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บทคัดย่อ 

การจัดท าแผนธุรกจิฉบบันี้มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา อุปสรรค

ของธุรกิจให้พร้อมต่อการเริ่มประกอบการ เป็นเครื่องมือในการวางแผนการด าเนินธุรกิจให้ด าเนินไปอย่าง

ต่อเนื่อง และมีประสิทธิภาพสูงสุด แผนธุรกิจได้จัดท าข้ึนส าหรบัธุรกจิประเภทผลิตและจัดจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งทอดกรอบโดยท าการศึกษาเกี่ยวกบั การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมทางธุรกจิ การ

วิเคราะห์การแข่งขัน และการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกบัตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ จ านวน 

400 คน โดยใช้วิธีการท าแบบทดสอบออนไลน์ในการวิเคราะห์ข้อมลูเบื้องต้นในการศึกษาพฤติกรรมการ

ซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวและปจัจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมาก าหนดกล

ยุทธ์ทางธุรกจิเพือ่เป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินธุรกิจที่ยัง่ยืน  

ผลสรปุของแผนธุรกจิกล่าวได้ แผนธุรกิจครัง้นี้เป็นแผนธุรกจิที่เกี่ยวข้องกับการเริม่ท าธุรกจิ

ใหม่ คือ ธุรกิจประเภทผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งทอดกรอบจุดแข็งทีส่ าคัญของ

ธุรกิจ คือ กุ้งโดยปกติจะอยู่ในรปูอาหารปรุงสุกพร้อมทาน ซึ่งไม่เหมาะเอาไว้เป็นของทานเล่นใน

รูปแบบของขนมคบเค้ียว แต่ผลิตภัณฑ์กุง้เทพของเราน้ันถูกออกแบบมาให้อยู่ในรูปแบบพร้อมทานได้

ทันที สามารถเอาไว้เป็นของทานเล่นยามว่างหรือระหว่างท ากิจกรรมต่างๆ ไดน้อกจากนั้นยังสามารถ

น าไปรับประทานคู่กับเมนูอาหารอื่นๆได้ในขณะที่ธุรกิจยังมจีุดอ่อนที่ต้องแก้ไข คือ ตราย่ีห้อกุง้เทพยัง

เป็นตราที่ไม่เป็นทีรู่้จัก เพราะเป็นตราผลิตภัณฑ์สินค้าใหม่ทีเ่พิ่งออกสู่ตลาดได้ไม่นาน โอกาสที่

เหมาะสมกับธุรกิจ คือ ตลาดขนมขบเค้ียวประเภทเนือ้สัตว์มีผูผ้ลิตอยู่ในตลาดเพียงไม่กีร่าย ท าให้การ

แข่งขันทางตรงของผลิตภัณฑ์ที่มสีินค้าใกล้เคียงกันน้ันไม่รุนแรง อย่างไรก็ตามอุปสรรคการท าธุรกจิที่

พบ คือ ผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวเป็นผลิตภัณฑ์ทีส่ามารถผลิตได้ง่าย ไม่ซับซ้อน มีต้นทุนการผลิตต่ า 

และมผีู้บริโภคเป็นจ านวนมาก จงึเป็นที่สนใจใหผู้้ประกอบการราย ใหมเ่ข้ามาในตลาดได้ง่าย เกิดการ

แข่งขันแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดสูง



 
 

 
 

กลยุทธ์ทีม่ีความสัมพันธ์กบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ ได้แก่ ธุรกิจกุง้ทอดกรอบปรุงรส  

“กุ้งเทพ”  จะใช้  Business strategy Marketing  strategy  และ Production and purchasing 

strategy โดยทั้ง 3 แผนกลยุทธ์นี้มเีป้าหมายระยะสั้นที่แตกต่างกันตามลกัษณะของแผนกลยทุธ์  

เพื่อสร้างก าไรสงูสุดให้กบัธุรกจิและด าเนินการให้ธุรกจิบรรลุตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ 
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ABSTRACT 

     The preparation of this business plan is intended to be a guideline for studying 

the opportunities, problems and obstacles of the business in order to be ready to 

start the business. It is a tool for planning and continuing for the most efficient 

outcome of a business. The business plan was prepared for the business that 

manufacturing and distributing fried shrimp snack by studying in various fields 

including business environment analysis, competitive analysis and survey which 

based on questionnaire instrument that capture samples from the business’s target 

group, including 400 customers who participated with the survey by using online test 

method for preliminary data analysis to observe customer’s behavior of buying 

snacks and study marketing factors that affect customer’s decision making on buying 

snack to define business strategies as a guideline for planning a sustainable business 

plan. 

     Summary of the business plan can be said that this plan is related to starting  

a new business, which is the business of manufacturing and distributing fried shrimp 

snack. The strength of this business is shrimp are usually came in a form of cooked 

food that is ready to eat, which is not suitable to eat as a appetizer in the form of 

snack, but our product ‘Kung Thep’ is designed for ready to eat meal. It is a snack 

that can eat during leisure or while in activities. Moreover, it can be eaten along with 

other meals.The business still has weakness that need to be fixed, which the name 

of ‘Kung Thep’ is still an unknown because It’s a brand new product that has just 

been released to the market. The opportunity for this business is the meat snack 



 
 

 
 

market. There are only a few manufacturers in the market, meaning that the direct 

competition of alternative or similar products is not so intense. However, the 

obstacle to do such business is that snack products are products that can be easily 

manufactured. The manufacturing is not complicated with low production cost and 

play role in mass market which easily gained interest from entrepreneurs to enter 

the market that is barrier to entry is low. Making entrepreneurs fighting each other for 

the market share. 

     Strategies that relate to the business environment is fried shrimp snack ‘Kung 

Thep’ will use business strategy, marketing strategy and production and purchasing 

strategy. These 3 strategies aim for the short term results that vary by structures of 

each strategy for the maximum profit, and implement the business to achieve its set 

goals.  

Keywords: Snacks,Customers’ Behaviors and Needs. 
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บทท่ี 1 

บทน า 
1. แนะน าธุรกิจ 

บริษัท กุ้งเทพ จ ากัด เป็นธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งทอดอบกรอบ

ด้วยแนวคิดการประกอบธุรกจิจากการเลง็เห็นถึงโอกาสทางการตลาดของอุตสาหกรรมอาหารว่าง

ประเภทขนมขบเค้ียว ซึ่งมีการเติบโตของมลูค่าตลาดโดยรวมเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนือ่งทกุปี สาเหตุมาจาก

พฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงวัยน้ัน มีความชอบในการรบัประทานอาหารว่างประเภทขนมขบ

เค้ียวพร้อมทาน (Snack food) เป็นของทานเล่นทุกๆโอกาสในชีวิตประจ าวัน ซึ่งประเภทของขนมขบ

เค้ียวนั้นสามารถแบง่แยกย่อยออกได้หลายประเภท หนึง่ในนั้นคือ ขนมขบเค้ียวประเภทที่ท ามาจาก

เนื้อสัตว์ (Meat Snack) ซึ่งยงัมีคู่แข่งในตลาดที่น้อยกว่ามากเมื่อเทียบกับขนมขบเค้ียวที่ท ามาจาก

วัตถุดิบประเภทอื่นๆ แต่กลบัมปีรมิาณความต้องการของผูบ้ริโภคอยู่มาก ประกอบกับยงัไม่เคยมี

ผู้ประกอบการรายใดท าผลิตภัณฑ์ในลกัษณะเดียวกันกบัที่กจิการก าลงัจะท าออกมาวางจ าหน่ายใน

ตลาด ดังนั้นจึงเกิดแนวคิดของการน ากุ้งซึง่เป็นเมนูยอดฮิตของผู้คนทกุเพศทกุวัย มาทอดกรอบแล้ว

น ามาปรงุรสชาติต่างๆ ที่เป็นที่นิยมของผู้บริโภคได้แก่รสดัง้เดิม บาร์บีคิว และชีส แล้วน าไปบรรจซุอง

ที่สวยงาม ทันสมัยพร้อมรับประทาน ออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งเทพทีพ่ร้อมมอบความ

อร่อยของกุ้งทอดอบกรอบปรุงรสให้กับผู้บริโภคได้ทุกเวลาเพียงแค่ฉีกซอง ตามสโลแกนที่ว่า “กรอบ

อร่อยทกุที่ทกุเวลา”  ช่วยตอบสนองและแก้ปญัหาความต้องการของผูบ้ริโภคที่อยากจะรับประทาน

กุ้งทอดได้ในทันทีแต่ไมส่ามารถท าได้เพราะต้องออกไปซื้อรบัประทานตามร้านอาหารหรือประกอบ

อาหารทานเองเท่านั้น 

1.1  รูปแบบของธุรกิจ 

ธุรกิจกุง้เทพ เป็นธุรกิจผลิตขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ ที่เป็นการแปรรปูเนื้อกุ้งซึง่เป็น

วัตถุดิบหลัก โดยผลิตภัณฑ์กุง้เทพของเราน้ันถูกออกแบบมาให้อยู่ในรปูแบบพร้อมทานได้ทันที 

สามารถเอาไว้เป็นของทานเล่นยามว่างหรือระหว่างท ากจิกรรมต่างๆได้ รูปแบบของธุรกิจเป็นช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายทางตรง คือ การขายผลิตภัณฑจ์ากผูผ้ลติไปยังผูบ้ริโภค ขอบเขตการจัดจ าหน่าย 

มีกลุม่เป้าหมายอยู่ในกรงุเทพมหานคร เขตปริมณฑลและตา่งจังหวัดในปีแรก และภายในสามปีเพิม่

ช่องทางการจัดจ าหน่ายไปทั่วประเทศ 
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1.2  สินค้าและบริการ 

ผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวอบกรอบประเภทเนื้อสัตว์ที่แปรรูปจากเนื้อกุง้ 

1.3  ประเภทของสินคา้ 

ผลิตภัณฑ์กุง้เทพ เป็นขนมขบเค้ียวอบกรอบมรีสชาติทั้งหมด 3 รส คือ รสดั้งเดมิ บารบ์ีคิว 

และชีส ซึ่งแตล่ะรสชาตินั้นมีความโดดเด่นในตัวเองด้วยความหอมจากเครื่องปรุงที่ใช้ ความ

หลากหลายของรสชาตินั้นถือเป็นการช่วยเพิม่ทางเลอืกใหก้บัผูบ้ริโภคและเป็นรสชาติที่ถูกปาก

ผู้บริโภคเป็นอย่างด ี

1.4  ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 

ธุรกิจกุง้เทพ ก่อตั้งโดย นางสาวอรญัญา สว่างวงษ์ โดยก่อตัง้ในปี พ.ศ. 2561 โดยเริ่มต้นจาก

การมีความคิดและความฝันในการอยากท าธุรกจิเป็นของตัวเองที่ช่ืนชอบการรับประทานขนมขบเค้ียว

และเล็งเห็นว่าปจัจบุันสินค้าประเภทขนมขบเค้ียว (Snack Food) ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากใน

ประเทศไทยเนือ่งจากสินค้าขนมขบเค้ียวมีรปูแบบและรสชาติที่หลากหลาย ทานง่าย เหมาะส าหรับ

ทานเล่นยามว่าง ตลาดขนมขบเค้ียวถือเป็นตลาดที่มีการเตบิโตที่ค่อนข้างสูงและในขณะเดียวกันนั้น

ยังเป็นตลาดที่มกีารแข่งขันกันค่อนข้างรุนแรงทัง้นี้เนื่องจากเป็นสินค้าทีเ่กิดข้ึนได้ง่ายสง่ผลใหม้ี

ผู้ประกอบการเป็นจ านวนมาก ถ้าตลาดไม่ตอบสนองต่อสินค้าน้ัน สินค้าน้ันก็ต้องออกจากตลาดไปจงึ

ท าให้มผีู้ประกอบการที่คงอยู่ในตลาดมีเพียงไม่กีร่าย ซึ่งผลติภัณฑ์กุ้งเทพเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียว

ประเภทเนื้อสัตว์ (Meat Snack) โดยใช้ส่วนของกุ้งมาเป็นวัตถุดิบหลกัในการผลิต ท าให้มีคู่แข่งทาง

ตรงทีม่ีสินค้าและกลุม่เป้าหมายที่ใกล้เคียงกันเพียงไม่กีร่าย ปกติกุ้งจะอยู่ในรูปอาหารปรงุสกุพรอ้ม

ทาน ซึ่งไม่เหมาะเอาไว้เป็นของทานเล่นในรปูแบบของขนมคบเค้ียว แต่ผลิตภัณฑ์กุ้งเทพของเราน้ัน

ถูกออกแบบมาให้อยู่ในรูปแบบพร้อมทานได้ทันที สามารถเอาไว้เป็นของทานเล่นยามว่างหรือระหว่าง

ท ากิจกรรมต่างๆได้ ผลิตภัณฑ์กุ้งเทพมีรสชาติทั้งหมด 3 รส คือ รสดั้งเดิม บาร์บีคิว และชีส  ซึง่แต่ละ

รสชาตินั้นมีความโดดเด่นในตัวเองด้วยความหอมจากเครื่องปรุงที่ใช้ ความหลากหลายของรสชาตินั้น

ถือเป็นการช่วยเพิ่มทางเลือกให้กับผูบ้ริโภค ซึ่งต่างจากกุง้ทัว่ไปที่มีรสชาติเพียงรสชาติเดียวนั่นเอง 
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1.5  วิสัยทัศน์ (Vision) 

“เป็นผู้ผลิตกุง้ทอดอบกรอบ รสชาติหลากหลาย อรอ่ย และเป็นทีห่นึ่งด้านกุง้ทอดอบกรอบ

ขนมทานเล่นของคนไทย ” 

      พันธกิจ  (Mission) 

1. บริษัทจะผลิตกุ้งทอดอบกรอบทีม่ีรสชาติหลากหลาย อรอ่ย ผลิตจากกุ้งที่มีคุณภาพ 

2. สร้างบรรจุภัณฑ์ง่ายต่อการพกพาสะดวกและรับประทานง่าย  

3. บริษัทจะมุ่งสร้างผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ ให้ครองใจและเป็นทีรู่้จกัของผู้บริโภค 

4. พัฒนาสินค้าให้แปลกใหม่ในส่วนของรสชาติและบรรจุภัณฑ์ ให้ตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค

ให้มากขึ้นในอนาคต 

5. พัฒนาคนให้มสีมรรถนะในการท างานสูงสุดเพือ่ให้มปีระสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

1.6  เป้าหมายขององค์กร 

เป้าหมายระยะสัน้ ( 1-2 ปี ) 

1. สร้างการรบัรู้ในสินค้า รวมถึงตราสินค้าใหเ้กิดแก่กลุ่มเป้าหมายให้ได้ 70% ในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล ภายในระยะเวลา 2 ปี ให้เป็นที่รูจ้ักของผู้บริโภคอย่างกว้างขวาง 

2. ท าให้เกิดการซื้อในกลุ่มลูกค้า ให้ได้ 30 % ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ภายในระยะเวลา 1 ปี 

น าไปสู่การซื้อซ้ าและแนะน าผู้บริโภครายอื่น 

3. ชิงส่วนแบ่งการตลาด 0.1 % จากมูลค่าตลาดขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ 

4. ปรับปรงุผลิตภัณฑ์ให้มรีสชาติทีห่ลากหลายและคุณภาพดีมากข้ึน  

5. กระจายความเสี่ยงโดยการคิดผลิตภัณฑ์ใหม่ รสชาติทีเ่ข้ากับนักทอ่งเที่ยวต่างชาติและรปูแบบของ

บรรจุภัณฑ์ทีท่ันสมัย 

 เป้าหมายระยะยาว ( 3-5 ปี ) 

1. เพื่อขยายตลาดผลิตภัณฑ์ไปทั่วกรุงเทพและจงัหวัดใกล้เคียง รวมไปถึงนักท่องเที่ยวต่างชาติ 

2. เพื่อเพิม่ส่วนแบง่การตลาดเป็น 10% ของมูลค่าตลาดขนมขบเค้ียว 

3. เพื่อให้ธุรกจิมกี าไร 15 % ของยอดขายและปันผลใหก้ับผูถื้อหุ้น 
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1.7  วัตถุประสงค ์

1. เพื่อผลิตสินค้าที่ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภค 

2. เพื่อสร้างก าไรและสร้างความมั่งค่ังให้กบัผู้ถือหุ้นของกจิการ 

3. เพื่อสร้างความเช่ือมั่นให้กบัผูบ้ริโภคในผลิตภัณฑ์ของกจิการ 

4. เพื่อทราบถึงผลตอบรบัทัง้ทางตรงและทางอ้อมจากผู้บริโภคและน ามาวิเคราะห์ ปรบัปรุง แก้ไข

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในอนาคตได้อย่างชัดเจน 

5. เพื่อให้เป็นที่ยอมรบัของผู้บริโภคได้ง่ายเพราะเป็นอาหารที่ผู้บริโภครูจ้ักและเคยรบัประทาน จึงง่าย

ต่อการสร้างความรับรู้และการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค 
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บทท่ี 2 

วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

ผู้วิจัยก าหนดแนวทางในการด าเนินการวิจัยเพือ่ให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยน้ีโดยมี

องค์ประกอบเพื่อขับเคลื่อนใหเ้กิดการบรรลุวัตถุประสงค์ข้างต้นประกอบด้วยแนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้องและแบบสัมภาษณ์ซึ่งทั้งสองส่วนน้ีจะนาไปสู่การวิเคราะห์ข้อมลูพร้อมสรปุผลซึง่สามารถ

แยกออกเป็นข้ันตอนทางการวิจัยได้ดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

2. แบบสอบถาม 

2.1  ประเภทของข้อมูลท่ีน าไปใช ้

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดทีส่ร้างความพึง

พอใจให้แกผู่้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้สินค้าของ

ผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกจิมากยิ่งข้ึน ที่

ส าคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจบุันถือว่าผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ 

และมีความส าคัญที่สุดของนักธุรกิจ จงึจ าเป็นอย่างยิ่งทีผู่้บรหิารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภค

ให้ละเอียดถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯจะช่วยให้ผูบ้รหิารทาย

ใจหรอืเดาใจกลุม่ผูบ้ริโภคของกิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่าน้ันต้องการอะไร มีพฤติกรรมการ

ซื้ออย่างไร แรงจงูใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหลง่ข้อมลูที่ผู้บริโภคนามาตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้ง

กระบวนการตัดสินใจซื้อข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาดซึ่งจะขอกล่าว

เป็นตอนๆ ดังนี ้

1. ความหมายและประเภทของผู้บริโภค 

ผู้บริโภค (Consumer) คือ ผู้ที่มีความต้องการซื้อ (Needs) มีอ านาจซือ้ (Purchasing 

Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้ (Using 

Behavior) ดังนี้ (อภิชยา สิทธิโสด, 2551)  

1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต้องการ(Needs)การทีจ่ะถือว่าใครเป็นผูบ้รโิภคนั้นบุคคลนั้นต้องมี

ความต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการแต่ถ้าบุคคลนั้นไมม่ีความต้องการก็จะไม่ใช่ผู้บริโภคความต้องการ
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นั้นต้องเปน็นามธรรมเป็นความต้องการพื้นฐานเบื้องต้นที่ไมใ่ช่กล่าวถึงสินค้าแต่กล่าวถึงสิ่งทีเ่กิดข้ึน

เกี่ยวกับตัวบุคคลสินค้าและบรกิารต่างๆกส็ามารถน าออกมาขายเพื่อตอบสนองความต้องการข้ันปฐม

ภูมิได้ 

2. ผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีอ านาจซื้อ (Purchasing Power) ผู้บริโภคจะมีแค่เพียงความต้องการอย่าง

เดียวไม่ได้แต่ต้องมีอ านาจซื้อด้วยฉะนั้นการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผูบ้รโิภคต้องวิเคราะห์ไปที่ตัวเงิน

ของผู้บริโภคด้วย 

3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) ผูบ้ริโภคซื้อที่ไหนซื้อเมื่อใดใครเป็นคนซื้อใช้

มาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากน้อยแค่ไหน 

4. พฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) ผูบ้ริโภคมีพฤตกิรรมการใช้อย่างไรเช่นซื้อกี่ครั้งครั้งละ

เท่าไหร่ซื้อกบัใครเป็นต้น 

ประเภทของการบริโภค  สามารถแบง่ได้ตามลักษณะของสนิค้าเป็น 2 ประเภท คือ 

1. การบรโิภคสินค้าไม่คงทน (Nondurable goods consumption) คือการบริโภคสิง่ของชนิดที่

สิ้นเปลืองหรือใช้หมดไป เรียกว่า destruction เช่น การบรโิภคน้ า อาหาร ยารักษาโรค น้ ามัน

เช้ือเพลิง ฯลฯ 

2. การบรโิภคสินค้าคงทน (Durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของที่ยงัคงใช้ได้

อีกลักษณะนีเ้รียกว่า diminution เช่น การอาศัยบ้านเรอืน การใช้รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟ้า 

เครื่องนุง่หม่ ฯลฯ อย่างไรก็ตาม สินค้าประเภทนีก้็จะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในที่สุดจะไมส่ามารถ

น ามาใช้ได้อีก 

ประเภทของผู้บริโภค สามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มดังนี ้

1. ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลและองค์กร 

ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลมักจะซื้อสินค้าไปใช้ในครัวเรือนของเขา เช่น ซื้อแป้ง สบู่ ยาสีฟัน 

ผงซกัฟอก หรือซื้อไปเป็นของขวัญให้กับคนรัก การซื้อและใช้นี้ต้องเป็นบุคคลสุดท้าย มิได้นาไปผลิต

หรือขายต่อ 

องค์กรในที่นี่ คือ นิติบุคคลที่จัดต้ังโดยมีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหากาไรหรอืไม่แสวงหากาไร 

จัดซื้อสินค้าหรือบริการไว้ใช้ในกิจการของตนเอง 

 

2. ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลที่แท้จริง ผูบ้ริโภคที่มีศักยภาพและผูบ้รโิภคที่ไม่แท้จรงิ 
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ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลที่แท้จริง หมายถึง บุคคลที่ซื้อสินค้าหรอืบริการจากร้านค้าใดร้านค้าหนึง่

เป็นประจ าสม่ าเสมอ 

ผู้บริโภคมีศักยภาพในการซื้อ หมายถึง บุคคลที่พร้อมจะซือ้สินค้าหรอืบริการแต่ยังได้รับการ

จูงใจหรอืข้อมลูในสินค้าหรือบริการยังไมเ่พียงพอ 

ผู้บริโภคไม่แท้จริง หมายถึง บุคคลที่ไมม่ีความต้องการในสินค้าหรือบริการ ทั้งในปจัจุบันและ

ในอนาคต 

3. ผู้บริโภคที่เป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

ผู้บริโภคที่เป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกจิที่ซือ้สินค้าหรือบริการไปขายต่อหรอืผลิตต่ออีก

ทอดหนึ่งประกอบด้วยพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ตัวแทนจัดจ าหน่ายหรือเป็นหน่วยงานรัฐบาล ธุรกิจทีผ่ลิต

ต่อประกอบด้วย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบน าไปผลิตเป็นสินค้าส าเรจ็รปูอีก

ทอด 

ผู้บริโภคที่เป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มอี านาจซือ้สินค้าหรือบรกิารไว้ให้สมาชิกใน

ครอบครัวใช้ เช่น แม่บ้าน 

4. ผู้บริโภคที่เป็นผู้คาดหวัง  

      ในที่นี้คือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่นักการตลาดต้องการจะเข้าถึง ทั้งนี้เพราะมีปจัจัยหลาย

ประการทีส่อดคลอ้งกบัสินค้าของเขา 

5. ลักษณะการประเมินการซื้อ 

ผู้บริโภคที่นักการตลาดต้องประเมินในที่นี้คือพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ 

ซึ่งมีพื้นฐานอยู่ 5 ข้อดังนี้ 

1. ผู้บริโภคจะซื้อหรอืไม่ซื้อ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสนิค้าหรือบริการ นักธุรกจิต้องส ารวจ

ตลาดก่อนว่าผูบ้ริโภคต้องการมากน้อยเพียงใดก่อนผลิต การจัดจ าหน่ายต้องสร้างแรงกระตุ้นในการ

ซื้อ ทั้งนี้อาจใช้การโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นต้องใช้ คุณภาพและราคาเหมาะสมมากน้อย

เพียงใด สินค้าทีเ่สนอควรเป็นสินค้าหรือบริการทีเ่ฉพาะตัวของลูกค้าเท่านั้นจะช่วยกระตุ้นได้ 

2. ผู้บริโภคซือ้สินค้าหรือบริการอะไร นักการตลาดจะตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละกลุม่

เพื่อใหท้ราบถึงปญัหา ความต้องการให้แน่ชัดว่ามันคืออะไร พร้อมกับผลิตหรือสรรหาสินค้าหรือ

บริการมาเสนอขายให้ เพื่อใช้แก้ไขปัญหาหรือตอบสนองความต้องการนั้นๆ สิง่ที่นักการตลาดตอ้งการ

ทาคือ สร้างความพงึพอใจและผลประโยชน์ที่ลกูค้าจะได้รบัให้มากทีสุ่ด 



8 

 

 
 

3. ผู้บริโภคซือ้สินค้าหรือบริการจากที่ไหน นักการตลาดตอ้งทราบพฤตกิรรมของลูกค้าแต่ละ

ประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซือ้สินค้าอย่างไร โดยทั่วไปผูบ้ริโภคจะหาซือ้สินค้าConvenience 

Goods ในบริเวณใกลท้ี่พักอาศัย สินค้า Shopping Goods ผู้บริโภคจะเปรียบ เทียบในคุณภาพ 

ราคาก่อนตัดสินใจซื้อ นักการตลาดควรตัง้ร้านค้าอยู่ใกล้ ๆ กันเป็นกลุ่ม ส่วนสินค้าSpecial Goods 

นักการตลาดควรเน้นที่ความหายากหรือมลีักษณะที่พิเศษไปจากสินค้าอื่นๆ โดยทั่วๆ ไปจนผู้บริโภค

ยอมเสียเวลาแสวงหาสถานที่ซือ้ 

4. ผู้บริโภคซือ้สินค้าหรือบริการเมื่อไร สิง่ที่นักการตลาดจะต้องตัดสินใจให้ได้ว่า สินค้าที่ขายอยู่

ผู้บริโภคซื้อและใช้เมื่อไร ทัง้นี้อาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซื้อ 

5. ผู้บริโภคซือ้สินค้าหรือบริการโดยวิธีใด การซื้อสินค้าของผู้บริโภคมักข้ึนอยู่กบัสภาพเศรษฐกิจ 

ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินค้า เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคมักซื้อด้วยเงินผ่อน

มากกว่าเงินสด ส่วนความสะดวกสบายผู้บริโภคมักซือ้สินค้าด้วยเงินสด และซื้อในปริมาณมากๆ 

เพื่อให้ไดส้่วนลดและประหยัดค่าขนสง่ อีกทัง้ไม่ต้องท าสัญญาให้ยุ่งยาก การซื้อเพื่อให้ไดข้องใหมส่ด

มักซื้อจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามักจะถูกกว่าผ่านพอ่ค้าคนกลางอีกด้วย 

6. ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค 

ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค มีลักษณะ ดังนี ้

1. เกิดจากการจงูใจ การแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มักมจีุดมุ่งหมายคือ ตอบสนองความ

ต้องการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกดิจากความสะดวกสบายในการเดินทาง

ไปท างานด้วยการซื้อรถยนต์น่ัง จะแสดงพฤติกรรมด้วยการขยันทางานเกบ็เงินหรือสรรหาแหล่งเงิน

ผ่อนมาซือ้ เพื่อให้ได้สิ่งของที่ต้องการ 

2. เกิดจากบทบาทของผู้บริโภคในหลายๆ ลักษณะดังนี ้

- เป็นผู้ซื้อ ในที่นี้อาจซื้อจากค าสั่งจากคนอื่น หรอืซื้อเพื่อใช้เอง หรือซื้อเพื่อใช้เป็นของขวัญให้แก่

คนรักเป็นผู้ใช้ ในที่นี้คือมีบุคคลอื่นซื้อมาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซื้อของมาใหลู้กใช้ ซึ่งผู้ใช้อาจไม่มีอ านาจซื้อ

ก็ได้ผู้รเิริ่ม คือ ผูส้ร้างแนวคิดในสินค้าหรอืบริการให้ตลาดยอมรบั โดยให้คาแนะน าหรือท าใหเ้กิด

ความต้องการในสินค้าหรอืบริการนั้นๆ 

- ผู้น าหรือผู้มีอทิธิพลในการชักจงูใจใหม้ีการตัดสินใจซื้อ คือ ผู้มีอ านาจหรือมีอิทธิพลจงูใจให้ผู้อื่น

ได้ปฏิบัติในการซื้อตามผู้น าโดยการแนะน าหรือใช้ข้อความข่าวสารหรือสร้างแรงกระตุ้นชักจูงให้ผู้ตาม

กลุ่มมีการซื้อสินค้าหรอืบริการนั้นๆ 



9 

 

 
 

- ผู้ตดัสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผู้มอี านาจในการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ใช้ในบ้านมกัเป็นแม่บ้าน ไม่

ว่าจะเป็นของใช้ในครัว ของใช้ส าหรบัเด็กเล็กหรือแม้แตเ่สื้อผ้า เครื่องแต่งกายของพ่อบ้านด้วยก็มี แต่

ถ้าเป็นสินค้าใหญ่ๆ ราคาแพง 

3. เกิดจากกจิกรรมหลายอย่างจากการซื้อดงันี ้

- เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตรโ์ฆษณาหรือการจัดแสดงสินค้าหรือเพื่อนแนะน าใหซ้ื้อและใช้ 

- สรรหาข้อมูลจากการเยี่ยมร้านค้าด้วยการพูดคุย หรือถกปญัหากบัพนักงานขายในร้านค้า หรือ

พูดคุยในครอบครัว หรือถกปญัหากบัเพื่อนๆ 

- ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหัวข้อต่อไปนี้คือ ซื้อสนิค้าอะไร ที่ไหน เมื่อใด วิธีใด ใช้ตรา

อะไร สินค้าชนิดไหน จากผู้ขายรายใด และต้องจ่ายเงินอย่างไร 

- ตัดสินใจซื้อด้วยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานที่สง่มอบสินค้าหรอืบริการ 

- ปฏิบัติหลังการซือ้ ทดลองใช้สินค้า จัดการเกี่ยวกบัที่เก็บรกัษาสินค้า การบ ารุงรักษา จัดการ

เตรียมซื้อในครัง้ต่อๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยทีเ่กิดจากการใช้สินค้า 

4. เกิดจากปัจจัยที่ช่วยในการตัดสินใจซื้อให้ง่ายข้ึน ดังนี ้

- เลือกสินค้าหรือบรกิารที่น่าพอใจมากกว่าเลือกสิ่งที่ดีที่สุด 

- เช่ือในคาแนะน าในการซื้อสินค้าหรือบริการจากศูนย์อิทธิพล 

- เช่ือถือในตราย่ีห้อหรือซื่อสัตย์ในการซื้อสินค้าหรือบริการ 

5. เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแตล่ะคนจะมคีวามแตกต่างกันในหลายๆ ลักษณะ 

เช่น บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งต่างๆ เหล่าน้ีจะมผีลต่อการแสดง

พฤติกรรมของผู้บริโภคแตกต่างกันด้วย เช่น บุคคลที่มีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความสะดวกสบาย 

ที่มีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึนมากกว่าบุคคลอื่นๆ 

6. เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภคมลีักษณะคล้ายๆกับนักธุรกจิคือ มีวัตถุประสงค์มุ่ง

แสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดังนี ้

 

ลักษณะการลงทุนจากการซื้อประกอบด้วย 

- ต้องใช้เวลาในการเสาะแสวงหาสินค้าที่ต้องการ 

- ต้องใช้แรงกายในการเดินทาง 
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- ต้องการใหส้ังคมรับรู้ว่าซื้อสินค้าจากร้านที่มรีะดับ เช่น ซื้อสินค้าในร้านค้าที่มีช่ือเสียงมากกว่าร้าน

หาบเร่แผงลอย ราคาแพงกว่าทัง้ๆ ทีส่ินค้าเหมือนกัน 

- ต้องใช้จิตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทางความอดทนในการเสาะแสวงหา  

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปร

หรือเครื่องมือทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ บริษัทมกัจะน ามาใช้ร่วมกันเพือ่ตอบสนองความพงึ

พอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 

4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานทีห่รือช่องทางการจัดจา

หน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิม่เติมข้ึนมาอีก 

3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ

(Process) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดทีส่ าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกจิ

ทางด้านการบรกิาร ดังนั้นจึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 6Ps 

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือดงั ต่อไปนี ้

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งทีบ่ริษัทน าเสนอออกขายเพื่อกอ่ใหเ้กดิความสนใจ โดยการบริโภค

หรือการใช้บริการนั้นสามารถท าใหลู้กค้าเกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิง่ที่

สัมผัสได้และหรือสมัผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ัดจ าหน่าย นอกจากนี้ ตัวผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอขายนั้น สามารถเป็นได้

ทั้งในรปูแบบของการมีตัวตนและหรือการไมม่ีตัวตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั้นๆ จ าเป็นต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งเป็นผู้บริโภคผลิตภัณฑเ์หล่าน้ัน 

ทั้งนี้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ควรจะต้องค านึงและให้ความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านต่างๆ 

ดังนี ้

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือความความแตกต่าง

ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation)เพื่อใหส้ินค้าหรือบริการของกจิการมีความแตกต่าง

อย่างโดดเด่น องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์

พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น 
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การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เปน็การออกแบบผลิตภัณฑเ์พื่อ

แสดงต าแหนง่ของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกต่าง(Differentiation )  

และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อท าใหผ้ลิตภัณฑ์มีความใหม่ โดยการ

ปรับปรงุและพัฒนาให้ดีย่ิงข้ึน (New and Improved) อย่างสม่ าเสมอ ทั้งนีจ้ะต้องค านึงถึง

ความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีย่ิงข้ึนไปเรือ่ยๆ 

2. ด้านราคา (Price) 
ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบรกิารของกิจการ 

หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดทีลู่กค้ารบัรู้ เพื่อให้ได้รบัผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือ
บริการนั้นๆ อย่างคุ้มค่ากบัจ านวนเงินทีจ่่ายไปนอกจากนี้ ยงัอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรปู
ของตัวเงิน ซึ่งลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไป กับคุณค่า 
(Value) ที่ลูกค้าจะได้รับกลบัมาจากผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะท าการ
ตัดสินใจซือ้ (Buying Decision) ทัง้นี้กจิการควรจะค านึงถึงปัจจัยต่างๆ ในขณะที่การก าหนดกลยทุธ์
ด้านราคา ดังนี้ 

- สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด 

- ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและ/หรือบรกิาร 

- คุณค่าที่รับรู้ได้ในสายตาของลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 

- ปัจจัยอื่นๆ ทีอ่าจเกี่ยวข้อง 

3. ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย (Place/Channel Distribution)  

ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการรวมถึงวิธีการทีจ่ะ

น าสินค้าหรอืบริการนั้นๆ ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความตอ้งการ ซึง่มหีลกัเกณฑท์ี่ต้องพจิารณาว่า 

กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าหรอืบริการสูผู่บ้ริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมาก

ที่สุด  

- จัดจ าหน่ายสินค้าสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) 

- จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าสง่ (Wholesaler) 

- จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าปลีก (Retailer) 

- จ าหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก (Wholesaler and Retailer) 

- จ าหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน (Dealer) 



12 

 

 
 

การเลือกท าเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกจินั้นมีความส าคัญมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกจิการ
ให้บรกิาร เนื่องจากท าเลที่ตัง้ที่กจิการเลือกไว้นั้น จะเป็นตัวก าหนดกลุ่มลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการ
ดังนั้นสถานที่ใหบ้รกิารจึงควรครอบคลุมพื้นที่ในการใหบ้ริการกลุม่เป้าหมายให้ได้มากทีสุ่ด ทั้งนี้
ความส าคัญของท าเลที่ตั้ง (Location) จะมีความส าคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะของธุรกิจ
แต่ละประเภท โดยในส่วนของการก าหนดช่องทางการจัดจาหน่ายจะต้องค านึงถึงปัจจัยทั้ง 3 ส่วน 
ดังนี ้
1. ลักษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ 

2. ความจ าเป็นในการใช้คนกลาง (Intermediary) เพือ่จัดจาหน่ายสินค้าหรือบริการของธุรกิจ 

3. ลูกค้าที่เป็นกลุม่เป้าหมายของธุรกจิ 

4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

การสง่เสรมิการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสือ่สารทางการตลาด เพื่อสร้างความจงูใจ 

(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สกึ (Feeling) ความต้องการ (Need)และความพงึพอใจ 

(Satisfaction) ในสินค้าหรอืบริการ โดยสิ่งนีจ้ะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความ

ต้องการหรอืเพื่อเตือนความทรงจ า  (Remind)ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสรมิการตลาดนั้นจะ

มีอิทธิพลตอ่ความรู้สกึ (Feeling)ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซือ้สินค้าหรือ

บริการหรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร(Communication)เพือ่แลกเปลีย่นข้อมูลระหว่างผู้ขายกบัผูซ้ื้อก็

เป็นได้ ทั้งนีจ้ะต้องมีการใช้เครื่องมือสือ่สารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ อย่างผสมผสานกัน หรอื

เรียกได้ว่าเป็น เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ (IMC: Integrated Marketing 

Communication) ซึง่การจะใช้เครือ่งมอืในรูปแบบใดน้ัน จะข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของกลุม่ลกูค้า

เป้าหมายด้วย โดยเครื่องมือที่ใช้ในการสง่เสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปด้วย 5 

เครื่องมือหลัก ดังนี ้

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสารเพื่อเป็นการ
สร้างแรงจูงใจและความต้องการซื้อสินค้าหรอืบริการ แกผู่้ทีไ่ด้รับสารจากโฆษณาดังกล่าว ซึ่งการ
โฆษณาสามารถทาได้ในหลากหลายช่องทางการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุป้ายโฆษณา หนังสือพิมพ์ 
อินเตอรเ์น็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มที่เป็นลกูค้าเป้าหมาย 

2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว 
หมายถึง การน าเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีตอ่สินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้งในรูปแบบของ
การจ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินเปน็ค่าตอบแทนก็ได้ ส าหรับการ
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ประชาสมัพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารข้อมลูจากผูส้่งสารไปยังผู้รบัสารทีเ่ป็น
กลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผู้บริโภคทั่วไปหรือจากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน เป็นต้น 

3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าที่มีการสื่อสารทั้งสอง
ทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) ซึ่งผู้ขายและผู้
ซื้อจะได้พบหน้ากัน มกีารสอบถาม แลกเปลี่ยนข้อมูล และเสนอขายสินค้าหรือบริการกันโดยตรง 

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กจิกรรมทางการตลาดที่จะช่วยเพิม่
ปริมาณการขายสินค้าหรือบริการ ให้มากขึ้น โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคาการแลกสินค้า
สมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ทั้งนีเ้พื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อ
สินค้าหรอืบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในท้ายที่สุด 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดทีส่ามารถเข้าถึงกลุม่
ผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพือ่นาเสนอสินค้าหรือบรกิาร โดยไม่มีความจ าเป็นในการใช้คนกลางเพือ่
ท าหน้าทีป่ระสานงาน ซึง่รปูแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่การตลาดทางโทรศัพท์ 
จดหมายอเีล็กทรอนิกส์ (E-mail) ข้อความผ่านทางโทรศัพทเ์คลื่อนที่ จดหมายตรงเป็นต้น 

5. ด้านบุคคล (People) 
ด้านบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานทีท่ างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่างๆ  

ซึ่งนับรวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผูบ้รหิารระดับสูง ผูบ้รหิารระดับกลาง ผูบ้รหิารระดับล่างพนกังาน
ทั่วไป แม่บ้านเป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มีความส าคัญเนื่องจากเป็นผู้
คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค์กรใหเ้ป็นไปในทิศทางที่วางกลยุทธ์ไว้นอกจากนี้
บทบาทอีกอย่างหนึง่ของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ การมปีฏิสัมพันธ์และสร้างมิตรไมตรีตอ่ลูกค้า
เป็นสิ่งส าคัญทีจ่ะท าใหลู้กค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิง่ที่ลกูค้าสามารถสมัผสัได้จากการเลือกใช้สินค้าหรือ

บริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมีคุณภาพ เช่นการตกแต่งร้าน 
รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแตง่กายของพนกังานในร้าน การพูดจาต่อลูกค้าการบริการที่
รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีจาเป็นต่อการดาเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้านการบริการที่
ควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพทีลู่กค้าสามารถมองเห็นได้ 
ลักษณะทางกายภาพที่ลกูค้าให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพที่แตกต่าง
ไปจากผู้ให้บริการรายอื่น เช่นเดียวกัน  
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2.2  วิธีการเก็บข้อมลู 

การเกบ็รวบรวมข้อมูลในครัง้นี้ ผู้ศึกษาได้ท าการเกบ็ข้อมลูแบบสอบถามกลุม่ตัวอย่างคือ 

ระหว่างเดือน สงิหาคม –มกราคม พ.ศ. 2561 จ านวน 400 ชุด ซึ่งแบ่งตามประเภทของกลุ่ม

ประชากรที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

2.3  เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 

เครื่องมีที่ใช้ในการเก็บข้อมูลในงานวิจัยครัง้นี้คือแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี ้

ส่วนท่ี 1  

 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 5 ส่วนย่อย ได้แก่ 

- เพศ ผู้วิจัยแบ่งออกเป็น 2 กลุม่ คือ ผู้ชายและผูห้ญงิ 

- อายุ ผู้วิจัยเลือกกลุม่ตัวอย่างอยู่ในช่วง <20– >50 ปี  

-  ระดับการศึกษา  

-  อาชีพ 

- รายได้ต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2  

- พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียว 

-  ปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

 

วิธีการท่ีใช้ในการทดสอบคณุภาพของเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ผู้วิจัยด าเนินการหาความเที่ยงตรง โดยผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาน าเสนอ

อาจารย์ทีป่รึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความถูกต้องเชิงเนือ้หาและท าการปรบัปรุงแก้ไขในแต่ละข้อ

ให้ตรงตามจุดมุง่หมายของการวิจัย 

2.4  ผู้ท่ีให้ข้อมูล 

ประชากรในงานวิจัยครัง้นี้คือ กลุม่เป้าหมายของธุรกจิกุ้งเทพ  

2.5  จ านวนผู้ท่ีให้ข้อมูล 

 ผู้วิจัยจัดท าแบบสอบถามผ่านออนไลนจ์ านวน 400 ชุด 

2.6  การวิเคราะห์ข้อมูล 

จากแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 2ส่วนดังข้างต้น โดยแต่ละตอนมีลักษณะการสรปุข้อมลูดังนี้ 
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ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 5 ส่วนย่อย ได้แก่ 

    ตารางที่ 2.1 : แสดงการกระจายจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามเพศของกลุม่ตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

เพศ   
          ชาย 153 38.3 
          หญิง 247 61.7 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ เพศหญิง มจี านวน 

247 คน หรือร้อยละ 61.7 รองลงมา คือ เพศชาย มีจ านวน 153 คน หรือร้อยละ 38.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.2 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามอายุของกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

อาย ุ
         ต่ ากว่า 20 ปี 

 
13 

 
3.2 

          31 – 40  ปี 199 49.8 
          21 – 30  ปี 
          41 – 50  ปี 
          มากกว่า 50 ป ี

143 
45 
0 

35.7 
11.3 

0 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ อายุ 31–40 ปี มีจ านวน 

199 คน หรือร้อยละ 49.8 รองลงมา คือ อายุ 21–30  ปี มีจ านวน 143 คน หรือร้อยละ 35.7 อันดับ
ที่ 3 คือ อายุ 41–50  ปี มีจ านวน 45 คน หรือร้อยละ 11.3 และสุดท้าย คือ ต่ ากว่า 20 ปี มีจ านวน 
13 คน หรือร้อยละ 3.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.3 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามระดับการศึกษาของกลุม่ตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
        ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 
        มัธยมศึกษา 
        อนุปริญญา 
        ปริญญาตร ี
        ปริญญาโท 
        ปริญญาเอก 

  
2 
22 
66 
244 
65 
1 

 
0.5 
5.5 
16.5 
61.1 
16.2 
0.2 

รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ ปรญิญาตรี มีจ านวน 
244 คน หรือร้อยละ 61.1 รองลงมา คือ อนุปรญิญา มจี านวน 66 คน หรือร้อยละ 16.5 อันดับที่ 3 
คือ ปริญญาโท มีจ านวน 65 คน หรือร้อยละ 16.2 อันดับที่ 4 คือ มัธยมศึกษา มีจ านวน 22 คน หรือ
ร้อยละ 5.5 อันดับที่ 5 คือ ต่ ากว่ามัธยมศึกษา มีจ านวน 2 คน หรือร้อยละ 0.5  และสุดท้าย คือ 
ปริญญาเอก มีจ านวน 1 คน หรือร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.4 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

อาชีพ 
        ข้าราชการ - รัฐวิสาหกจิ 
        พนักงานบริษัท 
        ธุรกิจส่วนตัว 
        พ่อบ้าน / แม่บ้าน 
        นักเรียน / นักศึกษา 
        อื่นๆ 

 
41 
95 
145 
34 
73 
12 

 
10.3 
23.8 
36.3 
8.5 
18.3 
2.8 

รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 
145 คน หรือร้อยละ 36.3 รองลงมา คือ พนักงานบริษัท มจี านวน 95 คน หรือร้อยละ 23.8 อันดับที่ 
3 คือ นักเรียน/นักศึกษา มีจ านวน 73 คน หรือร้อยละ 18.3 อันดับที่ 4 คือ ข้าราชการ-รัฐวิสาหกจิมี
จ านวน 41 คน หรือร้อยละ 10.3 และสุดท้าย คือ พ่อบ้าน-แม่บ้าน มีจ านวน 34 คน หรือร้อยละ 8.5 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.5 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามรายได้ต่อเดือนของกลุม่ตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

รายได้ต่อเดือน 
        ต่ ากว่า 5,000 บาท 
        5,000 - 10,000 บาท 
        10,001 - 20,000 บาท 
        20,001 - 30,000 บาท 
        30,000 บาทข้ึนไป 

 
8 
51 
218 
92 
31 

 
2.2 
12.7 
54.5 
22.8 
7.8 

  รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ 10,000-20,000 บาท 
มีจ านวน 218 คน หรือร้อยละ 54.5 รองลงมา คือ 20,000-30,000 บาท มีจ านวน 99 คน หรือร้อย
ละ 22.8 อันดับที่ 3 คือ 5,000-10,000 บาท จ านวน 51 คน หรือรอ้ยละ 12.8 อันดับที่ 4 คือ 
30,000 บาทข้ึนไป มีจ านวน 31 คน หรือร้อยละ 7.8 และสดุท้าย คือ ต่ ากว่า 5,000 บาท มีจ านวน 
8 คน หรือร้อยละ 2.2 ตามล าดับ   
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ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวและปัจจัยทางด้านการตลาดที่มผีลต่อการ   
ตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

ตารางที่ 2.6 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามความต้องการในการ 
          บริโภคต่อสัปดาห์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ความต้องการในการบริโภคต่อสปัดาห์ 
        ไม่กินเลย 
        1 - 2 ครั้ง/สัปดาห ์
        3 - 4 ครั้ง/สัปดาห ์
        5 - 6 ครั้ง/สัปดาห ์
        มากกว่า 6 ครั้ง/สัปดาห ์

 
11 
128 
189 
58 
14 

 
2.7 
32 

47.3 
14.5 
3.5 

  รวม 400 100 

  

ผลการศึกษาข้อมลูความต้องการในการบรโิภคผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวต่อสปัดาห์พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ มีจ านวน 189 คน หรือร้อยละ 47.3 
รองลงมาคือ 1-2 ครั้ง/สปัดาห์ มจี านวน 128 คน หรือร้อยละ 32 อันดับที่ 3 คือ 5 - 6 ครั้ง/สัปดาห์ 
จ านวน 58 คน หรือร้อยละ 14.5 อันดับที่ 4 คือ มากกว่า 6 ครั้ง/สัปดาห์ มีจ านวน 14 คน หรือร้อย
ละ 3.5 และสุดท้าย คือ ไม่กินเลย มจี านวน 11 คน หรือร้อยละ 2.7 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.7 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามจุดประสงค์ในการบรโิภค 
        ของกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

จุดประสงค์ในการบรโิภค 
        ซื้อทานเอง 
        ซื้อทานกับเพื่อนเป็นกลุ่ม 
        ซื้อให้ผู้อื่นทาน 
        อื่นๆ 

 
136 
199 
62 
3 

 
34 

49.8 
15.5 
0.7 

  รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ ซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบ
เค้ียวรับประทานกับเพื่อนเป็นกลุ่ม มจี านวน 199 คน หรือร้อยละ 49.8 รองลงมา คือ ซื้อทานเอง มี
จ านวน 136 คน หรือร้อยละ 34 อันดับที่ 3 คือ ซื้อให้ผูอ้ื่นทาน มีจ านวน 62 คน หรือร้อยละ 15.5 
และสุดท้าย คือ อื่นๆ มีจ านวน 3 คน หรือร้อยละ 0.7 ตามล าดับ 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



22 

 

 
 

ตารางที่ 2.8 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามสถานที่จัดจ าหน่ายของกลุ่ม    
        ตัวอย่าง(ตอบได้มากกว่า1ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

สถานท่ีจัดจ าหน่าย 
        ร้านสะดวกซื้อ  
        ห้างสรรพสินค้า 
        ซุปเปอรม์ารเ์กต  
        ร้านขายของช าทั่วไป 
        ตลาดนัด 
        อื่นๆ 

 
215 
119 
105 
75 
23 
0 

 
40 

22.2 
19.5 
14 
4.3 
0 

  รวม 537 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ ร้านสะดวกซื้อ  
มจี านวน 215 คน หรือร้อยละ 40 รองลงมาคือ ห้างสรรพสนิค้า มีจ านวน 119 คน หรือร้อยละ 22.2 
อันดับที่ 3 คือ ซุปเปอรม์าเกต มจี านวน 105 คน หรือรอ้ยละ 19.5 อันดับที่ 4 คือ ร้านขายของช า มี
จ านวน 75 คน หรือร้อยละ 14 และสุดท้าย คือ ตลาดนัด มีจ านวน 23 คน หรือร้อยละ 4.3 
ตามล าดับ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



23 

 

 
 

ตารางที่ 2.9 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามการคาดการณ์ราคาของผลิตภัณฑ์ 
        ของกลุ่มตัวอย่าง 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

การคาดการณ์ราคาของผลิตภัณฑ ์
        น้อยกว่า 20 บาท 
        20 - 30 บาท 
        30 - 40 บาท 
        มากกว่า 50 บาท 

 
47 
144 
122 
87 

 
11.8 
35.8 
30.5 
22 

  รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามคาดการณ์ราคาของผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียว
ราคา 20-30 บาท มีจ านวนมากที่สุด คือ 144 คน หรือร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ 30-40 บาท มี
จ านวน 122 คน หรือร้อยละ 30.5  อันดับที่ 3 คือ มากกว่า 50 บาท มีจ านวน 87 คน หรือร้อยละ 
22 และสุดท้าย คือ น้อยกว่า 20 บาท มีจ านวน 47 คน หรือร้อยละ 11.8 ตามล าดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



24 

 

 
 

ตารางที่ 2.10 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามกลุม่ที่มผีลต่อการบรโิภคผลิตภัณฑ ์
          ของกลุ่มตัวอย่าง (ตอบได้มากกว่า1ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

กลุ่มท่ีมีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ ์
        ตัวคุณเอง 
        ครอบครัว / ญาติ 
        เพื่อน 
        สื่อโฆษณาออฟไลน์ 
        สื่อโฆษณาออนไลน์ 
        โปรโมช่ัน 
        อื่นๆ 

 
142 
140 
117 
68 
48 
47 
3 

 
25.1 
24.8 
20.7 
12 
8.5 
8.3 
0.6 

  รวม 565 100 

  

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า กลุม่ทีม่ีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวมากที่สุดคือ ตัว
คุณเอง มีจ านวน 142 คน หรือร้อยละ 25.1 รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติ มีจ านวน 140 คน หรือ
ร้อยละ 24.8  อันดับที่ 3 คือ เพื่อน มีจ านวน 117 คน หรือร้อยละ 20.7 อันดับที่ 4 คือ  สื่อโฆษณา
ออฟไลน์ มีจ านวน 68 คน หรือร้อยละ 12 อันดับที่ 5 คือโปรโมช่ัน มีจ านวน 47 คน หรือร้อยละ 8.5 
อันดับที่ 5 คือ สื่อโฆษณาออนไลน์มจี านวน 46 คน หรือร้อยละ 8.3 และสุดท้ายคือ อื่นๆ มีจ านวน 3 
คน หรือร้อยละ 0.6 ตามล าดับ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



25 

 

 
 

ตารางที่ 2.11 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามช่วงเวลาบริโภคผลิตภัณฑ์ 
          ของกลุ่มตัวอย่าง (ตอบได้มากกว่า1ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ช่วงเวลาบริโภคผลิตภัณฑ ์
        อ่านหนังสือ 
        ท างาน 
        ดูทีวี 
        ดูภาพยนตร์ในโรงหนัง 
        บนรถ (เดินทาง) 
        อื่นๆ 

 
122 
109 
127 
86 
62 
17 

 
23.3 
20.8 
24.3 
16.4 
11.8 
3.4 

  รวม 523 100 

 
ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ช่วงเวลาบริโภคผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวมากที่สุด คือ ดูทีวี มีจ านวน 

127 คน หรือร้อยละ 24.3 รองลงมา คือ อ่านหนังสือ มจี านวน 122 คน หรือร้อยละ 23.3 อันดับที่ 3 
คือ ท างาน มีจ านวน 109 คน หรือร้อยละ 20.8 อันดับที่ 4 คือ ดูภาพยนตร์ในโรงหนงั มีจ านวน 86 
คน หรือร้อยละ 16.4 อันดับที่ 5 คือ บนรถ(เดินทาง) มจี านวน 62 คน หรือร้อยละ 11.8 และสุดท้าย 
คือ อื่นๆ มีจ านวน 17 คน หรือร้อยละ 3.4 ตามล าดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



26 

 

 
 

ตารางที่ 2.12 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามสาเหตุทีบ่รโิภคผลิตภัณฑ์ 
          ของกลุ่มตัวอย่าง (ตอบได้มากกว่า1ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

สาเหตุท่ีบริโภคผลิตภัณฑ ์
        อร่อย 
        มีประโยชน์ 
        รองท้อง 
        บรรเทาความหิว 
        เค้ียวเพลินๆ 
        ความเคยชิน 
        อื่นๆ 

 
99 
126 
94 
92 
105 
45 
6 

 
17.5 
22.2 
16.6 
16.2 
18.5 
7.9 
1.1 

  รวม 567 100 

 

  ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า สาเหตทุี่บริโภคผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวมากทีสุ่ด คือ มีประโยชน์  
มีจ านวน 126 คน หรือร้อยละ 22.2 รองลงมา คือ เค้ียวเพลินๆ มีจ านวน 105 คน หรือร้อยละ 18.5 
อันดับที่ 3 คือ อร่อย มีจ านวน 99 คน หรือร้อยละ 17.5 อันดับที่ 4 คือ รองท้อง มีจ านวน 94 คน 
หรือร้อยละ 16.6 อันดับที่ 5 คือ บรรเทาความหิว มีจ านวน 92 คน หรือร้อยละ 16.2 อันดับที่ 6 คือ 
ความเคยชิน มีจ านวน 45 คน หรือร้อยละ 7.9 และสุดท้าย คือ อื่นๆ มีจ านวน 6 คน หรือร้อยละ 1.1 
ตามล าดับ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



27 

 

 
 

ตารางที่ 2.13 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก 
               บริโภคผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง  

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

พฤติกรรมการเลือกบรโิภคผลิตภัณฑ ์
   คุณมักจะลองขนมแปลกใหมเ่สมอ 
   คุณทานขนมชนิดเดิมเป็นประจ า 
   คุณทานขนมเฉพาะแบรนด์ที่คุณช่ืนชอบ
เท่านั้น 
   คุณมักจะทานขนมโดยไม่ค านงึถึงแบรนด์ 

 
74 
181 
117 
28 

 
18.5 
45.2 
29.3 

7 

  รวม 400 100 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 65.089  

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า พฤติกรรมการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวมากทีสุ่ด คือ 
คุณทานขนมชนิดเดิมเป็นประจ า มจี านวน 181 คน หรือร้อยละ 45.2 รองลงมา คือ คุณทานขนม
เฉพาะแบรนด์ที่คุณช่ืนชอบเท่านั้นมีจ านวน 117 คน หรือรอ้ยละ 29.3 อันดับที่ 3 คือคุณมักจะลอง
ขนมแปลกใหมเ่สมอ มีจ านวน 74 คน หรือร้อยละ 18.5 และสุดท้าย คือ คุณมักจะทานขนมโดยไม่
ค านึงถึงแบรนด์ มจี านวน 28 คน หรือร้อยละ 7 ตามล าดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



28 

 

 
 

ตารางที่ 2.14 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามปัจจัยทีบ่รโิภคเลือกซื้อ 
                  ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง  

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ปัจจัยท่ีบริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ ์
        ราคา 
        เป็นที่นิยม 
        คุณค่าทางโภชนาการ 
        ความอร่อย 
        อื่นๆ 

 
68 
120 
130 
80 
2 

 
17 
30 

32.5 
20 
0.5 

  รวม 400 100 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 50.81  

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ปจัจัยที่บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวมากทีสุ่ด คือ คุณค่า
ทางโภชนาการ มีจ านวน 130 คน หรือร้อยละ 32.5 รองลงมาคือ เป็นที่นิยม มีจ านวน 120  คน หรือ
ร้อยละ 30 อันดับที่ 3 คือ ความอร่อย มีจ านวน 80 คน หรือร้อยละ 20  อันดับที่ 4 คือ ราคามี
จ านวน 68 คน หรือร้อยละ 17 และสุดท้าย คือ อื่นๆ มีจ านวน 2 คน หรือร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



29 

 

 
 

ตารางที่ 2.15 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์ที่  
                ผู้บริโภคเลอืกซื้อประจ าของกลุม่ตัวอย่าง (ตอบได้มากกว่า1ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อประจ า 
        มันฝรั่งทอดกรอบ เช่น เลย์,ก๊อบกอบ,ปิงเกิล้ 
        สาหร่ายทอด เช่น เถ้าแก่น้อย,มาชิตะ 
        ปลาเส้น เช่น ทาโร่,ฟิชโช่ 
        ขนมข้ึนรูป เช่น คอนเน่,ปาปิก้า,โปเต,้คาราด้า 
        ผักและผลไม้อบแห้ง เช่น Greenday 
        อื่นๆ 

 
146 
122 
82 
98 
22 
7 

 
30.6 
25.6 
17.2 
20.5 
4.6 
1.5 

  รวม                                                  477 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ประเภทของผลิตภัณฑ์ทีผู่้บริโภคเลือกซือ้เป็นประจ ามากที่สุด คือ 
มันฝรัง่ทอดกรอบ มีจ านวน 146 คน หรือร้อยละ 30.6 รองลงมา คือ สาหร่ายทอด มีจ านวน 122 
คน หรือร้อยละ 25.6 อันดับที่ 3 คือ ขนมข้ึนรูป มีจ านวน 98 คน หรือร้อยละ 20.5 อันดับที่ 4 คือ 
ปลาเส้น มจี านวน 82 คน หรือร้อยละ 17.2 อันดับที่ 5 คือ ผักและผลไม้อบแห้ง มจี านวน 22 คน 
หรือร้อยละ 5.5 และสุดท้าย คือ อื่นๆ มีจ านวน 7 คน หรือร้อยละ 1.5 ตามล าดับ 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 



30 

 

 
 

ตารางที่ 2.16 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามความต้องการในการ 
                       บริโภคผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง  

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ความต้องการในการบริโภคผลิตภัณฑ ์
        ซื้อ 
        ไม่ซื้อ 

 
385 
15 

 
96 
4 

  รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีจ านวนมากที่สุด คือ ซื้อ มีจ านวน 385 คน 

หรือร้อยละ 96 รองลงมา คือ ไม่ซื้อ มจี านวน 15 คนหรือรอ้ยละ 4 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.17 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามรสชาติในการบริโภค 
                  ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง  

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

รสชาตขิองผลิตภัณฑ ์
        รสดั้งเดิม 
        รสบาร์บีคิว 
        รสชีส 
        อื่นๆ 

 
119 
196 
80 
5 

 
29.8 
49 
20 
1.2 

  รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการรสชาติของผลิตภัณฑ์มากทีสุ่ด 
คือ รสบาบีคิว มีจ านวน 196 คน หรือร้อยละ 49 รองลงมา คือ รสดั้งเดิม มีจ านวน 119 คน หรือ
ร้อยละ 29.8 อันดับที่ 3 คือรสชีสมจี านวน 80 คน หรือร้อยละ 20 และสุดท้าย คือ อิ่นๆ มจี านวน 5 
คน หรือร้อยละ 1.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.18 : แสดงการกระจายจ านวนและรอ้ยละ จ าแนกตามรสชาติในการบริโภคของ 
                       ผลิตภัณฑ์ใหม่ของกลุ่มตัวอย่าง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ค าตอบ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยทางดา้นการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

จ านวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

รสชาติในการบริโภคของผลิตภัณฑ์ใหม ่
        รสสาหร่าย 
        รสข้าวโพด 
        รสซาวครีมและหัวหอม 
        รสลาบ 
        รสพิซซ่า 
        รสต้มย า 
        รสกระเพรา 
        รสหมาล่า 
        รสวาซาบิ 
        รสฮอท&สไปซี ่
        อื่นๆ 

 
88 
89 
85 
66 
58 
96 
63 
53 
35 
80 
14 

 
12.1 
12.2 
11.7 
9.1 
8 

13.2 
8.7 
7.3 
4.8 
11 
1.9 

  รวม 727 100 

 

ผลการศึกษาข้อมลูพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความสนใจรสชาติของผลิตภัณฑ์ใหมม่ากทีสุ่ด
คือ รสต้มย า มีจ านวน 96 คน หรือร้อยละ 13.2 รองลงมา คือ รสข้าวโพด มีจ านวน 89 คน หรือ 
ร้อยละ 12.2 อันดับที่ 3 คือ รสสาหร่าย มีจ านวน 88 คน หรือร้อยละ 12.1 อันดับที่ 4 คือ รสซาว
ครีมและหัวหอม มีจ านวน 85 คน หรือร้อยละ 11.7 อันดับที่ 5 คือ รสฮอท & สไปซี่ มจี านวน 80 
คน หรือร้อยละ 11 อันดับที่ 6 คือ รสลาบ มีจ านวน 66 คน หรือรอ้ยละ 9.1 อันดับที่ 7 คือ รสกระ
เพรา มจี านวน 63 คน หรือร้อยละ 8.7 อันดับที่ 8 คือ รสพซิซ่ามจี านวน 58 คน หรือร้อยละ 8 
อันดับที่ 9 คือ รสหมาล่า มจี านวน 53 คน หรือร้อยละ 7.3 อันดับที่ 10 คือ รสวาซาบิ มจี านวน 35 
คน หรือร้อยละ 4.8 และสุดท้าย คือ อื่นๆ มีจ านวน 14 คน หรือรอ้ยละ 1.9 ตามล าดับ 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะห์สภาพธุรกิจ 

 การวิเคราะห์สภาพตลาด 

ในปัจจบุันสินค้าประเภทขนมขบเค้ียว (Snack Food) ได้รบัความนิยมเป็นอย่างมากในประเทศ

ไทย เนื่องจากสินค้าขนมขบเค้ียวมีรปูแบบและรสชาติทีห่ลากหลาย ทานง่าย เหมาะส าหรบัทานเล่นยาม

ว่าง หรือทานในระหว่างท ากิจกรรมต่างๆ จากข้อมลูศูนย์อจัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร พบว่าในปี 

2559 ตลาดขนมขบเค้ียวมีมูลค่าตลาด39,587 ล้านบาท มีอตัราการเติบโตร้อยละ 9.5 ขนมขบเค้ียวมี

ทั้งหมด7 กลุ่ม ซึง่มีการครองส่วนแบง่ทางการตลาด ดังนี้ 1. มันฝรั่งทอดกรอบ (ครองส่วนแบ่งร้อยละ 

22.7) 2.ขนมขบเค้ียวชนิดอบพอง (ครองส่วนแบ่งร้อยละ 28.4) 3.แผ่นข้าวโพดทอดกรอบ (ครองส่วน

แบ่งร้อยละ 2.9) 4. ป๊อบคอร์น (ครองส่วนแบ่งร้อยละ 1.4) 5.ขนมขบเค้ียวที่ท าจากผลไม้ (ครองส่วน

แบ่งร้อยละ 2.4) 6.ขนมขบเค้ียวที่ท าจากถั่ว (ครองส่วนแบ่งร้อยละ 8.1) และ 7.กลุม่ขนมขบเค้ียวอื่นๆ 

(ครองส่วนแบ่งร้อยละ 34.1) ซึ่งกลุ่มขนมขบเค้ียวประเภทอืน่ๆนั้นได้แก่สาหร่ายเมล็ดพืชและขนมขบ

เค้ียวที่ท ามาจากเนื้อสัตว์ (ในกลุม่ขนมขบเค้ียวอื่นๆ สาหร่ายเถ้าแก่น้อยครองส่วนแบง่ร้อยละ8.3) ตลาด

ขนมขบเค้ียวถือเป็นตลาดที่มกีารเติบโตที่ค่อนข้างสงูและในขณะเดียวกันนั้นยังเป็นตลาดทีม่ีการแข่งขัน

กันค่อนข้างรุนแรง ทั้งนีเ้นื่องจากเป็นสินค้าที่เกิดข้ึนได้ง่ายสง่ผลให้มผีู้ประกอบการเป็นจ านวนมากทั้ง

รายเล็กรายใหญส่นใจเข้ามาในตลาดหลายราย การเข้ามาในตลาดนั้นอาจจะเข้ามาได้ง่ายแต่การออก

จากตลาดนั้นกอ็อกไปได้ง่ายเช่นกัน ถ้าตลาดไม่ตอบสนองตอ่สินค้าน้ัน สินค้าน้ันก็ต้องออกจากตลาดไป 

จึงท าให้มผีู้ประกอบการที่คงอยู่ในตลาดมีเพียงไม่กีร่าย ซึ่งผลิตภัณฑ์กุ้งเทพเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียว

ประเภทเนื้อสัตว์(Meat Snack) ที่ใช้วัตถุดิบหลักเป็นกุ้งนั้นมีคู่แข่งทางตรงที่มสีินค้าและกลุม่เป้าหมายที่

ใกล้เคียงกันเพียงไม่กีร่าย เช่น  ขนมคางกุ้ง Okusno Snack ที่เป็นเจ้าแรกที่ผลิตขนมขบเค้ียวคางกุ้ง 

ส่วนทางด้านคู่แข่งทางอ้อมจะเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวทั่วๆไป ที่มีขายในตลาด ที่ให้ความอรอ่ย

เพลิดเพลนิกับกลุ่มเป้าหมายได้ เช่น มันฝรั่งทอดกรอบเลย์ และ ธัญพืชอบกรอบซันไบทส์ โดยผลิตภัณฑ์

ขนมขบเค้ียวเหล่าน้ีถือเป็นสินค้าทดแทนทีส่่งผลกระทบทางลบค่อนข้างมาก เพราะในท้องตลาดมีขนม

ขบเค้ียวอยู่มากมายหลายยีห่้อโดยแข่งขันกันในทุกๆด้านทั้งด้าน ราคา ความหลากหลาย และคุณภาพ

ของสินค้า นอกจากนั้นด้านอ านาจการต่อรองของผู้ขายหรือ Supplier ที่ขายวัตถุดิบหลักคือ กุง้ มี

อ านาจการตอ่รองที่ค่อนข้างน้อย เนือ่งในปจัจบุันมผีู้ผลิตกุง้หรือเกษตรกรเลี้ยงกุ้งเป็นจ านวนมากอยู่ทั่ว
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ทุกภูมิประเทศ จึงท าให้หาวัตถุดิบได้ง่ายและมรีาคาไม่แพง ส่วนทางด้านอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ

สินค้าน้ัน ผู้ซื้อสินค้ารายใหญ่สามารถต่อรองกับผู้ผลิตได้ เพราะมีปริมาณการสัง่ซื้อสินค้าทีสู่ง แต่ผูซ้ื้อ

สินค้ารายย่อยน้ันไมส่ามรถต่อรองกับผูผ้ลิตได้ เพราะมปีริมาณการสั่งซื้อที่ต่ าน่ันเอง 

3.1  การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจ (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strength) 

     1. ผลิตภัณฑ์กุ้งเทพ มรีสชาติทัง้หมด 3 รส คือ รสดั้งเดมิ บาร์บีคิว และชีส ซึง่แต่ละรสชาตินั้นมี

ความโดดเด่นในตัวเองด้วยความหอมจากเครื่องปรงุที่ใช้ ความหลากหลายของรสชาตินั้นถือเป็นการ

ช่วยเพิ่มทางเลือกให้กบัผูบ้รโิภค ซึ่งต่างจากกุ้งทอดทั่วไปทีม่รีสชาติเพียงรสชาติเดียวนั่นเอง 

     2. กุ้งโดยปกติจะอยู่ในรูปอาหารปรงุสุกพร้อมทาน ซึ่งไม่เหมาะเอาไว้เป็นของทานเล่นในรูปแบบ

ของขนมคบเค้ียว แต่ผลิตภัณฑ์กุง้เทพของเราน้ันถูกออกแบบมาให้อยู่ในรูปแบบพร้อมทานได้ทันที 

สามารถเอาไว้เป็นของทานเล่นยามว่างหรือระหว่างท ากจิกรรมต่างๆได้ นอกจากนั้นยังสามารถน าไป

รับประทานคู่กับเมนูอาหารอื่นๆได้ 

     3. ลักษณะของบรรจุภัณฑ์มรีูปลักษณ์ที่โดดเด่น สวยงาม เหมาะแก่การน าไปเป็นของฝากหรือ

ของขวัญเนื่องในโอกาสต่างๆได้ และนอกจากนั้นยงัช่วยให้เก็บผลิตภัณฑ์ไว้ได้นานข้ึนอีกด้วย 

     4. บริษัทสามารถจัดหากุง้ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลกัของผลิตภัณฑ์ได้ง่ายและราคาถูก เพราะเป็นวัตถุดิบ

ที่หาได้จากทั่วทุกภูมิประเทศ จึงท าให้มีต้นทุนในการผลิตและต้นทุนค่าขนสง่ต่ า  

     5. บริษัทมีช่องทางจัดจ าหน่ายหลายช่องทางในการวางขายสินค้าท าให้สินค้าเข้าถึงผูบ้ริโภคได้

อย่างรวดเร็วและเป็นทีรู่้จกัในวงกว้าง 

     6. สินค้าเป็นที่ยอมรบัของผู้บริโภคได้ง่ายเพราะเป็นประเภทอาหารขนมคบเค้ียวที่ผูบ้ริโภครูจ้ัก

และเคยทาน จงึง่ายต่อการสร้างความรับรู้และการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

จุดอ่อน (Weakness)  

     1. ตราย่ีห้อกุ้งเทพยังเป็นตราที่ไม่เป็นทีรู่้จัก เพราะเป็นตราผลิตภัณฑ์สินค้าใหมท่ี่เพิง่ออกสู่ตลาด

ได้ไม่นาน 

     2. รูปแบบองค์กรเป็นแบบรวมอ านาจการตัดสินใจ ดังนัน้ถ้าผู้ประกอบการขาดความละเอียด

รอบคอบในการตัดสินใจผิดพลาดอาจกอ่ให้เกิดปญัหาต่อกจิการ 

     3. เนื่องจากบริษัทเพิง่เริ่มด าเนินการจึงยงัไม่มีความแข็งแกร่งทางด้านการเงิน ท าให้ขาดเครดิต

การต่อรองกบัซัพพลายเออร์ มีข้อจ ากัดทางด้านก าลังการผลิตในระยะเริม่ต้น 
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     4. ระยะแรกยังขาดระบบสารสนเทศที่สนบัสนุนการปฏิบัติงานด้านการเงิน บญัชี และพสัดุที่จะ

ช่วยให้การท างานเร็วข้ึน สามารถท างานในปริมาณมากๆไดร้วดเร็วข้ึน 

โอกาส(Opportunity) 

     1. ตลาดขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ มผีู้ผลิตอยู่ในตลาดเพียงไม่กีร่าย ท าให้การแข่งขันทางตรง

ของผลิตภัณฑ์ที่มสีินค้าใกลเ้คียงกันน้ันไมรุ่นแรง 

     2. ตลาดขนมขบเค้ียวเป็นตลาดที่ได้รบัความนิยมจากคนไทยเป็นอย่างมาก จงึท าใหม้ีโอกาสทาง

การตลาดสูงเนื่องจากมปีรมิาณความต้องการบรโิภคขนมขบเค้ียวจ านวนมาก 

     3. เศรษฐกิจประเทศก าลังอยู่ในช่วงฟื้นตัว มีแนวโน้มเติบโตทางเศรษฐกจิดีข้ึนตามล าดับ ส่งผล

ท าให้การค้าขายในประเทศคึกคักข้ึน 

     4. นโยบายภาครัฐ เช่น นโยบายประชารัฐช่วยกระตุ้นก าลังซือ้ของประชาชน รัฐบาลสง่เสรมิการ

บริโภคสินค้าในประเทศ (เที่ยวไทย ใช้สินค้าไทย) 

     5. สิทธิประโยชน์ทางด้านภาษีและการเข้าถึงแหลง่เงินทุนที่ง่ายข้ึนกว่าเดิมให้กบัธุรกจิขนาดกลาง

และขนาดย่อม (SME) 

     6. เทคโนโลยีและสื่อสงัคมออนไลน์มีการพฒันาให้ก้าวหน้ามากขึ้นในปจัจบุัน ท าให้ช่องทางการ

น าเสนอสินค้ามีหลายช่องทาง สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและมีต้นทุนที่ถูก ท าให้

ผลิตภัณฑ์ของเราน้ันเป็นที่รูจ้ักของตลาดได้โดยใช้เวลาไม่นาน 

     7. ปัจจุบันมเีทคโนโลยี ที่ทันสมัยมากข้ึน เข้ามาช่วยในการจัดการระบบทางการเงินและบญัชี ให้

ถูกต้อง ครบถ้วน สมบูรณ์ มากขึ้นในขณะที่ใช้งบประมาณและเวลาน้อยลง 

 

อุปสรรค (Threat) 

     1. ผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวเป็นผลิตภัณฑ์ทีส่ามารถผลิตได้ง่าย ไม่ซับซ้อน มีต้นทุนการผลิตต่ า 

และมผีู้บริโภคเป็นจ านวนมาก จงึเป็นที่สนใจใหผู้้ประกอบการรายใหม่เข้ามาในตลาดได้ง่าย เกิดการ

แข่งขันแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดสูง 

     2. ในปัจจุบันคนไทยหันมาดูแลสุภาพกันเป็นจ านวนมาก จึงท าให้ผลิตภัณฑ์กุ้งเทพนั้นไมเ่ป็นที่

สนใจของกลุม่คนรักสุภาพเนื่องจากเป็นขนมขบเค้ียวที่ไว้ทานเล่น 

     3. ความกังวลต่างๆทีผู่้บริโภครบัรูจ้ากสื่อเกี่ยวกับกุง้ ซึ่งส่งผลต่อความเช่ือมั่นต่อการบริโภค

ผลิตภัณฑ ์
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     4. ต้นทุนค่าจ้างแรงงานสงูข้ึน เนื่องจากการปรับอัตราค่าจ้างแรงงานของนโยบายภาครัฐ 

     5. ราคาน้ ามันในปัจจุบันมีความผันผวนส่งผลท าให้ต้นทนุในการผลิตและการขนส่งมกีารปรบัตัว

อย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นปจัจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้ 

3.2 จุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการด าเนนิธุรกิจ 

ธุรกิจผลิตอาหารเป็นธุรกิจที่มีความต้องการอยูเ่สมอในตลาดและมีการเปลี่ยนแปลง

ตลอดเวลาในรสนิยมของผู้บริโภค ดังนั้นในธุรกิจอาหารจึงมคีวามท้าทายในการผลิตอาหารเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเสมอ โดยปจัจบุันคนเรามีการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบการใช้ชีวิต 

โดยมีเวลาเป็นข้อจ ากัดท าใหเ้กิดความเร่งรีบในการด าเนินชีวิต จึงเป็นทีม่าของการด าเนินธุรกิจการ

ผลิต ในช่ือ กุ้งเทพ ด้วยความต้องการของผูบ้ริโภคที่มีตอ่กุ้งเป็นที่นิยมในการน ามาประกอบอาหาร 

แต่มีข้อจ ากัดในการรับประทานและความสะดวกในการพกพา                     

 3.3 จุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

ด้วยเหตุผลนี้จงึน ามาสู่แนวคิดการด าเนินธุรกจิการผลิตโดยใช้กุ้งน ามาเป็นวัตถุดิบในการ

สร้างผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้เกิดความหลากหลาย แตกต่าง มี

คุณภาพมาตรฐานและน านวัตกรรมมาประยุกต์ใช้ โดยมีแนวคิดน ากุ้งมาสร้างมลูค่าเพิ่มด้วยการทอด

อบกรอบและท าให้เกิดความหลากหลายของรสชาติที่แตกตา่งกันออกไป พร้อมทั้งบรรจุในบรรจุภัณฑ์

ที่มีคุณภาพและมาตรฐานทีส่่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมในปริมาณที่น้อย ค านึงถึงความสะอาด 

ปลอดภัย และสะดวกในการพกพาหรือรับประทาน 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

ในหัวข้อแบบทางธุรกจินี้ผู้วิจัยเลอืกใช้ Business Model Canvas มาเป็นแบบทางธุรกจิใน
การวิเคราะห์ของธุรกิจกุ้งเทพ เนื่องจากสะดวกต่อการน าข้อมูลไปใช้และมีประสิทธิภาพในการ
วิเคราะห์โดยก่อนจะเสนอแผนภาพแบบทางธุรกจิดังกล่าวผูวิ้จัยได้เลือกเสนอองค์ประกอบของปจัจัย
แบบทางธุรกจิก่อนแล้วจึงน าข้อมลูนั้นประมวลผลโดยเครื่องมือแบบทางธุรกิจในข้ันตอนต่อไป
หลงัจากการแสดงแผนภาพทางแบบทางธุรกิจแล้วผู้วิจัยน าข้อมูลนั้นเข้าสู่การวิเคราะห์องค์ประกอบที่
อยู่ในแบบทางธุรกจิเพื่อแสดงผลการวิเคราะห์และสรปุในตอนท้ายดังนั้นเมื่อเรียงตามการประมวลผล
ข้อมูลของบทที่ 4 สามารถแบ่งหัวข้อภายในบทได้ดังนี ้

4.1 องค์ประกอบของปจัจัยแบบทางธุรกจิ 
4.2 แผนภาพแบบทางธุรกิจและข้อมลูอธิบายแบบBusiness Model Canvas  
4.3 ข้อมูลอธิบายแบบของธุรกจิ 
4.4 สรุปองค์ประกอบของธุรกิจ 

4.1 องค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ 

ข้อนี้กล่าวถึงองค์ประกอบของปจัจัยแบบทางธุรกจิ โดยเขียนข้อมูลและนาข้อมลูดังกล่าวไป

พัฒนาต่อยอดสู่แบบทางธุรกิจในข้อต่อไป 

องค์ประกอบของปจัจัยแบบทางธุรกิจ ที่น าเสนอน้ันมี 4 ประการ ได้แก่ ลูกค้าและ

กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่งขัน พันธมิตรเครอืข่ายธุรกิจและผู้จัดหาวัตถุดิบสินค้า มีรายละเอียด ดังนี ้

1. ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย คือ ผู้ที่ช่ืนชอบรับประทานขนมขบเค้ียว 

2. คู่แข่งขัน คือ ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวในตลาดเดียวกัน 

3. พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกจิ คือ ร้านค้าปลกีและร้านค้าสง่ 

4. ผู้จัดหาวัตถุดิบสินค้า คือผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งเทพ 
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4.2 แผนภาพแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.1 : แผนภาพแบบทางธุรกจิ Business Model Canvas 

 
จาก แผนภาพ Business Model Canvas มีประกอบด้วยกนั 9 ส่วน คือ 

- Customer Segments (CS) กลุม่ลกูค้า 

- Value Propositions (VP) คุณค่าของสินค้าและบรกิารที่นาเสนอ 

- Channels (CH) ช่องทางเข้าถึงลกูค้า 

- Customer Relationships (CR) ความสัมพันธ์กบัลูกค้า 

- Revenue Streams (RS) รูปแบบของรายได ้

- Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 

- Key Activities (KA) กจิกรรมหลกั 

- Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 

- Cost Structure (CS) โครงสร้างต้นทุน 

 

 

 

กลุม่ผู้บริโภคขนม
ขบเคีย้ว 

 

กลุม่ผู้บริโภคขนม

ขบเคีย้ว 

ผลิตภัณฑ์ขนม
ขบเคี้ยว      
อบกรอบ       

ที่สามารถหา
ทานได้ง่าย  

และสะดวกต่อ   
การบริโภค 

ร้านค้าปลีก        
และร้านค้าส่ง 

แนะน า-ติชมได้ผา่น
ทางหน้าเพจของ
เฟสบุ๊คหรือเบอร์

โทรศัพท ์

การขายผลิตภัณฑ์ 

ทรัพยากรบุคคล  

การบริหารสินค้า
จากโรงงานที่ผลิต 
ไปสู่ร้านค้าปลีก
และร้านค้าส่ง 

- โรงงาน
จ าหน่ายวัตถุดิบ  

- ร้านค้าปลีก  

-  ร้านค้าส่ง 

ต้นทุนการผลิตสินค้า ต้นทุนการ
บริหารบุคคล และต้นทุนการวาง

จ าหน่ายโดยร้านค้าปลีก 
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4.3 ข้อมูลอธิบายแบบของธุรกิจ 

โดยเมื่อผู้วิจัยน าข้อมลูของธุรกิจกุ้งเทพ มาวิเคราะห์และจัดรูปแบบโดย Business Model 

Canvas ได้รับผลดังตอ่ไปนี ้

1. Customer Segments  

กลุ่มผู้บริโภคขนมขบเค้ียว 

2. Value Propositions  

      ผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวอบกรอบทีส่ามารถหาทานได้ง่ายและสะดวกตอ่การบริโภค 

3.  Channels  

      ร้านค้าปลีกและร้านค้าส่ง 

4.  Customer Relationships  

      ลูกค้าสามารถแนะน าหรอืติชมได้ผ่านทางหน้าเพจของเฟสบุ๊ค หรือเบอร์โทรศัพท์  

5.  Revenue Streams  

การขายผลิตภัณฑ์ 

6.  Key Resources  

ทรัพยากรบุคคลเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ผลิตเองดังนั้นส่วนของธุรกิจจึงมทีรัพยากรบุคคลเป็นส่วน

หลักในการขับเคลื่อน 

7.  Key Activities  

กิจกรรมหลักของธุรกิจฯคือการบรหิารสินค้าจากโรงงานทีผ่ลิตไปสูร่้านค้าปลีกและร้านค้าสง่ 

8.  Key Partnerships  

พันธมิตรหลัก คือ โรงงานทีจ่ าหน่ายวัตถุดิบในการผลิตผลิตภัณฑ์ ร้านค้าปลีกและร้านค้าสง่ ที่

เป็นส่วนของการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 

9. Cost Structure  

ต้นทุนคือต้นทุนการผลิตสินค้าต้นทุนการบริหารบุคคลและต้นทุนการวางจ าหน่าย             

4.4 สรุปองค์ประกอบของธุรกิจ  

จากข้อมลูจากแผนภาพทางธุรกิจข้างต้น ทั้ง 9 ข้อ สามารถสรปุออกมาได้ดังนี ้

1. ธุรกิจนี้เน้นการสร้างทรัพยากรบุคคลและบริหารทรพัยากรบุคคลเพื่อเป็นส่วนเช่ือมระหว่าง

ธุรกิจการผลิตธุรกจิค้าปลีกและธุรกจิค้าส่ง 
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2. ความเสี่ยงของธุรกิจนี้คือสินค้าถูกลอกเลียนแบบและคู่แข่งลดราคาสินค้าจึงต้องสร้าง

เอกลักษณ์โดดเด่นใหก้ับผลิตภัณฑ์ทีลู่กค้าสามารถจ าได้ ทั้งรสชาติ คุณค่าทางโภชนาการ และบรรจุ

ภัณฑ์ 

3. มีการจัดหาผู้ขายวัตถุดิบรายอื่นที่คุณภาพที่ดีเทียบเท่ากบัรายเดมิทั้งด้านต้นทุนและการขนสง่

ที่สะดวก 
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธ์ ( Strategy Plan) 

ผลิตภัณฑ์กุง้ทอดกรอบปรุงรส “กุง้เทพ” เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีคุณภาพสูงและมรีสชาติ

หลากหลายกรอบอร่อย โดยกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดในช่วงแรก จะท าการน าเสนอรับประทาน โดย

สอดคล้องกบัสโลแกนของผลิตภัณฑ์ คือ “กรอบอร่อยทุกทีทุ่กเวลา” และน าเครื่องมือในการสื่อสารมาใช้

และสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายโดยเน้นการแนะน าถึงสินค้า “กุ้งเทพ” เพื่อสนบัสนุนใหลู้กค้า

กลุ่มเป้าหมายรูจ้ักสินค้าและกระตุ้นให้เกิดความรู้สึกอยากลองใน  กลยุทธ์การตลาด ไม่ว่าจะเป็น การ

โฆษณา  (Advertising)  เพือ่สร้างการรบัรู้ในแบรนด์และสรา้งคุณค่าของผลิตภัณฑ์ โดยไม่เพยีงแต่ท าให้

ผู้บริโภครับรู้แต่เพือ่สร้างการจดจ าในแบรนด์ของผลิตภัณฑ์รวมถึงสร้างการยอมรบัให้ครอบคลมุถึง

กลุ่มเป้าหมายอย่างทั่วถึงและรวดเร็ว การสง่เสริมการขาย  (Sales Promotion) เพือ่กระตุ้นให้เกิดการ

ทดลองและตัดสินใจซือ้ทีร่วดเร็ว รวมถึงสามารถหาลกูค้าใหม่หรอืดึงลูกค้าจากคู่แข่งขันใหเ้ข้ามาทดลอง

ผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้น นอกจากนั้นยงัเป็นการเสริมแรงการโฆษณาผลิตภัณฑ์ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้

และตอบสนองได้เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

ตามแผนวิจัยจากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในบทที่ 2 ธุรกิจกุ้งทอดกรอบปรุงรส“กุ้งเทพ” 

สามารถน ามาวิเคราะห์ปจัจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารเพื่อ

สร้างก าไรสูงสุดให้กบัธุรกจิและด าเนินการให้ธุรกจิบรรลุตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้จากผลส ารวจของ

แบบสอบถามได้ใช้กลยทุธ์ต่างๆโดยอ้างอิงจากกราฟในบทที ่2 ดังนี้ 

 เพศ 

ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่า ผู้หญิงมกีารบริโภคผลิตภัณฑ์มากกว่าเพศชายทาง

บริษัทจะใช้ กลยุทธ์ท าตลาดให้ตรงกับกลุม่เปา้หมาย เพราะเป้าหมายในการท าตลาดของธุรกจิ

ต่างกันดังนั้นกลยุทธ์ท าตลาดและประชาสัมพันธ์ หรอืการท าโปรโมช่ัน ต้องตรงวัตถุประสงค์ สื่อสาร

ให้ตรง และ ชัดเจน โดยมุ่งการขายเป็นหลัก เพือ่ให้เกิดผลลพัธ์ในด้านยอดขายเพราะธุรกจิต้องการ

ทุนมาต่อยอด 
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 อายุ 
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าช่วงอายุ 31-40 ป ีมีการบริโภคผลิตภัณฑ์มากกว่า
ช่วงอายุอื่นทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นส่วนประสมทางการตลาด ใช้การจงูใจ
ผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติการซื้อ เช่น การโฆษณา การใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว
ประชาสมัพันธ์  เพื่อให้ช่วงอายุอื่นๆมีแรงจงูใจในการบริโภคผลิตภัณฑ์เพิม่ขึ้น 

 ระดับการศึกษา 
ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าระดบัปริญญาตรี มกีารบริโภคผลิตภัณฑ์มากกว่า

ระดับการศึกษาอื่น ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์ Segmentation การแบง่ส่วนตลาด การแบง่กลุ่ม
เป้าหมายออกเป็นกลุม่ๆ ที่เป็นกลุ่มขนาดย่อยลงมาโดยใช้เกณฑ์ต่างๆ ที่ก าหนดข้ึนในการแบง่ โดย
เกณฑ์ทีจ่ะใช้ในการแบง่ส่วนตลาด ก็จะต้องเป็นเกณฑท์ี่มีความสร้างสรรค์และสามารถแบ่งกลุม่ได้
อย่างเหมาะสมด้วยโดยมุ่งค้นหาข้อได้เปรียบในการแข่งขันในตลาด มุ่งหาทางเจาะตลาดในส่วนที่คู่แข่ง
ขันไม่ได้ให้ความสนใจ หรอืมีจุดอ่อน แนวความคิดการแบ่งส่วนตลาดเนื่องจากลูกค้าแตล่ะส่วนหรือแต่
ละกลุ่มมีความต้องการที่แตกต่างกันไป หากบริษัทจะสามารถสนองสิ่งทีลู่กค้าต้องการทุกกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายได้ดีกว่า 

 อาชีพ 
ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีการบริโภคผลิตภัณฑ์มากกว่า

อาชีพอื่น ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธส์่วนลดและโปรโมชั่น สามารถช่วยกระตุ้นยอดขายใหสู้งข้ึน 
เลือกใช้วิธีการท าโปรโมช่ันใหเ้หมาะสมกับประเภทสินค้าและโดนใจลกูค้าให้มาก เช่น การแจกสินค้า 
การใหส้่วนลดกระตุ้นใหซ้ื้อซ้ า การแข่งขันชิงโชค ท าโปรโมช่ันโดยใช้โซเชียลมเีดีย สร้างกระแสเพื่อให้
ผลิตภัณฑ์เป็นทีรู่้จกัอย่างกว้างขวางและเข้าถึงอาชีพอื่นๆด้วย 

 รายได้ต่อเดือน 
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผู้ทีม่ีรายได้ 10,000-20,000 บาท มีการบริโภค
ผลิตภัณฑ์มากกว่ารายได้อื่น ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) ของผลิตภัณฑ์ถือ
เป็นกลยุทธ์ส าคัญที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบมากขึ้น การก าหนดราคาต้องค านึงถึงปจัจัยต้นทุนการ
ผลิตบวกกับผลก าไรที่ต้องการจะได้ แล้วจงึก าหนดราคาขายออกมา โดยต้องค านึงสภาพการแข่งขัน
ของตลาดสินค้า นอกจากนี้การก าหนดราคายังมีนัยข้อบ่งบอกถึงต าแหน่งที่ต้องการใหส้ินค้าไปยืนอยู่
ด้วย ซึ่งการตั้งราคาอาจตั้งให้ใกล้เคียงกบัสินค้าประเภทเดียวกันในท้องตลาด หรือน้อยกว่าหาก
ต้องการแยง่ชิงฐานลกูค้า หรือมากกว่าหากต้องการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้อยูเ่หนอืกว่าผลิตภัณฑ์
ทั่วไป  
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 ความต้องการในการบริโภคต่อสปัดาห ์
ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคต้องการบรโิภค 3-4  ครั้ง/สัปดาห์ ทางบริษัทจะ

ใช้ กลยุทธ์การจัดกิจกรรมทางการตลาด Event Marketing เป็นอีกกระบวนการหนึง่  
ซึ่งธุรกจิจะต้องปรบัใหส้อดคล้องกบัสภาพแวดล้อม สถานการณ์ เพื่อครองใจลูกค้า เกิดรายได้และท าให้
องค์กรอยูร่อดจึงมกีิจกรรมการตลาดเกิดข้ึนตลอดเวลา เพื่อสร้างความพงึพอใจให้กบัผูบ้รโิภคที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นการท าป้ายโฆษณา แจกใบปลิว ออกบู๊ทสินค้า ไล่ไปจนถึงการส่งเสริมการขาย 
ลดแลกแจกแถม โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือก าไร 

 จุดประสงค์ในการบริโภค 
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคเป็นกลุ่ม ทางบริษัทจะใช้กล
ยุทธ์แบบปากต่อปาก(Word of Mouth) ให้เป็นที่พูดถึงกนัแบบปากต่อปากโดยการโปรโมทผ่านสิง่ของ
ได้ เช่น การเพ้นท์อาคาร ติดโลโก้ในที่ต่างๆบริษัทต้องการสร้างกระแสให้กบัสินค้าและการบรกิารของ
ตัวเองเพือ่ให้เป็นทีรู่้จกัเพิม่มากข้ึน เนื่องจากเป็นรูปแบบในการท าการตลาดที่ได้ผลในวงกว้าง แถมสามารถ
แพร่กระจายได้อย่างรวดเร็วแถมยงัใช้เงินลงทุนต่ า 

 สถานที่จัดจ าหน่าย 
ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะหาซื้อผลิตภัณฑจ์ากร้านสะดวกซื้อ 

ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์ช่องทางการจ าหน่าย เป็นช่องทางหรือวิธีการที่จะท าใหส้ินค้าและบริการไปสู่
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้อย่างสะดวก รวดเร็ว ประหยัดและปลอดภัย ท าให้ธุรกิจสามารถบรรลเุป้าหมายทางการ
ขายได้อย่างดี 

 การคาดการณ์ราคาผลิตภัณฑ์ของผูบ้ริโภค 

ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คาดการณ์ราคาผลิตภัณฑ์ไว้ 20-30  
บาท ทางบริษัทจะใช้กลยุทธ์ราคาสินคา้(Price Strategy)  ราคาสมเหตสุมผล ไม่เอารัดเอาเปรียบผู้ซือ้ 
ตรงตามมาตรฐาน ของผลิตภัณฑ ์

 กลุ่มที่มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ ์

 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซื้อผลิตภัณฑ์เพือ่บริโภคเอง ทาง
บริษัทจะใช้ กลยุทธ์การท าการตลาดทางอินเทอร์เน็ต เป็นทางเลือกที่น่าสนใจในการด าเนินธุรกจิเพราะ
เป็นการดึงดูดลูกค้าได้หลายกลุ่มนอกจากลกูค้าในประเทศแล้วการใช้สื่อออนไลน์นี้ยังเป็นประโยชน์ในการ
ดึงดูดกลุ่มลูกค้าจากต่างประเทศใหเ้ข้ามาสนใจผลิตภัณฑ์ของเรา แล้วตัดสินใจซือ้และหากลูกค้าเกิดความ
ประทับใจก็จะน าผลิตภัณฑ์ของเราไปบอกต่อกบัลกูค้ารายอืน่ๆ แล้วกลบัมาบริโภคผลิตภัณฑ์ของเราอีก 

 ช่วงเวลาในการบริโภคผลิตภัณฑ ์
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 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคช่วงดูทีวี ทางบริษัทจะใช้ 
กลยุทธ์การโฆษณาสินคา้ ใช้ประโยชน์จากสื่อต่างๆ ทีม่ีอยูห่ลายช่องทางในปจัจบุัน ในการ
ประชาสมัพันธ์และน าเสนอข้อมูลข่าวสารของสินค้าและบรกิารต่อสาธารณชน โดยการโฆษณาสินค้า
ผู้ประกอบการจะต้องท าการระบุช่ือสินค้าและบริการ รวมทัง้ช่ือของบริษัทหรือองค์กรเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจน เพื่อสร้างความเข้าใจที่ถูกต้องให้แก่ผูบ้ริโภค 

 สาเหตุที่บริโภคผลิตภัณฑ์ 
ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคเพราะผลิตภัณฑ์ทานแล้ว

ให้ประโยชน์ ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์การแจกสินค้า มกีารแจกสินค้าขนาดทดลองเพื่อใหลู้กค้าได้
ลองใช้ ซึ่งหากสินค้าใช้ดี โดนใจ ก็จะท าใหลู้กค้าอยากกลบัมาซื้อสินค้าหรอืใช้บริการอีก เป็นการ
ลงทุนเลก็ๆ ที่ได้ผลตอบรบัคุ้มค่ามาก 

 พฤติกรรมการเลอืกบริโภคผลิตภัณฑ ์
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ชนิดเดิมเป็น
ประจ า  ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์ Positioning  การวางต าแหน่งใหส้ินค้าและบรกิารเป็นทีจ่ดจ า 
และโดนใจกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น ซึ่งจะต้องมีความแตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถดึงดูดความสนใจ
จากกลุ่มเป้าหมายได้มากกว่า 

 ปัจจัยที่ผูบ้ริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคผลิตภัณฑ์เพราะให้
คุณค่าทางโภชนาการ ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์การวิจัยการตลาด (Marketing Research)  
เพื่อวิเคราะห์และวางแผนให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แกลู่กค้าได้ดี 
เหตผุลที่ตอ้งท าการวิจัยการตลาดนั้น ก็เพราะในปจัจบุันน้ีมกีารแข่งขันในทางธุรกิจเกิดข้ึนเป็นจ านวน
มาก จึงต้องท าการวิจัยการตลาด เพือ่วางแผนให้ธุรกิจของตนสามารถเอาชนะคู่แข่งได้ และยังเป็น
การวางแนวทางทีจ่ะช่วยแก้ปัญหาเฉพาะหน้าทีอ่าจเกิดข้ึน นอกจากนีก้็เป็นกลยทุธ์ที่จะช่วยเพิม่
ยอดขายได้เช่นกัน 

 ประเภทของผลิตภัณฑ์ทีผู่้บริโภคเลือกซื้อประจ า 
 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ประเภทมัน
ฝรัง่ทอดกรอบมากทีสุ่ด ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์พันธมิตร  การมีพันธมิตรเพือ่ท าการตลาดร่วมกัน 
เป็นวิธีการที่ช่วยให้ ผูป้ระกอบการได้ประโยชน์และต้นทุนต่ า เลือกผู้ขายที่มีกลุ่มเป้าหมายเดียวกันมา
จัดโปรโมช่ันหรือขายคู่กัน เพิม่โอกาสทางการตลาด 

 ความต้องการในการบริโภคผลิตภัณฑ์ 
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 ผลส ารวจจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สนใจที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ของเรา
และช่ืนชอบรสบาร์บีคิวมากที่สุด ทางบริษัทจะใช้ กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) เริ่ม
ตั้งแต่ข้ันตอนการผลิตการบรรจุหบีหอ่ใหส้ินค้าที่เราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจาก
คู่แข่งที่จ าหน่ายสินค้าประเภทเดียวกัน การตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพือ่น ามาจ าหน่าย
ต้องมีความชัดเจน นอกจากจะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกค้าท าให้จัดหาสินค้ามาจ าหน่ายได้ตรงตาม
ความต้องการของ กลุ่มลูกค้าแล้วยังท าใหเ้รารู้ว่าสินค้าที่น ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของลกูค้าได้มาก น้อยเพียงใดซึ่งข้อมลูที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาปรบัปรุงสินค้าที่จะ
ผลิตหรือน ามาจ าหน่ายต่อไป 

 ความต้องการรสชาติขนมขบเค้ียวกรุบกรอบทีท่ ามาจากกุ้งรสชาติใหม่  
จากการวิเคราะห์ธุรกจิกุ้งทอดกรอบปรงุรส  ผู้บริโภคมีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ โดย

รสชาติที่เป็นที่นิยม คือ รสบาบีคิว และความต้องการรสชาติขนมขบเค้ียวกรบุกรอบทีท่ ามาจากกุ้ง
รสชาติใหมท่ี่จะมีแผนการผลิตต่อไปตามความต้องการของลกูค้า คือ รสต้มย า รสข้าวโพด รสาหร่าย 
รสซาวครีม&หัวหอม และรสฮอท&สไปซี่ ส่วนรสอื่นๆนั้นจะท าการผลิตต่อเมื่อแผนการด าเนินการ
เป็นไปทีท่างบริษัทต้องการโดยใช้กลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์มาใช้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 

5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากร (Business Strategy) 

 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
Merit System เป็นระบบการบรหิารบุคคลทีอ่าศัยความรู้ ความสามารถของบุคคลเป็น

หลัก ไม่ค านึงถึงความสัมพันธ์ส่วนตัว มีลักษณะส าคัญดงันี้ (ดร.ถวิล อรญัเวศ) 
1. หลักความสามารถ (Competence)  ยึดหลกัความสามารถของบุคคลเป็นส าคัญเพื่อใหเ้หมาะสม
กับต าแหน่งหน้าที่และต้องสามารถใช้ความรู้มาปฏิบัตงิานให้เกิดประโยชน์ต่อส่วนรวมได้อย่างเต็มที่ 
2. หลักความเสมอภาค (Equality  Opportunity) การใหโ้อกาสทีเ่ท่าเทียมกันแก่บุคคลทั้งในการเข้า
สู่การเป็นราชการและอยู่ในระหว่างการเป็นข้าราชการ ซึ่งเป็นแนวคิดตามหลักประชาธิปไตยที่ให้สทิธิ
เสมอภาคแก่บุคคลภายในขอบเขตของกฎหมาย โดยถือว่าทกุคนจะต้องไดร้ับการปฏิบัตอิย่างเสมอ
ภาคด้วยคุณสมบัติและหลักเกณฑ์ที่อยู่ในมาตรฐานเดียวกัน 
3. หลักความมั่นคงในต าแหน่งหน้าที่ (Security  of  Tenure) ซึ่งต้องได้รบัการยอมรบัและคุ้มครอง
ตามกฎหมาย คือจะไม่ถูกปลดออกหรือไล่ออกจากงานโดยไม่มีเหตุที่พสิูจน์ได้ หลักการนี้ มุ่งให้
ข้าราชการเกิดความมั่นคงถาวรในอาชีพ และเกิดความรู้สกึมั่นคงที่จะแสวงหาความเจริญก้าวหน้าใน
หน้าที่ของตน โดยไม่ต้องค านึงถึงเหตุผลส่วนตัวหรือทางการเมือง 
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4. หลักความเป็นกลางทางการเมือง (Political Neutrality)  ข้าราชการประจาต้องเป็นกลางทางการ
เมืองและสามารถปฏิบัติหน้าที่ได้ตามนโยบายของรัฐบาลอยา่งเต็มความสามารถ โดยไม่ขึ้นอยู่กบั
อิทธิพลของพรรคการเมืองหนึง่พรรคการเมืองใด แต่ยังคงสทิธิทางการเมือง เช่นเดียวกับประชาชน
ทั่วไป 

 การจัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าที่ความรบัผิดชอบ 
บริษัท  กุ้งเทพ จ ากัด ใช้ลักษณะการจัดโครงสร้างองค์กรแบบงานหลกั (Line Organization)  

คือ  มีการแบ่งหน่วยงานย่อยออกมาเป็นสายบังคับบัญชาแบบตรง ๆ ลักษณะการท างานไม่ซับซ้อน 
จึงเหมาะกับองค์กรที่เพิง่จะเริ่มก่อตัง้และมีขนาดเลก็ การจดัองค์กรดงักล่าวจึงสะดวกต่อการ
ปฏิบัติงาน และสามารถท างานได้อย่างมีประสทิธิภาพ มีการแบ่งการท างานตามโครงสร้างองค์กร 
(Organization Chart) ดังนี ้

ภาพที่ 5.1 : การแบ่งการท างานตามโครงสร้างองค์กร(Organization Chart). 

 
ที่มา : ศิริอร ขันธหัตถ์, (2536). โครงสร้ำงองค์กร(Organization Chart). 

สืบค้นจาก  https://sites.google.com/site/loltheultimatedream/science/hnwy-
thi-       
1?tmpl=%2Fsystem%2Fapp%2Ftemplates%2Fprint%2F&showPrintDialog=1 

 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
คณะกรรมการจะต้องปฏิบัตหิน้าที่ใหเ้ป็นไปตามกฎหมายและวัตถุประสงค์ของบริษัท ตลอดจนมี

มติที่ประชุมผู้ถือหุ้นด้วยความซื่อสัตย์สจุริต รกัษาผลประโยชน์ของบริษัทและมีความรับผิดชอบต่อผู้
ถือหุ้นรวมทัง้การปฏิบัติให้เป็นไปตามหลักเกณฑ์และข้อบงัคับขององค์กร 

 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
การรบับุคลากรจะใช้ตามระบบคุณธรรม คือ การวัดด้วยความสามารถและศักยภาพ โดยแต่ละ

ฝ่ายฯ ที่คัดเลือกมาน้ัน คณะกรรมการจะเป็นผูส้อบด้วยตนเอง ด้วยหลักเกณฑร์ะบบคุณธรรมนีเ้อง 
แม้จะรบัสมัครเพียง 1 คน ธุรกิจ ฯ ต้องประกาศรบัสมัครอย่างเปิดเผย มเีกณฑ์การตรวจสอบอย่าง
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เป็นมาตรฐานและเมื่อเข้ามาปฏิบัติงานจะมีการประเมินงานให้เป็นไปมาตรฐานตามคุณภาพที่รับมา
ตั้งแต่ต้น 

 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
การจงูใจด้วยผลตอบแทนไม่ว่าจะเป็นการข้ึนเงินเดือน หรือการเลื่อนต าแหนง่งาน อาจไดผ้ลใน

ระยะเวลาเพียงสั้น ๆ เท่านั้น เพราะหากมีองค์กรอื่นเสนอผลตอบแทนที่มากกว่า พนักงานย่อมรับ
ข้อเสนอน้ันด้วยเช่นกัน ดังนั้นวิธีการจูงใจพนักงานให้มีความซื่อสัตย์ต่อองค์กรจงึเป็นสิง่ส าคัญ 
นอกจากหัวหน้างานจะมหีน้าที่มอบหมายงานให้ลกูน้องแล้ว ควรรับฟังปัญหาและข้อเสนอแนะจาก
ลูกน้องเพื่อน ามาคิดและแก้ไขปญัหาร่วมกันด้วยเปิดโอกาสให้พนักงานได้ใช้ความสามารถอย่างเต็มที่ 
ความรู้สึกเป็นครอบครัวเดียวกัน เมื่อพนกังานทัง้องค์กรเกิดความรู้สึกเป็นครอบครัวเดียวกันแล้ว 
ความทุ่มเท ความซื่อสัตย์จงรักภักดี และปรารถนาให้องค์กรเจริญก้าวหน้าก็จะตามมา องค์กรควรมี
การบริหารอย่างโปร่งใส หากองค์กรไม่มีความยุติธรรม และจริยธรรมที่ดีในการท างานแล้ว อาจท าให้
พนักงานรูส้ึกไม่ดีต่อองค์กร ไม่ให้ความเคารพและความซื่อสตัย์อีกต่อไป 

 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 

ปีแรก 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารต่อปี                          =  2,124,000   บาท 

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน      =  191,809      บาท 

ค่ายานพาหนะ ( รถกระบะ )          =  550,000      บาท  

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร                           =  2,865,809   บาท 

ปีที่ 1-2  

ค่าเงินเดือนพนกังานประจ า                                        =  2,124,000   บาท 

ค่าจ้างพนักงานช่ัวคราว                      =  432,000      บาท 

ค่าสาธารณูปโภค (ค่าโทรศัพท์ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าอินเตอร์เน็ต)      =  78,000       บาท 

ค่าเบี้ยประกันอัคคีภัย                                             =  1,200        บาท 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร                         =  2,635,200  บาท 

ปีที ่3-5 

ค่าเงินเดือนพนกังานประจ า                                           =  2,124,000  บาท 

ค่าสาธารณูปโภค (ค่าโทรศัพท์ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าอินเตอร์เน็ต)      =  78,000      บาท 

เงินปันผล 
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บริษัทมีนโยบายจ่ายเงินปันผลไม่น้อยกว่าร้อยละ 40 หรือตามความเหมาะสมของก าไรสุทธิที่
ได้รับในแต่ละปี โดยคณะกรรมการบริษัทจะพิจารณาการจ่ายเงินปันผลโดยค านึงถึงผลประโยชน์ต่อผู้
ถือหุ้นเป็นหลัก เช่น การด ารงเงินไว้เพื่อลงทุนในอนาคต หรอืเพื่อจ่ายช าระคืนเงินกู้ยืม หรือเป็น
เงินทุนหมุนเวียนภายในบริษัท การจ่ายปันผลประจ าปีของบริษัท จะตอ้งได้รบัความเห็นชอบจากที่
ประชุมผู้ถือหุ้น 

ประกันสังคม 
กองทุนที่จัดต้ังข้ึนเพื่อพนกังานของเรากรณี เจบ็ป่วย คลอดบุตร ทุพพลภาพ หรอืถึงแก่ความตาย

อันมิใช่เนื่องจากการท างาน โดยจะคิดจากค่าจ้างของพนักงานเป็น5% ของค่าจ้างพนักงานต่อคน 
เงินโบนัสประจ าป ี
เมื่อผลประกอบการสิ้นปี สรุปออกมาเป็นที่เรียบร้อยแล้วว่าผลประกอบการมกี าไร สิง่ที่

ผู้ประกอบการควรจัดหาให้ คือ เงินโบนัสประจ าปี ใหก้ับพนกังานทุกคน 
วันหยุดประจ าป ี

- มีวันหยุด 1 วันต่อสัปดาห์ คือ วันอาทิตย์ 

- วันหยุดตามประเพณี ลกูจ้างจะหยุดได้ปลีะ 19 วัน ดังนี้ โดยได้รับค่าจ้างตามวันท างานปกต ิ

 การจ้างบุคลากร 

โดยการจ้างบุคลากรแตล่ะฝ่ายนั้น เป็นการจ้างรายเดือน ทั้งนี้ยังไม่หักค่าประกันสงัคม และ

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 

ต าแหน่ง ระดับเงินเดือน (บาท) จ านวนพนักงาน(คน) รวมเงินเดอืน(บาท) 
ผู้บริหาร 30,000 1 30,000 
หัวหน้าฝ่ายการตลาด 18,000 1 18,000 
พนักงานฝ่ายการตลาด 12,000 1 12,000 
พนักงานขาย 12,000 1 12,000 
หัวหน้าฝ่ายการผลติ 18,000 1 18,000 
พนักงานการผลิต 9,000 4 36,000 
พนักงานควบคุมคลังสินค้าและจัดซ้ือ 12,000 1 12,000 
พนักงานควบคุมการขนสง่สินค้า 9,000 1 9,000 
หัวหน้าฝ่ายการเงิน/บุคคล 18,000 1 18,000 
พนักงานฝ่ายการเงิน/บคุคล 12,000 1 12,000 
รวม  13 177,000 
รวมเงินเดอืนจ่ายต่อป ี   2,124,000 
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5.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด  (Marketing  Strategy) 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด  6P’s 

1. Product  

 ผลิตภัณฑ์กุง้ทอดกรอบปรุงรส “ กุ้งเทพ ” เป็นผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตจากเนือ้กุ้งที่มีคุณภาพได้

มาตรฐาน และเป็นขนมขบเค้ียวที่ผลิตจากกุ้งเจ้าเดียวในตลาด โดยหากท าการเปรียบเทียบกับคู่แข่ง

ขันที่มีสินค้าและกลุม่เป้าหมายใกลเ้คียงกันทีสุ่ด คือ ขนมคางกุ้ง Okusno Snack ที่เป็นเจ้าแรกที่ผลิต

ขนมขบเค้ียวคางกุ้ง จะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์นี้ผลิตจากส่วนของคางกุ้งไม่ใช่เนื้อกุ้ง ดั้งนั้น ผลิตภัณฑ์กุง้

ทอดกรอบปรุงรส “ กุ้งเทพ ” จึงเป็นที่น่าสนใจในตลาด อีกทั้งยังมรีสชาติทั้งหมด 3 รส คือ รสดัง้เดิม 

บาร์บีคิว และชีส ซึง่แต่ละรสชาตินั้นมีความโดดเด่นในตัวเองด้วยความหอมจากเครือ่งปรุงที่ใช้ ความ

หลากหลายของรสชาตินั้นถือเป็นการช่วยเพิม่ทางเลอืกใหก้บัผูบ้ริโภค และเป็นรสชาติที่ถูกปาก

ผู้บริโภคเป็นอย่างด ี

2. Price  

 กลยุทธ์ด้านราคาจะเป็นกลยุทธ์ที่ใช้สนบัสนุนต าแหนง่ของผลิตภัณฑ์ที่ได้วางไว้ โดยวาง

ผลิตภัณฑ์ในต าแหน่งที่มีคุณภาพคุ้มค่าต่อราคา ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ราคาของกจิการจงึอาศัย

การก าหนดโดยยึดคุณค่าหรือคุณภาพเป็นหลัก ซึ่งก่อนที่กจิการจะก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ได้

นั้นกิจการเริ่มต้นจากการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งขันในตลาด ซึ่งคือ ขนมคางกุ้ง Okusno Snack ที่

ถือว่าเป็นคู่แข่งทางตรง หลังจากวิเคราะหร์าคาขายคู่แข่งขันแล้วกิจการจงึได้ก าหนดกลยุทธ์ของ

ผลิตภัณฑ์โดยเน้นการก าหนดราคาที่สะท้อนถึงภาพลกัษณ์ขอองสินค้าและคุณภาพของสินค้าในราคา

ที่เหมาะสม ลูกค้าจะได้รับความพงึพอใจมากกว่าเงินทีจ่่าย 

3. Place  

 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์กุง้ทอดกรอบปรงุรส “ กุ้งเทพ ”จะมีการด าเนินงาน ( 

ปีที่1-2 ในส่วนออฟไลน์) และ ( ทกุปีในส่วนของออนไลน์ ) มีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์โดยใช้ช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายจากผูผ้ลิตสูผู่้บริโภคโดยตรง และการด าเนินการปีที่ 3 เป็นต้นไปจะมกีารจัด

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์โดยใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายจากผูผ้ลิตสู่ผูจ้ัดจ าหน่ายและสูผู่้บริโภค  

 

4. Promotion 
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 การสง่เสรมิการขาย เป็นหลักการส าคัญทีจ่ะดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้เกิดการติดตาม

อย่างต่อเนื่องและสั่งซื้ออย่างสม่ าเสมอ โดยมีการเปลี่ยนแปลงเป็นประจ า การใหส้่วนลดตามปรมิาณ

การสัง่ซื้อ ใหส้ิทธิแกส่มาชิก หรือลกูค้าประจ า  โดยมีการใช้กลยุทธ์การสง่เสรมิการตลาดใหเ้กิดผล

ประโยชนส์ูงสุดกับลูกค้าเพื่อใหลู้กค้าสนับสนุนตราสินค้าของเราและใช้กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดให้

เกิดผลสงูสุดเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้าของเราในช่วงทีย่อดขายตกต่ าของป ี

5. Personalization  

 การใหบ้ริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเว็บไซต์กับลูกค้าทีเ่ป็นสมาชิก

และไม่เป็นสมาชิก การทักทาย การให้ความรู้สกึและให้การปฏิบัติที่ดี 

6. Privacy  

 สิ่งทีลู่กค้าต้องการมากทีสุ่ด คือ การรักษาความเป็นส่วนตัว การรกัษาความเป็น ส่วนตัวจึง

เป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องยึดมั่น เป็นจรรยาบรรณต่อลกูค้า โดยมีการปฏิบัติตามประกาศนโยบายรักษาความ

เป็นส่วนตัวที่ให้ไว้ จะต้องใหลู้กค้าเป็นผูเ้ข้าถึงและสามารถแก้ไขได้เพียงผูเ้ดียว ตรวจสอบข้อมลู

ส่วนตัวของลูกค้าจากสถาบัน หน่วยงานที่ไว้วางใจและเช่ือถือได้ 

 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ ์

บริษัทจัดให้มกีารตรวจสอบคุณภาพในการผลิตโดยมีเจ้าหนา้ที่ควบคุมการผลิตและคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์คอยตรวจสอบคุณภาพ โดยการท าการตรวจสอบในทุกขั้นตอนและทุกรอบในการผลิต 

เพื่อใหก้ารผลิตกุง้ทอดกรอบ “กุ้งเทพ”กรอบมีคุณภาพ มีรสชาติและมาตรฐานที่ก าหนดไว้ การ

ควบคุมคุณภาพโดยเริ่มตั้งแต ่

     - กระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิตโดยเลือกกุ้งทีม่ีคุณภาพตามมาตรฐาน 

     - ตรวจสอบน้ าหนักบรรจุภัณฑ์ให้ได้ปริมาณตามทีก่ าหนดไว้ 

     - กระบวนการอบด้วยการใช้ลมร้อนเพื่อรีดน้ ามันจากการทอดและในกุ้งให้ออกมาเยอะที่สุด 

     - ตรวจสอบคุณภาพของการบรรจุ หลังจากที่โรงงานบรรจสุ าเร็จเรียบร้อย 

 การเพิม่คุณค่าให้กับผลิตภัณฑ ์
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเรา จะมลีักษณะที่คล้ายกับขนมคางกุ้ง  แต่จะมีความแตกต่างคือ จะเป็นกุง้

ทั้งตัวที่ และจะมจี านวนไขมันที่ลดลงจากกุ้งทอดปกติ เพราะเราน าไปอบรีดน้ ามันออกหลังจากการ
ทอด ซึ่งท าให้ปริมาณน้ ามันในกุ้งลดน้อยลง ถ้าหากทานในปริมาณที่พอเหมาะจะไม่เป็นผลเสียต่อ
สุขภาพ และมีรสชาติที่แปลกใหม่จากคางกุ้งโดยทั่วไป ซึ่งจะมี  3 รสชาติ โดยได้จากการส ารวจทาง
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การตลาดที่เป็นที่นิยมของผูบ้ริโภคและน ามาพัฒนาสูตร ปรบัปรงุคุณภาพ จนได้รสชาติออมาดังนี้ รส
ดั้งเดิม บาร์บีคิว และชีส 

 แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑ ์
 ในปีต่อไปบริษัทมีแผนน าผลิตภัณฑ์กุง้เทพเข้าจัดจ าหน่ายผา่นช่องทางต่างๆ มากขึ้น เช่น    7-

ELEVEN ท าใหบ้ริษัทมีแผนพฒันาและปรับปรุงคุณภาพโรงงานดังต่อไปนี ้
 1. สร้างระบบการจัดสง่ที่ได้มาตรฐาน เพื่อใหผ้ลิตภัณฑ์ส่งถึงมือลกูค้าอย่างรวดเร็ว โดยสามารถ
ขนส่งสินค้าไปได้ทกุพื้นที่ตามความต้องการของลกูค้า และมัน่ใจได้ว่าสินค้าที่ได้รับ มีคุณภาพ และ
ตรงตามเวลาที่ก าหนด  
2. พัฒนาโรงงานให้ได้มาตรฐานสากลโดยผ่านการตรวจสอบมาตรฐาน GMP HACCP และ ISO 
9001:2008 เพื่อให้สามารถน าไปจ าหน่ายผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ ได้อย่างหลากหลายและ
เป็นที่ยอมรบัในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เกิดความเช่ือมั่นต่อผู้บริโภค โดยมีมาตรฐานสากลทีจ่ะพัฒนา
ดังนี ้
ภาพที่ 5.2 : หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตอาหาร GMP (Good Manufacturing Practice) 

 
ที่มา : Good Manufacturing Practices Logo Retrieved from 

              http://www.blesstia.com/responsibility/good-manufacturing-practices/ 

-  GMP (Good Manufacturing Practice) หมายถึง หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตอาหาร เป็น
เกณฑ์หรือข้อก าหนดข้ันพื้นฐานทีจ่ าเป็นในการผลิตและควบคุมเพื่อใหผู้้ผลิตปฏิบัติตาม และท าให้
สามารถผลิตอาหารได้อย่างปลอดภัย โดยเน้นการป้องกันและขจัดความเสี่ยงที่อาจท าให้อาหารเป็น
อันตราย เป็นพิษ หรือเกิดความไม่ปลอดภัยต่อผูบ้ริโภค 
ภาพที่ 5.3 : ระบบการวิเคราะห์อันตรายและจุดวิกฤตที่ต้องควบคุมในการผลิตอาหาร     
 HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point) 
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ที่มา : Hazard Analysis Critical Control Point Logo Retrieved from 
    https://www.indiamart.com/milestonecertificationservices/hazard-analysis-      
    critical-control-point.html 

- HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point) หมายถึง ระบบการวิเคราะหอ์ันตรายและจุด
วิกฤตที่ต้องควบคุมในการผลิตอาหาร ซึ่งจัดเป็นมาตรฐานในการสง่ออกผลิตภัณฑ์ทั่วโลก เพื่อรบัรอง
คุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์อาหาร โดย “HACCP” เป็นมาตรฐานที่เน้นควบคุมดูแล
ตั้งแต่กระบวนการผลิตจนกระทั่งผลิตภัณฑ์ถึงมือผู้บริโภคเลยทีเดียว ไม่ว่าจะเป็นข้ันตอนการคัดเลือก
วัตถุดิบ การผลิต และการขนส่ง จงึสามารถปอ้งกันอันตราย รวมทั้งสารปนเปือ้นในอาหารได้ 
-  ISO 9001 : 2008 หรือเรียกว่า ระบบบรหิารงานคุณภาพ(Quality Management System)
องค์กรที่ได้ใบรบัรองมาตรฐานนี้มีความเป็นเลิศด้านมาตรฐานระบบคุณภาพ 

 การตั้งราคา 
การก าหนดราคาของบริษัทจะยึดคุณค่าหรอืคุณภาพเป็นหลกั โดยเริ่มจากการวิเคราะหร์าคาของ

คู่แข่งขันในตลาดก่อนต่อจากนั้นจึงก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ในระดับราคาที่เหมาะสม ลกูค้าจึงจะ
ได้รับความพึงพอใจในการบรโิภคผลิตภัณฑ ์

 การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
ผลิตภัณฑ์กุง้เทพในปีที่ 1-2  มีการจัดจ าหน่ายจากผูผ้ลิตสูผู่บ้ริโภคโดยตรง และในปทีี่ 3 ได้มีการ

จัดจ าหน่ายจากผู้ผลิตสู่ผูจ้ัดจ าหน่ายและสู่ผูบ้รโิภค โดยมีการจ าหน่ายผ่านทางร้านค้าและตาม
ออนไลน์อีกด้วย 

 การสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ัก 
ผลิตภัณฑ์กุง้เทพเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ (Meat Snack) โดยใช้ส่วนของกุ้ง

มาเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต ท าให้มีคู่แข่งทางตรงที่มสีินค้าและกลุม่เป้าหมายที่ใกล้เคียงกันเพียง
ไม่กี่ราย ปกติกุง้จะอยู่ในรปูอาหารปรุงสุกพร้อมทาน ซึ่งไมเ่หมาะเอาไว้เป็นของทานเล่นในรปูแบบ
ของขนมคบเค้ียว แต่ผลิตภัณฑ์กุง้เทพของเราน้ันถูกออกแบบมาให้อยู่ในรูปแบบพร้อมทานได้ทันที 
ดังนั้นผลิตภัณฑ์กุ้งเทพจงึเป็นที่น่าสนใจในตลาดและสามารถสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ักได้ไม่ยาก 

 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
ผลิตภัณฑ์กุง้เทพจะตอบสนองความต้องการผู้บริโภคที่ชอบรับประทานกุ้ง  ซึ่งกุง้ปกตินิยมในการ

น ามาประกอบอาหาร แต่มีข้อจ ากัดในการรบัประทานและความสะดวกในการพกพา ด้วยเหตผุลนีจ้ึง
น ามาสู่แนวคิดการด าเนินธุรกิจการผลิตโดยใช้กุ้งน ามาเป็นวัตถุดิบในการสร้างผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความหลากหลาย แตกต่าง มีคุณภาพมาตรฐานและน า
นวัตกรรมมาประยุกต์ใช้ โดยมีแนวคิดน ากุ้งมาสร้างมูลค่าเพิม่ด้วยการทอดอบกรอบและท าให้เกิด
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ความหลากหลายของรสชาติที่แตกต่างกันออกไป พรอ้มทัง้บรรจุในบรรจุภัณฑ์ที่มีคุณภาพและ
มาตรฐานทีส่่งผลกระทบต่อสิ่งแวดลอ้มในปริมาณที่น้อย ค านึงถึงความสะอาด ปลอดภัย และสะดวก
ในการพกพาหรอืรบัประทาน 

 การสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้า 
ลูกค้าสามารถแนะน าหรือติชมได้ ผ่านทางหน้าเพจของเฟสบุ๊ค หรือเบอร์โทรศัพท์ติดต่อ ซึง่จะ

ปรากฎอยู่ในฉลากของผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้นในระยะยาว ทางธุรกจิเน้นการสานสัมพันธ์กับลูกค้า
ด้วยการจัดกจิกรรมต่าง ๆ เช่น กิจกรรมชิงโชค กิจกรรมการกุศล หรือ กจิกรรมอนรุักษ์ธรรมชาติ ( 
CSR) เป็นต้น 
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5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ /กระบวนการให้บริการ 

     (Production and  Purchasing Strategy) 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

การลดต้นทุนทางการจัดการ (Low – Cost Leadership) 

พิจารณาสภาพแวดล้อมภายนอก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง คู่แข่งขันทางธุรกจิมาเป็นแนวทางใน

การลดต้นทุนทางการจัดการขององค์กร เช่น ผลิตสินค้าที่ไดม้าตรฐานและมีคุณภาพขณะที่ต้นทุนถูก

กว่าคู่แข่งขัน การลดเวลาของกระบวนการท างานใหส้ั้นลง แต่ค่าใช้จ่ายในการตอบแทนพนักงานเท่า

เดิม เป็นต้น 

กลยุทธ์การลดต้นทุน (Cost Reduction)เป็นเทคนิคน ามาใช้เพื่อให้การบริหารจัดทรัพยากร

ต่าง ๆ ในการด าเนินการขององค์กรเป็นไปอย่างประหยัดและเกิดประสิทธิภาพสงูสุด สามารถขาย

สินค้าและบริการได้ในระดับราคาต่ ากว่าคู่แข่ง 

กลยุทธ์การลดต้นทุน ท าให้ธุรกจิมีความได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่ง  2 ประการคือ 

1. ความได้เปรียบด้านราคา องค์การธุรกจิทีม่ีต้นทุนการผลติต่ ากว่า สามารถก าหนดราคาของสินค้า

ได้ต่ ากว่าคู่แข่ง 

2. ความได้เปรียบด้านการท าก าไร การลดต้นทุนย่อมสามารถมีก าไรได้มากกว่า เมื่อจ าหน่ายสินค้า

และบริการในปรมิาณคุณภาพใกล้เคียงกันและในระดับราคาเดียว กัน 

แนวทางการลดต้นทุนมี 5 วิธี คือ 

1. Reduction of Loss หรือการลดค่าใช้จ่ายสูญเปล่าต้องพยายามค้นหาสาเหตุของปัญหา/

ข้อบกพรอ่งโดย ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมลู เพื่อเปรียบเทยีบค่าใช้ข่ายมาตรฐาน (Standard Cost) 

กับค่าใช้จ่ายจริงทีเ่กิดข้ึน (Actual Cost) เพื่อหาทางลดช่องว่างระหว่างทั้งสองค่าให้นอ้ยทีสุ่ด 

2. Benchmarking เป็นการเปรยีบเทียบต้นทุนของบริษัทกบับริษัทอื่น ๆ ที่เป็นธุรกจิประเภทเดียวกัน 

3. IE Approach คือการใช้เทคนิค Industrial Engineering หรือ IE เพื่อวิเคราะห์กระบวนการ

ท างาน (work process) ในส่วนต่าง ๆ โดยจะต้องมีการจัดเก็บข้อมลูเกี่ยวกบัเวลาการท างานของ

คนงานเพื่อก าหนดเวลา มาตรฐาน 

4. VA/AE Approach หรือ การใช้เทคนิค Value Analysis/Value Engineering ซึง่เป็นเครือ่งมอืที่

น ามาใช้ลดค่าใช้จ่าย คิดค้นวิธีการที่มีต้นทุนที่ถูกกว่า 



55 

 

 
 

5. Engineering/Breakthrough/Zero-based budgeting คือ การคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ วิธีการ

ท างานใหม่ ทีม่ีความแตกต่างไปจากวิธีการเดมิ 

แนวทางดังกล่าวมุง่ลดความสูญเสียและค่าใช้จ่ายซึ่งเป็นต้นทุนที่ไม่จ าเป็น ตลอดจนลดงานที่ไม่

ก่อให้เกิดมลูค่าเพิ่ม สง่ผลกระทบ ท าให้คุณภาพและ/หรอืความพึงพอใจของลกูค้าหรอืผูร้ับบรกิาร

ต้องลดลง 

 วิธีการผลิต 

ส่วนประกอบในการผลิตจ านวน  30  ซอง 

กุ้ง  3 กก.      เกลือ 1½ ช้อนโต๊ะ     

น้ ามันพืช 1 ลิตร     ผงรสชาติต่างๆ (บาร์บีคิว,ชีส)  1½ ช้อนโต๊ะ 

ขั้นตอนการผลิต 

     1. เตรียมกุ้ง 3 กก. เกลอื 1½ ช้อนโต๊ะ  

     2. น ากุ้งต้มในน้ าเดือด ใช้เวลาประมาณ 10 นาที    

     3. ตั้งเตารอให้น้ ามันเดือด ใสกุ่้งลงไปและลดอุณหภูมลิงให้อยู่ในระดบัปานกลาง 

         หรือที่อุณหภูมิ 150-180 องศา ทอดจนกุ้งเป็นสีเหลอืง น าข้ึนมาพักจนเย็น 

     4. น ากุ้งไปอบด้วยอุณหภูมิ 40-50 องศา เป็นเวลา  25-30 นาที น าข้ึนมาพักจนเย็น 

     5. น ากุ้งที่พักจนเย็นแล้ว มาคลุกเคล้าด้วยผงรสชาติต่างๆ 

     6. บรรจุใสซ่อง 

 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 

 รูปแบบการจัดซื้อที่บริษัท กุ้งเทพ จ ากัด ใช้คือการจัดซื้อแบบลีน (Lean Purchasing) เป็น

หลักการในการจัดการกบัความสญูเปล่าทีเ่กิดข้ึนในกระบวนการจัดซื้อจัดหาทัง้ภายในและระหว่าง

องค์กรโดยการน าเทคนิคแบบลีนและเทคโนโลยสีารสนเทศต่างๆ มาช่วยในการพัฒนาเพื่อลดความ

สูญเปล่าไม่ว่าจะเป็นการออกแบบกระบวนการจัดซื้อจัดหาที่ไม่เหมาะสม     

 ข้อดีของการจัดซื้อแบบลีน คือ 

1. มีจ านวนผู้สง่มอบวัตถุดิบ (Supplier) น้อยราย โดยแบง่กลุ่มของผูส้่งมอบวัตถุดิบออกเป็นล าดับช้ัน

ตามเกณฑ์ทีก่ าหนดเพื่อง่ายต่อการพจิารณาหาผูส้่งมอบวัตถุดิบที่เหมาะสม 

2. มีความสัมพันธ์กับผูส้่งมอบวัตถุดิบในเชิงลึกและมีข้อตกลงระยะยาว 
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3. เป็นการสื่อสารแบบสองทาง มสี่วนร่วมในการแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึน และพฒันาเทคโนโลยีใหม่

ร่วมกัน 

4. ผู้ส่งมอบวัตถุดิบได้รบัการตรวจสอบยืนยัน คุณภาพของสนิค้า 

5. ท าการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าโดยองิคุณภาพและราคาควบคู่กัน 

 กระบวนการผลิต 

ธุรกิจเลือกปจัจัยการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ค านึงถึงคุณภาพของสินค้า คือ ค านึงด้านคุณภาพของ

สินค้าเป็นอย่างแรก โดยทางบริษัทจะเลือกวัตถุดิบที่สดสะอาด มีคุณภาพ ที่คัดสรรมาอย่างดีแล้วมา

แปรรปูท า “กุง้เทพ” แต่ละรสชาติอย่างพิถีพิถัน เพื่อให้ได้คุณภาพและรสชาติที่ดีและมีคุณภาพมาก

ที่สุด 

 การจัดการคลงัสินค้าและควบคุมสินค้าคงเหลือ 

บริษัทจะใช้แบบระบบสินค้าคงคลังเมื่อสิ้นงวด (Periodic Inventory System) เป็นระบบสินค้า

คงคลังทีม่ีวิธีการลงบญัชีเฉพาะในช่วงเวลาที่ก าหนดไว้เท่านัน้ เช่น ตรวจนับ และลงบัญชีทุกปลาย

สัปดาหห์รือปลายเดือน เมื่อของถูกเบกิไปกจ็ะมกีารสั่งซือ้เข้ามาเติมใหเ้ต็มระดับที่ตั้งไว้ระบบนีจ้ะ

เหมาะสมกับสินค้าที่มีการสั่งซือ้ และเบิกใช้เป็นช่วงเวลาที่แน่นอน 

ข้อดีของระบบสินค้าคงคลังเมื่อสิ้นงวด 

• ใช้เวลาน้อยกว่าและเสียค่าใช้จ่ายในการควบคุมน้อยกว่าระบบต่อเนื่อง 

• เหมาะกับการสั่งซื้อของจากผู้ขายรายเดียวกันหลายๆชนิด เพราะจะได้ลดค่าใช้จ่าย เกี่ยวกับเอกสาร 

ลดค่าใช้จ่ายในการสั่งซือ้ และสะดวกต่อการตรวจนบัยิ่งขึ้น 

• ค่าใช้จ่ายในการเกบ็ข้อมลูสินค้าคงคลังต่ ากว่า 

การสัง่สินค้าคงคลัง 

 บริษัทมีการสัง่สินค้าคงคลังโดยการหาปริมาณสัง่ซื้อที่เหมาะสม (Economic Order Quantity : 

EOQ) EOQ เพื่อหาปรมิาณสั่งซื้อทีเ่หมาะสม คือ ต้นทุนการสั่งซือ้ ต้นทุน การจัดเกบ็รักษา ต้นทุน

สินค้าขาดมือ ให้อยู่ในระดบัต่ า โดยมากจะคิดเป็นต่อหนึง่ปี ในการค านวณหา ค่า EOQ ใช้เพื่อหา

จ านวนการสั่งซือ้ทั้งหลาย อยู่ในระดับต่ าสุด โดยมากคิดเป็นต่อปี 
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การจัดเก็บ 

บริษัทใช้การจัดเก็บแบบ FIFO First In First Out สินค้าใดที่เข้าคลังสินค้าก่อนกห็มุนเวียน

ออกไปก่อน เพื่อลดความเสื่อมจากการจัดเกบ็เป็นเวลานาน   การเข้าก่อนออกก่อน FIFO First in 

First out เป็นวิธีที่ใช้ในการวัดต้นทุนของสินค้าโดยต้ังอยู่ในสมมติฐานว่าสินค้าหรอืวัตถุดิบที่ซื้อเข้ามา

ใช้ก่อนจะต้องถูกน าออกขายหรือน ามาใช้ก่อนเช่นกัน การเข้าก่อนออกก่อนมีแนวคิดเป็นไปตาม

การค้าโดยปกตทิี่บริษัทมักจะต้องขายหรือใช้ของเก่าก่อนเสมอ 

 การขนสง่สินค้า 

ข้ันตอนการเตรียมสินค้าขายหน้าร้านตามช่องทางต่างๆ 

ข้ันตอนที่ 1 รับสินค้ามาจากบริษัท 

ข้ันตอนที่ 2 ตรวจสอบจ านวน และรสชาติสินค้าให้ถูกต้องกอ่นจะน าออกไปจัดจ าหน่าย 

ข้ันตอนที่ 3 จัดแบ่งส่วนทีจ่ะขายในแต่ละสถานที่ข้ึนรถบรรทุก และสง่ไปตามหน้าร้านค้า 

ข้ันตอนที่ 4 จัดวางสินค้าตามสถานที่ต่างๆที่ออกจ าหน่าย และแยกสินค้าตามรสต่างๆ 

     ให้เป็นระเบียบ 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการการลงทุน 

 แหล่งที่มาของเงินทุน / ประเภทของการลงทุน ( ที่จะเกิดข้ึน ) 

การประมาณการในการลงทุน 

บริษัท กุ้งเทพ จ ากัด มีเจ้าของเงินทุนทั้งหมด  3 คน  เป็นเงิน 1,000,000 บาท และมีการ

กู้ยืมเงินจากธนาคารเพื่อ ท าการลงทุนเพิ่มอีก 2,000,000 บาท รวมเงินทุนทั้งหมดเป็นจ านวน 

3,000,000 บาท และมีอัตราดอกเบี้ยจากการกู้ยมื  6.025% พิจารณาจากอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ธุรกิจ 

SME จากธนาคาร ไทยพาณิชย์ จ ากัด(มหาชน) 

รายช่ือผู้ถือหุ้น /จ านวนหุ้น /มูลค่าหุ้น /สัดส่วนการลงทุน 

ล าดับ รายช่ือผู้ถือหุ้น        ต าแหน่ง จ านวนหุ้น สัดส่วนการถือหุ้น (%) 

1     นายสมบัติ  สว่างวงษ์       ผู้บริหาร  550,000   55% 

2     นางจุฑามาศ  สว่างวงษ์       กรรมการ  250,000     25% 

3     นางสาวอรัญญา  สว่างวงษ์       กรรมการ  150,000   15% 

รวมจ านวนหุ้น/มูลค่าหุ้น             3 1,000,000     100 

*หมายเหตุ ราคาหุ้น หุ้นละ 1 บาท 

สมมติฐานทางการเงิน  

การประมาณการยอดขายในปีแรกของบริษัท  กุ้งเทพ จ ากดั มียอดขายอยู่ที่ 300,000 ซอง 

ยอดขายในปีที่  2  330,0000 ซอง  มีอัตราการเจรญิเตบิโตจากปทีี่ 1  10% ของยอดขายปีที่ 1 

ยอดขายปีที่ 1-2  เกิดจากการขายที่ตลาดนัด 6 แหล่ง และออกบูธ เพื่อสร้างการรบัรู้ การฝากขาย

ตามร้านกาแฟ ร้านอาหาร และการขายออนไลน์ ในปีที่ 3 มียอดขาย 1,320,000 ซอง เติบโตจากปทีี่  

2  300% ปีที่ 4  1,452,000 ซอง เติบโตจากปีที่ 3  10% และปีที่ 5 มี ยอดขาย 1,597,200 ซอง 

ยอดขายของปีที่ 3-5  เกิดจากการน าสินเค้าเข้า  7-eleven ท าให้ยอดขายมีอัตราการเจรญิเตบิโตที่

สูงต่างจากปีที่ 2    

การประมาณการยอดขายแต่ละป ี

ปี  2561  2562  2563  2564  2565 

ยอดขาย       300,000           330,000          1,320,000         1,452,000         1,597,200 

*หมายเหตุ: ประมาณการยอดขาย หน่วย : ซอง 
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ท่ีมาของเงินทุน 

ตารางที่ 5.1 : ที่มาของเงินทุน 

เงินกู้ระยะยาว 2560 2561 2562 2563 2564 2565 

เงินกู้ต้นงวด 
 

3,000,000 2,524,884 2,049,768 1,574,652 1,099,536 

การเบิกเงินกู้ 3,000,000 
     

การจ่ายช าระหนี้ 
 

-475,116 -475,116 -475,116 -475,116 -475,116 

เงินกู้ปลายงวด 0 2,524,884 2,049,768 1,574,652 1,099,536 624,420 

อัตราดอกเบี้ย 
 

6.025% 6.025% 6.025% 6.025% 6.025% 

ดอกเบี้ยจ่าย 
 

180,750 152,124.26 123,498.52 94,872.83 66,247.044 

*หมายเหตุ: อัตราดอกเบี้ย6.025% มาจากอัตราดอกเบี้ยส าหรับธุรกิจ SME ธนาคาร ไทยพาณิชย์จ ากัด มหาชน 

 

เงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 

ตารางที่ 5.2 : เงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 

 

 

*หมายเหตุ: ได้รับเครดิตจากเจ้าหน้ีการค้า 30 วัน (เจ้าหน้ีการค้าจากการซ้ือวัตถุดิบ) 

*หมายเหตุ: ขายเป็นเงินเชื่อจากการฝากขายร้านค้าคิดเป็นรายได้ 5% จากรายได้รวม  (ให้เครดิต 20 วัน) 

 

 

 

 

 

 

ทุนเรียกช าระแล้ว 1,000,000 

  2560 2561 2562 2563 2564 2565 

เจ้าหนีก้ารค้า 424,375 467,746.1 1,874,726.47 2,066,323.5 2,277,501.78 0 

 
2561 2562 2563 2564 2565 

ลูกหนี้การค้า 33,333.33 36,666.67 146,666.67 161,333.33 177,466.67 
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การลงทุนในสนิทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

ตารางที่ 5.3 : การลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

การลงทนุในสินทรัพยถ์าวร 2560 2561 2562 2563 2564 2565 

อายุ

(ปี) 

อาคารโรงงาน 1,200,000 

1,200,00

0 

1,120,00

0 

1,040,00

0 960,000 880,000 
 

- ค่าเสื่อมราคา - อาคาร

โรงงาน 
 

80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 15 

อาคารโรงงานสุทธ ิ
 

1,120,00

0 

1,040,00

0 960,000 880,000 800,000 
 

เครื่องจักรและอุปกรณ์โรงงาน 
       

เครื่องจักร 199,250 179,325 378,575 360,567 342,710 324,777 
 

อุปกรณโ์รงงาน 67,337 60,603 172,490 121,206 114,472 107,738 
 

รวมเครื่องจักรและอปุกรณ์

โรงงาน 266,587 239,928 506,515 481,848 457,182 432,516 
 

- ค่าเสื่อมราคา -อปุกรณ์

โรงงานและเครื่องจักร 
 

53,317 53,317 53,317 53,317 53,317 5 

เครื่องมือและอปุกรณโ์รงงาน 

(สุทธิ) 
 

186,610 453,179 428,531 403,865 379,199 
 

ยานพาหนะ 550,000 550,000 495,000 440,000 385,000 330,000 
 

- ค่าเสื่อมราคา ยานพาหนะ 
 

55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 10 

ยานพาหนะ (สุทธิ) 
 

495,000 440,000 385,000 330,000 275,000 
 

อุปกรณ์ส านักงาน 191,809 191,809 172,628 153,447 134,266 115,085 
 

- ค่าเสื่อมราคา - อปุกรณ์

ส านักงาน 
 

19,180 19,180 19,180 19,180 19,180 10 

อุปกรณ์ส านักงาน (สุทธิ) 
 

172,628 153,447 134,266 115,085 95,904 
 

อาคารและอุปกรณ์สุทธ ิ 2,474,983 

1,974,23

9 

2,086,64

4 

1,907,79

7 

1,728,95

0 1,550,103 
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ประมาณการรายได้จากการขายสินคา้ 

ตารางที่ 5.4 : ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า 

ราคาขายสินค้าต่อหน่วย (บาท) 

 

จ านวนสินค้าที่ขาย (บาท) 

 

รายได้จาการขายสินค้า (บาท) 

 

 

เงินลงทุนสินทรัพย์ถาวรสุทธิ 2,474,983 

เงินสดในมือ (Cash on hand) 80,000 

เงินลงทุนเริ่มแรกสุทธิ 2,864,004 

ความต้องการเงินลงทุนจริง 2,439,629 

ราคาขาย (หน่วย)  

ป ี 2560 2561 2562 2563 2564 2565 

กุ้งเทพ 40 40 40 40 40 40 

รายการ สัดส่วน 2560 2561 2562 2563 2564 2565 

รสด้ังเดิม 30% 90,000 90,000 99,000 396,000 435,600 479,160 
รสบาบีคิว 50% 150,000 150,000 165,000 660,000 726,000 798,600 

รสชีส 20% 60,000 60,000 66,000 264,000 290,400 319,440 

รวม 100% 300,000 300,000 330,000 1,320,000 1,452,000 1,597,200 

รายการ 2561 2562 2563 2564 2565 

รสด้ังเดิม 3,600,000 3,960,000 15,840,000 17,424,000 19,166,400 

รสบาบีคิว 6,000,000 6,600,000 26,400,000 29,040,000 31,944,000 

รสชีส 2,400,000 2,640,000 10,560,000 11,616,000 12,777,600 

รวม 12,000,000 13,200,000 52,800,000 58,080,000 63,888,000 
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ประมาณการต้นทุนขาย 
ตารางที่ 5.5 : ประมาณการต้นทุนขาย 

จ านวนสินค้าที่ขาย(บาท) 

หมายเหตุ : ต้นทุนสินค้ารวมค่าบรรจุภัณฑ์แล้ว และมีอัตราเพิ่มขึ้นของวัตถุดิบปีละ 0.2% DL เพิ่มขึ้น 5%  ต่อปี 
    และ OH เพิ่มขึ้น 5% ต่อป ี

 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

ตารางที่ 5.6 : ประมาณการงบกระแสเงินสด 
  2560 2561 2562 2563 2564 2565 

เงินสดสุทธไิด้มาจาก
กิจกรรมด าเนินงาน 300,000 300,000 330,000 1,320,000 1,452,000 1,597,200 
เงินสดสุทธิใช้ไปจาก
กิจกรรมลงทุน -2,474,983      

เงินสดสุทธไิด้มาจาก 
(ใช้ไปใน) กิจกรรม
จัดหาเงิน 3,000,000 2,524,884 

 

 

2,049,768 

 

 

1,574,652 

 

 

1,099,536 

 

 

624,420 

        
เงินสดในมือและเงิน
ฝากธนาคารสุทธิ
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 825,017 2,824,884 2,379,768 2,894,652 2,551,536 2,221,620 
เงินสดในมือและเงิน
ฝากธนาคาร - ต้นป ี  825,017 1,999,867 379,901 2,514,751 36,758 

เงินสดในมือและเงิน
ฝากธนาคาร - สิ้นป ี 825,017 1,999,867 379,901 2,514,751 36,758 2,184,862 

 

 

 

 

ต้นทุนสินค้าท่ีขาย 2561 2562 2563 2564 2565 

วัตถุดิบทางตรง (DM) 5,092,500 5,612,953 22,496,717 24,795,882 27,330,021 

ค่าแรงงานทางตรง (DL) 900,000 954,000 992,250 1,041,862 1,093,955 

ค่าใช้จ่ายในการผลิต (OH) 655,200 687,960 722,358 758,475 796,399 

ต้นทุนสินค้าท่ีขาย 6,647,700 7,245,319 24,211,325 26,596,220 29,220,376 



63 

 

 
 

ประมาณการงบแสดงการเปลีย่นแปลงฐานะการเงิน 

 ตารางที่ 5.7 : ประมาณการงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงิน 
สินทรัพย ์ 2560 2561 2562 2563 2564 2565 
สินทรัพย์หมุนเวยีน 

      

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 825,017 748,339.03 2,348,105.06 4,139,751.83 8,569,867.10 11,910,787.20 

สินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 
      

รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

2,474,983 1,974,239 2,086,644.80 1,907,797.70 1,728,950.60 1,550,103.50 

รวมสินทรัพย ์ 3,300,000 3,015,823.73 4,461,408.26 6,047,549.53 10,298,817.70 13,460,890.70 

หนี้สินและส่วนของ    
ผู้ถือหุน้ 

2560 2561 2562 2563 2564 2565 

หนี้สินหมุนเวยีน 
      

รวมหนี้สนิหมุนเวยีน 424,375 467,746.13 1,874,726.47 2,066,323.51 2,277,501.78 - 

หนี้สินไมห่มุนเวียน 
      

รวมหนี้สนิไม่หมนุเวียน - 1,524,884.246 1,049,768.492 574,652.7383 99,536.98435 -375,578.7696 

รวมหนี้สนิ 424,375 1,992,630.37 2,924,494.96 2,640,976.25 2,377,038.76 -375,578.7696 
ส่วนของผูถ้ือหุน้ 

      

รวมส่วนของผูถ้ือหุ้น 790,000 1,023,193.36 1,483,596.50 3,351,263.68 7,837,818.14 13,723,857.47 

รวมหนี้สนิและส่วนของ
ผู้ถือหุน้ 

3,300,000 3,015,823.73 4,461,408.26 6,047,549.53 10,298,817.70 13,460,890.70 

*หมายเหตุ : หน้ีสินรวมคิดเป็น 35%  ต่อสินทรัพย์รวม , ส่วนของผู้ถือหุ้นคิดเป็น 65% ต่อสินทรัพย์รวม 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

ตารางที่ 5.8 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 

ระยะเวลาคืนทุน 2560 2561 2562 2563 2564 2565 

เงินลงทุน 2,493,629 
     

Free Cash flow 825,017 2,824,884 2,379,768 2,894,652 2,551,536 2,221,620 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,668,612 2,824,884 2,379,768 2,894,652 2,551,536 2,221,620 

 
 

 

 

 

 

NPV และ IRR 
 

อัตราส่วนลด 13% 

NPV มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 3,832,388 

IRR 46% 

Payback Period ระยะเวลาคืนทุน 2.62 ปี 
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 year sale (unit) Gross Profit EBIT NP PB NPV IRR 

-30% 

2561 210,000 3,359,287.82 288,394.19 163,235.352 

>5ปี -4,767,227.3 -39% 

2562 231,000 3,780,538.37 467,164.74 322,282.1975 
2563 924,000 19,624,749.88 2,767,955.289 2,178,945.042 

2564 1,016,400 21,651,323.42 6,567,127.896 5,234,313.534 

2565 1,118,040 23,880,014.17 8,588,005.333 6,867,045.889 
         

-20% 

2561 240,000 3,839,186.08 329,593.36 186,554.688 

>5ปี -1,763,423.53 -4% 

2562 264,000 4,320,615.28 533,902.56 368,322.5115 

2563 1,056,000 22,428,285.58 3,163,377.473 2,490,222.905 
2564 1,161,600 24,744,369.62 7,505,289.025 5,982,072.61 

2565 1,277,760 27,291,444.76 9,814,863.238 7,848,052.444 
         

-10% 

2561 270,000 4,319,084.34 370,792.53 209,874.024 

3.6ปี 1,105,669.68 23% 

2562 297,000 4,860,692.19 600,640.38 414,362.8254 

2563 1,188,000 25,231,821.27 3,558,799.657 2,801,500.768 

2564 1,306,800 27,837,415.83 8,443,450.153 6,729,831.686 
2565 1,437,480 30,702,875.36 11,041,721.14 8,829,059 

         

ปกต ิ

2561 300,000 4,798,982.6 411,991.7 233,193.36 

2.62ปี 3,832,388.42 46% 

2562 330,000 5,400,769.1 667,378.2 460,403.1393 

2563 1,320,000 28,035,356.97 3,954,221.841 3,112,778.631 

2564 1,452,000 30,930,462.03 9,381,611.281 7,477,590.763 
2565 1,597,200 34,114,305.95 12,268,579.05 9,810,065.556 

   
    

   

ตารางที่ 5.9 : การวิเคราะห์แสดงจุดคุ้มทุน 
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ตารางที่ 5.10 : ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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แบบสอบถามพฤติกรรมการเลือกซื้อขนมขบเคี้ยว 

แบบสอบถามนีเ้พื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อขนมขบเค้ียวของผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง : แบบสอบถามนี้จัดท าข้ึนเพื่อใช้เป็นเครื่องมอืในการวิจัยและเกบ็รวบรวมข้อมลู 

            เกี่ยวกับความคิดเห็น ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบ้รโิภค 

รายละเอียด : แบบสอบถามมีทัง้หมด 2 ส่วน ดังนี้ (โปรดท าทุกส่วน) 

             ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

             ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวและปจัจัยทางด้าน 

           การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

หมายเหตุ : กรุณาตอบแบบสอบถามอย่างละเอียดและตรงตามความเป็นจริง 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

1.1 เพศ * 
o ผู้ชาย 
o ผู้หญิง 

1.2 อายุ * 
o ต่ ากว่า 20 ปี 
o 21 - 30 ปี 
o 31 - 40 ปี 
o 41 - 50 ปี 
o มากกว่า 50 ปี 

1.3 ระดับการศึกษา * 
o ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 
o มัธยมศึกษา 
o อนุปรญิญา 
o ปริญญาตร ี
o ปริญญาโท 
o ปริญญาเอก 
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1.4 อาชีพ * 
o ข้าราชการ - รัฐวิสาหกจิ 
o พนักงานบริษัท 
o ธุรกิจส่วนตัว 
o พ่อบ้าน / แม่บ้าน 
o นักเรียน / นักศึกษา 
o อื่นๆ 

1.5 รายได้ต่อเดือน *  
o ต่ ากว่า 5,000 บาท 
o 5,000 - 10,000 บาท 
o 10,001 - 20,000 บาท 
o 20,001 - 30,000 บาท 
o 30,000 บาทข้ึนไป 

ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑข์นมขบเคี้ยวและปจัจัยทางด้านการตลาดท่ีมีผล 
   ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

2.1 คุณทานขนมขบเคี้ยวบ่อยแค่ไหน * 
o ไม่กินเลย 
o 1 - 2 ครั้ง/สัปดาห ์
o 3 - 4 ครั้ง/สัปดาห ์
o 5 - 6 ครั้ง/สัปดาห ์
o มากกว่า 6 ครั้ง/สัปดาห ์

2.2 คุณซื้อขนมขบเคีย้วเพ่ืออะไร * 
o ซื้อทานเอง 
o ซื้อทานกบัเพือ่นเป็นกลุม่ 
o ซื้อใหผู้้อื่นทาน 
o อื่นๆ 
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2.3 หากคุณต้องการจะซื้อขนมขบเคีย้ว คุณจะซื้อท่ีไหน (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) * 
o ร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-11 
o ห้างสรรพสินค้า 
o ซุปเปอร์มารเ์กต เช่น Top , Food Land , Villa Market , Big C 
o ร้านขายของช าทั่วไป 
o ตลาดนัด 
o อื่นๆ 

2.4 คุณคิดว่าราคาขนมขบเคีย้วควรจะอยู่ในราคาประมานเท่าไร * 
o น้อยกว่า 20 บาท 
o 20 - 30 บาท 
o 31 - 40 บาท 
o มากกว่า  40 บาท 

2.5 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมผีลต่อการซื้อขนมขบเคี้ยวของคณุมากท่ีสุด 
(ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) * 

o ตัวคุณเอง 
o ครอบครัว / ญาติ 
o เพื่อน 
o สื่อโฆษณา ออฟไลน์ เช่น จัดบูธ ป้ายเชิญชวน 
o สื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facbook , Line , Twister , IG , Webboard , Review 
o โปรโมช่ัน 
o อื่นๆ 

2.6 คุณนิยมทานขนมขบเคี้ยวเวลาใดมากท่ีสุด (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) * 
o อ่านหนังสือ 
o ท างาน 
o ดูทีวี 
o ดูภาพยนตร์ในโรงหนัง 
o บนรถ (เดินทาง) 
o อื่นๆ 

 
 
2.7 สาเหตุอะไรท่ีท าให้คุณทานขนมขบเคีย้ว (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) * 
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o อร่อย 
o มีประโยชน์ 
o รองทอ้ง 
o บรรเทาความหิว 
o เค้ียวเพลินๆ 
o ความเคยชิน 
o อื่นๆ 

2.8 พฤติกรรมการเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวของคุณเป็นอยา่งไร * 
o คุณมักจะลองขนมแปลกใหมเ่สมอ 
o คุณทานขนมชนิดเดิมเป็นประจ า 
o คุณทานขนมเฉพาะแบรนด์ที่คุณช่ืนชอบเท่านั้น 
o คุณมักจะทานขนมโดยไม่ค านึงถึงแบรนด์ 

2.9 ปัจจัยใดเป็นสาเหตุหลักท่ีท าให้คุณเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวยี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่ง * 
o ราคา 
o เป็นที่นิยม 
o คุณค่าทางโภชนาการ 
o ความอร่อย 
o อื่นๆ 

2.10 คุณเลือกซื้อขนมขบเคีย้วชนิดใดเป็นประจ า (พร้อมอธิบายเหตุผลท่ีท่านซื้อในช่องว่างข้อ
ถัดไป) * 

o มันฝรัง่ทอดกรอบ เช่น เลย์,ก๊อบกอบ,ปิงเกิล้ 
o สาหร่ายทอด เช่น เถ้าแก่น้อย,มาชิตะ 
o ปลาเส้น เช่น ทาโร,่ฟิชโช่ 
o ขนมข้ึนรูป เช่น คอนเน่,ปาปิก้า,โปเต,้คาราด้า 
o ผักและผลไม้อบแห้ง เช่น Greenday 
o อื่นๆ 

จากค าตอบในข้อ 2.10 อธิบายเหตผุลที่คุณเลอืกซือ้ * 
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2.11 หากเป็นขนมขบเคีย้ว กรุบกรอบที่ท ามาจากกุ้ง ท่านจะซื้อไหม * 
o ซื้อ 
o ไม่ซื้อ 

2.12 รสชาตขินมขบเคี้ยว กรุบกรอบที่ท ามาจากกุ้ง รสใดท่ีคุณชื่นชอบ * 
o รสดั้งเดิม 
o รสบารบ์ีคิว 
o รสชีส 
o อื่นๆ 

2.13 หากมีขนมขบเคี้ยว กรุบกรอบที่ท ามาจากกุ้งรสชาตใิหม่ผลิตขึ้น รสใดท่ีคุณจะชื่นชอบ 
(ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) * 

o รสสาหร่าย 
o รสข้าวโพด 
o รสซาวครีมและหัวหอม 
o รสลาบ 
o รสพซิซ่า 
o รสต้มย า 
o รสกระเพรา 
o รสหมาล่า 
o รสวาซาบ ิ
o รสฮอท&สไปซี ่
o อื่นๆ 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 

บริษัท กุ้งเทพ จ ากัด เป็นธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งทอดอบกรอบ 

ด้วยแนวคิดการประกอบธุรกจิจากการเลง็เห็นถึงโอกาสทางการตลาดของอุตสาหกรรมอาหารว่าง

ประเภทขนมขบเค้ียว ซึ่งมีการเติบโตของมลูค่าตลาดโดยรวมเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนือ่งทกุปี สาเหตุมาจาก

พฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงวัยน้ัน มีความชอบในการรบัประทานอาหารว่างประเภทขนมขบ

เค้ียวพร้อมทาน (Snack food) เป็นของทานเล่นทุกๆโอกาสในชีวิตประจ าวัน ซึ่งประเภทของขนมขบ

เค้ียวนั้นสามารถแบง่แยกย่อยออกได้หลายประเภท หนึง่ในนั้นคือ ขนมขบเค้ียวประเภทที่ท ามาจาก

เนื้อสัตว์ (Meat Snack) ซึ่งยงัมีคู่แข่งในตลาดที่น้อยกว่ามากเมื่อเทียบกับขนมขบเค้ียวที่ท ามาจาก

วัตถุดิบประเภทอื่นๆ แต่กลบัมปีรมิาณความต้องการของผูบ้ริโภคอยู่มาก ประกอบกับยงัไม่เคยมี

ผู้ประกอบการรายใดท าผลิตภัณฑ์ในลกัษณะเดียวกันกบัที่กจิการก าลงัจะท าออกมาวางจ าหน่ายใน

ตลาด ดังนั้นจึงเกิดแนวคิดของการน ากุ้งซึง่เป็นเมนูยอดฮิตของผู้คนทกุเพศทกุวัยมาทอดกรอบแล้ว

น ามาปรงุรสชาติต่างๆ ที่เป็นที่นิยมของผู้บริโภคได้แก่รสดัง้เดิม บาร์บีคิว และชีส แล้วน าไปบรรจซุอง

ที่สวยงาม ทันสมัยพร้อมรับประทาน ออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวกุ้งเทพทีพ่ร้อมมอบความ

อร่อยของกุ้งทอดอบกรอบปรุงรสให้กับผู้บริโภคได้ทุกเวลาเพียงแค่ฉีกซอง ช่วยตอบสนองและ

แก้ปัญหาความต้องการของผู้บริโภคที่อยากจะรบัประทานกุง้ทอดได้ในทันทีแต่ไมส่ามารถท าไดเ้พราะ

ต้องออกไปซื้อรับประทานตามร้านอาหารหรอืประกอบอาหารทานเองเท่านั้น 

 ธุรกิจกุง้เทพ ก่อตั้งโดยเริม่ต้นจากการมีความคิดและความฝนัในการอยากท าธุรกิจเป็นของ

ตัวเองที่ช่ืนชอบการรบัประทานขนมขบเค้ียวและเลง็เห็นว่าปัจจุบันสินค้าประเภทขนมขบเค้ียว 

(Snack Food) ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในประเทศไทยเนื่องจากสินค้าขนมขบเค้ียวมีรปูแบบ

และรสชาติที่หลากหลาย ทานง่าย เหมาะส าหรบัทานเล่นยามว่าง ตลาดขนมขบเค้ียวถือเป็นตลาดทีม่ี

การเตบิโตที่ค่อนข้างสูงและในขณะเดียวกันนั้นยังเป็นตลาดที่มีการแข่งขันกันค่อนข้างรุนแรงทัง้นี้

เนื่องจากเป็นสินค้าทีเ่กิดข้ึนได้ง่ายส่งผลให้มผีู้ประกอบการเป็นจ านวนมาก ถ้าตลาดไม่ตอบสนองต่อ

สินค้าน้ัน สินค้าน้ันก็ต้องออกจากตลาดไปจึงท าให้มผีู้ประกอบการที่คงอยู่ในตลาดมีเพียงไม่กีร่าย  

ซึ่งผลิตภัณฑ์กุ้งเทพเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียวประเภทเนื้อสัตว์ (Meat Snack) โดยใช้ส่วนของกุ้งมา

เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต ท าใหม้ีคู่แข่งทางตรงทีม่ีสินค้าและกลุ่มเป้าหมายที่ใกล้เคียงกันเพียงไม่   

กี่ราย ปกติกุง้จะอยู่ในรปูอาหารปรุงสุกพร้อมทาน ซึ่งไมเ่หมาะเอาไว้เป็นของทานเล่นในรปูแบบของ

ขนมคบเค้ียว แต่ผลิตภัณฑ์กุ้งเทพของเราน้ันถูกออกแบบมาให้อยู่ในรปูแบบพร้อมทานได้ทันที ซึง่แต่
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ละรสชาตินั้นมีความโดดเด่นในตัวเองด้วยความหอมจากเครือ่งปรุงที่ใช้ ความหลากหลายของรสชาติ

นั้นถือเป็นการช่วยเพิ่มทางเลือกให้กับผู้ บริโภค ซึ่งต่างจากกุ้งทั่วไปทีม่ีรสชาติเพียงรสชาติเดียวนั่นเอง 

 ส าหรับการวิเคราะห์ทางการเงินการลงทุนเริม่ต้นใช้เงินลงทนุจากส่วนของเจ้าของทัง้หมด

จ านวน 3,000,000 บาท ซึ่งจากการประเมินความคุ้มค่าในการลงทุนพบว่ามี มูลค่าปจัจุบันสุทธิ  

(NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เป็นบวก มรีะยะเวลาในการคืนทุน Payback Period ไม่

เกิน 2.62 ปี ดังนั้นจะเห็นได้ว่าแผนธุรกจิมีความน่าสนใจ สามารถสร้างผลก าไรและผลตอบแทนที่ดี

แก่ผู้ประกอบการซึ่งคุ้มค่าแก่การลงทุน 
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ประวัติผู้เขยีน 

ช่ือ-นามสกุล  อรัญญา สว่างวงษ์ 

อีเมล   aranya.swan@bumail.net 

ประวัติการศึกษา           ศึกษาปริญญาตรี จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาการจดัการ   

   มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ศึกษาปริญญาโท จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง 

และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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