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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปไดใ้นการก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของธุรกิจ

ร้านเบเกอร่ีกรณีศึกษา ร้านSC Bakery วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ เพ่ือสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของร้าน การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ใชว้ิธีการศึกษาเชิง
คุณภาพโดยการสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ และวิธีการศึกษาเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กบัลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการของร้านจ านวน 60 รายโดยแบ่งเป็น ลูกคา้องค์กรธุรกิจ 20 ราย และลูกคา้ทัว่ไป 40 ราย ผลการศึกษาขอ้มูล
ส่วนบุคคลพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20 -30ปี มีรายไดม้ากกว่า 
20,001 บาท ท าธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือพบว่า 
ลูกคา้ทัว่ไปส่วนใหญ่ เลือกซ้ือเบเกอร่ีโดยน าไปเพ่ือรับประทานและน าไปแปรรูป ในจ านวนเท่าๆ กนั ความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ต่อสัปดาห์อยู่ท่ี 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเบอเกอร่ีมากท่ีสุดคือห้างสรรพสินคา้ โดย
เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการคือหาซ้ือไดง่้าย สินค้าส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือได้แก่ ขนมปังแซนด์วิช โดยส่วนใหญ่แลว้จะ
ตดัสินใจดว้ยตนเองในการซ้ือสินคา้ และลูกคา้ธุรกิจส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสินคา้เพ่ือน าไปขายต่อ โดยความถ่ีในการซ้ือ
อยู่ท่ี 2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์ และปริมาณช้ินต่อคร้ังอยู่ท่ี 4 – 7 ช้ิน เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้าน SC Bakery คือสินคา้มี
คุณภาพ สินคา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือคือ ขนมปังปอนด์ ผลการศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ ความพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการ พบว่าโดยรวมมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นขอ้ พบว่า มีผล
ต่อการตดัสินใจระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการระดับมาก 2 ขอ้เรียง
ตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบัและมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการระดบั
ปานกลาง 1 ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือมีการพิจารณาเป็นรายดา้น 
ค าส าคญั:  ความพึงพอใจ, สร้างความไดเ้ปรียบเทียบ, ก  าหนดกลยทุธ ์

 

ABSTRACT 
This research is to study the feasibility of determining the competitive strategy of bakery shop business. 

Case study of SC Bakery. The purpose of this study To study customer satisfaction To create a competitive advantage 
And determine the competitive strategy of the store This research study Using qualitative methods by interviewing 
the business owner And quantitative study methods from the distribution of questionnaires to customers who use the 
services of 60 stores, divided into 20 business enterprise customers and 40 general customers. The results of personal 
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data studies showed that The demographic characteristics of most sample groups are male, aged 20-30 years, with 
income more than 20,001 baht, doing personal business. There are 3 to 4 members in the family. Results of the study 
of buying behavior data showed that Most general customers Choose to buy a bakery by eating and processing in 
equal numbers.  The frequency of purchases per week is 1 -  2 times a week.  The place to buy the most bakery is a 
department store. The reason for choosing to use the service is easy to buy. Most products that are purchased include 
Sandwich bread In most cases, they will decide for themselves to buy products. And most business customers Choose 
to buy products for resale. The purchase frequency is 2-3 times per week. And the quantity of pieces per time is 4 - 7 
pieces.  The reason for choosing to use SC Bakery is quality products.  The most popular product to buy is pound 
bread. The study results about the satisfaction of using the service. Satisfaction in using the service It was found that 
the overall effect on service satisfaction at a high level when considered as a result found that the decision on the 
highest level of 1 item, ie price, had effect on the satisfaction of using the service at 2 levels In order of order Product 
Marketing promotion Respectively, and affects the satisfaction of using 1 medium level service, namely distribution 
channels When considering each aspect 
Keywords: Satisfaction, create comparisons, define strategies  
 
1. บทน า 
 ลกัษณะกิจการของร้าน SC Bakery เป็นธุรกิจขนาดยอ่ม รูปแบบของกิจการเป็นธุรกิจครอบครัวเจา้ของคน
เดียว เร่ิมด าเนินกิจการ ตั้งแต่ 11 สิงหาคม 2526 เป็นธุรกิจเก่ียวกบัการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขนมอบ โดยมี
ทั้งหมด 3 ชนิด คือ ขนมปังปอนด ์ขนมปังแซนวิช ขนมปังไอศกรีม ร้านตั้งอยูใ่นซอย 9 ถนน ประชาราษบ าเพญ็ แขวง
ห้วยขวาง เขตห้วยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นสถานท่ีในการผลิตสินคา้และร้านมีขนาด 50 ตารางวา เป็น
อาคารพาณิชย ์2 คูหา มีท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้ได ้2 – 3 คนั เวลาเปิดท าการ 06.00 น – 19.00 น.  
 การขยายตวัของตลาดเบเกอร่ีน้ี ท  าให้มีคนจ านวนมากมองเห็นโอกาสในตลาดเบเกอร่ีและสนใจท าธุรกิจ
เก่ียวกบัเบเกอร่ีมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการเปิดร้านเป็นของตวัเอง หรือซ้ือแฟรนไชส์อีกทั้งยงัมีการเขา้มาลงทุนของแบ
รนดใ์หญ่ ท่ีตอบสนองความตอ้งการขอลูกค้าทั้งทางดา้นความสะดวกสบายและความหลากหลายของสินคา้ ปัจจุบนั
ในกรุงเทพมหานครมีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ท่ีมีแผนกเบเกอร่ีเป็นของตนเองอยูม่าก เช่น Tesco lotus 
ท่ีใชช่ื้อแบรนด์ของตนเอง มีสินคา้กว่า 55 ชนิด 8 หมวด มีสาขาอยู่ 128 สาขา  Big C ท่ีใชช่ื้อแบรนด์ของตนเอง มี
สินคา้ 8 หมวด มีสาขาอยู ่36 สาขา และ Makro ใชช่ื้อแบรนด์ Aro มีสินคา้กว่า 26 ชนิด 6 หมวด มีสาขาอยู ่29 สาขา 
เป็นตน้ ท าให้ทางเลือกของผูบ้ริโภคมีหลากหลายรูปแบบข้ึน (ประชาชาติธุรกิจ41 ,2561) ปัจจุบนัตลาดเบเกอร่ีรูป
แบบคา้ส่งมีมูลค่าตลาดประมาณ 20,000 ลา้นบาท โดยในปี 2559 ตลาดเบเกอร่ีเติบโตลดลง 2% เป็นผลจากเศรษฐกิจ
ชะลอตวั และในปี 2560 คาดว่าจะเติบโตข้ึนอีก 5% เป็นผลให้ธุรกิจเบเกอร่ีรายใหญ่ และรายเล็กมีจ  านวนเพ่ิมมากข้ึน 
และการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน 
 ในอดีตพฤติกรรมการการซ้ือขนมอบของลูกคา้ ส่วนมากมกัจะเป็นเขา้หาผูผ้ลิตสินคา้ตามโรงงานหรือแหล่ง
ผลิต จึงท าให้ลูกคา้มีทางเลือกไม่มากในการหาซ้ือสินคา้ประเภทขนมอบแต่ในปัจจุบนัการเพ่ิมข้ึนของร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ (Modern Trade) นั้ นท าให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมากยิ่งข้ึน เช่น Tesco Lotus , Big C , 
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Makro , 7eleven, Family Mart เป็นตน้ ท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้เปล่ียนไป ปัจจยัสนบัสนุนมาจากการท่ี
ผูบ้ริโภคชอบความสะดวกสบาย ท าให้หันมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากข้ึน ท าให้ก  าไรของร้านลดลง  

 

 
 

แผนภูมิ ก  าไรของร้าน SC Bakery ปี 2558 – 2560 
ท่ีมา: สัมภาษณ์เจา้ของกิจการ, 30 ตุลาคม 2561 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ของร้าน SC Bakery 
2. เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของร้าน SC Bakery 
3. เพ่ือก าหนดกลยทุธ์ในการแข่งขนัของร้าน SC Bakery 

 
3. การด าเนินการวจิัย 
 การศึกษางานวิจยัเร่ือง “การก าหนดกลยทุธ์ในการแข่งขนัของธุรกิจร้านเบเกอร่ี กรณีศึกษา ร้านSC Bakery” 
โดยผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศึกษาคน้ควา้โดยแบ่ง ประเภทของขอ้มูล  การศึกษาน้ี ใชข้อ้มูล 2 ประเภท คือ ขอ้มูลทุติยภูมิ 
และขอ้มูลปฐมภูมิ  
 1 ขอ้มูลทุติยภูมิ การศึกษา แนวคิด ทฤษฎีในวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลเก็บรวมรวมขอ้มูลทางสถิติและ
รายงานรายไดข้องกิจการ 

1. เก็บรวมรวมขอ้มูลทางสถิติและรายงานรายไดข้องร้าน SC Bakery 
2. รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งจากหนงัสือ บทความ และเวบ็ไซท ์เป็นตน้ 

 2 ขอ้มูลปฐมภูมิ ขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บจากการสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ และการแจกแบบสอบถามให้กบัลูกคา้ 
  1. การวิจยัเชิงคุณภาพ 

1. สัมภาษณ์เชิงลึก(In-depth interview) กบัเจา้ของกิจการ  
  2. การวิจยัเชิงปริมาณ  

1. เก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามให้กบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
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การศึกษาข้อมูล 
1. การวิจยัเชิงคุณภาพ 

 การใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก(In-depth interview) การใชแ้บบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ลักษณะเป็นการ
สัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด โดยการสัมภาษณ์กบัเจา้ของ กิจการของร้าน SC Bakery เพ่ือศึกษาวิธีการ
ปรับตวัและกลยทุธ์ของร้าน ทั้งในอดีตและปัจจุบนั รวมถึงสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกของร้าน 

ผู้ให้ข้อมูลส าคญั (Key informant) 
 ไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ จ านวน 1 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี เป็นการใชก้ารสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  

2. การวิจยัเชิงปริมาณ 
 การใชก้าร แจกแบบสอบถาม เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ 

ผู้ให้ข้อมูลส าคญั (Key informant) 
 ไดแ้ก่ ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง จากลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ของร้าน SC Bakery ในระยะเวลา 1 เดือนไดแ้ก่
เดือน ตุลาคม 2561 มีจ  านวนผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ 60 รายโดยแบ่งเป็น ลูกคา้องค์กรธุรกิจ 20 ราย และลูกคา้ทัว่ไป 40 ราย 
และใชก้ารเก็บขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัจึงเลือกเก็บแบบสอบถามจ านวน 60 ชุดแบ่งโดยออกเป็น ลูกคา้องคก์รธุรกิจ 20 ชุด และลูกคา้ทัว่ไป 
40 ชุด 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  มี 2 เคร่ืองมือ ดงัน้ี การใชเ้คร่ืองมือน าเสนอแบบสอบถาม(Questionnaires) 
โดยการเลือกแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended questions) และค าถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating scale) โดย
แบ่งรายละเอียด ออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพ้ืนฐาน (ดา้นประชากรณ์ศาสตร์) 
ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended questions) 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมเลือกซ้ือและการใชบ้ริการ 
ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended questions) 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ  
ลกัษณะค าถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั คือ 

  1 หมายถึง ระดบัความตอ้งการนอ้ยท่ีสุด 
   2 หมายถึง ระดบัความตอ้งการนอ้ย 
   3 หมายถึง ระดบัความตอ้งการปานกลาง 
   4 หมายถึง ระดบัความตอ้งการมาก 
   5 หมายถึง ระดบัความตอ้งการมากท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 4 ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
ลกัษณะค าถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั 

  1 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจ  
   2 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจ 
   3 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจ 
   4 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจ 
   5 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาในคร้ังน้ี โดยการใชแ้บบสอบถามจากการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ จ  านวน 
60 ชุด จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บรวบรวมน ามาประมวลผลดว้ยเคร่ืองมือคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ได้
รูปแบบดงัน้ี 
 1. น าแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 และ 2 ซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลและค าถามเก่ียวกับพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม น ามาค านวณหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 2. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 3 และ 4 ซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือและ
ความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน น ามาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) และทฤษฎีความพึงพอใจ (Customer Satisfaction)  
 3. น าขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด โดยเป็นบทสัมภาษณ์ถึงสถานการณ์ใน
อดีตถึงปัจจุบนัของกิจการ ซ่ึงครอบคลุมเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของกิจการ และน ามาสรุปโดยใชเ้คร่ืองมือการวิเคราะห์
ปัจจยัภายในและภายนอก (SWOT Analysis) เป็นหลกัในการวิเคราะห์ 
 จากขอ้มูลท่ีได ้วิเคราะห์ขา้งตน้ ผูศึ้กษาน าแนวคิด ทฤษฎีและเครืองมือท่ีใชใ้นงานวิจยัท่ีกล่าวถึงในบทท่ี 2 
มาวิเคราะห์ ดงัน้ี   

1. ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) น ามาวิเคราะห์กลยุทธ์ท่ีจะน ามาก าหนดในธุรกิจ
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย 

2. วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มอุตสาหกรรม (Five Forces Model) น ามาวิเคราะห์ปัจจยัและสภาพการแข่งขนัใน
แต่ละธุรกิจ หาท่ีมาขอความรุนแรงในการแข่งขนัเพ่ือให้เขา้ใจถึงลกัษณะของการแข่งขนัได้  

3. เคร่ืองมือการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน-ภายนอก (SWOT Analysis) น ามาวิเคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอก
เพ่ือก าหนดทิศทางของกิจการ 

4. เคร่ืองมือในการสร้างกลยทุธ์ (TOWS Matrix) น ามาวิเคราะห์เพ่ือหากลยทุธ์ทางเลือกในการแข่งขนั 
 
4. ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20-30ปี มีรายไดม้ากกว่า 20,001 

บาท ท าธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน 
 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1380 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

 ผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผู้บริโภค 
 ลูกค้าทัว่ไปส่วนใหญ่ เลือกซ้ือเบเกอร่ีโดยน าไปเพ่ือรับประทานและน าไปแปรรูป ในจ านวนเท่าๆกนั 
ความถ่ีในการซ้ือสินค้าต่อสัปดาห์อยู่ท่ี 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเบอเกอร่ีมากท่ีสุดคือ
ห้างสรรพสินคา้ โดยเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการคือหาซ้ือไดง่้าย สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือไดแ้ก่ ขนมปังแซนด์วิช และ
ช าระค่าสินคา้ดว้ยการจ่ายเงินสด โดยส่วนใหญ่แลว้จะตดัสินใจดว้ยตนเองในการซ้ือสินคา้ 
 ลูกคา้ธุรกิจส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสินคา้เพ่ือน าไปขายต่อ โดยความถ่ีในการซ้ืออยูท่ี่ 2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์ ในแต่
ละคร้ังค่าใชจ่้ายในการซ้ือโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 201 – 300 บาท และปริมาณช้ินต่อคร้ังอยูท่ี่ 4 – 7 ช้ิน เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ
ร้าน SC Bakery คือสินคา้มีคุณภาพ สินคา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือคือ ขนมปังปอนด ์ช าระเงินโดยการจ่ายเงินสดและส่วนใหญ่
แลว้จะตดัสินใจดว้ยตนเองในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ 11.01 – 15.00 น. 
 ผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีม่คีวามส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดับมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 4 ดา้น โดยเรียงล าดบั ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ดา้นบุคลากรและดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใน
ระดบัมาก 3 ดา้น โดยเรียงล าดบั ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือมีการ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ การไดรั้บริการท่ีรวมเร็ว การให้บริการดว้ยความถูกตอ้ง
แม่นย  า การมีมาตรฐานการให้บริการและการมีขั้นตอนการท างานอย่างเป็นระบบ ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดีของพนกังาน พนกังานพูดจาสุภาพ พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ีเป็นอยา่งดี และมีการแนะน าและ
เชิญชวนจากพนักงาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือ สภาพภายในร้านมีความสะอาดถูกสุขอนามยั บรรยากาศภายใน
ร้านอบอุ่นเป็นกนัเอง มีการจดัวางเบเกอร่ีอย่างเหมาะสม ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ รสชาติของเบเกอร่ี ความสะอาดของเบ
เกอร่ี ความสดใหม่ของเบเกอร่ี เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสามอนัดบัสูงสุด ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และมีราคาท่ีชดัเจน เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสามอนัดบัสูงสุด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
คือ ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางราคาสินคา้คงท่ี อยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสามอนัดบั
สูงสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณาผา่น Facebook การโฆษณาผา่น Line หนา้ร้านมีการจดัวางสินคา้ให้
เลือกหลายแบบ  
 ผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัความพึงพอใจในการใช้บริการ 
 ความพึงพอใจในการใช้บริการ พบว่าโดยรวมมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการในระดบัมากเม่ือ
พิจารณาเป็นขอ้ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการระดบัมาก 2 ขอ้เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบัและมีผลต่อความพึง
พอใจในการใชบ้ริการระดบัปานกลาง 1 ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือมีการพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ด้านราคา คือ เบเกอร่ีมีราคาถูกเม่ือเทียบกับร้านอ่ืน ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ คือ รสชาติของเบเกอร่ี คุณภาพของสินคา้ ความสะอาดของเบเกอร่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ ร้านมี
การรับประกนัสินคา้ ลดราคาในบางโอกาส การแถมสินคา้จากทางร้าน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ท าเลท่ีตั้ง
สะดวกต่อการเดินทาง อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน จอดรถเพียงพอ 
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วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก  จุดแข็งท่ีส าคัญของร้านไดแ้ก่ การมีลูกคา้
ประจ า การรับประกนัสินคา้ และสามารถให้ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้ จุดอ่อนท่ีส าคญัของร้านไดแ้ก่ มีพ้ืนท่ีร้านจ ากดั
ไม่สามารถเก็บสินคา้ไดใ้นปริมาณท่ีมาก สถานท่ีจอดรถไม่พอเพียงส าหรับรองรับลูกคา้ ไม่มีการโฆษณาหรือส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ โอกาสส าหรับร้านไดแ้ก่ ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ราคาสินคา้ของคู่แข่งสูงกว่า อุปสรรคท่ีพบเจอไดแ้ก่ 
สภาพอากาศในวนัท่ีมีฝนสามารถขายสินคา้ไดล้ดลง การเพ่ิมข้ึนของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  

ตารางเปรียบเทียบคู่แข่ง ท  าให้ทราบว่าร้านมีการก าหนดราคาท่ีถูกกว่า ร้านคู่แข่ง มีสินคา้ให้เลือกมากกว่า
คู่แข่ง มีบริการจดัส่งสินคา้เหมือนกนั ค่าบริการจดัส่งสินคา้ถูกกว่าคู่แข่ง 

วเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค ตลาดเป้าหมายของร้านคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีธุรกิจเป็นของตนเองและคา้ขาย โดย
เป็นกลุ่มท่ี จะน าไปขายต่อและน าไปแปรรูป สินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือ ไดแ้ก่ ขนมปังปอนด์ ขนมปังแซนด์วิช และขนมปัง
ไอศกรีม ลูกคา้ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เม่ือตอ้งการใช ้ เพราะสินคา้ประเภทอาหารท าให้มีอายุในการเก็บรักษา และ
ลูกคา้ส่วนมาจะเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง จากการส ารวจจากแบบสอบถาม ลูกคา้ทัว่ไปส่วนใหญ่ จะซ้ือ 1 – 2 คร้ังต่อ
สัปดาห์ และลูกคา้องคก์รธุรกิจ 2 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ กลุ่มลูกคา้ท่ีส ารวจจากแบบสอบถามส่วนมากจะซ้ือเบเกอร่ี จาก
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ข้ึนอยูก่บัความสะดวกในการเดินทางและท าเลท่ีตั้ง 
 ทางเลือกในการแก้ไขปัญหา ผูว้ิจยัวิเคราะห์แบบสอบถามและกลยุทธ์ท่ีน ามาใช ้และจึงสร้างทางเลือกใน
การแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยมีแนวทางการแกไ้ขปัญหา ในรูปแบบกลยทุธ์ทางเลือก 3 ทางเลือกดงัน้ี 

1. กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ ์(กลยทุธ์ 3 ระดบั)  
กลยุทธ์ระดับองค์กรแบบกลยุทธ์การเติบโตโดยใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมยอดขายจากการ

ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์เพ่ือเป็นการท าให้ร้าน SC Bakery มีสินคา้ท่ีหลายหลายมากยิง่ข้ีน  
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจโดยใชก้ลยทุธ์สร้างความแตกต่าง เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยการท า

ให้กิจการมีความแตกต่างทางด้านของผลิตภัณฑ์ ด้วยการพฒันาผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีท่ีมีอยู่ให้มีความหลากหลาย 
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน ทั้งทางดา้นรสชาติ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ 
 กลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ีดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยการใช ้CRM เพ่ือเป็นการประสมประสานความ
ตอ้งการของลูกคา้เขา้กบัความสามารถในการสร้างผลิตภณัฑ ์ท าให้ไดผ้ลิตภนัฑท่ี์ถูกตอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้  

ขอ้ดีไดแ้ก่ การท าให้ร้านมีสินคา้ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกหลากหลายมากข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้มากข้ึน 
 ขอ้เสียไดแ้ก่ วตัถุดิบและตน้ทุนการผลิตมีราคาแพงเพ่ิมข้ึน และเป็นกลยทุธ์ท่ีสามารถลอกเรียนแบบไดง่้าย 

2.กลยทุธ์การเจาะตลาด (กลยทุธ์ 3 ระดบั) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรแบบกลยุทธ์การเติบโตโดยใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด เป็นการหายอดขายเพ่ิมจาก

ผลิตภณัฑ์เดิม โดยใชก้ารด าเนินงานท่ีมากข้ึน ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดยเพ่ิมความถ่ีของการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการของ
ลูกคา้กลุ่มเดิม 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจโดยใชก้ลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน เป็นกลยุทธ์ท่ีสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยจะ
ท าให้กิจการมีตน้ทุนท่ีต ่ากว่า ท  าให้สามารถก าหนดราคาท่ีต ่ากว่าหรือเท่ากบัคู่แข่งได ้

กลยุทธ์ระดบัหน้าดา้นการตลาด เพ่ือท าให้ลูกคา้รู้จกัและจดจ ามากข้ึน ท าให้ยอดขายเพ่ิมข้ึน พร้อมทั้งหา
กลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ โดยการใชเ้คร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาด  
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 ขอ้ดีไดแ้ก่ กลยทุธ์น้ีสามารถสร้างยอดขายและก าไรให้กบักิจการและใชง้บประมาณนอ้ย เน่ืองจากสามารถ
ใชท้รัพยากรท่ีมีอยูเ่ดิมได ้
 ขอ้เสียไดแ้ก่ กลยทุธ์น้ีสามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย  

3. กลยทุธ์การพฒันาตลาด (กลยทุธ์ 3 ระดบั) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรแบบกลยุทธ์การเติบโตโดยใช้กลยุทธ์การพฒันาตลาด เป็นการเพ่ิมยอดขายจาก

ผลิตภณัฑเ์ดิม โดยการเพ่ิมช่องทางในการขายดว้ยการใชเ้ทคโนโลยี ่ และเพ่ือเป็นการลดขอ้จ ากดัในดา้นสถานท่ีจอด
รถท่ีไม่เพียงพอของกิจการ 

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจโดยใชก้ลยุทธ์ผูน้ าแบบมุ่งเน้น เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยมุ่งเนน้ความ
ช านาญในดา้นการผลิตเพ่ือเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะหรือแค่บางพ้ืนท่ี 

กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีดา้นการตลาด เพ่ือหาช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าให้ลูกคา้รู้จกัและจดจ ามากข้ึน ท าให้
ยอดขายเพ่ิมข้ึน และเพ่ือเป็นการลดขอ้จ ากดัในดา้นสถานท่ีจอดรถท่ีไม่เพียงพอของกิจการ  

ขอ้ดีไดแ้ก่ เพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่าย ลดขอ้จ ากดัในดา้นสถานท่ีจอดรถ 
 ขอ้เสียไดแ้ก่ ใชง้บประมาณเพ่ิมในการลงทุนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถลอก
เรียนแบบไดง่้าย 
 

5. การอภปิรายผล 
 1. ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภค พบว่าลูกคา้ทัว่ไปส่วนใหญ่ เลือก

ซ้ือเบเกอร่ีโดยน าไปเพ่ือรับประทานและน าไปแปรรูป ในจ านวนเท่าๆกนั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อสัปดาห์อยูท่ี่ 1 – 
2 คร้ังต่อสัปดาห์ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเบอเกอร่ีมากท่ีสุดคือห้างสรรพสินคา้ โดยเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการคือหาซ้ือ
ไดง่้าย สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือไดแ้ก่ ขนมปังแซนด์วิช ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สราวุธ เนียรวิฑูรย ์และ ภูริ 
ชุณห์ขจร (2560)  พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีในร้านเบเกอร่ีท่ีอยู่ภายในห้างสรรพสินค้า โดยนิยม
รับประทานขนมปังมากท่ีสุด 

 2. ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยแบ่งการวิเคราะห์ขอ้มูล
ออกเป็น 6 ดา้น ตามกลยุทธ์ (7Ps) พบว่าปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 6 ดา้น โดยเรียงล าดบั
จากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และเม่ือมีการพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นกระบวนการ
ให้บริการ คือ การไดรั้บริการท่ีรวมเร็ว การให้บริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นย  า การมีมาตรฐานการให้บริการและการมี
ขั้นตอนการท างานอย่างเป็นระบบ ด้านบุคลากร คือ การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของพนักงาน พนักงานพูดจาสุภาพ 
พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ีเป็นอยา่งดี และมีการแนะน าและเชิญชวนจากพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
คือ สภาพภายในร้านมีความสะอาดถูกสุขอนามยั บรรยากาศภายในร้านอบอุ่นเป็นกนัเอง  มีการจดัวางเบเกอร่ีอยา่ง
เหมาะสม ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ รสชาติของเบเกอร่ี ความสะอาดของเบเกอร่ี ความสดใหม่ของเบเกอร่ี เป็นปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัสามอนัดบัสูงสุด ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และมีราคาท่ีชดัเจน 
เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสามอนัดับสูงสุด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางราคา
สินคา้คงท่ี อยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสามอนัดบัสูงสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การ
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โฆษณาผ่าน Facebook การโฆษณาผ่าน Line หน้าร้านมีการจดัวางสินคา้ให้เลือกหลายแบบ สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นางสาวสุชญา อาภาภทัร (2559) ท่ีพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกายภาพและการให้บริการ 
ปัจจยัดา้นรสชาติและความสดใหม่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์และตราสินคา้ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายและการตกแต่งร้าน และเม่ือมีการพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า คือ ปัจจยั
ด้านกายภาพและการให้บริการ การท่ีภายในร้านมีบรรยากาศอบอุ่นเป็นกนัเอง สะอาด ถูกสุขอนามยั ปัจจัยดา้น
กายภาพและการให้บริการ คือ ความสดใหม่ รสชาติอร่อยถูกปาก และมีการรักษามาตรฐานในรสชาติอยา่งสม ่าเสมอ 
ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาเบเกอร่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเบเกอร่ีเหมาะสมกบัปริมาณ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย คือ 
การให้ส่วนลด จดัโปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอ พร้อมทั้งมีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ ให้ลูกคา้รู้จกั
มากข้ึน  
 3. ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ พบว่าโดยรวม
มีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นขอ้ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมากท่ีสุด 1 
ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการระดบัมาก 2 ขอ้เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบัและมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการระดบัปานกลาง 1 ขอ้ไดแ้ก่ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิวิศน์ ใจตาบ (2557) พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) อธิบายไดว้่า
ส่วนประสมทางการตลาด เป็นความพยายามของกิจการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพ่ือให้ลูกคา้ไดรั้บ
ความพอใจและเพ่ือให้ผลิตภณัฑ์ประสบผลส าเร็จเหนือคู่แข่งขนั ซ่ึงตรงกบั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

4.การก าหนดกลยทุธ์ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกของร้าน ท าให้พบว่า 
จุดแข็งท่ีส าคญัของร้านไดแ้ก่ การมีลูกคา้ประจ า การรับประกนัสินคา้ และสามารถให้ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้จุดอ่อน
ท่ีส าคญัของร้านไดแ้ก่ มีพ้ืนท่ีร้านจ ากดัไม่สามารถเก็บสินคา้ไดใ้นปริมาณท่ีมาก สถานท่ีจอดรถไม่พอเพียงส าหรับ
รองรับลูกคา้ ไม่มีการโฆษณาหรือส่ือประชาสัมพนัธ์ โอกาสส าหรับร้านไดแ้ก่ ร้านอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ราคาสินคา้
ของคู่แข่งสูงกว่า อุปสรรคท่ีพบเจอไดแ้ก่ มีสินคา้ทดแทนไดง่้าย การเพ่ิมข้ึนของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก(SWOT Analysis) ท่ีว่าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศกัยภาพเป็น
เคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการประกอบธุรกิจ ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริหารรู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจาก
สภาพแวดลอ้มภายใน มองเห็นโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการประกอบ
ธุรกิจทุกประเภท และน ามาวิเคราะห์ทางเลือกไดอ้อกเป็น 3 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์การเจาะ
ตลาด และกลยุทธ์การพฒันาตลาด เม่ือน ามาเปรียบเทียบกบั ตารางเปรียบเทียบคู่แข่ง ท าให้ทราบว่าส่ิงท่ี มีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัคือ ราคาท่ีถูกกว่า และมีสินคา้ให้เลือกมากกว่าคู่แข่ง  
 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดน้ ากลยุทธ์ไปเสนอทางเจา้ของกิจการร้าน  SC Bakery ทางร้านมีความสนใจในกลยทุธ์ท่ี 
1. พฒันาผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากทางร้านมีความตั้ งใจท่ีจะท าการเพ่ิมสินค้าให้หลากหลายข้ึน เพราะหากมีสินค้าท่ี
หลากหลายข้ึนจะท าให้สามารถเพ่ิมกลุ่มลูกคา้ได ้ และยงัสามารถต่อยอดไปท าตลาดออนไลน์ควบคู่ไปได ้ การท า
ตลาดออนไลน์เพ่ือท าให้เป็นท่ีรู้จักมายิ่งข้ึน ท าให้สามารถค้นหาร้านได้ง่ายมากข้ึน จากการเก็บรวบรวมข้อมูล
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แบบสอบถามผูว้ิจยัจึงไดเ้สนอให้ท  าเป้าหมายในนระยะสั้ น ระยะกลาง และระยะยาว เพ่ิมเติม โดยในระยะสั้ น เร่ิม
เพ่ิมสินคา้ให้มีความหลากหลายโดนมุ่งเนน้สินคา้ท่ีสามารถท าไปแปรรูปต่อได ้ เพ่ือคน้หาสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม ใน
ระยะกลาง ท าตลาดออนไลน์เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการจดัจ าหน่าย เพ่ือท าให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึนพร้อมกบัขยายกลุ่ม
ลูกคา้ และในระยะยาว ให้รักษาคุณภาพของสินคา้และการบริการ เพ่ือเพ่ิมจ านวนลูกคา้และเป็นการรักษาฐานลูกคา้  
 

กลยทุธ์ระดบัองคก์รแบบกลยทุธ์การเติบโต 
กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ ์โดยการเพ่ิมยอดขายจากการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ เพ่ือเป็นการท าให้ร้าน SC Bakery 

มีสินคา้ท่ีหลายหลายมากยิง่ข้ีน 
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 
 กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง โดยการเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีดีกว่าให้กบัผูบ้ริโภค โดยการสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ของตนเองให้มีลกัษณะท่ีโดดเด่นและแตกต่างไดแ้ก่ ความแตกต่างดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
อ านวยความสะดวก คุณภาพและบริการ  

 
กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

 ดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยการใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

 สินคา้ให้มีความหลากหลายโดนมุ่งเนน้สินคา้ท่ีสามารถท าไปแปรรูปต่อไดโ้ดยในช่วงแรกนั้นจะน าเบอเกอ

ร่ีท่ีได้รับความนิยมในการซ้ือสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม ขนมปังแซนด์วิช โดยทางร้านจะท าให้มีความ

หลากหลายให้เลือกมาข้ึน คือการท า ขนมปังโฮลวีท ส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีรักสุขภาพ และจึงเพ่ิมผลิตภณัฑ์ให้มีความ

แตกต่างมากข้ึนโดยการท า ขนมปังครัวซ็องและขนมปังแฮมเบอเกอร์ ท่ีสามารถผลิตไดง่้ายและสามารถผลิตไดค้ร้ัง

ละมากๆ 

2. กลยทุธ์ดา้นราคา 
 การก าหนดราคาของสินคา้สอดคลอ้งกบัตน้ทุนการผลิตสินคา้ และเป็นการตั้งราคาให้มีความแตกต่างกนั 
ตามคุณภาพของสินคา้ โดยสินคา้ปกติของทางร้านจะมีตั้งราคาอยู ่30 บาท ซ่ึงความแตกต่างของสินคา้แต่ละประเภท
นั้นข้ึนอยูก่บัตน้ทุนของวตัถุดิบค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ และเป็นสินคา้ประเภทเบเกอร่ีเพ่ือสุขภาพจะท าให้มีราคาสูงกว่า โดยจะ
อยูใ่นช่วงราคา 50-60 ซ่ึงจะข้ึนอยูก่บัวตัถุดิบท่ีใช ้

3. กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ Offline โดยการขายสินคา้ผา่นทางหนา้ร้าน 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ Online โดยการใช ้Facebook, Line 

4. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 การประชาสัมพนัธ์ โดยเลือกใชช่้องทางผ่านทาง Facebook, Line เพ่ือให้ลูกคา้เขา้ถึงร้านไดง่้ายมากยิง่ข้ึน 
และยงัใชใ้นการแนะน าสินคา้ออกใหม่ ความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ี และสามารถติดต่อหรือการสั่งซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกมาก
ข้ึน มีการซ้ือโฆษณาผ่าน Facebook และ IG เพ่ือประชาสัมพนัธ์ร้านและสินค้าของร้าน ให้ลูกค้าท่ีอยู่ในบริเวณ
ใกลเ้คียงรู้จกัธุรกิจมากยิง่ข้ึน   
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5. กลยทุธ์ดา้นบุคลากร 
 แนวทางในการคดัเลือกพนักงาน โดยพนักงานจะตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี พนักงานพูดจาสุภาพ สามารถ
ช่วยแนะน าสินคา้ให้กบัลูกคา้ ท าความรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้ว่าตอ้งการสินคา้อะไร 

6. กลยทุธ์ดา้นกระบวนการให้บริการ 
 ร้านจะต้องให้บริการได้อย่างรวดเร็วทนัใจด้วยการส่งสินคา้ให้ถึงในเวลาท่ีก าหนด และมีความถูกตอ้ง
แม่นย  าในการคิดราคา  

7. กลยทุธ์ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
 ภายในร้านมีความสะอาด ถูกสุขอนามยั บรรยากาศภายในร้านอบอุ่นเป็นกนัเอง ให้ความใส่ใจในเร่ืองความ
สะอาดของร้าน  
การก าหนดเป้าหมายในนระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว  
 ระยะสั้น 1 ปี เร่ิมเพ่ิมสินคา้ให้มีความหลากหลายโดนมุ่งเนน้สินคา้ท่ีสามารถท าไปแปรรูปต่อได ้ เพ่ือคน้หา
สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม  
 ระยะกลาง 2 - 3 ปี ท  าตลาดออนไลน์เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการจดัจ าหน่าย ผา่นทาง Facebook, Line เพ่ือท าให้
เป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึนพร้อมกบัขยายกลุ่มลูกคา้เช่น ร้านเบเกอร่ีท่ีไม่ไดผ้ลิตสินคา้เอง ร้านคาเฟ่  
 ระยะยาว ให้รักษาคุณภาพของสินคา้และการบริการ เพ่ือเพ่ิมจ านวนลูกคา้และเป็นการรักษาฐานลูกคา้  

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
1. ควรเพ่ิมกลุ่มตวัอยา่ง ในการศึกษาเพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีมากยิง่ข้ึน 
2. การเก็บขอ้มูล ควรใชว้ิธีการสัมภาษณ์ เช่น ปัญหาของสินคา้ ตอ้งการให้ปรับปรุงอะไรเพ่ิม เป็นตน้ กลุ่ม

ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเพ่ิม เพราะจะสามารถท าให้ไดรู้้ถึงปัญหาท่ีแทจ้ริง  
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