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บทคัดย่อ 
 

 ผนธุรกิจนี้เดจ้ัดทําขึ้นพื่อ 1) สร้างกําเรสุทธิ 17% ของยอดขายต่อปี 2) สร้างยอดขาย
พิ่มขึ้นจากดิม 5% ฿นทกุปี ละ 3) ขยายฐานลูกค้า฿หม้ากขึ้นดยมีการติบต 5% ต่อปี ทคนิคละ
วิธีการจัดทําผน คือ การวิคราะห์สภาพวดล้อมทางธุรกิจ การวิคราะห์การข่งขัน ละการวิจัย
ตลาดดย฿ช้การสัมภาษณ์ชิงลึกกับกลุ่มผู้บริภคที่กําลังรับประทานคีตจนิคเดอด อายุระหว่าง 30-
45 ปี จํานวน 4 คนละกลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมีนวน้มทานคีต อายุระหว่าง 30-45 ปี 
จํานวน 4 คน ดยลือกผู้฿ห้สัมภาษณ์มาจากกลุ่ม Facebook ซึ่งบบสมัภาษณ์฿ช้ป็นครื่องมือ฿น
การก็บรวบรวมข้อมูลละ฿ชว้ิธีการวิคราะห์นื้อหา฿นการวิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
 ผลการวิคราะห์พบว่า จุดข็งของธุรกิจ คือ จ้าของธุรกิจมีความรูค้วามข้า฿จธุรกิจ
ประภทนี้อย่างลึกซึ้ง ดยฉพาะ฿นรื่องการตลาด คู่ข่ง ภชนาการ หรือรื่องสูตรขนมคีต
หลากหลายละปลก฿หม่ จดุอ่อน คือ นื่องจากป็นธุรกิจปิด฿หม่ การคาดการณ์กี่ยวกับจํานวน
ลูกค้าข้ามาร้านค่อนข้างยาก ฿นขณะที่อกาส คือ ผู้บริภควียดนามริ่ม฿ส่฿จสุขภาพ ละต้องการมี
บุคลิกภาพที่ดมีากขึ้น ละผูบ้ริภคนิยมทานอาหารนอกบ้านหรืออาหารพร้อมทานทาง ดลิวอรี่ 
(Delivery) มากขึ้น ละอุปสรรค คือ หล่งวัตถุดิบหลักส่วน฿หญ่อยู่ภาค฿ต้ของวียดนามละต้อง
นําข้าจากต่างประทศ สําหรบัการวิคราะห์การข่งขันพบว่า สภาพการข่งขันของธรุกิจน้ีอยู่฿น
ระดับเม่สูงมาก คู่ข่งมีน้อยรายละส่วน฿หญ่ล้วจะรายล็ก มื่อพิจารณาผลของการวิจัยตลาดพบว่า 
ผู้฿ห้สัมภาษณท์ี่ทานคีต พราะอยากลดนํ้าหนัก สําหรับพฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวัตถุดิบทํา
ขนมคีต ผู้฿หส้ัมภาษณจ์ะทาํขนมคีตทานอง เม่มีร้านประจําหรือรู้จักบรนด์เหน สําหรับการซื้อ
วัตถุดิบ จะซื้อที่ร้านขายวัตถุดิบทําขนมทั่วเป ที่เม่฿ช่ป็นรา้นขายวัตถุดิบคีตดยฉพาะ พราะป็น
ร้านรู้จัก สะดวก ฿กล้บ้าน ละตอนนี้ยังเม่รู้จักร้านเหนที่ขายวัตถุดิบคีต 
 ธุรกิจ KETO LIFE ป็นผนธุรกิจที่น่าลงทุน ฿ช้งินลงทุนประมาณ 502,000 บาท ต่มี
มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกระสงินสด (NPV) ท่ากับ 3,219,497 บาท ผลตอบทนจากครงการ (IRR) 
อยู่ที่ 223% ระยะวลาคืนทุน ท่ากับ 0.423 ปี หรือ 5 ดือน  
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, ขนมเพื่อสุขภาพ, ขนมคีโต, คีโตเจนิคไดเอด  
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ABSTRACT 
 
 This business plan has been prepared to 1) Made net profit margin 17% of 
revenue per year 2) Increase revenue by 5% each year and 3) Expand the customer 
base with 5% growth per year. The techniques and methods applied for conducting a 
business plan are business environment analysis, competitive analysis, and market 
research survey in-depth interviews with consumers who are currently taking a 
ketogenic diet aged between 30-45 years, 4 respondents. Obesity people who would 
like to lose weight tending to eat keto aged between 30-45 years, 4 respondents. All 
respondents were selected from Facebook groups. The interview form is used as a 
tool for data collection and used content analysis methods to analyze data from 
interviews. 
 The analysis results showed that the strengths of business are the owner 
have good know-how, dept-understanding in this business, particularly in marketing, 
competitor, nutrition, or the variety and exotic of baking recipes. The weakness, since 
this is a new open business, therefore difficult to have an accurate forecast number 
of customers come to store. While the opportunities are, Vietnamese consumers are 
beginning to care about their health, desire to have a better personality and prefer to 
eat outside or order delivery ready-to-eat food more. The threats of business are, 
most of the main raw material sources are in southern Vietnam and imports from 
abroad. The competitive analysis concluded that the competition in this business is 
not very high since there are only a few competitors and most of them are small 
businesses. Considering the results of market research, it was found that interviewees 
eating ketogenic because wanting to lose weight. For the behavior of buying keto 
bakery and raw materials, the interviewees will make keto bakery by themselves,  



 

 

 

here are no regular stores or known brands. For raw materials purchase, will buy at 
common bakery raw materials store which is not a store selling keto materials 
particularly, because it is a familiar store, convenient, nearby and currently does not 
know any keto materials stores. 
 "KETO LIFE" is a business plan that should be invested. The total investment 
is approximately 502,000 baht but the net present value of cash flow (NPV) is 
3,219,497 baht. The return on the project (IRR) is 223% and the payback period is 
0.423 years or 5 months. 

 
Keywords: Business Plan, Healthy Bakery, Keto Bakery, Ketogenic Diet 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 ปัจจุบันน้ี นื่องจากคนวียดนามวิถีการ฿ช้ชีวิตบบคนสมัย฿หม่ ด้วยมนอูาหารการทานที่
หลากหลาย ละร่งด่วน มีคลอร์รี่ละเขมันสูง ทํา฿ห้คนวียดนามมีภาวะรคอ้วนพ่ิมขึ้นจํานวน
มาก การมีภาวะนํ้าหนักตัวทน ละรคอ้วนส่งผลสียตอ่สุขภาพ ทั้งสุขภาพกายละสุขภาพจิตรวม
รคอื่น ๆ ก็ตามมาจากความอ้วนด้วยช่น รคบาหวาน ภาวะเขมัน฿นลือดสูง ป็นต้น ดังนั้นคนก็ริ่ม
หันมา฿ส่฿จรื่องลดน้ําหนักพื่อสุขภาพมากขึ้น 
 อีกทั้งคุณภาพชีวิตของคนวียดนาม฿นปัจจุบันมีนวน้มที่ดีขึ้น มีรายเด้สูงขึ้นคนก็สน฿จ
ดูลรื่องความสวย ความงามมากขึน้ ป็นหตุทํา฿ห้ทรนด์฿นการลดน้ําหนักมารง฿นประทศ
วียดนาม ดยฉพาะกลุ่มผู้หญิง หนึ่ง฿นทรนด์การลดน้ําหนักที่มารงที่สุด คือการควบคุมอาหารดย
นวทางคีตจนิคเดอด 
 หลักการทานคีตจนิคเดอดสร้างขึ้นมาครั้งรกมื่อปี ค.ศ 1980 ฿นประทศอมริกา ละ
ริ่มข้ามา฿นวียดนามประมาณปี 2015 ละปี 2019 ถือว่าป็นช่วงวลาที่ที่กระสกําลงัมารงที่สุด 
จํานวนคน฿นกลุ่มคีต฿นฟซบุ๊ก อยู่ที่ 250,000 คน (ตัวลขดือน 12 ปี 2019) ละมีอัตราสมาชิกที่
พิ่มขึ้นดยฉลี่ยมากกว่า 30% ต่อดือน ซึ่งมองว่ามีการติบค่อนข้างสูง อีกทั้งจ้าของป็นคนทาน 
คีตจนิคเดอตคนหนึ่ง จงึมีความข้า฿จละมองห็น อกาสของตลาดคีตที่มีความต้องการ฿นกลุ่ม
ขนมบกอรี่คีตค่อนข้างสูง ป็นหตุผลทํา฿หธุ้รกิจร้านขายบกอรี่ ละวัตถุดิบคีตออนเลน์กิดขึ้น 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 ประภทธุรกิจ: ป็นธุรกิจบริการละค้าปลีกบนพื้นฐานของพจขายออนเลน์฿นฟซบุก๊ 
(Facebook) 
 ชื่อพจ: KETO LIFE 
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ภาพที่ 1.1: ลก้พจ KETO LIFE 
 

 
 

ภาพที่ 1.2: หน้าพจ KETO LIFE  
 

 
 

 1.1.1 รายละอียดสินค้าละบริการ 
 ธุรกิจร้าน KETO LIFE  ป็นร้านขายสินค้าคีตจนิคเดอด ถูกบ่งป็น 2 กลุ่ม 
  1) กลุ่มขนมบกอรี่ 
  2) กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคีต 
 ขนมละวัตถุดบิตามหลักการคีตป็นกลุ่มอาหารสําหรับคนทานคีตพื่อลดน้ําหนักละคน
บาหวาน ซึ่งตามหลักการคีตจะเม่มีป้งกับน้ําตาล สําหรับขนมบกอรี่ ทางร้านคัดลือกมนูขนมที่
หมาะสําหรับรสนิยมของคนวียดนาม ป็นขนมที่จ้าของสามารถทําเด้อร่อย รูปบบขนมสามารถ฿ส่
กล่อง จัดส่งเด้ง่าย หมาะกับสินค้า฿นรูปบบ ดลิวอรี่ (Delivery) 
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 1.1.2 มนูขนมคีตจนิคเดอด 
 
ภาพที่ 1.3: ตัวอย่างมนูขนม Keto Coconut Cake กับ Keto Chocolate Cake 
 

 
 
ที่มา: The best coconut cake you’ll ever make. (2019). Retrieved from 

https://www.homemadeinterest.com/coconut-cake/. 
 
ภาพที่ 1.4: ตัวอย่างมนูขนม Keto Japan Cake กับ Keto Cheese Cake 
  

 
 
ที่มา: Japanese cheesecake – low carb, flourless. (2018). Retrieved from 

https://www.craftpassion.com/low-carb-japanese-cheesecake/. 
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ภาพที่ 1.5: ตัวอย่างมนูขนม Keto Chocolate Tart กับ Keto Chocolate Cookie 
 

 
 

ที่มา: Dark Chocolate Tart | Low Carb, Keto-Friendly. (n.d.). 
https://www.ketoconnect.net/dark-chocolate-tart. 

 
ภาพที่ 1.6: ตัวอย่างมนูขนม Keto Burger Bun กับ “salted egg sponge cake Keto” 
 

 
 
ที่มา: Ketolab. (2019). https://www.instagram.com/ketolab.store/. 

 
 
 
 
 
 

 

 

https://www.instagram.com/ketolab.store/
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ภาพที่ 1.7: ตัวอย่างบรรจุภัณฑ฿์ส่ขนมคีต  
 

 
 
ที่มา: Ketolab. (2019). https://www.instagram.com/ketolab.store/. 
 
  1.1.1.2 กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคีตจนิคเดอด  
 
ภาพที่ 1.8: ตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคีต: สาร฿ห้ความหวาน กับหญ้าหวาน 
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
 
 
 
 

 

       

http://www.ketohousemarket.com/
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ภาพที่ 1.9: ตัวอย่างตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคีต น้ํามันมะกอก กับน้ํามันมะพร้าว 
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
ภาพที่ 1.10: ตัวอย่างตัวอย่างวัตถุดิบทําขนมคีต ป้งอัลมอนด์ กับมล็ดอัลมอนด์  
 

 
 
ที่มา: Keto House Thailand. (2020). Retrieved from 

http://www.ketohousemarket.com/. 
 
1.2 สถานที่ตั้ง  
 KETO LIFE ป็นร้านค้าออนเลน์ เม่มีหน้าร้านละยังเม่มกีารจดทะบียนบริษัท ดยสถาน
ที่ตั้งบ่งป็นสองส่วน ส่วนของสํานักงานละคลังสินค้า ตั้งอยู่ที่ “ถนน Hai Ba Trung ขต Hai Ba 
Trung มืองฮานอย ประทศวียดนาม” ดยหลัก฿นการลือกทําลที่ตั้งนื่องจาก บริวณนี้ป็นย่าน

       

      

http://www.ketohousemarket.com/
http://www.ketohousemarket.com/
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มืองศรษฐกิจ ที่มีประชากรหนาน่น รายเด้ต่อคนค่อนข้างสูง นอกจากนั้นบริวณนี้มีบริษัทจัดส่ง
มากมายช่น Grap Gofast GoViet สะดวก฿นการจัดส่งสินค้า delivery  
 
1.3 วิสัยทัศน์  
 KETO LIFE ป็นธุรกิจขายขนมบกอรี่ ละวัตถุดิบทําขนมคีตออนเลน์ช้ันนํา฿นประทศ
วียดนาม ที่ผลิตละจําหน่ายขนมบกอรี่ละวัตถุดิบบกอรี่ทุกชนิด ที่คํานึงถึงความอร่อยละ
คุณภาพของสินค้าคีต ที่ท้จริง ป็นพจที่ชาวคีตวียดนามทุกคนต้องนึกถึงวลาที่อยากซื้อขนมละ
สินค้าบกอรี่คีต 
 
1.4 พันธกิจ 
 KETO LIFE จะมุ่งน้น฿นการคิดค้นละพัฒนาสูตรขนมคีต฿หม่อย่างต่อนื่องที่มีความอร่อย 
ถูกต้องตาม หลักการคีตจนิคเดอด ฿นราคาที่หมาะสมกับค่าครองชีพของชาวคีตวียดนามทุกคน 
ก้ปัญหาของการขาดคลน฿นกลุ่มขนม ของทานล่นละวัตถุดิบทําขนมคีตที่มีคุณภาพ฿นประทศ
วียดนาม ช่วย฿ห้ชาวคีตเม่ถูกหลุดออกจากหลักการทานคีตจนิคเดอด 
 
1.5 เป้าหมาย  
 1.5.1 ป้าหมายระยะสั้น (ภาย฿น 2 ปี) 
  1) สร้างพจฟซบุ๊ก KETO LIFE ฿ห้ป็นที่รู้จกัของชาวคีตวียดนาม 10,000 คนติดตาม
ภาย฿น 1 ปี 
  2) มีฐานลูกค้าประจําของร้านละสามารถทํากําเรเด้อย่างต่อน่ือง ภาย฿น 1 ปี 
  3) จัดหาหล่งซัพพลายออรเ์ดอ้ย่างหลากหลาย฿นราคาดีที่สุด ภาย฿น 1 ปี 
  4) สร้างช่องทางการขายออนเลน์อย่างสมบูรณ์ดยมีวบ็เซต์ พจฟซบุก๊ ช่อง 
Youtube ละจําหน่ายสินค้าผ่าน Shopee ภาย฿น 2 ปี 
 1.5.2 ป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
  1) ป็นที่รูจ้ักของลูกค้าชาวคีตวียดนาม 80% ภาย฿น 5 ปี  
  2) ป็นผู้ผลิต จําหน่าย ขนมละวัตถุดิบ บกอรี่คีต ครบวงจร ภาย฿น 3 ปี  
 
1.6 วัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.6.1 พื่อสร้างกําเรสุทธิ 15% ของยอดขายต่อปี 
 1.6.2 พื่อสร้างยอดขายพิ่มขึ้น 5% ต่อปี 
 1.6.3 พื่อมีจํานวนลูกค้าพิ่มขึ้น 5% ต่อปี 
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1.7 วัตถุประสงคข์องการจดัท าแผนธุรกจิ  
 การจัดทําผนธุรกิจนี้พื่อนําเป฿ช้ป็นนวทาง฿นการจัดตรียมงินทุน ละวางผนการ
ดํานินงาน฿นอนาคต รวมถึงการมีผนสํารองพื่อลดปัจจัยสี่ยงอาจจะกิดขึ้นเด้ระหว่างการ
ดํานินงาน 
 
 
 



 

 

บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 ฿นการจัดทําผนธุรกิจนี้เด้มีการทําวิจัยการตลาดชิงคุณภาพ ดย฿ช้วิธีการสัมภาษณ์ชิงลึก  
(in-depth Interview)  วัตถุประสงค์หลักพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวัตถุดิบทําขนม 
คีต รวมถึง ปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้าคีตผ่านช่องทางออนเลน์ของกลุ่มผู้บริภคคีตละกลุ่มคน
อ้วนที่อยากลดน้ําหนัก฿นมืองฮานอยวียดนาม ข้อมูลดังกล่าว สามารถ฿ช้ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿ห้
ผู้ประกอบการนําเปพิจารณาพิ่มติมสําหรับการริ่มประกอบธุรกิจร้าน “KETO LIFE ฿นมืองฮานอย 
ซึ่งมีรายละอียด ดังต่อเปนี้  
 2.1 ประภทของข้อมูลที่นําเป฿ช้ละงานวิจัยที่กี่ยวข้อง 
 2.2 การวิจัยตลาด 
 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ าไปใชแ้ละงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 
 ฿นการจัดทําผนธุรกิจนี้เด้มีการทบทวนนวคิดละทฤษฎีที่กี่ยวข้อง ดังนี ้
 2.1.1 นวคิดละทฤษฎีกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริภค 
 พฤติกรรมผู้บริภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมที่ผู้บริภคทาํการค้นหา การคิด 
การซื้อ การ฿ช ้การประมินผล ฿นสินค้าละบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของขา 
หรือป็นขั้นตอนซึ่งกี่ยวกับความคิดประสบการณ์ การซื้อ การ฿ช้สินค้าละบริการของผู้บริภคพื่อ
ตอบสนองความต้องการละความพึงพอ฿จของขา หรือหมายถึงการศึกษาพึงการตัดสิน฿จละการ
กระทําของผู้บริภคที่กี่ยวข้องกับการซื้อละการ฿ชส้ินค้า (ศิริวรรณ สรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์
ละศุภร สรีรตัน,์ 2546) 
 พฤติกรรมผู้บริภคหมายถึง การกระทําของต่ละบุคคลที่กี่ยวข้องดยตรงกับการเด้รับละ 
การ฿ช้สินค้าละหรือบริการทางศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสิน฿จที่กิดขึ้นก่อน ละที่ป็นตัว 
กําหนด฿ห้กิดการกระทําต่าง ๆ ขึ้น (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539)  
 พฤติกรรมผู้บริภค Kotler & Armstrong (2000, pp. 160-184) เดม้ีผู้฿ห้ความหมายหรือ 
นวคิดเว้หลากหลาย ละมลีักษณะที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งสรุปเด ้ดังนี้  
 Engle, Blackwell & Miniard (1990, p. 3) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริภค หมายถึง การ 
กระทําต่างๆ ที่กี่ยวข้องดยตรงกับการจัดหา฿ห้เด้มาซึ่งการบริภค ละการจับจ่าย฿ช้สอยซึ่งสินค้า 
ละบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสิน฿จที่กิดขึ้นก่อน ละหลังการกระทําดังกล่าว  
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 Loudon & Bitta (1993) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริภค หมายถึง กระบวนการตัดสิน฿จ ละ
กิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลข้าเปกี่ยวข้องมื่อมีการประมินการ เด้มาการ฿ช้จ่ายหรือการ จับจา่ย
฿ช้สอยซึ่งสินคา้ละการบริการ  
 กล่าวดยสรุปว่า พฤติกรรมของผู้บริภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมของ
บุคคลที่กี่ยวขอ้งกับการซื้อละการ฿ช้สินคา้ละบริการผลิตภัณฑ์ดยผ่านกระบวนการลกปลี่ยนที่
บุคคล ต้องมีการตัดสิน฿จทั้งก่อนละหลังการกระทําต่าง ๆ 
 การศึกษารื่องพฤติกรรมผูบ้ริภคมีประยชน์ทางการตลาดของการดํานินธุรกิจ ช่วย฿ห้
นักการตลาดข้า฿จถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซือ้สินค้าของผู้บริภค ช่วย฿ห้ผู้กี่ยวข้อง
สามารถหาหนทางกเขพฤติกรรม฿นการตดัสิน฿จซื้อสินค้าของผู้บริภค฿นสังคมเด้ถูกต้องละ
สอดคล้องกับความสามารถ฿นการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ช่วย฿ห้การพัฒนาตลาดละการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถทําเด้ดีขึ้น อีกทั้งพื่อประยชน์฿นการบ่งส่วนตลาด พื่อการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริภค฿ห้ ตรงกับชนิดของสินค้าทีต้่องการ ละช่วย฿นการปรับปรุงกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ พื่อความเด้ปรียบกับคู่ข่งขนั 
 2.1.2 นวคิดละทฤษฎีกี่ยวกับกระบวนการตัดสิน฿จซื้อสินค้าออนเลน์  
 Walters (1978, p. 115) อธบิายคําว่า การตัดสิน฿จ (Decision) ว่าหมายถึง การลือกทํา
สิ่ง฿ดสิ่งหนึ่ง ดยลือกจากทางลือกที่มีอยู่หลายทางลือก  
 Kotler (2000, p. 176-178) กล่าวว่า การตัดสิน฿จของผู้บริภคกิดจากปัจจัยภาย฿น คือ 
รงจูง฿จ การรบัรู้การรียนรู้บุคลิกภาพละทัศนคติซึ่งจะสดง฿ห้ห็นถึงความต้องการ ละตระหนัก
ว่ามีสินค้า฿ห้ลือกมากมาย กจิกรรมที่มีผู้บริภคข้ามากี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู ่หรือข้อมูลที่
ฝ่ายผู้ผลิต฿ห้มาละสุดท้ายคอืการประมินค่าของทางลือกหล่านั้น 
 การซื้อขายออนเลน์ หมายถงึ พาณิชย์อิล็กทรอนิกส์ (E-Commerce ) ป็นการทําธุรกรรม
การซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ขายละผู้ซื้อผ่านทางอินทอร์น็ต ดยทั้งสองฝ่ายเม่ต้องพบกัน ต่฿ช้การ
ติดต่อขายทางอินทอร์น็ตก็สามารถซื้อขายสินค้าเด้ทุกรปูบบ 
 การลือกซื้อสนิค้าทางออนเลน์ป็นการดํานิน กิจกรรมทางการตลาดที่รียกว่าการตลาด
อิล็กทรอนิกส ์(Electronic Marketing หรือ E-marketing) ดยริ่ม ตัง้ต่ปี 1990 (Beiermann, 
2007) ละเด้กลายมาป็น ทางลือกของผู้บริภคผ่านทางทีวี ทรศัพท์ ละว็บเซต์ ฿นรูปบบ
ร้านค้าออนเลน์สําหรับลูกค้าที่ซื้อสินค้าละบริการ 
 กระบวนการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริภค (Schiffman & Kanuk 1994, p. 659) คือ 
กระบวนการ฿นการลือกซื้อสินค้าจากทางลือกที่มีตั้งต่สองทางลือกขึ้นเป ดยผู้บริภคจะพิจารณา 
฿นส่วนที่กี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสิน฿จ ทั้งด้านจิต฿จ (ความรู้สึกนึกคิด) ละพฤติกรรมทาง 
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กายภาพ การซื้อป็นกิจกรรมทั้งทางด้านจิต฿จละกายภาพซึ่งกิดขึ้น฿นช่วงระยะวลาหนึ่ง ทั้งสง 
กิจกรรมนี้ทํา฿ห้กิดการซื้อ ละกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
 ถวัลย์วรทพพุฒิพงศ ์(2530, หน้า 2) เด้฿หค้วามหมายของการตัดสิน฿จ หมายถึง 
กระบวนการลือกทางปฏิบัติทาง฿ดทางหนึ่งจากทางลือกต่าง ๆ พื่อ฿ห้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ต้องการ 
ดย฿ช้หลักกณฑ์บางประการพิจารณาละตัดสิน฿จ กวิทย์กัง สนันท ์(2549, หน้า 3) กล่าวว่า การ
ตัดสิน฿จ หมายถึง การที่ผู้ตดัสิน฿จมีตัวลือกหลาย ๆ ตัวละต้องนําตัวลือกต่าง ๆ มาปรียบทียบกัน 
ก่อนที่จะตัดสิน฿จลือกตัวลือก฿ดตัวลือกหนึ่งพื่อ฿ห้สําร็จตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ 
 นอกจากนี้ ศิริวรรณ สรีรัตน ์(2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสิน฿จซื้อ (Buyer’ s 
Decision Process) ป็นลําดับขั้นตอน฿นการตัดสิน฿จซื้อ ของผู้บริภค ประกอบเปด้วย การรับรู้ 
ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประมินผลทางลือก การตัดสิน฿จซื้อ กระบวนการตัดสิน฿จของผู้ซื้อของ 
ผู้บริภคประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ  
  1) ตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ป็นจดุริ่มตน้ของกระบวนการซื้อ 
ซึ่งผู้บริภคตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ ผู้บริภคมีความรู้สึกถึงความตกต่างระหว่างสภาวะ 
ที่ผู้บริภคป็นอยู่จริง กับสภาวะที่ขาปรารถนา ความต้องการอาจถกกระตุ้น ดย ตัวกระตุ้นจาก 
ภาย฿น (Internal Stimuli) กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกติช่น ความหิวกระหายพศ ป็นต้น  
  2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) ป็นการที่ผู้บริภคทราบถึงความต้องการ
ของ ตัวอง ผู้บริภคจะสวงหาข้อมูลพื่อประกอบการตัดสิน฿จ฿นการซื้อสินค้า ละมื่อมีรงกระตุ้น
มาก พอที่พร้อมกับการค้นหาข้อมูลที่กี่ยวขอ้งมากขึ้น ก็จะป็นประยชน์ต่อการตัดสิน฿จซื้อของ
ผู้บริภค  
  3) การประมนิทางลือก (Evaluation of Alternative) ป็นการที่ผู้บริภค฿ช้ข้อมูล
ข่าวสาร ที่เด้รับมานํามาวิคราะห์หาข้อดี ข้อสียดยจะประมินตามลักษณะคุณสมบัติของสินค้า 
ราคาที่ หมาะสมกับคุณภาพของสินค้า  
  4) การตดัสิน฿จซื้อ (Purchase Decision) ฿นขั้นตอนการประมิน ผู้บริภคจะจัดลําดับ 
ความชอบตราสินค้า ร้านค้า ละปริมาณ ป็นต้น ฿นต่ละตัวลือกก็จะสร้างความต้ัง฿จซื้อขึ้น 
ดยทั่วเปการตัดสิน฿จซื้อของผู้บริภคมักจะทําการซื้อตราสินค้าที่ชอบมากที่สุด 5) พฤติกรรมหลังการ
ซื้อ (Post-Purchase Behavior) ป็นขั้นตอนสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริภคจะนําสินค้านั้นมา฿ช้
ละจะรับรู้ทัศนคติต่อตราสินค้าเด้ด้วยตนองตามมา ซึ่งพฤติกรรม การกลับมาซื้อสินค้าซ้ําอีกครั้ง 
หรือเม่กลับมาซื้อสินค้าซ้ําก็ขึน้อยู่กับคุณสมบัติละคุณภาพที่ผู้บริภคมี ต่อสินค้า฿นตราสินค้านั้น ๆ 
 พงศกร ปาลกะวงศ์ ณ อยุธยา (2559) มีงานวิจัยกี่ยวกับการรับถึงรู้ความสี่ยง ครื่องหมาย 
รับรองความน่าชื่อถือ ละครือข่ายสังคมออนเลน์ที่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อสินค้าผ่านสื่อ 
อิล็กทรอนิกสข์องผู้บริภค฿นขตกรุงทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสิน฿จ 
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ซื้อสินค้าผ่านสือ่อิล็กทรอนิกส์ของผู้บริภค฿นขตกรุงทพมหานคร เด้ก่ ครือข่ายสังคมออนเลน์ 
ด้านการจัดอันดับละการวิจารณ์สินค้า ด้านความเว้วาง฿จ ละครื่องหมายรับรองความน่าชื่อถือ 
นอกจากนี้ จิดาภา ทัดหอม (2560) พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลตอ่การตัดสิน฿จซื้อ สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดฟซบุ๊กเลฟ ์(Facebook Live) ของผู้บริภคออนเลน์฿น กรุงทพมหานคร เด้ก่ ปัจจัย
การตลาดผ่านสื่อสังคมออนเลน์ด้านความบันทิง ปัจจัยความเว้วาง฿จ ละปัจจัยคุณภาพของระบบ
สารสนทศด้านคุณภาพระบบละการบริการ ฿นขณะที่ปจัจัยการตลาด ผ่านสื่อสังคมออนเลน์ ด้าน
การปฏิสัมพันธ์ ความนิยม ความฉพาะจาะจง การบอกปากต่อปาก ละ ปัจจัยคุณภาพของระบบ
สารสนทศด้านคุณภาพข้อมูล เม่มีผลต่อการตัดสิน฿จซื้อสินค้าผ่านช่อง ทางการถ่ายทอดสด
ฟซบุ๊กเลฟ์ของผู้บริภค 
 จากข้อมูลที่กล่าวมาสรุปเด้ว่า การตัดสิน฿จซื้อสินค้าออนเลน์หมายถึง การลือกละ
ปรียบทียบสิ่งที่ต้องการจากทางลือกมากมายดยนํามาพิจารณาด้วยหตุผล พื่อ฿หเ้ด้สิ่งที่จะทํา฿ห้
บรรลุวัตถุประสงค์ของผู้ซื้อ ดยช่องทาง฿นการซื้อผ่านผ่านทางอินทอร์น็ต ดยทั้งสองฝ่ายเม่ต้องพบ
กัน ต่฿ช้การติดตอ่ซื้อขายผ่านทางอินทอร์น็ตทั้งหมด 
 2.1.3 นวคิดก่ียวกับธุรกิจออนเลน์  
 ปัจจุบันทคนลยีคอมพิวตอร์ละอินทอร์น็ตเด้ข้ามามีบทบาท฿นชีวิตประจําวัน ผู้คน
ทุกพศทุกวัย ทุกสาขาอาชีพต่าง฿ห้การตอบรับละ฿ห้ความสน฿จกับอินทอร์น็ต เม่ว่าจะป็นการ฿ช้
อินทอร์น็ต฿นชีวิตประจําวัน ฿นการทํางานหรือ฿นการดํานินธุรกิจก็ตาม ประทศวียดนามมีการ
ข่งขัน฿นตลาดสินค้าละบรกิารกี่ยวกับอินทอร์น็ตค่อนข้างสูง ซึ่งภาคอกชนจําป็นต้องอาศัย
อินทอร์น็ตข้ามามีส่วนช่วย฿นการดํานินธุรกิจพื่อช่วยส่งสริมการขาย ช่วย฿ห้กระบวนการข้าถึง
ลูกค้าเด้ง่ายละรวดร็วขึ้น ช่วยสร้างความเด้ปรียบ฿นการข่งขัน 
 การทําธุรกิจออนเลน์ หมายถึง การขายสินค้าหรือบริการบนว็บเซต์ เม่ว่าจะขายสินค้าบน
ว็บเซต์ที่ลงทุนสียงินทําอง หรือขายบนว็บฟรี ช่น ฟซบุ๊ก เลน ์หรือการนําสินค้าเปพสต์เว้กับ
ว็บที่฿ห้บริการลงฆษณาฟร ีการจําหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าออนเลน์จึงป็นอีก กลยุทธห์นึ่ง ดย฿ช้
ช่องทางการจําหน่ายผ่านระบบออนเลน์  
 นื่องจากช่องทางการจําหน่ายสินค้าผ่านทางออนเลน์ มีต้นทุนสินค้า฿นด้านการส่งสริม
การตลาด ที่ต่ํากว่าร้านค้าสมัย฿หม฿่นรูปบบดิมที่มีที่ตั้งร้านค้า ดังนั้นจึงพบว่า มีผู้ประกอบการ
จํานวนเม่น้อย฿ห้ความสน฿จ฿นการสร้างธุรกิจ฿นรูปบบร้านค้าออนเลน์ นื่องจากสามารถประหยัด
ต้นทุน ทํา฿ห้ราคาสินค้าที่ต่ํากว่าร้านค้า฿นรูปบบดิม ซึ่งถือว่าป็นข้อเด้ปรียบด้านราคา฿นการ
ข่งขัน  
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 งานวิจัยของนักวิชาการด้านการตลาดเด้ทําการศึกษา ผู้ค้าผู้จัดจําหน่ายที่ประสบ
ความสําร็จอย่างสูง จํานวน 97 ราย ดย฿นงานวิจัยน้ีเด้ช้ีชัดว่า 1 ฿น 12 กลยุทธ์ การตลาดที่ป็น
หัว฿จสําคัญ คอื การจัดจําหน่ายสินค้าผ่านร้านค้าออนเลน์ (Kotler, 2000) 
 การดํานินธุรกิจค้าปลีก เม่ว่าจะ฿นบบซูปอร์สตร์ ดิสคาน์สตร์ ร้านค้าบบงินสดละ
บริการตนอง ห้างสรรพสินคา้ หรือม้ต่กิจการร้านสะดวกซื้อ ซึ่งปัจจบุันมีการข่งขนักันอย่าง
รุนรง฿นการย่งชิงผู้บริภค พื่อพิ่มยอดขายละสร้างกําเร฿ห้กับร้านค้าของตน งานวิจัยจํานวนมาก
ชี้฿ห้ห็นถึงปัจจัยสําคัญที่มีผลต่อการตัดสินซื้อสินค้าของผูบ้ริภค พบว่า นอกจากทําลที่ตั้งที่สะดวก 
ป็นหล่งชุมชน มีการบริหารที่ป็นระบบ บริการที่ดี มีความสะดวกรวดร็ว ละความหลากหลาย
ของสินค้า ที่ลูกค้าสามารถลอืกซื้อเด้ตามความพึงพอ฿จ พื่อ ตอบสนองต่อความต้องการที่
หลากหลายของผู้บริภคล้ว ยังพบว่าปัจจัยสําคัญของการตัดสิน฿จซื้อสินค้าอีก ประการหนึ่งก็คือการ
ที่สินค้านั้นสามารถลือกซื้อเด้จากช่องทางออนเลน์  
 จากข้อมูลดังกล่าว สามารถสรุปเด้ว่าปัจจุบันการทําธุรกิจออนเลน์มีข้อดีค่อนข้างมาก ที่
สําคัญรูปบบร้านค้าออนเลน์สอดคล้องละหมาะสมกับพฤติกรรมของผู้บริภคสมัย฿หม่฿นยุค
ปัจจุบัน จึงทํา฿ห้ผู้ประกอบการยุค฿หม่ลือกช่องทางขายออนเลน์ป็นนวทาง฿นการริ่มต้นธุรกิจดย
ส่วน฿หญ่  
 
2.2 การวิจัยตลาด 
 ฿นการจัดทําผนธุรกิจนี้ เดท้ําการวิจัยการตลาดดยการสัมภาษณ์ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูล ดย
มีรายละอียด ดังนี้  
 2.2.1 ผู้ที฿่ห้ข้อมูล (Key informants) 
 ผู้฿ห้ข้อมูลสําหรับการสัมภาษณ์ชิงลึกนี้บ่งเด้ป็น 4 กลุ่ม ดยรูปบบของการบ่งกลุ่ม
ผู้฿ห้ข้อมูลดังนี้ 
 กลุ่มที่ 1 กลุม่คนกําลังทานคีตจนิคเดอด อายุ 30-39 ป ีจํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 2 กลุม่คนกําลังทานคีตจนิคเดอด อายุ 40-45 ป ีจํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 3 กลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมีนวน้มจะทานคีต อายุ 30-39 ปี จํานวน 2 คน 
 กลุ่มที่ 4 กลุ่มคนอ้วนอยากลดน้ําหนักมีนวน้มจะทานคีต อายุ 40-45 ปี จํานวน 2 คน 
 2.2.2 การลอืกผู้ที่฿หข้้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้฿ช้การลือกผู้฿ห้ข้อมูลบบจาะจง (Purposive Sampling) ดยลือกผู้฿ห้
ข้อมูลจากกลุม่ Facebook คนทานคีตจนิคเดอดวียดนาม กลุ่มคนทาน “Eat clean” ละกลุ่ม
คนอ้วนอยากลดน้ําหนัก฿นประทศวียดนาม  
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 คนทั้ง 2 กลุ่มนีอ้าศัยอยู่฿นมืองฮานอย ประทศวียดนาม มีอายรุะหวา่ง 30–45 ปี จํานวน 
8 คน ป็นกลุ่มผู้บริภค พศหญิง ที่อาศัยหรือทํางาน 5 ขตศรษฐกิจของฮานอยวียดนาม อันเด้ก่ 
Hoan Kiem- Cau Giay- Đong Da- Ba Dinh– Hoang Mai ที่ป็นกลุ่มคนทานคีตจนิคเดอด ละ
กลุ่มคนอ้วนกําลังอยากลดน้ําหนัก ที่มีนวน้มทานคีตจนิคเดอด มีความชอบทานละทําขนม  
บกอรี่ มีการ฿ช้ซชี่ยวมีดีย ช่น Facebook Youtube ป็นต้น 
 การลือกกลุ่มคนดังกล่าวมีความสัมพันธกั์บการริ่มประกอบธุรกิจร้าน KLETO LIFE  
พราะกลุ่มผู้฿ห้ข้อมูลหล่านี้ป็นกลุ่มลูกค้าหลักของร้าน ผลสมัภาษณ์สามารถ฿ช้ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿น
การจัดทํากลยุทธ์ทางธุรกิจหลายด้าน ช่น กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์การผลิตสินค้าหรอื กลยุทธ์ด้าน
ราคา ป็นต้น 
 2.2.3 ครื่องมือที่฿ช้฿นการวิจยั 
 การวิจัยนี้เด้฿ช้บบสัมภาษณ ์บบกึงครงสร้างป็นนวทาง฿นการสัมภาษณ์ชิงลึก฿น
ประด็นต่าง ๆ ที่กี่ยวข้องตามกลุ่มผู้฿ห้ข้อมูล 
 สําหรับการจัดทําบบสัมภาษณ์ ผู้วิจัยเด้สร้างบบสัมภาษณข์ึ้นมาองพื่อ฿ห้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์฿นการจัดทํางานวิจัยฉบับน้ีดยบ่งบบสัมภาษณ์ป็น 2 ชุด ต่ละชุดประกอบด้วย 2 
ส่วน ดังนี ้
  1) บบสัมภาษณ์สําหรับกลุม่คนกําลังทานคีตจนิคเดอด ช่วงอายุ 30-39 ปี ละ 40-
45 ปี บ่งป็น 2 สว่น เด้ก่  
   ส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ์ช่น ชื่อ พศ อายุ น้ําหนัก ส่วนสูง ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายเด้ 
   ส่วนที่ 2: ข้อมลูกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวตัถุดิบทําขนมคีตผ่าน
ช่องทางออนเลน์  
 ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสัมภาษณ์ครั้งนี้ ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คีต 3 อย่าง เด้ก่ 
KETO New York Cheese Cake, Keto Chocolate Tart ละ KETO Almond Cookies พร้อม
กับตั้งคําถาม ดยมีการบ่งกลุ่มนื้อหา ดังนี ้ 
   กลุ่มคําถามกีย่วกับพฤติกรรมทั่วเปละการซื้อสินค้าคีต 
    - ท่านริ่มทานคีตมานานหรือยัง ทําเมถึงลือกทานคีต 
    - ท่านคยทานขนม คีต บกอรี่ ชนิดเหนบ้าง ทานบ่อยเหม ชอบอันเหนมาก
ที่สุด ละขนมที่ทานนั้นส่วน฿หญ่ซื้อหรือว่าทําทานอง 
    - ท่านรู้จัก หรือคยซื้อของจากร้านขนม คีต หรือร้านขายวัตถุดิบทําขนม คีต  
เหมคะ? (฿ห้ระบุชื่อร้าน) ดยซื้อสินค้าดังกล่าวผ่านช่องทางเหน ละทําเมถึงลือกซื้อของร้านนั้น 
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    - ท่านคยจอปัญหาอะเรวลาที่ซื้อ (ขนม/วัตถุดิบ) ของร้านพวกนั้นเหม ฿ห้
อธิบาย 
   กลุ่มคําถามกีย่วกับปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้าคีต 
    - คุณรูส้ึกยังเงกี่ยวกับขนม คีตนี้ ช่น รูปลักษณ์ สี ขนาด กลิ่น รสชาต ิ? ชอบ
ขนมอันเหนมากสุดละทําเมถึงชอบคะ ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคาท่าเหร่ 
    - ถ้ามีร้านขายขนม คีตบบที่฿ห้ชิมมื่อสักครู่น้ี กับขายวัตถุดิบทําขนม คีต
ออนเลน์ คุณอยาก฿ห้ร้านนั้นป็นบบเหนบ้าง ช่น ชนิดขนม ชนิดวัตถุดิบ ราคา พคกจจิ้ง ข้อมูล
ทางภชนาการ ส่วนผสม วลา฿นการจัดส่ง? ทั้งหมดนี้คุณคิดว่าอันเหนสําคัญสุด 
    - งบประมาณ฿นการ฿ช้จา่ยต่ละครั้ง หรือถ้าต้องซื้อขนมคีต หรือวัตถุดิบ
กลับมาทําขนมองจะตั้งงบประมาณท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
    - ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของขาอีกครั้ง (ช่นบริการด ี
คุณภาพสินค้า ด้านราคา ปรมชัน 
  กลุ่มคําถามกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์ 
   - ท่านคยซื้อสินค้า คีตออนเลน์บ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
   - ระหว่างจ้าของพจออนเลน์กับบรนด์ สินค้าของร้านที่คุณข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่า
อันเหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
  2) บบสัมภาษณ์สําหรับ กลุม่คนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่มีนวน้มจะทานคีต ช่วงอายุ 
30-39 ปี ละ 40-45 ปี บง่ป็น 2 ส่วน เด้ก ่
   ส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ์ช่น ชื่อ พศ อายุ น้ําหนัก ส่วนสูง ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายเด้ 
   ส่วนที่ 2: ข้อมลูกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวตัถุดิบทําขนมคีตผ่าน
ช่องทางออนเลน์ 
  ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คีต 3 อย่างเด้
ต่ KETO New York cheese Cake, Keto chocolate tart ละ KETO Almond cookies พร้อม
ตั้งคําถามดยมีการบ่งกลุ่มนื้อหา ดังนี้ 
   กลุ่มคําถามกีย่วกับพฤติกรรมการลดน้ําหนักทั่วเปอดีตละการนะนํา 
คีตเดอด 
    - วิธีการลดน้ําหนักที่คุณคยทําคืออะเรบ้างคะ ทําล้วเด้ผลเหม 
    - คุณคยเด้ยินหรือรู้จักนวทางภชนาการ คีตจนิคเดอตหรือเม ่(฿ห้อธิบาย 
ดยย่อ) 



16 

 

 

    - ถ้ามีวิธีการทานที่ช่วยลดน้ําหนักเด้อย่างมีประสิทธิภาพ ปลอดภัย ดีต่อ
สุขภาพ คุณพร้อมที่จะทําตามวิธีการนั้นเหม? อธิบายพ่ิมติมกี่ยวกับนวทางภชนาการคีต 
   กลุ่มคําถามกีย่วกับปัจจัย฿นการตัดสิน฿จซื้อสินค้า: 
    - ท่านรู้สกึยังเงกี่ยวกับขนมคีตนี้ ช่น รูปลักษณ์ สี ขนาด กลิ่น รสชาต?ิ ชอบ
ขนมอันเหนมากสุดละทําเมถึงชอบ ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคาท่าเหร ่
    - ถ้ามีขนมบบที่ทานล้วเม่อ้วน อร่อย ดีต่อสุขภาพบบที่฿ห้ชิมมื่อสักครู่นี้ 
คุณจะพร้อมซื้อเหม ละอยากซื้อ฿นราคาท่าเหร่ 
    - งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่ายต่ละครั้งหรือถ้าต้องซื้อขนมคีต หรือวัตถุดิบ
กลับมาทําขนม จะตั้งงบประมาณท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
    - ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของขาอีกครั้ง ช่นบริการดี 
คุณภาพสินค้า ด้านราคา ปรมช่ัน 
   กลุ่มคําถามกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์ 
    - คุณซื้อของออนเลน์ที่ป็นของทานบ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
    - ระหว่างจ้าของพจออนเลน์กับบรนด์ สินค้าของร้านที่คุณข้าเปสั่งซื้อ คุณ
คิดว่าอันเหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
 2.2.4 วิธีการก็บรวบรวมข้อมูล 
 ทีมวิจัยจะดํานินการสัมภาษณ์ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตนองดยการเปลือกผู้฿ห้สมัภาษณ์
฿นกลุ่ม Facebook “Dr.Vien KETO” กับกลุ่ม “Eat Clean Viet Nam” ป็นจํานวนทั้งหมด 8 คน 
ข้อมูลจะถูกกบ็รวมละ฿ช้วธิีการจดบันทึก การอัดสียงละการถ่ายรูป 
 2.2.5 การวิคราะห์ละการปลผลข้อมูล 
 มื่อก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมดละนํามาตรวจสอบความถูกต้องละความครบถ้วนของ
ข้อมูลล้วจึงทําการวิคราะห์นื้อหา (Content analysis)  
 2.2.6 ผลการสัมภาษณ ์
 สําหรับกลุม่คนกําลังทานคีตจนิคเดอดช่วงอายุ 30-39ปี ละ 40-45 ปี รื่องพฤติกรรม
การซื้อขนมคีตละวัตถุดิบทําขนมคีตผ่านช่องทางออนเลน์ ฿นมืองฮานอยประทศวียดนาม 
จํานวนทั้งหมด 4 คน 
 
 
 
 
 



17 

 

 

ตารางที่ 2.1: ผลสมัภาษณ์กลุ่มคนกําลังทานคีตจนิคเดอดช่วงอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
กลุ่มคําถามทั่วเป สถานที่สัมภาษณ์ ร้านกาฟ฿นมืองฮานอย  

ผู้฿ห้สมัภาษณ์ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน พศหญิง อายุ 35 ปี-45 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรีทัง้ 4 คน สถานะต่งงานล้ว  
อาศัยอยู่฿นมืองฮานอย อาชีพป็นม่ค้าขายของร้านสื้อผ้าละ
ทํางานบริษัท รับราชการ  
รายเด้ต่อดือน เม่มีการระบอุอกมาป็นตัวลข ตผู่้฿ห้สัมภาษณ์฿ห้
ข้อมูลเดว้่า รายเด้เม่ส่งผลตอ่การทานคีต พราะสําหรับผู้฿ห้
สัมภาษณ ์การทานคีตค่ปลี่ยนชนิดของอาหารบางอย่างซึ่ง
ค่า฿ช้จ่าย฿นตรงน้ี เม่ตกต่างมากกับการทานอาหารปกติทั่วเป 

กลุ่มคําถามกีย่วกับ
พฤติกรรมการซื้อขนมคีต
ละวัตถุดิบทําขนมคีต
ผ่านชอ่งทางออนเลน ์

ระยะวลาทานคีต: อยู่ที่ 5-16 ดือน  
หตุผลส่วน฿หญ่ที่ลือกทานคีต คือ อยากลดน้ําหนัก ละตั้งต่
ทานคีตมาถึงตอนนี้ ลดเด้อยู่ที่ 4-9 kg รู้สึกชอบละมีความสุขกับ
การทานคีตมาก บางคนชวนคน฿นครอบครัวทานด้วยกัน พราะ
ข้า฿จดีว่า ทานคีตคือนวทางที่ดีต่อสุขภาพละสามารถลดน้ําหนัก
เด้จริง  
฿นส่วนของการ฿หช้ิมขนม : ทั้ง 4 คนชอบ บอกว่าอร่อย ชอบตัว 
KETO New York Cheese Cake ป็นขนมที่ทั้ง 4 คนยังเม่คยทาน 
ความอร่อยทียบท่ากับขนมปกติที่คยทาน ละอร่อยกวา่ขนมที่ขา
คยทําทานอง ทานล้วสัมผสัเด้ว่าป็นขนมคีต ถ้าจะ฿หซ้ื้องบเม่
กิน 150 บาท 
สําหรับพฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวัตถุดิบทําขนมคีต: ทุกคน
ส่วน฿หญ่จะทําขนมคีตทานอง เม่มีร้านประจําหรือรู้จักบรนด์เหน 
ค่ห็นละรู้ว่ามีร้านขาย ตเ่ม่สามารถจําช่ือคนขายหรือร้านขายเด้  
ชนิดขนมที่คยทําละคยทานทาน: ป็นขนมที่ทําง่ายๆ รยีนดสููตร
฿นกลุ่มที่ขาลงกัน ช่น ค้กอัลมอนด์ ค้กป้งมะพร้าว บางคนลือก
ทานพวกมะพร้าวห้งหรือธัญพืช พราะทําขนมเม่ป็น  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ผลสมัภาษณ์กลุ่มคนกําลังทานคีตจนิคเดอด ช่วงอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
    หตุผลที่เม่ซื้อขนมที่ร้าน: ทุกคนต่าง฿ห้หตุผลว่า กลัวว่าขนม

เม่฿ช่คีตท้ ฿ช้น้ําตาลทรายหรือส่วนผสมที่ป็นป้ง 
ปัจจัยด้านราคาเม่ส่งผลยอะสําหรับการตัดสิน฿จลือกซื้อขนมข้าง
นอกมากท่าเหร่ ต่ขึ้นอยู่กบัรื่องคุณภาพ ก็คือทุกคนกลัว฿น
คุณภาพของขนมที่เม่฿ช่คีตท้ ซึ่งสรุปเด้ว่า ปัจจัยนี้ป็นปัจจัยหลัก
฿นการตัดสิน฿จซื้อของลูกค้า  
   สถานทีซ่ื้อวัตถุดิบ: ทุกคนลือกซื้อที่ร้านขายวัตถุดิบทําขนมทั่วเป 
ที่เม่฿ช่ป็นร้านขายวัตถุดิบคีตดยฉพาะ ด้วยหตุผลว่า ป็นร้าน
รู้จัก สะดวก ฿กล้บ้าน ละตอนนี้ยังเม่รู้จักร้านเหนที่ขายวัตถุดิบคีต  
ค่า฿ช้จ่าย฿นการซื้อวัตถุดิบทําขนม: มี 2 คนที่เม่ค่อยทําขนม ดังนั้น
ค่า฿ช้จ่ายเม่ยอะ อยู่ที่ 600-1000 บาท ต่อครั้ง 1-2 ครั้งต่อดือน 
ส่วนอีก 2 คนค่อนข้างชอบทานขนม ทําบ่อย ค่า฿ช้จ่ายอยู่ที่ 1000–
2000 บาทต่อครั้ง 2-3 ครั้งต่อดือน 
   ฿นส่วนของการซื้อของออนเลน์: 4 คนซื้อของผ่าน Shopee กับ
ร้านที่รู้จักล้ว หลังจากที่เปซื้อองที่ร้านมาก่อนล้ว หลังจากนั้นก็
สั่งซื้อออนเลน์ที่ร้านรู้จักนั้นลย ส่วนอีกคนหนึ่งเม่ซื้อของออนเลน์ 
พราะมีร้านรู้ขายวัตถุดิบทําขนมจักอยู่฿กล้บา้น เปซื้อองที่หน้าร้าน  
ปัญหาที่จอ฿นการซื้อของออนเลน์มีเม่ยอะ พราะสั่งซื้อจากร้านที่
รู้จัก เม่เกล ทางร้านจัดส่งค่อนข้างร็ว สินค้าเม่สียหาย 

 
 สําหรับกลุม่คนอ้วนอยากลดน้ําหนักที่มีนวน้มจะทานคีต ช่วงอายุ 30-39 ปี ละ 40-45 
ปี ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน  
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ตารางที่ 2.2: ผลสัมภาษณ์กลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่มีนวน้มจะทานคีต อายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
กลุ่มคําถามทั่วเป สถานที่สําภาษณ์ ร้านกาฟ฿นมืองฮานอย  

ผู้฿ห้สมัภาษณ์ป็นจํานวนทั้งหมด 4 คน พศหญิง อายุ 28 ปี-40 
ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 2 คน ละจบการศึกษา฿นระดับ
ปริญญาท 2 คน สถานะภาพต่งงานล้ว  
อาศัยอยู่฿นมืองฮานอย อาชีพป็นพนักงานบริษัทอกชน รับ
ราชการละป็นครูสอนหนังสือ  
รายเด้ เม่มีการระบ ุ
ทั้ง 4 คนป็นสมาชิกกลุ่ม Eat Clean วียดนามเด้มากกว่า 6 
ดือน 

กลุ่มคําถามกีย่วกับพฤติกรรม
การซื้อขนม คีตละวัตถุดิบ
ทําขนม คีตผา่นช่องทาง
ออนเลน์ 

   หตุผลส่วน฿หญ่ที่ลือกทาน Eat Clean: ทั้ง 4 คนอยากลด
น้ําหนัก พราะมีน้ําหนักกินตัวค่อนข้างยอะ ผลเด้มาจากการ
ทาน Eat Clean คือ 2 คนลดเด้ 2 กิลกรมัภาย฿น 6 ดือนส่วน
อีก 2 คนน้ําหนักเม่ลง ต่ทั้ง 4 คนต่าง฿ห้ทราบว่า สุขภาพดีขึ้น 
ผิวดีขึ้น 
   สําหรับความรู้กี่ยวกับนวทางการทานคีตจนิคเดอด: มี 2 
คนคยเด้ยินมาก่อนต่ยังเม่มีความรู้ละข้า฿จ อีก 1 คนเม่คย
เด้ยินละเม่คยรู้จักมาก่อน  
   ผลตอบรับ฿นการทดสอบความสน฿จสําหรับนวทางทานคีต: 
ทั้ง 4 คน฿ห้ความสน฿จค่อนขา้งสูงมากหลังจากที่เด้ฟังการนะนํา
ละอธบิายหลักการทานคีต มีการสอบถามพิ่มติมละ฿หท้ราบ
ว่า พร้อมที่จะลือกทานบบคีตจนิคเดอดลย  
฿นส่วนของการ฿ห้ชิมขนม: ทั้ง 3 คนต่างบอกว่าชอบ อร่อย 2 คน
ชอบตัว Almond Cookies ละ 1 คนชอบตัว Keto Cheese 
Cake หตุผลที่ชอบพราะมันเม่หวานมาก เด้ความรู้สึกของความ
ป็นขนมพ่ือสุขภาพล้วยังมีความอร่อยหมือนขนมทั่วเปเด้  
ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคาเม่กิน 100 bath 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ผลสัมภาษณ์กลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนักที่มีนวน้มจะทานคีตอายุ 30-45 ปี 
 
กลุ่มคําถาม ผลสัมภาษณ ์
    ฿นส่วนของงบประมาณ฿นการซื้อขนมละวัตถุดิบ: ทั้ง 4 คน฿ห้

ทราบว่า เม่ค่อยมีวลา฿นการทําขนมทานอง ส่วน฿หญซ่ื้อขนมมา
ทาน ละป็นขนมปกติทั่วเปที่เม่฿ช่ ขนมพื่อสุขภาพ ดังนั้นเม่
ค่อยทานพราะกลัวอ้วน  
   งบประมาณ฿นการซื้อขนมที่ป็นขนมพ่ือสุขภาพเม่กิน 1500 
bath/ดือน 
   ฿นส่วนของพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนเลน์: ทั้ง 4 คนคยมี
การสั่งซื้อสินคา้ออนเลน์ที่ป็นของทานค่อนข้างบ่อย ดยส่วน
฿หญ่จะสั่งอาหารกลางวันผ่านอปสั่งอาหาร ปัญหาที่จอ฿นการ
ซื้อออนเลน์คือรอนาน พราะบางทีหิวอยากเด้ร็วกว่านี้  
ปัจจัยที่ทํา฿ห้ขากลับมาสั่งรา้นดิม คือ ของทานอร่อย ราคาเม่
พงหรือมีปรมช่ันลดราคา หรือจ้าของพจมีการสื่อสารที่ดี 
ตอบรับลุกค้าอย่างรวดร็ว 

 
 2.2.7 บทสรุปจากผลสัมภาษณ์ 
 จากผลสัมภาษณ์ สามารถสรุปประด็นสําคัญเดว้่า ส่วน฿หญ่คนที่สน฿จทานคีต พื่อลด
น้ําหนัก หรือคนกําลังทานคีตอยู่ป็นผู้หญิง มีครอบครัวผ่านการคลอดลูกมาล้ว อ้วนหลังจากที่
คลอดลูก ทานคีตหรืออยากทานพื่อลดน้ําหนัก ชอบทานขนมคีค เมค่อ่ยมีวลา฿นการทําอง ชอบ
สั่งซื้อทานลยต่ปัญหาหลักก็คือกลัวซื้อขนมที่ร้านของเม่ท้ หตุทีท่ํา฿ห้ทุกคนต้องทําขนมทานองก็
คือ กลัวขนมเม่ป็นคีตท้ ละร้านทําเมค่อยถูก฿จ เม่อร่อยละมีตัวลือกเม่ยอะ 
 ดยส่วน฿หญ่ทุกคนมีพฤติกรรม฿นการสั่งซื้อสินค้าออนเลน์ค่อนข้างบ่อย สามารถป็นกลุ่ม
ลูกค้าของร้านรา฿นรูปบบออนเลน์เด้ สําหรับผล฿นการ฿ห้ชิมขนม ทกุนชอบรับเด้฿นราคาเม่กิน 
100 บาท สรุปว่ามนูที่นะนําสามารถทําป็นมนูที่ขายเด้ ต่ต้องปรับปลี่ยนรื่องราคา฿ห้หมาะสม
กับรายเด้ของลูกค้า 
 



 

 

บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 บทนี้ป็นการนําสนอนื้อหากี่ยวกับการวิคราะหปั์จจัยวดล้อมภาย฿นละการวิคราะห์
ปัจจัยวดล้อมภายนอกที่สง่ผลกระทบตอ่ธุรกิจภาย฿ต้นวคิดทฤษฎีรื่องการวิคราะห์ SWOT 
(SWOT Analysis) พื่อนํามาสรุปจุดข็งทีน่ําเป฿ช้฿นการดํานินธุรกิจ ช่น การสรุปจดุข็งพ่ือ฿ช้
ภาย฿ต้อกาสจากสภาพวดล้อม ฿ช้พ่ือก้เขจุดอ่อนละอุปสรรคพื่อสรา้งอกาส฿ห้ธุรกิจ ดยมี
รายละอียด ดังต่อเปนี้ 
 3.1 การวิคราะห ์SWOT (SWOT Analysis) 
 3.2 บทสรุปจดุข็งที่นําเป฿ช้฿นการดํานินธุรกิจ 
 
3.1 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
 SWOT ป็นครื่องมือช่วย฿นการประมินสถานการณ์ การวิคราะห์สภาพวดล้อมละ 
ประมินความพร้อมสําหรับการประกอบธุรกิจ นอกจากนี้สามารถช่วย฿ห้ผู้บริหารมองห็นถึงจุดข็ง 
ละจุดอ่อนจากสภาพวดล้อมภาย฿น รวมเปถึงอุปสรรคจากสภาพวดล้อมภายนอก ที่มีผลกระทบ
ดยตรงต่อธุรกิจของรา พื่อป็นประยชน์ต่อองค์กร฿นการกําหนดกลยุทธ์ วิสัยทัศน์ พือ่การ
ดํานินการของธุรกิจ SWOT ป็นตัวย่อที่มีความหมาย ดังนี้  
 Strengths–จุดข็งหรือข้อเด้ปรียบ 
 Weaknesses–จุดอ่อนหรือข้อสียปรียบ 
 Opportunities–อกาสช่วย฿นการดํานินธุรกิจ 
 Threats–อุปสรรคข้อจํากัด หรือปัจจัยที่คกุคามการดํานินงานขององค์การ 
 การวิคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบขตของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดข็ง จุดอ่อน 
อกาสละอุปสรรค ขององค์กรทํา฿ห้มีข้อมลู฿นการกําหนดทิศทางหรือป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมา 
บนจุดข็งขององค์กร ละสวงหาประยชน์จากอกาสทางสภาพวดล้อม ละสามารถกําหนด  
กลยุทธ์ที่มุ่งอาชนะอุปสรรคทางสภาพวดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กร฿ห้มีน้อยทีสุ่ดเด้ ภาย฿ต้
การวิคราะห์ SWOT นั้นจะต้องวิคราะห์ทั้ง สภาพวดล้อมภาย฿นละภายนอกองค์กร ดยมี
ขั้นตอน ดังนี ้
 3.1.1 การวิคราะหส์ภาพวดลอ้มภาย฿นองค์กร (Internal Environment) 
 ป็นการวิคราะห์ศักยภาพความสามารถภาย฿นของจุดข็งละจุดอ่อนร้าน พื่อป็นการ
กําหนดนยบาย฿นร้าน พ่ือป้าหมาย฿นอนาคต ตลอดจนสร้างความข้มข็ง฿ห้กับร้าน จุดข็งคือ
ผลกระทบที่กดิขึ้นจากสภาพวดล้อมภาย฿นร้าน ซึ่งกล่าวเด้ว่าป็นข้อเด้ปรียบ฿นการดํานินธุรกิจ 
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พราะป็นผลกระทบ฿นชิงบวก ดยทั่วเปก่อนที่ทุกองค์กรจะริ่มดํานินธุรกิจ จ้าของกิจการหรือนัก
ลงทุนควรทราบถึงความสามารถหลักของตัวผู้บริหารหรือองค์กรนั้น ๆ ก่อน ดยพิจารณาจาก
องค์ประกอบต่าง ๆ ช่น ด้านการตลาด ด้านการงิน ด้านทรัพยากรมนษุย์ ด้านการบริหาร ด้านการ
ผลิต หรือการค้นคว้าวิจัยละพัฒนาผลผลิตภัณฑ์พื่อนําจุดข็งหล่าน้ันมาป็นการกําหนดนวทาง฿น
การดํานินงาน฿ห้สามารถบรรลุตามป้าหมาย ละสร้างความดดด่น ความตกต่างจาก คู่ข่ง 
สําหรับจุดข็งของร้าน “KETO LIFE” 
 จุดอ่อนป็นข้อสียปรียบ฿นการประกอบธุรกิจซึ่งกิดจากสภาพวดล้อม ภาย฿นองค์กรที่
อาจส่งผล฿ห้องค์กรเม่สามารถกระทําเด้ดีตามป้าหมายที่วางเว้ อันเด้ก่ ปัญหา พนักงาน ปัญหา
ต้นทุนวัตถุดิบที่สูงกว่าคู่ข่ง ป็นต้น 
  3.1.1.1 ด้านการตลาด 
   1) สถานการณ ์
   ทางร้านมีการวางผนการตลาดออนเลน์อย่างดี ดยมีการสร้างบรนด฿์ห้ป็น
ร้านค้าที่มีภาพลักษณ์ของหล่งความรู้กี่ยวกับหลักการทานคีตจนิตเดอดที่น่าช่ือถือผ่านช่องทาง 
Facebook ดยการทําพจชื่อ KETO LIFE มุ่งน้นการทําคอนทนต์บ่งปันความรู้ ความข้า฿จ
กี่ยวกับนวทางภชนาการคีตจนิคเดอด การนะนําลอืก฿ช้วัตถุดิบคีตที่ถูกต้องละสอนทํา
ขนมคีต มีการลงทุน฿นรื่องของรูปภาพสินค้าที่สวยน่าสน฿จ จัดทําคลิปวิดีอนะนําสินค้าอย่าง
ต่อนื่อง สร้างความรู้ละประสบการณ์฿ห้ลูกค้า พื่อสร้างความตกต่าง ป็นการ฿ห้ข้อมูลฟรีซึ่งมอง
ว่า ป็นกลยุทธ์การตลาดที่ช่วยทํา฿ห้ลูกค้ามีความสน฿จละเว้วาง฿จ฿นบรนด์ KETO LIFE เด้ดี 
   2) ผลกระทบ 
   บรนด์ยังป็นบรนด์฿หม่ที่พิ่งข้ามา฿นตลาด พจ Facebook ยังมีคนรู้จักติดตาม
จํานวนน้อย ทํา฿ห้ยอดขายเม่ป็นเปตามป้าหมายที่วางเว้ ดังนั้น ฿นช่วงรก ทางร้านต้อง฿ช้งบ
การตลาดออนเลน์ค่อนข้างสูง฿นการทําฆษณา Facebook หรือสื่อต่าง ๆ ช่น Google adwords  
Influencer หรือต้องมีการจัดทําปรมชั่นพื่อส่งสริมการขาย 
  3.1.1.2 ด้านการบริหารจัดการ 
   1) สถานการณ ์
   ระบบการผลิตที่มีประสิทธิภาพช่วย฿ห้ต้นทุนตํ่าลง ช่น ขั้นตอนเหนการผลิตรียบ
ง่าย เม่ยุ่งยาก เม่ต้อง฿ช้คนยอะ อุปกรณ์ทําขนมครบถ้วน ทางร้านสามารถทําขนมเด้อง วัตถุดิบมี
พร้อม ฿ส่฿จ฿นรื่องของคุณภาพสินค้า ดยมีการพิ่ม Value ข้าเป฿นตัวสินค้า ทํา฿หส้ินค้ามีความ
น่าสน฿จ สวยงามละดูมีคุณภาพ ทําหีบห่อสวยงาม ดยมีข้อมูลทางภชนาการอาหารครบถ้วน ทํา฿ห้
สินค้า฿ห้ดูป็นสินค้าพรีมียมขายเด้฿นราคาที่ด ี
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   2) ผลกระทบ 
   ทางร้านยังเม่มีหล่งวัตถุดิบที่ดี ป็นหล่งนาํข้าจากต่างประทศช่น จีน เทยละ
ภาค฿ต้วียดนาม ซึ่งระยะทางค่อนข้างเกล ต้องสียค่าขนส่งค่อนข้างสูงละวลาขนส่งนาน ทํา฿ห้
ส่งผลกระทบตอ่ต้นทุนละการบริหารจัดการสต๊อกสินค้า ระบบขนส่ง ผลิตละจัดการคลังสินค้ายัง
เม่ครอบคลุมละประสิทธิภาพ นื่องจากป็นร้านล็กปิด฿หม่ยังคงต้องอาศัยกําลังคนป็นหลัก 
  3.1.1.3 ด้านบุคลากร 
   1) สถานการณ ์
   ฿นส่วนของจ้าของ จ้าของร้านป็นคนทานคีต มีความรู้ละข้า฿จ฿นหลกัการ
ทานคีตอย่างดี จ้าของสามารถทําขนมบกอรี่คีตเด้อง นอกจากนั้นยังมีทักษะ฿นการทําสื่อ
ออนเลน์ช่น ถ่ายภาพ ตัดต่อรูปภาพ คลิปวิดีอเด้อง จ้าของร้านมีวิสัยทัศน์฿นธุรกิจ การวางผน
ธุรกิจที่ดี มี Passion ฿นการทาํขนมที่อร่อย ละมีความรู้฿นหลักการทานคีตอย่างดี 
   ฿นส่วนของทีมงาน มีทีมงานที่ดีดยมีบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบค่อนข้างหมาะสม
กับคุณสมบัติของต่ละบุคคล มีความข้า฿จ฿นตัวธุรกิจ มีความตั้ง฿จ฿นการดํานินธุรกิจนี ้
   2) ผลกระทบ 
   นื่องจากจ้าของละทีมงานป็นผู้ประกอบการรุ่น฿หม่ ยังเม่คยทําธุรกิจมาก่อน จึง
ขาดประสบการณ์หลายด้าน ดยฉพาะการบริหารจัดการละการก้เขปัญหาต่าง ๆ ที่จะกิดขึ้น
ระหว่างการดํานินธุรกิจ อาจจะส่งผลทํา฿ห้การบริการล่าช้า คุณภาพสินค้ายังเม่คงที่ ป็นต้น 
  3.1.1.4 ด้านการงิน 
   1) สถานการณ ์
   จ้าของร้านมีหล่งงินทุนของตัวองดยงินลงทุนส่วนของจ้าของทั้งหมดอยู่ที่ 
392,000 บาท (78%) ละงินทุนภายนอกอยู่ที่ 110,000 บาท (22%) รวมทั้งหมดงินทุนอยู่ที่ 
502,000 บาท อีกทั้ง KETO LIFE ป็นธุรกิจอาหารพื่อสุขภาพละลดความอ้วนที่ทําเด้เม่ยากนัก 
ละมีระยะวลาคืนทุน 0.423 (ปี) หรืออยูท่ี่ 5 ดือน ซึ่งค่อนข้างรวดร็ว 
   2) ผลกระทบ 
   นื่องจากหล่งที่มาของงินมาจาก 2 หล่ง มีส่วนของกู้ยมืภายนอก ทํา฿ห้ธุรกิจ
จะต้องมสี่วนของดอกบี้ยอีก ทั้งจ้าของมีความสามารถ฿นการสวงหางินทุนจากภายนอกเม่สูง จึง
ทํา฿ห้จ้าของธุรกิจ ต้องมีการจัดทําผนธุรกจิละผนการงิน฿ห้ดีพื่อลดความสี่ยงด้านการงิน฿ห้
น้อยมากที่สุด ต้องจัดการทุกกระบวนการทํา฿ห้ดีพื่อเม่กิดปัญหาขาดทุน ละบ่งเว้สําหรับยาม
ฉุกฉิน จ้าของเม่มีความรู้ละประสบการณ์฿นด้านการงิน 
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  3.1.1.5 ด้านผลิตภัณฑ ์
   1) สถานการณ ์
   ผลิตภัณฑ์ป็นสินค้าที่รับประกันว่าป็นคีตท้ 100% อรอ่ยละมนูหลากหลาย มี
การพัฒนาสูตรขนม฿หม่อย่างต่อนื่องตามรสนิยมละความต้องการของลูกค้า บรรจุภณัฑ์สวยงาม มี
ความป็นอาหารพ่ือสุขภาพ ข้อมูลภชนาการครบถ้วนชัดจนทํา฿ห้สินค้าดูพรีมียม ฿นส่วนของ
วัตถุดิบ ขนาดบรรจุภัณฑ์พอหมาะ สวยงามละมขี้อมูลสินค้าที่ชัดจนช่นกัน 
   2) ผลกระทบ 
   ผลิตภัณฑ์ของร้านต้องอาศัยวัตถุดิบ฿นการผลิต ดังนั้น ผู้บริหารต้องรู้จักบริหาร
วัตถุดิบ฿ห้มีประสิทธิภาพ พ่ือ฿ห้เด้ต้นทุนทีต่่ําพื่อ฿ห้ธุรกิจเด้ผลกําเรสูงสดุ อีกทั้งสินค้าป็นอาหาร
ของทาน ทางร้านต้องมีความ฿ส่฿จอย่างสูง฿นรื่องของการควบคุมรสชาติ ความอร่อย ความอร่อย 
ความสะอาด ล้วยังต้องค่อยรับรู้ Feedback จากลูกค้าอย่างต่อนื่อง พื่อปรับปลี่ยนสินค้าตามที่
ต้องการของลูกค้า ซึ่งกระบวนการนี้ต้อง฿ช้การลงทุนค่อนข้างสูง฿นรื่องการจัดการ การพัฒนาฝีมือ 
ความรู้ วลาละงินทุน 
 ขนมป็นผลิตภัณฑ์ที่มีอายุการก็บรักษาเม่ยาว รวมถึงต้นทุนวัตถุดิบสูง ถ้าสินค้าขายเม่
หมด ล้วต้องทิ้งหรือลดราคา เม่คุ้มค่ากับวตัถุดิบ จะทํา฿ห้กําเรหลือน้อยลง 
 ฿นส่วนของรายการสินค้าค่อนข้างที่ค่อนข้างยอะ ทางร้านต้องอาศัยหล่ง Supplier หลาย
หล่ง ทํา฿ห้การควบคุมจัดการสต๊อก ค่อนขา้งยาก 
  3.1.1.6 ด้านช่องทางการขาย 
   1) สถานการณ ์
   ทางร้านมีการจําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนเลน์ที่ทั่วถึงดยช่องทางหลักป็นพจ
บน Facebook ละร้านค้าบน Shopee ซึ่งป็น 2 ช่องทางที่มีคนรู้จักละ฿ช้ยอะมากที่สุด ฿นตลาด
ออนเลน์฿นวียดนาม การข้าถึงลูกค้าเด้ง่ายละรวดร็ว การขายผ่านช่องทางออนเลน์ช่วย฿ห้ต้นทุน
การขายต่ําเม่สียค่าช่าหน้าร้าน 
   2) ผลกระทบ 
   นื่องจากทางร้านเม่มีหน้าร้าน ทํา฿ห้สุญสยีจํานวนลูกค้า฿นส่วนของ Offline เป 
ล้วยังจะมีส่วน฿นความรู้สึกน่าช่ือถือของลูกค้าต่อบรนด์อาจจะน้อยลง อีกทั้งธุรกิจป็นธุรกิจปิด
฿หม่ ยังเมม่ีฐานลูกค้าที่น่นอนจงรักภักดีอย่างมั่นคง ต้องอาศัยการฆษณาละการปรหมดพ่ือ
รียกหาละสร้างฐานลูกค้า฿หม่ 
 3.1.2 การวิคราะห์สภาพวดล้อมภายนอกองค์กร (External Environment) 
 การประมินสภาพการณ์ภายนอกที่อาจจะส่งผลกระทบตอ่องค์กรเด้ทั้งทางบวกละทางลบ 
อันเด้ก่ อกาสละอุปสรรค฿นการดํานินงาน ดยอกาสละอุปสรรคดงักล่าวอาจกิดจากหลาย
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สาหตุ ช่น อัตราการขยายตัวทาง ศรษฐกิจ สภาพวดล้อมทางศรษฐกิจทั้ง฿นประทศละระหว่าง
ประทศ ค่านยิม ขนบธรรมนียม ประพณีความช่ือละวัฒนธรรม รวมถึงสภาพวดล้อมทาง
ทคนลยี฿หม ่ๆ กรรมวิธีหรอืครื่องมืออปุกรณ์ที่สามารถช่วยพื่อประสิทธิภาพการผลิตละการ
บริการ 
  3.1.2.1 ด้านศรษฐกิจ 
   1) สถานการณ ์
   อัตราการติบตทางศรษฐกิจ฿นประทศวียดนาม฿น 6 ดือนรกปี 2019 สูงขึ้น 
6.76% สูงกว่ามื่อทียบกับช่วงปี (2011-2017) ภาวการณ์จ้างงานละค่ารงสูงขึ้น คนมีงานทํามาก
ขึ้น จํานวนอยู่ประมาณ 55.5 ล้านคน สูงขึ้น 25.8% (ข้อมูลเตรมาสที ่2 ปี 2019) 
   2) ผลกระทบ 
   ภาวะราคาน้ํามันกับค่ารงทีสู่งขึ้น อาจทํา฿ห้ต้นทุนมีราคาที่สูงขึ้น ส่งผลต่อกําเร
ของธุรกิจ 
  3.1.2.2 ด้านสังคมละวัฒนธรรม 
   1) สถานการณ ์
   ทรนด์สุขภาพ฿นวียดนามกํามารง ผู้บริภคริ่มหันมา฿ส่฿จสุขภาพมากขึ้น ทํา฿ห้
กระสการปน็ตัวองที่ดีกว่ากําลังมารง ทั้ง฿นชิงสุขภาวะร่างกาย อารมณ์ ละสุขภาพจิต฿จ 
ดยฉพาะ฿ครต่อ฿ครต้องการมีหุ่นที่ดี ต้องการมาข้าฟิตนส พื่อออกกําลังกายละคอยควบคุม
อาหารการทาน ค้นหานวทางการทานต่าง ๆ พื่อดูลสุขภาพละควบคุมน้ําหนักมากขึ้น อีกทั้ง
ปัญหาด้านสุขภาพของผู้บริภค เด้ก่ รคอ้วนรคบาหวาน หรือความต้องการมีบุคลิกภาพที่ดี ป็น
ปัจจัยหลักทํา฿ห้ผู้บริภคลือกรับประทานอาหารที่ดตี่อสุขภาพ ฉะนั้นการมีร้านขนมคีต฿หม่ ป็น
ทางลือก฿ห้ผู้บริภคพ่ิมขึ้นมาตรฐานการศึกษาระดับการศึกษาของประชากรสูงขึ้น ทํา฿ห้คนมีความรู้
มากขึ้น฿นการบริภค รู้จักลือกสินค้าบริภคที่ดีต่อสุขภาพมากขึ้น ฿นยคุปัจจุบันการการทานละสั่ง
อาหารทาง Delivery มากขึ้น พราะคนเม่มีวลาทําทานองละอาหารนอกบ้านมีความอร่อย 
น่าสน฿จขึ้นทุกวัน 
   2) ผลกระทบ 
   ผู้บริภคบางกลุ่มยังมีนวคิด฿นง่ลบกับอาหารสุขภาพ ช่น คิดว่าราคาพง 
อาหารสุขภาพต้องทานต่ผัก รสชาติอาหารจืด เม่อร่อย มนูเม่หลากหลาย หรือคิดว่าขนมป็นของ
อ้วนเม่฿ช่อาหารพื่อสุขภาพ ฿นทางตรงกันข้าม การที่มคีนรู้จักนวทางการทานคีตมากขึ้นป็นหตุ
ทํา฿ห้มีธุรกิจคีต฿หมห่ลายราย฿นตลาด ทํา฿หอ้ัตราการข่งขันภาย฿นธุรกิจสูงขึ้น 
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  3.1.2.3 ด้านสภาพการข่งขัน 
   1) สถานการณ ์
   นื่องจากนวทางทานคีตยังคงป็นทรนด์฿หม่สําหรับคนวียดนาม ละยังคงป็น
ตลาด Niche ฉะนั้นคู่ข่งทีท่ําธุรกิจสินค้าที่ป็นบกอรีค่ีตยังมีเม่มาก ส่วน฿หญ่ป็นรปูบบม่ค้า
ออนเลน์ขายขนม อาหาร วัตถุดิบคีตที่เม่มีบรนดช์ัดจน฿นตลาด อาจจะป็นอกาส฿ห้ร้านเด้สร้าง
บรนด์คีตที่สมบูรณ์บบชาวรก฿นวียดนาม 
   2) ผลกระทบ 
   การคุกคามจากคู่ข่งขันสินคา้ประภทดียวกันละสินค้าทดทนส่งผลกระทบ
ค่อนข้างสูง พราะลกของรามีการปลี่ยนปลงอยู่ทุกวัน จากสมัยก่อนคยป็นที่นิยม ต่ปัจจุบัน
อาจจะเม่ป็นที่นิยมล้วก็ป็นเด้ ธุรกิจนี้ป็นธุรกิจที่ทําเด้เม่ยาก คู่ข่งราย฿หม่ข้ามาเด้ง่าย อีกทั้ง
รูปบบธุรกิจป็นบบที่รียนบบง่าย ทํา฿ห้ร้านต้อง รียนรู้พัฒนาผลิตภัณฑ์฿หม่อย่างต่อนื่อง ที่
สําคัญต้อง฿ห้บรนด์ติดตลาดละอยู่฿น฿จของลูกค้า฿ห้เด้ สร้างความพึงพอ฿จ฿ห้กับลูกค้า สร้างฐาน
ลูกค้าจงรักพักดีต่อบรนด์ ละตรียมความพร้อมพ่ือรับมือกับคู่ข่งทีอ่าจจะกิดขึ้น฿นอนาคต 
  3.1.2.4 ด้านด้านสภาพวดล้อมภาย฿นอุตสาหกรรม 
   1) สถานการณ ์
   ขนาดของตลาดทั้งหมด (Market Size) ป็นตลาด Niche จึงป็นปัจจัยทํา฿ห้รา
สามารถข้าถึงกลุ่มลูกค้าอย่างลึก ข้า฿จถึงความต้องการของลูกค้าเด้ง่าย ละมีกลุ่มลูกค้าที่ชัดจน 
หนียวน่น ทรนด์ของนวการทานคีต ณ ปัจจุบันน้ีกําลังมารง ทุกคนมีความต้องการค่อนข้าสูง
สําหรับสินค้าคีต 
   2) ผลกระทบ 
   ผู้บริภควียดนามยังเม่รู้จักถึงนวทางการทานคีตป็นจํานวนมาก ส่วน฿หญ่จะ
ป็นกลุ่มคน฿นมืองละมีรายเด้สูง มีความรู้ละการศึกษาถึงรู้จักคีต ดังนั้น ถ้าอยากปิดกว้างกลุ่ม
ลูกค้า ต้องมีการตรียมพร้อม฿นการ฿หค้ํานะนําละข้อมูลคีตต่อลูกค้าค่อนข้างมาก 
  3.1.2.5 ด้านทคนลย ี
   1) สถานการณ ์
   ทคนลยี฿นปจัจุบันมีการพัฒนาอย่างรวดร็ว อัตราจํานวนคน฿ช้ Facebook ฿น
วียดนามอยู่อันดับหนึ่ง฿นกลุ่ม Social Midea ละมีนวน้มพิ่มขึ้น฿นอนาคต อีกทั้งพฤติกรรมการ
ซื้อของผ่านช่องทางออนเลน์ของคนวียดนาม฿นปัจจุบันพ่ิมขึ้น จึงทํา฿หก้ารข้าถึงลูกค้าเด้ง่ายขึ้น
ละอัตราลูกคา้สั่งซื้อออนเลน์ดีขึ้น ทคนลยี฿นการ฿ช้ครื่องเฟฟ้า ครื่องผลิตสินค้าง่ายขึ้น ทํา฿ห้
กระบวนการผลิตสินค้ามีประสิทธิภาพมากขึ้น ช่น มื่อ฿ช้ทคนลยีข้ามาช่วยตีป้ง ครื่องอบขนม 
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พื่อความสม่ําสมอของวัตถุดิบ฿นการผลิต สามารถประหยัด฿นวลาการทําขนม ละสินค้าเด้
มาตรฐานมากขึ้น 
   2) ผลกระทบ 
   ผลิตภัณฑ์ ละบริการ฿หม่ของคู่ข่งออกมาอย่างต่อนื่อง ทํา฿หส้ภาวะการข่งขัน
สูงขึ้น 
 
3.2 บทสรุปจดุแข็งที่น าไปใช้ในการด าเนนิธุรกิจ 
 3.2.1 จุดข็งที่นําเป฿ช้ภาย฿ต้อกาสจากสภาพวดล้อม 
 สถานการณ์นี้ป็นสถานการณ์ที่พึ่งปรารถนาที่สุด นื่องจากทางร้านค่อนข้างจะมีจุดข็ง
หลายอย่างภาย฿ต้อกาส ดังน้ันทางร้าน จะกําหนดกลยุทธ์฿นชิงรุก พื่อดึงอาจุดข็งที่มีอยู่มา
สริมสร้างละปรับ฿ช้ละฉกฉวยอกาสต่าง ๆ พื่อทําประยชน์อย่างต็มที่ ดังนี้ 
  1) นื่องจากร้านมีหล่งวัตถุดิบซึ่งราคาถูกละระบบการผลิตที่มีประสิทธิภาพช่วย฿ห้
ต้นทุนเด้ต่ําลง ช่น มีครื่องผลิตป้งกับนํ้ามันอัลมอนด์อง อุปกรณ์ทําขนมครบถ้วน สามารถทําขนม
เด้อง จึงเด้ปรียบคู่ข่งด้านราคา ทํา฿ห้ร้านสามารถนําส่วนต่างของราคามาส่งสริมการตลาดเด้ช่น
การจัดปรมชัน การลดราคาตามทศกาลหรือส่วนลด฿ห้ลุกค้าที่ป็นสมาชิก 
  2) การที่จ้าของร้านป็นผู้ที่รับประทานคีต ข้า฿จละมีความรู้฿นหลักการทานคีตล้ว
ยังสามารถทําขนม บกอรี่ เด้อง สามารถทําสื่อออนเลน์ ตัดต่อภาพละคลิปวิดีอเด้อง ทํา฿ห้
สามารถสื่อสารเปยังกลุ่มป้าหมายเด้อย่างชัดจน สามารถสริมดยการสร้าง Personal branding 
ของตัวจ้าของร้านอง พื่อสร้างการจดจําละชื่อมั่นต่อกลุ่มป้าหมาย ช่วยลดต้นทุนของงบการทํา
การตลาด 
  3) นื่องจากศรษฐกิจของวียดนามติบตขึ้น รายเด้ประชากรสูงขึ้น ประกอบกับ 
ทรนด์สุขภาพที่กําลังมารง การที่ทําลูกค้ามั่น฿จ฿นการซือ้ทั้งรื่องตัวจ้าของร้านองที่ทานคีต การ
นําสนอข้อมูลที่ครบถว้นทั้งรื่องภชนาการ ละคลอรีรวมถึงข้อมูลสินค้า ทํา฿ห้การตัดสิน฿จซื้อของ
ลูกค้าง่ายขึ้น 
  4) ฿นด้านผลิตภณัฑ์ นื่องจากทางร้านทําการสร้างบรนด์ที่มีความป็นคีตที่ชัดจน ฿ห้
ข้อมูลครบถ้วน ขนมของร้านมีความป็นคีตท้ 100% อร่อยละค่อนขา้งหลากหลาย มีการพัฒนา
สูตรขนม฿หม่อย่างต่อนื่องตามรสนิยมละความต้องการของลูกค้า กลุ่มสินค้าวัตถุดิบทําขนม
ครบถ้วน฿นราคาที่เม่ ทํา฿ห้ลกูค้ามีตัวลือกมากขึ้น ซึ่ง฿นตลาดขนมคีตของวียดนามตอนนี้มีตัวลือก
ค่อนข้างน้อย ทางร้านจะมีอกาสป็นที่รู้จักอันดับหนึ่ง฿นกลุ่มลูกค้าชาวคีต 
  5) สําหรับช่องทางการจัดจําหน่าย นื่องจากป็นร้านค้าออนเลน์ที่มีการวางผนการทํา
สื่อออนเลน์อย่างมากช่น การทํา Facebook Fanpage Youtube การตกต่งรูปภาพละคลิปวิดีอ
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สินค้าที่สวยงาม น่าสน฿จ การสร้างคอนทนต์มีประสิทธิภาพ การ฿ช้ Market Place ต่าง ๆ ช่น 
Shopee ประกอบด้วยกลุ่มลูกค้าของร้านป็นกลุ่มคนทีม่ีความรู้ การศึกษา ฿ช้ซซียลมีดียป็น
ประจํา ซึ่งถือว่าป็นองค์ประกอบที่ดี฿นการข้าถึงลูกค้าเด้ง่ายละรวดร็วมากยิ่งขึ้น 
 3.2.2 จุดข็งที่นําเป฿ช้฿นการก้ปัญหาจุดอ่อนละอุปสรรคพื่อสร้างอกาส฿ห้ธุรกิจ 
 สถานการณ์นี้กิดขึ้นจากการที่สภาพวดล้อมเม่อื้ออํานวยต่อการดํานินงาน ทางร้านมีข้อ
เด้ปรียบ ที่ป็นจุดข็งหลายประการ ดังนั้นทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพวดล้อมปลี่ยนปลงเป ก็
สามารถที่จะลือกกลยุทธ์การตกตัวหรือขยายขอบข่ายกิจการพ่ือ฿ช้ประยชน์จากจุดข็งที่มีสร้าง
อกาส฿นระยะยาวด้านอื่น ๆ ทน ดังนี ้
  1) การพ่ิม Product Line: นื่องจากจ้าของร้านมีความรู้ละความชอบ฿นการดูล
สุขภาพ มีการศึกษาข้อมูลอย่างดีกี่ยวกับอาหารพ่ือสุขภาพละ ธุรกิจอาหารคีตอยู่฿นหมวดหมู่ของ
ธุรกิจพ่ือสุขภาพช่นกันต่มีจํานวนคนทานเม่มาก ดังนั้น ทางร้านมองว่า จะพ่ิมผลิตภณัฑ์ราย฿หม่ที่
ป็นอาหารคลีนสําหรับกลุ่มคนดูลสุขภาพ ตัวอย่างช่น อาหารช้าพื่อสุขภาพภาย฿ต้บรนด์ 
“Granola for Healthy Life” 
  2) กลยุทธ์ตกตัวสินค้าราย฿หม่จะช่วยขยายฐานลูกค้าราย฿หม่ ปิดกว้างกลุ่มลูกค้า
ป้าหมาย พิ่มยอดขายเด้มากขึ้น ลดต้นทุนการผลิตละการขนส่งละช่วยมีอํานาจการต่อรองที่
สูงขึ้น 
  3) การปิดสาขา฿หม่: นื่องจากทางร้านมีสินค้าคีตที่มีคุณภาพ ขนมอร่อย วัตถุดิบที่
ครบครันหลากหลาย ป็นสินค้าคีตที่ท้จริง ป็นที่ยอมรับของลูกค้า ดังนั้นทางร้านมองว่า การปิด
สาขา฿หม่ป็นการที่ทํา฿ห้ร้านสามารถขยายตัวธุรกิจเด้ข็งกร่งขึ้น ลว้ยังช่วยก้เขจุดอ่อนละ
อุปสรรคหลายประการ ช่น สามารถย่งสว่นบ่งการตลาดจากคู่ข่ง ป็นที่รู้จักของลูกค้ามากขึ้น 
สร้างการรับรู้ต่อบรนด์ พิ่มฐานลูกค้าราย฿หม่ ทีส่ําคัญทางรา้นจะมีอํานาจการต่อรอง กับ 
ซัพพายออรส์ูงขึน้ ช่วยลดต้นทุนสินค้าละต้นทุนการขนส่งค่อนข้างสูง ทํา฿ห้ร้านสามารถดํานิน
ธุรกิจ฿นระยะยาวเด้อย่างมั่นคงละมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 



 

 

บทที่ 4 
โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
 บทนี้ป็นการนําสนอนื้อหากี่ยวกับการวิคราะห์กลุ่มลูกค้าป้าหมาย การจัดกลุ่มลูกค้า 
คุณลักษณะ ละพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า การสนอคุณค่าละความสัมพันธ์กับลูกค้า นวทาง฿น
การจัดหาวัตถุดิบละสินค้า วิคราะหค์ู่ข่งขัน พันธกิจครือข่ายทางธุรกิจภาย฿ต้นวคิด ละทฤษฎี
รื่อง Business Model Canvas ป็นครื่องมือ ที่ช่วยออกบบมดลธุรกิจผ่านปัจจัยทัง้ 9 ด้าน จึง
ป็นอุปกรณ์ที่ช่วย฿ห้ราสามารถ อธิบายลักษณะ ธุรกิจของรา ฿นภาพรวมเด้ครอบคลุมทุกส่วนเม ่
ตกหล่น ทํา฿ห้รานําสิ่งที่มีมาพิจารณาเด้ถี่ถ้วน รอบคอบมากยิ่งขึ้น 
 
ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas 
 
7. Key 
Partner 
- บริษัทจัด
ขนส่ง 
delivery  
- ผู้จําหน่าย
วัตถุดิบจีน 
เทย  
-นัก
ภชนาการที่
วียดนาม  
 

5. Key activities 
- การตรียมตวัก่อนข้า
พบลูกค้า: รียนทําขนม 
รียนทําสื่อออนเลน ์
- การวิคราะห์ความ
ต้องการของลูกค้า  
- การออกบบละการ
ผลิต 
- การการขายละการ
฿ห้บริการ  

2. Value 
Proposition 
- ข้อมลูทาง
ภชนาการ 
ส่วนผสม
ครบถ้วน 
- คุณภาพ
สินค้า:  
ป็นคีตท้ 
100% อร่อย
หลากหลาย   
- ความ
สะดวก: 
จัดส่งรวดร็ว 
ตอบรับลูกค้า
รวดร็ว-
ความชัดจน:  

3. Customer 
Relationship 
- สร้างความป็น
สมาชิกละสทิธิ์
พิศษ  
- สร้างการมีส่วน
ร่วม  
 

1. Customer 
Segment 
- กลุ่มคน
วียดนามที่
ทานคีต พื่อ
ลดน้ําหนักละ
กลุ่มคนอ้วนที่
อยากลดความ
อ้วน มีนวน้ม
ที่จะทานคีต  
- อายุตั้งต่ 
30–45 ปี ป็น
ผู้หญิง มีรายเด้
ต่อดือน  
15,000 บาท 
ขึ้นเป  
 

6. Key Resources 
- Human resources: 
 บุคลากร: จ้าของร้านมี
ความรู้หลักการคีต
อย่างดี ทําขนมคีตละ
ทําสื่อออนเลน์ป็น 
 

4. Channel 
- ช่องทางการขาย: 
Facebook, 
Shopee, 
Website 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.1 (ต่อ): Business Model Canvas 
 

 6. Key Resources 
- อุปกรณ์ละครื่องมือ: 
อุปกรณ์ทําสื่อออนเลน์ 
อุปกรณ์ทําขนม 

 4. Channel 
- ช่องทางการ
สื่อสาร: Youtube, 
Delivery, 
Hotline Number 

1. Customer 
Segment 
- ชอบทานขนม
ละทําขนม 

8. Cost structure 
- ค่าช่าสํานักงาน 
- ค่ารียนทําขนม ค่ารียนสื่อออนเลน ์
- ค่าวัตถุดิบ คา่ครื่องจักรละอุปกรณ์ต่าง ๆ 
- ค่า฿ช้จ่ายพนกังาน 
- ค่าส่งสรมิการขายละบริการ 

9. Revenue Stream 
รายเด้หลัก: ขนม บกอรี่คีต ละวัตถุดิบทํา
ขนม บกอรี่คีต 

  
4.1 กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย 
 ธุรกิจของร้าน KETO LIFE  ป็นธุรกิจ฿นรูปบบ B2C (Business to Customer) กลุ่ม
ลูกค้าป้าหมายป็นคนวียดนามที่ทานคีตพื่อลดน้ําหนัก ละกลุ่มคนอว้นที่กําลังหาวิธีลดน้ําหนัก 
อายุตั้งต่ 30-45 ปี พศหญงิ ส่วน฿หญ่จะป็นคนที่ต่งงานมีครอบครัวละมีลูกล้ว มีการศึกษา มี
รายเด้ต่อดือนอยู่ประมาณ 15,000 บาทขึ้นเป อาชีพป็นพนักงานออฟฟิศ พนักงานบริษัท 
ข้าราชการ หรือจ้าของกิจการ ป็นกลุ่มคนที่ทันสมัย ป็นกลุ่มคนทีรู่้จักดูลตัวอง ดูลสุขภาพ ชอบ
การต่งตัว รักฟชั่น ชอบทําอาหาร ทําขนม ชอบทานขนมของทานล่นขบคี้ยวของหวานต่าง ๆ มี
การ฿ช้ซชียลมีดีย ช่น Facebook Zalo Youtube ป็นประจํา อยูอ่าศัยที่ฮานอย ละหัวมือง
฿หญ฿่กล้คียง ช่น Hai Phong Quang Ninh, Hai Duong, Nam Định พราะว่า ร้านอยู่ที่มือง
ฮานอย ถึงม้ป็นรูปบบร้านค้าออนเลน์ต่สินค้าของร้านป็นกลุ่มขนมของทานที่สียง่ายจัดส่งยาก 
ส่วนวัตถุดิบสามารถจัดส่งง่ายกว่า ส่งเปต่างจังหวัดเด้ 
 สินค้าจะป็นขนมที่ทานเด้ลยละวัตถุดิบที่ต้อง฿ช้วลาทํา ดังนั้น ลูกค้าของร้านจะป็นกลุ่ม
คนที่ชอบทานขนมละชอบทํา ละมีวลาทําขนมด้วย ต่อาจจะมีบางคนที่เม่มีวลาทําหรือเม่ชอบ
การทําขนม กจ็ะซื้อขนมอย่างดียว เม่ซื้อวัตถุดิบ สินค้า 2 กลุ่มนี้อาจจะมีการบ่งยกบางส่วน 
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4.2 การเสนอคุณคา่สินค้า 
 มื่อข้า฿จความต้องการของลูกค้าล้ว ราต้องออกบบสินค้า พื่อสนอคุณค่าสินค้าตาม
ความต้องการนั้น อันดับหนึ่งก็คือคุณภาพสินค้า ทางร้านตระหนักถึงคุณภาพสินค้าที่ถูกต้องตาม
หลักการของคีต 100% มีความอร่อยของขนม บกอรี่มีความหลากหลาย ทางร้านจะมีการคิดค้น
สูตรขนม฿หม่ ๆ พื่อ฿ห้ลูกค้ามีตัวลือกมากขึ้น เดท้านขนม฿หม่ ๆ ที่อร่อยละเม่บื่อ อนัดับต่อมา คือ
ความสะดวก ทางร้านดํานินธุรกิจออนเลน์ ซึ่งการตอบรับจากการสอบถามของลูกค้าทาง ออนเลน์
ป็นสิ่งที่สําคัญ ฿ห้ข้อมูลต็มที่พื่อ฿ห้ลูกค้าข้า฿จละมั่น฿จวลาสั่งซื้อ ฿นรื่องขิงการจัดส่งสินค้า 
นื่องจากสินค้าป็นขนม ของทาน วลาที่สัง่ของจะมีอารมณ์ต้องเด้ร็วทันที หรือป็นวัตถุดิบก็ต้อง
รวดร็วพราะลูกค้าก็ต้องการทําขนมทานล้ว ดังนั้นบริการจัดส่งรวดร็วป็นหนึ่ง฿นปัจจัยสําคัญ 
สินค้าครบถ้วน วัตถุดิบที่ขายต้องครบถ้วนตามส่วนผสมที่นะนํา ก็คือลูกค้าสามารถข้าเปซื้อของร้าน
ทีดียว กลับเปทําขนมเด้ เม่ตอ้งหาซื้อหลายที่  
 นอกจากการขายสินค้าล้ว สิ่งที่ร้านค้าส่งมอบ฿ห้ลูกค้ากค็ือการนะนําสูตรทําขนมคีต 
ต่าง ๆ การนะนําสินค้า฿หม ่ระบุวิธีการ฿ช้ ทํา฿ห้ลูกค้าสะดวกมากขึ้นวลาตัดสิน฿จลอืก ขนมทุกชิ้น
จะมีการระบขุ้อมูลทางภชนาการ ส่วนผสม พื่อสร้างความน่าชื่อถือ฿นตัวสินค้า  
 
4.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
 ช่องทางการสื่อสาร นื่องจากกิจการป็นร้านค้าออนเลน์ช่องทาง฿นการจะป็นช่องทาง 
ซชยีลมีดีย คือ Facebook Youtube Instargram ร้านจะมุ่งน้น฿นการสร้างคอนทนต์ต่าง ๆ ที่
กี่ยวกับรื่องความรู้฿นการทานคีต ประสบการณ์วลาทานคีต นะนําสูตรทําขนม ละลงขายขนม 
วัตถุดิบต่าง ๆ บนพจฟซบุ๊ก “KETO LIFE” ฿นส่วนของ Youtube จะป็นการทํา คลปิวิดีอสอนทํา
ขนมคีต 
 ช่องทางการขาย: ขายผ่านพจฟซบุ๊ก สร้างร้านค้าบน Shopee ละทรสั่งสินค้าผ่าน 
Hotline ช่องทางจัดส่ง Delivery ผ่านบริษัทจัดส่ง Grap Gofast Foodnow  
 
4.4 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 นวทาง฿นการสร้างความสัมพันธ ์กับลูกคา้ป็นปัจจัยอันสําคัญ฿นการดํานินธุรกิจ ทํา฿ห้
ลูกค้านะนําสนิค้าหรือการบริการต่อเปยังผู้อื่น ช่วยพิ่มฐานลูกค้า฿หม่ รักษาลุกค้ากา่ สร้างทัศนคติ
ที่ดีต่อสินค้าส่งผล฿ห้ธุรกิจมียอดขายที่พิ่มขึ้นต่อนื่อง สร้างความภักดีของลูกค้าที่ส่งผลต่อรายเด้ของ
กิจการ สร้างระบบสมาชิกละสิทธิพิศษลูกค้าซื้อบัตรสมาชิกพ่ือรับส่วนลดพิศษ฿นการสั่งซื้อครั้ง
ต่อเป ละการที่ป็นสมาชิกล้ว จะเด้รับของถมหรือของขวัญ฿นวันกิด ฿ห้ลูกค้ารู้สึกวา่ราป็นที่
รู้จักของร้าน  
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 การมีส่วนร่วม: ฿ห้ลูกค้ามีอกาส Feedback คอมมนต์ สดงความคิดห็นต่าง ๆ กี่ยวกับ
สินค้า หรือสามารถ Request ความต้องการเด้ ช่น ต้องการขนมชนิดเหน รสชาติยังเง ขนาดบบ
เหน ป็นต้น ทํา฿ห้ลูกค้ารู้สึกว่า รามีส่วนร่วม฿นกิจการของร้านนี้  
 
4.5 รายได้ของกิจการ 
 รายเด้หลักจากการขายขนม บกอรี่คีต ละวัตถุดิบทําขนมคีต  
 
4.6 ทรัพยากรหลัก 
 บุคคลกร จ้าของร้าน มีความรู้หลักการคีตอย่างดี มีความรู้฿นการทําขนมคีตอร่อย ละ
ทําสื่อออนเลน์ป็นช่องทางการตลาด พจฟซบุ๊ก KETO LIFE ป็นทรัพยากรนามธรรมที่สําคญัพราะ
ป็นช่องทางการสื่อสารละการขายหลักของร้าน  
 อุปกรณ์ละครื่องมือ: มีครื่องจักรครื่องผลิตป้งอัลมอนด์ ครื่องผลิตน้ํามันอัลมอนด์ 
น้ํามันมะพร้าว กลุ่มนี้ ป็นกลุม่สินค้าหลัก฿ช้฿นการทําขนมคีต ซึ่งผลิตองเด้จะทํา฿ห้ร้านมีจุดข็ง฿น
ด้านวัตถุดิบละราคา฿นตลาด อุปกรณ์ทําสื่อออนเลน์ ป็นครื่องมือสําคัญ฿นการทําคอนทนต์สื่อสาร
กับลูกค้า ช่น กล้องถ่ายรูปละวิดีอ อุปกรณ์ทําขนมต่าง ๆ 
 
4.7 กิจกรรมหลัก 
 การตรียมตัวก่อนข้าพบลูกค้า: จ้าของร้านรียนทําขนมคีต ละรียนทาํสื่อออนเลน์  
 การวิคราะห์ความต้องการของลูกค้า: วางผนธุรกิจ สร้าง Branding  
 การออกบบละการผลิต: จดัหา supplier จัดตรียมข้อมลูสินค้า ผลิตสนิค้า 

 การการขายละการ฿ห้บริการ: การรับออดอร์ละจัดส่งสินค้า  
 
4.8 พันธมิตรส าคัญ  
 บริษทัจัดส่ง มีส่วนสําคัญพราะ ร้านป็นร้านค้าออนเลน์ ร้านจะลือก฿ช้บริษัทจัดส่งที่฿หญ่ 
มีชื่อสียง จัดส่งรวดร็ว ช่น Grap, Gofast  
 ผู้จําหน่ายวัตถุดิบ: ลักษณะรา้นป็นรูปบบขายทั้งขนมละวัตถุดิบ ต้องการ฿ช้จํานวนมาก 
ดังนั้นผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบป็นส่วนสําคัญทีสุ่ดของร้าน ช่น ผู้จัดจําหน่ายมล็ดอัลมอนด์ ป้งมะพร้าว 
มคคาดมีย สาร฿ห้ความหวาน  
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4.9 โครงสร้างต้นทุน 
 ต้นทุนคงที่: ค่าครื่องจักรละอุปกรณ์ต่าง ๆ ค่าช่าสํานักงานละคลังสนิค้า ค่า฿ช้จ่าย
พนักงาน  
 ต้นทุนผันปร: ค่ารียนทําขนม ค่ารียนสื่อ ออนเลน์ ค่าวัตถุดิบ ค่า฿ช้จ่ายการขายละ
บริการ ค่า฿ช้จา่ยต่าง ๆ  
 
4.10 คู่แข่ง   
 4.10.1 คู่ข่งขนัทางตรง 
  1) บรนด์ขายขนมบกอร์รี่คีตออนเลน์: Keto Lab, Keto Plate HaNoi 
  2) กลุ่มคนขายขนมคีตละสนิค้าคีตออนเลน์฿นฟซบุ๊กส่วนตัว  
คู่ข่งขันทางอ้อม 
  3) ร้านบกอรี่พ่ือสุขภาพที่เม่฿ชค่ีต ต่มสีินค้าบางอย่างที่คีตทานเด ้ช่น Dash 
Shop, Clean Food Shop 
  4) ซุปปอร์มาร์ก็ต 
  5) ร้านขายวัตถุดิบบกอร์รี่ทั่วเป  
 
ตารางที่ 4.2: การปรียบทียบกับคู่ข่งขันทางตรง 
 

ปัจจัย฿นการ
ปรียบทียบ 

KETO LIFE กลุ่มคนขายขนมคีตละ
สินค้าคีตออนเลน ์

ร้านขนมคีตออนเลน์ 
Ketolab, Keto Plate 

HaNoi 
ด้าน
ผลิตภัณฑ ์

มนูมีความหลากหลาย
ปลก฿หม ่มีทั้งบกอรี่
ละวัตถุดิบที่ครบถ้วน 
มีบรนด ์
 

ขายวัตถุดิบ หรือบกอรรี่
อย่างดียว วัตถุดิบป็น
สินค้าบรนด์฿หญ่ทั่วเป 
มนูขนมน้อย เม่
หลากหลาย  
เม่มีบรนด ์

ขายบกอรี่อย่างดียว 
มีบรนด์  
 

ด้านราคา ราคาท่ากันหรือถูก
กว่า 

ราคาพง ราคาพง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.2 (ตอ่): การปรียบทียบกับคู่ข่งขันทางตรง 
 

ปัจจัย฿นการ
ปรียบทียบ 

KETO LIFE กลุ่มคนขายขนมคีตละ
สินค้าคีตออนเลน ์

ร้านขนมคีตออนเลน์ 
Ketolab, Keto Plate 

HaNoi 
ด้าน 
ช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

ออนเลน์ ออนเลน์ ออนเลน์ 

ครือข่าย 
ซชียลมีดีย 

พจฟซบุ๊ก, ฟซบุ๊ก 
Group, Shopee 
 

฿ช้กลุ่มร่วมกับกลุ่ม฿หญ่ 
ละฟซบุ๊ก ส่วนตัว 

พจฟซบุ๊ก 
Shopee 
มีผู้ติดตาม 2000 คน 

ความสะดวก  
ซื้อทีดียวครบ  
มีตัวลือกยอะ ทั้ง
ขนมละวัตถุดบิ 

ซื้อเด้ขนมอย่างดียว 
ตัวลือกน้อย 

ซื้อขนมเด้อย่างดียว 

ความป็นคีต 

มีบรนด์ป็นร้านคีต
ดยฉพาะ 100%  
ข้อมูลส่วนผสม  
ข้อมูลทางภชนาการ
ครบถ้วน เม่ตอ้งมี
ความรู้กี่ยวกับคีตยัง
มั่น฿จซื้อเด้ 

เม่มีบรนด ์
ความช่ือถือเม่มาก 
เม่ต้องมีความรู้กี่ยวกับ 
คีตยังซื้อเด้ 

มีบรนด์ป็นร้านคีต
ดยฉพาะ 
มีความช่ือถือ 
มีข้อมูลทาง 
ภชนาการอาหาร 
เม่มีส่วนผสม 
เม่ต้องมีความรู้กี่ยวกับ 
คีตยังซื้อเด้ 

 
 ผลจากการวิคราะห์คู่ข่งพบว่า ร้านค้าจําหน่ายสินค้าคีตออนเลน์ KETO LAB ป็นร้าน
ดียวที่มีการสร้างบรนดค์ีตเด้ดีที่สุด ต่จากการวิคราะห์ พบว่า ร้านนี้มุ่งน้นกลุ่มลูกค้าที่ป็นกลุ่ม
ตลาดบน ป็นกลุ่มต่างชาติมีรายเด้สูง฿นนครฮจิมินห์ละจังหวัด฿กล้คียงที่อยู่ภาค฿ต้วียดนาม ซึ่ง
สามารถสรุปเด้ว่า ตลาดคีตวียดนามมีสภาวะการข่งขันเม่สูง คู่ข่งยังน้อยรายละยังเม่มีการสร้าง
บรนด์ความป็นคีตที่ดีอย่างจริงจัง ทํา฿ห้ร้าน KETO LIFE มีอกาสป็นร้านคีตช้ันนํา฿นวียดนามเด้
เม่ยาก  



 

 

บทที่ 5 
การจัดท ากลยทุธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 นื้อหาที่จะกล่าวถึง฿นบทนี้ ป็นการนําสนอกี่ยวกับการจัดการชิงกลยุทธ์ละผนการ
ทํางานภาย฿ต้นวคิดละทฤษฎีต่าง ๆ ป็นการประมวลน้ือหา กรอบนวคิดซึ่งนําเปสู่การวางผน
ชิงกลยุทธ์ผนการดํานินงานละการกําหนดชี้วัดพ่ือป็นการประมินผล฿นทุกด้านของการดํานิน
ธุรกิจ ทั้ง฿นด้านบริการจัดการองค์กรละทรัพยากรบุคคล ด้านการตลาด ด้านการผลิตลัดซื้อ รวมถงึ
ด้านการงินละการลงทุน ดยวิคราะห์จากสภาพวดล้อมของธุรกิจ ทั้งจุดข็งจุดอ่อนของธุรกิจ 
KETO บกอรี่ LIFE สิ่งที่สําคญัคือกลยุทธ฿์นต่ละระดับจะต้องมีความสอดคล้องกันพื่อ฿ห้การ
ดํานินงานต่าง ๆ ป็นเปเด้ตามที่องค์กรวางผนเว้ ดยมีรายละอียด ดังนี ้
 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจดา้นบริการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 มนุษย์ คือทรัพยากรที่มีค่าที่สดุขององค์กร องค์กรประสบความสําร็จหรือล้มหลว ขึ้นอยู่
กับปัจจัยหลัก คือบุคคล฿นองค์กร ถึงม้จะมีครื่องมือครื่องจักรที่ทันสมัยอย่างเรก็ตาม ถ้าบุคคล฿น
องค์กรขาดความรู้ ความสามารถก็เม่อาจ฿ช้ประยชน์จากครื่องมือที่ทันสมัยนั้นเด้อย่างต็ม
ประสิทธิภาพ ดังนั้นจึงมีความจําป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง฿ห้ความสําคัญต่อการบริหารงานบุคคล ซึ่งป็น
กระบวนการที่ริ่มตั้งต่การวางผนกําลังคน จนกระทั่งถงึการพ้นสภาพจากการป็นพนักงานของ
องค์การ฿นที่สุด 
 บุคคล฿นองค์กร ปรียบสมือนชิ้นส่วนสําคัญ฿นการขับคลื่อนองค์การพ่ือเปสู่จุดหมาย
ปลายทางที่กําหนดเว้ ดังนั้นจึงควรศึกษาความสําคัญของการบริหารงานบุคคล การบริหารบคุคลเดด้ี 
จะช่วยสริมสร้างขวัญ ละกาํลัง฿จเม่ว่าจะป็นด้านความสะดวกสบาย ช่วย฿ห้องค์การมีความมั่นคง 
ละมั่งคั่งมื่อพนักงานมีความมุ่งมั่น฿นการทํางานย่อมส่งผล฿ห้องค์การมีความจริญติบตละ
ข้มข็ง ผลผลิตป็นที่ยอมรับของตลาดละมีศักยภาพ฿นการข่งขันสูงช่วย฿ห้กิดความมั่นคงก่
สังคม 
 5.1.1 นวคิดละทฤษฎทีี่กีย่วข้อง 
  5.1.1.1 นวคดิละทฤษฎ ี5M’s Model 
   1) คน (Man) คือ ทรัพยากรบุคคลที่ถือเด้ว่าป็นปัจจัยที่สําคัญยิ่งที่จะก่อผลสําร็จ
฿ห้กับกิจการเด้อย่างมาก ทั้งนี้฿นง่ของปริมาณละคุณภาพ 
   2) งิน (Money) คือ นับป็นปัจจัยที่สําคัญที่฿ห้การสนับสนุน฿นการจัดหา
ทรัพยากรพื่อหล่อลี้ยงละอื้ออํานวย฿ห้กิจกรรมขององค์การดํานินเปดยเม่ติดขัด 
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  3) วัสด ุ(Material) ถือป็นปัจจัยที่มีปริมาณละมูลค่าสูงเม่ต่างเปจากปัจจัยตัวอื่น ๆ 
พราะวัตถุดิบละสิ่งของหล่านี้จะต้องมีการจัดหามา฿ช้ดํานินการผลิต 
  4) ครื่องจักร (Machine) คอื ครื่องจักร อุปกรณ์ที่จัดหาละซื้อมาอยา่งพิถีพิถัน พื่อ
฿ช้ปฏิบัติงาน฿ห้กิดประยชน์สูงสุดละคุ้มค่า 
  5) วิธีการปฏิบัติ (Method) คือ การจัดการ การบริการ฿นองค์กรธุรกิจ ประกอบด้วย
ระบบการผลิตละระบบการบริการต่าง ๆ หามีระบบที่ชัดจน มีระบียบจะส่งผล฿ห้องค์กรประสบ
ความสําร็จเด้ดี ช่วยพิ่มความสามารถ฿นการข่งขัน฿ห้ก่องค์กร 
  5.1.1.2 ทฤษฎกีารสร้างจงจูง฿จ 
  ศิริวรรณ สรีรตัน,์ ปริญ ลักษิตานนท์ละศุภร สรีรัตน์. (2552) ซึ่ง฿ห้ความหมายของ
การจูง฿จว่า ป็นสิ่งร้าที่ทํา฿หบุ้คคลกิดความคิดริริ่มควบคุมรักษาพฤติกรรมละการกระทํา มนุษยม์ี
ความต้องการด้านอื่น ๆ ช่นการยกย่องสถานะความรักความผูกพันกับบุคคลอื่น การประสบ
ความสําร็จ ดยทั่วเปความต้องการจะปลี่ยนปลงมื่อวลาผ่านเปละตกต่างกัน฿นต่ละบุคคล
ด้วย 
  การสร้างจงจูง฿จป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการนําปัจจัยต่าง ๆ ที่ป็นรงจูง฿จมากระตุ้น
ความรู้สึกของมนุษย์฿ห้สดงออกด้วยพฤติกรรมต่าง ๆ อย่างมีทิศทางพื่อการบรรลุจุดมุ่งหมายหรือ
งื่อนเขที่ต้องการ ซึ่งอาจจะสดงออกป็นพฤติกรรมที่อยากทํา หรืออดกลั้นรงจูง฿จ จงึหมายถึง 
รงผลักดันทีมุ่่ง฿ห้บุคคลสดงพฤติกรรม การคลื่อนเหวของร่างกาย฿ห้กระทํากิจกรรม อย่าง฿ดอย่าง
หนึ่งพื่อการตอบสนองความต้องการนั้น รงจูง฿จจึงอาจจะกิดขึ้น จากการกระทํา฿ห้กิดความ
ต้องการ(ความอยาก) ดยมีผู้กระทําละกดิขึ้นจากการตระหนักรูสัญชาตญาณที่มีมาต่กํานิด 
  รงจูง฿จที่กิดจากหล่งภายนอกป็นรงจูง฿จที่กิดจากปัจจัยภายนอก มากระตุ้น฿ห้
ป็นสิ่งร้า ฿หบุ้คคลสดงออกซึ่งพฤติกรรมต่าง ๆ การจูง฿จภายนอกนี้อาจจํานกเด้ป็น 2 ชนิด 
รงจูง฿จทางบวก ป็นรงจูง฿จที่กระตุ้น฿หก้ลุ่มป้าหมาย มีพฤติกรรมฮกึหิมพื่อ฿ห้สามารถบรรลุผล
สําร็จ ตามรงที่มากระตุ้น รงจูง฿จทางลบ รงจูง฿จประภทนี้ตรงข้ามกับข้อรก จะป็นรงจูง฿จ
ด้วยการถูกลงทษ ถ้าหากเมป่ฏิบัติงาน฿ห้เด้ผลสําร็จ ตามจุดมุ่งหมาย 
  รงจูง฿จที่มีหล่งกิดจากภาย฿น ป็นความรู้สึกที่กิดจากการมองห็นคุณค่า หรือ
อกาสของตนอง หรือการมีจิตสํานึกด้วยตนองเม่จําป็นต้องมีสิ่ง฿ด มากระตุ้น฿ห้กิดความต้องการ 
  รงจูง฿ดที่กิดขึ้นตามธรรมชาติป็นรงจูง฿จธรรมชาติมนุษย์ ป็นรงจูง฿จที่กิดขึ้นอง
ดยเม่ต้องมีสิ่ง฿ดมากระตุ้น฿ห้กิดความต้องการ จํานกเด้ 3 ประภทรงจูง฿จทางสรีรวิทยา 
รงจูง฿จทางจิตวิทยา รงจูง฿จที่กิดทางสังคม 
  รงจูง฿จ฿นการทํางานป็นสมือนรงขับที่จะทํา฿ห้ผู้ปฏิบัติงาน ดยฉพาะพนักงาน เด้
สดงพฤติกรรมการทํางาน ฿นทางที่ถูกต้องละป็นเปตามที่ องค์การคาดหวังเว้ 
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   1) ทฤษฎ ี2 ปัจจัย 
   ปัจจัยการกระตุ้น ป็นปัจจัยที่กี่ยวกับการร่งร้า หรือกระตุ้นรงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจนต็มศักยภาพละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้ก ่ความภูมิ฿จต่อการกิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ป็นนวคิดที่กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจกิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่กิดจากสภาพการทํางาน ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบังคับบัญชา การจ่ายค่าตอบทนที่ขาดความยุตธิรรม ละเม่หมาะสม นยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัดจน หรือเม่น่นอน ปัจจยัหล่านี้จะป็นต้นหตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการกิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   ปัจจัยการกระตุ้น ป็นปัจจัยที่กี่ยวกับการร่งร้า หรือกระตุ้นรงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจนต็มศักยภาพละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้ก ่ความภูมิ฿จต่อการกิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ป็นนวคิดที่กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจกิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่กิดจากสภาพการทํางาน ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบังคับบัญชา การจ่ายค่าตอบทนที่ขาดความยุติธรรม ละเม่หมาะสม นยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัดจน หรือเม่น่นอน ปัจจยัหล่านี้จะป็นต้นหตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการกิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   ปัจจัยการกระตุ้น ป็นปัจจัยที่กี่ยวกับการร่งร้า หรือกระตุ้นรงจูง฿จ฿ห้พนักงาน 
มีกําลัง฿จละความพึงพอ฿จที่จะปฏิบัติงานจนต็มศักยภาพละมีประสทิธิภาพ พร้อมกับที่มีคุณภาพ
งาน เด้ก ่ความภูมิ฿จต่อการกิดผลสัมฤทธิ ์฿นการปฏิบัติงาน การเด้รับการยอมรับ฿ห้ป็นส่วนหนึ่ง
ของทีมงาน 
   ปัจจัยค้ําจุนหรอืการบํารุงรักษา ป็นนวคิดที่กี่ยวกับปัจจัยที ่ป้องกันปัญหาที่
พนักงาน อาจกิดความเม่พอ฿จ การปฏิบัติงานที่กิดจากสภาพการทํางาน ช่น ระบบงานภาย฿น
องค์การ การบงัคับบัญชา การจ่ายค่าตอบทนที่ขาดความยุติธรรม ละเม่หมาะสม นยบายการ
บริหารงานที่เม่ชัดจน หรือเม่น่นอน ปัจจยัหล่านี้จะป็นต้นหตุการณ์ ดํารงอยู่หรือการกิดสมอง
เกลของพนักงาน ที่มีศักยภาพการปฏิบัติงานสูง 
   2) นวคิดการจัดครงสร้างขององค์การ (Organization Structure) 
   ศิริอร ขันธหัตถ ์(2536) เด้สนอนวความคิดว่า การจัดครงสร้างขององค์การมี
หลายบบ ซึ่งต่ละบบก็มขี้อดีข้อสีย฿นตัวของมันอง ฉะนั้น การที่ผูบ้ริหารจะวางนว฿นการจัด
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ครงสร้างนั้น อาจจะต้องพิจารณาจากหลาย ๆ ปัจจัยด้วยกัน อย่างเรก็ตามการจัดครงสร้างของ
องค์การสามารถบ่งยกออกป็นประภท฿หญ่ ๆ เด้ 5 ประภท ดังนี ้
    - ครงสร้างองค์การตามหน้าที่การงาน (Functional Organization 
Structure) : หมายถึง ครงสร้างที่จัดตั้งขึ้นดยบ่งเปตามประภทหรือหน้าที่การงาน พื่อสดง฿ห้
ห็นว่า฿นต่ละผนกนั้นมีหน้าที่ต้องกระทําอะเรบ้าง ซึ่งผลดีก่อ฿ห้กิดการเด้คนมีความสามารถ
ทํางาน฿นผนกนั้น ๆ 
    - ครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) 
หมายถึง การจดัรูปบบครงสร้าง฿ห้มีสายงานหลัก ละมกีารบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่นป็น
ขั้น ๆ จะเม่มีการสั่งการบบข้ามขั้นตอน฿นสายงาน ซึ่งครงสร้างบบน้ีหมาะสมสําหรบัองค์การต่าง 
ๆ ที่ต้องการ฿หม้ีการขยายตัว฿นอนาคตเด้ 
    - ครงสร้างองค์การบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure) 
หมายถึง การจดัครงสร้างดยการ฿ห้มีที่ปรกึษาข้ามาช่วยการบริหารงาน ช่น ที่ปรึกษานายก ฯ ที่
ปรึกษาผู้ว่าฯ กทม. ป็นต้น พราะว่าที่ปรึกษามีความรู้ ความชํานาญฉพาะด้าน ดยฉพาะการ฿ช้
ทคนลยีสมัย฿หม่ ซึ่งต้องอาศัยผู้ชี่ยวชาญมาช่วยหรือคอยนะนํา ทํา฿ห้องค์การมองห็น
ความสําคัญของการมีที่ปรึกษาขึ้น 
    - ครงสร้างองค์การบบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization 
Structure) หมายถึง การจัดครงสร้างองค์การดย฿ห้มีการบริหารงาน฿นลักษณะคณะกรรมการ ช่น 
คณะกรรมการบริหารงานรถเฟห่งประทศเทย ละคณะกรรมการบริหารบริษัทจริญภคภัณฑ์ 
 5.1.2 การจัดการครงสร้างองค์กรละการบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 นื่องจากร้าน KETO LIFE ป็นร้านค้าออนเลน์ขนาดล็ก ดังนั้นการบริหารงานร้านจะ฿ช้
ครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก ป็นการบริหารงานดยการวางผนสั่งการจากจ้าของกิจการ
พียงผู้ดียว พนักงานมีจํานวนทั้งหมด 4 คน ดยครงสร้างองค์กรมีรูปบบ ดังนี ้
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ภาพที่ 5.1: ครงสร้างองค์กรละการบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบร้าน KETO LIFE 
 

 
 
 ดยมีการบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบดังนี้ 
  1) จ้าของร้าน: จํานวน 1 คน ป็นผู้จัดการร้าน มีหน้าทีจ่ัดการทุกอย่างภาย฿นร้าน การ
จัดการพนักงานตามความหมาะสม ดูลความรียบร้อยภาย฿นร้านค้า ป็นคนที่วางผนการพัฒนา
ร้าน฿ห้ก้าวเปข้างหน้าช่น การคิดค้นสูตรขนม฿หม่ วัตถุดิบ฿หม่ ๆ วางผนการตลาดจัดทําการตลาด 
ศึกษาพฒันาความรู้฿นรื่องของหลักการคีตอย่างต่อนื่อง พื่อส่งมอบความรู้฿ห้ลูกค้าละพนักงาน 
ข้า฿จละจัดการการงินของกิจการ 
  2) ฝ่ายผลิต: จาํนวน 2 คน รวมจ้าของร้าน ป็นคนที่มีหนา้ที่฿นการจัดการรื่องจัดซื้อ
วัตถุดิบ ทําขนม การจัดรายการวัตถุดิบคีต จัดการสต๊อกสินค้า 
  3) ฝ่ายการตลาด: จํานวน 2 คน รวมจ้าของร้าน มีหน้าที่ทําการตลาดออนเลน์฿น
ช่องทางต่าง ๆ ทั้ง facebook instagram Youtube จัดทําคอนทนต์ฆษณาต่าง ๆ ตอบรับ฿ห้
คําปรึกษาต่อลูกค้า จัดออดอร์฿ห้ฝ่ายผลิต รวมถึงการขาย จัดการรื่องของการส่งของ Delivery 
  4) ฝ่ายการงิน: จํานวน 1 คน มีหน้าที่฿นการทําบัญชี หล่งที่มาค่า฿ช้จ่ายต่าง ๆ การ
ประมนิผลรายเด้ กําเร ฿ห้คาํนะนําต่อจ้าของร้าน฿นการจัดทําผนการงิน 
 5.1.3 หลักกณฑ์฿นการบรหิารบุคลากร 
  5.1.3.1 หลักกณฑ์฿นการรับบุคลากร 
  กระบวนการ฿นการค้นหาตลอดจนคัดลือกบุคคลที่มีความรู้ความสามารถละมีทักษะที่
หมาะสมพื่อข้ามาปฏิบัตงิาน฿นตําหน่งงานตามที่ร้านต้องการ ถ้าร้านมีพนักงานที่ดี มี
ประสิทธิภาพ ก็จะทํา฿ห้ธุรกจิก้าวหน้าก้าวเกลเด้อย่างยาวนาน ดังนั้น การสรรหาพนักงานที่ดีนั้น จึง
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ควรต้องมีการวางผน฿ห้ป็นระบบ ตลอดจนมีการ฿ส่฿จรายละอียด฿นทุกขั้นตอน พื่อ฿ห้เด้พนักงาน
ที่ดีที่สุดมาร่วมงานกับร้าน ดยสําหรับร้าน KETO LIFE มีกณฑ์฿นการรับพนักงาน ดังนี้ 
   1) ความรู:้ จ้าของร้านจะพิจารณา฿น 2 ด้าน คือ ความรูก้ารทําขนมละความชอบ
฿นการดูลสุขภาพ ก็คือป็นบุคคลที่ตระหนักถึงการรักษาสุขภาพ มีความรู้฿นหลักการดูลสุขภาพ
ต่าง ๆ มีความชอบหรือมีความรู้บางส่วน฿นการทําขนม ชอบทําขนมหรอือาหารพ่ือสุขภาพ 
นอกจากนั้น ถ้ามีความรู้ทางการตาดออนเลน์จะเด้พิจารณาป็นพิศษ 
   2) ประสบการณ์: พิจารณาถึง ความเหวพริบ ละการก้เขปัญหาต่าง ๆ 
ดยฉพาะปัญหาฉพาะหน้าเด้ดีกว่าผู้ที่ยังเม่มีประสบการณ์฿นการทํางาน 
   3) ความซื่อสัตย์ละความรับผิดชอบ: นื่องจากร้านป็นองค์กรล็ก จะมลีักษณะ
การทํางานบบ฿กล้ชิดละตอ้งเว้วาง฿นซึ่งกันละกัน ดังนั้น ความซื่อสตัย์ละความรับผิดชอบ ถือ
ป็นหลักกณฑท์ี่สําคัญมาก฿นการตรวจสอบ พิจารณาคัดลือกพนักงานข้าสู่ร้าน พราะคนที่มีความ
ซื่อสัตย์ละความรับผิดชอบทั้งต่อตัวองละผู้อื่นจะป็นผู้ที่มีความจริง฿จกับร้าน ละพื่อนร่วมงาน
มาก ซึ่งคนบุคคลดังกล่าวจะป็นคนที่มีมาตรฐาน฿นการทํางานสูงละป็นผู้ที่สามารถเว้วาง฿จ฿ห้ดูล
฿นรื่องที่สําคญั ๆ ของร้านเด้ 
   4) ลักษณะบุคลิกภาพ: นื่องจากร้านป็นสินค้าที่กี่ยวกับสุขภาพ ดังนั้น บุคลิกภาพ
ของพนักงาน฿นร้านต้องมีความป็นคนดูลสุขภาพ ช่น สะอาด รียบร้อย หุ่นดี ผิวด ี
   5) มีมนุษยส์ัมพันธ์ป็นลิศ: การทํางานป็นทีมยอมต้องมีการพึ่งพาติดต่อระหว่าง
กันภาย฿นร้านอยู่ตลอด นอกจากนั้นต้องมีการติดต่อ฿ห้คําปรึกษากับลุกค้า คู่ค้าอย่างต่อนื่อง หากมี
พนักงานที่มีมนุษย์สัมพันธ์เม่ดี ระบบการทํางานจะมีปัญหาเด้ ดังนั้นการที่มีมนุษยส์ัมพันธ์ป็นลิศ
ป็นปัจจัยที่สําคัญช่นกัน฿นการคัดลือกพนักงานของจ้าของร้าน 
  5.1.3.2 หลักกณฑ์฿นการประมนิผลการปฏิบัติงาน 
  การประมินผลการปฏิบัติงานก็คือ การวัดพ่ือ฿ห้ทราบว่าผลการปฏิบัติงานของ
ผู้ปฏิบัติงานต่ละคนนั้นเด้ผลป็นประการ฿ด ล้วนําอาผลที่วัดเด้นั้นมาประมินค่าว่ามีค่าป็น
อย่างเร พ่ือ฿ช้ประยชน์฿นการบริหารงานงานบุคคล฿ห้บรรลุตามป้าหมายที่กําหนดเว้ช่น พื่อ
พิจารณาความดีความชอบ ลื่อนขั้นงินดือนประจําปี หรือพื่อพัฒนาบุคคล การจ้งผลการประมิน
฿ห้ผู้ถูกประมนิทราบผลการปฏิบัติงานของตนว่ามีข้อด่นข้อด้อยอย่างเร พื่อจะเด้ปรับปรุงการ
ทํางานของตน฿ห้ดีขึ้น ละผลการประมินยังจะป็นครื่องช่วยพิจารณาหาความต้องการ฿นการ
ฝึกอบรม รวมถึงมีผลต่อการประมินการตอบทนจากบริษัท ตั้งต่งินดือน เปจนถึงบนัส ซึ่งสิ่ง
หล่านี้ต่างก็ป็นรงกระตุ้นช้ันดีที่จะทํา฿ห้พนักงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น สิ่งสําคัญที่สดุต้อง
ประมินผลอยา่งตรงเปตรงมา ที่ยงตรง ถูกต้อง ชัดจน ละเม่อคติ พื่อกิดความยุติธรรมกับทุกฝ่าย
ด้วย ดังนั้นการประมินผลการปฏิบัติงานมีความสําคัญละมีประยชน์ต่อการบริหารงานของร้าน 
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KETO LIFE ป็นอย่างมาก ดยจ้าของร้านมีหลักกณฑ฿์นการประมินผลการปฏิบัติงานของพนักงาน
ดังนี้ 
   1) การประมินส่วนข้อมูลบคุคล (Personal Data) การประมินผลส่วนนี้ป็น
ส่วนข้อมูลปฏิบัตกิารส่วนบุคคล ช่น การขาด ลา มาสาย ป็นต้น 
   2) การประมนิผลการปฏิบัติงาน (Performance Evaluation) การประมินผล
ส่วนนี้จะกี่ยวข้องกับการทํางานดยตรง วัดจากผลงานป็นหลัก ประมินความสามารถตามหน้าที่การ
ทํางานตามคําบรรยายงาน (Job Description) ที่กําหนดเว้ ประมินตามทักษะงานของต่ละคน 
ส่วน฿หญ่ป็นการประมินด้านปริมาณมากกว่าคุณภาพ 
   3) การประมินสมรรถนะ (Competency Evaluation) การประมินผลส่วนนี้จะ
ป็นลักษณะการประมินศักยภาพของพนักงานที่ตรงตามความคาดหวังตามตําหน่งนั้น ๆ บางคน
อาจมีความสามารถด฿ีนตําหน่งดียว ต่เม่มีศักยภาพ฿นการทํางานรับผิดชอบ การควบคุมงานที่ดี ก็
อาจจะเม่สามารถทํางาน฿นส่วนอื่น ๆ เด ้
   4) การประมินผลทางจตคติ (Attitude Evaluation) การประมินผลส่วนนี ้จะอิง
ตามทรรศนะสว่นบุคคล ป็นการสดงความคิดห็น สดงทัศนคติ ประมินตามหลักจติวิทยา 
ประมินจากการปฏิบัตติน หรือประมินตามความพึงพอ฿จ การประมินบบนี้จะกิดจากความรู้สึก
ส่วนตัว เม่มีการวัดค่าตัวลขหรือผลลัพธ์ที่ห็นเด้ชัดจน มีความอ่อนเหวสูง ต่ก็มีความสําคัญ฿นการ
ประมินช่นกัน 
  5.1.3.3 วิธีการจูง฿จละรักษาบุคลากร 
  มื่อคุณต้องดูลทรัพยากรบุคคลขององค์กร สิ่งหนึ่งที่ป็นความท้าทายอย่างมากก็คือ
การสร้างรงจูง฿จ฿นการทํางาน฿ห้ก่พนักงาน หากปล่อย฿ห้พนักงานเม่มีความสุข เม่รู้สึกสนุกกับการ
ทํางาน จะส่งผลต่อประสิทธิผลของงานที่พวกขาทํา ทํา฿ห้ผลการทํางานตกต่ําละเม่สามารถรักษา
พนักงานอยู่กับราเด้ ดังนั้น จ้าของร้านมีวิธี฿นการสร้างรงจูง฿จสําหรบัพนักงาน ดังนี้ 
   1) ทํา฿ห้พนักงานรู้สึกว่าพวกขาป็นส่วนสําคัญส่วนหนึ่งของร้าน รับฟังความ
คิดห็นของพนักงาน ล้วนํามารวบรวมข้าป็นนยบายละนวทาง฿นการดํานินงานของร้าน การ
สื่อสารที่ดีระหว่างจ้าของพนักงานอาจ฿ห้ผลลัพธเ์ด้ดีขึ้น 
   2) ฿ห้รางวัลก่พนักงาน วิธีหนึ่ง฿นการ฿ห้รางวัลคือ การ฿ห้บนัสตามผลงานของ
พนักงานต่ละคน ดยจ้าของร้านจะป็นผู้กําหนดมาตรฐานขึ้นมา ช่น พนักงานคนเหนทําผลงานเด้
สูงกว่ามาตรฐานที่ต้ังเว้ก็จะเด้รับบนัส ซึ่งอาจอยู่฿นรูปของตัวงิน วันหยุดพักผ่อน หรอืผลตอบทน
อืน่ ๆ ละน่฿จว่าการ฿ห้บนัสป็นสิ่งที่กิดขึ้นเด้จริง ดยที่พนักงานทุกคนมีอกาสเด้อย่างท่าทียม
กัน ช่นกําหนดว่าถ้า฿ครผ่านมาตรฐานจะเด้ตั๋วฟรีเปที่ยว฿นประทศ หรือมีบนัสสิ้นปีพิ่มป็น 50% 
ของบนัสปกติ 

http://http/th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/hr49.htm?ID=2818
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/EmployerArticle/cm-oct10-2.htm?ID=3660
https://th.jobsdb.com/TH/EN/Resources/JobSeekerArticle/event-for-staff?ID=8834
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/student44htm?ID=2510
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/student44htm?ID=2510
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/sales46.htm?ID=2399
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/sales46.htm?ID=2399
https://th.jobsdb.com/TH/TH/Resources/JobSeekerArticle/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%AA%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97.htm?ID=4713
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   3) สร้างที่ทํางาน฿ห้มีบรรยากาศบบครอบครัว ร้านป็นรูปบบร้านค้าออนเลน์ ซึ่ง
ทุกคนจะทํางานด้วยกัน฿นสํานักงานดียวกัน ด้วยจํานวนค่ 3 คน การที่ทํา฿ห้พนักงานรู้สึกว่าจ้าของ
฿ส่฿จพวกขาต่ละคน มิ฿ช฿่ส่฿จฉพาะงานที่พวกขาทําท่านั้น จะทํา฿ห้ราสามารถพิ่มรงจูง฿จ฿ห้ก่
พนักงานเด้ พียงค่รับประทานอาหารกลางวันร่วมกัน จัดปาร์ตี้ล็ก ๆ ฉลองวันกิดต่าง ๆ จัด
กิจกรรมทําด้วยกัน รับฟังปัญหา฿นต่ละวัน ชร์ความคิดร่วมกัน฿นบรรยากาศบบป็นกันองป็น
ประจํา 
   4) ทําความรู้จักกับพนักงานทุกคน ด้วยจํานวนพนักงานน้อย จ้าของร้านควรรูว้ัน
กิดของพนกังาน รู้ว่างานอดิรกขาชอบทําอะเร ขาสน฿จอะเรป็นพิศษ พื่อ฿ห้พนักงานรู้สึกถึง
ความ฿ส่฿จที่รามี฿ห้กับพวกขา 
  5.1.3.4 การบริหารงินดือน สวัสดิการละการจ้างบุคลากร 
  งินดือนละสวัสดิการป็นปัจจัยสําคัญประการหนึ่ง ฿นการดึงดูดบุคลลากรที่มีความรู้
ความสามารถข้ามาทํางาน องค์กร฿ดที่มีความสามารถ฿นการจ่ายค่าตอบทนสูง ย่อมมีผู้สน฿จข้า
มาร่วมงานป็นจํานวนมาก ทํา฿ห้องค์กร สามารถคัดลือกผู้สมัครที่มีคณุสมบัติที่หมาะสมเด้ ละ
ช่นดียวกันย่อมดึงดูด฿ห้บุคลากรที่มีความรู้ความสามรถ อยูป่ฏิบัติงาน฿นองคก์รเด้นานด้วย
ค่าตอบทนที่มีป็นธรรมจะเม่ก่อ฿ห้กิดปัญหาความเม่สมอภาค ละจะเม่ก่อ฿ห้กิดปัญหาความเม่
พึงพอ฿จของพนักงาน ซึ่งช่วย฿ห้ลดปัญหาความขัดย้ง฿นองค์กรเด้ ค่าตอบทนที่หมาะสมสอดคล้อง
กับผลการ ปฏบิัตงิานย่อมสร้างความพึงพอ฿จ฿นการปฏิบัตงิาน ถ้าพนักงานมีผลการปฏิบัตดิีย่อม
สมควรเด้รับคา่ตอบทน ที่สงูกว่าพนักงานที่มีผลการปฏิบัตงิานต่ํากว่า ป็นการสร้างขวัญละ
กําลัง฿จ฿นการทํางาน 
  ฿นส่วนของงินดอืน พื่อ฿ห้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจที่กําหนดเว้ ทางร้านมีการ
ดํานินการกําหนดงินอย่างมีหตุผลละป็นระบบ ดยพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ที่มีความสําคัญที่บง่
ออกเด้ป็น 2 ประภท คือ 
   1) ปัจจัยภายนอกองค์กร: ก็คือทางร้านจะต้องทําการสํารวจอัตราค่าจ้าง฿นการ
ทํางาน ดูอํานาจซื้อที่ท้จริงของค่าจ้างป็นท่าเร หมาะสมกับสภาพศรษฐกิจ฿นขณะนั้นหรือเม่ 
หลังจากนั้นเปปรียบทียบระดับค่าตอบทนของตําหน่งงานดียวกัน฿นธุรกิจดียวกัน฿น
อุตสาหกรรมดียวกัน พื่อกําหนดงินดือน฿ห้หมาะสม การปรียบทียบน้ันจะทํา฿ห้ทางร้านรู้ว่า รา
กําลังจ่ายสูงหรือตํ่า฿นตลาด พื่อกําหนด รายละอียดของตําหน่งงานเด้มีความป็นธรรม 
นอกจากนั้น ต้องพิจารณาถึงกฎหมายละรฐับาล฿นการกาํหนดค่าจ้างละงินดือน฿นการจ้าง
รงงานพื่อกําหนด฿ห้ถูกต้องตามกฎหมาย 
   2) ปัจจัยภาย฿นองค์กร ก็คือทางร้านต้องพิจารณาถึงความสามารถ฿นการจ่ายของ
ร้านจากผนการงินละงบประมาณของธุรกิจ พิจารณาจากลักษณะงานที่พนักงานปฏิบัตทิี่มีการ
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ประมินค่างานดยการนํางานต่ละตําหน่งของร้านมาปรียบทียบกัน พิจารณาถึงผลการปฏิบัติงาน
ของลูกจ้าง ช่น ความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ ละทํางาน฿นระดับหน้าที่ ละความรับผิดชอบ 
ผลจากการปฏิบัตงิาน การมีส่วนร่วม฿นการพัฒนาร้าน ความจงรักภักดีละระยะวลา฿นการทํางาน 
 ฿นส่วนของสวัสดิการ ทางร้านมีทั้ง 2 บบ ที่ป็นตัวงินละเม่ป็นตัวงิน ที่ป็นตัวงินจะ
ป็นส่วนของค่ารักษาพยาบาล ประกันสังคม ละบนัสสิ้นปี รับสิทธิพิศษซื้อสินค้าของร้านเด้รับ
ส่วนลด 20% เด้รับของขวัญช่วงตรุษจีน ส่วนเม่ป็นตัวงินจะป็นการลาประจําปี ปีละ 4 วันสามารถ
ลือกช่วงวลาองเด้ เด้รับต๋ัวเปที่ยว 1 ครั้งต่อป ีถ้าธรกิจของร้านบรรลุตามป้าหมายของผนที่วาง
เว้ ดยทางร้านจะจ้างบุคลากรบบรายดือนทุกตําหน่ง 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจดา้นการตลาด 
 5.2.1 นวคิดละทฤษฎทีี่กีย่วข้องละกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ 
  5.2.1.1 นวคดิละนิยามการตลาด 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) เดก้ล่าวถึงนวคิดทางการตลาดเว้ว่า องค์กรที่จําหน่าย
สินค้า฿ห้กับผู้บริภคละตลาด ธุรกิจต่างก็ตระหนักดีว่าตนเม่สามารถข้าถึงผู้ซื้อทุกคน฿นตลาดเด้ ผู้
ซื้อมีมากกินเป กระจายกันอยู่กว้างขวางมากกินเป มีความต้องการละวิธีปฏิบัติ฿นการซื้อตกต่าง
กันละผันปรเปรื่อง ๆ ตลอดวลา ทนที่จะข่งขันกับคู่ข่งทั่วทุกห่ง องค์กรต้องระบุส่วนของ
ตลาดที่ตนสามารถ฿ห้บริการเด้ดีที่สุด การลือกตลาดละ฿ห้บริการที่ดีที่สุดนั้นองค์กรจะต้อง฿ช้วิธีการ
ตลาดสู่ป้าหมาย (Target Marketing) หมายถึงการที่ผู้ขายลือกส่วนของตลาดที่ประกอบกันป็น
ตลาดป้าหมาย สร้างผลิตภณัฑ์ละส่วนประสมทางการตลาดที่ปรับ฿ห้ตรงกับความต้องการของตลาด
ต่ละส่วน 
  Kotler (2000) เด้วิคราะห์ว่า การวิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริภคป็นการค้นหาหรือวิจัย
ที่กี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อละบริภคพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการละพฤติกรรมการซื้อละ
การ฿ช้ของผู้บริภค คําตอบที่เด้จะช่วย฿ห้สามารถจัดกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึง
พอ฿จของผู้บริภคเด้อย่างหมาะสม ดังรายละอียดนี ้
   1) ฿ครอยู่฿นตลาดป้าหมาย (who constitutes the market?) ป็นคําตอบพื่อ
ทราบถึงลักษณะของกลุ่มป้าหมาย 
   2) ผู้บริภคซื้ออะเร (what does the market buy?) ป็นคําถามพื่อทราบถึงสิ่งที่
ตลาดซื้อ 
   3) ทําเมผู้บริภคจึงซื้อ (why does the market buy?) ป็นคําถามพื่อทราบถึง
วัตถุประสงค์฿นการซื้อ 
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   4) ฿ครมีส่วนรว่ม฿นการตัดสิน฿จ (Who participates in the buying) ป็นคําถาม
พื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธพิลหรือมีส่วนรว่ม฿นการตัดสอน฿จซื้อ 
   5) ผู้บริภคซื้ออย่างเร (How does the market buy?) ปน็คําถามพ่ือทราบถึง
ขั้นตอน฿นการตัดสิน฿จซื้อ 
   6) ผู้บริภคซื้อมื่อ฿ด (When does the market buy?) ป็นคําถามพื่อทราบ
อกาสการซื้อ 
   7) ผู้บริภคซื้อที่เหน (where does the market buy?) ป็นคําถามพื่อทราบถึง
ครงการสร้างช่องทาง ที่ผู้บริภคจะเปซื้อ฿นช่องทางการจัดจําหน่ายนั้น ๆ 
  5.2.1.2 กลยทุธ์การตลาด 
  การตลาดที่ทันสมัยจะต้องสร้างคุณค่า฿ห้ก่ผู้บริภค ริ่มตน้จากการกําหนดคุณลักษณะ
ของสินค้า สร้างจุดด่น฿ห้สินค้า ปลจุดดน่ดังกล่าว฿ห้ป็นประยชน์ตลอดจนคิดต่อว่าจะ฿ห้คุณค่า
อะเรก่ผู้บริภค 
  ปัจจุบันน้ีป็นตลาดยุค฿หม่ที่พฤติกรรมผู้บริภคก็มีการปลี่ยนปลงอย่าวงรวดร็ว 
ทคนลยีข้ามามีบทบาทมากยิ่งขึ้น ดังนั้น ร้าน KETO LIFE มีการ฿ช้กลยุทธ์การตลาด บบ 4P’s 
ดยจะมีการวางผนกลยุทธ์ตา่ง ๆ ฿นนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตัว฿หม่ การพิ่มคุณค่า฿ห้กับสินค้า 
การ฿ช้นวัตกรรม฿หม่ รวมถึงการสร้างตราสินค้า฿ห้ป็นที่รู้จกั สร้างรงจูง฿จก่ลูกค้าละสร้าง
ความสัมพันธ์กับสินค้า อันประกอบด้วย 4 อย่าง ดังนี้ 
   1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
   สินค้าถูกบ่งป็น 2 กลุ่ม คือ ขนม บกอรี่ คีตพร้อมทาน ละวัตถุดิบทําขนม  
บกอรี่สําหรับชาวคีตฉพาะ ป็นสินค้าคีตท้ 100% 
   ฿นการออกบบสินค้า สื่อถึงความป็นคีต ละสินค้าพ่ือสุขภาพ ลก้บรนด์ ทน
สี พ็คกจกิง 
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ตารางที่ 5.1: สดงจุดด่นด้านผลิตภัณฑ์ 
 
กลุ่มขนม บกอรี่  กลุ่มวัตถุดิบทําขนมคีต  
ความหลากหลายขนมต่ละชนิด มีการปลี่ยน
ละพิ่มมนูขนม฿หม่อย่างต่อนื่อง ปลี่ยนมนู
ตามต่ละดือนละตามทศกาล ช่น ช่วงเหว้
พระจันทร์จะมีขนมเหว้พระจันทร์ คีต หรือป็น
การพ่ิมรสชาติขนม฿หม฿่นดือน฿หม่ พื่อ฿ห้ลูกค้า
มีตัวลือกมากขึ้น เม่บื่อละกิดการซื้อซ้ํา  

วัตถุดิบที่มีความหลากหลายละครบถ้วน 
ลูกค้าสามารถซื้อที่ดียวครบตามสูตรของ
ขนมคีตที่อยากทํา 

ราคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ละ฿ส่฿จ฿นทุก
ขั้นตอนการผลิตพือ่฿ห้ เด้ขนมคงมาตรฐาน ป็น
ขนมพื่อสุขภาพที่ต้องมีความสดอร่อย สะอาด  

ราจะคัดลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงสุด 
ป็นคีตที่ท้จริง 100%  

มีการคํานวณ Calories ละระบุข้อมูล ส่วนผสม
ชัดจน ทํา฿ห้ลูกค้ามั่น฿จ มีความชื่อถือ฿นตัว
สินค้า 

ขนาดบรรจุภัณฑ:์ หมาะสมตามมาตรฐาน
ของกลุ่มสินค้าวัตถุดิบทําขนมทั่วเป ช่น 
สําหรับป้งอัลมอนด์ ป็น 2 เซส์ 1 กก.  
ละ 500 กรัม 

 
 ฿นส่วนของนวัตกรรมที่฿ช้฿นการผลิตสินค้า พื่อทํา฿ห้คุณภาพสินค้าที่ดีละเด้ประยชน์มาก
สุด ทางร้านมีการ฿ช้นวัตกรรม฿นการผลิตสนิค้า฿นกลุ่มวัตถุดิบ ดังนี ้
 ครื่องอบสญุญากาศ ป็นครื่องอบ Dryer ที่฿ช้ป็นการทาํห้งอาหาร การทําห้งด้วย
ครื่องอบสุญญากาศ จะช่วยรักษาคุณภาพของอาหารเด้ดีกว่าการทําห้งที่ความดันบรรยากาศ ดังนั้น
จึง฿ช้ทคนลยีการอบห้งด้วยระบบสญุญากาศ มา฿ช้฿นการผลิตป้งจากมะพร้าว ป้งจากอลัมอนด์
ละป้งจากมคคาดมีย ช่วยรักษาวิตามิน B1 ละวิตามิน B2 ฿นวัตถุดิบยังคงอยู่ นื่องจากถ้า฿ช้
ความร้อนสูง฿นการอบห้ง หรือการนําเปตากดดจะทํา฿ห้วิตามินทั้ง 2 สูญสีย การอบห้งด้วย
ระบบสุญญากาศ จะทํา฿ห้เขมัน฿นวัตถุดิบเม่หม็นหืน จะก็บเด้นานขึ้น 
 ฿ช้บรรจุภัณฑท์ี่มีคุณภาพสูง ช่วยกันชื้น คงคุณภาพของสินค้า ช่นกลุ่มป้งต่าง ๆ หรอืกลุ่ม 
ทํา฿ห้สินค้าเม่สียง่าย ก็บเว้เด้นาน 
  2) ด้านราคา (Price) 
  กลยุทธ์การกําหนดการต้ังราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังน้ี 
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   - Cost-Plus Pricing คือการคิดราคาดย฿ช้ต้นทุนป็นฐาน ดังนั้นปจัจัยด้านต้นทุน 
จึงป็นสิ่งที่ต้อง฿ห้ความสําคญัมากที่สุด 
   - Value Based Pricing คือ ป็นราคาที่กลุ่มลูกค้าป้าหมายยินยอมจ่ายจากการ 
ประมินผลประยชน์ที่คาดว่าจะเด้รับกับต้นทุนที่สญูสียเป นื่องจากลูกค้าที่จะข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์ 
ขนม บกอรี่ ละวัตถุดบิ 
   คีต ย่อมคาดหวังว่าสินค้าของร้านต้องมีความอร่อย ป็นคีตที่ท้จริง 100% 
ครบถ้วน มีตัวลือกยอะ เด้รับของร็ว เม่สียหาย ดังนั้นจึง฿ส่฿นรื่องของคุณภาพวัตถุดิบที่฿ช้ สูตร
ขนม ฝีมือ฿นการทําขนม การจัดตรียม สต๊อกสินค้า บริษัทจัดส่ง พื่อ฿ห้ลุกค้าเด้รับความพอสูงสุด 
ยอมจ่ายงินตามราคาของสินค้าที่ตั้งเว้ 
   - Competitive Pricing Strategy คือ การต้ังราคาอิงคู่ข่งที่มีอยู่฿นตลาดอาหาร
สินค้าคีตละตลาดสินค้าพื่อสุขภาพ ซึ่งมีการข่งขันค่อนข้างสูง ลุกค้าสามารถลือกซื้อจากหลาย
จ้า ทํา฿ห้ราคาป็นปัจจัยสําคัญประการหนึ่ง฿นการตัดสิน฿จซื้อของลูกค้า ราคาจะขึ้นอยู่กับชนิดของ
ขนม บกอรี่ กับชนิดของวัตถุดิบต่าง ๆ  
  3) ด้านสถานที่ละช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
   - ร้าน KETO LIFE ป็นรูปบบร้านค้าออนเลน์ ดังนั้นเม่มีหน้าร้าน 
   ร้านจะมีการช่าสํานักงาน ป็นพื้นที่฿ช้฿นการคุยงานกับคู่ค้า ป็นที่รับสินค้า  
สต๊อกสินค้า หบีห่อสินค้า จัดส่งสินค้า฿ห้ลูกค้า นอกจากนั้นยัง฿ช้ป็นที่ทําขนม Studio ถ่ายสินค้า฿น
การทําการตลาด ป็นต้น ซึ่งการลือก Location น้นความสะดวกกับบริษัทจัดส่ง ช่น Grapfood 
Fastgo Goviet 
  4) ด้านการส่งสริมการตลาด (Promotion) 
  ปรมชนั฿นช่วงปิดตัวปิดบรนด์฿หม่ จุดประสงค์ของช่วงนี้ คือ การนําสนอ฿ห้ลูกค้า
รู้จักถึงบรนด์ ซึ่งป็นช่วงที่ต้องทําการฆษณาออนเลน์อยา่งมากผ่านช่องทาง Facebook 
Instargram ยิ่งอดฆษณาพร้อมเปด้วยปรมชั่นซื้อหนึ่งถมหนึ่ง ของที่ถมจะป็นสินค้า฿ช้เป
ด้วยกัน ช่น ซื้อป้งอัลมอนด์ เด้ถมผงฟู หรือ Cream of Tartar หรอืซื้อขนม 4 ชิ้นเด้ถมฟรีพิ่ม
อีกช้ินสามารถชนิดเด้อง หรือจกสินค้ามา฿หม่ขนาดทดลอง฿ห้ลูกค้า ปรมชั่นจัดส่งฟรีถ้าสั่งซื้อ
สินค้าจาก 1000 บาท ขึ้นเปหรือส่งฟรี฿นบางขตพ้ืนที่ที่กําหนด฿นมืองฮานอย 
   - สมัครป็นสมาชิกของร้าน฿นกลุ่มฟซบุ๊ก รับบัตรสะสมต้ม พื่อเดส้ทิธิพิศษ
ต่างๆ฿นการสั่งซื้อครั้งต่อเป ช่น เด้ส่วนลด ของถม 
   - ปรมชนัตอนที่ลูกค้ารู้จักถงึบรนด์ล้ว ทําปรมชันซื้อสินค้าป็นชุด จะเด้ราคา
ที่ถูกลงถ้าสั่งซือ้ต่างหาก 
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   - ปรมชั่นตามทศกาล ช่วงทศการจะเด้ปรมชั่น ซื้อ 1 ถม 1 หรือลดราคา
สําหรับสินค้าฉพาะช่วงทศกาลนั้น 
   - จัดกมออนเลน์ดือนละครั้ง ฿ห้ลูกค้าล่นกมชวนพื่อนข้ามาล่นด้วยจะเด้รับ
ของขวัญชิ้นพิศษ ของขวัญตอ้งมีมูลค่ามากพอพื่อ฿ห้ลูกค้าสน฿จข้ามาล่น 
 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการผลิตและการจัดซ้ือ 
 5.3.1 นวคิดละทฤษฎทีี่กีย่วข้อง 
  5.3.1.1 นวคดิละนิยามการผลิต 
  การผลิต (Production) หมายถึง ขบวนการหรือขั้นตอนที่ปลี่ยนปลงปัจจัยการผลิต 
(Input) ฿ห้ปน็ผลผลิต (Output) ซึ่งปัจจัยการผลิตนอกจากจะหมายถึง ที่ดิน รงงาน ทุนละ
ผู้ประกอบการล้วยังหมายถงึ วัตถุดิบละสินค้าขั้นกลางทุกชนิดที่฿ช้฿นขบวนการผลิตด้วย
วัตถุประสงค์ของผู้ผลิตทุกคนก็ คือ ต้องการที่จะดํานินการผลิตพ่ือ฿ห้เด้ผลผลิต มากที่สุด หรือ
ดํานินการผลิตสินค้าดยสียต้นทุนตํ่าสุด ทั้งนี้พราะการผลิตมี ความสมัพันธ์ดยตรงกับต้นทุนการ
ผลิต การผลิตที่฿ช้ปัจจัยเม่มปีระสิทธิภาพจะมีผล฿ห้ ต้นทนุการผลิตสูงขึน้ ดังน้ัน ผู้ผลติจึงต้องการ฿ช้
ปัจจัยการผลิตที่มีประสิทธิภาพ฿ห้สีย  ต้นทนุการผลิตต่ําสุด ซึ่งจะมีผลทาํ฿ห้ผู้ผลติเด้รับกําเรมาก
ที่สุด การศึกษาทฤษฎีการ ผลิตจะป็นหลักกณฑ์หรือนวทาง฿นการผลิตของผู้ผลิตพ่ือ฿ห้เด้ผลผลิต
มากที่สุดหรือ สียต้นทุนต่ําสุด ซึ่งมีผล฿ห้เดก้ําเรมากที่สุด 
  สุกัญญาเชยชาญ (2540) เด้฿ห้นวคิดการผลิตเว้ว่า การผลิตกี่ยวข้องกับขั้นตอน 
หลัก ๆ ม ี3 ขั้นตอน คือ 
  การวางผนการผลิต หมายถึง การกําหนดนวทาง฿นการดํานินการผลิต ช่น การ
พิจารณาตัดสิน฿จว่าจะลือกผลิตสินค้าหรือบริการชนิด฿ด จํานวนท่าเร จะ฿ช้ระบบการปฏิบัติการ
บบ฿ด 
  การปฏิบัติการผลิต หมายถึง การลงมือปฏิบัติงานทางด้านการผลิต พื่อ฿ห้ป็นเปตาม
ผนที่วางเว้ล่วงหน้า 
  การควบคุมการผลิต หมายถงึ การตรวจสอบละคิดตามผลการผลิตพื่อ฿ห้มั่น฿จว่า
ผลงานมีความก้าวหน้าละประสบผลสํารจ็ทุกประการ 
  5.3.1.2 ทฤษฎกีารจัดลําดับงาน (Job Sequencing) 
  ทฤษฎีการจัดลาดับงานทํา฿ห้ กิดความชัดจนว่า รงงาน ครื่องจักร อุปกรณ์ละสิ่ง
อํานวยความสะดวกอื่น ๆ ทีต่้อง฿ช้ ฿นการผลิตผลิตสินค้าหรือบริการ ต้องการมื่อ฿ด ละปริมาณ
ท่า฿ด หรืออีกนัยหนึ่งก็คือทํา฿ห้ทราบว่ารงงาน ครื่องจักร อุปกรณ์อะเร จะต้อง฿ช้มากน้อยค่เหน 
พื่อ฿ห้กิดผลดีต่อองค์กรมากที่สุด ซึ่งสามารถบ่งออกป็นประภทตา่ง ๆ ดังต่อเปนี ้
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   - การผลิตบบกระบวนการ 
   - การผลิตปริมาณมากละตอ่นื่อง 
   - การผลิตป็นครงการ (Projects) ซึ่งต้องทา฿ห้สร็จป็นครงการเป 
   - การผลิตตามปริมาณการผลติที่กําหนดของผลิตภัณฑ์หลายประภทด้วย
ครื่องจักรละอุปกรณ์ชุดดียวกัน ดยรวมล้วการที่ลือกรูปบบการผลิตที่ถูกต้องจะช่วยส่งผลดีต่อ
องค์กรดยป้าหมาย ดังนี ้
    - ผลิต฿ห้สามารถส่งเด้ทันตามกําหนด 
    - ทํา฿ห้งานที่ส่งเม่ทันหรือวลาที่ส่งเม่ทันนอ้ยที่สุด 
    - ทํา฿ห้วลา฿นการตอบสนองต่อลูกค้าสั้นทีสุ่ด 
    - ทํา฿ห้วลา฿นการดานินการสร็จสิ้นสั้นที่สดุ 
    - ลดวลาการทางานล่วงวลา 
    - ทํา฿ห้อัตราการ฿ช้ประยชน์ของรงงาน ครื่องจักร อุปกรณ์สูง 
    - ลดวลาว่างงานของรงงาน ครื่องจักร อปุกรณ์ 
    - ลดงานที่อยู่ระหว่างผลิต 
  5.3.1.3 ทฤษฎรีะบบการผลิตบบลีน (Lean Manufacturing System) 
  ระบบการผลิตที่มุ่งน้นการเหล (Flow) ของงานป็นหลัก พื่อลดหรือกาจัดความสูญ
ปล่า (Waste) ต่าง ๆ ของงาน ละพ่ิมคุณค่า (Value) ฿ห้กับตัวสินค้า ด้วยการปรับปรุงอย่าง
ต่อนื่อง อันจะส่งผลต่อการลดต้นทุนละพิ่มผลิตภาพ (Productivity) บนพื้นฐานของความพอ฿จ
ของลูกค้า ซึ่งมวีัตถุประสงค์ 2 ประการ เด้ก ่
   1) พื่อพิ่มผลผลิต (Increase Productivity) 
   2) พื่อลดต้นทนุ฿นการผลิต (Cost Reduction) 
  ครื่องมือ ทคนิคหรือนวทางบบลีน ที่นํามา฿ช้฿นกระบวนการผลิตพ่ือวิคราะห์หา
ความสูญปล่าที่กิดขึ้นมี ดังนี ้
   1) มาตรฐานการทางาน (Work Standardization) การสร้างมาตรฐานการทางาน 
ซึ่งผ่านการศึกษาตามหลักการของการศึกษางาน จะช่วยลดกิจกรรมที่เม่สร้างมูลค่าพิ่มออกเปเด้ 
ละทา฿ห้พนักงานต่ละคนปฏิบัติงาน฿นลักษณะดียวกัน จึงป็นการลดความผันปรจากวิธีการทา
งานเด้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   2) ผังสายธารคุณค่า (Value Stream Mapping: VSM) ป็นการจัดสร้างผังการเหล
ของกิจกรรมทั้งหมดที่ต้องทา ตั้งต่เด้รับวัตถุดิบจนกระทั่งส่งสินค้าถือมือลูกค้า พื่อช่วย฿ห้บ่งชี้ความ
สูญปล่าเด้ชัดจนอันจะนาเปสู่การปรับปรุงด้วยวิธีการละครื่องมือที่หมาะสมต่อเป 
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   3) การบํารุงรักษาที่ทุกคนมีส่วนร่วม (Total Productive Maintenance: TPM) 
ป็นครื่องมือของระบบการผลิตบบลีน พือ่การปรับปรุงประสิทธิภาพของการทางานร่วมกันระหว่าง
คนกับครื่องจักร ละทา฿ห้กิดการ฿ช้ประยชน์จากครื่องจักรเด้สูงสุด อันก่อ฿ห้กิดประสิทธิภาพ฿น
การผลิต 
   4) การลดวลา฿นการปลี่ยนรุน่การผลิต (Change Over Reduction) ปน็ การ
ปรับปรุง฿ห้สามารถปลี่ยนรุน่เด้อย่างรวดร็ว ดยมุ่งน้อรูปบบการทางานเด้ง่าย (Simply) ฿ห้
สามารถที่จะสง่ผลต่อการพิ่มกาลังการผลติ ความยืดหยุ่น ละการ฿ช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ 
   5) การผลิตงานด้วยขนาดล็อตล็ก (Small Lot Production) การผลิตงาน
ด้วยล็อตขนาดล็ก ๆ ถือว่าป็นหลักการหรอืทคนิคที่สําคญัของระบบการผลิตบบลีน ซึ่งมีข้อดี คือ 
฿ช้วลา฿นการผลิตงานหนึ่งล็อตสั้นลง นื่องจากงานมีจานวนน้อย เม่ต้องรอนานก่อนส่งเปยัง
กระบวนการต่อเป จึงส่งผล฿ห้เด้งานเหล (Flow) เด้ดีขึ้นด้วย ฿นภาพรวมจะทํา฿ห้ Lead Time ของ
งานสั้นลง ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเด้ตรงวลามากยิ่งขึ้น ลดจานวนสินค้าคงคลัง ทํา฿ห้หน็
ปัญหาที่ซ่อนอยู่เด้ชัดจนขึ้น อันจะนาเปสู่การก้ปัญหาอย่างถาวร ละลดความสูญปล่าที่กี่ยวข้อง
อื่น ๆ ช่น การขนย้าย การจดัก็บ ป็นต้น 
   6) การ฿ช้ระบบดึง (Pull System) ระบบดงึป็นระบบที่ป็นหัว฿จสําคัญของระบบ
การดึงการผลิตบบลีน นื่องจากระบบดึงจะผลิตมื่อมีการดึงสินค้าดยลูกค้า ซึ่งจะปน็การกระตุ้น฿ห้
หน่อยงานหรือผนกต้นน้ําถดัขึ้นเป ต้องผลิตสินค้ามาพิ่ม ดยการจะผลิตพิ่มต้องดึงวัตถุดิบจาก
ผนกก่อนหนา้มา฿ช้ จึงส่งผล฿ห้หน่วยงานก่อนหน้าต้องผลิตวัตถุดิบมาดิม 
 5.3.2 วิธีการผลิตละจัดซื้อสินค้า 
  5.3.2.1 วิธีการผลิต 
  นื่องจากว่า ร้านป็นร้านขายขนม บกอรี ่ละวัตุดิบซึ่งสินค้าบ่งป็น 2 กลุ่มที่ชัดจน 
ดังนั้น วิธีการผลิตมทั้งหมด 2 บบด้วยกัน เด้ก่ การผลิตสินค้าองละการซื้อมาขายเป 
  ฿นส่วนของการผลิตอง จะป็นการทําขนมทุกชนิด สาหตุหลัก ๆ ที่ทางร้านดํานินการ
ผลิตอง ขนมดังนี้ 
   1) พื่อป้องกันการผยพรท่างด้านทคนิคการทําขนม ละด้านทคนลยี ก็คือ
สูตรขนมคีต ป็นสูตรที่ทางร้านมุ่งน้นพัฒนาอย่างต่อนื่อง ละคิดค้นสูตรขึ้นมาอง ป็น
กระบวนการที่ทางร้านต้องทําอง พื่อเด้ป็นที่รู้จัก฿นด้านขนมคีตที่อร่อยละท้จริง 
   2) เมม่ีผู้ขายราย฿ดที่มีความสามารถ฿นการผลิต (No Competent Supplier) ช่น 
เม่มีที่รับผลิตขนมคีต หรือป้งอัลมอนด์ตามจํานวนที่ร้านต้องการ 
   3) สามารถควบคุมระดับคุณภาพเด้ดีกว่า (Better Quality Control) มั่น฿จเด้฿น
รื่องของส่วนผสม฿นขนม หรือคุณภาพของวัตถุดิบจะดีกว่า ช่น ป้งจะห้งกว่า ก็บเว้เด้นานกว่า 
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ป้งละอียดละสะอาดกว่า ทํา฿ห้ลดระยะวลาค่า฿ช้จ่ายทางด้าน ลจิสติกส์ (Control of Lead 
Time Transportation and Warehousing Cost) 
   4) ประหยัดตน้ทุน (Lower Cost) ทางร้านมีคนที่สามารถทําขนมเด้อง ห่อสินค้า
อง จะช่วยทํา฿ห้ลดต้นทุน฿นการซื้อสินค้า ต้นทุนก็ถูกลง หรือการที่ต้องจ้างคนนอกทําขนม ก็จะมี
ต้นทุนที่สูงกว่าช่นกัน 
  ฿นส่วนของรูปบบซื้อมาขายเป 
   1) เด้ปรียบด้านต้นทุน (Cost Advantage) ราคาหรือตน้ทุนป็นส่วนที่สําคัญที่จะ
ทํา฿ห้ทางร้านตัดสิน฿จซื้อหรอืจ้างภายนอก นื่องจากการคํานวณต้นทุน฿นการผลิตองจะสูงกว่า ช่น 
สําหรับสินค้าบางตัว ที่เม่฿ช่สินค้าหลักของร้านต่จําป็นต้องม ีพื่อป็นการครบถ้วนของสินค้า฿นร้าน 
ดังนั้น จํานวนสินค้าที่ต้องการ จะมามาก ถา้ผลิตองจะต้องมีต้นทุนขอครื่องจักรละคนงาน ซึ่งพง
กว่าหลายท่าถ้าสั่งซื้อสินค้านอก 
   2) ขาดความรูค้วามชํานาญการ (Lack of Expertise) สําหรับสินค้าหลายตัว ทาง
ร้านยังขาดความรู้ความชํานาญ฿นด้านทคนลยีการผลิต 
   3) คุณภาพ (Quality) ผู้ขายอาจมีทคนลยี ที่ดีกว่ารา ขบวนการ ความสามารถ
ของคนงาน ละความเด้ปรียบทางด้านขนาดของธุรกิจ ผู้ขายอาจมีการลงทุนมากกว่าราทางด้าน
การวิจัยละพัฒนา ฿นบางครั้งการจ้างภายนอกที่มีศักยภาพฉพาะด้านอาจจะช่วยทํา฿ห้ องค์กรของ
รามีการติบตอย่างรวดร็วเปพร้อมกันด้วย 
   4) ความยืดหยุน่ (Flexibility) การทําองอาจต้องลงทุนครื่องมือครื่องจักรที่฿ช้
ฉพาะงานดียวละบางทีก็฿ช้ผลิตอยา่งอ่ืนเม่เด ้
  5.3.2.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ การขนส่งสินค้าละการบรหิารสินค้าคงคลัง 
  การจดัซื้อป็นส่วนที่ช่ือมต่อการปฏิบติังานระหวา่งผู้จัดส่งวัตถุดิบละการดํานินการ
ผลิต ป็นส่วนที่สําคัญที่จะทาํ฿ห้กิดการปฏิบัติงานของร้าน ป็นช่องทางที่ทํา฿ห้ร้านเด้รับรู้ข้อมูลต่าง 
ๆด้วย ช่น หล่งวัตถุดิบหรือผู้จัดส่งวัตถุดิบราย฿หม่ นวน้มของตลาดละอุตสาหกรรม ซึ่ง฿นตลาด
จะมีผู้จัดส่งหลายจ้ามีมีลักษณะที่ตกต่างกัน ดังน้ันทางร้านจําป็นต้องมีวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบที่
ถูกต้อง พื่อ฿ห้มีวัตถุดิบละวัสดุอื่น ๆ฿นการผลิตอย่างพียงพอ พื่อ฿ห้กิจการเด้รับสินค้า฿นวลาอัน
สมควรคุณภาพถูกต้องปริมาณหมาะสม พื่อป็นการบริหารกี่ยวกับการงิน เม่฿ห้จมอยู่กับสินค้า
คงหลือมากกินเป ละเม่ตอ้งสี่ยงภัยกับสินค้าด้วยดยวิธ ีดังนี้ 
   1) ซื้อ฿ห้เด้คุณภาพความต้องการ (Right Quality) ทางร้านจะต้องกําหนดรายช่ือ
สินค้าทุกชนิด กับคุณภาพที่ต้องการต้องการสําหรับต่ละรายการ ช่น สําหรับมล็ดอัลมอนด์ 
ต้องการอัลมอนด์ที่นําข้าจาก Australia ชนิดอบห้ง ขนาด 23/25 ราคาที่คลังเม่กนิ 150 bath/kg 
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   2) ซื้อสินค้า฿หเ้ด้ปริมาณ จํานวน ตามความต้องการ (Right Quantity) ต้องซื้อ
สินค้าข้ามาตามจํานวนที่ระบุ เม่น้อยหรือเมม่ากกว่าความต้องการ พื่อลดปัญหาละคา่฿ช้จ่ายที่จะ
กิดขึ้นจากการสั่งซื้อละความพียงพอ฿นกระบวนการผลิตสินค้าที่กําหนดเว้หรือป้องกันการจมงิน
฿นสินค้า 
   3) ส่งสินค้า฿หเ้ด้฿นวลาที่ต้องการ (Right Time) วัตถุดิบช้ากว่ากําหนดที่ต้องการ
อาจส่งผลทํา฿ห้ครงการกระบวนการผลิตหยุด ดังนั้น ฝ่ายจัดซื้อจําป็นจะต้องระบุวลา฿นการจัดส่งที่
น่นอน ช่น ฿ห้มาส่งมอบ฿ห้วันจันทร์ ที่ 2 พฤศจิกายน 2020 วลา 15.30 ที่คลังสินคา้ คอนด 
Time CiTy ฮานอย วียดนาม พื่อกําหนดการตรวจชด็ละจะนําวัตถุดิบข้าสู่กระบวนการผลิต฿น
วลา 16.30 ป็นต้น 
   4) การซื้อสินค้าที่เด้ราคายุติธรรมหมาะสม (Right Price) การซื้อของ฿ห้เด้ราคาถูก
ป็นปัจจัยที่สําคัญมาก พราะทํา฿ห้ต้นทุนลดลง ทํา฿ห้ร้านมีข้อเด้ปรียบต่อขู่ข่ง มีงบมากขึ้นการจัด
ปรมชั่นหรือนวทางการตลาดต่าง ๆ ตต่้องมองด้วยว่า ว่าราคาซื้อที่ถูกป็นพียงปัจจัยบื้องต้นที่
ห็นชัดจน จะต้องคํานึงถึงปัจจัยหลายอย่าง ที่มีผลกระทบต่อต้นทุนการดํานินงานของร้านด้วย ช่น 
คุณภาพ ความคุ้มค่าของสินค้าหรือวัตถุดิบ 
   5) ส่งสินค้าเด้ตามสถานที่ทีต่้องการ (Right Place) การระบุสถานที่฿นการจัดส่ง 
พื่อ฿ห้เด้สินค้าหรือวัตถุดิบที่ถูกต้องตามคุณภาพ ปริมาณที่ครบถ้วนวลาที่ต้องการกับความต้องการ
ราคาที่หมาะสม พื่อเม่฿ห้ส่งผลต่อกระกระบวนการผลิต เม่กิดค่า฿ช้จา่ยพ่ิมติม฿นการส่งสินค้า฿หม่ 
   6) ซื้อสินค้าจากหล่งขายที่ชื่อถือเด ้(Right Source) : ป็นการตรวจสอบประวัติ
ผู้ขายพื่อพิจารณาความน่าชื่อถือ ดยดูเด้จากกระทรวงพาณิชย์ กระทรวงการคลัง ตลาดหลักทรัพย์
ห่งประทศวียดนาม สมาคม/ชมรมต่าง ๆ หรือจากว็บเซต์ของหล่งขาย ป็นต้น พื่อดูว่าความมี
ชื่อสียง ความมั่นคง฿นการดํานินการของผู้ขาย รวมทั้งงบการงินของบริษัทที่มีความสามารถ฿นการ
สั่งซื้อ-สั่งจ่าย หรือกระสงินหมุนวียน฿นการดํานินธุรกิจต่อกัน 
   7) คณุภาพการบริการป็นที่น่าช่ือถือ (Right Service) ป็นปัจจัยสําคัญ฿นการ
ลือก Supplier คือมองว่าผู้ขายสามารถตอบสนองความต้องการเด้ตรงตามความต้องการหรือกิน
ความคาดหวังที่ก้อ฿ห้กิดความพึงพอ฿จจากการซื้อผลิตภัณฑ์ ช่น ระยะวลาการรับประกันการ
บริการหลังการขาย การรับฟัง Feedback การมีนยบาย฿ห้ราคาที่ดีต่อคู่ค้าประจํา 
 5.3.3 กระบวนการผลิต 
 สินค้าของร้านถูกข่างป็น 2 กลุ่มหลัก คือ ขนมบกอรี่ทีผ่ลิตอง ส่วนวัตถุดิบทําขนมป็น
รูปบบซื้อมาขายเปจะเม่มีกระบวนการผลิต 
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  5.3.1.1 กระบวนการผลิตขนม KETO บกอรี่ 
  การทําขนมคีตของร้าน KETO LIFE จะป็นการรับออดอร์จากลุกค้าป็น 50% ละ 
50% ป็นการผลิตทําขนมตามมนูประจําของร้านที่ระบุเว้ ละต่ละดอืนจะมีการพิ่มมนขูนมชนิด
฿หม่ ที่ป็นขนมขายดีสุดของดือนที่ล้ว หรือป็นมนูขนมสูตร฿หม่ออกมาทดลองตลาด ดยขั้นตอน
การผลิต ดังนี้  
 
ภาพที่ 5.2: ขั้นตอน฿นการผลิตขนมคีตบกอรี ่
 

 
 
  5.3.1.2 กระบวนการผลิตวัตถุดิบทําขนมคีต 
  วัตถุดิบทําขนมของร้าน KETO LIFE ป็นสินค้านําข้าจาก 3 หล่งด้วยกัน เด้ก่ 
ประทศจีน ประทศเทย ละ฿นประทศวียดนาม ดย฿นกระบวนการจัดการสินค้าถูกบ่งป็น 2 
กลุ่ม 
   1) กลุ่มสินค้าซือ้มาขายเป เม่มีการอด Value พิ่มติม ขายบรนด์ที่นําข้า ช่น
กลุ่มของน้ํามัน สินค้ากลุ่มนี้พ่ิมข้ามา฿นรายการการขายดยจํานวนเม่มาก จุดประสงค์คือทํา฿ห้
สินค้าของร้านครบถ้วน 
   2) กลุ่มที ่2 ป็นกลุ่มสินค้าหลักช่น กลุ่มป้ง สาร฿ห้ความหวาน จะป็นรูปบบ 
Repackage ทําป็นบรนด ์KETO LIFE ดยทางร้านจะทําการจัดพ็คสินค้าอง นื่องจากจํานวน 
ออดอรยั์งเม่ยอะมาก สามารถทําองเด้ ดยการ฿ช้บรรจุภัณฑ์ละขนาดบรรจุภัณฑ์ ดังนี้ 
 
 

1.คิดค้น
สูตรขนม  

2. จัดเตรียม
วัตถุดิบ 

3. ผลิตขนม 

4.รับ 
Feedback 
ปรับเปลี่ยน
สูตร 

5. จัดส่ง
สินค้า  

4. ตรวจเช็ค
คุณภาพ
สินค้า 
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ตารางที่ 5.2: ตัวอย่างลักษณะบรรจุภัณฑ ์฿นการทํา Repackage วัตถุดิบทําขนมคีต 
 
ลักษณะบรรจุภัณฑ ์ รูปตัวอย่าง 
วัสดบุรรจุภัณฑ์ ป็น ถุงคราฟท์ มีสขีุ่น ตั้งเด้ มีซิปล็อค 
ช่วยยืดอายุของสินค้า฿ห้นานขึ้น ป้องกันการกิดชื้อรา 
ขนาดถูกจัดทําตามมาตรฐานของกลุ่มสินค้าวัตถุดิบทํา
ขนมทั่วเป 
    - สําหรับป้งอัลมอนด์ ป็น 2 ขนาด 1 กก. ละ 500 
กรัม 
    - สําหรับสาร฿ห้ความหวาน หญ้าหวาน ป็น 3 ขนาด 
100 กรัม 200 กรัม ละ 500 กรัม   

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 นวคิดละทฤษฎทีี่กี่ยวข้อง 
  5.4.1.1 ทฤษฎคีวามต้องการถืองินตามนวคิดของ Baumol ละ Tobin บบจําลอง
ของ Baumol ละ Tobim ที่กี่ยวกับจุดประสงค์ของการงิน (Baumol–Tobin Model of Money 
Demand) ปน็การสดง฿ห้ห็นว่า การถืองินนั้นก่อ฿ห้กิดความสะดวก฿นการจับจ่าย฿ช้สอย 
นื่องจากเม่จําป็นที่จะต้องสียวลาละค่า฿ช้จ่าย฿นการทาํธุรกรรม (Transaction Costs) สําหรับ
การปลงสินทรัพย์ทางการงิน฿ห้ป็นงินสด ยกตัวอย่างช่น การที่บุคคลต้อง ดินทางเปยังธนาคาร
พื่อถอนงินสดทุกครั้งที่ต้องการซื้อสินค้าละบริการ ต้นทุนการถืองินพื่อความสะดวก฿นการซื้อขาย
น้ีป็นดอกบ้ียท่ีสยีอกาสเป (Foregone Interest) จากการถือสินทรัพย์ ประภทอื่นที่ก่อ฿ห้กิด
รายเด้ หรือจากการขาดรายเด้฿นการทํางาน นื่องจากวลาที่สียเป ดังนั้น มื่ออัตราดอกบี้ยพิ่ม
สูงขึ้น ต้นทุน฿นการถืองินหรือสียค่าอกาสก็จะพ่ิมขึ้นด้วย อุปสงค์ของงิน หรือความต้องการถืองิน
ก็จะลดน้อยลง 
  5.4.1.2 ทฤษฎอีรรถประยชน์ (Utility) หมายถึง ความพอ฿จที่ผู้บริภคเด้รับจากการ
เด้มา เด้฿ช้เด้ บริภค หรือ เด้ผลประยชน์จากสินค้าละบริการ ดังนั้น อรรถประยชน์จึงป็นสิ่งที่มี
อยู่฿นตัวสินค้าละบริการ ฿นรูปของความสามารถ฿นการบําบัดความต้องการของผู้บริภค ซึ่งที่มา
ละ สาหตุของการกิดอรรถประยชน์อาจม าจากสาหตุหลายด้าน อาทิ สุขภาพที่ดีขึน้ความ
สวยงาม ความสะดวก สบาย รสชาติ ความทนทาน ความหรูหรา ความภาคภูมิ฿จ ความมันคง ความมี
อํานาจละอื่น ๆ ซึ่งจะมีทั้งสว่นที่ป็นรูปธรรมละส่วนที่ป็นนามธรรม รื่องของอรรถประยชน์จึง 
กี่ยวข้องกบรสนิยม ความพอ฿จ ละความนึกคิดส่วนบุคคล อย่างเรกต็าม ทฤษฎีอรรถประยชน์ เด้
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มีการกําหนดข้อสมมติเว้วา่ อรรถประยชน์ป็นสิง่ที่สามารถวัดออกมาป็นหน่วยนับเด้ (Measurable 
Quality) ดยรียกหน่วย฿นการวัดวามยูทิล (Utility) อรรถประยชน์ที่ผู้บริภคเด้รับจากการบริภค
สินค้าชนิดหนึ่ง ๆ ต่างกันป็นอิสระตอ่กนั ละอรรถประยชน์ของบุคคล฿นสังคมสามารถนํามา
รวมกันเด้ (Additive Quality) 
 5.4.2 หล่งที่มาของงินทุน 
 การประกอบธุรกิจร้าน KETO LIFE มีงินลงทุนทั้งหมดมาจาก 2 ส่วนคือ ส่วนของจ้าของ
ละส่วนกู้ยืมจากหล่งงินทุนจากภายนอก 
 
ตารางที่ 5.3: ผนงานด้านการงินละงบประมาณ 

 
ประภทของหล่งงินทุน การวิคราะห์ข้อด-ีข้อสีย 
กลยุทธ์หล่งงินทุนภาย฿น 
 

ข้อดี: หมาะกับธุรกิจที่มีขนาดเม่฿หญ่กินเป งิน
ลงทุนเม่มากเม่มีภาระหน้ีสิน หรือภาระผูกพัน฿น
อนาคต 
ข้อสีย: เม่สามารถนํางินนั้นเป฿ช้จ่ายอย่างอื่นเด้ 

กลยุทธ์หล่งงินทุนภายนอก 
 

ข้อดี: มีการระดมงินทุนเม่จํากัด  
ข้อสีย: ต้องสียดอกบ้ียทุกดือน ละต้องชําระทั้ง 
งินต้น ดอกบี้ย ภาย฿นวลาที่กําหนด ถ้าเม่ช่นนั้น 
อาจถูกฟ้องหรือยึดทรัพย์ตามมาเด้ 

 
 5.4.3 ผนการงินละงบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.4: งบประมาณการลงทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ รวม 
หล่งที่มา 

ส่วนของจ้าของ จ้าหนี ้(งินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
อุปกรณ์ทําขนม 20,000 20,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ รวม 
หล่งที่มา 

ส่วนของจ้าของ จ้าหนี ้(งินกู้ยืม) 
ครื่องปั่น 10,000 10,000 - 
ตาอบ 22,000 22,000 - 
ครื่องครัว 15,000 15,000 - 
ตู้ย็น 20,000 - 20,000 
ครื่องปรับอากาศ 19,000 19,000 - 
พัดลม 3,000 3,000 - 
ต๊ะ 9,000 9,000 - 
ก้าอ้ี 4,000 4,000 - 
กล้องถ่ายรูป 30,000 - 30,000 
มอตอร์เซค์ 60,000 - 60,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 212,000 102,000 110,000 
ค่า฿ช้จ่ายก่อนริ่มดํานินงาน 
ค่ามัดจําสํานักงาน 20,000 20,000 - 
ค่าตกต่ง 50,000 50,000 - 
ค่า฿ช้จ่ายอื่น ๆ 20,000 20,000 - 
งินทุนหมุนวียน 200,000 200,000 - 
รวมงินลงทุนริ่มต้น 502,000 392,000 110,000 
สัดส่วนครงสร้างงินทุน (%) 100.00 78 22 

 
 5.4.4 ฿นงบประมาณการลงทุน฿นธุรกิจร้าน KETO LIFE ประกอบเปด้วย  
  1) อุปกรณท์ําขนม อุปกรณผ์ลิต อุปกรณ์ครื่อง฿ช้ ฟอร์นิจอร์ มอตอร์เซค์ รวม
ทั้งหมดป็น 212,000 บาท 
  2) ค่า฿ช้จ่ายก่อนริ่มดํานินงานเด้ก่ ค่าตกต่ง ค่ามัดจําสํานักงาน ป็น 290,000 บาท 
  3) งินลงทุนสว่นของจ้าของทั้งหมดอยู่ที่ 392,000 บาท (78%) ละงินทุนภายนอก
อยู่ที่ 110,000 บาท (22%) รวมทั้งหมดงบประมานงินทุนอยู่ที่ 502,000 บาท 
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 5.4.5 การคํานวณค่าสื่อมราคาละตัดจ่าย 
 
ตารางที่ 5.5: การคํานวณค่าสื่อมราคาละตัดจ่าย 
 

(หน่วย: บาท)      

การคํานวณค่าสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวร 212,000 
    

ค่าสื่อมราคาต่อปี 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 

ค่าสื่อมราคาสะสม 42,400 84,800 127,200 169,600 212,000 

อนเปงบดุล 
     

สินทรัพย์ถาวร 212,000 212,000 212,000 212,000 212,000 

หัก ค่าสื่อมราคาสะสม 42,400 84,800 127,200 169,600 212,000 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 169,600 127,200 84,800 42,400 - 

 

ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกต่ง 50,000 
    

ค่าตกต่งตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

อนเปงบดุล 
 

ค่าตกต่ง 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หักตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

ค่าตกต่ง 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

หมายหตุ: การตัดค่าสื่อมราคาละตัดจ่ายอยู่ที่ 20% ต่อปี ตัด 5 ปี 
 
 จากข้อมูลข้างต้นจะสดง฿ห้หน็ถึงการคิดค่าสื่อมราคาของสินทรัพย์ต่าง ๆ ฿นส่วนของ
สินทรัพย์ถาวร กิจการคํานึงว่า สินทรัพย์นั้นจะมีอายุการ฿ช้งานอยู่ที่ 5 ปี ทํา฿ห้กิจการจะต้องคํานวณ 
หาค่าสื่อมราคาพ่ือมาตัดจําหน่ายออกละคํานวณ หามูลค่าของสินทรัพย์ที่ท้จริง ซึง่สามารถ
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คํานวณการหักจ่ายค่าสื่อมราคาสินทรัพยถ์าวรของกิจการอยู่ที่ปีละ 42,400 บาท ฿นความป็นจริง
อาจจะสามารถ฿ช้สินทรัพย์เด้กิน 5 ปี 
 5.4.6 การประมาณการยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.6: ยอดขายของ ปีที่ 1 ตามเตรมาส 
 

(หน่วย: บาท)                                                

รายการ 
ปีที ่1 

เตรมาส 1 เตรมาส 2 เตรมาส 3 เตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกค้าทั้งหมด 1,000 1,500 3,000 6,500 12,000 
จํานวนลูกค้าต่อวัน 11 17 33 72 33 
ราคาฉลี่ยต่อคน 420 420 420 420 420 
รวมยอดขายต่อวัน 4,667 7,000 14,000 30,333 14,000 
รวมยอดขายต่อดือน 140,000 210,000 420,000 910,000 420,000 
รวมยอดขายต่อเตรมาส 420,000 630,000 1,260,000 2,730,000 5,040,000 

 
ตารางที่ 5.7: ยอดขายของ ปีที่ 2–ปีที่ 5 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนลูกค้าทั้งหมด 12,840 13,739 14,701 15,730 
จํานวนลูกค้าต่อวัน 36 38 41 44 
ราคาฉลี่ยต่อคน 420 420 420 420 
รวมยอดขายต่อวัน 14,980 16,029 17,151 18,351 
รวมยอดขายต่อดือน 449,400 480,858 514,518 550,534 
รวมยอดขายต่อเตรมาส 1,348,200 1,442,574 1,543,554 1,651,603 
รวมยอดขายต่อป ี 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 
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ตารางที่ 5.8: สรุปยอดขายของ ปีที่ 1–ปีที่ 5 
 

(หน่วย: บาท) 

สรุปยอดขายรวมต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อป ี 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

 
 จากข้อมูลด้านบนสดงการประมาณยอดขาย฿นปีรก ดยบ่ง฿ห้ห็นถึงต่ละเตรมาส  ฿น
ความป็นธุรกิจขาย ขนมคีต กิจการมีการประมาณการเว้ว่า เตรมาส 1 จํานวนลูกค้า 11 คนต่อวัน 
เตรมาสที่ 2 ป็น 17 เตรมาสที ่3 จํานวน 33 คน ละเตรมาสที ่4 จํานวน 72 คนต่อวัน ซึ่งดยฉลี่ย
จํานวนลูกค้าปีรกอยู่ที่ 33 คนต่อวัน ละ 44 คนต่อวันภาย฿นปีที่ 5 
 ยอดขายฉลี่ยต่อคนอยู่ที่ 420 บาท ต่อ1บิล ทํา฿ห้ยอดขายรวมของปีรกคือ 5,040,000 
บาท ดยฉลี่ยอยู่ที่ 14,000 บาท ต่อวัน ยอดขายจากปีที่ 2 จนถึงปีที่ 5 พิ่มขึ้น 7% ฿นต่ละปีซึ่ง
สอดคล้องกับจํานวนลูกค้าที่พ่ิมขึ้น ภาย฿นปีที่ 5 ยอดขายอยู่ที่ 6.6 ล้านบาทดยฉลี่ยอยู่ที่ 18,300 
บาทต่อวัน รวมยอดขายทั้ง 5 ปีอยู่ที ่28.9 ล้านบาท 
 ดยตัวลขการประมนิยอดขาย กิดจากการขายค้ก 40% ละ วัตถุดิบทําขนม 60% ฐาน
ลูกค้าทั้งหมดมาจากการสํารวจ ความป็นจรงิ ละนวน้มพฤติกรรมของผู้บริภคละจาํนวนคน
ทานคีต฿นประทศวียดนาม 
 5.4.7 การประมาณการส่งสริมการขายละนยบายการซื้อสินค้า 
 
ตารางที่ 5.9: การส่งสริมการขายดยการ฿ห้ส่วนลด 
 

(หน่วย: บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

ยอดขายจะเด้คูปอง 1,512,000 1,617,840 1,731,089 1,852,265 1,981,924 

ผู้เด้คูปองจะ฿ช้สิทธิ์ป็น
สมาชิก 

302,400 323,568 346,218 370,453 396,385 

ส่วนลด 10 % 30,240 32,357 34,622 37,045 39,638 

หมายหตุ: ประมาณการผู้เด้รับคูปอง 30% ของยอดขาย ประมาณการผู้นําคูปองมา฿ช้ 20% ของผู้
เด้รับคูปอง ส่วนลด 10% 
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 การส่งสริมการขายดยการ฿ห้ส่วนลด 10% ของผู้เด้คูปองจะ฿ช้สิทธิป็นสมาชิก ภาย฿นปี
รก คือ 30,240 บาท จนถึงปีที่ 5 อยู่ที่ 39,638 บาท รวมส่วนลดทั้ง 5 ปี อยู่ที่ 173,902 บาท  

 
ตารางที่ 5.10: การประมาณการ สินค้าคงหลือ 
 

(หน่วย: บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 

ต้นทุนขาย  2,419,200 2,588,544 2,769,742 2,963,624 3,171,078 

สินค้าต่อคงหลือต่อวัน 6,720 7,190 7,694 8,232 8,809 

สินค้าคงหลือปลายงวด  104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

หมายหตุ:  
นยบายคิดต้นทุนขายของค้ก คือ 30% ละวัตถุดิบ คือ 60% 
นยบายสํารองสินค้าของค้ก คือ 2 วัน ละวตัถุดิบ คือ 20วัน 
สินค้าคงหลือปลายงวดรวม ภาย฿นปีรกอยู่ที่ 104,160 บาท ดยฉลี่ย 6,720 ต่อวัน  
 
ตารางที่ 5.11: นยบายการซื้อสินค้าป็นงินชื่อของวัตถุดิบ 
 

(หน่วย: บาท)        

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการซื้อสินค้า 1,814,400 1,941,408 2,077,307 2,222,718 2,378,308 

ยอดซื้อฉลี่ยต่อวัน 5,040 5,393 5,770 6,174 6,606 

จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 

 
 การซื้อ วัตถุดิบของร้าน KETO LIFE เด้ระยะวลารับครดิต 45 วันจากจ้าหนี้การค้า  
ป็นยอด 226,800 บาทภาย฿นปีรก ดยยอดซื้อฉลี่ยต่อวันคือ 5,040 บาท 
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ตารางที่ 5.12: ยกยอดเปงบกระสงินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระสงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 

จ้าหนี้การค้าที่พิ่มขึ้น 226,800 15,876 16,987 18,176 19,449 

 
 5.4.8 การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.13: การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 

(หน่วย: บาท) 
การประมาณการ
ค่า฿ช้จ่าย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนคงที่  
ค่าช่าสถานที่ 108,000 108,000 108,000 108,000 108,000 
ค่าทรศัพท ์(พิ่มขึ้น 
2%) 

12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 

ค่าขนส่ง (พิ่มขึ้น 5%) 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
ค่าน้ําละค่าเฟฟ้า 
(พิ่มขึ้น 3%) 

72,000 74,160 76,385 78,676 81,037 

ค่าสื่อมราคา 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 
ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
งินดือน (พิ่มขึ้น 5%) 720,000 756,000 793,800 833,490 875,165 
รวมต้นทุนคงที่ 1,144,400 1,191,800 1,241,520 1,293,673 1,348,381 
ต้นทุนผันปร  
ต้นทุนขาย  2,419,200 2,588,544 2,769,742 2,963,624 3,171,078 
ค่าบรรจุภัณฑ์ (1%) 50,400 53,928 57,703 61,742 66,064 
ส่งสริมการขาย 30,240 32,357 34,622 37,045 39,638 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.13 (ต่อ): การประมาณการค่า฿ช้จ่าย 
 

(หน่วย: บาท) 
การประมาณการ
ค่า฿ช้จ่าย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าการตลาดออนเลน ์
(10%) 

504,000 539,280 577,030 617,422 660,641 

ค่า฿ช้จ่ายบ็ดตล็ด (1%) 50,400 53,928 57,703 61,742 66,064 
รวมต้นทุนผันปร 3,054,240 3,268,037 3,496,799 3,741,575 4,003,486 
รวมต้นทุนทั้งหมด 4,198,640 4,459,837 4,738,319 5,035,249 5,351,867 

 
 การประมาณค่า฿ช้จ่ายของต้นทุนคงที่ ภาย฿นปีรก คือ 1,144,400 บาท ละป็น 
1,348,381 บาทปีที่ 5 ดยหลัก ๆ กิดจากค่าช่าสถานที่ 9,000 บาทต่อดือน ค่าขนส่ง 15,000 บาท
ต่อดือนพิ่มขึ้น 5% ต่อปี ค่าน้ําค่าเฟฟ้าอยู่ที่ 6,000 บาทต่อดือน พิ่มขึ้น 3% ต่อปี งินดือน
พนักงาน 2 คน ละจ้าของกิจการ 1 คนดย ฉลี่ย 60,000 บาทต่อดือน ส่วนที่หลอืป็นค่า฿ช้จ่าย
ต่าง ๆ 
 การประมาณค่า฿ช้จ่ายของต้นทุนผันปร กิดนยบายคิดต้นทุนขายของค้กอยู่ที่ 30% ละ 
ของวัตถุดิบอยู่ที่ 60% ของยอดขายทั้งหมด ค่าบรรจุภัณฑ ์(1%) ของยอดขาย ค่าการส่งสริมการ
ขาย (การ฿ห้สว่นลด 10%) ค่าการตลาดออนเลน์ 10% ค่า฿ช้จ่ายบ็ดตล็ด (1%) ทํา฿ห้ต้นทุนผันปร
รวมปีรกอยู่ที ่3 ล้านบาท (61% ของยอดขาย) 
 5.4.9 งบประมาณกําเรขาดทุนละหนีส้ิน 
 
ตารางที่ 5.14: งบกําเรขาดทุน 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 
หัก ต้นทุนผันปร 3,054,240 3,268,037 3,496,799 3,741,575 4,003,486 
กําเรส่วนกิน 1,985,760 2,124,763 2,273,497 2,432,641 2,602,926 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ): งบกําเรขาดทุน 
 

(หน่วย: บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 5,040,000 5,392,800 5,770,296 6,174,217 6,606,412 
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,144,400 1,191,800 1,241,520 1,293,673 1,348,381 
กําเรก่อนการ
ดํานินงาน 

841,360 932,963 1,031,977 1,138,968 1,254,545 

หัก ดอกบี้ยจ่าย  8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 
กําเรก่อนหักภาษี 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
หัก ภาษี  - - - - - 
กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 

หมายหตุ: ธุรกิจร้าน KETO lIFE เม่ถูกหักภาษีนื่องจากป็นธุรกิจร้านขายสินค้าออนเลน์ เม่มีการจด
ทะบียนบริษัท 
 
 จากข้อมูลข้างต้นจะห็นเด้ว่าธุรกิจร้าน KETO LIFE ทํากําเรเด฿้นปีรก กําเรสุทธิของปี
รกอยู่ที่ 833,110 บาท (17%) หลังจากนัน้จะพ่ิมขึ้นรื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปีที่ 5 เด้กําเรสุทธิอยู่ที่ 
1,252,895 บาท (19%) 
 
ตารางที่ 5.15: งบกําเรขาดทุนสะสม 
 

หน่วย: บาท) 
ยกยอดเปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําเรสะสมต้นปี - 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 
บวก กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
หัก งินปันผล(10%) - 92,636 102,703 113,567 125,289 
กําเรสะสมปลายงวด 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 4,740,868 

 
 หลังจากหักงินปันผล 10% กําเร สะสม฿นปีที ่2 อยู่ที่ 1,666,837 บาท หลังจากน้ันจะ
พิ่มขึ้นรื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปทีี่ 5 เด้กําเรสะสมอยู่ที่ 4,740,868 บาท 
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ตารางที่ 5.16: สินค้าคงหลือยกยอดเปงบกระสงินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระสงิน
สด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงหลือ 104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

สินค้าคงหลือที่พิ่มขึ้น 104,160 7,291 7,802 8,348 8,932 

 
ตารางที่ 5.17: งินปันผลจ่ายยกยอดเปงบกระสงินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

ยกยอดเปงบกระสงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

งินปันผลจ่าย - 92,636 102,703 113,567 125,289 

งินปันผลจ่ายที่พิ่มขึ้น - 92,636 10,066 10,864 11,723 

 
ตารางที่ 5.18: งบประมาณหนี้สิน 
 

(หน่วย: บาท) 

งินกู้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

งินต้นที่คิดดอกบ้ีย 110,000 88,000 66,000 44,000 22,000 

ชําระงินต้น 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 

ดอกบี้ยจ่าย  8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 

งินกู้สุทธิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 

 
 อัตราดอกบี้ยคิดอยู่ที่ 8% ต่อปี (ป็นดอกบี้ยงินกู้จากบงก์ชาติวียดนาม) ป็นระยะวลา
ชําระหนี้ภาย฿น 5 ปี 
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 5.4.10 งบประมาณงินสด 
 
ตารางที่ 5.19: งบกระสงินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

กระสงินสดจากกิจกรรม
การดํานินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําเรสุทธ ิ 833,110 926,363 1,027,027 1,135,668 1,252,895 
บวก ค่าสื่อมราคา 42,400 42,400 42,400 42,400 42,400 
บวก ค่า฿ช้จ่ายตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
บวก ดอกบี้ยจ่าย 8,250 6,600 4,950 3,300 1,650 
บวก ภาษีงินเด้ค้างจ่ายที่พิ่มขึ้น 
บวก จ้าหนี้ที่พิ่มขึ้น 226,800 15,876 16,987 18,176 9,449 
บวก งินปันผลค้างจ่ายที่
พิ่มขึ้น 

- 92,636 10,066 10,864 11,723 

หัก สินค้าคงหลือที่พิ่มขึ้น (104,160) (7,291) (7,802) (8,348) (8,932) 
หัก ลูกหนี้การค้าที่พิ่มขึ้น - - - - - 
งินสดจากกิจกรรมการ
ดํานินงาน 

1,016,400 1,086,584 1,103,629 1,212,061 1,329,184 

กระสงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
รวมสินทรัพย์ถาวร (212,000) - - - - 
ค่ามัดจําสํานักงาน (20,000) - - - - 
ค่าตกต่ง (50,000)     
ค่า฿ช้จ่ายอื่น ๆ (20,000) - - - - 
กระสงินสดจากการ
ลงทุน 

(302,000) - - - - 

กระสงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการงิน 110,000 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.19 (ต่อ): งบกระสงินสด 
 

(หน่วย: บาท) 

กระสงินสดจากกิจกรรม
การดํานินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ชําระงินกู้ (22,000) (22,000) (22,000) (22,000) (22,000) 
หัก ชําระดอกบี้ยงินกู้ (8,250) (6,600) (4,950) (3,300) (1,650) 
หัก งินปันผลจ่าย 0 (92,636) (102,703) (113,567) (125,289) 
ทุนหุ้นสามญั 392,000 - - - - 
กระสงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

471,750 (121,236) (129,653) (138,867) (148,939) 

งินสดสุทธิ 1,186,150 965,348 973,976 1,073,194 1,180,245 
บวก งินสดต้นงวด - 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 
งินสดปลายงวด 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 5,378,913 

 
 จากข้อมูลข้างต้นจะห็นเด้ว่าธุรกิจร้าน KETO LIFE มีงบกระสงินสดปลายงวดของปีรก
อยู่ที่ 1,186,150 บาท (ป็นงินสดจากกิจกรรมการดํานินงาน กระสงินสดจากการลงทุน ละ
กระสงินสดจากกิจกรรมการจัดหา) หลังจากนั้นจะพิ่มขึ้นรื่อย ๆ ทุกปี จนถึงปีที่ 5 เด ้งินสด
ปลายงวดอยู่ที่ 5,378,913 บาท 
 5.4.11 งบสดงฐานะการงิน 
 
ตารางที่ 5.20: งบสดงฐานะการงิน 
 

(หน่วย: บาท) 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนวียน 

 
งินสดละงินฝากธนาคาร 1,186,150 2,151,498 3,125,474 4,198,669 5,378,913 
ลูกหนี้การค้า - - - - - 
สินค้าคงหลือ 104,160 111,451 119,253 127,600 136,533 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.20 (ต่อ): งบสดงฐานะการงิน 
 

(หน่วย: บาท) 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 
รวมสินทรัพยห์มุนวียน 1,290,310 2,262,949 3,244,727 4,326,269 5,515,446 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 169,600 127,200 84,800 42,400 - 
ค่าตกต่ง 40,000 30,000 20,000 10,000 - 
ค่าตกต่ง 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 259,600 207,200 154,800 102,400 50,000 
รวมสินทรัพย ์ 1,539,910 2,460,149 3,389,527 4,418,669 5,555,446 
หนี้สินละส่วนของจ้าของ  
จ้าหนี้การค้า 226,800 242,676 259,663 277,840 297,289 
ภาษีงินเด้ค้างจ่าย - - - - - 
งินปันผลค้างจ่าย - 92,636 102,703 113,567 125,289 
หนี้สินระยะสัน้ 226,800 335,312 362,366 391,407 422,578 
งินกู้สถาบันการงินสุทธิ 88,000 66,000 44,000 22,000 - 
รวมหนี้สิน 314,800 401,312 406,366 413,407 422,578 
ทุนรือนหุ้นสามัญ 392,000 392,000 392,000 392,000 392,000 
กําเรสะสม 833,110 1,666,837 2,591,161 3,613,262 4,740,868 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,225,110 2,058,837 2,983,161 4,005,262 5,132,868 
รวมหนี้สินละส่วนของ
จ้าของ 

1,539,910 2,460,149 3,389,527 4,418,669 5,555,446 

 
 งบสดงฐานะการงิน หรืองบดุล ดยประมาณการจากสถานการณ์ปกติ ฿นระยะวลา 5ปี 
กิจการมีมูลค่าทรัพย์สินที่พิม่ขึ้น฿นต่ละปี ดย฿นปีรกมมีูลค่า 1,539,910 บาท ปีที2่ พิ่มขึ้น ป็น 
2,460,149 บาท, ปีที่ 3 พิ่มขึ้น 3,389,527 บาท, ปีที่ 4 พิ่มขึ้น 4,418,669 บาท, ปีที่ 5 พิ่มขึ้น 
5,555,446 บาท 
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 5.4.12 การประมาณจุดคุ้มทนุ 
 
ตารางที่ 5.21: การประมาณจุดคุ้มทุน 
 

(หน่วย: บาท) 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําเรส่วนกิน 1,985,760 2,124,763 2,273,497 2,432,641 2,602,926 

อัตรากําเรส่วนกิน 39% 39% 39% 39% 39% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,904,569 3,024,873 3,151,065 3,283,435 3,422,288 

จุดคุ้มทุนต่อดือน 242,047 252,073 262,589 273,620 285,191 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,068 8,402 8,753 9,121 9,506 

หมายหตุ: 
การคํานวณจุดคุ้มทุน=ต้นทุนคงที่/อัตรากําเรส่วนกิน 
กําเรส่วนกิน=ยอดขาย–ต้นทุนผันปร 
อัตรากําเรส่วนกิน=กําเรส่วนกิน/ยอดขาย 
 
 จากยอดขายประมาณการทั้งหมดภาย฿นปีรก หักต้นทุนผนัปรรวม (61%) ทํา฿ห้อัตรา
กําเรส่วนกินอยู่ที่ 39% ของยอดขายทั้งหมด ดังนั้นจุดคุ้มทุนต่อปีของปีรกอยู่ที่ 2,904,569 บาท 
ดยคิดป็น 8,068 บาทต่อวัน ถึงทํา฿ห้ธุรกจิของร้าน KETO LIFE จอจุดคุ้มทุนเด้ ภาย฿นปีที่ 5 
จุดคุ้มทุนต่อปีอยู่ที่ 3,422,288 บาท ดยคิดป็น 9,506 บาทต่อวัน 
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 5.4.13 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ละ อัตราผลตอบทน (IRR) ของครงการ 
 
ตารางที่ 5.22: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ละอัตราผลตอบทน (IRR) ของครงการ 
 

  (หน่วย: บาท)  

กระสงินรับตลอดครงการ 

ปี 

0 กระสงินสดจ่าย ณ วันลงทุน (502,000) 

1 กระสงินสดรับ 1,186,150  

2 กระสงินสดรับ 965,348  

3 กระสงินสดรับ 973,976  

4 กระสงินสดรับ 1,073,194  

5 กระสงินสดรับ* 1,420,245  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิดยอัตราคิดลด   0.15  

มูลค่าปัจจุบันของกระสงินสดรับ 3,721,497  

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระสงินสดจ่าย (502,000) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธ ิ(NPV) 3,219,497  

อัตราผลตอบทนของครงการ (IRR) 223% 

 
 จากข้อมูลข้างต้นจึงสรุปเด้ว่ากิจการร้าน KETO LIFE มีการประมิน฿นส่วนของการคํานวณ 
มูลค่าปัจจุบัน฿นอัตราผลคิดลดอยู่ที่ 15% (ดยประมาณจากการป็นธุรกิจประภทอาหารพื่อสุขภาพ 
ป็นตัวลขฉลี่ยของอุตสาหกรรมดียวกัน) ทํา฿ห้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของร้านป็นงิน 3,219,497 บาท
ซึ่งป็นผลบวกที่ค่อนข้างสูง บวกกับ฿นส่วนของผลตอบทน IRR อยู่ที่ 223% ซึ่งป็นอัตรา
ผลตอบทนทีสู่งมาก ทํา฿ห้จ้าของกิจการตัดสิน฿จลงทุน฿นธุรกิจนี ้
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 5.4.14 การวิคราะห์อัตราส่วนทางการงินละระยะวลาคืนทุน (ปี) 
 
ตารางที่ 5.23: วิคราะห์อัตราส่วนทางการงินละระยะวลาคืนทุน 
 

  (หน่วย: บาท)  

รายการการวิคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการงิน 

 
   อัตราส่วนงินทุนหมุนวียน (ท่า) 5.69 6.75 8.95 11.05 13.05 
   อัตราส่วนสนิทรัพย์คล่องตัว (ท่า) 5.23 8.87 12.04 15.11 18.09 
การวัดประสิทธิภาพการ฿ช้ทรัพย์สิน  
   อัตราการหมุนวียนของลูกหนี้ (รอบ) - - - - - 
   อัตราการหมุนวียนของสินค้า (รอบ) 29.32 29.32 29.32 29.32 29.32 
   ระยะวลารยีกก็บหน้ี (วัน) - - - - - 
   ระยะวลาสนิค้าคงหลือ (วัน) 12.28 12.28 12.28 12.28 12.28 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 29.72 42.40 68.05 145.62  
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  3.25 2.18 1.70 1.39 1.19 
การวัดความสามารถ฿นการชําระหนี ้  
   อัตราห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(ท่า) 

0.26 0.19 0.14 0.10 0.08 

   อัตราส่วนความสามารถ฿นการชําระ
ดอกบี้ย (ท่า) 

101.98 141.36 208.48 345.14 760.33 

การวัดความสามารถ฿นการบริหาร  
   อัตราส่วนผลตอบทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.54 0.38 0.30 0.26 0.23 

   อัตราส่วนผลตอบทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

0.68 0.45 0.34 0.28 0.24 

   อัตราส่วนกาํเรส่วนกิน (%) 39.4% 39.4% 39.4% 39.4% 39.4% 
   อัตราส่วนกาํเรจากการดํานินงาน (%) 16.7% 17.3% 17.9% 18.4% 19.0% 
   อัตราส่วนกาํเรสุทธิ (%) 16.5% 17.2% 17.8% 18.4% 19.0% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.23 (ต่อ): วิคราะห์อัตราส่วนทางการงินละระยะวลาคืนทุน 
 

  (หน่วย: บาท)  

รายการการวิคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ข้อมูลทางการงินจากการลงทุน 

 
   มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present 
Value) 

3,219,496.74 

   อัตราผลตอบทนภาย฿น (IRR) 223% 
   ระยะวลาคนืทุน (ปี) 0.423 

 
 ระยะวลาคืนทุนของธุรกิจร้าน KETO LIFE  อยู่ที่ ดือนที่5 ของปีรก นื่องจากธุรกิจป็น
ร้านค้าออนเลน์ เม่มีหน้าร้าน เม่มีการจดทะบียนบริษัท เม่สียภาษี ทาํ฿ห้งินทุนริ่มรกเม่มาก อยู่ที่ 
502,000 บาท บวกกับกระสงินสดรับของกิจการค่อนข้างดี ทํา฿ห้ระยะวลาคืนทุนร็วขึ้น  
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พิจารณาพิ่มติมสําหรับการประกอบธุรกิจร้านขนมละวตัถุดิบทําขนม KETO LIFE ฿นมืองฮานอย
ประทศวียดนาม 
 2. ผู้วิจัยจะดํานินการสัมภาษณ์ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตนองดยข้อมูลจะถูกก็บรวมละ
฿ช้วิธีการจดบันทึกละการถา่ยรูป 
 3. นวคําถาม฿นการสัมภาษณ์ชิงลึกชุดนี้ ป็นบบสัมภาษณ์ บบ฿ห้ตอบบรรยายตาม
ความคิดห็น มี 2 ส่วน ดังนี:้ 

 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ ์

1. ชื่อ–สกุล......................................................................................... 
2. อายุ................................ปี 
3. น้ําหนัก...........................Kg 
4. ส่วนสูง............................cm 
5. การศึกษา.......................................................................................... 

ชุด A สําหรับชาวคีต 
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6. สถานภาพ.......................................................................................... 
7. อาชีพ................................................................................................. 
8. รายเด้ต่อดือน..........................วียดนามด่ง 

 
ส่วนที่ 2: ข้อมลูกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนม คีตละวตัถุดิบทําขนม คีตผ่านช่องทางออนเลน์ 
ดยอุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คีต 3 อย่างเด้ต่ KETO 
New York cheese Cake, Keto chocolate tart ละ KETO Almond cookies พร้อมกับการตั้ง
คําถาม ดังนี้  
1. ท่านริ่มทานคีตมานานหรือยัง ทําเมถึงลือกทานคีตหรอคะ? 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
2. ท่านคยทานขนม คีต Bakery ชนิดเหนบ้าง ทานบ่อยเหม ชอบอันเหนมากที่สุด ละขนมที่ทาน
นั้นส่วน฿หญ่ซือ้หรือว่าทําทานอง?  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
3. ท่านรู้จัก หรือคยซื้อของจากร้านขนม คีต หรือร้านขายวัตถุดิบทําขนม คีต เหมคะ? (฿ห้ระบุชื่อ
ร้าน) ดยซื้อสนิค้าดังกล่าวผ่านช่องทางเหน ละทําเมถึงลือกซื้อของร้านนั้น? 
................................................................................................................................................................
................................................................................................ .................................................. 
................................................................................................................................................................ 

 
4. ท่านคยจอปัญหาอะเรวลาที่ซื้อ (ขนม/วัตถุดิบ) ของร้านพวกนั้นเหม ฿ห้อธิบาย  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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฿ห้ชิมสินค้า 
 5. คุณรูส้ึกยังเงกี่ยวกับขนม คีตนี ้ช่น รูปลักษณ์ สี กลิ่น ขนาด รสชาต ิ? ชอบขนมอัน
เหนมากสุดละทําเมถึงชอบคะ ถ้า฿หซ้ื้อจะซื้อเด้฿นราคาท่าเหร่?  
..............................................................................................................................................................
.................................................................................................. ................................................. 
.............................................................................................................................................................. 

 
 6. ถ้ามีร้านขายขนม คีตบบที่฿ห้ชิมมื่อสักครู่น้ี กับขายวัตถุดิบทําขนม คีตออนเลน์ คุณ
อยาก฿ห้ร้านนั้นป็นบบเหนบ้าง ช่น ชนดิขนม ชนิดวัตถุดิบ ราคา พคกจก้ิง ข้อมูลทางภชนาการ 
ส่วนผสม วลา฿นการจัดส่ง ? ทั้งหมดนี้คุณคดิว่าอันเหนสําคัญสุด 
......................................................................................................................................................... 
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 

 
 7. งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่ายต่ละครั้ง หรือถ้าต้องซื้อขนมคีต หรือวตัถุดิบกลับมาทําขนม
องจะตั้งงบประมาณท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
........................................................................................................................... .............................. 
........................................................................................................................... .............................. 
................................................................................................................................................................ 
 8. ปัจจัยอะเรของร้านที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของขาอีกครั้ง (ช่น บริการดี คุณภาพ
สินค้า ด้านราคา ปรมช่ัน) 
............................................................................................................ ............................................. 
.......................................................................................................................... ............................... 
.............................................................................................................................................................. 

 9. ท่านคยซื้อสินค้า คีตออนเลน์บ่อยเหม (ก่ีคร้ังต่อสัปดาห์) 
  9.1 กรณีที่เม่คย อยากทราบว่าท่านซื้อสินค้า คีตผ่านช่องทางเหน พร้อมหตุผล 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
. 
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  9.2 กรณีที่คยซื้อ ปัญหาที่คยพบวลาซื้อออนเลน์คืออะเรบ้าง ช่น ของสียหาย 
ระยะวลา฿นการจัดส่ง ติดต่อคนส่งยาก? 
................................................................................................................................................................ 
.......................................................................................................................... .................................. 
............................................................................................................................................................... 
 1.0 ระหว่างจ้าของพจออนเลน์กับบรนด์ สินค้าของร้านที่คุณข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่าอัน
เหนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
.......................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................  

 
 

ผู้สัมภาษณ์………………………………………………..... 
วันที่.............ดือน...........................พ.ศ.............. 
วลา..................................ถึง.............................. 
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บบสัมภาษณ์ชิงลึกพื่อการวิจัย 
รื่อง 

พฤติกรรมการซื้อขนมคีตละวัตถุดิบทําขนมคีตผ่านช่องทางออนเลน์ ฿นมืองฮานอย 
ประทศวียดนาม 

 
คําชี้จง: 

1. บบสัมภาษณช์ุดนี้฿ช้พื่อสัมภาษณก์ลุ่มคนทานคีตจนิคเดอด ละกลุม่คนอ้วนอยากลด
น้ําหนักที่มีนวน้มทานคีต฿นมืองฮานอย วียดนาม 

2. ข้อมูลที่เด้มากจากบบสัมภาษณ์ พื่อนําเป฿ช้ป็นข้อมูลพื้นฐาน฿ห้ผู้ประกอบการนําเป
พิจารณาพิ่มติมสําหรับการประกอบธุรกิจร้านขนมละวตัถุดิบทําขนม KETO LIFE ฿นมือง
ฮานอยประทศวียดนาม  

3. ผู้วิจัยจะดํานินการสัมภาษณ์ชิงลึกกับผู้฿ห้ข้อมูลด้วยตนองดยข้อมูลจะถูกก็บรวมละ฿ช้
วิธีการจดบันทึกละการถ่ายรูป 

4. นวคําถาม฿นการสัมภาษณ์ชิงลึกชุดนี้ ป็นบบสัมภาษณ์ บบ฿ห้ตอบบรรยายตามความ
คิดห็น มี 2 ส่วน ดังนี:้ 
 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วเปของผู้฿ห้สัมภาษณ ์
 1. ชื่อ – สกุล......................................................................................... 
 2. อายุ................................ปี 
 3. น้ําหนัก...........................Kg 
 4. ส่วนสูง............................cm 
 5. การศึกษา.......................................................................................... 
 6. สถานภาพ.......................................................................................... 
 7. อาชีพ................................................................................................. 
 8. รายเด้ต่อดือน.......................... วียดนามด่ง 

ชุดฺ B สําหรับกลุ่มคนอ้วนอยากลดนํ้าหนัก 
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ส่วนที่ 2: ข้อมลูกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนม คีตละวตัถุดิบทําขนมคี ตผ่านช่องทางออนเลน ์ดย
อุปกรณ์ที่฿ช้฿นการสําภาษณ์ครั้งน้ี ป็นการ฿ห้ผู้฿ห้สัมภาษณ์ชิมขนม คีต 3 อย่างเด้ต่ KETO New 
York cheese Cake, Keto chocolate tart ละ KETO Almond cookies พร้อมกับการตั้งคําถาม 
ดังนี้ 
1. วิธีการลดน้ําหนักที่คุณคยทําคืออะเรบ้างคะ ทําล้วเด้ผลเหม ? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
2. คุณคยเด้ยินหรือรู้จักนวทางภชนาการ คีตจนิคเดอตหรือเม่      ( ฿ห้อธิบาย ดยย่อ) ?  
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
3. ถ้ามีวิธีการทานที่ช่วยลดน้ําหนักเด้อย่างมีประสิทธิภาพ ปลอดภัย ดีต่อสุขภาพ คุณพร้อมที่จะทาํ
ตามวิธีการนั้นเหม? อธิบายพิ่มติมกี่ยวกับนวทางภชนาการคีต 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 
ให้ชิมสินค้า 
4. ท่านรู้สึกยังเงกี่ยวกับขนมคีตนี้ ช่น รูปลักษณ์ สี กลิ่น ? ชอบขนมอันเหนมากสุดละทําเมถึง
ชอบคะ 
ถ้า฿ห้ซื้อจะซื้อเด้฿นราคาท่าเหร ่? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
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5. ถ้ามีขนมบบที่ทานล้วเม่อ้วน อร่อย ดีต่อสุขภาพบบที่฿ห้ชิมมื่อสักครู่นี้ คุณจะพรอ้มซื้อเหม 
ละอยากซื้อ฿นราคาท่าเหร่? 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
6. งบประมาณ฿นการ฿ช้จ่ายต่ละครั้งหรือถ้าต้องซื้อขนมคีต หรือวัตถุดิบกลับมาทําขนม จะตั้ง
งบประมาณท่าเหร่ ฿ห้อธิบาย 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................... 
7. ปัจจัยอะเรของรา้นที่ทํา฿ห้คุณกลับมาซื้อสินค้าของขาอีกครั้ง ช่นบริการดี คุณภาพสินค้า ด้าน
ราคา ปรมชั่น  
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
8. คุณซื้อของออนเลน์ที่ป็นของทานบ่อยเหม (กี่ครั้งต่อสัปดาห์) 
 8.1 กรณีที่เม่คย อยากทราบว่าท่านซื้อสินค้าผ่านช่องทางเหน พร้อมหตุผล 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 8.2 กรณีที่คยซื้อ ปัญหาที่คยพบวลาซื้อออนเลน์คืออะเรบ้าง ช่น ของสียหาย รอนาน 
ระยะวลา฿นการจัดส่งห่างเกลทานลยเม่อยากสั่ง ของเม่ตรง หรือติดต่อคนส่งยาก? 
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
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9. ระหว่างจ้าของพจออนเลน์กับบรนด์ สินค้าของร้านที่คุณข้าเปสั่งซื้อ คุณคิดว่าอันเหนที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสิน฿จซื้อมากกว่ากัน 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 
 

ผู้สัมภาษณ์………………………………………………..... 
   วันที่.............ดือน...........................พ.ศ.............. 

        วลา..................................ถึง.............................. 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล    Ninh Thuy Dang  

 
E-mail                        Ninh.nu.95@gmail.com 

 
ประวัติการศึกษา            ปรญิญาตรี คณะตะวันออกศึกษา สาขาเทยศึกษา  
     มหาวิทยาลัยสังคมศาสตร์ละมนุษยศาสตร ์ 
     มหาวิทยาลัยห่งชาติฮานอย 








