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1.บทสรุปผูบ้ริหาร 
รูปแบบการดาํเนินชีวิตของสังคมเมืองในปัจจุบัน ทีÉมีความนิยมในการท่องเทีÉยวใน

ประเทศไทยในประเทศไทยมากขึÊ น พร้อมปัจจัยสนับสนุนจากการส่งเสริมของรัฐบาลทีÉออก
นโยบายกระตุ้นการท่องเทีÉยวในประเทศผ่านนโยบายเทีÉยวเมืองรอง ลดหย่อนภาษี โดยการ
ขยายตัวของนักท่องเทีÉยวยังช่วยสนับสนุนการเติบโตของร้านอาหาร ทาํให้มีทัÊงผู้ประกอบการทัÊง
รายใหม่ทีÉมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ เข้าสู่ตลาดอย่างต่อเนืÉอง โดยผลวิเคราะห์จากศูนย์วิจัย
เศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ หรือ EIC มองว่า ธุรกิจร้านอาหารยังมีโอกาสเติบโต
ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจทีÉผันผวน โดยคาดว่าจะขยายตัวราว 4-5% ในปี 2019-2020 โดยมี
ปัจจัยสนับสนุนจากโครงสร้างประชากรทีÉเปลีÉยนแปลงไปทัÊงจากครัวเรือนทีÉเลก็ลง การขยายตัว
ของเมืองและไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไป และหนึÉงในประเภทร้านอาหารยอดนิยมของ
คนไทย คือ อาหารทะเล หรืออาหารซีฟู้ด เป็นอาหารทีÉได้รับความนิยมทัÉวไป ไม่ว่าจะเป็น หมึก 
หอยกุ้ง ปลา 

จากการทีÉตลาดของอุตสาหกรรมอาหารยังคงมีการเติบโตขึÊนเรืÉอย ๆ มุมมองอีกมุมทีÉ
ผู้บริหารได้เลง็เหน็ คือ วัตถุดิบในการใช้ประกอบร้านอาหารทะเล ย่อมเติบโตตามไปด้วย และ
จากผลสาํรวจผู้ประกอบการร้านอาหาร และผู้จาํหน่ายอาหารทะเลสดในตลาดสด พบว่า ความสด
ใหม่ของสินค้า เป็นปัจจัยหลักและสาํคัญอย่างยิÉงทีÉจะทาํให้ธุรกิจร้านอาหารเป็นทีÉถูกใจ และเกิด
ให้การกลับมาใช้บริการซํÊา จึงเป็นทีÉมาของการริเริÉมทาํธุรกจิจาํหน่ายอาหารทะเลสด “พระนาย ทะ
เสสด & ทะเลเผา” มีลักษณะเป็นตลาดสดของอาหารทะเล โดยมีลักษณะจัดทาํเป็นบ่อเลีÊ ยง
วัตถุดิบทีÉนาํเข้ามาจากทะเลของพม่า โดยเน้นนาํเข้าด้วยปริมาณมาก จุดเด่นอยู่ทีÉรสชาติดี เนืÊ อ
แน่น หวานหอม โดยเฉพาะกุ้ง-ปู ทีÉประชาชนนิยมรับประทาน ถือว่าได้บริโภคของสด อร่อย 
ราคาถูก โดยราคาไม่ต่างกบัอาหารทะเลในฝัÉงอ่าวไทย หรืออาจจะถูกกว่า  

เนืÉองจากการขนสินค้าอาหารทะเล มาทีÉร้านไม่ไกลมากเมืÉอเทียบกับทะเลฝัÉงอ่าวไทย 
จึงเป็นทีÉนิยมของนักท่องเทีÉยวและประชาชนทัÉวไป บริษัทฯ ให้ความสาํคัญในเรืÉองการวางแผนใน
ด้านต่าง ๆ ได้แก่ ระบบการจัดหาวัตถุดิบทีÉนาํเข้ามา โดยต้องมีการควบคุมอุณหภูมิ และใช้นํÊา
ทะเลทีÉมีความเข้มในระดับทีÉเหมาะสม เพืÉอควบคุมความสดใหม่ของคุณภาพสินค้า ทางด้านการ

1 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 
2 ทีÉปรึกษาหลัก 



บริหารงานจัดการ ในช่วงแรกเน้นการใช้ประสบการณ์บริหารงานของทีมผู้บริหารและ
ประสบการณ์ในการทาํธุรกิจมาประยุกต์ใช้เนืÉองจากธุรกิจไม่มีความซับซ้อน โดยมีการระดมทุน
จากทีมผู้บริหาร มาเป็นเงินลงทุนเริÉมแรก จํานวน 1.0 ลบ. เพืÉ อนําไปลงทุนในกิจการ ด้าน
การตลาด เน้นใช้กลยุทธ์เชิงรุก เน้นมีความได้เปรียบในเรืÉองความสดใหม่ของแหล่งวัตถุดิบ ซึÉง
เป็นจุดขายของอาหารทะเล เน้นการขายสนิค้ามีคุณภาพ ส่งมอบให้ตรงเวลา ทาํการประชาสมัพันธ์
และโฆษณาร้านให้เป็นทีÉรู้จักในหลาย ๆ ช่องทาง เพืÉอให้เป็นทีÉรู้จัก และจัดโปรโมชัÉนส่งเสริมการ
ขาย ในช่วงแรกของการเริÉมกิจการ เพืÉ อสร้างฐานลูกค้า เน้นการใช้ช่องทาง Social Media 

เนืÉองจากต้นทุนตํÉา และเป็นช่องทางทีÉทาํให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้สะดวก และรวดเรว็มาก
ขึÊน และความหยืดหยุ่นในการขนส่งสนิค้า ทาํให้เกดิการกลับมาซืÊ อซํÊา จากการกาํหนดแผนในด้าน
สาํคัญต่าง ๆ ทีÉกล่าวมาแล้วนัÊน ส่งผลให้การประมาณการรายได้ในปีทีÉ 1 อยู่ในระดับ 1.20 ลบ. 
ประมาณการไว้แบบระมัดระวัง เนืÉองจากเป็นปีแรกทีÉต้องมีการลงทุน และสร้างการรับรู้ของตลาด 
แสดงผลขาดทุนสุทธิเท่ากับ 0.02 ลบ. แต่เมืÉอพิจารณานาํค่าเสืÉอมราคามาบวกกลับ บริษัทจะมี
ผลกาํไรสุทธิ เท่ากับ 0.03 ลบ. และในปีทีÉ 2-5 ประมาณการให้รายได้เติบโตปีละ 30% จากปี
ก่อนหน้า อตัรากาํไรสทุธเิฉลีÉยอยู่ในระดับ 17% และเมืÉอพิจารณากระแสเงินสดสทุธทิีÉบริษัทได้รับ 
พบว่า โครงการลงทุนครัÊงนีÊ  บริษัทจะมีระยะคืนทุนจากการลงทุนเปิดร้านในครัÊงแรก เท่ากับ 3 ปี 
3 เดือน และพิจารณาตามโครงสร้างต้นทุน และการลงทุน บริษัทจะมีจุดคุ้มทุนอยู่ทีÉเดือนละ 
111,667 บาท  

 

2.แนวคิดการจดัตัÊงธุรกิจ   

อาหารทะเล หรืออาหารซีฟู้ด เป็นอาหารทีÉได้รับความนิยมทัÉวไป ไม่ว่าจะเป็น หมึก 
หอย กุ้ง ปลา ฯลฯ อกีทัÊงอาหารเหล่านีÊกม็าพร้อมคุณประโยชน์ทีÉมากมาย ซึÉงหลักๆ ทีÉทุกคนมักจะ
ได้ยินบ่อย ๆ นัÊนกค็ือ ไอโอดีน แต่อาจจะไม่ค่อยทราบว่าอาหารทะเลเหล่านีÊมีสารอาหารมากกว่า
ทีÉเราคิด เริÉม กุ้ง คุณค่าทางโภชนาการของกุ้งอยู่ทีÉโปรตีน แร่ธาตุ และคาร์โบไฮเดรต ช่วยทาํให้
ร่างกายแข็งแรงสดชืÉน กระปรีÊ กระเปร่า ปู-หอย มีไอโอดีนสูงมาก มาพร้อมกับแคลเซียม 
ฟอสฟอรัส ธาตุเหลก็และวิตามินอกีมากมาย และปลาหมึก ให้โปรตีน ไอโอดีน คาร์โบไฮเดรต แร่
ธาตุ กาํมะถัน แต่จะมีโคเลสเตอรอลค่อนข้างสูง เป็นต้น นอกจากนีÊ  ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกจิ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ หรือ EIC มองว่า ธุรกจิร้านอาหารยังมีโอกาสเติบโตทา่มกลางภาวะเศรษฐกิจ
ทีÉ ผันผวน โดยคาดว่าจะขยายตัวราว 4-5% ในปี 2019-2020 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจาก
โครงสร้างประชากรทีÉเปลีÉยนแปลงไปทัÊงจากครัวเรือนทีÉเล็กลง การขยายตัวของเมืองและ ไลฟ์
สไตล์ผู้บริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไป นอกจากนีÊ  การขยายตัวของนักท่องเทีÉยวยังช่วยสนับสนุนการ
เติบโตของร้านอาหาร แต่แนวโน้มการแข่งขันจะรุนแรงมากขึÊนโดยเฉพาะการขยายสาขาของเชน
ร้านอาหารต่าง ๆ ทาํให้ผู้ประกอบการทัÊงรายเก่าและรายใหม่ ต้องมีการปรับกลยุทธใ์ห้สอดคล้อง
กับพฤติกรรมของผู้บริโภคทัÊงในความสนใจในเรืÉองสุขภาพ บรรยากาศ ทีÉผ่านคลายและการ



ประหยัดค่าใช้จ่าย เพืÉอช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดให้ได้มากทีÉสุดอีกด้วย และจากการทีÉตลาดของ
อุตสาหกรรมอาหารยังคงมีการเติบโตขึÊนเรืÉอย ๆ ทาํให้มีพืÊ นทีÉให้ผู้ลงทุนรายใหม่ สามารถเข้ามา
ดาํเนินการกิจการเพืÉอตอบสนองความต้องการของลูกค้าทีÉมีจาํนวนเพิÉมมากขึÊนได้ ดังนัÊน ความ
ต้องการในเรืÉองของวัตถุดิบของอาหารทะเล จึงมีความต้องการเพิÉมขึÊ นรองรับความต้องการของ
ตลาดตามไปด้วย 

สาํหรับทาํเลทีÉเลือก คือ จังหวัดพิษณุโลก จัดเป็นเมืองรอง 1 ใน 16 จังหวัดของ
ภาคเหนือ ทีÉมีการส่งเสริมการท่องเทีÉยวโดยรัฐบาล มีแนวทางการส่งเสริมการท่องเทีÉยวเมืองลอง
มาอย่างต่อเนืÉอง เช่นการสร้างปฏิทินท่องเทีÉยว-กิจกรรมประจําเมือง ดึงคนท่องเทีÉยวทัÊงปี ไม่
กระจุกเฉพาะช่วงเทศกาล เพืÉอให้นักท่องเทีÉยวทยอยเข้าไปเทีÉยว จนไม่ส่งผลกระทบต่อเสน่ห์ของ
พืÊนทีÉ (เมืองไม่สาํลัก) เพืÉอให้คนเมืองรองค่อยๆ เรียนรู้ ฝึกฝนการต้อนรับ เล่าเรืÉอง พูดคุย ตอบ
คาํถามนักทอ่งเทีÉยว ด้วยเหตุนีÊ  ทาํให้จังหวัดพิษณโุลก จัดเป็นจังหวัดทีÉมีโอกาสเติบโตเพิÉมมากขึÊน
จากการทอ่งเทีÉยวมากขึÊน 

2.1 แนวคิดความเป็นมาธุรกิจ   

กิจการก่อตัÊงโดย คุณวนัชพร กระจ่างยุทธ เดิมเป็นครอบครัว “กระจ่างยุทธ” พืÊ นเพ
เป็นชาวสุโขทยั ต่อมา ครอบครัวได้ย้ายมาอยู่ทีÉกรุงเทพฯ จนกระทัÉง คุณวนัชพรฯ ได้มีโอกาสไป
ศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีทีÉมหาวิทยาลัยนเรศวร จังหวัดพิษณุโลก และได้มีโอกาสใช้ชีวิตทีÉอยู่
ทีÉจังหวัดพิษณุโลกตลอด 4 ปีเตม็ และเมืÉอจบการศึกษาแล้ว ได้กลับมาอยู่ทีÉกรุงเทพฯ ได้เข้า
ทาํงานในบริษัทเอกชนแห่งหนึÉง โดยในการทาํงานเป็นพนักงานบริษัท คุณวนัชพรฯ ได้พยายาม
มองหาโอกาสในการทาํธุรกิจส่วนตัวมาตลอด โดยทางครอบครัวมีการทาํธุรกิจส่วนตัวมาใน
หลายๆ ด้าน ได้แก่ หอพัก สวนยาง ผลิตเสืÊ อผ้า และทางคุณวนัชพรฯ ได้เข้าไปช่วยในด้านการ
บริหารงานธุรกจิของครอบครัวมาโดยตลอด  

จนกระทัÉง ได้มีโอกาสรู้จักพีÉทีÉทาํงานทีÉรู้จักแหล่งในการจาํหน่ายอาหารทะเลในฝัÉงทะเล
พม่าทีÉมีชืÉอเสียงในความสด และความเป็นธรรมชาติของทะเล ทาํให้จัดเป็นแหล่งวัตถุดิบอาหาร
ทะเลทีÉมีชืÉอเสียง เป็นทีÉรู้จักในวงการร้านอาหาร ด้วยแรงจูงใจนีÊ เอง ทาํให้คุณวนัชพรฯ เกดิไอเดีย
เชืÉอมโยงต่อยอดเกิดเป็นแนวคิดในการทาํธุรกิจจําหน่ายอาหารทะเลสด & ทะเลเผา โดยจะชู
จุดเด่นเรืÉองการนาํเข้าวัตถุดิบมาจากทะเลพม่า ประกอบกบัได้เลง็เหน็ว่า อาหารเป็นปัจจัยพืÊนฐาน
ของผู้บริโภค และได้ริเริÉมทาํการสาํรวจตลาด ศึกษาข้อมูล จนได้มองเหน็โอกาสในการธุรกิจใน
จังหวัดพิษณุโลกทีÉตนเองคุ้นเคย ซึÉงเป็นทาํเลทีÉตัÊงทีÉอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ และเป็นจังหวัดทีÉได้รับ
การสนับสนุนเป็นเมืองรองตามโครงการของภาครัฐ จึงคาดว่าจะมีปริมาณความต้องการซืÊอเติบโต
ได้ไม่ยากในอนาคต  

 

 

 



2.2 สรุปผลการดําเนนิงานของธุรกิจทีÉผ่านมา  

 ครัÊงนีÊ  เป็นการจัดทาํแผนธุรกิจเพืÉอวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ ตลอดจนการ
กาํหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ เพืÉอให้สามารถเข้าสู่ตลาดแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเกิดผลการ
ดาํเนินการทีÉคุ้มค่าต่อการลงทุนมากทีÉสดุ 

 

3.สินคา้หรือบริการ 
 “พระนาย ทะเลสด & ทะเลเผา” ประกอบธุรกิจจําหน่ายอาหารทะเลสด ลักษณะ
ธุรกิจ แบ่งเป็น แบบค้าส่ง และค้าปลีก พร้อมมีบริการปิÊ ง เผา นึÉง ให้ลูกค้าฟรี พร้อมด้วยนํÊาจิÊ ม
ซีฟู้ดรสเดด็ เพืÉอรองรับการปรุงอาหารทะเลจากผู้บริโภคทีÉเข้ามาเลือกวัตถุดิบจากทางร้าน ทาํเล
ทีÉตัÊงของร้าน จะตัÊงอยู่ในบริเวณตัวเมือง จังหวัดพิษณโุลก  
 

4.วิเคราะหอุ์ตสาหกรรมและการวิเคราะหต์ลาด 

4.1 แนวโนม้การเติบโตของตลาด  

ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ หรือ EIC มองว่า ธุรกิจร้านอาหาร
ยังมีโอกาสเติบโตท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจทีÉผันผวน โดยคาดว่าจะขยายตัวราว 4-5% ในปี 
2019-2020 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากโครงสร้างประชากรทีÉเปลีÉยนแปลงไปทัÊงจากครัวเรือนทีÉ
เลก็ลง การขยายตัวของเมืองและไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไป นอกจากนีÊ  การขยายตัวของ
นักท่องเทีÉยวยังช่วยสนับสนุนการเติบโตของร้านอาหาร แต่แนวโน้มการแข่งขันจะรุนแรงมากขึÊ น
โดยเฉพาะการขยายสาขาของเชนร้านอาหารต่าง ๆ ขณะเดียวกนั มีผู้เล่นรายใหม่ ๆ เข้ามาแข่งขัน
มากขึÊน ซึÉงต้องจับตามองร้านอาหาร Asian โดยเฉพาะอาหารญีÉปุ่นและร้าน Café อย่างร้านกาแฟ
ทีÉมีแนวโน้มแข่งขันรุนแรง 

แนวโน้มในระยะต่อไปผู้ประกอบการต้องปรับตัวรับเทรนด์การเติบโตของร้านอาหาร
รูปแบบต่าง ๆ อาทิ ความนิยมร้านประเภท Fast Casual รวมถึงการให้ความสาํคัญกับ Foodie 

influencer และแพลตฟอร์มค้นหาร้านอาหาร ตลอดจนเพิÉมช่องทาง delivery ทีÉได้รับความนิยม
มากขึÊน แม้ว่าธุรกิจร้านอาหารยังเติบโตได้ต่อเนืÉองแต่ยังมีผู้ประกอบการทีÉไม่ประสบความสาํเร็จ
และเลิกกิจการเป็นจาํนวนไม่น้อย ดังนัÊน การจะเข้ามาในธุรกิจนีÊ ต้องมีความระมัดระวังพิจารณา
เลือกทาํเลทีÉเหมาะสม เน้นคุณภาพและบริการ สร้างความแตกต่างและทีÉสาํคัญคือการบริหาร
จัดการต้นทุน ตลอดจนสร้างความผูกพันกับลูกค้าซึÉงเป็นหัวใจสาํคัญทีÉจะทาํให้ธุรกิจสามารถอยู่
รอดได้ในระยะยาว 
ภาพรวมธุรกิจรา้นอาหารและภาวะการแข่งขนั 

ธุรกิจ ร้านอาหารยังมีแนวโน้มเติบโตต่อเนืÉ องโดยมี ปัจจัยสนับสนุนจากการ
เปลีÉยนแปลงเชิงโครงสร้างทัÊงจากครัวเรือนทีÉมีขนาดเล็กลงและการปรับเปลีÉยนไลฟ์สไตล์ของ
ผู้บริโภค ทัÊงนีÊ แม้ว่าในช่วง 2-3 ปีทีÉ ผ่านมา จะเห็นการชะลอตัวของการบริโภคจากรายได้



ครัวเรือนทีÉยังไม่ฟืÊ นตัวมากนัก อีกทัÊงรายได้ภาคเกษตรยังอยู่ในระดับตํÉา แต่จากข้อมูลของ Euro 

monitor พบว่ายอดขายธุรกิจบริการอาหาร (Food service)[1] ของไทยยังเติบโตได้ต่อเนืÉองทีÉ 
4% ต่อปีในช่วงปี 2013-2018 ซึÉงสูงกว่าการเติบโตของการบริโภคภาคเอกชนทีÉเติบโตเฉลีÉยราว 
2.4% ต่อปี ในช่วงเวลาเดียวกัน ส่งผลให้มูลค่าตลาดเพิÉมขึÊนมาอยู่ทีÉราว 8.8 แสนล้านบาทในปี 
2018 ทัÊงนีÊ  อีไอซีคาดการณ์ธุรกิจบริการอาหารยังมีแนวโน้มเติบโตได้ต่อเนืÉองทีÉราว 4-5% 

ในช่วงปี 2019-2020 โดยปัจจัยสนับสนุนสาํคัญมาจากการเปลีÉยนแปลงโครงสร้างประชากรทีÉ
ครัวเรือนมีขนาดเล็กลงและต้องการความสะดวกสบายมากขึÊ น รวมถึงการขยายตัวของเมือง 
(urbanization) ทีÉเกิดขึÊ นพร้อมกับการขยายตัวของศูนย์การค้าใหม่ ๆ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีการ
ปรับเปลีÉยนพฤติกรรมหันมาทานอาหารนอกบ้านหรือซืÊออาหารสาํเรจ็รูปมาทานทีÉบ้านมากขึÊน 

สะท้อนได้จากข้อมูลการสํารวจการใช้จ่ายของครัวเรือนไทยในด้านอาหารของ
สาํนักงานสถิติแห่งชาติจะพบว่า ครัวเรือนไทยมีการใช้จ่ายทานอาหารนอกบ้านหรือซืÊ ออาหาร
สาํเร็จรูปมาทานในบ้านเพิÉมขึÊ นราว 3% ต่อปีในช่วงปี 2009-2018 เทียบกับการใช้จ่ายในการ
ปรุงอาหารเองทีÉบ้านทีÉเติบโตเพียง 1% ต่อปี ในช่วงเวลาเดียวกัน สอดคล้องกับผลสํารวจ
พฤติกรรมการบริโภคของไทยทีÉจัดทาํโดย EIC ในปี 2017 ซึÉงพบว่า 68% ของผู้ตอบแบบสาํรวจ
ทาํกิจกรรมนอกบ้านมากขึÊน โดยการทานอาหารนอกบ้านเป็นกิจกรรมทีÉนิยมทาํมากทีÉสุดถึงราว 
65% อีกทัÊง 76% ของผู้บริโภคยังมีการใช้จ่ายนอกบ้านมากขึÊ น นอกจากปัจจัยสนับสนุนจาก
ผู้บริโภคในประเทศแล้ว การขยายตัวของนักท่องเทีÉยวต่างชาติในช่วงทีÉผ่านมายังมีส่วนช่วย
ผลักดันยอดขายร้านอาหารให้เติบโตได้ดีแม้ในช่วงทีÉเศรษฐกจิชะลอตัว 

ทัÊงนีÊ  จากข้อมูลการใช้จ่ายหมวดอาหารและเครืÉองดืÉมของนักทอ่งเทีÉยวต่างชาติในช่วงปี 
2013-2017 มีแนวโน้มเพิÉมขึÊ นต่อเนืÉ องทีÉราว 5% ต่อปีหรืออยู่ทีÉราว 10,568 บาท ต่อคน
ต่อทริป สะท้อนถึงโอกาสสาํหรับธุรกิจร้านอาหารทีÉยังเติบโตได้อีกมาก โดยเฉพาะตามแหล่ง
ทอ่งเทีÉยวสาํคัญต่าง ๆ 

การเติบโตของร้านอาหารเป็นผลจากการขยายตัวของกลุ่มร้านอาหารทีÉ มีสาขา 
(chained restaurant) เป็นหลัก  จากข้อมูลของ Euro monitor ในช่วงปี 2012-2018 พบว่า
ยอดขายร้านอาหารประเภท เชน ของไทยขยายตัวต่อเนืÉองทีÉราว 9% ต่อปี ขณะทีÉการขยายสาขา
เติบโตราว 8% โดยส่วนใหญ่เป็นการขยายสาขาไปตามพืÊ นทีÉค้าปลีกทีÉเพิÉมขึÊ น ซึÉงเติบโตสูงกว่า
ร้านอาหารทีÉไม่มีสาขา (non-chained restaurant) ซึÉงยอดขายและจาํนวนร้านค้าขยายตัวเพียงราว 
4% และ 2% ต่อปีตามลาํดับ ทัÊงนีÊ ถ้าดูประเภทของร้านอาหารจะพบว่าแนวโน้มร้านทีÉจาํกัดการ
ให้บริการ (limited service) อย่างเช่นรูปแบบทีÉไปสัÉงอาหารทีÉเคาน์เตอร์และลูกค้าบริการตัวเอง
หรือบางแห่งอาจมีพนักงานมาเสิร์ฟทีÉโต๊ะเป็นรูปแบบทีÉขยายตัวดีเนืÉองจากตอบโจทย์ทัÊงความ
รวดเร็ว ลดจํานวนพนักงานและทําให้จํานวนรอบหมุนเวียนโต๊ะอาหารเพิÉมขึÊ น ส่งผลให้
ผู้ประกอบการหันมาพัฒนาร้านอาหารในรูปแบบนีÊมากขึÊน ซึÉงแต่เดิมส่วนใหญ่จะเป็นร้านอาหาร 
fast food ประเภท เบอร์เกอร์ แต่ในปัจจุบันร้านอาหารประเภทอืÉน ๆ ได้มีการพัฒนารูปแบบร้าน



ในลักษณะนีÊมากขึÊนอาทิ ร้านอาหารญีÉปุ่น ร้านขนมเบเกอรีÉ ซึÉงแนวโน้มการแข่งขันจะยิÉงรุนแรงขึÊน
จากการทีÉมีผู้เล่นรายใหม่ ๆ เข้ามาแข่งขันมากขึÊน 

กระแสธุรกิจรา้นอาหารทีÉน่าจบัตามอง 
Fast casual เป็นรูปแบบทีÉตอบโจทย์ผู้บริโภคยุคใหม่ทีÉต้องความรวดเรว็ ขณะเดียวกัน 

ยังต้องการเน้นคุณภาพอาหารควบคู่ไปด้วย ร้านอาหารประเภท fast casual ซึÉงเป็นรูปแบบทีÉ
ผสมผสานระหว่าง fast food ซึÉงเน้นความรวดเร็วกับ casual dining ซึÉงเน้นคุณภาพ บรรยากาศ
ร้านและเมนูมีความหลากหลายเป็นรูปแบบทีÉมีแนวโน้มได้รับความนิยมมากขึÊนทัÉวโลก จากสถิติ
ธุรกิจร้านอาหารประเภทต่าง ๆ ในสหรัฐฯ จะพบว่า fast casual มีแนวโน้มขยายตัวเร็วกว่า fast 
food โดยทัÉวไป โดยล่าสดุในปี 2016 ขยายตัวราว 8% เทยีบกบัร้านประเภท fast food ทีÉขยายตัว 
4% นอกจากนีÊ  fast casual ค่อนข้างมีความหลากหลายครอบคลุมอาหารนานาชนิดอย่างเช่นใน
สหรัฐฯ ส่วนใหญ่จะเป็นร้าน  ประเภท แซนวิช อาหารเม็กซิกัน และเบเกอรีÉ  โดย Shake 

Shack เป็นตัวอย่างของร้านอาหาร fast casual ทีÉประสบความสาํเร็จอย่างมากด้วยยอดขายทีÉ
เติบโตต่อเนืÉอง 
Influencer – บริการ Delivery เครืÉองมือช่วยเสริมยอดขาย 

Foodie influencer และแพลตฟอร์มทีÉใช้ค้นหาร้านอาหารมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการร้านอาหารในยุคนีÊ  ทัÊงนีÊ  จากผลสาํรวจของอีไอซีเกีÉยวกับสืÉอทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้า
ไปใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภค จะพบว่า 58% ของผู้ตอบแบบสาํรวจตอบว่าโซเชียลมีเดีย 
และรีวิวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ รองลงมาคือการบอกต่อทีÉ 23% และ 9% ผ่านการโฆษณาใน
สืÉอ สะท้อนให้เห็นว่าบทบาทของ Foodie influencer มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากขึÊ นเนืÉองจาก
พฤติกรรมของผู้บริโภคทีÉช่างเลือกและติดโซเชียลมีเดีย จึงมีแนวโน้มทีÉจะให้ความสาํคัญกับรีวิว
ร้านอาหารทัÊงในแง่คุณภาพและบริการ ซึÉงแพลตฟอร์มทีÉรวบรวมร้านอาหารและมีรีวิวต่าง ๆ 
รวมถึงการมีโปรโมชันส่วนลดเข้ามามีบทบาทมากขึÊ น เช่นเดียวกับโซเชียลมีเดียอย่าง Facebook 

และ Instagram ทีÉเป็นช่องทางสาํคัญทีÉร้านอาหารต่าง ๆ ใช้ในการโปรโมทร้านให้เป็นทีÉรู้จัก 

ทีÉมา : BRAND BUFFET เมืÉอ July 30, 2019  

4.2 ตลาดเป้าหมาย 

 กลุ่มลูกคา้ทีÉเป็นเป้าหมาย  
 1. กรณีค้าส่ง ได้แก่ กลุ่มผู้จําหน่ายอาหารทะเลสดในตลาด และผู้ประกอบการ
ร้านอาหารซีฟู้ด ในจังหวัดพิษณโุลก และบริเวณจังหวัดใกล้เคียงในรัศมีไม่เกนิ 100 กโิลเมตร 
 2. กรณีค้าปลีก ได้แก่ นักท่องเทีÉยว และผู้บริโภคทัÉวไปทีÉชืÉนชอบอาหารทะเล ใน
จังหวัดพิษณโุลก  
 

 

 



4.3 การวิเคราะหส์ภาวะการแข่งขนัอุตสาหกรรม 

 Five Force Model 

 1. ภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry Among Firms within The 

Industry) 

 ธุรกิจจาํหน่ายอาหารทะเสสดในจังหวัดพิษณุโลก จัดว่ายังมีการแข่งขันทีÉไม่สูงมากนัก 
เนืÉองจากเป็นพืÊ นทีÉทีÉห่างไกลจากแหล่งวัตถุดิบทีÉสาํคัญ ซึÉงผู้ประกอบการทีÉอยู่ในวงการนีÊ  มีความ
จาํเป็นต้องให้ความสาํคัญกับแหล่งวัตถุดิบ และความสดใหม่ของสินค้า จึงทาํให้ผู้ประกอบการ  ทีÉ
ไม่มี Connection ในด้านแหล่ง Suppliers ทีÉสามารถป้อนวัตถุดิบได้ ไม่เข้ามาเล่นในตลาดนีÊมาก
นัก 

 2. ภยัคกุคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entry) 

 ผู้เข้ามาใหม่สาํหรับธุรกจินีÊ  ยังมีไม่มากนัก เนืÉองจากธุรกจินีÊ  มีปัจจัยสาํคัญอยู่ทีÉวัตถุดิบ 
และการรักษาความสดใหม่ของสินค้า ซึÉงรายใหม่ทีÉจะเข้ามานัÊน มีความจําเป็นต้องหาแหล่ง
สนับสนุนทัÊง2ปัจจัยดังกล่าวให้เกดิผลสูงสดุ จึงจะสามารถอยู่ในวงการได้ 

 3. ภยัคกุคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 ธุรกิจจําหน่ายอาหารทะเลสด จะมีสินค้าทดแทนเป็นสินค้าประเภทอืÉน ๆ แต่หาก
พิจารณาในลักษณะความชืÉนชอบ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะมีความชืÉนชอบในอาหารทีÉแตกต่างกนัออก
ไป และในบางช่วงเวลา สินค้าทีÉเป็นอาหารสามารถทดแทนกันได้โดยสมบูรณ์ ดังนัÊน สาํหรับใน
ธุรกิจนีÊ  จึงมีความจําเป็นทีÉจะต้องทาํการโฆษณา และประชาสัมพันธ์ให้ถึงกลุ่มเป้าหมายอย่าง
ต่อเนืÉอง เพืÉอกระตุ้นความต้องการในตัวสนิค้า 
 4. อํานาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

 ด้านอาํนาจการต่อรองของผู้ขายสาํหรับธุรกิจจาํหน่ายอาหารทะเลนัÊน มีอยู่ค่อนข้างสงู 
เนืÉองจากมีหลายปัจจัยเข้ามากระทบ เช่น ปริมาณการออกเรือและการจับสัตว์ทะเล , การปิดอ่าว/
ปิดทะเล เป็นต้น ทาํให้อาจเกิดผลกระทบโดยตรงทีÉผู้ซืÊ ออาหารทะเล ทาํให้ไม่มีสินค้า และส่งผล
ให้ราคามีโอกาสปรับตัวสูงขึÊนอย่างมาก และในอีกประเดน็ทีÉสาํคัญ ได้แก่ ระยะทางในการขนส่ง 
อาจเป็นปัจจัยหนึÉงทีÉสาํคัญ ทีÉจะทาํให้อาํนาจต่อรองของ Suppliers มีมากขึÊน ประกอบกับการให้
ความสาํคัญกบัคุณภาพของวัตถุดิบ แต่อย่างไรกต็าม ทางร้านฯ มี Connection กบัแหล่งวัตถุดิบทีÉ
ดี ทาํให้สามารถบริหารและควบคุมกบัความเสีÉยงในเรืÉองนีÊ ได้เป็นอย่างดี 
 5. อํานาจต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Buyers) 

 สาํหรับธุรกจิจาํหน่ายอาหารทะเลสด จุดเด่นอยู่ทีÉความสด และอร่อยของวัตถุดิบ หาก
ทางร้านฯ สามารถตอบสนองความต้องการในเรืÉองนีÊ ได้ จะทาํให้มีโอกาสในการขยายฐานกลุ่ม
ลูกค้าในตลาดค้าส่งได้ไม่ยาก นอกจากนีÊ  ผู้ประกอบการทีÉจะมาซืÊ อสินค้ากับทางร้าน จะเป็นกลุ่ม
ร้านอาหาร และผู้จาํนวนอาหารทะเลในตลาด ซึÉงมีความต้องการสนิค้าทีÉมีคุณภาพ และอยู่ในราคา



ทีÉเหมาะสม เนืÉองจากต้องนาํไปเป็นต้นทุนในการผลิตสินค้าของตัวเอง หรือต้องนาํไปขายปลีก
ต่อไป 

4.4 วิเคราะหคู่์แข่งขนั   

คู่แข่งขันทางตรง : ร้านจาํหน่ายอาหารทะเลทัÉวไป , ตลาดสด และสะพานปลา 
 คู่แข่งขันทางอ้อม : ร้านจาํหน่ายอาหารประเภทอืÉน เช่น อาหารคลีน มังสวิรัต เป็นต้น 

  

ตารางทีÉ ř ข้อได้เปรียบและเสยีเปรียบของกจิการทีÉมีต่อคู่แข่ง 
ขอ้ไดเ้ปรียบ ขอ้เสียเปรียบ 

1) ทาํเลทีÉตัÊงของร้าน ตัÊงอยู่ในพืÊ นทีÉทีÉเป็นย่าน
ชุมชน ทาํให้สามารถสร้างการรับรู้ ให้เป็นทีÉรู้จัก
ของตลาดเ ป้ าหมายไ ด้ เ ป็นอ ย่า งดี  และมี
ประสทิธภิาพสงูสดุ 

1) เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ซึÉ งยังมีข้อจํากัดเรืÉ อง
เงินทุน  

4) มีการสร้าง Fan page เพืÉ อใช้ในการสืÉอสาร 
และให้ความรู้กับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ทาํให้
สามารถสร้างเทรนด์ หรือสามารถจูงใจก่อให้เกดิ
ความต้องการในการซืÊ อสินค้าและใช้บริการกับ
ทางร้านฯ 

2) เป็นการเริÉมต้นธุรกิจ ทาํให้ในช่วงแรกการ
เข้าถึงของกลุ่มลูกค้า ต้องมีการวางแผนอย่างมี
ประสิทธิภาพ และในอนาคตมีความจําเป็น
จะต้องลงทุนเพิÉมเติม เพืÉ อเตรียมขยายสาขา 
เพืÉ อสร้างแบรนด์ให้เป็นทีÉ รู้จัก อาจทาํให้เงิน
ลงทุนสงู 

5) การให้ความสาํคัญกับวัตถุดิบทีÉมีคุณภาพ มา
จากแหล่งทีÉมีชืÉอเสยีงเรืÉองความสดจากธรรมชาติ 
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ŝ.แผนการบริหารจดัการองคก์ร 
 5.1 ขอ้มูลธุรกิจ  

 ชืÉอกจิการ  ร้านจาํหน่ายอาหารทะเล “พระนาย ทะเสสด & ทะเลเผา” 

 ทีÉอยู่/ทีÉตัÊงกจิการ  อาํเภอเมือง จังหวัดพิษณโุลก 

 รูปแบบการดาํเนินการ ธุรกจิจาํหน่ายอาหารทะเลสด ลักษณะธุรกจิ แบ่งเป็น แบบค้า  
 ส่งและค้าปลีก พร้อมมีบริการปิÊ ง เผา นึÉง ให้ลูกค้าฟรี พร้อม 

 ด้วยนํÊาจิÊมซีฟู้ดรสเดด็ เพืÉอรองรับการปรุงอาหารทะเลจาก  
 ผู้บริโภคทีÉเข้ามาเลือกวัตถุดิบจากทางร้าน 

 ส่วนของเจ้าของ  1,000,000 บาท  

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ ř ภาพแสดงแผนผังองค์กร 
 

5.2 วิสยัทศัน ์(Vision)  

 เป็นร้านจําหน่ายอาหารทะเลทีÉสดใหม่ มีคุณภาพ และคงรสชาติอาหารทะเลส่งตรงถึง
ผู้บริโภค ภายใต้แนวความคิด “สดใหม่ ถึงมือคุณ” 

5.3 พนัธกิจ (Mission)  

 มุ่งมัÉนใส่ใจในการจัดหาอาหารทะเสทีÉมีความสดใหม่ สะอาด และมีรสชาติทีÉดี ส่งมอบถึง
มือผู้บริโภค และผู้จัดจาํหน่ายอาหารทะเล ทาํให้ลูกค้าทีÉเข้ามาซืÊ อสินค้ากับทางร้าน ได้รับความ
ประทบัใจ ทัÊงในเรืÉองความสดใหม่ และคุณภาพของวัตถุดิบของทางร้านทีÉใส่ใจในการนาํวัตถุดิบ
ทีÉดีทีÉสดุมาถึงมือผู้บริโภค   

5.4 เป้าหมายทางธุรกิจ   

 เป้าหมายระยะสัÊน (ภายใน 1 ปี) 

  - ผลักดันให้ธุรกจิเป็นทีÉรู้จักและเป็นทีÉจดจาํของคู่ค้า และลูกค้า เพืÉอสร้างฐานลูกค้า 
  - ส่งมอบสนิค้าทีÉสดใหม่ และมีคุณภาพให้ถึงมือลูกค้าอย่างตรงเวลา 
  - รักษาคุณภาพและการให้บริการ ให้เป็นทีÉประทบัใจคู่ค้า ทัÊงด้านความสดใส และ 
   การส่งมอบทีÉตรงเวลา        

 เป้าหมายระยะกลาง (ภายใน 1-3 ปี) 

  - ธุรกจิอยู่ในจุดคุ้มทุน จากต้นทุนเริÉมแรก 1.0 ลบ. (จากหัวข้อ 8.3 ในบททีÉ 8 



  แผนการเงิน) 

  - รักษามาตรฐานสนิค้าให้ได้มาตรฐานทีÉสร้างไว้  
  - ขยายฐานลูกค้าให้เติบโตจากเดิม 30% เพืÉอสร้างให้ร้านฯ ให้เป็นทีÉรู้จักมากขึÊน 

 เป้าหมายระยะยาว (ภายใน 3-5 ปี) 

  - ขยายกจิการ โดยการเพิÉมสาขา เพืÉอสร้างแบรนด์ให้เป็นทีÉรู้จักมากขึÊน  
  

Ş.แผนการตลาด 

6.1 เป้าหมายทางการตลาด        

 6.1.1 เป้าหมายระยะสัÊน (ภายใน 1 ปี) 

ผลักดันให้ธุรกิจเป็นทีÉ รู้จักและเป็นทีÉจดจําของคู่ค้า เพืÉอสร้างฐาน
ลูกค้าเจ้าประจาํ (ค้าส่ง)และเพืÉอให้ได้ ผลตอบแทนทีÉสูงขึÊนตามมาใน
เป้าหมายระยะกลาง    

ส่งมอบสนิค้าทีÉสดใหม่ และมีคุณภาพให้ถึงมือลูกค้าอย่างตรงเวลา 
รักษาคุณภาพและการให้บริการ ให้เป็นทีÉประทบัใจคู่ค้า ทัÊงด้านความ
สดใส และการส่งมอบทีÉตรงเวลา 

 6.1.2 เป้าหมายระยะกลาง (ภายใน 1-3 ปี)  

รักษามาตรฐานการให้บริการให้ได้มาตรฐาน 

ธุรกจิอยู่ในจุดคุ้มทุน จากต้นทุนเริÉมแรก 1.0 ลบ. (จากหัวข้อ 8.3 ใน
บททีÉ 8 แผนการเงิน) 

รายได้จากการจาํหน่ายอาหารทะเลเพิÉมขึÊน 30% ขึÊนไป 

เพิÉมฐานลูกค้าให้มากขึÊน 30% ขึÊนไป 

จัดโปรโมชัÉนต่าง ๆ เพืÉอให้ร้านเป็นทีÉรู้จัก และกระตุ้นการสัÉงซืÊ อสินค้า
ทีÉร้านฯ มากขึÊน  

 6.1.3 เป้าหมายระยะยาว (ภายใน 3-5 ปี)  

ฐานลูกค้าเจ้าประเจ้า ประเภทค้าส่ง มากขึÊน 15% ขึÊนไป 

ขยายกจิการ โดยการเพิÉมสาขา เพืÉอสร้างแบรนด์ให้เป็นทีÉรู้จักมากขึÊน 

6.2 การวิเคราะหก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมายและตําแหน่งทางการตลาด 

ในการกาํหนดและวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และตาํแหน่งทางการตลาดจะ
ใช้กลยุทธ์ STP ในการวิเคราะห์ข้อมูล เนืÉองจากมองว่ากลยุทธ์นีÊ จะเป็นตัวกาํหนดทศิทางในการ
สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด อีกทัÊงเพืÉอช่วยให้บริษัทสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
มีประสิทธิภาพและครอบคลุม และตรงวัตถุประสงค์ในการวิเคราะห์ข้อมูลมากทีÉสุด โดยการ
วิเคราะห์นีÊ จะแบ่งออกเป็น 3 หัวข้อหลัก ๆ คือ Segmentation (การแบ่งส่วนการตลาด) , Target 



(การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) , Positioning (การกําหนดตําแหน่งทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ ์/ องค์กร) โดยจะวิเคราะห์ในรายละเอยีดในแต่ละหัวข้อ ดังนีÊ   
   6.2.1 การกาํหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย (Target)  

  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายในการดําเนินธุรกิจจําหน่ายอาหารทะเล แบ่ง
ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มร้านอาหารทะเลและผู้จําหน่ายอาหารทะเลในตลาดสด และกลุ่ม
ผู้บริโภคทัÉวไป ภายในอาํเภอเมือง จังหวัดพิษณโุลก และจังหวัดใกล้เคียง 
  กลุ่มร้านอาหารทะเลและผู้จาํหน่ายอาหารทะเลในตลาดสด 

  เป็นกลุ่มร้านอาหารและผู้จําหน่ายอาหารทะเลสดในตลาด โดยมี
ลักษณะเป็นการขายแบบค้าส่ง ภายในตัวเมือง จังหวัดพิษณโุลก และจังหวัดใกล้เคียง  
  กลุ่มผู้บริโภคทัÉวไป 

  เป็นกลุ่มประชาชนทีÉพัดอาศัยในอาํเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก และ
นักทอ่งเทีÉยวทีÉเข้ามาเทีÉยวในจังหวัดพิษณโุลก 

  ผลการสาํรวจโดยการลงพืÊ นทีÉเกบ็ข้อมูลกลุ่มลูกค้าดังกล่าวเกีÉยวกับการ
เลือกซืÊ ออาหารทะเล เพืÉ อการจําหน่ายและการบริโภค เป็นจํานวนรวม 200 ชุด ตาม
แบบสอบถามทีÉแนบมาดังภาคผนวก ก พบว่า กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในกลุ่มร้านอาหารและผู้
จาํหน่ายอาหารทะเลในตลาดสด จากผู้ทาํแบบสอบถาม จาํนวน 200 ชุด มีจาํนวนร้อยละ 50 

และในกลุ่มผู้บริโภคทัÉวไป มีจาํนวนร้อยละ 50 ซึÉงในจาํนวน 200 คน มีเพศชาย เป็นจาํนวนร้อย
ละ 31 และเพศหญิง เป็นจาํนวนร้อยละ 69 

  6.2.2 การกําหนดตําแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ / องค์กร 
(Positioning) 

 “พระนาย ทะเลสด & ทะเลเผา” เป็นร้านจาํหน่ายอาหารทะเลสด ทัÊง
แบบค้าส่งและค้าปลีก โดยมุ่งเน้นไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่ ร้านอาหารทะเล ตลาดสด 
และผู้บริโภคทัÉวไป ทัÊงในบริเวณใกล้เคียง ในจังหวัดพิษณุโลก และจังหวัดใกล้เคียง โดยมี
สโลแกนของบริษัท คือ “ส่งความสดใหม่ ถึงมือคณุ” ซึÉงมุ่งมัÉนมองหาแหล่งวัตถุดิบทีÉมีความสด 
สะอาด และมีรสชาติทีÉดี เหมาะสาํหรับนําไปประกอบเป็นอาหารทะเลทีÉมีความสด และอร่อย 
รูปแบบการจัดจาํหน่ายรวมไปถึงการจัดส่ง เพืÉออาํนวยความสะดวกให้กบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายทีÉมี
ความต้องการสัÉงซืÊอในปริมาณสงู เน้นการส่งมอบทีÉตรงเวลา  

 ดังนัÊน การวางตาํแหน่งทางการตลาดจึงใช้จุดเด่นเรืÉองคุณภาพ และ
ราคา เป็นตัวกาํหนดตามรูป ดังนีÊ  



 

 

ภาพทีÉ 2 แสดงการวางตาํแหน่งทางการตลาดของ “พระนาย ทะเลสด & ทะเลเผา” 

 

   6.2.3 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผูบ้ริโภค (6W 1H Analysis Model) 
 WHO กลุ่มเป้าหมาย ใครคือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเรา ต้องระบุกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายให้ชัดเจน เพืÉอทีÉจะได้สามารถวางแผนส่งเสริมการตลาดให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ตรงจุด ซึÉงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ “พระนาย” คือ กลุ่มคนทีÉต้องการ
ซืÊออาหารทะเลสด ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มร้านอาหารทะเล ตลาดสด และผู้บริโภครายย่อยทัÉวไป  

 WHAT ต้องการขายอะไรให้ลูกค้า ซึÉงในทีÉนีÊ  “พระนาย” เป็นร้านขาย
อาหารทะเลสด ลักษณะธุรกิจ แบ่งเป็น แบบค้าส่ง และค้าปลีก พร้อมมีบริการปิÊ ง เผา นึÉง ให้
ลูกค้าฟรี พร้อมด้วยนํÊาจิÊ มซีฟู้ดรสเดด็ เพืÉอรองรับการปรุงอาหารทะเลจากผู้บริโภคทีÉเข้ามาเลือก
วัตถุดิบจากทางร้าน 

 WHEN ลูกค้า หรือ ผู้ใช้บริการ สามารถเข้าใช้บริการในวันทีÉ ร้าน
เปิด และสามารถสัÉงซืÊอสนิค้าได้ผ่านช่องทางออนไลน์ได้อกีด้วย 

 WHERE ลูกค้า หรือ ผู้ใช้บริการ สามารถใช้ช่องทางออนไลน์ ผ่าน 
Internet เข้าผ่านสมาร์ทโฟนหรือคอมพิวเตอร์ ได้ทุกสถานทีÉไม่ว่าคุณจะอยู่สถานทีÉไหน 

 WHY สาเหตุทาํไมลูกค้าถึงต้องมาซืÊ อสินค้าของ “พระนาย” เพราะ
เข้าถึงง่าย สะดวก ตัÊงอยู่ในทาํเลทีÉเป็นย่ายชุมชน สามารถเปรียบเทยีบราคาได้ และการรันตีการ
ส่งมอบทีÉตรงเวลา ตามทีÉลูกค้าต้องการ  

 HOW การเข้าถึง ลูกค้า หรือ ผู้ใช้บริการสามารถเข้าถึงได้ง่าย โดย
บริษัทจะมีการประชาสัมพันธ์ผ่าน Website และช่องทางออนไลน์ทุกช่องทาง เช่น Line@, 

Facebook, Google เป็นต้น รวมไปถึงการทาํใบปลิวแจ้งในตลาดสด และร้านอาหารในบริเวณ
ใกล้เคียงกบัทีÉตัÊงของร้าน เพืÉอประชาสมัพันธร้์านให้เป็นทีÉรู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 



6.3 กลยุทธท์างการตลาด 

กลยุทธท์างการตลาดของร้านฯ มีการกาํหนดใช้กลยุทธ ์7P’s Marketing Mix รายละเอยีด ดังนีÊ  
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  

 ประเภทธุรกิจของร้านจําหน่ายอาหารทะเล ตัÊงอยู่ในย่านทาํเลตัวเมือง ใกล้
สถานทีÉแหล่งท่องเทีÉยวของจังหวัด มีการจัดร้านให้ลูกค้าสามารถเดินเข้าไปเยีÉยมบ่อเลีÊ ยงของทาง
ร้านได้ เพืÉอให้เหน็ถึงความสดใหม่ และขัÊนตอนการเลีÊ ยงวัตถุดิบของทางร้านฯ ตามคอนเซป็ต์
ของทางร้านทีÉว่า “ส่งมอบความสดใหม่ ถึงมือคุณ” เน้นคุณภาพทีÉเกิดจากการคัดเลือกวัตถุดิบ
หลักจากแหล่งทีÉมีคุณภาพโดยตรง พร้อมมีบริการปิÊ ง เผา นึÉง ให้ลูกค้าฟรี พร้อมด้วยนํÊาจิÊ มซีฟู้ด
รสเดด็ เพืÉอรองรับการปรุงอาหารทะเลจากผู้บริโภคทีÉเข้ามาเลือกวัตถุดิบจากทางร้าน เน้นการคัด
สรรวัตถุดิบอาหารทะเลจากแหล่งต่าง ๆ อย่างพิถีพิถัน โดยเน้นความสด สะอาด และต้อง
สนับสนุนชุมชน  

 2. ราคา (Price)  

 การตัÊงราคาของทางร้าน อยู่ในระดับปานกลาง สบืเนืÉองจากทางร้านเน้นชูจุดเด่น
ด้านแหล่งวัตถุดิบทีÉคัดสรรมาจากแหล่งกาํเนิดทีÉมีคุณภาพ และส่งตรงมาทีÉร้านทุกวัน รวมไปถึง
การจัดระบบการรักษาคุณภาพ ความสดใหม่ของวัตถุดิบ  

 3. ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place)  

 ลักษณะธุรกิจ กาํหนดให้มีหน้าร้าน ตัÊงอยู่ในตัวอาํเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก 
เพืÉอรองรับกลุ่มร้านอาหารทะเล/ผู้จาํหน่ายอาหารทะเลสดในตลาดสด เป็นการบริการแบบค้าส่ง 
เน้นชูจุดเด่นด้านแหล่งวัตถุดิบทีÉคัดสรรมาจากแหล่งกาํเนิดทีÉมีคุณภาพ และส่งตรงมาทีÉร้านทุก
วัน รวมไปถึงการจัดระบบการรักษาคุณภาพ ความสดใหม่ของวัตถุดิบ และบริการขนส่งโดยรถ
ติดถังออกซิเจน เพืÉอส่งมอบสินค้าแบบสด ในช่วงเริÉมต้นของธุรกิจ โดยการทาํการตลาดของ
บริษัทในช่วงเริÉมแรกมีการผสมผสานการนาํเอาเทคโนโลยีเข้ามาใช้ประโยชน์ ได้แก่ การใช้สืÉอ
ทางโซเชียลมีเดีย Facebook ซึÉงนับว่าเป็นเครืÉองมือทีÉประหยัดงบประมาณได้มากกว่าสืÉอแบบ
ดัÊงเดิม (ป้าย หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ทวีี วิทยุ เป็นต้น) และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ นับได้ว่าเป็นอีกหนึÉงร้านทีÉประสบความสาํเรจ็ในการนาํโซเชียลมีเดียมาใช้ในการ
ประชาสัมพันธ์ สามารถเพิÉมยอดขายได้แบบทวีคูณกันเลยทีเดียว นอกจากนีÊ  ยังมีการใช้สืÉอ 
Google อีกช่องทางหนึÉงด้วย ซึÉงทัÊง 2 ช่องทาง จัดเป็นการทาํ Local Business ซึÉงสามารถเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสทิธิภาพ 

 4. โปรโมชั Éน (Promotion)  

 ด้านการทาํโปรโมชัÉน กรณี ขายส่ง จะเน้นใช้ลกยุทธ์การให้ส่วนลดทางการค้า 
โดยกาํหนดทีÉการซืÊ อในปริมาณมาก และจะใช้ในส่วนของส่วนลดในช่วงเดือนแรกของการเปิด
กิจการ โดยให้ส่วนลดสาํหรับผู้ทีÉแชร์ Facebook Page หรือ การเขียน comment ในหน้าเพจของ
ร้าน เพืÉอกระตุ้นให้เกดิการเข้ามาใช้บริการในครัÊงแรก และเป็นการเพิÉมฐานลูกค้าทีÉร่วมกด Like 



กด Share เพืÉอเป็นการประชาสัมพันธ์ร้าน โดยใช้พลังจากโซเซียลเป็นตัวผลักดัน ก่อให้เกิดการ
สร้างฐานลูกค้าใหม่ ๆ ให้เข้ามาสัÉงอาหารทีÉร้านมากขึÊน 

 5. บุคลากร (People)  

 บุคลากร เป็นคีย์ทีÉสําคัญในธุรกิจ ทางร้านมีการให้ความสําคัญในการเพิÉม
ความรู้ให้กับพนักงาน และ Training พนักงานในด้านการบริการ การต้อนรับให้ดี เพืÉอสร้าง
ความแตกต่างและความประทบัใจให้กบัลูกค้า  

 6. กระบวนการ (Process)  

 ขัÊนตอนในการบริการลูกค้า ตัÊงแต่การรับ ORDER ทัÊงทางหน้าร้าน และช่องทาง 
Online จะต้องมีการกาํหนดลงรายละเอียดทุกขัÊนตอน เพืÉอให้พนักงานปฏิบัติตามอย่างมีแบบ
แผน มีการแบ่งหน้าทีÉในการทาํงาน เช่น ต้อนรับลูกค้า รับออร์เดอร์ การเชก็บิล ทอนเงิน ฯลฯ 
อย่างชัดเจนไม่สับสน บางร้านมีการนาํเอาเทคโนโลยีต่างๆ เข้ามาใช้ในการบริการกเ็ป็นสิÉงทีÉดี 
ช่วยให้การบริการสะดวกและรวดเรว็ขึÊน 

 อีกหนึÉงสิÉงทีÉสาํคัญในเรืÉองกระบวนการ ได้แก่ ระบบจัดการภายในร้าน ปกติ 
ปัญหาหลักของธุรกิจร้านอาหาร คือ การบริหารสตอ็ก และการควบคุมต้นทุนการขนส่ง แต่ทาง
บริษัทฯ ได้ตระหนักถึงปัญหานีÊ  จึงได้มีการออกแบบและให้ความสาํคัญในการบริหารการควบคุม
ภายใน ได้แก่ 

 1. ระบบการจัดเกบ็ทีÉดี บริษัทฯ มีการลงทุนในเรืÉองบ่อเลีÊ ยงวัตถุดิบทีÉมีคุณภาพ 
และมีการศึกษาเทคนิคการควบคุมอุณหภมูิ เพืÉอรักษาอายุของวัตถุดิบให้ยืดยาว ซึÉงเป็นเทคนิคทีÉ
มีความเฉพาะทีÉทางบริษัทฯ คิดค้นขึÊน ทาํให้สามารถบริหารต้นทุนเรืÉองสตอ็กวัตถุดิบได้เป็นอย่าง
ดี 

 2. ระบบการขนส่งทีÉดี บริษัทฯ มีการลงทุนในรถติดถังออกซิเจน เพืÉอควบคุม
การจัดส่งคุณภาพให้คงความสดใหม่ และเน้นการบริหารระยะทางในการจัดส่ง ให้เกิดต้นทุนตํÉา
ทีÉสดุ โดยเน้นการเส้นทางการวิÉงรถเป็น Route เพืÉอควบคุมต้นทุนการขนส่ง 

 7. สถานทีÉ (Physical Evidence)  

 บรรยากาศของร้านฯ จะเน้นให้ลูกค้าสามารถเดินเข้ามาเยีÉยมชมภายในบริเวณ
การเลีÊ ยงวัตถุดิบเพืÉอจาํหน่าย เพืÉอให้ลูกค้าเกิดความหมัÉนใจในความสดของสินค้าของทางร้ านฯ 
และเน้นความสะอาด เพืÉอให้สอดคล้องกับคุณภาพของอาหาร และจะมีจัดทีÉนัÉงในการรับอาหาร 
เพืÉออาํนวยความสะดวกให้กบัลูกค้า 
 

Š.แผนการผลิตและการดําเนนิงาน 

แผนการดาํเนินงานของร้านจาํหน่ายอาหารทะเลสด เป็นการกาํหนดกรอบการทาํงาน
เพืÉอให้สอดคล้องกับแผนการตลาด แผลกลยุทธ์และวัตถุประสงค์ทีÉกาํหนดไว้ โดยมุ่งเน้นการ



ให้บริการทีÉมีคุณภาพ สะอาด และส่งมอบความสดใหม่ให้ถึงมือลูกค้า และเน้นการให้บริการทีÉดี 
เพืÉอให้ลูกค้าเกดิความประทบัใจ และกลับมาซืÊอสนิค้ากบัทางร้านฯ อกีในอนาคต  

7.1 สถานประกอบการในการผลิตสินคา้หรือบริการ  

 ชืÉอกจิการ   ร้านจาํหน่ายอาหารทะเล “พระนาย ทะเสสด & ทะเลเผา” 

 ทีÉอยู่/ทีÉตัÊงกจิการ อาํเภอเมือง จังหวัดพิษณโุลก 

 สโลแกน   “ส่งมอบความสดใหม่ ถึงมือคุณ” 

7.2 การจัดหาวตัถุดิบ 

 ทางร้านฯ เป็นธุรกิจจาํหน่ายอาหารทะเลสด โดยเน้นความสดใหม่ และคุณภาพ
ของวัตถุดบิทีÉจะนาํมาจาํหน่าย ต้องมีความสะอาด และรสชาติเป็นทีÉถูกปาก    

  7.2.1 วิธกีารจัดหาผลิตภัณฑ ์

  1. ฝ่ายจัดหาวัตถุดิบ ต้องออกไปศึกษาแหล่งทีÉมาของวัตถุดิบ จนมีความ
มัÉนใจในเรืÉองคุณภาพ และเจรจาเรืÉองการจ่ายชาํระเงิน และการจัดส่งสนิค้าไปทีÉร้านฯ 

  2. รับวัตถุดิบทีÉหน้าร้านฯ ตรวจสอบคุณภาพ 

 7.3 ขัÊนตอนการใชบ้ริการ 
 ขัÊนตอนการจาํหน่ายอาหารทะเล 

  1. รับ ORDER ทางหน้าร้าน หรือ ทาง Online 

  2. จัดเตรียมสนิค้าตามทีÉลูกค้าสัÉงซืÊอ 

  3. จัดเตรียมวางแผนเส้นทางการส่งสนิค้า / จัดเตรียมแพค็สนิค้าให้กบัลูกค้า 
  4. บริการอบ นึÉง เพิÉมเติม ตามความต้องการของลูกค้า 
   

8.แผนการเงิน 

8.1 เป้าหมายทางการเงิน  

การวางแผนทางการเงิน เป็นเครืÉองมือทีÉช่วยเตรียมความพร้อม และนํากิจการไปสู่
ความมัÉนคงทางการเงิน เพืÉอให้กิจการสามารถตรวจสอบรายได้ ค่าใช้จ่าย และแสดงสถานะทาง
การเงิน ว่ามีความสอดคล้องกับแผนการดาํเนินงาน โดยต้องพิจารณาจากประมาณการการลงทุน
และกรจ่ายผลตอบแทน การประมาณการงบกาํไรขาดทุน ซึÉงสามารถบ่งบอกถึงสถานการณ์ของ
บริษัท อีกทัÊงยังสามารถประเมินโอกาสและความเสีÉยงต่าง ๆ เพืÉอบริการจัดการให้เกิดเงินทุน
หมุนเวียนในการดาํเนินธุรกจิทีÉมีประสทิธภิาพ และมีเสถียรภาพในการดาํเนินธุรกจิในระยะยาวได้ 

8.2 การประมาณการรายได ้1-5 ปี  

กจิการประกอบธุรกจิจาํหน่ายอาหารทะเลสด ได้แก ่ปู ปลา และปู ลักษณะการจาํหน่าย
เป็นแบบค้าส่ง และค้าปลีก ดังนัÊน รายได้จากการจาํหน่ายอาหารทะเลสด โดยประมาณการแบ่ง
สดัส่วนรายได้ แยกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ประเภทค้าส่ง และประเภทค้าปลีก รายละเอยีดดังนีÊ  



1. ประเภทค้าส่ง: กาํหนดเป้าหมายปีแรก ให้มีสดัส่วน 60% ของรายได้รวม เนืÉองจาก
มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทีÉชัดเจน ได้แก่ กลุ่มร้านอาหารทะเล/ผู้จาํหน่ายอาหารทะเลสดในตลาด ใน
จังหวัดพิษณุโลก ซึÉงจะทาํให้สามารถสร้างการรับรู้ถึงแบรนด์สินค้าของกิจการให้เป็นทีÉรู้จัก และ
วัดผลได้ชัดเจนทีÉสดุ 

2. ประเภทค้าปลีก: กาํหนดเป้าหมายปีแรก ให้มีสัดส่วน 40% ของรายได้รวม ลูกค้า
เป้าหมายกลุ่มนีÊ  มีความสาํคัญต่อกิจการ เนืÉองจากอัตรากาํไรสุทธิของการขายในกลุ่มนีÊ  อยู่ระดับ
ปานกลาง ซึÉงจะช่วยส่งผลให้ผลประกอบการของกจิการเข้าใกล้เป้าหมายได้เรว็กว่ากลุ่มในข้อ 1 ที
มีอตัรากาํไรสทุธติํÉากว่า  
ตารางทีÉ ś ประมาณการงบกาํไรขาดทุน ř-ŝ ปี 

รายการ   ปีทีÉ 1   ปีทีÉ 2   ปีทีÉ 3   ปีทีÉ 4   ปีทีÉ 5  

ยอดขาย 1,200,000 1,560,000 2,028,000 2,636,400 3,427,320 

 ต้นทุนขาย       

 - วัตถุดบิ  600,000 780,000 1,014,000 1,318,200 1,713,660 

 - แรงงานในการผลิต  180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

 - ค่าเสืÉอมราคาในการผลิต  50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

 - ค่าใช้จ่ายในการผลิต  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมต้นทุนขาย 890,000 1,070,000 1,304,000 1,608,200 2,003,660 

 กาํไรขัÊนต้น  310,000 490,000 724,000 1,028,200 1,423,660 

 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร       

 - แรงงานในการขายและบริหาร  180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

 - ค่าเสืÉอมราคาในการขายและบริหาร  40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

 - ค่าใช้จ่ายด้านการขายและบรหิาร  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

 รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร  320,000 320,000 320,000 320,000 320,000 

กาํไรก่อนหักดอกเบีÊยและภาษีเงินได้  (10,000) 170,000 404,000 708,200 1,103,660 

 ดอกเบีÊยจ่าย  21,000 16,800 12,600 8,400 4,200 

 กาํไรก่อนหักภาษีเงนิได้  (31,000) 153,200 391,400 699,800 1,099,460 

 ภาษเีงนิได้  (6,200) 30,640 78,280 139,960 219,892 

 กาํไรสทุธ ิ (24,800) 122,560 313,120 559,840 879,568 



9.แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

9.1 แผนฉุกเฉิน         

 ในการดาํเนินธุรกิจย่อมต้องเผชิญความเสีÉยงจากปัจจัยต่าง ๆ ทีÉจะเข้ามากระทบ
ต่อการดาํเนินธุรกิจ ทัÊงทางด้านปัจจัยภายนอก ได้แก่ ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายรัฐบาล การเมือง 
และปัจจัยภายใน ได้แก่ การบริหารสตอ็ก การควบคุมคุณภาพของสนิค้า การบริการของพนักงาน 
ซึÉงล้วนแล้วแต่มีโอกาสจะเกิดขึÊนได้ตลอดเวลา ดังนัÊน เพืÉอให้บริษัทฯ สามารถแก้ไขปัญหาต่าง ๆ 
ทีÉอาจจะเกิดขึÊนได้อย่างมีประสิทธิภาพ บริษัทฯ จึงต้องมีแผนฉุกเฉินรองรับ โดยมีรายละเอียด
ดังนีÊ  

 9.1.1 กรณีทีÉสินคา้/บริการไม่สามารถขายไดต้ามทีÉคาดไว ้หรือยอดขายตํÉากว่า
เป้าหมาย 

 ประเดน็ปัญหาข้อนีÊ  จะต้องพิจารณาในหลายองค์ประกอบ ได้แก่  
 สินค้า : มีการจัดทาํแบบสาํรวจความพึงพอใจในการใช้บริการกับลูกค้าทีÉเข้ามา

ซืÊอสนิค้าตลอดเวลา เพืÉอนาํข้อด้อยมาปรับปรุง และนาํข้อดีมาพัฒนาให้ดีขึÊนไปอกี 

 ราคา : ต้องมีการสาํรวจราคาขายเทยีบกบัตลาดทัÉวไป โดยควบคุมให้อยู่ในราคา
ทีÉแข่งขันได้ 

 โปรโมชัÉน : สังเกตพฤติกรรม และเกบ็สติในการทาํโปรโมชัÉนเทียบกับยอดขาย 
เพืÉอพิจารณาความสัมพันธ์และนาํมาใช้กาํหนดแผนการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ให้มากทีÉสดุ 

 9.1.2 จาํนวนลกูคา้ทีÉเพิÉ มขึÊนอย่างรวดเร็ว      

 กรณีการเพิÉมขึÊ นของจาํนวนลูกค้า อาจส่งผลกระทบในเรืÉองการขนส่ง เนืÉองจาก
ในช่วงแรก บริษัทฯ มีจาํนวนรถทีÉใช้ในการส่งสินค้าจาํกัด อาจทาํให้การส่งสินค้าไม่เป็นไปตาม
กาํหนด อาจจะต้องมีการติดต่อบริษัทขนส่ง และเตรียมทาํสญัญาไว้ล่วงหน้า เพืÉอควบคุมต้นทุนค่า
ขนส่งทีÉอาจจะเพิÉมขึÊนตามไปด้วย 

 9.1.3 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่     

 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ สาํหรับธุรกิจจาํหน่ายอาหารทะเลสด สามารถทาํได้
ง่าย แต่การทีÉจะสร้างฐานลูกค้า และสร้างความเชืÉอมัÉนในคุณภาพสินค้าในระยะยาว ย่อมต้องใช้
เวลา ในช่วงแรกอาจจะมีคู่แข่งเข้ามา โดยใช้กลยุทธ์การตัดราคา แต่ในระยะกลางและระยะยาว 
หากบริษัทฯ เน้นการรักษาคุณภาพของสินค้า และมีการขนส่งทีÉตรงเวลา ทาํให้ลูกค้าเกิดความ
เชืÉอมัÉนได้แล้วนัÊน การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ ย่อมจะเข้ามากระทบรายได้ของบริษัทฯ ได้น้อย
มาก   

 9.1.4 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน      

 บริษัทฯ มีการสาํรองเงินทุนไว้ใช้หมุนเวียนทุกขณะเท่ากับ 100,000 บาท โดย
ใช้ทุนตนเองเป็นหลัก ทาํให้ไม่มีต้นทุน และการจําหน่ายสินค้าของบริษัทฯ มีลักษณะเป็นการ



ได้รับเป็นเงินสดทนัท ีไม่มีเครดิตขาย จึงทาํให้การบริหารสภาพคล่องของบริษัทฯ ไม่มีความกังวล
ในเรืÉองนีÊ  

 9.1.5 ปัญหาขดัขอ้งทางเทคนิคทีÉเกี Éยวขอ้งกบัอุปกรณ์ 
 ลักษณะการทาํธุรกิจของบริษัท จะต้องมีการติดตัÊงเครืÉองออกซิเยน ทัÊงในบ่อ

ซีเมนต์ และรถขนส่งสนิค้า เพืÉอคงความสดใหม่ของวัตถุดิบ ซึÉงเป็นหัวใจสาํคัญของสนิค้าประเภท
อาหารทะเล ดังนัÊน จึงต้องมีการสาํรวจอุปกรณ์ เครืÉองมือเป็นประจาํทุกวัน เนืÉองจากหากอุปกรณ์
มีปัญหา อาจส่งผลกระทบถึงวัตถุดบิ และสนิค้าทีÉจะส่งให้ลูกค้ามีปัญหาเรืÉองคุณภาพ อกีทัÊง ควรมี
แผนในการปิดพักอุปกรณ์สลับกันทุก 3 เดือน เพืÉอทาํการตรวจสภาพอุปกรณ์ให้คงสภาพการใช้
งานทีÉมีคุณภาพไว้ได้ 

9.2 แผนในอนาคต         

 บริษัทฯ มีการวางแผนอนาคตของธุรกิจ โดยการเพิÉมช่องทางการจัดจําหน่าย 
และเปิดสาขาเพิÉมเติม โดยเน้นการเลือกทาํเลทีÉสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก ได้แก่ ย่าน
ชุมชน ตลาด และแหล่งท่องเทีÉยว เพืÉอเป็นการสร้างแบรนด์ให้เป็นทีÉรู้จัก และอาจมีการขยายไลน์
ธุรกจิไปสู่ร้านอาหาร ทีÉเน้นการใช้วัตถุดิบของทางบริษัท ในการปรุงอาหารทะเลทีÉมีความสดใหม่  
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