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ABSTRACT 

 
 The objective of this business plan was to improve the business 
performance and create the stability for start–up business, to enhance brand’s 
awareness and fame by emphasizing on quality and standard products as well as 
increasing the business sales by 10% annually. 
 This business plan is created by conducting market researching through  
the closed–end item survey to ask the respondent’s opinions towards product, price, 
place, and promotion (Marketing Mix: 4Ps) and to study their product purchase 
preferences. 
 The analytic results showed that the respondents mostly were females; 
those aged with 21–30 years old; those prefer taking their own pet outside; those 
who are interested in pet devices/supplies; those who pay attention to product 
quality, price, easy and convenient purchase and discount and sample.   
 Those who are satisfied with the product would repurchase and say positive 
word-of-mouth. When considering the business feasibility, it was found that the 
business plan is worth investment with initial capital of 1,000,000 baht. The NPV  
was 702,811 and the IRR of this project was 72%, suggesting fair return rate. Besides, 
the payback period was 1.6 years. 
 
Keywords: Business Plan, Satisfaction, Product Purchase, Top Ten Dog (Thailand) 
Company Limited 
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 1.1.2 ช่องทางการจัดจําหน่าย 
   1.1.2.1 จําหน่ายผ่านทาง Social Media เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ และเว็บไซต์ 
   1.1.2.2 จําหน่ายผ่านทางพนักงานขาย 
   1.1.2.3 จําหน่ายตามงานอีเว้นท์ต่าง ๆ เช่น งาน Pet Expo Thailand   
   1.1.2.4 จําหน่ายผ่านทางร้าน Pet Shop ของบริษัทเอง ซ่ึงร้านต้ังอยู่ที ่
สนามหลวง 2 โซนสัตว์เลี้ยง แถว 11 ห้อง 25–27 และมีแผนท่ีจะเปิดรา้น Pet Shop เพ่ิม 
แถวจตุจักร โซนสัตว์เลี้ยง  
           
1.2 ประเภทของสินค้า/ บริการ 
 กระเป๋าใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
 เป็นกระเป๋าท่ีบรรจุอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงซ่ึงมี 3 ไซส์ คือ S, M, L แบ่งเป็น 2 แบบ คือ กระเป๋า
สําหรับแมวและกระเป๋าสําหรบัสุนัข ซ่ึงรายละเอียดของกระเป๋ามีดังนี้ 
 1) กระเป๋าสําหรับแมว  
   1.1) กระเป๋าสําหรับแมว ไซส์ L ภายในกระเป๋ามีช่องใส่อุปกรณ์สัตว์เล้ียงดังน้ี  
   – ช่องเสื้อผ้า ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
   – ช่องใส่อาหาร   
   – ช่องเคร่ืองประดับ ภายในจะมีที่เก็บปลอกคอ สายจูง รัดอก ผ้าพันคอ ของเล่น 
และเครื่องประดับ   
   – ช่องใสท่ราย ภายในจะมีที่เก็บทราย ถุงใสข่องเสีย ผงดับกลิ่นทรายแมว 

   – ช่องใส่อาหารเสริม ภายในจะมีที่ใส่ สแน็ค ขวดนํ้า ที่ใสอ่าหาร ที่ใส่นํ้า 
   – ช่องใส่ที่ตักของเสียและใส่อ่ืน ๆ 
   – ช่องใสท่ี่นอนจะอยู่ด้านหลังของกระเป๋า 

   1.2) กระเป๋าสําหรับแมว ไซส์ M ภายในกระเป๋ามีช่องใส่อุปกรณ์สัตว์เล้ียงดังน้ี  
   – ช่องใส่อาหาร อาหารเสริม สแน็ค และขวดน้ํา ซ่ึงภายในมีการจัดอย่างเป็น
ระเบียบ 
   – ช่องเสื้อผ้า ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
   – ช่องเคร่ืองประดับและของเล่น ภายในจะมีที่เก็บปลอกคอ สายจูง รัดอก 
ผ้าพันคอ ของเล่นและเคร่ืองประดับ    
   – ช่องใสท่ี่ตักของเสียและใส่อ่ืน ๆ 
         – ช่องใสท่ี่นอนจะอยู่ด้านหลังของกระเป๋า 
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   1.3) กระเป๋าสําหรับแมว ไซส์ S ภายในกระเป๋ามีช่องใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยงดังนี้ 
   – ช่องเสื้อผ้าและเคร่ืองประดับ ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็น
ระเบียบเรียบรอ้ย 
         – ช่องใส่อาหาร อาหารเสริม สแน็ค และขวดน้ํา 
 2) กระเป๋าสําหรับสุนัข 
   2.1) กระเป๋าสําหรับสุนัข ไซส์ L ภายในกระเป๋ามีช่องใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยงดังน้ี  
         – ช่องเสื้อผ้า ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
         – ช่องเคร่ืองประดับ ภายในจะมีที่เก็บปลอกคอ สายจูง รัดอก ผ้าพันคอ ของเล่น 
และเครื่องประดับ    
         – ช่องใส่อาหาร ภายในจะมีที่ใส่อาหารเสริม สแน็ค ขวดนํ้า ที่ใส่อาหาร ที่ใส่นํ้า  
         – ช่องใส่อุปกรณ์ตกแต่งขน ภายในจะมีช่องสําหรับใสแ่ชมพู แปรง กรรไกรตัดเล็บ   
         – ช่องใส่ที่นอนจะอยู่ด้านหลังของกระเปา๋ 
   2.2) กระเป๋าสําหรับสุนัข ไซส์ M ภายในกระเป๋ามีช่องใสอุ่ปกรณ์สัตว์เลี้ยงดังน้ี 
   – ช่องใส่อาหาร อาหารเสริม สแน็คและขวดนํ้า ซ่ึงภายในมีการจัดอย่างเป็น
ระเบียบ 
         – ช่องเสื้อผ้า ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
         – ช่องเคร่ืองประดับและของเล่น ภายในจะมีที่เก็บปลอกคอ สายจูง รัดอก 
ผ้าพันคอ ของเล่น และเครื่องประดับ    
         – ช่องใส่ที่นอนจะอยู่ด้านหลังของกระเป๋า 
   2.3) กระเป๋าสําหรับสุนัข ไซส์ S ภายในกระเป๋ามีช่องใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยงดังน้ี 
   – ช่องเสื้อผ้าและเครื่องประดับ ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็น
ระเบียบเรียบรอ้ย 
         – ช่องใส่อาหาร อาหารเสริม สแน็ค และขวดน้ํา 
 อธิบายรายละเอียดของกระเป๋า ไซส์ L ของแมวและสุนัข ซ่ึงขนาดของกระเป๋าความสูง  
50 เซนติเมตร ความกว้าง 40 เซนติเมตร และความลึก 28 เซนติเมตร (ภาพท่ี 1.2) กระเป๋าจะแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน คือส่วนท่ีอยู่ด้านหน้าใช้เก็บอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงมีความลึก 18 เซนติเมตร และส่วนท่ี
อยู่ด้านหลังใช้สําหรับเก็บที่นอนมีความลึก 10 เซนติเมตร ซ่ึงจะเห็นว่า 2 ส่วนน้ีสามารถแยกออก 
จากกันได้ (ภาพที่ 1.3) สําหรับกระเป๋าแมวจะมีช่องเก็บทีตั่กของเสียติดอยู่ด้านหลังของส่วนหน้า 
ที่อยู่ระหว่างสว่นหน้าและส่วนหลัง (ภาพที่ 1.4) ภายในกระเป๋าส่วนหน้าสําหรับแมวมีทั้งหมด 5 ช่อง 
โดยช่องแรกด้านบนซ้ายสุด สําหรับใส่เส้ือผ้า ซ่ึงภายในมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าให้เป็นระเบียบ 
ช่องน้ีมีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 28 เซนติเมตร ช่องที่ 2 ด้านบนขวาสุดสําหรับใส่
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อาหาร ช่องนี้มีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 13 เซนติเมตร ช่องท่ี 3 ด้านบนขวาถัดลงมา 
สําหรับใส่เครื่องประดับ เช่น ปลอกคอ รัดอก สายจูง และของเล่น เป็นต้น ช่องน้ีมีความกว้าง 20 
เซนติเมตร และความสูง 15 เซนติเมตร ช่องท่ี 4 ด้านล่างซ้ายสุด สําหรับใส่พวกอาหารเสริม ขวดนํ้า 
สแน็ค ภาชนะใส่อาหารและนํ้า เป็นต้น ช่องนี้มีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 22 
เซนติเมตร และช่องท่ี 5 ด้านล่างขวาสุด สําหรับใส่ทราย ขวดผงดับกลิ่นทรายแมว และถงุใสข่องเสีย 
เป็นต้น ช่องน้ีมีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 22 เซนติเมตร ซ่ึงทุกช่องท่ีกลา่วมามีความลึก 
18 เซนติเมตร (ภาพท่ี 1.5) ภายในกระเป๋าส่วนหน้าสําหรับสุนัขมีทั้งหมด 4 ช่อง โดยช่องแรกด้านบน
ซ้ายสําหรับใส่เสื้อผ้า กางเกงอนามัยและโอบิหรือผ้าคาดเอว ภายในมีสายรัดเพ่ือจัดระเบียบ ช่องน้ีมี
ความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 28 เซนติเมตร ช่องท่ี 2 ด้านบนขวาสําหรับใส่เคร่ืองประดับ 
เช่น ปลอกคอ สายจูง รัดอก เป็นต้น ช่องน้ีมีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 28 เซนติเมตร 
ช่องที่ 3 ด้านล่างซ้าย สําหรับใส่อาหาร อาหารเสริม สแน็ค ขวดนํ้า ที่ใส่อาหารและน้ํา ช่องน้ีมีความ
กว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง 22  เซนติเมตร และช่องที่ 4 ด้านล่างขวา สําหรับใส่อุปกรณ์
ตกแต่งขน แชมพู แปรง กรรไกรตัดเล็บ เป็นต้น ช่องนี้มีความกว้าง 20 เซนติเมตร และความสูง  
22 เซนติเมตร ซ่ึงทุกช่องท่ีกล่าวมามีความลึก 18 เซนติเมตร (ภาพที่ 1.6) ส่วนด้านหลังสุดมีความลึก  
10 เซนติเมตร ใช้เป็นที่นอนสําหรับสุนัขและแมว (ภาพที่ 1.7) สายสะพายสามารถถอดแยกออก 
จากกันได้และมีที่รองกันปวดหลัง (ภาพที่ 1.8)  
 อธิบายรายละเอียดกระเป๋า ไซส์ M ของแมวและสุนัข ซ่ึงขนาดของกระเป๋าความสูง 40 
เซนติเมตร ความกว้าง 30 เซนติเมตร และความลึก 24 เซนติเมตร กระเป๋าจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
คือส่วนท่ีอยู่ด้านหน้าใช้เก็บอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงมีความลึก 14 เซนติเมตร และส่วนท่ีอยู่ด้านหลังใช้
สําหรับเก็บที่นอนมีความลึก 10 เซนติเมตร ซ่ึงจะเห็นว่า 2 ส่วนน้ีสามารถแยกออกจากกันได้ (ภาพท่ี 
1.3) สําหรับกระเป๋าแมวจะมีช่องเก็บที่ตักของเสียติดอยู่ด้านหลังของสว่นหน้าที่อยู่ระหว่างส่วนหน้า
และส่วนหลงั (ภาพที่ 1.4) ภายในกระเป๋าสว่นหน้าสําหรับแมวและสุนัขเหมือนกันมีช่องใสท่ั้งหมด 4 
ช่อง โดยช่องแรกด้านซ้ายสุด สําหรับอาหาร อาหารเสริม สแน็ค ขวดนํ้าและภาชนะใส ่ซ่ึงภายในมี
การจัดอย่างเป็นระเบียบ ช่องน้ีมีความกว้าง 15 เซนติเมตร และความสูง 40 เซนติเมตร ช่องที่ 2 
ด้านบนขวาสุดสําหรับใส่เสื้อผ้า ภายในจะมีสายรัดสําหรับจัดเก็บเสื้อผ้าเพ่ือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
ช่องน้ีมีความกว้าง 15 เซนติเมตร และความสูง 15 เซนติเมตร ช่องที่ 3 ด้านล่างขวาช่องกลาง 
สําหรับใส่เครื่องประดับ ภายในจะมีที่เก็บปลอกคอ สายจูง รัดอก ผ้าพันคอและเครื่องประดับ ช่องน้ี 
มีความกว้าง 15 เซนติเมตร และความสูง 15 เซนติเมตร ช่องที่ 4 ด้านล่างขวาสุด สําหรับใส่ของเล่น  
ซ่ึงทุกช่องท่ีกลา่วมามีความลึก 18 เซนติเมตร (ภาพที่ 1.9) แต่กระเป๋าจะแตกต่างกันตรงท่ีกระเป๋า
แมวมีช่องใส่ทีตั่กของเสียและใส่อ่ืนๆเพ่ิมข้ึนมา (ภาพที่ 1.4) กระเป๋าไซต์ L กับ M มีทั้งหมด 4 สี 
ได้แก่ เขียว ชมพู แดงและสม้ (ภาพท่ี 1.10)  
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ภาพที่ 1.3: รู

ภาพที่ 1.4: รู
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ภาพที่ 1.5: รู

ภาพที่ 1.6: รู
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ภาพที่ 1.7: รู

ภาพที่ 1.8: รู
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ภาพที่ 1.9: รู
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบภายในนกระเป๋าสําหรรับแมวและสุน

 

นัข 

 

9 



 

  

ภาพที่ 1.10: รูปแบบสีของงกระเป๋าสําหรรับแมวและสนุ
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ภาพที่ 1.11: 
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ภาพที่ 1.12 
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1.3 รายละเอียดของสินค้า/ บริการ 
 1.3.1 จุดเด่น 
   1.3.1.1 รูปแบบทันสมัย 
             1.3.1.2 พกพาสะดวก 
       1.3.1.3 กระเป๋ากันนํ้าได้ 
 1.3.2 นวัตกรรม 
             1.3.2.1 เป็นการนําเอาของใช้สําหรับสัตว์เลี้ยงมารวมเป็นเซต 
             1.3.2.2 ภายในกระเป๋ามีการจัดอย่างเป็นสัดส่วน เพ่ือง่ายต่อการใช้งานและพกพา 
             1.3.2.3 ด้านหลังสามารถถอดออกเป็นที่นอนสําหรับสัตว์เลี้ยง 
           
1.4 วิสัยทัศน์ 
 ผลิตสินค้าคุณภาพที่ดีที่สุดสําหรับสัตว์เลี้ยงที่รักของคุณ  
 The Best Quality Product for Your Lovely Pets 
 
1.5 พันธกิจ 
 รักษาคุณภาพการผลิตและการบริการธุรกิจทางด้านอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง บริษัทฯ จึงม่ันใจ 
ในคุณภาพสินค้าจึงประทับตรา “Top Ten Dog” ที่หัวเป๊ก เพ่ือรับรองสินค้าดีแท้ 100% เลือกสรร
วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดแกลู่กค้า และได้การยอมรับจากตลาดอุปกรณ์ 
สัตว์เลี้ยง 
 
1.6 เป้าหมาย 
 1.6.1 เพ่ือปรังปรุงและพัฒนาสินค้าให้มีประสทิธิภาพมากขึ้น 
 1.6.2 เพ่ือให้แบรนด์สินค้าเป็นท่ีจดจํา 
      1.6.3 เพ่ือสร้างความม่ันคงให้แก่ธุรกิจ 
 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
      1.7.1 เพ่ือต้องการได้ผลตอบแทนเป็นกําไร 
      1.7.2 เพ่ือต้องการทําให้ลูกคา้พึงพอใจต่อตัวสินค้า 
 
 
     



 

  

1.8 โครงสรา้
       บริ
 ส่วน
 – ฝ่
       – ฝ่
       – ฝ่
       – ฝ่
       – ฝ่
 
ภาพที่ 1.13: 

       
 ราย
 – ฝ่
ดําเนินไปอย่า
 – ฝ่
ด้านการเงิน 
 – ฝ่
 – ฝ่
 – ฝ่
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ฝา่ยเย็บ   
ฝา่ยการขาย  
ฝา่ยบัญชี  

แผนภาพโคร

ยนามหัวหนา้
ฝา่ยบริหาร ทํ
างราบรื่น 
ฝา่ยบัญชี ทําห

ฝา่ยขาย ทําหน
ฝา่ยเย็บ ทําหน
ฝา่ยบรรจุภณัฑ

รงานของธุรกิ
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) พร้อมจํานว
 1 คน 
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 ผลการดําเนินงานที่ผ่านมา (3 ปีการดําเนินงาน) 
 ณ ปัจจุบัน บริษัท ท๊อป เทน ด๊อก เป็นท่ีรู้จักสําหรับลูกค้าหลายรายทั้งในต่างจังหวัด 
ปริมณฑลและกรุงเทพ ซ่ึงเราต้องการท่ีจะสร้างแบรนด์ใหแ้ข็งแกร่ง เน่ืองจากเรามุ่งเน้นผลิต 
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพใหแ้ก่ลกูค้าและมีบริการหลังการขาย เช่น สินค้ามีปัญหาสามารถส่งมา 
เปลี่ยนคืนได้  
 
1.9 ที่มาของการจัดทําแผน 
 เน่ืองจากธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงมีอัตราการเติบโตทุกปีโดยดูได้จากมูลค่าผลิตภัณฑ์สัตว์
เลี้ยงของไทยเติบโตเพ่ิมข้ึนทุกปี โดยปี 2556 มีมูลค่าตลาดประมาณ 11,000 ล้านบาท ปี 2557  
มีมูลค่าตลาดประมาณ 22,000 ล้านบาท และปี 2558 มีโอกาสเติบโตสูงถึง 15% และน่าจะเติบโต 
ไม่ตํ่ากว่า 10% ซ่ึงเป็นตัวเลขที่ได้จากยอดขายของผู้ค้าที่เป็นสมาชิกของสมาคมอุตสาหกรรมสัตว์
เลี้ยงไทย นอกจากน้ียังสงัเกตได้จากบรรดาห้างสรรพสินค้า ศูนย์แสดงสินค้าต่าง ๆ คอมมูนิต้ีมอลล์ 
ต้องบรรจุงานอีเวนท์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยงทุกห้างเพ่ือดึงดูดลูกค้าทุกวัยให้เข้ามาใช้บริการ เหตุผลท่ีคน 
หันมานิยมเลี้ยงสัตว์เลี้ยงอย่างน้องหมาน้องแมวมากข้ึน เป็นผลมาจากไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของคน 
ในสมัยน้ีที่นิยมแต่งงานช้าหรือแต่งงานแลว้ไม่มีลูก นอกจากผู้หญิงที่นยิมเลี้ยงแล้วยังมีกลุ่มเพศที่สาม
ที่นิยมเลี้ยงสัตว์เล้ียงเพ่ือทดแทนการมีลูก หรือคนสูงอายุจะเลี้ยงให้อยู่เป็นเพ่ือน ซ่ึงกลุ่มคนเหล่านี้ 
มีกําลังซ้ือสูงจึงมีการเลี้ยงดูสตัว์เลี้ยงเป็นอย่างดี ส่วน “ค่าใช้จ่าย” ที่ใช้ในการดูแลสัตว์เลี้ยงจะ 
ตกอยู่ราว 10% ของค่าใช้จ่ายประจําวันซ่ึงคนก็ยอมจ่ายเพราะมองว่าน่ีคือส่วนหนึ่งของครอบครัว  
ด้วยความนิยมการเลี้ยงที่เพ่ิมข้ึนและมีการดูแลสัตว์เลี้ยงข้างกายอย่างดี ส่งผลให้มีสินค้าต่าง ๆ 
ออกมามากมาย ซ่ึงสินค้าที่ผู้เลี้ยงมองหาคือสินค้าท่ีได้มาตรฐานถูกต้องตามกฎหมายของเมืองไทย 
(“ตลาดน้องแมว-หมา”, 2557) 
 
1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
 แผนธุรกิจนี้จัดทําขึ้นเพ่ือช่วยให้ผู้บริหารมีเวลาคิดและตัดสนิใจในการลงทุน โดยได้มีการ
วางแผนอย่างเป็นขั้นตอนซ่ึงทําให้รู้ถงึเหตุการณ์ในอนาคต เพ่ือท่ีจะได้จัดเตรียมทรัพยากรได้ถูกต้อง 
เช่น งบการเงิน บุคลากร รวมไปถึงกลยุทธ์ทางการตลาด และธุรกิจไว้ล่วงหน้า  
 
1.11 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 1.11.1 สามารถมองเห็นรูปแบบการทําธุรกิจเพ่ือกําหนดเป้าหมายได้อย่างชัดเจนขึ้น 
        1.11.2 เพ่ือวิเคราะห์การดําเนินธุรกิจในด้านท่ีเกี่ยวข้องว่ามีโอกาส และอุปสรรคใดบ้างที่   
สามารถดําเนินธุรกิจได้อย่างราบรื่น 
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        1.11.3 เพ่ือวิเคราะห์เกี่ยวกบัธุรกิจท่ีจะทําว่าควรใช้เงินทุนในการดําเนินงานมากน้อย
เท่าไหร่ 
        1.11.4 เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการอนุมัติวงเงินกับทางสถาบันการเงินในอนาคต 
        1.11.5 เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
 
1.12 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior ได้มีการให้ความหมายไว้หลากหลายท่ี
คล้ายคลงึกันดังน้ี 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกุล และปริญ ลักษิตานนท์ (2550, หน้า 13) พฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลหนึง่ที่เกี่ยวข้องกับการเลือกสรรและการใช้สินค้า รวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงย่อมเกิดขึ้นก่อนและทําให้เกิดการกระทํา ประเด็นสําคัญในส่วนของ 
คําจํากัดความ คือ กระบวนการการตัดสินใจที่มีอยู่ก่อน (Precede) คือ พฤติกรรมในช่วงขณะ 
ที่เหลือของผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้า ทําให้เกิดกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาที่มีส่วนใน 
การขัดเกลาเก่ียวกับทัศนคติรวมถึงค่านิยม 
 Foxall & Sigurdsson (2013) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer Behavior) 
เป็นการกระทําโดยมนุษย์แสดงออกโดยไม่รู้ตัว การแสดงออกหรือการกระทําโดยปกติของมนุษย์
สามารถส่งอิทธิพลทางการตลาดได้ 
 กมลภพ ทิพย์ปาละ (2555) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การกระทําที่เกี่ยวกับการหา
ข้อมูลการซ้ือ การใช้ และการประเมินผลของสินค้า หรือบริการ หรือพฤติกรรมการบริโภค หมายถึง 
การซ้ือ การใช้ การประเมิน และการกําจัดสินค้าและบริการ ของผู้บริโภคขั้นสุดท้ายทีซ้ื่อสินค้าและ
บริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ผู้บริโภคท่ัวโลกน้ันมีความแตกต่างกันในลักษณะ 
ด้านประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น เรื่องอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม 
ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น พฤติกรรมการกิน การใช้ การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ์จึงแตกต่างกันออกไป ทําให้มีการซ้ือการบริโภคสินค้าและบริการหลาย ๆ ชนิด
ที่แตกต่างกันนอกจากลักษณะประชากรดังกล่าวแล้ว ยังมีปัจจัยอ่ืนๆอีกที่ทําให้มีการบริโภคแตกต่าง
กัน 
 จากท่ีได้กล่าวมาท้ังหมดสรุปได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ที่ 
บุคคลแสดงออกมาเพ่ือแสวงหาซ้ือสินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเองก่อน 
การตัดสินใจซ้ือ 
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 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ก่อเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และเตชา อัศวสิทธิถาวร (2546) อธิบายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค
ในแนวความคิดของนักวิชาการให้ความหมายไว้ว่า “การกระทําต่าง ๆ ของแต่บุคคลที่จะปฏิบัติต่อ
ปัจจัยภายนอก” หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงว่า “พฤติกรรมของมนุษย์ที่เกี่ยวกับความนึกคิด (Though) 
ความรู้สึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย์ (Action) ในการดํารงชีวิตประจําวันแต่ละบุคคล
ย่อมมีกระบวนการของพฤติกรรมท่ีแตกต่างจากบุคคลอ่ืน โดยผลจากการยึดถือสิ่งต่าง ๆ ในความคิด
ของตน และการรับเอาสิ่งต่าง ๆ จากภายนอกเข้ามา มนุษย์แต่ละคนตอ้งตัดสินใจภายใต้สิ่งควบคุม
เหล่าน้ีเพ่ือแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของตนอยู่ตลอดเวลา จากความเห็นต่าง ๆ สรุปได้ ว่า การศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคแต่ละคนว่าจะตัดสนิใจซ้ือสินค้า
หรือบริการอะไร (What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) และสมมุติว่าถ้าจะซ้ือจะซ้ือสินค้าท่ีใด (Where) เม่ือไร 
(When) อย่างไร (How) ซ้ือบ่อยแค่ไหน (How Often) และซ้ือจากใคร (Who) จึงจะเหมาะสมและ
ก่อให้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือให้แก่ตนเองท่ีสุด 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2554, หน้า 17) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
ต้องการรู้ถึงสาเหตุทั้งหลายท้ังปวงที่ทําให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือและใช้ โดยเข้าใจถึงปัจจยัต่าง ๆ ใน
การตัดสินใจซ้ือ ทําให้นักการตลาดตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เพ่ือทําให้ผู้บริโภคมี 
ความจงรักภักดีที่จะกลับมาซ้ือซํ้า ดังนั้นจึงต้องวิเคราะหก์ารตัดสินใจของผู้บริโภคว่าเกิดจากปัจจัย
อะไรที่ทําให้มีการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือประกอบไปด้วยหลาย ๆ ปัจจัย เช่น  
ความต้องการ ฯลฯ (ปรัชญา ปิยะรังส,ี 2554) กล่าวว่า คําถามที่ใช้หาลักษณะของพฤติกรรมผู้บริโภค
คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปด้วย Who, What, Why, Who, When, Where  และ How เพ่ือ
หาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงอธิบายได้ดังนี้ 
 – ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เพ่ือที่จะทราบลักษณะกลุ่มเป้าหมายทางด้านประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ และจิตวิทยา 
 – ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร คือ ผู้บริโภคต้องการซ้ือสินค้าท่ีมีคุณสมบัติแตกต่างจากท่ี 
คู่แข่งขันเคยมีและเหนือกว่า   
 – ทําไมผู้บริโภคจึงซ้ือ เพ่ือตอบสนองความต้องการทางด้านร่างกาย จิตวิทยา ดังน้ันต้อง
ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยของพฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ ทางจิตวิทยา สังคมวัฒนธรรม และเฉพาะบุคคล 
 – ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ มีหลายกลุ่ม ได้แก่ ผู้เริ่มซ้ือ ผู้มีสิทธ์ิในการตัดสินใจซ้ือ  
ผู้ตัดสินใจซ้ือ ผู้ซ้ือ และผูใ้ช้ 
 – ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด เม่ือมีโอกาสในการซ้ือ เช่น เทศกาลต่าง ๆ ฤดูกาลต่าง ๆ ฯลฯ 
 – ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน ช่องทางต่าง ๆ ที่ผู้บริโภคทําการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินค้า ทางออนไลน์ 
ฯลฯ  
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 – ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร ซ่ึงมีขั้นตอนดังน้ี รับรู้ปัญหาก่อนแล้วหาข้อมูล จากน้ันทําการ
ประเมินผลทางเลือก และตัดสินใจซ้ือ  
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ชัยณรงค์ ทรายคํา (2552) โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
ทําการศึกษาสาเหตุที่ทําให้เกิดแรงจูงใจ โดยเร่ิมแรกเกิดจากการส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิด 
ความต้องการก่อน ต่อด้วยความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buying’s Black Box) ซ่ึงคล้าย ๆ กล่องดํา
ที่ผู้จําหน่ายไม่สามารถคาดการณ์ได้ ซ่ึงความนึกคิดต่าง ๆ เกิดจากอิทธิพลภายในใจผู้บริโภค แล้วเกิด
การตอบสนองของผู้บริโภค (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้บริโภค (Buyer’s 
Purchase Decision) โดยการจะซ้ือหรือไม่ซ้ือก็ได้ ซ่ึงจะเห็นว่าจุดเริ่มต้นของโมเดลเกิดจากการมี 
ส่ิงกระตุ้นให้เกดิความต้องการแล้วตอบสนองความต้องการ ดังน้ันโมเดลน้ีอาจจะเรียกว่า S–R 
Theory โดยอธิบายได้ดังนี้ 
 1) สิ่งกระตุ้น ในทางการตลาดนั้นเราจะแบ่งสิง่กระตุ้นออกเป็น 2 ประเภท คือ  
ทางการตลาดและอ่ืน ๆ ซ่ึงมีผลในการตัดสนิใจและพฤติกรรมของผู้บริโภค 
   1.1) สิง่กระตุ้นทางการตลาด สามารถบังคับได้ ซ่ึงเราเรียกว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดหรือ 4'Ps ประกอบด้วย สินค้า ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการสง่เสรมิการตลาด
น่ันเอง 
         1.2) สิง่กระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการอยู่ภายนอกองค์กรและบังคับไม่ได้ 
เช่น สิ่งแวดล้อมทางเศรษฐกิจ การเมือง วัฒนธรรม และเทคโนโลยี 
 2) กล่องดําหรอืความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องดํา 
(Black Box) ผู้จําหน่ายไม่สามารถคาดการณ์ได้ต้องทําการค้นหาและสงัเกตจากการผูซ้ื้อ        
   2.1) ลักษณะของผู้ซ้ือจะถูกกระทบจากปัจจัยทางด้านต่าง ๆ เช่น ปัจจัยทางด้าน
วัฒนธรรม ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา และปัจจัยทางด้านสังคม 
   2.2) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ ได้แก่ การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล 
การประเมินการตัดสินใจ และการตอบสนองหลังจากการซื้อ 
 3) การตัดสินใจของผู้ซ้ือ เป็นขั้นของการตอบสนองของผู้ซ้ือโดยผู้ซ้ือจะต้องมีปฏิกิริยา 
การตอบสนองทั้ง 5 ประการ ดังนี้     
   3.1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
         3.2) การเลือกตรายี่ห้อ (Brand Choice) 
         3.3) การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) 
         3.4) การเลือกเวลาท่ีจะซ้ือ (Purchase Timing) 
         3.5) การเลือกปริมาณที่จะซ้ือ (Purchase Amount) 



19 
 

  

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2552, หน้า 72–74) การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคนับเป็นขั้นตอน
สุดท้ายของกระบวนการ กล่าวคือ ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ชนิดใด ย่ีห้อใด ราคาเท่าใด เม่ือไร 
และจํานวนเท่าใด ก็หลังจากท่ีได้ผ่านขั้นตอนกระตุ้นทางการตลาดและอ่ืน ๆ ผ่านเข้ามาในข้ันของ
กล่องดําผสมผสานกับทัศนคติและส่งผลไปยังการตัดสินใจซ้ือ 
    กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 1) การตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/ Need Recognition) เป็น
กระบวนการแรกที่ผู้บริโภคจะตระหนักถงึในตัวสินค้า ซ่ึงความต้องการเกิดข้ึนจากความจําเป็น 
(Needs) เกิดจากสิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกติ เช่น 
ความรู้สึกหิวข้าว เป็นต้น และสิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) เกิดจากสิ่งรอบ ๆ ตัว เช่น 
เห็นเพ่ือนมีรถใหม่แล้วอยากได้ เป็นต้น  
 2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผู้บริโภคถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ 
จะทําการแสวงหาข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ ซ่ึงแหล่งข้อมูลแบ่งเป็น 
   2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น สอบถามจากญาติ เพ่ือน คนสนิทท่ีมี
ประสบการณใ์นการใช้สินค้าหรือบริการ 
        2.2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น หาข้อมูลตามสื่อต่าง ๆ  
        2.3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น สอบถามรายละเอียดของสินค้า 
จากสื่อมวลชนหรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
        2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคที่เคยใช้ผลิตภณัฑ์มาก่อน 
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผู้บริโภคเก็บข้อมูลได้แล้วใน
ขั้นต่อไปผู้บริโภคจะทําการประเมินทางเลือก โดยผู้บริโภคต้องกําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ใน
การประเมิน เช่น ย่ีห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย เป็นต้น 
 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีผู้บรโิภคทําการประเมินทางเลือกแล้ว 
จะเข้าสู่ขั้นตอนของการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงมีขั้นตอน ดังน้ี 
   4.1) ย่ีห้อท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
        4.2) ร้านค้าท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
        4.3) ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision) 
        4.4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
        4.5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-Method Decision) 
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 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีลูกค้าตัดสินใจซื้อ
สินค้าหรือบริการไปแล้วนักการตลาดต้องทําการตรวจเช็คความพึงพอใจของลูกค้าซ่ึงเกดิจากการท่ี
ลูกค้าได้ทําการเปรียบเทียบสิ่งที่ได้รับกับสิง่ที่คิดไว้ ถ้าลูกค้าได้รับคุณค่าของสินค้าตามที่คิดไว้ก็จะเกดิ
ความพึงพอใจทําให้ลูกค้ากลบัมาซ้ือซํ้าและบอกต่อ เป็นต้น แต่ถ้าลูกค้าไม่พึงพอใจในตัวสินค้าหรือ
บริการท่ีได้รับจะทาํให้ลูกค้าคิดในด้านลบแล้วบอกต่อคนอื่น ๆ และลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ของคู่แข่ง
แทน เพราะเฉพาะน้ันนักการตลาดจึงต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าเม่ือได้รับสินค้า 
ไปแล้วโดยอาจจะทําผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนย์รับข้อร้องเรียนของลูกค้า 
(Call Center)  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 Wheelen & Hunger (2012, p. 199) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
การรวมกันอย่างจําเพาะเจาะจงตัวแปรที่สาํคัญภายใต้การควบคุมขององค์กร และได้รบัประโยชน์ 
จากการแข่งขนั ซ่ึงตัวแปรเหล่าน้ีได้แก่ ผลติภัณฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) ส่วนส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และราคา (Price) โดยตัวแปรเหล่าน้ีจะมีองค์ประกอบย่อยท่ีสามารถนํามาวิเคราะห์
เพ่ือให้เหมาะสมกับความสามารถขององค์กร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรตัน์, ปณิศา มีจินดา, อรทัย เลิศวรรณวิทย,์ ปริญ ลักษิตานนท์, 
องอาจ ปทะวานิช และจิระวัฒน์ อนุชชานนท์ (2552, หน้า 80–81) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือดังต่อไปนี้ 
 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ท้องตลาดเพ่ือความสนใจ การบริโภค 
ที่ทําให้ลกูค้าพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสิง่ที่
สัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคาและย่ีห้อ ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นบริการ สถานท่ี หรอืความคิด 
และอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)  
ในสายตาของลูกค้าจึงจะทําให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้   
 2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาซ่ึงส่ิงที่ต้องการและต้องคุ้มกับเงิน 
ที่จ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) หรือหมายถึง คุณค่าของสินค้าในรูปตัวเงิน ราคา
เป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา  
 3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือในการติดต่อเพ่ือสร้างความพึงพอใจ
ต่อตรายี่ห้อหรือบริการ ทําให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ของผลิตภัณฑ์ 
โดยคาดว่าจะมีปฏิกิริยาต่อความรู้สึก ความคิด และพฤติกรรมของการซ้ือ (Etzel, Walker & 
Stanton, 2007, p. 677) หรือเป็นการติดต่อระหว่างผูข้ายกับผู้ซ้ือ ซ่ึงอาจใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) และการสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) หลักการเลอืกใช้ 
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เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (IMC) ซ่ึงเคร่ืองมือที่ใช้ ได้แก่ การโฆษณา 
โดยใช้พนักงานขาย การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย และการให้ข่าว     
 4) การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การเคล่ือนย้ายสินค้าจากองค์กร
ออกไปสู่ตลาดเป้าหมาย ส่วนการกระจายตัวสินค้า ได้แก่ การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษา
สินค้า การจัดจําหน่าย ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 
   4.1) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง เส้นทางที่
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธ์ิที่ผลติภัณฑ์ถูกเปลีย่นมือไปยังตลาดในระบบช่องทางการจัดจําหน่ายจึง
ประกอบด้วย ผู้ผลิตคนกลางผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct 
Channel) จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิตผ่าน 
คนกลางไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Kotler & Keller, 2009, p. 787) 
   4.2) การกระจายตัวสินค้า หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน ปฏบัิติตามแผน 
และควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูปจากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้าย
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังผลกําไร หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับ 
การเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผูบ้ริโภค การกระจายตัวสินค้าท่ีสําคัญมีดังนี้ 1) การขนส่ง 
2) การเก็บรักษาสินค้าและการคลังสนิค้า และ 3) การบริหารสินค้าคงเหลือ (Kotler & Keller, 
2009, p. 786) 
        
1.13 การดําเนินการวิจัย 
 1.13.1 วิธีการดําเนินการ 
 ในการจัดทําแผนได้มีการทําวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือทํา
การรวบรวมข้อมูล วิเคราะหข์้อมูล นําไปสู่การสรุปผลและข้อเสนอแนะให้เห็นอย่างชัดเจนสมบูรณ์  
 1.13.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เป็นชุดคําถามปลายปิด ที่ถามเกี่ยวกับข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้บริโภค ความดูแลเอาใจใส ่
สัตว์เลี้ยงและปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด (4 Ps) และการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  
 1.13.3 ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา 
       ใช้การเก็บรวบรวมเป็นแบบสอบถาม เพ่ือถามแนวความคิดและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี
เกี่ยวข้อง โดยใช้การแจกแบบสอบถามตามร้านเพ็ทช็อป คลินิกรักษาสัตว์ สวนสาธารณะ ตลาด   
ในเขตต่างจังหวัด ปริมณฑล และกรุงเทพมหานคร แบบเจาะจง ซ่ึงเลือกกลุ่มเป้าหมายที่บ้าน 
เลี้ยงสุนัขและ/ หรือแมว ในการทําแบบสอบถาม โดยแบ่งคําถามออกเป็น 5 ประเภท ดังนี้ 
   1.13.3.1) ส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลท่ีถามเพ่ือคัดเลือกผู้ตอบแบบสอบถาม  
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         1.13.3.2) ส่วนท่ี 2 เป็นข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซ่ึงจะเป็นคําถามแบบเลือกตอบ จํานวน 6 ข้อ 
         1.13.3.3) ส่วนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้เลี้ยงสตัว์ มีความสนใจ และ
ความเอาใจใสต่่อสัตว์เลี้ยง ซ่ึงมีจํานวน 7 ข้อ 
         1.13.3.4) ส่วนท่ี 4 คําถามเก่ียวส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านสินค้า 
ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยใช้แบบประเมิน จํานวน 17 ข้อ 
         1.13.3.5) ส่วนท่ี 5 คําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้า ได้แก่ การรับรู้ การศึกษา
ค้นคว้าหาข้อมูล การวัดผล การตัดสินใจซ้ือ และการตอบสนองหลงัการซ้ือ โดยใช้แบบประเมิน 
จํานวน 15 ข้อ ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาคะแนนส่วนท่ี 4 และส่วนท่ี 5 เป็นดังน้ี 
     คะแนนเท่ากับ  5  หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสุด 
                            คะแนนเท่ากับ  4  หมายถึง เห็นด้วยมาก 
                            คะแนนเท่ากับ  3  หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
                           คะแนนเท่ากับ  2  หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
                            คะแนนเท่ากับ  1  หมายถึง เห็นด้วยน้อยมาก 
 1.13.4 จํานวนตัวอย่าง 
 การศึกษาในครั้งนี้ใช้กลุ่มตัวอย่างตามวิธีของ Yamane (1973) ที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% 
และกําหนดค่าความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ 0.05 โดยการวิจัยในครั้งน้ีจะใช้แบบสอบถามจํานวน 
200 ชุด 
 1.13.5 วิธีการสุ่ม/ เลือกตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยและผู้ช่วยได้ลงพ้ืนที่เกบ็แบบสอบถาม โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ตอบ  
ในเวลาว่างหรือในเวลาที่ผู้ตอบน้ันเฝ้าดูสัตว์เลี้ยง (ในกรณีที่พาสัตว์เลี้ยงมาเล่นสวนสาธารณะ) และ
ฝากพนักงานไปแจกตามเพ็ทช็อป คลินิก โรงพยาบาลสัตว์ (ในพ้ืนท่ีต่างจังหวัด) โดยผู้เก็บข้อมูลต้อง
รอเก็บแบบสอบถาม ซ่ึงสถานที่ที่ใช้ในการเก็บแบบสอบถามมีดังนี้ 
         1.13.5.1) สวนสาธารณะ สนามราชมังคลากีฬาสถาน จํานวน 50 ชุด และหน้า
กระทรวงสาธารณะสุข จ.นนทบุรี จํานวน 30 ชุด 
         1.13.5.2) ร้านค้า สนามหลวง 2 โซนสัตว์เลี้ยง จํานวน 20 ชุด และตลาดจตุจักร 
โซนสัตว์เลี้ยง จํานวน 20 ชุด 
         1.13.5.3) ร้านเพ็ทช็อป คลินิก โรงพยาบาลสัตว์ ในพ้ืนที่ต่างจังหวัด ภาคอีสาน 
จํานวน 20 ชุด ภาคใต้ จํานวน 20 ชุด ภาคเหนือ จํานวน 20 ชุด และภาคกลาง 20 ชุด 
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 1.13.6 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
       จากการเก็บรวบรวมข้อมูลและประมวลผลผูวิ้จัยทําการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
สําเร็จรูป โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จากข้อมูลแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด 
และนํามาแสดงผลซ่ึงจะวิเคราะห์โดยใช้ตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) จากน้ันนําผลการวิเคราะห์ทีไ่ด้มาประมวลผลการวิจัยในคร้ังน้ี  
 1.13.7 สรุปผลการวิจัย 
 ในการแสดงผลการวิเคราะห์และการแปรผลของงานวิจัยในครั้งนี้ได้ทําการวิเคราะห์และ 
นําแสดงผลในรูปแบบตารางซ่ึงประกอบไปด้วยคําอธิบายโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์คําถามเพ่ือคัดเลือกผู้ตอบ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลท่ัวไป 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้อุปกรณ์ 
สัตว์เลี้ยง 
 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการประเมินความพึงพอใจต่อการซ้ือสินค้า 
 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับแนวโน้มการซ้ือสินค้า 

 
 ส่วนที่ 1 คําถามเพ่ือคัดเลือกผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 1.1: จํานวนร้อยละเพื่อคัดเลือกผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลี้ยง 
 

การเล้ียงสัตว์เล้ียง จํานวน ร้อยละ 
เลี้ยง 200 100.0 
ไม่เลี้ยง 0 0 

รวม 200 100.0 
  
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามเลี้ยงสัตว์เลี้ยงท้ังหมด 200 คน  
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 ส่วนที่ 2 ข้อมลูส่วนบุคคลท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 1.2: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 67 33.5 
หญิง 133 66.5 

รวม 200 100.0 
  
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง จํานวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5  
ของผู้ตอบแบบสอบถามในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 
 
ตารางท่ี 1.3: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20 ปี 20 10.0 
21–30 ปี 77 38.5 
31–40 ปี 61 30.5 
41–50 ปี 24 12.0 
51–60 ปี 17 8.5 
60 ปีขึ้นไป 1 0.5 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช่วงอายุ 21–30 ปี จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.5 อายุ 31–40 ปี จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 อายุ 41–50 ปี จํานวน 24 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 12.0 อายุตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อายุ 51–60 ปี จํานวน 17 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.5 และอายุ 60 ปีขึ้นไป จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  
 
 
 



25 
 

  

ตารางท่ี 1.4: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามสถานะภาพสมรส 
 

สถานะภาพสมรส จํานวน ร้อยละ 
โสด 116 58.0 
สมรส 69 34.5 
หม้าย/ หย่า/ แยกกันอยู่ 15 7.5 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานะภาพโสด จํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.0 สมรส จํานวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และหม้าย/ หย่า/ แยกกันอยู่ จํานวน 15 คน  
คิดเป็นร้อยละ 7.5 
 
ตารางท่ี 1.5: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 10 5.0 
มัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า 44 22.0 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 127 63.5 
สูงกว่าปริญญาโทข้ึนไป 19 9.5 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
เป็นจํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 ตามด้วยจบการศึกษามัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า จํานวน  
44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ตามด้วยจบการศึกษาสูงกว่าปริญญาโทข้ึนไป จํานวน 19 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.5 และจบการศึกษาตํ่ากว่ามัธยมศึกษา จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
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ตารางท่ี 1.6: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/ นักศึกษา 35 17.5 
พนักงานรัฐ/ ขา้ราชการ 17 8.5 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 7 3.5 
พนักงานบริษัทเอกชน 64 32.0 
เจ้าของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตัว 51 25.5 
พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 19 9.5 
อ่ืน ๆ 7 3.5 
รวม 200 100.0 

 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทําอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 64 คน  
คิดเป็นร้อยละ 32.0 ตามด้วยเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5  
ตามด้วยนักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 ตามด้วยพ่อบ้าน/ แม่บ้าน จํานวน  
19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ตามด้วยพนักงานรัฐ/ ข้าราชการ จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจกับอาชีพอ่ืน ๆ มีจํานวนเท่ากัน คือ 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5     
 
ตารางท่ี 1.7: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 42 21.0 
10,001–20,000 บาท 69 34.5  
20,001–30,000 บาท 33 16.5 
30,001–40,000 บาท 15 7.5 
40,001–50,000 บาท 27 13.5 
มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 14 7.0 
รวม 200 100.0 
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 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001–20,000 บาท จํานวน 69 คน  
คิดเป็นร้อยละ 34.5 มีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 มีรายได้ 
20,001–30,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 มีรายได้ 40,001–50,000 บาท จํานวน 
27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 มีรายได้ 30,001–40,000 บาท จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และ
มีรายได้มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0  
 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกใช้อุปกรณ์เก่ียวกับ 
สัตว์เล้ียง 
 
ตารางท่ี 1.8: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามความชอบในการพา 
  สัตว์เลี้ยงออกข้างนอก  
 

ความชอบในการพาสัตว์
เล้ียงออกข้างนอก 

จํานวน ร้อยละ 

ชอบ 161 80.5 

ไม่ชอบ 39 19.5 

รวม 200 100.0 
 

 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบพาสัตว์เลี้ยงไปเที่ยวข้างนอก จํานวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 80.5 และที่ไม่ชอบพาสัตว์เลี้ยงไปเท่ียวข้างนอก จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 
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ตารางท่ี 1.9: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามการมีปัญหาในการหา 
  อุปกรณ์ให้กับสัตว์เลี้ยง 
 

เคยมีปัญหาในการหา
อุปกรณ์สัตว์เล้ียงไหม 

จํานวน ร้อยละ 

มี เพราะมีอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง
เยอะมาก 

56 28.0 

มี เพราะชอบวาง 
กระจัดกระจาย 

51 25.5 

มี เพราะอ่ืน ๆ 3 1.5 
ไม่มี 90 45.0 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนไม่มีปัญหาในการหาอุปกรณ์ให้กับสัตว์เลี้ยง จํานวน 90 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 ตามด้วย มี เพราะมีอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงเยอะมาก จํานวน 56 คน คิดเป็น 
ร้อย 28.0 ตามด้วย มี เพราะชอบวางกระจัดกระจาย จํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และ 
มี เพราะเหตุผลอ่ืน จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  
 
ตารางท่ี 1.10: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามความสนใจสิง่ที่ช่วย 
   จัดระเบียบให้กับอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
 

ความสนใจส่ิงท่ีช่วย 
จัดระเบียบให้กับ 
อุปกรณ์สัตว์เล้ียง 

จํานวน ร้อยละ 

สนใจ 173 86.5 
ไม่สนใจ 27 13.5 

รวม 200 100.0 
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 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสนใจสิ่งที่ช่วยจัดระเบียบให้กับอุปกรณ์ 
สัตว์เลี้ยง จํานวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 86.5 และคนท่ีไม่สนใจ จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.5  
 
ตารางท่ี 1.11: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามสถานท่ีในการซ้ือสินค้า 
 

สถานท่ีในการซื้อสินค้า จํานวน ร้อยละ 
ห้างสรรพสินคา้ 25 10.2 
ร้านเพ็ทช็อป 142 57.7 
คลินิกรักษาสัตว์ 37 15.0 
สั่งซ้ือผ่านทางออนไลน์ 9 3.7 
ตลาดนัด 29 11.8 
อ่ืน ๆ 4 1.6 

รวม 246 100.0 
หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อป คิดเป็นร้อยละ 57.7 
คลินิกรักษาสัตว์ คิดเป็นร้อยละ 15.0 ตามตลาดนัด คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามห้างสรรพสินค้า คิดเป็น
ร้อยละ 10.2  สั่งซ้ือผ่านทางออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 3.7 และซ้ือท่ีอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.6 
 
ตารางท่ี 1.12: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามความถี่ในการเลือกซ้ือ 
   อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง  
 

ความถ่ีในการซื้ออุปกรณ ์
สัตว์เล้ียง 

จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 คร้ัง 22 11.0 
1 ครั้ง 38 19.0 
2 ครั้ง 56 28.0 
3 ครั้ง 43 21.5 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.12 (ต่อ): จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามความถี่ใน 
      การเลือกซ้ืออุปกรณ์สัตว์เลี้ยง  
 

ความถ่ีในการซื้ออุปกรณ ์
สัตว์เล้ียง 

จํานวน ร้อยละ 

4 ครั้ง 24 12.0 
5 ครั้งขึ้นไป 17 8.5 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ืออุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 2 ครั้ง/ เดือน จํานวน 56 คน  
คิดเป็นร้อยละ 28.0 ตามด้วยซ้ือ 3 ครั้ง/ เดือน จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 ตามด้วยซ้ือ  
1 ครั้ง/ เดือน จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 ตามด้วยซ้ือ 4 ครั้ง/ เดือน จํานวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.0 ตามด้วยซ้ือน้อยกว่า 1 คร้ัง/ เดือน จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และซ้ือ 5 ครั้ง
ขึ้นไปต่อเดือน จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
 
ตารางท่ี 1.13: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามประเภทของอุปกรณ ์
   สัตว์เลี้ยงท่ีชอบพกพา 
 

ประเภทของอปุกรณ ์
สัตว์เล้ียงที่ชอบพกพา 

จํานวน ร้อยละ 

เสื้อผ้า 42 12.0 
ปลอกคอ 52 14.9 
สายจูง 82 23.4 
ที่นอน 14 4.0 
ถาดทรายแมว 5 1.4 
สแน็ค 29 8.3 
อาหาร 58 16.6 
อาหารเสริม 20 5.7 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.13 (ต่อ): จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามประเภทของ 
      อุปกรณ์สัตว์เลี้ยงท่ีชอบพกพา 
 

ประเภทของอปุกรณ ์
สัตว์เล้ียงที่ชอบพกพา 

จํานวน ร้อยละ 

ของเล่น 39 11.1 
อ่ืนๆ 9 2.6 

รวม 350 100.0 
หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกพกสายจูง คิดเป็นร้อยละ 23.4 พกอาหาร  
คิดเป็นร้อยละ 16.6 พกปลอกคอ คิดเป็นร้อยละ 14.9 พกเสื้อผ้า คิดเป็นร้อยละ 12.0 พกของเล่น 
คิดเป็นร้อยละ 11.1 พกสแนค็ คิดเป็นร้อยละ 8.3 พกอาหารเสริม คิดเป็นร้อยละ 5.7 พกท่ีนอน  
คิดเป็นร้อยละ 4.0 พกอ่ืน ๆ เช่น นํ้า แชมพู คิดเป็นร้อยละ 2.6 และถาดทรายแมว คิดเป็นร้อยละ 
1.4 
 
ตารางท่ี 1.14: จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลท่ัวไป จําแนกตามค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 
 

ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครั้ง จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 100 12 6.0 
101–500 บาท 80 40.0 
501–1,000 บาท 65 32.5 
1,001–1,500 บาท 19 9.5 
1,501–2,000 บาท 9 4.5 
มากกว่า 2,000 บาท 15 7.5 

รวม 200 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 101–500 บาท จํานวน 80 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.0 ใช้จ่าย 501–1,000 บาท/ ครั้ง จํานวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ใช้จ่าย 
1,001–1,500 บาท/ ครั้ง จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ใช้จ่ายมากกว่า 2,000 บาท/ ครั้ง 
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จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ใช้จ่ายน้อยกว่า 100 บาท/ ครั้ง จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.0 และใช้จ่าย 1,501–2,000 บาท/ ครั้ง จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
 ส่วนที่ 4 คําถามเก่ียวกับการประเมินความพึงพอใจต่อการซื้อสินค้า 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับการประเมินความพึงพอใจต่อการซ้ือสินค้าของบุคคลท่ัวไป  
เป็นการประเมินความพึงพอใจในด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด โดยทําการแจกแจงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานดังนี้ 

 
ตารางท่ี 1.15: ค่าเฉล่ียและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของ 
   บุคคลท่ัวไป 
 

หัวข้อ x ̄ S.D. แปลผล 
ผลิตภัณฑ์ 

1. ความหลากหลายด้านการใช้งาน 4.18 .811 มาก 
2. คุณภาพของสินค้า  4.28 .746 มากท่ีสุด 
3. รูปแบบที่ทนัสมัย 4.11 .801 มาก 
4. ตราสินค้ามีความโดดเด่น 4.04 3.741 มาก 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของบุคคลท่ัวไป สรปุได้
ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ผู้ซ้ือสินค้า ด้านผลิตภัณฑ์ใน ระดับมากที่สุด คือ คุณภาพของสินค้า (x ̄ = 4.28 ) รองลงมาตามลําดับ 
คือ สินค้ามีความหลากหลายด้านการใช้งาน (x ̄ = 4.18) รูปแบบที่ทันสมัย (x ̄ = 4.11) และน้อยที่สุด 
คือ ตราสินค้ามีความโดดเด่น (x̄ = 4.04) 
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ตารางท่ี 1.16: ค่าเฉล่ียและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจด้านราคาของบุคคล 
   ทั่วไป 
 

หัวข้อ x ̄ S.D. แปลผล 
ราคา 

1. ราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ 4.18 .779 มาก 
2. การระบุราคาสินค้า  4.12 .840 มาก 
3. ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับผู้ขายรายอ่ืนๆ  3.94 .875 มาก 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจด้านราคาของบุคคลท่ัวไป สรุปได้ว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อ 
ด้านราคาใน ระดับมากที่สุด คือ ราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ (x̄ = 4.18) รองลงมาตามลําดับ คือ  
การระบุราคาสินค้า (x̄ = 4.12) และน้อยท่ีสุด คือ ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับผู้ขายรายอ่ืนๆ (x ̄ = 3.94) 
 
ตารางท่ี 1.17: ค่าเฉล่ียและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจด้านช่องทางการจัด 
   จําหน่ายของบุคคลทั่วไป 
 

หัวข้อ x ̄ S.D. แปลผล 
ช่องทางการจัดจําหน่าย 

1. สถานที่ต้ังรา้นเหมาะแก่การเดินทาง  4.06 .831 มาก 
2. มีพนักงานขายแนะนําสินคา้ถึงที่บ้าน 3.41 1.216 ปานกลาง 
3. ส่ังซ้ือสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ 3.06 1.206 ปานกลาง 
4. รูปแบบการจัดร้านที่ดึงดูดลูกค้า 3.80 .962 มาก 
5. จัดส่งสินค้ารวดเร็ว   3.82 1.066 มาก 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของบุคคล
ทั่วไป สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีส่งผลต่อ 
ความพึงพอใจของผู้ซ้ือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายใน ระดับมากที่สุด คือ สถานที่ต้ังเหมาะแก ่
การเดินทาง (x ̄ = 4.06) รองลงมาตามลําดับ คือ จัดส่งสินค้ารวดเร็ว ทันใจ (x̄ = 3.82) มีรูปแบบ 
การจัดสถานทีท่ี่ดึงดูดลูกค้า (x̄ = 3.80) มีพนักงานขายแนะนําสินค้าถงึทีพั่ก  (x̄ = 3.41) และ 
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น้อยท่ีสุด คือ สามารถสั่งซ้ือผ่านทางเว็บไซด์ (x̄ = 3.06) 
 
ตารางท่ี 1.18: ค่าเฉล่ียและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจด้านการส่งเสริม 
   การตลาดของบุคคลท่ัวไป 
 

หัวข้อ x ̄ S.D. แปลผล 
การส่งเสริมการตลาด 

1. ส่วนลด/ ของแถม 4.16 .932 มาก 
2. การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 3.71 .927 มาก 
3. มีราคาขายส่งสําหรับลูกคา้ท่ีซ้ือจํานวนมาก 4.02 .888 มาก 
4. บริการดี รวดเร็ว 4.11 .918 มาก 
5. มีของสัมมนาคุณเนื่องในโอกาสพิเศษ 4.04 1.022 มาก 

  
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาดของบุคคล
ทั่วไป สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีส่งผลต่อ 
ความพึงพอใจของผู้ซ้ือ ด้านการส่งเสริมการตลาดใน ระดับมากที่สุด คือ มีส่วนลด/ ของแถม  
(x̄ = 4.16) รองลงมาตามลําดับ คือ มีบริการดี รวดเร็ว (x̄ = 4.11) การมีของสัมมนาคุณเน่ืองใน
โอกาสพิเศษ (x ̄ = 4.04) มีราคาขายส่งสําหรับลูกค้าที่ซ้ือจํานวนมาก (x ̄ = 4.02) และน้อยท่ีสุด คือ 
การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ (x ̄ = 3.71) 
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 ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับแนวโนม้การซ้ือสินค้า 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับแนวโน้มการซ้ือสินค้าของบุคคลทั่วไป เป็นการประเมินขั้นตอน
การรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ  
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยทําการแจกแจงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานดังน้ี 
 
ตารางท่ี 1.19: ค่าเฉล่ียและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับแนวโน้มการซ้ือสินค้าของบุคคลท่ัวไป 
 

หัวข้อ x̄ S.D. แปลผล 
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

1. ก่อนตัดสินใจซ้ือจะต้องคํานึงถึงความจําเป็น 
   ของสินค้า  

4.46 .656 มากท่ีสุด 

2. มีความชอบต่อตัวสินค้า 4.23 .726 มาก 
3. เปรียบเทียบสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ 3.97 .779 มาก 
4. สอบถามข้อมูลจากผู้ที่ใช้จริง 3.82 .788 มาก 
5. กระแสความฮิตของสินค้า 3.70 .892 มาก 
6. สื่อโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 3.60 .868 มาก 
7. เปรียบเทียบราคาของสินค้าก่อนตัดสินใจ 
   ซ้ือ 

4.03 .753 มาก 

8. ความคุ้มค่าของสินค้า 4.30 .709 มากท่ีสุด 
9. รูปแบบเหมาะแก่การใช้งาน 4.30 .757 มากท่ีสุด 
10. ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าที่สะดวก 4.14 .808 มาก 
11. ตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีราคาไม่แพงมาก 4.15 .796 มาก 
12. ตัดสินใจซ้ือสินค้ากับเจ้าประจํา 3.88 1.010 มาก 
13. มีเว็บไซต์สําหรับสั่งซ้ือสนิค้าออนไลน์ 3.25 1.235 ปานกลาง 
14. พึงพอใจกบัสินค้า 4.26 .757 มากท่ีสุด 
15. แนะนําสินค้าให้คนอ่ืนรู้จัก 4.01 .975 มาก 

  
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับแนวโน้มการซ้ือสินค้าของบุคคลท่ัวไป สรุปได้ว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มการซ้ือในระดับ 
มากที่สุด คือ ก่อนตัดสินใจซ้ือจะต้องคํานึงถึงความจําเป็นของสินค้า เป็นต้น (x̄ = 4.46) รองลงมา 
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ตามลําดับ คือ ความคุ้มค่าของสินค้า (x̄ = 4.30) รูปแบบเหมาะแก่การใช้งาน (x̄ = 4.30)  
ความพึงพอใจกับสินค้า (x̄ = 4.26) ความชอบต่อตัวสินค้า (x̄ = 4.23) ตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ีราคา 
ไม่แพงมาก (x ̄ = 4.15) ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าที่สะดวก (x ̄ = 4.14) เปรียบเทียบราคาของ
สินค้าก่อนตัดสินใจซ้ือ (x ̄ = 4.03) แนะนําสินค้าให้คนอ่ืนรู้จัก (x ̄ = 4.01) เปรียบเทียบสินค้าจาก
แหลง่ต่าง ๆ (x̄ = 3.97) ตัดสินใจซ้ือสินค้ากับเจ้าประจํา (x ̄ = 3.88) สอบถามข้อมูลจากผู้ที่ใช้จริง  
(x̄ = 3.82) กระแสความฮิตของสินค้า (x̄ = 3.70) สื่อโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ (x ̄ = 3.60)   
และน้อยท่ีสุด คือ มีเว็บไซต์สําหรับสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์ (x ̄ = 3.25) 
  

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีสง่ผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่องการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและศักยภาพ (SWOT Analysis) ของ Humphrey (2005) เพ่ือนํามาสรุปเป็น 
ปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก  
ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมและปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อม 
 การวิเคราะห์องค์กรเพื่อค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ที่อาจส่งผลต่อ 
การดําเนินงาน โดยการสํารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์
ภายนอก ซ่ึงสภาพการณ์ภายในเป็นการวิเคราะห์จุดแข็งกับจุดอ่อน ส่วนสภาพการณ์ภายนอก 
เป็นการวิเคราะห์โอกาสกับอุปสรรค เพ่ือให้รู้จักตนเองและรู้จักสภาพแวดล้อมในการทําธุรกิจ 
ในการวิเคราะห์น้ีจะช่วยให้ผูบ้ริหารในองคก์รน้ันๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ และแนวโน้ม 
การเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลีย่นแปลงท่ีมีต่อธุรกิจของตน ข้อมูลเหล่านี้
จะเป็นประโยชน์อย่างมากในการกําหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ กลยุทธ์ และแผนการดําเนินการต่าง ๆ  
ที่เหมาะสมต่อไป 
 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 วิเคราะห์ปัจจยัแวดล้อมภายใน โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจดังน้ี 
 2.1.1 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ (Strategy) จะเป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านการผลิต  
ซ่ึงแต่ละบริษัทมีกลยุทธ์ที่แตกต่างกันเพ่ือให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
 สถานการณ์ บริษัท ท๊อป เทน ด๊อก (ประเทศไทย) จํากัด ทําการเลือกสรรวัตถุดิบที่ดี 
มีประสิทธิภาพเพ่ือการใช้งานที่ยาวนานเน่ืองจากกระเป๋าสามารถแยกออกจากกันได้เป็นส่วน ๆ  
และมีความเก๋ไก๋ในแบบเฉพาะ 
 ผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลให้ลูกค้าต้องการใช้กระเป๋าใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง เน่ืองจากมีความ
แปลกใหม่ไม่ซํ้าใครและสะดวกสบายในการใช้งาน 
 2.1.2 ปัจจัยด้านโครงสร้างองค์กร (Structure) เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ขององคก์ร 
มีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบด้านการแข่งขันอยู่หลายประการ 
 สถานการณ์ องค์กรมีการแบ่งงานอย่างเป็นสัดส่วน ซ่ึงแต่ละส่วนงานย่อมมีความชํานาญ
งานของตนเอง โดยเฉพาะในส่วนของงานเย็บต้องมีความละเอียดรอบครอบเพราะชิ้นงานท่ีทําเน้น 
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การเย็บทั้งหมด และทุกส่วนงานสามารถแสดงความคิดเห็นได้ทุกเรื่อง 
 ผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลให้งานที่ทํามีประสิทธิภาพ งานที่ทําออกมาดีพนักงานก็มีกําลังใจใน
การทํางาน ทําให้พนักงานทํางานร่วมกันอย่างมีความสุข 
 2.1.3 ปัจจัยด้านสไตล์ (Style) เป็นการวิเคราะห์ชีวิตความเป็นอยู่ของแต่ละคนแต่ละกลุ่ม 
ซ่ึงอาจเป็นตัวช้ีวัดถึงความต้องการของแต่ล่ะคน แต่ละ่กลุ่มได้ 
 สถานการณ ์ผู้บริหารต้องเป็นต้นแบบท่ีดีให้แก่พนักงาน เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือให้กับ
ผู้บริหารเองและการบริหารงานต้องมีการวางแผนเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีสามารถมีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดังนั้นจึงต้องมีการวางแผนท่ีหลากหลายรูปแบบเพ่ือความมั่นคงของ
กิจการ และมีการแจกงานที่เหมาะกับพนักงาน  
 ผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลให้พนักงานมีแบบอย่างที่ดีและสร้างความเช่ือม่ันให้แก่พนักงาน 
 2.1.4 ปัจจัยด้านทักษะ (Skill) จะเห็นว่าแต่ล่ะองค์กรต้องการพนักงานทีมี่ความชํานาญ
เกี่ยวกับเรื่องท่ีทําเพ่ือให้ได้รู้พนักงานจะทํางานไหวหรือไม่ไหว 
 สถานการณ ์พนักงานต้องมีประสบการณ์ในการทํางานและมีทักษะด้านงานเย็บโดยเฉพาะ
และสามารถทํางานเป็นทีมได้เป็นอย่างดี 
 ผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลให้กระเป๋าท่ีผลิตมีคุณภาพดีและได้มาตรฐานทุกช้ินงาน ทําให้ลูกค้า
พึงพอใจกับผลติภัณฑ์ที่ได้รับ 
 2.1.5 ปัจจัยด้านค่านิยม (Shared Value) ปัจจุบันเกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคม โดยได้มี
การเลี้ยงสัตว์เลี้ยงที่เพ่ิมข้ึน เกิดสังคมเมืองมากข้ึน ทําให้ผู้คนหักมาเลี้ยงสัตว์กันเยอะข้ึน 
 สถานการณ์ เอาใจใส่พนักงานในทุก ๆ เรื่องและให้ความเป็นธรรมกับทุก ๆ คน 
 ผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลให้พนักงานทํางานอย่างมีประสิทธิภาพและมีความรู้สึกเป็นกันเองกับ
พนักงานทุกคน 
 2.1.6 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ (Strategy) เป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ทางการตลาดเพ่ือให้รู้ว่า
จะขายได้หรือขายไม่ได้ 
 สถานการณ ์บริษัทไม่สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าบางส่วนได้ อย่างเช่น ลูกค้ากลุ่มภาคเหนือ
และกลุ่มลูกค้ากรุงเทพ เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าภาคเหนือจงรกัภักดีในแบรนด์สินค้าท่ีใช้อยู่แล้ว และ 
กลุ่มลูกค้ากรุงเทพมีอํานาจการต่อรองค่อนข้างสงูเน่ืองจากมีสินค้าให้เลอืกมากมาย 
 ผลกระทบ คือ ส่งผลให้เสียโอกาสในการทีจ่ะทําให้รายได้ในส่วนน้ีเพ่ิมมากข้ึน 
 2.1.7 ปัจจัยด้านระบบ (System) เป็นการวิเคราะห์ความสามารถในการใช้ระบบ
สารสนเทศเพือ่ให้รู้ว่าจะใช้ได้อย่างชํานาญหรือไม่ชํานาญ 
 สถานการณ์ บริษัทพ่ึงเริ่มนําระบบสารสนเทศมาใช้ประกอบกิจการอย่างจริงจังเม่ือไม่นาน
มานี้เอง อาจจะยังไม่ชํานาญในด้านนี้และใช้เวลานานในการสื่อสาร 
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  ผลกระทบ คือ ส่งผลทําให้ลูกค้าอารมณ์เสีย หงุดหงิด ไม่พอใจ จนอาจถึงขั้นเลิกสัง่ซ้ือ
สินค้ากับบริษทัได้ 
  2.1.8 ปัจจัยด้านบุคลากร (Staff) 
  สถานการณ์ ปัญหาการลางานกะทันหันในช่วงที่งานเร่งรบีหรือพนักงานลาออกโดยไม่
แจ้งล่วงหน้า 
  ผลกระทบ คือ ส่งผลให้ผลิตสินค้าไม่ทันและหาพนักงานมาแทนได้ยากเนื่องจากสินค้าท่ี
ผลิตเป็นงานทาํมือส่วนใหญ่ ดังนั้นผู้ที่จะทํางานน้ีได้ต้องมีประสบการณ์พอสมควร 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 วิเคราะห์ปัจจยัแวดล้อมภายนอก โดยใช้การวิเคราะห์โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ ดังน้ี 
 2.2.1 ปัจจัยด้านลูกค้า (Customer) จะเป็นการวิเคราะห์ความสนใจของลูกค้าท่ีเลี้ยงสัตว์
เลี้ยงเพ่ือให้รู้ว่าลูกค้าต้องการสินค้าประเภทไหน เช่น สินค้าสุขภาพ อุปกรณ์ บริการและความงาม 
เป็นต้น 
 สถานการณ ์ ปัจจุบันลูกค้ามีการดูแลเอาใจใส่สัตว์เลี้ยงเป็นอย่างดีทั้งด้านสุขภาพร่างกาย 
อาหาร อุปกรณ์  และบริการต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง โดยเลือกสรรส่ิงที่ดีที่สุดให้กับสัตว์เลี้ยง เช่น 
เลือกซ้ือตามงานอีเว้นท์ต่าง ๆ เพ็ทช็อป คลินิก เป็นต้น ซ่ึงเจ้าของยอมจ่ายเกี่ยวกับเรื่องของการดูแล
สัตว์เลี้ยงตกอยู่ราวร้อยละ 10 ของค่าใช้จ่ายประจําวัน ซ่ึงสินค้าท่ีเจ้าของยอมจ่ายมากที่สุดจะเป็น
พวกอาหารร้อยละ 60 รองลงมาเป็นขนม ร้อยละ 30 และอันดับ 3 กับ 4 อย่างละ ร้อยละ 5  
เป็นพวกแชมพู เวชสําอาง และแอคเซสเซอรี ่(เสื้อผ้า ปลอกคอ) ตามลําดับ (“สัตว์เลี้ยงแสนรัก”, 
2557)  
 ผลต่อธุรกิจ เป็นโอกาสของธุรกิจท่ีผู้บริโภคให้ความสําคัญกับสินค้าเพ่ือสัตว์เลี้ยง ทําให้ 
มีโอกาสที่จะขายสินค้ามากข้ึน   
 2.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economy) เศรษฐกิจเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็นถึงปริมาณการ
เติบโตของตลาดสัตว์เลี้ยงท่ีมีการเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง ปัจจัยทางเศรษฐกิจเป็นแรงผลักดันที่สําคัญ’ 
ต่อการดําเนินงานขององค์กร 
 สถานการณ์ กลุ่มอาหารสัตว์เลี้ยงมีมูลค่ากว่า 10,000 ล้านบาท กลุ่มธุรกิจบริการ เช่น 
โรงพยาบาลและคลินิก สปา อาบนํ้าตัดขน โรงเรียนฝึก โรงแรม และบรกิารอ่ืนมีมูลค่ากว่า 7,000 
ล้านบาท และกลุ่มธุรกิจผลิตภัณฑ์สําหรับสตัว์เลี้ยงมีมูลค่ากว่า 5,000 ลา้นบาท ซ่ึงมีมูลค่ารวมสูงถึง 
22,000 ล้านบาท และมีแนวโน้มว่าจะยังเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง โดยอัตราการเติบโตของตลาด
สามารถแซงหน้าประเทศที่มีขนาดของตลาดธุรกิจสัตว์เลี้ยงขนาดใหญ่อย่างญ่ีปุ่นและในอีกหลาย
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ประเทศในเอเชียไปแล้ว แม้ว่าจะมีขนาดของตลาดที่เล็กกว่าแต่ตัวเลขการเติบโตในแต่ละปีของตลาด
ไทยสูงถงึประมาณร้อยละ 10–15 ต่อปี (“มูลคา่ตลาดธุรกิจสัตว์เลี้ยง”, 2558) 
 ผลต่อธุรกิจ ซ่ึงก็เป็นผลดีกับสินค้าของเราที่จะได้ตอบโจทย์ให้กับลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 
 2.2.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social) การสร้างชุมชนของคนรักสุนัขและแมวจากการรวมกลุ่ม 
กันเป็นชมรมหรือมูลนิธิต่าง ๆ เนื่องจากผู้เลี้ยงมักมีการรวมตัวกันเพ่ือแลกเปลี่ยนความรู้และ
ประสบการณ์ นอกจากน้ี ผู้เลี้ยงยังมีการนัดกันทํากิจกรรมพิเศษเฉพาะกลุ่มอยู่เรื่อย ๆ 
 สถานการณ์ ณ ตอนน้ีกระแสเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงถือว่าเป็นอีกกระแสหน่ึงทีค่นหันมาสนใจกัน
มากขึ้น เม่ือคนเล้ียงสัตว์ด้วยอารมณ์ที่ลึกซ้ึงกว่าเดิม เปลี่ยนจาก “Pet Lover” ที่แคร่ัก เป็น “Pet 
Parent” รักและผูกพันจนวันตาย ยอมทุ่มเทปรนเปรอด้วยผลิตภัณฑแ์ละบริการที่ดีทีสุ่ดให้กับสัตว์
เลี้ยง ซ่ึงทําให้มูลค่าของธุรกิจสําหรับสัตว์เลี้ยงเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง ขยายตัวถึงปีละร้อยละ  
10–15 เป็นสถิติยืนยันสิ่งที่กําลังเกิดข้ึน ซ่ึงสังเกตได้จากการมีงานอีเว้นท์ต่าง ๆ มากมายเก่ียวกับ 
สัตว์เลี้ยง อย่างเช่น งานอีเว้นท์ “รักนะ สระอา” ที่จัดข้ึนเม่ือปี 2014 ที่อิมแพ็ค เมืองทองธานี 
ระหว่างวันท่ี 25–28 มิถุนายน มีจํานวนคนและสัตว์เลี้ยงที่เข้าร่วมงานประมาณ 140,000–150,000 
คน (รวมสัตว์เลี้ยงด้วยประมาณ 4 หม่ืนตัว) ส่งผลให้ธุรกิจท่ีเกี่ยวเน่ืองกับสัตว์เลี้ยงเติบโตข้ึนมากมาย 
ต้ังแต่ อาหารเสริม ของเลน่ เสื้อผ้า เครื่องประดับ  ผลิตภณัฑ์ทําความสะอาด หรือแม้กระทัง่ธุรกิจ
บริการอย่างโรงพยาบาลสัตว์ บริการอาบนํ้าตัดขน สปา สระว่ายนํ้า สตูดิโอถ่ายภาพ คาเฟ่ และ
โรงแรมของสัตว์เลี้ยงก็ได้รับความนิยมไม่แพ้กัน ศูนย์ฝึก ศูนย์รับฝาก กระท่ังบริการฌาปนกิจ 
สัตว์เลี้ยง (“4 ขามาร์เก็ตต้ิง”, 2558) 
 ผลต่อธุรกิจ ซ่ึงก็เป็นผลดีกับสินค้าของเรา 
 2.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ (Technology)  
 สถานการณ์ การทําในส่วนของการตลาดออนไลน์ นับวันย่ิงทรงประสิทธิภาพในแงข่อง
เครื่องมือท่ีทําให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักในเวลาอันรวดเร็ว เห็นได้ชัดจากแมวในโลกออนไลน์ทีมี่คนนํามาเลี้ยง
และสร้างเพจก็เป็นส่วนหน่ึงในการกระตุ้นให้ตลาดสัตว์เลี้ยงเติบโตข้ึนเช่นกัน (“ตลาดน้องแมว-หมา”, 
2557) 
 ผลต่อธุรกิจ จึงทําให้การเสนอขายสินค้าง่ายขึ้น 
 2.2.5 ปัจจัยด้านลูกค้า (Customer)  
 สถานการณ ์ลูกค้ามีอํานาจการต่อรองค่อนข้างสงู 
 ผลกระทบ ส่งผลให้เราต้องมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงสนิค้าเพ่ือให้ตอบสนองต่อ 
ความต้องการของลูกค้า 
 สถานการณ ์มีผู้ประกอบการรายใหม่เกิดข้ึนเยอะเพราะเป็นธุรกิจท่ีเริ่มต้นได้ไม่ยากและ 
มีงานแสดงสินค้าสําหรับสัตว์เลี้ยงเยอะแยะไปหมดทั้งตามห้างสรรพสินคา้อินดอร์และเอาท์ดอร์ 
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รวมถึงสื่อออนไลน์ที่จะเป็นช่องทางให้ผู้ประกอบการรายใหม่เปิดตัวได้ไม่ยาก ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีเกี่ยวกับ
สัตว์เลี้ยงถูกยกให้เป็นหนึ่งในธุรกิจที่ยังมีอนาคตสดใส อัตราการขยายตัวมีอยู่อย่างต่อเน่ือง อีกทั้ง
ตลาดยังคงเปิดกว้าง อันเนื่องมาจากพฤติกรรมนิยมเลี้ยงสัตว์ของมนุษย์ที่มีเพ่ิมมากข้ึน (“Pet Lover 
Business”, 2557) 
           ผลกระทบ ส่งผลให้มีคู่แข่งมากข้ึน 
 2.2.6 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ (Technology)  
 สถานการณ์ การใช้เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรมด้านการขายและการตลาด เช่น 
สามารถสั่งซ้ือสินค้าและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงผ่านทางออนไลน์หรือช้อปป้ิงผ่าน
โทรศัพท์มือถือหรือไอแพด ทาํให้ลูกค้าเข้าถงึข้อมูลได้ง่ายซ่ึงทําให้ลูกค้ามีตัวเลือกเยอะ 
 ผลกระทบ ทําให้ลูกค้ามีโอกาสในการเปลี่ยนแปลงการซ้ือ–ขายสินค้าได้ง่าย 
 
2.3 ปัจจัยความเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 ปัจจัยความเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยงดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า 
1. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ (Strategy)    /  กลยุทธ์ด้านการตลาด บริษัท 

ไม่สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าบางส่วน
ได้ อย่างเช่น ลูกค้ากลุ่มภาคเหนือ
และกลุ่มลูกค้ากรุงเทพ เน่ืองจาก
กลุ่มลูกค้าภาคเหนือจงรักภกัดีใน 
แบรนด์สินค้าท่ีใช้อยู่แล้วและ 
กลุ่มลูกค้ากรุงเทพมีอํานาจ 
การต่อรองค่อนข้างสงู เน่ืองจาก 
มีสินค้าให้เลือกมากมาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า 
2. ปัจจัยด้านระบบ (System)     / บริษัทเพ่ิงเริ่มนําระบบสารสนเทศ 

มาใช้ประกอบกิจการอย่างจริงจัง 
เม่ือไม่นานมาน้ีเอง อาจจะยังไม่
ชํานาญในด้านน้ีและใช้เวลานาน 
ในการสื่อสาร 

3. ปัจจัยด้านบุคลากร (Staff)     / ปัญหาการลางานกระทันหันในช่วงที่
งานเร่งรีบหรือพนักงานลาออกโดย
ไม่แจ้งล่วงหนา้ 

 
2.4 ปัจจัยความเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยความเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยงดังนี ้
 
ตารางท่ี 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา
1. ปัจจัยด้านลกูค้า (Customer)  
 

    /  ลูกค้ามีอํานาจการต่อรองค่อนข้างสงู 
ส่งผลให้เราต้องมีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงสนิค้าเพ่ือให้ตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้า 
มีผู้ประกอบการรายใหม่เกิดข้ึนเยอะ
เพราะเป็นธุรกิจที่เริ่มต้นได้ไม่ยาก 
และมีงานแสดงสินค้าสําหรับ 
สัตว์เล้ียงเยอะแยะไปหมดท้ังตาม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา
     /  ห้างสรรพสินคา้อินดอร์และ 

เอาท์ดอร์ รวมถึงสื่อออนไลน์ที่จะ
เป็นช่องทางให้ผู้ประกอบการ 
รายใหม่เปิดตัวได้ไม่ยาก ซ่ึงเป็น
ธุรกิจท่ีเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงถูกยกให้
เป็นหน่ึงในธุรกิจท่ียังมีอนาคตสดใส 
อัตราการขยายตัวมีอยู่อย่างต่อเน่ือง 
อีกทั้งตลาดยังคงเปิดกว้าง  
อันเนื่องมาจากพฤติกรรมนิยม 
เลี้ยงสัตว์ของมนุษย์ที่มีเพ่ิมมากข้ึน 

2. ปัจจัยด้านเทคโนโลยีและ 
   นวัตกรรมใหม่ ๆ (Technology) 
 

    /  การใช้เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนร่วม 
ในกิจกรรมด้านการขายและ
การตลาด เช่น สามารถสั่งซ้ือสินค้า
และผลิตภัณฑต่์าง ๆ เกี่ยวกับ 
สัตว์เล้ียงผ่านทางออนไลน์  
หรือช้อปปิ้งผ่านโทรศัพท์มือถือ 
หรือไอแพดทําให้ลูกค้าเข้าถงึข้อมูล
ได้ง่ายซ่ึงทําใหลู้กค้ามีตัวเลือกเยอะ 
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 2) ด้านราคา (Price) การกําหนดราคาของผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับคุณภาพและตรงใจ
ลูกค้า เน่ืองจากว่าผลิตภัณฑ์ของเรามีหลายขนาด แยกเป็นของทัง้สุนัขและแมวเพ่ือความสะดวก 
ในการใช้งานของลูกค้า ถ้าเกิดลูกค้าสั่งผลิตภัณฑ์เยอะเราก็มีส่วนลดให้ตามจํานวนท่ีสั่งโดยเฉพาะ 
ถ้าเป็นลูกค้าประจําเราย่ิงจะลดให้เป็นพิเศษ ในส่วนการชําระเงินถ้าเป็นลูกค้าทางอินเทอร์เน็ตจะต้อง
โอนเงินก่อนท่ีจะส่งผลิตภัณฑ์ให้ ส่วนลูกคา้ท่ีมีรายช่ืออยู่แล้วทางเราจะจัดส่งผลติภัณฑ์ให้ก่อนชําระ
เงินซ่ึงลูกค้าจะจ่ายเงินสด จ่ายเช็ค หรือโอน แต่จะต้องชําระภายใน 60 วัน 
 3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เรามุ่งนําเสนอผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าให้ครอบคลุมพ้ืนท่ีที่มีโอกาสขยายตัว โดยทางเราได้กําหนดแผนงานใน 
การนําเสนอผลิตภัณฑผ์่านทางพนักงานขาย เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ร้านเพ็ทช็อปของเราเอง และ 
แบบปากต่อปาก ซ่ึงผลิตภัณฑ์ของเราจัดจําหน่ายตามโรงพยาบาลสัตว์ คลินิกรักษาสัตว์ ร้านเพ็ทช็อป 
และทางอินเทอร์เน็ต ในส่วนของการขนสง่เราจะจัดสง่ผลติภัณฑ์ 3 วันต่อ 1 ครั้ง เน่ืองจากว่า
ผลิตภัณฑ์เราจะผลิตตามที่ลูกค้าสั่งเลยไม่มีสินค้าในสต๊อก 
 4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) เน่ืองจากในธุรกิจการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นปัจจัยหลักของเรา ซ่ึงได้มีการจัดทําโปรโมช่ันเพ่ือกระตุ้นให้
ลูกค้าสนใจผลติภัณฑ์ของเรามากข้ึนและใช้ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง โดยจัดโปรโมช่ันตามฤดูกาลและ 
มีของสมมานาคุณให้กับลูกคา้ท่ีเปิดร้านใหม่และมีของแจกในช่วงเทศกาล 
 
3.1 สภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 3.1.1 ระดับของการแข่งขัน  
  ระดับของการแข่งขันค่อนข้างสงู เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงในปัจจุบันสามารถ
เข้าถึงได้ง่าย แต่เม่ือเทียบกับคู่แข่งจะได้เปรยีบตรงที่ผลิตภณัฑ์ของเราเป็นผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่ 
ไม่เหมือนใครและใช้งานได้หลายรูปแบบ และมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีมีคุณภาพ รวมถึงมีการจัด
กิจกรรมการตลาดและการประชาสัมพันธ์ 
 3.1.2 จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
 ผลิตภัณฑ์ของเรามีจุดเด่นในตัวอยู่แล้ว เนื่องจากว่าเป็นผลติภัณฑ์ที่ยังไม่มีจําหน่ายใน
ท้องตลาดและด้วยความแปลกใหม่ฟังก์ชันการใช้งานเยอะ กระเป๋าสามารถกันนํ้าได้และกระเป๋าใบน้ี 
มี 2 ช้ัน ช้ันนอกใส่อุปกรณ์สตัว์เลี้ยงช้ันในเป็นท่ีนอนสําหรับสัตว์เลี้ยง และลูกค้าสามารถเก็บของมีค่า
ไว้ในกระเป๋าได้อย่างสบายใจหรือลูกค้าต้องการให้ทางเราจัดอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงใสใ่นกระเป๋าให้เลยก็
สามารถทําให้ได้ และอีกอย่างการผลิตกระเป๋าใส่อุปกรณ์สตัว์เลี้ยงเพ่ือความสะดวกสบายของลูกค้า 
ในการท่ีจะพาสัตว์เลี้ยงไปเทีย่วหรือทํากิจกรรมต่าง ๆ เช่น ลูกค้าบางคนที่รักสัตว์เลี้ยงแต่งานที่ทํา 
เป็นงานท่ีต้องเดินทางบ่อย ๆ ไม่มีเวลาจัดของ เพียงแค่ลูกค้ามีกระเป๋าใบน้ีติดรถไว้ก็ไม่ต้องกังวล 
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เรื่องนี้อีกต่อไปและสําหรับลกูค้าที่ชอบอยู่บ้านก็ซ้ือกระเป๋าไว้ด้วยได้ ซ่ึงจะทําให้บ้านดูเรียบร้อยขึ้น 
หาของง่ายข้ึนและของไม่หายด้วย ความตั้งใจของเราคืออยากเห็นลูกค้ามีความสุขในการใช้ผลิตภัณฑ์ 
ในส่วนเรื่องของราคาเราจะต้ังให้เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑเ์พ่ือให้ลูกค้าจับต้องได้ และมีบริการหลัง
การขายให้ด้วยเพื่อเป็นการรับประกันว่าผลติภัณฑ์ของเราดีมีคุณภาพ น่าเช่ือถือ และไว้วางใจได้ทุก
ผลิตภัณฑ์ที่เราจัดจําหน่าย 

3.1.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด  
 ผู้ครองส่วนแบ่งตลาดบริษัทท่ีผลิตสินค้าสัตว์เลี้ยงครบวงจรและบริษัทผู้ผลิตสินค้าสัตว์เลี้ยง
เข้ามาขายเองโดยตรงให้กับลกูค้า เช่น บริษัท เพ็ทซัพพลาย จํากัด จังหวัดสมุทรปราการ, ส สุพร 
อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง จังหวัดนครศรีธรรมราช และบริษทั หมาสวย เพ็ทต้ี เพ็ท จํากัด ผลิตและจําหน่าย
อาหารสัตว์เลี้ยง จังหวัดปทุมธานี 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขัน 
 สินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงถือว่ากําลังเป็นที่นิยมกันค่อนข้างมาก ด้วยสาเหตุน้ีจึงทําให้มีผูผ้ลิต
สินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงมีจํานวนเพิ่มข้ึน เน่ืองจากมีอัตราความเสี่ยงตํ่าและเป็นสินค้าท่ีสามารถขายได้
อยู่แล้วแม้ว่าจะมีการแข่งขันที่รุนแรง  
 
3.3 คู่แข่งทางธุรกิจ 
 คู่แข่งท่ีสําคัญของบริษัท ท๊อป เทน ด๊อก คือ บริษัท เพ็ทซัพพลาย จํากัด และบริษัท  
หมาสวย เพ็ทต้ี เพ็ท จํากัด เนื่องจากเป็นกิจการที่ประกอบธุรกิจท่ีคล้ายกัน  
 3.3.1 คู่แข่งขันหลัก (ทางตรง)  
 บริษัท เพ็ทซัพพลาย จํากัด  
 เป็นคู่แข็งหลัก เนื่องจากเป็นผู้ผลิตและนําเข้าสินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงเพ่ือจัดจําหน่าย  
โดยการจัดจําหน่ายสินค้าสําหรับสุนัขภายใต้แบรนด์ บ๊อกด๊อก และสินคา้สําหรับแมวภายใต้แบรนด์ 
แคตต้ี แคท ซ่ึงได้เปิดทําการมาเป็นเวลา 20 ปี 
   จุดแข็ง 
   1) เป็นที่รู้จักของลูกค้าอย่างมาก 
   2) มีสินค้าท่ีหลากหลาย  
   3) ราคาถูก 
   จุดอ่อน 
   ไม่ได้ผลิตสินค้าเองท้ังหมด 
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 3.3.2 คู่แข่งขันรอง 
 บริษัท หมาสวย เพ็ทต้ี เพท็ จํากัด เริ่มต้นจากร้านหมาสวย มาจาก “หมาสวย ช่วย หมา

พิการ” โดยเปิดบริการมาเป็นเวลา 17 ปี แล้วเปลี่ยนช่ือเป็น บริษัท หมาสวย เพ็ทต้ี เพ็ท จํากัด  
เป็นผู้ผลิตและนําเข้าสินค้าเกี่ยวกับอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงและจัดจําหน่ายในราคาท้ังปลีก–ส่ง 
   จุดแข็ง 
   1) มีประสบการณ์การทํางานที่ยาวนาน 
   2) เป็นที่รู้จักของลูกค้าอย่างมาก 
   จุดอ่อน 
   ไม่ได้ผลิตสินค้าเองท้ังหมด 
 
3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.4.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 

 
ภาพที ่3.2: BCG Matrix แสดงตําแหน่งของธุรกิจ 
 
อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 จากการวิเคราะห์ภาพที ่3.2 BCG Matrix สัญลักษณ์        ธุรกิจหลักของเรา ตําแหน่ง
ธุรกิจหลักของเราอยู่ในส่วนของ Cash Cows เป็นผลิตภณัฑ์ที่มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า  
แต่ส่วนแบ่งการตลาดสูง เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของเราเป็นสนิค้าใหม่ที่ยังไม่มีขาย ซ่ึงก็ถือว่าเสี่ยงอยู่บ้าง 

Stars 
Question 

Marks 

Cash Cows Dogs 

อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย 
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ในการท่ีจะเปิดตลาดใหม่ ทางเราจึงได้กําหนดแบบแผนระยะเวลาการทําตลาดให้ประสบความสําเร็จ
มากที่สุด เพ่ือที่จะมีโอกาสอยู่ในตําแหน่ง Stars เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกคา้อย่างต่อเนื่อง 
โดยจะเน้นด้านการผลิต วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพและบริการหลังการขาย 
  
3.5 แนวโนม้ทางธุรกิจ 
 ปัจจุบันผู้คนหนัมาเลี้ยงสัตว์เลี้ยงกันมากขึ้นซ่ึงทําให้มีมูลค่าของธุรกิจที่เกีย่วกับสัตว์เลี้ยง
เติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องไม่ตํ่ากว่า 22,000 ล้านบาท ซ่ึงขยายตัวปีละร้อยละ 10–15 เป็นสถิติที่
ยืนยันสิ่งที่กําลงัเกิดขึ้นและเปน็อัตราการเติบโตที่แซงหน้าประเทศที่มีขนาดตลาดธุรกิจสัตว์เลี้ยงที่
ใหญ่กว่าอย่างประเทศญ่ีปุ่นและในอีกหลายประเทศในเอเชีย ถึงแม้ว่าประเทศไทยจะมีขนาดตลาด 
ที่เล็กกว่า ปัจจัยที่ทําให้ตลาดเติบโตน้ันเกิดจากกระแสการเลี้ยงสัตว์ที่เพ่ิมข้ึนทั้งจํานวนผูเ้ลี้ยงและ
ประเภทของสตัว์เลี้ยง ซ่ึง ณ ตอนนี้สัตว์เลี้ยงท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 คือ สุนัข และ
อับดับ 2 คือ แมว จนคาดการว่าในอีก 2–3 ปีข้างหน้าสัดส่วนการเลี้ยงน้องหมาและน้องแมวจะเป็น 
50 ต่อ 50 อันเนื่องมาจากสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป คนหันมานิยมอาศัยอยู่ในคอนโดมิเนียมมากข้ึน 
ส่งผลให้คนหันมาเล้ียงแมวกันมากขึ้น เพราะดูแลง่าย ใช้พ้ืนที่น้อย และในโลกในโซเชียลมีเดีย  
เกิดการแชร์ภาพและเรื่องราวของแมวที่มีช่ือเสียงทําให้กระแสการเลี้ยงแมวยิ่งเพ่ิมข้ึน นอกจากน้ี  
ยังมีงานอีเว้นท์ต่าง ๆ เกี่ยวกับสัตว์เล้ียงเกดิข้ึนมากมาย และในอีกหลาย ๆ ธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลง
เพ่ือให้เข้ากับธุรกิจสัตว์เลี้ยงอย่างร้านอาหารหรือศูนย์การค้าหลายแห่งสามารถนําสัตว์เลี้ยงเข้าไปได้ 
ซ่ึงเป็นผลทําให้ตลาดสัตว์เลี้ยงขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน (“4 ขามาร์เก็ตต้ิง”, 2558)     
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   3.6.1.2 คุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrants)  
   การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่เป็นไปได้ไม่ยาก เน่ืองจากธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยง
สามารถเร่ิมต้นได้ง่ายจากกิจการเล็ก ๆ กลายเป็นกิจการขนาดใหญ่ได้ เช่น เริ่มต้นจากการผลิตสินค้า
บางชนิดและรบัซ้ือมาขายต่อบางชนิดจากนั้นแล้วค่อยขยายกิจการเป็นผลิตเองท้ังหมด เป็นต้น  
   3.6.1.3 คุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) เป็นส่วนท่ีเป็นสินค้าทดแทนมีอยู่มากเก่ียวกับสินค้าท่ีใส่อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง ได้แก่ กระเป๋าเป้
สะพายหลงั ถงุผ้า กระเป๋าใส่สัตว์เลี้ยง รถเขนสัตว์เลี้ยง ตะกร้า ซ่ึงเจ้าของสามารถเลือกใช้สินค้า
เหล่าน้ีแทนได้ 
   3.6.1.4 อํานาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customer)  
   อํานาจการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสงู เพราะนอกจากจะมีสินค้าทดแทนอ่ืน ๆ
แล้วลูกค้าก็ยังสามารถนําของใช้ที่ลกูค้ามีอยู่แล้วมาดัดแปลงใช้กับสัตว์เลี้ยงได้ด้วยตนเองอีกด้วย 
แต่เนื่องจากสนิค้าของเรามีการปรับแต่งให้เข้ากับอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงและใช้งานที่สะดวกกว่า ซ่ึงทําให้
ลูกค้าเกิดความพอใจในการใช้งานและยอมจ่ายเพ่ือความสะดวกสบายของตนเองและสัตว์เลี้ยง 
   3.6.1.5 อํานาจการต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) อํานาจ
การต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบจะมีผลต่ออุตสาหกรรมก็ต่อเม่ือสามารถกําหนดราคาสินค้าได้ว่าจะถูก
หรือจะแพง จะลดหรือจะเพ่ิมคุณภาพของสินค้า ซ่ึงมีผลต่อต้นทุน และผลกําไรของธุรกิจ กรณี
ตัวอย่างที่ผู้ขายเกิดความอ่อนแอหรืออํานาจการต่อรองลดลงทําใหผู้้ซ้ือสามารถกดราคาสินค้าได้  
และผู้ซ้ือสามารถเรียกร้องสินค้าที่ดีมีคุณภาพสูงขึ้นได้อีกด้วย  
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3.7 การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 3.1: การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยที่นํามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
ราคา 
 
 
 
 
 
การให้บริการ 

- ผลิตภัณฑข์องเราเป็นผลิตภณัฑ์ที่แปลกใหม่ 
ไม่เหมือนใคร และมีฟังก์ชันการใช้งานเยอะ ใช้งาน
ง่าย สะดวก ซ่ึงรูปแบบผลิตภัณฑ์ออกแบบมาเพ่ือ
การใช้งานท่ีเหมาะสมโดยกระเป๋าสามารถแยกส่วน
ที่เป็นที่นอนกับส่วนที่เก็บอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงได้ และ
สามารถเลือกใช้งานได้ตามต้องการ 
- ราคาจะไม่ให้แพงเกินไป เพ่ือให้ลูกค้าสามารถ 
  จับต้องได้ และวัตถุดิบที่ใช้ค่อนข้างเยอะ และ 
  ช่างที่ใช้ผลิตต้องมีฝีมือดี 
 
 
- ทางเราจะมีบริการ การจัดเซตกระเป๋าให้ด้วย 
ถ้าลูกค้าต้องการ ซ่ึงภายในกระเป๋าจะมีอุปกรณ์ 
สัตว์เลี้ยงอย่างครบครันโดยท่ีลูกค้าไม่ต้องไป
เสียเวลาในการหาอุปกรณ์เอง และทางเรายังมี
บริการหลังการขายเพ่ือเป็นการรับประกันสินค้า 
อีกด้วย เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือ ความไว้วางใจ
ให้กับลูกค้า 

- ยังไม่ค่อยมีคู่แข่ง 
  มากนัก 
 
 
 
- ราคาอาจจะสูงกว่า
กระเป๋าท่ีใส่สัตว์เลี้ยง
ทั่วไป เน่ืองจากกระเป๋า
ของเรามีฟังก์ชันการใช้
งานเยอะกว่า  

  
3.8 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 3.9.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์เป็นผลิตภัณฑท์ี่แปลกใหม่ และมีฟังก์ชันการใช้งานเยอะ 
เหมาะกับสัตว์เลี้ยงในการเดินทาง 
 3.9.2 ปัจจัยด้านบริการ ลูกค้าสามารถสั่งให้เราจัดกระเป๋าเป็นเซตได้ คือ จัดอุปกรณ์ 
สัตว์เลี้ยงใส่ในกระเป๋าให้ครบพร้อมสําหรับการใช้งานได้เลย 
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 3.9.3 ปัจจัยด้านบุคลากร การผลิตกระเป๋าแต่ละใบต้องใช้ช่างท่ีมีความชํานาญในการเย็บสูง 
เพราะการทํากระเป๋าน้ันมีรายละเอียดค่อนข้างเยอะ 
 3.9.4 ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม บริษัทของเราต้ังอยู่ใกล้กับ Suppliers 

 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 ในบทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวคิดและทฤษฏี
เรื่อง TOWS Matrix ของ Wheelen & Hunger (2012) โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดง 
กรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือ 
การประเมินผล แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 
4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ 
 บริษัท ท๊อป เทน ด๊อก (ประเทศไทย) จํากัด ได้นําข้อมูลเก่ียวกับ TOWS Matrix คือ 
การวิเคราะห์อุปสรรค โอกาส จุดอ่อน และจุดแข็ง รวมถึงผลการวิจัยมาช่วยในการวิเคราะห์ รวมถึง
ยังนําข้อมูลของคู่แข่งมาเปรียบเทียบเพ่ือหาความได้เปรียบทางการแขง่ขนัเข้ามาช่วยในการวิเคราะห์
กําหนดแนวทางการสร้างกลยุทธ์ภายใต้แนวคิดและทฤษฎทีี่เกี่ยวข้อง 
 
ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์   
 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)                   ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
       1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
       2) ปัจจัยด้านราคา 
       3) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 
       4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
 

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
       1) ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
       2) ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
       3) ขั้นตอนการประเมินทางเลือก    
       4) ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 
       5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 



 

  

4.2 แนวคิดแ
 
ภาพที่ 4.2: แ
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 กลยุทธ์จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 – ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) การพัฒนาสินค้าให้ตรงตามที่ลูกค้าต้องการ เช่น ขนาดของ
กระเป๋า รูปแบบ การใช้งาน เป็นต้น และควรพิจารณาคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงร่วมด้วยว่ามีคู่แข่งมาก
หรือน้อย สิ่งทีส่ําคัญมากที่สุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ ์ซ่ึงเป็นสิ่งที่ลูกค้าต้องการเพ่ือท่ีจะกลับมาใช้
ผลิตภัณฑ์ซํ้าอีก 
 – ด้านราคา (Price) การต้ังราคาผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งทีส่ําคัญมาก ต้องมองให้ออกว่าเงินใน
กระเป๋าลูกค้าท่ียินดีจ่ายให้น้ันมีเท่าไร และการต้ังราคาควรดูตลาดท่ีขายอุปกรณ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง
ตอนน้ีว่าตลาดกลางขายกันอยู่ที่กี่บาท แต่ทางผู้ประกอบการอาจจะไปเน้นเรื่องโปรโมช่ันการลด 
ราคาแทนเพ่ือดึงดูดลูกค้า เป็นต้น 
 
ตารางท่ี 4.1: ราคาสินค้า 
 

ขนาดกระเป๋า ราคา (บาท) 
S 800 
M 1,200 
L 1,400 

 
 – ด้านการจัดจําหน่าย (Place) มีบริการจัดส่งสินค้าท่ัวประเทศ มีพนักงานขายแนะนาํ
ผลิตภัณฑ์ถึงทีพั่ก และมีบริการสั่งทางเว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ ในกรณีที่ลูกค้าไม่สะดวกโทรสอบถาม
รายละเอียดทางผู้ประกอบการจะค่อยตอบคําถามและให้ข้อมูลในการสัง่ซ้ือและจัดสง่ 
 – ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) การทําการตลาดในยุคน้ีมักจะผสมผสาน 
การนําเอาเทคโนโลยีเข้ามาใช้ประโยชน์อย่างอินเตอร์เน็ตหรือโซเชียวมีเดียต่าง ๆ ก็เป็นเคร่ืองมือ 
ที่ประหยัดงบประมาณได้มากกว่าสื่อแบบด้ังเดิม เช่น การติดป้ายโฆษณา ลงข่าวสารในหนังสือพิมพ์ 
หรือนิตยาสาร ทีวี วิทยุ เป็นต้น รวมถึงมีการจัดโปรโมช่ัน เช่น การมอบส่วนลดแก่ผูท้ีส่ั่งซ้ือในปริมาณ
ที่มาก มีการแถมสินค้า หรือแม้กระท่ังการคือกําไรให้กับลูกค้าในช่วงเทศการต่าง ๆ ก็ทําได้เพ่ือให้
ลูกค้ารู้สึกประทับใจและยังคงส่ังสินค้าต่อไป 
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ตารางท่ี 4.2: การวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 
 ปัจจัยภายในองค์กร 

จุดแข็ง (S) 
1) แบรนด์เป็นที่รู้จักอยู่แล้ว 
2) เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ที่ยังไม่มี 
   ผู้ผลิต 

 

ปัจจัยภายในองค์กร 
จุดอ่อน (W) 
1) สินค้ายังไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จัก 
   มากนัก 
2) ยังไม่ชํานาญในด้านระบบ 
   สารสนเทศ 

ปัจจัยภายนอกองค์กร 
โอกาส (O) 
1) ปัจจุบันมีคนหันมาสนใจ 
   เลี้ยงสัตว์เลี้ยงกันมากขึ้น 
   เน่ืองจากมีคนเป็นโสด 
   มากขึ้น แต่งงานช้าลงและ 
   กลุ่มเพศที่สามซ่ึงเลี้ยงไว้ 
   คลายเหงาบ้าง เป็นเพ่ือนบ้าง 
2) มีอัตราการใช้จ่ายเก่ียวกับ 
   สัตว์เลี้ยงที่เพ่ิมข้ึนอย่าง 
   ต่อเน่ืองทุกปี ทําให้ธุรกิจ 
   เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงมี 
   ความเติบโตมากขึ้น 

SO เป็นการนาํจุดแข็งมา
สร้างเป็นโอกาส 
1) ผลิตภณัฑ์นีเ้ราเป็นเจ้าแรก 
   ที่ผลิตจึงสรา้งความจดจํา 
   ให้กับลูกค้าได้ง่าย 
2) บริษัทมีพนักงานขาย 
   อยู่แล้วจึงง่ายที่จะเปิด 
   ตลาดสินค้าใหม่ 
3) แบรนด์เป็นที่รู้จักอยู่ซ่ึง 
   ทําให้ลูกค้ากล้าท่ีจะลองใช้ 
   สินค้าใหม่ 

WO เป็นการนําโอกาสมาลด
จุดอ่อน  
เป็นสินค้าใหม่ที่ยังไม่เป็นท่ี
รู้จักมากนัก แต่ด้วยมีแบรนด์
อยู่แล้วจึงไม่ยากท่ีจะนําออกสู่
ตลาด 
 

ปัจจัยภายนอกองค์กร 
อุปสรรค (T) 
1) ลูกค้ามีโอกาสในการเลือกซ้ือ 
   สินค้าทดแทนอ่ืน ๆ ได้ ซ่ึงมี 
   อยู่เยอะพอสมควร 

ST เป็นการนาํจุดแข็งมา
ขจัดอุปสรรคที่จะเกิดข้ึน 
1) มีสินค้าทดแทนค่อนข้าง 
   เยอะแต่สินค้าเราก็มีจุดเด่น 
   คือสามารถเก็บอุปกรณ์ 
   สัตว์เลี้ยงได้อย่างเป็น 
   ระเบียบเรียบร้อย หยิบง่าย 
   พกพาสะดวก 

WT ทําเพ่ือลดจุดอ่อน
หลีกเล่ียงอุปสรรคที่เกิดข้ึน 
มีการวางแผนทุกครั้งใน 
การสั่งซ้ือวัตถุดิบและเช็ค
วัตถุดิบตลอดเพื่อให้เพียงพอ
ต่อการผลิต 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 
ปัจจัยภายนอกองค์กร 
อุปสรรค (T) 
2) คู่แขง่รายใหม่ ๆ เกิดข้ึน 
   ได้ง่ายและสามารถเข้ามาสู่ 
   ธุรกิจเก่ียวกับอุปกรณ์ 
   สัตว์เลี้ยงน้ีได้ไม่ยาก 
 

ST เป็นการนาํจุดแข็งมา
ขจัดอุปสรรคที่จะเกิดข้ึน 
2) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ 
   ลูกค้าโดยการสอบถาม 
   ความต้องการของลูกค้าว่า 
   อยากเพ่ิมเติมหรือปรับปรุง 
   จุดไหนของผลิตภัณฑ์ 

WT ทําเพ่ือลดจุดอ่อน
หลีกเล่ียงอุปสรรคที่เกิดข้ึน 
 

 
ตารางท่ี 4.3: ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
1) กลยุทธ์พัฒนาศักยภาพของ 
   พนักงาน 

วัตถุประสงค์: 
1) เพ่ือเพ่ิมทักษะ ความชํานาญ และความสามารถของ  
   พนักงาน 
2) เพ่ือให้พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับการทํางานให้มาก 
งบประมาณ: 10,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
มีการฝึกอบรมทักษะ เทคนิค ความรู้ในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้เกิด
ความชํานาญและให้เข้าใจทุก ๆ เร่ืองในทิศทางเดียวกัน 

2) กลยุทธ์พัฒนาศักยภาพของ 
   ผู้บริหาร 

วัตถุประสงค์: 
1) เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการวางแผนจัดการการทํางานให้ 
   เป็นแบบแผนและเป็นระเบียบมากข้ึน 
2) เพ่ือเพ่ิมความรู้ความสามารถของผู้บริหารให้รอบรู้ในทุก ๆ  
   เรื่องท่ีเกิดขึน้ เพ่ือทันสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงอยู ่
   ตลอดเวลา 
งบประมาณ: 20,000 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์: 

แนะนําผู้บริหารให้เข้ารับฟังการอบรม หรือการสัมมนา ทั้งด้าน
ความรู้ เศรษฐกิจ สังคม ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 

3) กลยุทธ์การสื่อสารผ่าน 
   ช่องทางออนไลน์ 
 
 

วัตถุประสงค์: 
1) เพ่ือให้ลูกคา้รู้จักแบรนด์ของเรามากข้ึน 
2) เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากข้ึนกว่าเดิม 
3) เพ่ิมยอดขายให้กับบริษัท 
งบประมาณ: 10,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์.: 
1) โฆษณาผ่านทางสื่อ Facebook, Line, Instagram 
   โดยโพสต์ภาพสินค้า แจกแจงรายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจน 
   ครบถ้วน และอัพเดทสินคา้ของทางบริษทัอย่างต่อเนื่อง 
2) มีการใช้ Facebook และ Line ในการติดต่อพูดคุยกับ 
   ลูกค้า ทั้งการสอบถาม ดูตัวอย่างสินค้าและสั่งจองสินค้า 

4) กลยุทธ์สง่เสริมการขาย วัตถุประสงค์: 
1) เพ่ือให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ต่อตัวสินค้า  
2) เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินค้า 
งบประมาณ: 10,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
การโปรโมทสินค้า เช่น ซ้ือกระเป๋าแถมอุปกรณ์ (ปลอกคอ 
เครื่องประดับ) เพ่ือเป็นการจูงใจให้ลูกค้าเกิดความสนใจเพ่ิมข้ึน
อีก 

 
4.4 แผนการเงินและงบประมาณการลงทุน 
 ธุรกิจมีแผนใช้แหลง่เงินทุนภายในโดยใช้เงินลงทุนส่วนตัว 100% ซ่ึงจะมีข้อดีและข้อเสีย
ดังน้ี 
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 ข้อดี: ไม่มีภาระหนี้สิน  
 ข้อเสีย: เงินทุนหมุนเวียนในกิจการอาจจะไม่เพียงพอ 
 
 ประมาณการงบการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.4: รายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

 
 
 รายละเอียดงบประมาณการลงทุนของบริษัท ท๊อป เทน ด๊อก (ประเทศไทย) จํากัด ในส่วน
ของอาคารใหม่สําหรับผลิตกระเป๋า ประกอบไปด้วย 
 – ค่าเครื่องจักรเย็บ 7 ตัว ราคา 220,000 บาท 
 – ค่าอาคาร 500,000 บาท 
 – ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ โต๊ะ เก้าอ้ี พัดลม ราคา 30,000 บาท 
 – เงินทุนหมุนเวียนส่วนของเจ้าของ 200,000 บาท 
 ดังนั้นรวมเป็นเงินที่ใช้ลงทุนเริม่ต้น 1,000,000 บาท ซ่ึงเป็นเงินส่วนของเจ้าของท้ังหมด 
100% 
 

แหล่งทีม่า

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน

เคร่ืองจกัรเย็บ 220,000.00              220,000.00                      -                                      

อาคาร 500,000.00              500,000.00                      -                                      

อุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 30,000.00                 30,000.00                        -                                      

สินทรัพย์ไมห่มนุเวยีนรวม 720,000.00              

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน

คา่ตกแตง่สถานท่ี 50,000.00                 50,000.00                        -                                      

เงินทนุหมุนเวียน 200,000.00              200,000.00                      0

รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น 1,000,000.00           1,000,000.00                  -                                      

สัดสว่นโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00                      100                                   -                                      

งบประมาณการลงทนุ

รายการ รวม
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ตารางท่ี 4.5: รายละเอียดค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ่าย 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางดังกล่าว คือ สินทรัพย์เม่ือใช้ไปมูลค่าของสินทรัพย์น้ัน ๆ จะลดลง 
เรื่อย ๆ จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ซ่ึงได้มีการประเมินว่าสินทรัพย์จะเสื่อมภายใน
ระยะเวลา 5 ปี แต่ระยะเวลาในการใช้งานอาจนานกว่า โดยสามารถคํานวณได้จาก นํามูลค่า
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (720,000)/ จํานวนปีที่ใช้งาน (5) จะเท่ากับ ค่าเสื่อมราคา 144,000 บาท 
ต่อปี 
 
 
 
 
 

การคาํนวณคา่เส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพย์ไมห่มนุเวยีนรวม 720,000      

คา่เส่ือมราคาตอ่ปี 144,000      144,000      144,000      144,000      144,000      

คา่เส่ือมราคาสะสม 144,000      288,000      432,000      576,000      720,000      

โอนไปงบดุล

สินทรัพย์ไมห่มนุเวยีนรวม 720,000      720,000      720,000      720,000      720,000      

หัก คา่เส่ือมราคาสะสม 144,000      288,000      432,000      576,000      720,000      

สินทรัพย์ไมห่มนุเวยีนรวมสุทธิ 576,000      432,000      288,000      144,000      -               

คา่ใชจ้า่ยตดัจา่ย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ 50,000         

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ตดัจา่ย 10,000         10,000         10,000         10,000         10,000         

ตดัจา่ยสะสม 10,000         20,000         30,000         40,000         50,000         

โอนไปงบดุล

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ 50,000         50,000         50,000         50,000         50,000         

หักตดัจา่ยสะสม 10,000         20,000         30,000         40,000         50,000         

คา่จดทะเบียนและตกแตง่สุทธิ 40,000         30,000         20,000         10,000         -               
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ตารางท่ี 4.6: การประมาณการยอดขายต่อไตรมาส 
 

 
 
 การแจกแจงรายได้ในแต่ละไตรมาส คิดราคาเฉลี่ยท่ีเท่ากัน ซ่ึงจํานวนลูกค้าต่อไตรมาส  
มีข้อสมมติฐานจากการเก็บข้อมูลสถิติของคนที่ซ้ืออุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
 จํานวนในส่วนของยอดขายมีการคาดการณ์มาจากข้อมูลการขาย และคาดการณ์ว่าจะ
เพ่ิมข้ึนประมาณ 10 % ทุก ๆ ปี เฉลี่ยยอดขายปีแรกเท่ากับ 1,357,493 บาท 

 
ตารางท่ี 4.7: การประมาณการยอดขายต่อปี 
 

 
 
 จากตารางแสดงยอดขายต่อปีคํานวณจากรายไตรมาส มีการคาดการณ์ว่าจะเพ่ิมข้ึน
ประมาณ 10 % ทุก ๆ ปี ซ่ึงในปีที่ 2 มียอดขายเท่ากับ 1,493,242 บาท ตามลําดับ จนถึงปีที่ 5 

 
 

 
 
 
 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4

จํานวนสินคา้ท่ีขาย 225             248             272             299               

ราคาเฉล่ียตอ่ชิ้น 1,300          1,300          1,300          1,300            

รวมยอดขายตอ่ไตรมาส 292,500     321,750     353,925     389,318       

ยอดขายตอ่ปี 1,357,493    

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

จํานวนสินคา้ 1,149          1,264          1,390          1,529            

ราคาเฉล่ียตอ่ชิ้น 1,300          1,300          1,300          1,300            

รวมยอดขายตอ่ปี 1,493,242  1,642,566  1,806,823  1,987,505    

ยอดขายตอ่ปี 1,493,242  1,642,566  1,806,823  1,987,505    
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ตารางท่ี 4.8: การประมาณการยอดขาย 
 

 
 
ตารางท่ี 4.9: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
 
 จากตารางจะเห็นได้ว่าจะมีค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆเพ่ิมขึ้นในแต่ละปีดังนี้ ในส่วนของค่า
นํ้าประปาเพ่ิมข้ึน 2% ในส่วนของค่าไฟฟ้าและค่าโทรศัพท์จะเพ่ิมข้ึน 5% 
 

สรุปยอดขายรวม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ยอดขายตอ่ปี 1,253,070   1,378,377 1,516,215 1,667,836 1,834,620 

นโยบายสินคา้คงเหลือ

ตน้ทุนสินคา้ 35% ของยอดขาย

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 4 วนั

การคาํนวณสินคา้คงเหลือ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ยอดขายตอ่ปี 1,253,070   1,378,377 1,516,215 1,667,836 1,834,620 

ยอดขายตอ่วนั 1,044           1,149         1,264         1,390         1,529         

ตน้ทุนสินคา้ 365              402             442             486             535             

การหมนุเวยีน 1,462           1,608         1,769         1,946         2,140         

สินคา้คงเหลือ 1,462           1,608         1,769         1,946         2,140         

ต้นทนุคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ค่านํ้าประปา (เพิม่ 2%) 6,000                 6,120                6,242                6,367                6,495                

ค่าไฟฟ้า (เพิม่ 5%) 20,000              21,000              22,050              23,153              24,310              

ค่าโทรศัพท์ (เพิม่ 5%) 9,000                 9,450                9,923                10,419              10,940              

ค่าเส่ือมราคา 144,000            144,000            144,000            144,000            144,000            

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10,000              10,000              10,000              10,000              10,000              

เงินเดือน (เพิม่ 5%) 700,000            735,000            771,750            810,338            850,854            

ค่าโฆษณา 20,000              20,000              20,000              20,000              20,000              

รวมต้นทนุคงที่ 909,000            925,570            963,965            1,004,276        1,046,599        

การประมาณการค่าใช้จ่าย



64 
 

  

ตารางท่ี 4.10: การประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

 
 
ตารางท่ี 4.11: การประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

 
 
 กําไรส่วนเกิน    = รายได้รวม – ต้นทุนผันแปร 
 อัตรากําไรส่วนเกิน   = กําไรส่วนเกิน / รายได้รวม 
 การคํานวณจุดคุ้มทุน  = ต้นทุนคงท่ี / อัตรากําไรส่วนเกิน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต้นทนุผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ต้นทนุขาย 760,196            836,215            919,837            1,011,821        1,113,003        

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 21,720              23,892              26,281              28,909              31,800              

ส่งเสริมการขาย -                     -                    -                    -                    -                    

รวมต้นทนุผันแปร 781,916            860,107            946,118            1,040,730        1,144,803        

การคํานวณจุดคุ้มทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรส่วนเกิน 1,390,072         1,529,080        1,681,987        1,850,186        2,035,205        

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.64                   0.64                   0.64                   0.64                   0.64                   

จุดคุ้มทนุต่อปี 1,420,313         1,446,203        1,506,195        1,569,181        1,635,310        

จุดคุ้มทนุต่อเดือน 118,359.38      120,516.93      125,516.26      130,765.09      136,275.87      

จุดคุ้มทนุต่อวัน 3,945.31           4,017.23           4,183.88           4,358.84           4,542.53           
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ตารางท่ี 4.12: งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 กําไรสุทธิตลอด 5 ปี มีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน ในปีที่ 1 เท่ากับ 336,751บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 
422,457 บาท ปีที่ 3 เท่ากับ 502,616 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 592,137 บาท และปีที่ 5 เท่ากับ 
692,025 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 2,171,988         2,389,187         2,628,105         2,890,916         3,180,008         

หัก ต้นทนุผันแปร 781,916            860,107            946,118            1,040,730         1,144,803         

กําไรส่วนเกิน 1,390,072         1,529,080         1,681,987         1,850,186         2,035,205         

หัก ต้นทนุคงที่ 909,000            925,570            963,965            1,004,276         1,046,599         

กําไรก่อนการดําเนินงาน 481,072            603,510            718,022            845,910            988,606            

หัก ดอกเบ้ียจ่าย -                     -                     -                     -                     -                     

กําไรก่อนหักภาษี 481,072            603,510            718,022            845,910            988,606            

หัก ภาษ ี30% 144,322            181,053            215,407            253,773            296,582            

กําไรสุทธิ 336,751            422,457            502,616            592,137            692,025            

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ
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ตารางท่ี 4.13: กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณป์กติ 
 

 
 
 กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน ในปีที่ 1 เท่ากับ 319,913 บาท  
ปีที่ 2 เท่ากับ 721,247 บาท ปีที่ 3 เท่ากับ 1,198,732 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 1,761,262 บาท และ 
ปีที่ 5 เท่ากับ 2,418,686 บาท 

 
 
 
 
 
 

 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสะสมต้นปี -                     319,913            721,247            1,198,732         1,761,262         

บวก กําไรสุทธิ 336,751            422,457            502,616            592,137            692,025            

หัก เงินปันผล 16,838              21,123              25,131              29,607              34,601              

กําไรสะสมปลายงวด 319,913            721,247            1,198,732         1,761,262         2,418,686         

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ภาษเีงินได้ 144,322            181,053            215,407            253,773            296,582            

ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 144,322            36,731              34,354              38,366              42,809              

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินค้าคงเหลือ 2,534                 2,787                 3,066                 3,373                 3,710                 

สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึ้น 2,534                 253                    279                    307                    337                    

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เงินปันผล 16,838              21,123              25,131              29,607              34,601              

เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 16,838              4,285                 4,008                 4,476                 4,994                 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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ตารางท่ี 4.14: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 จากงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติในช่วง 5 ปีของกิจการ พบว่า 
มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน ในปีที่ 1 เท่ากับ 862,538 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 1,458,635 บาท  ปีที่ 3 เท่ากับ 
2,128,203 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 2,887,269 บาท และปีที่ 5 เท่ากับ 3,746,159 บาท 

 
   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสุทธิ 336,751        422,457        502,616        592,137        692,025        

บวก ค่าเส่ือมราคา 144,000        144,000        144,000        144,000        144,000        

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10,000           10,000           10,000           10,000           10,000           

บวก ดอกเบ้ียจ่าย -                 -                 -                 -                 -                 

บวก ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 144,322        36,731           34,354           38,366           42,809           

บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 16,838           4,285             4,008             4,476             4,994             

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึ้น 2,534-             253-                279-                307-                337-                

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 649,376        617,220        694,699        788,673        893,490        

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทนุ

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 720,000-        -                 -                 -                 -                 

ค่าตกแต่งสถานที่ 50,000-           -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการลงทนุ 770,000-        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กู้จากสถาบันการเงิน -                 -                 -                 -                 -                 

หัก ชําระเงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                 

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                 

หัก เงินปันผลจ่าย 16,838-           21,123-           25,131-           29,607-           34,601-           

ทนุหุ้นสามัญ 1,000,000     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 983,162        21,123-           25,131-           29,607-           34,601-           

เงินสดสุทธิ 862,538        596,097        669,568        759,066        858,889        

บวก เงินสดต้นงวด -                 862,538        1,458,635     2,128,203     2,887,269     

เงินสดปลายงวด 862,538        1,458,635     2,128,203     2,887,269     3,746,159     

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางท่ี 4.15: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

 จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณป์กติ 5 ปีของกิจการ พบว่า 
มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนทุก ๆ ปี ในปีที่ 1 เท่ากับ 1,481,072 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 1,923,423 บาท ปีที ่3 
เท่ากับ 2,439,269 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 3,044,642 บาท และปีที ่5 เท่ากับ 3,749,869 บาท 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 862,538        1,458,635     2,128,203     2,887,269     3,746,159     

สินค้าคงเหลือ 2,534             2,787             3,066             3,373             3,710             

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 865,072        1,461,423     2,131,269     2,890,642     3,749,869     

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 576,000        432,000        288,000        144,000        -                 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 40,000          30,000          20,000          10,000          -                 

ค่ามัดจําสถานที่ -                 -                 -                 -                 -                 

รวมสินทรัพย์ 1,481,072     1,923,423     2,439,269     3,044,642     3,749,869     

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ

ภาษเีงินได้ค้างจ่าย 144,322        181,053        215,407        253,773        296,582        

เงินปันผลค้างจ่าย 16,838          21,123          25,131          29,607          34,601          

หนี้สินระยะส้ัน 161,159        202,176        240,537        283,380        331,183        

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ -                 -                 -                 -                 -                 

รวมหนี้สิน 161,159        202,176        240,537        283,380        331,183        

ทนุเรือนหุ้นสามัญ 1,000,000     1,000,000     1,000,000     1,000,000     1,000,000     

กําไรสะสมสุทธิ 319,913        721,247        1,198,732     1,761,262     2,418,686     

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,319,913     1,721,247     2,198,732     2,761,262     3,418,686     

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,481,072     1,923,423     2,439,269     3,044,642     3,749,869     

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ



69 
 

  

ตารางท่ี 4.16: กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

 
หมายเหตุ: ตัวเลขอ้างอิงมาจากต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้, NPV: คํานวณมาจากกระแส 
             เงินสดรับในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซ่ึงถ้ากระแสเงินสดรับเป็นบวก แสดงว่าเหมาะแก่ 
             การลงทุน, IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม่  
  โดยเปรียบเทียบกับกําไรข้ันตํ่าท่ีเรากําหนดไว้ คือ 35% ถ้า IRR มากกว่า %  ขั้นตํ่าท่ีเรา 
  ต้ังไว้ นั่นก็เหมาะสมแก่การลงทุน ซ่ึง IRR ของโครงการน้ีได้ 71.28% น่ันหมายถึงอัตรา 
  ผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการที่ค่อนข้างดี 
 
 
 
 
 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทนุ 1,000,000-                                       

1 กระแสเงินสดรับ 862,538                                          

2 กระแสเงินสดรับ 596,097                                          

3 กระแสเงินสดรับ 669,568                                          

4 กระแสเงินสดรับ 759,066                                          

5 กระแสเงินสดรับ* 1,058,889                                       

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 35.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 1,702,812                                       

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 1,000,000-                                       

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 702,812                                          

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 71.28%

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ
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ตารางท่ี 4.17: การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงิน 
 

 
หมายเหตุ: ตัวเลขมีการเช่ือมโยงมาจากต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ ค่า NPV คํานวณมาจาก 
  กระแสเงินสดในแต่ละปี, IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่าโครงการดังกลา่วเหมาะสมที่จะ 
  ลงทุนหรือไม่ ถ้า IRR มากกว่า %  ขั้นตํ่าท่ีเราต้ังไว้ น่ันก็เหมาะสมแก่การลงทุน ซ่ึง IRR  
  ของโครงการนี้ได้ 71% น่ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนทีจ่ะได้รับของโครงการที่ค่อนข้างดี  
  และใช้ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1.2 ปี 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 9 SIRIWAN'S HOMEPAGE
รายการการวิเคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราสว่นเงินทุนหมนุเวยีน (เทา่) 5.37           7.23         8.86         10.20       11.32       

   อตัราสว่นสินทรัพย์คลอ่งตวั (เทา่) 5.35           7.21         8.85         10.19       11.31       

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมนุเวยีนของสินคา้ (รอบ) 309            309          309          309          309          

   ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) 1.17           1.17         1.17         1.17         1.17         

   อตัราการหมนุสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 4                 6               9               20            -           

   อตัราการหมนุของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.47           1.24         1.08         0.95         0.85         

การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อตัราแหง่หน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา่) 0.12           0.12         0.11         0.10         0.10         

   อตัราสว่นความสามารถในการชาํระดอกเบ้ีย(เทา่) -             -           -           -           -           

การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่สินทรัพย์ (ROA) 0.23           0.22         0.21         0.19         0.18         

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่ผูถื้อหุ้น (ROE) 0.26           0.25         0.23         0.21         0.20         

   อตัราสว่นกาํไรสว่นเกนิ (%) 36.00         36.00       36.00       36.00       36.00       

   อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน (%) 22.15         25.26       27.32       29.26       31.09       

   อตัราสว่นกาํไรสุทธิ (%) 15.50         17.68       19.12       20.48       21.76       

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ

   มลูคา่ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Vaule)

   อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.231

฿702,811.75

71%
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แบบสอบถาม 
เรื่อง 

ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทอุปกรณ์สัตว์เล้ียง (กระเป๋าใส่อุปกรณ์สัตว์เล้ียง) 
………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ 
(MBA) คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงการวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงปัจจัย 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้กระเป๋าสําหรบัใส่อุปกรณ์สตัว์เลี้ยง ผู้ศึกษาขอความกรุณาท่านช่วย 
สละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงจากประสบการณ์ของท่าน โดยข้อมูลท่ีได้รับจาก 
การตอบแบบสอบถามจะใช้เป็นประโยชน์เพ่ือการศึกษาเท่าน้ัน ถือเป็นความลับซ่ึงไม่มีผลกระทบ 
หรือผูกพันต่อท่านผู้ตอบแต่อย่างใด สุดท้ายผู้ศึกษาขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาให้ขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์มา ณ โอกาสนี้ 
…………………………………………………………………………………………………………………….............................. 
คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงใน  หรือเติมขอ้ความลงในช่องว่างตรงตามความเป็น
จริง 
 
ส่วนที่ 1 คําถามเพื่อคัดเลือกผู้ตอบแบบสอบถาม 
A. คุณเลี้ยงสัตว์เลี้ยงหรือไม่ 
     เลี้ยง                                ไม่เลี้ยง 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูส่วนบุคคลท่ัวไป 
1.  เพศ 
       ชาย                         หญิง 
2.  อายุ 
      ตํ่ากว่า 20 ปี                     21–30 ปี                      
      31–40 ปี     41–50 ปี                        
      51–60 ปี                        60 ปีขึ้นไป 
3.  สถานภาพสมรส 
       โสด                 สมรส                   
       หม้าย/ หย่า/ แยกกันอยู่ 
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4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
       ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา      มัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
       ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า      สูงกว่าปรญิญาโทข้ึนไป 
5. อาชีพ 
       นักเรียน/ นักศึกษา             พนักงานรัฐ/ ข้าราชการ       
       พนักงานรัฐวิสาหกิจ    พนักงานบริษัทเอกชน       
       เจ้ากิจการ/ ธุรกิจส่วนตัว       พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 
       อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ....................................... 
6.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
       ตํ่ากว่า 10,000 บาท          10,001–20,000 บาท      
       20,001–30,000 บาท    30,001–40,000 บาท      
       40,001–50,000 บาท        มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการเลือกใช้อุปกรณ์เก่ียวกับสัตว์เล้ียงของผู้ตอบแบบสอบถาม (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
1. ท่านชอบพาสัตว์เลี้ยงไปข้างนอกไหม 
     ชอบ                               ไม่ชอบ   
    ในกรณีที่ชอบ ชอบพาสัตว์เลี้ยงไปท่ีไหน……………………………                         
2. ท่านเคยมีปัญหาในการหาอุปกรณ์ให้กับสัตว์เลี้ยงไหม 
     มี เพราะมีอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงเยอะมาก           มี เพราะชอบวางกระจัดกระจาย                                   
     มี เพราะ…………………………....               ไม่มี 
3. ถ้ามีสิ่งท่ีจัดระเบียบให้กับอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงท่านจะสนใจไหม 
     สนใจ                              ไม่สนใจ 
4. สถานท่ีในการซ้ือสินค้า 
      ห้างสรรพสินค้า                ร้านเพ็ทช็อป                    
      คลินิกรักษาสัตว์     สั่งซ้ือผ่านทางออนไลน์     
      ตลาดนัด                           อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...................................... 
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5. ความถ่ีในการซ้ืออุปกรณ์สัตว์เลี้ยงต่อเดือน 
      น้อยกว่า 1 ครั้ง                1 ครั้ง                             
      2 ครั้ง      3 ครั้ง                        
      4 ครั้ง                               5 ครั้งขึ้นไป 
6. ประเภทของอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงท่ีท่านชอบพกประจํา 
      เสื้อผ้า                           ปลอกคอ                         
      สายจูง      ที่นอน                        
      ถาดทรายแมว                     สแน็ค 
      อาหาร                          อาหารเสริม                      
      ของเลน่      อ่ืนๆ ……………………………………….. 
7. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 
      น้อยกว่า 100 บาท            101–500 บาท                  
      501–1,000 บาท     1,001–1,500 บาท         
      1,501–2,000 บาท               มากกว่า 2,000 บาท 
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
คําช้ีแจง: ปัจจัยต่อไปน้ีมีความสําคัญต่อการซ้ือของท่านมากน้อยเพียงใด โปรดเลือกคําตอบที่ตรงกับ
ความคิดเห็นท่าน 
 

 
 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
มาก 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 5 4 3 2 1 
1. ความหลากหลายด้านการใช้งาน      
2. คุณภาพของสินค้า      
3. รูปแบบที่ทนัสมัย     
4. ตราสินค้ามีความโดดเด่น     
ปัจจัยด้านราคา 5 4 3 2 1 
5. ราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ     
6. การระบุราคาสินค้า     
7. ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับผู้ขายรายอ่ืนๆ     
ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 5 4 3 2 1 
8. สถานที่ต้ังรา้นเหมาะแก่การเดินทาง     
9. มีพนักงานขายแนะนําสินคา้ถึงที่พัก     
10. สั่งซ้ือสินค้าผ่านทางเว็บไซด์     
11. รูปแบบการจัดร้านท่ีดึงดูดลูกค้า     
12. จัดส่งสินค้ารวดเร็ว ทันใจ     
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 5 4 3 2 1 
13. ส่วนลด/ ของแถม     
14. การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ     
15. มีราคาขายส่งสําหรับลูกค้าท่ีซ้ือจํานวนมาก     
16. บริการดี รวดเร็ว     
17. มีของสัมมนาคุณเน่ืองในโอกาสพิเศษ     

 
 



78 
 

  

ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทอุปกรณ์สัตว์เล้ียง 
คําช้ีแจง: กรุณาเลือกคําตอบหรือเติมข้อความที่ตรงกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของท่าน 
 

 
 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
มาก 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 5 4 3 2 1 
1. ก่อนตัดสินใจซ้ือจะต้องคํานึงถึงความจําเป็นของ 
   สินค้า  

     

2. มีความชอบต่อตัวสินค้า     
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 5 4 3 2 1 
3. เปรียบเทียบสินค้าจากแหล่งต่างๆ     
4. สอบถามข้อมูลจากผู้ที่ใช้จริง     
5. กระแสความฮิตของสินค้า     
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 5 4 3 2 1 
6. ส่ือโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ     
7. เปรียบเทียบราคาของสินค้าก่อนตัดสินใจซ้ือ     
8. ความคุ้มค่าของสินค้า     
9. รูปแบบเหมาะแก่การใช้งาน     
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 5 4 3 2 1 
10. ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าที่สะดวก     
11. ตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีราคาไม่แพงมาก     
12. ตัดสินใจซ้ือสินค้ากับเจ้าประจํา     
13. มีเว็บไซต์สําหรับสั่งซ้ือสนิค้าออนไลน์     
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 5 4 3 2 1 
14. พึงพอใจกับสินค้า     
15. แนะนําสินค้าให้คนอ่ืนรู้จัก     

 
 
………………………….ขอขอบพระคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามค่ะ………………………..  
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