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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์เปลือกกุ้งอบกรอบตรา Shrimp Crispy ที่จัดทําขึน้น้ี 
ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง การดําเนินการวิจัยด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มผู้ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เปลอืกกุ้งอบกรอบตรา Shrimp Crispy การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ ซ่ึงได้แก่ 
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจของผลิตภัณฑ์เปลือกกุ้ง 
อบกรอบตรา Shrimp Crispy การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก
ของธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจยัเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงท่ี
เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกธุรกิจ และการวิเคราะห์การแข่งขัน ซ่ึงประกอบด้วย การวิเคราะห์
ปัจจัยกดดัน 5 ประการ โดยการใช้แนวคิด ทฤษฎขีอง Michale E Porter การวิเคราะห์สภาพของ 
การแข่งขัน การวิเคราะห์จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน การวิเคราะห์แนวโน้ม การวิเคราะห์
สภาวะอุตสาหกรรม ที่มาของการแข่งขัน ผูค้รองตลาด กระแสความนิยม คู่แข่งขันของธุรกิจ  
การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ รวมท้ังการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวสามารถนําไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์และแผนการ
ปฏิบัติการของผลิตภัณฑ์เปลอืกกุ้งอบกรอบตรา Shrimp Crispy ได้ ซ่ึงผู้ศึกษาได้กําหนดกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ โดยใช้กลยุทธ์สรา้งความแตกต่าง สําหรับกลยุทธ์ระดับองค์กร ใช้การขยายตัวแบบแนวต้ัง 
ส่วนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย กลยุทธ์ทางด้าน
ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย กลยุทธ์ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
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ABSTRACT 
 
 The “Shrimp Crispy” business plan is developed from theoretical concepts 
involved.  This research conducted with questionnaire and collected from shrimp 
crispy buyers.  The analysis of business environment factors which is strengths, 
weaknesses, opportunities and threats of the Shrimp Crispy.  It is analyzed both 
internal and external risk factors and competitive analysis which is the “Five Force 
Model” theoretical concepts of Michale E Porter.  The analysis refers to competition 
situation, competitive advantage, market trends, industry situation, cause of the 
competition, competitors who dominated the market, market popularity, business 
rival, business status, and business competitiveness. 
 The above analysis can be applied to set the business strategy and the 
guideline action plan of the Shrimp Crispy.  The researcher has set up the strategy  
in business level by focusing on the business differentiation. The organizational level 
strategy plans to expand the business vertically.  For the operational level company 
will set up the marketing strategy consisted of Product, Price, Place, and Promotion.  
 
Keywords: Business Plan, Demand, Snacks, Competitive Market, Purchasing Decisions, 
Growing Trends. 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 ในสภาวะของสังคมสมัยน้ีมีเเต่การใช้ชีวิตที่เร่งรีบทําให้ผู้บริโภคมีเวลาท่ีบีบตัวเเละ 
ความจํากัดของเวลาเเต่อาหารยังคงเป็นปัจจัยหลักในการดํารงชีวิตจึงทําให้เห็นช่องทางการทําธุรกิจ
ให้เป็นช่องทางเลือกในการบรโิภคอาหารขนมขบเคี้ยวโดยท่ีผู้บริโภคสามารถทานเป็นขนมกินเล่น 
หรือนํามาทานกับข้าวได้สบาย ๆ เเละเน่ืองจากเป็นขนมเเนวใหม่ที่ใส่ใจในสุขภาพจึงสามารถทานได้
ทุกเพศทุกวัยมีคุณประโยชน์สงู เด็ก ๆ ก็สามารถทานได้ดีเพราะอุดมไปด้วยเเคลเซียมสูงเเละเป็น 
ไคตินเเละไคโตซานซ่ึงเป็นส่วนช่วยในการลดคอเลสเตอรอลตัวร้ายหรือท่ีเรียกว่า LDL ซ่ึงทําให้ไม่ต้อง
ห่วงเรื่องคอเลสเตอรอลในการรับประทาน เพราะคนสมัยน้ีรักในการกินอาหารที่มีประโยชน์เเละดีต่อ
สุขภาพมากขึ้นเพราะสินค้าของเราไม่ใส่ผงชูรสเเละไม่ใสส่ารกันบูด  
 ผลิตภัณฑ์เปลอืกกุ้งอบกรอบจึงให้ความสําคัญเกี่ยวกับคุณภาพในการผลิตเพราะสามารถ
ควบคุมคุณภาพของสินค้าได้เเละสามารถเติมสารปรุงเเต่งของรสชาติได้รสชาติที่หอมอร่อย การจัด
จําหน่ายเปลือกกุ้งอบกรอบท่ีผลติด้วยเปลือกกุ้งหลัก ๆ ทําให้ผู้ที่อยากรับประทานขนมขบเคี้ยวหรือ
อาหารทานเล่นโดยขนมของเราน้ันไม่ผสมเเป้งใด ๆ ทั้งสิ้น ใช้เปลือก 100% นอกจากอร่อยเเล้ว 
ยังดีต่อสุขภาพ เป็นทางเลือกใหม่ในการเลือกซ้ือมารับประทานซึ่งเป็นสินค้าท่ีมีประโยชน์จะเป็นม้ือ 
ของว่างหรือเป็นม้ืออาหารหลักก็ได้ เพราะนอกจากจะใหร้สชาติที่ดีเเล้วยังคํานึงถงึเรื่องสุขภาพของ
ผู้บริโภคด้วย ไม่ส่งผลเสียสะสมของร่างกาย ได้รับประโยชน์จากเปลือกกุ้งล้วน ๆ ไม่ต้องห่วงเรื่อง
คอเลสเตอรอลในการรับประทาน 
 ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) มีความต้องการที่จะจัดจําหน่ายทั้งเเบบขายปลีกเเละขายสง่ 
เพ่ือให้เข้าถึงผูบ้ริโภคได้ง่ายต่อการเลือกซ้ือสินค้าเเละคํานึงถึงผู้บริโภคในการคัดสรรวัตถุดิบ โดยหา
เเหล่งวัตถุดิบมีคุณภาพเเละจดัใส่บรรจุภัณฑ์ที่สะอาด ถูกหลักอนามัย เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับคุณค่า
โภชนาการมากท่ีสุด 
 
1.1 เเนะนําธุรกิจ 
 ธุรกิจ:  เปลือกกุ้งอบกรอบ (ชีบ คริสป้ี: Shrimp Crispy) 
 ทําเล: อยู่บริเวณ ชุมชนติดถนนใหญ่ ใกล้สนามบินสุวรรณภูมิ ใกล้รถไฟฟ้าเเอร์พอร์ตลิ้งค ์
 สถานที่ต้ัง: ถนนก่ิงเเก้ว ซอยก่ิงเเก้ว 45 ตําบลราชาเทวะ อําเภอบางพลี จังหวัด 
สมุทรปราการ 
 ประเภทของสนิค้า: ผลิตภณัฑ์ เปลือกกุ้งอบกรอบปรุงรส สําหรับทานเป็นขนมขบเคี้ยวหรือ
อาหารม้ือหลัก 
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1.2 รายละเอียดของธุรกิจ 
 รายละเอียดของธุรกิจ 
 ช่ือธุรกิจ: ชีบ คริสปี้ (Shrimp Crispy) 
 ประเภทของธุรกิจ: จําหน่ายเปลือกกุ้งอบกรอบเเบบค้าปลีก 
          สถานที่ต้ัง: สุวรรณภูมิ กรุงเทพมหานคร 
       ประเภทของสนิค้า: สินค้าประเภทเปลือกกุ้งอบกรอบปรุงรส 
 
1.3 รายละเอียดของสินค้า 
 สินค้า 
    เปลือกกุ้งอบกรอบปรุงรสภายใต้เเบรนด์ ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) จําหน่ายเเบบ 
ค้าปลีก เป็นขนมทางเลือกใหม่ที่เป็นเปลือกกุ้งจากธรรมชาติอบกรอบปรุงรสชาติให้อร่อยกลมกล่อม 
มีประโยชน์ในการเลือกขนมที่มีคุณค่าคุณประโยชน์สูงเหมาะสําหรับทุกเพศทุกวัยเเละสําหรับผู้บริโภค
ที่รักสุขภาพ ผลิตจากวัตถุดิบจากธรรมชาติ โดยบรรจุลงในบรรจุภัณฑ์เเบบกระปุก สําหรับอาหาร
เเห้ง เป็นกระปุกที่สะอาดผ่านการฆ่าเช้ือโรค สะอาด ปิดสนิท มีคุณสมบัติป้องกันความช้ืนได้เป็น
อย่างดี ป้องกนัอากาศ ป้องกันการเกิดเช้ือโรค สาเหตุของการเกิดปฏิกริิยาเคมีที่ทําให้ขนมไม่กรอบ
เเละมีกลิ่นหืน เเละยงัทําให้คุณค่าของเปลือกกุ้งลดน้อยลงด้วย สินค้าบรรจุลงใส่กระปุกจึงทําให้
สามารถพกพาไปรับประทานได้สะดวกสบาย  
 บรรจุภัณฑ์ 
          เป็นสิ่งสําคัญในการบรรจุภณัฑ์เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสินค้าให้ดูโดดเด่นเเละน่าสนใจเเละต้อง 
ได้มาตรฐานด้วยมีการควบคุมคุณภาพได้อย่างสมํ่าเสมอ ทําให้สามารถเข้าถึงการตลาดได้มากย่ิงขึ้น
เพราะมีการจัดเก็บของบรรจภุัณฑ์ที่ดูสะอาดได้มาตรฐานระดับสากล เเละสินค้าสามารถรักษาอายุ
ของสินค้าได้ดีอีกด้วย โดยรักษาคุณภาพจนกระท่ังจะมีการหมดอายุในตัวของสินค้า  
 ลักษณะบรรจุภัณฑ ์
 – กระปุกพลาสติกใส ทรงกลม ฝาพลาสติก 
 – มีเเผ่นรองบรรจุอยู่ภายในกระปุก 
 – ขนาดบรรจุ 100 กรัม 
 บรรจุภัณฑ์เเบบกระปุกสามารถมองเห็นสินค้าภายในได้อย่างชัดเจนดูสะอาดน่ารับประทาน
ทําให้ผู้บริโภคม่ันใจในความสะอาดหน้ารับประทานของสินค้าทําให้ผู้บรโิภคม่ันใจในการเลือกซ้ือ
สินค้า เเละมีการติดเครื่องหมายฉลากกํากับไว้ที่ตัวผลิตภัณฑ์อีกด้วย มีดังต่อไปนี้ 
 1) ช่ือเรียกของสินค้า 
 2) ส่วนประกอบหลักของสินค้าท่ีสําคัญ 
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1.4 นวัตกรรม 
     นอกจากการเลือกบรรจุภัณฑ์ที่ได้มาตรฐานเเล้วการออกเเบบเเละพิมพ์ฉลากของผลิตภัณฑ์
อาหารก็ยังต้องเลือกการพิมพ์ที่ปลอดภัยเพ่ือลดปริมาณเคมีให้ได้มากท่ีสุด โดยการพิมพ์จากน้ําหมึก
พิมพ์ที่ผลิตจากน้ํามันถั่วเหลือง 
 หมึกพมิพ์น้ํามนัถ่ัวเหลือง 
 ลักษณะคล้ายหมึกพิมพ์ทั่วไปเเต่เเตกต่างกันท่ีส่วนประกอบที่ใช้โดยหมึกพิมพ์  
Eco–Friendly VOC–Free Inks เป็นหมึกพิมพ์ที่เกิดจากการคิดค้นสูตรหมึกพิมพ์ชนิดใหม่ที่ 
ปลอดสาร VOC และไม่มีส่วนประกอบของน้ํามันปิโตเลียม และในการผลิตหมึกพิมพ์ก็คงใช้เฉพาะ
นํ้ามันพืชเท่าน้ันในปัจจุบันกระแส การเอาใจใส่ในเรื่องของส่ิงแวดล้อมเป็นเรื่องท่ีทุกภาคอุตสาหกรรม
และบุคคลท่ัวไปให้ความสนใจมากและในอนาคต งานอุตสาหกรรมสีเขียว Green จะย่ิงมีความสําคัญ
มากขึ้น ดังนั้นอุตสาหกรรมการพิมพ์คือปัจจัยหน่ึงที่มีเรื่องเคมีมาเกี่ยวข้องกับสุขภาพของผู้บริโภค
โดยตรง ดังน้ันการคิดทําหมึกพิมพ์ที่ปลอดภัยและไม่สารตกค้างจึงสําคัญเป็นอย่างย่ิง ตลอดจน 
การเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม หมึกพิมพ์ดังกล่าวได้มีการพัฒนาสูตรต่อยอดจากหมึกพิมพ์ Soy Inks  
ซ่ึงมีความปลอดภัยอยู่แล้วให้ดีย่ิงขึ้น จึงสรปุได้ว่าหมึกพิมพ์ Eco–Friendly VOC–Free Inks นั้น 
เป็นหมึกพิมพ์ที่มีความปลอดภัยสูงและเปน็มิตรกับสิ่งแวดล้อม (“หมึกถั่วเหลือง คืออะไร”, 2559) 
 ข้อดีของหมึกพิมพ์น้ํามันถ่ัวเหลือง 
 1) เป็นมิตรต่อส่ิงเเวดล้อม 
 2) เป็นหมึกพิมพ์ที่มีความปลอดภัยสงู 
 3) ปกป้องธรรมชาติและภาวะโลกร้อน รวมถึงสุขภาพของผู้บริโภคงานพิมพ์ 
 4) ช่วยยืดอายุการใช้งานของเครื่องพิมพ์ 
 5) ให้สสีันของหมึกที่สดใส มือไม่เลอะไม่มีกลิ่นฉุน 
  6) กระดาษท่ีใช้พิมพ์สามารถนํามา Recycle ได้ง่ายข้ึน เน่ืองจากเป็นฐานจากนํ้ามันพืช 
  7) สามารถประหยัดหมึกในการพิมพ์งานในระยะยาว ๆ 
 ข้อเสียของหมกึพิมพน์้ํามนัถ่ัวเหลือง 
 1) ไม่สามารถนํามาใช้กับงานได้ทุกอย่างใช้ได้เพียงบางประเภท 
 2) หมึกมีการแห้งตัวช้ากว่าหมึกฐานน้ํามันปิโตรเลียม 
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 เป้าหมายระยะกลางภายใน 2–5 ป ี
 1) สร้างยอดขายให้มากย่ิงขึ้น สร้างความเติบโตของยอดขาย 10% ต่อปี 
 2) มีการจัดการการบริหารของธุรกิจให้มีกําไร 30–50% 
 3) มีการเข้า Modern Trade ให้มากยิ่งขึ้น เพ่ือให้เข้าถงึผู้บริโภคมากย่ิงขึ้น 
    – ประเภทซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) 
   – จําหน่ายสินค้าที่หลากหลายมากย่ิงขึ้นตามร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ เช่น Villa 
Market, Gourmet Market, Tops, Home Fresh Mart, Max Vale, Tesco Lotus, Big C  
  4) มีการทํากิจกรรมสําหรับผู้ซ้ือขนมมีของรางวัลให้ชิงโชคของหลากหลาย 
 5) มีการให้ความรู้เกี่ยวกับขนมของผลิตภณัฑ์ของเราว่ารับประทานเเลว้มีประโยชน์อย่างไร
เพ่ือสร้างกลุ่มเป้าหมายท่ีชอบในผลิตภัณฑ์สินค้าของเรามากย่ิงขึ้น 
  6) มีการเตรียมตัวเพ่ือขยายเข้ากลุ่มเศรษฐกิจ AEC 
  เป้าหมายระยะยาว 
  1) การเพ่ิมยอดขายให้มากย่ิงขึ้น 20% ต่อปี 
 2) มีการทําการตลาดการส่งออกไปยังต่างประเทศต่าง ๆ จําพวกกลุ่ม AEC เเละประเทศ
เเถบยุโรปโดยการลงพ้ืนที่เเต่ละประเทศว่าคนในประเทศน้ันชอบรับประทานขนมหรืออาหารรสชาติ
เป็นอย่างไร 
  3) สร้างพันธมิตรกับประเทศต่าง ๆ เพ่ือเป็นคู่ค้ากัน 
  4) มีการพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพมากย่ิงขึ้น 
 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพ่ือจัดจําหน่ายให้เเก่ผู้บรโิภคลิ้มลองความอร่อยเเบบทางเลือกใหม่ 
  2) เพ่ือให้ธุรกิจมีความเติบโตเจริญขึ้นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
  3) เพ่ือให้ได้รับประโยชน์เเละผลกําไรจากการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ ์
 4) ต้ังเป้าหมายในเเต่ละปีเพ่ิมกลยุทธ์ในการจัดจําหน่าย มีการควบคุมการบริหารควบคุม
การผลิตสินค้าให้ได้มาตรฐานเเละปลอดภัยเเก่ผู้บริโภค มีการตรวจสอบบรรจุจัดส่งสินค้าให้มี 
ความถูกต้อง ส่งเสริมการประชาสัมพันธ์ให้เเก่ลูกค้าผู้บริโภค 
 ส่วนเเผนกการตลาด 
 ภาระหน้าท่ี: มีการประสานงานด้านการประชาสัมพันธ์ภายในองค์กรเเละมีการวิเคราะห์
ทางด้านการตลาดเพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าได้รู้จักผลิตภัณฑ์เเละเลือกซ้ือสินค้าของเรามีการวาง
เเผนการตลาดในอนาคตว่าควรไปในทิศทางอย่างไรเพื่อให้มีการเพ่ิมยอดขายมากย่ิงขึ้น 
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 ส่วนเเผนกขายเเละลูกค้าสัมพนัธ ์
 ภาระหน้าท่ี: มีการเเจกสินค้าให้ลูกค้าได้ชิมมีการติดต่อประสานงานขายเเละให้ข้อมูลสินค้า
ได้ชัดเจนเเละครบถ้วน  
  ส่วนเเผนกการผลิต 
 ภาระหน้าท่ี: มีการวางเเผนในการผลิตสินค้าจัดหาทรัพยากรทางการผลิตให้เพียงพอต่อ 
การจัดจําหน่ายเเละต้องปลอดภัยต่อผู้บริโภคมีการป้องกันการเสียหายของสินค้าขณะทําการผลิต
สินค้ามีการจัดการการวางเเผนในการผลิตเพ่ือการต่อยอดของการผลิต 
 ส่วนเเผนกจัดส่งสินค้า 
 ภาระหน้าท่ี: มีการตรวจสินค้า คุณภาพของสินค้าให้มีคุณภาพก่อนการจัดส่งสินค้าเเละ 
เช็ค Stock สินค้า เพ่ือเตรียมให้ฝ่ายผลิตดําเนินการ เลือกใช้วิธีการที่เหมาะสมกับระยะเวลา  
สภาพของท้องถ่ิน เเละความเหมาะสมของงบการขนส่ง 
 
1.8 ที่มาของการจัดทําเเผนธุรกิจ 
 เริ่มจากความคิดที่ว่างอยากจะทําอะไรสักอย่างหนึ่งเป็นธุรกิจของตนเองเเละก็คิดว่ามีขนม
อะไรที่จะทําเเล้วอร่อยโดยท่ีต้องรักสุขภาพเเละเป็นของทีมี่ประโยชน์ด้วย ก็คิดวนไปวนมาว่าคน 
ส่วนใหญ่ชอบกินอะไร โดยผู้คนส่วนมากก็ชอบกินกุ้งเเล้วก็คิดว่าที่ทุกคร้ังเรากินกุ้งน้ันเราก็ทิ้งเปลือก
กุ้งจึงทําให้อยากสร้างมูลค่าของสินค้าขึ้นมาเเละเอาเป็นสิ่งที่ถูกใจคนส่วนใหญ่ถูกปากผูบ้ริโภคจึงทํา
ให้เกิดเปลือกกุ้งอบกรอบข้ึนมา ซ่ึงต้องการให้เป็นท่ีรู้จักเเละได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคซ้ือการ
รับประทาน Shrimp Crispy ก็สะดวก หาซ้ือได้ง่าย รับประทานเป็นอาหารหลักอาหารทานเล่นก็ได้
จึงน่าจะตรงกับยุคสมัยน้ีที่ทกุคนมีเเต่ความเร่งรีบเคร่งเครียดกับการทํางาน ได้รับมลพิษจากธรรมชาติ
เเละสารเคมีทัง้ทางตรงเเละทางอ้อมทําให้สุขภาพไม่ดีก็อยากให้ผู้บริโภคได้รับประทานสิ่งท่ีมี
ประโยชน์ให้ทกุคนได้รับประทานเป็นทางเลือกใหม่ของการเลือกซ้ือขนมเเละรับประทานเป็นอาหาร
ม้ือหลักก็ได้ Shrimp Crispy สามารถอยู่ในกลุ่มเป้าหมายของคนรักสขุภาพก็ได้จึงนับเป็นการเพ่ิม
มูลค่าให้กับสินค้า เเละมีความคาดหวังว่าผู้บริโภคจะช่ืนชอบรสชาติความอร่อยเเละคุณประโยชน ์
ของ Shrimp Crispy 
 
1.9 ความสําคัญของการจัดทําเเผน 
 เเผนจัดทําเพ่ือเป็นการดําเนินธุรกิจเเละการจัดทําเเผนธุรกิจให้ดําเนินไปในทางที่เติบโตขึ้น
ในการจัดทําธุรกิจ เช่นด้านบัญชี ด้านการเงิน ด้านบุคลากร ด้านการตลาด ด้านการผลิตเเละด้าน 
การจัดจําหน่ายเพ่ือให้ควบคุมทางด้านธุรกิจให้ดีขึ้นมีการปรับปรุงธุรกิจให้เจริญเติบโต อีกทั้งมี 
การเตรียมความพร้อมในการรับมือธุรกิจให้ดีขึ้น 
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1.10 วัตถุประสงค์ของการทําเเผนธุรกิจ 
 เพ่ือให้รู้ถึงโอกาสเเละปัญหาว่ามีอะไรบ้างท่ีจะเเก้ไขหรือปรับปรุงส่วนใดเพ่ือเตรียม 
ความพร้อมในการดําเนินธุรกิจในก้าวต่อไปเพ่ือเป็นการรับมือต้ังเเต่เริ่มต้นเเละให้เข้าใจถึงปัญหา 
ที่จะต้องเข้ามาว่ามีส่วนไหนที่จะอุดช่องว่างของปัญหาน้ีได้ไหมเพ่ือให้ธุรกิจได้เติบโตเเละเจริญขึ้นไป
เรื่อย ๆ เพ่ือลดปัญหาทั้งภายในองค์กรเเละนอกองค์กรซ่ึงจะต้องเเก้ไขอยู่ตลอดเวลาเเละมี 
ความตระหนักถึงผู้บริโภคเพ่ือให้ได้รับประทานสินค้าท่ีดีมีคุณภาพเเละเป็นการพัฒนาธุรกิจให้มี 
ความน่าเช่ือถือในทุก ๆ ด้านของสินค้าเราว่ามีคุณภาพเเน่นอน 
 
1.11 วิธีการศึกษาการค้นคว้าจากเเนวคิด ทฤษฎ ีเเละงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 เเนวความคิดเเละทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ส่งผลกระทบต่อการเลือกซ้ือของลูกค้าเพราะเป็นสินค้าใหม่ทําให้ลูกค้ายังไม่กล้าที่จะเลอืก
ซ้ือสินค้าของเราเพราะยังไม่เคยรับประทานมาก่อน เช่น ยังไม่รู้ว่าคุณภาพของสินค้าเราน้ันเป็นเช่นไร
จึงทําให้เกิดความยุ่งยากในการตัดสินใจเลือกซ้ือเเต่เราจะต้องทําให้ลูกค้าเกิดความเคยชินในการ
รับประทานสินค้าของเราโดยมีการเเจกให้กับผู้บริโภคได้รับประทานในสถานท่ีต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้บริโภค
สามารถตัดสินใจได้ง่ายในการตัดสินใจซ้ือในครั้งต่อ ๆ ไป โดยมีรูปลักษณ์ของบรรจุภณัฑ์ที่สะดุดตา 
จะทําให้ผู้บริโภคพิจารณาในการเลือกซ้ือมากย่ิงขึ้นเเละได้ลิ้มลองสินค้าเเปลกใหม่ที่มีความอร่อยท่ี 
เเตกต่างจากขนมปกติ 
 ราคา (Price)  
 ราคาส่งผลต่อการเลือกซ้ือของผู้บริโภคในการเปรียบเทียบท้ังปริมาณเเละความอร่อยของ
ขนมเเต่ละชนิดน้ันโดยผู้บริโภคชอบซ้ือสินค้าท่ีมีราคาถูกอร่อยเเละได้ปริมาณมาก ผู้ขายจึงควร
คํานึงถึงราคาเเละต้นทุนของสินค้าไม่ให้ราคาสูงจนเกินไป ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักมองในมุมกว้างดู
รายละเอียดซ่ึงถือว่าเป็นสิ่งที่เกี่ยวข้องสําหรบัสินค้าท่ีไม่จําเป็น ต่อให้ราคาสูงก็ไม่ทําให้การซ้ือน้อยลง 
นอกจากน้ีผู้บริโภคยังคํานึงถงึประโยชน์ของขนมท่ีบริโภคอีกด้วย 
 ช่องทางในการจําหน่าย (Placement–Channel of Distribution) 
 เป็นการทําธุรกิจท่ีทําให้สินค้าที่ผลิตขายถึงมือผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยยึดหลักความถูกต้อง
ความมีประสิทธิภาพความปลอดภัยเเละความรวดเร็วเป็นสําคัญ ทําให้มีผลิตภัณฑ์พร้อมจําหน่าย 
ให้เพียงพอต่อผู้บริโภคมีพร้อมส่งตลอดเวลา เป็นสินค้าท่ีมีจําหน่ายทั่วไปหาซ้ือได้ง่ายทําให้ผู้บริโภค
คุ้นชินกับการทานผลิตภณัฑเ์เละสามารถซ้ือได้ตลอดทําให้เกิดการรับรู้ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 
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สินค้าหรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคล้ายกันหรือสินคา้และบริการทีส่ามารถทดแทนกันได้ใน
ลักษณะการทดแทนความต้องการของลูกค้า เช่น เหล็กและพลาสติกที่ใช้ในการประกอบรถยนต์
สามารถทดแทนซ่ึงกันและกันได้ ถึงแม้ว่าจะใช้เทคโนโลยีในการผลิตทีแ่ตกต่างกันแต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกัน 
 1) อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 
  ผู้ซ้ือมีอํานาจในการต่อรองของราคาเเละคุณภาพของสินค้าได้ว่าจะกําหนดคุณภาพของ
สินค้าเเละการให้บริการให้สูงมากย่ิงขึ้นตามที่พวกเขานั้นต้องการ ซ่ึงทําให้ผู้ประกอบการต้องลด
ต้นทุนการขายเเละราคาของการขายให้ลดลงตามไปด้วยจึงทําใหส้ัดส่วนของรายได้ได้รับลดน้อยลง
เเละมีการเพ่ิมให้คุณภาพสูงมากย่ิงขึ้น จึงทําให้เป็นปัจจัยในการทําให้ได้กําไรน้อยลงโดยเฉพาะกลุ่ม 
ที่ยังไม่ค่อยมีช่ือเสียงยังไม่ติดตลาดย่ิงทําให้ผู้บริโภคมีการต่อรองท่ีสูงมากยิ่งขึ้นเเต่หากมีการทําสัญญา
การค้ากันเกิดข้ึนว่าห้ามขายราคาน้อยกว่าเท่าน้ันเท่าน้ีก็สามารถทําให้ราคาเราคงท่ีไม่โดนผู้บริโภค 
กดราคามากเกินไปเราต้องมีการกําหนดฐานกับทางร้านค้าเป็นต้น 
 2) อํานาจในการต่อรองของผู้ผลิตหรือองคก์รจัดหาสินค้า (The Bargaining Power of 
Suppliers) 
 แรงกดดันที่ต้องเจอในหัวข้อน้ีก็คือกลุ่มซัพพลายเออร์ที่มีการรวมกลุ่มกันเพ่ือมีการลด
อํานาจการต่อรองกับกลุ่มลูกค้าเพ่ือให้ตัวเองน้ันได้มีการขายสินค้าได้ในราคาท่ีสูงขึ้นหรอืมีคุณภาพ 
ที่น้อยลงโดยท่ีเราน้ันไม่มีสิทธิเลือกมากเท่าไหร่นักโดยเฉพาะกลุ่มผู้ประกอบการท่ีจะต้องเจอกับ 
ซัพพลายเออร์ที่มีจํานวนน้อยจะยิง่หลีกเลีย่งกับเหตุการณ์น้ีได้ยากเพราะจะมีทางเลือกท่ีน้อยลงไป
ด้วย เเละการท่ีเรากําหนดราคาเองไม่ได้จะย่ิงทําให้ต้นทนุในการทําธุรกิจของเราย่ิงสงูมากขึ้นตาม 
ไปด้วย ซ่ึงการรับมือน้ันจะต้องมีการรวมตัวกันของผู้ผลิตสินค้าเเบบเดียวกัน เเต่หากสินค้าเรานั้น 
ไม่เหมือนใครเเละมีความเเตกต่างจากคนอื่นเราก็จะยืนราคาขายเราได้ง่ายเเละเป็นเจ้าเดียวลูกค้า 
ก็จะต้องมาซ้ือสินค้าของเรา 
 3) การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ (Threat of New Entrants) 
 หากธุรกิจท่ีมีผู้ประกอบการท่ีกําลังทําเเล้วมียอดขายในการทําธุรกิจสูงมีกําไรดีเเละมี
อุปสรรคหรือปญัหาในการทําธุรกิจท่ีตํ่าจะทาํให้มีคู่เเข่งหนา้ใหม่ ๆ มาทําตามมากข้ึนเเละทําให้มี 
คู่เเข่งมากย่ิงขึน้เข้ามาลงทุนอีกมากมายในไม่ช้า ซ่ึงเเน่นอนว่ามีคู่เเข่งในตลาดเดียวกันก็ทําให้ส่วนเเบ่ง
ของการตลาดลดน้อยลงเเละกําไรท่ีเคยมีสูงก็กลับน้อยลงตามไปด้วย โดยปกติเเล้วธุรกิจที่มีขนาดใหญ่
อาจจะยังไม่คอ่ยกระทบกับในเรื่องน้ีเพราะธุรกิจใหญ่น้ันจะรับวัตถุดิบมาในราคาที่ถูกกว่าทําให้
กําหนดราคาที่ตํ่าได้เเต่หากเป็นธุรกิจรายเล็ก ๆ เเล้วต้นทุนก็จะได้มาในราคาที่สูงการกําหนดราคา 
ที่ตํ่าก็จะทําไม่ค่อยได้เเละเจ้าธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ก็จะมีระบบการจัดส่งสินค้าที่มีคุณภาพทําให้ธุรกิจ
รายเล็ก ๆ ยากที่จะสามารถเเข่งขันได้เเต่ธุรกิจเล็ก ๆ ก็สามารถทําการตลาดได้โดยให้ลูกค้ายอมรับ 
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มีความหน้าเช่ือถือในการสร้างเเบรนด์ให้เป็นเอกลักษณ์มีความโดดเด่นในตัวของเเบรนด์ของลูกค้า 
ก็จะประทับใจเเละใชส้ินค้าของเราต่อไปซ่ึงก็จะทําให้เป็นอุปสรรคในการที่คู่เเข่งใหม่ ๆ จะมาเเข่ง 
กับเราก็จะทําได้ยากย่ิงขี้น 
 4) การคุกคามของสินค้าทดเเทน (Threat of Substitutes) 
 การคุกคามน้ีเกิดจากการมีสินค้าท่ีสามารถใช้ทดเเทนกันได้โดยที่ลูกค้าซ้ือไปเเล้วน้ัน 
สามารถใช้ทดเเทนกันได้ มีคุณภาพใกล้เคียงกันหรือดีกว่ากัน โดยมีราคาที่ถูกกว่า เเละเป็นสินค้า 
ที่หาซ้ือได้ง่ายจนทําให้ลูกค้าตัดสินใจเลิกซ้ือสินค้าเเละบริการของเรามาใช้สินค้าทดเเทนตัวอ่ืน  
ซ่ึงหากเกิดเหตุการณ์เช่นที่ว่ามาน้ีเราจะต้องม่ันใจในสินค้าของเราเเละความมีคุณภาพให้มี 
ความน่าเช่ือถือสร้างจุดเด่นให้กับสินค้าจนให้ไม่อาจมองข้ามสินค้าของเราไปได้โดยที่ไม่ให้ลูกค้า 
หันไปมองสินค้าทดเเทนมาใช้หรือเราอาจจะสร้างภาพลักษณ์ของเเพคเกจให้สินค้าของเราดูมีคุณค่า
เเละความน่าเช่ือถือมากกว่าสินค้าทดเเทนก็ได้ 
 5) การเเข่งขันท่ามกลางคู่เเข่งเดิมที่มีอยู่เเล้ว (Rivalry Among Existing Competitors) 
 ความรุนเเรงในการเเข่งขันของหัวข้อนี้น้ันประกอบไปด้วย4ปัจจัยหลักทั้งอํานาจของผู้ซ้ือ
อํานาจของซัพพลายเออร์ การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ การคุกคามสินค้าทดเเทนนั้นล้วน 
มีผลต่อการเเข่งขันเเทบทัง้สิน้เเละหากตลาดไหนมีอัตราการเเข่งขันที่สงูย่ิงทําให้ธุรกิจน้ันมีความเสี่ยง
มากย่ิงขึ้น ดังน้ันหากตัดสินใจจะเข้าสู่ตลาดของการเเข่งขันท่ีสงูก็ควรท่ีจะเตรียมตัวรับมือให้พร้อม
เเละสร้างความเเข็งเเกร่งให้กับองค์กรเพ่ือท่ีจะได้อยู่รอดในตลาดได้เเละมีการเจริญเติบโตที่มากขึ้น 
(“5 Forces Model”, 2559) 
 เเนวคิดเก่ียวกับการดูเเลสุขภาพ 
 Orem (1995, p. 103) ได้ให้ความหมายของการดูแลสุขภาพว่า เป็นการท่ีมีการปฏิบัติ
กระทํากิจกรรมท่ีมีการเริ่มปฏิบัติด้วยตนเองอย่างมีความมุ่งม่ันเเละมีความตั้งใจเพื่อจะได้ดําเนินชีวิต
ได้มีความสุขเเละมีสุขภาพดี การดูเเลสุขภาพอย่างเคร่งครดัจะทําให้หน้าท่ีเเละพัฒนาของการใช้ชีวิต
ดําเนินไปถึงขั้นสูงสุดธรรมเนียมประเพณีเเละวัฒนธรรมของสงัคมไทย ซ่ึงได้มีการปฏิบัติ 2 ระยะ 
คือ  
 ระยะท่ี 1 
 ระยะน้ีคือระยะเวลาของการพิจารณาเเละตัดสินใจจะทําให้นําไปสู่การปฏิบัติที่จะสามารถ
ควบคุมพฤติกรรมการดูเเลสุขภาพได้อย่างถึงเป้าหมายจะต้องมีความรู้เกี่ยวกับตนเองเเละส่ิงเเวดล้อม
เเล้วจึงพิจารณาว่าสิ่งที่ได้กระทําน้ันเหมาะสมกับสภาวะเเละให้ได้สิ่งที่ต้องการหรือไม่เพราะการ 
เอาใจใส่สขุภาพตนเองจะต้องมีความรู้ในสถานการณ์และสภาวะภายในเเละสภาวะภายนอกด้วย
เพราะจะช่วยในการสังเกตเเละให้ความหมายของเหตุการณ์ในสิง่ที่จะกระทําเเละไตร่ตรองเเล้วจึง
ตัดสินใจได้ 
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 ระยะท่ี 2 
 เป็นระยะในการจะทําเพ่ือให้เกิดผลสําเร็จซ่ึงเป็นระยะที่ต่อจากระยะท่ี 1 คือ เม่ือมีการ
ตัดสินใจทําในสิ่งใด โดยตัดสินใจว่าสิ่งใดควรกระทําหรืออะไรควรจะเลี่ยงในการจะนําขอ้ท่ีเลือกมา 
กําหนดเป้าหมายระยะ 2 ซ่ึงเป็นสิ่งจําเป็นทีเ่ป้าหมายจะต้องกําหนดขึ้นหากจะทําให้การปฏิบัติที่ 
จะกระทําเเละยังสามารถเป็นหลักในการจะกระทําติดตามผลตอบรับของการกระทําได้ เเละหาก
ต้ังเป้าหมายเเล้ว จะต้องมีการต้ังคําถามว่าจะดําเนินไปในทิศทางใดจึงจะได้รับผลตามที่คาดหมาย 
และต้องการ เเหล่งประโยชน์อย่างไร การกระทํานั้นขัดขวางต่อการกระทําในการดํารงชีวิตหรือไม่
และหากต้องการการช่วยเหลือจะมีการช่วยเหลือได้ โดยการเลือกท่ีจะกระทําเเละเป็นหลักในการ
กําหนด โดยมีการตามผลการปฏิบัติของกิจกรรมต่างๆจะเห็นได้ว่าแนวคิดในการดูเเลสุขภาพตนเอง 
มีความคล้ายกันในเเง่การดูเเลตนเองเป็นความรับผิดชอบของบุคคลเกี่ยวกับด้านสุขภาพเเละป้องกัน
ช่วยเหลือตนเอง เเละยังสามารถควบคุมโรคได้ จึงมีคนสนใจนําสิ่งท่ีเกี่ยวข้องกับการดูเเลสุขภาพมาใช้
ในการรักษาอย่างต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบันเเละมีจุดมุ่งหมายในการดูเเลดังนี ้
 1) ส่งเสริมสนับสนุนความเป็นอยู่เเละการดูเเลมีสุขภาพทีดี่ 
 2) จํากัดความผิดปกติพิการท่ีอาจเกิดข้ึน พร้อมท้ังชดเชยความผิดปกติของร่างกายที่เกิดข้ึน
เเล้ว 
 3) ประคับประคองกระบวนการชีวิตเเละสนับสนุนการทําหน้าท่ีของร่างกายให้ปกติ 
 4) ดูเเลรักษาการเติบโตเเละพัฒนาการในชีวิตให้เป็นปกติ 
 5) มีการป้องกัน ควบคุมการเบ่ียงเบนทางด้านสุขภาพ อีกทั้งการบรรเทาโดยลําดับขั้นตอน
การเกิดข้ึนของโรค 
 เน่ืองจากผู้คนมีความเเตกต่างในทางด้านกรรมพันธ์ุเเละสิ่งเเวดล้อมซ่ึงทําให้ความประพฤติ
เเละขั้นตอนความต้องการในส่วนต่าง ๆ อีกท้ังการเอาใจใส่ตัวเองซ่ึงเป็นความสามารถท่ีซับซ้อน
ประกอบด้วยส่วนประกอบ 3 ระบบ คือ ความสามารถคุณสมบัติขั้นพ้ืนฐานของความสามารถ 10 
ประการ เเละความสามารถของการประพฤติปฏิบัติเพ่ือใช้ในการเอาใจใส่ตนเอง โดยความสามารถ 
ในเเต่ละขั้นเป็นพ้ืนฐานของระดับสูงขึ้น หมายถึง ความสามารถเเละคุณสมบัติขั้นพ้ืนฐานของ
ความสามารถ 10 ประการ คือ (เบญจมาศ สุขศรีเพ็ง, 2559) 
 1) อายุ เป็นสิ่งสําคัญต่อการปฏิบัติ โดยเฉพาะวัยทารกเเละช่วงวัยเด็กได้รับการช่วยเหลือ
จากผู้ใหญ่เเละเม่ือเติบโตขึ้น เด็กสามารถเรียนรู้เเละดูเเลตนเองได้มากย่ิงขึ้นตามระดับช่วงอายุเเละ
เม่ือเข้าสู่ในวัยชราความสามารถในการปฏบัิติกิจกรรมก็จะลดลงตามวัยเช่นเดียวกัน 
 2) เพศ เป็นปัจจัยในการกําหนดหน้าท่ีเเละความรับผิดชอบระหว่างคนในครอบครัวเเละ
ทราบถึงความเเตกต่างทางด้านรูปร่างของร่างกาย อาจจะมีผลต่อการเอาใจใส่ตนเอง 
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 3) พัฒนาการก้าวหน้า การดูเเลตนเองมักดูที่พัฒนาการเเต่ละระดับวัย ทารกเเละช่วงวัย
เด็กอยู่ในระดับเริ่มต้นการพัฒนาความสามารถในการดูเเลตัวเองก็จะพัฒนาสูงขึ้นจะประเมินเลือก      
เเนวทางของการวางเป้าหมายเเละสามารถตัดสินใจปฏิบัติการกระทําการเอาใจใส่ตนเองได้ 
 4) สุขภาพ ระยะของโรคเเละลําดับอาการที่เกิดข้ึน เป็นสิ่งที่กําหนดสถานการณ์ด้านสุขภาพ
ซ่ึงต้องกําหนดความต้องการในการดูเเลตัวเองท้ังหมด เม่ือความรุนเเรงของโรคมากขึ้นจะทําให้เป็น
อุปสรรคเเละจะเป็นสิง่ที่จะจาํกัดในการเอาใจใส่ตัวเองมากย่ิงขึ้น เป็นผลทําให้ความสามารถใน 
การปฏิบัติกิจกรรมการดูเเลตัวเองตํ่าลง 
 5) สังคมเเละขนบธรรมเนียมประเพณ ีเกี่ยวกับการดูเเลสุขภาพซ่ึงเป็นความประพฤติ  
เป็นการเรียนรู้ขนบธรรมเนียมประเพณีเเละความเช่ือ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความต้องการในการเอาใจใส่
ตนเอง เเละวิธีดูเเลตนเองที่ได้เรียนรู้เเละถ่ายทอดสืบต่อกันมาจนเป็นสังคมเเละธรรมเนียมประเพณี 
จะเป็นวิธีการเอาใจใส่ตนเองให้เป็นประโยชน์หรือโทษกับสุขภาพวิธีการเอาใจใส่ตนเองจึงต้องมี 
การเปลี่ยนเเปลงให้เหมาะสม 
 6) สถานภาพความสัมพันธ์ของคนในครอบครัว อาจมีการส่งผลต่อการดูเเลตัวเองของบุคคล
ซ่ึงครอบครัวจะสง่ผลมากต่อการเอาใจใส่ตัวเองในตัวผู้ป่วย เเละจะมีประโยชน์ในการตอบสนอง 
ความต้องการในการดูเเลตนเองหรืออาจเป็นข้อจํากัดในการพัฒนาความสามารถการดูเเลตนเอง 
 7) การจัดการบริการด้านสุขภาพ การรักษาพยาบาลเเละการส่งเสริมสุขภาพ เป็นสิ่งทีมี่
อิทธิพลในการดูเเลสุขภาพ โดยเป็นสิ่งที่จะส่งเสริมให้คนสามารถค้นหาความรู้เเละปฏบัิติการเอาใจใส่
ตนเองอย่างเหมาะสม 
 8) เเบบเเผนการดําเนินชีวิต การดําเนินชีวิตเป็นสิ่งที่กําหนดความประสงค์ของการเอาใจใส่
ตนเองเเละอิทธิพลในการตัดสินใจว่าจะปฏบัิติหรือไม่ การปฏิบัติการเอาใจใส่ของตนเองมีการ
ปรับเปลี่ยนเเผนในการดําเนินชีวิตที่เคยได้ปฏิบัติมา 
 9) สิ่งเเวดล้อม ที่อยู่อาศัย เเละสภาพเเวดล้อม เป็นสิ่งที่มีอิทธืพลในการดูเเลสุขภาพโดย 
ส่ิงเเวดล้อมทําให้เราเปลี่ยนเเปลงพฤติกรรมการดูเเลเอาใจใส่ตนเองในการให้ถงึจุดมุ่งหมาย เป็นการ
พัฒนาความสามารถด้านการดูเเลตนเอง 
 10) เเหล่งประโยชน์ของบุคคล คือ ตําเเหน่งทางด้านเศรษฐกิจ ความช่วยเหลือค้ําจุนต่าง ๆ
เป็นการเสริมสร้างความสามารถในการเอาใจใส่ดูเเลตนเองในเเต่ละบุคคล  
 
1.12 การดําเนินการวิจัย 
 วิธีการดําเนินการ 
 ดําเนินงานวิจัยโดยการออกสํารวจ โดยใช้เเบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด โดยเก็บผลสํารวจ
จากบุคคลทั่วไปเเละกลุ่มคนรักสุขภาพ 
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 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มบุคคลท่ัวไปท้ังชายเเละหญิง กลุ่มคนรักสุขภาพ จํานวน 
400 คน 
 วิธีการสุ่ม/ เลือกตัวอย่าง  
 วิธีสุ่มตัวอย่างเเบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างจากหน่วยย่อย
ของประชากรท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของประชากรทุกหน่วยมีสิทธิ์ได้รับ
การเลือกเท่า ๆ กัน เลือกจากกลุ่มคนรักสุขภาพเเละบุคคลท่ัวไปที่อาศัยอยู่บริเวณก่ิงเเก้ว 
 กรอบเเนวความคิด 
 
ภาพที ่1.5: กรอบเเนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
                
 
   
                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยที่มผีลกระทบ 
ต่อช่องทาง 

การจัดจําหน่าย 
เปลือกกุ้งอบกรอบ 

เเนวคิด 4P 
– Product          
– Price 
– Place             
– Promotion 
– Process          
– People 
– Physical Evidence   

    ลักษณะประชากรศาสตร์ 
– เพศ  
– อายุ  
– สถานภาพ  
– รายได้  
– ระดับการศึกษา  
– อาชีพ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 
– ตระหนักด้านสุขภาพร่างกาย 
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 4 P การตัดสินใจซ้ือ 
 Schiffman & Kanuk (2007, p. 659) ได้ให้ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึน้ไปพฤติกรรมผู้บริโภคจะ 
พิจารณาในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกบักระบวนการตัดสินใจ ทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรม
ทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรม
เหล่าน้ีทําให้เกดิการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน หลักการตลาด 4P มีอยู่ด้วยกัน  
4 ประการ คือ 
 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 
 ธุรกิจมีองค์ประกอบท่ีสําคัญประการเเรกคอืผลิตภัณฑส์ินค้า (Goods) หรือบริการ
(Services) ในส่วนของสินค้านั้นจําเเนกออกเป็นสินค้าท่ีจบัต้องได้เเละสนิค้าท่ีจับต้องไม่ได้ ในส่วน
บริการจําเเนกเป็นบริการเเบบมีส่วนร่วมเเละบริการเเบบไม่มีส่วนร่วม สินค้าเเละบริการจึงเป็นหัวใจ
หลักของการดําเนินธุรกิจ โดยจะต้องมีลักษณะท่ีสําคัญน้ันคือคุณภาพ (Quality) คุณภาพจาก 
การออกเเบบคุณภาพจากการใช้งาน คุณภาพที่ได้มาตรฐานที่กําหนดเเละความเป็นคุณภาพน้ี 
ยังเป็นตัวช้ีวัดถึงภาพลกัษณข์องธุรกิจอีกด้วย 
 2) ราคา (Price) 
 ในการต้ังราคานั้นถือเป็นกลยุทธ์สําคัญข้อหนึ่งของการดําเนินธุรกิจ มักขึ้นอยู่กับด้านปัจจัย
ต่าง ๆ เช่น ค่าใช้จ่าย ขนาดของธุรกิจ ประเภทของสินค้า สิ่งเเวดล้อมทางการตลาด กฎหมาย ระบบ
การจัดจําหน่าย ต้นทุน การผลิต ความผันเเปรของราคาวัตถุดิบ การส่งเสริมการขาย เป็นต้น 
 นโยบายการต้ังราคา จําเเนกเป็น 
 – นโยบายราคาเพียงราคาเดียว (One Price Polity) เป็นยุทธวิธีการเสนอการขายสินค้า
หรือบริการในราคามาตรฐานเดียวกัน โดยไม่ว่าจะซ้ือมากหรือซ้ือน้อย เช่น ราคานํ้ามัน คิดตาม
ระยะทาง ค่ารถโดยสาร ค่าขนส่ง สินค้าคิดตามนํ้าหนัก หรือสินค้าธุรกิจขายสินค้าราคาเดียวทั้งร้าน 
 -นโยบายราคาท่ีเเตกต่างกัน (Variable Price Policy) ความเเตกต่างในด้านลักษณะของสินค้าหรือ
บริการเเละนิสยัในการเจรจาต่อรองของลูกค้า จึงทําให้มีการต้ังราคาขายที่เเตกต่างกัน เช่น สินค้า 
ที่มีคุณภาพจะขายในราคาท่ีเเพงกว่าสินค้าท่ีมีคุณภาพรองลงมา เช่น ราคาต๋ัวท่ีนั่งเข้าชมภาพยนตร์ 
ที่น่ังธรรมดากับที่น่ังพิเศษ ราคาเสื้อย่ีห้อกับราคาเส้ือย่ีห้อธรรมดา 
 – นโยบายกําหนดราคาขายสินค้าทีละหลายช้ินรวมกัน (Multiple Unit Package Pricing 
Policy) เป็นการกําหนดราคาขายโดยมีการเปรียบเทียบราคาความเเตกต่างด้านปริมาณสินค้าท่ีซ้ือ
ครั้งละน้อยจะมีราคาเเพงกว่าการซ้ือจํานวนมากๆ เพราะซ้ือมาก ๆ จะมีราคาถูก เช่นนมกล่อง  
นํ้ายาล้างจาน สินค้าอุปโภคบริโภค 
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 – นโยบายกําหนดราคาเป็นสายราคา (Price Lining–Police) เป็นลักษณะราคาเป็น 
เเบบต่อเนื่องตามขนาดเเละปริมาณของสินคา้ โดยมีการเเบ่งเป็นขนาดใหญ่ กลาง เล็ก เพ่ือสะดวก 
เเก่พนักงานเเละลูกค้า 
 – นโยบายกําหนดราคาตามจํานวน (Unit Pricing–Policy) คือ การต้ังราคาให้มี 
ความเเตกต่างกัน โดยมีการยึดนํ้าหนักของสนิค้าต่อหน่วยเป็นเกณฑ์วัด เช่น การซ้ือสินค้าที่มีน้ําหนัก 
500, 100, 50 กรัม จะมีราคาไม่เท่ากัน 
 3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
 โดยธุรกิจท่ีสําเร็จน้ันมาจากการบริหาร การจัดช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า ช่องทาง 
การจัดจําหน่าย สินค้ามีจําเเนกออกเป็นดังต่อไปนี้ 
 – ช่องทางจําหน่ายผ่านตัวเเทนคนกลางเเละพ่อค้าขายส่ง 
 – ช่องทางจําหน่ายผ่านตัวเเทนคนกลางเเละพ่อค้าปลีก 
 – ช่องทางจําหน่ายผ่านพ่อค้าขายส่งเเละขายปลีก 
 – ช่องทางจําหน่ายผ่านพ่อค้าขายปลีก 
 – ช่องทางตรงระหว่างผู้ผลิตไปผู้บริโภค 
 4) การส่งเสริมการจําหน่าย (Promotion) 
 ความสําเร็จในการทําธุรกิจ คือ การขายสินค้าเเละบริการให้ได้เป็นจํานวนมาก การส่งเสริม
การขายจึงมีบทบาทท่ีสําคัญท่ีจะช่วยให้ยอดขายเพิ่มข้ึน กิจกรรมดังกลา่วจะประสบความสําเร็จเเละ 
มีประสิทธิภาพก็ต่อเม่ือธุรกิจน้ันรู้ว่าลูกค้าต้องการอะไร ชอบเเบบไหน มีรสนิยมอย่างไร เพ่ือท่ีจะได้
เข้าถึงลูกค้าสนองจิตใจลูกคา้ได้โดยตรง การส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์มากกับงบประมาณ
ค่าใช้จ่ายท่ีจะต้องพยายามให้ได้ผลท่ีคุ้มค่ามากท่ีสุด โดยมีหลายวิธีดังน้ี 
 – การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาโดยการใช้ภาษาพูดหรือภาษาเขียนเเละ
ความหมายที่ทําให้ลูกค้ารู้สึกท่ีดีกับภาพพจน์ที่ดีของสินค้ารวมถึงเเรงจูงใจท่ีอยากจะทดลองใช้สินค้า
หรือบริการน้ัน 
 – การขายตรงโดยพนักงาน (Direct Sales) เป็นการใช้พนักงานให้เข้าถงึลูกค้าโดยการ 
ไปติดต่อถึงตัวลูกค้าเเละมีการอธิบายถึงสินค้าเเละบริการที่หน้าสนใจเพ่ือลูกค้าจะได้ตัดสินใจซ้ือสินคา้
หรือบริการโดยการใช้เทคนิคหรือวิธีการท่ีน่าสนใจ 
 – การบริการ (Service) เป็นการให้บริการทั้งก่อนการขายการบริการขณะขายเเละ 
การบริการหลังการขายสินคา้นั้นให้ลูกค้า เพ่ือสร้างความประทับใจให้กบัลูกค้าในระยะยาว 
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 วิธีการศึกษาค้นคว้าของชีบ คริสปี้ 
 
ตารางท่ี 1.1: เเสดงวิธีการศึกษาค้นคว้า 
 

1.1 การค้นคว้าเเนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง Five–Force Model 
4Ps 
SWOT Analysis 

1.2 การดําเนินงาน 
     1.2.1 วิธีการดําเนินงาน 

เก็บข้อมูลโดยให้กลุ่มเป้าหมายทําเเบบสอบถาม
เกี่ยวกับสินค้าเปลือกกุ้งอบกรอบ 

     1.2.2 เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจัย เเบบสอบถาม 

     1.2.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา • กลุ่มตัวอย่างเป้าหมาย เพศชายเเละเพศหญิง 
อายุ 18 ปีขึ้นไป 

• กลุ่มคนรักสุขภาพ

     1.2.4 จํานวนตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา จํานวน 400 ชุด 

     1.2.5 วิธีสุ่มตัวอย่าง/ เลือกตัวอย่าง การสุ่มตัวอย่างเเบบง่าย (Simple Random 
Sampling) 

     1.2.6 สถิตที่ใช้วิเคราะหข์้อมูล Mean, Standard Deviation       
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 จุดเเข็ง/ Strength (S)  
 หาซ้ือสินค้าได้สะดวกเเละมีราคาท่ีไม่เเพง 
 ทําเลที่ต้ังของรา้นค้า ติดถนนใหญ่ ทําให้สะดวกต่อการเดินทาง 
 สินค้าที่นํามาผลิตน้ันเป็นของจากธรรมชาติเเท้ไม่มีสารเคมี 
 Package ความทันสมัย ออกเเบบที่โดดเด่น มีขนาดบรรจุภัณฑ์ที่พกพางา่ย สะดวก      
ในการรับประทาน เเละเป็นมิตรต่อสิ่งเเวดล้อม ตอบสนองความต้องการของลูกค้าใน      
ยุคปัจจุบัน เเละผูท้ี่รักสุขภาพ 

 จุดอ่อน/ Weakness (W) 
 เป็นสินค้าใหม่ที่ต้องทําให้ลูกค้าหันมารับประทานเเละเป็นที่ยอมรับในตลาด 

 โอกาส/ Opportunity (O) 
 ปัจจุบันคนหันมาสนใจเรื่องสขุภาพมากข้ึน ทําให้เป็นทางเลือกใหม่สําหรบัคนรักสุขภาพ
เเละบุคคลท่ัวไป 

 มีโอกาสในการนําสินค้าส่งออกไปยังต่างประเทศเเละทําธุรกิจการค้ากับ AEC 
 การดําเนินธุรกิจขนาดเล็กทําให้เกิดความคล่องตัวในการทาํธุรกิจเเละมีความยืดหยุ่น 

 อุปสรรค/ Threats (T) 
 มีการเเข่งขันด้านสินค้าเพ่ือสุขภาพมากขึ้น 
 เป็นสินค้าเเบรนด์ใหม่ในตลาด ซ่ึงทําให้ยังไม่เป็นท่ียอมรับของผู้บริโภค 
 ต้นทุนมีเเนวโน้มราคาสูงขึ้น 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเเวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.1: เเสดงปัจจัยแวดล้อมภายในทีมี่ผลต่อธุรกิจ 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านบุคลากร        มีการเสริมสร้างความรู้ให้กับบุคลากร 
เพ่ือที่จะนําความรู้น้ันมาใช้กับงานในการพัฒนา
ศักยภาพให้มีความชํานาญในงานท่ีได้รับมอบหมาย
เเละทําให้สินค้ามีคุณภาพขึ้นไปเรื่อย ๆ ทําให้บุคคล
ในองค์กรมีประสิทธิภาพ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): เเสดงปัจจัยแวดล้อมภายในที่มีผลต่อธุรกิจ 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านเงินทุน        ธุรกิจมีขนาดเล็กทําให้การลงทุนไม่สงูมาก 
จึงทําให้มีการคืนทุนในระยะส้ันเเละได้กําไรเร็ว 

ปัจจัยด้านการผลิต        เน้นการผลิตที่มีความสะอาดถูกหลักอนามัย
ให้ได้มาตรฐานเเละสร้างเอกลกัษณ์ความเป็นขนม 
ที่ไม่เหมือนใคร เเละเน้นความเเม่นยํารวดเร็ว 
ในการผลิตเพ่ือให้สินค้าสง่ออกได้ตรงต่อเวลา 
พร้อมขายได้ทันที 

ปัจจัยด้านบริหารจัดการ        เป็นการเริ่มกิจการใหม่จึงยังไม่มีประสบการณ์
ในการบริหารมากนักจึงอาจเกิดการผิดพลาดใน
บางส่วนบ้างในการดําเนินงานทําให้เกิดความล่าช้า
ในการเเก้ไขปัญหา ซ่ึงจะต้องมีการพัฒนาตัวเอง 
อยู่ตลอดเวลาเเละวางเเผนในการวางกลยุทธ์ให้ดี
เพ่ือรองรับกับปัญหาที่จะเกิดขึ้นเเละคํานึงถึง 
ความปลอดภัยของบุคคลในองค์กรเเละมีการ
ประเมินผลเพ่ือให้เกิดการบริหารงานท่ีเท่าเทียมกัน
ในองค์กร 

ปัจจัยด้านการตลาด 
 
 
 
 

       พัฒนาให้สินค้ามีคุณภาพมากข้ึนตลอดเวลา
เเละเน้นการใช้ Social Network ให้เข้าถึงผู้บริโภค
ได้ง่าย สะดวกในการซ้ือสินค้า เช่น การลงสินค้าใน 
Facebook, Instagram, Website, Line Official 
เพ่ือให้สั่งซ้ือสนิค้าได้สะดวก มีการคุยกับลูกค้า
เพ่ือให้ทราบว่าลูกค้าชอบสินค้าเเบบไหนไม่ชอบ 
เเบบไหน ให้ลกูค้าสามารถออกความคิดเห็น 
เพ่ือที่จะได้ไปปรับปรุงในส่วนต่าง ๆ ให้ดีขึ้น  
เเละทําให้สินค้าของเรานั้นเป็นท่ีพึงพอใจเเก่
ผู้บริโภคมากสดุ เเละเกิดการซ้ือสินค้าซํ้าอีกเรื่อย ๆ 
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2.3. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.2: เเสดงปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีมีผลต่อธุรกิจ 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยทางด้านการเมือง      ด้านการเมืองในประเทศไทยมีความชัดเจน  
มีการผลักดันให้เข้ากับตลาดต่างประเทศในเรื่อง
ของธุรกิจสินคา้ไทยเเละเข้าเปิดตลาด AEC อีกทั้ง
ยังมีการกระตุ้นเศรษฐกิจไทยเพ่ือเป็นการพัฒนา
ด้านการลงทุนเเละนํานวัตกรรมมาใช้เพื่อ 
การขยายตัวเเละเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพ่ือรองรับ 
นักลงทุนจากต่างประเทศเเละประเทศคู่ค้าใน
อนาคต 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ      เศรษฐกิจส่งผลกระทบในเรื่องของราคาต้นทุน
วัตถุดิบที่สูงขึ้น เเละเกิดการเเย่งชิงส่วนเเบ่ง 
ทางการตลาดเพราะผู้ผลิตทุกคนก็อยากได้ส่วนเเบ่ง 
ทางการตลาดมาก ๆ ทุกคนเเต่วัตถุดิบราคา
สามารถปรับราคาขายขึ้นได้เพราะผู้บริโภคทุกคน
ล้วนให้ความระมัดระวังเรื่องค่าใช้จ่ายมากย่ิงขึ้น 
ให้เกิดความรู้สึกว่าเปลือกกุ้งอบกรอบเป็นสินค้า 
ที่ไม่จําเป็น เป็นสินค้าไม่ฟุ่มเฟือยโดยใช่เหตุ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): เเสดงปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อธุรกิจ 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการเปลี่ยนเเปลงกระเเสสงัคม        เทรนด์คนรักสุขภาพกําลังมาเเรงในยุคสมัยนี้
เเละกําลงัได้รบัความนิยมเป็นจํานวนมากของ
ผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย ทําให้สินค้าประเภทที่เน้น 
ดีต่อสุขภาพ สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย เเละ
ปัจจุบันผู้คนใช้ Social Network กันทุกคน ทําให้
ผู้บริโภคสามารถรับรู้ข่าวสารของสินค้า เเละมีการ
เเบ่งปันความคิดเห็นที่ตนเองได้รับจากสินค้าท่ี
บริโภคจึงทําให้เป็นกระเเสเเละมีการบอกต่อ 

คู่เเข่งในอุตสาหกรรม        ตลาดขนมทางเลือกใหม่เพ่ือสุขภาพ 
ในประเทศไทยมีทั้งรายเล็กรายใหญ่เป็นจํานวนมาก
ทําให้เกิดช่องว่างทางในระดับอุตสาหกรรม คือผู้นํา
ในตลาด ซ่ึงมีกําลังในการผลิตที่สูงมีเทคโนโลยีที่
ทันสมัยใช้เครื่องจักรสมัยใหม่เเต่ในขณะท่ีกลุ่ม
ผู้ประกอบการขนาดเล็กถึงขนาดกลางใช้เทคโนโลยี
ที่ไม่ทันสมัยมากนักทําให้อยู่ในระดับชุมชนเพราะมี
กําลังการผลิตท่ีน้อยเเต่ก็มีอยู่เป็นจํานวนมาก
เช่นเดียวกัน 
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2.4 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยเเวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.3: เเสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย ระดับความ เส่ียง 
ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/  

ป้องกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปัจจัยด้าน
บุคลากร 

  x        ธุรกิจมีขนาดที่เล็กเเละมีบุคลากรจํานวนน้อย 
จึงทําใหส้ามารถดูเเลเเละควบคุมคุณภาพได้อย่างท่ัวถึง 
ทําให้ความรู้สึกเป็นกันเองรู้สกึเหมือนเป็นครอบครัว
เดียวกันเพ่ือต้องการอยากให้ทุกคนในองค์มีความสุข 
ของการทํางานทุก ๆ วัน เเละมีความเช่ือใจกันจะทําให้
การทํางานมีประสทิธิภาพเเละมีคุณภาพ 

ปัจจัยด้าน
การบริหาร
จัดการ 

 x         มีการฝึกอบรมเเละการพัฒนาฝึกทักษะอยู่เสมอ
ภายในองค์กรสร้างทักษะในการดําเนินงานเพ่ือได้มีงาน
ออกมาอย่างมีประสทิธิภาพเเละสร้างความเช่ือใจภายใน
องค์กรเเละสรา้งความม่ันใจให้ภายในองค์กร 

ปัจจัยด้าน
การเงิน 

  x        การลงทนุของชีบ คริสป้ี ใช้งบการลงทุนไม่มาก 
จึงไม่ต้องกู้ยืมเงินทําให้ธุรกิจมีความเสี่ยงน้อย เเต่อย่างไร 
ก็ตามธุรกิจมีความเสี่ยงจึงมีการจัดเตรียมงบเเบบฉุกเฉิน
เผื่อมีเหตุทําให้ต้องใช้เเละมีการวางเเผนพัฒนาให้ธุรกิจ
ดําเนินได้อย่างเต็มที่เเละปลอดภัยเพ่ือทําการขยายธุรกิจ
ในอนาคต 

ปัจจัยด้าน
การผลิต 

  x        มีการดูเเลด้านเครื่องจกัรเน้นความปลอดภัย 
มีการผลิตสินค้าอย่างต่อเน่ืองเน้นความปลอดภัยคน 
ในองค์กร เพ่ือปฏิบัติงานอย่างราบรื่นเเละทาํการตรวจ
เครื่องจักรอยู่เสมอ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.3 (ต่อ): เเสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย ระดับความ เส่ียง 
ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/  

ป้องกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

 x         มีการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายทางออนไลน์ So-
cial Network มีการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ความรู้ทางด้านสุขภาพเพื่อให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายข้ึน 
เเละมีการขายผ่าน Application ต่าง ๆ เช่น 
Lazada, Shoppe, Taobao เป็นต้น 

 
2.5 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยเเวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.4: เเสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปัจจัยด้าน
การเมือง 

x          จะต้องติดตามสถานการณ์บ้านเมืองให้รู้เท่าทัน
เหตุการณ์การเคลื่อนไหวสถานการณ์ต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อ 
การทําธุรกิจ การทําการค้าขายสินค้าที่มีผลกระทบให้ 
เกิดการชะลอตัว เพ่ือจัดเตรียมการรับมือให้เท่าทัน 
ทุกสถานการณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ต่อ): เเสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเส่ียง 

 สูง กลาง ต่ํา  

ปัจจัย
ทางด้าน
เศรษฐกิจ 

 x         การเปิด AEC ทําให้เกิดคู่เเข่งจํานวนมากทําให้เกิด
การเเข่งขันที่สงูขึ้น ดังน้ันชีบ คริสป้ีจึงต้องเตรียม 
การตลาดในการรับมือกับคู่เเข่ง เเละมีการใช้ Social  
Network ในการประชาสัมพันธ์ เเละเพ่ิมช่องทางการจัด
จําหน่ายให้เข้าถึงลูกค้ามากย่ิงขึ้น เเละสะดวกรวดเร็ว 
ตอบโจทย์ได้มากย่ิงขึ้นด้วย 

ค ู่เเข่งใน
อุตสาหกรรม 

 x         ในปัจจุบันการเเข่งขันทางด้านอุตสาหกรรมมีอยู่เป็น
จํานวนมากเเต่ยังมีอยู่ไม่มากสําหรับผลิตภณัฑ์ที่มุ่งเน้น 
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคโดยตรงจึงทําให้สรา้งโอกาสใน 
การเเข่งขันในตลาดที่ได้เปรียบ 

ปัจจัยด้าน
การ 
เปลี่ยนเเปลง
กระเเสสังคม 

  x        ด้วยกระเเสสังคมที่คนรักสุขภาพมากย่ิงขึ้นทําให้เรา
จึงสง่เสริมใหผู้บ้ริโภครักสขุภาพเเละมีการประชาสัมพันธ์
กับช่องทางออนไลน์ เพ่ือทุกคนจะได้หันมารักสุขภาพ 
กันมากย่ิงขึ้น 

 



 
 

บทที ่3 
การวิเคราะห์การเเข่งขัน 

 
 การนําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การเเข่งขันสภาพการเเข่งขันเเละท่ีมาของ 
การเเข่งขัน การมีคู่เเข่งของธุรกิจ การวิเคราะห์ตําเเหน่งของสินค้าวิเคราะห์สภาพของธุรกิจ  
เเละการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการเเข่งขันชองธุรกิจ มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 
3.1 วิเคราะห์ระดับของการเเข่งขัน 
 เเนวโน้มในการรับประทานผลิตภัณฑส์ุขภาพในประเทศไทยเริ่มมีบทบาทมากข้ึนเเละสําคัญ
เนื่องจากสภาพสังคมที่เร่งรบีมีมลภาวะทางสภาพเเวดล้อมท่ีเสื่อมโทรมลงมลพิษเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ 
ทําให้เกิดโรคต่าง ๆ ได้ง่าย ผูค้นจึงหันมาใสใ่จในสขุภาพมากข้ึนเลือกอาหารท่ีดีมีประโยชน์ดีต่อ
สุขภาพมากขึ้นเเละต้องการความสะดวกสบายรับประทานได้ง่าย ทําให้ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เปลือกกุ้ง 
อบกรอบ มีเเรงผลักดันในการยกระดับการผลิตจากอุตสาหากรรมขนาดเล็กเป็นอุตสาหกรรมขนาด
กลางมากยิ่งขึน้ จึงทําให้มีผูผ้ลิตสินค้าเพ่ือสุขภาพรายใหม่ๆ เข้ามาทําการลงทุนอย่างต่อเน่ือง เเละ 
มีการนําเทคโนโลยีเข้ามาเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลติเเละมีการทําให้สินค้ามีความหลากหลาย
มากย่ิงขึ้นอีกด้วย ผลิตภณัฑ์ ชีบ คริสปี ้จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงในยุคน้ีในการรักษาสุขภาพเพราะ 
ใช้วัตถุดิบหลักจากธรรมชาติ 100% จึงม่ันใจได้ว่าสินค้าชีบ คริสป้ี เป็นสินค้าที่ทํามาจากธรรมชาติ 
เเน่นอนเเละราคาไม่เเพงเกินไปในตลาด ขณะน้ีธุรกิจผลิตภณัฑ์ขนมเพ่ือสุขภาพมีการเติบโตเเละ 
การเเข่งขันท่ีรนุเเรงข้ึนทุกปี เพราะผู้บริโภคยังคงมีการเลือกซ้ือสินค้าผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีคุณค่า
ทางอาหาร สะอาดราคาที่เข้าถึงได้ง่าย สะดวกในการซ้ือรับประทาน 

 
3.2 วิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ การผสานเเละการเชื่อมโยงในการตกลงเเละกิจกรรมของธุรกิจ 
เพ่ือจะสร้างความได้เปรียบในด้านเชิงการเเข่งขันด้วยความสามารถเเข่งขันใน 3 ลักษณะ คือ 
 1) กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) 
 กลยุทธ์เน้นเพ่ือทําให้เกิดความได้เปรียบเชิงการเเข่งขันด้วยทุนเเละการดําเนินงานที่ตํ่ากว่า 
ความเสี่ยงของกลยุทธ์ของผู้นาํด้านทุนคือการลอกเลียนเเบบได้ง่าย, กระเเสความช่ืนชอบของลูกค้า
เเละการเปลี่ยนเเปลงของเทคโนโลยี 
 2) กลยุทธ์ความต่าง (Differentiation Strategy) 
 เป็นผู้นําด้านความเเตกต่างเป็นกลยุทธ์ที่ได้เปรียบเรื่องด้านการเเข่งขันจากความเเตกต่าง
ของผลิตภัณฑ ์ความเสี่ยงในการใช้กลยุทธ์ความเเตกต่าง คือ การนําเสนอกลยุทธ์สร้างความเเตกต่าง
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มักใช้การวิจัยเเละพัฒนาเป็นตัวสําคัญเพ่ือสร้างความเเตกต่าง การนําเสนอผู้บริโภคที่ต้องการ           
ความคุ้มค่าผู้บริโภคคิดว่าไม่คุ้มกับการเงินจากการลอกเลียนเเบบจากคู่เเข่ง เเละการวิจัยเป็น 
การทําให้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือไปพัฒนาสินค้าใหม่ ๆ 
 3) กลยุทธ์การมุ่งเน้น (Focus Strategy)  
 เป็นการมุ่งเน้นสร้างความเปรียบเทียบด้านการเเข่งขันโดยเน้นความชํานาญเฉพาะ
(Specialize in Some Way) เพ่ือเป็นการเจาะตลาด (Niche Market) ได้เเก่การเป็นผู้นําด้านต้นทุน
กลยุทธ์การมุ่งเน้นเเละต้นทุนตํ่าหรือกลุ่มผู้บริโภคที่จํากัด สินค้าท่ีจํากัด หรือบางพ้ืนที่ที่สามารถสร้าง
คุณค่าด้วยการมุ่งเน้นกับความต่าง (Focused Cost Leadership Strategy) เป็นกลยุทธ์ความถนัด
เฉพาะทางเเละสร้างคุณค่าจากทุนตํ่าเข้ากับอุตสาหกรรม สร้างความได้เปรียบสร้างความเเตกต่างของ
สินค้าหรือบริการกลยุทธ์ที่ใช้น้ีจะสร้างความได้เปรียบจากการท่ีผู้นําอุตสาหกรรมผลิตหรือให้บริการ
ไม่ได้คุณภาพ (Focused Differentiation Strategy) เป็นกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบมุ่งเน้นตลาด
บางตลาดเเละการสร้างคุณคา่ด้วยความต่างเฉพาะ (พรรณวิภา พุ่มไสว, 2554) 
 สรุปวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกิจของชีบ คริสปี้  
 ชีบ คริสป้ี ใช้กลยุทธ์ด้านความเเตกต่างของสินค้า Differentiation ในการสร้าง 
ความโดดเด่นเเละเเตกต่างของผลิตภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพโดยใช้วัตถุหลักจากธรรมชาติ 
อร่อยกรอบ กลมกล่อม มีประโยชน์ ได้คุณค่าทางโภชนาการสูง ซ่ึงมีความโดดเด่นเเละมีคุณสมบัติ 
ที่เเตกต่างจากเเบรนด์อ่ืน ๆ ที่มักจะมีการใช้วัตถุดิบที่ซํ้า ๆ กัน ไม่ค่อยมีความเเตกต่างกันสักเท่าไหร ่
เราเจาะกลุ่มลกูค้าสมัยใหม่ที่ต้องการความสะดวกสบายความรวดเร็วในชีวิตประจําวันที่สะดวก 
หาซ้ือง่าย 
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 โยฟู เป็นสินค้าเต้าหู้จากเต้าหู้เเปรมาเป็นเต้าหู้อบกรอบที่มีคุณค่าทางโภชนาการ 
เเละคุณประโยชน์มากมายคือโปรตีนจากถ่ัวเหลืองเเท้ ๆ เพราะผลิตจากเต้าหู้ที่ทําจากถั่วเหลือง 
 การเเบ่งส่วนตลาด  
 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายเเละการวางของผลิตภัณฑ ์STP Market การแบ่งส่วนตลาด 
(Market Segmentation) 
 การเเบ่งกลุ่มออกตามลักษณะความต้องการของเป้าหมายเป็นการกําหนดกลุ่มเป้าหมาย
กลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะความต้องการท่ีคล้ายกันให้เหมาะสมกับกลุ่มเเละใช้กลยุทธ์ทางการตลาด 
ที่จะสามารถดึงเเต่ละกลุ่มตลาดหรือการเเบ่งกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการเเตกต่างออกเป็นส่วนย่อย ๆ 
ซ่ึงส่วนย่อยตลาดใดตลาดหน่ึงจะถูก เเละเลอืกเป็นเป้าหมายเพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลกูค้าตาม
เป้าหมายท่ีเลือกได้อย่างมีประสทิธิภาพเเละมีประสทิธิผล 
 การเลือกส่วนตลาด (Selecting the Market Segment) 
 กลยุทธ์ตลาดรวม (Market Aggregation Strategy) 

เป็นการเลือกตลาดรวม (Total Market) ตลาดเดียวเเบบเป็นตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็นตลาด 
ที่คล้ายคลงึกัน (Homogeneous) หรือตลาดมวลชนหรือตลาดที่มีขนาดใหญ่ (Mass Market)  
เเนวความคิดของตลาดรวมมีความขัดเเย้งกับเเนวความคิดหลายส่วนตลาดเเต่ละกลุ่มของผู้บริโภค 
จะมีความต้องการท่ีเเตกต่างกันซ่ึงเป็นการยากท่ีสินค้าอย่างใดอย่างหน่ึงจะถูกใจคนทุกระดับ กลยุทธ์
ตลาดรวมจะยึดหลักการผลิตให้เป็นรูปเเบบมาตรฐานในเเบบเดียวกัน เเละมีการผลิตเป็นจํานวนมาก 
ทําให้ลดต้นทนุการผลิต ต้นทุนในการบริหารสินค้าคงเหลือ ต้นทุนโฆษณา ต้นทุนขนส่ง ต้นทุนใน 
การวางเเผนการตลาด 
 กลยุทธ์หลายส่วนตลาด (Multiple Segment Strategy)  
 เป็นการเลือกส่วนตลาดท่ีมีความเเตกต่าง (Heterogeneous) ต้ังเเต่สองสว่นขึ้นไป โดย 
ทําการปรับส่วนทางการตลาดให้เท่ากันในเเต่ละส่วนตลาด กลยุทธ์หลายส่วนตลาดเหมาะกับธุรกิจ 
ที่มีสินค้าหลายประเภท ซ่ึงมีข้อดีคือ 
 1) มีข้อได้เปรียบในเเต่ละส่วนตลาด 
 2) ทําให้บริษัทมียอดขายเพ่ิมข้ึน 
 3) ทําให้เกิดความภักดีซ่ือสัตย์กับตราสินค้าทําให้เกิดการซ้ือซํ้าเพราะผลิตภัณฑ์ตอบโจทย์
กับลูกค้าความต้องการของผูบ้ริโภคได้มากกว่า ทําให้เจ้าของธุรกิจส่วนใหญ่นิยมใช้กลยุทธ์น้ีกัน 
มากขึ้นเเต่ก็มีข้อเสียของกลยุทธ์น้ีคือ มีต้นทุนท่ีมากข้ึนในด้านต่าง ๆ ต้นทุนเกี่ยวกับการผลิตต้นทุน 
ในการบริหารต้นทุนในการปรับปรุงสินค้า ต้นทุนในการบริหารสินค้าคงเหลือ เเละต้นทุนการส่งเสริม
การตลาด ฉะน้ันบริษัทต้องคิดทบทวนให้รอบคอบทุกครั้งเสียก่อน 
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 กลยุทธ์ที่มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว (Single Segment Concentrated Strategy  
หรือ Single Market Strategy) 
 เป็นการเลือกส่วนตลาดเพียงส่วนเดียวในหลาย ๆ ส่วนท่ีเป็นเป้าหมายเเละการใช้กลยุทธ์ 
เพ่ือตอบสนองต่อส่วนตลาด โดยวิธีน้ีทําให้ธุรกิจมีความเข้มเเข็งในส่วนตลาดของตนเอง ตลอดจน 
ลดค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานท่ีได้รับอัตราผลตอบเเทนจากการลงทุนสูง เเต่อย่างไรก็ตามจะมี  
ความเสี่ยงสูงถา้คู่เเข่งขันเข้ามาในส่วนตลาด (“กลยุทธ์การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย”, 2558) 
 
3.4 วิเคราะห์ STP Marketing ของชีบ คริสปี้ (Shrimp Crispy) 
 
ตารางท่ี 3.1: เกณฑ์การเเบ่งส่วนตลาด 

 
 
 
 
 

เกณฑ์การเเบ่งส่วนตลาด 

ภูมิศาสตร์ – ย่านสนามบินสุวรรณภูมิ ใกล้รถไฟฟ้าเเอร์พอร์ตลิ้งค ์

อายุ/ เพศ – เพศหญิงมากกว่าชาย 
– การศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป 
– อายุต้ังเเต่ 25 ปีขึ้นไป 
– พนักงานบริษัท 
– กลุ่มคนรักสุขภาพ 

รายได้ 15,000–25,000 บาทขึ้นไป 

พฤติกรรมการซ้ือ – การตัดสินใจซ้ือง่าย ซ้ือเพ่ือความตอบสนองของตนเองในเรื่อง 
   ของสุขภาพ 
– ใส่ใจในเรื่องการบริโภคเน้นคุณค่าประโยชน์ของท่ีจะ 
   รับประทาน 
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 BCG Matrix (Boston Consulting Group Matrix) หรือเเผนผัง BCG เป็นโมเดล 
ที่เเสดงถึงการขยายตัว (Growth) เเละส่วนครองตลาด (Share) ช่วยให้สามารถกําหนดเเละ 
ประเมินผลผลติภัณฑ์ได้โดยดูจากการขยายเเละหดตัวของตลาด (หรืออัตราการเติบโตของยอดขาย) 
เเละส่วนครองตลาดเปรียบเทียบ การกําหนดกลยุทธ์การตลาดของเเผนผัง BCG จําเป็นต้องกําหนด 
 วัตถุประสงค์เพ่ือดําเนินงานสําหรับสินค้าน้ัน ๆ มี 4 ข้อ คอื 

• การรักษาส่วนครองตลาด (Hold) เพ่ือรักษาส่วนครองตลาดท่ีมีอยู่เดิม 
• การสร้างส่วนครองตลาด (Build) เพ่ือเพ่ิมส่วนครองตลาดจากท่ีมีอยู่เดิม 
• การถอนสินค้า (Divest) เม่ือไม่สามารถสร้างกําไรท่ีคุ้มค่าให้กับธุรกิจได้จึงทําการถอน

ออกไปจากตลาด 
 •  การเก็บเกี่ยวผลประโยชน์ (Harvest) เพ่ือเพ่ิมเงินสดหมุนเวียนระยะสั้นให้ส่วนครอง 
  ตลาดนั้นยังคงอยู่ต่อไปอีกระยะหน่ึงเเล้วจึงดําเนินการต่อ 
 BCG จะเเบ่งผลิตภัณฑ์ออกเป็น 4 กลุ่ม ดังน้ี 
 1) สินค้าดาวเด่น (Star) คือ สินค้าท่ีมีการครองตลาดมากในที่มีอัตราการขยายตัวสูง  
เป็นผู้นําตลาดเเละสามารถทํารายได้ให้ธุรกิจเป็นอย่างมากเเต่ใช้เงินลงทุนในการผลิต การลงทุนใหม่ 
เเละสง่เสริมการขายเพ่ือรักษาไว้ซ่ึงส่วนครองตลาด จึงมักไม่มีเงินสดคงเหลือควรใช้กลยุทธ์การสร้าง
ส่วนครองตลาด 
 2) สินค้าท่ีมีปัญหา (Problem Child/ Question Marks) สินค้าท่ีมีส่วนของการตลาดน้อย
เเต่ก็มีการขยายตัวท่ีสูง ซ่ึงมักเป็นธุรกิจในช่วงเริ่มการเข้าสู่ตลาด จึงจะต้องใช้เงินลงทุนเป็นจํานวน
มากเเต่กับมียอดขายที่ตํ่า ทําให้เกิดการขาดเเคลนเงินสด ควรใช้กลยุทธ์ในการสร้างส่วนครองตลาด
(Build) หรือเก็บเกี่ยวผลประโยชน์ 
 3) สินค้าทําเงนิ (Cash Cow) สินค้าท่ีมีส่วนครองตลาดมากเเละมีอัตราในการขยายตัวตํ่า 
ซ่ึงสาเหตุที่มีตลาดมีอัตราที่ขยายตัวตํ่าก็เพราะผลิตภัณฑ์เข้าสู่ช่วงอ่ิมตัวเต็มท่ี เเละเป็นสินค้าที่
สามารถสร้างผลประกอบการได้เป็นจํานวนมากเพราะได้มีส่วนครองตลาดท่ีสูงเเละไม่ต้องใช้เงิน 
ในการขยายกําลังการผลิตเน่ืองมาจากตลาดอ่ิมตัวอีกทั้งข้องได้เปรียบในด้านของการผลิตท่ีประหยัด 
(Economies of Scale) จึงทําให้เงินสดคงเหลือ ควรจะใช้กลยุทธ์การรักษาส่วนครองตลาดเเละ 
การสร้างส่วนครองตลาด 
 4) สินค้าตกตํ่า (Dog) เป็นสินค้าท่ีมีการขยายตัวได้น้องมีส่วนครองตลาดได้น้อย มีการ
ลงทุนที่ตํ่าเเละมียอดขายน้อยไม่มีเงินสดคงเหลือ มักจะถูกออกจากการผลิตหรืออาจมีการปรับเปลี่ยน
ของตําเเหน่งของสินค้าน้ันใหม่ ควรจะใช้กลยุทธ์การถอนสินค้า หรือการเปลี่ยนธุรกิจ หรือเก็บเกี่ยว
ผลประโยชน์ (“การวิเคราะห์แบบ The BCG Matrix”, 2553) 
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ธรรมชาติเเละสินค้าอร่อยมีคุณภาพราคาเหมาะสม 
 2) วิเคราะห์คู่เเข่ง 
 คู่เเข่งหลัก คือ โอคุสโน่ เน่ืองจากสินค้าของโอคุสโน่เป็นสินค้าเกี่ยวกับส่วนประกอบของกุ้ง
เหมือนกันเเละเป็นสินค้าที่มีวางจําหน่ายมาเป็นระยะเวลาหน่ึงเเล้วเเละผู้บริโภคมีความคุ้นเคยเเละ
เคยได้ทานกันเเล้ว เเละหาซ้ือได้ง่ายตามหาห้างสรรพสินคา้เเละร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเว่น อิเลฟเว่น 
ซุปเปอร์มาร์เก็ตช้ันนํา ซ่ึงปัจจุบันคนหันมารับประทานผลติภัณฑ์ที่รักสุขภาพกันมากขึ้นเเละเน้น
สินค้าท่ีดีมีประโยชน์ ซ่ึงชีบ คริสป้ีก็เป็นสินคา้ท่ีเป็นอีกหน่ึงทางเลือกเพราะบางคนอาจไม่ชอบทาน 
คางกุ้งเพราะมันเป็นขากุ้งเสน้ ๆ เเต่ชีบ คริสป้ี ของเราเป็นเเบบเปลือกอบกรอบซ้ือรับประทานได้งา่ย
ก็ทําให้ลูกค้าอยากเลือกรับประทานชีบคริสป้ีเป็นอีกทางเลือกหนี่งได้ 
 3) วิเคราะห์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 ผลิตจากวัตถุดิบจากธรรมชาติ ได้เเก่ เปลือกกุ้งที่เป็นวัตถุดิบจากธรรมชาติซ่ึงเป็นทางเลือก
ให้กับผู้บริโภคที่รักสุขภาพ โดยเป็นสินค้าที่เน้นคุณประโยชน์ โดยมีการบรรจุภัณฑ์เปน็เเบบกระปุก
ปิดสนิทใช้สําหรับอาหารเเห้ง ที่สะอาด ถูกหลักอนามัยสามารถป้องกันความช้ืนเเละอากาศได้เป็น
อย่างดีเพราะหากปิดเเบบไม่สนิทอาจทําให้อากาศเข้าเเละเกิดขนมมีกลิ่นหืนขึ้นมาได้ เเละยังทําให้
คุณค่าทางโภชนาการลดลงเเละสามารถป้องกันสิ่งสกปรกจากจากปนเป้ือนได้อีกด้วย สามารถพกพา
ได้สะดวกสบายเเละสะดวกในการขนส่งเเละการจัดเก็บ 
 
3.11 การวิเคราะห์ Five-Force Model 
 1) Rivalry among Current Competitors: การเเข่งขันชองคู่เเข่งภายในอุตสาหกรรม
เดียวกัน 
 ด้วยในยุคปัจจุบันการเเข่งขันภายในธุรกิจผลิตภัณฑ์ขนมเพ่ือสุขภาพมีการเเข่งขันที่สงูเเละ
จากกลไกการค้าเสรีในยุคทีมี่การเคลื่อนไหวทุนได้อย่างรวดเร็วอาจจะทําให้สง่ผลกระทบของการ
ดําเนินการธุรกิจได้ เเละมีความเเข็งเเกร่งจากทางด้านการตลาดจากธุรกิจเก่าท่ีเป็นคู่เเข่งขัน เเละยัง 
มีคู่เเข่งรายใหม่ ๆ เพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ ที่พยายามจะหาสัดส่วนการเเบ่งส่วนของตลาดมากย่ิงขึ้น เพ่ือทํา
การเเข่งขันให้อยู่รอดของเเบรนด์ทั้งการพัฒนาเเละใช้นวัตกรรมใหม่ ๆ เพ่ือจะได้รับความเเตกต่าง
เเละมีการเข้าถึงผู้บริโภคได้งา่ยย่ิงขึ้นเเละให้เข้าถึงมากที่สุด 
 2) Bargaining Power of Suppliers: อํานาจต่อรองของ Supplier 
 เศรษฐกิจทําให้ส่งผลกระทบด้านของราคาต้นทุนเเละวัตถุดิบจึงทําให้เกิดราคาที่สูงมากขึ้น
เเละทําให้เกิดการเเย่งชิงกันภายในตลาด เพราะผู้ประกอบการรายอ่ืน ๆ ก็มีความต้องการที่สงู
เช่นเดียวกันเเต่ก็ไม่สามารถท่ีจะปรับราคาของสินค้าให้สงูขึ้นได้ เพราะผู้บริโภคมีความระมัดระวัง 
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ในเร่ืองค่าใช้จ่ายมากข้ึนมีการประหยัดเงินซ้ือของท่ีจําเป็นมากขึ้นดังนั้นการจัดหาวัตถุดิบราคาที่ตํ่า
กว่าเพ่ือให้เกิดการเเข่งขันด้านราคาเเละป้องกันปัญหาที่ขาดเเคลนวัตถุดิบจึงอาจส่งผลที่ดีให้กับธุรกิจ
ที่สามารถควบคุมต้นทุนได้ในอนาคต 
 3) Bargaining Power of Customers: อํานาจต่อรองของสินค้า 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคหันมาใส่ใจรักสุขภาพกันมากขึ้นมีกระเเสเทรนด์รักสุขภาพด้าน
โรคภัยเน้นอาหารดีมีประโยชน์ ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคหันมาเลือกบริโภคเเละจัดระเบียบชีวิตความเป็นอยู่
ให้มีวินัยมีระบบมากยิ่งขึ้น เน้นอาหารคลีน สินค้าท่ีมาจากวัตถุดิบจากธรรมชาติ อาหารหรือสินค้า 
ที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย หาซ้ือได้ง่าย ดังน้ันผู้บริโภคจึงมีอํานาจการต่อรองที่เพ่ิมมากย่ิงขึ้น มีการ
เลือกซ้ือท่ีคัดสรรสินค้าท่ีดีมีคุณภาพมากย่ิงขึ้นเช่นกัน 
 4) Threat of Substitute Products of Services: ภัยคกุคามจากสินค้าทดเเทน 
 สินค้าทดเเทนของผลิตภัณฑข์นมขบเคี้ยวมีประโยชน์ รสชาติอร่อย ถูกปากผู้บริโภค  
ทําให้ผลิตภัณฑ์เปลือกกุ้งอบกรอบชีบ คริสปี ้ได้เปรียบด้านคุณค่าทางโภชนาการเเละได้คุณค่าทาง
สารอาหารท่ีดีกว่าเเละไม่ส่งผลเสียต่อร่างกายผู้บริโภค 
 5) Threat of New Entrance: ภัยคุกคามจากผู้เเข่งขันรายใหม่ 
 การเเข่งขันในธุรกิจน้ีเป็นสินค้าตลาดท่ีได้รับความช่ืนชอบ เพราะเป็นสนิค้าท่ีมีประโยชน์
เเละได้คุณค่าทางโภชนาการ เเละเป็นเทรนด์ในกระเเสด้านสุขภาพ มีเเนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเน่ือง 
มีการพัฒนาเเละค้นหานวัตกรรมใหม่ ๆ เพ่ือมาประยุกต์ใช้ในการผลิตเเละการจัดจําหน่าย อาจทําให้
มีคู่เเข่งรายใหม่ยากท่ีสามารถตามทัน 
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มูลทั่วไปของกล

33%

ชา

4 
ละเเผนปฏิบติั

บถามเก็บรวบ
ามาเป็นข้อมูล
ผูต้อบแบบสอ
วจิัยจึงสรุปได้

บสอบถามบ่งบ

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
269
131
400

บว่า เป็นเพศช
เป็นร้อยละ32

ลุ่มตัวอย่าง ด้

67%

าย หญงิ

ตกิาร 

รวมข้อมูลปัจ
ลในการดําเนิน
บถามจํานวน

ดด้ังน้ี 

บอกถึงลักษณ

ด้านเพศ 

วน 
9 
1 
0 

ชาย จํานวน 2
2.8 

ดา้นเพศ  

%

จัยทางการตล
นธุรกิจชีบ คริ
น 400 คน  

ณะประชากรศ

ร้อยละ
67.3 
32.8 

100.00

269 คน คิดเป็

ลาด 
รสิป้ึ 

ศาสตร ์

ะ 

0 

ป็น 

 



 

ตารางท่ี 4.2:
 

อายุ 21–30
อายุ 31–40
อายุ 41–50
รวม 

  
 จาก
ร้อยละ 45.3
21–30 ปี จํา
 
ภาพที่ 4.2: จํ
 

 
ตารางท่ี 4.3:
 

โสด 
สมรส 
หย่าร้าง 
รวม 

 จํานวนและร้

อา
0 ปี 
0 ปี 
0 ปี 

กตารางที่ 4.2
 รองลงมามีอ
นวน 72 คน 

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

สถาน

อา

รอ้ยละของขอ้

ายุ 

2 กลุ่มตัวอย่า
ายุ 41–50 ปี
คิดเป็นร้อยละ

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

นภาพ 

37%

ย ุ 21-30 ปี

อมูลทั่วไปของ

างส่วนใหญ่ มี
 มีจํานวน 14
ะ 18 

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

%

อาย ุ 31

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
72
181
147
400

อายุ 31–40
47 คน คิดเป็น

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
235
137
28
400

18%

45%

- 40 ปี อ

ด้านอายุ 

วน 

1 
7 
0 

ปี มีจํานวน 1
นร้อยละ 36.8

ดา้นอายุ 

ด้านสถานภา

วน 
5 
7 

0 

อายุ 41-50 

ร้อยละ
18 

45.3 
36.8 

100.00

181 คน คิดเป็
8 คน และอาย

 

าพ 

ร้อยละ
58.8 
34.2 
7.0 

100.00

ปี

39 

ะ 

0 

ป็น 
ยุ  

ะ 

0 



 

 จาก
จํานวนร้อยล
มีสถานภาพห
 
ภาพที่ 4.3: จํ
 
 
 

 
 
ตารางท่ี 4.4:
 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก
รวม 

 
 จาก
คน คิดเป็นร้อ
44.75 และที่
 
 
 

กตารางที่ 4.3
ะ 58.8 รองล
หย่าร้าง จํานว

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

ระดับกา

ก 

กตารางที่ 4.4
อยละ 50.5 ร
เหลือมีระดับ

3 พบว่า กลุ่ม
ลงมามีสถานภ
วน 28 คน คิด

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

ารศึกษา 

4 พบว่า กลุ่มต
รองลงมามีระด
ระดับการศึกษ

34%

ตัวอย่างส่วนใ
ภาพสมรส จํา
ดเป็นร้อยละ

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

ตัวอย่างส่วนใ
ดับการศึกษาป
ษาปริญญาเอ

%

7%

โสด ส

ใหญ่มีสถานภ
นวน 137 คน
7 

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
202
179
19
400

ใหญ่มีระดับก
ปริญญาโท มี
ก มีจํานวน 1

%

สมรส หยา่ร้

ภาพโสด จํานว
น คิดเป็นร้อย

ดา้นสถานภาพ

ด้านระดับกา

วน 
2 
9 

0 

ารศึกษาปริญ
จํานวน 179 

19 คน คิดเป็น

59%

ร้าง

วน 235 คน คิ
ยละ 34.2 ถัดม

พ 

ารศึกษา 

ร้อยละ
50.5 
44.75 
4.75 

100.00

ญญาตรี มีจําน
คน คิดเป็นร้อ
นร้อยละ 4.75

40 

คิดเป็น
มา 

ะ 

0 

นวน 202 
อยละ 
5 



 

ภาพที่ 4.4: จํ
 

 
ตารางท่ี 4.5:
 

พนักงานบริ
ประกอบธุร
พ่อบ้าน/ แม
ข้าราชการ/
รวม 

 
 จาก
คิดเป็นร้อยล
เป็นพ่อบ้าน/
 
 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

อาชี
รษัทเอกชน 
กิจส่วนตัว 
ม่บ้าน 
/ รัฐวิสาหกิจ 

กตารางที่ 4.5
ะ 54 รองลงม

/ แม่บ้าน จําน

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

ชีพ 

5 พบว่า กลุ่ม
มาเป็นพนักงา
นวน 36 คน คิ

34%

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

ตัวอย่างส่วนใ
านบริษัทเอกช
คิดเป็นร้อยละ

7%

โสด สมรส

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
146
216
36
2

400

ใหญ่ประกอบ
ชน จาํนวน 1
ะ 9 และข้ารา

59

ส หยา่ร้าง

ดา้นระดับการ

ด้านอาชีพ

วน 
6 
6 

0 

บธุรกิจส่วนตัว
146 คนคิดเป็น
าชการ จํานวน

9%

ศึกษา 

 

  

ร้อยละ
36.5 
54 
9 

0.5 
100.00

 มีจํานวน 21
นร้อยละ 36.
น 2 คน ร้อยล

41 

ะ 

0 

16 คน 
5  
ละ0.5   



 

ภาพที่ 4.5: จํ
 

 
ตารางท่ี 4.6:
 

ต่ํากว่าหรือเ
10,001–20
20,001–30
30,001–40
50,001 บาท
รวม 

 
 จาก
คน คิดเป็นร้อ
ร้อยละ 44.3 
30,001–40,0
คิดเป็นร้อยล
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

รายได้เฉล่ีย
เท่ากับ 10,00
0,000 บาท 
0,000 บาท 
0,000 บาท 
ทขึ้นไป 

กตารางที่ 4.6
อยละ 44.3 ร
ถัดมามีรายได

000 บาท จําน
ะ 4.8 

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

ยต่อเดือน 
00 บาท 

6 กลุ่มตัวอย่าง
องลงมามีราย
ด้ 10,001–20
นวน 33 คน คิ

54

พนกังานบริ

พอ่บ้าน/ แม

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

งมีรายได้เฉลี่ย
ยได้ต่ํากว่าหรอื
0,000 บาท จํ
คดิเป็นร้อยละ

%

9%

1%

รษิทัเอกชน

มบ้่าน

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
132
177
39
33
19
400

ยต่อเดือน 10
อเท่ากับ 10,บ
จาํนวน 39 คน
ะ 8.3 และ 50

36%

ประกอบธรุกิ

ข้าราชการ/รั

ดา้นอาชีพ 

ด้านรายได้ 

วน 
2 
7 

0 

,001–20,000
บาท 000 จําน
น คิดเป็นร้อย
0,001 บาทข้ึน

จส่วนตวั

รฐัวสิาหกจิ

 

ร้อยละ
33 

44.3 
9.8 
8.3 
4.8 

100.00

0 บาท จํานวน
นวน 177 คน 
ละ 9.8 รายได
นไป จํานวน 1

42 

ะ 

0 

น 177 
คิดเป็น
ด้ 
19 คน 



 

ภาพที่ 4.6: จํ
 
 

 
 
ตารางท่ี 4.7:
 

อยู่คนเดียว 
ครอบครัวเดี
ครอบครัวขน
รวม 

 
 จาก
263 คน คิดเ
29.5 และที่เห
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

ขนาดคร

ดี่ยว 
นาดใหญ่ 

กตารางที่ 4.7
เป็นร้อยละ 6
หลือมีขนาดค

ตํา่กวา่

20,001

50,001

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

รอบครัว 

7 พบว่า กลุ่ม
5.8 รองลงมา
รอบครัวขนาด

10%

าหรอืเทา่กบั 

1 - 30,000 บ

1 บาทขึน้ไป

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

ตัวอย่างส่วนใ
ามีขนาดครอบ
ดใหญ่ มีจํานว

44%

%
8% 5%

10,000 บาท

บาท

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
263
118
19
400

ใหญ่มีขนาดค
บครัวเดี่ยว มีจ
วน 19 คน คิด

33
%

ท 10,001 - 2

30,001 - 4

ดา้นรายได้ 

ด้านขนาดคร

วน 
3 
8 

0 

ครอบครัว โดย
จํานวน 118 ค
ดเป็นร้อยละ 

3%

20,000 บาท

40,000 บาท

รอบครัว 

ร้อยละ
65.8 
29.5 
4.7 

100.00

ยอยู่คนเดียว 
คน คิดเป็นร้อ
4.7 

ท

ท

43 

ะ 

0 

มีจํานวน 
อยละ 



 

ภาพที่ 4.7: จํ
 

 
ตารางท่ี 4.8:
 

เล่นอินเทอร์
ชมภาพยนต
ดูโทรทัศน์ 
รวม 

 
  จา
มีจํานวน 250
และที่เหลือมี
 
 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

 จํานวนและร้

กิจกรรมย
รเ์น็ต 
ตร์ 

ากตารางที่ 4.
0 คน คิดเป็น
ดูโทรทัศน์ จาํ

อย

อยละของข้อมู

รอ้ยละของขอ้

ยามว่าง 

8 พบว่า กลุ่ม
นร้อยละ 62.5
านวน 70 คน

29%

ยูค่นเดยีว

มูลทั่วไปของกล

อมูลทั่วไปของ

มตัวอย่างส่วน
5 รองลงมาชม
คิดเป็นร้อยล

5%

ครอบครวัเดีย่

ลุ่มตัวอย่าง ด้

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
250
80
70
400

นใหญ่มีกิจกรร
มภาพยนตร์ จํ
ละ 17.5 

6

ยว ครอบค

ดา้นขนาดครอ

ด้านกิจกรรม

วน 
0 

0 

รมยามว่าง โด
ํานวน 80 คน

66%

ครวัขนาดใหญ

อบครัว 

มยามว่าง 

ร้อยละ
62.5 
20 

17.5 
100.00

ดยเล่นอินเทอ
น คิดเป็นร้อยล

ญ่

44 

 

ะ 

0 

ร์เน็ต  
ละ 20 



 

ภาพที่ 4.8: จํ
 

 
 
 ส่ว
 
ตารางท่ี 4.9:
 

ซ้ือ 
ไม่ซ้ือ 
รวม 

 
 จาก
250 คน คิดเ
37.5 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

นที่ 2 ปัจจัยท

 จํานวนและร้

การเลือ

กตารางที่ 4.9
เป็นร้อยละ 6

อยละของข้อมู

ที่มผีลต่อพฤติ

รอ้ยละของขอ้

อกซ้ือ 

9 พบว่า กลุ่มต
2.5 และไม่ซ้ือ

20%

เลน่อนิเตอร์

มูลทั่วไปของกล

ติกรรมการบริ

อมูลทั่วไปของ

ตัวอย่างส่วนใ
อชีบ คริสปึ้ (S

18%

รเ์น็ต ชมภ

ลุ่มตัวอย่าง ด้

ริโภคขนมขบ

กลุ่มตัวอย่าง

จํานว
250
150
400

ใหญ่ซ้ือชีบ คริ
Shrimp Crisp

ภาพยนตร์

ดา้นกิจกรรมย

บเค้ียวของคน

ด้านการเลือก

วน 
0 
0 
0 

รสิป้ึ (Shrimp
py) จํานวน 1

62%

ดโูทรทศัน์

ามว่าง 

 

นในกรุงเทพ 

กซ้ือ 

ร้อยละ
62.5 
37.5 

100.00

p Crispy) มีจํ
150 คน คิดเป็

45 

ะ 

0 

ํานวน 
ป็นร้อยละ 



 

ภาพที่ 4.9: จํ
 

 
 
ตารางท่ี 4.10
 

รู้จัก 
ไม่รู้จัก 
รวม 

 
 จาก
300 คน คิดเ
25 
 
 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้อ

0: จํานวนและ

การรู้

กตารางที่ 4.1
เป็นร้อยละ 7

อยละของข้อมู

ะรอ้ยละของข้

รูจ้ัก 

10 พบว่า กลุ่ม
5 และไม่รู้จกั

38%

มูลทั่วไปของกล

ขอ้มูลทั่วไปขอ

มตัวอย่างส่วน
กชีบ คริสป้ึ (S

%

ซือ้

ลุ่มตัวอย่าง ด้

องกลุม่ตัวอย่า

จํานว
300
100
400

นใหญ่รู้จักชีบ
hrimp Crisp

6

ไมซ่ือ้

ดา้นการเลือกซื

ง ด้านการรู้จั

วน 
0 
0 
0 

 คริสป้ึ (Shrim
py) จํานวน 10

62%

ซ้ือ 

 

ัก 

ร้อยละ
75 
25 

100.00

mp Crispy) ม
00 คน คิดเป็น

46 

ะ 

0 

มีจํานวน 
นร้อยละ



 

ภาพที่ 4.10: 
 

 
 
ตารางท่ี 4.11
 

เคย 
ไม่เคย 
รวม 

 
 จาก
Crispy) มีจําน
จํานวน 120 
 
 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้

1: จํานวนและ

การรับป

กตารางที่ 4.1
นวน 280 คน
คน คิดเป็นร้อ

รอ้ยละของข้อ

ะรอ้ยละของข้

ประทาน 

11 พบว่า กลุ่ม
น คิดเป็นร้อย
อยละ 30 

2

มูลทัว่ไปของก

ขอ้มูลทั่วไปขอ

มตัวอย่างส่วน
ละ 70 และไม

25%

รู้จกั

กลุ่มตัวอย่าง

องกลุม่ตัวอย่า

จํานว
280
120
400

นใหญ่เคยรับป
ม่เคยรับประท

75%

ไมรู่้จกั

ด้านการรู้จัก 

ง ด้านการรับ

วน 
0 
0 
0 

ประทานชีบ ค
ทานชีบ คริสป้ึ

%

 

บประทาน 

ร้อยละ
70 
30 

100.00

คริสปึ้ (Shrim
ป้ึ (Shrimp Cr

47 

ะ 

0 

mp 
rispy) 



 

ภาพที่ 4.11: 
 

 
 
ตารางท่ี 4.12
  
  

อิท
ตนเอง 
เพ่ือน 
ครอบครัว 
สื่อ/ โฆษณา 
รวม 
 
 จาก
เพราะเพ่ือน 
63 คน คิดเป็
ซ้ือเพราะสื่อ 

 
 
 
 

 

จาํนวนและร้

2: จํานวนและ
 ขนมขบเค้ีย

ธิพลการซ้ือข

กตารางที่ 4.1
มีจํานวน 298
นร้อยละ 15.
โฆษณา/โฆษ

รอ้ยละของข้อ

ะรอ้ยละของข้
ยว 

ขนมขบเคี้ยว

12 พบว่า กลุ่ม
8 คน คิดเป็น
8 ตัดสินใจด้ว

ษณา จํานวน 2

มูลทัว่ไปของก

ขอ้มูลทั่วไปขอ

มตัวอย่างส่วน
ร้อยละ 74.5
วยตนเอง มีจาํ
2 คน คิดเป็นร

30%

เคย

กลุ่มตัวอย่าง

องกลุม่ตัวอย่า

จํานวน
33 
298
63 
2 

400

นใหญ่ตัดสินใจ
 รองลงมาตัด
านวน 33 คน
ร้อยละ 0.5 

70%

ไมเ่คย

ด้านการรับป

ง ด้านอิทธิพล

น 

จซ้ือชีบ คริสปึ
ดสินใจซ้ือเพร
 คิดเป็นร้อยล

%

ระทาน 

ลในการซ้ือ 

ร้อยละ 
8.3 
74.5 
15.8 
0.5 

100.00 

ป้ึ (Shrimp C
ราะครอบครัว
ละ 8.3 และตั

48 

 

Crispy) 
ว จํานวน
ตดัสินใจ



 

ภาพที่ 4.12: 
 

 
 
ตารางท่ี 4.13
  
  

ผู้มีส่ว
ตนเอง 
เพ่ือน 
ครอบครัว 
รวม 
 
 จาก
เพราะเพ่ือน 
65 คน คิดเป็

 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้

3: จํานวนและ
 ขนมขบเค้ีย

วนร่วมการซื้อ

กตารางที่ 4.1
มีจํานวน 300
นร้อยละ 16.

รอ้ยละของข้อ

ะรอ้ยละของข้
ยว 

อขนมขบเค้ีย

13 พบว่า กลุ่ม
0 คน คิดเป็น
25 ตัดสินใจด้

ตนเอง

มูลทัว่ไปของก

ขอ้มูลทั่วไปขอ

ยว 

มตัวอย่างส่วน
ร้อยละ 75 ร
ดว้ยตนเอง มีจ

816%

1%

เพือ่น คร

กลุ่มตัวอย่าง

องกลุม่ตัวอย่า

จํานวน
35 
300
65 
400

นใหญ่ตัดสินใจ
รองลงมาตัดสิ
จํานวน 35 คน

8%

75%

อบครวั ส่ือ

ด้านอิทธิพลใ

ง ด้านผู้มีส่วน

น 

จซ้ือชีบ คริสปึ
นใจซื้อเพราะ
น คิดเป็นร้อย

อ/โฆษณา

ในการซ้ือขนม

 

นร่วมในการซ้ือ

ร้อยละ 
8.75 
75 

16.25 
100.00 

ป้ึ (Shrimp C
ะครอบครัว จํ
ยละ 8.75  
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มขบเค้ียว 

้อ 

Crispy) 
จาํนวน 



 

ภาพที่ 4.13: 
     
 

 
ตารางท่ี 4.14
 

ทุกวัน 
1 ครั้งต่อสัปด
มากกว่า 1 ค
เดือนละครัง้ 
รวม 
 
 จาก
Crispy) 1 ครั้
มากกว่า 1 ค
ทุกวัน จํานวน

 
 
 
 
 

จาํนวนและร้
ขนมขบเค้ียว

4: จํานวนและ

ความถ่ีในกา

ดาห์ 
รั้งต่อสัปดาห์ 

กตารางที่ 4.1
ร้ังต่อสัปดาห์ 
รั้งต่อสัปดาห์ 
น 40 คน คิด

รอ้ยละของข้อ
 

ะรอ้ยละของข้

ารบริโภค 

14 พบว่า กลุ่ม
มีจํานวน 260
และเดือนละ
เป็นร้อยละ 1

ตนเอง

มูลทัว่ไปของก

ขอ้มูลทั่วไปขอ

มตัวอย่างส่วน
0 คน คิดเป็น
ะ 1 ครั้ง จํานว
10  

16%

ง เพือ่น

กลุ่มตัวอย่าง

องกลุม่ตัวอย่า

จํานวน
40 
260
50 
50 
400

นใหญ่มีความถ
นร้อยละ 65 ร
วน 50 คน คิด

8%

75%

1%

ครอบครวั

ด้านผู้มีส่วนร่

ง ด้านความถี

น 

ถี่ในการบริโภ
รองลงมามีคว
ดเป็นร้อยละ 

ส่ือ/โฆษณา

รว่มในการซ้ือ 

ถี่ในการบริโภค

ร้อยละ 
10 
65 

13.25 
13.25 
100.00 

ภคชีบ คริสป้ึ (
ามถี่ในการบริ
13.25 และบริ

า
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ค 

(Shrimp 
ริโภค 
รโิภค 



 

ภาพที่ 4.14: 
 

 
ตารางท่ี 4.15
 

ร้านขายของช
ร้านสะดวกซ้ือ
Discount St
รวม 
 
 จาก
สะดวกซ้ือ มีจ
50 คน คิดเป็

 
 
 
 
 
 
 

จาํนวนและร้

5: จํานวนและ

สถานที
ชํา 
้อ (7–11) 
tore (บ๊ิกซี, โล

กตารางที่ 4.1
จํานวน 320 
นร้อยละ 13.

ทุกว

รอ้ยละของข้อ

ะรอ้ยละของข้

ที่ซื้อ 

ลตัส) 

15 พบว่า กลุ่ม
คน คิดเป็นร้อ
25 และร้านข

13%

วนั 1ครัง้ต่

มูลทัว่ไปของก

ขอ้มูลทั่วไปขอ

มตัวอย่างส่วน
อยละ 80 รอง
ขายของชํา จํา

13%

อสัปดาห์ ม

กลุ่มตัวอย่าง

องกลุม่ตัวอย่า

จํานวน
30 
320
50 
400

นใหญ่ซ้ือชีบ ค
งลงมาเลือกซ้ื
านวน 50 คน

10%

มากกวา่1ครัง้ต

ด้านความถี่ใน

ง ด้านสถานที

น 

ครสิปึ้ (Shrim
ซ้ือใน Discou
 คิดเป็นร้อยล

64%

ตอ่สัปดาห์

นการบริโภค 

ที่ซ้ือ 

ร้อยละ 
7 
80 
13 

100.00 

mp Crispy) ใน
unt Store จาํ
ละ 13  

เดอืนละครัง้

51 

 

นร้าน
านวน  



 

ภาพที่ 4.15: 
 

 
 
 ส่ว
ของคนในกรุ
 
ตารางท่ี 4.16
  
 

มีรูปเเบบขอ
รสชาติของข
ความเเปลก
คุณภาพของ
ช่ือเสียงของ

 
 จาก
ทางการตลาด

จาํนวนและร้

นที่ 3 ปัจจัยส
รงุเทพ 

6: ค่าเฉลี่ยแล
 ส่วนประสม

องสินค้าให้เลือ
ขนม 
ใหม่ของขนม
งวตัถุดิบ 
งเเบรนต์ 

กตารางที่ 4.1
ดด้านผลิตภัณ

ร้านขา

รอ้ยละของข้อ

ส่วนประสมท

ะสว่นเบ่ียงเบ
มทางการตลาด

ด้านผลิต
อกหลากหลาย

 

16 พบว่า ค่าเ
ณฑท์ี่มีอิทธิพล

ายของชาํ

มูลทัว่ไปของก

ทางการตลาด

นมาตรฐานระ
ด ด้านผลิตภณั

ตภัณฑ์ 
ยรายการ 

ฉลี่ยและส่วน
ต่อการตัดสนิใ

13%

ร้านสะดวกซือ้

กลุ่มตัวอย่าง

ดที่มผีลต่อพฤ

ะดับการตัดสิน
ณฑ ์

เบ่ียงเบนมาต
นใจซ้ือชีบ คริส

7%

80%

อ(7-11) D

ด้านสถานทีซ้ื่

ฤติกรรมการบ

นใจของกลุ่มตั

M
2
3
2
3
3

ตรฐานเกี่ยวกับ
สป้ึ (Shrimp C

Discount store

ซ้ือ 

บริโภคขนมขบ

ัวอย่างที่มีต่อ 

(
Mean S
2.75 1
3.11 1
2.97 1
3.54 1
3.09 0

บปัจจัยส่วนป
Crispy) เม่ือพิ

e (บิก๊ซ,ีโลตสั
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บเค้ียว

n = 400) 
S.D. 
1.20 
1.24 
1.22 
1.43 
0.78 

ระสม
พิจารณา 

ส)
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เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ คุณภาพของวัตถุดิบ (Mean = 3.54) 
 
ตารางท่ี 4.17: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
   ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
 

(n = 400) 
ด้านราคา Mean S.D. 

การติดป้ายราคาบอกไว้ชัดเจน 2.94 1.36 
ความเหมาะสมของราคา 3.09 1.36 

 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยทาง 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสป้ึ (Shrimp Crispy)  
เม่ือพิจารณาเรียงลําดับจากคา่เฉล่ียมากท่ีสุด ได้แก่ ความเหมาะสมของราคา (Mean = 3.09) 
 
ตารางท่ี 4.18: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
   ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

(n = 400) 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย Mean S.D. 

ความสะดวกในการเดินทาง 3.28 1.07 
สถานที่ต้ังของร้านขายอยู่ใกล้ที่พัก/ ที่ทํางาน 4.02 0.92 
เปิดบริการทุกวันไม่มีวันหยุด 3.78 1.00 

  
 จากตารางที่ 4.18 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยทางส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสปึ ้
 (Shrimp Crispy) เม่ือพิจารณาเรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ สถานท่ีต้ังของรา้นขาย 
อยู่ใกล้ที่พัก/ ที่ ี่ทํางาน (Mean = 4.02) 
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ตารางท่ี 4.19: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
   ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย 
 

 (n = 400) 
ด้านการส่งเสริมการขาย Mean S.D. 

มีการนําเสนอรสชาติสินค้าใหม่ ๆ 4.17 0.89 
มีการโฆษณาในสื่อต่าง ๆ ให้น่าสนใจ 3.74 0.90 
มีการบอกเล่าเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย 3.79 0.91 

 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสป้ึ (Shrimp Crispy) 
เม่ือพิจารณาเรียงลําดับจากคา่เฉล่ียมากท่ีสุด ได้แก่ มีการนําเสนอรสชาติสินค้าใหม่ ๆ  
(Mean = 4.17) 
 
ตารางท่ี 4.20  :ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
    ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 
 

(n = 400) 
ด้านบุคคล Mean S.D. 

การบริการของพนักงาน 3.41 0.73 
เสื้อผ้าเครื่องเเต่งกายเหมาะสม 3.45 0.74 
ความยิ้มเเย้มเเจ่มใส 3.2 0.72 

 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบุคลากรที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสปึ้ (Shrimp Crispy) เม่ือพิจารณา
เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ เสื้อผ้าเคร่ืองเเต่งกายเหมาะสม (Mean = 3.45) 
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ตารางท่ี 4.21: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
   ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
 

(n = 400) 
ด้านกระบวนการ Mean S.D. 

ขึ้นตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย 3.06 0.75 
ความถูกต้องของขนมท่ีได้รับ 3.36 0.69 
ความรวดเร็วในการรับ Order ลูกค้า 3.38 0.73 
ความรวดเร็วในการจัดส่ง 3.27 0.58 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสป้ึ (Shrimp Crispy)  
เม่ือพิจารณาเรียงลําดับจากคา่เฉล่ียมากท่ีสุด ได้แก่ ความรวดเร็วในการรับ Order ลูกค้า  
(Mean = 3.38) 
 
ตารางท่ี 4.22: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ 
   ส่วนประสมทางการตลาด ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ 
  

(n = 400) 
ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ Mean S.D. 

การออกเเบบตกเเต่งร้านค้าตามเเหล่งที่ต้ัง 3.4 0.78 
การจัดวางสินค้าอย่างเหมาะสม 3.38 0.80 
การให้ความสําคัญกับความสะอาดของร้านค้า 3.11 0.82 
การจัดเเสดงสนิค้าภายในร้าน 3.25 0.77 
สภาพเเวดล้อมภายนอกร้านมีการจัดอย่างเหมาะสม 3.59 0.71 

 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือชีบ คริสป้ึ (Shrimp Crispy) 
เม่ือพิจารณาเรียงลําดับจากคา่เฉล่ียมากท่ีสุด ได้แก่ สภาพเเวดล้อมภายนอกร้านมีการจัดอย่าง
เหมาะสม (Mean = 3.59) 
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4.2 เเนวคิดเเละทฤษฏีที่นํามาใช้ 
 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps) 
 จากผลสํารวจทําให้ได้ทราบว่าผู้บริโภคต้องการปัจจัยในการส่งเสริมทางด้านการตลาด
เกี่ยวกับการประชาสัมพันธ์เเละประโยชน์ของผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เป็นท่ีรู้จักเเก่ผู้บริโภคให้มากย่ิงขึ้น 
ดังน้ันกลยุทธ์ในการดําเนินการของชีบ คริสป้ึ (Shrimp Crispy) จะดําเนินการโดยใช้กลยุทธ์ทางด้าน
Marketing Mix (4Ps) เข้ามาใช้ดังน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์: Product 
 ผลิตภัณฑ์เปลอืกกุ้งอบกรอบ ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) เป็นขนมทานเล่นยามว่าง 
หรืออยากรับประทานกับข้าวก็มีประโยชน์ เป็นขนมท่ีปราศจากวัตถุหันเสีย ผลิตจากวัตถุดิบหลัก 
จากธรรมชาติ ได้เเก่ เปลือกกุ้ง จึงเป็นทางเลือกสําหรับผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ 
 ด้านราคา: Price 
 ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) กําหนดราคาโดยบวกจากต้นทุนเฉลี่ย (Markup Cost  
Pricing) คํานวณต้นทุนต่อหน่วย สามารถประมาณการยอดขาย เเละการกําหนดกําไรต่อหน่วย 
ที่ต้องการได้ จัดจําหน่ายราคากระปุกละ 50 บาท ในปริมาณ 100 กรัม ราคาไม่สูงมากเกินไป 
เผื่อสามารถเจาะตลาดกับกลุม่เป้าหมายได้เพ่ือที่สามารถให้รับประทานได้ทุกวัน 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย: Place 
 ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) มีจําหน่ายภายในโมเดิร์นเทรด ร้านค้าขายสินค้าเพ่ือสุขภาพ 
เเถวบางพลัด–ป่ินเกล้า รถไฟฟ้าสายสีเเดง ซ่ึงมีความสะดวกหาซ้ือรับประทานได้ง่ายต่อการเดินทาง 
อีกทั้งยังมีที่จอดรถรับรองเพียงพอต่อลูกค้าผู้บริโภค เเละมีช่องทางออนไลน์ในการสัง่ซ้ือสินค้าจาก
ทางอินเทอร์เน็ตเพ่ิมความสะดวกสบายย่ิงขึ้น มีบริการส่งทางไปรษณีให้เเก่ลูกค้าอีกช่องทางหนึง่ด้วย 
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด: Promotion 
 ชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) เป็นธุรกิจผลิตภัณฑ์เปลือกกุง้อบกรอบเจ้าใหม่ในตลาดจึงยัง 
ไม่เป็นที่รู้จัก ดังน้ัน ชีบ คริสป้ี จึงต้องการเน้นสื่อการประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเเละ
ผู้บริโภคท่ัวไป ดังต่อไปนี้ 
 – สื่อโทรทัศน ์
 สื่อโทรทัศน์ถือว่าเป็นสื่อกลางท่ีทุกคนสามารถเข้าถึงได้ง่ายกับทุกเพศทกุวัยเเละยังเป็นที่
นิยมของทุก ๆ คนอีกด้วย โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายของชีบ คริสป้ี ซ่ึงพบว่าผู้บริโภค 30% จะชอบ
รับประทานระหว่างดูโทรทัศน์ โดยใช้สื่อประชาสัมพันธ์ผ่านโทรทัศน์ประเภทรายการเพ่ือความบันเทิง
รายการเก่ียวกับการทําอาหาร เเละรายการเกี่ยวกับเพ่ือสุขภาพ ได้เเก่ รายการกิน อยู่ คือ 
รายการกิน อยู่คื อ เป็นรายการที่สอนในการทําอาหารเเละเเนะนําอาหารเเละสินค้าท่ีมีประโยชน์ 
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 – การออกบูทขายเเละเเสดงผลิตภัณฑ์ในงาน Flea Market 
 ปัจจุบันมีผู้คนให้ความสนใจเเละนิยมตลาดนัดคอมมูนิต้ีหรือท่ีเรียกว่า Flea Market ซ่ึงมี
ความหลากหลายในด้านตลาด ซ่ึงมีรูปเเบบท่ีเเตกต่างจากตลาดเเบบเดิม ๆ มีเอกลักษณ์เฉพาะ  
ซ่ึง Flea Market เหมาะเเก่กลุ่มเป้าหมายของชีบ คริสป้ี (Shrimp Crispy) คือ Bangkok Farmers 
Market (BKKFM) ซ่ึงเป็นตลาดที่เน้นเร่ืองอาหารเพ่ือสุขภาพ รวมไปถึงอาหารท้องถ่ินทีมี่ความสะอาด 
ปลอดภัย ไร้สารพิษ ซ่ึงเข้ากับ Concept ของตลาด คือ Eat Locally, Organic, and Healthy 
เพ่ือท่ีจะเจาะกลุ่มเป้าหมายของผู้บริโภคท่ีรกัสุขภาพ 

 
4.3 กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับชีบ คริสปี้ (Shrimp Crispy) 
 1) กลยุทธ์ Growth Strategies 
 การประกอบธุรกิจในสมัยนี้มีความดุเดือดในเรื่องการเเข่งขันเเละเต็มไปด้วยปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบต่อธุรกิจท้ังภายในเเละภายนอก ซ่ึงทําให้การเพ่ิมยอดขายมีความยากลําบาก ธุรกิจจึงต้อง
ใช้กลยุทธ์การขยายตัว (Growth Strategies) เพ่ือวางเเผนในการสร้างยอดขายเเละกําไรให้เพ่ิมข้ึน
ตามเป้าหมายท่ีวางไว้ ซ่ึงทั้งน้ีกลยุทธ์การขยายตัวหรือการเจริญเติบโตน้ีมักจะเปรียบได้กับกลยุทธ์
ผลิตภัณฑ์เพราะจะต้องดูควบคู่กันทั้งผลิตภัณฑ์เเละการตลาดในเวลาเดียวกัน เเละสว่นประกอบ 
ของกลยุทธ์น้ีทีต้่องใช้ควบคู่เข้าด้วยกันคือ กลยุทธ์การพัฒนาการตลาด (Market Development  
Strategy) ซ่ึงเป็นการเพ่ิมยอดขายจากประเภทเดิมสู่ตลาดใหม่เป็นกลยุทธ์ในการพัฒนาตลาด เเละ
เม่ือมีการขายสินค้าในตลาดน้ัน ๆ สินค้าก็จะอยู่ตัวในตลาดน้ัน ๆ ได้ เเละเม่ืออยากจะเพ่ิมยอดขาย
ต้องขยายฐานการตลาดฐานลูกค้าให้เพ่ิมมากยิ่งขึ้น 
 2) วัตถุประสงค์ 
 – เพ่ือเพ่ิมฐานของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายมากย่ิงขึ้นการเพ่ิมช่อง
ทางการจําหนา่ย 
 – เพ่ือเพ่ิมเเละขยายช่องทางการส่งออกเเละการขยายการลงทุนไปต่างประเทศ 
 – กําหนดกลยุทธ์เพ่ือเเก้ไขปัญหาให้กับธุรกิจ เพ่ือดําเนินการตามกลยุทธ์ที่วางไว้ เเละ 
เพ่ือควบคุมการประเมินผล 
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4.4 งบต้นทนุโครงการและแหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 
ตารางท่ี 4.23: งบต้นทุนโครงการและแหลง่ที่มาของเงินทุน 

(ตารางมีต่อ) 

รายการ 
รวมจํานวน
เงินทั้งส้ิน 
(บาท) 

แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

หนี้สิน 
ทุนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี้
การค้า 

เงินกู้ 

(หน้ีระยะส้ัน) (หน้ีระยะาว) 

1. เงินทุนหมนุเวียน     

1.1  วัตถุดิบที่เตรียมไว้ในการผลิต    - 

1.2  งานระหว่างทํา(สินค้าท่ียังผลิตไม่เสร็จ)    - 

1.3  สินค้าสําเร็จรูปสํารอง 100,000.00   100,000.00

1.4  วัสดุสิ้นเปลือง 120,000.00   120,000.00

1.5  เงินสดสํารองสําหรับการขายสินค้าเช่ือ 200,000.00   200,000.00

1.6  เงินสด สํารองในการดําเนินงาน 200,000.00   200,000.00

รวมเงินทุนหมนุเวียน  620,000.00 - - 620,000.00

2. สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     

2.1  ที่ดิน -   - 

2.2  อาคาร -   - 

2.3  เครื่องจักร/อุปกรณ์ 80,000.00   80,000.00 

2.4  ยานพาหนะ -   - 

2.5  เครื่องใช้สํานักงาน 50,000.00   50,000.00 

2.6  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอ่ืน ๆ -   - 

รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน  130,000.00 - - 130,000.00
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ตารางท่ี 4.23 (ต่อ): งบต้นทุนโครงการและแหลง่ที่มาของเงินทุน 

 
4.5 งบกําไรขาดทุนเทียบ 3 ปี นบัจากวันดําเนินการ 
 
ตารางท่ี 4.24: งบกําไรขาดทุนเทียบ 3 ปี นับจากวันดําเนินการ 
 

(ตารางมีต่อ) 

3. รายจ่ายก่อนการดําเนินงาน     

3.1  รายจ่ายในการเตรียมการ 250,000.00   250,000.00 

3.2  สิทธิการใช้สินทรัพย์ระยะ
ยาว 

-   - 

รวมรายจ่ายก่อนการดําเนินงาน  250,000.00 - - 250,000.00 

รวมตน้ทุนโครงการท้ังส้ิน  1,000,000.00 - - 1,000,000.00 

อัตราส่วนหนี้สิน : ส่วนของเจ้าของ 100.00 - - 100.00 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้ :    

ยอดขายสินค้า (สุทธิ)  2,800,000.00 3,200,000.00 3,600,000.00 

**หัก  ต้นทุนสินค้าขาย**  1,700,000.00 1,900,000.00 2,100,000.00 

=      กําไรข้ันต้น   1,100,000.00 1,300,000.00 1,500,000.00 

หัก  ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน:    

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 150,000.00 160,000.00 200,000.00 

ค่าใช้จ่ายทางการบริหาร 80,000.00 90,000.00 95,000.00 

ค่าเสื่อมราคา  30,000.00 30,000.00 30,000.00 
รายจ่ายก่อนการดําเนินงาน  250,000.00   
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ): งบกําไรขาดทุนเทียบ 3 ปี นับจากวันดําเนินการ 
 

 
4.6 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 4.25: งบประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

(ตารางมีต่อ) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รวมค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน  510,000.00 280,000.00 325,000.00 

=  กําไรจากการดําเนินงาน 590,000.00 1,020,000.00 1,175,000.00 

หัก  ดอกเบ้ียจ่าย - - - 
=     กําไรก่อนหักภาษีเงินได้ 590,000.00 1,020,000.00 1,175,000.00 

หัก  ภาษีเงินได้นิติบุคคล/  บุคคล
ธรรมดา 

177,000.00 306,000.00 352,500.00 

=     กําไร/ขาดทุน สุทธิ 413,000.00 714,000.00 822,500.00 

รายการ ก่อนดําเนินการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
เงินสดรับจรงิ     
ขายสินค้า  2,800,000.00 3,200,000.00 3,600,000.00
รับชําระหน้ี  - - - 
รายได้อ่ืน  - - - 
รวมเงินสดรับ   - 2,800,000.00 3,200,000.00 3,600,000.00
เงินสดจ่าย จริง     
จ่ายในการดําเนินงาน     
ซ้ือวัตถุดิบ     
งานระหว่างทํา     
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ): งบประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

ซ้ือสินค้า 110,000.00 60,000.00 90,000.00 100,000.00 
ซ้ือวัสดุสิ้นเปลือง 130,000.00 9,000.00 10,000.00 13,000.00 
ค่าขนส่งเข้าจากการซ้ือ
สินค้า 

 10,000.00 15,000.00 18,000.00 

ค่าขนส่งออกในการขาย
สินค้า 

    

ค่าแรงงานในการผลิต/
บริการผันแปร 

    

ค่าแรงงานในการผลิต/
บริการคงที ่

    

ค่าใช้จ่ายโรงงาน/ 
บริการอ่ืน ๆ ผันแปร  

    

ค่าใช้จ่ายโรงงาน/ 
บริการอ่ืน ๆ คงที่   

    

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด  150,000.00 160,000.00 200,000.00 
 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

 80,000.00 90,000.00 95,000.00 

ค่าภาษีจ่าย   306,000.00 352,500.00 
จ่ายในการลงทุน     
ซ้ืออาคาร -    
ซ้ือเครื่องจักรอุปกรณ์/ 80,000    
ยานพาหนะ -    
ซ้ือเครื่องใช้สํานักงาน 50,000.00    
ซ้ือสินทรัพย์ถาวรอ่ืน ๆ -    
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ): งบประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

 
 
 
 
 
 
 

จ่ายรายจ่ายในการ
เตรียมการ 

250,000.00    

จ่ายค่าสิทธิในการใช้
สินทรัพย์ระยะยาว 

-    

รวมเงินสดจ่าย  (2) 620,000.00 309,000.00 671,000.00 778,500.00 
เงินสดสุทธิ  =  (1) –  
(2) 

(620,000.00) 2,491,000.00 2,529,000.00 2,821,500.00

บวก  เงินสด  (ยกมา
จากงวดก่อน) 

 380,000.00 2,871,000.00 5,400,000.00

บวก    ทุนของเจ้าของ 1,000,000.00    
บวก    เงินกู ้ -    
บวก    เจ้าหน้ีการค้า
(หน้ีระยะสั้น) 

-    

หัก จ่ายเงินต้นหนี้เจ้าหน้ี
การค้า/หน้ีระยะสั้นOD 

 - - - 

หัก จ่ายดอกเบ้ียเจ้าหนี้
การค้า/หน้ีระยะสั้นOD 

 - - - 

หัก    จ่ายชําระคืนเงิน
ต้น(เงินกู้ระยะยาว) 

 - - - 

หัก    จ่ายชําระดอกเบ้ีย  - - - 
=    เงินสดคงเหลือ สุทธิ  380,000.00 2,871,000.00 5,400,000.00 8,221,500.00
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4.7 ประมาณการงบดุลเปรียบเทียบ 3 ป ี
 
ตารางท่ี 4.26: งบประมาณการงบดุลเปรียบเทียบ 3 ปี 
 
สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย์หมนุเวียน    
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,871,000.00 5,400,000.00 8,221,500.00 

ลูกหนี้การค้า - - - 

สินค้าสําเร็จรปู 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

งานระหว่างทํา    

วัตถุดิบคงคลัง    

วัสดุสิ้นเปลือง 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

รวมสินทรัพย์หมนุเวียน  3,091,000.00 5,620,000.00 8,441,500.00 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    

ที่ดิน - - - 

อาคาร - - - 

เครื่องจักร/อุปกรณ์ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

ยานพาหนะ - - - 

เครื่องใช้สํานักงาน 50,000.00 50,000.00 50,000.00 

สินทรัพย์ถาวรไม่หมุนเวียน 
(ระบุ).......................... 

- - - 

หัก  ค่าเสื่อมราคาสะสม 30,000.00 60,000.00 90,000.00 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 100,000.00 70,000.00 40,000.00 

สินทรัพย์อืน่    

รายจ่ายในการเตรียมการรอตัด
บัญชี 

   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ): งบประมาณการงบดุลเปรียบเทียบ 3 ปี 
 
รวมสินทรัพย์ อื่น ๆ (3) -   

รวมสินทรัพย์ทั้งส้ิน 3,191,000.00 5,690,000.00 8,481,500.00 

 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

หนี้สิน    

เจ้าหน้ีการค้า - - - 

ภาษีค้างจ่าย 177,000.00 306,000.00 352,500.00 

รายจ่ายอ่ืน ๆ ค้างจ่าย  1,601,000 3,670,000 6,306,500 

เงินกู้คงค้าง - - - 

รวมหน้ีสิน  177,000.00 306,000.00 352,500.00 

ส่วนของเจ้าของ    

ทุนของเจ้าของ  นาย................... 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

บวก  กําไรขาดทุน/ สะสม 413,000.00 714,000.00 822,500.00 

รวมส่วนของเจ้าของ  1,413,000.00 1,714,000.00 1,822,500.00 

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ  3,191,000.00 5,690,000.00 8,481,500.00 
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4.8 การวิเคราะห์งบการเงิน  
จุดคุ้มทุน (BEP) 

 
ตารางท่ี 4.27: ตารางวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ยอดขาย 2,800,000.00 3,200,000.00 3,600,000.00 
ค่าใช้จ่ายผันแปร 1,700,000.00 1,900,000.00 2,100,000.00 
ค่าใช้จ่ายคงที ่ 510,000.00 280,000.00 325,000.00 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.21 0.32 0.33 
กําไร (บาท) 590,000.00 1,020,000.00 1,175,000.00 

 
 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  
 ทางกิจการกําหนดผลตอบแทนท่ีต้องการเท่ากับอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ ณ วันที่ 17 มิถุนายน 
2560 เท่ากับ 7.12% โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.28: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
 

ปี เงินลงทุน/ กระแสเงินสด NPV IRR = 64.5 
0 1,000,000 

1 590,000.00 550,784 358,663 

2 1,020,000.00 888,913 376,937 

3 1,175,000.00 955,930 263,961 
1,395,627 -439 

 
 สรุป ธุรกิจมี NPV = 1,395,627 และ IRR 64.5% 
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เเบบสอบถาม 
เรื่อง 

ปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการบริโภคขนมขบเค้ียวของคนในกรงุเทพ 
 
เเบบสอบถามประกอบด้วยคําถาม 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบเเบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผู้บริโภคขนม 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยว 
 
ส่วนที่ 1: ปัจจัยพื้นฐานส่วนตัวของผู้ที่ตอบเเบบสอบถาม 
1. เพศ 
 o ชาย     o หญิง 
2. อายุ 
 o ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี  o 21–30 ปี    
 o 31–40 ปี    o 41–50 ปี     
 o 51–60 ปี    o 60 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
 o โสด     o สมรส     
 o หย่าร้าง 
4. ระดับการศึกษา 
 o มัธยมศึกษาหรือตํ่ากว่า  o อนุปริญญา/ ปวส.  
 o ปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาอยู่  o ปริญญาโทหรือกําลังศึกษาอยู่  
 o ปริญญาเอกหรือกําลังศึกษาอยู่ 
5. อาชีพ 
 o นักเรียน/ นักศึกษา   o พนักงานบริษัทเอกชน   
 o รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  o ธุรกิจส่วนตัว    
 o แม่บ้าน/ พ่อบ้าน   o อ่ืน ๆ :…………………………………………………… 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 o ตํ่ากว่า 10,000 บาท   o 10,000–20,000 บาท   
 o 20,001–30,000 บาท   o 30,001–40,000 บาท   
 o 50,000 บาทขึ้นไป 
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7. ขนาดครอบครัว 
 o อยู่คนเดียว    o ครอบครัวเด่ียว (2–3) คน 
 o ครอบครัวขนาดใหญ่ (มากกว่า 3 คนขึ้นไป) 
8. กิจกรรมยามว่าง (ตอบได้มากกว่า 1 ตัวเลือก) 
 o ชมภาพยนตร์    o ฟังเพลง    
 o เล่นกีฬา    o ช้อปป้ิง    
 o เล่นดนตรี    o เล่น Internet 
 o ดูโทรทัศน์    o อ่ืน ๆ ……………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการบรโิภคขนมขบเคี้ยวของคนในกรุงเทพ 
1. ท่านจะเลือกซ้ือเปลือกกุ้งอบกรอบย่ีห้อชีบ คริสป้ีหรือไม่ 
 o ซ้ือ     o ไม่ซ้ือ 
2. รู้จักเปลือกกุ้งอบกรอบหรอืไม่ 
 o รู้     o ไม่รู้ 
3. ท่านเคยรับประทานหรือไม่ 
 o เคย     o ไม่เคย 
4. สิ่งที่เป็นอิทธิพลที่ทําให้การเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยว (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
 o ตนเอง    o เพ่ือน      
 o ครอบครัว    o สื่อ/ โฆษณา   
 o โปรโมช่ัน    o อ่ืน ๆ ............................................................ 
5. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกซ้ือกับท่าน 
 o ตัดสินใจเอง    o เพ่ือน     
 o สมาชิกในครอบครัว   o อ่ืน ๆ.............................................................. 
6. ความถ่ีในการบริโภคขนมขบเคี้ยว 
 o ทุกวัน    o 1 คร้ังต่อสัปดาห์   
 o มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์  o เดือนละครั้ง    
 o อ่ืน ๆ....................................................... 
7. สถานท่ีที่ทา่นเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเป็นประจํา 
 o ร้านขายของชํา   o ร้านสะดวกซ้ือ (7–11)  
 o Discount Store (บ๊ิกซี, โลตัส)  o อ่ืน ๆ ……………………………………………………… 
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ส่วนที่ 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียว 
 สําคัญต่อการเลือกซ้ือมากที่สุด  = 5 คะแนน 
 สําคัญมาก    = 4 คะแนน 
 สําคัญปานกลาง   = 3 คะแนน 
 สําคัญน้อย    = 2 คะแนน 
 ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  = 1 คะแนน 
 

ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

มีรูปเเบบของสินค้าให้เลือกหลากหลายรายการ      
รสชาติของขนม      
ความเเปลกใหม่ของขนม      
คุณภาพของวัตถุดิบ      
ช่ือเสียงของเเบรนด์      
ด้านราคา มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
การติดป้ายราคาบอกไว้ชัดเจน      
ความเหมาะสมของราคา      
ด้านสถานที่จําหน่าย มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
ความสะดวกในการเดินทาง      
มีการโฆษณาในสื่อต่างๆให้น่าสนใจ      
การบอกเล่าเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย      
ด้านบุคลากร มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
การบริการของพนักงาน      
เสื้อผ้าเครื่องเเต่งกายเหมาะสม      
ความยิ้มเเย้มเเจ่มใส      
ความเอาใจใส ่      
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ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านกระบวนการ มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ขึ้นตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย      
ความถูกต้องของขนมท่ีได้รับ      
ความรวดเร็วในการรับorderลูกค้า      
ความรวดเร็วในการจัดส่ง      
ด้านกระบวนการ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
ความรวดเร็วในการชําระเงิน      
ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
การออกเเบบตกเเต่งร้านค้าตามเเหล่งที่ต้ัง      
การจัดวางสินค้าอย่างเหมาะสม      
การให้ความสําคัญกับความสะอาดของร้านค้า      
การจัดเเสดงสนิค้าภายในร้าน      
สภาพเเวดล้อมภายนอกร้านมีการจัดอย่างเหมาะสม      
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