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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์หลักเพื่อศึกษาการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 
และกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก หัวหน้าส่วนงานผลิต
อาหารและเบเกอรี่ ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ และการศึกษาเอกสารที่ เกี่ยวข้อง ผลการศึกษาพบว่า สภาวะแวดล้อม 
ทางการตลาดของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีจุดแข็งอยู่ที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ และการบริการของพนักงาน จุดอ่อนคือ 
ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้างของกลุ่มผู้บริโภค ภายนอกมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ในส่วนของกล
ยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดนั้น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า คุณภาพของเบเกอรี่ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ จะเน้นการ
ผลิตแบบสดใหม่ทุกวัน โดยไม่น าสินค้าค้างคืนมาขายในวันถัดไป รวมไปถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา 
พบว่า มีการก าหนดราคาขนมเริ่มต้นที่ 10 บาท ซ่ึงเป็นราคาที่นักศึกษาเอื้อมถึงจับต้องได้ และไม่แพงจนเกินไป กลยุทธ์ 
ด้านการจัดจ าหน่ายพบว่า มีเทคนิคในการอบเบเกอรี่บางส่วนแบบสดๆ ภายในร้าน เพื่อให้มีกลิ่นหอมดึงดูดผู้บริโภค และท า
การกระจายจุดจัดจ าหน่ายภายในมหาวิทยาลัย จ านวน 6 จุด เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับนักเรียน นักศึกษา และบุคลากร
ทั่วไป กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า มีการใช้การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการใช้พนักงานขาย 
เพื่อใช้ในการส่ือสารการตลาดไปยังผู้บริโภคเป้าหมาย 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์การตลาด แก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ การสื่อสารการตลาด 

 
Abstract 

 

 This qualitative research aims to do SWOT analysis and study marketing mixed strategies 
(4P) of Kaew Jao Jom Bakery.  By using an in-depth interview, data were collected from the key 
informant, the bakery section chief, and related document.  Results show that strengths of Kaew Jao 
Jom Bakery are product quality and service, while its weakness is low reputation of the business 
outside Suan Sunandha Rajabhat University. The study of 4P marketing mix revealed that product 
strategies are fresh daily made products with varieties. Price strategies are reasonable price for 
student customers starting from 10 baht.  For place strategies, customers can conveniently purchase 
products from any 6 shops inside the University that draw customers by freshly baked fragrance.  
Lastly, promotion strategies, the bakery uses promotional media, discount, and salespersons to 
communicate directly to their target consumers. 
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1. บทน า 
 1.1 ที่มาและความส าคัญของปญัหา 
 ในปัจจุบันเบเกอรี่เป็นอาหารว่างยอดนิยมของคนไทยเป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นอาหารที่ทานง่ายและ
สะดวกต่อการรับประทาน โดยเบเกอรี่ได้ถูกพบหลักฐานใน พ.ศ. 2230 จากจดหมายเหตุของนักบวชชาว
ฝรั่งเศสเขียนรายงานเรื่องการซื้อแป้งสาลีมาท าขนมปังในสมัยสมเด็จพระนารายณ์มหาราช ต่อมาใน พ.ศ. 2399 
จากรายงานของกัปตันเทาเซนต์ แฮรีส พบว่า มีการน าแป้งสาลีจากฮ่องกงเพื่อท าขนมปังส าหรับงานเลี้ยง 
ในพระราชวังสมัยสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว (สุรีรัตน์ รัตนวรรณ, 2555)  
 เบเกอรี่ (Bakery) คือ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากแป้งสาลีแปรรูป และท าให้สุกโดยการอบ แบ่งเป็น  
4 ประเภทใหญ่ๆ คือ ขนมปัง คุกก้ี เค้ก เพสตรี้ (สุรีรัตน์ รัตนวรรณ, 2555) ท าให้เบเกอรี่มีความหลากหลาย 
และซื้อขายได้ง่ายมากขึ้น ซึ่งปัจจุบันมีการแข่งขันทางการตลาดในกลุ่มของเบเกอรี่เป็นจ านวนมากท าให้ 
ร้านเบเกอรี่แต่ละร้านมีการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดข้ึนมาเพื่อเป็นการให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและตัดสินใจ
ซื้อ โดยเฉพาะในสถาบันการศึกษาที่มีการสร้างรายได้ให้แก่องค์กรของตนเอง ก็ได้มีการพัฒนาร้านเบเกอรี่ 
ของตนเองออกมาเพื่อสร้างการยอมรับให้แก่ผู้บริโภคอย่างต่อเนื่องตลอดหลายปีที่ผ่านมา  

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา มีร้านเบเกอรี่ประจ าสถาบัน คือ “แก้วเจ้าจอมเบเกอรี่” ซึ่งเริ่มต้นจาก
ฝ่ายสวัสดิการในสถาบันได้เริ่มต้นจัดท าโครงการอาหารกลางวันขึ้น เพื่อบริการอาหาร อาหารว่าง  และ
เครื่องดื่ม เมื่อมีการจัดงานประชุมหรือสัมมนาขึ้นภายใน ภายใต้ชื่อ “โครงการเบเกอรี่ในโครงการอาหาร
กลางวัน” เมื่อประมาณเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2543 ต่อมามีการจัดเลี้ยง และมีการขายอาหาร ซึ่งเป็นบริการ
ให้นักศึกษาได้รับประทานอาหารที่ถูกสุขลักษณะในราคาที่ไม่แพง เมื่อมีการจัดเลี้ยงอาหารว่างมากขึ้น การท า
ขนมเบเกอรี่จึงได้รับความนิยม เมื่อท าขนมมากข้ึนก็ขยายกิจการ และจัดตั้งโครงการแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ขึ้นมา
จนถึงปัจจุบัน ต่อมาส านักทรัพย์สินและรายได้มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา มีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนา
ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ โดยปรับปรุงแก้ไขเรื่องรสชาติขนม และหน้าตาของขนมให้ดูทันสมัย เพื่อเอาใจลูกค้า
ทั้งนักศึกษาในมหาวิทยาลัยและนักเรียนโรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา นอกจากนั้นยังมี 
การปรับปรุงร้านใหม่ให้โดดเด่นโดยการขยายร้านให้ใหญ่ขึ้นเพื่อรองรับผู้บริโภค มีการเพิ่มที่นั่งภายในร้าน
เพื่อให้ผู้บริโภคมีที่นั่งทานขนมเบเกอรี่ มีการใช้โทนสีของร้านเป็นสีครีม ใช้แสงไฟที่เป็นสีส้มอ่อนๆ เวลาเข้าไป
ภายในร้านจะรู้สึกถึงความอบอุ่นและการใช้แสงสีส้มอ่อนๆ ยังเป็นการท าให้เบเกอรี่ดูน่ารัปทานมากข้ึน เป็นต้น 
(Belle Rakang, 2555)  
 จากสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไปของมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ซึ่งร้าน
แก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ มีลักษณะของสถานที่การจัดจ าหน่ายเบเกอรี่ที่เป็นร้านเบเกอรี่ประจ าสถาบันการศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาเป็นร้านเบเกอรี่ที่มีการให้บริการที่ได้มาตรฐาน เบเกอรี่คุณภาพดี  และราคา
ย่อมเยา จึงได้รับความนิยมมากส่งผลให้มีการขยายกิจการสาขารายย่อยไปตามจุดต่างๆ ของมหาวิทยาลัยราชภัฏ
สวนสุนันทา เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษา
และวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) และกลยุทธ์ทางการตลาด (4P) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
 1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1) เพื่อวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
2) เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 

 
2. ระเบียบวิธีวิจัย  
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเลือกการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Haphazard or Accidental Sampling) โดยใช้เครื่องมือในการวิจัย คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth 
Interview) บุคคลหลักที่จะให้ข้อมูล (Key Information) คือ คุณอัมพร พุ่มจ าปา หัวหน้าส่วนงานผลิตอาหาร
และเบเกอรี่ ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ และการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้อง (Document Analysis) จากสื่อออนไลน์
ของมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
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2.1 ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยท าการศึกษาเฉพาะเรื่องกลยุทธ์การตลาดของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่กับ 

หัวหน้าส่วนงานผลิตอาหารและเบเกอรี่ ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่  บริเวณฟู้ดพลาซ่า ด้านหน้าโรงอาหาร 
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ในช่วงเดือนมีนาคม 2561 โดยค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลึก จะมีลักษณะ
แบบปลายเปิดให้อิสระกับผู้ตอบค าถามการวิจัยได้แสดงความคิดเห็น และเครื่องมือที่ใช้ประกอบการสัมภาษณ์ 
คือ สมุดจดบันทึก ปากกา และโทรศัพท์มือถือใช้บันทึกเสียง 
 2.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล  

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ประเภทที่ส าคัญ ได้แก่  
1) แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยแหล่งข้อมูลปฐมภูมิที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก

ของผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ คุณอัมพร พุ่มจ าปา หัวหน้าส่วนงานผลิตอาหารและเบเกอรี่ 
2) แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ โดยแหล่งข้อมูลทุติยภูมิที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ข้อมูลจากสื่อออนไลน์ประเภท

ต่างๆ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากสื่อออนไลน์ที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาเป็น
ข้อมูลพื้นฐานในการด าเนินการศึกษาวิจัย โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อให้ทราบถึงการวิเคราะห์สภาวะ
แวดล้อม (SWOT Analysis) และส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 

 

3. ผลการวิจัย 
 3.1 สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 

1)  ความเป็นมาของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
 ผลการศึกษาพบว่า โครงการเบเกอรี่ในโครงการอาหารกลางวัน มีความเป็นมาในการด าเนินงาน 

เริ่มจากการจัดตั้งโดยฝ่ายสวัสดิการในสถาบันราชภัฏสวนสุนันทา จัดท าเป็นโครงการอาหารกลางวันขึ้น  เพื่อ
บริการอาหาร อาหารว่าง และเครื่องดื่มเมื่อมีการจัดงานประชุมหรือสัมมนาขึ้นภายในสถาบันราชภัฏสวนสุนันทา 
เมื่อประมาณเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2543 ต่อมามีการจัดเลี้ยง และมีการขายอาหาร ซึ่งเป็นบริการให้นักศึกษา
ได้รับประทานอาหารที่ถูกสุขลักษณะในราคาที่ไม่แพง เมื่อมีการจัดเลี้ยงอาหารว่างมากขึ้น ท าให้ขนมเบเกอรี่
ได้รับความนิยม เมื่อท าขนมมากขึ้นก็ขยายกิจการตั้งโครงการแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ขึ้นมา โดย ได้ท าการจด
ทะเบียนการค้า แต่จัดตั้งร้านค้าในรูปแบบโครงการแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ และมีการแต่งตั้งคณะกรรมการ
ด าเนินงานโครงการแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ ภายใต้การดูแลของมหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทาจนถึงปัจจุบัน 
ส านักทรัพย์สินและรายได้ ด าเนินการเปลี่ยนแปลง และพัฒนาร้านแก้วเจ้าเบเกอรี่ ปรับปรุงและแก้ไขในเรื่อง
ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องรสชาติขนม หรือหน้าตาของขนมให้ดูทันสมัยและเหมาะสมลูกค้า ที่ส่วนใหญ่เป็น
นักศึกษาในมหาวิทยาลัยหรือนักเรียนโรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา และปรับปรุงร้านใหม่ให้
โดดเด่น (Belle Rakang, 2555) 

2)  เป้าหมายในการด าเนินงานของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่  
 ผลการศึกษาพบว่า เป้าหมายหลักของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ คือ ต้องการให้ร้านแก้วเจ้าจอม 

เบเกอรี่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคเบเกอรี่โดยทั่วไป โดยร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่สามารถเปิดจ าหน่ายแก่ลูกค้า และ
ตั้งอยู่ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาได้อย่างยั่งยืน เนื่องจากร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีเบเกอรี่คุณภาพดีและ 
มีช่องทางการตลาดภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา จ านวน 6 จุด เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา (อัมพร พุ่มจ าปา, สัมภาษณ์วันที่ 28 มีนาคม 2561)  

3) การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 3.1) จุดแข็ง (Strengths) ผลการศึกษาพบว่า แก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ นั้นมีจุดแข็งอยู่ที่คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ และการบริการของพนักงาน เนื่องจากทางร้านใส่ใจตั้งแต่กระบวนการผลิตจนถึงกระบวนการ 
จัดจ าหน่าย และเรื่องราคาขายเบเกอรี่ที่มีราคาถูกย่อมเยาโดยราคาเริ่มต้นที่ 10 บาท ท าให้กลุ่มเป้าหมายไม่
ว่าจะเป็นนักเรียนหรือนักศึกษา และบุคลากรทั่วไป สามารถบริโภคเบเกอรี่ได้ในคุณภาพที่ได้มาตรฐานราคา
ย่อมเยา มีเบเกอรี่น่ารับประทานให้เลือกอย่างหลากหลาย 

 3.2) จุดอ่อน (Weaknesses) ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ภายนอกมหาวิทยาลัย 
ราชภัฏสวนสุนันทายังไม่ค่อยรู้จักร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ บางครั้งเมื่อมีการพูดถึงร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่
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ผู้บริโภคก็จะมีค าถามกลับเสมอว่าร้านตั้งอยู่ ใด ซึ่งผู้ที่รู้จักส่วนใหญ่จะเป็นบุคลากรภายในมหาวิทยาลัย หรือ
แม้กระทั่งบุคคลภายในมหาวิทยาลัยอย่างนักศึกษามหาวิยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาเอง บางส่วนก็ยังไม่ค่อยรู้จัก
ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่  

 3.3) โอกาส (Opportunities) ผลการศึกษาพบว่า ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีแนวทางการเพิ่มโอกาส 
ได้แก่ 1) มีแผนในการขอจดทะเบียน อย. เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค และขยายตลาดสู่ภายนอก
มหาวิทยาลัยในอนาคต 2) มีแผนในการเพิ่มปริมาณการน าเบเกอรี่ไปจัดท าเป็น Snack Box 3) เปิดร้านสาขา
เพิ่มเติม โดยร้านที่เป็นสาขาหลักในมหาวิทยาลัยเป็นส่วนของการผลิตสินค้าเพื่อกระจายสินค้าไปยังร้านสาขา
ต่างๆ 4) เพิ่มช่องทางการสั่งซื้อในรูปแบบออนไลน์ ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ หรือแอปพิเคชัน และ 5) เพิ่ม
รูปแบบการขายทั้งการขายปลีกและขายส่ง 

 3.4) อุปสรรค (Threats) ผลการศึกษาพบว่า สภาพอากาศที่ไม่เอื้ออ านวยถือว่าเป็นอุปสรรค 
ต่อการขายเป็นอย่างมาก เช่น เมื่อฝนตกยอดขายจะลดลง เนื่องจากลูกค้าจะไม่แวะซื้อเบเกอรี่ก่อนกลับบ้าน 
หรือช่วงปิดเทอม ยอดขายก็จะลดลงเกือบครึ่ง เนื่องจากร้านแก้วเจ้าจอมมีจุดขายในมหาวิทยาลัยเท่านั้น ฯลฯ 
 3.2 กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P) ร้านแก้วเจา้จอมเบเกอรี่ 
  1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพของเบเกอรี่ร้านแก้วเจ้า
จอมเบเกอรี่จะสดใหม่จากเตาทุกเช้า ไม่มีการน าของเก่ามาขายใหม่ในวันใหม่ในราคาปกติ ต้องท าใหม่สดแบบ
วันต่อวัน แต่หากมีสินค้าคงเหลือจากวันที่ผ่านมาแต่ยังไม่หมดอายุ จะน าไปเป็นสินค้าลดราคา เพื่อบริหารจัดการ
ต้นทุนการผลิตอย่างคุ้มค่าที่สุด ดังนั้น เบเกอรี่แต่ละวันจะมีเมนูหมุนเวียนไม่ซ้ ากัน ท าให้ร้านมีความหลากหลาย
ทางด้านผลิตภัณฑ์ ที่ส าคัญคือ เรื่องส่วนผสมของขนมและเบเกอรี่ จะใช้ส่วนผสมของเนยสดเป็นหลัก ในการท า 
เบเกอรี่ จะไม่ใช้วัตถุดิบคุณภาพต่ าอย่างมาการีน เพราะเบเกอรี่ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่จะเน้นคุณภาพของ
สินค้า  

 

 
 

ภาพที ่1 แสดงผลติภัณฑ์ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี ่
ที่มา: สพุิชฌา วัฒนะ (2561) 

 

2)  กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) ผลการศึกษาพบว่า ราคาสินค้าของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
มีความแตกต่างกัน โดยร้านที่เป็นสาขาหลักจะมีราคาถูกกว่าร้านสาขาย่อย โดยกลยุทธ์ในการก าหนดราคาสินค้า
จะค านึงถึงก าลังการซื้อของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักเรียนนักศึกษาสามารถซื้อรับประทานได้ ดังนั้น ราคาของ
สินค้าจะเริ่มต้นที่ 10 บาท นอกจากนี้ทางร้านยังมีกลยุทธ์ด้านราคาที่เป็นอาหารว่าง แบ่งเป็น 3 ชุด ดังนี้  

ชุดที่ 1  ราคา 25 บาท   อาหารว่าง 1 ชนิด พร้อมน้ าผลไม้หรือนม  
ชุดที่ 2  ราคา 35 บาท   อาหารว่างคาว 1 ชนิด น้ าผลไม้หรือนม  
ชุดที่ 3  ราคา 50 บาท   อาหารว่างคาว 1 ชนิด อาหารว่างหวาน 2 ชนิด หรือ  
     อาหารว่างคาว 2 ชนิด อาหารว่างหวาน 1 ชนิด  

   น้ าผลไม้หรือนม  
 หมายเหต ุราคาสามารถเปลีย่นแปลงได้โดยไม่ต้องแจ้งล่วงหน้า  
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 3) กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) ผลการศึกษาพบว่า ทางร้านใช้เทคนิคการอบ 
เบเกอรี่บางส่วนภายในร้าน ซึ่งจะท าให้ภายในร้านมีกลิ่นหอมละมุนชวนลิ้มลอง นอกจากนี้ภายในมหาวิทยาลัย
ราชภัฏสวนสุนันทายังมีร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่อีกถึง 6 จุด เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ให้สามารถ
ซื้อเบเกอรี่ได้สะดวกขึ้น ได้แก่ 1) ร้านหลักอยู่บริเวณฟู้ดพลาซ่าอยู่ตรงบริเวณโรงอาหาร 2) ร้านขายบริเวณ
ด้านในอาคารส านักงานอธิการบดีชั้น 1 3) ร้านขายบริเวณหน้าอาคาร 35 คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 
4) ร้านขายบริเวณหน้าอาคาร 57 คณะวิทยาการจัดการ 5) ร้านขายบริเวณทางเข้าประตูแมคโดนัลด์ อาคาร
นานาชาติ และ 6) ร้านขายบริเวณริมน้ าอาคาร 37 คณะนวัตกรรมและการจัดการ 
 

 
 

ภาพที ่2 แสดงบรรยากาศภายในร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่จุดขายหลักฟู้ดพลาซา่บริเวณโรงอาหาร 
ที่มา: สพุิชฌา วัฒนะ (2561) 

 

 4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) สามารถแบ่งออกตามส่วนประสม 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)หรือการสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) ตามแนวทาง
ของ Kotler, P. Hermawan,H. Kartajaya, & Setiwa, I. (2010)  
 4.1)  การโฆษณา ผลการศึกษาพบว่า มีการโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดียของร้าน โดยเลือกใช้
สื่อโซเชียลมีเดียที่ได้รับความนิยม ได้แก่ Facebook จะใช้เป็นสื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์รายการส่งเสริม
การขายของร้านในแต่ละช่วงเวลา  

 
 

ภาพที ่3 แสดงการโฆษณาผา่นทางสื่อโซเชยีลมีเดียของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
ที่มา: ฝ่ายธุรกิจผลิตอาหารและเครื่องดื่ม (2561) 
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 4.2) การประชาสัมพันธ์ ผลการศึกษาพบว่า ไม่มีการใช้การประชาสัมพันธ์ส าหรับส่งเสริม
การตลาดของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
 4.3) การส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบว่า ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ใช้กลยุทธ์การส่งเสริม 
การขายในลักษณะของการน าเอาการ “ลด แลก แจก” มาบูรณาการร่วมกัน โดยพบว่า เมื่อซื้อเบเกอรี่ครบ  
50 บาทขึ้นไป จะได้รับคูปองส่วนลด 5 บาท เพื่อน าไปเป็นส่วนลดในการซื้อเครื่องดื่ม น้ าเปล่าแก้วเจ้าจอมหรือ
น้ าอัดลมจากราคา 15 บาท ลดราคาเหลือ 10 บาท นอกจากนั้น ยังมีการใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายบริเวณ
หน้าร้าน คือ ซื้อ 1 แถม 1 โดยเบเกอรี่ที่น ามาจัดรายการส่งเสริมการขาย จะเป็นเบเกอรี่ที่ผลิตในวันนั้นๆ และ 
จะถูกน าไปลดราคาในวันถัดไป โดยที่สินค้ายังไม่หมดอายุ ทั้งนี้เนื่องจากเป็นการก าหนดให้เบเกอรี่ที่ผลิตสดใหม่ 
คือ ใช้ทรัพยากรวัตถุดิบแต่ละส่วนให้คุ้มค่าที่สุด และที่ส าคัญเบเกอรี่ทุกชิ้นที่ถึงมือผู้บริโภคจะต้องเป็นเบเกอรี่ที่
มีคุณภาพ และไม่หมดอายุ ทั้งนี้การส่งเสริมการขายจะไม่ปรากฎการ “แจก” สินค้าตัวอย่างในกิจกรรมของร้าน 
 

 
 

ภาพที่ 4 แสดงรายการส่งเสริมการขาย ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
ที่มา: สพุิชฌา วัฒนะ (2561) 

 

4.4) การใช้พนักงานขาย ผลการศึกษาพบว่า จะมีพนักงานอยู่หน้าเคาเตอร์คอยให้ข้อมูลเกี่ยวกับ 
เบเกอรี่ว่า เบเกอรี่ชิ้นนี้ชื่อว่าอะไร บอกส่วนประกอบของเบเกอรี่ว่ามีส่วนประกอบอะไรบ้างในเบเกอรี่ เป็นต้ น 
ซึ่งเป็นการให้ข้อมูลแก่ผู้ซื้อ 

 

 
 

ภาพที ่5 แสดงพนักงานขายของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
ที่มา: สพุิชฌา วัฒนะ (2561) 

 

 4.5) การตลาดทางตรง ผลการศึกษาพบว่า ไม่มีการใช้การตลาดทางตรง ส าหรับส่งเสริม
การตลาดของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
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4. สรุปผลและอภิปรายผล 

จากการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) และกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านแก้วเจ้าจอม 
เบเกอรี่ ผู้วิจัยพบว่า ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม ดังนี้  

1) จุดแข็ง (Straight) ของร้านแก้วเจ้าจอม ผลการศึกษาพบว่า จุดแข็งของร้านอยู่ที่คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ และการบริการของพนักงาน โดยในส่วนของผลิตภัณฑ์นั้น เบเกอรี่ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ 
จะเน้นคุณภาพของสินค้า โดยใส่ใจในกระบวนการผลิตที่พิถีพิถัน สอดคล้องกับวิวิศน์ ใจตาบ (2556) ได้
เสนอแนะในการศึกษาให้ฝ่ายการตลาดหรือฝ่ายขาย ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและใช้ปัจจัยในทุกด้านช่วยส่งเสริมกัน ได้แก่ การเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และมีคุณค่าทางอาหาร 
เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยุคนี้ที่ให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพ รวมถึงอาจมีการลดราคา
สินค้าบางชนิด ตามความเหมาะสมของสถานการณ์ทางธุรกิจในขณะนั้น ดังนั้น จึงรวมไปจนถึงในส่วนของ 
การบริการของพนักงาน โดยอยู่ที่พนักงานของร้านที่ใส่ใจตั้งแต่กระบวนการผลิตจนถึงกระบวนการจัดจ าหน่าย  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของปริตรา จิรกิตยางกูร (2552) ที่ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการร้านฝ้ายเบเกอรี่ ในอ า เภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยด้านบุคคลในการให้บริการ มีความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก รวมถึงแนวคิดเรื่องปัจจัยด้าน
คุณสมบัติของพนักงานขายที่มีผลต่อความพึงพอใจในด้านคุณภาพการให้บริการของพนักงานที่ปรึกษาความงาม
ของผู้ใช้บริการสตรีวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา เครื่องส าอางพาโยต์) สุนันทา ปิ่นสุวรรณ 
(2554) พบว่า คุณสมบัติของพนักงานขายที่มีผลต่อความพึงพอใจอยู่ในค่าเฉลี่ยมาก โดยคุณสมบัติของ
พนักงานขายด้านทักษะในการน าเสนอสินค้า มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านทักษะในการ
น าเสนอสินค้า ความเข้าใจความต้องการลูกค้า มีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านความสามารถรอบรู้ตอบปัญหา
ด้านผิวเฉพาะบุคคล มีความพึงพอใจในระดับใกล้เคียงกัน โดยสรุปผลการวิจัยนี้ชี้ให้เห็นว่าคุณสมบัติของ
พนักงานขายมีผลต่อความพึงพอใจของผู้ที่มาใช้บริการในการกลับมาใช้บริการ หรือซื้อสินค้าซ้ าต่อไป อาจมีผล
ต่อการสร้างความจงรักภักดีแบรนด์เครื่องส าอางต่อไปในอนาคต และยังเชื่อมโยงตามวิธีคิดเรื่องพฤติกรรม
ผู้บริโภค (Consumer Behavior) อันจะน าไปสู่แนวคิดการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าตามแนวทางการ
บริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) ของ Kotler, P. Hermawan,H. Kartajaya, 
& Setiwa, I. (2010) 

2) จุดอ่อน (Weakness) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ ผลการศึกษาพบว่า ร้านแก้วเจ้าจอมยังไม่เป็นที่รู้จัก
ของบุคคลภายนอกมหาวิทยาลัย ทั้งนี้เนื่องมาจากทางร้านมีการใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดด้านการโฆษณา 
และประชาสัมพันธ์ไม่มากเท่าที่ควร ซึ่งหากพิจารณาจากการศึกษาของ ประกายกาวิล ศรีจินดา (2561) พบว่า 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบดั้งเดิมอย่าง การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ์ (Public 
Relations) นั้น ยังคงได้รับความนิยมในล าดับต้นๆ ดังนั้น การเลือกใช้สื่อส าหรับการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์
จึงต้องให้ความส าคัญกับพฤติกรรมการใช้ชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มผู้บริโภคเป็นส าคัญ เช่นเดียวกับแนวคิดใหม่ของ
การประชาสัมพันธ์ในเชิงการตลาด ที่เป็นลักษณะของการพัฒนาการประชาสัมพันธ์ให้มีความเชื่อมโยง และ
สอดคล้องกับการส่งเสริมการตลาด ดังที่วิวิศน์ ใจตาบ (2556) ได้ให้ข้อเสนอแนะฝ่ายการตลาดหรือฝ่ายขาย 
จากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ว่าควรให้
ความส าคัญกับการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และใช้ปัจจัยในทุกด้านช่วยส่งเสริมกัน เพื่อสร้าง
ความคุ้นเคยกับผู้บริโภค 

3) โอกาส (Opportunity) ผลการศึกษาพบว่า ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีแนวทางการเพิ่มโอกาสในด้าน
ต่างๆ ประกอบด้วย แผนในการขอจดทะเบียน อย. เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภคและขยายตลาด 
สู่ภายนอกมหาวิทยาลัยในอนาคต สอดคล้องกับแนวคิดเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมส าหรับช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์ในจังหวัดเชียงใหม่ของพัชรินทร์ สุภาพันธ์ และคณะ (2560) โดยการ
ส่งเสริมการตลาดต้องท าให้เป็นมาตรฐานยอมรับทั่วไป โดยเฉพาะการสร้างตราสินค้าให้เกิดการรับรู้ในบรรจุ
ภัณฑ์ของสินค้าอุปโภคบริโภค หากให้ความส าคัญในประเด็นเหล่านี้ย่อมเป็นการเพิ่มโอกาสการจัดจ าหน่าย
สินค้าในช่องทางการตลาดแต่ละช่องทางไม่เพียงแต่ตลาดภายในประเทศเท่านั้น ยังรวมถึงโอกาสการจ าหน่าย
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ในตลาดต่างประเทศอีกด้วย ในส่วนของการเปิดร้านสาขาเพิ่มเติม โดยร้านที่เป็นสาขาหลักในมหาวิทยาลัยเป็น
ส่วนของการผลิตสินค้าเพื่อกระจายสินค้าไปยังร้านสาขาต่างๆ นั้น สอดคล้องกับการศึกษาของวิวิศน์ ใจตาบ 
(2556) ที่ให้ข้อเสนอแนะจากการศึกษาว่าฝ่ายการตลาดหรือฝ่ายขาย ควรหาช่องทางกระจายสินค้าไปยัง
ร้านค้าต่างๆให้มากและรวดเร็ว จะช่วยให้โอกาสของการเพิ่มรูปแบบการขายทั้งการขายปลีกและขายส่งตามมา 
หากทางร้านมีความพร้อมด้านบุคลากร และการผลิตที่เพิ่มขึ้นในอนาคต ดังนั้น หากร้านมีช่องทางที่ขยายมาก
ขึ้นจึงย่อมเป็นโอกาสทางการขายที่เพิ่มขึ้นด้วยเช่นกัน  
 นอกจากนี้ โอกาสในประเด็นที่ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีแผนในการเพิ่มปริมาณการน าเบเกอรี่ 
ไปจัดท าเป็น Snack Box นั้น เป็นโอกาสที่น่าสนใจอย่างยิ่งในการพัฒนาภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ พิจารณา
จากการศึกษาของน่ารัก ตันเสนีย์ (2550) พบว่า หีบหอที่บรรจุเบเกอรี่มีความสวยงามมีผลต่อการซื้อเบเกอรี่
ในระดับมาก ในส่วนของโอกาสการเพิ่มช่องทางการสั่งซื้อในรูปแบบออนไลน์ ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ หรือ
แอปพิเคชันนั้น เมื่อพิจารณาจากการศึกษาของ ศิริรัตน์ เลขไวฑูรย์ (2549) เกี่ยวกับ ความคิดเห็นเกี่ยวกับ  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า ช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายทางอินเทอร์เน็ตยังไม่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค เนื่องจากวัฒนธรรมการซื้อเบเกอรี่เป็น
สินค้าบริโภคที่ต้องเห็นสินค้าก่อนจึงตัดสินใจซื้อ การขายทางอินเทอร์เน็ตจึงไม่ได้ช่วยส่งเสริมการจัดจ าหน่าย 
ดังนั้น จึงต้องพิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างต่อเนื่องเพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทั้งนี้ หาก
ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่สามารถพัฒนาคุณภาพของส่วนประสมทางการตลาดให้ได้มาตรฐาน ก็จะมีแนวโน้มใน
การน าชื่อเสียงของร้าน และผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับในวงกว้างได้ไม่ยากเช่นกัน 

4) อุปสรรค (Treat) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่นั้น คือ สภาพอากาศที่ไม่เอื้ออ านวยในการรับประทาน
เบอเกอรี่ของสังคมปัจจุบัน โดยวัฒนธรรมการซื้อเบเกอรี่ของกลุ่มบริโภคที่มีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ประเภท
อื่น รวมถึงพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคยุคปัจจุบันมีความเป็นพลวัตรอยู่ตลอดเวลา ก็ถือเป็นอุปสรรค
ส าคัญของการด าเนินธุรกิจประเภทเบเกอรี่เช่นกัน 
 จากผลการศึกษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (4P) ของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ ผู้วิจัยสามารถ
น ามาอภิปรายถึงแนวทางในการประยุกต์ใช้ ดังนี้ 

1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ การที่ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ เน้นคุณภาพ และใส่ใจในรายละเอียดของ 
เบเกอรี่ทุกชิ้นนั้น ส่วนหนึ่งมาจากการให้ความส าคัญของคุณภาพจากบุคลากรแต่ละฝ่าย ที่ทางร้านให้ความส าคัญ 
ตั้งแต่กระบวนการผลิตมาจนถึงการขายหน้าร้าน สอดคล้องกับการศึกษาของน่ารัก ตันเสนีย์ (2550) เกี่ยวกับ  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญระดับมากที่สุดต่อปจัจัยย่อยด้านรสชาติอร่อย ความหลากหลายของสินค้า 
และความสะอาดถูกสุขลักษณะ และการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ของผู้บริโภค 
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร วิวิศน์ ใจตาบ (2556) ที่พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
เบเกอรี่มากที่สุด หากร้านแก้วเจ้าจอมให้ความส าคัญทั้งด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการบริการควบคู่กันไปด้วย  
ก็จะเป็นกลยุทธ์ส าคัญที่จะส่งผลให้ร้านประสบกับความส าเร็จได้ในไม่ช้า 

2) กลยุทธ์ด้านราคาที่ถูกย่อมเยาสามารถซื้อได้ไม่ยาก ทั้งนี้ เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ คือ 
กลุ่มนักเรียนและนักศึกษา ดังนั้น ราคาจึงไม่อาจก าหนดไว้ได้สูงมากนัก แต่ในอนาคตหากร้านแก้วเจ้าจอม 
เบเกอรี่ มีการก าหนดแนวทางการขยายตลาดออกไปสู่กลุ่มเป้าหมายอื่นๆ จะต้องพิจารณาเรื่องตัวสินค้า และ
การก าหนดราคาเพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายต่อไป รวมถึงควรพิจารณาในปัจจัยด้านราคาว่าต้องมี
การตั้งราคาสินค้าให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมกับปริมาณ คุณภาพ ตราของสินค้า และราคาสินค้าควรมีความ
หลากหลาย เพื่อเพิ่มโอกาสให้ผู้บริโภคทุกระดับสามารถเข้าถึง หรือมีอ านาจในการซื้อสินค้าได้มากขึ้น นอกจากนี้
ผู้ประกอบการควรตรวจสอบราคาสินค้ากับคู่แข่งขันรายอื่นอย่างสม่ าเสมอ ท าให้เกิดการก าหนดราคาที่เหมาะสม 
และลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจ พร้อมทั้งเพิ่มโอกาสในการซื้อซ้ าเพิ่มขึ้น ตามข้อเสนอแนะจากการศึกษาของ
สุชญา อาภาภัทร (2559) 

3) กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย ดังที่ร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่มีการวางจ าหน่ายเบเกอรี่ให้ผู้บริโภคซื้อ 
ได้ง่ายขึ้นตามจุดต่างๆ ทั่วทั้งมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทานั้น เป็นหนึ่งในรูปแบบของการเข้าใจถึงพฤติกรรม 
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เชิงลึกของผู้บริโภค (Consumer Insight) ทั้งนี้หากมีการพิจารณาใช้การสื่อสารการตลาดผ่านกิจกรรม (Event 
Marketing) ด้วยการจัดกิจกรรมในจุดจ าหน่าย หรือจุดพิ เศษต่างๆ ในสถาบัน เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค 
ที่เป็นนักศึกษา ก็จะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างน่าสนใจมากขึ้น และเป็นการขยายพื้นที่การจัดจ าหน่ายไป
ในตัวด้วย 

4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้วยการใช้เครื่องมือที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น การใช้พนักงานขาย 
การโฆษณา ไปจนถึงการส่งเสริมการขาย ประเด็นที่น่าสนใจ คือ การใช้การส่งเสริมการขายที่เน้นผู้บริโภค 
(Consumer Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจให้
เกิดการซื้อซื้อซ้ า ซื้อมากยิ่งขึ้น ซึ่งหากพิจารณาตามแนวคิดของ Kotler, P. Hermawan,H. Kartajaya, & 
Setiwa, I. (2010) ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) โดยเฉพาะร้านเบเกอรี่ที่ยังไม่มีชื่อเสียงในวงกว้าง
เช่นนี้จะต้องดึงลูกค้าใหม่ตามนิยามที่ว่า เป็นความพยายามที่จะดึงผู้บริโภคที่ไม่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ของตราสินค้าเรา
ให้มาซื้อผลิตภัณฑ์ของเราให้ได้  

จากการศึกษาการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) นั้นเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดของร้านแก้วเจ้าจอมเบเกอรี่ โดยน ามาบูรณาการร่วมกับกลยุทธ์ทางการตลาด (4P) เพื่อมา
ประยุกต์ใช้ให้เป็นประโยชน์ส าหรับร้านเบเกอรี่ขนาดเล็ก ให้มีแนวทางการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ ตั้งแต่กลยุทธ์
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place 
Strategy) ไปจนถึงกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) โดยบูรณาการแนวความคิดของ
การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) ร่วมกันกับการพัฒนาคุณภาพการผลิต
และการบริการเพื่อให้สามารถเติบโตได้ในตลาดของเบเกอรี่ที่มีขนาดใหญ่ และสามารถต่อสู้กับตราสินค้าของ 
เบเกอรี่อื่นๆ ในเมืองไทยได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป  
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