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บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล 

อุตสาหกรรมปลาทูนากระปองเปนอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาเพิ่มสูง โดยการนําเขา
วัตถุดิบมาแปรรูปเปนสินคาเพื่อการสงออกเปนหลัก มีมูลคาการสงออกในสัดสวนมากถึงรอยละ 
80 ของมูลคาการสงออกผลิตภัณฑอาหารทะเลกระปอง สงผลใหประเทศไทยเปนผูสงออกปลาทูนา
กระปองอันดับหนึ่งของโลก ในป พ.ศ. 2550 ประเทศไทยสงออกปลาทูนากระปองมีมูลคา 46,101 
ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 14.0  เม่ือเทียบกับป พ.ศ. 2549 สาเหตุเนื่องจากตนทุนวัตถุดิบท่ีมีการ
ปรับตัวสูงข้ึนกวา 2 เทา ขณะท่ีปริมาณการสงออกลดลงเหลือ 451,410 ตันซ่ึงขยายตัวเพิ่มข้ึนใน
ปริมาณท่ีลดลงจากป 2549 รอยละ 8.0 เม่ือเทียบกับปริมาณการสงออกของป 2549 ท่ีขยายตัว
เพิ่มข้ึนจากป พ.ศ. 2548 รอยละ 12.0 (Thai Food Processors Association, 2551: ออนไลน)  

จากการแขงขันและการกีดกันทางการคาในตลาดสงออกท่ีรุนแรงข้ึนเปนลําดับ จึง
สงผลใหบริษัทผูผลิตเร่ิมใหความสนใจและใหความสําคัญกับตลาดภายในประเทศเพิ่มข้ึน ปจจัยท่ี
สนับสนุนการขยายตัวของปริมาณการบริโภคปลาทูนากระปองภายในประเทศ คือกระแสความใส
ใจในสุขภาพและการควบคุมน้ําหนักของผูบริโภคท่ีคอนขางใหความสําคัญมากข้ึน ทําใหการ
บริโภคปลาทูนากระปองเพ่ือสุขภาพมีแนวโนมขยายตัวสูงข้ึน ขณะท่ีปลาทูนากระปองมีภาพลักษณ
ท่ีคอนขางสูงทําใหสามารถต้ังราคาคอนขางสูงได การประชาสัมพันธถึงคุณคาทางอาหารและให
ผูบริโภคทราบวาสามารถนําผลิตภัณฑกลุมปลาทูนากระปองในน้ํามันทานตะวัน ปลาทูนากระปอง
ในน้ําเกลือและปลาทูนากระปองในนํ้าแร ซ่ึงเรียกช่ือรวมๆ วา “Standard Product” ไปปรุงอาหาร
ไดหลายประเภทและบริษัทผูผลิตก็พยายามเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภคดวยการพัฒนาและ
ปรับปรุงผลิตภัณฑปลาทูนากระปองชนิดใหมๆออกสูตลาด โดยเฉพาะปลาทูนากระปองใน
เคร่ืองแกงตางๆ และปลาทูนากระปองปรุงรส ซ่ึงเรียกช่ือรวมๆ วา “Value Added Product” และ
ปลาทูนาสเปรด “Daily Tuna Product”  ท่ีสอดรับกับพฤติกรรมของผูบริโภค จึงทําใหตลาดปลา    
ทูนากระปองยังคงมีการขยายตัวในอัตราท่ีสูงข้ึน ตลาดผลิตภัณฑปลาทูนากระปองในประเทศมี
มูลคา 850 ลานบาทในป 2549 โดยการแขงขันในประเทศเปนการแขงขันของ 2 แบรนดใหญคือ 
“นอติลุส” ซ่ึงมีสวนแบงการตลาดรอยละ 40  และ “ซีเล็คทูนา” มีสวนแบงตลาดรอยละ 35 และ
อ่ืนๆ(อะยัม โรซา ทีซีบีและไฮนซ)รอยละ 25 โดยแบรนด “นอติรุส” ไมมีแผนการเปดตัวสินคาใหม
แตจะเนนทําตลาดสินคาเดิมท่ีมีอยู การทําการสงเสริมการตลาดโดยการผลิตภาพยนตรโฆษณา       
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“นอติรุส ทูนา สเปรด อรอยไดบอย ไมมีเบ่ือ” และรวมมือกับมหาวิทยาลัยบูรพา จันทบุรีและศูนย
การศึกษาการพัฒนาอาวคุงกระเบนจัดทําโครงการ “หาดสวย น้ําใส อนุรักษทะเลไทย ถวายพระ
เจาอยูหัว” ในป 2549  ขณะท่ีแบรนด “ซีเล็คทูนา” ใหความสําคัญในเร่ืองสุขภาพภายใตคอนเซ็ปท 
“ไขมันตํ่า” โดยมีซีเล็ค ทูนา สเต็ก ในน้ําแรเปนสินคาพรีเมียมหลักและใชกลยุทธไซสซ่ิงออก
ผลิตภัณฑใหมขนาด 150 กรัมในกลุมซีเล็คทูนาเครื่องแกงเพ่ือเปนการขยายตลาดในระดับแมส 
ประกอบกับมีแผนการสงสริมการตลาด โดยการโฆษณาและประชาสัมพันธผานส่ือโทรทัศน 
หนังสือพิมพและแมกกาซีนตางๆ อยางตอเนื่อง เปนการแนะนําสินคาขนาดใหมใหผูบริโภครูจัก
มากข้ึน เพื่อขยายฐานกลุมเปาหมายใหครอบคลุมกลุมเด็กและกลุมผูสูงอายุ เพิ่มข้ึนจากกลุมผูใหญ
และวัยรุน (บริษัท มารเก็ตอินโฟ แอนด คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด, 2551: ออนไลน)  

เนื่องจากผูผลิตปลาทูนากระปองแบรนดตางๆ ไดวางกลุมเปาหมายท่ีมีลักษณะ
แตกตางกัน มีกลยุทธในการส่ือสารการตลาดเพ่ือวางตําแหนงหรือจุดขายท่ีตางกัน ทําใหผูบริโภค
รับรู มีทางเลือกและเหตุผลในการเลือกซ้ือท่ีแตกตางกัน การวางกลยุทธการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ
โดยเฉพาะการสื่อสารการตลาดท่ีไดผลตรงกับกลุมเปาหมาย จําเปนตองทราบพฤติกรรมและ
ลักษณะของกลุมเปาหมาย  (Target Profile) ท้ังนี้เพื่อใหสามารถนําขอมูลไปใชในการวางกลยุทธ
ในการสื่อสารการตลาดไดตรงกับกลุมเปาหมายท่ีซ้ือผลิตภัณฑปลา ทูนากระปองแบรนดตางๆ ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนตลาดท่ีมีปริมาณการบริโภคและเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูงใหมีการขยายตัว
เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องตอไป  

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองของกลุมลูกคาเปาหมายใน
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อทราบลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเปนผูซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
 1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองของกลุมลูกคา
เปาหมายในกรุงเทพมหานคร 

 2. ทําใหทราบถึงลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนา
กระปองในกรุงเทพมหานคร 
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 3. สามารถนําขอมูลไปใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดสําหรับบริษัทผูผลิต
และผูจําหนายผลิตภัณฑปลาทูนากระปอง 
 

นิยามศัพทท่ีใชในการศึกษา 
การวิเคราะหพฤติกรรม หมายถึง การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  คือ 6Ws และ  

1H ซ่ึง ประกอบ ดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why does the consumer buy?)ใครมีสวน
รวมในการตัดสินใจซ้ือ  (Who participates in the buying?)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  (When does the 
consumer buy?)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ผูบริโภคซ้ืออยางไร  (How 
does the consumer buy?) 

กลุมลูกคาเปาหมาย  หมายถึง กลุมผูซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปอง ในเขต 
กรุงเทพมหานคร  

ผลิตภัณฑปลาทูนากระปอง หมายถึง อาหารทะเลแปรรูปท่ีทําจากปลาทูนากับสาร 
ท่ีใชบรรจุอาจมีสวนประกอบอ่ืนๆผสมอยูดวยโดยบรรจใุนกระปองหรือภาชนะปดสนิท กันอากาศ
เขาออก และผานกรรมวิธีการใชความรอนอยางเพยีงพอ ท่ีจะปองกนัไมใหเสียหรือเปนอันตรายตอ
สุขภาพผูบริโภค (มอก. 142-2530) 

พฤติกรรม หมายถึง การกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการแสดงออกเพ่ือตอบ 
สนองตอส่ิงเราท้ังภายในและภายนอก  ไดแก 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบ ดวย ดวย ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in the target market?)  ผูบริโภคซ้ืออะไร  (What does the consumer buy?) ทําไม
ผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why does the consumer buy?)ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  (Who 
participates in the buying?)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  (When does the consumer buy?)  ผูบริโภคซ้ือท่ี
ไหน (Where does the consumer buy?) ผูบริโภคซ้ืออยางไร  (How does the consumer buy?) 

ลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย หมายถึง ลักษณะประชากรศาสตรและลักษณะของรูปแบบการ
ดํารงชีวิต 

 


