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บทคัดย่อ 
 การวิจัยในครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เรื่องการบริหารกลยุทธ์ทางการตลาดและอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจร้านขนมบ้านขุนแก้ว มีวัตถุประสงค์คือ 1.)เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อการ
ด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ และ 2.)เพื่อศึกษาอุปสรรคและวิธีแก้ปัญหาในการด าเนินธุรกิจ โดยมีผู้ให้
ข้อมูลหลักคือผู้ประกอบการร้านขนมบ้านขุนแก้ว ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) ผ่านการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) ทางโทรศัพท์มือถือและเครื่องบันทึกเสียง 
และจากการศึกษาวิจัยคร้ังนี้พบว่า กลยุทธ์ที่ร้านขนมบ้านขุนแก้วใช้ คือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดซึ่งมี 7 
ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ด้านราคา(Price) ด้านสถานที่(Place) ด้านการส่งเสริมการขาย
(Promotion) ด้านบุคคล(People) ด้านลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) และด้านกระบวนการ
(Process) ส่วนอุปสรรคที่พบในการด าเนินธุรกิจคือ 1.)ด้านการผลิต 2.)ด้านการตลาด และ 3.)ด้านเศรษฐกิจ 
ผู้ประกอบการเลือกวิธีแก้ไขสถานการณ์โดยการเพิ่มผลิตภัณฑ์ใหม่ในสายผลิตภัณฑ์เดิม รวมถึงใช้นวัตกรรมการ
ส่งเสริมการขายในช่องทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้น ผ่านระบบการขนส่งที่รวดเร็วเพื่อความพึงพอใจสูงสุดของ
ผู้บริโภค 
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Abstract     
 This research was a qualitative research which aimed to study marketing strategies 
and barriers to business. It is based on case study Ban Khun Kaew and the entrepreneur source 
of information presented in the research. The data was collected by in-depth interviews and 
semi-structured participants. Used cell phone to make telephone interviews and used another 
cell phone , pen, and notebook to collect information. The study found the marketing mix in 
business of Kanom Ban Khun Kaew are use 7 aspects which are product, price, place, 
promotion, people, physical evidence, and process. And the obstacle to the business of Ban 
Khun Kaew are 3 aspects which are production, marketing, and economic. The most 
appropriate solution is addition new product in original product line and use the innovative 
online promotion to increase sales. 
 
Keywords:  Marketing Mix, Strategies, Barriers and Obstacle 
 
บทน า 
 ปัจจุบันวงการร้านขนมในประเทศไทย นับว่าเป็นธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and 
Medium Enterprises = SMEs) ที่เกิดใหม่อยู่จ านวนมากในประเทศไทย ผู้ประกอบการส่วนมากประกอบการใน
รูปแบบของเจ้าของคนเดียว คณะบุคคลหรือห้างหุ้นส่วน บริษัทจ ากัด หรือกิจการร่วมค้า ซึ่งจะประกอบธุรกิจผลิต
หรือจ าหน่ายสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค หรือให้บริการผ่านหน่วยงานต่างๆ ในประเทศไทย
มักจะใช้ก าหนดลักษณะตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรมก าหนดจ านวนการจ้างงานและมูลค่าสินทรัพย์ของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2545 (กรมสรรพากร,2561) ส าหรับตลาดเบเกอรี่ในประเทศไทยยังคงเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง ในปี 2559 มีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 27,758 ล้านบาท และคาดการณ์ว่าจะเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2564 
จะมีมูลค่าตลาดสูงขึ้น อยู่ที่ 42,245 ล้านบาท (Euromonitor, 2557) 
 ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับขนมหวานเป็นหนี่งในธุรกิจ SMEs ที่มีความน่าสนใจที่จะเข้าไปลงทุน  จากการ
ส ารวจของ Euromonitor ที่ท าการส ารวจธุรกิจขนมหวานในประเทศไทย ท าให้สรุปได้ว่าการบริโภคขนมหวาน
ของคนไทยมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น แม้ว่าเศรษฐกิจมีแนวโน้มขยายตัวลดลง เนื่องจากการบริโภคขนมหวานสามารถสร้าง
ความสุขและความพอใจให้กับผู้บริโภคได้โดยไม่ต้องใช้ค่าใช้จ่ายจ านวนมากต่อครั้ง อีกปัจจัยหนึ่งคือการใช้โซเชียล
เนทเวิร์คมีความแพร่หลายมากขึ้น โดยรูปภาพขนมหวานเป็นรูปภาพอาหารที่ได้รับความนิยมสูงสุดใน การเผยแพร่
ลงโซเชียลเนทเวิร์ค ท าให้ขนมหวานแต่ละชนิดสามารถเป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภคได้ในวงกว้าง (สินชัย เจนช่างกล , 
2558) 
 ส าหรับการปรับตัวของผู้ประกอบการต่อความต้องการและพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค จะต้อง
ปรับตัวให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็วและทันเวลา ด้วยเทคโนโลยี 
ความสะดวกสบาย รวมถึงการใช้โซเชียลเน็ทเวิร์คในการค้นหาร้านอาหารหรือร้านขนมของผู้บริโภค (ฟู้ดส์สตอรี่
,2561)  ซึ่งผู้ประกอบการกลุ่มนี้โดยส่วนใหญ่จะไม่ใช้เทคโนโลยีในการบริหารจัดการ แต่จะใช้คนบันทึกข้อมูลตั้งแต่
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การรับออเดอร์ลูกค้า การเช็คสต็อกวัตถุดิบ การท าบัญชี และการรับช าระเงินด้วยเงินสด ซึ่งท าให้เกิดปัญหาในการ
บริหารจัดการ และมีความเสี่ยงจากการบันทึกข้อมูลผิดพลาด เสียทั้งเวลาและค่าใช้จ่ายที่อาจจะเกิดขึ้น 
(Siamrath, 2560) แนวทางการจัดจ าหน่ายขนมหวาน ถือเป็นเร่ืองของศิลปะที่ละเอียดอ่อน หลักการที่ส าคัญคือ
ต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค และศึกษาลักษณะการรับประทานของลูกค้า รวมถึงการพิจารณาชนิดของขนมที่
ขาย ปัจจัยเหล่านี้คือสิ่งที่ส่งผลให้ธุรกิจล้มเหลวหรือประสบความส าเร็จ  
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยคิดว่าร้านขนมบ้านขุนแก้วเป็นหนึ่งในธุรกิจ SMEs ที่เกี่ยวข้องกับขนม
หวานที่มีความน่าสนใจในด้านของการผลิตที่ไม่ใช้สารกันบูดในทุกขั้นตอน การได้รับค าติชมและถูกพูดถึงใน
แอปพลิเคชั่นรีวิวอาหารชั้นน าอย่าง Wongnai และอีกหนึ่งความน่าสนใจคือความโด่งดังผ่านรายการโทรทัศน์ใน 
“ครัวคุณต๋อย” ของเทปของวันที่ 6 กันยายน 2560 (BornTvOfficial,2560) ท าให้ผู้วิจัยจึงต้องการจะศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จอุปสรรค และวิธีแก้ปัญหาใน
การด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนทางการตลาดในอนาคต ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาและน าเสนอกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 
 2. เพื่อศึกษาอุปสรรคและวิธีแก้ปัญหาในการด าเนินธุรกิจ 
 
วิธีการศึกษา 
 การวิจัยเรื่อง การบริหารกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจแบบยั่งยืนของธุรกิจขนมร้านขนม
บ้านขุนแก้ว จังหวัดนครปฐม ซึ่งการวิจัยในครั้งนี้เป็นวิจัยเชิงคุณภาพวิธีปรากฏการณ์วิทยาโดยผู้วิจัยได้มีกา ร
เลือกใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ในการรวบรวมข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Structured) คือมีการวางแนวทางและโครงสร้างค าถามไว้ล่วงหน้า และ ใช้ค าถามรูปแบบปลายเปิด 
(Open-ended Questions) ส าหรับวิธีการศึกษาการด าเนินงานวิจัยมี รายละเอียด ดังนี้ 
 1. การก าหนดผู้ให้ข้อมูลหลัก ก าหนดผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้ประกอบการร้านขนมบ้านขุนแก้วจ านวน 
1 คน และตัวแทนจ าหน่ายโดยตรงจ านวน 1 คน  
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่  
  2.1. การสัมภาษณ์ในแนวค าถามที่ต้องการแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured)  
  2.2. โทรศัพท์มือถือผ่านการโทรสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ (Telephone Interview)  
  2.3. เครื่องบันทึกเสียงสนทนาและสมุดจดบันทึก เพื่อเก็บข้อมูลอย่างถี่ถ้วนและเพื่อมั่นใจได้ว่า
ข้อมูลจะไม่ตกหล่น 
  2.4. ตัวผู้วิจัยในฐานะเป็นเครื่องมือส าคัญในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผ่านการสัมภาษณ์แบบ
กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) ที่สามารถแตกประเด็นได้กว้างๆ แต่ยังอยู่ในกรอบของโครงสร้างค าถาม 
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  ขั้นตอนที่ 1 เก็บรวบรวมข้อมูลของธุรกิจประกอบการของร้านขนมบ้านขุนแก้วและรวบรวม
ประเด็นที่สนใจเพื่อสร้างเป็นข้อค าถาม 
  ขั้นตอนที่ 2 ด าเนินการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของธุรกิจผ่านทางโทรศัพท์เกี่ยวกับ กล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดอุปสรรค และวิธีแก้ไขปัญหาในธุรกิจประกอบการ โดยใช้เครื่องบันทึกเสียงและ
สมุดจดบันทึกเพื่อเก็บข้อมูล 
  ขั้นตอนที่ 3 น าเสียงที่ได้จากการบันทึกการสัมภาษณ์มาถอดและสรุปความหมายในประเด็นต่างๆ
แลบันทึกข้อความลงในโปรแกรม Microsoft Word 
  ขั้นตอนที่ 4 วิเคราะห์ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ 
  ขั้นตอนที่ 5 สรุปและน าเสนอผลการวิจัย 
 4. การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล โดยใช้วิธีการตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (data 
triangulation) คือ การพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มานั้นถูกต้องหรือไม่ วิธีการตรวจสอบ คือ (สุภางค์ จันทวานิช , 
2553) 
 − การตรวจสอบแหล่งของข้อมูล (Data Triangulation) คือ การพิจารณาจากการตรวจสอบข้อมูล
จากบุคคลที่ต่างกัน หรือการเปลี่ยนแปลงบุคคลผู้ให้ข้อมูลที่หลากหลายออกไปโดยใช้ค าถามเดียวกัน เพื่อ
ตรวจสอบดูว่าข้อมูลที่ได้จากผู้ให้ข้อมูลแต่ละคนเป็นอย่างไร สอดคล้องกันหรือไม่  
 − การตรวจสอบสามเส้าด้านผู้วิจัย (Investigator Triangulation) คือ ตรวจสอบว่า ผู้วิจัยแต่ละคน
จะได้ข้อมูลแตกต่างกันอย่างไร โดยเปลี่ยนตัวผู้สังเกต แทนที่จะใช้ผู้วิจัยคนเดียวกันสังเกตโดยตลอด ในกรณีที่ไม่
แน่ใจในคุณภาพของผู้รวบรวมข้อมูลภาคสนาม ควรเปลี่ยนให้มีผู้วิจัยหลายคน 
 − การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการ เพื่อรวบรวม ข้อมูลเป็นเรื่องเดียวกัน ได้แก่ การสังเ กต                 
การตีความจากพฤติกรรมของผู้ให้ข้อมูลระหว่างการสัมภาษณ์ และ น าเสนอในรูปแบบของการบรรยายต่อไป 
 
ผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดแบ่งเป็น 3 ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 รูปแบบของกลยุทธ์การตลาด โดยรูปแบบการขายจะแบ่งเป็น 2 ส่วนด้วยกัน โดยส่วนแรก
จะเป็นการกระจายสินค้าจากโรงงานผู้ผลิตหลัก ในสาขาใหญ่ที่นครชัยศรี จังหวัดนครปฐม ไปยังสาขาต่างๆ ทั้ง 7 
สาขา ตามจ านวนค าสั่งซื้อ โดยที่แต่ละสาขาจะมีการค านวณปริมาณอุปทานที่ไม่เท่ากันแล้วส่งไปยังร้านค้าเพื่อให้
ตัวแทนจ าหน่ายเป็นคนจ าหน่ายสินค้าและสื่อสารกับลกูค้าโดยตรงตามรูปแบบการขายที่ผู้ประกอบการไดก้ าหนด
เอาไว้ ส่วนที่ 2 คือส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาด พบว่าทางร้านได้มีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดตาม
หลัก 7P’s ในการด าเนินธุรกิจ 
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 ส่วนที่ 2 กลยุทธ์ทางการตลาด พบว่าผู้ประกอบการได้ใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) – ร้านขนมบ้านขุนแก้ว เป็นขนมที่จัดอยู่ในรายการขนมที่เป็นของฝาก 
แบ่งเป็น 2 ประเภทคือขนมที่สามารถเก็บไว้ได้นาน ได้แก่ ขนมเปี๊ยะกรอบรสชาติต่างๆ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลัก
ของทางร้าน และอีกประเภทหนึ่ง คือขนมที่ต้องท าสดใหม่ทุกวัน หรือผลิตภัณฑ์เสริมที่ทางร้านได้คิดออกมาเพื่อ
ขายควบคู่กัน ซึ่งจะไม่สามารถเก็บตุนสินค้าไว้ได้ ได้แก่ ขนมบัวหิมะ ขนมโก๋อ่อน และขนมปังไส้ทะลักรสชาติ
ต่างๆ โดยรสชาติหลักจะมีรสชาไทยและรสสังขยา 
 2. ด้านราคา (Price) – ราคาของสินค้าจะอยู่ในระดับที่ต่ าไปจนถึงปานกลาง ตั้งแต่หลักสิบไปจนถึง
หลักร้อย เพราะต้องการเน้นกลุ่มลูกค้าที่เป็นเยาวชนไปจนถึงวัยกลางคน เพื่อซื้อไปรับประทานเองและเป็นของ
ฝาก ซึ่งราคาของขนมเปี๊ยะอยู่ที่ 169 บาท ขนมโก๋อ่อนราคากล่องละ 40 บาท ขนมบัวหิมะราคา บาท และขนม
ปังไส้ทะลักจะอยู่ที่ลูกละ 13 บาท เพื่อที่จะเน้นการขายในปริมาณที่เยอะ ให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าและ
เป็นราคาที่สบายกระเป๋าส าหรับกลุ่มเป้าหมายที่เป็นเด็ก  
 3. ด้านสถานที่ (Place) – สถานที่ที่ผู้ประกอบการได้เลือกวางขายสินค้า จะเป็นสถานที่ที่มีผู้คน
พลุกพล่าน ส่วนใหญ่เป็นทางผ่านตามสถานที่ดังๆ ได้แก่ สาขานครชัยศรี สาขาตลาดน้ าดอนหวาย สาขาดิโอร์
สยาม สาขาปั๊มน้ ามันในจังหวัดนครปฐม เน้นแถวบริเวณห้องน้ าเพราะเป็นจุดที่ลูกค้าต้องผ่านและคนจะเห็นเยอะ 
มีทั้งหมด 7 สาขา 
 4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) – ส าหรับการส่งเสริมการขาย จะใช้กลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาด ที่แบ่งเป็นกลยุทธ์ด้านการสื่อสารตราสินค้าไปยังผู้บริโภค และกลยุทธ์การขาย 
  4.1. กลยุทธ์การด้านการสื่อสารตราสินค้า  
  - การเผยแพร่และการประชาสัมพันธ์ ได้แก่ การใช้แอพพลิเคชั่นรีวิวร้านอาหาร Wongnai ซึ่ง
อาศัยหลักการสื่อสารการตลาดออนไลน์แบบ Word-Of-Mouth เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ และการเผยแพร่ข้อมูล
บนเว็ปไซด์, Line Official, และ Facebook  
  - การโฆษณา โดยการโปรโมทสูตรขนมผ่านรายการโทรทัศน์ และการขายโดยใช้พนักงานขาย
ผ่านการบอกเล่า 
  4.2. กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ใช้การเสริมกลยุทธ์ด้านการขาย คือ ถ้าหากซื้อขนมปังต่ ากว่า 
12 ลูก จะต้องเสียค่าบรรจุหีบห่อเพิ่ม 10 บาท และอีกด้านหนึ่งคือ ถ้าหากผู้บริโภคซื้อขนมปังจ านวน 50 ลูกจะ
แถมขนมปัง 2 ลูก และถ้าซื้อขนมปังจ านวน 100 ลูกก็จะแถม 4 ลูก เป็นต้น ทั้งนี้ก็เพื่อเป็นการเร่งให้ลูกค้าซื้อ
จ านวนมากๆ และเน้นเพิ่มยอดขายสินค้าในแต่ละวัน 
 5. ด้านบุคคลากร (People) พบว่า จะมุ่งเน้นในด้านงานขายผ่านตัวแทนจ าหน่ายประจ าสาขา ดังนั้น
ตัวแทนจ าหน่ายประจ าแต่ละสาขาจึงต้องมีความรู้ด้านส่วนประกอบของขนมแต่ละชนิด รสชาติ และวิธีการ
สื่อสารกับลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อเพิ่มมากขึ้น  
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 6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ความแตกต่างจากร้านขายขนมและของฝาก
ทั่วไปก็คือทุกร้าน ทุกสาขาที่วางขายขนมจะต้องติดเคร่ืองปรับอากาศ ทั้งนี้ก็เพื่อควบคุมอุณหภูมิภายในร้านและ
ควบคุมความคงตัวของขนมที่เป็นขนมสด เพื่อให้ลูกค้าสบายใจได้ว่า ขนมที่ซื้อกลับไปนั้นมีความสดใหม่และมี
คุณภาพในทุกๆวัน  
 7. ด้านกระบวนการ (Process) ร้านขนมบ้านขุนแก้วมีการท าการขาย 2 แบบ  
  7.1. ลูกค้าสามารถโทรหรือติดต่อผ่านแอปพลิเคชั่น Line มาสั่งซื้อล่วงน้าได้โดยตรง โดยที่ทาง
ร้านจะท าการจัดเตรียมสินค้าให้พอกับค าสั่งซื้อและจัดส่งให้ตามที่ลูกค้าสะดวก เช่น การจัดส่งผ่าน Kerry 
Express ส าหรับลูกค้าที่อยู่ไกล และ การให้ลูกค้ามารับเองที่โรงงานผู้ผลิต     
  7.2. การท าการขายผ่านตัวแทนจ าหน่าย โดยที่ทางร้านที่เป็นโรงงานผลิตจะกระจายสินค้าที่เป็น
ส าเร็จรูปไปยังสาขาต่างๆ เพื่อให้การท าการขายเป็นหน้าที่ของตัวแทนจ าหน่าย 
 ส่วนที่ 3  อุปสรรค และวิธีแก้ไขปัญหา ในส่วนของอุปสรรคในการด าเนินงานของร้านขนมบ้านขุน
แก้วแบ่งเป็น 3 ด้าน ดังนี้ 
  ด้านที่ 1 การผลิต เนื่องจากจ านวนลูกค้าแต่ละสาขาแตกต่างกัน ท าให้ต้องมีการค านวณปริมาณ
ของสินค้าที่ต้องกระจายไปแต่ละสาขาที่ไม่เท่ากันในแต่ละวัน ผลิตภัณฑ์หลักอย่างขนมเปี๊ยะที่สามารถเก็บคงคลัง
ไว้ได้จะไม่มีปัญหามากนัก แต่ส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมที่เป็นขนมสด ซึ่งไม่สามารถเก็บคงคลังได้ จึงท าให้ในบางวัน
จะมีสินค้าเหลือทิ้งอยู่บ้าง 
  ด้านที่ 2 การตลาด ถ้าไม่รวมขนมเปี๊ยะที่เป็นขนมขึ้นชื่อของทางร้านแล้ว ร้านขนมบ้านขุนแก้วยัง
ไม่สามารถท าการตลาดให้กับขนมชนิดอื่นๆ ภายในร้านได้มากนัก เนื่องจากเป็นขนมที่สามารถเน่าเสียได้ง่าย             
ไม่ใช้สารกันบูด จึงท าให้ขยายสาขาไปไกลกว่าโรงงานผู้ผลิตในละแวกนครปฐมไม่ได้ เพราะการจัดส่งที่ใช้ระยะ
เวลานานกว่าและสภาพอากาศของประเทศไทย ท าให้มีผลเสียระหว่างเดินทางกระจายสินค้าได้ 
  ด้านที่ 3 ด้านเศรษฐกิจ เนื่องจากผลิตภัณฑ์หลักของทางร้านเป็นสินค้าตามฤดูกาล รวมถึงสินค้า
อื่นๆภายในร้านซึ่งเป็นผลพ่วงไปด้วย ท าให้ยอดขายของสินค้าจะดีในช่วงเดือนมกราคมถึงเดือนเมษา และจะมี
ยอดขายต่ าลงเมื่อสิ้นสุดเทศกาลหยุดยาว 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาด กรณีศึกษา ร้านขนมบ้านขุนแก้วนั้น ในด้านส่วนประสมทาง
การตลาดจะเห็นได้ว่าที่มีความส าคัญทั้ง 7 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคลากร (People) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฏี
ทางการตลาด (วิชิต อู่อ้น, 2557) และพบว่าร้านขนมบ้านขุนแก้วได้ใช้แนวคิดการขาย (The Selling Concept) 
ส าหรับทั้งผลิตภัณฑ์หลักและผลิตภัณฑ์เสริม  
 ในปัจจุบันธุรกิจในเครือขนมและของฝากตามจังหวัดที่เป็นทางผ่านของการเดินทางนั้นค่อนข้างสูง ทั้ง
ตามริมถนนหรือแม้กระทั่งร้านสะดวกซื้อ จากการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการกล่าวว่า ของฝากขึ้นชื่อใน
จังหวัดนครปฐมนั้นมีมากมาย แต่มีแค่ไม่กี่รายที่ใส่ใจกับกระบวนการผลิตและซื่อสัตย์ต่อผู้บริโภคอย่างแท้จริง 



Humanities, Social Sciences and arts 

Volume 12 Number 2  March –  April 2019 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

 1318  

 

และการใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเพื่อรับทราบข้อดีและข้อเสียของธุรกิจ ก็เป็นส่วนให้ทางร้านขนมบ้าน
ขุนแก้วสามารถวางกลยุทธ์ทางการตลาดได้ ถึงแม้จะไม่สามารถขยายตลาดไปยังพื้นที่ให้บริการใหม่ได้ แต่การ
เพิ่มยอดขายในตลาดเดิมและแสวงหาลูกค้าผ่านนวัตกรรมเพื่อการสื่อสารต่างๆ ก็เพิ่มพูนยอดขายในแต่ละเดือน
ได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤษดา เชียรวัฒนสุข และ สุรพร อ่อนพุทธา(2560) ที่ศึกษาเกี่ยวกับ
เรื่องการจ าแนกกลุ่มลูกค้าที่ค านึงถึงราคาและค านึงถึงคุณภาพก่อนตัดสินใจซื้อ โดยใช้ ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการ (7Ps) และพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและด้าน
กระบวนการเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการที่จ าแนกว่าจะเป็นลูกค้าที่ค านึงถึงราคาและค านึงถึงคุณภาพ
ก่อนตัดสินใจซื้อ เช่นเดียวกับงานวิจัยของสุกัญญา ละมุล(2560) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอล และพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับด้านกระบวนการ
ให้บริการมากที่สุด ตามด้วยด้านบุคลากรที่ให้บริการ ด้านช่องทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ                
ด้านผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 ส่วนในด้านของปัญหาและอุปสรรคของร้านขนมบ้านขนแก้วพบว่าการที่ร้านขนมบ้านขุนแก้ว เริ่มมา
จากการท าธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียวแล้วค่อยๆ ขยายสาขาบริการ ท าให้มีปัญหาหลัก 3 ด้าน ที่ยังไม่สามารถ
แก้ไขให้หมดไปได้ คือ ด้านการผลิต ด้านการตลาด และด้านเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 3 ด้านนี้จะมีผลต่อกัน และทาง
ผู้ประกอบการก็ยืนยันที่จะไม่ใช้สารกันบูดในกระบวนการผลิต จึงไม่สามารถขยายสาขาเพิ่มไปไกลกว่าจุดที่ตั้ง
ของโรงงานได้ แต่ถึงอย่างไร การแก้ไขปัญหาส าหรับข้อนี้คือการท าร้านค้าออนไลน์ผ่าน Line Official และการ
ส่งเสริมการขายผ่านแอปพลิเคชั่นรีวิวอาหาร Wongnai โดยอาศัยช่องทางออนไลน์และการจัดส่งพัสดุแบบ
รวดเร็วผ่านบริการ Kerry Express การก าหนดราคาที่ทุกคนสามารถจับต้องได้ง่าย  
 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของฐิติมา ผการัตน์สกุล และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ ที่ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์ใน
การด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ผลการศึกษา พบว่า 1) ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจประเภทค้าปลีก เป็นกิจกา รเจ้าของคนเดียว มีการก าหนด
กระบวนการในการด าเนินธุรกิจ 2) ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและความ
แตกต่าง ก าหนดราคาโดยค านึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และก าลังซื้อของผู้บริโภค เลือกใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูง ให้ความส าคัญกับการบอกต่อของผู้บริโภค 3) ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจนั้น
มาจากคุณภาพและความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การเอาใจใส่ผู้บริโภค และทักษะความรู้ของผู้ประกอบการ                    
4) ผู้บริโภคมีแรงจูงใจในการซื้อมาจากผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่หาข้อมูลสินค้าด้วยตนเอง โดยกลยุทธ์ทางการตลาด
นั้นมีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค  
 และอีกหนึ่งวิธีแก้ไขของผู้ประกอบการก็คือ การเพิ่มผลิตภัณฑ์ใหม่ในสายผลิตภัณฑ์เดิมเพื่อให้เพิ่ม
รายการสินค้าและจะสามารถท าการส่งเสริมการตลาดได้มากข้ึน หากสามารถผลิตสินค้าให้พอดีกับความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ตลอด ก็จะสามารถท าการตลาดในแง่ของระยะทางการมากขึ้น เพื่อเพิ่มช่องทางการจัด            
จ าหน่ายได้ 
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