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บทที ่1 

โอกาสและความน่าสนใจ 
 
 

1.1 ที่มาและความส าคญั 
สาหร่ายไก หรือ ไก (Cladophora glomerata kützing) เป็นสาหร่ายน ้ าจืดสีเขียวท่ี

สามารถพบไดท้างตอนเหนือของประเทศไทย ท่ีอุดมไปดว้ยคุณค่าทางอาหารมากมาย ซ่ึงเทียบเท่า
กับเน้ือปลาและไก่ รวมไปถึงยงัมีเส้นใยอาหารสูง ท่ีเหมาะเป็นอาหารส าหรับผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจ
สุขภาพ(เสาวลกัษณ์ เช้ือค า,2565) ซ่ึงเราสามารถพบสาหร่ายไดเ้ฉพาะแหล่งน ้ ามีน ้ าไหลเท่านั้น แต่
ว่าตอ้งเป็นน ้ าไหลเอ่ือย เพราะถา้หากน ้ าน่ิงคือน ้ าท่ีสกปรก จะท าให้สาหร่ายไกไม่สมบูรณ์ ถา้หาก
น ้าไหลแรงเกินก็ส่งผลไม่ดีกบัไกเพราะจะท าใหส้าหร่ายไกขาด และเป็นเส้นจะไม่ยาวเท่าท่ีควร โดย
ฤดูท่ีมีสาหร่ายไกเยอะเป็นพิเศษคือ ช่วงตน้ฤดูหนาว จนไปถึงฤดูฝน (รวิศ ทศัคร,2563) 

แม้ว่าในปัจจุบันสาหร่ายไก จะยงัไม่เป็นท่ีรู้จักมากแต่ว่าก็ยงัมีชาวบ้านและกลุ่ม
แม่บา้นท่าวงัผา และ กลุ่มแม่บา้นหาดตระไคร้ เป็นกลุ่มใหญ่ท่ีคอยน าสาหร่ายไกมาแปรรูปและ
จ าหน่ายขายเป็นรูปแบบผง หรือเป็นแบบเส้นตากแห้ง เพื่อน า ไปประกอบอาหาร ซ่ึงเป็นรูปแบบ
สินคา้ในปัจจุบนัของสาหร่ายไก ในไทย (เสาวลกัษณ์ เช้ือค า,2565) 

ตลาดสาหร่ายในปี 2565 มีอตัราการเติบโตไม่ต ่ากว่าร้อยละ 30% เม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่าน
มา และตลาดมีมูลค่ารวมทั้งหมดอยู่ท่ี 2500 ลา้นบาท (กานตน์ที ใยระยา้,2566) และสาหร่ายยงัเป็น
อาหารท่ีคนไทยมีความคุน้เคยและบริโภคกนัมานาน และยงัมีวิธีการผลิตท่ีง่ายไม่ซับซ้อนจึงท าให้
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่เนน้ท่ีสินคา้แต่จะไปเนน้ท่ีการตลาดแทน เพื่อมากระตุน้ยอดขายให้กบั
สินคา้ อย่างเช่น แบรนด์เถา้แก่นอ้ยจะมีจุดแขง็ในเร่ืองการผลิตรสชาติใหม่ๆ ออกมาให้พอกบัความ
ตอ้งการในตลาดของผูบ้ริโภค และ แบรนด์มาชิตะก็มีการใช้วิธีการกินเป็นคู่กบัอาหาร เช่น มีการ
ร่วมมือกบัร้านอาหารบนห้าง บอนชอน ฮาชิบงั ซูกีชิ  และยงัมีการโปรโมทตวัเองไม่ใชผ้งชูรสเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นรักสุขภาพ (Euromonitor, 2022)   

จากการไดรั้บส่ือของเกาหลีมากขึ้นท าให้ตลาดสาหร่ายในไทยเร่ิมท่ีจะมุ่งท่ีจะท าตลาด
กลุ่มวยัรุ่นตั้งแต่มธัยมขึ้นไป ผ่านกลยุทธ์การน าไอดอลมาโฆษณาเพื่อใช้กระแส K-pop อีกทั้งใน
ตลาดสาหร่ายมีการโฆษณาโดยใชไ้อดอลเกาหลีมาโฆษณาสินคา้ของตวัเอง หรือ Idol marketing ท่ี
ท ามาเพื่อตอบสนองกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นแฟนคลบัต่างๆ เพื่อให้ได้มีส่วนร่วมในกลุ่มแฟนคลบั
มากกวา่ขายสินคา้อย่างเดียวอยา่งเช่น เถา้แก่นอ้ยไดน้ าสาหร่ายอบท่ี เป็นสินคา้ทางเลือกเพื่อสุขภาพ
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น ามารวมกบัตวัการ์ตูนของ BTS เป็นตวัการ์ตูนหนา้ซองซ่ึงสามารถเพื่อยอดขายใหก้บัเถา้แก่น้อยได้
ถึง 10% ในปี 2565 (สาวิตรี รินวงษ์,2565) โดยการใช้ไอดอลเกาหลีมาโฆษณาสินคา้สาหร่ายเพื่อ
สะทอ้นความเป็นสาหร่ายแท ้ๆ ของเกาหลี เพราะเกาหลีเป็นผูส่้งออกสาหร่ายรายใหญ่ท่ีสุดของโลก
และขึ้นช่ือเร่ืองคุณภาพและความเป็นตน้ต าหรับของสาหร่าย  

จากเหตุผลทั้งหมดท าให้เห็นได้ว่ายงัมีโอกาสในการท่ีจะเขา้มาในตลาดของกินเล่น
รูปแบบสาหร่ายปรุงรสในประเทศไทย โดยจะท าสาหร่ายไกอบกรอบปรุงรสเพื่อสุขภาพ แทนท่ีจะ
ใชส้าหร่ายจากประเทศอ่ืนแทนท่ีจะใชส้าหร่ายจากประเทศไทย 
 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (แรงกดดันทั้ง 5 ประการ – Five 
Forces)  

เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในแต่ละมุมมอง เช่น มุมมองลูกคา้ 
มุมมองคู่แข่ง ผา่นแรงกดดนัทั้ง 5 โดยเราจะวิเคราะห์ตลาดในอุตสาหกรรมขนมสาหร่ายในประเทศ
ไทยและโดยท่ีเราจะมองวา่เรานั้นเป็นผูห้นา้เล่นใหม่ท่ีตอ้งการเขา้มาเล่นในตลาดน้ี 
 

1.2.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) (-) 
o ส่วนแบ่งการทางการตลาดของคู่แข่ง (market share of competitors) (-) 

▪ เม่ือพิจารณาตลาดของสาหร่ายแลว้พบว่ามีคู่แข่งรายใหญ่อยู่เพียง 2 เจา้เท่านั้นคือ 
เถา้แก่นอ้ย และ มาชิตะ ท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากท่ีสุด และท่ีเหลือจะเป็นผูแ้ข่งรายย่อยเท่านั้น 
(รวิศ ทศัคร,2563) ท าให้ผูเ้ล่นรายย่อยนั้นยากท่ีจะเขา้ไปแย่งส่วนแบ่งตลาดในตลาดท่ีมีเจา้ตลาดอยู่
แลว้และส่งผลให้เกิดการแข่งขนัเพื่อช่วงชิงตลาดของผูแ้ข่งรายย่อย เพื่อแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด
จากเจา้ตลาดเดิม  
o การเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry growth) (+)   

▪ ตลาดสาหร่ายในประเทศไทยมีมูลค่าในปี 2022 อยู่ท่ีประมาณ 43.9 ลา้นลา้นบาท 
ซ่ึงเติบโตจากปี 2021 ถึง 5% โดยจะเห็นไดว้่าตลาดของกินเล่นมีความสามารถท่ีจะเจริญเติบโตได้
อีกในอนาคต และตลาดของกินเล่นยงัมีอตัราการเติบโตรายปีแบบผสม หรือ CAGR อยู่ท่ี 7% ต่อปี 
ซ่ึงมากกวา่ปีท่ีแลว้ถึง 2% (Euromonitor, 2022) ส่งผลกระทบเชิงบวกต่อผูเ้ล่นหนา้ใหม่มีโอกาสท่ีจะ
เติบโตในธุรกิจน้ีเพราะวา่อตัราการเติบโตเพิ่มขึ้นจากปีท่ีแลว้ 2% 
o ความแตกต่างของคุณภาพสินคา้ (Quality differences) (-)  
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▪ ตลาดสาหร่ายในประเทศไทยมีความแตกต่างของสินค้าไม่มาก ไม่ว่าจะเป็น
ผิวสัมผสั ความหยาบ หรือวา่จะเป็นขนาด และสินคา้ขนมสาหร่ายส่วนใหญ่จะเป็นแบบแผน่ปรุงรส 
(FORBES, 2023) แทนท่ีจะเป็นรูปแบบผง หรือเป็นเส้นยาวสรุปได้ว่า ขนมรูปแบบสาหร่ายมี 4 
รูปแบบ1 สาหร่ายย่าง สาหร่ายทอด สาหร่ายอบ และสาหร่ายเทมปุระ ซ่ึงสาหร่าย 4 แบบน้ีได้
ครอบคลุมรูปแบบของสาหร่ายในตลาด ท าให้ผูเ้ล่นหน้าใหม่ในตลาดนั้นยากท่ีจะท าสินคา้ให้ต่าง
จากคู่แข่งเพราะวตัถุดิบท่ีใชเ้หมือนกนั ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบต่อผูเ้ล่นหนา้ใหม่ 

สรุปได้ว่าการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันมีผลกระทบเชิงลบกับธุรกิจ 
เน่ืองจากการท่ีเขา้ไปท าตลาดท่ีมีเจา้ตลาดอยู่แลว้ท าให้เป็นการยากท่ีจะแย่งส่วนแบ่งการตลาด จาก
เจา้ตลาดเดิม และ ในส่วนของอตัราการเติบโตของตลาดสาหร่ายอยู่ท่ี 5% แสดงให้เห็นโอกาสใน
การเขา้ไปท าตลาดสาหร่ายเพิ่มมากขึ้นจากปีท่ี 3% และ รูปแบบขนมสาหร่ายท่ีมีไม่หลากหลายมาก
ท าใหเ้ห็นเป็นการยากท่ีจะท าขนมรูปแบบสาหร่ายใหแ้ตกต่างจากเดิมท่ีเคยมีอยูแ่ลว้ในตลาด 
 

1.2.2 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) (-) 
o จ านวนลูกคา้ (Number of customers) (-) 

▪ จ านวนลูกคา้ท่ีควรบริโภคสาหร่ายมีความหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น กลุ่มวยัรุ่น วยั
ท างาน หรือคนท่ีอยากลดน ้ าหนัก เพราะว่าสาหร่ายเป็นอาหารท่ีมีโภชนาการสูง เหมาะกบัวยัท่ีท่ี
ก าลงัเติบโต (ศุธีมล คุมคูณ,2565) ซ่ึงคนส่วนใหญ่ท่ีบริโภคสาหร่ายส่วนใหญ่จะอยู่ในช่วงอายุ 26-
33 ซ่ึงจะอยู่ในเจเนอเรชั่น Y ท่ีจ านวนประมาณ 25% ของประชากรทั้งหมด (Marketeer,2019) ซ่ึง
หากมีผูซ้ื้อจ านวนมากรายท าใหธุ้รกิจไม่จ าเป็นตอ้งพึ่งพิงผูซ้ื้อมากท าให้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้มาใน
ตลาดใหม่นั้นไม่มีฐานลูกคา้ใหม่ ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบกบัตลาดผูเ้ล่นรายใหม่ในตลาด 
o ความแตกต่างของคู่แข่ง (Difference Between Competitor) (-) 

▪ ในตลาดสาหร่ายตอนน้ีจะมีแต่สาหร่ายท่ีน าเขา้มาจากเกาหลีเป็นส่วนใหญ่ ของ 2 
แบรนด์ใหญ่อย่างมาชิตะ และเถ้าแก่น้อยซ่ึงจะแตกต่างกันแค่รสชาติและวิธีขาย (Euromonitor, 
2022) ซ่ึง ความแตกต่างของแบรนด์สาหร่ายในตลาดจะมีอยู่ 2 อย่างนั้นคือ ราคา และผลิตภณัฑต์วั
สินคา้ ซ่ึงความแตกต่างในเร่ืองของสินคา้นั้นทางดา้นเถา้แก่นอ้ยจะมีรสชาติใหม่ๆใหล้องมากกว่ามา
ชิตะ และราคาของสินค้าอย่างเช่น สาหร่ายมาชิตะซองขนาด 15 กรัมราคาอยู่ท่ี 40 บาท2 และ
สาหร่ายเถา้แก่น้อย 15 กรัมราคาอยู่ท่ี 39 บาท3 ซ่ึงเถา้แก่น้อยนั้นเลือกท่ีจะขายสินคา้ในราคาท่ีถูก

 
1 อา้งอิงจาก การส ารวจตลาดในวนัที ่10 พฤษภาคม 2556 ผลิตภณัฑข์นมขบเคี้ยวประเภทสาหร่ายในตลาด ของสาหร่ายเถา้แก่นอ้ย 
2 การส ารวจตลาดในวนัที ่10 พฤษภาคม 2556 ราคาขนมสาหร่ายมาชิตะ ในร้านบิก๊ซีออนไลน์ วนัที่ 8 พฤษภาคม 2566 

3 การส ารวจตลาดในวนัที ่10 พฤษภาคม 2556 ราคาขนมสาหร่ายเถา้แก่นอ้ย  ในร้านบิ๊กซีออนไลน์ วนัที่ 8 พฤษภาคม 2566 
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กว่าท าให้ดึงดูดลูกคา้ได้ท่ีเลือกราคามากกว่า ซ่ึงการท่ีผูเ้ล่นใหม่ท่ีจะเขา้ไปท าตลาดสาหร่ายนั้น
จ าเป็นจะตอ้งมีความแตกต่างในตวัของวตัถุดิบของสินคา้ และราคา และส่งผลกระทบเชิงลบกับ
ตลาดผูเ้ล่นรายใหม่ เพราะวา่ลูกคา้มีตวัเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการดว้ยตวัเอง 

ในส่วนน้ีสรุปไดว้่าอ านาจการต่อรองของลูกคา้มีมาก เพราะวา่ ในตลาดสินคา้เก่ียวกบั
สาหร่ายมีการน าเข้ามาจากต่างประเทศและอยู่ในท่ีเดียวกันทั้งหมด ลูกค้าจึงไม่มีตัวเลือกมาก
เก่ียวกบัชนิดของสาหร่ายท่ีลูกคา้อยากรับประทาน แต่ว่ามีผูข้ายสาหร่ายมากรายในตลาดลูกคา้จึงมี
สิทธิท่ีจะเลือกสินคา้ต่างๆท่ีตรงความตอ้งการตามราคาของสินคา้ หรือรสชาติท่ีตอ้งการ จึงท าให้
มองเห็นถึงเส้นทางในการเขา้มาในตลาดสาหร่าย ของผูเ้ล่นหนา้ใหม่นั้นยากในตลาดน้ี 
 

1.2.3 อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Suppliers) (-) 
o ขนาดของซพัพลายเออร์ (Number of the size of suppliers) (-) 

▪ ในปัจจุบนัทุกเจ้าในตลาดจะน าเขา้สาหร่ายจากเกาหลีเป็นส่วนใหญ่ เพราะว่ามี
ต้นทุนท่ีถูก แต่ว่าในไทยก็ยงัมีท่ีจ าหน่ายสาหร่ายอยู่ โดยจะเป็นท่ีชาวบ้านริมแม่น ้ าน่านท่ีขาย
สาหร่ายจากการลงไปเก็บจากแม่น ้ าซ่ึงมีปริมาณท่ีต ่า และ สาหร่ายก็ไม่สามารถเก็บไดท้ั้งปี (รวิศ 
ทศัคร,2563)   ซ่ึงท าใหอ้ านาจการต่อรองของคู่คา้อยูมี่มากกวา่เพราะวา่ซพัพลายเออร์เป็นเจา้ใหญ่ จึง
ส่งผลกระทบเชิงลบต่อผูเ้ล่นรายใหม่และมีอ านาจในการต่อรองราคาสินคา้กบัซพัพลายเออร์ 
o วตัถุดิบอ่ืนท่ีสามารถใชท้ดแทนกนั (Substitutional of products)  (-) 

▪ ในตลาดสาหร่ายไม่ค่อยมีความแตกต่างกันในเร่ืองของชนิดของสาหร่ายเพราะ
สาหร่ายทะเลท่ีไดม้านั้น มาจากทะเลเกาหลี กบัญ่ีปุ่ นและน าเขา้มาท่ีไทยในสัดส่วนใหญ่ท่ีเป็นชนิด
สาหร่ายโนริสาหร่ายท่ีจะนิยมน ามาทอด หรืออบ แลว้น าไปปรุงรสชาติ ท าให้การท าการตลาดส่วน
ใหญ่จะเน้นไปท่ีราคามากกว่าว่าเจา้ไหนขายถูก (FORBES, 2023) จึงท าให้ซัพพลายเออร์หลายเจา้
นั้นหาวตัถุดิบอ่ืนๆทดแทนกนัไดย้าก จึงท าให้อ านาจการต่อรองของผูเ้ล่นรายใหม่มากกว่ากว่าซัพ
พลายเออร์นั้น และส่งผลกระทบเชิงบวกในตลาดผูเ้ล่นรายใหม่ 

อ านาจการต่อรองของคู่ค้ามากกว่าตลาดผูเ้ล่นหน้าใหม่ เน่ืองจากตลาดสาหร่ายจะ
น าเขา้สาหร่ายมาจากประเทศเกาหลีท่ีผลิตสาหร่ายกนัเยอะอยู่แลว้ท าให้ราคาถูกกว่าตลาดถา้ซ้ือกนั
ในปริมาณท่ีเยอะมาก แต่กบัผูแ้ข่งรายย่อยท่ีไม่ไดมี้ก าลงัการต่อรองเยอะ และมีหลายเจา้ให้เลือกท า
ให้อ านาจการต่อรองของคู่คา้ในตลาดสาหร่ายมีน้อย และการหาวตัถุดิบอ่ืนท่ีทดแทนกนัไดย้ากจึง
ท าใหอ้ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์นั้นมีมากกวา่ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ 
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1.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) (+) 
o ขนาดของตลาดสินคา้ทดแทน (Market size of substitutes product available) (-) 

▪ สินคา้สาหร่ายแปรรูปมีสินคา้ทดแทนจากขนมขบเคี้ยวประเภทอ่ืนๆ อย่างเช่นขนม
ขา้วโพดหรือ มนัฝร่ังอบกรอบ ปลาหมึกเส้น ถัว่ทอด และอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการซ้ือขนมสาหร่ายท่ีมี
ส่วนแบ่งทางการตลาด และยอดขายมากกว่าตลาดสาหร่าย (Euromonitor, 2022) จากสินคา้ทั้งหมด
ตลาดขนมท่ีมีสัดส่วนมากท่ีสุดคือ มนัฝร่ังอบกรอบมีอตัราส่วนท่ีมากท่ีสุดอยู่ท่ี 28.5% ตามมาดว้ย
ขนมขา้วโพดอบกรอบอยู่ท่ี 24.8% และขนมสาหร่ายอยู่ท่ี  5% ซ่ึงนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบ
ต่อตลาดสาหร่ายและอาจจะท าให้ลูกคา้หันไปบริโภคขนมรูปแบบอ่ืนท่ีมีราคาของสินคา้ทดแทน
เทียบเท่ากบัสินคา้ขนมรูปแบบสาหร่าย 
o ค่าใชจ่้ายในการเปลี่ยนสินคา้ของลูกคา้ (Switching cost) (+) 

▪ สินคา้แต่ละตวัไม่มีราคาท่ีต่างกนัมากเพราะในตลาดสาหร่ายส่วนใหญ่จะแข่งกัน
เร่ืองราคาขายและวตัถุดิบ (Euromonitor, 2022) ท าให้ลูกคา้มีสิทธ์ิท่ีจะเลือกบริโภคเพราะราคาไม่
ต่างกบัสินคา้ชนิดอ่ืนๆ จึงง่ายท่ีจะเปล่ียนไปบริโภคสินคา้อ่ืนๆในราคาท่ีเท่ากนั เพราะฉะนั้นท าให้
ส่งผลกระทบเชิงบวกต่อตลาดสาหร่าย และท าใหอ้ านาจในการต่อรองของผูซ้ื้อต่อผูเ้ล่นหนา้ใหม่ใน
ตลาดก็จะมีมากกว่าลูกคา้เช่นเดียวกนั เพราะผูเ้ล่นหนา้ใหม่สามารถดึงลูกคา้ดว้ยราคาของสินคา้เพื่อ
ดึงดูดลูกคา้มาใหสิ้นคา้ 

สรุปไดว้่าภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนนั้นมีขนมรูปแบบต่างๆ เช่นขา้วโพดอบกรอบ 
มนัฝร่ังอบกรอบ ปลาหมึกเส้น ถัว่ทอด ท่ีมีรสชาติสาหร่ายในรูปแบบขนมเหล่าน้ีท่ีมีสัดส่วนเยอะ
กวา่ขนมสาหร่ายท่ีมีสัดส่วนประมาณ 5% ของตลาดขนมทั้งหมด ซ่ึงต่างจากขนมมนัฝร่ังอบกรอบท่ี
มีส่วนแบ่งการตลาดอยู่ท่ี 28.5% ในปี 2565 (Euromonitor, 2022) ซ่ึงเยอะกว่าขนมสาหร่าย 5 เท่า 
เพราะว่าตลาดสาหร่ายถา้ให้เทียบกบัตลาดสินคา้ขนมกรุบกรอบในประเทศไทยจะเห็นว่าตลาดของ
สาหร่ายมีส่วนแบ่งประมาณ 5% จากขนมทั้งหมดซ่ึงเทียบไดก้บัขนมอ่ืนๆอย่างเช่น ขนมมนัฝร่ัง
ทอดท่ีมีส่วนแบ่งประมาณ 28.5 % หรือ ขนมข้าวโพดอบกรอบมีส่วนแบ่งประมาณ 24.8 % 
(Euromonitor, 2022) และการสลบัไปบริโภคสินคา้อ่ืนก็มีมากเพราะว่าราคาสินคา้ในตลาดขนม
ไม่ไดมี้ราคาท่ีห่างกนัเท่าไหร่ ในขนาดของสินคา้เท่ากนั  
 

1.2.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) (+) 
o อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด (Barrier to entry) (+) 

▪ การเขา้มาท าในตลาดของกินเล่นสาหร่ายท าไดไ้ม่ยาก (low barrier entry) เน่ืองจาก
ใชเ้งินลงทุนต ่าและไม่ตอ้งเทคโนโลยีท่ีซับซ้อนเท่าไหร่ (สาวิตรี รินวงษ์,2565) จึงท าให้ผูเ้ล่นหน้า
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ใหม่เขา้มาแข่งขนัในตลาดไดง้่าย เน่ืองจากใชเ้งินและทรัพยากรต่างๆนอ้ย และไม่ใช้ เทคโนโลยีใน
การผลิตท่ีใชเ้งินเยอะ จึงส่งผลกระทบเชิงบวกต่อผูเ้ล่นใหม่ในตลาดสาหร่าย และท าใหผู้เ้ล่นใหม่ใน
ตลาดมีโอกาสในการเขา้มาท าก าไรในตลาดสาหร่าย เน่ืองจากใชเ้งินไม่เยอะในดา้นตน้ทุนการผลิต 
o ความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์(Brand loyalty) (+) 

▪ ส่วนใหญ่ในตลาดของกินเล่นจะไม่มีความจงรักภกัดีมากเท่าไหร่ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะ
เลือกไปท่ีราคาและคุณภาพท่ีสมราคา หรือโปรโมชนัก่อนอนัดบัแรก (สาวิตรี รินวงษ์,2565) จึงให้
คู่แข่งหน้าใหม่นั้นเขา้มาแข่งขนัในตลาดสาหร่ายไดง้่ายมากขึ้นเพราะว่าลูกคา้ไม่มีความจงรักภกัดี
ต่อแบรนด์ ท าให้ลูกคา้ขนมสาหร่ายสามารถท่ีจะลองสินคา้อ่ืน ๆ ได้แบบไม่ตอ้งคิดมาก ซ่ึงเป็น
ผลกระทบเชิงบวกต่อตลาดผูเ้ล่นใหม่ ท่ีตอ้งการเขา้มาท าตลาดสาหร่าย 

สรุปไดว้่าการเขา้ไปท าตลาดให้ตลาดสาหร่ายน่าสนใจมากเพราะว่าเป็นมิตรต่อผูเ้ล่น
หนา้ใหม่และใชเ้งินทุนไม่เยอะ 
 
ตาราง 1.2 สรุปผลการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
 

แรงกดดนั ปัจจยัโดยรวมของธุรกิจ 
การแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม (Industry Rivalry) - 
อ านาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Customers) - 
อ านาจการต่อรองของคูค่า้ (Bargaining Power of Suppliers) - 
ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) 

+ 

ภยัคุกคามจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants) + 

 
เม่ือพิจารณาจากแรงกดดนัในดา้นต่างๆ ของแรงกดดนัทั้ง 5  ประการจะพบไดว้่าการ

เขา้มาด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมสาหร่ายอบกรอบ มีความน่าสนใจมาก เน่ืองจากหลายๆแรง
กดดนัส่งผลดีอย่างเช่นภยัคุกคามจากคู่แข่งหนา้ใหม่ ท่ีสนบัสนุนให้มีผูข้ายรายใหม่เขา้ไปท าตลาด 
ตลาดสาหร่ายยงัมีอ านาจการต่อรองลูกคา้มีผลเชิงลบท่ีส่งผลไม่ดีต่อผูเ้ล่นใหม่ แต่ในส่วนของ ภยั
คุกคามจากสินคา้ทดแทนเยอะจากขนมรูปแบบอ่ืนกับ  ตลาดสาหร่ายยงัมีอ านาจการรต่อรองซัพ
พลายเออร์ท่ีต ่า เพราะว่ามีซพัพลายเออร์หลายเจา้ท่ีบริษทัใหญ่ๆ ไปต่อรองราคาไวก่้อนและไดร้าคา
ท่ีต ่ากวา่คนอ่ืน 
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1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมายธุรกจิ (Vision Mission and Goals) 
1.3.1 วิสัยทัศน์ 
มุ่งมัน่ ตั้งใจ ท่ีจะเป็นบริษทัชั้นน าทางดา้นการผลิตสาหร่ายไกอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

เพื่อสร้างสรรคค์วามเป็นเลิศของผลิตภณัฑ ์และความเป็นอยูท่ี่ดีใหก้บัผูบ้ริโภคและชุมชน 
 

1.3.2 พนัธกจิ 
น าเสนอสาหร่ายไกอบกรอบเพื่อสุขภาพท่ีไดรั้บมาตรฐาน รสชาติหลากหลาย และใส่

ใจสุขภาพทุกขั้นตอนการผลิตไปยงัผูบ้ริโภค 
 
 

1.4 เป้าหมายธุรกจิ (Business goals) 
1.4.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีท่ี 1) 

1. สร้างการรับรู้ในตราสินคา้ ของสาหร่ายไกอบกรอบเพื่อสุขภาพ ท่ีมีคุณค่าทางอาหารสูง ตอ้งการ
จะเพิ่มจ านวนคนกดถูกใจในเพจ Facebook ให้ไดจ้ านวน 15004คน เพื่อสร้างฐานลูกคา้ในตอนแรก
ท่ีเปิดบริษทั 
2. ตั้งเป้าหมายวา่จะขาย 11055 ช้ินต่อปี 
3. ท าเพิ่มคนติดตามใน Shopee และ Lazada อยา่งนอ้ย 30006 ผูติ้ดตาม 

 

1.4.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2-3) 

1 การจัดจ าหน่ายสาหร่ายาไกอบกรอบต้องมียอดขายเพิ่มขึ้นอย่างต ่า 7% ต่อปี (Euromonitor, 
2022) 
2 มีผูติ้ดตามมากขึ้น 37%7  

 
4 อา้งอิงจากการส ารวจเพจเฟซบุ๊คของร้าน สาหร่ายน ้าจืดไก-เทา จ.น่าน ตราศิริพรที่ขายสาหร่ายไกอบหรอบ ทีม่ีจ านวน 1,500 คนที่เปิดในปี 2557 
จนถึงในปี2565 ที่เป็นเช่นน้ีเพราะว่าทางเพจไม่ไดซ้ื้อโฆษณาใน Facebook และไม่ไดม้กีารโพสขายสินคา้ตวัเองลงใน Facebook อยา่งสม ่าเสมอเพื่อ
เพิ่มอตัราการรับรู้ในตราสินคา้ของตวัเอง โดยในปี 2022 ทางเจา้ของเพจไดท้ าการโพสสินคา้ตวัเองแต่ 15 โพสใน 1 ปีเท่านั้น(มปีระมาณ 0.041 โพสต่อ
วนั) ซ่ึงจากการส ารวจขอ้มูลของ Facebook Engagement Statistic พบว่า การสร้างอตัราการรับรู้ที่ดีควรโพสขอ้มลูวนัละ 3.91 โพส เพือ่สร้างอตัราการ
รับรู้ 

5 อา้งอิงจากยอดขายจากการส ารวจตลาดในวนัที่ 10 พฤษภาคม 2556 ในร้าน ร้าน Penutnan และร้านของ 2 แพลตฟอร์มอยา่ง Shopee ที่มียอดขาย 350 

ช้ิน และใน Lazada ที่ขายได ้655 และรวมใน TikTok 10 ช้ินในร้าน Enel Shop98 
6 อา้งอิงจากการส ารวจตลาดในวนัที่ 10 พฤษภาคม 2556 โดยส ารวจผูติ้ดตามร้านคา้ SME ขนาดเล็กใน Shopee ที่ขายสาหร่ายไกอบกรอบ ซ่ึงร้านที่
ขายคือร้าน Penutnan มีผูติ้ดตาม 2300 คน และร้านสาหร่ายน ้าจืดครบวงจรศิริพร จ.น่าน ในLazada มีผูติ้ดตาม 551 คนรวมกนั  
7 อา้งอิงจากสถิติการซ้ือของบน Facebook ทีม่ีแนวโนม้จะซ้ือของบนแพลตฟอร์มในปี 2566 ทีเ่พิ่มขึ้น 37% 
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3 ท าการเปิดตวัสินคา้ใหม่ คือ ผงสาหร่ายราดขา้ว กบั สาหร่ายห่อขา้ว 
4 เพิ่มยอดขาย 30%8 จากปีท่ี 2-3 
 

1.4.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4-5) 
 
 

1.5 SWOT Analysis 
คือ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพของเราในการประกอบธุรกิจ ซ่ึงจะช่วย

ให้เรารู้ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มของเราได ้โดยเปรียบเทียบกับ
สาหร่ายเลิศรส และสาหร่ายตราศิริพร เพราะว่ามีแค่ 2 แบรนด์ท่ีมีการขายสาหร่ายอบกรอบ โดยใช้
สาหร่ายไกเป็นวตัถุดิบหลกั และทั้ง 2 แบรนดย์งัใช่สาหร่ายท่ีมาจากบริเวณเดียวกนั ซ่ึงระยะเวลาใน
การหาขอ้มูลจะอยูใ่นช่วงเดือนมกราคมถึง มีนาคม 2566 โดยพบวา่มีคนท าอยู่ 2 รายคือ สาหร่ายเลิศ
รส และสากหร่ายตราศิริพร  
 

1.5.1 จุดแข็ง (Strengths)   
o สาหร่าย ใช้สาหร่ายไก จากแม่น ้ า น่านท่ีมีคุณประโยชน์ทาง

โภชนาการท่ีสูง และพบไดท่ี้อ าเภอท่าวงัภาจงัหวดัน่านทางภาคเหนือเท่านั้น (รวิศ ทศัคร,2563) อีก
ทั้งยงัมีโปรตีน วิตามินและเกลือแร่ และกรดต่างๆท่ีช่วยตา้นอนุมูลอิสระ และคอยช่วยลดระดบั
น ้าตาลในเลือด (เสาวลกัษณ์ เช้ือค า,2565) 

o สินคา้มีความหลากหลายในเร่ืองของรสชาติ เช่นรสชาติออริจินอล 
สไปซ่ี และเพิ่มรูปแบบของผลิตภณัฑ ์เช่นสาหร่ายรูปแบบห่อ และแบบยา่ง     
 

1.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses)  
o ยงัเป็นรายใหม่ในตลาดลูกคา้จึงยงัไม่รู้จกัมาก 
o ใน 1 ปีจะสามารถเก็บไกได้แค่ 1 รอบจึงจ าเป็นตอ้งเก็บของไวเ้พื่อ

น ามาผลิตใหพ้อตลอดทั้งปี (รวิศ ทศัคร,2563) 
o ผลิตภณัฑ์ไม่มีช่องทางจดัจ าหน่ายของตวัเอง แบบเป็นทางการเพื่อ

เพิ่มช่องทางการขายของตวัเองโดยไม่ผา่นตวักลาง 

 
8 อา้งอิงจากการเติบโตของตลาดสาหร่าย ที่มมีูลค่า 2500 ลา้นบาท และมีอตัราเตบิโตอยูท่ี ่30%  
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o สินคา้มีอายไุม่นานพอท่ีจะวางขายได ้
 

1.5.3 โอกาส (Opportunities) 
o ในปีน้ีตลาดสาหร่ายมีมูลค่าเพิ่มมากขึ้น อา้งอิงจาก Euromonitor ท่ีมี

อตัราการเติบโตรายปีเฉล่ียอยูท่ี่ 7% ในปี 2565 (Euromonitor, 2022) 
 

1.5.4 ภัยคุกคาม (Threats)  
o มีคู่แข่งท่ีเป็นเจ้าตลาดอยู่แลว้อย่างเช่น เถา้แก่น้อย และมาชิตะ ท่ีมี

ส่วนแบ่งการตลาดเยอะท่ีสุดในตอนน้ี (กานตน์ที ใยระยา้,2566) 
o การแข่งขนัสูงระหวา่งรายเลก็ท่ีมีส่วนตลาดนอ้ยท่ีแข่งขนักนัเยอะ 

 
 

1.6 ปัญหาของลูกค้าและคณุค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer pain and gain) 
 
ตาราง 1.6 เปรียบเทียบปัญหาของลูกค้าและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ 
 

Customer  Pain  Gain  
สุขภาพหลงั
การบริโภค
สาหร่าย 

การบริโภคโซเดียมมากเกินไปของคนไทย ท า
ใหค้นไทยเส่ียงเป็นโรคความดนัโลหิตสูง 
โรคหวัใจและหลอดเลือด (ฐานเศรษฐกิจ, 
2566) 

สาหร่ายอบกรอบไกจะไม่ใช้
โซเดียมมากเกินค่าท่ีควร
บริโภคต่อวนัเพื่อลดการ
บริโภคโซเดียมต่อวนัลง และ
เหมาะท่ีจะกินหลายๆ ช้ินโดย
ไม่มีผลกระทบต่อสุขภาพ 

วตัถุดิบ สาหร่ายท่ีใชใ้นตลาดส่วนใหญ่จะเป็นสาหร่าย
เขียวท่ีไดม้าจากประเทศเกาหลี โดยผูเ้ล่นใน
ตลาดส่วนใหญ่จะน ามาจากท่ีเดียวกนัและผลิต
เป็นสาหร่ายปรุงรสรูปแบบต่างๆในตลาด 
(Euromonitor, 2022) 

ใชส้าหร่ายน ้าจืด หรือสาหร่าย
ไกท่ีหาไดจ้ากแม่น ้าทาง
ภาคเหนือ ท่ีมีความเยน็ ความ
ใส และไหลชา้อยา่งสม ่าเสมอ 
โดยไกเหมาะท่ีจะท าเป็น
อาหารไดห้ลายอยา่ง และยงั
สามารถน ามาท าเป็นขนมทาน 
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ตาราง 1.6 เปรียบเทียบปัญหาของลูกค้าและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (ต่อ) 
 

Customer  Pain  Gain  
  เล่นได ้(สิทธิโชค ศรีโช,2565)

โดยเราจะน าสาหร่ายไก มาอบ
กรอบและจ าหน่ายเป็น
สาหร่ายอบกรอบ 

ประเภทของ
ขนมสาหร่าย 

สาหร่ายในทอ้งตลาดตอนน้ีเป็นสาหร่ายแปร
รูปท่ีไม่หลากหลายโดย มากกวา่ 55% เป็น
สาหร่ายทอดแบบแผน่ขายในตลาด ถึงแมจ้ะ
ใชก้ารอบกรอบและการยา่ง (กานตน์ที ใย
ระยา้,2566)แต่ก็ยงัเป็นสัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่อยู่ดี 
ซ่ึงการกินของทอดจะไม่ดีต่อสุขภาพคนท่ี
อยากกินสาหร่ายเพื่อสุขภาพ (ฐานเศรษฐกิจ
ดิจิทลั, 2565) 

สาหร่ายไกอบกรอบปรุงรส
เป็นของขนมทานเล่น ท่ีใช้
วิธีการอบเพื่อลดการใชน้ ้ามนั
ในการท าอาหาร เพื่อให้
สาหร่ายเหมาะส าหรับเป็น
ขนมทานเล่นท่ีมีแคลอร่ีต ่า 
(รวิศ ทศัคร,2563)และเหมาะ
ส าหรับทุกเพศทุกวยั 
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บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
ภาพรวมของตลาดสาหร่ายอบกรอบมีอตัราการเติบโตเฉล่ียอยู่ท่ีสูงกว่า 30% ในปีท่ี

ผ่านมาและในตลาดสาหร่ายอบกรอบ มีมูลค่าอยู่ท่ี 25 พนัลา้นบาท (กานตน์ที ใยระยา้,2566) โดยมี
สินคา้แบ่งเป็น สาหร่ายทอดกรอบอยูท่ี่ 55% สาหร่ายอบกรอบอยูท่ี่ 30% และสาหร่ายอยา่งอยูท่ี่ 13% 
และอีก 2% คือสาหร่ายแบบอ่ืน และในปี 2566 ไดมี้การคาดการว่าในตลาดสาหร่ายอบกรอบจะมี
การเติบโตเพิ่มขึ้นอีก 10% (Euromonitor, Savoury Snacks in Thailand, 2022) เน่ืองจากผูบ้ริโภคห
หนัมาสนใจขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพกนัมากขึ้นโดยเฉพาะสาหร่ายท่ีเป็นขนมท่ีดีเพื่อสุขภาพ  

และในปัจจุบนัการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีผูเ้ล่นในตลาดสาหร่ายอบกรอบท่ี
แข่งขนักนัมานาน อย่างเถา้แก่นอ้ยและ มาชิตะท่ีแข่งขนักนัอยา่งดุเดือดไม่ว่าจะเป็นการออกรสชาติ
ใหม่หรือว่า การท าโปรโมทต่างๆในการขายสินค้าเพื่อสร้างรับรู้สินค้าในแบบต่างๆของผู ้จัด
จ าหน่าย หรือว่าจะเป็นการน าอินฟลูเอนเซอร์หรือดารามาเป็นพรีเซ็นเตอร์เพื่อน าเสนอสินคา้ตวัเอง
เพื่อเพิ่มอตัราการซ้ือซ ้า  
 
 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด 
วิเคราะห์คู่แข่งของสาหร่ายไก ในภาพรวมของตลาดสาหร่ายในปัจจุบนั คู่แข่งทางตรง

ของแบรนด์ ดอยไก คือสาหร่ายอบกรอบท่ีท ามาจาก สาหร่ายน ้ าจืดไก เช่นแบรนด์สาหร่ายศิริพร 
และสายใยบัว ท่ีมีอยู่ในตลาด โดยการวิเคราะห์ข้อมูลจะวิเคราะห์ โดยการแบ่งออกเป็นด้าน
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และโปรโมชัน่ โดยทั้งหมดจะเป็นการรวบร่วมขอ้มูลทาง
อินเตอร์เน็ต 
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ตาราง 2.2 ตารางการวิเคราะห์การเปรียบเทียบคู่แข่งในตลาด 
 

ปัจจยัดา้นต่างๆ แบรนดผ์ลิตภณัฑ ์สาหร่ายอบกรอบ 
ดอยไก หรือ grabgai ศิริพร สายใยบวั 

ผลิตภณัฑ ์ Logo  

  
 

รูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์

สาหร่ายอบ 

สาหร่ายยา่ง 

สาหร่ายห่อ 
สาหร่ายโรย 

สาหร่ายอบ 

สาหร่ายโรย 
สาหร่ายอบ 

สาหร่ายโรย 

รสชาติ  ออริจินลั  
น ้าพริกมะแขวน 

ออริจินลั 

 

น ้าหนกั/กรัม 40 30 30 

ชนิด
สาหร่าย 

สาหร่ายไก สาหร่ายไก จาก
แม่น ้าน่าน บา้น
ถัว่ลิสง 

สาหร่ายไก จาก
แม่น ้าน่าน ต าบล
ท่าวงัผา 

ช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

Facebook  สาหร่ายน ้าจืด 
ไก-เทา จ.น่าน 
ตราศิริพร 

 

 สาหร่ายไกสาย
ใยบวั หนองบวั 
น่าน 

 
Website   - - 
Lazada  Nan Souvenirs 

 
- 

Shopee   Peanutnan ของฝากน่าน 
บา้นถัว่ลิสง 

ราคา ราคาต่อ
หน่วย 

40 40 40 
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2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาดการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ภายในใจลูกค้า 
STP เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ทางการตลาด โดยหน้าท่ีของเคร่ืองมือน้ีคือการ

ก าหนดเป้าหมาย จดัทิศทางและการวางกลยุทธ์เพื่อก าหนด จุดขายของสินคา้ของเราให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายหลักมากท่ีสุด โดยเราจะแบ่ง เป็น 3 หัวข้อได้แก่ การแบ่งส่วนทางการตลาด 
กลุ่มเป้าหมาย และ การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้  
 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
การแบ่ง ส่วนทางการตลาดโดยมใช้ เกณฑ์ประชากรศาสตร์  (Demographic 

segmentation) โดยจะเป็นการแบ่งตามรายได ้
 
ตาราง 2.3 แสดงรายได้ตามกลุ่มชนช้ันทางเศรษฐกจิ  
 

ระดับรายได้ Percentiles รายได้ 
 

 

รายได้น้อย 

ต ่ากว่า ก. (ชุมชนแออัด) 1 - 20 1 - 11,100 
 

 ประเภท ก.เช่า 21 - 40 11,101 - 16,900 
 

 ประเภท ก. เช่าซ้ือ/ซ้ือ 41 - 60 16,901 - 24,900 
 

รายได้ปาน
กลาง 

 ประเภท ข. เช่าซ้ือ/ซ้ือ 61 - 70 24,901 - 31,000 
 

 ประเภท ค. เช่าซ้ือ/ซ้ือ 71 - 80 31,001 - 40,300 
 

รายได้สูง 
 ประเภท ง. เช่าช้ือ/ซ้ือ 81 - 90 40,301 - 57,700 

 

 ประเภท จ. เช่าซ้ือ/ซ้ือ 91 ขึ้นไป  57,701 ขึ้นไป 
 

 ท่ีมา: การเคหะแห่งชาติ (2565)   
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การแบ่งส่วนทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral 
Segmentation) โดยจะเป็นการแบ่งตามช่วงวยัต าช่วงอาย ุเหตุผล และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
สาหร่าย 
 
ตาราง 2.3.1 แสดงรายได้ตามกลุ่มชนช้ันทางเศรษฐกจิ  
 

Generation Age range 
z อาย ุ18-25 ปีคนในเจเนอเรชัน่น้ีเติบโตมากบัเทคโนโลยท่ีีพฒันาอยา่งกา้ว

กระโดดและคุน้ชินกบัยคุดิจิตอลมากๆซ่ึงพฤติกรรมของคนในเจเนอเรชัน่ Z 
เป็นกลุ่มท่ีชอบแสดงความคิดเห็นต่างๆและพร้อมเปล่ียนแปลงสังคม
ตลอดเวลาและเป็นเจนเนอเรชัน่ท่ีก าหนดกระแสไวรัลต่างๆในอินเตอร์เน็ต เพิ่ง
เจเนอเรชัน่น้ีจะใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัภาพลกัษณ์แบรนด์เป็นส่วนใหญ่เพราะ
จะชอบตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการจากภาพลกัษณ์เป็นอนัดบัหน่ึง 

y อาย ุ26-33ปี คนในเจนเนอเรชัน่น้ีจะเกิดในช่วงปี 2524 ถึง 2539 ถือวา่เป็นวยัท่ี
เกิดมาท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยแีละมีความคิดท่ีแตกต่างจาก
เจนเนอเรชัน่ก่อนหนา้ชอบเสพข่าวสารผา่นช่องทางต่างๆมีสลดัในความคิด
ตวัเองและคนกลุ่มน้ียงัเป็นคนเป็นเด็กจบใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมท างาน คนในเจเนอ
เรชัน่น้ีมีพฤติกรรมโดดเด่นในดา้นการปรับตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์แลว้ก็เป็น
เจนเนอเรชัน่ท่ีเช่ือในการเปล่ียนแปลงและการขบัเคล่ือนสังคมซ่ึงจะนิยมใชส่ื้อ
โซเชียลต่างแลว้ก็ชอบอพัเดทตวัเองใหต้ามเทรนดเ์สมอ รวมไปถึงเป็นเจนเนอ
เรชัน่ท่ีใหค้วามส าคญัในเร่ืองสุขภาพจิตและคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นจึงชอบสินคา้ท่ี
สร้างสมดุลใหก้บัการท างานและชีวิต 

x ส าหรับคนในเจเนอเรชัน่น้ีคือผูค้นท่ีเกิดในช่วงปี 2508 ถึง 2523 ท่ีมีอายุ
ประมาณ 34-41 ปี โดยคนในเจเนอเรชัน่น้ีเกิดมาในยคุท่ีโลกมีความมัง่คัง่และ
เศรษฐกิจท่ีดีและเติบโตมากบัการพฒันาของเทคโนโลยท่ีีเพิ่มอยา่งกา้วกระโดด 
ท าใหค้นในเจเนอเรชัน่น้ีส่วนมากจะท าหนา้ท่ีเป็นเสาหลกัของครอบครัว
เพราะวา่ถูกปลูกฝังมาจาก Baby Boomer วา่ตอ้งกตญัญูต่อพ่อแม่ ซ่ึงท าใหค้น
ในเจเนอเรชัน่น้ีมีความสามารถในการสานสัมพนัธ์กบัคนต่างวยัไดดี้ และคน
ในเจนเนอเรชัน่พฤติกรรมชอบเล่นโซเซียลมีเดียเช่น Facebook หรือวา่ 
YouTube และสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะโฆษณาบน Facebook ไดแ้ละ 
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ตาราง 2.3.1 แสดงรายได้ตามกลุ่มชนช้ันทางเศรษฐกจิ (ต่อ) 
 

Generation Age range 
 คนในเจเนอเรชัน่น้ีมีพฤติกรรมชอบสะสมคะแนนและจงรักภกัดีต่อแบรนดท่ี์

ใชไ้ม่อยา่งยาวนานซ่ึงหลงัจากเกิดโรคระบาด โควิด-19 เจเนอเรชัน่เอกจึงให้
ความสนใจเก่ียวกบัอาหารเสริมหรือจะเป็นอาหารท่ีบ ารุงรูปร่างของตวัเอง 

Baby Boomer เป็นคนท่ีเกิดในปี 2489 – 2507 หรือในปัจจุบนัอายปุระมาณ 42-49 ปี ซ่ึงเป็น
ช่วงท่ีพึ่งฟ้ืนฟูจากสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ท าใหผู้ค้นนิยมมีลูกกนัเยอะขึ้น ซ่ึงคน
ในเจอเนอเรชัน่น้ีมีก าลงัในการใชจ่้ายท่ีสูงกวา่เจอเนอเรชัน่อ่ืน มีพฤติกรรมการ
ชอบการท่องเท่ียวและมีการท ากิจกรรมนอกบา้นนอ้ยกวา่เจอเนอเรชัน่อ่ืนๆ ซ่ึง
หลงัจากเกิด Covid-19 ท าให้บางส่วนเล่ือนการเกษียณของตวัเองออก และเลือก
ท่ีจะท างานต่อมากขึ้น และมีไลฟ์สไตลใ์นการใหค้วามส าคญักบัสุขภาพการกิน 
และการใชเ้วลากบัครอบครัว อีกทั้งยงัมีพฤติกรรมชอบเล่นโซเซียลมากขึ้น เพื่อ
ลดความโดดเดียวของตวัเองและสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

(kasikornbank, 2021) 
 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในตลาดมีความแตกต่างทั้งในแง่ของลกัษณะประชากรความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ความชอบน าถึงพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ก็แตกต่างกนัจึงตอ้งมีการแบ่งส่วน
ทางการตลาดเพื่อก าหนดกลุ่มเป้าหมายของผูบ้ริโภคให้มีความคลา้ยคลึงกันโดยใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดในการจูงใจผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มโดยการแบ่ง Segmentation โดยการใช้ ใช้เกณฑ์
ประชากรศาสตร์ ระหว่าง รายได้ และ เจนเนอเรชั่นหรือ ช่วงอายุ นั้นช่วยท าให้เขา้ถึงวิธีการซ้ือ 
จ านวนการซ้ือ และจ านวนเงินท่ียินดีจะจ่ายต่อสินคา้และผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ในแต่ละช่วงอายุท่ี
ตอ้งการจะศึกษา ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะมาจากการพิจารณาตามความแตกต่างของตวัแต่ละบุคคล ต่อปัจจยั
การเลือกซ้ือสาหร่ายไกอบกรอบของผูบ้ริโภค 
 

2.3.2 กลุ่มเป้าหมาย (targeting) 
2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั  
กลุ่มคนท่ีจะบริโภคสินคา้สาหร่ายอบกรอบตอ้งอยู่ในช่วง 18 – 25 ปีซ่ึง

เป็นกลุ่มเจนเนอเรชัน่ Z และช่วง 26-33 ปีซ่ึงเป็นกลุ่มเจนเนอเรชัน่ Y ท่ีมีรายไดน้้อยถึงปานกลาง 
โดยกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น Z เป็นกลุ่มท่ีจะดูภาพลกัษณ์แบรนด์ว่าเป็นส่วนใหญ่และตดัสินใจซ้ือ
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สินคา้หรือบริการจากภาพลกัษณ์ก่อนคุณภาพของสินคา้ และอีกกลุ่มคือเจนเนอเรชัน่ Y เป็นกลุ่มคน
ท่ีเพิ่มเร่ิมท างาน มีพฤติกรรมท่ีโดดเด่นในการปรับตวัเขา้กบัสถาณะการณ์ ใส่ใจในเร่ืองการปรับ
สมดุลเก่ียวกบัการท างานและการใชชี้วิตนิยมใชส่ื้อโซเซ่ียวและชอบตามเทรนด์ให้ทนัอยู่เสมอและ
เป็นกลุ่มท่ีใส่ใจกบัอาหารการกินของตนเองและผูอ่ื้นจึงสนใจท่ีจะทานอาหาร (ณัฐพล เมืองธรรม, 
2563) 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง  
คนในกลุ่มเป้าหมายน้ีเป็นผูบ้ริโภคในช่วง 34-41 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีเจนเนอ

เรชัน่ X และผูบ้ริโภคในช่วง 41-49 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีเจนเนอเรชัน่ Baby boomer มีรายไดน้อ้ยถึงปาน
กลาง โดยกลุ่มคนเหล่าน้ีเป็นกลุ่มคนท่ีมีหน้าท่ีการงานมั่นคง ใส่ใจในสุขภาพขอตัวเองและ
ครอบครัวเน่ืองจากอายุท่ีมากขึ้นอย่างเช่น ผูสู้งอายุในครอบครัวของตน และค่อนขา้งมีความกงัวล
เร่ืองการหาอาหารท่ีดีต่อสุขภาพบริโภคท่ีมีคุณประโยชน์สูง และดีต่อสุขภาพ 
 
ตาราง 2.3.2 แสดงการแบ่งกลุ่มลูกค้าของสาหร่ายไกอบกรอบ 
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2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning)  

 
 
รูปภาพ 2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 
 
 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์การตลาดระดับปฏิบัติการ (4P’s) 
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 

 
 
รูปภาพ 2.4.1 ผลติภัณฑ์ 
 

ช่ือตราผลิตภณัฑ์ “Grabgai” จะใช้สีเขียวและรูปสาหร่ายประดบัขา้งหน้าแบรนด์เพื่อ
ส่ือให้เห็นว่าเป็นผลิตภัณฑ์สาหร่ายไกอบกรอบ จุดเด่นของผลิตภณัฑ์น้ีคือ มีส่วนประกอบจาก
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สาหร่ายไกจากแม่น ้ าน่านในต าบลทุ่งชา้งจงัหวดัน่าน ท่ีมีคุณค่าทางอาหารสูง ซ่ึงประกอบไปดว้ย
สารอาหารหลายอยา่ง 

ดา้นบรรจุภณัฑ์ จะออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้อยูใ่นถุงซิบลอ็ก เพื่อยืดอายุและความกรอบ
ของสาหร่ายในบรรจุภณัฑ ์โดยขนาดจะใหอ้ยูใ่นขนาดประมาณ 40 กรัม9  

ดา้นคุณภาพของสินคา้ ให้ความส าคญัในเร่ืองบรรจุภณัฑ์และสารดูดความช้ืนภายใน
ซอง เพื่อเพิ่มอายสิุนคา้ และเป็นการเก็บรักษาขนมภายในซองและการควบคุมรสชาติของสินคา้ให้มี
รสชาติเหมือนเดิมตลอด 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
โดยการตั้งราคาของสินคา้จะพิจารณา จากการตั้งราคาตามตน้ทุน และจะอิงจากราคา

ตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อเพิ่มโอกาสการซ้ือของลูกคา้  
โดยจากการส ารวจจะพบวา่กลุ่มเป้าหมายหลกั นัน่คือ ช่วงอาย ุ18-25 ปี ท่ีมีจ านวนเป็น

36.7% จากแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มคน Generation Z ท่ีสนใจจะบริโภคสาหร่ายอบกรอบ โดยคน
กลุ่มน้ีมีส่วนใหญ่เป็นนักเรียนและนักศึกษา ท่ีชอบทานสาหร่ายอบกรอบ และสาหร่ายทอดกรอบ 
และตอ้งการบริโภคสาหร่ายอบกรอบ โดยผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมีรายไดอ้ยู่ท่ีประมาณน้อยกว่า 15000 
บาท/เดือน มีความยนิยอมท่ีจะซ้ือสาหร่ายยอบกรอบในราคา 40 บาท  

โดยการตั้งราคาจะตั้งแบบใชวิ้ธีการตั้งตามราคาตน้ทุนการผลิต โดยจะตั้งราคา 40 บาท 
ต่อซอง โดยขนาดต่อซองท่ีบริโภคจะอยู่ท่ี 40 กรัมต่อซอง ซ่ึงการตอ้งราคาแบบน้ี เป็นการตั้งราคา
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัตน้ทุนการผลิตและการตลาด 
 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมปละปัจจัยของผูบ้ริโภค ในการเลือก

บริโภคผลิตภณัฑ์ขนมรูปแบบสาหร่ายทะเล โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ี
ผู ้บ ริโภคเลือกไปซ้ือกันมากท่ีสุดคือทาง Shopee เ ป็นจ านวน  48.6% จากจ านวนคนตอบ
แบบสอบถาม  

และจากการหาขอ้มูลสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข์องคู่แข่งตราศิริพรและ สายใยบวั
ท่ีขายผลิตภณัฑส์าหร่ายไกอบกรอบ พบว่าวางขายผลิตภณัฑอ์ยู่ท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ 
กบั ร้านคา้ B2C ตามร้านขายของฝากตามป๊ัมน ้ามนัแต่ไม่มีหนา้ร้านของตวัเอง 

 
9 อา้งอิงจากการส ารวจตลาดในวนัที่ 1 พฤษภาคม 2556  ขนาดสินคา้สาหร่ายไกอบกรอบตรา ศิริพรและสายใยบวัที่มขีนาดซองอยูท่ี ่40กรัม 
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โดยทางแบรนด์ ไดมี้การวางแผนการจดัจ าหน่ายช่องทางออฟไลน์ และออนไลน์ เพื่อ
เพิ่มโอกาสและช่องทางในการขายสินคา้โดยจะใชช่้องทางดงัน้ี  

ทางออฟไลน์ จะมีการออกบูธไปท่ีต่างๆ ตามงาน Thaiflex  
ในส่วนของการจดัจ าหน่ายทางออนไลน์ จะท าการขายใน Line@ Shopee Lazada และ 

TikTok Shop โดยทางเราจะมีระบบหลงับา้นในการจา้งพนกังานมาตอบแชทต่างๆใหก้บัลูกคา้ 
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (promotion Strategy) 
เน่ืองจาก Grabgai เป็นแบรนด์ใหม่ ดังนั้นการสร้างรับรู้ในตัวแบรนด์ หรือ Brand 

awareness เป็นส่ิงท่ีจ าเป็นส่ิงแรกในการท าให้ลูกคา้จดจ าสินคา้เราได้ พร้อมกับท าการสร้าความ
สนใจ เพื่อท าให้ผูบ้ริโภคสนใจในตวัแบรนด์มากขึ้น เขา้ใจถึงขอ้ดีของผลิตภณัฑ ์เพื่อน าไปสู่ความ
ตอ้งการซ้ือ และเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

2.4.4.1 การโฆษณา เนน้การท าโฆษณาผา่นทางหลายช่องทางออนไลน์ 
เช่น Facebook Instagram และ TikTok เพราะวา่ในปัจจุบนัการส่ือสารเป็นเร่ืองง่ายผา่นอินเตอร์เน็ต 
และเป็นวิธีท่ีง่ายต่อการเห็น 

2.4.4.1 การแจกผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 
จะมีสินคา้ตวัอย่างให้ลูกคา้ไดท้ดลอง โดยใชส้าหร่ายไกอบกรอบขนาด

ทดลอง ในงาน ThaiFlex ช้อป ชิมอ่ิมอร่อย และ Music Anonymous & Food fest ท่ีเป็นงานแสดง
อาหาร และขายของพร้อมประชาสัมพนัธ์ ในงานเก่ียวกบัสินคา้  
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด  
จากการส ารวจ พบว่าจากกลุ่มตวัอย่าง  ไม่รู้จกัสาหร่ายไก ว่าคืออะไร เป็นอย่างไร 

เน่ืองจากสาหร่ายไกเป็นวตัถุดิบอาหารท่ีจะหากินไดเ้ฉพาะพื้นท่ีท่ีติดแม่น ้าน่านในภาคเหนือเท่านั้น 
และฤดูกาลตอ้งเป็นหนา้หนาวและตน้หนา้ร้อน จึงยากท่ีจะหาบริโภค  
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2.5.1 เป้าหมายระยะส้ันช่วงปีท่ี 1 

• สร้างเพจ Facebook ของแบรนด์ เพื่อน าเสนอแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัใน
กลุ่มเป้าหมาย จากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสร้าง โฆษณาบน  Facebookโดยตั้งเป้าให้มีการ
เติบโตของผูติ้ดตามอยูท่ี่ 1500 คน10 

• จ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางขายของออนไลน์ ได้แก่ Shopee Lazada 
และ TikTok ใหไ้ดร้วมกนัอยา่งนอ้ย 1105 ช้ิน11 

• เพิ่มอตัราการรับรู้แบรนด์ใหม่จากการออกงานแสดงสินคา้ Thaifex ท่ี
ศูนยแ์สดงสินคา้และการประชุมอิมแพคเมืองทองธานี 
 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลางช่วงปีท่ี 2-3 

• โดยตอ้งท าให้ยอดขายเพิ่มขึ้น 24%12 จากอตัราการเติบโตของตลาด
สาหร่ายในประเทศไทย 

• ท าการตลาดผ่าน Facebook, TikTok และ Instagram เพื่อน าเสนอแบ
รนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มเป้าหมาย โดยตั้งเป้าใหมี้การตอบกลบัในทุกแพลตฟอร์มอยา่งนอ้ย 10%13 
จากปีท่ีแลว้ 

• เพิ่มอตัราการรับรู้แบรนด์ใหม่จากการออกงานแสดงสินคา้ ThaiFlex 
ช้อป ชิมอ่ิมอร่อย และ Music Anonymous & Food fest ท่ีศูนยแ์สดงสินคา้และการประชุมอิมแพค
เมืองทองธานี 
 

 
 
 

 
10 อา้งอิงจากการส ารวจเพจเฟซบุ๊คของร้าน สาหร่ายน ้าจืดไก-เทา จ.น่าน ตราศิริพรที่ขายสาหร่ายไกอบกรอบ ทีม่ีจ านวน 1,500 คนที่เปิดในปี 2557 
จนถึงในปี2565 ที่เป็นเช่นน้ีเพราะว่าทางเพจไม่ไดซ้ื้อโฆษณาใน Facebook และไม่ไดม้กีารโพสขายสินคา้ตวัเองลงใน Facebook อยา่งสม ่าเสมอเพื่อ
เพิ่มอตัราการรับรู้ในตราสินคา้ของตวัเอง โดยในปี 2022 ทางเจา้ของเพจไดท้ าการโพสสินคา้ตวัเองแต่ 15 โพสใน 1 ปีเท่านั้น(มปีระมาณ 0.041 โพสต่อ
วนั) ซ่ึงจากการส ารวจขอ้มูลของ Facebook Engagement Statistic พบว่า การสร้างอตัราการรับรู้ที่ดีควรโพสขอ้มลูวนัละ 3.91 โพส เพือ่สร้างอตัราการ
รับรู้ 
11 อา้งอิงจากยอดขายจากการส ารวจตลาดในวนัที่ 10 พฤษภาคม 2556 ในร้าน Penutnan และ ร้านสาหร่ายน ้าจืดครบวงจรศิริพร จ.น่าน ซ่ึงร้านของ 2 

แพลตฟอร์มอยา่ง Shopee ที่มียอดขาย 350 ช้ิน และใน Lazada ที่ขายได ้655 รวมใน TikTok มียอดขายได ้100 ช้ินในร้าน Enel Shop98 

12 อา้งอิงจากการเติบโตของตลาดสาหร่ายในปี 2565 โดยในตลาดของขนมสาหร่ายเติบโตอยู่ 24% ในปี 2564 
13 อา้งอิงจาก จากการซ้ือโฆษณาของ Facebook TikTok และ Instagram เพิ่ม 10% เพื่อเพิ่มอตัราการมองเห็นโฆษณาของผูบ้ริโภคเพิ่มขึ้น 10% จาก
การการซ้ือโฆษณา  
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2.5.3 เป้าหมายระยะยาวช่วงปีท่ี 4-5 

• การเอาสินค้าของเราไปขายให้ 7-11 เพื่อให้เกิดการซ้ือในร้านขาย
ออฟไลน์14 และในหน่ึงเดือนตอ้งมียอดขายขั้นต ่า 15 ช้ินต่อสาขา  

• ยอดขายเพิ่มขึ้ น 30%4 จากอัตราการเติบโตของตลาดสาหร่ายใน
ประเทศไทย 

• ท าการตลาดผ่าน Facebook, TikTok และ Instagram เพื่อน าเสนอแบ
รนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มเป้าหมาย จากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสร้าง โฆษณาบนโซเซียว
มีเดียแพลตฟอร์มโดยตั้งเป้าใหมี้การตอบกลบัในทุกแพลตฟอร์มอยา่งนอ้ย 10%5 จากปีท่ีแลว้ 

• เพิ่มอตัราการรับรู้แบรนดใ์หม่จากการออกงานแสดงสินคา้ Thaifex, ท่ี
ศูนยแ์สดงสินคา้และการประชุมอิมแพคเมืองทองธานี  

 

 
14 อา้งอิงจากการส ารวจในวนัที ่17 พฤษภาคม 2556 การน าสินคา้เขา้ไปวางขายใน 7-11 ในโครงการ “SME โตไกลไปดว้ยกนั” ที่เป็นโครงการที่ให้
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยไดน้ าของให้เป็นที่รู้จกัในระดบัประเทศ โดยจะเร่ิมจากร้านสะดวกซ้ือ 7-Eleven ในกทม. 5431 สาขา ซ่ึงคิดเป็น 44% ของสาขา
ทั้งหมดและจะขายช้ินละ 40 บาท  
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2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
 
ตาราง 2.6.1 แสดงแผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 1  
 

แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 1  

ล าดบั กิจกรรม 
งบประมาณ /
เดือน 

ค่าใช่จ่าย
รวม ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product strategies) 

1 
จดทะเบียนพานิชยแ์ละเคร่ืองหมายการคา้แบ
รนด ์ 4552015 45520                         

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategies) 

1 สร้างเพจ Facebook                             

2 
สร้างบญัชี Line Official + ค่าแรกเขา้ 
(888บาท) 150016 11388                         

3 สมคัรและลงทะเบียนขายผา่น Shopee                             

4 สมคัรและลงทะเบียนขายผา่น Lazada                             

 
15 อา้งอิงจาก เอกสารประชาสัมพนัธ์ผูป้ระกอบการอาหาร ปี 2560 

16 อา้งอิงจากการส ารวจค่าสมคัรในวนัที ่10 พฤษภาคม 2556  ของค่าสมคัร Line official รายปี  
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ตาราง 2.6.1 แสดงแผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 1 (ต่อ) 
 

แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 1  

5 สมคัรและลงทะเบียนขายผา่น TikTok Shop                             

6 ค่าธรรมเนียมรายปี Shopee 140017 1400                         

7 ค่าธรรมเนียมรายปี Lazada 1198.418 1198.4                         

8 ค่าธรรมเนียมรายปี TikTok 84019 840                         

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด(PromotionStrategies) 

1 ซ้ือโฆษณา Facebook (lifetime budget plan) 1050020 84000                         

2 ซ้ือโฆษณา Shopee,Lazada และTikTok Shop 19198.421 153587.2                         

3 เขา้ร่วมแคมเปญส่วนลด Shopee Lazada 560022 44800                         

4 สมคัรและลงทะเบียนขายผา่น TikTok Shop                             

5 ออกบูธงาน Thaifex 4950023                          

 
17 อา้งอิงจากการส ารวจค่าธรรมเนียมในวนัที่ 1 พฤษภาคม 2556  ของค่าธรรมเนียมรายปีของ Shopee ร้อยละ 5 ต่อปี จากยอดขายใน Shopee 400 ช้ิน ราคา 40 บาทต่อช้ิน  
18 อา้งอิงจาก คา่ธรรมเนียมรายปีของ Lazada ร้อยละ 4.258 ต่อปี จากยอดขายใน Shopee 700 ช้ิน ราคา 40 บาทต่อช้ิน 
19 อา้งอิงจาก คา่ธรรมเนียมรายปีของ TikTok ร้อยละ 3 ต่อปี จากยอดขายใน Shopee 700 ช้ิน ราคา 40 บาทต่อช้ิน 

20 อา้งอิงจาก คา่สมคัร Facebook โปรโมชัน่ Lifetime budget plan  

21 อา้งอิงจาก คา่โฆษณา Shopee, Lazada, และTikTok รวมกนั จากการโฆษณา 3 คร้ังต่อวนั เป็นเวลา 3 เดือน  
22 อา้งอิงจาก การค านวณ ค่าจ านวนของที่ขายไดท้ั้งหมด คูณค่าส่วนลดทั้งหมด 10%ของสินคา้ทั้งหมด  
23 อา้งอิงจากค่าใชจ้่ายในการออกบูธThai flex ขนาด 3*3 ตารางเมตร ในปี 2563 
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แผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 2-3 
 

ตาราง 2.6.2 แสดงแผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 2-3 
 

แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 2-3 

ล าดบั กิจกรรม งบประมาณ ค่าใช่จ่ายรวม ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategies) 

1  ค่าใชจ้่าย Line Official ปีท่ี 2-3 150024 18000                         

2 ค่าธรรมเนียมรายปี Shopee 182025 1820                         

3 ค่าธรรมเนียมรายปี Lazada 1557.9226 1557.92                         

4 ค่าธรรมเนียมรายปี TikTok 109227 1092                         

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด(PromotionStrategies) 

1 ซ้ือโฆษณา Facebook 1050028 126000                         

2 ซ้ือโฆษณา Shopee,Lazada และTikTok Shop 19198.429 230380.8                         

3 เขา้ร่วมแคมเปญส่วนลด Shopee Lazada 560030 67200                         

4 ออกบูธงาน Thaifex 4950031  49500                         

 
24 อ้างอิงจาก ค่าสมัคร Line official รายปี 12 เดือน 
25 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ Shopee ร้อยละ 5 ต่อปี จากยอดขายใน Shopee ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี1  
26 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ Lazada ร้อยละ 4.258 ต่อปี จากยอดขายใน Lazada ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี1 
27 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ TikTok ร้อยละ 3 ต่อปี จากยอดขายใน TikTok ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี1 
28 อ้างอิงจาก ค่าสมัคร Facebook โปรโมชั่น Lifetime budget plan 
29 อ้างอิงจาก ค่าโฆษณา Shopee, Lazada, และTikTok รวมกัน จากการโฆษณา 3 ครั้งต่อวัน เป็นเวลา 12 เดือน 
30 อ้างอิงจาก การคำนวณ ค่าจำนวนของท่ีขายได้ท้ังหมด คูณค่าส่วนลดท้ังหมด 10%ของสินค้าท้ังหมด  
31 อ้างอิงจากค่าใช้จา่ยในการออกบูธThai flex ขนาด 3*3 ในปี 2563 
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แผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 4-5 
 
ตาราง 2.6.3 แสดงแผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 4-5 
 

แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 4-5 

ล าดบั กิจกรรม งบประมาณ 
ค่าใช่จ่าย
รวม ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product strategies) 

1 วิจยัและผลิตสินคา้ใหม ่ 2300032 120000                         

2 
จดทะเบียนพานิชย ์อย. และเคร่ืองหมายการคา้แบ
รนด ์ 4552033 45520                         

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategies) 

1  ค่าใชจ้่าย Line Official ปีท่ี 4-5 150034 18000                         

2 ค่าธรรมเนียมรายปี Shopee 236635 2366                         

ตาราง 2.6.3 แสดงแผนการตลาดรายเดือนปีท่ี 4-5 (ต่อ) 
 

 
32 ค่าจ้างการในการผลิตและวิจัยสินค้า โดยจะจ้างเดือนละ 25000 บาท เป็นจำนวน 6 เดือน อ้างอิงจากสำนักงานสถิติแห่งชาติ ค่าแรงเฉลี่ยจำแนกตามการศึกษา รายได้ระดับปริญญาตรี  
33 อ้างอิงจาก เอกสารประชาสัมพันธ์ผู้ประกอบการอาหารปี 2549 
34 อ้างอิงจาก ค่าสมัคร Line official รายปี 12 เดือน 
35 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ Shopee ร้อยละ 5 ต่อปี จากยอดขายใน Shopee ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี2-3 
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แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 4-5 

3 ค่าธรรมเนียมรายปี Lazada 2025.2936 2025.29                         

4 ค่าธรรมเนียมรายปี TikTok 1419.637 1419.6                         

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด(PromotionStrategies) 

1 ซ้ือโฆษณา Facebook 1050038 126000                         

2 ซ้ือโฆษณา Shopee,Lazada และTikTok Shop 19198.439 230380.8                         

3 เขา้ร่วมแคมเปญส่วนลด Shopee Lazada 560040 67200                         

4 ออกบูธงาน Thaifex 4950041 49500                         

5 จา้งอินฟลูเอนเซอร์  12290442 163872                         

 
 
2.7 การประเมินยอดขาย  
 

 
36 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ Lazada ร้อยละ 4.258 ต่อปี จากยอดขายใน Lazada ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี2-3 
37 อ้างอิงจาก ค่าธรรมเนียมรายปีของ TikTok ร้อยละ 3 ต่อปี จากยอดขายใน TikTok ราคา 40 บาทต่อชิ้น ในอัตราการเติบโต 30% จากปีท่ี2-3 
38 อ้างอิงจาก ค่าสมัคร Facebook โปรโมชั่น Lifetime budget plan 
39 อ้างอิงจากการสำรวจค่าสมัครในวันท่ี 10 พฤษภาคม 2556 ค่าโฆษณา Shopee, Lazada, และTikTok รวมกัน จากการโฆษณา 3 ครั้งต่อวัน เป็นเวลา 12 เดือน 
40 อ้างอิงจากการคำนวณค่าจำนวนของท่ีขายได้ท้ังหมดใน Shopee และLazada คูณค่าส่วนลดท้ังหมด 10%ของสินค้าท้ังหมด 
41 อ้างอิงจากการสำรวจค่าใชจ้่ายในการออกบูธThai flex ขนาด 3*3 ในปี 2563 ในวันท่ี 10 พฤษภาคม 2556 
42 อ้างอิงจากการสำรวจค่าสมัครในวันท่ี 10 พฤษภาคม 2556 อัตราการจ้าง influencer ระดับ Mid-tier ของTikTok ท่ีมีค่าจ้างต่อโพส40968บาท ต่อ 1 คลิป ซึ่งจะให้ทำการโปรโมท 4 ครั้งต่อเดือน และจะให้โพสทุกๆ 3 เดือนเป็นเวลา 12 เดือนท้ังหมด 16 ครั้ง  
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ตาราง 2.7 การประเมินยอดขาย 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ยอดขายโดยประมาณ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่องทางออนไลน ์

Shopee 14000 18200 23660 30758 39985.4 

Lazada 26200 34060 44278 57561.4 74829.82 

Tiktok Shop 7120 9256 12032.8 15642.64 20335.432 

ช่องทางออฟไลน ์ 7-Eleven       39103200 50834160 
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โดยการประเมิณยอดนั้นได้สืบค้นมาในวนัท่ี 17 พฤษภาคม 2565 โดยอ้างอิงจาก 
จ านวนสินคา้ท่ีขายไดใ้นแต่ละแพลตฟอร์ม คูณกบัราคาสินคา้นั้นๆ และเพิ่มขึ้น 30 %ท่ีเป็นอตัรา
การเติบโตของตลาดสาหร่ายในปี 2565 (Euromonitor, Savoury Snacks in Thailand, 2022) ซ่ึงยอด
ของร้านคา้ช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์ของแต่ละแพลตฟอร์มท่ีขายสาหร่ายอบกรอบไก โดยจะ
มี 3 ท่ีในออนไลน์แพลตฟอร์มท่ีตอ้งการขายสาหร่ายไกอบกรอบ การอา้งอิงยอดขายของ Shopee จะ
อา้งอิงจากร้าน Penutnan ซ่ึงมียอดขายทั้งหมดการขายสาหร่ายไดจ้ านวน 350 ช้ิน ราคา 40 บาทต่อ
ช้ิน ใน 1 ปี และใน Lazada จะอา้งอิงจากร้านร้านสาหร่ายน ้ าจืดครบวงจรศิริพร จ.น่านซ่ึงมียอดขาย
ทั้งหมดการขายสาหร่ายไดจ้ านวน 655 ช้ิน ราคา 40 บาทต่อช้ิน ใน 1 ปี และร้านใน TikTok ช่ือว่า
ร้าน Enel Shop98 ท่ีขายสินคา้ได ้80 ช้ินต่อปี ขายราคา 90 บาท และจะน ายอดขายของร้านแต่ละร้าน
นั้นมาคูณกับราคาขายของแต่ละร้าน จะได้ยอดขายสาหร่ายไกอบกรอบได้ในแต่ละออนไลน์
แพลตฟอร์ม อีกส่วนในออฟไลน์แพลตฟอร์ม จะขายใน 7-Eleven ในปีท่ี4-5 โดยจะเร่ิมท่ีประมาณ 
543143 สาขาทั้งหมดในกรุงเทพ และจะค านวนการขายขั้นต ่าเดือนละ 15 ซอง ต่อสาขา และซองละ 
40 บาท  

 
43 อา้งอิงจากร้านสะดวกซ้ือ 7-Eleven ทัว่ไทยรวม 12432 สาขา และในกทม. 5431 สาขา ซ่ึงคิดเป็น 44% และต่างจงัหวดัม ี7001 สาขา ซ่ึงคิดเป็น 56% 
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บทที ่3 
แผนการด าเนินการ  

 
 

3.1 ขั้นตอนการจดทะเบียนพาณิชย์ 
1. ตรวจและจองช่ือ บริษทัผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
2. ธุรกิจจดทะเบียนพาณิชยต์ั้งใหม่ตอ้งท าภายใน 30 วนันบัตั้งแต่นายทะเบียนรับรอง

ช่ือบริษทั 
3. จดัเตรียมหนงัสือบริคณห์สนธิเพื่อท าการจดทะเบียนพาณิชยต์ั้งใหม่ประเภทบริษทั

จ ากดัโดยใชช่ื้อวา่บริษทั แกรบไก จ ากดั 
4. ยื่นเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณิชยต์่อนายทะเบียนโดยมีค่าธรรมเนียมใน

การจดทะเบียนหนังสือ 50 บาทและค่าท าเนียมจดทะเบียนบริษทั 500 บาทต่อทุนจดทะเบียน 
100,000 รวมเป็นเงิน 25,050 บาท 

5. ยืน่ค าขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 
6. แสดงหนังสือรับรองบริษทัไวณ้สถานท่ีประกอบการและด าเนินการติดตั้งป้ายช่ือท่ี

ใช้ในการประกอบพานิจกิจไว้หน้าส านักงานรวมไปถึงการใช้เคร่ืองหมายทางการค้างงบน
ผลิตภณัฑเ์พื่อบ่งบอกถึงแบรนดแ์ละบริษทั 
 
 

3.2 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

 
รูปภาพ 3.2 อธิบายข้ันตอนการด าเนินงาน 
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บริษทัแกรบไกมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายสาหร่ายไกอบ
กรอบปรุงรส โดยทางเราไดมี้การสรรหา โรงงานท่ีไดค้ดัเลือกมาผลิตให้ทั้งหมดตั้งแต่การพฒันา
สูตรและการบรรจุลงบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงในขณะเดียวกนัทางแบรนด์มีหนา้ท่ีส่งมอบวตัถุดิบหน่ึงช้ินคือ
วตัถุดิบหลกัสาหร่ายไก โดยทางเราจะเลือกสาหร่ายท่ีไดม้าจากการเลือกซัพพลายเออร์สาหร่ายไก
ตามพื้นท่ีลุ่มแม่น ้ าตามจงัหวดัต่างๆ เพื่อน ามาด าเนินการผลิตในโรงงานOEM ท่ีไดจ้ดัเตรียมเอาไว ้
ทั้งน้ีเม่ือการผลิตเสร็จส้ินโรงงานจะมีการส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์ บรรจุลงไปในซองไดแ้ก่สาหร่ายไกท่ี
ผา่นกรรมวิธีมาแลว้ และใส่ซองกนัช้ืน ลงไปใน บรรจุภณัฑข์นมสาหร่าย 
 
 

3.3 ติดต่อโรงงานผลติสาหร่ายอบกรอบ 
ติดต่อโรงงานท่ีมีการรับผลิต สาหร่ายอบกรอบส าเร็จรูปท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน

ระดับสากลและท าการนัดหมายตวัแทนขายของบริษทั เพื่อระบุความตอ้งการในการผลิตได้แก่
จ านวนคุณภาพ ส่วนผสม และลกัษณะของบรรจุภณัฑ ์เพื่อใหต้วัแทนไดจ้ดัเตรียมใบเสนอราคา 

และเน่ืองจากประเทศไทยมีโรงงานรับผลิตสาหร่ายอบกรอบ ไม่มากนกัทางผูจ้ดัท าจึง
เลือกโรงงานได ้3แห่งจากการสอบถามโรงงานท่ีรับผลิตผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสาหร่ายอบกรอบท่ีเคย
ผลิตสาหร่ายอบกรอบและมีการรับรองมาตรฐานระดบัสากล ซ่ึงเกณฑท่ี์แบรนด์จะใชค้ือ คุณภาพ ท่ี
ไดรั้บมาตรฐานโรงงาน และมีคุณสมบติัมาตรฐานการผลิตระดบัสากลรวมถึงต้องมีต าแหน่งท่ีตั้ง
โรงงานใกลก้ับจุดจ าหน่ายสินคา้เพื่อลดระยะเวลาในการขนส่งและท าให้เจ้าของบริษทัสามารถ
เดินทางไปยงัโรงงานเพื่อดูการผลิตจริงไดโ้ดยรายช่ือโรงงานทั้งสามแห่งมีดงัน้ี โดยทางเราจะเลือก
บริษทัท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครเป็นหลกัเพื่อลด รายจ่ายในการขนส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ 

1. บริษัท สิทธิผลเทพารักษ์  (184/34 หมู่  13 ท่าศาลา , นครศรีธรรมราช  Nakon, 
Thailand, Nakhon Si Thammarat) 

2. บริษทั ทริปเป้ิล-เอ็ม โปรดกัส์ จ ากดั (314/15,314/16 ซอยสุขุมวิท 22 ถนนสุขุมวิท 
คลองเตย เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร) 

3. บริษทั เนเจอร์เบสทฟ์ู้ ด จ ากดั (599 ม.17 ถ.เทพารักษ ์กม.24 ซ.บางพลีพฒันา ต าบล
บางเสาธง อ าเภอบางเสาธง จงัหวดัสมุทรปราการ 10540) 
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ตาราง 3.3 เปรียบเทียบบริษัท OEM สาหร่ายอบกรอบ 
 

เกณฑ์การเลือก 
รายช่ือโรงงาน OEM 

สิทธิผลเทพารักษ์44  ทริปเป้ิล-เอ็ม โปรดักส์ จ ากัด45  เนเจอร์เบสท์ฟู้ด จ ากัด46 

มีมาตรฐานรับรอง กระบวนการผลิตที่ 
น่าเช่ือถือ  

อย. อย.  HALAL   

 HALAL HALAL  ISO22000 

 DMSc  GMP   HACCP 

วว. CCP 
GMP 

ประสบการณ์ผลิต 11 ปี  21 ปี 25 ปี 
มีรีวิวจากผู้ใช้บริการและมีการผลิตเพ่ือ
การส่งออก ม ี ม ี มี 

มีบริการให้ค าปรึกษาฟรีก่อนส่ังผลิต ม ี ม ี มี 

มีบริการให้ค าปรึกษาด้านการตลาด ม ี ม ี มี 

มีบริการแบบวันสต็อปเซอร์วิส ม ี ม ี มี 

สินค้าที่เคยผลิต  

 The Sun 
Nori kim 
ฟานยริู 

ทีเอน็ ดงัปัง  ตะวนัแดง   Koriko  
 
 

3.4 คิดค้นและพฒันาผลติภัณฑ์ด้วย 
หลงัจากเลิกโรงงานแลว้ขั้นตอนถดัไปจะมีการคิดคนและพฒันารสชาติของสาหร่าย

ไกอบกรอบโดยใช้ ผงปรุงรสต่างๆ ตามรสชาติท่ีได้มาจากแบบสอบถาม  3 อนัดับแรก โดยจะมี
รสชาติ คลาสสิค รสชาติเผด็ และรสชาติสไปซ่ีบาร์บีคิว โดยทางเราจะมีสินคา้ทั้งหมด 3 ชนิด นั้น
คือ สาหร่ายไกอบกรอบ รสชาติ คลาสสิค รสชาติเผด็ และรสชาติสไปซ่ีบาร์บีคิว หลงัจากนั้นจะให้
โรงงานท าการจด อย.ให้ทางแบรนด์ซ่ึงในขั้นตอนการคิดคน้สูตรและจดอย. โดยจะใช้เวลาอย่าง

 
44 อ้างอิงจากเว็บไซด์ thesunseaweed จากการสืบค้นวันที่ 5 พฤษภาคม 2566 ที่เป็นโรงงาน OEM ในการรับผลิตสาหร่ายอบกรอบ ที่เคยผลิตสาหร่าย TheSun 
NoriKim และอื่นๆ เป็นผู้ผลิตสาหร่ายทะเลปรุงรสในรูปแบต่างๆ และนำเข้าสาหร่ายทะเล และรับผลิต oem ให้กับลูกค้าไม่จำกัดจำนวนในการผลิต 
45 อ้างอิงจากเว็บไซด์ mmm-snacks จากการสืบค้นวันที่ 5 พฤษภาคม 2566 ที่เป็นโรงงาน OEM ในการรับผลิตสาหร่ายอบกรอบ ที่เคยผลิตสาหร่าย ตะวัน
แดง ผู้นำเข้าสาหร่ายโดยตรงจากประเทศเกาหลีใต้ เพื่อจำหน่ายวัตถุดิบสาหร่ายให้แก่อุตสาหกรรมและธุรกิจด้านอาหารในประเทศ 
46 อ้างอิงจากเว็บไซด์ nbfthailand จากการสืบค้นวันที่ 5 พฤษภาคม 2566 ที่เป็นโรงงาน OEM ในการรับผลิตสาหร่ายอบกรอบ ที่เคยผลิตสาหร่าย โกลิโกะ ซึ่ง
เป็นผู้นำเข้าและผลิตสาหร่าย สำหรับโรงงานอุตสาหกรรมอาหารแปรรูป ตลอดจนขายส่งและปลีก ผ่านช่องทาง Modern Trade และ Traditional Trade 
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น้อยหน่ึงเดือน โดยทางเราจะให้เวลาในขั้นตอนน้ีไม่เกิน2เดือนในการพฒันาและยื่นเร่ืองจด
ทะเบียน 
 
 

3.5 จดัซ้ือวัตถุดิบ ผลติโดยโรงงานรับจ้างผลติบรรจุภัณฑ์และจัดส่งสินค้า 
คนทางบริษทัจะเป็นคนไปหาซัพพลายเออร์ท่ีจ าหน่ายสาหร่ายไกแบบสด ในท่ีน้ีจะ

เลือก สาหร่ายน ้ าจืด (ไก) จากในพื้นท่ีต่างๆ และโดยแหล่งจ าหน่ายท่ีน่าสนใจคือ กลุ่มสตรีสหกรณ์ 
บา้นหนองบวัเป็นท่ีจดัจ าหน่ายสาหร่ายไกสด และแปรรูป โดยทางเราจะท าการรับซ้ือสาหร่ายไกสด
เพื่อมาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ โดยการรับซ้ือจากสมาชิกกลุ่ม รวมไปถึงจากชาวบา้นในหมู่บา้น ใน
เขตท่าวงัผา ในราคากิโลกรัมละ 13 บาท47 โดยจะรับซ้ือในช่วงเดือน พฤศจิกายน จนถึงเดือน
พฤษภาคม และหลงัจากท าความสะอาดสาหร่ายท่ีไดรั้บซ้ือมาแลว้จะน าสาหร่ายไกท่ีไดรั้บมานั้น
ส่งไปท่ีโรงงาน OEM ท่ีไดท้ าขอ้ตกลงเอาไว ้เพื่อาน าไปผลิตสาหร่ายอบกรอบปรุงรสต่อไป 
 
 

3.6 ผลติและบรรจุส่งสินค้าใหม่ยังคลงัของทางบริษัท 
3.6.1 รับค าส่ังซื้อจากลูกค้า 
โดยในการรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ จะมี 3 ช่องทางนั้นคือ ทางออนไลน์ และออฟไลน์ 

Shoppe Lazada และTikTok Shop หลงัจากลูกคา้เลือกสินคา้และช าระสินคา้ผ่านช่องทางท่ีสะดวก 
ขอ้มูลการช าระสินคา้และท่ีอยู่ในการจดัส่งจะถูกส่งเขา้มาในระบบของแต่ละแพลตฟอร์มท่ีสั่งซ้ือ
สินคา้เขา้มา หลงัจากทางระบบยืนยนัการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้แลว้ ทางเราท าจาการส้ินคา้ลงกล่อง
บรรจุภณัฑ์ตามจ านวนสินคา้ท่ีลูกคา้ได้สั่งและจึงน าขอ้มูลการสั่งซ้ือและท่ีอยู่ ติดบนกล่องบรรจุ
ภณัฑ ์เพื่อเตรียมส่งใหก้บับริษทัขนส่งต่อไป 
 

3.6.2 การจัดส่งสินค้าให้กบัลูกค้า 
เม่ือท าการบรรจุสินคา้แลว้ ทางแบรน์จะท าการติดต่อบริษทัขนส่งท่ีไดมี้การติดต่อให้

มารับสินคา้ โดยจะมีบริษทัขนส่ง 2 รูปแบบคือ บริษทัขนส่งของประเทศไทยเช่น ไปรษณียไ์ทย 
และบริษทัขนส่งเอกชน เช่น JT-Express Kerry และ Flash  
 

 
47 อา้งอิงจากการ สมัภาษณ์กลุ่มสตรีสหกรณบ์า้นหนองบวั วนัที ่10 พฤษภาคม 2566 เก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานในการเกบ็และจ าหน่ายสาหร่ายแบบขาย
ปลีกและขายส่งสาหร่ายไกในรูปแบบต่าง ๆ ของกลุ่มสตรีสหกรณบ์า้นหนองบวั 
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3.6.3 การติดตาม และประเมินความพงึพอใจของลูกค้าที่มีต่อผลติภัณฑ์และการ
บริการ  

โดยการติดตามความพึงพอใจสามารถท่ีจะดูผ่านรีวิวเพจ Facebook และ Instagram 
ตามคอมเมน้บนโพสบนโซเชียวแพลตฟอร์ม และมีการดูความพึงพอใจหลงัการซ้ือในแพลตฟอร์ม
การขายใน Shopee Lazada และ TikTok Shop โดยสามารถดูไดจ้ากรีวิวและดาวแสดงความพึงพอใจ
ของลูกคา้หลงัจากลูกคา้ซ้ือสินคา้ของเรา โดยมีการให้คะแนนตั้งแต่1-5ดาว (1 ดาวหมายถึงไม่พึง
พอใจเลย/ 5 ดาวหมายถึงพึงพอใจมาก)  
 
 

3.7 ค่าใช้จ่ายส าหรับการด าเนินงาน    
ตาราง 3.7 แสดงค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  
 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

การจดทะเบียนต่างๆ 

จดทะเบียนการค้า 1 คร้ัง 5500 5500 

จดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการค้า 1 คร้ัง 9400 9400 

เคร่ืองใช้ส านักงาน48 

โต๊ะท างาน 4 ตวั 790 3160 

เก้าอีท้ างาน 4 ตวั 349 1396 

ตู้เก็บเอกสาร 4 ตู ้ 499 1996 

คอมพิวเตอร์49 2 เคร่ือง 12990 25980 

เคร่ืองปรับอากาศ50 1 ตวั 11990 11990 

เคร่ืองปริ้นุุ6 
1 ตวั 4490 4490 

เคร่ืองเขียน 5 ช้ิน 200 1000 

ช้ันวางของ 3 ตู ้ 590 1770 

รวม 66682 

 
48 อ้างอิงจากการ สำรวจเว็บไซด์ IKEA ที่จัดจำหน่ายสินค้าเครื่องใช้สำนักงาน วันที่ 5 กรกฎาคม 2565 โดยเครื่องใช้สำนักงานจะมีโต๊ะทำงานจะเป็นแบรนด์ของ 
Linnmon ที่มีขนาด 100 * 60 เซนราคา790 บาท เก้าอี้ทำงานจะเป็นแบรนด์ของ ADDE ราคา 349 บาทตู้เก็บเอกสารจะเป็นแบรนด์ของ LENNARTราคา 499 
บาท และชั้นวางของจะเป็นแบรนด์ของ BAGGEBO ที่มีขนาด 60x25x116 ซม.ราคา 590 บาท 
49 อ้างอิงจากการ สำรวจเว็บไซด์ IHAVECPU ที่จัดจำหน่ายสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ ในวันที่ 5 กรกฎาคม 2565 เครื่องใช้อื่นๆ เช่น คอมพิวเตอร์เป็น โปรโมชั่นPro 
SME for Office เป็นคอมประกอบราคา 12990 บาท และเครื่องปริ้น HP มัลติฟังก์ชันปริ้นเตอร์ รุ่น Smart Tank 515 AIO ราคา 4490 บาท  
50 อ้างอิงจากการ สำรวจเว็บไซด์ powerbuy ที่จัดจำหน่ายสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ วันที่ 5 กรกฎาคม 2565 เครื่องปรับอากาศของ TCL แอร์ติดผนัง (12000 BTU, 
Inverter) รุ่น TAC-XAL13 ราคา 11990 บาท 
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3.8 ค่าใช้จ่ายส าหรับการบริหารภายในส านักงาน  
 
ตาราง 3.8 แสดงค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
 

ค่าใช้จ่ายภายในส านักงาน 

รายการ ราคา/เดือน 
ราคา (ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าส านักงานและคลังเก็บ
สินค้า51 10000 60000 120000 120000 120000 120000 

ค่าไฟ 3000 18000 36000 36000 36000 36000 

ค่าน ้าประปา 500 3000 6000 6000 6000 6000 

ค่าโทรศัพท์ และอินเตอร์เน็ต 1500 9000 18000 18000 18000 18000 

       

 
 

3.9 ค่าใช้จ่ายส าหรับการผลติสินค้า  
 
ตาราง 3.9 แสดงค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
 

ค่าใช่จ่ายในการผลิตสินค้า 

รายการ ราคา/เดือน หน่วย 
ราคา (ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าพัฒนาสินค้า 15000 บาท 90000 180000 180000 180000 180000 
ค่าจดหรือต่อ 
อย. 35300 /คร้ัง 35300 0 0 35300 0 

ค่าส่ังการผลิต 100000 คร้ัง 100000 300000 300000 300000 300000 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 60000 /20,000ซอง 60000         

 

 
51 อา้งอิงจากการสืบคน้เวบ็ DDProperty วนัที่ 5 พฤษภาคม 2566 โดยจะเป็นราคาของ BangNa Tower ที่มพีื้นที ่20 ตรม. พอใชส้ าหรับคน 1-20 คน 
โดยจะแบ่งพื้นที่ใชเ้ป็นส านกังานและคลงัเกบ็สินคา้ 
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ตาราง 3.9 แสดงค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า (ต่อ) 
 

ค่าใช่จ่ายในการผลิตสินค้า 

รายการ ราคา/เดือน หน่วย 
ราคา (ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าส่งวัตถุดิบไป
ให้โรงงาน52 6574 ต่อ รอบ 6574 19722 19722 19722 19722 
ค่าส่งผลิตภัณฑ์
มายังคลัง53 700 ต่อ รอบ 3500 3500 3500 3500 3500 

  

 
52 อา้งอิงจาก Deliveree จากการสืบคน้วนัที ่5 พฤษภาคม 2566 โดยจากการค านวณค่าใชจ้า่ยในการขนแบบแช่เยน็ โดยใชร้ถเยน็ขนส่งวตัถุดิบหลกั 
และใชร้ะยะทาง 800 กม โดยขนส่ง Deliveree ราคา 6574 

53 อา้งอิงจาก Deliveree จากการสืบคน้วนัที ่5 พฤษภาคม 2566 โดยจากการค านวณค่าใชจ้า่ยในการขนแบบธรรมดา โดยรถกระบะทบึระยะทาง 50 กม 
โดยขนส่ง Deliveree ราคา 700 
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บทที ่4  
การบริหารจัดการภายในองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลธุรกจิ  
GrabGai สาหร่ายไกปรุงรสอบกรอบ ด าเนินธุรกิจภายใตบ้ริษทั แกรบไก จ ากดั ซ่ึงมี 

บริษทัมีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน โดยแบ่งเป็น ทุนจดทะเบียนมูลค่าหน่ึงลา้นบาทแบ่งเป็นส่วนของ
ผูถื้อหุน้ 10,000 หุน้ราคาหุน้ละ 100 บาทและมีสัดส่วนการถือหุน้แสดงในตาราง 4.1 
 
 
ตาราง 4.1 แสดงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 
 
ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายศุภวิชญ ์บุรีมาต 50,000 50.00% 500,000 

2 นางรัตนาภรณ์ บุรีมาต 25,000 25.00% 250,000 

3 นายเกรียงไกร บุรีมาต 25,000 25.00% 250,000 

รวม 100,000 100% 1,000,000 

4.1.1 ข้อมูลผู้ถือหุ้น 
แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับการเร่ิมต้นธุรกิจของบริษัทแก๊ปไกจ านวนทั้ งส้ิน 

1,000,000 บาทเงินลงทุนทั้งหมดมาจากเงินลงทุนของตวัเองและหุ้นส่วนโดยไม่มีการกูย้ืมเงินจาก
ธนาคารหรือสถาบนัทางการเงินแต่อยา่งใด 
 

4.1.2 โครงสร้างองค์กร 
เป็นบริษทัท่ีจดัท าขึ้นเพื่อผลิตสินคา้สาหร่ายอบกรอบส าหรับคนท่ีมีความชอบในการ

กิน ขนมทานเล่นรูปแบบสาหร่ายอบกรอบโดยไม่ใชน้ ้ ามนั และมีประโยชน์ต่อสุขภาพโดยมีการใช้
วตัถุดิบหลกัเป็นสาหร่ายน ้ าจืดไกเพื่อท่ีจะส่งเสริมสาหร่ายน ้าจืดของไทย ใหเ้ป็นขนมทานเล่น อยา่ง
แพร่หลาย 

เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ งดังนั้นจึงมีจัดโครงสร้างองค์กรแบบ 
FLAT Organizationโดยมีผูก้  าหนดเป้าหมายวิสัยทศัน์และพนัธกิจจนไปถึงตลาดและกลยุทธ์ใน
การบริหาร นั้นคือผูบ้ริหาร และในขณะเดียวกนัก็มีการใหอ้ านาจการตดัสินใจแก่พนกังานรวมไปถึง
สนับสนุนการมีส่วนร่วมในการท างานแสดงความคิดเห็นการร่วมวางแผนในการแกไ้ขปัญหาเพื่อ
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ลดช่องว่างระหว่างพนักงานและผูบ้ริหาร เพื่อท าให้การกบักระบวนการตดัสินใจนั้นรวดเร็วมาก
ยิ่งขึ้นและเขา้ใจพนกังานมากขึ้นอีกทั้งผูบ้ริหารและพนกังานจะไดมี้การส่ือสารกนัโดยตรงเพื่อลด
ขอ้ผิดพลาดในการท างานจากการส่ือสาร และโครงสร้างองคก์รแบบ FLAT Organization ยงัช่วย
ลดงบประมาณในการจา้งงานในต าแหน่งอ่ืนๆท่ีไม่จ าเป็นไดอี้กดว้ย 
 
 

4.1 แผนผังโครงสร้างองกรบริษัท แกรปไก จ ากดั 

 
 
รูปภาพ 4.1 แผนผังโครงสร้างองกรบริษัท แกรปไก จ ากดั 
 
 

4.2 แผนด้านการจัดการบุคลากร 
โดยการแผนทรัพยากรบุคคลจะเป็นการวางแผนบริหารทรัพยากรบุคคลให้สอดคลอ้ง

กบัแผนงานของบริษทั โดยทางบริษทั GrabGai ยงัเป็นบริษทั SMEs ท่ีมีขนาดเล็กการบริหารจึงจะ
ใช้หลกัการบริหารองค์กรขนาดเล็กท่ีให้ความส าคญัเก่ียวกับการบริหารทรัพยากรมนุษยเ์พื่อลด
ค่าใชจ่้ายในการจดัหาพนกังาน และการสอนงานพนักงานเพื่อให้เรียนรู้งานใหม่54 โดยทางบริษทั
เราจะให้ความส าคญัแก่หนา้ท่ีหลกัก่อน นั้นคือ เจา้ของผูจ้ดัการ พนกังานฝ่ายบญัชีการเงินและการ
จดัซ้ือ และพนกังานฝ่ายการขายและการตลาด  

4.2.1 เจ้าของและผู้จัดการ 
หน้าท่ีความรับผิดชอบของบริหารก็คือหน่ึงก าหนดกลยุทธ์และแผนการด าเนินงาน

ขององคก์รทั้งในระยะสั้นและยาว  

 
54 อ้างอิงจากการค้นหาวันที่ 13 ก.ค. 2566 ในบทความ jobsDB หัวข้อSMEs บริหารทรัพยากรมนุษย์อย่างไรให้พนักงานอยู่นาน งานมีประสิทธิภาพ ที่กล่าวถึง 
การบริหารพนักงานและการจัดการกับบริษัทขนาดเล็กที่ต้องใช้คนน้อยและการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
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1. บริหารองค์กรตามกลยุทธ์ ท่ีวางไว้และมีแผนส ารองส าห รับ
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป 

2. เป็นผูต้ดัสินใจขั้นตอนสุดทา้ยเพื่อ ลดปัญหาท่ีเกิดขึ้นและด าเนินงาน
ใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีก าหนดไว ้

3. บริหารจัดการองค์กรและดูแลบุคลากรทุกคนอย่างทั่วถึงอีกทั้ งยงั
ช่วยเหลือในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นทางจิตใจและในการท างานท่ีเกิดขึ้นภายในองคก์ร 

4. วางโครงสร้าง ค่าตอบแทนของบุคลากรในส่วนต่างๆอยา่งเป็นธรรม 
 

4.2.2 พนักงานฝ่ายบัญชีการเงินและการจัดซื้อ 
มีหน้า ท่ีความรับผิดชอบของพนักงานฝ่ายการเงินและบัญชีคือหน่ึงวางแผน

งบประมาณประจ าปีโดยท างานร่วมกนักบั คณะกรรมการผูบ้ริหาร 
1. ด าเนินงานทางเอกสารทางการเงินและบัญชีอย่างเช่นตรวจสอบ

เอกสารการเสนอราคาต่างๆท่ีไดรั้บและส่งใหก้บัลูกคา้ 
2. บันทึกและตรวจสอบรายการบัญชีต่างๆรวมทั้ งเอกสารบัญชีท่ี

เก่ียวขอ้งกบับริษทัทั้งหมด พร้อมทั้งดูแลการจดัซ้ือวตัถุดิบรวมไปถึงบรรจุภณัฑ์ต่างๆและการจา้ง
พนกังานและการดูแลทุรกรรมทางการเงินของบริษทัทั้งหมด 

3. จดัท าภาพรวมงบการเงินเพื่อน าเสนอแก่ผูบ้ริหารเพื่อน าไปใชว้างแผน
ในทางการเงินต่อไปในอนาคต และมีหน้าท่ีติดต่อประสานงานระหว่างซัพพลายเออร์และ ผูจ้ดั
จ าหน่ายหลายยอ่ยต่างๆเพื่อใหก้ารจดัซ้ือและการจดัขายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

4.2.3 พนักงานฝ่ายการขายและการตลาด 
หน้าท่ีและความรับผิดชอบของพนักงานฝ่ายการขายและการตลาดหน่ึงพนักงานฝ่าย

การขายควรท่ีจะน าเสนอและอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า โดยผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เป็นตน้ 

1. วางแผนการน าเสนอการขายผ่านช่องทางต่างๆจนไปถึงการวางกล
ยทุธ์ทางการตลาดและการขายใหก้บัองคก์ร 

2. ติดตามยอดขายเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีไดว้างเอาไวใ้นตอนแรก 
3. วิเคราะห์จ านวนปริมาณยอดขายและความตอ้งการของตลาด 
4. ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ก่อนและหลงัการขายรวมไปถึงการรับ

ขอ้ติชมต่างๆของลูกคา้เพื่อน าไปพฒันาในคร้ังต่อไป 
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5. การตรวจสอบและการจดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ตามค าสั่งซ้ือรวมไปถึง
การตรวจสอบสถานะต่างๆจนกวา่จะส่งมอบสินคา้ไปถึงมือลูกคา้ 
 
 

4.3 การวางแผน ในด้านก าลงัคนและโครงสร้างของค่าตอบแทน 
บริษทัของเราเป็นบริษทัท่ีเพิ่งก่อตั้งใหม่รับเป็นบริษทัขนาดเล็กดงันั้นในการจา้งงาน

ห้าปีแรกจะคงท่ีและไม่มีการจ้างพนักงานเพิ่มเน่ืองจากบริษทัยงัเป็นบริษทัท่ีใหม่แต่บริษทัจะมี
นโยบายปรับขึ้น เงินเดือนพนักงานในร้อยละสามต่อปีโดยจะมีการจ่ายค่าประกนัสังคมให้ทุกปี
ตลอดในการท างาน 
 
 

4.4 การสรรหาและการคัดเลอืกพนักงาน 
ทางบริษทัเราจะท าการสรรหาและคดัเลือกพนกังานเพื่อให้บุคลากรพนกังานของเรามี

ความรู้และความสามารถทศันคติและทกัษะท่ีเหมาะสมในการท างานเพื่อเขา้มาท างานตามท่ีองคก์ร
ตอ้งการเพื่อใหอ้งคก์รของเราสามารถบรรลุตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งขึ้น 
 

4.4.1 วางแผนการสรรหาและการคัดเลอืก 
เราจะมีการระบุให้ชัดเจนว่าจะรับพนักงานเพื่อไปท างานในต าแหน่งอะไรและมี

คุณสมบติัอยา่งไรและมีหนา้ท่ีรับผิดชอบอะไรบา้งโดยท่ีเราจะคดั การรับสมคัรบุคคลท่ีมีรายละเอียด
ในหวัขอ้แผนดา้นการจดัการบุคลากร 

 
ตาราง 4.4.1 แสดงการคัดเลอืกพนักงาน 
 

ต าแหน่ง  จ านวน วุฒิการศึกษา  
ประสบการณ์การ

ท างาน คุณสมบัต ิ
เงินเดือนเร่ิมต้น
(บาท/เดือน)   

พนักงานฝ่ายบญัชี
การเงินและการ

จัดซ้ือ 
1 ขั้นต ่าปริญญาตรี หน่ึงปีขึ้นไป 

เพศหญิงหรือเพศชาย 
อายไุม่เกิน 30 ปี  
มีความขยนั มีมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดี  
มีความสามารถในเร่ือง
การบญัชี  

18,000 บาท 
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ตาราง 4.4.1 แสดงการคัดเลอืกพนักงาน (ต่อ) 
 

ต าแหน่ง  จ านวน วุฒิการศึกษา  
ประสบการณ์
การท างาน คุณสมบัต ิ

เงินเดือนเร่ิมต้น
(บาท/เดือน)  

    

มีความสามารถในการ
ต่อรองราคาสินคา้  
สามารถตรวจสอบบญัชี
ได ้  

      

 

 

 

 

พนักงานฝ่ายการ
ขายและการตลาด 

1 ขั้นต ่าปริญญาตรี หน่ึงปีขึ้นไป 

อายไุม่เกิน 30 ปี 
เป็นเพศหญิงหรือเพศชาย
ก็ได ้
มีความขยนั  
อธัยาศยัดี  
เคยท างานในฝ่ายขายและ
การตลาดมาก่อน  
สามารถใชโ้ซเชียล
แพลตฟอร์มไดอ้ยา่ง
ช านาญ  
มีความคิดสร้างสรรคแ์ละ
ตามเทรนด ์

18,000 บาท 

 

 

 

 

 

 

 
ทางบริษัทของเราจะท าการคัดเลือกพนักงานจากการพิจารณาคุณสมบัติต่างๆ

ประสบการณ์ประวติัท่ีกรอกไปในใบสมคัรรวมไปถึงพิจารณาทกัษะอ่ืนๆจากนั้นจะมีการนดับุคคล
ท่ีผ่านการพิจารณาดา้นคุณสมบติัทศันคติท่ีเหมาะสมกบัต าแหน่ง แลว้จึงด าเนินงานสัมภาษณ์เป็น
รายบุคคลเพื่อให้ทางบริษทัมีความเขา้ใจคุณลกัษณะโดยรวมของผูส้มคัรทศันคติและความสามารถ
เพื่อวิเคราะห์วา่มีคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบังานหรือไม่ 
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4.4.2 ค่าตอบแทนการท างานของบุคลากร 
เน่ืองจากบริษทั แกรบไกเป็นแบรนดธุ์รกิจขนาดเลก็ เพราะฉะนั้นการจา้งพนกังาน แค่

ต าแหน่งหลกั 3ต าแหน่ง นั้นคือ ผูบ้ริหาร พนักงานฝ่ายบญัชีและการจดัซ้ือ และพนักงานฝ่ายขาย
และการตลาด ในส่วนของปีแรกเราจะเร่ิมท าการจา้งพนกังานในปีท่ี 1 ในเดือนท่ี 6 และ จะเร่ิมเพิ่ม
เงินเดือนในปีท่ี 3 ร้อยละ 5 ต่อปี หลงัเร่ิมมีก าไรจากการขายสินคา้ จึงให้โบนสันกังาน 1 เดือน เพื่อ
เป็นแรงจูงใจในการท างาน  
 
ตาราง 4.4.2 แสดงค่าตอบแทนการท างานของบุคลากรและพนักงาน 
 

ต าแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1. เจา้ของและ
ผูบ้ริหาร 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 1 22,050 

2. พนกังาน
ฝ่ายบญัชี
การเงินและ
การจดัซ้ือ 1 18,000 1 18,900 1 19,845 1 20,837 1 19,845 

3. ผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด
และการขาย 1 18,000 1 18,900 1 19,845 1 20,837 1 19,845 

รวมเงินเดือน 

(ต่อเดือน)55 3 56,000 3 58,800 3 61,740 3 64,827 3 61,740 

รวมเงินเดือน 

(ต่อปี) 3 
               

672,000  3 
               

705,600  3 
               

740,880  3 
               

777,924  3 
               

740,880  

ประกนัสังคม 
(ต่อปี) 3 27,000 3 27,000 3 27,000 3 27,000 3 27,000 

 
55 อา้งอิงจากเงินเดือนของพนกังานทีม่ีการขึ้นเงินเดือน 5% ทุกปี อนัเน่ืองมาจากการเพิ่มเงินเดือนเพือ่เป็นการสร้างแรงจูงใจในการพฒันาองคก์ร และ
เพื่อให้รู้สึกถึงความส าคญัของตวัพนกังานในองคก์ร 
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ตาราง 4.4.2 แสดงค่าตอบแทนการท างานของบุคลากรและพนักงาน (ต่อ) 
 

ต าแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

เงินโบนสั 

(1เดือน/ปี)56         3 61,740 3 64,827 3 61,740 

รวมค่าใชจ่้าย 

(ต่อปี)   
               

699,000    
               

732,600    
               

829,620    
               

869,751    
               

829,620  
  

 
56 อา้งอิงจากการประมาณการงบกระแสเงินสดที่บริษทัจะมีรายไดใ้นปีที่ 3 ทางบริษทัจึงให้เงินโบนสั 1 เดือน(ตามเงินเดือนของพนกังานในแต่ละ
ต าแหน่ง)เพื่อเป็นแรงจูงใจในการท างานใหก้บัพนกังาน  
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บทที ่5  
แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 
ทางบริษทัของเราในการด าเนินงานมี เงินลงทุนทั้งหมดทั้งส้ิน 1,000,000 บาทโดย

ทั้งหมดเป็นเงินลงทุนของเจ้าของกิจการและหุ้นส่วนจ านวนสามคนโดยจะไม่มีการกู้ยืมเงินจาก
ธนาคารหรือสถาบนัทางการเงินแต่อย่างใดโดยมีละเอียดรายละเอียดหุ้นสัดส่วนและมูลค่าในการ
ลงทุน 
 
ตาราง 5.1 แสดงงบประมาณการลงทุน 
 
ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายศุภวิชญ ์บุรีมาต 50,000 50.00% 500,000 

2 นางรัตนาภรณ์ บุรีมาต 25,000 25.00% 250,000 

3 นายเกรียงไกร บุรีมาต 25,000 25.00% 250,000 

รวม 100,000 100% 1,000,000 

 
 
5.2 เงินลงทุน 

เงินลงทุนในบริษทัของเราซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจัดจ าหน่าย
สาหร่ายใกลอ้บกรอบปรุงรสภายใตบ้ริษทัแบรนด์ แกรปไก ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวรเงินลงทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้าย ก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียนโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตาราง 5.2 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 

ตูเ้ก็บเอกสาร 4 ตู ้ 499 1,996 
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ตาราง 5.2 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (ต่อ) 
 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

โต๊ะท างาน 4 ตวั 790 3,160 

ชั้นวางของ 3 ตวั 590 1,770 

เกา้อ้ี 4 ตวั 349 1,396 

2. อุปกรณ์ส านักงาน 

เคร่ืองพิมพพ์ร้อม FAX 1 ตวั 4,490 5,390 

คอมพิวเตอร์  1 เคร่ือง 12,990 15,610 

โทรศพัทส์ านกังาน 3 เคร่ือง 2,000 6,000 

เคร่ืองใชส้ านกังาน
เบด็เตลด็ 

5 ชุด 

3,000 18,000 

3. คลงัสินค้า 

ชั้นเก็บสินคา้ 2 ชุด 5,000 10,000 

รวมสินทรัพยถาวร       63,322 

 
 

5.3 สมมุติฐานทางการเงนิ 
ในส่วนของการวางแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าของโครงการลงทุนใน

การผลิตและจดัจ าหน่ายสาหร่ายไกอบกรอบปรุงรสทางบริษทัของเราไดมี้การท าสถานการณ์ของ
บริษทั เพื่อใหก้ารวางแผนและการวิเคราะห์มีความเป็นไปไดแ้ละใกลเ้คียงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด
โดยสมมุติฐานทางการเงินของบริษทัของเราไดจ้ดัอยูใ่นตาราง 
 
ตาราง 5.3 แสดงสมมุติฐานทางการเงิน 
 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคา
เคร่ืองใชส้ านกังาน 

3 ปี แบบเส้นตรง 
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ตาราง 5.3 แสดงสมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าตดัจ าหน่าย
สินทรัพยไ์ม่มี
ตวัตน 

5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ใหเ้ครดิตการช าระ
เงินใหแ้ก่ลูกหน้ี
การคา้ 

ไม่มีเครดิต 

ไดรั้บเครดิตการ
ช าระเงินจากเจา้หน้ี
การคา้ 

ไม่มีเครดิต 

สินคา้คงคลงั
ส าเร็จรูป 

ร้อยละ 10 ต่อเดือน 

อตัราเงินเฟ้อ 

(ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2565) 

เพิ่มขึ้นร้อยละ 6.1 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มขึ้น
ของเงินเดือน 

เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 

(กรมสรรพากร, 

2565) 

ร้อยละ 15 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกู้
ระยะยาวส าหรับ
ลูกคา้รายยอ่ยชั้นดี 

(MRR) (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2565) 

ร้อยละ 6.10 ต่อปี 
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ตาราง 5.3 แสดงสมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

นโยบายการ
จ่ายเงินปันผล 

บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปี
ท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม 

(VAT) 

ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 

เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวน
ของตลาด (β) 

0.22 

โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 3 ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ี
จะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 

อตัราผลตอบแทน
ของผูถื้อหุ้น (Cost of 

Equity)  

ร้อยละ 13.21% 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วง
น ้าหนกั WACC 

(Weight Average Cost of 
Capital) 

ร้อยละ 13.21% 

อตัราการเติบโต
ทางการตลาด 

คาดการณ์ยอดขายเติบโต 5% 

ค่าเช่าพื้นท่ี 10,000 บาทต่อเดือน โดยแบ่งเป็นส่วนอาคารส านกังานร้อยละ 80 และโกดงั
เก็บสินคา้อีกร้อยละ 20 

ค่ารับจา้งเหมาท า
บญัชี 

30,000 บาทต่อเดือน เพิ่มขึ้นปีละ 5000 บาทต่อเดือน 

ค่าสมทบเงิน
ประกนัสังคม 

750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 บาทขึ้นไป 
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5.4 การประมาณการรายได้ 
ทางบริษทัของเราไดมี้การจดัจ าหน่ายสาหร่ายไกอบกรอบปรุงรส โดยจดัจ าหน่ายผา่น

ทางสองช่องทางได้แก่ช่องทาง Online โดยจะท าการขายสินค้าผ่านช่องทาง  E-commerce คือ 
Facebook Line@ Instagram TikTok Shopee และ Lazada โดยช่องทางน้ีจะเป็นช่องทางหลกัในการ
ขายสินคา้โดยประมาณการไวว้่าจะเป็น 90% จากยอดขายทั้งหมด และช่องทางOffline ซ่ึงเป็นการ
ขายการออกบูธจ านวน 3 งานต่อปี ได้แก่ ThaiFlex ช้อป ชิมอ่ิมอร่อย และ Music Anonymous & 
Food fest โดยจะประมาณการไวว้่าเป็น 10% จากยอดขายทั้งหมด รวมไปถึงสัดส่วนจากรายไดจ้าก
การขายสินคา้ในแต่ละช่องทางไดอ้า้งอิงจากแผนการตลาดโดยการประมาณงานรายไดอ้ยูใ่นช่วงปีท่ี
หน่ึงถึงหา้ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.4 แสดงการประมาณการรายได้ 

 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Facebook, Shoppee, Line@, Lazada, Instargram 91% 

จ านวนท่ีขายได ้ 75,000 78,750 82,688 86,822 86,822 
ราคาจ าหน่าย (ซอง)57 (หักลบค่า GP 30%) 35 35 35 35 35 
รายได ้ 2,625,000 2,756,250 2,894,063 3,038,766 3,038,766 
รวมรายไดจ้ากการขาย 2,625,000 2,756,250 2,894,063 3,038,766 3,038,766 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 

ผ่านการออกบูธจ าหน่ายสินค้า 9% 
จ านวนท่ีขายได ้ 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ราคาจ าหน่าย (ซอง) 50 50 50 50 50 
รายได ้ 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 
รวมรายไดจ้ากการขาย 75,000 75,000 75,000 119,400 119,400 
รวมสุทธ ิ

รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 76,500 80,250 84,188 88,322 88,322 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 2,700,000 2,831,250 2,969,063 3,158,166 3,158,166 

 
 

 

 
57 อา้งอิงจาก lineshoppingseller  วนัที่ 10 สิงหาคม 2566 ค่า GP จากการน าสินคา้ไปขายผ่านช่องทางออนไลน์โดย จะหกัจากราคาขาย 30% 

จากราคาขาย ซ่ึงคิดเป็น 15 บาท จากราคาขาย 50 บาท โดยก าไรที่จะไดต่้อถุงจะเหลือ 35 บาท  
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
ในการผลิตสาหร่ายไกอบกรอบปรุงรสทางบริษทัจะด าเนินเนินงานผลิตเองโดยจะมี

ตน้ทุนจากการขายผลิตภณัฑสิ์นคา้ทั้งหมด ตน้ทุนในการด าเนินกิจกรรมต่างๆในส านกังาน ตน้ทุน
ในการผลิต สินคา้ตน้ทุนในการด าเนินงานกิจกรรมทางการตลาดค่าเส่ือมราคาและการ จดัจ าหน่าย
ในส่วนบริหารและการขายและค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรและพนกังาน 
 
ตาราง 5.5 แสดงการประมาณการต้นทุน 
 

รายการ หน่วยที่ผลิตได้ (ซอง) ราคาต่อหน่วย (บาท)  ราคารวม  
Direct Material  

สาหร่ายน ้ าจืด (ไก) 
                            80,000                                  1.08  

                            
86,320  

 

 ส่วนผสมปรุงรส 
                            80,000                                  0.90  

                            
72,000  

 

 ซองผลิตภณัฑ์ 
                            80,000                                  2.50  

                          
200,000  

 

 Conversion Cost        

 ตน้ทุนจา้งผลิตต่อปี(OEM)  
                            80,000                                  5.00  

                          
400,000  

 

 ค่าขนส่งไปยงัผูผ้ลิต (ต่อ
รอบ)                             80,000                                  0.30  

                            
24,000  

 

 ค่าขนส่งเขา้ ต่อรอบ  
                            80,000                                  0.30  

                            
24,000  

 

 รวมตน้ทุนสินคา้                                 10.08  
                          

806,320  
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5.6 งบประมาณด้านการด าเนินงาน 
 
ตาราง 5.6 ตารางงบประมาณด้านการด าเนินงาน 
 

 ราคา(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพ่ือเร่ิม
ด าเนินงาน   56,782         

ค่าเช่าส านกังานและ
คลงัสินคา้ 10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าไฟ 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าน ้า 1000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าอินเตอร์เน็ต 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

ค่าโทรศพัท์ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตลด็ 3,000 36,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 18,500 278,782 204,000 204,000 204,000 204,000 

 
 

5.7 การประมาณการงบต้นทุนสัดส่วน 
 
ตาราง 5.7 แสดงการประมาณการงบต้นทุนสัดส่วน 
 
สัดส่วนต้นทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 รวม 

ตน้ทุนสินคา้ 619,859 650,096 681,844 715,181 715,181 3,382,160 
ค่าใชจ่้าย
บริหาร 1,007,782 971,600 1,073,620 1,118,751 1,083,620 5,255,373 

ค่าการตลาด 449,774 479,249 484,888 490,697 496,679 2,401,287 

รวม 2,077,415 2,100,945 2,240,353 2,324,628 2,295,480 11,038,820 
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5.8 การประมาณการงบด้านการตลาด 
 
ตาราง 5.8 แสดงการประมาณการงบต้นทุนสัดส่วน 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, Instragram 182,500 187,975 193,614 199,423 205,405 
ค่าจดัท า Content และ Campaign บน Social 
Media 216,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 

การออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 49,000 49,000 49,000 49,000 49,000 

การน าสินคา้ให้ลูกคา้ชิม 2274.00 2274.00 2274.00 2274.00 2274.00 

รวม 449,774 479,249 484,888 490,697 496,679 

 
 

5.9 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตาราง 5.9 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 2,700,000 2,831,250 2,969,063 3,158,166 3,158,166 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 771,044 808,840 848,526 890,196 890,196 

ก าไรขั้นต้น 1,928,957 2,022,410 2,120,537 2,267,969 2,267,969 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 225,200         

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 1,007,782 971,600 1,073,620 1,118,751 1,083,620 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 449,774 479,249 484,888 490,697 496,679 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหาร 35,000 35,000 35,000 0 0 
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ตาราง 5.9 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 1,717,756 1,485,849 1,593,508 1,609,448 1,580,299 

ก าไรจากการด าเนินการ 211,201 536,561 527,028 658,522 687,670 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 211,201 536,561 527,028 658,522 687,670 

ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 15% 
                                          

31,680  
                                    

80,484  
                                                    

79,054  
                  

98,778  
               

103,151  

ก าไรสุทธิ 
                                       

179,520  
                                 

456,077  
                                                 

447,974  
               

559,744  
               

584,520  

หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 
               

391,820  
               

409,164  

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 
                                       

179,520  
                                 

456,077  
                                                 

447,974  
               

167,923  
               

175,356  

ก าไรสะสม 
                                       

179,520  
                                 

635,597  
                                            

1,083,572  
          

1,251,495  
          

1,426,851  

 
 

5.10 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตาราง 5.10 การประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 0 179,520 456,077 447,974 559,744 584,520 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการ
ขาย 0 35,000 35,000 35,000 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 



 

 

52 

ตาราง 5.10 การประมาณการงบกระแสเงินสด (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -22,500 -23,594 -24,742 -26,318 -26,318 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 0 
               

192,020  
               

467,483  
               

458,232  
               

533,425  
               

558,202  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 63,322 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 225,200 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน 288,522 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูย้ืมธนาคาร 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 1,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -391,820 -409,164 

รวม กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 1,000,000 0 0 0 -391,820 -409,164 

กระแสเงินสดสุทธิ 711,478 
               

192,020  
               

467,483  
               

458,232  
               

141,605  
               

149,038  

กระแสเงินสดตน้งวด 0 711,478 903,498 1,370,982 1,829,214 1,970,819 

กระแสเงินสดปลายงวด 711,478 903,498 1,370,982 1,829,214 1,970,819 2,119,857 
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5.11 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการระยะเวลาห้าปี 
 
ตาราง 5.11 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ีย
ถ่วงน ้าหนกั 
(Weight 

Average Cost 
of Capital : 

WACC) 
ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง

เงินทนุต่างๆของบริษทั 13.12% 
มูลค่าปัจจุบนั
(บาท) (Net 

Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 
(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 992,651 

อตัรา
ผลตอบแทน

ภายใน (Internal 
Rate of Return : 

IRR) 
ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่
ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 108.59% 

ระยะเวลาคืน
ทุน (Payback 

Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ

เงินลงทุนคืนทั้งหมด 2ปี  
ระยะเวลาคืน
ทุนแบบคดิลด 
(Discount 
Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคดิเป็นมูลค่า

ปัจจุบนั 2 ปี 
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บทที ่6  
การจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

ในการภารกิจนั้นอาจมีปัจจยัท่ีส่งผลท าใหก้ารด าเนินธุรกิจอาจไม่เป็นไปตามแผนท่ีได้
วางเอาไว ้ดงันั้นผูจ้ดัท าแผนธุรกิจจึงตอ้งมีการปรับและวางแผนแนวทางในการบริหารและจดัการ
ความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้น โดยการวิธี 2 ส่วนหลกัๆไดแ้ก่ การระบุความเส่ียงและแนวทางในการเผชิญ
กบัความเส่ียง โดยจะมีประเมินความเส่ียงทั้งหมด 4 ดา้น 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
การประเมินความเส่ียงจะเป็นหน้าท่ีของพนักงานฝ่ายบัญชีและการจัดซ้ือ ท่ีดูแล

เก่ียวกบัการพยากรณ์ยอดขายในอนาคต และ การสร้างอตัราการรับรู้เป็นหนา้ท่ีของพนกังานฝ่ายขาย
และการตลาดท่ีค่อยติดตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
 

6.1.1 ยอดขายไม่เป็นตามท่ีคาดการณ์เอาไว้  
นอกจากปัจจัยการวิ เคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจสาหร่ายอบกรอบอัน

เน่ืองมาจากความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม และความเส่ียงของสินคา้ทดแทนท่ีมี
มาก อีกทั้งยงัมีปัจจยัภายนอกอย่างเช่นความเส่ียงต่อการหาวตัถุดิบหลกัหรือสาหร่ายไกท่ีอาจมาไม่
ตรงตามฤดูท่ีไดค้าดการณ์เอาไว ้
 

แนวทางจัดการกบัความเส่ียง 
เราจะท าการติดตามและพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้าเพื่อปรับลดจ านวนการสั่งผลิตให้

เขา้กบัความตอ้งการในปัจจุบนัโดยจะอิงจากยอดขายท่ีท าไดใ้นแต่ละเดือน อีกทั้งทางเราจะออก
โปรโมชัน่ใหถ่ี้มากขึ้นเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้ 
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6.1.2 อตัราการรับรู้ของแบรนด์ต ่า 
เน่ืองจากธุรกิจของเราเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในตลาดสาหร่ายอบกรอบจึงอาจยงัไม่เป็นท่ี

รู้จกัของผูค้นมากนกัโดยดูไดจ้ากจ านวนการซ้ือและรีวิวสินคา้ทาง ช่องทางการคา้ต่างๆ รวมถึงยอด
ติดตามทางโซเชียลมีเดียท่ีเราไดจ้ดัท าขึ้นนั้นไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีเราไดต้ั้งเอาไว ้
 

แนวทางการจัดการกบัความเส่ียง 
ผู ้จัดท าแผนธุรกิจจะมีการประเมินผลหลังจากการโฆษณาของแบรนด์ผ่าน

แบบสอบถาม แลว้จะถามลูกคา้วา่รู้จกัแบรนดไ์ดอ้ยา่งไร โดยจะมีการเก็บแบบสอบถามน้ีทุกๆเดือน
เพื่อน ามาใชเ้ป็นสถิติในการเปรียบเทียบและชีวดั ว่าสัตวก์ารควรจดัการกบัเหตุการณ์น้ีอย่างไรแลว้
จะไดรู้้ว่าควรดึงดูดลูกคา้แบบไหนเพื่อให้มี การสร้างการรับรู้ของแบรนด์เพิ่มขึ้นอยา่งเช่น การออก
โปรโมชั่นหรือส่วนลดพิเศษต่างๆเพื่อ promote สินค้า มีการจ้างInfluencer ให้ตรงกับกลุ่มลูก
เป้าหมาย หรือจะเป็นการซ้ือโฆษณาผา่น Facebook และ Instagram  
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
การประเมินความเส่ียงจะเป็นหน้าท่ีของพนักงานฝ่ายบัญชีและการจัดซ้ือ ท่ีดูแล

เก่ียวกบัการพยากรณ์รายไดแ้ละ การสั่งผลิตสินคา้ 
 

6.2.1 การแปลงสินทรัพย์เป็นเงินสด 
เน่ืองจากธุรกิจน้ีมีการจา้งผลิตดว้ยโรงงานรับผลิตซ่ึงอาจจะส่งผลท าให้การไดม้าของ

รายได้มาจากการจ าหน่ายสินคา้ออกเพียงอย่างเดียวท าให้สภาพคล่องของธุรกิจอาจมีไม่มากนัก
เน่ืองจากเงินสดจมอยูใ่นคลงัสินคา้ท่ีไดถู้กก าหนดโดยจ านวนเงินขั้นต ่าในการผลิตของโรงงานและ
เม่ือมีสถานการณ์ท่ีจ าเป็นตอ้งใช้เงินสดอาจไม่สามารถเปล่ียนสินคา้มาเป็นเงินสดไดใ้นทนัที จึง
อาจจะท าใหธุ้รกิจขาดสภาพคล่อง 
 

แนวทางการจัดการกบัความเส่ียง 
จดัท างบกระแสเงินสดเพื่อประมาณการรายรับและรายจ่ายให้เหมาะสมและวางแผน

ในการจ ากดังบประมาณเพื่อให้สามารถด าเนินการในตอนท่ีบริษทัขาดสภาพคล่องทางการเงินได้
อย่างไม่ติดปัญหา นอกจากน้ียงัตอ้งมีการตดัค่าใช้จ่ายในส่วนท่ีไม่จ าเป็นออกไปเพื่อให้สอดคลอ้ง
กบัสถานการณ์ทางการเงินตอนท่ีมีปัญหาขาดสภาพคล่อง 
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6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ในดา้นน้ีทางบริษทัด าเนินธุรกิจโดยไม่มีการกูย้มืเงินเพื่อมาลงทุนใดใดดงันั้นธุรกิจจึง

ไม่มีความเส่ียงดา้นการเงินอนัเน่ืองมาจากสถาบนัทางการเงินท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจของ
สาหร่ายอบกรอบได ้
 
 

6.4 ความเส่ียงด้านการด าเนินการ (Operation Risk) 
เป็นหน้าท่ีของพนักงานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีควรติดตามการสั่งซ้ือของผูบ้ริโภค 

และการคอยเช็คสินคา้คงคลงัอยู่ตลอดเพื่อรายงานให้กบั พนักงานฝ่ายบญัชีเพื่อท าการสั่งการผลิต
สินคา้เพื่อใหพ้อกบัความตอ้งการ 
 

6.4.1 ระยะในการเกบ็วัตถุดิบและสินค้า 
ระยะเวลาในการเก็บสาหร่ายไกท่ีเป็นวตัถุดิบหลกัสั้น จะมีเวลา 6 เดือนในการจดัหา

วตัถุดิบสาหร่ายไกและสาหร่ายไกอบกรอบยงัมีอายุในการเก็บเพียง  1.5 ปีนับจากวนัท่ีผลิต ถา้เก็ย
สาหร่ายเกิน 1.5 ปีสาหร่ายจะมีกล่ินเหมน็หืน ไม่ควรรับประทาน 
 

แนวทางการจัดการกบัความเส่ียง 
ถา้ตดัทางบริษทัจะพยากรณ์การสั่งสินคา้ไวล้่วงหน้าให้มีสต๊อกสินคา้อยู่ในระดบัท่ี

เพียงพอต่อการตอ้งการสินคา้ของลูกคา้โดยอาจจะมีการสั่งแบ่งการผลิตแต่ไม่ควรให้เกิดการเหลือ
ของสินคา้ในคลงัจะหมดอายเุสียก่อน และอาศยัหลกัการ FIFO ในการกระจายสินคา้ออกเสมอ 
 

6.4.2 ความเส่ียงด้านการส่งสินค้าให้ลูกค้า 
ถ้ายอดขายสินค้ามีมากกว่าท่ีพยากรณ์เอาไว้ จะท าจ านวนและความสามารถของ

พนักงานในการรับออเดอร์และปิดยอดค าสั่งซ้ือของลูกคา้นั้นไม่เพียงพอต่อจ านวนความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีอยากสั่งสินคา้จึงอาจจะท าใหค้วามพึงพอใจของลูกคา้ลดลงในดา้นบริการของพนกังาน 
 

แนวทางการจัดการกบัความเส่ียง 
ในกรณีท่ีมีการวิเคราะห์แนวโน้มว่าจะมีการสั่งซ้ือเพิ่มขึ้นแบบต่อเน่ืองในระยะยาว 

ทางบริษทัจ าเป็นท่ีจะตอ้งจา้งพนกังานส าหรับการรับออเดอร์ลูกคา้เพิ่มอีกหน่ึงต าแหน่ง แต่หากใน
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กรณีท่ียอดขายเพิ่มขึ้นไม่ต่อเน่ืองจะมีการจา้งพนกังานพาร์ทไทมท่ีมีประสบการณ์ขายของออนไลน์
นั้นมาช่วยในส่วนน้ี 
 
 

6.5 บทวิเคราะห์ความเส่ียงและทางเลอืกเพือ่แก้ไข 
ความเร่งด่วนและระดบัความแตกต่างในดา้นความเร็วท่ีตอ้งจดัการกบัความเส่ียงหาก

เป็นระดับน้อย คือ มากกว่า 3 ปี ระดับกลางคือมากกว่า 1 ปีแต่ไม่เกิน 3 ปี ระดับมากคือภายใน
ระยะเวลา 1 ปีด าเนินการ 
 
ตาราง 6.5 บทวิเคราะห์ความเส่ียงและทางเลอืกเพือ่แก้ไข 
 

ความ
เส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผูรั้บผิดชอบ 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแกไ้ข 

สูง ต ่า สูง 
ปาน
กลาง 

ต ่า  

ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 

ยอดขาย
ไม่

เป็นไป
ตามท่ี
ตอ้งการ 

พนกังาน
ฝ่ายบญัชี
และการ
จดัซ้ือ 

          

เราจะท าการติดตามและ
พยากรณ์ยอดขายล่วงหนา้เพื่อ
ปรับลดจ านวนการสั่งผลิตใหเ้ขา้
กบัความตอ้งการในปัจจุบนัโดย
จะอิงจากยอดขายท่ีท าไดใ้นแต่
ละเดือน อีกทั้งทางเราจะออก
โปรโมชัน่ใหถ่ี้มากขึ้นเพื่อดึงดูด
ลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้ 

อตัราการ
รับรู้ของ
แบรนด์
ต ่า 

พนกังาน
ฝ่ายขายและ
การตลาด 

          

ประเมินผลหลงัจากการโฆษณา
ของแบรนดผ์า่นแบบสอบถาม 
และ การสร้างการรับรู้ของแบ
รนด์เพิ่มขึ้นอยา่งเช่น การออก
โปรโมชัน่หรือส่วนลดพิเศษ
ต่างๆเพื่อ promote สินคา้ มีการจา้ง
Influencer ให้ตรงกบักลุ่มลูก  
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ตาราง 6.5 บทวิเคราะห์ความเส่ียงและทางเลอืกเพือ่แก้ไข (ต่อ) 
 

ความ
เส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผูรั้บผิดชอบ 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแกไ้ข 

สูง ต ่า สูง 
ปาน
กลาง 

ต ่า  

ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

       

เป้าหมาย หรือจะเป็นการซ้ือ
โฆษณาผา่น Facebook และ 
Instagram 

การ
แปลง

สินทรัพย์
เป็นเงิน
สด 

พนกังาน
ฝ่ายบญัชี
และการ
จดัซ้ือ 

          จดัท างบกระแสเงินสดเพื่อ
ประมาณการรายรับและรายจ่าย
ใหเ้หมาะสมและวางแผนในการ
จ ากดังบประมาณเพื่อใหส้ามารถ
ด าเนินการในตอนท่ีบริษทัขาด
สภาพคล่องทางการเงินไดอ้ย่าง
ไม่ติดปัญหา นอกจากน้ียงัตอ้งมี
การตดัค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีไม่
จ าเป็นออกไปเพื่อใหส้อดคลอ้ง
กบัสถานการณ์ทางการเงินตอน
ท่ีมีปัญหาขาดสภาพคล่อง 

ความเส่ียงดา้นการด าเนินการ (Operation Risk) 

ระยะใน
การเก็บ
วตัถุดิบ
และ
สินคา้ 

พนกังาน
ฝ่ายขายและ
การตลาด 

          

ถา้ตดัทางบริษทัจะพยากรณ์การ
สั่งสินคา้ไวล้่วงหนา้ใหมี้สต๊อก
สินคา้อยูใ่นระดบัท่ีเพียงพอต่อ
การตอ้งการสินคา้ของลูกคา้โดย
อาจจะมีการสั่งแบ่งการผลิตแต่
ไม่ควรใหเ้กิดการเหลือของ 
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ตาราง 6.5 บทวิเคราะห์ความเส่ียงและทางเลอืกเพือ่แก้ไข (ต่อ) 
 

ความ
เส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผูรั้บผิดชอบ 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแกไ้ข 

สูง ต ่า สูง 
ปาน
กลาง 

ต ่า  

            

สินคา้ในคลงัจะหมดอายุ
เสียก่อน และอาศยัหลกัการ FIFO 

ในการกระจายสินคา้ออกเสมอ 

        
        

ความ
เส่ียง

ดา้นการ
ส่งสินคา้
ใหลู้กคา้ 

           

มีการวิเคราะห์แนวโนม้วา่จะมี
การสั่งซ้ือเพิ่มขึ้นแบบต่อเน่ือง
ในระยะยาว ทางบริษทัจ าเป็นท่ี
จะตอ้งจา้งพนกังานส าหรับการ
รับออเดอร์ลูกคา้เพิ่มอีกหน่ึง
ต าแหน่ง แต่หากในกรณีท่ี
ยอดขายเพิ่มขึ้นไม่ต่อเน่ืองจะมี
การจา้งพนกังานพาร์ทไทมท่ีมี
ประสบการณ์ขายของออนไลน์
นั้นมาช่วยในส่วนน้ี 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม ส าหรับผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมบริโภคสาหร่ายอบกรอบ 
 

แบบสอบถามส าหรับผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมบริโภคสาหร่าย จ านวน 200 ราย เพือ่
รวบรวมข้อมูลส าหรับใช้เป็นแนวทางในการท าแผนธุรกจิสาหร่ายไกอบกรอบ 
 *ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจะถูกเก็ยรักษาไวเ้ป็นความลบัและจะถูกน ามาใชเ้พื่อ
เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาเท่านั้นขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลท่ัวไป ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
  ชาย   หญิง   อ่ืนๆ 

2. สถานภาพ 
  โสด   สมรส   หยา่ร้าง 

3. อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 

 พนกังานบริษทัเอกชน 

 ขา้ราชการ 

 อาชีพอีสระ/ธุรกิจส่วนตวั 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…… 

4. อายุ 
  18-25ปี  26-33ปี  34-41ปี  42-49ปี 

5. ระดับการศึกษา 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

 ปริญญาตรี 

 ปริญญาโท 

 สูงกวา่ปริญญาโท 

6. รายได้ต่อเดือน 
>15,000 15,000-25,000 25,001-35,000 35,001-45,000 <45,000 

7. ท่านเคยกินขนมท่ีมาจากสาหร่ายหรือไม่ (2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด) 
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 เคย   ไม่เคย 

8. ท่านรู้จักหรือเคยรับประทานสาหร่ายไกหรือไม่ (2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด) 
 เคย   ไม่เคย 

 

ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมและปัจจัยในการบริโภคผลติภัณฑ์ขนมรูปแบบสาหร่าย (4P’s) 
 

2.1 ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

 

2.1.1 ท่านชอบรับประทานสาหร่ายอบกรอบหรือไม่ เลอืก 1 ข้อ (ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ
สาหร่ายอบกรอบ) (2.3.2 กลุ่มเป้าหมายหลกั) 

ชอบ   ไม่ชอบ 

2.1.2 ท่านชอบรับประทานสาหร่ายทอดกรอบหรือไม่ เลอืก 1 ข้อ (ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ
สาหร่ายทอดกรอบ) (2.3.2 กลุม่เป้าหมายรอง) 

ชอบ   ไม่ชอบ 

2.1.3 ท่านชอบรับประทานสาหร่ายรสชาติใดมากท่ีสุด เลอืกอนัดับตามความถูกใจมากท่ีสุด 1-3 (ความ
พึงพอใจในการเลือกซ้ือสาหร่ายตามรสชาติ) (2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด, รสชาติผลิตภณัฑ)์ 
 รสคลาสสิค หรือรสกลมกล่อม 

 รสเผด็ 

 รสสไปซ่ีบาร์บีคิว 

 รสซีฟู้ ด 

 รสชีส 

 รสพิซซ่า 

 รสวาซาบิ 

 รสตม้ย  ากุง้ 

 

2.1.4 ท่านชอบรับประทานสาหร่ายรูปแบบไหนมากท่ีสุด เลอืกอนัดับตามความถูกใจมากท่ีสุด 1-3 
(ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสาหร่ายแต่ละแบบ) (2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด, รูปแบบ
ผลิตภณัฑ)์ 
  สาหร่ายอบกรอบ 

  สาหร่ายทอด 

 สาหร่ายยา่ง 
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  สาหร่ายห่ออาหาร 

  สาหร่ายเทมปุระ 

 

2.2 ด้านราคา 

2.2.1 ท่านพอใจท่ีจะซื้อขนมสาหร่ายขนาดเท่าไหร่ต่อการซื้อ 1 คร้ัง เลอืก 1 ข้อ (ความพึงพอใจในการ
เลือกซ้ือรูปแบบสาหร่ายของผูบ้ริโภค) (2.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา, จ านวนการซ้ือในแต่ละคร้ัง) 

 ซ้ือ 1-2 ซอง 
 ซ้ือ 3-4 ซอง 

 ซ้ือ 5-6 ซอง 

 1 แพค็สาหร่าย (กล่องสาหร่ายขา้งในประกอบดว้ยห่อสาหร่าย 12 ซอง) 
 ซ้ือมากกวา่ 1 แพค็ 

 

2.2.2 ถ้าท่านต้องเลอืกซื้อขนมสาหร่าย 1 ซอง ท่านจะซื้อขนมสาหร่ายขนาดเท่าไหร่ เลือก 1 ข้อ (ความ
พึงพอใจในการเลือกซ้ือขนาด และราคา สาหร่ายของผูบ้ริโภค) (2.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา, ขนาดและ
ราคาท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือ) 

 ขนาด 12 กรัม ราคา 20 บาท  
 ขนาด 15 กรัม ราคา 39 บาท 

 ขนาด 28 กรัม ราคา 45 บาท 

 ขนาด 45 กรัม ราคา 61 บาท  
 

2.2.3 ความพงึพอใจในการช าระค่าสินค้าผ่านทางมากท่ีสุด เรียงจาก 1-3 เลอืก 1 ข้อ (ความพึงพอใจใน
การจ่ายเงินผา่นช่องทางของผูบ้ริโภค) (2.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา, วิธีการช าระเงิน) 
  เงินสด 

 โอนเงินผา่นแอพพลิเคชัน่ธนาคาร 

 เก็บเงินปลายทาง  
 

2.2.4 เหตุผลในการซื้อขนมสาหร่าย เลอืก 1 ข้อ (2.4.2 กลยทุธด์า้นราคา, พฤติกรรมของผูบ้ริโภค) 

  ซ้ือเพื่อรับประทานยามวา่ง 

  ซ้ือเพื่อเป็นส่วนประกอบในการปรุงอาหาร 

  ซ้ือเพื่อเป็นของฝากบุคคลอ่ืน 

  ซ้ือเพื่อเหตุผลอ่ืนๆ 
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2.2.5 ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือในการซ้ือบริโภคต่อเดือน เลอืก 1 ข้อ (2.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา, 
พฤติกรรมของการซ้ือสาหร่ายของผูบ้ริโภคเฉล่ียซ้ือในแต่ละเดือน) 

 1-2 คร้ัง  3-4 คร้ัง  5-6 คร้ัง  มากกวา่ 7คร้ัง 
 
2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

2.3.1 ท่านพงึพอใจในการเลอืกซื้อสาหร่ายผ่านช่องทางออนไลน์ใดมากท่ีสุด เลอืก 1 ข้อ (ความพึง
พอใจในการเลือกซ้ือสาหร่ายผา่นช่องทางการขายของ) (2.4.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ท่ีลูกคา้ชอบมากท่ีสุด) 

  Facebook  
  Instagram  
  Line  
  Shopee 

 Lazada 
 

2.3.2 ท่านพงึพอใจในการเลอืกซื้อสาหร่ายผ่านช่องทางออฟไลน์ใดมากท่ีสุด เลอืก 1-3 ข้อ (ความพึง
พอใจในการเลือกซ้ือสาหร่ายผา่นช่องทางการขายของ) (2.4.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายออฟไลน์ท่ีลูกคา้ชอบมากท่ีสุด) 

 ร้านขายอาหาร 

 ร้านขายของช า 

 ร้านขายของฝาก 

 ตลาดนดั  

 7-Eleven 
 Top 
 BigC 
 Lotus 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

2.4.1 ท่านคิดว่าควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางด้านใด เพือ่ให้ผลติภัณฑ์สาหร่ายไกเป็นท่ีรู้จักเพิม่มาก
ขึน้ เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ(2.4.4 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด, การโฆษณาท่ีลูกคา้
สนใจมากท่ีสุด เพื่อท าการโฆษณาใหต้รงใจลูกคา้) 

 โฆษณาตาม Online shopping applications เช่น Shopee, Lazada, Lineman, Wongnai และ Grab 

 โฆษณาตาม Supermarket หรือ ร้านสะดวกซ้ือ 
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 โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook  

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...........  
 

2.4.2 ท่านคิดว่าอะไรท่ีสามารถดึงดูดใจให้ซื้อขนมสาหร่ายได้ เลอืก 1 ข้อ (ความพึงพอใจในการเลือก
ซ้ือสาหร่ายผา่นการจดัโปรโมชัน่ในลูกคา้) (2.4.4 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด, การท า
โปรโมชัน่ท่ีลูกคา้สนใจมากท่ีสุด) 
  การสะสมคะแนนในการส่ังซื้อ 

 สิทธิพเิศษส าหรับลูกค้าท่ีซื้อสินค้าตามจ านวนท่ีก าหนด ดังนี ้ซื้อ 10 ห่อขึน้ไปในราคา
เพยีงแค่ห่อละ 19 บาท 

 เทศกาลจะมีโปรโมช่ันแถม 

 โปรโมช่ันค่าส่งลดลง 10% ต่อการซื้อรอบบิลคร้ังท่ี 2 (ค่าส่งลดลง) 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........... 
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ภาคผนวก ข  
ผลการเกบ็ข้อมูลส าหรับผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมบริโภคสาหร่าย เพือ่ใช้เป็นแนวทางในการท าแผน

ธุรกจิสาหร่ายไกอบกรอบ 

 ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัแบ่งเป็น 4 กลุ่มตามอาย ุ18-25ปี, 26-33ปี, 34-41ปี, และ 42-49ปี โดยวิธีการ
ไดม้าซ่ึงขอ้มูลการใชแ้บบส ารวจออนไลน์ในกากรเก็บขอ้มูลในช่วงเดือน เมษายน - พฤษภาคม 2566 

ท าใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลเพื่อน าไปวิเคราะห์แผนการตลาด ดงัต่อไปน้ี  
 

7.1 ข้อมูลท่ัวไป ปัจจัยส่วนบุคคล 

ตาราง 7.1  ข้อมูลท่ัวไป ปัจจัยส่วนบุคคล 

ขอ้มูทัว่ไป ร้อยละ จ านวนโหวต 

เพศ 

ชาย 67 134 

หญิง 32 64 

อ่ืนๆ 1 2 

รวม 100 200 
 

สถาณะภาพ 

โสด 83 166 

สมรส 15 30 

หยา่ร้าง 1 2 

หมา้ย 1 2 

รวม 100 200 
 

อาย ุ

ต ่ากวา่ 18 ปี 20 40 

18 - 25 ปี 38 76 

26 - 33 ปี 15 30 

34 - 41 ปี 10 20 

42 - 49 ปี 9 18 

สูงกวา่ 50 ปี 8 16 

รวม 100 200 
 



 

 

69 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 60 120 

พนกังานบริษทัเอกชน 20 40 

ขา้ราชการ 4 8 

อาชีพอีสระ/ธุรกิจส่วนตวั 15 30 

วา่งงาน 1 2 

รวม 100 200 
 

ระดบัการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 40 80 

ปริญญาตรี 44 88 

ปริญญาโท 14 28 

สูงกวา่ปริญญาโท 2 4 

รวม 100 200 

  

รายไดต้่อเดือน 

<15,000 บาท 43 86 

15,000-25,000 บาท 17 34 

25,001-35,000 บาท 7 14 

35,001-45,000 บาท 9 18 

>45,000 บาท 8 16 

>15,000 บาท 13 26 

<45,000 บาท 3 6 

รวม 100 200 

  

ท่านเคยกินขนมท่ีมา
จากสาหร่ายหรือไม่ 

เคย 95 190 

ไม่เคย 5 10 

รวม 100 200 

  
     

ท่านเคยกินขนมท่ีมา
จากสาหร่ายหรือไม่ 

เคย 85 170 

ไม่เคย 15 30 
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รวม 100 200 
 

7.2 พฤติกรรมและปัจจัยในการบริโภคผลติภัณฑ์ขนมรูปแบบสาหร่าย (4P’s) 
ตาราง 7.2.1 ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

ชอบรับประทาน
สาหร่ายอบกรอบ 

  

ชอบ 85 170 

ไม่ชอบ 
15 30 

รวม 100 200 
  

ชอบรับประทาน
สาหร่ายทอดกรอบ 

  

ชอบ 85 170 

ไม่ชอบ 
15 30 

รวม 100 200 
  

ชอบรับประทาน
สาหร่ายรสชาติใดมาก

ท่ีสุด 

คลาสสิค 80 160 

เผด็ 56 112 

สไปซ่ีบาร์บีคิว 31 62 

ซีฟู้ ด 16 32 

พิซซ่า 5 10 

ชีส 15 30 

วาซาบิ 6 12 

ตม้ย  ากุง้ 13 26 

หม่าล่า 1 2 

ซาวดค์รีม 1 2 

ไม่เคยทาน 1 2 

รวม 225 450 
  

รูปแบบสาหร่าย 

  

สาหร่ายอบกรอบ 88 176 

สาหร่ายทอด 50 100 



 

 

71 

  
  
  
  
  

สาหร่ายยา่ง 21 42 

สาหร่ายห่ออาหาร 35 70 

สาหร่ายเทมปุระ 28 56 

โรยขา้ว 1 2 

ไม่เคยทาน 1 2 

รวม 224 448 
 

ตาราง 7.2.2 ด้านราคา 

เหตุผลในการซ้ือขนมสาหร่าย 

ซ้ือเพื่อรับประทานยามวา่ง 88 176 

ซ้ือเพื่อเป็นส่วนประกอบในการปรุง
อาหาร 5 10 

ซ้ือเพื่อเป็นของฝากบุคคลอ่ืน 6 12 

มีประโยชน์ 1 2 

รวม 100 200 
  

เหตุผลในการซ้ือขนมสาหร่าย 

ซ้ือ 1-2 ซอง 72 144 

ซ้ือ 3-4 ซอง 12 24 

ซ้ือ 5-6 ซอง 5 10 

1 แพค็สาหร่าย 10 20 

ซ้ือมากกวา่ 1 แพค็ 1 2 

รวม 100 200 
  

สาหร่ายขนาด 

ขนาด 12 กรัม ราคา 20 บาท 39 78 

ขนาด 15 กรัม ราคา 39 บาท 35 70 

ขนาด 28 กรัม ราคา 45 บาท 18 36 
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ขนาด 45 กรัม ราคา 61 บาท 8 16 

รวม 100 200 
  

ความถ่ีการซ้ือบริโภคต่อเดือน 

1-2 คร้ัง 62 124 

3-4 คร้ัง 25 50 

5-6 คร้ัง 7 14 

มากกวา่ 7คร้ัง 6 12 

รวม 100 200 

 

การช าระค่าสินคา้ เงินสด 40 80 

โอนเงินผา่นแอพพลิเคชัน่ธนาคาร 50 100 

  เก็บเงินปลายทาง 10 20 

รวม 100 200 
 
 

ตาราง 7.2.3 ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย 

ช่องทางออนไลน์ 

Facebook 19 38 
Instagram 9 18 
Line 8 16 
Shopee 49 98 
Lazada 15 30 

รวม 100 200 
  

ท่านพึงพอใจในการเลือก
ซ้ือสาหร่ายผา่นช่องทาง
ออฟไลน์ใดมากท่ีสุด 

ร้านขายอาหาร 15 30 

ร้านขายของช า 43 86 

ร้านขายของฝาก 15 30 

ตลาดนดั 13 26 
7-Eleven 85 170 
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Tops 37 74 
BigC 22 44 
Lotus 31 62 

ร้านขายของฝาก 2 4 
Makro 1 2 

รวม 264 528 
 

ตาราง 7.2.4 ด้านการส่งเสริมการขาย 

ควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือ
ทางด้านใด 

โฆษณาตาม Online shopping applications เช่น 
Shopee,Lazada, Lineman, Wongnai 66 132 

โฆษณาตาม Supermarket หรือ 

ร้านสะดวกซ้ือ 34 68 

โฆษณาผา่นทาง Social mediaเช่น Facebook 67 134 

อ่ืนๆ 1 2 

รวม 168 336 

  

ท่านคิดว่าอะไรท่ีสามารถ
ดึงดูดใจให้ซื้อขนม

สาหร่ายได้ 

การสะสมคะแนนในการสั่งซ้ือ 9 18 

สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ตาม 

จ านวนท่ีก าหนด ดงัน้ี ซ้ือ 10 ห่อขึ้นไป
ใน 

ราคาเพียงแค่ห่อละ 19 บาท 19 38 

เทศกาลจะมีโปรโมชัน่แถม 58 116 

โปรโมชัน่ค่าส่งลดลง 10% ต่อการซ้ือ
รอบ 

บิลคร้ังท่ี 2 (ค่าส่งลดลง) 12 24 

แจกใหชิ้ม 1 2 

อยากกินเฉยๆ 1 2 

รวม 100 200 
 
 
 

 




