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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือความม่ันคงของกิจการที่จะผลิตสินค้าเพ่ือสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคอย่างต่อเน่ือง และเพ่ือความเจริญเติบโตของธุรกิจ สร้างรายได้สุทธิในแต่ละปีสูงข้ึน  
5 เปอร์เซ็นต์ของยอดขายในปีก่อนและเพ่ิมขึ้นต่อเน่ืองทุกปี ขยายกิจการให้ใหญ่ขึ้น มสีาขาเพ่ิมขึ้น  
มีพนักงานเพ่ิมขึ้นเพ่ือให้เกิดความม่ันคงทางการเงิน 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ทําการศึกษาวิจัยตลาดด้วยวิธีการแจกแบบสอบถามกับผู้ตอบ
แบบสอบถาม จํานวน 100 คน และมกีารวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ
เพ่ือจัดทําแผนกลยุทธ์ที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) พบว่า
ด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญมากทีส่ดุคือ คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลัก
อนามัย ด้านราคาคือ การผลติภัณฑ์มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายคือ 
มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและบริการจัดส่ง) และด้านการส่งเสริมการตลาดคือ 
มีการนําเสนอโปรโมช่ันกับลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 
 เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนแผนธุรกิจ ปลาสวายหยองแบรนด์ Dory Two 
พบว่า มีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์สูงเหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน 800,000
บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 693,151.44 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที ่
77% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 9 เดือน  
 
คําสําคัญ: การรับรู้ตราสินค้า, พฤติกรรมการซื้อ, ปลาสวาย, ปลาหยอง 
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ABSTRACT 
 

 This business plan is intended for the stability of the business to produce 
products to meet the needs of Consumers continuously and for the growth of the 
business Generate net income each year, up 5 percent of sales in the previous year 
and increase continuously every year Expand business have more branches with 
more staff to make financial stability. 
 This business plan used questionnaires to collect data from 100 samples 
and analyzed the data via computer program; SPSS and analyzed company’s 
strengths, weaknesses, opportunities and threats to plan a business strategic. Base  
on the results of the marketing mix (4P), the highest level of quantity product,  
Is worth the money paid, There are many channels to buy.  and Promotion 
presentation with customers continuously. 
 Considering the possibility of investing in Dory Two’s Fish Floss business,  
the return on investment was at good level, meaning that the business is suitable  
for investment; the initial outlay was estimated to be 800,000 baht with net present 
value (NPV) is 693,151.44 baht, an internal rate of return (IRR) of 77% and payback 
period of 9 months. 
 
Keywords: Brand Awareness, Buying Behavior, Siam Pangasius Dory, Fish Floss 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีด้วยคําแนะนํา คําปรึกษา และ 

ความช่วยเหลือจากบุคคลหลายท่าน โดยเฉพาะท่านอาจารย์ที่ปรึกษาในการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ี 
ดร. สุเมธี วงศ์ศักด์ิ ผู้เขียนขอขอบพระคุณท่านอาจารย์ที่มีเมตตาสละเวลาอันมีค่าให้คาํปรึกษาและ
แนะนําการค้นคว้าอิสระฉบับน้ีแก่ข้าพเจ้าเป็นอย่างดี 

 ทั้งน้ี ผู้เขียนขอขอบพระคุณอาจารย์ประจําวิชาและอาจารย์พิเศษ คณะบริหารธุรกิจ 

สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดความรู้ทางวิชาการ 

แก่ข้าพเจ้า ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าที่บัณฑิตวิทยาลัยและเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องทุกภาคส่วนที่ท่าน 

ให้ความช่วยเหลือในการติดต่อประสานงานเรื่องต่าง ๆ เป็นอย่างดี และที่ขาดไม่ได้ผู้เขียน
ขอขอบพระคุณเพ่ือนร่วมช้ันเรียนทุกท่านที่ช่วยเหลือเกื้อกูลกันทั้งเร่ืองการเรียนและการทํางาน 

ให้สําเร็จลลุ่วงไปได้ด้วยดีเสมอมา 

 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา ครอบครัวดุลยไชยทุกคน รวมถึงพ่ี ๆ
เพ่ือน ๆ ทีใ่ห้การสนับสนุน ช่วยเหลือ และเป็นกาลังใจแกตั่วข้าพเจ้าด้วยดีเสมอมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 ธุรกิจปลาสวายหยองแบรนด์ “Dory Two” เป็นธุรกิจทีม่าจากการที่ผูจ้ัดทําธุรกิจมองเห็น 
ข้อดีของปลาไทยซึ่งเป็นปลาที่มีคุณค่าทางโภชนาการสูงและราคาถูกกว่าปลาที่มาจากต่างประเทศ 
ผู้จัดทําคิดว่าควรนําปลาชนิดน้ีมาทําผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ให้แก่ผู้บริโภคท่ีสามารถเก็บไว้ได้นาน 
รับประทานเล่นได้ หรือสามารถนําไปประกอบอาหารอย่างอ่ืนได้ จึงได้นึกถึงปลาหยองซึ่งทํามาจาก
ปลาสวายจึงได้เกิดผลิตภัณฑ์ปลาหยอง Dory Two ขึ้นมา 
 
1.2 สถานที่ต้ัง 
 
ภาพที่ 1.1: แผนผัง 
 

                    โรงปลาคุณไมตรี 83/163 ถ.กิจมณี ซ.พัฒนา 3 อ.เมือง จ.สมุทรสาคร 
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ภาพที่ 1.2: โรงงาน 
 

 
 

1.3 ประเภทของธุรกิจ 
 การแปรรูปสัตว์นํ้าเป็นการถนอมอาหารโดยกรรมวิธีต่าง ๆ ซึ่งยังคงมีคุณลักษณะและ
คุณภาพที่ผู้บริโภคต้องการ ทั้งน้ีเน่ืองจากสัตว์นํ้าเน่าเสียง่ายกว่าเน้ือสัตว์ประเภทอ่ืน ฉะน้ันจึงควรเก็บ
รักษาสัตว์นํ้าทันทีที่จับขึ้นมาได้เพ่ือให้สัตว์นํ้ามีคุณภาพที่ดีจนกว่าจะนําไปประกอบอาหารหรือแปรรูป
เป็นผลิตภัณฑ์ต่อไป ผลิตภัณฑ์สัตว์นํ้าที่ได้จะมีคุณภาพดีหรือไม่น้ันขึ้นอยู่กับคุณภาพของสัตว์นํ้าสดที่
นํามาใช้เป็นวัตถุดิบสําหรับวัตถุประสงค์ของการแปรรูปสัตว์นํ้า มีหลากหลาย ทั้งเพ่ือให้มีอาหารสัตว์
นํ้าบริโภคตลอดปี เพ่ือให้มีอาหารสัตว์นํ้าบริโภคได้ทุกภาคของประเทศ เพ่ือให้มีอาหารสัตว์นํ้าบริโภค
ได้หลายชนิด เพ่ือให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกได้มากข้ึน และเพื่อเพ่ิมมูลค่าของสัตว์นํ้า 
 ปลาหยองมีลักษณะกลิ่นและรสคล้ายกับหมหูยองมาก แต่เน่ืองจากทําด้วยเนื้อปลาจึง
สามารถผลิตได้ในราคาที่ย่อมเยาและจําหน่ายได้ในราคาถูกกว่าหมูหยองมาก นอกจากน้ี ทําใหแ้ห้งดี
ยังสามารถเก็บไว้ได้เป็นระยะเวลานาน ไม่มีกลิ่นหืนเช่นในกรณีของหมูหยอง ปลาหยองมีรสหวาน  
เค็มใช้รับประทานเปล่า ๆ หรือโรยข้าวก็ได้ 
 
1.4 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 ธุรกิจปลาสวายหยองดอร์รี่ทู เร่ิมมาจากที่บ้านทําธุรกิจเก่ียวกับการซื้อขายปลาทั้ง 
ปลาน้ําจืดและปลาทะเล เช่น ปลาสวาย ปลาตะเพียน ปราจีนหัวโต ปลาซาบะ ดังน้ันจึงต้องการ 
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ต่อยอดธุรกิจที่บ้านทําอยู่โดยการใช้เน้ือปลามาทําผลิตภัณฑ์  
 เน่ืองจากเห็นว่าปลาเป็นอาหารที่ทุกเพศและทุกวัยสามารถบริโภคได้อย่างปลอดภัยและ 
มีสารอาหารมากมาย จึงได้เลือกปลาสวายเพราะจากการค้นคว้าข้อมูลแล้วปลาสวายน้ันเป็นปลาที่
กรดโอเมก้า 3 สูงถึง 2,570 มลิลิกรัม ต่อน้ําหนัก 100 กรัม ซึ่งมีปรมิาณสูงกว่าปลาแซลมอนท่ีม ี
กรดโอเมก้า 3 ที่ 1,000–1,700 มิลลกิรัม ต่อนํ้าหนัก 100 กรัม  
 แต่คนไทยยังไม่นิยมบริโภคเท่าไรนักเน่ืองจากปลาสวายมีกลิ่นและรสชาติที่เฉพาะตัวและ
คนยังไม่มีทราบถึงคุณค่าทางโภชนาการที่สูง ผู้จัดทําคิดว่าควรนําปลาชนิดน้ีมาทําผลิตภัณฑ์ที่มี
ประโยชน์ให้แก่ผู้บริโภคท่ีสามารถเก็บไว้ได้นาน รับประทานเล่นได้ หรือสามารถนําไปประกอบอาหาร
อย่างอ่ืนได้ จึงได้นึกถึงปลาหยอง ซึ่งทํามาจากปลาสวายจึงได้เกิดผลิตภัณฑ์ปลาหยอง Dory Two 
ขึ้นมา ผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยอง Dory Two จะมี 2 สูตร คือ สูตรด้ังเดิมและสูตรเบบ๋ี (สําหรับเด็ก 
9 เดือน–1.6 ปี) ซึ่งรสชาติต่าง ๆ ที่กล่าวมาน้ันจะไม่มีการไม่ใช้ผงชูรสทัง้สิ้น เพราะในปัจจุบันน้ี 
คนไทยหันมาทานอาหารคลีนกันมากขึ้นรักสุขภาพกันมากขึ้นดังน้ันจึงใส่ใจในอาหารการกิน 
 
1.5 รายละเอียดสินค้า 
 ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง Dory Two ขึ้นมา ผลติภัณฑ์ปลาสวายหยอง Dory Two จะมี 2 สูตร
คือ สูตรด้ังเดิมและสูตรเบบ๋ี (สําหรับเด็ก 9 เดือน–1.6 ปี)  
 ปลาหยองรสด้ังเดิมจะมีรสชาติและเน้ือสัมผสัคล้ายกับหมหูยองซึ่งผู้บริโภคสามารถ
รับประทานเล่นหรือนําไปประกอบเป็นเมนูอ่ืน ๆ ได้ ซึ่งถ้าหากผู้บริโภคกินคลีนก็สามารถบริโภคได้
เพราะผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยองมีไขมันที่ดีและมีโฮเมก้า 3 สูง 
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ภาพที่ 1.3: บรรจุภัณฑ์สูตรด้ังเดิม 

 
  
 ปลาสวายหยอง Dory Two สูตร Baby เหมาะสําหรับเด็กอายุ 9 เดือน–1.6 ปี  
เน่ืองจากเด็กวัยน้ีจะเริ่มทานอาหานได้แต่ต้องเป็นอาหารที่ปรุงรสน้อยและมีสารอาหารดี ๆ  
Dory Two สตูร Baby จะเป็นตัวช่วยให้คุณแม่ประกอบอาหารให้ลูกได้ง่ายและมีประโยชน์ต่อลูก 
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ภาพที่ 1.4: บรรจุภัณฑ์ปลาหยองสูตรเด็ก 

 
 
 1.5.1 จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ 
 เลือกใช้ปลาสวายที่มีคุณภาพเพ่ือที่จะทําให้ผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยองมีคุณภาพสูงและมี 
Omega 3 สูง ผ่านกระบวนกระบวนการแปรรูปที่สะอาดและปลอดภัย ราคาของผลิตภัณฑ์ไม่สูงเท่า
ปลาแซลมอน หรือปลาทูน่า 
 1.5.2 นวัตกรรม 
   1.5.2.1 กระบวนการผลิตมีคณุภาพทําให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่คณุภาพสูง 
   1.5.2.2 การออกแบบบรรจุภัณฑ์ ให้ดูทันสมัยตอบสนองกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ 
มากขึ้น 
   1.5.2.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย เช่น Facebook, Instragram, Website และใช้ 
Line@ 
 
1.6 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําตลาดของผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยองที่มีคุณภาพเทียบเท่าปลาต่างประเทศเพ่ือ 
ส่งขายกลุ่มตลาดภายในประเทศและส่งออกต่างประเทศได้ 
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1.7 พันธกิจ 
 1.7.1 ขายสินค้าที่สร้างคุณคา่ให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยเน้นคุณภาพให้เกิด 
ความพึงพอใจกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 1.7.2 พัฒนาและสร้างสินค้าใหม่ ๆ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 
 1.7.3 ยึดมั่นในการดําเนินธุรกิจด้วยคุณธรรม จริยธรรม และความรับผดิชอบต่อกลุ่มลูกค้า
และสังคม 
 1.7.4 สร้างความมั่นคงให้กับผลตอบแทนของธุรกิจทุกประเภท ได้แก่ รายได้ ผลกําไร 
ภาพลักษณ์และช่ือเสียงของตราสินค้า โดยเน้นถึงการพัฒนาสินค้าและบุคลากร 
 
1.8 เปา้หมาย 
 1.8.1 เป้าหมายระยะสั้น (1–5 ปี) 
   1.8.1.1 สร้างการรับรู้ในสินค้าแก่ลูกค้ากลุม่เป้าหมายให้ได้ 30% ภายในระยะเวลา 
1 ปี 
   1.8.1.2 ทําให้เกิดการทดลองซื้อในกลุม่เป้าหมายให้ได้ 20% ภายในเวลา 1 ปี 
   1.8.1.3 สร้างยอดขายให้เป็นไปตามเป้าหมายของธุรกิจที่ต้ังเป้าหมายเอาไว้ (อัตรา
การเติบโตร้อยละ 5 ต่อปี/ ยอดขาย 5 ล้านบาท สําหรับปีแรก) 
 1.8.2 เป้าหมายระยะกลาง (5–10 ปี) 
   เพ่ิมยอดขายของกิจการให้ได้อย่างต่อเน่ืองและเป็นไปตามที่กําหนดเอาไว้ (อัตรา
การเติบโตร้อยละ 10 ต่อปี/ ยอดขาย 10.7 ล้านบาท สําหรับปีที่ห้า) 
 1.8.3 เป้าหมายระยะยาว (10 ปีขึ้นไป) 
   การสร้างความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 
 
1.9 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 เพ่ือหาตลาดรองรับกับธุรกิจการแปรรูปสัตว์นํ้าและต่อยอดธุรกิจโดยการเพ่ิมมูลค่าของ
ผลิตภัณฑ์ 
 
1.10 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี ้
 1.10.1 เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการขยายตลาดปลาหยองทั้งภายในประเทศและออกสู่
ต่างประเทศ 
 1.10.2 เพ่ือสํารวจความต้องการของตลาดปลาหยองของลูกค้าเป้าหมายและนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์ปลาหยองให้เป็นที่รู้จักกันมากขึ้น 



บทที ่2 
วิธีการด าเนินงานในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 ธุรกิจปลาสวายหยองได้วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ โดยได้น าแนวคิดหลัก 
และทฤษฎีที่เก่ียวข้องในการศึกษาและจัดท าข้อมูลดังต่อไปนี้ 
 2.1 วิธีการศึกษา 
   2.1.1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับอุตสาหกรรมแปรรูปสัตว์น้ า (ปลาหยอง) 
   2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
   2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
   2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
   2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.2 การด าเนินการวิจัย 
 
2.1 วิธีการศึกษา 
 2.1.1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับอุตสาหกรรมแปรรูปสัตว์น้ า (ปลาหยอง) 
 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับปลาสวาย 
 การเลี้ยงปลาสวาย (ม.ป.ป.) ปลาสวายเป็นปลาน้ าจืดประเภทไม่มีเกล็ดเช่นเดียวกับ 
ปลาเทโพ เทพา และสังกะวาด เป็นปลาที่มีขนาดใหญ่มากรองจากปลาบึก ขนาดใหญ่ที่สุด 
มีความยาวถึง 150 เซนติเมตร ปลาชนิดนี้มีพบในแถบประเทศสาธารณรัฐ ประชาธิปไตยประชาชน
ลาว กัมพูชา เวียดนาม และไทย ปลาสวายมีชื่อสามัญหรือชื่อภาษาอังกฤษว่า Stripped Catfish  
มีชื่อทางวิทยาศาสตร์ว่า Pangasius Sutchi Fewler เป็นปลาที่มีบทบาทส าคัญทางเศรษฐกิจของ
ประเทศอีกชนิดหนึ่ง 
 ประมาณปี พ.ศ. 2492 เป็นต้นมา ท าให้ราษฎรมีอาชีพรวบรวมพันธุ์ปลาจากแหล่งน้ า
ธรรมชาติ เช่น ในเขตจังหวัดนครสวรรค์ อุทัยธานี ส่งขายต่อให้ผู้เลี้ยงปลาในเขตจังหวัดอุทัยธานี 
อยุธยา และกรุงเทพฯ ต่อมาได้มีการผสมเทียมเพาะพันธุ์ปลาชนิดนี้ส าเร็จในปี 2509 และหลังจากนั้น 
3 ปี การเพาะพันธุ์และการอนุบาลก็ประสบความส าเร็จพอด าเนินเป็นการค้าได้ นอกจากนี้ ได้มีอาชีพ
เลี้ยงลูกปลาขนาดเล็กเพ่ือส่งขายต่างประเทศแบบลูกปลาสวายสวยงามได้ด้วย ในการเลี้ยงปลาเป็น
อาชีพปลาสวายเป็นปลาอีกชนิดหนึ่งที่ได้รับความนิยมในการเลี้ยงกว้างขวาง สามารถเลี้ยงได้ท้ังในบ่อ 
ในกระชัง และเลี้ยงได้ทั้งชนิดเดียวหรือเลี้ยงรวมกันกับปลาชนิดอื่น เช่น ปลาตะเพียน ปลานิล ฯลฯ 
เพราะปลาสวายเป็นปลาที่เลี้ยงง่าย โตเร็ว และไม่ค่อยมีโรคพยาธิเบียดเบียนเช่นปลาอ่ืน ๆ 
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นอกจากนั้นยังเป็นปลาที่กินอาหารได้เกือบทุกชนิดแม้เศษอาหารจากร้านค้า ครัวเรือน หรือ มูลสัตว์ 
เช่น มูลสุกร ฯลฯ ก็ใช้เป็นอาหารปลาสวายได้เป็นอย่างดี 
 แหล่งก าเนิดและการแพร่กระจาย 
 ปลาสวายมีแหล่งก าเนิดในประเทศอินเดียและพม่า ต่อมาได้แพร่เข้ามาในประเทศ
อินโดนีเซียและไทย ส าหรับประเทศไทยปลาสวายมีแหล่งอาศัยอยู่ในแม่น้ าเจ้าพระยา ท่าจีน ป่าสัก 
และแม่น้ าโขงรวมทั้งคลอง หนองบึง อันเป็นสาขาของแม่น้ าดังกล่าว เช่น ในบึงบอระเพ็ดจังหวัด
นครสวรรค์ และบึงสีไฟจังหวัดพิจิตร พบว่า ปลาสวายชอบอาศัยอยู่บริเวณท่ีเป็นอ่าว น้ านิ่ง และ 
เป็นผักตบชวา หรือแพสนุ่นขึ้นหนาแน่น เป็นปลาที่ตื่นตกใจง่ายเมื่อถูกรบกวนหรือถูกท าอันตราย 
 ประโยชน์ของปลาสวาย 
 ใช้บริโภคในครัวเรือน ใช้จ าหน่ายสด และน าไปแปรรูป เช่น ท าปลาสวายเค็มรมควัน 
ลูกชิ้นปลาสวาย ข้าวเกรียบปลาสวาย ปลาสวาย หวานและเค็ม ในกรณีจ าหน่ายปลาสวายสดไม่ได้
ทันท ีสามารถเก็บไว้โดยวิธีแช่แข็ง คือ แล่เนื้อปลาเป็นชิ้นและอัดเป็นก้อนเคลือบด้วยน้ าแข็งน าไป 
เก็บไว้ที่อุณหภูมิ –18 องศาเซลเซียสหรือต่ ากว่านี้ จะเก็บรักษาเนื้อปลาสวายได้นานถึงประมาณ  
60 วัน โดยเนื้อปลาจะมีคุณภาพคงเดิม 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปณิศา มีจินดา (2553) พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เก่ียวข้อง 
กับบุคคลหรือกลุ่มในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภค
ผลิตภัณฑ์/ บริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ง ๆ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) แปลจากหนังสือของ Armstrong & Kotler, (2009) ได้อธิบาย
ถึงส่วนประกอบที่ส าคัญท่ีสุดของตลาดคือ ผู้บริโภค โดยวัตถุประสงค์ของการตลาดคือ การสร้าง
อิทธิพลต่อพฤติกรรมและความคิดของผู้บริโภคเก่ียวข้องกับองค์กรและข้อเสนอทางการตลาด ดังนั้น 
นักการตลาดต้องเข้าใจถึงสาเหตุ (Why) ก่อนแล้วถึงจะสามารถรู้ว่าอะไร (What) เมื่อไร (When) 
และอย่างไร (How) ที่จะส่งผลกระทบต่อการซื้อของลูกค้า การทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคหรือลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดที่เหมาะสม 
กับบุคคลแต่ละกลุ่ม และช่วยให้เราสามารถตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
ถูกต้อง 
 Engel, Kollat & Blackwell (1968) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว 
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 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก
ทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค โดยผูบ้ริโภคจะเลือกจากข้อมูลที่ทราบหรือ
ข้อจ ากัดในสถานการณ์นั้น ๆ การตัดสินใจนั้นเป็นกระบวนการที่อยู่ในจิตใจของผู้บริโภคอยู่แล้ว  
ซึ่งถ้าหากนักการตลาดสามารถเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภคได้ จะท าให้สามารถวางแผนการสร้าง 
การยอมรับและการขายสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมีรูปแบบขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกันตามประเภท
ของสินค้าและบริการ สินค้าที่มีราคาแพง อายุการใช้งานนาน หรือสินค้าที่ไม่เคยมีประสบการณ์ 
การใช้มาก่อน ผู้บริโภคมักใช้เวลานานในการตัดสินใจซื้อ แต่กับสินค้าที่ใช้เป็นประจ าหรือคุ้นเคย 
ไม่จ าเป็นต้องใช้ข้อมูลมากนักจะใช้เวลาเพียงสั้น ๆ ในการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ ผู้บริโภคจะมี 
ความเสี่ยงจากการตัดสินใจไม่ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการใดก็ตาม ซึ่งผู้บริโภคจะต้องยอมรับ 
ความเสี่ยงในสิ่งที่ตนเองไม่ปรารถนาหลังจากการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) 
 ผู้บริโภคทุกคนมีลักษณะที่แตกต่างกันย่อมส่งผลให้มีความต้องการที่หลากหลายแตกต่างกัน
ออกไป แต่ทว่าผู้บริโภคแต่ละคนนั้นมีรูปแบบกระบวนการตัดสินใจนั้นเหมือนกัน ซึ่งกระบวนการ
ตัดสินใจสามารถแบ่งออกได้ 5 ขั้นตอน อันได้แก่ การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ  
การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนคติหลังการซื้อและการใช้ 
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ภาพที ่2.1: สาเหตุความเสี่ยงจากการตัดสินใจซื้อเพ่ือการบริโภค 
 

 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
 
 1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) จุดเริ่มต้น
ของการเกิดปัญหาคือ บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอยู่จริงเก่ียวกับตนเองกับสภาพ
ในอุดมคติ และเกิดการอยากเติมเต็มช่องว่างเหล่านั้น ซึ่งปัญหาของแต่ละบุคคลมีสาเหตุแตกต่างกัน
ออกไป 
 2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อเกิดปัญหาขึ้นมาท าให้ผู้บริโภคต้อง 
หาทางแก้ไข สามารถท าได้โดยการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจจากแหล่งข้อมูลภายในและ
ภายนอก ในที่นี้แหล่งข้อมูลภายในคือ การระลึกถึงจากการจ าได้เกี่ยวกับตราสินค้าที่รู้จักเป็นอันดับ
แรก ๆ หากผู้บริโภคจ าได้แต่ไม่พอใจในยี่ห้อนั้น ๆ ประกอบกับปัญหาที่เกิดข้ึนไม่ได้รุนแรงมากนัก 
กระบวนการตัดสินใจจะยุติลง แต่ถ้าปัญหาที่ผู้บริโภคพบเจอนั้นเข้าขั้นรุนแรงผู้บริโภคจะพยายาม 
หาข้อมูลจากแหล่งอ่ืนต่อไป อาทิเช่น แหล่งข้อมูลภายนอก อันได้แก่ การโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ  
ร้านขายสินค้า พนักงานขาย บริษัทผู้ผลิต รวมถึงผู้เชี่ยวชาญหรือผู้ที่มีประสบการณ์การใช้งานแล้ว 
หรือคนในครอบครัว เป็นต้น ซึ่งแหล่งข้อมูลเหล่านี้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 
 

สาเหตุของ
ความเสี่ยง

ลักษณะ
กายภาพ

ราคา

การยอมรับ

จิตวิทยา

เวลา

หน้าท่ี
ผลิตภัณฑ์
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ภาพที ่2.2: แนวทางการหลีกเลี่ยงความเสี่ยงของผู้บริโภค 
 

 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
 
 3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) นักการตลาดจะเข้ามา
จัดเตรียมข้อมูลที่เพียงพอต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคผ่านช่องทางการสื่อสารต่าง ๆ ที่เข้าถึงผู้บริโภค
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการหาข้อมูล นักการตลาดต้องแสดงข้อมูล
ของคุณสมบัติ (Qualification) รูปลักษณ์ (Feature) ของสินค้าหรือบริการให้ตรงกับเกณฑ์ที่ผู้บริโภค
กาหนดขึ้นเกี่ยวกับการเลือกซื้อสินค้า 
 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) รูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบ่งออกตาม
ระดับความพยายามในการแก้ปัญหา ดังนี้  
   4.1) พฤติกรรมการแก้ไขปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: 
EPS) ส าหรับพฤติกรรมนี้มักเกิดจากการตัดสินใจซื้อครั้งแรก เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคไม่คุ้นเคยมาก่อน 
อีกท้ังยังมีราคาแพง จึงต้องการรายละเอียดข้อมูลสินค้าที่มากข้ึน และใช้เวลาในการตัดสินใจนานกว่า
สินค้าท่ีคุ้นเคย 
   4.2) พฤติกรรมการแก้ไขปัญหาแบบจ ากัด (Limited Problem Solving: LPS) 
ผู้บริโภคไม่ใส่ความพยายามในการหาข้อมูลอย่างจริงจังมากนัก เนื่องจากมีเวลาในการตัดสินใจไม่มาก 
เป็นลักษณะของการตัดสินใจที่อาจมีทางเลือกไม่แตกต่างกันมากนัก 

การ
หลีกเลี่ยง
ความเสี่ยง

หาข้อมูล

ภักดีต่อ
ตราสินค้า

ชื่อเสียง
ผลิตภัณฑ์

ช่ือเสียง
บริษัท

บริษัทมี
สาขามาก

สินค้าราคา
แพง

สร้างความ
มั่นใจ
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   4.3) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เป็นลักษณะของการซื้อซ้ าเพราะ
เชื่อมั่นว่าเป็นการตัดสินใจที่สามารถแก้ไขปัญหาได้เช่นครั้งก่อน ๆ อาจกล่าวได้ว่าเป็นการจงรักภักดี
ต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) หรืออาจจะมาจากการที่ผู้บริโภคเฉ่ือยต่อการเริ่มต้นศึกษาหรือแก้ไข
ปัญหาใหม่ทุกครั้งจึงใช้ความเคยชิน แต่ถ้าผู้บริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถท าให้เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
การตัดสินใจใหม่ได้ 
   4.4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เป็นพฤติกรรมที่ตัดสินใจทันทีเนื่องจาก
ความจ าเป็นหรืออาจถูกกระตุ้นจากการตลาดที่ท าให้ตัดสินใจทันทีเพราะผู้บริโภคเชื่อว่าไม่มี 
ความเสี่ยงหลังการซื้อเพราะอาจจะเคยใช้อยู่แล้ว 
   4.5) พฤติกรรมที่ไม่ยึดติดและแสวงหาความหลายหลาย กลุ่มผู้บริโภคเหล่านี้
ต้องการหาสิ่งที่ดีท่ีสุดอยู่เสมอและมักจะทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ อยู่เรื่อย ๆ 
 5) ทัศนคติหลังการซื้อ-การใช้ (Post-attitudes) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อครั้งต่อไปของ
ผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคต้องการหาสินค้าใหม่มาทดแทนของเดิมที่หมดไปอาจจะซื้อสินค้าเดิมยี่ห้อเดิม 
หรือสินค้าเดิมยี่ห้อใหม่หรือเลือกซ้ือสินค้าใหม่ที่ทดแทนกันได้ นักการตลาดจึงพยายามท าให้ผู้บริโภค
เกิดความจงรักภัคดีต่อแบรนด์ เพื่อให้เกิดการซื้อซ้ าครั้งต่อ ๆ ไป หรืออาจะก่อให้เกิดการทดลองใช้
สินค้าอ่ืนของยี่ห้อเดียวกันอีกด้วย 
 
ภาพที ่2.3: กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
 
 การสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการอย่างรวดเร็วนั้นสามารถ 
ใช้วิธีการดังต่อไปนี้ 
 1) การให้ผลตอบแทนส่วนเพิ่ม (Incentives) เพ่ือเป็นการจูงใจผู้บริโภค เช่น การลด  
แลก แจก แถม เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้ 
 2) การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ (Differentiation) ท าให้ผู้บริโภคเห็น 
ความแตกต่างของสินค้าและบริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจง่ายขึ้น 

การรับรู้ถึง
ความ

ต้องการ

การค้นหา
ข้อมูล

การ
ประเมินผล
ทางเลือก

การ
ตัดสินใจซื้อ

พฤติกรรม
ภายหลัง
การซื้อ
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 3) การสร้างความม่ันใจให้แก่ผู้บริโภค (Confidence) ใช้การสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
และชื่อเสียงของบริษัทอันยาวนาน การให้การรับประกันคุณภาพสินค้า หรือการเอาใจใส่ของพนักงาน
ขายด้วยความจริงใจ สิ่งเหล่านี้จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจและตัดสินใจซื้อสินค้ารวดเร็วขึ้น 
 ปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคแบ่งออได้เป็น 2 ส่วน คือ ปัจจัยภายใน ได้แก่  
ความจ าเป็น ความต้องการ ความปรารถนา แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทัศนคติ 
ส่วนปัจจัยภายนอก ได้แก่ สภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม ครอบครัว และการติดต่อ
ธุรกิจ 
 2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือดังต่อไปนี้ 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช้
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ Armstrong & Kotler (2009) ประกอบด้วย
สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของ
ผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะ
มีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายาม
ค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้  
   1.1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation)  
   1.2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ขอผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น  
   1.3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย  
   1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น  
   1.5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
 2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนที่ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์/ บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/ บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป  
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(Armstrong & Kotler, 2009) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สอง 
ที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจ
ซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง  
   2.1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าใน
คุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์นั้น  
   2.2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง  
   2.3) การแข่งขัน  
   2.4) ปัจจัยอื่น ๆ 
 3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพอใจ 
ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรม
การซื้อ (Etzel, Walker & Stanton, 2007) หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) ท าการขายและการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการองค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: 
IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า  
 4) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 
ซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด  
สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย
ตัวสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  
 2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 โอเมก้าปลาน้ าจืดไทย (ม.ป.ป.) พญ.นภาพรรเน วิริยะอุตสาหกุล ผู้อ านวยการส านัก
โภชนาการ กรมอนามัยกระทรวงสาธารณสุข (สธ.) กล่าววา่ นอกจากปลาสวาย มีกรดไขมันโอเมก้า 3 
ในการบ ารุงสมอง บ ารงุเส้นประสาทและสายตา ป้องกันโรคหัวใจและหลอดเลือด และช่วยให้สมอง
ทารกพัฒนาอย่างสมบูรณ์แล้วยังพบว่าโอเมก้า 3 ยังพบได้ในปลาน้ าจดืชนิดอื่น ๆ ก็มีเช่นกัน อย่าง 
ปลาดุก ปลาช่อน ปลานิล ปลากราย สิ่งส าคัญคือแม้จะพบมากแต่อย่าลืมว่าปลาเหล่านี้ก็มีไขมันอ่ืน ๆ
ด้วย ดังนั้นหากเรารับประทานมากจนเกินไปก็จะส่งผลต่อปริมาณไขมันอ่ิมตัวเข้ามาด้วยไม่ใช่แค่ 
โอเมก้า 3 เท่านั้น  
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 กรมอนามัยยืนยันปลาสวายโอเมก้าสูง (ม.ป.ป.) กรมอนามัยยืนยัน “ปลาสวาย”  
มีโอเมก้า 3 สูงจริง ชี้ถือเป็นอีกทางเลือกส าหรับคนที่ต้องการโอเมก้า 3 ไม่ต้องกินปลาทะเลน้ าลึก
ราคาแพง ๆ นายสง่า ดามาพงษ์ นักวิชาการโภชนาการ ที่ปรึกษากรมอนามัย กล่าวว่า ข้อมูลตาราง
คุณค่าทางอาหารในปลาน้ าจืดของไทยนั้น เบื้องต้นในเรื่องกรดไขมันไม่อ่ิมตัว อย่างโอเมก้า 3 พบว่า 
ปลาสวายเป็นปลาที่มีไขมันชนิดนี้มากกว่าปลาอ่ืน ๆ โดยมีทั้งในเนื้อปลาและในไข่ปลา โดยเฉพาะ 
ในไข่ปลาจะพบมากที่สุด แต่ข้อควรระวังคือ จะเห็นได้ว่าลักษณะของปลาสวายมีไขมันมาก แต่พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นไขมันไม่อ่ิมตัว ซึ่งถือเป็นเรื่องที่ดี แต่ปัญหาคือไม่ใช่ว่าปลาทุกชนิดที่มีไขมันในตัวเองมาก
แล้วจะเป็นไขมันไม่อ่ิมตัวทั้งหมด ดังนั้น การรับประทานก็ต้องระมัดระวัง สิ่งส าคัญคือเมื่อพบว่า 
ปลาน้ าจืดของไทยมีกรดไขมันโอเมก้า 3 สูง ก็ถือว่าเป็นทางเลือกที่ดีที่ไม่ต้องรับประทานปลาทะเล 
น้ าลึกน าเข้าจากต่างประเทศ เนื่องจากปลาของไทยย่อมมีราคาถูกกว่า 
 
2.2 การด าเนินการวิจัย 
 2.2.1 วิธีการด าเนินงาน 
 การด าเนินงานวิจัยจะใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผู้วิจัยได้ใช้
รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) เก็บเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลขึ้นมาใหม่
เกี่ยวกับพฤติกรรมและแนวโน้มการบริโภคปลาหยองของกลุ่มตัวอย่าง ข้อมูลเชิงปริมาณจะถูกน ามา
วิเคราะห์ข้อมูล (Data Analysis) ใช้วิธีการทางสถิตและสรุปผลต่อไป 
 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
โดยเกณฑ์ในการสุ่มตัวอย่างคือ ผู้ร่วมตอบแบบสอบถามทุกคนต้องเคยรับประทานอาหารทะเล 
แปรรูปหรือเนื้อสัตว์หยอง เช่น หมูหยอง ไก่หยอง โดยมีกรอบการสุ่มตัวอย่าง (Sample Frame) 
เป็นบุคคลซึ่งอาศัยอยู่ในประเทศไทย จ านวน 100 คน 
 2.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการท าวิจัย 
   2.2.2.1 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม/ ขั้นตอนการวิจัย 
     1) เริ่มจากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องในเรื่องเกี่ยวกับ
อุตสาหกรรมการแปรรูปอาหารทะเลหรือสัตว์น้ า โอกาส อุปสรรค และแนวโน้มอุตสาหกรรม 
การเติบโตในอนาคต และศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารทะเลแปรรูปในประเทศไทย เพ่ือน า
ข้อมูลมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
     2) ท าการทดสอบแบบสอบถามเบื้องต้น จ านวน 30 คน เพ่ือทดสอบ
คุณภาพของเครื่องมือวิจัย 
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     3) ท าการเก็บข้อมูลจากกรอบการสุ่มตัวอย่าง 100 คน 
     4) วิเคราะห์ผลการวิจัยโดยใช้วิธีการทางสถิติ 
   2.2.2.2 ส่วนประกอบของแบบสอบถาม 
   แบบสอบถามในงานวิจัยนี้ (ดูข้อค าถามในภาคผนวก ก) เป็นแบบสอบถาม 
ที่ผู้วิจัยพัฒนาขึ้นจากความคิดเห็นที่แท้จริงของผู้ผลิตและการทบทวนวรรณกรรม โครงสร้าง
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
   ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรมและประสบการณ์การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ปลาหยอง เป็นค าถามเกี่ยวกับความสนใจในผลิตภัณฑ์ปลาหยอง ด้านราคาและช่องทางการซื้อสินค้า 
   ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปลาสวายหยองของ
ผู้บริโภค ซึ่งใช้การประเมินระดับความคิดเห็นในแต่ละปัจจัยโดยอัตราส่วนประมาณ 5 ระดับแบบ 
Likert’s Scale (1 = “น้อยที่สุด” ถึง 5 = “มากที่สุด”) 
   ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
   2.2.2.3 การทดสอบเครื่องมือ 
   แบบสอบถามจะได้รับการตรวจสอบความถูกต้องจากอาจารย์ที่ปรึกษาก่อนแล้วจึง
ถูกน าไปใช้วิจัยต่อเมื่อผ่านการทดสอบเบื้องต้นจากการเก็บข้อมูลตัวอย่าง 30 คน แล้วน ามาทดสอบ
ความน่าเชื่อถือของเครื่องมือวิจัย โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) 
ได้ค่าความเชื่อมั่นที่ 0.85 
   2.2.2.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   ในการเก็บข้อมูลนั้นใช้วิธีการท าแบบสอบถามออนไลน์ โดยแจกแบบสอบถามแก่
บุคคลทั่วไปที่อาศัยอยู่ในประเทศไทย ได้แก่ ผู้มีประสบการณ์บริโภคอาหารทะเลแปรรูปและเนื้อสัตว์
แปรรูป และคนที่ไม่เคยมีประสบการณ์การบริโภคอาหารทะเลแปรรูปและเนื้อสัตว์แปรรูป จ านวน
ทั้งสิ้น 100 คน 
   2.2.2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
   การวิจัยนี้ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะ 
กลุ่มตัวอย่างและข้อมูลในส่วนอื่น ๆ ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยคอมพิวเตอร์ด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการน าข้อมูลจากแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได้มานั้น 
ท าการเปลี่ยนเป็นรหัสตัวเลข (Coding) แล้วบันทึกลงในโปรแกรม เพ่ือด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล 
ทางสถิติ ซึ่งสามารถวิเคราะห์แบบสอบถามได้ดังนี้ 
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   แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้วิธีการ
วิเคราะห์หาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ(Percentage) สาหรับวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
   แบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติ ค่านิยม พฤติกรรมและประสบการณ์
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร สัตว์น้ าแปรรูป ผู้วิจัยใช้วธิีการวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์ 
   แบบสอบถามส่วนที่ 3 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อปลาสวายหยองของผู้บริโภคท่ีมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ผู้วิจัยใช้วธิีการวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลการประเมิน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
   ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดวิธีการแปลผลแบบสอบถามส่วนนี้โดยใช้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละ
ระดับชั้นโดยการใช้สถิติพ้ืนฐาน คือ การหาค่าพิสัย (ค่ามากสุด – ค่าน้อยสุด) และการใช้สูตร 
การค านวณหาความกว้างของอันตรภาคชั้น และค้าอธิบายสาหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ 
 
   ความกว้างอันตรภาคชั้น  =   ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
                   จ านวนชั้น 

        =   5 – 1 
                5 
        =   0.80 
 

   ดังนั้น สามารถก าหนดเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคาดหวังได้ดังนี้ช่วงชั้นของ 
ค่าคะแนน ค าอธิบายสาหรับการแปลผล 
   1.00–1.80   ชอบน้อยที่สุด/ เห็นด้วยน้อยที่สุด 
   1.81–2.61   ชอบน้อย/ เห็นด้วยน้อย 
   3.43–4.23   ชอบปานกลาง/ เห็นด้วยปานกลาง 
   3.43–4.23   ชอบมาก/ เห็นด้วยมาก 
   4.24–5.00   ชอบมากที่สุด/ เห็นด้วยมากที่สุด 
 
   แบบสอบถามส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ผู้วิจัยใช้วิธีอ่านและสรุปข้อเสนอแนะ 
อ่ืน ๆ และสรุปเป็นข้อหลัก ๆ 
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   2.2.2.6 สรุปผลการวิจัย 
   ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย
ครั้งนี้ได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงลาดับหัวข้อเป็น  
4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ท าแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 2.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 
หญิง 

33 
67 

33 
67 

รวม 100 100 
 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 67 ในขณะที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33 
 
ตารางที่ 2.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

15–20 ปี 
21–30 ปี 
31–40 ปี 
41–50 ปี 
51 ปีขึ้นไป 

18 
52 
14 
8 
8 

18 
52 
14 
8 
8 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 21–30 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 
ตามด้วย อายุ 15–20 ปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18 อายุระหว่าง 31–40 ปี จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14 อายุ 41–50 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และอายุ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 8 คน 
ร้อยละ 8 
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ตารางที่ 2.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 
สมรส 
หย่าร้าง/ หม้าย/ แยกกันอยู่ 

70 
23 
7 

70 
23 
7 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพโสด จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ตามด้วย 
สถานภาพสมรส จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23 และสถานภาพหย่าร้าง หม้าย แยกกันอยู่ 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
 
ตารางที่ 2.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 
ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 
พนักงานบริษัท 
ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
อ่ืน ๆ 

27 
32 
22 
16 
3 

27 
32 
22 
16 
3 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 
32 ตามด้วย นักเรียน/ นักศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27 พนักงานบริษัทจ านวน 22 คน  
คิดเป็นร้อยละ 22 ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน  
3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
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ตารางที่ 2.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 

5 
19 
13 
53 
10 

5 
19 
13 
53 
10 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 53 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 53 ตามด้วย มัธยมศึกษา จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา  
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ปริญญาโทหรือสูงกว่า จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และ 
ประถมศึกษา จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
 
ตารางที่ 2.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 
10,001–20,000 บาท 
20,001–30,000 บาท 
มากกว่า 30,000 บาท 

25 
36 
23 
16 

25 
36 
23 
16 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับรายได้ต่อเดือน อยู่ระหว่าง 10,001–20,000 บาท
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 ตามด้วย มีระดับรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน  
25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 มีระดับรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001–30,000 บาท บาท จ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23 และมีรายได้มากกว่า 30,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 
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 ตอนที่ 2 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติ ค่านิยม พฤติกรรม และประสบการณ์ 
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สัตว์น้ าแปรรูป  
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับเกี่ยวกับทัศนคติ ค่านิยม พฤติกรรมและประสบการณ์ 
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สัตว์น้ าแปรรูป ท าการแจกแจงค่าเฉลี่ยดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.7: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามการเคยบริโภค 
  ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง 
 

การเคยบริโภคผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน ร้อยละ 

เคย 
ไม่เคย 

31 
69 

31 
69 

รวม 100 100 
 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน 69 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 69 ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยบริโภคผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 31 
 
ตารางที่ 2.8: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามการสนใจเลือกซื้อ 
  ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง 
 

การสนใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน ร้อยละ 

สนใจ 
ไม่สนใจ 

90 
10 

90 
10 

รวม 100 100 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซื้อการสนใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน 90 
คน คิดเป็นร้อยละ 90 และไม่สนใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยอง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
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ตารางที่ 2.9: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามราคาท่ีลูกค้า 
  คาดหวัง 
 

ราคาที่ลูกค้าคาดหวัง จ านวน ร้อยละ 
30–50บาท 
50–100บาท 
มากกว่า 100 บาท 

61 
28 
11 

61 
28 
11 

รวม 100 100 
 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คาดหวังว่าราคาของผลิตภัณฑ์ปลาหยองมีราคา 30–50 บาท
จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 61 ราคา 50–100 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28 และราคา
มากกว่า 100 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
 
ตารางที่ 2.10: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จ าแนกตามช่องทางการจัด 
   จ าหน่ายที่ต้องการ 
 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย จ านวน ร้อยละ 

ร้านสะดวกซ้ือ 
ตลาด/ ร้านขายของฝาก 
ร้านโมเดิร์นเทรด 
ออนไลน์ 

51 
12 
11 
26 

51 
12 
11 
26 

รวม 100 100 

 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการคือ ร้านสะดวกซื้อ จ านวน 
51 คน คิดเป็นร้อยละ 51 ช่องทางออนไลน์ 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ตลาด/ ร้านขายของฝาก
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และร้านโมเดิร์นเทรด 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
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 ตอนที่ 3 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อเครื่องผลิตภัณฑ์ปลาหยอง 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ปลาหยองของผู้บริโภคของบุคคลทั่วไปครอบคลุม การประเมินด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท าการแจกแจงค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.11: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
   ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยองของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

หัวข้อประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

x̅ Std. 
Deviation 

แปลผล 

- ผลิตภัณฑ์ที่มีสรรพคุณท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย 
- ผลิตภัณฑ์ที่น าไปดัดแปลงในมื้ออาหารได้ 
  หลากหลาย 
- คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย 
- ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

4.28 
4.14 

 
4.45 
4.18 

.817 

.779 
 

.702 

.796 

มากที่สุด 
มาก 

 
มากที่สุด 

มาก 
รวม 4.26 .773 มากที่สุด 

 
 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบุคคลทั่วไป 
พบว่า บุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  

(x̅ = 4.26, S.D. = 0.773)  
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในด้าน

คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย อยู่ในระดับมากที่สุด (x̅ = 4.45, S.D. = 0.702)  

ตามด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีสรรพคุณที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (x̅ = 4.28,  

S.D. = 0.817) ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.18, S.D. = 0.796)  

และผลิตภัณฑ์ที่น าไปดัดแปลงในมื้ออาหารได้หลากหลาย อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.14,  
S.D. = 0.779)  
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ตารางที่ 2.12: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาด  
   ด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยองของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

หัวข้อประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

x̅ Std. 
Deviation 

แปลผล 

- ผลิตภัณฑ์มีราคาท่ีเหมาะสม 
- ผลิตภัณฑ์มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 
- มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน 

4.37 
4.40 
4.35 

.734 

.725 

.716 

มากที่สุก 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

รวม 4.37 .725 มากที่สุด 

 
 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของบุคคลทั่วไปพบว่า

บุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.37, 
S.D. = 0.725)  
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในด้าน 

ผลิตภัณฑ์มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป อยู่ในระดับมากที่สุด (x̅ = 4.40, S.D. = 0.725) ตามด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์มีราคาที่เหมาะสม อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.37, S.D. = 0.734) และด้าน 

มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.35, S.D. = 0.716)  
 
ตารางที่ 2.13: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยองของผู้บริโภค 
   บุคคลทั่วไป 
 

หัวข้อประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

x̅ Std. 
Deviation 

แปลผล 

- มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและ 
  บริการจัดส่ง) 
- ที่ตั้งร้านค้าเดินทางสะดวก 
- ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการหน้าร้านค้า 
- ความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

4.34 
 

4.28 
4.29 
4.33 

.768 
 

.712 

.756 

.817 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

รวม 4.31 .762 มากที่สุด 
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 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
บุคคลทั่วไปพบว่า บุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม

อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.31, S.D. = 0.762) 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

ในด้านมีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและบริการจัดส่ง) อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.34, 

S.D. = 0.768) ตามด้วยด้านความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.33, 
S.D. = 0.762) ด้านความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการหน้าร้านค้า อยู่ในระดับมากที่สุด  

(x̅ = 4.29, S.D. = 0.756) และด้านที่ตั้งร้านค้าเดินทางสะดวก อยู่ในระดับมากที่สุด (x̅ = 4.28,  
S.D. = 0.712)  
 
ตารางที่ 2.14: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
   ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปลาหยองของผู้บริโภค 
   บุคคลทั่วไป 
 

หัวข้อประเมินส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

x̅ Std. 
Deviation 

แปลผล 

- มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางพนักงานขาย 
- มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์  
  เช่น Line Facebook 
- มีการน าเสนอโปรโมชั่นกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 

4.26 
4.21 

 
4.33 

.760 

.782 
 

.766 

มากที่สุด 
มาก 

 
มากที่สุด 

รวม 4.27 .769 มากที่สุด 

 
 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของบุคคล
ทั่วไปพบว่า บุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน

ระดับมากที่สุด (x̅ = 4.27, S.D. = 0.769) 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

ในด้านมีการน าเสนอโปรโมชั่นกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.33, S.D. = 

0.766) ตามด้วย ด้านมีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางพนักงานขาย อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.26,  
S.D. = 0.760) และด้านมีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น Line Facebook  

อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.21, S.D. = 0.760) 
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 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 ส่วนใหญ่ผู้บริโภคอยากให้ปลาหยองมีหลายขนาดให้เลือกซ้ือและบรรจุภัณฑ์ท่ีสะอาด 
ดูทันสมัย และมี Story บนตัวบรรจุภัณฑ์ 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT ก็คือ การวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์  
2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่า
เป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน และ
วิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งองค์กรต้อง 
มีความรู้เกี่ยวกับโครงสร้างของตัวองค์กรเอง ข้อมูลลูกค้า ข้อมูลคู่แข่ง ขา่วสารทางเศรษฐกิจทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศมาเป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์ ต้องวิเคราะห์โดยอยู่บนพ้ืนฐานของข้อมูล
ที่เป็นจริงที่ไม่ใช่การคาดเดา จะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบ 
ของการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ  
ที่องค์กรมีอยู่ ต้องทําให้เป็นไปในทางเดียวกันกับวิสัยทัศน์ พันธกิจ หรือเป้าหมาย (Vision, Mission 
และ Objective) หรือเข้ากับทรัพยากรในองค์กรและความสามารถที่เข้ากับสิ่งที่องค์กรถนัด แล้วนํา
SWOT มาเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์องค์กรต่อไป โดยเขียนรายการออกมาให้น้อยที่สุด
โดยดูข้อมูลจาก Strengths, Weaknesses, Opportunities และ Threats การวิเคราะห์ SWOT  
มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 เป็นการวิเคราะห์ทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรในทุก ๆ ด้าน เพ่ือใช้ระบุ 
จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร จุดแข็งเป็นปัจจัยภายในจากมุมมองของผูท้ี่อยู่ภายในองค์กรที่มองเห็น
ว่าปัจจัยใดเป็นข้อได้เปรียบและเป็นจุดเด่นที่ควรดํารงไว้เพ่ือใช้พัฒนาองค์กรต่อไป และจุดอ่อนคือ
ข้อเสียเปรียบขององค์กรที่ควรปรับปรุงหรือทําให้หายไปเพ่ือสร้างผลประโยชน์ต่อองค์กร 
 3.1.1 ปัจจัยด้านการตลาด 
 สถานการณ ์ 
 ปลาสวายหยอง Dory Two เป็นผลิตภัณฑ์ต่อยอดจากการการซื้อขายปลาน้ําจืดของที่บ้าน 
โรงปลาไมตรี โดยเพ่ิงจะเร่ิมดําเนินการ มีการกําหนดการแบ่งส่วนตลาดตามกลุ่มเป้าหมายในการใช้
ผลิตภัณฑ์ปลาหยองคือ กลุ่มผู้ที่บริโภคอาหารคลีน อาหารทานเล่น คุณแม่ของเด็ก ๆ วัย 9 เดือน 
ถึง 1.6 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อในปริมารณไม่มาก บริโภคไม่หมดสามารถเก็บไว้บริโภค 
ครั้งต่อไปได้ ในด้านของช่ือเสียงน้ันเสียเปรียบคู่แข่งเน่ืองจากเป็นแบรนด์ใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
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 ผลต่อธุรกิจ  
 ยังไม่เป็นที่รู้จัก เพราะยังไม่มีการทําการตลาดให้กับกลุ่มเป้าหมาย 
 3.1.2 ปัจจัยด้านเทคนิค 
 สถานการณ์  
 ผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยอง Dory Two ผลิตที่โรงปลาคุณไมตรี ซึ่งเป็นทําเลที่เหมาะสม 
เน่ืองจากใกล้กับแหล่งวัตถุดิบทําให้สามารถได้วัตถุดิบในราคาต้นทุนโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลางได้  
ในบริเวณพ้ืนที่น้ียังมีพ้ืนที่เหลอืเพียงพอในการขยายโรงงานในอนาคตได้อีกด้วย 
 ผลต่อธุรกิจ  
 ในปัจจุบันยังไม่ทําการตลาดทําให้ผลิตเพียงแค่วันละ 100 กิโลกรัม ทําให้ไม่คุ้มกับ 
การลงทุนเคร่ืองจักร แต่ถ้าในอนาคตสามารถขยายตลาดได้ดีมีลูกค้าติดตลาดอาจจะต้องมีการขยาย
โรงงานซึ่งไม่ต้องลงทุนค่าที่ดิน แต่อาจจะต้องลงทุนในเร่ืองของเคร่ืองจักรการผลิตให้ได้มาตรฐาน 
และได้ปริมาณที่มากข้ึน 
 3.1.3 ปัจจัยด้านการขาย 
 สถานการณ์  
 เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ยังไม่เคยวางขาย ทําให้ยังไม่มเีป็นที่รู้จัก ไม่มปีระสบการณ์
ทางการขายปลีก-ส่ง ทําให้การขยายตลาดเป็นไปได้ช้า 
 ผลต่อธุรกิจ  
 ลูกค้าไม่ค่อยเปิดใจกับสินค้าใหม่ง่าย ๆ ทําให้ในการขายช่วงแรกจะต้องใช้เวลาในการทํา 
แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในตลาด 
 3.1.4 ปัจจัยด้านการเงนิ 
 สถานการณ์  
 กิจการเป็นผลติภัณฑ์ใหม่แต่แตกจากกิจการเดิม ดังน้ัน สถานที่ไม่ต้องเช่าหรือซื้อเพ่ิมจึง
เป็นการใช้เงินทุนของตนเองท้ังหมด และมเีงินทุนสํารองสําหรับสํารองการจ่ายต้นทุนวัตถุดิบหรือ
เงินเดือนพนักงานในแต่ละเดือนด้วย  
 ผลต่อธุรกิจ  
 มีเงินทุนสํารองทําให้การดําเนินงานมีความราบลื่นไม่ต้องกังวลในเรื่องค่าใช้จ่ายที่คาดไม่ถึง
หรือค่าใช้จ่าย Overhead ในช่วงแรกของการทํากิจการ 
 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรเป็นการวิเคราะห์โอกาสและภัยคุกคาม
หรืออุปสรรค ที่มีผลกระทบต่อการดาเนินงานขององค์กรโดยอาศัยหลักการวิเคราะห์ของ PEST 
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Analysis เป็นรอบการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อภาพรวมขององค์ทั้งในเชิงบวก 
(โอกาส) และในเชิงลบ (อุปสรรคหรือภัยคุกคาม) PEST ประกอบด้วย ปัจจัยทางการเมือง (Political) 
ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) ปัจจัยทางสังคม (Social) ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) 
บางคร้ังอาจเพ่ิมในส่วนของ Environment และ Legal รวมเป็น PESTEL 
 3.2.1 ปัจจัยทางการเมือง (Political) 
 สถานการณ์  
 นโยบายส่งเสริม SMEs (2562) ในปัจจุบันแนวคิดเรื่องส่งเสริมและสนับสนุนวิสาหกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises หรือ SMEs) เป็นสิ่งที่รฐับาลใน 
หลาย ๆ ประเทศ รวมถึงประเทศไทยเน้นว่าจําเป็นต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและการพัฒนา
ประเทศ เน่ืองจาก SMEs เป็นตัวขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจที่สําคัญ แต่อุปสรรคสําคญัของ SMEs คือ 
การเข้าถึงแหลง่เงินทุน รัฐจึงมีความจําเป็นต้องเข้ามาสนับสนุนผู้ประกอบการกลุ่มน้ี โดยเหตุผลที่
นํามาสนับสนุนว่า SMEs มีความสําคัญต่อการพัฒนาประเทศมักจะประกอบด้วย 1) ประเทศรายได้
สูงมักจะมี SME Sector ขนาดใหญ่ 2) SMEs เป็นแหล่งสรา้งงานที่สําคัญ และ 3) นวัตกรรมใหม่ ๆ 
มักจะเกิดขึ้นใน SMEs มากกว่าในธุรกิจขนาดใหญ่  
 ผลกระทบต่อธุรกิจ  
 การส่งเสริม SMSs จากภาครัฐมีส่วนช่วยให้อุตสาหกรรมปลาสวายน้ันก้าวไกลสู่ตลาดโลก 
ได้อย่างรวดเร็ว ต้ังแต่ผู้ประกอบการต้นนํ้าคือ เกษตรผู้เลีย้งปลาสวายน้ันมีรายได้เพ่ิมขึ้นไม่ถูก 
กดราคาจากพ่อค้าคนกลางมากนัก และเป็นโอกาสให้ผู้ประกอบการรายย่อยมีโอกาสเติบโตและ 
ขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจกลางน้าและปลายนํ้าได้ นอกจากน้ีแล้วการเข้ามาส่งเสริมธุรกจิกลางน้ําคือ  
การแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ โดยการนําเทคโนโลยีสมยัใหม่เข้ามาแปรรูป 
 3.2.2 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) 
 สถานการณ์  
 จันทิมา เพียรผล (ม.ป.ป.) ผลผลิตปลาสวายของไทยมีประมาณ 193.00 ตัน/ ปี แต่ใน 
ช่วง 2 ปีที่ผ่านมาเกษตรกรต้องประสบปัญหาด้านการตลาดจากการสํารวจสถานการณ์ปลาสวาย 
จากเกษตรกร ผู้เพาะเลี้ยง แพปลา พ่อค้าขายส่ง และขายปลีก รวมท้ังผูป้ระกอบการรูปแบบในพ้ืนที่
จังหวัดฉะเชิงเทรา อ่างทอง พระนครศรีอยุธยา และปทุมธานี ระหว่างวันที่ 19–23 มนีาคม 2561  
ให้ข้อมูลตรงกันว่าการเลี้ยงปลาสวายในปัจจุบันลดลงวิถีการตลาดเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมเน่ืองจาก
อุปสงค์ของปลาสวายภายในประเทศลดลงและราคาตกตํ่า ประกอบกับปลาสวายมีลักษณะเฉพาะตัว
เน้ือเหลือง มีกลิ่นคาว ปรุงอาหารได้เฉพาะอย่าง และไม่เป็นที่นิยม โดยราคาขายฝากบอกจะอยู่ใน 
ช่วง 8 ถึง 10 บาทต่อกิโลกรัม ราคาขายส่ง 11–17 บาท/ กิโลกรัม และราคาขายปลีก 20–25 บาท/ 
กิโลกรัม ขึ้นอยู่กับขนาดของปลา ส่งผลให้แพปลาหรือผู้รวบรวมไม่จับปลาที่บ่อเลี้ยงหากเกษตรกร
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ต้องการขายปลาต้องแจ้งแพปลาเพ่ือติดต่อหาผู้รับซื้อก่อนจากในขณะที่ต้นทุนการเลี้ยงอยู่ที่ 17-18 
บาท/ กิโลกรัม เกษตรกรจึงประสบภาวะขาดทุนบางรายเลิกเลี้ยงหรือเปลี่ยนไปเลี้ยงสตัว์นํ้าชนิดอ่ืน
แทน ส่วนเกษตรกรท่ียังคงเลี้ยงอยู่ต่างมีความหวังว่าราคาจะปรับสูงข้ึนเพราะผลผลิตออกสู่ตลาด
น้อยลงและการเลี้ยงให้มีปลาที่ขนาดใหญ่จะได้ราคาดีกว่าปลาขนาดเล็ก  
 สําหรับการค้าระหว่างประเทศในปี 2560 ไทยส่งออกปลาสวายและผลิตภัณฑ์ปริมาณรวม 
9469.37 ตัน มูลค่า 350.31 ล้านบาท เพ่ิมข้ึนจากปี 2559 ร้อยละ 14 และ 24 ตามลาํดับส่งออกใน
รูปแบบปลาสวายแช่เย็นแช่แข็งร้อยละ 78 แปรรูปร้อยละ 20 และอ่ืน ๆ อีกร้อยละ 2 โดยส่งออกไป
ยัง 77 ประเทศตลาดหลักคือ อาเซียน กาตาร์ ไนจีเรีย ซาอุดิอาระเบีย อาหรับเอมิเรตส์ และสหราช
อาณาจักร สําหรับการส่งออกปลาสวายแปรรูปมีปริมาณ 46.3 5 ตันมูลค่า 33.5 2 ล้านบาท ตลาด
ส่งออกหลักคือ ไนจีเรีย สหราชอาณาจักร ออสเตรเลีย และฮ่องกง มีสัดส่วนมูลค่าการส่งออกร้อยละ 
48, 21, 10, 8  และ 6 ตามลําดับซึ่งการส่งออกไปไนจีเรียเพ่ิมขึ้น 2.4 เทา่ตัวจากปี 2559 
 ผลกระทบต่อธุรกิจ  
 ทิศทางการเติบโตของผลผลิตปลาสวายมีแนวโน้มตํ่าลงเน่ืองจากราคาตํ่าจนทําให้เกษตรกร
ผู้เลี้ยงปลาหันไปเลี้ยงปลาชนิดอ่ืนที่มีราคาสูงกว่า ทําให้ผูป้ระกอบการในธุรกิจแปรรูปสัตว์นํ้ามี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อวัตถุดิบที่สงูข้ึน 
 3.2.3 ปัจจัยทางสังคม (Social) 
 สถานการณ ์ 
 จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแห่งชาติปรากฏว่าโครงสร้างอายุของประชากรจะค่อย ๆ 
เปลี่ยนไปจากการมีสัดส่วนประชากรในวัยเด็กมาก มาเป็นสัดส่วนประชากรในวัยเด็กลดลงแต่สัดส่วน
ประชากรสูงอายุคือ อายุ 60 ปีขึ้นไปจะสูงข้ึนอย่างมาก คือ จากประมาณ 5.6 ล้านคนในปี พ.ศ. 
2542 มาเป็น 10.5 ล้านคน ในปี พ.ศ. 2559 ขนาดครัวเรอืนในประเทศไทยมีแนวโน้มลดลง ทั้งน้ี
เน่ืองจากคนนิยมมีบุตรน้อยลง แต่งงานช้าลง และมคีรัวเรือนที่อยู่คนเดียวมากข้ึน ดังจะเห็นได้ว่า
ครัวเรือนในประเทศไทยในปี 2542 มีจํานวน 15.7 ล้านครัวเรือน มีขนาดครัวเรือนโดยเฉลี่ย 3.9 คน 
และครัวเรือนที่มีประชากรอยู่คนเดียวร้อยละ 8.6 เพ่ิมจากการทําสํามะโนประชากรและเคหะปี 2533 
ที่มีครัวเรือนดังกล่าวร้อยละ 5.1 
 ผลกระทบต่อธุรกิจ  
 การที่ครอบครัวมีขนาดเล็กหรืออยู่คนเดียวทําให้มีความพิถีพิถันในการดํารงชีวิตลดลงด้วย
ความที่ไม่มีเวลาแต่ใส่ใจเรื่องสุขภาพมากข้ึน ดังน้ัน ปลาสวายหยองจึงเป็นทางเลือกสําหรับผู้บริโภค
มากข้ึน 
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 3.2.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) 
 สถานการณ์  
 วิธีการและเทคโนโลยีในการเก็บรักษาอาหารมีการพัฒนาให้ดีขึ้น โดยในปัจจุบันมี 
การพัฒนาขั้นตอนอุปกรณ์และเทคโนโลยีในการผลิตปลาหยองท่ีทันสมยัมากกว่าในอดีต เคร่ืองมือ
สามารถทําใหผ้ลิตปลาหยองได้เร็วและมีประสิทธิภาพกว่า และสามารถเก็บรักษาปลาหยองให้ 
คงรสชาติและคุณภาพไว้ได้นานขึ้น  
 ผลกระทบต่อธุรกิจ 
 มีผลดีต่อกิจการเป็นอย่างมาก เทคโนโลยีบรรจุภัณฑ์ทําให้ปลาหยองมีความสะอาด  
คงรสชาติดี เก็บรักษาได้นาน การผลิตก็เป็นได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
 
3.3 การสรุปจุดแข็งที่จะนาํไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 ธุรกิจจําหน่ายปลาสวายหยองภายใต้แบรนด์ “Dory Two” เป็นธุรกิจที่มีแนวคิดต่อ 
จากการทําธุรกิจเดิมของครอบครัวเป็นการขายปลานํ้าจืด จึงทําให้เรามองเห็นโอกาสในการเติบโต
ธุรกิจแปรรูปสตัว์นํ้า เพ่ือเพ่ิมมูลค่าปลาสวายของไทยให้สูงขึ้นด้วยความพร้อมในหลาย ๆ ด้าน 
ทําให้เราเช่ือว่ามีศักยภาพที่เพียงพอจะก้าวไปสู่ธุรกิจน้ีได้ 
 
3.4 การสรุปจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสรา้งโอกาสทางธุรกิจ 
 จุดแข็งที่นํามาใช้ในการแก้ไขปัญหาและจุดอ่อนและอุปสรรค คือ การแปรรูปเน้ือปลาสวาย
ที่มีคุณภาพให้เป็นปลาสวายหยองที่มีคุณค่าทางอาหารสูง และขายในราคาที่จับต้องได้ เน่ืองจากเรา
สามารถลดต้นทุนในการซื้อวัตถุดิบได้ทําให้ผลิตภัณฑ์ของเรามีคุณค่าทางอาหารที่สูงเทียบเท่ากับ 
ปลาหยองที่ใช้ปลาต่างประเทศที่มีราคาแพง  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



32 
 

ตารางที่ 3.1: วิเคราะห์ TOWs 
 
 Strength Weakness 

1) ต้นทุนวัตถุดบิคํ่า 
2) มีพันธมิตรทางธุรกิจที่คอย 
   สนับสนุน 
3) มีแหล่งวัตกดุิบที่มีคุณภาพ 

1) ไม่มีประสบการณใ์นตลาด 
2) สินค้าไม่เป็นที่รู้จกั 
3) ช่องทางการจัดจําหน่าย 
   น้อย 

Opportunity Strategies - SO Strategies - WO 
1) ประเทศไทยความเชี่ยวชาญ 
   ในการเพาะเล้ียงสัตว์น้ํา 
2) มกีารรักษามาตรฐานการผลิต 
   สินค้าสัตว์น้ําและการแปรรูป 
   สินค้า 
3) รัฐบาลส่งเสริมผู้ประกอบการ  
   SMEs 
4) ผู้บริโภคที่นยิมซื้อสินค้าออนไลน์
   สูงขึ้น 

1) กลยุทธก์ารผลิตสินค้า เน้น 
   คุณภาพมีสินค้าหลากหลาย 
   เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้า 
   เป้าหมาย และขายในราคา 
   จับต้องได้ (S3O4) 
2) เลือกวัตถุดิบจากบ่อที่เล้ียง 
   ปลาอย่างมีคุณภาพ  
   ได้เนื้อปลาทีส่วย (S2O2) 
3) ร่วมมือกับพนัธมิตรทาง  
   ธุรกจิเพื่อการผลิตและ 
   ส่งออก (S2O3) 

1) เพิ่มช่องทางการจําหน่าย 
   ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
   (W3O4) 
2) มกีารรีวิวของเพจอาหาร 
   และทําการตลาดออนไลน์ 
   ในวงกว้างใหไ้ด้ผลที่ด ี
   มากยิ่งขึ้น (W2O4) 

Treat Strategies - ST Strategies - WT 
1) โรคระบาดและศัตรูสัตว์น้ําที ่
   ไม่สามารถควบคุมได้ 
2) ปัญหาคุณภาพนํ้าต่ําและน้ําท่วม 
   และสภาพแวดล้อม/ ภูมิอากาศ 
   เปล่ียนแปลง 
3) ลูกค้าจะเปิดใจกับสินค้าใหม่ที่ม ี
   ความน่าเชื่อถือและมีราคาที ่
   เหมาะสม (ถกูและดี) 

1) ลดต้นทุนการผลิตและขาย 
   ราคาเหมาะสม (S1T3) 
2) พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับ 
   ความต้องการของผู้บริโภค 
   (S3T3) 
3) สร้างแบรนดสิ์นค้าให้เป็นที ่
   รู้จัก (S2T3) 

1) กําหนดกลุ่มเป้าหมายให้ 
   ชัดเจนเพือ่ง่ายต่อการทํา 
   การตลาด (W1T3) 
2) สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
   เพื่อให้ลูกค้าเชื่อมั่นใน 
   แบรนด์ (W2T3) 
 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 Osterwalder & Pigneur (2014) Business Model Canvas เป็นเคร่ืองมือที่ช่วย
ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านส่วนประกอบทั้งเก้าด้านที่ครอบคลุมสี่ด้านหลกัของธุรกิจ ได้แก่ ลูกค้า 
ข้อเสนอ โครงสร้างพ้ืนฐาน และการสร้างรายได้ โมเดลธุรกิจน้ีเปรียบเสมือนพิมพ์เขียวสาหรับ
ขับเคลื่อนกลยุทธ์ผ่านโครงสร้าง กระบวนการ และระบบต่าง ๆ ขององค์กร จึงเคร่ืองมือน้ีเป็นที่
ยอมรับและถูกนํามาใช้กันอย่างแพร่หลายของเหล่านักการตลาด SMEs หรือ Startups ส่วนประกอบ
ทั้งเก้าของ Business Model คือ  
 1) Customer Segments (กลุ่มลูกค้า) องค์กรตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
กลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่ม ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน  
 2) Value Propositions (การเสนอคุณค่า) บริษัทพยายามแก้ไขปัญหาของลูกค้าและ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วยการเสนอคุณคา่  
 3) Channels (ช่องทางการเข้าถึง) การเสนอคุณค่าถูกส่งไปถึงลูกค้าผ่านการสื่อสาร  
การกระจายสินค้าและบริการและช่องทางการขาย  
 4) Customer Relationships (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) ความสัมพันธ์ถูกสร้างขึ้นและรักษา
ไว้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม  
 5) Revenue Streams (กระแสรายได้) กระแสรายได้เป็นผลของการเสนอคุณค่าที่ประสบ
ความสําเร็จ  
 6) Key Resources (ทรัพยากรหลัก) คือ สิ่งที่ต้องใช้ในการเสนอและส่งมอบส่วนประกอบ
อ่ืน ๆ ที่กล่าวมา  
 7) Key Activities (กิจกรรมหลัก) สิ่งที่ต้องทาเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจน้ี  
 8) Key Partners (พันธมิตรหลัก) กจิกรรมบางอย่างถูกส่งไปให้คนอ่ืนทาและทรัพยากร
บางอย่างก็ถูกนําเข้ามาจากภายนอกองค์กร  
 9) Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) ส่วนประกอบต่าง ๆ ของโมเดลธุรกิจส่งผลให้เกิด
โครงสร้างต้นทุน  
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ตารางที่ 4.1: Canvas Model 
 
Key Partner 
- ผู้จําหน่ายปลาสวาย 
- ผู้รับจ้างผลิตปลาหยอง (O.E.M) 
- ผู้จําหน่ายบรรจุภัณฑ์ 
- ผู้ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 

Key Activities 
- การออกแบบและผลิตผลิตภัณฑ์ 
- สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก 
- การโพสขายในสื่อออนไลน์ 
- เปิดตลาดตามจังหวัดต่าง ๆ 

Value Propositions 
- สามารถเก็บสินค้าได้นาน 
- มีความสะดวกรวดเร็วในการทาน 
- รสชาติดีไม่มีกลิ่นคาว 
- สินค้าสดใหม่ 

Customer Relationships 
- ให้ความเป็นกันเองกับลูกค้าผ่าน 
  การ Live 
- ลูกค้าสามารถสอบถามข้อสงสัย 
  ผ่านแอดมินได้ตลอดเวลา 

Customer 
- กลุ่มลูกค้าปลีกทั่วไป 
- ลูกค้าตัวแทนที่นําสินค้าไปขายต่อ 
  อีกทอดหนึ่ง 

Key Resources 
- เงินทุน 
- วัตถุดิบ (เนื้อปลาสวาย) 
- บุคลากร 
- พันธมิตรทางธุรกิจ 

Channels 
- ออฟไลน์ ร้านสะดวกซื้อ  
  โมเดิร์นเทรด (Tesco, Big C, ) 
- ตลาด ร้านของฝาก 
- ออนไลน์ Facebook Line  
  Website ตัวแทนจําหน่าย 

Cost Structure 
ปลาสวาย 55% 

เครื่องจักร 20% 

อุปกรณ์การผลิต 10% 
เครื่องปรุงรส 5% 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 5% 

เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช้สํานักงาน 5% 
รวม 100% 

  

Revenue Streams 
รายได้หลัก สัตส่วนรายได้ (%) 

ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง 97% 

รายได้รอง  

เศษปลา (Waste) 3% 
 

43 
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วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล ได้แก่ 
4.1 ลูกคา้/ กลุ่มเปา้หมาย 
 4.1.1 วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า 
 เราจําแนกลูกค้าสองประเภท คือ 
   4.1.1.1 ผูซ้ื้อสนิค้าในราคาส่งเพ่ือนําไปขายต่ออีกทอดหน่ึง คนเหล่าน้ีเป็นผู้ซื้อใน
ลักษณะของตัวแทนจําหน่ายและผู้ค้าปลีก 
   4.1.1.2 ลูกค้าปลีก บุคคลทั่วไปทั้งชายและหญิง อายุ 15–55 ปี รายได้ปานกลาง 
ถึงสูง อาศัยอยู่ในประเทศไทย กลุ่มผู้ที่บริโภคอาหารคลีนอาหารทานเล่น 
 4.1.2 คณุลักษณะของลูกคา้ 
 เป็นลูกค้ากลุ่มที่เคยรับประทานเน้ือสัตว์หยองและชอบรับประทานอาหารคลีน หรือ
ครอบครัวท่ีมีเด็กเล็กอายุ 9 เดือน–1.6 ปี และผู้ชอบทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 4.1.3 พฤติกรรมการซ้ือของลูกค้า 
 ลูกค้ามีพฤติกรรมการเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์เพราะเน้นคุณประโยชน์ใน 
การรับประทาน เพ่ือสุขภาพที่ดี และมีรสชาติอร่อย ง่ายต่อการรับประทาน 
 
4.2 การวิเคราะห์การแขง่ขนั 
 4.2.1 สถานภาพการแขง่ขนั  
 ปัจจุบันยังไม่มีผู้ที่ทําวิจัยว่าประเทศไทยมีผูผ้ลิตปลาหยองจําหน่ายเป็นจํานวนกี่รายแต่ใน
ห้างสรรพสินคา้หรือร้านสะดวกซื้อก็จะมีเน้ือสัตว์หยองวางขายอยู่บ้าง เน่ืองจากเน้ือสัตว์หยองเป็น
อาหารท่ีรับประทานได้ง่าย สามารถนําไปต่อยอดเป็นเมนูอ่ืน ๆ ได้ และกินเป็นอาหารว่างได้ และ
แม้ว่าเน้ือสัตว์หยองจะมีหลายย่ีห้อแต่เมื่อชิมแล้วแทบจะแยกไม่ออกเลยว่าเป็นของย่ีห้อใด อาจเป็น
เพราะว่าผู้ประกอบการแต่ละรายมีสูตร และฝีมือในการปรงุรสที่ใกล้เคียงกัน และเป็นรสชาติที่คน
คุ้นเคย 
 4.2.2 จุดเด่นและความไดเ้ปรียบทีน่ํามาแข่งขัน 
 ธุรกิจปลาหยอง Dory Two เป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้เงินลงทุนที่สูงมากนักแต่ทําให้เกิด 
การประหยัดต่อขนาด (Economies of Scale) ได้ยาก จงึไม่มีความกังวลว่าผู้ประกอบการ 
รายใหญ ่ๆ ในตลาดจะได้เปรียบในด้านต้นทุน ทําเลท่ีต้ังในการผลิตเหมาะสมทั้งใกลก้ับแหล่งวัตถุดิบ
และเป็นเส้นทางขนส่งวัตถุดิบอีกด้วยจึงได้ใช้วัตถุดิบที่สดใหม่อยู่เสมอ  
 4.2.3 ที่มาของการแข่งขนั 
 ปลาหยองเป็นอาหารที่มีมานานแล้วแต่คนไทยยังไม่ค่อยรู้จัก ด้วยเหตุน้ีจึงมีผู้ผลิตปลาหยอง
ยังมีน้อยเน่ืองจากมีอัตราความเสี่ยงสูง และเป็นสินค้าที่ไม่ค่อยได้รับความนิยม แม้ว่าจะมีการแข่งขนั 
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ที่เบาที่ต้องแข่งขันกับเน้ือสัตว์ประเภทอ่ืนที่นํามาทําหยองแทน 
 4.2.4 คู่แข่งขนัทางธุรกิจ 
   4.2.4.1 คู่แข่งขันทางตรง 
   1) ปลาหยองบา้นรยา 
   ปลาหยองบ้านรยา (ม.ป.ป.) บ้านรยา คือ ผูผ้ลิตปลาหยองที่ได้รับมาตรฐานเจ้าแรก
ในประเทศไทยเพราะส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ปลาหยองที่จําหน่ายกันอยู่จะเป็นในลักษณะพ้ืนบ้าน  
เป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนหรือนําเข้ามาเพ่ือจําหน่ายในประเทศไทย ซึ่งบ้านรยาเลือกใช้ปลานิลใน 
การผลิต มีจําหน่ายใน Facbook และเว็บไซต์ https://www.baanraya.com 
 
ภาพที่ 4.1: ปลาหยองรสดั้งเดิมของบ้านรยา 

 
ที่มา: ปลาหยองบ้านรยา.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก https://www.baanraya.com. 
 
   จุดแข็ง 

� เป็นบริษัททาครบวงจร 
� มีช่องทางการจัดจาหน่ายที่แน่นอนและหลากหลาย 
� ใช้ปลานิลซึ่งมรีาคาตํ่า 
� บรรจุภัณฑ์ดูสะอาดและทันสมัย 

   จุดอ่อน 
� ราคายังค่อนข้างสูงกว่าคู่แข่งในตลาดเดียวกันอยู่ 
� หน้าเว็บไซต์ใช้งานยาก 
� เน้นสินค้าเป็นสินค้าของเด็ก 
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   2) Kiddifish 
   ปลาหยองKiddifish (ม.ป.ป.) เป็นแบรนด์ทีผ่ลิตจากเน้ือปลาเกรดพรีเมี่ยม 100%  
ซึ่งจะใช้ปลาแซลมอลและปลาทูน่าเท่าน้ันเพ่ือสารอาหาร Omega 3, 6, 9 เต็มเป่ียม Gluten Free  
ปราศจากผงชูรส สารกันเสีย ที่คุณแม่ไว้วางใจได้ มีช่องทางการขายหลากหลายช่องทางคือ เว็บไซต์ 
http://www.kiddifish.com/ และเพจเฟสบุ๊ค และ Shopee 
 
ภาพที่ 4.2: ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง Kiddifish 
 

 
   
ที่มา: ปลาหยองKiddifish.  (ม.ป.ป.).  สืบคน้จาก  http://www.kiddifish.com/. 
 
   จุดแข็ง 

� บรรจุภัณฑ์มีแบบซฮงและกระป๋องดูสวยงาม 
� หน้าเว็บแล้วเฟสบุ้คดูทันสมยั 
� ทําการตลาดในโซเช่ียลเสมอ 

   จุดอ่อน 
� ใช้ปลาทูน่าและแซลมอล ซึ่งมีราคาสูง 
� มีรสชาติให้เลือกน้อย 
� เน้นเป็นอาหารเด็กเท่าน้ัน 
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   4.2.4.2 คู่แข่งขันทางอ้อม 
   1) Mr.Protein 
   ไก่หยองMr. Protein (ม.ป.ป.) Mr.Protein เป็นขนมหรืออาหารทานเล่นที่ใสใ่จถึง
สุขภาพและเพ่ือตอบโจทย์คนรักสุขภาพ พัฒนาและคิดคน้อาหารเพ่ือสุขภาพรูปแบบใหม่ ๆ ที่ต้อง
อร่อยและให้สารอาหารที่ดีต่อร่างกาย พร้อมทั้งพกพาสะดวก ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม ่ 
ซึ่งแบนด์นี้มีอกไก่หยองคลีน So Yhong ทีเ่ป็นคู่แข่งรอง เว็บไซต์ของ Mr.Protein คือ 
http://mrproteinshop.com/th/ 
 
ภาพที่ 4.3: อกไก่หยองคลีน So Yhong แบรนด์ Mr.Protein 
 

 
 
ที่มา: ไก่หยองMr. Protein.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก  http://mrproteinshop.com/th/. 
 
   จุดแข็ง 

� ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ที่รกัสุขภาพ 
� หน้าเว็บสวยและทันสมัยใช้งานง่าย 
� บรรจุภัณฑ์สะอาดและดูสวยงาม 

   จุดอ่อน 
� มีรสชาติให้เลือกน้อย 
� ขนาดของบรรจุภัณฑ์มีเพียงขนาดเดียว 
� เป็นแบรนด์ใหม่ที่คนยังไม่รู้จกั 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 ในบทน้ีจะเป็นการนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการและทรพัยากรบุคคล  
แผนด้านการเงินและงบประมาณจากแหล่งเงินทุน แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ และ 
แผนกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจปลาหยอง Dory Two ธุรกิจปลาหยอง ภายใต้แบรนด์  
Dory Two ได้ทําการจัดทํากลยุทธ์โดยอยู่บนความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งเป็นการนาข้อมูล 
จากการวิเคราะห์ SWOT ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในธุรกิจ รวมถึงการวิเคราะห์
การแข่งขันรวมถึงผลการวิจยัตลาด เพ่ือนําข้อมูลทั้งหมดมาทาการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์
ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ 

 

 
 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์การและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบริหารจัดการองค์กร 
   องค์การ คือ กลุ่มบุคคลต้ังแต่ 2 คนขึ้นไป รวมกันขึ้นเพ่ือที่จะดําเนินการให้ 
บรรลุเป้าหมายที่กิจการกําหนดไว้ โดยที่บุคคลคนเดียวไม่สามารถดําเนินการให้สําเรจ็ได้โดยลําพัง  
โดยเราจะพบว่าองค์การจะเกิดขึ้นและมีอยู่ในสังคมมนุษย์ทั่วไปทุกแห่ง 
   องค์ประกอบขององค์การ (Elements of Organization) ที่สําคัญ 5 ประการ 
   1) บุคคล องคก์ารจะประกอบด้วยคนต้ังแต่ 2 คนขึ้นไป ซึง่ทํางานร่วมกันเพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายที่กําหนด 
   2) เทคนิค ผู้บริหารต้องอาศัยเทคนิคทางการบริหารร่วมกับการใช้ประสบการณ์
ของผู้บริหาร เพ่ือใช้ในการตัดสินใจแก้ไขปัญหา และในขณะเดียวกันก็เป็นการลดความเสี่ยงด้วย 

1. การวิเคราะห์ SWOT

2. ผลการวิจัยตลาด

3. แนวคิดและทฤษฎี

การวิเคราะห์

ความได้เปรียบ

ในการแข่งขัน

กลยุทธ์ธุรกิจ



40 
 

   3) ความรู้ ข้อมูล ข่าวสาร (สารสนเทศ) นักบริหารต้องอาศัยความรู้ ข้อมูล ข่าวสาร 
ที่ทันต่อสถานการณ์เพ่ือความเข้าใจ และใช้ประกอบการวิเคราะห์ ตลอดจนการคาดคะเนแนวโน้ม 
ในอนาคตอีกด้วย 
   4) โครงสร้าง นักบริหารจะต้องจัดโครงสร้างให้สอดคล้องกับงานเพ่ือกําหนด 
อํานาจหน้าที่ และความรับผดิชอบที่เหมาะสม เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  5) เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน เพ่ือให้ดําเนินงานได้ตรงตามแผนที่วางไว้ 
การจัดการ (Management) คือ การจัดการภารกิจภายในองค์การให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป็นไป
ตามนโยบายหรือแผนงานที่ได้กําหนดไว้ หรืออาจหมายถึง การประสานให้การทางานของแต่ละฝ่าย
สามารถบรรลผุลสําเร็จได้ 
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองคก์รและการแบง่หน้าท่ีความรบัผิดชอบ 
 ธุรกิจปลาหยองบริหารงานแบบธุรกิจครอบครัวที่มีจํานวนพนักงานทั้งสิ้น 5 คน ดังน้ี 
 
ภาพที่ 5.2: แผนผังองค์กรของธุรกิจปลาหยอง Dory Two 
 

 
 

ตารางที่ 5.1: รายช่ือผู้บริหารคณะกรรมการและบุคลากร 
 

รายชื่อ ตําแหน่ง 
นายไมตรี ดุลยไชย ผู้บริหาร 
นางสรินยา ดุลยไชย ผู้จัดการ 
นายณัฐวุฒิ ดุลยไชย ฝ่ายจัดซื้อ 
นางสาววัชราวลี เหมสุริยา ฝ่ายผลิต 
นางสาวณัฐสิมา ดุลยไชย ฝ่ายขาย 

ผู้บริหาร

ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายผลิต ฝ่ายขาย

ผู้จัดการ
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 หน้าท่ีความรบัผิดชอบและคุณสมบัติของผู้ทํางานในแตล่ะตําแหน่งงาน 
 1) ผู้บริหาร มหีน้าที่กําหนดทิศทางในการดาเนินธุรกิจ กําหนดกลยุทธ์และแผน 
การบริหารงานทั้งหมด ซึ่งเป็นผู้นําที่มีความกว้างขวางในแวดวงธุรจกิจเก่ียวกับปลา 
 2) ผู้จัดการ มหีน้าที่จัดแจงงาน ตลอดจนควบคุมดูแลงานทุกแผนกให้ดําเนินการตามแผน 
ที่วางไว้ และรายงานข้อมูลให้แก่ผู้บริหารทราบถึงรายละเอียดต่าง ๆ ภายในกิจการ โดยต้องเป็น
บุคคลที่มีภาวะความเป็นผู้นําและมีทักษะการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
 3) ฝ่ายจัดซื้อ มีหน้าที่จัดเตรียมวัตถุดิบ ได้แก่ ปลาสวาย เคร่ืองปรุง บรรจุภัณฑ์ ซึ่งต้อง 
เป็นผู้ที่มีความรอบรู้ สามารถหาแหล่งวัตถุดิบที่มีราคาเหมาะสม มีทักษะในการเจรจาต่อรองสูง 
 4) ฝ่ายผลิต มหีน้าที่ดําเนินงานเกี่ยวกับข้ันตอนการผลิตทั้งหมดต้ังแต่ตรวจคุณภาพของปลา 
ตลอดจนควบคุมงานให้เสร็จทันเวลา และเป็นไปตามที่กําหนดไว้ โดยต้องเป็นบุคคลที่มทีักษะใน 
การเจรจาต่อรองสูง มีความรู้ความเข้าใจในกระบวนการผลิตปลาหยอง สามารถควบคมุการผลิต 
และคุณภาพของสินค้าได้ 
 5) ฝ่ายขาย มหีน้าที่ดูแลเกี่ยวกับการหาตลาดใหม่ คิดกลยุทธ์การขาย และการจัดโปรโมช่ัน 
ต้องเป็นบุคคลมีประการณ์ในการขายสูง มีมนุษยสัมพันธ์ทีดี่ มีความอดทนสูง สามารถแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้ และกล้าตัดสินใจ 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับช่องทางการจัดจําหนา่ย 
 การตลาดยุค 5.0 (ม.ป.ป.) แนวคิดการตลาดยุค 5.0 (Marketing 5.0) ถกูพูดถึงจาก  
จอห์น เอลเลียต (John Ellett) ซีอีโอของ nFusion นักเขยีนหนังสือการตลาด The CEO 
Manifesto: A 100-Day Action Plan For Marketing Change Agents และยังเป็นนักเขียนอิสระ
ให้กับนิตยสาร Forbes อีกด้วย โดยเขาได้ให้คํานิยามการตลาดยุค 5.0 ไว้ว่า “Marketing 5.0 is 
both disruptive and additive to previous eras. Now, Marketing clouds. And Marketing 
5.0 is winning in the Age of personalized Omni-channel experiences” อย่างที่รู้กันดีว่า
ธุรกิจที่จะประสบความสําเร็จได้ในปัจจุบันต้องเข้าถึงทุกประสบการณ์ของลูกค้าให้ได้ กลยุทธ์ธุรกจิ 
ยุค 4.0 (Marketing 4.0) ที่เน้นการใช้สื่อดิจิทัลเพ่ือเข้าถึงลูกค้าให้มากทีสุ่ด อาจไม่ใช่ทางเลือก 
ที่ดีที่สุดอีกต่อไป เราจึงต้องการแพลตฟอร์มธุรกิจที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ตรงกลุ่ม สร้างความ
สะดวกสบาย ประสบการณ์ที่ดี และมีการเก็บข้อมูล (Data) เพ่ือนํามาใช้ประโยชน์ได้มากข้ึน  
ซึ่งน่ันก็คือ การทําการตลาดยุค 5.0  
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 Omni–Channel หัวใจสําคัญของการตลาดยุค 5.0 
 Omni–Channel คือ การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าผ่านช่องทางที่หลากหลายโดยไม่เก่ียง 
ว่าจะเป็นช่องทางออนไลน์หรือออฟไลน์แต่จะใช้ทั้งสองช่องทางหลักน้ีมาผนวกเข้าด้วยกัน  
เป็นแพลตฟอร์มที่สามารถเขา้ถึงลูกค้าได้ตรงกลุ่ม สร้างประสบการณ์ที่ดี และใช้ประโยชน์จากข้อมูล
ได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด จนเกิดเป็นกลยุทธ์การตลาดที่มีความเช่ือมโยงสอดคล้องกัน (Omni–
Channel Experiences) โดยมีช่องทางที่สําคัญ ดังน้ี 
 1) Email Direct Marketing (EDM) เป็นช่องทางที่เข้าถึงลูกค้าได้เฉพาะเจาะจงที่สุด  
คุณจึงมีโอกาสนําเสนอ Content หรือโปรโมช่ันเด็ด ๆ ได้ตรงใจลูกค้ามากที่สุด 
 2) CRM on Website เว็บไซต์เป็นช่องทางที่มีคุณภาพและความน่าเช่ือถือมาก หากเทียบ
กับช่องทางออนไลน์อ่ืน ๆ การทํา CRM หรอื Loyalty Program ผ่านเว็บไซต์จึงเป็นช่องทางที่สร้าง
ความไว้เน้ือเช่ือใจที่ดีระหว่างคุณกับลูกค้า 
 3) Social Media โซเชียลมีเดียเป็นช่องทางที่มาแรง และมีความใกล้ชิดกับผู้คนมากทีสุ่ด 
แต่การจะใช้โซเชียลมีเดียให้ได้ผล ต้องหยุด “หว่านแห” ใส่ลูกค้า แล้วหนัมาใช้สื่อที่ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมาย พร้อมนําเสนอ Content ทีส่อดคล้องกับสื่อและกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 
 4) Mobile Media มสีถิติมากมายที่ยืนยันว่า Mobile Media คือ สื่อที่กาํลังได้รับ 
ความนิยมที่สดุ มาแรงยิ่งกว่า Desktop, Tablet และสื่ออ่ืน ๆ การที่ร้านค้าของคุณให้ความสําคัญ 
กับแอปพลิเคช่ันหรือกิจกรรมต่าง ๆ บน Mobile ก็จะเป็นการสร้างโอกาสทางธุรกิจได้มาก 
 5) Real–Time Media สื่อแบบ Real–Time อย่างการ Live ช่วยให้สือ่สารกับลูกค้าได้ 
ดีย่ิงขึ้น เพราะสามารถตอบโต้กับลูกค้าได้โดยตรง และสรา้งประสบการณ์ที่ดีให้กับพวกเขาได้มากกว่า
การสื่อสารทางเดียว 
 6) Programmatic Display การซื้อพ้ืนที่โฆษณาบนสื่อต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Google 
Display Network, Google Ads หรือ Facebook Ads เป็นวิธีที่คุณสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายที่สุด 
ช่องทางเหล่าน้ีจึงมีความสําคัญกับการทําธุรกิจยุคดิจิทัลเป็นอย่างมาก 
 
5.3 แผนกลยทุธ์ทางการผลิตและการจัดซ้ือ 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 การจัดซื้อวัตถุดิบในกิจการปลาหยอง Dory Two จะมีคนที่มีประสบการณ์ในการเลือกซื้อ
ปลาที่มีคุณภาพ สดใหม ่และมีซัพพลายเออร์ที่ไว้ใจได้ มีการติดต่อซื้อขายกันมาเป็นเวลานานจึงมั่นใจ 
ได้ว่าปลาสวายที่ได้มาน้ันมีคณุภาพและสดใหม่แน่นอน ผูท้ี่ดูแลการจัดซือ้วัตถุดิบคือ คุณณัฐวุฒิ  
ซึ่งจะมีประสบการณ์ในการเลอืกซื้อปลามานานจึงมั่นใจได้ว่าจะได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพอย่างแน่นอน  
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5.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 5.2: กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์

กลยุทธ์พัฒนาศักยภาพ 
ของผู้บริหาร 

วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือพัฒนาศักยภาพของผู้บริหาร ในด้านการบริหารงาน 
   แบบครบวงจร 
2) เพ่ือการทํางานที่เป็นระบบมากข้ึน 
งบประมาณ 50,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) ผู้บริหารหลกัต้องเข้าคอร์ส อบรมการสร้างและขยายธุรกิจ 
   ให้ประสบความสําเร็จอย่างมั่นคง  
2) ทําให้ผู้นํามกีารปรับตัวเปิดใจยอมรับการเปลี่ยนแปลง 
   ทั้งลักษณะการทํางานที่ต้องเรียนรู้เทคโนโลยีใหม ่ๆ เพ่ิมขึ้น 

กลยุทธ์โปรโมทและโฆษณา
ปลาหยอง Dory Two  

วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้มากกว่าเดิม 30% 
2) เกิดลูกค้ารายใหม ่
3) เป็นที่รูจ้ักมากเพ่ิมขึ้น 
งบประมาณ 150,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) เป็น Sponsor ตามกลุ่มเป้าหมาย เช่น เสนอให้เอาสินค้า 
   ไปใช้ในการรีวิวของเพจรีวิวอาหารต่าง ๆ 
2) จ้าง Yutuber เพ่ือโปรโมทสินค้าและเป็นกระบอกเสียง 
   ในการกระจายข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์

กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า 
ด้วยช่องทางการจัดจําหน่าย 
ที่สะดวกและหลากหลาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือเพ่ิมความรวดเร็วและสะดวกสบายในการซื้อสินค้า 
2) เพ่ือใหลู้กค้ามีทางเลือกในการซื้อมากข้ึน 
3) เพ่ือใหลู้กค้ามีส่วนร่วมกับผลิตภัณฑ์มากขึ้น 

งบประมาณ 300,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) ในช่วงเร่ิมต้นธุรกิจเรามุ่งเน้นช่องทางออนไลน์ เช่น  
   Facebook Instragram 
2) มีการร่วมเลน่เกมหรือกิจกรรมต่าง ๆ ผ่านช่องทาง Online  
   ทําให้ช่วยปิดการขายได้อย่างรวดเร็ว 
3) เพ่ิมช่องทางออฟไลน์เพ่ือรองรับลูกค้าที่ต้องการรับชมสินค้า 
   จริงก่อนซื้อ เช่น การออกบูธจัดแสดงสินค้า และการมสีนิค้า 
   หน้าร้าน 
4) พิจารณาการขายในร้านสะดวกซื้อและโมเดิร์นเทรด 

กลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจ 
ด้วยการทําโปรโมช่ัน 

วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือใหลู้กค้าตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็วและรู้สึกคุ้มค่า 
2) เพ่ือใหลู้กค้ากลับมาซื้อซ้ํา 
งบประมาณ 30,000บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) จัดโปรโมช่ันอย่างต่อเน่ือง เช่น การรับส่วนลดหรือซื้อ 1  
แถม 1 เมื่อกด Like และ Share เพจเฟสบุ๊ค เป็นต้น 
2) มีส่วนลดให้กับลูกค้าใหม ่
3) มีบริการจัดส่งฟรีหากสินคา้ครบตามท่ีร้านกําหนด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์

กลยุทธ์สร้างแบรนด์ปลาหยอง 
Dory Two ให้ทัดเทียมแบรนด์ 
ช้ันนํา 

วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือให้ตราสินค้าปลาหยอง Dory Two เป็นที่รู้จักของ 
   ผู้บริโภคท่ัวประเทศไทย 
2) เพ่ือให้เกิดการจดจําตราสินค้าปลาหยอง Dory Two  
   ทั้งประเทศไทย 
งบประมาณ 100,000บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) สร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ โดยหีบห่อที่เป็นเอกลักษณ์ 
   หีบห่อที่บรรจุต้องดูสะอาด ปลอดภัย และทันสมัย  
2) Packaging สินค้าต้องพิมพ์ สถานที่จัดจาํหน่าย ช่ือบริษัท  
   ที่อยู่ เบอร์โทรศัพท์ สัญลกัษณ์รับรองมาตรฐาน อีเมล 
   Facebook เพ่ือเป็นการบอกผู้บริโภคถึงวิธีการติดต่อสื่อสาร 
   กับทางกิจการได้โดยตรงอีกด้วย 

กลยุทธ์การจัดหาวัตถุดิบ วัตถุประสงค ์
1) เพ่ือการลดต้นทุนการจัดซือ้ปลาสวาย 
2) เพ่ือสามารถควบคุมคุณภาพของเน้ือปลาสวายที่ต้องการ 

งบประมาณ 10,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1) เราคัดปลาสวายท่ีมีขนาดใหญซ่ึ่งจะสามารถให้เน้ือเยอะ 
   เน้ือแน่น 
2) การจัดซื้อจะต้องให้ผู้มีประสบการณ์ในการเลือกซื้อ  
3) มีซัพพลายเออร์ที่มีความน่าเช่ือถือและเคยค้าขายกันมา 
   เป็นเวลานาน ซึ่งซัพพลายเออร์จะรู้ว่าคุณภาพของปลา 
   แบบไหนที่กจิการจะสามารถใช้ได้ 
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5.5 แผนกลยทุธ์ทางการเงินและการลงทนุ 
 5.5.1 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ/ ประเภทของการลงทนุ (ทีจ่ะเกิดขึน้) 
 
ตารางที่ 5.3: แหล่งที่มาของเงินทุน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี-ข้อเสยี 
ข้อดี ข้อเสีย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ไม่มีภาระหน้ีสนิ 1) สูญเสียโอกาสนาเงินไปลงทุน 
   ชนิดที่ทํากําไรสูงกว่า 
2) เกิดความเสีย่งจากการลงทุน 
   กรณีธุรกิจมปัีญหา 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ระดมเงินทุนได้ไม่จํากัด มีภาระที่ต้องจ่ายดอกเบ้ียและต้อง
ชําระเงินต้นภายในเวลาที่กําหนด
ถ้าชําระไม่ทันก็ถูกยึดทรัพย์ 
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 5.5.2 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี 
สินทรัพย์ถาวร       

เคร่ืองใช้สํานักงาน 50,000.00 50,000.00 
เครื่องมือและอุปกรณ์การผลิต 150,000.00 150,000.00 
รวมสินทรัพย์ถาวร 200,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน   
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000.00 100,000 
ค่ามัดจําสถานที่   
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 800,000.00 800,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100 
 
 ในการลงทุนของธุรกิจใหม่น้ีประกอบไปด้วย ค่าอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในการผลิตคือ เคร่ืองจักร
ใหม่ เพ่ือมาตรฐานในการผลติและความรวดเร็ว โดยที่มาของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนได้แจกแจงไว้ 
ดังตารางสินทรัพย์ข้างต้น เป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ สินทรพัย์ หรืออุปกรณ์มีการใช้งานทําให้มูลค่า
สินทรัพย์เหล่าน้ีจะลดลงเรื่อย ๆ แต่ละปี จงึต้องนําสินทรัพย์เหล่าน้ีไปคิดค่าเสื่อมราคา เพ่ือหามูลค่า 
ที่แท้จริงในแต่ละปี ซึ่งอยู่ในส่วนของค่าเสื่อมดังน้ันรวมเงินลงทุนในการทําธุรกิจปลาหยองเท่ากับ 
800,000 บาท โดยสัดส่วนของแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนน้ันเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100% 
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ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
สินทรัพย์ถาวร 200,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 40,000  40,000  40,000  40,000  40,000  
ค่าเสื่อมราคาสะสม 40,000  80,000  120,000  160,000  200,000  
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวร 200,000 200,000  200,000  200,000  200,000  
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 40,000  80,000  120,000  160,000  200,000  
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 160,000 120,000  80,000  40,000  -    
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 100,000       
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัด
จ่าย 20,000  20,000  20,000  20,000  20,000  
ตัดจ่ายสะสม 20,000  40,000  60,000  80,000  100,000  
โอนไปงบดุล 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 100,000 100,000  100,000  100,000  100,000  
หักตัดจ่ายสะสม 20,000  40,000  60,000  80,000  100,000  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 80,000  60,000  40,000  20,000  -    

 
 จากตาราง 5.5 การดําเนินงานของธุรกิจตลอดระยะเวลา 5 ปี สินทรัพยม์ีการเสื่อมราคาลง
ทุกปีตามระยะเวลาที่ใช้งาน โดยมูลค่าสินทรพัย์รวมถาวรสุทธิในแต่ละปีจะต้องมีการหักค่าเสื่อมราคา
ของแต่ละปีลงในค่าเสื่อมราคาถือเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงิน (ใช้จริงอาจมากกว่า 5 ปี) มีค่าเสื่อมปีละ
20,000 บาท ในส่วนของค่าใช้จ่ายตัดจ่ายก่อนการดําเนินงานต้องตัดจ่าย 5 ปี ด้วยเช่นกัน 
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ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 
 

รายการ 
 ปีที่ 1  

 ไตรมาส 1  ไตรมาส 2  ไตรมาส 3  ไตรมาส 4   รวม  
จํานวนลูกค้า 14  18  21  23  76  
ราคาเฉลี่ยต่อคน 200  200  200  200  200  
รวมยอดขายต่อวัน 2,800  3,600  4,200  4,600  15,200  
รวมยอดขายต่อเดือน 84,000  108,000  126,000  138,000  456,000  
รวมยอดขายต่อไตรมาส 252,000  324,000  378,000  414,000  1,368,000  

 
รายการ  ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

จํานวนลูกค้าต่อวัน 20  21  22  23  
ราคาเฉลี่ยต่อคน 200   200  200  200  
รวมยอดขายต่อวัน 4,000  4,200  4,400  4,600  
รวมยอดขายต่อเดือน 120,000  126,000  132,000  138,000  
รวมยอดขายต่อไตรมาส  360,000  378,000  396,000  414,000  
รวมยอดขายต่อปี 1,440,000  1,512,000  1,584,000  1,656,000  

 
สรุปยอดขายต่อปี  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขายรวม 1,368,000 1,440,000 1,512,000 1,584,000  1,656,000  

 
 จากตารางที่ 5.6 การแจกแจงรายได้ค่าผลิตภัณฑ์ จากการประมาณการรายได้ยอดขาย 
ปลาหยองปีแรกเท่ากับ 684,000 บาท และเฉลี่ยเพ่ิมขึ้นปีละ 5% โดยประมาณ 
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ตารางที่ 5.7: แสดงต้นทุนคงที่ 
 
ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 180,000  180,000  180,000  180,000  180,000  
ค่าโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต 
(เพ่ิมขึ้น 3%) 8,000  8,240  8,487  8,742  9,004  
ค่าขนส่ง (เพ่ิมขึ้น 5%) 10,000   10,500  11,025  11,576   12,155  
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมขึ้น 5%) 30,000  31,500  33,075   34,729   36,465  
ค่าเสื่อมราคา 40,000  40,000  40,000  40,000   40,000  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000   20,000  20,000  20,000  20,000  
เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%) 100,000  105,000  110,250  115,763   121,551 
รวมต้นทุนคงที่ 388,000  395,240  402,837  410,809  419,175  

 
 จากตารางที่ 5.7 เป็นการประมาณค่าใช้จ่ายต้นทุนคงที่ประกอบไปด้วย ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  
ค่าเช่าสถานที่ ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย และมีค่าใช้จ่ายที่ปรับข้ึนทุก ๆ ปี คือ คา่นํ้า ค่าไฟฟ้า 
และเงินเดือน 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงต้นทุนผนัแปร 
 

ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ต้นทุนขาย  547,200  576,000  604,800  633,600  662,400  
ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5% 6,840  7,200  7,560  7,920   8,280  
ส่งเสริมการขาย 21,888  23,040  24,192  25,344  26,496  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 13,680  14,400  15,120  15,840  16,560  
รวมต้นทุนผันแปร 589,608  620,640  651,672  682,704  713,736  

 
 จากตาราง 5.8 ต้นทุนผันแปรประกอบไปด้วย ต้นทุนขายจะมีค่าเท่ากับ 40% ของยอดขาย 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด ค่าบรรจุภัณฑ์และส่งเสริมการขาย 
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ตารางที่ 5.9: แสดงการคํานวณจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรส่วนเกิน 778,392 819,360 860,328 901,296 942,264 
อัตรากําไรส่วนเกิน 57% 57% 57% 57% 57% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 681,898 694,622 707,974 721,985 736,687 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 56,825 57,885 58,998 60,165 61,391 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 1,894 1,930 1,967 2,006 2,046 

 
 จากตารางที่ 5.19 กําไรส่วนเกินคือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นกําไรเบ้ืองต้นที่ได้รับ 
อัตรากําไรส่วนเกินคือ กําไรสว่นเกิน หาร รายได้รวม สัดสว่นของกําไรเบ้ืองต้นที่ได้รับ คือ 57%  
จุดต้นทุนต่อปีจะดูว่าความสามารถในการบริหารจัดการต้นทุนกับกําไรที่ได้คุ้มพอที่จะดําเนินธุรกิจ 
ต่อหรือไม่ เท่ากับ ต้นทุนคงที ่หาร อัตรากําไรส่วนเกิน  
 
ตารางที่ 5.10: แสดงงบกําไรขาดทุน 
 
   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขาย  ,368,000 1,440,000 1,512,000 1,584,000  1,656,000 
หัก ต้นทุนผันแปร 589,608  620,640  651,672  682,704  713,736  
กําไรส่วนเกิน 778,392  819,360  860,328  901,296  942,264  
หัก ต้นทุนคงที ่ 388,000  395,240  402,837  410,809  419,175  

กําไรก่อนการดําเนินงาน 390,392  424,120   457,491  490,487  
   
523,089  

หัก ดอกเบ้ียจ่าย    -         -          -      -         -    
กําไรก่อนหักภาษี 390,392  424,120   457,491  490,487  523,089  
หัก ภาษี 30% 117,118  127,236  137,247  147,146  156,927  
กําไรสุทธิ 273,274  296,884  320,244  343,341  366,162  
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 จากตางรางที่ 5.10 เป็นตารางแสดงกําไรสุทธิใน 5 ปี ในปีที่ 1 มีกําไรสทุธิ 273,274 บาท 
ในปีที่ 2 มีกําไรสุทธิ 296,884 บาท ในปีที่ 3 มีกําไรสุทธิ 320,244 บาท ในปีที ่4 มีกําไรสุทธิ 
343,341 บาท และในปีที่ 5 มีกําไรสุทธิ  366,162 บาท 
 
ตารางที่ 5.11: แสดงกําไรสะสม 
 
ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรสะสมต้นปี -    273,274  570,158   890,402  1,233,743 
บวก กําไรสุทธิ 273,274   296,884  320,244  343,341  366,162  
หัก เงินปันผล -        -           -            -            -    

กําไรสะสมปลายงวด  273,274   570,158  890,402   1,233,743  
 
1,599,905 

 
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ภาษีเงินได้  117,118  127,236   137,247   147,146   156,927  
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 117,118   10,118     10,011     9,899    9,781  

 
 จากตาราง 5.11 กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึนมาก ในปีที ่1 มีกาํไร
สะสมปลายงวดอยู่ที่ 273,274 บาท หลังจากน้ันกําไรสะสมปลายงวดเพ่ิมสูงขึ้นจากปีที ่2 จํานวน 
570,158 บาท ในปีที ่3 ในเป็น 890,402 บาท ในปีที ่4 จาํนวน 1,233,743 บาท และ 1,599,905 
บาท ในปีที่ 5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5.12: แสดงงบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรสุทธิ 273,274  296,884  320,244  343,341  366,162  
บวก ค่าเสื่อมราคา 40,000  40,000  40,000  40,000  40,000  
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000  20,000  20,000   20,000  20,000  
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 117,118  10,118  10,011  9,899   9,781  
บวก เจ้าหน้ีที่เพ่ิมขึ้น 93,806  4,937  4,937   4,937  4,937  
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น - 10,944  - 576  - 576  - 576  - 576  
หัก ลูกหน้ีการค้าที่เพ่ิมขึ้น - 117,257  - 6,171  - 6,171  - 6,171  - 6,171  
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน  415,997   365,192   388,445   411,429   434,133  
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน         
รวมสินทรัพย์ถาวร - 200,000  -      -      -     -    
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง -100,000  -    -    -    -    
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน -300,000     -         -    -    -    
กระแสเงินสดจากการ
จัดหา           
ทุนหุ้นสามญั 800,000  -    -      -    -    
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 800,000    -    -        -       -    
เงินสดสุทธิ 915,997   365,192  388,445  411,429   434,133  
บวก เงินสดต้นงวด  -    915,997  1,281,189 1,669,633  2,081,062  
เงินสดปลายงวด 915,997  1,281,189 1,669,633  2,081,062  2,515,195  
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 จากตาราง 5.12 เป็นการคํานวณคิดหามูลคา่ของกิจการเพ่ิมขึ้นในทุก ๆ ปี ในปีที่ 1  
มีเงินสดปลายงวดจํานวน 915,997 บาท ในปีที่ 2 มีเงินสดปลายงวดจํานวน 1,281,189 บาท 
ในปีที่ 3 มีเงินสดปลายงวดจํานวน 1,669,633 บาท ในปีที่ 4 มีเงินสดปลายงวดจํานวน  
2,081,062 บาท และในปีที ่5 มีเงินสดปลายงวดจํานวน 2,515,195  บาท 
 
ตารางที่ 5.13: แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย ์  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 915,997  1,281,189  1,669,633  2,081,062  2,515,195  
ลูกหน้ีการค้า 117,257  123,429  129,600   135,771  141,943  
สินค้าคงเหลือ 10,944  11,520   12,096   12,672  13,248  
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,044,198 1,416,137 1,811,329  2,229,506   2,670,386 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 160,000  120,000   80,000  40,000  -    
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 80,000  60,000  40,000  20,000  -    
รวมสินทรัพย์ถาวร 240,000    180,000  120,000  60,000      -    
รวมสินทรัพย์ 1,284,198 1,596,137 1,931,329  2,289,506  2,670,386  
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ           
เจ้าหน้ีการค้า  93,806  98,743   103,680   108,617  113,554  
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 117,118   127,236    137,247   147,146   156,927  
หน้ีสินระยะสัน้ 210,923  225,979  240,927   255,763  270,481  
รวมหน้ีสิน 210,923  225,979  240,927  255,763  270,481  
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 800,000  800,000   800,000   800,000  800,000  
กําไรสะสม 273,274   570,158  890,402   1,233,743  1,599,905  
ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,073,274 1,370,158 1,690,402  2,033,743  2,399,905  
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 1,284,198 1,596,137 1,931,329  2,289,506  2,670,386  
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 จากตารางที่ 5.13 แสดงการคํานวณบ่งบอกมูลค่าของบริษัทน้ันสูงข้ึนทกุปี ในปีที่ 1  
มีสินทรัพย์รวม 1,284,198 บาท ในปีที ่2 มสีินทรัพย์รวม1,596,137 บาท ในปีที ่3 มีสนิทรัพย์รวม 
1,931,329 บาท ในปีที ่4 มีสนิทรัพย์รวม 2,289,506 บาท และในปีที่ 5 มีสินทรัพย์รวม 2,670,386 
บาท 
 
ตารางที่ 5.14: แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   
ปีที่    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 800,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ 915,996.57  
2  กระแสเงินสดรับ 365,192.11  
3  กระแสเงินสดรับ 388,444.51  
4  กระแสเงินสดรับ 411,429.16  
5  กระแสเงินสดรับ* 934,132.76  

 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 1,493,151.44 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -800,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 693,151.44 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 77% 

 
 จากตารางที่ 5.14 แสดงผลค่ากระแสเงินสดรับที่เข้ามาทุก ๆ ปี จากการคํานวณมูลค่า
ปัจจุบันในอัตราผล NPV 30% ทําให้มลูค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับมีค่าเท่ากับ 1,493,151.44 
บาท เมื่อหักมลูค่าปัจจุบันของกระแสดงเงินสดจ่ายจะได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NVP) มคี่าเท่ากับ 
693,151.44บาท และมีผลตอบแทนโครงการ (IRR) ที ่77% ทําให้เห็นว่าโครงการน้ีน่าลงทุน 
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ตารางที่ 5.15: แสดงข้อมูลการวิเคราะห์โครงการการลงทุน 
 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4.95   6.27   7.52  8.72  9.87  
   อัตราส่วนสนิทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.90  6.22  7.47  8.67  9.82  
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           
   อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 11.67  11.67  11.67  11.67  11.67  
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 53.88  53.88  53.88  53.88  53.88  
   ระยะเวลาเรยีกเก็บหน้ี (วัน) 30.86  30.86  30.86  30.86  30.86  
   ระยะเวลาสนิค้าคงเหลือ (วัน) 6.68  6.68  6.68  6.68  6.68  
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 8.55  12.00  18.90  39.60    
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  1.07   0.90  0.78   0.69  0.62  
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 0.20  0.16  0.14  0.13  0.11  
การวัดความสามารถในการบริหาร           
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์  0.21  0.19  0.17  0.15  0.14  
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น  0.25  0.22  0.19  0.17  0.15  
   อัตราส่วนกาํไรส่วนเกิน (%) 56.9 56.9 56.9 56.9 56.9 
   อัตราส่วนกาํไรจากการดําเนินงาน (%) 28.54  29.45  30.26  30.97  31.59  
   อัตราส่วนกาํไรสุทธิ (%) 19.98  20.62  21.18  21.68  22.11  
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present  
   Value) 693,151.44 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 77%       
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.873  
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 จากตารางที่ 5.15 สรุปได้ว่า มูลค่าปัจจุบัน (Net Present Value) มีค่าเท่ากับ 
693,151.44 บาท มีอัตราผลตอบแทน (IRR) 77% และมรีะยะเวลาคืนทุน 0.873 ปี หรือประมาณ  
9 เดือน เห็นได้ว่ามีกําไรข้ันต้นที่ดี มีผลตอบแทนที่สูง ดังน้ันโครงการน้ีน่าลงทุน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง 

แผนธรุกิจ ธุรกิจปลาสวายหยอง Dory Two 
 

 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ (วิทยาเขตรังสิต) แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาความเป็นไปได้ในการผลิตปลาหยองเพ่ือจําหน่ายในประเทศไทย โปรดกรอกแบบสอบถามน้ี
ตามความเป็นจริง ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ที่ได้รับจากท่านจะสามารถนาไปใช้ในการพัฒนาและ
ประกอบธุรกิจได้ 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับความต้องการของผู้บริโภค 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
คําช้ีแจง: โปรดทาเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง ☐ ที่ตรงกับความจริงมากที่สุด 

1. เพศ 
☐ ชาย      ☐ หญิง 
 

2. อายุ 
☐ 15–20 ปี     ☐ 21–30 ปี 
☐ 31–40 ปี     ☐ 41–50 ปี 
☐ 51 ปีขึ้นไป 
 

3. สถานภาพ 
☐ โสด      ☐ สมรส 
☐ หย่าร้าง, หม้าย, แยกกนัอยู่ 
 

4. อาชีพ  
☐ นักเรียน/ นักศึกษา    ☐ ธุรกิจส่วนตัว ค้าขาย 
☐ พนักงานบริษัท    ☐ ข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ 
☐ อ่ืน ๆ................................. 
 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 
☐ ประถมศึกษา    ☐ มัธยมศึกษา 
☐ ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา   ☐ ปริญญาตรี 
☐ ปริญญาโทหรือสูงกว่า 
 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
☐ น้อยกว่า 10,000 บาท   ☐ 10,001–20,000 บาท 
☐ 20,001–30,000 บาท   ☐ มากกว่า 30,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อผลิตภัณฑ์ปลาสวายหยอง 
คําช้ีแจง โปรดทาเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง ☐ ที่ตรงกับความจริงมากที่สุด 

7. ท่านเคยปริโภคปลาสวายหยองหรือไม่ 
☐ เคย      ☐ ไม่เคย 
 

8. ถ้ามีผลิตภัณฑ์ ปลาสวายหยอง Dorry Two ท่านจะสนใจหรือไม ่
☐ สนใจ     ☐ ไม่สนใจ 
 

9. ท่านคาดหวังว่าราคาของปลาสวายหยองมีราคาเท่าไร 
☐ 30–50 บาท     ☐ 50–100 บาท 
☐ มากกว่า 100 
 

10. ท่านอยากให้ผลิตภัณฑ์ปลาหยอง Dorry Two จําหน่ายผ่านช่องทางใด 
☐ ร้านสะดวกซื้อ    ☐ ตลาด ร้านขายของฝาก 
☐ ร้านโมเดิรน์เทรด    ☐ ช่องทางออนไลน์ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ในช่องระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 
 5  หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจมากทีสุ่ด 
 4  หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจมาก 
 3 หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจปานกลาง 
 2 หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจน้อย 
 1 หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจน้อยที่สุด 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสาํคัญในการตัดสินใจ 
5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์      
1. ผลิตภัณฑ์ทีม่ีสรรพคุณที่มปีระโยชน์ต่อร่างกาย      
2. ผลิตภัณฑ์ทีนํ่าไปดัดแปลงในมื้ออาหารได้หลากหลาย      
3. คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย      
4. ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์      
ด้านราคา      
1. ผลิตภัณฑ์มรีาคาที่เหมาะสม      
2. ผลิตภัณฑ์มคีวามคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป      
3. มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      
1. มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและ 
   บริการจัดสง่) 

     

2. ที่ต้ังร้านค้าเดินทางสะดวก      
3. ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการหน้าร้านค้า      
4. ความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางพนักงานขาย      
2. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง สื่อออนไลน์  
   เช่น Line Facebook 

     

3. มีการนําเสนอโปรโมช่ันกับลูกค้าอย่างต่อเน่ือง      
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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