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บทคัดย่อ 

          การจัดท าแผนธุรกจิอสิระฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์ เพือ่ศึกษาโอกาส ปญัหา และอุปสรรคในการ

ด าเนินธุรกิจ และเป็นเครือ่งมอืในการวางแผนธุรกจิเพือ่ ต่อยอดธุรกิจครอบครัว และมองหาช่องว่าง

ของตลาดเพื่อเข้าไปแสวงหาผลก าไร ซึ่งแผนธุรกจินี้ได้จัดท าข้ึน ส าหรบัธุรกจิประเภทการผลิตและจัด

จ าหน่ายสินค้าอาหารทะเลแปรรปูพร้อมรับประทาน  โดยท าการศึกษาค้นคว้าทั้งปัจจัยสิ่งแวดล้อม 

และสภาวะการแข่งขันในตลาดปจัจบุัน 

          แผนธุรกิจนี้มีการวิเคราะห์ในส่วนของปัจจัยภายใน ในส่วนของตัวสินค้าเพื่อมองหาข้อ

ได้เปรียบทางธุรกิจ รวมไปถึงมีการประเมินศักยภาพทางธุรกิจ และยังมีการก าหนดกลยุทธ์เป็นแบบ

ภาพกว้าง เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินองค์กรใหป้ฏิบัติงานได้อย่างมีแบบแผน ควบคู่ไปกับการท า

กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพื่อทีจ่ะได้ใช้ทรัพยากรและความสามารถที่มีสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขันให้

เหนือกว่าคู่แข่งทีอ่ยู่ในอุสาหกรรมเดียวกันอีกด้วย 

          นอกจากนี้ยังมีการก าหนดแผนการด าเนินงาน เพื่อให้ทราบถึงระบบการท างานภายในองค์กร 

พร้อมวางแผนส าหรบัทรัพยากรบุคคล รวมไปถึงการวางแผนการเงินทีร่ัดกุมเพื่อใหก้ิจการสามารถ

สร้างก าไรให้ได้มากทีสุ่ด สุดท้ายนี้การศึกษาแผนธุรกจิการผลิตและการจัดจ าหน่ายสินค้าอาหารทะเล

แปรรปูพร้อมรับประทาน ท าให้เราพบว่าธุรกิจประเภทนี้มีโอกาสเตบิโตทีสู่งมากในอนาคต 
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ABTRACT 

          The purpose of this independent business plan is to study opportunities, 

problems and obstacles. Business planning tools for home enterprises Look for profit 

gaps. Business plan Production and sale of processed seafood Research on 

environmental factors. Current market competition 

 

          Analysis of internal factors of business plan In terms of commodities, business 

advantages Business potential assessment There is a broad strategic statement. In 

order to guide the normal operation of the organization. In addition, the enterprise 

strategy is to make use of resources and competitive advantages of automobiles. The 

lies of competitors. 

 

          Operation plan Internal work of the organization Human resource planning 

Including tight financial plans to maximize profits. Finally, the production and sales 

department of processed seafood. Therefore, we find that these enterprises have 

greater growth opportunities in the future. 
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 การศึกษาค้นคว้าแผนธุรกิจอสิระครั้งนีส้ามารถส าเร็จลลุ่วงไปได้ด้วยดี ต้องขอขอบพระคุณ 

อาจารย์ทีป่รึกษาด้านการท าธุรกิจอาหารส าเรจ็รปูพรอ้มรับประทาน อาจารย์ ณัฎฐชา พิบูลกลุพฒัน์      

ที่ได้สละเวลาให้ความรู้และให้ค าปรึกษาแผนธุรกิจด้วยการให้ค าแนะน าและวิธีแก้ไขที่ท าใหผู้้วิจัย

สามารถพฒันาความคิดและน าไปใช้พัฒนาตอ่ยอดธุรกจิของผู้วิจัยได้อีกด้วย  

ขอกราบขอบพระคุณ ผู้อ านวยการหลักสูตรปริญญาโท อาจารย์อาทร พร้อมพัฒนภัค 

ส าหรับ ค าแนะน าต่าง ๆ ในการเรียนหลักสูตรนี้ ทัง้จัดหาสถานที่ ส าหรบัการศึกษาดูงาน ซึ่งการได้

เรียนในหลักสูตรนี้ ได้ทั้งความรู้ ได้รับมิตรภาพที่ดีได้ เจอคณาจารย์พิเศษที่มาแลกเปลี่ยน

ประสบการณ์ ในการท าธุรกิจ ใหท้ั้งข้อคิดต่าง ๆ ที่มปีระโยชน์และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้กับการ

ท าแผนธุรกจิ 

ขอขอบพระคุณกรรมการหลักสูตร การสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการและอาจารย์

ทุกท่านรวมถงึอาจารย์พิเศษทกุท่านที่ช่วยช้ีแนะและถ่ายทอดประสบการณ์ความรู้ อย่างดีเสมอมา 

รวมถึงบุคลากรมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่ช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ ขอขอบพระคุณผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่ได้สละ

เวลาอันมีค่าใหง้านวิจัยเสร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีรวมถึง การใหข้้อมูลและแง่คิดในส่วนของการท าธุรกิจได้

อย่างน่าสนใจอีกด้วย  

 ขอขอบพระคุณครอบครัว ที่อบรมเลี้ยงดู และสนบัสนุนเรื่องการศึกษาใหอ้ย่างดีตลอดมา 

รวมถึงเพือ่น ๆ พี่ ๆ น้อง ๆ ให้ก าลังใจและให้ข้อคิดที่ดีในการท างาน 

สุดท้ายนี้ข้าพเจ้าหวังเป็นอย่างสงูว่า งานวิจัยในครั้งนีจ้ะได้รบัประโยชน์ต่อผูอ้่านไม่มากก็

น้อยและหากมสีิ่งใดที่ข้าพเจ้าได้ล่วงเกินหรือผิดพลาดประการใด ข้าพเจ้าขอนอ้มรับไว้แต่เพียงผูเ้ดียว 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 
1.1  แนะน ำธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 

การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ เป็นการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจอาหารทะเลแปรรูประเภทผลิต

และจ าหน่ายสินค้าทอดมันปลาส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทาน เพราะประเทศไทยเป็นประเทศ

ผู้ผลิตอาหารรายส าคัญประเทศหนึ่งของโลกด้วยเป็นประเทศที่อยู่ติดกับอ่าวไทยรวมไปถึงมทีะเลอยู่

บริเวณใกล้เคียง ท าให้เป็นพื้นที่ ที่มีความอุดมสมบรูณ์ในเรือ่งทรพัยากรทางทะเลเป็นอย่างมาก และ

อุตสาหกรรมอาหารทะเลของไทยกเ็ป็นอุตสาหกรรมที่ส าคัญที่สามารถน ารายได้เข้าสู่ประเทศไทยใน

มูลค่าสงู แล้วจากการศึกษาค้นคว้าท าให้พบว่าผู้บริโภค ในปัจจุบันมพีฤติกรรมทีเ่ปลี่ยนแปลงไป หัน

มาสนใจสินค้าและบรกิารที่ให้ทัง้ความสะดวกและความรวดเร็วมากข้ึน โดยปจัจบุันผูบ้รโิภคยอมรบั

และหันมารบัประทานอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานมากยิง่ข้ึน เพราะฉะนั้นการรับประทานอาหาร

แบบแช่แข็งจึงเป็นที่นิยมในปจัจบุัน 

 อาหารพร้อมรับประทาน เป็นอาหารทีส่ามารถพร้อมรับประทานได้ทันทีหลังจากผ่าน

ข้ันตอนการละลาย อาหารพร้อมรับประทานแช่แข็ง (Frozen Food) โดยใช้ความเย็นรักษาคุณภาพ

ให้คงความสดเหมือนอาหารที่ปรุงสุกใหม่ๆ โดยท าให้อาหารมีอุณหภูมิต่ าเพือ่ป้องกันการเจรญิเตบิโต

ของแบคทีเรีย และต้องน ามาอุ่นกอ่นรบัประทาน โดยอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานจะเกบ็รกัษาใน

อุณหภูมิที่ต่ ากว่า -18 องศาเซลเซียส ใช้เวลาอุ่น 4-7 นาที และสามารถเก็บรักษาได้นานถึง 18 เดือน  

โดยธุรกิจที่ด าเนินอยู่ในปจัจบุันคือเป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายสินค้าอาหารทะเลแปรรูป อาทิ

เช่น เนื้อปลาส าเรจ็รปู แบบแล่และแบบบด อีกทั้งยงัเปน็ผูจ้ าหน่ายวัตถุดิบให้แก่โรงงานลูกช้ินใน

จังหวัดสมุทรสาครและละแวกใกล้เคียง จากการที่เห็นโอกาสทางธุรกิจและต้นทุนเดิมทีม่ีอยู่แล้วของ

ธุรกิจทีบ่้าน จึงอยากพัฒนาสินค้าประเภททอดมันจากเดมิทีต่้องมีการปั้นและทอดขาย ให้กลายเป็น

ทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทาน สะดวกในการปรงุและรับประทานไม่ต้องเสียเวลาปั้น และ

มีการสร้างแบรนด์ใหม่ โดยมีแบรนด์ สโลแกนและโลโก ้
 

  

 

 

 



 
 

2 

 ภาพที่ 1.1 : แบรนด์ MUN 
 

 
 

 จากภาพข้างต้นจะแสดงให้เห็นถึงแบรนด์ของผลิตภัณฑ์ แบรนด์ “MUN” อ่านว่า มัน 

เหตผุลที่ใช้ตัวอักษรสสี้ม เพื่อสื่อสีที่คล้ายคลึงกับทอดมันใหผู้้บริโภคสามารถจดจ าได้ 

 ภาพที่ 1.2 : สโลแกน 
 

 
 

 จากภาพข้างต้นคือ ภาพสโลแกนของผลิตภัณฑ์ MUN อร่อย…ยัน! ชาติหน้า เพื่อเป็นการ

ดึงดูดลูกค้าโดยใช้ค าที่เข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน 

 

 ภาพที่ 1.3 : โลโก ้

 
 

  จากภาพข้างต้นจะเป็นภาพโลโก้ทีม่ีทั้งแบรนด์ สโลแกน และเดวิลสีแดงทีเ่ป็นสัญลักษณ์ 

โดยการใช้เดวิลสีแดงเป็นการบ่งบอกถึงความร้อนแรงของเครื่องพริกแกงที่ใส่ลงไปในทอดมัน 
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 ภาพที่ 1.4 : แพ็คเกจจิ้ง 
 

 
 

 จากภาพข้างต้นเป็นตัวอย่างแพ็คเกจจิง้ของผลิตภัณฑส์ินค้าทอดมันปลา ตรามัน โดย

แพ็คเกจจิ้งจะมสีีโทน เขียว แดง ส้ม โดยสีเขียวบ่งบอกถึงถ่ัวเขียวและแสดงถึงความสดช่ืน สีแดงบง่

บอกถึงความรอ้นแรงของเครื่องแกง และสีสม้เป็นเอกลักษณ์ที่บ่งบอกถึงทอดมัน  

1.2  ท่ีมำของกำรด ำเนินธุรกิจ 

แต่ก่อนความคิดที่จะท าทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพรอ้มรบัประทานนี้ เป็นเพียงแนวคิดที่จะตอ่

ยอดจากธุรกจิครอบครัวเท่านั้น ย้อนกลบัไปเมื่อ 30 ปีก่อน ที่ทางบ้านเริม่ประกอบธุรกจิเป็นเพียงผู้

จัดหาวัตถุดิบรายเลก็ที่ค่อยส่งสินค้าให้แก่โรงงานรายย่อยในจังหวัดสมุทรสาครเท่านั้น จนได้ขยายมา

เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบรายหลักของจงัหวัดสมุทรสาคร แต่ในปจัจุบันทีม่ีการแข่งขันทางธุรกจิทีม่ากขึ้นมี

การใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วย ในอุตสาหกรรมต่างๆ ท าใหผ้ลประกอบการไม่ได้มีมากเหมือนแต่ก่อน 

และจากการวิเคราะหม์ูลค่าตลาดของอุตสาหกรรมอาหารทะเลแปรรูปในปัจจุบัน รวมไปถงึการ

วิเคราะหป์ัจจัยภายในและปจัจัยภายนอกท าใหม้องเห็นโอกาสและช่องทางในการท าธุรกิจ อีกทั้งมผีล

การค้นคว้าจาก Food Intelligence Center ในปี 2559 ทีร่ะบุไว้ว่า พฤติกรรมของผูบ้รโิภคจะมกีาร

เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมที่ชอบความสะดวกสบายหรือชอบใช้เวลาที่มีอยู่

อย่างจ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด ท าใหผ้ลิตภัณฑ์ทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน สามารถ

ตอบโจทย์ผูบ้รโิภคได้อย่างลงตัว และจากการที่เตบิโตมากับธุรกิจของครอบครัวท าใหเ้ห็นข้อได้เปรียบ

และโอกาสในการประกอบธุรกจิ ที่สามารถจ าแนกลักษณะพิเศษของปลาแต่ละชนิดได้ ยกตัวอย่าง

เช่น ปลาอินทรีย์ที่ให้รสสมัผสัในเรื่องของความเหนียวและไร้กลิ่นคาว ส่วนปลาน้ าดอกไม้ได้ให้ในเรื่อง

ของความนุ่มฟูและความขาวจากเนื้อปลา เป็นต้น อีกหนึง่ข้อได้เปรียบของธุรกิจคือมีฐานการผลิตที่

อยู่ใกล้แหง่วัตถุดิบท าใหม้ีต้นทุนสินค้าที่ต่ าจากการซือ้วัตถุดิบ หรือค่าการขนสง่ รวมถึงการเลือกใช่
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ส่วนผสม เครื่องแกง ทีม่ีคุณภาพเพื่อเพิ่มความจัดจ้านและสสีันให้แก่ทอดมัน อีกทัง้การใช้ถ่ัวฝักยาว

คุณภาพสูง ปลอดสารพิษ ที่กล่าวมาทัง้หมดนี้เป็นข้อได้เปรยีบที่มีกว่าคู่แข่งขันรายอื่น ใน

อุตสาหกรรมเดียวกันเป็นอย่างมาก ท าให้ทอดมันส าเรจ็รูปแช่แข็งพร้อมรับประทานสามารถเข้าไปมี

ส่วนแบ่งทางการตลาดได้อย่างแน่นอน 

1.3 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ  

1.3.1 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการด าเนินธุรกิจอาหารทะเลแปรรปูประเภทการผลิต

และจ าหน่ายทอดมันปลาส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรับประทาน 

1.3.2 เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจการผลิตและการจัด

จ าหน่ายอาหารแช่แข็งพรอ้มรับประทาน 

1.3.3 เพื่อศึกษาค้นคว้าข้อมูลผูบ้ริโภคและวิจัยตลาดส าหรับอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทาน 

1.3.4 เพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินงานของธุรกจิ 

1.3.4 เพื่อวางแผนงบประมาณทางการเงินของธุรกจิ 

1.4  รูปแบบของธุรกิจและรปูแบบของกำรด ำเนินธุรกิจ 

รูปแบบของสินค้าที่คิดจะท าคือ ทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพรอ้มรบัประทาน ซึ่งสินค้าน้ี

สามารถมอบความสะดวกสบายให้แกผู่้บริโภคเพราะสามารถทานได้อย่างรวดเร็ว ซึง่ทางเราได้วาง

องค์ประกอบในการด าเนินธุรกจิไว้ทั้งหมด 9 องค์ประกอบตามภาพดังนี ้

ภาพที่ 1.5 : แบบจ าลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 
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1.4.1 มูลค่า (Value Preposition)   

สิ่งทีเ่ราให้ความส าคัญเป็นอันดบัแรกคือคุณภาพของสินค้าและวัตถุดิบ ซึ่งวัตถุดิบของเราส่ง

ตรงมาจากแหล่งการผลิต ท าใหส้ินค้าของเรามีคุณภาพ มีความสดใหม่และสะอาดกว่าคู่แข่งรายอื่น 

อีกทั้งยงัมีกระบวนการผลิตทีม่ีมาตรฐานระดบัโรงงานเพื่อสร้างความมั่นใจให้แกลู่กค้าและจุดเด่นอกี

ข้อหนึ่งของสินค้าของเราก็คือ รปูทรงของตัวทอดมัน โดยปกติแล้วทอดมันที่เราเห็นตามท้องตลาด

ส่วนใหญจ่ะขายเป็นกิโลกรมั ซึ่งไมส่ามารถแบ่งขายได้ ท าให้ไม่สะดวกต่อการปรงุและการเก็บรักษา

แต่สินค้าของเราได้ผ่านกระบวนการผลิต ท าให้มรีูปร่างและรูปทรงที่เท่ากันทุกช้ิน ท าใหเ้มื่อน าไป

ทอดหรือนึ่ง เนื้อปลาด้านในก็จะสุกทั่วถึงกันทุกช้ินและการเก็บรกัษาก็ง่ายกว่าทอดมันรายอื่น 

1.4.2 ลูกค้า (Customer Segments)  

กลุ่มเป้าหมายคือชายหญงิทั่วประเทศ ที่มีอายุตั้งแต่ 15 - 60 ปีและมีฐานเงินเดอืนต้ังแต่ 

15,000 บาทข้ึนไป ซึ่งเป้าหมายอกีกลุม่ของเรากจ็ะเป็นร้านอาหารหรือผูป้ระกอบการขายอาหารราย

ย่อย รวมไปถึงบุคคลที่ชอบประกอบอาหารในครัวเรอืน ซึ่งผู้บริโภคทั้งหมดต้องมีพฤติกรรมที่ชอบ

ความสะดวกรวดเร็วและชอบทานของทอดหรืออาหารทานเล่นแบบทอดมันหรอืลูกช้ินทอด 

1.4.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships)  

 ส าหรับลูกค้าที่ซือ้สินค้าของเราสิ่งที่ลกูค้าจะได้กลับก็คือส่วนลด รวมไปถึงการสะสมแต้มใน

การซื้อ และในส่วนของระบบตัวแทนจ าหน่ายเมือ่มีการซื้อครบตามจ านวนที่ตั้งไว้ จะได้ส่วนลดเป็น

การตอบแทนเพื่อท าใหผู้้บริโภคเกิดการซื้อซ้ าและเป็นการสร้าง Brand Loyalty ให้แก่ตัวสินค้า 

รวมถึงมี การแจ้งข่าวสารผ่านโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เช่น เฟสบุ๊คและอินสตาแกรม อย่างสม่ าเสมอ 

1.4.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels)  

มีการวางช่องทางการจัดจ าหน่ายไว้ 3 รูปแบบ ได้แก่  

     1. ร้านค้าปลีก (Retail Store) : Tops Suppermarket , Makro , Big C  

     2. ออนไลน์ : มีการโปรโมทผ่าน Page Facebook , Instagram และLine@ เพื่อ

กระจายข่าวสารให้แก่ผูบ้ริโภคเพื่อท าใหผู้้บริโภคสามารเข้าถึงตัวสินค้าได้ง่ายข้ึน 

     3. มีการเปิดรบัสมัครตัวแทนจ าหน่ายเพือ่กระจายสินค้า 

1.4.5 กระแสรายได ้(Revenue Streams)  

รายได้ของกิจการมทีั้งหมด 2 แบบ อันได้แก่ รายได้ที่เป็นเงนิเช่ือโดยได้จากการขายผ่าน

ร้านค้าปลกีซึ่งจะให้เครดิตคู่ค้าเป็นระยะเวลาหกสิบวัน 
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และอีกรูปแบบหนึ่ง คือการขายสินค้าผ่านสื่อโซเชียลมเีดียและตัวแทนจ าหน่าย ซึ่งในส่วนน้ี

รายได้ที่จะได้รบัเป็นเงินสด ซึง่สินค้าทัง้หมดของเราน้ันมกีารรบัประกันในตัวสินค้า หากพบว่าสินค้า

ในล็อตนั้นมีปญัหาทางเรายินดีเปลี่ยนสินค้าหรือคืนเป็นเงินให้แก่ลกูค้าอย่างแน่นอน 

1.4.6 พันธมิตรหลกั (Key Partners)  

คู่ค้าของธุรกิจประกอบไปด้วย โรงงานผลิตวัตถุดิบ โรงงานผลิตบรรจุภัณฑ์ รวมไปถึงบริษัทที่

จัดท าและตรวจสอบบัญชีและบริษัททีร่ับท าประกันต่าง ๆ เช่น ประกันอัคคีภัยส าหรับโรงงาน เป็นต้น 

1.4.7 กิจกรรมหลกั (Key Activities)  

กิจกรรมหลักของธุรกิจ จะมีในส่วนของกิจกรรมในการขายและการท าการตลาด รวมไปถึง

การโปรโมทสินค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ และกิจกรรมหลักอีกกิจกรรมหนึง่คือการหาตัวแทน

จ าหน่าย 

1.4.8 ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  

ทรัพยากรทีส่ าคัญของกิจการ จะเป็นในส่วนของวัตถุดิบที่ใช้ในการท าทอดมัน รวมไปถึง

เครื่องจักรต่าง ๆ เช่น เครื่องท ารูปทรง เครื่องทอด เครือ่งบรรจุและยงัมีทรัพยากรมนุษย์ทีเ่ป็น

พนักงาน ไม่ว่าจะเป็นพนักงานฝ่ายผลิต ผู้จัดท าบัญชี พนักงานท าสื่อการตลาด คนท าเว็บไซด์ตามเพจ

ต่าง ๆ รวมไปถึงการท าเครื่องหมายการค้า และ องค์การอาหารและยา (อย.)   

1.4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure)  

ต้นทุนการผลิตสินค้าที่เป็นต้นทุนคงที่ประกอบไปด้วย ค่าเครื่องจักร ค่าหอ้งเย็น และค่า

เงินเดือนพนักงาน ส่วนต้นทุนผันแปรกจ็ะมีในส่วนของค่าวัตถุดิบ ค่าน้ าค่าไฟ และค่าขนส่งต่าง ๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

บทที่ 2 

กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก 

 
2.1 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันของตลำด (สภำพอุตสำหกรรม) 

2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 

ภาพที่ 2.1 : PESTEL Analysis 
 

 
 

ที่มา : Cayenne Consulting.   (2562).  Put Your PESTEL to the Mettle.    

        สืบค้นจาก https://www.caycon.com/blog/put-your-pestel-to-the-mettle. 
 

ปัจจัยด้ำนกำรเมือง (Political) นโยบายการแก้ไขปัญหาในการด ารงชีวิตของประชาชน 

เพราะค่าครองชีพทีสู่งข้ึน ท าให้ไมส่อดคล้องกบัรายได้ ท าให้เกิดสภาวะเงินเฟ้อ ผูบ้ริโภคไม่กล้าใช้เงิน

ในการใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน และนโยบายการยกระดับศักยภาพของแรงงาน จะมีการปรับข้ึนของ

ค่าแรงให้เหมาะสมกับสภาพสงัคมในปจัจบุัน เพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิตของแรงงาน ซึ่งอาจสง่ผลให้

ต้นทุนการผลิตสูงข้ึน (กรุงเทพธุรกิจ, 2562 :ออนไลน์) 

(+) จากการวิเคราะห์ปจัจัยด้านการเมือง ในเรื่องของค่าครองชีพที่สงูข้ึนและไมส่อดคล้องกบั

รายได้ รวมถึงการปรบัข้ึนของค่าแรงข้ันต่ าท าให้เจ้าของกิจการต้องรับภาระมากข้ึนในเรื่องของค่าใช่

จ่ายคงที่ สง่ผลกระทบเป็นวงกว้างต่อธุรกิจในสังคม แต่ไม่สง่ผลกระทบมากต่อธุรกิจทอดมันส าเร็จรูป

แช่แข็งพร้อมรบัประทาน เพราะมีความได้เปรียบในเรื่องของการอยู่ใกล้แหลง่วัตถุดิบและเป็นจังหวัด

https://www.caycon.com/blog/put-your-pestel-to-the-mettle


 
 

8 

ที่มีแรงงานต่างด้าวมากที่สุดเป็นอันดบั 1 ของประเทศไทย ท าให้การจ่ายค่าใช้จ่ายการขนส่งน้อยและ

การจ่ายค่าแรงข้ันต่ าเป็นไปตามเกณฑ์ข้ันต่ าที่รัฐบาลก าหนด 

ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ (Economics) การค้าและการบริโภคจะเห็นว่าก าลงัซื้อโดยรวมของ

ผู้บริโภคยังคงซบเซา ท าให้ผูบ้รโิภคเลือกทีจ่ะออมเงินไว้ แต่ในทางกลบักันในเรื่องของต้นทุนแรงงาน

ในภาคการผลิตกบัก าลังเพิ่มข้ึน ท าให้ธุรกิจหลายๆประเภทเน้นโฆษณาและขายสินค้าแบบออนไลน์

(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562 :ออนไลน์)  

(+,-) จากการวิเคราะหป์ัจจัยเศรษฐกิจ เนื่องจากก าลังซื้อโดยรวมของผู้บริโภคยังคงซบเซา 

ท าให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญเ่ริ่มหันมาท าธุรกจิส่วนตัวมากกว่าการที่จะเป็นพนักงานเงินเดือน จึงท าให้ใน

ตลาดมีแต่ผู้ขายเป็นจ านวนมากกว่าผู้ซือ้ ท าให้เล็งเห็นว่าการหาตัวแทนจ าหน่ายสินค้าเป็นเรื่องส าคัญ 

เพราะท าใหผู้้บริโภคเห็นสินค้าของกจิการได้บ่อยข้ึนจนท าให้เกิดความต้องการซื้อ รวมถึงการเป็น

ตัวแทนจ าหน่ายมผีลตอบแทนอยูท่ี่ 40% ของราคาขาย เพื่อกระตุ้นให้ตัวแทนจ าหน่ายเกิดความ

สนใจทีจ่ะกระจายทอดมันส าเร็จรปูแช่แข็งพร้อมรับประทาน 

ปัจจัยด้ำนสังคม (Social) อัตราการว่างงานที่เพิม่มากข้ึน โดยในเดือน กรกฎาคม 2562 ที่

ผ่านมามจี านวนผู้ว่างงานทั้งสิ้น 4.36 แสนคน ท าให้มีผู้ว่างงานเพิ่มข้ึน 5.4 หมื่นคน เมื่อเปรียบเทียบ

ในช่วงเวลาเดียวกันกับปี 2561 คิดเป็นร้อยละ 1.1  ส่งผลให้ก าลงัซื้อโดยรวมของผูบ้ริโภคลดน้อยลง 

(ส านักงานสภาการพัฒนาเศรษฐกจิและสังคมแห่งชาติ, 2562 :ออนไลน์) 

(+,-) จากการวิเคราะหป์ัจจัยด้านสงัคม ในสังคมปจัจบุันมีอตัราการว่างงานที่สงูข้ึน ท าให้

ผู้บริโภคเลอืกใช้เงินกับของที่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน ซึ่งจะเป็นจ าพวก สบู่ ยาสระผม รวมไปถึง

อาหารการกินในแต่ละมื้อ จงึท าใหท้อดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานยังเป็นตัวเลือกที่ส าคัญที่

ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อไปรับประทาน ส่งผลให้อัตราการว่างงานนั้น ส่งผลกระทบแต่ไม่มากเนื่องจากเป็น

ธุรกิจทีผู่้บริโภคมองเห็นว่าอาหารยงัเป็นสิง่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน 

ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี (Technology) ปัจจบุันเครื่องจักรก าลังมบีทบาทเข้ามาท าหน้าที่

แทนแรงงานมนุษย์ ถึงจะมมีูลค่าทีสู่งกว่าเมื่อเปรียบเทียบกบัแรงงานคนแต่มีประสทิธิภาพในการ

ท างานมากกว่า (Finnomena, 2561 :ออนไลน์) 

(+) จากการวิเคราะห์ปจัจัยด้านเทคโนโลยี เพราะความรวดเร็วของเทคโนโลยีในยุคปจัจบุัน

ท าให้เครือ่งจักรเข้ามามบีทบาทมากข้ึนในสายการผลิต และจากการใช้เครื่องจักเป็นจ านวนมากท าให้

เครื่องจักรมรีาคาที่ไม่สงูเท่าสมัยก่อน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องจกัรเป็นผลดีและคุ้มค่ามากกว่าการ
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จ้างแรงงานมนุษย์ แต่ในสายการผลิตยังคงต้องมีแรงงานคนในบางจุดที่เครือ่งจกัรไมส่ามารถท าได้ แต่

จะเป็นการจ้างพนักงานให้ลดน้อยลง 

ปัจจัยด้ำนสิ่งแวดล้อม (Environmental) เนื่องจากสถานที่ประกอบการอยู่ใกล้แหลง่

ชุมชน จึงต้องมีการลงทุนในเรื่องของการติดตั้งบ่อบ าบัดน้ าเสียก่อนการปล่อยน้ าลงสู่ท่อน้ าของชุมชน 

(-) จากการวิเคราะห์ปจัจัยด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจุบันการมีความรับผิดชอบต่อสังคมเป็นสิ่ง

ส าคัญต่อกจิการในเรือ่งของความยัง่ยืนของกจิการ โรงงานจงึต้องมีค่าใช้จ่ายในส่วนของการติดตัง้บ่อ

บ าบัดน้ าเสีย ก่อนปล่อยน้ าเสียลงสู่ท่อน้ าสาธารณะ ซึ่งค่าใช้จ่ายในการติดตั้งบ่อบ าบัดจะมากจะน้อย

ข้ึนอยู่กับขนาดของกจิการและปริมาณน้ าเสียที่ปล่อยลงสูท่อ่สาธารณะ 

ปัจจัยด้ำนกฎหมำย (Law) ในเรือ่งของการจัดต้ังโรงงาน ในประเภทโรงงานจ าพวกที่ 2 ไม่

ต้องมีการขออนุญาตแต่ต้องมีการแจ้งแก่เจ้าหน้าที่และต้องตรวจสอบพื้นที่ ที่ตั้งว่าสามารถมีการสร้าง

สถานประกอบการได้หรือไม ่(ส านักงานอุตสาหกรรมจังหวัดศรีสะเกษ, 2558 :ออนไลน์) 

(+,-) จากการวิเคราะหป์ัจจัยด้านกฎหมาย การขอการจัดต้ังของโรงงานจะมีค่าใช้จ่ายในเรื่อง

ของการด าเนินงานในการขอจัดต้ังโรงงานและการขอการสรา้งสถานประกอบการ ซึ่งการท าให้ถกูต้อง

ตั้งแต่เริ่มท าธุรกจิ จะเป็นผลดีในระยาวของกจิการ 

 

2.1.2 การวิเคราะห์ปจัจัยกดดันต่อธุรกิจ (Porter’s Five Forces Model)  
 

ภาพที่ 2.2 : Porter’s Five Forces Model 
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ที่มา : Higher Study.   (2561).  Porter’s Five Forces Model of Competition Analysis.        

        สืบค้นจาก http://higherstudy.org/porters-five-forces-model-competition-analysis/ 

ภัยคุกคำมจำกผู้แข่งขันรำยใหม่ (Threat of New Entrants) ธุรกิจทอดมันส าเรจ็รปู  

แช่แข็งพร้อมรบัประทานเป็นธุรกิจที่สามารถเข้ามาได้ยาก เนื่องจากการเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้

จะต้องมีเงนิทุนจ านวนมาก และหากไม่มีฐานการผลิตอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบจะท าใหม้ีต้นทุนการผลิตที่

สูงมากขึ้น รวมถึงการมีสูตรทอดมันที่มีความอร่อยยาวนานมามากกว่า 10 ป ี

อ ำนำจต่อรองของผู้จัดหำวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) เนื่องจากวัตถุดิบ

ที่อยู่ในท้องทะเลเป็นสิ่งที่คาดเดาได้ยาก หากวัตถุดิบมากกจ็ะมีอ านาจการต่อรองมากเพราะวัตถุดิบ

จะมรีาคาที่ถูกลง แต่ถ้าวัตถุดิบมีน้อยจะท าให้อ านาจการต่อรองลดลง ข้ึนอยู่กับจ านวนวัตถุดิบจาก

ท้องทะเล 

อ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ (Bargaining Power of Customer) ลูกค้าจะมีอ านาจการ

ต่อรองที่ต่ าเนื่องจากสูตรทอดมันที่มีมาอย่างยาวนาน และเป็นสูตรเฉพาะท าใหลู้กค้าไม่สามารถหาซื้อ

ที่อื่นได ้

ภัยคุกคำมจำกสินคำ้ทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

บางครัง้ผูบ้ริโภคอาจมองทอดมันว่าเป็นอาหารทานเล่นหรอืทานคู่กับข้าว ภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทนจะเป็นอาหารจ าพวกลูกช้ินทอด ไส้กรอกทอด เฟรนช์ฟรายส์ ซึ่งสินค้าบางอย่างอาจจะมีราคา

ที่ถูกกว่า 

กำรแข่งขันของธุรกิจภำยในอุตสำหกรรม (Rivalry Among Current Competitors) 

ปัจจุบันสังคมและผูบ้รโิภคมีการเปลี่ยนแปลงไป เนือ่งจากเมอืงมีการขยายตัวมากข้ึน ครอบครัวมี

ขนาดที่เล็กลง ใช้ชีวิตบนความเร่งรีบ บางครัง้ต้องทานข้าวบนโต๊ะท างานหรือหน้าจอคอมพิวเตอร์ ท า

ให้ผูผ้ลิตสินค้าประเภท Raw Material และผู้ประกอบการธุรกิจอาหารหันมาสนใจอาหารแช่แข็ง

พร้อมรับประทานมากขึ้น จงึมีแรงกดดันอยู่ในระดับสูง (สมาคมอาหารแช่เยือกแข็งไทย, 2562 :

ออนไลน์) 

 

2.2  กำรวิเครำะห์คู่แข่งขัน 

 2.2.1 คู่แข่งขันทางตรงและทางออ้ม มีความแตกต่างกัน โดยคู่แข่งขันทางตรงจะเป็นการ

ขายสินค้าและบริการที่เหมือนกัน มีวิธีการใช้สินค้าที่เหมอืนกัน ในส่วนของคู่แข่งขันทางอ้อมจะเป็น

http://higherstudy.org/porters-five-forces-model-competition-analysis/
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การขายสินค้าหรือบริการที่ใกล้เคียงและสามารถใช้ทดแทนกันได้ของผู้บริโภค โดยธุรกิจทอดมัน

ส าเร็จรูปพร้อมรับประธานสามารถแบ่งคู่แข่งขันได้ดังนี ้

 

 1.คู่แข่งขันทางตรง  

 คู่แข่งขันทางตรงของกิจการจะเป็นสินค้าทอดมันในรปูแบบดั้งเดิม หรือก็คือการขาย

ทอดมันแบบกิโลกรัมและครึ่งกิโลกรมัที่จะต้องมกีารปั้นและทอดเอง หรือการที่เจ้าของกจิการทอด 

ทอดมันเป็นช้ินพร้อมขายให้แกผู่้บริโภค โดยมีคู่แข่งทางตรงดังนี้ 

ภาพที่ 2.3 : ทอดมันปลากราย ตรา คุณเอื้อ 

 

 
 

ที่มา : Facebook.   (2556).  ทอดมันปลากรายคุณเอือ้. สบืค้นจาก 

        https://www.facebook.com/KUNAUE/ 

 

ภาพที่ 2.4 : ทอดมันปลากราย ตรา โกเนี้ยว 

 

 
 

ที่มา : Shop At 24.   (2560).  โกเนี้ยว ทอดมันปลากราย นครสวรรค์.  สืบค้นจาก   

        https://www.shopat24.com/p/ga/ 

https://www.facebook.com/KUNAUE/
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ภาพที่ 2.5 : ทอดมันปลา ตรา พี เอฟ พ ี

 

 
 

ที่มา : Press.   (2559).  กลุม่บริษัท พี.เอฟ.พี. ร่วมออกบูธแสดงสินค้าและอาหารระดับโลก ในงาน   

       THAIFEX 2016.   สืบค้นจาก https://www.press.in.th/ 

  

ภาพที่ : 2.6 ทอดมันปลา ตรา ทวีวงษ์ 

 

 
 

ที่มา : Tvi.   (2557).  TVI อุตสาหกรรมทวีวงษ์.   สืบค้นจาก http://www.tvi.co.th/ 

 

 2.คู่แข่งขันทางอ้อม 

 คู่แข่งทางอ้อมจะเป็นสินค้าที่ต่างชนิดกันแตผู่บ้ริโภคสามารถใช้ทดแทนกันได้ มีกลุ่ม

ผู้บริโภคเดียวกันหรือใกล้เคียง คือ CP, S&P, พรานทะเล, BKP, Kitchen Joy และ AROI FROZEN 

FOOD เป็นต้น โดยจะเป็นสินค้าจ าพวก ไส้กรอก นักเก็ต ติ่มซ า ไก่บาบีคิว ไก่ห่อสาหร่าย ที่สามารถ

รับประทานทดแทนทอดมันส าเรจ็รปูพร้อมรับประทานได้ 

 

 

 

http://www.tvi.co.th/
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ภาพที่ 2.7 : คู่แข่งทางอ้อม  

 
 

 

2.2.2 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ  

กิจการจะมีการเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงในด้านของ สินค้า ราคา  ปริมาณ จ านวนช้ิน 

ส่วนผสม ช่องทางการจัดจ าหน่าย และกจิกรรมการส่งเสริมการขาย โดยมีตารางการ

เปรียบเทียบดงันี ้
  

ตารางที่ 2.1 : การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงกับ MUN 
 

แบรนด์ คุณเอื้อ โกเนี้ยว พี เอฟ พี ทวีวงษ์ MUN 
สินค้า -ทอดมันปลา

กราย แบบ
เป็นช้ินพรอ้ม
รับประทาน 

-ทอดมัน
ปลายกราย 
แบบต้องปั้น
ทอดเอง 

-ทอดมันปลา 
ซูริมิ ส าเรจ็รูป
แช่แข็ง  

-ทอดมันปลา 
ซูริมิ ส าเรจ็รูป
แช่แข็ง 

-ทอดมันปลา
ทะเล 
ส าเร็จรูปแช่
แข็งพร้อม
รับประทาน 

ปริมาณ 1 กก. 1 กก. 1 กก. 1 กก. 1 กก. 
จ านวนช้ิน 80 ช้ิน 60 ช้ิน 70 ช้ิน 58 ช้ิน 67 ช้ิน 
ส่วนผสม ไม่ผสมแป้ง ไม่ผสมแป้ง ผสมแป้ง ผสมแป้ง ไม่ผสมแป้ง 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงกับ MUN 

 

แบรนด์ คุณเอื้อ โกเนี้ยว พี เอฟ พี ทวีวงษ์ MUN 
ราคา 500 บาท 380 บาท 170 บาท 120 บาท 300 บาท 

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

หน้าร้าน 
Facebook 

Shop At 24 Retail Store 
Website 

 

Retail Store 
หน้าร้าน 

Retail Store 
Facebook 
Instagram 

line@ 
การสง่เสรมิ

การขาย 
  ซื้อ 1 แถม 1 

*บางโปรโมช่ัน 
ซื้อ 1 แถม 1 
*บางโปรโมช่ัน 

รีวิวสินค้าและ
เปิดสาธารณะ
จะได้ส่วนลด
ในการซื้อครั้ง
ถัดไป 

 

 จากตารางที่ 2.1 เป็นการแสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรงกบัสินค้าของธุรกิจ แบรนด์

MUN โดยเป็นการวิเคราะห์ทางด้าน สินค้า ปริมาณ จ านวนช้ิน ส่วนผสม ราคา ช่องทางการจัด

จ าหน่าย และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย  

 1.สินค้าและส่วนผสม 

 แบรนด์ MUN จะเป็นสินค้าทีม่ีจุดเด่นแตกต่างจากอีกแบรนด์อื่น ตรงที่วัตถุดิบมาจากปลา

ทะเล และเป็นปลาอินทรีย์ทีม่ีความเหนียวมากทีสุ่ดโดยไม่ตอ้งผสมแปง้และไม่มีกลิ่นคาว ส่วนแบรนด์ 

คุณเอื้อและโกเนี้ยว วัตถุดิบท ามาจากปลากรายมาจากน้ าจดืซึ่งจะมีกลิ่นคาวจากปลาแรงเป็นพิเศษ 

และสุดท้ายพี เอฟ พี และทวีวงษ์ วัตถุดิบมาจากปลาซูริมิหรือก็คือปลาเนื้อขาวหลายๆ ชนิดบด

รวมกันท าให้ความเหนียวไม่มมีากเท่าที่ควรจึงต้องมีการผสมแป้งเพิ่มความเหนียว 

 2.ปริมาณ 

 เป็นการเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงในปริมาณทีเ่ท่ากนัคือ 1 กิโลกรัม เพื่อหาข้อ

เปรียบเทียบที่ชัดเจนของสินค้าทีท่ า 

 3.จ านวนช้ินและราคา 

 ราคามีความสัมพันธ์กบัจ านวนช้ินทีบ่รรจุในแพ็คสินค้า และยังมีผลกระทบมากกับ

ผู้ประกอบการขายรายย่อย ที่ต้องการซื้อสินค้าไปขายโดยแม่ค้าและพ่อค้าจะค านึงถึงจ านวนช้ินจาก
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สินค้าที่ได้รับ เพื่อค านวณราคาขายให้ผูบ้ริโภค รวมถึงจะต้องค านึงส่วนผสมหลักเป็นส าคัญด้วย โดย

แบรนด์คุณเอื้อ 500 บาท 80 ช้ิน เท่ากับช้ินละ 6.25 บาท แบรนด์โกเนี้ยว 380 บาท 60 ช้ิน เท่ากับ

ช้ินละ 6.33 บาท แบรนด์พี เอฟ พี 170 บาท 70 ช้ิน เท่ากับช้ินละ 2.43 บาท แบรนด์ทวีวงษ์ 120 

บาท 58 ช้ิน เท่ากับช้ินละ 2.07 บาท และ แบรนด์MUN 300 บาท 67 ช้ิน เท่ากับช้ินละ 4.48 บาท 

ตามล าดับ 

4.ช่องทางการจัดจ าหน่าย  

 ทุกแบรนด์จะมีช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งช่องทางออนไลนแ์ละช่องทางอ๊อฟไลน์ ยกเว้นแบ

รนด์โกเนี้ยวที่ขายเฉพาะช่องทางออนไลน์ โดยแบรนด์ MUN จะมทีั้ง 2 ช่องทาง โดยช่องทางอ๊อฟ

ไลน์จะเน้นใหผู้้บริโภคเกิดการรูจ้ัก และความสนใจ มีการสรา้งความน่าเช่ือถือที่ขายอยู่ใน Retail 

Store และเน้นขายสินค้ากับช่องทางออนไลนเ์พราะมีค่าใช้จ่ายทางการตลาดที่น้อยกว่า 

 5.การสง่เสรมิการขาย    

 แบรนด์คุณเอื้อ และ แบรนด์โกเนี้ยวจะไมม่ีการสง่เสริมการขายแต่จะเป็นการรีวิวสินค้า 

ผ่านทาง Facebook ของตนเองและทาง Google Adwords ตามล าดับ ส่วนของ แบรนด์พี เอฟ พี 

และแบรนด์ทวีวงษ์ จะเป็นการจัดโปรโมช่ันเป็นบางครัง้ อาทิเช่น มีซื้อ 1 แถม 1 ในช่วงปลายเดือน

ธันวาคม เป็นต้น และสุดท้ายแบรนด์ MUN จะมีการจัดการส่งเสริมการขายในช่วงแรกที่มกีารเปิดตัว

สินค้า โดยจะเป็นการใหลู้กค้าได้มีการรีวิวสินค้า พร้อมทั้งเปิดโพสต์แบบสาธารณะ เพื่อให้ได้ส่วนลด

ในการซื้อครั้งต่อไป เพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค้าเป็นวงกว้างและรวดเร็ว พร้อมทัง้

ประหยัดค่าใช้จ่ายในการท าการตลาด 
 

 



 
 

 
 

บทที่ 3 

กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 

 
3.1   กำรประเมินศักยภำพของธุรกิจ  

3.1.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมและศักยภำพ (SWOT Analysis) 
 

ภาพที่ 3.1 : การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
 

 
 

ที่มา : Vector Stock.   (2562).  Swot analysis vector image.   สืบค้นจาก  

           https://www.vectorstock.com/royalty-free-vector/swot-analysis-vector-21423733 

จากภาพข้างต้น เป็นการวิเคราะห์ธุรกิจโดยมีปจัจัยอยู่ 2 ส่วน คือปัจจัยภายในและปัจจัย

ภายนอก ซึ่งปจัจัยภายในเป็นปัจจัยที่ธุรกิจสามารถควบคุมได้ แต่ปัจจัยภายนอกเป็นปจัจัยที่ธุรกจิไม่

สามารถควบคุมได้ โดยการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 4 ส่วนได้แก่ 

จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ (Strengths) 

  1.ต้นทุนวัตถุดิบต่ า 

  2.มีฐานลกูค้าเดิมจากการขายทอดมันแปรรูป 

https://www.vectorstock.com/royalty-free-vector/swot-analysis-vector-21423733
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จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ (Weaknesses) 

  1.แบรนด์และสินค้ายังไม่เป็นที่รูจ้ัก 

  2.ยังไม่มีความช านาญในการค้าปลกี 

โอกำส (Opportunities) 

  1.ฐานการผลิตอยู่บรเิวณใกลเ้คียงแหล่งวัตถุดิบ 

  2.คู่แข่งทางตรงยังมจี านวนน้อย 

  3.การเปลี่ยนแปลงไปของพฤติกรรมผู้บริโภค ชอบความสะดวก รวดเร็วมากยิ่งข้ึน 

ควำมเสี่ยงหรือภัยคุกคำม (Threats) 

  1.ผู้บริโภคที่แพ้อาหารทะเล 

  2.ช่วงปิดอ่าว จะท าให้ต้นทุนของสินค้าน้ันสูงข้ึน 

  3.นโยบายของภาครัฐบาลในการปรบัข้ึนของค่าแรงงานข้ันต่ า 

 

           3.1.2  วิเครำะห์ปัจจัยเครื่องมือทำงธุรกิจ (TOWS Matrix) เป็นการสร้างกลยุทธ์ใหม่  

ต่อเนื่องมาจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นการจบัคู่ระหว่างปัจจัยภายนอกและปจัจัยภายใน 

ท าให้เกิดเป็นกลยทุธ์ข้ึนมา 4 แบบ คือ 

 กลยุทธ์เชิงรุก เป็นการใช้จุดแข็งร่วมกบัโอกาส โดยกลยทุธ์เชิงรุกของกิจการคือการผลิต

สินค้าต้นทุนต่ า เนื่องจากมีฐานการผลิตที่อยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ ท าให้เพิม่ความสามารถในการแข่งขัน

กับคู่แข่งรายอื่นได ้

 กลยุทธ์เชิงแก้ไข เป็นการใช้โอกาสแก้ไขจุดออ่น เนื่องจากธุรกิจในปัจจุบันมีต้นทุนสินค้าที่

ต่ าเพราะอยู่ใกล้แหลง่วัตถุดิบ จึงสามารถน าเงินลงทุนที่มีอยูอ่ย่างจ ากัดมาบริหารจัดการด้าน

การตลาดได้อย่างเต็มที ่

 กลยุทธ์เชิงป้องกัน เป็นการใช้จุดแข็งเลี่ยงอุปสรรค ในหนึ่งปีกรมประมงจะมีการประกาศ

ปิดอ่าวเมื่อถึงฤดูวางไข่ จะท าให้ต้นทุนของสินค้ามรีาคาที่สงูข้ึน เพื่อหลกีเลี่ยงการเพิ่มข้ึนของต้นทุน

ก่อนที่จะถึงช่วงปิดอ่าวเราจะท าการกักเก็บสินค้าไว้เพื่อขาย 

 กลยุทธ์เชิงรับ เป็นการลดจุดอ่อนและหลีกเลี่ยงอุปสรรค เนือ่งจากสินค้ายังเป็นแบรนด์ใหม่

ในวงการอาหารแช่แข็งพร้อมรบัประทาน เพื่อสร้างความมั่นใจต่อผูบ้ริโภค จึงตอ้งมีความรับผิดชอบ

ต่อผู้บริโภคที่อาจแพ้ส่วนผสมในสินค้าทีผ่ลิต 
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3.2   แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 

       3.2.1 วิสัยทัศน์ 

 ผู้น าด้านการผลิต อาหารทะเลแปรรปูที่มีคุณภาพและความปลอดภัย 

       3.2.2 พันธกิจ 

 ภายใน 5 ปี สินค้าจะต้องเป็นที่รูจ้ักและอยู่ใน Modern Trade ทั่วประเทศ 

       3.2.3 เป้ำหมำย 

 ภายใน 3 ปี สินค้าอยู่ใน Retail Store ทั่วประเทศ และมียอดขาย 20 ล้านบาท 

       3.2.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

 1.เพื่อสร้างแบรนด์ให้มีช่ือเสียง เป็นทีรู่้จกัของลูกค้าในประเทศไทย โดยมีการท าการตลาด

ผ่านสื่อออนไลน์และสือ่แบบดัง้เดมิ 

 2.เพื่อมองหาช่องว่างและโอกาสทางธุรกิจ ทีส่ามารถเติบโตไดใ้นอุตสาหกรรมอาหารแช่แข็ง

พร้อมรับประทาน 

 3.เพื่อประยุกต์และน าความสามารถทีม่ีมาต่อยอดจากธุรกจิเดิม 

       3.2.5แนวทำงกำรสร้ำงกลยุทธ์องค์กร 

 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) คือเป็นการก าหนดกลยุทธ์ใน

ภาพรวมโดยการก าหนดกลยุทธ์สามารถก าหนดได้ทั้งหมด 3 รูปแบบ ซึง่ทุกรูปแบบสามารถเป็น

แนวทางในการด าเนินธุรกิจว่าองค์กรควรเดินไปในทิศทางไหน 

 1.กลยุทธ์มุง่เน้นการเตบิโต (Growth Strategy) เป็นการด าเนินธุรกิจเพื่อท าให้ธุรกิจเติบโต 

โดยมีการมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน (Concentration growth strategy) เป็นกลยุทธ์การ 

เจริญเตบิโต ที่มุง่เน้นการเจรญิเตบิโตของสินค้าเพียงด้านเดยีวภายในตลาดเดียว ซึ่งอาจเรียกกลยุทธ์

นีว่้า “การเจาะตลาด” และกลยทุธ์การกระจายธุรกจิ (Diversification growth strategy) เป็นกล

ยุทธ์การขยายหรือกระจายตัวเข้าไปในสายงานอื่น เพื่อสร้างความแตกต่างในการด าเนินงาน ซึง่อาจ

เกี่ยวข้องหรือไมเ่กี่ยวข้องกบัผลิตภัณฑ์เดิมขององค์กรก็ได ้

 2.กลยุทธ์การรกัษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่จะใช้เมื่อธุรกิจที่ด าเนิน

อยู่ในอุตสาหกรรมไม่ค่อยเกิดหรือมกีารเปลี่ยนแปลงหรือที่เรียกว่า “อิ่มตัว” ธุรกิจมีการลงทุนเพิ่มแต่

ไม่ได้รับผลตอบแทนที่พงึพอใจ โดยธุรกิจจะมกีลยทุธ์ให้เลือกใช้ 3 แบบคือ 1.กลยทุธ์การยังยัง้ 

(Process with Caution Strategy) การหยุดการเติบโตไว้ช่ัวคราวหรือการด าเนินธุรกจิด้วยความ

ระมัดระวังจากปจัจัยเสี่ยงภายนอกที่ไมส่ามารถควบคุมได้ 2.กลยุทธ์การไม่เปลี่ยนแปลง (No 
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Change Strategy) การไม่เปลี่ยนแปลงอะไร ด าเนินธุรกจิเหมือนทีเ่คยท า และ 3.กลยุทธ์การท าก าไร 

(Profit Strategy) การลดต้นทุนหรือปริมาณของสินค้าแต่ยังมีการตัง้ราคาสินค้าในราคาเท่าเดิม เพื่อ

เพิ่มก าไรตอ่หน่วยของสินค้าให้มากขึ้น 

 3.กลยุทธ์การถอนตัวหรอืกลยทุธ์ตัดทอน (Retrenchment strategies) เป็นกลยุทธ์การ

ป้องกันตัวที ่เจ้าของธุรกิจต้องการลดการด าเนินงานของธุรกิจลง เมื่อธุรกิจตกอยู่ภายใต้ความกดดัน

ทางด้านการเงิน หรืออาจได้รับผลกระทบจากคู่แข่งขันหรือมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม

อยา่งรุนแรงและรวดเร็วส าหรับกลยทุธ์การตัดทอนนี ้มีวิธีด าเนินการได้หลากหลายรูปแบบ คือ 1.กล

ยุทธ์การฟื้นฟู (Turnaround) จะใช้กลยุทธ์นี้เพื่อเปลี่ยนสถานการณ์ที่เลวร้ายใหก้ลบัมาท าก าไรใหม่ 

โดยกลยุทธ์นี้อาจจะเป็นการลดเงินเดือนและสวัสดิการของพนักงานลงหรือยกเลกิผลิตภัณฑ์บางอย่าง

ที่ไม่ท าก าไรไดเ้ท่าที่ควร ตลอดจนการปรับราคาของสินค้าข้ึนเพื่อท าก าไรที่ดีข้ึนด้วย 2.กลยุทธ์การ

เก็บเกี่ยว (Harvest) เป็นกลยทุธ์ที่ใช้ในขณะที่ธุรกิจอยู่ในสภาวะตกต่ า องค์กรสามารถใช้นโยบายการ

ลงทุนนอ้ยอาจเป็นการซือ้วัตถุดิบมากักเก็บในช่วงที่วัตถุดิบมีราคาถูกและพยายามให้มเีงินสดจากการ

ด าเนินงานให้มากทีสุ่ดโดยมีแผนเพื่อขายกจิการหรือเลิกกิจการในระยะยาว การใช้กลยุทธ์นีอ้าจเพิม่

ราคาของสินค้าเพื่อใหม้ีก าไรสูงทีสุ่ด ในขณะเดียวกันจะลดต้นทุนการโฆษณาและต้นทุนทางการตลาด

อย่างอื่นๆลง 3.กลยุทธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) จะเป็นการไม่ลงทุนในธุรกจิที่ไมส่อดคลอ้งกบัการ

ด าเนินงานขององค์กรหรอืเป็นธุรกจิที่ไม่มผีลต่อการบรรลุเปา้หมายในระยะยาวขององค์กร 4.กลยุทธ์

การเลิกล้ม (Liquidation) กรณีที่ธุรกจิมปีัญหาด้านฐานะทางการเงินอย่างรุนแรง หรืออนาคตองค์กร

มีความมืดมนในการด าเนินธุรกจิ การล้มเลิกองค์กรเปน็กลยทุธ์การตัดตอนที่มีความส าคัญประการ

หนึ่ง 

 4.กลยุทธ์การผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) เป็นกลยุทธ์ทีม่ีการน ามาใช้

มากที่สุด เป็นการน าวิธีการหลายวิธีการมาประยกุต์ใช้ร่วมกนัในการด าเนินธุรกจิ เพื่อให้บรรลผุลตาม

เป้าหมายที่วางไว้ ก่อนที่จะน ากลยทุธ์การผสมผสานมาใช้ในองค์กร จะต้องพจิารณาปัจจัย

สภาพแวดล้อมทางธุรกจิร่วมด้วย อาทิเช่น การที่องค์กรมสีนิค้าหลากหลายประเภททีม่ีความแตกต่าง

กันไป จึงต้องเลือกกลยุทธ์ในการด าเนินงานที่แตกต่างกัน ทัง้นี้สามารถจ าแนกกลยุทธ์การผสมผสาน

ได ้4 รูปแบบ ดังนี ้1.การท า Sub-contracting เป็นการขยายกิจการโดยไม่ได้ด าเนินการด้วยตนเอง

แต่ให้ผู้รบัเหมารายอื่นด าเนินการแทน ในกิจการทีอ่งค์กรก าลังด าเนนิการอยู่แต่ต้องการขยายกจิการ 

2.การท า Cross licensing เป็นการใหส้ิทธ์ิร่วมกัน โดยไปขอ license ร่วมกันซึ่งเป็นการลดค่าใช้จ่าย

และสามารถขยายกิจการได้โดยอาศัยผู้เข้ามาร่วมโดยเฉพาะในการผลิตที่ต้องอาศัยเทคโนโลยีช้ันสูง 
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3.การท า Consortium เป็นการร่วมธุรกจิเพือ่ลดความเสี่ยงในการด าเนินงานได้โดยรูปแบบทีพ่บใน

ปัจจุบัน คือ สถาบันทางการเงินปลอ่ยกู้ใหก้ับลูกค้ารายใดรายหนึ่งที่ต้องการเงินในจ านวนมาก 

สถาบันการเงินจึงไมอ่าจด าเนินการไดเ้พียงล าพัง แต่จะเชิญชวนสถาบันการเงินอื่นมาร่วมปล่อยกู้

เพื่อใหเ้กิดการกระจายความเสี่ยง 3.การท า Joint-venture เป็นการดงึผูร้่วมทุนเข้ามาร่วมทนุใน

ลักษณะต่างๆ เช่น กลยุทธ์ใยแมงมมุ (Spider web strategy) คือ การรวมทุนของธุรกิจขนาดเล็ก

หลายหลายธุรกิจ เพือ่ต่อสูก้ับธุรกิจที่มีขนาดใหญห่รอืกลยุทธ์ร่วมกันตอนแรกแยกกันตอนหลัง(Go 

together-split strategy) เป็นการร่วมทุนกันในตอนแรก เพื่อให้ธุรกจิด ารงอยู่ไดแ้ล้วก็แยกกันตอนที่

ธุรกิจมั่นคง เป็นต้น 

 กลยุทธ์ระดับธรุกิจ (Business-Level Strategy) เป็นการใช้ทรัพยากรและความสามารถ

ของบุคคลากรทีม่ีให้เกิดระโยชน์สูงสุด เพื่อสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขันใหเ้หนอืคู่แข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน และเพื่อให้การด าเนินงานสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากกว่าเมื่อ

เปรียบเทียบการแข่งขันของคู่แข่งขัน โดยมีกลยุทธ์ดังนี้ 1.การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า (Cost 

Leadership) เป็นกลยทุธ์ขององค์การที่มีตลาดเป้าหมายในวงกว้าง โดยการสร้างประสิทธิภาพในการ

ด าเนินงานที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ท าให้ธุรกจิมีก าไรทีสู่งข้ึนและสามารถอยู่รอดได้ในสถานการณ์ทีก่าร

แข่งขันรุนแรงได้ กลยทุธ์นี้เป็นกลยทุธ์ที่หลีกเลี่ยงการด าเนนิงานของธุรกจิที่อาจก่อให้เกิดต้นทุนการ

ผลิตทีสู่งข้ึน 2.กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์(Differentiation strategy) เป็นกลยุทธ์

ที่เสนอผลิตภัณฑ์ที่ดีกว่าให้กบัลกูค้า โดยการสร้างความแตกต่างของสินค้าของตนเองให้มลีักษณะที่

โดดเด่นแตกต่างจากขององค์กรอื่นหรือท าใหผู้้บริโภคเกิดความรู้สกึว่าผลิตภัณฑ์ของเราดีกว่าคู่แข่ง 

ส าหรับความแตกต่างในการแข่งขันของผลิตภัณฑ์มปีระเด็นส าคัญที่ต้องค านึงถึง ได้แก่ ความแตกต่าง

ในเรื่องการออกแบบผลิตภัณฑ์ ด้านการอ านวยความสะดวก คุณภาพและบริการ ด้าน 

ภาพลักษณ์และช่ือเสียงของธุรกจิ ด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีด้านการผลิต เป็นต้น ความแตกต่าง

ประเภทนีอ้าจท าใหส้ินค้าและบริการมรีาคาสูงกว่าคู่แข่งขัน แต่ก็ยังสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้ับ

ลูกค้าได ้เนื่องจากลกูค้าเกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพหรือคุณค่าที่ได้รับ 3.กลยทุธ์ที่เน้นการตอบสนอง

ตลาดเฉพาะส่วน (Focus strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ต้องการเจาะตลาดกบัลกูค้าเฉพาะหรือผู้บริโภคใน

บางกลุ่มทีม่ีความต้องการพิเศษ (Niche market) ซึ่งเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มน้อยแต่มกี าลังซื้อมาก องค์กร

ต้องสามารถออกแบบสินค้าและบรกิารใหเ้หมาะสมกบัตลาดเป้าหมายที่เลือกเพื่อสร้างความพึงพอใจ

ในตลาดให้มากกว่าคู่แข่งขัน องค์กรที่เลือกใช้กลยุทธ์นี้ต้องไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนใน
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หลายตลาด แต่ควรมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเดียวเท่านั้น เมื่อองค์กรมีความช านาญสงู จึงเพิ่มการขยายการ

ด าเนินงานไปสู่ตลาดอื่น 

 กลยุทธ์ระดับหนำ้ท่ี (Functional-Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ทีส่ัมพันธ์กบัหน่วยงาน

ขนาดย่อยภายในองค์กร โดยเน้นไปทีก่ารใช้ทรัพยากรต่างๆ ให้เกิดประโยชน์มากที่สุดในเรื่องของการ

ด าเนินกิจการและยังมกีลยทุธ์ระดับปฏิบัติการที่ถูกสร้างข้ึนตามภาระงานตามหน้าที่ของธุรกิจ 

ประกอบด้วย 1.กลยทุธ์การผลิตและการด าเนินงาน (Product and operation strategy) เป็นการ

ออกแบบมาเพือ่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ในด้านการผลิตสินค้าโดยค านึงถึงต้นทุนเป็น

ส าคัญเพือ่ใหเ้กิดก าไรสูงสุดแก่องค์กร 2.กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing strategy) ผลิตภัณฑท์ี่

ออกจ าหน่ายตรงกับความต้องการของลกูค้ามากน้อยเพียงใดรวมถึงการท าสือ่โฆษณาให้เป็นที่

น่าสนใจและตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 3.กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial strategy) เป็นการน าผลการ

วิเคราะหง์บการเงินมาใช้ เพื่อใหท้ราบถึงผลการด าเนินงานขององค์กรทีผ่่านมา พร้อมกับการวาง

แผนการด าเนินงานในอนาคต 4.กลยทุธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์(Human Resource 

Management strategy) เป็นการใช้ทรัพยากรมนุษย์ใหเ้กดิประโยชนส์ูงสุด รวมถึงการพัฒนา

ทรัพยากรมนุษย์ในองค์กรใหม้ีความพรอ้มและมีความสามารถตรงกบัความต้องการขององค์กร มีการ

ใช้วิธีการจูงใจพนักงานในองค์กรใหป้ฏิบัติงานเป็นไปตามความต้องการขององค์การและมุง่เน้นการ

สร้างขวัญและก าลังใจให้พนกังานในองค์กรเพื่อให้พนกังานเกิดความจงรกัภักดีในองค์กร 5.กลยทุธ์ใน

การวิจัยและพัฒนา (Research and development strategy) การเปลี่ยนแปลงของนวัตกรรมใหม่

และสภาพแวดล้อม ท าใหส้ินค้าและบริการเกิดความล้าสมัยและไม่ทันต่อการแข่งขัน การวิจัยและ 

พัฒนาจะท าให้ทราบถึงความต้องการที่แทจ้รงิของลูกค้าและตลาด และเพื่อให้องค์กรสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างตรงจุด (Greedisgoods, 2561 :ออนไลน์) 

 ดังนั้นการเลือกกลยุทธ์ในระดบัต่าง ๆ ต้องค านึงถึงธุรกิจขององค์กรเพือ่สร้างความ

สอดคล้องกบักลยทุธ์ที่เลือกใช้ โดยการศึกษาค้นคว้าอิสระเป็นธุรกิจที่ยังไมเ่คยเปิดการด าเนินการจรงิ

หรือลงมือท าจรงิ ดังนั้นการเลอืกกลยุทธ์ในระดบัต่างๆจะเปน็กลยุทธ์ส าหรับกจิการใหม่ โดยกลยุทธ์

ระดับองค์กรที่เลือกใช้คือ กลยทุธ์มุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) เพื่อท าใหส้ินค้าเป็นทีรู่้จัก

และสามารถท าก าไรกลบัมาสู่องค์กรได้อย่างรวดเร็ว และอีกหนึ่งกลยุทธ์ทีเ่ลือกใช้ก็คือ การเป็นผู้น า

ด้านต้นทุนต่ า (Cost Leadership) เนื่องจากต้นทุนการผลิตที่ต่ าจะน ามาสู่ก าไรที่เพิม่มากกว่า 
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และสุดท้ายกลยทุธ์ระดบัหน้าที่ เพราะองค์กรมีหน่วยงานย่อยๆหลายหน่วยงานจึงต้องใช้ทรัพยากร

มนุษย์ให้เกิดประโยชน์สูงสุดไม่ว่าจะเป็น การด าเนินงาน การตลาด รวมไปถงึการวางแผนการเงินใน

อนาคต 

3.3   กำรวิเครำะห์ผู้บริโภค 

       3.3.1 กำรศึกษำข้อมูลและงำนวิจัยท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจ 

 จากการศึกษาข้อมูลในเรื่องของพฤติกรรมของผู้บริโภคในปจัจบุัน หรือเทรนด์ทีเ่รียกว่า 

Less is More ที่ต้องการความสะดวกสบาย รวดเร็ว เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมพักอาศัยอยู่ตาม

คอนโดมิเนียมหรอืหอพักจงึไม่สะดวกในการประกอบอาหาร รวมถึงชีวิตมีความเร่งรีบและการแข่งขัน

สูง ดังนั้น ทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจงึสามารถตอบโจทยล์ูกค้าที่ต้องการความ

สะดวก และไม่ยุ่งยากในการปรงุอาหารเพระผลิตภัณฑม์ีความสุกในตัวอยู่แล้ว เพียงแค่น ามาทอด นึ่ง 

หรืออุ่นด้วยเตาอบไมโครเวฟก็สามารถรบัประทานเป็นอาหารทานเล่นหรือรับประทานเป็นกับข้าวก็ได ้

(The Bangkok insight, 2561 :ออนไลน)์    

 อุตสาหกรรมอาหารแช่แข็งในประเทศไทยมีการเติบโตต่อเนือ่งเฉลี่ยร้อยละ 9.8 ปี โดยปี 

2558 มีมูลค่ารวมอยู่ที่ 15,700 ล้านบาท และจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคข้างต้นนี้ ท าให้

ผู้ประกอบการได้มีการพฒันาสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน 
 

ภาพที่ 3.2 : มูลค่าตลาดอาหารแช่แข็งในประเทศไทย ปี 2554-2558 
 

 
 

ที่มา : ศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.   (2559).  ตลาดอาหารแช่แข็งในไทย. สืบค้นจาก  
    http://fic.nfi.or.th/MarketOverviewDomesticDetail.php?id=107 

 

 โดยอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานได้ครองส่วนแบ่งตลาดมากที่สุด คือร้อยละ 33.3 ของ

มูลค่าตลาดอาหารแช่แข็งทัง้หมด คิดเป็นมลูค่า 5,230 ล้านบาท ปัจจัยทีท่ าให้ตลาดอาหารแช่แข็ง

พร้อมรับประทานเตบิโตเพราะมีความเหมาะกับวิถีชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันที่ใช้ชีวิตอยู่ในเมืองและ

ชอบความสะดวกรวดเร็ว ท าให้ตลาดอาหารแช่แข็งพร้อมรบัประทานมอีัตราการเตบิโตเฉลี่ยอยู่ที่ 

12.6% ต่อป ี

 

http://fic.nfi.or.th/MarketOverviewDomesticDetail.php?id=107
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ภาพที่ 3.3 : มูลค่าตลาดแช่แข็งพร้อมรับประทาน (ล้านบาท) 

 

  

ที่มา : ศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร.   (2559).  ตลาดอาหารแช่แข็งในไทย.   
        สืบค้นจาก http://fic.nfi.or.th/MarketOverviewDomesticDetail.php?id=107 
 

 ตลาดอาหารแช่แข็งพร้อมทานได้มีผู้ถือครองส่วนแบ่งทางการตลาด ดังนี้ บริษัท เจริญ โภค

ภัณฑ์ จ ากัด (มหาชน) ครองส่วนแบ่งร้อยละ 34.3 ของมูลค่าตลาดอาหารแช่แข็ง ในประเภท

ผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็งพรอ้มรบัประทานและเนื้อไก่แปรรปูแช่แข็ง รองลงมาคือ บริษัทเอสแอนด์พี 

ซินดิเคท จ ากัด (มหาชน) ครองส่วนแบง่ร้อยละ 15.6 ได้รับความนิยมและความภักดีจากลูกค้าภายใต้

แบรนด์สินค้าตรา S&P อันดับสาม บริษัท สรุพลฟู้ดส์ จ ากัด (มหาชน) ครองส่วนแบ่งร้อยละ 14.2 ที่

มีผลิตภัณฑ์ส่วนใหญเ่ป็นอาหารว่างอย่างติ่มซ า ขนมจีบ อันดับสี่ บริษัท พรานทะเล มารเ์ก็ตต้ิง จ ากัด 

ครองส่วนแบ่งร้อยละ 12.8 ผลิตสินค้าเกี่ยวกับอาหารทะเลแช่แข็ง และสุดท้ายอีกร้อยละ 23.1 เป็น

ผู้ประกอบการรายอื่นๆ เช่น บริษัท ไทย อกริ ฟูดส์ จ ากัด (มหาชน) จะเป็นสินค้าประเภทขนมไทยแช่

แข็ง บริษัท อัลเฟรโด เอ็นเตอร์ไพรส์ จ ากัด จ าหน่ายพซิซ่าและแซนวิชแช่แข็ง และ บริษัท ลัคกี้ยู

เนี่ยนฟูดส์ จ ากัด จ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารทะเลแปรรปูแช่แข็งจากเนือ้ปลา เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

http://fic.nfi.or.th/MarketOverviewDomesticDetail.php?id=107
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ภาพที่ 3.4 : ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทาน 

 

 
 

       3.3.2 อธิบำยข้อมลูและผลกำรวิจัย  

 อาหารแช่แข็ง สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลัก ได้แก่  

 1.อาหารแช่แข็งพร้อมปรงุ (Frozen Ready to Cook) หมายถึง อาหารทีจ่ัดเตรียมไว้พร้อม

ส าหรับการปรุงรสหรอืประกอบอาหารได้ทันที ช่วยลดระยะเวลาในการท าอาหาร เช่น ปลาแช่แข็ง ไก่

แช่แข็ง หมูแช่แข็ง เป็นต้น  

 2.อาหารแช่แข็งพร้อมรับประทาน (Frozen Ready to Eat) หมายถึง อาหารหรืออาหาร

ว่างที่ผ่านกระบวนการท าใหสุ้กและพร้อมรับประทาน โดยผา่นกรรมวิธีแช่เยือกแข็งเพื่อเกบ็รักษา

อุณหภูมิของสินค้า ให้ต่ ากว่า -18 องศาเซลเซียส เพื่อคงคุณภาพความสดใหม่และคุณค่าทางอาหาร 

ทั้งยังช่วยให้อายุการเก็บรักษาของสินค้ายาวนานย่ิงข้ึน โดยมีวิธีในการบรโิภคเพียงแค่น าออกมา

ละลายอุ่นร้อนด้วยเตาไมโครเวฟก็สามารถรบัประทานได้ทันที (Span Seafood, 2561 :ออนไลน์)  

ดังภาพต่อไปนี ้
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ภาพที่ 3.5 : อาหารแช่แข็ง (Frozen Food) 
 

 
 

ที่มา : Span Seafood.   (2561).  อาหารแช่แข็งคืออะไร.   สืบค้นจาก    

        http://spanseafood.lnwshop.com/article/1/อาหารแช่แข็ง-คืออะไร-frozen-food.  

 ในส่วนของความรับผิดชอบต่อสังคม การเปิดโรงงานแปรรูปอาหารทะเลแช่แข็ง ส่วนใหญ่

ตั้งอยู่ใกล้แม่น้ าและทะเล และบางโรงงานมีการปลอ่ยน้ าเสยีลงสู่ทะเลโดยตรงเพราะน้ าที่ปล่อยลงสู่

ทะเลและแม่น้ าน้ัน มักมีโปรตีนและไขมันผสมอยู่ รวมทั้งมลภาวะทางเสียงที่เกิดมาจากการท างาน

ของเครื่องจกัร ซึง่สง่ผลกระทบกับสภาพแวดล้อมและระบบนิเวศ รวมถึงเป็นอันตรายต่อสุขภาพของ

ผู้คนและสิ่งมีชีวิตอื่นๆได้ ซึ่งการจะเปิดสถานประกอบการแปรรูปอาหารทะเลแช่แข็งจะต้องค านึงถึง

สภาพแวดล้อมรอบด้านเพื่อความยั่งยืนของธุรกจิ  

       3.3.3 สรุปผลกำรศึกษำ 

 ผลจากการศึกษาตลาดอุตสาหกรรมอาหารแช่แข็งและงานวิจัยพบว่า อาหารแช่แข็งพร้อม

รับประทานมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนือ่งในทุก ๆ ปี จากพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงของผูบ้รโิภคที่

เป็นคนเมือง มีความเร่งรีบทั้งยังชอบความสะดวกสบาย รวดเร็ว และจากการศึกษางานวิจัยพบว่าวิธี

ผลิตอาหารแช่แข็งพร้อมทาน แบบเดมิมีข้ันตอนคือ การน าอาหารทีป่รุงสุกแล้วมาช่ังน้ าหนักให้ได้ตาม

มาตรตราฐานที่ติดไว้ที่บรรจุภัณฑ ์มีการจ าแนกประเภทของสินค้าในกรณีที่มสีินค้าหลายชนิด 

หลงัจากนั้น น าไปบรรจุใส่กลอ่งแช่แข็งและเกบ็รักษาในห้องเย็นที่อุณหภูมิต่ ากว่า -18 องศาเซลเซียส 

 



 
 

26 

ภาพที่ 3.6 ข้ันตอนและเทคโนโลยีผลิตอาหารแช่แข็ง 

 

 
ที่มา : Span Seafood.   (2561).  อาหารแช่แข็งคืออะไร.   สืบค้นจาก   

        http://spanseafood.lnwshop.com/article/1/อาหารแช่แข็ง-คืออะไร-frozen-food.  

 จากภาพที่ 3.6 ได้ระบุถึงข้ันตอนและเทคโนโลยผีลิตอาหารแช่แข็ง ซึ่งมีความคล้ายคลึงกับ

กิจการที่ท า แต่ยังคงมีความแตกต่างกันที่ข้ันตอนการผลิตจากการจัดซื้อวัตถุดิบจากผูจ้ัดหาวัตถุดิบ 

น าวัตถุดิบหลักเข้าโรงงานเพื่อน ามาท าให้เป็นทรง น าไปทอดให้สุกและน าไปบรรจุในถุงบรรจุภัณฑ์ที่

จะท าการจัดจ าหน่าย หลังจากนั้นน าไปแช่แข็งในห้องเย็นทีอุ่ณหภูมิต่ ากว่า -18 องศาเซลเซียส เพือ่

พร้อมส าหรับการจัดจ าหน่ายสินค้า 
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ภาพที่ 3.7 : กระบวนการด าเนินงานของธุรกิจทอดมันส าเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน 
 

 
  

 จากการศึกษาหาข้อมลูท าใหส้ามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายของทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็ง

พร้อมรับประทาน คือบุคคลทัง้เพศและชายหญิงอายุตั้งแต่ 15-60 ปีทั่วประเทศ มีรายได้ 15,000 

บาทต่อเดอืนข้ึนไป ประกอบอาชีพร้านอาหารหรือผู้ประกอบการร้านอาหารรายยอ่ย เป็นต้น 
 

ภาพที่ 3.8 : กลุ่มเป้าหมาย 
 

 
  

 จากข้อมลูข้างต้นนอกจากจะต้องค านึงถึงการท าธุรกจิจะตอ้งค านึงถึงผลกระทบต่อ

สิ่งแวดล้อมทางด้านต่าง ๆ ด้วย อาทิเช่น มลภาวะทางน้ าที่เกิดจากการล้างเครือ่งจักรที่อาจมีสาร

ปนเปือ้นในน้ า จึงจ าเป็นตอ้งมกีารบ าบัดน้ าเสียใหก้ลบัมาเปน็น้ าดีก่อนปลอ่ยลงท่อน้ าชุมชน แม่น้ า

ร่วมไปถึงทะเล เพื่อไม่ให้ไปท าลายทรพัยากรทางทะเลและระบบนเิวศเสียหาย เพราะสถาน

ประกอบการจะต้องมีความรับผิดชอบต่อสังคม จึงจะท าให้ธุรกิจมีความยั่งยืน 



 
 

 
 

บทที่ 4 

แผนกำรตลำด 

 
4.1   กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 

       4.1.1กำรหำส่วนแบ่งทำงกำรตลำด (Market Segmentation) เป็นการ 

 แย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากอุตสาหกรรมใหญ่ อย่างอุตสาหกรรมอาหาร โดยการเลอืก

กลุ่มเป้าหมายที่ชอบบริโภคอาหารทะเลแปรรปู แต่สินค้าทีม่ีอยู่ในตลาด ณ ปัจจบุันยังไมส่ามารถตอบ

โจทย์ความต้องการของผูบ้ริโภคได้ ท าให้ทอดมันส าเรจ็รปูสามารถเข้าไปหาช่องว่างที่มอียู่ในตลาด 

เพื่อแสวงหาผลก าไรได้ 

 

ภาพที่ 4.1 : ระดับของการแบ่งส่วนทางการตลาด (Levels of Market Segmentation) 

 
  

 จากการศึกษาจะเห็นได้ว่าธุรกิจทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพรอ้มรบัประทานจะเป็นการขายที่

มุ่งเน้นไปที่ การตลาดแบบรวม (mass marketing) ไม่จ าเปน็ต้องค านึงถึงก าไรตอ่ช้ินสูงมาก แต่เน้น

ขายสินค้าในปริมาณมาก เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ทุกช่วงอายุสามารถรับประทานได้ จึงท าให้

กลุ่มเป้าหมายมีขนาดกว้าง โดยมหีลกัเกณฑ์ในการแบง่ส่วนตลาดผู้บริโภคดังนี้ 

 ภูมิศำสตร ์

 พื้นที่จ าหน่าย 

    ระยะเวลา 1 ปี       เป็นการจ าหน่ายในบริเวณกรงุเทพฯ และปรมิณฑล 

    ระยะเวลา 3-5 ปี    เป็นการจ าหน่ายในบรเิวณกรงุเทพฯ และปรมิณฑลและขยายทั่ว

ภาคกลางของประเทศไทย 

    ระยะเวลา 5 ปีเป็นต้นไป  เป็นการจ าหน่ายและผูบ้ริโภครู้จักสินค้าทั่วประเทศไทย 

 ประชำกรศำสตร ์

   อายุ  15-60 ป ี

   เพศ  ชายและหญงิ 
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   รายได้ 15,000 บาทข้ึนไป 

   อาชีพ  แม่บ้าน-พ่อบ้าน , ผูป้ระกอบการร้านอาหารและผู้ประกอบการขายรายย่อย 

   เช้ือชาติ ทุกเช้ือชาติ 

   ศาสนา ทุกศาสนา 

 จิตวิทยำ 

   บุคลิกลักษณะหรือวิถีการใช้ชีวิต  ชอบความสะดวกรวดเรว็ ชอบปรุงอาหาร ชอบของ

ทอด และชีวิตประจ าวันมีความเร่งรบี 
 

ตารางที่ 4.1 : หลักเกณฑก์ารแบง่ส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Bases for Segmenting Consumer  

                  Markets) 
 

ภูมิศาสตร์  

พ้ืนที่จ าหน่าย 

ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง 3-5 ปี ระยะยาว>5ปี 

กรุงเทพฯ และปริมณฑล กรุงเทพฯ ปริมณฑล 

และภาคกลาง 

ประเทศไทย 

ประชากรศาสตร์ ครัวเรือนและผูป้ระกอบอาหาร 

ช่างอาย ุ 15-60 ปี 

เพศ หญิง-ชาย 

รายได ้(เงินเดือน) 15000 ข้ึนไป 

อาชีพ แม่บา้น-พ่อบา้น / ผูป้ระกอบการร้านอาหารและผูป้ระกอบการขายรายยอ่ย 

เช้ือชาติ ทุกเช้ือชาติ 

ศาสนา ทุกศาสนา 

จิตวิทยา  

บุคลิกลกัษณะหรือวิถี

การใชชี้วิต 

ชอบความสะดวกรวดเร็ว, ชอบท าอาหาร, ชอบของทอด, ชีวิตประจ าวนัมี

ความเร่งรีบ 
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4.1.2 กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product’s Positioning) 

 ปัจจัยท่ีใช้ในกำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ ์

 การก าหนดต าแหน่งของสินค้าหรือบริการ มีปจัจัยหลัก ๆ ทีต่้องน ามาพจิารณา 4 ปัจจัย

ด้วยกัน คือ 

 1. ผู้บริโภค      3. คู่แข่งขัน 

 2. สินค้า      4. บริษัท 

 ผู้บริโภค 

 ในปัจจบุันที่พฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นสิ่งทีส่ าคัญในการพจิารณาการวางต าแหน่งสินค้า 

ซึ่งพบว่าพฤติกรรมผูบ้รโิภคชอบความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน ชอบความรวดเร็วมากยิ่งข้ึนเนื่องจาก

สภาพแวดล้อมในปจัจบุันมีความเร่งรีบ ท าให้ต้องการสินค้าที่มาตอบโจทย์ด้านความสะดวกสบาย 

 สินค้ำ 

 เนื่องจากตัวทอดมันส าเร็จรูปมีความแตกต่างจากทอดมันประเภทอื่น ที่ง่ายต่อการท าให้

เลอะเทอะ ท าให้ไมส่ะดวกทีจ่ะน ามาปรุงอาหาร แต่ทอดมันส าเร็จรูปมกีารกดพิมพ์ข้ึนรปูทรงที่

แน่นอน ท าให้ง่ายต่อการน ามาปรุงอาหาร 

 คู่แข่งขัน 

 จากการวิเคราะห์และเปรียบเทียบคู่แข่งขัน จะแบ่งได้คือ ทอดมันจากปลากรายทีเ่ป็นปลา

น้ าจืด ทอดมันจากปลาทะเลที่มีส่วนผสมของปลาอินทรียเ์ป็นหลัก และทอดมันจากเนื้อปลาซรูิมผิสม

แป้ง แต่ในปัจจุบันผู้บริโภคเริม่หันมาสนใจปลาทะเลมากกว่าปลาน้ าจืดเพราะไม่มีกลิ่นคาวตอน

รับประทาน และผูบ้รโิภคบางประเภทไม่นิยมรับประทานเนือ้ปลาซูริมเิพราะเห็นว่าเป็นเนื้อปลาราคา

ถูกท าให้ผูบ้รโิภคคิดว่าสินค้ามีคุณภาพต่ า 

 บริษัท 

 การท าทอดมันส าเรจ็รปูเป็นการเริ่มบริษัทใหม่ที่ต่อยอดจากธุรกิจครอบครัว จงึยังไม่

สามารถสร้างความจงรักภักดีใหก้ับแบรนด์และตัวสินค้าได้ เพราะฉะนั้นการสือ่สารทางการตลาดจึง

เป็นสิ่งส าคัญของผลิตภัณฑ ์

 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ต้องวิเคราะห์หัวข้อทัง้หมด 4 ปัจจัย จงึจะไดP้ositionที่

เหมาะสม การดูเพียงปจัจัยใดปัจจัยหนึง่จะท าให้ต าแหนง่ทีเ่ลือกไม่มีความมั่นคงแข็งแรง และต้อง
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หมั่นตรวจสอบอยูเ่สมอว่า ยังเป็นต าแหน่งทีเ่หมาะสมกับกิจการจริงหรอืไม ่(ศูนย์ธรรมศาสตร์พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์, 2562 :ออนไลน์)  

ภาพที่ 4.2 : การวางต าแหนง่ผลิตภัณฑ์ (Product’s Positioning) 
 

 
 

 จากการศึกษาข้อมูลการวางต าแหนง่ผลิตภัณฑ์ การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ

ทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทานจะค านึงถึงปัจจัยที่ส าคัญ คือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่

จะตัดสินใจซื้อจากราคาของสินค้าและจ านวนช้ินของสนิค้า จึงท าให้ต าแหน่งของสินค้าเป็นดังภาพที่

ปรากฏอยู่ข้างต้น 
 

4.2   กำรก ำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด (ด้วยแนวคิด เช่น 4Ps, 7Ps, 4Cs) 
 

ภาพที่ 4.3 : ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps 
 

 
 

ที่มา : HR suits.   (2561).  Marketing Theories.   สืบค้นจาก http://hrsuits.com/marketing-  

        theories-the-marketing-mix-from-4-ps-to-7-ps/  

http://hrsuits.com/marketing-
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 จากภาพข้างต้น เป็นการอธิบายถึงเครื่องมือต่าง ๆ ที่ใช้ตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผู้บริโภค การท าการตลาดใหป้ระสบผลส าเร็จจะต้องให้ความส าคัญต่อปัจจัยที่กจิการสามารถควบคุม

ไดห้รือกจิกรรมของการท าธุรกจิจะต้องสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม 

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย 7P ดังนี ้

 1. ผลิตภัณฑ์ ( Product : P1 ) เนื่องจากตัวทอดมันส าเรจ็รปูเป็นผลิตภัณฑ์กึ่งทานเล่น

กึ่งทานกบัข้าว มีสูตรความอร่อยยาวนานกว่า 10 ปีและมีจดุเด่นที่ส าคัญคือเนื้อปลาบดแท้ 100% ไม่

มีส่วนผสมของแป้ง 

 2. รำคำ ( Price : P2 ) การตั้งราคาเกิดจากการเปรียบเทยีบราคาของคู่แข่งขัน โดย

ทอดมันทีผ่ลิตจากปลากรายน้ าจืดจะมี ราคาทีสู่งเพราะยังเป็นความเช่ือว่าผลิตจากเนื้อปลากราย

อร่อยและเหนียวที่สุด แต่ในปัจจบุันผูบ้ริโภคเริ่มสนใจทีจ่ะรบัประทานทานปลาทะเลที่น ามาผสม

ทอดมันมากข้ึนเพราะไม่มีกลิ่นคาวของปลาน้ าจืด รวมทั้งยังมีความเหนียวทีเ่หมอืนปลากราย ท าให้

สามารถตั้งราคาได้ในระดับปานกลาง และสุดท้ายทอดมันทีม่ีส่วนผสมของปลาซรูิมิและแป้งจะตั้ง

ราคาขายไว้ต่ าที่สุด 

 

ภาพที่ 4.4 : การตั้งราคา 

 

 
 

 3. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ( Place : P3 ) การขนย้ายสินค้าไปถึงมือผูบ้รโิภคมีด้วยกัน 3 

ช่องทางคือ การขนย้ายไปที่จุดกระจายสินค้าของ Retail Store การส่งไปรษณีย์ส าหลบัลูกค้า
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ออนไลน์ และตัวแทนจ าหน่ายข้ึนอยู่กบัปริมาณทีส่ั่งซือ้ ถ้าสัง่สินค้ามากจะมกีารจัดสง่ แต่ถ้าสั่งสินค้า

น้อยตัวแทนจะต้องมารบัสินค้าที่โรงงาน 

 4. กำรส่งเสริมกำรตลำด ( Promotion : P4 ) เกี่ยวข้องกับการสื่อสารข้อมูล ทีจ่ าเป็นต่อ

การโน้มน้าวผู้บริโภค เพื่อใหผู้้บริโภคหันมาสนใจและซือ้สินค้า โดยมีเครื่องมือทีส่ าคัญ ดังนี ้

    4.1 การโฆษณา ( Advertising ) เป็นการสร้างสื่อโฆษณาเพื่อเป็นการจงูใจหรือโนม้น้าว

ให้กลุม่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย มีพฤติกรรมคล้อยตามในเนือ้หาทีม่ีการโฆษณาเพือ่จูงใจใหผู้้บริโภคเกิด

ความต้องการซือ้ รวมถึงความต้องการซือ้ซ้ า 

    4.2 การแจ้งข่าวสารและการประชาสมัพันธ์  (Publicity and Public Relation ) ใน

ปัจจุบันการแจง้ข่าวสารของผลิตภัณฑ์ทอดมันส าเร็จรูปจะอยู่ในรูปของออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นทาง 

Facebook หรือทาง line@ ซึ่งสามารถสื่อสารได้รวดเร็วสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้แบบรายบุคคล 

และมีต้นทุนในเรื่องของค่าใช้จ่ายน้อย 

    4.3 การส่งเสริมการขาย ( Sale Promotion ) เป็นกจิกรรมทีส่ าคัญเพราะเป็นการ

กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการซื้อสินค้า จนถึงสามารถท าให้ซื้อในปรมิาณที่มากข้ึน เช่น แจก

คูปองส่วนลด แจกรางวัลชิงโชค เป็นต้น 

    4.4 การตลาดปากต่อปาก ( Word of Mouth Marketing ) เป็นการตลาดที่ดทีี่สุด และ

ถูกที่สุดแต่สิง่ทีส่ าคัญคือรสชาติและคุณภาพของทอดมันส าเร็จรูปจะต้องตอบสนองผู้บริโภคให้ตรงจุด 

เพื่อใหเ้กิดการตลาดแบบปากต่อปากในเชิงบวกและเป็นผลดีต่อธุรกิจ รวมถึงในเชิงลบจะต้องมีการ

แก้ไขข้อมูลหรือรบัผิดชอบในผลิตภัณฑ์เพื่อให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจและไว้วางใจที่จะซื้อสินค้าใน

ครั้งต่อไป 

 5. บุคคล ( People : P5 ) ประกอบด้วยบุคคลทุกคนในองค์กร โดยเฉพาะผู้ทีม่ี

ปฏิสัมพันธ์โดยตรงกบัลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นผู้รกัษาความปลอดภัยหน้าประตบูริษัทและโรงงาน พนักงาน

รับโทรศัพทเ์มื่อลูกค้าติดต่อขอเป็นตัวแทนการจัดจ าหน่าย ซึ่งหมายความว่าบุคลากรเหล่าน้ี นอกจาก

ท าหนา้ที่ในการใหบ้ริการลกูค้า ยังต้องท าหน้าที่ในการแก้ปญัหากบักลุ่มผูบ้รโิภคอยู่ตลอดเวลา โดย

บริษัทจะมกีารฝึกอบรมปีละ 2 ครั้ง เพื่อสร้างบุคคลากรทีส่ามารถสร้างความพึงพอใจและการจงูใจ

ให้กับผู้บริโภคเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 

 6. กำรสรำ้งและเสนอลักษณะทำงกำยภำพ ( Physical Evidence : P6 ) จะต้องมี

การศึกษาข้อมลูว่าผู้บริโภคทอดมันส าเร็จรูป ส่วนใหญ่อายุประมาณเท่าไหร่ ชีวิตอย่างไร ชอบสีอะไร 
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เพื่อออกแบบสี รปูทรง แพ็คเกจสินค้า ให้ตรงใจผู้บริโภค เปน็การจงูใจโดยใช้ภาพลักษณะทาง

กายภาพของสินค้า รวมถึงเป็นการสร้างเอกลักษณ์ของสินค้า 

 7. กระบวนกำร ( Process : P7 ) จะต้องมีการควบคุมกระบวนการผลิตสินค้าทอดมัน

ส าเร็จรูป รวมไปถงึการวางต าแหน่งของเครือ่งจกัรในโรงงานให้ไม่เกิดความเสียเวลาหรือความวุ่นวาย

ในสายการผลิต อีกทั้งยงัต้องมกีารควบคุมของเสียทีเ่กิดจากการผลิตให้นอ้ยที่สุดเพื่อไม่ให้เกิดเป็น

ต้นทุนของสินค้า และสุดท้ายการส่งสินค้าอย่างรวดเร็วและถูกต้อง จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

ประทับใจ (กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 :ออนไลน์) 

 จากการศึกษาข้อมูลข้างต้นเพื่อก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด จะเห็นว่าธุรกิจ

ทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทานเป็นธุรกิจผลิตและจ าหน่ายจึงมกีลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์ใน

เรื่องประโยชน์พื้นฐานของผลิตภัณฑ์ ที่ช่วยประหยัดเวลาในการปรุงอาหารและสร้างความสะดวก

รวดเร็วแกผู่้บริโภค กลยุทธ์ด้านราคา เป็นการตั้งราคาตามตน้ทุนของสินค้าเนื่องจากเป็นสินค้า

ประเภทอาหารผูบ้รโิภคจะมีภาพราคาอยู่ในใจ กลยทุธ์การบรหิารช่องทางการจัดจ าหน่าย จะมี

ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอยู่ 3 แบบ โดยมีแบบการขายผ่าน Retail Store, Online และตัวแทน

จัดจ าหน่าย มสีัดส่วน 80%, 10%, และ10% ตามล าดับ และกลยุทธ์การสง่เสรมิการขาย โดย

ช่วงแรกจะเป็นการแจกคูปองส่วนลดเพื่อสร้างให้เกิดความสนใจในสินค้าของผู้บริโภค และจะมีการ

กระตุ้นเรื่อยๆ เพื่อท าให้เกิดการขยายฐานลูกค้าไปสูลู่กค้ารายใหม่และเกิดการซื้อซ้ าจากลูกค้าราย

เดิม รวมถึงกลยุทธ์บุคคลและกลยทุธ์กระบวนการที่ตอ้งจัดหาทรพัยากรมนุษย์ให้ตรงกับสายงานเพื่อ

ผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ สุดท้ายกลยุทธ์การสร้างและเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความส าคัญในเรื่อง

ของการเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 

 

4.3   แผนงำนกำรสื่อสำรกำรตลำด 

 มีการก าหนดวัตถุประสงค์เพื่อการสือ่สาร (Communication Objectives) 

เป็นข้อความที่อยู่ในกระบวนการสื่อสารการตลาด ซึ่งเป็นการสื่อสารข้อความที่เหมาะสมไปยงั

กลุ่มเป้าหมาย โดยจะตอ้งสามารถถ่ายทอดข้อความทีอ่ยู่ในวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing 

Objectives) ให้ปรากฏในวัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร (Communication Objectives) อย่าง

ถูกต้องและครบถ้วน โดยสิ่งส าคัญที่ใช้พจิารณาในการถ่ายทอดจากวัตถุประสงค์ทางการตลาด มีดังนี ้

การสือ่สารทางการตลาดจะต้องมีความสมัพันธ์กับกลุม่เป้าหมาย (Market Segment) ของกิจการ 
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ลักษณะทีส่ าคัญของสินค้า ความได้เปรียบ ประโยชน์ของสนิค้าและวิธีการใช้ แนวคิดในการก าหนด

ต าแหน่งของสินค้า (Positioning) รวมไปถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคทดลองใช้สินค้า

และการซื้อซ้ า และเพิม่การใช้สินค้า 

 การวางแผนการตลาดจะต้องรัดกมุชัดเจน สามารถวัดผลไดซ้ึ่งท าใหก้ารก าหนด

วัตถุประสงค์นั้นต้องมกีารก าหนดเป็นข้อความที่ชัดเจนที่ต้องการจะสือ่ไปยังกลุม่เป้าหมาย นอกจากนี้

วัตถุประสงค์ที่ก าหนดต้องมีความชัดเจนและเฉพาะเจาะจงว่าข้อความที่กิจการต้องการสื่อให้กลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายรับทราบคืออะไรและในด้านของความคิดสรา้งสรรค์กส็ามารถที่จะผลิตสื่อที่สามารถ

สื่อข้อความดังกล่าวไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างถูกต้องตรงตามวัตถุประสงค์ทีก่ าหนดไว้  

นอกจากนี้วัตถุประสงค์ดังกล่าวก็ควรทีจ่ะประเมินผลได้และมีวิธีการในการตรวจสอบ มีการระบุ

กลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน มีการก าหนดกรอบระยะเวลาในการด าเนินงานที่แน่นอน เนื่องจาก

ระยะเวลาที่ใช้ในการด าเนินงานแต่ละอย่างนั้นจะมีการเปลีย่นแปลงโดยข้ึนอยู่กับวัตถุประสงค์ของ

การด าเนินงานในแต่ละอย่าง เช่น การสร้างการรบัรู้ บางครัง้ใช้เวลาเพียงไม่นานเมื่อเทียบกบัการท า 

Re-positioning ที่จะต้องอาศัยระยะเวลานาน 

  การตลาดยุคดิจิตอล (Digital Marketing) เป็นการท าการตลาดที่ส าคัญแบบหนึ่ง ที่ใช้

หลักการของการตลาด (Marketing) พร้อมน าเทคนิคต่างๆ เข้ามาช่วยเพื่อใหเ้ข้าถึงผูบ้ริโภคหรือ

ลูกค้ามากยิง่ข้ึนเพราะการท าการตลาดในยุคปจัจบุันจะไมห่ยุดแค่ที่การตลาดแบบเก่า (Offline) อีก

ต่อไป โดยปัจจุบันการสือ่สารกับลูกค้าผ่านสื่อโทรทัศน์ โทรศัพท์หรอืหนงัสือพิมพ์นั้น อาจจะไมเ่ข้าถึง

ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายได้ดี เท่ากบัสื่อออนไลนเ์พราะเนื่องด้วยการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคมีการเปลี่ยนตามยุคสมัย เป็นการมุ่งหน้าสู่ยุคดิจิตอล จึงเป็นสิ่งส าคัญเพราะการเปลีย่นแปลง

ของเส้นทางผู้บริโภค (Customer Journey) ที่มีการใช้เวลาอยู่บนโลกออนไลน์มากขึ้น ท าให้การ

ก าหนดช่องทางทีจ่ะสือ่สารกับผู้บริโภค (Touch Points) เป็นสิ่งส าคัญ เนือ่งจากเป็นสิง่แรกที่จะท า

ให้แบรนด์เข้าถึงผูบ้ริโภค ในปัจจุบันสื่อออนไลน์เป็นส่วนหนึง่ในการด าเนินชีวิตของคนในยุคสมัยนี้

เพราะฉะนั้น การใช้สื่อออนไลน์อย่าง Facebook, Line, Instagram ก็อาจจะสามารถเข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้าได้ดีกว่าการท าโฆษณาบนป้ายโปสเตอรห์รือการตลาดแบบเก่า  

 สังคมออนไลน์ในยุคปจัจบุันยังมกีารขยายตัวอย่างต่อเนื่อง จึงท าให้การเข้าถึงของธุรกิจ

ออนไลน์เป็นไปได้อย่างกว้างขวาง รวดเร็วข้ึน และมปีระสิทธิผลมากยิง่ข้ึน อีกทั้งการสร้างสรรค์

ผลงานผ่านสื่อออนไลน์เป็นไปได้อย่างสะดวกสบายมากขึ้น และเป็นไปได้ง่ายข้ึน เพราะในการท า 
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Digital Marketing นั้นไม่ได้เป็นเพียงแค่การเอาโฆษณาไปปล่อยไว้บนโลกออนไลน์เพียงอย่างเดียว 

แต่จะรวมไปถงึการสร้างประสบการณ์ต่าง ๆ ให้กบัลูกค้าด้วยโดยที่ธุรกจิจ าเป็นต้องปรบัตัวมี ดังนี ้

 1. สร้างความรวดเร็วในการแจ้งข่าวสารกับลูกค้า ความเร็วเป็นสิ่งส าคัญมากในปจัจบุันน้ี

เพราะความไม่พอใจของลูกค้าเกิดข้ึนได้ตลอดเวลาเมือ่เกิดปญัหาและความผิดพลาด การสือ่สารผ่าน 

Digital Marketing จะช่วยลดช่องว่างระหว่างบริษัทกบัลกูค้า ทั้งในข้ันตอนการรบัเรื่องร้องเรียน การ

ตอบข้อสงสัยหรอืปัญหาต่างๆ ก็จะสามารถท าได้รวดเร็วผ่านช่องทางต่างๆของ Digital Marketing 

ไม่ว่าจะเป็นการ Chat ผ่านสื่อออนไลน์ หรือบนเว็บไซต์ทีส่ามารถติดต่อกับพนักงานได้โดยตรง จะท า

ให้ลูกค้าได้รบัประสบการณ์ในการใช้บริการที่ดีข้ึนจนท าให้เกิดความพึงพอใจในสินค้าและบรกิารหลงั

การขาย 

 2. การเปลี่ยนแปลงเริม่ขึ้นและทกุคนให้ความสนใจ Digital Marketing เป็นที่สนใจของทุก

กลุ่มธุรกิจ รวมไปถึงคู่แข่งของธุรกิจเราด้วยเช่นกันเพราะมีบริษัทเพิม่จ านวนมากข้ึนเรื่อย ๆ ทีพ่ร้อม

แยง่พื้นที่บนโลกออนไลน์ เพือ่ให้ยังสามารถอยู่รอดได้ในการแข่งขัน แน่นอนว่าจ าเป็นต้องใช้ Digital 

Marketing เข้ามาช่วยทั้งการเพิ่มยอดเข้าชมเว็บไซต์ของกิจการ หรอืยอดการสัง่ซื้อ บริษัทจะต้องมี

กลยุทธ์ในการท า Digital Marketing ที่ดีมีประสทิธิภาพและมีประสทิธิผลพรอ้มทัง้ยังคงภาพลักษณ์

ของสินค้าและบรกิารไว้ 

 3. ความสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ตรงจุด ธุรกิจสามารถใช้ Digital Marketing สร้างสรรค์

คอนเทนต์ต่าง ๆ ให้กบัสินค้าและบริการได้อย่างอสิระ มรีูปแบบทีส่ร้างสรรค์ยิง่ข้ึน การท าการตลาด

แบบ Digital Marketing มีความหลากหลาย จึงท าให้ลกูค้าไม่รู้สึกว่าการตลาดของธุรกจิเป็นการขาย

มากเกินไป และยังไมท่ าให้รูส้ึกอึดอัดเวลาผู้บริโภคเจอตามสือ่ออนไลน์ต่างๆ 

 4. เป็นการลดค่าใช้จ่าย Digital Marketing นอกจากจะเป็นการท าทีม่ีประสิทธิภาพในการ

ส่งเสริมธุรกจิผ่านโลกออนไลน์แล้ว Digital Marketing ยังเป็นวิธีที่ช่วยลดค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการท า

การตลาดได้อีกด้วย เพราะค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานด้านการตลาดบนโลกออนไลนส์ามารถเพิ่ม ลด 

และก าหนดงบประมาณค่าใช้จ่ายในแต่ละช่องทางเพือ่ให้ตรงกับจุดประสงค์ที่ต้องการได้ อีกทัง้ยัง

สามารถประเมินผล และวัดผลได้อย่างชัดเจน และคุ้มค่ากับค่าใช้จ่าย (G-Able, 2562 :ออนไลน)์ 

 จากการศึกษาข้อมูลการท าการตลาดทั้งแบบดั้งเดิมโดยการใช้บุคคลากรในการขายและการ

ท าโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ (Digital Marketing) เป็นการสือ่สารถึงผูบ้ริโภคถึงจุดเด่นของสินค้าและ

ความเป็นมาของสินค้า รวมไปถึงการบอกประโยชน์ในการใช้สอยของสินค้าสามารถตอบสนองความ
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ต้องการของผูบ้รโิภค อีกทั้งการท าสือ่การตลาดยังช่วยในการโน้มน้าวผูบ้รโิภคให้ซื้อสินค้า รวมไปถึง

การซื้อซ้ า ซึ่งการท าการตลาดที่กล่าวมาข้างต้นสามารถวัดผลได้อย่างถูกต้องและมปีระสทิธิภาพ 

 

 

 



 
 

 
 

 

 A I S A S 

                                            
มีการจ้าง Influencer ในการรีวิวสินค้า 

รวมถึงติดแฮ็ชแท็กเป็นของตัวสินค้าเอง ลงิค์

ที่สามารถไปทีห่น้าเว็บไซด์ได้เลย เช่น ล้าง

ตู้เย็น นายฮ้อยชวนชิม เป็นต้น และเข้าไปอยู่

ใน Facebook Group ต่างๆ 

 
เป็นการซื้อแบนเนอร์ รวมถึงการท าคลิปหรือ

โฆษนาสั้นๆเพือ่ให้คนรูจ้ักและสนใจ 

 
เปิดเพจ Official และ Content ที่คนก าลัง

สนใจอยู่ ณ ตอนนั้น 

 

 

 

 

 

ส าหรับลูกค้าทีส่นใจ

เป็นตัวแทนจ าหน่าย  

E-Asset 

Official 

Website 

Facebook 

Youtube 

Instagram 

Twitter 

line@ 

Factory 
 

 

 

Promotion 

เมื่อมกีารแชรห์รือรีวิวสินค้า

ทั้งในด้านบวกและลบ(ต้องรบี

หาทางแก้ไข) จะเป็นการให้

ส่วนลดในการซื้อครัง้ต่อไป 

โดยผ่านทาง Website , 

Facebook fanpage , 

Instagram , Pantip  

Remarketing  

งานแฟร ์ บู๊ทที่ออกงาน 

มีการสแกน QR CODE แล้วรับสินค้าชิมฟรี

เพื่อท าให้เรามีฐานลูกค้าเพิม่มากข้ึน และท า

ให้เรามีโอกาสขายซ้ าได ้



 
 

 
 

บทที่ 5 

แผนจัดกำรองค์กรและบริหำรทรัพยำกรบุคคล 

 

5.1   กำรจัดโครงสรำ้งองค์กร ก ำหนดแผนก ฝำ่ย หน่วยงำน 

 การจัดองค์กรเป็นพื้นฐานของการจัดรูปแบบและขนาดขององค์กรว่าสมควรจะมีระบบการ

ท างานเป็นอย่างไร เมื่อมกีารเช่ือมต่อโครงข่ายการท างานกนัแบบไหนและจะให้เลือกคนที่เข้ามา

ท างาน ต้องมีคุณสมบัติอย่างไร ดังนั้นการจัดองค์กรจึงเป็นงานอย่างหนึ่งที่ผูบ้รหิารหรอืเจ้าของ

กิจการ ควรให้ความส าคัญ และละเอียดรอบครอบ ต้องให้ความสนใจเป็นอย่างยิ่งทีจ่ะจัดสรรและ

สรรค์สร้างองค์กรข้ึนมาด้วยความรอบคอบ 

 

 ภาพที่ 5.1 : แผนผังองค์กร 

 

 
5.2   กำรก ำหนดต ำแหน่งและหน้ำท่ีควำมรับผิดชอบของงำน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง

สรรหา 

 1. ผู้จัดการ ดูแลภาพรวมทัง้หมดของกจิการ 

 2. แผนกจัดซือ้ เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบเข้าสู่โรงงานเพือ่ผลิต และเป็นผู้เปรียบเทียบราคา

วัตถุดิบในหลาย ๆ แห่ง 

 3. แผนกผลิต เป็นการผลิตสินค้าทอดมันส าเร็จรูปโดยมีขั้นตอนแยกออกมาคือ การผสม 

บดและบรรจุ การขนส่งสินค้า และการสต๊อกสินค้า 

 4. แผนกบัญชี เป็นแผนกที่คอยตรวจสอบความถูกต้องทางด้านการเงนิ บัญชีรายรับ

รายจ่ายของกิจการ 
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 5. แผนกการตลาด เป็นแผนกที่ค่อยจัดหาช่องทางเพื่อกระจายสินค้ารวมไปถึงการคิดกล

ยุทธ์และสือ่การตลาดเพือ่ใหผู้้บริโภครู้จกัและสนใจในตัวสินค้ามากข้ึน 

 ปัจจัยส าคัญที่ก่อให้เกิดการจัดการองค์กรและบรหิารทรัพยากรบุคคลที่ดีคือ องค์กรต้องมี

การก าหนดพันธกิจ เป้าหมาย กลยุทธ์ รวมไปถึงวิธีการปฏิบตัิงานขององค์กรให้ชัดเจนเพราะจะท าให้

องค์กรมีการด าเนินธุรกจิอย่างมีแบบแผนและยังสามารถประเมินและวัดผลงานจากการท างานของแต่

ละฝ่ายได้อกีด้วย 

 ผู้จัดกำร เป็นผู้ที่วางแผนงานของบริษัทโดยเป็นผู้ก าหนดทั้งจุดแข็งและจุดอ่อน และยงัเป็น

ผู้แสวงหาโอกาสให้แกบ่ริษัทอีกทัง้ยังเป็นผู้รบัมือกับปญัหาและอุปสรรคทีม่ีอยู่ในองค์กรอีกด้วย เป็นผู้

มอบหมายความรบัผิดชอบให้กบัแผนกต่างๆ รวมไปถงึเป็นผู้ที่ควบคุมดูแลการปฏิบัติงานใหเ้ป็นไป

ตามกฎระเบียบและข้อบงัคับขององค์กรให้ได้มากที่สุด พร้อมทั้งเป็นผู้ประสานงานและตรวจสอบ

แผนกต่างๆ 

 แผนกจัดซื้อ พนักงานจะต้องมีความสามารถในเรื่องของการเจรจาต่อรองวัตถุดิบ เพื่อ

กิจการจะได้ต้นทุนการผลิตที่ต่ าที่สุด ซึง่บุคคลากรในฝ่ายจัดซื้อจะต้องมกีารศึกษาสภาพราคาสินค้าใน

ตลาดอย่างสม่ าเสมอ รวมไปถึงเป็นผู้ตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบ 

 แผนกผลิต เป็นแผนกที่ต้องควบคุมคุณภาพสินค้าต้ังแต่น าวัตถุดิบเข้ากระบวนการผลิต 

โดยมีฝ่ายย่อย 3 ฝ่ายคือ ฝ่ายผสม บด บรรจุ เพื่อใหส้ินค้ามคุีณภาพตรงตามที่ก าหนดจนออกมาเป็น

ทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทาน และในส่วนของฝา่ยส่งสินค้ามีหน้าที่ในการน าสินค้าไปให้

ถึงมือผูบ้รโิภค อีกส่วนคือฝ่ายนับสต๊อกสินค้าคงเหลือ เพื่อรบัรู้ปริมาณที่คงเหลือของสินค้าและ

ค านวณการผลิตสินค้าในครั้งต่อไปแก่ผูบ้ริโภค 

 แผนกบัญชี พนักงานจะต้องมีความรู้ความเข้าใจ ในเรือ่งของการบัญชีเพือ่ตรวจสอบ

เอกสารต่างๆ อาทิเช่น บลิเงินสด บลิลกูหนี้การค้า บิลเจ้าหนี้การค้า ใบเสรจ็รบัเงิน เป็นต้น รวมทัง้

เป็นผู้ท างบต่างๆ ส่งใหผู้้ตรวจสอบบญัชีก่อนส่งใหส้รรพากร 

 แผนกกำรตลำด เป็นการท าการตลาดโดยแบ่งออกเป็น การตลาดแบบออฟไลน์และ

การตลาดแบบออนไลน์และจะแบง่พนักงานการตลาดออกเป็น 2 ส่วน คือพนักงานที่ดูแลแบบ

ออฟไลน์จะท าหน้าที่หาตัวแทนจ าหน่ายรวมถึง สร้างความสมัพันธ์อันดีกับตัวแทนจ าหน่ายรายเก่า 

อีกส่วนคือพนักงานที่ดูแลแบบออนไลน์จะมีการลงคอนเทนต์หรือโพสต์ให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิด

ความสินใจ รวมถึงการเป็นแอดมินตอบค าถามทีส่งสัยหรือตอ้งการ การสัง่ซื้อสินค้า 
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5.3   นโยบำยกำรบริหำรบุคลำกร (การคัดเลือกและว่าจ้าง, การประเมินผลการปฏิบัตงิาน, การ

บรหิารค่าตอบแทน) 

 การว่าจ้างงาน เน้นใหบุ้คลากรมปีระสบการณ์ในการท างานอย่างน้อย 1 ปี เพื่อใหส้ะดวก

ต่อการประสานงาน และง่ายต่อการเรียนรู้งานต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นแผนกจัดซื้อ แผนกบัญชี แผนก

การตลาด โดยจะมีการทดลองงานอย่างน้อยเป็นเวลา 1 เดือน เพื่อดูว่าบุคลากรดังกล่าวสามารถ

ปรับตัวเข้ากับเพื่อนร่วมงาน และสามารถท างานได้อย่างมปีระสทิธิภาพสูงสุด และมกีารประเมินผล

ประจ าปเีพื่อกระตุ้นพนักงานภายในองค์กรให้เกิดความกระตือรือร้นอยู่สม่ าเสมอ การบรหิาร

ค่าตอบแทนจะมีทั้งเงินเดือนและสวัสดกิารซึ่งเงื่อนไขต่างๆ เป็นไปตามที่บริษัทก าหนด 

 

5.4   นโยบำยกำรพัฒนำบุคลำกร (การฝึกอบรม การจูงใจ และรักษาบุคลากร) 

 ทุกๆ ครึ่งปีจะมีการจัดอบรมบุคคลากร เพือ่เพิม่ศักยภาพในการท างานอีกทัง้ในช่วงทดลอง

งานในกรณีทีม่ีพนักงานจบใหม่ จะมีการให้พนักงานที่ท าหนา้ที่มาก่อนในสายการผลิตน้ันๆมาดูแล 

เพื่อให้ช้ินงานออกมาได้อย่างถกูต้อง รวดเร็วและไปในทิศทางเดียวกับบริษัท 

            ในส่วนของการจูงใจบุคลากรจะมีการประเมินประจ าปี เพื่อเพิ่มฐานเงินเดือน ซึ่งผลการ

ประเมินสามารถวัดได้จาก ศักยภาพในการท างาน หรือวัดจากยอดขายในแต่ละส่วน รวมไปถึงการให้

สวัสดิการแก่พนักงาน 

           สุดท้ายในส่วนของการรกัษาบุคลากร ทางองค์กรจะให้ความส าคัญในเรื่องการสื่อสารภายใน

องค์กรให้อยู่ในระดบัเดียวกัน มีการสร้างกฎระเบียบและข้อบังคับที่ชัดเจน เพือ่ลดความเลื่อมล้ าของ

คนภายในองค์กร 

 จากการศึกษาข้อมูลจะเห็นได้ว่าการจัดการองค์กรและการบรหิารทรัพยากรบุคคลมี

ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกจิเป็นอย่างมาก จะต้องมีการคิดไตร่ตรองใหร้อบครอบในเรื่องของการ

วางระบบหรือโครงสร้างองค์กรรวมถึงการคัดเลือกบุคคลากรเข้ามาท างานในองค์กร โดยธุรกจิ

ทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรบัประทานมีการวางโครงสร้างและหน่วยงานดังนี้ ผูจ้ัดการจะคอย

ควบคุมดูแล แผนกจัดซื้อ แผนกผลิต แผนกบญัชีและแผนกการตลาด โดยแผนกการผลิตจะแบ่งย่อย

ออกเป็นฝ่ายข้ึนรูปทรง ทอดและบรรจุ ฝ่ายจัดสง่สินค้ารวมถึงสินค้าคงคลงั การคัดเลือกบุคคลากร

เข้ามาท างานในธุรกจิจะต้องค านึงถึงประสทิธิภาพในการท างาน โดยจะผ่านการคัดเลือกและการ

สัมภาษณ์งานก่อนเข้ารับการท างาน เพื่อให้ไดบุ้คคลกรที่ตรงกับความต้องการของธุรกจิ 



 
 

 
 

บทที่ 6 

แผนกำรด ำเนินงำน 

 

6.1   กำรจัดตั้งธุรกิจและขั้นตอนกำรจัดตั้ง 

       6.1.1 จัดตั้งธุรกิจ ระบบกฎหมายของราชอาณาจักรไทยนั้นอยู่ในระบบประมวลกฎหมายที่มี

ต้นก าเนิดจากยโุรปตะวันตก ดังนั้นรปูแบบของธุรกจิในประเทศไทยจงึค่อนข้างกว้าง โดยมี

รัฐธรรมนูญของประเทศไทยเป็นกฎหมายที่มีศักดิ์สงูสุดในบรรดากฎหมายไทย ระบบกฎหมายไทย

พื้นฐานที่ส าคัญแบ่งออกเป็น 4 ประเภทด้วยกัน คือ ประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย์,ประมวล

กฎหมายอาญา,ประมวลกฎหมายวิธีพิจารณาความแพ่งและประมวลกฎหมายวิธีพิจารณาความอาญา 

โดยหลกัแล้ว เราสามารถแยกนิติบุคคลกบับุคคลที่ไม่ใช่นิติบคุคล ซึ่งนิติบุคคลจะอยู่ภายใต้ประมวล

กฎหมายแพ่งและพาณิชย์และบุคคลทีม่ิใช่นิติบุคคลจะอยู่ภายใต้พระราชบญัญัติทะเบียนพาณิชย์ 

และธุรกจิในรปูแบบอื่นเช่น ส านักงานสาขา, ส านักงานตัวแทน และ ส านักงานปฏิบัติการภูมิภาค ก็

จะอยู่ภายใต้กฎหมายพเิศษแตกต่างกันไป  และในส่วนของการจดจัดต้ังธุรกิจจะมี 5 รูปแบบด้วยกัน 

อันประกอบไปด้วย จดทะเบียนบริษัทและทะเบียนพาณิชย์ จดทะเบียนบริษัทแบบนิติบุคคล ห้าง

หุ้นส่วนจ ากัดสามญั ห้างหุ้นส่วนจ ากัด และบริษัทจ ากัด โดยบริษัทของเราจะมีการจดทะเบียนแบบ 

บริษัทจ ากัดเพราะเลง็เห็นว่าการเป็นบริษัทจ ากัด มีความน่าเช่ือถือมากกว่าการจัดต้ังประเภทอื่น 

       6.1.2 ขั้นตอนกำรจัดตั้ง มีดังนี ้

 1. หาผู้ก่อตัง้ ตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป เพื่อลงนามในหนงัสอืบริคณห์สนธิ แล้วไปข้ึนจดทะเบียน 

 2. เมื่อจดทะเบียนแล้ว จะต้องมีการจัดสรรหุ้นให้ผูม้ีช่ือเข้าจองซื้อหุ้นจนครบ 

 3. มีการประชุมจัดต้ังบริษัท โดยมีการยื่นจดหมายชวนก่อนเป็นเวลา 7 วัน 

 4. เมื่อได้ประชุมตั้งบริษัท และที่ประชุมได้แต่งตั้งกรรมการบริษัทแล้ว ผู้เริ่มก่อตัง้ต้อง

มอบหมายกจิการให้กรรมการบริษัทรับไปด าเนินการต่อไป 

 5. กรรมการบริษัทเรียกใหผู้้เริ่มก่อตัง้และผูจ้องหุ้นช าระค่าหุ้นอย่างน้อยร้อยละ 25 ของ

มูลค่าหุ้น (ทุนของบริษัทจะแบง่เป็นกี่หุ้นก็ได้ แต่ต้องไม่ต่ ากว่าหุ้นละ 5 บาท) 

 6. เมื่อได้รับเงินค่าหุ้นแล้ว กรรมการต้องไปจดทะเบียนเป็นบริษัทภายใน 3 เดือน ภายหลัง

จากการประชุมตั้งบริษัท (Accsol, ม.ป.ป. :ออนไลน์) 
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6.2   ขั้นตอนและวิธีกำรผลิตสนิค้ำ (ผลิตเอง) 

 กระบวนการผลิต (Production process) มีองค์ประกอบทีส่ าคัญ 3 ประการ อันได้แก่ 

ปัจจัยน าเข้า (Input), กระบวนการแปลงสภาพ (Conversion Process) และผลผลิต (Output) โดย

มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ เริ่มจากการคัดสรรและเลือกซื้อวัตถุดิบในการท าทอดมันส าเร็จรูปพร้อม

รับประทาน เพื่อเข้าสู่กระบวนการแปลงสภาพ เช่น การผสม บดเนื้อปลา การบีบอัดให้ข้ึนรปูทรง 

และสุดท้ายคือกระบวนการผลิตเพื่อเตรียมพรอ้มจัดจ าหน่ายออกสู่ตลาด (Logistics Café, 2552 :

ออนไลน์) 
  

ภาพที่ 6.1 : กระบวนการด าเนินงานของธุรกิจทอดมันส าเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน 
 

 
 

 จากการศึกษาข้อมูลและภาพข้างต้นจะเห็นได้ว่ามีการซือ้วัตถุดิบจากผู้จัดหาวัตถุดิบ และ

น าส่งเข้าโรงงานเพือ่ท าการข้ึนรูปทรงทอดมัน พร้อมทั้งมกีารทอดและการบรรจุสินค้าเพื่อน า

สินค้าเข้าสู่กระบวนการแช่แข็ง พร้อมส าหรบัการเตรียมตัวจ าหน่ายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค 

 

6.3   ขั้นตอนและวิธีกำรจัดซื้อ (จำ้งผู้อ่ืนผลิต/สั่งซื้อเป็นสินค้ำ) กำรเลือกผูผ้ลิต ขอบเขตกำร

ว่ำจ้ำง และกำรบริกำรของผู้ผลิต 

       6.3.1 กำรจัดซื้อ เป็นกระบวนการที่ให้ไดซ้ึ่งวัตถุดิบ โดยปัจจัยหลักที่ต้องค านึงคือราคาเนื้อปลา

ที่น ามาใช้ รวมไปถึงคุณภาพและความสดซึง่จะต้องมมีาตรฐานระดับสากล แต่จะไม่มีการผกูขาดกับ

เจ้าใดเจ้าหนึง่ เพื่อท าให้เกิดการเปรียบเทียบราคาให้ได้มาซึง่ต้นทุนที่ถูกทีสุ่ด 
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       6.3.2 ขั้นตอนและกระบวนกำรจัดซื้อ 

 1.ฝ่ายจัดซือ้ส ารวจความต้องการ 

 2.ฝ่ายจัดซือ้คัดเลือกผู้ขาย 

 3.ฝ่ายจัดซือ้ท าการสัง่ซื้อ 

 4.ฝ่ายจัดซือ้ติดตามการสัง่ซื้อ 

 5.ฝ่ายจัดซือ้ได้รับมอบของทีจ่ัดซื้อ 

(Blog.sogoodweb, 2557 :ออนไลน์) 

 การจัดซื้อวัตถุดิบของธุรกิจทอดมันส าเรจ็รูปแช่แข็ง เป็นการจัดซือ้แหล่งวัตถุดิบจากธุรกจิ

เดิมที่มกีารประกอบกิจการมามากกว่า 10 ปีและยังด าเนินธุรกิจอยู่ ท าให้เป็นผูเ้ช่ียวชาญทางด้านการ

เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบอาหารทะเลแปรรูป ท าใหก้ารจัดหาวัตถุดิบมีความเสี่ยงในเรื่องของราคาต่ า 

นอกจากมีปจัจัยอื่นที่ไม่สามารถควบคุมได้คือ การปิดอ่าวของทะเลฝั่งอันดามัน การปิดอ่าวของทะเล

พม่า ซึ่งจะสง่ผลกระทบต่อราคาวัตถุดิบใหสู้งข้ึน เนื่องจากวัตถุดิบมีจ านวนน้อยลงซึง่เป็นไปตามกล

ไกลของอปุสงค์และอปุทาน 

6.4   กำรจัดกำรคลังสินคำ้และกำรควบคุมสินคำ้คงเหลือ 

       6.4.1 การจัดการสินค้าคงคลัง หลังจากผลิตสินค้าเสรจ็ จะมเีจ้าหน้าที่น าสินค้ามาเกบ็ทีห่้องเย็น 

โดยจะมีพนกังานดูแลคอยตรวจนบัจ านวนสินค้า รวมไปถงึการตรวจสอบคุณภาพและความสดของ

สินค้า การจัดเรียงสินค้าคงคลังของทอดมันส าเร็จรูปจะเป็นแบบ First in First out (FIFO) โดยสินค้า

ที่เข้ามาในห้องเย็นชุดแรกจะต้องขายออกไปให้หมดก่อน ถึงจะขายสินค้าทีผ่ลิต ล็อตถัดไปเพราะ

สินค้าของบริษัท มีอายุการเกบ็รกัษาที่สั้น หากใช้วิธีแบบ Last in First out (LIFO) จะท าใหส้ินค้าใน

คลังสินค้ามีคุณภาพที่ด้อยลง จนไม่สามารถรบัประทานได ้

ภาพที่ 6.2 : First in First out (FIFO) 
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ภาพที่ 6.3 : Last in First out (LIFO) 
 

 
 

6.4.2 ระบบการควบคุมสินค้าคงคลงั มีอยู่ 3 วิธีคือ 

 1. ระบบสินค้าคงคลงัอย่างต่อเนื่อง (Continuous Inventory System หรือ Perpetual 

System) เป็นระบบสินค้าคงคลังที่มีวิธีการลงบัญชีทุกครั้งทีม่ีการรับและจ่ายของ ท าให้บญัชีคุมยอด

แสดงยอดคงเหลือที่แท้จริงของสินค้าคงคลงัอยู่เสมอ ซึ่งจ าเป็นอย่างยิ่งในการควบคุมสินค้าคงคลงั

รายการที่ส าคัญที่ปล่อยให้ขาดมอืไม่ได้ แต่ระบบนีเ้ป็นวิธีทีม่ีค่าใช้จ่ายด้านงานเอกสารค่อนข้างสงู 

และต้องใช้พนักงานจ านวนมากจึงดูแลการรับจ่ายได้ทั่วถึง  

 2. ระบบสินค้าคงคลงัเมื่อสิ้นงวด (Periodic Inventory System) เป็นระบบสินค้าคงคลังที่

มีวิธีการลงบัญชีเฉพาะในช่วงเวลาทีก่ าหนดไว้เท่านั้น เช่นตรวจนับและลงบญัชีทุกปลายสัปดาห์ เมื่อ

ของถูกเบกิไปกจ็ะมกีารสั่งซือ้ของเข้ามาเพิม่ในระบบ ระบบนี้จะเหมาะกับสินค้าที่มีการสัง่ซื้อและเบิก

ใช้เป็นช่วงเวลาที่แน่นอน  โดยทั่วไปแล้วระบบสินค้าคงคลังเมื่อสิ้นงวดมักจะมีระดับสินค้าคงคลัง

เหลือสงูกว่าระบบสินค้าคงคลงัอย่างต่อเนื่อง เพราะจะมีการเผื่อส ารองการขาย และระบบนีจ้ะท าให้

มีการปรบัปริมาณการสั่งซื้ออยูเ่สมอเมื่อความต้องการของผูบ้ริโภคเปลี่ยนไป ดังนั้นข้อดีของระบบ

สินค้าคงคลังเมื่อสิ้นงวด จงึใช้เวลาน้อยกว่าและเสียค่าใช้จ่ายในการควบคุมน้อยกว่าระบบตอ่เนื่องอีก

ทั้งยังลด ค่าใช้จ่ายในการเกบ็ข้อมลูสินค้าคงคลังต่ ากว่าอีกดว้ย (Logistics, ม.ป.ป. :ออนไลน)์  

 จากการศึกษาและค้นคว้าข้อมูลจะเห็นได้ว่าการบริหารและการจัดการสินค้าคงคลังมี

ความส าคัญต่อธุรกจิเป็นอย่างมาก เนื่องจากหากบริหารจัดการสินค้าคงคลังไม่ดีพอ ท าให้ลกูค้าไม่ได้

รับสินค้าตามความต้องการหรือในยะระเวลาที่ก าหนดจะท าให้ธุรกิจสามารถสญูเสียลกูค้าไปได ้โดย

ธุรกิจทอดมันแช่แข็งส าเรจ็รปูพรอ้มรบัประทานจะมรีะบบการจัดสินค้าคงคลังอย่างต่อเนือ่ง เพราะจะ
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เป็นการรูจ้ านวนสินค้าคงเหลืออยู่อย่างสม่ าเสมอท าให้สินค้าไม่ขาดจากคลังสินค้า เพื่อเตรียมพร้อม

กระจายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค 

6.5   กระบวนกำรหรือขั้นตอนกำรส่งสินค้ำหรือให้บริกำร 

 เนื่องจากธุรกจิประเภทอาหารส าเรจ็รปูพร้อมรับประทาน เป็นสินค้าทีม่ีอายุการเกบ็รักษา

สั้นท าใหเ้รือ่งการจัดเก็บสินค้าคงคลงั เข้ามามบีทบาทต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก ดังนั้นการเลือกวิธีการ

เก็บรักษาสินค้าคงคลังทีเ่หมาะสม ก็จะสามารถกระจายสินค้าที่มีคุณภาพให้แก่ผู้บริโภคได้ 

โดยมีช่องทางในการกระจายสินค้าคือ 1. ร้านค้าปลีก (Retail Store) 2. ขายผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย 

และ 3. ขายผ่านตัวแทนจ าหน่าย โดยการท าธุรกจิร่วมกับร้านค้าปลีกจะต้องมีการจัดส่งสินค้าไปที่จุด

กระจายสินค้าของร้านค้าปลีกทีเ่ป็นพันธมิตร การขายออนไลน์จะเป็นการจัดสง่สินค้าทางไปรษณีย์ 

และการขายผ่านตัวแทนจ าหน่ายจะค านึงถึงปริมาณที่ตัวแทนจ าหน่ายสั่งซือ้ในแต่ละครัง้ ถ้ามีการ

สั่งซือ้จ านวนมากจะมกีารบริการไม่คิดค่าจัดส่ง แต่ถ้ามีปรมิาณการสั่งซื้อเป็นจ านวนน้อยตัวแทน

จ าหน่ายจะต้องเข้ามารบัสินค้าเองหรือจ่ายค่าจัดส่งด้วยตนเอง 

 

 

 



 
 

 
 

บทที่ 7 

แผนกำรเงิน 

 
7.1   ควำมต้องกำรเงินทุน แหล่งท่ีมำของเงินทุน และโครงสร้ำงของเงินทุน 

       7.1.1 ความต้องการเงินทุน การก าหนดความต้องการทางการเงินของธุรกจิที่ก าลังจะเปิด

ด าเนินการหรือธุรกิจที่เปิดด าเนินการอยู่แล้วจะต้องยึดหลกัส าคัญเพือ่ใหเ้กิดการบรหิารการเงินทีม่ี

ประสิทธิผลโดยการระบุค่าใช้จ่ายด าเนินงานและการประเมนิข้อผูกพันทางการเงินส่วนบุคคลที่มีอยู่  

ความต้องการทางการเงินของธุรกจิจะวนเวียนอยู่รอบ ๆ ความต้องการทีส่ัมพันธ์ซึง่กันและกันสาม

ประเภทคือ เงินทุนในการจัดต้ังธุรกจิ เงินทุนในการเริม่ต้นธุรกิจ และเงินทุนในการด าเนินงาน ความ

ต้องการสองประเภทแรกมุง่ที่ระยะเวลาก่อนการเริ่มต้นด าเนินงาน  ในขณะที่เงินทุนในการด าเนินงาน

อาจจะเป็นที่ต้องการ ณ จุดใดๆ ก็ได้ในระหว่างช่วงชีวิตของธุรกิจ   

 1. ความต้องการเงินทุนในการจัดต้ังธุรกิจ เงินทุนที่ต้องการเพื่อจัดต้ังกจิการ ได้แก่ ค่าช าระ

ค่าใบอนุญาตและการขออนญุาตต่างๆ เงินมัดจ า สิ่งอ านวยความสะดวกและอปุกรณ์ ค่าใช้จ่าย

ทางด้านกฎหมายและอื่นๆ การเริ่มต้นธุรกิจเกี่ยวข้องกบัการเตรียมการเป็นอย่างมากซึ่งเป็นค่าใช้จ่าย

ที่สูง และเงินทุนทีจ่ะน าไปใช้เป็นค่าอุปกรณ์และเครื่องใช้ต่างๆ ที่ต้องการเพื่อด าเนินธุรกิจ อาทเิช่น 

เครื่องบันทกึเงินสด เครือ่งคอมพิวเตอร์ อปุกรณ์ส านักงานต่างๆ เครื่องจกัรส าหรับธุรกิจ รวมถงึ

เงินทุนที่จะน ามาซื้อสินค้าหรือวัตถุดิบในช่วงเริม่ต้นธุรกจิ ธุรกิจจะต้องมีวัตถุดิบและสินค้าคงเหลือ

ก่อนที่จะเริ่มต้นด าเนินงานในขณะที่ผูจ้ าหน่ายบางคนใหเ้ครดิตการค้าหรอืสง่สินค้าคงเหลือที่ตอ้งการ

มาให้ก่อน แต่ผูจ้ าหน่ายส่วนใหญ่ต้องการได้รับช าระเงินจากกิจการที่เปิดใหม่เมือ่ได้ส่งสินค้ามาให้  

 2. ความต้องการเงินทุนในการเริ่มต้นธุรกจิ นอกจากความต้องการเงินทุนเพื่อจัดต้ังธุรกิจ

แล้ว เงินทุนที่ธุรกิจต้องการอีกประเภทหนึง่คือ ความต้องการเงินทุนเพือ่ท าให้ธุรกิจเริม่ต้นได้ แรงงาน  

การสง่เสรมิการขาย วัสดสุ านักงาน เครื่องใช้ที่ต้องตกแต่งใหม่ และรายการอื่นๆ ที่แตกต่างกันซึ่ง

จะต้องมีการจัดซื้อมา ค่าใช้จ่ายในการเริ่มต้นธุรกจิเป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนในทันทีทันใดก่อนการเปิด

กิจการ ลักษณะทีเ่ด่นชัดของค่าใช้จ่ายในการเริ่มต้นธุรกิจ คือ ค่าใช้จ่ายที่มักจะเกิดข้ึนเฉพาะเมื่อ

เริ่มต้นธุรกิจและจะไม่เกิดข้ึนอีกในปีต่อไป 

 3. ความต้องการเงินทุนในการด าเนินงาน ตลอดชีวิตของธุรกิจจะมีความต้องการการจัดหา

เงินทุนเป็นบางโอกาส ผูป้ระกอบการจะต้องรักษาเสถียรภาพของเงินสดรับและเงินสดจ่าย เพื่อการ
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ขยายการด าเนินงาน หรือช่วยให้ธุรกจิสามารถด าเนินงานได้ตลอดเวลาที่เกิดความยุง่ยาก (กรมพฒันา

ธุรกิจการค้า, ม.ป.ป. :ออนไลน์) 

       7.1.2 แหล่งที่มาของเงินทนุ ทักษะและความสามารถในการจัดหาเงินทุนในการด าเนินธุรกจิ ถือ

เป็นสิ่งทีผู่้ประกอบการควรมี เพราะในการท าธุรกิจสิ่งหนึ่งทีส่ าคัญก็คือ เงินลงทุน หากผู้ประกอบการ

มีแค่ความคิดในการประกอบธุรกิจ แมจ้ะมีความรู้ความสามารถพร้อม หากขาดซึ่งเงินลงทุนก็คงจะ

เป็นไปได้ยากทีจ่ะสามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได้อย่างยัง่ยืน การเข้าถึงแหลง่เงินทุนเพือ่ใช้ในการ

ประกอบธุรกิจ สามารถแบง่ได้ 2 วิธีการ ได้แก่ 1.แหล่งเงินทุนภายใน (Internal Source of Fund) 

เป็นแหล่งที่มาของเงินทุนจากแหลง่เงินทุนภายใน มาจากเงนิทุนที่กิจการสามารถจัดหามาได้เอง โดย

ไม่ต้องอาศัยการจัดหามาจากบุคคลหรือสถาบันการเงินภายนอก ได้แก่ ก าไรสะสมของกจิการ ซึ่งเกิด

จากรายได้ หักด้วยค่าใช้จ่ายต่าง ๆ แล้วเกิดเป็นก าไรสะสมของกิจการ สามารถน ามาต่อยอดเป็นเงิน

ลงทุนเพิ่มให้กบัธุรกจิได้ เงินทุน (Equity) ในทางบัญชีเรียกว่า ส่วนของเจ้าของ เป็นเงินทุนในส่วนที่

หุ้นส่วนหรือเจ้าของกิจการน ามาลงทุนเพื่อประกอบธุรกจิ 2.แหล่งเงินทุนภายนอก (External 

Source of Fund) คือเงินทุนที่มาจากแหล่งภายนอกกิจการ ไม่ว่าจะเป็นจากบุคคลภายนอกธุรกิจ

หรือสถาบันการเงินภายนอกกจิการ เป็นเงินที่กจิการไม่ได้จดัหามาด้วยตนเอง อาจมาจากการก่อหนี้ 

คือ การกู้ยืมจากบุคคลอื่น หรือการกู้ยืมเงินทุนจากสถาบันการเงิน โดยทีก่ิจการจะมสีถานะเป็น 

“ลูกหนี้” และตกลงทุนกบัเจ้าหนี้ ในการกู้ยืมซึง่จะมีรายละเอียดที่ส าคัญในหนังสือสญัญากู้ยมื และ

อีกส่วนของแหลง่เงินทุนภายนอกมาจากแหล่งเงินทุนที่มาจากการเป็นเจ้าของกิจการ เช่น การ

ออกจ าหน่าย หุ้นสามัญ (Common Stock) หรอืหุ้นบุรมิสทิธิ (Preferred Stock) โดยออกจ าหน่าย

แก่บุคคลภายนอก เพื่อระดมเงินลงทุนเข้าภายในบริษัท โดยที่ผู้ถือหุ้นที่ลงทุนในบริษัทจะมสีถานะ

เป็นเจ้าของตามสัดส่วนหุ้นทีล่งทุน.  (Donlaya C, 2562 :ออนไลน์) 

 จากการศึกษาข้อมูลข้างต้นจะพบว่าธุรกิจทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรบัประทานจะต้อง

การเงินทุนจากแหล่งภายในและภายนอกดงันี้  
 

ตารางที่ 7.1 : ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 

เงินทุนทั้งหมด 1,500,000 บาท 
แหล่งที่มาของเงินทุน จ านวนเงิน สัดส่วน 

เงินส่วนตัว 500,000 บาท 33.33% 
เงินพ่อและแม ่ 1,000,000 บาท 66.67% 
รวม 1,500,000 บาท 100% 
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 จากตารางข้างต้นจะแสดงให้เห็นว่าธุรกิจทอดมันส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานต้องการ

เงินลงทุนทั้งหมด 1,500,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนครัง้แรกในการเริ่มต้นธุรกิจ มีค่าใช้จ่ายทีเ่ป็น

หลักส าคัญคือ วัตถุดิบ เครื่องจักร ห้องเย็น อุปกรณ์ส านักงานต่างๆและเงินเดือนพนักงาน โดยการ

จัดหาแหล่งเงินทุนของธุรกจิมีด้วยกัน 2 ช่องทางโดยทั้ง 2 ช่องทางจะถือว่าเป็นส่วนของเจ้าของโดย

เป็นเงินส่วนตัว 500,000 บาท  คิดเป็นสัดส่วน 33.33% และอีกหนึง่ช่องทางมาจากแหล่งเงินทุนใกล้

ตัวคือพ่อและแม่อีก 1,000,000 บาท คิดเป็นสัดส่วน 66.67% ตามล าดับ 

 

7.2   สมมติฐำนทำงกำรเงิน 

 ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่ายของธุรกิจทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรับประทานมี

รายละเอียด ดังนี ้
 

ตารางที่ 7.2 : ประมาณการรายได้ของธุรกจิทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรับประทาน 
 

ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ยอดขายเฉลี่ยต่อเดอืน 333,720 บาท 350,406 บาท 367,926 บาท 
ยอดขายต่อป ี 4,004,640 บาท 4,204,872 บาท 4,415,116 บาท 

  

ตารางที่ 7.3 : ประมาณการค่าใช้จ่ายของธุรกิจทอดมันส าเรจ็รปูแช่แข็งพร้อมรับประทาน 
 

ประมาณการค่าใช้จ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ต้นทุนของสินค้า 1,620,000 บาท 1,701,000 บาท 1,786,050 บาท 
ค่าใช้จ่ายและการตลาด 1,885,353 บาท 1,690,553 บาท 1,705,193 บาท 

  

 จากตารางข้างต้นจะแสดงให้เห็นถึงประมาณการรายได้ จากตารางที่ 7.2 โดยรายได้มาจาก

การขายสินค้า 2 หน่วยด้วยกันคือ 1 กิโลกรัมและ 500 กรัม คิดเป็นสัดส่วน 60:40 ของยอดขาย 

รวมถึงมีช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า 3 ช่องทางโดยแบง่เป็นเงินสดและเงินเช่ือ คือการขายปลีกและ

การขายผ่านตัวแทนจัดจ าหน่ายจะเป็นการขายแบบเงินสดเพราะกจิการตอ้งการเงินสดมาหมุนเวียน

เพื่อไม่ให้ขาดสภาพคล่องคิดเป็น 60% ของประมาณการยอดขาย และมีการขายผ่าน Retail Store 

แบบเงินเช่ือ เพือ่สร้างความรูจ้ักและความสนใจของสินค้าให้ยังกลุ่มเป้าหมายผูบ้รโิภค คิดเป็น 40% 

ของประมาณการยอดขาย ตามล าดับ  
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 จากตารางที่ 7.3 จะเป็นการอธิบายถึงประมาณการค่าใช้จ่ายต่างๆ ของธุรกจิทอดมัน

ส าเร็จรูปแช่แข็งพรอ้มรับประทานที่มีต้นทุนของสินค้าอยูท่ี่ 40% ของยอดขายทั้งหมด อีกทั้งยังมี

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด อาทิเช่น เงินเดือน ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค ค่าโทรศัพท์และค่าบริการ

อินเตอรเ์น็ต เงินสมทบประกันสังคม ค่าท าบัญชี ค่าตรวจสอบบญัชี ค่าจดจัดต้ังบริษัท ค่าใช้จ่ายทาง

การตลาด ค่าเสื่อมราคาของเครื่องจักรและรถยนต์ เป็นต้น 
 

7.3   ประมำณกำรงบกำรเงิน 

       7.3.1 งบก ำไรขำดทุน งบก าไรขาดทุน 3 ปีแรก โดยปีแรกให้จัดท าเป็นรายเดือนมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางที่ 7.4 : งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (มกราคม – มิถุนายน) 
 

ปีที่ 1 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 
รายได้จากการขาย 
รายได ้ 333,720 333,720 333,720 333,720 333,720 333,720 
ต้นทุนขาย 135,000 135,000 135,000 135,000 135,000 135,000 
ก าไรข้ันต้น 198,720 198,720 198,720 198,720 198,720 198,720 
ค่าใช้จ่ายและการตลาด 
เงินเดือน 61,000 61,000 61,000 61,000 61,000 61,000 
ค่าเช่าพื้นที่ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่าสาธารณูปโภค 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
ค่าโทรศัพท์ฯ 931 931 931 931 931 931 
เงินสมทบประกันฯ 900 900 900 900 900 900 
ค่าท าบัญชี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าตรวจสอบบญัชี - - - - - - 
ค่าจดจัดต้ังบริษัท 20,000 - - - - - 
ค่าท าบล็อคแพ็คเกจ
จิ้ง 

2,000 - - - - - 

ค่าจดโดเมนเนมและ 
web hosting 

2,300 - - - - - 

จด อย. 2,500 - - - - - 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.4 (ต่อ) : งบก าไรขาดทุนปทีี่ 1 แบบรายเดอืน (มกราคม – มิถุนายน) 
 

ปีที่ 1 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 210,998 20,998 40,998 40,998 20,998 20,998 
ค่าเสื่อมราคา 12,967 12,967 12,967 12,967 12,967 12,967 
รวมค่าใช้จ่าย 337,096 120,296 140,296 140,296 120,296 120,296 
ก าไรสุทธิ -138,376 78,424 58,424 58,424 78,424 78,424 

 

ตารางที่ 7.5 : งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (กรกฎาคม – ธันวาคม) 
 

ปีที่ 1 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
รายได้จากการขาย 
รายได ้ 333,720 333,720 333,720 333,720 333,720 333,720 
ต้นทุนขาย 135,000 135,000 135,000 135,000 135,000 135,000 
ก าไรข้ันต้น 198,720 198,720 198,720 198,720 198,720 198,720 
ค่าใช้จ่ายและการตลาด 
เงินเดือน 61,000 61,000 61,000 61,000 61,000 61,000 
ค่าเช่าพื้นที่ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่าสาธารณูปโภค 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
ค่าโทรศัพท์ฯ 931 931 931 931 931 931 
เงินสมทบประกันฯ 900 900 900 900 900 900 
ค่าท าบัญชี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าตรวจสอบบญัชี - - - - - 5000 
ค่าจดจัดต้ังบริษัท - - - - - - 
ค่าท าบล็อคแพ็คเกจ
จิ้ง 

- - - - - - 

ค่าจดโดเมนเนมและ 
web hosting 

- - - - - - 

จด อย. - - - - - - 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 160,998 20,998 40,998 40,998 20,998 20,998 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ) : งบก าไรขาดทุนปทีี่ 1 แบบรายเดอืน (กรกฎาคม – ธันวาคม) 

 

ปีที่ 1 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
ค่าเสื่อมราคา 12,967 12,967 12,967 12,967 12,967 12,967 
รวมค่าใช้จ่าย 260,296 120,296 140,296 140,296 120,296 125,296 
ก าไรสุทธิ -61,576 78,424 58,424 58,424 78,424 73,424 

  

 จากตารางข้างต้นจะพบว่าเป็นการแสดงข้อมลูของประมาณการงบก าไรขาดทุนในปทีี่ 1 

แบบรายเดือน เพื่อแสดงถึงรายละเอียดต่างๆ โดยยอดการขายสินค้าเป็นการเฉลี่ยสินค้าให้มียอดขาย

เท่ากันทกุเดือนเพื่อแสดงถึงความเป็นไปได้ในการประมาณการการขายสินค้า รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ

และการท าการตลาด 
 

ตารางที่ 7.6 : งบก าไรขาดทุน 3 ปีของกิจการ 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้จากการขาย 
รายได ้ 4,004,640 4,204,872 4,415,116 
ต้นทุนขาย 1,620,000 1,701,000 1,786,050 
ก าไรข้ันต้น 2,384,640 2,503,872 2,629,066 
ค่าใช้จ่ายและการตลาด 
เงินเดือน 732,000 732,000 732,000 
ค่าเช่าพื้นที่ 180,000 180,000 180,000 
ค่าสาธารณูปโภค 84,000 84,000 84,000 
ค่าโทรศัพท์ฯ 11,172 11,172 11,172 
เงินสมทบประกันฯ 10,800 10,800 10,800 
ค่าท าบัญชี 18,000 18,000 18,000 

ค่าตรวจสอบบญัชี 5,000 5,000 5,000 
ค่าจดจัดต้ังบริษัท 20,000 - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ) : งบก าไรขาดทุน 3 ปีของกจิการ 

 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าท าบล็อคแพ็คเกจ
จิ้ง 

2,000 - - 

ค่าจดโดเมนเนมและ 
web hosting 

2,300 - - 

จด อย. 2,500 - - 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 661,976 493,976 493,976 
ค่าเสื่อมราคา 155,605 155,605 155,605 
รวมค่าใช้จ่าย 1,885,353 1,690,553 1,705,193 
ก าไรสุทธิ 499,287 813,319 923,873 

  

 จากตารางข้างต้นจะแสดงถึงงบก าไรขาดทุนของกจิการในข่วง 3 ปีแรก โดยในปีแรกมี

ยอดขายอยู่ที่ 4,004,640 บาท ปีที่ 2 อยู่ที่ 4,204,872 บาทและปทีี่ 3 อยู่ที่ 4,415,116 บาท โดยมี

อัตราการเติบโตอยู่ที่ปลีะ 5% เนื่องด้วยจากการท าการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อาทิเช่น การสร้างคอน

เทนต์ในรปูแบบที่ตรงกับกลุม่ลูกค้าเป้าหมายโดยกระจายผ่านช่องทาง Youtube Facebook ,การ

จ้าง Influencer รีวิวสินค้า ,การออกบู๊ทในงานมหกรรมอาหาร งานเกษตรแฟร์ เป็นต้น รวมถึง

พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปชอบความสะดวก รวดเร็วในยุคปัจจุบันกส็่งผลให้อัตราการ

เติบโตเพิ่มมากยิ่งข้ึน 

       7.3.2 งบแสดงฐำนะทำงกำรเงินหรืองบดุล 
 

ตารางที่ 7.7 : งบแสดงฐานะทางการเงิน ปทีี่ 1-3 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรพัย์หมุนเวียน 
เงินสด 640,577 949,636 1,074,211 
ลูกหนีก้ารค้า 667,440 648,517 653,900 
สินค้าคงเหลือ 5,625 5,625 11,250 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ) : งบแสดงฐานะทางการเงิน ปีที่ 1-3 

 

สินทรพัย์ไม่หมุนเวียน 
คอมพิวเตอร ์ 40,000 40,000 40,000 
อุปกรณ์ส านักงาน 39,800 39,800 39,800 
เครื่องจักร 236,450 236,450 236,450 
ห้องเย็น  160,000 160,000 160,000 
รถยนต ์ 500,000 500,000 500,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม (155,605) (155,605) (155,605) 
รวมสินทรัพย ์ 2,134,287 2,448,886 2,560,006 
หนี้สินหมุนเวียน 
เจ้าหนีก้ารค้า 135,000 135,567 136,133 
หนี้สินไมห่มุนเวียน 
เงินกู้ธนาคาร - - - 
ส่วนของเจ้าของ 
ทุน 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
ก าไร(ขาดทุน)สุทธิ 499,287 813,319 923,873 
รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

2,134,287 2,448,886 2,560,006 

  

 จากตารางข้างต้นแสดงถึงงบแสดงฐานะทางการเงินหรืองบดุลเพื่อบ่งบอกถึงฐานะของ

กิจการว่าการด าเนินงานในระยะเวลาหนึ่งปี ธุรกิจที่ด าเนินการมีฐานะที่ดีข้ึนหรือแย่ลง โดยสามารถ

วัดจากสินทรัพย์ หนีส้ินและส่วนของเจ้าของ ธุรกิจทอดมันส าเร็จรูปพร้อมรบัประทาน มสีินทรัพย์ 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของในปีแรกเท่ากับ 2,134,287 บาท ปีที่ 2 2,448,886 บาท และปีที่ 3 

2,560,006 บาท ตามล าดับ แสดงใหเ้ห็นว่าการด าเนินการของกิจการดีข้ึนเพราะ การเพิม่ขึ้นของเงิน

สดในทุกๆ ป ี
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  7.3.3 งบกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 7.8 : งบกระแสเงินสดปทีี่ 1 

 

 รับ จ่าย คงเหลือ 
เงินสดแรกเริ่ม 1,500,000  1,500,000 
สินทรพัย ์  976,250 523,750 
รายได้จากการขาย 4,004,640  4,528,390 
ต้นทุนขาย  1,620,000 2,908,390 
ลูกหนีก้ารค้า  667,440 2,240,950 
สินค้าคงเหลือ  5,625 2,235,325 
ค่าเสื่อมราคา 155,605  2,390,930 
เจ้าหนีก้ารค้า 135,000  2,525,930 
ค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

 1,885,353 640,577 

  

ตารางที่ 7.9 : งบกระแสเงินสดปทีี่ 2 

 

 รับ จ่าย คงเหลือ 
เงินสด 499,287  499,287 
รายได้จากการขาย 4,204,872  4,704,159 
ต้นทุนขาย  1,701,000 3,003,159 
ลูกหนีก้ารค้า  648,517 2,354,642 
สินค้าคงเหลือ  5,625 2,349,017 
ค่าเสื่อมราคา 155,605  2,504,622 
เจ้าหนีก้ารค้า 135,567  2,640,189 
ค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

 1,690,553 949,636 
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ตารางที่ 7.10 : งบกระแสเงินสดปทีี่ 3 

 

 รับ จ่าย คงเหลือ 
เงินสด 813,319  813,319 
รายได้จากการขาย 4,415,116  5,228,435 
ต้นทุนขาย  1,786,050 3,442,385 
ลูกหนีก้ารค้า  653,900 2,788,485 
สินค้าคงเหลือ  11,250 2,777,235 
ค่าเสื่อมราคา 155,605  2,932,840 
เจ้าหนีก้ารค้า 136,133  3,068,973 
ค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

 1,994,762 1,074,211 

  

 จากตาราง 7.7-7.9 เป็นตารางที่แสดงถึงงบกระแสเงินสดทีบ่่งบอกสภาพคล่องทางการเงิน

ของธุรกิจ โดยเป็นการลงบันทึกของกระแสเงินสดขาเข้าและกระแสเงินสดขาออกและจากการจัดท า

งบกระแสเงินสดจะพบว่าธุรกจิมสีภาพคล่องทางการเงินที่ดีข้ึนในทุกๆ ปี  

       7.3.4 อัตรำส่วนทำงกำรเงิน เป็นการน าตัวเลขที่มีอยู่ในงบการเงินมาหาอัตราส่วนทางการเงิน

และเปรียบเทียบผลการด าเนินงานรวมทัง้ความเสี่ยง 

 1. อัตรำส่วนสภำพคล่อง (Current Ratio) เป็นการค านวณจากสินทรัพยห์มุนเวียนกับ

หนี้สินหมุนเวียน จะเป็นการบอกว่ากจิการมีสินทรัพยห์มุนเวียนมากพอทีจ่ะช าระหนี้สินระยะสั้นหรือ

ภาระค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายคืนภายในหนึ่งปี โดยทั่วไปอัตราส่วนทุนสภาพคล่องในระดบั 2 เท่าข้ึนไปจงึ

จะถือว่ามีสภาพคล่องอยู่ในเกณฑ์ด ี

 

 

 

 โดยกิจการมีอัตราส่วนสภาพคล่องหรอืความสามารถในการช าระหนี้ระยะสั้นภายใน 1 ปี

เท่ากับ 9.73 (1,313,642/135,000) ปีที่ 2 12.01 (1,628,241/135,567) และปทีี่ 3 12.78 

(1,739,361/ 136,133) ซึ่งถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ด ี

 

อัตราส่วนสภาพคล่อง = สินทรัพย์หมุนเวียน 

        หนี้สินหมุนเวียน 
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 2. ก ำไรขัน้ต้น (Gross Profit Margin) อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมี

ประสิทธิภาพในการบรหิารงานด้านการขาย หรือการจัดเตรยีมวัตถุดิบเพื่อการผลิตสินค้ามี

ประสิทธิภาพมากน้อยเพียงใด เป็นการน าก าไรข้ันต้นมาหารด้วยยอดขายสุทธิคูณด้วย 100 ค่าที่ได้จะ

อ่านเป็นเปอร์เซ็นต์โดยพิจารณาจากความสัมพันธ์ของยอดขายสุทธิ ต้นทุนขายและก าไรข้ันต้น เช่น 

อัตราก าไรข้ันต้นเท่ากับ 40% หมายความว่าเมื่อยอดขายสทุธิเป็น 100 ก าไรข้ันต้นคือ 40 ในขณะที่

ต้นทุนขายก็จะเท่ากบั 60 

 

 

  

            โดยกิจการมีอัตราส่วนก าไรข้ันต้นในปีแรกเท่ากบั 59.55% ([2,384,640/4,004,640]*100) 

ปีที่ 2 59.55% ([2,503,872/4,204,872]*100) และปีที่ 3 59.55% ([2,629,066/4,415,116]*100) 

หมายความว่าถ้ายอดขายเท่ากับ 100 จะมีก าไรข้ันต้น 59.55 และมีต้นทุนขายเท่ากับ 40.45 

            3. อัตรำก ำไรสุทธิ (Net Profit Margin) เป็นอัตราส่วนที่แสดงใหเ้ห็นผลก าไรสุทธิ

หลงัจากหักค่าใช้จ่ายต่างๆ อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าธุรกิจบริหารงานมีประสทิธิภาพและสามารถ

ด าเนินงานใหบ้รรลเุป้าหมายได้เพียงใด ถ้าค่าแสดงตัวเลขในอัตราส่วนน้ีสูงจะอยู่ในเกณฑ์ที่ดี  

 

 

  

            กิจการมีอัตราส่วนก าไรสุทธิในปทีี่ 1 เท่ากับ 12.47% ([499,287/4,004,640]*100) ปีที่ 2 

19.34% ([813,319/4,204,872]*100) และปีที่ 3 20.93% ([923,873/4,415,116]*100) จากการ

ค านวณอัตราส่วนก าไรสทุธิถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ดีและมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนตามล าดับ 

 

7.4   กำรประเมินระยะเวลำคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจำกกำรลงทุน 

       7.4.1 ระยะเวลำคืนทุน (Payback Period : PB) หมายถึง ระยะเวลาของการลงทุนที่กระแส

เงินสดรับสุทธิจากโครงการเท่ากบักระแสเงินสดจ่ายสุทธิพอดี หรือกล่าวได้ว่าการลงทุนไม่มีก าไรและ

ไม่ขาดทุน ระยะเวลาคืนทุนเป็นเครื่องมือในการประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุนอย่างง่ายและไม่

ซับซ้อน เป็นการประเมินเบื้องต้นและรวดเร็ว แต่ถ้าต้องการความแม่นย าในการหาระยะเวลาคืนทุน

อัตราส่วนก าไรข้ันต้น =   ก าไรข้ันต้น    *  100 

                 ขายสุทธิ 
 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ =   ก าไรสุทธิ    *  100 

               ขายสุทธิ 
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และมีความน่าเช่ือถือจะต้องใช้ Feasibility เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์

(มหาวิทยาลัยสโุขทัยธรรมาธิราช, 2558 : ออนไลน)์ 

 

ตารางที่ 7.11 : การหาระยะเวลาคืนทุนโดยใช้ Feasibility 

  

สมมติฐาน จ านวน หน่วยนับ 
ค่าเสื่อมราคา 5 ป ี
ปริมาณขายในปทีี่ 1 27,000 แพ็ค 
อัตราเติบโตของยอดขาย 5 เปอร์เซ็น 

ราคา(ถัวเฉลี่ย) 183 บาท/แพ็ค 
ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 103 บาท/แพ็ค 
ต้นทุนคงที ่ 975,972 บาท 
อัตราการเติบโต 2 เปอร์เซ็น 
อัตราดอกเบี้ย 0 เปอร์เซ็น 
อัตราภาษี 20 เปอร์เซ็น 
เงินลงทุนแรกเริ่ม 1,500,000 บาท 

            

            จากตารางข้างต้นจะพบว่าการใช้ Feasibility เปน็เครื่องมือในการวิเคราะห์ระยะเวลาคืน

ทุนมีความแน่นอนและความน่าเช่ือถือ จากการลงทุนแรกเริม่ 1,500,00 บาทของธุรกิจทอดมัน

ส าเร็จรูปแช่แข็งพรอ้มรับประทาน จะมรีะยะเวลาคืนทุนอยูท่ี่ 1.45 ป ี

       7.4.2 จุดคุ้มทุน (Break Even Point) คือยอดขายต่อเดือนทีจ่ะท าให้ธุรกจิมีรายได้ทีเ่พียงพอ

กับค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในแต่ละเดือน โดยมีวิธีคิดดังนี้  

 

  

            โดยจุดคุ้มทุนของธุรกจิจะต้องคิดจากต้นทุนคงที่ 975,972 บาท ราคาขายต่อหน่วย(ถัว

เฉลี่ย) 183 บาทและมีต้นทุนผันแปรต่อหน่วยอยูท่ี่ 103 บาท ท าให้ต้องขายทอดมันส าเรจ็รปูพร้อม

รับประทานอยู่ที่ 1,017 แพ็คต่อเดือน 

จุดคุ้มทุน =   ต้นทุนคงที่ / (ราคาขายต่อหน่วย – ต้นทุนแปรผันต่อหน่วย) 
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       7.4.3 ผลตอบแทนจำกกำรลงทุน เนื่องจากธุรกจิทอดมันส าเร็จรูปพร้อมรบัประทานมกีารจด

จัดต้ังบริษัทเป็นนิติบุคคล จึงมสีัดส่วนในการเป็นเจ้าของจากการลงทุนซื้อหุ้น และมีการแบง่ก าไรจาก

การด าเนินงานเป็นรายปีให้แก่ผู้ถือหุ้นทกุคน ก่อนการแบ่งผลก าไรจะต้องมีการเกบ็ก าไรไว้ 70% เพื่อ

ลงทุนในการขยายและพัฒนาธุรกิจต่อไป และก าไรอกี 30% จะเอามาแบ่งใหผู้้ถือหุ้น 

 



 
 

 
 

บทที่ 8 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนำคตของธุรกิจ 

 
8.1   แผนฉุกเฉิน แผนปฏิบัติกำร กรณีเกิดเหตุท่ีท ำให้เกดิผลกระทบทำงลบต่อธุรกิจ  

            แผนฉุกเฉิน เป็นแผนที่จ าเป็นต้องมีเพื่อใช้รับมือกบัสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดล่วงหน้า หรือ

เกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน ซึ่งอาจท าให้ธุรกิจไดร้ับผลในด้านลบ 

       8.1.1 กรณียอดขำยต่ ำกว่ำเป้ำหมำย เนือ่งจากกจิการมีค่าใช้จ่ายประเภทคงที่ที่ต้องแบกรับไว้ 

ท าให้ยอดขายที่ขายได้ต่ ากว่าเป้าหมายมผีลกระทบต่อกิจการ แผนฉุกเฉินที่น ามาใช้คือการท าคอน

เทนตท์ี่มากขึ้นผ่านช่องทางทีม่ีกลุ่มลกูค้าเป้าหมายอยูเ่พื่อให้ลูกค้าเกิดความรูจ้ักและสนใจในตัวสินค้า 

และมีการจัดท า Promotion ผ่านสื่อโฆษณาในเรื่องของการลด แลก แจก แถม เพื่อใหลู้กค้าเกิด

ความสนใจและซื้อสินค้า รวมถึงการซื้อซ้ า 

       8.1.2 กรณีกำรเข้ำมำของคู่แข่งใหม่ เป็นการวางแผนระยะยาวในการสร้างความภักดีในตรา

สินค้า (Brand Loyalty) ในเรื่องของการใช้เนื้อปลาบดแท้ไม่ผสมแปง้ เป็นเนื้อปลาบดคุณภาพดีและ

สูตรลับในการปรุงรสทอดมันทีม่ีมายาวนานกว่า 10 ปีในการสร้างคอนเทนต์เพือ่น าเสนอ

กลุ่มเป้าหมายและสร้างความเช่ือมั่นในตัวสินค้า เพื่อปอ้งกนัการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม ่

       8.1.3 กรณีต้นทุนเพ่ิมขึ้น เนือ่งจากวัตถุดิบที่ใช้เป็นวัตถุดิบที่มาจากท้องทะเลจึงมีความไม่

แน่นอนสูง ในเรื่องของต้นทุนที่อาจจะเพิม่ขึ้นเนื่องจากปรมิาณวัตถุดิบที่มีน้อย การแก้ไขปัญหาคือ

การผกูขาดแหลง่ที่ซือ้วัตถุดิบ และการซื้อวัตถุดิบจ านวนมากเพื่อเกิดการต่อรองสินค้า รวมถงึมผีู้

จัดหาวัตถุดิบมากกว่าหนึ่งรายเพือ่ให้เกิดการเปรียบเทียบของราคาสินค้า 

       8.1.4 กรณีกำรขำดบุคลำกรท่ีส ำคญั ต้องพิจารณาว่างานที่บุคลากรได้ขาดไปมีความส าคัญ

มากน้องเพียงใด ถ้าส าคัญน้อยก็อาจจะให้คนที่ไว้ใจได้ไปช่วยท างานตรงนั้นก่อนหรือตัวเจ้าของกิจการ

ลงไปท าเอง แต่ถ้ามีความส าคัญมากและต้องใช้ความช านาญในอาชีพวิธีที่รวดเร็วทีสุ่ดคือการจ้าง 

Outsource มาช่วยงานเพื่อไม่ให้เกิดความวุ่นวายหรือปญัหาที่อาจจะมีมากขึ้นในการท างาน  

8.2   แผนอนำคตหรือแนวทำงในกำรพัฒนำธุรกิจในอนำคต 

            1. กำรผลิตสินค้ำใหม่ เช่น ทอดมันกุ้ง เพือ่เพิม่ความหลากหลายและเพิ่มทางเลือกให้

ผู้บริโภคได้เลือกสรร 
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             2. กำรพัฒนำธุรกิจ เพราะผูบ้รโิภคมีการเปลี่ยนแปลงในการใช้ชีวิตอยู่เสมอ การท าการ

สื่อการตลาดจึงเป็นสิง่ส าคัญ ที่จะต้องมีการเปลี่ยนแปลงไปตามผู้บริโภคเพื่อให้ผูบ้รโิภคเกิดการความ

สนใจในตัวสินค้าอย่างสม่ าเสมอ 

            3. กำรให้ส่วนแบ่งท่ีคุ้มค่ำส ำหรับตัวแทนจ ำหนำ่ย จะคิดเป็น 40% ของราคาขายเพื่อเป็น

การกระตุ้นให้ตัวแทนจ าหน่ายสนใจ และใส่ใจในการกระจายสินค้าของกจิการ 

            4. กำรพัฒนำคณุภำพสินค้ำอยู่เสมอ จะมีการพฒันาในส่วนของมาตรตราฐานคุณภาพ

สินค้า รวมไปถึงการสร้างมาตรตราฐานโรงงานใหม้ีความเปน็สากลมากยิ่งข้ึน เพือ่ให้ได้การยอมรับ

จากผูบ้รโิภค 

            5. กำรขยำยสู่ตลำดอำเซียน จะเป็นการขยายไปเมื่อสินค้าและแบรนด์เป็นทีรู่้จักทั่ว

ประเทศไทยและไม่สามารถทีจ่ะท าก าไรได้มากข้ึนในตลาดเดิม ท าให้การมองไปสู่ตลาดอาเซียนที่มี

ตลาดที่ใหญ่ข้ึน เพื่อเป็นการไปหาส่วนแบ่งตลาดกลับมาท าก าไรให้กบักิจการ 
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