
 

 

 
 

 

 
 

 
  

    

 เทศกาลไหว้พระจันทร์ ท่ีก ำลังมำถึงในวันท่ี 15 กันยำยน 2559 น ำมำซึ่งเม็ดเงินจับจ่ำยใช้สอยท่ี
กระจำยไปสูต่ลำดขนมไหว้พระจนัทร์เหมือนเช่นทุกปีท่ีผ่ำนมำ โดยในปีนี ้คำดว่ำตลำดขนมไหว้พระจนัทร์เพ่ือซือ้
เป็นของฝำกจะยังคงเติบโตอย่ำงโดดเด่น โดยเฉพำะกลุ่มธุรกิจท่ีสัง่ซือ้ขนมไหว้พระจันทร์เพ่ือฝำกลูกค้ำองค์กร 
ขณะท่ีตลำดขนมไหว้พระจนัทร์กลุ่มท่ีซือ้ไปไหว้ ซึง่เคยมีสดัส่วนมำกท่ีสดุก ำลงัลดบทบำทลง เน่ืองจำกกลุ่มคนท่ี
ยงัคงสืบทอดประเพณีมีจ ำนวนลดลง ขณะท่ีปริมำณกำรสัง่ซือ้ก็มีไมม่ำกและจะซือ้เท่ำท่ีจ ำเป็น ท ำให้มูลค่ำตลำด
กลุ่มนีป้รับลดลงจำกอดีตพอสมควร ทัง้นี  ้กำรเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึน้ดงักล่ำว ส่งผลให้ผู้ประกอบกำรขนมไหว้
พระจนัทร์จ ำเป็นต้องปรับกลยทุธ์กำรท ำตลำด เพ่ือให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมผู้ซือ้ท่ีมีควำมต้องกำรแตกตำ่งกนั  
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 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า ตลาดขนมไหว้พระจันทร์ปี 2559 จะมีมูลค่าตลาดไม่ต ่ากว่า 900 ล้านบาท 
เติบโตร้อยละ 7.0 (YoY) ทัง้นี ้กลุ่มลูกค้ำองค์กรเข้ำมำมีบทบำทในกำรขับเคลื่อนมูลค่ำตลำดขนมไหว้
พระจนัทร์มำกขึน้ จำกกำรซือ้ไปฝำกลกูค้ำเพ่ือสร้ำงภำพลกัษณ์และสร้ำงควำมสมัพนัธ์ท่ีดีทำงธุรกิจ ในขณะท่ี
กลุม่หลกัท่ีซือ้ไปไหว้ อำจจะมีสดัสว่นลดลงในระยะข้ำงหน้ำ เน่ืองจำกจ ำนวนผู้ ท่ีซือ้ไปไหว้มีแนวโน้มลดลง 

 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า การท าตลาดส าหรับขนมไหว้พระจันทร์ ผู้ประกอบการอาจจะต้อง
วิเคราะห์ถงึศักยภาพในการซือ้ของผู้บริโภคให้มากขึน้ โดยกลุ่มลูกค้าที่น่าจับตลาด ได้แก่ กลุ่มลูกค้า 
Gen X ในวัยท างาน เน่ืองจำกเป็นกลุม่ท่ีมีอ ำนำจกำรตดัสินใจซือ้สงู ทัง้กำรซือ้ไปไหว้/รับประทำนในครอบครัว 
และกำรซือ้ไปเป็นของขวญัของฝำกในนำมองค์กร  ซึง่กำรเจำะก ำลงัซือ้กลุ่มนี ้สินค้ำจะต้องมีควำมพรีเมียม ดมูี
คณุคำ่และรำคำสมเหตสุมผล เพ่ือสร้ำงควำมประทบัแก่ลกูค้ำซึง่เป็นผู้ รับ 

 ส่วนในระยะถัดไป กลุ่มลูกค้าที่ไม่ควรมองข้ามคือ กลุ่ม Gen Y แม้ว่ำปัจจุบนัจะไม่ใช่กลุ่มเป้ำหมำยหลกั
ของขนมไหว้พระจนัทร์ในกำรซือ้เพ่ือไปไหว้ แต่จะเป็นตลำดส ำหรับกำรซือ้ไปรับประทำนหรือซือ้ไปเป็นของฝำก 
(หำกเติบโตไปสู่ระดับผู้ น ำองค์กร/ผู้ มีอ ำนำจในกำรจัดซือ้ในองค์กรต่อไป) ซึ่งกำรเจำะก ำลังซือ้กลุ่มนี ้
นอกเหนือจำกรสชำติ สินค้ำท่ีเจำะผู้บริโภคกลุ่มนีไ้ด้ ต้องมีรูปลักษณ์ท่ีทันสมัย แปลกตำ และต้องเลือกใช้
รูปแบบกำรน ำเสนอสินค้ำท่ีโดนใจและเข้ำถึงได้รวดเร็ว อำทิ โซเชียลมีเดีย ซึ่งค่อนข้ำงมีอิทธิพลต่อกำรรับรู้ใน
กลุม่นีม้ำก 
 

             ประเดน็ส าคัญ 

ฉบบัสง่สือ่มวลชน 

ตลาดขนมไหวพ้ระจนัทรปี์’59: โตกว่า 900 ลา้นบาท ...  

จบัตาการตลาดทา่มกลางความหลากหลายของแตล่ะ Generation   

  

 

 



 

 

2 CURRENT ISSUE 

“กลุ่มองค์กร” เพิ่มบทบาทขับเคล่ือนการเตบิโตของตลาดขนมไหว้พระจันทร์ 
  

 เม่ือวิเครำะห์ถึงสภำพตลำดขนมไหว้พระจนัทร์ในช่วงท่ีผ่ำนมำ พบว่ำ มีกำรปรับเปลี่ยนไปค่อนข้ำงมำก 
จะเห็นได้ว่ำ ตลำดของกลุ่มท่ีซือ้เป็นของฝำกเพ่ือนฝูง ญำติผู้ ใหญ่ รวมไปถึงบริษัท ห้ำงร้ำนต่ำงๆ ท่ีซือ้ขนมไหว้
พระจันทร์เพ่ือเป็นของฝำก/ของก ำนัลลูกค้ำ มีบทบำทเติบโตอย่ำงโดดเด่น และเมื่อวิเครำะห์ลึกลงไปอีก ก็จะ
พบว่ำ ส ำหรับตลำดกลุ่มท่ีซือ้เป็นของฝำกเพ่ือนฝูง/ญำติมิตร จะถูกกระทบจำกปัญหำเศรษฐกิจท่ีส่งผลต่อก ำลงั
ซือ้ไปบ้ำง แต่ตลาดอีกกลุ่มหน่ึง ซึ่งก็คือ กลุ่มที่ซือ้ฝากลูกค้าองค์กร ยังคงเติบโตต่อไปได้ เน่ืองจากการ
ท าธุรกิจในปัจจุบันมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ท าให้จ าเป็นต้องสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและการ
จดจ าภาพลักษณ์ธุรกจิ ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงที่เข้ามาช่วยรักษาฐานลูกค้าให้เหนียวแน่น 
 
 
 
 
 
  
  

 แต่เดิมตลำดขนมไหว้พระจันทร์ถูกครอง
ตลำดโดยผู้ประกอบกำรรำยดัง้เดิม เน่ืองจำกลูกค้ำ
สว่นใหญ่เป็นกลุ่มท่ีซือ้ไปไหว้ ซึง่ยงัคงนิยมตรำสินค้ำ
เดิมในตลำดท่ีคุ้นเคย ส่งผลให้ผู้ประกอบกำรรำยใหม่
ยำกจะเข้ำมำแทรกสินค้ำลงไปในตลำด แต่กำรเพ่ิม
บทบำทของกลุ่มลูกค้ำองค์กร ซึ่งต้องกำรสินค้ำขนม
ไหว้พระจนัทร์อีกรูปแบบหนึ่ง ท่ีเน้นควำมพรีเมียมทัง้
ด้ำนคณุภำพและควำมโดดเดน่ แตกต่ำงจำกขนมไหว้
พระจันทร์ทั่วไป ส่งผลให้ผู้ประกอบกำรรำยใหม่ๆ มี
โอกำสเข้ำมำในตลำดเพ่ิมมำกขึน้  
 โดยผู้ประกอบการที่เข้ามาใหม่ในตลาด 
ส่วนใหญ่จะไม่ใช่ผู้ประกอบการรายเล็กหรือ SMEs แต่จะเป็นผู้ประกอบการรายใหญ่ในกลุ่มอาหาร-
เคร่ืองดื่ม (ที่มีแบรนด์) รวมถงึกลุ่มโรงแรมที่มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับและเป็นที่ รู้จักในวงกว้าง โดยใช้กล
ยุทธ์นีเ้ข้ามาสร้างจุดขาย ท าให้ผู้บริโภคเกดิความสนใจ จนน าไปสู่การตัดสินใจซือ้ได้ไม่ยาก แม้ว่าราคา
จ าหน่ายจะสูงกว่าขนมไหว้พระจันทร์ที่มีวางจ าหน่ายทั่วไปกต็าม 
 

ขนมไหว้พระจันทร์: จับตาก าลังซือ้หลาก Generation หลายความต้องการ 
  

 จำกโครงสร้ำงประชำกรท่ีเปลี่ยนแปลงในระยะข้ำงหน้ำ จะเห็นได้วำ่ กลุม่ผู้สงูอำยท่ีุเคยมีบทบำทน ำในตลำดขนม
ไหว้พระจนัทร์ โดยเฉพำะตลำดท่ีซือ้ไปไหว้ จะคอ่ย  ๆลดลง และถกูแทนท่ีด้วยกลุม่คนวยัเร่ิมท ำงำนและกลุม่ท่ีท ำงำนมำได้
ระยะหนึง่ ท่ีซือ้ไปเพ่ือรับประทำนเองและเป็นของฝำก ถือเป็นจดุเปลี่ยนส ำคญัตอ่กำรท ำตลำดของผู้ประกอบกำรขนมไหว้

 ส าหรับพฤติกรรมที่ส าคัญส าหรับกลุ่มที่ซือ้ขนมไหว้พระจนัทร์เป็นของฝากลูกค้าองค์กรธุรกิจ คือ 
 ปริมาณการส่ังซือ้สูง: เพื่อให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้ำองค์กร ท่ีมีควำมหลำกหลำย โดยมีกำรสั่งซือ้ครัง้ละ

มำกๆ เพื่อให้ได้ส่วนลดทำงกำรค้ำ หรือกำรบริกำรจดัส่ง  
 สินค้าเน้นพรีเมียม: ท่ีมีเอกลกัษณ์โดดเด่น สวยงำม มีคณุค่ำทัง้ด้ำนรูปลกัษณ์ของขนม ประเภทไส้ รวมทัง้

กำรออกแบบบรรจภุณัฑ์ ท่ีแตกต่ำงจำกขนมไหว้พระจนัทร์ท่ีวำงจ ำหน่ำยในตลำดทัว่ไป ขณะท่ีปัจจยัด้ำนรำคำจ ำหน่ำย
ขนมไหว้พระจนัทร์พรีเมียมท่ีอยู่ในระดบัสงู มิได้เป็นอปุสรรคในกำรท ำกำรตลำดมำกนกั 
 

กลุ่มลูกค้าองค์กร 

งบประมาณในการจัดซือ้เ ลี่ย  ,200-3,500 บาท

ปริมาณการสั่ งซือ้สูงเ ลี่ย  5 ชิน้ ราย

รูปแบบที่สั่ งซือ้: สนิค้าพรีเมียม บรรจุภณั ์สวยงาม

สั่ งซือ้ล่วงหน้าก่อนเทศกาลประมาณ 20 วัน

ผู้เล่นรายใหม่ในตลาดที่น่าจับตา

ผู้ประกอบการรายใหญ่
ในกลุ่มอาหาร-เคร่ืองดื่มท่ีมีแบรนด์

กลุ่มโรงแรม
ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในวงกว้าง 



 

 

3 CURRENT ISSUE 

พระจนัทร์ ในกำรท่ีจะวำงแผนกำรผลิตและก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด โดยหำกวิเครำะห์ถงึสภำพตลำดผู้บริโภคขนมไหว้
พระจนัทร์ จะพบวำ่ ผู้บริโภคท่ีขบัเคลื่อนกำรเติบโตของตลำดมีอยู่ 3 กลุม่หลกั ได้แก่ 
 

  กลุ่ม Gen B1: กลุม่นีเ้ป็นตลำดท่ีซือ้ไปไหว้เป็นหลกั ลกัษณะกำรซือ้สว่นใหญ่เลือกซือ้เป็นชิน้จ ำนวนไมม่ำก 
จำกร้ำนค้ำดัง้เดิมหรือแบรนด์ท่ีคุ้นเคย อย่ำงไรก็ตำม ผลจำกจ ำนวนประชำกรในกลุม่นีท่ี้เร่ิมลดจ ำนวนลง และเร่ิมสง่ตอ่ให้
ลกูหลำนเป็นผู้ซือ้แทน ประกอบกบัก ำลงัซือ้ท่ีไมส่งูเช่นก่อน ท ำให้ตลำดกลุม่นีเ้ลก็ลงเป็นล ำดบั  

ดังนัน้ ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องวางแผนการผลิตและการตลาดเพื่อขยายไปสู่ตลาดกลุ่มอื่น  ๆหากยงัคงต้องการคง
บทบาทในตลาดขนมไหว้พระจนัทร์ต่อไป 

 

  กลุ่ม Gen X2: ถือเป็นกลุ่มท่ีมีอ ำนำจซือ้สูง เน่ืองจำกอยู่ในช่วงวยัท ำงำน ท ำให้มีรำยได้ต่อเดือนสงู จึง
คอ่นข้ำงมีอิทธิพลมำกท่ีสดุตอ่ตลำดขนมไหว้พระจนัทร์ในปัจจบุนั โดยลกัษณะกำรซือ้ขนมไหว้พระจนัทร์ของกลุ่มนี ้ส่วน
ใหญ่ยังคงซือ้เพ่ือไหว้ในครอบครัว ในขณะเดียวกันบทบำทกำรซือ้เพ่ือเป็นของฝำกให้กับเพ่ือนฝูง รวมถึงลูกค้ำองค์กร 
(เน่ืองจำกมีต ำแหน่งส ำคญัในองค์กรธุรกิจต่ำงๆ ท่ีต้องติดต่อกบักลุ่มลกูค้ำจ ำนวนมำก) ก็เพ่ิมขึน้ตำมไปด้วย ซึง่ในส่วน
ของกำรซือ้เพ่ือเป็นของฝำกนี ้คอ่นข้ำงท่ีจะพิจำรณำใสใ่จกบักำรเลือกซือ้เป็นพิเศษ เน่ืองจำกต้องกำรสร้ำงควำมประทบัใจ
ให้กบัผู้ รับ และมกัจะเลือกซือ้ในรูปแบบกลอ่งหรือบรรจภุณัฑ์ท่ีสวยงำม 

 ดังนัน้ ในการเจาะตลาดผู้บริโภคกลุ่มนี ้ควรเน้นน าเสนอสินค้าในกลุ่มพรีเมียม ที่ดูมีคุณค่า โดยเ พาะกับ
ผู้ รับที่เป็นลูกค้าองค์กร ในขณะที่ช่องทางการจ าหน่าย หากมีการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการจดัส่ง ก็คาดว่าจะเป็น
อีกหน่ึงทางเลือกที่จะท าให้ลูกค้ากลุ่มนีพ้จิารณาตัดสินใจซือ้สินค้าได้เร็วขึน้ นอกเหนือจากเดิมที่พิจารณาจากรสชาติและ
ชื่อเสียงของแบรนด์ที่ คุ้นเคยเป็นหลัก นอกจากนี ้ควรต้องวางแผนการติดต่อท าตลาดล่วงหน้าอย่างน้อย  -2 เดือน 
เน่ืองจากผลส ารวจพบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มนีจ้ะใช้ระยะเวลาในการสั่งซือ้ล่วงหน้าประมาณ 20 วัน  

  กลุ่ม Gen Y3: ปัจจบุนักลุม่นีย้งัไมใ่ช่กลุม่ลกูค้ำหลกัของขนมไหว้พระจนัทร์ จึงให้ควำมส ำคญักบัเทศกำล
นีน้้อยเมื่อเทียบกบัเทศกำลของคนไทยเชือ้สำยจีนอื่นๆ อำทิ ตรุษจีน เช็งเม้ง เน่ืองจำกส่วนใหญ่จะรับประทำนขนมไหว้
พระจนัทร์จำกกำรไหว้ของครอบครัว ซึง่มีผู้ ใหญ่ในครอบครัวเป็นผู้ซือ้มำอยู่แล้ว แต่ในระยะข้ำงหน้ำ คำดว่ำกลุ่มนีจ้ะเข้ำ
มำขบัเคลื่อนตลำดขนมไหว้พระจันทร์เพ่ิมขึน้ เน่ืองจำกจ ำนวนประชำกรมำก รวมทัง้เร่ิมมีก ำลงัซือ้สงู  ลกัษณะกำรซือ้ท่ี
เกิดขึน้จะอยู่ในรูปแบบของกำรซือ้ไปกินหรือซือ้เป็นของฝำกมำกกว่ำซือ้ไปไหว้ (หำกเติบโตไปสู่ระดบัผู้น ำองค์กร/ ผู้ มี
อ ำนำจในกำรจดัซือ้ในองค์กรในระยะต่อไป) ดงันัน้ จึงเป็นโจทย์ส ำหรับผู้ประกอบกำรว่ำท ำอย่ำงไร จึงจะดงึให้คนกลุ่มนี ้
หนัมำสนใจขนมไหว้พระจนัทร์ให้ได้เพ่ือให้เป็นฐำนลกูค้ำหลกัในอนำคต  

 ทัง้นี ้การเจาะก าลังซือ้กลุ่มนี ้นอกเหนือจากการพฒันาด้านรสชาติ และรูปลักษณ์ที่ทนัสมัย แปลกตา ผ่านการ
ออกแบบไส้ขนมและบรรจุภณั ์ ยังต้องเลือกใช้รูปแบบการน าเสนอสินค้าที่โดนใจและเข้าถึงได้รวดเร็ว ทัง้การท าการตลาด 
การขาย การสั่งซือ้ รวมถึงช่องทางการช าระเงนิและบริการจดัส่ง  โดยช่องทางการตลาดที่เข้าถึงกลุ่มนีไ้ด้ง่ายและได้รับการ
ตอบรับสูง ได้แก่ โซเชียลมีเดีย  ซึ่งผู้ประกอบการอาจจะต้องหนัมาท าการตลาดผ่านช่องทางนีใ้ห้มากขึน้ 

 

  

                                                                                 
1 Generation B (Baby Boomer Generation) คือผู้ ท่ีเกิดในปี 2489-2507 ปัจจบุนัมีอำยอุยู่ในช่วง 52-70 ปี มีจ ำนวนประชำกรประมำณ 15.6 ล้ำนคน 
2 Generation X (Extraordinary Generation) คือผู้ ท่ีเกิดในปี 2508-2522 ปัจจบุนักลุม่นีมี้อำยใุนช่วง 37-51 ปี มีจ ำนวนประมำณ 15.6 ล้ำนคน 
3 Generation Y (Millennial Generation) คือผู้ ท่ีเกิดในปี 2523-2540 ปัจจบุนัมีอำยใุนช่วง 19-36 ปี จ ำนวนประชำกรประมำณ 13.4 ล้ำนคน 



 

 

4 CURRENT ISSUE 

ผู้บริโภคที่ขับเคลื่อนตลาดขนมไหว้พระจันทร์

มลูค่าตลาดขนมไหว้พระจันทร์ปี 2559
900 ล้านบาท (ขยายตัวร้อยละ 7.0)

Gen B (อายุ 52-70 ปี)

Gen X (อายุ  7-5  ปี)

Gen Y (อายุ  9-   ปี)

 กลุ่มหลักท่ีซือ้ไปไหว้
 ชอบซือ้เป็นชิน้มากกว่าเป็นกล่อง
 นิยมซือ้จากร้านหรือแบรนด์ท่ีคุ้นเคย
 เร่ิมส่งต่อให้ลูกหลานเป็นผู้ซือ้แทน

 อ านาจการซือ้สูง (ทัง้ซือ้ไหว้และทานในครอบครัว ซือ้เป็นของฝากในนามองค์กร)
 ชอบซือ้เป็นกล่องมากกว่าเป็นชิน้ 
 เน้นสินค้าท่ีดูพรีเมียม น่าประทับใจ โดยเ พาะกับผู้รับท่ีเป็นลูกค้าองค์กร
 นิยมส่ังซือ้ล่วงหน้าประมาณ 20 วัน

 ซือ้ทานเองหรือซือ้เป็นของฝากมากกว่าซือ้ไปไหว้ 
นิยมซือ้เป็นชิน้มากกว่าเป็นกล่อง
 ซือ้ง่าย จ่ายไวกับสินค้าท่ีรูปลักษณ์แปลกใหม่ การน าเสนอโดนใจ ส่ังซือ้ง่าย จัดส่งเร็ว
 ช่องทางการส่ือสารท่ีเข้าถึงมากท่ีสุด คือ Social Media

โอกาสของ
ผู้ประกอบการ

= กลุ่มอาหารและเคร่ืองดื่ม = กลุ่มโรงแรม = กลุ่ม SMEs

 
 

 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า ขนมไหว้พระจนัทร์จะได้รับควำมนิยมมำกขึน้ นอกเหนือจำกกำรซือ้ไปไหว้ 
หรือซือ้ไปรับประทำน ซึง่ในระยะหลงั ปรับเปลี่ยนไปสูก่ำรซือ้เป็นของฝำกจำกองค์กรมำกขึน้ โดยมีผู้บริโภคในแต่
ละ Generation เป็นผู้ขบัเคลื่อนตลำด ท ำให้ผู้ประกอบกำรตื่นตวัและต่ำงหนัมำแข่งขนักันพฒันำรูปแบบสินค้ำ 
ตลอดจนบรรจภุณัฑ์ให้ทนัสมยั สวยงำม และมีมลูค่ำเพ่ิมมำกขึน้ ซึง่ช่วยให้ตลำดขนมไหว้พระจนัทร์ ยงัคงเติบโต
ได้ในระยะข้ำงหน้ำ และส ำหรับในปีนี ้ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า ตลาดขนมไหว้พระจันทร์ปี 2559 จะมี
มูลค่าตลาดไม่ต ่ากว่า 900 ล้านบาท เตบิโตร้อยละ 7.0 (YoY)  

 

 

 

 

 
 

---------------------------------------- 
Disclaimer 
 รำยงำนวิจยัฉบบันีจ้ดัท ำเพื่อเผยแพร่ทัว่ไป โดยจดัท ำขึน้จำกแหลง่ข้อมลูต่ำงๆ ที่น่ำเชื่อถือ แต่บริษัทฯ มอิำจรับรองควำมถกูต้อง ควำมน่ำเชื่อถอื หรือควำมสมบรูณ์เพื่อใช้
ในทำงกำรค้ำหรือประโยชน์อื่นใด บริษัทฯ อำจมีกำรเปลีย่นแปลงปรับปรุงข้อมลูได้ตลอดเวลำโดยไม่ต้องแจ้งให้ทรำบลว่งหน้ำ ทัง้นีผู้้ ใช้ข้อมลูต้องใช้ควำมระมดัระวงัในกำรใช้ข้อมูลต่ำงๆ ด้วย
วิจำรณญำณของตนเองและรับผิดชอบในควำมเสีย่งเองทัง้สิน้ บริษัทฯ จะไม่รับผิดต่อผู้ใช้หรือบคุคลใดในควำมเสยีหำยใดจำกกำรใช้ข้อมูลดงักลำ่ว ข้อมลูในรำยงำนฉบบันีจ้งึไม่ถือว่ำเป็น
กำรให้ควำมเห็นหรือค ำแนะน ำในกำรตดัสนิใจทำงธุรกิจ แต่อย่ำงใดทัง้สิน้ 


