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 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพ่ือหาแนวทางสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจ
อาหารสุนขัส าเร็จรูปในพ้ืนท่ีภาคตะวนัออก รวบรวมขอ้มูล โดยการวจิยัแบบสมัภาษณ์เชิงลึก       
(In-depth interview research)  วธีิการเก็บขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึก  (In-Depth Interview) โดยมีกลุ่มตวัอยา่ง
คือ กลุ่มผูป้ระกอบการ จ านวน 13 ราย 

 ผลการวจิยัพบวา่ ความรุนแรงของการแข่งขนัธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป ไดรั้บผลกระทบจาก

หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ส่งขนาดใหญ่มากท่ีสุด  และใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาขายในการสูก้บัคู่แข่ง อ านาจการต่อรอง

ของผูข้ายในการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถต่อรองไดอ้ยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากซ้ือในปริมาณท่ีมาก การ

ต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้มีส่งผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลท าใหก้ าไรจากการขายไม่คงท่ีมากท่ีสุด ภยัคุกคามท่ี

เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ท าใหเ้กิดปัญหาดา้นราคาขายมากท่ีสุด    กลยทุธ์ท่ีทางร้านใชรั้บมือกบัคู่แขง่ขนัรายใหม่ คือ

การจดัโปรโมชัน่ ซ้ือสินคา้ในราคาสมาชิก อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีสินคา้ทดแทน ไม่วา่จะเป็นขา้วคลุกเอง หรือ

อาหารสุนขัยีห่อ้อ่ืน ๆ มากมาย โดยวธีิการรับมือ ใชก้ารน าเสนอคุณประโยชน์ของอาหารสุนขัส าเร็จรูปมาก จุด

แขง็ของธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป  เป็นเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีไม่แพง เป็นราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งได ้

จุดอ่อนของธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูปของร้านคา้ท่ีส่งผลต่อการท าธุรกิจอาหารสุนขั คือ สินคา้ขาดจาก

ชั้นวางจ าหน่าย สินคา้ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่งผลท าใหพ้ลาดโอกาสท่ีจะขายสินคา้ในช่วงนั้น

ไป พ้ืนท่ีการจดัเรียงสินคา้นอ้ยเกินไป สถานท่ีจอดรถไม่สะดวก เน่ืองจากเป็นร้านในตลาด ท าใหมี้ปัญหาในการ

หาท่ีจอดรถของลูกคา้ พ้ืนท่ีในการสตอ็กสินคา้ไม่เพียงพอ เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายส่งผลต่อพ้ืนท่ีจดัเก็บ

สินคา้คงคลงั โอกาสในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป คือ ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหารสุนขั

ส าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจ คือ ในปัจจุบนัคนนิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน เกิดจากแนวโนม้ในปัจจุบนั

คนแต่งงานนอ้งลงจึงหนัมาเล้ียงสตัวเ์พ่ิมมากข้ึน อุปสรรคในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูปเกิดจาก 

สภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา ท าใหผู้ซ้ื้อไม่อยากเสียเงินในส่ิงท่ีไม่จ าเป็นนกั อะไรท่ีประหยดัไดก็้จะประหยดั ท าให้

ส่งผลโดยตรงกบัยอดขายท่ีลดลงของทางร้าน 
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 PORNPIMON PHANPHA: A GUIDELINE TO ESTABLISH COMPETIVITE 
ADVANTAGES IN INSTANT DOG FOOD BUSINESS IN EASTERN REGION. THESIS 
ADVISOR: PHATRE FRIESTAD, PH.D., 86 P. 2016. 
 
 The study attempts to study for a guideline to establish competitive advantages in 
instant dog food business in Eastern Region. Data were collected from in-depth interviews from 
13 entrepreneurs.  
 The findings reveal that the severity of constant food dog business had an impact from 
department stores, large wholesalers. In addition, price strategy to compete with its rivals and 
bargaining power to the sellers of instant dog food could be used since it was large order. 
Bargaining had such an influence on the business that the profit is not stable.  The threat from 
new rivals affected the price the most. The strategy for shop to cope with new rivals then was 
setting a promotion campaign to buy with a member price. Dog food could be replaced with rice 
or dog food of other brands. Presenting the advantages of constant dog food  could be used to deal 
with a problem. The weaknesses of constant dog food affecting the business operation were the 
shortage of products on the shelves and the insufficient food to supply customers' demand. It 
caused them missing an opportunity to sell at that time. In addition, inconvenient parking in a 
market lots can be a problem for client.  Moreover, insufficient inventory stock could affect the 
storing space various products in the warehouse. Opportunities for constant dog food business 
were marketing environment for this business. At present, people are in flavor with feeding dog. 
The tendency to marry is decreasing. They turn to feed a pet. The obstacle to operate constant dog 
food was dull economic conditions. Customers would not want to spend for unnecessary stuff. 
This could impact directly to the decreasing sales.  
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  ในปัจจุบนัมนุษยนิ์ยมเล้ียงสัตวก์นัมากข้ึนไม่วา่จะเป็นสุนขั แมว กระต่าย ปลา และนก 
แต่อยา่งไรก็ตามคนทัว่โลกก็ยงันิยมเล้ียงสุนขัและแมวเป็นส่วนใหญ่ จากการศึกษาวจิยัของ 
สัตวแพทยห์ญิงบณัฑิตา สภาวจิตร และสัตวแพทยห์ญิงชวภา  วรรธนะประทีป ท่ีกล่าวในนิตยสาร 
SMEs Plus (บณัฑิตา สภาวจิตร และชวภา  วรรธนะประทีป, 2555, หนา้ 44-53) พบวา่กลุ่มคนเล้ียง
สัตวจ์ะพูดวา่ สัตวเ์ล้ียง คือ สมาชิกคนหน่ึงในครอบครัว เป็นลูกชาย เป็นลูกสาว อีกคนของบา้น 
เป็นคู่ทุกขคู์่ยาก คนกลุ่มน้ีจะเขา้ใจสัตวเ์ล้ียงของเขาเสมอ พฤติกรรมการเล้ียงสัตวจ์ะเปล่ียนไปจาก
เดิม คือ เล้ียงแบบเป็นสมาชิกในครอบครัว ไม่ทิ้งสัตวเ์ล้ียงไวน้อกบา้น แต่จะมาเล้ียงไวใ้กล ้ๆ ตวั 
ซ่ึงแนวโนม้พฤติกรรมเหล่าน้ีจะมีมากข้ึนเร่ือย ๆ ดงันั้นสุนขั แมว หรือสัตวเ์ล้ียงชนิดอ่ืน จึง
กลายเป็นตน้ทุนทางสังคมท่ีเจา้ของยอมจ่าย บางคนจดัสรรเงินเดือนส่วนหน่ึงเพื่อมอบความสุข
สบายใหก้บัสัตวเ์ล้ียง ส่งผลใหธุ้รกิจท่ีเก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงเติบโตข้ึน ตั้งแต่ อาหาร เส้ือผา้ ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาด หรือแมก้ระทัง่ธุรกิจบริการอยา่งโรงพยาบาลสัตว ์ร้านสปา สระวา่ยน ้ า โรงแรม
ส าหรับสัตวเ์ล้ียงก็ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนเช่นกนั 
 
ตารางท่ี 1-1 อนัดบัประเทศท่ีเล้ียงสุนขัมากท่ีสุดในโลก (องคก์รพิทกัษส์ัตวแ์ห่งโลก , 2554) 
 
อนัดับที่ ประเทศ จ ำนวนประมำณประชำกรสุนัข (ตัว) 

1 ประเทศสหรัฐอเมริกา 63,010,000 
2 ประเทศบราซิล 31,408,300 
3 ประเทศจีน 26,153,600 
4 ประเทศเมก็ซิโก 16,153,800 
5 ประเทศญ่ีปุ่น 12,780,000 
6 ประเทศรัสเซีย 11,200,000 
7 ประเทศฝร่ังเศส 8,495,000 
8 ประเทศฟิลิปปินส์ 7,690,000 
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ตารางท่ี 1-1 (ต่อ) 
 
อนัดับที่ ประเทศ จ ำนวนประมำณประชำกรสุนัข (ตัว) 

9 ประเทศไทย 7,600,000 
10 ประเทศอาฟริกาใต ้ 7,300,000 

 
  จากขอ้มูลอนัดบัประเทศท่ีเล้ียงสุนขัมากท่ีสุดในโลก ประเทศไทยอยูใ่นอนัดบัท่ี 9 ซ่ึงมี
จ านวนประชากรสุนขัประมาณ 7,600,000 ตวั ซ่ึงเป็นปริมาณท่ีมากเลยท่ีเดียว ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัสุนขั
จึงเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจเป็นอยา่งยิง่ โดยธุรกิจอาหารสัตวเ์ล้ียงเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีน่าสนใจ มีอตัรา
การเติบโตท่ีสูงจากบทความในนิตยสารเส้นทางเศรษฐี มติชน (2555) ไดใ้หข้อ้มูลไวว้า่ มูลค่าการ
เติบโตของสินคา้และบริการตลาดสัตวเ์ล้ียงในประเทศไทย มีอตัราการเจริญเติบโต 3-30 เปอร์เซ็นต ์
โดยในช่วงปี พ.ศ. 2538-2553 เติบโตคิดเป็นมูลค่า 5,000 ลา้นบาท แต่ในปี พ.ศ. 2553-2555 มีมูลค่า
การเติบโตเพิ่มข้ึนอีก 5,000 ลา้นบาท โดยใชเ้วลาเพียงแค่ 2 ปี จากขอ้มูลท าใหเ้ห็นวา่ตลาดธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสัตวเ์ล้ียงยงัสามารถเติบโตข้ึนไดอี้กอยา่งต่อเน่ือง จากการเติบโตของยอดขายจากท่ี
กล่าวมาส่งผลใหมี้ผูท่ี้เขา้มาท าธุรกิจในดา้นน้ีกนัมากข้ึน ท าใหมี้การแข่งขนัท่ีดุเดือดกนัอยา่งมาก  
  
ตารางท่ี 1-2 ยอดขายตามกลุ่มสินคา้ของบริษทั บูรพาร่วมใจ (2546) จ  ากดั (บริษทั บูรพาร่วมใจ 
(2546) จ  ากดั, 2558) 
 

กลุ่มสินค้ำ ยอดขำย ผลต่ำง 

ปี พ.ศ. 2556 ปี พ.ศ. 2557 
อาหารสุนขัส าเร็จรูป 62,122,325.60 54,761,676.09 -7,360,649.54 
อาหารแมวส าเร็จรูป 25,889,810.10 28,034,269.95 2,144,459.85 
รวม 88,012,135.70 82,795,946.04 -5,216,189.66 
  
  โดยผูว้จิยัไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของบริษทัท่ีท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสัตวเ์ล้ียงส าเร็จรูปในเขต 
4 จงัหวดั ภาคตะวนัออก คือ จงัหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด และจงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงมี
การเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในช่วงแรกโดยดูจากขอ้มูลยอดขาย ในปี พ.ศ. 2555 ท ายอดขายได ้73 ลา้น
บาท ในปี พ.ศ. 2556 ยอดขายเพิ่มข้ึนเป็น 88.01 ลา้นบาท และในปี พ.ศ. 2557 ท ายอดขายได ้82.79 
ลา้นบาท ซ่ึงลดลงจากปี พ.ศ. 2556 อยู ่5.2 ลา้นบาท ทั้งน้ีบริษทัไดจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ดว้ยการแบ่ง
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ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ อาหารสุนขัส าเร็จรูป และอาหารแมวส าเร็จรูป จากตารางท่ี 1-2 ยอดขายตาม
กลุ่มสินคา้ ปี พ.ศ. 2556 และปี พ.ศ. 2557 จะเห็นวา่กลุ่มสินคา้ท่ีขายไดล้ดลงคือ กลุ่มสินคา้อาหาร
สุนขัส าเร็จรูปซ่ึง ยอดขายไดล้ดลงถึง 7,360,649.54 บาท  จากขอ้มูลดงักล่าวท าใหเ้ห็นวา่ตลาด
อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง มีสินคา้เขา้มาทดแทน หรือมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาใน
ธุรกิจ  จึงท าใหผู้ว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจ
อาหารสุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก  อนัไดแ้ก่ จงัหวดัระยอง จงัหวดัจนัทบุรี จงัหวดัตราด 
และจงัหวดัสระแกว้ เพื่อน าผลการวจิยัท่ีไดศึ้กษาไปใชป้ระโยชน์ภายในบริษทัในอนาคตต่อไป 

 
วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 เพื่อหาแนวทางสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปใน
พื้นท่ีภาคตะวนัออก  

  
ค ำถำมกำรวจิัย 
 แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ี
ภาคตะวนัออกควรเป็นเช่นไร 
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กรอบด ำเนินกำรวจิัย 
 

  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-1 กรอบด าเนินการวิจยั 

 

สัมภำษณ์ผู้ประกอบกำร จ ำนวน 13 คน เกีย่วกบั Five forces 
model (คู่แข่งในอุตสาหกรรม, อ านาจการต่อรองของผูข้าย,
อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ, ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่, ภยั
คุกคามจากสินคา้ทดแทน) 
 

(ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ และเจม ซี คอลลินส์, 2556, หนา้ 84-114) 

แนวทำงกำรสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันในธุรกจิอำหำร
สุนัขส ำเร็จรูป 

น าผลการสัมภาษณ์มาวเิคราะห์ SWOT Analysis และวเิคราะห์
กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูป 
 

ทบทวนวรรณกรรม เก่ียวกบัอุตสาหกรรมอาหารสัตว ์

ขอ้มูลเบ้ืองตน้ 

ปฐมภูมิ 

ทุติยภูมิ 
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
  1. เพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกิจสามารถน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางการสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก 

2. เพื่อทราบกลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก 

 
ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ขอบเขตเน้ือหำ การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาแนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ของธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 ขอบเขตประชำกร ท  าการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายอาหารสัตวแ์บบ
เจาะจง 
 ขอบเขตระยะเวลำ ตุลาคม พ.ศ. 2558 – มกราคม พ.ศ. 2559 
 ขอบเขตพืน้ที ่ท าการศึกษาในพื้นท่ีภาคตะวนัออก  อนัไดแ้ก่ จงัหวดัระยอง จงัหวดั
จนัทบุรี จงัหวดัตราด และจงัหวดัสระแกว้ โดยใชเ้คร่ืองมือในการศึกษา คือ แบบสัมภาษณ์ 
(Interview) 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 อำหำรสุนัขส ำเร็จรูป หมายถึง อาหารท่ีใชส้ าหรับเล้ียงสุนขัในแต่ละม้ือ โดยใชแ้ทนขา้ว
หรืออาหารท่ีปรุงเองโดยผูเ้ล้ียง 
 อำหำรสุนัขส ำเร็จรูปแบบเปียก หมายถึง อาหารสุนขัท่ีมีส่วนผสมของน ้าหรือน ้ามนั
เล็กนอ้ย มีระดบัความช้ืนสูง ซ่ึงส่วนใหญ่จะบรรจุกระป๋อง หรือบรรจุซอง 
 อำหำรสุนัขส ำเร็จรูปแบบแห้งหมายถึง อาหารสุนขัท่ีมีความช้ืนอยูต่  ่ามาก โดยทัว่ไปแลว้
จะผลิตออกมาในรูปแบบเมด็ 
 สุนัขโต หมายถึง สุนขัพนัธ์ุใหญ่ทุกสายพนัธ์ุท่ีมีอาย ุ1-7 ปี 
 สุนัขพนัธ์ุเลก็ หมายถึง สุนขัท่ีมีสายพนัธ์ุและโครงสร้างขนาดเล็ก มีน ้าหนกัตวัโตเตม็ท่ี
ประมาณ 10-15 กิโลกรัม 
 ลูกสุนัข หมายถึง สุนขัพนัธ์ุใหญ่ทุกสายพนัธ์ุท่ีมีอายตุั้งแต่แรกเกิดถึง 1 ปี 
 สุนัขสูงวยั หมายถึง สุนขัทุกสายพนัธ์ุท่ีมีอาย ุ7 ปี ข้ึนไป 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูเ้ลือกซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูป 
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คู่แข่งในอุตสำหกรรม หมายถึง คู่แข่งในการจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูปเท่านั้น 
อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย หมายถึง อ านาจการต่อรองของผูข้ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป

เท่านั้น 
อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ หมายถึง อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้ออาการสุนขัส าเร็จรูป

เท่านั้น 
ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ หมายถึง ภยัคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาใน

อุตสาหกรรมอาหารสุนขัส าเร็จรูปเท่านั้น 

ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน หมายถึง สินคา้ท่ีเขา้มาทดแทนอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

เขตพื้นท่ีในเขตภาคตะวนัออก 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก” ไดมี้การทบทวนวรรณกรรม แนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
ประกอบในการวิจยั ดงัน้ี 

1. การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
2. ทฤษฎีแรงกดดนั 5 ประการ (Five forces model) 
3. การวเิคราะห์ SWOT 

4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

5. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 6. สถานการณ์ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern trade) 
7. เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
วทิยา ด่านธ ารงกุล (2546 , หนา้ 38) ใหค้วามหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

หมายถึง ความสามารถขององคก์รใดองคก์รหน่ึงในการสร้างผลงานเหนือองคก์รอ่ืน ๆ จาก 
การผลิตสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ยประสิทธิภาพทีเหนือกวา่ พื้นฐานของการสร้าง 
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัคือ ความเหนือกวา่ในดา้นประสิทธิภาพ คุณภาพ นวตักรรมและการ 
ตอบสนองต่อผูบ้ริโภค 

ปพฤกษ ์อุตสาหะวาณิชกิจ (2547, หนา้ 50) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบ 
ทางการแข่งขนั หมายถึง ความสามารถของธุรกิจท่ีจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ในผลิตภณัฑแ์ละการบริการไดใ้นตลาดโลก 

สมยศ นาวกีาร (2548, หนา้ 45) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
หมายถึง การท่ีบริษทัมีบางส่ิงบางอยา่งท่ีคู่แข่งขนัไม่มี กระท าบางส่ิงบางอยา่งไดดี้กวา่บริษทัอ่ืน 
หรือกระท าบางส่ิงบางอยา่งท่ีบริษทัอ่ืนไม่สามารถท าได ้ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจะเป็น 
ส่วนประสมท่ีจ าเป็นต่อความส าเร็จ และการอยูร่อดในระยะยาวขององคก์ร 

Porter (1990) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึง  
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เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้เหนือกวา่คู่แข่งขนั องคก์รตอ้งสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่ง 3 ดา้น ประกอบดว้ย กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Overall cost leadership) กลยทุธ์การ
สร้างความแตกต่าง (Differentiation) และกลยทุธ์การเนน้ตลาดเฉพาะส่วน (Focus) 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจึงหมายถึง ความสามารถของ
องคก์รท่ีสร้างผลงานเหนือองคก์รอ่ืน ในเร่ืองของการผลิตสินคา้ และบริการ เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั องคก์รตอ้งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 3 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ย กลยทุธ์
การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยทุธ์การเนน้ตลาดเฉพาะส่วน 
 

ทฤษฎแีรงกดดัน 5 ประการ (Five forces model) 
 เป็นกรอบแนวคิดในการวนิิจฉยัองคก์ารของ Michael Porter ซ่ึงเป็นนกัเศรษฐศาสตร์
เจา้ของทฤษฎี Competition theory เช่ียวชาญในดา้นการประยกุตใ์ชแ้ผนองคก์ารเขา้สู่ตลาดใหม่
และการจดัการการเปล่ียนแปลง เนน้การสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์ารดว้ย 
การวเิคราะห์ภยัคุกคามของส่ิงแวดลอ้มอุตสาหกรรมภายนอก โดยพิจารณาจากกลุ่มอิทธิพล 5 กลุ่ม    
(กิรติ ยศยิง่ยง, 2549)  
 1. ภยัคุกคามจากการเขา้สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ 
 2. ความรุนแรงของการแข่งขนัระหวา่งบริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั 
 3. อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ 
 4. อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 
 5. ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน 
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(Porter, 1979 อา้งถึงใน วเิชียร วทิยอุดม, 2554, หนา้ 53) 
ภาพท่ี 2-1 Porter’s five force model 
 
 ภัยคุกคามจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ 
 คู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาในอุตสาหกรรมนั้นจะมาพร้อมกบัความสามารถแบบใหม่ ๆ และ
ความปรารถนาท่ีจะช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ท าใหบ้ริษทัตอ้งรับแรงกดดนัทั้งเร่ืองราคา 
ตน้ทุน และระดบัการลงทุนเพื่อท่ีจะรักษาความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั ดงันั้นภยัคุกคาม
จากคู่แข่งรายใหม่จึงเป็นตวัจ ากดัความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมนั้น ความรุนแรงของ
ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่จะข้ึนอยูก่บัอุปสรรคในการเขา้สู่อุตสาหกรรม และปฏิกิริยาตอบสนอง
ของผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรม (ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ และเจม ซี คอลลินส์, 2556, หนา้ 
86-87) 
 
 
 

การแข่งขนัช่วงชิง 
ท่ามกลางบริษทัท่ีอยูใ่น
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้
ทดแทน 

อ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต 

อ านาจต่อรองของ 
ผูซ้ื้อ 

ภยัคุกคามจากการเขา้สู่
อุตสาหกรรมของคู่แข่ง

รายใหม่ 
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 อุปสรรคในการเข้าสู่อุตสาหกรรม 
 1. การประหยดัจากขนาด เกิดจากการพฒันาประสิทธิภาพในการท างาน เน่ืองจาก
พนกังานมีความสามารถ มีประสบการณ์ในการท างานเพิ่มข้ึน ดงันั้นจึงผลิตสินคา้ไดเ้พิ่มข้ึนใน
ขณะท่ีใชเ้วลาเท่าเดิม ท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยของสินคา้ลดลง การเพิ่มข้ึนของการประหยดัจากขนาด
ช่วยใหส้นบัสนุนใหอ้งคก์ารมีความยดืหยุน่ในการด าเนินงานเพิ่มข้ึน เช่น บริษทัสามารถท่ีจะลด
ราคาสินคา้ลงมาเพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาด หรืออาจจะไม่ลดราคาลงก็จะท าให้บริษทัมีก าไร
เพิ่มข้ึน ส่งผลใหเ้งินสดของบริษทัดีข้ึนนัน่เอง 
 คู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาถา้ผลิตสินคา้ไดน้อ้ยกวา่ในขณะท่ีใชเ้วลาเท่ากนัก็จะเสียเปรียบ
ในเร่ืองของตน้ทุนการผลิต (สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 77-78) 
 2. การสร้างความแตกต่างของผลติภัณฑ์หรือบริการ หากผูแ้ข่งขนัรายเดิมมีตราสินคา้ท่ี
เป็นเอกลกัษณ์ แขง็แกร่ง ลูกคา้มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้สูง ผลิตภณัฑห์รือบริการมีความเป็น
เอกลกัษณ์ยากต่อการเลียนแบบ อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่จะมีสูงมาก (เกษม  
พิพฒัน์เสรีธรรม, 2557, หนา้ 28) 
 3. ความต้องการเงินลงทุน การท่ีอุตสาหกรรมตอ้งใชเ้งินลงทุนเป็นจ านวนมาก ๆ เพื่อให้
สามารถแข่งขนัได ้จะเป็นส่ิงกีดขวางการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ได ้เงินลงทุนไม่ไดห้มายถึงเงินท่ี
ใชไ้ปเพื่อส่ิงปลูกสร้างเพียงอยา่งเดียว แต่หมายถึงเงินหมุนเวยีนภายในบริษทัดว้ย (ไมเคิล อี พอร์ต
เตอร์ และเจม ซี คอลลินส์, 2556, หนา้ 90-91) 
 4. ค่าใช้จ่ายในการเปลีย่นแปลงการใช้สินค้า ผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้ชนิดหน่ึงจนคุน้ชินแลว้ 
เม่ือคิดเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ตวัใหม่ก็จะมีค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ใหม่เกิดข้ึน โดยค่าใชจ่้าย
ในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ใหม่อาจรวมไปถึง ค่าใชจ่้ายในการอบรมพนกังาน ค่าใชจ่้ายดา้น
ส่วนประกอบของเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้หม่ ค่าใชจ่้ายในการทดสอบ เป็นตน้ ซ่ึงคู่แข่งรายใหม่
จ  าเป็นตอ้งลดตน้ทุนให้ต ่ากวา่คู่แข่งรายเดิม หรือเพิ่มคุณภาพสินคา้ใหดี้กวา่ของคู่แข่ง (สุดใจ 
ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 79-80) 
 5. การเข้าถึงช่องทางการจัดจ าหน่าย หากคู่แข่งขนัเดิมสามารถครอบครองช่องทาง
จ าหน่ายสินคา้ไดห้มด หรือผูกขาดยอ่มเป็นอุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่อยา่งยิง่
(เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2557, หนา้ 29)   
 6. นโยบายของรัฐบาล รัฐบาลสามารถจ ากดัหรือแมแ้ต่เพิกถอนสิทธิในการด าเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากรัฐบาลมีการควบคุมจ านวนธุรกิจบางประเภทตอ้งขอใบอนุญาตก่อนการประกอบธุรกิจ 
หรือธุรกิจบางอยา่งตอ้งของสัมปทานจากรัฐบาลก่อน คู่แข่งรายใหม่จึงเขา้สู่อุตสาหกรรมไดย้าก 
(สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 81) 
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 ความรุนแรงของการแข่งขันระหว่างบริษัททีอ่ยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกนั 
 บริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนัยอ่มมีความสัมพนัธ์เก่ียวเน่ืองซ่ึงกนัและกนั  ดงันั้น
การกระท าของบริษทัหน่ึงจะมีผลกระทบกบับริษทัคู่แข่งดว้ย อุตสาหกรรมใดท่ีมีการแข่งขนักนั
รุนแรงมาก ผลก าไรของอุสาหกรรมนั้นก็จะลดลง ในทางตรงกนัขา้มอุตสาหกรรมใดท่ีการแข่งขนั
ไม่รุ่นแรง ก็จะสามารถท าก าไรไดม้ากข้ึน (สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 84) การแข่งขนัจะ
รุนแรงเพียงใด ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่อไปน้ี 
 1. จ  านวนคู่แข่งขนั ถา้มีคู่แข่งในอุตสาหกรรมจ านวนมาก หรือมีคู่แข่งนอ้ยรายแต่มี
ศกัยภาพพอ ๆ กนัส่วนแบ่งทางการตลาดพอ ๆ กนั อุตสาหกรรมนั้นจะมีการแข่งขนัท่ีมีความ
รุนแรง (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 112) 
 2. อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม อุตสาหกรรมมีการเติบโตต ่า การเติบโตท่ีชา้เป็น
ตวัเร่งใหเ้กิดการต่อสู้แยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดระหวา่งบริษทัในอุตสาหกรรมเดียวกนั (ไมเคิล 
อี พอร์ตเตอร์ และเจม ซี คอลลินส์, 2556, หนา้ 109)  
 3. ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ มีลกัษณะเหมือนกนักบัของคู่แข่งทุกประการ เป็น
ตวักระตุน้ใหคู้่แข่งตดัราคาเพื่อใหไ้ดลู้กคา้มา ท าใหเ้กิดสงครามราคา การแข่งขนัจึงมีความรุนแรง 
(บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ, 2547, หนา้ 69) 
 4. ก าลงัการผลิต ถา้กิจการแต่ละกิจการขยายก าลงัการผลิตและผลิตเตม็ก าลงัการผลิต จะ
ส่งผลใหมี้ผลผลิตจ านวนมาก ท าใหสิ้นคา้ลน้ตลาด ราคาก็จะตกลงตามมาดว้ย (บุญเกียรติ  
ชีวะตระกูลกิจ, 2547, หนา้ 69) 
 5. อุปสรรคในการออกจากอุตสาหกรรม การออกจากอุตสาหกรรมเป็นไปไดย้าก ส่งผล
ใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง เน่ืองจากจ านวนคู่แข่งไม่ไดล้ดลง เช่น ธุรกิจการบิน โรงงานเบียร์ เป็น
ตน้ (บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ, 2547, หนา้ 70) 
 6. ตน้ทุนคงท่ีสูง อุตสาหกรรมท่ีใชเ้งินลงทุนในตน้ทุนคงท่ีจ านวนมากก็จะพยายามผลิต
สินคา้ใหไ้ดจ้  านวนมาก ๆ เพื่อลดตน้ทุนคงท่ีลง เม่ือผลิตในปริมาณมากก็เกิดสินคา้คงคลงัมากท าให้
ตน้ทุนจม จึงใชว้ธีิการขายตดัราคากนัเพื่อลดสินคา้คงคลงั จึงเกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง เช่น ธุรกิจ
ผลิตรถยนต ์(สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 84-85) 
 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ 
 ผูซ้ื้อจะมีอ านาจการต่อรองมากในสถานการณ์ต่อไปน้ี 
 1. ผูซ้ื้อท่ีซ้ือสินคา้ในปริมาณมากเม่ือเปรียบเทียบกบัยอดขายรวมทั้งหมดของธุรกิจ ท า
ใหมี้อ านาจในการต่อรองเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงส่ิงน้ีจะมีผลกระทบต่อระดบัความรุนแรงของการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรม 
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 2. สินคา้มีลกัษณะไม่แตกต่างกบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือจากผูผ้ลิตรายใด 
ก็ได ้
 3. ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชว้ตัถุดิบหรือสินคา้ต ่า ท าใหผู้ซ้ื้อสามารถเปล่ียนไปซ้ือสินคา้
หรือวตัถุดิบจากผูผ้ลิตรายอ่ืนไดง่้าย 
 4. ผูซ้ื้อมีก าไรนอ้ยและไวต่อการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ ผูซ้ื้อพยายามท่ีจะลดตน้ทุนการ
สั่งซ้ือ ซ่ึงสามารถสร้างแรงกดดนัใหก้บัผูข้ายดว้ยวธีิการต่อรองดา้นเง่ือนไขต่าง ๆ ในการสั่งซ้ือ 
 5. ผูซ้ื้อมีความสามารถในการเปล่ียนสถานะจากผูซ้ื้อ มาเป็นผูผ้ลิต และกลายมาเป็นคู่
แข่งขนัในอุตสาหกรรม 
 6. สินคา้ท่ีผูซ้ื้อน ามาใชใ้นกระบวนการผลิตไม่ถือเป็นส่วนประกอบส าคญั 
 7. ผูซ้ื้อมีขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัสินคา้ท่ีจะท าการสั่งซ้ือเป็นอยา่งดี 
 8. จ  านวนผูผ้ลิตสินคา้มีมากกวา่จ านวนผูซ้ื้อ ท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อสูงทั้งเร่ือง
ราคา คุณภาพ เง่ือนไขการช าระเงิน และวิง่แวดลอ้ม 
 9. ผูซ้ื้อสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดจ้ากผูผ้ลิตหลายรายในเวลาเดียวกนั 
 10. ผูซ้ื้อตอ้งใชเ้งินจ านวนมมากในการสั่งซ้ือสินคา้ และคิดเป็นสัดส่วนท่ีสูงเม่ือเทียบกบั
ตน้ทุนการผลิต จึงเป็นมีแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้จากผูข้ายรายอ่ืนท่ีมีราคาท่ีถูกกวา่ (สุดใจ 
ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 88-89) 
 อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลติ 
 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิตมีผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อการแข่งขนัใน 
อุตสาหกรรม โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือจ านวนผูข้ายปัจจยัการผลิตมีจ านวนนอ้ยราย และวตัถุดิบท่ีใช้
ในการผลิตมีสินคา้ทดแทนนอ้ย (สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 89) โดยทัว่ไปผูข้ายจะมีอ านาจ
ต่อรองสูงเน่ืองจากปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. มีผูข้ายนอ้ยราย เม่ือเทียบกบัผูซ้ื้อท่ีมีจ  านวนมาก เช่น อุตสาหกรรมปีโตเลียม 
 2. สินคา้หรือบริการมีเอกลกัษณ์ไม่เหมือนใคร และกิจการไดส้ร้างตน้ทุนการเปล่ียนไป
ใชสิ้นคา้หรือบริการอ่ืนให้เกิดข้ึนกบัผูซ้ื้อ 
 3. หาสินคา้ทดแทนไดย้าก  เช่น กิจการไฟฟ้า และน ้าประปา ไม่วา่จะข้ึนราคาอยา่งไร 
ผูซ้ื้อก็ยงัคงตอ้งซ้ือ 
 4. ผูข้ายวตัถุดิบสามารถผลิตสินคา้ขายไดเ้อง เช่น เครือเจริญโภคภณัฑ ์ท่ีเป็นทั้งผูข้าย
วตัถุดิบ เช่น ฐานการผลิต และไข่ไก่ เป็นตน้ และผูซ้ื้อ โดยขยายกิจการไปสู่ธุรกิจช่างทางการจดั
จ าหน่าย คือ เซเวน่อีเลฟเวน่ และโลตสั (บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ, 2547, หนา้ 72) 
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 5. ผูซ้ื้อซ้ือในปริมาณเพียงส่วนนอ้ยเม่ือเทียบกบัยอดขายทั้งหมดของผูข้าย จึงไม่มีอ านาจ
การต่อรองกบัผูข้าย (สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 90) 
 ภัยคุกคามจากผลติภัณฑ์ทดแทน 
 ผลิตภณัฑท์ดแทน หมายถึง สินคา้หรือบริการจากอุตสาหกรรมอ่ืน ท่ีสามารถน ามาใช้
งานไดค้ลา้ยคลึงหรือเหมือนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ลกัษณะของสินคา้อาจจะ
แตกต่างไปจากสินคา้เดิม แต่สามารถใชแ้ทนกนัได ้(สุดใจ ดิลกฑรรศนนท,์ 2558, หนา้ 91) 
 ผลิตภณัฑท์ดแทนจะมีผลมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัระดบัการทดแทน ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้าย
ในการเปล่ียนแปลง ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัของสินคา้ทดแทน (ค านาย  
อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 113) ถา้สินคา้ทดแทนนั้นสามารถทดแทนไดใ้นระดบัสูง ในขณะท่ี
ราคาก็ถูกกวา่ ตน้ทุนในการเปล่ียนแปลงไม่มาก ก็จะท าใหภ้ยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนมีสูง  
 

การวเิคราะห์ SWOT 
 SWOT ยอ่มาจากภาษาองักฤษ 4 ค า คือ Strength (จุดแขง็), Weakness (จุดอ่อน), 
Opportunity (โอกาส) และ Threat (ขอ้จ ากดั) ดงันั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงหมายถึงการวเิคราะห์
ถึง จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และขอ้จ ากดั เพื่อน าไปใชป้ระโยชน์ในการวางแผนการด าเนินงานของ
กิจการ โดยการวเิคราะห์แบ่งออกเป็นการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายในของกิจการ คือ การวเิคราะห์
จุดแขง็และจุดอ่อน และการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายนอกของกิจการ คือ การวิเคราะห์โอกาสและ
ขอ้จ ากดั (สุวมิล แมน้จริง, 2546, หนา้ 49) 
 การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายในกจิการ 
 จุดแข็ง (Strength) หมายถึง ผลกระทบดา้นบวกท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มภายในธุรกิจ 
หรือการด าเนินงานภายในบริษทัท่ีท าไดดี้ ธุรกิจทุกแห่งตอ้งทราบถึงความสามารถท่ีเป็นจุดเด่นของ
ตนเอง (สุวมิล แมน้จริง, 2546, หนา้ 52) ท่ีสามารถน ามาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในการท างานเพื่อบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 3) 
 จุดอ่อน (Weakness) หมายถึง ผลกระทบทางดา้นลบท่ีเกิดจากส่ิงแวดยอ้มภายในบริษทั 
หรือขอ้เสียเปรียบทางธุรกิจ หรือการด าเนินงานภายในบริษทัท่ีไม่ดี (สุวมิล แมน้จริง, 2546, หนา้ 
52) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีองคก์รไม่สามารถน ามาใชป้ระโยชน์ในการท างานเพื่อบรรลุวตัถุประสงคไ์ด ้       
(ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 3) 
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 การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายนอกของกจิการ 
 โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
ด าเนินงานของบริษทั หรือผลกระทบท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกธุรกิจท่ีส่งผลทางบวกต่อการ
ด าเนินธุรกิจ เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลย ีคู่แข่ง คู่คา้ เป็นตน้ (สุวมิล  
แมน้จริง, 2546, หนา้ 50) 
 ข้อจ ากดั (Threat) หมายถึง  สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีคุกคามหรือมีผลเสียต่อการ
ด าเนินงานของบริษทั หรือผลกระทบดา้นลบท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมีต่อการด าเนินธุรกิจ
ของบริษทั (สุวมิล แมน้จริง, 2546, หนา้ 50) 
 ในการวเิคราะห์หาโอกาสและขอ้จ ากดัของส่ิงแวดลอ้มภายนอกบริษทันั้น เราจะไม่
สามารถบอกไดว้า่ปัจจยัตวัน้ีเป็นโอกาสหรือขอ้จ ากดัในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากวา่ปัจจยั 
ตวัเดียวกนัสามารถเป็นโอกาสของบริษทัหน่ึง แต่อาจจะเป็นขอ้จ ากดัของอีกบริษทัหน่ึงได ้ดงันั้น 
จะตอ้งพิจารณาถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึนวา่มีผลกระทบเป็นไปในทางบวก หรือเป็นไปในทางลบกบั
บริษทั 

นอกจากการวิเคราะห์ SWOT ทีละดา้นแลว้ ยงัมีวธีิการ SWOT อีกแบบท่ีน่าสนใจ  
บางคร้ังเราอาจจบัคู่ท  าการวเิคราะห์แบบน้ีได ้เรียกวา่ TWOS Matrix ดงัตารางท่ี 2-1 

SO วเิคราะห์พร้อมกนัเลยวา่ เรามีจุดแขง็อะไรและมีโอกาสอะไรท่ีสนบัสนุนจุดแขง็นั้น  
เช่น ในธุรกิจการขนส่ง พนกังานของเรามีความช านาญเส้นทาง สามารถลดระยะทางการขนส่งได้
และประจวบกบัราคาน ้ามนัลดลงท าใหโ้อกาสท าก าไรมีสูงข้ึน 

ST วเิคราะห์วา่เรามีอุปสรรคอะไรบา้ง และเราจะสามารถใชจุ้ดแขง็แกไ้ขอุปสรรคนั้นได ้
อยา่งไร เช่น ในธุรกิจท่องเท่ียว ในช่วงหนา้มรสุมนกัท่องเท่ียวจะลดลง โรงแรมเรามีจุดแขง็ในดา้น
การจดักิจกรรมเสริมและสถานท่ีอบรมสัมมนา อาจจะดึงดูดใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้ริการโรงแรมได้
อยา่งสม ่าเสมอ 

WO วเิคราะห์วา่ มีสภาพแวดลอ้มภายนอกอะไรบา้งท่ีเอ้ือโอกาสใหเ้ราแลว้ แต่ถา้เรายงัมี 
จุดอ่อน อะไรท่ีจะท าใหเ้ราฉกฉวยโอกาสนั้นไม่ได ้

WT วเิคราะห์วา่ มีสภาพแวดลอ้มภายนอกอะไรบา้งท่ีเป็นอุปสรรคกบัเราและยงักระทบ 
กบัจุดอ่อนของเราโดยตรงดว้ย    
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ตารางท่ี 2-1 TWOS Matrix 
 

TWOS Matrix จุดแข็งทีส่ าคัญ จุดอ่อนทีส่ าคัญ 
โอกาสทีส่ าคัญ 

 
S–O Strategies 

น าจุดแขง็ไปเพิ่มโอกาส 
W–O Strategies 

น าโอกาสไปลดจุดอ่อน 

อุปสรรคทีส่ าคัญ S–T Strategies 
น าจุดแขง็ไปลดอุปสรรค 

W–T Strategies 
ปิดจุดอ่อนเพื่อลดอุปสรรค 

                
 เม่ือท าการวเิคราะห์แลว้เราจะไดร้ายการหวัขอ้ SWOT ออกมา ใหจ้ดัประเภทดูวา่ เป็น 
SO, ST, WO, WT อยา่งละก่ีรายการ และจดัล าดบัความส าคญัวา่ควรปรับปรุงและแกไ้ขรายการใด
ก่อน 

กลยทุธ์ท่ีคิดข้ึนมาแต่ละขอ้สามารถเช่ือมและเสริมกนัได ้เช่น กลยทุธ์ในช่อง WT  
สามารถแปลงใหเ้ป็นโอกาสทางธุรกิจและน าไปเช่ือมและสร้างกลยทุธ์ในช่อง SO ได ้ซ่ึงจะเห็นวา่
เม่ือเอามาจบัคู่กนัแลว้ก็จะเขา้ใจองคก์รและปัญหาท่ีเกิดข้ึน มองภาพรวมออก และสามารถวาง 
กลยทุธ์ขององคก์รไดอ้ยา่งถูกตอ้งและถูกทิศทาง แต่ท่ีส าคญัคือ ควรเขียนรายการ SWOT ออกมา
ใหน้อ้ยท่ีสุดโดยควรเขียน ออกมาไม่เกินสามรายการต่อหน่ึงตวัหรือทั้งหมดควรรวมกนัไม่เกิน 12 
รายการ โดยเอาส่ิงท่ีส าคญัต่อองคก์รมากท่ีสุดข้ึนมา ไม่เช่นนั้นเวลา ท ารายการของกลยทุธ์ออกมา
จะมากเกินไปและเม่ือน าไปปฏิบติัจะเยอะและท าไดย้าก (อมัพร ไหลประเสริฐ, 2556) 

การก าหนดแผนกลยุทธ์จากการวเิคราะห์ TOWS Matrix 
กลยทุธ์ WT   รีบสลาย จุดอ่อน และหลีกเล่ียง อุปสรรค 
กลยทุธ์ WO เล่ียงจุดอ่อน น าความสามารถเฉพาะอยา่งมาใชใ้หไ้ดเ้ปรียบในส่วนท่ีมี 

โอกาสสูง 
กลยทุธ์  ST   เอาจุดแขง็สูงสุดไปข่มอุปสรรค เช่น ใช ้จุดแขง็ ทางเทคโนโลย ีการจดัการ 

เพื่อจดัการอุปสรรคท่ีมีคู่แข่งมาก  
กลยทุธ์  SO เป็นสถานการณ์ท่ีบริษทัตอ้งการมากท่ีสุดโดยใชจุ้ดแขง็และโอกาสท่ีดี สร้าง 

แผนรุก (อมัพร ไหลประเสริฐ, 2556) 
ทางเลือกกลยุทธ์ 
เลือก WT เม่ือเห็นจุดอ่อนและอุปสรรคสูงกวา่คู่แข่งขนั ตอ้ง พฒันาอีกระยะ จึงจะ 

แข่งขนัได ้(กลยทุธ์ถอย) 
เลือก WO มีจุดอ่อนสูงแต่โอกาสก็สูงดว้ย ตอ้งคอยหลีกเล่ียง บางจุดอ่อนเพื่อโอกาส ควร 
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เลือกแผนตั้งรับ (Defensive) 
เลือก ST มีจุดแขง็สูงแต่เจออุปสรรคแข่งขนัสูง หรือผูบ้ริหารยงัขาดความมัน่ใจ ควรเลือก 

แผนทดสอบโครงการ Pilot test เพื่อดูความเป็นไปไดข้องแผนบางตวัท่ีคาดวา่สร้างตลาดใหม่ได ้
(Competitive) 

เลือก SO มีทั้งจุดแขง็และโอกาสสูง เลือกแผนรุก (Aggressive) และลงทุนดา้น 
งบประมาณเตม็ท่ีเพื่อชยัชนะในการแข่งขนัและยดึตลาดไดก่้อนคู่แข่ง (Competitive) (อมัพร ไหล
ประเสริฐ, 2556) 
 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัสามารถ
ผสมผสานกนัและน าเสนอไปสู่ตลาดเป้าหมาย สามารถแบ่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วน หรือ 4Ps ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
(นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2555, หนา้ 31-32) 
 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบริการท่ีบริษทัน าเสนอไปยงัตลาดเป้าหมาย 
เช่น รถยนต ์ประกอบดว้ย นอต ขอ้ต่อ หวัเทียน ไฟหนา้ และช้ินส่วนเป็นพนั ๆ ช้ิน รวมไปถึงการ
บริการและการรับประกนัดว้ย 
 ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อท่ีจะเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์ 
 การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีบริษทัท าใหผ้ลิตภณัฑมี์จ าหน่ายไปยงั
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีจะส่ือสารคุณประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑแ์ละชกัชวนใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายมาซ้ือ 
 ส่วนประสมทางการตลาดอาจเป็นมุมมองจากผูข้ายไม่ใช่มุมมองจากผูซ้ื้อ หากมองใน
มุมมองของผูซ้ื้อ 4Ps จะสามารถอธิบายเป็น 4Cs ไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 2- 2ส่วนประสมทางการตลาด 4P 
 

4Ps 4Cs 
ผลิตภณัฑ ์(Product) การตอบสนองของลูกคา้ (Customer solution) 
ราคา (Price) ตน้ทุนของลูกคา้ (Customer cost) 
การจดัจ าหน่าย (Place) ความสะดวกสบาย (Convenience) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่ือสาร (Communication) 
 
 นกัการตลาดมองตวัเองในเร่ืองของการขายผลิตภณัฑ ์ลูกคา้มองตวัเองในเร่ืองของการ
ซ้ือคุณค่าหรือมองหาการตอบสนองต่อปัญหาของเขา ลูกคา้ไม่ไดม้องแค่ราคา แต่มองถึงตน้ทุน
ทั้งหมดตั้งแต่การไดม้า   
 ส่วนประสมการตลาดของสินคา้ ในยคุตน้ประกอบดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ในปัจจุบนัไดร้วม
กบัส่วนประสมอีก 3 ส่วนประสม ไดแ้ก่ พนกังานขาย (People) กระบานการ (Process) และ
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence/ environment) จึงกลายเป็น 7Ps  มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้  
ผลิตภณัฑอ์าจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้จะตอ้งพิจารณาส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  
  1.1 แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  1.2 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
  1.3 ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ 
  1.4 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ 
  1.5 ตราสินคา้ 
  1.6 บรรจุภณัฑ์    
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปแบบตวัเงิน องคป์ระกอบหลกัในการ 
ก าหนดราคาต ่าสุด คือ ตน้ทุนการผลิต และองคป์ระกอบในการก าหนดราคาสูงสุด คือ คุณค่าใน
สายตาของผูบ้ริโภค  
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภค  
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ความพยายามท่ีจะส่ือสาร เพื่อสร้าง 
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ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้ของเรา โดยตอ้งพิจารณาเคร่ืองมือท่ีมีความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย การแจง้ข่าวสารขอ้มูล 
การโนม้นา้วชกัจูงใจ และการเตือนความจ า 
 5. พนกังาน (People) หมายถึง บุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีใหบ้ริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่ 
เจา้ของร้าน ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบับุคคลเหล่าน้ีจะเป็นผูพู้ดคุยหรือช้ีแนะการใชสิ้นคา้
ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง 
 6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนท่ีจะส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพใหก้บัลูกคา้  
ซ่ึงจะตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั เน่ืองจากการบริการทัว่ไปมกัจะ
เกิดจากหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การช าระเงิน เป็นตน้ 
 7. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence/ environment) หมายถึง การสร้าง 
และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ อาคารท่ีประกอบธุรกิจ เคร่ืองมือ
อุปกรณ์ การตกแต่งสถานท่ีเคาน์เตอร์ใหบ้ริการ และรายการอ่ืน ๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัในการเลือกใช้
บริการ (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 9-14) 
 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ ประกอบดว้ย 
 1. คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer value) 
 2. ตน้ทุน (Cost to customer) 
 3. ความสะดวก (Convenience) 
 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 
 6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) 
 7. ความสบาย (Comfort) 
 กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูข้ายประกอบไดด้ว้ย 7Ps และ
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ประกอบไปดว้ย 7Cs  
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ตารางท่ี 2-3 แสดงส่วนประสมทางการตลาด 7P 
 

7Ps 7Cs 
ผลิตภณัฑ ์(Product) คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer value) 
ราคา (Price) ตน้ทุน (Cost to customer) 
การจดัจ าหน่าย (Place) ความสะดวก (Convenience) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่ือสาร (Communication) 
พนกังาน (People) การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 
กระบานการ (Process) ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

(Completion) 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence/ 
environment) 

ความสบาย (Comfort) 

 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 สุวมิล แมน้จริง (2546, หนา้ 137) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าท่ีผูบ้ริโภค
แสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
รวมถึงการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึงไดรั้บ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเป็นท่ีคาดวา่จะสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น ๆ ได ้
 ชูชยั สมิทธิไกร (2556, หนา้ 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก การซ้ือ การใช ้และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ ของสินคา้หรือบริการ 
ต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน 
 ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2556, หนา้ 23) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคล เขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการ
บริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการใชร้วมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน
และหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงหมายถึง กิจกรรมหรือการกระท าต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคเขา้ไปเก่ียวขอ้ง 
หรือแสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑ์
นั้น ๆ การบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึงไดรั้บ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเป็นท่ีคาดวา่จะสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น ๆ ได ้
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 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์(Human behavior) หรือ
พฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral sciences) พฤติกรรมมนุษย ์(Human Behavior) หมายถึง 
กระบวนการต่าง ๆ ของตวับุคคลท่ีจะปฏิบติัต่อสภาพแวดลอ้มภายนอก หรือพฤติกรรมของมนุษย์
เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวดบัความนึกคิด (Though) ความรู้สึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย ์
(Action) ในการด ารงชีวติประจ าวนันั้น แต่ละบุคคลยอ่มจะมีกระบวนการแห่งพฤติกรรมของ
ตนเอง และพฤติกรรมท่ีแสดงออกของแต่ละคนไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนั แต่ละคนยอ่มมีทศันคติ
หรือส่ิงจูงใจของตนเอง ส่ิงเหล่าน้ีจะเกิดข้ึนอยูต่ลอดเวลา โดยผลจาการการยดึถือส่ิงต่าง ๆ ใน
ความคิดของตนเองและการรับเอาส่ิงต่าง ๆ จากภายนอกเขา้มา มนุษยแ์ต่ละคนตอ้งตดัสินใจภายใต้
ส่ิงควบคุมเหล่าน้ีเพื่อการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของตนเองอยูต่ลอดเวลา จากความเห็นต่าง ๆ 
ดงักล่าวขา้งตน้ อาจสรุปไดว้า่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคแต่ละคนวา่จะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ อะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) 
และสมมติวา่ถา้ซ้ือจะซ้ือสินคา้ท่ีไหน (Where) เม่ือไหร่ (When) อยา่งไร (How) ซ้ือบ่อยแค่ไหน 
(How often) และซ้ือมาจากใคร (Who) จึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจในการซ้ือใหแ้ก่ตนมาก
ท่ีสุด (ก่อเกียรติ วริิยะกิจพฒันา และวนีสั อศัวสิทธิถาวร, 2550, หนา้ 5) 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior analysis) เป็นการคน้หาหรือวิจยั
ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหส้ามารถจดักลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัรายละเอียดน้ี 
 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) เป็นค าตอบเพื่อใหท้ราบ 
คุณลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาด 
ซ้ือ (Objects) 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy ?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who participates in the buying ?) เป็นค าถามเพื่อ 
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลหรือส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Organization) 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the market buy ?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน 
ในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the market buy ?) เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาสการ 
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ซ้ือ (Occasions) 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy ?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโครงการ 
สร้างช่องทาง ท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือในช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น ๆ (Outlets)  (ค านาย  
อภิปรัชญาสกุล,  2556, หนา้ 23) 
 รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ 

พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของ 
เขา ท าใหรู้้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) 
ในท่ีสุด ดงัน้ี 

1. ส่ิงเร้า (Stimulate) คือ ส่ิงท่ีเขา้มากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงเร้า 
ภายใน (Inside stimulate) ท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความ
ตอ้งการท่ีรักษาสมดุลนั้น หรือจากส่ิงเร้าภายนอก (Outside stimulate)  
  1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing stimulus) อนัเป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา และน ามาใชใ้นการกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อเกิดการ
ตระหนกัถึงความไม่สมดุล เกิดความตอ้งการ และเกิดความตอ้งการ และ 
  1.2 ส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เป็นส่ิงแวดลอ้มอนัอยูเ่หนือการควบคุมขององคก์ารท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจ ท าใหเ้กิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยท่ีีอ านวยความสะดวก กฎหมายท่ี
เอ้ือประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการลงทุน หรือวฒันธรรมท่ีสร้างพฤติกรรม
การใช ้ฯลฯ ในทางตรงกนัขา้มส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะในทางลบอาจจะไม่ก่อใหเ้กิดการซ้ือ แมจ้ะ
มีความตอ้งการเกิดข้ึนก็ตาม เช่น สภาพเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของภาษีสินคา้  ฯลฯ  
 2. กล่องด า เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
จากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องด าของ
เคร่ืองบินท่ีเก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัลูกคา้ไวภ้ายใน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งพยายามศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอนของ
กิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย  
 3. การตอบสนอง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์นัเป็นการ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้น ๆ เร่ิมตน้จากการตดัสินใจเก่ียวกบั
ชนิดของผลิตภณัฑ ์เช่น เลือกซ้ือดินสอธรรมดาหรือดินสอกด เม่ือตดัสินใจวา่จะเลือกซ้ือดินสอกด 
จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภณัฑ์ ถา้หากเป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาแพง มีความซบัซอ้น ผูซ้ื้อ
อาจจะพิจารณาเลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถา้หากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไม่มีความ
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ซบัซอ้นหรือราคาไม่แพงมากนั้น ผูซ้ื้อก็อาจจะไม่ค่อยให้ความส าคญักบัการเลือกผูข้ายมากนกั แต่
จะพิจารณาจากความพึงพอใจในการบริการเป็นหลกั จากนั้นจะพิจารณาถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ โดย
อาจจะเลือกซ้ือเม่ือสินคา้เดิมหมด เม่ือตอ้งการใชบ้ริการในขณะนั้น หรือวางแผนการซ้ือล่วงหนา้
ก่อนท่ีตอ้งใชใ้นคร้ังต่อไป หรือก่อนท่ีของเดิมจะหมด กรทอซ้ือเม่ือมีการมอบขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึง
อาจส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือในปริมาณท่ีมากกวา่ท่ีตั้งใจจะซ้ือดว้ย 
 4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งได ้5 ขั้นตอน  
  4.1 การรับรู้ถึงความตอ้งการผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีตนเองรู้สึก
วา่ยงัขาดในชีวติ และจะมองหาผลิตภณัฑท่ี์ท่ีมาเติบเตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น  
  4.2 การคน้หาขอ้มูลผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม้ากท่ีสุด 
เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจ  
  4.3 การประเมินทางเลือกผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการเปรียบเทียบ เพื่อหาทาง
เลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
  4.4 การตดัสินใจเป็นการตดัสินใจท าการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ 
  4.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-การใชผู้ซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนองความ
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือ-การใช ้
 5. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ  
  5.1 ปัจจยัทางวฒันธรรมซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด ประกอบดว้ย 
วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย และชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภค  
   5.1.1 วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของบุคคลท่ีเติบโตและอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีมีวฒันธรรมเดียวกนั จะมีค่านิยม การรับรู้ 
ความชอบ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั    
   5.1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) ซ่ึงในวฒันธรรมใหญ่ๆจะประกอบดว้ย
วฒันธรรมยอ่ย หรือกลุ่มบุคคลท่ีมีค่านิยมร่วมกนั เน่ืองจากมีประสบการณ์ชีวติท่ีอยูใ่ตส้ถานการณ์
อยา่งเดียวกนั วฒันธรรมยอ่ยรวมถึง สัญชาติ ศาสนา กลุ่มเช้ือชาติ และภูมิศาสตร์ ความแตกต่างของ
วฒันธรรมยอ่ย เป็นสาเหตุหน่ึงใหรู้ปแบบและกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีความแตกต่าง
กนัไป ยกตวัอยา่งเช่น สายการบินส่วนใหญ่จะนิยมจดัให้มีรายการอาหารประเภทปลาและไก่ เป็น
รายการหลกัท่ีใหบ้ริการกบัผูโ้ดยสาร เน่ืองจาก เน้ือหมูเป็นอาหารท่ีคนในวฒันธรรมยอ่ย ชาว
มุสลิม ไม่นิยมบริโภค ส่วนเน้ือววัก็มีผูบ้ริโภคในวฒันธรรมยอ่ยจ านวนมากท่ีไม่นิยมบริโภค  
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หนา้ 32-37) 
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  5.2 ชั้นทางสังคม (Social class)  คือ การแบ่งสมาชิกทางสังคมตามล าดบัชั้นอยา่ง
ถาวรโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคลา้ย ๆ กนั โดย
อาศยัปัจจยัหลายตวัร่วมกนั อนัไดแ้ก่ รายได ้การศึกษา ฐานะและปัจจยัอ่ืน ในระบบสังคมบาง
ระบบสมาชิกของชั้นสังคมไดก้ าหนดบทบาทท่ีแน่นอนและไม่สามารถเปล่ียนต าแหน่งสังคมได ้
ชั้นสังคมท าใหเ้ห็นถึงความแตกต่างในความชอบของสินคา้และตราสินคา้ในสินคา้ประเภท เส้ือผา้ 
เฟอร์นิเจอร์ กิจกรรมยามวา่ง และรถยนต ์ฯลฯ  
  5.3 ปัจจยัทางสังคม  ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งท่ีเป็นกลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว และบทบาทและสถานะทางสังคม (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หนา้ 35) 
   5.3.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference group) กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรม
ของบุคคล ทั้งท่ีมีอิทธิพลทางออ้มและโดยตรง (Membership groups)  (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, 
หนา้ 35) ไดแ้ก่ 
   - กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น เพื่อน
ร่วมงาน เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 
   - กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา อาชีพ สมาคม เป็น
ลกัษณะการติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่  
   5.3.2 ครอบครัว (Family) จะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือ ครอบครัว
เป็นองคก์ารซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีความส าคญัท่ีสุดในสังคม (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ, 2554, 
หนา้ 72) การท่ีครอบครัวมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก ผลิตภณัฑห์ลาย
ชนิดท่ีจ าหน่ายอยูใ่นตลาดเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งใชร่้วมกนัในครัวเรือน เช่น ท่ีอยูอ่าศยั 
เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองครัว หรืออาหารท่ีรับประทานร่วมกนั เป็นตน้      
   5.3.3 บทบาทและสถานภาพ (Role and status)  แต่ละบุคคลแสดงออกในแต่กลุ่ม
ท่ีสมาชิกอยู ่คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เป็นทั้งลูก แม่ เพื่อน หวัหนา้ ลูกนอ้ง เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละ
บทบาทก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยูด่ว้ย เป็น
สถานะท่ีสังคมยอมรับในตวับุคคลนั้น ๆ ตอ้งตระหนกัถึง “สัญลกัษณ์ของสถานะ” ในการท า
การตลาด คนตอ้งการการยอมรับจากสังคมและพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 
  5.4 ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัเฉพาะของ
บุคคลดว้ยเช่นกนั ดงัน้ี 
   5.4.1 อายแุละขั้นของวงจร (Age and life cycle stage) พฤติกรรมและรสนิยมของ
บุคคลจะแตกต่างกนัไปตามช่วงอายแุละขั้นของวงจรชีวิต 
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   5.4.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคลนกัการ
ตลาดควรท าการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่มและพฒันากลยทุธ์ท่ีเหมาะสม สินคา้ประเภท
เดียวกนัอาจตอ้งมีการออกแบบท่ีหลากหลายเพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ 
   5.4.3 สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic circumstances) ประกอบดว้ยรายไดท่ี้
สามารถน าไปใชไ้ด ้สินทรัพยแ์ละเงินออม หน้ีสินรวมถึงทศันคติการออมและการใชจ่้ายของบุคคล
มีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
   5.4.4 รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) บุคคลท่ีมีอายเุท่ากนั อยูใ่นวฒันธรรม
เดียวกนัมีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และท างานอาชีพเดียวกนัก็อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี
แตกต่างกนั วถีิชีวิตท่ีบุคคลใชใ้นการด าเนินชีวิต ไม่วา่จะเป็นความสนใจ การแสดงออกทั้งความ
คิดเห็นและการกระท า การน าเสนอผลิตภณัฑค์วรพิจารณาถึงรูปแบบการด าเนินชีวติดว้ย 
   5.4.5 บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and self-concept) 
ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้บุคลิกบ่งบอกไดจ้ากความ
เช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คลอ้ยตามผูอ่ื้น มีความเป็นผูน้ า ชอบต่อตา้น หรือปรับตวัไดดี้ 
ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวิธีท่ีบุคคลมองตนเองในแง่มุมท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคิดท่ีมองวา่ส่ิงท่ี
เป็นตวัตนท่ีแทจ้ริง (Actual self-concept) ซ่ึงจะแตกต่างจากแนวคิกท่ีมองตนเองในอุดมคติ (Ideal 
self-concept) เป็นส่ิงท่ีอยากจะเห็นตนเองในส่ิงท่ีเป็น ซ่ึงแตกต่างจากแนวคิดท่ีคิดวา่คนอ่ืนมอง
ตนเอง (Their other self -concept think others see them) 
  5.5 ปัจจยัทางจิตวทิยา   การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยาท่ี
ส าคญั 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
   5.5.1 การกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลายและ
อาจเกิดข้ึนพร้อม ๆ กนั 
   5.5.2 การรับรู้ (Perception) ผูท่ี้ไดรั้บการกระตุน้จะพร้อมท่ีจะแสดงออก การรับรู้
จะเป็นกระบวนการในการเลือก จดัการ และแปล ขอ้มูล  
   5.5.3 การเรียนรู้ (Learning) สามารถสร้างการเรียนรู้ได ้โดยใชแ้รงขบัดนั ส่ิง
กระตุน้ ส่ิงช้ีน า การตอบสนอง และการบงัคบั 
   5.5.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and attitude) มาจากการเรียนรู้ของบุคคลท่ีมี
การปลูกฝังมาระยะเวลาหน่ึง จากสภาพแวดลอ้มและสังคมท่ีบุคคลอยูร่่วมเป็นส่วนใหญ่เช่น 
ครอบครัว วฒันธรรม ศาสนา ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการด ารงชีวติและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และความเช่ือและทศันคติเปล่ียนแปลงไดย้าก  
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สถานการณ์ธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ (Modern trade) 
ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern trade) ในปี พ.ศ. 2557 พบวา่ส่วนใหญ่ยงั

สามารถเติบโตไดทุ้กรูปแบบ สะทอ้นจากบรรดาผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกท่ีจดทะเบียนในตลาด
หลกัทรัพยฯ์ ในทุกเซกเมนตย์งัมีก าไรเติบโตในเกณฑ์ดี โดยปัจจยัท่ีช่วยหนุนการเติบโตในปีน้ียงั
มาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีหนัมาซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากข้ึน รวมถึง
การขยายสาขาใหค้รอบคลุมทุกพื้นท่ี แต่อยา่งไรก็ตาม ดว้ยสภาพเศรษฐกิจท่ีซบเซา การบริโภคยงั
ชะลอตวัจึงท าใหย้อดขายโดยรวมของทุกประเภทคา้ปลีกเติบโตไม่มากนกั และยงัเป็นปัจจยักดดนั
ใหย้อดสาขาเดิมของบางกลุ่มธุรกิจเร่ิมหดตวัเป็นคร้ังแรกในรอบ 5 ปี ท่ีผา่นมา  

ทั้งน้ีดว้ยปัจจยัหนุนต่าง ๆ ยงัเอ้ือต่อธุรกิจในระยะขา้งหนา้ ไม่วา่จะเป็นการเจริญเติบโต
ของความเป็นเมืองในพื้นท่ีต่างจงัหวดั การเติบโตการคา้ชายแดน และการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (AEC) ในปี พ.ศ. 2558 ส่งผลใหย้งัคงเห็นการเคล่ือนไหวการลงทุนขยายสาขาเพิ่มข้ึน 
ตลอดจนการด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ ๆ เพื่อ
กระตุน้การใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในทุกประเภทคา้ปลีกโดยเฉพาะกลุ่ม หา้งสรรพสินคา้ กลุ่มดิสเคาน์
สโตร์ ร้านสะดวกซ้ือ ตลอดจนกลุ่มคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบา้น ส าหรับช่วงปี 
พ.ศ. 2557 ต่อเน่ืองปี พ.ศ. 2558 สถานการณ์การแข่งขนัและแผนลงทุนในกลุ่มธุรกิจดงักล่าวมีดงัน้ี  

ห้างสรรพสินค้า และศูนย์การค้า  
ในปี พ.ศ. 2557 ต่อเน่ืองปี พ.ศ. 2558 พบวา่ธุรกิจหา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้มีการ 

ลงทุนเปิดสาขาใหม่กนัอยา่งคึกคกั  ทั้งในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และปริมณฑล พื้นท่ีต่างจงัหวดั ตลอดจน
การขยายการลงทุนไปต่างประเทศเพื่อรองรับก าลงัซ้ือทั้งใน และต่างประเทศท่ีคาดวา่จะสามารถ
กลบัมาฟ้ืนตวัดีข้ึน ส่งผลใหเ้ซกเมนตน้ี์มีการแข่งขนัท่ีเขม้ขน้มากข้ึนเร่ือย ๆ จาก 3 กลุ่ม
ผูป้ระกอบการใหญ่ ประกอบดว้ย  

- กลุ่มเซ็นทรัล ในปี พ.ศ. 2557 มีโครงการเปิดใหม่ 3 โครงการ ไดแ้ก่ ศูนยก์ารคา้ 
เซ็นทรัลเฟสติวลั สมุย    ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซาศาลายา และเซ็นทรัลเอม็บาสซี ขณะท่ีแผนการ
ลงทุนในปี 2558 คาดวา่จะมีเพิ่มใหม่อีก 4 โครงการ ไดแ้ก่ ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา ระยอง 
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เวสตเ์กต (บางใหญ่) ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเฟสติวลั อีสตว์ลิล ์(เอกมยั- 
รามอินทรา) และศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเฟสติวลั ภูเก็ต 1 

- กลุ่มเดอะมอลล์  ปี พ.ศ. 2555 -2560 มีแผนการลงทุน 6 โครงการใหญ่ ประกอบดว้ย  
ดิ เอม็ ควอเทียร์ ดิ เอม็สเฟียร์ บลูเพิร์ล ภูเก็ต แบงค็อกมอลล ์ถนนบางนา-ตราด และบลูพอร์ต หวั
หิน ซ่ึงในปัจจุบนัมีการเปิดใหบ้ริการแลว้ 2 โครงการ ไดแ้ก่ ดิ เอม็โพเรียม และ ดิ เอม็ ควอเทียร์  
 - กลุ่มโรบินสัน ในปี พ.ศ. 2557 มีเปิดใหบ้ริการในรูปแบบไลฟ์สไตลเ์ซ็นเตอร์ในไทย  
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5 แห่ง และใหบ้ริการสาขาใหม่จ  านวน 2 แห่ง ในเวยีดนาม ขณะท่ีมีแผนการลงทุนในปี พ.ศ. 2558 
อีก 4 แห่ง ประกอบดว้ย    หา้งสรรพสินคา้ 1 แห่ง ท่ีระยอง และไลฟ์สไตลเ์ซ็นเตอร์ 3 แห่ง ท่ี
บุรีรัมย ์ศรีสมาน และแม่สอด 
 ไฮเปอร์มาร์เกต็ 

ส าหรับการลงทุนในปี พ.ศ. 2557 ต่อเน่ืองของปี พ.ศ. 2558 ของกลุ่มธุรกิจไฮเปอร์มาร์ 
เก็ต อาทิ บ๊ิกซี และเทสโก ้รวมถึงแมค็โคร ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทางออ้ม พบวา่ยงัคงเนน้ลงทุนขยาย
สาขาเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดย ณ ส้ินปี พ.ศ. 2557 พบวา่มีจ านวนสาขาเพิ่มข้ึน 23 สาขา แบ่งเป็น 
เทสโก ้โลตสั จ านวน 9 สาขา บ๊ิกซี จ  านวน 4 สาขา และแมค็โคร มีการเพิ่มข้ึนถึง 10 สาขา แต่จาก
การแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน โดยเฉพาะการแข่งขนัดา้นราคา ประกอบกบั ขอ้จ ากดัในเร่ืองของพื้นท่ี 
จึงท าใหผู้ป้ระกอบการปรับตวัหนัมาขยายช่องทางการขายสินคา้ผา่นออนไลน์มากข้ึน ควบคู่ไปกบั
การท าโปรโมชัน่ต่าง ๆ อาทิ คูปองเงินสดหรือคูปองส่วนลด เป็นตน้ ขณะท่ีแผนขยายสาขาในปี 
พ.ศ. 2558 จากขอ้มูลของ บมจ.บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ พบวา่ยงัเนน้การลงทุนร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
เป็นหลกั ไดแ้ก่ มินิ บ๊ิกซี 150 สาขา และบ๊ิกซี มาร์เก็ต 18 สาขา ขณะท่ีไฮเปอร์มาร์เก็ตมีเพียง 2 -3 
สาขา เท่านั้น  
 
ตารางท่ี 2-4 จ านวนสาขาของธุรกิจไฮเปอร์มาร์เก็ต (บมจ.บ๊ิกซี ซุปเปอร์มาร์เก็ต) 
 
ผู้ประกอบการ รูปแบบ จ านวน (สาขา) 

ปี พ.ศ.
2556 

ปี พ.ศ.
2557 

เพิม่ขึน้ 

เทสโก ้โลตสั ไฮเปอร์มาร์เก็ต 157 166 9 
 ร้านสะดวกซ้ือ/ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 1,486 1,616 130 
บ๊ิกซี ไฮเปอร์มาร์เก็ต 119 123 4 
 ร้านสะดวกซ้ือ/ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 308 361 53 
แมค็โคร ไฮเปอร์มาร์เก็ต 62 72 10 
 ร้านสะดวกซ้ือ/ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 7 10 3 
  
 ร้านสะดวกซ้ือ 

 ในปี พ.ศ. 2557 ร้านสะดวกซ้ือยงัถือเป็นเซกเมนตท่ี์มีแนวโนม้การเติบโตท่ีดี เน่ืองจาก
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและการใชชี้วติของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ประกอบการลงทุนท่ีใชเ้งินไม่สูง
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นกั และขอ้จ ากดัเร่ืองพื้นท่ีท่ีมีนอ้ยกวา่ประเภทอ่ืน ๆ  ส่งผลใหใ้นช่วงท่ีผา่นมามีผูป้ระกอบการราย
ใหม่หรือแมก้ระทัง่ผูป้ระกอบการคา้ปลีกในรูปแบบอ่ืนๆ หนัมารุกขยายร้านคา้ปลีกขนาดเล็กกนั
มากข้ึน สะทอ้นจากจ านวนสาขาของร้านสะดวกซ้ือในปี พ.ศ. 2557ท่ีมีมากถึง 13,312 เพิ่มข้ึน 846 
สาขา โดยจ านวนท่ีเพิ่มข้ึนมาจากการขยายสาขาของผูน้ าตลาดอยา่งร้าน  7-Eleven ถึง 698 สาขา 
หรือคิดเป็น 82.5% ของจ านวน สาขาท่ีเพิ่มข้ึนทั้งหมด และท่ียงัสามารถเติบโตไดต้ามธุรกิจ
คอนโดมิเนียมท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนอีกเป็นจ านวนมาก หรือแมแ้ต่ในพื้นท่ีคอมมูนิต้ีมอลล ์ตลอดจน
พื้นท่ีต่างจงัหวดั ส่งผลใหค้งเห็นการขยายสาขาแบบกา้วกระโดดในรูปแบบดงักล่าว  สะทอ้นจาก
แผนการลงทุนในปี พ.ศ. 2558 ของ บมจ.ซีพี ออลล ์ท่ีมีเป้าหมายขยายสาขาอีก 600 สาขา 
 
ตารางท่ี 2-5 จ านวนสาขาของร้านสะดวกซ้ือทั้งในชุมชนและสถานีบริการน ้ามนั (บมจ.ซีพี ออลล)์ 
 

ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน (สาขา) เพิม่ขึน้/ ลดลง 

ปีพ.ศ
2555 

ปีพ.ศ
2556 

ปีพ.ศ
2557 

ปีพ.ศ
2555 

ปีพ.ศ
2556 

ปีพ.ศ
2557 

ร้าน 7-Eleven 6,822 7,429 8,127 546 607 698 
นอกสถานนีบริการน ้ามนั 5,842 6,373 6,986 492 531 613 
ในสถานนีบริการน ้ามนั 980 1,056 1,141 54 76 85 
ร้านอ่ืนๆ  4,692 5,037 5,185 -940 345 148 
นอกสถานนีบริการน ้ามนั 3,684 4,031 4,167 -739 347 136 
ในสถานนีบริการน ้ามนั 1,008 1,006 1,018 -201 -2 12 
รวมทั้งหมด 11,514 12,466 13,312 -394 952 846 
 
 ปัจจัยสนับสนุนการเติบโตของธุรกจิ 
 - การขยายตวัของชุมชนเมือง และการขยายความเจริญไปสู่ภูมิภาคต่าง ๆ ลว้นเป็นปัจจยั
ท่ีหนุนใหมี้การลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกเพิ่มข้ึน 

 - อตัราเงินเฟ้อทัว่ไปท่ีอยูใ่นระดบัต ่า ตามภาวะราคาน ้ามนัท่ีมีทิศทางการปรับตวัลง 
น่าจะส่งผลดีต่อการบริโภคและการลงทุนภาคเอกชน 
 - การเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปี พ.ศ. 2558 และการเติบโตของการคา้
ชายแดน 
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 - การขยายสาขาอยา่งต่อเน่ือง รวมถึงกลยทุธ์ทางการตลาดต่าง ๆ และการเพิ่มช่องทาง
ขายสินคา้ผา่นทางออนไลน์ น่าจะช่วยกระตุน้การใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในระดบัหน่ึง 
 ปัจจัยทีม่ีผลลบต่อการเติบโตของธุรกจิ 
 - เสถียรภาพทางการเมืองภายในประเทศ ซ่ึงกระทบต่อความเช่ือมัน่และบรรยากาศการ
จบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภค รวมถึงความเช่ือมัน่ต่อการลงทุนของผูป้ระกอบการคา้ปลีก 
 - ภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัฟ้ืนตวัอยา่งเปราะบาง ซ่ึงยงัส่งผลต่อภาคส่งออกของไทยและ
ส่งผลกระทบต่อก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในทางออ้ม 
 - ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ียงัคงถูกแรงกดดนัจากปัญหาค่าครองชีพและหน้ีครัวเรือนท่ีอยู่
ในระดบัสูง และราคาสินคา้เกษตรท่ีตกต ่า 
 - ขอ้จ ากดัในเร่ืองของพื้นท่ีในการขยายสาขา ทั้งปัญหาเร่ืองพื้นท่ีท่ีเหมาะสมมีนอ้ยลง 
รวมถึงติดขอ้ก าหนดกฎหมายไม่วา่จะเป็น พ.ร.บ. ควบคุมอาคารและท่ีดิน พ.ร.บ.ผงัเมือง เป็นตน้ 
 

เอกสารงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 อจัฉรา ศิริสุทธิเดชา (2553) ไดท้  าการศึกษาความเก่ียวพนัของผูเ้ล้ียงสุนขัและปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิดเม็ด มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเก่ียวพนั
ของผูเ้ล้ียงสุนขั ศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิดเมด็ และ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความเก่ียวพนัของผูเ้ล้ียงสุนขัและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิดเมด็ โดยใชว้ธีิการเก็บขอ้มูลโดยการส ารวจจากแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งคือผูเ้ล้ียงสุนขัพนัธ์ุเล็กในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย ผลการศึกษาพบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท เล้ียงสุนขั 1 ตวั ซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิด
เมด็ระดบัมาตรฐาน ท่ีร้านจ าหน่ายอาหารและอุปกรณ์สัตวเ์ล้ียง มีค่าใชจ่้ายดา้นอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปต่อเดือนระหวา่ง 300-1,000 บาท การศึกษาเร่ืองความเก่ียวพนั พบวา่ ดา้นความสนใจ ดา้น
ความเพลิดเพลิน และดา้นความส าคญัของความเส่ียงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยเห็นดว้ยอยา่งยิง่กบั
กบัความเก่ียวพนัดา้นความสนใจ  คือ การใหค้วามส าคญัในรายละเอียดผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัท่ี
เลือกซ้ือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิดเมด็ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ใหค้วามส าคญัปัจจยัดา้นคุณภาพในระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุดเก่ียวกบั วนั เดือน 
ปีท่ีผลิตหรือวนัหมดอาย ุความสะอาดของอาหาร และส่วนประกอบวตัถุดิบอาหาร ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ สถานท่ีท่ีซ้ือ ระดบัอาหารสุนขัและค่าใชจ่้ายดา้น
อาหารสุนขัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความเก่ียวพนั โดยระดบัอาหารสุนขัท่ีซ้ือมีผลต่อความเก่ียวพนัใน
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ดา้นต่าง ๆ มากท่ีสุด คือ ดา้นความสนใจ ความเพลิดเพลิน และความส าคญัของความเส่ียง 
การศึกษา อาชีพ สถานท่ีท่ีซ้ือ และระดบัอาหารสุนขัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใหค้วามส าคญัปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปชนิดเมด็ โดยสถานท่ีท่ีซ้ือมีผลมากท่ีสุด ใน
ดา้นคุณภาพ ลกัษณะผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์และการบริการ ในการศึกษาความสัมพนัธ์
พบวา่ ความสนใจมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูป
ชนิดเมด็ระดบัปานกลาง ดงันั้นผูจ้ดัจ  าหน่ายควรใหค้วามส าคญัและวางแผนพฒันาคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์และควรส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียดชดัเจน เนน้ย  ้า ลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์
รวมถึงเพิ่มความเพลิดเพลินในการเลือก เพื่อเพิ่มยอดจดัจ าหน่ายรวมถึงส่วนแบ่งการตลาดให ้
มากข้ึน 
 สุขโชค เสง่ียมศกัด์ิ (2553) ไดท้  าการศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชว้ธีิการศึกษาจาการสุ่มแบบ
บงัเอิญ เพื่อสอบถามความคิดเห็นของผูซ้ื้ออาหารสุนขัส าเร็จรูปเฉพาะยีห่้อสมาร์ทฮาร์ท โดยส ารวจ
ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง  
 ผลการส ารวจขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ พนัธ์ุสุนขัท่ีเล้ียงส่วนใหญ่
เป็นพนัธ์ุต่างประเทศ และจ านวนท่ีเล้ียงส่วนใหญ่อยูท่ี่ 1-2 ตวั และมีการซ้ืออาหารสุนขัเฉล่ียต่อ
เดือนอยูท่ี่ 1-2 คร้ัง ในดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารสุนขัพบวา่ ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัอาหารสุนขัยีห่อ้
สมาร์ทฮาร์ท คือการโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์/ วทิย ุแหล่งท่ีซ้ืออาหารสุนขั คือซุปเปอร์มาร์เก็ต 
สาเหตุท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือราคาถูก จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังมากท่ีสุดคือนอ้ยหวา่ 500 บาทต่อคร้ัง 
ดา้นความพึงพอใจพบวา่ มีความพึงพอใจในดา้นความสะดวกในการหาซ้ือ คุณภาพ ช่ือเสียงของ
ยีห่อ้สมาร์ทฮาร์ท และส่ือโฆษณา ตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานะภาพส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือพบวา่ เพศ 
มีความสัมพนัธ์กบัส่ือท่ีท าใหรู้้จกัอาหารสุนขัยี่หอ้สมาร์ทฮาร์ท และจ านวนเงินในการซ้ืออาหาร
สุนขัในแต่ละคร้ัง อาย ุพบวา่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินในการซ้ืออาหารสุนขัในแต่ละคร้ัง 
สถานะภาพ พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ืออาหารสุนขัยีห่อ้สมาร์ทฮาร์ท อาชีพ 
พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินในการซ้ืออาหารสุนขั และรายได ้พบวา่พบวา่มีความสัมพนัธ์
กบัแหล่งท่ีซ้ืออาหารสุนขั และจ านวนเงิน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานะภาพส่วนบุคคลกบัความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ พบวา่ 
เพศ มีความสัมพนัธ์กบัดา้นบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัช่ือเสียงของยีห่อ้ 
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สมาร์ทฮาร์ท และความสะดวกในการหาซ้ือ สถานะภาพ มีความสัมพนัธ์กบัช่ือเสียงของยีห่อ้
สมาร์ทฮาร์ทคุณภาพอาหาร และความสะดวกในการหาซ้ือ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัช่ือเสียงของ
ยีห่อ้สมาร์ทฮาร์ท ความสะดวกในการหาซ้ือ และโปรโมชัน่ท่ีจูงใจ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบั
ช่ือเสียงและความสะดวกในการหาซ้ือ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและความพึงพอใจโดย
พิจารณาจากรูปแบบบรรจุภณัฑ ์ขนาดและสี ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ขนาด และสี มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนขัยีห่้อสมาร์ทฮาร์ท ในดา้นแหล่งท่ีซ้ืออาหารสุนขั 
ดา้นสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ และดา้นจ านวนเงินในการซ้ืออาหารสุนขัต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ขนาด และสี มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ืออาหาร
สุนขัในดา้นปริมาณท่ีเหมาะกบัราคา ดา้นส่ือโฆษณา และดา้นความสะดวกในการจดัหาซ้ือ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เบญจมาภา กะลมัพะนนัทน์ (2554) ไดท้  าการศึกษาทศันคติของผูเ้ล้ียงสุนขัในเขตอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป โดยเก็บขอ้มูลดว้ยวธีิการเก็บแบบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ราย จากผูท่ี้เล้ียงสุนขัดว้ยผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปจ านวน 200 ราย 
และผูท่ี้ไม่ไดเ้ล้ียงสุนขัดว้ยผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปจ านวน 200 ราย โดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวม
ไดท้ั้งหมดมาประมวลผลโดยวธีิการสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน  
 จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเล้ียงสุนขัดว้ยผลิตภณัฑอ์าหารสุนขั
ส าเร็จรูปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ30-39 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเจา้ของกิจการส่วนตวัและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท 
ดา้นความรู้ความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ผูต้อบแบบสอบ มีความรู้ความ
เขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์อาการสุนขัส าเร็จรูปโดยภาพรวมระดบัปานกลาง ดา้นความรู้สึกและความ
คิดเห็นต่อผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ย
ของส่วนประสมการตลาดในล าดบัแรก ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป
สะดวกในการใชเ้ล้ียงสุนขั ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ราคาของ
ผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ผลิตภณัฑ์อาหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถซ้ือไดท้ัว่ไป เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านเพท็ช็อป เป็นตน้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความเห็นวา่การโฆษณาท่ีแสดงถึงสุขภาพของสุนขัท่ีดีข้ึนจากการใชผ้ลิตภณัฑอ์าหารสุนขั
ส าเร็จรูปช่วยสร้างความน่าเช่ือถือของยีห่้อสินคา้ไดด้า้นแนวโนม้พฤติกรรม พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใชผ้ลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปยีห่อ้เพดดิกรีมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่นิยมซ้ืออาหาร
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สุนขัส าเร็จรูปแบบแหง้ (ชนิดเมด็) และส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือทุก 1 เดือน โดยซ้ือจากร้าน
จ าหน่ายอาหารสัตวม์ากท่ีสุด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเพราะสุนขัช่ืนชอบ โดยช่องทางท่ีท าให้รู้จกั
ผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปส่วนใหญ่ คือ ทางโทรทศัน์ ปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถามในล าดบัแรกมีดงัน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ มีสูตรอาหารเฉพาะส าหรับสุนขัแต่ละช่วงวยั ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพอาหาร ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สถานท่ีจ าหน่ายมีผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปให้
เลือกหลากหลายยีห่อ้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่นส่ือหลายประเภท และ
จากผลการศึกษา พบวา่ ปัญหาท่ีพบเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ ราคาแพง 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ไดเ้ล้ียงสุนขัดว้ยผลิตภณัฑอ์าหารสุนขั
ส าเร็จรูปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ30-39 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ พนกังานของรัฐ และพนกังานรัฐวสิาหกิจและมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่เกินหรือเท่ากบั 10,000 บาท ดา้นความรู้ความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบ มีความรู้ความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์อาการสุนขัส าเร็จรูปโดยภาพรวมระดบั
ปานกลาง ดา้นความรู้สึกและความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์อาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดในล าดบัแรก ดงัน้ี ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ควรแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัส่วนประกอบผลิตภณัฑ์อาหารสุนขัส าเร็จรูปบน
บรรจุภณัฑอ์ยา่งครบถว้น ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ผลิตภณัฑอ์าหาร
สุนขัส าเร็จรูปมีราคาแพงเม่ือเทียบกบัอาหารสดดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นวา่ผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถซ้ือไดท้ัว่ไป เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้าน
เพท็ช็อป เป็นตน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ย
ของส่วนประสมการตลาดดา้นดารส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การแจกสินคา้ทดลองช่วยในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป ดา้นแนวโนม้พฤติกรรม พบวา่ ผูท่ี้ไม่ไดเ้ล้ียงสุนขัดว้ย
ผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปจะไม่ใชผ้ลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูปมากท่ีสุดดว้ยเหตุผลให้
อาหารสดแทนไดแ้ละจากผลการศึกษา พบวา่ ปัญหาท่ีพบเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารสุนขัส าเร็จรูป
ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ราคาแพง 
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
ในการด าเนินการวจิยัเร่ือง แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจ

อาหารสุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก มีวตัถุประสงคเ์พื่อวเิคราะห์กลยทุธ์การสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขัในพื้นท่ีภาคตะวนัออก และเพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกิจ
สามารถน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา และรวบรวมขอ้มูล โดยการวจิยัแบบ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview research)  วธีิการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth 

interview) ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชว้ธีิการศึกษารายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
3. วธีิการรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

กำรก ำหนดประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือกลุ่มผูป้ระกอบการ จ านวน 13 ราย หรือสัมภาษณ์
จนกวา่ขอ้มูลจะอ่ิมตวัโดยผูว้ิจยัใชว้ธีิเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling)  
 

ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรวจิัย 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview research)  แบบไม่
เป็นมาตรฐาน (Unstructured) ในการรวบรวมขอ้มูล โดยเตรียมแบบสัมภาษณ์ท่ีมีลกัษณะเป็น
ค าถามปลายเปิด (Open  end  questions) ท่ีมีแต่หวัขอ้ท่ีตอ้งการสัมภาษณ์เป็นประเด็นกวา้ง ๆ  
ซ่ึงแบบสัมภาษณ์จะก าหนดใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงคข์องการวิจยั ซ่ึงมี
ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

1. ศึกษาทฤษฎี แนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดขอบเขตของการวจิยัและ 
สร้างแบบสัมภาษณ์ ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสัมภาษณ์ โดยการศึกษาประเด็นค าถามจากแนวคิด ทฤษฏี
ท่ีเก่ียวขอ้ง ใหค้รอบคลุมตามกรอบแนวคิดและวตัถุประสงคก์ารวจิยั  
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3. น าแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างไดม้าทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัน าแบบ
สัมภาษณ์ท่ีไดจ้ากการศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
น าไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาและตรวจสอบ 

4. น าแบบสัมภาษณ์ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content  validity) จากผูเ้ช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบและขอ้เสนอแนะในการแกไ้ขปรับปรุง รวมถึงความเหมาะสม
ของภาษาท่ีใช ้(Wording) จากนั้นน าไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปท าการสอบถาม โดยค าถามแต่ละ
ขอ้ตอ้งมีค่า  IOC ไม่ต ่ากวา่ 0.5 

5. ปรับปรุงรูปแบบอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อแกไ้ขปรับปรุงเพิ่มเติม  
เพื่อใหไ้ดเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ 
 6. น าแบบสัมภาษณ์ฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มประชากร 
 

ควำมเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อใหแ้บบสัมภาษณ์มีคุณภาพ  ผูว้จิยัไดท้ดสอบคุณภาพความ
เท่ียงตรง  (Validity)  ของเคร่ืองมือ  ดงัน้ี 
 ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์ท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปให้อาจารย์
ท่ีปรึกษาตรวจสอบ  หลงัจากนั้นน าแบบสัมภาษณ์ท่ีแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาเสนอ
ใหผู้เ้ช่ียวชาญ  จ านวน  3  ท่าน  คือ 

1. ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน 
2. ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ 
3. ดร.สุชนนี เมธีโยธิน 

 พิจารณาความถูกตอ้งและความเท่ียงตรงตามเน้ือหา  (Content validity)  ความสอดคลอ้ง
ครอบคลุมและความถูกตอ้งเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้ (Wording)  ตรวจสอบค าถามในแบบสอบถาม
ท่ีปรากฏเป็นรายขอ้  เพื่อน าไปปรับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้งก่อนน าไปสัมภาษณ์จริง  โดยการวเิคราะห์
ดชันีความสอดคลอ้ง  (Index of Conordance: IOC)  ซ่ึงเป็นค่าเฉล่ียจากคะแนนท่ีผูเ้ช่ียวชาญแต่ละ
คนให ้ โดยค่าท่ีก าหนดใหผู้เ้ช่ียวชาญใหค้ะแนนในขอ้ค าถามมีดงัน้ี   
 ให ้ 1  คะแนน  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั 
 ให ้ 0  คะแนน  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

ให ้ -1  คะแนน  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั
เกณฑก์ารพิจารณาค่า  IOC  คือขอ้ค าถามท่ีมีค่าตั้งแต่  0.5 - 1.00  ถือวา่ขอ้ค าถามนั้นมี 
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ความเหมาะสมตรงตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั  สามารถน าไปใชไ้ด ้ หากขอ้ค าถามมีค่า  IOC  
นอ้ยกวา่  0.5  ควรพิจารณาขอ้ค าถามเพื่อปรับปรุงให้ตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั  หรือไม่
น ามาใช ้

 
วธิีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัคร้ังน้ี  เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative  research)  มีการสัมภาษณ์จากกลุ่ม
ผูป้ระกอบการจ านวน 13 ราย นดัสัมภาษณ์ทีละคน คนละช่วงเวลา โดยมีการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จาก 2 แหล่งขอ้มูล 

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ  ใชแ้บบสัมภาษณ์ในการเก็บขอ้มูล   
 1.1 ผูว้จิยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล  โดยผูว้ิจยัจะเป็นผูส้ัมภาษณ์ดว้ยตนเอง  ใช้
ความสัมพนัธ์ท่ีดีในการสัมภาษณ์  และสอบถามขอ้มูลเชิงลึก (In-depth  interview  research) แบบ
ตวัต่อตวั  เพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจ  ความเช่ือ  ทศันคติของผูต้อบ วธีิการสัมภาษณ์ใชก้ารสัมภาษณ์แบบ
ผสมผสานระหวา่งการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการกบัอยา่งเป็นทางการตามแนวค าถามท่ีตั้งไว้
ล่วงหนา้  ในการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการจะใชค้วามเป็นกนัเอง  ใชล้กัษณะของการสนทนา
ทัว่ไป  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการ  จะเป็นขอ้มูลท่ีลึกซ้ึง  ชดัเจน  ส่วนการ
สัมภาษณ์อยา่งเป็นทางการตามแนวค าถามท่ีตั้งไวล่้วงหนา้  จะท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นระบบและ
ครบถว้นทุกประเด็น   
 1.2 ก่อนเร่ิมท าการสัมภาษณ์ผูว้จิยัจะแสดงถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์  โดย 
ขออนุญาตจดบนัทึกและบนัทึกเสียงระหวา่งการสัมภาษณ์  ผูว้จิยัไดมี้ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบั
ผูใ้หส้ัมภาษณ์เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียน แสดงความคิดเห็นอยา่งอิสระ  
 1.3 ผูว้จิยัใชว้ธีิบนัทึกเทปในการเก็บขอ้มูลรวมถึงจดบนัทึกสั้นๆในประเด็นส าคญั  
 1.4 ขอ้มูลจะถูกน ามาท าการบนัทึกและถอดเทปเพื่อท าการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่
ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น  เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป  การถอดเทปจากการ
บนัทึกเทปผูว้จิยัจะท าการถอดเทปแบบค าต่อค า  และตรวจสอบความความถูกตอ้งของขอ้มูลอีก
คร้ัง  ดว้ยการฟังเทปบนัทึกซ ้ า 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ   
การศึกษาจากการรวบรวมเอกสาร (Documentary  study) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

แนวคิด  ทฤษฏีจากหนงัสือ  บทความจากวารสาร  วทิยานิพนธ์  และเอกสารทางวชิาการต่าง ๆ  
เพื่อน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ขอ้มูลและประกอบการวจิยั 
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กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสัมภาษณ์เชิงลึก มีวธีิการจดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูล
ดงัน้ี 

1. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดเทปและการบนัทึกมาทบทวน เพื่อให้เกิดความเขา้ใจใน 
ภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดรั้บ และพิจารณาประเด็นส าคญั 

2. น าขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนัมาไวก้ลุ่มเดียวกนั   
โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบัทุกขอ้ความหรือทุกประโยค  แลว้จึงตั้งช่ือค าส าคญั  ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ 
(Themes) และกลุ่มยอ่ย (Sub - theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่  ซ่ึงกระบวนการดงั
กล่าวคือการสร้างหวัขอ้สรุปและกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล  

3. เขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน  พร้อมทั้งยกตวัอยา่งค าพูดมา 
ประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้  
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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง “แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหาร

สุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก” คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพ
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกลึก (In-depth interview)  โดยกลุ่มผูส้ัมภาษณ์ คือ กลุ่มผูป้ระกอบการท่ี
จ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จ เช่น เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการร้าน เป็นตน้ โดยผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการทั้งส้ิน 13 ราย โดยใชก้ารเลือกแบบเจาะจง โดยน าขอ้มูลดงักล่าวมาวเิคราะห์ร่วมกบั
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม และขอ้มูลท่ีศึกษาคน้ควา้จากเอกสารต่าง ๆ ทั้งจากหนงัสือ 
บทความ วารสาร เพื่อน ามาใชป้ระกอบการศึกษาวจิยัใหส้มบูรณ์ โดยขอ้ค าถามในการสัมภาษณ์ 
แบ่งเป็น 2 ส่วน 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 
 ส่วนท่ี 2 การแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปตาม Five forces model 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ SWOT Analysis 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
 
ตารางท่ี 4-1 รายละเอียดขอ้มูลของผูถู้กสัมภาษณ์ 
 
ล าดับที ่ ช่ือสถาน

ประกอบการ 
ต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 

ประสบการณ์ใน
การท างาน 

รายได้จากการขาย 

1 ด็อกคลบั เจา้ของกิจการ 13 ปี 250,000 
2 บา้นแกว้ เจา้ของกิจการ มากกวา่ 10 ปี 500,000 
3 นานา เจา้ของกิจการ มากกวา่ 10 ปี 500,000 
4 AA เจา้ของกิจการ มากกวา่ 5 ปี 300,000 
5 DOG ผูจ้ดัการ 10 ปี 200,000 
6 แสนรัก เจา้ของกิจการ มากกวา่ 10 ปี 500,000 
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ตารางท่ี 4-1 (ต่อ) 
  
ล าดับที ่ ช่ือสถาน

ประกอบการ 
ต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 

ประสบการณ์ใน
การท างาน 

รายได้จากการขาย 

7 จนัทคาม เจา้ของกิจการ 3 ปี 350,000 
8 ดีด็อก เจา้ของกิจการ มากกวา่ 10 ปี 400,000 
9 BB เจา้ของกิจการ 10 ปี 150,000 
10 CC สัตวแพทย ์ เจา้ของกิจการ 5 ปี ข้ึนไป ไม่ระบุ 
11 วฒันานุกิจ เจา้หนา้ท่ีบญัชี 3 ปี ไม่ระบุ 
12 วชัราวรรณ (2008) เจา้หนา้ท่ีการตลาด 10 ปี ไม่ระบุ 
13 วรรณกิจเจริญ(2000) พนกังานจดัเรียง

สินคา้ DKSH 
11 ปี ไม่ระบุ 

 
ตารางท่ี 4-2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 

ข้อมูลทัว่ไป 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
1. ต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 
- เจา้ของกิจการ 
- ผูจ้ดัการ 
- เจา้หนา้ท่ีบญัชี 
- เจา้หนา้ท่ีการตลาด 
- พนกังานจดัเรียงสินคา้ 
DKSH 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

 
 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
9 
1 
1 
1 
1 

 
2. ประสบการณ์ในการ
ท างาน 
- 3 ปี 
- 5 ปี ข้ึนไป 
- 10 -13 ปี 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
2 
2 
9 
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ตารางท่ี 4-2 (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไป 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
3. รายไดจ้ากการขาย 
- 150,000-200,000 บาท 
- 250,000-350,000 บาท 
- 400,000-500,000 บาท 
- ไม่ระบุ 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
2 
3 
4 
4 

 
 จากตารางท่ี 4-2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูถู้กสัมภาษณ์ พบวา่ต าแหน่งใน
สถานประกอบการเป็นเจา้ของกิจการ 9 คน ผูจ้ดัการ 1 คน เจา้หนา้ท่ีบญัชี 1 คน เจา้หนา้ท่ีการตลาด
1 คน และพนกังานจดัเรียงสินคา้ DKSH 1 คน ซ่ึงมีประสบการณ์ในการท างาน 10-13 ปี 9 คน 5 ปี
ข้ึนไป 2 คน และ 3 ปี 2 คน สุดทา้ยรายไดจ้ากการขายสินคา้ ไม่ระบุจ านวน 4 คน 400,000-500,000 
บาท จ านวน 4 คน 250,000-350,000 บาท จ านวน 3 คน และ 150,000-200,000 บาท จ านวน 2 คน 
 ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัการแข่งขันของตลาดอาหารสุนัขส าเร็จรูป 

1. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่านคิดวา่คู่แข่งท่ีส าคญัในการท าธุรกิจของท่าน 
คือใคร และท่านมีกลยทุธ์ในการแข่งขนัอยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-3 สรุปผลสัมภาษณ์เร่ืองคู่แข่งในการท าธุรกิจอาหารสุนขัและกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

คู่แข่ง กลยุทธ์ 
1 หา้งขนาดใหญ่  

 
ขายสินคา้ใหค้รบทั้งอาหารและของใชข้องสุนขั 
เพื่อใหเ้กิดความหลากหลายในกบัลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ 

2 ขา้วคลุกเอง  
 

แนะน าคุณประโยชน์ท่ีสัตวจ์ะไดรั้บ และความ 
คุม้ค่าท่ีตอ้งจ่ายไป 

3 อาหารท่ีเจา้ของสุนขัปรุงเอง 
 

สร้างความเขา้ใจใหก้บัผูเ้ล้ียงสุนขั ถึงคุณค่าทาง
โภชนาการท่ีสุนขัจะไดรั้บ ผา่นทางโซเชียล เช่น 
เฟสบุค๊ ท่ีมีผูใ้ชก้นัอยา่งกวา้งขวาง เพื่อให้เกิดความ
เขา้ใจท่ีถูกตอ้งในการเล้ียงสุนขั 
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

คู่แข่ง กลยุทธ์ 
4 หา้งสรรพสินคา้ช่ือดงัต่าง ๆ เช่น 

โลตสั บ๊ิกซี หรือท็อปซุปเปอร์มาร์เกต 
ท่ีมีจ  าหน่ายอาหารสุนขัเช่นกนั 
เน่ืองจากหา้งสรรพสินคา้มีความ
หลากหลายของสินคา้ใหใ้หเ้ลือก แลว้
ก็สะดวกสบาย   

กลยทุธ์ดา้นราคา เพราะจริงๆแลว้การซ้ือสินคา้
กบัร้านคา้ปลีกทัว่ไปจะราคาถูกกวา่เม่ือ
เปรียบเทียบกบัการซ้ือสินคา้จากหา้งสรรพสินคา้ 

5 หา้งคา้ส่งขนาดใหญ่ 
 

เปรียบราคากบัคู่แข่ง ศึกษาความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้ และตอบสนองความตอ้งการให้ตรง
จุด 

6 ร้านขายอาหารสุนขั อาหารแมวทัว่ไป 
และหา้งสรรพสินคา้ 

มีของแจกลูกคา้ มีโปรโมชัน่พิเศษในบางโอกาส
ท าใหมี้ลูกคา้ประจ า 

7 หา้งสรรพสินคา้และมินิมาร์ทขนาด
ใหญ่    
 

การมีสินคา้อาหารสุนขัส าเร็จรูปท่ีหลากหลายทั้ง
คุณภาพและราคา  พร้อมทั้งมีขนมส าหรับให้
สุนขัดว้ย 

8 ร้านสะดวกซ้ือต่าง ๆ เช่น 7-11, mini 
Big-C, Lotus express ซ่ึงตอนน้ีมีอยู่
มากมายและใกลแ้หล่งชุมชน หาก
ลูกคา้ตอ้งการซ้ืออาหารสุนขัแค่ถุงเล็ก
ก็ท าใหลู้กคา้สามารถซ้ือไดส้ะดวกข้ึน 
และอาจไม่จ  าเป็นตอ้งมาท่ีร้านถา้ไม่
ตอ้งการสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งอ่ืน
เพิ่มเติม  

เร่ืองราคา และการใหค้  าปรึกษาในการเล้ียงสัตว์
เล้ียงไดต้ลอด ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้ท่ี
ร้าน 

9 หา้งทอ้งถ่ิน 
 

พยายามมีสินคา้ใหห้ลากหลายใหพ้อกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

คู่แข่ง กลยุทธ์ 
10 ร้านเพท็ช็อปครบวงจรบริเวณใกลเ้คียง 

เน่ืองจากร้านเหล่าน้ีมีสินคา้ท่ี
หลากหลาย ราคาไม่สูง  

อาศยัความไดเ้ปรียบในการเป็นสัตวแพทยใ์ห้
ความรู้และแนะน าในสินคา้ท่ีเราจ าหน่าย ท า
ใหผู้บ้ริโภคเช่ือใจและไวว้างใจในสินคา้ 
ผูบ้ริโภคของเราจึงใชเ้หตุผลทางดา้นความรู้สึก
มากกวา่ดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการของเรา 

11 หา้งขนาดใหญ่ในพื้นท่ี (Lotus, Big C) ราคา และความหลากหลายของสินคา้ 
12 หา้งขนาดใหญ่ในพื้นท่ี กลยทุธ์ดา้นราคา ขายสินคา้สโดยจบัก าไรไม่

มาก เนน้ท่ีปริมาณการขาย 
13 ขา้วคลุกท่ีบา้น ตอ้งน าเสนอคุณประโยชน์และความสะดวก

ประหยดัเวลา 
 
ตารางท่ี 4-4 ผลการวเิคราะห์คู่แข่งในการท าธุรกิจอาหารสุนขัและกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
1. คู่แข่ง 
- ขา้วคลุกเอง 
- หา้งขนาดใหญ่ 
- ร้านสะดวกซ้ือ 
- ร้านเพท็ช็อปใกลเ้คียง 
- ร้านคา้ส่งขนาดใหญ่ 
- หา้งทอ้งถ่ิน 

 
 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
3 
6 
1 
2 
1 
1 

2. กลยทุธ์ 
- ขายสินคา้ใหค้รอบคลุม 
- แนะน าประโยชน์ของ
สินคา้ 

 
 

 
 
 

 
 
 

    
 

  
 

  
 

  
 
 

 
4 
3 
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ตารางท่ี 4-4 (ต่อ)  
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
2. กลยทุธ์(ต่อ) 
- ราคา จดัโปรโมชัน่ 
- การใหค้  าปรึกษา 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

  
 
 

  
 
 

 
 

 
 

 
 

 
6 
2 

 
จากตารางท่ี 4-4 ผลการวเิคราะห์คู่แข่งในการท าธุรกิจอาหารสุนขัและกลยทุธ์ท่ีใชใ้น

การแข่งขนั พบวา่คู่แข่งท่ีส าคญัในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป คือ หา้งขนาดใหญ่
มากท่ีสุด เช่น บ๊ิกซี โลตสั แมค็โค เป็นตน้ รองลงมา คือ ขา้วคลุกเอง ร้านเพท็ช็อปครบวงจรใกล ้ๆ 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ส่ง และหา้งทอ้งถ่ิน ตามล าดบั 

ส่วนกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั พบวา่ ใชก้ลยทุธ์ดา้นราคา จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายมากท่ีสุด รองลงมา คือ การขายสินคา้ใหค้รอบคลุมทั้งของใชแ้ละขนมส าหรับสุนขั แนะน ้า
คุณประโยชน์ของสินคา้ และสุดทา้ยใหค้  าปรึกษาในเร่ืองการใหอ้าหาร การเล้ียงสัตว ์ 

2. จากท่ีท่านเป็นผูซ้ื้ออาหารสุนขัส าเร็จรูปเขา้มาจ าหน่ายจากหลากหลายบริษทัท่านคิด 
วา่ท่านมีความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใดท่านจึงคิดเช่นนั้น 
 
ตารางท่ี 4-5 สรุปผลสัมภาษณ์ความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ความสามารถในการต่อรอง เหตุผล 
1 การต่อรองปานกลาง  ปริมาณการซ้ือสินคา้ยงัไม่มากพอท่ีจะต่อรองกบั

ผูข้ายได ้นอกจากน้ีผูข้ายจะมาส่วนลดตามรอบ
การขายมาน าเสนออยูแ่ลว้ ถา้เราซ้ือไม่ครบตาม
จ านวนท่ีก าหนดก็จะไม่ไดส่้วนลดในรายการนั้น 

2 มีความสามารถในการต่อรองอยา่ง
มาก  

แต่ละบริษทัตอ้งการเป็นผูน้ าทางการตลาด และ
ตอ้งการแชร์สัดส่วนทางการตลาดใหม้ากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-5 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ความสามารถในการต่อรอง เหตุผล 
3 ความสามารถในการต่อรองอยูใ่น

ระดบัมาก 
ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังมากพอท่ีจะต่อรองกบั
ผูข้ายได ้การต่อรองในบางคร้ังจะไดเ้ป็นของแถม 
ซ่ึงสามารถท่ีจะน ามาใชจ้ดัรายการ หรือน ามาขายได ้
จึงท าใหต้น้ทุนเราลดลง 

4 อ านาจในการต่อรองสินคา้จากผู ้
จ  าหน่ายยงัมีไม่มากเท่าไหร่  

เป็นผูค้า้รายยอ่ย จ านวนหรือปริมาณการสั่งซ่ือ
สินคา้ยงัไม่มากพอในการต่อรองราคา 

5 มีความสามารถในการต่อรองอยู่
ในระดบัปานกลาง  

เม่ือเปรียบเทียบกบัหา้งขนาดใหญ่ท่ีมียอดการสั่งซ้ือ
ท่ีมากกวา่ 

6 ค่อนขา้งมาก  ซ้ืออาหารแมวและอาหารสุนขัคร้ังละเยอะ ๆ และ
ขายดีในจงัหวดัจนัทบุรี ท าใหบ้ริษทัต่าง ๆ ให้
ความส าคญั 

7 มีความสามารถในการต่อรองกบั
ผูข้ายมาก  

สามารถซ้ือของไดต้ามเป้าท่ีผูข้ายตอ้งการ 

8 อ านาจในการต่อรองกบัผูข้ายมี
มากพอสมควร  

ทางร้านเป็นร้านขนาดใหญ่และขายสินคา้หลายยีห่อ้ 
เพราะถา้ยีห่อ้ไหนสามารถใหร้ายการหรือ
ผลประโยชน์ท่ีดีกวา่และสินคา้มีคุณภาพพอพอกนั
และน่าเช่ือถือ ทางร้านก็สามารถสั่งไดใ้นปริมาณท่ี
มากข้ึนได ้

9 อ านาจในการต่อรองกบัผูข้ายไม่มี  ซ้ือสินคา้ไม่เยอะและแต่ละคร้ังปริมาณไม่มาก 
10 มีความสามารถในการต่อรองกบั

ผูน้ าสินคา้มาจ าหน่าย ปานกลาง 
อาหารสุนขัส าเร็จรูปทัว่ไปในทอ้งตลาดมีคุณสมบติั
ทางดา้นโภชนาการและราคาไม่แตกต่างกนัมากนกั 
ผูข้ายมกัเขา้ใจและทราบถึงขอ้เสียดา้นน้ี ท าให้เรามี
ขอ้ไดเ้ปรียบในการต่อรองราคาและปริมาณท่ีจดัซ้ือ
เขา้มาจ าหน่ายไดต้ามท่ีเราคาดหวงั 

11 ต่อรองไดม้ากทั้งราคาและ
ระยะเวลาการช าระเงิน  

ทุกบริษทัตอ้งการขายสินคา้ให้ 
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ตารางท่ี 4-5 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ความสามารถในการต่อรอง เหตุผล 
12 สามารถต่อรองไดม้าก  เน่ืองจากทางร้านสามารถกระจายสินคา้ไดดี้ ท าให้

ทุกบริษทัตอ้งการท่ีจะขายสินคา้ให้ 
13 สามารถต่อรองไดม้าก  มีสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกนัใชแ้ทนกนัไดอ้ยู่

หลายแบรนด์ 
 
ตารางท่ี 4-6 ผลการวเิคราะห์ความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
1. ความสามารถในการ
ต่อรอง 
- ไม่มีความสามารถใน
การต่อรอง 
- มีความสามารถในการ
ต่อรองนอ้ย 
- มีความสามารถในการ
ต่อรองปานกลาง 
- มีความสามารถในการ
ต่อรองมาก 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
1 
 
1 
 
3 
 
8 

2. เหตุผลท่ีคิดวา่ตนมี
ความสามารถในการ
ต่อรอง 
- ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
- ผูจ้  าหน่ายมีโปรโมชัน่
ประจ ารอบการขาย 
- ความตอ้งการเป็นผูน้ า
ตลาดของผูจ้  าหน่าย 
- เป็นร้านท่ีกระจายสินคา้
ไดดี้ในจงัหวดั 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
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1 
1 
 
 
3 
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ตารางท่ี 4-6 (ต่อ)  
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
2. เหตุผลท่ีคิดวา่ตนมี
ความสามารถในการ
ต่อรอง (ต่อ) 
- เป็นร้านท่ีมีขนาดใหญ่ 
- อาหารสุนขัส าเร็จรูปมี
หลายยีห่อ้ 

       
 
 
 

 
 

 
 

 
 
 

 

 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
2 
2 
 

 
จากตารางท่ี 4-6  ผลการวเิคราะห์ความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายอาหารสุนขั

ส าเร็จรูป พบวา่ อ านาจการต่อรองกบัผูข้ายอยูใ่นระดบัมาก มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีอ านาจการ
ต่อรองอยูใ่นระดบัปานกลาง นอ้ย และสุดทา้ยคือ ไม่มีความสามารถในการต่อรองกบัผูจ้  าหน่ายเลย  

เหตุผลท่ีท าให้ร้านคา้คิดวา่ตนเองมีอ านาจการต่อรองหรือไม่นั้น คือ เก่ียวขอ้งกบั
ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ การกระจายสินคา้ท่ีดีของทางร้านส่งผลถึงอ านาจ
การต่อรอง เป็นร้านท่ีมีขนาดใหญ่ อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีหลายยีห่อ้ ท าใหเ้กิดการแข่งขนั ความ
ตอ้งการเป็นผูน้ าทางการตลาดของผูจ้  าหน่ายสินคา้ และสุดทา้ย คือ ผูจ้  าหน่ายสินคา้มีโปรโมชัน่
ประจ ารอบการขายอยูแ่ลว้ท าใหต้อ้งสั่งของตามรายการเพื่อท่ีจะไดส่้วนลด 

3. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จท่านคิดวา่การต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
ของท่านส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-7 สรุปผลสัมภาษณ์เก่ียวกบัการต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
 

คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 การต่อรองของลูกคา้มีทั้งขอ้ดี และขอ้เสีย ขอ้ดีคือ ท าใหเ้ราทราบถึงราคาขายของ

ร้านคา้อ่ืน ๆ ท าใหท้ราบความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนขอ้เสีย คือ ถา้ลูกคา้ต่อรองเร่ือง
ราคา ก็จะท าใหก้ าไรจากการขายลดลง  

2 ท าใหท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
3 ท าใหรู้้วา่ลูกคา้มีความตอ้งการแบบไหน อยา่งไร ซ่ึงจะท าใหก้ารด าเนินธุรกิจของเรา

มีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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ตารางท่ี 4-7 (ต่อ) 
 

คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
4 คิดวา่การต่อรองราคาสินคา้จากลูกคา้นั้นเป็นเร่ืองปกติท่ีทุกธุรกิจ จะไดเ้จออยูแ่ลว้ 

การต่อรองราคาจากลูกคา้เราก็ส่งผลกระทบบา้งกนัการขายสินคา้ บางทีถา้เป็นลูกคา้
ประจ า ๆ ก็จ  าเป็นตอ้งลดราคาใหบ้า้งเป็นคร้ังคราว แต่ขอ้ดีคือการต่อรองสินคา้
บางคร้ังก็ท าใหท้ราบราคาขายจากร้าน อ่ืน ๆ ท่ีเป็นคู่แข่งได ้

5 การต่อรองของลูกคา้ ส่งผลใหก้ าไรท่ีไดจ้ากการขายไม่คงท่ี 
6 ลูกคา้ไม่ค่อยต่อรอง เพราะราคาค่อนขอ้งตายตวัอยูแ่ลว้ แต่ในบางคร้ังร้านคา้ท่ีใหญ่

กวา่อาจให้ราคาท่ีถูกกวา่ อาจท าใหลู้กคา้บางรายไปซ้ือไดท้  าใหย้อดขายลดลง แต่
อยา่งไรก็ตามทางร้านก็มีมาตรการกระตุน้ยอดขายอยูเ่ร่ือย ๆ 

7 มีผลต่อการขายเพราะถา้ลูกคา้ต่อราคาสินคา้แลว้เราขายใหลู้กคา้ราคาสูงกวา่ร้านอ่ืน
ก็จะท าใหลู้กคา้ไม่เช่ือถือและซ้ือสินคา้ของเรา 

8 การต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้เป็นเร่ืองปกติของการซ้ือขาย เพื่อใหไ้ด้
ผลประโยชน์ท่ีดีข้ึน ซ่ึงก็มีผลต่อการด าเนินธุรกิจบา้งพอสมควร ซ่ึงก็ตอ้งไม่ต ่ากวา่ท่ี
ทางร้านตั้งขั้นต ่าไวเ้ช่นกนั 

9 การต่อรองของลูกคา้ ก็ท  าให้ก าไรลดลง 
10 อาศยัขอ้ไดเ้ปรียบในการเป็นสัตวแพทย ์ลูกคา้จะไวใ้จเช่ือใจเรา ท าใหก้ารต่อรอง

ราคาไม่เกิดข้ึนกบักิจการของเรา 
11 เกิดการพฒันาองคก์ร 
12 ส่งผลใหธุ้รกิจตอ้งปรับตวัและเรียนรู้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
13 ส่งผลใหท้างร้านตอ้งมีการพฒันาอยูต่ลอดเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 
 
 
 
 
 

 



 

 

46 
 

ตารางท่ี 4-8 ผลการวเิคราะห์ผลกระทบจากการต่อรองของลูกคา้ 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- ทราบราคาขายของร้าน
อ่ืน 
- ทราบความตอ้งการของ
ลูกคา้ 
- ก าไรจาการขายไม่คงท่ี 
- ยอดขายลดลง 
- ไม่เกิดการต่อรองราคา
เน่ืองจากลูกคา้เช่ือใจ 
- เกิดการพฒันาองคก์ร 
เรียนรู้และปรับตวัอยู่
ตลอด 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 
 
2 
 
4 
3 
1 
 
 
3 

 
จากตารางท่ี 4-8 ผลการวเิคราะห์ผลกระทบจากการต่อรองของลูกคา้ พบวา่การต่อรอง

ในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้มีส่งผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลท าใหก้ าไรจากการขายไม่คงท่ีมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ ยอดขายลดลง เน่ืองจากลูกคา้มองวา่สินคา้เราราคาแพงกวา่คู่แข่ง เกิดการ
พฒันาองกร เรียนรู้และปรับตวัอยูต่ลอดเวลา ทราบราคาขายของร้านคา้อ่ืน ทราบความตอ้งการของ
ลูกคา้  และสุดทา้ยคือ ไม่เกิดการต่อรองเน่ืองจากลูกคา้ไวใ้จ 

4. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป ท่านคิดวา่ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งราย 
ใหม่คืออะไร และท่านมีวธีิการรับมือกบัคู่แข่งขนัอยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-9 สรุปผลสัมภาษณ์เก่ียวกบัภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวธีิการรับมือ 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ภัยคุกคาม วธีิการรับมือ 
1 ราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่  

 
โปรโมชัน่ซ้ือสะสมแตม้เพื่อลดราคา และซ้ือของได้
ในราคาลูกคา้สมาชิก 

2 ความแปลกใหม่ของตวัสินคา้ 
 

มีสินคา้ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ในแต่ละช่วงระยะเวลา 
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ตารางท่ี 4-9 (ต่อ) 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ภัยคุกคาม วธีิการรับมือ 
3 การโฆษณาสินคา้ หรือรูปแบบ

ผลิตภณัฑท่ี์อาจจะดูคลา้ย ๆ กนั  
เรียนรู้จุดดอ้ยของคู่แข่งขนั เพื่อน ามาสร้างเป็นจุด
แขง็ใหก้บัทางร้าน 

4 โดยมากแลว้คู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มา
จะค่อนขา้งโฟกสัในดา้นราคาขาย 
เหมือนท่ีเราเองก็ไดจ้บัเป็นกลยทุธ์
ของเราเช่นกนั  

วธีิการนอกเหนือจากดา้นราคาคือเราตอ้งใหค้วามรู้
กบัลูกคา้ได ้แนะน าสินคา้ไดดี้ รู้วา่สินคา้ตวัไหนมี
สรรพคุณอยา่งไร เพราะลูกคา้ท่ีเล้ียงสัตวน์ั้น บางราย
ก็ไม่ไดมี้ความรู้ในเร่ืองอาหารสัตวม์าก่อน การท่ี
ลูกคา้ไดสิ้นคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการกลบัไปนั้น 
เป็นเร่ืองท่ีสร้างความรู้สึกท่ีดี 

5 มีผูข้ายรายใหม่เกิดข้ึนเร่ือย ๆ 
จ านวนลูกคา้จึงถูกแบ่งไป ท าให้
ยอดขายลดลง  

จดัโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ มีระบบสมาชิกเพื่อให้
ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดี และซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

6 ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ก็มี แต่
คิดวา่ค่อนขา้งนอ้ย อาจจะมีร้าน
เพิ่มข้ึน ส่งผลใหส่้วนแบ่งการตลาด
ลดลง แต่ก็ไม่มาก เพราะในบางคร้ัง
ร้านเล็ก ๆ ก็มาซ้ือของจากร้านของ
เราดว้ย 

สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้เดิม เพื่อสร้างความ
ผกูพนัระหวา่งเรากบัลูกคา้ 

7 โปรโมชัน่และการประชาสัมพนัธ์   ใชค้วามเช่ือถือของลูกคา้และส ารวจวา่คู่แข่งมี
โปรโมชัน่และราคาอยา่งไร  เพื่อมาส ารวจและปรับ
ราคาสินคา้ในร้านใหเ้หมาะสมแข่งขนัได ้

8 ภยัคุกคามท่ีมาจากคู่แข่งรายใหม่
ส่วนใหญ่จะเป็นดา้นราคา  

จะเนน้ทั้งดา้นราคา คุณภาพ และการใหบ้ริการลูกคา้ 
และมีสินคา้ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกหลากหลาย 

9 ลูกคา้เดิมมีตวัเลือกมากข้ึน  คงคุณภาพเดิมไวเ้พื่อไม่ใหลู้กคา้เดิมหาย 
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ตารางท่ี 4-9 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

ภัยคุกคาม วธีิการรับมือ 
10 การจดัท าโปรโมชัน่ดา้นราคาอยา่ง

หนกัในของร้านใกลเ้คียง เช่น ติด
ป้ายผา้ใบหนา้ร้านวา่สินคา้ชนิดน้ี
ราคาเท่าน้ีซ่ึงถูกมาก ท าใหสิ้นคา้
ชนิดเดียวกนัน้ีในร้านของสู้ราคา
ไม่ได ้ 

เล่ียงไปขายสินคา้ชนิดใกลเ้คียง คนละยีห่อ้กนั จนกวา่
โปรโมชัน่ของร้านใกลเ้คียงจะหมดลง เราจึงน าสินคา้
ชนิดน้ีกลบัมาขายใหม่ 

11 ราคา  รับมือโดยเช็คราคาในพื้นท่ีบ่อย ๆ 
12 คู่แข่งรายใหม่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้กวา่  
ปรับตวัและเรียนรู้อยูเ่สมอ 

13 สินคา้ชนิดเดียวกนัแต่ราคาถูกกวา่  ตอ้งเช็คราคาในพื้นท่ีบ่อย ๆ 
 
ตารางท่ี 4-10 ผลการวเิคราะห์ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวธีิการรับมือ 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
1. ภยัคุกคาม 
- ราคาท่ีถูกกวา่ 
- ความแปลกใหม่ สนอง
ต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ 
- การโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์
- รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์
คลา้ยคลึง 
- เกิดการแบ่งลูกคา้ท าให้
ยอดขายลดลง ส่วนแบ่ง
การตลาดลดลง 
- โปรโมชัน่สินคา้ 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
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ตารางท่ี 4-10 (ต่อ) 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
2. วธีิการรับมือ 
- พฒันาสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ 
- เรียนรู้จุดดอ้ยของคู่แขง่ 
- ใหค้วามรู้กบัลูกคา้ 
- จดัโปรโมชัน่ส่งเสริม
การขาย 
- สร้างสมัพนัธภาพท่ีดี
กบัลูกคา้ 
- เนน้คุณภาพของสินคา้ 
- ส ารวจราคาในพ้ืนท่ี 
- ปรับตวัและเรียนรู้เสมอ 
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จากตารางท่ี 4-10 ผลการวเิคราะห์ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวธีิการรับมือ 

พบวา่ ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่จะเป็นเร่ืองราคาสินคา้มากท่ีสุด รองลงมา คือ เกิดการแบ่งลูกคา้
ท าใหย้อดขายลดลง ส่วนแบ่งการตลาดลดลง การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ท าใหลู้กคา้อยากท่ีจะ
ลองซ้ือ การจดัโปรโมชัน่สินคา้เพื่อท าใหลู้กคา้ท าลอง และสุดทา้ยคือ รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ดู
คลา้ยคลึงกนั ท าใหลู้กคา้หยบิผดิได ้

วธีิการรับมือกบัคู่แข่งรายใหม่ พบวา่ ส่วนใหญ่ใชว้ธีิการส ารวจราคาในพื้นท่ีและจดั
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปรับตวัและเรียนรู้อยูเ่สมอ มุ่งเนน้ท่ีคุณภาพของ
สินคา้ พฒันาสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เรียนรู้จุดอ่อนของคู่แข่งเพื่อน ามาพฒันา
เป็นจุดแขง็ ใหค้วามรู้กบัลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และสุดทา้ยคือ สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้
เพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้อยา่งย ัง่ยนื 

 
 
 
 

 
 



 

 

50 
 

5. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่านคิดวา่การมีสินคา้ทดแทนท่ีสามารถใช ้
แทนอาหารสุนขัส าเร็จรูปส่งผลต่อธุรกิจอยา่งไร และมีวธีิการรับมืออยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-11 สรุปผลสัมภาษณ์เก่ียวกบัสินคา้ทดแทนท่ีสามารถใชแ้ทนอาหารสุนขัส าเร็จรูป และ 

   วธีิการรับมือ 
 

คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

สินค้าทดแทน วธีิการรับมือ 
1 มีสินคา้ทดแทนส่งผลใหย้อดขาย

ลดลง  
จดัโปรโมชัน่ 

2 มีสินคา้ท่ีทดแทนได ้ น าเสนอคุณประโยชน์ท่ีสัตวไ์ดรั้บ 
3 มีสินคา้ทดแทนได ้ก็จะส่งผลต่อ

ธุรกิจได ้ 
เราจะตอ้งน าสินคา้นั้นมาปรับปรุงและผสมผสาน
กนัเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ใหม่ท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

4 มีสินคา้ทดแทน ค่อนขา้งส่งผลกระทบกบัธุรกิจมากทีเดียว เพราะ
ลูกคา้บางรายก็ไม่อยากจะจ่ายเงินไปมากมายกบั
อาหารสุนขั แต่บริษทัท่ีพฒันาอาหารสุนขั ก็ไดมี้
การพฒันาสินคา้ในเร่ืองน้ีเช่นเดียวกนั ดงันั้นเรา
เป็นผูค้า้รายยอ่ย จึงมีหนา้ท่ีติดตามขอ้มูลบริษทั
แลว้พฒันาตามไปใหท้นัการเปล่ียนแปลงเช่นกนั 

5 มีสินคา้ทดแทน ส่งผลต่อยอดขาย 
ยอดขายจะมากหรือจะนอ้ยข้ึนอยูก่บั
ความนิยมของผูบ้ริโภค  

รับมือโดยการจ าหน่ายสินคา้ทั้ง 2 กลุ่ม ทั้งสินคา้
หลกั และสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ทดแทน 

6 สินคา้ทดแทนอาจมีราคาท่ีต ่ากวา่เม่ือ
เทียบกบัอาหารส าเร็จรูป อาจท าให้
ยอดขายลดลงเพียงเล็กนอ้ย แต่ทั้งน้ี
ทั้งนั้นลูกคา้ท่ีซ้ืออาหารส าเร็จรูปให้
สุนขัอยูแ่ลว้ก็ยงัคงซ้ืออยู ่ 

อาจมีการรับมือเพียงเล็กนอ้ยหากช่วงใดท่ียอดขาย
ลดลง ก็มีการจดัโปรโมชัน่ใหลู้กคา้เพื่อดึงส่วน
แบ่งการตลาดกลบัคืนมา 
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ตารางท่ี 4-11 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 

สินค้าทดแทน วธีิการรับมือ 
7 มีสินคา้ทดแทน ส่งผลใหย้อดขาย

ลดลงในช่วงแรก 
ใชก้ารประชาสัมพนัธ์ใหผู้ใ้ชรู้้ถึงความสะดวกของ
เจา้ของในการใชอ้าหารส าเร็จรูปและสุนขัจะไดรั้บ
สารอาหารท่ีจ าเป็นต่อสุนขัครบถว้นส่งผลใหสุ้นขั
มีสุขภาพท่ีดี 

8 สินคา้ทดแทนมีผลต่อการด าเนิน
ธุรกิจค่อนขา้งนอ้ย เพราะลูกคา้
ท่ีมาท่ีร้านส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้
ประจ าและเป็นคนท่ีไม่มี เวลาแต่
อยากเล้ียงสัตวเ์ล้ียงและตอ้งการ
ความสะดวกสบาย  

สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ประจ า เพื่อยึดฐาน
ลูกคา้กลุ่มน้ี และหาลูกคา้ใหม่เพิ่ม 

9 สินคา้ทดแทนมีผลมาก คน
ประหยดัหุงขา้วใหสุ้นขักินเอง  

จะบอกประโยชน์ของการกินอาหารส าเร็จรูป วา่มนั
มีวติามินมีสารอาหารท่ีเหมาะกบัสุนขั 

10 มีสินคา้ทดแทน ใหค้วามรู้เก่ียวกบัขอ้แตกต่างของสินคา้ชนิดเดิมต่อ
ลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถจ าหน่ายสินคา้ชนิดน้ีต่อไปไ 

11 มีส่ิงท่ีทดแทนได ้ น าเสนอความสะดวกสบายและประหยดักวา่เม่ือ
เทียบเป็นบาท/ กิโลกรัม 

12 มีสินคา้ทดแทนไดเ้ช่น ขา้วคลุกเอง 
ขนมปัง  

น าเสนอคุณประโยชน์ของสินคา้ 

13 มีสินคา้ทดแทน  น าเสนอขอ้ดีของอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
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ตารางท่ี 4-12   
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
มีสินคา้ทดแทน              13 
วธีิการรับมือ 
- จดัโปรโมชัน่สินคา้ 
- น าเสนอคุณประโยชน ์
- พฒันาสินคา้ตลอดเวลา 
- ขายสินคา้ทั้ง 2 กลุ่ม 
- สร้าสมัพนัธภาพท่ีดีกบั
ลูกคา้ 
- น าเสนอความ
สะดวกสบายในการให้
อาหารส าเร็จรูป 
- ใหค้วามรู้ 

 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
2 
4 
2 
1 
1 
 
2 
 
 
1 

 
จากตารางท่ี 4-12 ผลการวเิคราะห์สินคา้ทดแทน และวธีิการรับมือ พบวา่ ผูถู้กสัมภาษณ์

ทุกคนตอบวา่อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีสินคา้ทดแทน โดยวธีิการรับมือ พบวา่ ใชก้ารน าเสนอ
คุณประโยชน์ของอาหารสุนขัส าเร็จรูปมากท่ีสุด รองลงมาคือ จดัโปรโมชัน่สินคา้ พฒันาสินคา้ให้
น าอยูต่ลอด น าเสนอความสะดวกสบายในการใชอ้าหารสุนขัส าเร็จรูป ขายสินคา้ทั้ง 2 กลุ่ม คือทั้ง
สินคา้ทดแทนและอาหารส าเร็จรูป สุดทา้ยคือ การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารชนิดเดิและชนิดใหม่ให้
ทราบถึงขอ้แตกต่าง 
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ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
1. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของท่านมีจุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหธุ้รกิจ 

คืออะไร 
 
ตารางท่ี 4-13 สรุปผลสัมภาษณ์เก่ียวกบัจุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัธุรกิจ 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 มีการจดัโปรโมชัน่อยา่งต่อเน่ือง สลบักนัไปทั้งอาหารเปียก และอาหารแหง้ เพื่อใหเ้กิด

การขายทั้ง 2 ชนิด 
2 มีสินคา้โปรโมชัน่ประจ ารอบการขายทุกรอบ 
3 สถานท่ีจอดรถสะดวก ร้านมีการจดัวางสินคา้อยา่งเป็นระบบ แบ่งเป็นหมวดหมู่ 
4 คิดวา่จุดเด่นของร้านคือการสินคา้ในราคาท่ีไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกนักบัคู่แข่ง 

สามารถใหค้  าแนะน าสินคา้ไดดี้ สินคา้ท่ีร้านเป็นสินคา้ท่ีไวใ้จไดว้า่จะไม่เก่าเกินไปจน
ใกลห้มดอายเุพราะท่ีร้านมีการตรวจเช็คสินคา้อยูเ่ป็นประจ า 

5 สินคา้ครบทุกกลุ่ม คือ ทั้งอาหารสุนขั ของใชสุ้นขั พร้อมทั้งบริการอาบน ้า และตดัขน
สุนขั บริการท่ีดี และราคาท่ีถูกตอ้ง จึงท าใหลู้กคา้มาท่ีเดียวไดค้รบทุกอยา่ง 

6 จุดเด่น คือ ความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ และใหร้าคายติุธรรม  
7 อยูใ่จกลางแหล่งท่ีพกัอาศยั  การเดินทางมาท่ีร้านสะดวกพื้นท่ีจอดรถกวา้งขวาง  และมี

บริการส่งถึงบา้น 
8 ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปมีหลากหลายผลิตภณัฑ ์หลากหลายยีห่อ้ ท าใหลู้กคา้มี

ตวัเลือกมากข้ึน ท าให้ร้านมีสินคา้หลากหลาย และท าใหลู้กคา้สนใจท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ 
9 เป็นร้านท่ีเปิดมานาน ในร้านมีของหลายอยา่ง ลูกคา้ก็ชอบ 
10 การท่ีเจา้ของกิจการมีความรู้เก่ียวกบัสุนขัเป็นอยา่งดี ท าใหลู้กคา้ไวว้างใจในการเลือกซ้ือ

สินคา้กบัเรา 
11 ราคาไม่แพง สินคา้มีความหลากหลาย 
12 มีสินคา้หลากหลายชนิด หลากหลายบริษทั ทุกระยะการเจริญเติบโตของสัตวเ์ล้ียง 
13 ราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งได ้
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ตารางท่ี 4-14 ผลการวเิคราะห์จุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหธุ้รกิจ 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- จดัโปรโมชัน่สินคา้ 
- ราคาสินคา้ไม่แพง 
- สินคา้ใหม่เสมอ 
- สถานท่ีจอดรถสะดวก 
- ขายสินคา้ครบทุกกลุ่ม,
สินคา้หลากหลาย 
- อยูใ่กลแ้หล่งท่ีพกัอาศยั 
- แนะน าสินคา้ไดดี้  
- มีความรู้เก่ียวกบั 
สตัวเ์ล้ียง 
- เป็นกนัเองกบัลูกคา้ 
- บริการท่ีดี 

   
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 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
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จากตารางท่ี 4-14 ผลการวเิคราะห์จุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหธุ้รกิจ  พบวา่ เป็นเร่ือง 

ของราคาสินคา้ท่ีไม่แพง เป็นราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดม้ากท่ีสุด รองลงมาคือ ขายสินคา้ครบ
ทุกกลุ่ม มีสินคา้ท่ีหลากหลาย มีการจดัโปรโมชัน่ มีการจดัเก็บสินคา้ท่ีเป็นระบบ ท าใหสิ้นคา้ใหม่
อยูเ่สมอ คือ มีการ FIFO สินคา้อยูเ่สมอ สถานท่ีจอดรถสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งท่ีพกัอาศยั สามารถ
แนะน าสินคา้บอกถึงคุณสมบติัของสินคา้ใหลู้กคา้ได ้มีความเช่ียวชาญ มีความรู้เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง
เป็นอยา่งดี มีคววามเป็นกนัเองกบัลูกคา้ และสุดทา้ยคือ มีบริการท่ีดี ตามล าดบั 

2. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของท่านมีจุดอ่อนท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนิน 
ธุรกิจคืออะไร 
 
ตารางท่ี 4-15 สรุปผลสัมภาษณ์เก่ียวกบัจุดอ่อนในการท าธุรกิจ 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 สินคา้ขาดจากชั้นวางจ าหน่ายบ่อย 
2 มีสินคา้ท่ีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้  
3 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ท่ีบางคร้ังโฆษณาไปแลว้แต่ไม่ประสบความส าเร็จเท่าท่ีควร 
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ตารางท่ี 4-15 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
4 ท าเลของทางร้านอาจจะมีท่ีจอดรถไม่ค่อยสะดวกนกั นอกจากน้ีร้านเราเป็นร้านเล็ก ๆ 

ความสะดวกสบายในการเลือกชมสินคา้จึงไม่ค่อยมีเม่ือเปรียบเทียบกบัการเลือกซ้ือ
สินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่ไป 

5 พื้นท่ีในการจดัเก็บสตอ็กสินคา้ไม่เพียงพอ  
6  ไม่มีจุดอ่อน 
7 มีสินคา้หลายยีห่อ้และราคาท าใหมี้จ านวนสินคา้คงคลงัสูง 
8 ร้านคา้อยูใ่นตลาดท่ีมีลานจอดรถค่อนขา้งไกลจากทางร้าน ลูกคา้ไม่สามารถน ารถมา

จอดหนา้ร้านไดเ้ลย จึงไม่ค่อยสะดวกในการขนส่งสินคา้มากนกั 
9 คนท่ีเล้ียงสุนขัแถว ๆ น้ีไม่ค่อยใหกิ้นอาหารส าเร็จรูป ยอดขายก็เลยไม่มากเท่าท่ีคิดไว ้
10 ลูกคา้มกัจ าราคาท่ีเราจ าหน่ายได ้ท าใหเ้ราตอ้งระวงัการตั้งราคาท่ีไม่ใหสู้งกวา่ร้านคา้ 

อ่ืน ๆ เพื่อความไวว้างใจของลูกคา้ในการซ้ือของกบัเราคร้ังต่อไป 
11 พื้นท่ีวางสินคา้นอ้ย 
12 พื้นท่ีในการจดัเรียงมีนอ้ยไป 
13 พื้นท่ีจดัเก็บสินคา้มีนอ้ย 

 
ตารางท่ี 4-16 ผลการวเิคราะห์จุดอ่อนในการท าธุรกิจ 

 
รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 

- สินคา้ขาดจากชั้นวาง
จ าหน่าย ไม่เพียงพอต่อ
ความตอ้งการ 
- การโฆษณาท่ีไม่ประสบ
ความส าเร็จ 
- สถานท่ีจดรถไม่มี 
- พ้ืนท่ีจดัเก็บสินคา้มีนอ้ย 
- สินคา้คงคลงัสูง 
- พ้ืนท่ีจดัเรียงสินคา้มีนอ้ย 

   
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ตารางท่ี 4-16 (ต่อ) 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- ตอ้งระวงัการตั้งราคาขาย
เน่ืองจากมีผูข้ายมากใน
บริเวณร้าน 
- ผูเ้ล้ียงสุนขัไม่เล้ียงดว้ย
อาหารส าเร็จรูป 
- ไม่มีจุดอ่อน 
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จากตารางท่ี 4-16 ผลการวเิคราะห์จุดอ่อนในการท าธุรกิจ พบวา่ จุดอ่อนของร้านคา้ท่ี

ส่งผลต่อการท าธุรกิจอาหารสุนขั คือ สินคา้ขาดจากชั้นวางจ าหน่าย สินคา้ไม่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่งผลท าใหพ้ลาดโอกาสท่ีจะขายสินคา้ในช่วงนั้นไป พื้นท่ีการจดัเรียงสินคา้
นอ้ยเกินไป สถานท่ีจอดรถไม่สะดวก เน่ืองจากเป็นร้านในตลาด ท าใหมี้ปัญหาในการหาท่ีจอดรถ
ของลูกคา้ พื้นท่ีในการสต็อกสินคา้ไม่เพียงพอ เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายส่งผลต่อพื้นท่ีจดัเก็บ
สินคา้คงคลงัมากท่ีสุด และรองลงมา คือ สินคา้คงคลงัมีมูลค่าสูง ส่งผลต่อการลงทุนถา้สินคา้คง
คลงัมากก็จะท าใหเ้กิดเงินจมได ้มีการประชาสัมพนัธ์แต่ไม่ประสบผลส าเร็จ ตอ้งระวงัการตั้งราคา
สินคา้เน่ืองจากมีผูข้ายรายอ่ืนอยูบ่ริเวณร้าน ผูเ้ล้ียงสุนขัไม่เล้ียงดว้ยอาหารส าเร็จรูป และสุดทา้ย 
ไม่มีจุดอ่อน  

3. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปสร้างโอกาสในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-17 สรุปการสัมภาษณ์เก่ียวกบัโอกาสในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 ตอนน้ีคนนิยมเล้ียงสุนขัเป็นจ านวนมาก คิดวา่ส่ิงน้ีเป็นโอกาสท าใหเ้กิดการขายเพิ่ม 

มากข้ึน และนอกจากน้ียงัมีส่ือโฆษณาท่ีท าใหผู้บ้ริโภครู้ถึงคุณประโยชน์ของอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปมากข้ึน ส่ิงเหล่าน้ีเป็นโอกาสท่ีดีของธุรกิจน้ี 

2 ส่งผลกระทบบา้งถา้เศรษฐกิจดี ผูเ้ล้ียงสุนขัก็จะมีก าลงัซ้ือสินคา้มากข้ึน 
3 ตลาดของธุรกิจ สร้างโอกาสใหเ้รียนรู้ความตอ้งการของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะท าใหธุ้รกิจเติบโตข้ึน 
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ตารางท่ี 4-17 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
4 คิดวา่น่าจะเป็นเทรนการเล้ียงสุนขัท่ีเพิ่มมากข้ึนเห็นไดจ้ากการท่ีเร่ิมมีการเปิดร้าน

อาบน ้าสัตว,์ รับฝากเล้ียงสัตว ์หรือพวกสปาสัตวเ์ล้ียงมากข้ึน ก็ไดส่้งผลกระทบใน
ทิศทางท่ีดีใหก้บัทางร้าน 

5 ในประเทศไทย อาหารสุนขัส าเร็จรูปยงัมีโอกาสเติบโตอีกมาก ดูจากแนวโนม้การใช้
ชีวติท่ีเร่ิมเล้ียงสัตวเ์ล้ียงมากข้ึน 

6 สร้างโอกาสอยา่งมาก ซ่ึงแนวโนม้ทางการตลาดอาหารสุนขัมีแนวโนม้ไปทางอาหาร
ชนิดถุง (ชนิดเมด็) ค่อนขา้งเพิ่มข้ึน ขณะท่ีทางร้านจ าหน่ายอาหารสุนขัประเภทน้ี
ค่อนขา้งมาก เน่ืองจากคอ้นขา้งสะดวกต่อลูกคา้ในการซ้ือ ท าใหท้างร้านมีโอกาสขาย
ค่อนขา้งมาก อีกทั้งแนวโนม้ในการเล้ียงสุนขัเพิ่มมากข้ึน คนแต่งงานนอ้ยลงซ่ึงกลุ่มน้ีจะ
นิยมเล้ียงสัตวเ์ล้ียงไวเ้ป็นเพื่อน 

7 ถา้ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด คนนิยมใชอ้าหารส าเร็จรูปมากข้ึนก็จะส่งผลใหย้อดขาย
สูงข้ึน 

8 ตอนน้ีลูกคา้ใส่ใจสุนขัมากข้ึน ดูแลเร่ืองสารอาหารวติามินใหสุ้นขัมากข้ึน อาหารสุนขั
ส าเร็จรูปจึงเป็นทางเลือกท่ีดี โอกาสจึงน่าจะมากข้ึนดว้ย 

9 มีโฆษณา บอกประโยชน์ลูกคา้สนใจท่ีจะซ้ือมากข้ึนนะ 
10 ถา้บริษทัอาหารสุนขัส าเร็จรูปโปรโมทสินคา้ เช่น การโฆษณา มากเท่าไร ลูกคา้มกัจะ

จดจ าสินคา้น้ีได ้และมกัจะถามถึงสินคา้น้ีเป็นอยา่งแรกในการมาร้านของเรา ท าให้
โอกาสในการท าธุรกิจสินคา้ชนิดน้ีมีสูงข้ึน 

11 ข้ึนอยูก่บัสภาวะเศรษฐกิจในพื้นท่ี 
12 ปัจจุบนัมีผูห้นัมาเล้ียงสุนขัมากข้ึนส่งผลท าใหต้ลาดอาหารสุนขัโตข้ึน 
13 ข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
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ตารางท่ี 4-18  ผลการวเิคราะห์โอกาสในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- คนนิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน 
- ข้ึนอยูก่บัเศรษฐกิจ 
- เรียนรู้ความตอ้งการของผู ้
ซ้ือ ก็จะท าใหธุ้รกิจโต 
- ลูกคา้ใส่ใจสุนขัมากข้ึน 
ดูแลเร่ืองสารอาหารวติามิน
ใหสุ้นขัมากข้ึน 
- มีการโฆษณามากข้ึนใน
ปัจจุบนั 

  
 

 
 
 

   
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 
 
 
 
 

 

 
 

 

4 
4 
1 
 
2 
 
 
2 
 

 
จากตารางท่ี 4-18 ผลการวเิคราะห์โอกาสในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่

ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจ คือ ในปัจจุบนัคน
นิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน เกิดจากแนวโนม้ในปัจจุบนัคนแต่งงานนอ้งลงจึงหนัมาเล้ียงสัตวเ์พิ่มมากข้ึน
มากท่ีสุด ท าใหเ้กิดโอกาสในการขายมากข้ึน ลูกคา้ใส่ใจสุนขัมากข้ึน ดูแลเร่ืองสารอาหารวติามิน
ใหสุ้นขัมากข้ึน มีส่ือโฆษณามากข้ึนท าใหผู้ซ้ื้อเห็นถึงคุณประโยชน์ของอาหารสุนขัส าเร็จรูปมาก
ข้ึน ทางร้านสามารถเพิ่มกิจการจากร้านขายอาหารสุนขัเป็นร้านรับฝากเล้ียง หรือร้านเก่ียวกบัสปา
สัตวเ์ล้ียง 

4. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอะไรท่ีเป็นอุปสรรคในการขายอาหารสุนขั 
ส าเร็จรูป 
  
ตารางท่ี 4-19 สรุปการสัมภาษณ์เก่ียวกบัอุปสรรคในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 

คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 ความคิดแบบเดิม ๆ ของผูท่ี้เล้ียงสุนขัท่ีคิดวา่การท าอาหารใหสุ้นขักินเองดีท่ีสุด แต่  

จริง ๆ แลว้การท าอาหารใหสุ้นขักินเองอาจจะมีสารอาหารท่ีสุนขัตอ้งการไม่ครบถว้น  
2 เศรษฐกิจซบเซา 
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ตารางท่ี 4-19 (ต่อ) 
 

คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
3 คู่แข่งสามารถรู้จุดอ่อนของเราไดถ้า้เราไม่พฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
4 คิดวา่จะเป็นเร่ืองเศรษฐกิจท่ีตกต ่า ส่งผลกระทบค่อนขา้งมากกบัการจบัจ่ายใชส้อยของ

ผูบ้ริโภค อะไรท่ีประหยดัไดก้็จะประหยดั ท าใหส่้งผลโดยตรงกบัยอดขายท่ีลดลงของ
ทางร้าน 

5 การรับรู้ และความเขา้ใจ ในการเล้ียงสัตวย์งันอ้ย 
6 อาจมีอุปสรรคเพียงเล็กนอ้ย เพราะปัจจุบนัอาหารสุนขัมีใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้ 

หลากหลายคุณภาพ หลายขนาด หลายประเภท หากเราขายแค่บางยีห่อ้ก็จะเสียเปรียบ
ร้านอ่ืนท่ีมีตวัเลือกเยอะกวา่  

7 เจา้ของสุนขัใชอ้าหารอ่ืนทดแทนอาหารส าเร็จรูปโดยเขา้ใจวา่อาหารส าเร็จรูปราคา 
สูงกวา่ 

8 สภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ค่อยดี ท าใหลู้กคา้ไม่อยากเสียเงินกบัส่ิงท่ีไม่จ  าเป็นมากนกั อาหาร
สุนขัส าเร็จรูปก็เช่นกนั เป็นส่ิงท่ีสามารถหาอยา่งอ่ืนทดแทนกนัได ้

9 ราคา โปรโมชัน่ต่าง ๆ ถา้มนัไม่มี คนก็ไม่ซ้ือนะ 
10 เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ถา้เศรษฐกิจตกต ่า คนมกัจะเล้ียงสุนขันอ้ยลง และ

ประหยดัรายจ่ายท่ีไม่จ  าเป็นมากข้ึน ท าใหเ้ป็นอุปสรรคในการขายของเรา 
11 เศรษฐกิจในพื้นท่ีซบเซา 
12 ตน้ทุนการผลิตสูง ส่งผลใหร้าคาอาหารส าเร็จรูปข้ึนราคา 
13 ข่าวการปนเป้ือนของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

 
ตารางท่ี 4-20  ผลการวเิคราะห์อุปสรรคในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

 
รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 

- ความคิดแบบเดิม คือให้
ขา้วคลุกเอง 
- ข้ึนอยูก่บัเศรษฐกิจ 
- คู่แขง่สามารถรู้จุดอ่อน
ของเราถา้ไม่พฒันา 

  
 
 

 
 
 
 

 
 
 

  
 
 
 

 

  
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
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5 
1 
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ตารางท่ี 4-20 (ต่อ)  
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก 
- ราคาคู่แขง่ 
- ตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน 
- ข่าวการปนเป้ือนของ
วตัถุดิบ 
- ความรู้ในการเล้ียงสตัวย์งั
นอ้ย 

     
 
 
 
 
 

 
 

   
 
 

  
 
 

 
 
 

 
 
 
 

1 
1 
1 
1 
 

1 
 

 
 จากตารางท่ี 4-20 ผลการวเิคราะห์อุปสรรคในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป  พบวา่ 
ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดท่ีเป็นอุปสรรคในการขายอาหารสุนขัเกิดจาก สภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา 
ท าใหผู้ซ้ื้อไม่อยากเสียเงินในส่ิงท่ีไม่จ  าเป็นนกั อะไรท่ีประหยดัไดก้็จะประหยดั ท าให้ส่งผล
โดยตรงกบัยอดขายท่ีลดลงของทางร้านมากท่ีสุด  รองลงมาคือ ความคิดแบบเดิม ๆ ของผูเ้ล้ียงสุนขั
วา่ตอ้งการท าอาหารใหสุ้นขักินเอง คู่แข่งสามารถรู้จุดอ่อนของเราไดถ้า้เราไม่มีการพฒันา อาหาร
สุนขัมีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือกราคาคู่แข่งท่ีมีการแข่งขนักนัสูง ตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน ข่าวการปนเป้ือน
ของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตอาหารสุนขัส าเร็จรูป  ความรู้ และความเขา้ใจในการเล้ียงสัตวย์งัมีนอ้ยอยู ่
ตามล าดบั 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 
1. ท่านมีขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

 
ตารางท่ี 4-21 สรุปการสัมภาษณ์เก่ียวกบัขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
1 มีความรู้เก่ียวกบัความตอ้งการของสุนขั มีสินคา้ครบทุกชนิด 
2 มีสินคา้ใหม่ ๆ และครบถว้น พื้นท่ีจดัวางท่ีโดดเด่น ราคาชดัเจน จดัเรียงเป็นกลุ่ม ราคา

เหมาะสม มีโปรโมชัน่ในการขาย 
3 ผูผ้ลิตควรค านึงถึงสุขภาพของสุนขัเป็นหลกั ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ เพื่อความพึงพอใจ

ของผูเ้ล้ียง 
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ตารางท่ี 4-21 (ต่อ)  
 
คนที่ ผลการสัมภาษณ์ 
4 การด าเนินธุรกิจร้านจ าหน่ายอาหารสุนขันั้น ตอ้งเป็นผูท่ี้มีความรู้ในดา้นอาหารสุนขัมา

ดว้ยจะดี เพราะอาหารแต่ละตวัคุณสมบติัท่ีให ้สารอาหารท่ีให ้แตกต่างกนัออกไป 
5 เพิ่มเติมความรู้ในการเล้ียงสัตวเ์ล้ียง และกระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมทุกพื้นท่ี เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
6 มีสินคา้ใหค้รบทุกกลุ่ม ราคาถูก 
7 ควรมีกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงผูใ้ชอ้ยา่งสม ่าเสมอเก่ียวกบัขอ้ดีในการใชอ้าหาร

ส าเร็จรูป 
8 จะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้วา่สินคา้ตวัไหนเหมาะกบัสุนขัพนัธ์ุไหน มี

ประโยชน์หรือมีโทษอยา่งไร จะท าใหส้ามารถตอบค าถามลูกคา้ไดแ้ละมีความน่าเช่ือถือ
ดว้ย 

9 จะใหข้ายดี ก็ตอ้งมีโฆษณา มีโปรโมชัน่ มีของแถม มีของใหล้อง 
10 ใส่ใจในคุณภาพมากกวา่ก าไร 
11 ราคาสินคา้ตอ้งจบัตอ้งได ้
12 เรียนรู้และพฒันาตวัเองอยูเ่สมอ 
13 สินคา้ตอ้งมีความหลากหลาย ตรงตามความตอ้งการ 

 
ตารางท่ี 4-22 ผลการวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

 
รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 

- มีความรู้ความเก่ียวกบั
อาหารสุนขั 
- มีสินคา้ใหม่ ๆ และ
ครบถว้น หลากหลาย 
- พ้ืนท่ีจดัวางท่ีโดดเด่น   
- จดัเรียงเป็นกลุ่ม  
- ราคาเหมาะสม  

  
 
 

 


 
 

   
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

     
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

3 
 
3 
 
1 
2 
3 
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ตารางท่ี 4-22 (ต่อ)  
 

รายการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 รวม 
- ค  านึงถึงสุขภาพของสุนขั
เป็นหลกั 
- มีกิจกรรมประชาสมัพนัธ์
ท่ีเขา้ถึงผูใ้ชอ้ยา่งสม ่าเสมอ 
- เรียนรู้และพฒันาตนเอง
อยูเ่สมอ 
- ความรู้เก่ียวกบัการ 
เล้ียงสตัว ์

     
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

  
 
 
 

  
 
 

 
 
 
 
 
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1 
 
1 
 

 
 จากตารางท่ี 4-22 ผลการวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
พบวา่ ขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป จะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัความตอ้งการของ
สุนขั มีสินคา้ใหม ่ๆ และครบถว้น หลากหลาย ราคาเหมาะสมสามารถจบัตอ้งได ้ค านึงถึงสุขภาพ
ของสุนขัเป็นหลกั มากท่ีสุด รองลงมาคือ  มีการจดัเรียงสินคา้เป็นกลุ่มเพื่อใหง่้ายต่อการหาสินคา้ มี
กิจกรรมประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงผูใ้ชอ้ยา่งสม ่าเสมอ มีความรู้เร่ืองการเล้ียงสัตวเ์พื่อท่ีจะสามารถ
แนะน าลูกคา้ได ้มีสินคา้ครบทุกตวั เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบถว้น ตอ้งมี
ความรู้และความเขา้ใจในตวัสินคา้ท่ีขายวา่เหมาะกบัสุนขัแบบไหน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บั
ผูท่ี้มาซ้ือ มีพื้นท่ีการจดัเรียงท่ีโดดเด่น  และสุดทา้ยคือ เรียนรู้และพฒันาตนเองอยูเ่สมอ 
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บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง “แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก” ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา และรวบรวมขอ้มูล โดยด าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกลึก (In-depth interview)  โดยกลุ่มผู ้
สัมภาษณ์ คือ กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จ เช่น เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการร้าน เป็น
ตน้ โดยผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทั้งส้ิน 13 ราย  โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อวเิคราะห์   
กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ี                
ภาคตะวนัออก  
 

สรุปผลการวจิัย 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูถู้กสัมภาษณ์ พบวา่ต าแหน่งในสถาน
ประกอบการเป็นเจา้ของกิจการ 9 คน ผูจ้ดัการ 1 คน เจา้หนา้ท่ีบญัชี 1 คน เจา้หนา้ท่ีการตลาด 1 คน 
และพนกังานจดัเรียงสินคา้ DKSH 1 คน ซ่ึงมีประสบการณ์ในการท างาน 10-13 ปี 9 คน 5 ปี ข้ึนไป 
2 คน และ 3 ปี 2 คน สุดทา้ยรายไดจ้ากการขายสินคา้ ไม่ระบุจ านวน 4 คน 400,000-500,000 บาท 
จ านวน 4 คน 250,000-350,000 บาท จ านวน 3 คน และ 150,000-200,000 บาท จ านวน 2 คน 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัการแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปสามารถสรุปไดท้ั้งหมด 5 ดา้น ดงัมีรายละเอียด คือ 

1. คู่แข่งในการท าธุรกิจอาหารสุนขัและกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั พบวา่คู่แข่งท่ีส าคญั
ในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป คือ หา้งขนาดใหญ่มากท่ีสุด เช่น บ๊ิกซี โลตสั แมค็โค 
เป็นตน้ รองลงมา คือ ขา้วคลุกเอง ร้านเพท็ช็อปครบวงจรใกล ้ๆ ร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ส่ง และหา้ง
ทอ้งถ่ิน ตามล าดบั 

ส่วนกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั พบวา่ ใชก้ลยทุธ์ดา้นราคา จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายมากท่ีสุด รองลงมา คือ การขายสินคา้ใหค้รอบคลุมทั้งของใชแ้ละขนมส าหรับสุนขั แนะน า
คุณประโยชน์ของสินคา้ และสุดทา้ยใหค้  าปรึกษาในเร่ืองการใหอ้าหาร การเล้ียงสัตว ์ 
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2. ความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ อ านาจการต่อรอง
กบัผูข้ายอยูใ่นระดบัมาก มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีอ านาจการต่อรองอยูใ่นระดบัปานกลาง นอ้ย และ
สุดทา้ยคือ ไม่มีความสามารถในการต่อรองกบัผูจ้  าหน่ายเลย  

เหตุผลท่ีท าให้ร้านคา้คิดวา่ตนเองมีอ านาจการต่อรองหรือไม่นั้น คือ เก่ียวขอ้งกบั
ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ การกระจายสินคา้ท่ีดีของทางร้านส่งผลถึงอ านาจ
การต่อรอง เป็นร้านท่ีมีขนาดใหญ่ อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีหลายยีห่อ้ ท าใหเ้กิดการแข่งขนั ความ
ตอ้งการเป็นผูน้ าทางการตลาดของผูจ้  าหน่ายสินคา้ และสุดทา้ย คือ ผูจ้  าหน่ายสินคา้มีโปรโมชัน่
ประจ ารอบการขายอยูแ่ลว้ท าใหต้อ้งสั่งของตามรายการเพื่อท่ีจะไดส่้วนลด 

3. การต่อรองของลูกคา้ พบวา่การต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้มีส่งผลต่อธุรกิจ คือ 
ส่งผลท าใหก้ าไรจากการขายไม่คงท่ีมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ ยอดขายลดลง เน่ืองจาก
ลูกคา้มองวา่สินคา้เราราคาแพงกวา่คู่แข่ง เกิดการพฒันาองคก์ร เรียนรู้และปรับตวัอยูต่ลอดเวลา 
ทราบราคาขายของร้านคา้อ่ืน ทราบความตอ้งการของลูกคา้  และสุดทา้ยคือ ไม่เกิดการต่อรอง
เน่ืองจากลูกคา้ไวใ้จ 

4. ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวธีิการรับมือ พบวา่ ภยัคุกคามจากคู่แข่งราย
ใหม่จะเป็นเร่ืองราคาสินคา้มากท่ีสุด รองลงมา คือ เกิดการแบ่งลูกคา้ท าใหย้อดขายลดลง ส่วนแบ่ง
การตลาดลดลง การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ท าใหลู้กคา้อยากท่ีจะลองซ้ือ การจดัโปรโมชัน่สินคา้
เพื่อท าใหลู้กคา้ท าลอง และสุดทา้ยคือ รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ดูคลา้ยคลึงกนั ท าใหลู้กคา้หยบิผดิได ้

วธีิการรับมือกบัคู่แข่งรายใหม่ พบวา่ ส่วนใหญ่ใชว้ธีิการส ารวจราคาในพื้นท่ีและจดั
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปรับตวัและเรียนรู้อยูเ่สมอ มุ่งเนน้ท่ีคุณภาพของ
สินคา้ พฒันาสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เรียนรู้จุดอ่อนของคู่แข่งเพื่อน ามาพฒันา
เป็นจุดแขง็ ใหค้วามรู้กบัรูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และสุดทา้ยคือ สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้
เพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้อยา่งย ัง่ยนื 

5. สินคา้ทดแทน และวธีิการรับมือ พบวา่ ผูถู้กสัมภาษณ์ทุดคนตอบวา่อาหารสุนขั
ส าเร็จรูปมีสินคา้ทดแทน โดยวธีิการรับมือ พบวา่ ใชก้ารน าเสนอคุณประโยชน์ของอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปมากท่ีสุด รองลงมาคือ จดัโปรโมชัน่สินคา้ พฒันาสินคา้ใหน้ าอยูต่ลอด น าเสนอความ
สะดวกสบายในการใชอ้าหารสุนขัส าเร็จรูป ขายสินคา้ทั้ง 2 กลุ่ม คือทั้งสินคา้ทดแทนและอาหาร
ส าเร็จรูป สุดทา้ยคือ การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารชนิดเดิและชนิดใหม่ใหท้ราบถึงขอ้แตกต่าง 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis ของตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูป 4 ดา้น ดงัมี
รายละเอียด คือ 

6. จุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แข็งใหธุ้รกิจ  พบวา่ เป็นเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีไม่แพง เป็น 
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ราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดม้ากท่ีสุด รองลงมาคือ ขายสินคา้ครบทุกกลุ่ม มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 
มีการจดัโปรโมชัน่ มีการจดัเก็บสินคา้ท่ีเป็นระบบ ท าใหสิ้นคา้ใหม่อยูเ่สมอ คือ มีการ FIFO สินคา้
อยูเ่สมอ สถานท่ีจอดรถสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งท่ีพกัอาศยั สามารถแนะน าสินคา้บอกถึงคุณสมบติั
ของสินคา้ใหลู้กคา้ได ้มีความเช่ียวชาญ มีความรู้เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงเป็นอยา่งดี มีความเป็นกนัเองกบั
ลูกคา้ และสุดทา้ยคือ มีบริการท่ีดี ตามล าดบั 

7. จุดอ่อนในการท าธุรกิจ พบวา่ จุดอ่อนของร้านคา้ท่ีส่งผลต่อการท าธุรกิจอาหารสุนขั 
คือ สินคา้ขาดจากชั้นวางจ าหน่าย สินคา้ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่งผลท าใหพ้ลาด
โอกาสท่ีจะขายสินคา้ในช่วงนั้นไป พื้นท่ีการจดัเรียงสินคา้นอ้ยเกินไป สถานท่ีจอดรถไม่สะดวก 
เน่ืองจากเป็นร้านในตลาด ท าใหมี้ปัญหาในการหาท่ีจอดรถของลูกคา้ พื้นท่ีในการสต็อกสินคา้ไม่
เพียงพอ เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายส่งผลต่อพื้นท่ีจดัเก็บสินคา้คงคลงัมากท่ีสุด และรองลงมา คือ 
สินคา้คงคลงัมีมูลค่าสูง ส่งผลต่อการลงทุนถา้สินคา้คงคลงัมากก็จะท าใหเ้กิดเงินจมได ้มีการ
ประชาสัมพนัธ์แต่ไม่ประสบผลส าเร็จ ตอ้งระวงัการตั้งราคาสินคา้เน่ืองจากมีผูข้ายรายอ่ืนอยูบ่ริเวณ
ร้าน ผูเ้ล้ียงสุนขัไม่เล้ียงดว้ยอาหารส าเร็จรูป และสุดทา้ย ไม่มีจุดอ่อน  

 8. โอกาสในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจ คือ ในปัจจุบนัคนนิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน เกิดจาก
แนวโนม้ในปัจจุบนัคนแต่งงานนอ้งลงจึงหนัมาเล้ียงสัตวเ์พิ่มมากข้ึนมากท่ีสุด ท าใหเ้กิดโอกาสใน
การขายมากข้ึน ลูกคา้ใส่ใจสุนขัมากข้ึน ดูแลเร่ืองสารอาหารวติามินใหสุ้นขัมากข้ึน มีส่ือโฆษณา
มากข้ึนท าใหผู้ซ้ื้อเห็นถึงคุณประโยชน์ของอาหารสุนขัส าเร็จรูปมากข้ึน ทางร้านสามารถเพิ่มกิจการ
จากร้านขายอาหารสุนขัเป็นร้านรับฝากเล้ียง หรือร้านเก่ียวกบัสปาสัตวเ์ล้ียง 
 9. อุปสรรคในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป  พบวา่ ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดท่ีเป็น
อุปสรรคในการขายอาหารสุนขัเกิดจาก สภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา ท าใหผู้ซ้ื้อไม่อยากเสียเงินในส่ิงท่ี
ไม่จ  าเป็นนกั อะไรท่ีประหยดัไดก้็จะประหยดั ท าใหส่้งผลโดยตรงกบัยอดขายท่ีลดลงของทางร้าน
มากท่ีสุด  รองลงมาคือ ความคิดแบบเดิม ๆ ของผูเ้ล้ียงสุนขัวา่ตอ้งการท าอาหารใหสุ้นขักินเอง 
คู่แข่งสามารถรู้จุดอ่อนของเราไดถ้า้เราไม่มีการพฒันา อาหารสุนขัมีหลายยีห่อ้ให้เลือกราคาคู่แข่งท่ี
มีการแข่งขนักนัสูง ตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน ข่าวการปนเป้ือนของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตอาหารสุนขั
ส าเร็จรูป  ความรู้ และความเขา้ใจในการเล้ียงสัตวย์งัมีนอ้ยอยู ่ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ 
 10. ขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ขอ้เสนอแนะในการท า
ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป จะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัความตอ้งการของสุนขั มีสินคา้ใหม่ ๆ และ
ครบถว้น หลากหลาย ราคาเหมาะสมสามารถจบัตอ้งได ้ค านึงถึงสุขภาพของสุนขัเป็นหลกั มาก
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ท่ีสุด รองลงมาคือ  มีการจดัเรียงสินคา้เป็นกลุ่มเพื่อใหง่้ายต่อการหาสินคา้ มีกิจกรรม
ประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงผูใ้ชอ้ยา่งสม ่าเสมอ มีความรู้เร่ืองการเล้ียงสัตวเ์พื่อท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้
ได ้มีสินคา้ครบทุกตวั เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบถว้น ตอ้งมีความรู้และ
ความเขา้ใจในตวัสินคา้ท่ีขายวา่เหมาะกบัสุนขัแบบไหน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผูท่ี้มาซ้ือ มี
พื้นท่ีการจดัเรียงท่ีโดดเด่น  และสุดทา้ยคือ เรียนรู้และพฒันาตนเองอยูเ่สมอ 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 จากผลการวจิยัท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ในงานวิจยัเร่ือง แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก สามารถอภิปรายตาม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั มีรายละเอียดดงัน้ี 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
 วตัถุประสงค์  เพื่อหาแนวทางสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขั
ส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก 
 ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ เก่ียวกบัเร่ืองแนว
ทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาค
ตะวนัออก 
 พบวา่ต าแหน่งในสถานประกอบการเป็นเจา้ของกิจการ 9 คน ผูจ้ดัการ 1 คน เจา้หนา้ท่ี
บญัชี 1 คน เจา้หนา้ท่ีการตลาด 1 คน และพนกังานจดัเรียงสินคา้ DKSH 1 คน ซ่ึงมีประสบการณ์ใน
การท างาน 10-13 ปี 9 คน 5 ปี ข้ึนไป 2 คน และ 3 ปี 2 คน สุดทา้ยรายไดจ้ากการขายสินคา้ ไม่ระบุ
จ านวน 4 คน 400,000-500,000 บาท จ านวน 4 คน 250,000-350,000 บาท จ านวน 3 คน และ
150,000-200,000 บาท จ านวน 2 คน  
 ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ประเด็นค าถามเก่ียวกบัการแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขั
ส าเร็จรูป 
 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัการแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปโดยใชท้ฤษฎี         
แรงกดดนั 5 ประการ (Five forces model) ของ Michael Porter ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 1. ความรุนแรงของการแข่งขนัธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ไดรั้บ 
ผลกระทบจากหา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ส่งขนาดใหญ่ มากท่ีสุด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวเิคราะห์ของ  
จิราพร เร่ืองทวศิีลป์ (2558) พบวา่ กลุ่มธุรกิจไฮเปอร์มาร์เก็ต อาทิ บ๊ิกซี และเทสโก ้รวมถึงแมค็โคร 
ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทางออ้ม พบวา่ยงัคงเนน้ลงทุนขยายสาขาเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดย ณ ส้ินปี  
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พ.ศ. 2557 พบวา่มีจ านวนสาขาเพิ่มข้ึน 23 สาขา แบ่งเป็น เทสโก ้โลตสั จ านวน 9 สาขา บ๊ิกซี 
จ  านวน 4 สาขา และแมค็โคร มีการเพิ่มข้ึนถึง 10 สาขา แต่จากการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน 
โดยเฉพาะการแข่งขนัดา้นราคา ประกอบกบั ขอ้จ ากดัในเร่ืองของพื้นท่ี จึงท าให้ผูป้ระกอบการ
ปรับตวัหนัมาขยายช่องทางการขายสินคา้ผา่นออนไลน์มากข้ึน ควบคู่ไปกบัการท าโปรโมชัน่ต่าง ๆ 
อาทิ คูปองเงินสดหรือคูปองส่วนลด เป็นตน้ 
 กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัคือ กลยทุธ์ดา้นราคาขาย การจดัโปรโมรชัน่ส่งเสริมการขาย
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบับุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2547) ท่ีกล่าววา่ ลกัษณะของสินคา้หรือ
บริการ มีลกัษณะเหมือนกนักบัของคู่แข่งทุกประการ เป็นตวักระตุน้ใหคู้่แข่งตดัราคาเพื่อใหไ้ด้
ลูกคา้มา ท าใหเ้กิดสงครามราคา การแข่งขนัจึงมีความรุนแรง  
 2. อ านาจในการต่อรองของผูข้ายในการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปมาจ าหน่าย พบวา่  
อ านาจการต่อรองกบัผูข้ายอยูใ่นระดบัมาก มากท่ีสุด เน่ืองจากผูซ้ื้อมีปริมาณการซ้ือท่ีมากพอ และ
นอกจากน้ีร้านคา้ท่ีไปสัมภาษณ์เป็นร้านคา้ท่ีมียอดซ้ืออยูใ่น 20 อนัดบัแรก ๆ ของบริษทัอีกดว้ย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสุดใจ ดิลกฑรรศนนท ์(2558) ท่ีกล่าววา่ ซ้ือซ้ือในปริมาณเพียงส่วนนอ้ยเม่ือเทียบกบั
ยอดขายทั้งหมดของผูข้าย จึงไม่มีอ านาจการต่อรองกบัผูข้าย 
 3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อในการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จ พบวา่ การต่อรองในการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้มีส่งผลต่อธุรกิจ คือ ส่งผลท าใหก้ าไรจากการขายไม่คงท่ีมากท่ีสุด ทั้งน้ี                            
สุดใจ ดิลกฑรรศนนท ์ (2558) ไดก้ล่าววา่สินคา้มีลกัษณะไม่แตกต่างกบัผูข้ายรายอ่ืน ผูซ้ื้อสามารถ
เลือกซ้ือจากผูข้ายรายใดก็ได ้จึงท าใหเ้กิดการต่อรองของลูกคา้เกิดข้ึน  
 4. ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ภยัคุกคามท่ีเกิด
จากคู่แข่งรายใหม่ คือ ดา้นราคาขาย  เน่ืองจากคู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาในอุตสาหกรรมนั้นจะมาพร้อม
กบัความสามารถแบบใหม่ ๆ และความปรารถนาท่ีจะช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ท าใหบ้ริษทั
ตอ้งรับแรงกดดนัทั้งเร่ืองราคา ตน้ทุน และระดบัการลงทุนเพื่อท่ีจะรักษาความสามารถในการ
แข่งขนัของบริษทั (ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ และเจม ซี คอลลินส์, 2556, หนา้ 86-87) 
 กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการรับมือกบัภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ จากการเก็บขอ้มูลพบวา่ จะใช้
เป็นการจดัโปรโมชัน่ ซ้ือสินคา้ในราคาสมาชิก มากท่ีสุด  ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในส่วนประสมทาง
การตลาด ซ่ึงกล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ความพยายามท่ีจะส่ือสาร เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้ของเรา โดยตอ้งพิจารณาเคร่ืองมือท่ีมี
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย การแจง้ข่าวสาร
ขอ้มูล การโนม้นา้วชกัจูงใจ และการเตือนความจ า (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, หนา้ 9-14) 



 

 

68 
 

 5. สินคา้ทดแทนของอาหารสุนขัส าเร็จรูป จากการเก็บขอ้มูล พบวา่  ผูถู้กสัมภาษณ์ทุก
คนตอบวา่อาหารสุนขัส าเร็จรูปมีสินคา้ทดแทน ไม่วา่จะเป็นขา้วคลุกเอง หรืออาหารสุนขัยหีอ้อ่ืน ๆ 
มากมาย โดยวธีิการรับมือ พบวา่ ใชก้ารน าเสนอคุณประโยชน์ของอาหารสุนขัส าเร็จรูปมากท่ี ถา้
สินคา้ทดแทนนั้นสามารถทดแทนไดใ้นระดบัสูง ในขณะท่ีราคาก็ถูกกวา่ ตน้ทุนในการ
เปล่ียนแปลงไม่มาก ก็จะท าใหภ้ยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนมีสูง (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2556, 
หนา้ 113) 
 ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis 

1. จุดแขง็ของธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ เป็นเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีไม่
แพง เป็นราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งได ้ 
 2. จุดอ่อนของธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ จุดอ่อนของร้านคา้ท่ีส่งผลต่อ
การท าธุรกิจอาหารสุนขั คือ สินคา้ขาดจากชั้นวางจ าหน่าย สินคา้ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซ่ึงส่งผลท าใหพ้ลาดโอกาสท่ีจะขายสินคา้ในช่วงนั้นไป พื้นท่ีการจดัเรียงสินคา้นอ้ยเกินไป 
สถานท่ีจอดรถไม่สะดวก เน่ืองจากเป็นร้านในตลาด ท าใหมี้ปัญหาในการหาท่ีจอดรถของลูกคา้ 
พื้นท่ีในการสตอ็กสินคา้ไม่เพียงพอ เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายส่งผลต่อพื้นท่ีจดัเก็บสินคา้คงคลงั
 3. โอกาสในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด
อาหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจ คือ ในปัจจุบนัคนนิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน เกิด
จากแนวโนม้ในปัจจุบนัคนแต่งงานนอ้งลงจึงหนัมาเล้ียงสัตวเ์พิ่มมากข้ึน 
 4. อุปสรรคในการท าธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด
ท่ีเป็นอุปสรรคในการขายอาหารสุนขัเกิดจาก สภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา ท าใหผู้ซ้ื้อไม่อยากเสียเงิน
ในส่ิงท่ีไม่จ  าเป็นนกั อะไรท่ีประหยดัไดก้็จะประหยดั ท าใหส่้งผลโดยตรงกบัยอดขายท่ีลดลงของ
ทางร้าน 
 

ข้อเสนอแนะของการวจิัย 
 จากการศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปในพื้นท่ีภาคตะวนัออก ซ่ึงมีผลการวจิยัดงัน้ี 

ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัการแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูป
สามารถสรุปเป็นแรงผลกัดนัทั้ง 5 ดา้น (Five forces) ท่ีน าไปสู่กลยทุธ์ในการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั คือ  

1. ความรุนแรงของการแข่งขนัธุรกิจจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูป มีการแข่งขนัท่ี 
รุนแรงจึงใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาขาย การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย  
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2. อ านาจในการต่อรองของผูข้ายในการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปมาจ าหน่าย จากท่ี 
สัมภาษณ์ไม่ควรท่ีจะทุ่มขายสินคา้ใหร้้านใดร้านหน่ึง จะเป็นการสร้างความเสียเปรียบในการ 
ต่อรอง 

3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อในการซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จ จากการสัมภาษณ์ ส่งผลท า 
ใหก้ าไรจากการขายไม่คงท่ีจึงควรท่ีจะ มีการจดัโปรโมชัน่เพื่อเป็นการส่งเสริมการขายอยา่ง
ต่อเน่ือง 

4. ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป พบวา่ ภยัคุกคามท่ี 
เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ คือ ดา้นราคาขาย จึงตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑต์ลอดเวลา 

5. สินคา้ทดแทนของอาหารสุนขัส าเร็จรูป มีมากมายจึงตอ้งเพิ่มความรู้ ความเขา้ใจ  
เก่ียวกบัการใหอ้าหารสุนขัดว้ยอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
 และในการท่ีจะท าธุรกิจการจ าหน่ายอาหารสุนขัส าเร็จรูปนัน่จะตอ้งมีการวิเคราะห์ 
SWOT Analysis นัน่ก็คือ การวเิคราะห์จุดเด่น จุดอ่อน โอกาส และสุดทา้ยคือ อุปสรรคของธุรกิจ 
จากการสัมภาษณ์ พบวา่ 

1.  จุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แข็งใหธุ้รกิจ  พบวา่ เป็นเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีไม่แพง เป็น 
ราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งได ้
 2. จุดอ่อนในการท าธุรกิจ พบวา่ จุดอ่อนของร้านคา้ท่ีส่งผลต่อการท าธุรกิจอาหารสุนขั 
คือ สินคา้ขาดจากชั้นวางจ าหน่าย สินคา้ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่งผลท าใหพ้ลาด
โอกาสท่ีจะขายสินคา้ในช่วงนั้นไป พื้นท่ีการจดัเรียงสินคา้นอ้ยเกินไป สถานท่ีจอดรถไม่สะดวก 
เน่ืองจากเป็นร้านในตลาด ท าใหมี้ปัญหาในการหาท่ีจอดรถของลูกคา้ พื้นท่ีในการสต็อกสินคา้ไม่
เพียงพอ เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายส่งผลต่อพื้นท่ีจดัเก็บสินคา้คงคลงั 
 3. ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจ คือ 
ในปัจจุบนัคนนิยมเล้ียงสุนขัมากข้ึน เกิดจากแนวโนม้ในปัจจุบนัคนแต่งงานนอ้งลงจึงหนัมาเล้ียง
สัตวเ์พิ่มมากข้ึน 
 4. อุปสรรคในการขายอาหารสุนขัเกิดจาก สภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา ท าใหผู้ซ้ื้อไม่อยาก
เสียเงินในส่ิงท่ีไม่จ  าเป็นนกั อะไรท่ีประหยดัไดก้็จะประหยดั 
 ส่ิงท่ีเป็นสาเหตุของการใชอ้าหารสุนขัส าเร็จรูปในการเล้ียงสุนขันอ้ยนั้น อาจเกิดจาก 
 1. ความคิดแบบเดิม ๆ ของผูเ้ล้ียงสุนขั ท่ีคิดวา่อาหารท่ีปรุงเองเป็นอาหารท่ีดีท่ีสุด 
ส าหรับสุนขัท่ีเขารัก แต่จริง ๆ แลว้การท าอาหารใหลุ้นขัเองนั้นอาจจะไดส้ารอาหารท่ีไม่ครบถว้น 
ทั้งน้ีการใหค้วามรู้เก่ียวกบัการเล้ียงสุนขัน่าจะเป็นส่ิงท่ีตอบโจทย ์เพื่อใหค้นเล้ียวสุนขัหนัมาใช้
อาหารสุนขัส าเร็จรูปในการเล้ียงสุนขั 
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 2. คิดวา่ราคาอาหารสุนขัส าเร็จรูปมีราคาสูง ในขณะท่ีมีปริมาณไม่มากเท่ากบัอาหารปรุง 
เอง คิดวา่สุนขัไม่อ่ิม  
 นอกจากน้ีการแข่งขนัในตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปมีสูงดว้ย จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ตลอดเวลาเพื่อท่ีจะกา้วน าคู่แข่งอยูต่ลอดเวลา ตอ้งหาส่ิงแปลกใหม่มาใหผู้ซ้ื้อ
สินคา้ พร้อมทั้งบอกคุณค่าทางโภชนาการต่าง ๆ ใหค้รบถว้นบนซองบรรจุสินคา้ จะช่วยใหเ้ห็นถึง
ประโยชน์ท่ีสุนขัจะไดรั้บมากยิง่ข้ึน 
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แบบสัมภาษณ์ 
“แนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัในธุรกจิอาหารสุนัขส าเร็จรูป 

ในเขตพืน้ทีภ่าคตะวนัออก” 
 
ค าช้ีแจง 

งานวจิยั “แนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปใน
เขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อวิเคราะห์กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัของธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก และเพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกิจ
สามารถน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออก โดยใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บรวบรวมขอ้มูล   

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกฉบบัน้ีประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนท่ี 2 การแข่งขนัของตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. ช่ือสถานประกอบการ……………………………………………………………………… 
2. ช่ือ-นามสกุล……………………………………………………………………………….. 
3. ต าแหน่งในสถานประกอบการ…………………………..………………………………… 
4. ประสบการณ์ในการท างาน………………………………………………………………… 
5. รายไดจ้ากการขาย/เดือน…………………………………………………………………… 

 
ส่วนที ่2 การแข่งขันของตลาดอาหารสุนัขส าเร็จรูป 

1. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่านคิดวา่คู่แข่งท่ีส าคญัในการท าธุรกิจของท่านคือ
ใคร และท่านมีกลยทุธ์ในการแข่งขนัอยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
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2. จากท่ีท่านเป็นผูซ้ื้ออาหารสุนขัส าเร็จรูปเขา้มาจ าหน่ายจากหลากหลายบริษทัท่านคิดวา่
ท่านมีความสามารถในการต่อรองกบัผูข้ายมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใดท่านจึงคิดเช่นนั้น 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 

3. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จท่านคิดวา่การต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ของท่าน
ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 

4. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป ท่านคิดวา่ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่คือ
อะไร และท่านมีวธีิการรับมือกบัคู่แข่งขนัอยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 

5. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่านคิดวา่การมีสินคา้ทดแทนท่ีสามารถใชแ้ทน
อาหารสุนขัส าเร็จรูปส่งผลต่อธุรกิจอยา่งไร และมีวธีิการรับมืออยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
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6. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของท่านมีจุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหธุ้รกิจคือ
อะไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 

7. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของท่านมีจุดอ่อนท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจคือ
อะไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
 

8. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหารสุนขัส าเร็จรูปสร้างโอกาสในการท าธุรกิจ
อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 

9. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอะไรท่ีเป็นอุปสรรคในการขายอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
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10. ท่านมีขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
 

 

ขอบคุณคะ 
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ภาคผนวก ข 

สรุปผลการทดสอบ ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
IOC ของแบบสัมภาษณ์การวิจยัเชิงคุณภาพ 
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ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (ค่า IOC) ของผู้เช่ียวชาญ 
 

 แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสอบถามให้
ผูเ้ช่ียวชาญดงัรายนามต่อไป  

1. ช่ือ ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน 
 ต าแหน่งทางวชิาการ  และสถาบนั  อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
มหาวทิยาลยับูรพา  

2. ช่ือ ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ 
 ต าแหน่งทางวชิาการ  และสถาบนั  อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
มหาวทิยาลยับูรพา 

3. ช่ือ ดร.สุชนนี เมธีโยธิน 
 ต าแหน่งทางวชิาการ  และสถาบนั อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
มหาวทิยาลยับูรพา 
 
 ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 0.5 (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา, 2550, หนา้ 150)  

ค่าคะแนน +1  หมายถึง สอดคลอ้ง 
0 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง 

ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item - objective congruence: IOC) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการ 
พิจารณาค่า IOC คือขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 – 1.00 ถือวา่เหมาะสมสามารถน าไปใช้ได ้แต่
ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัออก 
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ข้อความ ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า IOC แปลผล 

1 2 3  
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป      
1. ช่ือสถานประกอบการ………… +1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
2. ช่ือ-นามสกุล +1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
3. เพศ(ตดัออก) 0 +1 +1 0.67 สอดคลอ้ง 
4. อาย(ุตดัออก) 0 +1 +1 0.67 สอดคลอ้ง 
5. ต าแหน่งในสถานประกอบการ +1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
6. ประสบการณ์ในการท างาน +1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
7. รายไดจ้ากการขาย/เดือน +1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
ส่วนที ่2 การแข่งขันของตลาดอาหารสุนัข
ส าเร็จรูป 

     

คู่แข่งในอุตสาหกรรม      
1. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปท่าน
คิดวา่คู่แข่งท่ีส าคญัในการท าธุรกิจของท่าน
คือใคร และท่านมีกลยทุธ์ในการแข่งขนั
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

2. จากท่ีท่านเป็นผูซ้ื้ออาหารสุนขัส าเร็จรูปเขา้
มาจ าหน่ายจากหลากหลายบริษทัท่านคิดวา่
ท่านมีความสามารถในการต่อรองกบัผูข้าย
มากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใดท่านจึงคิด
เช่นนั้น 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
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ข้อความ ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า IOC แปลผล 

1 2 3  
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่      
3. ในการท าธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จท่านคิดวา่
การต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ของท่าน
ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอยา่งไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

4. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป 
ท่านคิดวา่ภยัคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่
คืออะไร และท่านมีวธีิการรับมือกบัคู่แข่งขนั
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน      
5. ในการด าเนินธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูป
ท่านคิดวา่การมีสินคา้ทดแทนท่ีสามารถใช้
แทนอาหารสุนขัส าเร็จรูปส่งผลต่อธุรกิจ
อยา่งไร และมีวธีิการรับมืออยา่งไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

จุดแข็ง      
6. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของ
ท่านมีจุดเด่นท่ีสร้างความเขม้แขง็ใหธุ้รกิจคือ
อะไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

จุดอ่อน      
7. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารสุนขัส าเร็จรูปของ
ท่านมีจุดอ่อนท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ
คืออะไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
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ข้อความ ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า IOC แปลผล 

1 2 3  
โอกาส      
8. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอาหาร
สุนขัส าเร็จรูปสร้างโอกาสในการท าธุรกิจ
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

9. ท่านคิดวา่ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอะไรท่ี
เป็นอุปสรรคในการขายอาหารสุนขัส าเร็จรูป 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 

10. ท่านมีขอ้เสนอแนะในการท าธุรกิจอาหาร
สุนขัส าเร็จรูป 

+1 +1 +1 1.0 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ค  
ผลการตรวจคดัลอกงานวจิยั (อคัราวสุิทธ์ิ) 
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