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ABSTRACT 
 
 The research aimed to study of factors affecting to customers’ purchasing 
decision of crispy catfish with ginger.  The objective of this research was to study 
attitude, life style, and marketing mixes factors affecting to purchasing decision of 
crispy catfish with ginger of customers in Bangkok.  The samples used in the study 
waer 200 consumers in Bangkok, using a purposive sampling method.  The statistics 
used for data analysis were descriptive statistics, which included percentage, mean, 
standard deviation and inferential statistics, which used for hypotheses testing at the 
level of significance .05 was multiple regression. 
 The results of hypotheses testing revealed that attitude and marketing mixes 
factors affectied to purchasing decision of crispy catfish with ginger of customers in 
Bangkok at the significant level of .05.  However, life style did not affect to 
purchasing decision. 
 
Keywords: Crispy Catfish with Ginger, Attitude, Life Style, Marketing Mixes  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยความอนุเคราะห์และความกรุณาจากอาจารย์ที่
ปรึกษา ดร.ชุติมาวดี ทองจีน ที่ได้ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาเป็นอย่างดี ตลอดจนได้ตรวจทานแก้ไข
ข้อบกพร่องพร้อมทั้งอธิบายข้อสงสัยต่างๆ เพ่ือให้ผู้จัดท ามีความเข้าใจในขั้นตอนและเนื้อหางานวิจัย
มากขึ้น จนการจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ไปได้ด้วยดีผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
ไว้ ณ โอกาสนี้ 
 ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ
ค าถามสัมภาษณ์ ซึ่งเป็นส่วนส าคัญในการศึกษาครั้งนี้เป็นอย่างยิ่ง  

ขอขอบพระคุณครอบครัว และเพ่ือนๆ ที่ให้การสนับสนุนการศึกษาครั้งนี้ จนกระทั่งได้ส าเร็จ
การศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตนี้ 
 คุณค่าและประโยชน์ของการจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี้ ผู้วิจัยขอมอบให้แก่ทุกท่านที่มีส่วนร่วมใน
การศึกษาครั้งนี้ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของธุรกิจ 
 หนึ่งในปัจจัยสี่ที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการด าเนินชีวิตของมนุษย์คืออาหาร ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญใน
การด ารงชีวิต เป็นแหล่งพลังงานที่สิ่งมีชีวิตทุกชีวิตต้องการ เป็นการบริโภคเพ่ือให้ร่างกายได้รับ
พลังงานจากแหล่งพลังงานดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ส าหรับการท ากิจกรรมต่างๆ ในชีวิตประจ าวัน หาก
ขาดปัจจัยที่เรียกว่าอาหาร ชีวิตย่อมไม่สามารถด าเนินได้อย่างปกติสุข (รัฐพงษ์ นาคปฐม, 2555) เมื่อ
คนเราไม่สามารถขาดอาหารได้ อุตสาหกรรมอาหารจึงเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญล าดับต้นๆ 
ของโลก มีการขยายตัวและการเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่ที่มาพร้อมกับนวัตกรรมทางเทคโนโลยีที่ถูก
พัฒนาให้ทันสมัยอยู่เสมอ ซึ่งส าหรับประเทศไทยแล้วอุตสาหกรรมอาหารเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มี
ศักยภาพของไทย ด้วยเพราะไทยมีทรัพยากรธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ์ พื้นฐานจึงเป็นประเทศ 
เกษตรกรรมที่มีผลผลิตทางการเกษตรปริมาณมาก ทรัพยากรทางธรรมชาติเหล่านี้เองจึงแปลงมาเป็น 
วัตถุดิบหลักที่สร้างความม่ันคงทางอาหารให้กับประเทศและยังถูกน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าเพ่ือเป็น 
ฐานการผลิตอาหารที่ส าคัญให้กับโลก สร้างรายได้มหาศาลสู่ประเทศอีกด้วย (ชูลีรัตน์ คงเรือง และ
จอมภพ แววศักดิ, 2556) 
 ธุรกิจการเกษตรของประเทศไทยได้เริ่มเกิดข้ึนมาอย่างช้านานโดยเริ่มจากการค้าขายข้าวกับ
ชาวต่างชาติ และได้น าเอาเทคโนโลยีทางการเกษตรเข้ามาใช้เพื่อเพ่ิมผลผลิตและต่อมาได้มีการผลิต
สินค้าการเกษตรชนิดต่างๆ ออกมาอย่างมากมาย ดังนั้นธุรกิจการเกษตรจึงเป็นธุรกิจที่ครอบคลุม
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร นับตั้งแต่การผลิต การน าเข้า การจ าหน่ายปัจจัยการผลิต การผลิต
สินค้าเกษตรในระดับฟาร์ม การรวบรวมสินค้าเกษตรจากเกษตรกรเพ่ือส่งต่อไปในรูปแบบขายส่ง การ
แปรรูปและการส่งออก รวมทั้งการขายปลีกสินค้าเกษตร ผลิตภัณฑ์และผลผลิตพลอยได้ไปสู่ผู้บริโภค 
(ธีรศิลป์ กันธา, 2557) โดยมูลค่าทางการเกษตรในภาพรวมปี 2561 ปรับตัวดีขึ้นมากกว่าปีที่ผ่านมา 
โดยในไตรมาส 3 ปี 2561 ภาคธุรกิจเกษตรขยายตัวร้อยละ 4.5 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน 
ซึ่งสาขาการผลิตที่มีการขยายตัวเพ่ิมข้ึน ได้แก่ สาขาพืช สาขาปศุสัตว์ สาขาบริการทางการเกษตร 
และสาขาป่าไม้ เป็นผลมาจากปัญหาภัยแล้งที่คลี่คลายลง  ท าให้ผลผลิตพืชผลเกษตรที่ส าคัญมี
ปริมาณผลผลิตที่เพ่ิมมากข้ึน รวมถึงการขยายก าลังการผลิตปศุสัตว์ตามความต้องการบริโภคสินค้า
ปศุสัตว์ของตลาดทั้งภายในและต่างประเทศที่เพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะสินค้าไก่สดแช่เย็นแช่แข็งและไก่
แปรรูปของไทยที่ได้รับความเชื่อมั่นในคุณภาพจากตลาดคู่ค้าต่างประเทศเนื่องจากมีการผลิตที่
ปลอดภัยได้มาตรฐานสากล ส าหรับสาขาประมงหดตัวลง โดยปริมาณสัตว์น้ าที่น าขึ้นท่าเทียบเรือใน
ภาคใต้มีทิศทางลดลงจากการที่ประมงไทยได้ปฏิบัติตามกฎหมาประมงฉบับใหม่ เพื่อแก้ไขปัญหา IUU 
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Fishing ท าให้การท าประมงผิดกฎหมายเริ่มมีการลดลง ทั้งนี้ประมงน้ าจืดกลับมีปริมาณเพ่ิมข้ึนจาก
การที่เกษตรกรขยายเนื้อที่ในการเพาะเลี้ยงเนื่องจากปริมาณน้ าในปีนี้มีมากเพียงพอ (ศูนย์วิจัย
เศรษฐกิจ ธนาคารออมสิน, 2562) 
 ทั้งนี้จากท่ีในปัจจุบันเกษตรกรไทยต้องเผชิญกับวิกฤติภัยแล้งที่ทวีความรุนแรงประกอบกับ
ราคาน ้ามันส่งผลให้ราคาสินค้าเกษตรตกต ่ากระทบเกษตรกรไทยสิ่งที่ทุกคนต้องท าคือ เพิ่มผลผลิต
และมูลค่าทางการเกษตรมากขึ้ น เช่น การแปรรูป ออกแบบบรรจุภัณฑ์ สร้างสมาร์ทฟาร์มเมอร์ หรือ
เกษตรกรต้นแบบ ให้เป็นผู้ริเริ่มสร้างและเปลี่ยนแปลงภาคการเกษตรให้ทันสมัย พร้อมเชื่อมโยง
ชุมชนน าไปสู่ภาคการเกษตรที่เติบโตอย่างยั่งยืน ท าให้การส่งเสริมผู้ประกอบการภาคเกษตรให้มีความ
เข้มแข็งและเป็นกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานราก สนับสนุนให้เกษตรกรปรับตัวเป็นผู้ประกอบการ
ภาคเกษตร การน านวัตกรรมและการใช้เทคโนโลยีในการเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การแปรรูปเพื่อ
สร้างมูลค่าเพ่ิม เพื่อก่อให้เกิดการจ้างแรงงานในภาคชนบทเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งจะท าให้ขีดความสามารถ
ในการแข่งขันของภาคการเกษตรไทยเพ่ิมมากขึ้น ท าให้เกษตรกรมีรายได้ที่มั่นคง มีความยั่งยืน และมี
ภูมิคุ้มกันที่สูงขึ้น (ณัฐภัณฑ์ พงษ์ณะเรศ, นิภาพร กลิ่นระรื่น และพิทักษ์ ศิริวงศ์, 2560) โดยเฉพาะ
ด้านอาหารจะมีกระบวนการแปรรูปและถนอมอาหารเข้ามาเกี่ยวข้องท าให้สินค้ามีราคาและมูลค่า
มากกว่าที่เคยมี ลดปัญหาผลผลิตล้นตลาด ช่วยส่งเสริมให้เกิดอาชีพ ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้า
เกษตรลดลงเพราะสินค้าเกษตรมีลักษณะที่ใหญ่และกินเนื้อที่มาก (Bulky) จึงท าให้ค่าใช้จ่ายในการ
ขนส่งสินค้าเกษตรเป็นรายการหนึ่งที่ส าคัญของต้นทุนการตลาด การแปรรูปก่อให้เกิดธุรกิจต่อเนื่อง
เป็นการส่งเสริมการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากสินค้าเกษตรไปสู่การแปรรูปผลิตภัณฑ์อาหารชนิดใหม่ 
 อย่างไรก็ตาม ปัจจัยส าคัญท่ีสุดที่ส่งผลอย่างยิ่งต่อการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบอาหาร คือ 
พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค ซึ่งปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคหันมามุ่งเน้นการเอา
ใจใส่เรื่องการเลือกซ้ืออาหารมากขึ้น เพ่ือดูแลสุขภาพและความปลอดภัยของตนเองและคนใน 
ครอบครัว ดังจะเห็นได้จากกระแสความนิยมในอาหารประเภทออแกนิกส์หรือคลีนฟู้ด ซึ่งกระแสการ
รับประทานอาหารสุขภาพดังกล่าวไม่ได้จ ากัดอยู่ในวงเฉพาะผู้สูงอายุ หรือคนวัยท างานดั่งเช่นในอดีต 
หากยังแผ่ขยายครอบคลุมไปยังกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ใส่ใจ การรับประทานอาหารตั้งแต่อายุน้อยแม้ยังไม่มี
ปัญหาด้านสุขภาพอีกด้วย พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปนี้ ท าให้ผู้ประกอบการด้านอาหารต่างๆ ต่างปรับตัว
ลดปริมาณส่วนประกอบที่ส่งผลทางลบต่อความรู้สึกของผู้บริโภคลง เช่น ปริมาณน้ าตาล ไขมันอิ่มตัว 
คลอเรสเตอรอล และเพ่ิมการให้ข้อมูลกับผู้บริโภคท่ีเพียงพอต่อการตัดสินใจมากขึ้น เช่น ข้อมูลคุณค่า
ทางโภชนาการ ปริมาณแคลอรีในอาหาร เป็นต้น 
 จากช่องทางและโอกาสทางธุรกิจดังกล่าวจึงเป็นที่มาของการจัดท าแผนธุรกิจ ปลาดุกฟูผัด
พริกขิง (DUKKY) 
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1.2 แนะน ำธุรกิจ   
 ฟาร์มปลานงนุชเริ่มแรกเกิดขึ้นมาจากคุณแม่เป็นรุ่นแรกโดยส่งต่อให้กับผู้จัดท าแผนธุรกิจนี้
เอง โดยสานต่อกิจการของครอบครัว ประเภทธุรกิจส่วนนั้นคือซื้อมา-ขายไปและท าฟาร์มเป็นของ
ตนเอง เพื่อที่จะลดต้นทุนจากการซื้อมา-ขายไป และในช่วงต้นปี พ.ศ. 2561 เกิดภาวะปลาดุกล้น
ตลาดจึงท าให้ลูกค้าประจ าหันไปซื้อจากพ่อค้าคนกลาง จึงท าให้สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดเพราะ
ธุรกิจซื้อมา-ขายไปมีพ่อค้าคนกลางซึ่งเป็นคู่แข่งที่ขายถูกกว่า ลูกค้าจึงเกิดการเปลี่ยนใจไปซื้อจาก
พ่อค้าคนกลาง จึงท าให้ฟาร์มปลานงนุชหันมาเพิ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จากผู้ค้าปลีกไปเป็นผู้บริโภค
อาหารส าเร็จรูป โดยการเพ่ิมสินค้ามาใหม่เป็นสินค้าปลาดุกฟูผัดพริกขิง จึงได้จ้างแม่ครัวมืออาชีพที่มี
ฝีมือมาจากล าลูกกา หลังจากนั้นได้น าสินค้าตัวนี้มาปรึกษากับคุณแม่ ซึ่งเห็นว่าสินค้าตัวนี้น่าสนใจที่
จะหันมาผลิตเพ่ิม จากนั้นจึงได้ไปส ารวจตลาดจากการไปเดินดูในสินค้าโอทอป พบว่ามีสินค้าชนิดนี้
จ าหน่ายอยู่แล้ว แต่บรรจุภัณฑ์ดูไม่ทันสมัยและไม่สะดุดตา จึงเห็นโอกาสที่จะท าบรรจุภัณฑ์ให้
ทันสมัยและน่ารับประทาน นอกจากนั้นผู้จัดท ายังมีคนรู้จักซึ่งสามารถน าสินค้าแปรรูปชนิดนี้เข้าสู่
ตลาดผ่าน VILLA MARKET ในกรุงเทพและทุกสาขาได้  
 ฟาร์มปลานงนุชเป็นฟาร์มปลารับซื้อและจ าหน่ายปลาดุกน้ าจืด อีกท้ังฟาร์มปลานงนุชได้มี
การท าฟาร์มปลาดุกน้ าจืดเป็นของตัวเองมีพ้ืนที่มากกว่า 70 ไร่ และปัจจุบันปลาดุกน้ าจืดซึ่งมี
ผู้ประกอบการรายย่อยและเกษตรกรมีการท าฟาร์มเป็นจ านวนมาก จึงท าให้เกิดปลาดุกน้ าจืดล้น
ตลาด ซึ่งผู้บริโภคเท่าเดิมแต่ผู้ผลิตปลาดุกน้ าจืดจึงมีจ านวนมาก ท าให้ปลาดุกน้ าจืดมีราคาที่ตกต่ า
เป็นอย่างมาก ตั้งแต่มีการเลี้ยงปลาดุกเป็นต้นมา โดยเหลือเพียงกิโลกรัมละ 18-20 บาทเท่านั้น จึงท า
ให้ฟาร์มปลานงนุชได้เห็นโอกาสที่จะมาพัฒนาท าเป็นปลาดุกน้ าจืดแปรรูปจากเดิมที่จ าหน่ายปลาดุก
สดเพียงอย่างเดียว 
 1.2.1 ชื่อธุรกิจ  
 ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) 
 เป็นธุรกิจปลาดุกแปรรูปแบบครบวงจร โดยเป็นธุรกิจประเภทบริษัทจ ากัด รายละเอียดของ
ธุรกิจ สินค้าแปรรูป 
  1) จ าหน่ายปลาดุกฟูผัดพริกขิง 
  2) ขายส่งและปลีกในประเทศและต่างประเทศ 
  3) จ าหน่ายปลาดุกฟูผัดพริกขิงในห้างสรรพสินค้า 
 1.2.2 วิสัยทัศน์ พันธ์กิจ เป้ำหมำย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 วิสัยทัศน์โดยมุ่งมั่นสู่การแปรรูปสินค้าโดยให้ความส าคัญการทุ่มเทและการพัฒนาในทุก 
ขั้นตอนให้มีประสิทธิภาพเพ่ือผลิตสินค้าส าเร็จรูปให้สอดคล้องและความพึงพอใจของพฤติกรรมของ 
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ผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตลอดเวลา 
 พันธกิจ (Mission) 
     1) พัฒนาสินค้าแปรรูปตามพฤติกรรมของผู้บริโภค  
  2) มุ่งม่ันสร้างความผูกพันกับลูกค้าด้วยสินค้า 
  3) ผลิตสินค้าท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค 
  4) มุ่งเน้นการสร้างแบรนด์เพ่ือมัดใจผู้บริโภค 
  5) เร่งการเติบโตผลก าไรในธุรกิจ 
 เป้ำหมำย 
 เป้ำหมำยระยะสั้น ท าประชาสัมพันธ์สินค้า DUKKY ให้เป็นที่รู้จัก และการรับรู้ถึงแบรนด์
โดยผ่านทางออนไลน์และในห้างสรรพสินค้า และมีการลงทุนเปิดบูทสินค้าที่ต้องการรับประทานชิม
สินค้าก่อนซื้อ เพ่ือให้แบรนด์เป็นที่รู้จักและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เร็วยิ่งขึ้นภายในระยะเวลา 1 ปี 
 เป้ำหมำยระยะกลำง ขยายรายฐานได้จากในกรุงเทพเป็นกระจายสินค้าท่ัวทุกภาคใน
ประเทศไทย สามารถคืนทุนได้ภายในเวลา 3 ปี 
 เป้ำหมำยระยะยำว เน้นขยายฐานการลงทุนในการผลิตปลาดุกและโรงงานแปรรูปและท าให้
แบรนด์เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิง DUKKY และส่งออกต่างประเทศให้เป็นที่รู้จัก 
 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 เพ่ือต่อยอดจากเดิมธุรกิจปลาดุกสดซื้อมา-ขายไป โดยมีการขยายธุรกิจแปรรูปพร้อม
รับประทานโดยมีการท าโรงงานแปรรูป รวมทั้งแสวงหาก าไรเพิ่มมากข้ึน และสร้างความมั่นคงใน
ธุรกิจที่ด าเนินการอยู่ 
 ท ำเลที่ตั้ง 
      ผู้จัดท าจะตั้งบริษัทอยู่ที่เดียวกับฟาร์มปลานงนุชในต าบลบ้านนา อ าเภอมหาราช จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ซึ่งบริเวณดังกล่าวเหมาะที่จะท าธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตปลาดุก เนื่องจากมีพ้ืนที่
กว้างมากและเหมาะกับการตั้งโรงงานสินค้าแปรรูป และไม่ห่างจากจังหวัดกรุงเทพมหานคร ท าให้
สะดวกทั้งในการจัดส่งสินค้าและรับรองลูกค้าท่ีสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ 
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 โครงสร้ำงองค์กร 
 
ภาพที่ 1.1: โครงสร้างองค์กร 
 
  
 
 
 
 
 
 
 ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จะจัดโครงสร้างองค์กรตามแนวราบ (Flat 
Organizational Structure) เพราะเริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดย่อมและมีต าแหน่งงานจ านวนไม่
มาก เพื่อให้พนักงานทราบบทบาทหน้าที่ของตนเองอย่างชัดเจนและไม่ท างานซ้อนทับกับ ต าแหน่ง
อ่ืนๆ โดยแบ่งการท างานออกเป็น 3 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายขายและการตลาด ฝ่ายบัญชีและการเงิน และ
ฝ่ายผลิต ซึ่งการจัดแผนผังองค์องค์ในลักษณะดังกล่าวจะช่วยสร้างความคล่องตัวในการบริหารงาน 
และท าให้บุคลากรทุกคนสามารถเข้าถึงผู้บริหารเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพ่ือการปรับปรุงพัฒนา
ได้อย่างรวดเร็วท าให้องค์กรสามารถเติบโตแบบก้าวกระโดดได้  
 หน้ำที่ควำมรับผิดชอบของพนักงำน 
 เพ่ือให้พนักงานทราบบทบาทหน้าที่ของตนเองอย่างชัดเจนและไม่ท างานซ้อนทับกับ ต าแหน่ง
อ่ืนๆ ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จึงได้ก าหนดรายละเอียดของคุณสมบัติและขอบเขตหน้าที่
ความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งงาน ดังต่อไปนี้ 
 1) ฝ่ำยขำยและกำรตลำด 
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาดหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านงานขายและการตลาด มากกว่า 5 ปี  
  - มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสใหม่ๆ ทางธุรกิจ  
  - แก้ไขสถานการณ์และปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  
 รายละเอียดงาน  
  - วางแผนกลยุทธ์การขายและการตลาดในระยะสั้นและระยะยาว 

ฝ่ายบัญชีและ
การเงิน 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายขายและ
การตลาด 

ฝ่ายผลิต 
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  - ก าหนดเป้าหมายทางด้านยอดขายและด้านการตลาด  
  - ควบคุมและแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ ให้ได้ผลลัพธ์เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้วางไว้  
  - ขยายช่องทางตลาด ช่องทางการขาย ต่อยอดโอกาสทางธุรกิจ  
  - ประสานความร่วมมือกับพันธมิตรจากภายนอกเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการเติบโต 
  - บริหารบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดให้พัฒนาความสามารถและประสิทธิภาพไป
ในทิศทางที่สอดรับกับการขยายของธุรกิจ 
 2) ฝ่ำยบัญชีและกำรเงิน  
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการเงินหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านการเงินและการบัญชี มากกว่า 5 ปี  
  - รอบคอบและมองเห็นโอกาสทางด้านการลงทุนของธุรกิจ  
 รายละเอียดงาน  
  - วิเคราะห์งบการเงินของธุรกิจเพื่อเฝ้าระวังจุดอ่อนของธุรกิจ  
  - จัดหาเงินลงทุนส าหรับธุรกิจ  
  - อนุมัติและจัดสรรงบประมาณไปยังส่วนต่างๆ ของธุรกิจ  
  - วิเคราะห์ปัญหาและวางแผนการลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็นภายในธุรกิจ  
  - ประเมินความคุ้มค่าและความเสี่ยงจากการลงทุนในโครงการใหม่ๆ ของธุรกิจ  
  - บริหารบุคลากรฝ่ายบัญชีให้พัฒนาความสามารถและประสิทธิภาพ 
 3) ฝ่ำยผลิต 
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านการผลิตและการบริหารโรงงาน มากกว่า 5 ปี  
  - มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสทางด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
 รายละเอียดงาน  
  - วางแผนการสั่งซื้อและการกักตุนผลผลิตจากโรงงานผลิตในเวลาที่เหมาะสม  
  - วางแผนการส่งมอบผลิตผลิตภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายให้เป็นไปตามก าหนดการ 
  - ท างานร่วมกับฝ่ายผู้บริหารจากฝ่ายขายและการตลาด และฝ่ายบัญชีและ การเงิน
เพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
  - ควบคุมกระบวนการผลิตให้ผลิตภัณฑ์องคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจ 
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  - ควบคุมการท างานของบุคลากรทั้งในงานด้านการแบ่งบรรจุ งานจัดการ คลังสินค้า
และงานขนส่งให้มีประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนของธุรกิจได้ 
 กำรวำงแผนด้ำนก ำลังคน ค่ำตอบแทน  
 เพ่ือเตรียมก าลังคนให้พร้อมพียงพอต่อการปฏิบัติหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆ ภายใต้การควบคุม
ต้นทุนให้เหมาะสมธุรกิจได้ก าหนดก าลังคน ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1.1: ก าลังคนในการปฏิบัติงานต่างๆ ของธุรกิจ 
 

ต ำแหน่งงำน จ ำนวนคน ค่ำตอบแทนต่อเดือน 

1. ฝ่ายขายและการตลาด 2 40,000 
2. ฝ่ายบัญชีและการเงิน 1 20,000 

3. ฝ่ายผลิต 4 60,000 
รวม 6 120,000 

 
1.3 วัตถุประสงค์กำรท ำธุรกิจ 
 1.3.1 เพ่ือต่อยอดธุรกิจครอบครัวจากธุรกิจประเภทเดียวให้เป็นอีกหนึ่งธุรกิจเพ่ือสร้างรายได้
อีกหนึ่งช่องทาง 
 1.3.2 เพ่ือลดความเสี่ยงในการลงทุนตามแผนที่วางไว้โดยใช้ข้อมูลที่เดี่ยวกับความเสี่ยงในการ
ลงทุน 
 1.3.3 เพ่ือการจัดเตรียมกลยุทธ์เพื่อน าไปใช้ธุรกิจ DUKKY ปลาดุกฟูผัดขิง 
 1.3.4 เพ่ือประมาณงบต่างๆ ในการท าธุรกิจ DUKKY ปลาดุกฟูผัดขิง และคาดผลตอบแทนที่
จะรับเพ่ือความเตรียมพร้อม 
 1.3.5 เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกของการท าธุรกิจ DUKKY ปลาดุกผัดขิง 
 



บทที่ 2 
วิธีการในการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจ 

  
 ในการจัดท าแผนธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มีวิธีการในการด าเนินการจัดท าแผน
ธุรกิจที่สามารถอธิบายได้ตามรายการดังนี้ 
 
2.1 ที่มาและความสําคัญของปัญหา 
 การแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรที่อยู่ในพ้ืนที่น ามาแปร
รูปเพื่อเพ่ิมมูลค่าของผลผลิต ช่วยเก็บรักษาผลผลิตทางการเกษตรไว้บริโภคในครัวเรือนเป็นเวลานาน
โดยไม่เน่าเสีย ท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่มีรูปแบบและรสชาติแตกต่างจากเดิม ช่วยเพิ่มความ
หลากหลายให้แก่ผลผลิตทางการเกษตร ท าให้บริโภคสะดวกและง่ายขึ้น นอกจากนี้ยังช่วยเพิ่ม
ช่องทางของตลาดให้มากข้ึน ตลอดจนช่วยกระจายปริมาณสินค้าเกษตรออกสู่ตลาดในปริมาณท่ีสมดุล
อย่างไรก็ตาม ปัจจัยส าคัญท่ีสุดที่ส่งผลอย่างยิ่งต่อการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบอาหาร คือ พฤติกรรม
ที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค ซึ่งปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคหันมามุ่งเน้นการเอาใจใส่เรื่อง
การเลือกซื้ออาหารมากข้ึน เพ่ือดูแลสุขภาพและความปลอดภัยของตนเองและคนในครอบครัว 
พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปนี้ ท าให้ผู้ประกอบการด้านอาหารต่างๆ ต่างปรับตัวลดปริมาณส่วนประกอบที่
ส่งผลทางลบต่อความรู้สึกของผู้บริโภคลง เช่น ปริมาณน้ าตาล ไขมันอ่ิมตัว คลอเรสเตอรอล และเพ่ิม
การให้ข้อมูลกับผู้บริโภคท่ีเพียงพอต่อการตัดสินใจมากข้ึน เช่น ข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ปริมาณ
แคลอรีในอาหาร เป็นต้น 
 ทั้งนี้อุตสาหกรรมเกษตรและเกษตรแปรรูปของไทยในไตรมาส 4/2561 ปรับตัวดีตามการ
เพ่ิมข้ึนของผลผลิตเกษตรและความต้องการบริโภคโดยเฉพาะในตลาดส่งออก อีกทั้งผู้ประกอบการยัง
ได้อานิสงส์จากต้นทุนวัตถุดิบทางการเกษตรส่วนใหญ่ที่ยังอยู่ในระดับต่ า โดยคาดว่าผลผลิตเกษตร
ของไทยในปี 2562 จะยังอยู่ในเกณฑ์ดี ปัจจัยหนุนจากสภาพอากาศที่จะไม่แปรปรวนรุนแรง มี
ปริมาณน้ าเพ่ือการเกษตรเพียงพอและราคาสินค้าเกษตรหลายรายการจะปรับดีขึ้นส่งผลให้เกษตรกร
ขยายพ้ืนที่ปลูก ส่งผลดีกับอุตสาหกรรมต่อเนื่องทั้งด้านความเพียงพอของปริมาณวัตถุดิบเกษตรและ
ต้นทุนการผลิตที่อยู่ในระดับต่ า จึงคาดการณ์ว่าการผลิตในอุตสาหกรรมเกษตรและเกษตรแปรรูปจะ
ขยายตัวร้อยละ 6.9 สอดคล้องกับภาวะการส่งออกสินค้าเกษตรและเกษตรแปรรูป (Krungsri 
Research, 2562) 
 ฟาร์มปลานงนุชเป็นธุรกิจท าฟาร์มเป็นของตนเอง เพ่ือที่จะลดต้นทุนจากการซื้อมา-ขายไป 
และในช่วงต้นปี พ.ศ. 2561 เกิดภาวะปลาดุกล้นตลาดจึงท าให้ลูกค้าประจ าหันไปซื้อจากพ่อค้าคน
กลาง จึงท าให้สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดเพราะธุรกิจซื้อมา-ขายไปมีพ่อค้าคนกลางซึ่งเป็นคู่แข่งที่
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ขายถูกกว่า ลูกค้าจึงเกิดการเปลี่ยนใจไปซื้อจากพ่อค้าคนกลาง จึงท าให้ฟาร์มปลานงนุชหันมาเพิ่ม
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จากผู้ค้าปลีกไปเป็นผู้บริโภคอาหารส าเร็จรูป โดยการเพ่ิมสินค้ามาใหม่เป็นสินค้า
ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) โดยเป็นธุรกิจประเภทบริษัทจ ากัด จ าหน่ายปลาดุกฟูผัดพริกขิงใน
ห้างสรรพสินค้า และจ าหน่ายขายส่งและปลีกในประเทศและต่างประเทศ 
 ทั้งนี้การศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) นั้นจะช่วยให้ธุรกิจ
สามารถน าเสนอสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ โดยขายในราคาท่ี
ผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ
ในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง (เสรี วงษ์มณฑา, 2542) จึงนับว่าเป็นเครื่องมือทางการตลาด
ที่กิจการสามารถควบคุมได้และน ามาใช้ในการวางกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด โดย
การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค นอกจากนี้แล้วทัศนคติเป็นสิ่งส าคัญในการตัดสินใจซื้อ
เพราะทัศนคติที่เป็นบวกหรือเป็นลบต่อผลิตภัณฑ์ใดๆ จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของตัวผู้บริโภค
เอง และทัศนคติที่ผู้บริโภคมีมักจะเปลี่ยนแปลงได้ยาก หากมีความเชื่อต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า 
นั้นๆ แล้ว (มิ่งขวัญ ศรีทอง, 2558) รวมทั้งรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็น
ถึงค่านิยมหรือรสนิยมในการด าเนินชีวิต ผ่านรูปแบบของการบริโภคสินค้าต่างๆ ซึ่งบุคคลมักจะ
รวมตัวกันเป็นกลุ่มโดยมีสิ่งที่ชอบเหมือนๆ กันใช้เวลาท ากิจกรรมที่คล้ายกัน และซื้อของที่คล้ายกัน 
(สิทธิพันธ์ ทนันไชย และดวงกมล ชาติประเสริฐ, 2555) 
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลา
ดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค โดยจะศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด เพ่ือให้ได้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภคอันจะเป็นประโยชน์กับผู้ประกอบธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง รวมทั้งธุรกิจที่เก่ียวข้องต่อไป 
 
2.2 คําถามการวิจัย 
 2.2.1 ปัจจัยใดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 2.2.2 ผู้บริโภคมีระดับการรับรู้เกี่ยวกับทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิต และปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด อยู่ในระดับใด 
 
2.3 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 2.3.1 เพ่ือศึกษาทัศนคติท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 2.3.2 เพ่ือศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค 
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 2.3.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภค 
 
2.4 ทฤษฏีและแนวคิดที่เกี่ยวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หน้า 44) ได้อธิบายว่า ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของ
บุคคลที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ซึ่งผู้บริโภคเรียนรู้จากประสบการณ์ในอดีต โดยใช้เป็นตัวเชื่อมระหว่าง
ความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใช้เครื่องมือการโฆษณาเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์
และตราสินค้าเสริมแรงและเปลี่ยนทัศนคติ 
 วรวัจน์ สวุคนธ์ (2557) กล่าวว่า ทัศนคติ คือ จุดเริ่มต้นของทุกสิ่งทุกอย่าง ทัศนคติไม่ใช่เพียง
แค่ความคิดหรือมุมมองที่เกิดจากการสั่งสมเฉพาะตัวตั้งแต่เกิดเท่านั้น แต่ยังเป็นตัวก าหนดการ
ตอบสนองของบุคคลต่อสิ่งต่างๆ ในอนาคตด้วย 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หน้า 106) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของทัศนคติที่ไม่สามารถแยก
ออกจากกันได้ คือ ความรู้ความเข้าใจ ความรู้สึก และพฤติกรรม อธิบายไว้ว่าความรู้ความเข้าใจที่
ได้รับจากสิ่งต่างๆ ทั้งจากความรู้ ประสบการณ์ ก่อให้เกิดความเข้าใจในสิ่งนั้นๆ ซึ่งจะส่งผลต่อ
ความรู้สึกของแต่ละบุคคล ซึ่งแสดงออกมาในรูปของความกลัว ความโกรธ ความชอบ ความเกลียด 
และอ่ืนๆ อันสะท้อนถึงความรู้สึกในใจ และจะแสดงพฤติกรรมนั้นๆ ออกมา ซึ่งแสดงถึงเจตนาของ
ผู้บริโภค 
 วิธีการในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  
 มีกระบวนการที่คล้ายกับการสร้างทัศนคติ ฉัตราพร เสมอใจ (2550, หน้า 112) ได้กล่าวไว้ว่า 
ต้องพิจารณาในแต่ละองค์ประกอบของทัศนคติและปรับเปลี่ยนไปทีละขั้นตอนดังนี้ 
 1. การเปลี่ยนองค์ประกอบด้านความเข้าใจ ทัศนคติของผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงได้ 
หากได้มีความรู้ความเข้าใจเกิดขึ้น 
  1.1 การเปลี่ยนความเชื่อ (Change Beliefs)  
  1.2 การเพ่ิมความเชื่อใหม่ (Add Beliefs) 
  1.3 การปรับระดับความส าคัญ (Shift Important) ในขณะที่ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติ
หลายประการบางครั้งผู้บริโภครับรู้ถึงความส าคัญของคุณสมบัติเฉพาะไม่กี่อย่างเท่านั้น และมองไม่
เห็นถึงคุณสมบัติอ่ืนที่เป็นข้อดีและมีความส าคัญอย่างไร การปรับเป็นการอธิบายถึงคุณสมบัติข้ออ่ืนๆ 
ว่ามีความส าคัญอย่างไรเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความเข้าใจมากยิ่งขึ้น 
  1.4 การเปลี่ยนอุดมคติ (Change Ideal) อุดมคติเป็นการปิดกั้นการยอมรับ การให้
ข้อมูลที่มากเพียงพอและสร้างอุดมคติต่อผลิตภัณฑ์ใหม่ จะช่วยในการเปิดรับในการพิจารณา

http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=%C7%C3%C7%D1%A8%B9%EC%20%CA%D8%C7%A4%B9%B8%EC&sa.x=0&sa.y=0#938
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ผลิตภัณฑ์ใด 
 2. การเปลี่ยนองค์ประกอบด้านความรู้สึก สามารถท าได้ 3 วิธี ดังนี ้
  2.1 การวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก เสนอในสิ่งที่ผู้บริโภคชื่นชอบควบคู่กับผลิตภัณฑ์ 
เช่น การใช้กลุ่มอ้างอิงที่ผู้บริโภคชื่นชอบหรือรูปแบบการด าเนินชีวิต 
  2.2 การสร้างความชื่นชอบต่อโฆษณา 
  2.3 การใช้ความถี่เปลี่ยนความรู้สึกของผู้บริโภค การสร้างความคุ้นเคยโดยตอกย้ า
ข้อมูล รักษาความถี่เรื่อยๆ เช่น การย้ าชื่อบ่อยๆ จนในที่สุดสามารถเกิดความชอบไปเอง 
 3. การเปลี่ยนองค์ประกอบด้านพฤติกรรม กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการใช้ก่อน ซึ่งอาจน าไปสู่
การเกิดความรู้สึกและความเข้าใจที่ดี จนสามารถน าไปสู่การเกิดทัศนคติในทางบวกได้ นักการตลาด
สามารถน าไปใช้โดยการกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์ก่อน และสร้างความมั่นใจว่าจะได้รับ
ผลประโยชน์ที่ดีตอบแทน โดยการแจกของตัวอย่างจ าหน่ายขนาดทดลอง มีคูปองแลกซ้ือ มีการขาย
พ่วงกับสินค้าอ่ืน การลดราคา หรือจูงใจ ณ จุดขาย 
 ประเภทของทัศนคติ (Walter, 1978 อ้างใน พัชรียา สุตา, 2555) 
 1. ความเชื่อ (Beliefs) คือ ความโอนเอียงที่ท าให้ต้องยอมรับ เพราะเป็นข้อเท็จจริง และเป็น
สิ่งที่มีการสนับสนุน โดยความเป็นจริงหรือข้อมูลอื่นๆ ใดๆ ที่มีน้ าหนักมาก ความเชื่อส่วนใหญ่จะเป็น
สิ่งที่มีเหตุผลที่ถาวรแต่อาจจะมีหรือไม่มีความส าคัญก็ได้  
 2. ความคิดเห็น (Opinions) คือ ความโน้มเอียงก็ไม่ได้อยู่บนพื้นฐานของความแน่นอน ซึ่ง
ความคิดเห็นนั้นอาจเป็นข้อเท็จจริงบางอย่างก็ได้ แต่ข้อเท็จจริงนั้นเป็นเพียงข้อสรุปของค าแนะน าที่
ผู้บริโภคแสดงออก ความคิดเห็นมักจะเกี่ยวข้องกับค าถามในปัจจุบันและง่ายที่จะเปลี่ยนแปลงไป 
 3. ความรู้สึก (Feeling) คือแนวโน้มเอียง ซึ่งมีพ้ืนฐานมาจากอารมณ์โดยธรรมชาติ โดย
อารมณ์สามารถมีลักษณะถาวรและมีสมมติฐานลึก แต่ความรู้สึกไม่จ าเป็นต้องเป็นสิ่งที่สนับสนุน โดย
ข้อเท็จจริงที่เก่ียวข้องกัน  
 4. ความโอนเอียง (Inclination) คือ รูปแบบบางส่วนของทัศนคติ เมื่อผู้บริโภคอยู่ในสภาวะที่
ตัดสินใจไม่ได้ 
 5. ความมีอคติ (Bias) คือ ความเชื่อทางจิตใจที่ท าให้เกิดอคติหรือความเสียหาย (Prejudice) 
ในทางตรงข้ามกับข้อเท็จจริงที่มีอยู่ ผู้บริโภคอาจมีความรู้สึกหรือความคิดเป็นหรือความเชื่อที่เป็น
อคติก็ได้ 
 คุณลักษณะของทัศนคติ 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2540) ได้กล่าวไว้ว่า ทัศนคติเป็นเรื่องราวที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล เป็นการ
จัดระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจที่เกี่ยวข้องกับสิ่งใดสางหนึ่งเสมอ การจัด
ระเบียบดังกล่าวจะมีลักษณะที่รวมตัวขึ้นหลังจากท่ีได้มีการประเมินเป็นแนวโน้มไปในทางใดทางหนึ่ง
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เสมอ ถ้าเราสังเกตดูจะเห็นว่า มนุษย์ทุกคนที่ใช้ชีวิตผ่านไปวันต่อวัน ทุกคนจะเกี่ยวข้องกับสิ่งต่างๆ
และเก่ียวข้องกับบุคคลอ่ืนๆ เสมอ และเขาจะมีกลไกอันหนึ่งที่จะท าการประเมินทุกสิ่งทุกอย่าง
ตลอดเวลา คนทุกคนจะมีระเบียบของแนวความคิดและความเชื่อต่อทุกสิ่งเป็นไปได้ในทางหนึ่งทางใด
ในสองทางเสมอ คือดีและไม่ดี ชอบและไม่ชอบ รักและเกลียด กล่าวอีกนัยหนึ่งก็คือ คนทุกคนในโลก
นี้จะไม่มีใครเลยที่มีใจเป็นกลาง เป็นพระอิฐพระปูน และเห็นทุกอย่างเหมือนกัน มีคุณค่าเท่ากัน เหตุ
ที่เป็นเช่นนั้น เพราะคนทุกคนต่างก็มีคุณลักษณะของสิ่งจูงใจและอารมณ์ (Motivational and 
Emotional Characteristics) แตกต่างกันออกไปนั่นเอง คุณลักษณะของทัศนคติ อาจสรุปได้ดังนี้ 
คือ  
 1. ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอยู่ภายใน กล่าวคือ เป็นเรื่องของระเบียบความนึกคิดท่ีเกิดข้ึนภายใน
ของแต่ละคน 
 2. ทัศนคติจะมิใช่สิ่งที่มีมาแต่เกิด ตรงกันข้ามทัศนคติจะเป็นเรื่องราวที่เก่ียวข้องกับการ
เรียนรู้เรื่องราวต่างๆ ที่ตนได้เกี่ยวข้องอยู่ด้วยภายนอก และทัศนคติจะก่อตัวจากการประเมินจากท่ีได้
เกี่ยวข้องกับสิ่งภายนอกดังกล่าวแล้ว ทั้งหมดนี้ย่อมแสดงว่า ทัศนคติท่ีมีอยู่จะเป็นผลที่เกิดขึ้นจาก
กระบวนการเรียนรู้จากการที่บุคคลนั้นๆ ได้เกี่ยวข้องกับคนอ่ืนๆ 
 3. ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวร กล่าวคือ ภายหลังที่ทัศนคติได้ก่อตัวขึ้นมาแล้ว ทัศนคติ
ดังกล่าวจะไม่เป็นภาวะที่เกิดขึ้นเป็นการชั่วคราว หากแต่จะมีความมั่งคงถาวรตามสมควรและไม่
เปลี่ยนแปลงในทันทีทันใดท่ีได้รับตัวกระตุ้นที่แตกต่างไป ทั้งนี้เพราะทัศนคติท่ีก่อตัวขึ้นนั้น จะมี
กระบวนการคิด วิเคราะห์ ประเมิน และสรุปจัดระเบียบเป็นความเชื่อ การเปลี่ยนแปลงก็ย่อมต้องใช้
เวลา เพ่ือปรับตามกระบวนการดังกล่าวด้วย 
 4. ทัศนคติจะมีความหมายอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ ความหมายในที่นี้ก็คือทัศนคติ จะ
มิใช่เกดิขึ้นมาได้เองจากภายใน หากแต่เป็นสิ่งที่ก่อตัวหรือเรียนรู้เอามาจากสิ่งที่มีตัวตนที่อ้างอิงถึงได้ 
สิ่งที่ใช้อ้างอิงเพ่ือการสร้างทัศนคติอาจเป็นตัวบุคคล กลุ่มคน สถาบัน สิ่งของค่านิยม เรื่องราวทาง
สังคม หรือแม้แต่ความนึกคิดต่างๆ  
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า ทัศนคติเกิดจาการที่บุคคลนั้นได้เจอเรื่องราว เพื่อให้เกิดการเรียนรู้สิ่ง
ต่างๆ รอบๆ ตนเอง เนื่องจากแต่ละบุคคลมีความนึกคิดที่แตกต่างกัน จึงท าให้มีมุ่งมองที่แตกต่างกัน
โดยเป็นแปรตัวหนึ่งในศูนย์การสั่งการของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ทัศนคติเกิดจากการ
เรียนรู้ และจากการปฏิบัติต่อกัน ของผู้บริโภคกับบุคคลอ่ืน 
 แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 Plummer (1974) ได้สรุปแนวทางส าหรับหัวข้อที่จะใช้ในการตั้งค าถามส าหรับการศึกษา
ลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใช้วิธี AIOs โดยมุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับกิจกรรมต่างๆ (Activities) 
ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็นในเรื่องต่างๆ (Opinions) ของบุคคล รวมถึงลักษณะทาง
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ประชากร (Demographics) ดังนั้นแนวคิดรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นหลักหนึ่งในการแบ่งส่วนตลาด
ตามหลักจิตวิทยาและสามารถช่วยให้เข้าใจถึงความแตกต่างส่วนบุคคลของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี โดย
รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นปัจจัยที่สะท้อนถึงผู้บริโภควันต่อวันในเรื่องความสนใจเพ่ืออธิบายผู้บริโภค  
 Michman (1991) ได้อธิบายว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท่ีเกิดข้ึนจากรูปแบบ
การด าเนินชีวิต ซึ่งเป็นผลมาจากอิทธิพลของค่านิยมส่วนบุคคล (Personal Value) บุคลิกภาพ 
(Personality) และปัจจัยต่างทางสังคมเช่น วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมย่อย (Subculture) ชน
ชั้นในสังคม (Social Class) กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) และครอบครัว (Family) นอกจากนี้ 
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) เป็นอีก 3 ปัจจัยที่มีส่วน
ในการก าหนดรูปแบบการด าเนินชีวิตและส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคล 
 Antonides & Raaij (1998) กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิต มีอยู่ด้วยกัน 3 องค์ประกอบ  
 1. กิจกรรม (Activities) หมายถึง การใช้เวลาว่างในการท าอะไรเหมือนๆ เดิม เช่น วัน
อาทิตย์เป็นวันของครอบครัวทุกคนต้องอยู่ด้วยกันโดยพร้อมหน้าท ากิจกรรมร่วมกัน เช่น ตีเทนนิส 
เล่นบาสเก็ตบอล  
 2. ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความต้องการแสวงหาในเรื่องนั้นๆ ที่เขาให้ความสนใจ 
ซึ่งเก่ียวข้องกับกิจกรรมที่เขาท า เช่น การท าศัลยกรรม เรื่องความสวยความงาม การออกก าลังกาย 
การกินอาหารเพื่อสุขภาพ 
 3. ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงความคิดในจิตใต้ส านึกของบุคคลนั้นๆ ต่อ
เหตุการณ์ต่างๆ เช่น ความคิดเห็นในการลงประชามมติ ความคิดเห็นที่มีต่อรัฐบาล ความคิดเห็นต่อ
สินค้า การข้ึนราคาของน้ ามัน 
 การท าการตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Marketing) 
 การท าการตลาดโดยให้ความส าคัญกับรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มเป้าหมาย
โดยมุ่งเน้นว่าการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ต้องให้สอดคล้องเหมาะสมลงตัวกับรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของพวกเขา ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบสินค้าหรือบริการ การสื่อสาร การตลาด การจัด
กิจกรรมทางการตลาด เป็นต้น 
 การท าการตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิต จะมีการท างานที่ส าคัญ 3 ขั้น คือ 
 1. การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ (ในการแบ่งส่วนตลาด
ผู้บริโภคนั้นมีเกณฑ์หรือตัวแปรในการแบ่งได้หลายเกณฑ์ เช่น ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ รายได้ สถานภาพสมรส รวมถึงสถานะหรือระดับชั้นในสังคม เป็นต้น เกณฑ์ด้านภูมิศาสตร์ เช่น 
เขตท่ีอยู่อาศัย เป็นต้น เกณฑ์พฤติกรรมการใช้สินค้า ประโยชน์ที่ต้องการ จากสินค้า ตลอดจนความ
ภักดีต่อตราสินค้า เป็นต้น และเกณฑ์อ่ืน ๆ จ านวนมาก 
 2. การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Segmentation) คอื 
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การแบ่งส่วนตลาดตามวิถีการด าเนินชีวิต ซึ่งตัวแปรในการใช้แบ่งก็คือ AIOs นั่นเอง นักวิชาการ เรียก
การแบ่งส่วนตลาดนี้ว่าการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคตามหลักจิตวิทยา (Psychographic 
Segmentation) โดยส่วนของตลาดที่ได้จากการแบ่งส่วนตลาดวิธีนี้ อาจแตกต่างจากอาชีพ มีอายุ 
รายได้ ระดับการศึกษา แตกต่างกัน แต่มีความคล้ายคลึงกันในกิจวัตร กิจกรรมที่ท า มีความสนใจใน
เรื่องเดียวกัน หรือมีมุมมอง ความคิดเห็น ความเชื่อ ค่านิยมที่คล้าย ๆ กัน 
 ข้อมูลรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้าอาจจะได้มาจากโครงการส ารวจวิจัย ที่เรียกว่าการ
ส ารวจรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค (Lifestyle Survey) หรืออาจได้มาจากการเก็บข้อมูล
ลูกค้า เช่น ข้อมูลการใช้บัตรเครคิต ประวัติการซื้อข้อมูลการเข้ารับบริการ ประวัติการติดต่อที่บันทึก
จากศูนย์บริการหรือ Call Center เป็นต้น ข้อมูลที่มีคุณภาพและปริมาณมากเพียงพอก็จะสามารถ
น ามาใช้ท าการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Segmentation) ได้
โดยจะตั้งค าถามหลัก ๆ สองค าถามตามล าดับ คือ (1) สามารถใช้ตัวแปรนี้แยกกลุ่มลูกค้าได้หรือไม่ 
และ (2) ควรแยกกลุ่มลูกค้าออกเป็นกี่กลุ่ม ซึ่งเรียกวา ท าการแบบแยกวิเคราะห์ (Discriminate 
Analysis) และ ท าการวิเคราะห์แบบรวมกลุ่ม (Cluster Analysis) หลังจากนั้นนักการตลาดก็จะ
ระดมความคิดเพ่ือเติมภาพของแต่ละกลุ่ม (Segment) ให้เต็มว่าเป็นใคร รุ่นราวคราวไหน ค่านิยม
ของชีวิตคืออะไร เป็นต้น 
 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดผู้บริโภคตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle 
Positioning) การก าหนดต าแหน่งหรือจุดยืนทางการตลาดของตัวเองเพ่ือบอกผู้บริโภค หรือการ
ก าหนดต าแหน่งครองใจผู้บริโภคไว้ว่าเราไม่เหมือนคนอ่ืน มีอยู่มากมายหลายวิธี แต่แนวทางของการ
ท าการตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Marketing) จะเลือกบอกลูกค้าว่า “เราคือ Your 
Lifestyle Product” หรือเลือกที่จะบอกว่า เราคือรูปแบบการด าเนินชีวิตแบบนี้เช่น แทนที่จะเน้น
เสนอความเป็นผู้น าด้านเทคโนโลยีของเครื่องใช้ในบ้าน เลือกท่ีจะเสนอเป็นรูปแบบการด าเนินชีวิต
ตามเทคโนโลยี ที่ลงตัวกับชีวิตลูกค้า และแทนที่จะเน้นเสนอที่ว่ารับส่งข้อมูล GPRS ได้รวดเร็ว ก็เลือก
ที่จะเสนอ โทรศัพท์ตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Mobile Lifestyle) หรือแทนที่จะเน้นเสนอว่าค่า
โทรศัพท์คุ้มค่า ประหยัด ใช้บริการได้สะดวก ก็เลือกที่จะเสนอ รูปแบบที่เป็นอิสระ (Freedom 
Lifestyle) และเลือกท่ีจะสื่อถึงความรู้สึกที่เป็นอิสระ (Feeling of Freedom) เป็นต้น 
 3. การสร้างตราตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Branding) คือ การสร้างตราให้เป็น 
“Lifestyle Brand” หรือก็คือ การสร้างตราโดยใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นความแตกต่างที่ส าคัญ 
ส่วนตราสินค้าตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle Brand) คือ ตราที่มีภาพลักษณ์ท่ีเป็นภาพรวม
ของวิถีการด าเนินชีวิตแบบหนึ่ง ๆ ซึ่งการสร้างตราตามรูปแบบการด าเนินชีวิต มีแนวทางส าคัญอยู่ 3 
ประการ คือ 
  3.1 สร้างตราให้มีจุดเด่นของตัวเอง (Self-Expressive Benefits) คือ ต้องเป็นตราที่
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ใคร ๆ ก็รู้ว่าลูกค้าผู้ใช้ตรานี้เป็นใคร มีรูปแบบการด าเนินชีวิตอย่างไร เช่น ตรา Jeep เป็นตราที่ให้
ภาพลักษณ์หลาย ๆ อย่างเกี่ยวกับผู้ใช้รถยนต์ตรานี้ โดยเฉพาะเรื่องรูปแบบการด าเนินชีวิต เช่น ผู้ใช้
รถยนต์ Jeep มีลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ชอบการเดินทางท่องเที่ยว รักความเป็นอิสระ และมี
ความเป็นตัวของตัวเองสูง เป็นต้น 
  3.2 ใช้การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication: IMC) เพ่ือสื่อสารบุคลิกภาพลักษณ์ของตราอย่างคงเส้นคงวา 
  3.3 ใช้กลยุทธ์การขยายตราไปยังผลิตภัณฑ์อ่ืน (Range Branding) ค านี้จะคล้ายกับ
การขยายตราสินค้า (Brand Extension) แต่มีเง่ือนไขเพ่ิมเติมคือ ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ขยายตราออกไป
นั้น จะต้องไม่มีการเปลี่ยนแปลงตลาดในด้านกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตและกลุ่มตามหลักจิตวิทยา 
(Lifestyle & Psychographic Group) เช่น ตรา Polo Ralph Lauren ที่วางตลาดผลิตภัณฑ์ต่างๆ 
ภายใต้ตราเดียวกันมากมาย แต่ทุกผลิตภัณฑ์ยังคงจับกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตกลุ่มเดิม การท า
การตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นการตลาดที่ไม่มีการจ ากัดขอบเขตของการสร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้าเพียงแค่สินค้าหรือบริการที่มีเท่านั้น แต่ยังมุ่งขยายโอกาสในการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า และจะท าให้ทราบความต้องการซื้อ สินค้าของลูกค้าตลอดเวลาซึ่งจะช่วยในการสร้าง
ความพึงพอใจให้ลูกค้าได้ และยังเป็นการสร้างพันธะที่ยังยืนกับลูกค้าอีกด้วย (อนุชิต เที่ยงธรรม, 
2547) 
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็นถึงค่านิยมหรือ
รสนิยมในการด าเนินชีวิตผ่านรูปแบบของการบริโภคสินค้าต่างๆ ซึ่งบุคคลมักจะรวมตัวกันเป็นกลุ่ม
โดยมีสิ่งที่ชอบเหมือนๆ กันใช้เวลาท ากิจกรรมที่คล้ายกันและซื้อของที่คล้ายกัน ดังนั้นนับเป็นโอกาสที่
ดีของนักการตลาดในการก าหนดกลยุทธ์หรือผลิตสินค้าให้ตรงกับลักษณะและความต้องการของกลุ่ม
คนต่างๆ เหล่านี้  
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ ของ Philip 
Kotler ซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง
ประกอบด้วย 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ 
สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้อง
ไม่ได้ 
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 
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ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อ
การจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ
ที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม 
การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความตอง
การและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้
เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ซึ่งแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จัก
กันว่าคือ “4Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การขาย (Promotion)   
 แนวคิดการแปรรูป 
 การแปรรูปผลผลิตทางการเกษตรเป็นการช่วยป้องกันปัญหาผลผลิตล้นตลาด หรือผลผลติตก
เกรด ไม่ได้ขนาดตามที่ลูกค้าต้องการ ท าให้สามารถยกระดับราคาผลิตผลไม่ให้ตกต่ า และการสร้าง
เพ่ิมมูลค่าให้แก่ ผลิตผลทางการเกษตร การแปรรูปผลผลิตทางการเกษตรให้เป็นผลิตภัณฑ์อาหาร 
หรือวัตถุดิบอาหาร จะท าให้ สามารถขยายตลาดการค้าออกไปสู่ต่างประเทศ จะช่วยเพิ่มพูน รายได้
ให้แก่ประเทศได้เป็นอย่างดี (ธีรศิลป์ กันธา, 2558) 
 เทคนิคในการแปรรูปผลผลิตทางการเกษตรมีหลายขั้นตอน และหลายรูปแบบ แต่ที่ส าคัญ
ผลิตภัณฑ์ อาหารแปรรูปนั้นๆ จะต้องมีความอร่อย ผู้บริโภครับประทานแล้วต้องติดใจในรสชาติ ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปสามารถท ารายได้ให้แก่เกษตรกร และผู้ประกอบการ ไม่ว่าจะจ าหน่ายใน
ประเทศ หรือการส่งออกท่ีสามารถ เป็นรายได้น าเข้าสู่ประเทศ ซึ่งแนวทางการแปรรูปผลผลิตทาง
การเกษตร สามารถท าได้หลายวิธีดังนี้ 
 1. การท าให้แห้ง คือ การลดความชื้นของอาหารจนถึงระดับที่สามารถยับยั้งการเจริญเติบโต
ของเชื้อจุลินทรีย์ได้ ท าให้เก็บอาหารได้นาน การท าแห้งอาหารโดยทั่วไปจะอาศัยความร้อน เพ่ือ
ระเหยน้ า ออกจากอาหาร  
 2. การดอง เป็นการท าให้ผลผลิตมีรส กลิ่น เปลี่ยนไปจากเดิม เช่น การดองเค็ม โดยใช้เกลือ 
เช่น การดองไข่ มะนาว ผักกาดดอง เป็นต้น สามารถฆ่าหรือยับยั้งการเจริญเติบโตของจุลินทรีย์ที่ท า
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ให้เกิดการเน่า เสีย หรือการดองหวาน (การแช่อ่ิม) โดยใช้น้ าตาล เช่นมะม่วงแช่อ่ิม มะดันแช่อ่ิม เป็น
ต้น 
 3. การใช้ความเย็น เป็นวิธีที่สะดวก ช่วยในการเก็บรักษาผัก ผลไม้ เนื้อสัตว์ต่างๆให้สด และ
ยังมีคุณค่าทางโภชนาการที่ดีอยู่ แต่ไม่สามารถท าลายจุลินทรีย์ได้ทุกชนิดเช่น การแช่เย็นธรรมดา ใช้
อุณหภูมิ 510 องศาเซลเซียส การแช่แข็งใช้อุณหภูมิ -40 องศาเซลเซียส สามารถเก็บรักษาผลผลิต
บางชนิดได้นานเป็นปี 
 4. การใช้รังสี โดยใช้รังสีแกมมา ซึ่งได้จากสารกัมมันตรังสี เพ่ือชะลอการสุกของมะม่วง และ
ควบคุมการแพร่พันธุ์ของแมลงในระหว่างการเก็บรักษาการใช้ความร้อน จะช่วยท าลายจุลินทรีย์ที่
ก่อให้เกิดโรค ซึ่งท าให้อาหารเน่าเสีย ท าลายเอ็นไซม์ สารพิษ และพยาธิ 
 5. การแปรรูปโดยใช้ความร้อน กระท าได้ 2 วิธี คือ 
  - การพาสเจอร์ไรซ์ คือ การใช้ความร้อนท่ีอุณหภูมิไม่สูงมากนัก เพื่อท าลายแบคทีเรีย 
พวกท่ีไม่ สร้างสปอร์ และพวกท่ีก่อให้เกิดโรคแก่คน อาหารที่ผ่านขั้นตอนฆ่าเชื้อแบบพาสเจอร์ไรซ์จึง
ต้อง อาศัยความเย็นช่วยในการเก็บรักษา  
  - การสเตอริไลซ์ คือ การใช้ความร้อนที่อุณหภูมิสูงกว่าการพาสเจอร์ไรซ์ ซึ่งใช้ระดับ
อุณหภูมิสูงกว่า น้ าเดือด เพ่ือท าลายจุลินทรีย์ทั้งหมด รวมถึงสปอร์ของเชื้อที่ท าให้เกิดโรคอาหารเป็น
พิษ อาหารที่ ผ่านฆ่าเชื้อด้วยขบวนการสเตอริไลซ์ จึงเป็นอาหารปลอดเชื้อ เก็บรักษาไว้ได้นานใน
อุณหภูมิปกติ 
 6. การใช้วัตถุเจือปนในอาหาร มีวัตถุประสงค์เพ่ือสงวนคุณค่าทางโภชนาการของอาหาร เพ่ือ
ยืดอายุการเก็บหรือช่วยให้อาหารนั้นมีคุณภาพคงที่ หรือช่วยปรับปรุงคุณภาพในด้านเกี่ยวกับ สี กลิ่น 
รส ลักษณะสัมผัสและลักษณะปรากฏ โดยที่ไม่มีการเปลี่ยนแปลงคุณสมบัติหรือคุณค่าอาหาร 
 แนวคิดการตัดสินใจซื้อ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s 
Decision Process) หมายถึงขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง
ประกอบด้วย 5 ขั้นตอนคือ 
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ภาพที่ 2.1: กระบวนการตัดสินใจซื้อ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: พัฒนศึกษา. 
 
 1. การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลรับรู้ถึงความต้องภายในของตนซึ่งอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น 
เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความต้องการของ
ร่างกาย (Physiological Needs) และความต้องการที่เป็นความปรารถนา (Desire Needs) อันเป็น
ความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological Needs) สิ่งเหล่านี้เกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็น
สิ่งกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการที่จะจัดการประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองสิ่ง
กระตุ้นอย่างไร งานของนักการตลาดในขั้นนี้ก็คือ จัดสิ่งกระตุ้นความต้องการ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกระตุ้นมากพอและสิ่งที่
สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันที
ด้วยการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ (1) แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน คนรู้จัก (2) แหล่ง
การค้า ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดที่เก่ียวข้องกับกระบวนการในขั้นตอนนี้ 
คือ พยายามจัดข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้าและแหล่งบุคคลให้มีประสิทธิภาพและทั่วถึง 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้วจากข้ัน
ที่สอง ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินทางเลือกต่างๆ นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการ
ต่างๆ ที่ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการ
ต่างๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิ่งที่ง่ายและไม่ใช่

การรับรู้ความต้องการ 
(Need Recognition) 

การค้นหาข้อมูล 
(Information Search) 

การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternative) 

การตัดสินใจ 
(Purchase 
Decision) 

ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 
(Post Purchase Feeling) 
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กระบวนการเดียวที่ใช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์การซื้อ 
 4. การตัดสินใจ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในข้ันตอนที่ 3 จะช่วย
ให้ผู้บริโภคก าหนดความพึงพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่เป็นทางเลือกท่ัวๆ ไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากที่สุด และปฏิเสธซื้อสินค้าท่ีตนเองไม่มีความพอใจที่จะซื้อ 
 5. ความรู้สึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) หลังจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ไปแล้วผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เกิดความพึงพอใจและมีแนวโน้มที่จะ
ซื้อซ้ า หรือถ้าไม่ตรงกับความคาดหวังหรือต่ ากว่าที่คาดหวัง ย่อมเกิดผลในทางลบ นั้นคือผู้บริโภคไม่
พอใจและมีแนวโน้มจะไม่ซื้อซ้ าค่อยข้างสูง 
 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 ธันยมัย เจียรกุล (2559) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูปของ
ไทยของวัยรุ่นชาวจีนที่มาศึกษาในประเทศไทย เป็นการวิจัยแบบผสมทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
โดยการใช้แบบสอบถาม จ านวน 200 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง และการสัมภาษณ์เชิงลึก 
จ านวน 5 คน โดยเป็นกลุ่มที่ไม่ได้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่า t-test ค่า F-test และการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 21-24 ปีศึกษาอยู่ชั้นปีที่ 3 มีระยะเวลาที่
อาศัยอยู่ในประเทศไทย 1 ปีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท ส่วนใหญ่นิยมซื้อผลไม้แปรรูป
ของประเทศไทยโดยมีความถี่ในการซื้อผลไม้แปรรูปของไทยเฉลี่ยต่อสัปดาห์3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 
มักจะซื้อผลไม้แปรรูปของไทยที่ตลาดสด ซูเปอร์มาเก็ต/ไฮเปอร์มาเก็ต ส่วนใหญ่ซื้อผลไม้แปรรูปของ
ไทยโดยเฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 500 บาท ส่วนเหตุผลในการไม่ซื้อผลไม้แปรรูปของไทยคือ ผลไม้แปร
รูปของไทยไม่มีชื่อเสียง มีสัดส่วนการซื้อผลไม้แปรรูปของไทยต่อการซื้อผลไม้แปรรูปโดยรวมเฉลี่ยต่อ
สัปดาห์อยู่ระหว่าง 1-25% ชื่นชอบผลไม้แปรรูปของไทยมากท่ีสุดคือ ทุเรียนทอด และส่วนใหญ่เห็น
ว่าปัจจัยในการเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปของไทยที่ให้ความสนใจเป็นอันดับแรก คือ ราคา และเห็นด้วย
มากที่สุดว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปของไทยคือ เครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
เมื่อศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลไม้แปรรูปของไทยพบว่า ปัจจัยทางสังคมและ
ปัจจัยทางทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของวัยรุ่นชาวจีนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 รัตนาภรณ์ ชาติวงศ์ (2556) ได้ท าการศึกษาค้นคว้างานวิจัยในหัวข้อเรื่องภาพลักษณ์ขนม
ไทยในสายตาของเยาวชนไทยซึ่งเอกสารงานวิจัยนี้มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของเยาวชนต่อ
ภาพลักษณ์ขนมไทย และเป็นการศึกษาค้นคว้างานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของเยาวชน
ต่อภาพลักษณ์ขนมไทย โดยกลุ่มเป้าหมายเป็นเยาวชนไทยอายุระหว่าง 15-25 ปี ที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพ ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงได้ขนาดตัวอย่างจ านวน 455 คนและใช้วิธีการศึกษา
แบบสอบถามในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสถิติเชิงพรรณนา จากผลการศึกษาค้นคว้างานวิจัยพบว่า



20 

เยาวชนไทยส่วนใหญ่ชื่นชอบขนมไทยที่มีรสหวาน โดยซื้อ 2-5 ครั้งต่อเดือนและในแต่ละครั้งต่ ากว่า 
50 บาท ส่วนมากจะซื้อในตลาดสดโดยการบอกเล่าจากคนที่รู้จักโดยมีเหตุผลว่าขนมไทยนั้นมีรสชาติ
อร่อย สรุปการวิจัยด้านทัศนคติของเยาวชนไทยต่อขนมไทยเป็นด้านบวก ปัจจัยด้านเพศ การศึกษา 
อาชีพและรายได้ล้วนมีผลต่อทัศนคติต่อภาพลักษณ์ขนมไทยไม่แตกต่างกัน 
 โสภิดา วระนิล (2554) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ รูปแบบการด าเนินชีวิตและปัจจัยส่วนผสม
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดปากคลองตลาด มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษา
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการในบริเวณตลาดปากคลองตลาด ศึกษา
พฤติกรรม ผู้บริโภคในตลาดปากคลองตลาด และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิต
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในบริเวรตลาดปากคลองตลาด กลุ่ม
ตัวอย่างคือ ผู้บริโภค ที่เข้ามาใช้บริการในตลาดปากคลองตลาดจ านวน 400 คน ผลการวิจัยพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างจะเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซึ่งมีอายุอยู่ระหว่าง 30-39 ปี สถานะภาพสมรส ระดับ
การศึกษาสูงสุดคือระดับประถมศึกษา มีอาชีพท าธุรกิจส่วน/ค้าขาย มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 
15,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิตในภาพ รวมพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องความคิดเห็น
และการท ากิจกรรมต่างๆ ภายในตลาดอยู่ในระดับมากเท่ากันและ สนใจในเรื่องต่างๆ ของตลาดอยู่
รองลงมา ซึ่งปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผลมีผลต่อพฤติกรรมกาซื้อสินค้าใน
ปากคลองตลาด โดยรวมอยู่ในระดับปานกลางเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา อยู่ในระดับ
มาก ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับรองลงมา และด้านส่งเริมการตลาดอยู่ในระดับน้อยที่สุด ส่วนปัจจัย
ด้านอืน่ๆ ที่มีผลต่อพฤตกรรมการซื้อสินค้าในปากคลองตลาดโดยรวมอยู่ในระดับน้อยสุด โดยผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เน้นซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ตมากกว่าตลาดสด และเศรษฐกิจเป็นตัวชี้ก าลังซื้อของ
ผู้บริโภค 
 บุษยพงศ์ มุสิกไชย (2553) ท าการศึกษาวิจัยเรื่องทัศนคติท่ีมีผลต่อการบริโภคขนมไทยของ
วัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-
24 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา มีรายได้อยูระหว่าง 9,001 
บาท จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปได้ว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนม
ไทยของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกน ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อ
ทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
วุฒิการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่
แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อทัศนคติการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่น
ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 รายได้ที่แตกต่างกัน  มีผลต่อทัศนคติ
การบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ0.05 
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2.5 กรอบความแนวคิด  
 
ภาพที่ 2.2: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.6 สมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 สมมติฐานที่ 2 รูปแบบการด าเนินชีวิตส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค 
 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค 
 
2.7 วิธีการเก็บข้อมูล  
 วิธีการในการเก็บข้อมูล 
 ด าเนินการวิจัยโดยการออกส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 200 ชุดเก็บจากผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและหญิง และเป็นผู้
ที่มีความสนใจหรือเคยบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูป ซึ่งมีลักษณะสอดคล้องกับประเด็นที่ต้องการศึกษา  
 กลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและหญิง และเป็นผู้ที่มีความสนใจหรือเคยบริโภค
สินค้าเกษตรแปรรูป จ านวน 200 คน โดยท าการเก็บข้อมูลในพื้นที่ชุมนุมชนต่างๆ ที่คาดว่าจะพบ
กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ บริเวณตลาดยิ่งเจริญ และบริเวห้างสรรพสินค้าในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร โดย
ผู้วิจัยจะเจ้าไปสอบถามเบื้องต้นว่าเป็นผู้ที่มีความสนใจหรือเคยบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูปหรือไม่ ถ้า
ใช่จะแจกแบบสอบถามให้ท า ณ บริเวณพ้ืนที่นั้นๆ และรอเก็บแบบสอบถามกลับ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

 

การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค 

 

ทัศนคติ 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 
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 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Questionnaire) โดยสร้าง
แบบสอบถามจากกรอบแนวคิด ซึ่งค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยผู้ท าวิจัยได้
ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้ คือ 
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบค าถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกค าตอบ 
 ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับทัศนคติ ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดซึ่งประกอบด้วย
ค าตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละ
ระดับตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากที่สุดคือ 5 
 ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดซึ่ง
ประกอบด้วยค าตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้
คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดซึ่ง
ประกอบด้วยค าตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้
คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
 ส่วนที่ 5 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดซึ่ง
ประกอบด้วยค าตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้
คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
 การแปลผลข้อมูล 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (กัลยา  
วานิชย์บัญชา, 2551) 
  อันตรภาคชั้น  =    ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
              จ านวนชั้น 
     = 5 – 1  = 0.80 
        5 
        ช่วงชั้นของค่าคะแนน     ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80      ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.60      ระดับน้อย 
  2.61 – 3.40      ระดับปานกลาง  
  3.41 – 4.20      ระดับมาก 
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  4.21 – 5.00      ระดับมากท่ีสุด 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งเป็นออกเป็น 3 ส่วนดังนี้  
 1)  การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 
2555) สถิติพ้ืนฐานที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  
 2) การวิเคราะห์สถิติอ้างอิง (Inferential Statistics Analysis) และทดสอบสมมติฐานทาง
สถิติ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555) โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) เป็นการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงระหว่างตัวแปรตามและกลุ่มตัวแปรอิสระ
ตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป เพื่ออธิบายการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม  
 
2.8 การวิจัยและผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเรื่อง ปัจจัยใดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค ในครั้งนี้ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถามจ านวน 200 ชุด จาก
กลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ดังนี้ 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค รวบรวม
ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 200 ตัวอย่าง ส าหรับการวิเคราะห์ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบาย
ผลการศึกษา ได้แก่ การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูล
เชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) ทดสอบปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภค ใช้วิธีการหาสมการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยการ
ประมวลผลข้อมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ   
 
2.9 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยครั้งนี้ 
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับ เป็น 6 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  
 ส่วนที่ 1 ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนที่ 2 ทัศนคติ 
 ส่วนที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
 ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
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 ส่วนที่ 5  การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 ส่วนที่ 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที่ 1  ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 แสดงผลการศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน วิธีการเลือกซื้อ ราคาสินค้าที่ซื้อ และสิ่งที่นึกถึงเม่ือซื้อผลิตภัณฑ์  มีผลการศึกษาดังนี้  
 
ตารางที่ 2.1: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 64 32.0 
หญิง 136 68.0 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 2.1 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศชาย 
โดยมีเพศหญิง จ านวน 136 คน คิดเป็น ร้อยละ 68.0 และเพศชาย จ านวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 
32.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.2: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20 ปี 5 2.5 
21 - 29 ปี 23 11.5 
30 - 39 ปี 65 32.5 
40 - 59 ปี 49 24.5 
50 - 59 ปี 40 20.0 
60 ปีขึ้นไป 18 9.0 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 2.2 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอายุ 30 – 39 ปี 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาอายุ 40 – 59 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 ถัด
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มาอายุ 50 – 59 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ถัดมาอายุ 21 – 29 ปี จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.5 อายุ 60 ปี ขึ้นไป จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และอายุ ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.5  
 
ตารางที่ 2.3: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 33 16.5 
ปริญญาตรี 138 69.0 
ปริญญาโท 29 14.5 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 2.3 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีจ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมาคือ ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 33 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.5 และการศึกษาปริญญาโท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5  
 
ตารางที่ 2.4: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นักเรียน นักศึกษา 16 8.0 
เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 49 24.5 
พนักงานบริษัทเอกชน 65 32.5 
รัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ 36 18.0 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน 34 17.0 

รวม 200 100.00 

  
 จากตารางที่ 2.4 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ จ านวน 49 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.5 ถัดมา รัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ถัดมา แม่บ้าน/
พ่อบ้าน จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และนักเรียนนักศึกษา จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  
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ตารางที่ 2.5: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

15,000 – 25,000 บาท 36 18.0 
25,001 – 35,000 บาท 90 45.0 
35,001 – 45,000 บาท 44 22.0 
45,001 – 55,000 บาท 20 10.0 
55,000 บาท ขึ้นไป 10 5.0 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 2.5 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 
25,001 – 35,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมา 35,001 – 45,000 บาท 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ถัดมา 15,000 – 25,000 บาท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 
ถัดมา 45,001 – 55,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และ 55,000 บาท ขึ้นไป จ านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  
 
ตารางที่ 2.6: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามวิธีการเลือกซื้อ 
 

วิธีการเลือกซื้อ จํานวน ร้อยละ 

อินเทอร์เน็ต 22 11.0 
ห้างสรรพสินค้า 54 27.0 
ร้านสะดวกซ้ือ 81 40.5 
ร้านค้าปลีกทั่วไป 33 16.5 
ร้านอาหาร 10 5.0 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 2.6 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผ่านทางร้าน
สะดวกซื้อ จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมา ห้างสรรพสินค้า จ านวน 54 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 ถัดมา ร้านค้าปลีกทั่วไป จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 ถัดมาผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และร้านอาหาร จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  
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ตารางที่ 2.7: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามราคาสินค้าที่ซื้อ 
 

ราคาสินค้าที่ซื้อ จํานวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 50 บาท 103 51.5 
50 – 100 บาท 26 13.0 
101 – 150 บาท 62 31.0 
มากกว่า 150 บาท 9 4.5 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 2.7 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าที่มีราคา ต่ า
กว่า 50 บาท จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมา 101 – 150 บาท จ านวน 62 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.0 ถัดมา 50 – 100 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และ มากกว่า 150 
บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
ตารางที่ 2.8: แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างแยกตามสิ่งที่นึกถึงเม่ือซื้อผลิตภัณฑ์   
 

สิ่งท่ีนึกถึงเม่ือซื้อผลิตภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

รสชาติ 72 36.0 
ราคา 82 41.0 
ตราสินค้า 42 21.0 
คุณภาพผลิตภัณฑ์ 4 2.0 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 2.8 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะนึกถึงราคาเป็นอันดับ
แรกเม่ือซื้อผลิตภัณฑ์ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา รสชาติ จ านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 ถัดมา ตราสินค้า จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และคุณภาพผลิตภัณฑ์ จ านวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.0  
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 ส่วนที่ 2 ทัศนคติ 
 
ตารางที่ 2.9: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของทัศนคติ 
 

ทัศนคติ 
ระดับความคิดเห็น 

x  SD. แปลค่า 
1. ท่านมักจะรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องมีบรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงามเท่านั้นจึงจะบริโภค 

3.69 .83 มาก 

2. ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องเป็นชนิดที่ผู้อื่น
รู้จัก ดีและยอมรับประโยชน์ 

3.92 .71 มาก 

3. ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความสะอาด และ
มีมาตรฐานในการผลิต 

4.04 .94 มาก 

4. ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีการควบคุม
คุณภาพการผลิตอย่างต่อเนื่อง 

3.83 .85 มาก 

5. ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม 

3.80 .61 มาก 

ค่าเฉลี่ยภาพรวม 3.85 .63 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.9 การศึกษาทัศนคติ ในภาพรวม พบว่า ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ย 3.85 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 5 ด้าน 
โดยสูงสุด “ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความสะอาด และมีมาตรฐานในการผลิต” มี
ค่าเฉลี่ย 4.04 รองลงมา “ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องเป็นชนิดที่ผู้อื่นรู้จักดีและ

ยอมรับประโยชน์” ( x = 3.92), “ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีการควบคุมคุณภาพ

การผลิตอย่างต่อเนื่อง” ( x = 3.83) ส่วนด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านมักจะรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟู

ผัดพริกขิงต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามเท่านั้นจึงจะบริโภค ( x = 3.69) ตามล าดับ  
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 ส่วนที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต 
 
ตารางที่ 2.10: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบการด าเนินชีวิต 
 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 
ระดับความคิดเห็น 

x  SD. แปลค่า 
1. เมื่อท่านไปจับจ่ายสินค้า ท่านมักจะต้องซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงกลับบ้าน 

3.48 .72 มาก 

2. ครอบครัวท่านทานปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นประจ า 3.56 .93 มาก 
3. ท่านคิดว่าวัฒนธรรมประเพณีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อปลา
ดุกฟูผัดพริกขิง 

3.56 .93 มาก 

4. ท่านคิดว่าควรส่งเสริมให้เยาวชนเลือกรักประทานปลาดุก
ฟูผัดพริกขิง 

3.59 .84 มาก 

5. ท่านสนใจข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าเกษตรแปรรูป 3.43 .89 มาก 
6. ท่านติดตามข่าวสารเกี่ยวกับการแปรรูปผลิตภัณฑ์สินค้า
เกษตร 

3.69 .86 มาก 

7. ท่านคิดว่าการรับประทานสินค้าเกษตรแปรรูปไม่ยุ่งยาก
จนเกินไป 

3.75 .86 มาก 

8. เมื่อท่านคิดจะบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูป ท่านจะนึกถึง
ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นอันดับแรก 

3.77 .66 มาก 

9. ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงเหมาะสมกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของท่าน 

3.41 .68 มาก 

ค่าเฉลี่ยภาพรวม 3.58 .54 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.10 การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตในภาพรวม พบว่า รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.58 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.54  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็น
ในระดับมาก ทั้ง 9 ด้าน โดยสูงสุด “เมื่อท่านคิดจะบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูป ท่านจะนึกถึงปลาดุกฟู
ผัดพริกขิงเป็นอันดับแรก” มีค่าเฉลี่ย 3.77 รองลงมา “ท่านคิดว่าการรับประทานสินค้าเกษตรแปรรูป

ไม่ยุ่งยากจนเกินไป” ( x = 3.75), “ท่านติดตามข่าวสารเกี่ยวกับการแปรรูปผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร” 

( x = 3.69) ส่วนด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงเหมาะสมกับรูปแบบ
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การด าเนินชีวิตของท่าน ( x = 3.41) ตามล าดับ 
 
 ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
ตารางที่ 2.11: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

x  SD. แปลค่า 

1. ท่านจะซื้อสินค้าท่ีมีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้
มาตรฐาน 

3.64 .71 มาก 

2. รสชาติของผลิตภัณฑ์มีความอร่อย 3.92 .87 มาก 
3. ผลิตภัณฑ์มีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน 3.89 .74 มาก 
4. ราคาค่าอาหารมีความเหมาะสมกับคุณภาพ 3.97 .84 มาก 
5. ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับคุณค่าที่ได้รับ 3.80 .58 มาก 
6. มีความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ์ 4.06 .74 มาก 
7. มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี 4.12 .61 มาก 

ค่าเฉลี่ยภาพรวม 3.91 .55 มาก 
 
 จากตารางที่ 2.11 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวม พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.91 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.55  ในรายด้าน พบว่า มี
ความคิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 7 ด้าน โดยสูงสุด “มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี” มีค่าเฉลี่ย 4.12 

รองลงมา “มีความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ์” ( x = 4.06), “ราคาค่าอาหารมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ” ( x = 3.97) ส่วนด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านจะซื้อสินค้าที่มีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้

มาตรฐาน ( x = 3.64) ตามล าดับ 
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 ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 2.12: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ 
  ผู้บริโภค 
 

การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

x  SD. แปลค่า 

1. ท่านได้มีการหาข้อมูลเกี่ยวกับปลาดุกฟูผัดพริกขิงก่อนที่
ท่านจะตัดสินใจ 

3.98 .90 มาก 

2. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะมีสินค้าและ
การบริการที่ตอบสนองต่อความต้องการของท่านอย่าง
หลากหลาย 

3.73 .77 มาก 

3. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะการน าเสนอ
ภาพสินค้าและบริการที่น่าจูงใจ  

3.87 .67 มาก 

4. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะได้รับการบอก
ต่อจากบุคคลใกล้ชิด 

3.86 .60 มาก 

5. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะได้รับข้อมูลที่
ครบถ้วน 

3.81 .923 มาก 

6. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 

3.83 .94 มาก 

7. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เมื่อได้ประเมิน
ทางเลือกต่างๆ อย่างละเอียดครบถ้วนแล้ว 

3.70 .61 มาก 

8. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่ท่านเลือกแล้ว
อย่างเต็มใจ 

3.69 .88 มาก 

9. ท่านคิดว่าจะแนะน าให้ผู้อ่ืนมาซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่
ท่านเลือก เมื่อท่านมีโอกาส 

3.77 .77 มาก 

ค่าเฉลี่ยภาพรวม 3.80 .53 มาก 
 
 จากตารางที่ 2.12 การศึกษาการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภคในภาพรวม 
พบว่า การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.80 ค่าเบี่ยงเบน
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มาตรฐาน 0.53  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 9 ด้าน โดยสูงสุด “ท่านได้มีการ
หาข้อมูลเกี่ยวกับปลาดุกฟูผัดพริกขิงก่อนที่ท่านจะตัดสินใจ” มีค่าเฉลี่ย 3.98 รองลงมา “ท่าน

ตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะการน าเสนอภาพสินค้าและบริการที่น่าจูงใจ” ( x = 3.87), 

“ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะไดร้ับการบอกต่อจากบุคคลใกล้ชิด” ( x = 3.86) ส่วน

ด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่ท่านเลือกแล้วอย่างเต็มใจ ( x = 3.69) 
ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย โดยท าการทดสอบปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟู
ผัดพริกขิงของผู้บริโภค ใช้วิธกีารหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ท าการเลือกตัวแปรโดยวิธีน าตัวแปรเข้าทั้งหมด (Enter) สรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.13: ผลการวิเคราะห์ตัวแปรอิสระทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิต และปัจจัยส่วนประสม 
  การตลาด ที่ส่งผลต่อต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
ทัศนคติ .201 .240 3.178 .002* 

รูปแบบการด าเนินชีวิต -.109 -.112 -1.524 .129 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด .233 .243 3.528 .001* 

Note: R2 = .134, AR2 = .121, F= 10.147, *p< .05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 2.13 แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรอิสระ ทัศนคติ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่ส่งผลต่อต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค พบว่า ทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซึ่ง ทัศนคติ มีค่า Significance ที่ .002 และ ปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด มีค่า Significance ที่ .001 ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค  
 เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Beta = .243) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค มากที่สุด รองลงมาคือ ทัศนคติ (Beta = .240)  



33 

 เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การก าหนด (R Square =.134) พบว่า ทัศนคติ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่งผลตอตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค ร้อยละ 13.4  
 สรุปได้ว่า ทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค  
 
 ส่วนที่ 7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 2.14: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 2 รูปแบบการด าเนินชีวิตส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 

ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 2.14 พบว่า ทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อต่อ
การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วนรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 
2.10 สรุปผลงานวิจัย 
 จากผลการวิเคราะห์สามารถสรุปผลงานวิจัยเป็นประเด็นส าคัญดังนี้ 
 2.10.1 ผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศ
หญิง มากกว่า เพศชาย มีอายุ 30 – 39 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท เลือกซ้ือผ่านทางร้านสะดวกซ้ือ โดยเลือกซ้ือ
สินค้าท่ีมีราคา ต่ ากว่า 50 บาท และส่วนใหญ่จะนึกถึงราคาเป็นอันดับแรกเม่ือซื้อผลิตภัณฑ์ 
 2.10.2 ผลการศึกษาทัศนคติ ในภาพรวม พบว่า ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 
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3.85 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 5 ด้าน โดย
สูงสุด “ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความสะอาด และมีมาตรฐานในการผลิต” 
รองลงมา “ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องเป็นชนิดที่ผู้อื่นรู้จักดีและยอมรับประโยชน์”, 
“ท่านเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีการควบคุมคุณภาพการผลิตอย่างต่อเนื่อง” ส่วนด้านที่
น้อยที่สุดคือ ท่านมักจะรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามเท่านั้นจึงจะ
บริโภค  
 2.10.3 ผลการศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตในภาพรวม พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.58 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.54  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็นในระดับ
มาก ทั้ง 9 ด้าน โดยสูงสุด “เมื่อท่านคิดจะบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูป ท่านจะนึกถึงปลาดุกฟูผัด
พริกขิงเป็นอันดับแรก” รองลงมา “ท่านคิดว่าการรับประทานสินค้าเกษตรแปรรูปไม่ยุ่งยาก
จนเกินไป”, “ท่านติดตามข่าวสารเกี่ยวกับการแปรรูปผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร” ส่วนด้านที่น้อยที่สุด
คือ ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงเหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของท่าน ตามล าดับ 
 2.10.4 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวม พบว่า ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.91 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.55  ในรายด้าน พบว่า มีความ
คิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 7 ด้าน โดยสูงสุด “มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี” มีค่าเฉลี่ย 4.12 
รองลงมา “มีความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ์”, “ราคาค่าอาหารมีความเหมาะสมกับคุณภาพ” ส่วน
ด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านจะซื้อสินค้าท่ีมีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน ตามล าดับ 
 2.10.5 ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภคในภาพรวม พบว่า การ
ตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.80 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.53  ในรายด้าน พบว่า มีความคิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 9 ด้าน โดยสูงสุด “ท่านได้มีการหาข้อมูล
เกี่ยวกับปลาดุกฟูผัดพริกขิงก่อนที่ท่านจะตัดสินใจ” รองลงมา “ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง 
เพราะการน าเสนอภาพสินค้าและบริการที่น่าจูงใจ”, “ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะมี
โปรโมชั่นที่ดีดึงดูดความสนใจ” ส่วนด้านที่น้อยที่สุดคือ ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่ท่าน
เลือกแล้วอย่างเต็มใจ ตามล าดับ 
 2.10.6 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปผลการทดสอบได้ดังนี้ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อต่อการ
ตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วนรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
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2.11 อภิปรายผลการวิจัย 
 2.11.1 จากวัตถุประสงค์ในการศึกษา ทัศนคติที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
ของผู้บริโภค พบว่า ทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค ทั้งนี้เนื่องจาก 
ผู้บริโภคมักจะรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามเท่านั้นจึงจะบริโภค 
โดยการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องเป็นชนิดที่ผู้อ่ืนรู้จัก ดีและยอมรับประโยชน์ ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์
ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความสะอาด และมีมาตรฐานในการผลิต ซึ่งผู้บริโภคเชื่อว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟู
ผัดพริกขิงมีการควบคุมคุณภาพการผลิตอย่างต่อเนื่อง และผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม ด้วยเหตุนี้จึงท าให้ ทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หน้า 44) ได้อธิบายว่า ทัศนคติ หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ซึ่งผู้บริโภคเรียนรู้จากประสบการณ์ในอดีต โดยใช้เป็น
ตัวเชื่อมระหว่างความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใช้เครื่องมือการโฆษณาเพ่ือสร้างทัศนคติที่
ดีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้าเสริมแรงและเปลี่ยนทัศนคติ นอกจากนี้ผลการศึกษายังสอดคล้องกับ
การศึกษาของ บุษยพงศ์ มุสิกไชย (2553) ท าการศึกษาวิจัยเรื่องทัศนคติที่มีผลต่อการบริโภคขนมไทย
ของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติมีผลต่อการบริโภคขนมไทยของวัยรุ่นใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 2.11.2 จากวัตถุประสงค์ในการศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลา
ดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านอ่ืนๆ มากกว่า ซึ่ง
รูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นเป็นการแสดงออกมาในรูปแบบของการกระท า ความสนใจ และความ
คิดเห็นของบุคคลนั้นๆ โดยที่จะก่อให้เกิดการแสดงออกของตัวบุคคลที่มีต่อสิ่งแวดล้อมในขณะนั้น ซึ่ง
อาจเป็นไปได้ว่าผู้บริโภคท่ีตัดสินใจเลือกซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงนั้นไม่ได้มีความเก่ียวข้องกันโดยตรงกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ดังนั้นแล้วรูปแบบการด าเนินชีวิตจึงไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค ซึ่ง Michman (1991) ได้อธิบายว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคท่ีเกิดข้ึนจากรูปแบบการด าเนินชีวิต ซึ่งเป็นผลมาจากอิทธิพลของค่านิยมส่วนบุคคล 
(Personal Value) บุคลิกภาพ (Personality) และปัจจัยต่างทางสังคมเช่น วัฒนธรรม (Culture) 
วัฒนธรรมย่อย (Subculture) ชนชั้นในสังคม (Social Class) กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) 
และครอบครัว (Family) นอกจากนี้ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) เป็นอีก 3 ปัจจัยที่มีส่วนในการก าหนดรูปแบบการด าเนินชีวิตและส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคล ทั้งนี้ผลการศึกษาครั้งนี้มีบางส่วนสอดคล้องกับการศึกษาของ โสภิดา 
วระนิล (2554) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ รูปแบบการด าเนินชีวิตและปัจจัยส่วนผสมประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดปากคลองตลาด พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตไม่
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ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดปากคลองตลาด 
 2.11.3 จากวัตถุประสงค์ในการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟู
ผัดพริกขิงของผู้บริโภค ทั้งนี้เนื่องจาก ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าที่มีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้
มาตรฐาน โดยผลิตภัณฑ์นั้นต้องมีรสชาติของผลิตภัณฑ์มีความอร่อย ผลิตภัณฑ์มีคุณค่าทาง
โภชนาการครบถ้วน โดยราคาค่าอาหารมีความเหมาะสมกับคุณภาพ ต้องมีความคุ้มค่าของราคาเมื่อ
เทียบกับคุณค่าที่ได้รับ มีความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ์ และมีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี ด้วย
เหตุนี้จึงท าให้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค ซึ่ง 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ ของ Philip Kotler 
โดยอธิบายว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความตองการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย โดยประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์
ของกิจการ ซึ่งแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ “4Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) นอกจากนี้ผล
การศึกษายังสอดคล้องกับการศึกษาของ โสภิดา วระนิล (2554) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตและปัจจัยส่วนผสมประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาด
ปากคลองตลาด พบว่า ปัจจัยส่วนผสมประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาด
ปากคลองตลาด 
 
2.12 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพื่อนําผลไปใช้ทางธุรกิจ 
 2.12.1 จากผลงานวิจัย พบว่า ทัศนคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของ
ผู้บริโภค ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญกับการสร้างทัศคติที่ดีให้เกิดข้ึนกับผู้บริโภค ให้
ผู้บริโภครู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นผลิตภัณฑ์ที่น่ารับประทาน โดยมีการสร้างบรรจุภัณฑ์
ให้ดึงดูดใจและให้ความส าคัญกับการรักษาสิ่งแวดล้อมเป็นส าคัญ เพื่อให้ผู้บริโภคเชื่อว่าการบริโภค
ผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นสิ่งที่ถูกต้อง และผู้บริโภคตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
 2.12.2 จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟู
ผัดพริกขิงของผู้บริโภค ดังนั้นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญกับ การสร้างความน่าเชื่อถือให้กับ
ผลิตภัณฑ์โดยการจัดการให้มีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน ควรให้ความส าคัญกับรสชาติ
ของผลิตภัณฑ์ที่ต้องมีความอร่อย มีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน และให้ความส าคัญกับราคาที่มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับคุณค่าที่ได้รับ และให้
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ความส าคัญกับความสะดวกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
2.13 ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไป 
 การศึกษาครั้งผู้วิจัยได้น าเสนอข้อเสนอแนะ ส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
 2.13.1 การศึกษาครั้งต่อไปควรจะมีการศึกษาจ าแนกหรือเปรียบเทียบกับผู้บริโภคท่ีซ้อสินค้า
ผ่านทางออนไลน์เพ่ือผลการศึกษาสามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดปลาดุกฟูผัด
พริกขิงให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคทุกกลุ่มต่อไป 
 2.13.2 การศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาในด้านความพึงพอใจต่อการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิง
เพ่ือผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์ในวางแผนกิจกรรมการตลาดและการจัดประชาสัมพันธ์ปลาดุกฟูผัด
พริกขิงให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์ภาพรวมตลาด  
 ภาวะเศรษฐกิจการเกษตรปี 2561 
 ภาวะเศรษฐกิจการเกษตรปี 2561 ขยายตัวร้อยละ 5.3 เมื่อเทียบกับปี 2560 โดยสาขาพืช 
สาขาปศุสัตว์ สาขาประมง สาขาบริการทางการเกษตร และสาขาป่าไม้ ขยายตัวร้อยละ 6.8 2.0 22 
4.7 และ 2.3 ตามลําดับ (สํานักงานพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2561) 
 ปัจจัยบวก 
  - กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ได้กําหนดให้ปี 2561 เป็นปีแห่งการยกระดับมาตรฐาน 
การเกษตรสู่ความยั่งยืน (Changing Towards Smart Agriculture) โดยเน้นการบูรณาการงานใน 
13 นโยบายหลัก ได้แก่ ศูนย์เรียนรู้การเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตสินค้าเกษตร ระบบส่งเสริมเกษตร
แบบ แปลงใหญ่ การบริหารจัดการพ้ืนที่เกษตรตามแผนที่การเกษตรเชิงรุก การพัฒนาคุณภาพสินค้า
เกษตรสู่ มาตรฐาน เกษตรอินทรีย์ เกษตรทฤษฎีใหม่ ธนาคารสินค้าเกษตร การยกระดับสหกรณ์ให้
เข้มแข็ง แผนการผลิตและการตลาดข้าวครบวงจร การยึดคืนที่ดิน ส.ป.ก. ที่ครอบครองโดยมิชอบด้วย
กฎหมาย การบริหารจัดการทรัพยากรน้ํา การพัฒนา Smart Farmer/Young Smart Farmer และ
การพัฒนา Smart Officer เพ่ือสร้างแรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจการเกษตรอย่างต่อเนื่อง ภายใต้หลัก
ปรัชญาเศรษฐกิจ พอเพียง รวมทั้งการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยีมาใช้ ซึ่งช่วยลดต้นทุนการผลิต 
ยกระดับการผลิตสินค้าเกษตร ให้มีประสิทธิภาพและได้มาตรฐาน (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 
2561) 
  - สภาพอากาศและปริมาณน้ําเอ้ืออํานวยต่อการผลิตทางการเกษตรมากกว่าปี 2560 
โดยปริมาณน้ําใช้การได้ในอ่างเก็บน้ําที่สําคัญมีเพียงพอต่อการผลิตสินค้าเกษตรหลายชนิด โดยเฉพาะ
การผลิต ข้าวนาปรังในพ้ืนที่ลุ่มน้ําเจ้าพระยาแถบภาคเหนือตอนล่างและภาคกลางตอนบนที่เพ่ิมขึ้น
อย่างมาก ประกอบกับสภาพอากาศท่ีเอ้ืออํานวยในหลายพ้ืนที่ของประเทศ ส่งผลดีต่อการ
เจริญเติบโตของพืชไร่ และการติดดอกออกผลของผลไม้หลายชนิด (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 
2561) 
  - เศรษฐกิจของประเทศคู่ค้าปรับตัวดีขึ้น อาทิ อาเซียน 9 ญี่ปุ่น จีน สหรัฐอเมริกา 
และสหภาพยุโรป ส่งผลให้การส่งออกสินค้าเกษตรและผลิตภัณฑ์มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน  
 ปัจจัยลบ (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2561) 
  - ช่วงเดือนธันวาคม 2560 - มกราคม 2561 หลายจังหวัดในพื้นที่ภาคใต้ อาทิ 
นครศรีธรรมราช สุราษฎร์ธานี และพัทลุง ซึ่งเป็นแหล่งผลิตยางพารา ปาล์มน้ํามัน และกุ้งขาวแวนนา
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ไม ที่สําคัญของประเทศ ประสบปัญหาน้ําท่วมอย่างรุนแรง ทําให้ผลผลิตยางพาราและกุ้งขาวแวนนา
ไม ในไตรมาสแรก ของปี 2561 มีแนวโน้มลดลง (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2561) 
  - ช่วงปลายเดือนกรกฎาคมถึงต้นเดือนสิงหาคม 2561 และช่วงเดือนกันยายน 2561 
หลายจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อาทิ สกลนคร นครพนม บึงกาฬ และกาฬสินธุ์ ซึ่งเป็น
แหล่งผลิตข้าวเหนียวนาปีที่สําคัญ ได้รับอิทธิพลจากพายุเซินกาและทกซูรีส่งผลให้มีฝนตกหนัก
ต่อเนื่อง ก่อให้เกิดปัญหาน้ําท่วมที่มีความรุนแรงค่อนข้างมาก ทําให้ผลผลิตข้าวนาปีบางส่วนที่จะออก
สู่ตลาดในช่วง ไตรมาส 4 ปี 2561 ได้รับความเสียหาย (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2561) 
  - ช่วงปลายเดือนพฤศจิกายนถึงต้นเดือนธันวาคม 2561 หลายพื้นท่ีในภาคใต้ประสบ
ปัญหาน้ําท่วม เนื่องจากฝนตกหนักต่อเนื่องหลายวันจากร่องมรสุมก่อให้เกิดน้ําท่วมฉับพลันน้ําป่าไหล
หลากและน้ําท่วมขังในพ้ืนที่ลุ่ม โดยเฉพาะในจังหวัดพัทลุง สงขลา นครศรีธรรมราช ตรัง สุราษฎร์
ธานี ปัตตานี ยะลา และนราธิวาส ซึ่งเป็นแหล่งผลิตยางพารา ปาล์มน้ํามัน และการทําประมงที่สําคัญ
ของประเทศ ทําให้ผลผลิตยางพารา ปาล์มน้ํามัน และประมงบางส่วนได้รับความเสียหาย 
 แนวโน้มเศรษฐกิจการเกษตรปี 2562 
  - แนวโน้มเศรษฐกิจการเกษตรปี 2562 คาดว่าจะขยายตัวอยู่ในช่วงร้อยละ 3.0 - 4.0 
โดย สาขาพืช ขยายตัวร้อยละ 3.5 - 4.5 สาขาปศุสัตว์ ขยายตัวร้อยละ 1.3 - 2.3 สาขาประมง 
ขยายตัว ร้อยละ 2.0 - 3.0 สาขาบริการทางการเกษตร ขยายตัวร้อยละ 2.0 - 3.0 และสาขาป่าไม้ 
ขยายตัว ร้อยละ 1.5 - 2.5 โดยมีปัจจัยสนับสนุน ดังนี้ (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2561) 
  - การดําเนินนโยบายและมาตรการด้านการเกษตรต่างๆ ที่เกิดประโยชน์ต่อเกษตรกร
อย่างต่อเนื่อง โดยขยายผลให้ครอบคลุมทั้งประเทศเพ่ือสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันด้วยการ
ลดต้นทุน เพิ่มผลผลิต และพัฒนาคุณภาพของผลผลิตให้ตรงกับความต้องการของตลาด 
  - สภาพอากาศและปริมาณน้ํายังคงเอ้ืออํานวยต่อการผลิตทางการเกษตร 
  - เศรษฐกิจโลกในปี 2562 มีทิศทางดีขึ้นต่อเนื่อง เป็นผลดีต่อการส่งออกสินค้าเกษตร
และผลิตภัณฑ์ของไทย 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน และภายนอกธุรกิจ (SWOT) 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
 

จุดแข็ง (STRENGTHS) จุดอ่อน (WEAKNESS) 

1. ธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่บริหารงานโดยคน
รุ่นใหม่ทําให้มีการดําเนินธุรกิจ มีการ 
ตัดสินใจที่รวดเร็ว ทันเหตุการณ์ มีความ
ยืดหยุ่นในการทํางานสูง 

2. แหล่งวัตถุดิบจัดหาได้จากธุรกิจเดิม ทําให้
การดําเนินงานต่างๆ เป็นไปได้โดยสะดวก 
ราบรื่นทั้งในด้านการควบคุมคุณภาพ 
มาตรฐานการผลิต และคุณภาพของวัตถุดิบ  

3. ในด้านของตัวแทนจําหน่ายและร้านค้าธุรกิจ
มีเงื่อนไขการขายที่หลากหลาย ตอบโจทย์
ความต้องการที่ต่างกันของตัวแทนจําหน่าย
สินค้าแต่ละกลุ่ม และแบ่งกลุ่มตัวแทน
จําหน่ายตามลําดับความสําคัญ เพื่อดูแล
ตัวแทนจําหน่ายในระดับที่ต่างกันตามความ
เหมาะสม ส่งผลให้ตัวแทนจําหน่ายชั้นดีอยู่
กับบริษัทอย่างยั่งยืน 

4. สามารถจัดซื้อวัตถุดิบได้ในราคาต่ํากว่า
ท้องตลาด 

1. เป็นตราสินค้าใหม่ธุรกิจมีการสร้างความ
น่าเชื่อถือของตนเอง 

2. การไม่มีโรงงานผลิตเป็นของตนเองทําให้
ต้นทุนสินค้าสูงกว่าคู่แข่งขันที่มีโรงงาน
เป็นของตนเอง 
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ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์ สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 

โอกาส (OPPORTUNITIES) อุปสรรค (THREATS) 

1. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมธุรกิจ SMEs อย่าง
ต่อเนื่อง โดยเฉพาะในผู้ประกอบการ สินค้า
เกษตร ซึ่งจะได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษี การ
สนับสนุนเงินทุนและการสนับสนุนการขาย
ต่างๆ 

2. อินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทสําคัญในการ
ดําเนินชีวิตประจําวันของคนยุคใหม่ ดังนั้นการ
เข้าถึงผลิตภัณฑ์ผ่านทางช่องทางการขาย
ออนไลน์จึงมีบทบาทสําคัญ ทําให้ธุรกิจพบ
ลูกค้ามุ่งหวังด้วยต้นทุนที่ต่ําลงกําไรจากการ
ขายสูงขึ้น 

3. การให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการรับประทาน
อาหารในเมนูที่ตัวเองชอบ ทําให้เปิดโอกาสให้
ธุรกิจใหม่ๆ สามารถเข้าสู่ตลาดได้อย่างง่าย 

1. สินค้าในตลาดมีให้ผู้บริโภคเลือก
หลากหลาย 

2. ผลิตภัณฑ์แปรรูปสินค้าทางการเกษตรมี
ทางเลือกมีนวัตกรรมใหม่ๆ ออกมา
ตลอดเวลา ผู้บริโภคมีทางเลือก
หลากหลายในการตัดสินใจซื้อ ทําให้ธุรกิจ
มีภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนมาก 

3. เนื่องจากในปัจจุบันรูปแบบการดําเนิน
ธุรกิจแบบว่าจ้างผลิต หรือ OEM 
(Original Equipment Manufacturer) 
ได้รับความนิยมมากข้ึน เพราะใช้เงิน
ลงทุนน้อยลง ซึ่งทําให้ คู่แข่งขันรายใหม่ๆ 
เข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่าย 

 
3.3 การสรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจ 

ด้วยจุดแข็งของธุรกิจที่เป็นฟาร์มปลานงนุชในตําบลบ้านนา อําเภอมหาราช จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา จึงเป็นจุดแข็งในเรื่องของการจัดการวัตถุดิบ สามารถควบคุมคุณภาพ มาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐาน และสามารถจัดการเรื่องต้นทุนของวัตถุดิบได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทําให้เป็น
จุดแข็งของธุรกิจที่มีเหนือคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกันได้ 

 
3.4 การสรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อน และ อุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ (TOWS 
Matrix) 

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจโดยการใช้เครื่องมือ SWOT 
Analysis ข้างต้น ทําให้ผู้จัดทําสามารถนาผลการวิเคราะห์มาใช้วิเคราะห์กลยุทธ์ที่เหมาะสมเพื่อนําไป
ปรับใช้ในการดําเนินธุรกิจด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix ได้ดังต่อไปนี้ 
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 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
  1) ทําการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค ลดในสิ่งที่
เป็นข้อกังวลของผู้บริโภคและเพ่ิมคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการ 
  2) เพิ่มช่องทางในการจัดจําหน่ายเข้าถึงผู้บริโภคคือ นอกจากค้าส่งแล้วยังมีการค้า
ปลีกผ่านตลาดออนไลน์เพ่ือเป็นการสื่อสารกับลูกค้าให้ข้อมูลแก่ลูกค้า ด้วยการวางตําแหน่งทางการ
ตลาดที่แตกต่าง 
 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
  1) ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้แตกต่างและใส่รายละเอียดตัวสินค้า คือ ออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์ให้มีความแตกต่างและสะดุดตา พร้อมทั้งใส่ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และรายละเอียดของสินค้า 
เพ่ือให้ลูกค้าได้เข้าใจในตัวสินค้ามากขึ้น 
  2) สร้างความสัมพันธ์อันดีกับร้านค้า มีเครื่องมือสนับสนุนการขาย ซึ่งจะทําให้ร้านค้า
ช่วยสนับสนุนการขายสินค้ากว่าสินค้าคู่แข่ง 
  3) นําเงินทุนหมุนเวียนมาเน้นการขยายตลาดและการทําการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ ที่
ทันสมัยตอบโจทย์การใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่ 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
  1) ทําตลาดสินค้าออนไลน์เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค เนื่องจากผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง 
(DUKKY) เป็นสินค้าใหม่ ลูกค้าจึงไม่มั่นใจในสินค้าหรือไม่ได้รับข้อมูลของสินค้า ช่องทางออนไลน์ถือ
เป็นอีกหนึ่งช่องทางที่จะสื่อสารข้อมูลให้แก่ลูกค้าได้อย่างตรงจุดสร้างความน่าเชื่อถือของ 
  2) สร้างผลิตภัณฑ์ผ่านการบอกต่อความประทับใจของรสชาติ เช่น การรีวิวผลิตภัณฑ์
โดยนักชิมอาหาร และทาการตลาดออนไลน์สื่อสารในวงกว้าง 
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
  1) จ้างที่ปรึกษาหรือบุคลากรจากภายนอกที่เชี่ยวชาญที่มีความรู้ ความสามารถมาให้
คําปรึกษาในการทําการตลาด และการวางแผนงานต่างๆ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้ 
  2) สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเชื่อมั่นในแบรนด์จึงสามารถรักษาฐาน
ลูกค้าเก่าและเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ได้ 
 
3.5 Forces Model 
 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม โดยใช้ Porter's Five-Forces Model ในการ
ประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม ผู้จัดทําได้ใช้ Five-Forces Model ของ Michael E. Porter 
ในการวิเคราะห์อํานาจต่อรองของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่อธุรกิจ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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 1. อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
 ในการดําเนินธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จะเกี่ยวข้องกับผู้ผลิต ดังนี้ 
  1.1 โรงงานผลิต เนื่องจากธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงทําให้โรงงานขนาดใหญ่มี
อํานาจต่อรองสูงกว่าให้การรับผลิตสินค้า อย่างไรก็ตามการสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อโรงงานและมี
ยอดการสั่งซื้ออย่างต่อเนื่องจะช่วยเพิ่มอํานาจต่อรองของธุรกิจได้ 
  1.2 โรงงานแบ่งบรรจุสินค้า โรงงานแบ่งบรรจุสินค้ามีอํานาจต่อรองต่ํา เพราะงาน 
แบ่งบรรจุไม่ว่าโรงงานใดๆ ก็สามารถทําผลงานได้ไม่แตกต่างกันนัก ดังนั้นโรงงานแบ่งบรรจุจึงต้อง
แข่งขันด้านราคาสูงเพ่ือรักษาฐานลูกค้า 
  1.3 โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์ โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์มีอํานาจต่อรองต่ํา เพราะมี 
โรงงานลักษณะเดียวกันแข่งขันในตลาดเป็นจํานวนมาก โรงงานพิมพ์บรรจุภัณฑ์จึงมักเผชิญแข่งขัน 
ด้านราคาสูงเพ่ือรักษาฐานลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ในธุรกิจอาหาร พบว่า อาหารมีหลากหลายรูปแบบและสามารถเข้าถึงได้ง่ายทํา ผู้ซื้อหรือ
ผู้บริโภคมีทางเลือกในการบริโภคมากและมีอํานาจต่อรองสูงจึงส่งผลทางลบต่อธุรกิจ อย่างไรก็ตาม 
หากธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ให้เหนือกว่าคู่แข่งขันและตรงใจ ผู้บริโภคได้ธุรกิจ
ก็จะมีอํานาจต่อรองที่สูงขึ้น 
 3. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ในอุตสาหกรรมอาหารแปรรูป พบว่า คู่แข่งขันที่เข้ามาในตลาดรายแรกๆ เป็นรายใหญ่และ
สามารถสร้างชื่อเสียงจนตราสินค้าเป็นที่รู้จักในตลาด ดังนั้น เพื่อให้ลูกค้าจดจําตราสินค้าได้ ธุรกิจ
จะต้องสร้างความแตกต่างทั้งในด้านของสินค้า บรรจุภัณฑ์ และการวางตําแหน่งทางการตลาดให้
ชัดเจนแตกต่างจากคู่แข่งขันรายใหญ่ อย่างไรก็ตาม การแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดจากรายใหญ่ยังทําได้
ยาก ปัจจัยดังกล่าวจึงส่งผลทางลบต่อธุรกิจ 
 4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 เนื่องจากการแปรรูปอาหารมีการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ ดังนั้น ปลาดุก
ฟูผัดพริกขิง (DUKKY) นวัตกรรมใหม่ที่จะเข้ามาทดแทนวิธีการผลิตแบบเดิมจึงมีสูง ตลอดจนตลาด
สินค้าทางเลือกเมีการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ ออกวางจําหน่ายอยู่เสมอเช่นกัน ดังนั้น ภัยคุกคามจากสินค้า
ทดแทนจึงมีสูง หากธุรกิจต้องการดํารงอยู่ได้อย่างยั่งยืนจะต้องหมั่นตรวจสอบภัยจากสินค้า ทดแทน
เพ่ือนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ของตนเอง หรือขยายช่องทางการจัดจําหน่ายไปยังช่องทางอ่ืน หรือ 
ขยายสินค้าไปยังตลาดใหม่ๆ เพ่ือให้ยังคงรักษาความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดได้ 
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 5. ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 ในปัจจุบันการดําเนินธุรกิจมักใช้วิธีการว่าจ้างผลิตเพ่ือลดต้นทุนคงท่ีด้านการก่อสร้าง โรงงาน 
ทําให้การจําหน่ายปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) กลายเป็นตลาดสินค้าที่น่าสนใจ คู่แข่งขันรายใหม่ 
สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายด้วยเงินลงทุนที่น้อยลง อย่างไรก็ตามหากคู่แข่งขันรายใหม่ไม่มี 
ความสามารถด้านการบริหารธุรกิจ โดยเฉพาะการทําการตลาด การวางแผนการสั่งซื้อสินค้าตาม
ฤดูกาลเพ่ือให้ได้ต้นทุนต่ํา และการบริหารสินค้าคงคลัง การเข้ามาแข่งขันเพ่ือหวังทํากําไรสูงในตลาด 
จะเป็นไปได้ยาก 
 
3.6 PEST ANALYSIS 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก โดยใช้ PEST Analysis 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) โดยใช้
เครื่องมือ PEST Analysis ในการวิเคราะห์ สามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเด็น ดังต่อไปนี้ 
 1. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors)  
 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางด้านการเมืองส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจทั้งทางบวกและทาง
ลบ สําหรับปัจจัยทางบวกนั้น พบว่า ผู้ประกอบการรายใหม่ที่เป็นธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อมจะ
ได้รับประโยชน์ทางด้านการสนับสนุนเงินกู้ยืมและด้านภาษีสําหรับธุรกิจ SMEs อาทิ การยกเว้นภาษี 
ลดอัตราภาษี การกู้สินเชื่อในอัตราดอกเบี้ยต่ําเพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน และสําหรับ ผู้ประกอบการที่
จัดอยู่ในกลุ่ม New Engine of Growth ของประเทศ เช่น เกษตรแปรรูป เทคโนโลยี และนวัตกรรม
ขั้นสูง ด้านการวิจัยและพัฒนา ยังได้รับการยกเว้นภาษีนิติบุคคลนาน 5 รอบระยะบัญชี นอกจากนี้
รัฐบาลยังมีโครงการอีกเป็นจํานวนมากที่ให้การสนับสนุนผู้ประกอบการที่ทําธุรกิจด้าน สินค้าเกษตร 
อาทิ การให้คําปรึกษาแนะนําหรือการอบรมความรู้ในด้านต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการ ดําเนินธุรกิจ 
การส่งเสริมช่องทางการตลาดรูปแบบต่างๆ ซึ่งธุรกิจ ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ถือเป็นธุรกิจ
ขนาดย่อมด้านการเกษตรจึงได้รับผลประโยชน์โดยตรง สําหรับปัจจัยทางลบ นั้น สามารถเกิดได้จาก
ปัญหาความไม่มีเสถียรภาพทางการเมืองซึ่งจะส่งผลต่อสภาวะเศรษฐกิจ โดยรวมของไทย และทําให้
ยอดขายจากการส่งออกสินค้าเกษตรลดลง 
 2. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ พบว่า มีปัจจัยเชิงบวกจากเศรษฐกิจโลกในปี 2561 ที่มีแนวโน้ม
ขยายตัวแต่ยังมีทิศทางที่ไม่แน่นอน ส่วนเศรษฐกิจไทยในปี 2562 คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจจะขยายตัว
แบบค่อยเป็นค่อยไปในช่วง 2.5-4.096 โดยมีแรงหนุนจาก การฟ้ืนตัวของการใช้จ่ายในประเทศและ
ภาคการท่องเที่ยวที่เติบโตต่อเนื่อง ประกอบกับแรงหนุนจาก ภาครัฐที่ใช้นโยบายงบประมาณขาดดุล
ร้อยละ 2.6 ของ GDP เข้ามากระตุ้นเศรษฐกิจ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, ธันวาคม 2561) ซึ่งเมื่อเศรษฐกิจ
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ดีขึ้น สินค้าประเภทอาหารจะได้รับผลกระทบทางบวกผ่านปัจจัย ด้านการบริโภคของภาคเอกชนทั้ง
จากภายในประเทศและต่างประเทศ เมื่อเศรษฐกิจดี ภาคเอกชนมี รายได้ต่อครัวเรือนสูงขึ้น การใช้
จ่ายเพื่อการบริโภคจึงมากข้ึนด้วย 
 3. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม (Social Factors)  
 พฤติกรรมของคนในปัจจุบันตื่นตัวกับกระแสรักสุขภาพกันมาขึ้น คนหันมาเลือก ใส่ใจกับการ
เลือกรับประทานอาหารและการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ โดยพบว่ากระแสอาหารใน ตลาดอาเซียน
ในอนาคตจะมีลักษณะ ดังนี้ 
  3.1 อาหารพร้อมทานสําหรับ 1 ที่ (Table for One) ซึ่งเกิดจากพฤติกรรมที่เร่ง รีบ
ของวัยทาํงานจึงหันมานิยมรับประทานอาหารที่ง่ายและสะดวกรวดเร็ว 
  3.2 เลือกซื้ออาหารจากสีสันและน่าตาของอาหารรวมถึงบรรจุภัณฑ์ (Eat with Your 
Eyes) 
  3.3 เลือกซื้ออาหารที่ใส่ใจสิ่งแวดล้อมและใช้ภาชนะจากธรรมชาติ (Eco is the New 
Reality) 
  3.4 เลือกซื้ออาหารที่เป็นแหล่งโปรตีนทางเลือกและอาหารทดแทนเพ่ือดูแล สุขภาพ 
  3.5 เลือกซื้ออาหารไม่มีไขมันและน้ําตาลน้อย หรือ อาหารคลีน เพ่ือควบคุม น้ําหนัก 
และรักษารูปร่าง 
 นอกจากนี้ยังพบว่า สื่อสังคมออนไลน์มีบทบาทอย่างมากกับการตัดสินใจเลือก ซื้ออาหารของ
คนเอเชีย โดยจากผลสํารวจผู้บริโภคชาวจีนพบว่า ถ่ายรูปอาหารลงในสื่อ ออนไลน์เพ่ือบอกต่อ
ประสบการณ์ไปยังเพ่ือนในโลกออนไลน์และการตัดสินใจเลือกซื้อหรือใช้บริการร้านอาหารที่มีชื่อเสียง
บนโลกออนไสน์ (ชุติมา ไวศรายุทธ์, 2559) ซึ่ง ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จัดเป็นผลิตภัณฑ์
อาหารทดแทนการรับประทานขนมขบเคี้ยวประเภทแป้งและไขมัน พฤติกรรมของคนในยุคใหม่จึง
เปลี่ยนไปในทิศทางบวกต่อธุรกิจ 
 4. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี พบว่า เป็นปัจจัยเชิงบวกต่อธุรกิจ ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) 
โดยแบ่งการวิเคราะห์เป็น 2 ด้าน ดังนี้ 
  4.1 ด้านเทคโนโลยีการผลิต พบว่า เทคโนโลยีการผลิตอาหารแปรรูปมีการพัฒนา
อย่างต่อเนื่องจาก ทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยในประเทศไทยนั้นมีหน่วยงานหลักทลายแห่งที่
ทําการศึกษาวิจัย เพ่ือพัฒนาด้านกระบวนการและเทคโนโลยีการแปรรูปสินค้าเกษตร อาทิ สํานักงาน
พัฒนาวิทยาศาสตร์ และเทคโนโลยี ซึ่งจัดทําโครงการสนับสนุนการพัฒนาเทคโนโลยีของอุตสาหกรรม
ไทย (ITAP) ศูนย์นวัตกรรมอาหาร ผลิตภัณฑ์สุขภาพและเกษตรครบวงจร จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
ศูนย์นวัตกรรมวิทยาการอาหาร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เป็นต้น 



46 

  4.2 ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อดิจิตอล พบว่า เทคโนโลยีการสื่อสารทาง
อินเตอร์เน็ตและสื่อดิจิตอล มีการพัฒนารูปแบบใหม่ๆ อย่างต่อเนื่องสอดรับกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ซึ่งส่งผลทางบวกต่อธุรกิจเพราะสามารถสร้างสินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างได้อย่างไร้
ขีดจํากัดได้ด้วยต้นทุนต่ํา โอกาสในการเข้าถึง สินค้ามีมากขึ้น ธุรกิจสามารถนําเทคโนโลยีมาเป็นส่วน
หนึ่งของการสร้างความแปลกใหม่แตกต่างจาก คู่แข่งขันได้ ตลอดจนสร้างโอกาสในการพบตลาด
ใหม่ๆ เพ่ือกระจายขายสินค้าอีกด้วย 
 
3.7 STP 

3.7.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) แบ่งส่วนตลาดโดยใช้ เกณฑ์พฤติกรรม (Behavioural 

Segmentation) ด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) และ บทบาทของการเลือกซ้ือและบริโภค
ในการแบ่งส่วนตลาด โดยสามารถแบ่งกลุ่ม ผู้บริโภคออกได้เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 

 1) Family 
 กลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ร่วมกันเป็นครอบครัวซึ่งมีบุตรหลานในการตัดสินใจซื้อสินค้า

ต่างจะมีทั้งการตัดสินใจรายบุคคลและการตัดสินใจร่วมกัน โดยข้อมูลจากสํานักงานสถิติแห่งชาติ 
(ธันวาคม 2561) พบว่า ในประเทศไทยมีประชากรที่อยู่รวมกันเป็นครัวเรือน จํานวน 22.9 ล้าน
ครัวเรือน โดยพ่อแม่ยุคใหม่ที่มีการศึกษาสูงและรายได้ดี มักมีความกังวลเรื่องคุณภาพชีวิตของลูกเป็น
พิเศษ โดยมีความยินดีจ่ายสูงขึ้นเพ่ือเพ่ิมคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับลูกท้ังในด้านของการศึกษา การทํา
กิจกรรมต่างๆ ตลอดจนการเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และสารอาหารที่ครบถ้วนให้แก่ลูก 

 2) Feel Good Snack Seeker 
 ผู้บริโภคสมัยใหม่ การศึกษา รายได้ปานกลางถึงดีมาก ใส่ใจในการเลือกซ้ือและ

รับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปโดยมีแนวโน้มจะเลือกปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ที่ทําจากวัสดุ
ธรรมชาติปลอดภัย ไม่มีสารเจือปน มากกว่าผลิตภัณฑ์แปรรูปสังเคราะห์ประเภทอ่ืนๆ เพราะยังคงให้
ความอร่อยและรู้สึกว่าดีต่อสุขภาพมากว่าการรับประทานผลิตภัณฑ์สังเคราะห์ต่างๆ  

 3) Snack Innovator 
 ผู้บริโภคท่ัวไปที่ชอบลองซื้อผลิตภัณฑ์เแปรรูปแปลกใหม่มารับประทาน ไม่ภักดีต่อแบ

รนด์ใด หากรับประทานแล้วชอบหรือไม่ชอบก็จะให้ความคิดเห็นอย่างตรงไปตรงมาผ่านทาง Social 
Network ซึ่งหากได้คนเหล่านี้เป็นนักบอกต่อที่ดีให้กับแบรนด์ก็จะทําให้สินค้าเป็นกระแสโด่ง ดังได้ใน
ระยะเวลาอันรวดเร็ว 

 
 



47 

 4) Ordinary Consumer 
 ผู้บริโภคท่ัวไปที่รับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปด้วยเหตุผลที่ความอร่อย ไม่ได้คํานึงว่า

ผลิตภัณฑ์แปรรูปนั้นจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่รับประทานแล้วดีต่อสุขภาพหรือไม่ ไม่ได้ภักดีต่อแบรนด์ใดแบ
รนด์หนึ่ง จะซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปรับประทานเมื่อเห็นสินค้าวางที่จุดขายแล้วเกิดความรู้สึกอยาก
รับประทาน 

3.7.2 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
ในการเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายนั้น เมื่อพิจารณาในด้านโอกาสและอัตราการบริโภค แล้ว 

พบว่า กลุ่ม Snack Innovator และ Ordinary Consumer เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความภักดีต่อ     
แบรนด์สินค้าประเภทผลิตภัณฑ์แปรรูปต่ํา โดยกลุ่ม Snack Innovator จะทดลองหาผลิตภัณฑ์แปร
รูปใหม่ๆ รับประทานอยู่เสมอ ในขณะที่กลุ่ม Ordinary Consumer จะซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปเมื่อรู้สึก
อยาก รับประทานที่จุดขายโดยคํานึงถึงชนิดของสินค้ามากกว่าคํานึงว่าเป็นแบรนด์สินค้าใด ทําให้
ธุรกิจจึงไม่ เลือกท้ัง 2 กลุ่มดังกล่าวเป็นกลุ่มเป้าหมาย และได้กําหนดกลุ่มเป้าหมายหลักเป็น กลุ่ม 
Family และ Feel Good Snack Seeker ด้วยเหตุผลดังนี ้

 1) กลุ่มเป้าหมายหลัก  
 ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker เนื่องจากคนในกลุ่มนี้มักเป็นผู้บริโภคท่ีจบ

การศึกษาดี มีรายได้ ปานกลางถึงสูง ยังคงรับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปในชีวิตประจําวันแต่หลีกเลี่ยง
การเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ที่ให้ความรู้สึกที่ไม่ดีต่อสุขภาพ ซึ่งทําให้ในการแข่งขันทางการตลาด
นั้น ธุรกิจจะสามารถขจัดคู่แข่งขันท่ีเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูปประเภทอ่ืนที่ทําจากแป้งและน้ําตาลไปได้ 
อีกท้ังคนในกลุ่มนี้ยังมีแนวโน้มที่จะภักดีต่อแบรนด์ ตลอดจนบอกต่อแนะนําแบรนด์ไปยังคนรอบข้าง
อีกด้วย 

 2) กลุ่มเป้าหมายรอง 
 ได้แก่ กลุ่ม Family เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีแนวโน้มอัตราการเติบโตสูงอย่างต่อเนื่องใน

อนาคต เพราะพ่อแม่ยุคใหม่ยอมจ่ายเงินจํานวนมากข้ึนเพ่ือคุณภาพชีวิตของลูก ตลาดนี้จึงน่าสนใจ
และสามารถทํารายได้สูงในกับธุรกิจได้ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกันที่กลุ่ม Feel 
Good Snack Seeker จะมอง หาผลิตภัณฑ์เพ่ือรับประทานเอง ทําให้ธุรกิจจะนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่
รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์และขนาด ที่เหมาะสําหรับคนทั่วไปที่ซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปรับประทานหมดใน
ครั้งเดียว ในขณะที่กลุ่ม Family เป็นกลุ่มที่มองหาผลิตภัณฑ์แปรรูปเพื่อซื้อให้กับคนในครอบครัว 
หรือซื้อเพ่ือมารับประทานร่วมกัน โดยจะมุ่งเน้นไปที่กลุ่มพ่อแม่ที่มองหาผลิตภัณฑ์แปรรูปที่มี
ประโยชน์ให้กับลูก ดังนั้นธุรกิจจึงจะนําเสนอผลิตภัณฑ์แปรรูปที่เพิ่มคุณประโยชน์ ทางสารอาหาร
และสร้างประสบการณ์การรับประทานขท่ีอร่อย 
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3.7.3 การวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
สําหรับผู้บริโภคท่ีชื่นชอบการรับประทานสินค้าเกษตรแปรรูป ผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง 

(DUKKY) คืออาหารแปรรูปทางเลือกใหม่ที่มาพร้อมกับรสชาติอร่อยกรอบฟูของเนื้อปลา ส่งกลิ่นหอม
กรุ่นสดใหม่สัมผัสได้ทันที ที่เปิดถุง เคล็ดลับของความอร่อยอยู่ที่การคัดสรรวัตถุดิบอันเลื่องชื่อจาก
จังหวัดพระนครศรีอยุทธยามาเป็น วัตถุดิบหลักในผลิตพร้อมกับกระบวนการผลิตที่ผ่านการคิดค้นจน
ได้สูตรเด็ดของความอร่อยอันเป็น เอกลักษณ์ นอกจากนี้ธุรกิจยังมุ่งพัฒนาสินค้าใหม่ที่แตกต่างโดย
เพ่ิมคุณค่าที่สามารถตอบสนองความ ต้องการที่แตกต่างกันของผู้บริโภคในแต่ละตลาด ธุรกิจจะ 
นําเสนอผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิมคุณค่าในแง่ของการลดปริมาณไขมัน ใช้น้ํามันรําข้าวที่ให้คุณประโยชน์ต่อ
ร่างกายและเพ่ิมความหลายหลายของรสชาติในการเลือกรับประทาน 
 
3.8 วิเคราะห์คู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางอ้อม 
 การวิเคราะห์โครงสร้างทางการแข่งขัน จะทําให้ธุรกิจได้วิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน ข้อดีและ
ข้อเสียของคู่แข่งขันแต่ละราย เพื่อนํามาเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจทางกลยุทธ์ของธุรกิจ โดยจะ
ทําการวิเคราะห์คู่แข่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม และ สินค้าทดแทน 
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.8.1 คู่แข่งทางตรง 
 คู่แข่งทางตรงของธุรกิจ คือ ธุรกิจที่ผลิตและจําหน่ายสินค้าเกษตรแปรรูปซึ่งสินค้ามีลักษณะ
คล้ายคลึงกัน มีกลุ่มเป้าหมายเหมือนๆ กัน  
 3.8.2 คู่แข่งทางอ้อม 
 คู่แข่งทางอ้อมของธุรกิจปลาดุกผัดพริกขิง คือ ธุรกิจผลิตและจัดจําหน่ายอาหารเกษตรแปร
รูปด้วยวิธีการอ่ืนๆ อย่างไรก็ตาม สินค้าเกษตรแปรรูปมีข้อเสียคือ เมื่อวัตถุดิบถูกนําไปแปรรูปแล้ว 
ผลผลิตที่ได้ออกมาจากกระบวนการผลิตจะหดตัวเหลือเพียง 30% ของปริมาณ วัตถุดิบทั้งหมด
เท่านัน้ ส่งผลทําให้สินค้าเกษตรแปรรูปด้วยวิธีอ่ืนๆ มีราคาแพงกว่าผสินค้าเกษตรแปรรูปในลักษณะ
เดียวกันกับปลาดุกผัดพริกขิง  
 3.8.3 สินค้าทดแทน 
 สินค้าทดแทนปลาดุกผัดพริกขิง เป็นสินค้าเพ่ือสุขภาพไขมันต่ําที่มักจําหน่ายในร้านค้าเพ่ือ
สุขภาพ ธัญพืชบาร์ น้ําผักและ ผลไม้เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ อาหารคลีน และอาหารอ่ืนๆ ที่เน้น
คุณประโยชน์เพื่อสุขภาพ ซึ่งอาหารเพื่อสุขภาพเหล่านี้มีออกมาจําหน่ายมากข้ึน พร้อมทั้ง
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ยังมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างให้กับอาหารเพื่อสุขภาพอีกด้วย การแข่งขันใน
ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพจึงยิ่งทวีความรุนแรง และความท้าทายมากขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งการประสบ
ความสําเร็จจึงขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตที่จะนําเสนอคุณค่าที่ตรงใจผู้บริโภคได้มากน้อยเพียงใด 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 Business Model Canvas (BMC) เป็น Template ที่ช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ ถูก
พัฒนาขึ้นมาและน าเสนอโดย Alexander Osterwalder (ในปี 2008) ในหนังสือชื่อ Business 
Model Generation มีการน าเสนอกรอบความคิดในการสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ โดยการน าเสนอ
การสร้างรูปแบบธุรกิจ โดยในการจัดท าแผนธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) เลือกใช้ Business 
Model Canvas มาเป็นโมเดลในการด าเนินธุรกิจดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: โมเดลธุรกิจของ Canvas 
 

พันธมิตรหลัก 
(Key Partners) 

- โรงงานผลิต  
- โรงงานแบ่งบรรจุ  
- ผู้ผลติบรรจุภณัฑ์  
- ผู้กระจายจ าหน่าย  
- ร้านค้าต่างๆ 

กิจกรรมหลกั 
(Key Activities) 

- กระบวนการผลิต
ผลิตภณัฑ์ส าหรับ
การจัดจ าหน่าย 
- การจ าหน่ายใน
ช่องทางออนไลน์ 
และผา่นทางร้านค้า
คู่ค้าต่างๆ ของธุรกิจ 
- จัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด  

คุณค่าของสินค้าที่
น าเสนอ 
(Value 

Propositions) 
- รสชาติอร่อยกรอบ
ที่เป็นเอกลักษณ์  
- ผลิตจากแหล่งผลิต
ปลาดุกฟารม์ปลานง
นุช จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา  
- พัฒนาในด้านของ
รสชาติให้มคีวาม
หลากหลาย 
- เพิ่มคุณค่าทาง
สารอาหาร 

ความสัมพันธก์ับ
ลูกค้า (Custom 
Relationships) 

- การสื่อสารผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
- การเน้น
กระบวนการจดัส่ง
สินค้าท่ีตรงเวลา 
ด้วยความรวดเร็ว  
- รักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ไว้อย่าง
ครบถ้วน 

กลุ่มลูกค้า 
(Customers 
Segments) 

- ชาย-หญิง ที่ช่ืน
ชอบการ
รับประทาน
ผลิตภณัฑ์อาการ
เกษตรแปรรูป  
- กลุ่มผู้บรโิภคยุค
ใหม่ท่ีมีความ
สนใจรับประทาน
ผลิตภณัฑ์อาหาร
ไทยแปรรูปที่ผลิต 
 
 

ทรัพยากรหลัก 
(Key Resources) 
- วัตถุดิบหลักคือ
ปลาดุก 
- โรงงานผลิต 
- แรงงาน 
- เงินทุน 

ช่องทางการเข้าถึง
ลูกค้า (Channels) 
- ช่องทางออนไลน์ 
- ร้านค้าเพื่อสุขภาพ 
- ร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม 
- ห้างสรรพสินค้า 

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าจ้างเงินเดือน ค่าสาธารณูปโภค 
รวมถึงค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 

รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) 
รายได้หลักของผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มา
จากการจัดจ าหน่ายผลติภณัฑ์ทั้งในและต่างประเทศ 
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4.1 โมเดลธุรกิจของ Canvas 
4.1.1 Customer Segment (กลุ่มลูกค้า) 

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ ชาย-หญิง ที่ชื่นชอบการรับประทานผลิตภัณฑ์อาการเกษตรแปรรูป 
หาผลิตภัณฑ์แปรรูปเป็นของฝากโดยเป็นทางเลือกท่ีดีต่อความรู้สึกและสุขภาพ และ กลุ่มผู้บริโภคยุค
ใหม่ที่มีความสนใจรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารไทยแปรรูปที่ผลิตจากวัตถุดิบที่ปลอดภัย  
 4.1.2 Value Proposition (คุณค่าสินค้าหรือบริการ) 
 ผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) แตกต่างจากคู่แข่งขันด้วยรสชาติอร่อยกรอบที่เป็น
เอกลักษณ์ ส่งกลิ่นหอมสดใหม่สัมผัสได้ทันทีที่เปิดถุง ผลิตจากแหล่งผลติปลาดุกฟาร์มปลานงนุช 
อ าเภอมหาราช จังหวัดพระนครศรีอยุธยา นอกจากนี้ยังพัฒนาในด้านของรสชาติให้มีความ
หลากหลายและเพ่ิมคุณค่าทางสารอาหารอีกด้วย 

4.1.3 Channels (ช่องทางการเข้าถึง) 
 ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มีช่องทางในการเข้าถึงดังนี้  
  - ช่องทางออนไลน์ 
  - ร้านค้าเพ่ือสุขภาพ 
  - ร้านอาหารและเครื่องดื่ม 
  - ห้างสรรพสินค้า 

4.1.4 Customer Relationships (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) 
 เน้นการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ือสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างตรงจุดและ
เข้าถึงลูกค้าได้อย่างทั่วถึง นอกจากนี้ยังมีการเน้นกระบวนการจัดส่งสินค้าที่ตรงเวลา ด้วยความ
รวดเร็ว และรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ไว้อย่างครบถ้วน  
 4.1.5 Key Resources (ทรัพยากรหลัก) 
 ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มีความสามารถด้านแหล่งที่มาของวัตถุดิบ เป็นที่ยอมรับใน
ระดับประเทศ และสามารถควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบได้ ท าให้ผลผลิตที่ผ่านการแปรรูปพร้อม
จ าหน่ายนั้น มีรสชาติที่หอมอร่อยโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง นอกจากนี้ความสามารถการต้นทุน 
เนื่องจากใช้วัตถุดิบในธุรกิจเดิมของครอบครัว จึงได้สินค้าที่สามารถควบคุมคุณภาพได้ ภายใต้ต้นทุน
ที่ต่ า โดยทรัพยากรหลักดังนี้ 
  - วัตถุดิบหลักคือปลาดุก 
  - โรงงานผลิต 
  - แรงงาน 
  - เงินทนุ 
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4.1.6 Key Activities (กิจกรรมหลัก)  
  - กระบวนการผลิต ผลิตภัณฑ์ส าหรับจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ ของธุรกิจ 
  - การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY)  ในช่องทางออนไลน์ที่ทาง
บริษัทได้เตรียมไว้ และผ่านทางร้านค้าคู่ค้าต่างๆ ของธุรกิจ 

 - จัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์
เพ่ือให้ง่ายต่อการเข้าถึงของลูกค้า เป็นการสร้างการรับรู้ การจดจ าให้กับกลุ่มลูกค้า  
 4.1.7 คู่ค้าหลัก (Key Partners) 
 เครือข่ายพันธมิตรของธุรกิจ ได้แก่ โรงงานผลิต โรงงานแบ่งบรรจุ ผู้ผลิตบรรจุภัณฑ์ ผู้
กระจายจ าหน่าย และร้านค้าต่างๆ 
 4.1.8 Cost structure (โครงสร้างต้นทุน) 
 ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าสาธารณูปโภค ค่าเครื่องจักร รวมถึงค่าใช้จ่ายด้านการตลาด  
 
ตารางที่ 4.2: โครงสร้างต้นทุน  
 

รายการ จ านวน (บาท) 
1.1 ค่าก่อสร้างและต่อเติมตกแต่งอาคาร 200,000 

1.2 ค่าก่อสร้างคลังสินค้าและชั้นวางสินค้า 154,000 

1.3 ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 150,000 
1.4 ค่าเครื่องจักรส าหรับการแบ่งแพ็คบรรจุ 100,000 

1.5 ค่าจัดท ารถเข็นและอุปกรณ์ส าหรับออกบูธ 20,000 
1.6 ค่าบรรจุภัณฑ์ 50,000 

1.7 ค่าใช้จ่ายด้านการตลาดส าหรับการด าเนินงานขั้นต้น 350,000 

1.8 เงินเดือนและค่าใช้จ่ายพนักงาน 206,000 
1.9 ค่าใช้จ่ายพนักงานรายวัน 15,000 

1.10 ค่าใช้จ่ายด้านการขนส่ง 10,000 

รวม 1,255,000 
 
 4.1.9 Revenue Streams (รายได้หลัก) 
 รายได้หลักของผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มาจากการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ทั้ง
ในและต่างประเทศ  



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจการบริหารจัดการองค์กร และทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 ปัจจุบันสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงในโลกธุรกิจ เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงระบบการค้าให้มี
ความเป็นเสรีและตลาดทั่วโลกสามารถค้าขายทั่วถึงกันอย่างไร้พรมแดน จากการเข้าสู่ยุคโลกาภิวัตน์
มากยิ่งขึ้น ท าให้องค์กรเกิดการผลักดันการพัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลา และผู้บริหารองค์กรให้ความ
ตระหนักในการใช้ทรัพยากรต่างๆ ที่มีอยู่อย่างจ ากัดเพ่ือให้องค์กรสามารถปฏิบัติตามภารกิจ นโยบาย 
วัตถุประสงค์และแผนกลยุทธ์ซึ่งจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายที่ถูกก าหนดไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
แต่เนื่องจากองค์กรต้องมีการปรับตัวอยู่ตลอดเวลาเพ่ือให้มีความอยู่รอดได้ในสถานการณ์การแข่งขัน
ที่รุนแรง จึงเลี่ยงไม่ได้ที่อาจต้องมีการจัดโครงสร้างองค์กรให้เหมาะสมกับภารกิจ นโยบาย 
วัตถุประสงค์และแผนกลยุทธ์เพื่อให้เกิดความราบรื่นและมีประสิทธิภาพในระหว่างการด าเนินงานอยู่
ตลอดเพ่ือความส าเร็จในการบรรลุเป้าหมาย 
 โครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) หมายถึงการ
จัดรูปแบบโครงสร้างให้มีสายงานหลัก และมีการบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่นเป็นขั้น ๆ จะไม่มี
การสั่งการแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสมส าหรับองค์การต่าง ๆ ที่ต้องการ
ให้มีการขยายตัวในอนาคตได้ เพราะเพียงแต่เพ่ิมเติมโครงสร้างในบางสายงานให้มีการควบคุมบังคับ
บัญชาลดหลั่นลงไปอีกได้ การจัดองค์การแบบนี้ อาจจะค านึงถึงสภาพของงานที่เป็นจริง เช่น แบ่ง
ตามลักษณะของผลิตภัณฑ์ หรือแบ่งตามอาณาเขต หรือแบ่งตามประเภทของลูกค้า หรือแบ่งตาม
กระบวนการ ผลดีของโครงสร้างแบบนี้มีหลายประการ เช่น การจัดโครงสร้างด้วยรูปแบบที่เข้าใจง่าย 
การบังคับบัญชาตามสายงานเป็นขั้นตอน ฉะนั้นจุดใดที่มีการปฏิบัติงานล่าช้าก็สามารถตรวจสอบได้
รวดเร็ว จากผู้บังคับบัญชาในระดับนั้นได้ง่าย นอกจากนั้นผู้ปฏิบัติงานได้คลุกคลีกับสภาพของปัญหาที่
เป็นจริงและเกิดขึ้นเสมอ ท าให้การตัดสินใจต่าง ๆ มีข้อมูลที่แน่นอน และสามารถตัดสินใจได้ถูกต้อง
รวดเร็ว ซึ่งส่งผลสะท้อนให้มีการปกครองบังคับบัญชาที่อยู่ในระเบียบวินัยได้ดี การติดต่อสื่อสารและ
การควบคุมการท างานท าได้ง่าย ตลอดจนเมื่อต้องการจะเปลี่ยนรูปโครงสร้างขององค์การก็สามารถที่
จะเปลี่ยนได้ค่อนข้างสะดวก เพราะการจัดรูปแบบองค์การนี้ ไม่มีอะไรสลับซับซ้อนมากนัก ประการ
สุดท้าย องค์การนี้เหมาะส าหรับการจัดรูปแบบองค์การขนาดเล็ก แต่ไม่เหมาะที่จะจัดในลักษณะ
องค์การขนาดใหญ่ที่มีการปฏิบัติงานสลับซับซ้อน ส่วนข้อเสียของโครงสร้างแบบนี้นั้นได้ก่อให้เกิด
ปัญหาดังนี้คือ ประการแรก ไม่ได้สนับสนุนให้ผู้ท างานมีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน นอกจากนั้น
บางขณะปริมาณของงานมีมาก จนต้องใช้เวลาท างานประจ าให้เสร็จ ไม่มีเวลาที่จะมาศึกษาถึงระบบ
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การท างานที่ดีกว่า อีกประการหนึ่งลักษณะของโครงสร้างเช่นนี้เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงาน เพราะ
ไม่สามารถครอบคลุมขอบข่ายของงานได้ทังหมดได้ และประการสุดท้าย ผู้บริหารระดับสูงอาจจะไม่
ยอมมอบหมายงาน ให้ผู้บริหารงานระดับรอง ๆ ลงมา หรือพยายามกีดกัน หรือส่งเสริมคนอ่ืนให้
ขึ้นมาแทนตน ท าให้ขวัญของผู้ปฏิบัติงานในระดับรอง ๆ ไปไม่ดี หมดก าลังใจในการปฏิบัติงาน 
เนื่องจากโครงสร้างแบบนี้ให้อ านาจควบคุมโดยตรงต่อผู้บังคับบัญชาระดับสูงเท่านั้น (วรรณลภย์ 
สุริยะโยธิน และทวีศักดิ์ กฤษเจริญ, 2559) 
 5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จะจัดโครงสร้างองค์กรตามแนวราบ (Flat 
Organizational Structure) เพราะเริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดย่อมและมีต าแหน่งงาน จ านวนไม่
มากการจัดแผนผังองค์องค์ในลักษณะดังกล่าวจะช่วยสร้างความคล่องตัวในการบริหารงาน และท าให้
บุคลากรทุกคนสามารถเข้าถึงผู้บริหารเพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพื่อการปรับปรุงพัฒนาได้อย่าง
รวดเร็ว ท าให้องค์กรสามารถเติบโตแบบก้าวกระโดดได้โดยได้ก าหนดแผนผังโครงสร้างองค์กรดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กร ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 หน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงาน 
 เพ่ือให้พนักงานทราบบทบาทหน้าที่ของตนเองอย่างชัดเจนและไม่ท างานซ้อนทับกับต าแหน่ง
อ่ืนๆ ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จึงได้ก าหนดรายละเอียดของคุณสมบัติและขอบเขตหน้าที่
ความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งงาน ดังต่อไปนี้ 
 1) ฝ่ายขายและการตลาด 
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาดหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านงานขายและการตลาดมากกว่า 5 ปี  

ฝ่ายบัญชีและ
การเงิน 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายขายและ
การตลาด 

ฝ่ายผลิต 
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  - มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสใหม่ๆ ทางธุรกิจ  
  - แก้ไขสถานการณ์และปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  
 รายละเอียดงาน  
  - วางแผนกลยุทธ์การขายและการตลาดในระยะสั้นและระยะยาว 
  - ก าหนดเป้าหมายทางด้านยอดขายและด้านการตลาด  
  - ควบคุมและแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ ให้ได้ผลลัพธ์เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้วางไว้  
  - ขยายช่องทางตลาด ช่องทางการขาย ต่อยอดโอกาสทางธุรกิจ  
  - ประสานความร่วมมือกับพันธมิตรจากภายนอกเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการเติบโต 
  - บริหารบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดให้พัฒนาความสามารถและประสิทธิภาพไป
ในทิศทางที่สอดรับกับการขยายของธุรกิจ 
 2) ฝ่ายบัญชีและการเงิน  
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการเงินหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านการเงินและการบัญชีมากกว่า 5 ปี  
  - รอบคอบและมองเห็นโอกาสทางด้านการลงทุนของธุรกิจ  
 รายละเอียดงาน  
  - วิเคราะห์งบการเงินของธุรกิจเพื่อเฝ้าระวังจุดอ่อนของธุรกิจ  
  - จัดหาเงินลงทุนส าหรับธุรกิจ  
  - อนุมัติและจัดสรรงบประมาณไปยังส่วนต่างๆ ของธุรกิจ  
  - วิเคราะห์ปัญหาและวางแผนการลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็นภายในธุรกิจ  
  - ประเมินความคุ้มค่าและความเสี่ยงจากการลงทุนในโครงการใหม่ๆ ของธุรกิจ  
  - บริหารบุคลากรฝ่ายบัญชีให้พัฒนาความสามารถและประสิทธิภาพ 
 3) ฝ่ายผลิต 
 คุณสมบัติ  
  - จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือโทข้ึนไป สาขาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการหรือ 
สาขาที่เก่ียวข้อง 
  - มีประสบการณ์ด้านการผลิตและการบริหารโรงงานมากกว่า 5 ปี  
  - มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มองเห็นโอกาสทางด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
 รายละเอียดงาน  
  - วางแผนการสั่งซื้อและการกักตุนผลผลิตจากโรงงานผลิตในเวลาที่เหมาะสม  
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  - วางแผนการส่งมอบผลิตผลิตภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายให้เป็นไปตามก าหนดการ 
  - ท างานร่วมกับฝ่ายผู้บริหารจากฝ่ายขายและการตลาด และฝ่ายบัญชีและ การเงิน
เพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
  - ควบคุมกระบวนการผลิตให้ผลิตภัณฑ์องคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจ 
  - ควบคุมการท างานของบุคลากรทั้งในงานด้านการแบ่งบรรจุ งานจัดการ คลังสินค้า
และงานขนส่งให้มีประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนของธุรกิจได้ 
 5.1.3 การวางแผนด้านก าลังคน ค่าตอบแทน และสวัสดิการ 
 เพ่ือเตรียมก าลังคนให้พร้อมพียงพอต่อการปฏิบัติหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆ ภายใต้การควบคุม
ต้นทุนให้เหมาะสมธุรกิจได้ก าหนดก าลังคน ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.1: ก าลังคนในการปฏิบัติงานต่างๆ ของธุรกิจ 
 

ต าแหน่งงาน จ านวนคน ค่าตอบแทนต่อเดือน 
1.เจ้าของกิจการ 1 30,000 

2 .ฝ่ายขายและการตลาด  3 55,000 

3 .ฝ่ายบัญชีและการเงิน  2 41,000 
4 .ฝ่ายผลิต  8 80,000 

รวม 14 206,000 

 
 สวัสดิการ 
  1) โบนัส 
  ธุรกิจจะมีการจ่ายโบนัสให้แก่พนักงานปีละครั้ง โดยพิจารณาจากผลประกอบการของ
ธุรกิจร่วมกับการประเมินผลการปฏิบัติงานรายบุคคล โดยจ่ายทุกสิ้นเดือนธันวาคม เพื่อจูงใจให้
พนักงานมีผลการปฏิบัติงานที่ดีอย่างสม่ าเสมอ  
  2) ประกันสังคม 
  ธุรกิจจะมีการจ่ายเงินประกันสังคมของพนักงานให้ตามกฎหมาย อาทิ ค่า
รักษาพยาบาล ความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนจากการเจ็บป่วย กรณีคลอดบุตร ค่าสงเคราะห์บุตร เป็นต้น 
โดยจะมีการหักจากอัตราเงินเดือนของพนักงาน จ านวนร้อยละ 5 ของเงินเดือนในแต่ละเดือน และ
ธุรกิจจะจ่ายเงินสมทบไม่เกิน 750 บาทต่อพนักงานต่อเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2559) 
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  3) ค่าท างานล่วงเวลาในวันหยุด 
  ในกรณีที่ธุรกิจมีภาระงานมากข้ึนและมีผลท าให้พนักงานประจ าจะต้องท างาน 
ล่วงเวลาในวันหยุดของบริษัท หรือมีการจัดกิจกรรมในวันหยุดซึ่งเก่ียวข้องกับพนักงานบางส่วนที่ต้อง
เข้าไปรับผิดชอบ ธุรกิจจะจ่ายค่าท างานล่วงเวลาในวันหยุดให้กับพนักงาน โดยคิดเป็นรายชั่วโมงใน
อัตราเดียวกับการท างานประจ า ทั้งนี้ในการท างานในวันหยุดทุกครั้งต้องผ่านความเห็นชอบจาก
ผู้บริหารที่รับผิดชอบ มีเอกสารชี้แจงเป็นลายลักษณ์อักษรที่ลงชื่อผู้บริหารส่งแก่พนักงานบัญชี 
  4) สิทธิวันหยุด 
  ธุรกิจได้ก าหนดวันหยุดของกิจการและเง่ือนไขการลาหยุดงานของพนักงาน ดังต่อไปนี้ 
   - พนักงานได้สิทธิการหยุดตามประเพณีของไทยปีละ 3 ครั้ง ในช่วงเทศกาล 
สงกรานต์ วันแรงงาน และเทศกาลปีใหม่ โดยจะมีประกาศวันหยุดจากผู้บริหารให้ทราบล่วงหน้า 2 
อาทิตย์ก่อนถึงเทศกาล 
   - ก าหนดการลาต่อปี ลาป่วยได้ 30 วัน และลากิจได้ 3 วัน โดยได้รับเงินเดือน
ปกติ 
   - พนักงานที่ท างานในต าแหน่งที่รับผิดชอบติดต่อกันครบ 1 ปีขึ้นไปจะได้รับ
สิทธิในการลาพักร้อน 6 วันต่อปี 
   - สิทธิในการลาคลอด ลากิจ ลาเพื่อรับราชการทหาร หรืออ่ืนๆ ตามกฎหมาย 
แรงงาน (สิทธิหน้าที่ของนายจ้างลูกจ้าง ตามกฎหมายแรงงาน, 2551) 
 5.1.4 การฝึกอบรมและพัฒนา 
 การฝึกอบรมและพัฒนา ถือเป็นกระบวนการส าคัญท่ีส่งเสริมความรู้ความสามารถให้กับ
พนักงาน โดยธุรกิจแบ่งลักษณะการฝึกอบรมและพัฒนาพนักงานเป็น 2 ประเภท โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
  1) การฝึกอบรมพนักงานใหม่ 
  การฝึกอบกรมพนักงานใหม่ในวันแรกของการปฏิบัติงานผู้บริหารของแต่ละฝ่าย จะใช้
เวลา 1-2 ชั่วโมง ในการถ่ายทอดลักษณะการท างาน เป้าหมายของงาน อบรมและความรู้ที่จ าเป็นต่อ
งานแก่พนักงานใหม่ จากนั้นผู้บริหารจะแต่งตั้งพนักงานปัจจุบันให้เป็นพี่เลี้ยงแก่พนักงาน ใหม่ โดย
เป็นพูดข้ีแนะด้านการท างาน อธิบายหลักการปฏิบัติงานและวัฒนธรรมองค์กรตลอดระยะเวลาช่วง
ทดลองงาน 3 เดือนแรก โดยพี่เลี้ยงมีส่วนในการร่วมประเมินผลการรับเข้าท างานประจ าของพนักงาน
ใหม่ด้วย 
  2) การเพ่ิมทักษะความรู้จากภายนอก 
  ส าหรับส่วนงานที่ต้องมีการพัฒนาทักษะของพนักงานอยู่เสมอ อาทิ ฝ่ายงาน ขายและ
การตลาด ฝ่ายงานจัดการคลังสินค้า เป็นต้น จะมีการสนับสนุนให้พนักงานได้เข้ารับการ อบรมจาก
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คอร์สเรียนภายนอก หรือ เข้าร่วมงานสัมมนาที่น่าสนใจ นอกจากนี้พนักงานสามารถ น าเสนอคอร์ส 
เรียนที่ตนเองอยากเข้าร่วมแก่ผู้บริหารเพ่ือพิจารณาอนุมัติให้เข้าเรียนได้ในเวลา หรือนอกเวลางาน
โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายส่วนตัว แต่ต้องมีการท าสรุปประเด็นที่น่าสนใจที่สามารถจะมาปรับใช้กับ
ธุรกิจน าเสนอต่อผู้บริหาร 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
 5.2.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใช้ 
เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดนี้เรียกว่า 4P’s (Kotler, 2000) ซึ่งเป็น
สิ่งที่ส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่
ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไป  
 ความส าคัญของกลยุทธ์ทางการตลาด 
  1. การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Targeting 
and Positioning) ต้องสอดคล้องกัน 
  2. การตั้งชื่อ (Branding) การตั้งชื่อในการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์จะต้องค านึงความ 
ง่ายถึงการค้นหาของผู้ซื้อเป็นหลัก จึงตั้งชื่อจะต้องบ่งบอกสินค้า และต้องใช้ค าศัพท์ที่เป็นสากล 
  3. ต้องมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interactivity) คือต้องสามารถสื่อสาร 2 ทาง ผู้ขาย
และ ผู้ซื้อต้องสามารถโต้ตอบกันได้ และต้องรวดเร็ว 
  4. ข้อมูลสินค้า (Product Information) เป็นปัจจัยส าคัญ เพราะการขายบนเว็บไซต์
จะต้องท าเว็บให้ท าหน้าที่เหมือนโชว์รูมพนักงาน และพนักงานบริการ ไม่มีพนักงานขายคอยแนะน า 
สินค้าไม่มีแคตตาล็อกสินค้าให้อ่าน และไม่มีคนคอยเชียร์ให้ซื้อสินค้า ดังนั้น "ข้อมูล" จึงเป็นสิ่งส าคัญ
มากในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
  5. การแนะน าสินค้า (Product Recommendation) เป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญกลยุทธ์
หนึ่ง เพ่ือช่วยเร่งเร้าการตัดสินใจซื้อของลูกค้าให้เร็วขึ้น เพราะบนเว็บไม่มีพนักงานท าหน้าที่ปิดการ
ขาย 
  6. สร้างจุดเด่นให้กับเว็บไซต์ (Web Site Differentiation) 
  7. เพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้า (Enhancing to Product) ด้วยการปรับปรุงและพัฒนา
สินค้า อย่างต่อเนื่อง หาบริการใหม่ๆ น าเสนอลูกค้า 
  8. พยายามกระตุ้นให้ผู้เข้ามาเยี่ยมชมเว็บมาเข้าบ่อย ๆ (Encouraging Repeated 
Visits) กลยุทธ์นี้เป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญ เพราะการที่มีผู้เข้ามาเยี่ยมชมบ่อย เปรียบเสมือนกับร้านค้าหรือ
ธุรกิจที่มีผู้คนพลุกพล่าน ซึ่งท าให้โอกาสในการขายสินค้าและบริการสูงตามไปด้วย 
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  9. การสร้างเว็บให้เป็นแหล่งชุมชน (Building Community) กลยุทธ์ส าคัญอีก
ประการ หนึ่งคือสร้างเว็บให้เป็นศูนย์รวมของผู้คน เพื่อให้มีผู้เข้ามายี่ยมชมอยู่ตลอดเวลาและเพ่ิม
จ านวนขึ้นเรื่อยๆ 
  10. ตอบสนองความพึงพอใจลูกค้าให้มากท่ีสุด 
  11. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เช่น การแจกตัวอย่างสินค้า 
(Sampling) (พิมพิกา ไวท์, 2558) 
 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน มีความส าคัญที่ช่วยสนับสนุนให้ ผู้ผลิตสนิค้า
ประสบความส าเร็จในการจ าหน่ายสินค้าท่ีผลิตขึ้น โดยหากขาดปัจจัยด้านใดไปแล้วจะท าให้สินค้านั้น
ต้อยกว่าหรือเสียเปรียบคู่แข่งขันที่มีเป็นจ านวนมากในท้องตลาดที่ปัจจุบันต่างใช้กลยุทธ์ ในการ
แข่งขันทุกทางทั้งในส่วนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจอยู่เสมอ การปรับราคาและข้อเสนอ เพื่อ
กระตุ้นผู้ซื้อ การจัดหาช่องทางจ าหน่ายกระจายสินค้าเพ่ือผู้บริโภคซื้อหาได้สะดวกและง่ายที่สุด 
 5.2.2 เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) 
  1. เพ่ือสร้างการรับรู้และจดจ าในตราสินค้า ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ร้อยละ 40 
ภายในปี 2562 และร้อยละ 60 ภายในปี 2566 
  2. เพ่ือสร้างยอดขายของผลิตภัณฑ์ในระยะสั้น 7,000,000 บาท ก าไร 750,000 บาท 
ภายในปี 2562 และในระยะยาว ให้มียอดขาย 11,000,000 บาท ก าไร 1,600,000 บาท ภายในปี 
2566 
 5.2.3 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) แบ่งส่วนตลาดโดยใช้ เกณฑ์พฤติกรรม (Behavioural 
Segmentation) ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) และบทบาทของการเลือกซ้ือและบริโภคใน
การแบ่งส่วนตลาด โดยสามารถแบ่งกลุ่ม ผู้บริโภคออกได้เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 
  1) Family 
  กลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ร่วมกันเป็นครอบครัวซึ่งมีบุตรหลานในการตัดสินใจซื้อสินค้า
ต่างจะมีทั้งการตัดสินใจรายบุคคลและการตัดสินใจร่วมกัน โดยข้อมูลจากส านักงานสถิติแห่งชาติ 
(ธันวาคม 2561) พบว่า ในประเทศไทยมีประชากรที่อยู่รวมกันเป็นครัวเรือน จ านวน 22.9 ล้าน
ครัวเรือน โดยพ่อแม่ยุคใหม่ที่มีการศึกษาสูงและรายได้ดี มักมีความกังวลเรื่องคุณภาพชีวิตของลูกเป็น
พิเศษ โดยมีความยินดีจ่ายสูงขึ้นเพ่ือเพ่ิมคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับลูกท้ังในด้านของการศึกษา การท า
กิจกรรมต่างๆ ตลอดจนการเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และสารอาหารที่ครบถ้วนให้แก่ลูก 
  2) Feel Good Snack Seeker 
  ผู้บริโภคสมัยใหม่ การศึกษา รายได้ปานกลางถึงดีมาก ใส่ใจในการเลือกซ้ือและ
รับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปโดยมีแนวโน้มจะเลือกปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ที่ท าจากวัสดุ
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ธรรมชาติปลอดภัย ไม่มีสารเจือปน มากกว่าผลิตภัณฑ์แปรรูปสังเคราะห์ประเภทอ่ืนๆ เพราะยังคงให้
ความอร่อยและรู้สึกว่าดีต่อสุขภาพมากว่าการรับประทานผลิตภัณฑ์สังเคราะห์ต่างๆ  
  3) Snack Innovator 
  ผู้บริโภคท่ัวไปที่ชอบลองซื้อผลิตภัณฑ์เแปรรูปแปลกใหม่มารับประทาน ไม่ภักดีต่อแบ
รนด์ใด หากรับประทานแล้วชอบหรือไม่ชอบก็จะให้ความคิดเห็นอย่างตรงไปตรงมาผ่านทาง Social 
Network ซึ่งหากได้คนเหล่านี้เป็นนักบอกต่อที่ดีให้กับแบรนด์ก็จะท าให้สินค้าเป็นกระแสโด่ง ดังได้ใน
ระยะเวลาอันรวดเร็ว 
  4) Ordinary Consumer 
  ผู้บริโภคท่ัวไปที่รับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปด้วยเหตุผลที่ความอร่อย ไม่ได้ค านึงว่า
ผลิตภัณฑ์แปรรูปนั้นจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่รับประทานแล้วดีต่อสุขภาพหรือไม่ ไม่ได้ภักดีต่อแบรนด์ใด 
แบรนด์หนึ่ง จะซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปรับประทานเมื่อเห็นสินค้าวางที่จุดขายแล้วเกิดความรู้สึกอยาก
รับประทาน (สมนึก ลิ้มเจริญ และจ านงค์ จุลเอียด, 2562) 
 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 ในการเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายนั้น เมื่อพิจารณาในด้านโอกาสและอัตราการบริโภค แล้ว 
พบว่า กลุ่ม Snack Innovator และ Ordinary Consumer เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความภักดีต่อ     
แบรนด์สินค้าประเภทผลิตภัณฑ์แปรรูปต่ า โดยกลุ่ม Snack Innovator จะทดลองหาผลิตภัณฑ์แปร
รูปใหม่ๆ รับประทานอยู่เสมอ ในขณะที่กลุ่ม Ordinary Consumer จะซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปเมื่อรู้สึก
อยาก รับประทานที่จุดขายโดยค านึงถึงชนิดของสินค้ามากกว่าค านึงว่าเป็นแบรนด์สินค้าใด ท าให้
ธุรกิจจึงไม่ เลือกท้ัง 2 กลุ่มดังกล่าวเป็นกลุ่มเป้าหมาย และได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลักเป็น กลุ่ม 
Family และ Feel Good Snack Seeker ด้วยเหตุผลดังนี ้
  1) กลุ่มเป้าหมายหลัก  
  ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker เนื่องจากคนในกลุ่มนี้มักเป็นผู้บริโภคท่ีจบ
การศึกษาดี มีรายได้ ปานกลางถึงสูง ยังคงรับประทานผลิตภัณฑ์แปรรูปในชีวิตประจ าวันแต่หลีกเลี่ยง
การเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ที่ให้ความรู้สึกที่ไม่ดีต่อสุขภาพ ซึ่งท าให้ในการแข่งขันทางการตลาด
นั้น ธุรกิจจะสามารถขจัดคู่แข่งขันท่ีเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูปประเภทอ่ืนที่ท าจากแป้งและน้ าตาลไปได้ 
อีกท้ังคนในกลุ่มนี้ยังมีแนวโน้มที่จะภักดีต่อแบรนด์ ตลอดจนบอกต่อแนะน าแบรนด์ไปยังคนรอบข้าง
อีกด้วย 
  2) กลุ่มเป้าหมายรอง 
  ได้แก่ กลุ่ม Family เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีแนวโน้มอัตราการเติบโตสูงอย่างต่อเนื่องใน
อนาคต เพราะพ่อแม่ยุคใหม่ยอมจ่ายเงินจ านวนมากข้ึนเพ่ือคุณภาพชีวิตของลูก ตลาดนี้จึงน่าสนใจ
และสามารถท ารายได้สูงในกับธุรกิจได้ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกันที่กลุ่ม Feel 
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Good Snack Seeker จะมอง หาผลิตภัณฑ์เพ่ือรับประทานเอง ท าให้ธุรกิจจะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่
รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์และขนาด ที่เหมาะส าหรับคนทั่วไปที่ซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปรับประทานหมดใน
ครั้งเดียว ในขณะที่กลุ่ม Family เป็นกลุ่มที่มองหาผลิตภัณฑ์แปรรูปเพื่อซื้อให้กับคนในครอบครัว 
หรือซื้อเพ่ือมารับประทานร่วมกัน โดยจะมุ่งเน้นไปที่กลุ่มพ่อแม่ที่มองหาผลิตภัณฑ์แปรรูปที่มี
ประโยชน์ให้กับลูก ดังนั้นธุรกิจจึงจะน าเสนอผลิตภัณฑ์แปรรูปที่เพิ่มคุณประโยชน์ ทางสารอาหาร
และสร้างประสบการณ์การรับประทานท่ีอร่อย 
 5.2.4 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 จากผลการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น ท าให้ธุรกิจได้เข้าใจ ทราบความ
ต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น และสามารถน าข้อมูลที่ได้มาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
  1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
  จากกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ ได้แก่ กลุ่ม Feel Good Snack Seeker และ กลุ่ม 
Family ท าให้ธุรกิจก าหนดกลยุทธ์ของผลิตภัณฑ์แตกต่างกันส าหรับกลุ่มเป้าหมาย ทั้ง 2 กลุ่ม ดังนี้ 
ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY)  เป็นกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เหมาะส าหรับกลุ่ม Feel Good Snack Seeker 
ที่มองหาผลิตภัณฑ์แปรรูปทางเลือกที่รับประทานแล้วให้ความรู้สึกดีต่อจิตใจ และดีต่อสุขภาพ ทั้งนี้
นอกจากจะใช้แหล่งวัตถุดิบคุณภาพดีจากฟาร์มปลานงนุชในต าบลบ้านนา อ าเภอมหาราช จังหวัด
พระนครศรีอยุธยาแล้ว จะปรับกระบวนการผลิตโดยใช้น้ ามันร าข้าวที่ไม่มีไขมันทรานซ์และสามารถ
ลดคอเลสเตอรอลที่ไม่ดี (LDL-C) ได้ ตลอดจนเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ที่มีการปรุงแต่งรสชาติเพ่ือเพ่ิม
ทางเลือกใหม่ๆ สร้างสีสันในการรับประทานให้กับผู้บริโภคอีกด้วยจากผลวิจัยตลาด พบว่า ผู้บริโภค
ซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปโดยค านึงถึงเหตุผลด้านรสชาติเป็นหลัก รสชาติธรรมชาติ (Original) ท าให้
ผู้บริโภคบางส่วนพอใจ ดังนั้นการออกรสชาติอ่ืนๆ เพิ่มเติมด้วย จะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้ที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์แปรรูปที่มีการปรุงแต่งรสชาติได้  
  2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
  ในการตั้งราคาผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) พบว่า ผู้บริโภคจะยินดีจ่ายสูง
หากได้รับรู้ถึงคุณภาพ คุณประโยชน์ที่เหนือกว่า และความแตกต่างจากคู่แข่งขัน ดังนั้นธุรกิจจึงจะ
เลือกใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ High-Value Strategy กล่าวคือ ก าหนดราคาสินค้าในระดับปาน
กลางโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ในขณะที่เสนอสินค้าที่มีคุณภาพสูง เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความ
คุ้มค่าและสามารถตัดสินใจทดลองซื้อสินค้ามาชิมได้ง่าย นอกจากนี้ ยังใช้กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd 
Pricing) ซึ่งเป็นกลยุทธ์ราคาเชิงจิตวิทยา เพื่อท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้าไม่แพงสอดคล้องกับการใช้กล
ยุทธ์ High-Value Strategy อีกด้วย  
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  3) กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 
  ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) จะเลือกท าเลในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่มและเน้นกระจายสินค้าให้สามารถหาซื้อได้สะดวกมาก
ที่สุด ภายใต้งบประมาณที่มีอยู่ 
   3.1) ร้านค้าท่ีตั้งอยู่บนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส 
   ร้านค้าบนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส เป็นอีกหนึ่งจุดที่น่าสนใจเพราะมีคนท างาน
ผ่านเป็นจ านวนมากในแต่ละวัน โอกาสในการพบเห็นสินค้าจึงสูงด้วย ใช้ระบบฝากขายโดย ช าระค่า
ขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ร้อยละ 15-30 ของราคาขาย 
   3.2) ร้านค้าใต้อาคารส านักงานในจังหวัดกรุงเทพและปริมณฑล 
   กระจายผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ไปยังร้านค้า ร้านกาแฟที่
ตั้งอยู่ภายในอาคารส านักงานและบริเวณโดยรอบ โดยเน้นเลือกกระจายในตึกส านักงานที่มีหลาย
บริษัทอยู่ร่วมกัน มีประชากรหนาแน่น เช่น อาคาร Empire Tower ถนนสาธร อาคาร United 
Center ถนนสีลม อาคาร All Seasons Place ถนนเพลินจิต เป็นต้น ใช้ระบบฝากขาย โดยช าระค่า
ขายสินค้าให้กับร้านค้า อยู่ที่ร้อยละ 15-30 ของราคาขาย 
   3.3) ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า 
   กระจายสินค้าไปยัง Tops Super Market ทุกสาขา เนื่องจาก Tops Super 
Market ถือเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน าของไทย มักตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าที่กลุ่มเป้าหมายมีก าลังซื้อ 
ได้แก่ ห้างในเครือเซ็นทรัล โรบินสัน และตั้งอิสระอยู่ย่านเศรษฐกิจหลักของประเทศ โดยมี ค่าแรกเข้า 
70,000 บาทต่อ 1 ผลิตภัณฑ์ ซึ่งแม้ค่าใช้จ่ายจะสูงแต่ Top Super Market ซื้อสินค้าขายเป็นเงินสด
ท าให้ธุรกิจสามารถดึงเงินกลับมาเป็นเงินทุนหมุนเวียนในกิจการได้ 
   3.4) การขายผ่านทางออนไลน์ 
   ส าหรับการขายผ่านทางออนไลน์จะใช้กลยุทธ์การจัดเซตสั่งซื้อและกลยุทธ์ฟรี
ค่าจัดส่งแบบพัสดุลงทะเบียน เมื่อลูกค้ามียอดสั่งซื้อมากตามจ านวนที่ก าหนดเพ่ือเป็นอีกหนึ่ง ช่องทาง
ที่อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่พักอาศัยหรือท างานในพ้ืนที่ที่ห่างไกลการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ โดย
ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้ผ่านทาง Official Website Line Add และ Facebook  
  4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  ธุรกิจจะใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) โดยสื่อสาร Key Message เดียวกัน คือ อร่อยกรอบฟู รู้สึกดี ผ่านทางเครื่องมือ
การสื่อสารทางการตลาดต่างๆ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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   4.1) เว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ (Official Website) 
   เว็บไซต์หลักของผลิตภัณฑ์ จัดท าข้ึนเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้ผลิตภัณฑ์ 
บอกเล่าเรื่องราวที่มาของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ ให้รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ อาทิ ความรู้เกี่ยวกับ
กระบวนการผลิตตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบ เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัยได้มาตรฐาน รับรองคุณภาพ
และความรู้ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า อาทิ คุณประโยชน์ปลาดุก ขิง  เป็นต้น นอกจากนี้ยังให้ข้อมูลช่อง
ทางการติดต่อ และใช้เป็นช่องทางการขาย สินค้าผ่านทางออนไลน์อีกด้วย 
   4.2) การสื่อสารผ่านทาง Facebook Fan Page และ Instagram 
   ใช้เครื่องมือ Facebook Fan Page และ Instagram ในการอัพเดท ความ
เคลื่อนไหวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ ใช้ในการพูดคุยและท ากิจกรรมเพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ผู้บริโภค  
   4.3) การท าการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล (Influencer Marketing) 
   ใช้กลยุทธ์การท าการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล โดยจ้างดารานักแสดง คนที่
เป็นกระแสสังคมมีผู้ติดตามจ านวนมาก และนักชิมอาหาร (Food Blogger) มาเป็นผู้สร้างการรับรู้
เกี่ยวกับแบรนด์และให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในวงกว้าง ซึ่งจะช่วยให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและมี
ความน่าเชื่อถือมากข้ึน 
  5) กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship 
Management) 
  ในการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าภักดีต่อตราสินค้าและเข้าใจ ลูกค้า 
มากขึ้นอันเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาสินค้าไปในทางที่ถูกต้องธุรกิจจะด าเนินการ ดังนี้ 
   5.1) เก็บข้อมูลที่ส าคัญของลูกค้า (Identify) โดยเก็บสถิติยอดขายผลิตภัณฑ์ 
เก็บข้อมูลด้วยการพูดคุยกับลูกค้าเมื่อออกบูธในงานต่างๆ เปิดช่องทางเพ่ือรับฟังความคิดเห็นข้อติชม
จากลูกค้า 
   5.2) วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า (Differentiate) น าข้อมูลมาวิเคราะห์ 
ความต้องการของลูกค้าและจัดกลุ่มลูกค้าเพ่ือตอบสนองลูกค้าแต่ละกลุ่มอย่างดีที่สุด 
   5.3) มีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interact) มีปฏิสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าในทุกจุด
สัมผัสที่ลูกค้าเข้าถึงแบรนด์ได้ อาทิ ในช่วงการจัดกิจกรรมต่างๆ การเปิดให้ร่วมสนุกผ่านทาง 
Facebook และ Instagram เป็นต้น เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า และสร้างความภักดี
ต่อแบรนด์ 
 5.2.5  การตรวจสอบและการควบคุม (Brand Audit) 
 ในการประเมินผลจากการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดว่าประสบความส าเร็จ หรือไม่
และมากน้อยเพียงใดนั้น ธุรกิจจะให้มีการประเมินผลของทุกกิจกรรมโดยมีดัชนีชี้วัด ดังนี้ 
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  1) ยอดขาย 
  จะมีการบันทึกยอดขายหลังจากด าเนินกิจการตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ทุกครั้ง ส าหรับ
การจัดกิจกรรมต่างๆ และสรุปข้อมูลยอดขายจากทุกช่องทางเป็นรายเดือน รายไตรมาส รายปี เพ่ือให้
ธุรกิจสามารถปรับตัวรับกับสถานการณ์จริงในแต่ละช่วงเวลาได้อย่างเหมาะสม 
  2) ยอดติดตามทาง Facebook และ Instagram 
  ดูยอดการติดตามทาง Facebook และ Instagram ในช่วงเวลาที่ท ากิจกรรมทางการ
ตลาดว่ายอดการติดตามเพ่ิมขึ้นมากน้อยเพียงไร 
  3) ผลการตรวจสุขภาพของแบรนด์ (Brand Health) 
  ธุรกิจจะสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับจุดยืนของแบรนด์ จุดแข็งจุดอ่อนของ
แบรนด์เพื่อตรวจสอบความเข้าใจของผู้บริโภคว่าตรงกับสิ่งที่แบรนด์ต้องการสื่อสารหรือไม่ และเพ่ือ
หาข้อบกพร่องที่ต้องปรับปรุงแก้ไขต่อไปได้อย่างถูกต้อง โดยการตรวจสอบสุขภาพ ของแบรนด์ด้วย
การท าแบบสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคนั้นจะจัดท าปีละ 1 ครั้ง ทุกต้นปี 
  4) ค าติชมจากทาง Facebook Fan Page, Instagram และ Line Add 
  ท าการตรวจสอบค าติชมสินค้า ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จากทั้ง 
3 ช่องทาง เพ่ือพัฒนาเพ่ิมข้ึนในส่วนที่ดีและปรับปรุงแก้ไขข้อเสียในทันที 
 
5.3 แผนกลยุทธ์ด้านการปฏิบัติงาน 
 5.3.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ในปัจจุบันการแข่งขันของธุรกิจอุตสาหกรรมและทวีเพ่ิมข้ึน ขอบเขตของการแข่งขันขยายตัว
จากระดับท้องถิ่น ระดับประเทศ ไปสู่ระดับนานาชาติ การติดต่อสื่อสารที่โยงใยโลกให้ใกล้กันท าให้
ผู้บริโภคได้รับข่าวสารข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการที่หลากหลาย ท าให้มีทางเลือกมากยิ่งขึ้น การ
ผลิตจึงต้องพยายามปรับปรุงเพ่ิมผลิตภาพและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ดึงดูดใจลูกค้ามากยิ่งขึ้น ท าให้
กระแสโลกาภิวัตร เข้ามามีอิทธิพลต่อการหาแหล่งวัตถุดิบ แหล่งเงินและตลาดของผลิตภัณฑ์ การ
ผลิตไม่จ าเป็นที่จะต้องใช้วัตถุดิบในประเทศท่ีแพงกว่าถ้ามีแหล่งอ่ืนที่ถูกกว่า ธุรกิจสามารถย้ายฐาน
การผลิตไปอยู่ในประเทศที่ค่าแรงคนงานต่ ากว่า เพื่อลดต้นทุนการผลิต หรือเพ่ือหลีกเลี่ยงข้อจ ากัด
ของการกีดกันทางการค้า กลยุทธ์การรวมตัวกันทางธุรกิจ ในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมีลักษณะเป็น
เครือข่าย (Network) ที่เชื่อมโยงกันตั้งแต่ผู้ขาย ผู้ผลิต ผู้จัดจ าหน่าย ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก จนถึงลูกค้าที่
เป็นผู้ใช้ การรวมตัวภายในอุตสาหกรรมเดียวกันในรูปแบบพันธมิตรทางกลยุทธ์ (Strategic 
Alliance) ก่อให้เกิดอ านาจต่อรองกับคู่ค้ามากยิ่งข้ึน ดังนั้นการได้มาซึ่งปัจจัยการผลิตที่มาจากแหล่ง
วัตถุดิบต่างๆ มีแนวโน้มจะต้องท าเป็นสัญญาระยะยาวหรือสัญญาที่ไม่เป็นลายลักษณ์อักษร อันเป็น
ความร่วมมือระหว่างกันและกันระหว่างคู่ค้าที่แน่นแฟ้นยิ่งขึ้น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และ
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การตอบสนองลูกค้าเฉพาะราย (Customization) แพร่หลายมากขึ้น ความนิยมในผลิตภัณฑ์มวลชน
เริ่มเสื่อมลง ลูกค้าเริ่มต้องการสินค้าและบริการที่ตอบสนองความต้องการเฉพาะแบบที่ไม่ซ้ าใคร การ
ผลิตจึงมีแนวโน้มจะมีปริมาณการผลิตต่อ Lot ที่ต่ าลง ท าให้ต้องหาวิธีจะผลิตผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย
ได้ในต้นทุนที่ต่ า รวมทั้งต้องพยายามคิดค้นพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ดึงดูดใจลูกค้าอยู่เสมอ ให้ทันกับ
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ที่สั้นลง และสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือความก้าวหน้าในเทคโนโลยี ทั้งด้านการผลิต
โดยตรง เช่น การใช้แสงเลเซอร์ และด้านอ่ืนๆ เช่นการใช้ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต (Internet) การ
ติดต่อการค้าด้วยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ล้วนแต่มีผลต่อคุณภาพ ผลิตภาพ ปริมาณ
และต้นทุนของการผลิตเป็นอย่างมาก (วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ และวัลยา ก  ารามัญ, 2560) 
 5.3.2 การติดต่อคู่ค้า 
 ส่วนงานที่ธุรกิจเกี่ยวข้องกับคู่ค้านั้น จะมีเป็น 2 คู่ค้าหลัก ได้แก่ โรงงานผลิตสินค้าและ 
โรงงานผลิตบรรจุภัณฑ์ 
  1) การติดต่อคู่ค้าเพ่ือผลิตสินค้า 
  ในการผลิตสินค้านั้น ธุรกิจจะต้องวางแผนการสั่งผลิตเป็นรายเดือนให้กับโรงงาน
ผู้ผลิต และทางโรงงานผลิตจะก าหนดวันรับสินค้าให้กับธุรกิจ เพ่ือให้วางแผนการส่งเข้ากระบวนการ
แบ่งและแพ็คบรรจุต่อไปได้ ในกรณีทดลองสินค้าใหม่ โรงงานผลิตจะต้องท าสรุปผลการทดลองสินค้า
ให้กับธุรกิจ โดยมีรายละเอียดของปริมาณการทดลอง อุณหภูมิและเปอร์เซ็นต์ส่วนเสีย เพื่อให้ทาง
ธุรกิจสามารถน ามาพิจารณาต้นทุนและเลือกทางเลือกของผลิตภัณฑ์ใหม่ได้อย่างเหมาะสม 
  2) การติดต่อคู่ค้าเพ่ือผลิตบรรจุภัณฑ์ 
  ส าหรับการผลิตบรรจุภัณฑ์นั้น ธุรกิจจะด าเนินการติดต่อเพ่ือส่งไฟล์ ให้กับโรงพิมพ์ที่
เป็นคู่ค้า (Partner) และโรงพิมพ์จะแจ้งก าหนดการจัดส่งงานอย่างชัดเจน เพื่อให้ธุรกิจสามารถวาง
แผนการขายและกระจายสินค้าได้อย่างแม่นย า 
 5.3.3 ก าลังการผลิต 
 เนื่องจากธุรกิจมีคู่ค้าเป็นโรงงานผลิตขนาดใหญ่จึงมีก าลังการผลิตเพียงพอส าหรับช่วงที่มี
ความต้องการสูง โดยสามารถผลิตได้สูงสุดถึงเดือนละ 300,000 ชิ้น ในขณะที่ธุรกิจตั้งเป้าการขาย
ในช่วงที่ความต้องการสูงสุดไว้ที่เดือนละ 10,000 ชิ้น ตลอดจนสินค้าสามารถเก็บได้นาน 1 ปี  ดังนั้น
หากธุรกิจประสบความส าเร็จด้านยอดขายก็จะสามารถเพ่ิมก าลังการผลิตได้ทันทีโดยไม่มีต้นทุนคงท่ี
เพ่ิมข้ึน 
 5.3.4 ระยะเวลาการด าเนินงานของธุรกิจในการผลิตพร้อมจ าหน่ายและส่งมอบ 
 ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) มีข้ันตอนในการด าเนินการผลิตส าหรับพร้อมส่งมอบ
พร้อมระยะเวลาในการด าเนินการ ดังนี้ 
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  1) ขั้นตอนการผลิต 
  ขั้นตอนการผลิตประกอบไปด้วย การการเตรียมวัตถุดิบ การตรวจสอบคุณภาพก่อน
การส่งมอบและการน าส่งเข้าโรงแพ็คบรรจุ โดยจะต้องสั่งผลิตล่วงหน้า เป็นระยะเวลา 5-7 วัน เพ่ือ
น าเข้าวัตถุดิบใหม่ในแต่ละรอบ ซึ่งมีผลให้ผลิตภัณฑ์คงความสดใหม่เมื่อ ถึงมือผู้บริโภค 
  2) ขั้นตอนการแบ่งบรรจุ 
  หลังจากผลิตเสร็จจะน ารถกระบะไปขนย้ายผลผลิตที่เสร็จแล้ว จากโรงงานมาเข้า
กระบวนการแบ่งแพ็คบรรจุโดยผลผลิตจะถูกแบ่งบรรจุตามน้ าหนักท่ีก าหนด อัดลมไนโตรเจนเพ่ือ
รักษา ความกรอบ ซีลปิดผนึกปากถุง ก่อนน าลงบรรจุในกล่องผลิตภัณฑ์ และนับผลิตภัณฑ์ใส่ลงลัง
กระดาษ เป็นจ านวนบรรจุ 50 กล่อง ต่อ 1 ลัง โดยระยะเวลาในการแบ่งบรรจุต่อรอบการผลิต 1,000 
ชิ้น จะใช้เวลา 3 วัน 
  3) ขั้นตอนการขนส่งเพ่ือกระจายสินค้า 
  ผลิตภัณฑ์จะถูกจัดเก็บไว้ส่วนหนึ่งที่คลังสินค้าของส านักงาน และสินค้าอีกส่วนหนึ่งจะ
ถูกขนส่งโดยรถกระบะหรือรถบรรทุก เพื่อกระจายไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าต่างๆ ต่อไป 
ระยะเวลาในการขนส่งจากจังหวัดพระนครศรีอยุธยามากรุงเทพฯ ใช้เวลา 1 วัน 
 5.3.5 การจัดส่งผลิตภัณฑ์ 
 การจัดส่งผลิตภัณฑ์ไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าต่างๆ นั้น จะขนส่งด้วยรถกระบะ ติด
หลังคา ซึ่งเป็นรถส่วนตัวของธุรกิจ โดยก าหนดเส้นทางการของการน าส่งและก าหนดวันน าส่ง
ผลิตภัณฑ์เพ่ิมในแต่ละเดือน อาทิ ก าหนดส่งสินค้าในเส้นทางเขตพระนคร-บางกอกใหญ่ ทุกวันพุธที่ 
2 และ 4 ของเดือน เป็นต้น ซึ่งหามีการขยายเส้นทางการส่งเพ่ิมข้ึนเพ่ือรองรับความต้องการก็จะมี
การใช้รถกระบะรับจ้างประจ าเพ่ือช่วยในการจัดส่งสินค้าไปยังร้านค้า 
 5.3.6 กระบวนการรับช าระเงินของธุรกิจ 
 เนื่องจากธุรกิจมีช่องทางการจ าหน่ายหลายช่องทาง จึงแบ่งช่องทางการรับช าระเงิน ดังนี้ 
  1) การรับช าระเงินจากร้านค้า 
  ส าหรับร้านค้าที่น าสินค้าไปขายในระบบฝากขาย ธุรกิจจะออกใบแจ้งหนี้ให้กับร้านค้า 
โดยให้เครดิตเป็นระยะเวลา 30 วัน และทุกสิ้นเดือนจะมีการตรวจนับยอดผลิตภัณฑ์เฉพาะที่ขายไป
แล้วกับร้านค้า จากนั้นร้านค้าโอนเงินยอดเฉพาะที่ขายได้ให้กับธุรกิจผ่านทางบัญชีธนาคารต่างๆ 
  2) การรับช าระเงินจากซุปเปอร์มาร์เก็ต 
  ส าหรับซุปเปอร์มาร์เก็ตจะช าระเงินซื้อขาดกับธุรกิจโดยรับเช็คเงินสดทุก 60 วัน  
  3) การรับช าระเงินสด 
  ส าหรับการออกบูธจ าหน่ายสินค้าในงานต่างๆ จะรับช าระเป็นเงินสด โดยพนักงาน 
ขายเป็นผู้รับผิดชอบเก็บและทอนเงินลูกค้าให้ถูกต้อง 
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  4) การรับช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ 
  ส าหรับการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านทางเว็บไซต์ การสั่งซื้อ 
ผ่านทาง Facebook และการสั่งซื้อผ่านทาง Line Add จะให้ลูกค้าช าระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบัญชี
ธนาคารต่างๆ หลังจากการตรวจสอบยอด ธุรกิจจะจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าในวันท าการถัดไป และแจ้ง
หมายเลขพัสดุไปรษณีย์ (Tracking Number) ให้แก่ลูกค้าเป็นรายบุคคล 
 5.3.7 การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
 ในการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้นจะเริ่มต้นจากการควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบ ก่อน
ส่งเข้าโรงงานโดยผู้ผลิต จากนั้นเมื่อรับผลผลิตจากโรงงานผลิต เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพจะ
ตรวจสอบคุณภาพของสินค้าอีกครั้งก่อนเซ็นรับสินค้าจากโรงงาน ต่อมาในกระบวนการแบ่งบรรจุ
คนงานจะถูกฝึกอบรมให้สังเกตสี กลิ่นและรสชาติของผลิตภัณฑ์ก่อนแพ็คบรรจุ หากพบจุดผิดสังเกต
จะมีการแจ้งกลับมาไปยังโรงงานผลิตเพื่อแก้ไขปัญหาทันที จากนั้นในขั้นตอนของการบรรจุผลิตภัณฑ์
ลงลังพนักงานจัดผลิตภัณฑ์จะตรวจสอบความเรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์ภายนอกอีกครั้ง และหากพบ
บรรจุภัณฑ์ที่ไม่เรียบร้อยจะตีกลับไปยังขั้นตอนของการแพ็คบรรจุ นอกจากนี้ผู้บริหารจะมีการเข้าไป
ตรวจสอบวัตถุดิบ กระบวนการผลิตของโรงงานผลิตและการแพ็ค บรรจุด้วยตนเอง อย่างน้อยเดือน
ละ 1 ครั้ง เพื่อควบคุมคุณภาพและมาตรฐานการผลิตให้เป็นไปตามที่วางไว้ ตลอดจนเพ่ือสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีต่อคู่ค้าและพนักงาน ฝ่ายผลิตอย่างใกล้ชิดอีกด้วย 
 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 5.4.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  แผนกลยุทธ์ทางการเงิน คือ แนวทางการด าเนินงานระยะยาวประมาณ 5 ปี ซึ่งระบุ
แหล่งที่มาและแหล่งใช้ไปของทรัพยากรทางการเงินขององค์กร งบประมาณรายได้ เงินนอก
งบประมาณ และเงินสะสมขององค์กร โดยต้องมีความสอดคล้องไปกับแผนกลยุทธ์ขององค์กร และ
ส่งผลให้แผนกลยุทธ์ขององค์กรเกิดความส าเร็จ อีกทั้งยังต้องมีการวิเคราะห์การพยากรณ์ รายได้และ
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานขององค์กรให้สะท้อนถึงศักยภาพทางการเงินขององค์กรนั้นๆ วัตถุประสงค์
ในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินนั้นมีวัตถุประสงค์ในการจัดท า 4 ประการได้แก่ (สุบรรณ  
เอ่ียมวิจารณ์, 2557) 
  1. เพ่ือพัฒนาแนวทางการบริหารจัดการด้านการเงินและงบประมาณให้มีความชัดเจน
และมีประสิทธิภาพทั้งในด้านเป้าหมายทางด้านการเงินเป้าหมายขององค์กร มีความโปร่งใส 
ตรวจสอบได้ คุ้มค่าคุ้มทุนและเกิดความยั่งยืนกับองค์กร 
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  2. เพ่ือสร้างระบบและกลไกในการจัดหา จัดสรรงบประมาณท้ังงบประมาณ 
งบประมาณเงินรายได้ การใช้จ่ายงบประมาณให้มีความสอดคล้องกับแผนกลยุทธ์และเอ้ือต่อการ
ขับเคลื่อนองค์กรได้อย่างรวดเร็ว 
  3. เพ่ือพัฒนาข้อมูลทางการเงินและข้อมูลงบประมาณให้เป็นปัจจุบัน สะดวกและง่าย
ต่อการน าไปใช้ประกอบการ พิจารณาตัดสินใจส าหรับผู้บริหารขององค์กร 
  4. เพ่ือให้มีการติดตาม การประเมินผล เฝ้าระวังข้อมูลทางการเงินและงบประมาณ
และน าผลที่ได้ไปปรับปรุงและพัฒนาองค์กรอย่างต่อเนื่อง 
 5.4.2 แหล่งท่ีมาของเงินทุน  
 เนื่องจากเริ่มต้นด้วยการเป็นธุรกิจขนาดย่อมและใช้พื้นที่ส่วนตัวในการตั้งสถาน ประกอบการ 
ท าให้แหล่งที่มาของเงินลงทุนของกิจการมาจากเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด 1,270,000 บาท 
โดยมีรายละเอียด  
 
 5.4.3 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่คิดค่าเสื่อม    

เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช้ส านักงาน 400,000 400,000 - 
เครื่องมืออุปกรณ์การผลิต 50,000 50,000 - 

เครื่องจักร 300,000 300,000 - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 750,000 - - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ค่าจดทะเบียน และค่าตกแต่ง 20,000 20,000 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินการ    

เงินทุนหมุนเวียน 500,000 500,000 - 

รวมเงินลงทุน 1,270,000 1,270,000 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.0 100.00 - 
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 จากตารางที่ 5.2 แสดงตารางงบประมาณการลงทุน สามารถสรุปได้ดังนี้ บริษัท “DUKKY” 
มีงบประมาณการลงทุนจากรายการรวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 750,000 บท ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน 20,000 บาท เงินทุนหมุนเวียน 500,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุนเริ่มต้นทั้งสิ้น 
1,270,000 บาท 
 
 5.4.4 ค่าเสื่อม และตัดจ าหน่าย 
 
ตารางที่ 5.3: ตารางแสดงค่าเสื่อม และตัดจ าหน่าย 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 750,000     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 150,000 300,000 450,000 600,000 750,000 

โอนไปงบแสดงการแปลี่ยนแปลงฐานะการเงิน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 750,000 750,000 750,000 750,000 750,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 150,000 300,000 450,000 600,000 750,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 600,000 450,000 300,000 150,000 - 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน 

20,000     

ค่าจดทะเบียน และตกแต่ง 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ตัดจ่ายสะสม 4,000 8,000 12,000 16,000 20,000 
โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงิน 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

หัก ตัดจ่ายสะสม 4,000 8,000 12,000 16,000 20,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานสุทธิ 

16,000 12,000 8,000 4,000 - 
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 จากตารางที่ 5.3 ตารางแสดงค่าเสื่อม และตัดจ าหน่าย สามารถสรุปได้ดังนี้ การค านวณค่า
เสื่อมราคาของบริษัท “DUKKY” ค านวณแบบคงที่จากสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนเท่ากับ 750,000 บาท มี
ค่าเสื่อมราคาต่อปีเท่ากับ 150,000 บาท และมีค่าจัดจ่ายคือค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 20,000 
บาท ค่าจดทะเบียน และตกแต่ง 4,000 บาท 
 
 5.4.5 การประมาณการยอดจ าหน่าย 
 
ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงการประมาณการยอดจ าหน่าย ปีที่ 1 - ปีที่ 5 
 

สินค้าหลัก 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รวมยอดขายต่อวัน 13,000 14,300 15,730 17,303 19,033 
รวมยอดขายต่อเดือน 390,000 429,000 471,900 519,090 570,999 

รวมยอดขายต่อปี 4,680,000 5,148,000 5,662,800 6,229,080 6,951,988 

อัตราการเติบโต 10% 
การประมาณการ
ยอดขาย 

 

รวมยอดขายรายวัน 13,000 14,300 15,730 17,303 19,033 

รวมยอดขายรายเดือน 390,000 429,000 471,900 519,090 570,999 

สรุปยอดขายรายปี 4,680,000 5,148,000 5,662,800 6,229,080 6,951,988 
 
 จากตารางที่ 5.4 ตารางแสดงการประมาณการยอดจ าหน่าย ปีที่ 1 – ปีที่ 5 สามารถสรุปได้
ดังนี้ จากการประมาณการยอดขายจ าหน่ายของบริษัท “DUKKY” ปีที่ 1 สามารถสร้างยอดขายต่อ
วันเท่ากับ 13,000 และ 390,000 บาทต่อเดือน รวมเป็นยอดขายต่อปีเท่ากับ 4,680,0,000 บาท 
และมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นในอัตราส่วนร้อยละ 10 ในปีที่ 2 - ปีที่ 5 
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 5.4.6 การประมาณการสินค้าคงเหลือ 
 
ตารางที่ 5.5: ตารางแสดงการประมาณการสินค้าคงเหลือ  
 

การประมาณสินค้าคงเหลือ 

นโยบายคิดต้นทุนขาย 35% 
นโยบายส ารองสินค้า 4 วัน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดรวม 4,680,000 5,148,000 5,662,800 6,229,080 6,851,988 
ต้นทุนขายรวม 1,638,000 1,801,800 1,981,980 2,180,178 2,398,196 

ยอดขายต่อวัน 12,822 14,104 15,515 17,066 18,773 
ต้นทุนสินค้า 4,488 4,936 5,430 5,973 6,570 

การหมุนเวียน 17,951 19,746 21,720 23,892 26,282 

สินค้าคงเหลือปลาย
งวด 

17,951 19,746 21,720 23,892 26,282 

อัตราการเติบโต 10% 
  
 จากตารางที่ 5.5 ตารางแสดงการประมาณการสินค้าคงเหลือ สามารถสรุปได้ดังนี้ บริษัท 
“DUKKY” มีนโยบายคิดต้นทุนสินค้าโดยรวมในอัตราส่วนร้อยละ 35 และนโยบายการส ารองสินค้า 4 
วัน จากการประมาณการยอดขายรวมในปีที่ 1 เท่ากับ 4,680,000 บาท ต้นทุนขายรวมเท่ากับ 
1,638,000 บาท มีสินค้าคงเหลือปลายงวด 17,951 บาท และมีอัตราเพิ่มข้ึนในปีที่ 2 - ปีที่ 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



71 

 5.4.7 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.6: ตารางแสดงการประเมินการค่าใช้จ่าย ผิดตั้งแต่เงินเดือนพนักงานเลยผิดหมดค่ะ 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีที 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี5 

เงินเดือน 2,472,000 2,546,160 2,622,545 2,701,221 2,782,258 
ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ 
สาธารณูปโภคอ่ืนๆ 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าเสื่อมราคา 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ค่าโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่างๆ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
รวมต้นทุนคงที่ 2,774,000 2,854,160 2,936,845 3,022,136 3,110,119 

ยอดขาย 4,680,000 5,148,000 5,662,800 6,229,080 6,851,988 

นโยบายคิดต้นทุนขาย 45% ของยอดขาย 
ต้นทุนขาย 1,638,000 1,801,800 1,981,980 2,180,178 2,398,196 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

รวมต้นทุนผันแปร 1,650,000 1,814,400 1,995,210 2,194,070 2,412,782 
 
 จากตารางที่ 5.6 ตารางแสดงประมาณการค่าใช้จ่าย สามารถสรุปได้ดังนี้ การประมาณการ
ค่าใช้จ่ายของบริษัท “DUKKY” มีต้นทุนคงที่ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ และค่าสาธารณูปโภค
อ่ืนๆมีอัตราเพ่ิมข้ึนในอัตราส่วนร้อยละ 5 ของทุกปี ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ค่าโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ในปีแรก ต้นทุนรวมคงที่เท่ากับ 2,774,000 บาท และเพ่ิมข้ึนในทุกๆ ปี ต้นทุนผันแปร
ได้แก่ต้นทุนขายอัตราส่วนร้อยละ 35 ของยอดขาย ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000 บาทต่อปี ในปีแรก
ต้นทุนรวมผันแปรเท่ากับ 1,650,000 บาท และมีอัตราการเพิ่มขึ้นทุกปี 
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 5.4.8 การค านวณจุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 5.7: ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 3,030,000 3,333,600 3,667,590 4,035,011 4,439,206 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.65 0.65 0.65 0.65 0.65 
จุดคุ้มทุนต่อปี 4,284,594 4,407,612 4,534,521 4,665,477 4,800,519 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 357,049.50 367,301.01 377,876.77 388,787.25 400,043.28 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 11,901.65 12,243.37 12,595.89 12,959.58 13,334.78 
 
 จากตารางที่ 5.7 ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากการค านวณ
จุดคุ้มทุนของบริษัท “DUKKY” พบว่าอัตราส่วนก าไรส่วนเกิน ในปีที่ 1 - ปีที่ 5 เท่ากับอัตราส่วนร้อย
ละ 65 โดยจุดคุ้มทุนต่อปีอยู่ที่ 4,284,594 บาท จุดคุ้มทุนต่อเดือนอยู่ที่ 357,049.50 บาท และ
จุดคุ้มทุนต่อวันอยู่ที่ 11,901.65 บาท และมีอัตราเพ่ิมข้ึนทุกๆ ปี  
 
 5.4.9 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.8: ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 4,680,000 5,148,000 5,662,800 6,229,080 6,851,988 
หัก ต้นทุนผันแปร 1,650,000 1,814,400 1,995,210 2,194,070 2,412,782 

ก าไรส่วนเกิน 3,030,000 3,333,600 3,667,590 4,035,011 4,439,206 

หัก ต้นทุนคงที่ 2,774,000 2,854,160 2,936,845 3,022,136 3,110,119 
ก าไรก่อนด าเนินงาน 256,000 479,440 730,745 1,012,874 1,329,088 

หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษี 256,000 479,440 730,745 1,012,874 1,329,088 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หักภาษีเงินได้ 51,200 95,888 146,149 202,575 265,818 
ก าไรสุทธิ 204,800 383,552 584,596 810,299 1,063,270 

 
 จากตารางที่ 5.8 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากงบก าไรขาดทุนของ
บริษัท “DUKKY” มีก าไรก่อนหักภาษีเท่ากับ 256,000 บาท ค านวณภาษีเงินได้ตามหลักกฎหมายที่
ก าหนดภาษีในอัตราส่วนร้อยละ 20 และไม่มีดอกเบี้ยจ่าย เนื่องจากเงินลงทุนทั้งหมดเป็นส่วนของ
เจ้าของของบริษัท “DUKKY” ได้ก าไรสุทธิในปีแรกเท่ากับ 204,800 บาท และมีอัตราการเติบโต
เพ่ิมข้ึนทุกปี 
 
 5.4.10 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 5.9: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ 204,800 383,552 584,596 810,299 1,063,270 

บวก ค่าเสื่อมราคา 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 
บวก ภาษีเงินได้ที่ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

51,200 44,688 50,261 56,426 63,243 

บวก เจ้าหนี้ที่เพ่ิมขึ้น - - - - - 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

20,480 17,875 20,104 22,570 25,297 

หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน (17,951) (1,795) (1,975) (2,172) (2,389) 

หัก ลูกหนี้การค้าที่เพ่ิมข้ึน - - - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

412,529 598,320 806,987 1,041,124 1,303,421 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (750,000) - - - - 

ค่าจดทะเบียน และค่า
ตกแต่ง 

(20,000) - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน (770,000) - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      
กู้สถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย (20,480) (38,355) (58,460) (81,030) (106,327) 
ทุนหุ้นสามัญ 1,270,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

1,249,520 (38,355) (58,460) (81,030) (106,327) 

เงินสดสุทธิ 892,049 599,965 748,527 960,094 1,197,094 

บวก เงินสดต้นงวด - 892,049 1,452,014 2,200,542 3,160,635 
เงินสดปลายงวด 892,049 1,452,014 2,200,542 3,160,635 4,357,729 

 
 จากตารางที่ 5.9 ตารางแสดงงบกระแสเงินสด สามารถสรุปได้ ดังนี้ จากงบกระแสเงินสด
ของบริษัท “DUKKY” มีก าไรสุทธิในปีแรกเท่ากับ 257,600 บาท และมีค่าเสื่อมราคาแบบคงท่ีเท่ากับ 
150,000 บาทต่อปี มีค่าใช้จ่ายตัดจ่ายคงท่ีเท่ากัน 4,000 บาทต่อปี ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน
เท่ากับ 51,200 บาท สินค้าคงเหลือเท่ากับ (17,951) บาทต่อปี รวมเป็นเงินสดจากการด าเนินการ 
412,529 บาท และสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม (750,000) บาท กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 
1,249,520 บาท และมีเงินสดปลายงวดในปีแรกเท่ากับ 892,049 บาท 
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 5.4.11 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.10: ตารางงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสด และเงินฝาก
ธนาคาร 

892,049 1,452,014 2,200,542 3,160,635 4,357,729 

สินค้าคงเหลือ 17,951 19,746 21,720 23,892 26,282 

รวมทรัพย์สินหมุนเวียน 910,000 1,471,760 2,222,262 3,184,528 4,384,010 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
สุทธิ 

600,000 450,000 300,000 150,000 - 

ค่าจดทะเบียน และค่า
ตกแต่งสุทธิ 

16,000 12,000 8,000 4,000 - 

รวมสินทรัพย์ 1,526,000 1,933,760 2,530,262 3,338,528 4,384,010 
หนี้สิน และส่วนของ
เจ้าของ 

     

เจ้าหนี้การค้า - - - - - 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 51,200 95,888 146,149 202,575 265,818 

เงินปันผลค้างจ่าย 20,480 38,355 58,460 81,030 106,327 
หนี้สินระยะสั้น 71,680 134,243 204,609 283,605 372,145 

เงินกู้สถาบันการเงิน
สุทธิ 

- - - - - 

รวมหนี้สิน 71,680 134,243 204,609 283,605 372,145 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,270,000 1,270,000 1,270,000 1,270,000 1,270,000 
ก าไรสะสม 184,320 529,517 1,055,653 1,784,923 2,741,866 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,454,320 1,799,517 2,325,653 3,054,923 4,011,866 

รวมหนี้สิน และส่วน
ของเจ้าของ 

1,526,,000 1,933,760 2,530,262 3,338,528 4,384,010 
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 จากตารางที่ 5.10 ตารางงบแสดงฐานะทางการเงิน สามารถสรุปได้ ดังนี้ จากงบแสดงฐานะ
ทางการเงินของบริษัท “DUKKY” มีเงินสด เงินฝากธนาคาร และรายการอ่ืนๆที่เกี่ยวข้องกับสินทรัพย์
รวม เท่ากับ 1,526,000 บาท และมีหนี้สิน คือ ภาษีค้างจ่าย และเงินปันผลค้างจ่าย 71,680 บาท 
รวมหนี้สิน และส่วนของเจ้าของเท่ากับ 1,526,000 บาท 
 
 5.4.12 NPV และ IRR 
 
ตารางที่ 5.11: ตารางแสดงค่า NPV และ IRR 
 

กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

ปีท่ี จ านวน 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน (1,270,000) 
1 กระแสเงินสดรับ 892,049 

2 กระแสเงินสดรับ 559,965 

3 กระแสเงินสดรับ 748,527 
4 กระแสเงินสดรับ 960,094 

5 กระแสเงินสดรับ* 1,697,094 
 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 10.00% 

มูลค่าปัจจุบันของกระเงินสดรับ 3,545,633 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย (1,270,000) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 2,275,633 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 59.86% 
*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน 
 
 จากตารางที่ 5.11 ตารางแสดงค่า NPV และ IRR สามารถสรุปได้ดังนี้ จากตารางแสดงค่า 
NPV และ IRR ของบริษัท “DUKKY” พบว่า กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุนเท่ากับ 1,270,000 บาท 
และมีกระแสเงินสดรับในปีที่ 1 เท่ากับ 892,049 บาท โดยการค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิด
ลดในอัตราส่วนร้อยละ 10 ท าให้มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 2,275,633 บาท คิดเป็นอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการเท่ากับอัตราส่วนร้อยละ 59.86 
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 5.4.13 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.12: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 12.70 10.96 10.86 11.23 11.78 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 12.44 10.82 10.75 11.14 11.71 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

อัตราหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 92 92 92 92 92 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 3.92 3.92 3.92 3.92 3.92 

อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
(รอบ) 

8 11 19 42 - 

อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 3.07 2.66 2.24 1.87 1.56 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้      
อัตราแห่งหนี้ (Debit to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.05 0.07 0.09 0.09 0.09 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย (เท่า) 

- - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อทรัพย์สิน (ROA) 0.13 0.20 0.23 0.24 0.24 

อัตราส่วนตอบแทนของผู้ถือหุ้น (ROE) 0.14 0.21 0.25 0.27 0.27 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 35.26 35.24 35.23 35.22 35.21 
อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 5.47 9.31 12.90 16.26 19.40 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 4.38 7.45 10.32 13.01 15.52 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿ 2,275,633.05 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 60% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.675 
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 จากตารางที่ 5.12 ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน สามารถสรุปได้ ดังนี้ จาก
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของบริษัท “DUKKY” พบว่า สภาพคล่องทางการเงิน 
ประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน ความสามารถในการช าระหนี้ และความสามารถในการบริหาร อยู่ใน
เกณฑ์ดี และข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 
เท่ากับ 2,275,633.05 บาท มีอัตราผลตอบแทน (IRR) ในอัตราส่วนร้อยละ 60 ใช้ระยะเวลาในการ
คืนทุน 1.675 ปี 
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ภาคผนวก ก 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 อุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทยเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีศักยภาพ ด้วยเพราะประเทศ
ไทยมีทรัพยากรธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ์ พื้นฐานจึงเป็นประเทศเกษตรกรรมที่มีผลผลิตทาง
การเกษตรปริมาณมาก ทรัพยากรทางธรรมชาติเหล่านี้จึงแปลงมาเป็นวัตถุดิบหลักที่สร้างความมั่นคง
ทางอาหารให้กับประเทศและยังถูกนํามาใช้ในการเพิ่มมูลค่าเพ่ือเป็นฐานการผลิตอาหารที่สําคัญให้กับ
โลก สร้างรายได้มหาศาลสู่ประเทศ ธุรกิจการเกษตรของประเทศไทยได้เริ่มเกิดข้ึนมาอย่างช้านานโดย
เริ่มจากการค้าขายข้าวกับชาวต่างชาติ และได้นําเอาเทคโนโลยีทางการเกษตรเข้ามาใช้เพ่ือเพ่ิม
ผลผลิตและต่อมาได้มีการผลิตสินค้าการเกษตรชนิดต่างๆ ออกมาอย่างมากมาย ดังนั้นธุรกิจ
การเกษตรจึงเป็นธุรกิจที่ครอบคลุมกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร นับตั้งแต่การผลิต การนําเข้า 
การจําหน่ายปัจจัยการผลิต การผลิตสินค้าเกษตรในระดับฟาร์ม การรวบรวมสินค้าเกษตรจาก
เกษตรกรเพ่ือส่งต่อไปในรูปแบบขายส่ง การแปรรูปและการส่งออก รวมทั้งการขายปลีกสินค้าเกษตร 
ผลิตภัณฑ์และผลผลิตพลอยได้ไปสู่ผู้บริโภค  

ธุรกิจปลาดุกฟูผัดพริกขิง (DUKKY) ชูจุดเด่นด้านรสชาติอร่อยกรอบที่เป็นเอกลักษณ์ ส่งกลิ่น
หอมสดใหม่สัมผัสได้ทันทีที่เปิดถุง นอกจากนี้ยังพัฒนาในด้านของรสชาติให้มีความหลากหลายและเพ่ิม
คุณค่าทางสารอาหารอีกด้วย ด้วยจุดแข็งของธุรกิจที่เป็นฟาร์มปลานงนุชในตําบลบ้านนา อําเภอ
มหาราช จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จึงเป็นจุดแข็งในเรื่องของการจัดการวัตถุดิบ สามารถควบคุม
คุณภาพ มาตรฐานผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐาน และสามารถจัดการเรื่องต้นทุนของวัตถุดิบได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทําให้เป็นจุดแข็งของธุรกิจที่มีเหนือคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกันได้ กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ 
High-Value Strategy กําหนดราคาสินค้าในระดับปานกลางโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ในขณะที่
เสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพสูง เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าและสามารถตัดสินใจทดลองซื้อสินค้ามา
ชิมได้ง่าย การเลือกทําเลในการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม
และเน้นกระจายสินค้าให้สามารถหาซื้อได้สะดวกมากท่ีสุด และใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายแบบ
บูรณาการ ผ่านทางเว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ (Official Website) การสื่อสารผ่านทาง Facebook Fan 
Page และ Instagram และการทําการตลาดออนไลน์เชิงอิทธิพล (Influencer Marketing) 
 ผลการประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ (Free Cash Flow) ของกิจการปลาดุกฟูผัดพริกขิง 
(DUKKY) เป็นระยะเวลา 5 ปี ซึ่งพบว่า ธุรกิจมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV เท่ากับ 2,275,633 บาท 
ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงว่าการลงทุนในธุรกิจนี้ให้ผลตอบแทนมากกว่าเงินลงทุน การวิเคราะห์อัตรา
ผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return หรือ IRR) จากการพิจารณาอัตราผลตอบแทนภายใน 
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หรือ IRR พบว่า ธุรกิจนี้ให้อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในอัตราส่วนร้อยละ 60 จึงถือเป็นโครงการ
ที่ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เมื่อพิจารณาระยะเวลา
คืนทุนของโครงการ พบว่า โครงการนี้ให้ระยะเวลาคืน ทุน ภายใน 1.675 ปี  
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 

 
 

แบบสอบถามฉบับนี้ออกแบบมาเพ่ือการศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัด
พริกขิงของผู้บริโภค แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาระดับปริญญาโทของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามชุดนี้ให้ครบทุกข้อ โดยข้อมูล
ที่ได้จากการสอบถามจะนําไปใช้ประกอบการศึกษาของนักศึกษาเท่านั้น 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุด 
1. เพศ   

 1) ชาย      2) หญิง   
 
2. อายุ   

 1) ต่ํากว่า 20 ปี     2) 20 – 30 ปี    
 3) 31 – 40 ปี     4) 41 – 50 ปี  
 5) 51 – 60 ปี     6) 61 ปี ขึ้นไป  

 
3. ระดับการศึกษา  

   1) ต่ํากว่าปริญญาตรี     2) ปริญญาตรี    
  3) ปริญญาโท     4) สูงกว่าปริญญาโท 

   
4. อาชีพ 

 1) นักเรียน/นักศึกษา     2) พนักงานบริษัทเอกชน  
 3) พนักงานรัฐวิสาหกิ/ข้าราชการ   4) เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ  
 5) แม่บ้าน/พ่อบ้าน                 6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 
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5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 1) ต่ํากว่า 15,000 บาท    2) 15,000 – 25,000 บาท  
 3) 25,001 – 35,000 บาท    4) 35,001 – 45,000 บาท   
 5) 45,001 – 55,000 บาท     6) 55,001 บาท ขึ้นไป  

 
6. ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรแปรรูปจากที่ใด  

 1) อินเทอร์เน็ต     2) ห้างสรรพสินค้า 
  3) ร้านสะดวกซ้ือ     4) ร้านค้าปลีกทั่วไป 

 5) ร้านอาหาร                 6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 
 
7. ราคาผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตรแปรรูปที่ท่านสนใจเลือกซ้ือ 

 1) ต่ํากว่า 50 บาท     2) 50 – 100 บาท 
  3) 101 – 150 บาท     4) มากกว่า 150 บาท 
 
8. เมื่อพูดถึงผลิตภัณฑ์ปลาดุกผัดพริกขิง ท่านจะนึกถึงสิ่งใดเป็นอันดับแรก 

 1) รสชาติ      2) ราคา 
  3) ตราสินค้า      4) คุณภาพผลิตภัณฑ์ 
  5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยทัศนคติ 
ค าชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียง

ช่องเดียว   
 

ทัศนคติ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1                                         
1. ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความปลอดภัยต่อ

สุขภาพ 
     

2. ท่านเชื่อว่าปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีคุณค่าทางโภชนาการสูง      

3. ท่านคิดว่าปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีรสชาติดีกว่าอาหารทั่วไป      

4. ท่านคิดว่าปลาดุกฟูผัดพริกขิงช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับเกษตรกร
ได้ 

     

5. .ท่านคิดว่าลักษณะของบรรจุภัณฑ์ที่มีความน่าเชื่อถือส่งผล
ต่อการตัดสินใจบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิง 

     

6. ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องมีบรรจุภัณฑ์ท่ี
สวยงามเท่านั้นจึงจะบริโภค 

     

7. ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงต้องเป็นชนิดที่ผู้อื่น
รู้จัก ดีและยอมรับประโยชน์ 

     

8. ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีความสะอาด และ
มีมาตรฐานในการผลิต 

     

9. ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงมีการควบคุมคุรภาพ
การผลิตอย่างต่อเนื่อง 

     

10. ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยรูปแบบการด าเนินชีวิต 
ค าชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียง
ช่องเดียว   

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1                                         

1. เมื่อท่านไปจับจ่ายสินค้า ท่านจะต้องซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง
กลับบ้าน 

     

2. ครอบครัวท่านทานปลาดุกฟูผัดพริกขิงเป็นประจํา      

3. ท่านคิดว่าวัฒนธรรมประเพณีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาดุก
ฟูผัดพริกขิง 

     

4. ท่านคิดว่าควรมีการพัฒนาปลาดุกฟูผัดพริกขิงให้เป็นที่รู้จัก      

5. ท่านคิดว่าควรส่งเสริมให้เยาวชนเลือกรักประทานปลาดุกฟู
ผัดพริกขิง 

     

6. ท่านสนใจข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าเกษตรแปรรูป      

7. ท่านติดตามข่าวสารเกี่ยวกับการแปรรูปผลิตภัณฑ์สินค้า
เกษตร 

     

8. ท่านคิดว่าการรับประทานสินค้าเกษตรแปรรูปไม่ยุ่งยาก
จนเกินไป 

     

9. เมื่อท่านิคดจะบริโภคสินค้าเกษตรแปรรูป ท่านจะนึกถึงปลา
ดุกฟูผัดพริกขิงเป็นอันดับแรก 

     

10. ท่านคิดว่าการบริโภคปลาดุกฟูผัดพริกขิงเหมาะสมกับ
รูปแบบการดําเนินชีวิตของท่าน 
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ค าชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียง
ช่องเดียว   

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1                                         

1. มีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน      
2. รสชาติของผลิตภัณฑ์มีความอร่อย      

3. ผลิตภัณฑ์มีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน      

4. ราคาค่าอาหารมีความเหมาะสมกับคุณภาพ      

5. ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับคุณค่าที่ได้รับ      

6. มีความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ์      

7. ช่องทางการขายออนไลน์มีความหลากหลาย      

8. มีการส่งสินค้าอย่างรวดเร็ว ตรงตามเวลาที่ระบุไว้      

9. มีส่วนลดการซื้อผลิตภัณฑ์      

10. มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี      

 
ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
ค าชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงช่อง
เดียว  

การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1                                         

1. ท่านได้มีการหาข้อมูลเกี่ยวกับปลาดุกฟูผัดพริกขิงก่อนที่
ท่านจะตัดสินใจ 

     

2. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะมีสินค้าและการ
บริการที่ตอบสนองต่อความต้องการของท่านอย่าง
หลากหลาย 

     

3. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะการนําเสนอ
ภาพสินค้าและบริการที่น่าจูงใจ  
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การตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิงของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1                                         
4. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะมีโปรโมชั่นที่ดี

ดึงดูดความสนใจ 
     

5. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะได้รับข้อมูลที่
ครบถ้วน 

     

6. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เฉพาะช่วงที่มีการจัด
โปรโมชั่น 

     

7. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เมื่อท่านได้ประเมิน
ทางเลือกต่างๆ อย่างละเอียดครบถ้วนแล้ว 

     

8. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง เพราะได้รับคําแนะนํา
จากบุคคลใกล้ชิด 

     

9. ท่านตัดสินใจซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่ท่านเลือกแล้วอย่าง
เต็มใจ 

     

10. ท่านคิดว่าจะแนะนําให้ผู้อื่นมาซื้อปลาดุกฟูผัดพริกขิง ที่
ท่านเลือก เมื่อท่านมีโอกาส 

     

 
ส่วนที่ 6 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

** ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ ** 
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