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บทคดัยอ่ 
 ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกจิจ าหน่ายสาหรา่ยอบกรอบภายใต้แบรนด ์ละมนุ 
 วตัถปุระสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความต้องการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการ
ของธุรกจิ และ 4) การจดัการเชงิกลยุทธ์ การเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ และผูป้ระกอบการ
หรอืศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิ   
 ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกจิจ าหน่ายสาหรา่ยอบกรอบภายใตแ้บรนด ์ละมนุ 
 วตัถปุระสงค์ของการวิจยัเป็นการศึกษา 1.เพื่อศกึษาความต้องการและพฤติกรรมของผู้บรโิภค
เกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อสาหร่ายอบกรอบแบบม้วน แบรนด์ละมุน 2.เพื่อศึกษายอดขายและ
แนวโน้มยอดขาย 5 ปี ของธุรกิจสาหร่ายอบกรอบแบบม้วน แบรนด์ละมุน 3.เพื่อศึกษาแผนการ
ด าเนินงาน ปญัหา และอุปสรรค ของธุรกจิ สาหร่ายอบกรอบแบบมว้น แบรนดล์ะมุน 4.เพื่อศกึษาการ
วางแผนการตลาดของธุรกจิ สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้น แบรนดล์ะมนุ เป็นระยะเวลา 5 ปี 
 ผลการศกึษาพบว่า การวจิยัและส ารวจแบบสอบถาม พบว่าจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม แบ่ง
ออกเป็นดงัต่อไปนี้ ดา้นเพศ  พบว่า  ชาย รอ้ยละ 34.0 หญงิ รอ้ยละ 66.0 ดา้นสถานภาพ พบว่า สมรส 
รอ้ยละ 31.0 โสด รอ้ยละ 69.0 ด้านอายุ พบว่า อยู่ในช่วงอายุที่ 20-30 ปี ด้านระดบัการศกึษา พบว่า  
ปวช. / ปวส. และปรญิญาตร ีดา้นอาชพี  พบว่า พนกังานเอกชน และ คา้ขาย / ธุรกจิส่วนตวั ตามล าดบั 
ดา้นรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  อยู่ที่ระดบั 15,000บาท ดา้นจ านวนสมาชกิในครอบครวั อยู่ที่ 3-5 คน ด้าน
ความถี่ในการซือ้สาหร่ายอบกรอบแบบมว้น   อยุ่ทีร่ะดบั 6 - 10 ครัง้ / เดอืน,วนัทีเ่ลอืกซือ้สาหร่ายอบ
กรอบแบบมว้น ส่วนใหญ่เป็นวนั จนัทร ์– ศุกร,์ช่วงเวลาในการซือ้สาหร่ายอบกรอบแบบมว้น  เป็นเวลา 
12.00 - 16.00 น.,ค่าใชจ้่ายในการซือ้สาหร่ายอบกรอบแบบมว้นต่อครัง้ 50 - 100 บาท,สถานทีท่ีเ่ลอืก
ซือ้สาหร่ายอบกรอบแบบมว้น พบว่าเป็น Online (Facebook / Line / IG) หรอืช่องทาง E-Commerce 
(Shopee / Lazada),เหตุผลในการเลอืกซื้อสาหร่ายอบกรอบ  คอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า , 
รสชาต ิ / ความกรอบ / อายุการเกบ็ / บรรจุภณัฑ ์,การใหอ้ายุการเกบ็รกัษาสาหร่ายอบกรอบมรีะยะ
เวลานานเท่าใด คอื 15 - 20 วนั,แหล่งขอ้มลูทีท่ราบของสาหรา่ยอบกรอบ คอื อนิเตอรเ์น็ต (Facebook / 
Line / IG) 
 จากผลการส ารวจข้อมูลที่ได้ ทางผู้จดัท าได้วางแผนวเิคราะห์โครงการประกอบด้วย การ
ด าเนินงาน ดา้นการเงนิ ดา้นการตลาด ดา้นพฤตกิรรมองคก์ารของธุรกจิ พบว่า กจิการใชเ้งนิลงทุน 
400,000 บาท ซึง่เป็นธุรกจิหมุนเวยีน ผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบมดีว้ยกนั 5 รสชาต ิไดแ้ก่รส ดัง้เดมิ 



 
เผด็ บาบคีวิ ปลาหมกึ และป็อปคอรน์ ก าหนดราคาผลติภณัฑต์ามน ้าหนัก 20 กรมั 7 มว้น ราคา 25 
บาท  โดยก าไรต่อยอดขายแสดงให้เหน็ถงึความสามารถในการท าก าไรต่อรายได้ที่ขายสนิค้าปี 2563 
ROS = 3.44 % แสดงว่าทุกรอ้ยบาททีข่ายสนิคา้ไปจะท าก าไรได ้3.44 บาท การด าเนินการของธุรกจิใน
ดา้น (ออฟไลน์)  ส่วนใหญ่การขายทีเ่กดิขึน้เป็นการขาย ณ รา้นคา้ปลกี หรอืรา้นคา้ส่ง ซึง่ลูกคา้ไปซือ้ที่
แหล่งของผูข้าย เรยีกว่า “การขายปลกีหน้ารา้น” (over-the counter selling)  ซึง่พนักงานจะคอยดูแล
พูดคุยและชกัชวนจูงใจผูบ้รโิภคใหเ้กดิการซือ้เกดิขึน้ อาจมเีทคนิคบางอย่างอาทเิช่นการเรยีกลุกค้าให้
สนใจ และเชญิชวนใหม้กีารชมิหรอืทดลองชมิสนิคา้ เพื่อเป็นการใหข้อ้มลูประกอบการตดัสนิใจ  ในดา้น 
(ออนไลน์ ) พนักงานขายไม่ไดม้คีวามจ าเป็นในส่วนนี้ แต่พนักงานทีจ่ าเป็นและเปรยีบเสมอืนพนักงาน
ขายคอื แอดมนิ ซึ่งคอยตอบค าถามลูกค้าพรอ้มใหค้วามรูก้บัลูกคา้ผ่านแพลตฟอรม์โซเซยีลต่างๆ โดย
ต้องมคีวามรวดเรว็และมคีวามรอบรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑต์วัสนิคา้ในระดบัทีสู่งพอสมควร พรอ้มกบัเสนอ
โปรโมชัน่เพื่อเร่งและกระตุ้นการตดัสนิใจของลูกคา้ การจดัการเชงิกลยุทธ์ ต าแหน่งทางการตลาด คอื 
การก าหนดความแตกต่างของแบรนด์ และสนิคา้ใหม้ทีศิทางทีช่ดัเจน เพื่อให้เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายได้
อยา่งถูกตอ้ง และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งภายในตลาดไดร้วมถงึประโยชน์ในการควบคุมทศิทางการท า
การตลาดในดา้นอื่น เช่น การก าหนดสโลแกน การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ 
ค าส าคญั : ความต้องการด าเนินงาน, สาหร่ายอบกรอบ,แบรนด ์ละมนุ 

ABSTRACT 

Demand and Operation of Roasted Seaweed Business under the Lamoon brand The 
purpose of the research is education. 1. To study the needs and behavior of consumers on 
buying behavior of fried seaweed rolls with Lamoon brand 2. To study the sales and sales 
trends of the five years of the fried seaweed business in the rolls of Lamoon brand 3. To study 
plans Operate the problems and obstacles of the crispy fried seaweed business in the rolls of 
Lamoon brand 4. To study the marketing planning of the business Roasted seaweed rolls of 
Lamoon brand for 5 years 

The study found that Research and survey questionnaires Found that the number of 
respondents Divided into the following. Sex found that 34.0 percent male, 66.0 percent female. 
Status found that 31.0 percent married, single 69.0 percent. Age, found that was in the age 
range 20-30 years. Vocational Certificate / Vocational Certificate and Bachelor's Degree in 
Occupation, it was found that employees in private and commercial / personal business, 
respectively, the average monthly income was 15,000 baht, while the number of family 
members was 3-5 people. Buying roasted seaweed rolls at level 6 - 10 times / month, date of 
purchase, fried seaweed rolls. Most of them are Monday - Friday, the time to buy roasted 
seaweed rolls is 12.00 - 16.00 hrs., The cost of purchasing roasted seaweed rolls per time is 



 
50 - 100 baht, where to buy seaweed. Roasted crispy rolls found that it is Online (Facebook / 
Line / IG) or E-Commerce channel (Shopee / Lazada), the reason for buying crispy seaweed is 
the price that is suitable for product quality, taste / crispiness / shelf life. / Package, how long is 
the shelf life of roasted seaweed is 15 - 20 days, the known source of roasted seaweed is 
Internet (Facebook / Line / IG) 

From the survey results The organizer made a plan and analyzed the project consisting 
of financial operations, marketing, and organizational behavior of the business. Crispy seaweed 
products come in 5 flavors: traditional, spicy, BBQ, squid and popcorn.Prices are priced 
according to the weight of 20 grams, 7 rolls, priced at 25 baht, with profit per sales indicating 
the profitability of the sales revenue. Products in 2020 ROS = 3.44%, indicating that every 
hundred baht sold will make a profit of 3.44 baht.Business operations in the field (offline), most 
of the sales that occur are sales at retailers or wholesalers. This is known as "over-the-counter 
selling" where the customer goes to the seller, where the staff supervises, discusses, and 
persuades the consumer to make a purchase. There may be some techniques, such as calling 
the attention. And inviting them to have a tasting or product test In order to make informed 
decisions in the field of (online) sales representatives are not required in this respect But the 
necessary staff, like a salesperson, is an admin who answers customer questions and educates 
them through various social platforms. They must be fast and have a fairly high level of product 
knowledge. While also offering promotions to expedite and motivate customers' decision 
Strategic management The market position is to determine the differentiation of the brand. And 
products to have a clear direction In order to reach the target audience correctly And able to 
compete with competitors within the market, including the benefit of controlling the marketing 
direction in other areas such as slogan setting, advertising, public relations, etc. 
Keywords: operation demand, crispy seaweed, Lamoon brand 
 
บทน า 

อุตสาหกรรมขนมขบเคีย้วในปี 2562 มมีลูค่าตลาดรวมประมาณ 33,266 ล้านบาท ซึง่เพิม่ขึน้ 
รอ้ยละ 4.5 จากปี 2561 อย่างไรก็ตาม ที่ผ่านมาอุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวมอีตัราการเตบิโตอย่าง
ต่อเนื่อง จงึส่งผลให้อุตสาหกรรมนี้มผีู้ประกอบการให้ความสนใจเป็นอย่างมากสาหร่ายปรุงรสถอืเป็น
อาหารที่คนไทยมคีวามคุ้นเคยและบรโิภคมาอย่างยาวนาน โดยความเป็นญี่ปุ่นถอืเป็นจุดเริม่ต้นของ
ตลาดสาหร่าย เพราะสาหร่ายเป็นอาหารที่ชาวญี่ปุ่นรู้จกัและบรโิภคมาโดยตลอดสาหร่ายปรุงรสเป็น
สนิค้าที่ผู้ผลติสามารถเข้ามาท าตลาดได้ง่ายในแง่ของการผลิตสินค้า เพราะมขีัน้ตอนการผลิตที่ไม่
ซบัซ้อน อย่างไรกต็ามทผี่านมาผู้ผลติส่วนใหญ่เป็นผูผ้ลติรายเลก็ ทไีม่เน้นการสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นที



 
รูจ้กั หรอืมกีารท าการตลาดอย่างจรงิจงัเพื่อมากระตุ้นยอดขาย ท าใหท้ผี่านมาตลาดสาหร่ายในประเทศ
ไทยเตบิโตไดใ้นระดบัปานกลาง โดยผูบ้รโิภคไม่ไดม้คีวามตื่นตวัมากนักส าหรบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
เตบิโตอย่างรวดเรว็ของตลาดสาหร่ายปรุงรสในประเทศไทยนัน้มาจากระแสความนิยมของวฒันธรรม
บนัเทงิของเกาหล ีเนื่องจากพฤตกิรรมของกลุ่มลูกคา้ทีโ่ดยส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่นมคีวามนิยมในสนิคา้
จากเกาหลเีป็นอยา่งมาก จะเหน็ไดจ้ากรา้นอาหารกาหลเีพิม่ขึน้ และเตบิโตอย่างรวดเรว็ในเวลาไม่กี่ปีที่
ผ่านมา ท าใหผู้ป้ระกอบการโดยส่วนใหญ่เลอืกท าการตลาดไปในทศิทางทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัวฒันธรรม
บนัเทงิของเกาหล ีอาทเิช่น การใชก้ลุ่มนักรอ้งจากเกาหลมีาเป็นพรเีซน็เตอรใ์หก้บัสนิคา้ รวมถงึการจดั
แคมเปญการตลาดร่วมไปกบัคอนเสิร์ตเกาหลต่ีางๆ เช่น การจดักิจกรรมชิงบตัรคอนเสริ์ตของกลุ่ม
นักร้องเกาหลี เป็นต้น  ในส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุดในกลุ่มอุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวประเภท
สาหรา่ยปรงุรส โดยหากพจิารณาส่วนแบ่งทางการตลาดในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัของบรษิทั 
ไดแ้ก่ ซุปเปอรม์ารเ์กต/ไฮเปอรม์ารเ์กต รา้น สะดวกซือ้และรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (รา้นโชห่วย) พบว่า
บริษัทฯ มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุดในทุกช่องทางการจัดจ าหน่ายหลัก อย่างไรก็ดีปจัจุบัน
ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยไีดเ้ขา้มามบีทบาทส าคญัอย่างมากทัง้ต่อการผลติสนิต้าและการด าเนินงาน
ทางการตลาด และการด าเนินธุรกจิอกีทัง้ส่งผลกบัพฤตกิรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บรโิภคยิง่นานวนั
เทคโนโลยไีร้สายยิง่เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการด าเนินชวีิตของเรามากขึ้น ตื่นเช้ามาทุกคนต้องหยบิ
โทรศพัท์เพื่อเชค็ขอ้ความจากครอบครวัและเพื่อนร่วมงาน รวมถงึอ่านและตอบอเีมลด้วยปลายนิ้วบน
โทรศพัทส์มารท์โฟนคู่กาย คนเริม่ดทูวีน้ีอยลง เริม่อ่านข่าวน้อยลง อ่านหนังสอืน้อยลงและหนัมาท างาน
ผ่านระบบออนไลน์กันมากขึ้น โดยเฉพาะงานขายที่ต้องชิงไหวชิงพรบิกับคู่แข่งนัน้จ าเป็นต้องใช้
เครื่องมอืออนไลน์ให้เป็นประโยชน์ไม่ใช่ส่วนเสรมิอกีต่อไปแต่กลายเป็นส่วนหลกัทีต่้องให้ความส าคญั 
จงึจ าเป็นต้องน าเทคโนโลยโีดยเฉพาะเครื่องมอืออนไลน์ให้เป็นประโยชน์ อาทเิช่น หน้ารา้นออนไลน์
หรอืเวป็ไซค์ โซเชยีลมเีดยี หรอืแมก้ระทัง้การท าแอพพลเิคชัน่ส าหรบัรา้นค้า ความเสี่ยงจากความผนั
ผวนของอตัราแลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ 

ดงันัน้ผู้วจิยังึได้มคีวามสนใจที่จะท าการศกึษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิจ าหน่าย
สาหร่ายอบกรอบภายใต้แบรนด ์ละมุน  เพื่อศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดทีใ่ช้ปจัจุบนัเพื่อน ามาปรบัเขา้
กบัธุรกจิของผูว้จิยัทีท่ าธุรกจิจ าหน่ายสาหรา่ยอบกรอบ 
วิธีด าเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มรีปูแบบเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ( Quantitative research) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ
วจิยั คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ปลายปิดและปลายเปิด เพื่อสอบถามขอ้มูลต่างๆที่เกี่ยวกบั
หวัขอ้วจิยัเรื่อง  ท าการศกึษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบภายใต้
แบรนด์ ละมุน โดยแบบสอบถาม ได้ก าหนดขอบเขตของการวิจยัไว้ดงันี้ผู้วิจยัได้ก าหนดการเลือก
ตวัอย่าง คือ กลุ่มตวัอย่างในสื่อสงัคมออนไลน์ที่ผู้บรโิภคที่สนใจเลือกซื้อสนิค้าสาหร่ายอบกรอบ 
ประชากรกลุ่มตวัอยา่งจะน ามาศกึษาทัง้หมดคอื 200 คน 

 



 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 ใช้แบบสอบถาม เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในธุรกจิจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบ
ภายใตแ้บรนด ์ละมนุ โดยแบ่งเป็น 2 ตอนดงันี้ 
 ตอนท่ี 1 ศึกษาแผนธุรกิจจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบตลอดจนกลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้
ปจัจบุนัเพื่อน ามาปรบัเขา้กบัธุรกจิของผูว้จิยัทีท่ าธุรกจิดา้นจ าหน่ายสาหรา่ยอบกรอบ 
 ตอนท่ี 2 .ใช้แบบสอบถามเพื่อท าการศึกษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในธุรกจิจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบ 
 ผู้วิจยัได้น าเครื่องมอื คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมข้อมูล โดยวางแผนและปฏิบัติ
ดงัต่อไปนี้ 

1.น าแบบสอบถาม ที่สมบูรณ์แล้ว ซึ่งผ่านความเห็นชอบจากผู้เชี่ยวชาญแล้วไปใช้กับกลุ่ม
ตวัอยา่งในสื่อสงัคมออนไลน์ และผูบ้รโิภคทีส่นใจในการเลอืกซือ้สนิคา้สาหรา่ยอบกรอบ 

 2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมอื จากลุ่มตวัอย่างประชากรที่สุ่มเลอืกมา
จ านวน 200 คน  

3.เกบ็รวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของขอ้ความที่กลุ่ม
ตวัอยา่งไดก้รอกรายละเอยีดลงในแบบสอบถาม 

4.น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลด้วย สรุปผลเป็นค่าเฉลี่ย และ
อตัรารอ้ยละ  ใชก้ารพรรณนาเพื่ออธบิายขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการส ารวจ 
 
การวิเคราะหข้์อมลู 

ใช้หลกัการวเิคราะห์ด้วยสถติเิชงิพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยาย
คุณสมบตัิของกลุ่มตัวอย่างหรอืประชากรที่เก็บรวบรวมข้อมูลมาได้ และการวิเคราะห์ข้อมูลจะต้อง
สามารถตอบค าถาม หรอืประเดน็ปญัหาทีส่อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัซึง่ไดแ้ก่ 

1.  ปยัจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล  ใชส้ถติริอ้ยละ (Percentage) และกราฟแผนภมู ิ
  2.  ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าสาหร่ายอบกรอบใช้สถิติร้อยละ (Percentage)และกราฟ
แผนภมู ิ
 3.  แบบสอบถามความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกจิ จ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้สาหรา่ยอบกรอบใชส้ถติริอ้ยละ (Percentage) และกราฟแผนภูม ิและการหาค่า 

T- TESTและ One-way ANOVA 

 

 

 



 
ผลการวิจยั 

งานวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณซึง่มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 

  1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคในธุรกิจจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบภายใต้แบรนด ์
ละมนุ ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้สาหรา่ยอบกรอบ 
จากการวจิยัและส ารวจแบบสอบถาม พบว่าจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม แบ่งออกเป็นดงัต่อไปนี้ 

1.ดา้นเพศ  พบว่า  ชาย รอ้ยละ 34.0  หญงิ รอ้ยละ 66.0 
2.สถานภาพ พบว่า สมรส รอ้ยละ 31.0 โสด รอ้ยละ 69.0 
3.อาย ุพบว่า อยูใ่นช่วงอายทุี ่20-30 ปี 
4.ระดบัการศกึษา พบว่า  ปวช. / ปวส. และปรญิญาตร ี
5.อาชพี  พบว่า พนกังานเอกชน และ คา้ขาย / ธุรกจิส่วนตวั ตามล าดบั 
6.รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  อยูท่ีร่ะดบั 15,000บาท  
7.จ านวนสมาชกิในครอบครวั อยูท่ี ่3-5 คน 
8.ความถีใ่นการซือ้สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้น   อยุท่ีร่ะดบั 6 - 10 ครัง้ / เดอืน 
9.วนัทีเ่ลอืกซือ้สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้น ส่วนใหญ่เป็นวนั จนัทร ์– ศุกร ์
10.ช่วงเวลาในการซือ้สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้น  เป็นเวลา 12.00 - 16.00 น. 
11.ค่าใชจ้า่ยในการซือ้สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้นต่อครัง้ 50 - 100 บาท 
12. สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้สาหร่ายอบกรอบแบบมว้น พบว่าเป็น Online (Facebook / Line / 
IG) หรอืช่องทาง E-Commerce (Shopee / Lazada) 
13.เหตุผลในการเลอืกซือ้สาหรา่ยอบกรอบ  คอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้, รสชาต ิ/ 
ความกรอบ / อายกุารเกบ็ / บรรจภุณัฑ ์ 
14. การใหอ้ายกุารเกบ็รกัษาสาหรา่ยอบกรอบมรีะยะเวลานานเท่าใด คอื 15 - 20 วนั 
15.แหล่งขอ้มลูทีท่ราบของสาหร่ายอบกรอบ คอื อนิเตอรเ์น็ต (Facebook / Line / IG) 

 2.เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความต้องการของธุรกิจจ าหน่าย
สาหรา่ยอบกรอบภายใตแ้บรนด ์ละมนุ ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้สาหรา่ยอบกรอบ 
1.การทดสอบ Independent-Samples T-Test 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชือ้สาหรา่ยแบบอบกรอบไมแ่ตกต่างกนั อยา่ง

มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชือ้สาหรา่ยแบบทอดกรอบไมแ่ตกต่างกนั 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชือ้สาหร่ายแบบรสรสปลาหมกึ,รสบาบคีวิ,รส

ดัง้เดมิ,รสเผด็ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



 
 เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชือ้สาหรา่ยแบบรสป๊อบคอรน์ แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชือ้สาหรา่ยแบบมว้นและแบบแผ่นไมแ่ตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ปัจจยัด้านราคา 

เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชื้อสาหร่าย 7 มว้น ราคา 25 บาทและ 
สาหรา่ย 10 มว้นราคา 30 บาท ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เพศชายและเพศหญิงมีความพงึพอใจในการเลอืกชื้อสาหร่ายโดยโอนเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่
ธนาคาร ,เกบ็เงนิปลายทาง COD ,เงนิสด, ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชื้อสาหร่ายโดย Facebook , Instagram , 
Line , Shopee / Lazada ,รา้นขายอาหารหน้าบา้น ,รา้นขายของฝาก ,รา้นสะดวกซือ้ ,ตลาดนัด ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย 

เพศชายและเพศหญงิมคีวามพงึพอใจในการเลอืกชื้อสาหร่ายโดย จดัโปรโมชัน่ส าหรบัลูกค้า 
เช่น การสะสมคะแนนในการซือ้,สทิธิพ์เิศษส าหรบัลูกคา้ทีซ่ือ้สนิคา้ตามจ านวนชิน้ทีก่ าหนด ดงันี้ ซือ้ 10 
ห่อขึน้ไปในราคาเพยีงห่อละ 19 บาทเท่านัน้,โดย โปรโมชัน่แถม ช่วงเทศกาล,โปรโมชัน่ค่าส่งลดลง 
10% ต่อการซือ้ในรอบบลิครัง้ที ่2 (ค่าส่งลดลง) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
การเปรียบเทียบความแตกต่างด้วยการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (ANOVA)  

พบว่า ผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่า P มคี่ามากกว่า α ถอืว่า ไม่ Sig. จงึไม่มคีวามแตกต่างกนั
ระหว่างกลุ่ม จงึไมต่อ้งทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่กล่าวโดยสรุปไดว้่าเพศชายและเพศหญงิมปีจัจยั
ดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้นไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
     2.เพ่ือศึกษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ปี ของธรุกิจสาหร่ายอบกรอบแบบม้วนแบรนด์
ละมนุ 

การตัง้เป้าหมายของ แบรนด ์ละมุน ในธุรกจิผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบทีอ่ยู่ในช่วงเริม่ต้นของ
การด าเนินธุรกจิการตัง้เป้าหมายจงึมคีวามส าคญัเป็นอยา่งมาก จงึไดแ้บ่งออกเป็นเป้าหมายระยะสัน้และ
เป้าหมายระยะยาว ดงันี้ 

1. เป้าหมายระยะสัน้ (1 ปี) 
1.1. สร้างการรบัรู้ในตราสนิค้า แบรนด์ ละมุน ผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบที่มคีุณค่าทาง

โภชนาการทีด่ต่ีอสุขภาพ และสามารถส่งต่อสุขภาพทีด่ผี่านผลติภณัฑน์ี้ใหก้บัคนทีห่่วงใย โดยต้องการที่
จะเพิม่จ านวนผู้กด Likeใน ผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบ แบรนด ์ละมุน Facebook Page ใหไ้ดเ้ป็น
จ านวน 100,000 คน 



 
1.2. สร้างยอดขายผลิตภณัฑ์สาหร่ายอบกรอบโดยมรีายได้รวมก่อนหกัค่าใช้จ่ายเท่ากับ 

400,000 บาท 
2. เป้าหมายระยะยาว  
2.1. ขยายตวัแทนจ าหน่ายผลติภณัฑ ์โดยการกระจายผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบใหค้รอบคลุม

กลุ่มเป้าหมายครบทัง้ 4 ภมูภิาค 
2.2. ปรบัเปลี่ยนกลยุทธโ์ดยเพิม่สนิค้าใหม่ และลดสนิค้าทีไ่ม่สามารถสรา้งก าไรได้โดยให้มี

สนิคา้ทีส่ามารถสรา้งรายได ้และมกี าไรใหก้บัธุรกจิเท่านัน้ 
2.3. สรา้งการเตบิโตต่อเนื่องของยอดขายผลติภณัฑ์สาหร่ายอบกรอบโดยมยีอดขายเพิม่ทุกปี 

10 % และสามารถขยายฐานกลุ่มเป้าหมายได ้20 % ต่อปี 
2.6 กลุ่มลกูค้า (Customer Segments) 
กลุ่มลูกคา้หลกัของธุรกจิสาหร่ายอบกรอบ แบรนด ์ละมุน คอื กลุ่มวยัท างานซึง่มอีายุระหว่าง 

25-40 ปี กลุ่มลูกคา้หลกัของธุรกจิสาหร่ายอบกรอบ แบรนด ์ละมุน คอื กลุ่มวยัท างานซึง่มอีายุระหว่าง 
25-40 ปี จากขอ้มลู Target market คอื กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มวยัท างาน กลุ่มคนรกัสุขภาพ กลุ่มสูงวยั และ
กลุ่มเดก็ 
 3.เพ่ือศึกษาแผนการด าเนินงาน ปัญหา และอุปสรรค ของธุรกิจ สาหร่ายอบกรอบ
แบบม้วน แบรนดล์ะมนุ 

การวิเคราะหโ์อกาสทางการตลาดตามหลกัการ SWOT Analysis 
S: มาจากค าว่า Strength เป็นการวเิคราะหข์อ้ไดเ้ปรยีบหรอืขอ้ดเีด่น หรอืจุดแขง็ของกจิการ

ภายใตส้ภาพแวดลอ้มทางการตลาดหรอืสถานการณ์การตลาดในขณะนัน้ขอ้ไดเ้ปรยีบหรอืขอ้ดเีด่น หรอื 
จดุแขง็ของกจิการ : สาหรา่ยอบกรอบแบบมว้นแบรนดล์ะมุน มขีอ้ไดเ้ปรยีบขอ้ดเีด่น ดงันี้ 

 1. ผลติภณัฑส์าหรา่ยมคีุณภาพด ีเป็นสาหรา่ยน าเขา้จากเกาหล ี 
 2. ผลติภณัฑส์าหรา่ยเป็นสาหรา่ยอบกรอบไม่ทอด ใชก้ารอบกรอบแทนทอดกรอบ เหมาะแกผู้

ทีส่นใจในการรกัษาสุขภาพ 
 3. ผลติภณัฑ์สาหร่ายมรีาคาที่ไม่แพง ราคาถูกกว่าสนิค้าประเภทเดยีวกนัในยี่ห้ออื่นตาม

ทอ้งตลาดทัว่ไปในปจัจบุนั   
W: มาจากค าว่า Weaknesses เป็นการวเิคราะหข์อ้เสยีเปรยีบ สามารถ วเิคราะหไ์ดด้งันี้  
การผลติสนิค้าหรอืผลติภณัฑใ์นแต่ละรอบการผลติยงัไม่คงทีเ่ท่าที่ควร ทัง้ในดา้นการตดัขนาด

ของสนิคา้ความยาว และรสชาตดิลีเลอรห์รอืตวัแทนจ าหน่ายเมื่อมกีารสต๊อกสนิค้าทีม่าก มกัมกีารขาย
ตดัราคาส่งผลเสยีต่อระบบการขายสนิค้าสนิค้ายงัมอีายุการเก็บที่ไม่ยาวนานเท่าที่ควร ส่งผลต่อการ
ขนส่งสนิคา้หรอืการสต๊อกสนิคา้ในปรมิาณทีม่ากๆได ้
            O:  มาจากค าว่า Opportunities เป็นการวเิคราะหข์อ้ไดเ้ปรยีบหรอืปจัจยัเอื้ออ านวยประโยชน์ไห้
กบักจิการในแต่ละสถานการณ์ โดยการวเิคราะห์จากสภาพแวดล้อมภายนอกที่จะช่วยกจิการสามารถ
น ามาใชก้ าหนดกลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัโอกาสนัน้ๆ สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้   



 
สถานการณ์โควดิ 19 ทีผ่่านมา ยอดจ าหน่ายผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบแบบมว้นแบรนดล์ะมุน 

มยีอดจ าหน่ายทีสู่งมาก โดยเฉพาะผ่านช่องทาง อคีอมเมรซิ ์และแพลตฟอรม์ออนไลน์ สถานการณ์ใน
ปจัจบุนั ผลติภณัฑส์าหรา่ยอบกรอบแบบมว้นแบรนดล์ะมุน อยู่ในช่วงทีก่ าลงัฮติและเป็นกะแสเป็นอย่าง
มาก ท าใหผู้บ้รโิภคหนัมาสนใจผลติภณัฑส์าหร่ายมากขึน้ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลย ีทาใหผู้บ้รโิภค
เขา้ถงึขอ้มลูและเชื่อมต่อถงึกนัไดง้า่ยยิง่ขึน้ 
                  T: มาจากค าว่า Threats เป็นการวเิคราะหเ์กีย่วกบัอุปสรรคต่างๆ ที่เกดิจากเปลีย่นแปลง
ของสภาพแวดลอ้มภายนอกในแต่ละช่วงเวลาและส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของกจิกจิการ สามารถ
วเิคราะหไ์ดด้งันี้  

 จากสถานการณ์โควดิ 19 ทีผ่่านมา ส่งผลใหก้ารขายแบบหน้ารา้น ออฟไลน์ ไม่สามารถด าเนิน
กจิการได้เนื่องจากสภาวการณ์ที่ต้องปิดตวัลงการขายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ที่คนนิยมมากยิง่ขึ้น 
ส่งผลให้ระบบการขนส่งล่าช้า สินค้าถึงมือผู้บริโภคน้อยลงการเพิ่มขึ้นของผู้ประกอบการรายใหม ่
(Startup) ทีป่ระกอบธุรกจิสาหรา่ยและขนมขบเคีย้วทีเ่พิม่ขึน้ ส่งผลใหก้ารแขง่ขนัสงูขึน้ตาม 
 4.เพ่ือศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจ สาหร่ายอบกรอบแบบม้วน แบรนด์
ละมนุ เป็นระยะเวลา 5 ปี 

กลยทุธด้์านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes Strategy) 
1. กลยทุธด้์านผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
บรรจุภณัฑเ์ป็นสิง่ทีด่งึดูดให้ผูบ้รโิภคมองเหน็ และเขา้ถงึผลติภณัฑก่์อนเป็นอนัดบัแรก หาก

การออกแบบผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค ท าให้ผูบ้รโิภคนัน้ยอมจ่าย ผลติภณัฑใ์น
ราคาทีสู่งขึน้ ซึ่งสามารถสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคได้ อกีทัง้ยงัท าให้ผูบ้รโิภคทีไ่ม่เคยซือ้หนัมา
สนใจ และทดลองซื้อผลติภณัฑ์นี้ นับเป็นกลยุทธ์ที่ช่วยส่งเสรมิการตลาดได้เป็นอย่างดี ส าหรบั
ผลติภณัฑส์าหร่ายอบกรอบ แบรนด์ ละมุน  ได้รบัการออกแบบเพื่อต้องการให้ดูโดดเด่น รวมถึง
ผลติภณัฑส์าหรา่ยอบกรอบ แบรนด ์ละมนุ  มคีวามโดดเด่นบนบรรจภุณัฑม์องเหน็ไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ 

2.กลยทุธด้์านราคา (Price Strategy) 
ในการตัง้ราคาของธุรกจิจงึพจิารณาจาก 3 หลกัเกณฑ ์ดงันี้ 
1. กลุ่มเป้าหมาย จากการก าหนดกลุ่มลกูคา้ของผลติภณัฑส์าหรา่ยอบกรอบ แบรนด ์ละมุน  คอื 

กลุ่มวยัท างาน ทีม่รีายไดร้ะดบัปานกลางขึน้ไป สามารถตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพและมคีุณค่า 
2. ต้นทุน ทัง้ในเรื่องของต้นทุนคงทีแ่ละต้นทุนผนัแปรในการผลติผลติภณัฑ์สาหร่ายอบกรอบ 

แบรนด ์ละมุน  เช่น ค่าวตัถุดบิ ค่าจา้งผลติสนิคา้ ค่าขนส่งสนิคา้ใหก้บัตวัแทนจ าหน่ายหรอืลูกคา้ ค่า
ส่วนแบ่งจากยอดขายของตวัแทนจ าหน่าย ทัง้นี้เพื่อทีจ่ะสามารถก าหนดราคาแต่ละสนิคา้ทีใ่หเ้หมาะสม
กบัตน้ทุน 

3. คู่แขง่จากการท าการส ารวจราคาของคู่แข่งภายในตลาดผลติภณัฑ์สาหร่ายอบกรอบ เพื่อเป็น
แนวทางในการพจิารณาและก าหนดราคาขายสนิคา้ และใหส้อดคลอ้งกบัระดบัราคาสนิคา้ในตลาด อกีทัง้
ต้องเป็นราคาทีก่ลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายหลกัสามารถยอมรบัไดจ้ากการพจิารณาดงัทีก่ล่าวมาขา้งต้น จงึ



 
ได้ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างการรับรู้ของผู้บริโภคให้ตระหนักถึงคุณภาพและคุณค่าของ
ผลติภณัฑท์ีส่งู อกีทัง้เป็นราคาทีก่ลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายยงัสามารถยอมรบัและมกี าลงัซือ้ได ้หากก าหนด
ราคาผลติภณัฑท์ีต่ ่าเกนิไป ส่งผลใหไ้ม่สรา้งคุณค่าใหก้บัผลติภณัฑล์ูกคา้จะมองว่าเป็นผลติภณัฑท์ีไ่ม่มี
คุณภาพและไมไ่ดม้าตรฐาน 

3.กลยทุธด้์านช่องทางจดัจาหน่าย (Place Strategy) 
ทาง แบรนด์ ละมุน  ได้วางแผนการเพิม่ช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์เพื่อเพิม่โอกาสและ

ช่องทางในการเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ในช่องทางออนไลน์เพิม่ขึน้ โดยมชี่องทางดงันี้ 
1. Shopee เป็นแพลต็ฟอรม์ E-commerce ทีม่ชีื่อเสยีงและมผีูใ้ชเ้ป็นจ านวนมากในปจัจุบนั โดย

มสีนิคา้ใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย อกีทัง้รา้นคา้ไมเ่สยีค่าคอมมชิชัน่ในการขายสนิคา้อกีดว้ย 
2. Lazada เป็นแพลต็ฟอรม์ E-commerce ทีใ่หญ่ทีสุ่ดในภูมภิาคอาเซยีน โดยมแีคมเปญชื่อดงั 

11.11 ทีส่ามารถสรา้งรายได้ใหก้บัรา้นคา้ทีเ่ขา้ร่วมไดเ้ป็นอย่างดี อกีทัง้รา้นคา้สามารถดูขอ้มูลเชงิลกึ
ของรา้นคา้เอง  

4.กลยทุธด้์านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
1.การสร้างการรบัรู้ (Awareness) 
สรา้งการรบัรูโ้ดยการสื่อสารเพื่อใหร้บัรูถ้งึตวัตนของตราสนิคา้ เนื่องจากธุรกจิสาหร่ายอบกรอบ 

แบรนด ์ละมุน เป็นธุรกจิใหม่ในตลาด โดยอยู่ในวงจรผลติภณัฑ์ (Product LifeCycle) ในช่วงแนะน า
ผลติภณัฑ ์ (Introduction Stage) ซึง่ในระยะนี้ผลติภณัฑไ์ม่เป็นทีรู่จ้กักนัอย่างแพร่หลาย ดงันัน้การ
โฆษณาในช่องทางออนไลน์เป็นเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัและมปีระสทิธภิาพสูงใน
การเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อกีทัง้สามารถสื่อสารได้ครอบคลุมทัว่ประเทศโดยมรีายละเอยีดการ
โฆษณาดงันี้ 

1. การท า SEO (Search Engine Optimization): การใช ้Google เพื่อคน้หาขอ้มลูต่างๆ เป็นสิง่
ทีค่นในสงัคมนิยมใช้กนัอย่างแพร่หลาย ดงันัน้ Google จงึเป็นช่องทางการตลาดที่ท าให้ผู้บรโิภค
สามารถเขา้ถงึขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัผลติภณัฑไ์ดด้ ี 

2. เฟสบุ๊ค: สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างเฉพาะเจาะจงได ้ ไม่ว่าจะเป็นเพศ อายุ ทีอ่ยู ่
อาชพี งานอดเิรก หรอืความสนใจอื่นๆ อกีทัง้ยงัสามารถเลอืกวตัถุประสงค์ของการลงโฆษณาได้
หลากหลายตามความเหมาะสม 

3. เวบ็ไซต์ทางการ (Official Website): สรา้งเวบ็ไซต์ทางการเพื่อสรา้งประสบการณ์ทีด่ต่ีอ
ลูกคา้ อกีทัง้มคีวามสะดวกรวดเรว็ สามารถคน้หาสนิค้าง่าย และมคีวามปลอดภยัในการช าระเงนิซื้อ
สนิคา้ รวมทัง้สรา้งความน่าเชื่อถอืใหก้บัตราสนิคา้ใหม้คีวามเป็นทางการมากยิง่ขึน้ 

4. Line: เป็นช่องทางทีส่ามารถสื่อสารกบักลุ่มลูกค้าทีม่คีวามสนใจไดม้ากทีสุ่ด เนื่องจากผู้ที่
สนใจในผลติภณัฑส์ามารถแอดไลน์รา้น เพื่อตดิต่อสอบถามเกี่ยวกบัสนิคา้และรบัข่าวสารผ่านช่องทางนี้ 
ทัง้การลงประกาศเกีย่วกบัโปรโมชัน่สนิคา้ กจิกรรมทางการตลาด 



 
5. อนิสตาแกรม: เป็นช่องทางที่สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคทีน่ิยมใชช้่องทางนี้ในการเขา้ถงึขอ้มลู

สนิค้าโดยสามารถลงรูปสนิค้าและข้อความในการท ากิจกรรมทางการตลาดต่างๆโดยเป็นอกีช่องทาง
หนึ่งทีท่าง แบรนด ์ละมนุ  ใหค้วามส าคญัเพื่อสามารถครอบคลุมกลุ่มลกูคา้ไดม้ากยิง่ขึน้ 

2.สร้างความสนใจ (Interest) 
การสรา้งความสนใจกบัลูกคา้ทีม่ต่ีอตราสนิค้าสาหร่ายอบกรอบ แบรนด ์ละมุน  ซึ่งการสรา้ง

ความสนใจน้ีเกีย่วขอ้งกบัประโยชน์ทีลู่กคา้จะไดร้บั คุณภาพของเนื้อหาทีม่สีอดแทรกความรูแ้ละตรงกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยมรีายละเอยีดต่างๆ เพื่อดงึดดูความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย 

3.สร้างความปรารถนา (Desire) 
การสรา้งความปรารถนาให้ลูกคา้รบัรูถ้งึประโยชน์ของสนิค้าสาหร่ายอบกรอบ แบรนด์ ละมุน  

ว่าเป็นผลติภณัฑค์ุณภาพทีผ่่านมาตรฐานสากล 
4.สร้างความต้องการอยากเป็นเจ้าของ (Action) 
การสรา้งความต้องการอยากเป็นเจา้ของสนิคา้ สาหร่ายอบกรอบ แบรนด ์ละมุน  ทีส่่งผลให้

ลูกคา้รูส้กึอยากเป็นเจา้ของมากขึน้ เช่น การลดราคาของสนิค้า การแลกซือ้สนิค้า การแจกสนิค้า
ตวัอย่างเพิม่ การแถมสนิคา้ ท าโปรโมชัน่ต่างๆ รวมถงึมกีารจดัท าโปรโมชัน่ลดราคาในเทศกาลต่างๆ 
เช่นเทศกาลปีใหม่มกีารจดัขายในรปูแบบกระเช้าสนิคา้ นอกจากนี้ช่องทางสื่อสารของแบรนด์ไดจ้ดัท า
คอนเทนต์ในการแจ้งถึงช่องทางการจดัจาหน่ายของสินค้าของแบรนด์ให้ลูกค้ารบัทราบเพื่อสร้าง
แรงจงูใจในการรูส้กึเป็นเจา้ของมากยิง่ขึน้ 

5.สร้างให้เกิดความจงรกัภกัดี (Loyalty) 
การท าใหเ้กดิลูกคา้มคีวามจงรกัภกัดต่ีอตราสนิคา้นัน้ ต้องสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัตราสนิคา้

ท าให้ลูกค้าตอบสนองต่อสิง่ที่ก าลงัสื่อสารออกไป ต้องท าให้ลูกค้ามทีศันคติที่ดต่ีอสนิค้าหรอืบรกิาร 
เพื่อให้เกิดความเชื่อมัน่ และเกิดการนึกถึง เช่น การใช้คอนเทนต์ให้ลูกค้ามสี่วนร่วมในการออก
ความเหน็ความคดิสรา้งสรรคเ์กีย่วกบัสาหรา่ยอบกรอบ แบรนด ์ละมนุ   
 
สรปุและวิจารณ์ผล 

บรษิทั ไดเ้ริม่ท าธุรกจิสาหร่ายอบกรอบแบบมว้น ภายใต้ชื่อ “ละมุน” ในปี 2563  โดยแรกเริม่
ทดลองเริม่ขายโดยการซือ้ผ่านตวัแทนจ าหน่ายในจ านวนเพยีงหลกั 100 ห่อเท่านัน้ โดยไม่มหีน้ารา้นใน
การวางจ าหน่าย จ าหน่ายผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมีเดยี : Facebook ,IG, Line และเริม่มกีารจดัท าเพจ 
“อยากอร่อยนึกถึงละมุน” ขึน้มา จนในปจัจุบนัทางบรษิัทได้มกีารติดต่อกบัโรงงานที่ผลติสาหร่ายอบ
กรอบแบบมว้นโดยตรง และในปจัจุบนัมยีอดการขาย 3000-5000 ห่อต่ออาทติย์ และมหีน้ารา้นวาง
จ าหน่ายสนิค้าทัง้ในจงัหวดัลพบุร ีสมุทรปราการ ปราจนีบุร ีโดยสนิคา้กระจายไปตามตวัแทนจ าหน่าย
ในสถานที่ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ร้านสเต๊ก และร้านของฝาก เป็นต้น บริษัท
ตัง้เป้าหมายจะขยายหน้าร้านตามตลาดตลาดนัดกลางคนื ให้ถึง 5-10 สาขา ภายในกรุงเทพและ
ปรมิณฑล และ 3-5 สาขา ภายในจงัหวดัลพบุร ีและยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ 15% ในตลาดออนไลน์ พรอ้มการ



 
เตบิโตขึน้ของธุรกจิ 10% ภายในปีหน้า พรอ้มกบัการศกึษาแนวทางการตลาดทีจ่ะสู่ตลาดในเมอืงใหญ่ที่
เป็นศูนยก์ลางทางธุรกจิ กรงุเทพมหานคร สมทุรปราการ ชลบุร ีเป็นตน้ 

บรษิัทได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ ตลอดจนปจัจยัความส าเรจ็ ด้วยภาพที่ค่อนขา้งชดัเจนว่า
ผู้บรโิภคมรีสนิยมในการบรโิภคขนมขบเคี้ยวที่สูงขึ้นอีกทัง้ยงัต้องการขนมขบเคี้ยวที่สามารถใส่ใจ
สุขภาพ เปลีย่นจาดการทอดมาเป็นการใชก้ารอบแทน อกีทัง้สาหร่ายหลายๆยีห่อ้ในทอ้งตลาดมรีาคาที่
ค่อนข้างสูง ผู้บรโิภคในปจัจุบนัไม่ยึดติดกับแบรนด์มากนัก แต่สนใจในเรื่องคุณภาพของสินค้าว่า
เหมาะสมกบัราคาหรอืไม่ ประกอบกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายทีส่ามารถซื้อไดท้ัง้แพลตฟอรม์ออนไลน์ 
และหน้ารา้น รวมถงึตวัแทนจ าหน่ายท าใหก้ารซือ้สะดวกยิง่ขึน้  ซึง่เป็นจุดทีเ่กื้อหนุนต่อการคดัสรรกลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตรงเป้าหมายได้เป็นอย่างด ีและเมื่อพจิารณาคู่แข่งในการตลาดของผลติภณัฑส์าหร่ายอบ
กรอบบแบบมว้นแลว้ เช่น เถา้แก่น้อย มาชติะ ซลิโิกะ ผูบ้รโิภคไม่ไดย้ดึตดิกบัแบรนดข์องผลติภณัฑอ์ยู่
แลว้ แต่ค านึงถงึคุณภาพและความคุม้ค่าความอร่อยมากกว่า ท าใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคในทุกระดบัชน
ชัน้  
ข้อเสนอแนะ (Implications) 

ทางผูว้จิยั ไดข้อเสนอ กลยทุธ ์Social Media เพื่อเพิม่ลูกคา้ Design Business เพื่อท าใหบ้รษิทั

มกีลยทุธใ์นการประชาสมัพนัธแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิม่ขึน้ โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 

1. ไลฟ์สด Q & A เพ่ือแสดงความเช่ียวชาญของคณุจากการศกึษาจ านวนมากทีไ่ดพ้บนัน้ 
สามารถยนืยนัไดว้่าผูค้นส่วนใหญ่ชื่นชอบการดวูดิโีอเกี่ยวกบัการตลาด มากกว่าการอ่านเนื้อหาทางการ
ตลาดประเภทอื่นๆ ไมว่่าจะเป็นการสตรมีสด ทีถ่อืไดว้่าเป็นส่วนขยายใหม่ในการท าการตลาดแบบวดิโีอ 
ทีแ่สดงใหเ้หน็ว่าการท าการตลาดในรปูแบบของวดิโีอนัน้ มปีระสิทธภิาพในการเพิม่การมสี่วนร่วมกบัผู้
เขา้ชมหนึ่งในวธิกีารทีด่ทีีสุ่ด 

 2. โพสต์วิดีโอเก่ียวกบักระบวนการออกแบบบน YouTube สถติใินการใช้งาน YouTube 
คอืการอพัโหลดเนื้อหาลงบน YouTube ทุกนาทภีายในระยะเวลา 300 ชม. ทีน่ับว่าเป็นเครื่องมอืในการ
คน้หาทีใ่หญ่เป็นอนัดบัสองของโลก  

3. ติดแท็กต าแหน่งข้อความเพ่ือดึงดูดลูกค้า การตลาดแบบตดิแทก็ต าแหน่งขอ้ความคอื
วธิกีารทีจ่ะช่วยให้คุณได้พบกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายทีแ่ท้จรงิในธุรกจิของคุณ เพราะฉะนัน้ในการโพสต์
ทุกครัง้คุณก็ไม่ควรที่จะลืมติดแฮชแท็กเพื่อแสดงถึงต าแหน่งที่จะช่วยให้การท า SEO ของคุณมี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้  

4. เช่ือมต่อกบัผู้มีอิทธิพลในส่ือสงัคมออนไลน์ผูม้อีทิธพิลในสื่อทางสงัคมคอืผูท้ีม่อี านาจใน
รูปแบบต่างๆ ผู้มอีทิธพิลส่วนใหญ่บนโลกออนไลน์มกัเป็นผู้ที่มคีวามชอบ และความคดิเหน็ในการท า
บางสิง่บางอยา่งทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ จนท าใหเ้กดิการตดิตามทีม่าจากผูค้นทีม่แีนวคดิ หรอืความชื่นชอบใน
รปูแบบเดยีวกนั  



 
5. เช่ือมต่อเครือข่ายผ่าน LinkedIn LinkedIn ถอืไดว้่าเป็นแพลตฟอรม์ตวัแรกที่ค านึงถงึ

ธุรกจิออกแบบ ทีม่อีตัรา Conversion สูงกว่า Facebook ถงึ 240% และยงัเป็นช่องทางทีด่ใีนการเพิม่
โอกาสในการขายได้มากถงึ 80% คุณสามารถสรา้งผลงานทีเ่กี่ยวกบั LinkedIn ไดโ้ดยการโพสต์ลงิก์ที่
เชื่อมต่อไปยงังานทีเ่สรจ็แลว้ของคุณบน LinkedIn 
กิตติกรรมประกาศ 

สารนิพนธ์ เรื่อง  “ความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิจ าหน่ายสาหร่ายอบกรอบภายใต้แบ
รนด ์ละมนุ”  ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ีตามวตัถุประสงคแ์ละการวจิยัทีไ่ดต้ัง้ไว ้ โดยไดร้บัความกรุณาอย่างสูงจาก
ท่านรองศาสตราจารย์สมจิตร ล้วนจ าเรญิทีไ่ด้เสยีสละเวลา และประสบการณ์อนัมคี่าในการให้ความรู ้ 
ค าปรกึษา  ขอ้คดิเหน็ และแนวทางในการด าเนินการวจิยั   จนส่งผลใหส้ารนิพนธฉ์บบันี้ เสรจ็สมบูรณ์   
ผูว้จิยัขอขอบคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบดิา  มารดา  ไดใ้หแ้นวคดิในการบรหิารจดัการเวลาและใหก้ าลงัใจ
ในการท างานวจิยั  และขอขอบคุณเจา้หน้าที่ประจ าโครงการหลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติส าหรบั 
CEOs และ CMOs รวมถงึผูเ้กีย่วขอ้งทุกท่าน ในความอนุเคราะห ์ขอ้มลู  เสยีสละเวลาและอ านวยความ
สะดวกในการด าเนินงานวจิยั   รวมถึงขอบคุณเพื่อน ๆ ผู้มสี่วนร่วมในความส าเรจ็ทุกท่าน  ที่ได้ให้
ความช่วยเหลอื ในการท าสารนิพนธฉ์บบัน้ีใหส้ าเรจ็อย่างสมบรูณ์ 
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