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บทคัดย่อ  

  วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ จัดทําขึ้นเพื่อการศึกษาเกี่ยวกับการทําแผนธุรกิจประเภท        

 ร้านคาเฟ่ โดยในที่นี้เป็นคาเฟ่เกี่ยวกับของหวาน เครื่องดื่มและอาหาร ที่ทั้งหมดเป็นไปเพื่อสุขภาพ   

 ของผู้บริโภค ภายใต้ชื่อร้าน Happy Healthy Day Cafe ซึ่งแผนธุรกิจฉบับนี้ มีแนวทางที่จะพัฒนา ปรับปรุง 

 และแก้ไข ในกระบวนการต่างๆ เพื่อร้านคาเฟ่แห่งนี้ ได้เกิดการพัฒนา เรียนรู้ การบริหารจัดการที่มี  

 ประสิทธิภาพ เป็นร้านคาเฟ่ที่ตอบโจทย์ผู้บริโภค คือสามารถรับประทานได้ทุกวัน ทั้งอร่อยและมีประโยชน์ใน 

 เวลาเดียวกันและเพื่อให้ธุรกิจดําเนินกิจการตามเป้าหมาย ที่ตั้งไว้อย่างเรียบร้อย โดยใช้การ-   

 วิเคราะห์ การศึกษาวิจัยและกลยุทธ์ทางธุรกิจ  

  แผนธุรกิจฉบับนี้ ได้มีการศึกษาวิจัยทางด้านการตลาด ซึ่งเป็นการจัดทําแบบสํารวจ ประเภท  

 แบบสอบถาม แก่กลุ่มตัวอย่างเป็น จํานวน 100 คน ที่เป็นประชากรกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ ซึ่งผลการ  

 วิเคราะห์พบว่า เป็นผู้หญิงมากที่สุด ซึ่งความถี่ในการ บริโภคของหวานเป็นร้อยละ 23 คือสัปดาห์ละ1-2 ครั้ง  

 และ ร้อยละ 20 คือทานเป็นประจําทุกวัน โดยบริโภคของหวานพร้อมกับ เครื่องดื่ม ถึง ร้อยละ 57 ซึ่งปัจจัย 

 ที่มีผลในการตัดสินใจเข้าใช้บริการคือ ต้องการมารับประทาน ของหวานโดยตรงแสดงให้เห็นว่ามีผู้บริโภคที่ 

 ชอบรับประทานของหวานทุกวันอยู่ แต่ยังมี ความรู้สึกผิด และยินดีถ้าหากมีของหวาน เครื่องดื่มที่อร่อยและ 

 มีประโยชน์ต่อสุขภาพ ในเวลาเดียวกัน โดยปัจจัยด้านรสชาติ มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคอย่างมีนัยสําคัญ  

 จากผลการวิเคราะห์ทั้งหมดเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับการทําธุรกิจ คือการนําเสนอ สินค้าที่เหมาะกับความ 

 ต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งจะทําให้ธุรกิจ มีการเติบโต สร้างการรับรู้ มีผลกําไร ทําให้ผู้บริโภค  

 กลับมาซื้อซํ้า และทําให้มีแนวโน้มโอกาส ในการประสบความสําเร็จได้      

  โดยร้าน Happy Healthy Day Cafe ใช้เงินลงทุนไปทั้งหมด 755,000 บาท มีอัตราผลตอบแทน  

 ภายใน (IRR) เท่ากับ 344 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งทางเราคาดว่าจะได้คืนทุนภายใน 6 เดือน  

 คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, คาเฟ่, ของหวาน, ร้าน Happy Healthy Day cafe  
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ABSTRACT 

         The objective of this business plan is to study cafe business plan. This cafe includes 

 desserts, beverages and food for customers' health under "Happy Healthy Day" cafe. This  

 business plan's goal is to improve the cafe's management to be developed and enhanced  

 and the cafe will meet customers' needs. That is to say, customers can come at the cafe  

 every day and food is also delicious and healthy as well in order to achieve the goal of the 

 cafe by using analysis, studies and business strategy. 

          This business plan was conducted by a study of marketing research which is a sur 

 vey query to collect data from 100 samples who are target population of the business. The 

 result of the analysis  showed that most women consumed dessert as 23% or once or   

 twice a week and 20% consumed daily and consuming desserts and beverages is up to   

 57%. A factor affecting the decision to use the service is a desire to eat desserts, indicating  

 that there are consumers who like to consume desserts every day but still have a guilt and 

 be happy if there are delicious and healthy desserts and beverages. Taste factor affects   

 consumption decisions significantly. From all analysis results, they are in the same   

 direction in business. That is to say, presenting products that meet the needs of the target  

 consumer group will make the business grow, create awareness, gain income, remind con 

 sumers to return to the cafe repeatedly and make it more likely to succeed. 

           Happy Healthy Day cafe has invested a total of 755,000 baht with an in-  

 ternal  rate of return  (IRR) of 344% and we expect that to happen within 6 months. 

 Keywords: business plan, cafe, desserts, Happy Healthy Day cafe 
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บทที่ 1 

บทนํา  

 1.1. แนะนําธุรกิจ 

           “ Happy  Healthy Day Café  ” 

         Concept   :   Happy   I   Healthy   I   Everyday  

   -  ให้ทุกวัน เป็นวันพิเศษของคุณและคนที่คุณรัก -  

 ภาพที่ 1.1 :หน้าร้าน(ภาพขวา) และหน้าเคาเตอร์        (ภาพซ้าย) Happy Healthy Day cafe  

  ร้าน Happy Healthy Day Café  เป็นร้านที่ให้บริการขนมเค้ก  เบเกอร์รี่ และเครื่องดื่ม โดยที่  

 ทั้งหมด ทุกเมนูเป็นเมนูออร์แกนิกเพื่อสุขภาพที่ตั้งใจเลือกใช้ส่วนผสมวัตถุดิบ จากธรรมชาติ 100 % เรา  

 สามารถทานขนม ทานอาหารและเครื่องดื่มได้แบบอร่อย แถมได้สุขภาพที่ดีไปด้วย   ร้านของเราจะเป็นคาเฟ่ 

 ที่สามารถมาทานได้ทุกวันโดยไม่จําเป็นต้องกังวลเรื่องความอ้วนและสุขภาพ แถมยังให้รสชาติที่ถูกปากอีก  

 ด้วย โดยร้านของเรา มีจุดเด่นตรงที่เมนูเค้ก ของทางร้าน จะเป็นสูตรเฉพาะแบบ Low Fat โดยมี เมนู Signa 

 ture คือ “Healthy Carrot Cake” มีการคัดเฉพาะวัตถุดิบ ที่มีไขมันตํ่าและเน้นส่วนผสมของผลไม้ที่มี  

 ประโยชน์ต่อร่างกาย ซึ่งทําให้ใครที่กังวลเกี่ยวกับรูปร่าง เเละกลัวว่าคอเลสเตอรอลจะสูงไป สามารถทานได้ 
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  ภายในร้าน  ได้มีการตกแต่งเป็นตีมวันเกิด ซึ่งได้แรงบันดาลใจ มาจากการ์ตูนเรื่อง   Alice in   

 Wonderland ในฉากงานเลี้ยงนํ้าชาของ Mad Hatter จึงเกิดเป็นคอนเซ็ปต์ดีๆ ที่อยากเสิร์ฟความอร่อย   

 และมีประโยชน์ ให้กับทุกคนในทุกๆ วัน เพราะความสุขบนโต๊ะนํ้าชาและขนมเค้กดีๆ ที่ราวกับเป็นงาน     

 'วันเกิด'  นั้นสามารถเกิดได้ใน 'ทุกวัน'  

 ภาพที่ 1.2 :บรรยากาศภายในร้าน Happy Healthy Day Cafe 
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  1.2. ที่มาของธุรกิจ 

  ธุรกิจนั้น ได้เกิดมาจากที่ตัวเราเอง เป็นผู้หญิงที่ชอบทานเค้ก ทานของหวาน มาก แต่ยังคงรักตัวเอง  

 รักสุขภาพ ห่วงสุขภาพยังอยากมีสุขภาพที่ดี เลยเกิดไอเดีย ว่า เราสามารถทานของหวาน หรืออาหารได้   

 โดยที่ทั้งอาหารและของหวานนั้น มีส่วนผสม และวัตถุดิบที่ให้ประโยชน์ทานได้ ทานเท่าไหร่ก็ไม่ต้องกลัวอ้วน 

 และจากในปัจจุบันมีร้านขนมหวานเกิดขึ้นใหม่มากมาย จนทําให้กระทรวงสาธารณสุขได้ออกมาเตือน       

 คนไทยเรื่องการทานนํ้าตาลในปริมาณสูงเกินไป ต่อการได้รับต่อวัน  แต่เทรนด์ชานมไข่มุก ก็ยิ่งเข้ามาเพิ่ม  

 อัตราการจับจ่ายใช้สอย ซื้อทานเพิ่มมากขึ้นไปอีก ซึ่งคนไทยก็ยังคงมีความอยากมีสุขภาพที่ดี มีหุ่นที่ดีอยู่   

 และชอบรักสวยรักงาม ในการดํารงวิถีชีวิตของผู้คนในสังคม เกิดร้านขนมหวานและอาหารที่ให้โทษ  

 มากมายอยู่รอบๆตัว จึงเกิดไอเดีย ร้านนี้ขึ้น ที่ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ สามารถทานทั้งขนมหวาน และอาหาร  

 เครื่องดื่ม ได้พร้อมๆกัน ในทุกวัน ทุกมื้อ โดยไม่ต้องกลัวอ้วน แถมได้สุขภาพที่ดีอีกด้วย  

  

  ภาพที่ 1.3  :ตัวอย่างเมนูของทางร้าน 
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  จุดเด่นของร้าน Happy Healthy Day Cafe 

o  แป้งทําขนมทั่วไป เราใช้ แป้งแอลมอนด์หรือแป้งข้าวโอ้ตแทน  

o ใช้นํ้าตาลหญ้าหวาน แทน การใช้นํ้าตาลทราย    

o ใช้นํ้ามันรําข้าว แทน เนย เพื่อสุขภาพของผู้บริโภค       

  

 ภาพที่ 1.4   :ภาพวัตถุดิบของทางร้าน 
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  Signature menu      “Healthy Carrot Cake” 

  ขนมเค้กคลีน เมนูนี้ แคลอรี่ไม่สูงเหมาะสําหรับผู้ที่ชอบรับประทานของหวาน หรือผู้ที่กําลังลดนํ้า  

 หนักลดความอ้วนอยู่ ขนมเค้กไข่ขาวไส้กล้วยหอมช็อกโกแลต ทางร้านใช้ข้าวโอ๊ตแทนแป้งขาว ซึ่งเป็น  

 วัตถุดิบหลัก และได้ตั้งชื่อเมนูนี้ ว่า The Signature   “Healthy Carrot Cake”  มีส่วนประกอบ ดังต่อไปนี้   

  

  

  ภาพที่ 1.6 :ตัวอย่างเมนูอื่นๆของทางร้าน  

   

ภาพที่ 1.5 :เมนูซิกเนเจอร์


• แป้งข้าวโอ็ต  • แครอทออร์แกนิค   

• นํ้ามันมะพร้าว • ไข่ขาว 6 ฟอง 

• ผงโกโก้แท้ 100% • กล้วยหอมออแกนิก 

• นมจืดสูตรไม่มีไขมัน• อัลมอนด์สไลซ์  
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  ภาพที่ 1.7 : สินค้าอื่นๆภายในร้าน 
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  1.3.วิสัยทัศน์  

  เป็นร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพอันดับ 1 ของประเทศไทยที่ขายเค้ก และอาหารที่สามารถทานได้ทุกวัน  

  โดยไม่รู้สึกผิด  

  1.4.พันธกิจ  

o จะเปิดร้านคาเฟ่ที่บริการอาหารและเค้ก อร่อยไม่อ้วน ให้คนได้รับประทานให้เยอะที่สุด 

o จะทําให้ผู้คนที่ชอบทานของหวานอยู่ แต่ก็ห่วงสุขภาพ รู้จักร้านนี้ให้เยอะที่สุด 

o จะทําให้คนไทยรุ่นใหม่ได้ตระหนักถึงการดูแลรักษาสุขภาพตัวเองมากขึ้น 

  1.5.เป้าหมายในการทําธุรกิจ  

  ระยะสั้น   

o เป็นร้านทางเลือกที่คนรุ่นใหม่นึกถึงเวลาอยากทานของอร่อยแต่ไม่อยากอ้วน 

o เป็นร้านคาเฟ่ที่มีคุณภาพในทุกๆด้าน ไม่ว่าจะเป็นการเลือกวัตถุดิบไปจนถึงภายในร้าน 

  ระยะยาว 

o ต้องการเป็นร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพอันดับ 1 ในประเทศไทย ที่ทุกคนนึกถึง 

o เป็นร้านที่มีสินค้าเพื่อสุขภาพขาย และซื้อผัก ผลไม้จากฟาร์มที่ปลอดภัย ปลูกด้วยวิธีทางธรรมชาติ 

ใช้ปุ๋ยชีวภาพ ได้มาตรฐานของเกษตรกร 

o เป็นแหล่งสร้างอาชีพ แหล่งให้ความรู้ แหล่งการเรียนรู้ เกี่ยวกับสินค้าจากธรรมชาติ 

  1.6. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

a. เพื่อสร้างการรับรู้ของผู้คนและเพื่อสร้างผลกําไรให้เกิดขึ้นในธุรกิจ 

b. เพื่อเพิ่มทางเลือกให้คนที่รักทานของหวานและอาหารมากขึ้น 

c. เพื่อให้กลุ่มคนนอกเหนือจากกลุ่มเป้าหมาย เข้ามาสนใจมากขึ้น 
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 1.7. วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

a. เพื่อเผยแพร่ความรู้เรื่องโภชนาการอาหาร ของหวาน เครื่องดื่มให้ผู้ที่สนใจศึกษา 

b. ใช้สําหรับพัฒนาการศึกษาคุณประโยชน์ในแต่ละเมนู 

c. เพื่อใช้สําหรับศึกษาการพัฒนาธุรกิจร้านคาเฟ่ ให้มีคุณภาพในทุกๆด้าน มีความใส่ใจในเรื่องสาร

อาหาร และคุณประโยชน์ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

 1.8. ที่ตั้งสถานที่ประกอบการ   

 ร้านคาเฟ่จะตกแต่งเป็นแนว Cozy เรียบง่าย สบายๆแต่ดูอบอุ่น ใช้โทนสีขาว นวล จัดบรรยากาศ 

 ภายในร้านด้วยดอกไม้มีโต๊ะยาวตรงกลางที่สามารถทานอาหารร่วมกันได้ เหมือนมางานฉลองวันเกิด มีดนตรี 

 เปิดเพลงตลอด มีเทียนหอมให้กลิ่นหอมที่ผ่อนคลายเหมือนอยู่บ้านตัวเอง ให้บรรยากาศเหมือนมางานฉลอง 

 วันเกิดที่บ้านอย่างอบอุ่น ตั้งอยู่ใจกลางเมือง เขตสาทร เพราะบริเวณนั้นเป็นแหล่งพนักงานออฟฟิศ และมีตึก 

 สํานักงานค่อนข้างเยอะ การใช้ชีวิตในบริเวณนั้นอาจจะดูตึงเครียด เร่ง รีบ วุ่นวาย หากมีร้านที่บรรยากาศดีๆ  

 ผ่อนคลาย อบอุ่น แถมเป็นร้านอาหาร และ ขนมที่ทานได้บ่อย ทานได้ทุกวัน ทุกมื้อไม่ต้องกลัวอ้วน 

ภาพที่ 1.8 :แสดงแผนที่ตั้งของร้าน Happy Healthy Day Cafe 



บทที่ 2   

ขั้นตอนการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจ   

 2.1. ประเภทข้อมูลที่นําไปใช้ 

 แผนธุรกิจนี้จัดทําขึ้นจากการใช้ข้อมูลต่างๆ ได้แก่ 

 2.1.1 ข้อมูลที่ได้มีการรวบรวม ทฤษฏี งานวิจัยและแนวคิดต่างๆ  มีความสัมพันธ์          

        กับเนื้อหาที่จะได้ถูกเอามาใช้ในการทําธุรกิจ ได้แก่ 

          (1.) แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 (2.) ทฤษฎี 7Ps หลักการตลาด ( Marketing Mix '7Ps )          

 (3.) งานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง รวมถึงเกี่ยวกับสุขภาพและธุรกิจคาเฟ่ 

 2.1.2 ข้อมูลที่รวบรวมเอง ได้แก่ ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของผู้บริโภค            

          เพื่อนําไปใช้ในการจัดทําแผนกลยุทธ์ต่างๆ ได้แก่  

 (1.) ปัจจัยทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อขนมเค้กเพื่อสุขภาพ 

 (2.) ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อขนมเค้กเพื่อสุขภาพ 

 (3.) ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจเข้ามาที่ร้านขนมเค้กเพื่อสุขภาพ  

 2.2. วิธีการเก็บข้อมูล  

 2.3. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล  

 2.4. ผู้ที่ให้ข้อมูล พร้อมเหตุผลที่เลือกกลุ่มดังกล่าว 
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 2.1.1  ข้อมูลที่ได้มีการรวบรวม จากทฤษฎี และแนวคิดต่างๆ  

 (1.)   แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

  ที่มา  :  http://www.idis.ru.ac.th/report/index.php?topic=2703.0 

          การศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายนั้น จะทําให้เราสามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด 

 ที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคเป้าหมายและความสามารถในการเสาะหาทางแก้ไข พฤติกรรมเกี่ยวกับ 

 การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง สอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ 

 คาเฟ่นี้ ที่สําคัญยังจะช่วยเรื่องการพัฒนาตลาด พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้ 

 บริโภคเป็นใหญ่ จึงจําเป็นอย่างยิ่งที่เจ้าของธุรกิจนั้น จะต้องศึกษากลุ่ม   ผู้บริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของ 

 การซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯ จะช่วยให้ทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของธุรกิจได้ 

 อย่างถูกต้อง 

องค์ประกอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

  สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรมของผู้บริโภค  เป็นระบบที่เกิดขึ้นจาก สิ่งกระตุ้น  ที่จะทําให้ 

 เกิดความต้องการ  ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ มีผล ทําให้เกิดการตอบสนอง หรือ การตัดสินใจซื้อสินค้า  

 ต่างๆของผู้ซื้อ โดยสามารถเรียกว่าโมเดลที่ใช้อธิบายระบบนี้อีกลักษณะนึง ว่า  S-R Theory ซึ่งจะประกอบ 

 ไปด้วย 3 ส่วนที่สําคัญ ดังนี้ 

            (1.) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทั้งภายนอกและสิ่งกระตุ้นภายใน นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้างสิ่งกระตุ้น 

 ทางการตลาดซึ่งเป็นสิ่งที่ควบคุมได้ และ สิ่งกระตุ้นอื่นที่ควบคุมไม่ได้ 

            (2.) ความรู้สึกในใจของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) นั้นเปรียบเสมือนกล่องดํา (Black box) ซึ่งเจ้าของ  

 ธุรกิจนั้นไม่สามารถทราบได้ ต้องใช้พยายามค้นหาความรู้สึกนั้น ว่าสิ่งใดได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อ  

 และสิ่งใดเป็นผลให้เกิดกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

            (3.) การตอบสนองของผู้ปริโภค (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะมี 

 การตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ได้แก่ตารางต่อไป 

http://www.idis.ru.ac.th/report/index.php?topic=2703.0
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ภาพที่ 2.1 : องค์ประกอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

  

 ที่มา : Kotler, Philip.    (1997).         

   Marketing Management Analysis,    

    Planning, Implementation  

 พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

 (ที่มา  : Marketing Management (p. 161), by P. Kotler, 1994) 

  ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและพฤติกรรมของ   

 มนุษย์ ได้แก่ การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับภายในสังคมโดยเฉพาะ  

 ลักษณะชั้นทางสังคม ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะมีผลทําใหเ้กิดพฤติกรรมการซื้อแตกต่างกันออกไป  

  ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการใช้ชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของ 

 ผู้บริโภคเช่นกัน ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง บทบาททางสถานะของผู้ซื้อจนถึง ครอบครัวหรือผู้ใกล้ชิด   

  กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที่เกี่ยวข้องกันระหว่างคนในกลุ่ม  แบ่งเป็น 2 ระดับ ดังนี้  

-  กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข้อจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับชั้นทางสังคม และช่วงอายุ 

- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่ม
ปฐมภูมิ                                                                                                                                   

ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อนั้น มักได้รับอิทธิพลมาจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ ได่แก่  อาชีพ  
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- สภาวะทางเศรษฐกิจ การศึกษา การดําเนินชีวิต อายุหรือ ไลฟ์สไตล์ชีวิตครอบครัว ก็ส่งผลในการตัดสินใจซื้อ                                         
ปัจจัยด้านจิตวิทยา การเลือกซื้อของผู้บริโภคนั้น ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งเกิดขึ้นจากภายใน

ตัวเอง ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ ปัจจัยด้านจิตวิทยานั้น ประกอบไปด้วย 

การจูงใจ การรับรู้ ความเชื่อ รวมไปถึงบุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

  ภาพที่ 2.2 : ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

  ที่มา : ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler), 1997, Marketing Management Analysis (p. 275). 

 (2.)แนวคิดและทฤษฏีเรื่องส่วนประสมทางด้านการตลาด ( 7P’s ) 

 แนวคิดส่วนประสมทางด้านการตลาด (Marketing Mix) นั้นเป็นเครื่องมือที่นักการตลาดทั้งหลาย  

 จะนํามาใช้เพื่อทําการวิเคราะห์สิ่งต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่งวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ซึ่งแทนด้วยตัวอักษร “P”  โดย 

 ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ยกมาใช้ 7P  อธิบายได้ดังนี้ 

P ที่1 คือ Products หรือผลิตภัณฑ์ที่เป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ โดยเราแบ่งตัวผลิตภัณฑ์ เป็น 2 ชนิดได้แก่  

 ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ และ ที่จับต้องไม่ได้  
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P ที่2 คือ Price หรือราคา ในการกําหนดราคาให้เหมาะสมนั้น เป็นอีกตัวแปรหนึ่งที่สําคัญเพราะเมื่อเราใช้  

 กลยุทธ์ในการกําหนดราคาที่ผิดพลาดจะส่งผลไปยัง Demand ของลูกค้าได้ 

P ที่ 3 คือ Promotion โปรโมชั่นเป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อของลูกค้าเพิ่มมากยิ่งขึ้น โดยการที่เราจะสร้าง 

 โปรโมชั่นอะไรออกมา ต้องคํานึงถึงผลที่จะตามมาและค่าใช้จ่าย ที่เสียไป นั้นมีความคุ้มค่าหรือไม่ 

P ที่ 4 คือ Place ปัจจัยด้านสถานที่นั้น เป็นปัจจัยที่สําคัญเช่นเดียวกับด้านอื่นๆเพราะหากเราเลือกทําเลไม่ดี 

 ย่อมส่งผลให้ธุรกิจของเราไม่สามารถสร้างผลกําไรได้ ดังที่ตําราฮวงจุ้ยได้กล่าวไว้ว่า “ทําเลดี มีชัยไปกว่าครึ่ง” 

 หากเราสามารถเลือกทําเลได้เหมาะสมกับธุรกิจของเรา เจาะลูกค้าได้ถูกที่ก็จะทําให้ ธุรกิจเราดําเนินไปได้  

 อย่างดี 

P ที่ 5 คือ People ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงานนั้นจะต้องมีความรู้ความสามารถในการปฏิบัติหน้าที่   

 บริการ ให้กับลูกค้าได้อย่างเต็มความสามารถ อีกทั้งต้องสามารถแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างมี  

 ประสิทธิผล 

P ที่ 6 คือ Physical Evident เป็นลักษณะการสร้างคุณภาพ สร้างมาตราฐานให้กับธุรกิจ เพื่อให้เกิดภาพ  

 ลักษณ์ด้านบวก อาจรวมไปถึงการปรับปรุงด้านกายภาพต่างๆ เช่น บริเวณหน้าร้าน ภายใน ภายนอกร้าน  

 เป็นต้น ให้ดีขึ้นอีกด้วย 

P ที่ 7 คือ Process ปัจจัยด้านกระบวนการต่างๆที่ช่วยในการจัดการ หรือรวมไปถึงระบบหลังบ้าน โดย  

 จําเป็นต้องมีระบบระเบียบ ข้อปฏิบัติที่ชัดเจน รวดเร็วตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าได้อย่างมีความ  

 เป็นมืออาชีพ 

ภาพที่ 2.3 : แนวคิดและทฤษฏีเรื่องส่วนประสมทางการตลาด ( 7P’s ) 
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ที่มา : แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  ( Service  Marketing  Mix )  ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) 

(3.) งานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง 

-แผนธุรกิจคาเฟ่เบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพ "VIDA Nutrient" ของ นางสาววิชุดา รักชื่อ ( 2559 ) ซึ่งแผนธุรกิจนี้ได้ 

 จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทบริการ โดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ  

 การวิเคราะห์ธุรกิจโดยรวมทั้งปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจและการวิเคราะห์การแข่งขัน โดยการวิจัย ใช้การ  

 ศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการสังเกตการณ์ และการศึกษาเชิงปริมาณ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนใหญ่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษา  

 ระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงาน บริษัทเอกชน และรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 25,001-35,000 บาท  

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา    

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการ  

 ตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่  

0.05 ร้านคาเฟ่เบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพนี้จึงเกิดขึ้นในชื่อว่า “VIDA Nutrient” โดยมุ่งตอบโจทย์ผู้ที่มีความสน 

 ใจเบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพด้วยคุณค่าทางอาหารที่เหมาะสมกับแต่ละบุคคลได้  

 -ผลวิจัย Ogily&Mather ซึ่งทําการสํารวจเก็บข้อมูลชายหญิง 18-55 ปี 300 ราย ในเขตกรุงเทพฯ ที่ 

 ใส่ใจดูแลสุขภาพในระดับค่อนข้างมาก-มากที่สุด ทําการสุ่มจากประชากรเกือบ 5,000 คนที่มีรายได้  

 ครอบครัวไม่ตํ่ากว่า 25,000 บาท ซึ่งโดยเฉลี่ยจัดเป็นกลุ่ม B+ ของคนกรุงเทพฯ เพื่อเจาะลึกเกี่ยวกับวิถีชีวิต 

 และพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ ใน 3 ประเด็นหลัก คือ การออกกําลังกาย การดูแล  

 ความงาม และการรับประทานอาหาร  

ที่มา : https://positioningmag.com/7120 ( ปี 2019 ) 

 -ผลสํารวจจาก มินเทล บริษัทวิจัยการตลาดระดับโลก ประเทศสิงคโปร์ (2561) ด้านผลสํารวจ  

 เฉพาะผู้บริโภคชาวไทย พบว่า คนไทย 48% กําลังจะเริ่มปฏิวัติวิถีการบริโภคในอีก 12 เดือนข้างหน้าเพื่อสุข 

 ภาวะที่ดี และในกลุ่มผู้บริโภคเหล่านี้ประมาณ 90% ระบุว่า จะรับประทานผลไม้รวมถึงผักต่างๆ ให้มากขึ้น  

 ในขณะที่อีก 53% วางแผนที่จะลดการบริโภคเนื้อสัตว์ และ 45% เผยว่า พวกเขาจะเดินตามแนวทางชีวจิต  

 หรือมังสวิรัติ ไม่เพียงแต่หันหลังให้พฤติกรรมเสี่ยง แต่ชาวไทยเริ่มหันมาใส่ใจในเรื่องของการบริโภค อีกทั้ง  

 กระแสที่กระทรวงสาธารณสุขออกประกาศเรื่องการกําหนดอาหารที่ห้ามผลิต นําเข้าหรือจําหน่ายไขมัน  

https://positioningmag.com/7120
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 ทรานส์นั้น ทําให้ผู้บริโภคชาวไทยตระหนักในการเลือกบริโภคมากยิ่งขึ้น ผลสํารวจพบว่า คนเมืองยุคใหม่  

 จะค่อยๆ ปรับความชอบของตัวเองไปบริโภคพืชผักมากขึ้น และลดการบริโภคเนื้อสัตว์ลง โดย 76% จะเลือก 

 รับประทานโปรตีนจากพืช เช่น ผักใบเขียวและถั่ว ในขณะที่ 55% เห็นด้วยว่า โปรตีนจากพืชนั้นมีคุณค่ากว่า 

 โปรตีนจากสัตว์ ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากบริษัท ยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จํากัด ผู้ประกอบกิจการ  

 ประเภทการจัดการแสดงทางธุรกิจและการแสดงสินค้า ซึ่งได้เปิดเผยเทรนด์อาหาร 2018 พบว่า ผู้บริโภคยุค 

 ใหม่ต้องการสินค้าที่สดใหม่ มาจากธรรมชาติที่ไม่ปรุงแต่ง โดย 89% ต้องการซื้ออาหารและเครื่องดื่มที่ดีต่อ 

 สุขภาพ, 84% ชื่นชอบอาหารที่หาซื้อได้ในท้องถิ่น, 84% ต้องการอาหารที่ไม่มีสารเคมี และ 82% ชื่นชอบ 

 ฉลาก Clean label เพราะปัจจุบันผู้บริโภคไม่กลัวที่จะต้องจ่ายเงินให้กับผลิตภัณฑ์คุณภาพดีๆ อีกต่อไป โดย 

 เฉพาะในกลุ่มผู้ที่มีรายได้ระดับกลางจะพิจารณาซื้อสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา และจะตัดสินใจ ซื้อ  

 อาหารที่มีกระบวนการผลิตอย่างยั่งยืน ทําให้ในอนาคตผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มที่จะออกมาใหม่นั้น จะ 

 มุ่งไปยังการนําส่วนผสมจากพืชพรรณธรรมชาติมาใช้ 

ที่มา : https://mgronline.com/business/detail/9610000074070 

ภาพที่ 2.4 : เป้าหมายของผู้บริโภคไทยใน ปี 2018 

ที่มา : https://mgronline.com/business/detail/9610000074070 

https://mgronline.com/business/detail/9610000074070
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 ผู้บริโภคคนไทยกําลังมองหาวิธีที่จะปฏิวัติตนเองให้ดีกว่าเดิม  งานวิจัยของบริษัทวิจัยการตลาด  

 ระดับโลก มินเทล จากประเทศสิงคโปร์ ระบุว่า ผู้บริโภคจํานวน 4 ใน 5 หรือประมาณ 79% ต้องการมี  

 โภชนาการที่ดีขึ้น ในปี 2018 นั้น  76% ระบุอยากมีชีวิตสมดุล และ 73% จะหันมาออกกําลังกายให้มากขึ้น 

 คนไทย 48% กําลังจะเริ่มปฏิวัติ ด้านวิถีการบริโภคในอีก 12 เดือนข้างหน้าเพื่อสุขภาวะที่ดี และใน 

 กลุ่มผู้บริโภคเหล่านี้ ส่วนใหญ่ หรือประมาณ 90% ระบุว่าจะรับประทานผลไม้รวมถึงผักต่างๆ ให้มากขึ้น ใน 

 ขณะที่อีก 53% วางแผนที่จะลดการบริโภคเนื้อสัตว์ ท้ายที่สุด 45% กล่าวว่าพวกเขาเดินตามแนวทางชีวจิตร 

 หรือมังสวิรัติ 

 “จากรายได้ที่เพิ่มขึ้น และการขยายตัวของเมือง ทําให้ผู้บริโภคในประเทศไทยเริ่มหันมาใส่ใจสุขภาพ 

 ของตนเองกันมากขึ้น และนั่นทําให้กระแสการเป็นตัวเองที่ดีกว่ากําลังมาแรง ทั้งในเชิงสุขภาวะร่างกาย   

 สุขภาพจิตใจ และอารมณ์ ด้วย   ผู้ บริโภคชาวไทยไม่เพียงแต่หันหลังให้พฤติกรรมเสี่ยงต่างๆ  แต่กลับเริ่มหัน 

 มาใส่ใจในเรื่องของการบริโภค ตระหนักอย่างแท้จริงถึงสิ่งที่กําลังจะรับประทานเข้าไป งานวิจัยของเราพบว่า  

 การออกแบบสินค้าหรือบริการเฉพาะบุคคล จะเป็นกุญแจสําคัญในการบริโภค และยังนํามาซึ่งความรู้สึกเชิง 

 บวกต่อการดํารงชีวิตประจําวัน เช่นเดียวกัน สินค้าประเภทที่ออกแบบมาเฉพาะบุคคลสามารถเป็นสินค้าที่ใช้ 

 ในชีวิตประจําวันได้” เดลอน หวัง Trends Manager มินเทล เอเชียแปซิฟิกกล่าว 

***ผู้บริโภคชาวไทย ในใจลึกๆนั้นต้องการหาความเป็นพิเศษเฉพาะบุคคล 

 2 ใน 5 ของกลุ่มตัวอย่าง หรือประมาณ 41% ของผู้บริโภคในเมืองใหญ่มองว่า แบรนด์ใดที่ทําให้  

 พวกเขามีพื้นที่ในการเลือกสินค้า และบริการที่เหมาะกับเขาจริงๆ จึงจะเป็นแบรนด์ที่ควรค่าต่อการเข้ามาอยู่ 

 ในใจของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็น  สินค้า หรือบริการ โดยจะมองว่าสินค้าเหล่านี้ตอบโจทย์ และคุ้ม 

 ค่า โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มสินค้าประเภทอาหาร (67%)   และสินค้าสุขภาพ หรือฟิตเนส (63%) 

 ตามลําดับ ซึ่งเมื่อกล่าวถึงเรื่องความสวยความงาม ประชากรกว่าครึ่ง (51%) ชอบให้    

 สินค้าและบริการออกแบบเฉพาะเจาะจงกลุ่มผู้บริโภคที่หลากหลาย เช่นเดียวกับสินค้าประเภทความสวย  

 ความงามและสินค้าอุปโภคที่ใช้สําหรับบุคคล (personal care) 

 เมื่อกล่าวถึงสินค้าที่ซื้อใช้ทุกวัน กลุ่มผู้จับจ่ายมากที่สุดคือผู้บริโภคที่มุ่งเน้นการซื้อสินค้าคุณภาพ   

 หรือ 63% ลําดับ ถัดมา ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าที่ความสะดวก 48% และผู้บริโภค 38% เลือกซื้อที่ราคา อีก  

 37% ระบุว่าซื้อที่ความทนทานและท้ายที่สุด  ผู้บริโภค 29% เลือกซื้อสินค้าที่ถูกออกแบบมาเฉพาะกลุ่ม  

 บุคคล 
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***การบริโภคในยุคดิจิทัล 

 ในขณะเดียวกัน โลกดิจิทัลกําลังวางกรอบแนวคิดในเรื่องของการบริโภคข้อมูลข่าวสาร และสร้าง  

 อิทธิพลต่อผู้บริโภคคนไทย งานวิจัยของมินเทลระบุว่า 63% ของผู้บริโภคชาวไทยเลือกซื้อสินค้าและบริการที่ 

 เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพจากข้อมูลออนไลน์เป็นหลัก ในขณะที่กว่าครึ่ง หรือ 54% เลือกซื้อตามอิทธิพลของ 

 สังคมออนไลน์โซเชียลมีเดีย หรือตามบล็อกเกอร์ นอกจากนั้น อีก 59% ระบุว่าสินค้าประเภทความสวยความ 

 งามได้รับอิทธิพลมาจากสังคมออนไลน์ ท้ายที่สุด 56% กล่าวว่า พวกเขาค้นหาข้อมูลผ่านออนไลน์ และเสิร์ช 

 เอนจิ้น 

 Delon Wang, Trends Manager, Asia Pacific, Mintel 

 “สินค้าประเภทติดตามข้อมูลสุขภาพที่สวมใส่ติดตัว หรือการเก็บข้อมูลการบริโภคของประชาชน จะ 

 เป็นผู้เล่นคนสําคัญในอนาคต เพราะจะเป็นตัวช่วยในเรื่องการออกแบบสินค้าที่ตอบโจทย์ผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น  

 คาดว่าอีกไม่นานระบบข้อมูลต่างๆ จะเชื่อมโยงถึงกัน และไม่เพียงแต่จะช่วยนักการตลาดเท่านั้น แต่ผู้บริโภค 

 เองก็เก็บข้อมูลของตัวเองได้ด้วย และท้ายที่สุด กลุ่มผู้บริโภคเองก็จะรู้ว่าเป้าหมายในชีวิตด้านต่างๆ ที่ได้มา 

 จากอุปกรณ์ไฮเทคที่พกติดตัว ซึ่งสามารถเก็บข้อมูลจากการเคลื่อนไหว และพฤติกรรมเทคโนโลยีทําให้เรา  

 เห็น และได้ยินข้อมูลเหล่านี้ และเรียนรู้จากมัน ก่อนที่จะวางแผนเพื่อตอบสนองข้อมูลดังกล่าว” หวางกล่าว  

 และบอกว่า มินเทลพบว่า 39% ของกลุ่มผู้บริโภคในประเทศไทยเริ่มมีอุปกรณ์เหล่านี้อยู่ในครัวเรือน และ  

 เป็นเจ้าของใช้งาน 

 *** การรักษาสมดุลธรรมชาติ 

 ในภาพรวม ผู้บริโภคชาวไทยมีความต้องการที่จะมีคุณภาพชีวิตที่ดี และมีสุขภาพที่ดีขึ้น แต่นิยาม  

 ของการมีสุขภาพ ดี สําหรับพวกเขาในวันนี้ นักวิจัยของมินเทลเน้นยํ้าว่า 67% ของผู้บริโภคชาวไทยให้นิยาม 

 ว่า คือ “อาหารที่ดี” ซึ่งประกอบด้วยวัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติ ในขณะที่ 61% บอกว่าต้องมีไขมันตํ่า และ   

 56% มองว่าต้องเป็นสินค้าออร์แกนิก ส่วนผู้บริโภค อีก 55% ระบุว่าต้องมีแคลอรีตํ่า และ 54% ระบุว่าต้อง 

 มีปริมาณนํ้าตาลน้อย นอกจากนั้น มากกว่าครึ่ง หรือ 53% พยายามหลีกเลี่ยงไขมันอิ่มตัว และ 43% ไม่  

 บริโภคนํ้าตาลขัดสี และอีก 33% ระวังการบริโภคเกลือ และเนื้อแดงที่อาจมีสารเคมีปน เปื้อน เป็นต้น 

 ในขณะเดียวกัน มีรายงานว่าบริษัทผู้ผลิตสินค้าประเภท อาหาร เครื่องดื่ม ผลิตภัณฑ์ส่วนบุคคล   

 และความงาม ต่างเริ่มตระหนักดีถึงความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกใช้สินค้าที่มีความเป็นธรรมชาติ  

 โดยจากข้อมูลของ Mintel  Global New Products Database (GNPD) พบว่า 41% ของผลิตภัณฑ์ดัง  
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  กล่าวข้างต้นที่เปิดตัวในตลาดประเทศไทยเมื่อปีที่ผ่านมานั้นมีส่วนผสมของธรรมชาติ ซึ่งตัวเลขดัง  

 กล่าวเพิ่มขึ้นกว่าปี 2010 อยู่ถึง 34% 

 “เพื่อให้การศึกษาของเราเป็นไปในเชิงลึกมากขึ้น เรากําลังเริ่มลงมือวิจัยไปถึงพฤติกรรม และไลฟ์ 

 สไตล์ของผู้บริโภคชาวไทย บริษัทต่างๆ ควรปฏิวัติผลิตภัณฑ์ของตัวเอง ไม่ว่าจะอยู่ในรูปแบบสินค้าประเภท 

 ใด ให้เดินหน้าสู่ความเป็นธรรมชาติมากขึ้น เพราะมีความต้องการในตลาดที่มากขึ้ิน นอกจากนั้น ผู้บริโภคเอง 

 ก็ชื่นชอบสินค้าจากธรรมชาติ ที่มีความเรียบง่าย และมีโภชนาการที่ยืดหยุ่น การหันมาบริโภคโปรตีนจากพืช 

 จะเป็นทางเลือกใหม่ที่ผู้บริโภคยุคนี้ต้องการมองหา ด้วยคุณค่าที่มากกว่าเหรือเท่ากับคุณค่าจากเนื้อสัตว์ใน 

 ผลิตภัณฑ์อื่นๆ” เจน บาร์เนตต์ Head of Insights, South APAC, แห่งมินเทล กล่าว 

ที่มา : https://mgronline.com/business/detail/9610000074070  

-บทความวิจัยพฤติกรรมสุขภาพและภาวะสุขภาพของคนทํางานในสถานประกอบการเขตเมืองใหญ่ : กรณี 

 ศึกษาพื้นที่เขตสาทร กรุงเทพมหานคร (ปี 2560) 

  การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมสุขภาพ และภาวะสุขภาพ ของ 

 คนทํางานในสถานประกอบการ เขตสาทร กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้หญิงมาก 

 ที่สุด (ร้อยละ 51.80) ร้อยละ82.90 อยู่ในวัย  ผู้ใหญ่ตอนต้น (21-40 ปี) จบการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อย 

 ละ 75.60) พักอาศัยอยู่นอกเขตสาทร (ร้อยละ 74.10) ลักษณะงานที่ทํามากที่สุดคือ งานที่มีการเคลื่อนไหว 

 เดินไปมาบ้างเล็กน้อย (ร้อยละ 57.70) พฤติกรรมสุขภาพของกลุ่มตัวอย่างนี้ พบว่า ส่วนใหญ่ไม่สูบบุหรี่และ 

 ไม่ดื่มสุรา จากการตรวจร่างกายเบื้องต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีดัชนีมวลกายอยู่ในระดับปกติ (18.50 -   

 22.90)ร้อยละ 45.00 รองลงมามีดัชนีมวลกายมากกว่า 24.99 คือมีภาวะอ้วน (ร้อยละ 24.9)    

 เกิดมีภาวะอ้วนลงพุง (รอบเอว ≥ 90 ซม.ในผู้ชาย และ ≥ 80 ซม.ในผู้หญิง) ร้อยละ 34.80 ช่วงอายุ 41 -   

 จากผลการวิจัยข้างต้น จึงควรจัดกิจกรรมให้ข้อมูลความรู้และทักษะแก่กลุ่มตัวอย่างเพื่อให้เกิดความตระหนัก 

 และมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมสุขภาพนําไปสู่การมีพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการมีสุขภาพที่ดี เช่น การออกกําลัง 

 กาย การดูแลตนเองด้านสุขภาพและการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

 2.2 วิธีการเก็บข้อมูล  

  การเก็บข้อมูลฉบับนี้ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วน โดยจะใช้วิธีการเก็บข้อมูล ด้วยการทําแบบสอบถาม 

 (Questionnaire) ทั้งออนไลน์และแบบออฟไลน์ มีรูปแบบของคําถามเป็นชุดๆ เพื่อใช้วัดสถิติและผลสรุป  

 จากกลุ่มตัวอย่างหรือประชากรเป้าหมาย ของการทําคาเฟ่สายสุขภาพ ที่จะเปิดบริเวณย่านสาทร ใช้  

 แบบสอบถามทั้งออนไลน์และออฟไลน์  2 รูปแบบด้วยกัน ดังนี้ 

https://mgronline.com/business/detail/9610000074070
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  - แบบสอบถามปลายปิด (Closed – Form) แบบสอบถามชนิดนี้จะมีข้อความพร้อมกับคําตอบมา 

 ให้เลือก ผู้ตอบแบบสอบถามโดยกาเครื่องหมายหรือวงกลมล้อมรอบตัวเลือก ที่ต้องการ 

   -แบบสอบถามปลายเปิด (Open – Form) แบบสอบถามชนิดนี้ไม่ไดํ้ืาการกําหนด คําตอบไว้ แต่เรา 

 จะให้ผู้ตอบ เปิดโอกาสตอบได้อย่างอิสระ 

 2.3. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล  

 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล แบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่ การสํารวจความคิดเห็นจากแบบสอบถามปลายปิด 

 ( Close-ended Questionnaire ) และจากการสัมภาษณ์ มีรายละเอียด ดังนี้  

 ตารางที่ 2.1 : แสดงวิธีการเก็บข้อมูล และเครื่องที่ใช้ในการเก็บข้อมูล  

 2.4. ผู้ที่ให้ข้อมูล พร้อมเหตุผลที่เลือกกลุ่มดังกล่าว 

 ผู้ให้ข้อมูล คือ กลุ่มลูกค้าที่เป็นวัยทํางานตอนต้น ทําอาชีพพนักงานออฟฟิศ  ในบริเวณเขตสาทร    

 กรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและเพศหญิง  เพราะกลุ่มเป้าหมายที่กําหนดนี้ เป็นวัยที่เริ่มมีกําลังซื้อ รักสวย 

 รักงาม มีความคิดค่อนข้างเป็นตัวของตัวเอง มีความรู้ มีความมั่นใจ เวลาทําแบบสอบถามกลุ่มคนเหล่านี้จะ 

 กล้าแสดงความคิดเห็นต่างๆแก่ผู้ทําวิจัย ทําให้ได้ข้อมูลที่ค่อนข้างจริงและมีประโยชน์ในการปรับปรุงและ  

 พัฒนาในทุกๆด้านของร้านคาเฟ่สายสุขภาพต่อไป โดยแบ่งการเก็บข้อมูลตามสัดส่วน ดังนี้ 

2.4.1. การสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมายที่ชอบทานขนมหวาน เบเกอร์รี่ และอื่นๆ เนื่องจากมี  

 ความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในการใช้บริการโดยตรง จํานวน 100 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง  

2.4.2. การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายที่ชอบรักสุขภาพ จํานวน  5 คน 

2.4.3. การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายที่ใช้ชีวิตประจําวันเขตสาทร จํานวน  5 คน 

!"#$%&'(%)*+,-./0 (1'23-4.2-5$367,68%&'(%)*+,-./0

1.%&'9:&'!;1!&.1"<(=)8+-4%0>3.
(?,&=.&@

A**9-*B&.?0&@?"<

2.%&'9C.D&EFG%0>3.(?,&=.&@5$3
7-*'C%9>+D&H

A**9C.D&EFG

3.%&'9C.D&EFG%0>3.(?,&=.&@5$3-@/3
*'"(!F9&5'

A**9C.D&EFG



บทที่ 3  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ : [ ร้าน Happy Healthy Day Café ] 

 3.1.การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ (SWOT Analysis) 

 3.2.การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงต่างๆ ( ปัจจัยภายใน และ ปัจจัยภายนอก ) 

 3.3.การสรุปจุดแข็งของธุรกิจที่นําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 3.4.การสรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ  

 3.5.ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 —————————————————————————————————— 

 3.1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ  (SWOT Analysis)  

 ตารางที่ 3.1:การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ  

1.1 ;><A+)4 (Strengths) 

(1.) (?)8',&81&(I3-&=&'A0J+-4=!&85$3(?)8."K'
K3-9>+D&H LM34;J(?)8',&81&(I3A8!6=.35$36=,
*'"%&'-&=&'A0J+-4=!&8 5$3.$'97&K"<$ B/%?&%
A0J 67,!CKB><"*5$3(?)8."K'K3-9>+D&H  

(2.) 8-%;&%(?)8."K'K3-9>+D&HA0,! @C47/;><(<38
('23-4(1,% 5$3-'3-@ .$=8,&K&A0J '97&K"(?)8
(-%0C%EFG (H'&J1C<9''!CKB><"*K3&4N5$3.$1>FD&H  

(3.) 5:&(05$3KC,4+-4',&8-@/368@3&86;%0&4(.2-4 '!.
A=034--II"OK3&4N9J<!%9*&@9:&='C*%&'(<"8
5&4  
(4.) *''@&%&O',&8 D&@68',&8K%AK349PK0G5$3(?)8
(-%0C%EFGP.3(=.2-861' 
(5.) *'';>DCFQG+-45&4',&8.$1!&.9!@4&. 83&
986; <M4</<R/,*'"SD1 A0J9J<!%68%&'*'"SD1
='2-L2,-%0C**,&8T

1.2 ;><-3-8 (Weaknesses) 

(1.) (?)8',&81&(I3(H23-9>+D&H'&@6=.3 A*'8<G 
723-K'&9"81,&@C4P.3(?)85$3'/,;C%-@3&4AH'3=0&@ A0J
@C4P.3.$1!&.7:&8&U68%&'*'"=&'4&8 P.3!3&;J
(?)8684&8%&'6=,*'"%&' 
(2.) %&''C*'/,+-4R/,*'"SD18C,8 @C4P.35C3!BM4.&%H-
A0J@C4P.31'-*10>. ;JK,-4.$%&'045>8<,&8%&'
K0&<(H23-6=,(%"<%&''/,;C%.&%+M,8 
(3.) .$K,85>8<,&8!CKB><"*5$313-8+,&49/4 (H'&J
!CKB><"*K3&4N5$38:&.&67,.$'&1&K0&<5$313-8+,&49/4 
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 3.2. การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงต่างๆ ( ปัจจัยภายใน และ ปัจจัยภายนอก ) 

 3.2.1 ปัจจัยภายใน  

1.3S-%&9 (Opportuni;es) 

(1.) ',&81&(I3A=348$, 9&.&'B(+,&BM4%0>3.(?,&=.&@ 

P<,=0&@%0>3. (738 %0>3.R/,5$3K,-4%&'</A09>+D&H , 

%0>3.5$367,*'"%&'1&(I3A0J+8.5C3!P? , %0>3.18
5:&4&85$3.$!"B$7$!"K('34'$* (?)8K,8 

(2.) *'"(!F(+K9&5'@C4P.3.$',&81&(I3A8!8$, 
(3.) %'JA91!&.8"@.%&''C%9>+D&H68?C;;>*C8 .$
*5*&5.&%+M,8 R/,*'"SD1@>16=.3;M4'/,;C%(02-%9"81,&
5$3.$?'JS@78GK3-9>+D&H.&%+M,8 A0JH',-.5$3;J;3&@
(4"85$3.&%+M,868%&'L2,-9"81,&<C4%03&! 
(4.) (51S8S0@$68?C;;>*C8.$1!&.%,&!=8,&.&%+M,8 

;M45:&6=,.$-"5#"H0K3-%&'KC<9"86;L2,-9"81,& (738 

',&89!@5:&6=,-@&%B3&@'/?A7'G ='2-B3&@'/?-&=&'
%3-8'C*?'J5&8 (?)8K,8

1.4 ->?9''1 (Threats) 

(1.) ?CU=&(O'EV%";68?C;;>*C8934R0K3-'&@P<, 
A0J%:&0C4%&'L2,-+-4R/,*'"SD1 '!.P?BM4%&'
KC<9"86;68%&'67,;3&@-@3&4'-*1-*.&%+M,8 
(2.) K0&<1&(I3(H23-9>+D&H.$A8!S8,.%&'A+34+C8
5$39/4+M,8 '!.BM4.$',&8(*(%-'$3(H23-9>+D&H68
0C%EFJ(<$@!%C8(%"<+M,8.&%.&@ 
(3.) HWK"%''.+-4R/,*'"SD1.$1!&.(?0$3@8A?04
13-8+,&4(')! 
(4.) -&;.$R/,*'"SD1*&4%0>3.5$3.$1!&.(+,&6;R"<
(%$3@!%C*(.8/(H23-9>+D&H P.3!3&;J(?)8('23-4'97&K" 
='2-'&1& ;M4.$1!&.(9$3@45$3R/,*'"SD1;JP.3(+,&6;
689"81,&A0J*'"%&'+-4',&8 

?C;;C@ 'J<C*1!&.(9$3@4 A8!5&4%&'A%,P+

1.723-A*'8<G K'&9"81,&@C4P.3
(?)85$3'/,;C%-@3&4AH'3=0&@ 
A0J@C4P.3.$1!&.+:&8&U68
%&'*'"=&'4&8%&'6=,
*'"%&'

'J<C*?&8%0&4 - ;,&4R/,(7$@!7&U<,&8%&'*'"%&'.&6=,
1!&.'/,1:&A8J8:&

- (+,&1-'G9<,&8%&'*'"=&' (H23-(H"3.1!&.
'/,

- =&5$. digital marke;ng .&73!@ HCX8&
6=3723-A*'8<GA0JK'&9"81,& (?)85$3'/,;C%
-@3&4AH'3=0&@ 
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  ตารางที่ 3.2 :ปัจจัยภายใน 

2.%&''C*'/,+-4R/,*'"SD1@C4P.3
5C3!BM4.&%H-

'J<C*?&8%0&4 - 045>8<,&8%&'K0&<.&%+M,8 5C,4<,&8
--8P08G A0J--IP08G

- .$(!)?PLKG Facebook Page / Instragram 
/ TwiHer -238N 

- ;,&4 Micro-Influencer .&73!@S?
S?'S.5',&8 

- .$%&';C<-$(!,85G(0)% *'"(!F',&8 @3&8
9&5'(H23-6=,%0>3.(?,&=.&@ ='2-R/,18P<,
'/,;C%',&8

3..$K,85>8<,&8!CKB><"*13-8
+,&49/4

'J<C*9/4 - K,-46936;'&@0J(-$@< 68AK30J(.8/
- 5:&*CU7$ ;<*C85M% '&@0J(-$@<K3&4N
- -&;;J=&LCHH0&@(--'G 9:&'-4=0&@N
(;,& (738 I&'G.RC% I&'G.--A%8"1K3&4N 
.$%&'!"(1'&J=GA0J(02-%67,6=,(=.&J9.

- ('&;JP.30<1>FD&H9"81,& AK3;JP?5$3
?'".&FA0J0<'&1&04 (H23-6=,(=.&J
9.%C*5&4',&8A0JR/,*'"SD1

?C;;C@ 'J<C*1!&.(9$3@4 A8!5&4%&'A%,P+

1.?CU=&(O'EV%"; 68
?C;;>*C8934R0K3-'&@P<, 
%:&0C4%&'L2,-A0J%&'
KC<9"86;L2,-+-4R/,
*'"SD1

'J<C*9/4 - 5&4',&8;J(8,8 %&'+&@9"81,&5$3<$ AK3.$
1>FD&H 5C,4KC!9"81,&A0J'&1&5$3;C*K,-4P<, P.3
+&@'&1&9/4

- 68AK30J(<2-8%).$%&';C<S?'S.7C38 
- 5:&*CK'9.&7"% 9J9. 'C*93!80< ='2-A0%L2,-
68'&1&0< ='2-I'$

2.K0&<1&(I3(H23-
9>+D&H .$A8!S8,.%&'
A+34+C!5$39/4+M,8 .$',&8
1&(I3 (%"<+M,86=.3.&%

'J<C*?&8%0&4 - 9',&4(-%0C%EFG 6=,',&8.$1!&.AK%K3&4 ='2-.$
;><(<385$3P.3(=.2-861'

- (8,8('23-41>FD&H A0J1>F13&68KC!9"81,&
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 3.2.2 ปัจจัยภายนอก                                                                                             

                                                                               ตารางที่ 3.3 :ปัจจัยภายนอก 

  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

 การวิเคราะห์ TOWS Analysis เป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจในการจับคู่ระหว่างทรัพยากร  

 ภายในธุรกิจตลอดจนทักษะต่างๆ  ภายในธุรกิจกับโอกาสพร้อมทั้งความเสี่ยงต่างๆภายนอกธุรกิจ ซึ่งจากการ 

 วิเคราะห์ TOWS Analysis จะทํา-ให้เกิดการผสมผสานกันขององค์ประกอบภายในและภายนอกธุรกิจจนทา 

 ให้เกิดกลยุทธ์ต่างๆ ที่เหมาะสมกับธุรกิจ ในที่นี้ แบ่งเป็น 2 หัวข้อ คือ การสรุปจุดแข็งจะนําไปใช้ภายใต้  

 โอกาสจากสภาพแวดล้อม และ การสรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ 

 ธุรกิจ ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไป 

3.3.สรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อมทางธุกิจ  

 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 

  การที่เราตั้งจุดยืนของเรา ที่เป็นร้านคาเฟ่อาหาร ของหวาน และเครื่องดื่มที่เป็นมิตรต่อสุขภาพ ซึ่ง 

 จะเป็นการให้บริการร้านคาเฟ่ที่ทั้งร้านสวยน่านั่งที่มาพร้อมกับอาหาร ขนม เครื่องดื่มที่อร่อย แต่เป็นมิตรต่อ 

 สุขภาพ มาอยู่ตรงกลางไม่ไปสายคาเฟ่เกินไปที่เน้นแต่ของหวานๆ และไม่ไปสายสุขภาพจ๋า คือไม่อร่อย เป็น 

 ร้านคาเฟ่แนวใหม่ ที่จะทําให้เปลี่ยนมุมมองว่าร้านคาเฟ่สวยๆต้องมีแต่ของทําลายสุขภาพ ซึ่งร้านคาเฟ่แห่งนี้  

 จึง สามารถรองรับเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ได้หลากหลายกลุ่ม และบริเวณเขตสาทรยังไม่มีร้านคาเฟ่ที่  

                 

3.HWK"%''.+-4R/,
*'"SD1.$1!&.
(?0$3@8A?0413-8+,&4
(')!

'J<C*?&8%0&4 - .$%&'*'"%&' %&'8:&(98-68<,&8K3&4NA%3
0/%1,& 6=,0/%1,&(%"<1!&.;4'C%DC%<$K3-A*'8<G

- 6=,%&'</A0 %&'73!@(=02- 0/%1,&-@3&4;'"46; 
A0J(%"<1!&.1&<=!C4 ;<;:&'&@0J(-$@<(0)%N
8,-@N6936;0/%1,& (H23-6=,0/%1,&(%"<1!&.
?'J5C*6;

4..$R/,*'"SD1*&4%0>3.5$3
P.3.$1!&.'/, 1!&.
(+,&6;689"81,& (.8/
A0J*'"%&'+-4',&8

'J<C*K:3& - 5:&1-8(58KG5C,45&4--8P08GA0J --IP08G 
68('23-4%&'6=,+,-./0 1!&.'/,K3&4N (%$3@!%C*
9"81,&D&@68',&8 

- 5:& Infographic (?)8D&H6=,1!&.'/, 5C,4D&H8"34 
D&H(1023-8P=! A0J10"?!"<"S- (H23-6=,0/%1,&
(+,&6;43&@ '!<(')!A0J7C<(;8@"34+M,8
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 3.4.สรุปจุดแข็งที่จะใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ  

  กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) และ (SW Strategy)         

                  เนื่องจากร้านคาเฟ่แนวใหม่ของเรานั้น เพิ่งเริ่มต้นและเป็นรายใหม่ในตลาด จึงทําให้เราต้องทําการให้            

             ข้อมูล หรือมีการประชาสัมพันธ์ขยายออกไปให้กับกลุ่มเป้าหมายของเรารับทราบ นอกจากนั้นเมื่อร้านเพิ่ง    

             เปิดใหม่ อาจยังไม่มีความชํานาญในด้านการบริหารงานในด้านต่างๆ ทางเจ้าของจึงต้องมีการเข้ารับการฝึก   

             อบรม หาความรู้เพิ่มเติมในด้านการบริหาร มีการให้ข้อมูลด้านโภชนาการที่เหมาะสม ชี้ให้เห็นถึงความคุ้ม    

             ค่าในการจ่าย แก่กลุ่มเป้าหมาย และคนทั่วไป และต้องทําให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายนั้นเห็นถึงความต่าง 

             ของร้านคาเฟ่ทั่วไป กับร้านคาเฟ่ที่เป็นมิตรต่อสุขภาพของเรา โดยการให้ข้อมูลประชาสัมพันธ์แก่ลูกค้า 

             อย่างสมํ่าเสมอ 

 3.5. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ในครั้งนี้แบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 6 ส่วน  

 ส่วนที่ 1 เป็นการวิเคราะห์สถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคของหวาน  

 ส่วนที่ 3 เป็นระดับเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน  

 ส่วนที่ 4 เป็นความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านกาแฟเพื่อสุขภาพ 

 ส่วนที่ 5 เป็นระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวานและระดับการตัดสินใจใช้บริการคาเฟ่เพื่อสุขภาพ  

 ส่วนที่ 6 เป็นการวิเคราะห์อิทธิพลของเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภค 

 ของหวานและส่วนสุดท้าย 

 ส่วนที่ 7 เป็นการวิเคราะห์ระดับความต้องการต่างๆที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใน 

 การใช้บริการคาเฟ่เพื่อสุขภาพ สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ส่วนต่าง ๆ ได้ดังนี้ 
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  ส่วนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ส่วนนี้เป็นการนําเสนอข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  

 Statistics) โดยจําแนกข้อมูลผู้ตอบตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยใช้การวิเคราะห์ค่า 

 ความถี่และร้อยละ จากการเก็บข้อมูลจากตัวอย่างจํานนวน 100 คน ได้ผลการวิเคราะห์ที่อธิบายได้ดังนี้ 

  เมื่อพิจารณากลุ่มตัวอย่างตามเพศพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ  

 66.00 รองลงมาคือเพศ เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 29.00 และมีจํานวนน้อยที่สุดคือ LGBT คิดเป็นร้อยละ   

 5.00  

  เมื่อพิจารณาตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 55.00  

 รองลงมาคืออายุ 31 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 36.00 ส่วนที่มีจํานวนน้อยที่สุดคือมีอายุตํ่ากว่า 20 ปี คิดเป็น 

 ร้อยละ 9.00 

 เมื่อพิจารณาตามระดับการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  

 คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาคือมีระดับการศึกษาอนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 19.00 ส่วนที่มีจํานวนน้อย 

 ที่สุดคือมระดับการศึกษาปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 14.00 

 เมื่อพิจารณาตามอาชีพพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท คิดเป็นร้อย 

 ละ 50.00 รองลงมาคือมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 19.00 ส่วนที่มีจํานวนน้อยที่สุด 

 คือมีอาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 14.00 

 และเมื่อพิจารณาตามรายได้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาท  

 คิดเป็นร้อยละ41.00 รองลงมาคือมีรายได้ 30,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 27.00 ส่วนที่มีจํานวนน้อย  

 ที่สุดคือมีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.00 ผลการวิเคราะห์ในส่วนนี้แสดงได้ดังตารางที่ 3.4 
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ตารางที่ 3.4 สถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

9B&8D&H5C3!P? 1!&.B$3 (n) ',-@0J (%)

(HO

7&@ 29 29.00

=U"4 66 66.00

LGBT 5 5.00

-&@>

K:3&%!3& 20 ?$ 9 9.00

20 - 30 ?$ 55 55.00

31 ?$+M,8P? 36 36.00

'J<C*%&'OM%E&

K:3&%!3&-><.OM%E& 18 18.00

-8>?'"UU& 19 19.00

?'"UU&K'$ 49 49.00

?'"UU&S5 14 14.00

-&7$H

(%EK'%' 1 1.00

#>'%";93!8KC!/(;,&+-4%";%&' 19 19.00

8C%('$@8/8C%OM%E& 13 13.00

H8C%4&8*'"EC5 50 50.00

'C*;,&45C3!P?/I'$A08LG 9 9.00

'C*'&7%&'/'CV!"9&=%"; 8 8.00

'&@P<,

K:3&%!3& 10,000 *&5 13 13.00

10,001 - 20,000 *&5 41 41.00

20,001 - 30,000 *&5 19 19.00

30,001 +M,8P? 27 27.00
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  ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคของหวาน 

  ส่วนนี้เป็นการนําเสนอข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคของหวาน ได้แก่ ความถี่ในการบริโภคของหวาน 

 เพื่อสุขภาพ ความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ประเภทของสินค้าเวลาไปร้านคาเฟ่ และรสชาติของ 

 ของหวานเพื่อสุขภาพที่ชอบ โดยใช้การวิเคราะห์ค่าความถี่และร้อยละ จากการเก็บข้อมูลจากตัวอย่าง      

 จํานวน 100 คน ได้ผลการวิเคราะห์ที่อธิบายได้ดัง ตารางที่ 3.5 ถึงตารางที่ 3.8  

 ตารางที่ 3.5 สถิติพรรณนาด้านความถี่ในการบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพ 

  จากตารางที่ 3.5 เป็นการนําเสนอข้อมูลพฤติกรรมด้านความถี่ในการบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพ  

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างระบุว่ามีมีความถี่ในการบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพ 2-3   

 เดือนต่อครั้ง และสัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง  คิดเป็นร้อยละ 23.00 เท่ากัน รองลงมาคือระบุว่าบริโภคของ  

 หวานเพื่อสุขภาพเดือนละ 1-2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 21.00 ส่วนที่มีน้อยที่สุดคือระบุว่ามี    

 ความถี่ในการบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพสัปดาห์ละ 3-5 ครั้ง  คิดเป็นร้อยละ 13.00 

ความถี่ในการบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพ ความถี่ (n) ร้อยละ (%)

2-3 เดือนครั้ง 23 23.00

เดือนละ 1-2 ครั้ง 21 21.00

สัปดาห์ละ 3-5 ครั้ง 13 13.00

สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 23 23.00

เป็นประจำทุกวัน 20 20.00

รวม 100 100.00



                                                                                                                                            28

 ตารางที่ 3.6 สถิติพรรณนาด้านความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 

 จากตารางที่ 3.6 เป็นการนําเสนอข้อมูลพฤติกรรมด้านความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ  

 ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างระบุว่ามีมีความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ สัปดาหล์ 

 ละ 1 – 2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาคือระบุว่าบริโภค 2-3 เดือนครั้ง คิดเป็นร้อยละ 21.00 ส่วนที่ 

 มีน้อยที่สุดคือระบุว่าความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ สัปดาห์ละ 3-5 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 15.00 

 ตารางที่ 3.7 สถิติพรรณนาด้านประเภทของสินค้าเวลาไปร้านคาเฟ่ 

 จากตารางที่ 3.7 เป็นการนําเสนอข้อมูลพฤติกรรมด้านประเภทของสินค้าเวลาไปร้านเคเฟ่ ผลการ 

 วิเคราะห์พบว่า ส่วนใหญ่ กลุ่มตัวอย่างระบุว่าประเภทของสินค้าเวลาไปร้านเคเฟ่ที่บริโภคมากที่สุด  

 คือของหวานและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมา คือเครื่องดื่มอย่างเดียว คิดเป็นร้อยละ 32.00  

 ส่วนที่มีน้อยที่สุดคือระบุว่ากาแฟอย่างเดียว คิดเป็นร้อยละ 2.00 

ความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ความถี่ (n) ร้อยละ (%)

2-3 เดือนครั้ง 21 21.00

เดือนละ 1-2 ครั้ง 20 20.00

สัปดาห์ละ 3-5 ครั้ง 15 15.00

สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 25 25.00

เป็นประจำทุกวัน 19 19.00

รวม 100 100.00

ประเภทของสินค้าเวลาไปร้านเคเฟ่ ความถี่ (n) ร้อยละ (%)

กาแฟอย่างเดียว 2 2.00

ของหวานและเครื่องดื่ม 57 57.00

เครื่องดื่มอย่างเดียว 32 32.00

ประเภทขนมปังอย่างเดียว 4 4.00

ประเภทเค้กอย่างเดียว 5 5.00

รวม 100 100.00
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ตารางที่ 3.8 สถิติพรรณนาด้านรสชาติของของหวานเพื่อสุขภาพที่ชอบ 

 จากตารางที่ 3.8 เป็นการนําเสนอข้อมูลพฤติกรรมตามรสชาติของของหวานเพื่อสุขภาพที่ชอบ ผล 

 การวิเคราะห์พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างระบุว่ารสชาติของของหวานเพื่อสุขภาพที่ชอบมากที่สุด  

 คือหวานปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาคือหวานน้อย คิดเป็นร้อยละ 34.00 ส่วนที่มีน้อยที่สุดคือ 

 ระบุว่าหวานมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 6.00 

 ส่วนที่ 3 ระดับเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน 

  ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ระดับเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean:  

 M) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) เพื่อตรวจสอบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิด 

 เห็นที่มีต่อปัจจัยสําคัญหรือสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานอย่างไร แต่ละปัจจัยจะมีเกณฑ์การแปลผลดังนี้  

  เกณฑ์การแปลผลระดับเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 1.67  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับน้อย 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.68 – 2.32  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.33 – 3.00  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับมาก 

  ผลการวิเคราะห์พบว่ากลุ่มตัวอย่างระบุว่าเหตุผลเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานที่มีระดับ 

 มากที่สุดคือรสชาติ (M = 2.87, SD = 0.42) โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก รองลงมาคือหน้าตา  

 (M = 2.58, SD = 0.62) โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมากเช่นกัน ส่วนประเด็นที่คิดเห็นน้อยที่สุดคือ ชื่อเสียงของ 

 ร้าน (M = 2.29,  SD = 0.69) โดยมีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และ 

 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผลระดับ ความคิดเห็น และการจัดอันดับค่าเฉลี่ยได้ดังตารางที่ 3.9 

รสชาติของของหวานเพื่อสุขภาพที่ชอบ ความถี่ (n) ร้อยละ (%)

หวานน้อยที่สุด 13 13.00

หวานน้อย 34 34.00

หวานปลานกลาง 35 35.00

หวานมาก 12 12.00

หวานมากที่สุด 6 6.00

รวม 100 100.00
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 ตารางที่ 3.9 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน 

 ส่วนที่ 4 ระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

 ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ โดยใช้ค่าเฉลี่ย   

 (Mean: M) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) เพื่อตรวจสอบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับ 

 ความคิดเห็นที่มีต่อระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่จะมีต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน 

 คาเฟ่เพื่อสุขภาพได้ต่อไปอย่างไร แต่ละปัจจัยจะมีเกณฑ์การแปลผลดังนี้ 

  เกณฑ์การแปลผลระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 1.67  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับน้อย 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.68 – 2.32  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.33 – 3.00  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดับมาก 

 ผลการวิเคราะห์พบว่ากลุ่มตัวอย่างระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ ที่มีระดับ 

 มากที่สุดคือ ราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับต้องได้  (M = 2.87, SD = 0.37) โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก รอง 

 ลงมาคือขนมเค้กและเครื่องดื่มรสชาติดีมีประโยชน์  (M = 2.83, SD = 0.38) โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมากเช่น 

 กัน ส่วนประเด็นที่คิดเห็นน้อยที่สุดคือ พนักงานและการให้บริการ (M = 1.11, SD = 0.31) โดยมีระดับความ 

 คิดเห็นในระดับน้อย แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผลระดับความคิด 

 เห็น และการจัดอันดับค่าเฉลี่ยได้ดังตารางที่ 3.10 

  

เหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อของ
หวาน M SD ระดับความ

คิดเห็น อันดับ

=8,&K& 2.58 0.62 .&% 2

'97&K" 2.87 0.42 .&% 1

'&1& 2.42 0.57 .&% 3

1>F?'JS@78G 2.31 0.73 ?&8%0&4 5

723-(9$@4+-4',&8 2.29 0.69 ?&8%0&4 6

%&''$!"! 2.32 0.71 ?&8%0&4 4
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 ตารางที่ 3.10  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

ความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อ

ร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ
M SD

ระดับ
ความคิด
เห็น

อันดับ

'&1&+-4(1,%A0J(1'23-4<23.;C*
K,-4P<,

2.87 0.37 มาก 1

+8.(1,%A0J(1'23-4<23.'97&K"<$T
.$?'JS@78G

2.83 0.38 มาก 2

+8.(1,%A0J(1'23-4<23.P.35:&',&@
9>+D&H

1.18 0.41 น้อย 8

723-(9$@4+-4',&8 2.52 0.58 มาก 6

*''@&%&O',&8.$1!&.9!@4&. 2.74 0.48 มาก 4

%&'(<"85&49J<!%9*&@ 1.25 0.46 น้อย 7

H8C%4&8A0J%&'6=,*'"%&' 1.11 0.31 น้อย 9

93!8R9.A0J(.8/ 2.65 0.50 มาก 5

*'"%&'934BM4*,&8 2.74 0.46 มาก 3
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 ส่วนที่ 5 ระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวานและระดับการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

 ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวาน โดยรวมคะแนนมาจากความถี่ใน  

 การบริโภคของหวานเพื่อสุขภาพ และความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ และระดับการตัดสินใจใช้ 

 บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ โดยเป็นข้อคําถามความตั้งใจในการตัดสินใจใช้บริการ ส่วนนี้ใช้การวิเคราะห์ค่า 

 เฉลี่ย (Mean: M) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) เพื่อตรวจสอบว่ากลุ่มตัวอย่างมี 

 ระดับระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวานและระดับการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพอย่างไร   

 แต่ละตัวแปรจะมีเกณฑ์การแปลผลดังนี้ 

 เกณฑ์การแปลผลระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวาน 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 1.80  หมายถึง มีระดับพฤติกรรมการบริโภคน้อยที่สุด 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.81 – 2.60  หมายถึง มีระดับพฤติกรรมการบริโภคในระดับน้อย 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.61 – 3.40  หมายถึง มีระดับพฤติกรรมการบริโภคปานกลาง 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 3.41 – 4.20  หมายถึง มีมีระดับพฤติกรรมการบริโภคในระดับมาก 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 4.21 – 5.00  หมายถึง มีระดับพฤติกรรมการบริโภคมากที่สุด 

 เกณฑ์การแปลผลระดับการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 0.67  หมายถึง จะตัดสินใจใช้บริการในระดับน้อย 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 0.68 – 2.32  หมายถึง จะตัดสินใจใช้บริการในระดับปานกลาง 

ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.33 – 3.00  หมายถึง จะตัดสินใจใช้บริการในระดับมาก 

  ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มตัวอย่างมีระดับพฤติกรรมการบริโภคของหวานอยู่ใน  

 ระดับมาก (M = 3.67, SD = 0.68)  และมีระดับที่จะตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพในระดับ 

 ปานกลางมาก (M = 2.49, SD = 0.66) แสดงผลการวิเคราะห์ได้ดังตารางที่ 3.11 
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 ตารางที่ 3.11 สถิติพรรณนาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความต้องการ   

                    ต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

 ส่วนที่ 6 การวิเคราะห์เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน 

  ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบว่า เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานมีอิทธิพลต่อ 

 พฤติกรรมการบริโภคของหวานของผู้บริโภคอย่างไร โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multi  

 ple Regression Analysis) โดยมีตัวแปรอิสระทั้งหมด 6 ตัวแปรคือ 1.หน้าตา 2.รสชาติ 3.ราคา 4.คุณ  

 ประโยชน์ 5.ชื่อเสียงของร้าน และ 6.การรีวิว  และตัวแปรตามคือ พฤติกรรมการบริโภคของหวาน สามารถ 

 เขียนแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตามได้ ดังนี้ 

 

                            ภาพที่ 3.1 แสดงตัวแปรอิสระ 

  

พฤติกรรมการบริโภคของหวานและระดับ
การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ

M SD
ระดับ

ความคิด
เห็น

พฤติกรรมการบริโภคของหวาน 3.67 0.68 มาก

การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 2.49 0.66 มาก
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 ก่อนการวิเคราะห์เพื่อทดสอบอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีต่อตัวแปรตาม เราต้องคํานวณค่าความ 

 สัมพันธ์ระหว่างตัวแปรก่อน โดยใช้สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product-Moment   

 Correlations: r) เพื่อตรวจสอบก่อนว่าตัวแปรต่าง ๆ ในกรอบการวิเคราะห์มีความสัมพันธ์กันอย่างไร โดยค่า 

 สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) จะมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 ถ้ามีค่าเข้าใกล้ 1 แปลว่าตัวแปรสองตัว 

 นั้นสัมพันธ์กันสูง ในขณะที่ถ้ามีค่าเข้าใกล้ 0 แปลว่าตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันน้อย นอกจากนั้นค่า  

 สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) ยังมีได้ทั้ง 2 ทิศทาง โดยทิศทางบวกหมายความว่าตัวแปรสองตัวนั้น 

 สัมพันธ์กันทางบวก ถ้าเป็นลบแสดงว่าตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันาทางลบ ได้ผลการ    

 วิเคราะห์ดังตารางที่ 3.12  ต่อไปนี้ 

  ตารางที่ 3.12 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลสําคัญใน 

 การตัดสินใจซื้อของหวาน ที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน 

 ∗ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

  จากตารางที่ 3.12  ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์ทางบวกกับตัวแปรตามทุกตัว 

 โดยตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามหรือ พฤติกรรมการบริโภคของหวานมากที่สุดคือ เหตุผล  

 ด้านการรีวิว โดยมีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .772 (r=.772) รองลงมาคือ ชื่อเสียงของร้าน โดยมีค่าความ  

 สัมพันธ์เท่ากับ .725 (r=.725) ส่วนตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามน้อยที่สุดคือ รสชาติ โดยมี 

 ค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .305 (r=.305) 

ตัวแปร 1 2 3 4 5 6 7

1.พฤติกรรมการบริโภคของ
หวาน

1.00

2.หน้าตา .566∗ 1.00

3.รสชาติ .305∗ .409∗ 1.00

4.ราคา .611∗ .472∗ .273∗ 1.00

5.คุณประโยชน์ .371∗ .155∗ .363∗ .312∗ 1.00

6.ชื่อเสียงของร้าน .725∗ .312∗ .027 .330∗ .361∗ 1.00

7.การรีวิว .772∗ .514∗ .108 .388∗ .215∗ .576∗ 1.00
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  เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยกันเอง พบว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันเอง 

 อยู่ 13 คู่ จาก 15 คู่ แต่ทั้งหมดมีค่าไม่สูงเกิน 0.80 ดังนั้น จึงไม่มี-ปัญหาที่ตัวแปรอิสระสัมพันธ์กันเองสูง จึง 

 ไม่มีปัญหาในการนําไปวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

  ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ตัวแปรอิสระ 

 ทั้ง 7 ตัวแปร ได้แก่ 1.หน้าตา 2.รสชาติ 3.ราคา 4.คุณประโยชน์ 5.ชื่อเสียงของร้าน และ 6.การรีวิว    

 สามารถทํานายตัวแปรตามคือพฤติกรรมการบริโภคของหวาน ร้อยละ 82.80 (F=74.78, p = .000) นั่น  

 หมายความว่ามีปัจจัยด้านเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานอย่างน้อย 1 ด้านที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 

 การบริโภคของหวาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ผลการวิเคราะห์ได้ดังตารางที่ 3.13 จะนําเสนอให้เห็นว่า   

 เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานด้านใด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวานของผู้บริโภค      

 ที่จะเป็นประโยชน์ในการนําไปวางแผนการตลาดต่อไป 

  ตารางที่ 3.13 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเพื่อวิเคราห์อิทธิพลปัจจัยด้าน      

                     เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน 

 ∗ p-value < .05 หรือ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ตัวแปรอิสระ B SE β t p-value ผลการ
ทดสอบ

ตัวแปรตามคือ พฤติกรรมการบริโภคของหวาน

ค่าคงที่ (Constant) 0.28 0.23 1.22 .226

1.หน้าตา 0.05 0.06 .049 0.84 .403 ไม่มีอิทธิพล

2.รสชาติ 0.26 0.08 .161 3.10∗ .003 มีอิทธิพล4

3.ราคา 0.31 0.06 .259 5.03∗ .000 มีอิทธิพล3

4.คุณประโยชน์ 0.00 0.05 -.003 -0.06 .952 ไม่มีอิทธิพล

5.ชื่อเสียงของร้าน 0.38 0.06 .386 6.88∗ .000 มีอิทธิพล2

6.การรีวิว 0.39 0.06 .407 6.93∗ .000
มีอิทธิพล1

ผลการวิเคราะห์ภาพรวมของโมเดล (Model Summary)
R = .910, R2 = .828, Adjusted R2 = .817, F= 74.78*, p = .000
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  จากตารางที่ 3.13 พบว่า ปัจจัยเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวานที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ 

 บริโภคของหวานมีทั้งหมด 4 ปัจจัย จาก 6 ปัจจัย ได้แก่ รสชาติ ราคา ชื่อเสียงของร้าน และการรีวิว   

 สามารถอธิบายผลที่เกิดขึ้นได้ดังนี้ 

  1. ปัจจัยเหตุผลด้านรสชาติส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่  

 ระดับ .05 (β = .161, p = .003) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าให้ความสําคัญกับรสชาติของอาหารหวานมาก 

 ขึ้น จะทําให้มีพฤติกรรมการบริโภคของหวานเพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 4 

  2. ปัจจัยเหตุผลด้านราคาส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  

 .05 (β = .259, p = .000) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าให้ความสําคัญกับราคาของสินค้ามากขึ้น จะทําให้มี 

 พฤติกรรมการบริโภคของหวานเพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 3 

  3. ปัจจัยเหตุผลด้านชื่อเสียงของร้านส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน อย่างมีนัยสําคัญทาง 

 สถิติที่ระดับ .05 (β = .386, p = .000) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าให้ความสําคัญกับชื่อเสียงของร้านมาก 

 ขึ้น จะทําให้มีพฤติกรรมการบริโภคของหวานเพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 2 

  4. ปัจจัยเหตุผลด้านการรีวิวส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของหวาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่  

 ระดับ .05 (β = .407, p  = .000) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าให้ความสําคัญกับการรีวิวของลูกค้าคนอื่นมาก 

 ขึ้น จะทําให้มีพฤติกรรมการบริโภคของหวานเพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 1 

  ส่วนอีก2ปัจจัย ไม่ได้ส่งผลทําให้ลูกค้ามีพฤติกรรมการบริโภคของหวาน เพราะไม่มีนัยสําคัญทางสถิติ 

 สามารถสรุปอิทธิพลของปัจจัยด้านเหตุผลสําคัญในการตัดสิน-ใจซื้อของหวานที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภค  

 ของหวาน ได้ดังแผนภาพที่ 3.2 

   แผนภาพที่ 3.2 อิทธิพลปัจจัยด้านเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อของหวาน 
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.407∗
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 ส่วนที่ 7 การวิเคราะห์ระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการ  

 ร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

  ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบว่า ระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพมี 

 อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพอย่างไร โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ  

 (Multiple Regression Analysis) โดยมีตัวแปรอิสระทั้งหมด 9 ตัวแปรคือ 1.ราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับ 

 ต้องได้ 2.ขนมเค้กและเครื่องดื่มรสชาติดีมีประโยชน์ 3.ขนมเค้กและเครื่องดื่มไม่ทําร้ายสุขภาพ 4.ชื่อเสียงของ 

 ร้าน 5.บรรยากาศร้านมีความสวยงาม 6.การเดินทาง สะดวกสบาย 7.พนักงานและการให้บริการ 8.ส่วนผสม 

 และเมนู และ 9.บริการส่งถึงบ้าน  และตัวแปรตามคือ การตัดสินใจใช้ บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ สามารถ 

 เขียนแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตามได้ดังนี้ 

  ภาพที่ 3.3 แสดงการวิเคราะห์ระดับความต้องการ 

                                      

                                                        '&1&+-4(1,%A0J(1'23-4<23.

+8.(1,%A0J(1'23-4<23.
'97&K"<$ 

+8.(1,%A0J(1'23-4<23.P.3

723-(9$@4+-4',&8

*''@&%&O',&8.$1!&. %&'KC<9"86;67,*'"%&' 
',&81&(I3(H23-9>+D&H
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  เช่นเดียวกันกับส่วนที่ 6 ก่อนการวิเคราะห์เพื่อทดสอบอิทธิพลของตัวแปรอิสระ   ที่มีต่อตัวแปรตาม 

 เราต้องคํานวณค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรก่อน โดยใช้สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s  

 Product-Moment Correlations: r) เพื่อตรวจสอบก่อนว่าตัวแปรต่าง ๆ ในกรอบการวิเคราะห์มีความ  

 สัมพันธ์กันอย่างไร โดยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) จะมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 ถ้ามีค่าเข้าใกล้  

 1 แปลว่าตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันสูง ในขณะที่ถ้ามีค่าเข้าใกล้ 0 แปลว่าตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันน้อย 

 นอกจากนั้นค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) ยังมีได้ทั้ง 2 ทิศทาง โดยทิศทางบวกหมายความว่า  

 ตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันทางบวก ถ้าเป็นลบแสดงว่าตัวแปรสองตัวนั้นสัมพันธ์กันทางลบ ได้ผลการ  

 วิเคราะห์ดังตารางที่ 3.14 ต่อไปนี้ 

  ตารางที่ 3.14 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างระดับความ  

 ต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

 ∗ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

KC!A?' 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1.%&'KC<9"86;67,*'"%&' 1.0
0

2.'&1&+-4(1,%A0J(1'23-4<23.;C*
K,-4P<,

.26
6∗

1.0
0

3.+8.(1,%A0J(1'23-4<23.'97&K"<$.$
?'JS@78G

.13
5

.42
2∗

1.0
0

4.+8.(1,%A0J(1'23-4<23.P.35:&',&@
9>+D&H

-.1
05∗

-.4
46∗

-.3
21∗

1.0
0

5.723-(9$@4+-4',&8 .38
6∗

.22
7∗

.13
2

-.1
43

1.0
0

6.*''@&%&O',&8.$1!&.9!@4&. .30
8∗

.09
2

.03
2

-.2
19∗

.52
5∗

1.0
0

7.%&'(<"85&49J<!%9*&@ .09
2

-.2
26∗

-.1
61

.24
1∗

-.2
68∗

-.2
05∗

1.0
0

8.H8C%4&8A0J%&'6=,*'"%&' -.0
68

-.4
00∗

-.1
81∗

.31
4∗

-.2
07∗

-.2
08∗

.29
8∗

1.0
0

9.93!8R9.A0J(.8/ .12
7

.13
5

.05
6

-.2
31∗

.28
7∗

.20
4∗

-.3
20∗

-.2
02∗

1.0
0

10.*'"%&'934BM4*,&8 .25
6∗

.15
6

.09
1

-.4
41∗

.09
5

.14
6

-.1
67

-.2
18

.38
8

1.0
0
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  จากตารางที่ 3.14 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามบางตัว โดยมี 

 เพียง 5 ปัจจัยเท่านั้นที่สัมพันธ์กับตัวแปรตาม ได้แก่ ราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับต้องได้ ขนมเค้กและ  

 เครื่องดื่มไม่ทําร้ายสุขภาพ ชื่อเสียง ของร้าน บรรยากาศร้านมีความสวยงาม และบริการส่งถึงบ้าน โดย  

 ตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามหรือ การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ มากที่สุดคือ  

 ชื่อเสียงของร้าน โดยมีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .386 (r=.386) รองลงมาคือ บรรยากาศร้านมีความสวยงาม 

 โดยมีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .308 (r=.308) ส่วนตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธ์กับตัวแปร   

 ตามน้อยที่สุดคือ ขนมเค้กและเครื่องดื่มไม่ทําร้ายสุขภาพ โดยมีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .105 (r=-.305) แต่มี 

 ความสัมพันธ์ติดลบ ในขณะเดียวกัน เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยกันเอง พบว่า  

 ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันเอง อยู่ 22 คู่ จาก 36 คู่ แต่ทั้งหมดมีค่าไม่สูงเกิน 0.80 ดังนั้น จึงไม่มีปัญหาที่ 

 ตัวแปรอิสระสัมพันธ์กันเองสูง จึงไม่มีปัญหาในการนําไปวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Re 

 gression Analysis)  

 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ตัวแปรอิสระ 

 ทั้ง 9 ตัวแปรคือ  1.ราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับต้องได้ 2.ขนมเค้กและเครื่องดื่มรสชาติดีมีประโยชน์   

 3.ขนมเค้กและเครื่องดื่มไม่ทําร้ายสุขภาพ 4.ชื่อเสียงของร้าน 5.บรรยากาศร้านมีความสวยงาม 6.การเดิน  

 ทางสะดวกสบาย 7.พนักงานและการให้บริการ 8.ส่วนผสมและเมนู และ 9.บริการส่งถึงบ้าน  สามารถ  

 ทํานายตัวแปรตามคือการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ ร้อยละ 33.10 (F=4.94, p = .000) นั่น 

 หมายความว่ามีปัจจัยด้านระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพอย่างน้อย 1 ด้านที่ส่งผลต่อ 

 การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 ผลการวิเคราะห์ได้ดังตารางที่ 3.14 จะนําเสนอให้เห็นว่า ระดับความต้องการ ต่างๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่ 

 เพื่อสุขภาพด้านใด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ ที่จะเป็นประโยชน์ในการนําไป  

 วางแผนการตลาดต่อไป 
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  ตารางที่ 3.15 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเพื่อวิเคราห์อิทธิพลปัจจัยด้านระดับความต้องการ 

 ต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 

ตัวแปรอิสระ B SE β t p-val-
ue

ผลการ
ทดสอบ

ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ

ค่าคงที่ (Constant) -2.83 1.09 -2.60∗ .011

1.'&1&+-4(1,%A0J(1'23-4<23.;C*
K,-4P<,

0.50 0.20 .277 2.55∗ .012
มีอิทธิพล3

2.+8.(1,%A0J(1'23-4<23.'97&K"<$.$
?'JS@78G

0.09 0.17 .054 0.56 .579 ไม่มี
อิทธิพล

3.+8.(1,%A0J(1'23-4<23.P.35:&',&@
9>+D&H

0.24 0.18 .153 1.39 .169 ไม่มี
อิทธิพล

4.723-(9$@4+-4',&8 0.35 0.12 .304 2.83∗ .006
มีอิทธิพล1

5.*''@&%&O',&8.$1!&.9!@4&. 0.26 0.14 .188 1.80 .076 ไม่มี
อิทธิพล

6.%&'(<"85&49J<!%9*&@ 0.38 0.14 .264 2.74∗ .007
มีอิทธิพล4

7.*'"%&'934BM4*,&8 0.41 0.15 .287 2.80∗ .006
มีอิทธิพล2

ผลการวิเคราะห์ภาพรวมของโมเดล (Model Summary)
R = .575, R2 = .331, Adjusted R2 = .264, F= 4.94∗, p = .000
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  ∗ p-value < .05 หรือ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

  จากตารางที่ 3.15 พบว่า ปัจจัยระดับความต้องการต่าง ๆ ที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่ส่งผลต่อ  

 การตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ มีทั้งหมด 4 ปัจจัย จาก 7 ปัจจัย ได้แก่ ราคาของเค้กและเครื่อง 

 ดื่มจับต้องได้  ชื่อเสียงของร้านการเดินทางสะดวกสบาย และบริการส่งถึงบ้าน สามารถอธิบายผลที่เกิดขึ้นได้ 

 ดังนี้ 

 1. ปัจจัยความต้องการด้านราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับต้องได้ ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อ 

 สุขภาพ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .277, p = .012) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าเห็นความ 

 สําคัญและมีความต้องการด้านราคาของเค้กและเครื่องดื่มจับต้องได้มากขึ้น จะทําให้ผู้บริโภคการตัดสินใจใช้ 

 บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ เพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 3 

 2. ปัจจัยความต้องการด้านชื่อเสียงของร้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ อย่างมีนัย 

 สําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .304, p = .012) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าเห็นความสําคัญและมีความ 

 ต้องการด้านชื่อเสียงของร้านมากขึ้น จะทําให้ผู้บริโภคการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ เพิ่มขึ้น  

 โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 1 

 3. ปัจจัยความต้องการด้านการเดินทางสะดวกสบาย ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ  

 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .264, p = .007) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าเห็นความสําคัญและ 

 มีความต้องการด้านการเดินทางสะดวกสบายมากขึ้น จะทําให้ผู้บริโภคการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อ 

 สุขภาพ เพิ่มขึ้น โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 4 

 4. ปัจจัยความต้องการด้านบริการส่งถึงบ้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ อย่างมีนัย 

 สําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .287, p = .006) นั่นหมายความว่า ถ้าลูกค้าเห็นความสําคัญและมีความ 

 ต้องการด้านบริการส่งถึงบ้านมากขึ้น จะทําให้ผู้บริโภคการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ เพิ่มขึ้น  

 โดยปัจจัยนี้สูงเป็นอันดับ 2 

 ส่วนอีก2 ปัจจัย ได้แก่ ขนมเค้กและเครื่องดื่มรสชาติดีมีประโยชน์ ขนมเค้กและเครื่องดื่มไม่ทําร้าย 

 สุขภาพบรรยากาศร้านมีความสวยงาม  พนักงานและการให้บริการ และส่วนผสมและเมนู  ไม่ได้ส่งผลทําให้ 

 ลูกค้ามีการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพเพิ่มขึ้น เพราะไม่มีนัยสําคัญทางสถิติ สามารถสรุปอิทธิพล 

 ปัจจัยด้านระดับความต้องการต่างๆที่มีต่อร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่เพื่อ  

 สุขภาพได้ดังแผนภาพที่ 3.4 
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TTP.3.$8C@9:&1CU5&49B"K"5$3
∗ มีอิทธิพล

.277∗

TTT.$8C@9:&1CU5$3

.054

.153

.304

.188

.264

.088
-.013
.287
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 สรุปข้อมูลเนื้อหาเชิงคุณภาพ 

1. เมื่อนึกถึง ขนม เบเกอร์รี่ และเครื่องดื่ม ที่เพื่อสุขภาพ คุณนึกถึงอะไร  ? 

 ตอบ      ส่วนใหญ่จากคําตอบในแบบสอบถามทั้งหมด บอกว่า นึกถึง กาแฟดํา ในแง่ของเครื่องดื่ม และ   

 นึกถึง เค้ก เค้กเพื่อสุขภาพต่างๆ เช่น เค้กแครอท เค้กผลไม้ ในแง่เบเกอร์รี่ 

 2.   ในความคิดเห็นของคุณ คิดว่า คาเฟ่ หมายถึงอะไร ? แล้วถ้าเกิด “คาเฟ่” จะรวมกับ  

 “เพื่อสุขภาพ” คิดว่าเข้ากันได้หรือไม่ ?  เพราะอะไร ? 

 ตอบ     โดยสรุปของตนส่วนใหญ่ในแบบสอบถาม บอกว่า คาเฟ่ คือร้านนั่งที่น่ารัก น่าถ่ายรูป ไปเพื่อถ่ายรูป  

 มีบริการอาหาร  ขนม ของหวาน เครื่องดื่ม ซึ่ง ถ้าคาเฟ่จะมีความห่วงใยในสุขภาพ หรือมีสินค้าที่มีประโยชน์ 

 เพื่อสุขภาพคงจะดีมากๆ และ สามารถเข้ากันได้เป็นอย่างดี เพราะในปัจจุบัน ผู้คนหันมาสนใจในสุขภาพมาก 

 ขึ้น ถ้าหากมีคาเฟ่แบบนี้ “สนใจค่ะ” 

 3.   จงให้คํานิยาม “ขนม/เบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพ”  หมายถึงอะไร ? และต้องเป็นแบบไหน ? จงอธิบาย 

 ตอบ    โดยสรุปคนส่วนใหญ่ตอบว่า ขนมและเบเกอร์รี่เพื่อสุขภาพ ในมุมมองของพวกเค้า หมายถึง ของ  

 หวานหรือขนม ที่รับประทานแล้วมีความสุข รสชาติดี อร่อย ภาพลักษณ์ดี สามารถรับประทานได้ในทุก  

 โอกาส 



บทที่ 4  

 โมเดลในการดําเนินธุรกิจ ( BUSINESS MODEL CANVAS )  

1.คู่ค้า หรือแหล่งวัตถุดิบสําคัญ ( Key Partner )           - ฟาร์มผัก ผลไม้ หรือวัตถุดิบจากฟาร์มออแกนิค                                                                                                

-ชาวสวน ชาวไร่ ที่ปลูกด้วยวิธีทางธรรมชาติ               -ร้านขายวัถุดิบเพื่อทําเบเกอร์รี่/เครื่องดื่มต่างๆ                                                                                             

-Delivery Applications 

-Social media channel 

โรงนํ้าแข็ง และธนาคาร

2. ทรัพยากรหลัก ( Key Resources )                                                                             

 - เชฟหรือผู้เชี่ยวชาญด้านทําขนมเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ                           

   -เทคโนโลยีการจัดการภายในร้าน                

 -ระบบเทคโนโลยีการจัดการหลังบ้าน 

 - สูตรขนม/สูตรเครื่องดื่มของทางร้าน  

        3. กิจกรรมสําคัญ ( KEY ACTIVITIES )                                                                         

         

             -การให้บริการ และ จําหน่ายสินค้า                                                                                                                                      

               -ส่งสินค้าทั้งออนไลน์ และ ออฟไลน์                                                               

               -สร้างภาพลักษณ์ที่ดีในทุกๆด้าน  

       4. ต้นทุน ( COST STRUCTURE )  

             -   ค่าเช่าสถานที่                               -  ค่าตกแต่งร้าน 

-      ค่าวัสดุ อุปกรณ์                            -  ค่าวัตถุดิบ ต่างๆ 

-      ค่าจ้างเชฟและพนักงาน                -  ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์  

-      ค่านํ้า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์                - ค่าใช้จ่ายพนักงาน  

-      ค่าส่งสินค้า  
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  5. คุณค่าที่ส่งมอบ ( Value Proposition )  

  เปิดประสบการณ์ใหม่ให้ลูกค้าที่ชอบของหวานอยู่ล้ว และลูกค้าที่รักสุขภาพ ให้หาเจอจุดที่อยู่ตรง 

 กลางได้ มีเมนูสินค้าที่แปลกใหม่ ไม่เหมือนร้านสุขภาพที่ดูน่าเบื่อ มีรสชาติที่ดี อร่อยเหมือนของหวานเครื่อง 

 ดื่มทั่วไป แต่ให้เรื่องสุขภาพ และไม่อ้วน แบรนด์ที่เพิ่งเปิดตัวอาจจะไม่นาน แต่จะพัฒนาให้เกิดการรับรู้ และ 

 เกิดการยอมรับ และซื้อซํ้าต่อไป สวยทั้งรูป จูบก็หอม ลืมขนมเพื่อสุขภาพแบบเดิมๆได้เลย  

  6. การสร้างความสัมพันธ์ ( Customer Relationships )  

  แบรนด์คาเฟ่ด้านสุขภาพ แต่อร่อย และน่ารับประทาน บริการอบอุ่น น่ารัก เป็นกันเอง เทคแคร์  

 อย่างดี เฟรนลี่ สร้างรอยยิ้ม และความสุขให้แก่ลูกค้า  

o โปรโมชั่นต่างๆตามเทศกาล  

o มีการจัดอีเว้นท์เล็ก / ร่วมสนุกเล่นเกมส์  

o การทํา CSR ตามโอกาศต่างๆอย่างสมํ่าเสมอ  

            7. ช่องทางการจัดจําหน่าย ( Channels ) สาขาหน้าร้าน    -

 

Delivery  

  -    Online  , Website  

          8. กลุ่มลูกค้า ( Customer Segments )  

  ผู้หญิงพนักงานออฟฟิศบริเวณสาทร ผู้หญิงวัยทํางานตอนต้นที่รักสุขภาพ ลูกค้าที่ชอบรับประทาน 

 ของหวานแต่กลัวอ้วน คู่รัก ที่ชอบนั่งร้านคาเฟ่สวยๆ เด็กนักเรียน / วัยรุ่น  

   9. รายได้ ( Revenue Streams )  

  จากของหวานและเครื่องดื่ม 

  ค่าบริการจัดเลี้ยง 

  Gift Box or Snack box  



บทที่ 5 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจของร้าน Happy Healthy Day café ได้จัดทําขึ้น เพื่อวางแผนงานให้เกิดขึ้น  

 เพื่อบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ได้จัดตั้งไว้ ซึ่งในแผนงานนี้จะแสดงแผนการดําเนินงาน ตามรูปแบบหัวข้อ ดังต่อ 

 ไปนี้                                      

 5.1.รูปแบบการจัดโครงสร้างองค์กร ของร้าน Happy Healthy Day Café                             

 5.2.ขอบข่ายและหน้าที่ในตําแหน่งต่างๆของร้าน                                                                        

 5.3.แผนกลยุทธ์ทางการตลาด                                                                                                      

 -นวัตกรรมที่นํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ แบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้                                             

            5.3.1.ส่วนของหน้าร้าน 

  5.3.2 ส่วนของหลังบ้าน 

 5.4.แผนกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  

 5.5 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ                                              

 5.6 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน แบ่งย่อยได้ ดังนี้ 

    5.6.1แหล่งเงินทุน 

     5.6.2งบประมาณการลงทุน 

          -   งบประมาณการลงทุน (รายปี) 

            -  ค่าเสื่อมราคา 

            -  การประมาณการรายได้   

            -  การประมาณการค่าใช้จ่าย 

            -  งบกําไรขาดทุน 

            -  กําไรสะสมประมาณการจากสถาณการณ์ปกติ 

            -  งบกระแสเงินสด 

             -  งบแสดงฐานะทางการเงิน 

                -  กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 

                - การวิเคราะห์อัตราทางการเงิน  
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 5.1.รูปแบบการจัดโครงสร้างองค์กร ( ร้าน Happy Healthy Day cafe ) 

 ตําแหน่งและลักษณะงานภายใน 

 

 

 

 

 

   ภาพที่ 5.1  :รูปแบบการจัดโครงสร้างองค์กร  
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 5.2. ขอบข่ายและหน้าที่ในตําแหน่งต่างๆของร้าน Happy Healthy day cafe มีดังนี้ 

  (1.)  เจ้าของร้าน มีหน้าที่ กําหนดกลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร รวมท้ังประสานงาน  

 ระหว่างฝ่ายต่างๆ เพื่อให้ธุรกิจดําเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ และนอกจากนี้ ยังทําหน้าที่เป็นฝ่ายบัญชี และ 

 รวมไปถึงฝ่ายการตลาดอีกด้วย (รายละเอียดข้อ 3 - 4) 

 (2.)  ฝ่ายการบริการ ประกอบด้วย ผู้จัดการร้าน พนักงานเสริฟ พนักงานแคชเชียร์ โดย แต่ละตําแหน่งมีหน้า 

 ที่ดังต่อไปนี้ 

- ผู้จัดการร้าน         มีหน้าที่ บริหารร้านโดยดูแลความเรียบร้อยและสวยงามในร้าน และหน้าร้านให้เป็นไป
ตามมาตราฐานขององค์กร โดยจะประสานงานกับพนักงานภายในร้านรวมถึงการสื่อสาร ข้อมูล นโยบายคํา

ส่ัง กฎระเบียบ ข้อบังคับต่างๆต่อผู้บริหารหรือเจ้าของร้าน และดูแลการเปิด ปิดร้าน ทําหน้าที่เป็นแคชเชียร์

ของร้าน พร้อมท้ังมีการตรวจรับวัตถุดิบต่างๆ ภายในร้านและตรวจสอบวัตถุดิบในการจัดเตรียมล่วงหน้า ส

ต้อคสินค้า  

- พนักงานแคชเชียร์  มีหน้าท่ี ทําบัญชีรายรับของร้านเพื่อนําส่งให้ผู้จัดการร้าน และมีการออกใบเสร็จคิดเงิน  
ให้กับลูกค้า ซึ่งทางร้านของเราได้ให้ผู้จัดการร้านทําหน้าตรงจุดนี้ด้วย 

- พนักงานเสิร์ฟ        มีหน้าที่ จัดโต๊ะ เก้าอี้พร้อมกับการเตรียมอุปกรณ์บนโต๊ะ อาหาร มีการรับออเดอร์ แนะ

นารายการอาหารพร้อมกับโปรโมชั่นของร้านและมีหน้าท่ีเสิร์ฟอาหารให้กับลูกค้า และเมื่อลูกค้ารับประทาน

อาหารเสร็จจะเก็บโต๊ะเช็ดโต๊ะ ดูแลความสะอาดและดูความ เรียบร้อยทั้งหมดภายในร้านและดูแลทําความ

สะอาดภาชนะ พร้อมทั้งอุปกรณ์ต่างๆ ให้สะอาดถูก หลักอนามัย 

 3. ฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ดาเนินการตามแผนการในการวางแผนกลยุทธ์จัดทาการ ประชาสัมพันธ์การสื่อสาร 

 ทางด้านการตลาด การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นยอดขายให้แก่องค์กร และวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจเพื่อ 

 นํามาวางแผนในการดําเนินงานการตลาดพร้อมทั้งการวิเคราะห์ สถานการณ์ทางการตลาด การเลือกตลาด 

 เป้าหมาย 

 4. ฝ่ายบัญชี มีหน้าที่ ควบคุมงบประมาณค่าใช้จ่ายของงาน จัดทํางบประมาณต่างๆ และเอกสารภาษีทั้งหมด 

 ของบริษัท ควบคุมเรื่องเงินเข้าและออกพร้อมกับการสั่งจ่ายเงิน 

 5. ฝ่ายการผลิต ได้แก่ เชฟเบเกอรี่ และผู้ช่วยเชฟเบเกอรี่ มีหน้าที่ คัดสรรวัตถุดิบ สร้างสรรค์รายการอาหาร 

 ให้กับลูกค้า มีการตรวจสอบวัตถุดิบให้เป็นไปตามมาตราฐานของทางร้าน และควบคุมการจัดการเก็บวัตถุดิบ 

 ให้มีประสิทธิภาพ นอกจากนี้เชฟเบเกอรี่ต้องมีการร่วมพัฒนา รายการเบเกอรี่กับเจ้าของธุรกิจ 
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  5.3. แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

a. ผลิตภัณฑ์ (Product)  

 สินค้าและเมนูของร้านจะเป็นโทนสีสดใส ในแต่ละเมนูจะมีบอกแคลลอรี่ทั้งหมด และทําให้ในแต่ละ

เมนูมีจุดเด่น ที่  ไม่เหมือนใคร นอกจากนั้นยังต้องกําหนดเมนูซิกเนเจอร์ ที่ทางร้านภูมิใจนําเสนอ

เพื่อสร้างการรับรู้ที่เป็นเอกลักษณ์  ใครมาที่ร้านก็จะสั่งเมนูนี้ และสร้างสินค้าให้ผู้บริโภคจดจําและนึกถึงเสมอ 

ส่วนในเรื่องของรูปร่าง ของผลิตภัณฑ์  ตลอดจนบรรจุภัณ์และป้ายฉลาก จะออกแบบให้เกิด

ความสะดุดตาต่อผู้บริโภค เลือกไว้เพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อ  การตัดสินใจซื้อ ป้ายฉลากที่แสดงให้ผู้

บริโภคเห็นคุณประโยชน์ ของผลิตภัณฑ์ มีรายละเอียดแคลลอรี่ชัดเจน ทําให้  ผู้บริโภคมั่นใจและ

จดจําในรูปแบบรูปลักษณ์ของสินค้าของร้าน Happy Healthy day café ได้ 

b. ราคา (Price)  

 ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บริโภคทําการประเมินทางเลือก เปรียบเทียบแล้ว จึงได้

ทําการตัดสินใจซื้อสินค้า ดังนั้นทางร้าน จึงกําหนดราคาในแต่ละเมนูให้ถูกกว่าท้องตลาด แต่ไม่มากนัก และ

ไปเพิ่มคุณประโยชน์ เพิ่มรสชาติ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ โดยในแต่ละเมนูจะตั้งราคาที่เหมาะสม 

           คือราคาไม่แพง แต่คุณภาพเกินราคา เพื่อทําให้เกิดความจงรักภักดี และกลับมาซื้อซํ้าง่ายขึ้น 

c. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Placement-Channel of Distribution)  

 กลยุทธ์เกี่ยวกับช่องทางการจัดจําหน่ายของทางร้าน คือ ทําให้สินค้าที่มีจําหน่ายแพร่หลายและง่าย

ที่จะซื้อ ได้แก่   เราทําการเปิดร้านแห่งแรก ที่บริเวณเขตสาทร เพราะมีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

จํานวนมาก และนอกจากนี้ จะ   ทําการออกอีเว้นท์ ในทุกๆเดือน นอกจากนี้เรายังจํา

ทําการตลาดออนไลน์ มีหน้าร้านที่ออนไลน์ สามารถส่งสินค้า  ทางไปรษณีย์ หรือ ส่ง Grab / Line-

man และอื่นๆได้สะดวกง่ายต่อการซื้อ การบริหารช่องทางการจําหน่ายนั้น  ทางร้าน มีการ

บริหารการจัดจําหน่าย หรือให้บริการ ออกเป็นจําหน่ายออฟไลน์(ภายในร้าน) 90% และมีจําหน่าย  

ทางออนไลน์ 10% ในระยะ 3 เดือนแรกของช่วงการเปิดร้านใหม่ 

d. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication)   

 ทางร้านได้มีบัตรสะสมแต้มออนไลน์ เพื่อสะดวกต่อการเก็บคะแนน เพื่อให้ลูกค้าทั้งออนไลน์และ

ออฟไลน์ ได้มีบัตร  สะสมแต้ม ทําให้เกิดความจงรักภักดี และกลับมาใช้บริการเป็นประจํา

นอกจากนี้ ยังมีการจัดทําโปรโมชั่น ทั้งทาง  ออนไลน์และหน้าร้าน เช่น ในเมนูเครื่องดื่ม หากนําแก้ว

ตัวเองมาใช้ จะลดทันที 5 บาท , ลด 10% เมื่อซื้อเคริ่อง  ดื่ม และเมนูของหวาน SET ที่เราจํา

เตรียมไว้ เป็นต้น 

 หากกดไลค์ กดแชร์เพจหรือภาพของทางร้าน หรือเช็คอิน ก็จะได้ส่วนลดพิเศษจากทางร้าน  
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นวัตกรรมที่นํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 

     ระบบที่นํามาใช้กับการทํางานภายในร้าน แบ่งออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ๆ  

     ได้แก่  ส่วนหน้าร้าน  และ ส่วนหลังบ้าน อธิบายได้ดังนี้ 

    5.3.1. ส่วนหน้าร้าน  คือ ส่วนการจัดการด้วยระบบ POS  

      

      POS คือตัวซอฟต์แวร์และอุปกรณ์ที่ใช้ทําการซื้อขายระหว่างเจ้าของร้าน กับ ลูกค้า  โดยทางร้าน  

 HappyBirth Day จะใช้ระบบขายหน้าร้านหรือ Point of Sale นี้ เพื่อการทํางาน ในกระบวนการดังต่อไปนี้ 

• บันทึกราคาหรือสแกนบาร์โค้ดของสินค้าที่ลูกค้าต้องการซื้อ 

• คํานวณเงินที่ลูกค้าต้องจ่าย 

• มอบทางเลือกการจ่ายเงินให้กับลูกค้า 

• รองรับการจ่ายเงินรูปแบบต่าง ๆ ของลูกค้า 

• เตรียมบิลหรือใบเสร็จรับเงินให้กับลูกค้าการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 

     ระบบ POS ประกอบไปด้วยตัวโปรแกรม POS และอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น 

• โปรแกรม POS 

• เครื่อง/หน้าจอ/หน้าจอแบบทัชสกรีน/แท็บเล็ต POS 

• เครื่องสแกนบาร์โค้ด 

• เครื่องปริ้นต์ใบเสร็จ 

• เครื่องเสียบ/รูดบัตร 

• เครื่องคิดเงิน 

  5.3.2. ส่วนหลังบ้าน 

      กิจการที่ให้บริการสื่อสังคมออนไลน์อย่าง Facebook, Twitter และ Instragram 

   และการนํานวัตกรรม เทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ทั้งในด้านการตลาด การบริหารการเงิน ตลอดไปจนถึงการศึกษา 

 ถึงการพัฒนาสินค้าใหม่ๆให้เป็นสินค้าและบริการ ที่ยึดหลักZero waste คือแนวคิดเศรษฐกิจหมุนเวียนใช้ 

 ทรัพยากรอย่างคุ้มและเกิดประโยชน์สูงสุด โดยทางร้านจะนํานวัตกรรม แอปพลิเคชัน Recycle Day สําหรับ 

 จัดการของเหลือใช้ครบวงจรมาใช้ หมายถึงการจัดการบริหารสต๊อคหรือของเหลือใช้ของ 

    วัตถุดิบมาแปรสภาพหรือ พัฒนาให้เกิดเมนูใหม่ หรือใช้วัตถุดิบให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

https://www.storehub.com/th/
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 5.4. แผนกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

  แผนกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูฏค้า ในที่นี้ คือ CRM (Customer Relationship Man  

 agement) ช่วยจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า คือ แนวทางในการจัดการปฏิสัมพันธ์ของบริษัทกับลูกค้า  

 ปัจจุบันและลูกค้าเป้าหมาย ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับประวัติของลูกค้าเพื่อปรับปรุงความสัมพันธ์ทาง 

 ธุรกิจกับลูกค้าโดยเฉพาะการรักษาลูกค้าและผลักดันการเติบโตของยอดขายในท้ายที่สุดสิ่งหนึ่งที่สําคัญของ  

 CRM คือระบบ CRM ที่รวบรวมข้อมูลจากช่องทางการสื่อสารที่แตกต่างกันรวมทั้งเว็บไซต์ของบริษัท   

 โทรศัพท์ อีเมล แชทสด เอกสารทางการตลาด และสื่อสังคมออนไลน์ ด้วยวิธีการ CRM และระบบที่ใช้เพื่อ 

 อํานวยความสะดวกให้ธุรกิจเรียนรู้เพิ่มเติม เกี่ยวกับกลุ่มเป้าหมายและวิธีการที่ดีที่สุดเพื่อตอบสนองความ  

 ต้องการของพวกเขา CRM ช่วยให้ธุรกิจเข้าใจลูกค้าดีขึ้นด้วยการรวบรวมข้อมูลที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถสื่อสาร 

 กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ สร้างความภักดีของลูกค้าที่ส่งผลต่อรายได้ของบริษัท ระบบ CRM จึงเป็น 

 เครื่องมือช่วยการบริหารที่ ทําให้เกิดผลกําไรเพิ่มขึ้นสําหรับธุรกิจ เมื่อเครื่องมือ CRM ที่ยอดเยี่ยมเสริม ด้วย 

 เทคนิคการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ได้ผลจะช่วยสร้างฐานลูกค้าที่แข็งแกร่งให้คุณต่อยอดลูกค้าใหม่ๆ   

 ออกไปได้จากการบอกปากต่อปาก 

  5.5. แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 

 ทางร้านจะต้อง มีการวางแผนและการควบคุมการผลิตไว้ดังนี้ 

 - การคัดเลือกรายการผลิตภัณฑ์ 

  การพิจารณาว่ารายการผลิตภัณฑ์ใดที่เหมาะสมในการผลิตให้แก่ลูกค้าบ้างโดยในการ คัดเลือก  

 รายการผลิตภัณฑ์มานั้น มีการประเมินสารอาหารและปริมาณแคลอรี่ในแต่ละรายการ หลังจากทราบปริมาณ 

 ที่สามารถปรุงได้แล้ว จากนั้นเชฟก็จะมีการทดลองและปรับสูตรของเบเกอรี่ ตาม และจึงมีการทดสอบการชิม 

 รส โดยขั้นตอนนี้จะมีเชฟ ผู้ช่วยเชฟ และเจ้าของร้าน มาช่วยในการ ติชม จนเบเกอรี่มีรสชาติที่ดี และได้  

 ปริมาณสารอาหารที่เหมาะสมจากนั้นจึงจดสูตรและปริมาณในการใส่วัตถุดิบไว้ สําหรับในการทาเบเกอร์รี่ 

 - การพัฒนารายการผลิตภัณฑ์ 

  ร้านจึงเน้นการพัฒนาเบเกอรี่อยู่สมํ่าเสมอ โดยมีการตรวจสอบรายการเบเกอรี่และ เครื่องดื่มที่มีการ 

 ติชมจากลูกค้า แล้วนาข้อมูลเหล่านี้ไปประกอบการปรับปรุงและพัฒนารายการเบเกอรี่ให้ตรงไปตามความ  

 ต้องการของลูกค้า ให้มากที่สุด และในแต่ละเดือนก็จะมีการคิดค้น และพัฒนา เพิ่มเติม กับเชฟของร้านอยู่ 

 เสมอ แล้วจึงนํารายการเบเกอรี่ใหม่มาจัดทาเป็นเมนูเบเกอรี่พิเศษในแต่ละเดือน เพื่อให้มีความน่าสนใจอีก 

 ด้วยวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ  
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 5.6. แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

 ร้าน Happy Healthy Day Café ดําเนินการก่อตั้งโดยเจ้าของคนเดียว                       

 ดังนั้นจึงใช้ ต้นทุน (เงินสดส่วนตัว) ของส่วนของเจ้าของทั้งหมด ในการดําเนินกิจการส่วนต่างๆของร้าน                     

   

(ร้านเปิดบริการทุกวัน จันทร์ - อาทิตย์) 

 การคิดคํานวณคร่าวๆ ได้แก่ 

 หัวข้อ                                                                             บาท/เดือน 

 ค่าเช่าอาคาร                                                                  30,000  บาท 

 (+ ค่ามัดจําล่วงหน้า 2 เดือน )                                          60,000  บาท                                                  

 ค่าตกแต่งภายใน/นอกร้าน                                            200,000  บาท 

 ค่าอุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้                                         300,000  บาท 

 ค่าวัตถุดิบต่างๆ                                                              40,000   บาท 

 ค่านํ้า ค่าไฟ                                                                   15,000  บาท 

 ค่าพนักงาน ประกอบด้วย 

 -ผู้จัดการร้าน  1คน                                                         18,000 บาท 

 -พนักงานเสริฟ   1คน                                                      15,000 บาท 

 ค่าโฆษณา                                                                      10,000 บาท 

 รายรับในแต่ละช่องทาง  

 จากการขายสินค้าหลักภายในร้าน  

 -แครอทเค้ก ปอนด์ละ 680 บาท                ( * 1 ปอนด์ตัดออกมาได้ 8 ชิ้น ) 

 (ขายชิ้นละ 125  บาท) 

 -ช้อคเค้ก ปอนด์ละ 650 บาท                ( * 1 ปอนด์ตัดออกมาได้ 8 ชิ้น ) 

 (ขายชิ้นละ 115  บาท) 

 -บราวนี่ ชิ้นละ  90 บาท                        

 (ขายบราวนี่ 3 รสชาติ = รสช้อคโกแลต / รสบานาน่าช้อคชิฟ / รสนูเทลล่า) 

  -นํ้าผลไม้ซิกเนเจอร์ของทางร้าน แก้วละ 85 บาท  

 จากการขายสินค้าเสริม 

 -ขนมเพื่อสุขภาพต่างๆ ในที่นี้ ช่วงแรกจะขายเป็น  

 คุ๊กกี้ธัญพืช  ชิ้นละ   85 บาท 

 ซ๊อฟคุ๊กกี้     ชิ้นละ  95  บาท 

 จากการออกอีเว้นท์ต่างๆ 

 ทางร้านเรารับจัด Snack Box ด้วย กล่องละ 48 บาท 
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 5.6.1. แหล่งเงินทุน 

  ทําให้เกิดความคาดหวังที่จะได้ผลตอบแทนในอัตราที่สูง   ร้าน Happy Healthy Day Café เป็น  

 ธุรกิจที่ให้บริการขนมเค้ก เบเกอร์รี่ อาหาร และเครื่องดื่ม โดยที่ทั้งหมด ทุกเมนู เป็นเมนูออร์แกนิกเพื่อ  

 สุขภาพที่ตั้งใจเลือกใช้ส่วนผสมวัตถุดิบ จากธรรมชาติ 100 % เราสามารถทานขนม ทานอาหารได้แบบอร่อย 

 แถมได้สุขภาพที่ดีไปด้วยร้านของเราจะเป็นคาเฟ่ที่สามารถมาทานได้ทุกวัน โดยไม่จําเป็นต้องกังวลเรื่องความ 

 อ้วนหรือสุขภาพ แถมยังให้รสชาติที่ถูกปาก อีกด้วย โดยร้านของเรา มีจุดเด่นตรงที่เมนูเค้ก ของทางร้าน จะ 

 เป็นสูตรเฉพาะแบบ Low Fat โดยมีเมนู Signature คือ Cake White chocolate ซึ่งมีเจ้าของเพียงคนเดียว 

 (Single Proprietorships) โดยทําหน้าที่เป็นผู้บริหารงานของธุรกิจทั้งหมด และมีการใช้เงินลงทุนไม่มากนัก  

 ทางผู้ประกอบการจึงใช้กลยุทธ์ด้านแหล่งเงินทุนภายในเพียงอย่างเดียว โดยไม่มีแหล่งเงินทุนจากภายนอก  

 จึงส่งผลให้เจ้าของมีสิทธิ์ในทรัพย์สิน และส่วนของกําไรขาดทุนทั้งหมด รวมทั้งรับผิดชอบในหนี้สินแบบไม่จํา 

 กัดจํานวน โดยสามารถวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสียของการใช้กลยุทธ์จากแหล่งเงินทุนภายใน ดังต่อไปนี้ 

การวิเคราะห์ข้อดี 

-   ไม่ต้องเสียค่าอัตราดอกเบี้ย 

-   เหมาะกับธุรกิจขนาดเล็กที่ใช้เงินลงทุนไม่มากนัก 

- เมื่อธุรกิจดําเนินการไปในระยะหนึ่ง จะมีกําไรสะสม และสามารถนําเงิน    

- ในส่วนนั้นมาขยายการลงทุนเพิ่มขึ้นได้ 

การวิเคราะห์ข้อเสีย 

- มีข้อจํากัดในปริมาณของเงินลงทุน 

- เมื่อธุรกิจดําเนินไประยะหนึ่ง ต้องคํานึงถึงการจัดการ 

- การบริหารธุรกิจรวมถึงการจัดเตรียมแหล่งเงินทุนจากแหล่งอื่นๆ  
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 5.6.2. งบประมาณการลงทุน 

  

 ตารางที่ 5.1  : งบประมาณการลงทุน  

งบประมาณการลงทุน (รายปี) 

  จากตารางที่ 5.1 งบประมาณการลงทุน พบว่า เงินลงทุนเริ่มต้นของร้าน Happy Birthday Day   

 Café มีจํานวนเงินลงทุนทั้งสิ้น 755,000 บาท ซึ่งเป็นสัดส่วนของโครงสร้างเงินลงทุนของส่วนของเจ้าของ  

 ทั้งหมด 100% ซึ่งมีเงินลงทุนมีเพียงแหล่งเดียว คือ มาจากส่วนของเจ้าของ เนื่องจาก ร้าน Happy Birth  

 day Day Café เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีจํานวนเงินที่ใช้ในการลงทุนที่ไม่มากนัก  จึงส่งผลให้เจ้าของมีความ  

 สามารถในการลงทุนเพียงผู้เดียว 

รายการ รวม
แหล่งที่มา

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ 
(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

ค่าตกแต่งภายใน/นอกร้าน 200,000 200,000 -

ค่าอุปกรณ์เครื่องมือ 300,000 300,000 -

รวมสินทรัพย์ถาวร 500,000 500,000 -

ค่าใช้จ่ายก่อนการดำเนินงาน    

ค่าเช่าสถานที่ 30,000 30,000 -

ค่ามัดจำเช่าสถานที่ล่วงหน้า 2 
เดือน

60,000 60,000
-

ค่าวัตถุดิบต่างๆ 40,000 40,000 -

ค่าน้ำ ค่าไฟฟ้า 15,000 15,000

ค่าโฆษณา 10,000 10,000 -

เงินทุนหมุนเวียน    

เงินสดสำรองในการดำเนินงาน 100,000 100,000 -

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 755,000 755,000 -

สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุน 100] 100] -
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 ตารางที่ 5.2  :ค่าเสื่อมราคา  

  ค่าเสื่อมราคา โอนไปงบดุล 

  จากตารางที่ 5.2 ค่าเสื่อมราคาของร้าน Happy Healthy Day Café พบว่า สินทรัพย์ถาวรรวมที่  

 ประกอบด้วย ค่าตกแต่งภายใน/นอกร้าน และค่าอุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้ เมื่อระยะเวลาผ่านไป สินทรัพย์ 

 ถาวรเหล่านี้ ย่อมจะถูกใช้งานไปเรื่อย ๆ ส่งผลให้ประสิทธิภาพของการทํางานและมูลค่าของสินทรัพย์ย่อมลด 

 ลงตามไปด้วย จึงทําให้เกิดการหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ขึ้น เพื่อให้เกิดมูลค่าของสินทรัพย์ถาวร 

 รวมสุทธิในแต่ละปี โดยอายุการใช้งานของสินทรัพย์ถาวรในข้างต้นได้มีการประมาณ ค่าเสื่อมราคาไว้ที่ 5 ปี 

การคำนวณค่า
เสื่อมราคา

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

สินทรัพย์ถาวรรวม 500,000 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี
    
100,000  100,000  100,000  100,000  100,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม
ต่อปี

    
100,000  200,000  300,000  400,000  500,000 

สินทรัพย์ถาวร
รวม

500,000  500,000  500,000  500,000  500,000 

หั ก ค่ า เ สื่ อ ม
ราคาสะสม     

100,000  200,000  300,000  400,000  500,000 

สินทรัพย์ถาวร
รวมสุทธิ

400,000  300,000  200,000  100,000          -   
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 ตารางที่ 5.3 : ประมาณการรายได้  

ประมาณการรายได้ 

   

  จากตารางที่ 5.3 ประมาณการรายได้ของธุรกิจร้าน Happy Healthy Day Café พบว่า การ  

 ประมาณการรายได้ในแต่ละวัน รายได้ต่อเดือน และรายได้ต่อปี จากการขายสินค้าหลักภายในร้าน และจาก 

 การขายสินค้าเสริม รวมทั้งการออกอีเวนท์ต่าง ๆ มีจํานวนการขายที่ไม่เท่ากันเท่ากัน ซึ่งในสัดส่วนของการ 

 ประมาณการรายได้รวมนั้น โดยแต่ละปีจะมีอัตราการเติบโตของยอดขาย  ไม่ตํ่ากว่า 20% เมื่อเทียบกับปี  

 ก่อนหน้าตามเป้าหมายของธุรกิจร้าน Happy Healthy Day Café ที่ได้กําหนดไว้ 

ประมาณ
การรายได้ 

(บาท)
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รายได้
เฉลี่ยต่อวัน      6,800 8,160 9,792 11,750 14,100 

-ไวท์เค้ก 1,000 1,200 1,440 1,728 2,074 

-ช็อคเค้ก 920 1,104 1,325 1,590 1,908 

- บราวนี่ 900 1,080 1,296 1,555 1,866 

-น้ำผลไม้ 1,700 2,040 2,448 2,938 3,525 

- คุกกี้ธัญพืช 850 1,020 1,224 1,469 1,763 

- ซ๊อฟคุ๊กกี้ 950 1,140 1,368 1,642 1,970 
-Snack Box 480       576        691 829 995 
รายได้ต่อ
เดือน (บาท)

204,000 244,800 293,760 352,512 423,014 

รายได้ต่อ
ปี (บาท)

2,448,000 2,937,600 3,525,120 4,230,144 5,076,173 

รวมรายได้
ต่อปี 2,448,000 2,937,600 3,525,120 4,230,144 5,076,173 
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 ตารางที่ 5.4 :ประมาณการค่าใช้จ่าย(ต้นทุนคงที่,รายได้รวม,ต้นทุนผันแปร,คํานวณจุดคุ้มทุน) 

ประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่าเช่าสถานที่ 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000

ค่ามัดจำเช่าสถานที่
ล่วงหน้า 2 เดือน 60,000

 -  -  -  - 

ค่าวัตถุดิบต่างๆ    
(เพิ่ม 5%)

40,000 42,000 44,100 46,305 48,620

ค่าน้ำ ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%) 15,000 15,750 16,538 17,365 18,277

ค่าเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000

ค่าโฆษณา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

เงินเดือน 396,000 396,000 396,000 396,000 396,000

รวมต้นทุนคงที่ 651,000 593,750 596,638 599,670 602,897 

รายได้รวม 2,448,000 2,937,600 3,525,120 4,230,144 5,076,173 

ต้นทุน
ผันแปร

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ต้นทุนการ
ให้บริการ  1,713,600 

 
2,056,320 

 
2,467,584 2,961,101 3,553,321 
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ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด 
5%

      
85,680 

    
102,816 

    
123,379 148,055 177,666 

การส่งเสริม
การขาย

      
10,000 

      
10,000 

      
10,000 10,000 10,000 

รวมต้นทุน
ผันแปร  1,809,280 

 
2,169,136 

 
2,600,963 3,119,156 3,740,987 

การคำนวณจุด
คุ้มทุน

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กำไรส่วนเกิน 638,720 768,464  924,157 1,110,988 1,335,186 

อัตรากำไรส่วน
เกิน       0.26          0.26        0.26         0.26 0.26 

จุดคุ้มทุนต่อปี
169,856    155,323  156,417    157,495 158,580 

จุดคุ้มทุนต่อ
เดือน   14,155     12,944 13,035 13,125 13,215 

จุดคุ้มทุนต่อวัน        472           431        434 437 441 
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 ตารางที่ 5.5  :งบกําไรขาดทุน 

งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รายได้รวม 2,448,000 2,937,600 3,525,120 4,230,144 5,076,17
3

หัก ต้นทุน
ผันแปร 1,809,280 2,169,136 2,600,963 3,119,156 3,740,98

7

กำไรส่วน
เกิน 638,720 768,464 924,157 1,110,988 1,335,18

6 

หัก ต้นทุน
คงที่

651,000 
593,750 596,638 599,670 602,897 

กำไรก่อน
การดำเนิน
งาน

- 2,280 174,714 327,519 511,318 732,289 

กำไรก่อน
หักภาษี -12,280 174,714 327,519 511,318 732,289 

หัก ภาษี
 - 17,471 32,752 76,698  109,843 

กำไรสุทธิ  - 157,243 294,767 434,620 622,446 
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 กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

    ตารางที่ 5.6 :กําไรสะสมประมาณการ 

   ตารางที่ 5.7 :ยกยอดไปกระแสเงินสด 

  จากตารางที่ 5. 6 งบกําไรขาดทุนของธุรกิจร้าน Happy Healthy Day Café มีการหักค่าภาษีเงินได้ 

 ที่เป็นค่าใช้จ่ายที่ธุรกิจต้องจ่ายให้รัฐบาล โดยคํานวณภาษีเงินได้ตามประมวงรัษฎากรตามบัญชีอัตราภาษีเงิน 

 ได้ ของกรมสรรพากร และจากการคํานวณงบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ ในส่วนของกําไร  

 ก่อนหักภาษี ตั้งแต่ปีที่ 1–5 สามารถกําหนดการใช้อัตราภาษีเงินได้ ดังต่อไปนี้ 

  

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กำไรสะสมต้นปี -  - 141,519 265,290 391,158 

บวก กำไรสุทธิ - 157,243 294,767 434,620 622,446

หัก เงินปันผล  - 15,724 29,477 43,462 62,245 

กำไรสะสมปลาย
งวด  - 141,519 265,290 391,158 560,201 

ยกยอดไปกระแส
เงินสด

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ภาษีเงินได้ - 17,471 32,752 76,698 109,843

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น

- - 15,281 43,946 33,145

เงินปันผลค้างจ่าย  -   15,724 29,477 43,462 62,245 

เงินปันผลค้างจ่าย  ที่
เพิ่มขึ้น

-  - 13,753 13,985 18,783 
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 ปีที่ 1 มีกําไรก่อนหักภาษีระหว่าง 300,001-500,000 บาท        ใช้อัตราภาษีร้อยละ 10 

 ปีที่ 2 มีกําไรก่อนหักภาษีระหว่าง 300,001-500,000 บาท        ใช้อัตราภาษีร้อยละ 10 

 ปีที่ 3 มีกําไรก่อนหักภาษีระหว่าง 500,001-750,000 บาท        ใช้อัตราภาษีร้อยละ 15 

 ปีที่ 4 มีกําไรก่อนหักภาษีระหว่าง 750,001-1,000,000 บาท     ใช้อัตราภาษีร้อยละ 20 

 ปีที่ 5 มีกําไรก่อนหักภาษีระหว่าง 1,000,001-2,000,000 บาท  ใช้อัตราภาษีร้อยละ 2 

 ตารางที่ 5.8  :งบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กระแสเงินสดจากการดำเนินงาน

กำไรสุทธิ - 157,243 294,767 434,620 622,446

บวก ค่าเสื่อม
ราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000

บวก ภาษีเงิน
ได้ค้างจ่าย
เพิ่มขึ้น

- - 15,281 43,946 33,145

บวก 
เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น

-  - 13,753 13,985 18,783

เงินสดจาก
การดำเนิน
งาน

100,000 257,243 423,801 592,551 774,374

กระแสเงินสดจากการลงทุน

สินทรัพย์รวม 500,000 - - - -
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ค่าเช่า
สถานที่

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000

ค่ามัดจำ
เช่าสถานที่
ล่วงหน้า 2 
เดือน

60,000  -  -  -  - 

ค่าวัตถุดิบ
ต่างๆ

40,000 42,000 44,100 46,305 48,620

ค่าน้ำค่า
ไฟฟ้า 15,000 15,750 16,538 17,365 18,277

ค่าโฆษณา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

กระแสเงินสด
จากการลงทุน 655,000 

    
97,750 

  
100,638 

  
103,670 

  
106,897 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

หัก เงินปันผล - 15,724 29,477 43,462 62,245

ทุนหุ้นสามัญ 755,000 - - - -

กระแสเงินสด
จากการจัดหา 755,000 15,724 29,477 43,462 62,245

เงินสดสุทธิ 1,510,000  370,717 553,916   739,683    943,516 
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งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ (ต่อ) 

 ตารางที่ 5.9  :งบแสดงฐานะทางการเงิน 

งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

บวก 
เงินสดต้น
งวด

-  
1,510,000 

 
1,880,717 2,434,633 3,174,316 

เงินสด
ปลายงวด 1,510,000 

 
1,880,717 

 
2,434,633 3,174,316 4,117,832 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและ
เงินฝาก
ธนาคาร

1,510,000 1,880,717 2,434,633 3,174,316 4,117,832

รวม
สินทรัพย์
หมุนเวียน

1,510,000 1,880,717 2,434,633 3,174,316 4,117,832

สินทรัพย์
ถาวรรวม
สุทธิ

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

ค่าเช่า
สถานที่ 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
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    ตารางที่ 5.9  :งบแสดงฐานะทางการเงิน (ต่อ) 

ค่ามัดจำ
เช่าสถานที่
ล่วงหน้า 2 
เดือน

60,000 - - - -

ค่าวัตถุดิบ 40,000 42,000 44,100 46,305 48,620

ค่าน้ำค่าไฟ 15,000 15,750 16,538 17,365 18,277

ค่า
โฆษณา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

รวม
สินทรัพย์ 2,065,000 2,278,467 2,735,271 3,377,986 4,224,729

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ

ภาษีเงินได้
ค้างจ่าย - 17,471 32,752 76,698 109,843

เงินปันผล
ค้างจ่าย  - 15,724 29,477 43,462 62,245

รวมหนี้สิน - 33,195 62,229 120,160 172,088

ทุนเรือนหุ้น
สามัญ 755,000 755,000    755,000    755,000    755,000 

กำไรสะสม  - 141,519 265,290 391,158 560,201

รวมส่วน
ของเจ้าของ 755,000 896,519 1,020,290 1,146,158 1,315,201 

รวมหนี้สิน
และส่วน
ของเจ้าของ 755,000 929,714 1,082,519 1,266,318 1,487,289
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 ตารางที่ 5.10  :กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 

กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 

  จากตารางที่ 5.10 กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการของธุรกิจร้าน Happy Birthday Day Café มี 

 การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ซึ่งจะได้อัตราคิดลดแบ่งออกเป็น 3 กรณี คือ ร้อยละ 16.375, 6.375 และ  

 1.375 โดยค่าดังกล่าวมาจากการอ้างอิงตาม  อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ขั้นตํ่าประเภทเงินกู้ที่มีระยะเวลา  

 (MLR) (Minimum Lending Rate) ของธนาคารออมสิน ณ วันที่ 10 กุมภาพันธ์  2563 (ธนาคาร  

 ออมสิน, 2563) ที่กําหนดค่า MRR เท่ากับ 6.375% เพื่อใช้ในการเปรียบเทียบค่าอัตราคิดลด ซึ่งทางผู้  

 ประกอบการได้มีการคาดการณ์ความคลาดเคลื่อนเพิ่ม 10% และลดลง 5% จากค่าดังกล่าว  

ปีที่

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -755,000

1 กระแสเงินสดรับ 2,448,000

2 กระแสเงินสดรับ 2,937,600

3 กระแสเงินสดรับ 3,525,120

4 กระแสเงินสดรับ 4,230,144

5 กระแสเงินสดรับ 5,076,173

การคำนวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดย
ใช้อัตราคิดลด

16.375] 6.375] 1.375]

มูลค่าปัจจุบันกระแสเงินสดรับ 803,625 789,743 224,559

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด
จ่าย

-755,000 -755,000 -755,000

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 48,625 34,743 530,441

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 
(IRR)

344]
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 ตารางที่ 5.11  :การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

  

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 100 100 100 100 100

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 100 100 100 100 100

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

อัตราส่วนการหมุนสินทรัพย์ถาวร 
(รอบ) 25.99 32.37 41.90 54.64 70.87

อัตราส่วนการหมุนสินทรัพย์รวม 
(รอบ) 2.86 3.56 4.61 6.01 7.80

การวัดความสามารถในการบริหาร

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย์ (ROA) - 8.36 12.11 13.69 15.12

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) - 26.83 50.29 74.15 106.20

อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน (]) 3.33 3.33 3.33 3.33 3.33

อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน 
(]) -0.06 4.04 6.32 8.22 9.81

อัตราส่วนกำไรสุทธิ (]) - 3.64 5.69 6.99 8.34

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 34,743

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) 344]

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 6 เดือน
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แบบสอบถาม 

 แบบสอบถาม ที่ผู้วิจัยจัดทําขึ้น แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 : สถานภาพทั่วไป 

 คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่อง (     ) หน้าข้อความ 

 เพศ            (     ) ชาย  (     ) หญิง   (     ) LGBT 

 อายุ                    (     ) ตํ่ากว่า 20 ปี        (     ) 20 – 30 ปี                                                

             (     ) 31 ปีขึ้นไป 

 ระดับการศึกษา     (     ) ระดับอุดมศึกษา       (     ) อนุปริญญา  

                      (     ) ปริญญาตรี             (     ) ปริญญาโท 

                      (     ) สูงกว่าปริญญาโท 

 อาชีพ           (     ) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (     ) พนักงานบริษัท  

                                     (     ) ทําธุรกิจส่วนตัว          (     ) นักเรียน/นักศึกษา                  

             (     )  รับจ้างทั่วไป/ฟรีแลนซ์                       

                                  (     ) อื่นๆ โปรดระบุ ………………….. 

 รายได้/เดือน          (     ) ตํ่ากว่า 10,000 บาท     

                           (     ) 10,001 – 20,000 บาท 

                           (     ) 20,001 – 30,000 บาท                                     

                                           (     ) 30,001 บาทขึ้นไป 
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 ส่วนที่ 2 : ข้อมูลด้านพฤติกรรม (Behavior) ของผู้ตอบแบบสอบถาม คําชี้แจง                                 

 โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่อง (     ) หน้าข้อความ 

 1.การบริโภคของหวาน/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ บ่อยแค่ไหน 

 (     ) เป็นประจําทุกวัน  (     ) สัปดาห์ละ 1–2 ครั้ง(     ) สัปดาห์ละ 4 – 5 ครั้ง 

 (     ) เดือนละ 1 – 2 ครั้ง(     ) 2 – 3 เดือนครั้ง     (     ) น้อยกว่านั้น  

 2.ประเภทของสินค้าที่ชอบซื้อเวลาไปร้านคาเฟ่ 

 (     ) ของหวานและเครื่องดื่ม (     ) ประเภทเค้กอย่างเดียว           (     ) ประเภทขนมปัง             

 (     ) เครื่องดื่มอย่างเดียว           (     ) อื่นๆโปรดระบุ ................................................ 

 3.รสชาติที่ถูกปากเมื่อได้รับประทานของหวานและเครื่องดื่ม 

 (     ) หวานมากที่สุด (     ) หวานปกติตามสูตร (     ) หวานน้อย 

 (     ) ไม่หวานเลย  (     ) อื่นๆโปรดระบุ ......................... 

 4.เหตุผลที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อขนมของท่าน            (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (     )หน้าตา        (     ) รสชาติ   (     ) คุณประโยชน์ 

 (     ) ราคา         (     ) ชื่อเสียงของร้าน      (     ) ตามรีวิว 
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 ส่วนที่ 3 :  ระดับความพึงพอใจ/การนําไปใช้ /ความต้องการด้านต่างๆที่มีต่อร้านคาเฟ่  

 คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความพึงพอใจ / การนําไปใช้ / ความ   

                ต้องการของท่าน โดยใส่เครื่องหมายเพียงระดับเดียวเท่านั้น 

+,- ?'J(<)868%&'?'J(."8 HM4
H-6;

(^@N P.3HM4
H-6;

1 ',&81&(I3	(1,%A0J(1'23-4<23.5$3<$K3-9>+D&H
68'&1&P.3AH4

2 +8.(1,%	A0J(1'23-4<23.	'97&K"<$<,!@	A0J.$
?'JS@78G<,!@

3 +8.(1,%A0J(1'23-4<23.	5$39&.&'B*'"SD1P<,
5>%!C8			P.3K,-4%0C!-,!8

4 723-(9$@4+-4',&8.$R0K3-%&'(+,&67,*'"%&'

5 *''@&%&O68',&8.$R0K3-%&'(+,&67,
*'"%&'(',&8K,-49!@)

6 %&'(<"85&4.$R0K3-%&'.&67,*'"%&'

7 H8C%4&868',&8	/	%&'*'"%&'	.$R0K3-%&'
67,*'"%&'

8 5>%(.8/	'J*>93!8R9.5C,4=.<A0J8C*;:&8!8
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9 %&'.$*'"%&'(<0"(!-'G'$3	9346=,BM4--II"O	
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  ส่วนที่ 4 : การแสดงความคิดเห็น และทัศนคติส่วนบุคคล  

  คําชี้แจง  โปรดเขียนคําตอบที่แสดงความคิดเห็นของท่านลงบนช่องว่าง 

a. เมื่อคิดถึง ของหวาน เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ คุณคิดถึงอะไร 

...........................................................................................................................................................................

...........................................................................................................................................................................

............................................................................................. 

b. ในความคิดเห็นของคุณ คิดว่า “คาเฟ่” หมายถึงอะไร แล้วถ้า “คาเฟ่” จะรวมกับคําว่า “เพื่อ

สุขภาพ” คิดว่า เข้ากันได้หรือไม่ เพราะอะไร จงอธิบาย  

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………… 

c. ให้นิยามคําว่า “ของหวานเพื่อสุขภาพ” ในความคิดเห็นของคุณ หมายถึงอะไร ต้องเป็นแบบไหน จง

อธิบาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………… 
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