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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์คือ 1) เพ่ือเพ่ิมยอดขายในตลาดต่างประเทศ ร้อยละ 20 ต่อปี 
และ 2) ครอบคลุมพ้ืนที่การส่งออกภายในประเทศอเมริกา รัฐแคลิฟอร์เนีย และจะขยายพ้ืนที่อีก  
4 รฐั ภายในระยะเวลา 5 ปี ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ทําการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางธุรกิจ   
การวิเคราะห์การแข่งขัน การวิจัยตลาด โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูล 2 กลุม่ คือ 
ผู้บริโภคไทยทีอ่ยู่สหรัฐอเมรกิาที่เคยรับประทานขนมจีน และชาวเอเชียที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบ
การรับประทานเส้น จํานวนกลุ่มละ 2 คน และใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหาในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากผลการวิเคราะห์พบว่า จุดแข็งของธุรกิจ คือ โรงงาน มีกระบวนการการผลิตที่ได้รบั
มาตรฐานสินคา้ที่มีคุณภาพสูง และผ่านเครือ่งมือการตรวจสอบโดยผู้เช่ียวชาญผู้ผลิตมีความเช่ียวชาญ
ในการผลิตผลติภัณฑ์ จุดอ่อน คือ ช่องทางการจัดจําหน่ายยังไม่ครอบคลุมในตลาดต่างประเทศ 
มากนัก ขณะทีโ่อกาส คือ ตลาดส่งออกอาหารสําเร็จรูปของโลกมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมขึ้น และอุปสรรค 
คือ มีคู่แข่งจํานวนมาก การวิเคราะห์การแข่งขันพบว่า การแข่งขันอยู่ในระดับสูงโดยคู่แข่งที่สําคญั คือ 
ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร ตราน้ําแรง เส้นขนมจีนอบแห้งเสน้เหนียวนุ่ม จาํหน่ายปลีก–ส่ง รับตัวแทน
จําหน่าย จุดแข็ง เป็นร้านที่ก่อต้ังมายาวนาน มีฐานลกูค้าอยู่ในระดับนึง มีช่ือเสียงการันตรีความอร่อย  
สําหรับผลการวิจัยตลาดพบว่า ผู้บริโภคผู้ใหข้้อมูลชอบรับประทานอาหารประเภทเส้น เช่น ก๋วยเต๋ียว 
บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เพราะไม่ค่อยมีเวลา จึงเลือกจะรับประทานอาหารง่าย ๆ อาหารสาํเร็จรูปที่ซื้อ
ส่วนมากเป็นบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเพราะทานง่าย เคยทานขนมจีนอบแห้งและเคยเห็นตามร้านที่ขายของ
จีนและร้านของไทยแต่ส่วนมากจะมีขายแต่ไม่มากและทีส่าํคัญคือ หาซื้อยาก  
 เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนเพ่ือจัดทําธุรกิจขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ พบว่า 
มีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในระดับสูงเหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน 750,000 บาท 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เท่ากับ 1,230,128 บาท ผลตอบแทนโครงการเท่ากับ  
93.27% ระยะเวลาคืนทุน 1.176 ปี เหมาะแก่การลงทุน 
 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, ขนมจีนอบแห้ง, ขนมจีน  
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ABSTRACT 
 

          The objectives of this business are 1) to increase 20% of sales in overseas 
market per year and 2) to cover the area of export in California, America and expand 
to 4 states within 5 years. I analyze market environment and competition and do 
market research by using in-depth interview with 2 group of informants, including 
Thai consumers who live in America and used to eat rice noodles (Khanom Chin)  
and Asian people who used to eat rice noodles (Khanom Chin) and like to eat 
noodles (2 people per one group) for. Moreover, I use content analysis for data 
analysis. 
 The analytical results found that the strength of the business is factory that 
has production process which meets the product standard with high quality and 
passes inspection equipment by expert who is good at production of goods. The 
weakness is distribution channels don’t cover overseas market. Opportunity is export 
market of instant food tends to increase. Threat is there are many competitors. When 
I analyze the competition, I found that there was a competition at high level. The 
important competitor is “Nam Rang dried rice noodles (Khanom Chin)” which are 
gooey noodles. This brand has wholesale and retail. Moreover, it has sales agents. 
The strengths of this brand are it has established for a long time. It has some levels 
of customer database, and it is famous for deliciousness. The results of market 
research found that consumers and informants like to eat noodles such as noodles 
and instant noodles. Because they have no time, they choose to eat food easily  
like instant food, especially instant noodles. They used to eat dried rice noodles 
(Khanom Chin) and see in Chinese and Thai shops. Most shops have dried rice 
noodles (Khanom Chin), but there are few brands. The important thing is it difficult  
to buy dried rice noodles (Khanom Chin).  



 
 

 When I consider investment possibility for doing business about “MJ dried 
rice noodles (Khanom Chin)”, I found that there is return on investment through this 
project at high level. It is suitable for investment by using budget 750,000 Baht.  
Net present value is 1,230,128 Baht. Return on investment is 93.27%. Payback period 
is 1.176 year which is suitable for investment. 
 
Keywords: Business Plan, Dried Rice Noodles, MJ Rice Noodles, Rice Noodles,      
Khanom Chin 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 ธุรกิจขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ สะดวก สะอาด OTOP มาตรฐานส่งออก ซึ่งมีทั้งหมด 7 ส ี
คือ สีสม้จากแครอท สีชมพูจากบีทรูท สมี่วงจากอัญชัน สีฟ้าจากอัญชัน สีเหลืองฟักทอง สีเขียวจาก
ใบเตย และสขีาวจากธรรมชาติ ในอนาคตอาจจะมีสีอ่ืน ๆ ได้อีกจากสมุนไพรต่าง ๆ ที่มอียู่เป็นจํานวน
มากในประเทศไทยที่สามารถนํามาใช้เป็นสีในการทําขนมจีนสมุนไพรได้ นอกจากเส้นขนมจีนอบแห้ง
หลากสีทางธุรกิจของเรายังมีน้ําแกงสําเร็จรูปหลากหลายอย่าง อาทิเช่น น้ํายา น้ํายาป่า น้ําพริก และ
แกงเขียวหวานพร้อมรับทานในแพคเกตขนมจีนอบแห้ง และในบรรดาอาหารประเภท “เส้น” ขนมจีน 
เคยเป็นสินค้าที่หารับประทานยากในต่างแดนเพราะอายุการเก็บรักษาที่สั้น ต้องขายวันต่อวัน 
ขนมจีนอบแหง้จึงเป็นธุรกิจใหม่ที่ยังไม่ค่อยมีคนทํา และเทคโนโลยีนี้ในเมืองไทยยังมีคนทําได้ไม่กี่เจ้า 
เลยเป็นโอกาสที่เราน่าจะเข้ามาทําตลาดก่อน เร่ิมต้นจากการส่งออกด้วยตัวเอง สามารถสร้างผลกําไร
ได้ดีกว่า และในอนาคตในการพัฒนากลุ่มสนิค้าใหม่ ๆ จะทําให้เราทราบถึงความต้องการของผู้ซื้อ
อย่างใกล้ชิด 
 
ภาพที่ 1.1: ตราสินค้า MJ 
 

 
 
1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 ประวัติความเป็นมาของโรงงานขนมจีน ตรา MJ กล่าวคือ โรงงานขนมจีน ตรา MJ เริ่มต้น
จากญาติของคุณวริทธ์ิมีโรงงานทําขนมจีนและสามารถทํากําไรได้ต่อเดือนเป็นจํานวนมาก จึงได้
แนะนําคุณวริทธ์ิให้ศึกษาวิธีการทําธุรกิจเก่ียวกับขนมจีนเผื่อจะเป็นช่องทางในการทํารายได้ให้ดีขึ้น 
ซึ่งในขณะน้ันคุณวริทธ์ิเองก็ทํางานรับเหมาก่อสร้าง และภรรยาคือคุณพรศรี ทํางานเป็นพนักงาน
บริษัทในแผนกเก่ียวกับการตลาดซึ่งก็มีรายได้ที่เพียงพอต่อการดําเนินชีวิตจึงยังไม่ได้สนใจในการทํา
ธุรกิจขนมจีน เวลาผ่านไปคุณพรศรีก็เริ่มมีความคิดที่จะเปลี่ยนงานและอยากทําธุรกิจเป็นของตนเอง 
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จึงนึกถึงธุรกิจทางด้านขนมจีน แต่เน่ืองจากความรู้และประสบการณ์เร่ืองการทําขนมจีนน้ันไม่มีจึงให้
เวลาในการตัดสินใจอยู่นาน เมื่อตัดสินใจและลาออกจากบริษัทแล้วจึงเร่ิมดําเนินการโดยติดต่อไปยัง
ญาติเพ่ือปรึกษาหาข้อมูลและได้ตัดสินใจลงทุน เร่ิมจากการซื้อเคร่ืองจักรมาทําขนมจีน และทางญาติ
ได้ช่วยเหลือในเร่ืองการจัดหาคนงานที่มีประสบการณ์ในการทํางานจํานวน 6 คน เพ่ือมาสอนการทํา
ขนมจีน เพราะคุณพรศรีไม่มปีระสบการณ์หรือความรู้ใด ๆ เก่ียวกับการทําขนมจีนเลย ซึ่งทางญาติ 
ก็แนะนําว่าผลิตภัณฑ์ควรมีแบรนด์เพราะจะทําให้ผลิตภัณฑ์น้ันติดตลาดได้เร็ว จึงคิดช่ือแบรนด์ของ
ผลิตภัณฑ์ขนมจีนโดยใช้ช่ือว่า “ขนมจีน ตรา MJ” เน่ืองจาก MJ เป็นช่ือย่อของลูกคุณวริทธ์ิและ 
คุณพรศรี และน่ีเป็นที่มาของแบรนด์ขนมจีน ส่วนคุณวริทธ์ิก็เร่ิมออกหาตลาดเริ่มแรกจากการไปหา
ลูกค้าที่ตลาดนนท์บุรี ในขณะเดียวกันคุณวริทธ์ิก็มีเป้าหมายในการเจาะกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพ่ิมขึ้น  
แต่ช่วงแรกของการทําธุรกิจขนมจีนน้ันไมป่ระสบความสําเร็จไปตามที่ต้ังเป้าเอาไว้ เน่ืองจากขาด
ประสบการณ์ทําให้โรงงานขาดทุนติดต่อกันเป็นเวลา 6 เดือน คุณพรศรีตัดสินใจลดจํานวนพนักงาน
และจัดหากรรมวิธีขั้นตอนการผลิตที่สามารถทําให้ขนมจีนมีคุณภาพดีขึ้น โดยการเข้ามามีส่วนร่วม 
ในกระบวนการผลิตด้วยตนเองจึงทําให้ค่าใช้จ่ายด้านต้นทุนลดลงและมีรายได้เพ่ิมขึ้น คุณวริทธ์ิจึงวาง
กลยุทธ์ในเรื่องของการตลาดมากข้ึนโดยให้มีการส่งเสริมการขายโดยมีบริการเสริมต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้า
ไว้วางใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ และในปัจจุบันขนมจีน ตรา MJ ได้รับความนิยมจากลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
ถึงแม้ว่าจะมีผูผ้ลิตรายใหม่เพ่ิมขึ้นมาก็ไม่สามารถทําลายฐานลูกค้าเดิมของขนมจีนตรา MJ ได้ เพราะ
เราดูแลลูกค้าได้เป็นอย่างดีพร้อมรับประกันคุณภาพสินค้าโรงงานขนมจีน “ตรา MJ ศรีวริทธ์ิ  
ค้าแป้ง” มีคุณวริทธ์ิ สังข์ศรีอินทร์ เป็นผู้ดําเนินกิจการโดยคุณวริทธ์ิ ได้เลง็เห็นว่าขนมจีนเป็นอาหาร 
ที่เป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายในคนไทยทุกภูมิภาค และวัตถุดิบในการขนมจีนน้ันหาง่ายและมีอยู่เป็น
จํานวนมากในประเทศไทยจงึได้เร่ิมจัดต้ังโรงงานขนมจีนขึ้นมาและจดทะเบียนพาณิชย์ใช้ช่ือว่า 
“โรงงานขนมจีน MJ ศรีวริทธ์ิ ค้าแป้ง” มีวัตถุประสงค์เพ่ือประกอบธุรกิจอาหารที่จําหน่ายด้วย
ผลิตภัณฑ์ขนมจีนเส้นเล็กและเส้นใหญ ่เร่ิมแรกคุณวริทธ์ิได้เจาะตลาดในจังหวัดปทุมธานีเป็นหลัก 
รองลงมาคือกรุงเทพ และนนทบุรี  ถึงแม้ธุรกิจขนมจีนจะมีคู่แข่งทางด้านการตลาดที่หลากหลาย 
คุณวริทธ์ิใช้กลยุทธ์ทางด้านการตลาดที่โดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือเป็นจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ 
รวมถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ทําใหข้นมจีน ตรา MJ ที่ใคร ๆ ก็คุ้นชิน 
และเคยได้ยินช่ือน้ีเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคขนมจีนน้ันนิยมเป็นอย่างมากจึงทําให้ขนมจีน ตรา MJ มี
ยอดขายเพ่ิมสูงข้ึน คุณวริทธ์ิจึงสนใจที่จะขยายกําลังการผลิตและกระจายสินค้าในวงกว้างและทําให้
แบรนด์ขนมจนี ตรา MJ เป็นที่รู้จักและยอมรับในกลุม่ผู้บริโภคมากขึ้น เมื่อคุณวริทธ์ิดําเนินธุรกิจมา
ระยะหน่ึงจึงมองเห็นว่าคนไทยที่อาศัยอยู่ในต่างประเทศและชาวต่างชาติที่ชอบอาหารจําพวกเส้น 
(ขนมจีน) จึงเห็นเป็นช่องทางการตลาดและโอกาสทางธุรกิจใหม ่
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 จากธุรกิจเดิมที่มีเพียงเส้นขนมจีนเส้นสดและเส้นขนมจีนเส้นหมักเข้าสูก่ารพัฒนาผลิตภัณฑ์
เพ่ือต่อยอดและเพ่ิมช่องทางการตลาดที่กว้างขึ้นก็คือ “เสน้ขนมจีนอบแห้ง” ซึ่งมีทั้งหมด 7 สี คือ  
สีส้มจากแครอท สีชมพูจากบีทรูท สีม่วงจากอัญชัน สีฟ้าจากอัญชัน สีเหลืองฟักทอง สีเขียวจาก
ใบเตย และสขีาวจากธรรมชาติ มีขนาดทั้งหมด 2 ขนาด คอื ขนาด 200 กรัม และขนาด 350 กรัม 
เหตุผลที่ทําให้คิดต่อยอดธุรกิจก็คือการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างโอกาศการขาย เพ่ิมช่องทาง
การตลาดที่กว้างขึ้นทั้งตลาดในประเทศไทยและช่องทางการส่งออกไปยังตลาดโลก เพ่ือเพ่ิมผลกําไร
ได้สูงข้ึนและยังเป็นความเช่ือมั่นในกับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสําหรับผู้บริโภคเอง รวมถึงสร้างทางเลือก
ให้กับผู้บริโภคให้มีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน  
 ตลาดขนมจีนอบแห้งในประเทศสหรฐัอเมรกิา ซึ่งจํานวนคนไทยในสหรฐัอเมริกาที่ผ่านมา 
ยังไม่เคยมีการจัดสํารวจจํานวนประชากรอย่างเป็นทางการ แต่จากการประมาณการของ สอท./สกญ. 
ประมาณการว่า ประชาชนท่ีพํานักในสหรัฐฯ มีจํานวนประมาณ 300,000 คน (ทั้งถูกกฎหมายและ 
ไม่ถูกกฎหมาย) จําแนกเป็น 1) ในนครลอสแอนเจลิสและเขตอาณา ประมาณ 200,000–250,000 
คน 2) ในนครนิวยอร์กและเขตอาณา ประมาณ 14,000 คน 3) ในนครชิคาโกและเขตอาณาประมาณ 
20,000 คน และ 4) ในกรุงวอชิงตัน ดีซี และเขตปริมณฑล ประมาณ 15,000 คน ประชาชนไทย 
ส่วนใหญ่กระจุกตัวอยู่บริเวณรัฐแคลิฟอร์เนีย ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพในร้านอาหารไทย/ หรือทํางาน
รับจ้างทั่วไป ในบริเวณน้ีมีการจัดต้ังไทยทาวน์ในลักษณะเดียวกับไชน่าทาวน์หรือโคเรียนทาวน์  
ซึ่งเป็นแหล่งรวมร้านอาหารและชุมชนคนไทย มีจํานวนมากกว่า 2,000 ร้าน ส่วนประชาชนท่ี
ประกอบสาขาวิชาชีพอาทิ แพทย์ พยาบาล วิศวกร นักศึกษา นักเรียน จะพักอาศัยในบริเวณ 
Midwest และกรุงวอชิงตันและปริมณฑลเป็นส่วนใหญ ่สว่นนักเรียนจะศึกษาอยู่กระจัดกระจาย 
ทั่วสหรัฐฯ ในส่วนของขนมจีนเป็นที่นิยมบริโภคของผู้บริโภคท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติแต่เน่ืองจาก
มีการเก็บรักษาสั้น 1–2 วัน จึงไม่สามารถเก็บรักษาและสง่ออกไปยังพ้ืนที่จําหน่ายที่ห่างไกลหรือ
ตลาดต่างประเทศได้แต่เมื่อมกีารพัฒนาผลิตภัณฑ์จากขนมจีนเส้นสด ขนมจีนเส้นหมัก เป็น  
“เส้นขนมจีนอบแห้ง” ซึ่งมคีณุสมบัติในการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเป็นอายุการเก็บรักษาหรือ
คุณภาพทางโภชนาการที่ยังคงอยู่ของผลิตภัณฑ์ทําให้เพ่ิมโอกาสในการตลาดได้กว้างขึ้นเพราะไม่ใช่ 
แค่ชาวไทยที่นิยมรับประทานแต่ชาวต่างชาติก็ไม่ต่างกันที่มีความนิยมรับประทานอาหารจําพวกเส้น 
 แน่นอนว่าตลาดขนมจีบอบแห้งในต่างประเทศย่อมดีกว่าตลาดขนมจีนอบแห้งในไทย 
เพราะสะดวกต่อการรับประทานและสะดวกต่อการเก็บรักษาทําให้ผู้บรโิภคในต่างประเทศเล็งเห็น
ความสําคัญของอาหารแปรรูปหรือเส้นขนมจีนอบแห้งที่แถมนํ้ายาไปในบรรจุภัณฑ์ เพราะเก็บได้นาน 
ทานเมื่อไหร่ก็ได้ และยังให้ความรู้สึกคล้าย ๆ กับมารับประทานขนมจีนเส้นสดตามร้านอาหารท่ีไทย 
กลิ่นเคร่ืองเทศในนํ้ายาชัดเจนหอมกลมกลอ่ม ทั้งน้ีเราจึงเล็งเห็นว่าไม่ใช่แค่ชาวต่างชาติที่ติดใจใน
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รสชาติอาหารของบ้านเราแต่กลับได้ผู้บริโภคเพ่ิมคือคนไทยที่ดํารงชีวิตอยู่ที่ต่างประเทศแล้วคิดถึง
ขนมจีนนํ้ายาของไทยก็สามารถหาซื้อไปรับประทานได้  
 
ภาพที่ 1.2: ขนมจีนอบแห้ง 
 

 
 
ที่มา: ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร.  (2562).  สบืค้นจาก https://www.google.com/search?q=. 
 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ขนมจีนเคยเป็นสินค้าที่หารับประทานยากในต่างแดนเพราะอายุ 
การเก็บรักษาที่สั้น ต้องขายวันต่อวัน โรงงานของเราจึงมองเห็นธุรกิจใหม่ที่สามารถทลายกําแพงและ
ข้อจํากัดเดิม ๆ ด้วยการพัฒนาสินค้าใหม่อย่าง “ขนมจีนอบแห้ง” ใหม้ีคณุสมบัติของผลิตภัณฑ์ด้าน
ระยะเวลาการเก็บหรือรักษาขนมจีนให้นานยิ่งข้ึน ลดการเสียของขนมจีน และสามารถเก็บรักษา
คุณภาพของขนมจีนให้คงอยู่เหมือนเดิม โดยโรงงานขนมจีนอบแห้งของเรามีวัตถุประสงค์เพ่ือเปิดเป็น
ธุรกิจในการผลิตและจําหน่ายขายส่งผลิตภัณฑ์ขนมจีนอบแห้งที่มีการจําหน่ายทั้งแบบห่อและแบบ
กล่อง รวมถึงความหลากหลายให้เลือกซื้อทัง้ด้านสีและขนาดดังน้ี สีของเส้นขนมจีนอบแห้งมีทั้งหมด 
7 สใีห้เลือก คอื สีส้ม สีชมพู สีม่วง สีฟ้า สีเหลือง สีเขียว และสีขาว มขีนาดทั้งหมด 2 ขนาด คือ 
ขนาด 200 กรัม และขนาด 500 กรัม ในขั้นตอนการผลิตเราใส่ใจทุกกระบวนการเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์
ที่ดี มีคุณภาพ และถูกหลักอนามัย ปลอดภัยต่อผู้บริโภค 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําอาหารด้านขนมจีนอบแห้ง และนําไปสู่อาหารคู่วัฒนธรรมไทย อาหารเพ่ือสุขภาพ
และอาหารเพ่ือคนทั้งโลก 
 1.3.2 พนัธกิจ  
   1.3.2.1 มีการคัดสรรวัตถุดิบที่จะนํามาผลิตเพ่ือให้ได้ขนมจีนอบแห้งที่มคีุณภาพ 
   1.3.2.2 ผลิตและส่งออกขนมจีนอบแห้งไปยังตลาดต่างประเทศ 
 1.3.3 เป้าหมาย  
   1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 
   ขนมจีนอบแห้งต้องเป็นที่รู้จักในประเทศสหรัฐอเมริกา 
   1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง 3–5 ปี 
   พัฒนาสินค้าให้เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือการต่อยอดธุรกิจและพัฒนาสินคา้ให้มี
คุณภาพมากข้ึน 
   1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป 
   มีตัวแทนจําหน่ายในประเทศสหรัฐอเมริกา 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
   1.3.4.1 เพ่ือเพ่ิมยอดขายในตลาดต่างประเทศร้อยละ 20 ต่อปี  
   1.3.4.2 ครอบคลุมพ้ืนที่การส่งออกภายในรัฐแคลิฟอร์เนีย ประเทศอเมริกา  
และจะขยายพ้ืนที่อีก 4 รัฐ ภายในระยะเวลา 5 ปี  
 
1.4 ที่ต้ังของสถานประกอบการ 
 โรงงานขนมจีน ตรา MJ ต้ังอยู่ที่  62/2 หมู่ 9 ตําบลคลองหนึ่ง อําเภอคลองหลวง  
จังหวัดปทุมธานี 12120 จุดเด่นที่สุดหรือทาํให้หาโรงงานได้ง่ายที่สุดคือ โรงงานอยู่ที่ตลาดไท  
หรือซอยเทพกญุชร 10 
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ภาพที่ 1.3: โรงงานขนมจีน ตรา MJ 
 

 
 

 
1.5 วัตถุประสงคข์องการจดัทําแผนธุรกิจ 
 เพ่ือนําไปใช้เป็นแนวทางในการต่อยอดทําธุรกิจเดิมซึ่งทําการผลิตและจาํหน่ายขนมจีนให้ได้
ยอดขายและผลกําไรมากขึ้นจากการขายตลาดไปยังต่างประเทศ 



 
 

บทที่ 2 
วิธีดําเนนิการในการจัดทาํแผนธุรกิจ 

 
 ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาค้นคว้าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องสําหรับนํามาใช้ในการศึกษา
แผนการทําธุรกิจขนมจีนอบแห้งจากตํารา บทความ และผลงานวิจัยต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง เพ่ือศึกษา 
เป็นแนวทางในการทําแผนธุรกิจครั้งน้ี  
 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ํามาใช้ทําการศกึษา  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.1.3 ทฤษฎีเก่ียวกับ SWOT Analysis  
 2.1.4 ทฤษฎีเก่ียวกับ PEST Analysis 
 2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตราสินค้า 
 2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 
 2.1.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คอื องค์ประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคมุได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาด 
ที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หิรัญกิตติ, จิรศักด์ิ  
จิยะจันทน์, ณดา จันทร์สม, วลัยลักษณ์ อัตธีรวงศ์ และชวลิต ประภวานนท์, 2541, หน้า 35–36, 
337) 
 ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจําหน่าย (Place)  
การกําหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง
การตลาดได้อีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวน้ีทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัว 
มีความสําคัญเท่าเทียมกัน แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํ้าหนักที่  
P ใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทําธุรกิจได้ กิจการน้ัน
จะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มตัีวตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนองความ 
ต้องการได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้ันนักการตลาดมักจะศึกษาผลติภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์ 
เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้าบวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภค 
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ได้รับจากการซื้อสินค้าน้ัน ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมา 
ให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภค 
และสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสําคัญ ในการศกึษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จะต้องศึกษาปัญหา 
ต่าง ๆ ที่ครอบคลุมถึงการเลอืกตัวผลิตภัณฑ์หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมหรือลดชนิดของสินค้าใน 
สายผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรือ่งคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ
ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมาจําหน่ายตอบสนองความต้องการ 
ของผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลติภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใดในแต่ละช่วง เวลาของวงจร
ผลิตภัณฑ์น้ัน นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมื่อต้องการท่ีจะสร้าง
ความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมใ่ห้สอดคล้องกับ 
ความต้องการของตลาดได้อย่างไร 
 ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสนิค้ามากกว่าแต่ก่อน  
บทบาทของการบรรจุภัณฑ์จงึมีความสําคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างย่ิง การบรรจุภัณฑ์จะก่อให้เกิด
ประโยชน์หลักอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินคาและช่วยส่งเสริมการ
จําหน่าย ดังน้ัน รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตาและวัสดุที่ใช้ทําหีบห่อ
แปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าโดยคํานึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า 
ผลิตภัณฑ์ที่ผลติขึ้นมาจําหน่ายในตลาดจะต้องมีการกําหนดตราสินค้าและเครื่องหมายการค้าเพ่ือ 
เป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์น้ันเป็นของผู้ผลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นสิ่งมี
ประโยชน์แก่ผู้บริโภค ทําให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินค้าชนิดน้ันเป็นของผู้ผลติรายใด ผู้บริโภคจะสามารถ
ใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นโดยมิต้องสอบถามข้อมูลอยู่ตลอดเวลาและ
เกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ัน 
 2) การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ทีผู่้ผลิตผลิตขึ้นมาได้น้ันถึงแม้ว่า 
จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตามถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความ
ต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังน้ัน นักการตลาด
จึงจําเป็นต้องพิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า การจัดจําหน่ายเป็นเรื่องที่
ซับซ้อนแต่ก็เป็นสิ่งจําเป็นที่ต้องศึกษา 
 การจัดจําหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจําหน่ายสินค้า (Channel of  
Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจําหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภค
โดยตรง หรือการขายสินค้าผา่นสถาบันคนกลางต่าง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อคา้
ส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ที่มีต่อตลาด 
อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจําหน่ายสินค้าคือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) 
การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) ที่เหมาะสมใน 
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การช่วยแจกจ่ายสินค้า สื่อการขนส่ง ได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ  
และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องคํานึงว่าจะเลือกใช้สื่ออย่างใดถึงจะดีที่สุด โดยเสียค่าใช้จ่ายตํ่า 
และสินค้าน้ันไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนที่สําคัญอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตัวสนิค้าคือ ขั้นตอน 
ของการจัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการจําหน่ายให้ทันเวลาทีผู่้บริโภคต้องการ 
 3) การกําหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา รวมท้ังหาช่องทาง
การจัดจําหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งสําคัญที่ธุรกิจจะต้องดําเนินการต่อไปคือ  
การกําหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะนําไปเสนอขายก่อนที่จะกําหนดราคาสินค้า ธุรกิจ
ต้องมีเป้าหมายว่าจะต้ังราคาเพ่ือต้องการกําไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) 
หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการต้ังราคาที่จะทําให้เกิดการยอมรับจาก
ตลาดเป้าหมายและสู้กับคูแ่ขง่ขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือที่คู่แข่งขัน
นํามาใช้ได้ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรอือาจต้ังราคาสินค้าให้สูงสําหรับสินค้าที่มี
ลักษณะพิเศษในตัวของมันเองเพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการต้ังราคา 
การต้ังราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลดการค้า หรือ
ส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากน้ัน ธุรกิจจะต้องคํานึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมีผลกระทบ 
ต่อราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน  
ผู้กําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องคํานึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี 
   3.1) คุณค่าที่รบัรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์น้ัน 
   3.2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
   3.3) การแข่งขนั 
                      3.4) ปัจจัยอ่ืน ๆ 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสาร 
ไปยังตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่
เสนอขาย 
 วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพ่ือบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจําหน่าย
ในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผู้บริโภค            
 การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร (Communication 
Process) เพ่ือเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญที ่
จะใช้อยู่ 4 ชนดิด้วยกันที่เรียกว่า ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่ 
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   4.1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน (Face–to–Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินค้า  
การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีที่ดีที่สุดแต่เสียค่าใช้จ่ายสูง 
   4.2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รปูแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการส่งเสริม
การตลาดโดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภท
ต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทย ุหนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต (Internet) สื่อโฆษณา
เหล่าน้ีจะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสําหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง 
   4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทีท่ําหน้าที่ช่วย
พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิด
ความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดทําในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของตัวอย่าง 
แจกคูปอง ของแถม การใช้แสตมป์เพ่ือแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่าง ๆ ฯลฯ 
   4.4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์  (Publicity and Public Relation)  
ในปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจํานวนมากเพ่ือสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกิจการ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นที่การแสวงหากําไร (Maximize Profit)  
เพียงอย่างเดียวต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะ
ความอยู่รอดขององค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภค
ต่อต้านหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่คํานึงถึงสังคมหรือ
ผู้บริโภค เช่น การผลิตสินค้าแล้วปล่อยนํ้าเสียลงแม่นํ้า หรือทําให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสีย 
แก่ส่วนรวมโดยมิได้หาวิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ที่ไม่ดีขององค์การธุรกิจ บริษัท บุญรอดบริเวอร่ี 
จํากัด เป็นกิจการขายเบียร์ซึ่งมีส่วนในการเสนอสิ่งที่เป็นพิษภัยต่อประชาชนจึงพยายามทําป้าย
โฆษณาเพ่ือเสริมสร้างภาพพจน์ด้วยการเสนอเรื่องการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วัฒนธรรมไทย  
เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อต้านของสังคม หากกลุ่มผู้บริโภคไม่พอใจและไมต้่องการซื้อ
สินค้าและบริการของผู้ผลิตย่อมเป็นสาเหตุที่จะจํากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได้ 
   4.5) กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ
ผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่สําคญัสําหรับการบริการคือ เวลา
และประสิทธิภาพในการบริการ ดังน้ัน กระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพ่ือที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสับสน 
ทํางานได้อย่างถูกต้อง และมแีบบแผนเดียวกัน และงานทีไ่ด้ต้องดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําใด ๆ ของบุคคลเพ่ือ 
ให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการของบุคคลน้ัน ๆ ได้ ผู้บริโภคแต่ละคนจะ 
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มีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพและ 
สภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ทําการตัดสินใจซื้อและการใช้บริการของแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่าง
กัน 
 
ภาพที่ 2.1: แบบจําลองภาพรวมของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Hawkins, R. J., Best, K. A., & Coney, K. A.  (2004).  Consumer behavior: Building  
       marketing strategy.  Boston, Mass: McGraw–Hill. 
 
 จากแบบจําลองดังกล่าวจะเห็นได้ว่า กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเกิดจาก
อิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลายประการ ซึ่งผู้บริโภคจะปรับอิทธิพลเหล่าน้ีให้สอดคล้องกับ
แนวความคิดเก่ียวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละคน 

อิทธิพลภายนอก 
1.  วัฒนธรรม 
2.  วัฒนธรรมย่อย 
3.  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
4.  สังคม 
5.  กลุ่มอ้างอิง 
6.  ครอบครัว 
7.  กิจกรรมทางการตลาด 

อิทธิพลภายใน 

1.  การรับรู้ 
2.  การเรียนรู้ 

3.  ความทรงจํา 

4.  แรงจูงใจ 

5.  บุคลิกภาพ 

6.  อารมณ์ 
7.  ทัศนคติ 

ความคิดเก่ียวกับ
ตนเองและ
รูปแบบ 

การดําเนินชีวิต 

      กระบวนการตัดสินใจ 
 

สถานการณ ์
 

เล็งเห็นปัญหา 
 

แสวงหาข้อมูล 

 
ประเมินทางเลือก 

 
การตัดสินใจซ้ือ 

 
กระบวนการหลังการตัดสินใจซ้ือ 

 

 

 

ประสบการณ์และการเรียนรู้ 

ความต้องการ 

Needs

ความปรารถนา 
  Desires

ประสบการณ์และการเรียนรู้ 
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 ดังน้ัน จึงจําเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ โดยที่เราสามารถแบ่งปัจจัยที่จะส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผู้บริโภคออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ 
 ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจัยที่เกิดจากตัวบุคคลในด้าน
ความคิดและการแสดงออก ซึ่งมีพ้ืนฐานมากจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยท่ีปัจจัยภายใน
ประกอบด้วยองค์ประกอบต่าง ๆ ได้แก่ ความจําเป็น ความต้องการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ  
บุคลิกภาพทัศนคติ การรับรู้ 
   ความจําเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) 
ความจําเป็น ความต้องการ และความปรารถนา เป็นคําที่มีความหมายใกล้เคียงกันและสามารถใช้
แทนกันได้ ซึ่งเราจะใช้คําว่า ความต้องการในการสื่อความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความต้องการสิ่งหนึ่ง 
สิ่งใดของบุคคลจะเป็นจุดเริ่มต้นของความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ คือ เมื่อเกิดความจําเป็น
หรือความต้องการไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจขึ้นบุคคลก็จะหาทางที่จะสนองความจําเป็นหรือความ
ต้องการน้ัน ๆ เราอาจกล่าวได้ว่า ความต้องการของมนุษย์หรือความต้องการของผู้บริโภคเป็นเกณฑ์
สําหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Market Concepts) 
   แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือทางจิตใจขึ้น และหากปัญหา
น้ันไม่รุนแรงเขาอาจปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทําการตัดสินใจใด ๆ แต่หากปัญหาน้ัน ๆ 
ขยายตัวหรือเกิดความรุนแรงย่ิงข้ึนเขาจะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นน้ัน  
ซึ่งเป็นเรื่องที่สําคัญที่เราต้องศึกษาถึงความต้องการและความคิดของผู้บริโภค เพ่ือที่จะสร้างแรงจูงใจ
ในการซื้อสินคา้หรือบริการแก่ผู้บริโภคให้ได้ 
   บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่าง ๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่าง ๆ ซึ่งมีผลต่อ
การกําหนดรูปแบบใสการสนองตอบของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ซึ่งจะเป็นลักษณะการตอบสนอง 
ในรูปแบบที่คงที่ต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผูท้ี่มลีักษณะเป็นผูนํ้าจะแสดงออกหรือสนอง
ต่อปัญหาด้วยความมั่นใจ และกล้าแสดงความคิดเห็น มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ในขณะที่ผู้ทีข่าด
ความมั่นใจในเองไม่กล้าเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผู้อ่ืนได้ง่าย จะมีลักษณะชอบตาม
ผู้อ่ืน 
   ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ของบุคคล โดยทัศนคติจะมผีลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล ดังน้ัน เมือ่เราต้องการให้บุคคลใด ๆ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเราจะต้องพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทัศนคติเป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได้ยากเน่ืองจากเป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดังน้ัน การปรับตังให้เข้ากับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคจะทําได้ง่ายกว่าจะไปปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งต้องใช้ความเข้าใจ 
แรงพยายาม และระยะเวลาในการดําเนินการที่ยาวนาน 
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   การรับรู้ (Perception) ในสภาพแวดล้อมเดียวกันหรือคนหลาย ๆ คนอยู่ใน
เหตุการณ์เดียวกันอาจมีการรับรู้ที่แตกต่างกันไป การรับรู้น้ันมีผลกระทบไปถึงการกระทําและ 
การตัดสินใจแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ออกมา จึงควรทําความเข้าใจเก่ียวกับข้ันตอนของการรับรู้ของ
ผู้บริโภคเพ่ือนํามาใช้ประกอบในการวิเคราะห์และวางแผนงานต่อไป 
 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 79) กล่าวว่า การรับรู้ หมายถึง กระบวนการที่มนุษย์เลือก 
ที่จะรับรู้ สรุปการรับรู้ ตีความหมายการรับรู้สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่สัมผสัเพ่ือที่จะสร้างภาพในสมองให้เป็น 
ภาพที่มีความหมายและมีความกลมกลืน 

 อาจกล่าวได้ว่า การรับรู้เป็นการเลือกรับสารที่เป็นสิ่งเร้าต่าง ๆ แล้วนํามาจัดระเบียบให้เป็น
หมวดหมู่แล้วทําการตีความหมายสิ่งเร้าที่เข้ามากระทบระบบประสาทสัมผัส แล้วประมวลผลในสมอง
และนําเข้าไปจดจําไว้ 
 การรับรู้เป็นสิ่งที่เกิดจากความคิดรวมกับการรับสัมผสั เช่น สัมผัสเน้ือผ้าอาจจะลื่น ๆ แต่
เคยรู้มาว่าผ้าที่ลื่น ๆ ใส่แล้วร้อน คนที่ไม่ชอบความร้อนก็จะไม่เลือกซื้อเสือ้ผ้าที่มีลักษณะลื่น ๆ ทั้งท่ี
ความจริงผ้าบางอย่างที่ลื่นอาจไม่ร้อนก็ได้ 
 กระบวนการรับรู้ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน ได้แก่ 
 1) การเปิดรับ (Exposure) ในความเป็นจริงผู้บริโภคได้พบเจอกับสิ่งต่าง ๆ รอบ ๆ ตัวใน 
แต่ละวันมากมาย พบคนเป็นร้อยเป็นพันคน มีรายการโทรทัศน์ให้ได้ดูนับร้อยรายการ มหีนังสือพิมพ์  
นิตยสารให้เลอืกอ่านมากมาย เป็นไปไม่ได้ที่จะเปิดรับทั้งหมดเน่ืองด้วยปัจจัยหลาย ๆ ด้าน เช่น ต้อง
ทํางาน เรียน เวลามีจํากัด อ่านหนังสือไม่ออก  
 การเปิดรับจะเกิดข้ึนต่อเมื่อสิ่งที่มากระทบน้ันได้กระตุ้นให้เกิดความน่าสนใจ ช่วยพวกเขา
ให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่มุ่งหวังและอาจเปิดรับเพราะต้องเผชิญอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ และพยายาม
หลีกเลี่ยงสิ่งทีต่นเองไม่สนใจ เช่น เมื่อชมรายการโทรทัศน์อยู่แล้วมีโฆษณามาคั่น ก็เปลี่ยนช่องดูทันที
เพราะไม่สนใจที่จะดูโฆษณา  
 2) ความสนใจ (Attention) หลังจากที่ผู้บริโภคได้ตัดสินใจเปิดรับสารแลว้ก็เข้าสู่ขั้นตอนที่
ผู้บริโภคจะเข้าไปสนใจในเน้ือหาที่ได้รับ ต้ังใจที่จะอ่าน ดู ฟัง เช่น ผู้บริโภคเลือกเปิดรับชมโทรทัศน์  
ช่อง 3 และเลอืกชมรายการเรื่องเล่าเช้าน้ีเพราะมีความน่าสนใจข่าวสารบ้านเมืองแต่ในช่วงรายการ 
มีข่าวเก่ียวกับเรื่องการเมืองก็จะสนใจชมแต่เมื่อเป็นช่วงเก่ียวกับข่าวกีฬาก็ หันไปทําอย่างอ่ืนควบคู่
ด้วยเพราะไม่ค่อยสนใจเท่าไรนัก 
   ปัจจัยที่กระตุ้นการรับรู้ 
   1) ขนาดและความเข้มข้น (Size and Intensity) ขนาดที่มคีวามใหญ่กว่าจะ
กระตุ้นการมองเห็นได้ดีกว่า ทําให้น่าสนใจมากกว่า เช่น Application ในโทรศัพท์มือถือขนาดใหญ ่
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ก็ทําให้สะดุดตากว่า นอกจากนั้นยังทําให้คาดคิดไปว่าคงเป็นบริษัทขนาดใหญ่ มมีาตรฐาน มีความ
น่าเช่ือถือ มากกว่า เมื่อผู้บริโภคต้องการโทรศัพท์ไปเพ่ือจะซื้อสินค้าหรือบริการก็มักเลอืกโทรศัพท ์
ไปที่บริษัทที่ลงโฆษณาไว้ในขนาดที่ใหญ่กว่า  
   ความเข้มข้น เช่น ความเข้มความสว่าง ช่วยส่งผลใหม้ีนํ้าหนักความน่าสนใจที่
แตกต่างกัน เช่น ความสว่างอาจทําให้คิดได้ว่าเป็นตอนเช้า ความสบาย ความสะอาด แต่หากเป็น 
โทนมืดแสดงถงึตอนค่ํา ความวังเวง ความเข้มแข็ง ความว้าเหว่   
   2) สีและการเคลื่อนไหว (Color and Movement) สีและการเคลื่อนไหวเป็นสิ่งที่
ช่วยสร้างความน่าสนใจได้ดี โทรศัพท์ที่มสีสีันสดใสกับที่ไม่มีสีคนมักเลือกมองที่มีสีก่อน สีแต่ละสีมี
ความหมายในตัวเอง รวมท้ังเป็นสัญลักษณ์แทนความรู้สึกได้ด้วย เช่น สีชมพูแทนความหมายว่า 
อยู่ในช่วงแห่งความรัก สีนํ้าเงินแทนความมัน่คง มีพลัง ดูภูมิฐาน นอกจากน้ันสียังมีอิทธิพลต่อ 
การตอบสนองทางด้านจิตวิทยาและอารมณข์องผู้บริโภค โทนสีร้อน เช่น สีแดง สีสม้ สีเหลือง 
โดยทั่วไปช่วยกระตุ้นให้เกิดความต่ืนเต้น และโทนสีเย็น เช่น สีเขียว สนํ้ีาเงิน และสีมว่ง ช่วยให้ 
เกิดอารมณ์สงบ ผ่อนคลาย (Hoyer & MacInnis, 1997, p. 72)  
   4) การจัดแยก (Isolate) การจัดแยกออกมาจากกลุ่มสามารถสร้างความแตกต่าง 
น่าสนใจได้ เช่น ห้างสรรพสนิค้ามีการจัดทํารายการส่งเสริมการขายจึงต้ังกองโชว์พิเศษที่แยกตัว
ออกมา ไม่วางไว้ในช้ันวางปกติ หากวางไว้ในช้ันปกติอาจมีผู้บริโภคพบเห็นน้อยและไมใ่ห้ความสนใจ
เท่าที่ควร การลงโฆษณาหากมีโฆษณาอยู่รวม ๆ กันหลาย ๆ ช้ินจะทําใหช้ิ้นงานไม่โดดเด่นและกลืน
กันไปหมด หากมีงบประมาณเพียงพอการจับแยกออกมาจากกลุ่มก็จะช่วยสร้างจุดเด่นขึ้นมาได้ 
   5) รูปแบบ (Format) การจัดวางรูปแบบของโทรศัพท์มือถือไม่ว่าจะเป็นการวาง
ภาพ  ข้อความโฆษณา จะช่วยเพ่ิมจุดสนใจได้   

3) การตีความ (Interpretation) เป็นการนําความรู้สึกที่ได้รับแปลความหมายออกมาโดย
อาศัยความรู้และประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ (ดารา ทีปะปาล, 2542, หน้า 48) การตีความเป็นเร่ือง 
ที่สําคัญที่สุดซึง่จะขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความเช่ือ ประสบการณ์ต่าง ๆ ที่เคยมีมา เช่น เครื่องด่ืมชูกําลัง
ย่ีห้อหน่ึงนําพระเอกซึ่งแสดงละครที่มุ่งเสนอกับกลุ่มเป้าหมาย พ่อค้าแม่คา้ มาแสดงนําในโฆษณา  
เมื่อพบเห็นผู้บริโภคก็อาจตีความหมายได้ว่า เคร่ืองด่ืมชูกําลังน้ีเหมาะกับกลุ่มที่เป็นพ่อค้าแม่ค้า  
สินค้าบางอย่างสามารถต้ังราคาสินค้าได้ถูกเน่ืองจากต้นทุนในเร่ืองต่าง ๆ ถูกกว่า เช่น สนิค้าของ 
ดิสเคาท์สโตร์ ลีดเดอร์ไพร คุ้มค่า ฯลฯ ไม่ต้องเสียค่าโฆษณา ไม่ต้องเสียค่าช้ันวาง ไม่ต้องทําแพ็คเกจ
ที่สวยงามแต่เน้นราคาถูก ผูบ้ริโภคอาจเคยมีประสบการณ์ว่าสินค้าราคาถูกมักเป็นสินค้าเกรดตํ่าที่ 
ไม่ค่อยดี ทั้ง ๆ ที่สินค้าเหล่าน้ีผลิตมาจากโรงงานเดียวกัน เป็นสินค้าตัวเดียวกันกับย่ีห้อดัง ๆ เพียงแค่
ใส่คนละหีบห่อเท่าน้ัน อาจตีความเป็นไม่ซื้อสินค้าเฮ้าแบรนด์เหล่าน้ีเพราะเกรงว่าจะได้สินค้าที่
คุณภาพไม่ดี 
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 4) ความจํา (Memory) เมือ่ผู้บริโภคตีความสิ่งต่าง ๆ แล้วก็จะนําเข้าไปเก็บอยู่ใน
หน่วยความจํา ซึ่งแบ่งเป็นความจําระยะสั้นกับความจําระยะยาว หากเป็นเรื่องที่เก่ียวข้องหรือมี
ความสําคัญกับผู้บริโภคก็จะสามารถจําได้ระยะยาวกว่า ในการทําโฆษณาควรจะมีจุดเด่นที่น่าสนใจ  
น่าติดตาม หรือมีประโยชน์ที่ผู้บริโภคเป้าหมายคาดหวังไว้ ซึ่งจะส่งผลใหเ้กิดความจําได้ในระยะเวลา 
ที่นาน และสิ่งสําคัญในโฆษณาคือควรให้ผูบ้ริโภคจดจําช่ือตราให้ได้ด้วยเพราะหากจําไม่ได้ก็ไม่ม ี
ประโยชน์อะไร   
 มีคํากล่าวกันว่า ถ้าเราไม่สามารถเป็น 5 ย่ีหอ้แรกของสินคา้ที่ลูกค้าจะซื้อโอกาสที่จะขายได้
นับว่ายากมาก (เสร ีวงษ์มณฑา, 2542, หน้า 89) ย่ีห้อแรกที่จําได้จะเป็นย่ีห้อที่ลูกค้าสนใจหากไมม่ ี
ก็จะซื้อย่ีห้อทีจ่ําได้ถัดไปตามลําดับ 

หลังจากผ่านกระบวนการรับรู้ทั้ง 4 ขั้นตอนแล้วผู้บริโภคก็จะเกดิการตัดสินใจในการซือ้และ
เลือกบริโภค ซึง่นักโฆษณาที่ดีต้องพยายามสร้างสรรค์งานโฆษณาให้มาถงึข้ันที่ลูกค้าสามารถตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของเราได้ 
 ลักษณะของสิง่เร้าที่มีผลต่อการรับรู้ 
 1) ระดับความแตกต่างในการรับรู้ด้านความรู้สึก (Sensory Discrimination)   
 ความสามารถของผู้บริโภคในการจําแนกความแตกต่างของสิ่งต่าง ๆ แตกต่างกัน เช่น เสียง  
แสง กลิ่น รสชาติของอาหาร ผู้บริโภคบางคนอาจมีความไวต่อการรับรู้ในสิ่งต่าง ๆ เหล่าน้ี เช่น
ผู้เช่ียวชาญเฉพาะ ร้านอาหารบางร้านบอกว่าต้มยําใส่นํ้ามะนาวผู้บริโภคท่ัวไปอาจเช่ือตามน้ันแต่
ผู้เช่ียวชาญอาจลิ้มรสแล้วบอกว่ามีส่วนผสมของน้ําส้มสายชูด้วย ดังน้ัน ในการกําหนดระดับรสของ
อาหาร ระดับเสียง หรืออ่ืน ๆ อาจต้องใช้ผู้เช่ียวชาญในการกําหนดระดับมาตรฐาน   
 2) ความแตกต่างระดับน้อยที่สุดที่สามารถรับรู้ได้ (Just Noticeable Difference: J.N.D.)  
หมายถึง ระดับความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีเป็นจุดเริ่มต้นให้เห็นความแตกต่าง เช่น เสื้อผ้าราคา 200  
บาทกับเสื้อผ้าราคา 220 บาท ผู้บริโภคไม่เห็นว่าราคา 20 บาทแตกต่างกัน แสดงค่าสนิค้าน้ีราคา
เท่ากัน ถ้าเสื้อผ้าราคา 220 บาท ปรับราคาเป็น 250 บาท ราคาต่างกัน 50 บาท ผู้บรโิภคบอกว่า 
แพงกว่ากัน แสดงว่าลูกค้าเริ่มสังเกตเห็นความแตกต่าง 50 บาท คือ ส่วนต่างของการรับรู้หรือ 
ความแตกต่างระดับน้อยที่สุดที่สามารถรับรู้ได้       
 ในด้านการตลาดบางคร้ังราคาสินค้าก็ไม่จําเป็นต้องต้ังเท่ากันเสมอไปเพราะราคาที่ต่างกัน
เล็กน้อยอาจไม่เป็นจุดที่ผู้บริโภคสังเกตเห็นได้ ความแตกต่างเหล่าน้ีขึ้นอยู่กับประเภทสินค้าด้วย  
บางอย่างต่างกันนิดเดียวก็สามารถเห็นได้ ในการทําโฆษณาก็เช่นเดียวกันถ้าเราไม่สามารถดึงจุดเด่น 
ที่แตกต่างกันจนผู้บริโภคสามารถสังเกตเห็นได้การโฆษณาน้ันก็จะสูญเปล่าเพราะจะกลืนกันไปกับ 
ของคู่แข่ง 
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 3) การรับรู้ภายใต้จิตสํานึก (Subliminal Perception) หมายถึง การรับรู้ที่เกิดขึ้นโดย 
ไม่รู้ตัว เช่น บางคร้ังเราได้เห็นบางสิ่งแล้วเกิดความเข้าใจและเกิดการตีความข้ึนทันทีโดยไม่รู้ตัวว่า
กําลังรู้สิ่งเหล่าน้ัน   
 4) ระดับการปรับตัว (Adaptation Level) หมายถึง ระดับซึ่งผู้บริโภคจะไม่ให้ความสนใจ
ต่อไปอีกต่อสิ่งเร้าที่ซ้ําซากจําเจ (ดารา ทีปะปาล, 2542, หน้า 57) เช่น เมื่อเราเดินเข้าไปใน
ห้องอาหารในตอนแรกเราจะได้กลิ่นหอมของอาหารแต่พออยู่สักพักเราสามารถปรับตัวได้จะทําให้ 
ไม่รู้ถึงความแตกต่างของกลิ่นอีก   
 การเรียนรู้ (Learning) การเรยีนรู้ของผู้บริโภค (Consumer Learning) ส่วนมากจะ 
เกิดจากประสบการณ์ในอดีตและการเรียนรูใ้นอดีตจะเป็นตัวกําหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคในอนาคต     
 การเรียนรู้ของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการที่บุคคลได้รับความรู้ (Knowledge) และ
ประสบการณ์ (Experience) โดยการซื้อและการบริโภคซึ่งมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมที่เก่ียวข้อง 
ในอนาคต (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 201) 
 สรุป ลักษณะการเรียนรู้ของผู้บริโภคเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตลอดเวลา โดยเป็นผล
จากความรู้ใหม่ที่ได้รับ (จากการอ่าน การสังเกต หรือความคิด) หรือจากประสบการณ์ที่แท้จริง 
ซึ่งส่งผลต่อพฤติกรรมในอนาคต 
 การเรียนรู้ประกอบด้วย 3 ระดับ คือ (เสร ีวงษ์มณฑา, 2542, หน้า 95)  
 1) ความรู้ (Knowledge) เป็นการเรียนรู้ที่เกิดจากการที่ได้รับความรู้จากบุคคลอ่ืน มคีนอ่ืน
มาบอกหรือสอน เช่น นักเรียนได้รับการเรียนรู้จากครู 
 2) ประสบการณ์ตรง (Direct Experience) เกิดจากสิ่งที่เราได้สัมผัสได้พบเห็นมาโดยตรง
ด้วยตนเอง 
 3) การเช่ือมโยง (Association) เป็นการโยงความคิดกับประสบการณ์ที่เคยได้พบเห็นมา
ก่อน หรือสังเกตสิ่งที่เกิดขึ้นกับผู้อ่ืน หรือการบอกจากผู้อ่ืน 
 นอกจากประสบการณ์ตรงแล้วการเรียนรู้ยังอาจเกิดขึ้นได้ทั้ง ๆ ที่ไม่ได้ต้ังใจหรือใช้ 
ความพยายามใด ๆ เลย เช่น ผู้บริโภคสามารถร้องเพลงโฆษณาได้ทั้ง ๆ ที่ไม่ได้ใช้ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ัน  
เรียกว่า การเรียนรู้โดยบังเอิญ (Incidental Learning) จะเห็นได้ว่าการเรียนรู้เกิดขึ้นได้ทุกที่ทุกเวลา  
เป็นนามธรรมเราจึงต้องดูที่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมแทน (ดารา ทีปะปาล, 2542, หน้า 98) 
 นักวิจัยส่วนมากแบ่งการเรียนรู้ออกเป็น 2 ประเภท คือ (Foxhall & Goldsmith, 1994,  
p. 72) 
 1) การเรียนรู้จากพฤติกรรมหรือการกระทํา (Behavior Learning) หมายถึง กระบวนการ
พัฒนาการตอบสนองต่อสถานการณ์ต่าง ๆ โดยอัตโนมัติอันเกิดจากผลการกระทําซ้ํา ๆ ถือว่า  
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การเรียนรู้เกิดขึ้นอันเป็นผลเน่ืองมาจากผู้บริโภคเกิดการรับรู้ต่อเหตุการณ์หรือสิ่งเร้ากับการ
ตอบสนองหรือการกระทําต่อสิ่งเร้าแบ่งเป็น 2 ทฤษฎี คือ 
   1.1) ทฤษฎีการเรียนรู้จากเง่ือนไขแบบคลาสสิก (Classical Conditioning)  
เป็นทฤษฎีที่นกัสรีรวิทยาชาวรัสเซียช่ือ Pavlov ได้พัฒนาขึ้นโดยการทดลองกับสุนัขในห้องปฏิบัติการ 
ดังน้ี (“ทฤษฎีการวางเง่ือนไข”, 2550) 
   เมื่อนําผงเน้ือ (สิ่งเร้า) ใหสุ้นัขกินสุนัขจะมีน้าํลายไหลออกมามาก (การตอบสนอง) 
ทุกครั้ง ผงเน้ือสามารถกระตุ้นให้สุนัขตอบสนองโดยอัตโนมัติตามธรรมชาติเรียกสิ่งเร้า (ผงเน้ือ)  
ที่เป็นตัวกระตุ้นน้ีว่า สิ่งเร้าที่ไม่ต้องวางเง่ือนไข (Unconditioned Stimulus: UCS) และเรียก 
การตอบสนอง (สุนัขนํ้าลายไหล) ที่เกิดโดยอัตโนมัตินี้ว่าเป็นการตอบสนองที่ไม่ต้องวางเง่ือนไข 
(Unconditioned Response: UCR) 
   ต่อมา Pavlov ใช้วิธีการวางเง่ือนไขโดยการสั่นกระด่ิงก่อนแล้วจึงย่ืนผงเน้ือให้สุนัข
กิน ทําซ้ํา ๆ เป็นประจําสุนัขนํ้าลายไหลในที่สุด เมื่อถึงเวลาให้อาหารเขาเพียงสั่นกระด่ิงเท่าน้ันสุนัข 
ก็น้ําลายไหลแต่ไม่ได้ให้ผงเน้ือแก่สุนัขกินแต่สุนัขก็ยังคงนํ้าลายไหลเป็นการตอบสนองต่อเสียงกระด่ิง 
อันเป็นสัญญาณบอกเวลาท่ีมันจะได้กินอาหาร ปรากฏการณ์นี้อธิบายได้ว่าในระยะแรกนั้นการสั่น
กระด่ิงเพียงอย่างเดียวไม่สามารถที่จะกระตุ้นให้สุนัขนํ้าลายไหลได้เรียกสิง่เร้าคือ การสั่นกระด่ิงใน
ระยะเร่ิมแรกว่าเป็นสิ่งเร้าที่เป็นกลาง (Neutral Stimulus) ต่อมาเมื่อนําการสั่นกระด่ิงมาเสนอคู่กับ
การให้ผงเน้ือแก่สุนัขจึงทําใหเ้กิดการเช่ือมโยงความสัมพันธ์ขึ้น การสั่นกระด่ิงในตอนหลังที่ทําให้
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองโดยมีน้ําลายไหลออกมาเรียกว่า สิ่งเร้าที่มีเง่ือนไข (Conditioned 
Stimulus’s) และเรียกการตอบสนองของสุนัขที่น้ําลายไหลว่าเป็นการตอบสนองที่มีเง่ือนไข   
(Conditioned Response: CR) (ดารา ทปีะปาล, 2542, หน้า 100) 
 

ภาพที่ 2.2: แสดงการวางเง่ือนไขแบบคลาสสิกของ Pavlov   
 

 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: Hawkins, R. J., Best, K. A., & Coney, K. A.  (2004).  Consumer behavior: Building  
       marketing strategy.  Boston, Mass. McGraw–Hill. 

UCS 
(ผงเน้ือ) 

UCR 
(นํ้าลายไหล) 

CS 
(เสียงกระด่ิง) 

CR 
(นํ้าลายไหล) 



18 

   ทฤษฎีนี้นํามาใช้ได้โดยเช่ือมโยงสิ่งเร้าเข้ากับตราสินค้า เช่น เครื่องด่ืมชูกําลัง 
ยี่ห้อคาราบาวแดง ใช้เพลงนักสู้ผู้ยิ่งใหญ่ที่รอ้งโดยแอ๊ด คาราบาว ซึ่งสร้างการเรียนรู้ให้กับตรา 
คาราบาวแดงว่าเป็นเคร่ืองด่ืมที่ส่งเสริมการเป็นนักต่อสู้โดยยึดหลักความสามัคคี เมื่อผู้บริโภคได้ยิน
เพลงน้ีแม้ไม่ได้เห็นโฆษณาก็เกิดความฮึกเหิมในการต่อสู้ชีวิต การรวมพลังสามัคคีกันในการทํางาน 
   นอกจากการนําสิ่งเร้ามาเช่ือมโยงให้เกิดการตอบสนองแล้วจําเป็นจะต้องมีการ
กระตุ้นพฤติกรรมให้เกิดขึ้นอย่างสมํ่าเสมอ เช่น การทําอย่างต่อเนื่อง หรือสินค้าชุดใหมภ่ายใต้แนวคิด
เดิมเพ่ือย้ําเตือนความทรงจําเพราะหากบริษัทงดการออกผลิตภัณฑ์ใหม่นานวันเข้าผู้บริโภคก็จะลืม 
ผลิตภัณฑ์ของเราได้   
   1.2) ทฤษฎีการเรียนรู้จากเง่ือนไขการกระทํา (Operant Conditioning) เป็นการ
เรียนรู้ที่เกิดจากพฤติกรรมการลองผิดลองถูก (Trial-and–Error Behavior) ของบุคคลที่จะเรียนรู้ 
การหาความสัมพันธ์ระหว่างการกระทําอย่างใดอย่างหน่ึงกับผลของการกระทําที่เป็นรางวัล 
(Reward) หรอืกล่าวอีกนัยหน่ึงคือ การเรียนรู้จากเง่ือนไขการกระทํา เป็นการเรียนรู้ความสัมพันธ์
ระหว่างการกระทํากับผลของการกระทําและผลของการกระทําในอดีตจะเป็นตัวกําหนดแนวโน้มที่จะ
กระทําหรือเลิกกระทําในอนาคต (ปรีชา วิหคโต, 2536, หน้า 127) 
 
ภาพที่ 2.3: แสดงการเสริมแรง 3 รูปแบบของเง่ือนไขการกระทํา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Antonides, G., & Van Raaij, W. F.  (1999).  Consumer behavior: A European  
       perspective.  Chichester: Wiley. 
 
 พฤติกรรม ก. ผลการกระทําได้รับความพอใจถือเป็นรางวัล เป็นการเสรมิแรงในทางบวก 
มากขึ้น เช่น อาจารย์ทําผมทรงเกล้ามวยมาสอนมีคนชมมากว่าสวย ดูเรียบร้อยดี ทําให้มีแนวโน้ม 

พฤติกรรม ก. รางวัล เสริมแรงทางบวก 

พฤติกรรม ข. การลงโทษ เสริมแรงทางลบ 

พฤติกรรม ค. ไม่มีรางวัล ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
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ที่อาจารย์ท่านน้ีจะทําผมทรงน้ีบ่อยขึ้น 
 พฤติกรรม ข. ผลการกระทําไม่ได้รับความพอใจถือเป็นการลงโทษ เป็นการเสริมแรงในด้าน
ลบ ทําให้อ่อนแอลง เช่น นายบอยใส่กางเกงยีนส์ไปงานสัมมนาถูกคนที่ไปร่วมงานบอกว่าไม่สุภาพ  
ไม่สมควรกับกาลเทศะจึงมีแนวโน้มว่าต่อไปนายบอยไปงานสัมมนาจะไม่ใส่กางเกงยีนส์อีก 
 พฤติกรรม ค. ผลการกระทําไม่ได้รับรางวัลและไม่ได้รับการลงโทษ จึงไม่มีแรงเสริมใน
ทางบวกหรือลบ พฤติกรรมในอนาคตจึงไม่เปลี่ยนแปลง 
 โดยสรุป ผู้บริโภคจะต้องเกิดการกระทําก่อนแล้วจึงจะส่งผลต่อไปว่าการกระทําดังกล่าว 
ทําแล้วได้ผลอย่างไร ถ้าได้รับผลดีก็มีแนวโน้มที่จะทําต่อ ถ้าไม่ดีก็จะเลิกทํา แต่ถ้าปกติไม่มีผลอะไร 
ก็จะทําต่อเน่ืองไปในอนาคต 
 นักการตลาดสามารถนําทฤษฎีไปประยุกต์ใช้ เช่น แจกตัวอย่างสินค้าให้ผู้บริโภคได้ทดลอง
ใช้ลองบริโภคถ้าชอบก็จะเกิดการเสริมแรงในด้านบวกและจะมีแนวโน้มที่จะมาใช้หรือบริโภคอีก 
 Hawkin, Best & Coney (2004) ได้เสนอเทคนิคการสร้างพฤติกรรมใหม่เพ่ือให้ผู้บริโภค 
ซื้อข้าวโพดคั่วโดยใช้กระบวนการ 3 ขั้นตอน ดังน้ี 
 
ภาพที่ 2.4: เทคนิคการสร้างพฤติกรรมใหม ่
 
       
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Hawkins, R. J., Best, K. A., & Coney, K. A.  (2004).  Consumer behavior: Building  
       marketing strategy.  Boston, Mass. McGraw–Hill. 
 
 การเสริมแรงในด้านบวกที่นักการตลาดนิยมใช้ เช่น (Hawkin, Best & Coney, 2004, 
p. 322) 
 • การส่งจดหมายหรือโทรศัพท์ขอบคุณว่าเป็นการตัดสินใจที่ฉลาด 

การบริโภคข้าวโพดคั่วที่ส่งเป็นตัวอย่างฟรีไปให้ที่บ้าน 

การนําคูปองส่วนลดที่ติดกับตัวอย่างไปซื้อในราคา

การซื้อข้าวโพดคั่วซ้ําในราคาเต็ม
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 • การจัดใหม้ีการเสริมแรงพิเศษกับผู้ที่มาอุดหนุนในร้านด้วยการแจกแสตมป์ การให้สว่นลด
พิเศษ หรือให้รางวัล 
 • การจัดใหม้ีการเสริมแรงพิเศษสําหรับการซื้อผลิตภัณฑ์เฉพาะตราด้วยการให้ส่วนลดพิเศษ 
ให้ของเด็กเล่นบรรจุในกล่องสินค้า หรือการแจกคูปองส่วนลด 
 • การแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่างฟรี หรือนําคูปองไปแลกซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เกิดการทดลองใช้ 
 • การจัดตกแต่งภายในศูนย์การค้าหรือบริเวณรอบนอกใหดู้สวยงาม ทําให้อยากไปซื้อสินค้า 
(เสริมแรง) จัดสวนสนุก และการจัดแสดงที่น่าต่ืนเต้น 
 ทฤษฎีการเรียนรู้จากการคิดอย่างมีเหตุผล (Cognitive Learning) หมายถึง การเรียนรู้ที่
เกิดขึ้นจากกระบวนการภายในจิตใจ (หรือสมอง) ของบุคคล มองบุคคลเป็นผู้แก้ปัญหาโดยอาศัย 
การหย่ังรู้และทักษะการแก้ปัญหามาใช้ในการพิจารณากําหนดแนวทางการกระทํา 
     
ภาพที่ 2.5: กรอบแนวคิดทฤษฎีการพิจารณากําหนดแนวทางการกระทํา 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: แนวคิดและทฤษฎีการจัดการ.  (2562).  สืบค้นจาก http://adisony.blogspot.com/. 
 
 ทฤษฎีนี้เกิดจากผลการทดลองของโคลเลอร์ ชาวเยอรมันทําการทดลองกับลิงโดยขัง 
ลิงซิมแปนซีตัวหน่ึงไว้ในกรงพร้อมกับมีกล่องวางอยู่หลายใบ โดยมีกล้วยแขวนล่อไว้จากหลังคากรง 
ซึ่งลิงเอ้ือมมือไปหยิบไม่ถึง ภายหลังที่ลิงพยายามย่ืนแขนเพ่ือที่จะหยิบอาหารมากินแต่ไม่สําเร็จ   
ลิงได้นํากล่องมาวางและขึ้นไปยืนบนกล่องจึงสามารถย่ืนมือขึ้นไปเอามาได้ จะเห็นได้ว่าการเรียนรู้ 
ในลักษณะน้ีเกิดจากการพิจารณาใคร่ครวญและเกิดการหย่ังรู้มองเห็นช่องทางการแก้ปัญหานั่นเอง 
 2.1.3 ทฤษฎีเก่ียวกับ SWOT Analysis 
 ประวัติความเป็นมาของ SWOT 
 Humphrey คอืผู้คิดค้นทฤษฎีการวิเคราะห์ SWOT คือ การวิเคราะห์ สภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอก ประกอบด้วย การวิเคราะห์จุดแข็ง จดุอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จัก
สภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายนอก
และภายในองค์กรซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอก
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องค์กรทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบของการ
เปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกิจและจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ ที่องค์กร 
มีอยู่ ซึ่งข้อมลูเหล่าน้ันจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์และ 
การดําเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป (“การวิเคราะห์ SWOT คืออะไร”, 
2561) 
 
ภาพที่ 2.6: แสดงองค์ประกอบของ SWOT 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: การวิเคราะห์ SWOT คอือะไร.  (2562).  สืบค้นจาก https://millionaire-academy.com/ 
       swot-analysis/. 
 
 SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์สําหรับองค์กรหรือโครงการซึ่งช่วยผู้บริหาร
กําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
สําหรับกําหนดแผนงานโครงการจะใช้เป็นแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน์และการกําหนดกลยุทธ์
เพ่ือให้อุตสาหกรรมพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 
 องค์ประกอบของ SWOT 
 จุดแข็ง (Strengths) จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน  
เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงินและข้อได้เปรียบด้านการผลิต 
และด้านทรัพยากรบุคคล โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด   
 จุดอ่อน (Weaknesses) จดุด้อยหรือจุดอ่อน ข้อเสียเปรียบเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท เช่น การขาดเงินทุน 
นโยบายและทิศทาง การบริการที่ไม่แน่นอน หรือบุคลากรที่ไม่มีคุณภาพ ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีใน 
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การปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจดัให้หมดไปอันจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท   
 โอกาส (Opportunities) เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อม
ภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์ หรือส่งเสริมการดําเนินงานของบริษัท โอกาสแตกต่างจากจุดแข็ง
ตรงที่โอกาสเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอกแต่จุดแข็งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน 
ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ โดยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกที่เปลี่ยนแปลง
อยู่เสมอตลอดเวลา เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการแข่งขันในตลาด และใช้ 
ประโยชน์จากโอกาสน้ัน   
 อุปสรรค (Threats) เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจํากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายนอกท่ีส่งผลเสียต่อธุรกิจ เช่น ราคานํ้ามันที่สูงข้ึน อัตราดอกเบ้ียที่สูงขึ้น สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอ
ตัว ผู้ประกอบการจําเป็นต้องปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง และพยายามขจัดอุปสรรคต่าง ๆ 
ที่เกิดขึ้นให้ได้   
 ความสาํคญัและขัน้ตอนการวิเคราะห์ SWOT 
 การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายใน
องค์กรซึ่งข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์หากเป็นจุดแข็งจะนํามากําหนดทิศทางหรือกําหนดเป้าหมาย
การทํางาน และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม ส่วนจุดอ่อนจะนํามาพิจารณาเพ่ือ
กําหนดกลยุทธ์ที่มุ่งเอาชนะอุปสรรค หรือทําให้ปัญหาอุปสรรคลดน้อยลง การวิเคราะห์ SWOT มี
ขั้นตอนสําคัญ ดังน้ี 
 1) การประเมนิสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
 เป็นการวิเคราะห์และพิจารณาในเรื่องทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรครอบคลุม
ทุกด้านทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการทํางานและทรัพยากรใน
การบริหาร ได้แก่ คน เงิน วัสดุอุปกรณ์ และการจัดการ 
   1.1) การวิเคราะห์จุดแข็งภายในองค์กร เป็นการวิเคราะห์จากมุมมองของผู้บริหาร
ว่ามีปัจจัยใดภายในองค์กรเป็นข้อได้เปรียบที่ควรนํามาเสริมสร้างความเข้มแข็งขององค์กร 
   1.2) การวิเคราะห์จุดอ่อนภายในองค์กร เป็นการวิเคราะห์จากมุมมองของผู้บริหาร
ว่ามีปัจจัยภายในองค์กรที่เป็นจุดด้อยหรือเป็นข้อเสียเปรียบที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไป 
อันจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร 
 2) การประเมนิสภาพแวดล้อมภายนอก 
 เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรเพ่ือค้นหาโอกาสและอุปสรรคจากการ
ดําเนินงานที่องค์กรได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและระหว่าง
ประเทศ เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ การพัฒนาของเทคโนโลยี และนวัตกรรมใหม ่ๆ ที ่
ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต 
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   2.1) โอกาสทางสภาพแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกปัจจัยใดที่
สามารถส่งผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการดําเนินการขององค์กร และองค์กรสามารถนํา
ข้อดีมาเสริมสร้างองค์กรให้เข้มแข็งข้ึน 
   2.2) อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กรปัจจัย
ใดที่สามารถสง่ผลกระทบที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรงและทางอ้อม ซึ่งองค์กรจําต้อง
หลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองค์กรให้มีความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญกับผลกระทบเหล่าน้ันได้ 
 ข้อดีและข้อเสยีของ SWOT 
 ข้อดี  
 1) ใช้ประเมินสภาวะแวดล้อมและสถานภาพขององค์กรโดยเน้นศักยภาพและความพร้อม 
ที่องค์กรมีอยู่และพยายามหลีกเลี่ยงภัยคุกคามหรือความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายนอก รวมทั้ง
แก้ไขจุดอ่อนขององค์กรด้วยเน่ืองจากปัจจัยเหล่าน้ีมีโอกาสท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์ได้เพ่ิมมากขึ้น 
 2) นําไปใช้ปรับปรุงแนวคิดและแนวปฏิบัติของการจัดทําแผนงานหรือโครงการของ
หน่วยงานให้มีโอกาสสร้างความสําเร็จมากข้ึน 
 3) ทําให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการปรับปรุงการทํางานความก้าวหน้าและขีดจํากัดด้านบุคลากร 
งบประมาณ และระบบงาน เป็นการป้องกันการแทรกแซงการทํางานจากปัจจัยภายนอกได้มากข้ึน 
 ข้อเสีย    
 การวิเคราะห์ SWOT ขององค์กรมีข้อที่ควรคํานึง 4 ประการ คือ (“SWOT Analysis ด้าน 
Planning”, 2562)  
 1) องค์กรต้องกําหนดก่อนว่าองค์กรต้องการท่ีจะทําอะไร 
 2) การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคต้องกระทําในช่วงเวลาขณะน้ัน 

 3) องค์กรต้องกําหนดปัจจัยหลัก (Key Success Factors) ที่เก่ียวกับการดําเนินงานให้ 
ถูกต้อง 
 4) องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้อง 
 ระบสุถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม 
 เมื่อได้ข้อมูลเกี่ยวกับจุดแข็ง–จุดอ่อน โอกาส–อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอกด้วยการประเมินสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกแล้วให้นําจุดแข็ง–
จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับโอกาส–อุปสรรคจากภายนอกเพ่ือดูว่าองค์กรกําลังเผชิญสถานการณ์
เช่นใดและภายใต้สถานการณ์เช่นน้ันองค์กรควรจะทําอย่างไร โดยทั่วไปในการวิคราะห์ SWOT  
ดังกล่าวน้ีองค์กรจะอยู่ในสถานการณ์ 4 รปูแบบ ดังน้ี  



24 

 สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง–โอกาส) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ที่พ่ึงปรารถนาที่สุด 
เน่ืองจากองค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่าง ดังนั้น ผู้บริหารขององค์กรควรกําหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก 
(Aggressive–Strategy) เพ่ือดึงเอาจุดแข็งที่มีอยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ  
ที่เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที ่
 สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน–ภัยอุปสรรค) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 
เน่ืองจากองค์กรกําลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ 
ดังน้ัน ทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์การต้ังรับหรือป้องกันตัว (Defensive Strategy) เพ่ือพยายาม 
ลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรคต่าง ๆ ที่คาดว่าจะเกิดขึ้น ตลอดจนหามาตรการท่ีจะทําใหอ้งค์กรเกิด 
ความสูญเสียทีน้่อยที่สุด 
 สถานการณ์ที่ 3 (จุดอ่อน–โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบด้าน 
การแข่งขันอยู่หลายประการแต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่หลายอย่างเช่นกัน 
ดังน้ัน ทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround–oriented Strategy) เพ่ือจัดหรอืแก้ไขจุดอ่อน
ภายในต่าง ๆ ให้พร้อมที่จะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดให้ 
 สถานการณ์ที่ 4 (จุดแข็ง–อุปสรรค) สถานการณ์น้ีเกิดขึ้นจากการท่ีสภาพแวดล้อมไม่
เอ้ืออํานวยต่อการดําเนินงานแต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลายประการ ดังน้ัน แทนที่จะ
รอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไปก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธ์การแตกตัวหรือขยายขอบข่าย
กิจการ (Diversification Strategy) เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งที่มีสร้างโอกาสในระยะยาวด้านอ่ืน ๆ 
แทน 
 2.1.4 ทฤษฎีเก่ียวกับ PEST Analysis 
 PEST Analysis เป็น Framework ที่ใช้สําหรับวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อ
องค์กรทั้งในแง่บวกและแง่ลบ ช่วยให้เราเข้าใจถึงภาพรวมของสภาพแวดล้อมที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน 
 PEST Analysis มีช่ือเรียกอีกหลายช่ือ เช่น PESTLE, PESTEL, PESTLIED, STEEPLE & 
SLEPT การวิเคราะห์ด้วย PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่สําคัญและมกีารใช้สําหรับการวิเคราะห์ 
ในภาพรวมอย่างกว้างขวางเพราะเป็นเคร่ืองมือที่ดูแล้วง่าย ๆ (แต่ทํายากมาก) ซึ่งจะช่วยให้คุณเข้าใจ
ภาพรวมของ P–political, E–economic, S–social, T–ichnology ดังน้ัน คุณจะทราบที่มาของ 
คําว่า PEST กนัแล้วซึ่งนักวางแผนกลยุทธ์จะนิยมใช้ PEST Analysis ในการวิเคราะห์ภาพรวมใน
อนาคตของธุรกิจ แนวโน้มด้านการตลาด ปัจจัยที่จะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงขนานใหญ่ในโลกธุรกิจ
ในอนาคต 
 PEST ประกอบด้วย 
 1) Political: ปัจจัยทางการเมือง เช่น นโยบายต่าง ๆ ของภาครัฐ การเดินขบวนประท้วง 
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 2) Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เช่น ปัญหาเศรษฐกิจโลกชะลอตัว เงินเฟ้อ เงินฝืด 
ราคาพืชผลทางการเกษตรตกตํ่า 
 3) Social: ปัจจัยทางสังคม เช่น คนสมัยน้ีมแีนวโน้มรักสุขภาพมากข้ึน พฤติกรรมคนม ี
การเดินทางท่องเที่ยวไปต่างประเทศสูงข้ึน 
 4) Technology: ปัจจัยทางเทคโนโลยี เช่น การพัฒนาของเทคโนโลยีต่าง ๆ เช่น ระบบ
การขนส่ง การสื่อสาร และ Social Network 
 ในบางที่อาจจะมีการเพ่ิม Environment และ Legal เข้าไปด้วย (กลายเป็น PESTEL) 
 Environment: ปัจจัยที่เกิดขึน้จากธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง โลกร้อน นํ้าทว่ม 
 Legal: ปัจจัยทางกฎหมาย เช่น กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค กฎหมายแรงงาน 
 2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับตราสนิคา้ 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตราสินค้า (Brand) ก่อนที่จะศึกษาความหมายของตราสินค้า 
(Brand) ควรจะทําความเข้าใจเก่ียวกับความหมายของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ (Product) ก่อน ซึ่งจะ
หมายถึง กลุ่มของสิ่งที่มีตัวตนและไม่มีตัวตนที่สามารถตอบสนองความพอใจของผู้ซื้อ อาจรวมถึง
บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ และตราสินคา้ ตลอดจนบริการและช่ือเสียงของผู้ขาย (Etzel, Walker 
& Stanton, 2001, p. G–9) หรือเป็นสิ่งที่นําสู่ตลาดเพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือความต้องการ
ของมนุษย์โดยแบ่งสินค้าออกเป็น (Kotler, 2011, p. 278) 
 1) สินค้าที่มลีกัษณะทางกายภาพ (Physical Product) เช่น อาหาร โทรศัพท์ โทรทัศน์ 
เป็นต้น 
 2) การบริการ (Service) เช่น สายการบิน ธนาคาร บริษัทประกันภัย เป็นต้น 
 3) ร้านค้าปลีก (Retail) เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ เป็นต้น 
 4) บุคคล (Person) เช่น นักร้อง นักแสดง นักกีฬา เป็นต้น 
 5) องค์กร (Organization) เช่น องค์กรที่ไม่หวังผลกําไร องค์กรทางการค้า เป็นต้น 
 6) สถานที่ (Location) เช่น เมือง รัฐ ประเทศ เป็นต้น 
 7) แนวความคิด (Idea) 
 โดยจําแนกสินค้าออกเป็น 5 ระดับ คือ  
 1) คณุประโยชน์หลัก (The Core Benefit) เป็นความต้องการพ้ืนฐานที่ผูบ้ริโภคได้รับจาก
สินค้าหรือบริการ  
 2) ระดับสินค้าทั่ว ไป (The Generic Product Level) เป็นสินค้าพ้ืนฐานทั่วไปซึ่งเป็น
คุณสมบัติที่จําเป็นต่อหน้าที่ของสินค้าเท่าน้ัน 
 3) ระดับสินค้าคาดหวัง (The Expected Product Level) กลุ่มของคุณสมบัติในตัวสินค้า
ที่ผู้ซื้อคาดหวังจะได้รับเมื่อซื้อสินค้า 
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 4) ระดับสินค้าเพ่ิมเติม (The Augmented Product Level) คุณสมบัติผลประโยชน์หรือ
บริการที่เพ่ิมเติมเข้ามาในสนิค้าหรือบริการเพ่ือสร้างความแตกต่างจากสินค้าคู่แข่ง 
 5) ระดับสินค้าที่มีศักยภาพ (The Potential Product Level) เป็นสิ่งที่เพ่ิมเติมหรือการ
เปลี่ยนแปลงทีส่ินค้าจะมีในอนาคตปัจจุบัน ตลาดส่วนใหญจ่ะใช้คุณสมบัตรหรือประโยชน์เพ่ิมเติม 
เข้ามาในตัวสินค้า 
 ในการแข่งขันเพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการและสอดคลอ้งกับความเห็น
ของ Levitt ทีว่่า การแข่งขันระหว่างสิ่งที่บริษัทได้ผลิตออกมาในโรงงาน แต่เป็นการแข่งขันระหว่าง 
สิ่งที่บริษัทได้เพ่ิมเติมเข้าไปในตัวสินค้าที่ออกมาในรูปแบบของบรรจุภัณฑ์การให้บริการ การโฆษณา 
การให้คําแนะนําแก่ลูกค้าการเงิน การจัดส่งสินค้าการจัดเก็บสินค้าในคงคลังและสิ่งอ่ืน ๆ ที่สร้าง
คุณค่าให้กับผูบ้ริโภคได้ (Levitt, 1994 as cited in Keller, 1998) สําหรับตราสินค้า สมาคม
การตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association: AMA) (Kotler, 2011,  
p. 276) ได้ให้คํานิยาม “ตราสินค้า” (Brand) หมายถึง ช่ือ วลีเคร่ืองหมาย สัญลักษณ์ หรือ 
การออกแบบที่รวมกันเพ่ือใช้ระบุว่าสินค้าหรือบริการเป็นของผู้ขายหรือกลุ่มผู้ขายรายใดและแสดง
ความแตกต่างจากคู่แข่ง ดังน้ัน ตราสินค้าจึงบ่งบอกถึงตัวผู้ขายหรือผู้ผลิตภายใต้กฎหมาย ซึ่งผู้ขาย
ได้รับสิทธิผูกขาดให้เป็นผู้ใช้ช่ือตราสินค้าแต่ผู้เดียวตลอดกาลภายใต้กฎหมายเครื่องหมายการค้า 
ผู้ขายจึงมีสิทธิใช้ตราสินค้าของผู้ขายได้ตลอดไป ซึ่งต่างจากสิทธิบัตรหรือลิขสิทธ์ิทีม่ีกําหนดอายุการ
ใช้ และตราสินค้าในอุดมคติจึงต้องมีคุณลักษณะเฉพาะตัว เลียนแบบได้ยาก จึงจะเป็นการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันที่ย่ังยืนให้กับสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ Aaker (1991) ได้ให้คํานิยามตราสินค้า 
โดยเน้นไปที่ความหมายในมุมมองของผู้บริโภคว่า ตราสินค้าเปรียบเสมือนคํามั่นสัญญาที่ผู้ขายให้กับ
ผู้บริโภคเก่ียวกับกลุ่มก้อนของคุณสมบัติต่าง ๆ ของตัวสินค้า (Attributes) ทีผู่้บริโภคจะได้รับและ 
จะเกิดความพอใจเมื่อใช้สินคา้โดยคุณสมบัติต่าง ๆ ของตราสินค้าเหล่าน้ันจะเป็นสิ่งที่มีอยู่จริงจับต้อง
ได้เก่ียวข้องกับการใช้เหตุผล (Rational) หรอืเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องและมองเห็นได้และเกี่ยวข้อง
กับการใช้อารมณ์ก็ได้ (Aaker, 1996 อ้างใน อรรจน์ วิสุทธิถาวรวงศ์, 2548) ตราสินค้าเป็นคําสัญญา
ของผู้ขายที่จะส่งมอบลักษณะผลประโยชน์และบริการรวมถึงการรับประกันคุณภาพ โดยสามารถส่ือ
ความหมายได้ 6 ระดับ คือ คณุลักษณะของสินค้า (Attributes) ตราสินค้าทําให้นึกถึงคุณสมบัติหรือ
คุณลักษณะทีแ่น่ชัดของผลิตภัณฑ์และจะเช่ือมโยงถึงคุณประโยชน์ (Benefits) ตามหน้าที่และทาง
อารมณ์ เช่น ความทนทาน แสดงให้เห็นถึงคุณประโยชน์ตามหน้าที่การใช้งาน และก่อให้เกิดคุณค่า 
(Value) วัฒนธรรม (Culture) โดยตราสินค้าอาจเป็นตัวแทนของวัฒนธรรมขององค์กรหรือของ
ประเทศผู้ผลิตได้ และตราสินค้าจะบ่งช้ีถึงบุคลิกภาพ (Personality) ของสินค้า และสื่อถึงลักษณะ
ของผู้ใช้ (User) ด้วย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรรีัตน์ และองอาจ ปทะวานิช, 
2546, หน้า 407) Lynn Upshaw แห่ง Upshaw Associate ได้ทําการศึกษาเก่ียวกับตราสินค้า
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พบว่า ตราสินค้ามิได้เก่ียวข้องเฉพาะสินค้าและบริการเท่าน้ันตราสินค้ามีขอบข่ายที่กว้าง (เสริมยศ 
ธรรมรักษ์, 2549) 
 2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Decision Making Process) 
 ในขั้นตอนของการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคน้ันมีความสลบัซับซ้อน เกิดขึ้นจากผลกระทบ
ของปัจจัยตัวแปรต่าง ๆ หลายประการ มีนักวิชาการหลายท่านได้อธิบายกระบวนการโดยการสร้าง
เป็นแบบจําลองขึ้นเพ่ือให้เข้าใจง่าย ซึ่งในทีน้ี่จะขอยกมาเป็นตัวอย่างดังน้ี 

 
ภาพที่ 2.7: แสดงแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
                  การตอบสนองกลับ (Feedback) 
 
 
 
     
สิ่งเร้า/ แรงกระตุ้น      กระบวนการค้นหาข้อมูล        ผูบ้ริโภค        การตัดสินใจ       ผลตอบรับ    
       (Stimuli)           (Information processing) (The Consumer)  (Decision Making) (Response) 
 
ที่มา: Assael, H.  (1998).  Consumer behavior and marketing action (6th ed.).   
       Cincinnati, Ohio: South–Western College. 
 
 การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคเริ่มต้นจากได้รับแรงกระตุ้นจากข้อมูลข่าวสารที่ได้รับรู้มา   
เมื่อรับรู้แล้วเกดิความสนใจจึงเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมูลซึ่งจะได้มาจากโฆษณา ประชาสัมพันธ์  
เพ่ือน ผู้ที่เคยมีประสบการณ์มาก่อน และนํามาวิเคราะห์ตีความหมาย ผ่านเข้าสู่กระบวนการความคิด
ของผู้บริโภคซึ่งเกิดจากตัวแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และผลประโยชน์ที่จะได้รับ  
ร่วมด้วยกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา การดําเนินชีวิต และ 
บุคลิกภาพ หลงัจากน้ันผู้บริโภคก็จะทําการตัดสินใจที่จะตอบสนองต่อสิ่งเร้าว่าจะทําอย่างไร เช่น  
จะเลือกซื้อสินค้าตราไหน ซื้อที่ไหน จํานวนเท่าไร เมื่อได้ตัดสินใจซื้อมาใช้แล้วก็จะเกิดผลตอบรับว่า
สินค้าน้ันดีหรือไม่ดี ตรงตามที่ได้คาดหวังหรือไม่ ซึ่งผลตอบรับน้ีจะเป็นปฏิกิริยาตอบกลับมายัง
ผู้บริโภคทําให้เกิดเป็นทัศนคติหลังการซื้อใช้ 
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 การตัดสินใจอย่างง่าย (Nominal Decision Making) เป็นการตัดสินใจซือ้สินค้าที่ไม่ต้อง 
ใช้ความคิดมากนัก เป็นสินคา้ที่ไม่ต้องหาข้อมูลมากมาย อาจหาจากความทรงจําที่มีอยู่ในสมอง  
เป็นสินค้าที่ราคาไม่สูงมากนักและก็อาจไมส่่งผลกระทบอะไรในด้านภาพพจน์ เช่น ขนมขบเคี้ยว 
แปรงสีฟัน ดินสอ การซื้อเกิดจากความภักดีในตราสินค้าหรือเป็นการซื้อซ้ําก็ได้ 
 การตัดสินใจแบบจํากัดขอบเขต (Limited Decision Making) เก่ียวพันกับข้อมูลภายใน 
ที่มีอยู่ในสมองของผู้บริโภค และหาข้อมูลภายนอกเพ่ิมเติมบ้าง หาทางเลือกไว้ 2-3 ทางเลือกเพ่ือ
นํามาใช้ในการตัดสินใจ ไม่ต้องใช้ความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจ พิจารณาคุณสมบัติสัก 2-3 
ประการก็เพียงพอ และมีการประเมินผลหลงัการซื้อใช้บ้างเล็กน้อยเท่าน้ัน การตัดสินใจแบบน้ี 
อยู่ระหว่างกลางระหว่างการตัดสินใจอย่างง่ายกับการตัดสินใจอย่างมาก เช่น ถ้าเราเข้าไปในร้านค้า 
แล้วหยิบกาแฟขึ้นมา 2 กลอ่งเปรียบเทียบกันโดยดูจากปริมาณและราคา ถ้าปริมาณเท่ากันเรา
ตัดสินใจเลือกราคาที่ถูกกว่า 
 การตัดสินใจอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) เก่ียวพันกับการหาข้อมูล
จากภายในและข้อมูลจากภายนอกอย่างกว้างขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง และ
จะมีการประเมินผลหลังการซื้อใช้อย่างมีนัยสําคัญ การตัดสินใจที่ต้องใช้ความคิดและข้อมูลที่มาก 
จะเกิดขึ้นกับสินค้าที่มีราคาแพง หรือมีความเสี่ยงสูง หรือสินค้าที่ไม่คุ้นเคยมาก่อน ดังน้ันในแต่ละ
ขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อต้องทําอย่างเข้มงวด 
 รูปแบบของกระบวนการตัดสินใจทั้งสามแบบ มีลักษณะข้ันตอนที่ใกล้เคยีงหรือเหมือนกัน
แตกต่างกันตรงที่การตัดสินใจอย่างง่าย ไม่ต้องมีการประเมินทางเลือก สามารถตัดสินใจซื้อได้ทันที
เลย ส่วนอ่ืน ๆ ของกระบวนการน้ันจะแตกต่างกันที่ความพยายามในการซื้อมีระดับต่างกัน   
 โดยสรุป กระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างเต็มรูปแบบมี 5 ขัน้ตอน ดังน้ี 
 1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) ผู้บริโภคจะรับรู้ปัญหาได้ เกิดจากการเห็น
สภาพความแตกต่างระหว่างสภาพในปัจจุบันกับสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุ้นมากพอ 
ให้ผู้บริโภคพยายามท่ีจะไปอยู่ในสภาพแห่งความปรารถนาแล้ว ผู้บริโภคก็จะด้ินรนหาทางแก้ไข เช่น 
เมื่อเกิดเป็นสิวทําให้หน้าดูไม่เรียบ ผิวไม่เนียน คนพบเห็นก็รู้สึกไม่ชวนมอง จึงปรารถนาจะทําให้หน้า
เนียน เรียบ ไร้ปุ่มสิว ปัญหาคือเป็นสิว ทําให้ต้องหาวิธีการรักษาให้หาย นักการตลาดหรือนักโฆษณา
จึงต้องพยายามช้ีจุดปัญหาให้ผู้บริโภคเห็น เช่น โฆษณาโลช่ันของกิฟฟารีน เรียกแม่ว่ายาย แสดงให้
เห็นว่าปัญหาเกิดจากการไม่ค่อยดูแลบํารุง ทําใหผ้ิวเหี่ยวกว่าวัยอันควรเป็น 
 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากทีผู่้บริโภคได้แรงกระตุ้นทําให้รับรู้ถึง
ปัญหาแล้ว ในขั้นน้ีผู้บริโภคก็จะแสวงหาข้อมูลเพ่ือนําไปใช้ในการตัดสินใจโดยจะค้นหาข้อมูลจาก
แหล่งภายในกอ่น (Internal Search) และหากข้อมูลมีไมเ่พียงพอก็จะหาจากแหล่งข้อมูลภายนอก 
(External Search) 
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 ข้อมูลภายนอก (External Search) เป็นขอ้มูลที่ผู้บริโภคค้นคว้าหาจากแหล่งอ่ืน ๆ 
ภายนอกท่ีไม่ได้มาจากความทรงจํา เช่น 
   2.1) จากตัวบุคคล เช่น เพ่ือน สมาชิกในครอบครัว ที่อาจเคยใช้สินค้าหรือได้ข้อมูล
ข่าวสารมาบ้าง หรืออาจสอบถามจากพนักงานขาย ซึ่งมีความรู้เก่ียวกับสินค้าที่ขายโดยผ่านการฝึก 
อบรมมา 
   2.2) จากโฆษณา เช่น ในช่วงหน้าร้อนต้องการซื้อเคร่ืองปรับอากาศติดบ้านสักตัว 
ก็ดูโฆษณาจากสื่อต่าง ๆ ที่เจ้าของผลิตภัณฑ์ได้ลงไว้ 
   2.3) จากแหลง่ข้อมูลทั่วไป เช่น จากในหนังสือ นิตยสาร อินเทอร์เน็ต 
   2.4) การหาข้อมูล ณ จุดขาย หรือ สถานที่จาํหน่ายสินค้า เช่น ในห้างสรรพสินค้า 
หากมีความต้องการซื้อโทรทศัน์สักเคร่ือง กแ็วะไปที่แผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า พิจารณาดูว่าแต่ละย่ีห้อมี
ความแตกต่างกันอย่างไร สีสนั ขนาด ราคา รูปลักษณะ เป็นต้น 
 3) การประเมนิทางเลือก (Alternative Evaluation) เมือ่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลต่าง ๆ 
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่สนใจแลว้ก็จะทําการประเมินว่าสินค้าย่ีห้อใดดีกว่ากันโดยจะคํานึงถึงประโยชน์ 
ที่คาดว่าจะได้รับและตอบสนองความพึงพอใจได้ ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์ต้องสามารถช้ีให้เห็นจุดเด่นที่
ชัดเจน ตรงใจ เพ่ือผู้บริโภคจะได้นําไปใช้ในการตัดสินใจซือ้ เช่น ผู้บริโภคในยุคเศรษฐกิจบีบรัดตัว  
ต้องการจะใช้เงินแบบประหยัดที่สุดแต่ก็ยังคงอยากได้รับความสะดวกสบายเหมือนเดิม ก๊าช NGV  
จึงออกโฆษณาเพ่ือช้ีให้ผู้บริโภคเห็นว่าหากเปลี่ยนมาใช้ จะต้องจ่ายเงินเติมก๊าชแค่ 100–200 บาท 
ต่อครั้งเท่าน้ัน ประหยัดกว่าใช้นํ้ามัน และยงัได้รับความสะดวกสบาย คือ สามารถขับรถไปทํางาน 
ได้เหมือนเดิม ไม่ต้องไปพ่ึงรถบริการสาธารณะ 
 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase) เป็นขั้นทีผู่บ้ริโภคได้ลงความเห็นว่าจะจ่ายเงินเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่คิดว่าดีที่สุดสําหรับเขา บางครั้งแม้ว่าผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อแล้วก็ตามแต่อาจมีปัจจัย
บางอย่างเข้ามากระทบทําใหเ้กิดการล่าช้า ลังเล เช่น กลัวว่าจ่ายเงินไปแล้วจะมีเงินเหลือใช้ไม่พอถึง
สิ้นเดือน ไม่แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์จะดีจริงเหมือนที่ได้โฆษณาไว้หรือไม่ เพ่ือนหรือคนใกล้ชิดแนะนําให้
ลองทบทวนอีกทีก่อน ดังน้ัน โฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพ่ือเร่งให้เกิดการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 
   วิธีการเร่งรัดการตัดสินใจ   
   4.1) สร้างความแตกต่าง (Differentiation)   
     4.1.1) ด้านผลติภัณฑ์ (Product) นักการตลาดจะต้องพยายามสร้าง 
ความเด่น ความแปลกให้กับผลิตภัณฑ์เพ่ือจะเร่งการตัดสินใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นที่น่ัง
สําหรับเด็ก ๆ ทั่ว ๆ ไปอาจเป็นเก้าอ้ีน่ังธรรมดา มีลวดลายการ์ตูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว์ 
หรือผลไม ้ซึ่งช่วยเพ่ิมความน่าสนใจน่าลองน่ังสําหรับเด็ก ๆ ในขณะที่นักโฆษณาต้องพยายามช้ีหรือ 
ดึงให้เห็นจุดเด่นที่แตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน เช่น จากตัวอย่างที่กล่าวมาในการโฆษณาใน 
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สื่อสิ่งพิมพ์ควรให้เห็นผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน ใส่ข้อความให้เห็นว่าถ้าซื้อไปแล้วจะจูงใจใหเ้ด็กอยากน่ัง  
เวลาให้น่ังรับประทานอาหารหรือน่ังทําการบ้านเด็กก็จะไม่ซุกซนว่ิงไปมาเพราะอยากจะน่ังอยู่บน
เก้าอ้ีสวย ๆ ทีช่อบ 
     4.1.2) ด้านราคา (Pricing) โดยปกติผู้บริโภคมีแนวโน้มจะประเมิน
ผลิตภัณฑ์ราคาตํ่าในเร่ืองความคุ้มค่า (อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549, หน้า 17) 
ดังน้ันหากมีการเสนอราคาที่ไม่แพงจะทําใหก้ารตัดสินใจทาํได้ง่ายขึ้น 
     สําหรับสินค้าฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผลิตภัณฑ์  
บางคร้ังราคาสูงก็อาจเป็นตัวเร่งการตัดสินใจซื้อได้ เช่น เพชรบลูไดมอนด์หากต้ังราคาไว้แพงต่างจาก 
ราคาเพชรธรรมดามากจะทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้เร็วเพราะว่าดูเป็นสินค้าที่มีคุณคา่ หายาก   
ต้องรีบซื้อเพราะของมีจํานวนน้อยมากในโลก   
     สําหรับนักโฆษณาสามารถดึงเอาจุดเด่นทางด้านราคามาเป็นจุดเร้าใจได้  
หากเห็นว่าราคาเป็นจุดสนใจที่ผู้บริโภคจะพิจารณาเป็นอันดับต้น ๆ  
     4.1.3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หากสถานที่จัดจาํหน่ายมีทั่วถึง  
ทําให้การไปหาซื้อได้ง่ายก็จะเร่งให้เกิดการตัดสินใจได้เร็วขึ้น หรือสถานที่จัดจําหน่ายส่งเสริม
ภาพลักษณ์ให้กับสินค้า เช่น กระเป๋าแบรนด์เนมหากวางขายในตลาดนัดเปิดท้ายอาจไม่ได้รับ 
ความสนใจหรอืผู้บริโภคไม่ตัดสินใจซื้อเพราะลังเลว่าจะเป็นของแท้หรอืไม่ ในการโฆษณาหากได้ใส่
สถานที่จัดจําหน่ายไว้ชัดเจนทําให้ผู้บริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหาก็ช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
ได้ง่าย 
     4.1.4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม  
ซึ่งสามารถกระตุ้นการตัดสินใจซื้อได้ โดยเฉพาะของที่มีจํานวนจํากัดหรือช่วงเวลาในการแถมจํากัด 
หากไม่รีบซื้อจะไม่ได้รับของแถม   
   4.2) ลดความเสี่ยง (Reduced Perceived Risk) ผู้บริโภคมักต้องการความเช่ือมั่น
ในการซื้อสินคา้เพราะบ่อยคร้ังที่การซื้อสินค้าต้ังอยู่บนความเสี่ยง เช่น เสี่ยงว่าจะได้รับสินค้าที่ไม่มี
คุณภาพ เสี่ยงว่าจะเสียเงินแพง นักโฆษณาต้องพยายามสร้างโฆษณาที่ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์  
เพ่ิมความม่ันใจว่าสินค้าดี มีคุณภาพ เพ่ือที่ผู้บริโภคจะได้ลดความลังเลใจ เร่งการตัดสินใจให้เร็วขึ้น   
     วิธีการลดความเสี่ยง  
     4.2.1) การรับประกัน สินค้าที่มีการรับประกันจะช่วยสร้างความอุ่นใจให้กับ
ผู้บริโภคว่าหากซื้อไปแล้วสินค้าเสียหรือไม่ได้คุณภาพก็สามารถเปลี่ยนคนืได้ 
     4.2.2) ภาพลักษณ์ของบริษัท บริษัททีม่ีภาพลักษณ์ที่ดีเป็นที่ยอมรับใน
สังคมทําให้เกดิความเช่ือมั่นได้ว่าจะขายสินค้าที่มีคุณภาพดีด้วยเพราะจะไม่กล้าเสี่ยงต่อการขายสินค้า
คุณภาพตํ่า เน่ืองจากภาพลักษณ์หากเสียไปจะสร้างกลับมาใหม่ต้องใช้เวลานาน 
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     4.2.3) ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ถ้าสินค้าได้มีการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมา
อย่างต่อเน่ืองและมีการสื่อสารให้ผู้บริโภคได้รู้ เช่น การโฆษณาจะช่วยทําให้ผู้บริโภคเกิดความสบายใจ 
กล้าตัดสินใจมากขึ้น 
     4.2.4) ภาพลักษณ์ของตัวบุคคลที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ หากมีภาพลักษณ์
ที่ดีแล้วก็จะช่วยเสริมความม่ันใจ ลดความรู้สึกเสี่ยงที่จะตัดสินใจ เช่น ภาพลักษณ์ของพนักงานขาย 
การแต่งตัวสะอาด กริยาเรียบร้อย พูดแนะนําสินค้าด้วยความมั่นใจ ไมล่งัเล ดูมีความจริงใจ หรือ 
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคคนอ่ืน ๆ ที่เคยซื้อสนิค้าไปก่อนหน้าน้ัน ถ้าเป็นคนมีช่ือเสียง มีความน่าเช่ือถือ 
แล้วได้เคยใช้สนิค้ามาก่อนจะช่วยเพ่ิมความสบายใจมากขึน้ 
 5) การประเมนิผลหลังการซือ้ (Post Purchase) เป็นขั้นตอนสุดท้ายหลังจากที่ผู้บริโภค 
ได้ซื้อสินค้าแลว้นํามาใช้หากผลที่ได้รับเป็นไปตามความคาดหวังจะทําให้เกิดความพึงพอใจและมี
ทัศนคติที่ดี มแีนวโน้มที่จะกลับมาซื้อซ้ําอีก แต่หากผลที่ได้รับไม่เป็นไปตามความคาดหวังก็จะเกิด
ความไม่พอใจและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผู้บริโภคหยุดการใช้สินค้าหลังจาก
การใช้ครั้งแรกถ้าความต้องการหยุดลงหรืออาจเก็บความไม่พอใจไว้จนกระทั่งเกิดการซื้อครั้งต่อไป  
อันเน่ืองมาจากสินค้ามีเง่ือนไขพิเศษที่ดึงดูดใจ เช่น ราคาถูก ผู้บริโภคจะสอบถามวิธีการแก้ไขจาก
พนักงานขายหรือปรึกษาผู้เช่ียวชาญเพ่ิมเพราะอาจใช้ไม่ถูกวิธีทําให้ได้ผลไม่น่าพอใจ 
 แม้ว่าผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อแล้วก็ตามแต่กยั็งคงพกพาเอาความกังวลหรือความไม่สบายใจ
ต่าง ๆ ไว้ด้วยเสมอเพราะไม่มั่นใจว่าการตัดสินใจซื้อของตนจะถูกต้องหรือไม่ และสภาพจิตใจลักษณะ
น้ีมักเกิดภายหลังการตัดสินใจซื้อที่ยากและสําคัญ เช่น การซื้อบ้าน ผู้บรโิภคก็จะแวะชมบ้านต่าง ๆ 
หลาย ๆ แห่งแล้วนํามาเปรียบเทียบกันบ้านหลังที่ได้ตัดสินใจซื้ออาจจะไมม่ีลักษณะสําคญับาง
ประการที่มีในบ้านที่ไม่ได้เลือก เช่น ตัดสินใจเลือกเพราะทําเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง ใน
ขณะเดียวกันความใฝ่ฝันนอกเหนือจากทําเลที่ต้ังแล้วคือบริเวณบ้านเพ่ือจะได้ปลูกต้นไม้แต่บ้านหลังที่
เลือกกลับไม่มพ้ืีนที่เช่นน้ัน ในทางตรงข้ามกับบ้านที่อยู่ไกลออกไปและไม่ถูกเลือกกลับมีบริเวณบ้าน
ด้วยแม้ว่าจะได้ตัดสินใจซื้อไปแล้ว แต่ก็ยังอยู่ในสภาพกังวลใจไม่สบายใจ ซึ่งจะหาวิธีคลายกังวล เช่น 
หาข้อมูลข่าวสารจากโฆษณาเพ่ือมาสนับสนุนการตัดสินใจ หรือได้รับการยืนยันว่าตัดสินใจได้ถูกต้อง 
จากคนรู้จักและพยายามหลีกเลี่ยงข้อมูลข่าวสารที่ขัดแย้งกบัความคิดของตนเอง 
 2.1.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 สิริชัย ส่งเสริมพงษ์ (2560) ได้จัดทําวิจัยเรื่อง ขนมจีนก่ึงสําเร็จรูปคืนรปูเร็วและนํ้ายาผง 
ผลการวิจัยพบว่า ขนมจีนอบแห้งเป็นสินค้าแปรรูปตัวแรกที่เลือกทําตัวน้ีเพราะอาหารประเภทเส้น 
อ่ืน ๆ คูแ่ข่งเยอะมาก รายใหม่เข้าไปทําตลาดได้ยาก ด้วยกําแพงด้านราคาค่อนข้างสูง รายเดิมที่ทํามา
นานได้เปรียบในการต้ังราคาตํ่า เพราะเลยจุดคุ้มทุนไปแลว้ แต่ขนมจีนอบแห้งเป็นธุรกิจใหม่ที่ยังไม่
ค่อยมีคนทํา และเทคโนโลยีน้ีในเมืองไทยยังมีคนทําได้ไม่กี่เจ้า เลยเป็นโอกาสที่เราน่าจะเข้ามาทํา
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ตลาดก่อนจากประสบการณ์เร่ืองข้าวต่าง ๆ ที่มีอยู่เป็นทุนเดิม ทําให้รู้ว่าต้องใช้ข้าวพันธ์ุไหนทําเส้น
ขนมจีนถึงจะอร่อยจึงได้ขนมจีนอบแห้งที่ทาํมาจากแป้งข้าวเจ้า 100% มีความเหนียวนุ่มเฉพาะตัว 
และสร้างความแตกต่างด้วยการไม่ใช้แป้งหมักและแป้งมัน สะอาด ไม่มีจลุินทรีย์ สามารถเก็บได้นาน
ถึง 2 ปี มองเห็นภาพของตลาดธุรกิจอาหารเส้นแปรรูปว่าเป็นตลาดที่ใหญ่มาก โดยเฉพาะในกลุ่ม 
ชาวเอเชียที่ไปอยู่ในต่างประเทศ เพราะนอกจากจะเป็นเส้นขนมจีนที่รับประทานกับนํ้ายาหรือ
ทําอาหาร เช่น ผัดไทยในสไตล์ไทย ๆ ได้แลว้ยังดัดแปลงใช้ได้หลากหลายกับอาหารเวียดนามหรือ 
ชาติอ่ืน ๆ ตลาดส่งออกค่อนข้างมีวอลุ่มที่ใหญ่กว่าตลาดในประเทศมากเพราะสินค้าประเภทเส้น 
เป็นสินค้าของคนเอเชียอยู่แล้ว เฉพาะตัวเลขการส่งออกสินค้าข้าวแปรรูปของไทยปี ๆ หน่ึงมลูค่า 
นับพันล้านบาท ขณะที่อาหารเส้นแปรรูปไทยยังติดหน่ึงในห้าของผู้ส่งออกรายใหญ่  
 รุ้งเพชร ดิษฐศิริ (2557) ได้จัดทําวิจัยเรื่อง แผนธุรกิจบะหมี่จุใจ ผลการวิเคราะห์พบว่า  
เจ้าของมีเช่ียวชาญในการผลติเส้นบะหมี่สดและแผ่นเกี๊ยวสามารถผลิตได้เองทําให้มีต้นทุนในการผลติ
ที่ถูกลงและมีปริมาณท่ีมากกว่าในการที่จะซือ้เส้นบะหมี่และแผ่นเกี๊ยวแบบสําเร็จรูป เพียงแต่เป็น 
ธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่อาจยังไม่ค่อยมีคนรู้จักมากนัก ดังน้ันจึงต้องมีการโปรโมทผ่านทางช่องทาง Social 
Network อย่างต่อเน่ือง และผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายภายนอกพบว่า ในปัจจุบัน 
ผู้บริโภคมักจะนิยมรับประทานอาหารท่ีมีราคาถูกและได้ปริมาณเยอะแต่จะมีปัญหาด้านการดําเนิน
ธุรกิจประเภทเดียวกัน ดังน้ันทําให้ต้องใช้เวลาเพ่ือที่จะให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงธุรกิจที่เรากําลังทําอยู่  
ซึ่งสภาพการแข่งขันในธุรกิจน้ีค่อนข้างมีความรุนแรงเพราะคู่แข่งขันหลักที่สําคัญ คือ ร้านชายสี่ 
บะหม่ีเก๊ียว ข้อได้เปรียบคู่แข่งขัน คือ ราคาถูกและปริมาณที่เยอะกว่า ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทาง 
การแข่งขัน คือ เป็นธุรกิจที่เปิดใหม่ต้องมีการสร้างรับรู้ให้กับผู้บริโภคกลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ 
คือ การสร้างการรับรู้ด้านราคา ปริมาณ และการบริการที่ดี ธุรกิจบะหมี่จุใจนําเงินมาลงทุนเป็น 
จํานวน 1,850,000 บาท โดยเงินลงทุนทั้งหมดเป็นของตนเอง โดยมีมูลค่าปัจจุบัน NPV เท่ากับ 
348,244 บาท มีผลตอบแทนภายใน IRR เท่ากับ 38% การลงทุนของกิจการมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 
2.32 ปี  
หรือ 2 ปี 3 เดือน ของการลงทุน 
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

ใช้ข้อมูลปฐมภูมิโดยวิธีการสัมภาษณ์ทําการเก็บข้อมูลตามแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างคือ 
กลุ่มคนไทยทีอ่ยู่สหรัฐอเมรกิาเคยรับประทานขนมจีน และชาวเอเชียที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบ
การรับประทานเส้น จํานวน 4 คน 
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 2.2.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
   2.2.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูป 

   2.2.1.2 เพ่ือศึกษาความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง 
 2.2.2 ผูใ้ห้ข้อมูล (Key Information) 
 คนไทยที่อยู่สหรัฐอเมริกาและชาวเอเชียที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทานเส้น 
   2.2.2.1 คนไทยที่อยู่สหรัฐอเมริกาเคยรับประทานขนมจีน จํานวน 2 คน 
   2.2.2.2 ชาวเอเชียที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทานอาหารประเภท
เส้น จํานวน 2 คน 
 2.2.3 การเลือกผู้ให้ข้อมูล   
 ผู้วิจัยเลือกผู้ให้ข้อมูลโดยเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ในการเลือกผู้ให้ข้อมูล 
โดยเลือกผู้ที่ช่ืนชอบการทานขนมจีนและอาหารประเภทเส้นชาวเอเชียและคนไทยที่อาศัยอยู่ที่
สหรัฐอเมริกาเนื่องจากเป็นสินค้าที่จะส่งออกขายที่อเมริกาเป็นที่แรก   
 2.2.4 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
 การวิจัยน้ีใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์เชิงลึกในประเด็น
ต่าง ๆ (ภาคผนวก) 
 แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1  
 สําหรับคนไทยที่อยู่ในสหรัฐอเมริกา ที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทานเส้น 
ประกอบด้วย 3 ส่วน ตามรายละเอียดดังน้ี  
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ จํานวน 5 ข้อ ได้แก่ ช่ือ-นามสกุล อายุ รายได้ต่อ
เดือน อาชีพ จํานวนปีที่อาศัยที่สหรฐัอเมริกา และปกติรับประทานขนมจนีบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่
บริโภคกับแกงอะไร 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูป จํานวน 4 ข้อ ได้แก่ อาหารประเภทใดที่ทา่น
ชอบรับประทานมากท่ีสุด ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปกี่ครั้งต่อสัปดาห์ อาหารสําเร็จรูปที่ซือ้ส่วนมาก 
เป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหม่ีกึ่งสําเร็จรปู อาหารกระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและ
รับประทานได้ทันที) สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา 
 ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง จํานวน 3 ข้อ ได้แก่ ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีน
อบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรท่ีเคยรู้จักหรือเคยซื้อ ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่า
แตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร ซื้อหรือไมซ่ือ้ และราคาเทา่ไหร่ถึงจะยินดีจ่าย 
 แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2  
 สําหรับชาวเอเชียที่อยู่ในสหรฐัอเมริกา ที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทานเส้น 
ประกอบด้วย 3 ส่วน ตามรายละเอียดดังน้ี  
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 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ จํานวน 5 ข้อ ได้แก่ ช่ือ-นามสกุล อายุ รายได้ต่อ
เดือน อาชีพ จํานวนปีที่อาศัยที่สหรฐัอเมริกา และปกติรับประทานขนมจนีบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่
บริโภคกับแกงอะไร 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูป จํานวน 4 ข้อ ได้แก่ อาหารประเภทใดที่ทา่น
ชอบรับประทานมากท่ีสุด ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปกี่ครั้งต่อสัปดาห์ อาหารสําเร็จรูปที่ซือ้ส่วนมาก 
เป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหม่ีกึ่งสําเร็จรปู อาหารกระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและ
รับประทานได้ทันที) สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา 
 ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง จํานวน 3 ข้อ ได้แก่ ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีน
อบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรท่ีเคยรู้จักหรือเคยซื้อ ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่า
แตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร ซื้อหรือไมซ่ือ้ และราคาเทา่ไหร่ถึงจะยินดีจ่าย 
 2.2.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 ผู้วิจัยจะดําเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลโดยข้อมูลจะถูกเก็บรวบรวมโดยการใช้วิธี
จดบันทึกการสมัภาษณ์ 
 2.2.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลข้อมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมดนํามาตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของข้อมูล 
แล้วจึงทําการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) เพ่ือให้ทราบความต้องการของผู้บริโภค  
 2.2.7 สรุปผลวิจัย 
   2.2.7.1 คนไทยที่อยู่สหรัฐอเมริกา ที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทาน
เส้น 
   ผู้ให้สมัภาษณจ์ํานวน 2 คน ผู้หญิง จํานวน 1 คน และผู้ชาย จํานวน 1 คน อายุ 
24, 23 ปี ตามลําดับ อาชีพนักศึกษา และทาํอาชีพเสริมเป็นแม่บ้าน และทํา Part Time  
ในร้านอาหาร รายได้ 1,500–1,800 USD อาศัยอยู่ที่สหรัฐอเมริกา 3–3.5 ปี รับประทานขนมจีน
เดือนละ 1–2 ครั้ง ส่วนใหญท่านกับนํ้ายาแกงกะทิและน้ํายาป่า 
   ความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1  
กล่าวว่า “ชอบรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติจัดจ้าน ทานได้ทุกประเภทท้ังเส้นและข้าวขอแค่มีรสชาติ
เผ็ดหรือรสชาติจัดจ้าน ส่วนมากจะซื้อ 1–2 ครั้งต่อสัปดาห์ อาหารสําเร็จรูปที่ซื้อส่วนมากเป็นบะหมี่ 
กึ่งสําเร็จรูปและอาหารกระป๋อง แต่ส่วนใหญ่ชอบทานบะหม่ีกึ่งสําเร็จรปูเพราะทานง่าย เพราะเป็น 
คนชอบทานนํ้าซุปหรือของร้อน สถานทีซ่ื้อเป็นประจําร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย  
ช่ือร้าน Cosco, ร้าน Food Lion และย่าน China Town” (นภสร อยู่ดี, การสื่อสารสว่นบุคคล,  
11 พฤษภาคม 2562) 
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   ผู้ให้สมัภาษณค์นที่ 2 กล่าวว่า “ชอบรับประทานอาหารประเภทเส้น เช่น ก๋วยเต๋ียว 
บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เพราะไม่ค่อยมีเวลาเลยทานอาหารง่าย ๆ ส่วนมากจะซื้อ 1–3 ครั้งต่อสัปดาห์
อาหารสําเร็จรูปที่ซื้อส่วนมากเป็นบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปและอาหารพร้อมทาน แต่ส่วนใหญ่ชอบทาน
บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปเพราะทานง่าย สถานที่ซื้อเป็นประจํา ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย  
ช่ือร้าน Walmart, ร้าน Food Lion” (สรายุทธ คงการรุจิ, การสื่อสารสว่นบุคคล, 15 พฤษภาคม 
2562) 
   เมื่อพิจารณาความชอบต่อขนมจีนอบแห้งพบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 กล่าวว่า 
“รู้จักขนมจีนอบแห้งเคยเห็นในร้านสะดวกซื้อผ่าน ๆ ตา แต่ยังไม่เคยซื้อทาน ส่วนมากทานใน
ร้านอาหารไทย แต่ถ้ามีสสีันแบบในรูปก็อยากลองซื้อทานเพราะมีสีสันน่าทานส่วนจะคิดว่าแตกต่าง
กับเส้นสดที่เคยทานที่ไทยอย่างไร ไม่น่าจะแตกต่างกันมากนักเพราะเส้นขนมจีนอบแห้งก็ทํามาจาก
ขนมจีนเส้นสด แต่มีสสีันสวยงามน่าทานมากกว่าขนมจีนเส้นสดที่เคยทาน เพราะปกติเคยเห็นแต่ 
เส้นขนมจีนสขีาวขุ่นจากภาพท่ีเห็นจะเลือกซื้อทานเพราะสีสันน่าทานและอยากจะรู้ว่าทานขนมจีน
อบแห้งจะเหมือนกับขนมจีนเส้นสดหรือไม่ ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ีราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะ
ประมาน 5–10 USD ซึ่งส่วนตัวคิดว่า 2 ขนาดน้ีเป็นขนาดที่กําลังน่าทาน 200 กรัม 500 กรัม” 
(นภสร อยู่ดี, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2562)    
   ผู้ให้สมัภาษณค์นที่ 2 กล่าวว่า “เคยทานขนมจีนอบแห้งเพราะลองซื้อมาจาก 
ร้านสะดวกซื้อแต่รู้สึกว่าน่าจะเป็นของจีน แต่ยังไม่เหมือนเส้นขนมจีนบ้านเรามาก แต่อารมณ์คล้าย ๆ 
ทานขนมจีนบ้านเราจากภาพท่ีได้ดูจะเลือกซื้อทานเพราะขนมจีนอบแห้งของไทย ที่น่ีค่อนข้างหาทาน
ยาก ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ีราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5–15 USD ในปรมิาณ 200 
กรัม” (สรายุทธ คงการรุจิ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 15 พฤษภาคม 2562) 
   2.2.7.2 ชาวเอเชียที่เคยทานขนมจีนและช่ืนชอบการรับประทานอาหารประเภท
เส้น  
   ผู้ให้สมัภาษณจ์ํานวน 2 คน ผู้หญิงจํานวน 1 คน และผู้ชายจํานวน 1 คน อายุ  
25–26 ปี สญัชาติ Japanese และ Korean อาชีพนักศึกษา และ Part Time in Restaurants 
รายได้ 1,000–1,500 USD อาศัยอยู่ที่สหรัฐอเมริกา 2–4 ปี ทานขนมจีนประมาณเดือนละ 3–4 ครั้ง  
ชอบทานแกงเขียวหวานและแกงถั่วที่รสชาติไม่เผ็ด 
   ความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารสําเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1  
กล่าวว่า “ชอบรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติเผ็ด ซื้ออาหารสําเร็จรูป 1–2 ครั้งต่อสัปดาห์ ส่วนมาก 
จะซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปมากกว่าอาหารกระป๋องเพราะบะหมี่กึ่งสําเร็จรปูสะดวกทานง่ายและอยู่ท้อง 
สถานที่ซื้อเป็นประจําร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขายช่ือร้าน Walmart, ร้าน Food Lion 
และย่าน China Town” (Aoni, Taka, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2562) 
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    ผู้ให้สมัภาษณค์นที่ 2 กล่าวว่า “ชอบทานอาหารท่ีทานง่าย เช่น ขนมจีนนํ้ายา 
ก๋วยเต๋ียว ซื้ออาหารสําเร็จรูป 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ส่วนมากจะซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปอย่างเดียวเพราะ
ทานง่าย สะดวก สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ร้าน Food Lion 
และย่าน China Town” (Daekwon, Moon, การสื่อสารส่วนบุคคล, 15 พฤษภาคม 2562) 
   เมื่อพิจารณาความชอบต่อขนมจีนอบแห้งพบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1 กล่าวว่า  
“ไม่เคยเห็นขนมจีนอบแห้งมาก่อนเลย ส่วนมากถ้าจะทานจะไปทานในร้านอาหารไทย เคยถาม 
คนรู้จักที่เป็นคนไทยถามว่าหาซื้อได้ที่ไหน เขาบอกว่าหาซื้อยากมาก ผมก็เลยคิดว่าไปทานที่
ร้านอาหารไทยน่าจะง่ายที่สุด แต่ถ้ามีมาขายแล้วผมหาซือ้ได้ ผมจะซื้อเพราะผมชอบทาน จากภาพ
สินค้าที่เห็นคิดว่าเลือกซื้อ เพราะเป็นคนชอบทานขนมจีนและชอบทานอาหารไทย จึงทําให้ไม่ต้อง 
คิดเยอะเลยที่จะซื้อเพราะถ้าเห็นมีการนํามาวางขายผมซื้ออยู่แล้ว ราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน  
5–10 USD ในปริมาณ 200 กรัม” (Aoni, Taka, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2562) 
 ผู้ให้สมัภาษณค์นที่ 2 กล่าวว่า “เคยเห็นตามร้านที่ขายของจีนและของไทย ส่วนมากจะมี
ขายแต่มีไม่เยอะ แล้วที่สําคญัคือหายากมาก ๆ ส่วนตัวแลว้ปกติเคยซื้อมาทานแต่ต้อง 
หานํ้าแกงเองเพราะเส้นที่ซื้อมาน้ันมีแต่เส้นมาให้ไม่มซีองน้ําแกงมาให้เลยทําให้ต้องซื้อไปซื้อนํ้าแกง 
ที่ร้านอาหารไทย จากภาพสินค้าที่เห็นคิดว่าเลือกซื้อเพราะเป็นคนชอบทานขนมจีนและชอบทาน
อาหารไทยจึงทําให้ไม่ต้องคิดเยอะเลยที่จะซื้อเพราะถ้าเห็นมีการนํามาวางขายผมซื้ออยู่แล้ว ราคา 
ที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5–15 USD ไซสแ์ละขนาดกําลงัน่าทาน กําลังพอดีต่อการจะเลือกซื้อไป
รับประทานในปริมาณ 200 กรัม” (Daekwon, Moon, การสื่อสารส่วนบุคคล, 15 พฤษภาคม 2562) 



 
 

บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทน้ีจะเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ได้แก่ จุดแข่ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคทางธุรกิจ รวมถึงการนําข้อมูลดังกล่าวในการจัดทํา TOWS Matrix โดยมีรายละเอียดดังน้ี   
 
3.1 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ  
 ปัจจุบันพฤติกรรมการบริโภคอาหารในสหรัฐอเมริกาได้เปลี่ยนรูปไปอย่างสิ้นเชิงในทุก
กิจกรรมที่เก่ียวข้องต้ังแต่การวางแผนการทําอาหาร การเลือกซื้อสินค้า และการทําอาหาร จากเดิม 
ที่เป็นสิ่งที่สามารถคาดการณ์ได้กลายมาเป็นสิ่งที่สามารถเกิดขึ้นได้ในหลากหลายรูปแบบที่แตกต่างกัน
ออกไป จากเดิมที่ภรรยาหรือแม่คือศูนย์กลางของการเตรียมอาหารของบ้านกลายมาเป็นความร่วมมือ
ของสมาชิกทุกคนในครอบครัว และการบริโภคอาหารในสหรัฐอเมริกาในยุคปัจจุบันเน้นไปที่การ
ผสมผสานระหว่างความสนุกสนานและธรรมชาติของมนุษย์ในการแสวงหาและทดลองประสบการณ์
ใหม่ ๆ พฤติกรรมการบริโภคอาหารทั้งหมดข้างต้นกําลังมีอิทธิพลเหนืออุตสาหกรรมการผลิตอาหาร
ของสหรัฐอเมริกา โรงงานผลิตอาหารไม่ใช่ผู้กําหนดอาหารให้ผู้บริโภคอีกต่อไป ผู้บริโภคสหรัฐอเมรกิา
กลายมาเป็นผู้กําหนดอาหารที่โรงงานผลิตจะต้องผลิตออกมา ส่งผลให้การบริโภคอาหารกลายเป็น 
ตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจที่สําคญักว่าการผลิตอาหาร ซึ่งตลาดผู้บริโภคในสหรัฐอเมริกาอาจถือได้ว่า 
เป็นอันดับหน่ึงของตลาดผู้บริโภคของโลกเมื่อพิจารณาจากตัวเลขรายจ่ายเพ่ือการอุปโภคบริโภค 
ขั้นสุดท้ายของประชาชนแล้วจะพบว่า ผู้บริโภคในสหรัฐอเมริกามีอัตราการใช้จ่ายต่อหัวในปี พ.ศ. 
2555 เฉลี่ยคนละ 30,899 ดอลลาร์สหรฐั ซึ่งคิดเป็นอันดับ 3 ของโลก โดยเมื่อรวมการใช้จ่ายเพ่ือ 
การอุปโภค–บริโภคในครัวเรือนของประชากรแล้วทั้งหมดเป็นจํานวน 11.15 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ 
ซึ่งถือเป็นอันดับหน่ึงของโลก  

 
3.2 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในธรุกิจ 
 3.2.1 ด้านการผลิต  
 สถานการณ ์
 ในส่วนของการผลิตมีโรงงานผลิตที่ผ่านมาตรฐานวัตถุดิบผ่านการคัดเลือกคัดสรรคุณภาพ 
ที่ดี ปลอดภัยปลอดสารพิษ เน่ืองจากสีผลิตขนมจีนเป็นสทีี่ได้จากสมุนไพร ไร้สารเคมีเจือปน สินค้า
ผ่านมาตรฐานองค์การอาหารและยา (Food and Drug Administration) และที่สําคญัผู้ผลิต 
มีความเช่ียวชาญด้านมากผลติ  
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 ผลกระทบ  
 ตลาดผู้บริโภคของประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นตลาดอันดับหน่ึงของผู้บริโภคและยังมีการ
แบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภคออกไปเป็นจํานวนมากส่งผลให้เห็นแนวโน้มการตลาดที่กว้างขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
กลุ่มที่นิยมทางอาหารเพ่ือสุขภาพและอาหารท่ีเลือกไม่เพียงแต่วัตถุดิบต้องดี แต่ต้องไม่มีสารเคม ี
ต่าง ๆ เช่น สารกันบูด สีผสมอาหาร มีประโยชน์ต่อร่างกายและต้องมีสรรพคุณทางยา ซึ่งในอาหาร
และผลิตภัณฑ์ของไทยมีการใช้สมุนไพรที่สรรพคุณทางยาไม่ว่าจะเป็นขิง ขมิ้น ตะไคร้ กระชาย และ
สมุนไพรอ่ืน ๆ อีกมากมาย หรือจะเป็นกลุ่มที่ไม่ได้ใสใ่จเรือ่งสุขภาพมากนักแต่จะเน้นไปที่ผลิตภัณฑ์ 
ที่รสชาติอาหารดี พกพาง่าย เมื่อรับประทานแล้วเกิดประสบการณ์ใหม ่ๆ หรือมีเทรนด์การบริโภค 
ที่แสดงให้เห็นถึงผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบอาหารท่ีสื่อผ่านกลิ่น รสชาติ ความโหยหา และการผสมผสาน
ระหว่างรสชาติ และความเผด็จากอาหารไทยที่ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าชาวต่างชาติมักนิยมอาหารไทย 
และช่ืนชอบอาหารไทยหลังจากได้ลิ้มรองรสชาติเพียงครั้งเดียวก็ทําให้ติดใจ 
 3.2.2 ด้านการตลาด 
 สถานการณ์  
 มุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายหลักทีอ่ยู่ต่างประเทศเป็นผู้ที่ช่ืนชอบการรับประทานอาหารจําพวก
เส้นและกลุม่ทีเ่ร่งรีบไม่มีเวลาในการทําอาหาร ในส่วนแผนการทําตลาดวางไว้ 2 กลยุทธ์ด้วยกัน คือ 
ทําตลาดในประเทศ 20% และต่างประเทศ 80% โดยตลาดต่างประเทศที่ส่งสินค้าจําหน่ายไปทั่วโลก 
เช่น สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลีย นิวซแีลนด์ สวิตเซอร์แลนด์ อินเดีย เวียดนาม มาเลเซยี และลาว  
เป็นต้น และอีกทั้งตลาดส่งออกอาหารสําเร็จรูปของโลกมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมขึ้นด้วยอัตราเฉล่ีย  
6–7% ต่อปี 
 ผลกระทบ 
 เน่ืองจากสัดส่วนการแบ่งช่องทางการจัดจําหน่ายในธุรกิจการส่งออกต่างประเทศยังเป็น
ส่วนน้อยในการทําธุรกิจทําให้เกิดการกระจายสินค้าในด้านการตลาดยังน้อยมาก ทําให้ผล
ประกอบการช่วงแรกน้อยเกินไปเพราะการตลาดที่ไม่แข่งของการทําธุรกิจส่งออก และอีกด้านหน่ึงคือ
ผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบการรับประทานเส้น อาหารก่ึงสําเร็จรูปมีแนวโน้มซื้อมากข้ึน แต่ส่วนมาก
รับประทานอาหารรสจัดมากไม่ค่อยได้ จึงต้องปรับปรุงเร่ืองรสชาตให้ตรงกับวัฒนธรรมของประเทศ 
ที่ส่งออกและสง่เสริมด้านการตลาดให้มากขึน้ 
 3.2.3 ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์/ การบริหารจัดการ 
 สถานการณ์ 
 โดยโรงงานของทางเราเป็นโรงงานภายในครอบครัวการจ้างบุคลากรจะเป็นเครือญาติ  
และแม่บ้านภายในชุมชน ช่วยสร้างรายได้ให้แก่ครัวเรือน โดยมีผลตอบแทนตรงตามกฎหมายท่ีต้ังไว้  
การบริหารจัดการเป็นแบบบริษัท การทํางานอยู่ที่ 6 วันต่อสัปดาห์ มีฝ่ายบริหาร ฝ่ายบัญชี   
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ฝ่ายตรวจสอบคุณภาพ และในส่วนของฝ่ายการผลิต 
 ผลกระทบ 
 อาจมีการล้าช้าบ้างในการผลิตและจัดจําหน่ายสินค้า ซึ่งทาํให้มีผลต่อยอดขายและมีผลต่อ
ช่ือเสียงของแบรนด์เน่ืองจากเป็นการผลิตเพ่ือการส่งออกเป็นส่วนใหญ่เพราะเราต้องทําให้มั่นใจใน
สินค้าว่ามีคุณภาพเพียงพอต่อการส่งออกถ้าคุณภาพไม่มีไม่ใช่เพียงผลกระทบภายในแบรนด์ของสินค้า
แต่เป็นผลกระทบระดับประเทศทําให้ช่ือเสยีงประเทศเสื่อมเสียได้   
 3.2.4 ด้านการเงนิ 
 สถานการณ ์
 ใช้เงินลงทุนที่ไม่สูงมากนักเน่ืองจากเป็นธุรกิจต่อยอดจากธุรกิจเดิม ส่วนที่ต้องลงทุนเพ่ิมเติม
คือ การออกแบบผลิตภัณฑ์ เคร่ืองจักรที่ทาํขนมจีนอบแห้ง การเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายที่
เก่ียวข้องกับการส่งออกต่างประเทศ และงบประมาณการประชาสัมพันธ์การตลาดภายนอกประเทศ  
 ผลกระทบ 
 มีการกู้ยืมจากธนาคารเพ่ือการลงทุนในเร่ืองของเคร่ืองจักรที่เพ่ิมเติมและเรื่องการทํา
การตลาดทํามให้เกิดดอกเบ้ียที่ต้องจ่ายเพ่ิมจากเดิม ทุกสิ่งที่กล่าวมาต้องวางแผนการจัดการเพ่ือ 
ควบคุมงบประมาณให้ตรงตามที่ต้ังเป้าไว้ และต้องทํายอดขายให้ได้ตามเป้าท่ีวางไว้  
 3.2.5 ด้านการจัดการโลจิสติกส์  
 สถานการณ ์
 ด้านการขนส่งเรามีระบบขนสง่ภายในซึ่งเป็นของธุรกิจเดิมอยู่แล้ว  
 ผลกระทบ 
 เน่ืองจากธุรกิจเดิมก็ยังคงประกอบการอาจจะมีการล้าช้าในเร่ืองการขนส่งแต่ช่วยในเรื่อง
ของการประหยัดต้นทุนในการจัดขนส่งสินคา้ แต่จะมีผลกระทบในเรื่องของโลจิสติกส์ในเร่ืองระดับ
การขาดสินค้า/ สินค้าไม่มใีนร้าน (Stock out Level) เน่ืองจากต้องมีการขนส่งที่ใช้ระยะเวลา  
ไม่มีสินค้าเหลอืในสต็อก ถ้าเกิดปัญหาสินคา้หมดบริษัทไมส่ามารถส่งสินค้าให้ร้านของลูกค้าได้  
 
3.3 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ  
 3.3.1 ด้านการเมือง 
 สถานการณ ์
   3.3.1.1 นโยบายของรัฐบาลโดนัลด์ ทรัมป์ มีส่วนสร้างความสับสนป่ันป่วนให้แก่
ภูมิภาคของโลกทําให้การปะทะกันที่มีอยู่แล้วเกิดความรุนแรงมากขึ้น   
   3.3.1.2 การเมอืงที่วุ่นวายของอเมริกา แคนดิเดตเตรียมเริ่มหาเสียงเลือกต้ังและ
สงครามการคา้กับจีน 
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 ผลกระทบ 
 กระทบการส่งออก นําเข้า และเศรษฐกิจโลก แต่เมื่อปลายปีที่ผ่านมาจีนและสหรฐัอเมริกา 
ตกลงยุติปัญหานี้ช่ัวคราว ซึ่งในการพูดคุยเจรจาล่าสุดของ 2 ฝ่ายมแีนวโน้มว่าได้ข้อสรุปที่ดีแม้ยังไม่มี
การเปิดเผยรายละเอียดออกมา  
 3.3.2 ด้านเศรษฐกิจ 
 สถานการณ ์
 ความขัดแย้งทางการค้าระหว่างประเทศ กระทบเศรษฐกิจทั่วโลก ภาวการณ์ของ
สหรัฐอเมริกามีแนวโน้มด่ิงลงกองทุนการเงินระหว่างประเทศ (IMF) แถลงว่า การค้าของสหรัฐอเมริกา 
มีแนวโน้มจะต้องการการชะลอตัวมากข้ึน การคาดการณ์ความเติบโตทางเศรษฐกิจ 3.9% จะลดลง
เหลือ 3.7% เป็นปรากฏการณ์ครั้งแรกในรอบ 2 ปี ซึ่ง อัตราแลกเปลี่ยน ณ ตอนน้ี เท่ากับ 30.290 
บาท ต่อ 1 ดอลลาร์ ซึ่งตลาดได้เปลี่ยนไปจากเดิมคือ ค่าเงินของภูมิภาครวมถึงค่าเงินบาทมีแนวโน้ม 
ที่จะอ่อนค่าลง นักลงทุนในตลาดโลกเลือกที่จะเปลี่ยนเป็นผลดีต่อผู้ส่งออกอาจจะแฮปป้ีเพราะว่าได้
กําไรเพ่ิมขึ้นแต่ผู้นําเข้าอาจไม่ค่อยแฮปป้ีเพราะต้องมีต้นทุนเพ่ิมขึ้น แต่ยังไม่ส่วนดีอีกประการหน่ึงคือ 
รัฐบาลส่งเสริมธุรกิจ SME โดยเฉพาะสินค้าอาหาร ทําให้เศรษฐกิจที่จะลงทุนดีขึ้นแม้จะมีความขัดแย้ง
ทางการค้าระหว่างประเทศ  
 ผลกระทบ    
 ผู้ส่งออกสามารถนําเงินสกุลต่างประเทศมาแลกเงินบาทได้กําไรมากข้ึนแต่ในปัจจุบันปัญหา
เศรษฐกิจโดยเฉพาะสหรัฐอเมริกามีสญัญาณเริ่มฟ้ืนตัวชัดเจนขึ้น มีอัตราการว่างงานลดลง
สหรัฐอเมริกาวางกรอบเป้าหมายอัตราการว่างงานไม่เกินร้อยละ 6 และกรอบอัตราเงินเฟ้อไม่ตํ่ากว่า
ร้อยละ 2 ภาวะเศรษฐกิจดีขึน้เป็นลําดับ ส่งผลให้มแีนวโน้มว่าในอนาคตสหรัฐอเมริกาจะประกาศขึ้น
อัตราดอกเบ้ียทําให้นักลงทุนต่างชาติที่เคยนําเงินมาลงทุนในไทยเริ่มนําเม็ดเงินออกจากตลาดหุ้นของ
ไทยโดยนําเงินบาทมาแลกเปลี่ยนเป็นเงินตราต่างประเทศคืน ทําใหค้วามต้องการของเงินบาทลดลง 
ปริมาณเงินบาทในระบบสูงข้ึนจะมีผลกระทบในเร่ืองของเศรษฐกิจภายในประเทศมากกว่าตัว
ผู้ประกอบการที่ทําธุรกิจส่งออก   
 3.3.3 ด้านสังคม 
 สถานการณ ์
 สินค้าส่งออกของผู้ประกอบการธุรกิจขนมจนีอบแห้งรวมทั้งสินค้าอ่ืน ๆ ด้วย ในช่วงที่ผ่าน
มาเติบโตอย่างเด่นชัด มีการขยายตลาดของผู้แทนระดับสูงของกระทรวงพาณิชย์ร่วมกับภาคเอกชน 
ในตลาดใหม่ เช่น จีน อินเดีย ประเทศเพ่ือนบ้าน และตะวันออกกลาง รวมถึงการดําเนินการเจรจา 
ทวิภาคีเพ่ือแก้ไขปัญหาอุปสรรคทางการค้าและจัดทําข้อตกลงเขตการค้าเสรีกับประเทศต่าง ๆ เช่น 
จีน อินเดีย บาห์เรน ออสเตรเลีย ญี่ปุ่น สหรัฐอเมริกา ซึ่งผลิตภัณฑ์ขนมจีนอบแห้งเป็นที่สนใจของ
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ประชากรชาวสหรัฐอเมริกา ด้วยพฤติกรรมของคนในปัจจุบันต่ืนตัวกับกระแสอาหารจากภาคพ้ืน
เอเชียมากขึ้น คนหันมาเลือกรับประทานอาหารมากขึ้น นอกจากน้ียังพบว่าสื่อสังคมออนไลน์มี
บทบาทอย่างมากกับการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารของคนเอเชีย โดยจากผลสํารวจผู้บรโิภคประเทศ
สหรัฐอเมริกาพบว่า กว่า 40% ถ่ายรูปอาหารลงในสื่อออนไลน์เพ่ือบอกต่อประสบการณ์ไปยังเพ่ือน 
ในโลกออนไลน์และกว่าเกือบ 75% ตัดสินใจเลือกซื้อหรอืใช้บริการร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงบนโลก
ออนไลน์ สังคมและวัฒนธรรม และพฤติกรรมของคนในยุคใหม่จึงเปลี่ยนไปในทิศทางบวกต่อธุรกจิ 
 ผลกระทบ  
 สังคมและวัฒนธรรมที่มีการเปลี่ยนแปลงในยุคดิจิตอลทําให้เกิดผลบวกในด้านของธุรกิจ
อาหารท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน ด้วยกระแสปัจจุบันผูค้นมีความเร่งรีบมากข้ึน การทานอาหาร
สําเร็จรูปและมีประโยชน์จึงตอบโจทย์การใช้ชีวิตประจําวันผลกระทบในด้านสังคมและวัฒนธรรม 
จึงเป็นเชิงบวกทําให้มีการส่งออกสินค้าที่มากข้ึน 
 3.3.4 ด้านเทคโนโลยี 
 สถานการณ ์
 ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทมากในธุรกิจและเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริหาร  
การผลิตทําใหล้ดต้นทุนและแรงงานจึงทําให้ธุรกิจมีผลประกอบที่ดีขึ้น อีกทั้งทําให้มีช่องทางการตลาด
มีเพ่ิมมากขึ้นทัง้โลกสังคมออนไลน์ทําให้โอกาสท่ีจะขยายฐานลูกค้าง่ายและสะดวกมากย่ิงขึ้น รวมถึง
ด้านการติดต่อสื่อสารหรือการโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่โลกอินเทอร์เน็ตหรือสังคมออนไลน์มีบทบาท
มากข้ึนทําให้สามารถขยายฐานลูกค้าและผลติภัณฑ์ขนมจีนอบแห้งเข้าถึงลูกค้าได้มากย่ิงขึ้น 
 ผลกระทบ 
 เทคโนโลยีที่พัฒนามากย่ิงขึ้นในปัจจุบันทําให้เกิดคู่แข่งที่นําเทคโนโลยีมาใช้เหมือนกันกับ
ผู้ประกอบการทําให้เกิดการแข่งขันที่สูงข้ึนตามมา ผู้บริโภคมีตัวเลือกที่หลากหลายมากข้ึนทําให้เกิด
ส่วนแบ่งของตลาดที่ชัดเจน การเข้าถึงง่ายสะดวกเป็นผลเสียของการส่งออกสินค้า เน่ืองจากมีการ
สั่งซื้อออนไลน์มากขึ้น ผู้บริโภคไม่นิยมออกมาเลือกซื้อสินค้าตามห้างสรรพสินค้าเหมือนอดีตที่ผ่านมา
ทําให้เป็นผลกระทบโดยตรงต่อสินค้าส่งออกขนมจีนอบแห้ง 
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3.4 การวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 
ตารางที่ 3.1: TOWS Matrix 
 

Environmental 
Factors 

Own 
Specific 
Factors 
 

External Opportunities: 
1) ตลาดส่งออกอาหารสําเร็จรูปของโลกมี 
    แนวโน้มเติบโตเพ่ิมขึ้นด้วยอัตราเฉล่ีย 6-7% 
    ต่อปี 
2) รัฐบาลส่งเสริมธุรกิจ SME โดยเฉพาะสินค้า 
    อาหาร  
3) การขายสินค้าสินค้าส่งออกมีบทบาทมาก 
    ยิ่งขึ้น ต้นทุนธุรกิจตํ่าลง 

External Threats 
1) มีคู่แข่งทางด้านการตลาด 
    เป็นจํานวนมาก และมี 
    สภาวะการแข่งขันที่รุนแรง 
2) สินค้าทดแทนมีมากขึ้น  
    อาทิเช่น บะหมี่ก่ึง 
    สําเร็จรูป หรือเส้นต่าง ๆ  
    ที่มีมากขึ้น  

Own Strengths 
1) โรงงานมีกระบวนการ 
    การผลิตท่ีได้รับมาตรฐาน 
    สินค้าท่ีมีคุณภาพสูง และ 
    ผ่านเคร่ืองมือการตรวจสอบ 
    โดยผู้เชี่ยวชาญ 
2) ผู้ผลิตมีความเช่ียวชาญ 
    ในการผลิตผลิตภัณฑ์  
3) บริหารด้วยคนรุ่นใหม่ 
    ความยืดหยุ่นในการทํางาน 
    สูง 

Strategies to Make Use of 
Opportunities through our Strengths: 
จุดแข่ง คือ กลุ่มลูกค้าที่ภักดีในตราสินค้ามี 
อยู่มากเนื่องจากเป็นธุรกิจเดิมที่นํามาต่อยอด 
ทําให้ฐานลูกค้าและ Supplier ยังคงอยู่ 
เคียงข้างเราเสมอ ในส่วนของโรงงานท่ีผ่าน
มาตรฐานทําให้มั่นใจในเร่ืองคุณภาพเหมาะสม
แก่การส่งออก กลุ่มผู้ผลิตก็มีความเช่ียวชาญใน
เร่ืองของขนมจีนทําให้ผลผลิตอยู่ในมาตรฐาน
เดียวกันทุกห่อสินค้า สุดท้ายรัฐบาลมีการ
ส่งเสริมการส่งออกสินค้าออกมีการจัดต้ังกลุ่ม
เพ่ือการส่งออก มีการจัดบูทเพ่ือแนะนําสินค้า
ทําให้ลดค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดได้มาก
ขึ้น 

Strategies to Prevent Threats 
through our Strengths: 
เร่ืองของการผลิตซึ่งมีผู้เชี่ยวชาญด้านสินค้า 
ที่แข็งแกร่งจึงต้องออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มี
ความแตกต่างกับสินค้าที่อยู่ในท้องตลาด 
และเร่ืองจัดทําแผนการส่งออกโดยนําผล 
การสํารวจมาต้ังกลุ่มเป้าหมายท่ีเพ่ิม 
มากขึ้นและให้ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้าส่งออก มีการกําหนดเกณฑ์ประกัน
คุณภาพของสินค้าให้มีความชัดเจน  
มีมาตรฐาน ภายในกฎระเบียบที่กําหนด 
 

Own Weakness: 
ช่องทางการจัดจําหน่ายยังมี 
ไม่มาก  

 

Strategies to Make Use of 
Opportunities to Minimize Weakness: 
ทําการประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย  
ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media  
และผ่านรัฐบาลที่ส่งเสริมโดยการเข้าร่วมงาน
การส่งออก เพ่ือทําการประชาสัมพันธ์ให้ตรงกับ
กลุ่มลูกค้า 

Weakness: to Prevent Threats 
through our Strengths: 
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้า
เชื่อมั่นในแบรนด์จึงรักษาฐานลูกค้าเก่า 
และเพ่ิมลูกค้าใหม่ และเพ่ิมช่องทาง 
การจัดจําหน่ายท่ีหลายหลายมากขึ้นและ 
จ้างที่ปรึกษาหรือบุคลากรจากภายนอกที่
เชี่ยวชาญ คือ จ้างคนจากภายนอกท่ีมีความรู้
ความสามารถมาให้คําปรึกษาในการทํา
การตลาดและการวางแผนงานต่าง ๆ เพ่ือให้
สามารถแข่งขันได้ 
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 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 1) กลุ่มลกูค้าที่ภักดีในตราสินค้ามีอยู่มากเน่ืองจากเป็นธุรกิจเดิมที่นํามาต่อยอดทําให้ฐาน
ลูกค้าและ Supplier ยังคงอยู่เคียงข้างเราเสมอ ในส่วนของโรงงานท่ีผ่านมาตรฐานทําให้มั่นใจในเร่ือง
คุณภาพเหมาะสมแก่การส่งออก กลุ่มผู้ผลิตก็มีความเช่ียวชาญในเร่ืองของขนมจีนทําให้ผลผลิตอยู่ใน
มาตรฐานเดียวกันทุกห่อสินคา้ สุดท้ายรัฐบาลมีการส่งเสริมการส่งออกสินค้าออกมีการจัดต้ังกลุ่ม 
เพ่ือการส่งออก มีการจัดบูทเพ่ือแนะนําสินค้าทําให้ลดค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดได้มากข้ึน 
 2) เพ่ิมความหลากหลายของสินค้าให้มากข้ึน คือ เน่ืองจากมีเงินทุนที่มากพอและโอกาส 
ที่มากทําให้กิจการเห็นถึงโอกาสจึงได้มีแนวคิดที่จะพัฒนาสินค้าประเภทอ่ืน ๆ เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
 3) เพ่ิมช่องทางในการจัดจําหน่ายเข้าถึงผู้บริโภค นอกจากค้าส่งแล้วยังมีการค้าปลีกผ่าน
ตลาดออนไลน์เพ่ือเป็นการสื่อสารกับลูกค้าให้ข้อมูลแก่ลูกค้า 
 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 1) ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้แตกต่างและใส่รายละเอียดตัวสินค้า คือ ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
ให้มีความแตกต่างและสะดุดตา พร้อมทั้งใส่ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และรายละเอียดของสินค้าเพ่ือให้ 
ลูกค้าได้เข้าใจในตัวสินค้ามากขึ้น 
 2) มีการให้ส่วนลดและมอบโปรโมช่ันให้แก่ลูกค้า คือ ลูกค้าที่มียอดซื้อสูงจะได้รับส่วนลด 
และยังมีการจัดโปรโมช่ันตามโอกาสต่าง ๆ เพ่ือเป็นการแนะนําสินค้าแก่ลูกค้า 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 1) ทําตลาดสินค้าออนไลน์เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค เน่ืองจากผลติภัณฑ์ขนมจีนอบแห้งเป็น 
สินค้าใหม่ ลูกค้าจึงไม่มั่นใจในสินค้าหรือไม่ได้รับข้อมูลของสินค้าออนไลน์ถือเป็นอีกหน่ึงชองทาง 
ที่จะสื่อสารข้อมูลให้แก่ลูกค้าได้อย่างตรงจุด 
 2) ทําการประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่าน Social และผ่าน
รัฐบาลที่ส่งเสริมโดยการเข้าร่วมงานการส่งออกเพ่ือทําการประชาสัมพันธ์ให้ตรงกับกลุ่มลูกค้า 
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 1) จ้างที่ปรึกษาหรือบุคลากรจากภายนอกที่เช่ียวชาญ คือ จ้างคนจากภายนอกที่มีความรู้
ความสามารถมาให้คําปรึกษาในการทําการตลาดและการวางแผนงานต่าง ๆ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถ 
แข่งขันได้ 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานโดยใช้ Business Model 
Canvas โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภท 
ของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล เขียนเป็นภาพรวมโดยใช้ 
Business Model Canvas ได้ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 Business Model Canvas 
 
ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา: Business Model Canvas (ฉบับเข้าใจง่าย).  (2562).  สืบค้นจาก http://www.thaipt.org/  
       index.php?module=knowledge&id=747. 
 
 1) Customer Segments 
 ใครเป็นลูกค้าเรา กลุ่มลูกค้าเราเป็น Mass หรือ Niche ปัญหาของลูกค้าเราคืออะไร ซึ่งต้อง
แยกระหว่างคนซื้อและคนใช้ เพราะสินค้าบางอย่างคนซื้อไม่ได้ใช้และคนใช้ไม่ได้ซื้อ เช่น ของใช้เด็ก 
พ่อแม่จะเป็นผูซ้ื้อ ผลิตภัณฑ์ต้องตอบโจทย์ผู้ใช้แต่การสื่อสารเราจะสื่อสารกับผู้ซื้อ รวมไปถึงลูกค้า 
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ของเรามีพฤติกรรมแบบไหน อยู่กับสื่ออะไร เป็นเร่ืองสําคัญที่เราต้องรู้ 
 2) Customer Relationships 
 การสร้างและรกัษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นหน่ึงเรื่องที่อาจมองข้ามกันได้ง่าย แต่เช่ือ 
ไหมว่าน่ีเป็นอีกหน่ึงเหตุผลสาํคัญที่ทําให้เกิดการบอกต่อ (Word of Mouth) การซื้อซ้าํ จนนําไปสู่
การเป็นลูกค้าที่จงรักภักดีต่อแบรนด์ ความสัมพันธ์กับลูกค้าในแต่ธุรกิจจะแตกต่างกันไปซึ่งสามารถ
แบ่งรูปแบบความสัมพันธ์ได้เป็น 4 ประเภท ดังน้ี  
   2.1) การให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล เช่น Call Center ช่างประจําศูนย์รถยนต์ 
พนักงานคอยโทรสอบถามความพึงพอใจของสินค้าและบรกิาร  
   2.2) การบริการตนเอง เช่น ตู้ ATM, ตู้ จ่ายค่าบริการต่าง ๆ ของ True  
แอปพลิเคชันธุรกรรมทางการเงิน  
   2.3) การบริการด้วยระบบอัตโนมัติ คล้ายกนักับการบริการตนเอง คือ การที่ลูกค้า
สามารถมีปฏิสมัพันธ์กับธุรกิจของเราด้วยตัวเองผ่านระบบอัตโนมัติที่เราสร้างขึ้น  
   2.4) การให้บริการแบบเช่ือมต่อถึงกันเป็นชุมชน (community) เช่น Fan Page 
บนเฟซบุ๊ก 
 3) Value Propositions  
 คุณค่าของสินค้าหรือบริการ สินค้าของเรามีคุณค่าสําหรับลูกค้าอย่างไร เพียงพอหรือไม่  
อาจจะมีนวัตกรรมใหม่เพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและเพ่ิมความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า 
 4) Channels 
 ช่องทางในซื้อขายและช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ลูกค้าเราเป็นแบบไหน ลกัษณะ
ธุรกิจเราเป็นอย่างไร การซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวกมากที่สุด นอกจากน้ี ช่องทางในการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าก็ต้องเลือกให้ถูกต้องตรงจุด ลูกค้าเราอยู่กับสื่อชนิดใด เราจะแจ้งข้อมูลสินค้า 
หรือบอกโปรโมช่ันกับลูกค้าผ่านสื่อใดจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เป็นอีกหน่ึงเร่ืองที่คนทําธุรกิจ
จําเป็นต้องรู้ซึ่งช่องทางเหล่าน้ีมันเกิดขึ้นต้ังแต่กระบวนการก่อนการขายไปจนถึงหลังการขาย 
กระบวนการขายแบบเบสิกจะมีด้วยกันทั้งหมด 5 ระยะ คอื  
   4.1) Awareness ลูกค้าจะรบัรู้ถึงสินค้าและบริการของเราได้อย่างไร?  
   4.2) Evaluation ลูกค้าจะมองเห็นคุณค่าในสินค้าและบรกิารของเราได้ทางใดบ้าง  
   4.3) Purchase ช่องทางใดบ้างที่ลูกค้าจะสามารถซื้อสินคา้และบริการจากเราได้  
   4.4) Delivery ช่องทางใดบ้างที่เราสามารถส่งมอบสินค้าและบริการของเราให้
ลูกค้าได้  
   4.5) After–sale เราดูแลลูกค้าหลังการขายอย่างไร 
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 5) Key Partners 
 มีหลายสิ่งในกระบวนการทําธุรกิจที่เราจําเป็นต้องพ่ึงพาผู้อ่ืนเพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปอย่าง
ลุล่วง Partners คือ กลุ่มคนอื่น ๆ ที่เก่ียวข้องในการดําเนินธุรกิจของเรา อาจจะเรียกว่า คู่ค้า ข้อดี
ของการมี Partners คือ กลุม่คนเราน้ีจะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการทําธุรกิจ ช่วยกระจาย
ความเสี่ยง และทําให้เราไม่ต้องดําเนินการทุกอย่างด้วยตัวเอง ซึ่งจะช่วยประหยัดเวลาให้เรามาโฟกัส
เรื่องสําคัญ ๆ ได้ 
 6) Key Activities 
 กิจกรรมหลกัทีช่่วยขับเคลื่อนธุรกิจ พูดง่าย ๆ ว่าในธุรกิจของเราอะไรคือหน้าที่ที่เราต้องทํา
บ้าง ซึ่งแต่ละธุรกิจก็จะมีหน้าที่หลักแตกต่างกันไป เช่น ธุรกิจซัก อบ รีด หน้าที่หลักที่เราจะเขียนลง
ไปในช่อง Key Activities คอื ทําความสะอาดเสื้อผ้า รีดเสื้อผ้าให้เรียบร้อยพร้อมใส่ เป็นต้น 
 7) Key Resource 
 ทรัพยากรท่ีสําคัญกับธุรกิจเรา ทรัพยากรในที่น้ีหมายรวมทั้งคน เคร่ืองจักร เงินทุน 
ทรัพย์สินทางปัญญา ที่ดิน ฯลฯ สิ่งที่เราควรเขียนในช่องน้ีควรจะแยกเป็น 2 ส่วน คือ ทรัพยากรส่วน
ที่เรามีอยู่และทรัพยากรส่วนที่เราต้องมี การมองหาทรัพยากรเราต้องย้อนกลับไปดูว่าลูกค้าของเรา 
คือใคร อะไรคือคุณค่าที่เราจะนําเสนอแก่ลกูค้า และทรัพยากรของเราจะสามารถสร้างคุณค่าน้ัน ๆ 
ได้หรือไม่ อย่างไร 
 8) Cost Structure 
 ต้นทุนมีหลายประเภท แบ่งเป็นตต้นทุนตามวัตถุประสงค์ ต้นทุนที่แบ่งตามวัตถุประสงค์จะ
มี 2 ประเภท คือ ทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่านํ้า ค่าไฟ ค่านํ้ามัน ค่าบํารุงรักษา
เร่ืองจักร ค่าเช่าสํานักงาน ฯลฯ และอีกประเภทหน่ึงคือ ต้นทุนเพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้ธุรกิจ เช่น  
งบโฆษณา งบเช่าพ้ืนที่พิเศษเพ่ือลูกค้าของตนเองตามห้างสรรพสินค้า งบลงข่าวประชาสัมพันธ์ ฯลฯ 
แต่ถ้าแยกตามประเภทของต้นทุนจะมี 4 ประเภท คือ 
   8.1) ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) เป็นรายจ่ายคงที่ จ่ายประจํา เช่น ค่าจ้างพนักงาน 
ค่าเช่า 
   8.2) ต้นทุนผันแปร (Variable Cost) จ่ายมากจ่ายน้อยขึ้นอยู่กับปริมาณการใช้ เช่น 
ค่านํ้า ค่าไฟ ค่านํ้ามัน 
   8.3) ต้นทุนผลติมากแล้วราคาถูกลง (Economy of Scale) เช่น สั่งผลิตขวดโหลใส่
อาหารจํานวน 1,000 ใบขึ้นไปจะได้ราคาต่อช้ินถูกกว่าปกติ 
   8.4) ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (Economy of Scope) เช่น ซื้อเคร่ืองใช้
สํานักงานพร้อมกันและจัดส่งทีเดียวจะได้ส่วนลดมากกว่าและได้รับบริการส่งฟรี 
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 9) Revenue Streams 
 ช่องทางการเข้ามาของรายได้จะเข้ามาทางใดบ้างเราจําเป็นต้องรู้ โดยมากจะมี 4 ประเภท
ได้แก่ จากค่าบริการ จากการขายสินค้า จากค่าเช่า และจากค่าอนุญาตให้ใช้ลิขสทิธ์ิ โดยควรจะมอง
ให้ลึกลงไปถึงข้ันว่าลูกค้าเราจะสะดวกจ่ายในรูปแบบใด เครดิตหรือเงินสด จ่ายผ่านช่องทางใด  
โอนผ่านธนาคาร เคาน์เตอร์เซอร์วิส หรือแคชเชียร์ ต้องสอดประสานกับสินค้าและบริการของเรา 
และเช่ือมโยงกับลูกค้า 
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ตารางที่ 4.1: Canvas Model 
Key partner  
- กลุ่มแม่บ้าน 
  ชุมชนทําน้ํายา 
  ขนมจีน แกงไต 
  ปลา น้ํายากะท ิ
 

Key Activities  
- ผลิตขนมจีนอบแห้งทั้งหมด 7 สี  
- ผลิตน้ําแกงสําเรจ็รูป อาทิเช่น น้ํายา น้ํายาป่า  
  น้ําพริก และแกงเขียวหวาน 
- จัดจําหนา่ยขนมจนีอบแห้งส่งออกต่างประเทศ 
- บริการจัดส่งสินค้าทั่วประเทศและจัดส่งออก 
  นอกประเทศ 

Value Propositions  
- ขนมจีนอบแห้งปลอดสารพิษ  
- มีคุณภาพ  
- สะดวกในการรับประทาน  
 

Customer Relationships  
- ตรวจสอบผลผลิตก่อนถึงมือลูกค้าด้วย 
  มาตรฐานสินค้า 
- การบริการที่ดีเยี่ยม เป็นกันเองกับลูกค้า 
- มีกลุ่มแฟนเพจเพื่อพูดคุยแลกเปลี่ยนสิ่งที่ 
  ลูกค้าต้องการ  
 

Customer Segments  
- กลุ่มลูกค้าผู้รักสุขภาพ  
- กลุ่มลูกค้าทั่วไป 
- กลุ่มลูกค้าในสหรัฐอเมริกา 
 

Key Resources  
- เงินทุนในการดําเนินงาน 
- บุคลากรที่มีความรู้และเชี่ยวชาญด้านการทาํ 
  ขนมจีนอบแห้ง 
- เครื่องจักรในการผลิตขนมจีนอบแห้ง 

Channels  
- ส่งออกต่างประเทศจัดจาํหนา่ยตาม  
  ร้านสะดวกซื้อที่มอีาหารนานาชาติขาย  
  ชื่อร้าน Cosco, รา้น Food Lion และ 
  ย่าน China Town 
- Social Media 
- ห้างสรรพสินค้าชัน้นําภายในประเทศ 

Cost Structure  Revenue Streams  
โรงงานขนมจีน (ส่วนต่อ
ขยายจากโรงงานเดิม ) 
ค่าจดทะเบียน 
เครื่องจักร 
วัตถุดิบ 
เงินทุนหมุนเวียน 
รวม 

13% 
 

1% 
4.5% 
22% 

59.5% 
100%

ขนมจีนอบแห้ง 
ขนมจีนอบแห้งพร้อมแกง 
รวม 

60% 
40% 

1000% 
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4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
 4.2.1 Customer Segment (กลุ่มลูกคา้) 
 กลุ่มลูกค้าผู้รักธรรมชาติและรักสุขภาพและกลุ่มลูกค้าทั่วไป ผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยตรง 
กลุ่มลูกค้าในสหรัฐอเมริกาทีช่ื่นชอบการบริโภคอาหารประเภทเส้น และกลุ่มที่มคีวามเร่งรีบใน
ชีวิตประจําวันแต่ต้องการรับประทานอาหารที่อร่อย สะดวกและรวดเร็ว 
 4.2.2 Value Proposition (การเสนอคุณค่า) 
 นําส่งคุณค่าความเป็นขนมจีนอบแห้งปลอดสารพิษและมคีณุภาพไปสู่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
หลัก เส้นขนมจีนยึดแนวคิดจากวัตถุดิบธรรมชาติ มีความสะดวกในการรับประทาน 
 4.2.3 Channel (ช่องทาง) 
 ส่งออกต่างประเทศจัดจําหน่ายตาม ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ช่ือร้าน Cosco 
ร้าน Food Lion ย่าน China Town, Social Media และห้างสรรพสินค้าช้ันนํา 
 4.2.4 Customer Relationship (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) 
 ตรวจสอบผลผลิตก่อนถึงมือลูกค้าด้วยมาตรฐานสินค้า การบริการที่ดีเย่ียม เป็นกันเองกับ
ลูกค้า 
 4.2.5 Revenue Streams (กระแสรายได)้ 
 ขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ ซึ่งมีทั้งหมด 7 ส ีคือ สีสม้จากแครอท สีชมพูจากบีทรูท สมี่วงจาก
อัญชัน สีฟ้าจากอัญชัน สีเหลอืงฟักทอง สีเขียวจากใบเตย และสีขาวจากธรรมชาติ ในอนาคตอาจจะ 
มีสีอ่ืน ๆ ได้อีก จากสมุนไพรต่าง ๆ ที่มีอยู่เป็นจํานวนมากในประเทศไทยสามารถนํามาใช้เป็นสีใน 
การทําขนมจีนสมุนไพรได้ นอกจากเส้นขนมจีนอบแห้งหลากสีทางธุรกิจของเรายังมีนํ้าแกงสําเร็จรูป
หลากหลายอย่าง อาทิเช่น นํ้ายา นํ้ายาป่า นํ้าพริก และแกงเขียวหวานพร้อมรับทานในแพ็กเก็ต
ขนมจีนอบแห้ง 
 4.2.6 Key Resources (ทรัพยากรหลัก) 
 รูปแบบการจัดการที่เป็นระบบ การใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ การบริหารเงินทุนต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายด้านการดําเนินงานให้มีต้นทุนตํ่า บุคคลกรทีม่ีความรู้และเช่ียวชาญด้านการทําขนมจีน
อบแห้ง และเครื่องจักรที่มีคณุภาพผ่านการควบคุมจากกรมโรงงานมาตรฐานเดียวกันกับต่างประเทศ 
 4.2.7 Key Activities (กิจกรรมหลัก) 
 ผลิตขนมจีนอบแห้งทั้งหมด 7 ส ีผลิตนํ้าแกงสําเร็จรูป อาทิเช่น นํ้ายา นํ้ายาป่า นํ้าพริก 
และแกงเขียวหวานจําหน่ายขนมจีนอบแห้งส่งออกต่างประเทศ บริการจัดส่งสินค้าทั่วประเทศและ
จัดส่งออกนอกประเทศ 
 4.2.8 Key Partner (พันธมิตรหลัก) 
 กลุ่มแม่บ้านชุมชนทํานํ้ายาขนมจีนแกงไตปลา นํ้ายากะทิ  
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 4.2.9 Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 
 โรงงานขนมจีนส่วนต่อขยายจากโรงงานเดิม ค่าจดทะเบียน เคร่ืองจักร วัตถุดิบ เงินทุน
หมุนเวียน 
 
4.3 ลูกคา้/ กลุ่มเปา้หมาย 
 แบ่งได้ตามหลักกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด 
 4.3.1 ภูมิศาสตร์  
 ผู้ที่อาศัยอยู่ในสหรัฐอเมริกาสหรัฐอเมริกา รัฐแคลิฟอร์เนีย 
 4.3.2 ประชากรศาสตร ์
 เหมาะสมสําหรับบุคคลทั่วไป รับประทานได้ทั้งเด็กและผู้ใหญ่  
 4.3.3 พฤติกรรม 
 ผู้ที่รักสขุภาพและมีความเร่งรีบในชีวิตประจําวัน รักความสะดวกสบายแต่ต้องการอาหาร 
ที่มีความอร่อย มีคุณภาพ ปลอดสารพิษ 
 4.3.4 จิตวิทยา 
 ชอบความสะดวกสบาย มีความเร่งรีบในชีวิต แต่ต้องการความจรรโลงใจในเรื่องของอาหาร 
 
4.4 คู่แข่งของธุรกิจ 
 4.4.1 คู่แข่งภายในประเทศ 
 การผลิตเส้นขนมจีนอบแห้งในตลาดประเทศไทยมีคูแ่ข่งเป็นจํานวนมากหลากหลายแบรนด์
ที่มีผู้นิยมเป็นจํานวนมากและประสบความสําเร็จในด้านการส่งออกไปยังตลาดต่างประเทศอีกด้วย  
แต่เน่ืองด้วยแบรนด์ของเราที่จากเดิมเป็นการผลิตขนมจนีเส้นสดมาก่อนทําให้เรามีฐานลูกค้าที่เช่ือมั่น
ในผลิตภัณฑ์ของเราอยู่เป็นจํานวนมาก เมื่อเราเร่ิมสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างเส้นขนมจีนอบแห้ง
ขึ้นมาฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู่ก็สนใจผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ของเรา ซึ่งไม่เพียงแค่ลูกค้าเก่าเท่าน้ันแต่ยังมีลูกค้า
ใหม่ที่หันมาสนใจไม่ว่าจากการบอกเล่าปากต่อปากหรือจากที่แบรนด์ของเรามีสร้างความน่าเช่ือถือไว้
อยู่แล้วเราจึงสามารถขยายฐานลูกค้าได้เพ่ิมขึ้น ดังนั้น ผลติภัณฑ์ของเราจึงต้องมีการสร้างมาตรฐาน
ให้สูงและมีคุณภาพที่ได้มาตรฐานอยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นทุก ๆ ขั้นตอนการผลิตและการบริการ
หลังการขาย เพ่ือให้ลูกค้าสามารถม่ันใจและไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ของเราว่าผลิตภัณฑ์ที่ออกมาน้ัน 
ทุก ๆ ช้ิน ทุก ๆ ล็อตการผลติเราได้มาตรฐานเท่ากัน และผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของเรายังได้รับ
มาตรฐานของ อย. ฮาลาล GMP และ HACCP เพ่ือแสดงให้เห็นถึงมาตรฐาน เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจ
ให้กับลูกค้า และยังเป็นการสร้างแบรนด์ของเราให้แข่งแกร่งย่ิงข้ึน และน่าเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 
 



51 
 

 คู่แข่งภายในประเทศ 
 ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร ตราน้ําแรง เส้นขนมจีนอบแห้งเสน้เหนียวนุ่ม จาํหน่ายปลีก–ส่ง  
รับตัวแทนจําหน่าย ทางร้านไม่มีหน้าร้านขายเฉพาะใน Social Media   
 จุดแข็ง: เป็นร้านที่ก่อต้ังมายาวนาน มีฐานลูกค้าอยู่ในระดับหน่ึง มีช่ือเสียงการันตรี 
ความอร่อย  
 จุดอ่อน:  ไม่มหีน้าร้านทําให้ไม่ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าทั้งหมด 
 
ภาพที่ 4.2: ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร ตราน้ําแรง 

 

 
 
ที่มา: ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร ราคาส่ง ตราเส้นแห้ง.  (2562).  สืบค้นจาก    
       https://www.facebook.com/ขนมจีนอบแห้งสมนุไพร-ราคาส่ง-ตราเส้นแห้ง- 
       294933470892325/. 
 
 โรงงานขนมจีนอบแห้งสมุนไพร 7 สี/ ปลีก–ส่ง ผู้ผลิตและจําหน่ายขนมจีนอบแห้งสมนุไพร 
7 ส ีจําหน่าย ขนมจีนอบแห้งปลีก–ส่ง บริการลูกค้าทุกทา่นด้วยเส้นขนมจีนคุณภาพ เหนียวนุ่ม 
สะอาด เส้นยาว ปลอดสารกันบูด จัดส่งทั่วประเทศ นอกจากการขายปลีกและส่งแล้วทางโรงงาน 
ยังรับสมัครตัวแทนจําหน่ายและรับผลิตแบรนด์ให้ลูกค้าทีส่นใจทําแบรนด์เป็นของตัวเอง 
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 จุดแข็ง: มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ อีกทั้งมีโรงงานผลิตของตัวเอง มีตัวแทน 
จัดจําหน่ายทําให้กระจายสินค้าได้อย่างทั่วถึง 
 จุดอ่อน: ราคาที่ค่อนข้างแพงสําหรับผู้บริโภคระดับล่าง  
 
ภาพที่ 4.3: ขนมจีนอบแห้งสมุนไพร 7 สี 

 

 
 
ที่มา: ขนมจีนอบแห้ง สมุนไพร 7 สี ราคาโรงงาน.  (2562).  สืบค้นจาก 
       https://www.facebook.com/pages/category/Shopping---Retail/.  
 
 4.4.2 คู่แข่งนอกประเทศ 
 เส้นขนมจีนอบแห้งในปัจจุบันธุรกิจน้ีไม่ใช่มีเพียงแค่ประเทศไทยเท่าน้ันทีท่ําอุตสาหกรรม
ด้านเส้นขนมจีนอบแห้งเพ่ือส่งไปยังตลาดต่างประเทศ แต่ยังมีประเทศเพ่ือนบ้านของไทยเองไม่ว่าจะ
เป็นลาว เวียดนาม ที่ทําธุรกจิน้ีเพ่ือการส่งออกเช่นกัน ข้อแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในแต่ละประเทศก็คือ
วัตถุดิบที่ต่างกันซึ่งจะใช้วัตถุดิบที่หาได้ตามบ้านเกิดของตัวเองเป็นจุดเด่งของผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เกิด
ความแตงต่างและจุดแข็งของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ แต่กว่าจะสามารถผลิตเพ่ือส่งออกได้น้ันผลิตภัณฑ์จะ 
ต้องได้คุณภาพ ผ่านการตรวจสอบของมาตรฐานต่าง ๆ ดังน้ันจะเห็นว่าไม่ว่าประเทศใดที่มีการส่งออก
สินค้าก็ย่อมได้คุณภาพอยู่แล้วจึงทําให้เกิดการแข่งขันทางด้านการตลาดอย่างสูง และเช่นเดียวกัน 
เวียดนามส่งออกอาหารแปรรูปประเภทเส้นไปประเทศสหรัฐอเมริกาสูงถึง 11.1% แต่ก็ยังไม่มาก
เท่ากับประเทศไทยท่ีมีการสง่ออกมากกว่า แต่ด้านการตลาดไม่ว่าใครจะได้เปรียบด้านใดเราก็ไม่ควร 
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ประมาทเพราะอนาคตเป็นสิ่งที่ไม่แน่นอนแต่ที่เราทําได้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเราจึงต้ังใจและใส่ใจ 
ทุกข้ันตอนการผลิตให้ได้คุณภาพและยังคงรักษามาตรฐานของอาหารไว้เพ่ือสร้างให้ผลติภัณฑ์ของเรา
มีจุดแข็งอยู่เสมอ เพราะฉะน้ันผลิตภัณฑ์ของเราท่ีจะส่งออกไปขายต่างประเทศก็ไม่ใช่เรื่องที่น่าเป็น
กังวลเพราะเรา มั่นใจในคุณภาพของสินค้าที่เราผลิต 
 ร้านค้าในสหรฐัอเมริกาจะจดัวางจําหน่ายในห้างสรรพสินค้าช้ันนําส่วนมากจํานําเข้ามา 
จากจีนและประเทศเวียดนาม แต่ในส่วนของไทยจะมีแค่รา้นเดียวคือ ร้านป้าเพ็ญศรี 
 
ภาพที่ 4.4: สนิค้าที่วางจัดจําหน่ายในต่างประเทศ 
 

 
 
ที่มา: ยันแล้วไม่จริงเส้นขนมจีนปลอมจากพลาสติก.  (2562).  สืบค้นจาก 
       https://news.goosiam.com/html/0002774.html. 

 
 



 
 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีการจัดการองค์กร 
 ในส่วนน้ีผู้จัดทาํแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจนโดยแสดงแผนผังโครงสรา้ง
ขององค์กรว่าประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความรับผิดชอบอะไร 
รวมถึงตําแหน่งผู้บริหารหลัก ๆ ขององค์การ โครงสร้างของคณะกรรมการและการถือหุ้น การเขียน 
ในส่วนน้ีควรจะทําให้ผู้อ่านเห็นว่าคณะผู้บริหารรวมตัวกันในลักษณะเปน็ทีมที่ดีในการบริหาร  
มีความสมดุลในด้านความรู้ความสามารถทีค่รบถ้วนทั้งด้านเทคนิคและการบริหาร มีความชํานาญ
และประสบการณ์ในกิจการทีท่ํา รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปน้ี คือ 
 1) โครงสร้างองค์กร 
   1.1) ตําแหน่งงานหลัก ๆ ขององค์การ คนทีจ่ะมาดํารงตําแหน่งพร้อมทั้งแผนผัง
องค์การ 
   1.2) หากผู้บริหารคนใดคนหน่ึงไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้เต็มเวลา ต้องระบุว่าใคร
จะเป็นผู้ช่วยในงานน้ันเพ่ือทําให้งานสมบูรณ์ 
   1.3) หากทีมงานผู้บริหารเคยทํางานร่วมกันมาก่อนให้ระบุว่าเคยทํางานอะไร  
มีความสําเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบ้าง 
 2) ตําแหน่งบรหิารหลัก 
   2.1) ระบุว่าตําแหน่งบริหารหลัก ๆ มีความรู้ความชํานาญอะไรบ้าง และมคีวาม
เหมาะสมในตําแหน่งงานน้ันอย่างไร 
   2.2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละตําแหน่งในทีมบริหาร 
   2.3) อาจใส่ประวัติสั้น ๆ ของทีมบริหารเอาไว้ในส่วนน้ีด้วยก็ได้ หรือมิฉะน้ันอาจ
นําไปใส่ไว้รวมกันในภาคผนวก 
 3) ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู้บริหาร ระบุเงินเดือนที่จ่ายแก่ผู้บริหาร ตลอดจนผลประโยชน์
ในรูปแบบอ่ืน ๆ และสัดส่วนการถือหุ้นของผู้บริหารแต่ละคน 
 4) ผู้ร่วมลงทุน ระบุผู้ร่วมลงทุนอ่ืน ๆ และเปอร์เซ็นต์การถือหุ้น 
 5) คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องค์ประกอบและภูมิหลงัของ
กรรมการแต่ละคนว่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอย่างไร 
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 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 ขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ วางกลยุทธ์ระดับองค์กร คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth 
Strategies) โดยเพ่ิมช่องทางการจัดหน่าย เพ่ิมตัวแทนจําหน่าย สร้างพันธมิตรทางการค้าเพ่ิมขึ้น เพ่ิม
ช่องทางขายผ่านการขยายตลาดไปยังต่างประเทศและการขยายไปยังตลาดใหม่ กลุ่มเป้าหมายใหม่ที่
ยังมีโอกาสทางธุรกิจ ควบคู่ไปกับการลงทุนเพ่ิมเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมท่ี่ตอบโจทย์ความต้องการ
ของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงได้อย่างทันการณ์ ตลอดจนควบคุมมาตรฐาน ปรับปรุงคุณภาพงาน 
บริหารต้นทุนต่าง ๆ ให้ลดลงอีกด้วย 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 สําหรับกลยุทธ์ระดับธุรกิจน้ันเน่ืองจากขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ ใช้วิธีการผลิตจากโรงงาน
ของตัว ทําให้ธุรกิจสามารถบริหารจัดการลดต้นทุนการผลติได้อย่างเต็มที่จึงสามารถใช้กลยุทธ์ผู้นํา
ด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) ได้ และผสมผสานกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
น้ียังสอดคล้องกับจุดแข็งและพันธกิจของธุรกิจอีกด้วย โดยธุรกิจจะมุ่งสร้างความแตกต่าง 
ในผลิตภัณฑ์ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า การสื่อสารทางตลาด และ 
การสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า  
 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Level Strategy) 
 เน่ืองจากขนมจีนอบแห้ง ตรา MJ เร่ิมต้นจากการเป็นกิจการโรงงานขนาดเล็กมีเงินลงทุนไม่
มากนักจึงต้องบริหารจัดการแบบต้นทุนตํ่าสุด ดังน้ัน ธุรกิจจึงวางโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน และ
จากจุดแข็งที่มกีารบริหารงานโดยคนรุ่นใหม่ทําให้การบริหารงานภายในจะใช้วิธีการบริหารแบบ
กระจายอํานาจ (Decentralization) เพ่ือความคล่องตัวในการบริหารงานและเน้นการใช้บุคลากร 
ที่มีความชํานาญเฉพาะด้านเป็นพนักงานช่ัวคราว (Outsource) เพราะวิธีการดังกล่าวทําให้ได้
พนักงานมืออาชีพ ลดต้นทุนการพัฒนาทักษะบุคลากรใหม่ ลดต้นทุนคงที่ ลดภาระการดูแล และเพ่ิม
ประสิทธิภาพการทํางานของบริษัทได้เป็นอย่างดีอีกด้วย โดยธุรกิจจะแบ่งสายการปฏิบัติงานออกเป็น 
3 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายผลิต ฝ่ายขายและการตลาด และฝ่ายบัญชีและการเงิน โดยแต่ละฝ่าย 
มีการดําเนินกลยุทธ์เพ่ือให้ดําเนินการไปใน ทิศทางเดียวกัน  
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 ฝ่ายผลิต 
 
ตารางที่ 5.1: ฝ่ายผลิต 
 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี รายละเอียด 
พัฒนาผลิตภัณฑ์ – พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่มีเป้าหมายที่แปลกใหม่มีความคิด 

   สร้างสรรค์ตรงกับความต้องการของตลาด 
วางแผนการสั่งซื้อ – วางแผนสั่งซือ้วัตถุดิบในช่วงเวลาที่เหมาะสม สอดคล้องกับ 

   ฤดูกาลและค่าใช้จ่ายเพ่ือต้นทุนที่ตํ่าสุด 
บริหารคงคลังสินค้า – บริหารการผลิตแบบลีน (Lean Manufacturing) รักษาสินค้า 

   คงคลังให้เพียงพอต่อการส่งออกในแต่ละครั้งได้อย่างเหมาะสม 
– รักษายอดสนิค้าคงคลังให้พอขายไม่ตํ่ากว่า 0.5 เดือน และไม่ให ้
   เหลือค้างเกิน 1.5 เดือน 

 
 ฝ่ายขายและการตลาด  
 
ตารางที่ 5.2: ฝ่ายขาย 
 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี รายละเอียด 
ขยายช่องทางการจัดจําหน่าย – ขยายช่องทางการขายผ่านร้านค้าในต่างประเทศ  

– ขยายช่องทางการขายผ่านตัวแทนจําหน่าย 
จัดกลุ่มประเภทตัวแทนขายและ
รักษาความสัมพันธ์ 
ระยะยาว 

– นําฐานข้อมลูช่องทางการจัดจําหน่ายต่าง ๆ มาแบ่งกลุม่ 
   จัดลําดับความสําคัญ คิดกลยุทธ์การให้ผลประโยชน์ที่ 
   แตกต่างในแต่ละกลุ่มเพ่ือรักษาความสัมพันธ์ระยะยาว 

วางแผนการขายสินค้าให้
สอดคล้องกับแผนการผลิต 

– วางแผนการขายสินค้าเพ่ือรักษาการขายให้ได้ตามเป้าหมาย 
   ในแต่ละเดือน 
– วางแผนการขายให้สอดคลอ้งกับการผลิต 
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ตารางที่ 5.3: ฝ่ายการตลาด 
 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี รายละเอียด 
จัดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ – สํารวจความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าเพ่ือนํามาปรับปรุง 

   ผลิตภัณฑ์เดิมและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่รว่มกับฝ่ายจัดซือ้ 
   และฝ่ายผลติ 

จัดกลยุทธ์ช่องทางการจัด
จําหน่าย 

– จัดการตลาดผ่านคนกลางในรูปแบบต่าง ๆ  
– จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายและเครื่องมอืช่วยขาย 

จัดทํากลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 

– จัดทําแผนการสื่อสารการตลาดรายปี เน้นการตลาด 
   แปลกใหม่ สร้างสรรค์ มีเอกลักษณ ์

 
 5.1.2 แผนการผลิต/ แผนปฏิบัติการ 
 แผนปฏิบัติการ (Action Programs) หรือโปรแกรมทางการตลาด (Marketing Program) 
เป็นแผนที่รวบรวมนโยบายกลยุทธ์ วิธีการปฏิบัติมาตรฐาน งบประมาณ และส่วนประกอบอ่ืน ๆ เข้า
ด้วยกัน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดขององค์การ à จะทําอะไร เมื่อใด ใครรับผิดชอบ และ
เสียค่าใช้จ่ายเท่าไหร่ (What–Who–When–How much) = (ให้นึกถึงตอนทํา BP ค่ะเป็น 
Implementation Plan) 
 หลังจากที่ผู้ประกอบการได้ทําการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของกิจการ 
ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวมเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบเชิงแข่งขันแล้ว ผู้ประกอบการจําเป็นต้องถ่ายทอดสิ่งเหล่าน้ันให้ออกมาเป็นแผนการผลิต/
ปฏิบัติที่สอดคล้องและเช่ือมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืน ๆ ของบริษัท อันได้แก่ แผนการตลาด แผนการ
บริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพ่ือสนับสนุนและส่งเสริมให้องค์กรมีศักยภาพในการ
บรรลุเป้าหมายตามแผนน้ัน ๆ 
 แผนการผลิต/ ปฏิบัติการที่ดีจะต้องสะท้อนความสามารถของกิจการในการจัดการ
กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหม้ีประสทิธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน
ให้กับธุรกิจ โดยมุ่งเน้นประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตให้เป็นผลผลิต ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธ์ได้ดังแผนภาพที่ 1 โดยวัตถุดิบและทรัพยากรน้ัน 
หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช้ ช่ัวโมงแรงงานที่ทําการผลิต หรือค่าใช้จ่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่าง 
ที่ใช้ ได้แก่ ค่าวัตถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอื่น ๆ สาํหรับกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ 
หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลติ และผลผลิต  
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นั้น หมายความถึง จํานวนหรือมูลค่าของสนิค้าและบริการที่ผลิตได้ 
 
ภาพที่ 5.1: ระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรให้เป็นผลผลิต 
 

 
 

 
 
ที่มา: แผนธุรกิจ (Business plan).  (2562).  สืบค้นจาก https://sites.google.com/site/  
       youngbusinessplan/phaph-rwm-kar-tha-phaen-thurkic?tmpl=%2Fsystem% 
       2Fapp%2Ftemplates%2Fprint%2F&showPrintDialog=1. 
 
 ในการวางแผนการผลิต/ ปฏิบัตินั้น ผู้ประกอบการต้องพิจารณาตัดสินใจในเรื่องที่เก่ียวข้อง
กับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นท่ีสําคัญๆ รวม 10 ประเด็นดังต่อไปนี้ คือ 
 1) คณุภาพ 
 2) การออกแบบสินค้าและบรกิาร 
 3) การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเรื่องกําลังการผลิต 
 4) การเลือกสถานที่ต้ัง 
 5) การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
 6) การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 
 7) การจัดกระบวนการจัดส่งวัตถุดิบ และสนิค้าสําเร็จรูป (Supply–Chain Management) 
 8) ระบบสินค้าคงคลัง 
 9) กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 
 10) การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเครื่องจักร 

ข้อมูลย้อนกลบั 
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 5.1.3 แผนการเงิน 
 แผนการเงินถอืเป็นส่วนสําคัญส่วนหน่ึงในการจัดทําแผนธุรกิจ รวมทั้งใช้ในการดําเนินธุรกิจ
โดยปกติของทั้งภาครัฐและภาคเอกชนของกิจการขนาดใหญ่ ขนาดกลาง หรือแม้กระทั่ง 
กิจการขนาดย่อม เน่ืองจากการตัดสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ทางธุรกิจน้ันจะมีเร่ืองต่าง ๆ ทางด้านการเงิน
เก่ียวข้องอยู่เสมอ โดยเฉพาะอย่างย่ิงหากสามารถวางแผนการเงินหรือจัดทําประมาณการทางการเงิน
ให้สอดคล้องหรือใกล้เคียงอย่างมากกับเหตุการณ์หรือสิ่งทีค่าดว่าจะเกิดขึ้นจริงทางธุรกิจ แผนการเงิน
น้ันจะช่วยให้ผู้บริหารสามารถทราบในล่วงหน้าว่าการดําเนินธุรกิจของกิจการจะเป็นการสร้างความมั่ง
คั่งสูงสุดให้กับผู้ถือหุ้นหรือไม ่(Maximize Shareholders’ Wealth) นอกจากน้ีแผนการเงินยังแสดง
ถึงผลกระทบทีจ่ะเกิดขึ้นหากเกิดความผันผวนต่าง ๆ เกิดขึ้นกับปัจจัยสําคัญต่าง ๆ ที่มอียู่ในการ
ดําเนินธุรกิจปกติ เช่น การเพ่ิมขึ้นของระดับราคาการเพ่ิมขึ้นของต้นทุนวัตถุดิบต่าง ๆ การเพ่ิมขึ้นของ
ค่าเช่า การจัดทําแผนการเงิน จะครอบคลมุในเรื่องที่เก่ียวข้องกับกิจกรรม 
ต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
 1) กิจกรรมลงทุนต่าง ๆ ของกิจการ (Investing Activities) ทั้งแผนการลงทุนระยะยาว 
(Longterm Investment Plan) และแผนการบริหารเงินลงทุนระยะสั้น (Short–term Investment 
Plan) 
 2) กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) ทั้งแหล่งทุนภายในกิจการ (Internal 
Sources of Funds) และแหล่งทุนภายนอกกิจการ (External Sources of Funds) 
 3) กิจกรรมการดําเนินงาน (Operating Activities) ทั้งการประมาณการยอดขายและ
ต้นทุนขายการประมาณการกระแสเงินสด 
  4) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางการเงิน (Sensitivity Analysis) ทั้งความแปรปรวน
ทางด้านการลงทุน ด้านการเงิน และด้านการดําเนินงาน 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ันกิจการต้องทราบให้ได้ว่าแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ันเป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้หรือไม่ การที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าวจะต้องใช้เงินลงทุนจํานวนเท่าใด  
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายในในรูปของเจ้าของกิจการหรือแหล่งเงินทุนภายนอก
ในรูปของการกู้ยืมจากเจ้าหน้ี เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ันจะเป็นเรื่อง
ของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities)  
ซึ่งจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดังกล่าวข้างต้น คือ 
กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปด้วย การผลิต การซื้อ การขาย และ
การจ่ายค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
 การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คอื กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมดําเนินงาน จะเป็นปัจจัยสําคัญต่อความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเป็น 
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ผู้นําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสามและสรุปออกมาเป็นงบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดท้ายของขบวนการจัดทําบัญชีที่แสดงให้เห็นถึงข้อมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
เพ่ือให้ทราบว่าในรอบระยะเวลาที่ผ่านมาน้ันธุรกิจมีฐานะการเงินอย่างไร กําไรหรือขาดทุน มีการ
เปลี่ยนแปลงในเงินสดอย่างไรบ้าง เพ่ิมขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร  
 งบการเงิน ประกอบด้วย  
 1) งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป
ด้วย ข้อมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ข้อมูลเกี่ยวกับสินทรัพย์ หน้ีสิน และส่วนของผู้
เป็นเจ้าของ  
 2) งบกําไรขาดทุน เป็นงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ 
ค่าใช้จ่าย และกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
 3) งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ ส่วนของผู้เป็นเจ้าของหรือส่วนของผู้ถือหุ้น 
ประกอบไปด้วย 2 ส่วนด้วยกัน คือ  
   3.1) ทุนเรือนหุ้น 
   3.2) กําไรสะสม 
 งบนี้จึงแสดงให้เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของทุนเรือนหุ้นและกําไรสะสม  
 4) งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ข้อมลูเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน
รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบว่าเงินสดในปีปัจจุบันที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลงนั้นมีสาเหตุ
จากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังต่อไปนี้  
   4.1) กิจกรรมดําเนินงาน 
   4.2) กิจกรรมลงทุน 
   4.3) กิจกรรมจัดหาเงิน 
 5) นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใช้ในการจัดทําและนําเสนอ
งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใช้มีได้หลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใช้จะมี
ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกัน กิจการจึงต้องบอกข้อมูลดังกล่าวให้ผู้ใช้ใน 
งบการเงินทราบ โดยทั่วไปแล้วกิจการควรเปิดเผยนโยบายบัญชีในเรื่องต่อไปน้ีไว้ในงบการเงิน  
   5.1) วิธีการรับรู้รายได้ 
   5.2) การตีราคาสินค้าคงเหลือ 
   5.3) การตีราคาเงินทุน 
   5.4) ค่าเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 
   5.5) วิธีการคิดค่าเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพย์ไม่มีตัวตน 
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   5.6) การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 
   5.7) การจัดทํางบการเงินรวม 
 5.1.4 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 วัตถุประสงค์ในการเตรียมแผนฉุกเฉิน เพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมสําหรับการแก้ปัญหา
ที่อาจเกิดจากสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดหรือการดําเนินงานไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ แผนฉุกเฉินน้ี 
จะทําให้ธุรกิจสามารถป้องกันลดความเสี่ยงจากสถานการณ์ต่าง ๆ ปรบัตัวได้ทันกับสิ่งที่จะเกิดขึ้น 
ในอนาคต ซึ่งได้จัดการวางแผนฉุกเฉินของธุรกิจในแต่ละสถานการณ์ดังน้ี  
 กรณีที่ 1: ผลประกอบการสง่ออกใน 2 ปแีรกต่ํากว่าเปา้หมายที่กําหนดไว้และยังไม่
สามารถคืนทนุได้  
 แนวทางแก้ไข  
 1) การวิเคราะห์สาเหตุที่ทําให้ผลประกอบการไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีกําหนดไว้และ 
ดูงบประมาณต่าง ๆ อย่างละเอียดเพ่ือใช้หาจุดบกพร่องในงบประมาณ  
 2) การพิจารณาถึงคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามามากขึ้นในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกันที่ค่อนข้าง 
รุนแรง ซึ่งจะมกีารปรับเปลี่ยนแผนการดําเนินการให้มีความสอดคล้องต่อพฤติกรรมความต้องการของ
ผู้บริโภคมากย่ิงขึ้น  
 3) ขยายฐานลกูค้า จัดให้มีการส่งเสริมการตลาดกระตุ้นยอดขาย  
 4) ปรับปรุงผลติภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพที่ดีมากขึ้น โดยทาํการสํารวจความคิดเห็นของลูกค้า
ที่มาใช้บริการว่าควรปรับปรุงไปในทิศทางใด 
 กรณีที่ 2: การขาดแคลนวัตถุดิบจาก Supplier  
 แนวทางแก้ไข  
 1) มีการหาแหล่งจําหน่ายวัตถุดิบไว้หลายราย เพ่ือป้องกันการขาดแคลนวัตถุดิบที่จะส่งผล
ต่อการผลิตสินค้า  
 2) ติดต่อสร้างพันธมิตรที่ดีกับผู้จําหน่ายวัตถุดิบอย่างน้อย 3 ราย  
 กรณีที่ 3: คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันมีรูปแบบลักษณะสนิคา้และบริการคลา้ยกัน  
 แนวทางการแก้ไข  
 1) สร้าง Brand Loyalty ให้กับลูกค้าด้วยกิจกรรมที่หลากหลายของทางร้านที่สื่อสารกับ
ลูกค้า  
 2) ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง  
 3) เน้นการสรา้งความสัมพันธ์กับลูกค้า รักษาฐานลูกค้าเดิม และสร้างฐานลูกค้าใหม ่เพ่ือให้
ลูกค้าประทับใจ จดจํา แล้วนึกถึงร้านเราเป็นที่แรก 
 



62 
 

 กรณีที่ 4: พนกังานที่มีอยู่ไม่เพียงพอในการให้บริการ  
 แนวทางการแก้ไข  
 1) เปิดรับสมคัรพนักงานเพ่ิมทั้งแบบ Part Time และ Full Time  
 2) วางแผนจัดระบบกําลังคนในการให้บริการใหม่ตามความเหมาะสมกับงานแต่ละประเภท
และลูกค้า 
 กรณีที่ 5: การขาดสภาพคลอ่งทางการเงิน  
 แนวทางการแก้ไข 
 1) การจัดทํางบกระแสเงินสดประมาณการล่วงหน้า เพ่ือดูความต้องการการใช้เงินใน
ช่วงเวลาต่าง ๆ 
 2) มีแผนสํารองไว้เพ่ือเกิดปัญหา เช่น หาแหล่งกู้ยืมระยะสัน้ โดยการจัดทําวงเงินเบิกเกิน
บัญชีกับธนาคารไว้ล่วงหน้า เป็นต้น 
 กรณีที่ 6: จํานวนลูกค้าเพิม่ขึ้นอย่างรวดเร็ว  
 แนวทางการแก้ไข 
 1) จัดการบริการกําลังคนให้เหมาะสมและแก้ไขจุดที่ทําให้เกิดการล่าช้า 
 2) ต้องรักษาคณุภาพการให้บริการที่ดีเหมือนเดิมและต้องมีการประชุมและหาแนวทาง
พัฒนาในแต่ละฝ่ายอย่างต่อเนื่อง 
 การบริหารความสามารถหลกัขององค์การ 
 The Core Competence คอื ความรู้สั่งสมที่ได้จากการเรียนรู้ในองค์การ โดยเฉพาะใน
เร่ืองของการจัดการและสร้างความแตกต่างหลากหลายให้แก่ผลิตภัณฑ์ ทักษะ และการบูรณาการให้
เกิดความหลากหลายทางเทคโนโลยี ความสามารถหลักขององค์การสามารถมีได้ในหลายลักษณะ เช่น 
ความสามารถในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ความสามารถในการผลิต ความสามารถในการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนไป ความสามารถในการเป็นผู้นําด้านต้นทุน เป็นต้น 
 ความสามารถหลักขององค์การแบ่งออกได้เป็นประเภทหลัก ดังน้ี 
 1) ความสามารถหลักด้านการดําเนินงาน (Operation Competence) 
 2) ความสามารถหลักด้านนวัตกรรม (Innovation Competence) 
 3) ความสามารถหลักด้านการตลาด (Market–Access Competence) 
 การนํา Competency มาใช้ในองค์การ 
 1) คัดเลือกและคัดสรรบุคลากร (Recruitment and Selection) การคัดเลือกบุคลากร 
เพ่ือเข้ามาทํางานในองค์การและการเลือกสรรบุคลากรเหล่าน้ันให้ทํางานในตําแหน่งหน้าที่ที่เหมาะสม
กับความสามารถของบุคลากรเหล่าน้ันเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อองค์การ 
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 2) ฝึกอบรมและการพัฒนา (Training and Development) การฝึกอบรมและพัฒนา 
เพ่ือเพ่ิมพูนความรู้ความสามารถของบุคลากรในองค์การ เป็นการสร้างและส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้
ในองค์การ 
 3) ใช้ในการให้รางวัล (Reward) 
 หลักการสําคญัในการบริหารความสามารถหลัก 
 การกําหนด Competency น้ันเพ่ือกําหนดคุณสมบัติของบุคลากรที่องค์การจะคัดเลือกเข้า
มาทําหน้าที่ในองค์การ ซึ่ง  สามารถจําแนกได้หลายรูปแบบ โดย Cripe และ Mansfield ได้จําแนกไว้
ในหนังสือ The Value–Added Employee เป็น 3 กลุม่ ดังน้ี (“แนวคิดพ้ืนฐานเกี่ยวกับการบริหาร
ความสามารถหลัก”, 2556) 
 1) ความสามารถในการจัดการตนเอง ได้แก่ ความมั่นใจ ความคล่องตัว 
 2) ความสามารถในการจัดการผู้อ่ืน ได้แก่ ภาวะผู้นํา การส่ือความหมายและการโน้มนา้ว 
การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เป็นต้น 
 3) ความสามารถในการจัดการธุรกิจ ได้แก่ การป้องกันและแก้ปัญหา การวิเคราะห์  
การคิดแบบผู้ชํานาญการณ์ ความคิดสร้างสรรค์ เป็นต้น 
 McCall ได้นําเสนอความสามารถหลัก (Competency) 11 ประการ สําหรับผู้บริหาร
องค์การข้ามชาติ ดังน้ี (“Core competency (organizing)”, 2561) 
 1) การเรียนรู้สิง่ใหม่ตลอดเวลา 
 2) การปฏิบัติตนอย่างซื่อตรง 
 3) การปรับตัวได้ในวัฒนธรรมแวดล้อมทีแ่ตกต่างกัน 
 4) การมีความเช่ือมั่นในความแตกต่างและการเปลี่ยนแปลงเพ่ือไปสู่สิ่งที่ดีกว่า 
 5) การแสวงหาความรู้อย่างกว้างขวางในธุรกิจที่เก่ียวเน่ืองด้วย 
 6) การนําศักยภาพที่ดีที่สุดของคนในองค์การมาใช้ให้ได้ 
 7) การมองประเด็นในทุกแง่และมีมมุมองใหม่เสมอ ๆ 
 8) กล้าคิดที่จะตัดสินใจแมม้ีความเสี่ยง 
 9) การแสวงหาและใช้ประโยชน์จากข้อมูลป้อนกลับทุกเร่ือง 
 10) การเรียนรู้จากความผิดพลาด 
 11) การเปิดรับต่อคําวิพากษ์วิจารณ์ 
 การกําหนด Competency ในภาคปฏิบัติน้ันสามารถจําแนกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ 
 1) Core Competency คือ Competency ที่เป็นหลักขององค์การน้ัน ๆ โดยทุกคน 
ในองค์การต้องมีคุณสมบัติที่เหมือนกัน เพราะความสามารถและคุณสมบัติที่โดดเด่นเหล่าน้ีจะเป็น 
ตัวผลักดันให้องค์การบรรลุความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 
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 2) Technical Competency คือ Competency ทีก่ําหนดสําหรับงานในแต่ละด้าน 
หรือตามลักษณะงาน ซึ่งมีขัน้ตอนความสามารถแตกต่างกันไปตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายหรือ
คาดหวัง Competency ประเภทน้ีจะสะท้อนถึงความลึกซึง้ของความสามารถที่บุคลากรต้องมีก่อนที่
จะได้รับมอบหมายให้ปฏิบัติหน้าที่ 
 3) Professional Competency คือ Competency ที่พนักงานในแต่ละระดับหรือ
ตําแหน่งงานต้องมีและจะแตกต่างกันไปตามสายงาน 
 
5.2 แผนด้านการเงนิ  
 แหล่งที่มาของเงินทุนของบริษัท เป็นการลงทุนจากการกู้ยืมสถานบันทางการเงินโดยต้อง
เสยีดอกเบ้ียเงินกู้ให้กับสถาบันทางการเงินคิดเฉลี่ยประมาณ 15% ต่อปี 
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ตารางที่ 5.4: งบประมาณการลงทุน 
  

 
 

 จากข้อมูลข้างต้นรวมเงินลงทุนเบ้ืองต้น 750,000 และกูเ้งินจากสถาบันทางการเงิน 
200,000 สัดสว่น ส่วนของเจ้าของต่อเจ้าหน้ี 73:27 สินทรัพย์ถาวร ได้แก่ โรงงานขนมจีน เคร่ืองจักร
สําหรับผลิตขนมจีนและการอบแห้ง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แหล่งท่ีมา

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

โรงงานขนมจีน (ต่อเติม) 300,000.00              300,000.00                     
เคร่ืองจกัรสําหรับผลิตขนมจีน 100,000.00              100,000.00                     
ค่าเคร่ืองจกัรสําหรับผลิตการอบแหง้ 200,000.00              0 200,000.00                       

-                            0 -                                     
-                            0 -                                     

สินทรัพยถ์าวรรวม 600,000.00              
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน

ค่าจดทะเบียน 100,000.00              100,000.00                     

-                            -                                   0
เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00                50,000.00                       -                                     
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 750,000.00              550,000.00                     200,000.00                       

สัดส่วนโครงสร้างเงินทนุ(%) 100.00                     73                                    27                                      

งบประมาณการลงทุน

รายการ รวม
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ตารางที่ 5.5: ค่าเสื่อมและการตัดจ่าย 
  

 
 

 ค่าเสื่อมและการตัดจ่าย รวมสินทรัพย์ถาวรทั้งหมด 400,000 หกัค่าเสื่อมสะสมทุกปี ปีละ 
80,000 บาท และค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสะสมปีละ 20,000 บาท  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคาํนวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพยถ์าวรรวม 400,000      
ค่าเส่ือมราคาต่อปี 80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         
ค่าเส่ือมราคาสะสม 80,000         160,000      240,000      320,000      400,000      
โอนไปงบดุล
สินทรัพยถ์าวรรวม 400,000      400,000      400,000      400,000      400,000      
หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม 80,000         160,000      240,000      320,000      400,000      
สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธิ 320,000      240,000      160,000      80,000         -               

ค่าใชจ้า่ยตดัจา่ย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ค่าจดทะเบียน 100,000      
ค่าจดทะเบียนตดัจา่ย 20,000         20,000         20,000         20,000         20,000         
ตดัจา่ยสะสม 20,000         40,000         60,000         80,000         100,000      
โอนไปงบดุล
ค่าจดทะเบียน 100,000      100,000      100,000      100,000      100,000      
หกัตดัจา่ยสะสม 20,000         40,000         60,000         80,000         100,000      
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 80,000         60,000         40,000         20,000         -               
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ตารางที่ 5.6: การประมาณยอดขาย  
 

 
 

 การประมาณยอดขายขนมจีนอบแห้งพร้อมนํ้าแกงแบ่งเป็น  4 ไตรมาส รวมยอดขายทั้งปี
ของปีแรก 2,700,000 บาท ในส่วนของปีที่ 2 ถึงปีที่ 5 รวมประมาณยอดขาย 13,760,000 บาท  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4
ขนมจีนอบแหง้พร้อมนํ้ าแกง 300,000              400,000               600,000                700,000                 

รวมยอด 300,000              400,000               600,000                700,000                 
ยอดขายต่อปี 2,700,000              

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ขนมจีนอบแหง้พร้อมนํ้ าแกง 2,740,000           3,140,000.00      3,640,000             4,240,000              

รวมยอด 2,740,000           3,140,000           3,640,000             4,240,000              
ยอดขาย 5 ปี 13,760,000            
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ตารางที่ 5.7: สินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 

 
 
 สินค้าและการส่งเสริมการขาย ต้นทุนการขายทั้งหมด 40% ของยอดขายของแต่ละปี ดังน้ี 
ปีที่ 1 ยอดขาย 2,700,000 บาท ปีที่ 2 ยอดขาย 2,740,000 ปีที่ 3–5 ยอดขาย 11,020,000 บาท  
มีการส่งเสริมการขาย 60% ของยอดขาย และการใช้คูปองแลกซื้อ 50% ของยอดขาย มีส่วนลดของ
ตัวแทนจัดจําหน่าย 10% ของยอดขาย  

 
 
 
 
 
 

สรุปยอดขายรวม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ยอดขายต่อปี 2,700,000   2,740,000        3,140,000 3,640,000  4,240,000  
นโยบายสินคา้คงเหลือ
ตน้ทนุสินคา้ 40% ของยอดขาย
ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 30 วนั
การคาํนวณสินคา้คงเหลือ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ยอดขายต่อปี 2,700,000   2,740,000        3,140,000 3,640,000  4,240,000  
ยอดขายต่อวนั 7,714           7,829                8,971         10,400       12,114       
ตน้ทนุสินคา้ 3,086           3,131                3,589         4,160         4,846         
การหมนุเวียน 92,571         93,943              107,657    124,800     145,371     
สินคา้คงเหลือ 92,571         93,943              107,657    124,800     145,371     

นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม

ประมาณการส่งเสริมการขาย 60% ของยอดขาย
ประมาณการส่งเสริมการขาย 50% ของผูไ้ดคู้ปอง
ส่วนลดจา่ย 10%
ค่าส่งเสริมการขาย ในการใชคู้ปอง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ยอดขาย 2,700,000   2,740,000        3,140,000 3,640,000  4,240,000  
ประมาณการส่งเสริมการขาย 1,620,000   1,644,000        1,884,000 2,184,000  2,544,000  
ประมาณการส่งเสริมการขาย 810,000      822,000            942,000    1,092,000  1,272,000  
ส่วนลดจา่ย 81,000         82,200              94,200      109,200     127,200     
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ตารางที่ 5.8: การประมาณค่าใช้จ่าย 
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 การประมาณค่าใช้จ่ายของธุรกิจขนมจีนอบแห้ง โดยต้นทุนคงที่ในปีที่ 1-5 3,141,772 บาท 
ในส่วนของต้นทุนผันแปร ปีที่ 1-5 เท่ากับ 7,595,078 บาท จุดคุ้มทุนต่อวันอยู่ที่ค่าเฉลีย่ 3,200 บาท
ใน 5 ปีแรก การชําระดอกเบ้ีย 15% ต่อปี ระยะการชําระหน้ี 5 ปี รวมเสียดอกเบ้ียจ่ายทั้งหมด 
112,500 บาท  

 
ตารางที่ 5.9: งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ยอดขาย 2,700,000         2,740,000         3,140,000         3,640,000         4,240,000         
หัก ต้นทุนผันแปร 1,540,678         1,205,600         1,381,600         1,601,600         1,865,600         

กําไรส่วนเกิน 1,159,322         1,534,400         1,758,400         2,038,400         2,374,400         

หัก ต้นทุนคงท่ี 584,500            605,365            627,266            650,255            674,386            

กําไรก่อนการดําเนินงาน 574,822            929,035            1,131,134         1,388,145         1,700,014         

หัก ดอกเบีย้จ่าย 37,500              30,000              22,500              15,000              7,500                

กําไรก่อนหักภาษี 537,322            899,035            1,108,634         1,373,145         1,692,514         

หัก ภาษี 30% 161,197            269,711            332,590            411,944            507,754            

กําไรสุทธิ 376,125            629,325            776,044            961,202            1,184,760         

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

กําไรสะสมต้นปี -                    154,678            752,536            1,489,778         2,402,919         

บวก กําไรสุทธิ 376,125            629,325            776,044            961,202            1,184,760         

หัก เงินปันผล 18,806              31,466              38,802              48,060              59,238              

กําไรสะสมปลายงวด 357,319            752,536            1,489,778         2,402,919         3,528,442         

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ภาษีเงินได้ 161,197            269,711            332,590            411,944            507,754            

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 161,197            108,514            62,880              79,353              95,811              

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินค้าคงเหลือ 20,000              21,456              25,643              35,432              38,765              

สินค้าคงเหลือท่ีเพิ่มขึ้น 20,000              1,456                4,187                9,789                3,333                

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

เงินปันผล 12,343              31,466              38,802              48,060              59,238              

เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 12,343              19,123              7,336                9,258                11,178              

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 



71 
 

 งบกําไรขาดทุนประมาณการในสถานการณ์ปกติ โดยได้กําไรสุทธิในระยะเวลา 5 ปี เท่ากับ 
3,927,456 บาท จะได้เงินปันผลถั่วเฉลี่ย 30,000 บาท เพ่ิมขึ้นในแต่ละปีประมาณ 10,000  บาท  

 
ตารางที่ 5.10: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 

 
 

 งบกระแสเงินสดประมาณการในสถานการณ์ปกติ โดยได้กําไรสุทธิในระยะเวลา 5 ปี เท่ากับ 
3,927,456 บาท หักกําไรปลายงวดในแต่ละปีจะได้ทั้งหมด 4,409,310 บาท  
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

กําไรสุทธิ 376,125        629,325        776,044        961,202        1,184,760     

บวก ค่าเส่ือมราคา 40,000          40,000          40,000          40,000          40,000          

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000          20,000          20,000          20,000          20,000          

บวก ดอกเบีย้จ่าย 37,500          30,000          22,500          15,000          7,500             

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 161,197        108,514        62,880          79,353          95,811          

บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 12,343          19,123          7,336             9,258             11,178          

หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพิ่มขึ้น 20,000-          1,456-             4,187-             9,789-             3,333-             

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 627,165        845,506        924,572        1,115,024     1,355,916     

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน

สินทรัพย์ถาวรรวม 600,000-        -                 -                 -                 -                 

ค่าจดทะเบียน 100,000-        -                 -                 -                 -                 

0 -                 -                 -                 -                 -                 

- -                 -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 700,000-        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กู้จากสถาบันการเงิน 250,000        -                 -                 -                 -                 

หัก ชําระเงินกู้ 50,000-          50,000-          50,000-          50,000-          50,000-          

หัก ชําระดอกเบีย้เงินกู้ 37,500-          30,000-          22,500-          15,000-          7,500-             

หัก เงินปันผลจ่าย 18,806-          31,466-          38,802-          48,060-          59,238-          

ทุนหุ้นสามัญ 550,000        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 693,694        111,466-        111,302-        113,060-        116,738-        

เงินสดสุทธิ 620,859        734,039        813,270        1,001,964     1,239,178     

บวก เงินสดต้นงวด -                 620,859        1,354,898     2,168,168     3,170,132     

เงินสดปลายงวด 620,859        1,354,898     2,168,168     3,170,132     4,409,310     

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.11: งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

 งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการในสถานการณ์ปกติ จากกําไรปลายงวดในแต่ละปี 
จะได้ทั้งหมด 4,409,310 บาท หักหน้ีและสว่นของเจ้าของในปีที่ 5 คงเหลือกําไร 4,6456,434 บาท  
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 620,859        1,354,898     2,168,168     3,170,132     4,409,310     

สินค้าคงเหลือ 20,000          21,456          25,643          35,432          38,765          

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 640,859        1,376,354     2,193,811     3,205,564     4,448,075     

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 480,000        360,000        240,000        120,000        -                

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 80,000          60,000          40,000          20,000          -                

ค่ามัดจําสถานท่ี -                -                -                -                -                

รวมสินทรัพย์ 1,200,859     1,796,354     2,473,811     3,345,564     4,448,075     

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 161,197        269,711        332,590        411,944        507,754        

เงินปันผลค้างจ่าย 18,806          31,466          38,802          48,060          59,238          

หนี้สินระยะส้ัน 180,003        301,177        371,392        460,004        566,992        

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ 200,000        150,000        100,000        50,000          -                

รวมหนี้สิน 380,003        451,177        471,392        510,004        566,992        

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 550,000        550,000        550,000        550,000        550,000        

กําไรสะสมสุทธิ 357,319        752,536        1,489,778     2,402,919     3,528,442     

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 907,319        1,302,536     2,039,778     2,952,919     4,078,442     

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,287,322     1,753,713     2,511,170     3,462,923     4,645,434     

86,463-          42,641          37,359-          117,359-        197,359-        

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.12: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

 
 

 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 750,000 บาท ภายในระยะเวลา 5 ปี มีกระแสดเงินสดรับ  
1,289,178 บาท มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 1,980,128 บาท มลูค่าปัจจุบันสุทธิ 1,230,128 
บาท ผลตอบแทนโครงการ 93.27% เหมาะแก่การลงทุน    
 
 
 
 
 
 
 
 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 750,000-                                        

1 กระแสเงินสดรับ 620,859                                        

2 กระแสเงินสดรับ 734,039                                        

3 กระแสเงินสดรับ 813,270                                        

4 กระแสเงินสดรับ 1,001,964                                     

5 กระแสเงินสดรับ* 1,289,178                                     

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 1,980,128                                     

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 750,000-                                        

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,230,128                                     

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 93.27%

การวิเคราะห์โครงการลงทุน
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ตารางที่ 5.13: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 

 
 
 มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 1,980,128 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 1,230,128 บาท 
ผลตอบแทนโครงการ 93.27% เหมาะแก่การลงทุน ระยะเวลาคืนทุน 1.176 ปี   

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 9 SIRIWAN'S HOMEPAGE
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราส่วนเงินทนุหมนุเวียน (เทา่) 3.56         4.57         5.91         6.97         7.85         
   อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เทา่) 3.45         4.50         5.84         6.89         7.78         
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมนุเวียนของสินคา้ (รอบ) 77            56            54            45            48            
   ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) 4.67         6.41         6.68         7.96         7.48         
   อตัราการหมนุสินทรัพยถ์าวร (รอบ) 6              8              13            30            -           
   อตัราการหมนุของสินทรัพยร์วม (รอบ) 2.25         1.53         1.27         1.09         0.95         
การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อตัราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา่) 0.42         0.35         0.23         0.17         0.14         
   อตัราส่วนความสามารถในการชาํระดอกเบ้ีย(เทา่) 15.33       30.97       50.27       92.54       226.67     
การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) 0.31         0.35         0.31         0.29         0.27         
   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อผูถื้อหุน้ (ROE) 0.41         0.48         0.38         0.33         0.29         
   อตัราส่วนกาํไรส่วนเกิน (%) 57.06       44.00       44.00       44.00       44.00       
   อตัราส่วนกาํไรจากการดาํเนินงาน (%) 21.29       33.91       36.02       38.14       40.09       
   อตัราส่วนกาํไรสุทธิ (%) 13.93       22.97       24.71       26.41       27.94       
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน

   มลูค่าปัจจบุนัสุทธิ (Net Present Vaule)
   อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)
   ระยะเวลาคืนทนุ  (ปี) 1.176

฿1,230,128.00
93%
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ผลการสัมภาษณ์ 

เรื่อง  
แผนการทาํธรุกิจขนมจีนอบแห้ง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ ์
 1) ช่ือ   นางสาวนภสร อยู่ดี 
 2) อายุ   24 ปี 
 3) สัญชาติ   ไทย 
 4) ที่อยู่   California, New York 
 5) อาชีพ  นักศึกษาและแม่บ้าน 
 6) รายได้ต่อเดือน 1,800 USD 
 7) จํานวนปีทีอ่าศัยที่สหรัฐอเมริกา 3 ปี 
 8) ปกติรับประทานขนมจีนบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่บริโภคกับแกงอะไร เดือนละ 1–2 ครัง้  
ส่วนใหญ่จะทานกับนํ้ายาและแกงกะทิ  
ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรปู 
 1) อาหารประเภทใดที่ท่านชอบรับประทานมากที่สุด 
 ชอบรับประทานอาหารที่มีรสชาติจัดจ้าน ทานได้ทุกประเภทท้ังเส้นและข้าว ขอแค่มีรสชาติ
เผ็ดหรือรสชาติจัดจ้าน  
 2) ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปก่ีครั้งต่อสัปดาห์ 
 ส่วนมากจะซื้อ 1–2 ครั้งต่อสปัดาห์ 

แบบสัมภาษณ์สําหรับคนไทยท่ีอาศัยอยู่ในสหรัฐอเมริกา 
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 3) อาหารสําเรจ็รูปที่ซื้อส่วนมากเป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป อาหาร
กระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและรับประทานได้ทันที) 
 บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปและอาหารกระป๋อง แต่ส่วนใหญ่ชอบทานบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปเพราะทาน
ง่ายเพราะเป็นคนชอบทานนํ้าซุปหรือของร้อน 
 4) สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา 
 ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ช่ือร้าน Cosco, ร้าน Food Lion และย่าน China 
Town 
ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง 
 1) ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีนอบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรที่เคยรู้จักหรือเคยซื้อ 
ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่าแตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร 

 

   

 
 
 เคยเห็นในร้านสะดวกซื้อผ่านๆ ตา แต่ยังไม่เคยซื้อทาน ส่วนมากทานในร้านหารไทย  
แต่ถ้ามีสีสันแบบในรูปก็อยากลองซื้อทานเพราะมีสีสันน่าทานส่วนจะคิดว่าแตกต่างกับเส้นสดที่เคย
ทานที่ไทยอย่างไร ไม่น่าจะแตกต่างกันมากนาน เพราะเส้นขนมจีนอบแห้งก็ทํามาจากขนมจีนเส้นสด  
แต่มีสีสันสวยงามน่าทานมากกว่าขนมจีนเส้นสดที่เคยทาน เพราะปกติเคยเห็นแต่เส้นขนมจีนสีขาวขุ่น 
 2) จากภาพสินค้าที่เห็นท่านคดิว่าท่านจะเลือกซื้อขนมจีนอบแห้งหรือไหม เพราะอะไร 
 เลือกซื้อทานเพราะ สีสันน่าทานและอยากจะรู้ว่าทานขนมจีนอบแห้งจะเหมือนกับขนมจีน 
เส้นสดหรือไม ่
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 3) ราคาเท่าไหร่ท่านถึงจะยินดีจ่าย 
 ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ี ราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5–10 USD ซึ่งส่วนตัว 
คิดว่า 2 ขนาดน้ีเป็นขนาดที่กําลังน่าทาน 
 

                                
 
200 กรัม      500 กรัม  
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แนวทางการสมัภาษณ์ 

เรื่อง  
แผนการทาํธรุกิจขนมจีนอบแห้ง 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ ์
 1) ช่ือ  นายสรายุทธ คงการรุจิ  
 2) อายุ   23 ปี 
 3) สัญชาติ  ไทย 
 4) ที่อยู่   California, New York 
 5) อาชีพ  นักศึกษาและทํางาน Part time ในร้านอาหาร 
 6) รายได้ต่อเดือน 1,500 USD 
 7) จํานวนปีทีอ่าศัยที่สหรัฐอเมริกา 3.5 ปี 
 8) ปกติรับประทานขนมจีนบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่บริโภคกับแกงอะไร เดือนละ 1 ครั้ง  
ส่วนใหญ่จะทานกับนํ้ายาป่า  
ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรปู 
 1) อาหารประเภทใดที่ท่านชอบรับประทานมากที่สุด 
 ชอบรับประทานอาหารประเภทเส้น เช่น กว๋ยเต๋ียว บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เพราะไม่ค่อยมีเวลา
เลยทานอาหารง่าย ๆ  
 2) ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปก่ีครั้งต่อสัปดาห์ 
 ส่วนมากจะซื้อ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 3) อาหารสําเรจ็รูปที่ซื้อส่วนมากเป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป อาหาร
กระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและรับประทานได้ทันที) 
 บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปและอาหารพร้อมทานแต่ส่วนใหญ่ชอบทานบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเพราะทาน
ง่าย 
 

แบบสัมภาษณ์สําหรับคนไทยท่ีอาศัยอยู่ในสหรัฐอเมริกา 
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 4) สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา 
 ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ช่ือร้าน Walmart, ร้าน Food Lion  
ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง 
 1) ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีนอบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรที่เคยรู้จักหรือเคยซื้อ 
ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่าแตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร 

 

   

 
 เคยทานเพราะลองซื้อมาจากร้านสะดวกซื้อแต่รู้สึกว่าน่าจะเป็นของจีน แต่ยังไม่เหมือนเส้น
ขนมจีนบ้านเรามากแต่อารมณ์คล้าย ๆ ทานขนมจีนบ้านเรา 
 

 
 
 2) จากภาพสินค้าที่เห็นท่านคดิว่าท่านจะเลือกซื้อขนมจีนอบแห้งหรือไหม เพราะอะไร 
 เลือกซื้อทานเพราะขนมจีนอบแห้งของไทย ที่น่ีค่อนข้างหาทานยาก  
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 3) ราคาเท่าไหร่ท่านถึงจะยินดีจ่าย 
 ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ี ราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5-15 USD 
 

                                
 
200 กรัม      500 กรัม  
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แนวทางการสมัภาษณ์ 

เรื่อง  
แผนการทาํธรุกิจขนมจีนอบแห้ง 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ ์
 1) ช่ือ   TAKA AONI 
 2) อายุ   26 ปี 
 3) สัญชาติ  Japanese 
 4) ที่อยู่   California, New York 
 5) อาชีพ  Student/ นักศึกษา 
 6) รายได้ต่อเดือน 1,000 USD 
 7) จํานวนปีทีอ่าศัยที่สหรัฐอเมริกา 2 ปี 5 เดือน 
 8) ปกติรับประทานขนมจีนบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่บริโภคกับแกงอะไร เดือนละ 3–4 ครัง้  
ที่ร้านอาหารไทยเพราะชอบกินแกงเขียวหวาน 
ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรปู 
 1) อาหารประเภทใดที่ท่านชอบรับประทานมากที่สุด 
 ชอบรับประทานอาหารที่มีรสชาติเผ็ด 
 2) ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปก่ีครั้งต่อสัปดาห์ 
 ส่วนมากจะซื้อ 1–2 ครั้งต่อสปัดาห์ 
 3) อาหารสําเรจ็รูปที่ซื้อส่วนมากเป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป อาหาร
กระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและรับประทานได้ทันที) 
 ส่วนมากจะซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป มากกว่าอาหารกระป๋อง เพราะบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปสะดวก
ทานง่าย และอยู่ท้อง 
 4) สถานทีซ่ื้อเป็นประจํา 
 ร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ช่ือร้าน Walmart, ร้าน Food Lion และ 
ย่าน China Town 

แบบสัมภาษณ์สําหรับชาวเอเชียที่อาศัยอยู่ในสหรัฐอเมริกา 
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ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง 
 1) ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีนอบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรที่เคยรู้จักหรือเคยซื้อ 
ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่าแตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร 

 

   

 
 
 ไม่เคยเห็นมากอ่นเลย ส่วนมากถ้าจะทานจะไปทานในร้านอาหารไทย เคยถามคนรู้จักทีเ่ป็น
คนไทยถามว่าหาซื้อได้ที่ไหน เขาบอกว่าหาซื้อยากมาก ผมก็เลยคิดว่าไปทานที่ร้านอาหารไทยน่าจะ
ง่ายที่สุด แต่ถา้มีมาขายแล้วผมหาซื้อได้ ผมจะซื้อเพราะผมชอบทาน " 
 2) จากภาพสินค้าที่เห็นท่านคดิว่าท่านจะเลือกซื้อขนมจีนอบแห้งหรือไหม เพราะอะไร 
 เลือกซื้อเพราะเป็นคนชอบทานขนมจีนและชอบทานอาหารไทย จึงทําใหไ้ม่ต้องคิดเยอะเลย
ที่จะซื้อ เพราะถ้าเห็นมีการนํามาวางขายผมซื้ออยู่แล้ว 
 3) ราคาเท่าไหร่ท่านถึงจะยินดีจ่าย 
 ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ีราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5–10 USD 
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200 กรัม      500 กรัม  
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แนวทางการสมัภาษณ์ 

เรื่อง  
แผนการทาํธรุกิจขนมจีนอบแห้ง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ ์
 1) ช่ือ   MOON DAEKWON 
 2) อายุ   25 ปี 
 3) สัญชาติ  Korean 
 4) ที่อยู่   California, New York 
 5) อาชีพ  Part Time in Restuarants 
 6) รายได้ต่อเดือน 1,500 USD 
 7) จํานวนปีทีอ่าศัยที่สหรัฐอเมริกา 4 ปี  
 8) ปกติรับประทานขนมจีนบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่บริโภคกับแกงอะไร เดือนละ 3 ครั้ง  
ที่ร้านอาหารไทย ส่วนมากจะทานกับแกงถั่วที่มีรสหวานไม่เผ็ด 
ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซ้ืออาหารสําเร็จรปู 
 1) อาหารประเภทใดที่ท่านชอบรับประทานมากที่สุด 
 ชอบทานอาหารที่ทานง่าย เช่น ขนมจีนนํ้ายา ก๋วยเต๋ียว  
 2) ท่านซื้ออาหารสําเร็จรูปก่ีครั้งต่อสัปดาห์ 
 ส่วนมากจะซื้อ 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 3) อาหารสําเรจ็รูปที่ซื้อส่วนมากเป็นประเภทใด อาทิเช่น บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป อาหาร
กระป๋อง หรืออาหารสําเร็จรูป (พร้อมเวฟและรับประทานได้ทันที) 
 ส่วนมากจะซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปอย่างเดียว เพราะทานง่ายสะดวก 
 4) สถานทีซ่ื้อเป็นประจําร้านสะดวกซื้อที่มีอาหารนานาชาติขาย ร้าน Food Lion และ 
ย่าน China Town 
 
 

แบบสัมภาษณ์สําหรับชาวเอเชียที่อาศัยอยู่ในสหรัฐอเมริกา 
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ส่วนที่ 3 ความชอบต่อขนมจีนอบแห้ง 
 1) ท่านเคยได้ยินหรือรู้จักขนมจีนอบแห้งหรือไม่ ถ้ารู้จัก ย่ีห้ออะไรที่เคยรู้จักหรือเคยซื้อ 
ราคาเท่าไร ถ้าไม่เคย อยากลองหรือไม่ คิดว่าแตกต่างจากขนมจีนสดอย่างไร 

 

   

 
 เคยเห็นตามร้านที่ขายของจีนและของไทย สว่นมากจะมีขายแต่มีไม่เยอะ แล้วที่สําคญัคอื 
หายากมาก ๆ ส่วนตัวแล้วปกติเคยซื้อมาทานแต่ต้องหานํ้าแกงเองเพราะเส้นที่ซื้อมาน้ันมีแต่เส้นมาให้ 
ไม่มีซองน้ําแกงมาให้เลยทําให้ต้องซื้อไปซื้อนํ้าแกงที่ร้านอาหารไทย 
 4) จากภาพสินค้าที่เห็นท่านคดิว่าท่านจะเลือกซื้อขนมจีนอบแห้งหรือไหม เพราะอะไร 
 เลือกซื้อ เพราะเป็นคนชอบทานขนมจีนและชอบทานอาหารไทย จึงทําให้ไม่ต้องคิดเยอะ
เลยที่จะซื้อ เพราะถ้าเห็นมีการนํามาวางขายผมซื้ออยู่แล้ว 
 5) ราคาเท่าไหร่ท่านถึงจะยินดีจ่าย 
 ถ้าในปริมาณท่ีกําลังทานแบบน้ี ราคาที่จะยินดีจ่ายก็จะประมาน 5–15 USD ไซส์และขนาด
กําลังน่าทาน กําลังพอดีต่อการจะเลือกซื้อไปรับประทาน 
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200 กรัม     500 กรัม  
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ–นามสกุล   นางสาวอรสา ธรรมกิจวัฒน์ 
อีเมล    Orasa.thum@bumail.net 
ประวัติการศึกษา   – ระดับปริญญาตรี คณะบรหิารธุรกิจ  
        สาขาการจัดการโลจิสติกส์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     – ระดับปริญญาโท คณะบรหิารธุรกิจ  
        สาขาการจัดการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
        มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
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