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บทคัดย่อ 
 
  แผนธุรกิจขนมขบเคี้ยวหอยแมลงภู่ เป็นการพัฒนาจากการต่อยอดการขายอาหารทะเล 
นํามาแปรรูปมาเป็นผลิตภัณฑ์หอยแมลงภู่ 3 รส ในบรรจุภัณฑ์ที่ทานง่ายพกพาสะดวก และทันสมัย 
โดยพัฒนาให้เหมาะสมกับผู้บริโภคยุคใหม่ ในการรับประทานส่วนมากผู้บริโภคจะทานหอยแมลงภู่
แบบน่ึงซะส่วนใหญ่ จึงเปลี่ยนจากการนึ่งเป็นการแปรรูปในรูปแบบของทานเล่น ซ่ึงมีหอยแมลงภู่  3 
รส ได้แก่ หอยแมลงภู่คั่วงา หอยแมลงภู่สมุนไพร หอยแมลงภู่ค่ัวเกลือ โดยใช้บรรจุภัณฑ์เป็นกระปุก
แก้วแบบใสมีประสิทธิภาพคือสามารถถนอมอาหารและป้องกันการช้ืนของสินค้าไม่ทําให้สินค้าบูดเสีย
ง่าย มีคุณสมบัติทําให้รสชาติของผลิตภัณฑ์ไม่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม มีการรักษารสชาติของ
ผลิตภัณฑ์ได้ดีกว่าแบบอ่ืน ๆ และสามารถนํามารีไซเคิลนํากลับมาใช้ได้ใหม่อยู่เรื่อย ๆ กระปุกแก้วมี
ความสวยงาม ดูทันสมัยกับผู้บริโภคยุคใหม่ และสะดวกต่อการบริโภค   
 การศึกษาความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า  คุณภาพของวัตถุดิบท่ีสะอาดถูกหลักอนามัย
เป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมากท่ีสุด ด้านราคา พบว่า การท่ีมีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน
เป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า  การมีโปรโมช่ันผลิตภัณฑ์พิเศษ
ประจําเดือนเป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมากท่ีสุด สําหรับด้านการตัดสินใจในการซ้ือ พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามมักตัดสินใจซื้อเพราะความสะอาดของคุณภาพผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมาก
ท่ีสุด จากการศึกษาดังกล่าวสามารถนํามาใช้ในการกําหนดแผนกลยุทธ์ได้ โดยแผนกลยุทธ์ด้านการ
ผลิตจะเป็นการจัดหาอุปกรณ์ในการผลิตต่าง ๆ และเคร่ืองคั่วท่ีมีคุณภาพ ในจํานวนท่ีเหมาะสมต่อ
การผลิต และสําหรับกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย จะมีการประชาสัมพันธ์ข้อมูลต่าง ๆ ผ่านสื่อ
ออนไลน์ รวมท้ังการจัดโปรโมช่ันให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน และเม่ือพิจารณาความเป็นไปได้ของ
การลงทุน พบว่า อัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุนอยู่ในเกณฑ์ดี ซ่ึงต้องใช้งบประมาณในการ
ลงทุนท้ังสิ้น 335,000.00 บาท และจากการคาํนวณ พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 733,169.56 
บาท อัตราผลตอบแทนของโครงการ เท่ากับร้อยละ 86 
 
คําสําคัญ : ขนมคบเค้ียว, หอยแมลงภู่ 
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ABSTRACT 
 

 Business Plan Mussels Snacks was the development of seafood sales. It is 
processed into 3 types of mussels snail in easy, portable and modern packaging that 
is developed to suit the modern consumer. The most consumers will eat steak 
mussels so change from steaming to processing in the form of snacks. There are 3 
types of mussels: sesame roast mussels, herb mussels and salt roasted mussels by 
use glass container is clear, effective, it can preserve and prevent the dampness of 
goods, not spoil the product, the taste of the product does not change, the taste of 
the product is better than the other and can be recycled for ever. Glass bowl is 
beautiful, modern look with modern consumer and easy to consume. 
 A study of product reviews found that the quality of clean raw materials is 
the main factor that people care most. A study of price found that the price is 
clearly the factor that most people care about. A study of promotion found tha   
The promotion of special products monthly is the factor that most people care 
about. For the study of purchase decision found that respondents often make a 
purchase decision because of product quality so this is the factor that most people 
care about. The study can be used to formulate a strategic plan by the production 
strategy is to supply a variety of production equipment and quality roasters, The right 
amount to produce. For promotion strategy  will be promoted information through 
online media, customers make the decision easier. The feasibility of investment, it is 
found that the return on investment is good, the total investment cost is 335,000.00 
baht, the net present value is 733,169.56 baht and Internal Rate of Return is 86 
percent. 
 
Keywords: Snack, Mussels 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
หอยแมลงภู่ 3 รส เกิดจากทางบ้านมีฟาร์มหอยแมลงภู่และขายอาหารทะเล ทั้งในราคาปลีก 

และราคาส่ง ขายมานานกว่า 30 ปี จากรุ่นสู่รุ่น บนถนนสายสุขสวัสดิ์ - สมุทรปราการอยู่มาวันหน่ึง
เราอยากท่ีจะเอาหอยแมลงภู่มาทานเล่น อยากทานแบบท่ีไม่ใช่การทานแบบการน่ึง หรือการผัดแบบ
ท่ัว ๆ ไป เลยทําให้เรามีแนวคิดท่ีคิดข้ึนมาว่าถ้านําหอยแมลงภู่มาทําเป็นของทานเล่นก็คงดี เลยลอง
ทําหอยแมลงภู่แบบ 3 รส จึงทําให้เป็นแรงบันดาลใจในการพัฒนาการต่อยอดจากการขายอาหาร
ทะเล แล้วนําเอามาแปรรูปออกมาจําหน่ายในรูปแบบของทานเล่นที่มีรสชาติท่ีหลากหลาย โดย
รายละเอียดของแผนธุรกิจมีดังน้ี 

 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานที่ต้ัง : ที่ตั้ง 77 ม.3 ต.แหลมฟ้าผ่า อ.พระสมุทรเจดีย์ จ. สมุทรปราการ 10290 
 
ภาพที่ 1.1 :  แผนท่ีผลิตและจําหน่ายหอยแมลงภู่ 3 รส 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
1.1.2   ช่องทางการจัดจําหน่าย 

                   1)  จัดจําหน่ายผ่านทางร้านหอยแมลงภู่ 3 รส 
                   2)  จัดจําหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
                   3)  จัดจําหน่ายในห้างสรรพสินค้า 
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1.2 ประเภทสินค้าและบริการ 
 
ภาพที่ 1.2 : ตัวอย่างตราสินค้า 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

หอยแมลงภู่ 3 รส เริ่มจากการทําทานเองท่ีบ้าน ต่อมาได้พัฒนาจากการต่อยอดการขาย
อาหารทะเล นํามาแปรรูปมาเป็นผลิตภัณฑ์หอยแมลงภู่ 3 รส ในบรรจุภัณฑ์ท่ีทานง่ายพกพาสะดวกที่
ทันสมัย พัฒนาให้เหมาะสมกับผู้บริโภคยุคใหม่ ในการรับประทานส่วนมากผู้บริโภคจะทาน
หอยแมลงภู่แบบน่ึงซะส่วนใหญ่ เราเลยลองเปลี่ยนจากการน่ึงเป็นการแปรรูปในรูปแบบของทานเล่น 
โดยมีหอยแมลงภู่  3 รส ท่ีมี 3 รสชาติดังต่อไปน้ี 
          1) หอยแมลงภู่คั่วงา: ประกอบไปด้วย  นํ้ามันพืช  หอยแมลงภู่ต้มตากแห้ง  นํ้าตาล  งาขาว 
          2) หอยแมลงภู่สมุนไพร: ประกอบไปด้วย  นํ้ามันพืช  หอยแมลงภู่ต้มตากแห้ง  หัวหอม  
กระเทียม พริกแห้ง  ใบมะกรูด  มะขามเปียก  นํ้าตาลทราย  นํ้าปลา  เม็ดมะม่วงหิมพานต์ 
          3) หอยแมลงภู่คั่วเกลือ: ประกอบไปด้วย  นํ้ามันพืช  หอยแมลงภู่ต้มตากแห้ง  เกลือ  พริก
ข้ีหนูแดง ต้นหอม  กระเทียม  รากผักชี   
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ภาพท่ี 1.3 : ตัวอย่างสินค้าหอยแมลงภู่คั่วงา 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.4 : ตัวอย่างสินค้าหอยแมลงภู่สมุนไพร 
 
 
 
    
 
 
 
                              
ภาพท่ี 1.5 : ตัวอย่างสินค้าหอยแมลงภู่คั่วเกลือ 
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1.3  ขนาดของบรรจุภัณฑ์ 
                  
ภาพที่ 1.6 :  ตัวอย่างบรรจุภัณฑ์กระปุกแก้วแบบใส 200 กรัม 
     
 
 
 
 
 

                
 
 
 
1.4 รายละเอียดของสินค้าและบริการ 

1.4.1 จุดเด่น 
1)  หอยแมลงภู่ 3 รส เป็นเจ้าแรกในประเทศไทยท่ีนําวัตถุดิบท่ีเป็นหอยแมลงภู่ท่ีมี

คุณภาพท่ีดี ใหม่ สด และ สะอาดมาทําเป็นของว่างให้กับผู้บริโภคได้รับประทาน 
 2)  หอยแมลงภู่ 3 รส มีสูตรท่ีคิดค้นข้ึนมาเอง รับประทานง่าย เหมาะสําหรับทุกเพศ 
ทุกวัยและไม่ใส่วัตถุกันเสีย 

3)  ใช้บรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัยและพกพาได้ง่าย ไม่ทําให้รสชาติของผลิตภัณฑ์เปลี่ยน 
1.4.2  นวัตกรรม 
ใช้บรรจุภัณฑ์เป็นกระปุกแก้วแบบใสมีประสิทธิภาพคือสามารถถนอมอาหารและป้องกันการ

ช้ืนของสินค้าไม่ทําให้สินค้าบูดเสียง่าย ที่มีคุณสมบัติทําให้รสชาติของผลิตภัณฑ์ไม่เปลี่ยนแปลงไปจาก
เดิม มีการรักษารสชาติของผลิตภัณฑ์ได้ดีกว่าแบบอ่ืน ๆ และสามารถนํามารีไซเคิลนํากลับมาใช้ได้
ใหม่อยู่เรื่อย ๆ กระปุกแก้วมีความสวยงาม ดูทันสมัยกับผู้บริโภคยุคใหม่ และสะดวกต่อการบริโภค   
 
1.5  ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

เน่ืองจากทางบ้านมีฟาร์มหอยแมลงภู่  ขายอาหารทะเลส่งตามตลาดอาหารทะเล  ตลาด
มหาชัย ตลาดไท ตลาดปากนํ้า และตลาดอ่ืน ๆ  จึงเห็นโอกาสทางธุรกิจน้ีจึงเกิดแรงบันดาลใจในการ
ทําหอยแมลงภู่ 3 รส เพราะเรายังไม่เห็นเจ้าไหนท่ีสามารถนําหอยแมลงภู่มาทําเป็นของทานเล่น  เรา
เลยอยากเป็นเจ้าแรกท่ีทําสินค้าใหม่ๆให้กับผู้บริโภคได้รับประทาน เป็นการต่อยอดทางธุรกิจของท่ี
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บ้านจึงทําได้ออกมาเป็นหอยแมลงภู่ 3 รส มีรสชาติท่ีแตกต่างและเป็นเอกลักษณ์ของความเป็น
สมุนไพรไทยท่ีน่ารับประทาน มี 3 รสชาติดังน้ี                                                                                       

1. หอยแมลงภู่รสคั่วงา   
2. หอยแมลงภู่รสสมุนไพร  
3. หอยแมลงภู่รสคั่วเกลือ  
มีท้ัง 3 รสชาติให้เลือกรับประทานและเป็นอาหารว่างท่ีรับประทานได้ทุกท่ีทุกเวลา 
 

1.6 วิสัยทัศน์  
“ ผู้นําทางด้านตลาดอาหารทะเลแปรรูป ท่ีมีคุณภาพ มุ่งม่ันพิถีพิถันและใส่ใจทุกข้ันตอนใน

การทํา เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ประโยชน์ท่ีมากท่ีสุด “ 
 
1.7 พันธกิจ    
           1)  ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ  ใหม่  สด  สะอาด อยู่เสมอ 
           2)  มีรสชาติท่ีเป็นเอกลักษณ์ของความเป็นไทยของรสชาติสมุนไพร 
           3)  ใส่ใจในและพิถีพิถันในการทําทุกข้ันตอน 
 
1.8 เป้าหมายทางธุรกิจ 
 1.8.1 เป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว 
 
ตารางท่ี 1.1 : แสดงเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว 
 

เป้าหมายระยะสั้น  (1-5) ปี เป้าหมายระยะยาว (5-10) ปี 
    เพ่ือสร้างการรับรู้การจดจําตราสินค้า 
(Brand Awareness) ของสินค้าให้กับผู้บริโภค
มากย่ิงข้ึน 

    พัฒนาสินค้าต่อจากเดิมให้มีรสชาติและ
สินค้าท่ีหลากหลายเพ่ือตอบสนองตามความ
ต้องการของผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน 

    กระตุ้นยอดขายโดยการใช้กลยุทธ์การแจก
ส่วนลดให้กับผู้บริโภคในราคาโปรโมช่ัน 

    ขยายการจัดจําหน่ายผ่านทางออนไลน์และ
ตามห้างสรรพสินค้า  เพ่ือสะดวกต่อผู้บริโภค 
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1.8.2 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพ่ือสร้างคุณค่าความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ทําให้ผู้บริโภค
เข้าถึงรสชาติท่ีเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 
  2) เพ่ือสร้างการรับรู้การจดจําตราสินค้าของแบรนด์ (Brand Awareness) ให้เป็นที่
รู้จักของสินค้าและรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามและทันสมัย 
   3) เพ่ือสร้างยอดขายในการต่อยอดให้เพ่ิมมากข้ึน 
   4) เพ่ือขยายธุรกจิโดยการเพ่ิมสาขาให้มากย่ิงข้ึน  เพ่ือความสะดวกของผู้บริโภค 
 
 1.9 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

จุดเด่นของสถานท่ีประกอบการเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีเหมาะกับผู้ที่เดินทางมาท่องเท่ียวใกล้
อนุสรณ์สถานป้อมพระจุลจอมเกล้า และวัดสาขลา และสถานที่ท่องเท่ียวอ่ืน ๆ อีกมากมาย           
การเดินทางสะดวกนอกจากน้ีผู้บริโภคสามารถแวะท่ีร้านมาเลือกดูมาเลือกชิมหอยแมลงภู่ 3 รสได้
และซ้ืออาหารทะเล หอยแมลงภู่สด ๆ ได้ เพราะเป็นแหล่งผลิตอาหารทะเลท่ีขึ้นจากทะเลมีท้ังขาย
ปลีกและขายส่งใหม่ๆ สดๆทุกวัน 
 
1.10 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
  1) เพ่ือศึกษาข้อมูลการเตรียมความพร้อมความเป็นไปได้ในการต่อยอดทางธุรกิจ 

2) นําข้อมูลท่ีศึกษามาเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจให้เติบโตอย่างย่ังยืน 
   
 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  ประเภทของข้อมูลท่ีนําไปใช้ 
 2.1.1  ทฤษฎีตราสินค้า 
 2.2.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.2.3 ทฤษฎีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 2.2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1.1 ทฤษฎีตราสินค้า  
 ตราสินค้าก็เป็นสิ่งหน่ึงท่ีสําคัญต่อการทําธุรกิจ เพราะเป็นส่วนหน่ึงของการสร้างคุณค่าท่ีต้อง
ส่ือสารให้ลูกค้ารับรู้ เม่ือลูกค้าได้พบเห็นก็จะรับรู้ถึงแบรนด์ สินค้าหรือบริการของแบรนด์ได้รับรู้ว่าจะ
ได้รับคุณค่าอะไรจากแบรนด์ มุ่งเน้นท่ีส่วนประกอบของตราสินค้า  โดยตราสินค้าจะต้องเป็นสิ่งท่ีทุก
คนสามารถจดจําได้  มีช่ือเรียก  เพ่ือให้แตกต่างกับคู่แข่ง (ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป์, 2555)   
 ตราสินค้า คือ สิ่งท่ีถูกสร้าง ออกแบบ พัฒนาเพ่ือนํามาใช้เรียกช่ือสินค้าหรือบริการของธุรกิจ
หน่ึง หรือองค์กรหน่ึง  แต่การท่ีมีตราสินค้าก็ถือได้ว่าเป็นดาบสองคม ในกรณีท่ีแบรนด์หรือองค์กรไม่
สามารถรักษาคุณค่า  ภาพลักษณ์ ของตราสินค้าไว้ได้ คนก็จะจําภาพลักษณ์ท่ีเสียหายไปกับตราสินค้า 
 ช่ือสินค้า  คือ คํา ตัวอักษร ตัวเลข ท่ีนํามาผสมรวมกันจนเกิดเป็นช่ือเรียกท่ีสามารถอ่านออก
เสียงได้ 
 เครื่องหมายการค้า  คือ ตราสินค้าท่ีจดทะเบียนคุ้มครองทางกฎหมาย เพ่ือไม่ให้ใครสามารถ
ลอกเลียนแบบได้ 
 เครื่องหมายตราสินค้า  คือ  เป็นส่วนหน่ึงของตราสินค้าท่ีไม่ได้เป็นคํา เป็นรูปแบบท่ีไม่
สามารถออกเสียงได้ 
 ตราสัญลักษณ์  คือ  เครื่องหมายหรือสัญลักษณ์ของธุรกิจท่ีรวมช่ือตราสินค้าและ
เครื่องหมายการค้าไว้ด้วยกัน 

ความจําเป็นในการสร้างตราสินค้า  ในอดีตการทําธุรกิจในยุคก่อน ยังไม่มีการแข่งขันท่ีมาก
นัก กิจกรรมส่วนใหญ่ของแบรนด์คือการสร้างกับรับรู้ เพียงเท่าน้ีก็สามารถดึงดูดลูกค้าให้เกิดการซ้ือ
สินค้าได้  แต่ในปัจจุบัน มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงในการทําธุรกิจ จึงจําเป็นท่ีจะต้องสร้างตราสินค้า
และทําให้ลูกค้าจดจําให้ได้   

ประโยชน์ของการมีตราสินค้า คือ 
 1.  ช่วยให้ลูกค้าเกิดการจดจําสินค้าได้ 
 2.  เป็นสินทรัพย์ท่ีสําคัญของธุรกิจท่ีสามารถวัดมูลค่าได้ 
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 3.  สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 
 4.  ช่วยให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจท่ีง่ายมากข้ึน เม่ือลูกค้ารับรู้และจดจําตราสินค้าของแบรนด์
ได้ 
 5.  ช่วยรักษาฐานลูกค้า 
 6.  สามารถท่ีจะกําหนดกลยุทธ์ทางการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 7.  เป็นศูนย์กลางในการสร้างคุณค่าของลูกค้า 

มูลค่าของตราสินค้า  ความสําเร็จของแบรนด์ในการสร้างตราสินค้า  สามารถวัดได้จากมูลค่า
ของตราสินค้า  ซ่ึงการวัดมูลค่าของตราสินค้าน้ันประกอบไปด้วยองค์ประกอบดังน้ี 
 1.  การรับรู้ในตราสินค้า  คือการรับรู้ข้อมูล  เรื่องราว  เกี่ยวกับตราสินค้า  ซ่ึงการรับรู้ในตรา
สินค้าเป็นข้ันตอนต้นๆท่ีจะทําให้ตราสินค้ามีมูลค่า 
 2.  การรับรู้เกี่ยวกับคุณภาพ  การท่ีลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าของสินค้าหรือบริการ หรือเป็นการรู้
ถึงคุณประโยชน์ของสินค้า 
 3.  การเช่ือมโยงกับตราสินค้า  การผูกภาพลักษณ์ของตราสินค้ากับประโยชน์ของสิตค้า ซ่ึง
อาจจะเป็นประวัติความเป็นมา  ตํานาน  หรือเรื่องราวของตราสินค้า  เป็นต้น 
 4.  การจงรักภักดีในตราสินค้า  คอืลูกค้ายึดม่ันในตราสินค้า  ในการตัดสินใจซ้ือสินค้ามักจะ
เลือกแบรนด์เดิมเสมอ 
 5.  ความเช่ือมโยงกับธุรกิจ  เป็นการเช่ืองโยงตราสินค้าให้เข้ากับภาพลักษณ์ของธุรกิจ  เม่ือ
ลูกค้าได้รับคุณค่า ประโยชน์ จะส่งผลท่ีดีให้กับภาพลักษณ์ขององค์กรด้วย 

ประเภทของตราสินค้า  ตราสินค้าสามารถแยกออกได้เป็น 2  ประเภท  ซ่ึงแบ่งตามลักษณะ
ความเป็นเจ้าของของตราสินค้า 
 1.  ตราสินค้าของผู้ผลิต  เป็นตราสินค้าท่ีพบได้ท่ัวไปตามท้องตลาด  มีการสร้างตราสินค้า
ภายใต้ช่ือเฉพาะอีกหน่ึงช่ือ  เช่น Iphone ผลิตโดย Apple 
          ตราสินค้าของตัวแทนจําหน่าย  เป็นการที่ตัวแทนจําหน่ายเป็นผู้พัฒนาข้ึนเพ่ือจําหน่ายใน
ร้านของตัวเอง  เป็นการจ้างผลิตเพ่ือมาจําหน่ายและติดแบรนด์หรือตราสินค้าของผู้ท่ีจําหน่าย 
ส่วนประสมทางการตลาด ท้ัง 4 ส่วนประกอบน้ัน  จะต้องมีความสอดคล้อง  เช่ือมโยงกัน  เพ่ือทําให้
เกิดความน่าเช่ือถือ  ทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายย่ิงข้ึน 

2.1.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 เป็นส่ิงท่ีใช้ในการวิเคราะห์องค์กร  เพ่ือวางเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ  ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นการมองภาพที่องค์กรท้ังหมด  และเป็นการวางกลยุทธ์แบบเบ้ืองต้นในการทําธุรกิจ 
(วิทวัส  รุ่งเรืองผล, 2555) 
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 มีส่วนประกอบที่สําคัญด้วยกัน 4 อย่าง คือ 
 1.  ผลิตภัณฑ์  เป็นท้ังสินค้าหรือบริการ ทั้งสองอย่างถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์  รวมไปถึง 
แนวความคิด บุคคล 
 2.  ราคา  การจัดการหาสินค้าหรือบริการท่ีลูกค้าต้องการน้ัน จะต้องอยู่ภายใต้ระดับราคาท่ี
ลูกค้าพึงพอใจด้วยและยินดีท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์น้ัน 
 3.  ช่องทางการจัดจําหน่าย ไม่ใช่เพียงแค่ผลิตภัณฑ์และราคาท่ีจะต้องตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและยังต้องให้ความสําคัญกับช่องทางในการจัดจําหน่ายเพ่ือให้สินค้าหรือบริการ
สามารถส่งถึงลูกค้าได้   
         4.  การส่งเสริมการตลาด  เป็นส่วนสําคัญท่ีจะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินค้า  ท่ีจะ
เป็นส่วนช่วยให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจได้ง่ายข้ึน 

2.1.3 ทฤษฎีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 วิทวัส  รุ่งเรืองผล (2555)  กล่าวว่า ธุรกิจหรือทุกแบรนด์จะมีการออกสินค้าใหม่อยู่เป็น
ประจํา เป็นเรื่องที่ปกติ  การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ อาจแปลได้
ว่าเป็นการออกสินค้าตัวใหม่ท่ีแตกต่างไปจากเดิม  หรือเป็นการเพ่ิมคุณค่าในตัวสินคา้ โดยไม่ได้
แตกต่างไปจากเดิมท้ังหมด  ซ่ึงได้มีการแบ่งผลิตภัณฑ์ใหม่ไปตามความคิดริเริ่ม หรือ ความแตกต่าง
จากผลิตภัณฑ์อ่ืน 

1. นวัตกรรม  คือผลิตภัณฑ์ท่ียังไม่มีในตลาด  เป็นเจ้าแรกของตลาด ไม่มีคู่แข่งให้สามารถ
เปรียบเทียบได้ หรือตอบสนองความต้องการในรูปแบบเดียวกันได้ 

2. ผลิตภัณฑ์ใหม่ปรับปรุง  เกิดจากการแก้ไข ปรับปรุงจากผลิตภัณฑ์เดิมท่ีมีอยู่ให้ตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้มากข้ึน 

3. ผลิตภัณฑ์ใหม่ปรับเปลี่ยน  เป็นการนําผลิตภัณฑ์เดิมมาปรับเปลี่ยนเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน แต่เป็นการเปลี่ยนแปลงท่ีไม่ได้เห็นได้ชัด 

4. ผลิตภัณฑ์ใหม่ขององค์กร  เป็นการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ใหม่แต่เป็นลักษณะเดียวกันกับของเดิม 
         2.1.3.1 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 

  เน่ืองจากความต้องการของลูกค้ามีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ รวมไปถึงการแข่งขัน
ของธุรกิจท่ีแข่งขันกันมากข้ึนเรื่อย ๆ แบรนด์จึงจําเป็นต้องพัฒนาตัวสินค้า ให้ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้า และเพื่อให้แบรนด์สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 

1. แสวงหาแนวคิดผลิตภัณฑ์ใหม่  แนวคิดใหม่ๆ อาจเกิดข้ึนจากพนักงานในส่วน
งานต่าง ๆ จากลูกค้า ผู้บริหาร  หรือคนกลางในการนําสินค้าไปจัดจําหน่าย  

2. กลั่นกรองแนวคิด  เป็นการพิจารณาความเป็นไปได้ในข้ันต้นของผลิตภัณฑ์ใหม่
ในแง่ของการผลิตและการตลาด  ดูถึงความคุ้มค่าในตัวของผลิตภัณฑ์ใหม่ 
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3. ข้ันวิเคราะห์ทางธุรกิจ  เป็นการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ท่ีจะวางจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ใหม่ โดยวิเคราะห์ทางด้านการตลาดและการเงิน 

4. พัฒนาผลิตภัณฑ์  ดําเนินการผลิต ผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ออกมาเป็นต้นฉบับ เพ่ือ
นํามาทดลองใช้ ออกมานําเสนอให้กับตลาดเพ่ือสํารวจผลตอบรับ 

5. ทดสอบตลาด  นําผลิตภัณฑ์ใหม่สว่นหน่ึงออกวางจําหน่าย  ในตลาดเล็ก ๆ เพ่ือ
ทดสอบทางการตลาด การตอบสนองต่อผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ 

6. นําผลิตภัณฑ์ออกวางจําหน่ายในรูปแบบการค้า  เป็นข้ันตอนสุดท้าย หลังจากจบ
กระบวนการข้างต้น  ก็นําผลิตภัณฑ์ใหม่ออกวางจําหน่าย 

ข้ันตอนการยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่   ในการนําผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด จะเกดิการ
ชะลอตัว ในขั้นแรก เน่ืองจากอยู่ในช่วงท่ีให้ลูกค้าได้เกิดการรับรู้และศึกษาข้อมูล ซ่ึงกระบวนการใน
การยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่ มีดังน้ี 

1. การรับรู้  เป็นการที่ลูกค้าได้รับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีเกิดข้ึน 
2. ความสนใจ  เป็นการที่ลูกค้าเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่ โดยทําการหาข้อมูล

เพ่ิมเติม 
3. การประเมิน  เป็นการพิจารณาข้อมูลท้ังหมดท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ก่อนการ

ตัดสินใจซ้ือ 
4. ทดลองใช้  เป็นข้ันตอนท่ีลูกค้าต้องการทดสอบด้วยประสบการณ์ อาจเกิดจาก

การซ้ือสินค้าท่ีมีขนาดเล็กมาทดลองใช้ 
5. ยอมรับ  การยอมรับท่ีลูกค้ายอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่ เกิดความพึงพอใจในสินค้า 
6. ยืนยัน  การท่ีลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์น้ีแล้วเกิดการซื้อซํ้า 

เม่ือมีการรู้ถึงลําดับขั้นตอนการยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่  แบรนด์จําเป็นต้องเตรียมรับมือและ
วางแผนการตลาดในการสร้างการยอมรับในระดับข้ันต่าง ๆ ให้พร้อม 

2.1.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับ อาหารทะเลแปรรูป  ปฤษฎางค์ ปันกองงาม (2550) ศึกษาปัญหา

และวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมซ่ึงมีวัตถุประสงค์  เพ่ือศึกษา
ปัญหาและผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่รูปแบบต่าง ๆ ที่มีผลต่อธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิมและเพ่ือศึกษาการปรับตัวเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบดังเดิม  ผลการศึกษา
พบว่าปัจจัยและสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นโอกาสทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้แก่  สินค้าขนาดเล็ก
และขนาดกลางท่ีมีราคาถูกจะขายดีมีกระแสต่อต้านทางธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่ซ่ึงเป็นคู่แข่งมีลูกค้า
ประจําท่ีช่ืนชอบการใช้บริการของร้านค้าปลีกแบบดังเดิม  แต่ด้วยวิถีการดําเนินชีวิตและทัศนคติ
เปลี่ยนแปลงไปผู้บริโภคนิยมใช้บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่มากย่ิงข้ึน  ร้านค้าปลีกสมัยใหม่มีการนํา
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เทคโนโลยีในรูปแบบต่าง ๆมาช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการดําเนินงานมากข้ึน ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมี
คู่แข่งเป็นจํานวนมาก 

วรรณดี ผสมพงษ์ (2556)  ความสามารถในการแข่งขันของอุตสาหกรรมอาหารทะเลน้ัน ใน
ปัจจุบันของอุตสาหกรรมอาหารทะเล วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ของ
อุตสาหกรรมอาหารทะเล และศึกษาแนวทางเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน ของอุตสาหกรรม
อาหารทะเล  ผลการศึกษาพบว่าอาหารทะเลท่ีผลิตเพ่ือการส่งออกท่ีสําคัญ มี 3 ชนิดคือ อาหารทะเล
แช่เย็น อาหารทะเลแช่แข็ง อาหารทะเลแปรรูป  ปัจจยภายนอกที่เป็นโอกาสท่ีสําคัญ คือ ความ
ต้องการสินค้าอาหารทะเลในตลาดโลกที่เพ่ิมมากข้ึนความช่วยเหลือจากรัฐบาลในรูปแบบต่าง ๆ และ
การเปิดเสรีทางการค้าให้กับประเทศต่างๆ  
 
2.2  วิธีการเก็บข้อมูล 
 ในการจัดทําแบบสอบถามน้ี ได้มีการทําวิจัยทางการตลาดในลักษณะการวิจัยเชิงปริมาณและ
ใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยการเก็บแบบสอบถาม  
 
2.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 
 งานวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ข้ันตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
 1.  ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคเพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม 
 2.  สร้างแบบสอบถามและนํามาเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือให้อาจารย์พิจารณา
แบบสอบถามให้สมบูรณ์ย่ิงข้ึน 
 3.  ปรับปรุงแบบสอบถามให้เกิดความสมบูรณ์เพ่ือให้ผลของงานวิจัยตรงตามวัตถุประสงค์ท่ี
ต้องการ 
 4.  นําแบบสอบถามท่ีได้ แจกให้กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 150 คน 

ส่วนประกอบของแบบสอบถาม  
ประกอบไปด้วย 2 ส่วน 
1.  ข้อมูลท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม เป็นการถามข้อมูลเบ้ืองต้นของกลุ่มตัวอย่าง โดยมี

การถาม เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ระดับการศึกษา รสชาติของผลิตภัณฑ์ท่ีช่ืนชอบ สถานท่ีท่ีซ้ือ
สินค้า  ปัจจัยท่ีมีส่วนในการเลือกซ้ือสินค้า 
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2.  ข้อมูลความคิดเห็นการประเมินความพึงพอใจ  เป็นการสอบถามข้อมูลในเชิงลึกของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์  ราคา  การส่งเสริมการขาย และปัจจัยโดยรวมในการเลือกซ้ือ
สินค้า 

 
2.4 ผู้ท่ีให้ข้อมูล  
 ประชากรท่ีเก็บตัวอย่าง เป็นผู้บริโภคท่ัวไป ไม่จํากัด เพศ อายุ รายได้ ท่ีอยู่อาศัย และใช้
วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างท่ีทําแบบสอบถาม 
 
2.5 จํานวนผู้ท่ีให้ข้อมูล 

ในการเก็บข้อมูลในการวิจัยครั้งน้ี เป็นการให้บุคคลตอบแบบสอบถาม จํานวน 150 คน 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนท่ี 1  เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการนําจํานวนที่ได้ มาหาค่าร้อยละ เพ่ือให้สะดวกใน

การอ่านค่า และเปรียบเทียบได้อย่างชัดเจน 
ส่วนท่ี 2  ในการประเมินความพึงพอใจ จะใช้วิธีการหาค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ในปัจจัยด้านต่าง ๆ โดยการแปรผลดังน้ี 
 ในส่วนท่ี 2 ผู้วิจัยได้กําหนดวิธีการแปลผลในส่วนน้ี โดยการใช้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดับช้ัน 
คือการหาค่าพิสัย โดยใช้วิธีการ นําค่ามากท่ีสุด หักลบด้วยค่าน้อยท่ีสุด และใช้สูตรการหา อันตรภาค
ช้ัน  ดังน้ี 
 ความกว้างของอันตรภาคช้ัน = ค่าสูงสุด  -  ค่าตํ่าสุด  /  จํานวนช้ัน 
     = 5-1 / 5 
     = 0.80 
 
ตารางท่ี 2.1 : แสดงช่วงช้ันของคะแนน 
 

ช่วงช้ันของค่าคะแนน คําอธิบายสําหรับการแปลผล 
1.00-1.80 ระดับน้อยท่ีสุด 
1.81-2.61 ระดับน้อย 
2.62-3.42 ระดับปานกลาง 
3.43-4.23 ระดับมาก 
4.24-5.00 ระดับมากที่สุด 



13 

2.6  สรุปผลการวิจัย 
 ในการนําเสนอผลวิจัยในครั้งน้ี เป็นการนําเสนอในรูปแบบของตารางเป็นลําดับหัวข้อ โดย
เรียงลําดับตามแบบสอบถาม 

2.6.1 ส่วนท่ี 1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางท่ี 2.2 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

  
สรุปผล  มีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 150 คน  เป็นผู้ชาย จํานวน  48 คน  คิดเป็นร้อยละ  

32  ผู้หญิง จํานวน 102 คน  คิดเป็นร้อยละ  68 
 
ตารางท่ี 2.3 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

           
สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน  อายุ 21-40 ปี จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อย

ละ 59.3  อายุ 41-50 ปี  จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 22.7  อายุ 15-20 ปี จํานวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.7 และอายุมากกว่า 50 ปีข้ึนไป จํานวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.3 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
     ชาย 48 32 
     หญิง 102 68 
     รวม 150 100 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
     15-20 ปี 22 14.7 

     21-40 ปี 89 59.3 

     41-50 ปี 34 22.7 

     มากกว่า 50 ปีข้ึนไป 5 3.3 

     รวม 150 100 
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ตารางท่ี 2.4 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

  
สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน  ระดับการศึกษามัธยมตอนปลาย / ปวช. 

จํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7  ปริญญาตรี  44 คน  คิดเป็นร้อยละ 29.3  อนุปริญญา / ปวส.  
จํานวน 31 คน  คิดเป็นร้อยละ 20.7 มัธยมศึกษาตอนต้น  15  คน ร้อยละ 10  และสูงกว่าปริญญา
ตรี จํานวน 11 คัน   คิดเป็นร้อยละ   7.3 
 
ตารางท่ี 2.5 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

 
สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน   เป็นพนักงานบริษัท  53 คน คิดเป็นร้อยละ 

35.3  นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 45 คน  คิดเป็นร้อยละ 30  ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย จํานวน 41 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.3  และข้อราชการ / รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 
 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
     มัธยมศึกษาตอนต้น 15 10 
     มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 49 32.7 
     อนุปริญญา / ปวส. 31 20.7 
     ปริญญาตรี 44 29.3 
     สูงกว่าปริญญาตรี 11 7.3 
     รวม 150 100 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
     นักเรียน / นักศึกษา 45 30 
     ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 41 27.3 
     พนักงานบริษัท 53 35.3 
     ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 11 7.3 
     รวม 150 100 
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ตารางท่ี 2.6 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
     ตํ่ากว่า 10,000 บาท 17 11.3 
     10,000-20,000 บาท 79 52.7 
     20,001-30,000 บาท 45 30 
     มากกว่า 30,000 บาท 9 6 
     รวม 150 100 

 
สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน   มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  10,000-20,000 

บาท  จํานวน  79 คน  คิดเป็นร้อยละ  52.7  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001-30,000 บาท จํานวน 
45 คน  คิดเป็นร้อยละ30  มากกว่า 30,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6 
 
ตารางท่ี 2.7 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรสชาติท่ีช่ืนชอบท่ีสุด 

 
        สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน   ช่ืนชอบหอยแมลงภู่สมุนไพร  จํานวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40  หอยแมลงภู่คั่วเกลือ  จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ  38 และ หอยแมลงภู่ค่ัวงา 
จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 22 
 
 
 
 
 

รสชาติ จํานวน ร้อยละ 
    หอยแมลงภู่คั่วงา 33 22 

    หอยแมลงภู่สมุนไพร 60 40 

    หอยแมลงภู่คั่วเกลือ 57 38 

    รวม 100 100 
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ตารางท่ี 2.8 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกซ้ือสินค้าจากแหล่ง
จําหน่ายสินค้า 

   
สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน   มีการซ้ือสินค้าจาก ร้านสะดวกซ้ือจํานวน

82 คน คิดเป็นร้อยละ 54.7  งานแสดงสินค้า  OTOP  จํานวน 55 คน  คิดเป็นร้อยละ  36.7  
ห้างสรรพสินค้า จํานวน 11 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.3  และอ่ืนๆ จํานวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 
ตารางท่ี 2.9 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้า 
 

 
          สรุปผล  ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด  150 คน   มีความเห็นทั้งหมด 162 ชุด  ปัจจัยในการ
เลือกซ้ือสินค้า  ร้านสะดวกซื้ออยู่ที่จํานวน  93  คิดเป็นร้อยละ 62  งานแสดงสินค้า OTOP จํานวน 
66 ช้ิน  คิดเป็นร้อยละ 44  ห้างสรรพสินค้า จํานวน 2  คิดเป็นร้อยละ 1.3  และซ้ือจากปัจจัยอ่ืนๆ 1 
คิดเป็นร้อยละ 0.7 
 
 
 
 

แหล่งจําหน่ายสินค้า จํานวน ร้อยละ 
   ร้านสะดวกซ้ือ 82 54.7 
   ห้างสรรพสินค้า 11 7.3 
   งานแสดงสินค้า  OTOP 55 36.7 
   อ่ืน ๆ 2 1.3 
   รวม 150 100 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้า จํานวน ร้อยละ 
     ร้านสะดวกซ้ือ 93 62 
     ห้างสรรพสินค้า 2 1.3 
     งานแสดงสินค้า OTOP 66 44 
     อ่ืนๆ 1 0.7 
     รวม 162 100 
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2.6.2 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลความคิดเห็นการประเมินความพึงพอใจ 
 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านความพึงพอใจ  ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา 
การส่งเสริมการขาย  ปัจจัยด้านต่าง ๆ โดยการรายการแจกแจงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.10 :  แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามด้านผลิตภัณฑ์ 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล
ท่านคิดว่ารสชาติของ Mussels snack หอยแมลงภู่ 3 รส มี
ความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด 

3.73 0.818 มาก 

ความหลากหลายของรสชาติ 3.89 0.807 มาก 
คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาดถูกหลักอนามัยมากน้อยเพียงใด 3.99 0.680 มาก 
ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ 3.89 0.782 มาก 

  
สรุปผล ผลการวิเคราะห์ประเมินความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงด้านคุณภาพของวัตถุดิบท่ีสะอาดถูกหลักอนามัยเป็นปัจจัยท่ี
คนใส่ใจมากท่ีสุด  (x̄ = 3.99 ) ลําดับต่อมา คือ ความหลากหลายของรสชาติและความสวยงามของ
รูปแบบบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ (x̄ = 3.89 ) ลําดับสุดท้าย  จํานวนรสชาติ เหมาะสม (x̄ = 3.73 ) 
 
ตารางท่ี 2.11 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามด้านราคา 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 3.89 0.651 มาก 
มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน 4.25 0.665 มากท่ีสุด 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์ประเมินความพึงพอใจในด้านราคา พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงการท่ีมีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจนเป็นปัจจัยท่ี
คนใส่ใจมากท่ีสุด  (x̄ =  4.25 ) ลําดับต่อมา คือ มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์         
(x̄ = 3.89 )  
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ตารางท่ี 2.12 :  แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการส่งเสริม 
                  การขาย 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
มีส่วนลดในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 3.89 0.569 มาก 
มีโปรโมช่ันผลิตภัณฑ์พิเศษประจําเดือน 4.11 0.651 มาก 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์ประเมินความพึงพอใจในด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงการมีโปรโมช่ันผลิตภัณฑ์พิเศษประจําเดือน
เป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมากท่ีสุด  (x̄ = 4.11 ) ลําดับต่อมา คือ มีส่วนลดในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  
(x̄ = 3.89 )  
 
ตารางท่ี 2.13 : แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการตัดสินใจ 
          ในการซ้ือ 
 

หัวข้อ x̄  S.D. แปลผล 
ท่านมักจะตัดสินใจซื้อเพราะความประทับใจด้านรสชาติ 4.03 0.601 มาก 
ท่านมักจะตัดสินใจซื้อเพราะความสะอาดของคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ 

4.21 0.698 มาก 

ท่านมักจะตัดสินใจซื้อตามความคุ้มค่าของราคา 4.03 0.645 มาก 
ท่านมักจะตัดสินใจซื้อเพราะการส่งเสริมการขาย 3.89 0.756 มาก 

 
 สรุปผล ผลการวิเคราะห์ประเมินความพึงพอใจในด้านการตัดสินใจในการซื้อ พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงผู้ตอบแบบสอบถามมักตัดสินใจซ้ือเพราะความ
สะอาดของคุณภาพผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยท่ีคนใส่ใจมากท่ีสุด  (x̄ = 4.21 ) ลําดับต่อมา คือ มัก
ตัดสินใจซ้ือเพราะความประทับใจด้านรสชาติและตัดสินใจซ้ือตามความคุ้มค่าของราคา  (x̄ = 4.03 ) 
ลําดับสุดท้าย  มักตัดสินใจซ้ือเพราะการส่งเสริมการขาย (x̄ = 3.89 ) 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจท้ังปัจจัยภายใน

และปัจจัยภายนอก รวมไปถึง SWOT  Analysis ของ Albert  Humphrey เพ่ือนํามาสรุปปัจจัยเสี่ยง
และผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือทราบถึงเหตุการณ์ที่จะเกิดข้ึนล่วงหน้า และประเมินผลว่าจะมีการแก้ไข
ปัญหามากน้อยเพียงใด เพ่ือลดความเสี่ยงต่าง ๆ เพ่ือนํามาพัฒนาให้เป็นโอกาสในการสร้างธุรกิจ
ต่อไป 
 
3.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมและปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อม 

SWOT คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากการสภาพการณ์เหตุการณ์ล่วงหน้าท่ีจะเกิดข้ึน มี 
2 ด้าน คือสภาพการณ์แวดล้อมภายในและสภาพการณ์แวดล้อมภายนอก  ดังน้ันการวิเคราะห์ 
SWOT  จึงเรียกได้ว่าการวิเคราะห์ สภาพการณ์ (Situation  Analysis ) ท่ีอยู่ในพ้ืนฐานของความ
เป็นจริงในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมท่ี
เกิดข้ึน อย่างชัดเจน ซ่ึงจุดแข็งขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือการบรรลุ
เป้าหมาย  และวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค ของการทําธุรกิจรวมไปถึงการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ท่ี
เกดิข้ึนภายในองค์กร ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นสิ่งสําคัญท่ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดกล
ยุทธ์ เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางท่ีเหมาะสมต่อไป 
 
ตารางท่ี 3.1 : แสดง SWOT Analysis 

 
 
 

 SWOT  Analysis  
 
สภาพแวดล้อมภายใน 

Strength (S) 
จุดแข็ง จุดเด่น 
ข้อได้เปรียบ 

Weakness (W) 
จุดอ่อน ข้อเสียเปรียบต่อคู่แข่ง

 
สภาพแวดล้อมภายนอก 

Opportunity (O) 
โอกาส สิ่งเกื้อกูลท่ีจะดําเนิน

กิจกรรม 

Threats (T) 
อุปสรรคท่ีจะทําให้การดําเนิน

กิจกรรมไม่สําเร็จ 
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3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในโดยการนําเอาจุดแข็ง และจุดอ่อนของกิจการมาวิเคราะห์

ดังน้ี 
1. ปัจจัยทางการตลาด จะเป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ของการทําตลาด เพ่ือให้รู้ว่าสินค้าท่ี

เราทํามาขายได้หรือขายไม่ได้ ขายได้ ขายไม่ได้มากน้อยเพียงใด ปัจจัยสําคัญในการวิเคราะห์ตลาด 
ได้แก่การกําหนดส่วนแบ่งทางการตลาด และส่วนประบสมทางการตลาด  

      สถานการณ์  หอยแมลงภู่ 3 รส เป็นผลิตภัณฑ์ในการต่อยอดจากการท่ีเรามีวัตถุดิบ
อย่างหอยแมลงภู่ท่ีมากมาย ดังน้ันเราจึงอยากนํามาแปรรูปที่เป็นของทานเล่น จึงมีการกําหนดส่วนแบ่ง
ทางการตลาด ตามกลุ่มเป้าหมายในการซื้อผลิตภัณฑ์ 

      ผลต่อธุรกิจ  คือ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายในพื้นท่ีจะรู้จักเป็นอย่างดี แต่การขยายพ้ืนท่ี
ไปท่ัวประเทศยังไม่มีการทําตลาด เลยส่งผลกระทบต่อการเป็นที่รู้จักของผลิตภัณฑ์ 

2. ปัจจัยทางด้านเทคนิค เป็นการวิเคราะห์ถึงความสามารถในการผลิตสินค้า และบริการ 
และความสามารถในการจัดการองค์กรธุรกิจ ประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ทําเล ที่ต้ัง สิ่งก่อสร้าง  
และเคร่ืองจักรและอุปกรณ์ในการผลิต กําลังในการผลิต รวมไปถึงต้นทุนในการผลิต ค่าใช้จ่ายในการ
ผลิต และการบริหารต่าง ๆ 

      สถานการณ์ Mussels Snack ผลิตในพ้ืนท่ีที่เป็นทําเลท่ีเหมาะสม เน่ืองจากใกล้กับ
สถานท่ีท่องเที่ยวของจังหวัดสมุทรปราการแล้วยังใกล้กับแหล่งของวัตถุดิบอย่างหอยแมลงภู่ท่ีเป็น
วัตถุดิบหลัก ทําให้ได้วัตถุดิบที่มีความสด ใหม่ ในราคาต้นทุนโดยท่ีไม่ผ่านพ่อค้าคนกลางอีกด้วย 

      ผลต่อธุรกิจ  คือ ในปัจจุบันแล้ว Mussels Snack ยังไม่ได้ทําการตลาด  ทําให้
ปริมาณในการผลิตไม่มากนัก ทําให้ไม่คุ้มกับการลงเครื่องจักร แต่ถ้ายอดขายในอนาคตเกิดเติบโตได้
มากข้ึน ก็สามารถขายตลาดได้ดี อาจจะต้องมีการหาท่ีทําทําเลของโรงงานให้มีพ้ืนท่ีกว้างข้ึน และต้อง
ลงทุนในเรื่องของการผลิตอย่างการนําเคร่ืองจักรมาใช้ในการผลิตอย่างมีมาตรฐานมากข้ึน 

3. ปัจจัยทางด้านการขาย เป็นการกระตุ้นในผู้บริโภคเกิดความสนใจ ซึงรวมไปถึงการส่งเสริม
ทางการตลาด การส่งเสริมการขาย 

      สถานการณ์  เน่ืองจากเป็นการริเริ่มการต่อยอดผลิตภัณฑ์เพ่ือการขยายตลาด ซ่ึง
เน้นในการขายในจังหวัดสมุทรปราการเลยทําให้ยังไม่เป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภคมากเท่าท่ีควร และยังไม่
มีประสบการณ์ทางด้านการขายปลีกและส่ง มีเพียงวางขายตามหน้าร้านเท่าน้ัน เลยทําให้การขยาย
ตลาดท่ีจะทําให้ผู้บริโภครู้จักสินค้าเป็นไปอย่างช้า 

      ผลต่อธุรกิจ  คือ การหาพนักงานก็หาได้ยาก จึงเน้นการขายในปริมาณมาก ๆ การ
ขยายตลาดน้ันในการทําให้ลูกค้ารู้จักผลิตภัณฑ์ 
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        4. ปัจจัยทางด้านการเงิน เป็นสิ่งสําคัญในการบริหารธุรกิจ เป็นข้ันตอนสุดท้ายก่อนท่ีจะ
ตัดสินใจในการทําการต่าง ๆ ทางธุรกิจ การวิเคราะห์ทางด้านการเงินจึงเกดขึ้นเพ่ือให้ทราบถึง
ยอดขายและความคุ้มค่าของการทําหรือไม่ โดยจะพิจารณาถึงต้นทุนในการผลิตต่าง ๆ ท่ีมีการใช้จ่าย
ออกไปเม่ือเทียบกับผลตอบแทนท่ีจะได้รับว่าคุ้มหรือไม่คุ้ม 

      สถานการณ์  กิจการเป็นการต่อยอดผลิตภัณฑ์ที่นํามาแปรรูปให้เป็นของทางเล่น 
เครื่องจักรเดิม และสถานท่ีไม่ได้เช่าหรือมีการซ้ือเพ่ิมจึงเป็นการใช้เงินทุนของตนเองท้ังหมด แต่ก็ควร
มีทุนสํารองเพ่ือสําหรับสํารองการจ่ายวัตถุดิบหรือเงินเดือนของพนักงานในแต่ละเดือนด้วยในกรณีท่ีมี
ปัญหาทางด้านการเงิน 

      ผลต่อธุรกิจ  กิจการก็ดําเนินไปอย่างค่อยเป็นค่อยไป ทําให้มีการวางแผนทางด้าน
การเงินเป็นไปตามระบบอย่างรอบครอบ 

 
3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยมีประเภทของปัจจัย คือ 
1. ปัจจัยด้านผู้ขาย ปัจจัยในการผลิต และวัตถุดิบ (Suppliers) หมายถึง ผู้ที่ทําหน้าท่ีจัดหา

ทรัพยากร การนําสินค้าขององค์กรน้ัน คือการหาวัตถุดิบท่ีองค์กรต้องการจากแหล่งที่ดีกว่าและถูก
กว่าและมีคุณภาพตามความต้องการขององค์กร เพ่ือนํามาใช้ในการผลิตสินค้า 

      สถานการณ์  มีการติดต่อกับชาวประมงในการหาวัตถุดิบอย่างหอยแมลงภู่โดยตรง 
เน่ืองจากใกล้กับทําเลที่ต้ัง และได้วัตถุดิบในราคาท่ีถูกกว่าจากการซ้ือจากพ่อค้าคนกลาง 

      ผลต่อธุรกิจ  ชาวประมงก็ได้กําไรมากกว่าการส่งพ่อค้าคนกลาง เพราะประหยัดค่า
เดินทางในการขนส่ง 

2. ปัจจัยทางด้านการเมือง และกฎหมาย เป็นปัจจัยสําคัญท่ีส่งผลกระทบต่อนโยบายของการ
ประกอบธุรกิจของประเทศ นักลงทุนท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติจึงกลัวความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนต่อการ
ลงทุน 

      สถานการณ์ รัฐบาลมีการส่งเสริมการลงทุนของภาคเอกชน อย่างจริงจัง โดยเฉพาะ
การส่งเสริมการลงทุนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมและขนาดกลาง (SMEs) ทําให้ผู้ประกอบการ
ในความสนใจในการทําธุรกิจส่วนตัวมากย่ิงข้ึน ซ่ึงสินค้าประเภทอาหารทะเลแปรรูป มีผู้ให้ความสนใจ
ไม่น้อยเลยทีเดียว   

ผลต่อธุรกิจ  นโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริมต่อการลงทุนน้ัน อาจส่งผลกระทบให้มี
คู่แข่งขันรายใหม่ ๆ เกิดข้ึนได้มากข้ึน และกิจการน้ีเป็นกิจการท่ีน่าสนใจ จึงต้องมีการแข่งขันกัน
ระหว่างคู่แข่งรายใหม่ การท่ีจะยืนอยู่ในตลาดได้นาน ๆ น้ันต้องอาศัยช่ือเสียง ความสะอาด  การ
เลือกคุณภาพของวัตถุดิบน้ันแล้ว และจะต้องคงรสชาติของความอร่อยให้อยู่คงนานตลอดไปด้วย 
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3. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic)  เศรษฐกิจเป็นตัวบ่งช้ีให้เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของ
ภาวะเศรษฐกิจ เช่นค่าเงิน ราคาเหล็ก ภาวะนํ้ามันและปัจจัยทางด้านอ่ืน ๆ ที่ส่งผลกับสภาวทาง
เศรษฐกิจท่ีทําให้ความสามารถในการซ้ือของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป ท้ังในด้านบวกและด้านลบ แล้ว
นํามากําหนดแผนการตลาดเพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากนักธุรกิจอ่ืนท่ีทําธุรกิจในประเภท
เดียวกัน 

      สถานการณ์  ราคานํ้ามันมีส่วนเกี่ยวข้องกับทางด้านเศรษฐกิจ เน่ืองจากในประเทศ
ไทยไม่สามารถกล่ันนํ้ามันสําเร็จรูปให้เพียงพอต่อความต้องการประเทศได้ท้ังหมด จึงต้องมีการนําเข้า
นํ้ามันจากต่างประเทศถ้าราคานํ้ามันสูงข้ึนสิ่งท่ีตามมาก็จะเกิดผลลบทางด้านเศรษฐกิจ จะทําให้
ต้นทุนของสินค้าสูงข้ึนไปด้วย 

     ผลต่อธุรกิจ  ในเร่ืองของราคานํ้ามันก็มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขนส่งสินค้า และ
วัตถุดิบ ถ้าราคานํ้ามันสูงข้ึนอาจจะทําให้เกิดผลกระทบต่อค่าขนส่งได้ ต้นทุนของสินค้าก็จะมีราคาท่ี
สูงข้ึนตามไปด้วย  

4. ปัจจัยทางด้านสังคม เป็นปัจจัยท่ีกําหนดพฤติกรรมของมนุษย์ เพ่ือให้สอดคล้องทางสังคม
และเป็นที่ยอมรับจึงทําให้เกิดการเรียนรู้ทางพฤติกรรม โครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วยครอบครัว 
ทัศนะคติทางสังคม ค่านิยม ความเช่ือ วัฒนธรรมท่ีแตกต่างกันไป ผู้บริโภคมักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ี
แสดงให้เห็นถึงสถานะของตนในสังคม 

      สถานการณ์  ปัจจัยทางด้านสังคมเป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิ
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค ซ่ึงผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ท้ังด้านเพศ 
ช่วงวัยอายุ การศึกษา และอ่ืน ๆ เราควรศึกษาหาว่าผู้บริโภควัยไหน อายุเท่าไหร่ เพศไหน เพ่ือจะได้
นํามาปรับให้เข้ากับผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์กับผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน 

      ผลต่อธุรกจิ  การท่ีผู้บริโภคเลือกท่ีจะลองสินค้าใหม่ๆ อย่างช่วงอายุอย่างวัยรุ่นก็
ชอบท่ีจะลองสินค้าใหม่ๆอยู่แล้ว ถ้าผู้บริโภคท่ียังไม่เคยลองทาน อาจเกิดพฤติกรรมการซ้ือได้ สินค้า
ไหนที่อร่อยจนผู้บริโภคตามซื้อตามกันทานแล้วชอบสินค้าน้ันก็อาจจะเป็นกระแสในช่วงเวลาน้ันได้ 

5. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันความก้าวหน้าของเทคโนโลยีมีผลกระทบส่งผลให้เกิดการ
แข่งขันกันมากข้ึน อย่างเช่น การใช้หุ่นยนต์เพ่ือช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต ความสามารถในการ
ผลิต ระยะเวลาการผลิต รูปแบบสินค้า  การบริการและการสื่อสารที่สะดวกรวดเร็ว ปัจจัยท่ีเกิดจาก
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีมีผลกระทบโดยตรงท่ีทําให้เกิดการแข่งขันกันสูงมากข้ึน โดยเฉพาะธุรกิจ
ออนไลน์ ท่ีให้ความสําคัญกับการสื่อสารเพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบความเคลื่อนไหวของธุรกิจ หรือเข้าถึง
ร้านค้าออนไลน์ของตนได้ง่ายและหลายช่องทาง 

      สถานการณ์  การท่ีมีเทคโนโลยีมาช่วยในการผลิต ก็จะทําให้สินค้ามีความสะดวก
รวดเร็วมากย่ิงขึ้น ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีในการเก็บรักษาอาหารให้มีรสชาติคงเดิมไว้ได้นานข้ึน เป็น
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การช่วยลดต้นทุนในการรักษาประสิทธิภาพของอาหารจะไม่ทําให้สินค้าเสียหายได้ เราสามารถสร้าง
คุณภาพและมาตรฐานให้กับสินสินของเราได้เพ่ือตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน 

      ผลต่อธุรกิจ  เทคโนโลยีบรรจุภัณฑ์ในการเก็บรักษาประสิทธิภาพของสินค้าให้มี
รสชาติที่คงเดิมอยู่น้ันเป็นส่วนสําคัญอย่างมาก สินค้าก็จะมีความสะอาดถ้าบรรจุภัณฑ์มีความ
หนาแน่นไม่มีความช้ืนเข้าไปตัวสินค้าเองก็จะมีรสชาติท่ีคงเดิม อร่อยอยู่เสมอ และเก็บรักษาไว้ทานได้
นานจึงมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  

6. ปัจจัยทางด้านคู่แข่ง  การวิเคราะห์ภาวะการแข่งขันเป็นปัจจัยท่ีสําคัญต่อธุรกิจ ต้องมอง
ว่าระดับการแข่งขันทางธุรกิจของตนเองอยู่ในระดับใด เพ่ือนํามาใช้ประกอบการตัดสินใจในการลงทุน
ในครั้งต่อ ๆ ไปว่าจะมีแนวโน้มท่ีดีหรือไม่ดี โดยพิจารณาจากการแข่งขันสภาวะทางธุรกิจ เพ่ือเป็น
การตัดสินใจในการลงทุนในอนาคตได้อย่างเหมาะสม 

   สถานการณ์  จํานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมอาหารทะเลแปรรูปก็มีมากพอสมควร 
ความแตกต่างของอาหารแปรรูปน้ันก็มีไม่มากส่วนใหญ่ก็ข้ึนอยู่กับรสชาติ รูปแบบในการสร้างสรรค์
สินค้าว่าจะทําออกมาให้เป็นรูปแบบใด ข้ึนอยู่กับผู้บริโภคว่าพอใจในรูปแบบใด 

      ผลต่อธุรกิจ  Mussels Snack มีข้อได้เปรียบท่ีชัดเจนตรงที่ยังไม่เคยเห็นเจ้าไหนท่ี
นําหอยแมลงภู่มาทําเป็นขนมทานเล่น ออกสู่ตลาด ดังน้ันเราจึงมองว่าเรามีโอกาสท่ีจะเติบโตได้ ถ้ามี
การวางตลาดที่ดี  
         สรุปจุดแข็งท่ีใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

ธุรกิจอาหารทะเลแปรรูป Mussels Snack มีโอกาสเติบโตได้เพราะยังไม่มีเจ้าไหนเอาหอม
แมลงภู่ท่ีเป็นของทานเล่น เราจึงทําโอกาสน้ีนําขายออกสู่ตลาดมีรสชาติท่ีหลากหลาย จึงเป็นโอกาส
ให้กับเราได้โชว์ศักยภาพในการสร้างสรรค์สินค้าให้แก่ผู้บริโภค  
         สรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ในการแก้จุดอ่อน และอุปสรรค เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ  จุดแข็งที่
นํามาใช้แก้ไขจุดอ่อนและอุปสรรคคือ ต้องมีกลยุทธ์ในการวางแผนทางการตลาดที่มีศักยภาพที่
เหนือกว่าคู่แข่งขัน จะต้องมีการระบุการได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือเป็นประโยชน์ ให้สามารถวาง
แผนการดําเนินงานในขั้นต่อ ๆ ไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ และต้องทําให้ผู้บริโภคเช่ือในสินค้า 
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ตารางท่ี 3.2 : แสดงการวิเคราะห์ TOW Matrix 
 

 
 
                  ปัจจัยภายนอก 
 
 
 
 
       ปัจจัยภายใน 

S-จุดแข็ง 
S1 เป็นเจ้าแรกท่ีนําวัตถุดิบอย่าง
หอยแมลงภู่มาแปรรูปเป็นของทาน
เล่น 
S2 มีวัตถุดิบท่ีเล้ียงเองจึงมีต้นทุน
ของวัตถุดิบท่ีไม่สูงมากนัก 
S3 ผลิตภัณฑ์บรรจุในขวดแก้วจึงมี
การเก็บรักษาคุณภาพและรสชาติ
ของสินค้าได้นาน ความช้ืนจึงเข้าได้
ยาก

W-จุดอ่อน 
W1 คู่แข่งขันของอาหารทะเล
แปรรูปภายในตลาดมีเยอะ 
W2 ยังไม่ได้มีการโปรโมท
สินค้า เลยทําให้สินค้ายังไม่เป็น
ท่ีรู้จักพอสมควร 
W3 บุคลากรภายในองค์กรยัง
มีน้อย 

O-โอกาส 
O1 ผู้บริโภคในปัจจุบันชอบ
รับประทานอาหารทะเล ดังนั้นเรา
จึงทําโอกาสนี้ให้เกิดอาหารแปร
รูปแบบใหม่ขึ้นมาอย่าง Mussels 
Snack 
O2 ในอนาคตมีแนวโน้มว่าจะมี
การ 
โปรโมทสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักผ่าน
ช่องทาง Social Network และ
ช่องทางต่างๆมากย่ิงข้ึน 

กลยุทธ์ SO 
-สร้างภาพลักษณ์และตอกยํ้าตัว
สินค้าให้เป็นท่ีรู้จัก เพ่ือเป็นการ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ 
อยากทดลองซ้ือสินค้า เพ่ือจูงใจให้
เกิดการตัดสินใจซ้ือได้หรือเกิดความ
ต้องการท่ีจะทดลองสินค้า 

กลยุทธ์ WO 
- ทําการประชาสัมพันธ์
กระจายข่าวสารผ่านส่ือSocial 
ต่าง ๆ ท่ีเข้าใจง่ายและทันสมัย 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสนใจใน
ตัวสินค้า และต้องสื่อสารกับ
ผู้บริโภคด้วย ท้ังการพูดคุย จัด
กิจกรรม โปรโมช่ัน หรือเล่น
เกม โดยเน้นกิจกรรมท่ีพวกเขา
จะแชร์ หรือส่งต่อไปยังคนอ่ืนๆ 
ได้ เพ่ือขยายฐานลูกค้าต่อไป

T-อุปสรรค 
T1 การแข่งขันของตลาดอาหาร
ทะเลแปรรูปค่อนข้างสูง 
T2 สินค้ายังไม่เป็นท่ีรู้จักของ
ผู้บริโภค 

กลยุทธ์ ST 
-จัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด การ
จัดโปรโมช่ันต่าง ๆ ท่ีสอดคล้องกับ
ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน และ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

กลยุทธ์ WT 
-ใช้กลยุทธ์ ST เป็นตัวเปิดทาง
ให้ธุรกิจนี้เติบโตในอนาคต 

 



บทที่ 4 
 โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 

Business Model Canvas คือ เครื่องมือในการวิเคราะห์ดําเนินธุรกิจ เพ่ือให้เห็นถึงภาพรวม
ของธุรกิจ เครื่องมือท่ีช่วยออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยท้ัง 9 ด้านท่ีถูกมองว่าครอบคลุมส่วน
สําคัญๆ ต่อธุรกิจทุกประเภท ผู้ประกอบการท่ีคิดจะลงทุน เริ่มต้นธุรกิจหรือปรับปรุงธุรกิจเดิมให้
เติบโตมากข้ึน ก่อนจะเริ่มต้นธุรกิจท่ีดีควรมี Business Model ที่ชัดเจนเพ่ือลดความเสี่ยงในการทํา
ธุรกิจน้ัน ๆ และทําให้เรารู้ว่ามีรายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีกําไรจากการให้บริการและสินค้า
ตัวไหนบ้าง ดังน้ันโมเดลธุรกิจควรคิดก่อนการเร่ิมธุรกิจ แต่ใครท่ีได้ทําธุรกิจไปแล้วก็ยังสามารถนํา
โมเดลธุรกิจมาปรับปรุงโดยปรับเปลี่ยนให้ดีข้ึน เห็นถึงภาพรวมในการทําธุรกิจของตนเองมากข้ึน ช่วย
ให้ผู้ประกอบการประเมินความเสี่ยงในการลงทุน จึงเป็นเครื่องมือท่ีตอบโจทย์ท่ีดีในการทําธุรกิจ 
 
ภาพที่ 4.1 : ส่วนประกอบของการวิเคราะห์ธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ปัจจัยการประเมินธุรกิจของ Business Model Canvas มี 9 อย่างคือ 

1.    Value Propositions (VP) คุณค่าของธุรกิจเรา 
2.    Customer Segment (CS) ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน 
3.    Customer Relationships (CR) การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 
4.    Channels (CH) ช่องทางการเข้าถึง 
5.    Key Activities (KA) สิ่งท่ีต้องทําเพ่ือขับเคล่ือนธุรกิจน้ี 
6.    Key Partners (KP) พาร์ทเนอร์หลักของเรา 
7.    Key Resource (KR) ทรัพยากรที่จําเป็นของบริษัท 
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8.    Cost Structure (CS) ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร 
9.    Revenue Streams (RS) รายได้ของเรามีอะไรบ้าง 

ทําอะไร (What?) 
Value Propositions (VP) สินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการท่ีนําเสนอ มีคุณค่าเพียงพอสําหรับ

ลูกค้าหรือไม่? คุณค่าของสินค้าและบริการดังกล่าว อาจเป็นนวัตกรรม เป็นการนําเสนอสิ่งใหม่ หรือมี
การเพ่ิมคุณสมบัติพิเศษท่ีทําให้คุณค่าเพ่ิมข้ึน จนทําให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการของเรา 
แทนท่ีจะเลือกของคู่แข่ง 

ทําเพ่ือใคร (Who?) 
Customer Segments (CS) เราสร้างคุณค่าเพ่ือใคร? ใครคือกลุ่มลูกค้า มีความหลากหลาย

หรือไม่ การกําหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนจะทําให้ธุรกิจสามารถนําเสนอสินค้าและบริการได้ตรงกับ
ความต้องการ 

Channels (CH) เราจะนําเสนอคุณค่าออกไปอย่างไร? ใช้ช่องทางอะไรบ้างในการเข้าถึง
ลูกค้า ควรเป็นส่วนผสมท่ีลงตัวท้ังช่องทางในการจัดจําหน่าย ช่องทางการสื่อสาร และช่องทาง
การตลาด 

Customer Relationships (CR) เราจะใช้วิธีการใดในการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า อํานวย
ความสะดวกแก่ลูกค้า ท่ีมาใช้บริการด้วยตนเอง ใช้บริการด้วยเครื่องอัตโนมัติ และใช้บริการทาง
ออนไลน์ มีการสร้างชุมชน (Community)เพ่ือให้เกิดการพูดคุยและรู้จักกัน หรือใช้ช่องทาง Social 
Media  ในการส่ือสารข้อมูลกันแบบสองทาง 

ทําอย่างไร (How?) 
Key Resources (KR) ทรัพยากรหลักขององค์กรที่ต้องลงทุน สินทรัพย์ทุกประเภท ทั้ง

อสังหาริมทรัพย์ เครื่องจักร อุปกรณ์ ทรัพยากรการเงิน ทรัพย์สินทางปัญญา รวมท้ังทรัพยากรมนุษย์ 
Key Activities (KA) กิจกรรมหลักขององค์กร ทั้งการผลิต การบริการ เทคโนโลยีท่ีใช้ในการ

ดําเนินงาน การแก้ปัญหาให้ลูกค้า การสร้างเครือข่าย การตลาด และการประชาสัมพันธ์ 
Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก ได้แก่ ผู้ส่งมอบ (Suppliers) คู่ความร่วมมือท่ีเป็น

ทางการ (Partners) คู่ความร่วมมือท่ีไม่เป็นทางการ (Collaborators) หุ้นส่วนทางธุรกิจท้ังท่ีเป็น
คู่แข่ง และไม่ใช่คู่แข่ง 

ทําแล้วคุ้มค่าเพียงใด (Money) 
Cost Structure (CS) โครงสร้างต้นทุน เป็นต้นทุนท้ังหมดท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินธุรกิจ  ท้ัง

ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) และต้นทุนผันแปร (Variable Cost) 
Revenue Streams (RS) กําไรท่ีได้ กระแสรายรับ เงินสดท่ีได้รับหลังหักค่าใช้จ่ายแล้ว ท่ีมา

ของรายได้ท้ังหมด เช่นรายได้จากการขาย ค่าบริการ ค่าสมาชิก ค่าเช่า ค่าธรรมเนียม ฯลฯ 
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ภาพท่ี 4.2 : Business Model Canvas 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ท่ีมา : Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from http://thaimarketing.in.th/ 
2015/01/29/business-model-canvas/. 

 
4.2 การวิเคราะห์แต่ละองค์ประกอบของธุรกิจ Mussels Snack ที่ใช้โมเดล Business Model 
Canva  

1. คุณค่า Value Propositions (VP) 
เน่ืองจากธุรกิจอาหารแปรรูป Mussels Snack เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีนําหอยแมลงภู่มาเป็น

วัตถุดิบหลัก เราจึงคํานึงถึงรสชาติ ความสะอาด ความพิถีพิถันในการทําทุกข้ันตอน และมุ่งเน้นไปที่
การนําเสนอคุณค่าของบริษัทและตัวสินค้า ที่ลูกค้าจะได้ประโยชน์ ซ่ึงการเสนอคุณค่าของตัวสินค้าน้ัน
เป็นตัวบ่งชีถึงคุณภาพและมาตราฐาน เพ่ือให้ลูกค้าม่ันใจในตัวสินค้า 

2. ลูกค้า Customer Segment (CS) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ท้ังเพศชาย และเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง18-40 ปี มีรายได้เฉลี่ย 

10,000 ข้ึนไป เป็นผู้ท่ีช่ืนชอบรับประทานอาหารทะเลที่แปรรูป อยากจะลองสินค้าใหม่ๆ อย่าง
หอยแมลงภู่ท่ีนํามาแปรรูปให้เป็นรสชาติต่าง ๆ Mussels Snack หอยแมลงภู่ 3 รส ก็มีด้วยกันถึง 3 
รสชาติ ได้แก่ รสคั่งงา รสสมุนไพร รสคั่วเกลือ ลูกค้าก็สามารถเลือกได้ตามความพึงพอใจของลูกค้า  
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3. ความสัมพันธ์กับลูกค้า Customer Relationships (CR) 
- ความซ่ือสัตย์ต่อตนเองและลูกค้า  เราต้องทําให้ลูกค้าเช่ือใจในผลิตภัณฑ์การสร้าง

ความสัมพันธ์ให้ลูกค้าเดิมและลูกค้าใหม่น้ันเกิดความประทับใจจนกลับมาซ้ือซํ้า และบอกต่อให้กับคน
ใกล้ตัวมาซ้ือสินค้า จะทําอย่างไรให้เกิดการซ้ือซํ้า หรือแม้กระท่ังสร้างความภักดีต่อแบรนด์ในระยะ
ยาว ทําให้ลูกค้ากลับมาหาโดยไม่จําเป็นต้องอาศัยการตลาดเพียงอย่างเดียว ดังน้ันการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่แข็งแรงกับลูกค้าจึงเป็นสิ่งสําคัญ 

- ความถี่ในการสื่อสาร  หากลูกค้าจะติดต่อถึงเรื่องโปรโมชั่น หรือกิจกรรมต่าง ๆ จากทาง 
Mussels Snack จัดข้ึนลูกค้าก็ติดต่อเข้ามาสอบถามได้ทางเบอร์โทร เฟซบุ๊ค เพ่ือเป็นการสะดวกใน
การสอบถามของลูกคา้ หรือข้อมูลต่าง ๆ ในการนําเสนอที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า 

4. ช่องทาง Channels (CH) 
ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า มี 3 ช่องทาง คือ 
- สํานักงานใหญ่ 
ที่อยู่ : 77หมู่3 ต.แหลมฟ้าผ่า อ.พระสมุทรเจดีย์  
จ.สมุทรปราการ10290 
เบอร์โทรติดต่อ : 0958214646, 0909737768 
- Facebook  
เพ่ือสะดวกแก่ลูกค้า สําหรับผู้ท่ีอยู่ต่างจังหวัด หาซ้ือยาก ลูกค้าจะได้ซ้ือได้จากช่องทาง

น้ีได้ 
- จัดบูธ  
ตามงานอาหารต่าง ๆ ลูกค้าจะได้เลือกชม ชิม รสชาติที่ลูกค้าชอบ และเลือกซ้ือได้ตาม

ชอบใจเพ่ือเป็นการโปรโมทสินค้าไปให้ตัวด้วย 
5. กิจกรรมหลัก Key Activities (KA) 
กิจกรรมหลักก็จัดต้ังบูธเป็นการประชาสัมพันธ์สินค้าเพ่ือเพ่ิมช่องทางและโอกาสในการขาย

มากย่ิงข้ึน ทําให้สามารถสื่อสารได้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด เพ่ือเป็นการกระตุ้นความสนใจกับ
ลูกค้า ได้ทดลองชิม ได้เห็นกิจกรรมต่าง ๆ ในการจัดแสดง 

6. พันธมิตรหลัก Key Partners (KP) 
คู่ค้าในการดําเนินธุรกิจ คือ พ่อค้าท่ีจําหน่ายหอยแมลงภู่ตามจังหวัดต่าง ๆ อย่างเช่น ชลบุรี 

เพชรบุรี สมุทรสาคร เพราะว่าหอยแมลงภู่ที่เลี้ยงเองน้ันต้องมีการหมุนเวียนในการเลี้ยง หอยแมลงภู่ก็
ต้องใช้เวลาในการโตเติมท่ีโดยประมาณ 7-8 เดือน บางช่วงอาจจะไม่เพียงพอต่อการนําข้ึนมาทําเป็น
สินค้า ก็เลยต้องใช้หอยแมลงภู่จากแหลงอ่ืนด้วย สําหรับราคาของหอยแมลงภู่น้ันเป็นราคาท่ีคงท่ี แต่



29 

อาจมีการเปล่ียนแปลงค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้าท่ีจะนํามาเป็นวัตถุดิบหลัก ซ่ึงอาจจะเพ่ิมข้ึน หรือ
ลดลงตามราคาตลาดนํ้ามัน 

7. ทรัพยากรหลัก Key Resource (KR) 
ทรัพยากรหลักท่ีสําคัญของการดําเนินการตามแผนธุรกิจของ Mussels Snack ก็คือ

หอยแมลงภู่  
- ด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงก่อนจะนํามาเป็นวัตถุดิบในการทําแล้ว เราต้องดูคุณสมบัติของวัตถุดิบท่ี

เราจะนํามาใช้เพียบพร้อมเพียงใด ตัวหอยแมลงภู่อ้วนไหม วัตถุดิบมีความสะอาดพอหรือยัง มี
มาตรฐานของรสชาติสมํ่าเสมอมากน้อยเพียงใด ดังน้ันเราจึงต้องควบคุมทุกข้ันตอน เพ่ือสร้าง
มาตรฐานและคุณภาพให้กับสินค้า 

- ด้านบุคลากร ผู้ท่ีปฏิบัติงานให้กับธุรกิจน้ีจะต้องมีความซ้ือสัตย์ต่อองค์กรและผู้บริโภค ท้ังน้ี
เป็นหน่วยงานท่ีให้บริการด้านการฝึกอบรมพัฒนาพนักงาน หัวหน้างาน ผู้บริหาร ในด้านพัฒนาทักษะ
การบริหารจัดการ ตลอดจนการบริการปรึกษาแนะนําการพัฒนาระบบงานด้านการบริหารทรัพยากร
บุคคลโดยรวม ในด้านต่าง ๆ ตามความเหมาะสม โดยมุ่งเน้นที่จะให้สินค้ามีคุณภาพ สามารถนําไปใช้
ประโยชน์ได้ และคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นสิ่งสําคัญให้กับธุรกิจควรมีความสามัคคี 
เอ้ือเฟ้ือต่อกัน เพ่ือจะทําให้การทํางานมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 

8. โครงสร้างต้นทุน Cost Structure (CS) 
โครงสร้างงบประมาณการลงทุนในการจัดทําแผนธุรกิจของ Mussels Snack หอยแมลงภู่    

3 รส สามารถแบ่งค่าใช้จ่ายได้ดังน้ี 
เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช้สํานักงาน           60,000   บาท 
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต              150,000   บาท 
ค่าจดทะเบียน                   20,000   บาท 
ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์                 5,000    บาท 
ค่าออกแบบ และ ถ่ายภาพโฆษณา               50,000   บาท 
เงินทุนหมุนเวียน                                 50,000   บาท 
ค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงานท้ังสิ้น            335,000   บาท  

9. กระแสรายได้ Revenue Streams (RS) 
รายได้จากการขายสินค้าข้ึนอยู่กับว่าปีท่ี 1 มีผลตอบรับจากตัวสินค้ามากน้อยเพียงใด ไปยังปี

ท่ี 2 3 และปีต่อ ๆ ไป ได้กําไรจากการขายเท่าไหร่ต่อปี ดูถึงยอดขายของแต่ละปีว่าเพ่ิมข้ึนหรือลดลง 
เพ่ือนํามาเป็นข้อพิจารณาพัฒนาสินค้าต่ออ่ืน ๆ ในอนาคตและได้เห็นถึงภาพรวมของรายได้ของปี
น้ันๆ ให้ทราบถึงผลตอบรับท่ีจะตามมา 



 

ตารางที่ 4.1 : แสดงข้อมูลการวิเคราะห์แบบจําลองแผนธุรกิจ Mussels Snack หอยแมลงภู่  3 รส 
 

 
 

พันธมิตรเครือข่ายทาง
ธุรกิจ 
- พ่อค้าที่จําหน่าย
หอยแมลงภู่ตามจังหวัด  
ต่าง ๆ อย่างเช่น ชลบุรี 
เพชรบุรี สมุทรสาคร 

กิจกรรมหลัก 
- จัดตั้งบูธเป็นการประชาสัมพันธ์
สินค้าเพื่อเพิ่มช่องทางและโอกาสใน
การขายมากยิ่งขึ้น 

คุณค่าสินค้า/ บริการ 
- เนื่องจากธุรกิจอาหารแปรรูป Mussels 
Snack เราจึงคํานึงถึงรสชาติความอร่อย
ที่เป็นเอกลักษณ์ และใช้บรรจุภัณฑ์ที่
พกพาสะดวกและทันสมัยต่อผู้บริโภค ที่
ลูกค้าจะได้ประโยชน์ ซึ่งการเสนอคุณค่า
ของตัวสินค้านั้นเป็นตัวบ่งชี้ถึงคุณภาพ
และมาตรฐาน เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจในตัว
สินค้า 

ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
- ความซื่อสัตย์ต่อตนเอง
และลูกค้า 
- ความถี่ในการสื่อสาร 

กลุ่มลูกค้า 
- กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ทั้งเพศ
ชาย และเพศหญิง ที่มีอายุ
ระหว่าง 18 – 40 ปี มีรายได้
เฉลี่ย 10,000 ชิ้นไป เป็นผู้ที่
ชื่นชอบรับประทานอาหารที่
แปรรูป อยากจะลองสินค้า
ใหม่ ๆ 
 

ทรัพยากรหลัก 
- หอยแมลงภู่ 
- บุคลากร 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
- สื่อออนไลน์ 
- เบอร์โทร 

โครงสร้างต้นทุน 
เฟอร์นิเจอร์ – เครื่องใช้สํานักงาน                     60,000 บาท  
ค่าออกแบบโฆษณา                                     50,000 บาท 
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต                            150,000 บาท   
เงินทุนหมุนเวียน                                         50,000 บาท 
ค่าจดทะเบียน                                            20,000 บาท   
ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานทั้งสิ้น                       335,000 บาท 
ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์                      5,000 บาท

รายได้หลัก  
รายได้จากการขายสินค้าขึ้นอยู่กับว่าปีที่ 1 มีผลตอบรับจากตัวสินค้ามากน้อยเพียงใด ไปยังปีที่ 2 3 และปี
ต่อ ๆ ไป ได้กําไรจากการขายเท่าไหร่ต่อปี ดูถึงยอดขายของแต่ละปีว่าเพิ่มขึ้นหรือลดลง เพื่อนํามาเป็น
ข้อพิจารณาพัฒนาสินค้าต่ออื่น ๆ ในอนาคตและได้เห็นถึงภาพรวมของรายได้ของปีนั้น ๆ ให้ทราบถึงผล
ตอบรับที่จะตามมา 
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บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 ธุรกิจเป็นสิ่งท่ีมีความเส่ียงอยู่ตลอดเวลา  นักธุรกิจหรือผู้บริหารย่อมรู้ดีว่า การวางแผนท่ีดี 
ย่อมลดความเสี่ยงได้อย่างมาก จึงไม่แปลกท่ีทุกธุรกิจจะมีการวางแผนรับมือกับสิ่งท่ีจะเกิดข้ึน  หรือ
วิเคราะห์ว่าควรต้องมีการดําเนินการอย่างไรเพ่ือป้องกันความเสี่ยง  ซ่ึง Mussels Snack มีกลยุทธ์ใน
แต่ละด้าน ดังน้ี 
 
5.1 แผนกลยุทธ์การผลิตและจัดซ้ือ 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 กลยุทธ์ในการจัดซ้ือ 

1. การกระจายการจัดซ้ือ  ถือเป็นวิธีที่จะช่วยกระจายอํานาจ ไม่ให้องค์มีอํานาจการต่อรอง
น้อยกว่าผู้ขาย  การจัดซ้ือ จะต้องคัดเลือกผู้ขายท่ีเหมาะสม ท้ังทางด้านคุณภาพ  ความสามารถ การ
จัดส่ง รวมไปถึงเรื่องของราคา  แม้ว่าผู้ขายจะลดราคาให้ แต่ก็ควรพิจารณาท่ีจะสั่งซ้ือจากเจ้าอ่ืน ๆ
ด้วย  เพ่ือลดความเสี่ยงที่จะเกิดการขาดแคลนของวัตถุดิบ หรือคุณภาพท่ีตํ่ากว่ามาตรฐาน เป็นต้น 

2. การสร้างแหล่งซ้ือเพ่ิมเติม  จากเดิมท่ีมีผู้ขายที่ได้คัดเลือกมาแล้ว  แต่ในบางกรณีท่ีผู้ขาย
ผ่านการคัดเลือกน้อยราย จนทําให้ไม่สามารถกระจายอํานาจได้น้ัน องค์กรอาจเพ่ิมตัวเลือกด้วยการ
ให้คําแนะนํากับผู้ขายที่ไม่ผ่านเกณฑ์  เพ่ือให้ผู้ขายรายน้ัน ๆ พัฒนา จนสามารถขายสินค้าให้กับ
องค์กรได้ 

3. การหลีกเลี่ยงต้นทุนการเปลี่ยนแหล่งซ้ือ โดยส่วนใหญ่แล้ว ผู้ขายมักใช้กลยุทธ์ท่ีน่าสนใจ
ในการดึงผู้ซ้ือไว้ เช่น การผลิตหรือบริการเฉพาะทางท่ีไม่คิดค่าใช้จ่ายเพ่ิม  แต่ในเวลาต่อมาจะต้อง
ชําระค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึนหลายเท่าตัว 

4. การกําหนดมาตรฐานวัสดุผลิตภัณฑ์  หากผู้ประกอบท่ีทํากิจการในอุตสาหกรรมเดียวกัน  
มีการกําหนดราคาวัสดุ หรือวัตถุดิบให้เป็นราคาท่ีใกล้เคียงกัน  ก็จะสามารถใช้แทนกันได้ โดยท่ีไม่มี
ต้นทุนที่เพ่ิมมากเกินไป 

5. การรวมตัวย้อนหลัง  ถือเป็นวิธีท่ีน่าสนใจแต่จําเป็นต้องมีการลงทุนท่ีเพ่ิมมากข้ึน  วิธีน้ีจะ
เป็นการกลับไปทําธุรกิจท่ีต้ังต้น เช่น  จากเดิมเป็นโรงงานเย็บผ้า ก็เพ่ิมธุรกิจด้วยการเป็นโรงงานทอ
ผ้าด้วย ก็จะสามารถประหยัดต้นทุน และควบคุมคุณภาพได้อย่างดี 

5.1.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  
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ตารางท่ี 5.1 : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

กลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
กลยุทธ์ด้านการผลิต วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือให้สินค้ามีคุณภาพดี 
2. ประหยัดเวลาในการผลิต 
3. สินค้ามีมาตรฐาน 

งบประมาณ : 150,000 บาท 
การดําเนินงาน 
     จัดหาอุปกรณ์ในการผลิตต่าง ๆ และเครื่องคั่วท่ีมีคุณภาพ ใน
จํานวนท่ีเหมาะสมต่อการผลิต  เป็นการลงทุนก่อนเริ่มกิจการ   

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการ 
2. สร้างการรับรู้และจดจําให้กับลูกค้า 
3. ทําให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจ 

งบประมาณ : 50,000 บาท ต่อปี 
การดําเนินงาน 

1. ประชาสัมพันธ์ข้อมูลต่าง ๆ ผ่านสื่อออนไลน์ 
2. จัดโปรโมช่ันให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน  

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย 

วัตถุประสงค์ 
1. การจัดจําหน่ายผ่ายช่องทางสื่อสังคมออนไลน์เพ่ือเพ่ิม

ยอดขายในการจัดจําหน่าย 
งบประมาณ : ไม่มี 
การดําเนินงาน 

1. ช่องทางการจัดจําหน่ายของ Mussels Snack เพ่ือให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากย่ิงข้ึน มี 3 ช่องทางได้แก่ 

- สํานักงาน Mussels Snack โดยติดต่อผ่านเบอร์
โทรศัพท์ 

- ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์เว็บไซต์เฟซบุ๊ค 
- การจัดบูธแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าท่ีเก่ียวข้อง 
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5.2 แผนกลยุทธ์ทางด้านการเงิน 
5.2.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

 เงินทุนในการทําธุรกิจน้ีจะมาจากส่วนของเจ้าของท้ังหมด  เจ้าของจะเป็นผู้ลงทุนด้วยเงิน
ของเจ้าของเอง  ไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินใด ๆ ก็ตาม  เพ่ือหลีกลี่ยงการชําระดอกเบ้ีย 
และภาระหน้ีสิน 

5.2.2 งบการเงิน 
 

ตารางท่ี 5.2 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ในรายการข้างต้นจะเป็นการลงทุนจากส่วนของเจ้าของเท่าน้ัน  โดยมีการลงทนไปท่ีอุปกรณ์

สํานักงาน  และเคร่ืองมือในการผลิต  ค่าใช้จ่ายในการเริ่มต้นธุรกิจต่าง ๆ เป็นต้น 
 
 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ
เจ้าหน้ี(เงิน

กู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร  
เฟอร์นิเจอร์-เคร่ืองใช้สํานักงาน 60,000.00 60,000.00 -  
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต 150,000.00 150,000.00 -  
สินทรัพย์ถาวรรวม 210,000.00    
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน   
ค่าจดทะเบียน 20,000.00 20,000.00 -  
ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์ 5,000.00 5,000.00 -  
ค่าออกแบบ และ ถ่ายภาพโฆษณา 50,000.00 50,000.00 -  
รวมค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 75,000.00   
เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00 50,000.00 -  
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 335,000.00 335,000.00 -  
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 -  



34 

ตารางท่ี 5.3 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา  ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 210,000  
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 42,000 84,000 126,000 168,000 210,000 

 
 เป็นการนําสินทรัพย์ถาวรมาคํานวณลดลงเท่า ๆ กันทุกปี เป็นเวลา 5 ปี เน่ืองจากอุปกรณ์
ต่าง ๆ จะเสื่อมสภาพ และมีมูลค่าลดลงเท่า ๆ กันในทุกปี 
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงประมาณการรายได้จากการขายผ่านร้านสะดวกซื้อ 

   
การประมาณการยอดขาย  ปีท่ี 1  ปีท่ี2  ปีท่ี3  ปีท่ี 4  ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 2,670 2,804 2,944 3,091 3,245 
ยอดขายต่อเดือน 80,100 84,105 88,310 92,726 97,362
ยอดขายต่อปี 961,200 1,009,260 1,059,723 1,112,709 1,168,345

 
ตารางท่ี 5.5 : แสดงประมาณการรายได้จากการขายผ่านร้านขายของสุขภาพ 

  
การประมาณการยอดขาย  ปีท่ี 1  ปีท่ี2  ปีท่ี3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อวัน 1,335 1,402 1,472 1,545 1,623 
ยอดขายต่อเดือน 40,050 42,053 44,155 46,363 48,681 
ยอดขายต่อปี 480,600 504,630 529,862 556,355 584,172

 
 การประมาณการยอดขาย จะถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือร้านสะดวกซ้ือ  และร้านขายของ
เกี่ยวกับสุขภาพ ซ่ึงในปีแรก  จะมียอดขายท่ีไม่สูงมาก เน่ืองจากแบรนด์ยังไม่เป็นท่ีรู้จัก  ยอดขายจาก
ร้านสะดวกซ้ือ ปีที่ 1  961,200 บาท ต่อปี  ขายในร้านขายของสุขภาพ ปีท่ี 1  480,600 บาทต่อปี  
และมียอดขายเพิ่มข้ึนเท่า ๆ กันในทุกปี 
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 

 
ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่า 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
เงินเดือน  
(ผู้จัดการ และธุรการ) 

360,000 360,000 360,000 360,000 360,000

ค่าไฟฟ้า  ค่านํ้า  13,200 13,200 13,200 13,200 13,200
ค่าขนส่ง 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าเสื่อมราคา 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
Facebook 

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่าออกแบบและ 
พัฒนาสินค้า 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมต้นทุนคงที่ 574,200 574,200 574,200 574,200 574,200
 
 ในตารางน้ีจะเป็นการช้ีแจงเก่ียวกับรายในการขายสินค้า  มีรายการดังน้ี  ค่าเช่า  เงินเดือน  
ค่าไฟฟ้า  ค่านํ้า  ค่าขนส่ง  ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ค่าโฆษณา  ค่าออกแบบและพัฒนาสินค้า  
ซ่ึงมีการประมาณการไว้เท่ากันทุกปี  รวมต้นทุนคงท่ี 574,200 บาทต่อปี 
 
ตารางท่ี 5.7: แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
ต้นทุนขาย  648,810 681,251 715,313 751,079 788,633

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 7,209 7,569 7,948 8,345 8,763

ส่งเสริมการขาย - - - - - 

รวมต้นทุนผันแปร 656,019 688,820 723,261 759,424 797,395
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 ต้นทุนผันแปร  จะมีการผันแปรไปตามตัวแปรต่าง ๆ เช่น ยอดขาย เป็นต้น ซ่ึงในแต่ละเดือน
จะมียอดต้นทุนผันแปรท่ีไม่เท่ากัน 
 
ตารางท่ี 5.8 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
กําไรส่วนเกิน 785,781 825,070 866,324 909,640 955,122 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.55 0.55 0.55 0.55 0.55 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,053,578 1,053,578 1,053,578 1,053,578 1,053,578
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 87,798.17 87,798.17 87,798.17 87,798.17 87,798.17
จุดคุ้มทุนต่อวัน 2,926.61 2,926.61 2,926.61 2,926.61 2,926.61 
 
 จุดคุ้มทุน ถือว่าเป็นส่วนท่ีให้ความสําคัญ เป็นจํานวนข้ันตํ่าท่ีจะทําให้กินการไม่ขาดทุนและ
รอที่จะได้กําไร 
 

ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

   ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
ยอดขาย 1,441,800 1,513,890 1,589,585 1,669,064 1,752,517
หัก ต้นทุนผันแปร 656,019 688,820 723,261 759,424 797,395 
กําไรส่วนเกิน 785,781 825,070 866,324 909,640 955,122 
หัก ต้นทุนคงท่ี 574,200 574,200 574,200 574,200 574,200 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 211,581 250,870 292,124 335,440 380,922 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 211,581 250,870 292,124 335,440 380,922 
หัก ภาษีเงินได้ 42,316 50,174 58,425 67,088 76,184 
กําไรสุทธิ 169,265 200,696 233,699 268,352 304,737 

 

 งบในส่วนน้ี เป็นการบอกเกี่ยวกับกําไรสุทธิท่ีกิจการจะได้รับ ซ่ึงในปีท่ี 1 อยู่ที่ 169,265 บาท  
ปีท่ี 2  200,696 บาท  ปีท่ี 3  233,699 บาท  ปีท่ี 4   268,352 บาท  ปีที่ 5  304,737 บาท  ซ่ึงจะ
เห็นได้มี มีการเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง 
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 169,265 369,961 603,660 872,011 

บวก กําไรสุทธิ 169,265 200,696 233,699 268,352 304,737 

หัก เงินปันผล  - - - - - 

กําไรสะสมปลายงวด 169,265 369,961 603,660 872,011 1,176,749 
 

 กําไรสะสมท่ีเกิดข้ึนเป็นการรวมกันของกําไรในทุก ๆ ปี  ซ่ึงในปีที่ 1 อยู่ท่ี 169,265  บาท  
และในปีท่ี 5 อยู่ที่ 1,176,749 บาท มีการเพิ่มข้ึนอย่างสมํ่าเสมอ 
 

ตารางท่ี 5.11 : แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรสุทธิ 169,265 200,696 233,699 268,352 304,737
บวก ค่าเส่ือมราคา 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - -
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 42,316 7,858 8,251 8,663 9,096
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - - - - - 
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น - 8,888 - 444 -  467 -  490 -  514 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 259,693 265,109 298,483 333,525 370,319
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน  
สินทรัพย์ถาวรรวม -210,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียน -20,000 - - - - 
ค่าใช้จ่ายในการทดสอบผลิตภัณฑ์ -5,000 - - - -
ค่าออกแบบ และ ถ่ายภาพโฆษณา -50,000 - - - -
กระแสเงินสดจากการลงทุน -285,000 - - - -
ทุนหุ้นสามัญ 335,000 - - - -
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 335,000 - - - - 
เงินสดสุทธิ 309,693 265,109 298,483 333,525 370,319
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ผลสรุปของตารางน้ีคือการแสดงให้เห็นถึง เงินสดสุทธิของแต่ละปี  ซ่ึงจากข้อมูลข้างต้น  มี
การเพ่ิมข้ึนของเงินสดสุทธิ 

 
ตารางท่ี 5.12 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 309,693 574,803 873,286 1,206,811 1,577,130
สินค้าคงเหลือ 8,888 9,332 9,799 10,289 10,803
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 318,581 584,135 883,084 1,217,099 1,587,933
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 168,000 126,000 84,000 42,000 - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 60,000 45,000 30,000 15,000 - 
รวมสินทรัพย์ 546,581 755,135 997,084 1,274,099 1,587,933
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 42,316 50,174 58,425 67,088 76,184 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - -
หน้ีสินระยะสั้น 42,316 50,174 58,425 67,088 76,184 
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 42,316 50,174 58,425 67,088 76,184 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000
กําไรสะสมสุทธิ 169,265 369,961 603,660 872,011 1,176,749
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 504,265 704,961 938,660 1,207,011 1,511,749
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 546,581 755,135 997,084 1,274,099 1,587,933

 
 งบท่ีแสดงถึงการเงินขององค์กร  ทั้งเงินสด และรายการต่าง ๆ   สินทรัพย์ หน้ีสิน และส่วน
ของเจ้าของ มีการแสดงรายละเอียดท่ีชัดเจน 
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ตารางท่ี 5.13 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 335,000 

1 กระแสเงินสดรับ 309,693 

2 กระแสเงินสดรับ 265,109 

3 กระแสเงินสดรับ 298,483 

4 กระแสเงินสดรับ 333,525 

5 กระแสเงินสดรับ* 425,319 

 
 เป็นการแสดงตารางเฉพาะ กระแสเงินสดของโครงการ อธิบายได้ว่า กระแสเงินสดรับในปีท่ี 
5 อยู่ที่ 425,319 บาท 
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ตารางท่ี 5.14 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
  
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 7.53  11.64 15.11  18.14  20.84 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 7.32  11.46 14.95  17.99  20.70 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 74  74  74  74  74  
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 4.88  4.88 4.88  4.88  4.88 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 9  12  19  40  -    
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  2.64  2.00 1.59  1.31  1.10 
การวัดความสามารถในการชําระหนี้           
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.08  0.07 0.06  0.06  0.05 
การวัดความสามารถในการบริหาร           
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.31  0.27 0.23  0.21  0.19 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.34  0.28 0.25  0.22  0.20 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 45.50 45.50 45.50  45.50  45.50 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 14.67 16.57 18.38  20.10  21.74 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 11.74 13.26 14.70  16.08  17.39 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿733,169.56  
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 86%  
   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.095  
 
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน ข้อมูลต่าง ๆ จะเป็นตัวช่วยในการําพิจารณาก่อนการ
ลงทุน  ซ่ึงในการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินครั้งน้ี  มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ  733,169.56  บาท  
อัตราผลตอบแทน  86%  ระยะเวลาในการคืนทุน  1.095 หรือ คืนทุนภายใน 1 ปี  จากข้อมูลน้ี ทํา
ให้ตัดสินใจได้ว่า สมควรท่ีจะลงทุนในธุรกิจน้ี 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การประเมินแนวโน้วการซ้ือผลิตภัณฑ์ Mussels Snack หอยแมลงภู่ 3 รส 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ โดยแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดทําแผนธุรกิจในการจัด
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ Mussels Snack หอยแมลงภู่ 3 รส โปรดกรอกข้อมูลแบบสอบถามตามความเป็น
จริง เพ่ือนําข้อมูลท่ีได้ไปเป็นประโยชน์และนําไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่อไป 
_____________________________________________________________________ 
 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2  ส่วนดังน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่อง □ หน้าข้อความท่ีเป็นจริงเกี่ยวกับตนเอง 
1. เพศ     □  ชาย                            หญิง 
2. อายุ     □ � 15-20 ปี                      21-40 ปี 

      41-50 ปี                      มากกว่า 50 ปี ข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษาของท่าน 

      □ มัธยมศึกษาตอนต้น          มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. 
      □ อนุปริญญา / ปวส.          □ ปริญญาตรี 
       สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
       นักเรียน / นักศึกษา         ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 
      □ พนักงานบริษัท               ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน  
      □ ตํ่ากว่า 10,000 บาท        20,001 – 30,000 บาท 
       10,000 – 20,000 บาท      มากกว่า 30,000 บาท 
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6. รสชาติท่ีช่ืนชอบที่สุด 
 หอยแมลงภู่คั่วงา     □  หอยแมลงภู่สมุนไพร      □หอยแมลงภู่คั่วเกลือ 

7. ท่านเลือกซ้ือจากแหล่งใดบ้าง (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ร้านสะดวกซ้ือ                      □  ห้างสรรพสินค้า 
  งานแสดงสินค้า OTOP               อ่ืนๆ……..(โปรดระบุ) 

8. ปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าท่านคํานึงอะไรเป็นส่วนใหญ่ (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
        รสชาติ                                คุณภาพ (ความสะอาด) 
        □ ราคา                                  วัตถุดิบ (ความสดใหม่) 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลความคิดเห็นการประเมินความพึงพอใจ 
คําช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่อง □ ท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดยมี 5 
ระดับความพึงพอใจต่อไปน้ี  

                          5 หมายความว่า ระดับการตัดสินใจเห็นด้วยอย่างย่ิง 
                           4 หมายความว่า ระดับการตัดสินใจเห็นด้วย 
                           3 หมายความว่า ระดับการตัดสินใจปลานกลาง 
                           2 หมายความว่า ระดับการตัดสินใจไม่เห็นด้วย 
                           1 หมายความว่า ระดับการตัดสินใจไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ 
เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

5 

เห็น
ด้วย 
4 

ปาน 
กลาง 

3 

ไม่เห็น
ด้วย 
2 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

1 
            ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ท่านคิดว่ารสชาติของ Mussels  Snack 
หอยแมลงภู่ 3 รส มีความเหมาะสมมาก
น้อยเพียงใด 
2. ความหลากหลายของรสชาติ 
3. คุณภาพของวัตถุดิบท่ีสะอาดถูกหลัก
อนามัยมากน้อยเพียงใด 
4. ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์
ของผลิตภัณฑ์  Mussels  Snack 
หอยแมลงภู่ 3 รส 

     

ด้านราคา 
1. มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 
2. มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่าง
ชัดเจน 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ 
เห็นด้วย
อย่างย่ิง 

5 

เห็น
ด้วย 
4 

ปาน
กลาง 

3 

ไม่เห็น
ด้วย 
2 

ไม่เห็นด้วย
อย่างย่ิง 

1 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

1. การมีส่วนลดในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
2. มีการโปรโมช่ันผลิตภัณฑ์พิเศษ
ประจําเดือน 

     

การตัดสินใจในการซ้ือ 
1. ท่านมักจะตัดสินใจซ้ือเพราะความ
ประทับใจด้านรสชาติ 
2. ท่านมักจะตัดสินใจซ้ือเพราะความ
สะอาดของคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
3. ท่านมักจะตัดสินใจซ้ือตามความคุ้มค่า
ของราคา 
4. ท่านมักจะตัดสินใจซ้ือเพราะการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือ
ส่วนลดต่าง ๆ 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ช่ือ – นามสกุล   น.ส. ธนพร นิลนิเวศ   
อีเมล    Tanaporn.ninn@bumail.net   
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์ สาขาโฆษณา 
    มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
    
                             
                            

 
 



 




	ปก
	หน้าอนุมัติ
	บทคัดย่อ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน
	ใบข้อตกลง



