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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ในปัจจุบัน ธุรกิจร้านค้าส่ง-ค้าปลีกกระเพาะปลาและเครื่องเทศ เป็นธุรกิจครอบครัว ที่
ด าเนินกิจการมายาวนานกว่า 50 ปี ด าเนินธุรกิจในรูปแบบซื้อมา-ขายไป ท าให้ตัวสินค้าไม่มีความ
แตกต่างจากร้านคู่แข่งรายอื่น ๆ ในท้องตลาด การแข่งขันในปัจจุบันถูกมุ่งเน้นที่ราคาเป็นหลัก ด้วย
ข้อจ ากัดดังกล่าวท าให้ธุรกิจที่ท าอยู่ขยายตัวได้ยาก จึงต้องมองหาแนวทางในการลงทุนเพิ่มที ่ต่อ
ยอดจากธุรกิจเดิม เพ่ือกระจายความเสี่ยงต่อธุรกิจและขยายตัวได้ในอนาคต ด าเนินการควบคู่กันไป 

จากการวิเคราะห์สถานการณ์ พบว่า ในอุตสาหกรรมอาหารนั้น พฤติกรรมผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงไป เน้นความสะดวกสบายในการซื้อสินค้าที่เพิ่มขึ้น ประกอบกับทางร้านได้มองเห็น
ปัญหาจากธุรกิจเดิม คือ กรรมวิธีในการท าที่ยุ่งยาก, ความหลากหลายของชนิดกระเพาะปลา ที่ลูกค้า
ส่วนมากไม่ทราบว่าแต่ละชนิดเหมาะสมกับการใช้งานอย่างไร และการเตรียมวัตถุดิบอื่น ๆ ให้พร้อม
ปรุง ก็ยังไม่ตอบโจทย์ ท าให้มองเห็นโอกาสต่อยอดผลิตภัณฑ์ โดยมองไปที่ตลาดอาหารพร้อมปรุงที่มี
แนวโน้มการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง และผลิตภัณฑ์ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงจึงเป็นค าตอบที่ช่วยให้
ผู้บริโภคสามารถปรุงกระเพาะปลาชามโปรดได้ง่ายขึ้น ในขั้นตอนเดียว ด้วยชุดกระเพาะปลาพร้อม
ปรุงที่เรา จะจัดเตรียมทุกส่วนประกอบ ทุกวัตถุดิบที่ต้องใช้ให้พร้อม เพียงแค่น าไปต้มตามขั้นตอน 
ผู้บริโภคจะได้รับกระเพาะปลาพร้อมเสิร์ฟที่ท าขึ้นด้วยฝีมือของคุณเอง เป็นการขายประสบการณ์การ
ปรุงอาหารผ่านวัตถุดิบที่คัดสรรมาอย่างดี 

ในส่วนของผลิตภัณฑ์ ทางร้านน าเสนอชุดอาหารพร้อมปรุง ส าหรับกระเพาะปลาใน 3 
เมนู ได้แก่ ชุดกระเพาะปลาน ้าแดง, ชุดกระเพาะปลาผัดแห้ง และชุดย าสามกรอบ โดยเลือกใช้ชนิด
ของกระเพาะปลาที่เหมาะกับเมนูที่แตกต่างกัน  และจัดเป็นชุดใน 2 ขนาด ส าหรับจ านวนผู้บริโภค 
ตั้งแต่ 1-2 คน และ 3-4 คน เพื่อให้ส่วนประกอบเหมาะสมต่อปริมาณการบริโภคในหนึ่งมื้อ ตาม
พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีการอยู่อาศัยแบบตัวคนเดียว และเป็นแบบครอบครัว 
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โดยจากแผนธุรกิจนี้ คาดการณ์ว่าต้องการใช้เงินลงทุนเพื่อด าเนินการเป็นเงิน 1.2 ล้าน
บาท ซึ่งกิจการประมาณการยอดขายที่เติบโตอย่างต่อเนื่องที่  8% อ้างอิงตามค่าเฉลี่ย 5 ปีของการ
เติบโตในอุตสาหกรรมอาหาร มีต้นทุนสินค้าอยู่ที่ 40% มีการเพิ่มขึ้นของค่าใช้จ่ายในการขายที่ 20% 
ต่อปี และมีการเพ่ิมขึ้นของค่าใช้จ่ายในการบริหารที่ 5%ต่อเนื่องทุกป ีจะได้มูลคา่ปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
ของกิจการ โดยใช้ อัตราต้นทุนทางการเงินถัวเฉลี่ยถ่วงน ้าหนัก (WACC) ที่ 5.80% ต่อปี จะท าให้
กิจการมีกระแสเงินสดจากการลงทุนเท่ากับ 5.79 ล้านบาท ให้อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
เท่ากับ 81% ซึ่งมีค่ามากกว่าค่า WACC และ สามารถค านวณระยะเวลาคืนทุนของแผนธุรกิจนี้ได้  
เท่ากับ 1 ปี 6 เดือน เป็นไปตามเป้าหมายทางการเงินที่ต้องการระยะเวลาคืนทุนไม่เกิน2ปี 

 
ค าส าคัญ: กระเพาะปลา, ชุดอาหารพร้อมปรุง 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
At present, the fish maw and spices business is a family business that has 

been in the wholesale and retail business for more than 50 years. In the form of buying 
and selling, the products are not different from other competitors in the market. The 
current competition is mainly focused on price. With limitations, it is difficult for the 
business to expand. Therefore, we need to look for ways to invest more that extends 
from the old business, to spread the risks to the business, and expand in the future 
run concurrently. 

From the analysis of the food industry in the current situation, consumer 
behavior has changed. Emphasis on the convenience of purchasing products. In 
addition, the business has seen problems from the original business, which is a difficult 
process, a variety of fish maw species. That most customers do not know how each 
type is suitable for use and the preparation of other ingredients to be ready to cook is 
still not answering the question. The opportunity to expand the product by looking at 
the ready-to-cook food market that tends to expand continuously. The ready-to-cook 
fish maw series products are the answer (solution) to help consumers to cook their 
favorite fish maw bowls more easily, in one step with a set of ready-to-cook fish maw 
that we will prepare all components, all the raw materials needed. Just bring it to a 
boil according to the steps. Consumers will receive a ready-to-serve fish maw made 
by themselves. This is a selling experience of cooking through carefully selected 
ingredients. 
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In the product section, Business offer ready-to-cook fish maw sets in 3 
menus, namely, Fish Maw Soup Set, Fried Fish Maw Set and a set of three crispy salads. 
By choosing the type of fish maw that is suitable for different menus. And arranged as 
a set in 2 sizes for the number of consumers from 1-2 people and 3-4 people in order 
to make the ingredients suitable for the amount of consumption in one meal. 
according to the target group behavior both living alone and family. 

This business plan expected to require a capital investment of 1.2 million 
baht, the entity estimates sales growth of 8 %  sequentially, based on a five-year 
average of growth in the food industry. The cost of goods is at 40%, there is an increase 
in selling expenses of 20% per year, and there is an increase in administrative expenses 
of 5%  every year. It will get the net present value (NPV) of the business by using the 
weighted average cost of finance (WACC) ratio of 5.80%. The company will have cash 
flow from investments of 5 . 79 million baht. Provides a rate of return on investment 
(IRR) of 81% , which is greater than the WACC value, and can calculate the payback 
period of this business plan is 1  year and 6 months according to the financial goals 
that require a payback period do not exceed 2 years. 
 
Keywords: Fish maw, Ready- to-cook set 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 

 
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19 ที่เกิดขึ้น ในช่วง 2 ปีที่ผ่านมา ได้ส่งผลให้ธุรกิจ

หลายอย่างหยุดชะงัก การจัดงานต่าง ๆ ถูกจ ากัดจ านวนคน ยอดขายลดต ่าลงกว่า 50% ประกอบกับ 
พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป เน้นความสะดวกสบายในการซื้อสินค้าท่ีเพ่ิมขึ้น รวมทั้งการแข่งขัน
ที่รุนแรงขึ้นของหน่วยธุรกิจ ท าให้ต้องมองหาแนวทางในการต่อยอดสินค้าและตอบโจทย์ความต้องการ
ของผู้บริโภค เพื่อให้ร้านค้าส่ง-ค้าปลีกอย่างเราปรับตัวต่อสถานการณ์นี้ได้  จึงได้มองเห็นโอกาสต่อ
ยอดผลิตภัณฑ ์โดยมองไปที่ตลาดอาหารพร้อมรับประทานที่มีแนวโน้มการขยายตัวอย่างต่อเนื่องร้อยละ 
10.6 ต่อปี โดยมีมูลค่า 21,507 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจากปี 2019 ที่ 19,441 ล้านบาท (อ้างอิงตามภาพที่ 
1.1 ภาพแสดงแนวโน้มยอดขายของตลาดอาหารพร้อมทาน) 
 
ภาพที่ 1.1 
แสดงแนวโน้มยอดขายของตลาดอาหารพร้อมทาน 

 
ที่มา: Euromonitor (2020) 
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ภาพที่ 1.2 
แสดงการเติบโตของหมวดอาหาร Dinner Mixes 

 
ที่มา: Euromonitor (2020) 

 
โดยเมื่อแบ่งประเภทของตลาดอาหารพร้อมทาน พบว่า ในหมวดอาหารผสมอาหารค ่า

(Dinner Mixes) ได้แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงนี้  แม้หมวดอาหารผสมอาหารค ่า ยังคงมีขนาด
เล็กกว่าหมวดอาหารประเภทอ่ืน ๆ เช่น อาหารแช่แข็งพร้อมปรุง อาหารพร้อมทานแช่เย็น และพิซซ่า
แช่แข็ง อย่างไรก็ตามการเติบโตของอาหารเย็นแซงหน้าหมวดหมู่อ่ืน ๆ อย่างมากภายในห้าปีที่ผ่านมา
นี้ เมื่อเทียบปีต่อปีเติบโตระหว่างปี 2557 ถึง 2561 สูงสุดที่ 44% ของมูลค่าการเติบโตของยอดขาย
ในปี 2558-2559 (อ้างอิงตามภาพที่ 1.2 ภาพแสดงการเติบโตของหมวดอาหาร Dinner Mixes) ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่าหมวดหมู่นี้น่าสนใจและมีความขยายตัวอย่างรวดเร็ว  และข้อมูลจากการส ารวจของ 
Food Safety Tech บริษัทที่ส ารวจข้อมูลและสถิติทางด้านอาหารในสหรัฐฯ ระบุว่า ผู้บริโภคจ านวน
มากค้นพบความสุขใหม่ในช่วงวิกฤติโควิด 19 คือ “การท าอาหาร” โดยชาวอเมริกันกว่า 54% บอกว่า 
พวกเขาท าอาหารเองมากขึ้นตั้งแต่โควิด 19 ระบาด และ 35% บอกว่า สนุกกับการท าอาหารมากกว่าที่
เคยอีกสถิติที่น่าสนใจจากเว็บไซต์ Statista ก็ได้ชี้ให้เห็นว่า ปีที่ผ่านมามูลค่าตลาด Meal Kit ทั่วโลก 
เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

- ปี 2018 มีมูลค่าตลาดอยู่ที ่2.9 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ 
- ปี 2019 มีมูลค่าตลาดอยู่ที ่3.5 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ 
- ปี 2020 มีมูลค่าตลาดอยู่ที ่4.1 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ 
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ท าให้หลายธุรกิจเห็นโอกาสการเติบโตของตลาด Meal Kit ว่าเป็นหนึ่งในสินค้าที่ผู้บริโภค
ก าลังต้องการและมีการคาดการณ์ว่า ยอดขาย ของอาหารประเภท Meal Kit จะมีอัตราการเติบโตต่อ
ปีเฉลี่ย อยู่ที ่12-17% ในช่วงปี 2020-2027 
 
1.2 โครงสร้างตลาด 

 
ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service หรือการจัดส่งเซตวัตถุดิบท าอาหารถึงบ้าน โดย

บริษัทจะจัดส่งวัตถุดิบอาหารในปริมาณที่ค านวณมาอย่างลงตัว หรือวัตถุดิบบางอย่างก็ถูกเตรียมมา
พร้อมทานในระดับหนึ่ง พร้อมทั้งสูตรอาหารและวิธีการท าเพื่อให้คุณสามารถท าอาหารจานโปรดที่
บ้านได้ง่าย ๆ โดยมักเป็นบริการแบบ Subscription คือการจ่ายค่าบริการเหมาเป็นรายเดือน โดยให้
ลูกค้าสามารถเลือกได้ว่าต้องการชุดของวัตถุดิบเหล่านี้ส าหรับทานกี่วัน และก่ีมื้อ 

ปัจจุบันธุรกิจ Meal Kit Delivery Service มีมูลค่าตลาดถึง 9,130 ล้านเหรียญสหรัฐ 
ในปี 2019 โดยคาดการณ์ว่าจะเติบโตเฉลี่ย 12.8% ต่อปี ในระหว่างปี 2020 ถึง 2027 (ข้อมูลจาก 
Grand View Research) ซึ่งได้รับอิทธิพลจากการเติบโตของพฤติกรรมชอบท าอาหารทานเองที่บ้าน
ของกลุ่ม Millennials และบริการลักษณะนี้เข้าไปช่วยท าให้การท าอาหารง่ายขึ้น รวดเร็วขึ้น ลดเวลา
การจัดหา และเตรียมวัตถุดิบไม่ว่าจะเป็นกลุ่มท าอาหารมือโปร หรือกลุ่มมือใหม่ที่สามารถสั่งมาฝึก
ท าอาหารได้ง่าย ช่วยประหยัดเงินมากกว่าการต้องไปทานที่ร้านอาหาร สามารถควบคุมคุณภาพและ
คุณค่าโภชนาการในการกินได้ด้วยตนเอง 

โดยเมื่อเราลองดูตลาดของทั้งโลก พบว่า 30% อยู่ในสหรัฐอเมริกา ตามมาด้วย เยอรมัน, 
อังกฤษ, ฝรั่งเศส, จีน, ญี่ปุ่น, บราซิล มีผู้ประกอบการจ านวนมากที่ให้บริการลักษณะนี้ หลายบริษัท
น าเสนอเซ็ตอาหารที่เน้นการสร้างเสริมสุขภาพดีและวางแผนด้านโภชนาการมาเป็นอย่างดี  หลาย
บริษัทเน้นราคาต่อหน่วยที่ช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายได้มาก ๆ นอกจากนี้หลายบริษัทยังน าเสนออาหารที่
ช่วยตอบสนองความต้องการในการบริโภคอาหาในรูปแบบต่าง  ๆ เช่น เน้นโปรตีน แคลอรีต ่า 
คาร์โบไฮเดรตต ่า, อาหารส าหรับ Vegan, อาหารที่ปราศจากผลิตภัณฑ์ประเภทนม (dairy-free), 
ปราศจากนมถั่วเหลือง (soy-free), ไม่มีถั ่วลิสง (Peat nut), ไม่มีไข่ (Egg-free), ปราศจากกลูเตน 
(Gluten-Free) 

อ้างอิงจากข้อมูลตลาดในปี 2018 (Statisia) ผู้น าตลาด 5 อันดับแรกของธุรกิจ Meal 
Kit Delivery Service ได้แก่ 

อันดับ 1  HelloFresh ส่วนแบ่งตลาด 28%   
อันดับ 2  Blue Apron ส่วนแบ่งตลาด 22% 
อันดับ 3  Home Chef ส่วนแบ่งตลาด 13%   
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อันดับ 4  Plated ส่วนแบ่งตลาด 10% 
อันดับ 5  Sun Basket ส่วนแบ่งตลาด 8% 
ลักษณะของธุรกิจอาหารชุด Meal kit 
ธุรกิจประเภทนี้เริ่มบุกเบิกในตลาดต่างประเทศมาซักระยะหนึ่งแล้ว  และถ้าพูดถึงใน

ประเทศไทย ก็มีหลากหลายธุรกิจ ที่เริ่มท าเมนู Meal Kit โดยเฉพาะในช่วงโควิด 19 ตัวอย่างเช่น  
ก๋วยเตี๋ยวเรือทองสมิทธ์ ได้ออกชุด D.I.Y. พร้อมปรุง ประกอบด้วย ลูกชิ้น, เนื้อสด, เนื้อตุ๋น, เครื่องใน, 
ผักสด, กากหมูเจียว, แคปหมู โดยลูกค้าสามารถเลือกเส้น และระดับความเผ็ดของซุปน ้าตกได้และ
ปรุงอาหารตามขั้นตอนที่เขียนไว้ในคู่มือ แต่ต้องการลดขั้นตอนที่ซับซ้อนยุ่งยากออกไป และที่ส าคัญ
ยังได้อาหารที่รสชาติอร่อย โดยที่ไม่จ าเป็นต้องมีความช านาญในการท าอาหารมาก่อน ซึ่งวัตถุประสงค์ 
องผลิตภัณฑ์เหล่านี้ล้วนผลิตออกมาเพ่ือตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปทั้งสิ้น 
 
1.3 ลักษณะและโอกาสในการท าธุรกิจ 

 
ธุรกิจร้านค้าส่ง-ค้าปลีกกระเพาะปลาและเครื่องเทศ เป็นธุรกิจครอบครัวที่ด าเนินกิจการ

มายาวนานกว่า50 ปี ปัจจุบันด าเนินธุรกิจในรูปแบบซื้อมา-ขายไป ท าให้ตัวสินค้าไม่มีความแตกต่าง
จากร้านคู่แข่งรายอื่น ๆ ในท้องตลาด การแข่งขันในปัจจุบันถูกมุ่งเน้นที่ราคาเป็นหลัก ด้วยข้อจ ากัด
ดังกล่าวท าให้ธุรกิจที่ท าอยู่ขยายตัวได้ยาก จึงต้องมองหาแนวทางในการลงทุนเพิ่มที่ต่อยอดจาก
ธุรกิจเดิม เพื่อกระจายความเสี่ยงต่อธุรกิจและสามารถขยายตัวได้ในอนาคต ด าเนินการควบคู่กันไป 
ซึ่งธุรกิจได้วิเคราะห์ปัญหาจากกรรมวิธีที ่ลูกค้าต้องท าก่อนที่จะได้กระเพาะปลาหนึ่งชาม  พบว่า 
สามารถจ าแนกปัญหา ได้ดังนี ้

1. กรรมวิธีในการท า ที่หลายคนคิดว่า จากกระเพาะปลาทอดที่เป็นวัตถุดิบจ าพวกของ
แห้งแบบนี้ ต้องมีกรรมวิธีการท าที่ยุ่งยากอย่างแน่นอน 

2. ความหลากหลายของชนิดกระเพาะปลา ที่ทางร้านมีขายหลายชนิด แล้วลูกค้า
ส่วนมากไม่ทราบว่าแต่ละชนิดเหมาะสมกับการใช้งานอย่างไร 

3. การเตรียมวัตถุดิบอื่น ๆ อย่างการท ากระเพาะปลาก็ไม่ได้ซื้อแค่กระเพาะปลาแล้ว
ท าได้เลยต้องซื้อเห็ดหอม ไข่นกกะทา ไก่สด หน่อไม้เลือด กว่าจะเตรียมครบ กว่าจะได้กินสักชาม ต้อง
เตรียมพร้อมหลายอย่าง 

โดยหากมีชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงจะช่วยลดขั ้นตอนการท าทั ้งหมด และท าให้
ผู้บริโภคสามารถปรุงกระเพาะปลาชามโปรดได้ง่ายขึ้น ในขั้นตอนเดียว ด้วยชุดกระเพาะปลาพร้อม
ปรุงที่เรา จะจัดเตรียมทุกส่วนประกอบทุกวัตถุดิบที่ต้องใช้ให้พร้อม เพียงแค่น าไปต้มตามขั้นตอน 
ผู้บริโภคจะได้กระเพาะปลาพร้อมเสิร์ฟที่ท าขึ้นด้วยฝีมือของคุณเอง เป็นการขายประสบการณ์การปรุง
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อาหารผ่านวัตถุดิบที่คัดสรรมาอย่างดี (อ้างอิงภาพที่ 1.3 ภาพแสดงขั้นตอนและลักษณะการจัดเตรียม
ส่วนประกอบในการท ากระเพาะปลา) 
 
ภาพที่ 1.3 
แสดงขั้นตอนและลักษณะการจัดเตรียมส่วนประกอบในการท ากระเพาะปลา 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

การจัดจ าหน่ายเป็นชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง  จะเป็นการลดขั ้นตอนที่โดยปกติ
ผู้บริโภคจะต้องน ากระเพาะปลาทอดที่เป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหารที่ต้องน าไปล้างและบีบ
น ้ามันให้ดีก่อนน าไปต้มกับน ้าซุป ลูกค้าหลายรายต้องใช้เวลาในการท าขั้นตอนนี้ก่อนลงมือต้ม
กระเพาะปลา ท าให้เรามองเห็นโอกาสในการท ากระเพาะปลาส าเร็จรูปที่พร้อมใช้งาน เพ่ือลดขั้นตอน
ในการท างาน ให้สะดวกและถูกหลักอนามัยมากขึ้น ซึ่งจะสามารถจ าหน่ายในรูปแบบขายส่ง และขาย
ปลีก โดยลูกค้าสามารถเลือกสรรชนิดกระเพาะปลาที่มีเนื้อสัมผัสเป็นจุดเด่นของตัวกระเพาะปลา  
พร้อมด้วยส่วนประกอบในรูปแบบเซต ใช้วิธีการต้มเพ่ือให้พร้อมรับประทาน 

ซึ่งจากการวิเคราะห์ ปัญหา,จุดเด่นของสินค้า-สารอาหาร และศึกษาแนวโน้มตลาดต่าง ๆ 
พบว่า ตลาดอาหารชุดพร้อมปรุง (Meal kit) สามารถตอบโจทย์และสามารถสร้างโอกาสในการต่อ
ยอดธุรกิจได ้คือ 

1. โอกาสการเติบโตทางธุรกิจ โดยธุรกิจนี้จะเข้าไปช่วยอ านวยความสะดวกให้กับกลุ่ม
ลูกค้า ร้านอาหารและผู้บริโภครายย่อยให้ได้รับประสบการณ์การปรุงอาหารที่สะดวกข้ึนกว่า แทนการ
ปรุงอาหารตั้งแต่เริ่มต้น 
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2. การสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ จากสินค้าที่ไม่มีความแตกต่างอย่างชัดเจน แข่งขัน
ด้วยราคาเป็นหลัก การต่อยอดผลิตภัณฑ์ใหม่นี้ จึงต้องโฟกัสกลุ่มลูกค้า สร้างความพรีเมี่ยมของสินค้า
ให้มีคุณภาพ มีภาพลักษณ์ท่ีดี รวมถึงการเพิ่มผลิตภัณฑ์ให้หลากหลาย 
 
1.4 นิยามค าศัพท์ 
 

Ready Meal   
อาหารพร้อมรับประทาน คือ อาหารปรุงสุกที่สามารถรับประทานได้ทันที หรือเพียง

น าไปอุ่น อบ นึ่ง หรือเข้าเตาไมโครเวฟไม่กี ่นาทีก็น าออกมารับประทานได้  ปัจจุบันอาหารพร้อม
รับประทานได้รับการยอมรับจากผู ้บริโภคมากขึ ้นกว่าแต่ก่อน ประกอบกับความกังวลต่อการ
รับประทานอาหารบรรจุกล่องที่ต้องใช้ไมโครเวฟอุ่นร้อน ซึ่งสอดคล้องไปกับ ไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ 
โดยเฉพาะสังคมเมืองที่มีข้อจ ากัดด้านเวลา จึงต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบายเป็นหลัก  

Frozen Food 
อาหารแช่แข็ง เป็นอาหารที่ผ่านกระบวนการเก็บรักษา เปลี่ยนน ้าให้เป็นน ้าแข็ง ท าให้

แบคทีเรียไม่อยู่ในสภาพที่จะเติบโตได้ โดยเก็บรักษาไว้ที่อุณหภูมิ -18 ถึง -20 องศาเซลเซียส มีข้อดี
คือเก็บรักษาได้นานถึง 18 เดือน แต่ข้อเสียคือรสชาติที่อาจด้อยลงไปบ้าง 

Chilled Food 
อาหารแช่เย็น มีชื่อเรียกเต็ม ๆ ว่า Chilled Processed Food กระบวนการเก็บรักษา

อาหารที่อุณหภูมิ 8 องศาเซลเซียส หรือต ่ากว่า เพื่อชะลอการเจริญของจุลินทรีย์และชะลอการเสื่อม
เสียของอาหาร ท าให้ยืดอายุการเก็บรักษาได้ช่วงระยะเวลาหนึ่ง 

Meal Kits 
อาหารชุดที่เป็นการขาย วัตถุดิบอาหารที่จัดมาเป็นชุดพร้อมปรุง ที่มีซอสปรุงรส และ

เครื่องปรุงต่าง ๆ มาคู่กัน เพื่อให้ลูกค้าสามารถประกอบอาหารเองได้ที่บ้าน และตอบโจทย์กับความ
ต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการหลีกเลี่ยงการออกจากบ้านไปเจอผู้คน หรือคนที่อาจไม่มีทักษะในการ
ประกอบอาหาร ก็สามารถท าอาหารให้อร่อยคล้ายกับที่ร้านท าได้ จากวัตถุดิบที่ได้คัดสรรมาแล้ว เช่น 
ชุดส้มต ามะละกอ ชุดสเต็กที่มาพร้อมกับสลัดผัก เป็นต้น นอกจากนี ้ธุรกิจ Meal Kits ยังสามารถช่วย
ให้ผู้บริโภคสามารถวางแผนการรับประทานอาหารให้ถูกหลักโภชนาการได้ ว่าต้องการอาหารประเภท
ไหนเป็นพิเศษ โดยในบางธุรกิจสินค้า จะระบุโภชนาการที่จะได้รับต่อมื้อ หรือต่อหนึ่งเสิร์ฟ และยัง
สามารถช่วยวางแผนเมนูอาหารในรายสัปดาห์ว่าต้องการเมนูอะไรบ้าง ปริมาณเท่าไหร่ กรรมวิธีและ
เวลาในการปรุงอาหารยุงยากหรือไม่ ซึ่งถือว่าสะดวกมาก ๆ ส าหรับคนยุคใหม่ที่ใส่ใจสุขภาพ 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
1. เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ใหม่ในรูปแบบMeal kit ให้กับวัตถุดิบอ่ืน ๆ 

ที่ทางร้านจ าหน่าย เช่น เครื่องเทศ,ผงปรุงรส เพ่ือตอบโจทย์พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
2. เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้กับกลุ่มลูกค้าเดิม และขยายฐานลูกค้าใหม่ 
3. เพ่ือพัฒนาการบริหารจัดการร้านค้าให้มีความเป็นระบบ ได้มาตรฐาน 
4. สร้างโอกาสในการท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักมากขึ้น ผ่านผลิตภัณฑ์ใหม่ 

 
 

  

Ref. code: 25646302030298QYH



8 
 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อม 

 
การประเมินสภาพแวดล้อมเป็นเครื ่องมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการ

ประกอบธุรกิจ ซึ่งช่วยให้ธุรกิจรู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาสและ
อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจในด้านต่าง ๆ ได้ดังนี ้

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 
 

2.1.1 ปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Law Factors) 
แนวโน้มอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มปี 2564 ในสถานการณ์การระบาด

ของไวรัส COVID-19 รอบใหม่ หากควบคุมได้ คาดว่าจะเริ่มฟื้นตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไป แต่เสถียรภาพ
ด้านการเมืองที่ไม่ม่ันคงส่งผลกระทบต่อความเชื่อมั่นในการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ การส่งออก
หดตัวต่อเนื่องจากเศรษฐกิจโลกชะลอตัว ภาระหนี้สินของครัวเรือน อัตราการว่างงานยังอยู่ในระดับที่
สูงส่งผลต่อก าลังซื้อในประเทศ สถานการณ์ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน ท าให้การบริโภคยังไม่มีการ
ขยายตัวเท่าที่ควร แม้จะมีการออกมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจ ภายในประเทศของภาครัฐ ท าให้
อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มอาจมีความเสี่ยงที่จะฟ้ืนตัวได้ช้ากว่าที่คาดการณ์ไว้ หากการระบาด
ของไวรัส COVID-19 รอบใหม่และสถานการณ์ภัยแล้งในปี 2564 มีระดับความรุนแรงสูง 

โดย ปัจจัยเสี่ยงหลักที่ส่งผลให้อุตสาหกรรมฯ ฟื้นตัวช้า คือ ฀ ความรุนแรงของ
สถานการณ์การแพร่ระบาดไวรัส COVID-19 รอบใหม ่ซึ่งหากเกิดค าสั่งเคอร์ฟิว/มาตรการ Lockdown/
ภาครัฐสั่งปิดสถานที่ต่าง ๆ จะท าให้ผู้คนบริโภคอาหารและเครื่องดื่มนอกสถานที่ลดลง จะส่งผล
กระทบเชิงลบต่อสินค้าอาหารและเครื่องดื่มในบางประเภท เช่น แฮม เบคอน น ้าดื่ม น ้าอัดลม ชา
พร้อมดื่ม กาแฟพร้อมดื่ม โซดา เป็นต้น ทั้งนี้ หากเกิดสถานการณ์ฉุกเฉินผู้คนจะเริ่มกักตุนอาหาร
เพิ่มขึ้น ซึ่งจะส่งผลบวกต่อสินค้าอาหารส าเร็จรูป,อาหารกึ่งส าเร็จรูป,อาหารที่เก็บรักษาได้นาน เช่น 
น ้ามันพืช บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป ทูน่ากระป๋อง อาหาร/ผัก รวมไปถึงอาหารแห้งอย่างกระเพาะปลาและ
เครื่องเทศที่เป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหารด้วย 

2.1.2 ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ (Economy Factors) 
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรม

หลายสาขา แต่อุตสาหกรรมอาหารยังได้รับประโยชน์จากสถานการณ์ดังกล่าว  โดยจะเห็นได้จาก
รายงานของสถาบันอาหาร ได้รายงานว่าในปี 2563 อุตสาหกรรมอาหารของไทยในช่วง 11 เดือน อยู่

Ref. code: 25646302030298QYH



9 
 
ที่ 981,430 ล้านบาท หดตัวลดลงจากปี 62 ที่ 7.39% แต่แนวโน้มในปี 2564 นี้ มีการคาดการณ์ว่า
อุตสาหกรรมอาหารจะขยายตัวเพิ ่มมากขึ ้น 12% และจะมีมูลค่าราว 1.08 -1.10 ล้านล้านบาท 
เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีความต้องการเลือกสินค้าอาหาร  หรือวัตถุดิบ เพื่อมาประกอบ
อาหารเองเพ่ิมมากข้ึน 

โดย ปัจจัยสนับสนุนที่เป็นแรงหนุนให้อุตสาหกรรมอาหารเริ่มฟ้ืนตัว คือ 
1.  การฟื้นตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศและเศรษฐกิจของประเทศคู่ค้าหลัก 

(จีน สหรัฐฯ และญี่ปุ่น) ท าให้ กิจกรรมทางเศรษฐกิจ ภาคการผลิต และการบริโภคของครัวเรือนเริ่ม
ฟ้ืนตัว ส่งผลให้ความต้องการผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มจะมีแนวโน้มปรับตัวดีขึ้น ฀ 

2. มาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจภายในประเทศของภาครัฐ ซึ่งจะช่วยกระตุ้นการ
ใช้จ่าย การบริโภคภายในประเทศ และส่งแรงขับเคลื่อนต่อเนื่องให้การบริโภคอาหารและเครื่องดื่มใน
ปี 2564 มีแนวโน้มปรับตัวดีขึ้น 

2.1.3 ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social Factors) 
จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ธุรกจิแบบ “Food-forward ingredients” 

จะได้รับความนิยมจากคนรุ่นใหม่ที่ชอบเรื่องดิจิตอลในกลุ่ม Millennial Generation ที่มีอายุราว ๆ 
23-29 ปี และกลุ่ม Gen-Z (ผู้ที่เกิดหลังปี 1995) ที่มีความชอบในการรับประทานอาหารหลากหลาย 
ซึ่งความหลายหลายนี้จะน ามาซึ่งเทรนด์ของอาหารที่หลากหลายวัฒนธรรมด้วย อย่างไรก็ดีกลุ่ม Gen-Y 
ยังคงชอบที่จะปรุงอาหารเอง ซึ่งจากการส ารวจคิดเป็น 63% ในขณะที่ Gen-Z ชอบเพียง 57% โดย
Gen-Y เป็นผู้ที่ชอบการผจญภัยเรื่องอาหาร โดยพยายามที่จะค้นหารสชาติที่แปลกใหม่ตั้งแต่เครื่องเทศ 
น ้ามันที่ใช้ในการปรุงอาหาร ไปจนถึงรสชาติ นอกจากนั้น ระดับการศึกษาท่ีสูงขึ้นของผู้บริโภค รวมถึง 
การเข้าถึงข้อมูลข่าวสารที ่สะดวก รวดเร็วและหลากหลายช่องทางมากขึ ้น  ก็ยังส่งผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม การบริโภคของคนในตลาดโลกอีกด้วย ส าหรับด้านผู้ผลิต (Supply Side) นั้น 
จะเห็นได้ว่าเกิดการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างมาก ทั้งใน ด้านของการผลิต รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่หันไปเน้น
ในเรื่องของความ เร็วในการบริโภค ความสะดวกสบาย และพกพาง่ายของผลิตภัณฑ์อาหาร รวมไปถึง
ช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลายมากขึ้น 

2.1.4 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี (Technology Factors) 
ปัจจุบัน เทคโนโลยีในการผลิตอาหารส าเร็จรูปได้พัฒนาก้าวหน้าไปมาก และมี

แนวโน้มว่าจะพัฒนาต่อเนื่องไป มีทั้งเมนูอาหาร บรรจุภัณฑ์ รวมทั้งการอุ่นรับประทานแบบใหม่เกิด
ขึ้นอยู่ตลอดเวลา รวมถึงการมีเทคโนโลยีอ่ืนที่สามารถปรับใช้ให้เหมาะสมกับประเภทของอาหาร และ
ผลมาจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี การบุกรุกของบริการแบบดิจิตอลซึ่งกระทบกับทุกแง่ทุกมุมใน
ชีวิตของผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งกระทบกับ “Digital Food Marketplace” ผู้บริโภคก าลังมองข้าม
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ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม และตัดสินใจซื้ออาหารตรงจากแหล่งอื่นแบบออนไลน์ บริการและสินค้าใหม่ ๆ 
เกิดข้ึนและจะต้องสอดคล้องไปกับวิถีชีวิตของผู้บริโภคท้ัง การกิน-การซื้อ-การมีชีวิตอยู่ 

โดยเมื ่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกผ่านปัจจัยทั ้ง  4 ด้าน พบว่าสภาพ 
แวดล้อมภายนอกที่มีขับเคลื่อนโดยตรงต่อธุรกิจ คือ ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ และปัจจัยทางด้าน
สังคมและวัฒนธรรม เพราะการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารและการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโดยตรง ส่วนปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย รวมถึงปัจจัย
ทางด้านเทคโนโลยี ส่งผลกระทบทางอ้อมต่อธุรกิจ ซึ่งเป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องติดตาม ให้ความสนใจและ
ปรับเปลี่ยนให้ทันการเปลี่ยนแปลงในมิติต่าง ๆ อย่างรอบด้านเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเติบโตอย่างมี
เป้าหมาย 
 
2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 
 

Five Forces Model คือ เครื่องมือการวิเคราะห์ทางการตลาด ซึ่งมีส่วนส าคัญในการ
วิเคราะห์แรงกดดันจากปัจจัยภายนอก 5 ด้านที่ส่งผลกระทบต่อสถานการณ์การแข่งขันทางธุรกิจ 
ดังนี้ 

 
2.2.1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Rivalry) + 

ส าหรับการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันอยู่ในระดับสูง โดยมอง
ว่าตัวผลิตภัณฑ์กระเพาะปลา จัดเป็นตลาดที่มีขนาดเล็ก มีผู้แข่งขันเป็นจ านวนมาก ประเภทของ
สินค้าไม่หลากหลาย และไม่มีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน คุณภาพของสินค้ามีความแตกต่างกัน
เล็กน้อยในแต่ละล็อต แต่ละแหล่งที่มา โดยไม่มีผู้น าทางการตลาดที่ชัดเจน การแปรรูปให้เป็นอาหาร
ชุดพร้อมปรุงจะสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ โดยการแข่งขันภายในธุรกิจอาหารชุดพร้อมปรุง ใน
ประเทศไทย ยังเป็นตลาดที่ใหม่ มีเพียงร้านอาหารที่เพิ่งหันมาท า ในช่วงสถานการณ์การระบาดของ
โควิด-19 เป็นการแข่งขันที่ผู้ขายต่างพยายาม รุกขยายตลาดให้มากขึ้น เนื่องจาก อาหารชุดพร้อมปรุง
เป็นอาหารที่ไม่ค่อยมีความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ ท าให้ลูกค้ามี Brand Switching cost ต ่า คู่แข่ง
แต่ละคนต่างต้องแข่งเพื่อความอยู่รอด แต่ก็ยังมีช่องว่างในการแข่งขัน เช่น ออกเมนูใหม่ ๆ การ
พัฒนาบรรจุภัณฑ์ คุณภาพ รสชาติ และความสะอาดให้เหนือคู่แข่ง จึงคิดว่าเป็นปัจจัยในเชิงบวก 

2.2.2 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) - 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับที่สูง เนื่องด้วย กระเพาะปลาเป็นอาหาร

จีนที่บริโภคได้เป็นประจ าแต่ไม่ได้เป็นที่นิยม มีสินค้าทดแทน คือ อาหารทั่วไปทั้งก๋วยเตี๋ยว ข้าวมันไก่ 
ข้าวผัดปู ที่มักจะปรุงขายไปพร้อม ๆ กันในร้านเดียวกัน ในราคาที่ไม่ต่างกัน ขึ้นอยู่กับความต้องการ
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ของผู้บริโภค ณ ช่วงเวลานั้น ๆ หรือในแง่วัตถุดิบ ด้วยกรรมวิธีในการท ากระเพาะปลาเป็นอาหารที่
เหมือนจะท ายุ่งยาก ทั้งล้างเนื้อกระเพาะปลา ทั้งต้ม ทั้งปรุงรส ส่งผลให้ธุรกิจมี Switching Cost ต ่า 
เมื่อเทียบกับตลาดวัตถุดิบอื่น ๆ โดยหากมองในมุมของสินค้าทดแทนของอาหารชุดพร้อมปรุงนั้น จะ
พบว่ามีมากมายในท้องตลาด ได้แก่ อาหารกระป๋อง บะหมี่กึ่งส าเร็จรูปต่าง ๆ จึงคิดว่าเป็นปัจจัยใน
เชิงลบ แม้อาหารชุดพร้อมปรุง จะได้เปรียบในด้านคุณภาพและสารอาหารที่เหนือกว่า อาหารเหล่านั้น
บ้างก็ตาม 

2.2.3 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of Entry) - 
กระเพาะปลาชุดพร้อมปรุง เป็นธุรกิจที่เข้ามาง่าย ไม่มีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด 

ใช้เงินลงทุนต ่า แต่หากมีประสบการณ์การค้าขายที่ยาวนาน ส่งผลให้ร้านมีความน่าเชื่อถือเหนือคู่แข่ง 
โดยตลาดอาหารชุดพร้อมปรุงเป็นตลาดที่ได้รับความสนใจจากผู้ประกอบการรายใหม่มาก เนื่องจาก
เป็น ตลาดที่มีแนวโน้มขยายตัวต่อเนื่อง นอกจากนี้ธุรกิจประเภทนี้ยังไม่ต้องอาศัยการลงทุนที่สูงมาก 
ผู้ประกอบการร้านอาหารเดิมบางเจ้าสามารถอาศัยชื่อเสียงของธุรกิจ  รวมถึง กรรมวิธีในการท า 
อาหารเดิมของตนมาประยุกต์พัฒนาเป็นธุรกิจอาหารชุดพร้อมปรุงนี้ได้ จึงมองว่าภัยคุกคามจากคู่แข่ง
รายใหม่ อยู่ในระดับปานกลาง และมองว่าเป็นปัจจัยเชิงลบต่อธุรกิจ 

2.2.4 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) + 
ธุรกิจกระเพาะปลาชุดพร้อมปรุงต้องมีคู่ค้าที่เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบที่ดีในต่างประเทศ 

เช่น ประเทศพม่า และ ประเทศเวียดนาม การมีคู่ค้าที่ดีจะท าให้ผู้ผลิตวัตถุดิบได้สินค้าที่มีคุณภาพ 
คงที่และสม ่าเสมอ โดยกระเพาะปลาจัดเป็นผลิตภัณฑ์ต่อเนื่องจากการท าประมง ที่สามารถจัดหา
วัตถุดิบได้ง่ายด้วยท าเลและสภาพแวดล้อม รวมถึงการมีโรงงานกระเพาะปลาจ านวนมากในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑลท าให้การกระจายสินค้าให้กับร้านค้าปลีกย่อยเป็นไปอย่างทั่วถึง ต้นทุนการ
เปลี่ยนผู้ผลิตอาจมีบ้างในเรื่องของคุณภาพของวัตถุดิบในแต่ละล็อต และ ระยะเวลาในการสั่งซื้อ แต่
ในส่วนของร้านค้าที่ติดต่อกันยาวนานมีการให้เครดิตระหว่างกัน ในขณะที่ร้านค้าใหม่ ๆ อาจต้องมี
ปริมาณพอสมควรต่อการจัดส่งหนึ่งครั้ง และใช้เงินสดในการสั่งซื้อเท่านั้น จึงมองว่าอ านาจการต่อรอง
ของผู้ผลิต อยู่ในระดับปานกลาง และมองว่าเป็นปัจจัยเชิงบวกต่อธุรกิจ 

2.2.5 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) + 
กลุ่มลูกค้าหลักของทางร้านมีทั้งขายส่งและขายปลีก ส าหรับการขายส่งการที่

ลูกค้าซื้อในจ านวนที่เยอะ ท าให้อ านาจการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสูง เนื่องจาก ตัวผลิตภัณฑ์ รูปแบบ 
ลักษณะแทบไม่มีความแตกต่างกัน ท าให้จ านวนและราคามีผลต่อการอ านาจการต่อรอง ในส่วนของ
ขายปลีกอ านาจการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างต ่า  การพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ์ ความสะดวกใน
การสั่งซื้อ โปรโมชั่น,การจัดส่งที่น่าเชื่อถือสามารถจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ไม่ยาก จึงมองว่าอ านาจ
การต่อรองของผู้ซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง และเป็นปัจจัยเชิงบวกต่อธุรกิจ 
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จากการวิเคราะห์ธุรกิจผ่าน Five Forces Model สามารถสรุปได ้ดังนี้ 
1. การเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่ท าได้ง่าย เนื่องจากใช้เงินลงทุน

น้อย โดยธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารที่มีความซื้อง่าย-ขายคล่องมากกว่าอุตสาหกรรมอื่น ๆ ท าให้มี
คู่แข่งเพิ่มขึ้นได้ตลอด เวลาทั้งรายเล็กและรายใหญ่ รวมถึงยังมีช่องว่างทางการแข่งขันส าหรับผู้เล่น
รายใหม่ในตลาดเดิม จึงคิดว่า ธุรกิจอาหารพร้อมปรุงมีความน่าสนใจ 

2. ปัจจุบันคู่แข่งในตลาดมีจ านวนมากมีการแข่งขันสูง การปรับตัวด้วยการโฟกัส
กลุ่มลูกค้าปลีกที่มีความพิถีพิถัน เน้นของคุณภาพดี ราคาเหมาะสมตอบรับกับพฤติกรรมของผู้บริโภค
ที่มีความต้องการเลือกสินค้าอาหาร หรือวัตถุดิบ เพื่อมาประกอบอาหารเองเพิ่มมากขึ้น จะท าให้
อ านาจการต่อรองของลูกค้าต ่าลง รวมถึงการปรับตัวของธุรกิจต่อการเข้ามามีบทบาทของเทคโนโลยี 
ช่วยให้ลูกค้าเชื่อใจวางใจในคุณภาพของสินค้า โดยร้านค้าที่สามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของ
ลูกค้าได้ จะมีส่วนช่วยให้ธุรกิจปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงได้ 

 
2.3 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 

การวิเคราะห์คู ่แข่งท าให้เราสามารถทราบถึงจุดเด่นและจุดด้อยของคู ่แข่งเพื ่อให้
สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน อีกท้ังท าให้สามารถวางแผนและกลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสม 
และปรับตัวให้เข้าถึงลูกค้าได้ดีขึ้น ทั้งนี้การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 

 
2.3.1 คู่แข่งทางตรง 

เป็นไปในรูปแบบของร้านอาหารจีน เช่น เฮงหูฉลาม จุฬาหูฉลาม และโรงงาน
ทอดกระเพาะปลา ที่มีจุดเด่นในเรื่องความเชี่ยวชาญในอาหารจีนอย่างกระเพาะปลา มีช่องทางการจัด
จ าหน่ายทั้งผ่านหน้าร้านและออนไลน์ รวมถึงความหลากหลายของเมนูอาหารจีนอื่น ๆ เช่น หูฉลาม 
แต่มีจุดด้อยในด้านรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่เป็นการบรรจุถุงพลาสติกซีลธรรมดา ซึ่งสามารถแสดงเป็น
แผนภาพการวางต าแหน่งตลาด ได้ดังภาพที ่2.1 
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ภาพที่ 2.1 
แสดงการวางต าแหน่งของธุรกิจ 

 
 

2.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
สามารถแบ่งเป็นคู่แข่งที่ขายสินค้าประเภทเดียวกัน และคู่แข่งที่ขายสินค้าทดแทน 
1. คู่แข่งที่ขายสินค้าประเภทเดียวกัน จะเป็นกระเพาะปลาพร้อมทานสามารถ

เข้าไมโครเวฟ หรือใส่น ้าร้อนเพื่อรับประทานได้เลย โดยจะมีขายสินค้าตาม ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น 
7-11, Gourmet, Tops เป็นต้น 

2. คู่แข่งท่ีขายสินค้าทดแทน จะเป็นร้านขายวัตถุดิบอาหารจัดชุดประเภทอ่ืน ๆ 
เช่น  ร้านจ าหน่ายวัตถุดิบปรุงอาหารสุกี้/หมูกระทะ, ร้านก๋วยเตี๋ยวที่มีการขายชุดในรูปแบบ DIY จาก
ร้านค้าที่เป็นที่รู้จักความเชี่ยวชาญในด้านก๋วยเตี๋ยวและรูปแบบการให้บริการที่เป็นมาตรฐาน  โดย
สินค้ามีราคาตามคุณภาพและความมีชื่อเสียงของร้านค้านั้น ๆ  
 
2.4 การประเมินโอกาสและอุปสรรคทางธุรกิจ 
 

2.4.1 โอกาสทางธุรกิจ 
1. การต่อยอดผลิตภัณฑ์ ที่ตอบรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
2. การแปรรูปจะช่วยยืดอายุผลิตภัณฑ์ 
3. ใช้ฐานลูกค้ากลุ่มเดิมในการขยายไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ที่น่าสนใจ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน 

การปรับตัวสู่ 

E-commerce มาก 
การปรับตัวสู่ 

E-commerce น้อย 
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4. สร้างทางเลือกให้กับผู้บริโภค ในการได้รับความสะดวกสบาย จากการใช้
ผลิตภัณฑ์ของเรา 

2.4.2 อุปสรรคทางธุรกิจ 
1. งบประมาณในการลงทุน 
2. ยังไม่มีความรู้ที่มากพอในการพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ ต้องใช้เวลาในการเรียนรู้ 
3. คู่แข่งสามารถเข้าตลาดได้ง่าย 
4. ราคาวัตถุดิบมีความข้ึนลงตามสถานการณ์ 

 
2.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

2.5.1 การประเมินจุดแข็งของธุรกิจ 
1. ความหลากหลายของประเภทกระเพาะปลาตามระดับราคา 
2. ความน่าเชื่อถือของร้านค้าที่ด าเนินธุรกิจมายาวนานฐานลูกค้า /ท าเลที่ตั้งที่

เป็นแหล่งการค้า 
3. การมีแหล่งวัตถุดิบ โรงงานกระเพาะปลาที่เป็นคู่ค้ากันมานาน ท าให้สามารถ

จัดหาและจัดซื้อวัตถุดิบได้ง่าย 
4. ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 

2.5.2 การประเมินจุดอ่อนของธุรกิจ 
1. เป็นธุรกิจที่ซื้อมา-ขายไป ไม่แตกต่างจากคู่แข่ง 
2. เป็นสินค้าแปรรูปจากการประมง ซึ่งเป็นวัตถุดิบตามธรรมชาติ ยากต่อการ

ควบคุมคุณภาพ 
3. ยังไม่มีเทคโนโลยีเข้ามาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์ 
4. ภาพลักษณ์ของธุรกิจยังไม่โดดเด่นเหนือคู่แข่ง 
5. ชื่อของธุรกิจยังไม่เป็นที่จดจ า 
 

2.6 การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า 
 

ส าหรับกลุ่มลูกค้าของธุรกิจ มองว่าจะสามารถจัดท าผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมทั้งรูปแบบ
การขายส่งและขายปลีก เพราะ ในปัจจุบันลูกค้าขายส่งที่ซื ้อไปต้มขายต้องใช้เวลาไปกับการล้าง
กระเพาะปลาด้วยเช่นกัน การสนับสนุนผลิตภัณฑ์ในรูปแบบกระเพาะปลาพร้อมปรุงนี้จะช่วยให้ลูกค้า
ได้รับความสะดวกสบาย โดยที่เราสามารถจัดส่งวัตถุดิบเป็นเซตในปริมาณมากขึ ้นตามไปด้วย 
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นอกจากนี้ ทั้งลูกค้าส่งและลูกค้าปลีกจะสามารถเลือกสรรกระเพาะปลาในชนิดหรือระดับราคาที่
ลูกค้าต้องการได้อีกด้วย โดยสามารถจ าแนกกลุ ่มลูกค้าเป็นลักษณะการน าไปใช้  และลักษณะ
กระเพาะปลาที่ต้องการใช้งาน ได้ดังตารางที ่2.1 
 
ตารางท่ี 2.1 
แสดงลักษณะการใช้กระเพาะปลาของกลุ่มลูกค้า 

รูปแบบการขายส่ง รูปแบบการขายปลีก 

ลักษณะการ
น าไปใช้ 

กลุ่มลูกค้า ลักษณะ 
กระเพาะปลาท่ี

ใช้ 

ลักษณะการ
น าไปใช้ 

กลุ่มลูกค้า ลักษณะ 
กระเพาะปลาท่ีใช้ 

ซ้ือจ านวนเยอะ 
ซ้ือหลายชนิด 
ซ้ือมา-ขายไป 

กลุ่มร้านค้าขาย
ปลีก ท่ีซ้ือไปขาย
อีกต่อหน่ึง เช่น 
ตลาด 

ซ้ือหลายชนิด 
ตามความ
ต้องการของฐาน
ลูกค้า 
*แต่จะไม่มีท่ี
จัดเก็บ 

ซ้ือปลีกส าหรับ
ทาน 
ครั้งละ1-2มื้อ 
 
*ต้องล้างก่อน
น าไปต้ม 

กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือ
ไปต้มเพ่ือ
รับประทาน
เอง 

ตามงบประมาณ 
โดยบ้านท่ีมีคนแก่ 
อาจเลือกสรร
กระเพาะปลาเฉพาะ 

ซ้ือวัตถุดิบยกห่อ 
จ้างคนงานมา
ล้างแล้วแพคแยะ
ส่งตามร้านเฟรน
ไชส ์/ ฟู้ดคอร์ต 

กลุ่มลูกค้าท่ี
จัดหาวัตถุดิบ  
ในรูปแบบ  
เฟรนไชส์เพ่ือ
จัดส่งตามฟู้ด
คอร์ต 

มักจะเลือก
กระเพาะปลาท่ี
ได้เน้ือ เพียงชนิด
เดียว แต่ใช้ตลอด 

ซ้ือเป็นกก.หรือยก
ห่อแต่ซ้ือในจ านวน
ไม่เยอะ 

กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือ
ไปเพ่ือ ท าบุญ
ตามโรงทาน 

ตามงบประมาณ 
ส่วนมากจะเป็นเกรด
ท่ัวไป เน้นปริมาณ 
ท่ีเหมาะสมกับ
จ านวนคน 

ซ้ือวัตถุดิบยกห่อ
ล้างตามปริมาณ
ท่ีใช ้หรืออาจ
ล้างไว้เยอะ ๆ 
แล้วแช่ตู้เย็นเก็บ
ไว้ 

กลุ่มลูกค้าต้ม
ขาย ท้ังร้านท่ี
ร้านอาหาร / 
ร้านรับจัดเลี้ยง /
กระเพาะปลา
รถเข็น 

ซ้ือชนิดเดียว แต่
ซ้ือตามลักษณะ
รูปแบบการเสิร์ฟ 
และความ
ต้องการของฐาน
ลูกค้า 

ซ้ือปลีก เน้นบรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงาม ดู
ดีมีราคา 

กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือ
ไปฝากญาติ
ผู้ใหญ่ในวาระ
โอกาสส าคัญ 

เลือกกระเพาะปลา
เกรดด ี
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2.7 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 

 
2.7.1 ตัวผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์กระเพาะปลา เป็นสินค้าแปรรูปจากการประมง ซึ่งเป็นวัตถุดิบตาม
ธรรมชาติ และ อาศัยสภาพอากาศในกระบวนการผลิต ยากต่อการควบคุม แต่การแตกไลน์ผลิตภัณฑ์
ใหม่ในรูปแบบอาหารชุดพร้อมทานจะช่วยให้ผู้ผลิตสามารถคัดสรรคุณภาพให้มีความคงที่ในแต่ละล็อต
ได ้เป็นการเพ่ิมมูลค่าให้ตัวเนื้อกระเพาะปลามีความเป็นมาตรฐานที่ดีข้ึนด้วย 

2.7.2 บริการจัดส่งที่มีคุณภาพในราคาที่แข่งขันได้ 
ในปัจจุบัน การแข่งขันเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ในขณะที่แต่ละธุรกิจก็มีต้นทุน

ทางการค้าที่ต่างกัน ท าให้ผู้ประกอบการต้องวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าได้เห็นถึงคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ที่ดีกว่าคู่แข่ง จึงจะท าให้ลูกค้ายอมจ่ายแม้เราจะมีราคาที่สูงกว่าคู่แข่งก็ตาม ซึ่งจะรวมไปถึง
การให้บริการจัดส่งสินค้าที่รักษาคุณภาพความสดใหม่ ให้ถึงมือผู้บริโภคในระยะเวลาก าหนด สามารถ
ตรวจสอบสถานะการจัดส่งได้ชัดเจน 

2.7.3 ความน่าเชื่อถือและรู้ถึงประโยชน์ของสินค้า 
การให้ข้อมูลหรือแนะน าข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้าผ่านทาง Platform 

online ต่าง ๆ ที่มีเพื่อให้ร้านค้ามีตัวตนบนโลกออนไลน์ส่งผลให้ร้านมีความน่าเชื่อถือ ลูกค้าสามารถ
ที่จะเข้ามาแสดงความคิดเห็นต่อตัวสินค้าและบริการท าได้ง่ายและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อขงลูกค้าราย
ใหม่ ๆ โดยเป็นผลสืบเนื่องมาจากปัจจัยอื่น ๆ ที่กล่าวมาข้างต้น ความคิดเห็น หรือfeedbackของ
ลูกค้าจึงเป็นส่วนส าคัญอีกส่วนหนึ่งที่จะสนับสนุนให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ 

 
 

  

Ref. code: 25646302030298QYH



17 
 

บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 

 
ส่งต่อความตั้งใจในการคัดสรร วัตถุดิบกระเพาะปลาคุณภาพ จากรุ่นสู่รุ่น 

 
3.2 พันธกิจ (Mission) 

 
1. จัดหากระเพาะปลาที่มีคุณภาพ หลายระดับราคาตรงตามการใช้งานของลูกค้า 
2. ขยายกลุ่มลูกค้าและเพ่ิมโอกาสในการขาย 
3. มีความซื่อสัตย์ ใส่ใจและรับผิดชอบต่อลูกค้า 

 
3.3 เป้าหมาย (Goals) 

 
3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (3-5 ปี) 

1. เพิ่มยอดขายให้กิจการ 15-20% จากยอดปัจจุบันภายใน 5 ปี และเพิ่มความถี่
ในการบริโภค 

2. ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในคุณภาพสินค้า กลับมาซื้อซ ้า มากกว่า 60% ของ
ลูกค้าท้ังหมดทั้งค้าส่งและค้าปลีก 

3.3.2 เป้าหมายระยะยาว (5-10 ปี) 
1. สร้างประสบการณ์ขั้นกว่าจากอาหารพร้อมทานในเรื่องเนื้อสัมผัส  วัตถุดิบ 

รสชาติและคุณค่าทางโภชนาการ 
2. ลูกค้าเกิดความผูกพันต่อร้านค้า โดยมีการซื้อซ ้าหรือเป็นลูกค้าประจ ามีการ

แนะน าบอกต่อ 
3. ธุรกิจสามารถสร้างก าไรได้เพ่ิมข้ึน 10-15% อย่างต่อเนื่องทุกปี 

 

Ref. code: 25646302030298QYH



18 
 
3.4 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 

ส าหรับกลยุทธ์องค์กร ธุรกิจมองว่าจะเลือกใช้ กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโต (Growth 
Strategy) เนื่องจาก ปัจจุบันธุรกิจยังคงด าเนินอยู่อย่างม่ันคง มีฐานลูกค้าเก่าและใหม่ท่ีสามารถลงทุน
เพ่ือน าไปสู่การขยายตัวที่เพ่ิมข้ึน ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจ
ประเภทนี้ที ่เพิ ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ธุรกิจสามารถที่จะท าก าไรต่อไปได้ในอนาคตด้วยวิธี
ดังต่อไปนี้ 

 
3.4.1 Market Peneration 

เป็นการเติบโตด้วยส่วนแบ่งทางการตลาดภายในตลาดเดิม ด้วยการท าให้ลูกค้า
ใช้ผลิตภัณฑ์ของเราเพิ่มขึ้น ผ่านผลิตภัณฑ์ที่สะดวกต่อการใช้งานมากขึ้น ส าหรับลูกค้าค้าส่ง จะช่วย
ลดแรงงานคนในการจัดเตรียมวัตถุดิบ มุ่งเน้นไปที่คุณภาพในการปรุงอาหารให้มากขึ้น 

3.4.2 Product Development 
เป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ แต่ยังขายอยู่ในตลาดเดิม โดยมุ่งเน้นไปที่กลุ่ม

ลูกค้าปลีกท่ีมีความพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้า และเลือกซ้ือสินค้าท่ีคุณภาพเท่านั้น 
3.4.3 Diversification 

เป็นการขยายเข้าไปสู ่ธ ุรกิจใหม่ในตลาดใหม่ในรูปแบบ Conglomerate 
Diversification ซึ่งเป็นการขยายไปสู่ธุรกิจ ที่ไม่เก่ียวข้องกับธุรกิจเดิม โดยเมื่อมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์
นั้นแล้วเสร็จ จะท าให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพมาตรฐานที่จะส่งเข้าสู่ตลาด moderntrade ได้ในอนาคต
ต่อไป 
 
3.5 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 

ในปัจจุบันธุรกิจด าเนินการในรูปแบบ B2C (Business to Customer) เป็นหลัก ใน
สัดส่วนประมาณ90% ท าให้ธุรกิจมองเห็นโอกาสจากสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19 ที่ผู้คนงด
การออกจากบ้าน การหาซื้อสินค้าต่าง ๆ เป็นไปอย่างยากล าบากมากขึ้น ประกอบกับแนวโน้มของ
ธุรกิจร้านอาหารที่สามารถประยุกต์วิธีการให้ผู้บริโภคสามารถปรุงอาหารได้สะดวกมากขึ้น แต่ยัง
สามารถขายประสบการณ์ที่ให้ลูกค้าสนุกกับการได้ปรุงอาหารด้วยตนเอง เพราะ การได้ปรุงอาหาร
รับประทาน จะท าอาหารมื้อนั้นอร่อยขึ้นกว่าเดิมไม่น้อย ส่งผลให้ธุรกิจต้องใช้กลยุทธ์มาสร้างข้อ
ได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ดังนี้ 
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3.5.1 กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
การจัดชุดอาหารส าหรับปรุงกระเพาะปลาชามโปรดนั้น จะเป็นการสร้างสินค้า

และบริการที ่แตกต่างจากคู ่แข่งรายอื่น โดยในชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงนี ้จะประกอบไปด้วย
กระเพาะปลาที่ล้างแล้ว พร้อมด้วยเนื้อสัตว์ เห็ดหอม ส่วนประกอบในการต้มซุปและเครื่องปรุงที่ครบ
ครัน ลูกค้าสามารถที่ท าการปรุงอาหารได้อย่างง่ายดายตามล าดับขั้นตอน พร้อมเสิร์ฟภายใน10นาที 
ซึ่งกลยุทธ์การจัดชุดนี้ มีความแตกต่างจากคู่แข่งในเรื่องของความสดใหม่ สร้างเสริมประสบการณ์การ
ปรุงอาหาร และสร้างการเรียนรู้ให้ลูกค้าได้รู้จักส่วนประกอบต่าง ๆ ในการท าอาหารมากข้ึนด้วย 

3.5.2 กลยุทธ์ที่เน้นเรื่องต้นทุน (Cost Focus) 
จัดเป็นกลยุทธ์ที่ต่อยอดจาก Cost Leadership ซึ่งแม้เรายังไม่สามารถท าให้

ต้นทุนต่อหน่วยของสินค้าถูกกว่าเจ้าอื่นหรือขายในราคาถูกลงเพื่อตัดราคาได้ แต่กลยุทธ์ที่จะใช้จะ
เป็นไปในลักษณะของการจับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม กลุ่มลูกค้าที่เน้นความสะดวกสบายมากกว่าเพ่ิมขึ้น ซึ่ง
จะช่วยให้กลุ ่มลูกค้าประหยัดเวลาและแรงงานลง โดยเมื ่อน าต้นทุนในส่วนนั ้นมาคิดจะพบว่า 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ของเรานั้นตอบโจทย์ ในราคาที่สมเหตุสมผล 
 
3.6 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Corporate Level Strategy) 
 

จากตลาดอาหารพร้อมรับประทานที่มีการแข่งขันที่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง  นอกจากการ
มุ่งเน้นไปที่ประสบการณ์ในการปรุงอาหารของผู ้บริโภคแล้ว  ธุรกิจต้องก าหนดกลยุทธ์ในระดับ
ปฏิบัติการมีความสอดคล้องไปกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้ธุรกิจด าเนินงานตาม
เป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 
 

3.6.1 กลยุทธ์ระดับการผลิต 
มีหน้าที่ในการวิเคราะห์และประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ให้เหมาะสมกับ

ทรัพยากรภายในองค์กร โดยธุรกิจสามารถสรุปเป็น Business Model Canvas เพื่อให้เห็นภาพรวม
ของธุรกิจ อันจะน าไปสู่การผลิตและด าเนินการให้ได้ตามความต้องการของลูกค้า ลดเวลาส าหรับการ
ผลิตและการบริการให้รวดเร็วขึ้น เพื่อให้สามารถลดต้นทุนที่สูญเปล่า และเติมเต็มธุรกิจให้ครบ
ครอบคลุมตามเป้าหมายที่ตั้งเอาไว้ได้ดังตารางที่ 3.1 
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ตารางท่ี 3.1 
แสดง Business model canvas ของธุรกิจ 
Key partners: 
- โรงงานทอด

กระเพาะปลา 
- โรงงานน าเข้า

วัตถุดิบเช่น 
เห็ดหอม 
เครื่องเทศ 

- โรงแป้ง 
- โรงบดเครื่องเทศ 

เช่น พริกไทย 
- ร้านค้าส่ง 
- ร้านค้าปลีก 
- บริษัทขนส่ง 
 
 

Key activities: 
- การจัดหาสินค้า 
- การสต็อกสินค้า 
- การล้าง

กระเพาะปลา 
- การบรรจ ุ
- การจัดจ าหน่าย 
- การจัดส่งแบบ

รักษาอุณหภูม ิ

Value 
propositions: 
- วัตถุดิบส าหรับ

การประกอบ
อาหารที่มีความ
สดใหม่ ไม่เหม็น
หืน 

- ความ
หลากหลายของ
ชนิด
กระเพาะปลา ใน
ระดับราคาที่
แตกต่างกัน 

Customer 
relationship: 
- การแนะน าสินค้า 
- การจัดวางสินค้า 
- การโปรโมตสินค้า

ผ่านข่องทาง
ออนไลน ์

- การรีวิวสินคา้จาก
ผู้ซื้อจริงใน
platform online 

Customer 
segments: 
ขายส่ง 
- กลุ่มร้านค้าขาย

ปลีก ที่ซื้อไปขาย
อีกต่อหนึ่ง เช่น 
ตลาด 

- กลุ่มลูกค้าที่จัดหา
วัตถุดิบ ใน
รูปแบบเฟรนไชส์
เพื่อจัดส่งตามฟู้ด
คอร์ด 

- กลุ่มลูกค้าต้มขาย 
ทั้งร้านท่ี
ร้านอาหาร /ร้าน
รับจัดเลี้ยง /
กระเพาะปลา
รถเข็น 

ขายปลีก 
- กลุ่มลูกค้าที่ซื้อไป

ต้มเพื่อรับประทาน
เอง 

- กลุ่มลูกค้าที่ซื้อไป
เพื่อ ท าบุญตาม
โรงทาน 

- กลุ่มลูกค้าที่ซื้อไป
ฝากญาติผู้ใหญ่ใน
วาระโอกาสส าคญั 

Key resources: 
- ท าเลที่ตั้ง 
- เงินลงทุน 
- พนักงานหน้าร้าน 
- พื้นที่ร้าน/พื้นท่ี

จัดเก็บสินค้า 
- พื้นที่ครัวปิด 

Channels: 
- หน้าร้าน 
- ช่องทางออนไลน์ 

website 
/facebook/line@ 

- ร้านค้าออนไลน์ 
เข่น shopee / 
lazada 

Cost structure: 
- ค่าเช่าสถานท่ี 
- ต้นทุนสินค้า 
- ต้นทุนค่าแรงงาน 
- การท าการตลาดออนไลน์ 

Revenue Streams: 
- รายได้จากการขายสินค้าหน้าร้าน 
- รายได้จากการขายสินค้าผ่านplatform online 
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3.6.2 กลยุทธ์ระดับการวิจัยและพัฒนา 
มีหน้าที่ในการพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ์ ด้วยการใช้เทคโนโลยีการผลิตใหม่ ๆ 

ที่สอดคล้องไปกับวิสัยทัศน์ของธุรกิจ รวมถึงการการน าเสนอไอเดียผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่สร้างความ
ได้เปรียบในเชิงแข่งขันให้ธุรกิจเติบโตอย่างยั่งยืนต่อไป 

3.6.3 กลยุทธ์ระดับการตลาด 
มีหน้าที่ในการศึกษาพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภค วิเคราะห์แนวโน้ม

ตลาด เพื่อวางแผนการขาย วางแผนจัดกิจกรรมเพื่อเพิ่มยอดขาย ด้วยการสร้างคอนเท้นให้ข้อมูล ให้
ความรู้ ประชาสัมพันธ์ข้อมูลให้สื่อสารไปอย่างกลุ่มเป้าหมายโดยเน้นไปที่คน Gen Y ที่มีความชื่นชอบ
เรื่องอาหาร และสามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารที่สะดวก รวดเร็วในหลากหลายช่องทางมากขึ้นด้วย 

3.6.4 กลยุทธ์ระดับการจัดซื้อ 
มีหน้าที่ในการติดต่อกับพาร์ทเนอร์ส่วนต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ด้วยการสรรหา

พาร์ทเนอร์ที่มีวิสัยทัศน์ สอดคล้องไปกับธุรกิจ รวมถึงบริหารความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน เพ่ือ
ผลประโยชน์สูงสุดของธุรกิจ 

3.6.5 กลยุทธ์ระดับการเงิน 
มีหน้าที่ในการการจัดหา จัดสรรเงินและการใช้จ่ายเงินภายในธุรกิจ ให้ด าเนินไป

อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด มีสภาพคล่องทางการเงิน โดยจะต้องพิจารณาถึงรายรับ
และ รายจ่ายที่จะเกิดขึ้นในอนาคตผ่านการคาดการณ์รายรับและรายจ่ายเพื่อให้ธุรกิจเติบโตได้อย่าง
มั่นคงในอนาคต 
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บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
ในสถานการณ์ปัจจุบันที่การแข่งขันทางธุรกิจมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง  ร้านค้า

จ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเพาะปลา  เพื่อน า
ข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาวิเคราะห์ และเป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างที่คาดหวัง การวิจัยตลาดจึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะน ามาซึ่งข้อมูลเชิงลึก 
และเป็นประโยชน์ต่อการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับธุรกิจ และสร้างกลยุทธ์ทางธุรกิจให้
เติบโตขึ้นในอนาคตอย่างมีเป้าหมาย 
 
4.1 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 
แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง เป็นแผนธุรกิจที่จัดท าขึ้นเพื่อต่อยอด 

จากธุรกิจเดิม โดยจะจัดจ าหน่ายในรูปแบบของการบริการจัดส่งเป็นหลัก และวางขายหน้าร้านเพ่ือ
เป็นพื้นที่ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ให้แก่กลุ่มลูกค้าเดิมและกลุ่มลูกค้าใหม่ในอีกช่องทางหนึ่ง  จึงมี
ความจ าเป็นต้องท าการศึกษาวิจัยตลาดและกลุ่มลูกค้า ให้ตอบรับไปกับพฤติกรรมการบริโภคที่
เปลี่ยนแปลงไป รวมถึงตอบสนองต่อความต้องการและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ซึ่งจะมีวัตถุประสงค์ในการวิจัย ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาปัญหาและความต้องการของกลุ่มลูกค้าต่อการน ากระเพาะปลาไปปรุง 
2. เพ่ือศึกษาทัศนคติและความเข้าใจของผู้บริโภคต่อการรับประทานกระเพาะปลา 
3. เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกรับประทานกระเพาะปลา 
4. เพื ่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

กระเพาะปลา เพ่ือน าไปปรุงอาหาร 
5. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการธุรกิจ และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม

ต่อผลิตภัณฑ์ใหม่นี้ 
 

4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

เพื่อให้เข้าใจถึงความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้ากระเพาะปลา 
โดยน าข้อมูลที่เป็นประโยชน์มาวางแผนต่อยอดธุรกิจ พัฒนาสินค้า สร้างกลยุทธ์ จนสามารถออกเป็น
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ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทาง
ธุรกิจ 

 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

แผนธุรกิจนี้มีเป้าหมายในการน าข้อมูลที่ได้มาท าการศึกษา วิเคราะห์และพัฒนาตัวสนิค้า 
เพื่อน ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และต่อยอดธุรกิจให้สอดคล้องไปกับความต้องการ 
และความคาดหวังของลูกค้าที่มีต่อตัวสินค้า รวมถึงใช้เป็นแนวทางในการปรับตัว เพื่อให้มีสินค้า
หลากหลายมากข้ึน และชิงความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจในสถานการณ์ปัจจุบัน ซึ่งมีการเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ด้วยวิธีดังต่อไปนี้ 

1. การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) โดยผู้ให้ข้อมูล ประกอบด้วย กลุ่มลูกค้าที่
มีเป้าหมายในการซื้อกระเพาะปลาที่แตกต่างกัน ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือ
ขายต่อ, กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพื่อต้มขาย , กลุ่มตัวอย่างที่สนใจซื้อกระเพาะปลา
เพื่อไปรับประทานเอง และ กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพื่อน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่  
ทั้งหมด 15 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ที่เป็นผู้มีประสบการณ์ใน
การซื้อสินค้ากระเพาะปลาจริง โดยมีการก าหนดขอบเขตค าถามที่เกี่ยวข้องกับประเด็นส่วนประสมทาง
การตลาดหลักทางการตลาด 7P’s (Marketing Mix) มาใช้เป็นค าถามในการสัมภาษณ์ และมี
ระยะเวลาด าเนินการตั้งแต่วันที่ 1 – 15 ตุลาคม 2564 

2. แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) โดยกลุ่มตัวอย่างส าหรับการตอบ
แบบสอบถาม เป็นผู้บริโภคไม่จ ากัดเพศ อายุ 20 ปีขึ้นไป อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ที่เคยบริโภคเมนูกระเพาะปลา  จ านวน 100 คน เพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
กระเพาะปลา รวมถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเพาะปลา
เพ่ือรับประทาน ซึ่งมีระยะเวลาด าเนินการตั้งแต่วันที ่11 ตุลาคม-10 พฤศจิกายน 2564 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

 
ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้ จะเลือกท าการเก็บข้อมูล จาก 2 แหล่ง ดังนี้ 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอยา่ง 

โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ในรูปแบบสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-depth Interview) และแบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) 
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2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย 
บทความ วารสาร หรือเอกสาร ตีพิมพ์ต่าง ๆ ที่มีการเผยแพร่และมีข้อมูลเกี่ยวข้อง 

 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 

 
ส าหรับเครื่องมือในการศึกษาและวิเคราะห์เป็นรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการหา
กลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสม ด้วยวิธีดังนี้ 
 

4.5.1 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
ใช้การตั ้งค าถามแบบปลายเปิด และเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ ่งโครงสร้าง 

(SemiStructure Interview) วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดังต่อไปนี้ 

1. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือขายต่อ 
2. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือต้มขาย 
3. กลุ่มตัวอย่างท่ีสนใจซื้อกระเพาะปลาเพ่ือไปรับประทานเอง 
4. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพ่ือน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่ 
โดยในการสัมภาษณ์มีจะการสอบถามตามประเด็นปัญหาตามหลักทางการตลาด 

7Ps ดังนี้ 
1. ความรู้ความเข้าใจ และทัศนคติที่มีตัวสินค้า/ประเภทของกระเพาะปลา 
2. ทัศนคติที่มีต่อการรับประทานอาหารรับประทานกระเพาะปลา 
3. ทัศนคติที่มีต่อรูปแบบธุรกิจการจัดเซตพร้อมปรุง (ready to cook)] 
4. ปัจจัยที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซ้ือ และ ไม่เลือกซื้อ ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง 
5. ปัญหาหรือสิ่งที่ชื่นชอบและประทับใจในการเลือกซ้ือกระเพาะปลา 

5.1 การให้บริการผ่านหน้าร้าน 
5.2 การให้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ 

6. สิ่งที่ต้องการเพิ่มเติมหรือสิ่งที่ต้องการปรับปรุง 
6.1 การให้บริการผ่านหน้าร้าน 
6.2 การให้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ 

7. ความคิดเห็นและทัศนคติที ่ม ีต ่อองค์ประกอบ Product, Price, Place, 
Promotion ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง 
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4.5.2 แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
ใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

โดยมีการตั้งค าถาม 3 ส่วน ดังนี้ 
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการระบุลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 

ที่ชัดเจน เช่น เพศ อายุ รายได ้การศึกษา เป็นต้น 
2. ทัศนคติที่มีต่อการรับประทานอาหารรับประทานกระเพาะปลา   
3. ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ และ ไม่เลือกซื้อ ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง 

 
4.6 สรุปผลการวิจัย 

 
4.6.1 สรุปผลการศึกษาจากแหล่งปฐมภูมิ 

4.6.1.1 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
จากการสัมภาษณ์ลูกค้ากลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 กลุ่ม ได้แก ่กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่

ซื้อกระเพาะปลาไปเพื่อขายต่อ จ านวน 3 คน ประกอบอาชีพค้าขาย (ร้านขายของช า) อายุ 42, 47, 
49 ปี, กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือต้มขาย ประกอบอาชีพค้าขาย(ร้านอาหาร) จ านวน 
6 คน อายุ 31-60 ปี, กลุ่มตัวอย่างที่สนใจซื้อกระเพาะปลาเพื่อไปรับประทานเอง  จ านวน 3 คน 
ประกอบอาชีพค้าขาย, พนักงานบริษัทเอกชน อายุ 38, 48, 59 ปี และ กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที ่ซื้อ
กระเพาะปลาเพื่อน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่ จ านวน 3 คน ประกอบอาชีพค้าขายและเกษียณจาก
การท างานอายุ 35, 56, 68 ปี รวมทั้งหมด 15 คน สามารถสรุปประเด็นที่เป็น ประโยชน์ต่อธุรกิจค้า
ส่ง-ค้าปลีกกระเพาะปลา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด  และใช้ในการ
ด าเนินกิจการด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

1. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือขายต่อ 
ลูกค้าที่ซื้อกระเพาะไปเพื่อขายต่อส่วนมากด าเนินธุรกิจในรูปแบบ

ร้านขายของช าที่เปิดให้บริการมามากกว่า10 ปี รับช่วงต่อจากรุ่นพ่อแม่เป็นรุ่นที่ 2 มีช่วงอายุอยู่ที่ 
41-50 ปี อยู่ในย่านชุมชน เช่น คลองเตย บางแค ท่าน ้านนท์ เลือกซื้อกระเพาะปลาจากความต้องการ
ของลูกค้าที่มีอยู่เป็นหลัก โดยเน้นที่ราคาที่สามารถน าไปขายต่อ สร้างก าไรได้จากการซื้อมาขายไป
เป็นหลัก มีพ้ืนที่การจัดเก็บที่จ ากัด การจัดเก็บสินค้าในรูปแบบของแห้งจะสะดวกมากกว่าการจัดเก็บ
ของสดที่ต้องลงทุนตู้แช่ แต่หากสินคา้สามารถสร้างก าไรที่คุ้มค่า คิดว่าน่าลงทุน โดยจากประสบการณ์
การขายของในระดับราคาไม่สูงมากจะขายได้คล่องกว่าการน าของเกรดดีเข้าวางขาย  เพราะเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าในชุมชนได้ดีกว่า 

 

Ref. code: 25646302030298QYH



26 
 

2. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพ่ือต้มขาย 
ลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพื่อต้มขาย มีทั้งร้านอาหาร ร้านค้าใน

ศูนย์อาหาร รถเข็น และธุรกิจเฟรนไชส์ มีทั้งเพ่ิงด าเนินธุรกิจ และต้มขายมานาน ทุกคนล้วนผ่านการ
ทดลองใช้ชนิดกระเพาะปลาที่หลากหลายตามคุณภาพ ราคา และความชื่นชอบ ซึ่งจะแตกต่างกันใน
แต่ละบุคคล การจ าหน่ายกระเพาะปลาในรูปแบบเซตามารถท าได้  หากท าราคาสู้กับท้องตลาดได้ 
หรืออาจจะเน้นแค่วัตถุดิบกระเพาะปลาที่ช านาญโดยเฉพาะก็ได้ เพราะ การจัดจ าหน่ายกระเพาะปลา
ล้างแล้วมีความน่าสนใจที่จะช่วยประหยัดต้นทุนด้านเวลาและแรงงานไปได้มาก ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้มีตู้แช่
ในการจัดเก็บอยู่แล้วท าให้ไม่ต้องลงทุนเพิ่ม โดยหากท าราคาและคุณภาพได้เหมาะสมลูกค้ากลุ่มนี้จะ
ช่วยให้ทางร้านมีปริมาณการขายที่มากข้ึน 

3. กลุ่มตัวอย่างท่ีสนใจซื้อกระเพาะปลาเพ่ือไปรับประทานเอง 
ลูกค้าที ่ซ ื ้อกระเพาะปลาไปเพื ่อรับประทานเอง  จะมีช ่วงว ัยที่

หลากหลายมากขึ้น ตั้งแต่ 30-70 ปี มีทั้งต้มทานเองและซื้อไปให้คนในครอบครัวต้มทานในมื้อพิเศษ 
มีการซื้อกระเพาะปลาในชนิดที่หลากหลายมากข้ึนและ ในระดับราคาที่สูงขึ้นด้วย โดยลูกค้ากลุ่มนี้ให้
ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า ความสะดวกสบายและการบริการที่ดีจากร้านค้าเป็นหลัก ราคา
เป็นเหตุผลรองลงมา ในปัจจุบันลูกค้ากลุ่มนี้จะไม่ได้มีปริมาณการซื้อที่บ่อยเท่าลูกค้าในสองกลุ่มแรก 
แต่หากร้านค้าให้ความรู้  ให้ความสะดวกสบายในกับขั ้นตอนการท ากระเพาะปลา  จะท าให้
กระเพาะปลากลายเป็นมื้ออาหารประจ าที่ท าได้บ่อยครั้งมากข้ึน 

4. กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพ่ือน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่ 
ลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพ่ือน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่ จะเลือกสรรที่

คุณภาพ และบรรจุภัณฑ์ของตัวสินค้าเป็นหลัก ราคาอาจไม่ใช่เหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อ การสร้าง
เรื่องราวให้กับตัวผลิตภัณฑ์ หรือความพรี่เมียมของตัวสินค้าจะท าให้ธุรกิจมีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น ผู้ซื้อ
มักซื้อสินค้าในวาระโอกาสที่ส าคัญ การจัดโปรโมชั่นหรือบริการหลังการชายที่ดีจะช่วยให้การตัดสินใจ
ซ้ือง่ายขึ้น เพราะ ความตั้งใจของการให้ คือการส่งมอบประสบการณ์ที่ดีให้ผู ้ร ับได้เห็นถึงความ
พิถีพิถันในการเลือกซ้ือสิ่งที่ดีให้แก่กัน ผู้ซื้อมักคาดหวังคุณภาพสินค้าที่เทียบเท่ากับคุณภาพของความ
ตั้งใจที่มีต่อผู้รับ 

4.6.1.2 แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire)   
จากข้อมูลการตอบแบบสอบถามออนไลน์มีกลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถาม

ทั้งหมด 124 ราย สามารถแจกแจงรายละเอียดได้ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.1 
ค าถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง 
ล าดับ ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) สัดส่วน 

1. ท่านเคยรับประทานกระเพาะปลาน ้าแดงหรือไม่   
 เคย 118 95.20% 
 ไม่เคย 6 4.80% 

 รวม 124 100.00% 
2. ท่านเลือกรับประทานกระเพาะปลาในมื้อทั่วไป ในชีวิตประวันหรือไม่   

 เลือก 52 44.00% 
 ไม่เลือก 18 15.30% 
 ทานเฉพาะมื้อ / วาระโอกาสส าคญั 48 40.70% 
 รวม 118 100.00% 

 
ตารางท่ี 4.2 
พฤติกรรมที่มีต่อการรับประทานกระเพาะปลา 

ล าดับ ทัศนคติท่ีมีต่อการรับประทานอาหารรับประทานกระเพาะปลา จ านวน (คน) สัดส่วน 

1. เหตุผลที่ไม่เลือกรับประทานกระเพาะปลา    
 หาซื้อยาก 6 33.33% 
 ราคาแพง 1 5.56% 
 ไม่ชอบรับประทาน 9 50.00% 
 ไม่ได้เป็นเมนูที่ชอบ 2 11.11% 

 รวม 18 100.00% 
2. เหตุผลที่รับประทานเมนูกระเพาะปลาเฉพาะมื้อพิเศษ   

 หาซื้อยาก 21 43.75% 
 มีกรรมวิธีที่ในการท ายาก 10 20.83% 

 ราคาแพง 6 12.5% 
 ไม่ได้ชอบกินเป็นพิเศษ 6 12.5% 

 ไม่ใช่อาหารจานหลัก 2 4.17% 
 กินเฉพาะคอรส์เมนโูต๊ะจีน 2 4.17% 
 กินเฉพาะเวลาไหว้เจ้า 1 2.08% 

 รวม 48 100.00% 
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ตารางท่ี 4.2 
พฤติกรรมที่มีต่อการรับประทานกระเพาะปลา (ต่อ) 

ล าดับ ทัศนคติท่ีมีต่อการรับประทานอาหารรับประทานกระเพาะปลา จ านวน (คน) สัดส่วน 
3. เหตุผลที่เลือกรับประทานกระเพาะปลา (ตอบได้มากกว่า1ข้อ)   
 หาซื้อง่าย 19 26.76% 
 ท าได้ง่าย 4 5.63% 

 มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 9 12.70% 
 ความชอบส่วนบุคคล 38 53.52% 

 ชอบเพราะได้กินของร้อน ๆ  1 1.40% 
 รวม (จากผู้ตอบท่ีเลือกรับประทานกระเพาะปลาในชีวิตประจ าวัน 52 คน) 71 100.00% 

4. ท่านรับประทานกระเพาะปลาบ่อยแค่ไหนใน 1 เดือน   
 น้อยกว่า1ครั้ง 12 23.08% 

 1-2ครั้ง 31 59.62% 
 3-5ครั้ง 7 13.46% 
 5-10 ครั้ง 2 3.84% 

 10 ครั้งขึ้นไป 0 0.00% 
 รวม 52 100.00% 

5. ท่านคิดว่ากระเพาะปลา เหมาะที่จะเป็นอาหารในมื้อไหนมากที่สุด   
 มื้อเช้า 54 54.00% 

 มื้อกลางวัน 34 34.00% 
 มื้อเย็น 10 10.00% 

 ได้ทุกมื้อ 2 2.00% 
 รวม (จากผู้ตอบท่ีเลือกรับประทานกระเพาะปลาในชีวิตประจ าวัน 52 คน) 100 100.00% 

6. ท่านชอบที่จะรับประทานกระเพาะปลา ในเมนูรูปแบบใด 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  

 กระเพาะปลาน ้าแดง 89 50.85% 

 กระเพาะปลาต้มจืด 9 5.14% 
 กระเพาะปลาผัดแห้ง 52 29.71% 

 ย าสามกรอบ 25 14.28% 
 รวม 175 100.00% 
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ตารางท่ี 4.2 
พฤติกรรมที่มีต่อการรับประทานกระเพาะปลา (ต่อ) 

ล าดับ ทัศนคติท่ีมีต่อการรับประทานอาหารรับประทานกระเพาะปลา จ านวน (คน) สัดส่วน 
7. สิ่งที่ท่านคิดว่า กระเพาะปลา แตกต่างจากวัตถุดิบประกอบ

อาหารอื่น ๆ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  

 รสชาต ิ 54 27.84% 

 เนื้อสัมผัส 83 42.78% 
 กรรมวิธ ี 30 15.46% 

 ต้องปรุงโดยผู้มีประสบการณ ์ 25 12.88% 
 เป็นเหมือนอาหารจานเดียว แตดู่เป็นกับข้าวมากกว่า 2 1.03% 
 รวม 194 100.00% 

8. ท่านรู้สึกได้หรือไม่ว่ากระเพาะปลาน ้าแดงที่ ซ้ือรับประทาน 
ในแต่ละร้านมีความแตกต่างกัน 

  

 รู้สึก 91 91.00% 
 ไม่รูส้ึก 9 9.00% 

 รวม 100 100.00% 
9. ท่านทราบหรือไม่ว่ากระเพาะปลา มีหลากหลายชนิด หลายระดับ

ราคา 
  

 ทราบ 89 89.00% 
 ไม่ทราบ 11 11.00% 
 รวม 100 100.00% 

10. ท่านคิดว่า การต้มกระเพาะปลาเพ่ือรับประทาน มีความยุ่งยาก
หรือไม่ 

  

 ยุ่งยาก 85 85.00% 
 ไม่ยุ่งยาก 15 15.00% 

 รวม 100 100.0 % 
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ตารางท่ี 4.3 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ล าดับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) สัดส่วน 
1. วัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือ อาหารชุดพร้อมปรุง 

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  

 ประหยดัเวลา 68 31.92% 
 อยากรับประทานอาหารสดใหม ่ 14 6.57% 
 อยากลองท าอาหารเอง 26 12.20% 
 สะดวก ไม่ต้องวางแผนจดัหาวัตถดุิบ 69 32.39% 
 การท าอาหารเอง ปลอดภัย 32 15.02% 
 อยากกินตอนไหนก็มี ไม่ต้องออกไปซื้อ 1 0.47% 
 สามารถเก็บไว้ใหผู้้สูงอายตุ้มรับประทานได้เอง 1 0.47% 
 คาดคะเนรสชาติได้ โดยไมต่้องมีประสบการณ์ในการท าอาหาร 2 0.94% 
 รวม 213 100.00% 

2. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ อาหารชุดพร้อมปรุง 
(ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

  

 คุณภาพของสินค้า 80 22.47% 
 ราคาที่สมเหตสุมผล 89 25.00% 
 บรรจภุัณฑ์ทีส่วยงาม 24 6.74% 
 อายุในการเก็บรักษา 42 11.80% 
 การไดร้ับค าแนะน าที่ดีจากผู้ขาย 24 6.74% 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ด ี 33 9.27% 
 การจัดส่งที่รวดเร็ว 31 8.70% 
 โปรโมชั่น 32 8.98% 
 ความชอบส่วนบุคคล 1 0.28% 
 รวม 356 100.00% 

3. ราคาส าหรับกระเพาะปลาชุดพร้อมปรุงที่ท่านยอมรับได้ต่อมื้อ 
(ส าหรับรับประทาน ไม่เกิน4 คน) 

  

 ไม่เกิน 150 บาท 14 14.00% 
 151-200 บาท 33 33.00% 
 201-250 บาท 26 26.00% 
 251-300 บาท 17 17.00% 
 301-400 บาท 8 8.00% 
 400 บาทขึ้นไป 2 2.00% 
 รวม 100 100.00% 
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ตารางท่ี 4.3 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (ต่อ) 

ล าดับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) สัดส่วน 
4. หากมีผลิตภัณฑ์กระเพาะปลาชุดพร้อมปรุงที่มีวัตถุดิบสดใหม่ 

พร้อมเคร่ืองปรุงให้ครบ เพียงท าตามขั้นตอน ท่านจะสนใจเลือก
ซ้ือไม่ 

  

 สนใจ 90 90.00% 
 ไม่สนใจ 10 10.00% 
 รวม 100 100.00% 

   
ตารางท่ี 4.4 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ล าดับ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) สัดส่วน 
1. เพศ   
 ชาย  35 35.00% 
 หญิง 60 60.00% 

 LQBTQ+ 5 5.00% 
 รวม 100 100.00% 

2. อาย ุ   

 ต ่ากว่า 20 ป ี 0 0.00% 
 21-30 ปี 53 53.00% 
 31-40 ปี 30 30.00% 
 41-50 ปี 7 7.00% 

 51-60 ปี 1 1.00% 
 61 ปขีึ้นไป 9 9.00% 
 รวม 100 100.00% 

3. ระดับการศึกษา   

 ต ่ากว่าปริญญาตร ี 12 12.00% 
 ปริญญาตร ี 60 60.00% 
 ปริญญาโท 27 27.00% 

 ปริญญาเอก 1 1.00% 
 รวม 100 100.00% 
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ตารางท่ี 4.4 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ล าดับ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) สัดส่วน 
4. อาชีพ   
 รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 13 13.00% 
 พนักงานบริษัทเอกชน 59 59.00% 

 นิสิต / นักศึกษา 5 5.00% 
 ประกอบธุรกิจส่วนตัว 13 13.00% 

 รับจ้างท่ัวไป 7 7.00% 
 แม่บ้าน 3 3.00% 
 รวม 100 100.00% 

5. รายได้ต่อเดือน   

 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 9 9.00% 
 15,001 – 20,000 บาท 7 7.00% 
 20,001 – 30,000 บาท 17 17.00% 

 30,001 – 40,000 บาท 26 26.00% 
 40,001 – 50,000 บาท 13 13.00% 

 50,000 บาทขึ้นไป 28 28.00% 
 รวม 100 100.0 % 

6. จ านวนสมาชกิในครอบครัวต่อการรับประทานอาหาร (โดยเฉลี่ย)   
 1-2 คน 62 62.00% 
 3-5 คน 35 35.00% 
 5 คนขึ้นไป 3 3.00% 

 รวม 100 100.0% 
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ตารางท่ี 4.5 
ข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถามออนไลน์ 

ล าดับ ข้อเสนอแนะ 
1 เสนอให้จัดท าผลิตภัณฑ์ในหลายขนาด เช่น แพคปกติ, บิ๊กแพค, แฟมิลี่แพค เพื่อเลือกให้เหมาะสมกับ

จ านวนคนท่ีรับประทาน 
2 ชอบเมนูกระเพาะปลาผัดไข่ในรายการอาหารโต๊ะจีน แต่รู้สึกว่าท ายาก ไม่ค่อยมีร้านท าขาย 

3 ถ้าหาซื้อได้ง่าย ก็ไม่อยากท าเอง ยกเว้นจะมีอะไรที่แตกต่างชัดเจนอยากให้มีเมนูให้เลือกหลากหลายทั้ง
กระเพาะปลาน ้าแดง, ผัดแห้ง และย าสามกรอบ 

4 ต้องการให้มีการอธิบายวิธีปรุงโดยละเอียดสามารถท าได้ง่ายตามวิธีท า และวัตถุดิบต้องมีมาให้ครบ ไม่
ต้องไปหาซื้อเครื่องปรุงอย่างอ่ืนมาเพิ่มอีก 

5 นอกจากราคาและรสชาติแล้ว แพกเกจที่บรรจุก็เป็นสิ่งส าคัญต่อการเลือกซื้อ 

 
4.6.2 สรุปผลการศึกษาจากแหล่งทุติยภูมิ 

กระเพาะปลา คือ วัตถุดิบประกอบอาหารจีนที่น ามาจากกระเพาะปลาตากแห้ง
ก่อนน ามาทอดกรอบ จากนั้นน ามาต้มให้เป็นซุปที่มีความเหนียวจากแป้งมันส าปะหลังหรือแป้งมันฝรั่ง 
ในรูปแบบเดียวกันกับการท าก๋วยเตี๋ยวราดหน้า ซ่ึงในความจริงแล้วกระเพาะปลาคือ “ถุงลม” ที่ช่วย
ในการด าน ้าของปลา เมื่อได้ถุงลมของปลามาแล้วต้องลอกเอาส่วนที่เป็นเส้นเลือดปลา และกล้ามเนื้อ
ออกให้หมด จากนั้นน าไปทอดจนพอง ซึ่งถุงลมของปลาที่เราเอามาท าเป็นกระเพาะปลานั้นก็มาจาก
ปลาหลายชนิด ทั้งปลากุเลา ปลากะพง ปลาอินทรี ปลาไหลทะเล ฯลฯ ราคาก็จะถูกและแพงต่างกัน
ไป ยิ่งเป็นปลาทะเลน ้าลึกก็จะยิ่งแพงมากขึ้น 

ส าหรับต้นต ารับที่ท าให้คนไทยได้รู้จักกระเพาะปลามาจนถึงทุกวันนี้ คือ ชาวจีน
ได้น ากระเพาะปลาเป็นเมนูอาหารบ ารุงสุขภาพกันมาอย่างยาวนานกว่า 1,600 ปี และสืบทอดสูตรต่อ
กันมาจากรุ่นสู่รุ่น โดยความเชื่อตามต ารายาจีนนั้นถือว่าถุงลมปลานั้นเป็นยาชูก าลัง เสริมพลังให้กับ
เนื้อเยื่อและเซลล์ต่าง ๆ ภายในร่างกาย ปรับสมดุลพลังหยินและหยาง รวมไปถึงการท าให้ร่างกายมี
ความแข็งแรง ภูมิต้านทานดี และแก้อาการตกเลือดได้อย่างดี ที่ส าคัญคือชาวจีนนั้นจะต้องอยู่กับ
สภาวะอากาศหนาวเย็น การท ากระเพาะปลารับประทานจึงจะช่วยให้ร่างกายอบอุ่นมากยิ่งขึ้นและ
ช่วยท าให้เลือดลมไหลเวียนดีอีกด้วย ส าหรับประเทศไทยแล้วจะน าเมนูกระเพาะปลามาท าให้
หลากหลายและถูกปากคนไทยมากยิ่งขึ ้น นอกจากการท าเป็นกระเพาะปลาน ้าแดงแล้วยังมีเมนู
กระเพาะปลาผัดแห้ง, กระเพาะปลาผัดพริก, ย ากระเพาะปลา และน ากระเพาะปลาไปผสมผสานกับ
เมนูอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมรสชาติที่ดีมากยิ่งขึ้น โดยเรามักเห็นเมนูกระเพาะปลาที่หลากหลายตั้งแต่คอร์สโต๊ะ
จีนไปจนถึงกระเพาะปลารถเข็นที่ขายอยู่ทั่วไปตามท้องถนนในปัจจุบัน ซึ่งมีการใช้ชนิดกระเพาะปลา
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ที่แตกต่างกันตามสูตร และต้นทุนที่แตกต่างกัน โดยสามารถแจกแจงชนิดของกระเพาะปลาและช่วง
ราคาได้ดังภาพที่ 4.1 
 
ภาพที่ 4.1 
แสดงชนิดและช่วงราคาของกระเพาะปลา 

 
ที่มา: patamapanich, 2564  

 
4.7 ประเด็นที่น่าสนใจในการวางแผนกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ  

 
จากผลการศึกษาที่ได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึก และแบบสอบถามออนไลน์ของกลุ่ม

ตัวอย่าง ท าให้ได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถสรุปประเด็นที่น่าสนใจได้ 
ดังต่อไปนี้ 

 

Ref. code: 25646302030298QYH



35 
 

4.7.1 ปัจจัยด้านราคา 
เนื่องด้วยราคาเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออันดับแรก เพราะการตัดสินใจ

ซื ้อของผู ้บริโภคจะมองถึงความคุ ้มค่าของเงินที่จ่ายไปกับสิ่งที่ได้รับ  ส าหรับกระเพาะปลาหาก
เปรียบเทียบกับก๋วยเตี๋ยว1ชาม ราคาที่ลูกค้ายอมจ่ายส าหรับการปรุงอาหาร 1 มื้อ เพ่ือบริโภคส าหรับ
3-4คน คือช่วงราคา201-250 บาท และสามารถที่จะก าหนดราคาได้สูงขึ้น หากท าให้ผู้บริโภคเห็นถึง
ความแตกต่างได้อย่างชัดเจน 

4.7.2 ปัจจัยคุณภาพและความหลากหลายของสินค้า 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของธุรกิจโดยตรง ซึ่งส าหรับ

กระเพาะปลาที่เป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหารจะต้องมาคู่กับความสะอาด ปลอดภัยและการเก็บ
รักษาด้วย ส่วนความหลากหลายนั้น หากทางธุรกิจสามารถที่จะท าให้ผู้บริโภคเห็นหรือมีเรื่องราว
ระหว่างความหลากหลายเหล่านี้จะเป็นจุดที่สร้างความแตกต่างให้กับกระเพาะปลาที่ขายอยู่ทั่วไปตาม
ท้องตลาด ที่ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้ได้ถึงชนิด และความแตกต่างที่แต่ละร้านค้าใช้ได้อย่างชัดเจน 

4.7.3 ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่ายและการจัดส่ง 
ในปัจจุบันการช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นอีกปัจจัยหลักที ่ผ ู ้บร ิโภคให้

ความส าคัญ ทางธุรกิจต้องเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายแม้จะมีช่องทางออฟไลน์อยู่แล้ว  
ก็ต้องมีช่องทางออนไลน์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่เป็นคนรุ่นใหม่มากขึ้น เพราะ พฤติกรรมผู้บริโภคที่เน้น
ความสะดวกสบาย ชอบที่จะศึกษาหาข้อมูลเปรียบเทียบสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ ช่องทางออนไลน์จะ
เข้ามาช่วยสนับสนุนการการมีอยู่ของร้านค้า ช่วยให้ลูกค้าสอบถามข้อมูลและเลือกซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 
ประหยัดเวลาจากการไม่ต้องเดินทาง จึงมองว่าปัจจัยนี้เป็นโอกาสอันดีเของธุรกิจที่จะเข้าถึงกลุ่มคนที่
หลากหลาย เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้สูงขึ้นได้ 
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บทที่ 5  
กลยุทธ์ด้านการตลาด 

 

จากการวิจัยตลาดในบทที่ 4 ท าให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในเรื่องพฤติกรรม และปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม รวมถึงความต้องการและ
ความคาดหวัง ที่มีต่อร้านค้า โดยสามารถน าข้อมูลดังกล่าวมาใช้ในการวิเคราะห์ และการวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาด ได้ดังนี ้
 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 

 
1. เพื่อสร้างยอดขายให้ได้ไม่ต ่ากว่า20%จากยอดขายวัตถุดิบกระเพาะปลาเดิม ในปี

แรกแล้วเติบโตอย่างต่อเนื่องไม่น้อยกว่า 5% ต่อปี 
2. เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าในกลุ่มซื้อไปต้มขาย และกลุ่มซื้อไปเผื่อรับประทานเอง ให้มากขึ้น 
3. เพื่อแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากกลุ่มลูกค้าที่ซื้อแบบส าเร็จรูป  ให้หันมาซื้อชุด

กระเพาะปลาพร้อมปรุงมากขึ้น 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 

 
5.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (S: Segmentation) 

จากการวิจัยตลาดในบทที่ 4 พบกว่า กลุ่มลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพื่อขายต่อ 
อาจยังไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมต่อผลิตภัณฑ์ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง  เนื่องจาก ลักษณะ
ธุรกิจจะเป็นร้านค้าที่เหมาะสมกับการขายอาหารแห้งมากกว่า กระเพาะปลาพร้อมปรุงจัดเป็นอาหาร
กึ่งสดที่ต้องควบคุมอุณหภูมิท าให้การเก็บรักษาเป็นไปได้ยาก ต้องลงทุนตู้แช่เพ่ือสินค้าชนิดนี้ จึงยังไม่
คุ้มค่าต่อการลงทุนไปกับผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิงเริ่มต้น แต่ในอนาคตหากผลิตภัณฑ์สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าได้ 
ร้านค้าเหล่านี้อาจะเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่น่าสนใจ ธุรกิจจึงสามารถสรุปกลุ่มลูกค้าส าหรับผลิตภัณฑ์
ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงใหม่นี้ได้เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

1. กลุ่มลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพื่อต้มขาย 
เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความรู้ความเข้าใจในชนิดของกระเพาะปลาอยู่บ้าง และมี

ชนิดของกระเพาะปลาที่ใช้เป็นประจ า มักไม่ค่อยเปลี่ยนชนิด เนื่องจากกลุ่มลูกค้าของแต่ละท่านในแต่
ละท้องที่มีความเคยชินและต้องการกระเพาะปลาที่เป็นเอกลักษณ์ของร้านนั้น ๆ มักซื้อขายกับร้านค้า
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เจ้าประจ า ส าหรับลูกค้าหน้าใหม่ จะมาสอบถามข้อมูลกระเพาะปลาด้วยตนเองรวมถึงดูตัวผลิตภัณฑ์
ก่อนตัดสินใจเลือกซื้อมีการสอบราคา จากหลาย ๆ ร้าน เพื่อเลือกซื้อจากร้านที่มีราคาถูกที่สุด หรือ
เพื่อน ามาต่อรอง โดยที่ราคาควรมีความ เหมาะสมกับคุณภาพ ไม่มีการปรับราคาขึ้นลงบ่อยครั้ง 
การปรับราคาข้ึนลงมีผลต่อการตัดสินใจเปลี่ยนร้านในการเลือกซื้อ ในเรื่องของการบริการและปริมาณ
ในการซื้อ ลูกค้ากลุ่มนี้ต้องการสินค้าที่มีความคงที่ มีปริมาณการสั่งซื้อมากน้อยต่างกันตามขนาดของ
ธุรกิจ แต่มีการสั่งซื้ออย่างต่อเนื่อง เป็นประจ า 

2. กลุ่มลูกค้าที่สนใจซื้อกระเพาะปลาเพ่ือไปรับประทานเอง 
เป็นกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบในการกินกระเพาะปลา รวมถึงคนในครอบครัวด้วย 

โดยมีอาม่าหรือคุณแม่เป็นคนท ากระเพาะปลาให้ทาน หากซื้อตามที่ผู้สูงอายุแนะน าให้มาซื้อจะรู้ถึง
ชนิดของกระเพาะปลา โดยมักนิยมซื้อกระเพาะปลาเกรดดีราคาสูง แต่หากอยากซื้อเพื่อลองจะเลือก
กระเพาะปลาเกรดกลาง ๆ อย่างหางมั้วเล็ก และจะลองชนิดอื่น ๆ เมื่อมีการซื้อในครั้งถัด ๆ ไปตาม
ค าแนะน าของผู้ขาย การปรับราคาซื้อขายไม่ส่งผลต่อลูกค้ากลุ่มนี้เท่าไหร่นัก แต่ก็ควรที่จะมีความ
สมเหตุสมผลไปกับสถานการณ์ การบรรจุที่คาดหวังคือต้องดูสะอาดน่ารับประทาน ปริมาณการซื้อจะ
ขึ้นอยู่กับจ านวนคนในครอบครัว ความชอบ และเทศกาล เช่น ตรุษจีน สารทจีน ที่ชาวจีนนิยมซื้อ
กระเพาะปลาไปต้มไหว้บรรพบุรุษ ก็จะมีจ านวนการซื้อที่มากข้ึน 

3. กลุ่มลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาเพ่ือน าไปของฝากแก่ญาติผู้ใหญ่ 
เป็นกลุ่มลูกคา้ที่เน้นที่บรรจุภัณฑ์มากกว่ากลุ่มลูกค้าอ่ืน ๆ ต้องการตัวเลือกที่

มีระดับราคาต่างกันในการเลือกซื้อ ไม่ทราบรายละเอียดของชนิดกระเพาะปลา เน้นความสะดวกสบาย
ในการเลือกซื้อ ต้องการการบริการที่ดี และการจัดส่งที่สะดวกรวดเร็ว ในบางครั้งรูปแบบการซื้อ
กระเพาะปลาก็ยังหมายรวมถึงการซื้อไปฝากญาติผู้ใหญ่เพ่ือไปร่วมงานในวาระโอกาสส าคัญ หรือร่วม
ท าบุญ ซึ่งบางครั้งตัวลูกค้าจะเห็นสินค้าผ่านแค่รูปถ่ายจากทางร้าน ความน่าเชื่อถือของร้านค้าจะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้ากลุ่มนี้เป็นพิเศษ ช่วงการซื้อจะขึ้นอยู่กับวาระโอกาสที่ส าคัญ 
ปริมาณการซื้อจะไม่มาก แต่เลือกจากร้านที่ดีเพ่ือความสบายใจทั้งต่อตัวผู้ซื้อ และผู้รับที่เป็นการส่งต่อ
สิ่งดีดีให้แก่กัน 

5.2.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (T: Targeting) 
1. กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) 

คือ กลุ่มลูกค้าที่สนใจซื้อกระเพาะปลาเพื่อไปรับประทานเอง โดยมองว่า
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เกิดขึ้นนี้ตอบโจทย์กับพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนไป คนรุ่นใหม่หันมาสนใจที่จะ
ปรุงอาหารเองมากขึ้น มีความพิถีพิถันต่อการเลือกสรรวัตถุดิบมากขึ้น แต่ยังขาดความรู้ในสินค้าประเภท
นี้ การตลาดที่เกิดขึ้นจะมุ่งเน้นไปที่การให้ข้อมูลความรู้เป็นส าคัญ เพื่อเป็นข้อมูลที่ผู้บริโภคจะใช้
ประกอบการตัดสินใจซื้อได้อย่างตรงไปตรงมา รวมถึงไปการสร้างเรื่องราวให้ตัวสินค้าเพ่ือดึงดูดความ
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สนใจให้กับผู ้บร ิโภครายใหม่  ๆ ให้ห ันมากรับประทานกระเพาะปลามากขึ ้น และรับประทาน
กระเพาะปลาเป็นอาหารประจ าบ้านที่ต้มง่าย มีกรรมวิธีการท าที่ไม่ยุ่งยาก 

2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
คือ กลุ่มลูกค้าที่ซื้อกระเพาะปลาไปเพื่อต้มขาย ลูกค้ากลุ่มนี้เป็นผู้ที่มีความ

ช านาญในการล้างกระเพาะปลาเป็นทุนเดิม มีตู้แช่ส าหรับเก็บกระเพาะปลาที่ล้างแล้ว ท าให้การ
น าเสนอกระเพาะปลาพร้อมปรุง จะเป็นการช่วยประหยัดเวลาและประหยัดแรงงานในการเตรียมตัว
เพื่อต้ม รวมถึงเป็นการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพมากขึ้นให้กับตัวลูกค้า สามารถช่วยลูกค้าในการคัด
ตัวที่ด้านออก หรือต้มที่เละจนเกินไปออกได้ หากสามารถคัดสรรกระเพาะปลาที่ได้มาตรฐานในราคา
ที่เหมาะสม ลูกค้ากลุ่มนี้จะได้รับความสะดวกสบายมากข้ึน 

5.2.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 
Wish a dish เป็นธุรกิจที่ต่อยอดจากธุรกิจค้าส่ง/ค้าปลีก กระเพาะปลาและ

เครื่องเทศ โดยใช้วัตถุดิบที่มีความเชี่ยวชาญอย่างกระเพาะปลา เป็นผลิตภัณฑ์แรกที่ออกจ าหน่ายใน
รูปแบบของชุดอาหารพร้อมปรุงเพื่อให้การท าอาหารรับประทานในบ้านเป็นเรื่องง่ายขึ้นกว่าเดิม  ไม่
ต้องใช้เวลาในการวางแผน จัดเตรียมวัตถุดิบให้ยุ่งยาก โดยทางธุรกิจให้ความส าคัญกับการคัดสรร
วัตถุดิบคุณภาพ สดใหม่ พร้อมรายละเอียดกรรมวิธีในการปรุงอาหารง่าย ๆ ในไม่ก่ีขั้นตอน พร้อมด้วย
โภชนาการอาหารที่ครบถ้วน ดีต่อสุขภาพ พร้อมทั้งการบริการจัดส่งที่รวดเร็ว ถึงมือผู้บริโภคอย่าง
ปลอดภัย 

โดยก าหนดต าแหน่งทางการตลาดด้วยจุดเด่นที่ความหลากหลายของตัววัตถุดิบ 
และตัวบรรจุภัณฑ์ที่มีคุณภาพ สดใหม่ สะอาด ปลอดภัย ตอบโจทย์ผู้บริโภค ที่แตกต่างจากร้านที่มี
จ าหน่ายอาหารพร้อมปรุงทั่วไปในปัจจุบัน ดังภาพที่ 5.1 

 
ภาพที่ 5.1 
แสดงการวางต าแหน่งของธุรกิจระหว่างคู่แข่งทางตรง และคู่แข่งทางอ้อม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ท่ีนา่สนใจ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ท่ีไดม้าตรฐาน 

ความหลากหลายของ
วัตถุดิบมาก 

ความหลากหลายของ
วัตถุดิบน้อย 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ท่ีนา่สนใจ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ท่ีไดม้าตรฐาน 

ระดับราคาสูง ระดับราคาต า่ 
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หากเปรียบเทียบกับคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม จากการวางต าแหน่ง Positioning 
ธุรกิจ Wish a dish ได้วางต าแหน่งของร้านที่โดดเด่นในด้านความหลากหลายของวัตถุดิบ  รวมถึง
ลักษณะของตัวบรรจุภัณฑ์ที่ตั้งใจออกแบบให้มีความน่าสนใจ ดูทันสมัย เมื่อเทียบกับธุรกิจคู่แข่ง ที่
ขายสินค้าประเภทเดียวกัน และ ในขณะเดียวกันหากเทียบกับธุรกิจคู่แข่งทางอ้อม จะเป็นการแข่งขัน
ที่ราคา และลักษณะบรรจุภัณฑ์ ที่อาจจะไม่แตกต่างจากคู่แข่งในตลาดเท่ามากนัก แต่จะใช้ความ
เชี่ยวชาญเฉพาะด้านในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป 
 
5.3 กลยุทธ์ตราสินค้า (Branding Strategy) 

 
จากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในธุรกิจชุดอาหารพร้อมปรุง พบว่ามีคู่แข่งเกิดขึ้น

จ านวนมากในปัจจุบัน ท าให้ธุรกิจมีความจ าเป็นในการก าหนดจุดยืนที่ชัดเจนในการแข่งขัน เพื่อเป็น
จุดเด่นให้กับธุรกิจ โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 

5.3.1 Brand Name 
ที่มาของชื่อ “Wish a dish” เป็นการส่งต่อความปรารถนาดีต่ออาหารมื้อพิเศษ 

ซึ่งความปรารถนาที่ทางธุรกิจตั้งใจมอบให้กับลูกค้า คือ การคัดสรรวัตถุดิบคุณภาพส าหรับการปรุงให้
อาหารทุกจานน่าประทับใจ นอกจากความปรารถนาดีที่เป็นรูปธรรมอย่างตัววัตถุดิบแล้ว ทางธุรกิจก็
ยังปรารถนาให้ผู้บริโภคมีสุขภาพที่ดีจากการรับประทานอาหารที่ดีอยู่เสมอด้วยเช่นกัน 

5.3.2 Brand Logo 
 
ภาพที่ 5.2 
ตราสัญลักษณ์ “Wish a dish” 

 
 

ส าหรับตราสัญลักษณ์นั้น การออกแบบจากการลักษณะบรรจุภัณฑ์ ที่เมื่อเรา
เปิดกล่องอาหารชุดพร้อมปรุง เราก็พร้อมที่จะเป็นผู้ปรุงอาหารที่เชี่ยวชาญได้ทันที เพราะเมื่อวัตถุดิบ
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พร้อม อุปกรณ์พร้อม วิธีท าพร้อม การท าอาหารก็ไม่ใช่เรื่องยากอีกต่อไป และอาหารที่ออกมาจะต้อง
น่ารับประทานอย่างท่ีเราปรารถนาอย่างแน่นอน 

5.3.3 Brand DNA 
 
ภาพที่ 5.3 
แสดงBrand DNA ของธุรกิจ ‘Wish a dish’ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

จากการพิจารณาความได้เปรียบในการแข่งขัน ท าให้สรุปฺ Brand DNA ได้ตาม
ภาพที ่5.3 โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. วัตถุดิบปรุงอาหาร จะต้องเป็นวัตถุดิบที่คัดสรรคุณภาพ ง่ายต่อการน าไปปรุง
อาหารด้วยการจัดส่วนประกอบที่ครบถ้วนและมีขั ้นตอนในการท าในการท าที่ชัดเจน  ในราคาที่
สมเหตุสมผล ด้วยบริการการจัดส่งอย่างรวดเร็ว 

2. เพ่ือมื้อพิเศษในทุกวัน เพราะ อาหารเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อสุขภาพโดยตรง การได้
รับประทานอาหารที่ท าเองด้วยวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ย่อมส่งผลดีต่อสุขภาพ ท าให้อาหารธรรมดาเป็น
อาหารมื้อพิเศษด้วยความใส่ใจจากคนปรุงที่คัดสรรสิ่งที่ดีที่สุดเพ่ือคนที่รักด้วยชุดอาหารพร้อมปรุง 

ในเริ่มแรกของธุรกิจจะด าเนินการในส่วนของวัตถุดิบกระเพาะปลา ที่มีความ
เชี่ยวชาญก่อน และจะขยายอาหารประเภทอื่น ๆ ตามล าดับในภายหลัง โดยมีความตั้งใจให้คุณค่า
ของธุรกิจที่เกิดขึ้นในสายตาและการรับรู้ของผู้บริโภคเป็นการส่งต่อความปรารถนาดีต่ออาหารมื้อ

BRAND DNA 

PERSONALITY 

BENEFITS 

ATTRIBUTES 

VALUES 

EQUITIES 

Premium 

Fish maw 

Delivery 

service 

Quality 

Variety 

Safety food ingredients 

Helpful 

WISH A DISH 

Trusted 

Service 

mind 

Warranty 
Friendly 

Healthy 

Convenient 

“วัตถุดิบปรุง

อาหาร เพ่ือมื้อ

พิเศษในทุกวัน” 

Reasonable 

Price 

Promotions 

Easy to 

cook 

Warmly 

(with Fish maw) 
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พิเศษนี้ ตามชื่อของธุรกิจว่า Wish a dish เน้นความน่าเชื่อถือ ความอุ่นใจในการบริการสอบถาม
ข้อมูล ด้วยมิตรไมตรี เหมือนมีเชฟไปปรุงให้เองกับมือ จึงมั่นใจได้ว่า มื้ออาหารนี้จะมีคุณภาพ และให้
ประโยชน์อย่างแน่นอน 

5.3.4 Brand Promise 
วัตถุดิบที่ด ีเริ่มต้นตั้งแต่ที่มา ความสดสะอาด การเก็บรักษา ซึ่งทางธุรกิจมุ่งม่ันที่

จะคัดสรร ส่งมอบวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ให้กับลูกค้าอยู่เสมอ เพราะทางธุรกิจ เชื่อว่าวัตถุดิบที่ดีเป็น
หัวใจส าคัญในการปรุงอาหาร และเป็นส่วนส าคัญท่ีท าให้ได้อาหารที่มีคุณภาพตามมาด้วย 
 
5.4 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s of Marketing Mix) 

 
จากที่ผลิตภัณฑ์ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง ได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกและวิเคราะห์

พฤติกรรมของผู้บริโภค จึงได้วางต าแหน่งทางการตลาดที่เน้นด้วยความหลากหลายของตัววัตถุดิบ 
และความน่าสนใจของบรรจุภัณฑ์ มาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของกลุ ่มเป้าหมายให้ได้มากที ่สุด  โดยอาศัยเครื ่องมือส่วนผสมทาง
การตลาด (Marketing Mix: 4P’s) เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ดังต่อไปนี้ 

 
5.4.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและการบริการ (Product) 

จากการส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภค และการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ลูกค้าส่วน
ใหญ่ทราบถึงความแตกต่างของเนื้อกระเพาะปลา และเลือกรับประทานกระเพาะปลาในเมนูรูปแบบที่
หลากหลาย ท าให้ทางธุรกิจ มีแนวทางในการก าหนดจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 

1. จัดท าชุดอาหารพร้อมปรุงส าหรับกระเพาะปลาใน 3 เมนู คือ กระเพาะปลา
น ้าแดง, กระเพาะปลาผัดแห้ง และย าสามกรอบ เพื่อสร้างทางเลือกและความแตกต่างในการบริโภค
ให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยทางธุรกิจ ตั้งใจเลือกใช้เนื้อกระเพาะปลาที่แตกต่างกันในสามเมนู 

2. จัดเซตอาหารส าหรับจ านวนผู้บริโภคที่แตกต่างกัน ตั้งแต่ 1-2 คน และ 3-4
คน เพ่ือให้ส่วนประกอบเหมาะสมต่อปริมาณการบริโภคในหนึ่งมื้อ ตามพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีการอยู่
อาศัยแบบตัวคนเดียว เป็นคู่และเป็นแบบครอบครัว 

3. เมนูอาหารจะต้องมีข้อมูลทางโภชนาการ จากผู้เชี่ยวชาญทางด้านโภชนาการ 
เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ และเป็นส่วนหนึ่งให้ผู้บริโภคใส่ใจต่อการบริโภค เพ่ือสุขภาพที่ดีของทุกคน 

4. มีการจัดเซตอาหารตามวัย โดยใช้ความแตกต่างของตัวเนื้อกระเพาะปลาเพ่ือ
สร้างความ พรีเมี ่ยมให้กับตัวสินค้า โดยจากการสัมภาษณ์พบว่า คนสูงวัยจะชอบรับประทาน
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กระเพาะปลาเนื้อนุ่มนิ่ม มากกว่าคนวัยอื่น ๆ ประกอบกับความพิถีพิถันในการเลือกบริโภคของวัยที่
ต่างกัน 

5.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
ทางธุรกิจมีความตั้งใจที่จะเริ่มผลิตภัณฑ์แรกด้วยวัตถุดิบกระเพาะปลาที่มีความ

ช านาญก่อน โดยก าหนดการตั้งราคาจาก 4 ปัจจัย คือ ต้นทุนสินค้า, ราคาที่ผู้บริโภคเต็มใจจะจ่าย, 
ราคาบริโภคต่อหนึ่งมื้ออาหารต่อบุคคล และราคาสินค้าคู่แข่ง ซึ่งจากการตอบแบบสอบถามออนไลน์
พบว่าราคาอาหารที่ผู้บริโภคยอมจ่ายอยู่ที่  151-250 บาท ส าหรับการบริโภค 4 คน ซึ่งยังไม่รวม
ค่าบริการจัดส่ง โดยสอดคล้องกับการบริโภคอาหารธรรมดา 1 มื้อ ที่จะตกอยู่ที่ 50-60 บาท โดยราคา
เป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจมักมีการส ารวจหรือสอบถามจากร้านค้ารายอื่น  ๆ ก่อนตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้า ทางธุรกิจจึงพิจารณาการตั้งราคาด้วยกลยุทธ์ในการก าหนดราคาเพื่อดึงดูความสนใจ
จากลูกค้าและเพ่ิมจากขาย ดังนี้ 

1. การใช้กลยุทธ์ด้านขนาด (Size) คือ ไม่ออกผลิตภัณฑ์ในขนาดเท่ากับคู่แข่ง
รายอื ่น ๆ เพื ่อลดการเปรียบเทียบที่อาจะเกิดขึ ้นในกรณีที ่สินค้าไม่แตกต่างกันมากนัก  โดยเลือก
กระเพาะปลาชนิดทั่วไปที่ได้คุณภาพ ได้เนื้อเหมาะสมกับจ านวนผู้บริโภค ในราคาที่สมเหตุสมผล เพ่ือให้
แตกต่างจากคู่แข่งรายอื่น ๆ ในตลาด 

2. การใช้กลยุทธ์ตั้งราคาสูงเป็นพิเศษ (Premium price) ในสินค้าที่มีคุณภาพ
เหนือกว่าสินค้าทั่วไป ประกอบกับการประเมินการยอมรับในราคาของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดย
กระเพาะปลาชนิดที่มีความเฉพาะเจาะจงเป็นที่ชื่นชอบของผู้สูงวัยก็จะสามารถตั้งราคาในรูปแบบนี้ได้ 

3. การใช้กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd Pricing) ด้วยการตั้งราคาให้ลงท้ายด้วยเลขคี่ 
ส่วนมากที่นิยมทั่วไปคือการลงท้ายด้วยเลข 9 ก่อนที่จะขึ้นหลักต่อไป เช่น 99 บาท, 199 บาท ซึ่งใน
เชิงจิตวิทยาลูกค้าจะรู้สึกว่าราคาดูต ่าลง และคุ้มค่าที่จะซื้อมากขึ้น 

4. การใช้กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing) ด้วยการขายอาหารชุดพร้อมปรุง
มากกว่า1เมนูรวมกัน เพ่ือขายเป็นชุดจะมีความน่าสนใจของรูปภาพที่น ามาโฆษณา และลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า
มากกว่าเดิม แม้ว่าเราอาจจะตั้งราคารวมของชุดอาจจะต ่ากว่าราคาปกติเพียงเล็กน้อยเท่านั้น เป็นการ
กระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณที่มากข้ึนต่อครั้ง 

5.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ดี ควรมีความเหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้อของลกูค้า 

โดยปัจจัยที่ลูกค้าคาดหวังจากการช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีคุณภาพ คือ ความถูกต้องของสินค้า 
ความสะดวกในการซื้อสินค้า วิธีการช าระเงิน และการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า ซึ่งการทีลูกค้าได้รับ
ความสะดวกสบายในการสั่งซื้อ จะท าให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้ โดยทางธุรกิจมีแนวทางในการ
เลือกใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายดังนี้ 
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1. การขายผ่านหน้าร้าน เนื่องด้วยธุรกิจที่ด าเนินอยู่มีหน้าร้านในการส่งเสริม
การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ และเป็นการจัดจ าหน่ายสินค้าระหว่างธุรกิจกับลูกค้าได้โดยตรง ทางธุรกิจจึง
คิดว่าช่องทางนี้ยังคงมีความส าคัญต่อการท าให้ผลิตภัณฑ์นี้เป็นที่รู้จักมากข้ึน 

2. การขายผ่านการสั่งซื้อ เป็นการขายสินค้าให้กับลูกค้าที่สั่งซื้อไม่ได้มาหน้าร้าน
โดยตรง โดยอาจสั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ หรือช่องทางออนไลน์ของธุรกิจ เช่น เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค หรือ 
ไลน์ ซึ่งมีความสะดวกรวดเร็ว และตอบรับไปกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน ส าหรับธุรกิจมี
ความตั้งใจที่จะใช้พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายรูปแบบออนไลน์ใน 3 ช่องทาง โดยได้ออกแบบหน้าตา
ช่องทางออนไลน์ไว้ ดังนี้ 

- website “http://Wish a dish.com” 
 

ภาพที่ 5.4 
แสดง Website ของธุรกิจ ‘Wish a dish’ 

 
 

- Facebook Fanpage 
 
ภาพที่ 5.5 
แสดง Facebook Fanpage ของธุรกิจ ‘Wish a dish’ 
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- Line official 
 
ภาพที่ 5.6 
แสดง Line Official ของธุรกิจ ‘Wish a dish’ 

 
 

3. การขายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ อย่าง Shopee, Lazada เพ่ือให้สินค้าเป็น
ที่รู้จักในวงกว้าง การใช้กลยุทธ์นี้จะช่วยเพิ่มปริมาณยอดขายเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในพื้นที่นอกเขต
กรุงเทพและปริมณฑลมากขึ้น ซึ่งเป็นหนึ่งในกลยุทธ์ที่น่าสนใจและควรพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพ่ือ
รองรับการเติบโตในอนาคต 

5.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
Wish a dish เป็นธุรกิจที่ออกผลิตภัณฑ์ใหม่ในรูปแบบอาหารชุดพร้อมปรุง และ

ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง ทางธุรกิจจึงมีความจ าเป็นต้องวางแผนกลยุทธ์ในการสื่อสารกับผู้บริโภค 
ด้วยการสื ่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) ในจุดเด่นของ
ธุรกิจในเรื่องผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ ความหลากลาย ความสดสะอาด และเมนูอาหารที่หลากหลาย 
จนท าให้ลูกค้าอยากทดลองที่จะซื้อไปปรุงอาหารเพ่ือรับประทาน และกลับมาอุดหนุนซ ้า ผ่านกลยุทธ์
การส่งเสริมการขาย ในรูปแบบต่อไปนี้ 

5.4.4.1 รูปแบบการโฆษณา (Advertising) 
เป็นการเสนอขายสินค้าหรือบริการ โดยการใช้สื่อที่สามารถสื่อสารกับ

ลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรง เพื่อให้ข้อมูล ข่าวสารแก่ลูกค้า ซึ่งในปัจจุบันมีการโฆษณาในรูปแบบ
ออนไลน์ มีค่าใช้จ่ายต ่ากว่าการโฆษณาช่องทางดั้งเดิม ทางร้านจึงได้วางแผนจากการโฆษณา ผ่าน
ช่องทางต่อไปนี้ 
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1. ท าการตลาดผ่าน Social Media 
เน้นที่การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าโดยตรง ผ่านแพลตฟอร์มดจิทิัล 

ที่ทางธุรกิจ เลือกใช้ ได้แก่ Facebook, Instagram และ Youtube ในชื่อ‘ Wish a dish’ ที่ได้เชื่อมโยง
ผู้คนเอาไว้ด้วยการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ไอเดียต่าง ๆ รวมถึงการแชร์คอนเทนต์ที่เป็นมีเดีย 
น าเสนอวิธีท าอาหารประเภทต่าง ๆ ในหลากหลายวิธี ผ่านคลิปวีดีโอ การติดตามผู้ที่มีความสนใจ
เดียวกันกับทางธุรกิจ เพื่อช่วยให้ทางร้านสามารถสร้างและแชร์เนื้อหากับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือ
สาธารณชนทั่วไปได้อย่างรวดเร็ว โดยเน้นในช่วงที่เทศกาล ไม่ว่าจะเป็นตรุษจีนหรือสารทจีน ทางร้าน
จะใช้การประชาสัมพันธ์ในช่องทางเหล่านี้เพื่อดึงดูดผู้บริโภคให้มากข้ึน 

2. ท าการตลาดผ่าน Influencers 
เน้นเพื่อจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น เพราะ ในปัจจุบันนอกจาก

โซเชียลมีเดียเข้ามามีส่วนพฤติกรรมในชีวิตประจ าวันแล้ว การรีวิวโดย Influencer ที่ใช้สินค้าจริง ก็มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในปัจจุบันมากขึ้นด้วย ทางธุรกิจ จึงเล็งเห็นความส าคัญใน
ส่วนนี้ และตั้งใจที่จะใช้ Influencer sใน2กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ เป้าหมายที่ 1 คนรุ่นใหม่ ที่ชอบใส่ใจ
ในในการท าอาหารด้วยตนเอง เช่น เพจกินข้าวกัน และเป้าหมายที่ 2 กลุ่มครอบครัว ที่มีคุณแม่หรือ
ผู้สูงอายุที่เป็นผู้ท าอาหารให้คนในครอบครัวรับประทานอย่างเพจ แม่เมนูนี้ท าไง เพื่อให้เกิดความ
สนใจต่อผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้น และเกิดกระแสผ่านช่องทางออนไลน์ โดยการโพสรีวิวสินค้าในรูปแบบ
บทความ ภาพนิ่งและภาพเคลื่อนไหว ตามแต่วาระโอกาส และการเปลี่ยนแปลงในแต่ละปี 

3. ท าการตลาดผ่าน Sales Promotion 
เน ้นเพ ื ่อเพ ิ ่มยอดขาย โดยจะจ ัดท  า Flash sale ตามช ่วงเวลา

ประจ าเดือนผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ทางธุรกิจมี ด้วยการลดราคาสินค้า 10-20% เพ่ือแลกกับยอด
ผู้เข้าชม และกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น นอกจากนี้ จะมีการตั้งการยิ่งโฆษณาเพื่อเพ่ิม
ยอดขายการเข้ามาเยี ่ยมชมสินค้า โดยตั ้งงบประมาณอยู ่ที ่เดือนละ 10,000 บาท ใน 1 ปี ใช้
งบประมาณ 120,000 บาท ซึ่งคาดหวังให้มีผู้เยี่ยมชม 120,000 คน ต่อปี 

4. สื่อโฆษณาติดรถตุ๊กตุ๊ก 
ทางธุรกิจมองว่าสื่อโฆษณาติดรถตุ๊กตุ๊ก เป็นสื่อโฆษณาเคลื่อนที่ที่

สร้างความน่าจดจ าให้แก่ผู้พบเห็น ประกอบกับในปัจจุบันรถตุ๊กตุ๊กถูกจ ากัดพื้นที่อยู่แค่ในเมืองหลวง
ชั้นใน มีเส้นทางเดินรถที่ครอบคลุมพ้ืนที่ใจกลางเมือง ผ่านย่านตลาด ย่านธุรกิจ และแหล่งชุมชนที่
มีผู้อยู่อาศัยอย่างหนาแน่น รวมถึงร้านก็ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ที่ผู้คนยังใช้บริหารรถตุ๊กตุ๊กอยู่ ทางธุรกิจจึงมอง
ว่า การโฆษณาผ่านทางนี้  จะตอบโจทย์การน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่าย ที่มีลักษณะเฉพาะ 
การโฆษณาผ่านสื่อนี้จะสร้างความน่าจดจ าและดึงดูกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ในอีกช่องทางหนึ่งด้วย 
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5. จัดท าแคมเปญ “อยู่บ้านก็อร่อยได้” 
เพื่อเน้นการสื่อสารของกับลูกค้า และบุคคลทั่วไปเพื่อให้ทราบถึง

จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ที่เป็นชุดอาหารพร้อมปรุง ที่ต้องการจะให้ทุกมื้อธรรมดาที่บ้านเป็นมื้อพิเศษ 
และเปลี่ยนมุมมองการท าอาหารเองที่บ้านให้ง่าย ให้สะดวกขึ้น พร้อมทั้งยังเปิดเป็นพื้นที่ชุมชนใหค้น
แลกเปลี่ยนวิธีการท า เคล็ดลับการปรุงอาหารที่แตกต่างกันตามต ารับของแต่ละบ้าน รวมถึงการ
ส่งเสริมให้ครอบครัวได้ใช้ช่วงเวลาก่อนมื้ออาหารในบ้านร่วมกัน 

5.4.4.2 รูปแบบโปรโมชั่นส าหรับสมาชิก (Member Promotion) 
โปรโมชั่นเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่ช่วยดึงดูดลูกค้าใหม่ ๆ และจูงใจให้มี

ลูกค้าประจ ากลับมาอุดหนุนทางร้านบ่อยขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อช่วยกระตุ้นยอดขายและรักษา
ฐานลูกค้าเดิมให้กับธุรกิจ ซึ่งทางร้านน าเสนอรูปแบบโปรโมชั่น ดังนี้ 

1. จัดช่วงเวลาให้สมัครสมาชิกฟรี 
เนื่องด้วยสินค้าเป็นวัตถุดิบส าหรับประกอบอาหารจีน ทางร้านจึงให้

ความส าคัญกับเทศกาลตรุษจีนในช่วงปลายเดือนมกราคม-ต้นเดือนกุมภาพันธ์ในแต่ละปี เพ่ือเป็นส่วน
หนึ่งในการร่วมเฉลิมฉลองและให้ความส าคัญต่อการใช้เวลากับครอบครัว โดยสมาชิกจะสามารถซื้อ
สินค้าในราคาพิเศษตลอดปี หากติดตามและสมัครสมาชิกได้ทันในช่วงเวลาดังกล่าว ซึ่งทางร้านมี
จุดประสงค์ในการคาดหวังให้ลูกค้าได้ติดตามความเคลื่อนไหวของร้านค้าตลอดทั้งปี 

2. บริการจัดส่งฟรี เมื่อซื้อสินค้าตามยอดท่ีก าหนด 
ทางร้านเล็งเห็นว่า การจัดส่งเป็นปัจจัยหนึ่งที่ลูกค้ามีความกังวลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อในขั้นสุดท้าย การให้บริการจัดส่งฟรีเมื่อซื้อสินค้าตามยอดที่ก าหนด จะท าให้
ลูกค้าลดความกังวล ซึ่งทางร้านจะให้บริการจัดส่งฟรี และสิทธิ์ในการซื้อสินค้าพิเศษของทางร้าน เมื่อ
สั่งซื้อสินค้าครบ 2,000 บาท ขึ้นไปต่อหนึ่งค าสั่งซื้อ และส าหรับการขายส่ง ทางร้านจะจัดส่งฟรีเมื่อมี
ยอดจ าหน่ายครบ 20,000 บาท ต่อหนึ่งค าสั่งซื้อ 

3. รับสิทธิ์ในการซื้อสินค้าพรีเมี่ยมเมื่อสะสมคะแนนตามที่ก าหนด 
ทางร้านมีความตั้งใจที่จะผลิตสินค้าพรีเมี่ยมประจ าปีเพื่อดึงดูดความ

สนใจ โดยออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างเพ่ือต้องการให้ทางร้านติดตาม และสะสมเป็นcollectionใน
แต่ละช่วงเวลา โดยโปรโมชั่นในรูปแบบนี้ทางร้านคาดหวังว่า ทางร้านจะสนับสนุนผลิตภัณฑ์ของทาง
ร้านและรอคอยในสินค้าใหม่ ๆ อยู่เสมอ เพ่ือเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น และระยะยาวให้กับทางร้าน 

4. จัดจ าหน่ายบัตรบัตรของขวัญ 
การจัดจ าหน่ายบัตรของขวัญ เป็นโปรโมชั่นที่นับว่ามีความคุ้มค่า

เสมือนได้รับส่วนลดที่แน่นอนในการจัดซื้อ แต่อาจถูกจ ากัดด้วยช่วงเวลา โดยโปรโมชั่นนี้จะเหมาะกับ
กลุ ่มลูกค้าประจ า ที ่มีความชอบในการรับประทานกระเพาะปลาให้สามารถซื ้อกระเพาะปลา
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รับประทานได้ในราคาถูกลงเมื่อเทียบกับราคาปกติ ซึ่งทางร้านคาดว่าจะเป็นกลยุทธ์ในการรักษากลุ่ม
ลูกค้าประจ าให้ซื้อสินค้าของทางร้านได้อย่างต่อเนื่อง 

โดยจากกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดที่กล่าวมาข้างต้น ธุรกิจวางแผนการจัด
กิจกรรมในแผนปฏิบัติการ ตั้งแต ่มีนาคม 2565-กุมภาพันธ์ 2566 ไว้ดังตารางที่ 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 
แสดงแผนการจัดกิจกรรมผ่านกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

กิจกรรม แผนปฏิบตัิการปี 2565-2566 

มีค. เมย. พค. มิย. กค. สค. กย. ตค. พย. ธค. มค. กพ. 

1. ท าการตลาดผ่าน Social 
Media 

            

2. ท าการตลาดผ่าน 
Influencers 

            

3. ท าการตลาดผ่าน Sales 
Promotion 

            

4. บริการจดัส่งฟรี เมื่อซื้อสินค้า
ตามยอดที่ก าหนด 

            

5. สื่อโฆษณาติดรถตุ๊กตุ๊ก             

6. จัดจ าหนา่ยบตัรของขวัญ             

7. จัดท าแคมเปญ “อยู่บ้านก็
อร่อยได้” 

            

8. จัดช่วงเวลาให้สมัครสมาชิก
ฟร ี

            

9. รับสิทธิใ์นการซื้อสินค้า 
พรีเมี่ยมเมื่อสะสมคะแนนตามที่
ก าหนด 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

 
ส าหรับการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพนั้น จ าเป็นต้องมีการวางแผนการด าเนินงาน

อย่างเป็นระบบ และตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ ซึ่งแผนธุรกิจส าหรับชุดกระเพาะปลา
พร้อมปรุงนี้ ได้วางแผนการด าเนินงานไว้ ดังต่อไปนี้ 
 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 

 
6.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง 

เนื่องด้วยกระเพาะปลาเป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหารที่นิยมของคนไทยเชื้อ
สายจีน ท าเลร้านค้าจึงเป็นองค์ประกอบที่ช่วยสนับสนุนต่อธุรกิจ  และผลิตภัณฑ์ที่จะเกิดขึ้นใหม่นี้  
ประกอบกับธุรกิจเดิมมีหน้าร้านในชุมชนย่านชุมชนชาวจีนอย่างเยาวราช-ทรงวาดที่เป็นแหล่งการค้าที่
ส าคัญมายาวนาน เป็นแหล่งเศรษฐกิจที่มีก าลังซื้อ มีผู้สัญจรผ่านไปมาอยู่ตลอด และยังมีการคมนาคม
ที่สะดวก ทั้งทางรถยนต์, ขนส่งสาธารณะ และทางเรือด้วย ท าให้เล็งเห็นถึงปัจจัยทางด้านท าเลที่ตั้งที่
ส าคัญต่อธุรกิจ ได้แก่   

1. ตั้งอยู่ในพื้นท่ีในเขตเมือง ที่สะดวกต่อการจัดส่งและรับวัตถุดิบ 
2. อยู่ใกล้แกล่งชุมชน, ตลาด ที่มีความหนาแน่นของประชากรและประชากรมี

ก าลังซื้อ 
3. มีพ้ืนที่เป็นสัดเป็นส่วน และกว้างพอที่จะเป็นโกดังเพ่ือเก็บสินค้า 
4. สามารถกั้นพ้ืนที่ในส่วนครัวที่มิดชิด สะอาด และปลอดภัย 
5. อยู่ร่วมกับธุรกิจเดิมที่เป็นร้านค้าส่ง เพ่ือต่อยอดไปกับสินค้าเดิม 

6.1.2 การจดทะเบียนพาณิชย์ 
ธุรกิจตั้งใจที่จะจดทะเบียนพาณิชย์เป็นนิติบุคคลเพ่ือจัดตั้งให้ถูกต้องตามกฎหมาย 

รวมถึงเป็นการแจ้งเกิดธุรกิจให้มีตัวตนอย่างเป็นทางการ และเพ่ิมความน่าเชื่อถือในระยะยาว 
 
6.2 การแบ่งสัดส่วนพื้นที่ของร้าน 

 
เนื่องด้วยแผนธุรกิจที่เกิดขึ้นใหม่นี้ เป็นการต่อยอดแตกไลน์ผลิตภัณฑ์ใหม่ แต่มีการใช้งาน

พ้ืนที่ภายในบริเวณเดียวกัน ท าให้ต้องมีการจัดสรรพ้ืนทีร่้านให้เพียงพอต่อการใช้งานตามภาพที ่6.1 
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ภาพที่ 6.1 
แสดงการแบ่งสัดส่วนของพ้ืนที่ร้าน 
 
 
 
 

 
 

 
6.2.1 พื้นที่หน้าร้านและพื้นที่ขาย (Store Area) 

พื้นที่หน้าร้านและพื้นที่ขายเป็นส่วนจัดแสดงรูปแบบผลิตภัณฑ์ของทางร้านและ
เป็นพื้นที่ติดต่อส าหรับบุคคลภายนอกที่ต้องเข้าถึงได้สะดวก เป็นพื้นที่ในการให้บริการรับค าและส่ง
มอบค าสั่งซื้อ ซึ่งจะแบ่งพ้ืนที่ประมาณ 30% ของพ้ืนที่ขายเดิมให้กับผลิตภัณฑ์ใหม่นี้ 

6.2.2 พื้นที่ส าหรับผลิต (Production Area) 
ส าหรับพื้นที่ในการผลิตอาหารที่เน้นในเรื่องของการจัดเตรียมวัตถุดิบ  แต่สิ่งที่

ทางร้านต้องให้ความส าคัญมากที่สุด คือ ในเรื่องของความสะอาด จึงมีการจัดสรรพื้นที่ให้เป็นไปใน
ลักษณะครัวปิดที่จะเข้าออกได้เฉพาะผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการผลิตเท่านั้น โดยจะมีการบริหารจัดการ
และส่งออกมาสู่พื้นที่ส านักงานก่อนจะน าออกสู่พ้ืนที่หน้าร้านต่อไป 
 
6.3 การคัดเลือกคู่ค้าเพื่อซื้อสินค้า 

 
การคัดเลือกคู่ค้า เป็นปัจจัยส าคัญที่ทางบริษัทให้ความส าคัญ หากได้คู่ค้าที่ดี จะท าให้

บริษัทมีความม่ันคง สามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมได้อย่างต่อเนื่องยาวนาน โดยปัจจัยที่ทางบริษัทใช้
เป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ ประกอบไปด้วย 

1. ศึกษาประวัติของคู่ค้า ด้านการวิเคราะห์ข้อมูลของคู่ค้าผ่านคนรู้จัก หรือการเข้าไป
ท าความรู้จักในเบื้องต้นถึงนโยบาย ต่อการด าเนินธุรกิจที่มีทิศทางสอดคล้องไปในแนวทางที่ใกล้เคียงกัน 

2. พิจารณาจากสินค้าตัวอย่าง, รูปถ่ายสินค้า, สต็อกสินค้า เพ่ือให้มั่นใจในคุณภาพและ
ความมั่นใจว่าบริษัทคู่ค้าจะมีก าลังผลิตที่ตอบรับไปกับปริมาณความต้องการของบริษัท 

3. เปรียบเทียบคุณภาพของสินค้า, การบริการ, ส่วนลด, เครดิตของบริษัทคู่ค้าในสินค้า
ชนิดเดียวกัน อย่างน้อย 2 รายขึ้นไป เพื่อคัดสรรบริษัทที่สามารถสร้างผลก าไร หรือความไว้วางใจแก่
กันได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

พื้นท่ีหน้าร้าน (เดิม) 
 

พื้นที่หน้าร้าน Wish a dish ห้องน ้า 

ส านักงาน (เดิม) 
 

พื้นท่ีจัดเก็บสินค้า (เดิม) 
 

พท. 
ส านักงาน 

พท.
เตรียม

ก่อนเข้าสู่
ส่วนผลิต 

โต
๊ะส

่วน
กล

าง
 

ชั้น
วา

งอ
ุปก

รณ
 ์

พื้นท่ีครัว 
(พท.
เปียก) 

พื้นท่ี
จัดเก็บ
วัตถุดิบ จุดบรรจุ 

พท.จัดเตรียมข้ัน
สุดท้ายก่อนส่งออก 

พื้นที่การผลิต 
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4. มาตรการในการตรวจสอบสินค้า ทางร้านจะตรวจสอบทั้งในส่วนของปริมาณของ
วัตถุดิบ และคุณภาพของวัตถุดิบ โดยวัตถุดิบที่จัดส่งต้องครบถ้วนสมบูรณ์ เป็นไปตามเกณฑ์มาตรฐาน
ที่ทางร้านก าหนดไว้หรือเป็นไปตามตัวอย่างที่เคยพิจารณา โดยมีรายละเอียดคือ 

- กระเพาะปลา บรรจุในห่อที่สมบูรณ์ มีกลิ่นหอม ไม่หนักน ้ามัน 
- ผักและ ผลไม ้ต้องสดใหม่ ไม่เหี่ยวช ้า 
- เนื้อสัตว์ ต้องมีคุณภาพด ีเนื้อมีสีและกลิ่นตามธรรมชาติ 
- อาหารแห้งและ ส่วนประกอบอื่น ๆ ต้องอยู่ในบรรจุภัณฑ์ท่ีเรียบร้อย ไม่มีร่องรอย

การถูกเปิดมาก่อน และมีอายุคงเหลือมากกว่า 6 เดือน 
 
6.4 ระบบปฏิบัติงานคอมพิวเตอร์ 

 
ในยุคที่เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทกับทุกส่วนงานของบริษัท การเตรียมระบบปฏิบัติการ

ที่ดีจะท าให้การท าธุรกิจเป็นไปด้วย และเป็นส่วนที่สนับสนุนธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งในเรื่อง
การบริหารจัดการสินค้า การจัดการค าสั่งซื้อ การจัดส่งทางร้านจะใช้ POS Manager System ในการ
บริหารจัดการ 
 
6.5 การบริหารจัดการด้านการเงนิ 

 
การบริหารจัดการทางการเงิน เป็นการวางแผนการจัดการเกี่ยวกับการได้มา-ใช้ไปของ

เงินทุน เพื่อสร้างมูลค่าของกิจการ และควบคุมกิจกรรมทางการเงิน เช่น การจัดซื้อ และใช้ประโยชน์
จากเงินทุน ซึ่งมีแผนในการใช้ทรัพยากรทางการเงินของธุรกิจ ด้วยการใช้โปรแกรม SAP เป็นเครื่องมือใน
การบริหารกระบวนการทางบัญชี เช่น การบันทึกรายการประจ าวัน การท าบัญชีแยกประเภท การค านวณ
ภาษ ีบริหารกระแสเงินสด ควบคุมงบประมาณ จัดท ารายงานและวิเคราะห์ทางการเงิน เพ่ือประโยชน์
ในการวางแผนการด าเนินงานของกิจการในอนาคต 

 
6.6 การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง 

 
การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง เป็นสิ่งที่จ าเป็นส าหรับธุรกิจการผลิต และธุรกิจซื้อมา

ขายไป โดยธุรกิจจะต้องส ารองวัตถุดิบ ส าหรับใช้ในการผลิตและส ารองสินค้าส าเร็จรูปไว้เผื่อขาย ซึ่งการ
ส ารองสินค้าคงคลังต้องค านึงถึงทั้งสถานที่จัดเก็บ และเงินทุนหมุนเวียน ให้อยู่ในภาวะที่เหมาะสม 
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เพ่ือให้ธุรกิจมีสินค้าขาย และมีต้นทุนทางการเงินที่ต ่า จึงต้องมีการวางแผนในการบริหารจัดการสินค้า
คงคลังส ารองให้เพียงพอ โดยธุรกิจที่ด าเนินการอยู่ สามารถจ าแนกวัตถุดบิหลักได้ 4 ประเภท ดังนี้ 

1. วัตถุดิบประเภทกระเพาะปลา 
เนื่องด้วยทางร้านมีธุรกิจเดิมที่จ าหน่ายกระเพาะปลาแห้งในรูปแบบซื้อมาขายไป ท า

ให้มีสินค้าคงคลังในส่วนนี้เพียงพอต่อการใช้งาน โดยเมื่อต้องการใช้วัตถุดิบจะท าเรื่องเบิกจ่ายและ
สั่งซื้อเพ่ือให้ธุรกิจ 2 ส่วนนี้แยกจากกันอย่างชัดเจน 

2. วัตถุดิบประเภทผัก 
เนื่องด้วยวัตถุดิบนี้ ต้องการความสดใหม่ ทางร้านจะติดต่อกับโครงการหลวง หรือ 

ร้านค้าในพ้ืนที่ใกล้เคียงอย่างปากคลองตลาด ในการน าส่งสินค้า โดยจะค านวณปริมาณความต้องการ
ใช้จากการคาดการณ์รายการค าสั่งซื้อ โดยจะส ารองการสั่งซื้อในลักษณะวันต่อวัน 

3. วัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์ 
การส ารองวัตถุดิบเนื้อสัตว์ จะมีลักษณะการจัดการเช่นเดียวกับวัตถุดิบประเภทผักที่

ต้องการความสดใหม่เป็นส าคัญ ทางร้านจะคัดสรรผู้จัดจ าหน่ายที่ได้มาตรฐาน ซึ่งจะคาดการณ์
รายการสั่งซื้อ และส ารองการสั่งซื้อในลักษณะวันต่อวันเช่นเดียวกัน 

4. วัตถุดิบประเภทอาหารแห้งและส่วนประกอบอื่น ๆ  
วัตถุดิบประเภทอาหารแห้งมีทั้งส่วนที่เป็นเห็ดหอม เส้นหมี่ เหล้าจีน จิ๊กโฉ่ว และ

ซอสปรุงรสต่าง ๆ ที่สามารถเก็บรักษา ในที่แห้ง สะอาด ปลอดภัยจากสัตว์หรือแมลงต่าง ๆ และสูง
จากพื้นอย่างน้อย 15 เซนติเมตร ที่อุณหภูมิห้องปกติ ในสถานที่ที่เตรียมไว้ เพื่อสะดวกต่อการใช้งาน 
โดยใช้หลักการ First in First out (FIFO) ในการเลือกใช้วัตถุดิบในการผลิตอาหารเพื่อ ควบคุมคุณภาพ
และจัดการวัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพ ซึ่งทางร้านจะมีการเก็บข้อมูลอัตราการใช้วัตถุดิบคงเหลืออยู่เสมอ
เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หาจ านวนวัตถุดิบที่เหมาะสมในการจัดเก็บ และสั่งซื้อในแต่ละครั้งให้ได้
วัตถุดิบในปริมาณท่ีเหมาะสม และค านวณหาจุดสั่งซื้อซ ้า เพ่ือช่วยในการก าหนดปริมาณสินค้าคงคลัง
ส่วนหนึ่งไว้เป็นสินค้าปลอดภัย (Safety stock) เพ่ือบริหารสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ ในเริ่มแรก
ทางร้านจะคาดการณ์การส ารองใช้สินค้าประเภทนี้ไว้ให้เพียงพอต่อการใช้งานประมาณ 4 สัปดาห ์

 
6.7 การผลิต 

 
การด าเนินการผลิตสินค้า ประกอบด้วย 4 ขั้นตอนหลัก ดังนี้ 
1. การเตรียมวัตถุดิบ 

ส าหรับผลิตภัณฑ์ชุดอาหารพร้อมปรุง การจัดเตรียมวัตถุดิบถือเป็นขั้นตอนที่ส าคัญ 
ทางร้านมีความตั้งใจที่จะจัดเตรียมวัตถุดิบให้พร้อมที่สุด เพื่อให้การปรุงอาหารของลูกค้าสะดวก 
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สะอาด และปลอดภัย ซึ่งข้ันตอนการเปรียบวัตถุดิบนี้ จะจัดเตรียมในพ้ืนที่ส่วนครัวปิด และแบ่งพ้ืนที่
การจัดเตรียมวัตถุดิบใน 4 ส่วน ดังนี้ 

1.1 วัตถุดิบประเภทกระเพาะปลา 
ส าหรับผลิตภัณฑ์กระเพาะปลาพร้อมปรุงนี้ ทางร้านจะใช้วัตถุดิบกระเพาะปลา

แห้งมาใช้ในการแปรรูปให้เป็นอาหารพร้อมปรุง ทางร้านจะน ากระเพาะปลาแห้งที่ค านวณปริมาณที่
ต้องการบรรจุแล้ว มาต้มล้างด้วยเหล้าจีน แล้วบีบล้างน ้ามันออกประมาณ 2-3 รอบ ก่อนแยกบรรจุใน
ถุงซีลตามขนาดที่ต้องการ และน าเก็บเข้าในตู้เย็นที่อุณหภูมิประมาณ 0–4 °C โดยก าหนดระยะเวลา
ในการจัดเก็บประมาณ 3-4 วัน เพ่ือรักษาคุณภาพ และเนื้อสัมผัสที่ดีของกระเพาะปลา 

1.2 วัตถุดิบประเภทผัก 
เมื่อทางร้านได้รับวัตถุดิบมาจาก Supplier ทางร้านจะน ามาท าความสะอาด

ด้วยการล้าง แล้วแยกบรรจุลงถุงซีล หรือบรรจุไว้ในขนาดท่ีก าหนด ซึ่งจะจัดเก็บโดยจะแยกแต่ละชนิด
ออกจากกัน หลังจากนั้นน าไปเก็บรักษาไว้ในตู ้เย็น เพื่อรักษาความสด สะอาด และคุณภาพ ที่
อุณหภูมิประมาณ 4-7 °C โดยก าหนดระยะเวลาในการจัดเก็บประมาณ 1-3 วัน เพ่ือความสดใหม่ 

1.3 วัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์ 
เมื่อทางร้านได้รับวัตถุดิบมาจาก Supplier ทางร้านจะน าเนื้อสัตว์เหล่านั้นแยก

ประเภทและน ามาบรรจุใส่ถุงซีลที่ป้องกันการรั่วซึมและปิดมิดชิดในปริมาณที่ก าหนด  หลังจากนั้น
น าไปเก็บรักษาไว้ในตู้เย็นที่อุณหภูมิประมาณ 0-4 °C โดยก าหนดระยะเวลาในการจัดเก็บประมาณ 1-3 
วัน เพ่ือรักษาความสดใหม่ และคุณภาพของวัตถุดิบ 

1.4 วัตถุดิบประเภทอาหารแห้งและส่วนประกอบอื่น ๆ  
ทางร้านจะค านวณปริมาณที่ต้องการใช้ของแต่ละชุดอาหาร เพื่อบรรจุให้

เรียบร้อยโดยแยกประเภทเมนู แยกประเภทของเครื่องปรุง และวัตถุดิบใส่ในกล่องแต่ละชนิดเพื่อให้
สะดวกต่อการจัดชุดส าหรับการรอบรรจุต่อไป 

2. การบรรจุ 
ส าหรับการบรรจุจะมีทั้งบรรจุด้วยการห่อกระดาษ ถุงพลาสติกซีล และขวดขนาด

เล็ก โดยจะเป็นการน าเอาวัตถุดิบที่ทางร้านได้จัดเตรียมไว้แล้วในพ้ืนที่จัดเก็บ มาบรรจุลงกล่อง Wish 
a dishพร้อมแนบวิธีท าในแต่ละเมนูให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งทางร้านจะแยกการบรรจุเป็น 3 สถานี ในเมนูที่
แตกต่างกันเพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นได้  และจะตรวจสอบความถูกต้องด้วยการชั่ง
น ้าหนักโดยรวม ก่อนที่จะส่งออกไปยังลูกค้าต่อไป 
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6.8 การสั่งซ้ือสินค้า 

 
รูปแบบการสั่งซื้อของทางร้าน สามารถสั่งซื้อได้ 3 ช่องทางคือ Facebook Messenger, 

Line Official และ Website ของทางร้าน โดยมีรายละเอียดดังภาพที ่6.2 
 
ภาพที่ 6.2 
แสดงขั้นตอนในการสั่งซื้อสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

6.9 การช าระเงิน 
 
ทางร้านได้ก าหนดให้มีรูปแบบการช าระเงินทั้งแบบเงินสด และโอนเงินช าระผ่านทาง

ธนาคาร(Mobile banking) ของธนาคารพาณิชย์ต่าง ๆ ในประเทศไทย ซึ่งไม่เสียค่าธรรมเนียมในการ
ช าระเงิน โดยเมื่อลูกค้าได้ท าการสั่งซื้อเรียบร้อยแล้วจะต้องมีการส่งข้อมูลยืนยันการโอนเงินมายังทาง
ร้านใน 3 ช่องทางการติดต่อ ได้แก่ Website /Facebook และ Line official เพื่อให้ทางร้านตรวจสอบ
การช าระเงิน ก่อนด าเนินการจัดส่งต่อไป 

Website Facebook Line Official 

แนะน าสินค้า /สอบถามข้อมูล 

ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า 

แจ้งยอดสั่งซื้อ และช่องทางการช าระเงิน 

ส่งค าสั่งซื้อ เข้าฝ่ายวัตถุดิบ จัดล าดับการส่ง 

แจ้งช าระเงิน /ตรวจสอบยอดช าระเงิน 

จัดเตรียมวัตถุดิบ 

บรรจุผลิตภัณฑ์ตามค าสั่งซื้อ 

ตรวจสอบรายการตามค าสั่งซื้อ พร้อมจัดส่ง 

ลูกค้าได้รับสินค้าตามที่สั่งซื้อ 
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6.10 การจัดส่ง 

 
จากผลิตภัณฑ์ชุดอาหารพร้อมปรุง เน้นบริการแบบจัดส่ง Delivery เป็นส าคัญ โดย

ค านึงถึงปัจจัยในด้านการบริการจัดส่งที่มีประสิทธิภาพ รวดเร็ว ตรงเวลา ต้นทุนเหมาะสม เพ่ือให้การ
จัดส่งมีประสิทธิภาพสูงสุด เริ่มแรกทางร้านมีรูปแบบในการจัดส่ง 2 ช่องทาง คือ 

1. จัดส่งทันทีภายในวัน 
เนื่องด้วย ผลิตภัณฑ์เป็นวัตถุดิบที่จัดเตรียมพร้อมส่งสามารถด าเนินการได้ในทันที

โดยใช้เวลาไม่มาก หากล าดับการจัดส่งแล้ว ก็สามารถน าส่งได้ภายใน1ชั่วโมง ซึ่งการจัดส่งนี้ลูกค้าจะ
เป็นผู้ออกค่าจัดส่งตามระยะทางจริง 

2. จัดส่งตามค าสั่งซื้อล่วงหน้า 
ด้วยพฤติกรรมการปรุงอาหารที่เรามักวางแผนการท าล่วงหน้าอย่างน้อย 1 วัน โดย

ลูกค้าสามารถสั่งซื้อผ่านช่องทางจ าหน่าย 3 ช่องทางที่ร้านมี และรอรับการยืนยันจากทางร้าน ซึ่งการ
หากมีการสั่งล่วงหน้าทางร้านสามารถวางแผนเส้นทางในการจัดส่ง และคิดค่าบริการลูกค้าในอัตรา
เหมาะที่ลดลงจากการจัดส่งตามระยะทางจริงได้ เพ่ือเป็นบริการในอีกทางเลือกให้แก่ลูกค้า 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
ในการด าเนินธุรกิจ ทรัพยากรบุคคลเป็นส่วนส าคัญในการด าเนินธุรกิจ เพราะทรัพยากร

บุคคลยังคงเป็นผู้ขับเคลื่อนธุรกิจให้ด าเนินไปตามเป้าหมายและกลยุทธ์ที่ก าหนดไว้  ทางธุรกิจจึงควร
ให้ความส าคัญกับเรื่องบุคลากรตั้งแต่การวางแผนโครงสร้างขององค์กร ไปจนถึงการก าหนดนโยบายที่
สนับสนุนบุคลากรให้ปฏิบัติงานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ จึงสามารถจ าแนกรายละเอียดต่าง ๆ ใน
ส่วนนี้ ได้ดังนี ้
 

7.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 
 
1. เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินงานให้ไปตามเป้าหมายและกลยุทธ์ที่ก าหนดไว้ 
2. เพื่อช่วยให้บุคลากรใช้ทักษะ ความรู้ ความสามารถ ปฏิบัติงานของตนได้อย่างมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
3. เพ่ือให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดีที่สุดขากการให้บริการของธุรกิจ 

 
7.2 โครงสร้างองค์กร 

 
Wish a dish มีลักษณะโครงสร้างองค์กร โดยแบ่งตามหน้าที่การด าเนินการ (Functional 

Organization Structure) ซึ่งจะระบุรายละเอียดในแต่ละต าแหน่งงานที่ชัดเจน แต่ด้วยธุรกิจใหม่ที่
เกิดข้ึนเป็นการต่อยอดจากธุรกิจเดิม มีก าลังคนในเริ่มแรกน้อย ท าให้แม้จะมีรายละเอียดต าแหน่งงาน
ที่ชัดเจน แต่ในบางส่วนงานอาจใช้คนเพียงคนเดียวปฏิบัติหน้าที่มากกว่า 1 ส่วนงานได้ โดยมีแผนผัง
โครงสร้างองค์กร ดังภาพที ่7.1 
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ภาพที่ 7.1 
โครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ฝ่ายบริหาร (Chief Executive Officer) 
มีหน้าที่ก าหนดทิศทางความก้าวหน้าขององค์กร และวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ภายใน

องค์กรให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งใจไว้ รวมถึงต้องสอดคล้องไปกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 
เพื่อให้แผนการปฏิบัติงานด าเนินต่อไปได้ จนประสบผลส าเร็จ ซึ่งในช่วงแรกกิจการยังมีก าลังคนที่
น้อย ฝ่ายบริหารจะเข้ามาบริหารจัดการในฝ่ายการเงิน และฝ่ายจัดซื้อควบคู่ไปด้วย 

2. ฝ่ายการเงินและบัญชี (Finance Department) 
มีหน้าที่ในการควบคุมค่าใช้จ่ายให้เป็นไปตามแผน และบันทึกข้อมูลทางการเงินตาม

ระบบบัญชีให้เป็นไปตามมาตรฐานการบัญชี รวมถึงตรวจสอบความถูกต้องในการบันทึกข้อมูลทาง
การเงิน และจัดการเสียภาษีให้ถูกต้องตามกฎหมาย เพื่อให้แผนการจัดการต้นทุน ด าเนินไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ และองค์กรได้รับก าไรสูงสุดตามเป้าหมาย 

3. ฝ่ายขายและการตลาด (Sale and Marketing Department) 
ท าหน้าที่ในการประชาสัมพันธ์ น าเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า โดยจะต้องมีความรู้

ความเข้าใจในตัวกระเพาะปลาเป็นอย่างดี สามารถที่จะให้ข้อมูลเชิงลึก และให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ 
เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ได้ให้กับองค์กร และสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า รวมถึงสามารถที่จะ
ประเมินการขายของธุรกิจคู่แข่งเพื่อประเมินทิศทางการแข่งขัน แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าจากการ
สอบถามของลูกค้า เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขาย และร่วมแสดงความคิดเห็นต่อการพัฒนาประสิทธิภาพ
ขององค์กร 

4. ฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing Department) 
ท าหน้าที่ในการติดต่อจัดหาวัตถุดิบ วิเคราะห์ประเมินปริมาณ และยอดขายของ

สินค้าท้ังหมดเพ่ือวางแผนการสั่งซื้อ และสต็อกสินค้าให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค รวมถึง

ฝ่ายการเงินและบัญชี ฝ่ายขายและการตลาด ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายการปฏิบัติงาน 

พนักงานการเงิน 
และบัญชี 

พนักงานขายหน้าร้าน พนักงานจัดซื้อ พนักงานจัดการ
วัตถุดิบ/บรรจุ 

ผู้จัดการ 

พนักงานจัดส่งสินค้า 

ฝ่ายบริหาร 

พนักงานขายออนไลน์ 
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การตรวจเช็คคุณภาพของวัตถุดิบให้อยู่ในมาตรฐานที่องค์กรต้องการ และสามารถเสนอความคิดเห็น
ต่อการก าหนดปริมาณสินค้าคงคลังที่เหมาะสมต่อการด าเนินงานได้ 

5. ฝ่ายการปฏิบัติงาน (Operation Department) 
ท าหน้าที่ในการจัดการค าสั่งซื้อ บันทึกอัพเดตสินค้าเข้า-ออก จัดส่งสินค้าให้ถึงมือ

ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงรับฟังความคิดเห็นของลูกค้าที่เกิดขึ้นหน้างานเพื่อประสานงานยัง
ฝ่ายที่เก่ียวข้อง ไม่ว่าจะเป็นฝ่ายขายหรือฝ่ายจัดซื้อให้ได้รับการแก้ไขอย่างทันท่วงที 

 
7.3 นโยบายการบริหารก าลังคน 

 
7.3.1 อัตราการจ้างงานและค่าตอบแทน 

ทางร้านได้ก าหนดอัตราการจ้างงานและค่าตอบแทนตามหน้าที่จากโครงสร้าง
องค์กรที่ก าหนด เพื่อให้เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ โดยทางร้านมีการก าหนดขอบเขตเวลาการ
ท างานที่ 6 วันต่อสัปดาห์ คือตั้ง ตั้งแต่วันจันทร์ ถึง วันเสาร์ หยุดทุกวันอาทิตย์ มีชั่วโมงการท างาน8
ชั่วโมงต่อวัน ตั้งแต่เวลา 08.00-17.00 โดยมีอัตราการจ้างงานและค่าตอบแทน ตามรายละเอียด ดัง
ตารางที ่7.1 
 
ตารางที ่7.1 
แสดงอัตราการจ้างงานและผลตอบแทนในต าแหน่งงานต่าง ๆ  

ต าแหน่งงาน อัตราจ้าง ค่าตอบแทน 

ฝ่ายการเงินและบัญชี   

- พนักงานการเงินและบัญชี 1 25,000 
ฝ่ายขายและการตลาด   

- พนักงานขายหน้าร้าน  1 18,000 

- พนักงานขายแบบออนไลน์ 1 18,000 
ฝ่ายจัดซื้อ   

- พนักงานจัดซื้อ 1 20,000 

ฝ่ายการปฏิบัติงาน   
- พนักงานจัดการวัตถุดิบ และบรรจุ 1 15,000 

- พนักงานจัดส่งสินค้า 1 15,000 
รวม 6 111,000 
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7.3.2 สิทธิวันหยุด 
บริษัทก าหนดให้พนักงานหยุดงานทุกวันอาทิตย์ของสัปดาห์ซึ ่งเป็นวันหยุด

ประจ าของทางร้าน และส าหรับพนักงานที่ท างานติดต่อกันมาแล้วครบหนึ่งปีมีสิทธิหยุดพักผ่อน
ประจ าปีได ้6วันต่อปี และวันหยุดกรณีฉุกเฉินสามารถลาได้ตามความเหมาะสม โดยการลาจะต้องแจ้ง
ให้ทราบล่วงหน้าทุกครั้ง 

7.3.3 โบนัส 
บริษัทก าหนดนโยบายการจ่ายโบนัสให้กับพนักงานทุกคนปีละ1ครั้ง ในช่วงเดือน

กุมภาพันธ์ (วันตรุษจีน) โดยจะพิจารณาจากการประเมินผลงานของพนักงานเป็นรายบุคคล และผล
ประกอบการของธุรกิจเป็นหลัก เพื่อเป็นการสร้างก าลังใจและสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงาน รวมถึง
การรักษาไว้ซึ่งพนักงานที่มีความรู้ ความสามารถให้ยังอยู่กับทางร้านต่อไป 

7.3.4 ประกันสังคม 
บริษัทก าหนดนโยบายการสร้างหลักประกันในการด ารงชีวิตในพนักงานตามที่

กฎหมายก าหนด ด้วยการจ่ายเงินสมทบเข้ากองทุนประกันสังคมเพื่อรับผิดชอบเฉลี่ยความเสี่ยงของ
พนักงานที่อาจเกิดขึ้นจากการเจ็บป่วย คลอดบุตร ทุพพลภาพ ตาย สงเคราะห์ ชราภาพ และการ
ว่างงาน เพื่อให้ได้รับการรักษาพยาบาล และทดแทนรายได้ตามเงื ่อนไข โดยจะหักจากเงินเดือน
พนักงาน 750 บาทต่อเดือน 

7.3.5 อัตราค่าท างานล่วงเวลา 
บริษัทก าหนดอัตราค่าท างานล่วงเวลาในกรณีที ่บริษัทมีความจ าเป็น  โดย

พนักงานจะได้รับเงิน เมื่อต้องท างานนอกวันท างาน เป็นจ านวนเงิน 800 บาทต่อวัน 
7.3.6 สวัสดิการอ่ืน ๆ  

บริษัทได้ก าหนดสวัสดิการพิเศษเพ่ิมเติมให้กับพนักงาน ได้แก่ 
1. สวัสดิการตรวจสุขภาพประจ าปี 
2. งานเลี้ยงพนักงานปีละ 1 ครั้ง 
3. การฝึกอบรมพัฒนาความรู้ 

7.3.7 คุณสมบัติในต าแหน่งงาน 
1. พนักงานการเงินและบัญชี 

รายละเอียดของงาน: 
- ติดต่อประสานงานกับลูกค้า และหน่วยงานภายนอก 
- ท าธุรกรรมการเงิน / ฝากเช็คธนาคาร 
- จัดท าเอกสารทางบัญชีบันทึก 
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คุณสมบัติผู้สมัคร: 
- เพศหญิง อายุ 25 ปี – 40 ปี 
- จบการศึกษามัธยมศึกษาปีที ่6 หรือ ใบประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 
- มีประสบการณ์ท างานทางด้านบัญชีอย่างน้อย 1 ปี 
- มีความรับผิดชอบสูง ละเอียด รอบคอบ 
- สามารถใช้คอมพิวเตอร์และโปรแกรมคอมพิวเตอร์พ้ืนฐานได้ 

2. พนักงานฝ่ายขายและการตลาด 
รายละเอียดของงาน: 
- ต้อนรับลูกค้าหน้าร้าน พูดแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า 
- รับค าสั่งซื้อจากลูกค้าท้ังทางหน้าร้านและทางโทรศัพท์ 
- บันทึกข้อมูลการซื้อขายและประสานงานกับฝ่ายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง 
- ส ารวจและท าวิจัยสินค้าของบริษัทฯ ประเมินคู่แข่งในตลาด   
- หาช่องทางทางการตลาดใหม่ ๆ ในทุก ๆ ไตรมาส 
- ติดต่อเข้าพบลูกค้าเก่าและใหม่ อย่างสม ่าเสมอ 
คุณสมบัติผู้สมัคร: 
- อายุ 25 ปี – 40 ปี 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ในสาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างานทางด้านการตลาดอย่างน้อย 1 ปี 
- มีความคิดสร้างสรรค์ ติดตามข้อมูลข่าวสารอยู่เสมอ 
- มีมนุษย์สัมพันธ์ดี มีทัศนคติที่ดีต่อการปรุงอาหาร 

3. พนักงานฝ่ายจัดซื้อ 
รายละเอียดของงาน: 
- วางแผนการขาย และควบคุมต้นทุน 
- ดูแนวโน้มทางการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับยอดขาย 
- สนับสนุนการให้บริการ กับฝ่ายต่าง ๆ และแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า 
- จัดเตรียมเอกสารส าหรับน าเสนอต่อผู้บริหาร 
คุณสมบัติผู้สมัคร: 
- อายุ 25-40 ปี 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ไมจ่ ากัดสาขา 
- มีประสบการณ์ในการจัดซื้อ อย่างน้อย 1 ปี 
- สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษ,ภาษาจีนได้จะได้รับการพิจารณาเป็นพิเศษ 
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- สามารถใช้คอมพิวเตอร์และโปรแกรมคอมพิวเตอร์พ้ืนฐานได้ 
- มีความรับผิดชอบ สามารถจัดการปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

4. พนักงานจัดการวัตถุดิบ และบรรจุ 
รายละเอียดของงาน: 
- ปฏิบัติงานในหน่วยผลิต 
- ดูแล และรักษาความสะอาดพ้ืนที่ปฏิบัติงาน 
- ตรวจสอบขั้นตอนการท างานให้ถูกต้อง ตามมาตรฐานที่ก าหนด 
- ตรวจเช็คสินค้าให้ตรงตามบิลก่อนเก็บเข้าสต็อค และจัดส่ง 
- จัดเตรียมและบรรจุสินค้าให้ทันก าหนดเวลา 
คุณสมบัติผู้สมัคร: 
- อายุ 18 ปีขึ้นไป 
- จบการศึกษามัธยมศึกษาปีที ่3 
- มีความเป็นมิตร ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน 
- หากมีประสบการณ์ในฝ่ายผลิตอาหารจะได้รับการพิจารณาเป็นพิเศษ 

5. พนักงานจัดส่งสินค้า 
รายละเอียดของงาน: 
- ยกของ แพ็คสินค้าพร้อมจัดส่ง 
- ส่งสินค้าในบริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียง 
- ตรวจเช็คสินค้าให้ตรงตามบิลก่อนเก็บเข้าสต็อค และจัดส่ง 
- จัดส่งสินค้าให้ทันก าหนดเวลา 
คุณสมบัติผู้สมัคร: 
- เพศชาย อายุ 18 ปีขึ้นไป 
- จบการศึกษามัธยมศึกษาปีที3 
- มีความเป็นมิตร ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน 
- สามารถขับรถ และ ยกของหนักได้ 

 
7.4 การคัดสรรบุคลากร 

 
การคัดสรรบุคลากร ส าหรับเข้ามาท างานในร้านนั้น จะให้สิทธิการตัดสินใจเลือกรับ

พนักงานกับฝ่ายบริหาร (เจ้าของธุรกิจ) โดยพิจารณาจากคุณสมบัติที ่ตรงตามต าแหน่งงานนั้น ๆ 
ประกอบความตั้งใจ และแนวคิดท่ีเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับที่บริษัทต้องการ โดยเมื่อพิจารณาแล้ว 
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พนักงานจะเข้ารับการทดลองงาน 1 เดือน เมื่อผ่านการประเมินจะได้รับการบรรจุเป็นพนักงานประจ า 
และได้รับสิทธิต่าง ๆ ที่บริษัทก าหนดไว้อย่างครบถ้วน 

 
7.5 การฝึกอบรมบุคลากร 

 
การฝึกอบรมพนักงานเป็นเหมือนการน าเสนอความรู้ทั่วไป และภาพรวมของร้านให้ให้

เป็นไปในมาตรฐานเดียวกัน เพ่ือให้การท างานภายในบริษัทเป็นไปตามเป้าหมายที่ฝ่ายบริหารตั้งใจไว้ 
1. การฝึกอบรมส าหรับการเริ่มต้นงานใหม่ 
 เป็นการฝึกอบรมพนักงานที่จัดขึ้นภายในบริษัท โดยมีจุดประสงค์ให้พนักงานได้

ทราบข้อมูลของทางร้าน และเรียนรู้ประเภทของสินค้าในร้านอย่างเข้าใจ สามารถที่จะสื่อสารหรือ
บอกต่อแก่ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อภาพลักษณ์ที่ดีของบริษัท กระบวนการนี้จึงเป็น
จุดเริ่มต้นที่มีความส าคัญต่อการด าเนินงานของบริษัทในอนาคต 

2. การฝึกอบรมพนักงานเพ่ือพัฒนาศักยภาพประจ าปี 
 เป็นการเปิดโอกาสให้พนักงานได้เข้ารับการฝึกอบรมตามสิ่งที่พนักงานสนใจ แต่ต้อง

สามารถที่จะน าประยุกต์ใช้ในงานที่ท า โดยสามารถน าเสนอความต้องการแก่ฝ่ายบริหารได้โดยตรง ซ่ึง
จะเป็นไปในรูปแบบที่เฉพาะทางเพื่อความรู้ในด้านนั้น หรือเป็นการอบรมเพื่อขยายโอกาสทางธุรกิจ
กับหน่วยงานที่จัดให้ความรู ้ที ่บริษัทส่งไปเพื่อเรียนรู ้การเติบโตจากบริษัทที ่ประสบความส าเร็จ  
กระบวนการนี้จึงเป็นเหมือนการต่อยอดต่อการพัฒนาของบริษัทต่อไป 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 
กลยุทธ์ทางด้านการเงินถือเป็นส่วนที่ส าคัญต่อการตัดสินใจลงทุน ซึ่งเป็นตัวชี้วัดที่บ่ง

บอกความเป็นไปได้ของธุรกิจที่จะเกิดขึ้น จึงต้องมีการวางแผนทางการเงินอย่างรัดกุม รอบคอบ และ
สอดคล้องไปกับแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ของธุรกิจที่ได้ก าหนดไว้ โดยบทนี้จะแสดงให้เห็นถึงการประมาณ
ผลการด าเนินการในเบื้องต้น ได้แก่ การประมาณเงินทุน การประมาณรายได้ที่จะเกิดขึ้น การประมาณ
รายจ่ายและต้นทุนต่าง ๆ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถบริหารจัดการทางการเงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตาม
เป้าหมายที่ตั้งไว้ 
 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 

 
1. เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการเงินให้สอดคล้องไปกับกลยุทธ์ด้านต่าง ๆ ของกิจการ 
2. เพ่ือรักษาสภาพคล่องทางการเงินและบริหารจัดการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
3. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจ 

 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 

 
1. ก าหนดระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) ภายใน 2 ปี 
2. อัตราผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
3. อัตราผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับ (IRR) สูงกว่าต้นทุนเงินลงทุน (WACC) 

 
8.3 การก าหนดสมมติฐานทางการเงิน 

 
8.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 

8.3.1.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
บริษัทใช้เงินลงทุนจากทางส่วนของเจ้าของทั้งหมดในการเริ่มต้นเปิด

บริษัท ไม่มีการกู้เงินระยะยาวจากสถาบันทางการเงิน โดยมีทุนจดทะเบียนบริษัท อยู่ที่ 1,200,000 
บาท 
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8.3.1.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 
ธุรกิจจะเริ่มต้นลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนทั้งในส่วนของอุปกรณ์

เครื่องครัว อุปกรณ์ส านักงาน และอุปกรณ์อื่น ๆ รวมถึงใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนในการจัดซื้อวัตถุดิบ 
และค่าด าเนินการ รวมไปถึงค่าพนักงาน ตามรายละเอียด ดังตารางที ่8.1 
 
ตารางที ่8.1 
แสดงแหล่งใช้ไปของเงินทุน 

รายการ จ านวนเงินลงทุน (บาท) 

ค่าจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 6,250 

ค่าประกันความเสียหายอาคาร 60,000  
ค่าปรับปรุงอาคาร 500,000 

อุปกรณ์เครื่องครัว และเครื่องมือในการประกอบอาหาร 400,000 

คอมพิวเตอร์ / เครื่องพิมพ์ 120,000 
เครื่องบรรจุ /เครื่องซีล 50,000 

ค่าแจ้งจด อย. 21,000 
ค่าพัฒนาสูตร 30,000 

เงินลงทุนรวม 1,187,250 
 

8.3.1.3 โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 
1. ต้นทุนหนี้สิน (Cost of Debt: Kd) 

ในช่วงเริ่มต้นยังไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน ท าให้ไม่มีต้นทุน
ในส่วนของหนี้สินดังกล่าว 

2. ต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ (Cost of Equity: Ke) 
ทางร้านใช้วิธีการในการค านวณหาต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ (Ke) 

โดย ใช้สูตรการค านวณ Capital Asset Pricing Model (CAPM) รายละเอียดดังนี้ 

Ke = Rf + β(Rm – Rf)   
โดยก าหนดให้ ;  Ke = ต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ 

Rf = อัตราผลตอบแทนที่ปราศจากความเสี่ยง โดยกิจการเลือกใช้
อัตราผลตอบแทนของพันธบัตรรัฐบาล ที่มีอายุ 10 ปี ณ เดือน กันยายน 2564 เท่ากับ 1.88% 
(สมาคม ตลาดตราสารหนี้ไทย, 2564) 
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Rm-Rf หรือ Market Risk Premium = อัตราผลตอบแทนตลาดส่วน
เพิ่ม โดยกิจการเลือกใช้อัตราผลตอบแทนตลาดเฉลี่ยของหุ้นในประเทศไทย 5 ปีย้อนหลัง เท่ากับ 
5.29% 

β = ค่าเบต้า โดยกิจการเลือกใช้ค่าเฉลี่ยของบริษัทที่อยู่ในอุตสาหกรรม 
คือ อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม โดยอ้างอิงจากบริษัท เอ็มเค เรสโต รองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) 
ซ่ึงด าเนนิธรุกิจรา้นอาหาร และในปัจจุบันมีการจ าหน่ายชุดอหารพร้อมปรุงให้ลูกค้าซื้อกลับไปปรุงเอง
ที่บ้านด้วยเช่นกัน โดยค่าเบต้าอยู่ที่ 0.74 (SET, พฤศจิกายน 2564) 

จากค่าตัวแปรทั้งหมดที่กล่าวมา สามารถแทนค่าในสมการ CAPM 
ได้ดังนี ้

Ke = Rf + β(Rm – Rf) 
Ke = 1.88 + 0.74(5.29) 
Ke = 5.80 

3. ต้นทุนเงินลงทุน (WACC) 
เนื่องจากทางร้านไม่ได้มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินแต่อย่างใด 

ท าให้ค่าต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน ้าหนักของเงินทุน (WACC) มีค่าเท่ากับต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ คือ 
5.80% 

4. นโยบายทางการเงิน 
บริษัทมีนโยบายในการรักษาสภาพคล่องของบริษัท ด้วยการด ารงเงิน

สดขั้นต ่าขั้นต ่าให้ไม่ต ่ากว่า 200,000 บาท เพื่อให้การด าเนินธุรกิจมีสภาพคล่องทางการเงิน และ
สามารถน าเงินมาใช้ได้ในยามฉุกเฉิน เพ่ือป้องกันความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนได้ในอนาคต 

8.3.2 การประมาณการรายได้ 
รายได้ของธุรกิจเพิ่มขึ้นจากการ ออกจ าหน่ายชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุงซึ่งเป็น

ผลิตภัณฑ์ใหม่ ที่เริ่มแรกสามารถจัดส่งได้เฉพาะเขตกรุงเทพมหานคร โดยมองกลุ่มเป้าหมายที่เป็น
กลุ ่มลูกค้าที ่ซื ้อไปต้มรับประทานเองเป็นหลัก โดยอ้างอิงจากกลุ ่มประชากรที ่อาศัยอยู ่ในเขต
กรุงเทพมหานครในช่วงอายุ 18-60 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุที่มีอ านาจในการตัดสินใจเลือกซื้อ ซึ่งมีจ านวน
ทั้งสิ้น 3,470,200 คน (ข้อมูลจากส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2563) แต่เนื่องด้วยขนาดตลาดอาหาร
พร้อมปรุงในรูปแบบ Meal kits มีส่วนแบ่งทางการตลาดในตลาดอาหารพร้อมทาน เพียง1.74% และ
กระเพาะปลาจัดเป็นอาหารจีนที่รับประทานเฉพาะกลุ่มคน ไม่ได้เป็นที่นิยมกันอย่างแพร่หลาย 
(อ้างอิงความชอบในอาหารแต่ละชาติของคนไทย) อยู่ที ่19.71% นอกจากนี้ทางร้านสามารถประมาณ
การ นอกจากนี้ยังค านวณยอดขายจากส่วนแบ่งทางการตลาดคู่แข่งที่ขายสินค้าประเภทเดียวกัน โดย
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คิดเป็น10% ท าให้ทางร้านสามารถประมาณการณ์ผู้ที่สนใจเลือกซ้ือชุดอาหารพร้อมปรุงอยู่ที่ประมาณ 
1,190 คน ต่อเดือน 

ส าหรับในส่วนของราคาชุดอาหารต่อมื ้อส าหรับ 4 ท่าน ที ่ยอมรับได้ อยู ่ที่
ประมาณ 151-250 บาท เฉลี่ยต่อจ านวนคนที่คนละ40-65บาท ซึ่งสามารถประมาณการยอดขายต่อ
เดือนได ้ดังตารางที ่8.2 
 
ตารางท่ี 8.2 
แสดงการประมาณการจ านวนกลุ่มเป้าหมาย 

การประมาณการรายได้ จ านวน (คน) 
ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครในช่วงอายุ 18-60 ปี 3,470,200 

ขนาดตลาดอาหารพร้อมปรุงในรูปแบบMeal kits (1.74%) 60,380 

ความชอบในรับประทานอาหารจีนของคนกรุงเทพ (19.71%) 11,900 
ส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่ง (10.00%) 1,190 

 
จากการคาดการณ์ ประมาณการจ านวนกลุ่มเป้าหมายที่มีความสนใจในการ

สั่งซื้อชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง อยู่ที่ประมาณ 1,190 คน หากซื้อเฉลี่ยคนละ2ชุด จะท าให้ทางร้าน
สามารถ จัดจ าหน่ายได้ 2,380 ชุดต่อเดือน จะเท่ากับยอดขายที่วันละ80ชุด ซึ่งสามารถจ าแนก
ประเภทของสินค้าที่จะจัดจ าหน่ายได้ โดยอ้างอิงจากแบบสอบถาม ซึ่งจะขายเมนูชุดกระเพาะปลา
น ้าแดง, ชุดกระเพาะปลาผัดแห้ง และชุดย าสามกรอบ ได้ที่ร้อยละ 50, 30 และ 20 ตามล าดับ โดย
สามารถแสดงรายละเอียด ดังตารางที ่8.3 
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ตารางท่ี 8.3 
แสดงการประมาณการรายได้ต่อปี 
 รายการ จ านวน ราคา ยอดขาย 

(บาท) 

กล
ุ่มเ

ป้า
หม

าย
หล

กั 

ชุดกระเพาะปลาน ้าแดงพร้อมปรุง ส าหรับรับประทาน 1-2 คน 775 139 107,725 

ชุดกระเพาะปลาน ้าแดงพร้อมปรุง ส าหรับรับประทาน 3-4 คน 415 199 82,585 

ชุดกระเพาะปลาผัดแห้งพร้อมปรุง ส าหรับรับประทาน 1-2 คน 465 139 64,635 

ชุดกระเพาะปลาผัดแห้งพร้อมปรุง ส าหรับรับประทาน 3-4 คน 250 199 49,750 

ชุดกระเพาะปลาย าสามกรอบพร้อมปรุง ส าหรับรับประทาน 1-2 
คน 

375 139 52,125 

ชุดกระเพาะปลาพรเีมี่ยม 100 249 24,900 

ยอดขายรวม (ต่อเดือน) 2380 177.30 381,720 

กล
ุ่มเ

ป้า
หม

าย
รอ

ง กระเพาะปลาใบไม้หนัก 150 360 54,000 

กระเพาะปลาเหรียญหนัก 75 300 22,500 

กระเพาะปลาหางมั้วเล็ก 50 680 34,000 

ยอดขายรวม (ต่อเดือน) 275 - 110,500 

ยอดขายรวมท้ังหมด (ต่อเดือน) -  492,220 

 

จากตารางข้างต้น ทางร้านมีความตั ้งใจที ่จะขายชุดอาหารพร้อมปรุงให้แก่
กลุ่มเป้าหมายหลักใน3เมนู และ2ขนาดบรรจุตามสัดส่วนความชอบในการรับประทานที่อ้างอิงจาก
แบบสอบถาม โดยคาดการณ์ยอดขายต่อเดือนที่  2,380 ชุด  คิดเป็นรายได้ 381,720 บาท ส่วน
กลุ่มเป้าหมายรองทางร้าน ประมาณการณ์จากการจ าหน่ายกระเพาะปลาล้างแล้วเป็นกก. สามารถคิด
เป็นรายได้ที่ 110,500 บาทและมียอดขายต่อเดือนวรวมทั้งหมด เท่ากับ 492,220 บาท ซึ่งจะท าใหม้ี
ยอดขายในปีแรกอยู่ที่ 5,906,640 บาท โดยในปีที่ 2-5 คาดว่าจะมีการเติบโตของรายได้เพิ่มขึ้น 8%
จากปีแรก (อ้างอิงอัตราเติบโตเฉลี่ยของอุตสาหกรรมอาหาร) ซึ่งสามารถประมาณการรายได้ในชว่งปี
ที ่1-5 ได้ดังตารางที ่8.4 
 
ตารางท่ี 8.4 
แสดงการประมาณการรายได้ในช่วงปีที ่1-5 
 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขาย 5,906,640 6,379,171 6,889,505 7,440,665 8,035,919 
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8.3.3 การประมาณการต้นทุนขาย 

ในเริ่มแรกทางธุรกิจตั้งใจจัดจ าหน่ายอาหารชุมพร้อมปรุงจาก ‘กระเพาะปลา’ 
ใน 3 เมนูได้แก่ กระเพาะปลาน ้าแดง กระเพาะปลาผัดแห้ง และย าสามกรอบ ซึ่งธุรกิจได้มีการจัดท า
รูปแบบการผลิตอาหารที่เป็นแบบแผนเพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิต โดยมีการค านวณต้นทุนของอาหาร
เพื่อน ามาตั้งราคาขายที่เหมาะสม ซึ่งจะก าหนดให้มีต้นทุนไม่เกิน 40% ของราคาขาย โดยสามารถ
แจกแจงเป็นรายละเอียดต้นทุนรายการชุดกระเพาะปลาน ้าแดงพร้อมปรุง, ชุดกระเพาะผัดแห้งพร้อม
ปรุงและชุดกระเพาะปลาย าสามกรอบพร้อมปรุง ได้ตามตารางท่ี 8.5, 8.6 และ 8.7 ตามล าดับ ดังนี้ 
 
ตารางที ่8.5 
แสดงรายการชุดกระเพาะปลาน ้าแดงพร้อมปรุง 

ชุดกระเพาะปลาน ้าแดงพร้อมปรุง 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) 
1 กระเพาะปลาหางมั้วเข้ม 150 กรัม 45 

2 เห็ดหอม 10 ชิ้น 5 

3 ปีกไก่บน 4 ชิ้น 10 
4 น ้าซุป 300 มล. 5 

5 กระเทียมสับ 1 ช้อนโต๊ะ 0.4 

6 น ้าตาลปีบ 1 ช้อนชา 0.6 
7 ชุดซอส 2 ช้อนโต๊ะ 0.9 

8 เหล้าจีน 1 ช้อนโต๊ะ 1.2 

9 ไข่นกกระทา 8 ฟอง 9.6 
10 ผักชีหั่นฝอย 5 กรัม 0.4 

11 แป้งมันฮ่องกง 20 กรัม 2 
ต้นทุนรวม 80.1 

ราคาขาย 199 
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ตารางที ่8.6 
แสดงรายการชุดกระเพาะผัดแห้งพร้อมปรุง 

ชุดกระเพาะปลาผัดแห้งพร้อมปรุง 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) 
1 กระเพาะปลาเหรียญหนัก 100 กรัม 24 

2 กุ้งสด 50 กรัม 22 

3 เห็ดหอม 10 ชิ้น 10 
4 กระเทียมสับ 1 ช้อนโต๊ะ 0.4 

5 น ้ามันพืช 1 ช้อนโต๊ะ 0.2 
6 ซอสหอยนางรม 2 ช้อนโต๊ะ 0.3 

7 ซีอ๊ิวขาว 1 ช้อนโต๊ะ 0.6 

8 เหล้าจีน 2 ช้อนโต๊ะ 1.2 
9 พริกไทยป่น 10 กรัม 1.4 

10 น ้าซุป 300 มล. 5 

11 ขึ้นฉ่าย 2 ต้น 2 
12 ถั่วงอก 50 กรัม 1 

13 ไข่ไก่ 2 ฟอง 9 

14 ผักกาดหอม 10 กรัม 0.2 
ต้นทุนรวม 77.3 

ราคาขาย 199 
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ตารางที ่8.7 
แสดงรายการชุดกระเพาะปลาย าสามกรอบพร้อมปรุง 

ชุดกระเพาะปลาย าสามกรอบพร้อมปรุง 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) 
1 กระเพาะปลาเต็งลั้ง (ทอด) 80 กรัม 54 

2 หมูแผ่นอบกรอบ  30 กรัม 6 

3 ปลาหมึกแห้ง 10 กรัม 8 
4 เมล็ดมะม่วงหิมพานต์  2 ช้อนโต๊ะ 5 

5 หัวหอมใหญ่  1 ช้อนโต๊ะ 0.8 
6 ขึ้นฉ่าย  2 ต้น 2 

7 พริกข้ีหนูสับ 1 ช้อนโต๊ะ 0.6 

8 มะนาว 2 ช้อนโต๊ะ 1.2 
9 น ้าปลา 2 ช้อนชา 0.3 

10 น ้าตาลปีบ 1 ช้อนชา 0.6 

ต้นทุนรวม 78.5 
ราคาขาย 199 

 
จากข้อมูลข้างต้น แสดงให้เห็นถึงรายการต้นทุนวัตถุดิบของอาหารที่ทางร้าน

จ าหน่าย ซึ่งจะไม่เกิน 40% ของราคาขาย จึงประมาณการต้นทุนที่ร้อยละ40 จากยอดขายรวมที่ทาง
ธุรกิจประมาณการไว้ 

8.3.4 การประมาณการค่าใช้จ่าย.ในการขายและการบริหาร 
1. ค่าใช้จ่ายในการขาย 

ทางร้านคาดการณ์ค่าใช้จ่ายในการขายจากการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 
ซึ่งในช่วงแรกทางร้านวางแผนด าเนินกิจกรรมเพื่อสร้างการรับรู้ธุรกิจ  (Brand Awareness) ให้กับ 
ผู ้บริโภค และการการขยายฐานลูกค้า และจะปรับเพิ ่มขึ ้นที ่ปีละ 20% โดยทางร้านได้จัดสรร
งบประมาณไว้ส าหรับรายการต่าง ๆ ดังตารางที ่8.8  
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ตารางที ่8.8 
แสดงรายการค่าใช้จ่ายในการขาย 

รายการ ค่าใช้จ่าย (บาท/ปี) 

1. การสร้างการรับรู้ธุรกิจ(Brand Awareness)  
1.1 ท าการตลาดผ่าน Social Media 64,000 

1.2 ท าการตลาดผ่าน Influencers 72,000 

1.3 สื่อโฆษณาติดรถตุ๊กตุ๊ก 36,000 
2. การขยายฐานลูกค้า  

2.1 ท าการตลาดผ่าน Sales Promotion 120,000 
2.2 บริการจัดส่งฟรี เมื่อซื้อสินค้าตามยอดที่ก าหนด 53,000 

2.3 จัดท าแคมเปญ “อยู่บ้านก็อร่อยได้” 45,000 

3. การสร้างBrand loyalty (เริ่มท าในปีที่ 2)  
3.1 จัดช่วงเวลาให้สมัครสมาชิกฟรี 40,000 

3.2 จัดจ าหน่ายบัตรGift card 20,000 

3.3 รับสิทธิ์ในการซื้อสินค้าพรีเมี่ยมเม่ือสะสมคะแนนตามที่ก าหนด 50,000 
4. ค่าเชื้อเพลิงและค่าบ ารุงรักษา 50,000 

5. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 10,000 

6. ค่าใช้จ่ายพิเศษ (เฉพาะในปีแรก) 300,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 860,000 

 
2. ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

ในส่วนของค่าใช้จ่ายภายในกิจการและการบริหาร ประกอบด้วย ค่าเช่า
อาคาร เงินเดือนพนักงาน และค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ ได้แก ่ค่าน ้า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเตอร์เน็ต 
โดยจะมีการปรับเพ่ิมข้ึนปีละ 5% ซึ่งรายละเอียดส่วนต่าง ๆ จะเป็นไปตามตารางที่ ดังตารางที ่8.9 
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ตารางที ่8.9 
แสดงรายการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

รายการ จ านวน ค่าใช้จ่ายต่อเดือน 
(บาท) 

ค่าใช้จ่ายต่อปี 
(บาท) 

1. พนักงานการเงินและบัญชี 1 25,000 300,000 

2. พนักงานขายหน้าร้าน  1 18,000 216,000 
3. พนักงานขายแบบออนไลน์ 1 18,000 216,000 

4. พนักงานจัดซื้อ 1 20,000 240,000 

5. พนักงานจัดการวัตถุดิบ และบรรจุ 1 15,000 180,000 
6. พนักงานจัดส่งสินค้า 1 15,000 180,000 

7. ค่าเช่าอาคาร 1 15,000 180,000 

8. ค่าน ้า 1 500 6,000 
9. ค่าไฟ 1 5,000 60,000 

10. ค่าโทรศัพท์ และอินเตอร์เน็ต 1 1,000 12,000 
11. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2000 24,000 

รวม 134,500 1,614,000 

   
8.3.5 การก าหนดสมมติฐานอื่น ๆ  

การก าหนดสมมติฐานอ่ืน ๆ ของบริษัทเป็นการก าหนดสมมติฐานของปัจจัยอ่ืน ๆ ที่
ส่งผลกระทบต่องบการเงินของกิจการ ได้แก่ 

1. ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ทางร้านตั ้งงบที ่ใช้อยู ่ที่  560,000 บาท โดยจะ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบการใช้งบส่วนนี้ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ทางร้านตั้งไว้ในแต่ละปี  และคาดว่าจะ
เพิ่มขึ้นไม่เกินร้อยละ 20 ต่อปี โดยในปีแรกจะมีงบเพิ่มเติมทางการตลาดเป็นค่าออกแบบโลโก้ , 
เว็บไซต์ ฯลฯ ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายที่จ่ายเพียงครั้งเดียวเพิ่มเติมอีก 300,000 บาท 

2. ค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าน ้า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ และค่าอินเตอร์เน็ต จึง
คาดการณ์ประมาณค่าสาธารณูปโภคอยู่ที่ 6,500 บาทต่อเดือน และคาดว่าจะมีอัตราเพ่ิมขึ้นปีละ 5%
จากยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 

3. ค่าเสื่อมราคา ทางบริษัทใช้วิธีการคิดค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรง (Straight – 
line Method) ซึ่งมีรายละเอียดค่าเสื่อมราคาในแต่ละปี ดังตารางที ่8.10 
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ตารางที ่8.10  
แสดงรายการค่าเสื่อมราคา 

รายการ มูลค่า อายุการใช้งาน 
(ปี) 

ค่าเสื่อมราคา
ต่อปี 

ค่าเสื่อมราคา-อาคาร 500,000 10 50,000 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์เครื่องครัว และ
เครื่องมือในการประกอบอาหาร 

400,000 5 80,000 

ค่าเสื่อมราคา-คอมพิวเตอร์ 120,000 5 24,000 
ค่าเสื่อมราคา เครื่องบรรจุ 50,000 5 10,000 

รวม 164,000 

 
4. ค่าเชื้อเพลิงและค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์ เนื่องด้วยในขั้นตอนการขายต้องมีการ

จัดเตรียมวัตถุดิบโดยการใช้เชื้อเพลิง รวมถึงบริษัทมีการใช้คอมพิวเตอร์และเครื่องบรรจุต่าง ๆ จึง
จัดสรรค่าใช้จ่ายทั้งในส่วนของค่าเชื้อเพลิงและค่าบ ารุงรักษาที่เดือนละ 50,000 บาทและคาดว่าจะมี
อัตราเพิ่มขึ้นปีละ 5%จากยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 

5. ภาษีเงินได้นิติบุคคล ถูกก าหนดอัตราภาษีเงินได้ของนิติบุคคลจะไม่เกิน 20% 
ของรายได้หักค่าใช้จ่าย 

6. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด ได้แก่ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่นอกเหลือจากสมมติฐานที่ได้ตั้ง
ไว้ข้างต้น ตั้งงบประมาณไว้ที่เดือนละ 34,000 บาท ซึ่งจะเผื่อไว้ในค่าใช้จ่ายในการขายที่ปีละ 10,000 
บาท และค่าใช้จ่ายในการบริหารที่ปีละ 24,000 บาท 
 
8.4 ประมาณงบการเงินจากการด าเนินธุรกิจของกิจกรรมระยะเวลา 5 ปี 

 
จากการประมาณการ ต้นทุน, ค่าใช้จ่าย และวิเคราะห์สมมติฐานทางการเงินข้างต้น 

สามารถประมาณการความเป็นไปได้ของธุรกิจ โดยการน าสมมติฐานต่าง ๆ มาวิเคราะห์และท าการ
คาดการณ์ถึง งบก าไรขาดทุน, งบแสดงฐานะการเงินของกิจการได้ และงบกระแสเงินสดได้ ดังนี้ 
 

8.4.1 งบก าไรขาดทุน 
งบก าไรขาดทุน เป็นงบการเงินที่แสดงรายได้, ค่าใช้จ่าย, ก าไร และขาดทุน จาก

การประมาณการรายได้ในช่วงปีที่ 1-5และค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่จะเกิดขึ้นเมื่อเริ่มด าเนินธุรกิจ ซึ่งจะ
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สะท้อนให้เห็นถึงประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจ ‘Wish a dish’แบบรายปีในระยะเวลา 5 ปี 
ดังตารางที ่8.11 
 
ตารางที ่8.11  
แสดงงบก าไรขาดทุนแบบรายปี ระยะเวลา 5 ปี 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากการขาย 5,906,640 6,379,171 6,889,505 7,440,665 8,035,919 

ต้นทุนขาย 2,362,656 2,551,668 2,755,802 2,976,266 3,214,367 

ค่าเสื่อมราคา 164,000 164,000 164,000 164,000 164,000 

ก าไรขั้นต้น 3,379,984 3,663,503 3,969,703 4,300,399 4,657,551 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      
ค่าใช้จ่ายในการขาย 977,250 672,000 806,400 967,680 1,161,216 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 1,614,000 1,694,700 1,779,435 1,868,407 1,961,827 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 2,591,250 2,366,700 2,585,835 2,836,087 3,123,043 

ก าไรจากการด าเนินงาน 788,734 1,296,803 1,383,868 1,464,312 1,534,508 

ภาษีเงินได้ 157,747 259,361 276,774 292,862 306,902 

ก าไร(ขาดทุน) สุทธิ 630,987 1,037,442 1,107,094 1,171,450 1,227,606 
 

 
8.4.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 

งบแสดงฐานะทางการเงิน เป็นงบการเงินที่แสดงให้เห็นถึงฐานะการเงินของ
ธุรกิจว่าเป็น ณ จุดเวลาใดเวลาหนึ่ง ประกอบไปด้วยสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของ ซึ่งการ
ด าเนินงานของธุรกิจ ‘Wish a dish’ได้คาดการณ์ฐานะทางการเงิน ณ.วันสิ้นปี ในระยะเวลา 5 ปีไว้ 
ดังตารางที ่8.12 
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ตารางที ่8.12  
แสดงงบแสดงฐานะทางการเงินแบบรายปี ระยะเวลา 5 ปี 

 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
สินทรัพย ์      

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 688,722 1,871,263 3,121,944 4,435,347 5,803,143 
ลูกหนี้การค้า และลูกหนี้หมุนเวียน - - - - - 
สินค้าคงเหลือ 236,266 255,167 275,580 297,627 321,437 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 924,987 2,126,429 3,397,524 4,732,974 6,124,580 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ ์ 906,000 742,000 578,000 414,000 250,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 906,000 742,000 578,000 414,000 250,000 
รวมสินทรัพย ์ 1,830,987 2,868,429 3,975,524 5,146,974 6,374,580 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของผู้ถือ
หุ้น 

     

หนี้สินหมุนเวียน - - - - - 
เจ้าหนี้การคา้ - - - - - 

เงินกู้ยืมระยะสั้น - - - - - 

รวมหนี้สินหมนุเวียน - - - - - 

หนี้สินไม่หมนุเวียน - - - - - 

เงินกู้ยืมระยายาว - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - 
ส่วนของผู้ถือหุน้      

ทุน 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 
ก าไรสะสม 630,987 1,668,429 2,775,524 3,946,974 5,174,580 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,830,987 2,868,429 3,975,524 5,146,974 6,374,580 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,830,987 2,868,429 3,975,524 5,146,974 6,374,580 

 
8.4.3 งบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่แสดงเงินสดและรายงานเงินสด จากกิจกรรม
ด าเนินงาน, กิจกรรมการลงทุน และกิจกรรมการจัดหาเงินทุน โดยการด าเนินงานของธุรกิจ ‘Wish a 
dish’สามารถแจกแจงรายการจากกิจกรรมต่าง ๆ เป็นรายปี ในระยะเวลา 5 ปี ได้ดังตารางที ่8.13 
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ตารางที ่8.13  
แสดงงบกระแสเงินสดแบบรายปี ระยะเวลา 5 ปี 

 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กิจกรรมการด าเนินงาน      
ก าไรก่อนภาษี 788,734 1,296,803 1,383,868 1,464,312 1,534,508 
ค่าเสื่อมราคา 164,000 164,000 164,000 164,000 164,000 

การเพิ่มขึ้นของเจ้าหนี้ - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของลูกหนี้การค้า - - - - - 

การเพิ่มขึ้นของสินค้าคงเหลือ (236,266) (18,901) (20,413) (22,046) (23,810) 
ภาษีเงินได้ (157,747) (259,361) (276,774) (292,862) (306,902) 
รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินการ 558,722 1,182,541 1,250,681 1,313,404 1,367,796 
กิจกรรมการลงทุน      
เงินลงทุนสุทธิในสินทรัพย์ถาวร - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน - - - - - 
กิจกรรมการจัดหาเงินทุน      
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะสั้น - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะยาว - - - - - 

การเพิ่มขึ้นของทุน - - - - - 
เงินปันผลจ่าย - - - - - 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน - - - - - 
รวมกระแสเงินสด 558,722 1,182,541 1,250,681 1,313,404 1,367,796 

เงินสดต้นปี 130,000 688,722 1,871,263 3,121,944 4,435,347 
เงินสดปลายป ี 688,722 1,871,263 3,121,944 4,435,347 5,803,143 

 
8.4.4 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน 

1. การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
จากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการ โดยใช้อัตราคิดลด

จาก อัตราต้นทุนทางการเงินถัวเฉลี่ยถ่วงน ้าหนัก (WACC) ที ่5.80% ต่อปี กิจการมีกระแสเงินสดจาก
การ ลงทุนเท่ากับ 5,790,616.19 บาท และการลงทุนนี้ให้ผลตอบแทนเป็นบวกตลอดระยะเวลา 5 ปี 
ดังนั้น แผนธุรกิจนี้จึงเป็นโครงการที่น่าลงทุน 
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2. การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) 
เมื่อเปรียบเทียบกระแสเงินสดที่ได้จากการประเมินผลการด าเนินกิจการ

ตลอด ระยะเวลา 5 ปี เทียบกับเงินลงทุนเริ ่มต้น พบว่า แผนธุรกิจนี้ให้อัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทุน (IRR) เท่ากับ 81% ซึ่งมีค่ามากกว่าค่า WACC ดังนั้น แผนธุรกิจนี้จึงเป็นโครงการที่น่าลงทุน 

3. การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาทั ้งหมดที่คาดว่ากิจการจะต้องใช้  

เพื่อให้ได้ กระแสเงินสดรับรวมจากการลงทุนเท่ากับเงินลงทุนตั้งต้นพอดี ซึ่งจากกระแสเงินสดอิสระ 
(FCF) สะสมในแต่ละป ีสามารถค านวณระยะเวลาคืนทุนของแผนธุรกิจนี้ได้ เท่ากับ 1 ปี 6 เดือน 
 
8.5 การวิเคราะห์สถานการณ์ 

 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจ ทางร้านได้แบ่งการวิเคราะห์เป็น 3 กรณ ีคือ 

สถานการณ์ปกติ(Base Case) สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) และสถานการณ์ที่แย่ที่สุด (Worst 
Case) ดังต่อไปนี้  

 
8.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

ในสถานการณ์ปกติ กิจการได้ก าหนดสมมติฐานตามที่ประมาณการในข้อมูล
ข้างต้น โดยใช้งบก าไร-ขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน และงบกระแสเงินสด ที่จัดท าประมาณการ
มาวิเคราะห์โครงการ ภายใต้เงื่อนไขที่กิจการประมาณการยอดขายที่เติบโตอย่างต่อเนื่องที่ 8% ต่อปี 
โดยมีต้นทุนสินค้าอยู่40% มีการเพิ่มขึ้นของค่าใช้จ่ายในการขายที่ 20% จากยอดการใช้จ่าย และมี
การเพิ่มขึ้นของค่าใช้จ่ายในการบริหารที่  5% ต่อเนื่องทุกปี ตามเงื ่อนไขที่แสดงไว้ในส่วนของงบ
การเงินจากการด าเนินธุรกิจของกิจกรรมระยะเวลา 5 ปี 

8.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
ในสถานการณ์ที ่ด ีที ่ส ุด กิจการจะประมาณการยอดขายในปีแรกมากกว่า

สถานการณ์ปกติที่ 10% และเติบโตด้วยอัตรา 10% ใน ปีที่ 2-5 และสามารถบริหารจัดการต้นทุน
สินค้าได้ที่ 35% ของราคาขาย โดยในส่วนของตัวแปรทุนอื่น ๆ ไม่เปลี่ยนแปลง ซึ่งท าให้กิจการ
สามารถคืนทุนได้ภายใน 11 เดือน โดยรายละเอียดจะเป็นดังตารางที่ 8.14 
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ตารางที ่8.14  
แสดงงบกระแสเงินสดในสถานการณ์ท่ีดีที่สุด 

 

ปีที ่1 
(2565) 

ปีที ่2 
(2566) 

ปีที ่3 
(2567) 

ปีที ่4 
(2568) 

ปีที ่5 
(2569) 

กิจกรรมการด าเนินงาน      
ก าไรก่อนภาษี 1,467,998 2,114,872 2,360,295 2,621,056 2,896,214 

ค่าเสื่อมราคา 164,000 164,000 164,000 164,000 164,000 
การเพิ่มขึ้นของเจ้าหนี้ - - - - - 

การเพิ่มขึ้นของลูกหนี้การค้า - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของสินค้าคงเหลือ (227,406) (22,741) (25,015) (27,516) (30,268) 
ภาษีเงินได้ (293,600) (422,974) (472,059) (524,211) (579,243) 

รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินการ 1,110,992 1,833,157 2,027,221 2,233,329 2,450,703 
กิจกรรมการลงทุน      
เงินลงทุนสุทธิในสินทรัพย์ถาวร - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน - - - - - 

กิจกรรมการจัดหาเงินทุน      
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะสั้น - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะยาว - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของทุน - - - - - 
เงินปันผลจ่าย - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน - - - - - 
รวมกระแสเงินสด 1,110,992 1,833,157 2,027,221 2,233,329 2,450,703 

เงินสดต้นปี 130,000 1,240,992 3,074,150 5,101,371 7,334,699 
เงินสดปลายป ี 1,240,992 3,074,150 5,101,371 7,334,699 9,785,403 

 
8.5.3 สถานการณ์ที่แย่ท่ีสุด (Worst Case) 

ในสถานการณ์ที ่แย่ที ่สุด กิจการจะประมาณการยอดขายในปีแรกน้อยกว่า
สถานการณ์ปกติที่ 20% แต่ยังเติบโตด้วยอัตรา 5%ในปีที ่2-5 และยังสามารถบริหารจัดการต้นทุนได้
ที ่40% ของราคาขาย โดยในส่วนของตัวแปรทุนอ่ืน ๆ ไม่เปลี่ยนแปลง ซึ่งจะสามารถท าให้กิจการคืน
ทุนได้ใน 3 ปี 3 เดือน ซึ่งจะไม่เป็นไปเป้าหมายทางการเงินที่กิจการตั้งไว้ที่ไม่เกิน 2 ปี ซึ่งสามารถแสดง
รายละเอียดได ้ดังตารางที ่8.15 
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ตารางที ่8.15  
แสดงงบกระแสเงินสดในสถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด 

 

ปีที ่1 
(2565) 

ปีที ่2 
(2566) 

ปีที ่3 
(2567) 

ปีที ่4 
(2568) 

ปีที ่5 
(2569) 

กิจกรรมการด าเนินงาน      
ก าไรก่อนภาษี 79,937 446,247 375,959 281,997 159,145 
ค่าเสื่อมราคา 164,000 164,000 164,000 164,000 164,000 
การเพิ่มขึ้นของเจ้าหนี้ - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของลูกหนี้การค้า - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของสินค้าคงเหลือ (189,012) (9,451) (9,923) (10,419) (10,940) 
ภาษีเงินได้ (15,987) (89,249) (75,192) (56,399) (31,829) 
รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินการ 38,937 511,547 454,844 379,178 280,375 
กิจกรรมการลงทุน      
เงินลงทุนสุทธิในสินทรัพย์ถาวร - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน - - - - - 
กิจกรรมการจัดหาเงินทุน      
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะสั้น - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืมระยะยาว - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของทุน - - - - - 
เงินปันผลจ่าย - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทนุ - - - - - 
รวมกระแสเงินสด 38,937 511,547 454,844 379,178 280,375 
เงินสดต้นปี 130,000 168,937 680,484 1,135,328 1,514,506 
เงินสดปลายป ี 168,937 680,484 1,135,328 1,514,506 1,794,881 

 
8.6 สรุปการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 

 
จากการประมาณการทางการเงินในกรณีต่าง ๆ โดยพิจารณาตัวชี้วัดทางการเงินตาม

เป้าหมายที่ตั้งไว้ พบว่า ในกรณีสถานการณ์ปกติ และสถานการณ์ที่ดีที่สุด สามารถบรรลุเป้าหมาย
ตัวชี ้ว ัดของกิจการได้ทั ้ง 3 ตัวชี ้ว ัด ได้แก่มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการเป็นบวก อัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) มากกว่า ต้นทุนทางการเงินถัวเฉลี่ยถ่วงน ้าหนัก (WACC) และ
ระยะเวลาคืนทุนของกิจการภายใน 2 ปี ส่วนสถานการณ์ที่แย่ที่สุด ไม่สามารถบรรลุตัวชี้วัดในเรื่องของ
ระยะเวลาการคืนทุนของกิจการได้ ซึ่งสามารถสรุปความเป็นไปได้ของสถานการณ์ต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น
ได ้ดังตารางที ่8.16 
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ตารางที่ 8.16  
แสดงมูลค่าปัจจบุันสทุธิ อัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ ระยะเวลาคืนทนุในกรณีต่าง ๆ  
Case NPV (บาท) IRR (%) Payback 

Period (ปี) 

Base case 5,790,616.19 81% 1 ปี 6เดือน 

Best case 9,100,632.18 135% 11 เดือน 
Worst case 2,461,988.63 15% 3ป ี3เดือน 

Expected Value เป็นบวก มากกว่า WACC ไม่เกิน 2 ปี 
 

จากข้อมูลในตารางสามารถวิเคราะห์ได้ว่าหากสถานการณ์ของทางร้านมี แนวโน้มดีกว่า
ที่คาดไว้ ซึ่งมียอดขายเพิ่มขึ้น 10% และต้นทุนลดลง 5% จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และ
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เพ่ิมสูงขึ้น  ประกอบกับระยะเวลาในการคืนทุนเพียงแค่ 11 เดือน ซึ่ง
สูงกว่าที่ทางร้านตั้งเป้าหมายไว้ และหากเป็นไปตามสถานการณ์ที่กล่าวมา แสดงว่าโครงการดัง
กล่าวคือโครงการที่น่าลงทุนในการท าธุรกิจเป็นอย่างมาก แต่หากการคาดการณ์ไม่เป็นไปตามที่วางไว้
โดยยอดขายต ่าลง 20% และมีอัตราเติบโตเพียง 5% จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ลดลง แม้จะไม่ติดลบ แต่มีระยะเวลาในการคืนทุนที่มากกว่า 2 ปี ซ่ึงต า่กว่า
เป้าหมายที่กิจการตั้งไว้ แต่ก็ยังเป็นกิจการที่ยังน่าสนใจ สามารถลงทุนได ้
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บทที่ 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
9.1 การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 

 
จากการด าเนินธุรกิจร้านค้าส่งและค้าปลีกกระเพาะปลาและเครื่องเทศมาอย่างยาวนาน

กว่า50 ปี ท าให้ทางร้านมีฐานลูกค้าท่ีพร้อมจะสนับสนุนผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่ทางร้านน าเสนอ ประกอบ
กับการปรับตัวของร้านค้าในรูปแบบ E-commerce ที่ผู้คนสามารถเข้าถึงสื่ออิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ใน
โลกออนไลน์ได้อย่างสะดวกรวดเร็ว และการใช้งานอินเตอร์เน็ตถือได้ว่าเป็นกิจกรรมหลักใน
ชีวิตประจ าวันของผู้คนส่วนใหญ่ ซึ่งสามารถตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้บริโภครุ่นเก่าและรุ่นใหม่ได้
อย่างลงตัว รวมถึงรูปแบบการจัดส่งแบบdelivery ที่สามารถจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็ว จะเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่จะสามารถขับเคลื่อนธุรกิจที่จะเกิดข้ึนนี้ได้ 
 

9.1.1 ความเป็นไปได้ด้านแผนการตลาด 
ส าหรับแผนการตลาด ที่ทางร้านจะเริ่มจากผลิตภัณฑ์กระเพาะปลาพร้อมปรุงที่

ทางร้านมีความเชี่ยวชาญเป็นทุนเดิมอยู่แล้วจะท าให้สามารถบริหารจัดการ ออกเป็นผลิตภัณฑ์ใหมท่ี่
ผสมผสานรูปแบบการจัดจ าหน่ายทั ้งทางหน้าร้านและการขายผ่านออนไลน์  เป็นไปได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งการเพิ่มเติมในส่วนผลิต และการจัดส่งที่รวดเร็วกว่าเดิม ทางร้านได้มีแผนงานรองรับ 
รวมถึงการสร้างคอนเทนต์ที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้แม่นย า  โดยชูจุดขายของร้านค้า ที่ตั้งใจคัดสรร
วัตถุดิบคุณภาพส าหรับการปรุงให้อาหารให้สามารถท าได้ง่าย และสะดวกแล้ว ทางร้านก็ยังปรารถนา
ให้ผู ้บริโภคมีสุขภาพที่ดีจากการรับประทานอาหารที ่ดีอยู่เสมอด้วยเช่นกัน  จึงท าให้มั ่นใจได้ว่า
ผลิตภัณฑ์ของทางร้านจะมุ่งเติมเต็มความสามารถในการท าอาหารให้โดดเด่นด้วยวัตถุดิบคุณภาพ จน
เป็นที่ยอมรับของลูกค้า ท าให้แผนการตลาดในที่วางไว้ ด าเนินไปได้ด้วยดีและส าเร็จตามที่คาดการณ์ได ้

9.1.2 ความเป็นไปได้ด้านแผนด าเนินงาน 
จากแผนด าเนินการที่ได้วางแผนไว้ เริ่มแรกจะเป็นการด าเนินการเพื่อปรับปรุง

พ้ืนที่ให้รองรับกับรูปแบบการผลิตที่จะเกิดข้ึน ซึ่งเป็นการปรับปรุงอาหารที่ต้องใช้ช่างในการจัดการให้
เรียบร้อย ตามกรอบเวลาที่ตั้งไว้ พร้อม ๆ กับการจัดหาคน เมื่อแล้วเสร็จจึงเริ่มด าเนินการสั่งซื้อ และ
จัดการวัตถุดิบในส่วนต่าง ๆ ซึ่งจะสอดคล้องไปกับจ านวนคน ท าให้การด าเนินจะเป็นไปได้ได้ตาม
แผนงานที่วางไว้ 
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9.1.3 ความเป็นไปได้ด้านแผนการเงิน 
เมื่อพิจารณาจากงบการเงิน จะเห็นได้ว่ากิจการสามารถด าเนินธุรกิจให้เติบโตได้

ในอนาคตตามเป้าหมายท่ีวางไว้ โดยพิจารณาได้จาก 
1. จากประมาณการงบก าไรขาดทุน คาดว่ากิจการจะมีรายได้เติบโตอย่าง

ต่อเนื่องตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ โดยเมื่อหักต้นทุนขาย ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหารต่าง ๆ แล้ว 
พบว่า ก าไรสุทธิของกิจการยังคงมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

2. จากประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน แสดงให้เห็นถึงเงินสดและเงินฝาก
ธนาคารที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยที่ไม่มีการกู้ยืมเงินไม่ว่าจะในระยะสั้นหรือระยะยาว แสดงให้เห็น
ว่ากิจการสามารถด าเนินการได้อย่างมั่นคง 

3. จากประมาณงบกระแสเงินสด จะเห็นว่ากิจการยังมีการแสเงินสดที่เพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง เพียงพอต่อการด าเนินงาน และสามารถน าไปใช้ลงทุนในด้านอื่น ๆ เพิ่มเติมได้ใน
อนาคต 

 
9.2 ปัจจัยวิกฤติที่เป็นเงื่อนไขแห่งความส าเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจ 

 
9.2.1 คุณภาพและความหลากหลายของสินค้า 

คุณภาพของสินค้า เป็นปัจจัยส าคัญที ่ก ิจการยึดถือ เพื ่อคัดสรรวัตถุดิบ
กระเพาะปลาที่มีคุณภาพส่งตรงถึงมือลูกค้า โดยใช้ความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ที่มีของทางร้าน
บอกเล่าถึงความหลากหลายของสินค้า ซึ่งคุณภาพของสินค้าส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้ตราสินค้า และ
อาจเกิดการบอกต่อในทางลบท าให้ชื่อเสียงของกิจการเสียหายได้  ดังนั้น เมื่อกิจการออกผลิตภัณฑ์
ใหม ่จึงต้องใส่ใจ ดูแล ควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบทุกอย่างในทุกขั้นตอนให้ดี เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดี
ต่อกิจการต่อไป 

9.2.2 การบริหารจัดการต้นทุน 
ต้นทุนคือหัวใจส าคัญในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันที่มีการแข่งขันรุนแรง ที่ส่งผลต่อ

ความสามารถในการแข่งขัน หากกิจการสามารถจัดหาวัตถุดิบมาได้ในราคาที่ถูก จะท าให้กิจการ
สามารถตั้งราคาขายที่เหมาะสม เทียบเคียงกับคู่แข่งได้ โดยกิจการควรมุ่งเน้นการลดต้นทุน เพื่อเพ่ิม
ผลก าไร และต้องไม่กระทบต่อลูกค้า เป็นกระบวนการที่จัดการกันเองภายในองค์กร โดยอาศัยความ
ร่วมมือจากทุกคนและทุกฝ่าย ทั้งฝ่ายบริหารในการก าหนดนโยบายที่เป็นไปได้ ฝ่ายจัดซื้อที่สามารถ
ต่อรองsupplier หรือฝ่ายปฏิบัติงานที่ใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า ซึ่งการลดต้นทุนไม่ใช่แค่การลดวัตถุดิบ
ที่เก่ียวข้อง แต่เป็นการใช้วัตถุดิบที่มีอยู่นั้นให้คุ้มค่าท่ีสุดด้วย 
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9.2.3 การให้บริการจากทางร้าน 
เนื่องด้วยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ในรูปแบบชุดอาหารพร้อมปรุง จัดเป็นธุรกิจ

บริการ ทั้งการจัดสรรวัตถุดิบ การจัดส่งและการให้ข้อมูลล้วนเป็นการบริการที่ต้องรวดเร็วและตรงต่อ
เวลา เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า ซึ่งนับเป็นสิ่งที่ส าคัญมากที่สุดในธุรกิจบริการ เพราะ
หากลูกค้าเกิดความประทับใจ ย่อมเกิดการบอกต่อและส่งเสริมให้ชื่อเสียงของกิจการเป็นไปด้วยดี  
โดยกิจการจะต้องเตรียมพร้อมในทุกฝ่ายตั้งแต่ส่วนของวัตถุดิบ การจัดส่ง ไปจนถึงการให้บริการจาก
พนักงานในการให้ข้อมูล รวมทั้งต้องมีการรับฟังความคิดเห็น และข้อเสนอแนะที่ลูกค้าร้องเรียน ติชม 
เพ่ือน ามาปรับปรุงการบริการให้ดีอยู่เสมอ   
 
9.3 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
 

9.3.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
1. ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
 บริษัทต้องวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการส ารวจตลาด ส ารวจคู่แข่งมาปรับและ

ก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมสอดคล้องไปกับสถานการณ์หรือ สภาพเศรษฐกิจ ไม่ว่าจะเป็นการพิจารณา
ในการปรับเปลี่ยนช่องทางการจ าหน่ายที่เข้าถึงผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมาย ตัดลดค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่
จ าเป็นและ จัดท าโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นให้มียอดขายอย่างเร่งด่วน เพ่ือให้กิจการด าเนินต่อไปได ้

2. แผนการตลาดไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
 จากแผนการตลาดที่ทางร้านตั ้งใจด าเนินการมีทั ้งการท าการตลาดผ่าน 

Social Media ผ่าน Influencers รวมถึงการจัดท าSale Promotion ล้วนมีวัตถุประสงค์เพ่ือต้องการ
ขยายฐานลูกค้าให้รู้จักผลิตภัณฑ์มากขึ้นโดยวัดผมจากยอดผู้ติดตามและผู้สั่งซื้อ  แต่หากด าเนินการ
แล้วไม่ได้รับผลตอบรับที่ดี ทางร้านก็พร้อมจะปรับเปลี่ยนการตลาด ปรับเปลี่ยนช่องทางมีมุ่งสื่อสาร
ไปยังกลุ่มผู้บริโภคโดยตรง เช่น การฝากขายในร้านอาหารจีนหรือการสร้างธุรกิจร่วมกันกับร้านอาหาร
เพ่ือให้ใช้จุดเด่นของทางร้าน และการเป็นที่รู้จักที่กว้างขวางกว่าของร้านค้าพันธมิตร โดยใช้จุดเด่นใน
เร ื ่องที ่ เราเช ี ่ยวชาญอย่างกระเพาะปลา ในการท าแคมเปญร่วมกัน รวมถึงว ิเคราะห์ปัจจัย
สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกเพ่ิมเติม เพ่ือหาแนวทางในการด าเนินการให้เป็นไปอย่างที่ตั้งใจ
ไว้ต่อไป 

9.3.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
1. การขาดแคลนวัตถุดิบ 

การขาดแคลนวัตถุดิบเป็นผลได้ทั้งจากการที่สินค้าขาดตลาด หรือการจัดส่งที่
ไม่ทันการของsupplier ซึ่งนับเป็นปัญหาเร่งด่วนที่ส่งผลให้กระบวนการด าเนินงานติดขัดต่อเนื่องไป 
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ทางร้านจึงมองว่าเราไม่ควรที่จะพ่ึงพาsupplierเพียงเจ้าเดียว แต่เลือกสรรsupplierอย่างน้อย 2 ราย 
เพ่ือป้องการความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นไม่ว่าจะทางเราเองหรือทางSupplier เพราะการมีพันธมิตร
ที่ดี จะส่งผลต่อการการพยายามช่วยจัดหาวัตถุดิบในยามที่ขาดแคลน ดังนั้น เราจึงบริหารจัดการ
Supplierให้ดี และด าเนินงานอย่างรัดกุม ลดข้อผิดพลาดที่เกิดข้ึนให้น้อยที่สุด 

2. การบริหารสินค้าคงคลัง 
การเติบโตของธุรกิจมักมาพร้อมกับปัญหาการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง ซึ่ง

อาจมาจากหลายสาเหตุ เช่น การขายสินค้าผ่านช่องทางที่หลากหลาย, การประเมินจ านวนค าสั่งซื้อ
ผิดพลาด รวมถึงผู้ควบคุมจัดการอาจไม่มีความรู้ความช านาญมากพอต่อการเติบโตในระยะยาว ท าให้
บริษัทจึงควรจัดหารระบบมาสนับสนุนการท างานส่วนนี้เมื่อกิจการเติบโตขึ้น  เพื่อลดความผิดพลาด 
รวมถึงใช้ระบบในการอัพเดตสต็อกแบบ Real-time จะช่วยให้กิจการสามารถบริหารจัดการได้ดีขึ้น 
พร้อมที่จะเติบโตต่อไปในอนาคต 

9.3.3 แผนฉุกเฉินด้านทรัพยากรบุคคล 
1. การขาดแคลนบุคลากร 
 ปัญหาด้านบุคลากรเป็นอีกปัจจัยส าคัญที่ส่งผลโดยตรงต่อการด าเนินงาน 

ส าหรับกิจการทีเพ่ิงเริ่มต้นอาจะมีต าแหน่งงานในแต่ละต าแหน่งเพียงคนเดียว ท าให้เมื่อขาดใครไปสัก
คน ระบบก็จะด าเนินการได้ไม่เต็มที่ ท าให้ต้องมีการวางแผนจัดสรรคน พิจารณาในการแบ่งหน้าที่
เพิ่มเติมให้กับพนักงานในต าแหน่งงานอื่น มาหมุนเวียนปฏิบัติงานชั่วคราว โดยเสนอค่าตอบแทน
พิเศษให้ที่เหมาะสม และเร่งหาพนักงานเข้ามา ปฏิบัติงานแทนรวมถึงอาจพิจารณาใช้พนักงาน 
Outsource ตามความเหมาะสมกับภาระงานที่มี 

2. พนักงานไม่มีแรงจูงใจในการท างาน 
เนื่องด้วยกิจการมีการรูปแบบการท างานที่รับผิดชอบหน้าที่เหมือนเดิมในแต่

ละวัน ท าให้ผู้ร่วมงานอาจจะเบื่อหน่าย จนส่งผลต่อพฤติกรรมในการปฏิบัติงานหรือพฤติกรรมอันไม่
พึงประสงค์ ที่ส่งผลเสียหายกับกิจการ กิจการจึงต้องให้ความใส่ใจต่อพนักงาน ด้วยกันพูดคุย หาสาเหตุ
เพื ่อสร้างแรงบันดาลใจและหาแนวทางในการแก้ไขโดยเฉพาะเป็นรายบุคคลไป  เพราะชีวิตมัก
ขับเคลื่อนด้วยก าลังแรงและก าลังใจในเป้าหมายร่วมเดียวกัน จึงจะน าไปสู่เป้าหมายในอนาคตที่ตั้งไว้
ของกิจการได ้

9.3.4 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
1. การขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

เมื่อกิจการประสบปัญหาการขาดสภาพคล่องทางการเงิน อันเกิดจากต้นทุน
สินค้าที่เพิ่มขึ้น ยอดขายตกลง หรือ การเติบโตของตลาดต ่ากว่าที่คาดการณ์ไว้ ซึ่งไม่ว่าจะเป็นด้วย
สาเหตุใดสาเหตุหนึ่ง หรือหลายสาเหตุร่วมกัน กิจการจะต้องค านวณหาต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น
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จากความจ าเป็นต่อการใช้เงินในช่วงวิกฤตนั้นให้ดี ควบคุมรายจ่ายเท่าที่จ าเป็น แม้ทางร้านจะมีแหล่ง
เงินทุนที่มาจากส่วนของเจ้าของ แต่เมื่อเกิดสถานการณ์ที่ไม่เป็นไปตามคาด ทางร้านจ าเป็นต้องมีการ
วางแผนส ารองส าหรับการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน เพื่อน ามาหมุนเวียนใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจ
ต่อไป 

2. เกิดลูกหนี้การค้า 
เมื่อด าเนินกิจการระยะเวลาหนึ่ง จากการรับเฉพาะเงินสด ก็อาจเปลี่ยนเป็น

เงินเชื่อภายใต้กรอบระยะเวลาที่ทั้ง 2 ฝ่ายตกลงกัน ท าให้กิจการอาจมีลูกหนี้ที่เกิดจากการด าเนินการ
ค้าตามปกติของธุรกิจ ซึ่งลูกหนี้การค้าจะเป็นช่องทางการรั่วไหลของงบการเงินที่อาจเกิดขึ้น กิจการ
จึงควรวางแผนจัดท าสัญญาการซื้อขายที่รัดกุม โดยจะต้องพิจารณาจาก การวิเคราะห์ยอดซื ้อ, 
คุณภาพของลูกหนี้, จ านวนลูกหนี้ที ่มีอยู่ ณ ตอนนั้น และความสัมพันธ์ระหว่างลูกหนี้กับกิจการ 
เพ่ือให้ยอดขายยังคงด าเนินไป และรักษาความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกันไว้ด้วย 
 
9.4 แผนในอนาคต (Future plan) 

 
9.4.1 เพิ่มโอกาสโดยการขายสินค้าอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

เป้าหมายหลักของการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ คือการเพ่ิมยอดขาย และแย่งส่วนแบ่ง
ทางการตลาดจากกลุ ่มลูกค้าทั ้งเก่าและใหม่  โดยต้นทุนทางธุรกิจเดิมที ่เป็นร้านค้าส่งค้าปลีก 
กระเพาะปลาและเครื่องเทศซึ่งเป็นวัตถุดิบประกอบอาหาร น าไปสู่การสร้างสรรค์เมนูได้หลากหลาย 
การเพ่ิมโอกาสด้วยการขายสินค้าอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมก็จะใช้ต้นทุนวัตถุดิบที่เรามีในการรังสรรค์คุณค่า และ
ออกแบบเมนูให้พร้อมปรุงส าหรับกลุ่มลูกค้าของเรามากที่สุด ไม่ว่าจะเป็นชุดข้าวขาหมู ที่ใช้เครื่องเทศ
อย่างอบเชย, โป๊ยกั๊ก, ชุดก๋วยเตี๋ยวเป็ด, ก๋วยเตี๋ยวเรือท่ีใช้เครื่องเทศในการประกอบอาหารแทบทั้งสิ้น 
โดยทางร้านจะมองไปที่ต ารับอาหารจีนเป็นหลักก่อน และแตกไลน์สู่สินค้าอื่น ๆ อย่างอาหารไทย 
และอาหารอินเดียที่มักใช้เครื่องเทศเป็นส่วนประกอบ ซึ่งมีโอกาสเกิดขึ้นได้ในอนาคต หากแผนธุรกิจนี้
ประสบความส าเร็จ 

9.4.2 ขยายการจัดส่งส่งพื้นที่นอกเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื่องด้วยผลิตภัณฑ์ใหม่นี้เป็นชุดอาหารพร้อมปรุงที่ส่วนประกอบครึ่งหนึ่งเป็น

ของสดที่ต้องควบคุมอุณหภูมิ ท าให้การจัดส่งในเริ่มแรกถูกมุ่งเป้าในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้เวลาใน
การจัดส่งไม่เกินหนึ่งชั่วโมง แต่เมื่อแผนธุรกิจที่คาดหมายไว้ด าเนินไปได้ ทางร้านก็มีแผนที่จะขยาย
การจัดส่งออกนอกเขตกรุงเทพมหานครด้วยระบบขนส่งแบบควบคุมอุณหภูมิที่เพ่ือให้สามารถจัดส่งได้
ทั่วประเทศในอนาคตหรืออาจะมองหาจุดกระจายสินค้าในหัวเมืองใหญ่ที่มีศักยภาพทั้งในแง่กลุ่ม
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ลูกค้าเป้าหมายและท าเลที่ตั้ง ในการเป็นครัวกลางในแต่ละพื้นที่ก็ล้วนเป็นแผนที่ทางร้านได้มองภาพ
ไว้ในอนาคตเช่นกัน 
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ภาคผนวก 
ตัวอย่างแบบสอบถามเพ่ือวิจัยตลาดชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง 

 

แบบสอบถามฉบับนี ้เป็นส่วนหนึ ่งของการค้นคว้าอิสระ โครงการปริญญาโททาง
บริหารธุรกิจ (MBA) คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ โดยมีวัตถุประสงค์ 
เพ่ือวิจัยตลาด ส าหรับประกอบการท าแผนธุรกิจของผลิตภัณฑ์กระเพาะปลาชุดพร้อมปรุง 

โดยข้อมูลที่ท่านได้ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ ผู้วิจัยจะน าข้อมูลไป
ใช้เพื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลใด ๆ จึงใคร่ขอความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงเพ่ือให้ผลของงานวิจัยเป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั้งไว้ 

ค าถามในแบบสอบถามชุดนี้จะประกอบด้วย 4 ส่วนดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมที่มีต่อการรับประทานกระเพาะปลา 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

หมายเหตุ: ผลิตภัณฑ์ ชุดกระเพาะปลาพร้อมปรุง คือ การจัดเซตประกอบอาหารส าเร็จรูป ที่รวมรวม
วัตถุดิบในการปรุงอาหารชนิดนั้น ๆ ไว้อย่างครบถ้วน เพราะ การเตรียมวัตถุดิบเป็นเรื่องที่ผู้บริโภค
หลายรายรู้สึกว่ายุ่งยาก การจัดชุดอาหารนี้จะเป็นอีกหนึ่งทางเลือกที่ประหยัดเวลา และอ านวยความ
สะดวกให้แก่ผู้บริโภค 

--------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 
ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง 
1.1 ท่านเคยรับประทานกระเพาะปลาน ้าแดงหรือไม่ 

□ เคย □ ไม่เคย 
1.2 ท่านเลือกรับประทานกระเพาะปลาในมื้อทั่วไป ในชีวิตประวันหรือไม่ 

□ เลือก □ ไม่เลือก  □ ทานเฉพาะมื้อ / วาระโอกาสส าคัญ 
1.2.1 เหตุผลที่เลือกรับประทานกระเพาะปลา 

□ หาซื้อง่าย □ ท าได้ง่าย □ มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 

□ ความชอบส่วนบุคคล □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................  
1.2.2 ท่านรับประทานกระเพาะปลาบ่อยแค่ไหนใน1เดือน 

□ 1 ครั้ง  □ 2-3 ครั้ง  □ 4-5 ครั้ง  □ 5 ครั้งข้ึนไป  
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1.2.3 เหตุผลที่ไม่เลือกรับประทานกระเพาะปลา 

□ หาซื้อยาก □ ราคาแพง  □ ไม่ชอบรับประทาน   

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................  
1.2.4 เหตุผลที่รับประทานเมนูกระเพาะปลาเฉพาะมื้อพิเศษ 

□ หาซื้อยาก  □ มีกรรมวิธีที่ในการท ายาก □ ราคาแพง  

□ ไม่ชอบรับประทาน  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................  
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมที่มีต่อการรับประทานกระเพาะปลา 
 
2.1 ท่านคิดว่ากระเพาะปลา เหมาะที่จะเป็นอาหารในมื้อไหนมากที่สุด 

□ มื้อเช้า  □ มื้อกลางวัน □ มื้อเย็น □ ได้ทุกมื้อ 
2.2 ท่านชอบที่จะรับประทานกระเพาะปลา ในเมนูรูปแบบใดมากที่สุด (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

□ กระเพาะปลาน ้าแดง □ กระเพาะปลาต้มจืด □ กระเพาะปลาผัดแห้ง 

□ ย าสามกรอบ □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................  
2.3 สิ่งที่ท่านคิดว่า กระเพาะปลา แตกต่างจากวัตถุดิบประกอบอาหารอื่น ๆ (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

□ รสชาติ □ เนื้อสัมผัส  

□ กรรมวิธี  □ ต้องปรุงโดยผู้มีประสบการณ์  

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................  
2.4 ท่านรู้สึกได้หรือไม่ ว่ากระเพาะปลาแต่ละร้านมีความแตกต่างกัน 

□ รู้สึก □ ไม่รู้สึก  
2.5 ท่านทราบหรือไม่ว่ากระเพาะปลา มีหลากหลายชนิด หลายระดับราคา 

□ ทราบ □ ไม่ทราบ  
2.6 ท่านคิดว่า การต้มกระเพาะปลาเพ่ือรับประทาน มีความยุ่งยากหรือไม่ 

□ ยุ่งยาก □ ไม่ยุ่งยาก  
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 
3.1 หากมีผลิตภัณฑ์กระเพาะปลาชุดพร้อมปรุงที่มีวัตถุดิบสดใหม่ พร้อมเครื่องปรุงให้ครบ เพียงท า

ตามข้ันตอน ท่านจะสนใจเลือกซ้ือหรือไม่ 

□ สนใจ □ ไม่สนใจ  
3.2 วัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ อาหารชุดพร้อมปรุง (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

□ อยากรับประทานอาหารสดใหม่  □ อยากลองท าอาหารเอง  

□ อยากท าให้คนในครอบครัวทาน  □ อยากซื้อไปท าเพ่ือไหว้บรรพบุรุษ   

□ อยากซื้อเป็นของฝาก □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................... 
3.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ อาหารชุดพร้อมปรุง (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

□ สะดวกสบาย  □ ราคา 

□ อาหารส่งเสริมให้มีสุขภาพท่ีดี □ บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม 

□ อายุในการเก็บรักษา □ การได้รับค าแนะน าที่ดีจากผู้ขาย  

□ ช่องทางการจัดจ าหน่าย  □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................... 
3.4 ราคาส าหรับกระเพาะปลาชุดพร้อมปรุงที่ท่านยอมรับได้ต่อมื้อ (ส าหรับรับประทาน ไม่เกิน4 คน) 

□ ไม่เกิน 150 บาท  □ 151-200 บาท  □ 201-250 บาท 

□ 251-300 บาท  □ 301-400 บาท  □ 400 บาทข้ึนไป 
3.5 หากท่านสนใจในผลิตภัณฑ์อาหารชุดพร้อมปรุง อะไรเป็นเหตุผลที่ท่านเลือกซ้ือจากร้านค้านั้น ๆ 

(ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 

□ ตัวผลิตภัณฑ์จากร้านค้ามีคุณภาพ  □ ราคา สมเหตุสมผล   

□ ความน่าเชื่อถือของร้านค้า  □ โปรโมชั่น   

□ การประชาสัมพันธ์ในช่องทางต่าง ๆ  □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ 
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ส่วนที ่4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
4.1 เพศ 

□ ชาย □ หญิง 
4.2 อายุ 

□ ต ่ากว่า 20 ปี  □ 21-30 ปี □ 31-40 ปี  

□ 41-50 ปี □ 51-60 ปี □ 61 ปี ขึ้นไป 
4.3 ระดับการศึกษา 

□ ต ่ากว่าปริญญาตรี □ ปริญญาตรี □ ปริญญาโท □ ปริญญาเอก 
4.4 อาชีพ 

□ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ □ พนักงานบริษัทเอกชน 

□ นิสิต / นักศึกษา □ ประกอบธุรกิจส่วนตัว 

□ รับจ้างทั่วไป □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................... 
4.5 รายได้ต่อเดือน 

□ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท  □ 15,001 – 20,000 บาท   

□ 20,001 – 30,000 บาท  □ 30,001 – 40,000 บาท  

□ 40,001 – 50,000 บาท □ 50,000 บาทข้ึนไป 
4.6 จ านวนสมาชิกในครอบครัวต่อการรับประทานอาหาร (โดยเฉลี่ยต่อเดือน) 

□ 1-2 คน  □ 3-5 คน  □ 5 คนข้ึนไป 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ  ชวัลนุช จิระสุขประเสริฐ 
วุฒิการศึกษา  ปีการศึกษา 2556: ภูมิสถาปัตยกรรมศาสตรบัณฑิต  

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
 

ประสบการณ์ท างาน  2560-2564 ภูมิสถาปนิกอิสระ 
2557-2559 ภูมิสถาปนิก 
บริษัท สถาปนิก โอเพนบ๊อกซ์ จ ากัด 
 
 

 

 
 
 

Ref. code: 25646302030298QYH




