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บทคัดย่อ 
การศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาสาเหตุของปัญหาท่ีท าให้ยอดขายของร้านขนมเป๊ียะ 

ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ลดลง และเพ่ือศึกษาแนวทางและกลยทุธ์ท่ีสามารถเพ่ิมยอดขายร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด 
เส็ง (ตลาดบางไทร) ได ้โดยการท าวิจยัคร้ังน้ีเป็นการท า วิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล คือ 
ผูบ้ริโภค จ านวน 30 คนของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) และผูบ้ริหารร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง 
(ตลาดบางไทร) จ านวน 1 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสมัภาษณ์ วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา 
(Content Analysis) วิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุดว้ยผงักา้งปลา คน้หาแนวทางการแกไ้ขปัญหาโดยใชก้ารวิเคราะห์ 
SWOT Analysis และ TOWS Matrix 

ผลการศึกษาดว้ย ผงักา้งปลา พบว่า สาเหตุท่ีส่งผลให้ยอดขายร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 
ลดลง มี 2 ปัจจยั 1.ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7PS) ไดแ้ก่ 1) ดา้นราคา คือร้านมีราคาท่ีหลากหลายตั้งแต่หลกั
สิบถึงหลกัร้อย ท่ีข้ึนอยูก่บัขนาดของ ผลิตภณัฑ ์มีความคุม้ค่ากบัคุณภาพทั้งในเร่ืองรสชาติและขนาดและภาพลกัษณ์
ของสินคา้ แต่ติดการติดป้ายราคาบนผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑ์ไม่มีความชดัเจน ส่วนลดนั้นไม่ค่อยมี 2) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้งของร้านค่อนขา้งเขา้ถึงไดย้าก ท่ีจอดไม่มากและคบัแคบ ตอ้งปรับปรุงการวางผงัร้านส่วนของ
ดา้นการผลิตและการขายปะปนกนั ไม่มีการติดต่อผ่านช่องทางออนไลน์มากเท่าไหร่ 3) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
เร่ืองของประชาสัมพนัธ์ไม่ค่อยมีความทัว่ถึง การท าโปรโมชัน่ของร้านว่าส่วนมากทางร้านจะไม่ค่อยมีการใหส่้วนลด 
แต่ว่าจะมีการแถมผลิตภณัฑ์ให้ในช่วงเวลา หรือโอกาสส าคญั เช่น เทศกาล วนัส าคญัต่างๆ ไม่มีการให้ทดลองชิม
ผลิตภณัฑ ์ 4) ดา้นกระบวนการ พนกังานไม่เพียงพอต่อการบริการ เร่ืองการช าระเงินว่ายุ่งยาก 2. พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์จากการศึกษา พบวา่ข้ึนอยูก่บัอิทธิพลจากแหล่งต่างๆท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค อาย ุและภยัธรรมชาติ 
ท าให้ยอดขายลดลงในบางช่วงเวลา ในการเลือกแนวทางท่ีใชแ้กปั้ญหา โดยการวิเคราะห์ผ่านการท า TOWS Matrix 
ทั้ง 4 ชุด เพ่ือหาแนวทางท่ีดีท่ีสุด คือ แนวทางท่ี 3 ด้านการส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพนัธ์-ออนไลน์ตาม
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ช่องทางต่างๆ จดัโปรโมชัน่และบริการก่อนซ้ือขาย จะท าให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เป็นโอกาสให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึง สามารถตดัสินใจ เปรียบเทียบกบัคู่แข่งประเภทเดียวกนัได ้
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผูบ้ริโภค, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 

 
ABSTRACT 

The purpose of this research study is to study the causes of problems that cause sales of Nguan Huat Seng 
(Talad Bangsai) to decrease.And To study approaches and strategies that can increase sales of Nguan Huat Seng 
(Talad Bang Sai) by doing this research. Qualitative Research (Qualitative Research) The group of informants 
consisted of 30 consumers of the Nguan Huat Seng (Talad Bang Sai) and one executive of the Nguan Huat Seng 
(Talad Bangsai). Tools used The research is an interview form. The data is analyzed using content analysis. Problems 
and causes are analyzed using fishbone diagrams. Find solutions using SWOT analysis and the TOWS matrix. 

The results of the study using the fishbone diagram found that the reasons that resulted in the sales of the 
Nguan Huat Seng (Talad Bangsai) decreasing were two factors: 1. Factors in the service marketing mix (7PS), 
including 1) price, that is, the shop has Prices range from tens to hundreds. That depends on the size of the product. 
It is worth the quality in terms of taste, size, and image of the product. But the price tag on the product is unclear. 
Discounts are rarely available. 2) Distribution channels The location of the store is quite difficult to reach. There isn't 
much parking, and it is cramped. The store layout needs to be improved so that the production and sales sides are 
mixed. There is not much contact through online channels. 3) marketing and promotion. The matter of public relations 
is not very thorough. Promotion of the store: most stores do not have much Give a discount, but there will be free 
products during the period. or important occasions such as festivals or important days There is no product testing 
allowed. 4) Process aspects There are not enough employees to provide service. Payment is difficult. 2. Product 
purchasing behavior From the study, it was found that it depends on influences from various sources that cause 
consumer behavior, age, and natural disasters. causing sales to decrease in certain periods when choosing the 
approach used to solve the problem. By analyzing all 4 sets of the TOWS matrix, we can find the best approach, 
which is the 4th approach in terms of marketing promotion. Public relations online through various channels Arrange 
promotions and services before trading. It will make the business more well-known. It is an opportunity for consumers 
to have access to decisions that can be compared with competitors in the same category. 
Keywords: Consumer Behavior, Marketing Mix Factors, Nguan Huat Seng (Talad Bangsai) 
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1. บทน า 
ร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) เป็นธุรกิจดา้นขนมเล็กๆท่ีเปิดมาตั้งแต่ 90 ปีท่ีแลว้ มีรูปแบบ

การคา้ขายแบบมาตรฐานและเรียบง่าย จากร้านท่ีเคยสามารถมีลูกคา้ไดเ้ป็นจ านวนมากจากการเป็นผูน้ าในท าธุรกิจสู่
การเป็นธุรกิจท่ีตอ้งพยายามเพ่ิมแรงผลกัดันให้ตนเองสามารถอยู่ต่อได ้เพ่ือต่อสู้กบัคู่แข่งท่ีเกิดข้ึนใหม่ท่ีมีความ
แข็งแกร่งจากการเป็นผูน้ าสมยัใหม่สามารถเขา้ถึงกระแสนิยมและกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเก่าและใหม่ท่ีส าคญัได้
อยา่งรวดเร็ว 

การเพ่ิมและลดของยอดขายร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) นั้นถือเป็นการช้ีวดัคุณภาพและ
ความไวว้างใจท่ีส าคญัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจว่าธุรกิจจะมีแนวโนม้ต่อไปเช่นไรในอนาคตกบัสภาวะท่ีการแข่งขนั
ของธุรกิจขนมท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูงและเปล่ียนไปตามกระแสสงัคมไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงปัจจุบนัการน าเทคโนโลยจึีงเป็น
ส่ิงท่ีแพร่หลายต่อการช่วยเหลือธุรกิจต่างๆใหเ้ขา้ถึงกระแสสังคมได ้สามารถน าระบบเขา้มาเสริมใหอ้งคก์รหรือธุรกิจ
มีความเป็นระบบ มีแบบแผนขั้นตอนท่ีชัดเจน เช่น ระบบตลาดออนไลน์ (Shopee Lazada Grab LINEMAN) ท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงง่าย ซ่ึงต่างจากรูปแบบธุรกิจดั้งเดิมของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ท่ียงัคงใช้
ระบบการท างานท่ีไม่ทนัสมยักบักระแสนิยม แมว้่ากลุ่มผูบ้ริโภคเดิมยงัคงอยูแ่ละใชบ้ริการมาอยา่งต่อเน่ือง กาลเวลา
จะท าให้กลุ่มบริโภคเดิมค่อยๆหายไป และยากต่อการเกิดกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ๆ เพราะธุรกิจไม่สามารถมองเห็นถึง
โอกาสและเส้นทางธุรกิจท่ีมากข้ึน ไม่กลา้ท่ีจะเปล่ียนแปลงธุรกิจเพราะกลวัสูญเสียอตัลกัษณ์ของธุรกิจ 

โดยเม่ือลองส ารวจตลาดการท างานของธุรกิจขนมท่ีมีรูปแบบเดียวกนัและคลา้ยกนั ท าให้มองเห็นว่ามีการ
สร้างกลยทุธ์ให้เขา้ถึงตลาดกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน นอกจากการเกิดความแปลกใหม่ ความต่ืนตวัของธุรกิจให้เขา้
กบักระแสนิมและรสนิยมแลว้นั้น ยงัมีการใชค้วามร่วมมือระหว่างธุรกิจท่ีส าคญัต่อการต่อยอดตวัธุรกิจเอง เช่น การ
เปล่ียนจากการคา้ขายใหก้ลุ่มลูกคา้รายยอ่ยท่ีมีขนาดไม่ใหญ่สู่การร่วมมือท่ีมีขนาดใหญ่ข้ึน ซ่ึงต่างจากการท างานแบบ
ร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ท่ีมีจุดดอ้ยดา้นขาดการมีส่วนร่วมและการสร้างความร่วมมือ และถือการ
ผูกขาดในการผลิตและช่องทางการจ าหน่าย ท าให้การกระจายสินคา้สู่ตลาดท่ีใหญ่ข้ึนไม่สามารถเท่าทนักบัธุรกิจท่ีมี
ความเขม้แขง็ท่ีการพฒันาเชิงกลยทุธ์กวา่ได ้
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จากเหตุผลท่ีกล่าวมาผูวิ้จยัจึงได้มีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สาเหตุของ
ปัญหา แนวทางการเพ่ิมยอดขาย ท่ีมีผลต่อยอดขายของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) เพ่ือหาแนวทาง
วิธีการแกไ้ขและป้องกนัปัญหาท่ีเกิดข้ึนให้กลายเป็นกลยทุธ์ท่ีสามารถช่วยให้ธุรกิจไดต้รงจุดสามารถน าพาธุรกิจให้
กลบัมาเทียบเท่ากบัธุรกิจท่ีมีความเหมือนกนัและคลา้ยคลึงกนั 

 
2. วัตถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาสาเหตุของปัญหาท่ีท าใหย้อดขายของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ลดลง 
2. เพ่ือศึกษาแนวทางและกลยทุธ์ท่ีสามารถเพ่ิมยอดขายร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ได ้

 
3. การด าเนินการวจิัย 
ผูวิ้จยัใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี โดยผูวิ้จยัเลือกใชวิ้ธีการส ารวจความคิดเห็น ของกลุ่มตวัอย่าง
จากแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างข้ึน และไดก้ าหนดระเบียบวิธีวิจยั ไวด้งัน้ีคือ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกัต่อการท าวิจยัคร้ังน้ี โดยการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยเกณฑค์วามเพียงพอ ใชแ้นว
การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

กลุ่มท่ี 1 คือ ผูบ้ริโภคร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) จ านวน 30 คน 
กลุ่มท่ี 2 คือ ผูบ้ริหารร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) จ านวน 1 คน 
เคร่ืองมือในการวิจัย 
เคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสมัภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) จ านวน 3 ชุด ดงัน้ี  
ชุดท่ี 1 แบบสมัภาษณ์เชิงลึกส าหรับเจา้ของกิจการ ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือ-นามสกุล และต าแหน่ง มี

ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด  
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปและยอดขายของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร)  

ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่าย ยอดจ าหน่ายแต่ละรายการในปี 2565 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและวฒันธรรม
ผูบ้ริโภค ลกัษณะการประกอบธุรกิจและคู่แข่งขนัในการประกอบธุรกิจ คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 
อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค อ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบของผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถทดแทน 
ผลิตภณัฑห์ลกั  เป็นค าถามปลายเปิด  

ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัสาเหตุของยอดขายของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ไม่เพ่ิมข้ึน 
ประกอบดว้ย สาเหตุท่ีท าใหย้อดขายผลิตภณัฑท่ี์ลดลง และวิธีการแกไ้ขปัญหาเก่ียวกบัยอดขาย เป็นค าถามปลายเปิด  

ชุดท่ี 2 แบบสมัภาษณ์เชิงลึกส าหรับผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 ค าถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและสถานภาพ มีลกัษณะเป็นค าถาม

ปลายเปิด  
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ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือไวน์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ โอกาสในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือ มีลกัษณะเป็น ค าถามปลายเปิด  

ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการกบัการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑข์องร้านขนมเป๊ียะ
ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นผลิตภณัฑ์       2. ดา้นราคา 3. ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 5. ดา้นบุคคล 6. ดา้นสภาพแวดลอ้มในการให้บริการ 7. ดา้นกระบวนการ เป็น
ค าถามปลายเปิด  

ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ประกอบไปดว้ย การ
ตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินหลงัการซ้ือสินคา้ เป็น
ค าถามปลายเปิด 

การรวบรวมข้อมูล 
การเกบ็ขอ้มูลแบบปฐมภูมิ เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึกโดยแบ่งการสมัภาษณ์ผูบ้ริหาร 1 คน 

และกลุ่มผูบ้ริโภคร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) จ านวน 30 คน แลว้น าไปวิเคราะห์สรุปแนวทางการท า
กลยทุธ์สู่การแกไ้ขปัญหา 

การเก็บขอ้มูลแบบทุติยภูมิ เก็บขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งผ่านส่ือสารสนเทศ เช่น วารสาร
และบทความออนไลน์ หนงัสือวิชาการออนไลน์ เป็นตน้ ท่ีสามารถช่วยในการประมวลผลการวิจยัการศึกษากลยทุธ์ท่ี
สามารถท าใหเ้กิดการเพ่ิมยอดขายท่ีมากข้ึนร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ใชก้ารวิเคราะห์เชิงคุณภาพ โดยเนน้การวิเคราะห์จากการใชแ้บบสมัภาษณ์เป็นหลกั และการสงัเกตโดยตรง 

(Direct Observation) โดยเกบ็ ขอ้มูลจากบุคคลท่ีไดเ้ลือกสรรมาอยา่งดีแลว้ น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์เพ่ือช่วยเสริม
งานวิจยัเพราะ เป็นค าตอบท่ีค่อนขา้งชดัเจนและหนกัแน่น การสงัเคราะห์ขอ้มูลงานวิจยั ด าเนินการวิเคราะห์เชิง 
เน้ือหา (Content Analysis) มีขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  คดัแยกจดัหมวดหมู่ขอ้มูลท่ีได ้
2. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดเทปสัมภาษณ์เชิงลึกมาทบทวนและเรียบเรียงเป็นเอกสาร เพ่ือให้เกิดความ

เขา้ใจต่อขอ้มูลท่ีไดรั้บ และพิจารณาประเดน็ท่ีส าคญั 
3. ทบทวนขอ้มูลเพ่ือความแม่นย  าและถูกตอ้งโดยละเอียดทุกบรรทดัและจึงตีความพร้อมท าการ ดึง ขอ้ความ

หรือประโยคท่ีส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาปัญหาและก าหนดกลยทุธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายผลิตภณัฑข์องร้านขนมเป๊ียะ
ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 

4. น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในโดยใช้ SWOT Analysis และสาเหตุของ
ปัญหาด้วยการการวิเคราะห์แผนภูมิก้างปลา (Fishbone Diagram) เพ่ือน าผลมาก าหนดแนวทางกลยุทธ์ (TOWS 
MATRIX) เพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) ตามวตัถุประสงคแ์ละท่ีมาของการท าวิจยั 
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4. ผลการวิจัย 
ผูใ้หข้อ้มูลสมัภาษณ์ 31 คน กลุ่มแรกเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 30 ท่าน 

และกลุ่มท่ี 2 เป็นผูบ้ริหาร 1 ท่าน 
1. ผลวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จากการตอบแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ผลการวิจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน พบว่า 

ผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นเพศชาย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 70 และเพศหญิง จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ส่วนใหญ่อาย ุ
40 – 50 ปี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมา คือ 50 – 60 ปี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6 และ 30 - 40 ปี 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3  

2. ผลวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 
 จากการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูล จ านวน 13 คน ให้ความคิดเห็นว่า โอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ 
เป็นของฝากช่วงเทศกาลมงคล เช่น ตรุษจีน ปีใหม่ วนัส าคญัทางศาสนา ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง จากการสัมภาษณ์ 
ให้ความเห็นว่า 2 – 3 ช้ิน มีวตัถุประสงคข์องการซ้ือ คือ ซ้ือไวกิ้น 26 คน การซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคต่อเดือน ท่ี
มากท่ีสุด คือ 2 – 3 ต่อเดือน และโดยส่วนมากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑจ์ะเป็นกลุ่มวยักลางคนข้ึนไป ท าให้การ
อิทธิพลต่อการซ้ือ คือ ครอบครัว ท่ีมีการซ้ือผลิตภณัฑ์มาอย่างยาวนาน รองลงมาให้ความเห็นไวว้่าอิทธิพลมาจาก
ตนเอง 

3. ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7S) 
ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการสัมภาษณ์ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ทั้งหมดให้ความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์มี

คุณภาพ โดยเฉพาะเร่ืองรสชาติ และขนาดผลิตภณัฑ ์อยา่งไรจากความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ร้านมีช่ือเสียง แต่อีกส่วน
กล่าวว่าช่ือเสียงอยู่ในระดับปานกลาง เฉยๆ เม่ือเทียบกับร้านท่ีขายผลิตภณัฑ์แบบเดียวกัน ร้านมีการจ าหน่ายท่ี
หลากหลายโดยเฉพาะรสชาติ และขนาด แล้วก็มีผลิตภณัฑ์อ่ืนๆท่ีไม่ใช่ผลิตภณัฑ์หลกัให้เลือกอีก ร้านมีความ
น่าเช่ือถือ โดยให้เหตุผลไวว้่า ร้านอยูคู่่กบัครอบครัว ชุมชนมาอยา่งยาวนาน อีกส่วนบอกว่ามีความน่าเช่ือถือหลงัจาก
บริโภคตวัผลิตภณัฑ์แลว้โดยส่วนมากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ให้ความเห็นว่ามีช่ือเสียงมาก โดยเฉพาะตาม
ชุมชนท่ีใกลเ้คียงกบัสถานท่ีตั้งของร้าน มีส่วนนอ้ยไดใ้หค้วามเห็นวา่ มีช่ือเสียงเฉยๆ ถา้เทียบกบัช่ือเสียงกบัคู่แข่ง 

ด้านราคา จากการสัมภาษณ์โดยส่วนมากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ์ให้ความเห็นว่า ร้านมีราคาท่ี
หลากหลายตั้ งแต่หลักสิบถึงหลักร้อย ท่ีข้ึนอยู่กับขนาดของ ผลิตภัณฑ์ ส่วนมากกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นได้มีการให้
ความเห็นว่าราคาของผลิตภณัฑ์นั้นมีความคุม้ค่ากบัคุณภาพทั้งในเร่ืองรสชาติและขนาดและภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
ราคามีความคงท่ีค่อนขา้งมาก แต่ถา้หากมีการเปล่ียนแปลงทางดา้นราคา จะท าการแจง้ไว ้แต่การติดป้ายราคาบน
ผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ไม่มีความชดัเจน แต่ตอ้งสอบถามพนกังานเพ่ือความแน่ใจก่อนซ้ือทุกคร้ัง ในเร่ืองของส่วนลด
นั้นไม่ค่อยมีถา้ไม่ใช่จ านวนการสัง่ท่ีมีคร้ังละมากๆ  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการสัมภาษณ์ ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความเห็นไวว้่า ในเร่ืองของท าเลท่ีตั้งของร้าน
ค่อนขา้งเขา้ถึงไดย้ากถา้ไม่ใช่คนในชุมชน รวมถึงเป็นท่ีพกัอาศยั เพราะเน่ืองจากมีท่ีจอดไม่มากและคบัแคบ ตอ้งให้
ทางร้านเป็นคนจดัส่งผลิตภณัฑ์ท าให้เร่ืองค่าใชจ่้ายเร่ืองค่าขนส่งมากข้ึน ทางร้านมีการเปิดปิดร้านท่ีเหมาะสมมาก 
จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภค 15 จาก 30 คน ไดใ้ห้ความเห็นเร่ืองบรรยากาศของร้าน ว่ามีความเหมาะสมรู้สึกเป็นกนัเอง 
ส่วนอีก 15 คนไดก้ล่าวไวว้่าบรรยากาศของร้านไม่ค่อยเหมาะสม เพราะการวางผงัร้านส่วนของดา้นการผลิตและการ
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ขายปะปนกนั การติดต่อกบัทางร้านไม่ค่อยมีความหลากหลายแต่ว่าสะดวกในการติดต่อผ่านโทรศพัทต์ลอดเวลา แต่
ไม่มีการติดต่อผา่นช่องทางออนไลน์มากเท่าไหร่ สถานท่ีจอดรถไม่เพียงพอจากการท าเลท่ีตั้งท่ีตั้งคบัแคบ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการสัมภาษณ์ผู ้บริโภคส่วนมาก และให้ความเห็นไว้ว่าในเร่ืองของ
ประชาสัมพนัธ์ไม่ค่อยมีความทัว่ถึงส่วนมากจะประชาสัมพนัธ์การปากต่อปากมากกว่า ส่วนมากทางร้านจะไม่ค่อยมี
การให้ส่วนลดสักเท่าไหร่แต่ว่าจะมีการแถมผลิตภณัฑใ์ห้ในช่วงเวลา หรือโอกาสส าคญั เช่น เทศกาล วนัส าคญัต่างๆ 
ไม่มีการท าระบบสมาชิกใดๆเลย ทางร้านไม่มีการให้ทดลองชิมผลิตภณัฑ ์เพราะตวัผลิตภณัฑไ์ม่สามารถวางท้ิงไวไ้ด ้
ไม่มีระบบสะสมยอดซ้ือเลย แมว้า่จะเป็นยอดสัง่ซ้ือจ านวนมาก 

ดา้นบุคคล จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคทางร้านมีพนักงานแนะน าดา้นผลิตภณัฑ์   ในเร่ืองของรสชาติและ
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ทุกคร้ัง พนักงานท่ีท าหน้าท่ีจ าหน่ายมีความรู้ความสามารถแต่ว่าไม่ค่อยช านาญเท่าไหร่
เพราะว่าส่วนมากพนกังานเป็นพนกังานแบบรายวนั พนกังานท่ีท าหนา้ท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑน์ั้นเป็นคนท่ีอยูใ่นชุมชน
เดียวกนัท าให้มีความเป็นกนัเองแต่ว่ามีความมสุภาพและมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี พนกังานท่ีท าหน้าท่ีจ่ายผลิตภณัฑ์นั้น
ให้บริการดว้ยความรวดเร็ว มีบางช่วงชา้เป็นบางคร้ังเพราะมีจ านวนนอ้ยตอ้งแบ่งหนา้ท่ีไปช่วยงานฝ่ายต่างๆ แต่ว่ามี
การแก้ไขปัญหาได้ดี เร่ืองของการแต่งกายและของพนักงานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์นั้นค่อนขา้งมีความเหมาะสม 
ปลอดภยั แต่วา่ทางร้านไม่มีเคร่ืองแบบใหก้บัพนกังานท าใหแ้ยกพนกังานไดล้ าบาก 

ดา้นสภาพแวดลอ้มในการใหบ้ริการ จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไปซ้ือหนา้ร้าน
ไดใ้ห้ความเห็นไวว้่าทางสภาพแวดลอ้มของร้านมีความสะอาดดีแต่ก็มีอีกส่วนส่วนท่ีบอกว่าความสะอาดของร้านอยู่
ในระดบัปานกลางพอรับได ้เก่ียวกบัการตกแต่งร้าน วา่ไม่มีการตกแต่งเป็นรูปแบบร้านทัว่ๆไป บรรยากาศดีแต่ว่าทาง
ร้านมีความอึดอดัจากการท่ี ทางร้านไม่แบ่งส่วนพ้ืนท่ี ให้เป็นระเบียบในแต่ละฝ่าย แมว้่าร้านค่อนขา้งจะแออดัแต่ว่ามี
การจดัวางสินคา้อยา่งเป็นระเบียบและสบายตา 

ดา้นกระบวนการ จากการสัมภาษณ์ของผูบ้ริโภคทางร้านมีการบริการท่ีรวดเร็วเพราะว่ามีของท่ีสามารถ
จ าหน่ายไดท้นัที ค านวณยอดสั่งไดเ้ร็ว ทางร้านมีพนกังานท่ีไม่เพียงพอต่อการบริการดา้นการขายมีจ านวนนอ้ย ช าระ
เงินวา่ค่อนขา้งยุง่ยากเพราะทางร้านไม่มีระบบท่ีทนัสมยั เช่น QR Code เครดิตการ์ด 

4. ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑร้์านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 
จากการ สัมภาษณ์ ของผูบ้ริโภคส่วนมากและให้ความเห็นไวว้่า จะซ้ือผลิตภณัฑก์็ต่อเม่ืออยูใ่นช่วงเทศกาล

หรือวนัส าคัญต่างๆ งานเล้ียงท่ีส าคัญ และมีให้ความเห็นอีกว่าจะซ้ือผลิตภัณฑ์ต่อเม่ือได้มีการรับแจ้งจากร้าน
ปลายทางให้มารับซ้ือสินคา้เพ่ิม มีการตดัสินซ้ือจาก ผูท่ี้ให้อิทธิพลมาจากครอบครัว ชุมชน วฒันธรรม ส่วนมากจะมี
การเปรียบเทียบ ระหว่างผลิตภณัฑข์องทางร้าน กลบัร้านอ่ืนๆในเร่ืองของคุณภาพราคารูปลกัษณ์และการบริการใน
ดา้นต่างๆ เก่ียวกบัการแนะน าวา่จะมีการแนะน าต่ออยา่งแน่นอน และมีบางส่วนท่ีใหค้วามเห็นไวว้า่ไม่แนะน าต่อ จาก
การสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความเห็นเก่ียวกบัความพึงพอใจไวว้่าส่วนมากจะจะกลบัมาซ้ือซ ้ าเพราะติดใจในเร่ืองของ
รสชาติและปริมาณ 

5. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของธุรกิจ ยอดขาย และความคิดเห็นเก่ียวกบัสาเหตุท่ียอดขายลดลงของร้านขนม
เป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) จ านวน 1 คน เก่ียวกบัขอ้มูล
ของบริษทั ยอดขายของบริษทั และความคิดเห็นเก่ียวกบัสาเหตุท่ียอดขายลดลงของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาด
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บางไทร) จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารและใหค้วามเห็นไวว้่าทางร้านไดมี้การจ าหน่ายผลิตภณัฑห์ลกักคื็อขนมเป๊ียะเป็น
หลกั โดยจะมีขนาดต่างๆเช่น เลก็กลางใหญ่ มีหลากหลายรสชาติ เช่น ไส้ถัว่ ไส้ฟัก ไส้ถัว่ด า ไส้ผสมไข่เคม็ ส่วนกลุ่ม
ลูกคา้กจ็ะมีอยูส่องแบบกคื็อท่ีจะเป็น ลูกคา้ เขา้มาซ้ือหนา้ร้าน กบัลูกคา้ ขายส่งท่ีเขา้มารับซ้ือเป็นจ านวนมาก ยอดขาย
ของทางร้านมาจากขนมเป๊ียะท่ีเป็นสินคา้หลกั ร้อยละ 80 ส่วนอีกร้อยละ 10 เป็นขนมช้ินอ่ืนๆ อีกร้อยละ 10 เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ใช่ขนม เก่ียวกบัยอดขายในปี 2566 ว่าไม่มีความแตกต่างจากปี 2565 ส่วนมากจะขายดีในช่วงไตรมาส
ท่ีหน่ึงและช่วงตน้ไตรมาสท่ีสองท่ีมีเทศกาลส าคญัท่ีท าให้ยอดขายเพ่ิมมากข้ึน เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคร้าน
ขนมเป๊ียะง่วนฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) เป็นพฤติกรรมแบบซ ้าๆเดิมๆเป็นส่วนมาก จะซ้ือผลิตภณัฑรู์ปแบบเดิมๆไม่มี
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมความชอบ แบบทนัทีทนัใดเป็นผลดีกบัทางร้านท่ีไม่จ าเป็นตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ
ลงทุนในการผลิตผลิตภณัฑรู์ปแบบใหม่ตลอดเวลา โดยส่วนมากทางร้านจะเน้นการขายส่งเนน้การผลิตจ านวนมาก 
แต่มีความตอ้งการท่ีจะเนน้การขายแบบขายปลีกมากข้ึน เนน้การเขา้ถึงลูกคา้ให้มากข้ึน ซ่ึงคู่แข่งธุรกิจก็มีจ าพวกร้าน
โชห่วย ร้านสะดวกซ้ือ ท่ีมีผลิตภณัฑห์ลากหลายท่ีไม่ใช่รูปแบบเดียวกบัผลิตภณัฑห์ลกัของทางร้านท าให้ลูกคา้มีสิทธ์ิ
ตดัสินใจซ้ือเพ่ิมมากข้ึน เก่ียวกบัการเขา้มาของคู่แข่งไวว้่า ถา้เทียบในระดบัชุมชนคู่แข่งค่อนขา้งนอ้ยเพราะทางร้านมี
ความมัน่ใจในเร่ืองของศกัยภาพของทางร้านว่าสามารถชนะคู่แข่งได ้อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคว่าค่อนขา้งจะน้อย 
เพราะทางร้านความเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกว่า สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทอ้งถ่ินไดม้ากกว่าคู่แข่ง ในเร่ืองของอ านาจของผู ้
จ  าหน่ายวตัถุดิบ ไดใ้ห้ความเห็นไวว้่าค่อนขา้งจะมีมีนอ้ยเพราะไม่ไดผ้กูขาดการซ้ือขายวตัถุดิบสามารถมีทางเลือกใน
การซ้ือวตัถุดิบจากท่ีอ่ืนได ้เช่น การอุดหนุนเกษตรกรทอ้งถ่ินเพ่ือลดปัญหาการขาดแคนของวตัถุดิบเก่ียวกบัสินคา้
ทดแทนไวว้่าทางร้านนอกเหนือจากการเป็นผูผ้ลิตสินค้าหลกั ยงัมีความเช่ียวชาญในการผลิตสินค้า ท่ีเป็นขนม
ประเภทอ่ืน สามารถน ามาทดแทนสินคา้หลกัได ้

เก่ียวกบัสาเหตุของยอดขายท่ีลดลงของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) จากการสัมภาษณ์
ผูบ้ริหารเก่ียวกบัสาเหตุท่ีท าใหย้อดขายลดลงมีสาเหตุมาจากการท่ีภาวะเจ็บป่วยของพนกังานท่ีมีอายสูุงข้ึนแลว้ก็ท าเล
ท่ีตั้งของสถานท่ีขายนอกจาก มีความคบัแคบและเขา้ถึงได ้ยาก ยงัมีสาเหตุมาจากภยัธรรมชาติท่ีท าให้ตอ้งหยดุชะงกั
การขาย และมีพนักงานท่ีท าหน้าท่ีในการจดัจ าหน่ายมีมีความรู้ความช านาญ ไม่เท่ากนัและมีจ านวนน้อยอาจเกิด
ขอ้ผิดพลาดท าให้ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีตอ้งการ เก่ียวกบัวิธีการแกปั้ญหา จะตอ้งมีการอบรมพนกังานให้มีความรู้
ความช านาญเท่าๆกนั เปิดรับสมคัรพนกังานมากข้ึนเพ่ือลดปัญหาการขาดแคลนของพนกังาน ท าการติดฉลากราคาให้
ชดัเจนเพื่อการขายท่ีสะดวกรวดเร็วผูบ้ริโภคสามารถเขา้ใจถึงสินคา้ไดท้นัที ปรับปรุงสถานท่ีท าเลท่ีตั้งของทางร้าน 
เพ่ือป้องกนัภยัธรรมชาติและสร้างความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ 

จากการศึกษาขอ้มูลของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) เพ่ือน าไปวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน และขอ้มูลทุติยภูมิจากภายนอก เพ่ือวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค แลว้สรุปผลสู่การแกไ้ข
ปัญหาโดยใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสม ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะห์ SWOT ของร้านขนมเป๊ียะ ง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร) 
จุดแขง็ จุดอ่อน 

1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มีความสดใหม่จากการท าวนัต่อ
วนั ตามค าสัง่ซ้ือ 
2. ราคาผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัปริมาณ
ผลิตภณัฑ ์
3. สีสนั ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์เอกลกัษณ์ 
4.เขา้ไดก้บัทุกโอกาสและเทศกาล 

1. ภายในร้านขาดความรู้เร่ืองการน าเทคโนโลยเีขา้มา
ประยกุตใ์ชใ้นการท าธุรกิจ เช่น Social Network 
2. สถานท่ีการท าธุรกิจท าใหมี้ความล าบากในการธุรกิจ 
3. แรงงานฝีมือมีจ านวนจ ากดั ก าลงัการผลิตนอ้ย 
4. ขาดแรงดึงดูดเร่ืองส่วนลด โปรโมชัน่ 
5. การช้ีแจง้ป้ายราคาสินคา้ของร้านไม่ชดัเจน 
6. ไม่มีจุดใหท้ดลองผลิตภณัฑส์ าหรับผูบ้ริโภคท่ีมา
ใหม ่

โอกาส อุปสรรค 
1. การขนส่งท่ีความทนัสมยัมากข้ึน ท าใหฐ้านลูกคา้
กวา้งข้ึน 
2. เทคโนโลยท่ีีมากข้ึน จึงท าให้เคร่ืองจกัรสามารถเขา้
มาทุ่นแรงดา้นการผลิต และลดค่าใชจ่้ายต่อการผลิตได ้
3. เทรนดค์วามนิยม ความเช่ือดา้นการบริโภค
เปล่ียนแปลงไปตามช่วงสมยั  

1. ค่าใชจ่้ายดา้นตน้ทุนวตัถุดิบ แรงงานสูงข้ึนจากภาวะ
เศรษฐกิจ 
2. คู่แข่งมีความหลากหลายในการเขา้ถึงลูกคา้มากกว่า 
3. ภยัธรรมชาติ 

 
จากการเกบ็ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึก และขอ้มูลจากการวิเคราะห์ขอ้มูล SWOT มาวิเคราะห์คน้หา

สาเหตุของปัญหาดว้ยการใชแ้ผนภูมิกา้งปลา (Fishbone Diagram) ซ่ึงจะ แสดงความสมัพนัธ์และสาเหตุอยา่งของ
ปัญหา ดงัน้ี 

 
 

  
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปท่ี 2 แผนผงักา้งปลาเพ่ือวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา 
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ตารางท่ี 2 วิเคราะห์ TOWS Matrix  
สภาพแวดลอ้มภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 

สภาพแวดลอ้มภายนอก 

จุดแขง็ (Strengths) 
S1 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มี
ความสดใหม่จากการท า 
Made by order 
S2 ราคาผลิตภณัฑมี์ความ
เหมาะสมกบัปริมาณ
ผลิตภณัฑ ์
S3 สีสนั ภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑมี์เอกลกัษณ์ 
S4 เขา้ไดก้บัทุกโอกาสและ
เทศกาล 

จุดอ่อน (Weakness) 
W1ภายในร้านขาดความรู้เร่ืองการน า
เทคโนโลยเีขา้มาประยกุตใ์ชใ้นการท า
ธุรกิจ เช่น Social Network 
W2 สถานท่ีการท าธุรกิจท าใหมี้ความ
ล าบากในการธุรกิจ 
W3 แรงงานฝีมือมีจ านวนจ ากดั ก าลงั
การผลิตนอ้ย 
W4 ขาดแรงดึงดูดเร่ืองส่วนลด 
โปรโมชัน่ 
W5 การช้ีแจง้ป้ายราคาสินคา้ไม่
ชดัเจน 
W6 ไม่มีจุดใหท้ดลองผลิตภณัฑ์
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมาใหม่ 
W7 ผูบ้ริหารเป็นผูสู้งอายุ 

โอกาส (Opportunity) 
O1 การขนส่งท่ีความทนัสมยัมากข้ึน ท า
ใหฐ้านลูกคา้กวา้งข้ึน 
O2 เทคโนโลยท่ีีมากข้ึน จึงท าให้
เคร่ืองจกัรสามารถเขา้มาทุ่นแรงดา้นการ
ผลิต และลดค่าใชจ่้ายต่อการผลิตได ้
O3 เทรนดค์วามนิยม ความเช่ือดา้นการ
บริโภคเปล่ียนแปลงไปตามช่วงสมยั 

กลยทุธ์เชิงรุก SO Strategy 
S1 O2 

ประชามสัมพันธ์ ข้อ มู ล
ผลิตภณัฑ ์เร่ืองของคุณภาพ 
ความคุ้มค่ าผ่านช่องทาง
ต่ า งๆ  ทั้ ง ออฟไลน์ และ
ออนไลน ์

กลยทุธ์เชิงแกไ้ข WO Strategy 
W2 O1 

ขยายสถานท่ี ท่ีจอดรถ ให้มีความ
กว้างมากข้ึน เพ่ือความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑ ์และตวั
ร้านในเร่ืองการขนส่งวัตถุดิบ และ
ผลิตภณัฑ ์

W5 W6 O3 
จดัท ากิจกรรมเพ่ือดึงดูด เช่น การจดั
มุมชิมผลิตภณัฑ ์ 

อุปสรรค (Threats) 
T1  ค่าใชจ่้ายดา้นตน้ทุนวตัถุดิบ แรงงาน
สูงข้ึนจากภาวะเศรษฐกิจ 
T2 คู่แข่งมีความหลากหลายในการเขา้ถึง
ลูกคา้มากกวา่ 
T3 ภยัธรรมชาติ 

กลยทุธ์เชิงป้องกนั ST 
Strategy 
S1 S4 T2 

ออกผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ 
สดใหม่ รูปแบบใหม่เขา้กบั
ยคุสมยั 

 

กลยทุธ์เชิงรับ WT Strategy 
W1T2 

.ใช้ช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook 
LINE ประชาสัมพันธ์ ด้ านข้อ มูล
ผลิตภณัฑ ์โปรโมชนัท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถตัดสินใจ เปรียบเทียบกับ
คู่แข่งได ้
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จากสาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นวา่สาเหตุท่ีท าใหย้อดขายผลิตภณัฑข์องร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาด
บางไทร) ประกอบดว้ย 2 ดา้น คือ 1) ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นสภาพแวดลอ้มในการ ให้บริการ และ 2) ดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยพิจารณาในดา้นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นราคา ผูใ้หข้อ้มูลมีความคิดเห็นวา่ ติดป้าย
ราคาไม่ชดัเจนตอ้งรอสอบถามพนกังาน และไม่มีโปรโมชัน่ดึงดูด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูใ้ห้ขอ้มูลมีความ
คิดเห็นว่า ถา้ไม่ใช่คนในพ้ืนท่ีรู้สึกมีท าเลท่ีตั้งของร้านไม่เหมาะสม เน่ืองจากร้านใชพ้ื้นท่ีเป็นท่ีพกัอาศยัดว้ย จึงท าให้
ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ ดา้นส่งเสริมการตลาด ผูใ้ห้ขอ้มูลมีความคิดเห็นว่า ไม่มีการให้ทดลองก่อน การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และดา้นการบริการ ท่ีทางร้านไม่มีวางแผนการท างานท่ีเป็นระเบียบแบบแผน เพ่ือให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีแนวทางการแกไ้ขดงัต่อไปน้ี 

1. ดา้นราคา เป็นกลยุทธ์เชิงแกไ้ข โดยการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม ติดฉลากและแจง้ขอ้มูลดา้นราคาให้
ชดัเจน เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีเขา้มามีความยติุธรรมดา้นราคา สามารถพิจารณาทางเลือกต่อการซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้
 2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกลยทุธ์เชิงรุก โดยเนน้การขยายช่องทางการขายผ่านทางออนไลน์เป็น
กิจลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคสามารถคน้หาและตดัสินใจซ้ือไดง่้าย โดยการจดัท าเพจ Facebook ท่ีเป็นท่ีนิยมดดา้นการซ้ือ
ขายออนไลน์ และสามารถคน้หาในแพลตฟอร์มอ่ืนๆ เช่น LINE SHOP Shopee LAZADA เพ่ิมพ้ืนท่ีลานจอดรถให้
เพียงพอต่อจ านวนผูบ้ริโภค และจดัการระบบคลงัสินคา้ การขนส่งสินคา้ใหสิ้นคา้ถึงมือในสภาพดี  
 3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นกลยทุธ์เชิงรับและกลยทุธ์เชิงแกไ้ข ท าไดโ้ดยการเพ่ิมการประชาสัมพนัธ์
ให้ผูบ้ริโภคทราบในเร่ืองผลิตภณัฑ์ของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร)  ในเร่ืองของคุณภาพ ความ
หลากหลายทั้งดา้นรสชาติและรูปแบบสินคา้ ราคา โปรโมชัน่ ผา่นทางออฟไลน์และออนไลน์ของร้านอยา่งสม ่าเสมอ 
จดัให้มีพนักงานฝ่ายขายเพื่อส่ือสารและให้ค าปรึกษาแนะน าขอ้มูลผลิตภณัฑ์อย่างถูกตอ้งทั้งหน้าร้านและออนไล 
และการส่งเสริมการขายโดยการเปิดโอกาสแก่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยการจดัมุมท่ีสามารถชิมรสชาติของผลิตภณัฑ ์
จดัโปรโมชัน่ส่วนลดค าสัง่ซ้ือส าหรับค าสัง่ซ้ือจ านวนมากเพ่ือการดึงดูดเร่ืองความคุม้ค่าของราคาผลิตภณัฑ ์
 4. ดา้นกระบวนการ เป็นกลยุทธ์เชิงรุก โดยการลดขั้นตอนการท างานในการผลิตให้เร็วข้ึน เพ่ือจะเน้น
ส่งเสริมดา้นการขายมีความรวดเร็วมากข้ึน มีระบบแบบแผนการติดต่อดา้นการบริการ ในการเลือกแนวทางท่ีใช้
แกปั้ญหา คือ แนวทางท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพนัธ์-ออนไลน์ตามช่องทางต่างๆ จดัโปรโมชัน่
และบริการก่อนซ้ือขาย จะท าให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เป็นโอกาสให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง สามารถตดัสินใจ 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคขาดการรับรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ไดไ้ม่เต็มท่ีเม่ือเทียบกบัคู่แข่งประเภทเดียวกนั เพ่ือเป็นการเพ่ิม
ยอดขายท่ีมากข้ึน ดงันั้นจึงไดเ้ลือกแนวทางท่ี 3 แกไ้ขปัญหา 
 
5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษา ผูว้ิจยัไดเ้ลือกแนวทางเลือกท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มาใชใ้นการแกไ้ข แมว้า่มีค่าใชจ่้าย
สูง มีขั้นตอนการดูแล การประสานงานเยอะ แต่โอกาสท่ียอดขายผลิตภณัฑ์เพ่ิมข้ึนมีสูงเม่ือเทียบกบัอีก 3 แนวทาง 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีเขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์ไดน้้อย เพ่ือให้ผูบ้ริโภคมีสิทธิในการรับรู้และตดัสินใจไดอ้ย่างรวดเร็วและ
ต่อเน่ือง จากการท าการตลาดทางตรงและการท าโปรโมชนั โดยกลยทุธ์ในดา้นส่วนประสมการตลาดสามารถท าได ้
ดงัต่อไปน้ี 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๙  ปีการศึกษา ๒๕๖๗ 
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จดัโดย  สถาบนัวชิาการป้องกนัประเทศ และ สมาพนัธผ์ูใ้หบ้รกิารโลจสิตกิสไ์ทย (โดยสมาคมผูร้บัจดัการขนส่งสนิคา้ระหวา่งประเทศ)  
รว่มกบั บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัรงัสติ และ บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ดา้นราคา เป็นกลยทุธ์เชิงแกไ้ข โดยการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม ติดฉลากและแจง้ขอ้มูลดา้นราคาให้ชดัเจน 
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคท่ีเขา้มามีความยติุธรรมดา้นราคา สามารถพิจารณาทางเลือกต่อการซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกลยุทธ์เชิงรุก โดยเน้นการขยายช่องทางการขายผ่านทางออนไลน์เป็น
กิจลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคสามารถคน้หาและตดัสินใจซ้ือไดง่้าย โดยการจดัท าเพจ Facebook ท่ีเป็นท่ีนิยมดดา้นการซ้ือ
ขายออนไลน์ และสามารถคน้หาในแพลตฟอร์มอ่ืนๆ เช่น LINE SHOP Shopee LAZADA เพ่ิมพ้ืนท่ีลานจอดรถให้
เพียงพอต่อจ านวนผูม้า ใชบ้ริการ และจดัการระบบคลงัสินคา้ การขนส่งสินคา้ใหสิ้นคา้ถึงมือลูกคา้ในสภาพดี 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นกลยทุธ์เชิงรับและกลยทุธ์เชิงแกไ้ข ท าไดโ้ดยการเพ่ิมการประชาสัมพนัธ์ให้
ผูบ้ริโภคทราบในเร่ืองผลิตภัณฑ์ของร้านขนมเป๊ียะง่วน ฮวด เส็ง (ตลาดบางไทร)  ในเร่ืองของคุณภาพ ความ
หลากหลายทั้งดา้นรสชาติและรูปแบบสินคา้ ราคา โปรโมชัน่ ผา่นทางออฟไลน์และออนไลน์ของร้านอยา่งสม ่าเสมอ 
จดัให้มีพนกังานฝ่ายขายเพ่ือส่ือสารและให้ค าปรึกษาแนะน าขอ้มูลผลิตภณัฑ์อย่างถูกตอ้งทั้งหน้าร้านและออนไลน์ 
และการส่งเสริมการขายโดยการเปิดโอกาสแก่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยการจดัมุมท่ีสามารถชิมรสชาติของผลิตภณัฑ ์
จดัโปรโมชัน่ส่วนลดค าสัง่ซ้ือส าหรับค าสัง่ซ้ือจ านวนมากเพ่ือการดึงดูดเร่ืองความคุม้ค่าของราคาผลิตภณัฑ ์

ดา้นกระบวนการ เป็นกลยทุธ์เชิงรุก โดยการลดขั้นตอนการท างานในการผลิตให้เร็วข้ึน เพ่ือจะเนน้ส่งเสริม
ดา้นการขายมีความรวดเร็วมากข้ึน 

ข้อเสนอแนะคร้ังการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาปัญหาและก าหนดกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑ์ ในรูปแบบเชิงปริมาณ เพ่ือ

เปรียบเทียบผลการวิจยักบังานวิจยัน้ีวา่มีความเหมือนหรือแตกต่างกนัอยา่งไร 
2. ควรมีการศึกษาแยกเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคของผูบ้ริโภคทัว่ไปกบัผูท่ี้ท าหนา้ท่ีเป็น

นายหน้าขายส่งให้ชดัเจน เพ่ือเปรียบเทียบสาเหตุของยอดขายท่ีลดลงว่าแตกต่างกนัอย่างแบบเจาะจง และสามารถ
ก าหนดกลยทุธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายท่ีมีโอกาสเป็นไปไดแ้ละครอบคลุมมากกว่า 
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