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บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาครั้งนี้เกี่ยวของกับศักยภาพทางการตลาด ดังนั้นทฤษฎีที่ควรนํามาเพื่อให      
สอดคลองกับการศึกษาจะเปนเรื่องที่เกี่ยวกับแนวคิดดานศักยภาพ ทฤษฎีทางการตลาดตาง ๆ และ
พฤติกรรมการบริโภค เพื่อใหสอดคลองกับแนวทางในการศึกษาซึ่งจะไดนําเอาหลักการตาง ๆ       
มาใชรวมกับการศึกษาในครั้งนี้ ดังนี้

2.1   กรอบแนวคิดในการศึกษา
 การศึกษาศักยภาพทางการตลาดของนกกระจอกเทศและผลิตภัณฑจากนกกระจอกเทศ 
ในภาคเหนือของประเทศไทย  มีกรอบแนวคิดในการศึกษาดังนี้



ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

14

ปจจัยท่ีมีผลตอศักยภาพของผูบริโภค

แผนภูมิท่ี 2.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา

ศักยภาพทางการ
ตลาดของ
นกกระจอกเทศ
และผลิตภัณฑ
จากนกกระจอก
เทศ

ศักยภาพของผูประกอบการเจาของฟารม
- ดานการผลิต
- ดานผลิตภัณฑ
- ดานการตลาด

ศักยภาพของผูประกอบธุรกิจ
-     ดานตลาด
- ดานผลิตภัณฑ
- ดานการตลาด

ศักยภาพของผูบริโภค
- ความสามารถในการซื้ออาหารและ

สินคานกกระจอกเทศ
- ความชอบในการซื้ออาหารและสิน

คานกกระจอกเทศ
- ความถี่ในการซื้ออาหารและสินคา

นกกระจอกเทศ
- ความสะดวกในการซื้ออาหารและ

สินคานกกระจอกเทศ
- การไดรับความรู ขอมูล ขาวสาร

ดาน อาหารและสินคานกกระจอก
เทศ

- การรับทราบประโยชนคุณคาทาง
โภชนาการของเนื้อนกกระจอกเทศ

- การใชผลิตภัณฑนกกระจอกเทศ

 เพศ
 อายุ
 ระดับการศึกษา
  อาชีพ
รายได
 แหลงขอมูลที่รูจักนกกระจอกเทศ
การเคยใชผลิตภัณฑนกกระจอกเทศ
รูปแบบที่เคยใชผลิตภัณฑกกระจอกเทศ
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2.2  แนวคิดเรื่องศักยภาพ
   2.2.1  ความหมายของศักยภาพ
จากการประมวลเอกสารที่เกี่ยวของ ผูวิจัยพบวา มีผูใหความหมายของคําวา “ศักยภาพ”

(potential) ไวมากมาย ดังตอไปนี้
ศักยภาพหรือขีดความสามารถ (capacity) หมายถึง อัตราความสามารถในการผลิตที่มาก

ที่สุดจากการทํางาน (maximum output rate) ตัวอยางเชน ศักยภาพของโรงภาพยนตรสามารถ
วัดไดจากปริมาณผูชมที่สามารถเขาชมภาพยนตรไดมากที่สุดในเที่ยวหนึ่ง ๆ สวนในกรณีของ
โรงงานผลิตรถยนต อาจจะวัดไดจากปริมาณสูงสุดที่สามารถผลิตไดในปหนึ่ง ๆ

สรุป ศักยภาพ หมายถึงพลังความสามารถหรือความพรอมของหนวยงานที่มีอยูในตัว    
ซ่ึงสามารถจําแนกออกมาใช เพื่อดําเนินการหรือประกอบกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่งภายในขอบเขต
ไดเปนผลสําเร็จจะมีลักษณะไมตายตัว แตอาจจะทําใหมีมากขึ้น หรือแข็งแรงขึ้นจากการพัฒนาเชน
แรธาตุที่มีอยูใตพื้นดินอาจจะมีคา มีประโยชนมากกมาย แตถาคนที่นําขึ้นมา หรือดึงขึ้นมาใชไมมี
ความรูไมมีความสามารถ ศักยภาพของแรธาตุนั้น ๆ ก็จะมีเทานั้น แตถาคนที่ดึงขึ้นมาใชความ
สามารถที่จะแปลงไปในรูปแบบลักษณะตาง ๆ กัน ศักยภาพของแรธาตุนั้น ๆ ก็จะมีมากขึ้นและมี
ประโยชนในการนํามาใชไดมากขึ้น ฉะนั้นศักยภาพจึงเปนพลังที่ไมไดเปนของตายตัว แตจะขึ้นอยู
กับโอกาสและความสามารถของผูนํามาใชและสามารถพัฒนาได  ซ่ึงในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาจะ
ไดศึกษาถึงศักยภาพทางการตลาดและผลิตภัณฑจากนกกระจอกเทศ โดยดูในเรื่องความพรอมของ
ตลาดดานการซื้อและการขาย

2.3  แนวคิดดานการตลาด
2.3.1  ความหมายของขอมูลทางการตลาด
ขอมูลทางการตลาด (marketing  information)   หมายถึง ความรู  ขอเท็จจริง ตัวเลข

เกี่ยวกับผลิตภัณฑการจัดจําหนาย  การสงเสริม การขาย และกําหนดราคา ซ่ึงรวมไปถึง
ความตองการของผูบริโภคดวย

2.3.2  เปาหมายทางการตลาด
กอนการกําหนดกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด   ผูประกอบการตองตั้งหลักใหดีกอน

วาตองการไดผลลัพธอะไร เพื่อที่จะไดเปนแนวทางในการจัดสรรทรัพยากร ไดอยางถูก ตองและ
เหมาะสมตอไป ดังนั้นการกําหนดเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงโดยทั่วไปเปาหมายทางการตลาดมัก
ครอบคลุมในประเด็นที่เกี่ยวกับ ยอดขายหรือสวนครองตลาด อัตราผลกําไร ภาพลักษณที่
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พึงปรารถนาระดับคุณภาพของสินคาและบริการ ตลอดจนระดับความพึงพอใจและอัตราการซื้อซํ้า
ของลูกคา เปนตน

ลักษณะของเปาหมายทางการตลาดที่ดี มี 2 ประการดวยกันคือ
1. ทาทาย หมายถึง ตองเปนเปาหมายหรือผลลัพธทางการตลาดที่สามารถบรรลุไดหาก

มีการทุมเทความพยายามอยางเต็มที่ และ
2. ชัดเจน หมายถึง  ตองเปนเปาหมายหรือผลลัพธที่สามารถประเมินผลไดอยางเปน

รูปธรรมภายในกรอบระยะเวลาที่กําหนดไว
ตารางขางลางนี้แสดงตัวอยางของเปาหมายทางการตลาดที่ขัดเจนและทาทาย            

เปรียบเทียบกับเปาหมายทางการตลาดที่ขาดคุณสมบัติดังกลาว

ตารางที่ 2.1 ตารางเปรียบเทียบเปาหมายทางการตลาด

เปาหมายที่ชัดเจน/ทาทาย เปาหมายที่ขาดความชัดเจน/ทาทาย
1.เพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น 30 เปอรเซ็นตจากปกอน 1.เพิ่มปริมาณการขายใหสูงขึ้นกวาปกอน
2.สรางกําไรสุทธิ 15 เปอรเซ็นตจากยอดขาย 2. สรางกําไรสูงสุด
3.ขยายชองทางการจําหนายสินคาเขาสูรานขายสิน
คาเพื่อสุขภาพจํานวน 30 แหง ในกรุงเทพ   และ
ปริมณฑลใหไดภายใน 3 เดือน

3.ขยายเขาสูชองทางการจัดจํานายอ่ืน ๆ นอก
เหนือจากซุปเปอรมาเก็ต

4.สงมอบสินคาใหทันตามเวลาที่ลูกคาตองการ
อยางนอย 95 เปอรเซ็นตของคําสั่งซื้อ

 4.สงมอบสินคาใหทันเวลาใหไดมากที่สุด

2.3.3   การวิเคราะหกลุมเปาหมายทางการตลาด
   ขั้นตอนนี้ คือ ความพยายามในการวิเคราะหและเลือกกลุมเปาหมายที่นาสนใจ มีอัตรา 

ในการเติบโตและผลกําไรที่ดี กลาวงายๆ คือ ผูประกอบการตองนึกใหออกเสียกอนวา                    
จะขายใหใคร กลุมลูกคาเปาหมายเหลานนั้นอยูที่ไหน และทําอยางไรกลุมเปาหมายเหลานั้น           
จะนึกถึงกิจการและตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการจากกิจการ

ปญหาของกิจการหลาย ๆ แหงเกิดจากการที่ผูประกอบการไมไดใหความสนใจในเรื่อง
เหลานี้อยางจริงจังแตกลับไปใหความสําคัญการออกแบบและการผลิตสินคามากกวา ซ่ึงผลเสียก็คือ
เมื่อผลิตออกมาแลว ก็ไมรูวาจะขายสินคาเหลานั้นใหใครมีสินคาเหลือในมือมากมายสุดทายก็ตอง
ลดราคา หรือหาทางเปลี่ยนสินคาเปนเงินสดในรูปแบบตาง ๆที่ไมไดกําไรดังนั้นในการดําเนินธุรกิจ
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เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค จึงตองคํานึงถึงเปาหมายตามหลักการตลาดสมัยใหมซ่ึงมี 3 ขั้นตอนหลัก
คือ การแบงสวนตลาด การเลือกกลุมเปาหมายและการกําหนดตําแหนงทางการตลาด

1) การแบงสวนตลาด  หมายถึง การจัดแบงผูบริโภค  หรือลูกคาเปาหมายออกเปนกลุม 
ๆ โดยที่เปาหมายสําคัญของการแบงกลุมคือ เพื่อจัดใหผูบริโภคที่มีความตองการ ความชอบ ความ
สนใจ และพฤติกรรรมที่คลายคลึงกันอยูในกลุมเดียวกันและใหผูบริโภคที่มีความแตกตางกันอยาง
ชัดเจนในเรื่องดังกลาวอยูกันคนละกลุม ตัวอยางเชน ผูประกอบการอาจแบงผูบริโภคตามชวงอายุ 
ออกเปน 4 กลุม หลัก ๆ ไดแก   กลุมวัยรุน วัยเร่ิมทํางาน   กลุมวัยทํางาน   และกลุมผูสูงอายุ ซ่ึงการ
แบงกลุมดังกลาวจะเปนประโยชนก็ตอเมื่อ ผูบริโภคในแตละกลุมมีความตองการที่แตกตางกัน
อยางชัดเจนในดานความตองการหรือพฤติกรรมการซื้อ เชน ในเรื่องของเสื้อผา เครื่องประดับ 
ความบันเทิง การพักผอนหยอนใจ หรือความใสใจในสุขภาพ ฯลฯ

ตัวอยางของการแบงสวนตลาดขางตน  ใชเกณฑที่เรียกวา   ปจจัยประชากรศาสตรซ่ึงเปน
การแบงกลุมลูกคาเปาหมายโดยใชขอมูลเกี่ยวกับเรื่องเพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา        
เปนเกณฑหลัก นอกเหนือจากปจจัยดานประชากรศาสตร ผูประกอบการสามารถเลือกใชเกณฑ     
ในการแบงสวนตลาดโดยใชปจจัยอ่ืน ๆ เชน ปจจัยดานภูมิศาสตร ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดาน
จิตวิทยา หรือ ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อการใช เปนตน ในทางปฏิบัติผูประกอบการควรเลือก
ปจจัยที่เหมาะสมกับธรรมชาติของธุรกิจของตน กลาวคือ หากกลุมลูกคาแตละกลุมมีแนวโนม    
พฤติกรรมที่แตกตางกันตามปจจัยใด ก็ควรใชปจจัยนั้น ๆ เปนเกณฑในการแบงสวนตลาด         
โดยที่ปจจัยที่กลาวมาทั้งหมดสามารถใชประสบประสานกันเพื่อใหผูประกอบการ มีความเขาใจ
อยางแทจริงเกี่ยวกับกลุมเปาหมาย ผลลัพธจากขั้นตอนของการแบงสวนตลาดคือ การสรางความ 
ชัดเจนเกี่ยวกับจํานวนของกลุมเปาหมายที่เปนไปไดวามีทั้งสิ้นกี่กลุม กลุมใดบาง และแตละกลุม     
มีลักษณะสําคัญที่แตกตางกันในเรื่องใดบาง การแบงสวนตลาดจึงเปนจุดเริ่มตนที่สําคัญ สําหรับ        
ผูประกอบ การในการกําหนดเปาหมาย และแนวทางในการนําเสนอสินคาและบริการไปยังกลุม      
ที่นาสนใจไดอยางมีกําไร

2) การเลือกกลุมเปาหมาย เปนขั้นตอนตอจากการแบงสวนตลาด ที่ผูประกอบการตอง
ประเมินความสนใจของกลุมลูกคาเปาหมายแตละกลุม โดยคํานึงถึง จํานวนผูบริโภคหรือกลุม
เปาหมายในแตละกลุม อัตราการเติบโตของแตละกลุม กําลังซื้อของแตละกลุมความยากงายในการ
เขาถึงและความสามารถในการทํากําไรจากแตละกลุมเปาหมายนั้น ๆ

ในการประเมินความนาสนใจของกลุมเปาหมายในประเด็นตาง ๆ ขางตนผูประกอบการ
ควรตองศึกษาขอมูลจากแหลงตาง ๆ เพิ่มเติมจากประสบการณในธุรกิจของตน แหลงขอมูลที่
ผูประกอบ การควรใหความสนใจไดแก หองสมุดและอินเตอรเน็ต ซ่ึงเปนแหลงรวม วารสาร
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ผลงานวิจัย สถิติตัวเลข ตลอดจนเอกสารเผยแพรของหนายงานตาง ๆ ทั้งจากภาครัฐและภาคเอกชน
ซ่ึงขอมูลดังกลาวไดมีการรวบรวมไวแลว สามารถหาไดโดยไมยากและรวดเร็วทันตอการวางแผน
แตหากผูประกอบ การพบวาขอที่ไดมายังไมเพียงพอก็อาจตองหาขอมูลจากการวิจัยเพิ่มเติม โดยจะ
ดําเนินการวิจัยเอง หรือจะซื้อขอมูลจากศูนยวิจัยตาง ๆ หรือจางบริษัทวิจัยเพื่อศึกษาเฉพาะประเด็น
ที่สนใจ ก็เปนทาง เลือกที่ทําได

หลังจากการประเมินความนาสนใจของกลุมเปาหมายแตละกลุมในประเด็นหลัก ๆ ขาง
ตนแลวผูประกอบการควรจัดลําดับความนาสนใจ ของกลุมเปาหมาย และตัดสินใจวาจะเลือกกลุม
เปา หมายใดเปนกลุมเปาหมายหลัก กลุมเปาหมายรอง และกลุมใดที่ยังไมควรใหความสนใจ

ผลลัพธจากขั้นตอนของการเลือกกลุมเปาหมาย ที่เพิ่มเติมจากขั้นตอนของการแบงสวน
ตลาด คือจํานวนและลักษณะสําคัญของกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายจริง ในทางปฏิบัติ
เมื่อถึงขั้นตอนนี้ผูประกอบการ ควรตองมีความเขาใจอยางชัดเจนวา กลุมเปาหมายหลักและกลุม
เปาหมายรองมีจํานวนประมาณเทาใด มีกําลังซื้อสูง หรือต่ําเพียงใด มีความนาสนใจมากนอย
เพียงใด เพิ่มเติมจากความเขาใจในเรื่องที่แตละกลุมมีความตองการ ความชอบ ความนาสนใจและ
พฤติกรรมการซื้ออยางไร

3) การกําหนดตําแหนงทางการตลาด หลังจากที่ผูประกอบการสามารถกําหนดลักษณะ
ของเปาหมายที่นาสนใจไดอยางชัดเจนโดยผานขั้นตอน 2 ขั้นขางตนแลวขั้นตอนสุดทายในสวน
ของการวิเคราะหกลุมเปาหมายก็คือการกําหนดตําแหนงทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการกําหนดภาพ
ลักษณที่พึงปรารถนา ในสายตาของกลุมเปาหมายหรือการกําหนดจุดยืนของกิจการและจุดยืนของ
สินคาและบริการที่มีความชัดเจนและสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย

ตัวอยางของประเด็นหลักท่ีสามารถนํามาใชในการกําหนดตําแหนงทางการตลาด มีดังนี้ คือ
- คุณภาพที่สม่ําเสมอ
 - ความคุมคาที่เหนือกวาคูแขงขัน
 - ความเชี่ยวชาญเฉพาะดานที่ไมมีใครเสมอเหมือน
 - ความยืดหยุนตอความตองการหลายรูปแบบของลูกคา
 - การสรางสรรครูปแบบใหม ๆ ของสินคาและบริการ
 - การมีเครือขายของการนําเสนอสินคาและบริการตลอดเวลา
 - การดําเนินธุรกิจที่ใสใจในเรื่องความเปนอยูที่ดีขึ้นของสังคมและสิ่งแวดลอม
หลักเกณฑที่ผูประกอบการควรใชพิจารณา ในการเลือกตําแหนงทางการตลาด คือ         

ความชัดเจนและความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขันความเปนประโยชนที่กลุมเปาหมายสนใจ และ
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ใหความสําคัญ ตลอดจนเปนตําแหนงทางการตลาดที่ไมลอแหลมตอการเขาใจผิด และสามารถ    
ส่ือสารไดโดยงาย

เครื่องมือที่สําคัญอยางหนึ่ง ในการกําหนดตําแหนงทางการตลาดก็คือ การสรางแผนผัง
การรับรูในสายตาของลูกคา (perceptual map)  ซ่ึงเปนการสรางกราฟแสดงตําแหนงทางการตลาด 
หรือจุดยืนของกิจการเปรียบเทียบกับคูแขงขันในประเด็นสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ
ลูกคา กิจการตองหาวิธีการในการยึดครองตําแหนงทางการตลาดที่มีคุณคาสูงในสายตาลูกคา

2.3.4 กลยุทธการตลาด
กลยุทธการตลาดหมายถึง แนวทางหลักในการดําเนินกิจกรรมเพื่อใหบรรลุถึงเปาหมาย

ทางการตลาดที่กําหนดไว การกําหนดกลยุทธการตลาดที่ชัดเจน จะชวยใหผูประกอบการสามารถ
จัดสรรทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัดในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดไดอยางเหมาะสม

เนื้อหาของกลยุทธทางการตลาดที่ผูประกอบการควรคํานึงถึงมี 3 ประเภทหลัก  คือ        
กลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด และกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาด  กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน

ผูประกอบการจําเปนตองสราง และรักษาความไดเปรียบในการแขงขันอยูตลอดเวลาจึง
จะสามารถประสบความสําเร็จทางธุรกิจได ผูประกอบการตองคิด และหาวิธีการในการพัฒนา
ลักษณะสําคัญดานการตลาดของกิจการใหแตกตางและเหนือกวาคูแขงขัน นอกจากนี้ยังตองทุม
ทรัพยากรไปเพื่อการพัฒนา สรางเสริมและตอกย้ําตําแหนงทางการตลาดที่กิจการกําหนด เพื่อทําให
กลุม เปาหมายนึกถึงกิจการทุกครั้งที่ตองการซื้อสินคาหรือบริการ ที่มีลักษณะตามตําแหนงทางการ
ตลาดที่กิจการเลือก

ดังนั้น กลยุทธในการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน จึงควรเปนไปในทิศทาง           
ที่สอดคลองกับเปาหมายทางการตลาดที่กิจการกําหนดไว และกิจกรรมทางการตลาด ที่ตามมาจะ
ตองเนนย้ําในเรื่องความไดเปรียบนั้น ๆ จนกลายเปนภาพที่ชัดเจนในใจของกลุมลูกคาเปาหมาย

ตัวอยางของลักษณะสําคัญ  ที่ เปนขอได เปรียบ  ในการแขงขันทางการตลาด                        
ที่ผูประกอบการสามารถเลือกใชเปนแนวทางสําหรับกลยุทธทางการตลาด ไดแก

ความเชี่ยวชาญพิเศษในการสนองตอบความตองการ ของลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง          
โดยเฉพาะ   เชน   กลุมนิสิตนักศึกษา หรือกลุมวัยทอง เปนตน

ความสามารถในการออกแบบที่โดดเดน ซ่ึงหมายถึง รูปลักษณที่แตกตางของสินคา
การมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย  ซ่ึงหมายถึง ความรวดเร็วและถูกตองในการผลิตและ            

ใหบริการ
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การมีกําลังการผลิต หรือกําลังการใหบริการที่ใหญที่สุด  ซ่ึงทําใหมีตนทุนการผลิต และ
การใหบริการที่ต่ํากวาคูแขงขัน

การเปนเจาของแหลงผลิตวัตถุดิบที่สําคัญที่คูแขงรายอื่นไมมี
การมีเครือขายธุรกิจที่สามารถนําเสนอสินคาและบริการไดอยางครบวงจร
การมีเครือขายการจัดจําหนายที่กวางขวางและมุงตรงไปยังกลุมเปาหมาย
ประสบการณอันยาวนานในธุรกิจ  ซ่ึงแสดงถึงความนาเชื่อถือ และไววางใจไดใน ธุรกิจ

นั้น
2.3.4.1 กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด
กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด หมายถึง การกําหนดแนวทางและวิธีการในการ

ขยายตลาดและเพิ่มยอดขาย โดยใชทรัพยากรทางการตลาดที่มีอยูอยางจํากัด ใหไดรับประโยชน    
สูงสุด    กลยุทธเพื่อการเจริญเติบโตอาจแบงยอยไดเปน  4 แนวทางหลัก ๆ ดังตอไปนี้

                   (1.)สินคา              (2.)สินคาใหม

กลุมเปาหมายเดิม                   กลยุทธการเจาะตลาด                กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ

กลุมเปาหมายใหม               กลยุทธการพัฒนาตลาด                กลยุทธการเปลี่ยนสายธุรกิจ

แผนภูมิที่ 2.2  แผนผังกลยุทธเพื่อการเจริญเติบโตทางการตลาด
เนื้อหาหลักของแตละกลยุทธทั้ง 4 ประเภทขางตนมีดังตอไปนี้
กลยุทธการเจาะตลาด  หมายถึง  สรางความเจริญเติบโตทางการตลาด   จากฐานลูกคา

หรือ กลุมเปาหมายเดิม โดยท่ีแนวทางหลัก ๆ ครอบคลุมการกระตุนใหกลุมเปาหมายเพิ่มปริมาณ
การใช เพิ่มความถี่ในการใช และเพิ่มโอกาสในการใช ในการดึงลูกคาจากคูแขงขัน และ               
การนําเสนอสินคาและบริการใหกับกลุมเปาหมายเดิม ๆ ที่ยังไมเคยมีโอกาสใชสินคาหรือบริการ
ของกิจการ

กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ   หมายถึง  สรางความเติบโตทางการตลาด โดยการ           
นําเสนอสินคาและบริการใหม ๆ ใหกับกลุมเปาหมายเดิมของกิจการเนื่องจาก กลุมเปาหมายมีความ 
คุนเคยกับชื่อเสียงและแนวทางการดําเนินธุรกิจของกิจการอยูแลว การนําเสนอสินคาและบริการ     
จึงควรมุงไปยังกลุมเปาหมายเดิมเหลานี้กอนเพื่อเปนการเพิ่มโอกาสของความสําเร็จทางการตลาด



ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

21

กลยุทธการพัฒนาตลาด  หมายถึง สรางความเจริญเติบโตทางการตลาดจากรากฐานของ
ลูกคาหรือกลุมเปาหมายใหม ๆ โดยอาศัยผลิตภัณฑหรือบริการเดิมที่มีอยูแลว แนวทางการสราง
ฐานลูกคาใหมหรือขยายสูกลุมเปาหมายใหม ๆ นั้นทําไดหลายวิธี เชน การขยายจากกลุมเปาหมาย
จากกลุมนิศิตนักศึกษา ไปยังกลุมนักเรียนมัธยม การขยายการกระจายสินคาเขาสูชองทางใหม ๆ      
ที่เขาถึงลูกคากลุมใหม ๆ ที่เขาถึงลูกคากลุมใหม ๆ หรือ การขยายสูตลาดตาง จังหวัดหรือ             
ตางประเทศ ก็ลวนแลวแตเปนแนวทางในการเติบโตโดยอาศัยสินคาหรือบริการเดิมที่มีอยูทั้งสิ้น

2.3.4.2 กลยุทธการเปลี่ยนสวนประสมทางการตลาด
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดนั้น ขึ้นอยูกับประเภทของกิจการเปนหลักสําหรับ

กิจการที่จําหนายสินคาโดยทั่วไป กลยุทธสวนประสมทางการตลาด จะครอบคลุมเรื่อง   หลัก ๆ 4
ดาน หรือที่เรียกอยางยอ ๆ วา 4P’s  ซ่ึงประกอบดวยเร่ืองของ ผลิตภัณฑ  (product)      ราคา (price)
ชองทางการจัดจําหนาย (place) และ การสงเสริมการตลาด (promotion)

ในการตัดสินใจของผูบริโภคนั้น  จะมีตัวกระตุนภายนอกที่สําคัญ  คือ    สวนผสม
ทางการตลาด แรงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ สวนผสมทางการตลาด เปนกลยุทธที่จะเลือกวิธี
สนองตอบความตองการของผูบริโภคมี 4 ประการ ดังนี้

1) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ  (product) ซ่ึงหมายถึง  ผลิตภัณฑและรวมไปถึงการ
แปร รูปที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ในหลักเกณฑแลวตองพัฒนาผลผลิตและผลิตภัณฑนั้น ใหมี
คุณ ลักษณะที่ดีพรอม ซ่ึงจะตองเปนที่ตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด และไมมีปญหาในแงของ
การผลิตมากนัก สําหรับในแงของนกกระจอกเทศที่กําลังศึกษานี้ ผลผลิตหรือผลิตภัณฑจะมี         
คุณ ลักษณะที่คอนขางจะใหม สําหรับตลาดและผูบริโภคมากไมวาจะเปน เนื้อนกกระจอกเทศหรือ
ไขนกกระจอกเทศ และคูแขงขันของผลิตภัณฑนั้นยังคอนขางมีนอย จึงเปนการดีที่จะพัฒนาการ
เล้ียง การผลิต เพื่อใหผลผลิตของตนเองมีสถานะเหนือคูแขง และยังสามารถสรางขอไดเปรียบ       
ในการแขงขัน

2) ราคา (price) ในหลักการแลว  จะตองมีการกําหนดราคาขายที่เหมาะสม            
เพื่อพิจารณาเปรียบเทียบกับคูแขงและตนทุนตาง ๆ ที่เกิดขึ้น สําหรับธุรกิจนี้การกําหนดราคาจะเปน
ในลักษณะที่ใกลเคียงกัน เพราะกลุมผูซ้ือหรือผูบริโภคมีนอยรายจึงสามารถผูกขาดเรื่องราคา

3) สถานที่  (place)  หมายถึง   การตั้งของฟารมที่เล้ียงนกกระจอกเทศนั้น  ซ่ึงตอง
คํานึงถึงทําเลที่เหมาะสม เชน   ความใกลไกลของแหลงผูรับซื้อ และความสะดวกในการขนสง    
ตาง ๆ

4) การสงเสริมการขาย (promotion) ในสวนนี้ เกี่ยวของกับการจําหนาย การแปรรูป
ผลิตภัณฑ ใหม ๆ การโฆษณาประชาสัมพันธไมวาจะเปนหนวยงานรัฐบาลและเอกชน ซ่ึงจะตอง
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ประชา สัมพันธทั้งโทรทัศน, วิทยุ, และส่ิงพิมพ เพื่อจะไดชักจูงลูกคาใหมีความชอบในผลิตภัณฑ
และการสงเสริมการจําหนายนี้ จะมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา คือ ทําใหอุปสงคสูงขึ้นดวยความ
ตองการสินคามีมากขึ้น สินคาก็ยอมจะขายไดเพิ่มมากขึ้นดวย

สําหรับผูประกอบการที่อยูในธุรกิจบริการ ควรตองคํานึงถึงสวนประสมทางการตลาด
เพิ่ม ขึ้นอีก 3P’s ไดแก กระบวนการใหบริการ (process)  บุคลากรผูใหบริการ (people) และ      
หลักฐานที่แสดงคุณภาพการบริการ (physical Evidence)
รายละเอียดของแตละกลยุทธสวนประสมทางการตลาด มีดังตอไปนี้

กลยุทธผลิตภัณฑ เปนการกําหนดและพัฒนาแนวคิดเกี่ยวกับ คุณประโยชนและคุณคา   
ที่ผูประกอบการตองการนําเสนอใหกับกลุมเปาหมาย ใหออกมาเปนรูปธรรมในรูปแบบของสินคา
หรือบริการ องคประกอบหลักที่สําคัญของสินคาหรือบริการอาจแยกได 2 เร่ือง คือ

1) องคประกอบหลัก  ไดแก  ประโยชนพื้นฐานที่ลูกคามุงหวัง   ที่จะไดรับจากการซื้อ
สินคาหรือบริการนั้น ๆ ตัวอยางเชน เครื่องดื่มเกลือแรเพื่อชดเชยการเสียเหงื่อ ซ้ือยาสีฟนสมุนไพร
เพื่อรักษาเหงือกและฟน หรือใชบริการนวดแผนโบราณ เพื่อผอนคลายกลามเนื้อและความเครียด

2) องคประกอบเสริม ไดแก ประโยชนเพิ่มเติม หรือลักษณะอื่นที่นอก เหนือไปจาก
ประโยชนพื้นฐาน ที่มีผลตอการจูงใจและกระตุนการตัดสินใจซื้อของลูกคา

ตัวอยางเชน เครื่องดื่มเกลือแรตองบรรจุอยูในขวดที่มีรูปทรงทันสมัย จับงาย ไมล่ืน และ
พกพาสะดวก ยาสีฟนสมุนไพรตองบรรจุอยูในหลอดลามิเนตหรือหลอดแบบปมที่บีบไดงาย หรือ
บริการนวดแผนโบราณ ตองมีสถานที่ ที่สะอาด ทันสมัย และตั้งอยูในทําเลที่เหมาะสม

2.4 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรม
        2.4.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior theory)
                 พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง            
กับการจัดหาใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอน
แลวซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค จะทําให
ทราบเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  โดยเริ่มตนจากสิ่งกระตุน ผานไปยังความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ กอใหเกิดการตอบสนองหรือการตัดสินใจของผูซ้ือ เราเรียกโมเดลนี้อีกอยางหนึ่งวา S-R 
Theory
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                Stimulus Buyer’ Black Box Response

         ส่ิงกระตุนทางการตลาด                กลองดําและความรูสึก             การตอบสนองของผู
         และส่ิงกระตุนอื่น ๆ                      นึกคิดของผูบริโภค                  บริโภค

แผนภูมิที่ 2.3  แบบแผนพฤติกรรมของผูซ้ืออยางงาย  หรือ S-R Theory

         ส่ิงกระตุนภายนอก                     กลองดําหรือความรูสึกของ            การตอบสนองของผู
           ส่ิงกระตุน      ส่ิงกระตุน            ผูบริโภค                                       บริโภค
          การตลาด         อ่ืนๆ                   ลักษณะ        กระบวนการ             การเลือกผลิตภัณฑ
         ผลิตภัณฑ,     เศรษฐกิจ,             ของผูซ้ือ,       การตัดสินใจ             การเลือกตรา
         ราคา,การจัด   เทคโนโลยี           บุคคล,           ของผู                        การเลือกผูขาย
          จําหนาย                                      จิตวิทยา        ผูบริโภค                   เวลาในการซื้อ
         การสงเสริม

แผนภูมิที่ 2.4 แสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค

1) ส่ิงกระตุน (stimulus)   ส่ิงกระตุนทางการตลาด  จัดเปนสิ่งกระตุน   ที่สามารถ    
ควบคุมไดและจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนทางการตลาด หรือสวนผสมทางการตลาด และส่ิงกระตุน
อ่ืน ๆสวนผสมทางการตลาด    ประกอบดวย  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ    ส่ิงกระตุนดานราคา        
ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด สวนสิ่งกระตุนอื่นๆ เปนสิ่ง
กระตุนภายนอกถูกกําหนดใหคงที่

2) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ   (buyer’s black box)      เปนปจจัยภายนอกของผูบริโภค   
ซ่ึงหมายถึงลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือที่เปนปจจัยสําคัญตอการรับรูและการตัดสินใจ ไดแก  อายุ 
อาชีพ   การศึกษา   เพศ   รสนิยม   รายได   เปนตน

3) การตอบสนองของผูซ้ือ  (buyer ,s response)     ผูบริโภคจะตัดสินใจ    ในประเด็น
ตาง ๆ    ไดแก  การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ปริมาณการซื้อ การศึกษาถึง
ลักษณะของลูกคา    และจากการวิเคราะหตลาด   ยังสามารถทราบถึงพฤติกรรมของบริโภคไดเพื่อ
ที่จะจัดสวนผสมทางการตลาดตาง ๆ ใหกระตุนและสามารถตอบสนองความตอง การของผูซ้ือที่
เปนเปาหมายไดถูกตอง
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2.4.2  ประเภทของผูบริโภคกอนซื้อ
2.4.2.1 ผูบริโภคประเภทสบอารมณ  คือ  ผูบริโภคที่มีความคิดที่จะซื้อ หรือ

ปรารถนาในผลิต ภัณฑนั้นอยูนานแลวเมื่อพบผลิตภัณฑดังกลาวก็จะไมลังเลใจที่จะซื้อโดยทันที
2.4.2.2 ผูบริโภคประเภทประหยัด  คือ ผูบริโภคที่สนใจในคุณลักษณะผลิตภัณฑ

และประโยชนที่จะไดรับ พนักงานขายและลักษณะรานคาเปนสิ่งที่ผูบริโภคประเภทประหยัดจะนํา
มาพิจารณา

2.4.2.3 ผูบริโภคประเภทซื่อสัตย คือ ผูบริโภคที่มีความนิยมในลักษณะผลิตภัณฑ   
ตราผลิตภัณฑ หรือพนักงาน เจาของ และยินดีที่จะมาซื้อผลิตภัณฑที่รานคานั้น

2.4.2.4 ผูบริโภคประเภทชวยเหลือสังคม คือ ผูบริโภคที่มีอุดมการณในการชวย
เหลือสังคมทาง ออม โดยการซื้อผลิตภัณฑรายคาปลีก  หรือรานคาเล็ก ๆ และไมนิยมซ้ือรานคา
แบบสรรพสินคา เพราะมีผูบริโภคมากขึ้นทุกวัน  จึงอุดหนุนรานคาเล็กเพื่อใหอยูรอดในธุรกิจ

2.4.3  ประเภทของรานคาปลีกในภาพพจนของผูบริโภค
ผูบริโภคทุกคน ตางมีความรูความสามารถ   และมีอํานาจการซื้อมากนอยแตกตางกันไป

สวนใหญขึ้นอยูกับความพึงพอใจเหนือความเขาใจใหถองแท รานคาในระบบธุรกิจแบงออกเปน 12
ประเภทใหญๆ ดวยกันคือ

2.4.3.1 รานคาขนาดเล็กและอิสระ (Small and independent store) ในประเทศ
ไทยจะเห็นรานคาประเภทนี้อยูทุกแหง และทําเลที่ตั้งอยูในธุรกิจการคาทั่วไป มีประชาชนชุกชุม 
ลักษณะการดําเนินการเปนธุรกิจเพียงบุคคลเดียว  การซื้อขายสินคา เปนไปงายและรวดเร็ว มีผลิต
ภัณฑหลายประเภท

2.4.3.2 รานคาลูกโซ   (corporate chain store)   เปนธุรกิจที่มีสํานักงานกลาง   แต
ขอบขายไปยังรานคายอยๆ ตามจุดตางๆ ของพื้นที่  นโยบายและการดําเนินงานจึงเปนระเบียบ
เหมือนกันหมด เชน รานขายเครื่องเขียนเปนตน

2.4.3.3 รานสหกรณผูบริโภค (consumer cooperative)  ผูบริโภครวมตัวกันตั้ง
รานคาขึ้น  เพื่อ สมาชิกและผูบริโภคทั่วไป เชน รานคาปลีก  สหกรณกรุงเทพฯ  รานคาปลีก 
สหกรณพระนคร เปนตน

2.4.3.4 รานคาอิสระรวมตัวลูกโซ   (voluntary chain)  รานคายอยรวมตัวกัน    
เพื่อไดรับการลดหยอนราคาสินคาเพื่อซ้ือจํานวนมากเพื่อสงเสริมการขายลดการโฆษณาโดยเสียคา
ใชจายนอยที่สุด

2.4.3.5 รานคาสรรพสินคา(department store)   มีผลิตภัณฑจําแนกเปนหมวดหมู  
เกือบทุกประเภท เชน หางเซ็นทรัลดีพารทเมนท  สโตรอัมรินทรพลาซา  สยามจัสโกเปนตน
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2.4.3.6 รานคาสรรพาหาร (supermarket)   บริการผลิตภัณฑทั้งอุปโภคและ
บริโภค    ประเภท ของชํา  เนื้อสัตว  นม  พืชผักตางๆ

1) รานคารวม (combination  store) เปนการรวมเอารานคาสรรพาหาร  
และรานคาขายยาเขาดวยกัน

2) รานคาเกือบทุกประเภทสินคา  (superstore) เปนรานคาปลีก  ซ่ึงขาย
สินคาหลาย ๆ ประเภท

3) รานคากึ่งตลาด   (hyper market)    เปนรานคาปลีกที่รวมราน       
สรรพาหาร  รานขายของถูก และรานคลังสินคาเขาดวยกันการจัดสินคาเปนกอง ๆ ไวเปน         
จํานวนมาก

2.4.3.7 รานขายสินคาราคาถูก (discount house) คือขายผลิตภัณฑราคาถูกเนื่อง
จากผลิตภัณฑ มีรอยชํารุดเล็กนอย หรือจําหนายผลิตภัณฑที่นิยมในปจจุบัน  หรือสินคาทั่วไป

2.4.3.8 รานคาปลีกทางไปรษณีย   (mail order retailing )  คือการทําธุรกิจ  ขาย
ผลิตภัณฑทางไปรษณีย โดยการสงขอมูลและใบสั่งซื้อไปดวย  เมื่อผูบริโภคสนใจสั่งซื้อ ก็จะกรอก
ขอความและสงกลับมาทางไปรษณีย

2.4.3.9 การคาปลีกตามบาน  (house-to-house selling)  ผูบริโภคไดรับการแนะนํา
และชวนซื้อจากพนักงานขายผลิตภัณฑตามบาน สวนใหญเปนการแนะนําสินคาใหมหรือตองการ
ใหติดตลาด  มากขึ้น

2.4.3.10 เครื่องจักรขายอัตโนมัติ (automatic vending machine) คือการขายผลิต
ภัณฑที่อุปโภค บริโภคไดงาย เชน น้ําอัดลม นมกลอง เปนตน

2.4.3.11 รานคาประเภทมีลิขสิทธิ์  (franchise)  คือประเภทที่ไดรับอนุมัติจากผูผลิต
สินคาใหเปนรานจําหนายแตเพียงผูเดียวในเขต/ประเทศหนึ่งเทานั้นเชน แดรี่ควีน ซ่ึงเปนรานคา
อาหารแบบฟาสตฟูด (Fastfood)  ของสหรัฐอเมริกาแมคโดนัลดและเค็นตักกี้ เปนตน

2.4.3.12 รานคาประเภทคลังเก็บสินคา (warehousing) คือรานคาที่มีแนวคิดใหมใน
การ จําหนายสินคาราคาถูกใหกับผูบริโภค เชน  แมคโคร  คารฟูร เปนตน สินคาราคาถูกเพราะตอง
ซ้ือในจํานวนหรือปริมาณมาก
2.4.4 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค

   พฤติกรรมผูบริโภค   ถูกกําหนดลักษณะทางกายภาพ  ลักษณะทางกายภาพ ถูกกําหนด
ดวยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัว และครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม  
รวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน ดังนั้นปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม       
ผู บริโภคแบงออกได 2 ประการคือ
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2.4.4.1 อิทธิพลจากปจจัยภายใน  (internal factor )  อิทธิพลการจูงใจ  เปนเรื่อง
ของการนึกเห็นภาพพจนการเรียนรู ทัศนคติและบุคลิกภาพตอผูบริโภคผูบริโภคมีความตองการ
(Need&Want)จะตองไดรับการตอบสนองทั้งทางสรีระทางอารมณและจิตใจถามิไดรับการตอบ
สนอง ความเครียดก็จะเกิดขึ้นจากสถานภาพการจูงใจภาพพจนเกี่ยวกับ ส่ิงนั้นการเรียนรูทัศนคติ
บุคลิกภาพและการประเมินคา

นักจิตวิทยาหลายทาน ไดอธิบายและคําจํากัดความสําหรับคําวา   “จําเปน (need)” และ 
“ความตองการ (want)” อาทิ Maslow,Gestalt,Freud,Jenkins  และนักจิตวิทยาอื่นๆ  (อางใน       
ปริญ  ลักษิตานนท.2544:210-211)

การจูงใจ (motivation)หมายถึง แรงเสริมใหการกระทํากิจกรรมตางๆ สําเร็จตาม             
จุดประสงค ประกอบดวย

1) การจูงใจภายใน (internal motivation) หมายถึงแรงผลักดันซึ่งเกิดขึ้นภาย     ในจิตใจ
และความสนใจ ซ่ึงรวมถึงการมีทัศนคติที่ดีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง เชนโฆษณาสงโคกและสงยิ้ม เปนตน

2) การจูงใจภายนอก (external motivation) หมายถึงความมุงหมายซึ่งมีจุด ประสงค ให
ปฏิบัติเปนระยะเวลาไป ซ่ึงเปนรูปธรรมหรือนามธรรมอยางใดอยางหนึ่งเพื่อตอบสนองจุดมุงหมาย
ที่ไดกําหนดขึ้น เชน การลงโทษ การแขงขัน  การใหรางวัล

มนุษยทุกคนตองมีความรูสึกตองการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพื่อตอบสนองความตองการนั้น
หากมิไดรับตอบสนองสิ่งที่ตามมาคือเกิดภาวะความเครียดในประสาทสัมผัส การตอบสนองตอง
เกิดจากแรงจูงใจเพื่อใหการตอบสนองนั้นบรรลุผล  Maslow Theory  กลาวถึงแรงจูงใจวาดวยเหตุที่
มนุษยประกอบพฤติกรรมและสภาวะการจูงใจของมนุษย มี 5 ขั้นตอน

ขั้นที่ 1 ความตองการทางกายภาพ (physiological need ) ซ่ึงไดแกความตองการ ในดาน
อาหาร น้ํา  ยารักษาโรคและเครื่องนุงหมเมื่อมนุษยไดรับการตอบสนองในขั้นแรกมนุษยก็จะเร่ิม
มีความตองการในขั้นที่ 2

ขั้นที่ 2 ความตองการความปลอดภัย (safety need)  ซ่ึงไดแกความปลอดภัยจาก
ส่ิงแวดลอมโดยทั่วไป

ขั้นที่ 3 ความตองการในดานความรักและความเปนเจาของ (love need) ซ่ึง    หมายถึง
ความสัมพันธเนื่องจากตองการเปนสวนหนึ่งของสังคมและเปนที่รักของสังคมนั้น

ขั้นที่ 4 ความภาคภูมิใจในตนเอง (ego/esteem need ) ไดแกความเชื่อมั่นในตนเอง
ความมีฐานะ มีคุณคา
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ขั้นที่ 5 ความสําเร็จในความมุงหมายของชีวิต การแสดงฐานะสูงสุดของชีวิต
(self actualization) เปนบุคคลที่ไดรับการพัฒนาถึงขั้นสุดยอดของชีวิตตองการอะไร ทําอะไรก็ได
ตามประสงคตามอุคมคติ

2.5 แนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ
ความหมายผลิตภัณฑ  หมายถึง “ส่ิงใด ๆ ที่สามารถเสนอขายตอตลาดเพื่อใหเกิดความ

สนใจ  การถือครองสิทธิ์  การใช  หรือเพื่อการบริโภค ซ่ึงอาจเปนสิ่งที่ทําใหความจําเปน  และความ
ตองการของตลาดไดรับความพึงพอใจจากการตอบสนอง” ขอบเขตของผลิตภัณฑประกอบไปดวย
ส่ิงตาง ๆ ที่เปนมากกวาสินคาที่มีตัวตนเทานั้น หากพิจารณาแบบกวาง ๆ แลว ผลิตภัณฑประกอบ
ไปดวย ส่ิงของที่มีตัวตน , การบริการ , เหตุการณ , บุคคล , สถานที่ , องคกรและความคิดการ
บริการเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ ซ่ึงเกิดจากกิจกรรม , ผลประโยชนหรือการนําเสนอความพึงพอ
ใจ ซ่ึงเปนสิ่งที่ไมมีตัวตนสําหรับการขายสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึงกลุมประเภทและจํานวน
รายการของสินคาหรือบริการที่กิจการนําเสนอ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมาย          
โดยคํานึงถึงความตองการที่หลากหลาย ของลูกคาควบคูไปกับความสามารถของกิจการในการตอบ
สนองของความตองการเหลานั้น

โดยทั่วไปผูประกอบการตองตัดสินใจวา ควรจะมีสินคากี่ประเภท และกี่รายการที่จะนํา
เสนอใหกับกลุมเปาหมาย การตัดสินใจดังกลาว คือการกําหนดองคประกอบ ของสวนประสมผลิต
ภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย 3 ดานหลักคือ

1. ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ  ไดแก จํานวนสายผลิตภัณฑ  ซ่ึงหมายถึง
กลุมของสินคาหรือบริการ ที่มีลักษณะและวัตถุประสงคการใชงานที่แตกตางกัน สินคาที่มีลักษณะ
ใกลเคียงกัน หรือมีวัตถุประสงคการใชงานคลายกัน มักถูกจัดไวในสายผลิตภัณฑเดียวกันในขณะที่
สินคาที่แตกตางกัน มักถูกจัดไวคนละสายผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน  สายผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพร
ประกอบดวยแชมพูสมุนไพรตาง ๆ ในขณะที่ สายผลิตภัณฑเครื่องดื่มสมุนไพรก็ประกอบดวย
เครื่องดื่มจากสมุนไพรรสชาติตาง ๆ เปนตน ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑจึงเทากับจํานวน
สายผลิตภัณฑที่มี

2. ความยาวของสวนประสมผลิตภัณฑ  หมายถึง จํานวนของประเภทสินคาที่แตกตาง
กันที่อยูภายใตสายผลิตภัณฑเดียวกัน ตัวอยางเชน สายผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพรประกอบ            
ดวย แชมพูสูตรวานหางจระเข สูตรดอกอัญชัน และสูตรประคําดีควาย   เปนตน ความยาวรวมของ
สวนประสมผลิตภัณฑจึงเทากับผลรวมของจํานวนประเภทผลิตภัณฑในทุกสายผลิตภัณฑ
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3. ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการของสินคาแตละ
ประเภทในแตละสายผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน แชมพูสูตรวานหางจระเขมีดวยกัน 3 ขนาด คือ ขนาด
ใหญ  ขนาดกลาง และขนาดเล็กเปนตน ความลึกรวมของสวนประสมผลิตภัณฑจึงเทากับผลรวม
ของจํานวนรายการทุกรายการภายใตสายผลิตภัณฑทุกสาย

2.5.1  ระดับของผลิตภัณฑ (levels of product)
ในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑนักการตลาดจะตองตัดสินใจเกี่ยวกับระดับของ        

ผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงมีอยู 3 ระดับ คือ
2.5.1.1 แกนผลิตภัณฑ (core product) การทําความเขาใจเกี่ยวกับ แกนของ       

ผลิตภัณฑจะตองตั้งคําถามเกี่ยวกับแกนของผลิตภัณฑ
2.5.1.2 ตัวตนของผลิตภัณฑ  (actual  product)  การวางแผนลิตภัณฑในระดับนี้

จะตองสรางตัวตนของผลิตภัณฑที่จะทําใหเกิดผลประโยชนหลัก และตองคํานึงถึงสวนประกอบ
หลัก   5 ประการ ดวยกันคือ

1) ระดับคุณภาพ  (quality level)
2) รูปรางผลิตภัณฑ  (features)
3) การออกแบบ  (design)
4) ยี่หอ  (brand)
5) การบรรจุภัณฑ  (packaging)

องคประกอบเหลานี้จะผสมผสานกันเพื่อทําใหเกิดผลประโยชนหลักที่ตองการ
2.5.1.3 สวนขยายผลิตภัณฑ  (augmented product) เปนระดับของผลิตภัณฑที่

เสมือนเปนการบริการผลประโยชนของผลิตภัณฑเพิ่มเติม
ดังนั้นการวางแผนผลิตภัณฑ ไมไดพิจารณาเฉพาะตัวรูปรางของผลิตภัณฑเทานั้น          

นักการตลาดจะตองเริ่มจากการกําหนดผลประโยชนหลักที่ตองตรงกับความตองการของผูซ้ือ
2.5.2  การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ  (product classification)
ผลิตภัณฑสามารถแบงแบบใหญ ๆ ได 2 ประเภท คือ
1. ผลิตภัณฑเพื่อบริโภค ( consumer product)  คือ ผลิตภัณฑที่ถูกซื้อโดยผูบริโภค      

คนสุดทาย(final consumer)ซ่ึงเปนการซื้อเพื่อการบริโภคเอง สําหรับผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคนี้ 
แบงออกเปน  4 ประเภท คือ

1.1 ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ  (convenience products)  เปนผลิตภัณฑที่ลูกคามีความถี่
ในการซื้อสูง และในการซื้อนั้นมีการเปรียบเทียบไมมากนัก และลูกคาสวนมากจะซื้อดวยตัวเอง
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และใชความพยายามในการซื้อไมมากนัก สวนผลิตภัณฑมีราคาไมสูง สําหรับผลิตภัณฑสะดวกซื้อ
นี้สามารถแบงแยกออกเปน 3 ประเภทหลัก คือ

1.1.1 ผลิตภัณฑสําคัญ   (staple product)    หมายถึง   ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคซื้อ
เปนประจํา มีราคาไมสูงและใชเวลาในการตัดสินใจนอย

1.1.2 ผลิตภัณฑที่ซ้ือโดยแรงกระตุน (impulse product)  หมายถึง ผลิตภัณฑที่
ผูบริโภคไมไดวางแผนในการซื้อมากอน แตการซื้อจะเกิดจากการกระตุน จากความสวยงาม, นาใช 
,ราคาต่ํา

1.1.3 เปนผลิตภัณฑที่ซ้ือในชวงฉุกเฉิน (emergency product)  เปนผลิตภัณฑ
ที่ผูบริโภคซื้อในภาวะที่มีความจําเปน หรือ เรงดวน

1.2 ผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ (shopping product) เปนผลิตภัณฑที่มีความตองการ
ในการซื้อนอย และผูบริโภคสวนมากจะเปรียบเทียบกอนการซื้อ และมีการเปรียบ เทียบทางดาน
ความเหมาะสมคุณภาพราคา และเปรียบเทียบแบบของผลิตภัณฑ

1.3 ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ  (specialty product)  เปนผลิตภัณฑ   ที่มีลักษณะพิเศษ 
เชน เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะที่หายากไมมีใครเหมือน หรือเปนตรายี่หอที่มีความสามารถอยางสูง
ที่จะไดมาครอบครอง ตัวอยางเชน รถยนตราคาสูง ระหวางยี่หอในทวีปเอเชีย  และรถยนตนําเขา
จากยุโรป

1.4 ผลิตภัณฑที่ไมแสวงซื้อ (unsought product) เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภค ไมมี
ความอยากรูและความอยากในการซื้อ ผลิตภัณฑสวนใหญที่ผลิตออกมาใหมจะจัดอยูในกลุมนี้ทั้ง
หมด   แตเมื่อเวลาผานไป ผูบริโภคไดรูจักมากขึ้น ก็อาจกลายเปนสินคาสะดวกซื้อภายในอนาคตก็
เปนได

2. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (industrial product) เปนผลิตภัณฑที่ซ้ือเพื่อนํามาใชใน
กระบวนการผลิต หรือเพื่อใชในการดําเนินงานทางธุรกิจ ดังนั้นหากพิจารณาใหดีจะเห็นวาความ
แตกตางระหวางผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคกับผลิตภัณฑอุตสาหกรรมอยูที่จุดมุงหมายในการซื้อ เชน 
หากผูบริโภคซื้อกาแฟมาเพื่อชงดื่มเอง กาแฟนี้เรียกวา ผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค แตหากซื้อเพื่อใช
เปนวัตถุดิบในรานกาแฟ กาแฟนี้จะเรียกวา เปนผลิตภัณฑอุตสาหกรรมซึ่งเปนผลิตภัณฑ              
อุตสาหกรรม สามารถแบงไดเปน  3  ประเภท คือ
              2.1 วัสดุและชิ้นสวนประกอบ (materials and part) คือผลิตภณัฑ อุตสาหกรรม ในกลุมนี้
สามารถแยกออกไดอีก 2 ประเภท คือ

2.1.1 วัตถุดิบ (row materials) เปนปจจัยนําเขาในกระบวนการผลิตเพื่อแปรรูป
เปนผลิตภัณฑสําเร็จรูป
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2.2.2  สวนประกอบ  (part)  แบงเปนชิ้นสวนประกอบที่เปนวัสดุ เชน เหล็ก
ดายดิบ ซีเมนต เปนตน

ผลิตภัณฑเหลานี้มักใชวิธีขยายโดยตรงจาก ผูผลิตไปยังผูใชทางอุตสาหกรรมโดยที่ราคา
และการบริการจะเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อ ในขณะเดียวกัน ตรายี่หอและหารโฆษณามักจะมี
สวนสนใจไมมากตอการตัดสินใจซื้อ

2.2 อุปกรณที่ใชเงินสูง   (capital item)  เปนผลิตภัณฑที่ใชในการผลิต หรือดําเนิน
งานเปนหลัก

2.3 วัสดุส้ินเปลืองและการบริการ (supplies and service) เปนสวนเร่ิมในการผลิต

การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (product decision)
การตัดสินใจเกี่ยวกับการพัฒนา และดําเนินการทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้น

มีขั้นตอนที่สําคัญทั้งหมด 5 ขั้นตอน  คือ

  คุณลักษณะ        การกําหนด         การดําเนินการ           การดําเนินการ          บริการที่สนับสนุน

        ชนิดผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ และสวนผสมผลิตภัณฑ (product items,lines and mixes)
ในการนําเสนอผลิตภัณฑของธุรกิจไปสูตลาดเปาหมาย ธุรกิจบางแหงอาจมีผลิตภัณฑ

เพียงหนึ่งชนิด แตธุรกิจสวนใหญมักจะมีผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิดในการนําเสนอตอตลาด ดังนั้นใน
การวางแผนการตลาด นักการตลาดไมมีเพียงวางแผนสําหรับผลิตภัณฑเพียงหนึ่งชนิดเทานั้นแต
อาจตองวางแผนผลิตภัณฑเปนกลุม รวมทั้งตองคํานึงถึงความสัมพันธกันของกลุมผลิตภัณฑเหลานี้

1.  ชนิดผลิตภัณฑ หมายถึงผลิตภัณฑที่มีลักษณะเฉพาะสามารถระบุความแตกตางได
อยางชัดเจนในกลุมผลิตภัณฑทั้งหมด

2.  สายผลิตภัณฑ หมายถึงกลุมของผลิตภัณฑซ่ึงมีความสัมพันธกันทางดานหนาที่การ
ใชงานและการขายไปยังกลุมเปาหมายเดียวกัน

3.  สวนผสมผลิตภัณฑ หมายถึงกลุมของผลิตภัณฑทั้งหมดของธุรกิจที่มีเพื่อการเสนอ
ขายโดยสวนผสมผลิตภัณฑของธุรกิจตองประกอบดวยสวนสําคัญ 4 ประการ คือ

3.1.  ความกวาง หมายถึงจํานวนของสายผลิตภัณฑที่มีอยู
3.2.  ความยาว หมายถึงจํานวนของผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยในแตละสายผลิตภัณฑ
3.3. ความลึก หมายถึงลักษณะที่แตกตางกันออกไป   ของผลิตภัณฑแตละชนิดใน

สายของผลิตภัณฑ
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3.4.  ความเกี่ยวของกัน  จะเปนความสัมพันธระหวางสายผลิตภัณฑ    โดยอาจเปน
ความสัมพันธทางดานการใชของผูบริโภค , ทางการผลิต , การจัดจําหนาย และดานอื่น ๆ จาก
ลักษณะทั้ง 4 ดานนี้  ทําใหธุรกิจสามารถขยายกิจการได 4 ทางดวยกัน คือ ธุรกิจ สามารถขยาย       
กิจการโดยการขยายสายผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนการเพิ่มความกวาง ของสวนผสมผลิตภัณฑขณะ เดียวกัน
ธุรกิจสามารถขยายกิจการ โดยการเพิ่มความยาวของสายผลิตภัณฑ หมายถึงการเพิ่มจํานวนชนิด
ผลิตภัณฑใหมากขึ้นในสายผลิตภัณฑ หรือธุรกิจอาจขยายในดานลึกคือเพิ่มแบบตาง  ๆ                
ของผลิตภัณฑแตละชนิดรวมทั้งการขยายกิจการโดยใหเกิดความสัมพันธระหวางสายผลิตภัณฑ

4. การปรับเกี่ยวกับชนิดผลิตภัณฑ,สายผลิตภัณฑ และสวนผสมผลิตภัณฑ (adjustments
to product   items, lines, and mixes) ตลอดเวลาธุรกิจ  มักจะมีการปรับเปลี่ยนชนิดผลิตภัณฑ  สาย
ผลิตภัณฑหรือสวนผสมผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน  รวมทั้งการปรับเปลี่ยน
ไปตามการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดลอมทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป สําหรับการปรับเปลี่ยน
มีวิธีดังนี้ คือ

4.1 การปรับปรุงเกี่ยวกับคุณภาพ (quality modification) เปนการปรับระดับ       
คุณภาพอาจเปนการปรับคุณภาพของผลิตภัณฑใหสูงขึ้น

4.2 การปรับปรุงเกี่ยวกับหนาที่การใชงาน (functional modification) ธุรกิจสามารถ
ปรับปรุงหนาที่ในหลายดานของผลิตภัณฑ

4.3 การปรับปรุงทางดานรูปแบบของผลิตภัณฑ (style modification) ในบางครั้ง
เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันธุรกิจอาจปรับปรุงผลิตภัณฑในดานความสวยงาม สีสัน    
รูปราง  เปนตน

4.2.  การปรับตําแหนงทางการตลาด (repositioning) เปนการปรับเปลี่ยนความเขาใจหรือ
การรับรูของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ เหตุผลที่ทําใหธุรกิจมักจะทําการปรับตําแหนงทางการตลาด
ใหมมักจะมาจากการเปลี่ยนแปลงจากสิ่งแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม

      4.3. การขยายสายผลิตภัณฑ (product  line extensions)  การขยายผลิตภัณฑ เปนลักษณะ
ของการเพิ่มชนิดผลิตภัณฑมากชนิดผลิตภัณฑ เขาไปในสายผลิตภัณฑที่มีอยูในปจจุบัน จะทําให
ความยาวของสายผลิตภัณฑมีมากขึ้น ทั้งนี้ผลิตภัณฑที่เพิ่มเขาไปใหม จะตองเปนผลิตภัณฑที่มี
โอกาสทํากําไรหรือเปนผลิตภัณฑที่ชวยเฉลี่ยตนทุนของผลิตภัณฑ อ่ืนๆ  ใหต่ําลง  เชน                   
ตนทุนการผลิต  การโฆษณาและการจัดจําหนายเปนตน

4.4.  การลดสายการผลิต (product line contraction) ผลิตภัณฑที่ไมประสบความสําเร็จ
ธุรกิจอาจตัดออกจากสายผลิตภัณฑ เนื่องจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด ไมอาจทําใหผลิต
ภัณฑไดรับความสําเร็จไดทุก ๆ ผลิตภัณฑ การตัดบางผลิตภัณฑออกไปบาง จะทําใหธุรกิจมีเวลา



ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

32

และทรัพยากรที่จะทุมเทใหกับผลิตภัณฑที่ยังมีอนาคตที่ดีอยางไรก็ตาม การพิจารณาวาควรตัดผลิต
ภัณฑ ใดออกจากสายผลิตภัณฑ อาจพิจารณาจาก

4.4.1 ผลิตภัณฑที่มียอดขายลดลงอยางรวดเร็วหรือขาดทุนรวมทั้งเปนผลิตภัณฑที่
แขงขันกันเองกับผลิตภัณฑในสายผลิตภัณฑเดียวกัน

4.4.2 ผลิตภัณฑที่ใชทรัพยากรมากแตมีอัตราการเติบโตชา
4.4.3 ผลิตภัณฑที่ลาสมัย และคูแขงขันใหม ๆ  เขามาในตลาดมากขึ้น   การลดสาย

ผลิตภัณฑ จะทําใหธุรกิจสามารถใชทรัพยากรที่มีอยูมุงเนน ไปยังผลิตภัณฑที่มากําไร และการตัด
ผลิตภัณฑขาดทุน หรือเปนผลิตภัณฑที่ไมมีโอกาสในอนาคตออกไป  จะทําใหธุรกิจไมตองแบกรับ
ภาระสําหรับผลิตภัณฑเหลานั้น  ขณะเดียวกันธุรกิจสามารถจะทุมเทความพยายามทางการตลาดให
กับผลิตภัณฑที่มีอนาคตในแตละสายผลิตภัณฑ

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ (new product development and
product life cycle)

การเปลี่ยนแปลงของชวงเวลาทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงเกี่ยวกับ สภาวะแวดลอมตางๆ
ทางการตลาด ผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จในชวงเวลาหนึ่งอาจตองถอนตัวออกจากตลาดเมื่อ
เวลาผานไป ซ่ึงธุรกิจไมควรยึดมั่นอยูกับผลิตภัณฑที่เคยประสบความสําเร็จ เนื่องจากผลิตภัณฑนั้น
ชวงชีวิตที่มีทั้งการเกิด เติบโต  เติบโตเต็มที่ และก็ตายเชนเดียวกับชีวิตคน  ซ่ึงปรากฏการณนี้เรา
เรียกวา วัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ ดังนั้นเมื่อธุรกิจทราบถึงกฎเกณฑขอนี้ดีจึงควรคํานึงถึงผลิตภัณฑ
ใหมที่จะมาทดแทนผลิตภัณฑเกา ทั้งนี้ผลิตภัณฑใหมจะทําใหเกิดประสิทธิภาพในการแขงขัน
แตธุรกิจก็ควรระลึกเสมอวา ผลิตภัณฑใหมในวันนี้ก็จะกลายเปน ผลิตภัณฑเกาที่ลาสมัยเมื่อเวลา
ผานไป

ผลิตภัณฑใหม (new product)
การเกิดการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดลอมทางการตลาด เชนดานการแขงขัน,

เทคโนโลยี  และพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหผลิตภัณฑที่ขายอยูในปจจุบัน อาจไดรับความนิยมนอย
ลงทั้งนี้เนื่องจากคูแขงขันไดพัฒนาผลิตภัณฑที่ตอบสนองตอลูกคาไดดีกวาหรือเทคโนโลยีทําให
ผลิตภัณฑของธุรกิจลาสมัย รวมทั้งผลิตภัณฑที่อยูในตลาดมานานอาจทําใหความนิยมจากลูกคา
ลดนอยลงไป ดังนั้นธุรกิจจึงตองมีผลิตภัณฑใหม ที่มีประสิทธิภาพในการแขงขันอยางเพียงพอ
ออกสูตลาด

หลาย ๆ ธุรกิจที่มีการคิดคนผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด จะตองเผชิญตอความเสี่ยงอันเนื่อง
มาจากความลมเหลว ไมวาจะเปนความลมเหลวในการนําเสนอ แนวคิดผลิตภัณฑใหม
ตอคณะกรรมการพิจารณาผลิตภัณฑใหมของธุรกิจ หรือความลมเหลวในการพัฒนาทางเทคนิค
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รวมทั้งความลมเหลวเมื่อนําเสนอออกสูตลาดแลว ซ่ึงผลของความลมเหลวนั้น จะทําใหธุรกิจ
สูญเสียงบประมาณจํานวนมาก รวมทั้งอาจทําใหเสียถึงชื่อเสียงและภาพพจนของกิจการ ดังนั้น
การตัดสินใจในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม จึงตองพิจารณาอยางระมัดระวัง อยางไรก็ตามการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมมีขั้นตอนที่สําคัญ 8 ขั้นตอน ดังนี้

1.  การริเร่ิมความคิด  (idea generation)  กอนที่ธุรกิจจะนําเสนอผลิตภัณฑใหมออกสู
ตลาด สวนใหญแลวจะมีจุดเริ่มตนจากการริเร่ิมความคิด  โดยธุรกิจจะเริ่มตนจากหลาย ๆ ความคิด
เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม และความคิดมากมายเหลานี้จะถูกกลั่นกรองใหเหลือเฉพาะความคิดที่ดีที่สุด
เชน ธุรกิจมีความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมถึง 45 ชนิด แตเมื่อพิจารณากลั่นกรองแลวมีเพียง 3 ชนิด
เทานั้นที่มีความเปนไปได และเมื่อตองผลิตออกสูตลาดจริง ๆ อาจเหลือเพียงชนิดเดียวที่ธุรกิจ
สามารถจะดําเนินการได อยางไรก็ตามการริเร่ิมความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม ธุรกิจสามารถหา
ขอมูลไดจากแหลงตอไปนี้

1.1 ลูกคา  (customers)  ตามแนวความคิดทางการตลาด  ธุรกิจจะตอง
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ดังนั้นการริเร่ิมความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ใหม จึงควรไดรับขอมูลจากลูกคา โดยธุรกิจอาจรับขอมูลจากลูกคาได โดยการทําวิจัยศึกษาถึงความ
ตองการหรือความคิดเห็นของลูกคา รวมทั้งการสอบถามอยางไมเปนทางการ หรือแมแตการสังเกต
จากพฤติกรรมในการซื้อ

1.2 พนักงานในองคกร  (employees)   พนักงานธุรกิจ    เชน  ฝายการตลาด
พนักงานขาย นักวิจัยและพนักงานฝายโฆษณา ซ่ึงธุรกิจมักจะไดรับความคิดดีๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ใหมจากกลุมพนักงานเหลานี้  เนื่องจากเปนผูเกี่ยวของ การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง
ธุรกิจบางแหงมีนโยบายที่ตองการความคิดจากพนักงาน  เชน  การใหโอกาสแกพนักงานเสนอ
ความ คิดใหม ๆ  หรือใหเวลาวางสําหรับการคิดสิ่งใหม ๆ  รวมทั้งการใหรางวัลสําหรับพนักงานที่
สามารถเสนอความคิดดี ๆ  เปนตน

1.3 ผูจัดจําหนาย    (distributors)   ผูจัดจําหนายจะเกี่ยวของกับชองทางในการ
กระจายผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมาย  ซ่ึงผูจัดจําหนายจะมีขอมูลเกี่ยวกับความตองการของผูซ้ือแต
ละระดับ ดังนั้นธุรกิจจึงควรอบรมพนักงานขายใหจักวิธีในการหาขอมูลจากผูจัดจําหนายเหลานี้
เชน  ผูจัดจําหนายที่เปนผูคาปลีกซึ่งขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรง  การสอบถามผูคาปลีกจะได
ขอมูลจากความตองการของลูกคา  ในขณะการสอบถามจากผูคาซึ่งมีหนาที่กระจายสินคาไปยัง
ผูคาปลีกหลาย ๆ ราย   ก็ไดขอมูลที่เปนภาพรวมในแตละเขตการขาย
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1.4 คูแขงขัน  (competitor)    การศึกษาถึง คูแขงขันเพื่อหาความคิดเกี่ยวกับ        
ผลิตภัณฑใหมของธุรกิจ  อาจพิจารณาจากผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จของคูแขงขัน   หรือเปน
ผลิตภัณฑที่กําลังไดรับความนิยม ที่มาทดแทนผลิตภัณฑของธุรกิจ

1.5 การวิจัยและพัฒนา   (research and development (R&D) )  การวิจัย  และการ
พัฒนาหรือที่เรียกวา R&D ปกติจะมีบทบาทที่สําคัญคือ 4 ประการคือ

1.5.1 การวิจัยทางวิทยาศาสตร  (scientific research)  จะเปนการวิจัยเพื่อ
คนควาเกี่ยวกับสิ่งประดิษฐใหมๆ

1.5.2 การวิจัยประยุกต   (applied research)   จะเปนการวิจัยขั้นตอจาก
การวิจัยทางวิทยาศาสตร โดยมีจุดมุงหมายเพื่อวิจัยถึงการนําสิ่งประดิษฐใหม ๆ ไปใชประโยชนใน
ดานตาง ๆ

1.5.3 การพัฒนาผลิตภัณฑ  (product development)   เปนการพัฒนาตอการ
ประยุกต  โดยมีจุดมุงหมายที่นําประโยชนจากสิ่งประดิษฐใหม ๆ ไปสูการเปนผลิตภัณฑ             
ในทองตลาด

1.5.4 การปรับปรุงผลิตภัณฑ (product  modification)  เปนการปรับปรุงหรือ
เปล่ียนแปลงผลิตภัณฑที่มีอยู ใหสอดคลองกับสภาวะแวดลอมที่เปล่ียนแปลงไปจากหนาที่ของการ
วิจัยและพัฒนาจะเห็นไดวาธุรกิจสามารถหาความคิดดี ๆ  เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมจากหนวยงาน
เหลานี้

1.6 ที่ปรึกษา (consultants) ธุรกิจที่ใหคําปรึกษาธุรกิจ จะเปนผูที่มีประสบการณ
และมีความเชี่ยวชาญสูง  รวมทั้งเปนผูเกี่ยวของกับธุรกิจในหลาย ๆ  อุตสาหกรรมจึงเปนแหลง      
ขอมูลที่สําคัญแหลงหนึ่งที่ธุรกิจจะหาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมได

2. การกลั่นกรองความคิด   (idea screening)   จากความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม  
หลาย ๆ ความคิดในขั้นตอนแรก ๆ  จะผานการกลั่นกรอง เพื่อใหเหลือเฉพาะความคิดที่เหมาะสมที่
สุด  ทั้งนี้เปนธุรกิจไมสามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหมไดในทุก ๆ  ความคิด  เนื่องจากทรัพยากรของ
ธุรกิจมีจํากัดหรือบางความคิด อาจไมเหมาะสมกับสภาพการแขงขันในการกลั่นกรอง ความคิด
ธุรกิจอาจตั้งคณะกรรมการ เพื่อพิจารณาที่มีความเปนไปไดทางธุรกิจมากที่สุด ในประเด็นในการ
พิจารณาไดแก คุณลักษณะของผลิตภัณฑใหม  ระดับราคา  กลุมเปาหมาย คูแขงขันในการในตลาด 
ขนาดของตลาดที่คาดวาจะเปนไปได ระยะเวลาในการพัฒนาและการผลิต ตนทุนการผลิต และ     
ผลตอบแทนจากการลงทุน เปนตน
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3. การพัฒนาและทดสอบแนวคิด (concept development and testing)    ความคิดที่ผาน
การกลั่นกรองจะตองพัฒนาไปสูแนวคิดผลิตภัณฑ (product concept) ซ่ึงหมายถึง การกําหนด     
รายละเอียดของผลิตภัณฑที่นําเสนอ  ใหเกิดความเขาใจตอผูบริโภค

3.1. การพัฒนาแนวคิด เปนการกําหนดแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑในหลาย ๆ
รูปแบบที่คิดวามีความเปนไปได โดยนําไปทดสอบกับผูบริโภคโดยตรง เพื่อเปนแนวคิดที่ผูบริโภค
ตองการมากที่สุด

3.2. การทดสอบแนวคิด จากการที่ธุรกิจพัฒนาแนวคิดหลาย ๆ ทางเลือกหลาย        
ขั้นตอนนี้จะทําการทดสอบในแตละแนวคิดกับผูบริโภค เพื่อพิจารณาวาแนวคิดใดจะไดรับความ
สนใจมากที่สุด

4.  การพัฒนากลยุทธการตลาด (market strategy development)  เมื่อธุรกิจไดทําการ
ทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ และไดทําแนวเลือกที่ดีที่สุดแลว ขั้นตอนตอไปคือ การพัฒนากลยุทธ    
การตลาดสําหรับแนวคิดที่ไดเลือกไว โดยกลยุทธการตลาดที่สําคัญมี  3 สวนดวยกันคือ

4.1.การบรรยายลักษณะของตลาดเปาหมาย แผนงานดานตําแหนงทางการตลาด การ
กําหนดเปาหมายดานยอดขาย สวนครองการตลาด และเปาหมายของกําไรที่จะไดรับในชวง 2-3 ป
แรก

4.2.แผนงานการกําหนดราคาชองทางการจัดจําหนายและงบประมาณในชวงปแรก
4.3.รายละเอียดของแผนดานการขายในระยะยาวและกลยุทธประสมทางการตลาด

5.  การวิเคราะหทางธุรกิจ (business analysis) ในขั้นตอนนี้เปนการกําหนดโครงรางใน
การประเมินความเปนไปไดในทางธุรกิจ โดยจะเกี่ยวของกับการคาดคะเนยอดขาย ที่จะเกิดขึ้น
สําหรับผลิตภัณฑใหม รวมทั้งตนทุน และผลตอบแทนที่จะไดรับ และยังตองพิจารณาวาผลิตภัณฑ
นี้สอดคลองกับกลุมเปาหมายของกิจการหรือไม หากทุกอยางเปนไปตามที่ตองการ ก็จะเขาสู
ขั้นตอนตอไปคือ การพัฒนาผลิตภัณฑ

อยางไรก็ตามในการประมาณการยอดขายนั้น ทุกธุรกิจอาจประมาณจากการขายในอดีต
ของผลิตภัณฑที่มีลักษณะใกลเคียงกัน และยังสามารถประมาณยอดขาย จากการสํารวจตลาดและ
หลังจากการประมาณการยอดขายแลว ธุรกิจจะสามารถคํานวณตนทุนและกําไรที่คาดวาจะไดรับ
รวมทั้งพยากรณถึง สวนครองตลาดของผลิตภัณฑใหมนี้ได

6.   การพัฒนาผลิตภัณฑ (product development)  ในขั้นตอนนี้ผูรับผิดชอบในองคกร
ธุรกิจ เชน วิศวกร หรือ ฝายวิจัยและพัฒนา จะเปนแนวในการพัฒนาแนวคิดผลิตภัณฑไปสูผลิต
ภัณฑ     ที่เปนรูปรางขึ้นมาจริง ๆ โดยทั่วไปแลวฝายวิจัย และพัฒนาผลิตภัณฑในลักษณะของ ผลิต
ภัณฑตนแบบ (prototype) จากนั้นจึงทําการทดสอบในดานตาง ๆ เชน ธุรกิจผลิตรถยนต กอนที่จะ
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ทําการผลิตรถออกมาจําหนาย จะตองผลิตรถตนแบบออกมาเสียกอน จากนั้นจึงทดสอบเกี่ยวกับ
ประสิทธิ ภาพของรถ เชน ประสิทธิภาพในการขับเครื่อง , ระบบความปลอดภัยเมื่อถูกชน , ความ
แข็งแกรงของชวงลางและตัวถัง   และเมื่อทดสอบและพัฒนาจนเปนที่นาพึงพอใจ  เสร็จแลวจึงเขา
สูขั้นตอนของการผลิตตอไป

7.   การทดสอบทางการตลาด (test marketing) เมื่อผลิตภัณฑใหมไดผานขั้นตอนมาถึง
การพัฒนารูปราง และไดทําการทดสอบกอนการผลิตออกวางตลาดขั้นตอนตอไปคือการทดสอบ
กับผูบริโภค ซ่ึงเรียกวาการทดสอบทางการตลาด

การนําผลิตภัณฑไปทดสอบตลาด จะทําใหนักการตลาดไดประสบการณจากการทดสอบ
กับตลาดจริง ๆ ซ่ึงการทดสอบตลาดจะเปนการทดสอบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โปรแกรมการตลาด
ตําแหนงทางการตลาด ตรายี่หอ บรรจุภัณฑ และระดับของงบประมาณ สําหรับการทําการทดสอบ
ตลาดจะเกี่ยวของกับตนทุนที่เกิดขึ้น  เชน   การทดสอบตลาดเปนระยะเวลานานและทําการทดสอบ
ในตลาดหลาย ๆ แหง จะใชงบประมาณจํานวนมาก ขณะเดียวกันอาจทําใหคูแขงขัน  ทราบขาวการ
ทดสอบตลาด ในบางครั้งทางธุรกิจมีความมั่นใจในผลิตภัณฑใหมอยางมาก อาจทําการทดสอบ
ตลาดในปริมาณที่นอยลง

สําหรับผลิตภัณฑใหม ซ่ึงธุรกิจไมมีประสบการณในการทําตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิด
นี้มากอน อาจจะตองใชความพยายามอยางมากในการทดสอบตลาด แตหากผลิตภัณฑใหมเปนผลิต
ภัณฑที่ใกลเคียงกับผลิตภัณฑเดิมที่เคยจําหนาย  เชน เปนผลิตภัณฑที่มีการปรับปรุงใหมขึ้นมาใหม
ในสายผลิตภัณฑเดิม อาจลดการทดสอบตลาดลง อยางไรก็ตามตนทุนของการทดสอบตลาดแมวา
อาจจะตนทุนสูงแตถือวานอยมาก  หากเปรียบเทียบกับการการนําเสนอผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
ไปแลว แตประสบความลมเหลว

8.  การทําใหเปนการคา  (commercialization)  การทดสอบตลาดทําใหธุรกิจไดขอมูลที่
จําเปนตอการตัดสินใจครั้งสุดทายกอนที่จะผลิตออกสูตลาดจริง ๆ ซ่ึงหากทบทวนถึงขั้นตอนแรก
นั้นตอนแรกตั้งแตเร่ิมความคิดที่มีความคิดมากมายจนมาถึงขั้นตอนนี้อาจเหลือเพียง 1 หรือ 2 ความ
คิดที่จะทําใหเปนการคา ซ่ึงการทําใหเปนการคาหมายถึง การผลิตในปริมาณที่มากออกสูตลาด
เปาหมายตามแผนงานที่วางไว อยางไรก็ตามในการนําเสนอผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ยังตอง
ตัดสินใจในสวนสําคัญ 2 ประการ คือ

8.1.  จังหวะเวลา (timing)  เปนการพิจารณาถึงชวงจังหวะเวลาที่เหมาะสมกับการ
ผลิตและนําเสนอผลิตภัณฑใหม ๆ ออกสูทองตลาด
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8.2. สถานที่ (place)  หมายถึงตลาดที่จะนําเสนอผลิตภัณฑใหม ธุรกิจที่มีทรัพยากร
มากอาจกระจายผลิตภัณฑไปพรอมกันทั่วประเทศอยางรวดเร็ว ในธุรกิจที่มีทรัพยากรนอยอาจจะ
คอย ขยายเขตการกระจายผลิตภัณฑใหกวางขึ้น

2.6   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ
การศึกษาและทบทวน งานวิจัยที่เกี่ยวของกับ ศักยภาพทางการตลาดและผลิตภัณฑของ

นกกระจอกเทศนั้น ไมวาจะเปนสถาบันที่มีสวนเกี่ยวของการการเกษตรกรรมศาสตร , มหาวิทยาลัย
นั้น เชน กรมปศุสัตว, ศูนยขอมูลการเกษตรและสหกรณ เปนตน มีแตผูวิจัยในเชิงวิชาการของการ
เล้ียงนกกระจอกเทศในประเทศไทย จะมีแตงานวิจัยที่ใกลเคียงทางดานเชิงวิธีวิจัยและแนวทางแต
เปนการวิจัยในเรื่องของการผลิตและการตลาดของโคขุน ดังมีรายละเอียดดังนี้

ปฐพี  วายุอัคคี (2537 )  ไดศึกษาถึงบทบาทสินเชื่อตอการพัฒนาตลาดโคขุนทั้งภายใน
และภายนอก ของผลิตผลการเกษตร  ไดสรุปวา การพัฒนาการตลาดทั้งหลายทั้งภายในและภาย
นอกประเทศโดยเนนถึงองคกรเอกชน  องคกรของรัฐบาล และองคกรของรัฐวิสาหกิจ ตาง ๆ ที่มี
สวนเกี่ยวของ สนับสนุนเกี่ยวกับดานสินเชื่อและความคลองตัวในการไหลเวียนของผลผลิตออกสู
ตลาดแบบสม่ําเสมอ พรอมกับความเหมาะสมและความตองการของตลาด โดยการพัฒนากลไกการ
ตลาด ใหมีลักษณะสมบูรณยิ่งขึ้นไมตกอยูในลักษณะผูกขาด

 จําลอง  อริยะจักร (2540) ไดศึกษาถึงโครงสรางการผลิตและการตลาดของการเลี้ยงโคขุน
ตลอกจนศึกษาถึง ปจจัยที่ทําใหผูผลิตโคขุนไดรับความสําเร็จจากการเลี้ยง วิธีศึกษาครั้งนี้ไดใชวิธี
การรวบรวมขอมูลจากเอกสารเกี่ยวกับการผลิตและการตลาด ในระดับประเทศและระดับจังหวัด
โดยใชจังหวัดเชียงใหมเปนตัวอยางในการศึกษา นอกจากนี้แลวยังไดออกแบบสอบถามเกษตรกรที่
เล้ียงโคขุนในอําเภอพราว จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงเปนอําเภอที่มีการเลี้ยงโคขุนมากที่สุดในจังหวัด
เชียงใหมอีก 150 คน เพื่อจะดูวาลักษณะการผลิต การตลาด หรือปจจัยใดบางที่ทําใหเกษตรกรไดรับ
ผลสําเร็จจากการเลี้ยงโคขุน

 การเลี้ยงโคขุนในประเทศไทย พบวาที่มีการมากที่สุดไดแก ภาคกลางที่มีอยูประมาณรอย
ละ 40 รองลงมาคือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ประมาณรอยละ30 ภาคใต ประมาณรอยละ 17 และ
ภาคเหนือ รอยละ 13    ตามลําดับจํานวนโคขุนที่เล้ียงทั่วประเทศในป 2537 มีทั้งหมด 96,224 ตัว
คิดเปนมูลคา 148.50 ลานบาท สายพันธุที่มีการเลี้ยงมากที่สุด ไดแก พันธุอเมริกันบรามันห รองลง
มาคือ พันธุฮินดูบราซิล ขาวลําพูนชาโลเรย และ ซีบูร ตามลําดับ

สําหรับในจังหวัดเชียงใหมมีการเลี้ยงโคขุนอยูทั้งหมด 10 อําเภอ และอําเภอที่เล้ียงมากที่
สุด ไดแก อําเภอพราว อําเภอสันทราย ซ่ึงอําเภอดังกลาวนี้มีการเลี้ยงโคขุนทั้งระบบสหกรณ และ
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ระบบเกษตรกรรายยอย โดยใชพื้นที่ดําเนินการเลี่ยงในอัตรา 4 ไร ตอตัวและตั้งแตป 2530 เปนตน
มา พื้นที่ในการเลี้ยงลดลงในแตละป เพราะพื้นที่ถูกใชประโยชนอยางอื่น ๆ ลักษณะการเลี้ยงนั้น
เปนวิธีการเลี้ยงโคขุนแบบกักมากที่สุด รองลงมาเปนแบบขุนครึ่งกักครึ่งปลอยและแบบขุนปลอย
ตามลําดับ

ตนทุนการผลิตตอรุนเฉลี่ยตัวละ 11,000 บาท มีรายไดตัวละ 13,000 บาท ตนทุนการผลิต
และรายรับนี้จะมีมากหรือนอยแลวแตชนิดของสายพันธุ ผลการศึกษาพบวาจะมีกําไรสุทธิตอตัวตอ
รุนเฉลี่ยตัวละ 2,000 บาท แหลงเงินทุนของผูเล้ียงโคขุนกับการใชทุนสวนตัวดําเนินการ

สําหรับโครงสรางการตลาดนั้น พบวาการผลิตโคขุนเปนการผลิตเพื่อตลาดภายใน
ประเทศ คือ เพื่อการบริโภคและการใชแรงงานเปนสวนใหญ ที่เหลือนอกจากนั้นเปนการผลิตเพื่อ
การสงออกไปขายยังตางปะเทศ ตลาดตางประเทศที่สําคัญคือ ประเทศมาเลเซีย และสิงคโปร
สําหรับตลาดภายในประเทศนั้น ผูผลิตโคขุนจะขายไปยัง  2   ตลาด คือ โรงงานฆาสัตว และตลาด
นัดโค - กระบือ การขายโคขุนผาน   ตลาดนัดโค – กระบือ  นั้นมีลักษณะการขายอยู 2 ลักษณะ คือ
ถาโคขุน มีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณจะเปนการขายไปเพื่อการขยายพันธุ และนอกจากนี้นําสูโรงงาน
ฆาสัตว เพื่อผลิต และการบริโภคตอไป

ผลการวิเคราะหในกลุมเกษตรกรที่ประสมผลสําเร็จ ในการเลี้ยงสัตวอําเภอพราวจังหวัด
เชียงใหม พบวาผูประสบผลสําเร็จในการเลี้ยงโคขุน จะมีอายุระหวาง 31 – 40 ป ประกอบอาชีพกร
เกษตรอื่นมากอน และสวนใหญจะเปนสมาชิกสหกรณ สวนระดับกรศึกษานั้นแทบจะไมมี         
ความแตกตางระหวางกลุมที่ประสบผลสําเร็จและไมประสบผลสําเร็จ

ในดานปจจัยที่เปนองคประกอบภายใน ที่มีผลตอความสําเร็จในการเลี้ยงโคขุนพบวา
ผูประสบผลสําเร็จในการเลี้ยงโคขุน จะเล้ียงโคขุนประมาณ 6 –10 ตัวตอรุน  ใชพื้นที่ดําเนินการ
ประมาณ 3-5 ไรใชสายพันธุผสม เมื่อเปรียบเทียบกับกลุมที่ไมประสบผลสําเร็จแลวผูประสบผล
สําเร็จจะเลี้ยงโคขุนตอรุนมากกวา ใชพื้นที่ในการเลี้ยงมากกวา ใชพันธุผสมมากกวา ในระยะ เวลา
การเลี้ยงนอยกวา ในดานปจจัยภายนอก ที่จะมีผลตอความสําเร็จ พบวาผูประสบผลสําเร็จในการ
เล้ียงนั้นจะสงโคขุนไปตลาดตางประเทศ โดยผานระบบสหกรณปศุสัตวใชเงินสวนตัวในการลงทุน
พอ ๆ กับการกูยืมเงินจากสถาบันกรเงิน และไดรับการฝกอบรมตลอดจนการดูและจากเจาหนาที่
เปนอยางดี

สุชาดา  ศิริจันทร. (2546) ศักยภาพในการทําเกษตรผสมผสานดานการเลี้ยงนกกระทา
และการทํานาขาว : กรณีศึกษาทหารกองประจําการ กองพันทหารราบที่3 กรมทหารราบที่ 17
คายเม็งรายมหาราชพบวาทหารกองประจําการกวาครึ่งเคยมีพื้นฐานประสบการณในดานการเกษตร
หลาก หลายที่เหลือเคยทําเกษตรดานเดียว การเรียนรูมาจากครอบครัวเปนสวนใหญดานความสนใจ
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พบวาเกือบครึ่ง ที่สนใจอาชีพการเกษตรและสนใจดานการเลี้ยงปลา ที่เหลือสนใจดานสัตวเล้ียงซึ่ง
มีความสนใจในการทําเกษตรผสมผสาน อยูในระดับปานกลางโดยเปนการสนใจเกษตรผสมผสาน
ระหวางการเลี้ยงไกกับการปลูกผักสวนครัว

ระดับศักยภาพในการทําเกษตรผสมผสาน ระหวางการเลี้ยงนกกระทาและการทํานาขาว
พบวาทหารกองประจําการมีความพรอม ดานปจจัยพื้นฐานในการเลี้ยงนกกระทาและการทํานาขาว
ในระดับปานกลาง ขณะที่มีความพรอมในการนําความรู จากการฝกอบรมไปใชเล้ียงนกกระทา
อยูในระดับปานกลางแตในการทํานาขาวอยูในระดับคอนขางมาก

ปจจัยที่มีผลตอศักยภาพ ในการทําเกษตรผสมผสานคือการมีอาชีพเปนเกษตรกร หรือ
ชาวสวนและขนาดถือครองที่ดิน สวนปจจัยที่ไมมีผลตอการทําเกษตรผสมผสาน ไดแก การศึกษา
รายได ภูมิลําเนา ความสนใจในการทําเกษตรและประสบการณในการทําการเกษตร

นอกจากนั้นยังพบวา ปญหาและอุปสรรคในการเลี้ยงนกกระทา และการทํานาขาวไดแก
ปจจัยดานโครงสรางพื้นฐาน


