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บทคัดย่อ 
 
 จากการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคมีความเปลี่ยนแปลงไป เนื่องจาก
สถานการณ์โควิด 19 ที่เกิดขึ้นท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไปจากเดิม ผู้บริโภคใช้บริการสั่ง
สินค้าและอาหารผ่านออนไลน์มากยิ่งขึ้นท าให้เจ้าของธุรกิจได้เห็นถึงโอกาสและแนวโน้มของธุรกิจที่
เปลี่ยนแปลงไป จึงเกิดธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ Sweetjolly_official ขึ้นเพ่ือเป็นการตอบโจทย์กลุ่ม
ลูกค้าได้มากสุด จากสถานการณ์ที่เกิดขึ้น รัฐบาลได้ออกค าสั่งปิดร้านค้าการให้บริการภายในร้านและ
เปลี่ยนรูปแบบการขายเป็นเดริเวอรี่ธุรกิจค้าปลีกหรือธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีแนวโน้มในการเติบโตที่
สูงขึ้นไม่น้อยกว่า 120% เมื่อเทียบจากปี 2564 เนื่องจากผู้บริโภคหันมาสั่งซื้อขนมเบเกอรี่ทาง
ออนไลน์มากขึ้นท าให้ธุรกิจออนไลน์ มีการเติบโตที่รวดเร็ว ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเร่งขยายตัวฐาน
รายได้จากกลุ่มของลูกค้า โดยเฉพาะการพ่ึงพานวัตกรรมที่ทันสมัยเพ่ือตอบโจทย์ผู้บริโภคทั้งนี้ส่งผลให้
การแข่งขันทางออนไลน์สูงขึ้น เป็นที่น่าจับตามองท าให้เจ้าของธุรกิจได้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายหลักท่ี
ถูกต้องทั้งออนไลน์ในกลุ่มโซเชี่ยว ได้แก่ Instagram, Facebook, TikTok และมีการขยายการเติบโต 
ขยายสาขาในกลุ่มออฟไลน์ เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกค้าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น และอนาคตมีการพัฒนาขยายการ
ผลิตโรงงานและส่งออกไปยังต่างประเทศ 
 จากสถานการณ์ในปัจจุบันส่งผลให้ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีการเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว มี
ผู้บริโภคสนใจและสั่งออนไลน์มากยิ่งขึ้น ซึ่งคาดการณ์ได้ว่าธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีความคุ้มค่าในการ
ลงทุนอย่างแน่นอน จากการณ์วิเคราะห์ เงินลงทุนที่ใช้ 1,000,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) 
เท่ากับ 2,728,895.57 บาท อัตราการตอบแทน (IRR) 110.191% ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback 
Period) อยู่ที่ 1 ปี เห็นได้ว่าการเติบโตขึ้นของธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีการพัฒนาที่ดีขึ้นอย่างดีขึ้นกว่า
ปีก่อนดังนั้นธุรกิจนี้จะเป็นการต่อยอดและเติบโตขึ้นได้อีกอย่างเห็นได้ชัด 
 
ค ำส ำคัญ: เบเกอรี่ออนไลน์, กำรตลำดออนไลน์, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 
 Education and analysis of consumer behavior has changed. Due to the 
situation of Covid 19, the behavior of consumers has changed. Consumers are 
increasingly using online ordering services, giving business owners a glimpse of the 
opportunities and changing trends of their businesses, the online bakery business 
Sweetjolly_official was born. Up to meet of customers as much as possible. 
 For the situation the government has ordered the closure of the in-store 
service stores and shifting the sales model to the retail or bakery delivery business, 
which has a tendency to grow no less than 120% compared to the previous year, 
from 2021, as comsumers increasingly turn to ordering bakery products online, 
marketing online businesses is growing fast Therefore, entrereneurs are accelerating 
the exparsion of their income base from the group of customers. In paryieular, relying 
on modern inncvations to meet consumer’s need has resulted in higher online 
competition is worth watching allowing business owners to reach the right main 
target group both online and in social networks, including Instargram, Facebook, Tik-
tok. And expanding growth Expand branches in offline group to increase the group of 
customers to be more known and in the future, there will be development, 
expansion of factory production and export to foreign countries. 
 Due to the current situation, the online bakery business is growing rapidly. 
More consumers are interested and ordering online. It can be predicted that the 
online bakery business is definitely worth the investment from analysis The 
investment used is 1,000,000 baht with a present value (NPV) equal to 2,728,895.57 
baht. Rate of Return (IRR) 110.191% Payback Period is 1 year. 



 

 I can be seen that the growth of the online bakery business has developed 
better than the previous year, so this business will be able to continue and grow 
more clearly. 
 
Keywords: Online Bakery, Online Marketing, Business Plan,  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวความคิดการด าเนินธุรกิจ 
 ธุรกิจเบเกอรี่ Sweetjolly_official ก่อตั้งเมื่อวันที่ 14 มิถุนายน พ.ศ 2564 เกิดจากความ
ชื่นชอบในการทานขนมและมีความสนใจในด้านขนมเป็นอย่างมาก การศึกษาในระดับปริญญาตรี 
คณะมนุษยศาสตร์ สาขา การโรงแรมได้มีการเรียนการสอนวิชา เบเกอรี่ ท าให้ชื่นชอบและสนใจเป็น
พิเศษ หลังจากนั้น ได้มีการศึกษาต่อ ทางด้านการท าขนมอย่างจริงจังที่โรงเรียนสอนท าขนมชื่อดัง ท า
ให้ได้เรียนรู้ขั้นตอน กรรมวิธีและเทคนิคต่าง ๆ ในการใช้อุปกรณ์ต่าง ๆ รวมไปถึงขั้นตอนการท าขนม
และการรักษาและเลือกซ้ือวัตถุดิบจากแหล่งที่มีราคาถูก เพ่ือใช้ในการประกอบอาชีพ ได้มีการ
เตรียมพร้อมปรับดัดแปลงสูตรขนมเพ่ือเป็นเอกลักษณ์ของร้าน ท าให้ได้เมนูแรกที่เป็นซิกเนเจอร์ของ
ทางร้านขึ้น มีชื่อว่า Cookie Dough Brownie เป็นการผสมผสานกันอย่างลงตัวของ ขนมทั้ง 2 
ประเภท ได้แก่ คุกก้ีและบราวนี่ ซึ้งเป็นขนมท่ีนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบัน ท าให้ผู้คนสนใจเป็น
จ านวนมากและมีการตอบรับที่ดีเป็นอย่างมาก ลูกค้าชื่นชอบกลับมาซื้อซ้ าเป็นจ านวนมาก ท าให้เห็น
แนวทางในการท าธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ว่า กลุ่มลูกค้าต้องการขนมประเภทไหนรวมไปถึงรสชาติและ
แพ็คเกจจิ่งที่น่าดึงดู ทันสมัยสามารถถ่ายรูปลง Social Media ได้ เพื่อเป็นการบอกต่อและขยายกลุ่ม
ลูกค้ามากยิ่งข้ึน ปัจจุบันมีการเพิ่มเมนูที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น และมีการปรับเปลี่ยนแพ็คเกจจิ่งตาม
เทศกาลต่าง ๆ เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายให้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
ปัจจุบันขายขนมทางออนไลน์เป็นหลัก บางโอกาสที่ออกบูทตามอีเวนต์ต่าง ๆ ที่ติดต่อมา เพ่ือให้เป็น
การขยายกลุ่มลูกค้าทางออฟไลน์ร่วมด้วย ดังนั้นในอนาคตมีแพลนขยายกลุ่มลูกค้าให้ได้มากยิ่งข้ึน มี
การเจาะกลุ่มลูกค้าออนไลน์เพ่ิมข้ึนกว่าเดิม รวมถึงออฟไลน์ที่คู่กัน มีหน้าร้านที่เข้าถึงง่ายตอบโจทย์
กลุ่มลูกค้าที่ไม่ถนัดในการสั่งผ่าน Social Media  
 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ 
 ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ เป็นธุรกิจที่ได้รับการยอมรับเป็นอย่างมากสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่
ชอบการทานขนมของหวานเบเกอรี่ได้อย่างง่าย เป็นธุรกิจที่ใช้เงินในการลงทุนค่อยข้างน้อย สามารถ
พัฒนาและต่อยอดขนมได้หลากหลายรูปแบบ Sweetjolly เป็นธุรกิจขนมเบเกอรี่ ที่มีการผลิตแบบ 
โฮมเมด มีการเจาะกลุ่มลูกค้าลูกค้า 2 ช่องทางได้แก่การบริการขายออนไลน์ ในหลายช่องทาง ได้แก่ 
Line official, Instagram, Facebook, Tiktok ที่ก าลังเป็นที่นิยมในกลุ่มวัยรุ่นในปัจจุบันที่สามารถ
เลือกซื้อได้ง่าย และสะดวกสบาย และกลุ่มที่ 2 ลูกค้า Offline มีการออกบูทตามห้างสรรพสินค้าชั้น
น าต่าง ๆ ให้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายได้มากข้ึน 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 วัตถุประสงค์ของการท ารายงาน เพื่อศึกษาการเติบโตของธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ และการ
ประเมินความเสี่ยงต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น ขนมเบเกอรี่มีหลากหลายประเภท เช่น ขนมปัง คุกก้ี บราวนี่ 
ครัวซอง และอีกมากมาย ซึ่งขนมแต่ละประเภทต้องมีความรู้ความเชี่ยวชาญในการท าที่สูงต้องมีการ
เรียนรู้และฝึกฝนอยู่สม่ าเสมอ จึงจะสามารถผลิตขนมได้ออกมาอย่างมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพที่ดี 
 การเติบโตของธุรกิจเบเกอรี่ มีการพัฒนาปรับเปลี่ยนรูปแบบให้ทันสมัยขึ้นอยู่เสมอ ท าให้
ผู้ผลิตเร่งพัฒนาเพื่อการเติบโตที่ดียิ่งข้ึน เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่มีหลากหลาย
รูปแบบ 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 คุณค่าและจุดเด่นของการบริการ 
 คุณค่า จุดเด่นของทางร้าน คือ Homemade รสชาติไม่ซ้ าใคร วัตถุดิบมีมาตรฐาน ท าสด
ใหม่ทุกวัน มีหลากหลายรสชาติให้เลือก ใช้ช็อกโกแลตแท้ มีช่องทางให้ติดตามหลากหลายช่องทาง  
รวมถึงผู้ผลิตมีความช านาญในการผลิต การให้บริการของทางร้าน ให้บริการรูปแบบของการขนส่งที่
ทันสมัยสะดวกสบายตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าทั้งในออนไลน์ มีการขนส่งแบบ Delivery ให้บริการ และ
รูปแบบของกลุ่มออฟไลน์ที่มีการบริการหน้าร้านออกบูทตามสถานที่ต่าง ๆ ลูกค้าสามารถติดต่อ
สอบถามกับพนักงานแอดมินได้ 
 1.4.2 กลุ่มลูกค้า 
 กลุ่มลูกค้าของทางร้านแบ่งเป็น 2 ประเภทได้แก่ กลุ่มลูกค้าออนไลน์ กลุ่มนักศึกษา กลุ่มคน
ที่ชื่นชอบขนมบราวนี่ กลุ่มวัยท างาน ผู้ที่อาศัยในย่าน กรุงเทพฯ กลุ่มที่ 2 คือ กลุ่มที่จัดอีเวนต์งาน
เลี้ยง ที่ต้องการขนมส าหรับแขกในงาน 
 1.4.3 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ความสัมพันธ์ที่มีต่อลูกค้า มีการติดตามลูกค้า การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ติดต่อ
สอบถามทางช่องทางออนไลน์ได้ตลอด มีการติดตามเพ่ิมเพ่ือนใน Line@ เพ่ือติดตามโปรโมชั่นต่าง ๆ
ของทางร้าน และลูกค้าสามารถติชมหรือให้ค าแนะน าต่าง ๆ กับทางร้านได้ในภายหลัง 
 1.4.4 ช่องทางการเข้าถึงสินค้า/บริการ 
 ช่องทางการติดต่อทางร้าน ได้แก่ Facebook Instagram Line@ TikTok รวมถึงการออก
บูทตามอีเวนต์ต่าง ๆ และการขนส่งในร้านคาเฟุที่ติดต่อกับเรา 
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 1.4.5 กิจกรรมในการด าเนินธุรกิจ 
 ธุรกิจ Sweetjolly_official เป็นธุรกิจการขายเบเกอรี่โดยจะเน้นเป็นการขายในรูปแบบ
ออนไลน์เป็นหลัก และมีการออกขายตามงานส าคัญต่าง ๆ เช่น ออกบูธตามช่วงเทศกาล หรือออกบู
ธตามงานใหญ่ ๆ เป็นต้น 
 1.4.6 พันธมิตรของธุรกิจ 
 พันธมิตรหลักของทางร้าน ได้แก่ การจ าหน่ายบรรจุภัณฑ์ ร้านขายวัตถุดิบเบเกอรี่ ร้าน
จ าหน่ายอุปกรณ์การผลิต ร้านคาเฟุที่รับขนมทางร้านไปขาย และเจ้าของจัดงานอีเวนต์ต่าง ๆ 
 1.4.7 ทรัพยากรที่ส าคัญที่สุดของธุรกิจ 
 ทรัพยากรหลักท่ีจ าเป็นต้องใช้ ได้แก่ วัตถุดิบ บรรจุภัณฑ์ อุปกรณ์การท าขนม สถานที่ขาย 
ช่องทางการโปรโมท และสถานที่ในการผลิต 
 1.4.8 โครงสร้างต้นทุน 
 ค่าจ้างพนักงาน ได้แก่ กรรมการผู้จัดการ พนักงานผลิต พนักงานจัดซื้อ พนักงานการเงิน 
พนักงานส่งสินค้า ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เช่น ค่าอุปกรณ์เครื่องครัวต่าง ๆ ค่าใช้จ่ายการตลาด ได้แก่ 
ค่าโฆษณาในสื่อออนไลน์และออฟไลน์ การจัดสื่อเพ่ือโปรโมทภาพลักษณ์ของสินค้า และการจัด
โปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้มากยิ่งขึ้น 
 1.4.9 รายไดข้องธุรกิจ 
 รายได้หลักที่ได้รับมาจากการขายขนม Cookie Dough Brownie ได้แก่ ช่องทางออนไลน์
ในแอปพลิเคชั่นต่าง ๆ Facebook Instagram Line@ TikTok และรายได้จากการออกบูทจ าหน่าย
สินค้าและรายได้จากการขายส่งสินค้าให้กับคาเฟุ 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 ธุรกิจค้าปลีกหรือธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีแนวโน้มในการเติบโตขึ้นเรื่อยๆ ปัจจุบันภาพรวม
ของธุรกิจเบเกอรี่อยู่ที่ 22,300 ล้านบาท เนื่องจากผู้คนหันมาสั่งซื้อขนมเบเกอรี่ทางออนไลน์มากขึ้น
ท าให้ธุรกิจออนไลน์มีการเติบโตที่รวดเร็ว ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเร่งขยายตัวฐานรายได้จากกลุ่มของ
ลูกค้า โดยเฉพาะการพ่ึงพานวัตกรรมใหม่และเทคโนโลยีใหม่เข้าใช้เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าให้ได้
ประสิทธิภาพสูงสุดในการให้บริการ (“ศรีฟูาเบเกอรี่ เมืองกาญฯ ชูยอดขาย 700 ล้าน ลุย CLMV”, 
2565) 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors)  
 ธุรกิจร้านขนมเบเกอรี่ออนไลน์เป็นธุรกิจที่สามารถต่อยอดส่งออกไปยังต่างประเทศได้ 
เพราะฉะนั้น ต้องมีการศึกษาเรื่องข้อบังคับข้อปฏิบัติต่าง ๆ รวมถึงกฎหมายของประเทศนั้น ๆ เพราะ
มีสภาพทางการเมืองที่แตกต่างกัน ดังนั้นการที่ตนเองจะร่วมลงทุนกับต่างประเทศ ผู้ประกอบการ
จ าเป็นต้องศึกษาสภาพแวดล้อมทางการเมือง ของประเทศตนเองด้วย เพื่อให้ทราบถึงความสัมพันธ์
ของรัฐบาลที่มีต่อประเภทที่ตนเอง จะร่วมลงทุนก่อนที่จะตัดสินใจร่วมลงทุน 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors)  
 จากปัญหาโรคระบาด Covid 19 ที่เกิดขึ้น ส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ
เป็นอย่างมาก ส่งผลให้ทรัพยากรที่เกี่ยวข้องกับการผลิต มีการคาดแคลนและมีการขนส่งอย่างล่าช้า 
ท าให้ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก ท าให้เกิดปัญหาทางเศรษฐกิจในหลายๆ
ด้าน ทั้งราคาของวัตถุดิบและค่าขนส่งที่มีการขึ้นราคาอย่างต่อเนื่อง มาจนถึงปัจจุบัน ท าให้ทางร้าน
คิดปรับขึ้นราคาในการขายให้ลูกค้าท่ียากข้ึน 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors)  
สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรมในปัจจุบันการเกิดโรคระบาด Covid 19 ยังคงเป็นปัญหา
อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ผู้คนหลีกเลี่ยงการใช้ชีวิตประจ าวันและมีการระมัดระวังตนเองมากข้ึน
หลีกเลี่ยงการสัมพัทธ์ทุกชนิด ท าให้ผู้คนหันมาใช้บริการพนักงานงานจัดส่งสินค้าให้ถึงบ้าน ไม่ว่าจะ
เป็น Grab, Lineman, Foodpanda เป็นต้น เพ่ือลดการสัมพัทธ์และหลีกเลี่ยงผู้คนแออัดในสถานที่
ต่าง ๆ มากขึ้น ท าให้กลายเป็นชีวิตประจ าวัน ที่ผู้คนมักคุ้นชินกัน 
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 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 เทคโนโลยีที่เป็นสิ่งที่จ าเป็นมากในปัจจุบัน ทุกต าแหล่งและหน้าที่ส่วนใหญ่ใช้เทคโนโลยีใน
การช่วยดูแล เพ่ือให้ได้รับประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งด้านการผลิต การตลาด การบริการต่าง ๆ เทคโนโลยี
ที่น ามาใช้มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องหลายรูปแบบ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มักใช้เทคโนโลยีในการให้
บริหาร เพ่ือสะดวกรวดเร็ว และทันสมัยในปัจจุบัน รวมถึงกลุ่มลูกค้าออนไลน์ที่ใช้เทคโนโลยีสื่อ 
Social Media มีเดียต่าง ๆ ได้แก่ Instagram, Facebook, Tiktok เพ่ือเป็นการสั่งซื้อได้อย่างง่าย 
รวดเร็วและลดปัญหาหลีกเลี่ยงการออกจากท่ีพัก 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
 ระดับอ านาการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ร้านขายวัตถุดิบในการท านั้นมีจ านวนมาก ถ้าทาง
ร้านขึ้นราคาผู้ซื้อก็จะเปลี่ยนร้านอื่น ที่มีราคาวัตถุดิบที่ต่ ากว่า 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  
 ระดับอ านาจการต่อรองจากลูกค้าที่ซื้อขนมทางร้านเป็นขนมที่มีอยู่อย่างแพร่หลายในตลาด 
และมีรูปแบบให้ลูกค้าเลือกหลายประเภท ท าให้ลูกค้าเลือกซ้ือหลายอย่างและต่อรองลดราคากับทาง
ร้าน 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์มีจ านวนมาก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการ
ลงทุนน้อย และสามารถท าได้ง่ายมีสูตรขนมให้เห็นทั่วไปตามออนไลน์ แต่จะแตกต่างกันตรงที่คุณภาพ
ของวัตถุดิบที่เลือกใช้และวิธีการน าเสนอการตลาด รวมถึงราคาและแพ็คเกจสินค้า 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับที่สูง เนื่องจากคุณภาพของวัตถุดิบในการผลิต
ขนมเบเกอรี่มีหลากหลายราคาให้ลูกค้าได้เลือก ขนมทางร้านมีคุณภาพของวัตถุที่สูง ท าให้มีการ
ปรับเปลี่ยนจากการขาย online มาเป็นรูปแบบการขาย Offline ด้วยเนื่องจากท าให้ผู้บริโภคได้ลอง
ชิมจากหน้าร้านท าให้ลูกค้าได้ลองรสชาติและเลือกซ้ือด้วยตัวเอง 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  
 ภัยคุกคามที่เกิดขึ้นจากคู่แข่งรายใหม่ เห็นได้ชัดจากการปรับเปลี่ยนรูปแบบของขนมที่
คล้ายกัน แต่คู่แข่งรายใหม่ไม่สามารถลอกเลียนแบบในส่วนของวัตถุดิบได้ดีเท่า Sweetjolly และใน
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ส่วนของการวางแผนการตลาดที่มาแรงมากกว่ารวมถึงมีการตัดราคาที่ต่ ากว่าท าให้ลูกค้าสนใจราคาที่
ถูกกว่ามากกว่าคุณภาพที่เคยทาน 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง ร้าน Memorize Brownie 
  คู่แข่งของทางร้าน Sweetjolly รายแรก ได้แก่ Memorize Brownie 
 
ภาพที่ 2.1: Memorize Brownie 
 

 
 
ที่มา: Memorize Brownie.  (2565).  เฟชบุ๊กเพจ @memorizebrownie.  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/memorizebrownie/. 
 
 เป็นขนมเบเกอรี่ประเภทเดียวกันและมีราคาท่ีใกล้เคียงกับ Sweetjolly_official รวมไปถึง
แพ็คเกจที่มีความทันสมัย Memorize Brownie ขายขนมประเภท บราวนี่ มีความโดดเด่นด้าน
ช็อกโกแลตเป็นอย่างมาก สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างง่าย และมีบริการส่งออนไลน์เช่นกัน 
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  2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง ร้าน ka.nom.mai2  
 
ภาพที่ 2.2: เบเกอรี่ออนไลน์ ka.nom.mai2 
 

 
 
ที่มา: Kanommai.  (2565).  ร้ำนขนมไหม.  สืบค้นจาก 

https://shop.line.me/@Kanommaii/product/1002357099. 
 
 คู่แข่งของทางร้าน Sweetjolly_official รายที่สอง ได้แก่ ร้าน ka.nom.mai2 เบเกอรี่
ออนไลน์โดยตรง ที่มีแพลตฟอร์มออนไลน์เดียวกัน มีกลุ่มเปูาหมายหลักลูกค้าเดียวกัน ka.nom.mai2 
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มีหลากหลายเมนูให้กับลูกค้าได้เลือก และเป็นร้านที่มีชื่อเสียงมาก่อนท าให้มีผู้ติดตามมีจ านวนมากท า
ให้ลูกค้าเกิดความเชื่อถือ 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
 คู่แข่งทางอ้อม คือ ธุรกิจเบเกอรี่ในลักษณะของการเตรียมวัตถุให้ลูกค้าเรียบร้อยแล้ว  
เพียงแต่ให้ลูกค้ากลับไปลงมือปฏิบัติด้วยตนเอง ธุรกิจเบเกอรี่ที่ขายขนมประเภทเดียวกันแต่มีวัตถุดิบ
และราคาที่ต่ ากว่า ตามท้องตลาด 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 สินค้าทดแทนส าหรับธุรกิจนี้คือ สินค้าเบเกอรี่ที่มาตามกระแส ไม่ว่าจะเป็นครอฟเฟิล 
ครัวซองท์ โดนัท เนื่องจากสินค้าพวกนี้เป็นสินค้าท่ีมาตามกระแสในโซเชียล เลยท าให้ผู้บริโภคเลือกท่ี
จะซื้อทันท ีถือว่าเป็นสินค้าทดแทนกับธุรกิจของเรา แต่สินค้าพวกนี้เป็นสินค้าท่ีเก็บไว้ทานไม่ได้นาน 
แต่ในส่วนของสินค้าของเราสามารถเก็บไว้ทานได้ถึง 2 อาทิตย์  
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 กลยุทธ์การเป็นผู้น า 
 กลยุทธ์ การเป็นผู้น า (Leaders) การเป็นผู้น าที่ดีต้องมีการสื่อสารที่ถูกต้องชัดเจนและมี
ความรอบครอบ มีการตัดสินใจที่เด็ดขาด และต้องเป็นผู้น าที่รับฟังทุกคนในองค์กรเพ่ือการท างาน
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด และการเป็นผู้น าที่ดีควรลงมือปฏิบัติเช่นกัน  
 2.5.2 พนักงานที่มีความสามารถ 
 พนักงาน การจ้างงานขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้สมัครงานทั้งนี้การสร้างคนในองค์ควรมี
หน้าที่และต าแหล่งที่ชัดเจน เพ่ือการพัฒนาทักษะและความรู้ต่าง ๆ ของคนในองค์กรให้อยู่ใน
ขอบเขตเดียวกัน 
 2.5.3 การตลาด 
 การตลาด เป็นสิ่งหนึ่งที่ท าให้คนในองค์กรสามารถขับเคลื่อนไปได้ เพ่ือเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีให้กับลูกค้า เป็นการกระตุ้นยอดขายให้เพ่ิมข้ึน และเป็นการตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้า
ที่เลือกใช้บริการ ทั้งนี้การตลาดที่ดีย่อมมีการเตรียมการที่ดีเพ่ือเป็นการสร้างความประทับใจให้กับ
ลูกค้า 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม  
 สรุปประเด็นส าคัญจากกลยุทธ์อุตสาหกรรมที่วิเคราะห์มานั้น ในการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมเบเกอรี่มีแนวโน้มการเติบโตที่ดีมากขึ้น โดยมีปัจจัยหลาย ๆ อย่าง แต่เป็นแนวโน้มที่ดี
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มากขึ้นเพราะการแข่งขัน ก็จะเป็นการกระตุ้นธุรกิจให้มีการพัฒนาอยู่เสมอ การที่วิเคราะห์
อุตสาหกรรมท าให้เราทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจนี้มากขึ้น 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 Sweetjollu Official มาจากค าว่า Sweet ที่แปลว่าหวาน และค าว่า Jolly ที่แปลว่า
สนุกสนาน และเป็นการรวมค าของค าว่า Sweetjollu ที่รวมกันแล้วหมายถึง ความหวานที่สนุกสนาน
ทานแล้วอยากทานอีก รูปแบบของตัวโลโก้ออกแบบมาให้มีความเรียบหรู แต่ดูเข้าถึงง่าย ให้เหมาะกับ
ขนมของทางร้านนั่นเอง 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ของ Sweetjolly_official 
 

 
 

3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย  
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 Sweetjolly_official มีเปูาหมายสูงสุดที่จะเกิดข้ึนได้แก่ มีโรงงานการผลิตเป็นของตัวเอง
และมีการผลิตและการส่งออกไปยังต่างประเทศท่ีได้รับมาตรฐานที่ดีที่สุดในสากล 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission)  
 Sweetjolly_official มีการขายและการบริการที่ทันสมัยและตอบโจทย์กลลุ่มลูกค้าที่ดี
เสมอมาและมีการพัฒนาทางสื่อออนไลน์อยู่ตลอดเวลาท าให้ทางร้านมียอดขายที่เติบโตขึ้นเรื่อย ๆ 
และมีการพัฒนารูปแบบการขายและการผลิตส่งออกอยู่เสมอ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals)  
 เปูาหมายของธุรกิจเบเกอรี่ที่ท าในปัจจุบันในเป็นการขายออนไลน์ผ่านสื่อโซเชี่ยวต่าง ๆ ใน
รูปแบบของการจัดส่งผ่านขนส่งของบริษัทต่าง ๆ เพ่ือเป็นการเก็บรวบรวมทุนในการต่อยอดธุรกิจให้มี
การพัฒนายิ่งในทุก ๆ ปี อนาคตท่ีการขยายผ่านหน้าร้านและมีการขายการผลิตผ่านโรงงานเพื่อสร้าง
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ยอดขายในเติบโตในออนไลน์มาก จะท าให้ธุรกิจมีความมั่นคงและเติบโตได้อย่างรวดเร็วขึ้น รวมถึงมี
การพัฒนาสูตรและมีการส่งไปยังต่างประเทศ 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  
  1-2 ปีแรก เป็นการขายออนไลน์ผ่าน Social Media มีเดีย ทั้ง Instagram, 
Facebook, TikTok, Line official เพ่ือเป็นการสร้างตัวตนให้กับลูกค้าได้รู้จักมากยิ่งข้ึน ได้เห็น
กระบวนการท าขนม การแพ็คสินค้า การส่งสินค้า และการพัฒนารูปแบบของธุรกิจ เพ่ิมความเชื่อมั่น
ให้แก่ลูกค้า 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี)  
  3-5 ปีหลัง มีการพัฒนาธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์และออฟไลน์เพ่ิมข้ึน โดยมีการออกงาน
ตาม Event ต่าง ๆ และจัดงานเลี้ยงเพ่ิมเป็นการเพ่ิมออเดอร์สินค้าให้ได้จ านวนมากยิ่งข้ึนรวมถึงการ
เปิดหน้าร้านเพื่อให้ลูกค้าเข้าถึงร้านได้ง่ายขึ้นในกลุ่มลูกค้าอีกส่วนหนึ่ง หลังจากนั้นมีการเจรจาเพื่อกับ
ทางโรงงานในการผลิตสินค้าในสูตร ของทางร้าน เพ่ือน าสินค้าส่งขายยังต่างประเทศ เพ่ือเป็นการเพ่ิม
ยอดขายให้มากยิ่งขึ้นในหลายช่องทาง 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ  
 3.3.1 SWOT Analysis  
  3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength)  
   1) ขนมท่ีผลิตออกมาจะมีรสชาติที่อร่อยเป็นเอกลักษณ์ เนื่องจากใช้วัตถุดิบ
คุณภาพสูงในการผลิตขนม 
   2) Package ที่โดดเด่น สวยงาม 
   3) เจ้าของร้านมีความเชี่ยวชาญด้านขนม (จบการศึกษาที่สถาบันท าขนมเบเกอรี่ชื่อ
ดัง sweetscottage โดยตรง) 
   4) มีการสอบถาม บริการหลังการขาย ข้อดีข้อเสีย และน ามาปรับปรุง 
  3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness)  
   1) มีสรรพยากรพนักงานน้อย 
   2) ไม่สามารถรับออเดอร์ได้อย่างต่อเนื่อง เนื่องจากเราเปิดเป็นรอบในการสั่งซื้อ 
   3) ไม่มีหน้าร้าน มีเฉพาะออนไลน์ 
   4) ขาดอ านาจในการต่อรองราคา ค่าวัตถุดิบและแพ็คเกจ 
  3.3.1.3 โอกาส (Opportunity)  
   1) การเข้าถึงสื่อ Social Media ท าให้มีการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้เป็นจ านวนมาก 
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   2) ปัจจุบันลูกค้าส่วนใหญ่มีรสนิยมที่เปลี่ยนไปมาทานขนมที่มีรสชาติหวานน้อย 
ทางร้านเลยท าบราวนี่ให้ไม่หวานมาก โดยการใช้ Chocolate แท้ท่ีมีความเข้มข้นสูงมากข้ึน 
   3) ได้มีการออกงาน Event ต่าง ๆ มากขึ้น 
  3.3.1.4 อุปสรรค (Threats)  
   1) มีจ านวนสินค้าในตลาดค่อนข้างสูง ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกในการเลือกซ้ือขนมใน
การทานมากข้ึน 
   2) คู่แข่งทางด้านธุรกิจเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ เพราะธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ใช้เงินทุนไม่สูงมาก
นัก 
   3) การออกงานแต่ละครั้งจะต้องรอทาง Event ติดต่อมา ท าให้มีรายได้ที่ไม่ค่อย
คงท่ีและต่อเนื่อง 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix  
  3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก  
  ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ Sweetjolly ใช้วัตถุดิบในการผลิตขนมที่พรีเมีย่มมีรูปแบบที่เป็น
เอกลักษณ์เฉพาะตัว มีแพ็คเกจที่โดดเด่น หรูหราสวยงาม และมีการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าออนไลน์เป็น
หลักท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักและเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 
  3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน  
  Sweetjolly มีขนมที่เป็น Signature ทางร้านชื่อว่า Cookie dough brownie ซึ่งเป็น
ขนมเอกลักษณ์ของทางร้าน ในปัจจุบันมีคู่แข่งทางธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์เยอะในขณะเดียวกันคู่แข่งไม่
สามารถเลียนแบบในเรื่องรสชาติ หรือวัตถุในการผลิตเหมือนทางร้านได้ 
  3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
  ร้าน Sweetjolly เป็นธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ไม่มีหน้าร้าน แต่ในปัจจุบันทางร้าน
นักศึกษาได้มีการออกบูทตามงานต่าง ๆ ท าให้ลูกค้ารู้จักทางร้านมากยิ่งขึ้นและท าให้กลุ่มค้าลูกค้าทาง
ออฟไลน์รู้จักเรามากข้ึน ท าให้ยอดขายเราเพ่ิมขึ้นทั้ง 2ช่องทางทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
  3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  ทางร้าน Sweetjolly ไม่สามารถรับออเดอร์ได้อย่างต่อเนื่อง มีการจัดส่งขนมเป็นรอบ
ในการผลิต และมีการออกบูทตามงานต่าง ๆ ที่ไม่ต่อเนื่องท าให้นักศึกษามีแผนส ารองในการด าเนิน
ธุรกิจต่อโดยการผลิตส่งให้กับร้านเบเกอรี่ต่าง ๆ 
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3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
กลยุทธ์ที่เลือกใช้ ได้แก่ 
  3.4.1.1 กลยุทธ์แบบลดต้นทุนค่าใช้จ่าย แต่ยังคงขายสินค้าเดิมอยู่ ซึ่งเป็นการเพ่ิมก าไร
จากต้นทุนเดิมให้สูงมากยิ่งข้ึน 
  3.4.1.2 กลยุทธ์การลดการต้นทุนในส่วนของวัตถุดิบที่ไม่ใช้หรือไม่ก่อให้เกิดรายได้ เพื่อ
เป็นการมุ่งสิ่งที่ยังได้ก าไรจากสินค้าท่ีขายได้อยู่ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 กลยุทธ์ที่เลือกใช้ ได้แก่ 
  3.4.2.1 กลยุทธ์ข้อได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ ต้องสร้างความ
แตกต่าง ให้เป็นเอกลักษณ์เฉพาะมีการสร้างตัวตนทางออนไลน์ที่สม่ าเสมอมากกว่าคู่แข่ง 
และมีการพัฒนา Content อยู่เสมอ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็นการมุ่งเน้นถึงการท างานของแต่ละหน้าที่แต่ละแผนกของคนใน
องค์กร เพ่ือน ามาปรับใช้กับรูปแบบของการผลิตและการการบริการขนมให้กับลูกค้า เพ่ือให้ทุกคนใน
องค์กรได้เห็นภาพรวมได้อย่างชัดเจน มุ่งเน้นการด าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด  
  กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาดมุ่งเน้นถึงการปฏิบัติต่อลูกค้าท่ีเห็นได้ชัดเจน 
การขายนั้นพนักงาน ต้องใช้กลยุทธ์วิธีการพูดที่เชิญชวนให้ลูกค้าได้ซื้อสินค้าเพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขาย
ให้ได้มากท่ีสุด และต้องสร้างมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมาซื้อสินค้าใน
ระยะยาว 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
  กลยุทธ์ระดับบัญชีและการเงิน เป็นการดูแลของแผนกพนักงานบัญชีที่มีความเชี่ยวชาญ
และน่าเชื่อถือ และมีนักศึกษาเป็นผู้ดูแลร่วมด้วย เพ่ือความโปร่งใส่และการตรวจสอบที่แม่นย า 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์  
  กลยุทธ์ระดับแผนกการจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ ต้องการแหล่งผลิตวัตถุดิบสินค้าที่มี
คุณภาพและทันต่อการขนส่งให้กับทางร้าน ซึ่งจุดประสงค์ของฝุายจัดซื้อต้องมีความเชี่ยวชาญในการ
บริหารสินค้าให้มีจ าหน่ายอย่างเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 
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  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์  
  กลยุทธ์ในการบริการลูกค้าสัมพันธ์ เป็นการดูแลกลุ่มลูกค้าโดยตรงและลูกค้าคนกลาง 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเชื่อม่ัน และประทับใจในการบริการสินค้าและหลังการขาย และมุ่งเน้นการ
สื่อสารที่ดีกับลูกค้าและพัฒนาความสัมพันธ์ที่ดีกับองค์กรและลูกค้าในระยะยาว 
 



 

บทที่ 4 
การศึกษาความเป็นไปได้ของตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การศึกษา 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาความต้องการและความพ่ึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อขนมเบเกอรี่ 
 4.1.3 เพ่ือน าไปแก้ไขและประยุกษ์ใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการท าการวิจัยส่งผลให้เห็นถึงความเป็นไปได้และความ
ต้องการของผู้บริโภค ที่มีต่อขนมเบเกอรี่ออนไลน์ เพ่ือน าข้อมูลมาปรับใช้และแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 ระเบียบวิธีวิจัย คือการศึกษาหาข้อมูลของผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ออนไลน์ตั้งแต่ช่วง
อายุ ต่ าว่า 20 ปี ถึง 50 ปีขึ้นไป ที่ชื่นชอบการทานขนมและถนัดในการสั่งซื้อผ่านออนไลน์ โดยเริ่ม
การส ารวจแบบสอบถาม ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ 2556 เพ่ือน าแบบส ารวจมา
รวบรวบในงานวิจัย 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล  
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัย เป็นการค้นหาความจริงที่อาศัยกระบวนการวิจัยที่ถูกต้อง
และแม่นย า เพ่ือให้ผลวิจัยที่ออกมาไม่คาดเคลื่อน โดยเก็บรวบรวมแบบสอบถามผ่านสื่อ Social 
Media โดยใช้การตั้งค าถาม ของผู้ท าวิจัย เพ่ือสอบถามข้อมูลอย่างตรงไปตรงมา เนื่องจากข้อมูลที่ใช้
ผู้ท าวิจัยมุ่งเน้นศึกษาข้อเท็จจริง ทั้งตัวเลขและข้อมูลที่เป็นข้อความ การเก็บรวมรวมข้อมูลเพื่อ
สามารถวิเคราะห์ผลลัพธ์การวิจัยที่เหมาะสม 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 การวิจัยที่ใช้ในการส ารวจเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นการท าแบบสอบถามโดยผู้วิจัยตั้งค าถามที่
ต้องการศึกษาเพ่ือให้ข้อมูลที่ตรงไปตรงมากับกลุ่มเปูาหมายที่ชื่นชอบการทานขนมเบเกอรี่ออนไลน์ 
ซึ่งแบบสอบถามนี้ จัดขึ้นในรูปแบบของ แพลตฟอร์มให้กลุ่มเปูาหมายหลักได้ท าแบบสอบถามผ่านสื่อ 
Social Media ถึงความพึงพอใจของผู้ท าแบบสอบถาม 
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  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มี 5 ค าถาม เพศ อายุ การศึกษา รายได้ 
อาชีพ 
  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่ 
   1) ผู้บริโภคเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ทางช่องทางไหนมากท่ีสุด 
   2) ท่านบริโภคขนมเบเกอรี่บ่อยแค่ไหน 
   3) บริโภคขนมเบเกอรี่บ่อยแค่ไหน 
   4) ประเภทขนมเบเกอรี่ที่ท่านชื่นชอบ 
   5) วัตถุประสงค์ท่ีท่านทานขนมเบเกอรี่ 
   6) ค่าใช้จ่ายที่ท่านเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ต่อครั้ง 
   7) ท่านให้ความส าคัญในเรื่องใดมากที่สุดในการเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ 
   8) บุคคลใดที่ท่านเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ให้ 
   9) เหตุผลหลักที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 
   10) ปัจจัยที่ท่าเลือกไปคาเฟุ 
   11) ท่านชื่นชอบคาเฟุสไตล์มากท่ีสุด 
  ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะรายการ สรุปผลแบบสอบถาม 
 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การส ารวจรวบรวมแบบสอบถามการวิเคาระห์ข้อมูลการตลาดในแผนธุรกิจ เบเกอรี่
ออนไลน์ Sweetjolly_official มีจ านวนผู้ท าแบบสอบถาม จ านวน 50 คน 
 
ภาพที่ 4.1: ข้อมุลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการ ด้านเพศ 
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 จากภาพที่ 4.1 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่าง ที่
เป็นเพศหญิง มีจ านวน มากที่สุด 37 ราย หรือคิดเป็น 72 % รองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 14 ราย 
หรือคิดเป็น 28 %  
 
ภาพที่ 4.2: ข้อมูลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการ ด้านอายุ 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.2 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่าง ที่มี
ช่วงอายุ 20-30 ปี มีจ านวน มากที่สุด 34 ราย หรือคิดเป็น 66 % รองลงมา คือ กลุ่มที่มีช่วงอายุ 41-
50 ปี จ านวน 9 คน หรือคิดเป็น 18% และล าดับสาม คือ กลุ่มท่ีมีช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 6 คน 
หรือ คิดเป็น 12% 
 
ภาพที่ 4.3: ข้อมูลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการ ระดับการศึกษา 
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 จากภาพที่ 4.3 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการศึกษา พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีการศึกษา ในระดับปริญญาตรี มีจ านวน มากที่สุด 36 ราย หรือคิดเป็น 70 % รองลงมา คือ 
กลุ่มท่ีมีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 11 คน หรือคิดเป็น 22 % และล าดับสาม คือ กลุ่มที่มี
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 4 คน หรือคิดเป็น 8 % 
 
ภาพที่ 4.4: ข้อมูลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการ อาชีพปัจจุบัน 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.4 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านอาชีพปัจจุบัน พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีจ านวนมากที่สุด 18 ราย หรือคิดเป็น 36% รองลงมา คือ
พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 17 คน หรือคิดเป็น 32% และล าดับสาม คือนักเรียนนักศึกษา จ านวน 
12 คน หรือคิดเป็น 24% ล าดับสี่ คืออาชีพแม่บ้าน มีจ านวน 3 คน คิดเป็น 6% และล าดับสุดท้าย
เป็นอาชีพ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 1 คน หรือคิดเป็น 2% 
 
ภาพที่ 4.5: ข้อมูลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการ รายได้ต่อเดือน 
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 จากภาพที่ 4.5 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยนต่อเดือน พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ มากกว่า 30,000 จ านวนมากที่สุด 16 ราย หรือคิดเป็น 32% 
รองลงมา มีรายได้อยู่ที่ 10,000–15,000 จ านวน 12 คน หรือคิดเป็น 22% และล าดับสาม มีรายได้ 
25,001–30,000 จ านวน 7 คน หรือคิดเป็น 14% ล าดับสี่มีรายได้ 15,001–20,000 มีจ านวน 6 คน 
คิดเป็น 12% และล าดับที่ห้ามีรายได้ 20,001–25,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็น 12% ล าดับที่หก 
มีรายได้ ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็น 3.9% ล าดับที่เจ็ด มีรายได้ 10,000–15,000 
บาท จ านวน 1 คน คิดเป็น 2%  
 ตอนที่ 2 พฤติกรรมความชื่นชอบทานขนมเบเกอรี่ 

 
ภาพที่ 4.6: ข้อมูลส่วนตัวบุคคลของผู้ใช้บริการผู้บริโภคเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ช่องทางไหนมากท่ีสุด 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.6 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านผู้บริโภคเรื่องซื้อขนม 
เบอเกอรี่ช่องทางไหนมากที่สุด พบว่า กลุ่มตัวอย่างซื้อในช่องทาง ห้างสรรพสินค้า มากที่สุดจ านวน 
37 คน คิดเป็น 72% และล าดับที่สองเลือกซ้ือที่ ร้านค้าออนไลน์ จ านวน 8 คน คิดเป็น 16% ล าดับที่
สามเลือกซ้ือที่ ตลาดสด/ถนนคนเดิน จ านวน 6 คน คิดเป็น 11.8%  
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ภาพที่ 4.7: ท่านบริโภคขนมเบเกอรี่บ่อยแค่ไหน 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.7 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านผู้บริโภคทานขนมเบอเกอรี่
บ่อยแค่ไหน พบว่ากลุ่มผู้บริโภคทานขนม 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์มากที่สุด จ านวน 41 คน คิดเป็น 80% 
และล าดับที่สองทานขนม 3-4 สัปดาห์ จ านวน 9 คน คิดเป็น 18% และล าดับที่สามทานขนม 5-6 
ครั้งสัปดาห์ จ านวน 1 คน คิดเป็น 2% 
 
ภาพที่ 4.8: ประเภทขนมเบเกอรี่ที่ท่านชื่นชอบ 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.8 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านผู้บริโภคเรื่อง ประเภทขนม
เบอเกอรี่ที่ท่านชื่นชอบ พบว่า ผู้บริโภคชื่นชอบ ขนมปัง/ครัวซองท์มากท่ีสุด จ านวน 43 คน คิดเป็น 
84 % ล าดับที่สอง ผู้บริโภคชื่นชอบ เค้ก จ านวน 29 คน คิดเป็น 58% ล าดับที่สามผู้บริโภคชื่นชอบ 
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บราวนี่ช็อคโกแลต จ านวน 27 คน คิดเป็น 54% ล าดับที่สี่ผู้บริโภคชื่นชอบ คอนเฟลก จ านวน 9 คน 
คิดเป็น 18% 
 
ภาพที่ 4.9: ระดับความเข้มข้นของช็อคโกแลตที่ท่านชื่นชอบ 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.9 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านผู้บริโภคในเรื่องของ ระดับ
ความเข้มข้นของช็อคโกแลตที่ท่านชื่นชอบ พบว่าผู้บริโภคชื่นชอบแบบหวานน้อย จ านวน 29 คน  
คิดเป็น 58% และล าดับที่สองชื่นชอบแบบเข้มข้น จ านวน 18 คน คิดเป็น 34% และล าดับสุดท้ายชื่น
ชอบแบบหวานมาก จ านวน 4 คน คิดเป็น 8% 
 
ภาพที่ 4.10: วัตถุประสงค์ที่ท่านทานขนมเบเกอรี่ 
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 จากภาพที่ 4.10 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านวัตถุประสงค์ท่ีท่านทานขนม
เบอเกอรี่ พบว่าผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์คือส่วนตัวชอบการทานขนมเบเกอรี่เป็นประจ ามากท่ีสุด 
จ านวน 25 คน คิดเป็น 49% ล าดับที่สอง ซื้อเป็นของฝาก โอกาสพิเศษต่าง ๆ จ านวน 19 คน คิดเป็น 
37.3% ล าดับที่สามซื้อตามกระแสที่มาในปัจจุบัน จ านวน 5 คน คิดเป็น 9.8% ล าดับที่สี่ซื้อให้ลูก 
จ านวน 1 คน คิดเป็น 2% ล าดับสุดท้ายซื้อเวลาไปคาเฟุแล้วจ าเป็นต้องซื้อ หรือบางครั้ง 1–2 เดือนที่
รู้สึกอยากทาน จ านวน 1 คน คิดเป็น 2 % 
 
ภาพที่ 4.11: ค่าใช้จ่ายที่ท่านเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ต่อครั้ง 

 

 
 
 จากภาพที่ 4.11 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านค่าใช้จ่ายที่ท่านเลือกซ้ือ
ขนมเบเกอรี่ต่อครั้งเท่านั้น พบว่าผู้บริโภคใช้จ่ายในการซื้อเบเกอรี่ 100–200 บาทต่อครั้ง มากที่สุด 
จ านวน 21 คน คิดเป็น 40% ล าดับที่สองใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ 201–300 บาทต่อครั้ง จ านวน 
17 คน คิดเป็น 34% ล าดับที่สามใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ 301–400 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็น 
14% และล าดับสุดท้ายใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ ต่ ากว่า 100 คน จ านวน 6 คน คิดเป็น 12% 
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ภาพที่ 4.12: ท่านให้ความส าคัญในเรื่องใดมากท่ีสุดในการเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ Sweetjolly_official 
 

 
 

 จากภาพที่ 4.12 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านค่าใช้จ่ายที่ท่านเลือกซ้ือ
ขนมเบเกอรี่ต่อครั้งเท่านั้น พบว่าผู้บริโภคใช้จ่ายในการซื้อเบเกอรี่ 100–200 บาท ต่อครั้งมากที่สุด 
จ านวน 21 คน คิดเป็น 40% ล าดับที่สองใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ 201–300 บาท ต่อครั้ง จ านวน 
17 คน คิดเป็น 34% ล าดับที่สามใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ 301–400 บาท ต่อครั้ง จ านวน 7 คน คิด
เป็น 14% และล าดับสุดท้ายใช้จ่ายในการซื้อเบอเกอรี่ ต่ ากว่า 100 บาทต่อครั้ง จ านวน 6 คน คิดเป็น 
12% 
 
ภาพที่ 4.13: บุคคลใดที่ท่านเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ให้ 
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 จากภาพที่ 4.13 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเรื่องบุคคลที่ท่านเลือกซ้ือขนมให้ 
พบว่า ผู้บริโภคเลือกซ้ือเบเกอรี่ให้ครอบครัวมากท่ีสุด จ านวน 22 คน คิดเป็น 44% ล าดับที่สองซื้อให้
ตัวเอง จ านวน 21 คน คิดเป็น 40% และล าดับที่สามซื้อให้คนรัก จ านวน 6 คน คิดเป็น 11.8% และ
ล าดับสุดท้ายซื้อให้เพื่อน จ านวน 2 คน คิดเป็น 3.9% 
 
ภาพที่ 4.14: เหตุใดที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 

 

 
 
 จากภาพที่ 4.14 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเรื่องเหตุใดที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 
พบว่า ผู้บริโภคเลือกไปคาเฟุเนื่องจากชื่นชอบขนมเบอเกอรี่และกาแฟ จ านวน 24 คน คิดเป็น 48% 
ล าดับที่สองไปคาเฟุเนื่องจาก ถ่ายรูปบรรยากาศภายในร้าน จ านวน 23 คน คิดเป็น 44% และล าดับ
สุดท้ายไปคาเฟุเพ่ือนั่งท างาน จ านวน 4 คน คิดเป็น 7.8% 

 
ภาพที่ 4.15: ปัจจัยที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 
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 จากภาพที่ 4.15 แสดงข้อมูลทั่วไปในด้านของปัจจัยที่ท่านเลือกไปคาเฟุ พบว่า ผู้บริโภคมี
ปัจจัยไปคาเฟุ เนื่องจากพบเห็นจาก Social Media มากที่สุด จ านวน 34 คน คิดเป็น 66% ปัจจัย
ล าดับที่สอง คือเพ่ือนชวน จ านวน 16 คน คิดเป็น 32% และปัจจัยล าดับสุดท้าย คือเห็นปูายโฆษณา
ใกล้บ้าน จ านวน 1 คน คิดเป็น 2%  
 
ภาพที่ 4.16: ท่านชื่นชอบคาเฟุสไตล์ไหนมากที่สุด 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.16 แสดงข้อมูลในด้านท่านชื่นชอบคาเฟุสไตล์ไหนมากที่สุด พบว่า ผู้บริโภค
ชื่นชอบคาเฟุแนว Minimal มากที่สุด จ านวน 24 คน คิดเป็น 46% ล าดับที่สองชื่นชอบแนว Nature 
จ านวน 21 คน คิดเป็น 42% และล าดับสุดท้าย ชื่นชอบแนว Loft จ านวน 6 คน คิดเป็น 11.8% 
 ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงรายการ 
 
ภาพที่ 4.17: ข้อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงรายการ 
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 ภาพที่ 4.17 ผู้ที่ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่ออกความคิดเห็น หรือไม่มีประโยชน์ต่อการ
วิจัยริการศึกษา 
 
4.7 สรุปผลจากการวิจัย 
 สามารถน าผลของการวิจัยไปใช้ประโยชน์ในการวางแผนท าให้ทราบถึงกลุ่มเปูาหมายได้
อย่างชัดเจน และสามารถจัดเตรียมวัตถุดิบรวมไปถึงการท าการตลาดให้เหมาะสม การวางกลยุทธ์เพื่อ
สารมารถน าไปแก้ไขกับธุรกิจที่ด าเนินอยู่ รวมถึงการตั้งราคาให้เหมาะสมกับกลุ่มเปูาหมายที่เลือกซื้อ
บริโภคของ Sweetjolly_official และนอกจากนี้การท าการวิจัยยังสามารถ ท าให้ทราบถึงปัจจัยของ
ผู้บริโภคในด้านการบริโภคเบเกอรี่ และการเลือกใช้บริการคาเฟุอีกด้วย เพ่ือเป็นแนวทางในการขยาย
ธุรกิจต่อไปอีกด้วย 
 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 ภายใน ปีที ่1 Sweetjolly มีการโปรโมทผ่านสื่อกลางของการโฆษณาสินค้าหรือข่าวสาร
ต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบถึงวัตถุประสงค์ของผู้ผลิต และเป็นช่องทางการติดต่อไปยังผู้บริโภค เช่น 
ปูายโฆษณา หรือการโปรโมทผ่านสื่อ Social Media ต่าง ๆ เป็นการกระตุ้นยอดขายและเป็นที่รู้จัก
อย่างกว้างขวางมากข้ึน 
 ภายในปีที่ 2 Sweetjolly มีการเติบโตขึ้นของธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ เพิ่มขึ้น 50% และมี
การเพ่ิมข้ึนของเมนูอีก 5 อย่าง และมีการออกบูท Event ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด  
 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
การแบ่งสัดส่วนทางการตลาดของธุรกิจเบอเกอรี่ มีการแบ่งสัดส่วนของธุรกิจที่หลากหลายออกไป
หลายกลุ่ม ธุรกิจ Sweetjilly อยู่ในกลุ่มประเภทขนม Homemade และขนมประเภท Homemade 
มีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง และมีการแบ่งสัดส่วนตลาดของธุรกิจ จึงมีดังนี้ 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation)  
  5.2.1.1 ทางด้านภูมิศาสตร์ 
  ลูกค้าท่ีอาศัยในภูมิภาคหรือภูมิอากาศที่แตกต่างกัน จะมีวิถีการใช้ชีวิตที่แตกต่างกัน
และพฤติกรรมที่แตกต่างกันย่อมส่งผลถึงการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการที่แตกต่างกัน นักการตลาดจึง 
สามารถใช้เกณฑ์ด้านภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด ซึ่งเกณฑ์เหล่านี้สามารถแบ่งออกเป็น 
ด้านภูมิศาสตร์ ภูมิอากาศ ความหนาแน่นของประชากร จานวนประชากร เป็นต้น ตัวอย่างเช่น ลูกค้า
ที่อาศัยอยู่ในตัวเมืองส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีฟุุมเฟือย หรูหราและเน้นการบริโภค เพ่ือ
ความพึงพอใจและความเพลิดเพลินใจมากกว่าลูกค้าท่ีในชนบท ด้านของการบริโภคเบเกอรี่ก็เช่นกัน 
และเนื่องจากเบเกอรี่เป็นสินค้าที่มีราคาค่อนข้างสูง ผู้ที่บริโภคกลุ่มใหญ่จะอยู่ในสังคมเมือง ไม่ว่าจะ
สังคมการท างาน สังคมนักศึกษา เนื่องจากมีปัจจัยการซื้อที่สูงมากกว่าสังคมต่างจังหวัด แต่ต่างจังหวัด
ก็จะเป็นกลุ่มท่ีเล็กลงนั่นเอง  
  5.2.1.2 ทางด้านประชากร 
  เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดเบื้องต้นที่เกี่ยวข้องกับกลุ่ม 
ลูกค้ามากท่ีสุดและเป็นเกณฑ์ที่สามารถแบ่งส่วนตลาดได้ง่ายและสะดวกที่สุด เนื่องจากเกณฑ์นี้ เป็น
เกณฑ์ที่เก่ียวข้องโดยตรงกับลูกค้าทุกคนและสามารถสังเกตได้ง่าย ซึ่งมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ ของ
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ลูกค้าท่ีแตกต่างกัน เกณฑ์นี้ ได้แก่ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา ขนาดครอบครัว ศาสนา สัญชาติ 
สถานภาพสมรส วัฏจักการดารงชีวิตเป็นต้น แต่อย่างไรลูกค้ากลุ่มเดียวกันอาจมีพฤติกรรมและความ 
ต้องการที่แตกต่างได้ เช่น ลูกค้าท่ีอยู่ที่ช่วงอายุ 24-30 ปี อาจมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าท่ีได้รับอิทธิพล 
จากปัจจัยอ่ืน ท าให้มีพฤติกรรมการเลือกใช้ที่แตกต่างกัน หรือกลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 19–20 ปี 
ก็มีพฤติกรรมการซื้อที่ได้รับอิทธิพลจากคนรอบข้างเช่นกัน เราจึงเลือกก าหนดส่วนแบ่งการตลาดใน
กลุ่มประชากร โดยเลือกกลุ่มวัยท างานเป็นหลัก เนื่องจากกลุ่มนี้มีก าลังในการใช้จ่ายที่สูง และเลือก
ท าการตลาดเจาะกลุ่มไปที่กลุ่มของวัยท างานโดยตรง และกลุ่มนักศึกษาลองลงมา 
  5.2.1.3 ทางด้านพฤติกรรม 
  การแบ่งส่วนการตลาดสามารถอาศัยเกณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมหรือการแสดงแก
ของ ลูกค้าในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการได้ โดยอาศัยการตอบคาถามโมเดล 6W’s 1H ที่
ได้กล่าวไปในข้างต้นแล้ว ในเรื่องพฤติกรรมของลูกค้าเป็นแนวทางในการพิจารณาแบ่งส่วนตลาด 
นักการ ตลาดจะพิจารณาแบ่งส่วนตลาดโดยอาศัยเกณฑ์ด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ 
เพราะสินค้า บางประเภทเป็นที่ต้องการของลูกค้าในโอกาสที่แตกต่างกัน 
  เราจึงเลือกที่จะท าการตลาดกับบุคคลที่มีพฤติกรรมในด้านของการชอบทานขนม 
เนื่องจากพฤติกรรมของผู้ที่ชอบทานขนมมีมากกว่าผู้ที่พฤติกรรมในรูปแบบอ่ืน และการท าการตลาด
กับกลุ่มผู้ที่มีพฤติกรรมชอบทานขนม จะมีผลดีกับธุรกิจมากท่ีสุด 
  5.2.1.4 ทางด้านจิตวิทยา 
  ปัจจุบันการตลาดตามหลักเหตุผลอาจใช้ไม่ใช่สูตรส าเร็จของนักการตลาดอีกต่อไป 
เนื่องจากลูกค้าจะซื้อและบริโภคสินค้าหรือบริการเพื่อตอบสนองความต้องการในส่วนของอารมณ์และ 
ความรู้สึกส่วนตัวเป็นหลัก ลูกค้าบางคนนิยมการซื้อสินค้าราคาแพง มีตราสินค้าดัง ต้องน าเข้าจาก 
ต่างประเทศ เป็นต้น พฤติกรรมเหล่านี้เกิดข้ึนภายในจิตใจและร่างกายของลูกค้าแต่ละคนที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการที่แตกต่างกัน สิ่งต่าง ๆ เหล่านี้ คือปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 
  การท าตลาดในกลุ่มของด้านจิตวิทยาเป็นการท าการตลาดที่ค่อนข้างเข้าถึงยาก การท า
การตลาดในเรื่องของจิตวิทยานั้น เราจะต้องศึกษาอย่างจริงจัง การท าตลาดจึงเป็นไปได้ยาก 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T : Targeting)  
  5.2.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
  กลุ่มเปูาหมายหลัก คือ กลุ่มคนวัยท างาน ที่อาศัยอยู่ในชุมชนเมือง มีรายได้เฉลี่ย
ประมาณที่ 20,000 บาทข้ึนไป เหตุผลที่เลือกคนกลุ่มนี้เพราะเป็นกลุ่มที่มีภาระความรับผิดชอบใน
หน้าที่ดี และการที่จะน าเงินมาใช้ส าหรับการซื้อเบเกอรี่เพื่อทานเอง หรือการซื้อเพ่ือเป็นของฝากนั้น 
เป็นพฤติกรรมของคนกลุ่มนี้  
 



29 

  5.2.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
  กลุ่มเปูาหมายรอง คือ กลุ่มคนวัยเรียนที่มีอายุในช่วง 18–22 ปี คนวัยเรียน การที่มี
กลุ่มนี้เป็นกลุ่มเปูาหมายรอง เพราะว่าคนในกลุ่มนี้อยู่ในช่วงวัยที่การตัดสินใจได้โดยตัวเอง และคน
กลุ่มวัยเรียนก็เป็นกลุ่มที่มีการบริโภคขนมเบเกอรี่ที่ค่อนข้างสูงอีกด้วย การที่เจาะกลุ่มตลาดนี้
รองลงมาก็จะเป็นผลดีกับธุรกิจ 
 5.2.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)  
 Points of Parity (POP) ของ Sweetjolly คือการขายขนมเบเกอรี่ออนไลน์ จะต้องสร้าง
คุณภาพตั้งแต่ข้ันตอนการผลิตสินค้าและต้องสร้างความแตกต่างหรือจุดเด่นให้มี Points of 
Difference (POD) ที่แตกต่างจากคู่แข่งโดยที่จะเน้นไปที่การสร้างความแตกต่างของรสชาติขนม และ
สร้างการบริการที่ดีให้ลูกค้าประทับใจ  
  5.2.3.1 Brand DNA 
  ขนมของทางร้าน Sweetjolly_official มีคุณภาพท่ีดีสะอาด มีเอกลักษณ์และมี
แพคเกจจิ้งที่ทันสมัยน่าดึงดูดลูกค้าท่ีชอบความเรียบหรูเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของทางร้านเช่นกัน ท า
ให้ลูกค้าท่ีเห็นในสื่อออนไลน์สนใจและเม่ือลูกค้าได้รับสินค้าแล้วจะถ่ายรูปลง Social Media ทั้งนี้
คุณภาพของสินค้าดีแพคเกจจิ้งดีแต่มีราคาท่ีย่อมเยาว์ สามารถจับต้องได้ ท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ทุก
เพศทุกวัย 
  5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
  การจัดวางตามต าแหน่งของร้านค้าด้านราคาและคุณภาพของสินค้าที่ต่างกันและคู่แข่ง
ของทางร้าน ได้แก่ Memorize Brownie ซึ่งมีคุณภาพและราคาที่ใกล้เคียงกับ Sweetjolly_official 
เป็นอย่างมาก 
  5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
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ภาพที่ 5.1: แสดง Brand Perception Map 
 

 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 สินค้าของ Sweetjolly_official ต้องได้รับมาตรฐานในกระบวนการผลิตทุกขั้นตอน 
พนักงานทุกคนต้องรักษาความสะอาดอย่างเคร่งครัดและใช้วัตถุดิบตรงตามสูตรของทางร้านห้าม
เปลี่ยนแปลงหรือลดปริมาณวัตถุดิบลงและต้องผลิตตรงตามมาตรฐานทุกชิ้น 
 ในด้านทางการบริการ พนักงานหรือแอดมินที่รับออเดอร์ลูกค้าทุกคนต้องสุภาพเรียบร้อยให้
ค าแนะน าที่ดีกับลูกค้ารวมถึงบริการหลังการขายที่ดี  
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  
 Sweetjolly_official มีขนมทั้งหมด 5 ประเภท 
  1) Cookie dough Brownie มี 2 ขนาด เล็ก/ใหญ่ ขนาดเล็กมี 2 กล่องให้เลือก/ใหญ่มี 
2 กล่องให้เลือก 
   ขนาดเล็ก 1 กล่อง (4 ชิ้น) ราคา 100 บาท 
   ขนาดเล็ก 1 กล่อง (9 ชิ้น) ราคา 175 บาท 
   ขนาดใหญ่ 1 ชิ้น ราคา 49 บาท 
   ขนาดใหญ่ 1 กล่อง (4 ชิ้น) ราคา 185 บาท 
   ขนาดใหญ่ 1 กล่อง (9 ชิ้น) ราคา 175 บาท 
  2) Brownie มี 2 ขนาด เล็ก/ใหญ่ ขนาดเล็กมี 2 กล่องให้เลือก /ใหญ่มี 2 กล่องให้
เลือก 
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   ขนาดเล็ก 1 กล่อง (4 ชิ้น) ราคา 80 บาท 
   ขนาดเล็ก 1 กล่อง (10 ชิ้น) ราคา 155 บาท 
   ขนาดใหญ่ 1 ชิ้น ราคา 49 บาท 
   ขนาดใหญ่ 1 กล่อง (4 ชิ้น) ราคา 185 บาท 
  3) Special Brownie มี 2 แบบให้เลือก 
   1 ไม้ ราคา 69 บาท 
   1 กล่อง (3 ไม้) ราคา 189 บาท 
  4) Cookie Brownie Marshmallow 1 กระปุก (7 ชิ้น) ราคา 125 บาท 
  5) Choco milk brownsugar 69 บาท 
  ทางร้านมีเมนูและขนาดที่หลากหลายให้กับลูกค้าได้เลือกตามความเหมาะสมที่ลูกค้า
ต้องการ เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าในหลากหลายรูปแบบ และกลยุทธ์ด้านราคาของ 
Sweetjolly_official คือการที่เราจัดท าเป็น Set Box เมื่อลูกค้าซื้อสินค้าท่ีเป็น Set Box ลูกค้าจะ
ได้รับราคาที่ถูกลง หรือเมื่อลูกค้าซื้อขนมเป็นจ านวนมากเพ่ืองานจัดเลี้ยง ก็จะได้รับราคาที่ถูกลง  
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ธุรกิจ Sweetjolly_official เป็นธุรกิจที่ไม่มีหน้าร้านเป็นธุรกิจที่เปิดขายแบบออนไลน์และ
มีการขายผ่านแพลตฟอร์มเดริเวอรี่ต่าง ๆ เช่น Foodpanda Lineman Grap สถานที่ของการจัด
จ าหน่ายหน้าร้านจึงไม่เป็นปัญหากับธุรกิจ  
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 Sweetjolly_official มีการจัดท าโปรโมชั่นสะสมผ่าน Appication Line@ เมื่อซื้อครบตาม
มีส่วนลดให้กับลูกค้าในครั้งถัดไปและทางร้านจะส่งข่าวสารและโปรโมชั่นให้กับลูกค้าเป็นประจ าเพื่อ
เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้กับมาซื้ออีกรอบ 
  5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
   1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
   ทางร้านมีการท าตลาดผ่าน Page Facebook (Sweetjolly_official) เป็นการ
โฆษณาขนมเป็นประจ า มีหลากหลายเมนูให้ลูกค้าเห็น และลูกค้าสามารถสั่งซื้อติดต่อกับทางร้านได้ 
   2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
   การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram ( Sweetjolly_official) เป็นการโฆษณา
ขนมทุกประเภท และมีถ่ายขั้นตอนการผลิตและแพคสินค้าในทาง Story Instagram ในช่วงเวลานั้น
เพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจและสนใจในการสั่งซื้อขนมของทางร้าน 
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  5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
   1) การจัดท า Marketing Campaigns 
   มีการเปิดตัวสินค้าใหม่ให้กับลูกค้าได้เห็นและเข้าถึงง่ายใน Social Media ต่าง ๆ 
ของทางร้าน เพื่อเป็นการเพ่ิมยอดขายและการกระตุ้นกลุ่มลูกค้าให้หลากหลายมากขึ้น 
   2) การมอบคูปองส่วนลด On-top 
   มอบคูปองส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าที่ท ากิจกรรม เล่นเกม ตอบค าถามร่วมกับร้าน 
On-top 10% 
   3) การจัดโปรโมชั่น Flash Sale 
   หากทางร้านมีการออกบูทตามอีเวนต์ต่าง ๆ จะมีช่วงเวลาในการลดราคาของสินค้า
หรือเรียกอีกอย่างว่านาทีทอง เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้สนใจผลิตภัณฑ์ของทางร้าน 
   4) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
   ร้านมีบัตรสะสมแต้มให้กับลูกค้าท่ีซื้อครบตามที่ก าหนด และได้รับส่วนลดให้ครั้ง
ต่อไป 
 



 

บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ  
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 สถานที่จัดตั้งธุรกิจอยู่ที่ 588 ซอย เอกมัย 28 แขวงคลองตันเหนือ กรุงเทพมหานคร 
10110  
 ท าเลที่ตั้งเป็นที่ดินของครอบครัว มีสิ่งปลูกสร้างจ าเป็นดินของครอบครัว เหมาะแก่การเป็น
สถานที่ในการท าร้านขนม 
 
ภาพที่ 6.1: แสดงการเดินทางของสถานที่ตั้ง Sweetjolly_official 
 

 
 
ที่มา: Google Map. (2565).  สถำนที่จัดตั้งธุรกิจอยู่ที่ 588 ซอย เอกมัย 28 แขวงคลองตันเหนือ.  

สืบค้นจาก https://goo.gl/maps/NYGUBvrTTBmG97Lx8. 
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ภาพที่ 6.2: ภาพที่แสดงค้นหาสถานที่ตั้งของ Sweetjolly_official 
 

 
 
ที่มา: Google Map. (2565).  สถำนที่จัดตั้งธุรกิจอยู่ที่ 588 ซอย เอกมัย 28 แขวงคลองตันเหนือ.  

สืบค้นจาก https://goo.gl/maps/NYGUBvrTTBmG97Lx8. 
 
 เนื่องจาก Sweetjoliy_official เป็นร้านค้ารูปแบบออนไลน์ ดังนั้นในอนาคตมีแผนในการ
ขยายสาขาและมีหน้าร้านตั้งบริเวณซอย เอกมัย เพ่ือเป็นการขยายกลุ่มลูกค้าให้มีความหลากหลาย
และเพ่ิมยอดขายมากข้ึน เนื่องจากพ้ืนที่บริเวณเอกมัย เป็นพ้ืนที่ของคนทุกกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มคน
วัยท างาน กลุ่มนักเรียนนักศึกษา ถ้าหากมีการขยายหน้าร้านไปยังพ้ืนที่ บริเวณเอกมัย ก็จะได้กลุ่ม
ลูกค้าท่ีหลากหลาย และมียอดขายที่เพ่ิมมากข้ึน 
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 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 การเปิดร้านขนมเบเกอรี่หรือคาเฟุ ต้องขอใบอนุญาตที่เขตก่อนที่จะก่อสร้างสถานที่ส าหรับ
การสร้างร้าน เพราะเป็นธุรกิจที่ก่อให้เกิดความร าคาญแก่ผู้อาศัยข้างเคียง และการขอใบอนุญาตใน
การเผยแพรล่ิขสิทธิ์เพลง เปิดเพลงหรือภาพวิดีโอภายในร้านจ าเป็นต้องใบอนุญาตจากเจ้าของลิขสิทธิ์ 
และท่ีส าคัญต้องขอใบอนุญาตการจดทะเบียนพาณิชย์กับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า เป็นสิ่งส าคัญในการ
ประกอบกิจการ 
 
6.2 แผนการด าเนนิงาน 
 6.2.1 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิด 
 มีการวางแผนธุรกิจที่ดีศึกษาข้อมูลอย่างละเอียดครบถ้วนและจ าเป็นต้องมีแผนส ารองใน
การท าธุรกิจ จากสภาพเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นธุรกิจอาจมีการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบธุรกิจ ดังนั้นควรหา
วิธีรับมือให้สามารถเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ตามช่วยสถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนได้ 
  6.2.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่  
  การเลือกท าเลที่ตั้งเป็นอีกส่วนส าคัญในการเปิดให้บริการ ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ 
Sweetjolly มีทั้งออนไลน์และออฟไลน์ในอนาคต ท าเลที่ตั้งของทางร้าน ตั้งอู่ที่เอกมัย เป็นพื้นที่ของ
ครอบครัว และเป็นแหล่งของผู้คนที่มีก าลังในการซื้อและเป็นแหล่งของร้านอาหารดัง 
  6.2.1.2 ขั้นตอนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
  ตรวจสอบความพร้อมขอใบอนุญาตให้เรียบร้อย มีการดูแลพูดคุยกับพนักงานภายใน
ร้าน ไม่ให้เกิดข้อผิดพลาด เช็ครายละเอียดอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้านให้ครบถ้วน มีการทดลอง
เครื่องมือต่าง ๆ อย่างดี และวางแผนจัดสรรทีมงานให้พร้อมทุกหน้าที่ มีการตรวจเช็คและเก็บของ
ส ารองอย่างครบถ้วนเพ่ือให้เพียงพอในการใช้งาน 
   1) กรณีทั่วไป 
   จากสถานการณ์โควิด 19 ที่เกิดขึ้น ส่งผลให้ลูกค้าไม่สามารถนั่งทานที่ร้านได้ ทาน
ร้านมีแผนส ารอง ในการให้บริการแบบออนไลน์ มีบริการส่งให้กับลูกค้าแบบขนส่งเอกชนและส่งด่วน
จากทางร้าน เพ่ือให้ลูกค้าเลือกตามความสะดวกที่ลูกค้าต้องการ และมีการสะสมแต้มเพ่ือให้ลูกค้า
รู้สึกคุ้มค่าและกลับมาซื้อซ้ า 
   2) การคัดกรอง 
   จากสถานการณ์โควิด 19 ที่เกิดขึ้นท าให้รัฐบาลมีมาตรการในการเข้าร้านอาหาร 
ได้แก่ การวัดอุณหภูมิก่อนเข้าร้าน การบริการเจลแอลกอฮอล์ล้างมือให้กับลูกค้า การเว้นระยะห่าง
ของโต๊ะนั่ง และพนักงานภายในร้านต้องสวมหน้ากากอนามัยและถุงมือทุกครั้งที่บริการแก่ลูกค้า 
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   3) การใช้พื้นที่ 
   พ้ืนที่ของทางร้านแบ่งโซนจ ากัดเข้าภายในร้าน 10 ท่าน และลูกค้าที่มารอเรามี
บริการที่นั่งให้กับลูกค้าด้านนอกร้านและมีมุมถ่ายรูปด้านนอก แต่สามารถสั่งอาหารและขนมทานได้
เช่นกัน เพื่อลดปัญหาเสี่ยงพ้ืนที่แออัด 
 6.2.2 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 ตรวจสอบบัญชีและเช็คออเดอร์ที่ขายได้ทั้งหมดในแต่ละวัน พูดคุยกับพนักงานใน
ข้อผิดพลาดต่าง ๆ เพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึ้นทุกข้ันตอน มีข้ันตอนในการติดต่อสานสัมพันธ์กับ
ลูกค้า การรับออเดอร์ การส่งออเดอร์ต่าง ๆ และการจัดส่งและการเก็บเงินให้เป็นรูปแบบที่ตรวจสอบ
ได้ 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 การจัดสรรพื้นที่ผ่านในร้าน แบ่งชัดเจนเป็น 3 ส่วน 
 6.3.1 ส่วนหลังบ้าน หรือส่วนห้องครัว เป็นการเตรียมอาหารเมนูต่าง ๆ ที่ใช้ความร้อนและ
ส่งกลิ่นควัน 
 6.3.2 ส่วนภายในร้าน เป็นคาเฟุที่มีการจัดตกแต่ง มีมุมถ่ายรูปต่าง ๆ และมีที่นั่งเพียงพอต่อ
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
 6.3.3 ส่วนหน้าร้าน ตกแต่งธรรมชาติสามารถถ่ายรูปบรรยากาศร้านได้เช่นเดียวกัน มี
บริการที่จอดรถให้กับลูกค้า 

 

6.4 แผนการให้บริการลูกค้า  
 6.4.1 ขั้นตอนแรกในแผนการบริการจะต้องให้ค าแนะน าในการสั่งขนมกับทางร้าน 
 6.4.2 จัดการระบบการรับออเดอร์ให้มีความเสถียรเพ่ือรองรับออเดอร์ของลูกค้า 
 6.4.3 การอบรมแอดมิน ให้มีการบริการที่มีคุณภาพ ใช้ภาษาท่ีสุภาพ และเป็นมิตรกับลูกค้า 
 6.4.4 การจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า ผู้ส่งจะต้องดูแลคุณภาพขนมของลูกค้าให้ถึงมืออย่าง
ปลอดภัย 
 
 



 

บทที ่7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 แผนการบริหารงานบุคคล  
 7.1.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
   1) เพ่ือก าหนดระบบการบริหารทรัพยากรบุคคล โครงสร้างองค์กร และต าแหน่ง
ขอบเขตหน้าที่ของพนักงาน ให้องค์กรมีความตอบสนองกับทิศทางการด าเนินงานของธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
   2) เพ่ือสรรหาหาและคัดเลือกพนักงานที่มีคุณภาพและศักยภาพตามท่ีก าหนดไว้ 
เพ่ือให้พัฒนาศักยภาพองค์กรเป็นเลิศในธุรกิจเบเกอรี่ 
   3) เพ่ือก าหนดแนวทางนโยบายเกี่ยวกับการจ้างงาน การให้ค่าตอบแทนและ
สวัสดิการ และการพัฒนาบุคคลากร ทั้งส าหรับพนักงาน และบุคลากรต่าง ๆ ทุกระดับในองค์กร 
สร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานให้ช่วยปฏิบัติงานเกิดประสิทธาพแก่ธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร  
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร้างองค์กร  
 

 
 
 
 

พนักงานขายและ
การตลาด 

พนักงานบัญชีและ
การเงิน 

พนักงาน
จัดซื้อ 

พนักงานบริการ
ลูกค้าสมัพันธ์ 

ฝุายจัดซื้อ 
 

ฝุายบริการลูกค้า ฝุายขายและการตลาด ฝุายบัญชีและการเงิน 

กรรมการผู้จัดการ 
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 โครงสร้างองค์กรประกอบไปด้วย 
  1) กรรมการผู้จัดการ จ านวน 1 อัตรา 
  2) ฝุายขายและการตลาด มีพนักงานขายและการตลาด จ านวน 1 อัตรา 
  3) ฝุายบัญชีและการเงิน มีพนักงานบัญชีและการเงิน จ านวน 1 อัตรา 
  4) ฝุายจัดซื้อ มีพนักงานจัดซื้อ จ านวน 1 อัตรา 
  5) ฝุายบริการลูกค้า มีพนักงานบริการลูกค้า จ านวน 1 อัตรา 
  6) รวมผู้คนในองค์แล้วทั้งสิ้น จ านวน 5 อัตรา 
 จากแผนผังด้านบนเป็นโครงสร้างขององค์กรในแต่ละต าแหน่ง ดังนี้ 
 7.2.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
   1) กรรมการผู้จัดการ จ านวน 1 อัตรา ท าหน้าที่ คิดค้นสูตรขนมดูแลภาพรวมของ
องค์กรและจัดท าโปรโมทร้านลงโซเชี่ยวและดูแลบัญชีภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจ เงินเดือน 30,000 
บาท 
   2) ฝุายขายและการตลาด มีพนักงานการขายและการตลาดจ านวน 1 อัตรา ท า
หน้าที่ดูแลการขายและการตลาด ทั้งออฟไลน์และออนไลน์ เงินเดือนพนักงาน 12,000 บาท 
   3) ฝุายบัญชีและการเงิน มีพนักงานบัญชีและการเงิน จ านวน 1 อัตรา ท าหน้าที่
รับผิดชอบดูแลบัญชีและการเงินของทางร้านทุกส่วนทั้งในออฟไลน์และออนไลน์รวบรวมส่งให้กับ
กรรมการจัดการตรวจสอบอีกครั้ง เงินเดือนพนักงาน 12,000 บาท 
   4) ฝุายจัดซื้อ มีพนักงานจัดซื้อ จ านวน 1 อัตรา ท าหน้าที่ ดูแลวัตถุท่ีต้องใช้ในการ
ผลิต สั่งซื้อเตรียมของ รับผิดชอบสต็อกสินค้าทั้งหมดของทางร้าน เงินเดือนพนักงาน 12,000 บาท 
   5) ฝุายบริการลูกค้า มีพนักงานบริการลูกค้า ท าหน้าที่ แพ็คขนม และจัดส่งสินค้า
ให้กับบริษัทขนส่งต่างๆและพนักงานบริการลูกค้า มีหน้าที่ดูแลลูกค้าเป็นแอดมินในการตอบค าถาม
ลูกค้า และรับฟังค าติชมจากลูกค้าเพ่ือน ามาปรับใช้ เงินเดือนพนักงาน 12,000 บาท 
 
7.3 การบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร  
 การเลือกพนักงานในแต่ละต าแหล่ง ดูจากประสบการณ์การท างานที่ผ่านมาของแต่ละบุคคล 
รวมถึงการพูดคุยสื่อสารที่ดี มีบุคลิกภาพที่พร้อมในการท างาน สามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ มีการ
ทดลองงานการปฏิบัติจริง เพื่อดูศักยภาพท่ีแท้จริงของพนักงาน 
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 7.3.2 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทนพนักงานจะแบ่งตามหน้าที่ เริ่มต้นที่ 10,000-20,000 บาท ต่อเดือน สวัสดิการ
ทางร้าน หยุดสัปดาห์ละ 1 วัน ลาปุวย/ลากิจ เดือนละ 2 ครั้ง โบนัสพิเศษ และสามารถทานเครื่องดื่ม
ที่ร้านได้วันละ 1 แก้ว 
 7.3.3 การประเมินผลการปฎิบัติงาน 
 มีการประเมินบุคลากรภายในองค์กรเพ่ือให้ทุกคนในองค์กรมีการท างานที่มีประสิทธิภาพ 
ท าให้ผลงานที่ได้จากการผลิตขนมมีคุณภาพที่ดีที่สุดทุกข้ันตอน โดยจะประเมินตามหน้าที่ของแต่ละ
บุคคล ภายใต้ของการจดบันทึกของหัวหน้างาน ที่อยู่บนพื้นฐานของระบบเพื่อเป็นมาตรฐานเดียวกัน 
 
7.4 การพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 ให้ความส าคัญในการพัฒนาศักยภาพบุคลากรอย่างต่อเนื่อง มีการให้ความอบรมอย่าง
ต่อเนื่อง มีการฝึกอบรมในด้านของภาษา การท างานในองค์กร หรือหลักสูตรที่สอดคล้องกับธุรกิจ 
ความรู้ด้าน (Hard Skill) หรือเป็นการพัฒนาลักษณะอุปนิสัย (Soft Skill) 
 7.4.2 การจูงใจและรักษาบุคลากร 
 เพ่ือเป็นการจูงใจและรักษาบุคลากรในการท างานกับธุรกิจ จึงก าหนดการเพ่ิมของอัตรา 
ค่าจ้างต่อปีไว้ที่ 3% ถึง 7% (โดยเฉลี่ย 5%) โดยพนักงานที่มีสิทธิได้ปรับอัตราค่าจ้าง จะต้องเป็น 
พนักงานที่ท างานกับธุรกิจเป็นระยะเวลาต่อเนื่องไม่ต่ ากว่า 1 ปีขึ้นไป และได้รับผลการประเมินการ 
ปฏิบัติงานในระดับ “พอใช้” “ดี” หรือ “ดีมาก” ส าหรับพนักงานที่ได้รับผลการประเมินในระดับ 
“ควรปรับปรุง” ให้เป็นดุลยพินิจขอผู้บังคับบัญชาโดยตรงและกรรมการผู้จัดการ ว่าจะปรับอัตรา 
ค่าจ้างหรือไม่ก็ได้ 
 



 

บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ของแผนการเงิน 
 8.1.1 เพ่ือวางแผนการจัดการสภาพคล่องทางการเงินที่ดี และไม่ก่อให้เกิดความเสี่ยงที่
เกิดข้ึนในอนาคต 
 8.1.2 การวางแผนเพ่ือลดภาระภาษีให้น้อยที่สุด เพ่ือให้มีกระแสเงินสดไปใช้ส าหรับ
จุดประสงค์อ่ืน 
 8.1.3 เพ่ือเป็นทิศทาง และวิธีการในการตัดสินใจทางการเงิน 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 ระยะเวลาในการคืนทุน ภายใน 1 ปี 
 8.2.2 มีเงินออมฉุกเฉิน 3-5 เท่าของรายจ่ายที่จ าเป็น 
 8.2.3 อัตราตอบแทนสูงกว่าต้นทุนของธุรกิจ 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 นโยบายของธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์ Sweetjolly_official การแบ่งทุนส ารองในธนาคาร เพื่อ
ใช้หมุนเวียนในยามฉุกเฉิน แบ่งเป็น 20% ของรายได้ในแต่ละเดือน 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 ที่มาของเงินลงทุน 
 แหล่งเงินทุน โครงสร้างเงินทุนและต้นทุนเงินลงทุน มาจากเจ้าของธุรกิจ 50% จ านวนเงิน 
500,000 บาท และหุ้นส่วน 50% จ านวนเงิน 500,000 บาท ธุรกิจเบเกอรี่ออนไลน์เป็นธุรกิจที่ใช้เงิน
ลงทุนไม่มากนัก ท าให้สภาพคล่องทางการเงินไม่ติดขัดและไม่ต้องกู้เงินลงทุน 
 8.4.2 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 โครงสร้างเงินลงทุนส่วนตัว นางสาวณิชกมล สุขเหมือน จ านวน 500,000 บาท 
และเงินลงทุนจากครอบครัว จ านวน 500,000 บาท รวมกันเป็นจ านวนเงิน 1,000,000 บาท 
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ตารางที่ 8.1: ที่มาของเงินลงทุน 
 

ชื่อ–นามสกุล จ านวนเงินลงทุน 

นางสาวณิชกมล สุขเหมือน 500,000 บาท 
เงินลงทุนจากครอบครัว 500,000 บาท 

 
ตารางที ่8.2: ค่าใช้จ่ายในการลงทุน 
 

รายการ จ านวน ราคาต่อหน่วย ราคา 
เตาอบ 2 35,000 70,000 

เครื่องตีแปูง 1 12,000 12,000 
อุปกรณ์ท าขนมเสริมอื่น ๆ 1 10,000 10,000 

ตู้แช่ 1 20,000 20,000 

คอมพิวเตอร์ 2 20,000 40,000 
เงินทุนหมุนเวียนและอ่ืน ๆ   848,000 

รวม   1,000,000 บาท 

 
8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได้  
 รายได้ของธุรกิจ Sweetjolly_official มาจาก 2 ช่องทาง ดังนี้ 
   1) รายได้จากออนไลน์ ได้แก่ Line, Instagram, Facebook 
   2) รายได้จากการออกบูทตามอีเวนต์ต่าง ๆ และงานจัดเลี้ยง 
   สมมุติฐานการประมาณการยอดขายขนมเบเกอรีออนไลน์ Sweetjolly_official 
ภายใน 3 ปี ประมาณการยอดขายเฉลี่ยต่อปีเพิ่มข้ึน 30% ของทุกปี 
   ขนมของร้าน Sweetjolly_official มี 3 ประเภท คือ Cookie Dough, Cookie 
Marshmallow, Brownie ในการขายขนมในแต่ละประเภทจะมีการเพ่ิมค่าขนส่งเฉลี่ยอยู่ที่ 250 บาท
ต่อ 1 กล่อง ใน 1 วันจะต้องขายขนมรวมกันให้ได้ 46 กล่อง ราคา 11,500 บาท ใน 1 เดือน จะมี 
ออเดอร์อยู่ที่ประมาณ 1,400-1,600 กล่อง รวมเป็นเงิน 350,000–400,000 บาท ใน 1 ปี จะขายได้
ประมาณ 18,080 กล่อง รวมเป็นเงิน 4,520,000 บาท ก่อนหักต้นทุน และในปี 2566 และ 2567 
คาดการณ์รายได้เพ่ิมขึ้น 30% ในทุกปี 
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ตารางที่ 8.3: การประมาณการรายได้ 
 

รายการ ราคา 
ราคารวม

ค่าส่ง 

1 วัน 
ขายได้ 
(กล่อง) 

1 เดือนขาย
ได้ (กล่อง) 

ปีที่ 1 
ขายได้  
(กล่อง) 

ปีที่ 2  
ขายได้ 

ปีที่ 3  
ขายได้ 

Cookie 
Dough 

175 
250 46 1,400–

1,600 
18,080 5,424,000 6,508,800 

Cookie 
Marshmallow 

125 

Brownie 155 

รวม  
 11,500 350,000–

400,000 
4,520,000   

 
 8.5.2 ประมาณการต้นทุนขาย 
 
ตารางที่ 8.4: การประมาณการต้นทุนขาย 
 

รายการ ต้นทุน/เดือน/บาท ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

ค่าวัตถุดิบ 20,000 320,000 420,000 460,000 
ค่ากล่องขนม 4,000 60,000 70,000 80,000 

ค่าสติ๊กเกอร์ 2,500 20,000 30,000 40,000 

ค่ากล่องพัสดุ 5,500 20,000 30,000 40,000 
ยอดรวม 32,000 420,000 550,000 620,000 

 
 การประมาณการต้นทุน ดังนี้ 
 ค่าวัตถุดิบ 20,000 บาทต่อเดือน และเพ่ิมข้ึนตาม จ านวนขาย 320,000 บาท ในปีแรก ค่า
แพ็คเกจ 4,000 บาทต่อเดือน 60,000 บาทต่อปี ค่าสติ๊กเกอร์ 2,500 บาทต่อเดือน 20,000 บาทต่อปี 
ค่ากล่องพัสดุ 5,500 บาทต่อเดือน 20,000 บาทต่อปี 
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 8.5.3 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
  8.5.3.1 เงินเดือนและค่าตอบแทน 
 
ตารางที่ 8.5: การประมาณการเงินเดือนและค่าตอบแทน 
 
รายการ ต้นทุน/เดือน/บาท ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินเดือนพนักงาน 78,000 936,000 936,000 936,000 

ยอดรวม 78,000 936,000 936,000 936,000 
 
   1) เงินเดือน กรรมการผู้จัดการ 1 อัตรา 30,000 บาท  
   2) ฝุายขายและการตลาด มีพนักงานขายและการตลาด จ านวน 1 อัตรา 12,000 
บาท 
   3) ฝุายบัญชีและการเงิน มีพนักงานบัญชีและการเงิน จ านวน 1 อัตรา 12,000 
   4) ฝุายจัดซื้อ มีพนักงานจัดซื้อ จ านวน 1 อัตรา 12,000 บาท 
   5) ฝุายบริการลูกค้า มีพนักงานบริการลูกค้า จ านวน 1 อัตรา 12,000 บาท 
  8.5.3.2 ค่าสาธารณูปโภค 
 
ตารางที่ 8.6: การประมาณการค่าสาธารณูปโภค 
 

รายการ ต่อเดือน/เปลี่ยนแปลง 
แต่ละเดือน/ปี 

ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

ค่าน้ า 1,000 12,000 15,000 18,000 
ค่าไฟ 3,500 42,000 60,000 75,000 

ยอดรวม 4,500 54,000 75,000 93,000 

 
  8.5.3.3 ค่าใช้จ่ายการตลาด 
  เกิดจากการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Instagram, Facebook, TikTok 
ภายในระยะเลา 3 ปี (เม่ือปี 2565-2567) 
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ตารางที่ 8.7: การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
 

รายการ ต่อเดือน ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

ค่าโฆษณา Social Media 4,500 60,000 80,000 50,000 
Influencer 3,000 30,000 40,000 50,000 

การใช้จ่ายทางการตลาด 
(รวม) 

7,500 90,000 120,000 100,000 

 
 8.5.3.4 ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 
ตารางที่ 8.8: การประมาณการค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 

ค่าเสื่อมราคา รายเดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายการ จ านว

น 
ต่อ

หน่วย 
รวม อายุการ

ใช้งาน 
ต่อเดือน ต่อปี ต่อปี ต่อปี 

เตาอบ 2 35,000 70,000 5 1,166.67 14,000 14,000 14,000 

เครื่องตีแปูง 1 12,000 12,000 5 200 2,400 2,400 2,400 

อุปกรณ์ท า
ขนมเสริม 

อ่ืน ๆ 

1 10,000 10,000 5 166.67 2,000 2,000 2,000 

ตู้แช่ 1 20,000 20,000 5 333.33 4,000 4,000 4,000 

คอมพิวเตอร์ 2 20,000 40,000 5 666.67 8,000 8,000 8,000 
ยอดรวม 152,000  2,533.33 30,400 30,400 30,400 
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8.6 ประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 งบแสดงผลการด าเนินงาน (งบก าไรขาดทุน) 
 
ตารางที่ 8.9: ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ 
ปีที่ 1 

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม 
รายได้         

รายได้จากการขายขนม 350,000 350,000 350,000 350,000 380,000 380,000 380,000 380,000 

รวมรายได้ 350,000 350,000 350,000 350,000 380,000 380,000 380,000 380,000 
ต้นทุนขาย         

ต้นทุนค่าขนม 32,000 32,000 32,000 32,000 35,000 35,000 35,000 35,000 

รวมต้นทุนขาย/บริการ 32,000 32,000 32,000 32,000 35,000 35,000 35,000 35,000 
ก าไรขั้นต้น 318,000 318,000 318,000 318,000 345,000 345,000 345,000 345,000 

ค่าใช้จ่ายการขายและบริการ         
เงินเดือนพนักงาน 78,000 78,000 78,000 78,000 78,000 78,000 78,000 78,000 

ค่าน้ า 800 800 800 800 1,000 1,000 1,000 1,000 

ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,500 3,500 3,500 3,500 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.9 (ต่อ): ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ 
ปีที่ 1 

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

ค่าเสื่อมราคา 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 
ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน 20,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมค่าใช้จ่าย 111,833 101,833 101,833 101,833 102,533 102,533 102,533 102,533 

ก าไรจากการด าเนินงาน         
ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี 206,167 216,167 216,167 216,167 242,467 242,467 242,467 242,467 
หักภาษีเงินได้         

ก าไรสุทธิ 206,167 216,167 216,167 216,167 242,467 242,467 242,467 242,467 

 

รายการ 
ปีที่ 1 ต่อ รวมปีที่ 1 

กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 

รายได้      
รายได้จากการขายขนม 400,000 400,000 400,000 400,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.9 (ต่อ): ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ 
ปีที่ 1 ต่อ รวมปีที่ 1 

กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 
รวมรายได้ 400,000 400,000 400,000 400,000 4,520,000 

ต้นทุนขาย       

ต้นทุนค่าขนม 38,000 38,000 38,000 38,000 420,000 

รวมต้นทุนขาย/บริการ      
ก าไรขั้นต้น 362,000 362,000 362,000 362,000 4,100,000 

ค่าใช้จ่ายการขายและบริการ      

เงินเดือนพนักงาน 78,000 78,000 78,000 78,000 936,000 
ค่าน้ า 1,200 1,200 1,200 1,200 12,000 

ค่าไฟ 4,000 4,000 4,000 4,000 42,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 7,500 7,500 7,500 7,500 90,000 

ค่าเสื่อมราคา 2,533.33 2,533.33 2,533.33 2,533.33 30,400 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน 10,000 10,000 10,000 10,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่าย 103,233 103,233 103,233 103,233 1,240,400 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.9 (ต่อ): ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ 
ปีที่ 1 ต่อ รวมปีที่ 1 

กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 
ก าไรจากการด าเนินงาน      

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี     2,859,600 
หักภาษีเงินได้     571,920 

ก าไรสุทธิ 258,767 258,767 258,767 258,767 2,287,680 
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ตารางที่ 8.10: งบแสดงผลการด าเนินงาน 
 

Sweetjolly_official 
งบแสดงผลการด าเนินงาน 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2567 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 
รายได้    

รายได้จากสินค้า 4,520,000 5,424,000 6,508,800 

รายได้อ่ืน - - - 
รวมรายได้ 4,520,000 5,424,000 6,508,800 

ต้นทุนขาย    
ต้นทุนสินค้า 420,000 550,000 620,000 

ต้นทุนบริการ - - - 

รวมต้นทุนขาย 420,000 550,000 620,000 
ก าไรขั้นต้น 4,100,000 4,874,000 5,888,800 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร    

เงินเดือน 936,000 936,000 936,000 
ค่าน้ า 12,000 15,000 18,000 

ค่าไฟ 42,000 60,000 75,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 90,000 120,000 100,000 
ค่าเสื่อมราคา 30,400 30,400 30,400 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน 120,000 120,000 120,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 1,240,400 1,281,400 1,279,400 

    

ก าไรจาการด าเนินงาน    
ดอกเบี้ยจ่าย - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี    

หัก ภาษีเงินได้ 571,920 718,520 921,880 
ก าไรสุทธิ 2,287,680 2,874,080 3,687,520 

ก าไรสะสม 2,287,680 5,161,760 8,849,280 
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 8.6.2 งบแสดงฐานะการเงิน (งบดุล) 
 
ตารางที่ 8.11: งบแสดงฐานะการเงิน 
 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน    

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 3,166,080 6,070,560 9,788,480 

ลูกหนี้การค้า - - - 
สินค้าคงเหลือ/วัตถุดิบคงเหลือ - - - 

สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 3,166,080 6,070,560 9,788,480 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์ – สุทธิ 152,000 152,000 152,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม -30,400 -60,800 -91,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 121,600 91,200 60,800 

รวมสินทรัพย์ 3,287,680 6,161,760 9,849,280 
    

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ    

หนี้สินหมุนเวียน    
เงินกู้ยืม-ครบก าหนดช าระใน 1 ปี - - - 

รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน    

เงินกู้ยืมระยะยาว - - - 

รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 
ส่วนของเจ้าของ    

ทุน 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ก าไรสะสม 2,287,680 5,161,760 8,849,280 
รวมส่วนของเจ้าของ    

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 3,287,680 6,161,760 9,849,280 
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 8.6.3 งบกระแสเงินสด  
 
ตารางที่ 8.12: การประมาณการงบแสดงงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไร(ขาดทุน) สุทธิ 2,287,680 2,874,080 3,687,520 

ค่าเสื่อมราคา 30,400 30,400 30,400 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

2,318,080 2,904,480 3,717,920 

กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน    
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ -152,000 0 0 

รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน -152,000 0 0 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน 
เงินทุนเจ้าของ 1,000,000 - - 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 1,000,000 - - 
กระแสเงินสดสุทธิ 3,166,080 2,904,480 3,717,920 

กระแสเงินสดต้นงวด - 3,166,080 6,070,560 

กระแสเงินสดปลายงวด 3,166,080 6,070,560 9,788,480 
 
8.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 
ตารางที่ 8.13: การประมาณการประเมินโครงการ 
 

Sweetjolly_official งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที่ 31 ธันวาคมปี 2565 

 กระแสเงินสด กระแสเงินสะสม 

เงินทุนเริ่มต้น 1,000,000  
กระแสเงินสด ปีที่ 1 3,166,080 3,166,080 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.13 (ต่อ): การประมาณการประเมินโครงการ 
 

Sweetjolly_official งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที่ 31 ธันวาคมปี 2565 

กระแสเงินสด ปีที่ 2 2,904,480 6,070,560 

กระแสเงินสด ปีที่ 3 3,717,920 9,788,48000 
Guess Rate  10% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  7,071,979.56 

ผลตอบแทนการลงทุน (IRR)  309.661% 
Payback Period  1 ปี 

 
 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Pay Back Period) 
 ระยะเวลาการคืนทุนของต้นทุนที่ได้ลงทุนในกิจการ ซึ่งมีระยะเวลาคืนทุนที่ 1 ปี ซึ่งมี 
ระยะเวลาการคืนทุนในระยะเวลาที่เหมาะสมกับท่ีคาดการณ์ 
 มูลค่าการลงทุนสุทธิ (NPV) 
 จากเงินทุนแรกเริ่มของกิจการ 1,000,000 บาท ประมาณการผลตอบแทนจากการลงทุน
ภายในปีแรกอยู่ที่ 2,728,895,57 บาท  
 8.7.1 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return – IRR) 
 การค านวณกระแสเงินสดสุทธิของโครงการสามารถทาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
(IRR) 110.191%  
 
8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 จากสถานการณ์โควิด 19 ที่เกิดขึ้นส่งผลให้เกิดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจอย่างมาก  
เช่น มาตรการจากรัฐบาลงดการให้บริการภายในร้านอาหารและเครื่องดื่ม และสภาวะเศรษฐกิจที่
ก าลังตกต่ า ท าให้ผู้บริโภคใช้จ่ายอย่างประหยัด ท าให้ส่งผลถึงธุรกิจที่ได้รับผลกระทบตามมาเช่นกัน 
 8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case)  
 สถานการณ์ปกติท าให้ให้ยอดขายตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ ส่งผลให้กลยุทธ์มีความ
สอดคล้องกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 
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 8.8.2 สถานการณ์ท่ีดีที่สุด (Best Case)  
 ยอดขายเติบโตขึ้น 30% จากการลงโฆษณาใน Social Media ท าให้ผู้คนรู้จักอย่าง
กว้างขวางมากข้ึน การรีวิวจาก Influencer ท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจและดึงดูดลูกค้ามากขึ้น และ
ผลลัพธจ์ากการบอกต่อของกลุ่มลูกค้า ทางร้านมีการจัดระบบเป็นอย่างดี เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ที่มี
ประสิทธิ์ภาพสูงสุด 
 8.8.3 สถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด (Worst Case)  
 สถานการณ์จากภัยพิบัติที่ไม่สามารถแก้ไขได้ทันล้วงหน้า ท าให้ธุรกิจได้รับผลกระทบ ด้าน
การขนส่ง เช่น ภัยน้ าท่วม ที่ลกูค้าไม่สามารถรับสินค้าได้ตามที่ระบุบ ท าใหส้ินค้าเกิดความเสียหาย 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉิน 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน  
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด  
 ปัญหาที่อาจเกิดข้ึน สินค้าถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกส่งผลให้ได้รับผลกระทบ
ต่อธุรกิจในระยะยาวดังนั้นจึงต้องจดสิทธิบัตรการค้าให้เรียบร้อย และมีการโฆษณาทุกช่องทางบน
ออนไลน์ เพ่ือให้ลูกค้าเห็นถึงกระบวนการและลักษณะของสินค้าท่ีถูกต้องและเห็นถึงกระบวนการท า
ที่มีคุณภาพน่าเชื่อถือ ท าหูกค้าไม่เปลี่ยนใจในการเลือกซ้ือบริโภค 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน  
 จากสถานการณ์โควิด 19 ที่เกิดขึ้นส่งผลให้ Sweetjolly_official เกิดการขนส่งที่ล่าช้า
ดังนั้นถ้าร้านปรับเปลี่ยนรูปแบบการส่งเป็นรอบจากสัปดาห์ละ 3วัน เป็นสัปดาห์ละ 5 วัน เพ่ือการ
ขนส่งที่รวดเร็วขึ้น ท าให้ลูกค้าได้รับสินค้าได้รวดเร็วยิ่งขึ้น ไม่ก่อให้เกิดความล่าช้าและไม่ท าให้สินค้า
เกิดความเสียหาย และธุรกิจ Sweetjolly เป็นธุรกิจที่ไม่มีหน้าร้าน เป็นการขายแบบออนไลน์จึงไม่ได้
รับผลกระทบมากในการแพร่ระบาดของ COVID-19 แผนรองรับส าหรับธุรกิจ คือมีการจัดโปรโมชั่น 
ส่วนลดเพ่ือให้สอดคล้องกับ สถาณการณ์ COVID-19 ที่ลูกค้าจะมีการจับจ่ายใช้สอยที่น้อยลง การจัด
โปรโมชั่น จะท าให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าของเรามากขึ้น 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน  
 การแบ่งทุนส ารองในธนาคาร เพื่อใช้หมุนเวียนยามฉุกเฉิน แบ่งเป็น 20% ของรายได้ ในแต่
ละเดือนและเพ่ิมช่อง ทางการขายหลากหลายรูปแบบ เช่น การ Live Instagram, Facebook, 
TikTok เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายและจัดโปรโมชั่นกระตุ้นยอดขายให้ลูกค้าสนใจ  
 9.1.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน  
 เนื่องจากสถานการณ์ไม่คาดคิดที่จะเกิดข้ึนทางเงิน เช่น ภัยที่เกิดจากธรรมชาติท าให้ส่งผล
เสียในการขนส่งที่ล าบากและเกิดความเสียหายของสินค้าได้ ท าให้ทางร้านได้ก าไรลดลง 20% ต่อปี
ในช่วงวิกิจที่เกิดข้ึน แต่ทางร้านมีวิธีแก้ไขโดยการจัดส่งขนมในการแพ็คสินค้าที่มีความหนาแน่น
มากกว่าปกติไม่ให้สินค้าเกิดความเสียหาย 
 
9.2 แผนในอนาคต  
 เป็นร้านขนมเบเกอรี่ออนไลน์ที่มีคุณภาพและการบริการที่ดีที่สุดอันดับ 1 และมีการขยาย
การผลิตทางโรงงานและขยายสาขาส่งออกไปยังต่างจังหวัดและต่างประเทศ 
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แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามวิจัย เรื่อง พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีชื่นชอบขนมเบเกอรี่ 
(sweetjolly_official) 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของวิชา Business Planning ในหลักสูตรการจัดการ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ โปรดให้ข้อมูลที่เป็นความ
จริงที่สุดเพื่อประโยชน์ในการศึกษา 
 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามทั่วไป 

ค าชี้แจง โปรดเลือก เครื่องหมาย √ ลงในช่อง ✓ ที่ตรงกับข้อมูลที่ท่านต้องการเลือกมากท่ีสุด 
1. เพศ 

  ชาย 

  หญิง 
2. อายุ 

  ต่ ากว่า 20 ปี 

  21 – 30 ปี 

  31 – 40 ปี 

  41 – 50 ปี 

  51 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

  ต่ ากว่าปริญญาตรี 

  ปริญญาตรี 

  สูงกว่าปริญญาตรี 
 
 
 
 
 
4. อาชีพปัจจุบัน 
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  นักเรียน/นักศึกษา 

  ข้าราชการ 

  พนักงานบริษัทเอกชน 

  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  ธุรกิจส่วนตัว 

  อ่ืน ๆ….............................................................……. 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  ไม่ถึง 10,000 บาท 

  10,000-15,000 

  20,001-25,000  

  25,001-30,000  

  มากกว่า 30,000 
 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมความชื่นชอบทานขนมเบเกอรี่  
1. ผู้บริโภคเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ทางท่องทางไหนมากที่สุด 

  ตลาดสด/ถนนคนเดิน 

  ห้างสรรพสินค้าชั้นน า 

  ร้านค้าออนไลน์ 
2. ท่านบริโภคขนมเบเกอรี่บ่อยแค่ไหน 

  ทุกวัน 

  1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 

  3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 

  5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 
 
 
 
 
3. ประเภทขนมเบเกอรี่ที่ท่านชื่นชอบ (เลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ) 
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  ขนมปัง/ครัวซอง 

  เค้ก 

  บราวนี่ช๊อคโกแลต 

  คอนเฟลก 
4. ระดับความเข้มข้นของช็อคโกแลตที่ท่านชื่นชอบ 

  25% (หวานมาก) 

  50% (หวานน้อย) 

  75% (เข้มข้น) 
5. วัตถุประสงค์ที่ท่านทานขนมเบเกอรี่ 

  ส่วนตัวชอบทานขนมเบเกอรี่เป็นประจ า 

  ซื้อเป็นของฝาก โอกาสพิเศษต่างๆ 

  ซื้อตามกระแสที่มาในปัจจุบัน 

  อ่ืน ๆ……………………………………………………………………… 
6. ค่าใช้จ่ายที่ท่านเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ต่อครั้ง 

  ต่ ากว่า 100 บาท 

  101 – 200 บาท 

  201 – 300 บาท 

  301 – 400 บาท 

  อ่ืน ๆ……...........................................................................  
7. ท่านให้ความส าคัญในเรื่องใดมากที่สุดในการเลือกซื้อขนมเบเกอรี่ sweetjolly_official 

  หน้าตาของขนม 

  รสชาติ 

  ราคา 

  ภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
 
 
 
 
8. บุคคลใดที่ท่านเลือกซ้ือขนมเบเกอรี่ให้ 
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  ตัวเอง 

  ครอบครัว 

  เพ่ือน 

  เพ่ือนร่วมงาน 

  คนรัก 
9. เหตุผลหลักที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 

  นั่งท างาน 

  ถ่ายรูปบรรยากาศภายในร้าน 

  ชื่นชอบขนมเบเกอรี่และกาแฟ 
1.0 ปัจจัยที่ท่านเลือกไปคาเฟุ 

  เพ่ือนชวน 

  พบเห็นจาก Social Media 

  ปูายโฆษณาใกล้บ้าน 
11. ท่านชื่นชอบคาเฟุสไตล์ไหนมากท่ีสุด 

  Loft 

  Minimal 

  Nature 
 
ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงรายการ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………....................................................................................................... .. 
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