
บทที่  2 
ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิด 

ในการศึกษาความเปนไปไดดานการตลาดของปุยอินทรียอัดเม็ดจากกากมูลสุกรของ  
บริษัท  แมทา วี. พี. จํากัด  คร้ังนี้  ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของ  เพื่อ
ใชประกอบการศึกษา  ดังนี้ 

 
การประเมินศักยภาพในดานการตลาด 

การวิเคราะหส่ิงแวดลอมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) 
นันทิยา  หุตานุวัตร  และ ณรงค  หุตานุวัตร (2545) กลาววา การวิเคราะหส่ิงแวดลอม

ภายในและภายนอก เปนการพิจารณาความสามารถความชํานาญของกิจการและขอดอยของกิจการ
ผนวกกับการวิเคราะหการเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอมภายนอกท่ีมีผลตอกิจการ โดยสามารถ
วิเคราะหในดานตางๆ รวม 4 ดานคือ  

Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรท่ีเปนบวก 
ซ่ึงองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในท่ีองคกรทําไดดี  

Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรท่ีเปนลบและดอย
ความสามารถ ซ่ึงองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 
หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในท่ีองคกรทําไดไมดี 

Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยใหการ
ทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชนตอการ
ดําเนินการขององคกร  

Threats คืออุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกท่ีขัดขวางการทํางาน
ขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนปญหาตอองคกร 

การจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถ
เปล่ียนแปลงไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
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ได และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกนั ดวยเหตนุี้องคกรมีความจําเปน
อยางยิ่งท่ีจะตองปรับเปล่ียนกลยุทธของตนใหทันตอการเปล่ียนแปลงของสถานการณแวดลอม 

สุวิมล แมนจริง (2546) กลาววา การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางการตลาดท้ังภายในและ
ภายนอกของธุรกิจ  (SWOT  Analysis)  จะเปนประโยชนในการวางแผนการดําเนินงานของกิจการ
จะทําใหสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดชัดเจนและมีประสิทธิภาพมากข้ึน  เปนการ
พัฒนาการหาโอกาสท่ีดีท่ีจะเอ้ือประโยชนในการดําเนินธุรกิจ ในขณะเดียวกันก็เปนการหลีกเล่ียง
หรือปองกันผลเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอมภายนอกรวมท้ังเปนการพัฒนาทรัพยากร
ภายในธุรกิจท่ีมีอยูจํากัดเพื่อหาจุดเดนและลบจุดดอยเพื่อสรางความแข็งแกรงทางธุรกิจภายใต
โอกาสที่เกิดข้ึน 
 

แนวคิดเก่ียวกับ ตัวแบบ 5 พลังของพอรตเตอร (Porter’s Five – Forces  Model ) 
การวิเคราะหการแขงขันโดยใชตัวแบบ 5 พลังของพอรตเตอร (Porter’s Five Forces 

Model)  ถูกนํามาใชอยางกวางขวางในหลายประเทศ  เพื่อการพัฒนากลยุทธในอุตสาหกรรม ความ
รุนแรงหรือความเขมขนในการแขงขันทามกลางบริษัทตาง ๆ ผันผวนไป ตามอุตสาหกรรม 

ตามแนวคิดของ พอรตเตอร อางใน สาโรจน โอพิทักษชีวิน (2546) ธรรมชาติของ
ความไดเปรียบเชิงแขงขัน (The Nature of Competitiveness) ในอุตสาหกรรม ใดอุตสาหกรรมหน่ึง 
สามารถพิจารณาไดวาประกอบดวยพลังท้ังหาดัง ภาพท่ี 1 ตอไปนี้ 

 
 

 
ภาพท่ี 1 ตวัแบบ 5 พลังของการแขงขัน (Five-Force Model of Competition) 

ท่ีมา :  สาโรจน โอพิทักษชีวิน (2546) 

คูแขงในอุตสาหกรรม 

ศักยภาพในการเขามาของคูแขงใหม 

ศักยภาพการพฒันาผลิตภัณฑทดแทน 

อํานาจตอรองของ     
ซัพพลายเออร 

อํานาจตอรองของ     
ผูบริโภค 
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 1) การแขงขันระหวางบริษัทท่ีมีอยูเดิม (Rivalry Among Competitive Firms) 
  การแขงขันระหวางบริษัทท่ีมีอยูเดิม ไดรับการพิจารณาวา เปนพลังอํานาจท่ีทรงอานุภาพ
มากท่ีสุดในหาพลังของการแขงขัน กลยุทธท่ีบริษัทหนึ่งใช จะสามารถประสบความสําเร็จได  ก็
ตอเม่ือระดับหรือขอบเขตท่ีกลยุทธนั้นกอใหเกิดความไดเปรียบเชิงแขงขันเหนือกลยุทธท่ีบริษัทอ่ืน
ใช  การเปล่ียนแปลงกลยุทธของบริษัทหนึ่งอาจไดรับการโตตอบแกแคนโดยอีกบริษัทหนึ่ง  เชน  
การลดราคา  การ เพิ่ มพูน คุณภาพ   การป รับ เ พ่ิม รูป ลักษณ สินค า  การใหการบ ริการ  
การขยายระยะเวลาประกัน และการเพิ่มโฆษณา ระดับความรุนแรงในการแขงขันมีแนวโนมท่ีจะ
เพิ่มมากข้ึน  โดยปกติความรุนแรงของสภาวะการแขงขันข้ึนอยูกับปจจัยตาง ๆ ดังนี้  

1.1) จํานวนคูแขงในอุตสาหกรรม (Number of Competitor)  
1.2) อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (Rate of Industry Growth)  
1.3) ความเหมือนหรือแตกตางของสินคาและบริการ (Product or Service 

Characteristic)      
1.4) มูลคาของตนทุนคงท่ี (Amount of Fixed Costs)  
1.5) ขอจํากัดในการออกจากอุตสาหกรรม (High Exit Barriers)  
1.6) ความแตกตางทางพ้ืนฐานของคูแขงขันในอุตสาหกรรม (Diversity of Rivals)              
1.7) โครงสรางในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม (Competitive Structure)  

2) ศักยภาพในการเขามาของคูแขงใหม (Potential Entry of New Competitors) 
เม่ือใดก็ตามท่ีบริษัทใหม ๆ  สามารถเขามาในธุรกิจอยางงายดาย  เม่ือนั้นการแขงขัน

จะทวีความรุนแรงมากข้ึน  กําแพงหรือขวากหนามท่ีจะกีดกันการเขามาในธุรกิจจะมีมากข้ึน  
ขณะท่ีมีส่ิงกีดขวางหลายส่ิง แตบางทีบริษัทท่ีเขามาใหมอาจจะใชกลวิธีตาง ๆ  ในการเขาสูตลาด
หลากหลายวิธีมากข้ึน  เชน  ผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพสูง ลดราคาใหต่ําลง การมีทรัพยากรทาง
การตลาดท่ีมากมาย  ดังนั้นอุปสรรคของคูแขงขันรายใหมท่ีจะเขาสูอุตสาหกรรมท่ีสําคัญ ไดแก 

2.1) การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) ซ่ึงโดยปกติจะมีความ
เกี่ยวเนื่องกับขนาดขององคกรธุรกิจท่ีมีอยูเดิมในอุตสาหกรรมแลว ซ่ึงการเปรียบเทียบเนื่องจาก
ขนาดนี้เกิดข้ึนจากตนทุนท่ีใชในการผลิตและการดําเนินงานท่ีลดลง เนื่องจากองคกรธุรกิจมีกําลัง
การผลิตหรือยอดการขายท่ีเพิ่มมากข้ึน หรือลดสวนท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือวัตถุดิบเปนจํานวนมาก หรือ
การกระจายตนทุนคงท่ีตามขนาดของการผลิตท่ีมาก 

2.2) ความแตกตางของสินคาและบริการ (Product Differentiate) องคกรท่ีอยูใน
อุตสาหกรรมอยูแลวจะไดเปรียบในแงท่ีวาตัวสินคา ซ่ึงเปนท่ีรูจักกันอยางแพรหลายและมีลูกคา
ภักดีตอสินคาชนิดนั้นอยูแลว (Brand  Loyalty) ซ่ึงความภักดีในตราสินคานี้สามารถเกิดข้ึนมาจาก 
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การโฆษณาอยางตอเนื่อง การปกปองสินคาโดยการจดทะเบียนสิทธิบัตร การมีนวัตกรรม 
(Innovation) ของสินคาใหม ๆ  การใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและบริการที่เปนเยี่ยม  
การภักดีตอสินคานี้  ทําใหองคกรธุรกิจใหมท่ีจะเขามาสูตลาดตองเสียคาใชจายท่ีจะลบลางขอเสีย
เปรียบเหลานี้และเผชิญกับความยุงยากท่ีจะแยงสวนแบงตลาดไปจากองคกรธุรกิจเดิม 

2.3) เงินลงทุน (Capital Requirements) โดยปกติองคกรธุรกิจใหมท่ีจะเขามาใน
อุตสาหกรรมจะตองใชเงินลงทุนสูงในหลายดาน เชน โรงงาน เคร่ืองจักรในการผลิต การวิจัยและ
พัฒนาผลิตภัณฑ การสงเสริมการจัดจําหนาย ซ่ึงการลงทุนท่ีใชเม็ดเงินสูงคาใชจายในการ
ดําเนินงานสูง ซ่ึงทําใหเกิดความเสียเปรียบตอองคกรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรม 

2.4) คาใชจายในการเปล่ียนสินคา (Switching Costs) ซ่ึงเปนคาใชจายท่ีลูกคาจะตอง
จาย   เม่ือเปล่ียนไปใชสินคาหรือบริการหนึ่งเปนอีกชนิดหนึ่ง โดยปกติลูกคาไมนิยมท่ีเปล่ียนสินคา
หรือบริการที่ใชอยูเดิม นอกจากธุรกิจใหมเสนอสินคาและบริการที่มี ประสิทธิภาพในการทํางานท่ี
สูงข้ึนหรือมีราคาท่ีถูกลงอยางเห็นไดชัด 

 2.5) การเขาถึงชองทางในการจัดจําหนาย (Access to Distribution Channel) ในการ
จัดจําหนายสินคาและบริการ ชองทางในการจัดจําหนายมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง ซ่ึงองคกรธุรกิจ
เดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมน้ันจะมีการจัดต้ังชองทางการจัดจําหนายท่ีพรอมอยูแลว ซ่ึงมักเกิดข้ึนจาก
ความสัมพันธท่ียาวนานท่ีอยูกับผูจัดจําหนายหรือพอคาคนกลาง การท่ีองคกรธุรกิจใหมจะเขามา 
สรางชองทางการจัดจําหนายข้ึนมาใหมจึงไมใชเร่ืองงายหรือถาจะใชชองทางการจัดจําหนายท่ีมีอยู
เดิมโดยจะตองมีส่ิงจูงใจใหกับชองทางการจัดจําหนายเพื่อองคกรธุรกิจใหม สามารถใหบริการได 
เชน การใหสวนลด การโฆษณารวม ดังนั้น เพื่อแกไขปญหาในดานชองทางการจัดจําหนายนี้  
องคกรธุรกิจหลายแหลงไดวาจางใหองคกรท่ีมีหนาท่ีในการจัดจําหนายเพียงอยางเดียว ดําเนินการ
จัดจําหนายสินคาเม่ือเขาสูอุตสาหกรรมใหม 

 2.6) ตนทุนซ่ึงไมสามารถลอกเลียนแบบได (Cost Disadvantage Independent of 
Scale (Size) or  Absolute Advantage) องคกรธุรกิจเดิมท่ีอยูในอุตสาหกรรมจะมีการไดเปรียบ
เนื่องจากตนทุนท่ีต่ําซ่ึงคูแขงขันท่ีจะเขามาใหมไมสามารถลอกเลียนแบบหรือทดแทนไดโดยงาย 
ซ่ึงการไดเปรียบในลักษณะนี้ไมจําเปนตองเกิดจากการมีตนทุนต่ําเทานั้น แตการไดเปรียบเหลานี้
อาจจะเกิดข้ึนมาจากประสบการณของการอยูในอุตสาหกรรมมานาน ความลับทางการคา การ
ควบคุมแหลงวัตถุดิบหรือแรงงานชองทางในการจัดหาเงินท่ีมีตนทุนท่ีต่ํา เทคโนโลยีท่ีไดรับการ
ปกปองทางลิขสิทธ์ิและทําเลที่ตั้งท่ีดี หรือการไดรับการสนับสนุนการภาครัฐ 

 2.7) นโยบายของรัฐบาล (Government Policy) รัฐบาลมีสวนชวยในการจํากัดการเขา
สูอุตสาหกรรมขององคกรธุรกิจใหม ๆ โดยการใหสัมปทานหรือสิทธิพิเศษในการดําเนินงานหรือ
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ในการแสวงหาวัตถุดิบท่ีมีจํากัด โดยเฉพาะอยางยิ่งในประเทศท่ีกําลังพัฒนาอยางประเทศไทย
รัฐบาลมีการคุมครองสิทธ์ิในการดําเนินธุรกิจบางประเภท เชน สัมปทานเครือขายโทรศัพท เปนตน 

จากสภาวการณตลาดสวนใดก็ตามท่ีคูแขงสนใจจะเขามาดําเนินธุรกิจดวยนั้น ยอมถือ
ไดวาสวนตลาดนั้นมีความนาสนใจนอย เพราะคูแขงท่ีจะเขามาใหมยอมตองนํากําลังการผลิต กําลัง
ทางทรัพยากร และสวนผสมทางการตลาดใหม ๆ เขามาดวย ท้ังนี้เพื่อชวงชิงเอาสวนครองตลาดไป
จากผูประกอบการรายเดิมท่ีมีอยู และเพื่อเปนการกระตุนใหตลาดขยายตัวอีกอยางหนึ่งยิ่งถาคูแขง
ขันท่ีจะเขามาใหม ดําเนินการทางกิจกรรมการตลาดเนนหนักไปทางการชวงชิงสวนแบงตลาดจาก
ผูประกอบการเดิมท่ีมีอยูยิ่งจะทําใหสวนตลาดนั้นไมนาสนใจยิ่งข้ึน 

3) ศักยภาพการพัฒนาผลิตภัณฑทดแทน (Potential Development of Substitute Product)  
ในอุตสาหกรรมหลาย ๆ  ประเภท  ผูผลิตผลิตภัณฑท่ีใชทดแทนอยูในสนามแขงขัน

เดียวกับบริษัท จะทําใหมีแรงกดดันของการพัฒนาผลิตภัณฑทดแทนจะเพิ่มมากข้ึน ก็ตอเม่ือ  
1. ผลิตภัณฑทดแทนใหคุณคาเดียวกันในราคาถูกกวา 
2. ผูซ้ือคุนเคยกับผลิตภัณฑทดแทน 

ถาสินคาของอุตสาหกรรมไหนท่ีมีความสามารถในการทดแทนกันไดมาก อุตสาหกรรม
นี้ก็อาจถูกคุกคามไดงาย ผลกําไรก็อาจลดลงไดงาย โดยปจจัยท่ีจะกําหนดภัยคุกคามจากสินคา
ทดแทน   

4) อํานาจตอรองของซัพพลายเออร  (Bargaining Power of Supplier) 
อํานาจตอรองของซัพพลายเออรมีผลกระทบตอความรุนแรงการแขงขันในอุตสาหกรรม

เปนอยางยิ่ง  เม่ือจํานวนซัพพลายเออรมากราย  เม่ือวัตถุดิบในการผลิตสินคาทดแทนมีนอยหรือเม่ือ
ตนทุนในการเปล่ียนไปซ้ือสินคาแบรนดอ่ืนสูง ประโยชนท่ีของท้ังซัพพลายเออรและผูผลิตท่ีจะ
ชวยเหลือซ่ึงกันและกัน ดวยการกําหนดราคาท่ีสมเหตุสมผล การปรับปรุงคุณภาพ การพัฒนาการ
บริการใหม ๆ  การสงมอบดวยระบบทันเวลา  (Just-In-Time) และการลดตนทุนสินคาคงคลัง 
ดังนั้นจึงเปนการเพิ่มพูนอัตราการทํากําไรในระยะยาวของทุกฝายท่ีเกี่ยวของ 

บริษัทอาจใชกลยุทธรวมตัวไปขางหลัง (Backward Integration Strategy) เพ่ือควบคุม
หรือเปนเจาของซัพพลายเออร กลยุทธนี้จะมีประสิทธิผลเม่ือซัพพลายเออรไววางใจไมได สินคามี
ราคาแพงเกินไป หรือ ไมสามารถตอบสนองความตองการของบริษัทหรือธุรกิจได การใชกลยุทธ
รวมตัวไปขางหลัง ทําใหธุรกิจสามารถเจราจาตอรองกับซัพพลายเออรได 

5) อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Consumers) 
เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการเปนจํานวนมาก จะทําใหอํานาจการตอรองเพ่ิมมากข้ึน 

ซ่ึงมีผลกระทบตอระดับความรุนแรงหรือความเขมขนของการแขงขันในอุตสาหกรรม  อํานาจการ
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ตอรองของผูบริโภคจะมีสูงข้ึน เม่ือสินคาและบริการนั้นไมมีลักษณะความแตกตางท่ีเหนือกวา 
(Differentiated) หรือเปนสินคามาตรฐานท่ัวไป (Standard) การตอรองของผูบริโภค ไดแก ราคา 
การประกัน และแพคเกจ  

 
การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงในตลาด  

(STP Marketing) 
การวิเคราะหตลาดและคนหาโอกาสทางการตลาดตามแนวคิด STP Marketing จะแบง

สวนของตลาดออกเปนสวนยอย (Segmentation)  จากน้ันก็กําหนดตลาดเปาหมายท่ีตองการเลือก  
(Target Market) เม่ือเลือกตลาดท่ีตองการไดแลว ตอไปก็เปนการวางตําแหนงของผลิตภัณฑใน
ตลาด (Positioning) โดยมีเปาหมายเพื่อคนหาลูกคาท่ีแทจริง (Real Prospects) เพื่อผลักดันไปสูการ
ซ้ือ และไดรับประสบการณที่ดี ตลอดจนกลายเปนลูกคาท่ีมีความสัมพันธแนนแฟนในระดับท่ี
สูงข้ึนไป  โดยแตละสวนยอยมีรายละเอียดดังนี้ (กําพล  สุทธิพิเชษฐ, 2552) 

1) Segmentation เปนแนวคิดของการแบงกลุมลูกคา ซ่ึงอาจจะแบงกลุมลูกคาออกเปน
กลุม เชน แบงตามการเลือกตลาดท่ีบริษัทสามารถเขาไปทําตลาดไดงาย ถาจะใหเขาใจงายๆ ตาม
ภาษานักการตลาดอาจจะมองการแบงกลุมลูกคา อาทิ  

 -  สภาพภูมิศาสตร เชน อัตราการเติบโตของประชากร ลักษณะภูมิศาสตร ในดาน
ความหนาแนนของประชากร เปนตน 

 -  ลักษณะประชากร เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได และสถานภาพครอบครัว 
เปนตน  

 -  ลักษณะทางจิตวิทยา เชน คุณคา ทัศนคติ และไลฟสไตล เปนตน 
 - พฤติกรรม เชน รูปแบบ พฤติกรรมการซ้ือ ความจงรักภักดีตอแบรนด ประโยชนใช

สอย และการออนไหวดานราคา เปนตน  
แนวทางการแบงสวนตลาดท่ีมีประสิทธิผลประกอบดวย  5 แนวทางหลัก คือ  
-   Measurable สวนของตลาด ท่ีเกิดข้ึนตองสามารถวัดคาได  
-  Substantial สวนของตลาดท่ีได ตองมีมูลคามากพอ กลาวคือ ตองคุมคาตอการ

ลงทุนและการใช ความพยายามในการทําการตลาดของบริษัท  
-  Accessible บริษัทสามารถเขาถึงสวนของตลาดน้ีได  
-  Differentiable ความตองการในสวนของตลาดเดียวกันยอมมีลักษณะเหมือนกันหรือ

อยางนอยคลายกัน และความตองการในแตละสวนของตลาดยอมแตกตางกัน  
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-  Actionable บริษัทสามารถออกแบบกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับแตละสวน
ของตลาดได  

2) Target Market  คือ  การกําหนดตลาดเปาหมายท่ีเปนกลุมลูกคา  ซ่ึงมีศักยภาพ
สําหรับการตลาด การกําหนดตลาดเปาหมายนั้นตองมีการประเมินคุณคาสวนของตลาดแตละสวน  
โดยคํานึงถึงปจจัย  2  ประการ  คือ  ความนาสนใจของแตละสวนของตลาด พิจารณาจากขนาดของ
ตลาด มูลคาตลาด ความเส่ียง และวัตถุประสงคและทรัพยากรของบริษัทท่ีมีอยู ธุรกิจสามารถ
กําหนดตลาดเปาหมายไดใน 3 รูปแบบ ไดแก  

 2.1) การเลือกเพียงสวนของตลาดเดียวเปนตลาดเปาหมาย (Single-segment 
Concentration) ซ่ึงธุรกิจสามารถสรางความรูความเขาใจในความตองการของสวนของตลาดท่ีเลือก
ไดอยางลึกซ้ึง และยังสรางชื่อเสียงและความชํานาญเฉพาะดานใหกับธุรกิจได แตก็จะมีความเส่ียง 
หากไมประสบความสําเร็จในสวนของตลาดท่ีเลือก  

 2.2) การเลือกหลายสวนของตลาดเปนตลาดเปาหมาย (Differentiated Marketing) 
สวนใหญเปนธุรกิจขนาดใหญ มีทรัพยากรมากพอท่ีจะวางกลยุทธสวนประสมการตลาดหลายชุด
สําหรับแตละสวนของตลาดท่ีเลือกเขาไป  

 2.3) การเลือกทุกสวนของตลาดเปนตลาดเปาหมาย (Undifferentiated Marketing) 
เปนธุรกิจท่ีตองการใหผลิตภัณฑของตนตอบสนองความตองการของลูกคาทุก ๆ  สวนของตลาด 
โดยไมแยกกลยุทธการตลาดใหมีความแตกตางกันตามแตละสวนของตลาด  ซ่ึงโอกาสท่ีธุรกิจจะ
ประสบความสําเร็จจากกลยุทธประเภทนี้มีนอยมาก  เนื่องจากผูบริโภคในแตละสวนของตลาดยอม
มีความแตกตางกัน สวนของตลาดแตละสวนก็จะยิ่งมีขนาดเล็กลง จนกลายเปนสวนยอยของตลาดท่ี
เรียกวา Niche Market และกลยุทธการตลาดก็จะมีลักษณะเฉพาะตามสวนของตลาดหรือสวนยอย
ของตลาดแตละสวนในท่ีสุด  

3) Positioning  คือ  การออกแบบขอเสนอและภาพลักษณของสินคาและธุรกิจ  เพื่อ
สรางความโดดเดนในตลาดเปาหมาย  ซ่ึงจะชวยใหเราอธิบายไดวาลูกคาหรือตลาดเปาหมายอยู
ตรงไหนของตลาด  เม่ือเทียบกับคูแขงขันเราอยูตรงไหน ตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีดีนั้นจะตองทํา
ใหผลิตภัณฑโดดเดน และกลุมลูกคาเปาหมายไดเห็นถึงคุณประโยชนในผลิตภัณฑของเรา เม่ือใดก็
ตามท่ีเราสามารถทําใหผลิตภัณฑของเรายืนอยูไดอยางโดดเดน ก็จะเทากับเพิ่มโอกาสท่ีลูกคาให
ความสนใจ จึงมีความสําคัญมากท่ีจะตองเขาใจในผลิตภัณฑของเราในมุมมองของลูกคาท่ี
เปรียบเทียบกับคูแขง 
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     สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) 
เสาวภา มีถาวรกุล (2548) กลาววาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) หรือ

ท่ีเรียกวา 4Ps หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือการตลาดท่ีกิจการใชในการดําเนินการใหบรรลุ
วัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายและเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได
ซ่ึงกิจการตองนํามาใชรวมกัน หรือนํามาประสมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมายและ
การกําหนดสวนประสมตลาดน้ี จําเปนตองคํานึงถึงความจําเปนและความตองการของตลาด
เปาหมายมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการซ่ึงเปนส่ิงท่ีสามารถสนองความ
จําเปน ความตองการและความพอใจของผูบริโภคไดท้ังเปนส่ิงท่ีเสนอใหกับตลาดเพ่ือเรียกรอง
ความสนใจและความเปนเจาของ ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติท่ีมีตัวตนและไมมีตัวตน 

2) ราคา (Price) หมายถึง เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ซ่ึงการ
กําหนดราคาผลิตภัณฑควรเปนราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (The right price) ฉะนั้นตองคํานึงถึง
วิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธการกําหนดราคา เพราะราคาเปนส่ือกลางในการ
แลกเปล่ียนสินคาและบริการ 

3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เปนกิจกรรมทางการตลาดในการนําผลิตภัณฑท่ี
ถูกตองออกสูตลาดเปาหมายในการจัดจําหนายนี้ รวมถึง สถานท่ีจําหนายท่ีไหน จําหนายผานคน
กลางระดับไหน อยางไร และมีการเคล่ือนยายผลิตภัณฑอยางไร และการเก็บรักษาอยางไร ซ่ึงใน
การนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ประกอบดวย 2 สวนคือ  

3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) เปนการพิจารณาวาจะมีการ
จําหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางระดับไหนบาง อยางไร ซ่ึงชองทางการจัดจําหนายเปนเสนทาง
ผานของการแลกเปล่ียนกรรมสิทธในผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคสุดทายหรือผูใชเพื่อการ
อุตสาหกรรม โดยมีกลุมสถาบันเขาทําหนาท่ีในการนําผลิตภัณฑจากการผลิตสูการบริโภคในชอง
ทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลางทุกชนิด และผูบริโภค 

 3.2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑในปริมาณท่ีตลาดเปาหมายตองการไปยังสถานท่ีท่ีถูกตอง และในเวลาที่
เหมาะสม กิจกรรมในสวนนี่ไดแก การขนสง การเก็บรักษา การคลังสินคา การควบคุมสินคาคงคลัง 
การคะเนยอดขาย การวางแผนการจําหนาย การดําเนินการเกี่ยวกับการส่ังซ้ือ การบรรจุหีบหอ การ
เคล่ือนยายวัสดุและสินคา เปนตน 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เปนการติดตอส่ือสารระหวางผู
จําหนายในการเสนอผลิตภัณฑกับตลาดเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
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พฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาดเปนวิธีท่ีชวยเสริมสรางการติดตอส่ือสารใหผูบริโภคมี
ความรู ความเขาใจ ในผลิตภัณฑท่ีเสนอขายในตลาดมากยิ่งข้ึน 

 
2.2 การทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ณัฐ  งานสุจริต (2542) ศึกษาเกี่ยวกับ  การสํารวจสภาพตลาดของผลิตภัณฑปุยเคมี : 
กรณีศึกษาตําบลทาทุงหลวง  ทากาศ  และทาขุมเงิน  อําเภอแมทา  จังหวัดลําพูน  ผลการศึกษา
พบวา  ประชากรในพ้ืนท่ีปลูกพืชเศรษฐกิจท่ีสําคัญคือ  ขาว  ลําไย  มะมวง  หอมแดง และกระเทียม  
มีผูจําหนายปุยเคมีท่ีไดรับใบอนุญาตจากสํานักงานเกษตรอําเภอเพียง  2  ราย  โดยมีคนในทองถ่ิน
เปนเจาของ อาศัยความคุนเคยและเปนท่ีรูจักของคนในทองถ่ินเปนชองทางในการดําเนินธุรกิจ  
เนื่องจากมีพืชเศรษฐกิจเพียงไมกี่ชนิดทําใหผลิตภัณฑปุยเคมีท่ีนํามาจําหนายก็จะเนนเฉพาะปุยเคมี
ชนิดเม็ดเพราะสะดวกในการใชและสูตรท่ีจําเปนและเหมาะสมกับพืชชนิดดังกลาว  จะมีเพียงไมกี่
สูตรและย่ีหอท่ีนํามาจําหนายก็มีเพียง  4  ยี่หอท่ีเปนท่ีนิยมคือ  ยี่หอกระตาย  เรือใบ  หัววัว-คันไถ  
และใบไม  (ปุยแหงชาติ)  ปจจัยดานคุณภาพและราคาของสวนประสมทางการตลาด เปนปจจัยท่ีมี
ความสําคัญมากตอการเลือกซ้ือและเลือกใชปุยเคมี  รานจําหนายปุยเคมีท้ัง  2  รานไมมีการแขงขัน
กันในดานราคา  ดานความตองการใชปุยเคมีในอนาคตนั้น พบวา  เกษตรกรสวนใหญยังคงใช
ปุยเคมีตอไปโดยจะมีความตองการใชในดานปริมาณ  สูตร  และยี่หอเหมือนการใชในปจจุบัน  โดย
ยี่หอท่ีมีความตองการซื้อและใชในระดับมากประกอบดวยยี่หอกระตายและเรือใบ  สวนราน
จําหนายปุยเคมีพบวาสวนใหญตองการเปล่ียนแปลงรานจําหนายเพื่อใหไดปุยเคมีท่ีมีราคาถูกลง 

วราลี ฉัตรอัจฉริยะกุล (2552) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยชีวภาพ
ของเกษตรกรในจังหวัดนครปฐม การเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากเกษตรกร ในจังหวัด
นครปฐม จากการศึกษาพบวา พฤติกรรมการซ้ือปุยชีวภาพของกลุมตัวอยาง พบวามีการซ้ือปุยจาก
รานจําหนายปุยท่ัวไป โดยทําการซ้ือปุยชีวภาพระหวางการเพาะปลูก มีความถ่ีในการซ้ือปุยชีวภาพ 
3 – 4 คร้ังตอป แตละคร้ังมีคาใชจายในการซ้ือปุยชีวภาพ ไมเกิน 5,000 บาท ตอคร้ัง สวนใหญจะ
ชําระเงินคาปุยดวยเงินสด มีเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยชีวภาพ คือ ชวยฟนฟูสภาพ
ของดิน และจะตัดสินใจเลือกซ้ือปุยดวยตนเองมากท่ีสุด ดานชองทางการรับขาวสาร พบวากลุม
ตัวอยางไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับปุยชีวภาพ จากเพื่อนบานหรือผูนํากลุมปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 
การตัดสินใจเลือกซ้ือปุยชีวภาพของเกษตรกร ในจังหวัดนครปฐม สามารถจําแนกตามปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ดังนี้ ปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญสูงสุดคือ ปจจัย
ทางเศรษฐกิจ สําหรับปจจัยยอยของสวนประสมทางการตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืนๆ แตละปจจัยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑไดแกคุณภาพของปุย ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาสินคา
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เม่ือเทียบกับผูขายรายอ่ืน ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก สถานท่ีขายปุยมีความนาเช่ือถือ ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาและประชาสัมพันธ ปจจัยทางเศรษฐกิจ ไดแก ราคา
ปุยเคมีท่ีปรับราคาสูงข้ึน ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง ไดแก ปุยชีวภาพอยูในการควบคุมของ 
พระราชบัญญัติ ปุย จากกระทรวงเกษตร ทําใหเกษตรกรม่ันใจคุณภาพปุยชีวภาพได ปจจัยทาง
วัฒนธรรม ไดแก คานิยมในการบริโภคอาหารปลอดสารพิษและ คานิยมในการใชปุยชีวภาพ เพื่อ
ปรับปรุงสภาพดิน 

สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ (2550) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุย
อินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ท่ีพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับสูง และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ เร่ืองมีตราย่ีหอสินคาเปนท่ีรูจักแพรหลาย และคุณภาพใชงาน มีอิทธิพลอยูในระดับ
สูงสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียดานราคา พบวาปจจัยเร่ืองราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา มีอิทธิพลอยูในระดับสูงสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียดานการ
จัดจําหนาย พบวาปจจัยเร่ืองสถานท่ีจําหนายอยูใกลบานของเกษตรกร มีอิทธิพลอยูในระดับสูงสุด
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยดานการ
โฆษณาทางวิทยุทองถ่ิน มีอิทธิพลอยูในระดับสูงสุด 

ภูมิศักดิ์ อินทนนท และวิจิตร อุดอาย  (2545)  ไดศึกษาการพัฒนาปุยอินทรียอัดเม็ดจาก
วัสดุเกษตรแบบผสมผสานเพื่อลดตนทุนการผลิตและผลิตปุยเพื่อการพาณิชยพบวาการใชปุย
อินทรียอัดเม็ดสูตรตาง ๆ  ทดสอบเปรียบเทียบกับปุยเคมี  โดยทดสอบกับพืช  4 ชนิดไดแก 
ดาวเรือง คะนา พริก ขาว พบวาการใชปุยอินทรียอัดเม็ด มีผลใหคุณสมบัติดานกายภาพของดิน เชน 
ความพรุน ความสามารถในการอุมน้ําและการแลกเปล่ียนอากาศในดินสูงข้ึน ความหนาแนนรวม
ลดลงเม่ือเปรียบเทียบกับการใชปุยเคมีดวยเหตุนี้การใสปุยอินทรียอัดเม็ดจึงชวยใหดินมีคุณสมบัติท่ี
เหมาะสมตอการปลูกพืชยิ่งข้ึน 

โกมล  นาคสิงห  (2550)  ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอสบปราบ จังหวัดลําปางพบวาระดับความสําคัญของ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย เกษตรกรใหความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดดาน การจัดจําหนายในระดับสําคัญมาก รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ
และดานราคาตามลําดับ และใหความสําคัญระดับปานกลางในปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดย
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีเกษตรกรใหความสําคัญในระดับสูงสุดคือ ไมเปนผลเสียตอดินและ
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ส่ิงแวดลอมรองลงมาคือมีวิธีการใชงายและ ปจจัยดานราคาท่ีเกษตรกรใหความสําคัญในระดับ
สูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑรองลงมาคือการใหเครดิตและ
สวนลดเงินสด ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีเกษตรกรใหความสําคัญในระดับสูงสุดคือ สะดวกใน
การเดินทาง หาซ้ือไดงายมีจําหนายท่ัวไปและมีบริการสงถึงท่ี ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ี
เกษตรกรใหความสําคัญในระดับสูงสุดคือ มีการแนะนําบอกตอจากบุคคลอ่ืน ๆ  เชน  ญาติ เพื่อน
และการรับคืน/เปล่ียนผลิตภัณฑและใหความสําคัญระดับปานกลางกับ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดประเภทส่ือโฆษณา 
 
2.3 กรอบแนวคิด 
  
 
  
 
การสัมภาษณเชิงลึก 

 

สวนประสมการตลาด (4Ps) 

การวิเคราะหสิ่งแวดลอมทาง
การตลาด (SWOT Analysis) 

Five – Forces Model 

STP 
Marketing 

ความเปนไปไดทางการตลาด 

(Market Feasibility) 

กลยุทธทางการตลาด 


