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บทสรุปผู้บริหาร 
 

จากการศึกษาและวิเคราะห์ถึงสภาพแวดลอม ทั้งภายในและภายนอกของตลาดสินคา 
แมและเด็กโดยเฉพาะในสวนของนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กรวมถึงการประเมินความ
นาสนใจของธุรกิจรานจ าหนายสินคาแมและเด็กพบวาธุรกิจรานจ าหนายสินคาแมและเด็กเป็นธุรกิจที่
มีความนาสนใจในการศึกษาเพ่ือการลงทุนท าธุรกิจ เนื่องจากตามกฎหมายที่เกี่ยวกับระเบียบการขอ
อนุญาต เปิดรานจ าหนายสินคาแมและเด็กนั้นไมมีความยุงยากซับซอน และคาใชจายในการขอเปิด
ราน จ าหนายสินคาแมและเด็กก็ไมแพงเพราะสังคมในปัจจุบันคุณแมยุคใหมตองออกไปท างานนอก
บานกัน มากขึ้นและดวยขอจ ากัดบางประการของเด็กทารกที่มีความจ าเป็นตองใชนมผง ส าหรับ  
ตลาดนมผง ดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กของประเทศไทย ในปี 2557 มีมูลคาราว 25,000 ลานบาท 
ซ่ึงเติบโตจากปี 2556 อยูที่ 4.6% โดยมีปัจจัยสนับสนุนที่ส าคัญ คือ อัตราการเกิดของทารกประมาณ 
8 แสนรายตอปี ซึ่งท าใหตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กจึงมีฐานลูกคารายใหมเขามา อยาง
ตอเนื่องโดยผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับเด็กเล็กที่มีอายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป หรือนมผงสูตร 3 มีสวน
แบงตลาดสูงที่สุดถึง 73% และมีอัตราการเติบโตสูงที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ นมผง
ดัดแปลงกลุมอ่ืนอยูที่ 6.5% ตอปี ซึ่งถือไดวา ตลาดนมผงเป็นตลาดที่ก าลังอยูในชวงขาขึ้น ถึงแมจะมี
วิกฤติทางเศรษฐกิจและการเมืองในชวงที่ผานมา แตธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารก และเด็กยัง
เติบโตไดอยางตอเนื่องโดยเฉพาะผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับเด็กเล็ก ที่มีอายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป 
หรือนมผงสูตร 3 มีสวนแบงตลาดสูงที่สุดถึง 73% และมีอัตราการเติบโตสูง ที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับ
ผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงกลุมอื่น อยูที่ 6.5% ตอปี ยอมแสดงใหเห็นวา ในแวดวงธุรกิจนมผงดัดแปลง
ส าหรับทารกและเด็กมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง กลุมเปูาหมายหลัก (Primary Target) คือ กลุม 
Intelligence Mom เนื่องมาจาก เป็นกลุมเปูาหมายที่มักจะเลือกซื้อ ผลิตภัณฑ์นมผสมที่ราน 
จ าหนายสินคาแมและเด็ก และยังเป็นกลุมที่ไวตอราคาคอนขางต่ าเนื่องจาก มีความตองการสินคา 
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และหรือบริการที่ดีที่สุดใหกับบุตร โดยจะเนนถึงคุณภาพของสินคาโดยเฉพาะนมผงที่สามารถ ตอบ
โจทย์เรื่องความฉลาดของบุตร และมีบุคลากรทางการแพทย์หรือผูเชี่ยวชาญ ดานผลิตภัณฑ์คอย ให
ค าแนะน า เนนลักษณะของการจัดวางสินคาที่ดีเป็นระเบียบและหาไดงาย ตามความตองการและ ยัง
ตองการกิจกรรมเสริมสรางความสัมพันธ์อันดีกับลูกคาอีกดวย ซึ่งถาหาก ทางรานมีการวางแผน  ให
การบริการที่สามารถตอบโจทย์ลูกคากลุมนี้ได ก็จะสามารถดึงดูดใหลูกคา เขามาใชบริการดวย ความ
ประทับใจตอไปอยางยั่งยืน ภายใต Slogan “สินคาครบครันทันสมัย พรอมใหบริการจากใจ อยางมือ
อาชีพ” โดยมีการฝึกอบรมพัฒนาพนักงานใหมีการบริการอยางมือ อาชีพโดยมีพนักงานเป็น  สวน
ส าคัญในการสรางความสัมพันธ์อยางยั่งยืน กับลูกคาและทางรานในการท าการตลาดกับลูกคา ในชวง
แรกโดยจะเนนลูกคากลุมเปูาหมายใหสามารถจดจ าและรับรูถึงรานที่ไดมีการเปิดด าเนินการ  โดยใช
กลยุทธ์ทางดานการสื่อสารทางการตลาดมาเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญผานชองทาง การสื่อสารตางๆ เพ่ือให
ไดประโยชน์สูงสุด รวมถึงการประชาสัมพันธ์ถึงโปรโมชันใหมๆ ใหแกลูกคา เปูาหมายไดรับ ทราบวา
ทางรานมีการจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดอยางไรบางในแตละชวง มีการสราง วัฒนธรรม องค์กร
ใหกับพนักงานทุกคนเปรียบเสมือนครอบครัวเดียวกัน สรางภาพลักษณ์การบริการ ที่โดดเดนเหนือ
คูแขงมีเอกลักษณ์ความเป็นตัวตนชัดเจน (Identity) และโดดเดน (Uniqueness) สามารถสรางการ
จดจ าของลูกคา สรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคารวมไปถึงการสรางการบริการที่เหนือคูแขง 

ส าหรับในการด าเนินการเริ่มแรกทางบริษัทใชเงินลงทุน 10 ลานบาท  แบงเป็นสวนของ 
หนี้ตอเจาของ 40:60 ส าหรับสวนของหนี้สินจะเป็นการกูยืมเงินระยะยาวเพ่ือใชในการลงทุนตั้งแต 
เริ่มด าเนินกิจการซึ่งเป็นการกูเงินมาจากธนาคารกรุงเทพ ทางบริษัทมีตนทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ าหนัก 
(WACC) เทากับรอยละ12.90 มีมูลคาปัจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 19,560,230 บาท ระยะเวลา คืน
ทุน (Pay Back Period) เทากับ 1.2 ปี ซึ่งจากการที่ประเมินดวยวิธีตางๆ นั้น พบวา โครงการนี้ มี
ความนาสนใจลงทุนเนื่องมาจากสามารถสรางผลตอบแทนได และมีระยะเวลา ในการคืนทุน คอนขาง
เร็ว จึงสามารถสรุปไดวา โครงการนี้มีความนาสนใจในการลงทุนท าธุรกิจ 
 
ค าส าคัญ: นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก, สินคาแมและเด็ก  
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

Business studies indicate that the market for infant formula in Thailand 
will continue to grow. The primary target among consumers is informed mothers who 
appreciate relatively low prices. The retail outlet will focus on the quality of a 
particular product, milk powder that meets the needs of children, medical 
personnel, and other professionals. The product should be well-organized and easy 
to find. By serving the needs of client groups, customer relationships are 
strengthened. With modern facilities and a training staff ready to develop mobile 
services, targeting customers with marketing communications will be a key strategy.  
A corporate culture will be created in which employees are like family. Better service 
than competitors offer will make the retail outlet memorable and satisfy customers.  

Initially, the company required an investment of 10 million baht with a 
debt ratio of 40:60 for the owner of the debt. It will be a long-term bank loan to 
start the business. The Company's weighted average cost was 12.90 percent. Net 
present value was 19,560,230 baht, with a payback period equivalent to 1.2 years. 
Results indicated that the project would achieve its goals. It appeared to be an 
attractive investment in terms of return, with a relatively quick payback period.  
 
Keywords : Condensed Milk, Child nutrition Products, Mom&Pop Baby Shop 
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ขอขอบพระคุณเจาหนาที่โครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจทุกทาน ที่ใหความ
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 

 
ธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก เป็นธุรกิจที่นาสนใจเป็นอยางยิ่งตอการศึกษา 

ในการลงทุนท าธุรกิจ เนื่องมาจากภาวะทางเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบันสงผลใหคุณแมยุคใหมตอง 
รับบทบาทในการเลี้ยงดูบุตรควบคูไปกับการท างานนอกบาน ท าใหการเลี้ยงบุตรดวยนมแมไมสามารถ 
ท าไดในทุกรายถึงแมวาคุณแมยุคใหมจะทราบดีวา “นมแม” เป็นอาหารที่ดีที่สุดส าหรับทารกแตอาจ 
จะมีปัจจัยบางอยางที่ท าใหคุณแมไมสามารถใหนมแกบุตรได เชน ขอจ ากัดของทารกที่ตองไดรับนม 
ชนิดพิเศษหรือขอจ ากัดของคุณแมจากการมีน้ านมไมเพียงพอ ความสวย ความงาม ความสะดวก และ
กฎระเรียบการท างานที่ไมเอ้ือใหเลี้ยงลูกดวยนมแม 

จากรายงานตลาดอาหารในประเทศไทยของศูนย์อัจฉริยะ เพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร 
สถาบันอาหาร ปี 2558 พบวาผูประกอบการตางๆ เองก็พยายามพัฒนาผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลง 
ส าหรับทารกใหมีคุณภาพใกลเคียงกับนมแมมากที่สุด เพ่ือใหคุณแมยุคใหมมีความมั่นใจในการใหลูก 
ดื่มนมผสมซึ่งเหตุผลเหลานี้สงผล ใหตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กมีการเติบโตอยาง 
ตอเนื่อง ส าหรับตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กของประเทศไทย ในปี 2557 มีมูลคาราว 
25,000 ลานบาท ซึ่งเติบโตจากปี 2556 อยูที่ 4.6% โดยมีปัจจัยสนับสนุนที่ส าคัญ คือ อัตราการเกิด
ของทารกประมาณ 8 แสนรายตอปี ซึ่งท าใหตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก จึงมีฐานลูกคา
รายใหมเขามาอยางตอเนื่อง โดยผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับเด็กเล็กที่มีอายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป 
หรือนมผงสูตร 3 มีสวน แบงตลาดสูงที่สุดถึง 73% และมีอัตราการเติบโตสูงที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับ
ผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลง กลุมอ่ืนอยูที่ 6.5% ตอปี ซึ่งถือไดวา ตลาดนมผงเป็นตลาดที่ก าลังอยูในชวง
ขาขึ้น โดยไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวยุคใหมที่พอและแมใหความเอาใจใสและทุมเทเวลาใน
การคัดเลือกซื้อนมผงใหบุตรมากขึ้น (วัลภา สงวนจิตต์, 2557)  
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ภาพที่ 1.1 มูลคาตลาดนมผงประมาณ 25,000 ลานบาท ปี พ.ศ. 2557 
ที่มา : ตลาดนมผงเดือด ทุกแบรนด์ดันนมพรีเมียมสู้ โดย วัลภา สงวนจิตต์, 2557, สืบคนจาก 
http://www.gotomanager.com/content/ตลาดนมผงเดือด-ทุกแบรนด์ดันนมพรีเมียมสู. 
 

นมผงดัดแปลงส าหรับทารก และเด็กสามารถแบงออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
1. นมผงดัดแปลงส าหรับทารก (Infant Formula หรือ สูตร 1) ส าหรับ ทารกแรกเกิด

ถึง 1 ปี  โดยเป็นสูตรนมที่ยอยงายเพราะมีการดัดแปลงสวนประกอบของนมวัวใหมีองค์ประกอบของ
สารอาหารที่เหมาะสมและเพียงพอที่จะใชเลี้ยงทารกใกลเคียงกับนมแม มากที่สุด กลาวคือ มีโปรตีน
นม ระหวาง 12-17% ในขณะที่นมแมมีโปรตีนนม 8-12% เพ่ือจุดประสงค์ในการที่จะใชเลี้ยงทารก
ตั้งแต แรกเกิดจนถึง 6 เดือน 

2. นมผงดัดแปลงสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก (Follow-on Formula หรือ
สูตร 2 ส าหรับเด็กอายุตั้งแต 6 เดือนถึง 3 ปี เป็นนมที่มีโปรตีน คาร์โบไฮเดรต และวิตามินบางตัว
สูงขึ้น เนื่องมาจากเด็กมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมีการเคลื่อนไหวใชกลามเนื้อแขน และขาเพ่ิม
มากขึ้น ความตองการพลังงานจึงเพ่ิมข้ึน โดยมีโปรตีนนมประมาณ 17-23% 

3. นมผงครบสวน (Powdered whole milk หรือสูตร 3 ส าหรับ เด็กเล็กท่ีมีอายุตั้งแต 
1 ปี ขึ้นไป  ซึ่งเป็นนมวัวที่ไมไดดัดแปลงปริมาณโปรตีน คาร์โบไฮเดรต และไขมัน เมื่อน าเขาสู 
กระบวนการและกรรมวิธีท าใหแหงจะได Whole Milk ชนิดผง เรียกวานมผงชนิดธรรมดา โดยมีทั้ง
ชนิดที่ไมมีการเติมสารอื่นลงไปและชนิดที่เติมสารอาหารอ่ืนๆ เพื่อชวยเสริมสรางการเจริญ เติบโตของ
เด็ก เชน วิตามินเอและดี ธาตุเหล็ก ตลอดจน อัลฟาแลคตัลบูมิน ดีเอชเอ และเออาร์เอ ที่มีการ
โฆษณาผานทางโทรทัศน์ในปัจจุบัน 

4. นมผงสูตรพิเศษ (Special Formula) คือ นมผงที่ผลิตโดย กระบวนการพิเศษโดย
ส าหรับเด็กที่มีภาวะผิดปกติ ตัวอยางเชน นมผงส าหรับเด็กคลอดกอน ก าหนด (Premature Formula) 
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เป็นนมสูตรพิเศษ ที่ใหพลังงาน นมผงส าหรับเด็กที่มีภาวะขยอน (Regurgitation Formula) เป็นนมสูตร
พิเศษที่ใสแปูง หรือสวนผสมบางอยางใหเหนียวขึ้นเพ่ือให เด็กขยับนอยลง นมส าหรับ เด็กที่แพนมวัว 
(Cow’s Milk Allergy Formula) เป็นนมสูตรพิเศษท่ีเอา โปรตีนของนมวัวไปยอย ใหเล็กลงหรือนมที่
ผลิตจากนมถั่วเหลืองแทและไมมีสวนผสมของนมวัว นมส าหรับเด็กที่เป็นภูมิแพ (Hypoallergenic 
Formula) ประกอบดวยเวย์โปรตีน (Whey Protein) ที่ผานการยอยโดยเอนไซม์ ท าใหโปรตีนที่มี
โมเลกุลเล็กลงจึงเหมาะส าหรับเด็กทารก ที่มีความเสี่ยงตอการแพนมวัวหรือโปรตีนอื่นๆ 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 

เนื่องจากนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กมีวางจ าหนายทั่วไป ตั้งแต ซุปเปอร์มาเก็ต 
รานสะดวกซื้อ รานคาปลีก ไปจนถึงรานยา และโรงพยาบาล ซึ่งเป็นผูประกอบการที่เป็นเจาของ
กิจการและเป็นคนด าเนินการเอง โดยมีรูปแบบการด าเนินกิจการที่มีความใกลเคียง กันมากและถือวา
เป็นรานขายนมผงที่ไมมีการสรางแบรนด์ของรานใหมีความนาสนใจ และเป็นที่ ตองการของลูกคา
อาจจะเนื่องมาจากเจาของรานเองที่ไมไดมีความรูดานการบริหารธุรกิจ หรือกลยุทธ์ ทางการสราง
ความไดเปรียบในการแขงขันประกอบกับการท าการตลาดที่ยังไมเขมแข็งมากนักสงผลให ในบางรานที่
เปิดมาเป็นเวลานานแตยังไมเป็นที่รูจักของลูกคาเทาที่ควร นอกจากนั้นในเรื่องของ คุณภาพการ
ใหบริการแกลูกคายังไมเป็นไปในทิศทางเดียวกันเทาที่ควร จากการขาดการควบคุม คุณภาพภายใน
รานเองและดวยระบบการสื่อสารในปัจจุบัน ท าใหลูกคาเขาถึงขอมูลขาวสาร ในการเลี้ยงลูกดวยนม
ผงดัดแปลงไดมากยิ่งขึ้น และยังใชชองทางในการสื่อสารออนไลน์ผานระบบ social network ตางๆ 
เพ่ือศึกษา หาขอมูลเกี่ยวกับนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและมีการแชร์ ประสบการณ์จากคุณแมทาน
อ่ืนๆ อีกดวย 

ผูศึกษาจึงเล็งเห็นโอกาสในการบริหารรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป ที่มีความแตกตาง
จากรานขายนมอ่ืนๆ ที่มีอยูทั่วไป โดยเนนในเรื่องของการใหขอมูลดานโภชนาการ ของนมผงดัดแปลง 
ส าหรับทารกและการสรางแบรนด์ใหเป็นที่รูจักในวงกวางและศึกษาความตองการที่แทจริงของคุณแม
ที่พาลูกเขามาใชบริการที่ราน เพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ของรานรวมทั้ง คุณแมตั้ งครรภ์ที่เขามาซื้อ
สินคาภายในราน ท าใหตองใหเสริมดานการบริการและการจัดการดาน ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกคา 
(CRM) ใหมากขึ้น เพ่ือเป็นการตอบสนองความตองการของทั้งคุณพอ คุณแมมือใหมที่ตองการทราบขอมูล
เกี่ยวกับนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก เพื่อเป็นการสราง ฐานลูกคาใหมๆ และสรางรายไดใหกับ
ทางราน เพ่ิมมากข้ึน 
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แตอยางไรก็ตามทางรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป ไดมีการเตรียมแผนในอนาคต ถึงการ
ขยายธุรกิจเมื่อเป็นการเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมายเพ่ิมขึ้น มีการจัดกิจกรรมในวันส าคัญตางๆ เชน  
วันแมแหงชาติ วันเด็กแหงชาติ โดยความรวมมือกับบริษัทตัวแทนจ าหนายนมผงดัดแปลง ส าหรับ
ทารกและเด็ก เชน บริษัทมี๊ด จอห์นสัน บริษัทดูเม็กซ์ บริษัทเนสท์เล เป็นตน 
 
1.3 ขอบเขตของธุรกิจ 

 
นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กมีวางจ าหนายทั่วไป นับตั้งแต ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

รานสะดวกซื้อ รานคาปลีก ไปจนถึงรานขายยาและโรงพยาบาล โดยศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรม 
อาหารสถาบันอาหาร ไดแบงชองทางการจัดจ าหนายหลักที่ผูประกอบการเลือกใช ไดแก ไฮเปอร์มาร์เก็ต 
(Hypermarket) คิดเป็นสัดสวน 53.3% เนื่องจากเป็นชองทางที่ผูบริโภค สามารถเขาถึงไดสะดวก
และยังสามารถรองรับสินคาเพ่ือจ าหนายไดใน ปริมาณมาก ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) คิดเป็น
สัดสวน 12.4% รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Tradition Grocery) รานคาเฉพาะสินคาเด็ก คิดเป็นสัดสวน 
24.3% โดยเฉพาะรานขายนมผงดัดแปลงส าหรับทารก และเด็ก รวมถึงอุปกรณ์ส าหรับ แมและเด็ก
โดยเฉพาะ เชน ผาออม ขวดนม ของเลนส าหรับเด็ก ที่สามารถเขาถึงผูบริโภค ในชุมชนไดอยางทั่วถึง 

รานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป เป็นรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Tradition Grocery) มีพ้ืนที่
ใชสอยรวมไมนอยกวา 160 ตารางเมตร และมีผูเชี่ยวชาญดานโภชนาการนมผงดัดแปรง ส าหรับทารก
และเด็กคอยใหค าปรึกษาแกผูบริโภคตลอดทั้งวันที่เปิดบริการตั้งอยู ถนนเจษฎาบดินทร์ อ าเภอเมือง 
จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป มีแผนจะเปิดใหบริการในเดือน กันยายน พ.ศ. 2559 

 
ภาพที่ 1.2 แผนที่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ที่มา : http://uttaradit.mol.go.th/node/69 

http://uttaradit.mol.go.th/node/69
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จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นจังหวัดที่ตั้งอยูทางภาคเหนือตอนลาง ซึ่งเป็นที่กลาวขานของ 
ต านานเมืองลับแล และเมืองพระยาพิชัยดาบหัก โดยสภาพภูมิศาสตร์มีภูมิประเทศสวนใหญเป็นภูเขา 
และที่สูงสลับซับซอนประชากรสวนใหญประกอบอาชีพดานเกษตรกรรมเป็นหลัก โดยใชพ้ืนที่ใน การ
ท าการเกษตรประมาณ 26.70% ของพ้ืนที่ทั้งหมด นอกจากนั้นยังยังมีการท าพืชไร โดยเฉพาะผลไมที่
ขึ้นชื่อของจังหวัดคือ ลางสาด จังหวัดอุตรดิตถ์ มีประชากรประมาณ 461,015 คน ประกอบดวยเพศ
ชาย 227,078 คน และเพศหญิง 233,973 คน ความหนาแนนเฉลี่ย 60 คน/ตารางเมตร อยูหางจาก
กรุงเทพฯ โดยทางรถยนต์ 491 กิโลเมตรและโดยทางรถไฟ 485 กิโลเมตรมีอาณาเขตติดตอกับ
จังหวัดใกลเคียง ดังนี้ 

ทิศเหนือ ติดกับ จังหวัดแพร และจังหวัดนาน   
ทิศใต ติดกับ จังหวัดพิษณุโลก   
ทิศตะวันออก ติดกับ  จังหวัดพิษณุโลกและสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว  
ทิศตะวันตก ติดกับ จังหวัดสุโขทัย 
 

ตารางที่ 1.1 
 
แสดงรายละเอียดประชากร และคร้วเรือน ของจังหวัดอุตรดิตถ์ 

พื้นที่ จ านวน หลังคาเรือน 
จ านวนประชากร (คน) 

ชาย หญิง รวม 

เมืองอุตรดิตถ์ 55,525 73,464 77,377 150,841 

ตรอน 10,993 16,979 17,834 34,813 
ทาปลา 14,875 24,314 24,047 48,361 

น้ าปาด 10,075 16,369 16,224 32,593 
ฟากทา 5,095 7,366 7,434 14,800 

บานโคก 5,803 7,388 7,032 14,420 

พิชัย 24,853 37,559 39,408 76,967 
ลับแล 20,887 27,341 28,401 55,742 

ทองแสนขัน 10,514 16,298 16,216 32,514 

รวม 156,620 227,078 233,973 461,051 
ที่มา : ที่ท าการปกครองจังหวัดอุตรดิตถ์ กันยายน พ.ศ. 2557 
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ดานเศรษฐกิจ โครงสรางเศรษฐกิจของจังหวัดประกอบดวยภาคเกษตรเป็นหลัก 27% 
รองลงมาคือ ภาคอุตสาหกรรม 19% ภาคการศึกษา 12% ภาคการคา 10% ภาคการบริหารราชการ 
9% แลภาค บริการอ่ืนๆ 32% ประชากรมีรายไดเฉลี่ยตอหัว 73,188 บาท 

 
ภาพที่ 1.3 โครงสรางเศรษฐกิจจังหวัดอุตรดิตถ์ 
ที่มา : ขอมูล GPP แบบ Top-down โดย สศช. ปี พ.ศ. 2550-2554 

 
ดานสาธารณสุข จังหวัดอุตรดิตถ์ มีจ านวนสถานพยาบาลแผนปัจจุบันที่มีเตียงรับผูปุวย 

ไวคางคืน ทั้งหมด 10 แหง มีจ านวนเตียงผูปุวย 940 เตียง ในจ านวนนี้เป็นสถานพยาบาลที่สังกัด 
กระทรวงสาธารณสุข คือ โรงพยาลอุตรดิตถ์และโรงพยาบาลชุมชน จ านวน 850 เตียง สังกัด
กระทรวงกลาโหม คือ โรงพยาบาลคายพิชัยดาบหัก จ านวนเตียง 90 เตียง บุคลากรแพทย์ที่ส าคัญ 
คือ มีแพทย์ 137 คน ทันตแพทย์ 36 คน เภสัชกร 57 คน พยาบาล 841 คน อัตราสวนแพทย์ตอ
ประชากร เทากับ  1 : 3,384 มีอัตราการเกิด เพศชาย 1,804 คนตอปี และเพศหญิง 1,815 คนตอปี 
โดยเฉลี่ยอัตราการเกิด 302 คนตอเดือน 

หนาที่ความรับผิดชอบของเจาของกิจการ ไดแก รับผิดชอบบริการ จัดการภายในราน
นมผง จัดการบริหารดานการเงิน จัดการดานบริหารดานบัญชี จัดการบริหารสต฿อก สินคานมผง 
ผาออมเด็ก รวมทั้งสินคาแมและเด็กอ่ืนๆ คัดเลือกพนักงานหนาราน และพัฒนาพนักงาน ใหมี
คุณภาพดานทักษะ การขายสินคา สรางภาพลักษณ์และวัฒนธรรม ขององค์กร วิเคราะห์และประเมิน
สถานการณ์ ของกิจการเป็นระยะๆ โดยเฉพาะชวงที่ ยอดขายลดลงหรือชวงที่มีรายจายผิดปกติและ
แสวงหา พันธะมิตรทางธุรกิจเพ่ือจัดกิจกรรมใหเขาถึง ผูบริโภคสินคาอยางสม่ าเสมอ โดยรานนมผง 
มัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อปจะแบงเป็นฝุายตางๆ ไดแก ฝุายใหค าปรึกษาดานสินคา (Product Consultant 
: PC), ฝุายรับช าระเงิน (Cashier), ฝุายชงชิม (Trial), ฝุายสินคาคงคลัง (Stock) เป็นตน ในสวนของ



  7  

นมสูตรตางๆ มีดังนี้ นมผงดัดแปลงส าหรับทารก (Infant Formula หรือสูตร 1) ส าหรับทารกแรกเกิดถึง 
1 ปี, นมผง ดัดแปลงสูตรตอเนื่อง ส าหรับทารกและเด็กเล็ก (Follow-on Formula หรือสูตร 2) 
ส าหรับเด็ก  อายุตั้งแต 6 เดือนถึง 3 ปี, นมผงครบสวน (Powdered whole milk หรือสูตร 3 
ส าหรับ เด็กเล็กที่มีอายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป, นมผงสูตรพิเศษ (Special Formula) คือ นมผงที่ผลิตโดย 
กระบวนการพิเศษเพ่ือส าหรับเด็ก ที่มีภาวะผิดปกติและนมส าหรับหญิงตั้งครรภ์ (Pregnancy) โดย
คาดการณ์วารายไดของรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป จะมาจาก 2 สวน ไดแก 80% เป็นรายไดจาก
การจ าหนายนมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก และ 20% มาจากการจ าหนายสินคาแมและเด็กอ่ืนๆ 
เชน ผาออม ขวดนม และของเลนเด็ก เป็นตน ทั้งนี้จะมีการตกแตงรานใหดูมีความทันสมัย เป็นที่นา
ดึงดูดแกผูบริโภค คัดสรร บุคลากรที่มีบุคลิกดี มีใจรักการขายและบริการ ในสวนของผูบริโภคจะมี
การท าระบบการบริการ ความสัมพันธ์กับลูกคา (Customer Relationship Management : CRM) 
โดยมีการโทรศัพท์ไปสอบถาม ความพึงพอใจหลังจากมีการซื้อสินคาไป และมีการสงขอความไปแจง
ในสวนของกิจกรรมสงเสริม ทางการตลาดของทางรานอยางตอเนื่อง 

ปัจจุบันการแขงขันทางการตลาดของรานนมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กในสวน 
ภูมิภาคจังหวัดตางๆ คอนขางรุนแรง ทางรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป จ าเป็นตองมีการพัฒนา และ
ปรับกลยุทธ์อยางสม่ าเสมอเพ่ือใหสามารถอยูรอดไดในตลาด โดยตองมีการพัฒนาในเรื่องของ 
ภาพลักษณ์ของสินคาประเภทนมผงดัดแปลงโดยเฉพาะส าหรับทารกแรกเกิด โดยไดรับค าแนะน าจาก 
ผูเชี่ยวชาญที่มีความรูเรื่องโภชนาการส าหรับทารกและเด็ก มีระเบียบการปฏิบัติหนาที่ชัดเจนตาม 
หลักการบริการที่ดีและมีสวนรวมในกิจกรรมสังคมโดยเฉพาะกับเด็กๆ ตามโอกาสอันสมควรมีการ
พัฒนาความรูและทักษะในการขายสินคาและบริการใหดีกวาคูแขง อยูเสมอมีการเขารวมประชุม 
วิชาการกับภายในและภายนอกองค์กรเพ่ือเพ่ิมพูนความรูและ เทคโนโลยีทางดานโภชนาการ ส าหรับ
เด็ก มีการวางระบบบัญชีเพ่ือการจัดการระบบการเงิน และฐานขอมูลเพ่ือเป็นการบันทึก เหตุการณ์
ตางๆ ของกิจการที่เกิดขึ้น หากเกิดปัญหาเราสามารถตรวจสอบไดจากระบบบัญชี เพ่ือหาสาเหตุได
ทันทวงที หรือสามารถควบคุมและลดความรุนแรงนั้นลง ไดนอกจากระบบบัญชี และการเงินแลวเรา
ยังควรเก็บขอมูลตางๆ เพ่ือเป็นตัวชี้วัด สามารถ บอกสถานการณ์ของกิจการได เชน รายไดรวม 
รายไดเฉลี่ยตอวัน ตอเดือน ยอดขายสินคาแตละ ประเภทแตละหมวด เป็นตน จึ งควรเก็บขอมูล
เหลานี้ไวเพื่อที่เราสามารถเรียกขึ้นมาดูไดอยางตอเนื่องเพราะขอมูลเหลานี้ สามารถน ามาวิเคราะห์ถึง
การด าเนินกิจการ ของเราไดตอไปในอนาคต 

ขอบเขตของแผนธุรกิจนี้ จะด าเนินการศึกษาความเป็นไปไดของการประกอบธุรกิจ โดย
มีการศึกษาถึงปัจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับ ทารกและเด็ก ปัจจัยที่มี
คุณคากับกลุมเปูาหมาย การก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดเปูาหมายระยะสั้น และระยะยาว 
การศึกษาวิเคราะห์ตลาดและคูแขงขัน การวิเคราะห์ SWOT การก าหนดต าแหนง ทางการตลาดของ
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ตนเอง การบริหารจัดการ การจัดหาก าลังคน การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร การบริหาตนทุน  
การบริหารทรัพยากรใหเกิดความคุมคา การสรางแบรนด์ใหเป็นที่จดจ า และแข็งแกรง การตลาด  
การท ากิจกรรมลูกคาสัมพันธ์ การควบคุมคุณภาพของการบริการกลยุทธ์ การสรางความแตกตางและ 
กลยุทธ์ที่ท าใหธุรกิจมีการเติบโต อยางยั่งยืน 

เพราะเนื่องจากศูนย์นมแมแหงประเทศไทย สถาบันสุขภาพเด็กแหงชาติ รวมกับ 
ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (สสส .) ไดมีการรณรงค์ใหสังคม โดยเฉพาะ 
ครอบครัวใหตระหนักและเห็นความส าคัญของการเลี้ยงลูกดวยนมแม โดยเฉพาะในชวง 6 เดือนแรก 
หลังคลอดใหทารก ไดรับนมแมเพียงอยางเดียว (Exclusive Breastfeeding : EBF) และไดมีการออก
กฎหมาย เพ่ือควบคุมการตลาดหรือการโฆษณาที่ไมเหมาะสมของบริษัทผลิตนมผง โดย องค์การ
อนามัยโลก (World Health Organization : WHO) ไดมีการบัญญัติ “CODE” โดยมีเนื้อหาดังนี้ ไม
โฆษณาสารอาหารทดแทนนมแมตอครอบครัวโดยตรง ไมแจกตัวอยางหรือ ใหสินคากับบุคลากรหรือ
สถานที่ท าการเกี่ยวของกับการให บริการทางสุขภาพไวใชไมพยายาม ใหมีการเพ่ิมการขายสินคา โดย
วิธีการลดราคาหรือแจกฟรี ผานสถานบริการทางสุขภาพ เชน โรงพยาบาล ไมใหตัวแทนบริษัทติดตอ
กับมารดาโดยตรง ไมใหบริษัทใหของขวัญหรือใหสินคา ตัวอยางกับบุคลากรที่ท างานเกี่ยวกับ มารดา
และทารก ไมใหใชถอยค าหรือรูปภาพเพ่ือชักชวน การใชนมผสมวาเป็นวิธีที่ดี รวมทั้งใชรูปภาพทารก
บนฉลากผลิตภัณฑ์ขอมูลที่ใหกับบุคลากร ที่ใหบริการตอมารดาและทารกตองเป็นขอมูลที่เป็นจริง 
และถูกตามหลักวิทยาศาสตร์เทานั้น บนฉลากบรรจุผลิตภัณฑ์ หรือขอมูลเกี่ยวกับการใหนมผสม
จะตองค าอธิบายประโยชน์ของการใหนมแมและอธิบายเรื่องความสิ้นเปลืองและอันตรายอันเกิดจาก
การใหนมผสม ไมโฆษณาผลิตภัณฑ์ ที่ไมเหมาะสมตอทารกผลิตภัณฑ์ตองมีคุณภาพที่ดีเยี่ยมและตอง
ค านึงถึง สภาพดิน ฟูา อากาศ อุณหภูมิและการเก็บตุนในแตละประเทศท่ีใชผลิตภัณฑ์ 
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บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 

ส าหรับตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กของประเทศไทย ในปี 2557 มีมูลคา
ราว 25,000 ลานบาท ซึ่งเติบโตจากปี 2556 อยูที่ 4.6% โดยมีปัจจัยสนับสนุนที่ส าคัญ คือ อัตรา 
การเกิดของทารกประมาณ 8 แสนรายตอปี ซึ่งท าใหตลาดนมผงดัดแปลงส าหรับทารก และเด็กจึงมี
ฐานลูกคารายใหมเขามาอยางตอเนื่อง โดยผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับเด็กเล็ก ที่มีอายุตั้งแต 1 ปี 
ขึ้นไป หรือนมผงสูตร 3 มีสวนแบงตลาดสูงที่สุดถึง 73% และมี อัตราการเติบโตสูงที่สุดเมื่อ
เปรียบเทียบ กับผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงกลุมอื่น อยูที่ 6.5% ตอปี 

 
2.2 แนวโน้มธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก 
 

แนวโนมการเติบโตของธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กในปี 2557 มีอัตรา 
การเติบโตอยูที่ 4.6% อันเนื่องมาจากปัจจัยบางอยางที่ท าใหคุณแมไมสามารถใหนมแกบุตรได เชน 
ขอจ ากัดของทารกที่ตอง ไดรับนมชนิดพิเศษ หรือขอจ ากัดของคุณแมจากการมีน้ านมไมเพียงพอ 
ความสวย ความงาม ความสะดวก และกฎระเรียบการท างานที่ไมเอ้ือใหเลี้ยงลูกดวยนมแม ท าให  
คุณแมยุคใหมหันมาใชนมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือความสะดวกรวดเร็วและ 
สอดคลองกับการใชชีวิตประจ าวัน โดยสวนใหญแบรนด์ที่ไดรับความนิยมในตลาด ไดแก เอ็นฟาโกร  
ดูเม็กซ์ และ เอส26 เป็นตน ดวยกลยุทธ์การปรับสูตรเพ่ือเพ่ิมสารอาหารตางๆ เขาไปในผลิตภัณฑ์ 
เชน ดีเอชเอ เออาร์เอ แอลฟุาแลคตัลบูลมิน ประกอบกับ กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่เพ่ิมมากขึ้น 
ณ จุดจ าหนายสินคา จึงท าใหเป็นที่ดึงดูดใจส าหรับ คุณแมและผูปกครองเพ่ิมมากข้ึน 

ปัจจุบันพฤติกรรมการเลี้ยงลูกของคนไทยบางสวนเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะ คุณแม
ยุคใหมที่ตองออกไปท างานนอกบานมีก าลังซื้อสูง ที่จะมองหานมดัดแปลงส าหรับทารก และเด็กเพ่ิม
มากขึ้นโดยจะเนนในเรื่องของสารอาหารที่ส าคัญใหใกลเคียงกับนมแมมากที่สุด จึงท าให ความ
ตองการผลิตภัณฑ์นมส าหรับเลี้ยงทารกเพ่ิมมากข้ึน สงผลใหเกิดการแขงขันทางธุรกิจสูงขึ้น และยังท า
ใหผูบริโภค มีทางเลือกมากขึ้นตามไปดวย 

ถึงแมจะมีวิกฤติทางเศรษฐกิจและการเมืองในชวงที่ผานมา แตธุรกิจนมผงดัดแปลง 
ส าหรับทารกและเด็กยังเติบโตไดอยางตอเนื่องโดยเฉพาะผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับเด็กเล็ก ที่มี
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อายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป หรือนมผงสูตร 3 มีสวนแบงตลาดสูงที่สุดถึง 73% และมีอัตราการเติบโตสูงที่สุด
เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงกลุมอ่ืน อยูที่ 6.5% ตอปี ยอมแสดงให เห็นวาในแวดวง
ธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่องส าหรับตลาดหลัก ของธุรกิจ
ดังกลาว กรุงเทพฯยังคงมีการเติบโตสูงที่สุด รองลงมาคือ จังหวัดขอนแกน ซึ่งเป็นศูนย์กลาง ของภาค
อีสาน ในการกระจายสินคาไปยังจังหวัดเลย ชัยภูมิ รอยเอ็ด เป็นตน 

 
2.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปโดยใช้ PEST Analysis 

 
2.3.1 สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย (Political Legal Factors) 

จากปัญหาของความไมมั่นคงทางการเมืองภายในประเทศ ท าใหสงผลกระทบ 
โดยตรงตอความเชื่อม่ันของนักลงทุนทั้งในและตางประเทศสงผลกระทบตอเศรษฐกิจของประเทศไทย 
และรายไดของประชาชนจากการที่มีการชุมนุมทางการเมืองอยางยืดเยื้อ ท าใหเกิดผลกระทบตอ 
การเดินทางในกรุงเทพฯ มีการเปิดถนนและเสนทางจราจรท าใหสงผลตอการขนสงสินคาตามมา
ปัจจุบัน ประเทศไทยมีกฎหมายที่เกี่ยวของกับการควบคุมการโฆษณา ผลิตภัณฑ์นมดัดแปลงส าหรับ
ทารก และเด็กอยู 2 ฉบับ คือ กฎหมายที่วาดวยการคุมครองผูบริโภค และกฎหมายที่วาดวยอาหาร 
โดยมีกฎหมายที่ใชบังคับ และหนวยงานที่มีอ านาจหนาที่ ตามพระราช บัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ. 
2552 (พ.ร.บ.คบ.) มาตรา 21 บัญญัติไววา ในกรณีที่กฎหมายวาดวยการใดไดบัญญัติ เรื่องใดไว
โดยเฉพาะแลวใหบังคับตามบทบัญญัติแหงกฎหมายวาดวยการนั้น และใหน าบทบัญญัติ ในหมวดนั้น
ไปใชบังคับไดเทาท่ีไมซ้ าหรือขัดกับบทบัญญัติดังกลาว 

ผลิตภัณฑ์นมผงหรืออาหารดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กเล็กจัดเป็น “อาหาร” 
ชนิดหนึ่งภายใตค านิยามตามพระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2521 (พ.ร.บ.อาหาร) ซึ่งบัญญัติไววา “อาหาร” 
หมายความวา ของกินหรือเครื่องค้ าจุนชีวิต ไดแก วัตถุทุกชนิดที่คนกิน ดื่ม อม หรือน าเขาสูรางกาย
ไมวาดวยวิธีใดๆ หรือในลักษณะใดๆ พิจารณาบทบัญญัติภายใต พ.ร.บ.อาหาร แลวจะเห็นไดวา พ.ร.บ.
อาหาร ไดใหอ านาจคณะกรรมการอาหารและส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ในการควบคุม
คุณภาพ มาตรฐาน วิธีการผลิต ภาชะบรรจุ การจ าหนาย ฉลาก (มาตรา 6) รวมทั้งการควบคุมการ
โฆษณา (มาตรา 40-42) ดังนั้น จึงตองน า พ.ร.บ.อาหาร ซึ่งเป็นกฎหมายเฉพาะมาใชบังคับกับผลิตภัณฑ์
นมผง หรืออาหารดัดแปลงส าหรับทารักและเด็กโดยมีรัฐมนตรีวาการกระทรวงสาธารณสุขเป็น
รัฐมนตรีผูรักษาการ และใหส านักงานคณะกรรมการอาหาร และยา (อย.) เป็นหนวยงานรับผิดชอบ
การบังคับใชกฎหมายฉบับนี้ ซึ่งจะน า พ.ร.บ.คบ. มาใชเทาที่ไมซ้ าหรือขัดกับ พ.ร.บ.อาหาร เทานั้น 
มาตรการในการด าเนินการควบคุมการโฆษณา การควบคุมฉลากกระทรวงสาธารณสุข อาศัยอ านาจ 
ตามมาตรา 6 (1) มีประกาศ กระทรวงสาธารณสุขที่ 156/2537 และที่ 157/2537 ก าหนดใหนม
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ดัดแปลงส าหรับทารก และนมดัดแปลงสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็กกับอาหารส าหรับทารก
และอาหารสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก เป็นอาหารควบคุมเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ถูกควบคุมนม
ดัดแปลงส าหรับทารก และนมดัดแปลงสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก หมายความวาอาหารที่
ผลิตขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงสวนประกอบของนมโคใหมีองค์ประกอบของ สารอาหารใหเหมาะสม
และเพียงพอ กับที่จะใชเลี้ยงทารกและเด็ก ไดแก นมดัดแปลงส าหรับทารก คือ ที่มีจุดมุงหมายใชเลี้ยง
ทารก  ตั้งแตแรกเกิดจนถึง 12 เดือน แทน หรือ ทดแทนนมแม นมดัดแปลง สูตรตอเนื่องส าหรับทารก 
และเด็กเล็ก คือ ที่มีจุดมุงหมายใชเลี้ยงทารก ที่มีอายุตั้งแต 6-12 เดือนหรือเด็กที่มีอายุตั้งแต 1-2 ปี 
อาหารทารกและอาหารสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก หมายความวา อาหารเหนือจาก นม
ดัดแปลงส าหรับทารกและนมดัดแปลงสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและ เด็กเล็กที่ผลิตขึ้นใหมีสวน 
ประกอบของสารอาหารใหเหมาะสมและเพียงพอกับที่จะใชเลี้ยงทารกและเด็ก ไดแก อาหารทารก 
หรือที่มีจุดมุงหมายใชเลี้ยงทารกตั้งแตแรกเกิดจนถึง 12 เดือน แทนหรือทดแทน นมแม อาหารสูตร
ตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก หรือที่มีจุดมุงหมายใชเลี้ยงทารกที่มีอายุตั้งแต 6-12 เดือน หรือเด็ก
ที่มีอายุตั้งแต 1-3 ปี 

มาตรการในการควบคุมฉลาก ตามมาตรา 6 (10) คณะกรรมการอาหาร ที่มีอ านาจ
ในการก าหนดประเภทและชนิดอาหารที่ผลิตเพ่ือจ าหนายหรือท่ีจ าหนาย ซึ่งจะตองมีฉลากขอความใน
ฉลากเงื่อนไขและวิธีการแสดงฉลาก ตลอดจนผลิตภัณฑ์ และวิธีการโฆษณาในฉลาก ในประกาศ
กระทรวงสาธารณสุขฉบับที่  156, 157 และ 158/2547 ไดก าหนดไววานอกจากชื่อ อาหารเลขทะเบียน
ต ารับอาหารหรือเครื่องหมาย ชื่อและที่ตั้งของผูผลิตหรือผูบรรจุเพ่ือจ าหนาย ปริมาณอาหาร
สวนประกอบที่ส าคัญของอาหารและคาพลังงานปริมาณสารอาหาร วันเดือนปีที่ผลิต บรรจุวัน
หมดอายุค าแนะน าในการเก็บรักษาและวิธีเตรีมแลวจะตองมีรายละเอียดเฉพาะในฉลาก 

อาหารส าหรับทารกและเด็กเล็ก นมดัดแปลงส าหรับทารกอาหารทารกนม
ดัดแปลง สูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็ก เล็กอาหารทารกสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก
และอาหาร อ่ืนที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือใชส าหรับ ทารกและเด็กเล็ก หามโฆษณาอาหารส าหรับทารกและ
เด็กเล็ก เวนแต การโฆษณาทางวารสาร ทางการแพทย์หรือการโฆษณาเฉพาะแกแพทย์ พยาบาล 
ผดุงครรภ์ นักโภชนาการเทานั้น การโฆษณา ตองไมแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑ์ใดก็ตาม ดีกวา  
เทาเทียมหรือ คลายนมแมไมชักจูงใหเลี้ยงลูก ดวยอาหารส าหรับทารกและเด็กเล็กหรือโนมนาวไมให
เลี้ยงลูก ดวยนมแม การโฆษณาตองไมใชรูปภาพหรือกราฟฟิกของทารกและเด็กเล็กประกอบ  
การโฆษณา ตองมีขอความ “นมแมเป็นอาหารที่ดีที่สุด ส าหรับทารก เพราะมีคุณคาทาง โภชนาการ
ครบถวน” ระบุกลุมเปูาหมายแลวแตกรณี 

อาหารเสริมส าหรับทารกและเด็กเล็ก ตองมีขอความที่แสดงถึงการสงเสริมการ
เลี้ยงลูกดวยนมแม (ขอ 2.1) คือ “อยาใชเลี้ยง ทารกต่ ากวา 6 เดือน นมแมเป็นอาหารที่ดีที่สุด” ทั้งใน
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สวนของภาพและเสียงแลวแตกรณีตองไมสื่อ ความหมายท าใหเขาใจวาอาหารเสริมดังกลาว ใชไ ด
ส าหรับทารกอายุนอยกวา 6 เดือน และตองไม ท าใหเขาใจวาอาหารเสริมส าหรับทารก และเด็กเล็กนี้ 
มีคุณคาครบถวนเพียงพอตอความตองการของทารกและเด็กเล็ก 

นมและผลิตภัณฑ์นม ตองไมสื่อใหเขาใจวาเป็นผลิภัณฑ์เฉพาะกลุม เนื่องจากใช 
ส าหรับบุคคลทุกเพศทุกวัย และเด็กอายุเกิน 3 ปีขึ้นไป ผูแสดงแบบตองมีอายุเกิน 3 ปี และการพูด
ตองออกเสียงอยางชัดเจน ขอพิจารณาและขอเสนอแนะในการบังคับใชกฎหมายควบคุม การโฆษณา
นมดัดแปลง อาหารส าหรับ ทารกและเด็กเล็กเป็น “อาหาร” ภายใตค านิยามศัพท์ ของ พ.ร.บ.อาหาร 
ดังนั้น การควบคุมการผลิต น าเขา จ าหนาย ฉลากและการโฆษณายอมอยูภายใต บทบัญญัติของ พ.ร.บ.
อาหาร เทานั้น ตาม พ.ร.บ.อาหาร มาตรา 40-42 ไดมีบทบัญญัติเกี่ยวกับการโฆษณาอาหารไวเป็น 
เฉพาะแลว ดังนั้น การควบคุม การโฆษณานมดัดแปลง อาหารส าหรับทารกและเด็ก เล็กจึงตองเป็นไป
ตามมาตราดังกลาว มาตรการในการควบคุมการโฆษณาภายใต พ.ร.บ.อาหารนั้น เป็นมาตรการที่เรียกวา 
เป็นการ “ควบคุมกอนใหมีการโฆษณา” (pre-censor) กลาวคือ ผูโฆษณาจะไม สามารถท าการโฆษณา
ใดๆ ได หากยังไมไดรับอนุญาต ซึ่งเป็นแนวทางการควบคุมการโฆษณาที่แตกตางจากแนวทางภายใต 
พ.ร.บ.คบ. ที่เป็นลักษณะของการก ากับและ ติดตามตรวจสอบ (monitoring) กลาวคือ ผูโฆษณาสามารถ
ด าเนินการไดทันทีแตอาจจะถูกตรวจสอบและสั่งใหแกไข หามโดยรัฐในภายหลัง หากเห็นวาขอความ
ในการโฆษณานั้นขัดตอบทบัญญัติของกฎหมาย ในการควบคุมการโฆษณานม ดัดแปลงอาหารส าหรับ
ทารกนั้น จะเห็นวามีการควบคุมใน 2 รูปแบบคือ การควบคุมฉลาก และการควบคุมการโฆษณา 
ส าหรับการควบคุมฉลาก ในสวนที่เกี่ยวกับการเลี้ยงลูกดวยนมแมนั้น มีขอพิจารณา ดังนี้ ประกาศ
กระทรวงสาธารณสุข ก าหนดใหนมดัดแปลง อาหารส าหรับทารก ตองมีขอความ “สิ่งส าคัญที่ควรทราบ 
นมแมเป็นอาหารที่ดีที่สุดส าหรับทารกเพราะ มีคุณคาทาง โภชนาการครบถวน”ส าหรับการควบคุม
การโฆษณา ในสวนที่เกี่ยวของกับการเลี้ยงลูกดวยนมแม นั้นตองเป็นไปตาม พ.ร.บ.อาหาร มาตรา 40-42 
วาดวยการโฆษณาอาหาร ซึ่งจะพบวา กฎหมายไดก าหนดไวอยางชัดเจนวากอนที่จะท าการโฆษณา
คุณภาพ คุณประโยชน์หรือสรรพคุณของ อาหารไดนั้นจะตองไดรับการตรวจพิจารณาอนุญาตจาก อย. 
กอนจึงจะโฆษณาไดหากฝุาฝืน ตองระวางโทษปรับไมเกิน 5,000 บาท ตามประกาศ อย. เกี่ยวกับหลักการ
ขอปฏิบัติในการโฆษณา อาหารก าหนดใหการโฆษณาคุณประโยชน์คุณภาพหรือสรรพคุณของอาหาร 
ตองไมเป็นเท็จหรือ เกินความจริงและไมท าใหผูบริโภคเขาใจผิดในสาระส าคัญของอาหาร และเกิด
ความหลงเชื่อโดยไม สมควรซึ่งในประเด็นนี้นั้นจ าเป็นตองมีการพิจารณาวาการที่มีการโฆษณาเกี่ยวกับนม
ผสม ในเรื่องของ การเติมสารอาหารตางๆ เชน DHA, ภูมิคุมกัน นั้น เป็นการโฆษณาเกินความจริง หรือท า
ใหผูบริโภคเขาใจผิดหรือเกิดความหลงเชื่อโดยไมสมควรหรือไม ตามประกาศ อย. เกี่ยวกับหลักเกณฑ์
ทั่วไปในการโฆษณาอาหารก าหนดใหการโฆษณาสรรพคุณ จะท าไดเฉพาะที่ไดรับ อนุญาตในฉลาก
หรือเป็นไปตามประกาศ สธ. วาดวยเรื่องฉลาก หรือประกาศ อธ. วาดวยเรื่อง ฉลากโภชนาการเทานั้นทั้งนี้



  13  

หากมีการโฆษณาสรรพคุณนอกเหนือจากที่ไดรับอนุญาต ในฉลาก ดังกลาวขางตนตองน าผลการ
ศึกษาวิจัยผลิตภัณฑ์อาหารบทความรูหรือขอมูลทางวิชาการมาประกอบขออนุญาตโฆษณาอาหาร ซึ่ง
ตองเป็นขอมูลที่ถูกตอง เป็นจริงและเป็นปัจจุบันอยูบนพ้ืนฐาน ทางวิทยาศาสตร์ที่เชื่อถือไดและ
ตีพิมพ์ในวารสารทางการแพทย์หรือทางวิชาการที่เชื่อถือได โดยจะตอง แนบเอกสารที่ไดรับการ
ตีพิมพ์ฉบับเต็มมาประกอบ การพิจารณาดวยตามประกาศ อย. ลงวันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2549 เกี่ยวกับ
หลักเกณฑ์ทั่วไปในการโฆษณาอาหารในสวนที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ์ นมดัดแปลงอาหารส าหรับ
ทารกและ เด็กเล็ก ก าหนดหามน าบุคลากรทางการแพทย์และสาธารณสุข หรือท าใหเขาใจวา เป็น
บุคลากรดังกลาวมาแนะน ารับรอง หรือเป็นผูแสดงแบบ แตในความเป็นจริง จะเห็นวามีขอความแบบ
เนื้อที่โฆษณาของบริษัทนมผสมหลายครั้งที่มีการน าเสนอ ขอความตางๆ โดยอางอิงวา “มีการ
ตรวจสอบขอมูลโดย นพ. หรือ พญ.” ซึ่งถือ วาเป็นการฝุาฝืนขอหาม ตามประกาศ อย. อยางชัดแจง 
เนื่องจากเป็นการรับรองโดย บุคลากรทางการแพทย์ ตามประกาศ อย. ลงวันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2549 
เกี่ยวกับหลักเกณฑ์เฉพาะในการโฆษณาอาหาร ในสวนที่เกี่ยวของกับอาหารส าหรับทารกและเด็กเล็ก 
ก าหนดหามโฆษณาอาหารส าหรับทารกและ เด็กเล็ก ซึ่งไดแก นมดัดแปลง อาหาร นมดัดแปลงสูตร
ตอเนื่อง อาหารสูตรตอเนื่อง และอาหารอ่ืน ที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือใชส าหรับทารกและเด็กเล็ก เวนแต
การโฆษณาในวารสารทางการแพทย์หรือแก บุคลากรทางการแพทย์ เทานั้น ตามประกาศ อย. 
ก าหนดไมใหมีการโฆษณาโดยใชรูปภาพหรือ กราฟฟิกของทารกและเด็กเล็กประกอบการโฆษณาใน
ขอเท็จจริงนั้น จะพบอยูเสมอวาแมในสื่อ โฆษณาตางๆ จะมิไดระบุโดยชัดเจน วาเป็นการ “เสนอ
ขาย” ผลิตภัณฑ์นม ส าหรับทารกและเด็กเล็ก แตการที่มีการตีพิมพ์หรือแสดง”ภาพ”ของกลองบรรจุ
นมดัดแปลงที่มีเลขตางๆ ก็ยอมจะนับไดวาเป็น การโฆษณานอกจากนั้นในบทความทางวิชาการ
ผลงานวิจัยที่สนับสนุน โดยบริษัทหรือในสื่ออ่ืนๆ ก็ปรากฏใหเห็นวามีการใชภาพเด็กทารก หรือเด็ก
เล็กประกอบการน าเสนออยูเสมอและยังไมมีการด าเนินการใดๆ ในกรณีนี้ตามประกาศ อย. ลงวันที่ 4 
กุมภาพันธ์ 2549 เกี่ยวกับหลักเกณฑ์เฉพาะในการโฆษณาอาหารส าหรับทารกและเด็กเล็กในสวนที่
เกี่ยวของกับอาหาร เสริมส าหรับทารกและเด็กเล็ก ก าหนดใหการโฆษณาจะตองมีขอความ ที่แสดงถึง
การสงเสริมการเลี้ยงลูกดวยนมแม คือ ขอความ “อยาใชเลี้ยงทารกอายุต่ ากวา 6 เดือน นมแมเป็น 
อาหารที่ดีที่สุดส าหรับทารก” ทั้งในสวนของภาพและเสียงแลวแตกรณี 

2.3.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
จากการวิเคราะห์ของคณะพัฒนาการเศรษฐกิจ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหาร ศาสตร์ 

คาดการณ์วาเศรษฐกิจจะมีแนวโนมฟ้ืนตัวดีขึ้นในปี 2558 แตการฟ้ืนฟูตัวจะชากวาที่คาดการณ์ ไว
โดยพยากรณ์วาเศรษฐกิจไทยจะขยายตัวในอัตรา 3.8% ดีขึ้นจากปี 2557 แตอัตราการขยายตัวนี้ก็ยัง
อยูต่ ากวาที่ควรเป็นตามศักยภาพโดยเฉพาะเมื่อพิจารณาจากฐานที่ต่ าในปี 2556 และ 2557 ดังนั้น
ลักษณะการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยในชวงนี้จึงเป็นไปอยางชาๆ เมื่อพิจารณา ถึงแนวโนมการ
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ขยายตัวในปี 2559 คาดการณ์วาเศรษฐกิจไทยปี 2559 จะขยายตัว 3.6% ซึ่งแสดงใหเห็นวามีการฟ้ืน
ตัวไมเต็มที่ตอเนื่องจากปี 2558 อันเนื่องมาจากอุปสงค์ภายในประเทศ ฟ้ืนตัวอยางชาๆ การบริโภค
ภาคเอกชนมแนวโนมขยายตัว 2.9% การลงทุนของภาคเอกชนจะขยายตัว ในอัตราที่สูงกวาคือ 6.4% 
จากฐานที่ต่ ามาจากปี 2557 ในสวนของอุปสงค์ภายนอกออนแอเกินกวา จะชวยสนับสนุนเศรษฐกิจ
ของไทยใหเหมือนในอดีตที่ผานมาได โดยมูลคาการสงออกสินคาคาดงวา จะมีการขยายตัว 2.8% 
ปริมาณการสงออกสินคาและบริการขยายตัว 4.5% ในสวนของ แนวโนมอัตราเงินเฟูอในปี 2558 อัน
เนื่องมาจากผลของการออนตัวอยางรวดเร็วของราคา น้ ามันดิบในตลาดโลกไมเพียงพอ สงผลใหดัชนี
รวมผูบริโภคกลุมพลังงานปรับตัวลดลงคาดวาในปี 2558 อัตราเงินเฟูอ ในกลุมพลังงานจะติ ดลบ  
-7.2% ซึ่งคาดวาในครึ่งแรกของปี 2558 อัตราเงินเฟูอทั่วไปจะติดลบ -0.6% สวนครึ่งหลังของปีอัตรา
เงินเฟูอจะปรับขึ้นเล็กนอย 0.6% ท าใหโดยเฉลี่ยทั้งปี 2558 อัตราเงินเฟูอ ทั่วไปเฉลี่ยมีแนวโนมทรง
ตัวอัตราการเพ่ิม 0% สวนอัตราเงินเฟูอพ้ืนฐานที่ก าหนดจากปัจจัยดานอุปสงค์ เป็นหลักคาดวาในปี 
2558 นาจะมีโอกาสเพ่ิมขึ้น 1.6% สวนในปี 2559 แนวโนมอัตราเงินเฟูอจะยังคงขึ้นกับทิศทางราคา 
น้ ามันดิบในตลาดโลกเป็นส าคัญ โดยคาดการณ์วาหากราคาน้ ามันดิบ ปรับตัวขึ้นไปเป็น 70 ดอลลาร์
สหรัฐฯ ตอบาร์เรลในสิ้นปี 2559 อัตราเงินเฟูอทั่วไปในปี 2559 จะเพ่ิมขึ้นเป็น 2.9% ในปี 2559 ซึ่ง
ยังคงเป็นระดับที่อยูในกรอบเปูาหมายเงินเฟูอของธนาคาร แหงประเทศไทยดานนโยบาย การคลังมี
การกระตุนเศรษฐกิจผานนโยบายการคลัง จากขอมูลในปี 2557 รายจายภาครัฐ ขยายตัวนอยกวาที่
คาดการณ์ไวเดิมดวยการบริโภคและการลงทุนภาครัฐขยายตัว 2.8% และ -6.1% โดยคาดวาการบริโภค
และการลงทุนของภาครัฐในปี 2558 นาจะมีการขยายตัว 4.0% และ 12.0% ตามล าดับ ในสวนของ
การกระตุนเศรษฐกิจผานนโยบายการคลังในปี 2559 คาดวาการเพ่ิมขึ้น ของรายจายภาครัฐจะชะลอ
ตัวลงตามขอจ ากัดดานการจัดเก็บรายได โดยคาดวารายจายเพ่ือการบริโภคและการลงทุนที่คาดวาจะ
เพ่ิมขึ้น 3.5% และ 8.0% ตามล าดับ ซึ่งศักยภาพ ของการใชจายภาครัฐเป็นปัจจัยส าคัญของการ
กระตุนเศรษฐกิจในชวงปี 2558 ถึง 2559 เนื่องจากการบริโภคของภาคเอกชนและการสงออกมี
แนวโนมขยายตัวไดชาตอเนื่อง ภาวะเศรษฐกิจ มหภาคของไทยในปี 2557 เศรษฐกิจไทยในไตรมาสที่
4 ปี 2557กระเตื้องขึ้นจากชวง 3 ไตรมาส แรกโดยมีอัตราการขยายตัว 2.3% แตเมื่อรวมทั้งปีท าใหปี
ปี 2557 เศรษฐกิจไทยขยายตัวเพียง 0.7% ซึ่งการขยายตัวนี้ต่ ากวาที่คาดการณ์ไวกอนหนานี้ โดยเมื่อ
เดือนธันวาคม 2557 ที่ผานมา NIDA Forecast คาดการณ์วาปี 2557 เศรษฐกิจไทยนาจะขยายตัว 
1.0% เมื่อพิจารณารายองค์ประกอบ การบริโภค ภาคเอกชนและภาครัฐขยายตัว 0.3% และ 2.8% 
ตามล าดับ ในปี 2557 ในขณะที่ในดานรายจาย ดานการลงทุนยังคงหดตัวทั้งเอกชนและรัฐบาลโดย
หดตัว -1.9% และ -6.1% ตามล าดับ ในขณะที่มูลคาการสงออกสินคาก็หดตัว -0.3% เชนเดียวกัน 
ซึ่งการเบิกจายเงินเพ่ือการใชจายภาครัฐ ที่นอยกวาคาดการณ์ในไตรมาสที่ 4 ปี 2557 และการ
สงออกที่ไมฟ้ืนตัว (มูลคาการสงออกสินคาในรูป USD ไตรมาสที่ 4/2557 ขยายตัวเพียง 1.6% และ
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ทั้งปี 2557 หดตัว –0.3%) ท าใหเศรษฐกิจไทยในปลายปี 2557 ขาดปัจจัยเกื้อหนุนที่ชวยกระตุนการ
เติบโตทางเศรษฐกิจ อยางที่คาดหวังไวดานอัตราเงินเฟูอชะลอ ตัวลงเชนกัน โดยอัตราเงินเฟูอทั่วไป
และอัตราเงินเฟูอพ้ืนฐานเฉลี่ยปี 2557 อยูที่รอยละ 1.9 และ 1.4 ตามล าดับซึ่งการชะลอตัวของเงิน
เฟูอเกดิจากการออนแอของอุปสงค์ภายในประเทศ และการลดลง ของราคาน้ ามันดิบในปลายปี 2557 
ซึ่งท าใหดัชนีราคาพลังงานขยายตัว ติดลบ -3.1 ในไตรมาสที่ 4/2557 การวิเคราะห์องค์ประกอบของ
ปัจจัยดานอุปสงค์และเสถียรภาพ เงินเฟูอในปี 2558 

ในปี 2559 เศรษฐกิจไทยมีแนวโนมขยายตัว 3.7-4.7% ใกลเคียงกับการขยายตัว
ในปี 2558 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากแนวโนมการปรับตัวดีขึ้นของเศรษฐกิจโลก ซึ่งคาดวาจะท าให
ภาคการสงออกสามารถกลับมาขยายตัวไดมากขึ้น ในขณะที่ราคาสินคาสงออก และราคาสินคาเกษตร
ส าคัญมีแนวโนมที่จะมีเสถียรภาพและเริ่มปรับสูงขึ้น ทั้งนี้การขยายตัวของ เศรษฐกิจในปี 2559 ยังมี
ปัจจัยเสี่ยงที่ส าคัญ ไดแก ราคาน้ ามันอาจมีการปรับตัวสูงขึ้นเร็วกวา ที่คาดการณ์ไวเดิม การแข็งคา
ของเงินบาทซึ่งมีผลกระทบตอภาคการสงออก ส าหรับเสถียรภาพ ทางเศรษฐกิจในปี 2559 คาดวา
อัตราเงินเฟูอจะยังคงอยูในเกณฑ์ต่ า 1.1-2.1% ในขณะที่ ดุลบัญชีเดินสะพัดมีแนวโนมเกินดุล 
ตอเนื่องดวยสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจในปี 2559 รัฐบาลประมาณการวาจะสามารถจัดเก็บรายได 
สุทธิทั้งสิ้นจ านวน 2,439,000 ลานบาท เพ่ือขึ้น 0.2% จากปีกอน และเมื่อหักการจัดสรรภาษี 
มูลคาเพ่ิมองค์กรปกครองสวนทองถิ่นตาม พ.ร.บ.ก าหนดแผนและขั้นตอนการกระจายอ านาจใหแก
องค์กร ปกครองสวนทองถิ่น พ.ศ. 2542 จ านวน 109,000 ลานบาทแลว คงเหลือเป็นรายไดสุทธิที่
สามารถน ามา จัดสรรเป็นรายจาย ของรัฐบาลจ านวน 2,330,000 ลานบาท หรือ17.4% ของ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ ควรจะพัฒนาใหการจัดเก็บรายไดใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นทั้งนี้ 
งบประมาณปี 2559 เมื่อเทียบกับ งบประมาณรายจายประจ าปี 2558 จะมีจ านวนเพ่ิมขึ้นเป็นจ านวน 
145,000 ลานบาท หรือเพ่ิมข้ึน 5.6% โดยเป็นการกูเงินเพ่ือชดเชยการขาดดุลงบประมาณอีกจ านวน 
390,000 ลานบาท โดยในปัจจุบันฐานะเงินคงคลัง ณ วันที่ 14 พฤษภาคม 2558 มีจ านวนทั้งสิ้น 
180,761 ลานบาท โดยที่รัฐบาลจะบริหารเงินคงคลังใหอยูในระดับที่เหมาะสม และบริหารรายรับ
และรายจายของรัฐใหมีประสิทธิภาพและประโยชน์สูงสุด 

2.3.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
ในอดีตสังคมไทยเป็นสังคมเกษตรกรรม ผูชายจะมีบทบาทเป็นผูน าหรือชางเทา

หนา สวนผูหญิงเป็นผูตามหรือชางเทาหลัง ผูชายมีสิทธิทางสังคมมากกวาผูหญิงทั้งสิทธิทางดาน 
การศึกษาผูชายก็มักจะไดรับการศึกษาสูงกวาผูหญิงเพราะสามารถเขาเรียนกับพระสงฆ์ได ในดาน 
การเป็นผูน าสังคมมักจะใหโอกาสผูชายเป็นผูน ามากกวาผูหญิง และผูหญิงก็มักจะถูกปิดกั้น ไมไดรับ
การยอมรับจากสังคมในดานการเป็นผูน าผูหญิง จะมีหนาที่เป็นเพียงแมบานท างานบานดูแล บานและ
คนในครอบครัวหากใครไปท างานนอกบานมักจะไมเป็นที่ยอมรับของสังคม เวนแตผูหญิงคน นั้น มี
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ความสามารถเกงจริง ๆ สามารถพิสูจน์ตนเองไดจนเป็นที่ยอมรับของสังคมตอมาระยะเวลา 
เปลี่ยนแปลงไปสังคมไทยไดกาวหนาไปสูสังคมอุตสาหกรรมมากขึ้นสังคมในลักษณะนี้ จะเต็มไปดวย 
ความเรงรีบรีบรอนแกงแยงแขงขันกันท างานชีวิตความเป็นอยูของผูคนเปรียบเสมือนสายพานในโรง 
งานอุตสาหกรรมซึ่งมักจะเริ่มตนจาก ตื่นเชาอาบน้ าแตงตัวไปท างาน ตอนเที่ยงพักรับประทานอาหาร 
พอ 4 โมงเย็น เลิกงานกลับบาน นอนพักผอนที่บานตอนเชาตื่นไปท างาน วนเวียนเป็นวัฎจักรแบบนี้ 
ทุกวัน เมื่อสังคมเปลี่ยนแปลงไปมาก เปิดกวางมากขึ้นท าใหผูหญิงมีโอกาสไดรับสิทธิหลาย ๆ อยาง
เทาเทียม กับผูชาย เชน การศึกษาผูหญิงมีโอกาสไดรับการศึกษาเทาเทียมกับผูชาย ท าใหผูหญิงเขา
มามีบทบาท ในการท างาน หรือ ท างานนอกบานเป็น working women กันมากขึ้นอีกทั้งกฎหมาย
ของประเทศสวนใหญอนุญาตใหผูหญิงลาคลอดไดไมนาน หรือบางคนไมมีโอกาสไดลาคลอดเลย
นอกจากนี้ยังมีแรงกดดันจากคนรอบขางท่ีท าใหผูหญิงไมอยากลาคลอดหรือตองรีบกลับมาท างานหลัง
คลอดแมและลูกมักจะตองใชเวลาเป็นเดือนกวาที่จะจัดการใหการเลี้ยงลูกดวย นมแมเป็นไปดวยดีแต
ผูหญิงหลายคน ตองกลับมาท างานกอนที่จะท าไดส าเร็จ การไมสามารถ ลาคลอดไดนานพอเป็น
อุปสรรคที่มีผลอยางมากตออัตราการเลี้ยงลูกดวยนมแมจึงหันมาใชนมผงดัดแปลงส าหรับทารกแทน
อีกท้ังที่ท างาน ยังไมสนับสนุนการเลี้ยงลูกดวยนมแมเทาที่ควรคุณแมสวนใหญ ตองรีบกลับมาท างาน
ไมวาจะเพราะกฎหมายหรือเพราะความสมัครใจและไมไดรับการสนับสนุนเรื่องนมแมจากที่ท างาน
บริษัทไมมีเนอร์ส เซอรี่ใหแมพาลูกมาท่ีท างานไดนายจางอาจสรางความกดดัน ใหผูหญิงที่ใหลูกกินนม
แมท าใหรูสึกไมดี ที่ตองปั๊มนมในเวลางานสุดทายแมสวนใหญจึงตองนั่งปั๊มนม ในหองน้ าเพ่ือจะรักษา
ปริมาณน้ านมเอาไวเพราะบริษัทไมมีเวลาพักที่เหมาะสมและไมยอมจัดอุปกรณ์หรือสถานที่เพ่ือชวย 
เหลือพนักงาน ที่ตองการใหลูกไดรับนมแม 

2.3.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
ปัจจุบันเทคโนโลยีการผลิตนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ไดมีการพัฒนา 

และไดน าเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยในกระบวนการผลิตไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น คือ การ
ระเหย ของน้ าออกจากน้ านมดิบ เป็นกระบวนการที่สามารถชวยถนอมรักษานมสด โดยท าใหเป็นผง
แหงหรือ “นมผง” ที่ยังสามารถคงคุณคาทางโภชนาการไวอยางครบถวน และเทคโนโลยีการเก็บ
รักษาแบบจุลินทรีย์ เพ่ือใหสามารถคงประสิทธิภาพการท างานและเก็บไวไดนาน โดยพรอมท างานอีก
ครั้งเมื่อโดนน้ าตมสุกในอุณหภูมิไมเกิน 40 องศาเซลเซียส ดังแสดงใหเห็นดังภาพ 
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ภาพที่ 2.1 แผนผังขั้นตอนการท างานของเครื่องผลิตนมผง  
ที่มา : ศูนย์เรียนรูเทคโนโลยีการอบแหงแบบพนฝอย 
 
2.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันโดยใช้ Porter’s Five-Force Diagram 

 
2.4.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

supplier ในธุรกิจรานขายนมผง คือ บริษัทผูผลิตหรือจ าหนายนมผงดัดแปลง 
ส าหรับทารกและเด็ก รวมไปถึงสินคาตางๆ ที่เกี่ยวกับแมและเด็ก เชน ผาออม ขวดนม และของเลน
เด็ก โดยอ านาจตอรองของ supplier จะขึ้นอยูกับขนาดของธุรกิจหรือรานคา ซึ่งทางรานนมผง 
มัมแอนด์ปฺอป เบบี้ ช็อป มีขนาดปานกลางจึงท าใหมีอ านาจในการตอรองกับ supplier ปานกลาง 
เนื่องจาก ยังมีปริมาณการสั่งซื้อสินคาไมมากนักขึ้นอยูกับแตละชวง และมี switching cost ต่ า 
เนื่องจากมี supplier ใหเลือกอีกหลายบริษัท 

2.4.2 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) 
ในธุรกิจรานนมผง ลูกคามีอ านาจในการตอรองปานกลาง เนื่องจากลูกคาก็คือ 

คุณแมที่เลี้ยงลูกออน เมื่อตองการและมีความจ าเป็นตองใชนมผงแลวก็จะตองซื้อตามราคาที่ก าหนด 
ไวอีกท้ังลูกคายังจะมี loyalty สูงเนื่องจากทางรานจะมีการเก็บบันทึกขอมูลของลูกคาไวในระบบ เพ่ือ
เป็นการชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการแจงขาวสารประชาสัมพันธ์และเขาถึงลูกคาได  และลูกคายังมี 
สิทธิ์ที่จะเลือกไปใชบริการที่รานคาอ่ืนๆ ไดจึงท าใหมีอ านาจในการตอรองในระดับปานกลาง 
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2.4.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 

ธุรกิจรานขายนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กนั้น มีการแขงขันกันอยาง 
รุนแรงทั้งดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด เชน การสะสมคะแนนเพื่อใชเป็นสวนลดเงินสด มีการจัด
กิจกรรมในวันแมแหงชาติหรือวันเด็กแหงชาติ โดยเชิญบริษัทผูผลิตหรือจ าหนายนมผง ดัดแปลง
ส าหรับทารก และเด็กมาเขารวมกิจกรรมในงาน เชน บริษัทดูเม็กซ์ บริษัทมี๊ดจอห์สัน และบริษัทเอส26 
เป็นตน ท าใหผูประกอบการขนาดใหญที่มีความพรอมทางดานการเงินมีความไดเปรียบมากกวาใน
ขณะที่ ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กจะไดรับผลกระทบคอนขางสูง จากการส ารวจรานคา
นมผงพบวาราคาก็มีสวนส าคัญในการตัดสินใจของผูบริโภคโดยเฉพาะผูบริโภค กลุมผลิตภัณฑ์นมกลุม
มาตรฐานจึงสงผลใหรานคาขนาดปานกลางและขนาดเล็กมีการลดราคาสินคาเพ่ือเป็นการดึงดูดและ
ตอบสนองความตองการของลูกคาในกลุมดังกลาว 

2.4.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
สินคาทดแทนส าหรับรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ ช็อป นั่นก็คือ ไฮเปอร์มาร์เก็ต 

(Hypermarket) เนื่องจากเป็นชองทางที่ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดสะดวกและยังสามารถรองรับสินคา 
เพ่ือจ าหนายไดในปริมาณมาก รวมทั้งซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) โดยเฉพาะที่มีนมผง ดัดแปลง
ส าหรับทารกและเด็กจ าหนาย นอกจากนั้นในปัจจุบันรานขายยา (over the counter) นอกจากจะ
จ าหนายยาและเวชภัณฑ์แลวยังมีนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กจ าหนายอีกดวย ซึ่งคอนขางมี
ความไดเปรียบตรงที่มีเภสัชกรคอยใหค าปรึกษาแกผูบริโภคได ดังนั้น ทางรานมัม แอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป 
ตองมีกลยุทธ์ในการดึงลูกคาเกาไวและสรางฐานลูกคาใหม เพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ สรุปวาสินคาทดแทนจาก
รานไฮเปอร์ มาร์เก็ต ซุปเปอร์มาเก็ต รวมถึงรานขายยาสงผลกระทบ ตอทางราน 

2.4.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
ในการเขามาของผูเลนรายใหมคอนขางยาก เนื่องจากการลงทุนสรางรานนมผง 

นั้น ตองใชเงินลงทุนที่คอนขางมาก ทั้งในสวนของคาที่ดิน คาอาคารและผลิตภัณฑ์ตางๆ ที่จะน ามา 
จ าหนายภายในราน ประกอบกับตองมีการเลือกท าเลที่ตั้งของรานใหเหมาะสม อีกทั้งการสรางแบรนด์ 
ใหเป็นที่รูจักของลูกคาถือเป็นสิ่งส าคัญซึ่งตองใชระยะเวลาและคาใชจายทางการตลาดที่คอนขางมาก
พอสมควรนอกจากนั้นการที่เป็นผูเลนรายใหมซึ่งอาจจะยังไมมีพันธมิตรทางธุรกิจจึงอาจจะท าใหไมมี
อ านาจ ในการตอรองกับ supplier มากนัก รวมไปถึงการวางระบบบริการจัดการที่มีประสิทธิภาพได 
ดังนั้นจึงท าใหยากตอผูเลนรายใหมในตลาดเพราะตองใชทั้งเงินทุนระยะเวลาในการสรางฐานลูกคา 
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ภาพที่ 2.2 สรุปผลกระทบจากสภาพแวดลอมการแขงขันโดยใช Porter’s Five-Force Diagram 
 
2.5 การวิเคราะห์คู่แข่ง 

 
2.5.1 คู่แข่งทางตรง 

คือ รานแฮปปี้คิดส์ โดยใชเกณฑ์พิจารณาจากประเภท ขนาดและรูปแบบของ
ธุรกิจ รานแฮปปี้คิดส์ บริหารงานโดยคุณมณีวรรณ นุกูลจิตร พยาบาลวิชาชีพช านาญการ 
โรงพยาบาลสูงเมน จังหวัดแพร เริ่มจ าหนายนมผงดัดแปลง ส าหรับทารกและเด็ก ตั้งแตวันที่ 2 
พฤศจิกายน พุทธศักราช 2550 สาขาแรกตั้งอยูเลขท่ี 186/3 ม.4 ต าบลดอนมูล อ าเภอสูงเมน จังหวัด
แพร และสาขาที่สองตั้งอยูเลขที่ 2/56 ถนนเจริญธรรม ต าบลทาอิฐ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ลักษณะเป็นอาคารพาณิชย์ 3 ชั้น ภายในรานมีการจ าหนาย นมผงภายใตแบรนด์ Enfalac, Hi-Q, S-26, 
Similac, DG และ Snowmate เป็นหลัก มีผาออมส าเร็จรูปส าหรับเด็กจ าหนายภายใตแบรนด์ 
Pampers, Babylove, Goon นอกจากนั้นยังมีสินคาส าหรับเด็กอ่ืนๆ อีกเชน ขวดนม น้ ายาลางขวดนม 
และของเลนส าหรับเด็ก เป็นตน ซึ่งภายในรานจะมีพนักงานแนะน าสินคา (personal consultant)  
มีการแจกนมผงตัวอยางรวมไปถึงการชงชิมใหแกผูบริโภคอีกดวย ซึ่งสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง และ
จุดออนของธุรกิจไดดังนี้ 



  20  

จุดแข็ง 
- เป็นรานที่บริหารงานโดยบุคลากรทางการแพทย์สามารถใหค าแนะน าดาน 

โภชนาการแกผูบริโภคไดอยางเชี่ยวชาญและท าใหเกิดความนาเชื่อถือ 
- มีพนักงานแนะน าสินคาจากบริษัทผูผลิตนมผงคอยใหค าแนะน าแกผูบริโภค 
- มีนมผงตัวอยางไวใหผูบริโภคไดทดลองและมีการชงชมสินคา ณ จุดขาย 
- สินคามีความหลากหลายสามารถตอบความตองการของลูกคาไดทุกชวงวัย 
จุดอ่อน  
- ยังไมมีการท าการตลาดใหเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมายเทาที่ควร 
- การบริหารสินคาคงคลังยังไมมีประสิทธิภาพ เพราะยังมีสินคาขาด 
- พ้ืนที่เก็บสินคาแคบไมเพียงพอในการเก็บสินคา 
 

 
 

ภาพที่ 2.3 facebook ของรานแฮปปี้คิดส์ 
ที่มา : https://www.facebook.com/รานแฮปปี้คิดส์-จ าหนายนมผงเด็ก-415804531850822/ 
imeline/ 

https://www.facebook.com/ร้านแฮปปี้คิดส์-จำหน่ายนมผงเด็ก-415804531850822/
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ภาพที่ 2.4 รานแฮปปี้คิดส์ 
 

2.5.2 คู่แข่งทางอ้อม 
คือ ฟรายเดย์สรรพสินคา ซึ่งเป็นหางสรรพสินคา แหงแรกของ จังหวัดอุตรดิตถ์ 

เปิดใหบริการเมื่อปีพุทธศักราช 2534 ตั้งอยูเลขที่ 172 ถนนบรมอาสน์ ต าบลทาอิฐ อ าเภอเมือง 
จังหวัดอุตรดิตถ์ บริหารงานโดยคุณสุนันท์ สีหลักษณ์ เป็นหางซุปเปอร์มาร์เก็ต มีทั้งหมด 8 ชั้น โดย
แบงเป็นหางสรรพสินคา 2 ชั้น และโรงแรม 6 ชั้น ภายในหางสรรพสินคา ชั้นใตดินสามารถจอดรถได 
500 คัน ชั้นที่ 1 จ าหนายสินคาประเภท เครื่องส าอาง เสื้อผา รองเทา เครื่องเขียนและซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ที่จ าหนายสินคาอุปโภคบริโภค รวมทั้งนมผงดัดแปลงส าเร็จรูปส าหรับ ทารกและเด็ก ชั้นที่ 2 
ประกอบดวย ศูนย์อาหาร เครื่องเลนเด็ก รานจ าหนายเฟอร์นิเจอร์ เครื่องเลนกีฬาและสินคาประเภท
ไอที เป็นตน ซึ่งสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจไดดังนี้ 

จุดแข็ง  
- เป็นหางที่มีชื่อเสียงแหงแรกของจังหวัดและเป็นที่รูจักของคนทองถิ่นมานาน 

กวา 24 ปี 
- เป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ีมีสินคาหลากหลายตอบทุกความตองการของผูบริโภค 

มีโรงแรมและพ้ืนที่จอดรถกวา 500 คัน 
- มีการจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพ่ือเป็นการดึงลูกคา 

ใหเขามาที่หางอยางตอเนื่อง 
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จุดอ่อน  
- ไมมีพนักงานแนะน าสินคา (product consultant) 
- เนนการสะสมคะแนนส าหรับเฉพาะกลุมสมาชิกมากกวาผูบริโภคท่ัวไป 
 

 

ภาพที่ 2.5 ฟรายเดย์ สรรพสินคา 
 

 

ภาพที่ 2.6 website โรงแรมฟรายเดย์ 
ที่มา : http://www.fridayhotel.com/ฟราย์เดย์สรรพสินคา.html 
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หางหุนสวนจ ากัดนาซาแลนด์ เป็นรานคาทองถิ่นของชาวอุตรดิตถ์มายาวนานกวา 
33 ปี เปิดใหบริการครั้งแรกเมื่อปีพุทธศักราช 2525 ตั้งอยูเลขที่ 1/106-108 ถนนจิตรเพลิน ต าบล
ทาอิฐ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยจ าหนายสินคาประเภทอุปโภคและบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ์
สะดวกซื้อที่ ใชโดยทั่วไปในชีวิตประจ าวัน เชน สบู ยาสีฟัน ผงซักฟอก น้ ายาลางจาน แชมพูสระผม
รวมทั้งนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ซึ่งสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดออน ของธุรกิจไดดังนี้ 

จุดแข็ง 
- เป็นรานคาทองถิ่นที่มีชื่อเสียงของจังหวัดและเป็นที่รูจักของคนทองถิ่นมา 

นานกวา 33 ปี 
- มีการจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดอยางตอเนื่อง 
จุดอ่อน  
- ไมมีพนักงานแนะน าสินคา (product consultant) ประจ าอยูที่ราน 
- ไมมีที่จอดรถเป็นของตนเองในบริเวณราน ตองไปจอดสถานที่ใกลเคียง 

 

 
 
ภาพที่ 2.7 หางหุนสวนจ ากัด นาซาแลนด์ 

 
เทสโก โลตัส อุตรดิตถ์ เริ่มเปิดใหบริการครั้งแรกที่พุทธศักราช 2541 ตั้งอยู

เลขที่ 2 ถนนศรีชาววัง ต าบลทาอิฐ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นลักษณะของไฮเปอร์มาร์เก็ต ที่มี
ขนาดใหญที่สุดในบรรดารานคาในจังหวัดอุตรดิตถ์  โดยมีสินคาใหเลือกมากกวา 36,000 รายการ 
ครอบคลุมทุกแผนก ทั้งสินคาอุปโภคบริโภค เชน ผลิตภัณฑ์ความงาม ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพปาก 
ผลิตภัณฑ์ส าหรับเสนผม อาหารกระปอง อาหารสดและอาหารทะเล เครื่องมือเครื่องใชไฟฟูาตางๆ 
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มากมาย มีพ้ืนที่จอดรถที่กวางขวางสามารถจอดรถยนต์ไดมากกวาพันคัน ที่สาขาอุตรดิตถ์ ยังมีการ
จัดพื้นที่เป็นลานแอร์โรบิคเพ่ือใหลูกคาไดออกก าลังกายทุกวัน 

จุดแข็ง 
- มีชื่อเสียงและเป็นที่รูจักของคนทองถิ่นมานานกวา 17 ปี 
- เป็นไฮเปอร์มาร์เก็ตที่มีสินคาหลากหลายตอบทุกความตองการของผูบริโภค 

มีโรงแรมและพ้ืนที่จอดรถกวาพันคัน 
- มีกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพ่ือเป็นการดึงดูดผูบริโภค 
จุดอ่อน  
- ยังพบปัญหาสินคาขาด (out of stock) อยูอยางตอเนื่อง 
- นโยบายดานกิจกรรมตางๆ ตองอางอิงตามส านักงานใหญ ไมสามารถจัด 

กิจกรรมตางๆ โดยแยกตามความเหมาะสมในแตละสาขาได 
 

 
 

ภาพที่ 2.8 กลุมผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก เทสโก โลตัส 
ที่มา : http://www.positioningmag.com/content/60776 
 

http://www.positioningmag.com/content/60776
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ภาพที่ 2.9 facebook เทสโก โลตัส อุตรดิตถ์ 
ที่มา : https://www.facebook.com/pages/เทสโกโลตัสอุตรดิตถ์/530689070311751 
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บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อม 

 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอมทั่วไปและสภาพแวดลอมทางการแขงขั้นเพ่ือ

การจัดการธุรกิจ ท าใหทราบถึงปัจจัยที่สงผลกระทบตอธุรกิจ ไดแก สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง 
และความกาวหนา ของเทคโนโลยี หลังจากนั้นถึงด าเนินการวิเคราะห์สภาพแวดลอมภายในองค์กร 
ไดแก การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค แลวน าไปหาความสัมพันธ์แบบตาราง หรือ
ที่เรียกวา TOWS Matrix ซึ่งจะท าใหไดมาซึ่งกลยุทธ์ตางๆ ตามมาเพ่ือน าไปสูการใชเป็นแผน จัดการ
ธุรกิจที่เหมาะสมซึ่งจะน าไปสูการไดก าไรสูงสุดบนความยั่งยืนบนธุรกิจนี้ตอ 

 
3.1 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 

 
3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 

1. ทางราน มัมแอนด์ป็อปเบบี้ช็อป มีการสรางความแตกตางในการใหบริการ 
แกผูบริโภคอยางชัดเจนโดยมีบุคลากรทางการแพทย์คอยใหค าปรึกษาแนะน าเรื่องกับเรื่องโภชนาการ 
ส าหรับนมผงเด็ก 

2. มุงเนนการใหบริการที่ดีมีคุณภาพและมีการสรางความสัมพันธ์อันดีกับ 
ลูกคา เพ่ือใหสามารถเขาถึงลูกคาในแตละกลุมไดอยางทั่วถึง 

3. ผูบริหารมีประสบการณ์ ในการท าธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก 
มีเครือขายกับโรงพยาบาลผูแทนบริษัทผลิตนมผง และเขาใจความตองการของลูกคาแตละกลุมอยางดี 

4. มีการจัดเก็บระบบฐานขอมูลสมาชิก และสามารถน าขอมูลของลูกสมาชิก 
เพ่ือน าไปวางแผนกลยุทธ์ ท าการตลาดที่เหมาะสมได ในขณะที่รานนมผงอื่นๆ ไมมีขอมูลที่ชัดเจน 

5. มีจุดยืนที่โดดเดนในการสรางภาพลักษณ์บริการที่มีความแตกตางจากราน 
นมผงทั่วไปมีเอกลักษณ์ความเป็นตัวตนชัดเจน (identity) และโดดเดน (uniqueness) สรางการจดจ า
แกลูกคา 

6. คัดเลือกพนักงานที่มีทักษะในการใหการบริการและการขายสินคามีบริการ 
service mind และมีความมุงม่ันตั้งใจในการท างาน (motivation) 

7. มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดในวันส าคัญตางๆ เชน วันแมแหงชาติ วัน
เด็กแหงชาติ โดยรวมกับบริษัทผลิตและจ าหนายนมผง ไดแก ดูเม็กซ์ มี๊ดจอห์นสัน เอส26 เนสท์เลย์ 
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8. มีบริการจัดสงสินคาใหถึงที่บาน (delivery) ภายใน 24 ชั่วโมง ขึ้นอยูกับ 
ระยะทางในขณะที่รานนมผงอื่นๆ ไมมีบริการจัดสงสินคาใหลูกคา 

9. มีผูเชี่ยวชาญดานโภชนาการใหค าปรึกษาเกี่ยวกับการเลือกนมผงใหเหมาะ 
กับเด็กในแตละชวงวัยแนะน าวิธีการชงนมที่ถูกตอง และใหความรูดานโภชนาการส าหรับทารกและเด็ก 

3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
1. เนื่องจากเป็นผูประกอบการรายใหม อาจจะท าใหยังไมเป็นที่รูจักของลูกคา 

เทาท่ีควร จึงตองใชเวลาสรางชื่อเสียงใหเป็นที่รูจักและการสรางฐานลูกคาใหมๆ 
2. ตองใชเงินลงทุนในธุรกิจเป็นจ านวนมาก 
 

3.2 การประเมินโอกาสและความเสี่ยงธุรกิจ 
 

3.2.1 โอกาส (Opportunity) 
1. แนวโนมการใชนมผสมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กเพ่ิมมากขึ้น เนื่องมาจาก 

ภาวะเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบันคุณแมยุคใหมตองเลี้ยงดูบุตรพรอมออกไปท างานนอกบานมาก 
ขึ้น สงผลใหไมสามารถใหนมบุตรไดทุกรายจึงหันมาใชนมผงควบคูกันไป 

2. การเปลี่ยนแปลงไลฟสไตล์ของคุณแมยุคใหม 
3. ธุรกิจรานนมผงในประเทศไทยยังคงมีศักยภาพและมีการเติบโตอยาง

ตอเนื่องโดยไมไดรับกระทบจากภาวะเศรษฐกิจเทาท่ีควรและยังเป็นธุรกิจที่ไมไดรับผลกระทบโดยตรง
จากอัตราแลกเปลี่ยนทางการเงินท าใหไมเกิดความเสี่ยงจากความผันผวนของดังกลาว 

3.2.2 อุปสรรค (Threat) 
1. ธุรกิจนมผงมีการแขงขันกันอยางรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะการบุกตลาดของ 

ไฮเปอร์มาร์เก็ต 
2. มีการออกกฎหมายเพ่ือควบคุมการตลาดหรือการโฆษณาที่ไมเหมาะสมของ 

บริษัทผลิตนมผง โดยองค์การอนามัยโลก (World Health Organization : WHO) ไดมีการบัญญัติ 
“CODE” เกี่ยวกับการหามท าการโฆษณานมผงดัดแปลงส าหรับทารก 

3. ปัญหาที่เกิดจากความไมแนนอนทางภาวะเศรษฐกิจและการเมืองที่ยืดเยื้อ 
มานานจึงสงผลกระทบตอรายไดของประชาชนผูบริโภค 

4. เนื่องมาจากการเพ่ิมขึ้นของคาแรงขั้นต่ าจึงสงผลใหตนทุนคาแรงเพิ่มตาม
ไปดวย 
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3.3 โครงสร้างองค์กร 
 

 
ภาพที่ 3.1 แผนผังโครงสรางองค์กร 
 

หนาที่และความรับผิดชอบของต าแหนงตางๆ มีรายละเอียดดังนี้ 
1. ผูบริหาร 

1.1 ก าหนดนโยบายและกลยุทธ์โดยภาพรวมในการบริหารงาน 
1.2 ประสานงานกับฝุายตางๆ เพ่ือใหธุรกิจด าเนินไปตามกระบวนการที่วางแผนไว

อยาง มีประสิทธิภาพ 
2. ผูจัดการฝุายการตลาด 

2.1 วางแผนกลยุทธ์การตลาด เริ่มจากการวิจัยตลาดเพ่ือก าหนดกลุมตลาดเปูาหมาย 
2.2 หาโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมาย 
2.3 วางแผนสวนผสมการตลาด 
2.4 ท าการสื่อสารการตลาดเพื่อใหกลุมลูกคาเปูาหมายเกิดการรับรู 
2.5 ท าการวิเคราะห์ประเมินและติดตามผลการปฏิบัติงานอยางตอเนื่อง 

3. ผูจัดการฝุายขาย 
3.1 วางแผนกลยุทธ์การขาย 
3.2 วางแผนในการสรางฐานลูกคาใหม 
3.3 หาแนวทางในการพัฒนาทักษะในการขายของพนักงานขาย 
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3.4 ฝึกอบรมใหความรูในตัวสินคาแกพนักงานขายและทักษะดานการขาย 
3.5 วิเคราะห์และประเมินยอดขายใหเป็นไปตามเปูาหมายของบริษัท 

4. ผูจัดการฝุายสนับสนุน 
4.1 ควบคุมก ากับดูแลและพัฒนาฝุายทรัพยากรบุคคล ฝุายบัญชี/การเงิน และ

จัดซื้อ/คลัง 
4.2 ใหการสนับสนุนและประสานงานกับฝุายตางๆ เพ่ือใหการปฏิบัติงานเป็นไป

ตามแผน 
5. พนักงานขาย 

5.1 ใหค าแนะน าสินคาแกลูกคาถึงจุดเดนและประโยชน์ที่ลูกคาจะไดรับ 
5.2 ประสานงานกับตัวแทนบริษัทนมผงในการจัดกิจกรรมตางๆ 
5.3 ปฏิบัติตามแผนกลยุทธ์การขายเพื่อใหบรรลุเปูาหมายที่ไดรับ 
5.4 ติดตามเสียงตอบรับและความพึงพอใจของลูกคาหลังการขาย 

6. ฝุายทรัพยากรบุคคล 
6.1 ก าหนดนโยบายดานการจายเงินเดือน โครงสรางสวัสดิการของพนักงาน 
6.2 สรรหาและคัดเลือกพนักงาน 
6.3 ฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร 

7. ฝุายบัญชี/การเงิน 
7.1 จัดท าแผนงบประมาณประจ าปี 
7.2 จัดท างบประมาณทางการเงิน 
7.3 วิเคราะห์งบการเงินและควบคุมงบประมาณใหเป็นไปตามเปูาหมายของบริษัท 

8. ฝุายจัดซื้อ/คลังสินคา 
8.1 ประสานงานกับบริษัทผูผลิตและจ าหนายสินคาเพ่ือจัดซื้อสินคา 
8.2 สรรหาตัวแทนบริษัทรายใหมๆ เพ่ือใหไดสินคาและราคาท่ีดีที่สุด 
8.3 วางแผนการจัดซื้อเพ่ือชวยลดตนทุนสินคาและเพ่ิมขีดความสามารถในการ

แขงขัน 
 

3.4 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 

เรามุงมั่นท่ีจะเป็นผูน าดานธุรกิจนมผง ในพ้ืนที่จังหวัดอุตรดิตถ์และภาคเหนือ ตอนลาง 
จ าหนายสินคาที่มีคุณภาพระดับสากล พัฒนาการใหการบริการดวยความประทับใจจาก มืออาชีพ 

 



  30  

3.5 พันธกิจ (Mission) 
 
1. เป็นรานนมผงที่มีการจ าหนายสินคาที่มีคุณภาพมาตรฐานสากล บริการดวยความ

เป็นมืออาชีพ (professional) 
2. สรางภาพลักษณ์ท่ีโดดเดนและมีความแตกตางจากรานนมผงทั่วไป โดยมีเอกลักษณ์ 

เป็นตัวตนชัดเจน (identity) และโดดเดน (uniqueness) สรางความประทับใจ และการจดจ าที่ดีแก
ลูกคา 

3. พันธกิจพัฒนาทักษะการขายดวยการฝึกอบรมทั้งความรู เกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์และ
ทักษะการขาย 

4. สรางการบริการที่มีความเป็นเลิศและมีความครบวงจรในกลุมสินคา แมและเด็ก 
 

3.6 เป้าหมายระยะสั้น (Objectives) 
 

1. มุงม่ันในการพัฒนาเรื่องคุณภาพ เพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา ดวยการ
สรางการบริการที่มีคุณภาพไดมาตรฐานสากล เนนลูกคาเป็นศูนย์กลาง (customer centric) 

2. มีการปรับปรุงกระบวนการท างานอยางตอเนื่องและพัฒนาดานเทคโนโลยี อยูเสมอ
เพ่ือใหกาวทันยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไปและสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

3. มุงเนนการสรางการรับรูในตราสินคา (brand perceive) สรางความตระหนักใน
ตราสินคา (brand awareness) ใหไดอยางนอย 80% ส าหรับกลุมลูกคาเปูาหมาย ภายในระยะเวลา 
1 ปี 

4. บริษัทมีก าไรสุทธิอยางนอย 25% 
5. สามารถสรางยอดขายไดประมาณ 12 ลาน ในปีแรก และยอดขายเติบโตขึ้น (sales 

growth) 25% ตอปี ในปีถัดมา 
 

3.7 เป้าหมายระยะยาว (Goals) 
 

1. สามารถสรางฐานลูกคาในจังหวัดอุตรดิตถ์และขยายออกไปครอบคลุมพ้ืนที่ใน
ภาคเหนือตอนลาง เชน พิษณุโลก สุโขทัย เป็นตน 

2. อัตราการเติบโตของรายไดเพ่ิมขึ้น 10% ตามอัตราการเติบโตของ อุตสาหกรรม
หลังจาก ปีที่ 5 เป็นตนไป 

3. ตั้งสรางศูนย์กระจายสินคาไปท่ัวทุกพ้ืนที่ในเขตภาคเหนือตอนลาง 
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3.8 แนวทางการจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ 
 

3.8.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (corporate level strategy)  
เนื่องจากที่เป็นรานจ าหนายนมผงสูตรดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก รวมไปถึง

สินคาแมและเด็กอ่ืนๆ จึงตองใชกลยุทธ์ Growth Strategy เพ่ือเป็นการสรางความเติบโตในดานของ
ยอดขายสินคา เพ่ือให สามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดได (competitive advantage) และทาง
บริษัทจะท าการส ารวจตลาดในเรื่องของความพึงพอใจของลูกคา 

3.8.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (business level strategy) 
จากการที่รานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป มีการตกแตงรานและมีการวางผัง 

(layout) ของทางราน ใหมีความโดดเดนเหนือกวาคูแขงและเป็นที่สะดุดตาของลูกคา เรายังมีการ
คัดเลือกพนักงาน ที่มีบุคลิกภาพที่ดีมีใจรักในงานขายและงานบริการรวมถึงมีการฝึกอบรมใหแก
พนักงานในเรื่องความรู เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และทักษะในการขายสินคาแลวบริษัทยังมีการใชกลยุทธ์ใน
การสรางความแตกตาง (differentiation strategy) โดยจะมุงเนนสินคาคุณภาพที่ใหประโยชน์แก
ลูกคาทั้งในดาน Functional benefit และยังสรางความแตกตางในดานอารมณ์และความรูสึก 
Emotional benefit ตอแบรนด์ของรานอีกดวย 

เนื่องจากธุรกิจรานนมผงเป็นธุรกิจที่คอนขางมีอยูอยางแพรหลายทั้งในรานคา
ทอง ถิ่น (traditional trade) รานคาสมัยใหม (modern trade) รวมไปถึงรานขายยา (over the 
counter) ซึ่งมีรูปแบบของ ธุรกิจที่ใกลเคียงกัน ดังนั้นทางรานมัมแอนด์ปฺอป เบบี้ช็อป จึงตองเนนใน
เรื่องของการสรางความแตกตางในดานอารมณ์และความรูสึกเพ่ือที่จะสามารถท าใหเราก าหนดราคา
สินคาอยางไดเปรียบในตลาด 

กลยุทธ์ที่มุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (focus strategy) โดยเฉพาะกลุมลูกคา ที่เป็น
หญิงตั้งครรภ์และหลังคลอดที่มีความพรอมในการดูแลสุขภาพของตนเองและลูกนอยทางบริษัทจะ
เนนความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปูาหมายนี้โดยเนนการสราง
ความสัมพันธ์อันดีกับ ลูกคา (customer relationship management : CRM) และมีการโทรศัพท์
ไปสอบถามความพึงพอใจหลังจากที่ลูกคาไดใชสินคาของเราเพ่ือที่จะสามารถน าขอแนะน าหรือ
รองเรียนมาปรับปรุงกลยุทธ์เพ่ือรักษาความพึงพอใจสูงสุดของลูกคาตอไป 

กลยุทธ์ในการสงเสริมการตลาดและการสื่อสารทางการตลาดถือวาเป็นสิ่งที่
ส าคัญอยางมากส าหรับธุรกิจนมผงเพราะกลุมลูกคาเปูาหมายของเรา จะไดรับการแนะน าเกี่ยวกับการ
ดูแล สุขภาพครรภ์ตั้งแตเริ่มตนรวมถึงค าแนะน าดานโภชนาการจากบุคลากรทางการแพทย์ใน
โรงพยาบาลหรือคลินิกสูตินรีเวชที่มีการรับฝากครรภ์หลังจากที่คลอดบุตรทางรานจะมีกิจกรรม
สงเสริมการตลาด แกกลุมลูกคาเปูาหมาย  เชน จัดกิจกรรมใหความรูเรื่องการดูแลบุตรหลังคลอด 
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การใหความรูเรื่องโภชนาการส าหรับทารกและเด็ก รวมไปถึงการสมัครเป็นสมาชิกของทางรานเพ่ือรับ
สวนลดหรือโปรโมชั่นอ่ืนๆ ตอไปเพ่ือเป็นการสรางความจงรักภักดี (brand loyalty) ลูกคาตอแบรนด์ 
ของรานมัมแอนด์ ปฺอป เบบี้ช็อป อยางยั่งยืน 

3.8.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ที่ทางบริษัทน ามาใชเพ่ือเป็นการสนับสนุนใหเกิดความไดเปรียบใน

การแขงขัน (competitive advantage) โดยการใชทรัพยากรตางๆ ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต
กลยุทธ์ในระดับองค์กร และกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ประกอบดวย แผนทั้งหมด 4 แผน ซึ่งจะน าเสนอ
รายละเอียดในบทถัดไป ดังนี้ 

1. แผนการตลาด 
2. แผนการผลิตและการด าเนินงาน 
3. แผนการบริหารทรัพยากรบุคคล 
4. แผนการเงิน 

 
3.9 การจัดท ากลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 

 
ตารางที่ 3.1 
 
กลยุทธ์  TOWS Matrix 

ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths : S) 
 

จุดอ่อน (Weaknesses : W) 
 

 
 
 

1. ทางรานมีการสรางความแตกตางใน
การใหบริการแกผูบริโภคอยาง
ชัดเจนโดยมีบุคลากร ทางการแพทย์ 
ที่คอยใหค าปรึกษา 

2. มุงเนนการใหบริการที่ดีมีคุณภาพ
และมีการสรางความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกคาเพ่ือให สามารถเขาถึงลูกคา 

3. ผูบริหารมีประสบการณ์ในการท า
ธุรกิจ มีเครือขายกับโรงพยาบาล
ผูแทนบริษัทผลิต นมผง 

1. เนื่องจากเป็นผูประกอบการ
รายใหม อาจจะท าใหยังไม
เป็นที่รูจักของลูกคา
เทาท่ีควร จึงตองใชเวลา
สรางชื่อเสียงใหเป็นที่รูจัก 
และการสรางฐานลูกคา
ใหมๆ 

2. ตองใชเงินลงทุนในธุรกิจเป็น
จ านวนมาก 
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ตารางที่ 3.1 
 
กลยุทธ์  TOWS Matrix  (ต่อ) 

ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths : S) 
 

จุดอ่อน (Weaknesses : W) 
 

 4. มีการจัดเก็บระบบฐานขอมูล
สมาชิกและ สามารถน าขอมูล
ของลูกสมาชิกเพ่ือน าไปวาง 
แผนกลยุทธ์ 

5. มีจุดยืนที่โดดเดนในการสราง
ภาพลักษณ์ บริการที่มีความ
แตกตางจากรานทั่วไป มี
เอกลักษณ์ความเป็นตัวตน
ชัดเจน (identity) 

6. คัดเลือกพนักงานที่มีทักษะใน
การใหการบริการและการขาย
สินคา มี service mind และมี
ความมุงม่ันตั้งใจในการท างาน 

7. มีการจัดกิจกรรมสงเสริม
การตลาดในวัน ส าคัญตางๆ 
โดยรวมกับบริษัท 

8. มีบริการจัดสงสินคาใหถึงท่ีบาน 
(delivery) ภายใน 24 ชั่วโมง 

9. มีผูเชี่ยวชาญดานโภชนาการให
ค าปรึกษาเกี่ยวกับการเลือก 
นมผงใหเหมาะกับเด็กในแตละ
ชวงวัย 
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ตารางที่ 3.1 
 
กลยุทธ์  TOWS Matrix  (ต่อ) 

โอกาส (Opportunities : O) S-O Strategy W-O Strategy 
1. แนวโนมการใชนมผสม

ดัดแปลงส าหรับทารกและ
เด็กเพ่ิม มากขึ้นเนื่องมาจาก
ภาวะเศรษฐกิจและสังคมใน
ปัจจุบันคุณแมยุคใหมตอง
เลี้ยงดูบุตรพรอมออกไป
ท างานนอกบานมากข้ึน
สงผลใหไมสามารถใหนม
บุตรไดทุกรายจึงหันมาใชนม
ผงควบคู กันไป 

2. การเปลี่ยนแปลงไลฟสไตล์
ของคุณแมยุคใหม 

3. ธุรกิจรานนมผงในประเทศ
ไทยยังคงมีศักยภาพและมี
การเติบโตอยางตอเนื่องโดย
ไมไดรับกระทบจากภาวะ
เศรษฐกิจเทาที่ ควรและยัง
เป็นธุรกิจที่ไมไดรับ
ผลกระทบโดยตรงจากอัตรา 
แลกเปลี่ยนทางการเงินท า
ใหไม เกิดความเสี่ยงจาก
ความผันผวนของเรื่อง
ดังกลาว 

1.  ตอกย้ าความโดดเดนที่เป็น
เอกลักษณ์ของ ตราสินคา
เพ่ือท าใหเป็นที่จดจ าแก
ลูกคา 

2. สรางการสื่อสารทาง
การตลาดเพ่ือใหลูกคา รับรู
ถึงการบริการที่มีคุณภาพ
โดยมีบุคลากร ทาง
การแพทย์คอยใหค าปรึกษา 

3. จัดกิจกรรมในวันส าคัญตางๆ 
เชน วันแม แหงชาติ วันเด็ก
แหงชาติ โดยรวมกับบริษัท 
ผูผลิตและจ าหนายนมผง 
รวมถึงสินคาแมและ เด็ก 

4. มีบริการจัดสงถึงบาน 
(delivery) ภายใน 24 
ชั่วโมง เพ่ือเป็นการเพ่ิม
โอกาสในการสราง ยอดขาย
และใหครอบคลุมในทุกพ้ืนที่
เขตภาค เหนือตอนลาง 

5. ประสานกับโรงพยาบาลที่มี
เครือขายในการเขารวม
กิจกรรมตางๆ ทางวิชาการที่
เกี่ยวกับ แมและเด็กเพ่ือ
สรางโอกาสในการรับรู ตรา
สินคาของราน ใหแก 
ผูบริโภคกลุม เปูาหมาย 

1.  ใชสื่อประชาสัมพันธ์เพ่ือให
ลูกคารูจัก กับรานนมผงมัม
แอนด์ปฺอป เบบี้ ช็อป เพิ่ม
มากขึ้น เชน วิทยุชุมชน 
ปูายประชาสัมพันธ์ตางๆ 
ใบปลิว เป็นตน 

2. ท าการวิจัยตลาดโดยศึกษา
พฤติกรรม ของลูกคา
กลุมเปูาหมายเพ่ือที่จะ
สามารถ เขาใจความ
ตองการของลูกคาที่แทจริง 
เพ่ิมข้ึน 

3. ประสานงานกับสถาบันทาง
การเงิน เพื่อหาแหลงเงินทุน
มาลงทุนในธุรกิจเพ่ิม เติม
ในชวงที่ท าการเจาะตลาด 
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ตารางที่ 3.1 
 
กลยุทธ์  TOWS Matrix  (ต่อ) 

อุปสรรค (Threats : T) S-T Strategy W-T Strategy 
1. ธุรกิจนมผงมีการแขงขันกัน

อยางรุนแรงมากขึ้น
โดยเฉพาะ การบุก ตลาด
ของไฮเปอร์ มาร์เก็ต 

2. มีการออกกฎหมายเพ่ือควบ 
คุมการตลาดหรือการ
โฆษณาท่ี ไมเหมาะสมของ
บริษัทผลิตนม ผง โดย
องค์การอนามัยโลก (World 
Health Organization : 
WHO) ไดมีการบัญญัติ  
“CODE” เกี่ยวกับการหาม
ท า การโฆษณานมผง 
ดัดแปลงส าหรับทารก 

3. ปัญหาที่เกิดจากความไมแน 
นอนทางภาวะเศรษฐกิจและ 
การเมืองที่ยืดเยื้อมานานจึง
สงผลกระทบตอรายไดของ
ประชา ชนผูบริโภค 

4. เนื่องมาจากการเพ่ิมขึ้นของ 
คาแรงขั้นต่ าจึงสงผลให
ตนทุน คาแรงเพ่ิมตามไป
ดวย 

 

1.  ตองไมท าธุรกิจที่ขัดกับ
นโยบายของ องค์การ
อนามัยโลกและชวยสงเสริม
การให นมแมเพียงอยาง
เดียวใน ชวง 6 เดือน แรก
หลังคลอดเพ่ือเป็นการสราง 
มาตรฐาน และความ
นาเชื่อถือใหแกบริษัทของ
เรา 

2. ใชกลยุทธ์ในการสราง
ความสัมพันธ์กับ ลูกคา 
(customer relationship 
management : CRM) 
โดยการโทรศัพท์ไป 
สอบถามความพึงพอใจของ
ลูกคา หลังจากท่ี ไดซื้อ
สินคาไปแลว เพื่อสามารถ
น าขอมูลมา พัฒนาปรับปรุง
เพ่ือสรางฐานลูกคารายใหม
ตอไป 

3. มีการวางแผนเพ่ือพัฒนา
บุคลากรเกี่ยวกับ 
ความกาวหนาในอาชีพเพ่ือ
เป็นการสรางความภักดีของ
พนักงานตอบริษัทอยาง
ยั่งยืน 

1. ใชกลยุทธ์เพ่ือสรางความ
แข็งแกรงของ ตราสินคาให
มากที่สุดเพ่ือใหเกิดการรับรู 
จากลูกคา 

2. มีการพัฒนาฝึกอบรม
พนักงานอยางตอ เนื่อง เพื่อ
เพ่ิมทักษะและไมท าให
ปัญหา ความไมแนนอน 
ของเศรษฐกิจและสังคม มา
มีผลกระทบตอพนักงานของ
บริษัท 

3. จับตามองคูแขงทางตรงและ
ทางออม เชน ไฮเปอร์มาร์
เก็ต เพ่ือใหบริษัทสามารถ 
ปรับตัวกับ คูแขงและเพ่ิม
ขีดความสามารถ ตอไป
อยางยั่งยืน 
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บทที่ 4  
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
ธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก เป็นธุรกิจที่คุณแมหลังคลอดเป็นผูตัดสินใจ 

เลือกซื้อสินคาและบริการ ดังนั้นจึงตองท าการศึกษาในสวนของคุณลักษณะของกลุมลูกคาเปูาหมาย 
โดยละเอียดเพื่อที่จะสามารถน ามาก าหนดรูปแบบของการบริการและเพ่ือสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคา รวมถึงเป็นประโยชน์ในการสรางแผนการตลาดตอไป 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์เพ่ือการศึกษาความเป็นไปได ของการด าเนินธุรกิจรานคา 
จ าหนายสินคาแมและเด็ก โดยมุงเนนการศึกษาความตองการพฤติกรรม และทัศนคติของผูบริโภค ที่มี
ตอรานคาจ าหนายสินคาส าหรับแมและเด็ก โดยเฉพาะนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก เพ่ือ
สามารถน าขอมูลมาใชในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการใชเทคนิคการวิจัยเชิงส ารวจ โดย
ใชแบบสอบถามที่ทางผูวิจัยเป็นผูสรางขึ้นมา 

 
4.2 ขอบเขตการวิจัย 
 

งานวิจัยทางการตลาดฉบับนี้ จะมุงเนนการศึกษาเฉพาะคุณแมหลังคลอดในเขตจังหวัด 
อุตรดิตถ์ เพื่อสามารถน ามาประยุกต์ใชในการวางแผนธุรกิจที่สอดคลองกับแนวโนมและความเป็น ไป
ไดของธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การวิจัยทางการตลาดฉบับนี้ เพ่ือน าไปท าจัดแผนธุรกิจรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อปนี้ 

ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มาเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือ
สามารถน าไปอธิบายลักษณะของกลุมประชากรเปูาหมาย โดยการศึกษาวิจัย ตลาดของแผน ธุรกิจ 
มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ไดท าการเก็บขอมูลในชวงเดือนตุลาคม 2558 โดยเป็นการเก็บขอมู ลแบบ
ปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งใชวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 
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4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เป็นหญิงที่ 
ตั้งครรภ์หรือหลังคลอด อายุระหวาง 25-45 ปี อาศัยอยูในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ มีรายไดเฉลี่ยประมาณ 
20,000-40,000 บาท  หรือระดับ B ขึ้นไป  ซึ่งก าลังใชนมผง ดัดแปลงส าหรับทารก จ านวน 10 คน 
แบบการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) โดนเลือกจากสนามการวิจัยที่ตรงกับ
วัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยเลือกจากแผนกฝากครรภ์ และสูตินรีเวช โรงพยาบาลอุตรดิตถ์ เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติ จากประสบการณ์ การใชบริการรานจ าหนายสินคาแมและเด็กรวมทั้ง
ความตองการลักษณะของราน จ าหนายสินคา แมและเด็กในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ 

 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือเป็นการหาเหตุผลที่คุณแม หลังคลอด
ใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาจ าหนายสินคาแมและเด็ก และมีความส าคัญกับ เด็กทารก
อยางไร โดยในการสัมภาษณ์จะใชค าถามที่ประกอบไปดวยชุดค าถามในดานตางๆ เชน เหตุผลในการ
เลือก รานจ าหนายสินคาแมและเด็ก รวมถึงเหตุผลวาหากเลือกซื้อสินคาแมและเด็ก จะเลือกรานแบบ
ใด นอกจากนั้นยังมุงประเด็นไปที่เรื่องของสินคา ราคา สถานที่ และกิจกรรม สงเสริมทางการตลาด 
รูปแบบของราน พนักงานผูให ค าแนะน าสินคา โดยจะใชเทคนิค Laddering ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์ 
เพ่ือใหทราบวิธีการของผูบริโภคในการเลือกใชบริการ โดยจะใชค าถามวา “ท าไมสิ่งนี้จึงส าคัญส าหรับ
ทาน” ซึ่งค าตอบที่ไดนั้นจะไมมีค าตอบที่ถูกหรือผิด ท าใหผูวิจัยสามารถ เขาใจความคิดและทัศนคติ
ของผูรับการสัมภาษณ์ตอการบริการ 

 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการวิจัย 
 

โดยผลการศึกษาพบวาคุณแมหลังคลอดสวนใหญมีอายุระหวาง 25 -45 ปี สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,000 – 
40,000 บาท  สวนใหญมีจ านวนบุตรในความดูแล 1 คน  ความถี่ในการเลือกซื้อนมผง 1-2 ครั้งตอ
เดือน ผลิตภัณฑ์เอนฟาโกร เอพลัส เป็นผลิตภัณฑ์ที่คุณแมเคยซื้อมากที่สุด และบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงคือ ตนเอง 
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จากการไปสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กับหญิงที่ก าลังตั้งครรภ์และหลัง
คลอด จ านวน 10 คน สามารถน าขอมูลมาวิเคราะห์และสรุปถึงลักษณะพฤติกรรมความคิดเห็นตอ
ราน จ าหนายสินคาแมและเด็กมีดังตอไปนี้ 

1. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับคุณคาทางโภชนาการในนมผสมดัดแปลงส าหรับ
ทารก เพ่ือที่จะสามารถตอบโจทย์ทั้งในเรื่องของพัฒนาการทางสมอง รางกาย รวมถึงตองการใหลูก มี
ความฉลาด ทั้ง IQ และ EQ อยากใหลูกเติบโตไปเป็นผูใหญที่คุณคาในอนาคต 

2. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับเรื่องทองผูกและทองเสีย คือ เมื่อลูกไดรับนมผสม
เขาไป แลวตองไมมีอาการทองผูกหรือทองเสีย โดยลูกตองขับถายเป็นปกติ ถายงายถายคลอง เพราะ
ปกติ เด็กทารกจะถายบอยอยูแลว 

3. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับคุณภาพของสินคาที่ตองไดมาตรฐานผานการรับรอง
จากองค์การอาหารและยา (อย.) รวมถึงมีวันเดือนปี ที่ผลิตและวันหมดอายุ มีฉลากบอกสวนผสม 
ชัดเจน และอ่ืนๆ ตามท่ี อย.ก าหนด ถึงจะท าใหมั่นใจไดวาสินคามีคุณภาพและปลอดภัยกับลูก 

4. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับการมีสินคาหลากหลายภายในรานเพ่ือสามารถที่จะ
ไปถึง ที่รานเดียวแลวไดสินคาครบตรงตามความตองการ เชน นมผง ผาออม ขวดนม เสื้อผาและ ของ
เลนเด็ก 

5. ผูใหสัมภาษณ์เลือกซื้อนมผสมที่มีการโฆษณาทางโทรทัศน์ ถึงสารอาหารที่ส าคัญ
ตางๆ เชน DHA ARA หรือ Alpha Latalbumin และมีดาราเป็นพรีเซ็นเตอร์ 

6. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับสถานที่ คือ รานตองสะอาด ไมมีกลิ่นเหม็น อากาศ
ถายเทไดสะดวก ไมอึดอัดเนื่องจากบางครั้งตองอุมลูกไปดวยจึงไมอยากใหลูกสัมผัสสิ่งสกปรก 

7. สถานที่ตั้งของรานตองอยูในที่ที่สามารถเดินทางไปมาไดสะดวก อยูใกลบานหรือที่
ท างาน อยูในที่ชุมชนและมีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับลูกคา 

8. ผูใหสัมภาษณ์ตองการใหเพ่ิมเวลาเปิด-ปิดรานใหนานขึ้น เชน 07:00 น.- 21:00 น. 
เนื่องจากไปเชาทีไรรานก็ยังไมเปิดและพอไปดึกรานก็ปิดแลวจึงไมสามารถซื้อนมใหลูกได 

9. ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับเรื่องการใหบริการของพนักงานภายในราน ตองการ
ให พนักงานมี service mind ยิ้มแยมแจมใส บุคลิกภาพดี และสามารถใหขอมูลของสินคาไดอยาง 
ถูกตอง 

10.  ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับการคิดเงินคาสินคาดวยความถูกตองและรวดเร็ว 
ไมชอบ รอคิวนานๆ 

11. ผูใหสัมภาษณ์ตองการใหมีการจัดกิจกรรมในวันส าคัญตางๆ เชน วันแมแหงชาติ 
วันเด็ก แหงชาติ โดยมีการเลนเกมส์และจับฉลากชิงรางวัลทุกๆ ปี 
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12.  ผูใหสัมภาษณ์ใหความส าคัญกับโปรโมชั่นตางๆ เชน ซื้อ1 แถม 1 มีการสะสม
คะแนนเพื่อแลกของรางวัล และมีสวนลดพิเศษ เป็นตน 

 
4.7 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 

การแบงสวนตลาดของธุรกิจนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก จะใชลักษณะของ คุณ
แมหลังคลอดที่เลี้ยงทารกมาเป็นเกณฑ์ในการแบงเพ่ือใหงายตอการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
และชวยให สามารถตอบสนองไดตามความตองการของลูกคา โดยสามารถแบงลูกคาไดดังนี้ 

Intelligence Mom หมายถึง คุณแมที่ใหความส าคัญกับเรื่องความฉลาดของลูกมา 
เป็นอันดับแรก โดยเนนถึงสารอาหารที่ประกอบในนมผสมที่สามารถตอบโจทย์เรื่องความฉลาดของ 
ลูกไดครบทุกดาน เชน ความฉลาดทางดานสมอง ความฉลาดทางดานอารมณ์ โดยคุณแมกลุมนี้จะไม 
คอยใสใจในเรื่องของราคาสินคาเทาท่ีควร เพราะวาขอแคใหลูกฉลาดคุณแมก็ยอมจาย และผลิตภัณฑ์ 
จัดอยูในกลุมนมสูตรพรีเมียม เพราะราคาสูง 

Healthy Mom หมายถึง คุณแมที่เนนความส าคัญเรื่องสุขภาพของลูกมาเป็นอันดับ 
แรก เนื่องจากไมตองการใหลูกปุวยหรือทองเสียหรือทองผูกเมื่อไดรับนมผสมเขาไปเพราะเมื่อลูก 
ทองเสีย ทองผูกหรือเกิด ภาวะเจ็บปุวย ท าใหคุณแมตองเสียความใชจายไปกับการพาลูกไปหาหมอ 
เพ่ิมข้ึนอีกโดยคุณแมกลุมนี้ขอแคลูกไดรับนมผสมแลวไมทองเสียหรือทองผูกก็พอใจแลว ซึ่งผลิตภัณฑ์ 
จะจัดอยูในกลุมมาตรฐานทั่วไปเพราะราคาไมแพง 

Promotion Mom หมายถึง คุณแมท่ีเนนในเรื่องกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด มาเป็น
อันดับแรก โดยหากทางรานจ าหนายสินคาแมและเด็กมีการลดราคา ตัดฝากลองแลกของ หรือมีการ
แถมสินคาตางๆ คุณแมก็จะใชเกณฑ์เหลานี้ในการตัดสินใจซื้อสินคา โดยคุณแมกลุมนี้จะไม ค านึงถึง
เรื่องสารอาหารในนมผสมที่สามารถตอบโจทย์เรื่องความฉลาดและสุขภาพของลูกเทาที่ควร 

 
4.8 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) 

 
เพ่ือใหเกิดประโยชน์ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจดานการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

จึงไดมีการพิจารณาถึงโอกาสในการสรางยอดขาย พรอมกับขีดความสามารถของทาง รานรวมไปถึง
กลุมเปูาหมาย ดังตอไปนี้ 

กลุมเปูาหมายหลัก (Primary Target) คือ กลุม Intelligence Mom เนื่องมาจาก เป็น
กลุมเปูาหมายที่มักจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์นมผสมที่รานจ าหนายสินคาแมและเด็ก และยังเป็นกลุม ที่ไว
ตอราคาคอนขางต่ าเนื่องจากมีความตองการสินคาและหรือบริการที่ดีที่สุดใหกับบุตร โดยจะเนน ถึง
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คุณภาพของสินคาโดยเฉพาะนมผสมที่สามารถตอบโจทย์เรื่องความฉลาดของบุตร และมีบุคลากร 
ทางการแพทย์หรือผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑ์คอยใหค าแนะน า เนนลักษณะของการจัดวางสินคาที่ดี 
เป็นระเบียบและหาไดงายตามความตองการ และยังตองการกิจกรรมเสริมสรางความสัมพันธ์อันดี กับ
ลูกคาอีกดวย ซึ่งถาหากทางรานมีการวางแผนใหการบริการที่สามารถตอบโจทย์ลูกคากลุมนี้ได ก็จะ
สามารถดึงดูดใหลูกคาเขามาใชบริการดวยความประทับใจตอไปอยางยั่งยืน 

กลุมเปูาหมายรอง (Secondary Target) คือ Healthy Mom ถึงแมวาคุณแมกลุมนี้ จะ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์นมผสมที่บุตรรับประทานเขาไปแลวไมท าใหเกิดอาการทองผูกหรือทองเสีย แตก็ 
ยังมีโอกาสที่จะซื้อสินคาในปริมาณมากๆ เพราะเมื่อบุตรรับประทานนมผสมไดคุณแมก็จะใหตลอดไป 
ไมคอยมีการเปลี่ยนเป็นแบรนด์อื่น 

ซึ่งจากมูลคาตลาดนมผง 25,000 ลานบาทในปี พ.ศ. 2557 พบวา แบงเป็นนมผงระดับสูง 
(Premium) 63% นมผงระดับกลาง (Medium) 30% และนมผงระดับลาง (Economy) 7% ตามล าดับ 
 
4.9 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 

 
วิธีการวางต าแหนงทางการตลาด จะใชเรื่องของคุณภาพในการบริการและราคาของ 

สินคามาเป็นตัวก าหนดต าแหนงทางการตลาด เนื่องจากผูบริโภคใชปัจจัยดานคุณภาพการใหบริการ 
ที่ดีและมีพนักงานคอยใหค าแนะน าผลิตภัณฑ์ เดินทางสะดวกสบาย ใกลบานหรือใกลที่ท างาน มี
สินคาใหเลือกหลากหลายตรงตามความตองการ สินคามีคุณภาพดีและภาพรวมของการจัดรานคา เขา
มาเป็นปัจจัยในการเลือกใชบริการ ในสวนของราคาเป็นสิ่งที่แปรผันไปตามคุณภาพของสินคาและ 
บริการ เนื่องจากราคาที่แตกตางกันจะสงผลมาจากตนทุนและการใชกลยุทธ์ดานราคา และการ
สงเสริมทางการตลาดของแตละราน ถาหากสินคาและบริการมีความใกลเคียงกัน ราคาก็จะเป็นปัจจัย 
ในการตัดสินใจในการซื้อสินคาและบริการของลูกคาได 
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ภาพที่ 4.1 แสดงต าแหนงทางการตลาดของรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป เปรียบเทียบกับรานคูแขง 
 
แสดงใหเห็นวารานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อปนั้น ไดวางต าแหนงทางการตลาดดาน

คุณภาพของ สินคาและการใหการบริการสูงกวาแฮปปี้คิดส์ซึ่งเป็นคูแขงทางตรง ที่เป็นรานจ าหนาย
สินคาแมและ เด็กขนาดเล็กเหมือนกันและคุณภาพของสินคาและบริการสูงกวารานนาซาแลนด์ ซึ่ง
เป็นคูแขงทาง ออม ที่เป็นรานจ าหนายสินคาอุปโภคบริโภคขนาดกลาง ในขณะที่มีราคาสินคา
ใกลเคียงกับฟรายเดย์ สรรพสินคาซึ่งเป็นซุปเปอร์สโตร์ขนาดกลาง โดยในสวนของรานมัมแอนด์ป็อป 
เบบี้ช็อปนั้นจะเนนถึง การใหค าปรึกษาดานโภชนาการครอบคลุมตั้งแตคุณแมตั้งครรภ์จนกระทั่ งหลัง
คลอด ซึ่งในสวนของ การบริการใหค าปรึกษาเป็นสวนที่ไมมีตนทุน เพราะผูบริหารเคยเป็นบุคลากร
ทางการแพทย์ใน โรงพยาบาลอุตรดิตถ์มากอน สวนเรื่องการตกแตงรานใหดูมีความทันสมัยและสราง
การดึงดูดใหกลุม ลูกคาเปูาหมายเขามาในรานนั้น ตองอาศัยการจัดเรียงสิน คาตามรูปแบบ 
Pranogram ใหผูบริโภค สามารถเลือกไดตามความตองการ ซึ่งในขณะที่ฟรายเดย์สรรพสินคาและ
เทสโกโลตัสเป็นซุปเปอร์ สโตร์ขนาดใหญจึงมีสินคาที่มีความหลากหลายกวาท าใหรานมัมแอนด์ป็อป 
เบบี้ช็อป มีคุณภาพ และราคาที่ต่ ากวาตามล าดับ 
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4.10 เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) 
 
4.10.1 เป้าหมายระยะสั้น (Objectives) 

1. มุงมั่นในการพัฒนาเรื่องคุณภาพ เพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 
ดวยการสรางการบริการที่มีคุณภาพไดมาตรฐานสากล เนนลูกคาเป็นศูนย์กลาง (customer centric) 

2. มีการปรับปรุงกระบวนการท างานอยางตอเนื่องและพัฒนาดานเทคโนโลยี 
อยูเสมอเพ่ือใหกาวทันยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไปและสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดไดอยางมี 
ประสิทธิภาพ 

3. มุงเนนการสรางการรับรูในตราสินคา (brand perceive) สรางความตระหนัก
ในตราสินคา (brand awareness) ใหไดอยางนอย 80% ส าหรับกลุมลูกคาเปูาหมาย ภายในระยะเวลา 
1 ปี 

4. บริษัทมีก าไรสุทธิอยางนอย 25% 
5. สามารถสรางยอดขายไดประมาณ 12 ลาน ในปีแรก และยอดขายเติบโตขึ้น 

(sales growth) 25% ตอปี ในปีถัดมา 
4.10.2 เป้าหมายระยะยาว (Goals) 

1. สามารถสรางฐานลูกคาในจังหวัดอุตรดิตถ์และขยายออกไปครอบคลุมพ้ืนที่
ในภาคเหนือตอนลาง เชน พิษณุโลก สุโขทัย เป็นตน 

2. อัตราการเติบโตของรายไดเพ่ิมขึ้น 10% ตามอัตราการเติบโตของ อุตสาหกรรม
หลังจาก ปีที่ 5 เป็นตนไป 

3. ตั้งสรางศูนย์กระจายสินคาไปท่ัวทุกพ้ืนที่ในเขตภาคเหนือตอนลาง 
 

4.11 Brand 
 
4.11.1 Brand Attributes 

1. รานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป มีความทันสมัย (Modern shop) ตกแตง
ดวยวัสดุ คุณภาพดีสวยงามและสรางประสบการ์ที่นาประทับใจในรานคาใหกับลูกคา 

2. มี Logo ของราน มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ที่โดดเดน พรอม Slogan 
“พัฒนาการลูกนอยเริ่มตนที่คุณ” 

3. พนักงานภายในรานทุกคนมีจิตใจรักการบริการ (Service mind staffs) 
สามารถ ใหขอมูลแกผูบริโภคไดอยางมืออาชีพ นาเชื่อถือและมีบุคลิกภาพที่ดี แตงกายสุภาพ 
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4. เป็นรานจ าหนายสินคาแมและเด็กที่มีความสะอาด (Clean shop) และถูก
หลัก อนามัยของทาง อย. 

4.11.2 Brand Benefit 
1. ลูกคาไดรับค าแนะน าจากผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑ์และบุคลากรทางการ

แพทย์ (Product Consultant and Health care Professional) เกี่ยวโภชนาการและสารอาหาร ที่
ส าคัญอยางถูกตอง 

2. ราคาสินคามีความสมเหตุสมผล (Reasonable price) ตามคุณประโยชน์
ที่ลูกคา ไดรับและไมแพงจนเกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง 

3. ลูกคาไดรับการบริการที่สะดวกสบาย (Comfortable) ทั้งในเรื่องของที่
จอดรถ บริการจัดสงถึงบาน (Delivery) 

4. มีการจัดกิจกรรมใหความรูส าหรับคุณแมตั้งครรภ์ (Mother class) เชน 
เรื่องโภชนาการส าหรับคุณแม สารอาหารที่ส าคัญส าหรับทารก 

5. ลูกคาจะไดรับการบริการที่เป็นเลิศ (Excellent) จากพนักงานทุกคน
ภายในราน ที่ผานการฝึกอบรมทักษะการบริการและการขายมาเป็นอยางดี 

4.11.3 Brand Value 
1. ลูกคารูสึกพึงพอใจ (Satisfaction) เมื่อไดเขามาใชบริการที่รานมัมแอนด์ 

ป็อป เบบี้ ช็อป 
2. ลูกคามีความสุข (Happy) กับการไดเขารวมกิจกรรมในวันส าคัญตางๆ กับ

ทางราน เชน วันแมแหงชาติ วันเด็กแหงชาติ เป็นตน 
3. มีความมั่นใจ (Confidence) ในเรื่องของสินคาที่มีคุณภาพ ที่ผานการ

รับรองจาก อย. และมีผูเชี่ยวชาญทางดานผลิตภัณฑ์และโภชนาการคอยใหค าแนะน า 
4. ลูกคาไดรับการบริการที่สุดพิเศษ (Exclusive) เมื่อสมัครเป็นสมาชิกกับ

ทางราน ของเรา เชน ไดรับของขวัญในวันเกิด หรือไดรวมกิจกรรมตางๆ มากมายกับทางราน 
5. รานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป มีความนาเชื่อถือ (Reliability) ในเรื่องของ

สินคา และบริการที่มีมาตรฐาน เชน ความถูกตองในการคิดคาสินคา เป็นตน 
4.11.4 Brand Personality 

1. การใหการบริการแบบมืออาชีพ (Professional) เพราะทางรานมีบุคลากร
ทาง การแพทย์คอยใหค าปรึกษาและแนะน าตัวสินคา 

2. กลุมลูกคาเปูาหมาย Intelligence Mom ที่เขามาใชบริการภายในรานจะ
ใหเกิด ความรูสึกวาทันสมัย เป็นคุณแมยุคใหม 
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โดยสามารถรวบรวมออกมาเป็น Brand Essence ไดดังตอไปนี้ Professional 
Exclusive MOM 

 
ภาพที่ 4.2 Brand Essence 

 
4.11.5 ตรายี่ห้อ (Brand name) 

มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป หมายถึง รานจ าหนายสินคาส าหรับแมและเด็ก ที่มี
การใหค าปรึกษาแนะน าดานโภชนาการโดยเฉพาะจากผูเชี่ยวชาญมืออาชีพ พรอมกับการบริการ  
สุดพิเศษเพ่ือใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด 
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4.11.6 ตราผลิตภัณฑ์ (Logo) 

 

 
ภาพที่ 4.3 ตราผลิตภัณฑ์ 

 
4.11.7 Slogan 

“สินคาครบครันทันสมัย พรอมใหบริการจากใจอยางมืออาชีพ” 
 

4.12  การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

4.12.1 สินค้าและบริการ (Product and Service) 
รานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป เป็นรานจ าหนายสินคาส าหรับแมและเด็ก ไดแก 

นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก  ผาออมเด็ก  ขวดนม  เสื้อผา  ของเลนเด็ก เป็นตน โดยมีพ้ืนที่
ใชสอยรวม ทั้งสิ้น 160 ตารางเมตร โดยมีบุคลากรทางแพทย์ ที่ปรึกษาดานผลิตภัณฑ์ (Product 
Consultant : PC) และพนักงานขาย คอยใหการบริการภายในราน จ านวน 3 คน โดยที่พนักงานขาย
จะไดรับการฝึกอบรมเรื่องทักษะของการขายและการบริการมาเป็นอยางดี ซึ่งทางรานมีผลิตภัณฑ์ นม
ผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ภายใตแบรนด์ มี๊ด จอห์นสัน, ดูเม็กซ์, เอส-26, เนสท์เล, แอ็บบ็อท, 
ดีจี เป็นตน นอกจากนั้นยังมีผาออมเด็ก ของแบรนด์ แพมเพิส , มามี่โพโค, กูนน์ เป็นตน และมีการ
จัดเรียงสินคาตามหลักการของ Planogram เพ่ือใหลูกคา สามารถเลือกหาสินคา ไดตามความ
ตองการเนนการบริการที่มีคุณภาพโดยการสรางความสัมพันธ์กับลูกคา เนนความเป็นที่ปรึกษาเรื่อง
ผลิตภัณฑ์ พนักงานมีจิตใจที่รักเด็กมีจิตใจรักการบริการ สามารถใหความขอมูล กับลูกคาไดอยางมือ
อาชีพและมีความนาเชื่อถือ นมผงที่วางจ าหนายส าหรับเด็กสามารถแบง ออกไดเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
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1. นมผงดัดแปลงส าหรับทารก (Infant Formula หรือสูตร 1) ส าหรับ ทารก
แรกเกิดถึง 1 ปี โดยเป็นสูตรนมที่ยอยงายเพราะมีการดัดแปลงสวนประกอบของนมวัวใหมี 
องค์ประกอบของสารอาหารที่เหมาะสมและเพียงพอที่จะใชเลี้ยงทารกใกลเคียงกับนมแม มากที่สุด 
กลาวคือ มีโปรตีนนม ระหวาง 12-17% ในขณะที่นมแมมีโปรตีนนม 8-12% เพ่ือจุดประสงค์ในการที่
จะใชเลี้ยงทารกตั้งแต แรกเกิดจนถึง 6 เดือน 

 

 
ภาพที่ 4.4 นมผงดัดแปลงส าหรับทารก สูตร 1 

 
2. นมผงดัดแปลงสูตรตอเนื่องส าหรับทารกและเด็กเล็ก (Follow-on 

Formula หรือสูตร 2 ส าหรับเด็กอายุตั้งแต 6 เดือนถึง 3 ปี เป็นนมที่มีโปรตีน คาร์โบไฮเดรต และวิตามิน
บางตัวสูงขึ้น เนื่องมาจากเด็กมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมีการเคลื่อนไหวใชกลาม เนื้อแขน และ
ขาเพ่ิมมากข้ึน ความตองการพลังงานจึงเพ่ิมข้ึน โดยมีโปรตีนนมประมาณ 17-23% 

 

 
 
ภาพที่ 4.5 นมผงดัดแปลงส าหรับทารก สูตร 2 
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3. นมผงครบสวน (Powdered whole milk หรือสูตร 3 ส าหรับ เด็กเล็กที่มี
อายุตั้งแต 1 ปี ขึ้นไป ซึ่งเป็นนมวัวที่ไมไดดัดแปลงปริมาณโปรตีน คาร์โบไฮเดรต และไขมัน เมื่อ
น าเขาสู กระบวนการและกรรมวิธีท าใหแหงจะได Whole Milk ชนิดผง เรียกวานมผงชนิดธรรมดา 
โดยมีทั้งชนิดที่ไมมีการเติมสารอ่ืนลงไปและชนิดที่เติมสารอาหารอ่ืนๆ เพ่ือชวยเสริมสรางการเจริญ 
เติบโตของเด็ก เชน วิตามินเอและดี ธาตุเหล็ก ตลอดจน อัลฟาแลคตัลบูมิน ดีเอชเอ และเออาร์เอ ที่
มีการโฆษณาผานทางโทรทัศน์ในปัจจุบัน 

 

 
 
ภาพที่ 4.6 นมผงดัดแปลงส าหรับทารก สูตร 3 

 
4. นมผงสูตรพิเศษ (Special Formula) คือ นมผงที่ผลิตโดยกระบวนการ 

พิเศษโดยส าหรับเด็กท่ีมีภาวะผิดปกติ ตัวอยางเชน นมผงส าหรับเด็กคลอดกอน ก าหนด (Premature 
Formula) เป็นนมสูตรพิเศษ ที่ใหพลังงาน นมผงส าหรับเด็กที่มีภาวะขยอน (Regurgitation Formula) 
เป็นนมสูตรพิเศษท่ีใสแปูง หรือสวนผสมบางอยางใหเหนียวขึ้นเพ่ือให เด็กขยับนอยลง นมส าหรับ เด็ก
ที่แพนมวัว (Cow’s Milk Allergy Formula) เป็นนมสูตรพิเศษท่ีเอา โปรตีนของนมวัวไปยอย ใหเล็ก
ลงหรือนมที่ผลิตจากนมถั่วเหลืองแทและไมมีสวนผสมของนมวัว นมส าหรับเด็กที่เป็นภูมิแพ 
(Hypoallergenic Formula) ประกอบดวยเวย์โปรตีน (Whey Protein) ที่ผานการยอยโดยเอนไซม์ 
ท าใหโปรตีนที่มีโมเลกุลเล็กลงจึงเหมาะส าหรับเด็กทารก ที่มีความเสี่ยงตอการแพนมวัวหรือโปรตีน
อ่ืนๆ 
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ภาพที่ 4.7 นมผงดัดแปลงส าหรับทารก สูตรพิเศษ 

 
4.12.2 ราคา (Price) 

โดยกลยุทธ์การตั้งราคา (Pricing Quality Strategies) ของรานมัมแอนด์ป็อป 
เบบี้ช็อป จะเลือกใชกลยุทธ์การตั้งราคาที่มุงเนนคุณคาของบริการ (Value Based Pricing) ซึ่งจะ
ค านึงถึงคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ โดยจะตองมีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับเงินที่ลูกคาจาย 
เพราะฉะนั้นทางรานจึงมุงเนนเรื่องของการสรางคุณภาพในการจ าหนายสินคาและการบริการ เพ่ือ
เป็น การที่จะสรางความสามารถในการแขงขัน (Competitive Advantage) ใหเหนือคูแขง และเป็น
จุดแข็งท่ีเราใชดึงลูกคาใหเขามาใชบริการที่ราน เพื่อใหลูกคาไดรับความคุมคาในการเลือกใช บริการที่
รานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป 

ส าหรับการตั้งราคาสินคานั้น จะน าราคาของรานคูแขงเขามาเปรียบเทียบ
เพ่ือใหได ราคาที่ สมเหตุสมผล และอางอิงจากราคาแนะน าการขายจากทางบริษัทตัวแทนจ าหนาย
สินคา เพ่ือไมลูกคามองวาทางรานตั้งราคาที่แพงกวารานคูแขงในพ้ืนที่ใกลเคียงกัน แตจะมีก ารตั้ง
ราคาสูงขึ้น ส าหรับผลิตภัณฑ์ชนิดพิเศษ เชน นมส าหรับเด็กแพนมวัว นมส าหรับเด็กทองเสีย เป็นตน 
เพราะเป็น นมผสมสูตรพิเศษเพ่ือการรักษาที่ทางลูกคานั้นยอมจายได 
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ตารางที่ 4.1  
 
ตัวอย่างราคานมผงสูตรต่างๆ 

 

 
ที่มา : ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหารสถาบันอาหาร 

 
4.12.3 สถานที่และท าเลที่ตั้งของร้าน (Place) 

เนื่องจากรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ของเราเนนการบริการแบบมืออาชีพ
โดยมีบุคลากรทางการแพทย์คอยใหค าแนะน ารวมถึงที่ปรึกษาดานผลิตภัณฑ์ ดังนั้นเราจึงตองมีการ
เลือก ท าเลที่อ านวยความสะดวกในการมาใชบริการที่รานใหแกลูกคา รวมไปถึงความสะอาดปลอดภัย
และ สามารถสรางประสบการณ์ที่ประทับใจใหแกลูกคาไดอยางดีที่สุด โดยสถานที่ของรานจะอยูใน
ระยะ ทางที่ไมไกลจากโรงพยาบาลและอยูใกลแหลงชุมชนคือบริเวณสถานีขนสงจังหวัดอุตรดิตถ์ โดย
เราจะเนนการตกแตงรานใหเขากับโลโก และสโลแกนของทางรานเราประกอบกับการบริการอยางมือ
อาชีพ มีบรรยากาศที่เด็กๆ และคุณแมสามารถสนุกสนานไปกับการเลือกซื้อสินคาภายในราน มีบอร์ด
ให ความรูเกี่ยวกับโภชนาการของคุณแมและลูกนอย รวมไปถึงพัฒนาการในชวงวัยตางๆ โดยโทนสี 
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ภายในรานจะเป็นโทนสีที่อบอุนคือสีครีมและสลับสับลวดลายคลายๆ สนามเด็กเลน ใหความรูสึกที่ 
สนุกสนานส าหรับเด็กๆ 

ในสวนของท าเลที่ตั้งรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ถือเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่
ส าคัญ ส าหรับคุณแมมือใหมและลูกคาท่ีจะเลือกมาใชบริการ โดยท าเลของรานจะติดกับถนนสายหลัก 
บริเวณฝั่งตรงกันขามกับสถานีขนสงจังหวัดอุตรดิตถ์และหางจากโรงพยาบาลอุตรดิตถ์เพียง 3 
กิโลเมตรเทานั้น ซึ่งเป็นลักษณะของอาคารพาณิชย์ 2 ชั้น พ้ืนที่ใชสอยรวม 160 ตารางเมตร ตั้งอยู
เลขที่ 33-34 ถนนพาดวารี ต าบลทาอิฐ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 53000 ซึ่งเป็นเสนทางที่
สามารถเชื่อมตอกับเสนทางไปโรงพยาบาลอุตรดิตถ์ เทสโกโลตัส ตัวอ าเภอเมือง อุตรดิตถ์ และอ าเภอ
ลับแล ไดอยางสะดวกงายดาย จากขอมูลประชากรของจังหวัดทั้งสิ้น 461,051 คน ชาย 227,078 คน 
หญิง 233,973 คน ความหนาแนนเฉลี่ย 59 คน/ 1 ตารางกิ โลเมตร อ าเภอเมืองอุตรดิตถ์มีความ
หนาแนนของประชากรมากที่สุด คือ 199 คน/ 1 ตารางกิโลเมตร 

 

 
 
ภาพที่ 4.8 อาคารพาณิชย์กอนปรับปรุงของรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป 
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ภาพที่ 4.9 อาคารพาณิชย์หลังปรับปรุงของรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป 

 
4.12.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( Integrated Marketing 
Communication Strategy : IMC) เนื่องมาจากขอก าหนดตามพระราชบัญญัติอาหารและยา มาตรา 
40-42 พ.ศ. 2549 เรื่องการหามโฆษณาเกินจริงเพ่ือใหเกิดความหลงเชื่อของผูบริโภคเกี่ยวกับ สารอาหาร
ที่เป็นสวนประกอบอยูในนมผสมดัดแปลงส าหรับทารกโดยเฉพาะสูตรแรกเกิดถึง 1 ปี ดังนั้นทางราน
จึงไมสามารถที่จะใชกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดส าหรับเด็กทารกไดมากนัก 

เพ่ือเป็นการท าใหรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อปของเราสามารถเขาถึงและเขาไป 
อยูในใจของกลุมลูกคาเปูาหมาย เราจึงตองสรางใหลูกคาเกิดความตระหนักและประทับใจในการ 
บริการที่เหนือกวารานจ าหนายสินคาแมและเด็กอ่ืน โดยตองมีการสรางจุดเดนของรานที่มี ความ
แตกตางจากรานคูแขงรายอ่ืนๆ โดยที่เราจ าเป็นตองใชกลยุทธ์ในการดึงกลุมลูกคาเปูาหมายเพ่ือให 
เขามาใชบริการของรานเราซึ่งตองใชกลยุทธ์การท าการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication Strategy : IMC) โดยเนนการสื่อสารทั้ง Above the line และ Below the line 
เพ่ือใหสามารถเขาถึงทั้งในสวนของกลุมลูกคาเปูาหมายหลักและกลุมลูกคา เปูาหมายรอง ควรมีการ
สรางฐานลูกคาใหมดวยกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ดึงดูดใจลูกคา ตอจากนั้นท าการรวบรวม 
ขอมูลของลูกคาใหมแลวจัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมทางการตลาด ในรูปแบบตางๆ เพ่ือที่จะสามารถหา 
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กิจกรรมรวมกันไดในระหวางกลุมเปูาหมายทั้งสองกลุม คือ Intelligence Mom และ Healthy 
Mom 

ซึ่งในปัจจุบันสื่อทาง Digital Media ไดเขามามีบทบาทที่ส าคัญกับคุณแมยุค
ใหม เป็นอยางมาก ทางรานจึงไดน าสื่อดังกลาวเขามาใชในกลยุทธ์สงเสริมทางการตลาดในแตละเดือน 
เพ่ือใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมายไดมากขึ้น เนื่องจากเป็นวิธีที่รวดเร็วและทันสมัยอีกทั้งยัง
ชวย ประหยัดเรื่องงบประมาณในการติดตอสื่อสารกับลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพอีกดวย โดยที่ 
Digital Marketing Tools ที่ทางรานเลือกใช ประกอบดวย 

Official Website เป็นเครื่องมือแรกที่ทางรานตองท าขึ้นมาเพ่ือเป็นแหลงที่
สะดวก และงายตอการเขาถึงขอมูลของทางรานโดยตรงของลูกคา โดยผานทางโทรศัพท์มือถือ และมี
การอัพ เดทขอมูลตางๆ ของรานใหเป็นปัจจุบัน โดยเฉพาะกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่มี
ประโยชน์ตอ ลูกคา เชน สินคามาใหมของทางราน โปรโมชั่นพิเศษส าหรับสมาชิก และกิจกรรมในวัน
ส าคัญตางๆ ของทางราน ไดแก วันแมแหงชาติ วันเด็กแหงชาติ เป็นตน อีกทั้งยังมีระบบการจ าหนาย
สินคา ออนไลน์เพ่ือใหลูกคาหรือสมาชิกสามารถสั่งซื้อสินคาไดสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น เพ่ือเป็นการ
ตอบ สนองกลุมคุณแมยุคใหมที่ชอบช็อปปิ้งออนไลน์ไดอีกชองทางหนึ่งดวย 

Social Media เป็นอีกชองทางหนึ่งที่ก าลังมาแรงในปัจจุบันโดยมีผูใชงานผาน
ทาง Facebook, Instragram, Twitter เป็นจ านวนมากซึ่งสามารถเขาถึงโดยผานทางโทรศัพท์มือถือ 
หรือ คอมพิวเตอร์สวนบุคคล โดยทางรานตองสราง Page ขึ้นมาเพ่ือท าใหลูกคาสามารถเขาถึงไดอีก 
ชองทางหนึ่งดวย โดยจะเนนกิจกรรมตางๆ ผานทางหนาเพจ เชน การแชร์ภาพถายตางๆ ที่ทางราน
ไดจัดรวมกับลูกคา การแชร์ประสบการณ์ตางๆ ของคุณแมมือใหม เพ่ือใหลูกคาทานอ่ืนๆ ไดรับขอมูล
หรือสามารถแชร์ขอมูลตางๆ ไดเชนเดียวกัน 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ (Advertising & Public Relations) 
มีดังต่อไปนี้ 

1)  มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ในชวง 1 เดือนกอนเปิดบริการ เพ่ือสราง 
การรับรูใหกับกลุมลูกคาเปูาหมายใหรูจักรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป และสามารถจดจ าตรายี่หอของ 
รานไดเป็นอยางดี โดยวิธีการแจกใบปลิว ท าปูายโฆษณา Vinyl ที่แสดงถึงรายละเอียดของราน ไดแก 
ชื่อราน สถานที่ท าเล ที่ตั้ง และก าหนดการรวมถึงกิจกรรมตางๆ ในวันเปิด Grand Opening เป็นตน 
โดยจะเนนแจกใบปลิวที่โรงพยาบาลอุตรดิตถ์ สถานที่ราชการและสถานศึกษาตางๆ พรอมทั้งมี การ
แจกบัตรสวนลดพิเศษส าหรับลูกคาใหมที่เขามารวมงานในวันเปิดรานวันแรก 

2)  จัดงาน Grand Opening เปิดตัวรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป โดยเชิญ
บริษัทผูผลิตและจ าหนายนมผสมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กมาออกบู฿ทภายในงาน ไดแก บริษัทมี๊ด 
จอห์นสัน, ดูเม็กซ์, เอส-26, เนสท์เล, แอ฿บบอท, ดีจี โดยภายในงานจะมีกิจกรรมตางๆ มากมาย เชน 
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การพูดใหความรูตางๆ ของแตละบริษัทที่เขารวมงาน, ออกบู฿ทชงชิม, จับฉลากลุนรับของรางวัล
มากมาย, โปรโมชั่นสวนลดพิเศษ, สมัคร สมาชิกฟรีภายในงาน เป็นตน 

3)  ในชวง 3 เดือนแรก หลักจากที่มีการเปิดกิจการจะมีการโฆษณาผาน 
Official Website และนิตยสารทองถิ่นเพ่ือใหเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมาย เชน นิตยสารเสียงชาวบาน 
เป็นตน รวมไปถึงการมีสวนรวมกับกิจกรรมเพ่ือสังคมโดยการแบงงบประมาณในการโฆษณาบางสวน
ไปสนับสนุนกิจกรรมดังกลาว เชน กองทุนสนับสนุนอาหารกลางวันบานเด็กและครอบครัวจังหวัด
อุตรดิตถ์ โดยรวมกับงานกิจกรรมบ าบัด โรงพยาบาลอุตรดิตถ์ จัดท าหมอนส าหรับใหนมบุตรโดยมีโลโก
ของราน มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ใหกับแผนกสูตินรีเวช โรงพยาบาลอุตรดิตถ์ เพ่ือเป็นการสราง
ภาพลักษณ์ ขององค์กรที่ดีในสายตาของผูบริโภคตอไปในระยะยาว 

4)  ชวงเดือนที่ 6 มีการจัดอบรมใหความรูและการท าอาหารใหแกสมาชิกของ
ราน โดยมีนักโภชนาการตัวแทนของบริษัทผูผลิตและจ าหนายนมผงดัดแปลงส าหรับทารกเขารวมเป็น 
วิทยากรและสลับกันไปในแตละเดือนจบครบทุกบริษัท 

5)  มีการออกสื่อวิทยุชุมชน คลื่น 96.75 และ 98.50 MHz ในชวงเวลา 08:30 น. 
ถึง ชวงเวลา 20:30 น. โดยจะยิงโฆษณาทุกๆ ชั่วโมงระหวางคั่นรายการ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์
ให ลูกคาไดทราบและตระหนักถึงรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป รวมทั้งใหดีเจมีการเลนเกมส์ถาม
ค าถาม เพ่ือชิงรางวัลบัตรเงินสดส าหรับซื้อสินคาภายในราน เป็นตน 

โดยคาใชจายในการท ากิจกรรมการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ (Advertising 
& Public Relations) ในชวงกอนเปิดราน 1 เดือน คาใชจายในการท าใบปลิวและปูายโฆษณา Vinyl 
ใชงบประมาณ 25,000 บาท คาใชจายในงาน Grand Opening ใชงบประมาณ 100,000 บาท ในชวง 
3 เดือนตอมามีการประชาสัมพันธ์ผาน Official Website ใชงบประมาณ 20,000 บาท กิจกรรมผาน
นิตยสารทองถิ่น 3 เดือน ใชงบประมาณ 15,000 บาท กองทุนสนับสนุน อาหารกลางวันบานเด็กและ
ครอบครัว 10,000 บาท จัดท าหมอนส าหรับใหนมบุตร จ านวน 100 ใบ งบประมาณ 5,000 บาท จัด
กิจกรรมใหความรูแกสมาชิก ใชงบประมาณ 5,000 บาท และการใชสื่อวิทยุชุมชน เป็นเวลา 1 เดือน
ตอเนื่อง งบประมาณ 25,000 บาท 
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ภาพที่ 4.10 พนักงานใหการแนะน าสินคา (Product Consultant : PC) 

 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
เนื่องจากในการด าเนินธุรกิจรานจ าหนายสินคาแมและเด็ก จะเนนไปที่นมผสม 

ดัดแปลงส าหรับทารกเป็นหลัก กลยุทธ์ในดานการสงเสริมการขายจ าเป็นตองเนนไปที่กลุมลูกคา 
เปูาหมายหลักที่มีการเขามาใชบริการกับทางรานอยางสม่ าเสมอและเนนกลุมลูกคาใหมหรือคุณแม 
มือใหมที่เริ่มเขามาใชบริการเป็นครั้งแรก โดยเนนกลุมลูกคา เดิมที่ตองใชกลยุทธ์การบริหารลูกคา 
สัมพันธ์ (Customer Relationship Management) เพ่ือใหเป็นการบริหารความสัมพันธ์อันดีกับ 
ลูกคาและสามารถน าฐานขอมูลมาวางแผนกิจกรรมทางการตลาดไดอยางตอเนื่อง เพ่ือเป็นการรักษา 
ฐานลูกคาเดิมพรอมกับสรางลูกคาใหมได ทางรานจึงมอบสิทธิพิเศษส าหรับทั้งลูกคาเดิมและรายใหม 
เชน สมัครสมาชิกฟรีเมื่อซื้อสินคาครบ 1,000 บาท สะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพ่ือแลกของรางวัล 
สมาชิกไดรับสวนลด 5% ส าหรับผาออม เสื้อผา และของเลน มีผลิตภัณฑ์นมทดลอง แจกฟรีส าหรับ
สมาชิก หากซื้อสินคาไมครบ 1,000 บาท แตตองการสมัครสมาชิกตองจายคาสมัคร 100 บาท โดย
วิธีการหาลูกคาใหมจากฐานขอมูลเดิมที่ ลูกคาไดลงทะเบียนไวโดยจัดระเบียบฐานขอมูล ใหเป็น
ปัจจุบันและเลือกกลุมลูกคาที่มียอดซื้อสินคา สูงที่สุดสามสิบเปอร์เซ็นต์แรกของรายชื่อทั้งหมด แลว
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เก็บขอมูลสถิติดานประชากรศาสตร์ เชน อายุ เพศ รายได ที่อยู รวมไปถึงขอมูลสวนบุคคลตางๆ เชน 
เว็บไซต์ที่ใชบอย ชวงเวลาที่เปิดรับสื่อตางๆ เพ่ือที่จะสามารถจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด ให
เหมาะสมกับลูกคาในกลุมที่มีศักยภาพไดดวย 

ตัวอยางของสิทธิประโยชน์สมาชิกรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป มีดังตอไปนี้ 
1)  สมาชิกจะไดรับสวนลดพิเศษ 5% ส าหรับในการซื้อสินคาผาออม เสื้อผา 

ของเลน และอ่ืนๆ ภายในรานยกเวนนมผงเด็ก เพ่ือเป็นการกระตุนใหลูกคาเกิดการซื้อซ้ า จะมีการ
สะสม คะแนนโดยทุกๆ 50 บาท เทากับ 1 คะแนน และการตออายุสมาชิกจะมีคาตอสมาชิกปีละ 
100 บาท สวนสมาชิกที่มียอดใชจายรวม 60,000 บาทข้ึนไปตอปี จะไดรับการตออายุสมาชิกฟรี 

2)  ส าหรับลูกคาที่เป็น Fan page #mom&popbabyshop สามารถสแกนด์ 
QR code เพ่ือรับสวนลดพิเศษในแตละเดือน ตลอดจนจะไดรับขาวสารและ กิจกรรมสงเสริมการตลาด 
ตลอดทั้งปี 

3)  คะแนนที่ลูกคาสะสมตลอดทั้งปี สามารถน ามาแลกสินคา Premium ตางๆ 
ดังนี้ 

100 คะแนน แลกรับ ชุดของเลนกระตุนพัฒนาการ 1 ชุด 
500 คะแนน แลกรับ ชุดรับประทานอาหารส าหรับเด็ก 1 ชุด 
1,000 คะแนน แลกรับ ชุดเครื่องนอนส าหรับเด็ก 1 ชุด 

4)  จัดกิจกรรมส าหรับสมาชิกโดยรวมสนุกแชะแอนด์แชร์ผานทาง Facebook 
พรอม Hashtag #mom&popbabyshop ในทุกๆ ปี จะมีการแขงขันทั้งหมด 4 รอบ ไดแก วันแม
แหงชาติ วันพอแหงชาติ วันเด็กแหงชาติ และวันสงกรานต์ ผูที่มีเพ่ือนกดไลค์มากที่สุด รับคูปอง
สวนลด 1,000 บาท 

5)  สงมอบของขวัญเนื่องในโอกาสพิเศษตางๆ เชน เนื่องในวันเกิด ประกอบดวย 
คูปองสวนลด 20% ส าหรับซื้อผาออมหรือของเลนเด็ก และมีชุดเสื้อผาส าหรับเด็กเพ่ือมอบใหเป็น 
ของขวัญวันเกิดส าหรับลูกคาที่เป็นสมาชิก 

6)  ตั้งบูธแนะน าผลิตภัณฑ์ในโรงพยาบาลอุตรดิตถ์ สถานที่รับฝากครรภ์เพ่ือ
สราง การรับรูใหแกผลิตภัณฑ์และงานตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

7)  การใหของที่ระลึกแกบุคลากรทางการแพทย์ ที่มีเครื่องหมายการคาของ
บริษัท เพ่ือสรางการรับรูแกกลุมเปูาหมายที่เขามาติดตอกับบุคลากรทางการแพทย์ดังกลาว 

8)  การจัดกิจกรรมหรือสนับสนุนงานวิชาการที่เกี่ยวของกับคุณแมและคุณลูก 
และมีการใหชุดของขวัญส าหรับคุณแมหลังคลอด 

สิ่งที่ส าคัญของทางรานตองมีการก าหนดระยะเวลา ในการประเมินผลของการ
จัด กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดในแตละครั้งที่มีการจัดขึ้นดวย ถาหากพบปัญหาหรือขอบกพรอง
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และ ถาไมสามารถประสบความส าเร็จในการเพ่ิมจ านวนลูกคาใหมไดตามที่เราตองการ ควรหาแนวทางใน 
การแกปัญหาโดยดวนเพ่ือไมใหสิ้นเปลืองงบประมาณมากเกินไป และควรมองหาแนวทางใหมๆ เขา
มาเพ่ือเป็นแผนส ารองตอไป และที่ส าคัญอีกประการหนึ่งก็คือ การสรางประสบการณ์ดีที่ใหกับ ลูกคา
และเกิดความประทับใจมากที่สุดเพื่อความสัมพันธ์อันดีระหวางรานกับลูกคาในระยะยาว 

 

 
 

ภาพที่ 4.11 พนักงานใหการชงชิมสินคา 
 
4.12.5 บุคลากร (People) 

การด าเนินธุรกิจรานจ าหนายสินคาแมและเด็กโดยเฉพาะนมผงดัดแปลง 
ส าหรับทารกและเด็กนั้น มีบุคลากรเป็นสวนส าคัญในการสรางประสบการณ์และความพึงพอใจ ของ
ลูกคา คือ นักโภชนากรและผูใหค าแนะน าดานผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นผูที่คอยสื่อสารและใหขอมูล ตอบ
ค าถามแกลูกคา เพ่ือคนหาความความตองการที่แทจริงของลูกคาและสามารถตอบโจทย์ตามที่ ลูกคา
ตองการและสรางประโยชน์สูงสุดใหแกรานได โดยบุคลากรตองมีใจที่รักงานขายและงานบริการ  
มีความสุขภาพ ออนนอม ยอมรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ืน มีทักษะในการสื่อสาร มีใจรักเด็กและ 
มีความเป็นมืออาชีพในการใหค าแนะน าตลอดจนมีการสื่อสารกับลูกคาไดอยางถูกตอง 

แตอยางไรก็ตามบุคลากรฝุายอ่ืนๆ ก็มีความส าคัญไมนอยไปกวาพนักงานขาย
ที่เป็นหนาดานในการรับลูกคาที่เขามาในราน โดยภายในรานจะตองมีการท างานที่ประสานกันไป ใน
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ทิศทางเดียวกันเพ่ือใหบรรลุเปูาหมายสูงสุดขององค์กร ดังนั้นทางรานจะมีการคัดเลือกพนักงานที่ 
คุณสมบัติเหมาะสมกับต าแหนง มีการจัดอบรมและพัฒนาอยูอยางตอเนื่อง เพ่ือใหเกิดความรักองค์กร 
และมีการท างานเป็นทีมเดียวกัน และสรางทัศนคติถึงความเป็นผูประกอบการ (Entrepreneur) ให
พนักงานรูสึกเสมือนเคาเป็นเจาของธุรกิจ สามารถที่จะแสดงความสามารถในการท างานและเสนอ 
ความคิดเห็นของตนเองไดอยางอิสระ สามารถชวยแกปัญหาเฉพาะหนาได และทางองค์กรก็จะมีการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานเพื่อพิจารณาการขึ้นเงินเดือนและผลตอบแทนในทุกๆ ปี อยางเป็นธรรม 

4.12.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
เพ่ือเป็นการท าใหลูกคาที่เขามาใชบริการของทางรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป 

เกิดความเชื่อมันในความเป็นมืออาชีพ และสัมผัสไดถึงประสบการณ์ที่ดี ทางรานตองมี การบริหาร
จัดการระบบที่ไดมาตรฐานของสาธารณสุขจังหวัดอุตรดิตถ์ มีเอกสารผูประกอบการแสดงให ลูกคา
เห็นอยางชัดเจน มีการแสดงรายละเอียดหรือใบเสร็จรับเงินใหแกลูกคาอยางชัดเจน มีการให บริการที่
รวดเร็ว ถูกตองและเชื่อถือได และมีการจัดลักษณะของรานที่สะอาด ถูกสุขลักษณะ 

4.12.7 กระบวนการ (Process) 
1. การจัดการก าลังคน 

มีการคัดเลือกพนักงานที่มีใจรักงานขายและงานบริการ รักเด็ก และมีการ
ฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาทักษะตางๆ อยางสม่ าเสมอ มีการประเมินผลงานประจ าปีและ พัฒนาเรื่องความ
พึงพอใจสุดสุดของลูกคาทุกปี 

2. การจัดการดานบริการ 
ก าหนดระเบียบและขอประพฤติปฏิบัติที่ชัดเจน ควบคุมและรักษา ระดับ

มาตรฐานในการบริการและความเป็นมืออาชีพ เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 
3. การบริหารคูคาสัมพันธ์ 

ทางเราจะมีการติดตอกับคูคาอยางสม่ าเสมอ เชน บริษัทมี๊ด จอห์นสัน  
ดูเม็กซ์ เอส-26 เนสท์เล แอ็บบอท ดีจี เป็นตน เพ่ือเป็นการรับรูเกี่ยวกับกิจกรรมสงเสริม ทาง
การตลาดที่ทางผูผลิตและจ าหนายผลิตภัณฑ์มีใหแกราน รวมไปถึงมีการตรวจสอบในเรื่องของ การ
จัดสงสินคาวาเป็นไปตามก าหนดและสงครบตามจ านวนที่สั่งสินคาไปหรือไม หากเกิดขอผิดพลาด ก็
จะมีการแจงทางคูคาโดยดวนเพ่ือหาแนวทางในการแกไขปัญหาและปรับปรุงการบริการรวมกัน โดย 
ไมน าปัญหาเหลานั้นมาเป็นขอขัดแยงระหวางเรากับคูคาเพ่ือใหเกิดการพัฒนาความสัมพันธ์อันดี ที่
ยั่งยืนตอไปในอนาคต 

จากการวิเคราะห์สวนประสมทางการตลาด ที่กลาวมาทั้งหมด ในขางตน 
แสดงใหเห็นวากิจกรรมสงเสริมทางการตลาดเป็นสิ่งที่ส าคัญอยางยิ่งส าหรับการด าเนิน ธุรกิจเพ่ือที่จะ
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ชวยใหธุรกิจเกิดการด าเนินไปอยางตอเนื่อง จึงสามารถสรุปประมาณคาใชจายในการสงเสริมทาง
การตลาดเพื่อบันทึกในงบการเงินของบริษัท ดังตารางที่ 4.2 

 
ตารางที่ 4.2 
 
สรุปงบประมาณทางการตลาด 

งบทางการตลาด บาทตอปี 

คาใชจายในงาน Grand Opening 100,000 
คาใชจายในการท าใบปลิวและปูายโฆษณา Vinyl 25,000 

คาใชจายในการประชาสัมพันธ์ผาน Official Website 20,000 
คาใชจายนิตยสารทองถิ่น 3 เดือน 15,000 

คากองทุนสนับสนุน อาหารกลางวันบานเด็กและครอบครัว 10,000 

คาใชจายในการจัดท าหมอนส าหรับใหนมบุตร 5,000 
คาใชจายในการจัดกิจกรรมใหความรูแกสมาชิก 5,000 

คาใชจายสื่อวิทยุชุมชน เป็นเวลา 1 เดือนตอเนื่อง 25,000 

รวม 205,000 
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บทที่ 5 
แผนการด าเนินงาน 

 
ธุรกิจจ าหนายสินคาแมและเด็ก ประเภทนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ผาออม 

เสื้อผา รวมไปถึงของเลนเด็ก ซึ่งเป็นธุรกิจที่มีสินคาอยู 2 ประเด็นที่ส าคัญ นั่นก็คือ ตัวสินคา และอีก
ประเด็นคือ การบริการ การที่ธุรกิจจะสามารถด าเนินไปดวยความส าเร็จไดนั้นจ าเป็นตอง  บริหาร
จัดการทั้งสองประเด็นนี้มีความสมดุลควบคูกันไป ตามนโยบายของบริษัทที่ไดตั้งเอาไวซึ่งตอง อาศัย
การท างานประสานกันของบุคลากรในองค์กรที่มีความเขาใจถึงเปูาหมายสูงสุดขององค์กรและมีความ
พรอมที่จะท าใหบรรลุเปูาหมายสูงสุดนั้น ดังนั้นแผนการด าเนินงานจ าเป็นตองมีความครอบคลุม  
ทั้งในดานของการจัดการภายในและระหวางองค์กร 

 
5.1 กลยุทธ์ในการด าเนินงาน (Operation Strategy) 
 

5.1.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนในการเปิดกิจการร้านค้านิติบุคคล 
บริษัทมีการจัดตั้ งโดยจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลประเภทบริษัทจ ากัดกับ 

กรมพัฒนาธุรกิจการคากระทรวงพาณิชย์ โดยมีผูเริ่มกอตั้งกิจการ 3 คน ดวยทุนจดทะเบียน 10,000,000 
บาท มีขั้นตอนในการจัดตั้งบริษัท ดังนี้ 

1) การจองชื่อนิติบุคคล 
ในขั้นตอนแรกเริ่มจากผูเริ่มกอตั้งกิจการตั้งชื่อบริษัทของตนโดยคิดชื่อขึ้นมา

เพ่ือใชในการจองโดยชื่อที่ตั้งมานั้นตองไมคลายคลึงหรือพองกับบริษัทที่จดทะเบียนแลว โดยการจองนั้น 
จะสามารถจองได 3 ชื่อ ซึ่งนายทะเบียนจะพิจารณาจากชื่อในล าดับแรกไปถึงสุดทาย ดังนั้นตองเลือก 
ชื่อที่ตนเองตองการมากที่สุดไวอันดับแรก หลังจากนั้นก็ด าเนินการลงทะเบียนจองชื่อซึ่งท าไดสองวิธี
คือ 

1. การยื่นแบบจองชื่อตอหนานายทะเบียนดวยตนเอง ที่กรมพัฒนาธุรกิจ
การคา ในเขตท่ีตนอาศัยอยูหรือถาเป็นตางจังหวัดใหไปที่ส านักงานพาณิชย์จังหวัด 

2. การจองผานระบบอินเตอร์เน็ต ดวยวิธีการกรอกขอมูลที่ www.dbd.go.th 
ซึ่งเป็นเว็บไซต์ของทางกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

เมื่อนายทะเบียนไดท าการพิจารณาแลวเห็นวาชื่อดังกลาวที่เลือกมาไมขัดกับ
ขอก าหนดตางๆ ก็จะด าเนินการแจงกลับมาวาผานการรับรองชื่อแลว จึงเขาสูกระบวนการในขั้นตอไป 

 

http://www.dbd.go.th/
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2) การจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิเพ่ือยื่นตอนายทะเบียน 
หนังสือบริคณห์สนธิ คือ หนังสือที่แสดงถึงเจตจ านงในการขอจัดตั้งบริษัท 

โดยเนื้อความในหนังสือประกอบดวย ชื่อบริษัทที่จองไวแลว (โดยมีค าวา “บริษัท” เป็นค าน าหนา 
และค าวา “จ ากัด” ลงทาย) ที่อยู วัตถุประสงค์ จ านวนหุน จ านวนทุน ราคาหุน (ข้ันต่ าหุนละ 5 บาท) 
และขอมูลตางๆ ของผูเริ่มการกอตั้งบริษัท โดยจ านวนผูกอตั้งนั้นกฎหมายบังคับวาอยางนอย 3 คน 
ในกรณีที่ยื่นหนังสือบริคณห์สนธิจะตองด าเนินการภายใน 30 วัน นับจากวันที่นายทะเบียนไดแจงการ
รับรองชื่อ หากเลยก าหนดตามระยะเวลาใหเริ่มด าเนินการใหมตั้งแตแรก 

3) จัดใหมีการจองซื้อหุนทั้งหมดและนัดหมายการประชุม 
ผูเริ่มการกอตั้งแตละคนอาจจะซื้อหุนมากนอยแตกตางกัน แตทุกคนตองมี

หุน อยางนอยคนละหนึ่งหุน ซึ่งนอกจากนี้ผูที่มาซื้อหุนนั้นก็ไมจ าเป็นจะตองเป็นผูเริ่มการกอตั้งเสมอ
ไป โดยอาจจะเป็นบุคคลอ่ืนที่สนใจตองการเขารวมธุรกิจดังกลาวก็เป็นได และเมื่อมีผูที่ตกลงซื้อหุน
ของทางบริษัทจนครบแลวก็จะด าเนินการออกหนังสือเพ่ือนัดการประชุมผูถือหุนทั้งหมด โดยวันที่นัด
การประชุมจะตองหางจากวันที่ไดออกหนังสืออยางนอย 7 วัน 

4)  การประชุมเพ่ือจัดตั้งบริษัท 
ถาหากเรามีการด าเนินการดวยตัวเองก็จะท าใหใชเวลานอยลงเพราะไมตอง

ไป ประสานงานกับบริษัทที่วาจางจัดตั้งบริษัท ในการประชุมนั้นจะตองมีผูซื้อหุนเขารวมไมนอยกวา 
กึ่งหนึ่งของจ านวนผูเขาชื่อทั้งหมด แตก็สามารถมอบฉันทะได เมื่อนับจ านวนหุนรวมแลวตองไมนอย
กวา กึ่งหนึ่งของหุนทั้งหมดดวย โดยในวาระการประชุมประกอบดวย 

1. การท าความตกลงถึงขอบังคับของบริษัท 
2. มีการเลือกตั้งคณะกรรมการและก าหนดอ านาจของกรรมการ 
3. ด าเนินการเลือกผูสอบบัญชีที่ไดรับอนุญาตใหตรวจสอบและรับรองงบ

ทางการเงิน ซึ่งบริษัทตองแตงตั้งบุคคลธรรมดาเทานั้น จะไมสามารถแตงตั้งส านักงานตรวจสอบบัญชี
ไมได 

4. การรับรองสัญญาที่ผูเริ่มการกอตั้งไดท าขึ้นกอนที่จะมีการจัดตั้งบริษัท 
เพราะ ผูที่เริ่มกิจการอาจจะไดไปท าสัญญาบางอยางไวเพ่ือประโยชน์แกบริษัท เชน สัญญาเชาอาคาร
เพ่ือเป็น ที่ท าการของบริษัท หรือการท าสัญญาซื้อวัตถุดิบ หรือการวาจางพนักงาน โดยสัญญาเหลานี้
จะยังไม มีผลบังคับใชกับบริษัท เพราะเนื่องมาจากบริษัทยังไมไดจัดตั้งและผูริเริ่มกิจการตอง
รับผิดชอบในสวน ตัวเองอยู ดังนั้นจึงตองมีการน าสัญญาเหลานี้มาเสนอในที่ประชุมเพ่ืออนุมัติและมี
ผลบังคับใชตอไป 

5. มีการก าหนดคาตอบแทนใหแกผูริเริ่มด าเนินกิจการ ส าหรับกิจกรรม
ตางๆ ที่ผูริเริ่มด าเนินกิจการไดกระท าในชวงกอนที่จะมีการจดทะเบียนบริษัท โดยถือไดวาเป็น
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คาตอบแทน ใหส าหรับผูเริ่มด าเนินกิจการและตองไดรับการอนุมัติในเรื่องของคาตอบแทนโดยที่
ประชุมบริษัท 

5)  สวนของคณะกรรมการที่ถูกเลือกจะมาเป็นผูด าเนินการตอจากผูริเริ่มกอตั้ง
ทันท ี

ซึ่งคณะกรรมการจ ามีหนาที่เรียกเก็บเงินเพ่ือช าระหุนอยางนอย 25% ของ 
ราคาจริงที่เก็บหุนไดครบแลว ตอจากนั้นกรรมการก็จะจัดท าค าขอจดทะเบียนตั้งบริษัทและยื่นตอ 
นายทะเบียนภายใน 3 เดือน นับตั้งแตวันที่ไดมีการประชุมจัดตั้งบริษัท ถาหากไมมีการจดทะเบียน 
ภายในระยะเวลาที่ก าหนดก็จะท าใหการประชุมตั้งบริษัทนั้นเสียไปตองจัดประชุมใหมอีกครั้ง 

6)  การช าระคาธรรมเนียม 
คาธรรมเนียมในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท จะคิดตามทุนจดทะเบียน  

แสนละ 500 บาท โดยขั้นต่ า 5,000 บาท แตไมเกิน 250,000 บาท โดยคาธรรมเนียมในขั้นตอนการ
ด าเนินการตางๆ มีดังตอไปนี้ 

1. คาธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ  โดยจะคิดจาก
จ านวน ทุนจดทะเบียน แสนละ 500 บาท ซึ่งเศษของแสนจะคิดเป็นแสนบาทเลย เพราะฉะนั้น
คาธรรมเนียม ขั้นต่ าจะอยูที่ 500 บาทและสูงสุดไมเกิน 25,000 บาท 

2. คาธรรมเนียมในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท จะคิดจากทุนจดทะเบียน
แสน ละ 500 บาท แตมีข้ันต่ าตองไมนอยกวา 5,000 บาท และสูงสุดที่ไมเกิน 250,000 บาท 

3. หนังสือรับรองการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท ฉบับละ 200 บาท 
4. ใบส าคัญที่แสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท 
5. ส าเนาเอกสารับรอง หนาละ 50 บาท 
6. รับหนังสือรับรองและใบส าคัญ 

เมื่อนายทะเบียนไดมีการรับจดทะเบียนและไดมอบหนังสือรับรองใหแลว ก็ถือ
วา บริษัทไดมีการจัดตั้งขึ้นอยางถูกตองสมบูรณ์ตามกฎหมาย และมีสิทธิหนาที่ตางๆ อยางสมบูรณ์ 

โดยที่กรมพัฒนาการคาไดมีการปรับปรุงประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย์ ที่วา
ดวยหุนสวนของ บริษัทที่ในบางประเด็นวา หากมีการประชุมจัดตั้งบริษัทโดยมีผูเริ่มกอการและผูเขา
ซื้อหุนทุกคนเขา รวมการประชุมและใหความเห็นชอบของกิจการที่ไดมีการพิจารณาในที่ประชุมแลว
นั้น ผูเริ่มกอการ ก็สามารถท่ีจะด าเนินการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและมีการจดทะเบียนจัดตั้ง
บริษัท ไปพรอม กันภายในวันเดียวกันไดเลย 

โดยในการจัดตั้งบริษัท ชื่อที่ใชคือ บริษัท มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป จ ากัด เป็นชื่อ
ที่มีนิติบุคคลและมีผูรวมกอตั้งบริษัททั้งสิ้นจ านวน 3 คน มีรายละเอียดและสัดสวนของการลงทุนมี
ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1 
 
แสดงรายชื่อของผู้ถือหุ้น บริษัท มัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป จ ากัด 

ล าดับ รายชื่อผูถือหุน จ านวนหุน มูลคาหุน (บาท) มูลคารวม 
1 
2 
3 

นายโรจนศักดิ์ ธนะวงศ์วรกุล 
นางหทัยรัตน์ ลาภชัยเจริญกิจ 
พ.ท.วชิรวิทย์ ธนะวงศ์วรกุล 

600,000 
200,000 
200,000 

10 
10 
10 

6,000,000 
2,000,000 
2,000,000 

 รวม   10,000,000 
 
5.1.2 การขออนุญาตตั้งและด าเนินการร้านค้า 

สถานที่ยื่นค าขออนุญาตส าหรับกิจการรวมคา สามารถยื่นค าขอไดที่ ส านักงาน
พาณิชย์จังหวัดอุตรดิตถ์ สวนเอกสารที่ใชในการขออนุญาตจัดตั้งรานคามีดังตอไปนี้ 

1)  ค าขอจดทะเบียนพาณิชย์ (แบบ ทพ.) 
2)  ส าเนาบัตรประจ าตัวของผูเป็นหุนสวนทุกคน 
3)  ส าเนาทะเบียนบานของผูเป็นหุนสวนทุกคน 
4)  หนังสือหรือสัญญาจัดตั้งหางหุนสวนสามัญหรือคณะบุคคลหรือกิจการรวมคา 
5)  หนังสือใหความยินยอมใหใชสถานที่ตั้งส านักงานใหญ 
6)  ส าเนาทะเบียนบานที่แสดงใหเห็นวาผูใหความยินยอมเป็นเจาของบาน หรือ

ผูขอเลขที่บาน หรือส าเนาสัญญาเชาโดยมีผูใหความยินยอมเป็นผูเชา หรือเอกสารสิทธิ์อยางอ่ืนที่  
ผูเป็นเจาของกรรมสิทธิ์เป็นผูใหความยินยอม 

7)  แผนที่แสดงที่ตั้งส านักงานใหญและสถานที่ส าคัญบริเวณใกลเคียงโดย 
สังเขป 

8)  หนังสือมอบอ านาจ ติดอากรแสตมป 10 บาท (ถามี) 
9)  ส าเนาบัตรประจ าตัวของผูรับมอบอ านาจ (ถามี) 
10)  กรณีเป็นกิจการรวมคาใหแนบหนังสือรับรองรายการจดทะเบียนของ  

หางหุนสวนจดทะเบียน (หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล หางหุนสวนจ ากัด บริษัทจ ากัด หรือบริษัท 
มหาชนจ ากัด แลวแตกรณี) 

5.1.3 การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม 
บริษัทมีหนาที่ยื่นค าขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพ่ิมกับส านักงานสรรพากรพ้ืนที่ 

กรรมสรรพากร เพ่ือใชในการยื่นแบบเสียภาษีประจ าปี 
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ภาพที่ 5.1 ขั้นตอนการยื่นค าขอจดทะเบียนพาณิชย์ (ตั้งใหม) 
ที่มา : http://www.dbd.go.th/download/downloads/01_tp/text_people.pdf 

 
5.2 ขั้นตอนการจัดซื้อ 
 

โดยทางหัวหนาฝุายจัดซื้อ จะเป็นผูท าหนาที่ในการจัดหาสินคาและเลือกซื้อสินคา ผาน
ทางบริษัทผูผลิหรือเป็นตัวแทนจ าหนายสินคาแมและเด็ก โดยมีการหาแหลงของสินคาที่มีคุณภาพ
และการบริการที่ดี สามารถตอรองราคาสินคาไดในราคาที่ต่ ากวา ใหในสวนของ Credit term นาน มี
การก าหนดแนวทางในการจัดซื้อเพ่ือชวยลดตนทุนสินคา และสามารถเพ่ิมขีดความสามารถในการ
แขงขันและท าก าไร มีการสรรหาผลิตภัณฑ์นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็กชนิด ใหมที่มีการ
เปลี่ยนแปลงไปตามการพัฒนาผลิตภัณฑ์และตรงตามความตองการของลูกคา เนื่องมาจาก คุณแม
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สวนมากจะไดรับค าแนะน าการใชนมผสมในกรณีที่มีความจ าเป็นมาจากบุคลากรทางการแพทย์ ใน
โรงพยาบาลหลังจากท่ีออกมาพักอาศัยอยูที่บาน เชน นมส าหรับเด็กแพนมวัว นมส าหรับเด็ก ทองเสีย 
นมส าหรับเด็กที่มีปัญหาเรื่องการยอยโปรตีน เป็นตน ตลอดจนมีการควบคุมปริมาณของ สินคาภายใน
รานใหมีปริมาณที่เพียงพอและเหมาะสมตอการขายหนาราน ในสวนของสินคาที่ตองผาน ฝุายจัดซื้อ 
ไดแก นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ผาออม เสื้อผาเด็ก ของเลน และสินคาอ่ืนๆ อุปกร
ส านักงานที่อยูในรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป 

 
5.3 ขั้นตอนในการให้บริการหลัก (Cycle of Service) 

 
1. การตอนรับเมื่อลูกคาเขามาถึงราน 

1)  กลาวทักทายลูกคาและเริ่มมีการสอบถามขอมูลสวนบุคคลเบื่องตน 
2)  สอบถามอายุของบุตรเพื่อใหพนักงานสามารถเลือกแนะน าสินคาไดตรงกับวัย 
3)  สอบถามถึงความตองการของลูกคาเพ่ือจะไดตอบโจทย์ไดตรงตามความตองการ 

2. การใหขอมูลส าหรับลูกคาใหม 
1)  ใหขอมูลดานโภชนาการโดยนักโภชนากรหรือผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑ์ 
2)  พนักงานขายแนะน าสินคาถึงคุณสมบัติและประโยชน์ของสินคา 
3)  พนักงานปิดการขายและแนะน าสินคาเพ่ิมเติม 

3. การช าระเงิน 
1)  ลูกคาน าสินคามาช าระเงินที่เคาน์เตอร์ 
2)  พนักงานคิดเงินพรอมทวนรายการสินคาที่ลูกคาซื้อ 
3)  ลูกคาตรวจสอบใบเสร็จใหถูกตองตรงกับรายการสินคาที่ซื้อ 

4. การบริการสมัครสมาชิก 
1)  เมื่อลูกคาซื้อสินคาครบ 1,000 บาท ไดรับสิทธิ์เป็นสมาชิกฟรี 
2)  ลูกคาที่ซื้อสินคาไมครบ 1,000 บาท  หากตองการสมัครสมาชิก ตองช าระคา

สมัคร100 บาท 
3)  สมาชิกไดรับสิทธิ์สวนลด 5% ส าหรับสินคาผาออม เสื้อผา และของเลนเด็ก 

และ สิทธิ์พิเศษอ่ืนๆ อีกมากมาย 
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5.4 การวางผังของสถานประกอบการ 
 
ธุรกิจรานจ าหนายสินคาแมและเด็กเป็นธุรกิจที่จ าหนายสินคาประเภทนมผงดัดแปลง

ส าหรับทารกและเด็ก ผาออม เสื้อผา ของเลนเด็ก ซึ่งจะตองเนนควบคูไปกับการบริการที่เป็นมือ
อาชีพ นอกจากนั้นแลวการจัดสถานที่หรือการวางสินคาภายในรานตองมีความเป็นระเบียบ ดูทันสมัย 
สวยงาม รวมถึงการสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคา ซึ่งแบบของรานมีดังตอไปนี้ 

ชั้นที่ 1 ประกอบดวย 
- พ้ืนที่จอดรถส าหรับลูกคาและพนักงานบริเวณหนาราน โดยสามารถจอดรถได 

ประมาณ 10 คัน 
- Cashier 
- พ้ืนที่ชั้นวางสินคา ไดแก นมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ผาออม เสื้อผา ของ

เลนเด็ก 
- หองน้ า 1 หอง 
- พ้ืนที่ส าหรับจัดกองโชว์สินคา 
 

 
 

ภาพที่ 5.2 แสดงแบบแปลนของชั้นที่ 1 
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ภาพที่ 5.3 กองโชว์สินคาภายในรานชั้นที่ 1 
 

 
 
ภาพที่ 5.4 ชั้นวางสินคาของรานชั้นที่ 1 
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ชั้นที่ 2 ประกอบดวย 
- หองส าหรับใหนมบุตร Breath Feeding Room 1 หอง 
- หองสต฿อกสินคา 
- หองประชุมสัมนา 
 

 
 
ภาพที่ 5.5 แสดงแบบแปลนของชั้นที่ 2 
 

 
 
ภาพที่ 5.6 แสดงพื้นท่ีเก็บสินคาชั้นที่ 2 
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5.5 การบริหารสินค้าคงคลัง 
 

ถึงแมวาทางรานจะใชพ้ืนที่ชั้นสองเป็นพ้ืนที่ส าหรับคลังสินคาเนื่องจากไมตองมีตนทุน
เรื่องคาจัดเก็บสินคาในสวนของการเชาโกดังสินคา ดังนั้นการบริหารสินคาคงคลังจะมีสวนชวยให
บริษัททราบ ถึงปริมาณการสั่งสินคาจากผูผลิตไดอยางเหมาะสม และไมท าใหสินคาในคลังเหลือมาก
เกินไปและไม ท าใหเกิดภาวะสินคาขาด และมี Inventory Turnover อยางเหมาะสม โดยทางบริษัท
ใชโปรแกรม POS (Point of Sales) เขามาบริหารจัดการซึ่งนอกจากโปรแกรมนี้จะชวยในการบริหาร
สินคาคงคลัง แลวยังชวยในการจัดเก็บขอมูลการซื้อ-ขาย สามารถเรียกดูขอมูลสินคาที่ขายดี รวมถึง
ประวัติของลูกคา สามารถวิเคราะห์รายการสงเสริมการขายในชวงที่มีการจัดกิจกรรม ซึ่งจะรายงานได
ตามสถานการณ์ จริงและไดตามเวลาที่เกิดขึ้นจริง (Real time) จะสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพใหแก
ธุรกิจตอไป 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
6.1 การคัดเลือกและว่าจ้างพนักงาน 
 

บริษัทจะมีการรับสมัครพนักงานในต าแหนงตางๆ โดยมีการพิจารณาตามความ
เหมาะสมทั้งทางดานวุฒิการศึกษา ประสบการณ์ท างาน บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความสามารถ พิเศษ
อ่ืนๆ เมื่อผานกระบวนการสัมภาษณ์เสร็จตอจากนั้นจะมีการท าสัญญาจางรายปี โดยมีต าแหนง ของ
พนักงานบริษัทและหนาที่และความรับผิดชอบของต าแหนงตางๆ มีรายละเอียดดังนี้ 

1. ผูบริหาร จ านวน 1 คน 
มีหนาที่ก าหนดนโยบายและกลยุทธ์โดยภาพรวมในการบริหารงานประสานงาน กับ

ฝุายตางๆ เพื่อใหธุรกิจด าเนินไปตามกระบวนการที่วางแผนไวอยางมีประสิทธิภาพ 
2. ผูจัดการฝุายการตลาด จ านวน 1 คน 

ท าหนาที่วางแผนกลยุทธ์การตลาด เริ่มจากการวิจัยตลาดเพ่ือก าหนดกลุมตลาด 
เปูาหมาย โดยหาโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมาย ท าการวางแผนสวนผสมการตลาด ท าการ
สื่อสารการตลาดเพ่ือใหกลุมลูกคาเปูาหมายเกิดการรับรู ท าการวิเคราะห์ประเมินและติดตาม ผลการ
ปฏิบัติงานอยางตอเนื่อง 

3. ผูจัดการฝุายขาย จ านวน 1 คน 
มีหนาที่วางแผนกลยุทธ์การขาย วางแผนในการสรางฐานลูกคาใหม หาแนวทาง ใน

การพัฒนาทักษะในการขายของพนักงานขาย จัดฝึกอบรมใหความรูในตัวสินคาแกพนักงานขาย และ
ทักษะดานการขาย รวมถึงการวิเคราะห์และประเมินยอดขายใหเป็นไปตามเปูาหมายของบริษัท 

4. ผูจัดการฝุายสนับสนุน จ านวน 1 คน 
ท าหนาที่ ควบคุมก ากับดูแลและพัฒนาฝุายทรัพยากรบุคคล ฝุายบัญชี/การเงิน และ

จัดซื้อ/คลังใหการสนับสนุนและประสานงานกับฝุายตางๆ เพ่ือใหการปฏิบัติงานเป็นไปตามแผน 
5. พนักงานขาย จ านวน 2 คน 

มีหนาที่ใหค าแนะน าสินคาแกลูกคาถึงจุดเดนและประโยชน์ ที่ลูกคาจะไดรับ 
ประสานงานกับตัวแทนบริษัทนมผงในการจัดกิจกรรมตางๆ ปฏิบัติตามแผนกลยุทธ์การขายเพ่ือให 
บรรลุเปูาหมายที่ไดรับ ติดตามเสียงตอบรับและความพึงพอใจของลูกคาหลังการขาย 

6. ฝุายทรัพยากรบุคคล จ านวน 1 คน 
มีหนาที่ก าหนดนโยบายดานการจายเงินเดือน โครงสรางสวัสดิการของพนักงาน 

สรรหาและคัดเลือกพนักงาน ฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร 
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7. ฝุายบัญชี/การเงิน จ านวน 1 คน 
ท าหนาที่จัดท าแผนงบประมาณประจ าปี จัดท างบประมาณทางการเงิน วิเคราะห์งบ

การเงินและควบคุมงบประมาณใหเป็นไปตามเปูาหมายของบริษัท 
8. ฝุายจัดซื้อ/คลังสินคา จ านวน 1 คน 

ประสานงานกับบริษัทผูผลิตและจ าหนายสินคาเพ่ือจัดซื้อสินคาสรรหา ตัวแทน
บริษัทรายใหมๆ เพื่อใหไดสินคาและราคาท่ีดีที่สุดวางแผนการจัดซื้อเพ่ือชวยลดตนทุนสินคา และเพ่ิม
ขีดความสามารถในการแขงขัน 

 
ตารางที่ 6.1 
 
แสดงเงินเดือนพนักงาน 

ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน รวม 

ผูบริหาร 1 60,000 60,000 

ผูจัดการฝุายการตลาด 1 45,000 45,000 
ผูจัดการฝุายขาย 1 40,000 40,000 

ผูจัดการฝุายสนับสนุน 1 35,000 35,000 
พนักงานขาย 2 18,000 36,000 

ฝุายทรัพยากรบุคคล 1 20,000 20,000 

ฝุายบัญชี/การเงิน 1 20,000 20,000 
ฝุายจัดซื้อ/คลังสินคา 1 18,000 18,000 

รวม   274,000 

 
6.2 การฝึกอบรมพนักงาน 

 
เพ่ือเป็นการใหพนักงานสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งยังสงผลตอ 

ภาพลักษณ์ขององค์กรจึงจ าเป็นตองมีการจัดฝึกอบรมใหแกพนักงานทั้งกอนที่จะมีการปฏิบัติงานและ 
ระหวางที่มีการปฏิบัติงานจริง โดยมุงเนนการพัฒนาทักษะทางดานการขายและการใหการบริการ 
อยางมืออาชีพเพ่ือน าไปสูการบรรลุเปูาหมายสูงสุดขององค์กร ทางรานจึงไดมีการพัฒนาและสงเสริม 
บุคลากร ดังตอไปนี้ 
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1. ผูจัดการฝุายขาย 
ด าเนินการสงผูจัดการฝุายขายไปเขารวมการฝึกอบรมพัฒนาทักษะดานการเป็น 

ผูน า (Leadership & Coaching Skill) กับทางวิทยาลัยพยาบาลบรมราชินีนาถอุตรดิตถ์ โดยไมเสีย 
คาใชจาย ท าใหผูบริหารไดมีโอกาสแลกเปลี่ยนเรียนรูและแชร์ประสบการณ์ตางๆ กับวิทยากร และ  
ผู เขารวมการอบรมทุกคน 

2. พนักงานขาย 
ประสานงานและขอการสนับสนุนการฝึกอบรมทักษะการขาย (Selling Skill) จาก

บริษัทผูผลิตและจ าหนายนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก โดยบริษัทสงผูแทนเขามาฝึกอบรม 
ใหแกพนักงานงานไตรมาสละ 1 ครั้ง เกี่ยวกับความรูดานผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติและประโยชน์ที่ลูกคา 
จะไดรับและเสริมทักษะดานการขาย เพ่ือใหสามารถหาความตองการของลูกคา สามารถปิด การขาย
ไดและสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

 
6.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 

 
มีการติดตามและมีการประเมินผลการปฏิบัติงาน เพ่ือชวยรักษามาตรฐานและคอย 

สังเกตการพัฒนาและความกาวหนาของพนักงาน เพ่ือส าหรับใชในการพิจารณาการเลื่อนต าแหนงที่ 
เหมาะสมตอไป ในสวนของการตอสัญญาจางและผลการตอบแทนที่จะใหนั้น มีระยะเวลาในชวงการ
ทดลองงานเป็นเวลา 120 วัน นับตั้งแตวันที่เริ่มท างาน โดยเกณฑ์ในการประเมินการผานชวงทดลอง 
งาน มีดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 6.2 
 
แสดงหัวข้อเกณฑ์ในการประเมินพนักงาน 

ล าดับที่ หัวขอในการประเมิน คะแนน 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 

ความรับผิดชอบและความเอาใจใสตอหนาที่การงาน 
ความถูกตองและความละเอียดรอบคอบของงาน 
การมีมนุษยสัมพันธ์ในการท างานรวมกับผูอ่ืน 
การปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมายและมีความคิดริเริ่มสรางสรรค์ 
การปฏิบัติตามขอบังคับและกฎระเบียบขององค์กร 
มีความสามารถและความรูที่เก่ียวของกับหนาที่ 
สามารถแกปัญหาเฉพาะหนาและมีไหวพริบ 
มาท างานตรงตอเวลา ไมมาสาย 
ปริมาณงานและคุณภาพของงานที่ไดรับมอบหมาย 
มีการรักษาผลประโยชน์และทรัพย์สินขององค์กร 

 

รวมคะแนน  

 
6.4 การบริหารค่าตอบแทน (Compensation Management) 

 
บริษัทมีการจายคาตอบแทนใหแกพนักงานทั้งทางตรงและทางออม ดังตอไปนี้ 
คาตอบแทนทางตรง (Direct Pay) 
1. เงินเดือน 

จะจายเงินเดือนใหพนักงานตามที่ระบุไวในหนังสือสัญญาจางและตามที่จดหมาย
การอนุมัติ ปรับเงินเดือนซึ่งนอกเหนือจากเงินเดือนประจ าแลวยังมีเงินเดือนประจ าขั้น โดยแบงเป็น
เกรดที่จาย ประจ าปี แบงเป็น  A  B  C  และ D ซึ่งจะพิจารณาจากเกณฑ์ที่ใชวัดผลการปฏิบัติงาน
ประจ าปี 

2. คาท างานลวงเวลา (OT) การจายคาท างานลวงเวลาแบงเป็น 3 แบบ 
- คาท างานลวงเวลาตอเนื่อง คิดเป็น 1.5 เทาของเงินเดือน 
- คาท างานลวงเวลาวันหยุด คิดเป็น 2 เทาของเงินเดือน 
- คาท างานลวงเวลาวันหยุดตอเนื่อง คิดเป็น 3 เทาของเงินเดือน 
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3. รายการหักเป็นคาตอบแทนตางๆ 
- หักคาประกันสังคม 5% ของเงินเดือน 
- หักภาษี ณ ที่จาย ส าหรับพนักงานที่มีฐานเงินเดือนที่ตองจาย 

4. คา Incentive 
- คิดเป็นรายไตรมาส จะจายใหในอีกสองเดือนถัดมา 

5. โบนัสประจ าปี 
- คิดจากเปอร์เซ็นตก์ารเปรียบเทียบของก าไรในปีที่ผานมากับปีปัจจุบัน 

คาตอบแทนทางออม (Indirect Pay) ประกอบดวย  สิทธิ สวัสดิการและผลประโยชน์ 
ของพนักงาน 

1. วันหยุด 
- วันหยุดประจ าสัปดาห์ 1 สัปดาห์ หยุดได 1 วัน ตามความเหมาะสมของแตละ

ต าแหนง 
- วันหยุดตามประเพณีหรือวันหยุดชดเชย ได 13 วัน โดยตองแจงการลาลวงหนา

อยาง นอย 3 วันท าการและไดรับการยินยอมจากผูบังคับบัญชา 
 

2. การลาพักรอน 
พนักงานมีสิทธิ์ลาพักรอนได 6 วันตอปี แตตองมีอายุงาน 1 ปีขึ้นไปถึงจะมีสิทธิ์ลาได 

3. การลาปุวย 
พนักงานมีสิทธิ์ลาปุวยไดปีละไมเกิน 30 วันท าการ โดยไดรับคาจางตามปกติแตหาก

มีการลาปุวยมากกวา 1 วัน ตองมีใบรับรองแพทย์ประกอบในการลา 
4. เงินชวยเหลือและสวัสดิการ 

- คารักษาพยาบาลกรณีอุบัติเหตุฉุกเฉินจากการปฏิบัติงานส าหรับพนักงานที่ไมมี
สิทธิ ประกันสังคม 

- เงินชวยเหลือในการแตงงาน 
- เงินชวยเหลือในงานศพ ไดแก บิดามารดา สามีภรรยา บุตร 

5. สิทธิประโยชน์จากประกันสังคม 
กลุมสมาชิกที่เขารวมโครงการถือวาเป็นการสรางหลักประกันในการด าเนินชีวิต โดย

การเฉลี่ยความเสี่ยงตางๆ ที่อาจเกิดขึ้นจากการเจ็บปุวย คลอดบุตร เสียชีวิต หรือทุพพลภาพ 
สงเคราะห์บุตร ชราภาพ รวมไปถึงการวางงาน เพ่ือใหไดเขารับการรักษาพยาบาลและมีรายได 
ตอเนื่อง 
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บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนการเงิน 
 

ในการวางแผนทางการเงินมีความจ าเป็นส าหรับการด าเนินงานดานธุรกิจ เพ่ือให เกิด
ความคลองตัว (Liquidity) และเพ่ือประโยชน์ในดานการท าก าไร (Profitability) ดังนั้น ทางบริษัท
ควรมีการด าเนินการทางการเงินในดานตางๆ ไดแก การพยากรณ์การเคลื่อนไหว ของเงินสด 
(Forecasting Cash Flow) โดยมีการวางแผนทางการเงินทั้งระยะสั้น และระยะยาวเพ่ือใหมั่นใจวามี
เงินสดเพียงพอ ส าหรับการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดตางๆ และการลงทุน ซึ่งถาหากไมเพียงพอจะ
ไดหาแหลง กูยืมเงิน ถาหากเงินขาดมืออาจจะกอใหเกิด ความเสียหายกับธุรกิจได นอกจากนั้นการ
จัดหาเงินทุน (Raising Funds) ฝุายบริหารเลือกแหลงกูยืม เงินที่เสียคาใชจายต่ าที่สุดและมีโอกาสที่
จะไดรับเงินสดไดทันตามความตองการ และสุดทาย การบริหารเงินทุนหมุนเวียน (Working Capital 
Management) เป็นการจัดสรรวาเงินสดที่มี หรือเงินทุนที่เปลี่ยนเป็นเงินสดไดภายในรอบระยะเวลา
ของการปฏิบัติงาน (Operating Cycle) ซึ่งอาจจะเป็นระยะเวลา 3 เดือน 6 เดือน 1 ปีหรือตาม
ฤดูกาล โดยพิจารณาวาควรน าไปใชในดานใด บางและในปริมาณเทาใดเพ่ือใหเกิดประโยชน์สูงสุด 
 
7.2 เป้าหมายด้านการเงิน 

 
1. ก าหนดระยะเวลาในการคืนทุนภายใน 3 ปี 
2. กระแสเงินสดกิจการเป็นบวก 
3. อัตราสวนของหนี้สินตอสวนของเจาของ (D/E Ration) ไมเกิน 0.5 เทา 
4. อัตราผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน (ROE) ไมต่ ากวารอยละ 20 
 

7.3 นโยบายด้านการเงินและบัญชี 
 

1. การรับรูรายไดของบริษัท โดยค านวณตามกฎเกณฑ์สิทธิ์ (Accrual basis) 
2. คาเสื่อมราคาและรายจายตัดบัญชีบริษัท 

ใชการตัดคาเสื่อมราคาสินทรัพย์ถาวร ดวยวิธีเสนตรงตามอายุการใชงานของ
สินทรัพย์ตอไปนี้ 
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1) อาคารส านักงาน อายุการใชงาน 5 ปี 
2) การตกแตงราน อายุการใชงาน 5 ปี 
3) ชุดเฟอร์นิเจอร์ตางๆ อายุการใชงาน 5 ปี 
4) อุปกรณ์ส านักงาน อายุการใชงาน 5 ปี 
5) ยานพานนะตางๆ อายุการใชงาน 5 ปี 

3. สินคาที่จ าหนายภายในราน ไดแก นมผสมดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ผาออม 
เสื้อผาเด็ก และของเลน เป็นวัตถุดิบที่คิดตามตนทุนเนื่องจากมีความแตกตางกันไปในแตละรายการ 
หรือมูลคาสุทธิที่เราคาดวาจะไดรับขึ้นอยูกับราคาใดต่ ากวา 

4. เงินสดและรายการที่เทียบเทาเงินสดที่ถืออยูในมือ ที่บริษัทตองมีไวเพ่ือใหเกิดสภาพ 
คลองในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งจะอยูในรูปของเงินฝากธนาคาร ที่ถือไดวามีสภาพคลองสูงที่พรอมจะ
เปลี่ยนเป็นเงินสดไดในระยะเวลาไมเกิน 3 เดือน ในสวนของการบริหารเงินสดของธุรกิจในสวนที่มาก 
กวา 5 ลานบาท จะน าไปลงทุนในตราสารหนี้ เพ่ือใหไดรับผลตอบแทนที่สูงกวาการฝากธนาคาร 

5. วัสดุสิ้นเปลืองตามราคาทุน ใชวิธีการเฉลี่ยเนื่องจากรายงานวัสดุสิ้นเปลืองจะมีความ
แตกตางกันไมมากนักหรือมูลคาสุทธิที่คาดวาจะไดรับแลวแตราคาใดจะต่ ากวา 

6. ในการจายเงินปันผลนั้น จะมีการจายเทากับรอยละ 20 ของก าไรสุทธิ และเมื่อก าไร 
สะสมนั้นมีคาเป็นบวก 

7. การตั้งส ารองภาษีเงินไดนิติบุคคล เทากับรอยละ 20 ของก าไรกอนหักภาษี 
 

7.4 แหล่งที่มาของเงินทุนและโครงสร้างเงินทุน 
 

เพ่ือใหทางบริษัทสามารถรักษาระดับของความเสี่ยงกิจการไวไมใหสูงเกิน จึงมีการ
ก าหนดเปูาหมายส าหรับอัตราสวนหนี้สินตอสวนของเจาของ (D/E) ไวไมเกิน 0.5 เทา โดยที่บริษัทได
ท าการประมาณการของเงินลงทุนส าหรับการเปิดกิจการไว 10,000,000 บาท ซึ่งแหลงที่มาของ
เงนิทุนมีทั้ง สวนของเจาของและสวนของเจาหนี้ ดังตอไปนี้ 

 
7.4.1 แหล่งเงินทุนจากส่วนของเจ้าหนี้ 

บริษัทเลือกด าเนินการขอสินเชื่อกับทางธนาคารกรุงเทพฯ เพ่ือท าการตกแตง
และ ปรับปรุงอาคาร รวมถึงการจัดซื้ออุปกรณ์ส านักงานในวงเงิน 4,000,000 บาท ซึ่งมีระยะเวลา
การกู สูงสุดไมเกิน 5 ปี ปลอดการช าระคืนเงินตนไมเกิน 1 ปี โดยที่ทางธนาคารจะคิดอัตราดอกเบี้ย 
MRR ตอปี ตลอดอายุโครงการโดยขณะนี้เทากับรอยละ 8 ตามประกาศของธนาคาร โดยมีผลบังคับใช 
ตั้งแตวันที่ 28 มีนาคม พ.ศ. 2557 เป็นตนมา Kd = 8% 
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7.4.2 แหล่งเงินทุนจากที่เป็นส่วนของเจ้าของ 
โดยในการจัดหาเงินทุนจะท าโดยวิธีการออกหุนสามัญ จ านวน 1,000,000 หุน 

มีมูลคาหุนละ 10 บาท และใหผูจัดตั้งบริษัททั้ง 3 คน มีการถือหุนในสัดสวน ดังตอไปนี้ นายโรจนศักดิ์ 
ธนะวงศ์วรกุล  มีจ านวน 600,000 หุน  คิดเป็นมูลคาในการถือ 6,000,000 บาท  นางทหัยรัตน์  
ลาภชัยเจริญกิจ และ พ.ท.วชิรวิทย์ ธนะวงศ์วรกุล มีจ านวนคนละ 200,000 หุน คิดเป็นคนละ 
4,000,000 บาท ในสวนของตนทุนทางการเงินคิดดวยวิธี CAPM ดังนี้ 

อัตราดอกเบี้ยที่ปราศจากความเสี่ยงนั้น คิดเป็นรอยละ 2.09 โดยมีการอางอิงมา 
จากอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาล ณ วันที่ 11 พฤศจิกายน พ.ศ. 2558 ซึ่งระยะเวลา ในการถือครอง 
พันธบัตร 1 ปี (สมาคมตลาดตราสารหนี้ไทย, 2558)  

ซึ่งอัตราผลตอบแทนของตลาดสวนเพิ่ม (Market Risk Premium : MRP) มีการ
อางอิงมาจากความเสี่ยงโดยรวมของประเทศไทย (Credit Risk Premium – Thailand) จะอยูที่รอยละ 
7.40 (Aswath Damodaran, 2558) 

โดยคาเบตาเมื่อเทียบกับคาเบตาที่ปราศจากความเสี่ยง (Bu) ในกลุมอุตสาหกรรม 
ที่เกี่ยวกับสินคาแมและเด็ก ซึ่งมีลักษณะที่เหมือนกันกับธุรกิจที่ก าลังศึกษา โดยจากการคนหาใน 
เว็บไซต์ EFinance Thai.com พบวาคาของเบตาเฉลี่ยยอนหลังไป 3 เดือน เทากับ 1.28 (EFinance 
Thai, 2558) แตธุรกิจสินคาแมและเด็ก จะมีความเสี่ยงที่คอนขางมากเม่ือเทียบกับสินคาประเภทอ่ืนๆ 
จึงไดมีการเพ่ิมคาความเสี่ยงขึ้น ประมาณรอยละ 30 ซึ่งจะไดคาเบตาของธุรกิจอยูที่ 1.66 

Ke  =  2.09% + (7.40%*1.66) 
   =   14.37% 

7.4.3 ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก (Weighted Average Cost of Capital : 
WACC) 

WACC  = [Kd* (1-Tax rate) (D/D+E) ] + [Ke* (E/D+E) ] 
=  [8%* (1-0.2) (0.185) ] + [14.37%* (0.815) ] 
=  12.90% 

 
7.5 สมมติฐานและการประมาณการทางการเงิน 
 

เพ่ือเป็นการแสดงใหเห็นถึงความเป็นไปไดในการด าเนินการของแผนธุรกิจนี้ ทางบริษัท
จึงได ท าการประมาณการทางการเงินในชวงระยะเวลาทั้งหมด 5 ปี เริ่มตั้งแตเปิดกิจการ คือ ตั้งแต 
พ.ศ. 2559 จนถึง พ.ศ. 2563 ซึ่งมีสมมติฐานดังตอไปนี้ 

 



  77  

7.5.1 สมมติฐานในการด าเนินแผนการเงิน 
สมมติฐานขอที่ 1  บริษัทมีการจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ประเภทบริษัทจ ากัด 

โดยมีการคาดการวาจะใชเวลาในการตกแตงสถานที่ประมาณ 2 เดือน และจะเริ่มด าเนินการได ใน
เดือนที่ 3 สามารถเริ่มเปิดด าเนินการไดตั้งแตเดือนกันยายน พ.ศ. 2559 

สมมติฐานขอที่ 2  อัตราการเติบโตในสวนของรายไดจะอยูที่รอยละ 20 ในปีที่ 
2 ถึงปีที่ 3 และเติบโตถึงรอยละ 30 ในปีที่ 4 และ 5 

สมมติฐานขอที่ 3 อัตราเงินเฟูอ อยูที่ประมาณรอยละ 3 ณ เดือนพฤศจิกายน 
พ.ศ. 2558 (ขอมูลจากธนาคารแหงประเทศไทย สืบคนจาก https://www.bot.or.th) 

สมมติฐานขอที่ 4  กิจการมีการรับช าระเฉพาะเงินสด และไมมีการรับเครดิต
จากตัว เจาหนี้การคา 

สมมติฐานขอที่ 5  ในสวนของคาใชจายทั้งหมดสมมติวาสามารถจายไดโดย
ทันทีภาย ในปีที่มีการด าเนินงานโดยไมมีการจายเงินปันผลในปีแรกของกิจการโครงการ 

สมมติฐานขอที่ 6  ระยะเวลาของโครงการจ านวน 5 ปี และรอบระยะเวลาของ
บัญชี เริ่มตั้งแตวันที่ 1 มกราคม ถึงวันที่ 31 ธันวาคม ของทุกปี โดยไมมีการน าเงินสดคงเหลือจากการ
ด าเนินธุรกิจไปท าการลงทุนในดานอ่ืน 

7.5.1.1 การประมาณการรายได้ 
จ านวนประชากรในจังหวัดอุตรดิตถ์ 461,051 คน จ านวนครัวเรือน 

156,620 ครัวเรือน ในปี 2557 (กรมการปกครอง จังหวัดอุตรดิตถ์, 2558) อัตราการเกิด เฉลี่ยของ
จังหวัดอุตรดิตถ์ 4,000 คนตอปี (ส านักงานสถิติแหงชาติ, 2558) จ านวนเด็กแรกเกิดถึง 6 ปี 20,055 คน 
และจ านวนสตรีตั้งครรภ์ 1,837 คน (งานทะเบียนราษฎร์ ส านักปลัดเทศบาลเมือง อุตรดิตถ์, 2558) 
จ านวนคุณแมที่เลี้ยงลูกดวยนมตนเอง ในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์เพียงอยางเดียวในชวงอายุ 0 -6 เดือน 
อยูที่รอยละ 35 (มูลนิธิศูนย์นมแม แหงประเทศไทย, 2558) ดังนั้น ตั้งสมมติฐานวาจ านวนมีจ านวน
มารดาที่เลี้ยงลูกดวยนมผงเพียงอยางเดียวรอยละ 55 และมีจ านวน คุณแมที่เลี้ ยงลูกดวยนมตนเอง
สลับกับนมผงรอยละ 10 โดยผูศึกษาจึงไดท าการพิจารณาค านวณ รายไดที่เนนเฉพาะจ านวนคุณแมที่
เลี้ยงลูกดวยนมผงซึ่งมีรอยละ 55 คิดเป็น 11,030 คน ซึ่งจากงาน วิจัยความคิดเห็นและพฤติกรรม
การซื้อนมผงเด็กของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปี 2555 พบวา มีคุณแมที่เป็นกลุม Intelligence 
Mom รอยละ 45, Healthy Mom รอยละ 25 และ Promotion Mom รอยละ 30 ดังนั้นกลุมเปูาหมาย 
คือ รอยละ 45 เทากับ 4,964 คน โดยจ านวนบุตรเฉลี่ยตอ ครัวเรือน คือ 2 คน จากสัดสวนจ านวนบุตร
ตอครัวเรือน 1 คน รอยละ 35, 2 คน รอยละ 47 และ 3 คนขึ้นไป รอยละ 18 จากจ านวน ดังนั้นจ านวน
บุตรในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ที่เป็นกลุมเปูาหมาย 11,030 คน จากการส ารวจพบวามีกลุมตัวอยางที่
ตัดสินใจจะใชบริการรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป คิดเป็นรอยละ 20 โดยทั้งนี้ผูศึกษาไดพิจารณาถึง



  78  

โอกาสความเป็นไปไดทางธุรกิจ โดยคิดจากรอยละ 50 ของรอยละ 20 คือ รอยละ 10 ดังนั้นจะได
จ านวนลูกคาที่คาดวาจะเขามาใชบริการในรานทั้งหมด 1,103 คน 

ในการประมาณการรายไดสวนของการซื้อสินคาประเภทนมผงดัดแปลง
ส าหรับ ทารก โดยจากการคิดคาใชจายตอบิลและความถี่ในการใชบริการ (มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ,  
2555) โดยมีคาเฉลี่ยในการซื้อสินคาตอเดือน เทากับ 2,808.34 บาท ดานคาใชจาย โดยเฉลี่ยตอบิล 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 1,530.42 บาท/ครั้ง ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.03 ครั้ง/ 
เดือน โดยผูศึกษาคาดการณ์วาลูกคาจะใชจายในราคาที่ถูกวารอยละ 10 คิดเป็นเงิน 2,527 บาท และ
มีความถี่ในการมาใชบริการที่ราน 6 ครั้งตอปี จากจ านวนลูกคาที่ คาดการณ์วาจะเขามาใชบริการ
ทั้งหมด 1,103 คน จะสามารถสรางรายไดใหกับรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ไดเป็นเงิน 16,723,686 
บาทตอปี และตั้งเปูาการเติบโตไวรอยละ 20 ตอปี ซึ่งเกิดจาก การมีจ านวนลูกคาที่เพ่ิมขึ้นและมี
ความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนเชนกัน 

7.5.1.2 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการจ าหน่ายสินค้า 
การประมาณการตนทุนในการจ าหนายสินคาจะมีการพิจารณาในสวน

ของคาแรงโดยตรง ที่ใชไปกับการใหบริการ คาสินคา คาสาธารณูปโภคตางๆ ที่เกี่ยวกับการใหการ
จ าหนายสินคาในแตละครั้ง ซึ่งแสดงจะแสดงในตนทุนขายส าหรับการใหการบริการพบวา 

ตนทุนส าหรับการจ าหนายสินคาประเภทนมผงทั้ งหมดคิดเป็นรอยละ 
80 ของรายไดรวมและพนักงานจะไดคา commission รอยละ 3 ของยอดขายรวมจากการขาย 

ตนทุนจากการจ าหนายสินคาแมและเด็กอ่ืนๆ เชน ผาออม เสื้อผา ขวดนม 
คิดเป็นรอยละ 20 ของรายไดรวมและพนักงานจะไดคา commission รอยละ 5 ของยอดขายรวม 

7.5.1.3 การประมาณการค่าใช้จ่ายในส่วนของการด าเนินงานและค่าใช้จ่าย
ในการส่งเสริมการตลาด 

ทางบริษัทมีการจายคา commission ใหกับทางพนักงานขายซึ่งจะมี
การเปลี่ยนแปลงไปตามยอดขาย สวนคาสาธารณูปโภคคอนขางคงที่ในแตละเดือน 

การคิดคาสินคา จะคิดตามราคาแนะน าขาย (Recommend price) 
จากบริษัท ผูผลิตและเป็นตัวแทนจ าหนาย 

ทางบริษัท จะเนนเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยมีการใช
ชองทางใน การสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคและลูกคาเปูาหมายในหลายชองทาง ในสวนของเครื่องมือ
ทางการตลาด ที่ใชตองสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมายได และในสวนของทางงบประมาณที่ใชตอง
มีสัดสวนที่ เหมาะกับก าไร โดยงบประมาณในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ประมาณไวที่ 205,000 
บาท ในชวงปีแรกและมีการก าหนดสัดสวนในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ในปีตอๆ ไป ประมาณ
รอยละ 1 ของรายไดในปีที่ผานมา 
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7.5.1.4 การประมาณการสินค้าคงเหลือ 
สินคาคงเหลือ ประกอบไปดวย คาสินคาแมและเด็ก โดยบริษัทจะ

ก าหนดใหมีระดับ ของสินคาคงเหลือไมเกินรอยละ 12 ของยอดการสั่งซื้อ และจะคิดเป็นรอยละ 15 
ของสินทรัพย์รวม 

7.5.1.5 สมมติฐานอื่นๆ ที่ใช้ในการพิจารณา 
รายไดจากการจ าหนายสินคาแมและเด็กมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่อง

อยางนอย ปีละประมาณรอยละ 20-30 โดยมีอัตราการเติบโตของธุรกิจจ าหนายสินคาแมและเด็ก 
รอยละ 15 และมีจ านวนลูกคาที่เพ่ิมขึ้นจากแผนกลยุทธ์ของรานและดวยอัตราการเติบโตในระดับนี้
จะสามารถ ใหการบริการเต็มความสามารถในปีที่ 3 
 
ตารางที่ 7.1 
 
อุปกรณ์ส านักงาน 

อุปกรณ์ส านักงาน จ านวน ราคา (บาท) 

ชั้นวางสินคานมผง ขนาด 2x5 เมตร 4 160,000 
ชั้นวางสต็อกสินคา ขนาด 2x3 เมตร 5 60,000 

ชั้นวางสินคาผาออม ขนาด 2x3 เมตร 1 12,000 

ชั้นวางสินคาเสื้อผาเด็ก ขนาด 1x2 เมตร 1 4,950 
ชั้นวางสินคาขวดนม ขนาด 1x2 เมตร 1 4,950 

โต฿ะแคชเชียร์ ขนาด 2x3 เมตร 1 35,500 

โต฿ะส านักงาน 2x2 เมตร 7 59,500 
โทรทัศน์จอ LED 40 นิ้ว 2 36,000 

เครื่องปรับอากาศ 24,500 BTU 4 240,000 

ตูเย็น ขนาด 14.6 คิว 1 19,500 
โซฟาส าหรับหอง Breastfeeding 1 6,500 

รวม  638,900 
 

ส าหรับเงินเดือนพนักงานประจ า รวมทั้งหมดปีละ 3,288,000 บาท โดย
เงินเดือนจะมีการปรับขึ้นปีละ 5% ตามอัตราเงินเฟูอ คาใชจายกอนการด าเนินงาน จ านวน 
1,159,950 บาท 
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7.5.2 ประมาณการทางงบการเงิน ระยะเวลา 5 ปี 
จากสมมติฐานทางการเงินในขางตน บริษัทไดจัดท างบประมาณทางการเงินเพ่ือ

น ามาประกอบกับการวิเคราะห์โครงการ ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.2 

 
ประมาณการงบก าไรขาดทุน (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.3 
 

ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (หน่วย : พันบาท) 

 
 



  82  

ตารางที่ 7.4 
 
ประมาณการงบกระแสเงินสด (หน่วย : พันบาท) 

 
 

7.6 การวิเคราะห์งบการเงิน 
 
จากที่ไดมีการประมาณการงบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงินและงบกระแสเงิน

สด ของธุรกิจรานจ าหนายนมผงดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ไดผลการวิเคราะห์ดังตอไปนี้ 
 
7.6.1 งบก าไรขาดทุน 

ทางบริษัทไดมีการประมาณการวาในปีที่ 2 จะมีการเติบโตของยอดขายอยูที่ 
รอยละ 30 อันเนื่องมาจากอัตราการเติบโตของตลาดนมผงอยูที่รอยละ 4.6 แตเนื่องจากการวางกล
ยุทธ์ของ ทางรานมัมแอนด์ป็อป เบบี้ช็อป ท าใหสามารถเติบโตไดมากกวาอัตราการเติบโตของตลาด
รวม และจากการที่เป็นรานคาใหมจึงท าใหลูกคามีความตองการที่จะทดลองสินคาใหมดวย โดนในปีที่ 
2 เมื่อตราสินคาของทางรานไดเป็นที่รูจักของลูกคาเพ่ิมมากขึ้น จึงท าใหมีอัตราการเติบโตของ
ยอดขาย ยังคงเติบโตเพ่ิมขึ้นมากกวาอัตราการเติบโตของตลาดโดยรวมอยูคือรอยละ 25 ในขณะที่
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จ านวนครั้ง ของการมาใชบริการที่รานเพ่ิมขึ้น จากกลยุทธ์ของทางรานที่เนนการจัดกิจกรรมในวัน
ส าคัญตางๆ เชน วันแมแหงชาติ วันเด็กแหงชาติ ที่เนนกิจกรรมการใหความรูและชิงรางวัลตางๆ 
มากมาย ซึ่งไมใช เพียงตองการขายของเพียงอยางเดียว ส าหรับก าไรในขั้นตนมีการประมาณไวอยูที่
รอยละ 50 ในอัตราที่คงที่เพราะเนื่องจากเรามีตนทุนที่คอนขางคงที่ สวนในเรื่องของคาใชจายในการ
ด าเนินงานและคาใชจายในการสงเสริมกิจกรรมทางการตลาดและการขาย ทางบริษัทไดพยายาม มี
การจ ากัดไวไมใหสูงเกินไปกวาเดิม ถึงแมวาในปีตอๆ ไปในสวนของอัตราคาโฆษณาและประชาสัมพันธ์จะ
มีการเพ่ิมขึ้นไปตามอัตราเงินเฟูอและกลไกของตลาด แตในขณะที่การใชเครื่องมือในการสื่ อสารทาง
การตลาดในหลายๆ ชองทางควบคูกันไปนั้น เพราะบางชองทางมีคาใชจายในการด าเนิน งานที่ไมสูง
มากนัก จึงท าใหสัดสวนของคาใชจายดานการสงเสริมทางการตลาดแตละชองทางสามารถ ทดแทน
กันไดอยางลงตัว อีกทั้งยังดวยสภาพคลองทางการเงินที่อยูในระดับเป็นที่นาพอใจ ทางบริษัท จึง
สามารถที่จะช าระเงินกูยืมในระยะยาวไดทุกๆ ปี จึงสงผลใหเงินตนลดลงและสงผลใหเรื่องภาระของ 
ดอกเบี้ยปรับก็ลดลงตามไปดวย ในขณะที่อัตราภาษีจะคิดอยูที่รายละ 20 ตามอัตราภาษีนิติบุคคล 
ดังนั้นจะเห็นไดวาบริษัทมีอัตราการเติบโตของรายไดที่เพ่ิมขึ้น และมีการปรับในเรื่องราคาตนทุน คาสินคา
ตามราคาผูผลิตและจ าหนายสินคาแมและเด็ก โดยเรายังมีการควบคุมคาใชจายในการด าเนินงานให
อยูในอัตราคงที่จึงสงผลใหบริษัทสามารถมีผลก าไรเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 

7.6.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
โดยจาการวิเคราะห์อัตราสวนทางการเงินตางๆ ในงบแสดงฐานะทางการเงิน

ของ บริษัทนั้น จะพบไดวาโดยรวมแลวดวยจ านวนสินทรัพย์หมุนเวียนของบริษัทที่มีความครอบคลุม 
หนี้สินหมุนเวียนและมีแนวโนมที่สูงขึ้นเรื่อยๆ จึงเป็นผลมาจากอัตราการเติบโตของบริษัทที่สามารถ 
ท าใหยอดขายเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่องในทุกๆ ปี และยังสงผลใหบริษัทมีสภาพคลองทางการเงินที่ดีและ 
รวมถึงมีความม่ันคง เนื่องมาจากมีสินทรัพย์หมุนเวียนที่เพียงพอส าหรับช าระหนี้สินหมุนเวียนเชนกัน 
นอกจากนี้เมื่อไดพิจารณาถึงความสามารถในการช าระหนี้ จากอัตราสวนหนี้สินตอเจาของและอัตรา 
สวนความสามารถในการจายดอกเบี้ยสูงขึ้นเชนเดียวกัน จึงท าใหบริษัทอาจจะตองมีความนาเชื่อถือ 
หรือเครดิตที่ดีจากสถาบันทางการเงิน หรือ กิจการ ในการกูยืมเงินเพ่ือขยายกิจการตอไปในอนาคตได 

7.6.3 งบกระแสเงินสด 
ทางบริษัทมีกระแสเงินสดที่มาจากการด าเนินงานเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง เพราะ

เนื่องมาจากก าไรสุทธิที่เพ่ิมขึ้นในทุกปี และไมมีกระแสเงินสดจากการลงทุน ในปีอ่ืน อีกทั้งยังมี
แนวโนมของกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินที่ลดลง ดวยการช าระคืนเงินกูยืมจากธนาคาร และ
นอกจากนี้ทางบริษัทก็ยังมีการจายเงินปันผลแกผูถือหุนในอัตรารอยละ 20 ของก าไรสุทธิทุกป ี
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7.7 การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
เพ่ือเป็นการประเมินความคุมคาของการลงทุนในธุรกิจจ าหนายสินคาแมและเด็ก  

ผูศึกษาจึงไดท าการวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน ดังตอไปนี้ 
 

ตารางที่ 7.5 
 
ประมาณการมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ผลตอบแทนจากการลงทุนและระยะเวลาคืนทุน (หน่วย : พันบาท) 

 
 
7.7.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุนนั้นจะค านวณไดจากการะแสเงินสดสวน
ที่ ไมมีภาระผูกพัน (Free Cash Flow ; FCF) พิจารณาไดจากมูลคาปัจจุบันสุทธิของกระแสเงินสด 
(Net Present Value ; NPV) ไดโดยการใชอัตราเทากับตนทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ าหนัก (Weighted 
Average Cost of Capital ; WACC) คือรอยละ 12.90 โดยไมรวมมูลคาสุดทาย (Terminal Value) 
เนื่องมาจากการยึดหลัก Conservative และมีการคงไวซึ่งหลักการของ Going Concern พบวามูลคา
ปัจจุบันสุทธิของการลงทุนเทากับ 19,560,230 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal 
Rate of Return ; IRR) เทากับรอยละ 105 ถือวาเป็นมูลคาปัจจุบันสุทธิและ มีอัตราผลตอบแทนจาก
การลงทุนอยูในระดับสูง 
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7.7.2 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
จากการวิเคราะห์ในเรื่องของระยะเวลาในการคืนทุนจากการด าเนินงานนั้น 

พบวา กิจการมีระยะเวลาในการคืนทุน 1.2 ปี ซึ่งถือไดวาอยูในระยะเวลาที่เหมาะสมและเร็ว
พอสมควร ถึงแมวาจะเพ่ิงเริ่มเปิดด าเนินกิจการใหมและมีคาใชจายตางๆ ที่สูงพอสมควรในชวงแรก 

7.7.3 จุดคุ้มทุน (Breakeven point) 
ตนทุนคงท่ีในปีที่ 1  = 1,117,900 บาทตอเดือน ดังนั้นยอดขายที่ควรท ารายได

ตอ เดือนซึ่งมีตนทุนวัตถุดิบอยูที่รอยละ 20 ดังนั้นยอดขายตอเดือนควรท าไดเทากับ 1,117,900*1.2 
เทากับ 124,408 บาทตอเดือน จึงจะถึงจุดคุมทุน 

 
7.8 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) 
 

เพ่ือเป็นการประเมินความมั่นคงของธุรกิจนั้น ผูศึกษาจึงไดเลือกปัจจัยที่ใชในการ
วิเคราะห์ ผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้นในการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยทางดานตางๆ ทั้งในเชิงบวก 
(Positive) และเชิงลบ (Negative) ทั้ง 3 ดาน ดังตอไปนี้ 

 
7.8.1 ต้นทุนขาย (Cost of Goods Sold) 

เนื่องจากวาทางธุรกิจตองการสั่งสินคาจากทาง Supplier ดังนั้นตนทุน ในเรื่อง
สินคาแมและเด็ก จึงอาจจะไมมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเง่ือนไขดานราคา จากผูผลิตและอัตรา คาจาง
ของพนักงานอาจจะมีการปรับเพ่ิมข้ึนตามความสามารถ (Performance) ที่เพ่ิมข้ึน 

7.8.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานและส่งเสริมทางการตลาด (Selling, General 
and Administration Expenses : SG&A) 

ในสวนของคาใชจายในการด าเนินงานนั้น ประกอบไปดวยคาใชจายหลาย 
รายการ เชน เงินเดือนพนักงาน คาสาธารณูปโภค รวมไปถึงคาใชจายในการสงเสริมทางการตลาด 
ไดแก คาโฆษณาและประชาสัมพันธ์ คาใชจายในการออกบูธ เป็นตน ซึ่งในสวนของอัตราคาใชจาย 
ตางๆ เหลานี้ไมคงที่และอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามอัตราเงินเฟูอและสภาวะทางเศรษฐกิจหรือ 
แมแตนโยบายของรัฐบาล ที่จะมีผลกระทบตอคาใชจายในการด าเนินงานโดยรวมของกิจการ 

7.8.3 ยอดขาย (Sales) 
โดยรายไดหลักๆ ของกิจการนั้นจะขึ้นอยูกับการจ าหนายสินคาประเภท นมผง

ดัดแปลงส าหรับทารกและเด็ก ซึ่งอาจจะมีการเพ่ิมขึ้นหรือลดลงตามการเปลี่ยนแปลงของ พฤติกรรม
และทัศนคติของผูบริโภค สภาพทางการตลาดและการพัฒนากลยุทธ์ของคูแขง โดยการเขา มาของ
คูแขงรายใหมท่ีมีศักยภาพเพ่ิมมากข้ึนทั้งในทางตรงและทางออม 
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ซึ่งเมื่อสมมติใหตนทุนขายกับคาใชจายในการด าเนินงานเพ่ิมมากขึ้นรอยละ 1 
และยอดขายเติบโตลดลงรอยละ 1 จะพบวา ถาตนทุนขายเพ่ิมมากขึ้นรอยละ 1 จะท าให NPV ลดลง 
895,478.34 บาท ถายอดขายเติบโตลดลง 1% จะท าให NPV ลดลง 752,982.59 บาท แสดใหเห็น
วาตนทุนขาย มีความไวตอการเปลี่ยนแปลงมากที่สุดและรองลงมา คือ คาใชจายในการด าเนินงาน
สวนปัจจัยที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงที่นอยท่ีสุด คือ ยอดขาย ดังนั้น บริษัทจะตองให ความส าคัญกับ
การควบคุมในดานของตนทุนในดานของการจ าหนายสินคาแมและเด็กใหไดมากท่ีสุด 
 
7.9 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 
 
 ในการด าเนินธุรกิจตางๆ นั้นไมสามารถท่ีจะหลีกเลี่ยงการเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของ 
ปัจจัยทั้งภายนอกและภายในได เพ่ือใหเห็นถึงแนวทางที่อาจจะเกิดขึ้นผูศึกษาจึงไดมีการจ าลอง 
สถานการณ์ท้ัง 3 กรณี ดังตอไปนี้ 

 
7.9.1 กรณีที่สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

โดยมีการก าหนดใหสมมติฐานทั้งหมดเหมือนเดิมตามท่ีไดตั้งสมมติฐานไว 
7.9.2 กรณีที่สถานการณ์ดีมาก (Best Case) 

โดยสมมติใหในเรื่องของตนทุนขายลดลงเหลือรอยละ 35 ของยอดขาย ในสวน
ของ คาใชจายในการด าเนินงานและการสงเสริมกิจกรรมทางการตลาดลดลงเหลือรอยละ 22 ของ
ยอดขาย โดยในการประมาณการงบการเงินจะเป็นดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 7.6 
 
ประมาณการงบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์ดีมาก (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.7 
 
ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินกรณีสถานการณ์ดีมาก (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.8 
 
ประมาณการงบกระแสเงินสดกรณีสถานการณ์ดีมาก (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.9 
 

ประมาณการมูลค่าปัจจุบันสุทธิผลตอบแทนจากการลงทุนและระยะเวลาคืนทุนกรณีสถานการณ์  
ดีมาก (หน่วย : พันบาท) 

 
 

7.9.2.1 งบกระแสเงินสดกรณีสถานการณ์ดีมาก (Best Case) 
ทางบริษัทมีกระแสเงินสดจากการด าเนินงานที่เพ่ิมขึ้น อันเนื่องมาจาก 

การท าก าไรสุทธิที่เพ่ิมขึ้นในทุกปีและไมมีกระแสเงินสดจากการลงทุนในปีอ่ืนๆ แนวโนมของกระแส
เงินสดจากการจัดหาเงินลดลงดวยการจายคืนเงินกูยืม และมีกระแสเงินสดระหวางปีเพิ่มข้ึน 

7.9.2.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนกรณี
สถาน การณ์ดีมาก (Best Case) 

การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุนค านวณดวยวิธีเดียวกับกรณี
ปกติ พบวาจากเงินลงทุนเริ่มแรกมูลคา 10,000,000 บาท ในระยะเวลา 5 ปี การด าเนินกิจการมี
มูลคา ปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (NPV) เทากับ 21,354,560 บาท มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
(IRR) เทากับรอยละ 119 สูงขึ้นกวากรณีปกติอยางมากเนื่องจากมีกระแสเงินสดมากขึ้น นอกจากนี้ 
ในดานระยะเวลาคืนทุนสามารถคืนทุนไดภายใน 1.11 ปี นับวาคอนขางเร็วส าหรับธุรกิจ  จ าหนาย
สินคาแมและเด็ก ท าใหกิจการมีเครดิตมีความนาเชื่อถือเป็นประโยชน์ตอการพิจารณา ใหสินเชื่อ
เพ่ิมข้ึนของสถาบันการเงินหากตองขยายกิจการตอไปในอนาคต 
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7.9.3 กรณีที่สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
โดยสมมติใหเหตุการณ์ที่ตนทุนขายมีการเพ่ิมขึ้นเป็นรอยละ 45 ของยอดขาย 

และ สวนคาใชจายในการด าเนินงานและการสงเสริมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเป็นรอยละ 35 ของ
ยอดขาย โดยที่การเติบโตของยอดขายลดลงเหลือรอยละ 10 ในปีที่ 2-5 สงผลใหการประมาณการงบ
การเงิน เป็นดังตอไปนี้ 

 
ตารางที่ 7.10 
 
ประมาณการงบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์เลวร้าย (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.11 
 
ประมาณการแสดงฐานะทางการเงินกรณีสถานการณ์เลวร้าย (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.12 
 
ประมาณการงบการเงินกรณีสถานการณ์เลวร้าย (หน่วย : พันบาท) 
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ตารางที่ 7.13 
 
ประมาณการงบกระแสเงินสดกรณีสถานการณ์เลวร้าย (หน่วย : พันบาท) 

 
 

7.9.3.1 งบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
โดยมีการก าหนดใหกรณีที่มีการเติบโตของยอดขายในปีที่ 2-5 เป็นรอย

ละ 10 เนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจที่คอนขางซบเซา จึงท าใหลูกคามีความตองการในการจับจายใช
สอยลดลง หรืออาจจะเกิดจากการที่มีคูแขงเขามาในตลาดเพ่ิมขึ้นจึงท าใหสวนแบงทางการตลาด
ลดลง ในขณะที่ ตนทุนขายก็เพ่ิมขึ้นเป็นรอยละ 45 ของยอดขายและคาใชจายในการด าเนินงานและ
สงเสริมทาง การตลาดอยูที่รอยละ 35 ของยอดขายจึงสงผลใหบริษัทมีก าไรและสามารถที่จะจายเงิน
ปันผลใหแก ผูถือหุนได 

7.9.3.2 งบแสดงฐานะทางการเงินกรณีสถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
โดยในสถานการณ์นี้จ านวนสินทรัพย์หมุนเวียนของบริษัทมีความ

ครอบคลุมถึงหนี้ สินหมุนเวียนและมีแนวโนมที่สูงขึ้นเรื่อยๆ จึงสงผลใหบริษัทมีสภาพคลองทาง
การเงินที่ดีและยังคง มีความมั่นคงมากยิ่งขึ้นและมีความสามารถในการช าระหนี้เพ่ิมขึ้นอีกดวย รวม
ไปถึงความสามารถ ในการจายดอกเบี้ยที่เพ่ิมสูงขึ้นได จึงเป็นการเพ่ิมความนาเชื่อถือหรือเพ่ิมเครดิตที่
ดีจากสถาบันทาง การเงินหรือหากกิจการตองการกูยืมเงินเพ่ือน าไปใชในการขยายกิจการตอไปใน
อนาคต 
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7.9.3.3 งบกระแสเงินสดกรณีสถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
ทางบริษัทมีกระแสเงินสดที่มาจากการด าเนินงานลดลง อันเนื่องมาจาก

ตนทุน และคาใชจายดานการด าเนินงานที่เพ่ิมมากขึ้น ประกอบกับอัตราการเติบโตของยอดขายก็
ลดลง จึงสง ผลใหก าไรสุทธิที่ลดลงของทุกปีและไมมีกระแสเงินสดจากการไปลงทุนในปีอ่ืนๆ จึงท าให
แนวโนมของ กระแสเงินสดลดลงดวยการจายคืนเงินกูยืมและมีกระแสเงินสดระหวางปีที่มีการเพ่ิมข้ึน 

7.9.3.4 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนกรณี
สถานการณ์ เลวร้าย (Worst Case) 

โดยจากการวิเคราะห์ถึงผลตอบแทนจากการลงทุนค านวณดวยวิธี
เดียวกันกับกรณี ปกติ พบวาจากการที่เงินลงทุนในการเริ่มกิจการ 10,000,000 บาท ซึ่งในระยะเวลา 
5 การด าเนิน กิจการมีมูลปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (NPV) คือ 2,560,230 บาท มีอัตราผลตอบแทน
จากการลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 25 ซึ่งลดลงกวาปกติเนื่องจากมีตนทุนที่สูงขึ้นจึงท าใหมีกระแส
เงินสดลดลง นอกจากนี้แลวในชวงระยะเวลาคืนทุนสามารถคืนทุนไดภายใน 2.21 ปี ซึ่งถือวาธุรกิจนี้
ด าเนินไปไดซึ่ง อยูในเกณฑ์ยอมรับไดส าหรับธุรกิจขายสินคาแมและเด็ก 
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บทที่ 8 
แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) และแผนในอนาคต (Future Plan) 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
 

เพ่ือใหบริษัทสามารถปรับแผนด าเนินงานในสถานการณ์ที่ไมเป็นไปตามแผนที่วางไวโดย
มีแผนรองรับปัญหาที่อาจเกิดข้ึน ดังนี้ 

 
8.1.1 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ 

รักษาฐานลูกคาเดิมไวดวยการสรางความสัมพันธ์ที่แนนแฟูนยิ่งขึ้นรักษาระดับ
การใหบริการ ที่ดีแกลูกคา มีของตอบแทนแสดงความขอบคุณในโอกาสพิเศษอยางสม่ าเสมอ เพ่ิม
สิทธิพิเศษ ใหเหนือกวาคูแขง มีกิจกรรมรวมกับลูกคาอยางตอเนื่องจนเกิดความภักดี (Loyalty) จัด
รายการสงเสริมการขายเพ่ือดึงลูกคาใหมใหเขามาใชบริการ 

8.1.2 ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย 
กรณีที่ลูกคาไมสามารถรับรูในแบรนด์สินคาบริษัทตองพิจารณาวาสื่อทางการ

ตลาด ที่เราใช เหมาะสมและตรงกับกลุมลูกคาเปูาหมายหรือไมตองศึกษาพฤติกรรมลูกคาเปูาหมาย 
ใหละเอียด มากขึ้นเพ่ิมการสื่อสารทางการตลาดใหเขาถึงผูบริโภคใหมากยิ่งขึ้น เชน เพ่ิมพ้ืนที่ ในการ
โฆษณา เพ่ิมความถี่ในการประชาสัมพันธ์ เพ่ิมงบการตลาด เป็นตนหากยอดขายตกซึ่งเกิดจาก 
แผนการตลาดของคูแขงดีกวา บริษัทตองปรับกลยุทธ์ทางการตลาดใหเหนือกวา หากเกิดจาก ความ
ตองการของลูกคาที่เลือกใชบริการกับคูแขงบริษัทตองศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคเพ่ือ
หาแนวทางตอบสนองความตองการของลูกคาใหดีขึ้น 

กรณีที่เกิดขอรองเรียน บริษัทตองสอบถามและขอค าแนะน าหรือขอเสนอแนะ 
เชน หากเกิดจากความเขาใจผิด ตองอธิบายใหลูกคาเขาใจอยางถูกตอง หากทางรานของเราผิดจริง 
ควรรับผิดชอบและแกไขโดยทันทีหากเกิดจากความรูสึกที่มีตอราคาเมื่อเทียบกับคูแขง ตองสราง 
ทัศนคติใหผูบริโภคเห็นวาราคาที่คุมคา และเหมาะสมปรับเปูาหมายไปตามสถานการณ์ที่เกิดขึ้น 
ปรับปรุงกระบวนการในการท างาน เพ่ิมคุณภาพในการใหบริการเตรียมจัดหาแหลงเงินทุนเพ่ือน ามา 
ใชหมุนเวียนเพื่อไมใหเกิดปัญหาขาดสภาพคลอง 

8.1.3 จ านวนลูกค้าเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว 
พยายามรักษาการใหบริการโดยจัดจ านวนลูกคาใหเหมาะสมกับก าลังคน เชน  

มีการวางแผนขยายพื้นที่เพ่ือรองรับจ านวนลูกคาที่เพ่ิมขึ้น เพ่ิมจ านวนพนักงาน 
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8.1.4 ราคาของสินค้าต้นทุนที่เพิ่มข้ึน 
เจรจาตอรองกับผูผลิต เลือกผลิตภัณฑ์ใหมเขามาทดแทนท าการเช็คราคาสินคา 

ลวงหนาอยางสม ่าเสมอและใชการสต฿อกสินคาใหมากขึ้นเพ่ือยืดเวลาในการแกปัญหา 
8.1.5 สินค้าหมด หรือมีไม่พอจ าหน่าย 

เจรจาใหลูกคามารับสินคาในวันถัดไป โดยก าหนดวันที่จะไดรับสินคาใหเร็วที่สุด 
ติดตอ Supplier ใหมาสงสินคาใหเร็วที่สุด 

8.1.6 การลาออกของพนักงาน 
มีสวัสดิการที่ดีใหแกพนักงาน มีกฎระเบียบใหแจงลวงหนากอนการลาออก 

อยางนอย 1 เดือน หากไมปฏิบัติตามจะไมจายเงินเดือนในเดือนสุดทาย หาพนักงาน Part-time 
ท างานแทนพนักงานที่ลาออกไดเป็นการชั่วคราว รีบด าเนินการรับสมัครพนักงานใหมโดยเร็วที่สุด 

วิเคราะห์สาเหตุของการลาออก จัดท า Exit interview เพ่ือด าเนินการหาทางแกไข 
8.1.7 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

หาแหลงกูยืมระยะสั้น เชน จัดท าวงเงินเบิกเกินบัญชีกับธนาคารไวลวงหนา 
จัดหาเงินจากผูถือหุนเดิม โดยใหเพ่ิมเงินลงทุนตามสัดสวนเดิมที่ถือหุนอยู จัดท า

งบกระแสเงินสด ประมาณการลวงหนาเพื่อดูความตองการใชเงินในชวงเวลาตาง ๆ 
 

8.2 แผนในอนาคต (Future Plan) 
 

ในภาวะปกติที่สถานการณ์เป็นไปตามที่คาดหมายไว จนบริษัทมีผลประกอบการที่ดี มี
รายไดและก าไรสุทธิตามเปูาหมายหรือมากกวาบริษัทมีแผนที่จะขยายกิจการตอไปหลังจากด าเนิน 
กิจการถึงปีที่ 5 

 
8.2.1 ขยายสาขา  

โดยใชแหลงเงินจากก าไรหรือจากผูถือหุนหรือกูธนาคารซึ่งสาขาใหม  อาจครบ
วงจรกวาเดิม เชน มีหองประชุม Café shop เป็นตน 

8.2.2 ขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจใกล้เคียง  
กรณี Brand ของรานติดตลาด จะท าการขยายธุรกิจไปสูการผลิตสินคาส าหรับ

เด็ก โดยอาศัยขอมูลความตองการของผูบริโภคที่รวบรวมไว ตลอดระยะเวลาที่ประกอบกิจการ
ประกอบการด าเนินการ เชน เสื้อผา ของเลน เป็นตน เพ่ือเพ่ิมยอดขายและเพ่ิมรายไดใหบริษัทอีก
ทางหนึ่งทั้งยังท าใหไดรับรูขอมูลดานพฤติกรรม และทัศนคติของผูบริโภคชัดเจนขึ้น น าไปสูการตอ
ยอดตอไปในอนาคต 



  98  

รายการอ้างอิง 
 
บทความวารสาร 
 
คอลัมน์การตลาด. (2550). กลยุทธ์การตลาดและสื่อโฆษณาของนมผงดัดแปลงเลี้ยงทารก.  

หนังสือศูนย์นมแห่งประเทศไทย. ปีที่ 11 ฉบับที่ 259. 
 
การค้นคว้าอิสระ 
 
พิงค์พรรณ เจริญผล. (2556). แผนธุรกิจโรงพยาบาลสัตว์แกรนด์บางกอก. (การคนควาอิสระปริญญา

มหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี. 
อภิศักดิ์ อัครพัฒนานุกูล. (2551). ความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื้อนมผงเด็กเอนฟาโกรของ  

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. (การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต).  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  

 
สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
 
งานทะเบียนราษฎร์ ส านักปลัดเทศบาลเมือง อุตรดิตถ์. (2558). สืบคนจาก 

http://www.uttaraditcity.go.th 
ที่ท าการปกครอง จังหวัดอุตรดิตถ์. (2557). สืบคนจาก  http://www.uttaradit.go.th 

/acrobat/infobrief_utt.pdf 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. (1 พฤษภาคม 2555). การศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื้อนม

ผงของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. สืบคนจาก http://thesis.swu.ac.th/swuthesis/ 
Mark /Apisak_A.pdf 

มูลนิธิศูนย์นมแมแหงประเทศไทย. (2558). สืบคนจาก http://www.thaibreastfeeding.org/ 
page.php?id=266 

วัลภา สงวนจิตต์. (2557). ตลาดนมผงเดือด ทุกแบรนด์ดันนมพรีเมียมสู้. สืบคนจาก 
http://www.gotomanager.com/content/ตลาดนมผงเดือด-ทุกแบรนด์ดันนมพรีเมียมสู. 

ศูนย์เทคโนโลยีการอบแหงแบบพนฝอย. (2557).  สืบคนจาก http://spraydryer.in.th/learning-
center 

http://www.uttaraditcity.go.th/
http://thesis.swu.ac.th/swuthesis/%20Mark
http://thesis.swu.ac.th/swuthesis/%20Mark
http://www.gotomanager.com/content/ตลาดนมผงเดือด-ทุกแบรนด์ดันนมพรีเมียมสู้
http://spraydryer.in.th/learning-center
http://spraydryer.in.th/learning-center


  99  

ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหารสถาบันอาหาร. (2558). สืบคนจาก  http://fic.nfi.or.th/ 
broadcast/Rep_BabyFood_15.04.22.pdf  

ส านักงบประมาณ ส านักนายกรัฐมนตรี. (2557). งบประมาณโดยสังเขป ปี พ.ศ. 2557.  สืบคนจาก 
http://www.aisc.rta.mi.th/pdf/plan%202557.pdf 

ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (สสส). (2550). สืบคนจาก http://dlibrary.thai 
breast feeding.org/bitstream/handle/123456789 /2324/AW_กลยุทธ์การตลาด.
pdf?sequence=4 

ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ส านักนายกรัฐมนตรี. (2555). รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่อครัวเรือน จ าแนกตามภาค ปี พ.ศ. 2550-2554. สืบคนจาก  
http://www.msociety.go.th/document /statistic /statistic_3751.pdf 

ส านักงานสถิติแหงชาติ. (2558). อัตราการเกิด เฉลี่ยของจังหวัดอุตรดิตถ์.  สืบคนจาก 
http://service.nso.go.th/nso/web/statseries/ statseries01.html 

 

http://fic.nfi.or.th/
http://dlibrary.thai/
http://www.msociety.go.th/document%20/statistic%20/statistic_3751.pdf
http://service.nso.go.th/nso/web/statseries/%20statseries01.html


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 



  100  

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้บริการร้านจ าหน่ายสินค้าแม่และเด็ก 

 
ค าชี้แจง 

1. แบบสอบถามวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth interview) ฉบับนี้ เป็นสวนหนึ่ง
ของการศึกษา หลักสูตรปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บขอมูลของผูบริโภครวมถึงความคิดเห็นตางๆ เพ่ือ
น ามาเป็นขอมูลในการศึกษาและวิจัย 

2. ขอมูลที่ไดรับจากการสัมภาษณ์ จะถูกเก็บไวเป็นความลับซึ่งการน าเสนอขอมูลจะถูก
น าเสนอ ในรูปของบทสรุปภาพรวมโดยไมมีการเปิดเผยขอมูลสวนบุคคลแตอยางใด รวมถึง
ผลการวิจัยจะถูกน าไปใชเพ่ือประโยชน์ทางดานวิชาการเทานั้น 
 
*********************************************************************************** 

1. ทานมีจ านวนบุตรกี่คน  
2. ทานซื้อสินคาส าหรับแมและเด็กท่ีใดบาง 
3. ทานไปซื้อสินคาส าหรับแมและเด็กที่รานดังกลาวบอยเพียงใด 
4. ทานซื้อสินคาประเภทใดบาง 
5. ราคาเฉลี่ยที่จายตอครั้งประมาณเทาไร 
6. ครั้งลาสุดที่ทานเขาไปซื้อสินคาที่รานจ าหนายสินคาแมและเด็กเม่ือใด 
7. ท าไมทานถึงเลือกรานนี้ 
8. ครั้งแรกที่ทานตัดสินใจมาซื้อสินคาท่ีรานนี้ ทานไดรับขอมูลมาจากที่ใด 
9. รานจ าหนายสินคาแมและเด็กที่ทานเลือกใชบริการดีกวาที่อ่ืนอยางไร 
10. ทานมีความประทับใจสิ่งใดกับรานนี้ 
11. อะไรที่ทานประทับใจแบบเกินความคาดหมายของทาน 
12. การตกแตงของรานมีความส าคัญกับการตัดสินใจของทานมากนอยเพียงใด 
13. ทานคิดวาจ าเป็นตองมีผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑ์คอยใหค าแนะน าหรือไม 
14. ทานตองการไดอะไรเพ่ิมเติมจากรานแหงนี้ 
15. สิ่งใดที่ทานรูสึกไมประทับใจกับรานแหงนี้ 
16. ถาใหคะแนนเต็ม 10 ทานจะใหคะแนนรานแหงนี้เทาไร 
17. ทานคิดวารานนี้มีการก าหนดราคาสินคาที่สมเหตุสมผลหรือไม 
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18. ทานตองการใหมีการจัด Promotion อยางไรบาง 
19. รานจ าหนายสินคาแมและเด็กแหงนี้มีความสะดวกในการเดินทางมากนอยเพียงใด 
20. ทานหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในชองทางใดบาง 
21. ทานตองการใหทางรานมีการติดตอหรือแจงขาวสารชองทางใด ในชวงเวลาใด 
22. ขอมูลสวนตัว (ตามความสมัครใจ)  
23. ค าถาม Laddering Questions สิ่งใดที่ทานใหความส าคัญตอการตัดสินใจเลือก 

ใชบริการที่รานจ าหนายสินคาแมและเด็กโปรดเรียงล าดับตามความส าคัญและท าไมสิ่งนี้ จึงส าคัญ กับ
ทาน 
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