลังกาย และกลุ่มของผู้สูงอายุ 
 5.1.1 กลุ่มคนที่ออกก าลังกายนั้นผู้ท าวิจัยได้ co-partner กับ Leanlicious เพ่ือจ าหน่ายใน 
Tops supermarket และ The Mall group โดยแบรนด์นี้จะมุ่งเน้นไปที่กลุ่มวัยรุ่นและวัยท างาน 
โดยเน้นแบรนด์ไปในแนว High Protein product  
 5.1.2 กลุ่มผู้สูงอายุ จะท าภายใต้ Brand Khun โดยจะขายสินค้าในแนวของฝากเพ่ือผู้สูงอายุ 
โดยจะเน้นไปท่ีสินค้าท่ีไม่มีน้ าตาลและท าให้แบรนด์ไปในทางสินค้าของฝาก ส าหรับผู้ใหญ่ที่ทาน
น้ าตาลไม่ได้ 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางด้านทรัพยากรบุคคล 
 ทางผู้ท าวิจัยนั้นแบ่งหน้าที่หลักๆ ของบุคลากรไว้ 3 หน่วยหลักๆ คือ การบริหาร, การตลาด 
และ การผลิต โดยแต่ละฝ่ายจะมีหน้าที่รับผิดชอบตามนี้ 
 5.2.1 ฝ่ายการบริหาร หรือ CEO หน้าที่คือการดูแลภาพรวมของบริษัทและตัดสินใจ รวมถึง
การคิดแผนในอนาคตและแก้ปัญหาที่จะเกิดในอนาคต 
 5.2.2 ฝ่ายการตลาดที่ดูแลโดย CMO หรือ Chief Marketing Officer ที่จะมีหน้าทีควบคุม
การท าตลาดและการขายโดยจะดูแลทีมงาน Online Marketing ที่จะท าการตลาดออนไลน์เพ่ือโป
รโมดแบรนด์ ส่วนฝั่ง Business Development จะดูเรื่องยอดการขายไม่ว่าจะเป็น B2B หรือ B2C 

5.2.3 ฝ่ายการผลิตที่ดูแลโดย Head Production มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยของการผลิต
ต่างๆ ของ Production Line และ ดูแลการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ เพ่ือตอบสนองกับตลาด 
 
ภาพที่ 5.1 : แสดงผังองค์กรของ Mr. Bear Bakehouse 
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5.3  งบการเงิน 
 5.3.1 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1 :  แสดงงบประมานการลงทุนของ Mr. Bear Bakehouse 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    

อุปกรณ์เครื่องใช้ 1,000,000.00 500,000.00 500,000.00 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,000,000.00 500,000 500,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ค่าวิจัย 500,000.00 - 500,000.00 

ค่าท าการตลาด 500,000.00 - 500,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000.00 300,000.00  

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,300,000.00 800,000.00 1,500,000.00 

 
5.3.2 ค่าเสื่อมและการตัดจ่าย 
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ตารางที่ 5.2 :  แสดงค่าเสื่อมและการตัดจ่ายของ Mr. Bear Bakehouse 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,000,000.00     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่ง 500,000.00     

ค่าตกแต่งตัดจ่าย 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

ตัดจ่ายสะสม 100,000.00 200,000.00 300,000.00 400,000.00 500,000.00 

โอนไปงบดุล 

ค่าตกแต่ง 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

หักตัดจ่ายสะสม 100,000.00 200,000.00 300,000.00 400,000.00 500,000.00 

ค่าตกแต่งสุทธิ 400,000.00 300,000.00 200,000.00 100,000.00 - 

 
5.3.3 การประมาณรายได้ 
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ตารางที่ 5.3 : แสดงการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse 
 

การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวนสินค้าที่ขายได้ต่อวัน 300 500 800 1200 2000 

ราคาต่อชิ้น 40 40 40 40 40 

รายได้ต่อวัน 12000 20000 32000 48000 80000 

รายได้ค่าบริการต่อปี 4,200,000 7,000,000 11,200,000 16,800,000 28,000,000 

 
5.3.4 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ตารางที่ 5.4 : ตารางการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที่ - - - - - 

ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าเสื่อมราคา 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

เงินเดือน 576,000 604,800 635,040 666,792 700,132 

โฆษณา 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมต้นทุนคงที่ 1,452,800 1,485,260 1,519,339 1,555,119 1,592,684 

รายได้รวม 4,200,000 7,000,000 11,200,000 16,800,000 28,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) : ตารางการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนการให้บริการ 60%     

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที ่5 

ต้นทุนการให้บริการ 2,520,000 4,200,000 6,720,000 10,080,000 16,800,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 210,000 350,000 560,000 840,000 1,400,000 

ส่งเสริมการขาย - - - - - 

รวมต้นทุนผันแปร 2,730,000.00 4,550,000.00 7,280,000.00 10,920,000.00 18,200,000.00 

      

การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงท่ี / อัตราก าไร
ส่วนเกิน    

ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย - ต้นทุนผัน
แปร     

อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / 
ยอดขาย     

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,470,000 2,450,000 3,920,000 5,880,000 9,800,000 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0 0 0 0 0 

จุดคุ้มทุนต่อปี 4,150,857 4,243,600 4,340,970 4,443,197 4,550,526 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 345,904.76 353,633.33 361,747.48 370,266.45 379,210.48 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 11,530.16 11,787.78 12,058.25 12,342.22 12,640.35 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) : ตารางการประมาณรายได้ของ Mr. Bear Bakehouse 
 

อัตราดอกเบี้ย 15% ต่อปี    

ระยะเวลากู้ 5 ปี    

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงินกู้ 1,000,000.00 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 

ช าระเงินกูเ้ท่ากันทุกปี 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

เงินกู้สุทธิ 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

ดอกเบี้ยจ่าย 150,000.00 120,000.00 90,000.00 60,000.00 30,000.00 

5.3.5 งบก าไรขาดทุน 
 

ตาราง 5.5 : แสดงงาบก าไรขาดทุนของ Mr. Bear Bakehouse 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 4,200,000.00 7,000,000.00 11,200,000.00 16,800,000.00 28,000,000.00 

หัก ต้นทุนผนัแปร 2,730,000.00 4,550,000.00 7,280,000.00 10,920,000.00 18,200,000.00 

ก าไรส่วนเกิน 1,470,000.00 2,450,000.00 3,920,000.00 5,880,000.00 9,800,000.00 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,452,800.00 1,485,260.00 1,519,339.40 1,555,119.10 1,592,684.04 

ก าไรก่อนการด าเนนิงาน 17,200.00 964,740.00 2,400,660.60 4,324,880.90 8,207,315.96 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 225,000.00 180,000.00 135,000.00 90,000.00 45,000.00 

ก าไรก่อนหักภาษี -207,800.00 784,740.00 2,265,660.60 4,234,880.90 8,162,315.96 

หัก ภาษี 30% -62,340.00 235,422.00 679,698.18 1,270,464.27 2,448,694.79 

ก าไรสุทธ ิ -145,460.00 549,318.00 1,585,962.42 2,964,416.63 5,713,621.18 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.5 (ต่อ) : แสดงงาบก าไรขาดทุนของ Mr. Bear Bakehouse 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสะสมต้นปี - -83,664.00 448,522.20 1,904,238.38 4,591,113.35 

บวก ก าไรสุทธิ -92,960.00 591,318.00 1,617,462.42 2,985,416.63 5,724,121.18 

หัก เงินปันผล -9,296.00 59,131.80 161,746.24 298,541.66 572,412.12 

ก าไรสะสมปลายงวด -83,664.00 448,522.20 1,904,238.38 4,591,113.35 9,742,822.40 

      

ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ -39,840.00 253,422.00 693,198.18 1,279,464.27 2,453,194.79 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -39,840.00 293,262.00 439,776.18 586,266.09 1,173,730.52 

 

ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย -9,296.00 59,131.80 161,746.24 298,541.66 572,412.12 

เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -9,296.00 68,427.80 102,614.44 136,795.42 273,870.45 
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5.3.6 งบแระแสเงินสด 

 

ตาราง 5.6 :  แสดงงบกระแสเงินสดของ Mr. Bear Bakehouse 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ -92,960.00 591,318.00 1,617,462.42 2,985,416.63 5,724,121.18 

บวก ค่าเสื่อมราคา 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 150,000.00 120,000.00 90,000.00 60,000.00 30,000.00 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -39,840.00 293,262.00 439,776.18 586,266.09 1,173,730.52 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -9,296.00 68,427.80 102,614.44 136,795.42 273,870.45 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 307,904.00 1,373,007.80 2,549,853.04 4,068,478.14 7,501,722.15 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน      

สินทรัพย์รวม -1,000,000.00 - - - - 

ค่าวิจัย -500,000.00 - - - - 

ค่าท าการตลาด -500,000.00 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.6 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสดของ Mr. Bear Bakehouse 

 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -2,000,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน 1,000,000.00 - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ -200,000.00 -200,000.00 -200,000.00 -200,000.00 -200,000.00 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ -150,000.00 -120,000.00 -90,000.00 -60,000.00 -30,000.00 

หัก เงินปันผล 9,296.00 -59,131.80 -161,746.24 -298,541.66 -572,412.12 

ทุนหุ้นสามัญ 1,300,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 1,959,296.00 -379,131.80 -451,746.24 -558,541.66 -802,412.12 

เงินสดสุทธิ 267,200.00 993,876.00 2,098,106.80 3,509,936.48 6,699,310.03 

บวก เงินสดต้นงวด - 267,200.00 1,261,076.00 3,359,182.80 6,869,119.28 

เงินสดปลายงวด 267,200.00 1,261,076.00 3,359,182.80 6,869,119.28 13,568,429.31 

5.3.7 งบดุล 
 

ตารางที ่5.7 : ตารางแสดงงบดุลของ Mr. Bear Bakehouse 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 267,200 1,261,076 3,359,183 6,869,119 13,568,429 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 267,200 1,261,076 3,359,183 6,869,119 13,568,429 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.7 (ต่อ) : ตารางแสดงงบดุลของ Mr. Bear Bakehouse 

 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

ค่าตกแต่งสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมสินทรัพย์ 1,967,200 2,661,076 4,459,183 7,669,119 14,068,429 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -39,840 253,422 693,198 1,279,464 2,453,195 

เงินปันผลค้างจ่าย -9,296 59,132 161,746 298,542 572,412 

หนี้สินหมุนเวียน -49,136 312,554 854,944 1,578,006 3,025,607 

เงินกู้สุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

รวมหนี้สิน 750,864 912,554 1,254,944 1,778,006 3,025,607 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 

ก าไรสะสม -83,664 448,522 1,904,238 4,591,113 9,742,822 

ส่วนของเจ้าของ 1,216,336 1,748,522 3,204,238 5,891,113 11,042,822 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 1,967,200 2,661,076 4,459,183 7,669,119 14,068,429 

 
5.3.8 NPV/IRR 
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ตารางที ่5.8 :  แสดง NPV/IRR ของ Mr. Bear Bakehouse 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีที ่  

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -2,300,000.00 

1 กระแสเงินสดรับ 267,200.00 

2 กระแสเงินสดรับ 993,876.00 

3 กระแสเงินสดรับ 2,098,106.80 

4 กระแสเงินสดรับ 3,509,936.48 

5 กระแสเงินสดรับ* 7,499,310.03 

  

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿4,997,326.49 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -2,300,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,697,326.49 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60% 

  

*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ า
ร้าน 

 
5.3.9 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
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ตารางที ่5.9 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของ Mr. Bear Bakehouse 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน9 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) -5.44 4.03 3.93 4.35 4.48 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) -5.44 4.03 3.93 4.35 4.48 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 5.25 11.67 28 84  

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 2.14 2.63 2.51 2.19 1.99 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้      

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 0.62 0.52 0.39 0.3 0.27 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย(เท่า) 0.11 8.04 26.67 72.08 273.58 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) -0.05 0.22 0.36 0.39 0.41 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) -0.08 0.34 0.5 0.51 0.52 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 35 35 35 35 35 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 0.41 13.78 21.43 25.74 29.31 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) -2.21 8.45 14.44 17.77 20.44 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.9 (ต่อ) : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของ Mr. Bear Bakehouse 
 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿2,697,326.49 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 60% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.495 
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https://www.nuttaputch.com/
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แบบสอบถามปัจจัยการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ (วิทยาเขตกล้วยน้้าไทย) 

ค้าชี้แจง 
         แบบสอบถามที่จัดท าขึ้นนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซื้อขนมเพ่ือสุขภาพ 
ส่วนที่ 1. ลักษณะข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกสิ้นค้าเพ่ือสุขภาพ 
 
1. เพศ 

 ชาย   หญิง 
2. อายุ 

  18 - 24 ปี   25 - 34 ปี 

  35 - 44 ปี   45 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

  ต่ ากว่าปริญญาตรี 

  ปริญญาตรี 

  ปริญญาโทหรือสูงกว่า 
4. ความถี่ในการออกก าลังกาย 

  น้อยกว่า 1 วันต่อสัปดาห์ 

  2 - 3 วันต่อสัปดาห์ 

  4 - 5 วันต่อสัปดาห์ 

  6 วันต่อสัปดาห์ขึ้นไป 
5. รายได้ต่อเดือน 

  ต่ ากว่า 15,000 บาท 

  15,000 - 25,000 บาท 

  25,000 - 40,000 บาท 

  40,000 - 70,000 บาท 

  70,000 บาทข้ึนไป 
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6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกสิ้นค้าเพ่ือสุขภาพ 
 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยมาก 

รสชาติ      

แคลลอรี่      

โปรตีน      

ไขมัน      

น้ าตาล      

ความสะดวกในการทาน      

 
7. ช่องทางที่จะเข้าถึงสินค้าสุขภาพ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  ร้านสะดวกซ้ือ 

  บูทในซุปเปร์มาร์เก็ต 

  Facebook 

  Instragrams 

  อ่ืนๆ 
 
8. ถ้าหากมีขนมอบกรอบที่ 1 กล่องให้พลังงานประมาณ 100 Calories โปรตีนประมาณ 8-10 กรัม 
และผู้ป่วยเบาหวานสามารถทานได้ ท่านจะซื้อหรือไม่ 

 ซ้ือ 

 ไม่ซื้อ 
8.1  ราคาที่ท่านยินยอมที่จะจ่าย 

  ต่ ากว่า 30 บาท 

  30 - 50 บาท 

  50- 100 บาท 

  100 บาทข้ึนไป 
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ผลสรุปของการท าแบบสอบถามท้ังหมด 211 คน 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ - นามสกุล   นาย ปองคุณ ทรงอุดมวัฒนา 
 
อีเมล    pongkunsongudomwattana@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะวิศวะกรรมศาสตร์ สาขาการจัดการ 
    สถาบันเทคโนโลยีนานาชาติสิรินธร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
      

ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
    สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณ์ท างาน   

Growth Hacker ที่ GetLinks ,co.ltd 
      

บริหารโรงงานขนม Mr.Bear Bakehouse 
 

mailto:pongkunsongudomwattana@gmail.com
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