
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาในหัวขอเร่ือง  ขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีสําหรับการวางแผนกลยุทธ
การตลาดของธุรกิจเบเกอรร่ี ในจังหวัดเชียงใหม ไดนําแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมา
ปรับใชในการศึกษาดังนี้ 
 2.1  แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเกี่ยวของ 
  2.1.1 แนวคิดเร่ืองขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีสําหรับการจัดการ 
  2.1.2 แนวคิดเชิงกลยุทธทางการตลาดขององคกร 
  2.1.3 แนวคิดพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 2.3  ผลิตภัณฑเบเกอรร่ี 
 
2.1  แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวของ 

 2.1.1 แนวคิดเร่ืองขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีสําหรับการจัดการ 
 (แนงนอย  ใจออนนอมและคณะ: 2542) 
  หนาท่ีหลักของฝายจัดการคือ การวางแผนและการควบคุมใหองคกรดําเนินงาน
เพื่อบรรลุเปาหมายท่ีต้ังไว  โดยเร่ิมตนจาก การกําหนดเปาหมาย  การพิจารณาทางเลือกท่ีมีอยู เพื่อ
หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดท่ีจะนําไปสูวัตถุประสงคท่ีตองการได  การตัดสินใจเลือกทางเลือก การ
ดําเนินการตามทางเลือกท่ีเลือกไว การประเมินผลที่ไดรับเพื่อนําไปปรับเปาหมายท่ีกําหนดไว  การ
ตัดสินใจของฝายจัดการแบงออกไดเปนหลายประเภทในลักษณะการจําแนกประเภทท่ีแตกตางกัน
ออกไป วิธีท่ีดีท่ีสุดคือ จัดประเภทตามลักษณะการทํางานของฝายจัดการในดานการวางแผนและ
ควบคุม ในดานการวางแผนแบงออกเปน  การวางแผนกลยุทธ (Strategic Planning) และการ
วางแผนกลวิธี (Tactical Planning) ในดานการควบคุมแบงออกเปน การควบคุมดานการจัดการ 
(Management Control) และการควบคุมการปฏิบัติการ (Operational Control) 
  ขอมูลสารสนเทศทางการบัญชี ถือไดวาเปนผลลัพธท่ีไดจากระบบสารสนเทศ  
ทางการบัญชี ขอมูลดังกลาวนี้จะใหประโยชนตอการตัดสินใจของฝายจัดการหรือไมข้ึนอยูกับการ
ออกแบบระบบท่ีดี และมีขอมูลครบถวน ซ่ึงการไดขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีท่ีดีหรือไมนั้น 
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นักบัญชีจะมีบทบาทสําคัญอยางมากในการออกแบบรายงานทางการเงินสําหรับการจัดการนี้  
ตลอดจนระบบการนําเสนอรายงานตอฝายจัดการในองคการ 
  ขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีเพื่อการบริหารจัดทําข้ึนสําหรับผูบริหารเพื่อใชใน
การตัดสินใจ ดังนั้นรายงานจึงควรแสดงใหเห็นถึงขอแตกตางระหวางทางเลือกท่ีนําเสนอควรจะตัด
รายละเอียดท่ีไมจําเปนและไมเกี่ยวของออกไป เนื้อหาของขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีท่ีนําเสนอ
นั้นควรจะมี  ความถูกตองเช่ือถือได (Accuracy) สามารถท่ีจะสอบทานความถูกตองได 
(Verifiability)  มีความสมบูรณของสารสนเทศ (Completeness of Information)  ทันเวลาที่จะใช
ประกอบการตัดสินใจ (Timeliness) และขอมูลดังกลาวจะตองมีความเก่ียวของกับการตัดสินใจ 
(Relevance) 
  หลักในการจัดทําขอมูลสารสนเทศเพื่อการตัดสินใจไดดังนี้ 
  1. รายงานควรจะแสดงใหเห็นถึงสารสนเทศท่ีสําคัญ ผูบริหารไมควรเสียเวลาใน
การคนหาส่ิงท่ีตองการจากรายงานท่ียาวมาก 
  2. รายงานควรจะจัดทําใหงายท่ีสุดเทาท่ีจะทําได รายงานควรมีรูปแบบที่งายตอ
การทําความเขาใจ แสดงรายการท่ีสําคัญใหเห็นเดนชัด สวนท่ีเปนรายละเอียดควรตัดท้ิงไป 
  3. ควรมีรายละเอียดประกอบ โดยท่ัวไปรายละเอียดประกอบควรมีการจัดทําไวแต
อาจแยกแสดงตางหากเปนเอกสารประกอบรายงาน 
  4. ควรระลึกไววาระบบการรายงานเพื่อใชในการบริหารนั้น มักจะมีการ
เปล่ียนแปลง เนื่องจากสภาพแวดลอมมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา การเปล่ียนแปลงโครงสราง
ขององคการ การเปล่ียนตัวผูบริหารทําใหระบบการรายงานตองมีการเปล่ียนแปลงตามดวย 
  5. รายงานบางประเภทควรจัดทําในรูปแบบของการตัดสินใจ โดยท่ีการวิเคราะห
เพื่อการตัดสินใจสามารถจัดโปรแกรมไวได โดยใหมีการวิเคราะหกอนท่ีจะจัดทํารายงานเพื่อแสดง
ผลลัพธท่ีได เชน หากผูบริหารใชการวิเคราะหกําไรสวนเกิน (Contribution margin) ในการ
ตัดสินใจกําหนดราคา ดังนั้นจึงควรมีการคํานวณกําไรสวนเกินของสินคาแตละชนิดเปรียบเทียบให
ผูบริหารไดเห็น  
  2.1.2 แนวคิดเชิงกลยุทธทางการตลาดขององคกร (รังสรรค  เลิศในสัตย : 2549) 
  กลยุทธการตลาด ไดมีการใหคําจํากัดความไววา เปนการยึดกุมสภาพความเปนไป
ของปจจุบันและแนวโนมของสภาพแวดลอมท่ีมีการเปล่ียนแปลง รวมถึงสภาพปจจุบันและ
ศักยภาพของบริษัทของตนเอง ตลอดจนปรัชญาทางธุรกิจมีความชัดเจนในขอบเขตของธุรกิจท่ี ควร
จะดําเนินการเพื่อนําเสนอความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาของตนเองใหไดมากกวาบริษัทคูแขงโดยมี
ความไดเปรียบในเชิงการแขงขันเม่ือเทียบกับคูแขง สามารถสรางยอดขายและกําไรใหไดสูงสุดใน
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ระยะยาว นําไปสูการพัฒนาบริษัทของตนเองอยางมีเปาหมายระยะยาว  กลยุทธการตลาด 
ประกอบดวย ปรัชญาการบริหาร เพื่อใหเปาหมายท่ีควรจะบรรลุมีความชัดเจน โดยการกําหนด
นโยบายการบริหารหรือนโยบายธุรกิจ กําหนดวิสัยทัศนทางธุรกิจ กําหนดกลยุทธการแขงขันใน
ดานตางๆ  และการบริหารที่แข็งแกรงของธุรกิจ ดังนั้น กลยุทธการตลาดมีมุมมอง ดังตอไปนี้ 
  1. เปนแนวทางเพ่ือความอยูรอดและการเติบโตของบริษัท จึงตองมีกลยุทธการ
แขงขันกลยุทธการเจริญเติบโต เปนกลยุทธพื้นฐาน 
  2. เปนแนวทางระยะกลางและระยะยาวแบบบูรณาการ กลยุทธการตลาดในท่ีนี้
แบงความหมายเปนแบบแนวกวางวา เปนกลยุทธสําหรับแผนงานการขยายธุรกิจใหม การวางแผน
ผลิตภัณฑใหม การขยายผลิตภัณฑตางๆ อีกดานหน่ึงมีความหมายในแนวแคบ เปนกลวิธีสําหรับ
กิจกรรมทางการตลาด เชน การรวบรวมขอมูล การทดสอบตลาด การบริหารลูกคา การสงเสริมการ
ขายตางๆ 
  3.  ผูบริหารจะตองใหความสนใจและทุกฝายงานตองมีความเก่ียวของกนัมีปรัชญา
การบริหารและนโยบายการบริหารที่ชัดเจน รวมท้ังมีเปาหมายธุรกิจท่ีชัดเจน เชน อัตรากําไรตางๆ 
  4. การเนนขอมูลท่ีไดมาจากการวิจัยตลาด ขอมูลการตลาดทําใหสามารถวิเคราะห
ตลาดไดอยางเปนภาวะวิสัย ซ่ึงสามารถทําใหทุกๆ ฝายมีความเช่ือถือในขอมูลและแนวคิดทาง 
การตลาด 
  5. การสรางความสามารถในการแขงขันท่ีไดเปรียบ เพื่อมุงสูการสรางสวนครอง
ตลาดสูงสุดในตลาดเปาหมายในขอบเขตธุรกิจท่ีตนมีความชํานาญ จึงตองปรับปรุงกลยุทธการ
แขงขันสรางฐานการบริหารใหแข็งแกรง หมายถึง  การนําเสนอส่ิงท่ีมีมูลคาใหแกลูกคาซ่ึงคูแขงไม
สามารถ เลียนแบบได โดยใชทักษะและเทคโนโลยีท่ีมีอยูภายในองคกรใหเกิดประโยชนสูงสุดใน
ท่ีนี้จะหมายถึง จะตองมีการสะสมความสามารถทางเทคโนโลยีท่ีบุคลากรมีอยู และการวิจัยและ
พัฒนาใหอยูในระดับสูง 
  6. ทําใหลูกคามีความพึงพอใจสูงสุด โดยเนนแนวคิดท่ีวา ยอดขายและกําไร คือ 
ผลลัพธของความพึงพอใจของลูกคา 
  2.1.3  แนวคิดพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix or 4Ps) 
(พิษณุ  จงสถิตวัฒนา: 2548) 
  การพัฒนาสวนประสมการตลาด คือ การวิเคราะหสวนประสมตางๆ วาสวน
ประสมอยางไรจึงจะเหมาะสมสําหรับตลาดเปาหมาย เชน ผลิตภัณฑอะไร การสงเสริมผลิตภัณฑ
ใชวิธีใด จัดจําหนายอยางไร  และราคาควรเปนเทาไร  แนนอนท่ีสุดวาตองเลือกผลิตภัณฑท่ี
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ผูบริโภค ตองการซ้ือและวิธีการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคจะหาซ้ือไดงายและสะดวก ใชการสงเสริม
ผลิตภัณฑท่ีจะเขาถึงตลาดเปาหมายไดดีท่ีสุด และจัดต้ังราคาท่ีเหมาะสม 
  สวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยแปรผันทางการตลาดท่ีผูบริหารการตลาด
เสนอใหแกตลาดเปาหมาย เพื่อบําบัดความตองการพรอมท้ังนําความพอใจสูงสุดมาสูตลาด
เปาหมาย เปนปจจัยแปรผันทางการตลาดท่ีผูบริหารสามารถควบคุมได และเปนหนาท่ีของผูบริหาร
ท่ีจําตองปรับปจจัยแปรผันเหลานี้ใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของตลาดเปาหมายและสภาวะ
การแขงขันในตลาด เพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขง และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา
เปาหมาย โดยสวนประสมการตลาดประกอบดวย  
 1) ผลิตภัณฑ (Product) 
  ผลิตภัณฑ เปนปจจัยท่ีสําคัญของสวนประสมการตลาด นโยบายผลิตภัณฑไม
เพียงแตจะมีผลกระทบตอกลยุทธการตลาดอ่ืนๆ ท่ีจะตองไดรับการพัฒนาตามมาพรอมๆ กัน 
นโยบายของบริษัทเปนดัชนีบงช้ี ถึงประเภทของผลิตภัณฑท่ีตองการผลิตหรือจัดจําหนาย สวน
ประสมของผลิตภัณฑ และกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะนํามาใช บริษัทสวนใหญกําหนดเปนนโยบาย
หลักของบริษัทวาจะประกอบธุรกิจอะไรบาง หรือมีธุรกิจอะไรที่จะไมทํา โดยจะตองทําการ 
  การวิเคราะหวิจัย เพื่อการปรับปรุงผลิตภัณฑใหสอดคลองกับการเปล่ียนแปลง
ของตลาดและการแขงขัน ถึงแมวาผลิตภัณฑ  จะดีและประสบความสําเร็จมากเพียงใดก็ตาม การ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ ทําไดท้ังดานคุณภาพ รูปแบบ ประสิทธิภาพ และการลดตนทุนการผลิต 
กิจกรรมทางการตลาด ท่ีจะตองทําพรอมกับการปรับปรุงผลิตภัณฑ คือ การคัดผลิตภัณฑออก 
ผลิตภัณฑท่ีควรจะไดรับการพิจารณาคัดออก คือผลิตภัณฑท่ีมียอดขายลดลงอยางตอเนื่อง 
ผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพในการทํากําไรต่ํา หรือผลิตภัณฑท่ีไมคุมคากับการพัฒนาปรับปรุงตอไป 
รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑใหม เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีหลีกเล่ียงไมพน ในสภาวะการ
เศรษฐกิจในปจจุบัน นักการตลาดไมสามารถนิ่งนอนใจกับผลิตภัณฑท่ีเคยขายดีและเปนท่ีนิยม 
เพราะคูแขงขันในตลาดจะมีจํานวนท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว และมีความพรอมท้ังทางดานพลังทรัพย 
และพลังคนท่ีจะเขามาแยงชิงสวนครองตลาด และพรอมท่ีจะแนะนําผลิตภัณฑใหมๆ ท่ีดีกวา  
 2) ราคา (Price) 
  ราคาเปนองคประกอบท่ีไดรับความสนใจเปนพิเศษจากนักเศรษฐศาสตร 
โดยเฉพาะนักเศรษฐศาสตรจุลภาค ซ่ึงจะศึกษาความสัมพันธระหวางระดับราคาและระดับความ
ตองการของตลาด นักการตลาดใชกลยุทธราคาเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคการตลาดตางๆ ดังนี้ 
  1. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการทํากําไร  
  2. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการขายและมูลคาขาย 
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  3. การกําหนดราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพของตลาด  
  4. การกําหนดราคา เพื่อเนนจุดยนืผลิตภัณฑ  
  นักการตลาดนิยมการกําหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจากตนทุนผลิตภัณฑ เพราะเปน
วิธีท่ีมีการคํานวณงาย และเปนวิธีกําหนดราคาท่ีคอนขางยุติธรรม ในบางคร้ัง ราคาผลิตภัณฑอาจจะ
ถูกกําหนดจากความตองการเปนหลัก ราคาจะแปรผันไปตามความตองการในขณะน้ันๆ  เชน ในฤดู
ท่ีมีผลผลิตนอย ราคาขายก็จะสูงข้ึน วิธีการกําหนดราคาท่ีนิยมมากอีกวิธีหนึ่ง คือ การกําหนดราคา
ตามคูแขงขัน ซ่ึงมีท้ังผลดีและผลเสีย ผลดีของการกําหนดราคาวิธีนี้ คือการลดการแขงขัน และ
รักษาเสถียรภาพตลาด  ผลเสียก็คือ การกําหนดราคาวิธีนี้ ไมสะทอนตนทุนท่ีแทจริงของผูผลิตแต
ละรายและอาจทําใหผูบริโภคตองซ้ือสินคาในราคาสูงเกินจริง วิธีการกําหนดราคาจากคุณคาท่ี
คาดการณไวเปนวิธีการกําหนดราคาท่ีกําลังไดรับความนิยม เพราะเปนการกําหนดราคาจากการ
ประเมินคุณคาผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคจะไดรับ เชน ถาผูบริโภคไดคาดการณคุณคาผลิตภัณฑไวสูง 
ผูบริโภคก็พรอมและพอใจท่ีจะซ้ือในราคาท่ีสูง 
 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
  การกําหนดชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ เร่ิมตนจากการวิเคราะหพฤติกรรม
ของลูกคาเปาหมาย เราตองรูวา ลูกคาของเรามีมากเพียงใดและอยูท่ีไหนบาง มีพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคาอยางไร เชน ซ้ือบอยเพียงใด ซ้ือในรานคาประเภทใด นิยมซ้ือในวันและชวงเวลาใด รวมท้ัง
วิธีการชําระเงินคาซ้ือสินคา รวมถึงจะตองพิจารณาถึง ลักษณะพิเศษของสินคาหรือผลิตภัณฑของ
เราดวย เชน ความสด ความใหม น้ําหนักของสินคา และราคาของสินคา รวมถึงความยากงายของ
วิธีการใชผลิตภัณฑ จะเปนขอกําหนดประเภทของชองทางการจัดจําหนาย เชนเดียวกันกับลักษณะ
ของคนกลาง จํานวนของคนกลาง สภาพและลักษณะของคูแขงขันสถานภาพ และนโยบายบริษัท  
หลังจากท่ีไดพิจารณาขอกําหนดในการเลือกชองทางการจัดจําหนาย ผูบริหารการตลาดทําการ
เลือกสรรสมาชิกชองทางการจัดจําหนาย กําหนดหนาท่ีของสมาชิกชองทาง กระตุนเราสมาชิกชอง
ทางการจัดจําหนายดวยวิธีการตางๆ เชน การใหรางวัล การทําโฆษณารวมกัน  การใหสวนลดพิเศษ  
และทายสุดควรตรวจสอบและควบคุมผลงานของสมาชิกชองทางวาตรงตามเปาหมายท่ีกําหนดไว
หรือไม 
 4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
  การสงเสริมผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพ ชวยส่ือสารใหลูกคาเปาหมายตระหนักถึง
ผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการเสนอขาย รับรูถึงคุณภาพดีเดนของผลิตภัณฑ กระตุนเราใหเกิด
ความสนใจและชักชวนใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการในที่สุด สวนผสมของการสงเสริมผลิตภัณฑ
ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 
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งบประมาณของการสงเสริมผลิตภัณฑจะถูกจัดสรรระหวางสวนผสมท้ัง 4   นี้ เพื่อใหไดสวนผสมที่
ดีท่ีสุด เนื่องจากความแตกตางของผลิตภัณฑ จุดยืนผลิตภัณฑ วัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ และนโยบาย
การสงเสริมผลิตภัณฑของบริษัท งบประมาณและสวนผสมผลิตภัณฑท่ีใชอาจจะแตกตางกัน แตก็
ประสบความสําเร็จเชนเดียวกัน 
 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  พาฝน  ตันฑัยย(2543) ไดศึกษาเร่ืองการดําเนินงานของธุรกิจเบเกอรร่ีในจังหวัด
เชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ขอมูลสารสนเทศท่ีใชในดานการตลาดท่ีผูประกอบการในธุรกิจ 
เบเกอรร่ีใหความสําคัญในสวนประสมดานการตลาดคือ ในดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ในดานผลิตภัณฑนั้น ใหความสําคัญดานรสชาติ 
ความอรอยและคุณภาพวัตถุดิบมากท่ีสุด การกําหนดราคาข้ึนอยูกับตนทุนของผลิตภัณฑ ดานการ
จัดจําหนายมีการขายใหกับคนในทองถ่ินมากท่ีสุด  รองลงมาคือนักทองเท่ียวชาวไทยโดยขายใน
สถานท่ีประกอบการ และซูเปอรมารเก็ต  การสงเสริมการตลาดจะมีการโฆษณาที่หีบหอผลิตภัณฑ
มีการลดราคา การใหทดลองชิมสินคาและมีการบริจาคในงามกุศลตางๆ และมีความเห็นวา
แนวโนมการแขงขันในธุรกิจเบเกอรร่ีของจังหวัดเชียงใหมมีมากข้ึน โดยแขงขันกันดานราคา และ
ความหลากหลายของผลิตภัณฑและความสดใหมของเบเกอรร่ี อีกท้ังเห็นวาแนวโนมผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพมีความตองการเพิ่มมากกวาเดิม กิจการโดยสวนใหญมีตราสินคา และเห็นวารสชาติของ
ผลิตภัณฑเบเกอรร่ี ในกิจการ มีความเหมาะสม 
  จุมภฏ  สนิทธางกูร (2549) ไดศึกษาเร่ือง สารสนเทศทางการบัญชีสําหรับการ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจคาวัสดุกอสรางในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผล
การศึกษาพบวา กิจการสวนใหญเปนกิจการขนาดใหญ ท่ีไมไดเปนบริษัทในเครือของบริษัทใด มี
แหลงท่ีมาของสินคาโดยการซ้ือจากผูผลิตโดยตรงและผูคาสวนใหญทําการคาแบบขายปลีกและ
ขายสง มีการจัดทําบัญชีโดยใชพนักงานของกิจการเองรวมกับการวาจางสํานักงานบัญชีและใช
ระบบบันทึกลงในสมุดควบคูกับระบบบันทึกบัญชีลงในคอมพิวเตอร ผูเกี่ยวของกับการวางแผน 
กลยุทธการตลาดสวนใหญในกิจการอานงบการเงินทุกป และกิจการสวนใหญเห็นความจําเปนใน
การนําขอมูลสารสนเทศทางการบัญชีดังตอไปนี้ไปใชในการการวางแผนกลยุทธทางการตลาด  
จํานวนสินคางขาดสต็อค  อัตรากําไรจากการดําเนินงานตอยอดขาย  ตนทุนในการขนสงสินคา  
สัดสวนของตนทุนคลังสินคาตอตนทุนการกระจายสินคา  อัตราสวนของสินคาในคลังตอสินคาท่ี
ลูกคาตองการ  สัดสวนของตนทุนการขนสงสินคาตอยอดขาย  การวัดทัศนคติและความพึงพอใจ
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ของลูกคา รวมถึงอัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย และ ยังใหความเห็นวาการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดดานราคา มีความจําเปนท่ีจะตองใชสารสนเทศทางการบัญชีในการวางแผนมากท่ีสุด 
  วราวรรณ  อนันตรัตน (2549) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจ
ของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอรร่ี ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอรร่ี ในทุกกลุมอาชีพนั้น อันดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดาน
ราคา ดานสถานท่ีจัดจําหนาย และ การสงเสริมการตลาดตามลําดับ 
  ในดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสนใจ ดานรสชาติ  คุณภาพ ความสดใหม 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ และคุณคาทางโภชนาการ  
  ในดานราคา  ผูบริโภคใหความสนใจ ความหลากหลายของระดับราคา ความ
เหมาะสมระหวางราคากับคุณภาพของผลิตภัณฑ  ความเหมาะสมระหวางราคากับปริมาณของ
ผลิตภัณฑ  ความมีมาตรฐานของราคาของผลิตภัณฑ และ การแสดงราคาอยางชัดเจ น 
  ในดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสนใจ ความสวยงามของ       
หนาราน  ความสะดวกในการหาซ้ือผลิตภัณฑ  ความสะอาดของสถานท่ี  มีท่ีนั่งรับประทาน   
รวมถึงมีท่ีจอดรถ 
  ในดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสนใจ  การโฆษณาผานส่ือตางๆ  
การใหสวนลด  การมีของแถมใหกับลูกคา  การมีผลิตภัณฑใหทดลองชิม การมีเอกสารใหความรู
ทางโภชนาการ 
 
2.3 ผลิตภัณฑเบเกอรร่ี 
 ผลิตภัณฑ(Product) 
ในปจจุบันขนมอบหรือเบเกอร่ีไดพัฒนารูปรางหนาตาของผลิตภัณฑ รวมท้ังกรรมวิธีการผลิตให
กาวหนาไปจากในอดีตซ่ึงมีเพียงขนมปงท่ีผลิตมาจากแปงสาลีเพียงไมกี่ชนิด ปจจุบันขนมอบ
หรือเบเกอรี่มีรูปแบบของผลิตภัณฑท่ีหลากหลายมากข้ึนจากการพัฒนาที่ตอเนื่องมาเปนเวลานาน 
เชน ขนมปงท่ีมีไสหรือหนาตางๆ เคก, พาย, คุกกี้ และแครกเกอร ฯลฯ ขนมอบหรือเบเกอร่ีไดรับ
ความนิยม 6 ประเภท คือ 
 1. ขนมปง (Bread) 
 ตัวอยางผลิตภัณฑขนมปง ไดแก   ขนมปงนมสด  ขนมปงไสกรอก  ขนมปงไสหมูหยอง  
ขนมปงไสไก  ขนมปงไสไกและแฮม  ขนมปงไสไกและเห็ดหอม ขนมปงไสหมูสับผัดซอส  ขนม
ปงไสหมูแดง  ขนมปงไสแฮมและชีส  ขนมปงเกลียวแฮม  ขนมปงไสถ่ัวแดง ขนมปงไสเผือก  
ขนมปงไสสังขยาใบเตย  ขนมปงลูกเกด 
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 2. พัฟและพาย   
 ตัวอยางผลิตภณัฑพัฟและพาย  ไดแก  พฟัไก  พัฟเนื้อ  พัฟไกซอสขาว  พัฟเห็ด    พัฟไส
กรอก  พัฟทูนา  พายไก  พายหมูเกาลัด  พายสตูวไก 
 3. เอแคลรและโดนัท 
 ตัวอยางผลิตภณัฑเอแคลรและโดนัท  ไดแก  เอแคลรกาแฟ  เอแคลรไสครีม  เอแคลรไส
ครีมซ็อคโกแลต  โดนัทเกลียว  โดนัทแยมสตรเบอรร่ี 
 4. คุกก้ี (Cookies) 
 ตัวอยางผลิตภณัฑคุกกี้  ไดแก   คุกกี้กาแฟ  คุกกี้เม็ดมะมวงหิมพานต คุกกี้เนยสด 
 คุกกี้น้ําตาลทรายแดง คุกกี้ขาวโอดลูกเกด คุกกี้มะพราว คุกกี้งาดํา  คุกกี้งาขาว 
 5. ขนมเคก (Cake) 
 ตัวอยางผลิตภณัฑขนมเคกท่ีผลิต  ไดแก   เคกลูกเกด เคกเนยสด  เคกลูกเกด 
 ฟรุตเคก  เคกโรลลูกตาล เคกโรลมะพราวออน   เคกวนลิา เคกกาแฟ  เคกช็อคโกแลต 
 6. ขนมเปยะ  
 ตัวอยางผลิตภณัฑขนมเปยะ ท่ีผลิต ไดแก เปยะถ่ัวไขเค็ม  เปยะถ่ัวดําไขเค็ม เปยะถ่ัวเขียว
เม็ดมะมวงหิมพานต  เปยะทุเรียนไขเค็ม  เปยะผลไม เปยะถ่ัวฟก  เปยะไหวพระจันทร 
  
 ในการพัฒนารปูแบบของผลิตภัณฑใหมีรูปรางหนาตา กระบวนการผลิตและปจจยัท่ีใชใน
การผลิตใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคนั้น จะตองมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย
กอนวาจะผลิตสินคาเพื่อสนองความตองการของใคร ผูหญิง ผูชายเด็ก ผูใหญ ระดับฐานะเปน
อยางไร เนื่องจากผูบริโภคแตละคนมีรสนิยมในการกนิท่ีตางกัน ความสามารถในการซ้ือก็ตางกัน 
การตั้งกลุมเปาหมายท่ีจะมาเปนลูกคา จะทําใหอยางนอยก็สามารถผลิตสินคาไดใกลเคียงกับความ
ตองการของคนกลุมนั้นบาง รวมท้ังคุณภาพของสินคาและวัตถุดิบท่ีใชก็เปนอีกปจจยัหนึ่ง ท่ีสําคัญ
ท่ี จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญและหม่ัน ตรวจสอบ
และปรับปรุงคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ  
  
 


