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บทคัดย่อ 
  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การสร้างความภักดี และ 2) เพื่อพัฒนา
กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ การวิจัยครั้งนี้เป็นแบบการวิจัยแบบผสมผสาน 
ด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพทำการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการผลิตและค้าขายปลาสลิดมีประสบการณ์ในอาชีพไม่น้อย
กว่า 3 ปี จำนวน 17 คน ผู้วิจัยได้สร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง และการวิจัยเชิงปริมาณด้วยจัดทำ
แบบสอบถามกลุ่มเป้าหมายวัยทำงานอายุ 20 - 60 ปี เคยบริโภคปลาสลิดอาศัยกรุงเทพและปริมณฑล ขนาด 
กลุ่มตัวอย่าง 400 คน โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าความสัมพันธ์ ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การตลาด ปลาสลิดตากแห้งแบบปลาธรรมดาและปลาหอม และคัดตามขนาดของ  
ปลาสลิด บรรจุภัณฑ์ที่ใช้ถุงกระดาษสีน้ำตาลและใส่ถุงซิปล็อคใสอีกชั้น ไม่มีตราสินค้าเป็นของตัวเอง ราคาตาม
ขนาดของปลา ต้นทุนคิดเป็นครึ่งหนึ่งของรายได้ ช่องทางการจัดจำหน่ายมีทั้งหน้าร้านและออนไลน์  การส่งเสริม
การตลาดใช้ส่วนลดปริมาณ ส่วนผ่านออนไลน์จะจัดส่งฟรี กลยุทธ์การสร้างความภักดีใช้การผลิตสินค้าดี มีคุณภาพ 
รสชาติพอดี ตาชั่งได้มาตรฐาน สินค้าเพียงพอต่อความต้องการ และขาดการพัฒนาด้านการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
ปัจจัยการตัดสินใจซื้อออนไลน์ของผู้บริโภค พบว่า ด้านความพึงพอใจของลูกค้ามีค่าเฉลี่ย 4.39 ด้านประสบการณ์
ของลูกค้ามีค่าเฉลี่ย 4.38 และด้านความภักดีต่อตราสินค้าค่าเฉลี่ย 4.33 ตามลำดับ การทดสอบสมมติฐานด้าน
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้มีความสัมพันธ์กับประสบการณ์ของลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้า และ
ความภักดีต่อตราสินค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  
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 Abstract  
  This research aimed to 1) Study the marketing strategies and loyalty strategies, and 2) Develop 
the marketing strategies of Bang Bo gourami products in Samut Prakan Province. This research was 
amixed-method research. Qualitative research was conducted by interviewing 17 gourami producers 
and traders with at least 3 years of experience in the profession. The researcher created a semi-
structured in-depth interview form and quantitative research by creating a questionnaire for the 
target group of working-age people aged 20-60 who had consumed gourami living in Bangkok and 
its vicinity. The sample size was 400 people. The statistical analysis used percentages, means, and 
correlations. The research results found that the entrepreneurs used the marketing strategy of 
dried gourami as normal fish and fragrant fish and selected according to the size of the gourami. 
The packaging used brown paper bags and put them in clear zip-lock bags. There was no brand 
of the product itself. The price was based on the size of the fish. The cost was half of the income. 
The distribution channels were both in-store and online. The marketing promotion used quantity 
discounts. Free shipping was provided online. The loyalty strategy used to produce good quality 
products with good taste, standard scales, sufficient products to meet demand, and lacked 
continuous marketing development. The factors of consumer online purchasing decision found 
that customer satisfaction had an average of 4.39, customer experience had an average of 4.38, 
and brand loyalty had an average of 4.33, respectively. The hypothesis testing of gender, age, 
education, occupation, and income had a relationship with customer experience, customer 
satisfaction, and brand loyalty with statistical significance at 0.05. 
Keywords: Developing The Marketing Potential, Bangbo Snakeskin Gourami Product, Samut Prakan 
Province, Loyalty Strategies 
 

บทนำ 
  แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 13 (พ.ศ. 2566 - 2570) และยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี 
ในด้านความสามารถในการแข่งขันเกี่ยวกับ 1) การเกษตรสร้างมูลค่า ซึ่งประเทศไทยเป็นหนึ่งที่ให้ความสำคัญด้าน
การผลิตและการค้าสินค้าเกษตร และมีข้อได้เปรียบด้านความหลากหลายที่สามารถพัฒนาต่อยอดด้วยการสร้าง
มูลค่าเพ่ิม เพ่ือรักษาฐานรายได้เดิมและสร้างรายได้ใหม่ที่สูงขึ้น และ 2) พัฒนาเศรษฐกิจบนพ้ืนฐานผู้ประกอบการ
ยุคใหม่ การเข้าถึงตลาด มีความสามารถในการเข้าถึงตลาดทั้งในและต่างประเทศเป็นผู้ประกอบการที่ “ผลิตเก่ง 
ขายเก่ง” หรือ “ซื้อเป็น ขายเป็น” บริการเป็นเลิศ สามารถขยายการค้าและการลงทุนไปต่างประเทศได้ (สำนักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2561) 
  กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม พบว่า จำนวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 59.0 ล้านคน ช่วงอายุระหว่าง  
16 - 74 ปี โดยคนในกรุงเทพฯและภาคกลางใช้มากที่สุดจำนวนการใช้อินเทอร์เน็ตเฉลี่ย 9 ชั่วโมง 20 นาทีต่อวัน 
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แบ่งเป็นวัตถุประสงค์ในการใช้งานติดต่อสื่อสาร ทำธุรกรรรมทางการเงิน พักผ่อน/ความบันเทิง รับรู้ข้อมูลข่าวสาร 
สร้างเนื้อหาหรือคอนเทนต์ และการซื้อของออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้งต่อสัปดาห์  ซึ่งส่วนใหญ่คนใช้อินเทอร์เนต็ใน
การเรียนและการทำงานเพราะปัจจุบันอินเทอร์เน็ตเข้าถึงได้ง่าย (กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2567) 
ปัจจุบันความสนใจนักวิจัยและนักการตลาดเป็นอย่างมากในสื่อสังคมออนไลน์  (Pourkhani, A. et al., 2019)  
ด้านการยอมรับเกี่ยวกับการใช้งานของสื่อสังคมออนไลน์ การรับรู้ ปฏิสัมพันธ์ การโต้ตอบของชุมชน ออนไลน์ 
ผลกระทบ และการประเมินผลตราสินค้า (Guo, H. et al., 2015) แต่การใช้สื่อออนไลน์ทำให้ผู้บริโภคขาดความ
จงรักภักดีต่อตราสินค้า (Yong, J. Y. et al., 2019) ซึ่งการประเมินผลของกิจกรรมสื่อสังคมออนไลน์นั้น สามารถ
ทำให้ธุรกิจเข้าถึงผู้คนจำนวนมาก ทั้งนี้ผลของการประเมินยังส่งผลกระทบต่อคุณค่าของตราสินค้า เพ่ือให้สามารถ
แข่งขันกับคู่แข่งขันได้ (Seo, E. J. & Park, J. W., 2018) นอกจากนี้การตลาดในประเทศยังมีการปรับตัวต่อ
เปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคในท้องถิ่น ที่เน้นการตอบสนองความต้องการของการตลาดเฉพาะกลุ่ม เพ่ือให้สอดรับกับ
การใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ และเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึงผู้บริโภคในปัจจุบันอีกด้วย 
  ความภักดีต่อตราสินค้ามีความสำคัญต่อความสำเร็จของธุรกิจอีกปัจจัยหนึ่ง โดยลูกค้าจะทำการซื้อสินค้า
หรือบริการแบรนด์เดิมซ้ำ ๆ กัน อย่างต่อเนื่อง ถึงแม้ว่าคู่แข่งขันนำเสนอสินค้าหรือบริการที่คล้ายคลึงกันก็ตาม 
(ขนิษฐา ทองจาด, 2565) แต่การใช้สื่อออนไลน์ (Online) หาซื้อง่ายมีการเปรียบเทียบราคาได้ และการตัดสินใจ
ซื้อที่ง่ายข้ึน ซึ่งทำให้ผู้บริโภคขาดความจงรักภักดีต่อตราสินค้า (Yong, J. Y. et al., 2019)  
  แนวคิดการตลาดดิจิทัลของ Kotler, P. เกี่ยวกับเครื่องมือการตลาดดิจิทัล ประกอบด้วย 1) การตลาดเชิง
เนื้อหา (Content Marketing) 2) ด้านเว็บไซต์ (Website) 3) ด้านการตลาดสื่อสังคม (Social Media Marketing) 
4) ด้านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail Marketing) และ 5) ด้านการติดอันดับการค้นหาหน้าแรก (Search 
Engine Optimization: SEO) (Kotler, P., 2017) ทั้งนี้ผู้ประกอบการเอง ควรศึกษาลักษณะการทำงานของเครื่องมือ 
การตลาดดิจิทัลให้มีความเชี่ยวชาญ เกิดความรู้และมีความเข้าใจก็จะสามารถสื่อสารการตลาดไปยังผู้บริโภคได้
อย่างเหมาะสม 
  การสร้างมูลค่าเป็นทางเลือกหนึ่งที่สามารถขยายแหล่งรายได้ และสร้างการเจริญเติบโตทางธุรกิจ และ
เป็นที่นิยมด้วยการนำผลผลิตมาแปรสภาพจากลักษณะเดิมด้วยกระบวนการไม่ซับซ้อนจากการแปรสภาพตาม
ธรรมชาติให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันทำได้  2 หลัก 1) พัฒนาต่อยอด
หรือสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ และ 2) ขยายตลาดหรือหากลุ่มลูกค้าใหม่ สามารถวางแผนการตลาดและวิเคราะห์
ผลิตภัณฑ์ในตลาดได้อีกด้วย (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2562)  
  จังหวัดสมุทรปราการเป็นจังหวัดที่มีการพัฒนาด้านการเกษตร การประมง และอุตสาหกรรมอาหาร แปร
รูปแบบครบวงจร โดยมีการผลิตและแปรรูปสัตวน้ำที่มีความสำคัญของเศรษฐกิจของประเทศไทยทั้งสัตวน้ำทะเล
และสัตวน้ำจืด สัตวน้ำจืดที่สำคัญและมีชื่อเสียง “ปลาสลิดบางบอ” โดยมีการเพาะเลี้ยงและแปรรูปใน 4 อำเภอ 
ได้แก อำเภอเมือง อำเภอบางบอ อำเภอบางพลี และอำเภอบางเสาธง ซึ่งการเพาะเลี้ยงมากที่สุดในอำเภอบางบอ 
ทั้งนี้การแปรรูปมักจะเป็นปลาสลิดแดดเดียวและปลาสลิดหอม ซึ่งปลาสลิดหอมมีรสชาติอร่อยและมีชื่อเสียงเป็นที่
รูจักของผู้บริโภคและกลุ่มคนทั่วไป ซึ่งความนิยมการบริโภคปลาสลิดมีทั้งรูปแบบสดและแบบแปรรูป โดยเฉพาะ
การแปรรูปถือเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผู้ประกอบการ ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
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โดยเฉพาะปลาสลิดแดดเดียว ปลาสลิดทอดกรอบ น้ำพริกปลาสลิด กุนเชียงปลาสลิดและอื่น ๆ  (ศรัญญ์ฑิตา 
ชนะชัยภูวพัฒน์ และนัฐพล สง่าแสง, 2561) ในปจจุบันปัญหาการเพาะเลี้ยงปลาสลิด มีพื้นที่ในการเพาะเลี้ยงมี
จำนวนลดลง เนื่องจากปรับเปลี่ยนเป็นโรงงานอุตสาหกรรมค่อนข้างมาก ทำให้น้ำธรรมชาติที่จะระบายลงสู่บ่อ
เลี้ยงปลา ไม่สะอาด ส่งผลให้พื้นที่การเลี้ยงปลาสลิด ลดลงเป็นจำนวนมาก (เกวลิน หนูฤทธิ์, 2560) ทำใหผลผลิต
ปลาสลิด บางบอไม่เพียงพอต่อความตองการซื ้อในตลาด ทำให้มีการนําปลาสลิดนอกพื้นที ่อย่างสุพรรณบุรี 
สมุทรสาคร ฉะเชิงเทรา เขามาขายในบางบ่อและยังคงใช้ชื่อ “ปลาสลิดบางบ่อ” (ศุภกานต์ ศรีโสภาเจริญ, 2560)  
  จากสภาพปัญหาและความสำคัญดังกล่าว จึงสนใจในการทำวิจัย เรื่อง การพัฒนาศักยภาพการตลาด
ผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการโดยใช้กลยุทธ์การสร้างความภักดี ด้วยเล็งเห็นความสำคัญ
ของการใช้สื่อออนไลน์ เพ่ือสร้างความภักดีต่อตราสินค้าให้กับเกษตรกรหรือผู้ประกอบการปลาสลิด เพ่ือมุ่งพัฒนา
รูปแบบกลยุทธ์และร้อยเรียงองค์ประกอบต่าง ๆ ของกิจกรรมทางการตลาดสื่อสังคมออนไลน์ ประสบการณ์ของ
ลูกค้าและความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคอย่างยั่งยืน เพ่ือสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของธุรกิจการค้า 
งานวิจัยนี้สามารถนำข้อมูลพื้นฐานสำหรับเกษตรกรผู้เลี ้ยงปลาสลิดกลยุทธ์การตลาดของผู ้ประกอบการให้
สอดคล้องกับความต้องการของตลาดได้ อีกทั้งเป็นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาด สร้างความภักดีต่อตรา
สินค้าปลาสลิด ทั้งด้านภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิทยาการใหม่ ๆ เข้าด้วยกัน 
  วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
  1. เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การสร้างความภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัด
สมุทรปราการ 
 2. เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้มีวิธีการดำเนินการวิจัย ตามข้ันตอน ดังนี้ 
  รูปแบบการวิจัย เป็นแบบการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) ได้ทบทวนวรรณกรรมเพื่อศึกษา
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัย หนังสือ บทความและข้อมูลที่เกี่ยวข้อง และจัดทำแบบสอบถามให้เป็นตาม
วัตถุประสงค์ 
  ประชากรและผู้ให้ข้อมูลสำคัญ/กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 1) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
จำนวนผู้เชี่ยวชาญในสัมภาษณ์ จำนวน 17 คน ตามความรู้และความเชี่ยวชาญของผู้เชี่ยวชาญในประเด็นที่ศกึษา 
(Giannarou, L. & Zervas, E., 2014) และจำนวนผู้เชี่ยวชาญในการตอบแบบสัมภาษณ์ ใช้แนวทางโดยสอดคล้อง
กับ ของ Macmillan, T. T. ซึ่งได้ให้แนวทางของจำนวนผู้ให้ข้อมูลหลัก ที่ได้เสนอว่าจำนวนผู้เชี่ยวชาญว่าควรมี  
ไม่น้อยกว่า 17 คน เพราะอัตราการลดลงของความคลาดเคลื่อน (Error) ที่ลดลง 0.02 จะมีค่าน้อยมาก จนกระทั่ง
คงที่ (Macmillan, T. T., 1971) และ 2) การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุ่มตัวอย่าง ไม่ทราบ
จำนวนประชากรในการบริโภคปลาสลิดเป็นกลุ่มวัยทำงานอายุ 20 - 60 ปี การกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง (Sample 
Size) และการได้มาซึ่งขนาดตัวอย่างตามระเบียบวิธีวิจัยสูตรการคำนวณกลุ่มตัวอย่างคอแครน (Cochran, W. G., 
1977) กรณีไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอนที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ 
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5% และสัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร เท่ากับ 0.5 ขนาดของประชากรที่ต้องการเท่ากับ 384.16 ดังนั้น 
เพ่ือป้องกันแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ จึงได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน  
  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ 1) การวิจัยเชิงคุณภาพ ได้สร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Deth Interview) 
ตามแนวคิดและทฤษฎีที่ได้ทำการทบทวนไว้และออกแบบแนวคำถามเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-
structure Interview) เลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเจาะจงเฉพาะผู้ประกอบการค้าปลาสลิดมีประสบการณ์ไม่น้อยกว่า 3 ปี 
จำนวน 17 คน แบบสัมภาษณ์เป็นข้อมูลทั่วไป กลยุทธ์การตลาดที่ใช้ปัจจุบัน ปัญหา อุปสรรคการทำการค้า  
เป็นต้น 2) การวิจัยเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามได้ทดสอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เคยบริโภค
ปลาสลิดอาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล จำนวน 400 คน และนำแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจจากผู้ทรงคุณวุฒิ
จำนวน 3 ท่าน ตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย โดยนำแบบสอบถามที่ร่างให้ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจคุณภาพของเครื่องมือ
งานวิจัย เพื่อหาความสอดคล้องของข้อคำถาม โดยใช้วิธีแบบ IOC (Index of Item Objective Congruence) 
มากกว่า 0.5 ขึ้นไป (ประสพชัย พสุนนท์, 2553) พร้อมปรับแก้ไขแบบสอบถามหลังจากนั้นนำแบบประเมินให้
ผู้เชี่ยวชาญประเมิน ความสอดคล้องของข้อคำถามกับนิยามเชิงปฏิบัติการ และนำมาหาค่าความสอดคล้อง ผลการ
ประเมินจากผู้เชี่ยวชาญจากงานวิจัยนี้ มีดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ในทุกข้อคำถามนั้น หากข้อคำถามที่มีค่า IOC 
ตั้งแต่ 0.50 - 1.00 จะคัดเลือกไว้ ส่วนข้อคำถามที่มี IOC ดัชนีความเที่ยงตรงของเนื้อหาต้องมีค่ามากกว่า 0.8 ขึ้นไป 
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560) และจากผลการประเมินพบว่าได้ค่า IOC เท่ากับ 0.901 ซึ่งมากกว่า 0.50 ถือว่า 
แบบสอบถามมีความสอดคล้อง ซึ่งเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย แบ่งเป็น 3 ส่วนคือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค ได้แก่ 
การบริโภค สถานที่ซื้อ ประเภทผลิตภัณฑ์ ความถี่ ค่าใช้จ่าย ส่วนที่ 3 ปัจจัยการตัดสินใจซื้อ โดยการวัดระดับ
ความพึงพอใจ 5 ระดับ ดังนี้ 5 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมากที่สุด 4 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมาก  
3 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจปานกลาง 2 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจน้อย และ 1 หมายถึง มีระดับความ
พึงพอใจน้อยที่สุด สำหรับวัดคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง เพื่อพิจารณาระดับความพึงพอใจ โดยใช้ค่าเฉลี่ยของ
ผลคะแนนเป็นตัวชี้วัดตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์ ตามแนวคิดของ ประสพชัย พสุนนท์ มีรายละเอียด ดังนี้ ค่าเฉลี่ย 
4.51 - 5.00 คือ ระดับความพึงพอใจมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 3.51 - 4.50 คือ ระดับความพึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.51 - 3.50 
คือ ระดับความพึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.51 - 2.50 คือ ระดับความพึงพอใจน้อยและค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.50 
คือ ระดับความพึงพอใจน้อยที่สุด (ประสพชัย พสุนนท์, 2553)  
  การเก็บรวมรวมข้อมูล ได้แก่ การวิจัยเชิงคุณภาพ ได้ทำการสัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยแบบสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงสร้าง และการวิจัยเชิงปริมาณ ได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่างด้วยแบบสอบถามที่สร้างขึ้น  
  สถิติที่ใช้ในการวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูล ได้วิเคราะห์ข้อมูลและประมวลผล นำแบบสอบถามที่ได้มา
จัดเรียง ผ่านระบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติพรรณนา (Descriptive) ประมวล 
ผลข้อมูล จัดพิมพ์ข้อมูล และแปลความหมาย โดยใช้ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standers Deviation) และการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ Chi Square นำเสนอเนื้อหาเชิงพรรณนา 
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ผลการวิจัย 
  ผลการวิจัย พบว่า ผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การสร้างความภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์ปลา
สลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ แบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป ผู้ประกอบการผลิตและค้าขายปลา
สลิดข้อมูลทั่วไป พบว่า ส่วนใหญ่เพศหญิงร้อยละ 64.71 และเพศชายร้อยละ 35.29 ประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องกับ
ปลาสลิดทำมานานมากกว่า 3 ปีขึ้นไป เป็นกิจการตกทอดจากรุ่นสู่รุ่นร้อยละ 88.23 มีส่วนน้อยที่เป็นผู้ประกอบ  
การค้า โดยรับซื้อจากผู้เพาะเลี้ยงในท้องถิ่นร้อยละ 11.77 อายุผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 51  - 70 ปี 
ร้อยละ 88.23 และอายุน้อยกว่า 50 ปีร้อยละ 11.77 พื้นที่ทางการเกษตรเลี้ยงปลาตั้งแต่ 60 -500 ไร่ร้อยละ 
58.82 และน้อยกว่า 60 ไร่ร้อยละ 41.18 นอกจากนี้เกษตรกรส่วนใหญ่เลี้ยงปลาหลายประเภท ได้แก่ ปลาสลิด 
ปลานิล ปลาช่อน ปลาดุก ปลาหมอ เป็นต้น กลุ่มลูกค้ามีหลากหลายทุกกลุ่ม แม่ค้าพ่อค้าทั่วไป บริษัทส่งออก 
ลูกค้าท่ัวไป เป็นต้น 2) ข้อมูลด้านการตลาด พบว่า 2.1) ผลิตภัณฑ์ปลาสลิดส่วนใหญ่เป็นปลาสลิดตากแห้งสามารถ
แบ่งได้มี 2 ประเภท คือ ปลาสลิดแดดเดียวและปลาสลิดหอม โดยการคัดขนาดของปลาสลิด  จำนวน 5 ขนาด  
ปลาสลิดวง (ขนาดเล็ก) ขนาดกลาง ขนาดรอง ขนาดรองใหญ่ และขนาดคัดพิเศษ เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ์ใน
รูปแบบอ่ืน เช่น ปลาสลิดทอดกรอบ น้ำพริกปลาสลิด กุนเชียงปลา และอ่ืน ๆ เป็นต้น บรรจุภัณฑ์รูปแบบถุงกระดาษ
สีน้ำตาลห่อตัวปลาสลิดและใส่ถุงซิปล็อกใสอีกชั้นร้อยละ 90 มีส่วนน้อยที่เป็นถุงพลาสติกสำเร็จรูปพร้อมตราสินค้า
สวยงามร้อยละ 10 นอกจากส่วนใหญ่ไม่มีตราสินค้าเป็นของตัวเองร้อยละ 80 มีเพียงส่วนน้อยมีตราสินค้าเป็นของ
ตัวเองร้อยละ 20 2.2) ราคาปลาสลิดตามขนาด เช่น ปลาสลิดวง (ขนาดเล็ก) ราคา 50 - 60 บาท ต่อกิโลกรัม  
ปลาสลิดขนาดกลางราคา 100 บาทต่อกิโลกรัม ขนาดรองราคา 200 บาท ต่อกิโลกรัม ขนาดรองใหญ่ราคา 250 บาท 
ต่อกิโลกรัม และขนาดคัดพิเศษราคา 300 - 350 บาท ต่อกิโลกรัม ต้นทุนการผลิตคิดเป็นครึ่งหนึ่งของรายได้  
2.3) ช่องทางการจัดจำหน่ายปลาสลิดมีทั้งหน้าร้าน (Offline) ร้อยละ 70.59 มีผู้ค้าปลาสลิด (พ่อค้าแม่ค้ารับซื้อ) 
ร้อยละ 23.53 และแบบสื่อออนไลน์ (Online) ร้อยละ 5.88 2.4) การส่งเสริมการตลาดการให้ส่วนลดปริมาณ 
โดยเฉพาะซื้อในปริมาณมาก ถ้าขายผ่านออนไลน์จะจัดส่งฟรี และ 2.5) การรักษาลูกค้าเก่าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเก่า
ร้อยละ 88.23 มีเพียงส่วนน้อยเป็นลูกค้าจรร้อยละ 11.77 เท่านั้น กลยุทธ์การสร้างความภักดีด้วยการผลิตสินค้าที่
ดีมีคุณภาพ รสชาติดี ตาชั่งได้มาตรฐาน มีสินค้าที่เพียงพอต่อความต้องการ เป็นต้น 3) ข้อมูลด้านกระบวนการผลิต 
มีขั้นตอนปลาสลิดสดล้างทำความสะอาด แช่น้ำไม่ให้ปลาตัวแห้งเพื่อขอดเกล็ดง่าย ทำการขอดเกล็ดตัดหัวควักไส้
ปลาออก และไข่ออก เพราะแต่ละส่วนสามารถขายต่อได้นำไปผสมรำข้าวเป็นอาหารปลาต่อไป คัดแยกขนาดปลา 
และทำการหมักเกลือประมาณ 1 คืน หลังจากนั้นนำปลาจากการหมักออกมาล้างน้ำ และแช่น้ำไว้อีกประมาณ  
1 - 2 ชั่วโมง นำปลาสลิดขึ้นจากน้ำแล้วนำมาตากแดดจนแห้ง ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับปริมาณแดด หรือบางครั้งไม่มีแดดจะ
นำเข้าอบแห้ง เป็นการเสร็จขั้นตอนจึงนำออกจำหน่ายต่อไป และ 4) ปัญหา และอุปสรรค มีดังนี้ 4.1) ปริมาณ 
ปลาสลิดที่เพาะเลี้ยงในพื้นที่มีอัตราที่ลดลง 4.2) ผู้ประกอบการเลิกกิจการ ประกอบกับน้ำใช้ในการเลี้ยงปลาสลิดน้ำ
ไม่สะอาด มีการปนเปื้อนสารเคมีเนื่องจากปริมาณโรงงานอุตสาหกรรมที่มากขึ้น ไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ตลาด ทำให้ต้องรับซื้อปลาสลิดสดจากต่างพ้ืนที่ สุมทรสาคร สมุทรสงคราม ฉะเชิงเทรา สุพรรณบุรี ทำการแปรรูป
แล้วนำมาขายในพื้นที่คลองด่าน บางบ่อ บางพลี บางปลาของจังหวัดสมุทรปราการ 4.3) ค่าแรงงานสูง ทุกส่วนการ
ผลิตต้องจ้าง 4.4) ปัญหาด้านการตลาดปลาสลิดการผลิตไม่เพียงพอต่อความต้องการของตลาด 4.5) ผู้ประกอบการ
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ไม่มีพื้นฐานความเข้าใจความสำคัญของตราสินค้าหรืออัตลักษณ์ของสินค้า และบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ในการจัดจำหน่าย 
และ 4.6) ขาดการพัฒนาด้านการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
 ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ แบ่งเป็น 5 ส่วน ได้แก่ 
  1. ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ตารางท่ี 1 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลส่วนบุคคล จำนวนคน คิดเป็นร้อยละ 
เพศ หญิง 294 73.50 
อาย ุ 41 - 50 136 34.00 

สถานภาพ โสด 239 59.80 
การศึกษา ปริญญาตร ี 223 55.80 

รายได ้ 30,001 - 40,000 บาท/เดือน 117 29.30 
อาชีพ พนักงานเอกชน 156 39.00 

 
  จากตารางที่ 1 การตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคปลาสลิด  จำนวน 400 คน พบว่า ข้อมูลทั่วไปเพศ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 73.50 เพศชายคิดเป็นร้อยละ 26.50 อายุระหว่าง  
41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมาอายุระหว่าง 20 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.80 และอายุระหว่าง 51 - 60 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 21.30 สถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 59.80 และสมรสคิดเป็นร้อยละ 40.0 ระดับการศึกษาวุฒิ
ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 55.80 รองลงมาสูงกว่าปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 26.80 และต่ำกว่าปริญญาตรีคิดเป็น
ร้อยละ 17.50 รายได้ต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 29.30 รองลงมา 20,001 - 30,000 บาท 
ต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 23.00 อาชีพพนักงานเอกชนคิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 26.0 และรับจ้างทั่วไปคิดเป็นร้อยละ 14.20  
  2. ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ตารางท่ี 2 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค จำนวนคน คิดเป็นร้อยละ 
สถานท่ีซื้อสินค้า ร้านค้าตลาดสด 280 70.00 

ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการสั่งซื้อ/ครั้ง 101 - 300 บาท/ครั้ง 208 52.00 
ผลิตภณัฑ์ปลาสลิดที่ซื้อ ปลาสลิดตากแห้ง 265 66.30 

จำนวนครั้งในการสั่งซื้อ 1 ครั้งต่อเดือน 1 ครั้ง/เดือน 235 58.80 

 
  จากตารางที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เคยบริโภคคิดเป็น
ร้อยละ 95.00 และไม่เคยบริโภคร้อยละ 5 สถานที่ซ้ือสินค้าร้านค้าตลาดสดคิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมาซุปเปอร์
มาร์เก็ตคิดเป็นร้อยละ 20.0 และร้านค้าออนไลน์คิดเป็นร้อยละ 10.0 ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง 100 - 300 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมา 301 - 600 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.80 และต่ำกว่า 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.30 
ผลิตภัณฑ์ปลาสลิดที่ซื้อเป็นปลาสลิดตากแห้งคิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาปลาสลิดแปรรูป/ทอดกรอบคิดเป็น
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ร้อยละ 23.50 และน้ำพริกปลาสลิดคิดเป็นร้อยละ 10.30 จำนวนครั้งในการสั่งซื้อ 1 ครั้งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 
58.80 รองลงมา 2 - 3 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 24.30 และมากกว่า 3 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 17.00 
  3. ข้อมูลปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
  ตารางท่ี 3 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ การตัดสินใจซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน์ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือ Mean S.D. ความหมาย 
ปัจจัยด้านประสบการณ ์
ของลูกค้า 

การโพสต์ของผลติภณัฑ์ปลาสลิดออนไลน์
สามารถกระตุ้นประสามสัมผัสได้ 

4.55 0.564 มากที่สุด 

การมีส่วนร่วมของผลิตภณัฑ์ปลาสลิด  
การแสดงความคิดเห็น และการแชร์น่าสนใจมาก 

4.55 .0498 มากที่สุด 

ปัจจัยด้านความพึงพอใจ 
เกี่ยวกับข้อมูล 

ข้อมูลที่ได้ถูกต้อง แม่นยำกับการซื้อผลติภณัฑ์
ผ่านสื่อออนไลน ์

4.52 0.566 มากที่สุด 

ความพึงพอใจกับสื่อออนไลน์ให้ขอ้มูลสินคา้
ปลาสลิดที่เพียงพอ 

4.45 0.564 มาก 

ปัจจัยด้านความภักดตี่อตรา
สินค้าซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน ์

ซื้อผลติภณัฑ์ออนไลน์ เนื่องจากราคาสินค้า
เหมาะสมกับคณุภาพ 

4.45 0.564 มาก 

ผู้บริโภคซื้อปลาสลิดออนไลน์เนื่องจากคุณภาพ
ของสินค้า 

4.41 0.815 มาก 

ผู้บริโภคซื้อปลาสลิดออนไลน์เพราะถูกใจมี
ความพึงพอใจโดยรวมด ี

4.41 0.559 มาก 

ภาพรวมปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ Mean S.D. ระดับ 
ปัจจัยด้านประสบการณ์ของลูกค้า 4.38 0.44 2 
ปัจจัยด้านความพึงพอใจของลูกค้า 4.39 0.46 1 
ปัจจัยด้านความภักดตี่อตราสินค้า 4.33 0.57 3 

 
  จากตารางที่ 3 ข้อมูลปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่า ปัจจัยด้านประสบการณ์ของลูกค้า ปัจจัยด้านความคิดผู้บริโภคเห็นว่าออนไลน์กระตุ้นความอยากซื้อสินค้าได้  
และการแสดงความคิดเห็นหรือการแชร์บนโลกออนไลน์น่าสนใจมากค่าเฉลี่ย 4.55 รองลงมาปัจจัยด้านประสบการณ์
ผลิตภัณฑ์การโพสต์ของสินค้าปลาสลิดผ่านสื่อออนไลน์ทำให้มีอารมณ์ร่วมค่าเฉลี่ย 4.52 และมั่นใจในสินค้าปลา
สลิดเห็นกระบวนการและคำแนะนำของร้านค้าผ่านสื่อออนไลน์ และเห็นว่าสินค้าปลาสลิดผ่านสื่อออนไลน์ทำให้
เกิดความสนใจ ค่าเฉลี่ย 4.40 ตามลำดับ ปัจจัยด้านความพึงพอใจเกี่ยวกับข้อมูลที่ได้รับมีความถูกต้องแม่นยำ
ค่าเฉลี่ย 4.52 รองลงมาความพึงพอใจกับสื่อออนไลน์ให้ข้อมูลสินค้าปลาสลิดที่เพียงพอค่าเฉลี่ย 4.45 และความพึง
พอใจกับผลลัพธ์ของช่องทางออนไลน์ของสินค้าปลาสลิดที่เป็นประโยชน์ค่าเฉลี่ย 4.41 ตามลำดับ และปัจจัยด้าน
ความภักดีต่อตราสินค้าซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน์ราคาเหมาะสมกับคุณภาพค่าเฉลี่ย 4.45 รองลงมาผู้บริโภคซื้อ
ปลาสลิดออนไลน์เนื่องจากคุณภาพของสินค้าและเพราะถูกใจมีความพึงพอใจโดยรวมดีค่าเฉลี่ย 4.41 และผู้บริโภค
จะแนะนำบุคคลอื่นให้ซื้อสินค้าปลาสลิดผ่านสื่อออนไลน์ค่าเฉลี่ย 4.31 ตามลำดับ จากปัจจัยทั้ง 3 ด้าน พบว่า  
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ด้านความพึงพอใจของลูกค้ามีค่าเฉลี่ย 4.39 รองลงมาด้านประสบการณ์ของลูกค้ามีค่าเฉลี่ย 4.38 และด้านความ
ภักดีต่อตราสินค้าค่าเฉลี่ย 4.33 มีค่าใกล้เคียงกัน 
  4. การทดสอบสมมติฐานด้านเพศ อายุ การศึกษา สถานะภาพ อาชีพและรายได้มีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์ของลูกค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วนด้านเพศ อายุ การศึกษา รายได้ มีความสัมพันธ์กับ
ความพึงพอใจของลูกค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 และด้านเพศ อายุ การศึกษา  สถานะภาพ อาชีพและ
รายได้มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อตราสินค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  
  5. การพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการปลาสลิด ขาดความเป็นสากลและไม่
ทันสมัยตัวอย่างการออกแบบรายละเอียดของโลโก้ (Logo) แสดงได้ดังตารางที่ 4 
  ตารางท่ี 4 แสดงการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ตราสินค้า รูปแบบที่พัฒนาของผู้ประกอบการ
ปลาสลิด  

ตราสินค้าเดิม รูปแบบที่พัฒนา ความหมายตราสินค้า 
  วงกลม ความหมาย สะท้อนให้เหน็ถึง

อารมณเ์ชิงบวก ความสามัคคี และความ
เป็นหนึ่งเดียว คำมั่นสญัญา ความรัก 
หรือความเป็นชุมชน ความโค้งมนของ
รูปทรงเชื่อมโยงไปถึงความอ่อนโยนของ
เพศหญิงแลดูเป็นธรรมชาติเปรียบเสมือน 
การใช้สีฟ้าด้านหลังแทนน้ำในการ
เพาะเลี้ยง รูปปลา ชนิดของปลาแต่ละ
แบบเพื่อเป็นการบ่งบอกว่า
ผู้ประกอบการมสีินค้าขายปลากี่ชนิด 
ส่วนสีของปลาทีผู่้ประกอบการอุ้มเป็น
ปลาสลิดโดยใช้สีธรรมชาติของปลาสลดิ  
รูปคนเป็นรูปของผู้ประกอบการเจ้าของ
ใส่ชุดแม่ครัวพร้อมทำการประกอบอาหาร
เสริฟให้ผู้บริโภคบรรจุภัณฑ์รูปแบบถุง
กระดาษสีน้ำตาลห่อตัวปลาสลิดและใส่
ถุงซิปล็อกใสอีกชั ้นเป็นแบบเรียบง่าย
และไม่สร้างภาระต้นทุนของผู้ประกอบการ
มากเกินไปต้นทุนถุง 1.20 บาท 

 
  จากตารางที่ 4 แสดงให้เห็นว่า การวิเคราะห์การสร้างสรรค์ในการออกแบบตราสินค้าปลาสลิดของ
ผู้ประกอบการ ควรเน้นที่ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่จะต้องมีการออกแบบตราสินค้าใส่ข้อมูลองค์ประกอบลวดลายตาม
ความเหมาะสม ให้ถูกต้องครบถ้วนตามองค์ประกอบสิ่งที่ต้องการนำเสนอบนผลิตภัณฑ์ ในการสร้างสรรค์สื่อ
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ประชาสัมพันธ์จะต้องใส่ข้อมูลรายละเอียด เนื้อหาที่ต้องการสื่อสารเพื่อเป็นช่องทางในการสื่อสารในการจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ทางการตลาด เพ่ือพัฒนาต่อไป 
 

อภิปรายผล 
  จากผลการวิจัย สามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้  
  จากผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การสร้างความภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ  
ของจังหวัดสมุทรปราการ แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป ผู้ประกอบการผลิตและค้าขายปลาสลิด ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ประสบการณ์ท่ีเกี่ยวข้องกับปลาสลิดทำมานานมากกว่า 10 ปี เป็นกิจการตกทอดจากรุ่นสู่รุ่น โดยรับ
ซื้อจากผู้เพาะเลี้ยงในท้องถิ่น สอดคล้องกับงานวิจัยของ  พรรณราย แสงวิเชียร และคณะ พบว่า เพศหญิงเป็น
เกษตรผู้เลี้ยงและจำหน่ายมากกว่าเพศชาย เป็นกิจการจากบรรพบุรุษ (พรรณราย แสงวิเชียร และคณะ, 2561) 
อายุผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 51 - 70 ปี สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ ตันตวาณิชย์ และคณะ 
พบว่า อายุของเกษตรกรที่ค้าขายปลาสลิดส่วนใหญ่อายุ 51  - 70 ปี รองลงมา 41 - 50 ปี ตามลำดับ (ศิริวรรณ 
ตันตวาณิชย์ และคณะ, 2556) พ้ืนที่ทางการเกษตรเลี้ยงปลาตั้งแต่ 60 ไร่ขึ้นไป นอกจากนี้เกษตรกรส่วนใหญ่เลี้ยง
ปลาหลายประเภท ได้แก่ ปลาสลิด ปลานิล ปลาช่อน ปลาดุก ปลาหมอ หรือเรียกว่า ปลา สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ศิริวรรณ ตันตวาณิชย์ และคณะ พบว่า เกษตรกรเลี้ยงปลาน้ำจืดร่วมด้วยที่แตกต่างไม่มีปลานิล  (ศิริวรรณ 
ตันตวาณิชย์ และคณะ, 2556) กลุ ่มลูกค้ามีหลากหลายทุกกลุ ่ม 2) ข้อมูลด้านการตลาด ผลการวิจัยพบว่า  
2.1) ผลิตภัณฑ์ปลาสลิดส่วนใหญ่เป็นปลาสลิดตากแห้งแบบปลาธรรมดาและแบบปลาหอม โดยการคัดขนาดของ
ปลาสลิดจำนวน 5 ขนาด นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอื่น ปลาสลิดทอดกรอบ น้ำพริกปลาสลิด ปลาสลิด
สมุนไพร กุนเชียงปลาสลิด และอื่น ๆ สอดคล้องกับงานวิจัย พรรณราย แสงวิเชียร และคณะ พบว่า บรรจุภัณฑ์
ส่วนใหญ่รูปแบบถุงกระดาษสีน้ำตาลห่อตัวปลาสลิดและใส่ถุงซิปล็อคใสอีกชั้น นอกจากส่วนใหญ่ไม่มีตราสินค้าเป็น
ของตัวเอง (พรรณราย แสงวิเชียร และคณะ, 2561) 2.2) ราคาปลาสลิดตามขนาด ต้นทุนการผลิตคิดเป็นครึ่งหนึ่ง
ของรายได้ 2.3) ช่องทางการจัดจำหน่ายปลาสลิดมีทั้งหน้าร้าน (Offline) มีเพียงส่วนน้อยผู้ค้าปลาสลิด (พ่อค้า
แม่ค้ารับซื้อ) และแบบสื่อออนไลน์ (Online) 2.4) การส่งเสริมการตลาดการให้ส่วนลดปริมาณ โดยเฉพาะซื้อใน
ปริมาณมาก ถ้าขายผ่านออนไลน์จะจัดส่งฟรี และ 2.5) การรักษาลูกค้าเก่าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเก่า มีเพียงส่วนน้อย
เป็นลูกค้าจร กลยุทธ์ที่การสร้างความภักดี ด้วยการผลิตสินค้าที่ดีมีคุณภาพ รสชาติดี ตาชั่งได้มาตรฐาน มีสินค้าที่
เพียงพอต่อความต้องการ เป็นต้น 3) ข้อมูลด้านกระบวนการผลิต มีข้ันตอนปลาสลิดสดล้างทำความสะอาด แช่น้ำ
ไม่ให้ปลาตัวแห้งเพื่อขอดเกล็ดง่าย ทำการขอดเกล็ดตัดหัวควักไส้ปลาออก และไข่ออก สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ณัฎฐภรณ์ เสารยะวิเศษ และคณะ พบว่า การทำปลาสลิดแดดเดียวตัดหัว ต้องตัดเครื่องในออกให้หมด ซึ่งส่วนที่
นำออกมาสามารถขายได้เป็นอาหารปลา (ณัฎฐภรณ์ เสารยะวิเศษ และคณะ, 2564) เพราะแต่ละส่วนสามารถขาย
ได้ โดยนำไปผสมรำข้าวเป็นอาหารปลาต่อไป การคัดแยกขนาดปลา และทำการหมักเกลือประมาณ 1 คืน หลังจาก
นั้นนำปลาจากการหมักออกมาล้างน้ำ และแช่น้ำไว้อีกประมาณ 1- 2 ชั่วโมง นำปลาสลิดขึ้นจากน้ำแล้วนำมาตาก
แดดจนแห้ง ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับปริมาณแดด หรือบางครั้งไม่มีแดดจะนำเข้าทำการอบแห้ง จึงนำออกจำหน่ายต่อไป 
สอดคล้องกับงานวิจัยของสรียา ศศะรมย์ และณัฐดนัย ประพันธ์พจน์ พบว่า การถนอมอาหารด้วยการหมักเกลือ
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ปลาสลิด 1 คืนแล้วล้างออก นำไปตากแดดจนแห้ง (สรียา ศศะรมย์ และณัฐดนัย ประพันธ์พจน์, 2561) และ 4)
ปัญหา และอุปสรรค 4.1) ปริมาณปลาสลิดที่เพาะเลี้ยงในพื้นที่มีอัตราที่ลดลง 4.2) ผู้ประกอบการเลิกกิจการ 
ประกอบกับน้ำใช้ในการเลี้ยงปลาสลิดน้ำไม่สะอาด มีการปนเปื้อนสารเคมีเนื่องจากปริมาณโรงงานอุตสาหกรรมที่
มากขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฎฐภรณ์ เสารยะวิเศษ และคณะ พบว่า เกษตรกรมีปัญหาเรื่องน้ำปัญหาขาด
แคลนน้ำ และน้ำเสียที่เกิดจากโรงงานอุตสาหกรรม (ณัฎฐภรณ์ เสารยะวิเศษ และคณะ, 2564) สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ รัชชานนท์ คงมณี พบว่า น้ำเสียจากโรงงานอุตสาหกรรมทำให้ผู้ประกอบการเลิกกิจการ (รัชชานนท์ 
คงมณี, 2561) ไม่เพียงพอต่อความต้องการของตลาด ทำให้ต้องรับซื้อปลาสลิดสดจากต่างพื้นที่ สุมทรสาคร 
สมุทรสงคราม ฉะเชิงเทรา สุพรรณบุรี ทำการแปรรูปแล้วนำมาขายในพื้นที่คลองด่าน บางบ่อ บางพลี บางปลา
ของจังหวัดสมุทรปราการ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุภกานต์ ศรีโสภาเจริญ พบว่า ปลาสลิดไม่เพียงพอต่อ
ความต้องการของตลาดทำให้ต้องซื้อปลาสลิดนอกพ้ืนที่ สุมทรสาคร ฉะเชิงเทรา สุพรรณบุรี (ศุภกานต์ ศรีโสภาเจริญ, 
2560) 4.3) ค่าแรงงานสูง ทุกส่วนการผลิตต้องจ้าง 4.4) ปัญหาด้านการตลาดปลาสลิดการผลิตไม่เพียงพอต่อความ
ต้องการของตลาด 4.5) ผู้ประกอบการไม่มีพื้นฐานความเข้าใจความสำคัญของตราสินค้าหรืออัตลักษณ์ของสินค้า 
และบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ในการจัดจำหน่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศรัญญ์ฑิตา ชนะชัยภูวพัฒน์ และนัฐพล สง่าแสง 
พบว่า ผู้ประกอบการปลาสลิดไม่มีพื้นฐานความรู้ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์และตราสินค้าไม่มีทุนเพียงพอต่อ
การพัฒนา (ศรัญญ์ฑิตา ชนะชัยภูวพัฒน์ และนัฐพล สง่าแสง, 2561) 4.6) ขาดการพัฒนาด้านการตลาดอย่างต่อเนื่อง  
  จากผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ แบ่งเป็น 5 ส่วน 
ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป ผู้บริโภคปลาสลิดส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41  - 50 ปี สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาวุฒิปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท อาชีพพนักงานเอกชน 2) ข้อมูลพฤติกรรมการ
บริโภค สถานที่ซื้อสินค้าร้านค้าตลาดสด ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง 101-300 บาท ผลิตภัณฑ์ปลาสลิดที่ซื้อเป็น
ปลาสลิดตากแห้ง การสั่งซื้อ 1 ครั้งต่อเดือน และ 3) ข้อมูลปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้าปลาสลิด
ออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า องค์ประกอบความภักดีต่อตราสินค้าปลาสลิดมี 3 องค์ประกอบด้วยกัน 
คือ 3.1) ประสบการณ์ของลูกค้า (Customer Experience) ปัจจัยด้านความคิดผู้บริโภคเห็นว่าออนไลน์กระตุ้น
ความอยากซื้อสินค้าได้ และการแสดงความคิดเห็นหรือการแชร์บนโลกออนไลน์น่าสนใจมาก 3.2) ความพึงพอใจ
ของลูกค้า (Customer Satisfactions) ผู้บริโภคพึงพอใจเกี่ยวกับข้อมูลที่ได้รับมีความถูกต้องแม่นยำกับการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อออนไลน์ และให้ข้อมูลสินค้าที่เพียงพอ 3.3) ความภักดีต่อสินค้าเชิงพาณิชย์ (Commercial 
Brand Loyalty) ซื้อสินค้าปลาสลิดออนไลน์ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คุณภาพของสินค้าและการซื้อออนไลน์มี
ภาพรวมดี จากปัจจัยทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความพึงพอใจของลูกค้ามีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาด้านประสบการณ์
ของลูกค้า และด้านความภักดีต่อตราสินค้า ตามลำดับ มีค่าใกล้เคียงกัน 4) การทดสอบสมมติฐานด้านเพศ อายุ 
การศึกษา สถานะภาพ อาชีพและรายได้มีความสัมพันธ์กับประสบการณ์ของลูกค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
ส่วนด้านเพศ อายุ การศึกษา รายได้ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของลูกค้าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
และด้านเพศ อายุ การศึกษา สถานะภาพ อาชีพและรายได้มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อตราสินค้าอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 และ 5) การพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการปลาสลิด ขาดความเป็น
สากลและไม่ทันสมัยตัวอย่างการออกแบบรายละเอียดของโลโก้ (Logo) การวิเคราะห์การสร้างสรรค์ในการออกแบบ
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ตราสินค้าปลาสลิดของผู้ประกอบการ ควรเน้นที่ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่จะต้องมีการออกแบบตราสินค้าใส่ข้อมูล
องค์ประกอบลวดลายตามความเหมาะสม ให้ถูกต้องครบถ้วนตามองค์ประกอบสิ่งที่ต้องการนำเสนอบนผลิตภัณฑ์ 
ในการสร้างสรรค์สื่อประชาสัมพันธ์จะต้องใส่ข้อมูลรายละเอียด เนื้อหาที่ ต้องการสื่อสารเพื่อเป็นช่องทางในการ
สื่อสารในการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทางการตลาด เพ่ือพัฒนาต่อไป 
 

สรุปและข้อเสนอแนะ 
  การวิจัยเรื่องนี้ สรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การสร้างความภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์ปลาสลิด  
บางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการปลาสลิด ข้อมูลด้านการตลาด 1) ปลาสลิด
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความทันสมัย เน้นการออกแบบโลโก้เพื่อสร้างความจดจำให้กับลูกค้า 2) ราคาปลาสลิดตาม
ขนาด 3) ช่องทางการจัดจำหน่ายหน้าร้านและเพิ่มช่องทางออนไลน์เป็นเพิ่มโอกาสในการขาย โดยเฉพาะ Platform 
แบบ TikTok 4) การส่งเสริมการตลาด เพิ่มการสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ และ 5) รักษาฐานลูกค้าเก่าไว้ นอกจากการ
พัฒนากลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ปลาสลิดบางบ่อ ของจังหวัดสมุทรปราการ โดยเฉพาะกลยุทธ์การสร้างความ
ภักดีที่เหมาะสมกับสินค้าปลาสลิดต้องเป็น Platform แบบ TikTok ได้รับความนิยม ด้วยเนื้อหานำเสนอใน
รูปแบบเบื้องหลังการผลิตหรือกรรมวิธีการผลิต การคิดเมนูอาหารต่าง ๆ การบรรจุสินค้าและอื่น ๆ การที่ลูกค้ามี
ความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการใดจะต้องมีประสบการณ์ที่ดีก่อนการซื้อ ด้วยการหาข้อมูลจากลูกค้าที่เคยใช้
สินค้าหรือบริการ จากลูกค้าผ่านช่องทางที่สามารถนำเสนอด้วยการโพสต์หรือแสดงความคิดเห็น และประสบการณ์ 
ที่สำคัญที่สุดต้องมาจากคนอื่นที่มากกว่าเจ้าของแบรนด์นำเสนอเอง จากประสบการณ์ร่วมกับสินค้าโดยตรง และ
การสร้างความพึงพอใจกับลูกค้าเก่าได้ ทำให้ลดต้นทุนได้มากกว่าหาลูกค้าใหม่ ทำให้ลูกค้ามีความภักดีต่อตรา
สินค้าได้ลดการแข่งขัน จึงมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 1) ผู้ประกอบการ ด้านการตลาดควรคงมาตรฐานในการผลิตปลา
สลิด ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 2) ผู้ประกอบการ ควรมีการเพิ่มช่องทางจัดจำหน่ายทางออนไลน์เพ่ิม
มากขึ้น เนื่องจากความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ต้องการความสะดวกสบาย มากขึ้น  
3) ผู้ประกอบการ ควรพัฒนาให้มีตราสินค้าหรือโลโก้เพื่อให้ลูกค้าจดจำโดยรวมปลาสลิดบางบ่อมากกว่าการจดจำ
ตราสินค้า เพื่อให้ผู้บริโภคกลับมาซื้อซ้ำ และสร้างความยั่งยืนให้กับผู้ประกอบการสามารถขายสินค้าต่อไปอนาคต 
และ 4) ผู้ประกอบการต้องปรับเปลี่ยนทัศนคติของผู้ประกอบการ เกี่ยวกับแนวคิด Mine set ในการดำเนินธุรกิจ
และความพร้อมต่อการเรียนรู้สิ่งใหม่สำคัญอย่างยิ่ง ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย หน่วยงานภาครัฐจัดทำแผนเชิง
นโยบายกรณีเร่งด่วนการบริหารจัดการน้ำ ควรจำกัดพื้นที่การระบายน้ำของโรงงานอุตสาหกรรม พร้อมควบคุม
อย่างเข้มข้นไม่ให้ปนเปื้อนในแหล่งน้ำทำให้เกิดปัญหากับการเพาะเลี้ยงของเกษตรกร เพราะปลาสลิดเป็นผลิตภัณฑ์
เศรษฐกิจของจังหวัดและเพาะเลี้ยงและจัดจำหน่ายว่าเป็นเวลานาน ควรอนุรักษ์และคงอาชีพให้กับเกษตรกรเพื่อให้
อยู่รอด สามารถเลี้ยงตัวเองได้  
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