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บทคัดย่อ 
 
 แนวโน้มธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงในช่วง 2–3 ปีที่ผ่านมาเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็น 
อาหาร ของใช้ โรงพยาบาลสัตว์ สถานท่ีให้บริการต่าง ๆ เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง ในปัจจุบันและอนาคต
ข้างหน้าการดําเนินชีวิตของผู้คนมีรูปแบบที่เปลี่ยนไปจากครอบครัวใหญ่สู่ครอบครัวเล็ก การมีบุตร
น้อยลง การทํางานต่างถิ่น ปัจจัยเหล่าน้ีจึงส่งผลให้คนหันมาเล้ียงสัตว์เลี้ยงเป็นเพ่ือแก้เหงาแทน  
อีกทั้งรูปแบบการเล้ียงสัตว์จากอดีตจนปัจจุบันก็เปลี่ยนแปลงไปด้วยเช่นกัน จากเลี้ยงเพ่ือใช้งาน 
เฝ้าบ้าน ดูแลของมีค่า เลี้ยงเพ่ือเป็นนักล่า เป็นต้น แต่ปัจจุบันไม่จากเลี้ยงแค่รัก เป็นรักและผูกพัน 
ผู้ผลิตสินค้าจึงเล็งเห็นโอกาสในธุรกิจท่ีผลิตออกมาตอบสนองความต้องการของผู้ที่เปน็เจ้าของเพ่ือ
สัตว์เลี้ยงอันเป็นที่รักของเขา โดยส่งผ่านตัวแทนจําหน่ายตามช่องทางต่าง ๆ Petshop เป็นช่องทาง
หน่ึงทีใ่กล้ชิดกบัผู้บริโภคมากที่สุด 
 การจัดทําแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาถงึธุรกิจร้าน Petshop ในปัจจุบัน 
กําลังเป็นที่นิยมอย่างมาก เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความต้องการของลูกค้า  
ความพึงพอใจต่อการเลือกซ้ือสินค้าในร้านเพ็ทช็อป และแนวทางในการสร้างธุรกิจร้านจําหน่าย
อาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง โดยใช้การศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยการทดสอบความน่าเช่ือถือด้วย
วิธีการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด จํานวน 400 คน โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ทางสถิติพบว่า 
 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความสําคัญในเรื่องของการบริการให้คําแนะนํามากท่ีสุด รองลงมา 
ในด้านตัวเลือกของสินค้า ราคา ทําเลท่ีต้ัง นอกจากนี้ยังพบว่า ช่องทางการจําหน่ายแบบส่งสินค้า 
รวมถึงการชําระเงินในรูปแบบต่าง ๆ เป็นอีกหน่ึงปัจจัยทีผู่้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า 
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Seesam, W.  M.B.A. (Small and Medium–Sized Enterprises), June 2017,  
Graduate School, Bangkok University. 
Business Plan for Bangpla Petshop (71 pp.) 
Advisor: Asst.Prof. Prawat Benyasrisawat, Ph.D. 
 

ABSTRACT 
 
 The tendency of pet business, food, appliances, and animal hospital, during 
the recent 2–3 years has grown rapidly. In the present and the future, the living of 
people will change from macro family to micro family, fewer children and work in a 
foreign location. With these factors, people prefer pets to be their friend. Moreover, 
the type of raising a pet from the past to the present has also changed, from the 
house’s guard, taking care precious treasures or raised as the hunter, the today 
people pet them as a family member, giving affection and bond. The manufacturers 
see the opportunity so they produce products to respond the demands of the pet 
owners, having the agents selling products. The pet shop is another channel to 
contact the consumers.  
 This business plan purposed to study Pet Shop business in this present day 
which has been popular, study the marketing mix that affects the customers’ 
demand, their satisfaction to purchase products and study the pathway in building 
the pet shop business. This is a quantitative research, using the questionnaires as  
the data collection tool with 400 samples.  
 According to the study, most users firstly give importance to the consultant 
service; secondary are products, price, and location. Furthermore, the channel of 
product delivery and payment types are the other factors that the consumers decide 
to purchase the product.  
 
Keywords: Business Plan, Satisfaction, Pets, Pet Shop Business 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตัวเองในฉบับนี้สําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีด้วยความอนุเคราะห์
จากท่านอาจารย์ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรีสวัสด์ิ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ประจวบ 
เพ่ิมสุวรรณ ที่ได้ให้คําแนะนาํ ความรู้ คําปรึกษา และตรวจสอบแก้ไขแผนธุรกิจฉบับนี้ให้สําเร็จไปได้
ด้วยดี ผู้จัดทําขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทกุท่านของมหาวิทยาลัยกรุงเทพตามที่ท่านได้
ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ตลอดระยะเวลาที่ได้ศึกษาเรียนรู้ตามหลักสูตรและผู้เกี่ยวข้องทกุท่าน 
 ขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีสละเวลากรุณาให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นส่วนสําคัญอย่างย่ิงในการศึกษาครั้งน้ีจึงขอขอบคณุมา ณ โอกาสน้ี 
 ท้ายนี้ ขอกราบขอบพระคุณทุกคนในครอบครัว คุณพ่อ คุณแม่ และเพ่ือนร่วมช้ันเรียน  
ที่สนับสนุนในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ์และขอขอบคุณมิตรภาพดี ๆ ที่เกิดข้ึนตลอดระยะเวลา
การศึกษาหลักสูตรน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 ร้านบางปลาเพ็ทช็อป (Bangpla Petshop) ธุรกิจเก่ียวกับการจําหน่ายอาหารและ 
อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง ก่อต้ังขึ้นโดย นายวิรัตน์ สีสาม ได้เล็งเห็นถึงโอกาสทางการตลาด ซ่ึงในปัจจุบันน้ี
ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยงไม่ว่าจะเป็นของเพ่ืออุปโภคบริโภค ยารักษาโรค สถานที่บริการต่าง ๆ 
สําหรับสัตว์เลี้ยงได้รับความสนใจจากกลุ่มผู้บริโภคเพ่ิมข้ึนเป็นจํานวนมาก มูลค่าธุรกิจสตัว์เลี้ยง
ภายในประเทศไทยทางการตลาดแสดงให้เห็นว่าอัตราการใช้จ่ายเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงเติบโตขึ้นแบบ 
ก้าวกระโดดทุกปี ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าสถาบันทางครอบครัวของสังคมไทยเปลี่ยนไปจากเดิมจาก 
ครอบครับขนาดใหญ่สู่ครอบครัวขนาดเล็ก การทํางานต่างถิ่น แต่งงานช้าลง มีลูกยากขึ้น แรงกดดัน
จากสภาพสงัคม สิ่งเหล่าน้ีจึงเป็นปัจจัยส่งผลให้คนหันมาสนใจเลี้ยงสัตว์มากข้ึน ซ่ึงเป็นโอกาสเปิด 
ที่ดีของร้านบางปลาเพ็ทช็อปที่จะสามารถสร้างรายได้ผลตอบแทนของธุรกิจให้ม่ันคงและต่อเนื่องไปได้
ในอนาคต เนื่องจากความรักความช่ืนชอบในการเล้ียงสัตว์เป็นชีวิตจิตใจแล้ว ประสบการณ์ที่ผ่านมา 
ทําให้ผมได้เรียนรู้และเข้าใจถึงหลักในการดูแลสัตว์เลี้ยงในหลาย ๆ ด้าน อาทิเช่น สายพันธ์ุ 
พฤติกรรมการดํารงชีวิต ลักษณะนิสัย การสืบพันธ์ุ อาหาร วัคซีนป้องกัน หรือยารักษา เป็นต้น  
เพราะความรู้ความเข้าใจจึงอยากส่งต่อให้ผูบ้ริโภคเข้าใจถงึหลักในการดูแลสัตว์เลี้ยงเพ่ือให้เกิด
ประโยชน์สูงสดุ  
 จึงทําให้ผมเกิดความสนใจในการทําธุรกิจประเภทน้ี  ธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงในปัจจุบัน
สายการผลิตสนิค้า ของกินของใช้ หรือกลุ่มยารักษาโรค มีสินค้าเกิดข้ึนใหม่ตลอดเวลา เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของเจ้าของท่ีมีต่อสัตว์เลี้ยง ลักษณะในการประกอบธุรกิจ คือ การสันหาสินค้าที่ดี 
มีความหลากหลายท้ังคณุภาพ ราคา เพ่ือตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ทุกกลุ่ม  
ทุกความต้องการ โดยสินค้าท่ีรับมาเพ่ือจําหน่าย จะมาจากผู้ผลิตโดยตรงจากภายในและภายนอก
ประเทศ ธุรกิจท่ีจะประสบความสําเร็จได้น้ันไม่ใช่เพียงการซ้ือมาขายไปเท่าน้ันหากแต่ผู้ประกอบ
ธุรกิจจะต้องมีความรู้ความเข้าใจ อัพเดทข้อมูลใหม่ ๆ อยู่เสมอ ไม่หยุดท่ีจะหาสิง่ดี ๆ มาเพ่ือลูกค้า  
และการเป็นผูป้ระกอบการท่ีดีต้องรู้จักให้คาํแนะนํา คําปรึกษาที่ดีต่อลูกค้าด้วย 
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สําหรับสัตว์เลี้

m/product.p

ทําความสะอา

php?cat=32

ฮาร์ท” 

ลีย้งย่ีห้อ BOK

php?cat=32

6 

าดช่องหู 

2. 

KDOK” 

. 
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 1.1.4 นวัตกรรม 
 ทางร้านใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการคิดเงินลกูค้า พร้อมท้ังใช้ระบบในการจดจําลูกค้า ระบบ
ส่วนลดสมาชิกสําหรับลูกค้าในการเลือกซ้ือสินค้า และระบบในการบริหารคลังสนิค้าเช็คสต็อกสินค้า
คํานวณต้นทุนกําไร 
 1.1.5 วิสัยทัศน ์
 เป็นธุรกิจท่ีจําหน่ายอาหาร อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง ซ่ึงมีกลุ่มลูกค้าทุกเพศทุกวัย ที่เข้ามาเลือกซ้ือ
สินค้า พร้อมอํานวยความสะดวกด้วยรถเข็นช็อปป้ิง แอร์เย็น ๆ ห้องนํ้าสะอาด เพ่ือความเพลิดเพลิน
ในการเลือกซ้ือ เราไม่ได้ขายเพียงแค่สนิค้า แต่เราให้คุณค่าและคําแนะนาํท่ีดีพอสําหรับลูกค้าทุกท่าน 
และจะขยายสาขาเพ่ิมเติมใน 3 ปีข้างหน้า 
 1.1.6 พนัธกิจ 
   1.1.6.1 เราจะมุ่งเน้นให้การบริการท่ีดีกับลูกค้าอยู่เสมอ 
   1.1.6.2 เราจะไม่หยุดสรรหาสินค้าท่ีหลากหลายและแปลกใหม่เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าได้ทนัที 
 1.1.7 เป้าหมาย 
 ร้านบางปลาเพ็ทช็อป กําหนดเป้าหมายรายได้ที่ 3 ล้านบาทในปีแรก และมีรายได้ 
การเติบโต 8% ในปีที่ 2 ถึงปทีี่ 5 เป้าหมายในระยะยาวจะขยายสาขาเพิ่มอีก 1 สาขา ร้านบางปลา
เพ็ทช็อปของเราจะไม่ใช่แค่เป็นร้านขายอาหารสัตว์ธรรมดา เราจะมุ่งม่ันหาความรู้และสินค้าใหม่ ๆ 
มาอัพเดทให้กับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือสร้างความประทับแก่ลูกค้าต่อไป 
 1.1.8 วัตถุประสงค์ 
   1.1.8.1 เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจ 8% ทุกปี 
   1.1.8.2 เพ่ือสร้างผลกําไรตอบแทน 
   1.1.8.3 เพ่ือสร้างฐานลูกค้าในอนาคต 
   1.1.8.4 เพ่ือสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า 
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 1.1.9 โครงสร้างบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.12: แสดงโครงสร้างบริหาร 

           
 
 
 
 
    
 
 
 
 1.1.10 ทุนจดทะเบียนและจํานวนพนักงานและระดับเงินเดือน 
   1.1.10.1 กิจการมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 3,500,000 บาท 
   1.1.10.2 จํานวนพนักงานและระดับเงินเดือน 
 
ตารางท่ี 1.1: แสดงจํานวนพนักงานและระดับเงินเดือน 
 

ตําแหน่ง/หน้าท่ี จํานวนพนักงาน ระดับเงินเดือนเฉล่ีย(บาท) รวมเงินเดือน(บาท) 
พนักงานจัดซ้ือ 1 15,000 15,000 
แคชเชียร์ 1 14,000 14,000 
พนักงานในร้าน 2 10,000 20,000 

 
   1.1.10.3 รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (ตําแหน่ง) และหน้าที ่
   ในส่วนด้านการบริหารจัดการร้านบางปลาเพ็ทช็อป มีลักษณะเป็นการรวมอํานาจ
และการตัดสินใจที่คน ๆ เดียว โดยเจ้าของกิจการเป็นผู้มีอํานาจตัดสินใจสูงสุดในตําแหน่ง CEO   
การดําเนินธุรกิจในร้านไม่มีความซับซ้อนง่ายต่อการควบคุมดูแล 
   ช่วงเวลาในการทํางาน 8.30 น.–20.30 น. 
 
 

พนักงานฝ่ายจดัซ้ือ

เจ้าของกิจการ

แคชเชียร์ 

พนักงานในร้าน
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   1.1.10.4 แผนด้านบุคลากร หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 
   พนักงานฝ่ายจัดซ้ือ    
   มีหน้าดูแลบริหารคลังสินค้า เช็คสต็อกสินค้า สั่งซ้ือและนําเข้าสินค้า  
   แคชเชียร์  
   มีหน้าท่ีเปิดบิลรับชําระสินค้าบันทึกข้อมูล และรายงานผลทุนต้น กําไรในการขาย
ต่อละวัน  
   พนักงานในร้าน  
   มีหน้าท่ีให้คําแนะนํากับลูกค้าเกี่ยวสินค้าต่าง ๆ จัดของเติมของขึ้นช้ันวางจําหน่าย 
รวมถึงดูแลความเรียบร้อยและความสะอาดในร้าน 
 1.1.11 ทีม่าของการจัดแผน 
 ผู้จัดทําแผนธุรกิจจบการศึกษาปริญญาตรี ในระหว่างท่ีได้ศึกษาคณะนิเทศศาสตร์ วิทยุและ
โทรทัศน์นั้นได้มีการเปิดดําเนินธุรกิจเพ็ทช็อปในระหว่างทีก่ําลังศึกษา โดยเริ่มต้นจากปริมาณสินค้า
น้อย ๆ เพ่ือลองดูความต้องการของกลุ่มลูกค้าบริเวณนั้น และมีแนวคิดท่ีจะขยาดร้านให้มีพ้ืนที่ 
มากขึ้น สินค้าที่มากขึ้น เม่ือจบการศึกษาบวกกับตนเองท่ีเป็นคนช่ืนชอบเลี้ยงสัตว์อยู่โดยปกติแล้ว  
จึงคาดว่าจะสามารถดําเนินธุรกิจน้ีได้อย่างประสทิธิภาพ 
 1.1.12 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
 แผนธุรกิจของร้านบางปลาเพ็ทช็อป จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ของธุรกิจ
ร้านจําหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง เพ่ือเป็นแนวทางในการวางเป้าหมายในการดําเนินงาน  
เพ่ือการกําหนดกลยุทธ์ที่นําไปใช้ในการทําธุรกิจ เพ่ือให้บรรลุผลจามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ในการดําเนิน
ธุรกิจ และสามารถนําแผนไปสานต่อธุรกิจได้ในอนาคต 
 1.1.13 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
   1.1.13.1 ศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
   1.1.13.2 ศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือนําไปวางแผนกลยุทธ์และ
วางแผนทางการตลาด 
   1.1.13.3 ศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ เพ่ือประมาณรายรับรายจ่ายและผลกําไร
จากการดําเนินการธุรกิจ 
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1.2 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย 
 ช่ือแนวคิด ทฤษฎี หรืองานวิจัยที่เกี่ยวข้อง/ ช่ือเจ้าของผลงาน 
 1.2.1 กลยุทธ์เพื่อการแข่งขันสําหรับธุรกิจค้าปลีก  
 สันติธร ภูริภักดี (2554) ได้กล่าวถึงการเติบโตของธุรกิจค้าปลีกเพราะมีผู้ประกอบการ
เกิดข้ึนมากทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ทําให้มีสภาวะการแข่งขันสงู ทําให้บทบาทของผู้ประกอบการ
มีการแข่งขันเพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้สูงตามไปด้วย (Levy, Weitz & Grewal, 2007) 
   1) ทําเลท่ีต้ัง (Location)  
   ในการดําเนินธุรกิจค้าปลีก ทําเลที่ต้ังถือเป็นปัจจัยการตลาดที่สําคัญที่สุดในการ 
ทําธุรกิจ การเลือกทําเลท่ีจะประกอบธุรกิจน้ัน ๆ จะต้องพิจารณาให้เหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจแต่ละ
ประเภท คํานวณความหนาแน่นของประชาการบริเวณน้ัน ประมาณอํานาจการซ้ือ ประเมินคู่แข่งขนั
ในละแวกใกล้เคียง สถานเอ้ืออํานวยความสะดวกสําหรับจอดรถ ความปลอดภัยต่อผู้บริโภค 
   2) ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortment) 
   ประเภทของสินค้าท่ีจําหน่ายในร้านมีความหลากหลายในประเภทของสนิค้า ชนิด 
ขนาด คุณภาพ และราคา เพ่ือให้ผู้บริโภคมีทางเลือก สามารถเลือกซ้ือได้ตามความต้องการ ซ่ึงใน
ปัจจุบันร้านค้าท่ีมีสินค้าท่ีให้เลือกหลายชนิดและมีทุกอย่างที่ลูกค้าต้องการ ตามธุรกิจประเภทน้ัน 
ถือเป็นการตอบสนองลูกค้าได้ครบถ้วน 
   3) นโยบายราคา (Pricing Policy) 
   ราคาเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการสามารถปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลา 
ควบคุมได้ง่าย ซ่ึงอาศัยปัจจัยหลากด้าน อาทิเช่น ลูกค้ายอมจ่ายแพงเพ่ือความสะดวกในการได้สินค้า
หรือบริการ ลูกค้ายอมจ่ายแพงเพราะชอบการบริการแนะนํา สินค้าหรือบริการชนิดน้ันแตกต่างจาก
คู่แข่งและหาซ้ือตามตลาดได้ยาก สินค้าโปรโมช่ันตามช่วงเวลา 
   4) ส่วนประสมการสื่อสารทางการตลาด(Communication Mix) 
   การสื่อสารทางการตลาด คือ การวางแผนใต้แนวความคิดโดยใช้วิธีการสื่อสาร 
ผ่านหลายรูปแบบในแต่ละช่องทางร่วมกันเพ่ือเข้าถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ปัจจุบัน
การเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้งา่ยขึ้น สะดวกขึ้น ใช้ต้นทุนเพียงเล็กน้อย สร้างความรับรู้ทาง 
ส่ือสังคมออนไลน์ อินเทอร์เน็ต การสร้างให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ การทดลองใช้ และการยอมรับ การขาย 
ลด แลก แจก แถม เม่ือสินค้าเป็นที่พอใจแก่ลูกค้า ความจงรักภักดีของลูกค้าจะเกิดข้ึนกับธุรกิจจะ
นําไปสู่การบอกต่อกันปากต่อปาก 
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   5) การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า (Store Design and Display) 
   บรรยากาศในร้านค้าเป็นสิ่งสําคัญเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ สร้างการจดจําในใจของ
ผู้บริโภค โครงสร้างร้าน ลักษณะการจัดวางช้ันสินค้า รูปแบบการตกแต่งร้าน ป้ายราคา ป้ายแขวน 
สต๊ิกเกอร์ แสง อากาศภายใน ความสะอาด ความสะดวกในการเลือกซ้ือเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้ผู้บริโภค
อยากเดินเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าและยังสร้างความประทับใจอีกด้วย 
   6) การบริการลูกค้า (Customer Service) 
   การบริการลูกค้าถือเป็นความคาดหวังแรกที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับ ไม่ว่าจะเป็น 
การทักทายด้วยมารยาท การให้คําแนะนํา ปรึกษา กิริยามารยาทของพนักงาน และส่ิงอํานวย 
ความสะดวกในร้านยังเป็นสิง่สําคัญ เช่น การรับบัตรเครดิตทุกธนาคารแทนเงินสดไม่ชาร์ต   
ระบบสมาชิกแบบจดจําเบอร์โทรแทนพกบตัร มีห้องน้ําสะดวกไว้รองรับ ยกสินค้าที่มีน้ําหนักส่งขึ้นรถ 
หรือส่งสินค้าในบริเวณใกล้เคียงตามกําหนดระยะทางฟรี 
 1.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, หน้า 
41-42) ด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่นิยมใช้ใน 
การแบ่งส่วนตลาด ด้านประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่สําคัญที่ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ตัวแปร 
ที่สําคัญมีดังนี้ 
   1) เพศ 
   เพศเป็นตัวแปรสําคัญที่สามารถแยกความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยการดูเพศ
ของผู้บริโภคเป็นหลักซ่ึงเป็นตัวแปรในท่ีมีผลในการแบ่งสว่นของตลาดที่สําคัญ เพราะปัจจุบันด้านเพศ
มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกัน เพราะมีทัศนคติการตัดสินใจ การรับรู้ในเร่ืองการซื้อสินค้า
อุปโภคและบรโิภคต่างกัน 
   2) อายุ 
   กลุ่มผู้ลูกค้ามีความแตกต่างกันในการเลือกซ้ือตามช่วงวัย เช่น ช่วงวัยรุ่นจะซ้ือ
สินค้าท่ีแปลกใหม่ น่าทดลอง สินค้าแฟช่ันตามสมัย จะมีการซ้ือบ่อย ช่วงผู้สูงอายุจะใหค้วามสนใจ 
กับสินค้าชนิดเดิม ๆ ซ้ือแล้วซ้ือซํ้า ไม่ชอบความท้าทายหรือความเปลี่ยนแปลง เน้นคุณภาพมาตรฐาน 
การตลาดเล็งเห็นว่าช่วงอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ 
   3) ระดับการศกึษาและรายได้  
   การศึกษาสามารถทําให้ผู้รับรู้ข้อมูลข่าวสาร แตกต่างกันออกไป ผู้ที่มีการศึกษา 
สูง ๆ ย่อมมีพฤติกรรมที่เข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้ดีกว่าก็จะมีแนวโน้มที่จะเลือกซ้ือสินค้าดีมีคุณภาพ 
และราคาที่สงูกว่า เนื่องจากผู้ที่มาการศึกษาสูงสามารถจะมีโอกาสท่ีสร้างรายได้สูงกว่า  
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   4) ฐานะสังคมและเศรษฐกิจ  
   รายได้เป็นตัวบ่งบอกถึงภูมิหลังครอบครับ เช่น คนที่มีฐานะดีย่อมมีโอกาสเลือกรับ
ส่ือได้หลายทางกว่า รวดเร็วกว่า ถูกต้องแม่นยํากว่าคนท่ีมีฐานะด้อยกว่า เรื่องการใช้จ่ายก็
เช่นเดียวกัน 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับตัวแปรของด้านประชากรศาสตร์สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
เป็นปัจจัยท่ีนิยมใช้ศึกษามากที่สุด โดยอาศัยตัวแปรศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
เช้ือชาติ ศาสนา ครอบครัว นํามาวางแผนเพ่ือกําหนดกลยุทธ์สร้างแรงจงูใจให้ผู้บริโภคเกิด 
การตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าและเข้าใจถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 
 1.2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2546, หน้า 775) ให้ความหมายของคําว่า  
ความพึงพอใจ (Satisfaction) คือ ความรู้สึกดี มีความสุข เม่ือเราทําได้ทําสําเร็จหรือรับผลสําเร็จ
ตามท่ีได้มุ่งหมาย ตามความต้องการ ตามแรงจูงใจ  
 กาญจนา อรุณสุขรุจี (2546) กล่าวคือ ความพึงพอใจของมนุษย์เป็นการแสดงออกทาง
นามธรรม ไม่มีรูปร่าง การท่ีเราทราบว่าคนน้ันมีความพึงพอใจหรือไม่สังเกตได้อยากมีความซับซ้อน 
ต้องมีสิ่งเร้าที่ตรงตามความต้องการของบุคคลนั้นจึงทําให้เกิดความพึงพอใจ สิ่งเร้าจึงเป็นแรงจูงใจ 
ให้ให้บุคคลนั้นเกิดความพอใจ 
 วิรุฬ พรรณเทวี (2542) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกภายใต้จิตใจของคนท่ี 
ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่ที่แต่ละคนจะมีความคาดหวังกับสิ่งหน่ึงสิง่ใดไปทางไหน ถ้าตรงไปตามคาดหวัง
แล้วตอบสนองไปในทางดีจะมีความพึงพอใจมาก ถ้าไม่ตรงต่อการคาดหวังจะไม่ตอบสนองต่อ 
ความพึงพอใจ 
 สง่า ภู่ณรงค์ (2540) กล่าวว่า ความพึงพอใจเกิดข้ึนเม่ือได้รับผลสําเร็จท่ีมุ่งหวังไว้ตาม
วัตถุประสงค์ทีต้ั่ง 
 
1.3 การดําเนินงานวิจัย 
 1.3.1 วิธีการดําเนินงาน 
 การจัดทําแผนธุรกิจนี้ได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (Survey) โดยมี
รายละเอียดดังน้ี 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยนี้ คือ 
   1.3.1.1 ประชาชนที่พักอาศัยอยู่ในเขตตําบลบางปลา  
   1.3.1.2 กลุ่มครอบครัว 
   1.3.1.3 นักเรียน-นักศึกษา 
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 1.3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการทําวิจัย 
 ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
   1.3.2.1 ศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป 
   1.3.2.2 นําแบบสอบถามที่ได้ทําขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณา 
และตรวจสอบความถูกต้อง โดยสร้างแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
   ส่วนที่ 1 คําถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได้) 
   ส่วนที่ 2 คําถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
   ส่วนที่ 3 คําถามเก่ียวกับการตัดสินใจการเลือกซ้ือสินค้าร้านบางปลาเพ็ทช็อป 
   1.3.2.3 นําแบบสอบถามฉบับร่างท่ีได้ไปขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรึกษา
ตรวจสอบถึงเน้ือความสอดคล้องกับเน้ือหาในแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์การวิจัย ภาษา และ 
ตรวจเชิงเนื้อหา   
 นําแบบสอบถามมาแก้ไขตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรกึษา ตรวจสอบความถูกต้อง 
อีกครั้งเพ่ือความสมบูรณ์ ให้ผู้ทําแบบสอบถามอ่านแล้วเกิดความเข้าใจชัดเจนและเร่ิมทําการแจก
แบบสอบถาม 
 1.3.3 กรอบแนวคิด 
 ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจการเลือกซ้ือสินค้าร้านบางปลาเพ็ทช็อป  
มีกรอบแนวคิดดังนี้ 
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ภาพที ่1.13: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
   ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                      ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
 
            

ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 
1) เพศ 
2) อายุ 
3) สถานภาพ 
4) ระดับการศึกษา 
5) อาชีพ 
6) รายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1) ผลิตภัณฑ ์
2) ราคา 
3) การส่งเสริมการตลาด 
4) สถานที ่
5) การให้บริการ 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้า 

ร้านบางปลาเพ็ทช็อป 



 
 การ
ภายในและภ
เพ่ือนํามาวิเค
ปัจจัยเส่ียงภา
 
2.1 การวิเคร
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 8) มีเงินทุนในการดําเนินและขยายธุรกิจท่ีเพียงพอ 
 9) โดยเฉล่ียราคาสินถูกกว่าคู่แข่ง 
 Weakness (W): จุดอ่อน 
 1) ช่ือเสียงทางธุรกิจอาจยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 
 2) พนักงาน การขาดความรู้ที่ดีพอสําหรับการให้คําแนะนําลูกค้า 
 3) ที่จอดรถไม่สามารถรองรับลูกค้าได้พร้อมกันหลายคัน 
 Opportunity (O): โอกาส 
 1) ธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงโตขึ้นทุกปี น่ันแปลว่าคนสนใจเลี้ยงสัตว์มากข้ึน 
 2) กระแสสัตว์เล้ียงมีเพิ่มข้ึนเรื่อยๆในประเทศไทย 
 3) ประชาชนให้ความสนใจเลี้ยงสัตว์มากข้ึน เหตุด้วยท่ีสังคมไทยในปัจจุบันมีขนาดเล็กลง 
การทํางานต่างถิ่น การมีบุตรน้อยลง หรือการเล้ียงเพ่ือประกอบธุรกิจอ่ืน ๆ 
 4) ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีหลายเช้ือชาติ ศาสนา ทําให้การบริโภคสินค้ามี 
ความแตกต่างอย่างหลากหลาย 
 5) ประเทศไทยเป็นประเทศที่สามารถนําเข้าสินค้าอุปโภคบริโภคที่เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงได้ง่าย 
(แต่ต้องถูกตามกฎหมาย) 
 6) การขยายตัวของกลุ่มประเทศ AEC เปิดโอกาสให้เราสามารถขยายกิจการเกี่ยวกับ 
การส่งออกได้ 
 7) การจัดส่งสนิค้าสะดวกสบายมากย่ิงขึ้น ประหยัดค่าใช้จ่าย รวดเร็วทันใจผู้บริโภค 
 8) ประชาชนเข้าถึงสื่อออนไลน์ได้ง่ายข้ึน สามารถทําให้เข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึน เร็วขึ้น 
 Threats (T): อุปสรรค 
 1) กฎหมายเก่ียวกับสินค้าบางชนิดไม่สามารถขายได้ตามร้านเพ็ทช็อปทั่วไป ซ่ึงทําให้เรา
ขาดผลกําไรในส่วนน้ันไป 
 2) ธุรกิจเพ็ทช็อปเกิดขึ้นง่ายและมีเพ่ิมมากขึ้นทําให้มีคู่แขง่มากเราจึงต้องพัฒนาตนเองและ
สร้างความแปลกใหม่เกี่ยวกับธุรกิจในทุกด้านอยู่ตลอดเวลา 
 3) กระแสนิยมในประเทศไทยแปรเปลี่ยนทุกเวลาทําให้เราโฟกัสความต้องการของลูกค้า
ยาก 
 4) คู่แขง่ทางออนไลน์เป็นอีกช่องทางทีส่ําคัญซ่ึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจ  
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.1: แสดงปัจจัยภายในที่มีผลต่อธุรกิจ 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธรุกิจ 

ปัจจัยด้านบุคลากร ฝึกให้พนักงานมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับสนิค้าอุปโภคบริโภค
อยู่เสมอ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการทํางาน สามารถช่วยแก้ไข
ปัญหาหรือแนะนําต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างดี  
และยังพัฒนาเรื่องบุคลิกภาพ กิริยามารยาท การทักทาย  
การให้บริการลูกค้าอย่างดีมีมาตรฐานอยู่ตลอดเวลา 

ปัจจัยด้านบริหาร 
 

การไม่หยุดสรรหาสินค้าที่แปลกใหม่ มาให้ลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ 
บุคลากรมีความพร้อมเสมอ มีระบบในการบริหารงานที่ดี เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจ รู้สึกประทับใจ อยากกลับมาซ้ือแล้วซ้ืออีก 

ปัจจัยด้านเงินทุน เป็นธุรกิจที่มีขนาดเล็กแต่ใช้เงินทุนมาก เพราะสินค้าเพ่ือ
อุปโภคบริโภคของสัตว์เลี้ยงมีราคาสูง มีความหลากหลาย  
ผลกําไรตอบแทนอยู่ในระดับกลาง จึงต้องใช้ระยะเวลาใน 
การคืนทุนพอสมควร  

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันเราอยู่ในยุคท่ีใช้เทคโนโลยีเป็นเคร่ืองมือช่วยใน 
การบริหารธุรกิจ ดังน้ันทางร้านจึงมีระบบในการบริหาร
คลังสินค้าการรับสินค้าเข้า การจ่ายสินค้าออก และเพ่ือให้
ทราบว่าสินค้าตัวไหนขายดี ผลกําไร ต้นทุนคงเหลือ ใช้บริหาร
ระบบในการขาย เพ่ือกําหนดกลุ่มลูกค้าประจํา เราสามารถ
นําไปเป็นตัวกําหนดราคา ลด แลก แจก แถม หรือกําหนด
โปรโมช่ันในการขายได้ รวมถึงมีช่องทางออนไลน์สําหรับ 
การสั่งซ้ือหรือสอบถามที่สะดวกรวดเร็วสําหรับลูกค้า 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.2: แสดงปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อธุรกิจ 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

ปัจจัยทางด้านสังคมและ
วัฒนธรรม 

ปัจจุบันสังคมไทยเปลี่ยนไปจากครอบครัวใหญ่สู่ครอบครัวเล็ก  
การแต่งงานการมีบุตรน้อยลง การทํางานต่างถ่ิน ที่อยู่อาศัย 
มีพ้ืนที่จํากัด สังคมแต่ละศาสนามีข้อจํากัดการเลี้ยงสัตว์ต่างกัน 
ทําให้ประชาชนให้ความสนใจท่ีจะนําสัตว์มาเลี้ยงมากขึ้นตาม
เหตุผลของแต่ละบุคคล ทําให้ธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงโตขึ้น 
อย่างก้าวกระโดด 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ การเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจมีผลต่อการใช้จ่ายของผู้บรโิภคแต่
ธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงสวนกระแสสภาพเศรษฐกิจกลับโต 
ขึ้นเรื่อย ๆ ทุกปี จึงมีผลกระทบไม่มาก 

ปัจจัยทางด้านคู่แข่งใน
อุตสาหกรรม 

การแข่งขันธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงในปัจจุบันมีผู้ผลิตและนําเข้า
มากข้ึน คนเปิดเพ็ทช็อปมากข้ึนกว่าอดีต ทําให้ผู้ประกอบการ
ต้องพัฒนาตนเองในธุรกิจทุกด้าน ๆ เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตอย่าง
แตกต่างและย่ังยืน 
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2.4 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.3: แสดงการลดความเส่ียงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/  

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านการบริหาร  √  ธุรกิจเพ่ิงเริ่มต้นทําให้การบรหิารงานในหลาย ๆ
ส่วนยังไม่เป็นระบบ สินค้ายังไม่ครอบคลุมทุก
ความต้องการของลูกค้าทําให้เราต้องรีบจัดระบบ
และนําสินค้าทีมี่ความหลากหลายเข้ามาให้ 
มากที่สุดเพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้า
ได้ทันเวลา 

ปัจจัยด้านการบริการ √   ธุรกิจเพ่ิงเปิดดําเนินการได้ไม่นาน การบริการ 
ให้คําแนะนําสาํหรับลูกค้ายังไม่ดีเท่าที่ควร  
อันเน่ืองจากพนักงานยังขาดความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับสินค้าในเชิงลึก เราจึงต้องอบรมให้
ความรู้แก่พนักงานเพื่อเข้าใจในตัวสินค้าไปใน
ทิศทางเดียวกัน รวมถึงกิริยามารยาทเป็นหลัก
สําคัญในการประกอบธุรกิจ 

ปัจจัยด้านช่ือเสียง √   เนื่องจากธุรกิจเพ่ิงเปิดดําเนินการยังไม่เป็นท่ี 
รู้จักในชุมชนโดยรอบ ทําให้เราต้องมีการ
ประชาสัมพันธ์หลายช่องทาง อาทิ ป้ายโฆษณา
ตามหมู่บ้าน แหล่งชุมชน ริมถนน ติดต้ังให้
เด่นชัด รวมถึงการใช้สื่อออนไลน์ในการ
ประชาสัมพันธ์ให้ทราบถงึธุรกิจในวงกว้าง  
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ สร้างความหน้าเช่ือถือ 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



20 
 

ตารางท่ี 2.3 (ต่อ): แสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/  

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านพ้ืนที่  √  พ้ืนท่ีในการจอดรถสําหรับลูกค้าไม่เพียงพอ 
เนื่องจากท่ีต้ังรา้นติดหน้าถนนใหญ่หน้าร้าน 
กว้างประมาณ 20 เมตร รองรับได้เพียง 3-4 คัน
ต่อรอบ ส่วนพ้ืนที่การวางจําหน่ายสินค้าเพียงพอ 
ส่วนท่ีคลงัในการจัดเก็บของมีขนาดเล็ก  
ไม่สามารถต่อขยายได้ทําเราต้องใช้พ้ืนที่บ้าน 
ส่วนหน่ึงในการเก็บสต๊อกเพื่อลดต้นทุน 

 
2.5 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.4: แสดงการลดความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยทางด้าน 
ความต้องการ 
ของลูกค้า 

√ 
 

 
 
 

 
 
 

ในยุคปัจจุบันลกูค้าเข้าถึงสื่อสงัคมออนไลน์ 
ต่าง ๆ ได้ง่าย ดังน้ันสินค้าสําหรับสัตว์เลี้ยง 
ย่อมหว่ันไหวไปตามเทรนด์ ตามกระแส ผูบ้ริโภค
มีความรู้ในการเลือกใช้สินค้ามากข้ึนเราจึงจะต้อง
อัพเดทสินค้าอยู่ตลอดเวลาและหาความรู้
เพ่ิมเติมให้มากที่สุดอยู่เสมอ 

ปัจจัยทางด้าน
เศรษฐกิจ 

√   มีผลกระทบสูงต่อการใช้จ่ายของผู้บริโภคเม่ือ
เศรษฐกิจดีกําลังซ้ือของผู้บรโิภคก็มากข้ึน 
เศรษฐกิจชะลอตัวกําลังซ้ือก็ลดน้อยลง สินค้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ต่อ): แสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

    ราคาประหยัดหรือการจัดโปรโมช่ันเป็นสิ่งที่ 
ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้า 

ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
ในอุตสาหกรรม 

√   ปัจจุบันการขยายตัวทางเศรษฐกิจในประเทศไทย
เติบโตขึ้นมีผู้ประกอบการเกดิข้ึนเป็นจํานวนมาก
การแข่งขันสูงขึ้น ทางร้านใช้กลยุทธ์การให้ 
บริการท่ีดี การให้คําแนะนําลกูค้า การควบคุม
ค่าใช้จ่ายให้ถูกท่ีสุด เพ่ือสามารถกําหนด
โปรโมช่ันและขายสินค้าราคาถูกกว่าคู่แข่งรายอ่ืน

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 ผู้ศึกษาได้ใช้หลักทฤษฎี Five Forces Model โดย Porter (2008) เป็นเครื่องมือในการ 
วิเคราะห์การแข่งขันในกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมเดียวกันที่ธุรกิจนั้นอยู่ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับปัจจัยส าคัญ  
5 ประการ ประกอบด้วย 
 
3.1 ทฤษฎี Five Forces Model 
 
ภาพที่ 3.1: Five Forces Model 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ตัวอย่างการวิเคราะห์ Five Forces Model ของ Michael Porter.  (2558).  สืบค้นจาก 
       http://bisnescafe.com/forum/view.php?id=81. 
 
 3.1.1 Five Forces Model กับธุรกิจร้านบางปลาเพ็ทช็อป 
   3.1.1.1 การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry 
among Current Competitors) 
 

Rivalry among Current 
Competitors 

การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งขัน
ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 

Bargaining Power of Suppliers 
อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ 

Threat of Substitute 
Products or Services 
ภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทน 

Bargaining Power of Customers 
อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ 

Threat of New 
Entrance 

ภัยคุกคามจากผู้แข่งขัน
หน้าใหม่ 



23 
 

   การแข่งขันธุรกิจเก่ียวกับร้านขายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงมีมากขึ้น เนื่องจาก 
มีผู้ประกอบการร้านอาหารสัตว์เพ่ิมข้ึนเป็นจ านวนมาก ท าให้มีรูปแบบการแข่งขันเปลี่ยนไป จะเห็นได้ 
ดังต่อไปนี้ 

 ท าเลที่ตั้งจากการส ารวจคู่แข่งขัน ร้านบางปลาเพ็ทช็อปตั้งอยู่ใกล้บริเวณ          
แหล่งชุมชนหมู่บ้านมากที่สุด ติดหน้าถนนใหญ่มีที่ส าหรับจอดรถ ที่กลับรถสะดวก    
ร้านอื่นจะอยู่ในโซนห้างหรืออยู่ในซอยลึก 

 ผู้บริโภคเข้าถึงสื่อได้ง่ายขึ้น ท าให้ทัศนคติในการเลือกซื้อเลือกใช้สินค้าเปลี่ยนไป
จากเดิมเม่ือก่อนผู้บริโภคมักนิยมน าเนื้อสัตว์มาปรุงอาหารให้สัตว์เลี้ยง ซึ่งผิดตาม
หลักโภชนาการต่อสัตว์เลี้ยง ก่อให้เกิดผลเสียกับสัตว์เลี้ยงมากกว่า การเข้าถึงข้อมูล
ข้อเท็จจริงท าให้ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าที่มีความเหมาะสมตามหลักมากข้ึน 

 การให้ค าปรึกษาแนะน าที่ดีส าหรับลูกค้าถือเป็นหัวใจหลักในการบริการซึ่งส่งผล  
ไปถึงการจ าหน่ายสินค้า 

 ความหลากหลายของสินค้ายิ่งมีตัวเลือกมาก โปรโมชั่นดี ๆ ยิ่งท าให้ลูกค้าพอใจมาก 
ฉะนั้นทางร้านจึงต้องอัพเดทสินค้าใหม่เข้ามาตลอด 
 

   3.1.1.2 อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
   ในการจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง เราเป็นเหมือนตัวแทนในการจ าหน่าย
สินค้าให้กับหลายบริษัทดังนั้นการรับสินค้าจากบริษัทเพ่ือจ าหน่าย เราสามารถเรียกร้องได้ตามก าลัง
การซื้อสะสมที่เรามีกับบริษัท (การซื้อสินค้าจากบริษัทถ้ามียอดสะสมที่ดีประมาณหนึ่งเราสามารถ 
ขอต้นทุนสินค้าใน ราคาพิเศษได้หรือขออุปกรณ์ในการสนับสนุนการขาย ชั้นวางสินค้า สติ๊กเกอร์
ตกแต่งร้าน ของแถม ลูกค้า) 
   3.1.1.3 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
   อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อมีสูงมาก เนื่องจากปัจจุบันผู้บริโภคมีช่องทาง 
การเลือกซื้อเพ่ิมมากขึ้น ร้านเพ็ทช็อปเปิดเยอะขึ้น และช่องทางการจ าหน่ายสินค้าผ่านออนไลน์ 
ก็เป็นตัวเลือกที่ส าคัญ ดังนั้นการจ าหน่ายสินค้าท่ีราคาถูกกว่าคู่แข่ง ย่อมเป็นสิ่งที่ดึงดูดใจผู้บริโภค     
ได้มากกว่า 
   3.1.1.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) 
   อาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงในปัจจุบันมีสินค้าใหม่ ๆ เกิดข้ึนตลอดเวลาไม่ว่า 
จะเป็นผู้ผลิตภายในหรือผู้ผลิตภายนอก ผลกระทบที่เราได้รับโดยตรงคือการที่ลูกค้าต้องการสินค้า 
ชนิดนั้น ๆ แต่เราไม่สามารถน าเข้ามาจ าหน่ายได้ท่วงทันต่อความต้องการของลูกค้า 
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   3.1.1.5 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrance) 
   คาดว่าจะมีผู้ประกอบการที่สนใจในการท าธุรกิจเพ็ทช็อปประเภทนี้อีก 
หลายราย เนื่องด้วยภูมิล าเนาที่อยู่มีโรงงานอุตสาหกรรมเกิดขึ้นอีกเยอะ ผู้คนจากต่างภูมิล าเนา 
ย้ายที่อยู่เพ่ือมาท างาน ดังนั้นการน าสัตว์เลี้ยงมาเลี้ยงก็มีเพ่ิมข้ึนผู้แข่งขันรายใหม่จึงมีความส าคัญ 
ในการประกอบธุรกิจเช่นเดียวกัน 
 
3.2 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1: แสดงสภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 

สภาพการแข่งขัน เนื้อหา 
ระดับของการแข่งขัน ร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงมีการแข่งขันค่อนข้างสูง 

เนื่องจากอุตสาหกรรมเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงในภาพรวมมีอัตรา 
การเติบโตอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคเข้าใจหลักในการดูแลสัตว์เลี้ยง
มากขึ้น วิถีชีวิตคนเปลี่ยนไป การซื้อสินค้าท่ีพร้อมอุปโภคบริโภค 
ต้องมีการแข่งขันกันตลอดเวลา 

จุดเด่น/ ความได้เปรียบ 
ที่น ามาแข่งขัน 

ร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงที่มีความลงตัวทางด้าน
สถานที ่ความหลากหลายของสินค้า ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
ในทุกด้านทั้งราคา สินค้า การบริการลูกค้า 
   – สถานที่สะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
   – สินค้าหลากหลาย 
   – ราคาสินค้าที่เหมาะสม 
   – การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (ระบบสมาชิก ของแถม) 
   – การให้ค าปรึกษาแนะน าเมื่อลูกค้ามีปัญหา 

ผู้ครองส่วนครองตลาด ร้านฟิชเซ็นเตอร์      
ร้านปราโมทย์      
ร้านสนธยา 

  
 
 



25 
 

3.3 คู่แข่งของธุรกิจ 
 3.3.1 คู่แข่งขันทางตรง 
   3.3.1.1 ร้านฟิชเซ็นเตอร์ อยู่ในห้าง Big C 
   เป็นร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง พร้อมทั้งจ าหน่ายปลาสวยงามและ
สัตว์เลี้ยงอ่ืน ๆ เป็นร้านแรก ๆ ในถนนเทพารักษ์ท่ีเปิดมาไม่ต่ ากว่า 15 ปี เจ้าของมีความเชี่ยวชาญ 
เรื่องปลาสวยงามโดยเฉพาะ  
   จุดเด่น: สินค้ามีตัวเลือกเยอะ ร้านเช่าอยู่ในห้างติดกับบริเวณลานจอดรถ 
   จุดด้อย: สินค้าโดยเฉลี่ยมีราคาค่อนข้างสูง 
   3.3.1.2 ร้านปราโมทย์ 
   เป็นร้านจ าหน่ายอาหารสัตว์เกษตร หมู ไก่ ปลา นก กบ และอาหารสัตว์เลี้ยง 
ส่วนหนึ่ง เจ้าของร้านมีความช านาญทางเรื่องสัตว์เกษตรมากกว่าสัตว์เลี้ยงสวยงาม แต่ด้วยเป็นร้าน 
ที่เปิดมานานจึงท าให้มีฐานลูกค้าอยู่พอสมควร มี 2 สาขา ที่ตั้งติดริมถนนเทพารักษ์ 
   จุดเด่น: ร้านตั้งอยู่ริมถนน เป็นร้านเก่าแก่  
   จุดด้อย: สินค้ามีราคาสูง  
   3.3.1.3 ร้านสนธยา 
   เป็นร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง เน้นขายอาหารปลา อาหารสัตว์
พิเศษ ยังมีสัตว์จ าหน่ายอีกหลายชนิด  
   จุดเด่น: ร้านตั้งอยู่ริมถนน เจ้าของมีความเข้าใจเรื่องสัตว์พิเศษ 
   จุดด้อย: คุณภาพการจัดร้านไม่ถูกสุขอนามัยเท่าท่ีควร 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรง 
 
ลักษณะด้านต่าง ๆ ร้านฟิชเซ็นเตอร์ ร้านปราโมทย์ ร้านสนธยา 

รูปแบบการบริการ จ าหน่ายอาหารและ
อุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
จ าหน่ายปลาสวยงาม 
สัตว์เลี้ยง  

จ าหน่ายอาหารสัตว์
เกษตรโดยส่วนใหญ่ 

จ าหน่ายอาหารสัตว์
พิเศษเป็นส่วนใหญ่ 

ราคา ราคาโดยเฉลี่ยค่อนข้างสูง สินค้าราคาสูง ราคากลาง ๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรง 
 

ลักษณะด้านต่าง ๆ ร้านฟิชเซ็นเตอร์ ร้านปราโมทย์ ร้านสนธยา 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ตั้งอยู่ในห้าง บิ๊กซี 
บางพลี ถนนเทพารักษ์ 
กม.12 

ตั้งอยู่ริมถนนเทพารักษ์ 
กม.14 และ 
ซอยบางปลา 43  
ถนนเทพารักษ์ กม.16 

ตั้งอยู่ริมถนน
เทพารักษ์ กม.16 

ลูกค้า เน้นทุกช่วงวัย เน้นเจ้าของฟาร์มสัตว์ 
ปลา กบ นก  

เน้นกลุ่มวัยรุ่น  
วัยท างาน 

การโฆษณา ใช้สื่อโฆษณาทาง
อินเทอร์เน็ต 

– – 

 
 3.3.2 คู่แข่งขันทางอ้อม  

 ร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงที่ตั้งอยู่บริเวณใกล้เคียงกับร้านบางปลาเพ็ทช็อป 
โดยยึดถนนเทพารักษ์เป็นหลัก ซึ่งมีร้านเล็ก ๆ อีกหลายร้าน รวมถึงคลินิกสัตว์ โรงพยาบาลสัตว์ ซึ่งมี
การจ าหน่ายสินค้าไปคนละกลุ่มลูกค้าตามความถนัดของเจ้าของกิจการ 
 
3.4 จุดเด่นและความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 
 ธุรกิจเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงมีการแข่งขันกันสูงทัง้ทางผู้ผลิตและตัวแทนจ าหน่าย ดังนั้นเจ้าของ
ธุรกิจเองต้องหาจุดเด่นที่จะน ามาเป็นข้อได้เปรียบของธุรกิจ ร้านบางปลาเพ็ทช็อปมีความได้เปรียบ
ดังนี้ 
 ด้านความแตกต่าง 
 สถานที่ทางร้านมีความโปร่งสบาย มีสิ่งอ านวยความสะดวกในการเลือกซ้ือสินค้า มีอุณหภูมิ
ที่เหมาะสมกับสภาพอากาศ  ที่กลับรถไปมาร้านสะดวก ที่จอดรถเพียงพอ มีสินค้าส าหรับสัตว์เลี้ยง
ทุกชนิดให้เลือกซ้ือหลากหลาย ทุกคุณภาพสินค้าที่ลูกค้าต้องการ เจ้าของธุรกิจมีความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง จึงสามารถให้ค าปรึกษาแนะน าลูกค้าได้ 
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3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.2: แสดงแผนภูมิ BCG  
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: BCG Matrix: วิเคราะห์สถานการณ์การตลาด.  (2556).  สืบค้นจาก 
       http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html. 
 
 ค าอธิบาย 
 ร้านบางปลาเพ็ทช็อปจัดอยู่ในกลุ่ม “Question Mask” เพราะเป็นร้านจ าหน่ายอาหาร 
และอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงเพ่ิงเปิดบริการได้ไม่นานท าให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดที่น้อยแต่ด้วยภาพรวม
ของธุรกิจเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงยังมีการเติบโตได้อย่างต่อเนื่องแบบก้าวกระโดดเราจึงต้องพัฒนาใน 
ทุกส่วนไปพร้อม ๆ กัน เช่นการน าสินค้าที่มีความหลากหลายทั้งคุณภาพและราคามาจ าหน่าย  
การบริการที่ดีต่อลูกค้า ราคาสินค้าท่ีพอเหมาะ มีสถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินค้า ทางร้านยังไม่ทราบความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่แน่ชัดว่าลูกค้าจะให้การตอบรับดีขนาดไหน 
ถ้าลูกค้าให้การตอบรับมากข้ึนเรื่อยๆ ก็จะสามารถขยับไปอยู่ที่ STAR ได้ แต่ถ้าหากลูกค้าให้การ 
ตอบรับไม่ดีก็อาจจะขยับไปอยู่ในส่วนของ DOG ได้เช่นกัน 
 
 

 
 
  

 
               ? 
     ร้านบางปลาเพ็ทช็อป 
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3.6 การวิเคราะห์ต าแหน่งสินค้า 
 
ตารางที่ 3.3: แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่ง 

สถานที่ตั้ง สถานที่ตั้งของร้านบางปลาเพ็ทช็อป 
ตั้งอยู่ริมถนนใหญ่สังเกตเห็นได้ชัด  
และยังตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน 
หลายหมู่บ้าน สามารถเดินทางไปมา
ร้านได้สะดวกด้วยรถประจ าทางหลาย
สาย หรือรถยนต์ส่วนตัว มีที่จอดรถ 
เพ่ืออ านวยความสะดวก จึงมีผู้คนสัญจร
ผ่านเป็นจ านวนมาก 

ร้านคู่แข่งบางร้านต้องขับรถวนเพื่อไป
จอดในห้าง บางร้านไม่มีที่จอดรถ 
อาจเป็นอันตรายส าหรับลูกค้าได้   

การบริการ เน้นการให้ค าปรึกษาแนะน าส าหรับ 
ผู้เริ่มเลี้ยงสัตว์ใหม่ ๆ หรือผู้ที่เลี้ยงอยู่
เกิดประสบปัญหาทางด้านต่าง ๆ  
เพราะเรามีความรู้ความเข้าใจที่พร้อม
จะแบ่งบันต่อผู้มีใจรักในการเลี้ยงสัตว์
เช่นเดียวกัน 

ร้านคู่แข่งบางร้านไม่มีความรู้จาก
ประสบการณ์ตรงที่ดีพอจะช่วย
แก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ตรงจุด บางร้าน
จ าหน่ายแต่สินค้าเพ่ือผลก าไรเกินเหตุ
โดยไม่สร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 

สภาพแวดล้อม
ภายนอกและ
ภายใน 

ร้านบางปลาเพ็ทช็อปมีสภาพแวดล้อม 
ที่ดีในการจ าหน่ายสินค้า สถานที่ตกแต่ง
สวยงาม สะอาด เป็นระเบียบ 
การเดินทางไปมาสะดวก 

ร้านคู่แข่งเป็นร้านที่เปิดมานานกว่า  
มีสภาพเสื่อมโทรม ไม่ถูกสุขอนามัย 
การจัดสินค้าไม่เป็นหมวดหมู่ 

ราคา ราคาสินค้าโดยเฉลี่ยร้านบางปลา 
เพ็ทช็อปอยู่ในระดับกลาง มีสินค้า 
ทุกเกรดทุกราคาท่ีลูกค้าต้องการ 

ราคาของร้านคู่แข่งมีราคาโดยเฉลี่ย 
ที่สูงกว่า อาจเป็นเพราะสถานที่เช่ามี
ราคาสูงหรือมีผลกระทบมาจากปัจจัย
อ่ืน ๆ 
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3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.4: แสดงการวิเคราะห์ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านต้นทุน ธุรกิจไม่ได้ซื้อที่ดินและไม่ต้องสร้างสิ่งปลูกสร้างแต่เป็นการเช่าพ้ืนที่
ที่เคยท าธุรกิจอ่ืนมาก่อนเพ่ือประหยัดต้นทุนที่มีราคาสูงได้อย่างมาก 
ประกอบกับราคาสถานที่เช่าไม่สูงมาก 

ปัจจัยด้านสถานที่ สถานที่ตั้งร้านบางปลาเพ็ทช็อปอยู่ติดริมถนนใหญ่ เดินทางไปมา
สะดวกทั้งรถส่วนตัวและรถโดยสารประจ าทาง มีที่จอดรถเพียงพอ 

ปัจจัยด้านระบบบริหาร 
การจัดการ 

ร้านบางปลาเพ็ทช็อปมีการวางแผนในแต่ละต าแหน่งหน้าที่อย่าง
ชัดเจน เพ่ือความสะดวกในการท างานและการตรวจสอบสินค้าได้
ถูกต้องรวดเร็ว โดยมีเจ้าของร้านเพียงคนเดียวในการตัดสินใจสูงสุด 

ปัจจัยด้านทรัพยากรบุคคล ฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเข้าใจในเชิงลึกเพ่ือให้มีศักยภาพ
ในการท าหน้าที่อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้รวดเร็ว และสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ร้านบางปลาเพ็ทช็อปมีการส่งเสริมการตลาดโดยการประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อออนไลน์ที่เข้าถึงลูกค้าโดยทั่วไปได้อย่างแพร่หลาย มีระบบ
สมาชิกเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะภายนอกร้านตกแต่งด้วยกระจกใส่บานเต็ม ติดสติ๊กเกอร์ 
ป้ายชื่อร้านขนาดใหญ่ พร้อมไฟส่องสว่างที่บ่งบอกว่าเป็น 
ร้านเพ็ทช็อป เพ่ือให้ลูกค้าที่สัญจรผ่านเห็นได้ชัด  

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ร้านบางปลาเพ็ทช็อปมีระบบช่วยในการบริหารคลังสินค้า เพ่ือเช็ค
ยอดคงเหลือสินค้า ระบบการขายสินค้า ก าหนดโปรโมชั่น ระบบ
การจดจ าลูกค้าสมาชิก และอ่ืน ๆ เพ่ืออ านวยความสะดวกและ
ตรวจสอบได้ท้ังผู้จ าหน่าย พนักงาน ลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

      
 ในบทสุดท้ายนีจ้ะเป็นการนําเสนอแผนปฏิบัติการ การจัดทํากลยุทธ์ แผนการเงิน และ
แหลง่เงินทุน รวมทั้งการดําเนินตัวช้ีวัดเพ่ือประเมินผล และการวางแผนในการขยายธุรกิจไปใน
อนาคตของร้านบางปลาเพ็ทช็อป  
 
4.1 แนวคิดทฤษฎีที่นํามาใช้ 
 แนวคิดทฤษฎทีี่นํามาใช้ คือ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps  
ตามแนวคิดของ Kotler (2000, p. 99) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซ่ึงประกอบด้วย
เครื่องมือดังต่อไปนี้ มีรายละเอียดดังน้ี 
 1) ผลิตภณัฑ์ (Product)  
 2) ราคา (Price)  
 3) การจัดจําหน่าย (Place)  
 4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  
 Kotler (1997, p. 473) ได้อ้างอิงแนวความคิดของ Booms & Bitner (1981) ที่ได้เสนอ 
ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ิมเติมสําหรับธุรกิจบริการข้ึนมาอีก 3P’s รวมกับ 4P’s ทีก่ล่าวมา 
ข้างต้น รวมเป็น 7Ps ซ่ึงได้แก่   
 5) บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employee)   
 6) ลักษณะทางกายภาย (Physical Evidence)   
 7) ระบบการให้บริการ (Process)    
 
4.2 กรอบแนวความคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ 
 เน่ืองจากปัจจุบันกระแสตลาดสัตว์เลี้ยงในประเทศไทยได้เติบโตอย่างก้าวกระโดดจึงทําให้
ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยงโตตามไปด้วย Petshop เป็นอีกหน่ึงในธุรกิจท่ีน่าสนใจจงึสง่ผลให้ 
ร้านจําหน่ายสินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง “ร้านบางปลาเพ็ทช็อป” มีแนวโน้มการเติบโตที่คาดการณ์ไว้ 
อย่างไรก็ตามธุรกิจจะดําเนินต่อไปได้ในอนาคตนั้นเทรนด์หรือกระแสนิยมของผู้บริโภคต่าง ๆ 
ผู้บริหารจะต้องมีการวางแผนในการบริหารจัดอย่างโดยใช้กลยุทธ์ที่ดี อย่างเหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจ 
สถานการณ์ ณ ขณะน้ัน ดังนั้นกลยุทธ์ที่นํามาใช้บริหาร “ร้านบางปลาเพ็ทช็อป” มีทั้งหมด 3 ระดับ
ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
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 4.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)   
 ร้านจําหน่ายสินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง “บางปลาเพ็ทช็อป” เป็นธุรกิจท่ีเพ่ิงเริ่มกิจการได้ 
ไม่นาน กลยุทธ์ระดับองค์กรที่ใช้จึงเป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth  Strategies) เป็นธุรกิจ 
ที่อยู่ในช่วงของการเจริญเติบโตของธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยง โดยมุ่งเน้นเกี่ยวกับความหลากหลาย 
ของผลิตภัณฑ ์และเพ่ิมการบริการเก่ียวกับข้อมูลในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ให้ถูกต้องเหมาะสมกับ 
สัตว์เลี้ยงแต่ละชนิดอย่างถูกวิธี เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้เพ่ิมข้ึนและทําให้ธุรกิจเติบโตอย่างต่อเน่ือง  
โดยการเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่ในพ้ืนที่น้ันๆให้เป็นท่ีรู้จักมากขึ้นตามเป้าหมายที่กําหนดไว้ เน่ืองจาก
เจ้าของธุรกิจมีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงในหลายด้านจากประสบการณ์ที่เคยผ่านการเลี้ยงสัตว์
ในประเภทต่าง ๆ มานับไม่ถ้วน นอกจากนี้ยังมุ่งเน้นในเรื่องการนําเสนอคา้ที่เป็นที่นิยมและต้องการ
ในตลาดเพ่ือมาจําหน่ายให้ทันต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างทันกระแส ภายใต้ความพึงพอใจ 
ของลูกค้า เพ่ือเป็นการสร้างความผูกพันของลูกค้าเก่าให้คงม่ัน ขยายฐานลูกค้าใหม่ ให้เกิดการซ้ือ 
ของลูกค้าใหม่และซ้ือซํ้าในลูกค้าเก่า จะส่งผลให้ธุรกิจดําเนินไปได้อย่างย่ังยืนต่อไป 
 4.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 ร้านบางปลาเพ็ทช็อปเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost-Leadership) เน่ืองจาก
ธุรกิจร้านบางปลาเพ็ทช็อปเป็นร้านท่ีมีพ้ืนที่ที่สามารถสต๊อกสินค้าได้เยอะ รวมถึงระบบเทคโนโลยี 
ที่นําเข้ามาช่วยบริหารคลังสนิค้า จึงสามารถควบคุมต้นทุนในสินค้าและการบริหารงานภายร้านได้ดี 
จึงทําให้ต้นทุนสินค้าโดยส่วนใหญ่มีราคาถูกและสินค้ามีการเสียหายน้อยกว่าคู่แข่ง โดยผสมผสานกับ
การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยเป็นผู้นําในเร่ืองของผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลายกว่าและคําแนะนาํท่ีดี เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างตรงจุด 
ในรูปแบบท่ีคูแ่ข่งขันไม่มี  โดยการนํากลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy)  
เป็นการทําการตลาดโดยมุ่งตอบสนองให้ตรงใจกับพฤติกรรมผู้บริโภคตามท้องท่ีนั้น ๆ 
 4.2.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategy) 
 ร้านบางปลาเพ็ทช็อปใช้กลยุทธ์ระดับปฏิบติัการ เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขันท่ีจะ 
ทําให้ธุรกิจดําเนินไปได้อย่างสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน ที่มุ่งเน้นให้กิจกรรมดําเนินงานของ
ตําแหน่งหน้าท่ีต่าง ๆ ให้เกิดประสทิธิภาพสงูสุด มีรายละเอียดดังน้ี 
   4.2.3.1 กลยุทธ์ด้านการบริหารการดําเนินงาน (Operating Strategy)    
     1) มีการจัดการระบบการดําเนินงาน กําหนดหน้าที่ของแต่ละตําแหนง่ 
ให้เหมาะสมและชัดเจน 
     2) มีการบริหารการจัดการทรัพยากรบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพต่อ 
การดําเนินงานและสามารถสร้างคุณค่าให้แก่องค์กรอย่างสูงสุด   
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 ซ่ึงกลยุทธ์นี้มีความสัมพันธ์ตรงกับตารางที่ 4.17 จะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านจําหน่ายอาหารและ
อุปกรณ์สัตว์เลี้ยงจําเป็นจะต้องมีบุคลากรท่ีมีความรู้ความเข้าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และยังต้องมีใจรัก 
ในการบริการ ความซ่ือสัตย์ต่อหน้าท่ีเป็นหัวใจหลักในการทํางานตามหน้าท่ีที่พึงปฏิบัติ 
   4.2.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)   
     1) ทําการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ และป้ายประชาสมัพันธ์ในบริเวณ
พ้ืนที่เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าและบุคคลทั่วไปเกิดการรับรู้ในสินค้าและบริการของธุรกิจ ภายใต้ช่ือ
ร้านบางปลาเพ็ทช็อป ซ่ึงการสร้างการรับรูใ้นแบรนด์ของธุรกิจและเกิดการยอมรับเป็นสิ่งสําคัญอย่าง
มากในการประกอบธุรกิจ 
     2) การฝึกอบรมพัฒนาพนักงานเพ่ือสร้างแรงจูงใจ และสรา้งความสัมพันธ์ 
ที่ดีกับลูกค้า เพ่ือให้เกิดความประทับใจเกดิการซ้ือซํ้าและบอกต่อลูกค้ารายใหม่ 
     3) กําหนดการวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือเป็นเครื่องมือ
ในการต่อสู้กับคู่แข่งขันในตลาดอย่างเหมาะสม ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
     4) มีระบบสมาชิกสําหรับลูกคา้ไว้สะสมแต้มเพ่ือสร้างความใกล้ชิดและ 
สิทธิประโยชนต่์าง ๆ ที่ลูกค้าจะได้รับจากธุรกิจของเรา 
     5) มีช่องทางการจําหน่ายสินค้าทางออนไลน์เพ่ือสร้างการเข้าถึงของลูกค้า
ต่างพ้ืนที่ได้โดยมีบริการจัดส่งอย่างเป็นระบบน่าเช่ือถือ 
     6) สร้างบรรยายกาศภายในร้านให้เย้ายวนใจในการเลือกซ้ือสินค้า ไม่ว่า 
จะเป็นโทนสี อากาศ ชุดฟอร์มพนักงาน การตกแต่ง 
   กลยุทธ์ด้านการตลาดมีความสัมพันธ์กับผลวิจัยในตารางที ่4.1, 4.2, 4.3, 4.4,  
4.5, 4.6, 4.9, 4.10, 4.11, 4.12 และ 4.13 ซ่ึงกลยุทธ์ด้านการตลาดเป็นกลยุทธ์ที่มีความสําคัญใน 
การประกอบธุรกิจไม่ย่ิงหย่อนไปกว่ากลยุทธ์อ่ืน ๆ เช่น การบริการของพนักงาน ความหลากหลาย
ของสินค้า ราคาสินค้า ช่องทางการจําหน่าย การส่งเสริมการขาย และปัจจัยอ่ืน ๆ ที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซ้ือของลูกค้า 
   4.2.3.3 กลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources Management 
Strategy) 
     1) การคัดเลือกบุคคลที่มีคุณสมบัติเหมาะสมกับตําแหน่งหน้าท่ีเพ่ือให้เกิด
ประสทิธิภาพในการดําเนินงาน 
     2) การฝึกอบรม พัฒนาทักษะความรู้ความเข้าใจให้กับพนกังานในธุรกิจ 
เพ่ือความเข้าใจไปในทิศทางเดียวกัน 
     3) ผู้บริหารมีหน้าที่สําคัญในการบริหารกิจกรรมต่าง ๆ ให้เกิดบรรยากาศ
ในการทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้ทุกคนในองค์กรเกิดความรักความผูกพันกับองค์กร ซ่ึงจะ 
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ทําให้อยู่คู่กับองค์กรได้นานท่ีสุด 
   กลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย์ มีความสัมพันธ์กับผลวิจัยในตารางท่ี8,9 และ 17 
พนักงานในทุกธุรกิจมีความสําคัญเป็นอย่างมากท่ีจะทําให้ธุรกิจเติบโตไปทิศทางท่ีดี เพราะ
พนักงานเปรียบเสมือนตัวแทนขององค์กรในการที่ได้ใกลชิ้ดกับลูกค้ามากท่ีสุด จะทราบถึงสิง่ที่ลกูค้า
ต้องการและสิง่ที่ลูกค้าคาดหวัง การคัดเลือกพนักงานเข้ามาในธุรกิจจึงเป็นสิ่งสําคัญในการคัดเลือก 
คุณสมบัติของพนักงาน จิตใจท่ีรักในการขายและบริการ ความซ่ือสัตย์ในหน้าท่ี  
   4.2.3.4 กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy) 
     1) การใช้เงินทนุ โดยการหาแหล่งเงินทนที่มีต้นทุนตํ่า อาทิเช่น การใช้เงิน
ลงทุนจากเจ้าของธุรกิจซ่ึงไม่มีดอกเบ้ีย หรือการเปิดให้มีผู้ร่วมลงทุนในธุรกิจ เพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ในการแขง่ขัน 
     2) จัดการทําแผนการเงิน การบัญชีอย่างมีระบบที่แม่นยํา สามารถ
ตรวจสอบได้     
     3) บริหารให้การเงินมีสภาพคล่องทีสุ่ดในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือไม่ให้ประสบ
ปัญหาการเงิน 
 
4.3 ผลการดําเนินงานสํารวจวิจัยวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมทีมี่ 
ผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด เพ่ือนํามาวิจัย และประมวลผล
โดยใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล การแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของ
การวิจัยครั้งนีผู้้วิจัยได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบกราฟวงกลม รูปแบบตารางประกอบคําอธิบาย
โดยเรียงลําดับ เป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 4.3.1 การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.3.2 การวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าในร้านเพ็ทช็อป 
 4.3.3 การวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า 
ร้านเพ็ทช็อป 
 ผลการศึกษามีรายละเอียดดังน้ี 
 4.3.1 การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลชองผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ในส่วนน้ีแสดงผลการศึกษาปัจจัยลักษณะสว่นบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ  อาชีพ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน มีผลการศึกษาดังนี ้
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ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านความถี่ใน 
  การซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อปต่อหนึ่งสัปดาห์ 
 

  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านความถี่ในการซ้ือ
สินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อปต่อหนึ่งสัปดาห์ พบว่า ส่วนใหญ่ จํานวน 1–2 ครั้ง จํานวน 290 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 72.50 รองลงมา น้อยกว่า 1 ครั้ง จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 และนอ้ยสุด  
จํานวน 3–4 ครั้ง จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.2: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านค่าใช้จ่าย 
      โดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อปต่อครั้ง 
 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยใน
การซ้ือสินค้าที่ร้านเพ็ทช็อปต่อคร้ัง พบว่า ส่วนใหญ่ จํานวน  300-500 บาท จํานวน 159 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 39.75 รองลงมา จํานวน 500–1,000 บาทจํานวน 120 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.00 ส่วนน้อย 
น้อยกว่า 300 บาท จํานวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 และน้อยสุดมากกว่า 1,000 บาท จํานวน  

ด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า 
ที่ร้านเพ็ทช็อปต่อหนึ่งสัปดาห์ 

จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 คร้ัง 73 18.25 
จํานวน 1–2 ครั้ง 290 72.50 
จํานวน 3–4 ครั้ง 37 9.25 

รวม 400 100.00 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซ้ือสินค้า 
ที่ร้านเพ็ทช็อปต่อครั้ง 

จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 300 บาท 75 18.75 
จํานวน  300–500 บาท 159 39.75 
จํานวน 500–1,000 บาท 120 30.00 
มากกว่า 1,000 บาท 46 11.50 
รวม 400 100.00 
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46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.1 และ 4.2 จะพบข้อได้เปรียบทางธุรกิจท่ี 
โดยเฉล่ียลูกค้า 1 ท่านจะมาซ้ือสินค้า 1–2 ครั้งต่อสัปดาห์ ซ้ือต่อครั้งที่ 300–500 บาทต่อครั้ง  
และกลุ่มลูกค้ารองซ้ือท่ี 500–1,000 บาทต่อครั้ง ซ่ึงเราต้องวางแผนการส่งเสริมการขายเพ่ือ 
กระตุ้นการซ้ือสินค้าของกลุ่มเป้าหมายหลักและรองให้มีความถ่ีในการซ้ือ ซ้ือต่อครั้งมากขึ้น 
 
ตารางท่ี 4.3: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านแหล่งรับทราบ 
  ข้อมูลของร้านเพ็ทช็อป 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านแหล่งรับทราบข้อมูล
ของร้านเพ็ทช็อป พบว่า ส่วนใหญ่ ตัวเอง จํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาเพ่ือน/
ญาติ/ ครอบครัว จํานวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 อินเทอร์เน็ต จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.75 ส่วนน้อย ป้ายโฆษณาตามท่ีต่าง ๆ จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 และน้อยสุด นิตยสาร 
จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.3 เรื่องการรับทราบแหลง่ข้อมูลร้านเพ็ทช็อป  
จากการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าหลักทราบข้อมูลจากตัวเองทราบข้อมูลจากคนรู้จัก ดังน้ันเราจะต้องนํา 
กลยุทธ์การสรา้งการรับรู้ทางอินเทอร์เน็ต สื่อ Social Network เพ่ือสร้างการรับรู้ขยายไปในวงกว้าง 
ที่จะส่งผลต่อยอดขาย  
 
 
 
 
 

ด้านแหล่งรับทราบข้อมูลของร้านเพ็ทช็อป จํานวน ร้อยละ 
ตัวเอง 196 49.00 
เพ่ือน/ ญาติ/ ครอบครัว 148 37.00 
นิตยสาร 3 0.75 
ป้ายโฆษณาตามท่ีต่าง ๆ 6 1.50 
อินเทอร์เน็ต 47 11.75 
รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.4: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านปัญหาที่พบ 
  ในการซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อป 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านปัญหาที่พบในการซ้ือ
สินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อป พบว่า ส่วนใหญ่ สินค้าขาดสต็อก จํานวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 
รองลงมา การบริการ จํานวน 108 คิดเป็นร้อยละ 27.00 ส่วนน้อยการให้คําแนะนํา จํานวน 65 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 16.25 และน้อยสุด สินค้าหมดอายุ จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.8  ข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์ปัญหาที่พบ 
ส่วนใหญ่คือ สินค้าขาดสต๊อก ดังน้ันเราจะต้องใช้กลยุทธ์ในการบริหารจัดการร้านโดยการนํา
เทคโนโลยีมาใช้ด้านการสต๊อกสินค้าให้ได้ตามปริมาณความต้องการของลูกค้าอย่างเพียงพอเพ่ือ
ป้องกันสินค้าขาดสต๊อก และการเช็ควันหมดอายุของสินคา้ในล็อตน้ัน ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านรูปแบบ 
  การให้บริการเสริมของร้านเพ็ทช็อป 
 

 
 

ด้านปัญหาที่พบในการซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อป จํานวน ร้อยละ 
การบริการ 108 27.00 
การให้คําแนะนํา 65 16.25 
สินค้าขาดสต็อก 206 51.50 
สินค้าหมดอายุ 21 5.25 
รวม 400 100.00 

ด้านรูปแบบการให้บริการเสริมของร้านเพท็ช็อป จํานวน ร้อยละ 
มีพนักงานคอยให้คําปรึกษา 121 30.25 
การชําระเงินด้วยบัตร 121 30.25 
บริการจัดส่งสนิค้า 156 39.00 
อ่ืน ๆ 2 0.50 
รวม 400 100.00 
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 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านรูปแบบการให้บริการ
เสริมของร้านเพ็ทช็อป พบว่า ส่วนใหญ่ บริการจัดส่งสินคา้ จํานวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 
รองลงมา มีพนักงานคอยให้คําปรึกษาและการชําระเงินด้วยบัตร จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.25 และน้อยสุด อ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.05 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.5 เรื่องความต้องการที่มีบริการเสริมในร้าน
เพ็ทช็อป ซ่ึงการจัดส่งสินค้าในยุคนี้มีความสําคัญมากเพราะเราอยู่ในยุคการซ้ือสินค้าออนไลน์ที่
สะดวกและรวดเร็วกว่าอดีต ดังน้ันการเพ่ิมบริการจัดส่งสนิค้าให้ถึงมือลกูค้าโดยเร็วเป็นสิ่งที่ดีใน 
การแข่งขันธุรกิจในยุคปัจจุบัน 
 
ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านปัจจัยใน 
  การตัดสินใจไปเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป 
 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านปัจจัยในการตัดสินใจ
ไปเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป พบว่า ส่วนใหญ่ มีที่จอดรถ จํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 
รองลงมา เปรียบเทียบราคากับร้านเดิม จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 น้อยสดุ ร้านมี 
ขนาดใหญ่ จํานวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.6 ปัจจุบันสถานที่ต้ังของธุรกจิมีความสําคัญ 
ในการท่ีจะทําให้ลูกค้าตัดสินใจมาเลือกซ้ือสินค้าคือ ที่จอดรถ หรืออยู่บริเวณที่การขนส่ง  
การคมนาคมสะดวก จะเป็นขอ้ได้เปรียบในการประกอบธุรกิจ ส่วนเรื่องราคาก็มีผลตัดสินใจสินต่อ
ผู้บริโภคเช่นกนั ดังนั้นการใช้กลยยุทธ์ที่มีต้นทุนตํ่ากว่าจะได้เปรียบเร่ืองราคาในการขายที่ดีกว่าคู่แข่ง 
 
 
 

ด้านปัจจัยในการตัดสินใจไปเลือกซ้ือสินค้า 
ร้านเพ็ทช็อป 

จํานวน ร้อยละ 

เปรียบเทียบราคากับร้านเดิม 129 32.25 
ร้านมีขนาดใหญ่ 118 29.50 
มีที่จอดรถ 153 38.25 
รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.7: แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านพฤติกรรม 
  การตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป 
 

ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
ร้านเพ็ทช็อป 

จํานวน ร้อยละ 

จะซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป 385 96.25 
ไม่ซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป 15 3.75 
รวม 400 100.00 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป พบว่า จะซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อปส่วนใหญ่ จํานวน 385 คน  
คิดเป็นร้อยละ 96.25 รองลงมา ไม่ซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75  
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.7 จากข้อมูลในตารางจะเห็นได้ว่าธุรกิจ 
เพ็ทช็อปเป็นธุรกิจท่ีผู้บริโภคให้ความสําคัญไม่น้อย ดังน้ันเจ้าของธุรกิจจะต้องใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ  
ในการดําเนินการเพ่ือให้เกิดแรงกระตุ้นในการดึงดูดลูกค้าเข้ามาซ้ือสินค้าในธุรกิจ ซ่ึงจะส่งผลต่อ 
การประกอบการของธุรกิจให้อยู่ได้ยาวนาน 
 4.3.3 ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้านเพ็ทช็อป 
 ในส่วนท่ี 3 แสดงผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า 
ร้านเพ็ทช็อป  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด และ 
ด้านบุคลากรให้บริการ มีผลการศึกษาดังนี ้ 
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ตารางท่ี 4.8: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
  สินค้าร้านเพ็ทช็อป โดยภาพรวม  
 

(n = 400) 

 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
โดยภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.42 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.32  
ในรายด้าน ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 4 ด้าน  โดยสูงสุดคอื ด้านสถานท่ี ด้านราคา 
ด้านบุคลากรให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ และใหค้วามสําคัญในระดับมากคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด
ตามลําดับ สรุปผลเป็นรายด้านได้ดังตาราง 4.9–4.13 

 
ตารางท่ี 4.9: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
  สินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

(n = 400) 
ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความสําคัญ 

x SD. แปลค่า 
ความคงทนของสินค้า 4.32 0.57 มากท่ีสุด 
มีตัวเลือกสินค้าหลากหลาย 4.62 0.53 มากท่ีสุด 
ภาพรวม 4.47 0.46 มากที่สุด 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป x  SD. แปลค่า อันดับ 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.47 0.46 มากที่สุด 4 
ด้านราคา 4.55 0.55 มากที่สุด 2 
ด้านสถานที่ 4.77 0.34 มากที่สุด 1 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด 3.76 0.92 มาก 5 
ด้านบุคลากรให้บริการ 4.53 0.40 มากที่สุด 3 
ค่าเฉล่ียโดยรวม 4.42 0.32 มากท่ีสุด  
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 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
ด้านผลิตภัณฑ ์ ในภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.47 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.46 ในรายด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้ง 2 ด้าน โดยสูงสุดคือ มีตัวเลือกสินค้า
หลากหลาย มีค่าเฉลี่ย 4.62 รองลงมา ความคงทนของสินค้า ( x = 4.32) ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.10: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
   สินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านราคา 
 

(n = 400) 

ด้านราคา 
ระดับความสําคัญ 

x SD. แปลค่า 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับร้านอ่ืน ๆ 4.55 0.59 มากที่สุด 
มีป้ายราคาติดชัดเจน 4.54 0.62 มากที่สุด 
ภาพรวม 4.55 0.55 มากท่ีสุด 

 

 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
ด้านราคา  ในภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.55 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.55  
ในรายด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุดท้ัง 2 ด้าน โดยสูงสุดคือ ราคามีความเหมาะสม 
เม่ือเทียบกับร้านอ่ืน ๆ มีค่าเฉลี่ย 4.55 รองลงมา มีป้ายราคาติดชัดเจน  ( x = 4.54) ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.11: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
   สินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านสถานท่ี 
 

(n = 400) 

ด้านสถานท่ี 
ระดับความสําคัญ 

x SD. แปลค่า 
ทําเลท่ีต้ังเหมาะสมอยู่ในแหลง่ชุมชนสังเกตเห็นได้ชัด 4.77 0.47 มากท่ีสุด 
การเดินทางสะดวกทั้งรถส่วนตัวและรถขนสง่มวลชน 4.85 0.39 มากท่ีสุด 
มีสิ่งอวยความสะดวกภายในร้าน 4.83 0.45 มากท่ีสุด 
ที่จอดรถเพียงพอ 4.73 0.61 มากท่ีสุด 
การตกแต่งร้านสวยงาม สะอาด ระเบียบ 4.70 0.52 มากท่ีสุด 
ภาพรวม 4.77 0.34 มากท่ีสุด 
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 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
ด้านสถานท่ี ในภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 4.77 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.34  ในรายด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ทั้ง 5 ด้าน โดยสูงสุดคือ การเดินทาง 
สะดวก ทั้งรถส่วนตัวและรถขนส่งมวลชน มีค่าเฉลี่ย 4.85 รองลงมา มีสิ่งอวยความสะดวกภายในร้าน 
( x = 4.83), ทําเลท่ีต้ังเหมาะสมอยู่ในแหล่งชุมชนสังเกตเห็นได้ชัด ( x = 4.77), ที่จอดรถเพียงพอ  
( x = 4.73) และการตกแต่งร้านสวยงาม สะอาด ระเบียบ ( x = 4.70) ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.12: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
   สินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

(n = 400) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

x SD. แปลค่า 
มีการโฆษณาผ่านทางอินเทอร์เน็ต 3.92 1.18 มาก 
มีการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 4.03 0.90 มาก 
มีบัตรสมาชิก สิทธิพิเศษตามช่วงเวลาและโอกาส 3.32 1.14 มาก 
ภาพรวม 3.76 0.92 มาก 

 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.76  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 ในรายด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากทั้ง 3 ด้าน โดยสูงสุดคือ  
มีการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมมีค่าเฉลี่ย 4.03 รองลงมา มีการโฆษณาผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต ( x = 3.92) และมีบัตรสมาชิก สิทธิพิเศษตามช่วงเวลาและโอกาส ( x = 3.32) 
ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.13: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
   สินค้าร้านเพ็ทช็อป ด้านบุคลากรให้บริการ 
 

(n = 400) 

ด้านบุคลากรให้บริการ 
ระดับความสําคัญ 

x SD. แปลค่า 
มีบุคลิกภาพท่ีดี แต่งกายเหมาะสม 4.22 0.54 มากท่ีสุด 
มีมารยาทและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 4.64 0.52 มากท่ีสุด 
มีการให้คําปรึกษา แนะนําท่ีดี 4.66 0.51 มากท่ีสุด 
มีความซ่ือสัตย์ต่อหน้าท่ีที่รับผิดชอบ 4.61 0.57 มากท่ีสุด 
ภาพรวม 4.53 0.40 มากท่ีสุด 

 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าร้านเพ็ทช็อป  
ด้านบุคลากรให้บริการ  ในภาพรวมพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.53 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.40 ในรายด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุดท้ัง 4 ด้าน โดยสูงสุด คือ มีการให้
คําปรึกษาแนะนําท่ีดี มีค่าเฉลี่ย 34.66 รองลงมา มีมารยาทและมนุษยสมัพันธ์ที่ดี ( x = 4.64)  
มีความซ่ือสัตย์ต่อหน้าท่ีที่รับผิดชอบ ( x = 4.61) และมีบุคลิกภาพที่ดี แต่งกายเหมาะสม  
( x = 4.22) ตามลําดับ  
 สรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางท่ี 4.9, 4.10, 4.11, 4.12 และ 4.13 ข้อมูลท่ีสํารวจ 
ความพึงพอใจในด้านต่าง ๆ ของธุรกิจเพ็ทช็อปปรากฎให้เห็นว่าลูกค้าให้ความพึงพอใจสินค้าที่มี 
ความคงทนมากท่ีสุด พร้อมป้ายราคาสินค้าที่บอกอย่างชัดเจน ณ จุดขาย สถานท่ีจอดรถ การโฆษณา
เกี่ยวกับสินค้าที่มีสินค้าโปรโมช่ันทางอินเทอร์เน็ต และความซ่ือสัตย์ของพนักงานไม่ว่าจะเป็นเร่ือง 
การนําแนะสินค้าท่ีเหมาะสม การคิดค่าสินค้า การให้ของแถมตามที่กําหนดเป็นต้น ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็น
ลําดับแรก ๆ ที่จะส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าท่ีร้านเพ็ทช็อป กลยุทธ์ที่นํามาใช้ให้เหมาะสม
คือ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคด้วยสื่อออนไลน์ทกุช่องทาง และกลยุทธ์ใน 
การส่งเสริมการขายเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคในรูปแบบต่าง ๆ  
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4.4 ประเภทของแผนกลยุทธ์และแผนปฏบิัติการ 
 
ตารางท่ี 4.14: ประเภทของแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

วัตถุประสงค์ 
ของธุรกิจ: 
1) เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
ในธุรกิจให้เติบโตข้ึน 
2 เท่า ภายใน 1 ปี
หลังจากเริ่มกิจการ 
 
 
 
 
 
 
 
2) เพ่ือพัฒนา
ประสทิธิภาพของ
พนักงานในองค์กร 
ให้มีประสทิธิภาพ 
ในการดําเนินงาน 
เพ่ือสนองตอบตรง
ความต้องการของ
ลูกค้า 

กลยุทธ์: 
 
1) กลยุทธ์ด้าน
การตลาด (Marketing 
Strstegy) เพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดการ
ส่วนต่าง ๆ ให้เกิด
ความเหมาะเพ่ือ
กระตุ้นยอดขายให้
ธุรกิจเจริญเติบโต 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
4.13, 4.14, 4.16 และ
4.17) 
2) กลยุทธ์ด้าน 
ทรัพยากร
มนุษย ์(Human 
Resources 
Management 
Strategy) พนักงาน 
มีความสําคัญใน 
การขับเคลื่อนธุรกิจ
เป็นอย่างมาก ดังน้ัน
การคัดบุคคลเข้ามา
ทํางานในแต่ละหน้าท่ี 

วัตถุประสงค์ของ 
กลยุทธ์: 
1) เพ่ือกําหนด
วางแผนโครงสร้าง 
ต่าง ๆ ให้สอดคล้อง
ไปในทิศทางเดียวกัน 
ทําให้ธุรกิจมีความ
แตกต่างและดําเนิน
กิจการไปได้อย่าง
ม่ันคง 
 
 
 
 
2) การคัดเลือกบุคคล
ในตําแหน่งต่าง ๆ ให้
เหมาะสม การส่ง
พนักงานไปฝึกอบรม
เพ่ือเพ่ิมประสทิธิภาพ
ในการทํางาน 

การดําเนินงานของ 
กลยุทธ์: 
1) ธุรกิจได้กําหนด 
ในการเพ่ิมยอดขาย 
โดยการนําเข้าสินค้า 
ที่แตกต่างและมี
ตัวเลือกสินค้าที่
หลากหลายกว่าคู่แข่ง 
รวมถึงการให้
คําแนะนําสินคา้แก่
ผู้บริโภคเพ่ือสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดี 
เกิดการบอกต่อใน 
กลุ่มลูกค้าใหม่ 
2) พนักงานทกุคน 
ต้องรู้จริงในเรือ่ง
คุณสมบัติของ 
ตัวสินค้าชนิดต่าง ๆ 
อย่างครบถ้วน เพ่ือ
เพ่ิมความน่าเช่ือถือ 
ต่อลูกค้า อีกทั้งยัง
สร้างภาพรวมของ 
ร้านที่ดีในสายตา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ): ประเภทของแผนกลยุทธ์และแผนปฏบัิติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

 น้ันต้องดูความเหมาะ 
และมีความรัก  
ความซ่ือสัตย์ต่อหน้าท่ี
ตําแหน่งน้ัน ๆ 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
4.8 และ 4.9 

 ผู้บริโภค 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน 
จุดอ่อนของธรุกิจ 
1) ด้านการเงิน 
เพราะธุรกิจเก่ียวกับ 
สัตว์เลี้ยง สินคา้
ค่อนข้างมีราคาสูง 

 

กลยุทธ์: 
 
 
1) กลยุทธ์ด้านการเงิน  
(Financial Strategy) 
การบริหารจัดการ
ธุรกิจเรื่องต้นทุนสินค้า 
ต้นทุนการขาย  
การสต๊อกสินคา้ 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
4.8, 4.12 และ 4.13) 

วัตถุประสงค์ของ 
กลยุทธ์: 
 
1) เพ่ือป้องกันการ
ขาดเงินหมุนเวียนใน
ธุรกิจ 

การดําเนินงานของ 
กลยุทธ์: 
 
1) การใช้ระบบ
เทคโนโลยีมาเป็น
ผู้ช่วยในการสั่งซ้ือ
ตรวจเช็คสต๊อกสินค้า
ที่มีความพอดีต่อ 
ความต้องการของ
ลูกค้า เพ่ือลดปัญหา
สินค้าค้างสต๊อกสินค้า
หมดอายุ สินค้าล้น 
สต๊อกได้ การกําหนด
สินค้าโปรโมช่ันในช่วง 
ต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขายเพราะปัญหา
เหล่าน้ีมีผลกระทบ
โดยตรงกับเงินสด
หมุนเวียนในธุรกิจ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ): ประเภทของแผนกลยุทธ์และแผนปฏบัิติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อม
ภายนอก 
อุปสรรคของธุรกิจ 
1) ด้านพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคทีค่าดหวังต่อ
สินค้าราคาพิเศษและ
การแนะนําสินค้า 

กลยุทธ์: 
 
 
 
1) กลยุทธ์การมุ่งเน้น
ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม
(Focus Strategy) 
เป็นการทําการตลาด
โดยมุ่งตอบสนองให้
ตรงใจกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคตามท้องท่ี 
น้ัน ๆ และกลยุทธ์ 
ด้านการตลาด 

วัตถุประสงค์ของ 
กลยุทธ์: 
 
 
1) เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการที่
แตกต่างกันไปของ
กลุ่มลูกค้าในแต่ละ
พ้ืนท่ี เพ่ือรักษาลูกค้า
เก่าให้ม่ันคงและเพ่ิม
ลูกค้าใหม่เข้ามา 

การดําเนินงานของ 
กลยุทธ์: 
 
 
1) เพ่ิมสินค้าท่ีลูกค้า
ต้องการ จัดโปรโมช่ัน
ตามช่วงเวลาโอกาส 
ให้เหมาะสม เพ่ือเป็น
การรักษาลูกค้าเก่า 
เพ่ิมลูกค้าใหม่เข้ามา
ในธุรกิจโดยการ
โฆษณาทางสื่อโซเซ่ียล 
เพ่ือดึงดูดใจลูกค้าได้
ในวงกว้าง 
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4.5 แผนการเงินและงบประมาณการลงทุน 
 4.5.1 แหล่งเงินทุน 
 
ตารางท่ี 4.15: ประเภทเงินทนุและการวิเคราะห์ 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

1) ไม่เสียค่าดอกเบี้ยเงินกู้ 
2) ไม่ต้องใช้หลักทรัพย์ไปค้ําประกันเพ่ือไปกู้เงิน 
ข้อเสีย 
1) เงินทุนอาจมีจํากัด 
2) เงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจขาดความคล่องตัว 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ไม่มีการกู้ยืมเงินมาลงทุน 
 
 4.5.2 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางท่ี 4.16: งบประมาณการลงทุนธุรกิจร้านเพ็ทช็อป 
 

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
อุปกรณ์สํานักงาน 300,000 300,000 0 
อุปกรณ์การขายในร้าน 600,000 600,000 0 
สินทรัพย์ไม่หมุนเเวียนรวม 900,000 900,000 0 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน    
ค่าตกแต่งสถานที่ร้าน 100,000 100,000 0 
ค่ามัดจําสถานท่ี 90,000 90,000 0 
เงินทุนหมุนเวียน 2,000,000 2,000,000 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 3,990,000 3,990,000 0 
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ตารางท่ี 4.17: งบกําไรขาดทนุประมาณการสถานการณ์ปกติ 

 
ตารางท่ี 4.18: งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 

 

งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 7,200,000 7,560,000 7,938,000 9,525,600 11,430,720

หัก ต้นทุนผันแปร 5,436,000 5,707,800 5,993,190 7,191,828 8,630,193
กําไรส่วนเกิน 1,764,000 1,852,200 1,944,810 2,333,772 2,800,526
หัก ต้นทุนคงท่ี 1,262,972 1,301,600 1,342,576 1,386,059 1,432,222
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

501,028 550,600 602,233 947,712 1,368,303

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0
กําไรก่อนหักภาษี  501,028 550,600 947,712 947,712 1,368,303
หัก ภาษี 15% 75,154 82,590 142,156 142,156 205,245
กําไรสุทธิ 425,873 468,010 805,555 805,555 1,163,058

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  
ยกยอดไปงบแสดง
การเปลี่ยนแปลง
ฐานะการเงิน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นปี 
 

-  
 

425,874 
 

893,884 
  

1,405,783  
 

2,211,338 

บวก กําไรสุทธิ 
 

425,874 
 

468,010 
 

511,899 
  

805,555  
 

1,163,058 

หัก เงินปันผล 
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  
กําไรสะสม 
ปลายงวด 

 
425,874 

 
893,884 

 
1,405,783 

  
2,211,338  

 
3,374,396 
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 4.5.3 กําไรสะสม 
 
ตารางท่ี 4.19: กําไรสะสม 
 
ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 
               
75,154  

               
82,590  

               
90,335  

             
142,157  

             
205,246  

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมข้ึน 

               
75,154  

                 
7,436  

               
7,745  

               
51,822  

               
63,089  

ยอดยกไป 
งบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 
             
432,000  

             
453,600  

             
476,280  

             
571,536  

             
685,843  

สินค้าคงเหลือ 
ที่เพ่ิมข้ึน 

             
432,000  

               
21,600  

               
22,680  

               
95,256  

             
114,307  

 
ยอดยกไป 
งบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 
                  
-    

                 
-    

               
-    

               
-    

                 
-    

เงินปันผลค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมข้ึน 

                  
-    

                 
-    

               
-    

               
-    

                 
-    
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 4.5.4 งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกต ิ
 
ตารางท่ี 4.20: งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ  
              
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 
 

425,874 
 

468,010 
 

511,899 
  

805,555  
 

1,163,058 

บวก ค่าเสื่อมราคา 
 

180,000 
 

180,000 
 

180,000 
  

180,000  
 

180,000 
บวก ค่าใช้จ่าย 
ตัดจ่าย 

 
20,000 

 
20,000 

 
20,000 

  
20,000  

 
20,000 

บวก ดอกเบ้ียจ่าย 
 

-  
 

-  
 

-  
  
-  

 
-  

บวก ภาษีเงินได้ 
ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 

 
75,154 

 
7,436 

 
7,745 

  
51,822  

 
63,089 

บวก เงินปันผล 
ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 

 
-  

 
-  

 
-  

  
-  

 
-  

หัก สินค้าคงเหลือ 
ที่เพ่ิมข้ึน 

-  
432,000 

-  
21,600 

-  
22,680 

-  
95,256  

-  
114,307 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

 
269,028 

 
653,846 

 
696,964 

  
962,121  

 
1,311,840 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน       
สินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียนรวม 

-  
900,000 

 
-  

 
-  

  
-  

 
-  

ค่าตกแต่งสถานที่ร้าน 
-  

100,000 
 

-  
 

-  
  
-  

 
-  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.20 (ต่อ): งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ  
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ามัดจําสถานท่ี 
-  

90,000 
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  

- 
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-  
1,090,000 

 
-  

 
-  

  
-  

 
-  

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา       

กู้จากสถาบันการเงิน 
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  

หัก ชําระเงินกู ้
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ 
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  

หัก เงินปันผลจ่าย 
 

-  
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  

ทุนหุ้นสามัญ 
 

3,990,000 
 

-  
 

-  
  

-  
 

-  
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

 
3,990,000 

 
-  

 
-  

  
-  

 
-  

เงินสดสุทธิ 
 

3,169,028 
 

653,846 
 

696,964 
  

962,121  
 

1,311,840 

บวก เงินสดต้นงวด 
 

-  
 

3,169,028 
 

3,822,874 
  

4,519,838  
 

5,481,959 

เงินสดปลายงวด 
 

3,169,028 
 

3,822,874 
 

4,519,838 
  

5,481,959  
 

6,793,799 
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       4.5.5 งบแสดงการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางท่ี 4.21: งบแสดงการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
งบแสดงการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

     
3,169,028  

     
3,822,874  

     
4,519,838  

     
5,481,959  

     
6,793,799 

สินค้าคงเหลือ 
         
432,000  

         
453,600  

         
476,280  

         
571,536  

         
685,843  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 
     
3,601,028  

     
4,276,474  

     
4,996,118  

     
6,053,495  

     
7,479,642 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 

         
720,000  

         
540,000  

         
360,000  

         
180,000  

                 
-    

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

           
80,000  

           
60,000  

           
40,000  

           
20,000  

                 
-    

ค่ามัดจําสถานท่ี 
           
90,000  

           
90,000  

           
90,000  

           
90,000  

           
90,000  

รวมสินทรัพย์ 
     
4,491,028  

     
4,966,474  

     
5,486,118  

     
6,343,495  

     
7,569,642 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
           
75,154  

           
82,590  

           
90,335  

         
142,157  

         
205,246  

เงินปันผลค้างจ่าย 
                 
-    

                 
-    

                
-    

              
-    

                 
-    

หนี้สินระยะส้ัน 
           
75,154  

           
82,590  

           
90,335  

         
142,157  

         
205,246  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ): งบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงนิประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
งบแสดงการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินกู้สถาบันการ
คงเหลือ 

                 
-    

                 
-    

                
-    

               
-    

                
-    

รวมหน้ีสิน 
           
75,154  

           
82,590  

           
90,335  

         
142,157  

         
205,246  

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 
     
3,990,000  

     
3,990,000  

     
3,990,000  

     
3,990,000  

     
3,990,000 

กําไรสะสมสุทธิ 
         
425,874  

         
893,884  

     
1,405,783  

     
2,211,338  

     
3,374,396 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 
     
4,415,874  

     
4,883,884  

     
5,395,783  

     
6,201,338  

     
7,364,396 

รวมหน้ีสินและ 
ส่วนของเจ้าของ 

     
4,491,028  

     
4,966,474  

     
5,486,118  

     
6,343,495  

     
7,569,642 
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 4.5.6 การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 
ตารางท่ี 4.22: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                                     3,990,000  

1 กระแสเงินสดรบั                                        3,169,028 

2 กระแสเงินสดรบั                                           653,846 

3 กระแสเงินสดรบั                                           696,964 

4 กระแสเงินสดรบั                                           962,121 

5 กระแสเงินสดรบั*                                        3,401,840 

      

  
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผล 
คิดลด 10.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ                                        6,714,359 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -                                     3,990,000  

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)                                        2,724,359 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 35.74% 

*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจําร้าน 
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 4.5.7 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.23: การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงิน 
 

(ตารางมีต่อ) 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 
(เท่า) 

       
47.92  

       
51.78  

       
55.31  

       
42.58  

       
36.44  

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว 
(เท่า) 

       
42.17  

       
46.29  

       
50.03  

       
38.56  

       
33.10  

การวัดประสิทธิภาพการใช้
ทรัพย์สิน           
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

            
13  

             
13  

             
13  

             
13  

             
13  

   ระยะเวลาสนิค้าคงเหลือ (วัน) 
       
28.61  

       
28.61  

       
28.61  

       
28.61  

       
28.61  

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน (รอบ) 

            
10  

             
14  

             
22  

             
53  

              
-    

   อัตราการหมุนของสินทรพัย์
รวม (รอบ)  

          
1.60  

          
1.52  

          
1.45  

          
1.50  

          
1.51  

การวัดความสามารถในการ
ชําระหนี้           
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to 
Equity Ratio) (เท่า) 

          
0.02  

          
0.02  

          
0.02  

          
0.02  

          
0.03  

   อัตราส่วนความสามารถในการ
ชําระดอกเบ้ีย(เท่า) #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 
การวัดความสามารถในการ
บริหาร           
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ตารางท่ี 4.23 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย์ (ROA) 

          
0.09  

          
0.09  

          
0.09  

          
0.13  

          
0.15  

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือ
หุ้น (ROE) 

          
0.10  

          
0.10  

          
0.09  

          
0.13  

          
0.16  

   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 
       
75.50  

       
75.50  

       
75.50  

       
75.50  

       
75.50  

   อัตราส่วนกําไรจาก 
การดําเนินงาน (%) 

          
6.96  

          
7.28  

          
7.59  

          
9.95  

       
11.97  

   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 
          
5.91  

          
6.19  

          
6.45  

          
8.46  

       
10.17  

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 
Present Value) 2,724,359   
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 36%   
   ระยะเวลาคนืทุน  (ปี) 2.240   
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 4.5.8 การคํานวณค่าเส่ือมราคา 
 
ตารางท่ี 4.24: การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 
       
900,000          

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 
       
180,000  

       
180,000  

       
180,000  

       
180,000  

       
180,000  

ค่าเสื่อมราคาสะสม 
       
180,000  

       
360,000  

       
540,000  

       
720,000  

       
900,000  

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 
       
900,000  

       
900,000  

       
900,000  

       
900,000  

       
900,000  

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 
       
180,000  

       
360,000  

       
540,000  

       
720,000  

       
900,000  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม
สุทธิ 

       
720,000  

       
540,000  

       
360,000  

       
180,000  

               
-    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 
       
100,000          

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัด
จ่าย 

         
20,000  

         
20,000  

         
20,000  

         
20,000  

         
20,000  

ตัดจ่ายสะสม 
         
20,000  

         
40,000  

         
60,000  

         
80,000  

       
100,000  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ): การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

โอนไปงบดุล 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 
       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

หักตัดจ่ายสะสม 
         
20,000  

         
40,000  

         
60,000  

         
80,000  

       
100,000  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

         
80,000  

         
60,000  

         
40,000  

         
20,000  

               
-    

 
 4.5.9 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางท่ี 4.25: การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 
             
360,000  

            
360,000  

            
360,000  

            
360,000  

            
360,000  

ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 
5%) 

                 
5,400  

               
5,508  

               
5,618  

               
5,731  

                 
5,845  

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 10%) 
               
84,000  

               
92,400  

            
101,640  

            
111,804  

            
122,984  

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 
               
14,400  

               
15,120  

               
15,876  

               
16,670  

               
17,503  

ค่าอินเทอร์เน็ต 
                 
7,572  

               
7,572  

               
7,572  

               
7,572  

                 
7,572  

ค่าเสื่อมราคา 
             
180,000  

            
180,000  

            
180,000  

            
180,000  

            
180,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ): การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
        
20,000      

            
20,000 

            
20,000 

            
20,000 

            
20,000 

เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 
             
588,000  

            
617,400  

            
648,270  

            
680,684  

            
714,718  

โฆษณา 
                
3,600  

               
3,600  

               
3,600  

               
3,600  

                 
3,600  

รวมต้นทุนคงที่ 
         
1,262,972 

         
1,301,600 

         
1,342,576 

         
1,386,060  

         
1,432,222  

 
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการให้
ส่วนลด 
แก่สมาชิก 

ประมาณการสมาชิก 70%
 ของ
ยอดขาย  

ประมาณการสมาชิกที่
ใช้สิทธิ 100%

 ของ
สมาชิก  

ส่วนลดจ่าย  5%
ค่าส่งเสริมการขาย 
ในการใช้คูปอง  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขาย 
      
7,200,000 

      
7,560,000 

      
7,938,000 

      
9,525,600  

    
11,430,720  

ประมาณการสมาชิก 
      
5,040,000 

      
5,292,000 

      
5,556,600 

      
6,667,920  

      
8,001,504  

ประมาณการสมาชิก 
ที่ใช้สิทธิ 

      
5,040,000 

      
5,292,000 

      
5,556,600 

      
6,667,920  

      
8,001,504  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ): การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ส่วนลดจ่าย 
         
252,000  

         
264,600  

         
277,830  

         
333,396  

         
400,075  

ยอดขาย 
         
7,200,000 

         
7,560,000 

         
7,938,000 

         
9,525,600  

       
11,430,720  

ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ต้นทุนขาย  
         
5,040,000 

         
5,292,000 

         
5,556,600 

         
6,667,920  

         
8,001,504  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 
             
144,000  

            
151,200  

            
158,760  

            
190,512  

            
228,614  

ส่งเสริมการขาย 
             
252,000  

            
264,600  

            
277,830  

            
333,396  

            
400,075  

รวมต้นทุนผันแปร 
         
5,436,000 

         
5,707,800 

         
5,993,190 

         
7,191,828  

         
8,630,194  
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 4.5.10 การคํานวณจุดคุ้มทนุ 
 
ตารางท่ี 4.26: การคํานวณจุดคุ้มทุน 

 
 
 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 
         
1,764,000  

         
1,852,200  

         
1,944,810  

         
2,333,772  

         
2,800,526  

อัตรากําไร
ส่วนเกิน 

                   
0.25  

                 
0.25  

                 
0.25  

                 
0.25  

                 
0.25  

จุดคุ้มทุนต่อปี 
         
5,154,988  

         
5,312,653  

         
5,479,903  

         
5,657,387  

         
5,845,806  

จุดคุ้มทุน 
ต่อเดือน 

       
429,582.31  

       
442,721.09  

       
456,658.56  

       
471,448.92  

       
487,150.51 

จุดคุ้มทุน 
ต่อวัน 

         
14,319.41  

         
14,757.37  

         
15,221.95  

         
15,714.96  

         
16,238.35  
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ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



โ

โ

 

 แบ
โอกาสความเ
หลักสูตรบรหิ
วิทยาเขตกล้ว
โดยมีเน้ือหาข
 ส่วน
 ส่วน
 ส่วน
 
 
ส่วนที่ 1  ข้อ
คําช้ีแจง: โปร
1. เพศ 
                
2. อายุ 

3. อาชีพ 
                
                
                
4. รายได้ต่อเ
                
                
 
 
 

บสอบถามชุด
เป็นไปได้ในกา
หารธุรกิจมหาบ
วยนํ้าไท ซ่ึงขอ้
ของแบบสอบถ
นที่ 1 คําถาม
นที่ 2 คําถาม
นที่ 3 คําถาม

มูลส่วนบุคคล
รดทําเครื่องห

       ชาย    

 ต่ํากวา่
 31–40
 50 ปขีึ้

       นักเรียน
       รัฐวิสาห
       ธุรกิจส่

เดือน 
      ตํ่ากว่า 
      20,000

โครงกา

ดนี้มีวัตถุประส
ารดําเนินธุรกิจ
บัณฑิต สาขา
อมูลและข้อเส
ถาม จํานวน 
ข้อมูลทั่วไปด้
เกี่ยวกับพฤติ
เกี่ยวกับส่วนป

ลทั่วไป 
มาย  √  ลงใน

               

า 25 ปี        
0 ปี            
ขึ้นไป 

น/ นิสิต/ นัก
หกิจ          

ส่วนตัว        

10,000 บาท
0–30,000 บาท

แบบสอบ
ารจัดตั้งร้านบ

 
สงค์เพ่ือเก็บรว
จร้านบางปลา
วิชาวิสาหกิจข
สนอแนะของท
3 ส่วน ดังต่อไ
้านประชากรศ
กรรมการเลอื
ประสมทางกา

น          หรือ

                

            
               

ศึกษา        
               
              

               
ท             

บถาม 
บางปลาเพ็ทช็

วมรวมความคิ
าเพ็ทช็อป เพ่ือ
ขนาดกลางแล
ท่านจะใช้เป็น
ไปนี้ 
ศาสตร์ 
อกซ้ือสินค้าร้า
ารตลาด 

อเติมข้อความ

        หญิง

         26–3
         41–5

         พนักง
         ข้าราช
          อื่น ๆ

         10,00
          30,0

ช็อป 

คดิเห็นเพ่ือสํา
อเป็นส่วนประ
ละขนาดย่อม 
ข้อมูลส่วนหนึ

นเพ็ทช็อป 

มลงในช่องว่าง

30 ปี           
50 ปี          

งานเอกชน 
ชการ 
ๆ (ระบุ)………

00–20,000 บ
000 บาทขึ้นไป

รวจทัศนคติแ
ะกอบในการศึ
มหาวิทยาลยั

นึ่งในโครงการ

งตรงตามความ

   
          

…………………

บาท 
ป 
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และ
ศกึษา 
ยกรุงเทพ 
รดังกล่าว 

มเป็นจริง 

… 



 

ส่วนที่ 2 คําถ
1. ท่านซ้ือสิน
                
     
 
2. ท่านมีค่าใช
                
                
 
3. ท่านรู้จักห
                
     
     
 
4. ปัญหาที่ท่า
                
                
  
5. ท่านชอบร้
                
                
 
6. หากท่านพ
                
                
                
7. หากร้านเพ็
                
 
 
 

ถามเกี่ยวกับพ
นค้าที่ร้านเพ็ท
น้อยกว่า 1 ค
3–4 ครั้ง   

ช้จ่ายโดยเฉลี่
น้อยกว่า 300
500–1,000 

หรอืทราบข้อมู
ตัวเอง        
นิตยสาร     
ป้ายโฆษณาต

านพบบ่อยใน
การบริการ   
สินค้าขาดสต๊

ร้านเพ็ทช็อปที
มีพนักงานคอ
บริการจัดส่งส

พบร้านเพ็ทช็อ
เปรียบเทียบร
มีที่จอดรถ   
   

พ็ทช็อปเราเปิ
 ซ้ือ           

พฤติกรรมกา
ทช็อปบ่อยแค่ไ
ครั้ง           

ยในการซ้ือสิน
0 บาท        
บาท          

มูลของร้านเพ็ท
        
     
ตามที่ต่างๆ   

นการซ้ือสินค้า
              

ตอ๊ก          

ที่มีบริการเสริม
อยให้คําปรึกษ
สนิค้า         

อปที่เปิดใหม่ ป
ราคากับร้านเ
                

ดให้บริการท่า
              

รเลือกซ้ือสิน
ไหนต่อหน่ึงสปั
   

นค้าที่ร้านเพ็ท
            
               

ทช็อปท่ีท่านเลื

     
      

ที่ร้านเพ็ทช็อป
 

มในรูปแบบไห
ษา         
       

ปัจจัยใดที่ทําใ
เดิม          
  

านจะเลือกซ้ือ
      

ค้าร้านเพ็ทช็
ปดาห์  
1–2 ครั้ง     

ทช็อปเท่าไหรต่
300–500 บา
1,000 บาทขึ้

ลอืกจากไหน
เพ่ือน/ ญาติ/
ใบปลิว      
อินเทอร์เน็ต

ป (เลือกได้เพี
การให้คําแนะ
สินค้าหมดอา

หนมากที่สุด 
การชําระเงิน
อื่น ๆ (ระบุ)…

ให้ทา่นตัดสินใ
 ร้านมีขนาดใ

อสินค้าร้านเพ็ท
ไม่ซ้ือ 

อป 

         

ต่อครั้ง 
าท 
ขึน้ไป   

/ ครอบครัว  
        

พียง 1 ข้อ) 
ะนํา         
ายุ       

นดว้ยบัตร 
……………………

ใจไปเลือกซ้ือ
ใหญ่ 

ทช็อปของเรา

      

         

……… 

สินค้า  

าหรือไม่ 
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ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 
 ความพึงพอใจ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ผลิตภัณฑ์ (Product)      
1. ความคงทนของสินค้า      
2. มีตัวเลือกสินค้าหลากหลาย      
ราคา (Price)      
3. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับร้านอ่ืน ๆ      
4. มีป้ายราคาติดชัดเจน      
สถานท่ีต้ัง (Place)      
5. ทําเลที่ต้ังเหมาะสมอยู่ในแหล่งชุมชนสังเกต 
   เห็นได้ชัด 

     

6. การเดินทางสะดวกทัง้รถสว่นตัวและรถขนส่ง 
   มวลชน 

     

7. มีสิ่งอวยความสะดวกภายในร้าน       
8. ที่จอดรถเพียงพอ      
9. การตกแต่งร้านสวยงาม สะอาด ระเบียบ      
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
10. มีการโฆษณาผ่านทางอินเทอร์เน็ต      
11. มีการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม      
12. มีบัตรสมาชิก สิทธิพิเศษตามช่วงเวลาและ 
     โอกาส 
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ด้านบุคลากรการให้บริการ 

ความพึงพอใจ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. มีบุคลิกภาพที่ดี แต่งกายเหมาะสม      
2. มีมารยาทและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี      
3. มีการให้คําปรึกษา แนะนําที่ดี      
4. มีความซ่ือสัตย์ต่อหน้าท่ีที่รับผิดชอบ      

 
ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
     

***ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือ*** 
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