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 This research is qualitative study. The essential purposes of the researcher were (1) 
to study the models and marketing strategies and (2) to study obstacles and the solutions to the 
problems of ornamental fish entrepreneurs in Ban Pong, Ratchaburi. The method used in this 
research was phenomenology in which five ornamental fish entrepreneurs were specifically 
chosen. The data was collected by in-depth interviewing those five key informants. 
 The results found that ornamental fish entrepreneurs operated their businesses in 
small form starting from in-house enterprise by using their own houses as a place of business and 
located in Ban Pong district, Ratchaburi. According to suitable climate and landscape as well as 
convenient transportation, Ban Pong district turned to be the distribution center. Moreover, the 
entrepreneurs specialized in fish breeding in which bred fish were healthy and qualified. In terms 
of distribution via cars, public transportations, trains and airplanes, the fish were transported 
through retailers, wholesalers, and also tourists themselves. Pricing was mainly set due to the 
quality of products in order to fulfill customer demands whereas the asset allocation was managed 
through personal and banking loan. The entrepreneurs did marketing advertisement through 
internet, televisions, and magazines. There were three main problems which were weather 
problem, and customer requirement problem. To ornamental entrepreneurs, the solution methods 
to those problems were being considered continuously to be guidelines in solving problems. 
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บทที ่1 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญ 

 ประเทศไทยมีทรัพยากรธรรมชาติอนัหลากหลายและอุดมสมบูรณ์  การตั้งถ่ินฐาน
ส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีราบลุ่มแม่น ้ า จึงมีการใช้ทรัพยากรธรรมชาติมาเป็นส่วนในการด ารงชิวิต   
มีการประกอบอาชีพทางการเกษตรเป็นหลกั อนัไดแ้ก่ การท านา ท าไร่และประมง  ปัจจุบนัวิถีชีวิต
ของคนไทยมีการเปล่ียนแปลงไปจากอดีต  วิธีการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอาจมีการเปล่ียนรูปแบบ
ไปบา้ง เช่น การเล้ียงปลา ท่ีมิใช่เพียงเพื่อการบริโภค หากยงัน าลกัษณะเด่นและความสวยงามของ
พนัธ์ุปลาบางชนิดมาเล้ียงเป็นปลาสวยงาม ทั้งเล้ียงเพื่อความเพลิดเพลินและเพาะเล้ียงเป็นอาชีพ ทั้ง
มีการจ าหน่ายภายในประเทศ และส่งออกไปขายยงัตลาดต่างประเทศ สร้างช่ือเสียงให้แก่ประเทศ
ไทยอีกดว้ย (สถาบนัวจิยัสัตวน์ ้าสวยงามและพรรณไมน้ ้า,  2552 : 7) 

 วถีิการด าเนินชีวติของคนไทยมีความผูกพนัอยา่งลึกซ้ึงและแน่นแฟ้นกบัแม่น ้ า ล าคลอง 
หว้ย หนอง คลองบึง จนถึงทะเลและมหาสมุทร วฒันธรรมเหล่าน้ีไดส้ร้างแบบแผนให้แก่ชีวิตของ
คนไทยเร่ือยมาความเปล่ียนแปลงทางสังคมและเศรษฐกิจในปัจจุบนัมีผลให้วิถีชีวิตของมนุษย์
เปล่ียนไป ยิ่งภาวะท่ีเครียดกบัภารกิจเพื่อความอยูร่อดของตนเอง มีผลท าให้คนส่วนใหญ่ตอ้งการ
เพื่อน ปลาสวยงามจึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีเขา้แทรกช่องวา่งตรงน้ีไดอ้ยา่งพอดี ในบรรดาสัตวเ์ล้ียงไม่วา่
จะเป็นสุนขั แมว จะเห็นวา่ปลาเป็นสัตวเ์ล้ียงท่ีไม่ก่อความวุ่นวายให้แก่ผูเ้ล้ียง ความใกลชิ้ด ความ
ผกูพนัจากการท่ีไดมี้โอกาสเล้ียงเห็นการเจริญเติบโตของปลา ท าใหเ้กิดความรักความเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่
จากประเด็นน้ีเองท าให้มีอตัราของการขยายตวัของปลาสวยงามเพิ่มข้ึนเร่ือยมา (สุรศกัด์ิ วงศกิ์ตติ
เวชกุล, 2538 : 9) 

 การเล้ียงปลาของประเทศไทยเร่ิมตน้มาแต่เม่ือใดนั้นไม่มีหลกัฐานปรากฏแน่ชดั แต่
เช่ือวา่มีข้ึนราวในสมยัรัชกาลพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั เพราะมีเน้ือความตอนหน่ึง
ในพระราชนิพนธ์เร่ืองไกลบา้น กล่าวถึงการเล้ียงปลาเทโพของคนญวนในประเทศไทยในบริเวณ
ชานพระนคร การเล้ียงปลาเป็นการคา้เร่ิมเป็นจริงจงัจากการน าเอาปลาคาร์ฟของคนจีนเขา้มาเล้ียง
โดยชาวจีนโพน้ทะเล ในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา้เจา้อยูห่วั จากนั้นการเล้ียงปลาค่อย
ขยายตวัเจริญกา้วหน้าเป็นล าดบัตามยุคสมยัและขยายตวัอย่างรวดเร็วในช่วง 4 ทศวรรษท่ีผ่านมา 
หลงัจากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมการประมงทะเลโดยน าปลาเป็ดและปลาป่นผลิตเป็น
อาหารเล้ียงปลา (อุธร ฤทธิลึก, 2550 : 3 ) 
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 ธุรกิจปลาสวยงามถือว่าเป็นธุรกิจการเกษตรท่ีส าคญั มีการขยายตวัและเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง เพราะความตอ้งการทั้งในประเทศและต่างประเทศมีแนวโน้มสูงข้ึน มีประเทศท่ีท าธุรกิจ
ปลาสวยงามทัว่โลกมากกวา่ 90 ประเทศ และมีมูลค่ารวมนบัหม่ืนลา้นบาท เน่ืองจากปลาสวยงาม
สามารถเพาะเล้ียงไดง่้าย ใชเ้งินลงทุนไม่มาก ใชพ้ื้นท่ีเล้ียงนอ้ย สามารถเล้ียงเป็นงานอดิเรกได ้และ
เป็นท่ีตอ้งการของตลาด นอกจากน้ียงัก่อให้เกิดธุรกิจท่ีเช่ือมโยงสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนักบัธุรกิจ
ปลาสวยงามอีกมากมาย ได้แก่ ธุรกิจการจดัจ าหน่ายพ่อแม่พนัธ์ปลาสวยงามจากการน าเขา้หรือ
เพาะเล้ียงข้ึนเอง ธุรกิจอาหารปลา ธุรกิจพนัธ์ไมน้ ้ า วสัดุตกแต่งและอุปกรณ์ต่าง ๆ ธุรกิจการขนส่ง 
ธุรกิจการส่งออก เป็นตน้ ท าให้เกิดมูลค่าทางเศรษฐกิจมากมายหลายลา้นหม่ืนบาทต่อปี (องค์การ
อาหารและยาแห่งสหประชาชาติ, 2549) 

 ในปัจจุบนัแมว้า่การเล้ียงปลาของประเทศไทยจะขยายตวัไปมากแลว้ แพร่ขยายไปทัว่
ทุกจงัหวดัของประเทศ มีจ านวนผูป้ระกอบอาชีพเล้ียงปลานบัแสนราย แต่วิธีการเล้ียงปลาท่ียึดถือ
ปฏิบติัก็ไม่ไดเ้ปล่ียนแปลงจากระยะเร่ิมตน้มากนกั ฟาร์มเล้ียงปลาส่วนมากด าเนินการในลกัษณะ
การเล้ียงปลายงัชีพ ฟาร์มเล้ียงปลาท่ีด าเนินกิจการลกัษณะการเล้ียงปลาเชิงอุตสาหกรรมยงัมีจ านวน
นอ้ย ความส าเร็จของคนเล้ียงปลาจ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ทั้งทางทฤษฎีและปฏิบติัสมยัใหม่มาปรับใช้
ควบคุมปัจจยัต่าง ๆ เช่น สายพนัธ์ุ วิธีการเล้ียง คุณภาพน ้ า อาหารและโรค รวมทั้งปัจจยัอ่ืนท่ี
ประกอบและก่อให้เกิดผลผลิตสูงสุด นอกจากวิธีการเล้ียงปลามีความแตกต่างกนัตามเง่ือนไขชนิด
ของปลา สภาพแวดลอ้ม เทคโนโลยีการผลิต และความเหมาะสมทางเศรษฐกิจ แต่การด าเนินการ
ของผูเ้ล้ียงปลาส่วนใหญ่อาศยัประสบการณ์ทางสังคมถ่ายทอดสืบต่อกนัมา มีส่วนนอ้ยท่ีจะเขา้ใจ
หลกัวธีิการเล้ียงปลาท่ีถูกตอ้ง (อุธร ฤทธิลึก, 2550 : 4) 
 จงัหวดัราชบุรีมีอาณาเขตท้องท่ีกวา้งขวางและติดต่อกับจงัหวดัท่ีส าคญั ตลอดจน
อาณาเขตของต่างประเทศและภูมิประเทศก็มีพร้อมทั้งป่าเขาและทุ่งหญา้ พื้นท่ีจึงอ านายผลแก่การ
ท ามาหาเล้ียงชีพแก่พลเมืองไดม้าก การหาเล้ียงชีพของราษฎรจึงมีทั้งการท านาท าไร่ท่ีเป็นส าคญั 
ตลอดจนการท าป่าไม้และแร่ธาตุโลหะต่าง ๆ ซ่ึงมีอยู่ในท้องท่ีพร้อมบริบูรณ์ประกอบทั้งการ
คมนาคมก็สะดวก โดยมีทั้งทางรถไฟติดต่อไปมาถึงกนัไดห้ลายอ าเภอ ตลอดถึงกรุงเทพมหานคร
และจงัหวดัต่าง ๆ ในท่ีไม่มีรางรถไฟก็มีถนนหลวงส าหรับรถทุกชนิด มีรถส าหรับรับส่งผูโ้ดยสาร 
ทั้งมีแม่น ้ าล าคลองติดต่อไปมาถึงกนัได ้มีเรือเมล์ส าหรับขนส่งผูโ้ดยสาร (จารุปภา จองมู, 2541 : 
33) 
 ราชบุรีเป็นจงัหวดัท่ีมีสภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศท่ีเหมาะสมแก่การเล้ียงปลา
สวยงาม เป็นศูนยก์ลางการแหล่งจ าหน่าย การคมนาคมสะดวก สามารถเปิดเป็นศูนยก์ลางการซ้ือ
ขายปลาสวยงามจนมีอ านาจในการต่อรองราคา พร้อมมีการรวมกลุ่มกนัของเกษตรกรผูเ้ล้ียงปลา
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สวยงาม และชมรมผูเ้ล้ียงปลาสวยงาม จึงท าใหจ้งัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีไดรั้บการสนบัสนุน
จากกรมประมงให้เป็นแหล่งผลิตและซ้ือขายปลาสวยงาม เพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการทั้ง
ภายในประเทศและนอกประเทศ (กรมประมง, 2549 ) 

 ฉะนั้น ดว้ยความส าคญัของปัญหาท่ีเกิดข้ึน จากการท าธุรกิจปลาสวยงามในปัจจุบนัท่ี
มีแนวโนม้เติบโตข้ึน ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดใน
การด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
เน่ืองจากครอบครัวของผูว้ิจยัไดป้ระกอบธุรกิจคา้ปลาสวยงามอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั
ราชบุรีอยู่แล้ว ผูว้ิจยัจึงต้องการท่ีจะศึกษาเป็นประโยชน์และแนวทางในการด าเนินธุรกิจปลา
สวยงามของผูว้จิยั รวมถึงเป็นการเพิ่มมูลค่าและรายไดใ้หก้บัธุรกิจในอีกช่องทางหน่ึง 

 ดว้ยเหตุดงักล่าวในการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนิน
ธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี จึงตอ้งศึกษา
จากผูป้ระกอบการปลาสวยงามในส่วนของรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในสภาวการณ์ท่ีมี
แนวโน้มเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมตลอดจนศึกษาโอกาสและอุปสรรคในการด าเนิน
ธุรกิจดงักล่าวพร้อมทั้งน ามาปรับปรุงหรือพฒันาการด าเนินการจดัการธุรกิจปลาสวยงามให้มีการ
เติบโตต่อไป 

 ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนิน
ธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบ้านโป่ง จงัหวดัราชบุรี เพื่อเป็น
ประโยชน์และแนวทางในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม และเป็นการตอบค าถามไดช้ดัเจนใกลเ้คียง
กบัการศึกษาคร้ังน้ี 

 
วตัถุประสงค์ในการวจัิย 
 1.  เพื่อศึกษาถึงรูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของ
ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 2.  เพื่อศึกษาถึงปัญหาอุปสรรคและน าเสนอแนวทางแกไ้ขในการด าเนินธุรกิจปลา
สวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
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ขอบเขตของการศึกษา 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดแ้บ่งขอบเขตของการศึกษาออกเป็น 
 1. ขอบเขตทางด้านเนือ้หา 
 ศึกษาในเร่ืองข้อมูลทั่วไปของผูป้ระกอบการปลาสวยงามในอ าเภอบ้านโป่ง 

จงัหวดัราชบุรี กลยุทธ์ทางการตลาด วิธีการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ตลอดจนศึกษาถึงปัญหา
อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการประกอบธุรกิจปลาสวยงาม พร้อมทั้งเสนอแนะแนวทางแกไ้ขปัญหาท่ีเกิด
ข้ึนกบัธุรกิจปลาสวยงาม 

 2. ขอบเขตด้านพืน้ที ่ 
 พื้นท่ีผูป้ระกอบการปลาสวยงามในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 3. ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลกั 
 ประกอบด้วยผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ได้แก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามในอ าเภอ

บา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 4. ขอบเขตด้านเวลาทีใ่ช้ในการท าวจัิย 
 ตั้งแต่เดือนมีนาคม 2557 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 2558 รวมระยะเวลา 11 เดือน 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  ท าให้ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด การบริหารงาน การจดัการ และ

การด าเนินงานของธุรกิจปลาสวยงาม เพื่อน าไปใชป้ระกอบการและด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม เป็น
แนวทางการตดัสินใจของผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจธุรกิจน้ี 
 2.  ท าใหท้ราบถึงปัญหา อุปสรรค  รวมถึงแนวทางแกไ้ขปัญหาอุปสรรคในการด าเนิน
ธุรกิจปลาสวยงาม พร้อมทั้งน าแนวทางมาปรับใชใ้นการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม 
 3. เพื่อเป็นขอ้มูลการวางแผนการพฒันา การด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ใหเ้กิดประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลของการด าเนินงาน เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัผูป้ระกอบการ
รายอ่ืน 
 4.  ผูท่ี้สนใจสามารถน ามาเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจได ้และเพื่อเป็นแนวทาง
ในการพฒันาธุรกิจให้กบัผูป้ระกอบการรายเก่าและรายใหม่ท่ีมีความสนใจจะประกอบธุรกิจปลา
สวยงาม 
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บทที ่2 
 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 ในการศึกษาถึงรูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ของ
ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและท าความ
เขา้ใจแนวคิดทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิเคราะห์ต่อไป ในบทน้ีจึง
น าเสนอแนวทางความคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีส าคญั โดยแบ่งประเด็นท่ีน าเสนอดงัน้ี 
 1.   แนวความคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด/ ส่วนประสมทางการตลาด 
  1.1  แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 
  1.2  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 2.   แนวคิดเก่ียวกบัการจดัการเชิงกลยทุธ์ 
 3.   แนวคิดเก่ียวกบัการประกอบการ 
 4.   ความเป็นมาของปลาสวยงาม 
 5.   ขอ้มูลพื้นฐานของธุรกิจปลาสวยงาม 

 6.   งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
1.  แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์ทางการตลาด/ ส่วนประสมทางการตลาด 
 1.1  แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์ทางการตลาด 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึง กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ในการผลิตหรือจ าหน่าย
ผลิตภณัฑว์า่จะตอ้งพิจารณาส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 1.  แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product concept) เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผลิตภณัฑข์องบริษทัจะตอ้งมีความชดัเจน 
 2.  คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product Attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑ์นั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ความดี ความงาม 
 3.  ลกัษณะเด่นของสินคา้ (Product Feature) คือการน าสินคา้ของบริษทัไปเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ของคู่แข่งแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนั จะตอ้งน าลกัษณะเด่นนั้นดึงดูดใจลูกคา้ให้ใชสิ้นคา้
หรือบริการ 
 4.  ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (Product Benefit) พิจารณาวา่สินคา้หรือบริการนั้น
ใหป้ระโยชน์อะไรแก่ลูกคา้ไดบ้า้ง 
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  กลยทุธ์ราคา การตั้งราคาตอ้งค านึงถึงตลาด ประกอบดว้ย 2 กรณีคือ 
 1. การตั้งราคาส าหรับตลาดท่ีเน้นราคา (Price Sensitive Market) เป็นตลาดท่ี
กลุ่มเป้าหมายไม่สนใจกบัประเด็นอ่ืน 
 2. การตั้งราคาส าหรับตลาดท่ีเนน้ภาพพจน์ (Image Sensitive Market) อาศยัการท า
โฆษณาอย่างต่อเน่ืองเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั การตั้งราคาส าหรับสินคา้ประเภทน้ี สามารถแบ่ง
ออกเป็นอีก 2 กรณีคือ การตั้งราคาโดยเน้นภาพพจน์ (Image Sensitive) และตลาดในแง่สินค้า
คุณภาพ (Quality Sensitive) ซ่ึงทั้ง 2 ตลาดเป็นตลาดท่ีไม่ค  านึงถึงเร่ืองราคา (Non-price-Sensitive) 
 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งพิจารณาถึง 
 1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) จะน าเสนอสินคา้สู่ผูบ้ริโภค
อยา่งไร 
 2. ประเภทของร้านคา้ (Outlet) ขายทางไปรษณีย,์ ขายแบบเคร่ืองอตัโนมติั, ขาย
โดยแคตตาล็อค 
 3. จ  านวนคนกลางในช่องทาง (Number of Intermediaries) หรือความหนาแน่น
ของคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย (Intensity of Distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย มีกระบวนการ 3 ขั้นตอนคือ (1) การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใคร 
(2) พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย (3) การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพของภูมิศาสตร์ 
 4. การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market Logistics) เป็นกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอสินคา้สู่ผูบ้ริโภค 
 กลยุทธ์ด้านการตลาดหรือการประชาสัมพนัธ์ การตลาดใช้หลักการของการ
ติดต่อส่ือสารแบบครบเคร่ือง (Integrated Marketing Communication IMC) หมายถึงกลยุทธ์ของ
การร่วมมือกนัและการผสมผสานความพยายามทางการตลาดทั้งหมดของบริษทั และการติดต่อส่ือสาร
การตลาดเพื่อใหข้่าวสารและภาพพจน์ท่ีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 
 การส่ือสารสินค้ามีหลายวิธี คือ การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การโฆษณาโดยการจดักิจกรรม การจดัแสดงสินคา้ การจดัโชวรู์ม 
การจดัศูนย์สาธิต สัมมนา การจดันิทรรศการ การจดัศูนย์ฝึกอบรม การบริการ การบรรจุภณัฑ ์    
การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี การใชป้้ายต่าง ๆ การใชเ้ครือข่ายส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ 
การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ การใหส้ัมปทาน คู่มือและอ่ืน ๆ 
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 ความหมายการจัดการการตลาด 
 อนิวชั แกว้จ านง (2553 : 113-122) การเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วในโลกธุรกิจ ส่งผล

ใหเ้ม่ือเร่ิมตน้ศตวรรษใหม่ องคก์ารทั้งภาครัฐและธุรกิจต่างหนัมาให้ความส าคญักบัการจดัการทาง
การตลาดเพิ่มข้ึน เน่ืองจากการจดัการการตลาดท่ีเหมาะสมสร้างความไดเ้ปรียบเม่ือเทียบกบัคู่แข่งได ้
องคก์ารไม่สามารถด าเนินการดา้นการตลาดไดดี้เพียงพอ อาจท าให้องคก์รตอ้งประสบปัญหามากมาย 
สุดทา้ยอาจตอ้งปิดกิจการหรือตอ้งขายกิจการได้ การศึกษาการจดัการการตลาดจึงมีความส าคญั
ส าหรับผูบ้ริหารและนกัธุรกิจเพราะการจดัการการตลาดท่ีดีนั้นจะท าให้ธุรกิจสามารถเขา้ถึงลูกคา้
และน ามาซ่ึงความไดเ้ปรียบทางธุรกิจ 

 คอตเลอร์ (2000 : 8) การตลาด คือ การวางแผนและด าเนินการตามแผนในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้  บริการ  ราคา  การส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อสร้างความ
พึงพอใจใหก้บับุคคลเกิดความตอ้งการและองคก์ารบรรลุเป้าหมาย 

 พิษณะ  จงสถิตวฒันา (2548 : 3) การตลาด หมายถึง กระบวนธุรกิจหรือกิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีมีบทบาทนบัตั้งแต่การสร้างสรรคแ์ละกระตุน้เร้าความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อก่อให้การ
ผลิตหรือการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  บ าบดัความตอ้งการพร้อมทั้ง
น าความพอใจสู่ผูบ้ริโภคและในขณะเดียวกนัสอดคลอ้งกบันโยบายของบริษทัผูผ้ลิตดว้ย 

 ปราณี  เอ่ียมลออภกัดี (2552 : 8) การตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม  
สร้างสรรคแ์ละส่งมองผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้บัองคก์ารธุรกิจและบริโภค 

 สมคิด  บางโม (2553 : 112) การตลาด หมายถึง ระบบการด าเนินงานและกิจกรรม
ธุรกิจทุกชนิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าให้สินคา้และบริการเปล่ียนมือจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชบ้ริการท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บสินคา้ในเวลา  สถานท่ี  รูปลกัษณะและเป็นเจา้ของสินคา้ตามความ
ตอ้งการ 
 
 หน้าที่ทางการตลาด 

 อนิวชั แกว้จ านง (2553 : 116) ไดห้น้าท่ีทางการตลาด (Marketing Functions)  สามารถ
สรุปได ้ ดงัน้ี 

 1.  การตลาดท าหน้าท่ีในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ (Exchange Function) 
เป็นหนา้ท่ีโดยตรง  โดยพบวา่การซ้ือขายสินคา้เน่ืองดว้ยแรงกระตุน้ทางการตลาดท่ีทุกองคก์ารเม่ือ
ผลิตสินคา้หรือใหบ้ริการในเร่ืองใดแลว้ยอ่มตอ้งการให้เกิดการโอนกรรมสิทธ์ิหรือการครอบครอง
สินคา้กบัลูกคา้ขององคก์าร ในเร่ืองน้ีการตลาดเขา้มาท าหนา้ท่ี ดงัน้ี 
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       1.1  การซ้ือ (Buying)  เป็นการท าหนา้ท่ีแสวงหาวตัถุดิบหรือผลิตภณัฑ์ท่ี
ตอ้งการซ้ือโดยตอ้งก าหนดประเภท  ชนิด  ลกัษณะ  คุณภาพ  ปริมาณและราคาท่ีจะซ้ือเพื่อน าไป
ผลิตเป็นผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมหรือจ าหน่ายต่อใหก้บัผูบ้ริโภคหรือคนกลางต่อไป 

       1.2  การขาย (Selling)  เป็นหนา้ท่ีโดยตรงดา้นการตลาดเน่ืองจากองคก์าร
ตอ้งการส่งผา่นกรรมสิทธ์ิในตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการสู่มือลูกคา้โดยผูข้าย (Seller)  จึงตอ้งเร่งหรือ
กระตุน้เพื่อใหเ้กิดการส่งผา่นกรรมสิทธ์ิดว้ยการส่งเสริมการขาย  การโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์  และ
การขายโดยบุคคล 

       2.  การตลาดท าหนา้ท่ีกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution)  เป็นหน้าท่ีท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินกิจกรรมโดยการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการจากแหล่งผลิตไปยงัผูบ้ริโภค   
อาจกระท าไดโ้ดยการขนส่งจากสถานท่ีหน่ึงซ่ึงจากเป็นโรงงานของสถานประกอบการไปยงัพ่อคา้
คนกลางหรือร้านคา้ปลีกเพื่อจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยต่อไป  การท าหน้าท่ีกระจายตวั
สินคา้ไดดี้เพียงใดอาจตอ้งพิจารณาประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งต่อไปน้ีดว้ย 

 2.1  การขนส่ง (Transportation)  องค์การจ าเป็นตอ้งเลือกวิธีการขนส่งท่ี
เหมาะสมทั้งน้ีเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ไปถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างปลอดภยัและรวดเร็วท่ีสุดจึงตอ้งเลือกการ
ขนส่งท่ีเหมาะสมท่ีสุด  ไดแ้ก่  การขนส่งทางบก  ทางเรือ  ทางอากาศ  ทางท่อและทางรถไฟ  เป็นตน้ 

 2.2  การเก็บรักษา (Storage)  เป็นความจ าเป็นท่ีองคก์ารตอ้งให้การตลาด
เพื่อแนะน าวิธีการเก็บรักษาผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดในคลงัสินคา้ (Warehousing)  เพื่อรอการจ าหน่าย
ต่อไป 

       3.  การตลาดท าหนา้ท่ีอ านวยความสะดวก (Facilitation Marketing Function)  
เป็นการท าหนา้ท่ีเสริมหนา้ท่ีอ่ืนในกระบวนการตลาด  ทั้งน้ี  เพื่อให้องคก์ารมีความกา้วหนา้ในการ
ด าเนินงานจึงตอ้งอาศยัการตลาดในการอ านวยความสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

 3.1  ด้านการเงิน (Financial)  เป็นปัจจยัส าคญัในล าดับตน้ ๆ ของการท า
หน้าท่ีทางการตลาดโดยการแสวงหาแหล่งเงินทุน (Source)  เพื่อการซ้ือและการขายสินค้า  
นอกจากน้ี  การเงินองค์การจะเก่ียวข้องกบัการบริหารจดัการงบประมาณ (Budget)  ให้มีความ
สมดุลและสอดคลอ้งกบัการด าเนินงานในทุกกิจกรรมในองคก์าร 

 3.2  ภาวะความเส่ียง (Risk-taking)  องคก์ารจะใช้การตลาดในการลดภาวะ
ความเส่ียงในกรณีท่ีสินคา้ล้าสมัย  ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  สินคา้ได้รับความเสียหาย  
ลูกคา้ไม่พึงพอใจสินคา้หรือบริการ  ภาวะขาดทุนจากการจ าหน่ายสินคา้  เป็นตน้  กรณีดงักล่าวมีผล
ท าให้องค์การเกิดความเส่ียงในการด าเนินงานจึงตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาดหรือการส่งเสริม
การตลาดเพื่อท าใหค้วามเส่ียงลดลงหรือไม่เกิดความเส่ียงในการด าเนินงาน 
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 3.3  การยกระดบัมาตรฐานและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Standardizations 
and Grading)  องคก์ารไดใ้ชก้ารตลาดในการสร้างความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภควา่สินคา้และบริการของ
องค์การไดรั้บมาตรฐานในเร่ืองของคุณภาพสินคา้ในเร่ืองใดบา้งหรือองค์การตอ้งใช้การตลาดใน
การแสวงหามาตรฐานและคุณภาพของสินค้าท่ีทุกคนให้การยอมรับซ่ึงจะท าให้สินค้าสามารถ
จ าหน่ายไดง่้ายข้ึน  มาตรฐานส าคญัท่ีน ามาใชใ้นทางตลาด ไดแ้ก่  มอก.  อาราล  ISO  GMP  และ 
HACCP  เป็นตน้ 

 3.4  ระบบสารสนเทศทางการตลาดและการวิจยัตลาด (Marketing Information 
System and Marketing Research)  เป็นการด าเนินการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรวบรวมขอ้มูล  การวิเคราะห์
และแปรผลข้อมูล  เพื่อให้นักการตลาดและผูบ้ริหารองค์การสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการ
ด าเนินงานไดอ้ยา่งเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดกบัองคก์าร 
 
 ประเภทของการตลาด 

 อนิวชั แกว้จ านง (2553 : 117) ไดจ้  าแนกประเภทของการตลาด (Market Types)  
อาจจ าแนกไดใ้น 4 ลกัษณะ  ดงัต่อไปน้ี 

 1. จ  าแนกตามวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งออกเป็นตลาดผูบ้ริโภค
และตลาดอุตสาหกรรม รายละเอียดพอสังเขป ดงัน้ี 

 1.1 ตลาดผู ้บริโภค (Consumer Market) เป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนโดยการ
แลกเปล่ียนสินคา้และบริการกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer)  โดยอาจซ้ือสินคา้และ
บริการใชเ้ป็นส่วนตวัหรืออาจใช้ร่วมกนัในครัวเรือนก็ได ้ ตวัอย่างสินคา้ในตลาดผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  
สินคา้สะดวกซ้ือ  สินคา้เลือกซ้ือและสินคา้เจาะจงซ้ือ  เป็นตน้ 

 1.2  ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market)  เป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนเพื่อท าให้
ตลาดอ่ืนๆ สามารถท าการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้และบริการในตลาดไดด้ว้ยความล่องตวั  ตลาด
อุตสาหกรรมมีวตัถุประสงค์เพื่อน าสินคา้ไปใช้ในการผลิตเป็นสินคา้และบริการในรูปแบบอ่ืน  ๆ 
ต่อไป  ไดแ้ก่  วตัถุดิบ  สินคา้ก่ึงส าเร็จรูป  สินคา้ประกอบ  อุปกรณ์และเคร่ืองจกัร  เป็นตน้ 

 2. จ  าแนกตามลกัษณะของบุคคลและองค์การภายในตลาด  ดงัรายละเอียดพอ
สังเขป  ดงัน้ี 

 2.1 ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Market)  เป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนโดยการแลกเปล่ียน
สินคา้และบริการกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยอาจซ้ือสินคา้และบริการใชเ้ป็นการส่วนตวัหรืออาจใช้
ร่วมกนัในครัวเรือนก็ได ้ ตวัอยา่งสินคา้ในตลาดผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  สินคา้สะดวกซ้ือ  สินคา้เลือกซ้ือ
และสินคา้เจาะจงซ้ือ  เป็นตน้ 
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 2.2  ตลาดธุรกิจ (Business Market)  เป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อท าการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้และบริการซ่ึงกนัและกนัไม่ไดมี้วตัถุประสงคเ์พื่อซ้ือไปบริโภค
ส่วนตวัหรือใชใ้นครัวเรือน ตลาดธุรกิจจึงมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่าง ๆ 3 ดา้น  ดงัต่อไปน้ี 

 2.2.1 ผูผ้ลิต (Manufacturer)  เป็นบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองค์การมี
ความตอ้งการสินคา้และบริการเพื่อน าไปใชเ้ป็นส่วนประกอบในการผลิตเป็นสินคา้รูปแบบใหม่ 

 2.2.2 คนกลาง (Middleman)  เป็นบุคคลหรือองคก์าราท าหนา้ท่ีในการ
กระจายตวัตวัสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 2.2.3 ทรัพยากร (Resources) เป็นปัจจยัท่ีตลาดธุรกิจมีความตอ้งการ
เป็นอยา่งยิง่เน่ืองจากเป็นปัจจยัการผลิตท่ีส าคญัผูผ้ลิตและคนกลางสามารถด าเนินงานและด ารงอยูไ่ด ้
 2.3 ตลาดโลก (Global Market)  เป็นตลาดขนาดใหญ่ท่ีท าการซ้ือขายและ
แลกเปล่ียนสินคา้  ตลาดโลกมีความส าคญัเน่ืองจากเป็นตลาดท่ีมีผูบ้ริโภคจ านวนมากจึงมีความ
ตอ้งการสินคา้และบริการเป็นจ านวนมากและมีแนวโน้มเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ สภาพการแข่งขนัใน
ตลาดน้ีมีความรุนแรง  ตวัอย่างเช่น  ตลาดสหภาพยุโรป (EU) และตลาดในเขตการคา้เสรีอาเซียน 
(AFTA)  เป็นตน้ 

 2.4  ตลาดท่ีไม่แสวงหาก าไร (Nonprofit Market) เป็นตลาดท าการซ้ือขาย
แลกเปล่ียนสินคา้และบริการเพื่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกัโดยไม่หวงัซ่ึงผลประโยชน์
เก้ือกูลอ่ืน ๆ  อาจมีสาเหตุจากตลาดมีอ านาจในวงจ ากดัและตอ้งการด าเนินงานเพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อใหส้ังคมมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน  ตลาดน้ีจะให้ความส าคญัค่อนขา้งมาก
เร่ืองราคาซ้ือขายหรือวิธีการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ  ตลาดท่ีไม่แสวงหาก าไรส าคญัได้แก่  
สมาคม มูลนิธิ หน่วยงาน NGO และหน่วยงานภาครัฐ เป็นตน้ 

 3.  จ  าแนกตามผูบ้ริโภคหรือตลาดเป้าหมาย สามารถจ าแนกได ้ดงัน้ี  
     3.1 ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Market) เป็นตลาดของผลิตภณัฑ์และบริการ

ท่ีผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยซ้ือไวส้ าหรับใช้เองหรือใช้ภายในครอบครัวจึงซ้ือสินคา้ในตลาดผูบ้ริโภคได้
บ่อยคร้ัง การซ้ืออาจค านึงตรา/ยี่ห้อหรือไม่ก็ได ้ นกัการตลาดจะใชก้ารส่งเสริมการตลาดและการ
ส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอเพื่อให้ครอบคลุมและรักษาฐานลูกคา้เก่าและสร้างลูกคา้ใหม่ได้
ตลอดเวลา  สินคา้ในตลาดผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  สินคา้สะดวกซ้ือ  สินคา้เลือกซ้ือและสินคา้เจาะจงซ้ือ  
เป็นตน้ 

 3.2  ตลาดองคก์าร (Organizational Market)  เป็นตลาดท่ีผูซ้ื้อส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อ
ไปใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิตเป็นสินคา้ใหม่หรือซ้ือไปเพื่อใช้ในการด าเนินงาน  การซ้ืออาจอยูใ่น
ลกัษณะของการท าค าสั่งซ้ือการประมูลหรือซ้ือโดยตรงจากผูผ้ลิตสินคา้สินคา้ในตลาดองค์การ  
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ได้แก่  วตัถุดิบ  เคร่ืองจกัร  วสัดุ-อุปกรณ์  รวมถึงการซ้ือบริการต่างๆ เพื่อความสะดวกในการ
ด าเนินงาน 

 3.3  ตลาดต่างประเทศ (International Market)  เป็นตลาดของผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีจดัท าข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการของต่างประเทศเป็นล าดบัแรก  โดยการส่งไปขายหรือ
การไดรั้บลิขสิทธ์ิในการผลิตจากต่างประเทศเพื่อส่งออกไปยงัประเทศเจา้ของลิขสิทธ์ิเท่านั้น  การ
ด าเนินงานในตลาดต่างประเทศตอ้งค านึงถึงปัจจยัสภาพตลาดการแข่งขนัในแต่ละประเทศเท่านั้น 

 3.4  ตลาดรัฐบาล (Government Market)  เป็นตลาดของผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีจดัท าข้ึนเพื่อสนองความต้องการของหน่วยงานภาครัฐเป็นส าคญัเน่ืองจากหน่วยงาน
เหล่าน้ีไม่สามารถผลิตสินคา้ไดจึ้งตอ้งน าเงินรายไดจ้ากงบประมาณในการจดัท าค าสั่งซ้ือจ านวน
มากจากหลาย ๆ หน่วยงานโดยเฉพาะการจัดซ้ือจัดจ้างท่ีมีมูลค่าสูง  การจัดซ้ือจัดจ้างโดย
คณะกรรมการต่างๆ การจดัซ้ือจดัจา้งโดยวธีิพิเศษเป็นตน้  ตลาดรัฐบาลโดยส่วนใหญ่ตอ้งอาศยัเวลา
มากเน่ืองจากมีกฎระเบียบของภาครัฐจ านวนมากซ่ึงผูท้  าการจดัซ้ือไม่อาจหลีกเล่ียงหรือละเลยได ้

 4.  จ  าแนกตามการวิเคราะห์ตลาด  การก าหนดราคาสินคา้และระดบัการผลิต  
ดงัน้ี 

 4.1 ตลาดแข่งขนัสมบูรณ์  เป็นตลาดท่ีมีลกัษณะเฉพาะนั่นคือ การมีผูซ้ื้อ
ผูข้ายจ านวนมาก สามารถท าการซ้ือขายโดยเสรี การซ้ือขายไม่กระทบต่อราคาตลาด สินค้ามี
คุณภาพและไม่มีความแตกต่างกนัมากนกั ตลาดแข่งขนัสมบูรณ์เป็นตลาดท่ีอยู่ในอุดมคติของนกั
เศรษฐศาสตร์ 

 4.2  ตลาดแข่งขนัไม่สมบูรณ์ เป็นการด าเนินธุรกิจงานของธุรกิจในปัจจุบนั
จ าแนกได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

 4.2.1 ตลาดผูกขาด (Monopoly Market) เป็นตลาดท่ีมีผูข้านเพียงราย
เดียวเท่านั้นและผูข้ายสามารถก าหนดราคาขายไดเ้อง ผูซ้ื้อไม่มีสิทธ์ิต่อรองราคา สาเหตุท่ีมีผูข้าย
เพียงรายเดียวเน่ืองจากสินคา้ในตลาดน้ีเป็นสินคา้หายากโดยอาจตอ้งไดรั้บอนุญาตหรือตอ้งไดรั้บ
สัมปทานจากภาครัฐก่อนเท่านั้นจึงจะสามารถผลิตหรือจ าหน่ายสินคา้ได ้

 4.2.2 ตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด (Monopoly Competitive Market) เป็น
ตลาดท่ีมรผูข้ายหลายรายมีการแข่งขนัโดยใชก้ารก าหนดราคาเป็นหลกัเพื่อให้ผูซ้ื้อให้ความสนใจ 
ทั้งน้ีอาจใช้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนให้ผูซ้ื้อมีความเขา้ใจ และหันมาให้ความสนใจใน
ตวัสินคา้และบริการ ตลาดน้ีจะมุ่งเนน้รูปแบบของสินคา้และบรรจุภณัฑ์รวมทั้งใชก้ลยุทธ์การตลาด
เพื่อความเป็นผูน้ าในการผลิตนั้น ๆ 
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 4.2.3 ตลาดผูข้ายนอ้ยราย (Oligopoly) เป็นตลาดท่ีมีผูผ้ลิตหรือจ าหน่าย
เพียง 2-3 รายเท่านั้นเน่ืองจากธุรกิจตอ้งใชเ้งินลงทุนมหาศาลจึงไม่มีนกัธุรกิจคนใดให้ความส าคญั
ในตลาดน้ี โดยผูผ้ลิตอาจรวมตวักนัเพื่อก าหนดราคาเพื่อใหผู้ซ้ื้อไม่อาจต่อรองราคาสินคา้ไดม้ากนกั 
การแข่งขนัจะใชเ้ร่ืองของคุณภาพสินคา้เป็นหลกั 

 
 การเลอืกตลาดเป้าหมาย 

 อนิวชั แก้วจ านง (2553 : 121) ได้กล่าวถึงการเลือกตลาดเป้าหมายว่า อาจเลือก
เพียงตลาดเดียวหรือหลายส่วนตลาดก็ได ้โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะใชท้างเลือก 3 แนวทางในการ
เลือกตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่  

 1. การเลือกตลาดเฉพาะส่วนหรือมุ่งเฉพาะส่วนเดียว (Single Segment Strategy) 
เป็นการเลือกตลาดเพียงตลาดเดียวแล้วมุ่งน าเสนอสินคา้และบริการเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ในตลาดให้มากท่ีสุด ตวัอย่างเช่น บริษทัมิตา้มุ่งเน้นตลาดเคร่ืองถ่ายเอกสารเท่านั้นโดยไม่
สนใจในการท าธุรกิจอ่ืน หรือบริษทัโตโยตา้ธุรกิจเก่ียวกบัการผลิตและจ าหน่ายรถยนต์โตโยตา้
เท่านั้น จากตวัอย่างดงักล่าวพบว่าตลาดในส่วนน้ีมีขนาดใหญ่ลูกคา้มีก าลงัซ้ือสูงหรือมีอ านาจใน
การซ้ือ ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายสามารถใชส่้วนประสมทางการตลาดไดค้รบทุกดา้น 

 2. การเลือกตลาดหลายส่วนหรือตลาดไม่แบ่งส่วนตลาด (Multiple Segment 
Strategy) เป็นการเลือกตลาดตั้งแต่ 2 ส่วนข้ึนไป ตลาดท่ีไดเ้ลือกแลว้กิจการตอ้งสามารถเขา้ถึง     
ไดง่้าย  กิจการจึงตอ้งออกแบบส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัตามความเหมาะสมในแต่ละ
ช่วงเวลาในแต่ละส่วนตลาดท่ีเลือก ทั้งน้ีในตลาดส่วนท่ีเลือกกิจการจะเนน้การผลิตจ านวนมากเพื่อ
ลดตน้ทุนการผลิตและสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดเ้ป็นจ านวนมาก สินคา้ในตลาดน้ี ไดแ้ก่ 
สินคา้อุปโภค-บริโภคทัว่ไปในชีวิตประจ าวนั สินคา้เหล่าน้ีไม่อาจมุ่งเฉพาะส่วนได ้เน่ืองจากลูกคา้
มีจ านวนมาก ตลาดมีขนาดใหญ่มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัและมีความตอ้งการตลอดเวลา 

 3. การเลือกตลาดรวม (market Aggregation Strategy) เป็นการเลือกตลาด
เพื่อใหค้ลอบคลุมทุกส่วนตลาด เน่ืองจากธุรกิจมีความสามารถในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ในทุกส่วน
ตลาดและมองว่าตลาดมีความตอ้งการคลา้ย ๆ กนัจึงไม่สนใจความแตกต่างของแต่ละส่วนตลาด  
กลยุทธ์ท่ีบริษทัใช้จะออกแบบโดยให้สามารถใชส่้วนประสมการตลาดเพียงชุดเดียวแต่ครอบคลุม
ตลาดทุกส่วนได ้ธุรกิจจึงตอ้งอาศยันกัการตลาดท่ีมีความสามารถทุกดา้น โดยหากสินคา้หลาย ๆ
ประเภทท่ีมาจากธุรกิจเดียวกนัตอ้งมีตรายี่ห้อ (Brand) ท่ีแข็งแกร่งจึงสามารถอยู่รอดไดใ้นตลาดน้ี
และเน่ืองจากสินค้ามีมากมายในตลาดลูกคา้จะเลือกสินคา้โดยพิจารณาจากยี่ห้อเป็นอนัดบัแรก 
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ธุรกิจจึงต้องเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายหลายช่องทางเพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้อย่าง
กวา้งขวาง 
 ปัจจุบนัการแข่งขนัธุรกิจมีความรุนแรง หลายธุรกิจไดห้ันไปให้ความสนใจเลือก
ตลาดยอ่ยหรือตลาดกลุ่มเล็ก (Niche Market) มากข้ึน เน่ืองจากตลาดกลุ่มเล็กลูกคา้มีความสนใจใน
การซ้ือสูงมีความพร้อมมากกวา่ สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายให้ลูกคา้กลุ่มน้ีจึงมีราคาแพง ธุรกิจท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้ในตลาดกลุ่มเล็กไดก้็อาจกลายเป็นธุรกิจท่ี
สร้างความไดเ้ปรียบเม่ือเทียบกบัคู่แข่งไดเ้ช่นกนั ตวัอยา่งเช่น ตลาดรถยนตท่ี์ผูผ้ลิตเนน้สนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีตอ้งการรถหรูหราราคาแพงประเภทรถสปอร์ต ตลาดแฟชัน่ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเนน้
การน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศเน้นเบรนด์ดงัเป็นส าคญัโดยสถานท่ีจดัจ าหน่ายก็มีไวเ้พื่อสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายตวัจริงเท่านั้น 
 
 การบริหารการตลาด 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2544 : 37) การบริหาร (Management) เป็นการคาดการณ์และ
การวางแผน การจดัการ การบงัคบั การประสานงานและการควบคุม 

 การบริหารการตลาด (Marketing Management) หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์ 
วางแผน ปฏิบติัการ การประสานงานและการควบคุมแผนงาน รวมถึงแนวความคิด การตั้งราคา 
การส่งเสริมการขาย การกระจายสินคา้ บริการและความคิด โดยมีจุดประสงค์เพื่อท่ีจะสร้างและ
รักษาประโยชน์ในการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย เพื่อสามารถบรรลุถึงวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 
 การแบ่งส่วนการตลาด 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2544 : 63) การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง 
การจดัแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ย ๆ โดยท่ีสมาชิกท่ีอยูใ่นกลุ่มยอ่ยแต่ละกลุ่ม มีความตอ้งการและมี
การตอบสนองต่อการจดัท าแผนงานและกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมือนกนั 

 ในการแบ่งส่วนทางการตลาด องคก์รธุรกิจสมควรท่ีจะพิจารณาส่วนต่างๆ ดงัน้ี 
 1.  ความสามารถในการเพิ่มผลก าไรหรือผลตอบแทนจากการลงทุน 
 ส่วนตลาด (Market Segments) ท่ีดี ควรเพิ่มโอกาสให้องค์กรธุรกิจสามารถ

ไดรั้บก าไรหรือผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มมากข้ึน หรือในองคก์รธุรกิจท่ีไม่มุ่งหวงัผลก าไร ก็
ควรเพิ่มโอกาสให้ธุรกิจได้สามารถให้บริการหรือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มี
ประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 
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 2.  มีการตอบสนองกิจกรรมการตลาดเหมือนกนั 
 ผูซ้ื้อหรือผูท่ี้คาดวา่จะเป็นผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการขององคก์รธุรกิจในอนาคต มี

ความตอ้งการสินคา้ในลกัษณะเหมือนกนั  
 3.  ผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นส่วนตลาดท่ีแตกต่างกนัมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
 ผูซ้ื้อหรือผูท่ี้คาดวา่จะเป็นผูซ้ื้อในอนาคต ท่ีอยูใ่นส่วนตลาดท่ีแตกต่างกนัควร

จะมีการตอบสนองต่อส่วนประสมการตลาดหรือกิจกรรมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 4.  ความสามารถในการเขา้ถึงส่วนตลาด 

 ส่วนตลาดท่ีดีควรเป็นส่วนตลาดท่ีองค์กรธุรกิจสามารถเขา้ถึงได้ (Accessibility) 
โดยใชก้ลยทุธ์แผนงานการตลาด ส่วนประสมการตลาดหรือส่ือการตลาดใดส่ือการตลาดหน่ึง 

 5.  สามารถวดัไดแ้ลมี้ขนาดท่ีใหญ่เพียงพอ 
  ส่วนการตลาดท่ีดีตอ้งเป็นส่วนการตลาดท่ีนกัการตลาดสามารถวดัขนาดของ

ส่วนตลาดได ้เช่น ส่วนตลาดท่ีใช้ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาแบ่ง
ส่วนตลาดโดยอาศยัตวัแปรต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ รายได ้อายุ การศึกษา นกัการตลาดสามารถหาขอ้มูล
ดงักล่าวไดง่้าย สามารถกะประมาณขนาดของตลาดไดอ้ยา่งชดัเจน นอกจากน้ีส่วนตลาดควรมีขนาด
ท่ีใหญ่เพียงพอในอนัท่ีจะท าใหร้ายไดท่ี้ไดรั้บจากการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการไปสู่ส่วนตลาดน้ีคุม้กบั
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 

 6.  มีความเรียบง่ายและสามารถท่ีจะด าเนินการได ้
 ส่วนตลาดท่ีดีควรเป็นส่วนตลาดท่ีเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจสามารถน าแผน

กลยุทธ์การตลาดไปใช้ในทางปฏิบติั และมีความเรียบง่ายในการแบ่งส่วนตลาดท่ีท าให้ต้นทุน 
ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในการแบ่งส่วนตลาดไม่เกินกวา่รายไดท่ี้ไดรั้บ 

 7.  มีความถาวร 
 ส่วนตลาดจะตอ้งมีความถาวร (Durability) กล่าวคือ เปิดโอกาสใหอ้งคก์รธุรกิจ

สามารถพฒันาผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์แผนงานการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยูภ่ายในส่วนตลาด  และสามารถท่ีจะท ารายไดแ้ละก าไร ใหก้บัองคก์รธุรกิจไดใ้นระยะยาว 
 
 ขั้นตอนการแบ่งส่วนการตลาดและก าหนดเป้าหมาย 
 ภาวณีิ กาญจนาภา (2544 : 64 ) ขั้นตอนในการแบ่งส่วนตลาด เร่ิมตน้จากการพิจารณา
ความตอ้งการของตลาด ท่ีเปิดโอกาสให้องคก์รธุรกิจสามารถเขา้ไปตอบสนองความตอ้งการ โดย
การน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ หรือท าการปรับปรุงผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีมีอยู่เดิม 
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จากนั้นจึงเร่ิมกระบวนการของการแบ่งส่วนตลาดและการจบักลุ่มตลาดเป้าหมาย การวางต าแหน่ง
ของผลิตภณัฑ ์แลว้จึงวางแผนกลยทุธ์การตลาดในทา้ยสุด 

 
ภาพแสดงขั้นตอนและกระบวนการแบ่งส่วนตลาดและการก าหนดตลาดเป้าหมาย 

 
 การพจิารณาความต้องการของตลาด 

 การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งส่วนผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่ม โดยอาศยัปัจจยัในการ
พิจารณาแบ่งกลุ่มต่าง ๆ ในขั้นตอนแรกของการแบ่งส่วนตลาดนั้น นักการตลาดควรจะท าการ
ประเมินอยา่งคร่าว ๆ ถึงความตอ้งการของตลาด เช่น ลกัษณะและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ค่าใชจ่้าย
ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ ์ความสะดวกและความสามารถในการประหยดัเวลาของผูบ้ริโภค 
จากนั้นจึงท าความเช่ือมความตอ้งการของตลาดหรือส่วนประสมการตลาด 

 
  กระบวนการแบ่งส่วนตลาดและการก าหนดตลาดเป้าหมาย 

 กระบวนการแบ่งส่วนตลาดและการก าหนดตลาดเป้าหมาย เร่ิมตน้จากการแบ่ง
ผูบ้ริโภคออกเป็นส่วนตลาดต่าง ๆ โดยอาศยัตวัแปรต่างๆเป็นเกณฑ์ในการพิจารณาแบ่งส่วนตลาด 
จากนั้นจึงท าการแจกแจงและวเิคราะห์ส่วนตลาดแลว้จึงเลือกส่วนตลาดเป้าหมาย 

 
 1.2  แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mis) หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจกรรมผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและ

การพิจารณา
ความตอ้งการ
ของตลาด 

กระบวนการแบ่งส่วนตลาดและ
การก าหนดตลาดเป้าหมาย 

-พิจารณาเลือกตวัแปรท่ีจะใชใ้น
การแบ่งส่วนตลาด 

-การแจกแจงและวิเคราะห์ส่วน
ตลาด 

-เลือกตลาดเป้าหมาย 

-การวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์

การวางแผน     
กลยทุธ์
การตลาด 
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สร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย Phillip Kotler (แปลโดย วารุณี ตนัติวงค์ และคณะ 
2546 : 24) 

 องค์ประกอบท่ีส าคญัยิ่งในกลยุทธ์ทางการตลาดก็คือ ส่วนประสมทางการตลาด 
กระบวนการในการก าหนดส่วนประสมใหเ้หมาะสมนั้นจะมีขั้นตอนท่ีไม่แตกต่างกนัเท่าไหร่นกัใน
แต่ละธุรกิจบริการ ถ้าพบว่าส่ิงท่ีปรากฏข้ึนแตกต่างจากบริการอ่ืนนั้น แสดงว่าเกิดข้ึนจากการใช้
ส่วนประสมท่ีแตกต่างกนั 

 ยุพาวรรณ วรรณาวาณิชย ์(2551: 29) ส่วนประกอบการตลาดดั้งเดิมถูกพฒันาข้ึนมา
ส าหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ แต่ส าหรับผลิตภณัฑ์บริการนั้นมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่าง
จากสินคา้ไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้ บริการไม่สามารถรับสิทธิบตัร  ผูใ้ห้บริการเป็นส่วนหน่ึงของ
การบริการ  ปัญหาการรักษาคุณภาพของการบริการเราไม่สามารถควบคุมคุณภาพของการบริการ
เหมือนสินคา้ เช่น เวลาท่ีเราซ้ือผงซกัฟอกมาแต่ละกล่อง  เราสามารถเช่ือมัน่ไดว้า่ผงซักฟอกน้ีจะ
ซกัผา้ใหส้ะอาดได ้ แต่เม่ือเวลาเขา้พกัท่ีโรงแรม เราจะมัน่ใจไดอ้ยา่งไรวา่จะไม่พบส่ิงรบกวน  หรือ
ส่ิงน่าร าคาญเกิดข้ึนในโรงแรม  ส่วนประกอบการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด ได้แก่ 4P’S ซ่ึง
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์การจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาดและราคา  ต่อมามีการร่วมกนัปรับปรุง
และเพิ่มเติมส่วนประสมการตลาดข้ึนใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจการบริการรูปแบบใหม่น้ี
พฒันาข้ึนประกอบดว้ยปัจจยั 8 ประการ ดงัน้ี 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 2.  ราคา (Price) 
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5.  บุคลากร (People) 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 7.  กระบวนการ (Process) 
 8.  ผลิตภาพ (Productivity) 

 จะเห็นไดว้า่ส่วนประสมการตลาดท่ีปรับปรุงใหม่เพิ่มปัจจยัข้ึนอีก 4 ประการ คือ
บุคลากร ลกัษณะกายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปัจจยัทั้ง 8 ประการน้ี เป็นปัจจยัท่ีสามารถใช้
เป็นหลกัของธุรกิจการการบริการต่างๆ และหากธุรกิจดงักล่าวขาดปัจจยัหน่ึงใดไปก็อาจส่งผลถึง
ความส าเร็จหรือความลม้เหลวของธุรกิจได ้
 กระบวนการก าหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจการบริการมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึง
กบัธุรกิจอ่ืน ๆ ของตลาด โดยปกติประกอบดว้ย 
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 1.  แยกแยะส่ิงท่ีน าเสนอ ออกเป็นส่วน ๆ หรือส่วนประสมยอ่ย 
 2.  ประสานรวมส่วนยอ่ยเขา้ไปในส่วนประสมการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เม่ือน าไปใชก้บัองคก์รธุรกิจหน่ึง ๆ ก็จะตอ้ง
มีการปรับเปล่ียนตามสถานการณ์  เช่น ตามปริมาณของอุปสงค ์ระยะเวลาท่ีท าการเสนอบริการหน่ึง ๆ 
ออกไป 
 ดงันั้นกระบวนการสร้างส่วนประสมทางการตลาด ก็จะเป็นการปรับเปล่ียนปัจจยั
หรือองคป์ระกอบให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และความจ าเป็นของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง และ
เป็นท่ีแน่นอนวา่ องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซ ้ าซ้อนกนัอยูบ่า้ง เราจึง
ไม่สามารถท่ีจะท าการตดัสินใจใด ๆ โดยอาศยัองคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหน่ึงเท่านั้น นอกจากนั้น 
องคป์ระกอบหน่ึง ๆ ก็จะคงความส าคญัเพียงช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น ดงันั้นรูปแบบท่ีก าลงัจะอธิบายต่อไป 
จะช่วยผูบ้ริหารดา้นการตลาดใหส้ามารถก าหนดส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจการบริการ
ของตนเองได ้รายละเอียดของแต่ละองคป์ระกอบมีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541 : 35) 
  1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิดสถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 
 1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) 

เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
 1.3 ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ

ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น 
ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาจึงจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
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ผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และ
ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซ่ึง ประกอบดว้ยสถาบนั และกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงั
ตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน
การกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

 3.1 ช่องทางการจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Marketing Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonperson Selling) เคร่ืองมือใน
การติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลกัการเลือก
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication : IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ีส าคญั คือ การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ใน
การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธ์ส่ือ (Media Strategy) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานจะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การขาย
โดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force 
Management) 

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
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 การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
 1. การกระตุนผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
 2. การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งคนกลาง 
 3. การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

 5. บุคลากร (People) จะคลอบคลุม 2 ประเด็น ดังน้ี บทบาทของบุคลากร 
ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะท าหน้าท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหน้าท่ีในการขาย
ผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม ๆ กนั ดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับ
การบริการความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผลจากลูกคา้
รายอ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทวัร์ หรือลูกคา้ จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไปแต่
ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาด จะพบก็คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการให้อยูใ่นระดบั
คงท่ี 
 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกั
ท่ีน าลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะ
เป็นส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ตาม ท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่
จะเป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใชสี้ แสง และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ 
หรือใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยี่ห้อและคุณภาพของรถของบริษทั ให้เช่ารถ 
ถุงสาหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 
 7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบ
บริการมีความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้่า ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจและดูแล
ลูกคา้อยา่งดีก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ  ระบบการส่งมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช้ ระดับการใช้เคร่ืองจกัรกลในการให้บริการ  
อ านาจตดัสินใจของพนกังานการท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการการใหบ้ริการ อยา่งไรก็ตาม
ความส าคญัของประเด็นปัญหาดังกล่าว ไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมี
ความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย   เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้า่การจดัการ
ทางการตลาดตอ้งให้ความสนใจในเร่ืองของกระบวนการในการให้บริการและการน าส่ง  ดงันั้น 
ส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย   
 8. ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีการบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 
ฝ่าย เม่ือฝ่ายหน่ึงไดก้ระท าเพื่อให้เกิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็ไดก้็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั 
ไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ และไม่สามารถเก็บเป็นสินคา้คงคลงัไวไ้ด ้ส่งผลให้กิจการตอ้งเขา้มา
จดัการกบัความตอ้งการซ้ือบริการของลูกคา้เพื่อให้ความตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตาม
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ช่วงเวลาต่าง ๆ ท่ีให้บริการ   เพื่อให้ความตอ้งการของแต่ละช่วงเวลาจะไดมี้ความใกลเ้คียงกนัดว้ย 
นอกจากน้ีกิจการตอ้งจดัการกบัก าลงัการผลิตงานบริการ เพื่อใหเ้กิดความสมดุลกบัความตอ้งการ 
 กล่าวโดยสรุป คือ กิจกรรมทางการตลาดเป็นเร่ืองท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งในงานวิจยัรูปแบบ
และกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอ
บา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี จากลกัษณะเด่นพิเศษของการให้บริการของผูป้ระกอบการธุรกิจปลา
สวยงาม จ าเป็นตอ้งรวมองค์ประกอบกลยุทธ์ดา้นอ่ืนๆเขา้ไวด้ว้ยกนั มีการใช้ 8Ps ในการบริหาร
จดัการแบบผสมผสานหรือบูรณาการให้ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลต่างๆ เพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
เกิดความตอ้งการสินคา้และบริการ 
 
2. แนวคิดเกีย่วกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 การวางแผนกลยุทธ์ 

 แผนกลยุทธ์เป็นแผนท่ีรวบรวมทุกอย่างซ่ึงสามารถรวมทิศทางของการด าเนินใน
อนาคตได ้สามารถก าหนดการใชท้รัพยากรขององคก์ารให้บรรลุตามภารกิจและวตัถุประสงค์ ซ่ึง
สามารถแข่งขนัอยูใ่นตลาดได ้หากกล่าวอย่างสั้ นๆแผนกลยุทธ์คือ แผนท่ีท าให้องคก์ารอยูร่อดใน
ระยะยาวและได้เปรียบการแข่งขนัในตลาด ผูว้างแผนกลยุทธ์จะตอ้งมองไปขา้งหน้า มองไปใน
อนาคตไดอ้ย่างถูกตอ้ง เขา้ใจถึงการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มท่ีจะเกิดข้ึน รักษาถานะทางการ
บริหารและการแข่งขนัให้เหนือกว่าการบริการอ่ืนและด ารงอยู่ในธุรกิจนั้นต่อไป การวางแผนกล
ยทุธ์เป็นกระบวนการก าหนดกลยทุธ์และการน ากลยทุธ์ไปใช ้การก าหนดวตัถุประสงคข์ององคก์าร 
การเลือกกลยุทธ์ท่ีจะสามารถน าองค์การไปสู่วตัถุประสงค์ได้ การวางแผนกลยุทธ์จะเก่ียวกบั 3 
หวัขอ้ท่ีส าคญัคือ การวิเคราะห์กลยุทธ์ การก าหนดกลยุทธ์ และการน ากลยุทธ์ไปใช ้แต่ละหวัขอ้มี
รายละเอียดและส่วนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ความรับผดิชอบของผูบ้ริหารล าดบัขั้นของกลยุทธ์ การสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั กลยุทธ์ระดบัต่าง ๆ ขององค์การ  วิเคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยั
ภายนอก ตลอดจนการสร้างระบบต่างๆในองคก์ารเพื่อน ากลยทุธ์ไปใช ้(เสนาะ ติเยาว ์2544 : 99) 
 
 ความหมายการจัดการกลยุทธ์ 

 ไดมี้นกัวชิาการใหค้วามหมายการจดัการเชิงกลยทุธ์ไว ้ดงัน้ี 
  เพิร์ชและโรบินสัน (2000 : 3) ท่ีกล่าวว่า การจดัการเชิงกลยุทธ์เป็นชุดของการตดัสินใจ

ในการวางแผนและปฏิบติัตามแผนใหบ้รรลุผลตามวตัถุประสงคท่ี์องคก์ารไดก้ าหนดไว ้
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  เชอร์เมอร์ฮอน (Schermerhorn 2002 : 203) กล่าววา่กลยุทธ์ หมายถึง แผนแม่บทหรือ
แผนปฏิบติัการท่ีมีความส าคญัส าหรับองค์การเพื่อใช้ในการก าหนดทิศทางในการด าเนินงานให้
บรรลุเป้าหมายและเกิดประโยชน์ในการแข่งขนั 

 วีลเลนและฮงัเกอร์ (Wheelen and Hunger 2006 : 3) การจดัการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง 
การตดัสินใจในการปฏิบติัการเพื่อใหอ้งคก์ารประสบผลส าเร็จในระยะยาว 

 เสนาะ ติเยาว ์(2546 : 2) การจดัการเชิงกลยุทธ์ โดยทัว่ไปหมายถึงการตดัสินใจและ
ด าเนินการเพื่อท าให้ไดผ้ลตามท่ีองคก์ารก าหนดไวซ่ึ้งเนน้ท่ีกระบวนการตั้งแต่การก าหนดกลยุทธ์ 
การน าเอากลยทุธ์ไปใชแ้ละการประเมินผลกลยทุธ์ 

  สมชาย ภคภาสน์นิวฒัน์ (2547 : 10) การบริหารเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การบริหารใน
กระบวนการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ 

 พิบูล ทีปะปาล (2552 :10) การจดัการเชิงกลยุทธ์ เป็นการก าหนดแนวทางหรือวิถีทาง
ในการด าเนินงานขององคก์ารเพื่อใหง้านบรรลุผลตามเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้

 สรุปกลยทุธ์ หมายถึง แบบแผนหรือวิธีการท่ีถูกก าหนดข้ึนเพื่อน าไปใชใ้นการปฏิบติั
โดยผ่านการตดัสินใจและการประเมินแล้วว่าสามารถน าไปสู่การบรรลุผลส าเร็จตามท่ีองค์การ
ตอ้งการ ค าวา่ “กลยทุธ์” จึงอาจเรียกไดว้า่เป็น “แผนยทุธ์ศาสตร์” ได ้โดยพบวา่องคก์ารธุรกิจขนาด
ใหญ่ได้จดัท าแผนกลยุทธ์หรือแผนยุทธศาสตร์และน ามาใช้ในการด าเนินงานโดยเรียกว่า “การ
จดัการเชิงกลยทุธ์” ดงันั้น การจดัการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผนหรือการก าหนดวิธีการอยา่ง
เป็นระบบเพื่อให้องค์การน าไปใช้ในการด าเนินงานโดยมีการควบคุมเพื่อให้แผนหรือวิธีการ
ดงักล่าวน าไปสู่ผลส าเร็จไดต้ามท่ีองคก์ารตอ้งการ 

 
 ความส าคัญและประโยชน์ 

 อนิวชั แกว้จ านง (2553) ภายใตค้วามพยายามในการจดัการปัจจุบนัท่ีมีความยุ่งยาก
และสลบัซับซ้อนความส าเร็จในวนัน้ีอาจมาสามารถน าไปใช้ได้ในอนาคตหรือบางคร้ังส่ิงท่ีเคย
ด าเนินงานแลว้ลม้เหลวในอดีตก็อาจน ากลบัมาใชไ้ดอี้กคร้ังในอนาคต ความไม่แน่นอนดงักล่าวท าให้
นกับริหารไม่สามารถอยูน่ิ่งเฉยได ้ จ  าเป็นตอ้งน ากลยทุธ์มาใชใ้นการจดัการเพื่อให้องคก์ารสามารถ
ด ารงอยู่และแข่งขนัได ้โดยพบว่ากลยุทธ์อยู่ในลกัษณะท่ีมีการเตรียมพร้อมโดยมีการวางแผนไวแ้ลว้ 
(Formal Strategic Planning) หรืออยู่ในลกัษณะอ่ืน เช่น อาจแฝงอยู่ในแผน นโยบายธุรกิจหรือ
ทิศทางขององค์การ (Implicit Planning) ก็ได้การจัดการเชิงกลยุทธ์และนโยบายธุรกิจจึงมี
ความส าคญัและก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อการด าเนินงานในองคก์าร ดงัน้ี 
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       1. ท าให้เกิดการก าหนดทิศทางองค์การ (Direction Setting) ทิศทางขององคก์าร
ไดแ้ก่ การก าหนดวิสัยทศัน์ ภารกิจ ปรัชญา และวตัถุประสงค ์เป็นตน้ การก าหนดทิศทางท่ีดีท าให้
องคก์ารมีแนวทางและเป้าหมายในการด าเนินท่ีชดัเจนยิง่ข้ึน 

       2. ท าให้มีการค านึงถึงผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองค์การ (Stakeholders) ผูมี้ส่วนได้
ส่วนเสียหรือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัองค์การ ได้แก่ พนักงาน ผูถื้อหุ้น ประชาชนทัว่ไป ลูกคา้และ
คู่แข่ง เป็นตน้ บุคคลเหล่าน้ีย่อมคาดหวงัต่อองค์การหรือไม่ไดรั้บในส่ิงท่ีคาดหวงัอาจก่อให้เกิด
ความเคล่ือนไหวซ่ึงอาจเป็นขอ้จ ากดัท าใหอ้งคก์ารลม้เหลวหรือเจริญกา้วหนา้ก็ได ้

       3. ท าให้องคก์ารไดรั้บผลกระทบทั้งในระยะสั้นและระยะยาว (Shot-term and Long-
term Advantage) โดยพบวา่องคก์ารธุรกิจท่ีด าเนินไดส้อดคลอ้งกบัแผนกลยุทธ์ท่ีก าหนดจะไดรั้บ
ผลส าเร็จทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

       4. มีการมุ่งเนน้ประสิทธิภาพและประสิทธิผล (Efficiency and Effectiveness) โดย
ประสิทธิภาพเป็นการวดัผลส าเร็จขององคก์ารธุรกิจโดยเปรียบเทียบผลท่ีไดก้บัทรัพยากรทั้งหมดท่ี
ไปใชใ้นการด าเนินงาน ส าหรับประสิทธิผลเป็นการวดัผลการด าเนินงาน ส าหรับประสิทธิผลเป็น
การวดัผลการด าเนินงานโดยเปรียบเทียบผลท่ีไดรั้บจริงกบัผลท่ีไดมี้การวางแผนไวล่้วงหน้าโดย
พยายามท่ีจะท าให้ผลท่ีได้จริงเป็นไปตามแผนท่ีก าหนดไวล่้วงหน้า องค์การธุรกิจอาจมีความ
ตอ้งการทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผลหรืออาจตอ้งการเพียงเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงก็ได ้

 ผูบ้ริหารท่ีน าการจดัการเชิงกลยทุธ์ไปใชใ้นองคก์ารธุรกิจจะไดรั้บประโยชน์ในระดบั
ตน้ๆดงัน้ี 

 1. องคก์ารสามารถท าความเขา้ใจทิศทางขององคก์ารไดม้ากยิ่งข้ึน (Clearer Sense 
of Strategic Direction for the Firm) ท าให้ผูบ้ริหารสามารถน าทิศทางในองค์การไปใชใ้นการ
เปล่ียนแปลงและพฒันาองคก์ารต่อไปซ่ึงเป็นการเร่ิมตน้ในการจดัการเชิงกลยทุธ์ 

 2. องค์การเข้าใจสภาพแวดล้อมในการเปล่ียนแปลงทางธุรกิจได้มากข้ึน 
(Improved Understanding of a Rapidly Changing Environment) ซ่ึงหนา้ท่ีหน่ึงของผูบ้ริหารคือการ
เฝ้าระวงัปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีมีผลต่อองค์การ การวิเคราะห์ไดอ้ย่างแม่นย  าจะช่วยให้
องคก์ารสามารถปรับตวัในเชิงรุกและเชิงรับกบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีมีผลต่อองคก์าร 

 3. องค์การธุรกิจสามารถน ากลยุทธ์มาปฏิบัติได้อย่างเหมาะสมกับแต่ละ
สถานการณ์ส าคญั (Sharper Focus on What is Strategically Important) จากการด าเนินงานตาม
กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์จะท าใหผู้บ้ริหารสามารถก าหนดกลยุทธ์แต่ละระดบัไดแ้ละสามารถ
น าไปใชใ้นการด าเนินงานไดจ้ริง ท าใหอ้งคก์ารประสบผลส าเร็จในการด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์
ท่ีไดก้  าหนด 
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 การพฒันากลยุทธ์ขององค์กรธุรกจิ (Developing Corporate Strategies) 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2544 : 42-46) กลยุทธ์ขององค์กรธุรกิจเป็นแผนงานท่ีท าให้

องค์กรธุรกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ ทิศทางของกลยุทธ์สามารถเป็นไปได ้2  ทิศทาง คือกล
ยุทธ์ท่ีเน้นการเติบโต (Growth) หรือกลยุทธ์การท าให้องค์กรธุรกิจมีความแข็งแกร่งมากข้ึน 
(Consolidation Strategies) 

 1. กลยทุธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) 
     เม่ือสภาพตลาดขององค์กรธุรกิจเป็นไปในทางท่ีดี เช่น มีความเจริญเติบโตของ

ยอดขาย ยอดขายหรือก าไรมีเสถียรภาพ กลยทุธ์ขององคก์รธุรกิจจะมุ่งท่ีการสร้างความเจริญเติบโต
ใหก้บัตลาดปัจจุบนั หรือมุ่งท่ีการขยายตวัเขา้สู่ตลาดใหม่ ซ่ึงสามารถท าไดด้งัน้ี 

     1.1. กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ตลาดปัจจุบนั 
 กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการสร้างความเจริญเติบโตให้กบัตลาดองค์กรธุรกิจเขา้ไป

ตอบสนองความตอ้งการอยูใ่นปัจจุบนั สามารถท าไดโ้ดยการใชก้ลยุทธ์การเจาะตลาด กลยุทธ์การ
พฒันาผลิตภณัฑ ์และกลยทุธ์การรวมตวัในแนวด่ิง 

     1.1.1 กลยทุธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategies)  
 กลยุทธ์การเจาะตลาด จะมุ่งท่ีความพยายามในการเพิ่มยอดขายของ

ผลิตภณัฑใ์นตลาด ท่ีองคก์รธุรกิจเขา้ไปตอบสนองความตอ้งการอยูใ่นปัจจุบนั เป็นกลยุทธ์ของการ
น าเสนอผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดท่ีองคก์ารธุรกิจไดเ้ขา้ไปท าการตลาดอยูแ่ลว้ โดยองคก์รธุรกิจอาจจะ
กระท าไดโ้ดยวธีิการต่าง ๆ ดงัน้ี 

 การเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด โดยการเพิ่มความพยายามทางการตลาด เช่น 
การเพิ่มงบประมาณการโฆษณา หรืองบประมาณการส่งเสริมการขายท่ีให้กบัคนกลางในช่องทาง
การจดัจ าหน่าย หรือการลดราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในการตลาด เป็นตน้ 

 การจูงใจผูบ้ริโภคให้มีความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อผลิตภณัฑ์มากข้ึน โดยไม่
ท าการเปล่ียนแปลงตรายีห่อ้ผลิตภณัฑท่ี์ตนเลือก ในการน้ีองคก์รธุรกิจอาจตอ้งท าการช้ีให้ผูบ้ริโภค
เล็งเห็นถึงตน้ทุนท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลงตรายีห่้อของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ 

 การจูงใจให้ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึน บ่อยคร้ังข้ึน โดยพยายาม
ลดผลไดท่ี้ไม่พึงประสงคจ์ากการใชสิ้นคา้ในปริมาณมาก หรือบ่อยคร้ังดงักล่าว 

 การน าเสนอวิธีการใชสิ้นคา้ในรูปแบบใหม่ๆ เช่น การท่ีผูผ้ลิตเคร่ืองปรุง
ท่ีใชใ้นการท าอาหาร คิดโคมนั (Kikoman) มีการให้สูตรในการท าอาหารซ่ึงสามารถใชซ้อสปรุงรส
ของตนในการประกอบอาหารดงักล่าว 
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     1.1.2 กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development Strategies) 
 กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่

ให้กบัตลาดท่ีองค์กรธุรกิจไดเ้ขา้ไปตอบสนองความตอ้งการอยู่ในปัจจุบนั เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคในส่วนตลาดใหม่ท่ียงัไม่ได้
รับการตอบสนอง เพื่อใหส้ามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัในตลาด ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดยวธีิการต่างๆ ดงัน้ี 

 การน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ ซ่ึงอาจจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถใชค้วบคู่กบั
ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูเ่ดิมในตลาด หรือเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่อยา่งแทจ้ริงท่ีอาศยัเทคโนโลยีใหม่ โดยอาศยั
ประโยชน์จากตรายีห่อ้สินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคอยูก่่อนแลว้ 

 การเปล่ียนแปลงส่วนผสมของผลิตภณัฑ์หรือคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
เช่น     การผลิตโลชัน่ถนอมผวิจากสูตรธรรมดา จากนั้นมีการเพิ่มส่วนผสมของวติามินอี 

 การเพิ่มสายผลิตภัณฑ์ เ ช่น บริษัทผลิตแอมเวย์ จ  ากัด ได้เพิ่มสาย
ผลิตภณัฑ์จากผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางค ์ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดและช าระลา้ง และผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพ เป็นตน้ 

     1.1.3 กลยทุธ์การรวมตวัในแนวด่ิง (Vertical Integration Strategies) 
 กลยุทธ์การรวมตวัในแนวด่ิง มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้องค์กรธุรกิจสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดปัจจุบนัไดมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
เขา้ถึงแหล่งปัจจยัการผลิตหรือแหล่งตลาด เพื่อเพิ่มความสามารถในการเขา้ถึงแหล่งปัจจยัการผลิต
หรือแหล่งตลาด เพิ่มความสามารถในการควบคุมผลิตภณัฑ ์ซึงสามารถท าไดโ้ดยวธีิการดงัน้ี 

 องค์กรผูผ้ลิตเขา้ไปท าหน้าท่ีของผูข้ายปัจจยัการผลิตเอง หรือการเขา้ไป
ควบรวมกิจการของเจา้ของปัจจยัการผลิตท่ีท าหนา้ท่ีจดัส่งปัจจยัการผลิตให้กบัองคก์รธุรกิจ ซ่ึงถูก
เรียกว่า การรวมตวัไปขา้งหลงั (Backward Integration) ท าให้องค์กรธุรกิจสามารถมัน่ใจได้ว่า 
องคก์รจะมีวตัถุดิบสนองความตอ้งการในคุณภาพ ปริมาณ ราคา และในเวลาท่ีตนต้องการ กลยุทธ์
น้ีเหมาะสมกบัตลาดท่ีมีแนวโนม้เติบโตสูง 

 องค์กรธุรกิจเขา้ไปท าหน้าท่ีเป็นคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
กระจายสินค้า หรือการควบรวมกิจการของคนกลางท่ีท าหน้าท่ีอยู่ในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เรียกวา่ การรวมตวัไปขา้งหนา้ (Froward Integration) ซ่ึงเพิ่มความสามารถขององคก์รธุรกิจในการ
ควบคุมการด าเนินงานในช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้งยงัเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจสามารถเขา้ถึง
ตลาดท่ียากจะเขา้ถึง เน่ืองจากปัญหาการขาดคนกลางใช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีจะท าหนา้ท่ีในการ
กระจายสินคา้ให้กบัองคก์รธุรกิจ แต่องค์กรธุรกิจอาจตอ้งท าการเปรียบเทียบ ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนจาก
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การเขา้ไปด าเนินงานในช่องทางการจดัจ าหน่ายเอง กบัการใชค้นกลางอิสระเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้
ใหก้บัองคก์รธุรกิจของตน 

 1.2  กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเขา้สู่ตลาดใหม่ สามารถท าได ้3 วธีิ คือ 
       1.2.1 กลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategies) 
   กลยทุธ์การพฒันาตลาดเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูเ่ขา้สู่ตลาดส่วนใหม่ 

หรือลูกคา้กลุ่มใหม่เขา้สู่องคก์รธุรกิจท่ียงัไม่เคยเขา้ถึงก่อน เช่น ผลิตภณัฑ์ซุปไก่สกดั ท่ีเร่ิมตน้จาก
กลุ่มตลาดเป้าหมายของผูสู้งอายแุละขยายมาเป็นกลุ่มคนท างานและกลุ่มของเด็ก เป็นตน้ 

      1.2.2 กลยทุธ์การขยายตลาด (Market Expansion Strategies)  
 กลยุทธ์การขยายตลาด เป็นการขายตลาดทางดา้นภูมิศาสตร์โดยองค์กร

ธุรกิจอาจจะเร่ิมตน้จากการท าการตลาดในพื้นท่ีภายในประเทศ (Regional Strategy) จากนั้นจึง
เร่ิมท าการขยายตลาดไปยงัหลายๆประเทศ (Multinational Strategy) และการขยายตลาดไปทัว่โลก 
(Global Strategy) ในการท ากลยุทธ์ทางการตลาดไปยงัหลายๆประเทศท่ีเรียกว่า (Multinational 
Strategy) จะมีการแบ่งแยกกลยุทธ์การตลาดและการตดัสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขาย
ใหก้บัองคก์รธุรกิจยอ่ยในแต่ละพื้นท่ีหรือภูมิภาคเป็นผูพ้ิจารณา แต่การท ากลยุทธ์การตลาดแบบทัว่
โลกท่ีเรียกวา่ Global Strategy นั้น จะเป็นการท าการตลาดในหลายๆประเทศทัว่โลกภายใตก้ลยุทธ์
ท่ีเป็นหน่ึงเดียวกนั เป็นการมองการตลาดท่ีเป็นส่วนรวมท่ีมีลกัษณะท่ีเหมือนกนัมากกว่าท่ีจะมี
ความแตกต่างกนั เช่น การท าการตลาดของผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิว ผูผ้ลิตจะมองวา่ผูห้ญิงในโลกทุกคน
มีความตอ้งการท่ีเหมือนกนั คือ ตอ้งการมีสุขภาพผวิท่ีดี แขง็แรงและงดงาม 

      1.2.3 กลยทุธ์การขยายตวัแบบหลากหลาย (Diversification Strategies) 
 กลยุทธ์การขยายตัวแบบหลากหลาย เป็นกลยุทธ์การเข้าถึง ตลาด

ผลิตภณัฑ์ในลักษณะท่ีแตกต่างจากท่ีองค์กรธุรกิจได้ด าเนินการอยู่ในขณะนั้น ซ่ึงอาจเป็นการ
ด าเนินกลยุทธ์ การขยายผลิตภณัฑ์ (Product Expansion Strategy) หรือการด าเนินกลยุทธ์การขยายตลาด 
หรือเป็นการกระท าในทั้งสองลกัษณะดงักล่าว กลยุทธ์การขยายตวัแบบหลากหลายน้ี สามารถ
กระท าไดห้ลายทาง เช่น การควบรวมกิจการ (Acquisition or Merger) หรือการร่วมลงทุนในธุรกิจใหม่ 
(Joint Venture) การให้หรือการไดรั้บสิทธ์ิในการด าเนินงาน (Licensing) หรือการลงทุนภายใน 
(Internal Venture) เป็นตน้ ซ่ึงการขยายตวัแบบหลากหลายน้ี สามารถแยกออกไดเ้ป็น 2 ประเภท
ใหญ่ ดงัน้ี 

 1.2.3.1 กลยทุธ์การขยายตวัแบบหลากหลายท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
ด าเนินธุรกิจหลกัขององค์กร (Related Diversification or Concentric Diversification) เช่น การ
ด าเนินกลยทุธ์การขยายผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อเขา้สู่ตลาดเดิมท่ีมีการใชเ้ทคโนโลยี
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เดิม เพื่อผลิตสินคา้ตอบสนองความตอ้งการของตลาดใหม่ กลยุทธ์การขยายตวัแบบหลากหลายท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจหลกัขององคก์รน้ี เปิดโอกาสใหอ้งคก์รธุรกิจสามารถใชป้ระโยชน์จาก
ทรัพยสิ์น ช่ือเสียงของตรายี่ห้อสินคา้ขององค์กรธุรกิจในตลาด ทกัษะทางการผลิต การตลาด การ
วิจยัและการพฒันา การจดัจ าหน่ายและกระจายสินคา้ในการด าเนินธุรกิจใหม่ขององคก์ร ซ่ึงจะท า
ใหอ้งคก์รธุรกิจสามารถเพิ่มรายได ้ลดตน้ทุน และสามารถเพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน 

 1.2.3.2 กลยุทธ์การขยายตวัแบบหลากหลายท่ีไม่เก่ียวข้องกับการ
ด าเนินธุรกิจหลกัขององค์กร (Unrelated Diversification or Conglomerate Diversification) เช่น  
การรวมตวัในแนวด่ิง องคก์รไดเ้ขา้ไปด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างจากเดิมในดา้นต่าง ๆ เช่น ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้ เทคโนโลยีการผลิต การวิจยัและพฒันาโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
เพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน ลดความเส่ียงจากการด าเนินงานในตลาดใดตลาดหน่ึงท่ีมีความไม่
แน่นอน 

 2. กลยทุธ์การท าใหอ้งคก์รธุรกิจมีความแขง็แกร่งมากข้ึน (Consolidation Strategies) 
      กลยทุธ์การท าใหอ้งคก์รธุรกิจมีความแขง็แกร่งมากข้ึน สามารถกระท าได ้3 ทาง ดงัน้ี 
      2.1 องค์กรธุรกิจพยายามถอนทรัพยากรจากตลาดหรือผลิตภณัฑ์ท่ีอ่อนแอหรือ 

ไม่ท าก าไรใหอ้งคก์รธุรกิจ (Retrenchment) 
     2.2 องคก์รธุรกิจพยายามลดผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายในตลาด (Pruning) เช่น ผลิตภณัฑ์

ท่ีมีตน้ทุนสูง หรือมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีนอ้ย 
    2.3 องคก์รธุรกิจท าการขายบางส่วนของกิจการใหก้บัองคก์รธุรกิจอ่ืน (Divestment) 

เพื่อออกจากสารการผลิตหรือตลาดท่ีองคก์รด าเนินกิจกรรมอยู ่
 กล่าวโดยสรุป คือ การจดัการเชิงกลยุทธ์มีส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบและกลยุทธ์ทาง

การตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบ้านโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี เน่ืองจากการพฒันากลยุทธ์ขององคก์รธุรกิจเป็นแผนงานท่ีท าให้ธุรกิจปลาสวยงาม
สามารถบรรลุวตัถุประสงคไ์ด ้เพื่อให้ธุรกิจมีความเจริญเติบโตและมีความแข็งแกร่งมากข้ึน มีการ
สร้างยอดขาย  มีการเพิ่มยอดขายมากข้ึน เพื่อใหธุ้รกิจไปในทิศทางท่ีดี 

 
3.  แนวคิดเกีย่วกบัการประกอบการ 
 ความหมายของ ผูป้ระกอบการ ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
 อ านาจ ธีระวนิช (2549 : 29) ผูป้ระกอบการถือวา่เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในโลกธุรกิจ
สมยัใหม่เน่ืองจากถือวา่เป็นผูก่้อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในพลงัทางเศรษฐกิจดา้นต่าง ๆไม่วา่จะเป็น
การสร้างงาน การประดิษฐ์คิดคน้ การบุกเบิกตลาดทั้งในและต่างประเทศ ตลอดจนเป็นผูจุ้ดชนวน
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ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในมิติต่าง ๆ นานัปการ การท่ีผูป้ระกอบการคือผูท่ี้ใช้พลัง
ความสามารถทั้งมวลของตนเองเผชิญกบัความเส่ียงและความไม่แน่นอนทางธุรกิจเพื่อให้แก่ธุรกิจ
เพื่อสร้างผลก าไรและการเติบโตให้แก่กิจการดังนั้ นพลังดังกล่าวจึงมีส่วนช่วยเสริมสร้าง
ความกา้วหนา้ทางเศรษฐกิจและเพิ่มขีดความสามารถในเชิงแข่งขนัใหก้บัประเทศชาติ 
 การท่ีสภาพแวดล้อมทางธุรกิจในทุกวนัน้ี มีความซับซ้อนและเปล่ียนแปลงอย่าง
รวดเร็ว จนไม่สามารถคาดการณ์ได ้ซ่ึงภายใตก้ารเปล่ียนแปลงดงักล่าว ยอ่มก่อใหเ้กิดโอกาสในการ
ประกอบการใหม่ ๆ เกิดข้ึนเสมอ นอกจากนั้นกิจการท่ีจะสามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล
จะตอ้งเป็นกิจการท่ีมีความยืดหยุน่ คล่องตวัและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ธุรกิจ ณ วนัน้ีเป็นโลกของผูป้ระกอบการอยา่งแทจ้ริง 
 ในระบบเศรษฐกิจแบบเสรี บุคคลมีเสรีภาพท่ีจะประกอบกิจการ ดงันั้นในแต่ละปีจะมี
ผูป้ระกอบการเป็นจ านวนมากเปิดกิจการของตนเองข้ึนมา แต่ทั้งน้ีมิไดห้มายความว่าทุกกิจการท่ี
เปิดด าเนินงานจะประสบกบัความส าเร็จเสมอไป ในกิจการจ านวนมาก แมว้า่ผูป้ระกอบการจะใช้
ความพยายามอยา่งเต็มท่ีในการด าเนินธุรกิจ แต่ตอ้งประสบกบัความลม้เหลว อยา่งไรก็ตามโอกาส
ยงัคงเปิดกวา้งอยูเ่สมอส าหรับผูท่ี้มีความสามารถและมุ่งหวงัท่ีจะประสบความส าเร็จในการด าเนิน
กิจการของตนเอง 

 ผูป้ระกอบการ(entrepreneur) คือบุคคลท่ีจดัตั้งธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกบัความเส่ียงและ
ความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพื่อหาผลก าไรและการเติบโตจากโอกาส ในการประกอบการและ
รวบรวมทรัพยากรท่ีจ าเป็น ส าหรับลงทุนในกิจการ หรือกล่าวอีกในหน่ึง ผูป้ระกอบการ คือบุคคล
ท่ีคน้หาความตอ้งการของตลาดและเปิดกิจการใหม่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว โดย
ยอมรับความเส่ียงจากการด าเนินการ เพื่อผลก าไร 

 โชติภา โอภาสานนท ์(2549) ผูป้ระกอบการ หรือ เถา้แก่ (Entrepreneurs) ในพจนานุกรม
ภาษาองักฤษ หมายถึง บุคคลท่ียอมรับความเส่ียงตั้งองคก์รธุรกิจข้ึนมาเพื่อหวงัผลก าไร นอกจากนั้น
มีนกัเศรษฐศาสตร์หลายท่านไดใ้ห้ความหมายไวม้ากมายและแตกต่างกนัออกไป  ดร. นิมิต นนท-
พันธาวาทย์ นักเศรษฐศาสตร์ท่ีมี ช่ือเสี ยงของไทย ได้ให้ความหมายชัดเจนไว้ดังต่อไปน้ี  
“ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม คือผูท่ี้มีเจา้ของไดม้องเห็นโอกาสท่ีจะท าก าไรโดยการผลิตสินคา้ชนิด
ใหม่ข้ึนมาเสนอขายในตลาดดว้ยการน าเอากระบวนการผลิตใหม่ ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพดีกวา่เดิมเขา้
มาใช้ หรือด้วยการปรับปรุงองค์กรผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม เป็นผูแ้สวงหาเงินทุน รวบรวม
ปัจจยัในการผลิตและการจดัการบริหาร เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์กล่าวมาขา้งตน้” ค าจ  ากดัความ
ดงักล่าว ท าใหเ้ห็นวา่บุคคลท่ีจะเป็นผูป้ระกอบการนั้นจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความกระตือรือร้น ขวนขวาย
ท่ีจะเอาปัจจยัการผลิตต่างๆ มาผสมผสานดว้ยหลกัการจดัการ ท าให้เกิดเป็นสินคา้แปลกใหม่ เกิด
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ผูบ้ริโภคใหม่ มีการเสาะแสวงหาตลาดหรือช่องทางท่ีท าให้เกิดก าไร เป็นผูท่ี้มีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรค์ส่ิงแปลกใหม่ให้กบัสินคา้ตวัเดิมอยู่เสมอ หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้ดีข้ึน 
ติดตามข่าวสารสถานการณ์ต่างๆท่ีรุดหนา้อยา่งเร็ว ตลอดจนวทิยาการใหม่ไปใชป้รับปรุงใหดี้ข้ึน 

 ค  าว่า “พ่อค้า” กับ “ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม” นั้ น มีความหมายแตกต่างกัน 
“พอ่คา้” ไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิต แต่ท าหนา้ท่ีผูมี้เงินไปซ้ือของมาขาย หรือบางทีอาจจะไปเครดิตสินคา้กบั
ผูผ้ลิตหรือคนกลาง น าของนั้นมาจ าหน่ายเม่ือไดเ้งินทองก็น ามาหักกบัตน้ทุน ท่ีเหลือเป็นก าไรเอา
เงินไปซ้ือมาขายอีก เป็นการหมุนเวยีนจากการจ่ายไปและรับกลบัมา  พ่อคา้จะมีความเส่ียงนอ้ยกวา่
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมท่ีจะตอ้งใช้ความคิดในการลงทุนหาผลิตภณัฑ์ มีความเส่ียงหาเงิน
ลงทุน ตั้งโรงงาน ซ้ือเคร่ืองจกัร จา้งแรงงาน ท าการบริหารจดัการทรัพยากรต่างๆ ปรับสภาวะให้
เข้ากับส่ิงแวดล้อมขยายงานทั้ งผลักดันทุกวิธีทางให้บรรลุเป้าหมาย จนปกลายเป็นผูป้ระสบ
ความส าเร็จ 

 
 คุณลกัษณะของผู้ประกอบการ 
 การท่ีผูป้ระกอบการตอ้งรับผิดชอบโดยตรงต่อความเส่ียงและความไม่แน่นอนทาง
ธุรกิจ ตลอดจนต้องน าพากิจการให้บรรลุจุดมุ่งหมายในการก าไรและการเติบโต โดยแสวงหา
โอกาสหรือช่องทางธุรกิจจากสภาพแวดล้อมหรือกิจการท่ีเผชิญอยู่ จากท่ีกล่าวข้างตน้การเป็น
ผูป้ระกอบการท่ีดีตอ้งมีลกัษณะเฉพาะส่วนบุคคล อ านาจ ธีระวนิช (2549 : 34) ไดน้ าคุณลกัษณะ
ของผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการกล่าวอา้งมากท่ีสุด 18 ประเด็น ดงัน้ี 
 1. พนัธะ ความมุ่งมัน่และความพยายาม คือการอุทิศต่อความส าเร็จในการประกอบการ 
สามารถเอาชนะอุปสรรคและความพา่ยแพท้ั้งปวง 
 2. ความตอ้งการความส าเร็จและการเติบโต ถือเป็นแรงผลกัดนัพื้นฐานท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ
ของผูป้ระกอบการ 
 3. การเนน้ท่ีโอกาสและเป้าหมาย เพื่อใหไ้ดรั้บประโยชน์จากโอกาสอยา่งเตม็ท่ี 
 4. ความริเร่ิมและความรับผดิชอบ การประกอบการใหป้ระสบผลส าเร็จนั้น ผูป้ระกอบการ
จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งมีความรับผดิชอบต่อส่วนต่างๆท่ีเกิดข้ึน 
 5. การแกไ้ขปัญหาอยา่งไม่ยน่ยอ่  
 6. การคน้หาและใชข้อ้มูลยอ้นกลบั โดยเป็นผูมี้ความตอ้งการอยา่งแข็งขนัท่ีจะเป็นผูรู้้คิด
ในการท าในส่ิงท่ีดีและมีวิธีการในการปรับปรุงผลการปฏิบติังาน ผูป้ระกอบการตอ้งคน้หาและใช้
ขอ้มูลป้อนกลบัก่อใหเ้กิดการเรียนรู้ขอ้ผดิพลาดและอุปสรรคต่าง ๆ 
 7. อ านาจจากภายในตน คือเช่ือวา่ความส าเร็จข้ึนอยูก่บัความพยายามของตนเอง 
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 8. ความอดทนต่อส่ิงก ากวม ผูป้ระกอบการตอ้งเผชิญต่อความไม่แน่นอนอนัเกิดจาก
การเปล่ียนแปลงในส่ิงต่าง ๆ จนน าไปสู่ความก ากวมและเครียด ดว้ยเหตุน้ีความอดทนและความ
ยดืหยุน่จึงเป็นส่ิงส าคญั 
 9. การคิดพิจารณาเก่ียวกบัความเส่ียงในการตดัสินใจเปิดกิจการใหม่ ผูป้ระกอบการ
ตอ้งคิดพิจารณาเก่ียวกบัความเส่ียงเป็นอยา่งมาก พยายามหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีไม่จ  าเป็น 
 10. คุณธรรมและความน่าเช่ือถือ คือส่ิงท่ีเช่ือมผนึกกนัจนก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์ส่วน
บุคคลและธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จ 
 11. การอดทนต่อความลม้เหลว ใชป้ระสบการณ์จากความลม้เหลวเป็นแหล่งเรียนรู้ 
 12. ความกระตือรือร้นในระดบัสูง 
 13. ความสร้างสรรคน์วตักรรมใหม่ๆ  
 14. วสิัยทศัน์ ผูป้ระกอบคือผูมี้วสิัยทศัน์และแนวความคิด 
 15. ความเช่ือมัน่ตนเองและมองโลกในแง่ดี 
 16. ความเป็นอิสระ ถือเป็นพลงัขบัเคล่ือนท่ีอยู่เบ้ืองหลงัของผูป้ระกอบการในยุค
ปัจจุบนั 
 17. การมุ่งเนน้ท่ีอนาคตเพื่อให้กิจการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองตามท่ีมุ่งหวงัไว ้ผูป้ระกอบการ
จึงใชมุ้มมองในระยะยาว 
 18. การสร้างทีม ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จส่วนใหญ่มีคุณสมบติัในการจูงใจ
และสร้างทีมไดเ้ป็นอยา่งดี 

 กล่าวโดยสรุป คือ ไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัการประกอบการเขา้มาศึกษา พบวา่ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจปลาสวยงามในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี เป็นบุคคลท่ีมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ สามารถ
ท่ีจะหาช่องทางสร้างธุรกิจของตนเอง ในการเร่ิมต้นธุรกิจ สามารถเรียนรู้หรือสร้างนวตักรรม 
รวมถึงกระบวนการผลิตเพื่อสร้างความเจริญเติบโต จากการประกอบธุรกิจปลาสวยงาม 
 
4.  ความเป็นมาของปลาสวยงาม 
 4.1  การตลาดปลาสวยงาม 

 ทรงศกัด์ิ วงศ์กาฬสินธ์ุ (2554) การตลาด  หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ทั้งลกัษณะและ
วธีิการ ท่ีมีผลท าใหผ้ลผลิตเคล่ือนยา้ยจากมือเกษตรกรไปยงัผูบ้ริโภค 

 ลดัดา  พิศาลบุตร  (2547 : 426)  ไดก้ล่าวถึง การเคล่ือนยา้ยหรือเคล่ือนท่ีของสินคา้จาก
สถานท่ีหน่ึงไปยงัสถานท่ีหน่ึง  หรือจากตลาดหน่ึงไปยงัอีกตลาดหน่ึง ทางดา้นการเกษตร เรียกวา่ 
วิธีการตลาด (Marketing channel) และเน่ืองจากสินคา้เกษตรส่วนใหญ่จะผลิตโดยเกษตรกรรายยอ่ย  ซ่ึง
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อยู่ห่างไกลจากแหล่งผูบ้ริโภคหรือพูดอีกนัยหน่ึง  การผลิตและการบริโภคของสินค้าเกษตร 
โดยทัว่ไปจะเกิดข้ึนต่างสถานท่ี  ต่างเวลาและต่างบุคคล  ฉะนั้นจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเก็บรวบรวมสินคา้
เกษตร ณ แหล่งหรือระดบัการผลิตแล้วส่งไปตามวิถีการตลาด ซ่ึงสินคา้นั้นอาจจะมีการแปรรูป
หรือไม่นั้นก็ยอ่มข้ึนอยูก่บั ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้เกษตรนั้น 

 ในวถีิการตลาด ของปลาสวยงามนั้น จากเกษตรกรผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค โดยส่วนใหญ่
จะถูกน าเขา้สู่ตลาดในระดบั ต่างๆ เพื่อท าการซ้ือขายระหว่างเกษตรกรและคนกลาง  คนกลางใน
ตลาดปลาสวยงามในท่ีน้ีนั้น  หมายถึง พ่อคา้ขายส่ง  ผูร้วบรวมปลา (รังปลา)  และพ่อคา้ขายปลีก  ซ่ึง
บุคคลเหล่าน้ีจะอยูร่ะหวา่งเกษตรกรและผูบ้ริโภค 

 1.  ตลาดปลาสวยงามในประเทศ 
 ประภาส โฉลกพนัธ์รัตน์  (2549) ไดเ้ขียนไวว้า่ปลาสวยงาม  มีการนิยมเล้ียงกนั

อย่างมาก  ในปัจจุบนัเราสามารถพบเห็นร้านจ าหน่ายปลาสวยงามทั้งท่ีอยู่อยู่ในกรุงเทพฯ และ
ต่างจงัหวดั  ตามความหนาแน่นและความเจริญของประชากรในแต่ละพื้นท่ีจะมีเพียงจงัหวดัละ 1 
ร้าน โดยอยูใ่นอ าเภอเมืองของแต่ละจงัหวดั ยกเวน้จงัหวดัใหญ่ ๆ ท่ีมีประชากรมากอาจมี 3-10 ร้าน 
เช่น จังหวดัเชียงใหม่ จังหวดัพิษณุโลก จังหวดัสงขลา จังหวดัภูเก็ต จังหวดัชลบุรี จังหวดั
นครราชสีมา จงัหวดัขอนแก่น และจงัหวดัอุดรธานี โดยท่ีร้านขายปลาสวยงามเหล่าน้ีมกัจะไม่ได้
ด าเนินการเพาะเล้ียงลูกปลาข้ึน เอง แต่ด าเนินกิจการคล้ายกบัร้านคา้รายย่อย คือรับซ้ือสินคา้จาก
ร้านขายส่ง ผูผ้ลิต หรือเกษตรกรมาขายต่ออีกทีหน่ึง 

 ในอดีต ร้านขายส่งปลาสวยงามนั้นมีศูนยก์ลางอยูท่ี่ตลาดซนัเดยพ์ลาซ่าและตลาด
นดัสวนจตุจกัร  ปัจจุบนัตลาดซนัเดยพ์ลาซ่าถูกร้ือถอนเพื่อสร้างเป็นศูนยก์ารคา้แห่งใหม่ และตลาด
ขายปลาในตลาดนดัจตุจกัรร้านขายปลาก็เหลือนอ้ยแทบจะไม่มีให้เห็น อยา่งไรก็ตามไดมี้ตลาดขายส่ง
ปลาสวยงามเกิดข้ึนอีกหลายแห่ง เช่น ตลาดจตุจกัร 2 มีนบุรี ตลาดสนามหลวง 2 ท่ีอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี โดยเฉพาะในขณะน้ีบริเวณใกลเ้คียงสวนจตุจกัร หรือตรงขา้มสวนสมเด็จพระนางเจา้
สิริกิตต์ ดา้นพิพิธภณัฑ์เด็กก็มีการแยกตวัของตลาดปลาสวยงามเกิดข้ึนอีกหลายตลาด ทั้งขายส่ง
และขายปลีกโดยเฉพาะในเชา้ของ ทุกวนัพฤหสัจนถึงเชา้วนัศุกร์  ในบริเวณตลาดศรีสมรัตน์ (ตลาด
ท่ีการรถไฟแห่งประเทศไทยจดัหาให้ผูค้า้บางส่วนท่ีถูกร้ือถอนจากตลาดซันเดย)์  ตลาดจตุจกัร
พลาซ่า ดา้นติดกบัตลาดศรีสมรัตน์  และบริเวณลานดา้นขา้ง ตลาดเจ.เจ.มอลล์ บริเวณเหล่าน้ีมี
ร้านค้าปลาสวยงามเปิดขายประจ าอยู่หลายร้าน และในวนัดังกล่าวจะมี ผูค้ ้าหรือเกษตรกรท่ี
เพาะเล้ียงน าปลาสวยงามชนิดต่าง ๆ  จากแหล่งต่างๆเขา้มาวางขายในลกัษณะ การขายส่ง เป็น
จ านวนมาก จึงท าให้ผูค้ ้าปลีกปลาสวยงามท่ีเปิดร้านอยู่ในแหล่งต่าง ๆ ทั้ งในกรุงเทพฯ และ
ต่างจงัหวดัจะเดินทางมาหาซ้ือปลาจากเกษตรกรผูเ้พาะเล้ียง 
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 2. ตลาดปลาสวยงามต่างประเทศ 
 ธุรกิจการส่งออกปลาสวยงามต่างกบัการส่งออกสินคา้อ่ืน (อมรรัตน์ เสริมวฒันากุล, 2544 

อา้งถึงใน ยพุินท ์ววิฒันชยัเศรษฐ์, 2548 ) กล่าววา่ ไม่มีขอ้มูลการส่งออกปลาแต่ละชนิดไม่มี ขอ้มูล
ไปอยู่กรมศุลกากร ปลานบัเป็นน ้ าหนกัไม่นบัเป็นตวั ยอดซ้ือขายปลาทัว่โลก 8,000 ลา้นบาท ไม่
รวมอุปกรณ์ ถา้รวม 2,600 ลา้นดอลล่าร์ ธุรกิจน้ียงัมีช่องวา่งขยายได ้ (90-95 เปอร์เซ็นต ์เป็นปลาน ้ าจืด 
เช่น ปลาทอง ปลาหางนกยงู ปลากดั ฯลฯ มีปลาทะเลเพียง 5 เปอร์เซ็นต)์  ซ่ึงประเทศไทยก าหนด
ไม่ให้ส่งออก และน าเขา้ส าหรับประเทศฟิลิปปินส์ และอินโดนีเซีย สามารถส่งออกปลาทะเล
สวยงามได้ ในส่วนท่ีมีการซ้ือขายคือ แถบลุ่มแม่น ้ าอะเมซอนโคลมัเบีย ฟลอริดาและสิงคโปร์มี
จ านวน 120 ราย 

 จากการส ารวจผูเ้พาะเล้ียงปลาสวยงามในประเทศไทย เม่ือเดือนตุลาคม 2543 มี 1,500 
ราย ผลผลิตปลาสวยงามกวา่ 20 ชนิดส่งไปแถบอเมริกา เช่น ปลาหางนกยงู น าเขา้จากประเทศไทย 
400,000 ตวั กลุ่มประเทศท่ีผลิตปลาหางนกยูง ไดแ้ก่ สิงคโปร์ ไทย ศรีลงักา ปลาท่ีส่งออกตอ้งมี
คุณภาพดี และราคาไม่สูง เพราะตอ้งแข่งขนักบัประเทศคู่คา้และความเสียหายปลายทางเก่ียวกบั
ตลาดส่งอออกของไทย 

 ไมตรี ดวงสวสัด์ิ  (อา้งถึงใน ยุพินท์ วิวฒันชยัเศรษฐ์, 2548)ไดก้ล่าวไว ้ดงัน้ี   “ตลาด
ยงัมีลู่ทางท าอยา่งไรจะเจาะตลาดไดก้็คือการผลิตใหไ้ดต้รงตามความตอ้ง การของตลาด ทั้งปริมาณ 
คุณภาพ สุขอนามยั ก็จะท าให้การส่งออกมัน่คงและมีความกา้วหนา้ เกษตรกรไทยมีความสามารถ
ดา้นการเพาะเล้ียง แต่ยงัขาดประสบการณ์ ดา้นการคา้ขาย ซ่ึงทางรัฐบาลและกรมประมงพยายาม
ผลกัดนัให้ธุรกิจปลาสวยงามกา้วไปสู่ตลาดโลก ได ้ขอให้มีการรวมกลุ่มเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูล ทั้ง
ยงัสามารถสร้างพลังการผลิต การประกันคุณภาพความร่วมมือและการสนับสนุนจะส่งผลให้
ประเทศไทยเป็นผูน้ าส่ง ออกปลาสวยงามในภูมิภาคเอเชียต่อไป 

 แนวโนม้ตลาดและความเป็นไปได้  วนัเพ็ญ มีนกาญจน์ 2546   (อา้งถึงใน  ยุพินท ์
วิวฒันชัยเศรษฐ์, 2547)  ไดก้ล่าวถึง กรมประมงไดต้ระหนักถึงความส าคญัของการส่งออกปลา
สวยงาม โดยไดร่้างนโยบายพฒันาประมงแห่งชาติ และบรรจุปลาสวยงามเป็นสินคา้หลกัภายใต้
นโยบายการเพาะเล้ียงสัตวน์ ้า โดยก าหนดใหมี้การพฒันาการเล้ียงปลาสวยงามและพรรณไมน้ ้ าเพื่อ
การส่งออกซ่ึง แต่เดิมกรมประมงใหค้วามส าคญักบัปลาบริโภค และตั้งแต่ปี 2545 กรมประมงไดใ้ห้
ความส าคญักบัปลาสวยงามโดยมีแผน ปรับปรุงและพฒันาพนัธ์ุโดยเฉพาะพนัธ์ุปลาพื้นเมือง ใน
ปัจจุบนัพนัธ์ุปลาพื้นเมืองตามแหล่งน ้าธรรมชาติมีปริมาณลดลง อาทิ ปลาปลอ้งออ้ย ปลากระทิงไฟ 
ปลาก้างพระร่วง ส่วนปลาน าเขา้ท่ีมีการพฒันาสายพนัธ์ุ เช่น ปลาปอมปาดวัร์ ซ่ึงผูเ้พาะเล้ียงได้
พฒันาเป็นสินคา้ส่งออกท่ีมีช่ือเสียง จากการรวบรวมตวัเลขปี 2540 มีฟาร์มปลาสวยงาม 1,900 กวา่
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ฟาร์ม พื้นท่ี 2,800 ไร่ ยกเวน้กรุงเทพฯ ปัจจุบนัเพิ่มข้ึนเป็น 2,500 ฟาร์ม ในการประมวลขอ้มูล ไทย
สามารถผลิตปลาสวยงามสนองตลาดโลกไดอ้ยา่งแน่นอน 

 2.1  ประเทศคู่คา้ท่ีส าคญั 
 2.1.1  สหรัฐอเมริกา   เป็นตลาดน าเขา้ปลาสวยงามท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลกและมี

มูลค่าการน าเขา้จากประเทศ ไทยมากท่ีสุด โดยมีมูลค่าประมาณ 40.8 ลา้นเหรียญสหรัฐโดยปลา
สวยงามท่ีอเมริกานิยมน าเขา้ส่วนใหญ่เป็นปลาท่ีมีขนาด เล็ก คุณภาพไม่สูงมากนกั ราคาต ่า ปริมาณ
มาก เช่น ปลากดั ปลาคาร์พ ขนาดเล็ก 3-4 น้ิว ปลาหางนกยงู ปลาทอง ปลากดั ปลาแพลทต้ี ปลาหมู 
ปลาออสการ์ ปลาเทวดา ปลาปอมปาดวัร์ เป็นตน้ การสั่งซ้ือจะเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล โดยฤดูหนาวจะ
มียอดน าเขา้มากในช่วงเดือนตุลาคม-ธนัวาคม เพราะเป็นช่วงท่ีคนมกัจะอยูก่บับา้นจึงนิยมเล้ียงปลา
ไวดู้เล่น 

 2.1.2  กลุ่มประเทศยโุรป  เป็นตลาดน าเขา้ปลาสวยงามท่ีใหญ่เป็นอนัดบัท่ีสอง
รองจากสหรัฐอเมริกา โดยมีมูลค่าการน าเขา้ปลาสวยงามทั้งส้ินปีละ 82 ลา้นเหรียญสหรัฐ โดยมี
ประเทศท่ีน าเขา้ปลาสวยงามห้าอนัดบัแรก คือ เยอรมนั องักฤษ ฝร่ังเศส เนเธอร์แลนด์ และอิตาลี 
ปลาสวยงามท่ีน าเขา้ในกลุ่มประเทศยุโรปจะค่อนขา้งใกล้เคียงกบัสหรัฐอเมริกา คือ เป็นปลาท่ีมี
ขนาดเล็ก ราคาต ่า และในช่วงการสั่งปลาจะเป็นฤดูกาลเช่นเดียวกบัสหรัฐอเมริกา 

 2.1.3  ญ่ีปุ่น  เป็นตลาดน าเขา้ปลาสวยงามเป็นอนัดบัสามของโลก โดยมีมูลค่า
การน าเขา้ประมาณ 39 ลา้นเหรียญสหรัฐ ปลาสวยงามท่ีน าเขา้นั้นส่วนใหญ่จะเป็นปลาสวยงามท่ีมี
คุณภาพสูงราคาสูง เช่น หางนกยงูท่ีสวยและมีคุณภาพสูงโดยจะซ้ือปลาท่ีโตเต็มท่ีแลว้เน่ืองจากไม่
ตอ้ง เสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการเล้ียงปลาเพื่อให้มีขนาดโตพอท่ีจะสามารถโชวไ์ด ้นอกจากนั้น 
นิยมปลาแปลก ปลาท่ีหายาก รวมถึงพรรณไมน้ ้า มีการน าเขา้ค่อนขา้งมาก 

 2.2  ประเทศคู่แข่งท่ีส่งออกปลาสวยงามท่ีส าคญั 
 การแข่งขนัทางการคา้ของประเทศคู่แข่งในการส่งออกปลาสวยงาม  อมรรัตน์ 

เสริมวฒันากุล  (2546)  ไดก้ล่าวถึง ดงัน้ี ในการด าเนินธุรกิจการส่งออกปลาสวยงามจะมีคู่แข่งทาง
การคา้ท่ีส าคญั ๆ คือ ผูส่้งออกในภูมิภาคเอเซียตะวนัออกเฉียงใต ้เช่น สิงคโปร์ มาเลเซีย และ
อินโดนีเซีย เพราะมีปลาสวยงามท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกบัปลาสวยงามของไทย และสิงคโปร์ยงั
น าเขา้ปลาในประเทศใกลเ้คียงแลว้ส่งออกไปยงัประเทศต่างๆทัว่ โลกโดยมีราคาต ่ากว่าคู่แข่ง ซ่ึง
ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นสหรัฐอเมริกา องักฤษ เยอรมนั ฝร่ังเศส และญ่ีปุ่น เหมือนๆกนั  นอกจากน้ี
สิงคโปร์ยงัส่งเสริมธุรกิจปลาสวยงามโดยให้มีการรวมกลุ่มของ ผูเ้ล้ียงปลาสวยงามและผูส่้งออก
เพื่อปรับปรุงคุณภาพปลาสวยงามให้ดียิ่งข้ึน มีการตรวจคุณภาพก่อนการบรรจุหีบห่อและท าการ
ขนส่ง จึงท าให้ปลาสวยงามของประเทศสิงคโปร์เป็นท่ียอมรับของลูกค้าต่างประเทศ ส่วน 
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อินโดนีเซียและมาเลเซียนิยมส่งออกปลาสวยงามท่ีมีราคาแพง แต่ในปัจจุบนัได้มีการเพาะปลา
ขนาดเล็กจ านวนมากเพื่อป้อนเขา้สู่สิงคโปร์ ส่วนประเทศฟิลิปปินส์ปลาสวยงามส่วนใหญ่ไดแ้ก่
ปลาทะเลท่ีไดจ้ากการจบัจาก ธรรมชาติ ปัจจุบนัก็มีคู่แข่งท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะมาแยง่ตลาดปลาสวยงาม
มากข้ึน เช่น ศรีลงักา ฮาวาย และจาไมก้า เป็นตน้ แต่เน่ืองจากมีความตอ้งการปลาสวยงามอย่าง
ต่อเน่ืองจึงยงัไม่มีปัญหาเร่ือง การตลาด  ดงันั้นการท่ีจะประสบความส าเร็จในธุรกิจน้ีจึงข้ึนอยูก่บั
ความสามารถ ของผูป้ระกอบธุรกิจเป็นหลกัการแข่งขนัในตลาดปลาสวยงามนั้นสามารถแบ่งได้
เป็นการแข่งขนัทางตรงและการแข่งขนัทางออ้ม ประเทศท่ีเป็นคู่แข่งท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

 2.2.1  สิงคโปร์  เป็นประเทศผูส่้งออกปลาสวยงามท่ีมีส่วนแบ่งตลาดสูงท่ีสุด
ในโลกประมาณ 30 เปอร์เซ็นต ์ของตลาดโลก โดยในปี 2000 สิงคโปร์สามารถส่งออกปลาสวยงาม
ไดสู้งถึง 43.7 ลา้นเหรียญสหรัฐ เน่ืองจากสิงคโปร์เป็นผูรั้บซ้ือปลาสวยงามจากประเทศในแถบ
เอเซียตะวนัออก เฉียงใต ้ประมาณ 60 เปอร์เซ็นตซ่ึ์งส่วนใหญ่เป็นปลาท่ีถูกส่งมาจากมาเลเซียแลว้
น ามาส่งต่อไปยงั ประเทศต่าง ๆ  เพราะสิงคโปร์ขาดศกัยภาพในการเล้ียงปลาสวยงามเองเน่ืองจาก
ขาดพื้นท่ีและน ้ าจืดท่ีใช้ในการเล้ียง นอกจากน้ีสิงคโปร์ยงัเพาะเล้ียงปลาสวยงามท่ีมีราคาแพงเอง
เพื่อให้ไดคุ้ณภาพ ท่ีดีตามตอ้งการซ่ึงปลาท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัอย่างดี คือ ปลาอโรวาน่า  ดงันั้นจึงท าให้
สิงคโปร์มีตน้ทุนการเล้ียงปลาสวยงามต ่าและมีความหลากหลายของชนิดปลาสวยงามสูง ทั้งยงัมี
ค่าใชจ่้ายในการขนส่งปลาสวยงามไปยงัประเทศคู่คา้ต ่ากวา่ประเทศไทยมาก 

 2.2.2  มาเลเซีย ส่งออกปลาสวยงามคิดเป็นมูลค่าประมาณ 28 ลา้นเหรียญสหรัฐ 
ส่วนใหญ่จะส่งออกไปยงัประเทศสิงคโปร์เป็นหลกั มาเลเซียเป็นประเทศท่ีมีศกัยภาพในการผลิต
ปลาสวยงามไดสู้งเน่ืองจากมี ทรัพยากรธรรมชาติมาก ทั้งทางดา้นดิน น ้ า และแรงงาน ปลาสวยงาม
ท่ีผลิตไดมี้ประมาณ 550 ชนิด จากทั้งหมดทัว่โลกประมาณ 1,500 ชนิด ปลาท่ีสร้างช่ือเสียงให้
มาเลเซียมากท่ีสุด คือ ปลาอโรวาน่า เน่ืองจากมาเลเซียเป็นตน้ก าเนิดของปลาชนิดน้ี และสามารถท า
การขยายพนัธ์ุและส่งออกมาเป็นเวลานาน นอกจากน้ียงัมีปลาปอมปาดวัร์ท่ีมาเลเซียสามารถส่งออก
ไดม้ากดว้ย มาเลเซียจดัเป็นคู่แข่งท่ีส าคญัของไทย เน่ืองจากมีศกัยภาพดีกว่าและรัฐบาลยงัให้การ
สนบัสนุนอุตสาหกรรมการ เล้ียงปลาสวยงามเพื่อการส่งออกอย่างจริงจงั นอกจากน้ีผูส่้งออกของ
มาเลเซียยงัมีพื้นฐานทางดา้นภาษาดีกวา่ผูส่้งออกของ ไทยดว้ย 

 2.2.3  อินโดนีเซีย เป็นอีกประเทศหน่ึงท่ีมีศกัยภาพในการเพาะขยายพนัธ์ุปลาท่ีดี 
แต่มีระบบการจดัการไม่ดีเท่ามาเลเซีย และรัฐบาลยงัให้การสนบัสนุนไม่เต็มท่ี เน่ืองจากมกัจะมี
ปัญหาเร่ืองการเมืองตลอดเวลา ปลาท่ีเป็นท่ีรู้จกักันอย่างกวา้งขวางได้แก่ปลาอโรวาน่า เพราะ
สามารถจบัจากแหล่งน ้ าธรรมชาติไดม้ากเน่ืองจากยงัมีความอุดมสมบรูณ์ของทรัพยากรธรรมชาติสูง 
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 2.2.4  ฮ่องกง  การท าธุรกิจส่งออกของฮ่องกงจะคลา้ยกบัสิงคโปร์ คือรับปลา
สวยงามจากประเทศอ่ืนแล้วน ามาส่งต่อไปยงัประเทศลูกคา้ ไม่ท าการเพาะพนัธ์ุเอง เน่ืองจากขาด
ศกัยภาพทางดา้นต่างๆ แต่เน่ืองจากฮ่องกงมีความไดเ้ปรียบทางดา้นความสามารถในการขายสูงจึง
เป็นคู่ แข่งท่ีน่ากลวัอีกประเทศหน่ึงของไทย 

 
 4.2 ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัการส่งออกปลาสวยงาม 

 การส่งออกปลาสวยงามประสบความส าเร็จหรือไม่นั้น อมรรัตน์ เสริมวฒันากุล (2546) 
ไดก้ล่าววา่ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

 4.2.1 ความหลากหลายของสายพนัธ์ุ มีผูเ้พาะเล้ียงปลาสวยงามหลายรายท่ีประสบ
ความส าเร็จในการเพาะเล้ียงและมีแนวโนม้ท่ีจะพฒันาเพื่อน าสินคา้ท่ีเพาะเล้ียงไดเ้พื่อการส่งออก
จ าเป็นท่ีจะตอ้ง เข้าใจธุรกิจส่งออกปลาสวยงามน้ีว่าการส่งออกให้ประสบความส าเร็จ จ  าเป็นท่ี
จะตอ้งมีความหลากหลายของสายพนัธ์ุอยูใ่นสตอ็กเพื่อไม่ใหลู้กคา้ผดิหวงั 

 4.2.2  การจดัการดา้นคุณภาพ   ปัจจุบนัน้ีผูส่้งออกบางรายใชจุ้ดขายเร่ืองของคุณภาพ
ของสินคา้เป็นส าคญั โดยเอาแนวความคิดเร่ือง การจดัการดา้นคุณภาพโดยควบคุมคุณภาพในทุก
ขั้นตอนการด าเนินงานตั้งแต่การคดัเลือกพ่อแม่พนัธ์ุของปลาสวยงาม การเพาะเล้ียง การควบคุม
คุณภาพอาหารและน ้ าท่ีใชใ้นการเล้ียง การตรวจสอบคุณภาพปลาสวยงาม ตลอดจนถึงการบรรจุภณัฑ ์
และการขนส่งสินค้าจนถึงลูกค้า โดยบริษทัจะด าเนินการขอใบรับรองกระบวนการผลิตและ
ใบรับรองคุณภาพสินคา้จาก องก์กรตรวจสอบคุณภาพต่างๆ เช่น International Standard Organization 
(ISO) 
 4.2.3  ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงเวลาท่ีก าหนดและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ระยะยาว ความตอ้งการของลูกคา้ต่างประเทศแตกต่างกนัตามความชอบของ
แต่ละประเทศ 

 4.2.4  การบริหารเงินสดหมุนเวียนท่ีดี  เน่ืองจากการซ้ือขายระบบเงินสด แผนก
การเงินจะน าเอกสารใบสั่งซ้ือมาจดัท าเอกสารวางบิลเพื่อเรียกเก็บเงินตาม เง่ือนไขท่ีก าหนด และ
บนัทึกบญัชีขาย โดยใหลู้กคา้โอนเงินมาเขา้บญัชีของบริษทัเพื่อช าระค่าสินคา้และออกใบเสร็จ รับเงิน
ใหก้บัลูกคา้และบนัทึกบญัชีรับเงิน 
 กล่าวโดยสรุป คือ การท าธุรกิจส่งออกปลาสวยงามนั้น เป็นการผลิตและบริโภคสินคา้
จากเกษตร ตั้งแต่ระดบัการผลิตส่งไปตามวถีิทางการตลาด เพื่อท าการซ้ือขายระหวา่ง เกษตรกรหรือ
ผูป้ระกอบการและพ่อค้าคนกลาง ปัจจุบนัธุรกิจปลาสวยงามยงัมีแนวโน้มท่ีเติบโตตลอด โดย
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หลกัการท่ีส าคญัจ าเป็นท่ีจะตอ้งเตรียมปลาให้มีคุณภาพ มีความสม ่าเสมอของสินคา้ สร้างความ
หลากหลายของสินคา้ เพื่อใหธุ้รกิจด าเนินต่อไปและประสบความส าเร็จ 
 
 5.  ข้อมูลพืน้ฐานของธุรกจิปลาสวยงาม 

 ธุรกิจปลาสวยงามถือว่าเป็นธุรกิจการเกษตรท่ีส าคญั มีการขยายตวัและเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง เพราะความตอ้งการทั้งในประเทศและต่างประเทศมีแนวโน้มสูงข้ึน มีประเทศท่ีท าธุรกิจ
ปลาสวยงามทัว่โลกมากกวา่ 90 ประเทศ และมีมูลค่ารวมนบัหม่ืนลา้นบาท เน่ืองจากปลาสวยงาม
สามารถเพาะเล้ียงไดง่้าย ใชเ้งินลงทุนไม่มาก ใชพ้ื้นท่ีเล้ียงนอ้ย สามารถเล้ียงเป็นงานอดิเรกได ้และ
เป็นท่ีตอ้งการของตลาด นอกจากน้ียงัก่อให้เกิดธุรกิจท่ีเช่ือมโยงสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนักบัธุรกิจ
ปลาสวยงามอีกมากมาย ได้แก่ ธุรกิจการจดัจ าหน่ายพ่อแม่พนัธ์ปลาสวยงามจากการน าเขา้หรือ
เพาะเล้ียงข้ึนเอง ธุรกิจอาหารปลา ธุรกิจพนัธ์ไมน้ ้ า วสัดุตกแต่งและอุปกรณ์ต่าง ๆ ธุรกิจการขนส่ง 
ธุรกิจการส่งออก เป็นตน้ ท าให้เกิดมูลค่าทางเศรษฐกิจมากมายหลายลา้นหม่ืนบาทต่อปี (องค์การ
อาหารและยาแห่งสหประชาชาติ, 2549) 

 ประเทศไทยจดัว่าเป็นประเทศท่ีมีความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากร การประกอบ
ธุรกิจปลาสวยงามจึงมีความเหมาะสมอยา่งยิ่ง เน่ืองจากเป็นการลงทุนต ่าให้ผลตอบแทนระยะเวลา
สั้น จากการสอบถามผูป้ระกอบการส่งออกปลาสวยงาม พบวา่ การท าธุรกิจปลาสวยงามในประเทศ
เร่ิมมาประมาณ 50 ปี โดยจะเป็นการประกอบธุรกิจขนาดเล็ก ใชแ้รงงานในครอบครัว ใช้สถานท่ี
ไม่มาก ลงทุนน้อย ไดมี้การพฒันารูปแบบการเพาะเล้ียงแตกต่างกนัออกมาหลายรูปแบบตามชนิด
ของปลา มีกลุ่มเพาะเล้ียงปลาไทยท่ีเนน้ในเร่ืองของปริมาณ ราคาต ่า แหล่งเพาะเล้ียงปลาส่วนใหญ่
บริเวณท่ีราบลุ่มริมฝ่ังแม่น ้ าและเขตชลประทาน ได้แก่ อ าเภอบา้นโป่ง อ าเภอโพธาราม จงัหวดั
ราชบุรี ปลาส่วนใหญ่ท่ีนิยมเล้ียง กาแดง ทรงเคร่ือง หางไหม ้กาเผือก น ้ าผึ้ง เทวดา ส าหรับแหล่งท่ี
เพาะเล้ียงปลากดัใหญ่ท่ีสุดในประเทศท่ีอ าเภอนครชยัศรี อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ปัจจุบนัมี
การกระจายการเพาะเล้ียงท่ีฉะเชิงเทรา เพชรบุรี และนครสวรรค์ เน่ืองจากความต้องการสูง 
นอกจากนั้นมีปลาท่ีเป็นปลากินและนิยมเล้ียงเป็นปลาสวยงาม เช่น สวาย แรด และชะโด พบวา่มี
การเล้ียงมากจงัหวดั นครสวรรค ์สุพรรณบุรี อุทยัธานี และปทุมธานี 

 ในการด าเนินธุรกิจการส่งออกปลาสวยงามจะมีคู่แข่งทางการคา้ท่ีส าคญั ๆ คือ ผูส่้งออก
ในภูมิภาคเอเซียตะวนัออกเฉียงใต ้เช่น สิงคโปร์ มาเลเซีย และอินโดนีเซีย เพราะมีปลาสวยงามท่ีมี
ลกัษณะคล้ายคลึงกบัปลาสวยงามของไทย และสิงคโปร์ยงัน าเขา้ปลาในประเทศใกล้เคียงแล้ว
ส่งออกไปยงัประเทศต่างๆทัว่โลกโดยมีราคาต ่ากว่าคู่แข่ง ซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นสหรัฐอเมริกา 
องักฤษ เยอรมนั ฝร่ังเศสและญ่ีปุ่น เหมือน ๆ กนั นอกจากน้ีสิงคโปร์ยงัส่งเสริมธุรกิจปลาสวยงาม
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โดยให้มีการรวมกลุ่มของผูเ้ล้ียงปลาสวยงามและผูส่้งออกเพื่อปรับปรุงคุณภาพปลาสวยงามให้ดี
ยิ่งข้ึนมีการตรวจคุณภาพก่อนการบรรจุหีบห่อและท าการขนส่ง จึงท าให้ปลาสวยงามของประเทศ
สิงคโปร์เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ต่างประเทศ ส่วนอินโดนีเซียและมาเลเซียนิยมส่งออกปลาสวยงาม
ท่ีมีราคาแพง แต่ในปัจจุบนัได้มีการเพาะปลาขนาดเล็กจ านวนมากเพื่อป้อนเขา้สู่สิงคโปร์ ส่วน
ประเทศฟิลิปปินส์ปลาสวยงามส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ปลาทะเลท่ีไดจ้ากการจบัจากธรรมชาติ ปัจจุบนัก็มี
คู่แข่งท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะมาแยง่ตลาดปลาสวยงามมากข้ึน เช่น ศรีลงักา ฮาวายและจาไมกา้ เป็นตน้ แต่
เน่ืองจากมีความตอ้งการปลาสวยงามอยา่งต่อเน่ืองจึงยงัไม่มีปัญหาเร่ืองการตลาด  ดงันั้นการท่ีจะ
ประสบความส าเร็จในธุรกิจน้ีจึงข้ึนอยูก่บัความสามารถของผูป้ระกอบธุรกิจเป็นหลกัการแข่งขนัใน
ตลาดปลาสวยงามนั้นสามารถแบ่งไดเ้ป็นการแข่งขนัทางตรงและการแข่งขนัทางออ้ม 

  
 ศักยภาพของการเลีย้งปลาสวยงามของจังหวดัราชบุรี 
 จงัหวดัราชบุรีเป็นแหล่งผลิตปลาสวยงามท่ีใหญ่ท่ีสุดของประเทศ โดยมีมูลค่าการ

ผลิตเป็นมูลค่ารวมร้อยละ 70-80 เปอร์เซ็นต์ ของประเทศ ปัจจุบนัมีฟาร์มเพาะเล้ียงปลาสวยงาม
ประมาณ 400 ฟาร์ม เน้ือท่ี 1,965 ไร่ มูลค่าการส่งออกประมาณ 220 ลา้นบาท ซ่ึงคาดว่าขอ้มูลท่ี
แทจ้ริงไม่ต ่ากวา่ 3 เท่า (ส านกัประมงจงัหวดัราชบุรี) 

 กล่าวโดยสรุป คือ ประเทศไทยจดัวา่เป็นประเทศท่ีมีความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากร
ทางธรรมชาติ และถือวา่ธุรกิจปลาสวยงามเป็นธุรกิจท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะสามารถขยายและเติบโต
ต่อไปไดใ้นทั้งตลาดภายในประเทศและภายนอกประเทศ เน่ืองจากปลาสวยงามยงัเป็นท่ีตอ้งการ
ของตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
 
6.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการศึกษาผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับ รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการ
ด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัได้
ท าการรวมรวบงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองดงักล่าวส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

 ณพกฤษ เอมศิริ (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองระบบธุรกิจปลาสวยงามในประเทศไทย 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพระบบธุรกิจปลาสวยงามของประเทศไทย 2) 
วเิคราะห์ตน้ทุนและผลตอบแทนในการลงทุนการเพาะเล้ียงปลาสวยงามในแหล่งผลิตท่ีส าคญั และ 
3) วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของประเทศไทย 
โดยศึกษาจากเกษตรกรตวัอย่างในกลุ่มผูเ้พาะเล้ียงปลาสวยงามขนาดเล็ก อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั
ราชบุรี จาการศึกษาพบว่า ระบบย่อยในธุรกิจปลาสวยงามประกอบดว้ย ระบบย่อยปัจจยัการผลิต 
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ระบบยอ่ยการผลิต ระบบยอ่ยการตลาด ระบบยอ่ยการจดัจ าหน่าย ระบบยอ่ยการส่งออกและระบบ
ยอ่ยสินเช่ือการเกษตร เม่ือวเิคราะห์ตน้ทุนและผลตอบแทนในการลงทุน 1 ปี ของการเล้ียงปลาทอง 
ปลาสอด ปลาหางนกยูงและปลาสวยงามมากกวา่1ชนิด พบวา่การลงทุนเล้ียงปลาสวยงามมีความ
คุม้ค่าและก าไรในทุกประเภทการเล้ียง ไดแ้ก่ ปลาทองมีก าไร 639,553.35 บาทต่อไร่ต่อปี ปลาหาง
นกยูงมีก าไร 275,833.19 บาทต่อไร่ต่อปี ปลาสอดมีก าไร 485,606.28 บาทต่อไร่ต่อปี และปลา
สวยงามมากกวา่ 1 ชนิด มีก าไร 343,522.20บาทต่อไร่ต่อปี สามารถคืนทุนใหเ้กษตรไดภ้ายใน 1 ปี  

 งานวิจยัเร่ืองน้ีท าให้ผูว้ิจยัเห็นถึงความสามารถในการเล้ียงปลาของเกษตร ในการ
พฒันากลยทุธ์ดา้นต่าง ๆ การพฒันาคุณภาพของปลา การพฒันาสายพนัธ์ปลาให้เป็นท่ีตอ้งการของ
ตลาด ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะน าแนวคิดดงักล่าวไปปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของตน เพื่อให้
ธุรกิจสามารถด ารงอยูแ่ละเจริญเติบโตต่อไปได ้

 ศุภาสิณี บุญท าดี (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ
แพเธคจงัหวดักาญจนบุรี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จ านวน 
31 คน ไดแ้ก่ ประธานสมาคมชาวเรือชาวแพจงัหวดักาญจนบุรี ผูป้ระกอบการ นกัท่องเท่ียว และผูมี้
ส่วนเก่ียวข้องกับการประกอบการ เช่น ผูข้บัเรือลากแพ ดีเจประจ าแพเธค มีวตัถุประสงค์เพื่อ
การศึกษา การเกิดข้ึน การด ารงอยู่ การปรับตวักลยุทธ์ทางการตลาด วิธีการด าเนินธุรกิจแพเธค 
อุปสรรคและแนวทางแก้ไขในการด าเนินธุรกิจแพเธคในบริเวณริมแม่น ้ าแม่กลอง จังหวดั
กาญจนบุรี เพื่อทราบถึงปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนรวมถึงประชาชนท่ีอาศยัอยู่ท่ีสถานท่ีดังกล่าว ผล
การศึกษาพบว่า กลยุทธ์ผูป้ระกอบการแพเธคได้น ามาใช้ดังน้ีคือ กลยุทธ์ทางการตลาด 8Ps  
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีขาย การส่งเสริมการขาย บุคลากร ลกัษณะทางการภาพ กระบวนการ ผลิตภาพ 
พบว่าปัญหาท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการแพเธค คือ สภาวะเศรษฐกิจท่ีผนัผวนปัญหามลภาวะทาง
เสียง ปัญหามลภาวะทางส่ิงแวดลอ้ม ปัญหาอาชญากรรม ปัญหาสังคมในดา้นต่าง ๆ เช่น ยาเสพติด 
การพนัน เป็นต้น ผลจากการศึกษาพบว่า การประกอบการธุรกิจแพเธคในจังหวดักาญจนบุรี 
สามารถท ารายได้ให้กับประชาชนในทอ้งถ่ินและในจงัหวดักาญจนบุรีเป็นอย่างมาก โดยมีผล
ประกอบการท่ีดี รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการท่องเท่ียวล่องแพเพิ่มมากข้ึน หน่วยงานของรัฐและผู ้
มีส่วนเก่ียวขอ้งควรมีการจดัเวทีสัมมนา เพื่อรับทราบปัญหาท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งให้ขอ้เสนอแนะ และ
แนะแนวทางท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจ นอกจากการนั้นจากกการศึกษาสามารถทราบถึง
กลยทุธ์ท่ีผูป้ระกอบการไดน้ ามาใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพื่อเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจแพเธค
ในจงัหวดักาญจนบุรีใหย้ ัง่ยนืสืบไป  

 จากงานวิจยัเร่ืองน้ีท าให้ผูว้ิจยัเห็นถึง การปรับตวักลยุทธ์ทางการตลาด วิธีการด าเนิน
ธุรกิจแพเธค อุปสรรคและแนวทางแกไ้ขในการด าเนินธุรกิจ ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะน าแนวคิดดงักล่าวไป
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ปรับใชใ้นการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม เพื่อการปรับตวัให้เขา้กบัสภาวการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปใน
ปัจจุบนัท่ีสามารถท าใหธุ้รกิจยงัอยูไ่ดใ้นปัจจุบนั 

 วราพร อางนานนท์ (2552) ศึกษาเร่ืองรูปแบบและกลยุทธ์การประกอบการตุ๊กตาผา้ 
ต าบลบา้นสิงห์ อ าเภอโพธาราม จงัหวดัราชบุรี เพื่อศึกษารูปแบบและกลยทุธ์การประกอบการตุ๊กตา
ผ้า ต าบลบ้านสิงห์ อ าเภอโพธาราม จังหวดัราชบุรี ศึกษาปัญหา อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในการ
ประกอบการและแนวทางแกไ้ขปัญหา การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบระดบัลึก โดย
การสัมภาษณ์เจ้าของกิจการการผลิตและจ าหน่ายตุ๊กตาผา้ในต าบลบ้านสิงห์ ผูผ้ลิตรายย่อย 
พนกังานผูป้ฏิบติังานในโรงงานและร้านคา้ปลีก รวมทั้งผูซ้ื้อสินคา้เพื่อจ าหน่ายต่อและผูซ้ื้อสินคา้
เพื่อใช้ประโยชน์เอง ความน่าสนใจอยู่ท่ีชุมชนบา้นสิงห์เป็นแหล่งผลิตและจ าหน่ายสินคา้ชุมชน
ประเภทตุ๊กตา ท าเลร้านคา้ตั้งอยู่เรียงรายริมทางสัญจรเป็นท่ีสนใจของผูท่ี้เดินทางผ่าน นอกจาก
วิธีการสัมภาษณ์แลว้ ยงัใชว้ิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ในกิจกรรมของการปฏิบติังานจริงในการ
ผลิตและการจ าหน่ายตุ๊กตา จากการศึกษาพบวา่ การประกอบตุ๊กตาผา้ต าบลบา้นสิงห์ เป็นรูปแบบ
ธุรกิจขนาดย่อม เร่ิมจากการใช้แรงงานในครอบครัวและขยายสู่ชุมชนในบริเวณโดยรอบสถาน
ประกอบการ การผลิตตุก๊ตาใชก้ลยทุธ์ตน้ทุนต ่า การจดัหาวตัถุดิบของชุมชนบา้นสิงห์ใชว้ิธีรวมกนั
ซ้ือของผูค้า้ส่งรายใหญ่หลายราย และน ามากระจายลงสู่ผูผ้ลิตรายยอ่ยในทอ้งถ่ิน คุณภาพของสินคา้
เหมาะสมกบัราคามีความหลากหลายของสินคา้มากกวา่ 1,000 ชนิด และมีการพฒันารูปแบบของ
สินคา้ใหท้นัสมยันิยมอยา่งต่อเน่ือง การจดัจ าหน่ายแบบปากต่อปาก และการบริหารจดัการให้ลูกคา้
กลับมาซ้ือสินค้าซ ้ ารวมถึงการค้าปลีกในแหล่งผลิต ใช้คลังสินค้าเป็นสถานท่ีจดัจ าหน่าย การ
ประกอบการมีปัญหาเร่ืองการขยายกิจการ ดา้นของจ านวนเงินลงทุน พื้นท่ีการขยายการผลิตสินคา้
ท่ีมีราคาแพง แรงงานท่ีมีฝีมือหายาก ผลท่ีไดคื้อการประกอบการตุ๊กตาผา้เป็นการสร้างอาชีพและ
รายไดเ้ขา้สู่ผูป้ระกอบการรวมทั้งชุมชนโดยรอบสถานประกอบการ 

 จากงานวิจยัเร่ืองน้ีท าให้ผูว้ิจยัเห็นถึง การประกอบธุรกิจขยาดย่อมภายในครอบครัว
และขยายสู่ชุมชน สู่ทอ้งถ่ิน โดยมีคุณภาพของสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัราคามีความหลากหลายของ
สินคา้ ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะน าเอาแนวคิดดงักล่าวไปใช้ในส่วนของ การน าขอ้มูลไปปรับในคุณภาพของ
ธุรกิจใหมี้ความเหมาะสม เพื่อใหก้ารประกอบธุรกิจสามารถด ารงอยูไ่ดต่้อไป 

 กณิกนนัต ์กาญจนพฒัน์ (2553 : 5) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ
บนโลกออนไลน์ของเวบ็ไซตห์มูหินดอทคอม กระบวนการด าเนินการของเวบ็ไซตห์มูหินดอทคอม
และศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกใช้บริการของเว็บไซต์หมูหินดอทคอม กลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัในการวิจยั ไดแ้ก่ เจา้ของเว็บไซต์และพนกังานเจา้หน้าท่ีผูดู้แลเว็บไซต์ กลุ่มตวัอย่าง
ประชากรในการวิจัยได้แก่สมาชิกหรือผูเ้ยี่ยมชมเว็บไซต์หมูหินดอทคอม เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
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การศึกษาวิจยัคือ กรอบการสัมภาษณ์และแบบสอบถามส าหรับการวิเคราะห์เชิงพรรณา และการ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยน าเสนอในรูปแบบร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแยกเป็นประเด็น
ต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์ของเวบ็ไซต์หมูหิน
ดอทคอม มีเป้าหมายมุ่งเน้นเพื่อเป็นเวบ็ไซต์ท่องเท่ียวท่ีมีผูเ้ขา้ชมเป็นอนัดบั 1 ต่อไปรับพนกังาน
เพิ่มและฝึกอบรมให้ทีมงานเป็นทีมงานมืออาชีพ รักษาฐานลูกคา้และสร้างพนัธมิตรทางการคา้ 
กระบวนการท างานแบ่งเป็น 4 ฝ่าย ฝ่ายโปรแกรมและกราฟฟิคดีไซด์ ฝ่ายขาย ฝ่ายการเงินการ
จดัการทัว่ไป และฝ่ายคอนเทนต ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกใชบ้ริการของเวบ็ไซตห์มูหิน
ดอทคอม พบวา่ผลการประเมินในดา้นแรงจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการน าเสนอ และดา้นทศันคติ มี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด ส่วนดา้นการเรียนรู้มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการมาก 

 จากงานวจิยัเร่ืองน้ีท าใหผู้ว้จิยัเห็นถึง กลยทุธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจบนโลก
ออนไลน ์ท่ีผูป้ระกอบการใชใ้นการบริหารกิจการ ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะน าแนวคิดดงักล่าวไปใชป้ระโยชน์
ในส่วนของการน าขอ้มูลมาปรับใชใ้นการบริหารกิจการ  

 น ้ าทิพย์ น ้ าสระน้อย (2555) ศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจเกสตเ์ฮาส์บริเวณโคง้ประปา อ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี ผลการวิจยัพบว่า 
รูปแบบและกลยุทธ์ท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเกสต์เฮาส์น ามาใช้ดงัน้ี คือ กลยุทธ์การตั้งราคาโดยการ
ก าหนดราคาตามรูปแบบห้องพกั กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด บริการน าเท่ียวสถานท่ีท่องเท่ียว
ต่างๆส าหรับนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการห้องพกั กลยุทธ์การออกแบบสถานท่ีมีการออกแบบท่ี
ทนัสมยั สะอาดและใหม่ กลยุทธ์การให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ ดูแลและให้
ความส าคญัเป็นการเพิ่มผลประกอบการกลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ การจองห้องพกัผา่น
ระบบอินเตอร์เน็ต กลยุทธ์การส่งมอบบริการท่ีดีให้ความส าคญัในเร่ืองของความสะดวกและความ
รวดเร็วในการจองห้องพกั กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างโดยการสร้างบริการท่ีโดดเด่นในเร่ือง
ของห้องพกัท่ีสะอาด กลยุทธ์ในการให้บริการในแต่ละหนา้ท่ี ผูป้ระกอบการจะมีการจดัฝึกอบรม
พนกังาน ให้เกิดความรู้ความเช่ียวชาญในดา้นภาษาของแต่ละบุคคลให้ตรงตามต าแหน่งงานท่ีได้
บรรจุเขา้มา ปัญหาและอุปสรรคท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการเกสต์เฮาส์คือ ปัญหาเร่ืองบุคลากรจา้ง
งาน การจา้งแรงท่ีหายาก จึงจ าเป็นตอ้งจา้งแรงงานต่างชาติแบบถูกกฎหมายมาท างาน ปัญหาภาวะ
เศรษฐกิจท่ีผนัพวน มีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเกสต์
เฮาส์และปัญหาเร่ืองประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลส่ือสารท่องเท่ียวยงัไม่ถัว่ถึง 

 จากงานวิจยัเร่ืองน้ีท าให้ผูว้ิจยัเห็นถึง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีน าไปสู่
ความส าเร็จของธุรกิจเกสต์เฮาส์ ท่ีผูป้ระกอบการน ามาใช้ในการบริหารจดัการ ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะน า
แนวคิดดงักล่าวมาใชป้ระโยชน์ในส่วนการบริหารจดัการธุรกิจใหย้ ัง่ยนืสืบไป 
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 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีทั้งหมดขา้งตน้ รวมทั้งผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัท่ีกล่าวมา 
ท าใหผู้ว้จิยัสามารถศึกษาถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ของ
ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรีไดอ้ย่างเห็นภาพ และสามารถต่อยอด
แนวความคิด รวมทั้งการตั้งค  าถามเพื่อใชใ้นการด าเนินการวจิยัในบทต่อไปไดอ้ยา่งเขา้ใจ 
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บทที ่3 
 

วธีิการด าเนินการวจัิย 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีใช้แนวทางการวิจยัคุณภาพ (Qualitative Research) ศึกษาโดยใช้วิธี
ปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology Study) เป็นการศึกษาปรากฏการณ์และประสบการณ์ของ
มนุษย ์เพื่อศึกษาปรากฏการณ์ท่ีชีวิตบุคคลไดป้ระสบมา โดยผูว้ิจยัใช้วิธีเก็บขอ้มูลจากภาคสนาม
โดยตรงเป็นหลกั ศึกษาเฉพาะพื้นท่ีเป็นหลกั นอกจากน้ียงัศึกษาจากเอกสาร ขอ้มูลทางวิชาการ 
สอบถามผูท่ี้เก่ียวขอ้ง หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์
ใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยมีรายละเอียดการด าเนินการดงัน้ี 
 1. การเลือกพื้นท่ี และประชากร 
 2. ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 5. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
 6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 7. ระยะเวลาของการวจิยั 
 
1.  การเลอืกพืน้ทีแ่ละประชากร 
 ส าหรับขอบเขตในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ให้ความส าคญัในการเลือกพื้นท่ีศึกษา 
ตลาดปลาสวยงามฟิชวิลเลช ตลาดกลางปลาสวยงามอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี เน่ืองดว้ยเป็น
เขตท่ีมีการประกอบธุรกิจปลาสวยงามมากท่ีสุด เป็นจุดท่ีมีการรวมตวักนัของผูป้ระกอบการปลา
สวยงามมากกวา่เขตพื้นท่ีอ่ืนๆในจงัหวดัราชบุรี 
 เป้าหมายของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 
 1. ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม  จ านวน 5   คน 
 2. ผูซ้ื้อหรือนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาซ้ือปลาสวยงาม จ านวน 20 คน 
 ลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม และผูบ้ริโภคหรือนักท่องเท่ียว 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการแต่ละแห่งเป็นขอ้มูลท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั สามารถ
น ามาตอบประเด็นปัญหาและวตัถุประสงคข์องการวิจยัไดอ้ยา่งชดัเจน จึงเลือกท่ีจะสัมภาษณ์ผูท่ี้ให้
ขอ้มูลหลกั  
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2.  ข้ันตอนการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมขอ้มูลนั้น ผูว้จิยัไดมี้ขั้นตอนในการรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 2.1 การรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากวารสาร บทความ หนงัสือ 
วทิยานิพนธ์และเวบ็ไซตต่์าง ๆ เพื่อการศึกษาหาแนวทางในการศึกษาวจิยั 
 2.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม รอบแรกเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ 
 2.3 ศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม จากการเก็บขอ้มูลจากภาคสนามคร้ังแรก 
 2.4 การเก็บขอ้มูลภาคสนามเพิ่มเติม 
 
3. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลอยา่งมีประสิทธิภาพ ผูว้ิจยัใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล “รูปแบบและ
กลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้น
โป่ง จงัหวดัราชบุรี”  มีดงัน้ี 
 3.1 การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มูล
พื้นฐานในการท าวจิยั จากเอกสาร บทความงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ห้องสมุด สถาบนั ศูนยห์นงัสือและ
เวบ็ไซดต่์างๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกบังานวจิยัใหม้ากท่ีสุด 
 3.2 การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเลือกสัมภาษณ์ผูใ้ห้ข้อมูลหลัก 
การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งทางทฤษฎีแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) เป็นการ
เลือกผูใ้ห้ขอ้มูล โดยอาศยัการแนะน าของผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลไปแลว้ต่อ ๆ กนั วิธีน้ีจะท าให้ได้
ขอ้มูลเน้ือหาตรงตามลกัษณะท่ีตอ้งการศึกษา ช่วยท าให้ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลไดง่้ายและสะดวกข้ึนจาก
การแนะน า โดยสามารถอา้งถึงผูแ้นะน าได้ นอกจากน้ีในระหว่างเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้เทคนิคการ
สังเกต โดยการสังเกตมี 2 ประเภท คือ 
 3.2.1 การสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) คือการสังเกต ผูว้ิจยัเขา้
ไปใช้ชีวิตร่วมกบักลุ่มคนท่ีถูกศึกษา มีการท ากิจกรรมร่วมกนั จนผูถู้กศึกษายอมรับว่า ผูส้ังเกตมี
สถานภาพเช่นเดียวกบัตน ผูส้ังเกตตอ้งปรับตวัให้เขา้กบักลุ่มคนท่ีศึกษา โดยอาจเขา้ไปฝังตวัอยูใ่น
เหตุการณ์ จนผูท่ี้ถูกสัมภาษณ์รู้สึกวา่เป็นเร่ืองธรรมดาท่ีมีนกัวิจยัมาพูดคุยดว้ย ขอ้ดีของการสังเกต
แบบมีส่วนร่วม ท าให้ผูว้ิจยัไดรั้บการยอมรับและสนิทสนมกบักลุ่มท่ีศึกษา โดยผูท่ี้ถูกสังเกตไม่
รู้ตวัว่าถูกสังเกตหรือเฝ้าดู จึงมีพฤติกรรมท่ีเป็นไปตามธรรมชาติ ท าให้ได้ขอ้มูลท่ีเป็นจริงเห็น
ภาพรวมของเหตุการณ์ต่างๆ เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย 
 3.2.2 การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non participant Observation) คือการสังเกตท่ี
ผูว้ิจยัเฝ้าสังเกตอยูว่งนอก ไม่เขา้ไปร่วมกบักิจกรรมท่ีท าอยู่ ขอ้ดีของการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 
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มกัใช้ในการเร่ิมตน้เก็บขอ้มูล ท าไดง่้าย ไม่ตอ้งเสียเวลา ไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มศึกษาเพราะมี
บทบาทเป็นคนนอก ท าให้มีโอกาสเกิดอารมณ์ร่วมนอ้ย เก็บขอ้มูลในระยะเวลาสั้น และส้ินเปลือง
ค่าใช้จ่ายนอ้ยกว่าวิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ขอ้จ ากดัของวิธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม ถา้ผู ้
สังเกตรู้วา่ถูกสังเกต อาจท าใหไ้ม่แสดงพฤติกรรมท่ีเป็นธรรมชาติออกมา ขอ้มูลท่ีไดไ้ม่ละเอียดหรือ
สมบูรณ์เท่าวธีิการสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
 ผูว้ิจยัได้ใช้การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วมในการด าเนินการภาคสนาม เพื่อสังเกต
พฤติกรรมเหตุการณ์ เพื่อหาความสัมพนัธ์และความหมายของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน ในภาพรวม
การสังเกตมีขอ้ดีและขอ้จ ากดัดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 3.3 การสัมภาษณ์ (Interview) การสัมภาษณ์เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีน ามาใช้
ประกอบในการวิจยั การสัมภาษณ์ถือเป็นวิธีการเก็บขอ้มูลท่ีส าคญัมาก ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) โดยเลือกใช้ตามความเหมาะสมตามลกัษณะของผูใ้ห้ขอ้มูล 
ดงัน้ี 
 การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง(Non-Structured Interview) เป็นวิธีการท่ีผูศึ้กษาวิจยัใช้
มากท่ีสุดในการวจิยัคร้ังน้ี โดยเลือกใชก้บักลุ่มใหข้อ้มูลท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามท่ีให้
ความร่วมมือ  โดยการพดูคุยอยา่งเป็นกนัเอง พดูคุยเก่ียวกบัเร่ืองทัว่ ๆ ไป และแนวโนม้เขา้สู่ประเด็นท่ี
ผูศึ้กษาวจิยัมีความสนใจควบคู่ไปกบัการสังเกตการณ์ เพื่อเป็นการสร้างความผอ่นคลาย คลายความ
กงัวลและเพื่อสร้างความคุน้เคยกบัผูใ้หข้อ้มูลหลกั ผูว้จิยัจะเตรียมค าถามแนวกวา้ง ๆ ไว ้โดยใชค้  าถาม
ท่ีก าหนดข้ึนเป็นแนวทางในสัมภาษณ์ การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้างเป็นการสัมภาษณ์ท่ี
ตอ้งการขอ้มูลท่ีละเอียดลึกซ้ึง เป็นการสัมภาษณ์แบบเปิดกวา้งไม่จ  ากดัค าตอบ บางคร้ังจึงเรียกว่า 
การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ เน่ืองจากเป็นการสัมภาษณ์ท่ีมีความยืดหยุ่นสูง การสัมภาษณ์
แบบไม่มีโครงสร้าง (Non-Structured Interview) ท่ีมีจุดความสนใจเฉพาะ เรียกว่าการสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก ซ่ึงจะสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล(In Depth Interview) เป็นการซักถามพูดคุยระหวา่งผู ้
สัมภาษณ์และผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นการถามเจาะลึกลว้งค าตอบอยา่งละเอียดถ่ีถว้น การถามนอกจากจะ
ให้อธิบายแลว้ จะตอ้งถามถึงเหตุผลดว้ย โดยส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคล 
เจตคติ ความตอ้งการ ความเช่ือ ค่านิยม บุคลิกภาพในลกัษณะต่างๆ ขอ้ดีของวิธีการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก 
 เป็นวธีิการท่ีท าใหผู้ส้ัมภาษณ์ไดพ้ดูคุยอยา่งละเอียด และลึกในหวัขอ้เฉพาะท่ีตอ้งการ 
เป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรง สามารถท าใหเ้ขา้ใจในขอ้มูลระหวา่งกนัและกนัไดดี้ ถา้มีความเขา้ใจ
ผิดก็สามารถแก้ไขได้ทนัที มีลกัษณะยืดหยุ่นได้มาก สามารถดัดแปลงและแก้ไขค าถามจนกว่า
ผูต้อบจะเขา้ใจค าถาม ขณะท่ีท าการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัสามารถใช้วิธีการสังเกตไปดว้ยไดว้่าผูต้อบมี
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ความจริงใจกบัการตอบหรือไม่ ส าหรับขอ้จ ากดัของวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก คือ ถา้ผูว้ิจยัมี
ความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดกบัผูถู้กสัมภาษณ์ และความไวว้างใจ อาจมีผลกระทบต่อการให้ขอ้มูล การท่ี
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ไม่สนใจมติของเวลา อาจหลงลืมเล่าบางอยา่ง ท าให้ผูศึ้กษาวิจยัจะตอ้งท าการบนัทึก
และทบทวนเน้ือหาเพื่อให้แน่ใจว่าส่ิงท่ีได้รับในระหว่างการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการได้
ค  าตอบเพียงพอต่อผูศึ้กษาวิจยัหรือไม่ ส่ิงส าคญัระหวา่งการสัมภาษณ์ คือไม่ใส่ความคิดของตนเอง
ลงไปในความคิดของผูถู้กสัมภาษณ์นั้นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์นั้นจะเช่ือถือไดห้รือไม่ข้ึนอยู่
กบัการใหค้วามร่วมมือ และความเตม็ใจของผูถู้กสัมภาษณ์ นอกจากน้ีการสัมภาษณ์ข้ึนอยูก่บัสภาพ
ทางอารมณ์ อาจส่งผลให้เกิดการบิดเบือนได้ การสัมภาษณ์บางคร้ังข้ึนอยู่กับการตัดสินใจ
ทนัทีทนัใดและความจ าของผูถู้กสัมภาษณ์ ท าให้ขอ้มูลอาจผิดพลาดได ้นอกจากน้ีผูศึ้กษาวิจยัยงัได้
ใชข้ั้นตอนต่างๆของการสัมภาษณ์ ดงัน้ี 
 3.3.1  การเตรียมการสัมภาษณ์ 
 3.3.1.1 ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัความเป็นมาและด าเนินการประกอบธุรกิจเพื่อเตรียมตวั
ในการสัมภาษณ์ เป็นแนวค าถามท่ีจะใชต้อบค าถาม การเกิดข้ึน การบริหารจดัการ การเปล่ียนแปลง
รวมถึงปัญหาและการแกไ้ขของการประกอบธุรกิจปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 3.3.1.2 การวางแผนการสัมภาษณ์ โดยผูว้จิยัเป็นผูก้  าหนดแนวค าถามเพื่อใชใ้นการ
สัมภาษณ์ การสัมภาษณ์คร้ังน้ี ก าหนดเวลาในการสัมภาษณ์ไว้ระหว่างเดือนมีนาคม 2557-
กรกฎาคม 2558 พร้อมทั้งเตรียมอุปกรณ์การจดบนัทึก ใหเ้หมาะกบัสถานการณ์ 
  3.3.1.3 การเร่ิมสัมภาษณ์ 
 1. แนะน าตนเองเพื่อให้ผูใ้ห้ขอ้มูลมีความไวว้างใจและเช่ือใจจึงจ าเป็นตอ้ง
แนะน าตวัของผูส้ัมภาษณ์เพื่อใหผู้ใ้หข้อ้มูลเกิดความไวว้างใจ 
 2. สร้างบรรยากาศท าให้รู้สึกเป็นกนัเอง โดยถามขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการ
ใหบ้ริการ การมาใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียวมีมากนอ้ยเพียงใด เพื่อให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความรู้สึกวา่
ไม่ไดเ้สียเวลาในการใหข้อ้มูลกบัผูท่ี้ศึกษาวจิยั 
 3.  บอกวัตถุประสงค์ในการสัมภาษณ์ ถ้าต้องจดบันทึกหรือใช้เค ร่ือง
บนัทึกเสียงตอ้งแจง้ใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ด าเนินการก่อน 
  3.3.1.4 การสัมภาษณ์จริง เป็นขั้นตอนการด าเนินการท่ีส าคญั โดยผูศึ้กษาวิจัย
เตรียมตวัดงัน้ี 
 1.  ใชแ้นวค าถาม (Interview Guide) ท่ีผูศึ้กษาวิจยัไดเ้ตรียมมา (แนวค าถาม 
รายการหวัขอ้ ค าถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนและไดจ้ดัล าดบัไว)้ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ 
 2.  ฟังอยา่งตั้งใจ ใส่ใจ และป้อนค าถามเหมาะสมกบัเวลา 
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 3.  เปิดโอกาสใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ไดเ้ป็นผูถ้ามบา้ง (Two Ways)  
 4. ในบางคร้ังตอ้งมองไม่เห็นบา้ง (Expressing Cultural ignorance) 
  3.3.1.5 การบนัทึกขอ้มูลและการส้ินสุดการสัมภาษณ์ หลกัในการท าบนัทึกให้รีบ
ท าการบนัทึกให้สมบูรณ์หลงัจากการสัมภาษณ์เสร็จส้ิน พร้อมทั้งกล่าวค าขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลหรือผูท่ี้
ถูกสัมภาษณ์ทุกคนดว้ยความสุภาพเพื่อสอบถามขอ้มูลในคร้ังต่อไป 
 
4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ในการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม
ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ดว้ยวจิยัเชิงคุณภาพนั้นประกอบดว้ย
เคร่ืองมือดงัน้ี 
 4.1 ตวัผูว้ิจยั เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีสุดในกระบวนการวิจยั เพราะการวิจยัในคร้ังน้ี
เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ฉะนั้นผูว้ิจยัตอ้งเตรียมความพร้อมรอบดา้นก่อน
การลงพื้นท่ี เช่นดา้นสุขภาพร่างกายของผูว้ิจยัเองตอ้งมีสุขภาพท่ีดีแข็งแรง พร้อมท่ีจะสังเกตและ
วเิคราะห์ปรากฏการณ์แนวค าถามเพื่อใหไ้ดรั้บค าตอบท่ีตรงตามความเป็นจริง การรับรู้ถึงบริบทผูท่ี้
ให้ขอ้มูล เป็นส่ิงท่ีผูว้ิจยัจะตอ้งท าการศึกษาก่อนเขา้ไปสัมภาษณ์ เช่น ฐานะทางสังคมของผูท่ี้ให้
ขอ้มูล 
 4.2 แนวค าถาม เร่ืองรูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม
ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี โดยใช้ค  าถามท่ีเขา้ใจง่าย หาก
ผูใ้ห้ข้อมูลไม่เขา้ใจค าถาม หรือตอบไม่ตรงค าถาม ผูว้ิจยัจะตั้งค  าถามใหม่ท่ีท าให้เขา้ใจง่ายข้ึน 
เพื่อใหรั้บทราบขอ้มูลท่ีมากข้ึน 
 4.3 เคร่ืองบนัทึกเสียง ช่วยเก็บขอ้มูลในกรณีท่ีเป็นขอ้มูลส าคญั และมีประโยชน์ต่อ
การท่ีผูว้จิยัไม่สามารถจ าขอ้มูลไดท้ั้งหมด เพื่อให้สามารถเก็บขอ้มูลไดม้ากท่ีสุดโดยไม่ตกหล่น ให้
ไดข้อ้มูลท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 4.4 กลอ้งถ่ายรูป เป็นส่ิงจ าเป็นในการศึกษาวิจยั เพื่อช่วยให้การน าเสนอขอ้มูลของผู ้
ศึกษาวจิยัน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
 4.5 สมุดจดบนัทึก/ปากกา 
 4.6 ยานพาหนะ เพื่อใหส้ะดวกแก่การเดินทางเก็บรวบรวมขอ้มูล 
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5. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
 ผูศึ้กษาขอ้มูลวจิยัใชว้ธีิการตรวจสอบขอ้มูลแบบ 3 เส้า (Triangulation) ในการตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลหลงัจากท่ีเก็บขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ขั้นตอนส าคญัในการท าวิจยั คือ การ
ตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงการตรวจสอบขอ้มูลท่ีใชก้นัมากในการวิจยัเชิงคุณภาพ 
คือการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า (Triangulation) โดยแบ่งเป็น 
 5.1 การตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data Triangulation) คือการพิสูจน์ว่าขอ้มูลท่ี
ผูว้จิยัไดม้านั้นถูกตอ้งหรือไม่ วิธีการตรวจสอบของขอ้มูลนั้น จะตอ้งตรวจสอบแหล่งท่ีมา 3 แหล่ง 
ไดแ้ก่ เวลา สถานท่ี และบุคคล 
  5.1.1 การตรวจสอบแห่งเวลา หมายถึงการตรวจสอบข้อมูลในช่วงท่ีต่างกัน 
เพื่อให้ทราบว่าข้อมูลท่ีได้รับในช่วงเวลาต่างๆนั้นเหมือนกันหรือไม่ ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้
ระยะเวลา 3 ช่วงคือ เดือนมิถุนายน 2557 เดือนธนัวาคม 2557 เดือนมีนาคม 2558 
  5.1.2 การตรวจสอบสถานท่ี หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างสถานท่ีกัน จะเหมือนกัน
หรือไม่ 
  5.1.3 การตรวจสอบบุคคล หมายถึง ถ้าบุคคลผูใ้ห้ข้อมูลเปล่ียนไป ข้อมูลจะ
เหมือนเดิมหรือไม่ ในท่ีน้ีผูว้ิจยัไดใ้ช้การสัมภาษณ์บุคคล ไดแ้ก่ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม
และผูซ้ื้อหรือนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาซ้ือปลา 
 5.2 การตรวจสอบสามเส้าดา้นผูว้ิจยั (Investigator Triangulation) คือการตรวจสอบวา่
ผูว้ิจยัแต่ละคนจะไดข้อ้มูลต่างกนัอย่างไร แทนการใช้ผูว้ิจยัคนเดียวกนัทั้งหมด ซ่ึงจะสร้างความ
แน่ใจไดดี้กวา่ผูว้จิยัเพียงคนเดียว 
 5.3 การตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎี (Theory Triangulation) คือการตรวจสอบว่า
ผูว้จิยัสามารถใชแ้นวคิดทฤษฎีท่ีต่างไปจากเดิม ตีความขอ้มูลแตกต่างกนัไดม้ากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงอาจ
ท าไดง่้ายกวา่ถา้ยงัอยูใ่นสมมติฐานชัว่คราว (Working Hypothesis) และแนวคิดขณะลงมือตีความ
สร้างขอ้สรุปเหตุการณ์แต่ละอยา่ง การตรวจสอบสามเส้าดา้นทฤษฎีน้ีเป็นการตรวจสอบท่ีท าไดย้าก
กวา่การตรวจสอบดา้นอ่ืน ๆ 
 5.4 การตรวจสอบสามเส้าดา้นวิธีรวบรวมขอ้มูล (Methodological Triangulation) คือ
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพื่อรวบรวมขอ้มูลเร่ืองเดียวกนั เช่น ใชก้ารสังเกตควบคู่กบั
การซักถามพร้อมกนันั้นก็ศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมจากแหล่งเอกสาร หรือท าการซักถามผูใ้ห้ข้อมูล
ส าคญั หรืออาจซักถามผูใ้ห้ข้อมูลหลังจากสรุปผลการศึกษา เพื่อความแน่นอนว่าข้อสรุปนั้น
เท่ียงตรงตามความเป็นจริงหรือไม่ แลว้จึงแกไ้ขเป็นรายงานฉบบัสมบูรณ์ต่อไป 
 



47 
 

6. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนาวิเคราะห์ โดยการน าขอ้มูลท่ีได้จากการลงพื้นท่ี

สัมภาษณ์ มาเรียบเรียงเพื่อพรรณนาวเิคราะห์ ดงัน้ี 
 6.1 ถอดบทความสัมภาษณ์และสรุปประเด็นส าคญั 
 6.2 เรียบเรียงขอ้มูลต่าง ๆ และหาขอ้มูลเพิ่มเติม และเขียนรายงานในเชิงพรรณนา
วเิคราะห์ จากนั้นผูว้จิยัด าเนินการปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบและให้ขอ้เสนอแนะในการ
เขียนพรรณนาใหถู้กตอ้งและมีประสิทธิภาพ 
 6.3 น าขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษามาแกไ้ขและลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลเพิ่มเติม 
 
7. ระยะเวลาของการวจัิย 
 ผูว้ิจยัไดก้  าหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเร่ิมตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.
2557 เป็นตน้ไป โดยการส ารวจพื้นท่ี จากนั้นเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ลงพื้นท่ีเพื่อ
หาขอ้มูลเพิ่มเติม และท าการสัมภาษณ์ น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มาวเิคราะห์ ปรึกษาอาจารยท่ี์
ปรึกษาวิจยัเพื่อเขียนเป็นรายงานวิจยั ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนของขอ้มูลเชิงคุณภาพใช้
วิธีการสร้างขอ้สรุปจากขอ้มูล โดยการจ าแนกขอ้มูล วิเคราะห์และเช่ือมโยงขอ้มูลโดยการพรรณา
วเิคราะห์ 

 
ตารางท่ี 1 แสดงระยะเวลาการปฏิบติังานตั้งแต่ มีนาคม 2557-กุมภาพนัธ์ 2558 
 
 

รายละเอยีด/ระยะเวลา 
มนีาคม 

2557 
กรกฎาคม 

2557 
ตุลาคม 
2557 

มกราคม 
2558 

กมุภาพนัธ์ 
2558 

1. ก าหนดหวัขอ้การวิจยั      
2. คน้ควา้รวบรวมเอกสาร      
3. วางแผนการสมัภาษณ์      
4. ลงพ้ืนท่ีการศึกษา      
5. รวบรวมขอ้มลู/วิเคราะห์      
6. สรุปผลการวิจยั      
7. จดัท ารูปเล่มงานวิจยั      
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 วิธีการด าเนินการตามท่ีกล่าวมาท าให้ผูศึ้กษาวิจยั รวมทั้งขอ้มูลพื้นฐานและค าตอบ
ของผูใ้ห้ขอ้มูลเหล่าน้ี ท าให้ผูว้ิจยัสามารถศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนิน
ธุรกิจปลาสวยงาม ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี เพื่อศึกษาถึง
ปัญหาอุปสรรคและน าเสนอแนวทางแกไ้ขในการประกอบธุรกิจปลาสวยงาม รวมถึงแนวทางแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อน าไปสู่ผลของการวิจยั เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีได้ตั้ งไว ้ดังจะได้กล่าว
รายละเอียดในบทต่อไป 
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บทที ่4 
 

ผลการศึกษา 
 

 การวิจยัเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของ
ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัไดว้างแนวทางในการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชว้ธีิตามแนวทางการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยวิธีวิทยา ปรากฏการณ์
วิทยา (Phenomenological Study) ผูว้ิจยัไดรั้บความอนุเคราะห์การสัมภาษณ์ การประสานงานและ
ความร่วมมือเป็นอยา่งดีจาก ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี จากการ
สัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ผูว้ิจยัสามารถสรุป และน าเสนอผลการศึกษาแยกเป็นประเด็นต่าง ๆ ได้
ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลส่วนตวัของผูป้ระกอบการ 
 2.  รูปแบบและกลยทุธ์การด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการ 
 3.  ปัญหาอุปสรรคและแนวทางแกไ้ขปัญหาจากการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ 
 
1.  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ประกอบการ 
 จากการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามจ านวน 5 ท่าน ใน
อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี สามารถแสดงไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2 แสดงขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลกั ช่ือสถานประกอบการ ระยะเวลาการด าเนินธุรกจิ (ปี) 

คนท่ี 1 โชติกาญจน์ ฟาร์ม 22 

คนท่ี 2 สุดใจ ฟาร์ม 20 

คนท่ี 3 จอมพล ฟาร์ม 20 

คนท่ี 4 สมาน ฟาร์ม 24 

คนท่ี 5 รุ่งปลาทองแท ้ 23 
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 จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ผูว้ิจยัพบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัส่วนใหญ่ด าเนินการ
ประกอบธุรกิจปลาสวยงามมาเกินกวา่ 20 ปี โดยเป็นการประกอบธุรกิจขนาดเล็กในครอบครัวก่อน 
แล้วค่อยด าเนินการขยายกิจการออกไป เป็นการใช้แรงงานในครอบครัวก่อน เม่ือกิจการมีการ
เติบโตขยายใหญ่ข้ึน จึงไดรั้บลูกจา้งเขา้มาท างาน พร้อมทั้งไดมี้การพฒันารูปแบบของปลาสวยงาม
แตกต่างกนัออกมาหลายรูปแบบตามชนิดของปลา โดยเน้นในเร่ืองของคุณภาพ ขนาด ปริมาณ 
ราคา แหล่งเพาะเล้ียงปลาสวยงามส่วนใหญ่อยู่บริเวณท่ีราบลุ่ม ติดแม่น ้ าล าคลองและเขต
ชลประทาน พบวา่พื้นท่ีท่ีใชใ้นการเพาะเล้ียงปลาสวยงามส่วนใหญ่ของผูป้ระกอบการอยูใ่นบริเวณ
บา้น หรือ บริเวณเขตท่ีดินของตน และอาจมีการเช่าพื้นท่ีดินเพิ่มเติมในการขยายกิจการ เป็นการ
ด าเนินกิจการลกัษณะเจา้ของธุรกิจคนเดียว ใชแ้หล่งเงินทุนส่วนตวั และแหล่งเงินทุนจากภายนอก 
การด าเนินธุรกิจเป็นธุรกิจท่ีเร่ิมตน้ท าข้ึนมาใหม่ และเป็นประเภทธุรกิจดงัเดิมของครอบครัว 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “ก็เห็นวา่พี่ ๆ นอ้ง ๆ ท ามาก่อน เห็นวา่มีรายไดท่ี้ดี ก็เลยท าตาม”  

(คุณโชติกาญจน์, 2557 ) 
 

 “เห็นวา่รายไดดี้ก็เลยตดัสินใจท า โดยดูจากวธีิการเล้ียงปลาของพี่ชาย”  
(คุณรุ่ง, 2557) 

 
2.  รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกจิปลาสวยงามของผู้ประกอบการ 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้น าแนวคิด การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (8P’S) 
คอตเลอร์ (2546 : 24) มาใช้ในการอธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้ในการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี โดยเป็นไปตามรูปแบบของ
ธุรกิจการใหบ้ริการ 8 รูปแบบ มีผลการศึกษา ดงัน้ี 
 2.1 กลยุทธ์ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 จากการศึกษาพบว่า ลกัษณะทางกายภาพของธุรกิจปลาสวยงาม โดยส่วนใหญ่อยูใ่น
พื้นท่ีบริเวณบา้น หรือ พื้นท่ีดินของตนเองเพราะสะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งน ้ าแหล่งอาหารท่ีมี
ความอุดมสมบูรณ์ มีส่ิงอ านวยความสะดวก และยงัสะดวกแก่การเดินทาง การคมนาคมขนส่ง  
 ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม ใช้กลยุทธ์การออกแบบสถานท่ีโดยสถานท่ีเพาะเล้ียง
ปลาสวยงามตอ้งอยูใ่กลแ้หล่งน ้า มีแบ่งพื้นท่ีออกเป็นสัดส่วนในพื้นท่ีของตน มีการจดัท าบ่อดิน บ่อปูน
ส าหรับการเพาะเล้ียงปลาสวยงามอยา่งเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในบริเวณบา้นและพื้นท่ีดินของตน 
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ส าหรับบ่อดินท่ีใช้ในการเพาะเล้ียงปลาอาจมีการเช่าพื้นท่ีเพิ่มและอยู่ภายนอกบริเวณบ้านได ้
เน่ืองจากบ่อดินเป็นบ่อเพาะเล้ียงขนาดใหญ่ใชพ้ื้นท่ีในการจดัท ามากเป็นพิเศษ ท่ีส าคญัตอ้งอยูใ่กล้
กบัแหล่งน ้า เพราะผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใชน้ ้าในการถ่ายเปล่ียนน ้าในบ่อปลา  
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “เหตุท่ีเลือกในบริเวณบา้นเพราะพอมีพื้นท่ีในการจดัท าการประกอบธุรกิจ พร้อมทั้ง
อยูใ่กลแ้หล่งน ้า ซ่ึงความอุดมสมบูรณ์ของน ้าเหมาะแก่การเล้ียงปลา”  

(คุณแจค็ จอมพล, 2557) 
 
 “บา้นมีท าเลท่ีดี อยูใ่กลแ้หล่งน ้า มีความสะดวกสบาย และยงัเป็นพื้นท่ีส่วนตวั”  

(คุณต๋ิม, 2557) 
 

 
  
ภาพท่ี 1 แสดงถึงการจดัท าบ่อปูน ส าหรับเพาะเล้ียงปลาภายในบริเวณบา้นของ จอมพล ฟาร์ม 
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ภาพท่ี 2 แสดงถึงการจดัท าบ่อดินเพาะเล้ียงปลาสวยงาม บริเวณพื้นท่ีนอกบา้นของ สมาน ฟาร์ม 
 
 2.2  กลยุทธ์การปฏิบัติการ (Operation) 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม มีวิธีการปฏิบติัการในการเพาะเล้ียงปลาสวยงามท่ีมี
คุณภาพ และมุ่งหวงัใหลู้กคา้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์ มีความพึงพอใจในตวั
สินคา้ จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจผูป้ระกอบการเพาะเล้ียงปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั
ราชบุรี โดยส่วนใหญ่การเพาะเล้ียงปลาสวยงามอยูใ่นพื้นท่ีส่วนตวัของตนเองทั้งภายในบริเวณบา้น
และภายนอกบริเวณบ้านซ่ึงเป็นพื้นท่ีของตนเอง หากมีการขยายกิจการเพิ่มก็อาจจะท าการเช่า     
พื้นท่ีดินเพิ่มในการขยายกิจการต่อไป โดยมีวธีิการปฏิบติัการ ดงัน้ี 
 1. เตรียมการจดัท าบ่อปูน หรือ บ่อดิน ส าหรับการเพาะเล้ียงปลา ส่วนใหญ่จดัท า
บริเวณบา้นของผูป้ระกอบการเอง เน่ืองจากมีพื้นท่ีท่ีสามารถท าบ่อเพาะเล้ียงได้ ในส่วนของการ
ออกแบบขนาดและจ านวนของบ่อนั้นข้ึนอยู่กับความสะดวก ความพึงพอใจ และเงินทุนของ
ผูป้ระกอบการ และมีการจดัท าไวห้ลายบ่อ เพื่อเป็นการสับเปล่ียนหมุนเวยีนในการจดัจ าหน่าย 
 2. การเพาะเล้ียงปลาสวยงาม มีการดูแลตั้งแต่ปลาวางไข่ จนถึงวยัโตเต็มตวั โดย
ดูแลการใหอ้าหารปลาตามช่วงอายแุละขนาดของปลา เช่น ปลาทองในวยั 1 สัปดาห์ ก็จะให้ไรอ่อน
ไปก่อน พอถึงช่วงอายุ 2 สัปดาห์ จะให้กินอาหารตามปริมาณท่ีเหมาะสม ไม่มากหรือน้อย
จนเกินไป 
 3. ระยะเวลาในการจดัจ าหน่าย เม่ือปลาเร่ิมโตและมีอายุได้ประมาณ 2-3 เดือน 
ผูป้ระกอบการสามารถน าปลาออกมาจ าหน่ายได ้โดยปลาท่ีจ าหน่ายตอ้งมีการคดัขนาดของปลาให้
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มีขนาดเท่ากนั เพราะปลาแต่ตวัอาจเจริญเติบโตไม่เท่ากนัจึงตอ้งมีการน าปลามาคดัแยก ให้เป็นไป
ตามขนาดและคุณภาพของปลา เพื่อท่ีจะน ามาพิจารณาราคาของปลาตามเหมาะสมในการจัด
จ าหน่าย  
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “ก่อนจะประกอบอาชีพน้ี เราตอ้งมีการวางแผน ค านึงถึงพื้นท่ีของตนเอง พละก าลงั
ของตนเอง วา่มีมากขนาดไหน และกวา่ปลาจะเจริญเติบโตจดัจ าหน่ายได ้ก็ตอ้งมีดูแลเอาใจใส่เป็น
อยา่งดี เพื่อใหไ้ดป้ลาท่ีดี มีคุณภาพ”  

(นงเยาว,์ 2557) 
 

 
  
ภาพท่ี 3 แสดงถึงขนาดของปลาท่ีมีช่วงอายเุท่ากนั แต่ขนาดไม่เท่ากนั 
 
 2.3  กลยุทธ์การคัดเลอืกพนัธ์ุปลา (Product) 
      จากการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบธุรกิจปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ได้
มีวธีิการคดัเลือกพอ่แม่พนัธ์ุปลา ท่ีน ามาเพาะเล้ียงและจดัจ าหน่ายดว้ยกนั 2 วธีิ คือ 
      1. การซ้ือพอ่แม่พนัธ์ุปลามาจากแหล่งอ่ืนมาเพาะเล้ียงเป็นวิธีการท่ีง่ายท่ีสุด แหล่งท่ีมา
ของพ่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีน ามาใช้การเพาะเล้ียงนั้น ผูป้ระกอบการจดัหาซ้ือจากผูป้ระกอบการดว้ยกนั 
ซ้ือจากตลาดปลาสวยงามฟิชวิลเลช ตลาดนดัสวนจตุจกัร ในกรณีท่ีไม่มีพ่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีสวยงาม 
หรือ พ่อแม่พนัธ์ุปลาของตนหมดระวางการวางไข่แล้ว โดยคดัเลือกพ่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีมีคุณภาพ 
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รูปร่างลกัษณะอว้นทว้นสมบูรณ์ ตาไม่บอด หางไม่ฉีกขาด สีสันสวยงาม เหมาะท่ีจะน ามาเป็นพ่อ
แม่พนัธ์ุปลา 
      2. การเพาะเล้ียงพ่อแม่พนัธ์ุปลาสวยงามด้วยตนเอง สืบเน่ืองมาจากขอ้ท่ี  1 เม่ือ
เพาะเล้ียงพ่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีตนซ้ือมาแลว้ ผูป้ระกอบการขยายพนัธ์ุปลาดว้ยตนเอง โดยใช้ความรู้
ความสามารถท่ีไดจ้ากการศึกษา การสังเกต จากค าสอนของรุ่นต่อรุ่น และจากผูป้ระกอบการดว้ยกนั 
ซ่ึงมีวธีิการเพาะเล้ียงท่ีท าใหป้ลาวางไข่ และน าลูกปลาท่ีไดจ้ากพ่อแม่พนัธ์ุปลาไปเพาะเล้ียงและจดั
จ าหน่ายต่อไป โดยแยกส่วนหน่ึงไวเ้ป็นพอ่แม่พนัธ์ุปลา และอีกส่วนหน่ึงไวใ้นการจดัจ าหน่าย 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “ท่ีเราตอ้งไปซ้ือพอ่แม่พนัธ์ุปลามาจากท่ีอ่ืน เพราะเราตอ้งการไดพ้่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีดีมี
คุณภาพ เม่ือเราไดพ้่อแม่พนัธ์ุปลาท่ีดีมาแล้ว เราก็สามารถท าการเพาะเล้ียงและขยายพนัธ์ุเองได ้
เป็นการประหยดัตน้ทุน ลดค่าใชจ่้ายไปในตวั”  

(คุณรุ่ง, 2557) 
 
 “ถา้พอ่แม่พนัธ์ุปลาของเราหมดอายุการวางไข่ เราก็จ  าเป็นตอ้ง ไปซ้ือพ่อแม่พนัธ์ุปลา
จากแหล่งอ่ืนหรือคนขายด้วยกันมาท าการเพาะพันธ์ุใหม่ และเพื่อให้ได้ปลาท่ีมีคุณภาพ ก็
จ  าเป็นตอ้งลงทุน แลว้ค่อยน าลูกท่ีไดจ้ากพ่อแม่ปลา มาท าพ่อแม่พนัธ์ุเอง โดยจะคดัเลือกตวัสวย ๆ 
เก็บไวท้  าพอ่แม่พนัธ์ุปลา”  

(คุณแจค็ จอมพล, 2557) 
 
 2.4  กลยุทธ์การตั้งราคา (Price) 
      จากการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม เนน้การเพาะเล้ียงดูแลปลาสวยงามให้
มีคุณภาพมากท่ีสุด เพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนท่ีสูงตามคุณภาพและขนาดของปลา เป็นราคาท่ีเหมาะสม 
โดยใชรู้ปแบบและกลยุทธ์การตั้งราคา การก าหนดราคา ตามขนาดของปลา คุณภาพของปลา ราคา
ของปลาเร่ิมตั้งแต่ขนาดท่ีเล็กท่ีสุด ไปจนถึงขนาดท่ีใหญ่ท่ีสุด แบ่งประเภทของราคาปลาตาม
คุณภาพ ขนาดของปลา หากปลามีคุณภาพมากราคาสูง ส่วนปลาท่ีมีคุณภาพต ่าราคาลดลง ตามล าดบั 
การตั้งราคาของปลาผูป้ระกอบการ ตั้งในราคาท่ีเท่ากนัหรือใกลเ้คียงหรือต ่ากวา่ผูป้ระกอบการราย
อ่ืนไม่มากนกั โดยลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของคุณภาพของปลาท่ีมีความเหมาะสมกบั
ราคา คุม้ค่ากบัราคา เช่น ลูกคา้ตอ้งการซ้ือปลาหัววุน้เกรด A ไซส์ 4 น้ิว ราคา 200 บาท หรือปลา
ทองหัววุน้ท่ีมีคุณภาพต ่ากว่าเกรดA ไซส์ 4 น้ิว ราคา 100 บาท เป็นตน้ ลูกคา้สามารถเลือกและ
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เปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสมได้ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอ
บา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี มีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี  
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “บา้นโป่งส่วนใหญ่เป็นแหล่งท่ีมีคนเพาะเล้ียงปลามากกวา่แหล่งอ่ืนๆ เพราะฉะนั้น
ราคาปลาก็จะไม่สูงมาก มีราคาถูก เม่ือเปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน ราคาก็จะไม่แพงเท่าไร”   

(คุณนงเยาว,์  2557) 
 

 “ปลาไซดเ์ล็กราคาถูกสุด ก็จะมีตั้งแต่ 1 บาทข้ึนไป ถา้เป็นปลาเกรดAและมีคุณภาพท่ี
ดี ราคาก็สูงข้ึน แลว้แต่ความพึงพอใจของลูกคา้ วา่ตอ้งการแบบใหน แต่โดยส่วนใหญ่ ราคาปลาก็
จะใกลเ้คียงกนั”  

(คุณรุ่ง, 2557) 
 2.5  กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) 
      จากการศึกษาพบว่าสถานท่ีตั้ งของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี อยูใ่นสถานท่ีท่ีใกลต้ลาดปลา ท่ีเป็นศูนยร์วมของการจดัจ าหน่าย คือ ตลาดกลางปลา
สวยงามฟิชวิลเลช ตั้งอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอบา้นโป่ง จึงสะดวกแก่ผูป้ระกอบการปลาสวยงามท่ีจะน า
ปลาไปจดัจ าหน่าย และตลาดนดัสวนจตุจกัร ซ่ึงอ าเภอบา้นโป่งอยูไ่ม่ห่างจากกรุงเทพมากนกั จึงท า
ให้เกิดความสะดวกในการเดินทาง การขนส่งและการจดัจ าหน่าย โดยมีวิธีการจดัจ าหน่ายปลา
สวยงาม ดงัน้ี 
 1. ผูป้ระกอบการจดัจ าหน่ายเองโดยตรงทั้ง ในราคาปลีกและราคาส่ง  
 2. การจดัจ าหน่ายโดยพ่อคา้คนกลาง ซ่ึงพ่อคา้คนกลางเป็นผูร้วบรวมปลา แลว้น าไป
ขายหรือส่งต่อในราคาท่ีสูงข้ึน 
 3. การจดัจ าหน่ายโดยบริษทัท่ีส่งออกปลาสวยงาม เปรียบเสมือนเป็นพ่อคา้คนกลาง 
แต่เป็นบริษทัท่ีจดัจ าหน่ายปลาสวยงามให้กบัลูกคา้ต่างประเทศ เช่น สิงคโปร์ มาเลเซีย เวียดนาม 
ญ่ีปุ่น ฮ่องกง สหรัฐอเมริกา เป็นตน้ 
 จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการปลาสวยงามมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายและขนส่งปลา
สวยงาม ดงัน้ี คือ 
 1. การจดัจ าหน่ายปลาสวยงามท่ีบา้นของตนเอง โดยลูกคา้เขา้มารับปลาสวยงามท่ี
บา้นของผูป้ระกอบการเองโดยตรง 
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 2. จ  าหน่ายปลาสวยงามท่ีตลาดกลางปลาสวยงามฟิชวิลเลช ในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี ซ่ึงเป็นสถานท่ีจ าหน่ายปลาสวยงามท่ีใหญ่ท่ีสุดในอ าเภอบา้นโป่ง โดยผูป้ระกอบการ
ตอ้งเช่าแผงร้านคา้เพื่อเป็นสถานท่ีจ าหน่ายปลาสวยงาม ตลาดกลางปลาสวยงามฟิชวิลเลช เปิดท า
การขายปลีกและส่งปลาสวยงามในทุก ๆ วนัจนัทร์ เวลาประมาณ 3.00 น. 
 3. จดัจ าหน่ายท่ีกรุงเทพมหานคร หรือท่ีตลาดนัดสวนจตุจกัร ผูป้ระกอบการน า
สินคา้ไปส่งและขายแก่ลูกคา้ดว้ยตนเอง ผูป้ระกอบการตอ้งมีการเช่าแผงร้านคา้เช่นกนั เพื่อเป็น
สถานท่ีในการจดัจ าหน่าย 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไวด้งัน้ี 
 
 “ลูกคา้จะเขา้มารับปลาเองท่ีบา้น โดยลูกคา้จะโทรศพัทม์าสั่งจองปลาก่อน แลว้ทางเรา
ก็จดัเตรียมตามออเดอร์ท่ีลูกคา้สั่ง”  

(คุณต๋ิม, 2557) 
 

 “ตลาดปลาท่ีบา้นโป่งจะเปิดท าการขายปลีกและส่งทุกวนัจนัทร์ ทางเราก็น าปลาไปส่ง
และไปขายท่ีนัน่ ซ่ึงทางเราก็ไดท้  าการเช่าแพงร้านของตนไวด้ว้ย”   

(คุณนงเยาว,์ 2557) 
 

 
  
ภาพท่ี 4 แสดงถึงร้านคา้ในตลาดปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
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ภาพท่ี 5 แสดงการจ าหน่ายซ้ือขายปลาสวยงาม ในตลาดปลาสวยงาม 
 
 2.6 กลยุทธ์การส่งเสริมการขายและการตลาด  (Promotion) 
      จากการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ได้
ใชรู้ปแบบและกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ ไดแ้ก่ 
      1. การจดัรายการส่งเสริมการขายในส่วนของปลาสวยงาม โดยผูป้ระกอบการจดั
ให้มีส่วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือปลาสวยงามในจ านวนท่ีมาก หรือมีการเพิ่มและแถมปลาสวยงาม
ใหแ้ก่ลูกคา้อีกทางหน่ึง 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 
 
 “ลูกคา้ประจ าส่วนมากจะโทรเขา้มาสั่งปลาเยอะ เราก็จะลดให้และมีการแถมปลา
ใหต้ามความเหมาะสม”  

(คุณต๋ิม, 2557) 
 

      2. จดับริการรับเปล่ียนสินคา้ กรณีท่ีลูกคา้น าปลาสวยงามไป แลว้ปลาสวยงามมี
ลกัษณะอาการไม่แข็งแรง มีอาการซึม ไม่กินอาหาร หงายทอ้ง หรือตาย ทางผูป้ระกอบการยินดี
รับผดิชอบและชดใชค้่าเสียหายให้แก่ลูกคา้ เช่น มีการปรับเปล่ียนปลาให้ใหม่ หรือคืนเงิน หรือลด
ราคาใหแ้ก่ลูกคา้ 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 



58 
 

 
 “บางทีลูกคา้หรือนกัท่องเท่ียวเขา้มาซ้ือปลา แลว้ปลาท่ีเอาไปเกิดตาย ทางเราก็ยินดี
ท่ีจะรับผดิชอบ หากวา่เป็นความผดิของทางเราจริงๆ”  

(คุณโชติกาญจน์, 2557) 
 

      3. ช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง การติดป้ายบิวบอร์ด ประชาสัมพนัธ์
ติดป้ายช่ือฟาร์มของผูป้ระกอบการ พร้อมทั้งมีการลงหนงัสือนิตยสาร และออกรายการโทรทศัน์ 
โดยผา่นทางธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
      
 4. การแนะน าโดยลูกคา้ดว้ยกนัเอง ผา่นการเล่าเร่ืองท่ีประทบัใจและการบอกต่อ 
 

 
 
ภาพท่ี 6 การติดป้ายประชาสัมพนัธ์ของ โชติกาญจน์ ฟาร์ม 
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ภาพท่ี 7  การติดป้ายประชาสัมพนัธ์ของ สุดใจ ฟาร์ม 
 
 2.7  กลยุทธ์การบริการ (Service) 
      ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ไดใ้ชก้ลยุทธ์การ
ให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจให้แก่
ลูกคา้ สร้างความผกูพนัเป็นกนัเอง ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ประทบัใจในการให้บริการ โดยส่ิงท่ี
ลูกคา้ใหค้วามส าคญั มีดงัน้ี 
      1. คุณภาพของปลาเป็นไปตามท่ีลูกค้าคาดหวงั ตามเง่ือนไขการสั่ง คือ ลูกค้า
ส่วนมากค านึงถึงคุณภาพของปลา วา่ตรงกบัความตอ้งการของตนไหม เช่น ขนาดของปลา คุณภาพ
ของปลา ความแข็งแรงไม่ป่วยและเป็นโรค สีสันของปลา คุณภาพของปลาถือเป็นหวัใจส าคญัของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม 
      2. ราคาของปลาสวยงาม มีความเหมาะสมตามคุณภาพ ขนาด ของปลาสวยงามท่ีไดต้ั้ง      
      3. มีบริการการจดัส่งปลาสวยงาม ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งปลาสวยงามจ านวนมาก หรือ
ลูกคา้ไม่สามารถมารับปลาดว้ยตนเองได ้ไม่วา่จะเป็นทางรถยนต ์ทางรถโดยสารประจ าทาง รถไฟ 
เคร่ืองบิน เป็นตน้ 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 
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 “ลูกคา้ของเราก็จะมีทัว่ทุกภูมิภาคภายในประเทศ และนอกประเทศ บางคร้ังลูกคา้
อาจจะไม่สะดวกในการมารับปลาดว้ยตนเอง เราก็ยินดีบริการส่งให้ เช่น ลูกคา้อยูสุ่ราษฎร์ธานี ไม่
สามารถมารับสินคา้ดว้ยตนเองได ้ก็ท  าการจดัส่งสินคา้ใหโ้ดยส่งทางรถไฟ”  

(คุณนงเยาว,์ 2557) 
 

 
 
ภาพท่ี 8 การจดัจ าหน่าย ขนส่งสินคา้ ท่ีตลาดกลางปลาสวยงามฟิช วลิเลช 
 
 2.8 กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (People) 
      จากกการศึกษาพบว่าธุรกิจปลาสวยงามเป็นธุรกิจขนาดเล็ก จดัท าภายในครอบครัว 
เม่ือมีการขยายกิจการเพิ่มข้ึนจึงจ าเป็นตอ้งจา้งแรงงานเพื่อให้ทนัต่อการผลิตปลาสวยงาม โดยมีการ
จา้งแรงงานทัว่ไปจากคนในหมู่บา้น หรือผูป้ระกอบการบางท่านอาจจา้งแรงงานต่างชาติเขา้มา
ท างาน โดยส่วนใหญ่แลว้ผูป้ระกอบการจา้งลูกจา้งไม่เกิน 2-3 คน เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็กและ
การจา้งงานเป็นงานท่ีสามารถท าการหมุนเวียนสลบัหนา้ท่ีกนัไดต้ลอดเวลา ลูกจา้งไม่จ  าเป็นตอ้งมี
ความรู้เร่ืองปลา แต่สามารถท่ีจะเรียนรู้งานไดด้ว้ยการปฏิบติั ผูป้ระกอบการผูเ้ป็นเจา้ของกิจการเป็น
ผูเ้ขา้มาสอนงานโดยตรง สามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
      1. การสรรหาแรงงานทัว่ไป สามารถสรรหาไดใ้นหมู่บา้นหรือหมู่บา้นใกลเ้คียง 
หรือแรงงานต่างชาติมีคนรู้จกัแนะน าและหามาให ้ 
      2. การคดัเลือก ผูท่ี้เขา้มาท างานเป็นลูกจา้งตอ้งเป็นบุคคลท่ีแขง็แรง ไม่เป็นโรคร้ายแรง 
มีความอดทน ขยนัหมัน่เพียร มีความสนใจเขา้มาท างานร่วมกนั 
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      3. การจ่ายเงินเดือน จ่ายตามความเหมาะสมของงานท่ีไดรั้บมอบหมาย ตามท่ีกฎหมาย
แรงงานก าหนด 
      4. สวสัดิการ ลูกจา้งท่ีเขา้มาท างานจะเขา้มาพกัอาศยัอยู่กับผูป้ระกอบการ โดย
ผูป้ระกอบการไดมี้การสร้างห้องพกัไวส้ าหรับลูกจา้ง มีการให้สวสัดิการ ตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
เช่น วนัตรุษจีน ก็ใหอ้ัง่เปา หรือเทศกาลวนัสงกรานต ์วนัปีใหม่ ก็จะมีวนัหยดุพิเศษให ้
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกักล่าวไว ้ดงัน้ี 

 
 “ลูกนอ้งขอกลบัไปเยีย่มบา้น เน่ืองจากจากบา้นมานาน เราก็อนุญาตใหห้ยดุและลา

กลบับา้นได”้  
(คุณรุ่ง, 2557) 

 
 “ช่วงเทศกาลตรุษจีนก็มีการใหโ้บนสั ใหอ้ัง่เปา ลูกนอ้งบา้ง เพื่อเป็นการให้

ก าลงัใจในการท างาน”  
(คุณนงเยาว,์ 2557) 

 
3.  ปัญหาอุปสรรคและแนวทางแก้ไขปัญหาจากการด าเนินธุรกจิของผู้ประกอบการ 
 จากการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดจากการประกอบธุรกิจปลาสวยงาม ท่ี
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ สามารถจ าแนกได ้ดงัน้ี 
 3.1 ปัญหาเร่ืองบุคลากรการจ้างงาน  
 ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามจ านวนมากท่ีพบเจอกบัปัญหาและการรับมือกับ
บุคลากรลูกจา้งท่ีเขา้มาท างานไดเ้พียงไม่ก่ีวนั เกิดปัญหาการเขา้ออกของลูกจา้ง การรับสมคัรลูกจา้ง
ใหม่เขา้มาท างานจึงค่อนขา้งล าบากในลกัษณะต าแหน่งท่ีเป็นกลุ่มแรงงาน เช่น ลูกจา้งเม่ือไดเ้ขา้มา
ท างานและเรียนรู้งานจนเกิดความช านาญแลว้ ลาออกไปหางานใหม่ท า ท าให้ผูป้ระกอบการหรือ
นายจา้งจ าเป็นตอ้งสอนงานใหม่อีกคร้ังใหแ้ก่ลูกจา้งท่ีเขา้มาท างานใหม่ 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 

 “การหาลูกจา้งเป็นอะไรท่ียากมาก คนไทยส่วนใหญ่ไม่ค่อยชอบงานประเภทน้ี เพราะ
เป็นงานหนกั งานท่ีตอ้งใชแ้รงงาน จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งจา้งแรงงานต่างชาติเขา้มาท างาน แต่แรงงาน
ต่างชาติเม่ือเขา้มาท างานจนเกิดความช านาญแลว้ ก็ลาออก โดยปกติแรงงานต่างชาติชอบเปล่ียน
งานใหม่อยูเ่ร่ือยๆ แต่เราก็มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งจา้ง เน่ืองจากไม่มีลูกจา้งช่วยในการท างาน”  

(คุณแจค็ จอมพล, 2557) 
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 3.2 ปัญหาเร่ืองสภาวะเศรษฐกจิทีผ่นัผวน 
 ปัญหาเร่ืองสภาวะเศรษฐกิจท่ีผนัผวนท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือขาย ลดอตัราก าลงัในการ
ซ้ือน้อยลง โดยลูกค้ามีการปรับเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือตามช่วงระยะเวลา เช่น ในช่วงเดือน
พฤษภาคม ถึงเดือนมิถุนายน เป็นช่วงของการเปิดภาคเรียน ของนักเรียน นกัศึกษา หรือในช่วง
เทศกาลวนัปีใหม่ ตรุษจีน สงกรานต์ เป็นต้น ลูกค้ามีการใช้จ่ายท่ีประหยดั มีการวางแผนทาง
การเงิน เพื่อน าเงินท่ีมีอยูไ่ปให้แก่บุตรหลานในการศึกษาเล่าเรียน หรือน าไปเท่ียวตามช่วงเทศกาล
ต่าง ๆ 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 
 
 “ลูกคา้จะลดออเดอร์การสั่งปลานอ้ยลงในช่วงท่ีใกลเ้ปิดเทอม อาจเพราะจ าน าเงินส่วน
หน่ึงไปใหแ้ก่บุตรหลานในการศึกษาเล่าเรียน”  

(คุณนงเยาว,์ 2557) 
 3.3 ปัญหาเร่ืองสภาพภูมิอากาศ 
 เน่ืองดว้ยสภาพภูมิอากาศท่ีแปรปรวนไม่สามารถคาดเดาได ้ปลาอาจเกิดอาการป่วย 
เป็นโรค เช่น ซึมเศร้าไม่กินอาหาร โรคบางชนิดท่ีเกิดข้ึนกบัปลา อาจส่งผลให้มีการระบาดไดท้ัว่ทั้ง
ฟาร์ม ผูป้ระกอบการตอ้งระมดัระวงั ในเร่ืองโรคของปลามากเป็นพิเศษ หากปลาเกิดอาการป่วย ไม่
แขง็แรง ไม่สามารถน าไปจดัจ าหน่ายแก่ลูกคา้ได ้
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 
 
 “สภาพอากาศท่ีแปรปรวน เด๋ียวร้อน เด๋ียวหนาว เด๋ียวฝน ท่ีไม่สามารถคาดเดาได ้ก็ท  า
ใหป้ลาป่วย เป็นโรคได ้ท าใหไ้ม่สามารถส่งปลาแก่ลูกคา้ได”้  

(คุณรุ่ง, 2557) 
 
 3.4 ปัญหาด้านการส่ือสาร 
      ผูป้ระกอบการประสบปัญหาในเร่ืองของการใช้ภาษาในการส่ือสาร เน่ืองจากลูกคา้
บางรายเป็นชาวต่างชาติ 
ดงัมีผูใ้หข้อ้มูลหลกัรายหน่ึงกล่าวไว ้ดงัน้ี 
 

 “ลูกค้าบางคนท่ีเข้ามา เป็นชาวต่างชาติก็มี เช่น สิงคโปร์ มาเลเซีย จีน การพูดคุย
ส่ือสารกนัไม่ค่อยเขา้ใจ แต่ยงัดีท่ีเคา้มีล่ามมาดว้ย ท าใหก้ารพดูเจรจาเขา้ใจกนัมากยิง่ข้ึน”  

(คุณแจค็ จอมพล 2557) 
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แนวทางแก้ไขปัญหาในการประกอบธุรกจิปลาสวยงาม 
 1. การจา้งงานเพื่อการด าเนินการของธุรกิจ ควรมีการจดัสรรค่าจา้งท่ีเหมาะสมตาม
กฎหมายแรงงาน มีการใหโ้บนสั จดัสวสัดิการ ใหร้างวลัปลอบใจแก่ลูกจา้งเพื่อเป็นการสารสัมพนัธ์
ท่ีดีแก่ลูกจา้งและนายจา้ง ให้ลูกจา้งเกิดความพึงพอใจ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่นายจา้ง อยากท่ีจะ
ท างานร่วมกบันายจา้งต่อไป 
 2. ส่งเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ืองและเหมาะสม ไม่ว่าจะ
เป็นการติดป้ายบิวบอร์ดตามสถานท่ีต่าง ๆ การแจกนามบตัร การโฆษณาลงส่ืออินเตอร์เน็ต เพื่อ
เป็นการเปิดการใชช่้องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 
 3. ควรศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัโรคของปลา และวธีิการรักษาท่ีถูกตอ้ง 
 4. ควรฝึกฝนทกัษะทางดา้นภาษา แลกเปล่ียนความรู้และพฒันาความสามารถอยูเ่สมอ 
 5. ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังนอกจากคุณภาพของปลาแล้ว ลูกค้าใช้เกณฑ์การวดั
ระดบัคุณภาพของการบริการมาประกอบกบัการตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย โดยผูป้ระกอบการตอ้งมีการ
บริการท่ีดี มีร้อยยิ้มท่ีแจ่มใส มีความเอาใจใส่ลูกคา้ ให้บริการลูกคา้อย่างมีคุณค่า สุภาพอ่อนโยน 
เป็นตน้ 
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บทที ่5 
 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การวิจยัเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของ
ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) มีวตัถุประสงคใ์นการท าวจิยัเพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดใน
การด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 2) เพื่อ
ศึกษาปัญหาอุปสรรคและแนวทางแก้ไขในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม ผูว้ิจยัสามารถสรุปผล
การศึกษาไดด้งัน้ี 
 
1.  สรุปผลการวจัิย 
 จากการศึกษาพบวา่ รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม
ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบ้านโป่ง จงัหวดัราชบุรี  เกิดจากสภาพแวดล้อมของ
จงัหวดัราชบุรีท่ีอุดมไปด้วยทรัพยากรธรรมชาติท่ีเหมะสม มีสภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศท่ี
เหมาะสม เหมาะแก่การเพาะเล้ียงปลาสวยงาม ทั้งยงัเป็นศูนยก์ลางการจดัจ าหน่าย มีการคมนาคมท่ี
สะดวก สามารถเปิดเป็นศูนยก์ลางการซ้ือขายปลาสวยงามได้ จึงท าให้อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั
ราชบุรี เป็นสถานท่ีหน่ึงท่ีได้รับการสนับสนุนให้เป็นแหล่งผลิตและซ้ือขายปลาสวยงาม เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก วิธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม และวิธีการ
เก็บรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้อง มีการสัมภาษณ์กับผูมี้ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจปลา
สวยงามมากวา่ 20 ปี จ  านวน 5 ราย ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั
ประกอบดว้ย สมุดบนัทึกขอ้มูลในภาคสนาม เคร่ืองบนัทึกเสียง แนวค าถามการสัมภาษณ์ และตวั
ผูว้จิยัซ่ึงถือวา่เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการเก็บขอ้มูล 
 ผลท่ีได้จากการศึกษาพบว่า การประกอบการธุรกิจปลาสวยงามในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี ผูป้ระกอบการด าเนินธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม เร่ิมจากธุรกิจในครอบครัว โดยธุรกิจ
ปลาสวยงามไดมี้การเร่ิมกิจการมาไม่นอ้ยกวา่ 20 ปี ด าเนินกิจการในลกัษณะเจา้ของธุรกิจคนเดียว 
ใชแ้หล่งเงินทุนส่วนตวัและแหล่งเงินทุนจากภายนอก การด าเนินธุรกิจเป็นธุรกิจท่ีเร่ิมตน้ท าข้ึนมา
ใหม่ เป็นประเภทธุรกิจดั้งเดิมของครอบครัว เป็นธุรกิจท่ีส่งเสริมการท่องเท่ียวของจงัหวดัราชบุรี 
ใหแ้ก่นกัท่องเท่ียวผูท่ี้ช่ืนชอบและสนใจปลาสวยงาม เป็นการสร้างรายไดใ้ห้แก่ผูป้ระกอบการและ
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บุคคลท่ีตอ้งการหารายไดเ้สริม พร้อมทั้งยงัเป็นแนวทางการสร้างธุรกิจแนวใหม่ให้แก่บุคคลท่ีมี
ความสนใจจะประกอบธุรกิจปลาสวยงามเป็นของตนเอง 
 จากการศึกษายงัได้ทราบถึงรูปแบบทางการตลาดท่ีเป็นไปตามรูปแบบธุรกิจการ
ให้บริการ รูปแบบ (8P’S) ของ Phillip Kotler  (2546 : 24) แนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามไดน้ ามาใชก้ าหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ดงัน้ี 
 1. กลยทุธ์การตั้งราคา การก าหนดราคาปลาสวยงามจะเป็นราคาท่ีคงท่ี ก าหนดราคา
ตามรูปแบบ คุณภาพของปลา ขนาด สีสัน ความแขง็แรงของปลา โดยสามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
  1.1 ปลาทองอาย ุ3 เดือน มีขนาด 1.50 น้ิว จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 3 บาท 
  1.2 ปลาทองอาย ุ4เดือน มีขนาด 3.00 น้ิว จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 10 บาท 
  1.3 ปลาทองอาย ุ5 เดือนข้ึนไป ท่ีมีขนาดใหญ่ จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 200 บาท
ข้ึนไป 
  1.4 ปลาทองท่ีไม่ไดข้นาด ไม่สวยงาม พิการ ไม่ตรงตามสายพนัธ์ จะมีการจ าหน่าย
ในราคาท่ีถูกลงกวา่เดิม 50 เปอร์เซ็นต ์
 การตั้งราคาปลาสวยงามอาจจะตั้งราคาให้เท่ากนั หรือสูงกวา่ หรือต ่ากว่า ผูป้ระกอบการ
รายอ่ืนเล็กน้อยไม่แตกต่างกนัมาก โดยลูกคา้ให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพของปลาท่ีมีความ
เหมาะสมกบัราคา 
 2. กลยุทธ์การพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่าย การให้บริการของผูป้ระกอบการปลา
สวยงามเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย ลูกคา้สามารถโทรสั่งจองปลาสวยงามไดโ้ดยผา่นระบบโทรศพัทมื์อถือ 
หรือเดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง เพราะมีการเดินทางการคมนาคมท่ีสะดวก  
 3. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 รูปแบบไดแ้ก่ 
 3.1 การจดัรายการส่งเสริมการขายในส่วนของปลาสวยงาม โดยผูป้ระกอบการจดั
ให้มีส่วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือปลาสวยงามในจ านวนท่ีมาก หรือมีการเพิ่มและแถมปลาสวยงาม
ใหแ้ก่ลูกคา้อีกทางหน่ึง 
 3.2 จดับริการรับเปล่ียนสินคา้ กรณีท่ีลูกคา้น าปลาสวยงามไป แลว้ปลาสวยงามมี
ลกัษณะอาการไม่แข็งแรง มีอาการซึม ไม่กินอาหาร หงายทอ้ง หรือตาย ทางผูป้ระกอบการยินดี
รับผดิชอบและชดใชค้่าเสียหายให้แก่ลูกคา้ เช่น มีการปรับเปล่ียนปลาให้ใหม่ หรือคืนเงิน หรือลด
ราคาใหแ้ก่ลูกคา้ 
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 3.3 ช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง การติดป้ายบิวบอร์ด ประชาสัมพนัธ์
ติดป้ายช่ือฟาร์มของผูป้ระกอบการ พร้อมทั้งมีการลงหนงัสือนิตยสาร และออกรายการโทรทศัน์ 
โดยผา่นทางธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
 3.4 การแนะน าโดยลูกคา้ดว้ยกนัเอง ผา่นการเล่าเร่ืองเราท่ีประทบัใจและบอกต่อ 
 4. กลยุทธ์การออกแบบสถานท่ี ผูป้ระกอบการใช้กลยุทธ์การออกแบบสถานท่ีโดย 
แบ่งพื้นท่ีออกเป็นสัดส่วน มีการจดัท าบ่อดินและบ่อปูนในการเพาะเล้ียงปลาอยา่งเป็นระบบระเรียบ 
ประกอบกบัสถานท่ีเพาะเล้ียงอยูใ่กลแ้หล่งน ้ าและติดถนน ท าให้การเดินทางคมนาคมสะดวก ง่าย
ต่อการเขา้ถึง 
 5. กลยุทธ์การให้บริการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกค้า ผูป้ระกอบการธุรกิจปลา
สวยงามไดใ้ชก้ลยทุธ์ในการให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจ
และความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ สร้างความผกูพนัเป็นกนัเอง ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ประทบัใจ
ในการใหบ้ริการ โดยส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญั มีดงัน้ี 
      5.1 คุณภาพของปลาเป็นไปตามท่ีลูกค้าคาดหวงั ตามเง่ือนไขการสั่ง คือ ลูกค้า
ส่วนมากจะค านึงถึงคุณภาพของปลา ว่าตรงกับความตอ้งการของตนไหม เช่น ขนาดของปลา 
คุณภาพของปลา ความแข็งแรงไม่ป่วยและเป็นโรค สีสันของปลา คุณภาพของปลาถือเป็นหัวใจ
ส าคญัของผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม 
      5.2 ราคาของปลาสวยงาม มีความเหมาะสมตามคุณภาพ ขนาด ของปลาสวยงามท่ี
ไดต้ั้งไว ้โดยท่ีผูป้ระกอบการปลาสวยงามไมถือโอกาสในช่วงท่ีปลาก าลงัขาดตลาด ข้ึนราคาปลา 
หรือ จดัท าหน่ายปลาขนาดเล็กลงแต่ราคาเท่าเดิม 
      5.3 มีบริการการจดัส่งปลาสวยงาม ในกรณีท่ีลูกค้าสั่งปลาสวยงามจ านวนมาก 
หรือลูกคา้ไม่สามารถมารับปลาดว้ยตนเองได ้ไม่ว่าจะเป็นทางรถยนต์ ทางรถโดยสารประจ าทาง 
รถไฟ เคร่ืองบิน เป็นตน้ 
 6. กลยุทธ์การส่งมอบบริการท่ีดี ผูป้ระกอบธุรกิจปลาสวยงามไดใ้ห้ความส าคญัใน
เร่ืองของกระบวนการ การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ มุ่งหวงัให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีดี มี
คุณภาพ พร้อมทั้งมีบริการการจดัส่งปลาสวยงาม ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งปลาสวยงามในจ านวนมาก 
หรือในกรณีท่ีลูกคา้ไม่สามารถมารับปลาสวยงามดว้ยตนเองได ้
 7. กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี ไดน้ ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมาใชเ้พื่อประกอบธุรกิจของตนเอง ให้โดดเด่น
กว่าผูป้ระกอบการรายอ่ืน โดยเพาะเล้ียงปลาท่ีหลากหลายข้ึน มีหลากหลายสายพนัธ์ เพื่อเป็นการ
ดึงดูดลูกคา้ และนอกจากน้ี ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งปลาสวยงาม ระบุขนาด ราคา จ านวนตามท่ีตอ้งการ 
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แต่ผูป้ระกอบการไม่สามารถจดัสินคา้ไดต้ามครบตามค าสั่งของลูกคา้ อาจเน่ืองมาจากปลามีจ านวน
ท่ีนอ้ย หรือขนาดไม่ไดต้ามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ผูป้ระกอบการก็จะมีวิธีการหาจากแหล่งอ่ืนมาทดแทน 
ท่ีมีขนาดและคุณภาพใกลเ้คียงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการ จึงท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจในการบริการท่ีดี 
 8. กลยุทธ์การให้บริการแต่ละหน้าท่ี ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี ไดใ้หค้วามส าคญักบับุคลากร การบริหารทรัพยากรมนุษยใ์นการปฏิบติังานให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ การน ากลยุทธ์การให้บริการแต่ละหน้าท่ีมาใช้ในธุรกิจ ตั้งแต่กระบวนการคดัเลือก
ลูกจา้ง ลูกจา้งตอ้งมีความขยนัหมัน่เพียร อดทนต่องาน มีความสนใจท่ีจะเขา้มาท างานและปฏิบติั
หน้าท่ีอย่างมีความรับผิดชอบ และเน้นในเร่ืองของการให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 
 
 ปัญหาและอุปสรรคจากการประกอบธุรกจิปลาสวยงาม และแนวทางในการแก้ปัญหา 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามจ านวนมากท่ีพบเจอกบัปัญหาและการรับมือกับ
บุคลากรลูกจา้งท่ีเขา้มาท างานได้เพียงไม่ก่ีวนั ก็เกิดปัญหาการเขา้ออกของลูกจา้ง การรับสมคัร
ลูกจา้งใหม่เขา้มาท างานจึงค่อนขา้งล าบากในลกัษณะต าแหน่งท่ีเป็นกลุ่มแรงงาน เช่น ลูกจา้งเม่ือได้
เขา้มาท างานและเรียนรู้งานจนเกิดความช านาญแลว้ ก็ลาออกไปหางานใหม่ท า ท าใหผู้ป้ระกอบการ
หรือนายจา้งจ าเป็นตอ้งสอนงานใหม่อีกคร้ังให้แก่ลูกจา้งท่ีเขา้มาท างานใหม่  ปัญหาเร่ืองสภาวะ
เศรษฐกิจท่ีผนัผวน ท าให้ลูกคา้ท่ีจะเขา้มาท าการซ้ือขาย ลดอตัราก าลงัในการซ้ือนอ้ยลง โดยลูกคา้
จะมีการปรับเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือตามช่วงระยะเวลา เช่น ในช่วงเดือนพฤษภาคม ถึงเดือน
มิถุนายน เป็นช่วงของการเปิดภาคเรียน ของนักเรียน นักศึกษา หรือในช่วงเทศกาลวนัปีใหม่ 
ตรุษจีน สงกรานต ์เป็นตน้ ลูกคา้มีการใชจ่้ายท่ีประหยดั มีการวางแผนทางการเงิน เพื่อน าเงินท่ีมีอยู่
ไปให้แก่บุตรหลานในการศึกษาเล่าเรียน หรือน าไปเท่ียวตามช่วงเทศกาลต่างๆ ปัญหาเร่ืองสภาพ
ภูมิอากาศ เน่ืองดว้ยสภาพภูมิอากาศท่ีแปรปรวนไม่สามารถคาดเดาได ้ท าให้ปลาเกิดอาการป่วย 
เป็นโรค โรคบางชนิดท่ีเกิดข้ึนกบัปลา อาจส่งผลให้มีการระบาดไดท้ัว่ทั้งฟาร์ม ผูป้ระกอบการตอ้ง
ระมดัระวงั ในเร่ืองโรคของปลามากเป็นพิเศษ หากปลาเกิดอาการป่วย ไม่แข็งแรง ก็จะไม่สามารถ
น าไปจดัจ าหน่ายแก่ลูกคา้ได ้
 แนวทางในการแกไ้ขปัญหาในเร่ืองของการจา้งงานเพื่อการด าเนินการของธุรกิจ ควร
มีการจดัสรรค่าจ้างท่ีเหมาะสมตามกฎหมายแรงงาน มีการให้โบนัส จัดสวสัดิการ ให้รางวลั
ปลอบใจแก่ลูกจา้งเพื่อเป็นการสารสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกจา้งและนายจา้ง ให้ลูกจา้งเกิดความพึงพอใจ มี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่นายจา้ง อยากท่ีจะท างานร่วมกบันายจา้งต่อไป ส าหรับช่องทางส่งเสริมการขาย 
ท าการส่งเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองและเหมาะสม การติดป้ายบิวบอร์ด
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ตามสถานท่ีต่างๆ การแจกนามบตัร การโฆษณาลงส่ืออินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นการเปิดการใชช่้องทาง
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึน ควรมีการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัโรค
ของปลา และวิธีการรักษาท่ีถูกตอ้ง ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังนอกจากคุณภาพของปลาแลว้ ลูกคา้
ใช้เกณฑ์การว ัดระดับคุณภาพของการบริการมาประกอบกับการตัดสินใจซ้ืออีกด้วย โดย
ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีการบริการท่ีดี มีร้อยยิม้ท่ีแจ่มใส มีความเอาใจใส่ลูกคา้ ให้บริการลูกคา้อยา่ง
มีคุณค่า สุภาพอ่อนโยน 
 
2.  การอภิปรายผล 
 จากการวิจยัเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม
ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี พบว่า ท าเลท่ีตั้ง เป็นส่ิงส าคญั
อยา่งยิ่งของการประกอบกิจการ จากสภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศท่ีเหมาะสม มีการคมนาคมท่ี
สะดวก และเป็นจุดศูนยก์ลางของการจดัจ าหน่าย ระบบการจดัการกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นส่ิงท่ี
ก าหนดทิศทางของการด าเนินกิจการ การวางแผนกลยุทธ์และระบบการจดัการท่ีดียอ่มท าให้ธุรกิจ
ประสบผลส าเร็จอย่างแน่นอน จุดเด่นและความแตกต่าง ตอ้งสร้างความแตกต่างในการพฒันาท่ีดี
และมีคุณภาพ เงินทุน เป็นส่ิงส าคญัในการพฒันาและด าเนินธุรกิจเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้น
การแข่งขนั  
 ผลจากการวิจยัพบวา่ รูปแบบทางการตลาดของธุรกิจปลาสวยงาม ไดใ้ห้ความส าคญั
กบัรูปแบบทางการตลาดของแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ทั้ง 8 ด้าน 
เป็นไปตามรูปแบบทางการตลาดของธุรกิจ ดงัน้ี 
 กลยุทธ์การตั้งราคา พบว่า การก าหนดราคาปลาสวยงามจะเป็นราคาท่ีคงท่ี ก าหนด
ราคาตามรูปแบบ คุณภาพของปลา ขนาด สีสัน ความแข็งแรงของปลา โดยสามารถแบ่งออกได ้
ดงัน้ี 1) ปลาทองอายุ 3 เดือน มีขนาด 1.50 น้ิว จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 3 บาท 2) ปลาทองอายุ 4
เดือน มีขนาด 3.00 น้ิว จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 10 บาท  3) ปลาทองอายุ 5 เดือนข้ึนไป ท่ีมีขนาด
ใหญ่ จะมีราคาจ าหน่ายตวัละ 200 บาทข้ึนไป 4) ปลาทองท่ีไม่ไดข้นาด ไม่สวยงาม พิการ ไม่ตรง
ตามสายพนัธ์ุ จะมีการจ าหน่ายในราคาท่ีถูกลงกว่าเดิม 50 เปอร์เซ็นต์ การตั้งราคาปลาสวยงาม
อาจจะตั้งราคาให้เท่ากนั หรือสูงกวา่ หรือต ่ากวา่ ผูป้ระกอบการรายอ่ืนเล็กน้อยไม่แตกต่างกนัมาก 
โดยลูกคา้ให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพของปลาท่ีมีความเหมาะสมกบัราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ น ้ าทิพย์ น ้ าสระน้อย (2555) ศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจเกสตเ์ฮาส์บริเวณโคง้ประปา อ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี ผลการวิจยัพบว่า 



69 
 

รูปแบบและกลยุทธ์ท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเกสต์เฮาส์น ามาใช้ดงัน้ี คือ กลยุทธ์การตั้งราคาโดยการ
ก าหนดราคาตามรูปแบบหอ้งพกัและความเหมาสมของราคาหอ้งพกั 
 กลยทุธ์การพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ การใหบ้ริการของผูป้ระกอบการปลา
สวยงามเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย ลูกคา้สามารถโทรสั่งจองปลาสวยงามไดโ้ดยผา่นระบบโทรศพัทมื์อถือ 
หรือเดินทางมาเลือกซ้ือสินค้าได้ด้วยตนเอง เพราะมีการเดินทางการคมนาคมท่ีสะดวก ซ่ึง
สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดก้ล่าวไวว้า่ กลยุทธ์ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายจะตอ้งพิจารณาถึง ช่องทางการจดัจ าหน่าย จะน าเสนอสินคา้สู่ผูบ้ริโภคอยา่งไร ประเภท
ของร้านคา้ ขายทางไปรษณีย ์ขายแบบเคร่ืองอตัโนมติั ขายโดยแคตตาล็อค 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 1) การจดัรายการส่งเสริมการขายในส่วนของปลา
สวยงาม โดยผูป้ระกอบการจดัให้มีส่วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือปลาสวยงามในจ านวนท่ีมาก หรือมี
การเพิ่มและแถมปลาสวยงามให้แก่ลูกคา้อีกทางหน่ึง 2) จดับริการรับเปล่ียนสินคา้ กรณีท่ีลูกคา้น า
ปลาสวยงามไป แลว้ปลาสวยงามมีลกัษณะอาการไม่แข็งแรง มีอาการซึม ไม่กินอาหาร หงายทอ้ง 
หรือตาย ทางผูป้ระกอบการยินดีรับผิดชอบและชดใชค้่าเสียหายให้แก่ลูกคา้ เช่น มีการปรับเปล่ียน
ปลาให้ใหม่ หรือคืนเงิน หรือลดราคาให้แก่ลูกคา้ 3) ช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง 
การติดป้ายบิวบอร์ด ประชาสัมพนัธ์ติดป้ายช่ือฟาร์มของผูป้ระกอบการ พร้อมทั้งมีการลงหนงัสือ
นิตยสาร และออกรายการโทรทศัน์ โดยผา่นทางธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 4) 
การแนะน าโดยลูกคา้ดว้ยกนัเอง ผา่นการเล่าเร่ืองเราท่ีประทบัใจ และบอก ต่อๆกนั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับหน้าท่ีทางการตลาดของ อนิวชั แก้วจ านง (2553) กล่าวไว้ว่า การตลาดท าหน้าท่ีในการ
แลกเปล่ียนสินคา้และบริการ ท าหนา้ท่ีกระจายตวัสินคา้ และอ านวยความสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ 
 กลยทุธ์การออกแบบสถานท่ี พบวา่ ผูป้ระกอบการใชก้ลยทุธ์การออกแบบสถานท่ีโดย
แบ่งพื้นท่ีออกเป็นสัดส่วน มีการจดัท าบ่อดินและบ่อปูนในการเพาะเล้ียงปลาอยา่งเป็นระบบระเรียบ 
ประกอบกบัสถานท่ีเพาะเล้ียงอยูใ่กลแ้หล่งน ้ าและติดถนน ท าให้การเดินทางคมนาคมสะดวก ง่าย
ต่อการเขา้ถึง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศุภาสิณี บุญท าดี (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการแพเธคจงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ สถานท่ีขาย ผูป้ระกอบการแพเธคส่วน
ใหญ่ใชส้ถานท่ีในการจอดเรือแพริมแม่น ้ าแม่กลอง ในบริเวณท่ีก าหนดไว ้นบัวา่เป็นบริเวณท่ีตั้งท่ี
เหมาะสม 
 กลยุทธ์การให้บริการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจปลา
สวยงามไดใ้ชก้ลยทุธ์ในการให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจ
และความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ สร้างความผกูพนัเป็นกนัเอง ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ประทบัใจ
ในการให้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) Phillip Kotler (แปล
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โดย วารุณี ตนัติวงค์ และคณะ 2546) ท่ีกล่าวถึง บุคลากร (People) จะคลอบคลุม 2 ประเด็น ดงัน้ี 
บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะท าหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้ง
ท าหนา้ท่ีในการขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม ๆ กนั ดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีส่วน
จ าเป็นอยา่งมากส าหรับ การบริการความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้ราย
หน่ึงอาจมีผลจากลูกคา้รายอ่ืนแนะน ามา 
 กลยุทธ์การส่งมอบบริการท่ีดี พบวา่ ผูป้ระกอบธุรกิจปลาสวยงามไดใ้ห้ความส าคญั
ในเร่ืองของกระบวนการ การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ มุ่งหวงัให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีดี 
มีคุณภาพ พร้อมทั้งมีบริการการจดัส่งปลาสวยงาม ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งปลาสวยงามในจ านวนมาก 
หรือในกรณีท่ีลูกคา้ไม่สามารถมารับปลาสวยงามด้วยตนเองได้ ซ่ึงสอดคล้องกับ แนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาด (8P’s) Phillip Kotler (แปลโดย วารุณี ตนัติวงค์ และคณะ 2546) ท่ีกล่าวถึง 
กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมีความส าคัญ
เช่นเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล แม้ว่า ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจและดูแลลูกคา้อย่างดีก็ไม่
สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ  ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช้ ระดบัการใช้เคร่ืองจกัรกลในการให้บริการ  อ านาจตดัสินใจ
ของพนกังานการท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการการให้บริการ  อย่างไรก็ตามความส าคญั
ของประเด็นปัญหาดงักล่าว ไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่าย
การตลาดดว้ย   เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง  พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้น
โป่ง จงัหวดัราชบุรี ไดน้ ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างมาใชเ้พื่อประกอบธุรกิจของตนเอง ให้โดด
เด่นกวา่ผูป้ระกอบการรายอ่ืน โดยเพาะเล้ียงปลาท่ีหลากหลายข้ึน มีหลากหลายสายพนัธ์ุ เพื่อเป็น
การดึงดูดลูกค้า และนอกจากน้ี ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งปลาสวยงาม ระบุขนาด ราคา จ านวนตามท่ี
ตอ้งการ แต่ผูป้ระกอบการไม่สามารถจดัสินคา้ไดต้ามครบตามค าสั่งของลูกคา้ อาจเน่ืองมาจากปลา
มีจ านวนท่ีนอ้ย หรือขนาดไม่ไดต้ามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ผูป้ระกอบการก็จะมีวิธีการหาจากแหล่งอ่ืนมา
ทดแทน ท่ีมีขนาดและคุณภาพใกลเ้คียงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการ จึงท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจในการ
บริการท่ีดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กิตติคุณ โรจน์บวรวิทยา (2553) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาด
ประกอบการตลาดนดัหนองหอย ต าบลวงัก์พง อ าเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยั
พบวา่ กลยทุธ์ท่ีเจา้ของตลาดนดัไดน้ ามาใชคื้อ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างการออกแบบสถานท่ี กลยุทธ์
การก าหนดร้านคา้ โดยค านึงถึงความสมดุลระหวา่งความตอ้งการซ้ือและความตอ้งการขาย กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาดช่วงเทศกาลส าคญั เป็นการเพิ่มผลประกอบการ กลยุทธ์การแข่งขนักบัคู่แข่ง
เม่ือมีคู่แข่งเกิดข้ึน การบริหารจดัการตลาดนดัดา้นอ่ืนท่ีมีประสิทธิภาพ อีกทั้งตลาดนดัหนองหอย
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เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี ปัญหาท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการตลาดนดัคือ ภาวะเศรษฐกิจท่ีผนั
ผวนเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ปัญหาการเขา้มามีบทบาทของธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติขนาดใหญ่ 
ส่งผลกระทบต่อผลประกอบการตลาดนดั การประกอบการตลาดนดัท าเลท่ีตั้งเป็นส่ิงส าคญัในการ
ประสบความส าเร็จของการประกอบกิจการ 
 กลยุทธ์การให้บริการแต่ละหนา้ท่ี พบว่า ผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง 
จงัหวดัราชบุรี ไดใ้หค้วามส าคญักบับุคลากร การบริหารทรัพยากรมนุษยใ์นการปฏิบติังานให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ การน ากลยุทธ์การให้บริการแต่ละหน้าท่ีมาใช้ในธุรกิจ ตั้งแต่กระบวนการคดัเลือก
ลูกจา้ง ลูกจา้งตอ้งมีความขยนัหมัน่เพียร อดทนต่องาน มีความสนใจท่ีจะเขา้มาท างานและปฏิบติั
หน้าท่ีอย่างมีความรับผิดชอบ และเน้นในเร่ืองของการให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กณิกนนัต ์
กาญจนพฒัน์ (2553 : 5) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์ของ
เว็บไซต์หมูหินดอทคอม พบว่า กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์ของ
เวบ็ไซตห์มูหินดอทคอม มีเป้าหมายมุ่งเนน้เพื่อเป็นเวบ็ไซตท์่องเท่ียวท่ีมีผูเ้ขา้ชมเป็นอนัดบั 1 ต่อไป
รับพนกังานเพิ่มและฝึกอบรมให้ทีมงานเป็นทีมงานมืออาชีพ รักษาฐานลูกคา้และสร้างพนัธมิตร
ทางการค้า กระบวนการท างานแบ่งเป็น 4 ฝ่าย ฝ่ายโปรแกรมและกราฟฟิคดีไซด์ ฝ่ายขาย ฝ่าย
การเงินการจดัการทัว่ไป และฝ่ายคอนเทนต ์
 
3.  ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม
ของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อให้การ
บริหารจดัการ การประกอบธุรกิจปลาสวยงามให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการ สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ผูว้จิยัใคร่ขอเสนอความคิดเห็น ดงัน้ี 
 1. จากการศึกษาพบว่า ปัญหาท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได้ เช่น 
ปัญหาภาวะเศรษฐกิจท่ีผนัผวน ปัญหาสภาพภูมิอากาศ เป็นต้น ผูป้ระกอบการควรท่ีจะติดตาม
ข่าวสาร สถานการณ์ต่างๆในปัจจุบนั เพื่อท่ีจะไดว้างแผนป้องกนั เตรียมตวัพร้อมรับกบัสถานการณ์
ท่ีไม่อาจคาดเดาได ้เป็นการลดความเส่ียงไปไดใ้นระดบัหน่ึง 
 2. จากการศึกษาพบว่า หน่วยงานราชการและองค์กรท่ีเก่ียวข้อง เช่น กรมประมง 
เกษตรกรจงัหวดั ควรมีการจดัเจา้หนา้ท่ีเขา้มาดูแลการเพาะเล้ียงปลาของผูป้ระกอบการอยา่งใกลชิ้ด 
เพื่อรับทราบถึงปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินการเพาะเล้ียงปลาสวยงาม ช่วยหาแนวทางแกไ้ข
ปัญหา ใหผู้ป้ระกอบการหรือเกษตรไดรั้บความรู้ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งในการเล้ียงปลาสวยงาม 
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4.  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการวิจยัเก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจปลาสวยงามในเขตพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพื่อให้ไดผ้ล
การศึกษาท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน สามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบและกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 2. ควรมีการวิจยัเก่ียวกบั ผลกระทบจากการลงทุนในด้านของผูป้ระกอบธุรกิจปลา
สวยงาม เพื่อใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานประกอบในการช่วยตดัสินใจ ส าหรับผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะ
ประกอบธุรกิจ และเพื่อใช้เป็นแนวทางในการป้องกันและแก้ไขปัญหาท่ีอาจจะส่งผลเสียต่อ
ผูป้ระกอบการธุรกิจปลาสวยงามในอนาคต 
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แบบสัมภาษณ์  ชุดที ่ 1 
ส าหรับผู้ประกอบการปลาสวยงาม  

 
ค าช้ีแจง 
 แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชใ้นการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการ
ด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ซ่ึงเป็น
ส่วนหน่ึงของวิทยานิพนธ์ของ นางสาววิภา  สร้อยแสง สาขาวิชาการจดัการภาครัฐและภาคเอกชน 
คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 
1.  ผู้ประกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบ้านโป่ง จังหวดัราชบุรี 
 1.1  ประวติัส่วนตวัของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม 
 1.2  ความเป็นมาของการเร่ิมท าธุรกิจปลาสวยงาม 
  1.2.1  ประวติัความเป็นมา (เร่ิมใหม่/สืบทอด) 
  1.2.2  จุดเร่ิมตน้และแนวคิดในการประกอบธุรกิจ 
  1.2.3  ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 1.3  รูปแบบการด าเนินธุรกิจปลาสวยงาม 
  1.3.1  วธีิการด าเนินธุรกิจเป็นอยา่งไร 
  1.3.2  มีการจดัสรรการใชเ้งินลงทุนอยา่งไร และมีการน าเงินลงทุนมาจากแหล่ง
ใดบา้ง 
  1.3.3  ลกัษณะของกลุ่มลูกคา้เป็นกลุ่มใดบา้ง มีลกัษณะการซ้ืออยา่งไร 
  1.3.4  อะไรท่ีเป็นการดึงดูดลูกคา้ 
  1.3.5  ปลาท่ีน ามาจ าหน่ายมาจากแหล่งใดบา้ง เช่นเพาะพนัธ์เอง ซ้ือมาจ าหน่ายเอง 
  1.3.6  จ  านวนลูกจา้ง และหนา้ท่ีของลูกจา้ง 
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2. กลยุทธ์ทางการตลาด การประกอบธุรกจิปลาสวยงาม 
 2.1  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
  -  ใชก้ลยทุธ์อะไร อยา่งไร การออกแบบสถานท่ีเป็นอยา่งไร 
 2.2  กลยทุธ์ดา้นราคา 
  -  การตั้งราคาปลาเป็นอยา่งไร 
 2.3  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  -  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอยา่งไร แบบใด 
 2.4  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
  -  มีการส่งเสริมการตลาดแบบใดบา้ง 
 2.5  กลยทุธ์ดา้นบุคลากร 
  -  มีการคดัเลือกลูกจา้ง และแบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบอยา่งไร 
 2.6  กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  -  จุดเด่นของผูป้ระกอบการปลาสวยงามเป็นอยา่งไร 
 2.7  กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ 
  -  มีขั้นตอนการบริการและส่งมอบปลาสวยงามอยา่งไร 
 2.8  กลยทุธ์ดา้นผลิตภาพ 
  -  ใหค้วามส าคญัความตอ้งการและปริมาณการใหบ้ริการอยา่งไร 
3. ปัญหาอุปสรรคและแนวทางแก้ไขปัญหาของผู้ประกอบการธุรกจิปลาสวยงาม 
 3.1  ปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ ดา้นการเงิน การจดัการ 
พนกังาน สถานท่ี การบริการ 
 3.2  ปัญหาท่ีพบบ่อยท่ีสุดคืออะไร 
 3.3  มีวธีิการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยา่งไร 
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แบบสัมภาษณ์  ชุดที ่ 2  
ส าหรับผู้ซ้ือหรือนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาซ้ือขายปลาสวยงาม  

 
ค าช้ีแจง 
 แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชใ้นการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดในการ
ด าเนินธุรกิจปลาสวยงามของผูป้ระกอบการปลาสวยงาม ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ซ่ึงเป็น
ส่วนหน่ึงของวิทยานิพนธ์ของ นางสาววิภา  สร้อยแสง สาขาวิชาการจดัการภาครัฐและภาคเอกชน 
คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 
ข้อค าถาม 
 1.  ท่านคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัสถานท่ีประกอบการปลาสวยงามแห่งน้ี 
 2.  ท่านน าปลาสวยงามไปจ าหน่ายหรือไปเล้ียง 
 3.  ท่านมาท่ีประกอบการแห่งน้ีเป็นประจ าหรือไม่ 
 4.  ท าไมท่านถึงเลือกมาท่ีสถานประกอบการแห่งน้ี 
 5.  ปัญหาและอุปสรรคท่ีท่านพบในสถานประกออบการแห่งน้ี 
 6.  ท่านตอ้งการใหมี้ขอ้เสนอแนะหรือแกไ้ขอยา่งไร 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 
ช่ือ-สกุล   นางสาววภิา  สร้อยแสง 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  บา้นเลขท่ี 73 หมู่5 ต าบลปากแรต อ าเภอบา้นโป่ง 
   จงัหวดัราชบุรี 70110 
E-mail   tikky_ws@hotmail.com 
ประวตัิการศึกษา   
 พ.ศ. 2540 ส าเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษา 
   โรงเรียนวดัโพธ์ิรัตนาราม อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 พ.ศ. 2546 ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
   โรงเรียนรัตนราษฎร์บ ารุง อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 
 พ.ศ. 2550 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
   วชิาเอกรัฐประศาสนศาสตร์ มหาวทิยาลยัราชภฎันครปฐม 
 พ.ศ. 2556 ศึกษาต่อระดบัปริญญาศิลปศาสตรมหาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการ 
   ภาครัฐและภาคเอกชน  คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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