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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้บรรลุการวางแผนธุรกิจที่จะทําตามเป้าหมาย ได้วางแผน
กลยุทธ์ในการดําเนินธุรกจิให้ ได้กําไรสูงสุด เพราะผู้ประกอบการมีแนวทางในการดําเนินธุรกิจ  
ทําให้สามารถดําเนินการไปในแนวทางท่ีวางไว้อย่างมีหลักการจึงนําไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ได้สําเร็จ 
และเพ่ือสร้างโอกาสทางธุรกิจในตลาดอินทรีย์ให้มีความเติบโตและก้าวหน้า อีกทั้งเป็นการกระตุ้น 
ให้คนไทยหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคมากขึ้นเพราะวัตถุดิบที่ใช้เลี้ยงหมูอินทรีย์น้ันล้วนมาจาก
ธรรมชาติ มีคุณภาพและรสชาติดีกว่าหมูในตลาดทั่วไป  
 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ทําการศึกษาการวิจัยตลาดเพ่ือนําข้อมูล ข้อเท็จจริงมาวิเคราะห์
วางแผนกลยุทธ์ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ใช้แบบสอบถามเลือกตัวอย่าง 
แบบเฉพาะเจาะจง จํานวน 100 คน โดยมีการวิเคราะห์ทัศนคติ ความต้องการของผู้บริโภคอาหาร 
หมูอินทรีย์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหาร เพ่ือจัดทํา
แผนกลยุทธ์ในการทําแผนธุรกิจ จากผลการวิจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) พบว่า การประเมิน
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในด้านคุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย  
อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.48) ด้านราคา คือ มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไปอยู่ในระดับมากที่สุด  
(x̄ = 4.49) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย คือ มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและบริการ
จัดส่ง) อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.35) ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มกีารนําเสนอโปรโมช่ันกับ
ลูกค้าอย่างต่อเนื่องอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.33)  
 เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนเพ่ือจัดทําธุรกิจฟาร์มหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) พบว่า
มีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในระดับสูง เหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน 3,750,000 
บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เท่ากับ 915,990.11 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) อยู่ที่ 45%  
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ABSTRACT 

 
 The main purpose of successfully business planning has planned business 
strategies for getting high profit. The entrepreneurs have been guiding for his/her 
successful company, to create new opportunities in growing the organic marketing, 
and encourage Thai people to consume more organic products. All of the product 
used for feeding pigs are the nature products with high quality and better taste from 
others.  
 In preparing the business plan, a market researcher brought the facts 
information to analyze and plan strategies by using questionnaire to ask 100 specific 
people with good attitude. Costumer demanded organic pork with affecting food 
consumption behavior created a strategic plan for making a business plan. According 
to marketing mixed research found that: 
 • Assessment of mixed product marketing in the quality of clean raw      
   products; in high hygienic level (x̄ = 4.48) 
 • The price seems valuable to paid for the products (x̄ = 4.49) 
 • The distribution channel is multi purchasing ways (front stores and    
    delivery services) in the highest level (x̄ = 4.35) 
 • In marketing promoting is presented continuously to customers at the    
    high level (x̄ = 4.33) 
 When considering the possibility of investing in organic pork in business way 
found that the rates of returning throughout the project is high and suitable for 
investment with 3,750,000 Baht of an investment budgets, the net present Value is 
915,990.11 Baht in an internal Rate of Return (IRR) of 45%. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 ธุรกิจเจ้าของฟาร์มหมูอินทรีย์ (หมูหลุม) ประกอบธุรกิจสินค้าประเภทบริโภค เป็นธุรกิจ 
การเลี้ยงสุกรแนวทางธรรมชาติ สะอาด ปลอดภัยจากสารเร่งเน้ือแดงร้อยเปอร์เซ็นต์ เป็นระบบที่ 
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม เน้นการใช้วัสดุจากท้องถิ่นตามธรรมชาติที่หาง่าย ซึ่งตรงตามมาตรฐาน 
เกษตร เกษตรอินทรีย์ มกษ. 9000 เล่ม 1-2552  และมาตรฐานปศุสัตว์อินทรีย์ มกษ. 9000  
เล่ม 2-2561 ช่องทางการจัดจําหน่ายได้แก่ที่ฟาร์มหมูอินทรีย์ (หมูหลมุ) และบริการจัดส่งนอกสถานที่  
 
ภาพที่ 1.1: สถานที่ต้ังฟาร์มหมูอินทรีย์ 
 

 
 
 
1.2 สถานที่ต้ัง 
 546 หมู ่2 ตําบลพลวงทอง อําเภอบ่อทอง จังหวัดชลบุรี ขนาด 40 ไร ่
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ภาพที่ 1.2: แผนที่ต้ังฟาร์มหมูอินทรีย์ 
 

 
 
 จุดเด่นของสถานท่ีต้ัง  
 เป็นพ้ืนที่ห่างไกลชุมชนและฟาร์มปศุสัตว์ใกล้เคียง บริเวณโดยรอบเป็นพ้ืนที่ภูเขา มีอากาศ
ถ่ายเทสะดวกตลอดทั้งปี จึงเป็นสถานที่ที่เหมาะสมกับการเลี้ยงหมูอินทรย์ี 

 
1.3 ประเภทของธุรกิจ 
 เป็นธุรกิจประเภทเกษตรกรรมธรรมชาติซึ่งเป็นระบบเกษตรกรรมย่ังยืน เป็นธุรกิจ
การเกษตรที่ไมเ่พียงแต่คํานึงถึงผลผลิตจากการเกษตรเท่าน้ันแต่มีปรัชญาแนวคิดอยู่เบ้ืองหลัง  
เป็นการพัฒนารูปแบบการเกษตรท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ความเป็นองค์รวมของระบบนิเวศน์เกษตร
ในฟาร์ม วงจรชีวภาพห่วงโซ่อาหาร ดิน พืช สัตว์ จุลินทรีย์ พลังธรรมชาติหมุนเวียนจากพลังงาน
แสงแดด นํ้า และดิน นํามาปลูกพืช เลี้ยงสัตว์กินพืช นําปุ๋ยมูลสัตว์มาเพ่ิมความอุดมสมบูรณ์ให้กับดิน 
จะเน้นลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทีร่ักธรรมชาติและรักสุขภาพ         
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1.4 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 เดินตามรอยพ่อ อยู่อย่างพอเพียง ไม่มีกลิ่นเหม็น ไมม่ีแมลงวัน ไม่มีนํ้าเน่าเสีย แม้จะเลีย้ง
หมูเป็นร้อย ๆ ตัว ต้นทุนตํ่า กําไรดี เลี้ยงง่าย ไม่ทําลายสิ่งแวดล้อม เป็นทางเลือกที่ดีของผู้บริโภค 
ที่จะได้บริโภคเน้ือหมูสะอาดปลอดภัยจากสารเร่งเน้ือแดงร้อยเปอร์เซ็นต์ ที่สําคญัระบบน้ียังเป็นมิตร
กับสิ่งแวดล้อมเพราะการเลี้ยงหมูหลุมเป็นการเลี้ยงแบบธรรมชาติ เน้นการใช้วัสดุจากท้องถิ่นตาม
ธรรมชาติที่หาง่าย การเลี้ยงหมูหลุมนอกเหนือจากขายเนื้อแล้วยังสามารถผลิตปุ๋ยคอกจากมูลหมูขาย
เป็นรายได้เสริม ดังน้ัน เราจึงเล็งเห็นโอกาสของธุรกิจน่าจะเป็นไปได้ที่จะเพ่ิมรายได้และด้วยปัจจุบัน
การ “เกษตรกรรม” เป็นอาชีพที่หล่อเลี้ยงคนไทยมาช้านาน ประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ทางการเกษตรและมีวิถีภูมิปัญญาที่เกี่ยวขอ้งมาโดยตลอด ปัจจุบันเกษตรกรส่วนใหญดํ่าเนินธุรกิจ 
ในรูปแบบเชิงเกษตรกรรมเป็นสาเหตุของความล้มเหลวของระบบการเกษตร และอะไรคือทางออก 
ที่ย่ังยืนของปัญหานี้ ผู้ประกอบการจึงจัดต้ังทําแผนการน้ีขึ้นมาเพ่ือเป็นแนวทางขององค์ความรู้
ถ่ายทอดให้แกเ่กษตรกรชาวไทยและทําธุรกจิพาณิชย์ โดยการเพ่ิมผลผลติส่งออกเพ่ือนํารายได้เข้าสู่
ประเทศ และเพ่ือผู้บริโภคท่ีต้องการรักษาสุขภาพโดยบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีการปนเป้ือนจากสารเคม ี
 
1.5 รายละเอียดของสนิคา้และบริการ 
 เป็นศูนย์รวมฟาร์มเกษตรอินทรีย์แบบครบวงจร มีการจัดจาํหน่ายหมูหลมุแม่พันธ์ุ และ 
ผลผลิตจากเน้ือหมูหลุม ผักผลไม้อินทรีย์ทีใ่ช้ปุ๋ยอินทรีย์จากหมูหลุม พร้อมมีบริการจัดสง่บริการลูกค้า
ถึงที่ มีช่องทางการจัดจําหน่ายเน้ือหมูหลุมผา่นทางหน้าร้านเกษตรอินทรีย์ของทางจังหวัด และจัดส่ง
สินค้าจําหน่ายตามห้างสรรพสินค้าทั่วประเทศ  
 
1.6 วิสัยทัศน ์
 พัฒนารูปแบบการเกษตรท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ผู้เลี้ยงสกุรเข้มแข็ง เกษตรกรมีรายได้
เพ่ิมพัฒนาคุณภาพสู่การส่งออก 
 
1.7 พันธกิจ 
 1.7.1 มุ่งนําเสนอผลิตภัณฑ์หมูอินทรีย์ที่มมีาตรฐาน ปลอดภัย 
 1.7.2 ต้องการมุ่งเน้นในผู้บริโภคได้รับประโยชน์สูงสุดด้วยการนําเสนอผลิตภัณฑ์หมูอินทรีย์
ที่มีคุณภาพที่สดุ และตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคมากที่สุด 
 1.7.3 ให้ความสําคัญต่อองค์ความรู้เกษตรอินทรีย์ที่ทันต่อสถานการณ์ปัจจุบัน 
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1.8 เปา้หมาย 
 1.8.1 เป้าหมายระยะสั้น  
   1.8.1.1 เป้าหมายระยะสั้นในช่วงระยะเวลา 1-2 ปี คือ มุง่สร้างการรับรู้ในตลาด
เกษตรอินทรีย์ให้กับผู้บริโภคในกลุ่มเป้าหมายผู้รักสุขภาพ และขยายสถานที่จัดจําหน่ายเพ่ิมข้ึน 
   1.8.1.2 มีการกระจายสินค้าให้ทั่วภูมิภาค โดยดําเนินการซื้อขายตาม
ห้างสรรพสินคา้ช้ันนําและตลาดขายสินค้าออร์แกนิค จัดการซื้อขายอย่างเป็นระบบ เพ่ิมช่องทาง 
ในการทําการตลาดและขยายช่องทางในการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์อินทรีย์ให้ทั่วถึงมากย่ิงข้ึน เพ่ือ 
เป็นการประชาสัมพันธ์หมูอินทรีย์ ให้เป็นที่รู้จักแพร่หลายมากย่ิงข้ึน และอํานวยความสะดวกให้กับ
ผู้บริโภค 
 1.8.2 เป้าหมายระยะยาว  
   1.8.2.1 ขยายฐานลูกค้ากลุม่เป้าหมายครอบคลุมทั่วประเทศ 
   1.8.2.2 ยอดขายเพ่ิมข้ึน 50% ในระยะเวลา 5 ปี 

 
1.9 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1.9.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ประชาชนรายได้ปานกลางถึงสูง อายุ 20-60 ปี มีวิถใีช้ชีวิตชอบการดูแลตนเอง ใส่ใจ
สุขภาพและรักธรรมชาติ สนใจสิ่งแวดล้อมทีต้่องการผลิตภัณฑ์ที่ไม่ปนเป้ือนสารเคมี ซึ่งเป็นกลุ่ม 
ที่มีค่านิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ให้ความสําคัญกับการรักษาสุขภาพ   
 1.9.2 ยอดขาย 
 เพ่ิมยอดขายให้ได้ 50% ในระยะเวลา 5 ปี ตามรายละเอียดการประมาณการดังน้ี  
 หมูอินทรีย์จะมีราคาดีกว่าหมูฟาร์ม เพราะเป็นหมูที่เลี้ยงด้วยวิธีธรรมชาติโดยราคาหมู
อินทรีย์ต่อตัวกําไรจะอยู่ที่ 2,500 บาทต่อตัว และราคาเน้ือหมูอยู่ที่ 160 บาทต่อกิโลกรัม ซึ่งแม่พันธ์ุ
หมู 1 ตัวสามารถสร้างรายได้ต่อเดือน เดือนละ 3,000 บาท และรายได้อีกทางหน่ึงก็คือ วัสดุรองพ้ืนที่
มีการผสมแกลบ ฟางข้าว ดิน เกลือทะเล ถา่น นํ้าหมักผลไม้ และขี้หมูกลับกลายเป็นปุ๋ยช้ันยอด 
ซึ่งสามารถที่จะนําวัสดุรองพ้ืนน้ีไปขายต่อได้ในทันที ซึ่งมผีู้ต้องการเป็นจํานวนมากเช่นกัน การเลี้ยง
หมูหลุมน้ันมีต้นทุนตํ่าแม้ในช่วงที่เน้ือหมูมีราคาตกตํ่าก็ยังสามารถมีกําไรจากการเลี้ยงหมูหลุมได้  
 
1.10 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 
 1.10.1 เพ่ือใหบ้รรลุการวางแผนธุรกิจที่จะทําตามเป้าหมาย ได้วางแผนกลยุทธ์ในการ
ดําเนินธุรกิจให้ได้กําไรสูงสุด เพราะผู้ประกอบการมีแนวทางในการดําเนินธุรกิจ ทําใหส้ามารถ
ดําเนินการไปในแนวทางท่ีวางไว้อย่างมีหลักการจึงนําไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ได้สําเร็จ  
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 1.10.2 เพ่ือสร้างโอกาสทางธุรกิจในตลาดอินทรีย์ให้มคีวามเติบโตและก้าวหน้า อีกทั้งเป็น
การกระตุ้นให้คนไทยหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคมากขึ้น เพราะวัตถุดิบที่ใช้เลี้ยงหมูอินทรีย์น้ัน
ล้วนมาจากธรรมชาติน้ันมีคุณภาพและรสชาติดีกว่าหมูในตลาดทั่วไป 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
การจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ใช้วิธีการดําเนินการโดยสํารวจและเก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าใน 

เขตพ้ืนที่ 
 
2.1 วิธีการศึกษา 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการควบคุมต้นทุนการผลิต 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยการผลิต 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 
 2.1.1 แนวคิดการควบคุมต้นทุนการผลิต 
 การลดต้นทุนการผลิต ผู้ประกอบการมีความจําเป็นต้องปรับปรุงโครงสร้างในการประกอบ
ธุรกจิต่าง ๆ ทกุโรงงานต้องการลดต้นทุน ทกุโรงงานต้องการผลิตแล้วขายได้ดี แต่ในระบบการค้าเสรี
ไม่ผูกขาด ผูล้งทุนอาจจะมีมากข้ึน คู่แข่งเพ่ิมขึ้น ซึ่งเขาสามารถสร้างความแตกต่างในการผลิตสินค้า 
สินค้าขายดี มผีลกําไรมากขึน้ โรงงานก็อยู่ได้หากมีปัญหาเร่ืองต้นทุนการผลิตสูงจะแก้อย่างไรเพ่ือ 
จะลดต้นทุนใหตํ่้าลงแต่คุณภาพเพ่ิมขึ้น ซึ่งเป็นกุญแจสู่ความสําเร็จ ปัจจัยในการลดและควบคุมต้นทุน
การผลิต ในการผลิตสินค้า ต้นทุนการผลิตจะสูงหรือตํ่าน้ันข้ึนอยู่กับปัจจัยต่าง ๆ หลายประการ
ด้วยกัน เช่น  
 1) ผู้บริหารต้องมีนโยบายและโครงการเพ่ือลดต้นทุนการผลิตอย่างจริงจังและชัดเจน ไมว่่า
จะเป็นนโยบายด้านคุณภาพมาตรฐานระดับสากล เช่น ISO การสนับสนุนศักยภาพของบุคลากร ฯลฯ 
หรือทุกเรื่องเพ่ือการลดต้น ซึง่ต้องดําเนินการอย่างจริงจังและต่อเนื่อง  
 2) สร้างจิตสํานึกพนักงาน ให้มีจิตสํานึกทีดี่ต่อโครงการลดต้นทุนการผลติจึงจะได้รับ 
ความร่วมมือและประสบความสําเร็จได้  
 3) มีมาตรการเพ่ิมประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริหารจัดการ เน่ืองจากหลายโรงงาน
ที่ประสบปัญหาเพราะโรงงานขาดประสิทธิภาพในการบริหารจัดการอย่างจริงจัง ทุกปัจจัยที่กล่าวมา 
มีความสําคัญเท่ากันหมดแต่ถ้าต้องการทําให้สําเร็จจะต้องมุ่งเน้นคุณภาพการบริหาร ผู้บริหารต้อง 
ทําอย่างจริงจังและต้องมีประสิทธิภาพของการลดต้นทุนอย่างต่อเน่ือง ในการบริหารจัดการผลิต 
ควรกําหนดเป้าหมายในเร่ืองต่าง ๆ ดังน้ี 
   3.1) ประสิทธิภาพการผลิต (Output หารด้วย Input) คือ ดัชนีช้ีวัดใช้เพ่ือ 
การเปรียบเทียบตัวหน่ึงที่เป็นการช้ีวัดว่าประสิทธิภาพการผลิตเป็นอย่างไรในเดือนที่ผ่านมา  
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การเปรียบเทียบผลการดําเนินงานของตัวเราเองหรือเปรียบเทียบกับโรงงานที่มีลักษณะการ
ดําเนินงานเดียวกัน หลักการที่เรียกว่า Benchmarking ทั้งน้ี การเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต 
สามารถทําได้ 5 วิธี คือ 
   – Output เพ่ิมขึ้น Input เทา่เดิม  

   – Output เพ่ิมขึ้น Input ลดลง  
   – Output เพ่ิมขึ้น Input เพ่ิมน้อยกว่า  
   – Output คงที่ Input น้อยลง  

   – Output ลดลง Input ลดมากกว่า 
   3.2) คุณภาพสนิค้าและบริการ ซึ่งทุกองค์กรควรปลูกฝังให้พนักงานมี Quality 
Mind ถ้าโรงงานไหนควบคุมคุณภาพไม่ได้จะทําให้เกิดความเสียหายมาก ต้องปลูกฝังให้พนักงาน
ทราบว่าเมื่อทําไปแล้วจะส่งผลกระทบต่อกระบวนการผลิตต่อไปอย่างไร 
   3.3) การส่งมอบ ต้องส่งมอบตรงเวลาตามที่ลูกค้าต้องการโดยไม่มีปัญหา  
การวางแผนการผลิตและส่งมอบให้ลูกค้าต้องให้ความสําคัญเป็นพิเศษ มิเช่นน้ันจะทําให้เสียระบบ 
การทําธุรกิจ 
   3.4) ต้นทุนการผลิต (Cost) ในสินค้าประเภทเดียวกันแต่ต้นทุนไม่เท่ากัน การลด
ต้นทุนมิใช่สิ่งทีจ่ะทําให้คุณภาพของสินค้าลดลงเสมอไป 
   3.5) ความปลอดภัย (Safety Mind) เป็นเร่ืองที่เก่ียวกับพนักงานโดยตรง ซึ่งควร
กระทําอย่างย่ิง เพราะย่ิงเคร่งครัดมากเพียงใดพนักงานก็ปลอดภัยมากเท่าน้ัน และมสี่วนทําให้ต้นทุน
การผลิตลดน้อยลง รวมทั้งสร้างคุณภาพชีวิตให้พนักงานได้ 
   3.6) ขวัญและกําลังใจ ย่ิงมีความปลอดภัยสูงขวัญและกําลงัใจของพนักงานก็ย่ิงสูง 
และวิธีที่ดีที่สุด คือ การเพ่ิมคา่จ้างและเพ่ิมสวัสดิการให้กบัพนักงาน 
   3.7) สิ่งแวดล้อมที่ดีในโรงงาน ถือเป็นสร้างคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับพนักงาน ปัจจุบัน
ในโรงงานที่เก่ียวกับมาตรฐานและจัดการกบัสิ่งแวดล้อมได้ดี ถือเป็นความรับผิดชอบต่อสังคมด้วย 

   3.8) จรรยาบรรณ (Ethics) เช่น โรงงานผลิตยางรถยนต์เมื่อมีปัญหาเก่ียวกับ
คุณภาพของยางชนิดน้ันผู้ผลิตต้องยอมรับและปรับเปลี่ยนกระบวนการผลิตเพ่ือให้มีความปลอดภัย
มากข้ึน หากโรงงานอุตสาหกรรมสามารถปลูกฝังทุกข้อทีก่ล่าวมาให้กับพนักงานได้สําเร็จปัญหาใน
กระบวนการผลิตจะไม่เกิดขึ้นโดยเด็ดขาด และสิ่งที่สําคญัที่สุด คือ การผลิตมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
 การวิเคราะหข์้อบกพร่องในองค์กร 
 การวิเคราะห์หาข้อบกพร่องภายในองค์กรสามารถพิจารณาได้จากปัจจัยการผลิตหรือ 
Input ทั้ง 4 ประการด้วยว่ามีจุดอ่อนจุดแข็งอย่างไร และต้องวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งของ Output 
ด้วยว่าสินค้าและบริการของเราที่ออกมาลูกค้ายอมรับหรือไม่ การบริการหลังการขายเป็นอย่างไร  
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เมื่อเกิดปัญหาต้องนําปัญหาน้ันมาวิเคราะห์และหาแนวทางแก้ไขต่อไป และทีส่ําคัญควรพิจารณาดู
การบริหารจัดการว่าดีหรือยัง เช่น การประสานงานในการทํางานของฝ่ายการตลาดและฝ่ายผลิต  
ต้องมีการประสานงานที่ดีและมีประสิทธิภาพ การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การวิเคราะห์คู่แข่งขันต้องมีการเปรียบเทียบกับคู่แข่งทีอ่ยู่ในธุรกิจ
เดียวกันที่เรียกว่า Benchmarking เพ่ือทําให้ทราบตลาดการแข่งขันทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
การวิเคราะห์ลูกค้าว่าทําไมไม่สั่งซื้อของจากเรา ทําไมไปสั่งซื้อจากต่างประเทศ เป็นต้น เมื่อวิเคราะห์
แล้วก็นํามาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง (Benchmarking) โดยใช้หลักการคือ 
 1) รู้เขา รู้เรา  
 2) ไมรู่้เขา รู้เรา  
 3) รู้เขา ไม่รู้เรา  
 4) ไมรู่้เขา ไม่รูเ้ขา 
 ความสูญเปล่าในโรงงาน 8 ประการในโรงงานอุตสาหกรรมมักจะมีการสญูเปล่าด้วยสาเหตุ
ต่าง ๆ ดังน้ี 
 1) ความสูญเปล่าจากการผลติของเสีย (Defects) ให้พิจารณาว่ามีจํานวนมากหรือไม่  
เมื่อเก็บสถิติแล้วเพ่ิมขึ้นหรือไม่  
 2) ความสูญเปล่าจากการผลติเกินความต้องการ (Over Production) เกิดจากการเก็บ 
สต๊อกมากเกินไป ซึ่งต้องพิจารณาความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก  
 3) ความสูญเปล่าจากการรอคอย/ ความล่าช้า (Waiting Time/ Delay) เช่น เคร่ืองจักร
เสียทําให้พนักงานว่างงาน  
 4) ความสูญเปล่าจากการเก็บวัสดุคงคลังมากเกินไป (Excessive Inventory) สั่งวัสดุ
ปริมาณมากแต่มีการใช้น้อย ด้ังน้ันการสั่งซื้อต้องมีเหตุผลในการสั่งและประหยัด ต้องสั่งตามจํานวน  
 5) ความสูญเปล่าจากการขนย้ายที่ไม่จําเป็น (Unnecessary Transport) จึงควรมีวิธีการ
ขนย้ายที่เหมาะสมและถกูวิธีหรือไม่ ต้องมีวิธีการที่ดีและจาํเป็นต้องขนย้าย  
 6) ความสูญเปล่าจากกระบวนการผลิตที่ไร้ประสิทธิภาพ (Ineffective Process) โรงงาน
ใหม่ที่ต้ังมาแลว้มีการลงทุนสงูกว่าเขาสามารถพัฒนาขีดความสามารถทุกเร่ืองให้ดีกว่าโรงงานเก่า ๆ 
นักลงทุนใหมจ่งึเกิดขึ้นมาเรื่อย ๆ พร้อมคู่แข่งของโรงงานเก่า  
 7) ความสูญเปล่าจากการเคลือ่นไหวที่ไม่จําเป็น (Unnecessary Motion or Action) 
ความเคลื่อนไหวต่าง ๆ มีส่วนช่วยให้เกิดความเมื่อยล้า ผลผลิตตํ่า จึงเกิดเทคนิคใหม่เรียกว่า Work 
Study เช่น การออกแบบโต๊ะทํางาน การจัดวางของ ที่ให้ออกแบบสะดวกสบายต่อการทํางาน ซึ่งจะ
ส่งผลให้เพ่ิมผลผลิตได้  
 8) ความสูญเปล่าจากการผลติและใช้พลังงาน (Energy Wastes) 
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 หลักการลดและควบคุมต้นทุนการผลิต  
 มีหลักการดังน้ี 
 1) จัดต้ังคณะทํางาน เพ่ือทําหน้าที่รับผิดชอบ ต้องมีคณะกรรมการในการทํางานทุกอย่าง  
 2) รณรงค์เพ่ือสร้างจิตสํานึกและให้การศึกษาอบรมแก่พนักงานทุกระดับ หลังการทํางาน
ต้องปิดไฟ และต้องทําอย่างต่อเน่ือง  
 3) จัดทําโครงการ/ แผนการลดและควบคุมต้นทุนการผลิต พร้อมทั้งกําหนดเป้าหมายและ
ระยะเวลาดําเนินการอย่างชัดเจน เช่น แผนงานลดต้นทุนการใช้พลังงานและมีการกําหนดเป้าหมาย
ด้วยว่าจะลงจํานวนเท่าไร  
 4) มีกระบวนการควบคุมที่สมบูรณ์ เพ่ือตรวจสอบและประเมินผลการดําเนินงานทุกข้ันตอน 
วงจรการควบคุม PDCA (Deming Cycle) ต้องมีการดําเนินการไปอย่างต่อเน่ือง  
   4.1) P (Plan) คือ การวางแผน 
   4.2) D (Do) คอื การปฏิบัติวัดผล 
   4.3) C (Check) คือ การตรวจสอบ 
   A (Action) คอื การปรับปรุงแก้ไขและต้ังมาตรฐานในการทํางานวงจรการควบคุม  
 PDCA (Deming Cycle) ต้องมีการดําเนินการไปอย่างต่อเน่ือง เมื่อเสร็จสิ้นแล้วต้องเริ่มทํา
ใหม่ เพ่ือให้เกิดการปรับปรุงและพัฒนาอย่างต่อเน่ือง โดยไม่หยุดนิ่ง 
 แนวคิดในการลดและควบคุมต้นทุนการผลิตสําหรับแนวคิดในการลดและควบคุมต้นทุน 
การผลิตน้ันจะต้องยึดหลักการ คือ 
 1) ศึกษาวิเคราะห์และสํารวจสถานภาพปัจจุบันของต้นทุนการผลิต ต้นทุนหลัก ๆ คอื 
แรงงาน วัตถุดิบ โสหุ้ย เมื่อรูต้้นทุนแล้วทําให้เราสามารถหาข้อบกพร่องแล้วหาวิธีลดต้นทุน  
 2) วิเคราะห์และช้ีชัดหาสาเหตุของต้นทุนสูญเปล่าที่เกิดขึ้นจากการผลติสินค้าน้ัน ๆ ไฟฟ้า
ใช้มากที่สุดในกระบวนการผลิต ในส่วนไหนที่ใช้ไฟฟ้าแลว้สูญเปล่าเป็นจํานวนเท่าไหร่  
 3) เน้นการลดและควบคุมต้นทุนการผลิตในส่วนของค่าใช้จ่ายที่ไร้ประสิทธิภาพ มีความ 
สูญเปล่าสูง และดําเนินการให้บรรลุผลสําเร็จ  
 4) ประยุกต์ใช้เทคนิควิศวกรรมอุตสาหกรรม (IE Techniques)  
 เทคนิควิศวกรรมอุตสาหการในการลดและควบคุมต้นทุนการผลิตเทคนิควิศวกรรม 
อุตสาหการในการลดและควบคุมต้นทุนการผลิต ประกอบด้วย 
 1) เทคนิควิศวกรรมคุณค่า (Value Engineering) V E ต้องดูความสัมพันธ์ของ 3 ตัวแปร 
คุณค่า หน้าทีก่ารทํางาน ลดต้นทุน (V/ F/ C) 
 2) เทคนิคการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ดําเนินการตามข้ันตอน 6 ขั้นตอน คือ 
(“กลยุทธ์การควบคุมต้นทุนการผลิต SMEs”, 2562) 
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  2.1) ขั้นตอนการเลือกโครงการหรือเป้าหมาย 
  2.2) การรวบรวมข้อมูล 
  2.3) การวิเคราะห์หน้าที่การทํางาน 
  2.4) สร้างสรรค์ความคิดเพ่ือปรับปรุง 
  2.5) ประเมินผลความคิด ประเมินถึงความเป็นไปได้ 
  2.6) ขั้นตอนการพิสูจน์หน่วยงานที่รับผิดชอบด้านคุณภาพ ประกอบด้วยทุกฝ่าย เช่น 

ฝ่ายการตลาดหากลยุทธ์ในการครองตลาด ฝ่ายออกแบบและพัฒนาผลติภัณฑ์ออกแบบให้สอดคล้อง
กับความต้องการของตลาด ฝ่ายจัดซื้อต้องจัดหาวัตถุดิบให้มีมาตรฐานของวัตถุดิบ ฝ่ายผลิตแรงงาน 
มีการพัฒนาอบรมอยู่หรือไม ่ฝ่ายควบคุมคณุภาพต้องมีการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าเป็นอย่างดี
ก่อนที่จะถึงมือลูกค้า ฝ่ายจัดเก็บและส่งสินคา้เมื่อมีการจัดเก็บคุณภาพของสินค้ายังคงมีคุณภาพดี
เช่นเดิม 
 3) เทคนิคการวางแผนและควบคุมการผลิต (Production Planning & Control) 
 4) เทคนิคการบริหารวัสดุคงคลัง (Inventory Management) มีการดําเนินการบริหารวัสดุ
คงคลัง การผลติดีมีคุณภาพ การขายต้องดีด้วย ไม่ใช่เพียงแค่เน้นลูกค้าอย่างเดียว  
 5) เทคนิคการศึกษางาน (Work Study) หลักการท่ีจะทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ Work 
Smart ไม่ต้องเสียกําลังมากด้วยวิธีการง่าย ๆ การศึกษางานจะช่วยได้ โดยจะพิจารณาจากวิธีการ
ทํางานของพนักงานแต่ละคนว่าทํางานดีขึ้นโดยใช้เวลาน้อยลง แต่ผลงานมากขึ้น เทคนิคศึกษางานน้ี
ช่วยให้นําไปสู่ผลลัพธ์ที่ดี เกิดความสําเร็จขึ้นมา มีทัศนคติที่ดี แก้ไขได้ 
 6) เทคนิคการบริหารงานบํารุงรักษา (Maintainance Management) โรงงานหลายแห่ง 
มีปัญหาเครื่องจักรเสียบ่อยเรามีวิธีการบํารุงรักษาแบบไหน มีการวางแผนล่วงหน้าหรือไม่ มีวิธีการ
ป้องกันหรือไม่ มีการซ่อมเปลีย่นอะไหล่เคร่ืองจักรเป็นไปตามคู่มือหรือไม่ คู่มือสําคัญให้เป็นไปตาม
การซ่อมบํารุง คนที่รับผิดชอบต้องดูแล Fix Time Maintainance เป็นเร่ืองสําคัญ Condition Base 
Maintainance สําคญัเช่นกัน ซึ่งจะไม่ทําให้แผนการผลิตเสียหาย 
 7) เทคนิคการประหยัดพลังงาน (Energy Saving) เป็นเทคนิคที่สําคญัย่ิง ในการลดต้นทุน 
เช่น อาจจะมีการว่าจ้างที่ปรึกษาการประหยัดพลังงานมาเขียนแผนและมีการดําเนินการอย่างเป็น
ระบบ บางคร้ังอาจจะไม่ต้องลงทุนแต่ใช้จิตสํานึกแทน มีโครงการเพ่ือการลดต้นทุนด้วยการประหยัด
พลังงานของ SMEs ที่มีงบประมาณอุดหนุนอยู่ ซึ่งควรจะต้องให้ความสนใจเพราะการประหยัด
พลังงานเป็นหัวใจหน่ึงที่จะช่วยลดต้นทุนได้เป็นอย่างดี 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยการผลิต 
 คําว่า การผลิต ในภาษาอังกฤษใช้กันอยู่ 2 คาํ ได้แก่ Production และ Manufacturing   
ซึ่งมีความหมายต่างกัน (สาคร  คันธโชติ, 2541, หน้า 1) ดังน้ี 
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 Production หมายถึง การดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ที่ทําให้เกิดมูลค่าเพ่ิมทั้งในรูปของสินค้า 
และบริการในด้านต่าง ๆ เช่น การผลิตยารกัษาโรค การผลิตอาหารกระป๋อง การบริการที่ได้รับจาก
โรงพยาบาล บริษัทประกันภัย การให้บริการทางการศึกษาของมหาวิทยาลัย และการคมนาคมของ
บริษัทเดินรถประจําทาง เป็นต้น 
 Manufacturing หมายถึง การผลิตสินค้าทีส่ามารถจับต้องได้ เช่น การผลิตรถยนต์ 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า อาหาร เป็นต้น โดยสามารถจําแนกลักษณะของผลผลิตได้ดังน้ี 
 1) สินค้าเพ่ือการอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) เช่น โทรทัศน์ อุปกรณ์เคร่ืองใช้
ภายในบ้าน ยารักษาโรค รถยนต์ เป็นต้น 
 2) สินค้าก่ึงสําเร็จรูป (Producer Goods) ได้แก่ สินค้าทีจ่ะต้องนําไปเข้าสู่กระบวนการ
ผลิตในขั้นตอนต่อไป เช่น เหล็กแผ่น เหล็กเส้น ยางแผ่น หนังสัตว์ที่ฟอกแล้ว เป็นต้น 
 ชูชีพ เยาวพัฒน์ (2540, หน้า 29) ได้ให้ความหมายของการผลิตไว้ว่า การผลิต หมายถึง 
งานที่มีความเกี่ยวข้องกับปัจจัยการผลิต ได้แก่ กําลังคน วัตถุดิบ อาคารสถานที่ อุปกรณ์เคร่ืองมือ 
ต่าง ๆ งบประมาณ ความสามารถทางด้านเทคโนโลยี โดยการนําเอาปัจจัยเหล่าน้ีไปสร้างหรือผลิต
เป็นสินค้าหรือบริการข้ึนมา 
 รังสรรค์ เลศิในสัตย์ และณฏัฐพงศ์  สอนสุวิทย์ (2550, หน้า 46) ได้กล่าวไว้ว่า การผลิต 
หมายถึง การนําเอาทรัพยากรทางการผลติ (Input) มาแปรให้เป็นสินทรัพย์ทางเศรษฐกิจ หรือ
เรียกว่า ผลผลติทั้งที่มีรูปร่างและไม่มีรูปร่าง (Output) กจิกรรมดังกล่าวน้ีจะสรรค์สรา้งมูลค่าเพ่ิม 
และการใช้ประโยชน์ให้เกิดขึ้น (Activities) 
 บุญธรรม ภัทราจารุกุล (2553, หน้า 12) ให้ความหมายไว้ว่า การผลิต หมายถึง การใช้
เคร่ืองจักร เคร่ืองมือ และแรงงานในการผลติสินค้าจากการใช้แรงงานจนถึงเคร่ืองมือที่ใช้เทคโนโลยี
ขั้นสูง โดยการผลิตในงานอุตสาหกรรมสามารถแปรเปลี่ยนวัตถุดิบให้เป็นผลิตภัณฑ์ในลักษณะต่าง ๆ 
ได้แก่ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รถยนต์ อาหาร อาหารกระป๋อง วิทยุ โทรทัศน์ เคร่ืองเสียง เคร่ืองเรือน ยารักษา
โรค เหล็กแผ่น และเหล็กเส้น เป็นต้น 
 ดังน้ันจากที่กล่าวมา การผลิต หมายถึง การนําทรัพยากรหรือวัตถุดิบต่าง ๆ ที่มีความ
เหมาะสมในการผลิตมาเข้าสูก่ระบวนการแปรรูปในขั้นตอนต่าง ๆ เพ่ือผลิตเป็นสินค้าหรือบริการ  
โดยอาศัยปัจจัยร่วมต่าง ๆ ในการผลิต เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่ดีมีคุณภาพตรงตามวัตถุประสงค์ของ 
การนําไปใช้งาน ซึ่งปัจจัยร่วมในการผลิตน้ันประกอบไปด้วย บุคลากร หรือคน (Man) วัสดุ อุปกรณ์ 
หรือสิ่งของต่าง ๆ (Materials) การจัดการ (Management) และเงิน หรืองบประมาณ (Money)  
โดยมีรายละเอียดของปัจจัยร่วมต่าง ๆ ดังที่จะได้กล่าวถึงต่อไปนี้ 
 1) บุคลากร หรือคน (Man) ในกระบวนการผลิตน้ัน หมายถึง ผู้ที่มสี่วนเกี่ยวข้องใน
กระบวนการผลิตต้ังแต่การเตรียมวัตถุดิบต่าง ๆ การดําเนินการผลิตจนได้เป็นผลิตภัณฑ์จนถึงการ 
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ส่งมอบถึงมือลูกค้า หรืออาจกล่าวได้ว่า เป็นผู้ที่อยู่ในกระบวนการต้ังแต่ต้นนํ้าไปจนถึงปลายนํ้า  
ของโซ่อุปทานในกระบวนการผลิต 
 2) วัสดุ อุปกรณ์ หรือสิ่งของต่าง ๆ (Materials) หมายถึง วัตถุดิบชนิดต่าง ๆ ที่ได้รับการ 
คัดสรรเพ่ือนํามาผลิตเป็นผลติภัณฑ์ เพ่ือให้ได้ผลผลิตทีม่ีคณุภาพ ตรงตามวัตถุประสงค์ของการ
นําไปใช้งานในลักษณะทีแ่ตกต่างกัน นอกจากน้ีแล้วยังรวมถึงเคร่ืองจักรกลและเคร่ืองมือต่าง ๆ  
ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความสําคัญอีกปัจจัยหน่ึงในกระบวนการผลิต โดยเฉพาะอย่างย่ิงในปัจจุบัน
เคร่ืองจักรกลได้มีการพัฒนาไปมากโดยมีการนําเอาระบบคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามา
ช่วยในกระบวนการผลิตทําให้เกิดความแมน่ยํามากขึ้นและส่งผลใหผ้ลิตภัณฑ์มีคุณภาพสูงตามไปด้วย 
 3) การจัดการ (Management) หมายถึง การบริหารจัดการทรัพยากรต่าง ๆ ใน
กระบวนการผลิตให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การจัดการคน ระยะเวลาของการผลิตในขั้นตอน
ต่าง ๆ การใช้วัตถุดิบให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือจะนํามาซึ่งการลดต้นทุนในกระบวนการผลิตและ
นํามาซึ่งผลกําไรสูงสุดขององค์กร เป็นต้น 
 4) เงิน หรืองบประมาณ (Money) หมายถึง ทุนต่าง ๆ ซึ่งเป็นส่วนที่มีความสําคัญใน
กระบวนการผลิต หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นปัจจัยที่นํามาซึ่งปัจจัยร่วมทั้งหมดในกระบวนการผลิต 
ดังที่ได้กล่าวมา ซึ่งจํานวนทุนในกระบวนการผลิตอาจมีมากหรือน้อยทั้งน้ีขึ้นอยู่กับลักษณะของ
อุตสาหกรรมในการผลิต ขนาด และประเภทของอุตสาหกรรมการผลิตทีม่ีความแตกต่างกันออกไป 
 จากความหมายของการผลิตดังที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้นจึงสรุปได้ว่า คน วัสดุอุปกรณ์  
การจัดการ และงบประมาณ ล้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยที่มีความสําคัญต่อการผลิตสินค้าและบริการให้มี
คุณภาพ แต่ในสภาวการณ์ปัจจุบันโลกมีความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีไปมากผูป้ระกอบการ
ส่วนใหญ่จึงได้นําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมใ่นด้านต่าง ๆ เข้ามาช่วยในกระบวนการผลิตให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น เช่น คอมพิวเตอร์ ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เครื่องจักรกลสมัยใหม่  
การควบคุมคุณภาพ และการขนส่ง เป็นต้น ทั้งน้ีเพ่ือให้สินค้าและบริการมีคุณภาพ ตรงตาม 
ความต้องการของลูกค้าน่ันเอง อย่างไรก็ตาม การผลิตสนิค้าและบริการจะมีคุณภาพได้น้ันขึ้นอยู่กับ
ปัจจัยร่วมอีกหลายประการ ได้แก่ องค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต หน้าที่ และประเภทของ
การผลิต ดังทีจ่ะได้อธิบายต่อไป 
 1) องค์ประกอบของระบบการผลิต 
 จากความหมายของการผลิตดังที่กล่าวมาแล้วข้างต้น ผลผลิตจะมีคุณภาพมากหรือน้อยน้ัน
นอกจากปัจจัยการผลิตที่ดี มปีระสิทธิภาพแล้ว ระบบการผลิต (Production System) เป็นอีก
ส่วนประกอบสําคัญในการแปลงสภาพปัจจัยการผลิต (Inputs) ต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพ ดังแสดงถึง
องค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1: องค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต 

 
 
ที่มา: ธนรัตน์ แต้วัฒนา และมณฑล แสงประไพทิพย์.  (2546).  กรรมวิธีการผลิต.  กรุงเทพฯ:  
       ซีเอ็ดยูเคช่ัน. 
 
 จากภาพที่ 2.1 แสดงองค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต ประกอบด้วย Inputs, 
Manufacturing Process, Outputs ซึ่งในระบบการผลิตทางด้านอุตสาหกรรม ปัจจยัการผลิต 
(Inputs) กระบวนการผลิต (Manufacturing Process) และผลผลิต (Outputs) จัดได้ว่าเป็น
องค์ประกอบที่มีความสําคัญของระบบการผลิต โดยในแต่ละองค์ประกอบมีรายละเอียด ดังอธิบาย 
ได้ต่อไปน้ี 
 1) ปัจจัยการผลิต (Inputs) หมายถึง องค์ประกอบย่อยในหลาย ๆ ส่วนที่มีความสัมพันธ์
หรือเกี่ยวข้องโดยตรงในการนําไปสู่กระบวนการผลิต เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลผลิตทั้งในประเภทสินค้าหรือ
บริการ เช่น วัตถุดิบ (Materials) แรงงาน (Labour) งบประมาณ (Budget) เครื่องจักร (Machine) 
การบริหารจัดการ (Management) และเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เป็นต้น 
 2) กระบวนการผลิต (Manufacturing Process) หมายถงึ การนําเอาวัตถุดิบหรือปัจจัย
การผลิตต่าง ๆ มาเข้าสู่กระบวนการแปลงสภาพ เพ่ือให้เกิดเป็นผลผลิตในรูปแบบของสินค้าหรือ
บริการ โดยในกระบวนการแปลงสภาพน้ันจะมีความแตกต่างกันออกไป ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับลักษณะและ
ประเภทของผลผลิตทีม่ีความซับซ้อนทีแ่ตกต่างกัน โดยกระบวนการผลิตสินค้าหรือบริการในแต่ละ
ประเภทน้ันผู้ผลิตต้องคํานึงถึงวัตถุประสงค์และการนําไปใช้งานเป็นส่วนสําคัญเพ่ือให้ได้สินค้าหรือ
บริการที่ตรงตามความต้องการของลูกค้าและตลาดมากที่สุด 
 3) ผลผลิต (Outputs) หมายถึง สิ่งที่เกิดจากการนําเอาปัจจัยการผลิตมาเข้าสู่กระบวนการ
ผลิต หรือแปลงสภาพวัตถุดิบโดยอาศัยปัจจัยต่าง ๆ จนได้เป็นผลผลิต ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 
ประเภท ดังน้ี 
   3.1) ผลผลิตทีม่ีลักษณะเป็นสินค้า (Goods) หมายถึง ผลผลิตที่สามารถจับต้องได้ 
เช่น รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ปากกา เสื้อผ้า อาหารสําเร็จรูป วัสดุในงานก่อสร้าง อุปกรณ์ของใช้ใน
ครัวเรือนต่าง ๆ เป็นต้น 

Inputs
Manufacturing

Process
Outputs
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   3.2) ผลผลิตทีม่ีลักษณะเป็นบริการ (Service) หมายถึง ผลผลิตที่ไม่สามารถ 
จับต้องได้ เช่น การให้บริการของโรงพยาบาล การจัดการศกึษาของสถาบันการศึกษาต่าง ๆ หรือใน
มหาวิทยาลัย การให้บริการของสายการบินต่าง ๆ การบริการของโรงแรม การให้บรกิารนวดแผนไทย 
เป็นต้น 
   จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่าระหว่างผลผลิตทีม่ีลักษณะเป็นสินค้าและผลผลิตที่มี
ลักษณะเป็นบริการมีลักษณะที่มีความแตกต่างกันในหลายประการ เช่น ผลผลิตที่เป็นสินค้าสามารถ
จําแนกออกได้เป็นสองประเภทใหญ ่ๆ ได้แก่ สินค้าสําหรับอุปโภค และสินค้าสําหรับบริโภค ซึ่งสินค้า
ในลักษณะน้ีสามารถนําไปจัดเก็บเป็นสินค้าคงคลังได้ และในกระบวนการผลิตจะอาศัยวัตถุดิบ 
อุปกรณ์ เคร่ืองมือ เคร่ืองจักรกลต่าง ๆ เป็นส่วนสําคัญในการผลิต ในขณะท่ีผลผลิตทีม่ีลักษณะเป็น
บริการจะไม่สามารถนํามาจัดเก็บเป็นสินค้าคงคลังได้ และจะอาศัยแรงงานคนในการดําเนินงาน
มากกว่าเคร่ืองจักรกลใน 
   ผลผลิตที่มีลกัษณะเป็นสินคา้ ดังจะเห็นได้ว่าลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่เป็นสินค้าน้ัน
จะมีรูปร่างเฉพาะตามคุณลักษณะของสินค้าในแต่ละประเภทแตกต่างกันและมีการบรรจุหีบห่อ
หลังจากที่มีการผลิตเสร็จแลว้เพ่ือความสะดวกในการขนย้ายและจัดเก็บ สามารถจัดเก็บในคลังสินคา้
ได้เพ่ือรอการเคลื่อนย้ายไปยังผู้จําหน่ายรายย่อยหรือลูกค้าต่อไป โดยในสินค้าแต่ละประเภทจะมีการ
ระบุวันเดือนปีที่ผลิต แหล่งทีม่าของผลิตภัณฑ์ วันหมดอายุ ซึ่งสินค้าในประเภทน้ีจะมีทั้งสินค้าสําหรบั
อุปโภคและบริโภค ดังน้ันจะมีข้อแนะนําการใช้งานและคําแนะนําในการบริโภคให้สําหรับลูกค้า  
ซึ่งคุณลักษณะของผลผลิตที่เป็นสินค้าน้ีจะมีความแตกต่างจากสินค้าที่มลีักษณะเป็นบริการ 
   ผลผลิตที่มีลกัษณะเป็นบริการ ดังจะเห็นได้ว่าผลผลิตในลักษณะที่เป็นบริการน้ี 
จะมีความแตกต่างจากผลผลิตที่เป็นสินค้า ซึ่งผลผลิตที่เป็นบริการน้ีไม่สามารถจัดเก็บในคลังสินค้าได้ 
ไม่สามารถบรรจุหีบห่อ หรือรอการเคลื่อนย้ายได้ และในการบริการจะอาศัยแรงงานคน ทักษะฝมีือ
มากกว่าผลผลติที่เป็นสินค้า ซึ่งมีเคร่ืองจักรกลเป็นส่วนสําคัญในการผลิต เป็นต้น 
 หน้าที่ของการผลิต จากที่ได้กล่าวถึงองค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิตซึ่ง
ประกอบด้วย ปัจจัยการผลิต กระบวนการผลิต และผลผลิต ดังที่ได้กล่าวไปแล้วนั้น ในการดําเนินการ
ผลิตจะสามารถเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพได้น้ัน ผู้ประกอบการยังต้องมีความเข้าใจในหน้าที่ของการ
ผลิตด้วยเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งหน้าที่ของการผลิตมีส่วนประกอบสําคัญอยู่ด้วยกัน 3 
ประการ ประกอบด้วย 
 1) การออกแบบระบบการผลิต (Design of Production System) เป็นการเตรียม 
ความพร้อมเพ่ือให้ระบบการผลิตเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและสามารถผลติสินค้าหรือบริการได้อย่าง 
มีประสิทธิภาพ เช่น การออกแบบและวางผังโรงงาน การติดต้ังเคร่ืองจักร การเลือกทําเลที่ต้ัง  
การออกแบบผลิตภัณฑ์ และการวางแผนกระบวนการผลิต เป็นต้น 
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 2) การควบคุมการผลิตและการดําเนินการ (Controlling and Organizing) ขั้นตอนน้ี 
จะให้ความสําคัญในส่วนของการควบคุมคุณภาพ เช่น ควบคุมระบบการทํางานในส่วนของการผลิต 
ในขั้นตอนต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการควบคุมสินค้าคงคลัง การวางแผนความต้องการวัสดุ 
การขนส่งสินคา้ และการให้บริการ หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นขั้นตอนของการบริหารการผลิตน่ันเอง
 3) การประสานงานกับหน่วยงานอ่ืน ๆ (Coordinating) เป็นหน้าที่ในการติดต่อ
ประสานงานกับหน่วยงาน สมาคม หรือองค์กรธุรกิจอ่ืน ๆ ทีม่ีความเกีย่วข้องกับธุรกิจหรือผลผลิตที่
กําลังดําเนินการอยู่ เช่น ข้อมลูทางการตลาด แหล่งเงินทนุ ข้อมูลจากทางการเงินการธนาคาร สมาคม
ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมในประเทศไทยและต่างประเทศ เป็นต้น เพ่ือให้การดําเนินงานสามารถ
บรรลุวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ และประสบความสําเร็จสูงสุด 
 ดังน้ันจะเห็นได้ว่าองค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิตและหน้าที่ของการผลิตมีความ
เช่ือมโยงสัมพันธ์กันในด้านของการดําเนินงานในการผลิตสินค้าและบริการให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด     
ไม่ว่าองค์กรน้ันจะเป็นหน่วยงานที่ผลิตสินคา้หรือให้บริการก็จําเป็นต้องมีความเข้าใจในองค์ประกอบ    
ที่สําคัญของระบบการผลิตและหน้าที่ต่าง ๆ ของการผลิตเพ่ือให้การดําเนินธุรกิจสามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์ที่วางไว้ 
 กลไกพื้นฐานของการผลิต  
 รังสรรค์ เลศิในสัตย์ และณฏัฐพงศ์ สอนสวิุทย์ (2550, หน้า 47–48) ได้สรุปรวบรวมกลไก
พ้ืนฐานที่ผู้ผลติรับสั่งการผลิตจากมุมมองของเงิน สิ่งของ และข้อมูลข่าวสารรวมถึงมุมมองของลําดับ
ขั้นตอนตามเวลาไว้ 4 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 
 1) ขั้นตอนการกําหนดเป้าหมายกลยุทธ์ เป็นขั้นตอนที่วิเคราะห์จากความต้องการของลูกค้า 
และภาพรวมของทรัพยากรทางการบริหารภายในบริษัท ทําการกําหนดเป้าหมายของแต่ละฝ่ายงาน 
ที่เป็นรูปธรรม เพ่ือบรรลุวิสัยทัศน์หรือเป้าหมายอนาคตของผู้ผลิต หรือสภาพท่ีควรจะเป็นไปของ
บริษัท 
 2) ขั้นตอนการวางแผนผลิตภัณฑ์ เป็นข้ันตอนที่ได้จากการกําหนดเป้าหมายกลยุทธ์ คอื 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของตลาดหรือลูกค้าเป้าหมายที่เป็นรูปธรรม กําหนด 
ความชัดเจน วางแผนเก่ียวกับวัตถุดิบ ช้ินส่วน เคร่ืองจักรในการผลิต และกระบวนการผลิตที่จําเป็น 
 3) ขั้นตอนการวางแผนการดําเนินการ ในขัน้ตอนน้ีเป็นขั้นตอนการเตรียมการเพ่ือ
ดําเนินการผลิตจริงจากคําสั่งซื้อของลูกค้า ทําการกําหนดแผนการดําเนินการให้มีการบริหารคุณภาพ 
ต้นทุน การส่งมอบ และปริมาณให้สอดคลอ้งกับเป้าหมายของบริษัท รวมถึงการจัดหาถ้าทรัพยากร 
ไม่เพียงพอก็ต้องจัดหาจากภายนอก 
 4) ขั้นตอนการดําเนินการ เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากแผนการดําเนินการที่ได้จัดทําขึ้นโดย
ดําเนินกระบวนการผลิตให้สามารถผสมผสานทรัพยากรทางการผลิตภายในบริษัทและทรัพยากร
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ภายนอกบริษัทให้มีประสิทธิภาพสูงที่สุด เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์และความต้องการของลูกค้าทั้ง
ทางด้านคุณภาพ ต้นทุน และการส่งมอบสินค้าที่เป็นผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 จากกลไกพ้ืนฐานของการผลิตทั้ง 4 ขั้นตอนที่กล่าวมาสรุปได้ว่า สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่
บริษัทหรือผู้ผลิตต้องผลิตสินค้าให้มีคุณภาพตรงตามความต้องการของลูกค้าน้ัน ผูผ้ลติยังต้องคํานึงถึง
ความคุ้มค่าทางด้านเศรษฐกิจควบคู่กันไป โดยอาศัยขั้นตอนในการดําเนินการดังที่กล่าวมาเพ่ือนํามา
ซึ่งสินค้าที่มีคณุภาพ และเพ่ือให้บริษัทผูผ้ลติสามารถดําเนินกิจการต่อไปได้อย่างมีเสถียรภาพ 
 ประเภทของการผลิต  
 ในการแบ่งประเภทของการผลิต สามารถแบ่งตามคุณลกัษณะของผลติภัณฑ์ ได้เป็น 2 
ประเภท ดังน้ี (เสาวนิตย์ จันทนโรจน์, 2547, หน้า 6–7) ดังน้ี 
 1) การผลิตตามคําสั่งซื้อ (Production to Order) ในการผลิตลักษณะน้ีจะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อ
มีใบสั่งซื้อหรือมีคําสั่งซื้อเท่าน้ัน และคณุลกัษณะของสินค้าอาจมีคุณลกัษณะ รูปร่าง แตกต่างกันไป
ตามความต้องการของลูกค้า หรือผู้สั่งซื้อ 
 2) การผลิตเพ่ือรอจําหน่าย (Production for Stocking) การผลิตในลักษณะน้ีจะเป็น 
การผลิตที่เกิดจากการทําสํารวจความต้องการของตลาดโดยบริษัทผู้ผลติ และทําการผลิตสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือจําหน่ายให้กับลูกค้า เช่น เสือ้ผ้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รถยนต์ เคร่ืองเรือน อุปกรณ์และวัสดุ
ใช้สอยต่าง ๆ  
 ทั้งน้ี ประเภทของการผลิตนอกจากจะแบ่งออกได้ตามคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์แล้วยัง
สามารถแบ่งได้ตามกระบวนการผลิตได้อีกเช่นกัน โดยแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
 1) การผลิตแบบกระบวนการผลิตต่อเน่ือง (Continuous Process of Production)                  
ในกระบวนการผลิตแบบต่อเน่ืองนั้นเป็นกระบวนการผลิตสินค้าที่มีลกัษณะเป็นสายการผลิตที่มี
ขั้นตอนหลายขั้นตอนในการผลิต เช่น การผลิตช้ินส่วนหรือการประกอบผลิตภัณฑ์เข้าด้วยกัน โดย 
ในปัจจุบันการผลิตในลกัษณะน้ีสามารถทําได้โดยสะดวกเน่ืองจากความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยี 
ซึ่งมักพบการผลิตในลักษณะน้ี เช่น อุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า อุปกรณ์เคร่ืองใช้
สํานักงาน คอมพิวเตอร์ อาหารสําเร็จรูป และก่ึงสําเร็จรูปต่าง ๆ เป็นต้น 
 2) การผลิตแบบกระบวนการผลิตไม่ต่อเน่ือง (Intermittent Process of Production) 
กระบวนการผลิตในลักษณะน้ีเป็นการผลิตสินค้าที่มีจํานวนไม่มากเมื่อเปรียบเทียบกับกระบวนการ
ผลิตแบบต่อเน่ือง ซึ่งกระบวนการผลิตแบบไม่ต่อเน่ืองนี้มักพบในการผลิตสินค้าประเภทผลิตออกมา
ตามยุคสมัยนิยม ขณะเวลาใดขณะหน่ึง แล้วก็เปลี่ยนรูปทรงหรือรูปร่างลักษณะของสินค้าไปอย่าง
รวดเร็ว เช่น ช้ินส่วนประดับยนต์ โมเดลโทรศัพท์มือถือรุน่ต่าง ๆ ช้ินส่วนคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ตกแต่ง
ต่าง ๆ รวมไปถึงเคร่ืองเรือน อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่าง ๆ เป็นต้น 
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 จากที่ได้กล่าวถึงองค์ประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต หน้าที่ และประเภทของการผลิต 
ดังที่ได้กล่าวไปแล้วน้ัน ในระบบของการผลิตสามารถวัดประสิทธิภาพของการผลิตได้ โดยสังเกตได้
จากการนําปัจจัยการผลิตมาเข้าสู่กระบวนการผลิต แล้ววัดได้จากผลผลิตที่เกิดขึ้นว่ามีปริมาณมาก
น้อยเพียงใดซึ่งเรียกว่า ผลิตภาพ (Productivity) โดยสามารถคํานวณหาได้ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสื่อประสมทางการตลาด 
 ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คอื องค์ประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคมุได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาด 
ที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หิรัญกิตติ, จิรศักด์ิ  
จิยะจันทน์, ณดา จันทร์สม, วลัยลักษณ์ อัตธีรวงศ์ และชวลิต ประภวานนท์, 2541, หน้า 35–36, 
337) 
 ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (Product) การจัดจําหน่าย (Place)  
การกําหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง
การตลาดได้อีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวน้ีทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมี
ความสําคัญเทา่เทียมกันแต่ขึน้อยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํ้าหนักที่ P 
ใดมากกว่ากันเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 
 1) ผลิตภัณฑ์  (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทําธุรกิจได้กิจการน้ัน
จะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขายอาจเป็นสินค้าที่มตัีวตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนองความ 
ต้องการได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้ันนักการตลาดมักจะศึกษาผลติภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์
เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้าบวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภค
ได้รับจากการซื้อสินค้าน้ัน ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคและ
สนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสําคัญ ในการศึกษาเกีย่วกับผลิตภัณฑ์จะต้องศึกษาปัญหา 
ต่าง ๆ ที่ครอบคลุมถึงการเลอืกตัวผลิตภัณฑ์หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมหรือลดชนิดของสินค้าใน 
สายผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรือ่งคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ
ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมาจําหน่ายตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใดในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภัณฑ์
น้ันนักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมือ่ต้องการท่ีจะสร้างความ
เจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของตลาดได้อย่างไร 
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 ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสนิค้ามากกว่าแต่ก่อน  
บทบาทของการบรรจุภัณฑ์จงึมีความสําคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างย่ิง การบรรจุภัณฑ์จะก่อให้เกิด
ประโยชน์หลักอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินคาและช่วยส่งเสริมการ
จําหน่าย ดังน้ัน รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตาและวัสดุที่ใช้ทําหีบห่อ
แปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าโดยคํานึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า 
ผลิตภัณฑ์ที่ผลติขึ้นมาจําหน่ายในตลาดจะต้องมีการกําหนดตราสินค้าและเคร่ืองหมายการค้าเพ่ือเป็น
การแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์น้ันเป็นของผู้ผลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นสิ่งมี
ประโยชน์แก่ผู้บริโภค ทําให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินค้าชนิดน้ันเป็นของผู้ผลติรายใด ผู้บริโภคจะสามารถ
ใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น โดยมิต้องสอบถามข้อมูลอยู่ตลอดเวลา
และเกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อสินคา้น้ัน 
 2) การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ทีผู่้ผลิตผลิตขึ้นมาได้น้ันถึงแม้ว่า 
จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตามถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังน้ัน นักการตลาด 
จึงจําเป็นต้องพิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า การจัดจําหน่ายเป็นเร่ืองที่
ซับซ้อนแต่ก็เป็นสิ่งจําเป็นที่ต้องศึกษา 
 การจัดจําหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจําหน่ายสินค้า (Channel of  
Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจําหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภค
โดยตรง หรือการขายสินค้าผา่นสถาบันคนกลางต่าง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อคา้
ส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ที่มีต่อตลาด  
อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจําหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution)  
การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) ที่เหมาะสมในการ
ช่วยแจกจ่ายสินค้า สื่อการขนส่ง ได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และ 
ทางท่อ ผู้บริหารการตลาดจะต้องคํานึงว่าจะเลือกใช้สื่ออย่างใดถึงจะดีที่สุด โดยเสียคา่ใช้จ่ายตํ่า 
และสินค้าน้ันไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนที่สําคัญอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตัวสนิค้า คือ 
ขั้นตอนของการจัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการจําหน่ายให้ทันเวลาท่ีผู้บริโภคต้องการ 
 3) การกําหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา รวมท้ังหาช่องทาง
การจัดจําหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งสําคัญที่ธุรกิจจะต้องดําเนินการต่อไป คือ  
การกําหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะนําไปเสนอขายก่อนที่จะกําหนดราคาสินค้า ธุรกิจ 
ต้องมีเป้าหมายว่าจะต้ังราคาเพ่ือต้องการกําไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) 
หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการต้ังราคาที่จะทําให้เกิดการยอมรับจาก
ตลาดเป้าหมายและสู้กับคูแ่ขง่ขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือที่คู่แข่งขัน 
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นํามาใช้ได้ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรอือาจต้ังราคาสินค้าให้สูงสําหรับสินค้า 
ที่มีลักษณะพิเศษในตัวของมันเองเพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริม 
การต้ังราคา การต้ังราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลด
การค้า หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากน้ันธุรกิจจะต้องคํานึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะ 
มีผลกระทบต่อราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตัดสินใจ
ซื้อ ดังน้ัน ผู้กําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องคํานึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี 
   3.1) คุณค่าที่รบัรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์น้ัน 
                     3.2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
                     3.3) การแข่งขัน 
                      3.4) ปัจจัยอ่ืน ๆ 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสาร 
ไปยังตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่
เสนอขาย 
          วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดเพ่ือบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจําหน่าย
ในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผู้บริโภค            
            การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร (Communication 
Process) เพ่ือเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญทีจ่ะ
ใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกันที่เรียกว่า ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่ 
            4.1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน (Face–to–Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินค้า  
การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีที่ดีที่สุดแต่เสียค่าใช้จ่ายสูง 
                   4.2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รปูแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการส่งเสริม
การตลาดโดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือช่วยในการขายแต่เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภท
ต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทย ุหนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต (Internet) สื่อโฆษณา
เหล่าน้ีจะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสําหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง 
                    4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทีท่ําหน้าที่ช่วย
พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิด
ความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดทําในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของตัวอย่าง 
แจกคูปอง ของแถม การใช้แสตมป์เพ่ือแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่าง ๆ ฯลฯ 
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                  4.4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation)  
ในปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการธุรกิจได้ใช้เงินจํานวนมากเพ่ือสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกิจการ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นที่การแสวงหากําไร (Maximize Profit)  
เพียงอย่างเดียวต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะ
ความอยู่รอดขององค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม  ถ้าหากกลุ่ม
ผู้บริโภคต่อต้านหรือมีความคดิว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่คํานึงถึงสังคม 
หรือผู้บริโภค เช่น การผลิตสนิค้าแล้วปล่อยนํ้าเสียลงแม่นํ้า หรือทําให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสีย
แก่ส่วนรวมโดยมิได้หาวิธีแก้ไขจะสร้างภาพพจน์ที่ไม่ดีขององค์การธุรกิจ บริษัท บุญรอดบริเวอร่ี 
จํากัด เป็นกิจการขายเบียร์ซึ่งมีส่วนในการเสนอสิ่งที่เป็นพิษภัยต่อประชาชนจึงพยายามทําป้าย
โฆษณาเพ่ือเสริมสร้างภาพพจน์ด้วยการเสนอเรื่องการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วัฒนธรรมไทย 
เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อต้านของสังคม หากกลุ่มผู้บริโภคไม่พอใจและไมต้่องการซื้อ
สินค้าและบริการของผู้ผลิตย่อมเป็นสาเหตุที่จะจํากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได้ 
                   4.5) กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ
ผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่สําคญัสําหรับการบริการ คือ  
เวลาและประสทิธิภาพในการบริการ ดังน้ัน กระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพ่ือที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสับสน 
ทํางานได้อย่างถูกต้อง และมแีบบแผนเดียวกัน และงานทีไ่ด้ต้องดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 
 
2.2 การดําเนนิการวิจัย  
 วิธีการเก็บข้อมูล  
 แหล่งข้อมูล  
 เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายมีความเฉพาะเจาะจง จึงใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Judgement Sampling) และเพ่ือให้การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย ผู้ศึกษาจึงได้เก็บข้อมูลกลุม่เป้าหมายในการวิจัย คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยู่ในเขตตําบล 
พลวงทอง อําเภอบ่อทอง จังหวัดชลบุรี และอําเภอใกล้เคียง จังหวัดชลบุรี โดยแบ่งเป็นกลุ่ม
ประชาชนผู้บริโภคและผู้ประกอบการหรือเกษตรกรในพ้ืนที่ 
 ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผู้วิจัยได้ใช้รูปแบบการวิจัยเชิง
สํารวจ (Survey Research) เก็บเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลขึ้นมาใหม่เก่ียวกบัพฤติกรรม 
การบริโภคและการประกอบอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง ข้อมูลเชิงปริมาณจะถูกนํามาวิเคราะห์ข้อมูล 
(Data Analysis) ใช้วิธีการทางสถิตและสรุปผลต่อไป 
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 ระเบยีบวิธีวิจัย  
 การวิจัยตลาดเพ่ือนําข้อมูล ขอ้เท็จจริงมาวิเคราะห์เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ให้ตรงตาม 
ความ ต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเลือกการทํา แบบสอบถามเลือกตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) คือ กลุ่มผู้บริโภคและเกษตรกรอายุ 25 ปีขึ้นไป แบ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคและ
ผู้ประกอบการหรือเกษตรกรเพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคและการประกอบอาชีพของคน 
แต่ละกลุ่ม โดยได้รับตอบแบบสอบถามกลบัจํานวน 100 คน สําหรับประชาชนผู้บริโภคทั่วไปและ  
5 คน สําหรับเกษตรกรที่ประกอบอาชีพทําฟาร์มสุกรทั้งแบบธรรมดาและสุกรแบบอินทรีย์ ซึ่งใน 
การวิจัยน้ีมีระยะเวลาในการทําวิจัย คือ เดือนมกราคมถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2562 
 
2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 2.3.1 การเลือกเครื่องมือในการศึกษาโดยแบบสอบถาม (Questionnaire) สําหรับบุคคล
ทั่วไปโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  
   ส่วนที่ 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
   ส่วนที่ 2 สอบถามเก่ียวกับทัศนคติและความต้องการของผู้บริโภคอาหารหมูอินทรีย์ 
   ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภค
อาหาร 
 2.3.2 การเลือกเครื่องมือในการศึกษาโดยใช้แบบสัมภาษณส์ําหรับเกษตรกรที่เลี้ยงสุกร 
 
2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 คือ กลุ่มผู้บริโภคและเกษตรกรอายุ 25 ปีขึน้ไป แบ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคและผู้ประกอบการ
หรือเกษตรกรเพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคและการประกอบอาชีพของคนแต่ละกลุ่ม โดย
ได้รับตอบแบบสอบถามกลับ จํานวน 100 คน สําหรับประชาชนผู้บริโภคท่ัวไปและ 5 คน สําหรับ
เกษตรกรที่ประกอบอาชีพทําฟาร์มสุกรทั้งแบบธรรมดาและสุกรแบบอินทรีย์ อาศัยอยู่ใน ต.พลวงทอง 
 อ.บ่อทอง จ.ชลบุรี ประเทศไทย ใช้แบบสอบถามแบบเฉพาะเจาะจง เก็บตัวอย่างแบบสอบถาม 
ช่วงวันเสาร์–อาทิตย์ เวลา 11:00–17:00 น. ใช้เวลาเก็บ 2 สัปดาห์ และแบบสัมภาษณ์ ช่วงวันเสาร์–
อาทิตย์ เวลา 11:00–17:00 น. ใช้เวลาเก็บ 1 สัปดาห์ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยคร้ังน้ี 
ได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคาอธิบายโดยเรียงลาดับหัวข้อเป็น 3 ตอน 
ดังน้ี 
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 ตอนท่ี 1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 2.1: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

64 
36 

64 
36 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64 ในขณะที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 
 
ตารางที่ 2.2: จํานวนและร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
25–34 ปี 
35–44 ปี 
45–54 ปี 
55 ปีขึ้นไป 

62 
18 
14 
6 

62 
18 
14 
6 

รวม 100 100 
 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 25–34 ปี จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62 
ตามด้วย อายุ 35–44 ปี จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18 อายุระหว่าง 45–54 ปี จํานวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14 และอายุ 55 ปีขึ้นไป จํานวน 6 คน ร้อยละ 6 
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ตารางที่ 2.3: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 
โสด 
สมรส 
หย่าร้าง/ หม้าย/ แยกกันอยู่ 

62 
36 
2 

62 
36 
2 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สถานภาพโสด จานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62 ตามด้วย 
สถานภาพสมรส จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และสถานภาพหย่าร้าง/ หม้าย/ แยกกันอยู่ 
จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ตารางที่ 2.4: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 
พนักงานบริษัท 
ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
อ่ืน ๆ 

23 
18 
44 
15 

23 
18 
44 
15 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จํานวน จํานวน 44 คน  
คิดเป็นร้อยละ 44 ตามด้วยธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย จํานวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23 พนักงานบริษัท
จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18 คิดเป็นร้อยละ 18 อาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15 
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ตารางที่ 2.5: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา 
ปริญญาตร ี
ปริญญาโทหรอืสูงกว่า 

7 
5 
8 
78 
2 

7 
5 
8 
78 
2 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 78 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 78 ตามด้วย ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 ประถมศึกษา 
จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 มัธยมศึกษา จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และปริญญาโท 
หรือสูงกว่า จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ตารางที่ 2.6: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001–20,000 บาท 
20,001–30,000 บาท 
มากกว่า 30,000 บาท 

17 
42 
28 
13 

17 
42 
28 
13 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000–20,000 บาทจาน
วน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42 ตามด้วย มีระดับรายได้ต่อเดือน 20,001 ถึง 30,000 บาท จํานวน 28 
คน คิดเป็นร้อยละ 28 มีระดับรายได้ต่อเดือน ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 
17 และมรีายได้มากกว่า 30,000 บาท จํานวน 13 คนคิดเป็นร้อยละ 13 
 
 



25 
 

 ตอนท่ี 2 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคหมูอินทรีย ์
  
ตารางที่ 2.7: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจําแนกตามการเคยบริโภค 
  หมูอินทรีย์ 
 

หมูอินทรีย์ จํานวน ร้อยละ 
เคย 
ไม่เคย 

84 
16 

84 
16 

รวม 100 100 
 
 ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยบริโภคหมูอินทรีย์ จํานวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 84 
ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เคยบริโภคหมูอินทรีย์ จํานวน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 16 
 
ตารางที่ 2.8: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามการสนใจเลือกซื้อ 
  หมูอินทรีย์ 
 
การสนใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หมูอินทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

สนใจ 
ไม่สนใจ 

89 
11 

89 
11 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซื้อการสนใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หมูอินทรีย์ จํานวน 89 
คน คิดเป็นร้อยละ 89 และไม่สนใจซื้อผลิตภัณฑ์หมูอินทรย์ี จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
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ตารางที่ 2.9: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จาํแนกตามราคาที่ลูกค้า 
  คาดหวัง 
 

ราคาที่ลูกค้าคาดหวัง จํานวน ร้อยละ 
50–100 บาท 
101–150 บาท 
มากกว่า 150 บาท 

28 
61 
11 

28 
61 
11 

รวม 100 100 
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คาดหวังว่าราคาของหมูอินทรีย์ มีราคา 101–150 บาท 
จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 61 ราคา 50–100 บาท จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 28 และราคา
มากกว่า 150 บาท จํานวน 11 คน ร้อยละ 11 
 
ตารางที่ 2.10: จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามช่องทางการจัด 
   จําหน่ายที่ต้องการ 
 

ช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวน ร้อยละ 
หน้าร้าน/ ในฟาร์ม 
ตลาด  
ห้างสรรพสินคา้/ ร้านสะดวกซื้อ 
ออนไลน์ 

11 
42 
27 
20 

11 
42 
27 
20 

รวม 100 100 
 

 ช่องทางการจัดจําหน่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการ คือ ตลาด จํานวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 42 ช่องทางห้างสรรพสินค้า/ ร้านสะดวกซือ้ 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27 ออนไลน์ 
จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และหน้าร้าน/ ในฟาร์ม 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
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ตอนท่ี 3 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการเลือก
บริโภคอาหาร 
 
ตารางที่ 2.11: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
   พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ x̄ Std. Deviation แปลผล 
– มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
– รสชาติดีกว่าเน้ือหมูธรรมดาที่มีสารเร่งเน้ือแดง 
– คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย 
– ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

4.29 
4.21 
4.48 
4.17 

.818 

.798 
704 

. .780 

มากที่สุด 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 

รวม 4.28 .778 มากที่สุด 
 

 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบุคคลทั่วไป 
พบว่า บุคคลทัว่ไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  
(x̄ = 4.28, S.D.=0.778) 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในด้าน
คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด ถูกหลักอนามัย อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.48, S.D. = 0.704)  
ตามด้วยด้านมีประโยชน์ต่อร่างกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.29, S.D. = 0.818) รสชาติดีกว่าเน้ือ
หมูธรรมดาที่มสีารเร่งเน้ือแดง อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.21, S.D. = 0.796) และความสวยงามของ
รูปแบบบรรจุภัณฑ์อยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.17, S.D. = 0.778)  
 
ตารางที่ 2.12: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
   พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

ด้านราคา x̄    Std. Deviation แปลผล 
– มีราคาที่เหมาะสม 
– มีความคุ้มคา่กับเงินที่จ่ายไป 
– มีการแสดงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน 

4.38 
4.49 
4.34 

.735 

.726 

.717 

มากที่สุก 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

รวม 4.40 .726 มากที่สุด 
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 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของบุคคลทั่วไปพบว่า
บุคคลทั่วไป ประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
(x̄ = 4.40, S.D. = 0.726 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในด้านผลิตภัณฑ์
มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไปอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.49, S.D. = 0.726) ตามด้วยด้านผลิตภัณฑ์ 
มีราคาที่เหมาะสมระดับมากที่สุด (x̄ = 4.38, S.D. = 0.735) และด้านมีการแสดงรายละเอียดของ
ราคาอย่างชัดเจนอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.34, S.D. = 0.717)  
 
ตารางที่ 2.13: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
   พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย x̄    Std. Deviation แปลผล 
– มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและ 
   บริการจัดสง่) 
– ที่ต้ังร้านค้าเดินทางสะดวก 
– ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการหน้าร้านค้า
– ความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

4.35 
 

4.29 
4.30 
4.34 

.769 
 

.713 

.757 

.818 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

รวม 4.32 .763 มากที่สุด 
 
 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของ
บุคคลทั่วไปพบว่าบุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายโดยรวม
อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.32, S.D. = 0.763) 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
ในด้านมีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง (หน้าร้านและบริการจัดส่ง) อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.35, 
S.D. = 0.769) ตามด้วยด้านความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งสินค้าอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.34, 
S.D. = 0.763) ด้านความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการหน้าร้านค้าอยู่ในระดับมากทีสุ่ด (x̄ = 4.30, 
S.D. = 0.757) และด้านที่ต้ังร้านค้าเดินทางสะดวกอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.29, S.D. = 0.713)  
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ตารางที่ 2.14: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
   พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารของผู้บริโภคบุคคลทั่วไป 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x̄    Std. Deviation แปลผล 
– มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางพนักงาน 
   ขาย 
– มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์ 
   เช่น Line, Facebook 
– มีการนําเสนอโปรโมช่ันกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 

4.27 
4.22 

 
4.34 

.761 

.783 
 

.767 

มากที่สุด 
มาก 

 
มากที่สุด 

รวม 4.28 .770 มากที่สุด 
 

 ผลการวิเคราะห์การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของบุคคล
ทั่วไปพบว่า บุคคลทั่วไปประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (x̄ = 4.28, S.D. = 0.770) 
 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การประเมินส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
ในด้านมีการนําเสนอโปรโมช่ันกับลูกค้าอย่างต่อเน่ืองอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.33, S.D. = 0.766) 
ตามด้วยด้านมีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางพนักงานขายอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.27, S.D. = 
0.761) และด้านมีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น Line, Facebook อยู่ในระดับ
มาก (x̄ = 4.22, S.D. = 0.761) 
 สรุปผลการวิจัยการสัมภาษณ์ 
 ผลการสมัภาษณ์เกษตรกรผู้เลี้ยงหมูอินทรีย์ในเขตพ้ืนที่ ต.พลวงทอง อ.บ่อทอง จ.ชลบุรี 
การเลี้ยงหมูขนุน้ันในแม่พันธ์ุหมูไม่จําเป็นต้องเลี้ยงแบบอินทรีย์ทั้งหมดได้เพราะสามารถปรับเปลี่ยน
ได้ในเวลา 4 เดือนเราสามารถลงอาหารอินทรีย์ได้ทั้งหมด และช่วงท้ายสามารถลดอาหารอินทรีย์ 
ได้ เช่น เราสามารถเลี้ยงแม่หมูแบบอินทรย์ีทั้งหมดส่วนลกูหมูที่เกิดมาไม่เลี้ยงแบบอินทรีย์ได้แต่
จําเป็นต้องแยกลูกหมูออกจากแม่พันธ์แยกโซนฟาร์มจากแม่พันธ์ุ กันแนวให้ชัดเจน ด้านการรับรอง
จะต้องดําเนินการอย่างไรให้มีการรับรองว่าฟาร์มของเราเป็นฟาร์มแบบอินทรีย์ โดยข้ันตอนน้ัน
ผู้ประกอบการต้องดําเนินการย่ืนคําขอต่อกรมปศุสัตว์ให้มกีารรับรองว่ามีการเลี้ยงหมูแบบอินทรีย์ 
โดยทางกรมปศุสัตว์จะมีกฎเกณฑ์ในการรับรอง ดังน้ี พ้ืนที่ที่เลี้ยงจะต้องมีพ้ืนที่ในการเลี้ยง 1.2  
ตารางเมตรต่อตัวและต้องมีพ้ืนที่ปล่อยด้วย โดยในส่วนของผู้ให้ข้อมูลน้ันจะใช้พ้ืนท่ี 2 ตารางเมตร 
ต่อตัวในระบบหมูหลุม ส่วนเรื่องอาหารต้องใช้อาหารอินทรีย์ในการเลี้ยงร้อยละ 80 อีกร้อยละ 20  
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สามารถเป็นอาหารอ่ืนได้ อาหารอินทรีย์มีอะไรบ้างเป็นอาหารทั่วไป เช่น ข้าว รํา กากถ่ัว และต้อง 
ไม่เป็นพืช GMO ซึ่งราคาจะค่อนข้างสูงเป็น 2 เท่าของอาหารท่ัวไปตลาดการขาย สําคัญตรงที่
ผู้ประกอบการควรมีการขอใบรับรองจากกรมปศุสัตว์เสียก่อนจึงค่อยเริ่มทําตลาดการขาย เน่ืองจาก
ต้นทุนในการเลี้ยงสูงกว่าการเลี้ยงระบบปกติถึงร้อยละ 30 อุปสรรคปัญหาท่ีเคยพบเจอผู้ให้ข้อมลู 
เคยพบ คือ โรคมือเท้าปากเกิดขึ้นในหมูแต่พบว่าหมูหายจากอาการป่วยได้รวดเร็วสันนิษฐานว่า 
เกิดจากการสร้างภูมิคุ้มกันของหมู ซึ่งข้ึนอยู่กับการเลี้ยงดูโดยไม่ให้เกิดภาวะความเครียด ซึ่งหมูจะมี
ภูมิคุ้มกันโรคทีดี่และเราไม่ต้องใช้วัคซีนในหมู ด้านแรงงาน เน่ืองจากในระบบการเลี้ยงแบบอินทรีย์ 
ไม่จําเป็นต้องฉีดนํ้าล้างคอกทําให้ผู้ประกอบการสามารถนําแรงงานไปใช้ในด้านอ่ืน ๆ ที่สามารถ
ก่อให้เกิดรายได้ เช่น การผลติปุ๋ยสามารถสร้างรายได้จากการผลิตปุ๋ย 1.50 บาท ต่อ 1 กิโลกรัม  
โดยมาจากการนําวัสดุรองพ้ืน คือ แกลบข้าว 100 กิโลกรัม จากหมู 1 ตัว สามารถเปลี่ยนเป็นปุ๋ย 
ได้ถึง 500 กิโลกรัม ในระยะเวลา 4 เดือน การขายผลิตภัณฑ์ การหาตลาดรองรับ 
 ลําดับแรกน้ันผูป้ระกอบการควรขายราคาตามท้องตลาดประเภทหมูอินทรีย์ก่อนและควร 
มีการควบคุมคณุภาพของหมูให้ดีไม่ให้เกิดโรคในหมู 
 ลําดับที่สอง เมือ่ทางผู้ประกอบการสามารถทําฟาร์มแบบอินทรีย์ทั้งระบบได้และได้รับ
ใบรับรองจากกรมปศุสัตว์แลว้ควรเร่ิมหาตลาดที่รองรับ ซึ่งราคาจะไม่ถูกควบคุมจากพ่อค้าคนกลาง
เพราะเป็นการเลี้ยงชนิดพิเศษและสินค้ามคีวามต้องการค่อนข้างสูง และปัจจุบันกรมปศุสัตว์พยายาม
ผลักดันใหผู้้ประกอบการบางส่วนใช้การเลี้ยงแบบอินทรีย์ให้มากข้ึน เน่ืองจากเป็นการรักษา
สิ่งแวดล้อมเพราะการเลี้ยงแบบอินทรีย์ไม่มกีารปล่อยของเสียออกนอกระบบเลย 
 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
 1) ควรให้ความสําคัญกับการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักว่าเรามีการเลี้ยงหมูแบบอินทรีย์ 
 2) การสร้างความแข็งแกร่งให้กับธุรกิจโดยหาผู้รับซื้อมารองรับหลาย ๆ เจ้า 
 3) ควรได้รับการรับรองจากกรมปศุสัตว์ในการเลี้ยงแบบระบบอินทรีย์ โดยผู้ประกอบการ
ใหม่สามารถขอรับคําแนะนําจากกรมปศุสัตว์ได้ในการเร่ิมต้น 

  อาหารและการเลี้ยง 
 ขั้นตอนแรกน้ันคือ การเตรียมคอกแต่ไม่เทพ้ืน จะนําวัสดุมารองพ้ืนแทนประมาณ 60 
เซนติเมตร จากน้ันเตรียมจุลนิทรีย์นํ้าหมักผลไม้โดยการนําผลไม้สุกหมกักับนํ้าจตาลทรายแดง ใช้เวลา
ในการหมักประมาณ 2 สัปดาห์ หลังจากน้ันจะได้นํ้าหมักจุลินทรีย์มาใช้ อัตราการใช้จะอยู่ที่ 2 ช้อน
ต่อน้ํา 10 ลิตร ต่อหมู 1 ตัว นํามาให้หมูกินและฉีดพ่นตัวหมู จุลินทรีย์อีกชนิดคือ เช้ือราขาว  
การจัดเตรียมใช้กระบะไม้กับข้าวหุงสุก 1 กโิลกรัม แล้วทบัด้วยเช้ือรา นําไปวางทิ้งไว้ใต้ต้นไม้เป็นเวลา 
3 คืน เช้ือราจะเข้าไปในข้าวจะเกิดเป็นราสีขาวคล้ายปุยฝ้ายจากน้ันนํานํ้าตาลทรายแดง 1 กิโลกรัม 
มาผสมเข้าด้วยกัน หมักทิ้งไว้ อีก 7 วัน จึงสามารถนําไปใช้ได้ การใช้จะใช้ปริมาณเท่ากันกับจุลินทรย์ี 
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ชนิดแรก โดยนํ้าหมักจุลินทรีย์น้ีสามารถเกบ็ไว้ใช้งานได้นานถึง 1 ปี โดยให้หมูกินจะช่วยในเรื่อง 
การย่อยโปรตีนและไฟเบอร์ นํามาล้างพ้ืนที่คอกเพ่ือช่วยย่อยสลายสิ่งปฏิกูลให้เป็นอินทรีย์วัตถุได้ วัสดุ
ที่นํามารองพ้ืนใช้แกลบเน่ืองจากสามารถดูดซับกลิ่นและนํ้าได้ถึงร้อยละ 90 และเกิดความเปียกช้ืน 
เมื่อใช้ร่วมกับนํ้าจุลินทรีย์ ทาํให้มูลและแกลบที่ถูกขับถ่ายออกมาแห้งเป็นผงได้อาหาร แยกเป็น  
2 ชนิด ชนิดแรก คือ อาหารคาร์โบไฮเดรต เช่น ปลายข้าว รําข้าว กากถ่ัว มันสําปะหลงั เกลือ และ
นํ้ามัน ชนิดที่สอง คือ อาหารข้นหรืออาหารหมัก จะมีประโยชน์ในภาวะที่หมูมีโปรตีนตํ่าหมูก็ยัง 
สาสมารถเจรญิเติบโตได้ดี ได้แก่ ต้นกล้วย 100 กิโลกรัมต่อนํ้าตาลทรายแดง 4 กิโลกรัม และเกลือ  
1 กิโลกรัม หมกัทิ้งไว้ 4 วัน หมูเล็กควรให้กินอาหารข้นมากกว่าอาหารหมัก อัตราส่วนควรเป็นอาหาร
ข้น 2 ต่ออาหารหมัก 1 สามารถนํามาผสมกนัให้แยกกันได้ การใช้รางสดจะง่ายต่อการให้อาหาร 
โดยให้อาหารข้นก่อนแล้วตามด้วยอาหารคาร์โบไฮเดรตทับอีกที ซึ่งการให้อาหารแบบน้ีทําให้อาหาร
เสียหายน้อยลงและประหยัดต้นทุนได้ อัตราการแลกเน้ือหรือการเจริญเติบโตระหว่างหมูหลุมกับ 
หมูฟาร์มพบว่า หมูหลมุมีอัตราการเจริญเติบโตที่ดีกว่า 700–800 กรัมต่อตัวต่อวัน ในขณะที่หมูฟาร์ม
โดยมากมีปัญหาเรื่องการเจ็บป่วยอัตราการเจริญเติบโตจะอยู่ที่ 600–700 กรัมต่อตัวต่อวัน และ 
การกินอาหารหมักยังช่วยให้หมูมีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณ ์การจัดหาวัตถุดิบด้านอาหาร ผู้ให้ข้อมูล 
ใช้วิธีการจัดหาโดยการแลกเปลี่ยนเช่นเกษตรกรรายอ่ืน สามารถนําต้นกล้วย 1 คันรถ มาแลกกับปุ๋ย 
ได้ 1 ตัน ทําให้ราคาซื้อต้นกล้วยประหยัดไปได้ถึงร้อยละ 50 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

      
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ภายใต้การวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจโดยใช้ทฤษฎีเร่ือง 
SWOT Analysis เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจ โดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยง
ภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปน้ี  
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 3.1.1 การแขง่ขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry)  
   3.1.1.1 สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แขง่ (Market Structure)  
   อุตสาหกรรมการเกษตรเกี่ยวกับหมูอินทรีย์ (หมูหลมุ) เป็นอุตสาหกรรมทีม่ี 
การแข่งขันค่อนข้างตํ่าในธุรกิจหมูอินทรีย์ด้วยกันแต่จะมีการแข่งขันสูงในหมูธรรมดาที่เลี้ยงด้วย
สารเคมี เพราะมีการเร่งใช้สารเร่งโตและใช้สารเร่งเน้ือแดงทําให้ตลาดของสินค้าบริโภคด้านเน้ือสัตว์ 
มีจํานวนที่ผลติออกมามาก และจํานวนผู้ผลิตที่มีอยู่มากในตลาดปัจจุบันในหลายรูปแบบและหลาย
ระดับทั้งสินค้าบริโภคท่ีผลิตในประเทศไทยและสินค้าบริโภคท่ีผลิตจากต่างประเทศ หรือสินค้านําเข้า
จากต่างประเทศ อีกทั้งกระแสเทรนด์การรักสุขภาพในสังคมปัจจุบันมีการปรับเปลี่ยนไปเรื่อย ๆ ตาม
นวัตกรรมใหมท่ี่มีอยู่ตลอดเวลา แต่อย่างไรก็ตาม หมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ของผู้ประกอบการจะใช้วิธี 
การเลี้ยงแบบอินทรีย์ไม่พ่ึงสารเคมี ไม่มีการปนเป้ือนของสารท่ีก่อให้เกดิอันตรายกับร่างกาย เน้น
วัตถุดิบการเลี้ยงหมูอินทรีย์ที่ได้มาจากธรรมชาติหลัก ในปัจจุบันยังมีจํานวนไม่มากนักหรือมีก็ยังทํา
การตลาดได้ไม่ดีนักจึงทําให้ลกูค้าอาจจะยังไม่รู้จักกับหมูอินทรีย์มากนัก  
   3.1.1.2 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differences)  
   หมูอินทรีย์ (หมูหลุม) เป็นกลุม่สินค้าบริโภคเพ่ือสุขภาพที่เป็นธุรกิจภาคเกษตรกรรม
มีความหลากหลายที่ไม่สูงมาก ทั้งวัตถุดิบที่ใช้ในการเลี้ยงและ ระดับราคาที่ไม่แตกต่างจนเกินไปแต่จะ
ไปแตกต่างกับหมูที่เลี้ยงโดยธรรมดาทั่วไป ดังน้ันผู้บริโภคจึงมีตัวเลือกหลากหลายที่จะตัดสินใจบริโภค
หมูอินทรีย์ หรอืหมูในภาคเกษตรแบบธรรมดา แต่อย่างไรก็ตาม เราจะผลิตสิ่งที่ลูกค้าต้องการให้ตรง
ตามความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด เพ่ือให้ลูกค้าจะรับความพึงพอใจสูงสุด    
   3.1.1.3 ความเจริญเติบโตของการบริโภคสินค้า (Demand) 
    ตลาดธุรกิจสินค้าเกษตรอินทรีย์ในปัจจุบันมกีารเติบโตอย่างรวดเร็วและมีมูลค่า
ตลาดอุตสาหกรรมท่ีสูงเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ  ซึ่งมีคู่แข่งเพ่ิมมากขึ้น การตลาดและการบอกต่อของ
สินค้าอุปโภคและบริโภคน้ัน หากผลิตภัณฑ์สินค้ามีคุณภาพก็สามารถอยู่ในตลาดต่อไปได้อย่างย่ังยืน    
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   3.1.1.4 อุปสรรคการกีดขวางการออกจากธุรกิจ  
   สุกรจัดเป็นสัตว์เศรษฐกิจทีส่าํคัญอยู่คู่กับประเทศไทยมาเป็นเวลานาน ปัจจุบัน 
การเลี้ยงหมูส่วนใหญใ่ช้เพ่ือการบริโภคและจําหน่ายภายในประเทศ โดยการจําหน่ายเป็นเน้ือหมูสด
และนํามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น หมูยอ แหนม เบคอน ไส้กรอก เป็นต้น ทีผ่่านมาการผลติ
หมูของประเทศไทยในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาพบว่า ผลิตเพ่ิมขึน้ร้อยละ 8.6 ในปี 2558 มีจํานวนหมู 
14.21 ล้านตัว เมื่อเทียบกับปี 2556 ซึ่งมีจาํนวนหมู 12.85 ล้านตัว ทีผ่่านมาปัญหาหลกัของการเลี้ยง
หมูที่เกษตรกรเลี้ยงที่ออกสู่ตลาดเพ่ิมมากขึ้นจนเกิดปัญหาหมูล้นตลาดสง่ผลให้ราคาที่เกษตรขาย
ตกตํ่าลง ซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงกับเกษตรกรที่เลี้ยงทําใหเ้กิดความเสี่ยงต่อภาวะการขาดทุนสูงข้ึน 
จากสถานการณ์ที่ไม่เสถียรภาพทางเศรษฐกิจจากปัญหาเงินเฟ้อ ปัญหาทางการเมือง ที่เป็นผลมาจาก
ระดับสินค้าที่ปรับตัวขึ้นจากภาวะต้นทุนราคาน้ํามัน ทําให้ต้นทุนมนการผลิตมีการปรับตัวสูงข้ึน  
หากพิจารณาต้นทุนการผลิตหลักของการผลิตหมูขึ้นอยู่กบัวัตถุดิบอาหารสัตว์ถึง 70% จากการท่ี
ราคาอาหารสัตว์ปรับตัวพุ่งสูงจากปัจจัยหลาย ๆ อย่างบวกกับการเกร็งกําไรของพ่อค้าปัญหาดังกล่าว
ที่ทําให้ราคาหมูผันผวนและต้นทุนการผลิตสูงข้ึน ทําให้เกษตรกรผู้เลี้ยงหมูประสบภาวะขาดทุนและ
บางรายต้องเลิกเลี้ยงสุกรซึ่งนําไปสู่การสร้างผลกระทบในวงกว้าง ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรตระหนัก
ถึงการเรียนรู้ การคิด แผนการตลาด แนวคิดและทฤษฎี ที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ภายใต้
การแข่งขันของอุตสาหกรรมที่ผันแปรอยู่ตลอดเวลา 
 3.1.2 การเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new Entrants)  
 ต้นทุนของการต้ังธุรกิจ 
 การทําธุรกิจประเภทธุรกิจการเกษตรเพ่ือการบริโภคจะใช้เงินทุนที่ไม่สูงมากนัก ดังน้ัน 
หากผู้ประกอบการรายใหม่จะเข้ามาทําธุรกิจเก่ียวกับการเกษตรอินทรีย์ก็จะสามารถทําได้ไม่ยากนัก 
 การป้องกันกับคู่แข่งขนัรายเดิมในตลาด 
 ผู้ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจการเกษตรหมูอินทรย์ี (หมูหลุม) และหมูธรรมดา มีอยู่เป็น
จํานวนมาก แต่ละรายก็จะมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกันไป ดังน้ันผู้ประกอบการที่จะเข้ามาทํา 
ธุรกิจประเภทการเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลุม) ถ้าหากวิเคราะห์ถึงอุตสาหกรรมความต้องการของ 
กลุ่มผู้บริโภคแต่ละรายก็จะสามารถทําให้ประสบความสําเร็จได้  
 ข้อได้เปรียบเก่ียวกับประสบการณข์องผูค้้ารายเดิม  
 การทําธุรกิจเก่ียวกับการเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลมุ) น้ัน สิ่งสําคัญทีสุ่ดที่จะทําให้ธุรกจิ
ประสบความสําเร็จน้ัน คือ การคัดเลือกวัตถุที่มีคุณภาพทีม่าจากธรรมชาติ ผลิตภัณฑ์ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า ลูกค้าบริโภคไปแล้วได้รับประโยชน์ และรสชาติเหมาะสมกับจํานวนเงินที่เสียไป 
อุตสาหกรรมประเภทการเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลมุ) มีแนวโน้มที่จะเติบโตมากข้ึนทําใหม้ี 
ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามามีบทบาทในตลาดอุตสาหกรรมดังกล่าวมากย่ิงขึ้น เพราะด้วยการลงทุน 
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ของธุรกิจที่มีราคาไม่สูงมาก ใช้ต้นทุนตํ่า แต่ผู้ประกอบการต้องคํานึงถึงกลยุทธ์ที่จะใช้ในการดําเนิน
ธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่งในตลาด ทําอย่างไรให้ผู้บริโภครับรู้หรือเข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ให้มากที่สุด เช่น 
การโฆษณา การลด แลก แจก แถม ก็มีอิทธิพลในการทําให้กลุ่มเป้าหมายเข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ได้ 
ดังน้ัน ผู้ประกอบจึงจําเป็นต้องดูปัจจัยหลาย ๆ ปัจจัย ซึ่งจะทําอย่างไรให้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  
จึงจะสามารถแข่งขันในตลาดอุตสาหกรรมน้ีได้  
 3.1.3 อํานาจต่อรองของผูข้ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)   
 ผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลมุ) มีอํานาจในการต่อรองกับ Supplier 
ค่อนข้างสูง เพราะวัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิต คือวัตถุดิบจากธรรมที่สามารถหาได้ง่ายอยู่แล้ว  
โดยวัตถุดิบส่วนใหญ่จะเป็นวัตถุดิบจากธรรมชาติ ข้อน้ีจึงเป็นข้อได้เปรียบของการประกอบธุรกิจ 
หมูอินทรีย์เน่ืองจากวัตถุดิบที่หาง่าย ราคาไม่สูง ผูผ้ลิตในตลาดค่อนข้างเยอะ และวัตถุดิบบางตัว 
ผู้ประกอบการสามารถผลิตเองได้   
 3.1.4 อํานาจต่อรองของผูซ้ือ้สินค้า (Bargaining Power of Buyer)    
 สถานการณ์การแข่งขันในปัจจุบันมีการแข่งขันสูง ดังน้ันผู้ประกอบการจึงต้องมีการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพไม่มีการปนเป้ือนของสารเคมีเพ่ือรองรับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค เพราะ
กลุ่มผู้บริโภคมีอํานาจต่อรองสูงผู้ขายจึงต้องคํานึงถึงผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับให้มากที่สุดขึ้นอยู่ 
กับลูกค้ามีความพึงพอใจที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์น้ัน เน่ืองจากลูกค้าตัดสินใจซื้อโดยให้จากคุณภาพเป็น
หลักแต่ผูผ้ลิตในตลาดอุตสาหกรรมเกษตรมีเป็นจํานวนมาก ผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายมากข้ึน 
อํานาจการต่อรองจึงไม่ชัดเจน ผู้บริโภคจึงสามารถเปลี่ยนไปซื้อจากผู้ผลิตจากรายอ่ืนได้โดยไม่มีต้นทุน
ในการเปลี่ยนสินค้าที่บริโภค   
 3.1.5 การคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes)   
 ในอุตสาหกรรมการเกษตรตลาดเก่ียวกับการบริโภคมีสินค้าที่หลากหลายและแต่ละ
ผลิตภัณฑ์มีรสชาติที่แตกต่างกันออกไป บางกลุ่มคิดถึงรสชาติเป็นหลัก บางกลุ่มคิดถึงเร่ืองราคาเป็น
หลัก และบางกลุ่มคิดถึงสุขภาพในระยะเป็นหลัก ซึ่งตลาดสินค้าบริโภคเป็นสินค้าที่มีความ
หลากหลายและมีความจําเป็นที่ต้องบริโภคทุกวัน สิ่งที่บรโิภคในทุก ๆ วันจึงมีการทดแทนกันได้
ตลอดเวลา  
 ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของผลิตภัณฑ์  
 หมูอินทรีย์ (หมูหลุม) ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์บริโภคท่ีมีความยืดหยุ่นการทดแทนสูง เพราะ
ผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้ง่าย โดยเฉพาะผู้บริโภคท่ีไม่ได้คํานึงถึงเร่ืองสุขภาพและประโยชน์ของสินค้า
มากนักก็ตัดสินใจซื้อไปเพราะต้องบริโภคทุกวัน อย่างไรก็ตาม สําหรับหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) จึงเป็น
การตอบโจทย์ความต้องการเฉพาะกลุ่มของแต่ละบุคคล ซึง่การทดแทนการเป็นสิ่งที่ไม่ยากมากนัก 
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ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงที่นําไปสู่สินค้าทดแทนมีต้นทนุได้ไม่มากนัก ดังน้ันหากผู้บริโภคต้องการ
ที่จะเปลี่ยนไปรับประทานอาหารประเภทอ่ืน ๆ กส็ามารถทําได้โดยง่าย 
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจโดยใช้ SWOT Analysis ทําให้เห็นถึงจุดแข็ง
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ ซึ่งทําให้ผู้ประกอบการทราบว่าธุรกิจของตนเองนั้นมีส่วนดี
และส่วนเสียตรงไหน และข้อควรระวังในการวิเคราะห์ธุรกิจ  
 
ภาพที่ 3.1: การวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจโดยใช้ SWOT Analysis  

 
 
 
 
 

 
 
 
ที่มา: SWOT Analysis ด้าน Planning.  (2019).  Retrieved from http://promrucsa-dba04.  
       blogspot.com/2012/10/swot-analysis-swot-swot- humphrey-swot-2.html. 
 
 SWOT Analysis มาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัว ได้แก่        
 S (Strengths) หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่ 
เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจซึ่งจะต้องใช้ทําให้ธุรกิจเกิดประโยชน์และผลกําไรจากจุดแข็ง 
ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 
 W (Weaknesses) หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหา
หรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ซึ่งจะต้องหําวิธีในการแก้ปัญหาและ
ข้อผิดพลาดเพ่ิมน้ัน      
 O (Opportunities) หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการท่ี
สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กรโอกาส  
แตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นการวิเคราะห์ผลจากสภาพแวดล้อมภายนอกแต่จุดแข็งนั้น 
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เป็นการวิเคราะห์ผลจากสภาพแวดล้อมภายใน ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องเจาะแสวงหาโอกาสอยู่
สม่ําเสมอและใช้มันให้เกิดประโยชน์จากโอกาสน้ัน    
 T (Threats) หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจํากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจาเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายาม 
ขจัด อุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดขึน้ 
 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
 โดยวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ใช้แนวคิด SWOT Analysis  
มีรายละเอียดดังน้ี 
 จุดแข็ง (S–Strengths)  
 1) หมูอินทรีย์มีการขยายพันธ์ได้รวดเร็ว 

 2) ใช้ระยะเวลาในการเลี้ยงน้อย 
 3) เน้ือหมมูีราคาถูกกว่าเน้ือวัว 
 4) มีเจ้าหน้าทีป่ศุสัตว์ให้ความรู้เก่ียวกับการจัดการฟาร์ม การป้องกันโรค การขยายพันธ์ุ 
 5) มีการปรับปรุงสายพันธ์หมูให้ทนต่อโรคและเติบโตไว โดยไม่ต้องพ่ึงสารเคม ี
 6) ราคาวัตถุดิบมีต้นทุนที่ตํ่า ประหยัดค่าอาหาร 70 % 
 7) ใช้พ้ืนที่ในการเลี้ยงหมูน้อย  
 8) วัตถุดิบที่เหลือ เช่น อุจาระของหมูสามารถนํามาทําเป็นปุ๋ยและขายได้เพ่ิมเติมนอกจาก

ผลิตภัณฑ์หลัก 
 9) ขีห้มูไม่เหมน็ 
 10) สามารถให้อาหาร 2 มื้อ หรือ 1 มื้อ ตามผู้เลี้ยง 

 จุดอ่อน (W–Weakness)  
 1) ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคจึงต้องทําการบุกเบิกตลาดและให้ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์  

 2) อํานาจต่อรองตํ่าเพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิงเข้ามาใหม ่
 3) สีและกลิ่นของผลิตภัณฑ์มาจากสารสกัดผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ ดังน้ัน สีสันและกลิ่นอาจจะ

ไม่เป็นที่ถูกใจ หรือไม่ดึงดูดใจแก่ผู้บริโภค 
 4) การทําจุลินทรีย์บางอย่างไม่ค่อยได้ผล 
 5) อาหารหมักไม่เพียงพอ 
 6) อาหารหมักมีกลิ่นบูด 

 แนวทางการแก้ปัญหาจุดอ่อน  
 1) ใช้ส่วนผสมจากทางการเกษตรมาใช้ในการผสมอาหาร 
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 2) ทดลองจนได้ผลและยึดหลักวิธีการที่ถูกต้องใช้ทําต่อไป 
 3) ใช้ผักสดผสมในการให้อาหาร 
 4) เติมนํ้าตาลเพื่อเพ่ิมอาหารหมักมีกลิ่นหอมและดี 

 โอกาส (O–Opportunities)  
 1) อัตราการเจริญเติบโตของตลาดเกษตรอินทรีย์มีมาอย่างต่อเน่ืองประมาณ 20% ต่อปี 

และกระแสความนิยมบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพกําลังมาแรง ทําให้มีการขยายตัวและเริ่มเข้าสู่ช่วง 
การเจริญเติบโตจึงมีโอกาสในการสร้างกําไรที่ดี  
 2) ภาวะเศรษฐกิจของไทยยังคงไม่ฟ้ืนตัว ส่งผลให้คนไทยหันมาสนใจบรโิภคอาหารที่ผลิต
และจัดจําหน่ายในประเทศมากขึ้น เน่ืองจากมีราคาตํ่ากว่าอาหารที่นําเข้ามาจาก ต่างประเทศและ
ต้องการช่วยเหลือเศรษฐกิจของไทย  
 3) มีความเป็นไปได้ในการขยายตลาดไปในระดับส่งออก ซึ่งมีความต้องการสินค้าบริโภค
ที่มาจากธรรมชาติเช่นกัน นอกจากนี้ทางภาครัฐยังได้ให้การสนับสนุนด้านการส่งออกไปยัง
ต่างประเทศ    

 4) กระแสสังคม เน่ืองจากคนหันมาดูแลตัวเอง รักสุขภาพมากย่ิงขึ้น ทําให้สินค้าบริโภค 
ที่มาจากธรรมชาติเป็นทางเลือกหน่ึงในการรับประทานและปลอดภัยแน่นอน  
 อุปสรรค (T–Threat)  
 1) สินค้าบริโภคท่ีมีจําหน่ายในปัจจุบันมีให้เลือกเป็นจํานวนมากและหลายชนิดมีความ
คล้ายคลึงกัน ทําให้ยากต่อการแยกความแตกต่างในสายตาผู้บริโภค  
 2) กลุ่มผูผ้ลิตรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายด้วยวิธีที่คล้ายคลึงกัน ทาํให้มีคู่แข่งเป็น
จํานวนมาก  
 3) เศรษฐกิจและการเมืองของประเทศมีผลต่อการดําเนินธุรกิจ ทําใหผู้บ้ริโภคตระหนัก
คิดถึงความจําเป็นว่าควรเลือกบริโภคท่ีราคาถูกกว่า 
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ตารางที่ 3.1: วิเคราะห์ TOWs 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 
 
 

 Strength Weakness 
1) หมูอินทรีย์มีการขยายพันธ์ุได้ 
    รวดเร็ว 
2) ใช้ระยะเวลาในการเลี้ยงน้อย 
3) เน้ือหมมูีราคาถูกกว่าเน้ือวัว 
4) มีเจ้าหน้าทีป่ศุสัตว์ให้ความรู้ 
    เก่ียวกับการจัดการฟาร์ม  
    การป้องกันโรค การขยาย 
    พันธ์ุ 
5) มีการปรับปรุงสายพันธ์หมู 
    ให้ทนต่อโรคและเติบโตไว 
    โดยไม่ต้องพ่ึงสารเคมี 
6) ราคาวัตถุดิบมีต้นทุนที่ตํ่า  
    ประหยัดคา่อาหาร 70% 
7) ใช้พ้ืนที่ในการเลี้ยงหมูน้อย  
8) วัตถุดิบที่เหลือ เช่น อุจจาระ 
    ของหมูสามารถนํามาทํา 
    เป็นปุ๋ย และขายได้เพ่ิมเติม 
    นอกจากผลิตภัณฑ์หลัก 
9) ขีห้มูไม่เหมน็ 
10) สามารถให้อาหาร 2 มื้อ    
     หรือ 1 มื้อ ตามผู้เลี้ยง 

1) ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็น 
    ที่รู้จักของผู้บริโภค 
    จึงต้องทําการบุกเบิก  
    ตลาดและให้ความรู้ 
    เก่ียวกับผลติภัณฑ์  
2) อํานาจต่อรองตํ่าเพราะ 
    เป็นธุรกิจทีเ่พ่ิงเข้ามา 
    ใหม ่
3) สีและกลิ่นของ 
    ผลิตภัณฑ์มาจากสาร 
    สกัดผลิตภัณฑ์ 
    ธรรมชาติ ดังน้ัน สีสัน 
    และกลิ่นอาจจะไม่เป็น 
    ที่ถูกใจหรือไม่ดึงดูดใจ 
    แก่ผู้บริโภค 
4) การทําจุลินทรีย์ 
    บางอย่างไม่ค่อยได้ผล 
5) อาหารหมักไม่เพียงพอ 
6) อาหารหมักมีกลิ่นบูด 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): วิเคราะห์ TOWs 
 

(ตารางมีต่อ) 

Opportunity Strategies–SO Strategies–WO 
1) อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 
   เกษตรอินทรีย์มีมาอย่างต่อเน่ือง 
   ประมาณ 20% ต่อปี และ 
   กระแสความนิยมบริโภคอาหาร 
   เพ่ือสุขภาพกําลังมาแรง ทาํให้ม ี
   การขยายตัวและเริ่มเข้าสูช่่วง 
   การเจริญเติบโตจึงมีโอกาสใน 
   การสร้างกําไรที่ดี  
2) ภาวะเศรษฐกิจของไทยยังคง 
   ไม่ฟ้ืนตัวส่งผลใหค้นไทยหนัมา 
   สนใจบริโภคอาหารที่ผลิตและ 
   จัดจําหน่ายในประเทศมากข้ึน  
   เน่ืองจากมีราคาตํ่ากว่าอาหาร 
   ที่นําเข้ามาจากต่างประเทศและ 
   ต้องการช่วยเหลือเศรษฐกจิของ 
   ไทย  
3) มีความเป็นไปได้ในการขยาย 
   ตลาดไปในระดับส่งออก ซึ่งมี 
   ความต้องการสินค้าบริโภคท่ีมา 
   จากธรรมชาติเช่นกัน นอกจากน้ี 
   ทางภาครัฐยังได้ให้การสนับสนุน 
   ด้านการส่งออกไปยังต่างประเทศ   
4) กระแสสังคมเน่ืองจากคนหันมา 
   ดูแลตัวเอง รักสุขภาพมากย่ิงขึ้น  
   ทําให้สินค้าบริโภคท่ีมาจาก 
   ธรรมชาติเป็นทางเลือกหน่ึงในการ 
   รับประทานและปลอดภัยแน่นอน 

1) กลยุทธ์การผลิตสินค้าเน้น 
   คณุภาพ มีสนิค้า 
   หลากหลาย เพ่ือรองรับ 
   กลุ่มลกูค้าเป้าหมาย และ 
   ขายในราคาจับต้องได้ 
2) ร่วมมือกับพันธมิตรทาง 
   ธุรกิจเพ่ือการผลิตและ 
   ส่งออก 

1) ใช้ส่วนผสมจากทาง 
   การเกษตรมาใช้ใน 
   การผสมอาหาร 
2) ทดลองจนได้ผลและ 
   ยึดหลักวิธีการที่ถูกต้อง 
   ใช้ทําต่อไป 
3) ใช้ผักสดผสมในการให้ 
   อาหาร 
4) เติมนํ้าตาลเพื่อเพ่ิม 
   อาหารหมักมีกลิ่นหอม 
   และด ี
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): วิเคราะห์ TOWs 
 

 

Treat Strategies–ST Strategies–WT 
1) สินค้าบริโภคท่ีมีจําหน่ายใน 
   ปัจจุบันมีให้เลือกเป็นจํานวน 
   มาก และหลายชนิดมีความ 
   คล้ายคลึงกัน ทําให้ยากต่อ 
   การแยกความแตกต่างในสายตา 
   ผู้บริโภค  
2) กลุ่มผูผ้ลิตรายใหม่สามารถเข้าสู่
   ตลาดได้ง่ายด้วยวิธีที่คล้ายคลึง 
   กัน ทําใหม้คีู่แข่งเป็นจํานวนมาก 
3) เศรษฐกิจและการเมืองของ 
   ประเทศมีผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
   ทําให้ผู้บริโภคตระหนักคิดถึง 
   ความจําเป็นว่าควรเลือกบริโภค 
   ที่ราคาถูกกว่า 

1) ลดต้นทุนการผลิตและขาย 
   ราคาเหมาะสม 
2) พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับ 
   ความต้องการของผู้บริโภค 
3) สร้างแบรนด์สินค้าให้เป็นที่ 
   รู้จกั 

1) กําหนดกลุม่เป้าหมาย 
   ให้ชัดเจนเพ่ือง่ายต่อ 
   การทําการตลาด 
2) สร้างความสัมพันธ์กับ 
   ลูกค้าเพ่ือใหลู้กค้า 
   เช่ือมั่นในแบรนด์ 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานโดยใช้ Business Model Canvas 
โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ 
แผนปฏิบัติการ และการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล เขียนเป็นภาพรวมโดยใช้ Business 
Model Canvas ได้ดังต่อไปน้ี 
 
4.1 Business Model Canvas 
 
ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา: Business Model Canvas (ฉบับเข้าใจง่าย).  (2018).  Retrieved from  
       http://www.thaipt.org/index.php?module=knowledge&id=747. 
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ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

 
 
 

Key partner  
- กลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้เล้ียง
หมูหลุมอินทรีย์ 
- สํานักส่งเสริมและพัฒนาการ 
ปศุสัตว์ผู้เช่ียวชาญด้านการ
ผลิตและขยายพันธุ์สัตว์    
กรมปศุสัตว์ กระทรวงเกษตร
และสหกรณ์ 
- ผู้ค้าส่งสินค้าอุปโภค-บริโภค 
ในพ้ืนที่ใกล้เคียง 
 

Key Activities  
-จัดจําหน่ายหมูแม่พันธ์
และหมูหลุมอินทรีย์ 
-จัดจําหน่ายผลผลิตจาก
เนื้อหมูหลุม ผักผลไม้
อินทรีย์ที่ใช้ปุ๋ยอินทรีย์
จากหมูหลุม 
- บริการจัดส่งสินค้าทั่ว
ประเทศและจัดส่งออก
นอกประเทศ 

Value Propositions  
-นําส่งคุณค่าความเป็นเนื้อ
สุกรปลอดสารพิษและมี
คุณภาพเน้ือดีเยี่ยมไปสู่
ลูกค้ากลุ่ม 
เป้าหมายหลัก 
-หมูแม่พันธ์จาก
กระบวนการอินทรีย์วิถีการ
เล้ียงสุกรโดยยึดแนวคิด
เกษตรกรรมธรรมชาติ 
-เป็นธุรกิจนําร่อง วิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มหมูหลุมอินทรีย์ 
-การบริการที่มีคุณภาพ
รวดเร็ว เป็นไปตามความ
ต้องการ 

Customer 
Relationships  
- ตรวจสอบผลผลิต
ก่อนถึงมือลูกค้าด้วย
มาตรฐานสินค้า
เกษตรอินทรีย์ 
-การบริการที่ดีเยี่ยม 
เป็นกันเองกับลูกค้า 
-มีทีมให้คําปรึกษา
และดูแลลูกค้าอย่าง
เป็นกันเอง 

Customer 
Segments  
-กลุ่มลูกค้าผู้รัก
ธรรมชาติและ 
รักสุขภาพ และ 
กลุ่มลูกค้าทั่วไป 
-กลุ่มลูกค้าร้านค้าปลีก 
และร้านค้าส่งเป็น
ร้านค้าที่นําสินค้าไป
จัดจําหน่ายให้กับ
ผู้บริโภคคนสุดท้าย
โดยตรง 
-กลุ่มเกษตรกรเพ่ือ
ประกอบอาชีพการ
เล้ียงสุกรโดย
กระบวนการเล้ียงหมู
แบบธรรมชาติ 
 

Key Resources  
-รูปแบบการจัดการท่ี
เป็นระบบ การเล้ียงสุกร
แบบธรรมชาติ (หมู
หลุม) 
-การบริหารเงินทุน
ต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ด้านการดําเนินงานให้มี
ต้นทุนตํ่า 
-บุคคลกรที่มีความรู้
และเชี่ยวชาญด้าน
เกษตรอินทรีย์และการ
เล้ียงหมู 

Channels  
-ฟาร์มหมูอินทรีย์
ของเจ้าของธุรกิจ 
-ร้านเกษตรอินทรีย์
ประจําจังหวัด 
ของทุกจังหวัด 
-ห้างสรรพสินค้า 
ชั้นนํา  

Cost Structure  Revenue Streams  
อุปกรณ์โรงเรือน คอกเล้ียงหมู 
ค่าจดทะเบียน 
อุปกรณ์การขนส่ง 
วัสดุสําหรับ 
เตรียมคอกและ 
อาหารเลี้ยงหมูอินทรีย์  
เงินทุนหมุนเวียน 
รวม 

13% 
1% 

4.5% 
22% 

 
 

59.5% 
100% 

หมูแม่พันธุ์อินทรีย์ 
หมูหลุมอินทรีย์ 
ผลผลิตจากเนื้อหมูอินทรีย์ 
ปุ๋ยอินทรีย์ 
สินค้าอ่ืน ๆ 
 
 
รวม 

30% 
20% 
30% 
10% 
10% 

 
 

100% 
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 วิเคราะห์องคป์ระกอบต่าง ๆ ในโมเดล  
 ลูกค้า/ กลุ่มเป้าหมาย 
 วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า 
 จําแนกลูกค้าออกเป็น 3 ประเภท คือ 
 1) กลุ่มลกูค้าผูร้ักธรรมชาติและรักสุขภาพและกลุ่มลกูค้าทัว่ไปเป็นกลุ่มผู้บริโภคสินค้าที่มี
ความต้องการผลผลิตที่มีความปลอดภัยไร้สารเร่งเน้ือแดง และเป็นสาวกของผู้รักสุขภาพไม่มีปัญหา
เร่ืองราคาเพราะเน่ืองจากราคาหมูอินทรีย์ มีราคาสูงกว่าเน้ือสุกรทั่วไปกว่า 200% 
 2) กลุ่มลกูค้ารา้นค้าปลีกและร้านค้าส่ง เป็นร้านค้าที่นําสินค้าไปจัดจําหน่ายให้กับผู้บริโภค
คนสุดท้ายโดยตรงมีความต้องการสินค้าทางการตลาดในระดับพรีเมียม (Premium) และเป็นกลุ่มที่
ได้ผลกําไรดีที่สุด 
 3) กลุ่มเกษตรกรเพ่ือประกอบอาชีพการเลี้ยงสุกร โดยกระบวนการเลี้ยงหมูแบบธรรมชาติ 
มีความต้องการเลี้ยงหมูโดยวิธีธรรมชาติและประกอบธุรกิจอย่างยั่งยืน กลุ่มน้ีจะมีการดูแลเป็นพิเศษ 
จะมีการให้คําปรึกษาและบรกิารหลังการขาย ติดตามกระบวนการผลิตอย่างใกล้ชิดให้ได้ตรงตาม
มาตรฐานความปลอดภัยของผลผลิตทางการเกษตร และให้ได้มาตรฐาน มกษ. 9000 เล่ม 1–2552 
และมกษ. 9000 เล่ม 2–2561 
 คุณลักษณะของลูกค้า 
 กลุ่มค้าลูกผู้บริโภคและกลุ่มเกษตรกรอินทรย์ีที่ต้องการสินค้าที่ครบถ้วนได้มาตรฐาน 
ความปลอดภัย ผลิตโดยวิถีธรรมชาติ โดยได้รับการบริการที่คุ้มค่าปลอดภัยในผลผลิตของหมูอินทรีย์
ในราคาสินค้าที่เหมาะสม สามารถนําไปขายทํากําไรต่อในการดําเนินธุรกิจได้ 
 พฤติกรรมการซื้อของลูกคา้ 
 กลุ่มลูกค้าผู้บริโภคจะเป็นกลุ่มเฉพาะ โดยเป็นกลุ่มผู้รักธรรมชาติและรักสุขภาพคํานึงถึง
ความปลอดภัยของสินค้าที่บริโภค มีความพิถีพิถันในการเลือกบริโภคสินค้าต่าง ๆ ในราคาที่รับได้และ
คุ้มค่ากับการบริโภค และกลุม่เกษตรกรอินทรีย์ที่ต้องการประกอบธุรกิจที่มีความย่ังยืนและต่อยอด 
ผลกําไรได้อย่างงดงาม สามารถขายสินค้าทีเ่ป็นองค์รวมของการทําหมูอินทรีย์ได้ทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็น
ผลผลิตจากหมอิูนทรีย์ ตัวแมพั่นธ์ุหมูอินทรีย์ แม้กระทั่งปุ๋ยที่ใช้เลี้ยงหมูอินทรีย์ก็สามารถทํากําไรและ
รักษาสิ่งแวดล้อมได้ในเวลาเดียวกัน เป็นกลุ่มที่อนุรักษ์ธรรมชาติและต้องการผลผลิตทีอ่อกสู่ตลาด 
ที่มีความปลอดภัยสูง สอดคล้องกับการดําเนินธุรกิจของตัวเองในราคาที่ตํ่าแต่ผลกําไรงดงาม 
 การวิเคราะหก์ารแข่งขนั  
 ผู้ศึกษาได้นําเคร่ืองมือในการวิเคราะห์คู่แขง่และสภาพแวดล้อมของการแข่งขันโดยใช้
เคร่ืองมือ Five Force Model โดยวิเคราะห์จากปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบหรือแรงกดดันต่อ 
การดําเนินธุรกิจ 5 ด้าน ซึ่งเป็นแนวคิดของ Porter (2008) โดยอาจส่งผลกระทบได้ทั้งในข้อดี 
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และข้อเสียในการดําเนินธุรกิจ ประกอบด้วยปัจจัย 5 ด้าน ได้แก่ 
 1) Rivalry among Current Competitors (การแข่งขนักันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน)  
 2) Bargaining Power of Suppliers (อํานาจต่อรองของคู่ค้า) 
 3) Bargaining Power of Customers (อํานาจต่อรองของลูกค้า) 
 4) Threat of Substitute Products or Services (ภัยคกุคามจากสินคา้ทดแทน) 
 5) Threat of New Entrance (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่) 
 Rivalry among Current Competitors (การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน)  
 The International Federation of Organic Agriculture Movements (IFOAM) 
รายงานยอดขายผลิตภัณฑ์อาหารและหมูหลุมเกษตรอินทรีย์ทั่วโลกปี 2560 มีมูลค่าสูงถึง 9 พันล้าน
เหรียญสหรฐั สะท้อนให้เห็นถึงการขยายตัวของตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ทั่วโลกซึ่งเพ่ิมขึ้นมากกว่า  
3 เท่า ในรอบ 10 ปีที่ผ่านมา ซึ่งมูลค่ายอดขายมีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากความต้องการ
หมูอินทรีย์และผลผลิตจากหมูอินทรีย์ ยังคงเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่ายอดขายสูงสุดเมื่อเทียบกับมูลคา่
ยอดขายผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ทั้งตลาดโลก ในตลาดยอมรับสินค้าเกษตรอินทรีย์จากผู้ผลิตทีผ่่าน
การรับรองและมีประกาศนียบัตรรับรองสินค้าเกษตรอินทรีย์จากหน่วยงานที่เช่ือถือได้ โดยการแข่งขัน
ส่วนใหญใ่นประเทศผู้ที่ทําการเกษตรอินทรีย์หมูหลุมต้องผ่านมาตรฐานจึงสามารถประกอบธุรกิจได้ 
จึงทําให้ธุรกิจหมูอินทรีย์เฉพาะกลุ่มมีการแข่งขันที่สูงและยังคงต้องแข่งกับตลาดหมูธรรมดา ซึ่งเป็น
อุตสาหกรรมเดียวกันกับผู้ประกอบการ ผลจาการวิเคราะห์ข้อมูลการแข่งขัยภายในอุตสาหกรรม
เดียวกันอยู่ในระดับที่สูง เน่ืองจากยอดขายได้รับผลกระทบในการแบ่งส่วนการตลาดจากกลุ่มอินทรีย์
ด้วยกันเองและกลุ่มผลผลิตธรรมดา ซึ่งมีสองเจ้ายักษ์ใหญท่ี่ครองตลาด คือ กลุ่ม CP และกลุ่ม 
เบทาโกร แต่กาํลังการบริโภคของผู้บริโภคในภูมิภาคมีกําลังบริโภคท่ีมากขึ้นตามไปด้วย ทําให ้
หมูอินทรีย์มียอดขายที่โตขึ้นและสามารถโตขึ้นได้อีกในอนาคต 
 Bargaining Power of Suppliers (อํานาจต่อรองของคู่ค้า) 
 ผลกระทบจากอํานาจการต่อรองจากคู่ค้า อยู่ในระดับที่ตํ่า เน่ืองจากหมูอินทรีย์สามารถ 
หาวัสดุในการเลี้ยงและผลิตได้ตามธรรมชาติ จะมีแค่บางส่วนที่ต้องซื้อกับคู่ค้า จึงอาศัยข้อได้เปรียบ 
ในการมีอํานาจต่อรองเรื่องราคาและผลตอบแทนจากคู่ค้า เพ่ือให้ต้นทุนของสินค้าที่ในระดับราคาที่ 
ตํ่าที่สุดและได้รับผลกําไรจากการดําเนินเงินในอัตราที่เหมาะสม 
 Bargaining Power of Customers (อํานาจต่อรองของลูกค้า) 
 ผลกระทบจากอํานาจต่อรองจากลูกค้า อยู่ในระดับปานกลาง เน่ืองจากลูกค้ามีต้นทุนใน 
การเปลี่ยนไปซื้อสินค้าจากบริษัทอ่ืนได้ตลอดเวลา ทําให้ลกูค้าสามารถไปใช้บริการจากผู้ค้ารายอ่ืน 
ได้แทน จึงทําให้ผู้ประกอบต้องรักษาระดับมาตรฐานของสินค้าหมูอินทรีย์ให้ได้คงที่และเพ่ิมสินค้า 
ให้มีความหลากหลาย และให้คําปรึกษาที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้อยู่ในระดับ 
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ความพึงพอใจที่สูงที่สุด 
 Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทน) 
 ผลกระทบจากด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน อยู่ในระดับที่ตํ่า เน่ืองจากกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเป็นกลุ่มลูกค้าเฉพาะที่ต้องการความปลอดภัยในการบริโภคและไม่ติดปัญหาเร่ืองเงิน  
ซึ่งมีแนวความคิดเรื่องการรักธรรมชาติต้องการธรรมชาติบําบัดและรักษาธรรมชาติไปพร้อม ๆ กัน 
ทางผู้ประกอบการยังคงรักษามาตรฐานการผลิตที่ปลอดภัยต่อผู้บริโภคทําให้สินค้าทดแทนเข้า
แทรกแซงได้อยากและยังมีการพัฒนาและปรับปรุงในด้านของการบริการให้คําปรึกษาอย่างต่อเน่ือง 
 Threat of New Entrance (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขนัรายใหม่) 
 ผลกระทบจากด้านภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ อยู่ในระดับปานกลาง เน่ืองจาก 
เทรนด์การประกอบอาชีพวิถีการเกษตรอินทรีย์กําลังมาแรงในปัจจุบันทาํให้เกิดผู้แข่งขันรายใหม ่
อยู่ตลอดเวลา เพราะปัจจุบันน้ีผู้บริโภคส่วนใหญ่หันมาใสใ่จในเรื่องของการรับประทานอาหารท่ี 
ทําให้สุขภาพรา่งกายแข็งแรง ไร้สารปนเป้ือนและสารเคมีต่าง ๆ  ในผลติภัณฑ์บริโภคและเกษตรกร 
ณ ปัจจุบันก็มคีวามสนใจในการทําเกษตรอินทรีย์ที่เพ่ิมมากขึ้นเน่ืองจากต้นทุนการผลติที่ตํ่าแต่ให้ 
ผลประกอบการที่สูง เพราะสนิค้าเป็นเกรดพรีเมี่ยมแต่ต้นทุนผู้ประกอบรายอ่ืนสามารถทําการแข่งขัน 
ได้ทุกครัวเรือนเพราะลดต้นทุนสารเคมี สารเร่งเน้ือแดง แต่เน้นวัตถุดิบจากธรรมชาติทําให้ต้นทุนตํ่า 
แต่ทางผู้ประกอบการธุรกิจหมูอินทรีย์ของทางเราจะมีการดูแลและบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 
อย่างต่อเน่ือง ทําให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจ ไม่เปลี่ยนไปใช้บริการจากคู่แข่งรายใหม ่มีการค้นหา
จุดบกพร่องภายในองค์กรอย่างต่อเน่ือง เพ่ือไปใช้นําไปปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาองค์กรให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้นอย่างต่อเน่ืองจึงยังไม่เป็นที่น่ากังวล  
 
4.2 สถานภาพการแข่งขนัและที่มาของการแข่งขนั 
 ในประเทศไทยตลาดเกษตรอินทรีย์น่าจะเกิดขึ้นต้ังแต่ช่วงปี พ.ศ. 2533/ 34 โดยกระแส
ความต่ืนตัวด้านสุขภาพและสิ่งแวดล้อมของผู้บริโภค โดยเฉพาะการบริโภค “อาหารเพ่ือสุขภาพ”  
ที่ผู้บริโภคต่ืนตัวเก่ียวกับความเช่ือมโยงของการรักษาสุขภาพและการบริโภค อาหารท่ีปลอดภัยและ 
มีประโยชน์ จนทําให้ “ธุรกิจอาหารสุขภาพ” เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ซึ่งทําให้ตลาดผลิตภัณฑ์เกษตร
อินทรีย์ได้เร่ิมเปิดตัวขึ้น โดยร้านค้าแรก ๆ ที่เปิดดําเนินการ คือ ร้านกรีนการ์เด้น ในช่วงหลังจากน้ัน 
ถือได้ว่าเป็นยุคทองของร้านสุขภาพ ประมาณว่ามีร้านค้าขนาดเล็กที่จําหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพ
ทั่วประเทศไม่น้อยกว่า 100 ร้าน และหน่วยงานราชการในขณะน้ันมีนโยบายในการส่งเสริม “อาหาร
ปลอดภัย” ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความสับสนระหว่างความแตกต่างของผลผลิตอาหารปลอดภัยกับ
เกษตรอินทรีย์ส่งผลให้ตลาดเกษตรอินทรีย์ในประเทศมีการเติบโตได้ค่อนข้างช้า ผนวกกับการ
วิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ ส่งผลให้ตลาดเกษตรอินทรีย์ประสบกับภาวะชงักงันไประยะหน่ึง ตลาด
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เกษตรอินทรีย์ในประเทศไทยเริ่มฟ้ืนตัวเมื่อมีการจัดประชุมนานาชาติเกษตรอินทรีย์ในประเทศไทย 
โดยสมาพันธ์เกษตรอินทรีย์นานาชาติ (IFOAM) และองค์การอาหารและการเกษตรแห่งสหประชาชาติ 
(Food and Agriculture Organization: FAO) โดยมลูนิธิสายใยแผน่ดินและกรีนเนทเป็นเจ้าภาพ
หลัก การมีกจิกรรมเกษตรอินทรีย์ระหว่างประเทศในคร้ังน้ันกระตุ้นให้เกิดความสนใจทั้งในการผลิต 
การบริโภค และการผลักดันนโยบายด้านเกษตรอินทรีย์อย่างเป็นรูปธรรมมากขึ้น ส่งผลให้มีการฟ้ืนตัว
ของตลาดเกษตรอินทรีย์ในประเทศไทย นอกจากน้ียังมีปัจจัยสําคัญอ่ืน ๆ ที่ทาํให้เกิดการขยายตัว 
ของตลาดเกษตรอินทรีย์เพ่ิมขึ้น อาทิเช่น การใช้ตรารับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของสํานักงาน
มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (มกท.) และของกรมวิชาการเกษตร ซึ่งทําใหผู้้บริโภคสามารถแยกแยะ 
ความแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์กับผลิตภัณฑ์อาหารปลอดภัยได้สะดวกมากขึ้น  
มีผู้ประกอบการค้าปลีกเฉพาะทาง ที่มีนโยบายการตลาดเกษตรอินทรีย์โดยเฉพาะ เช่น ร้านเลมอน
ฟาร์ม ผู้ประการค้าปลีกขนาดใหญ่ โดยเฉพาะโมเดิร์นเทรด ได้เร่ิมเห็นแนวโน้มทิศทางของตลาด
เกษตรอินทรีย์ จึงได้เร่ิมจําหน่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์กันเพ่ิมขึ้น เช่น ห้าง Tops Supermarket, 
Carrefour, Foodland, Emporium และ Siam Paragon ผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องพัฒนา 
แผนกลยุทธ์และปรับเปลี่ยนรูปแบบการดําเนินธุรกิจให้เข้ากับสังคมและความต้องการของผู้บริโภค 
ที่เปลี่ยนไป โดยใช้นวัตกรรมและระบบการบริหารสมัยใหม่เข้ามาพัฒนาธุรกิจให้มีรูปแบบสินค้าที่
หลากหลาย ตอบสนองความต้องการของบริโภค บวกกับการบริการและความสัมพันธ์ที่เป็นกันเอง 
กับผู้ประกอบการค้าปลีก ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบธุรกิจเกษตรอินทรีย์สมัยใหม่ 
 
4.3 จุดเด่นและความได้เปรยีบที่นาํมาแขง่ขัน 
 ธุรกิจหมูอินทรย์ีและเกษตรอินทรีย์เป็นธุรกิจที่ผู้ประกอบการต้องการเน้นกระบวนการผลิต
ที่เป็นธรรมชาติสามารถต่อยอดผลผลิตออกสู่ตลาดสากลและกลุ่มผู้บริโภคเฉพาะทางที่สนใจรัก
สุขภาพ มีการเพ่ิมผลผลิตตลอดเวลาและผลผลิตจากเกษตรหมูอินทรีย์ที่มีความหลากหลายมากข้ึน 
เพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีมากขึ้นทุก ๆ ปี บวกกับมีการจัดส่งหมูอินทรีย์และมีการให้
คําปรึกษาในการเลี้ยงหมูอินทรีย์ที่ผ่านการรับรองมาตรฐานของเกษตรอินทรีย์และปศุสัตว์อินทรีย์ 
ทําให้ได้เปรียบคู่แข่ง เพราะเรามีผู้เช่ียวชาญในการดูแลหมแูละผลผลิตทีป่ลอดสารพิษ เป็นท่ีต้องการ
ของผู้บริโภคและผู้ประการรายอ่ืนที่ต้องการทําธุรกิจอินทรีย์ เราเป็นฟาร์มนําร่องของทางจังหวัด
ชลบุรีและบริเวณจังหวัดที่ใกล้เคียง และมีฟาร์มที่ห่างไกลชุมชนรักษาสิ่งแวดล้อม ไม่มกีลิ่นรบกวน 
จึงเป็นจุดแข็งของการการตลาดหมูอินทรย์ี และการประกอบธุรกิจหมูอินทรีย์สามารถนําไปต่อยอด 
ทําให้มีผลผลิตส่งออกในระดับพรีเมี่ยมได้อีกด้วย  
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4.4 ที่มาของการแข่งขนั 
 การตลาดที่เก่าแก่ที่สุดของขบวนการเกษตรอินทรีย์ที่เช่ือมต่อโดยตรงระหว่างเกษตรกร
ผู้ผลิตและผู้บริโภค เช่น ระบบ TEIKEI ในประเทศญี่ปุ่น หรือระบบ Community Support 
Agriculture (CSA) และระบบ BOX ในยุโรปและสหรัฐอเมริกา ระบบตลาดนี้มีหลักการพ้ืนฐานว่า 
ผู้บริโภคตกลงกับเกษตรกรผูผ้ลิตในการซื้อผลผลิตเกษตรอินทรีย์ที่ผลิตได้ตามฤดูกาล โดยผู้บริโภค 
จะชําระเงินล่วงหน้าให้กับเกษตรกรหลังจากเก็บเก่ียวผลผลิตจะถูกจัดสง่ไป ณ จุดกระจายย่อยตามท่ี
ตกลงแล้วสมาชิกผู้บริโภคท่ีอยู่ในละแวกใกล้เคียงจะเป็นผู้มารับผลผลิตด้วยตนเอง การตลาดระบบน้ี 
เกษตรกรจะมหีลักประกันทางเศรษฐกิจและมีโอกาสในการสื่อสารโดยตรงกับผู้บริโภค ส่วนผู้บริโภค
เองก็สามารถไปเยี่ยมเยือนฟาร์มเกษตรกรเพ่ือดูการผลิตหรือช่วยเกษตรกรทํางานในฟาร์มก็ได้  
การตลาดในระบบน้ีมีผลดีในแง่ของความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดระหว่างเกษตรกรผู้ผลิตและผู้บริโภคแต่
ข้อจํากัดก็คือ เกษตรกรต้องมีฟาร์มที่อยู่ไม่หา่งจากเมืองใหญ่มากนักและจําเป็นต้องมีรถยนต์สําหรับ
ใช้ในการขนส่งเอง นอกจากน้ี การตลาดระบบสมาชิกใช้ได้กับฟาร์มที่ปลกูผักเกษตรอินทรีย์เป็นหลัก 
ตลาดช่องทางเฉพาะเป็นการตลาดที่ดําเนินการโดยผู้ประกอบการที่มีนโยบายในด้านเกษตรอินทรีย์ 
อาหารสุขภาพและผลิตภัณฑ์เพ่ือสิ่งแวดล้อมที่ชัดเจน สามารถดําเนินการได้หลายรูปแบบ เช่น  
ร้านขายผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพและสิ่งแวดลอ้ม หรือซูเปอร์มาร์เก็ตเกษตรอินทรีย์ การตลาดใน
ลักษณะน้ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มากกว่าการตลาดระบบสมาชิกและมผีลผลิตที่หลากหลายจาก
เกษตรกรที่มีความเช่ียวชาญในการผลิตเฉพาะทาง รวมทั้งอาจมีการแปรรู ผลิตภัณฑ์แบบง่าย ๆ 
มากกว่าด้วย ตลาดทั่วไปในหลายประเทศที่ตลาดเกษตรอินทรีย์ได้พัฒนาไประดับหน่ึงจะพบว่า
ช่องทางการจําหน่ายผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์จะขยายไปสู่ระบบตลาดทั่วไป โดยเฉพาะอย่างย่ิง 
ในโมเดิร์นเทรดที่เป็นซูเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ ที่เป็นเช่นน้ีเพราะเมื่อความ
ต้องการผลิตภัณฑ์เร่ิมขยายตัวชัดเจนผู้ประการค้าปลีกในตลาดทั่วไปย่อมเห็นโอกาสในทางการค้า 
และปรับตัวเพ่ือดึงส่วนแบ่งการตลาดและสร้างภาพพจน์ให้กับหน่วยงานของตน การเข้ามาของตลาด
ประเภทน้ีจะทําให้เกิดการแข่งขันกันในตลาดมากขึ้น โดยเฉพาะการริเร่ิมหาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ทั้งจาก
ภายในประเทศหรือต่างประเทศ รวมไปถึงการแข่งขันทางราคาด้วย 
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4.5 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 ฟาร์มสุกรอินทรีย์ 
 
ภาพที่ 4.2: ฟาร์มสุกรอินทรีย์ 
 

 
 
ที่มา: ฟาร์มสุกรอินทรีย์.  (2562).  สืบค้นจาก https://th-th.facebook.com/porkorganic/. 
 
 ฟาร์มสุกรและสวนเกษตรอินทรีย์ Organic Pork Farm" (ตามแผน มกอช.9000  
เล่ม 2-2548) เป็นฟาร์มครัวเรือนผลิตสุกรเพื่อจําหน่ายสุกรรุ่น สุกรขุน และเน้ือแปรรูปต่าง ๆ ที่อยู่ 
ในรูปแบบการผลิตปศุสัตว์ทางเลือก กล่าวคือ การทําระบบการจัดการผลิตปศุสัตว์ที่มคีวามสัมพันธ์
กลมกลืนระหว่างผืนดิน พืช สัตว์ที่เหมาะสม เป็นไปตามความต้องการทางสรีระวิทยาและพฤติกรรม
สัตว์ที่ทําให้เกิดความเครียดต่อสัตว์น้อยที่สุด ส่งเสริมให้สัตว์มีสุขภาพดี เน้นการป้องกันโรคโดยการ
จัดการฟาร์มที่ดี หลีกเลี่ยงการใช้ยาและสารเคมี เพ่ือความสมบูรณ์ของหว่งโซ่อาหารและความสมดุล
ของสิ่งแวดล้อมที่จะส่งผลกระทบกับความปลอดภัยของผู้บริโภค อีกทั้งปลูกพืชในรูปแบบเกษตร
อินทรีย์เพ่ือเป็นอาหารสําหรับปศุสัตว์และจาํหน่ายตามความต้องการของตลาด ทั้งน้ี Organic Pork 
Farm ยังเป็นฟาร์มฯ ท้องถิ่นที่มุ่งเน้นปลูกจิตสํานึกและกระตุ้นจิตสํานึกให้ลดหรือหลีกเลี่ยงการใช้
สารเคมีต่าง ๆ ต่อผลผลิตเกษตรและปศุสตัว์ในท้องถิ่น ทั้งทางด้านการจําหน่ายและการบริโภค 
 Contact US: Tel. +66638724479 
 E-Mail: organicporkfarm@gmail.com 
 Website: http://www.organic-pork.com 
 FB–Fan Page: ฟาร์มสุกรอินทรีย์ 
 Line: 063–8724479 
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 จุดแข็ง 
 1) Organic Pork Farm ยังเป็นฟาร์มฯ ท้องถิ่นที่มุ่งเน้นปลูกจิตสํานึกและกระตุ้นจิตสํานึก
ให้ลดหรือหลีกเลี่ยงการใช้สารเคมีต่าง ๆ ต่อผลผลิตเกษตรและปศุสัตว์ในท้องถิ่นทั้งทางด้าน 
การจําหน่ายและการบริโภค 
 2) สินค้าที่จัดจาํหน่ายมีราคาถูก 
 3) มีช่ือเสียงและฐานลูกค้าทีแ่น่นหนา 
 4) สัตว์มีสุขภาพดี เน้นการป้องกันโรคโดยการจัดการฟาร์มที่ดี หลีกเลี่ยงการใช้ยาและ
สารเคมี เพ่ือความสมบูรณ์ของห่วงโซ่อาหารและความสมดุลของสิ่งแวดล้อมที่จะส่งผลกระทบกับ
ความปลอดภัยของผู้บริโภค 
 จุดอ่อน 
 1) การให้บริการขนส่งที่ล่าช้า 
 2) ไมม่ีบริการขนส่งร้านค้าปลีกรายย่อย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 บทน้ีจะเป็นการนําเสนอการจัดทําแผนปฏิบัติการและแผนกลยุทธ์ ด้านทรัพยากรมนุษย์ 
ด้านการเงิน ด้านการจัดซื้อ และแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดของธุรกิจหมูอินทรีย์  
 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์การและทรัพยากรบุคคล  
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ต้ังอยู่ที่ 546 หมู ่2 ตําบลพลวงทอง อําเภอบ่อทอง  
จังหวัดชลบุรี ได้ทําการเปิดธุรกิจที่ทําการผลิตหมูอินทรีย์จากธรรมชาติและจัดจําหน่ายผลิตผลที ่
เกิดจากหมูอินทรีย์ และยังเป็นโครงการนําร่องการทําเกษตรอินทรีย์ภายในจังหวัดชลบุรี จึงได้ศึกษา
ตลาดโดยการสํารวจ เก็บข้อมูลทางสถิติ หรือการนําหลักการพ้ืนฐานด้านกลยุทธ์ทั้งการตลาด  
การจัดการผลิตภัณฑ์ หรือการจัดการองค์กร มาจัดการและควบคุมการดําเนินธุรกิจในอนาคตต่อไป 
 5.1.2 ผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์การดูแลสุขภาพในการเลือกรับประทานอาหารของผู้บริโภค ส่วนใหญ ่
เลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพร้อยละ 84 ส่วนใหญอ่ายุ 25–35 ปี ร้อยละ 62 สว่นใหญ่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 90 ประกอบอาชีพอาชีพข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 44 
รองลงมา นักเรียน/ นักศึกษา ร้อยละ 12 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001–40,000 บาท ร้อยละ 38  
สถานภาพโสด ร้อยละ 62 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกรับบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพอยู่ในระดับมากที่สุด
คือ รสชาติดีกว่าเน้ือหมูธรรมดาที่มีส่วนเร่งของสารเน้ือแดง ความคิดเห็นให้ผู้ประกอบการวาง
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ตามห้างสรรพสินค้าช้ันนําเห็นด้วยหรือไม่ เห็นด้วย รอ้ยละ 84 ต้องการให้หมู
อินทรีย์มีวางจําหน่ายทั่วไปหาซื้อได้ง่าย ร้อยละ 62 เลือกบริโภคหมูอินทรีย์ด้วยเหตุผล ติดใจใน
รสชาติของผลิตภัณฑ์ ร้อยละ 44 ประเภทของอาหารที่รับประทานมากที่สุด ผัดกระเพราหมูสับจาก
หมูอินทรีย์ และไข่เจียวหมูสบั ร้อยละ 44 จํานวนคร้ังรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพต่อเดือน  
ส่วนใหญ่รับประทานสัปดาห์ละครั้ง ร้อยละ 50 ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ  
101–150 บาท ร้อยละ 48 ช่วงวันที่ซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ วันจันทร์–วันศุกร์ ร้อยละ 76 พฤติกรรม
การเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ อยู่ในระดับมากทีสุ่ด คือ คุณภาพและความสะอาดของ
วัตถุดิบ มีเคร่ืองหมายรองรับ (4.86) ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุด คอื ราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 
(5) ด้านสถานที่ อยู่ในระดับมากที่สุด คือ การเดินทางสะดวก (4.84) ด้านการสงเสริมการขาย อยู่ใน
ระดับมากที่สุด คือ มีโปรโมช่ันต่าง ๆ เช่น ส่วนลดหรือของแถม (4.56)  
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 5.1.3 การจัดโครงสร้างองคก์รและการแบง่หน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 การจัดการโครงสร้างองค์กรของฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลุม) เป็นการจัดการจาก
ศูนย์กลางทั้งหมด โดยศูนย์กลางน้ันประกอบไปด้วย ผู้บริหารท่ีเป็นผู้ตัดสินใจทั้งหมด ดังน้ัน  
ลําดับการสั่งงานจะสั้นและรวดเร็ว ซึ่งจะช่วยลดขั้นตอนในการส่ังงานและเพ่ิมความรวดเร็ว  
รวมถึงสามารถลดต้นทุนการบริหารได้อีกด้วย 
   5.1.3.1 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
   ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ประกอบไปด้วยบุคลากร 2 ส่วน คือ  
ฝ่ายปฏิบัติงานและฝ่ายบริหารงาน ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติงานประกอบไปด้วย ฝ่ายผลิต ดูแลเลี้ยงหมู
อินทรีย์ และทกุส่วนงานที่เกิดจากหมูอินทรีย์ทั้งการดูแลคอกและการทําปุ๋ยอินทรีย์ ในการปฏิบัติงาน
ส่วนน้ีผู้ปฏิบัติงานจะทําด้วยตันเองเป็นหลัก หากในอนาคตเริ่มมีลูกค้าเข้ามามากข้ึนจะคัดสรร
คนทํางานเพ่ิมขึ้นในส่วนของบริการงานขายเพ่ือคอยซัพพอร์ตลูกค้าได้รวดเร็ว และฝา่ยอ่ืน ๆ อีก
หลายตําแหน่ง ซึ่งจะรับบุคลากรท่ีมีความสามารถในการเข้าใจหลักการทําอินทรีย์เป็นอย่างดี  
ส่วนฝ่ายบริหารน้ันไม่มีการเปลี่ยนแปลงทั้งสิ้นเพราะทุกสว่นงานจัดการโดยเจ้าของ 
   5.1.3.2 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
   ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) เมื่อมีการรับพนักงานจะมีหลักการประเมินผล
การทํางานจะเป็นการประเมินโดยภาพรวมจากการสังเกตพฤติกรรม และการสอบถามลูกค้าทุก ๆ  
สิ้นเดือนและสิน้ปีทางบริษัทจะมีการประเมินเป็นภาพรวมแก่พนักงานและจะมีการประเมินเป็น
รายบุคคลต่อไป ซึ่งบริษัทใหค้วามสําคัญกับการดูแลหมูอินทรีย์และการบริการเป็นหลัก ดังน้ัน 
การประเมินการทํางานของพนักงานถือเป็นสิ่งสําคัญเพราะพนักงานถือว่าเป็นบุคคลที่มีความใกล้ชิด
กับหมูอินทรีย์และลูกค้าทีสุ่ด การประเมินเมื่อทําการประเมินแล้วจะทําการแจ้งให้พนกังานทราบ 
หากพนักงานคนไหนทําผิดจะมีการตักเตือนเป็นอันดับแรก เมื่อผิดซ้ําเรื่องเดิมจะให้พ้นสภาพพนักงาน
ทันทีตามข้อตกลงที่ให้ไว้กอ่นเร่ิมงาน 
   5.1.3.3 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
   ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) เน้นบรรยากาศท่ีผู้ปฏิบัติมีความสุขความพอใจ
และเต็มใจลงทนุลงแรง เพ่ือให้ผลงานบรรลวัุตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ ด้วยการยกย่องพนักงานและช่ืนชม
การทุ่มเททํางานจากใจช่วยสร้างขวัญและกําลังใจให้พนักงาน ทําให้พนักงานภูมิใจในตัวเองและ 
ในงานที่รับผิดชอบ ก่อนที่จะคาดหวังอะไรจากพนักงานฟาร์มของเราจะต้องแสดงให้เห็นถึง 
ความใส่ใจโดยการรับฟังและตอบรับในสิ่งที่พนักงานพยายามจะบอก รวมถึงสร้างบรรยากาศที่ดี 
ในการทํางานอีกด้วย 
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   5.1.3.4 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ  
   ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ใช้นโยบายกําหนดอัตราเงินเดือนของพนักงาน 
โดยพิจารณาจากความรู้และทักษะที่จําเป็นสําหรับการปฏิบัติงาน โดยฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์  
(หมูหลมุ) จะสาํรวจและเปรียบเทียบค่าตอบแทนในตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือให้มั่นใจว่าค่าตอบแทน
ของพนักงานสอดคล้องและสามารถแข่งขันกับตําแหน่งงานที่คล้ายคลึงกันในฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ 
(หมูหลมุ) อ่ืน ๆ ได้ เน่ืองจากธุรกิจของบริษัทเป็นธุรกิจทีต้่องใช้ความรู้ความเข้าใจและความเอาใจใส่
ในตัวหมูอินทรย์ีสูงจึงจําเป็นต้องรับพนักงานที่มีความอดทนและละเอียดรอบครอบ มีความเข้าใจวิถี
การเกษตร โดยบริษัทให้รางวัลกับพนักงานที่มีผลการปฏิบัติงานได้ตามมาตรฐานหรือดีกว่ามาตรฐาน
ที่ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมูหลุม) กําหนดไว้ โดยการจ่ายโบนัสตามผลการปฏิบัติงานปีละ 1 ครั้ง 
โดยพิจารณาจากผลประกอบการของธุรกิจและผลปฏิบัติงานของพนักงาน 
   5.1.3.5 การจ้างบุคลากร 
   การจ้างบุคคลกรภายในชุมชนเป็นส่วนใหญเ่พ่ือเพ่ิมรายได้ให้กับคนในพ้ืนที่ให้
ก้าวหน้าและสามารถนําความรู้ที่ได้จากการทํางานไปต่อยอดเป็นธุรกิจส่วนตัว และสามารถนํามา 
ส่งสินค้าให้กับทางฟาร์มได้ในอนาคตที่มีการขยายธุรกิจส่งออกในอีก 5 ปีข้างหน้า  
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด  
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ได้นําแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสื่อประสมทางการตลาด
ที่เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหมซ่ึ่งเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 8P’s  
มาเป็นเคร่ืองมือใช้เป็นกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดซึ่งประกอบไปด้วย สินค้า ราคา การจัด
จําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บรรจุภัณฑ์ พนักงานขาย ข่าวสาร และอาํนาจการต่อรอง การใช้ 
8P’s เป็นการทําธุรกิจสมัยใหม่ซึ่งเน้นการสร้างผลกําไรสงูสุดบนความพอใจของผู้บริโภค ซึ่งเป็น 
การทําธุรกิจระยะยาว(Long–Term Business) เพราะช่วยเสริมสร้างความโดดเด่นทางด้านการ 
เข้าถึงลูกค้าได้อย่างดี รวมถึงการจูงใจลูกค้าทั้งราคาและโปรโมช่ัน แนวคิดน้ีเหมาะแก่การนํามาใช้ 
ในการพัฒนาธุรกิจสมัยใหม่เป็นอย่างมาก 
 TOWS Matrix เป็นหารวิเคราะห์กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์
เชิงป้องกันให้แก่ธุรกิจ และ Business Model Canvas ทีแ่สดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่
จะต้องสร้างประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผลใหแ้ก่
ธุรกิจ 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) ของเราเลือกใช้ทั้ง 3 กลยุทธ์ เพ่ือครอบคลุมการขาย 
การซื้อ และการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าให้ได้มากและครอบคลุมมากทีสุ่ด ข้อสําคัญของเรา คือ เราม ี
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จุดแข็งที่เรานําทั้งสามทฤษฎีมาใช้สร้างจุดขายและโอกาสให้แก่ผลผลิตของเรารวมถึงการวางแผน 
เชิงแก้ไข ป้องกันและเชิงรับได้อย่างสมบูรณ์แบบ 
 5.2.2 นวัตกรรมที่นํามาใช้กับผลิตภัณฑ์ 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) คือ วิถีการเลี้ยงสุกรโดยยึดแนวคิดเกษตรกรรมธรรมชาติ
ที่เน้นการพ่ึงพาตนเอง มีการขุดหลุมลึกโดยมีการทําวัสดุรองพ้ืนคอก เพ่ือขจัดปัญหาสิง่แวดล้อม  
กลิ่นเหม็น นํ้าเน่าเสีย และตัดวงจรแมลงวัน ตลอดกระบวนการเลี้ยงจะหลีกเลี่ยงการใช้ยาและวัคซีน 
แต่เน้นการใช้จุลินทรีย์ท้องถิ่น (Indigenous Micro Organism) ทดแทน ทําให้สุกรไม่เครียด  
มีสุขภาพดี ปลอดสารพิษ และมีคุณภาพเน้ือดีเย่ียม นอกจากน้ียังมีการลดต้นทุนการเลี้ยงโดยผลิต
อาหารหมักผสมอาหารข้นและเพ่ิมรายได้จากการขายวัสดุรองพ้ืนคอกที่เป็นปุ๋ยช้ันดี และเรื่องการ
จัดการให้กลุ่มมีความเข้มแขง็จําเป็นจะต้องให้กลุ่มรู้องค์ประกอบอยู่ 4 เร่ือง คือ พันธ์ุ อาหาร  
การจัดการตลาด การจัดการเรื่องพันธ์ุ ต้องรู้จักการคัดเลอืกพันธ์ุเพ่ือใช้ในกลุ่มเองหรือสมาชิกสามารถ
คัดเลือกของสมาชิกเอง เลือกลักษณะพันธ์ุที่ดี ๆ ของแต่ละสายพันธ์ุมาไว้ในตัวเดียวกันทําให้ทนโรค 
โตเร็ว ลดต้นทุนการผลิต การจัดการเร่ืองอาหารกลุ่มจะต้องผลิตอาหารเองและต้องรู้ สูตรอาหาร– 
โภชนาการ–พลังงาน–กรดอะมิโน–แร่ธาตุที่จําเป็นสําหรับสัตว์ 
 5.2.3 การบรกิาร 
 การบริการเราเน้นใส่ใจผู้บริโภคด้วยผลผลิตที่มีคุณภาพปลอดภัยและบริการผู้ที่ต้องการ
เลี้ยงหมูอินทรย์ีโดยมีผู้เช่ียวชาญท่ีค่อยอํานวยความสะดวกและให้ความรู้แก่ลูกค้าในสว่นของ  
ช่องทางการจัดจําหน่ายโดยนําเสนอสินค้าผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย ได้แก่ Facebook, Instagram และ 
Website ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าและเพ่ือกระจายข่างสารข้อมูลให้แก่ลูกค้า ทําให้เราสามารถ
สร้างฐานลูกค้าใหม่ได้อย่างต่อเน่ือง 
 5.2.4 การเพิม่คุณคา่ใหผ้ลติภัณฑ์และบรกิาร 
 เน้ือหมูหลมุอินทรีย์เป็นผลิตภัณฑ์ที่มุ่งแก้ปัญหาความไม่ปลอดภัยของการบริโภคเน้ือสุกร
ให้กับผู้บริโภค โดยมาจากกระบวนการผลิตที่มีความปลอดภัยเน่ืองจากไม่มีการใช้ยา วัคซีน และ 
สารเร่งการเจริญเติบโตใด ๆ ตลอดการเลี้ยง มีการจัดการคอกอย่างเหมาะสมทําให้หมูหลุมอินทรีย์
ดอนแร่มีสุขภาพดี ในส่วนของกระบวนการชําแหละและตัดแต่งเน้ือสุกรน้ันผู้บริโภคสามารถมั่นใจ 
ในความปลอดภัยจากการดําเนินงานที่ถูกสุขลักษณะและได้รับมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข 
และกระทรวงเกษตรและสหกรณ์  
 5.2.5 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ 
 ตลาดสุกรภายในประเทศไทยมีมูลค่ากว่า 115,300 ล้านบาท ทั้งน้ี เน้ือสุกรเป็นที่นิยมเป็น
อย่างสูงโดยผู้บริโภคต้องเสียค่าใช้จ่ายซื้อเน้ือสุกรมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39 ของค่าใช้จ่ายเก่ียวกับ
อาหารประเภทเน้ือสัตว์ อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคในทุกวันน้ีกลับต้องเผชิญกับความเสี่ยงและอันตราย
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จากการได้รับสารปฏิชีวนะตลอดจนสารเร่งการเจริญเติบโตต่าง ๆ ในเน้ือสุกรซึ่งเป็นบ่อเกิดของ
โรคมะเร็งและอาจทําให้ผู้บริโภคเสียชีวิตได้ ในขณะที่เน้ือสุกรที่มาจากกระบวนการผลิตที่ปลอดภัย
อย่างแท้จริงก็ถูกวางตําแหน่งทางการตลาดในระดับพรีเมี่ยม (Premium) มีราคาสูงกว่าเน้ือสุกรทั่วไป
กว่า 200% ทาํให้เรามุ่งเน้นการพัฒนาคุณภาพหมูอินทรีย์และใหค้วามรู้ที่ถูกต้องตรงตามมาตรฐาน
ของเกษตรอินทรีย์ทําให ้หมอิูนทรีย์ของเราพัฒนาและสามารถส่งออกได้ 
 5.2.6 การต้ังราคา 
 ข้อดีของการเลี้ยงหมูอินทรีย์ก็คือ ลดต้นทุนโดยเฉพาะหัวอาหารได้ประมาณ 70–80%  
ด้วยการนําวัตถุดิบในท้องถิ่นมาใช้ให้เกิดประโยชน์ ลดปัญหาการทําความสะอาดคอกบ่อย ๆ คอกหมู
ไม่มีกลิ่นเหม็น สัตว์ที่เลี้ยงมีสขุภาพแข็งแรง จําหน่ายได้ราคาดี และยังได้ปุ๋ยแบบธรรมชาติจากมูลหมู
ไปใช้ประโยชน์ได้ และหมูเป็นหมูที่ปลอดสารพิษทําให้เราต้ังราคาที่สูงกว่าหมูในตลาดทั่วไปได้ 200% 
เพราะเป็นหมูแบบพรีเมี่ยม ต้นทุนตํ่าแต่กําไรสูง และรักษาสภาพแวดล้อม  
 5.2.7 ช่องทางการจัดจําหนา่ย 
 ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านทางฟาร์มเป็นหลัก และมใีนส่วนของผ่านช่องทางออนไลน์ 
ได้แก่ Facebook, Website และ Instagram รวมท้ังมีการจัดจําหน่ายหมูอินทรีย์ตาม
ห้างสรรพสินคา้ช้ันนํา ในส่วนของอนาคตจะมีการส่งออกหมูอินทรีย์ให้กบัตลาดโลก   
 5.2.8 การสร้างตราสนิค้าใหเ้ป็นที่รู้จัก 
 การสร้างตราสินค้าด้วยการลงมือทําการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) ไปด้วยเพ่ือ 
ให้ลูกค้าเข้าถึงธุรกิจได้ครบครันทุกช่องทาง สิ่งสําคัญเราต้องเร่ิมต้นป้ันแบรนด์ (Digital Branding) 
ให้ชัดเจน มีความโดดเด่น แตกต่าง และที่สาํคัญคือเจ้าของแบรนด์จะต้องรู้จักตัวตนของธุรกิจที่
แท้จริงเพ่ือนําเสนออัตลักษณข์องแบรนด์ออกไปให้ผู้คนได้รับรู้ว่า “เราคือใคร เราทําอะไร และเรา
ขายอะไรอยู่” ดังนั้น ฟาร์มเกษตรหมูอินทรย์ี (หมูหลุม) เป็นธุรกิจ “เกษตรกรรมธรรมชาติ” ซึ่งเป็น
รูปแบบหน่ึงของระบบเกษตรกรรมย่ังยืน เป็นการเกษตรท่ีไม่เพียงแต่คํานึงถึงผลผลิตจากการเกษตร
เท่าน้ันแต่มีปรัชญาแนวคิดอยู่เบ้ืองหลัง เป็นการพัฒนารูปแบบการเกษตรท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
ความเป็นองค์รวมของระบบนิเวศน์เกษตรในฟาร์ม วงจรชีวภาพห่วงโซ่อาหาร ดิน พืช สัตว์ จุลินทรีย์ 
พลังธรรมชาติหมุนเวียนจากพลังงานแสงแดด นํ้า และดิน นํามาปลูกพืช เลี้ยงสัตว์กินพืช นําปุ๋ย 
มูลสัตว์มาเพ่ิมความอุดมสมบูรณ์ให้กับดินจึงได้ทําการ Digital Branding ด้วย Digital Marketing 
เพ่ือเข้าถึงลูกค้าได้มากที่สุด เน้นจุดแข็งเพ่ือกระจายตราสินค้าให้ได้มากที่สุด  
 5.2.9 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) สร้างแรงจูงใจ คือ หากลูกค้าซื้อสินคา้ครั้งแรกจะม ี
การแถมผลไมท้ี่ผลิตจากอินทรีย์โดยช่องทางต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น ได้แก่ หน้าฟาร์ม ร้านเกษตรอินทรีย์  
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Facebook, Website และ Instagram ช่องทางใดทางหน่ึงและจะแจกส่วนลดให้ลูกคา้ 10% เพ่ือ
เป็นการโปรโมทร้านและสร้างความประทับใจแรกให้ลูกคา้ 
 5.2.10 การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า 
 ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) จะใช้จุดเด่นเรื่องการให้ความรู้เร่ืองการเลี้ยงหมูอินทรีย์
ในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพ่ือพูดคุยและทําให้ลกูค้าเกิดความม่ันในในคุณภาพของสินค้าใน
ฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์ (หมหูลุม) 
 
5.3 แผนกลยทุธ์การผลิตและการจัดซ้ือ  
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
 ในการซื้อสินคา้ของบริษัทน้ันบริษัทคํานวณจากปริมาณความต้องการในแต่ละช่วงของ
สินค้าน้ันและนํามาประมวลผลเพ่ือทําสถิติในแต่ละปีแต่ละฤดูกาลเพ่ือทําการเตรียมสินค้าและวัตถุดิบ
ต่าง ๆ ให้พอสาํหรับความต้องการของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลาเช่นกัน ระบบสถิติจึงสําคัญสําหรับ 
การจัดซื้อสินคา้และเตรียมสนิค้าให้พอดีกับความต้องการของลูกค้า ทางบริษัทก็คํานึงถึงคุณภาพ 
จึงจะทําการผลิตให้พอต่อความต้องการของลูกค้าอยู่เสมอ 
 5.3.2 วิธีการผลิต  
 การลี้ยงสุกรในคอกท่ีไม่แออัด ปล่อยแบบธรรมชาติสัมผัสดิน แสงแดด อากาศบริสุทธ์ิ  
มีหญ้าสด พืชผักเป็นอาหารธรรมชาติที่อุดมด้วยวิตามินและแร่ธาตุธรรมชาติทําให้ลําไส้ สุกรมีสุขภาพ
ที่ดี ย่อยและดูดซึมอาหารได้ดี สุกรแข็งแรง มีภูมิคุ้มกันโรคโดยธรรมชาติ ทําให้ไม่ต้องใช้ยาเคมีในการ
ป้องกันและรักษาโรคเหมือนการเลี้ยงสุกรในฟาร์ม การค้าทั่ว ๆ ไป ซึ่งตรงตามแนวคิดการส่งเสริม
สุขภาพสัตว์ล่วงหน้าดีกว่าการรักษา Positive Animal Health and Welfare นอกจากน้ี คุณภาพ
เน้ือสุกรจะมีสชีมพู มีปริมาณไขมันในสัดสว่นที่พอเหมาะ ชุ่มนํ้า และมกีลิ่นหอม เป็นที่นิยมของ
ผู้บริโภค 
 5.3.3 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ  
 วัสดุการเลี้ยงหมูหลุมล้วนได้จากธรรมชาติ เป็นการใช้ทรัพยากรอาหารสัตว์ในท้องถิ่น  
ลดการใช้อาหารสําเร็จรูปจากท้องตลาดได้เป็นอย่างดี ทําให้เกษตรกรพ่ึงพาตนเอในการผลิตและ 
การบริโภคผลผลิตจากชุมชน 
 5.3.4 กระบวนการผลิต  
 การสรา้งโรงเรือนหรือคอกสําหรบัเลี้ยงหมูหลุม 
 คอกหมูหลุมจะแตกต่างจากคอกหมูโดยทั่วไป คือ นอกจากมีผนังก้ันคอกแล้วยังขุดหลมุให้
ลึกลงไปประมาณ 70 เซนติเมตร แล้วนําวัสดุที่ย่อยสลายได้ใส่ลงไปทดแทนดินที่ขุดออก ผนังก้ันคอก
ขึ้นอยู่กับเงินทุนที่ดําเนินการอาจจะใช้ไม้ไผ่ ไม้ระแนง ไมยู้คาลิปตัส หรอือาจจะเป็นผนังอิฐบล็อกก็ได้ 
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โดยเน้นใช้วัสดุที่หาได้ง่าย ราคาไม่แพงเกินไป หรือผนังอาจจะเป็นแบบไหนก็ได้ที่สามารถป้องกัน
ไม่ให้สุกรออกจากคอกได้ มีความแข็งแรง และอายุการใช้งานนานพอสมควร ไม่ต้องซอ่มแซมบ่อยคร้ัง
เกินไป การขุดหลุมขนาดของหลุมขึ้นอยู่กับจํานวนสุกรที่จะเล้ียง โดยกําหนดให้สุกร 1 ตัวใช้พ้ืนที่
เลี้ยงต้ังแต่เร่ิมจนถึงขาย 1.2–1.5 ตารางเมตร การขุดหลมุจะขุดหลุมก่อนหรือหลังการสร้างโรงเรือน 
ก็ได้ขึ้นอยู่กับความสะดวกในการทํางาน 
 วิธีการขุดหลมุ 
 1) วัดความยาวจากแนวเสาโรงเรือน ซึ่งจะเป็นแนวเดียวกันกับการทําผนังก้ันคอก วัดเข้าไป
ด้านในทั้งสี่ด้าน ด้านละ 30 เซนติเมตร แลว้ทําการขุดลงไปให้ลึก 70–90 เซนติเมตร   
 2) แบ่งครึ่งขอบหลุมส่วนที่เหลือ ทั้งสี่ด้านและทําการขุดให้ลึกลงไป 30 เซนติเมตร ขุดเป็น
รูปคล้ายตัวแอล (L) 
 3) ใช้อิฐบล็อกก่อบนรูปตัวแอล (L) ทั้งสี่ด้าน หรืออาจจะใช้ไม้แบบตีแบบและเทคอนกรีต 
ก็ได้ เพ่ือทําเป็นเล็บคอนกรีตลงไปตา  
 4) เทพ้ืนคอนกรีตทับหลังตามแนวที่จะทําผนังก้ันคอกให้ครบทุกด้าน 
 5) ดินทีขุ่ดออกให้เก็บไว้นําไปผสมกับวัสดุอ่ืน ๆ เพ่ือนํากลับใสล่งไปในหลุม เช่น  
เดิมขอบหลุมเพ่ือป้องกันไม่ให้สุกรใช้ปากขุดขอบหลุมพัง 
 
ภาพที่ 5.1: การขุดหลุมพ้ืนคอก แบบที่ 1 
 

 
       

ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
 



57 

ภาพที่ 5.2: การขุดหลุมพ้ืนคอก แบบที่ 2 
 

 
   

ที่มา: “หมูหลุม” การเลี้ยงสุกรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร 
       สิ่งแวดล้อม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
ภาพที่ 5.3: แบบการสร้างผนังคอก แบบที ่1 
 

 
 

ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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ภาพที่ 5.4: แบบการสร้างผนังคอก แบบที ่2 
               

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
ภาพที่ 5.5: แบบการสร้างผนังคอก แบบที ่3 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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 การเตรียมพื้นที่คอกหมูหลุม 
 วัสดุที่ใช้ควรเป็นวัสดุที่สามารถหาได้ง่าย ราคาถูก มีอยู่ตามธรรมชาติทั่วไปหรือเศษวัสดุ
เหลือใช้ต่าง ๆ ก็สมาราถนํากลับมาใช้ได้อีก ช่วยทําให้ประหยัดต้นทุนได้ค่อนข้างมาก วัสดุที่ใช้มี
ดังน้ีคือ 
 1) แกลบ ขี้เลือ่ย หรือวัสดุทางการเกษตร ใบไม้แห้ง หญ้าแห้ง ฟางข้าวสับ เศษที่เหลือจาก
การเพาะเห็ด หรือขยะแห้งท่ีย่อยสลายได้ 
 2) ดินแดงหรือดินที่ขุดออกจากหลุม 
 3) ถ่านไม ้
 4) เกลือเม็ด 
 5) เช้ือราขาวที่ได้จากธรรมชาติที่อยู่ตามใต้ต้นไผ่ชนิดต่าง ๆ 
 6) นํ้าหมกัจุลนิทรีย์จากธรรมชาติทั้งจากพืชและสัตว์ 
 ขั้นตอนและวิธีการทาํ 
 1) เตรียมหลุมให้ได้ตามขนาดและจํานวนสุกรที่จะเลี้ยง โดยให้มีความลกึ 90 เซนติเมตร 
 2) ช้ันที ่1 (ช้ันล่างสุด) ใส่แกลบ ขี้เลื่อย หรอืวัสดุอ่ืน ๆ ทีย่่อยสลายได้ ให้สูงประมาณ 35 
เซนติเมตร หรอืคร่ึงหนึ่งของหลุม ถ้าขนาดหลุมกว้าง 3 ยาว 3 เมตร ลึก 70 เซนติเมตร จะใสแ่กลบ
หรือขี้เลื่อยประมาณ 400 กิโลกรัม 
 3) ช้ันที ่2 ใส่ดินแดงหรือดินที่ขุดออกจากหลุม โดยใช้ 10% ของช้ันที่ 1 หรือ 40 กก. ใสใ่ห้
ทั่ว 
 4) ช้ันที ่3 ใสถ่า่นไมโ้ดยใช้ 10% ของช้ันที่ 1 หรือ 40 กก. ถ่านไม้ควรทุบให้มีขนาดเลก็
ที่สุดเท่าที่จะทาํได้ใส่ให้ทั่วทั้งหลุม 
 5) ช้ันที ่4 ใส่เกลือเม็ดโดยใช้ 1% ของช้ันที ่1 หรือ 4 กก. โรยให้ทั่ว 
 6) ช้ันที ่5 ใสม่ลูสัตว์แห้ง (มูลอะไรก็ได้) โดยใช้ 10% ของช้ันที่ 1 หรือ 40 กก. ใส่ให้ทั่ว 
ทั้งหลุม 
 7) ช้ันที ่6 ใสแ่กลบหรือขี้เลื่อยลงไปให้เต็มทัง้หลุมอย่าให้มองเห็นขอบหลุม 
 8) เมื่อใส่วัสดุทุกชนิดครบทุกช้ันแล้ว ให้รดด้วยนํ้าหมักจุลินทรีย์จากธรรมชาติทั้งและเช้ือรา
ขาว ในอัตราส่วน 2 ช้อนโต๊ะต่อนํ้า 10 ลิตร ผสมในบัวเดียวกัน รดให้ชุ่ม 
 9) เมื่อปฏิบัติทุกข้ันตอนเรียบร้อยแล้ว ทิ้งไว้ 4 วัน แล้วจงึนําหมูลงเลี้ยงได้เลย 
 10) เมื่อนําหมลูงเลี้ยงแล้ว ให้ใช้นํ้าหมักเช้ือจุลินทรีย์ตามข้อ 8 รดหรือราดตามตัวสุกรเพ่ือ
ล้างสิ่งปฏิกูลที่ติดมากับตัวสุกร 
 11) ผสมนํ้าหมักจุลินทรีย์ในน้ําด่ืมเพ่ือให้สุกรด่ืมกิน อัตราส่วนตามท่ีระบุในแต่ละชนิด 
 12) จัดสภาพแวดล้อมและโรงเรือนให้โปร่งและระบายอากาศได้ดี 
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ภาพที่ 5.6: ขัน้ตอนการเตรียมพ้ืนคอก  
 

 
   
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
ภาพที่ 5.7: ขัน้ตอนการเทแกลบวัสดุ ช้ันทีห่นึ่ง 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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ภาพที่ 5.8: ขัน้ตอนการเทดินแดง ช้ันที่สอง        
 

 
         
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
ภาพที่ 5.9: ขัน้ตอนการใส่ถา่นไม้ ช้ันที่สาม 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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ภาพที่ 5.10: ขัน้ตอนการโรยเกลือเม็ด           
         

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
       
ภาพที่ 5.11: ขัน้ตอนการโรยมูลสัตว์ 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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ภาพที่ 5.12: ขัน้ตอนการเทแกลบหรือขี้เลื่อย        
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
                   
ภาพที่ 5.13: แบบการสร้างผนังคอก 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
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ภาพที่ 5.14: รดด้วยนํ้าหมักจุลินทรีย์จากธรรมชาติ  
           

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
ภาพที่ 5.15: ตัวอย่างการจัดเตรียมวัสดุกรอง 
 

 
 
ที่มา: “หมหูลมุ” การเลี้ยงสกุรแบบธรรมชาติ--เลี้ยงง่าย ต้นทุนตํ่า กําไรดี รายได้หมุนเวียน เป็นมิตร   
       สิ่งแวดลอ้ม.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.sator4u.com/paper/1767. 
 
 การจัดการเลีย้งดู 
 การนําลูกหมู ควรมีน้ําหนักต้ังแต่ 15–20 กโิลกรัม ในช่วงเดือนแรกให้ใช้อาหารเม็ดหมูอ่อน
ก่อน หลังจากน้ันเมื่อเป็นหมูรุ่น (น้ําหนัก 30–40 กก.) ค่อยเปลี่ยนเป็นอาหารผสมพวกรํา ปลายข้าว 
และผสมพืชหมัก เศษผักหรอืผักต่าง ๆ ในท้องถิ่น น้ําด่ืมให้ใช้น้ําหมักสมุนไพร น้ําหมกัผลไม ้อัตรา  
2 ช้อนโต๊ะต่อนํ้า 10 ลิตร ใช้น้ําหมักชีวภาพรดพ้ืนคอกสัปดาห์ละครั้งเพ่ือช่วยลดกลิ่น หากขี้เลื่อย 
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หรือกลบยุบตัวลงให้เติมเข้าไปใหม่จนเสมอปากหลุม 
 สูตรอาหารหมักสําหรบัหมูหลุม 
 วัตถุดิบ 
 1) พืชสีเขียวหรือผลไม้ 100 กิโลกรัม 
 2) นํ้าตาลทรายแดง 4 กิโลกรัม 
 3) เกลือเม็ด 1 กิโลกรัม 
 วิธีการทาํ 
 1) นําผลไม้หรอืพืชผักสีเขียวที่เหลือใช้จากครัวเรือนหรือการเกษตร เช่น หยวกกล้วย  
บอน ปอสา พืชสีเขียวหรือเศษผักต่าง ๆ นํามาสับให้ละเอียด 2 นํานํ้าตาลทรายแดงและเกลือเม็ด 
โรยคลุกเคล้าให้เข้ากัน 3 เอาบรรจุลงในถังหมักโดยให้มีพ้ืนที่ว่างเหลือ 1 ใน 3 ส่วนของถัง ปิดด้วย
กระดาษที่อากาศผ่านเข้าออกได้หมักไว้ 7 วัน ถ้าอากาศร้อน 5 วัน กใ็ช้ได้ 
 วิธีการใช ้
 นําส่วนพืชหมักผสมกับรําข้าวอ่อนและปลายข้าวในอัตราส่วน พืชหมัก : รําอ่อน : ปลาย
ข้าว : เท่ากับ 2 : 2 : 1 ให้หมกูินวันละ 2 มื้อ เช้าและเย็น ส่วนนํ้าที่ได้จากการหมักก็นํามารดคอกหมู 
เพ่ือลดกลิ่นหมไูด้ 
 5.3.5 การจัดการคลังสนิคา้และระบบควบคุมสนิคา้คงเหลือ  
 การควบคุมคลงัสินค้าจะเป็นการเช็คทุกวันด้วยตาและการจดบันทึกลงในระบบ ซึ่งใน
อนาคตหากความต้องการของลูกค้าเพ่ิมสูงขึ้นและมีการทาํสต็อกสินค้ามากขึ้นจะนําระบบสแกน
อัตโนมัติเข้ามาเพ่ือช่วยลดความผิดพลาดของการจัดการสินค้าคงเหลือ  
 5.3.6 การขนส่งสนิคา้  
 บริษัทมีรถสําหรับไว้ใช้ในการขนส่ง การส่งผลผลิตให้ฟรีแต่ถ้าเกิดระยะทางที่กําหนดลูกค้า
จะต้องชําระค่าขนส่งเองเพ่ิมตามระยะทางของการจัดส่ง  
 
 5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทนุ 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
   5.4.1.1 หลักการจัดการสินทรัพย์โดยสินทรัพย์ของฟาร์มเกษตรหมูอินทรีย์  
(หมูหลมุ) น้ัน เงินทุนได้จากผู้บริหารท่ีเป็นเงินสดที่ผู้บริหารนํามาลงทุนทั้งหมด ซึ่งบรษิัทเล็งเห็นว่า
ค่าใช้จ่ายเริ่มลงทุนทั้งหมดบริษัทมีกําลังเพียงพอที่จะนําเงินส่วนตัวมาลงทุนเอง 
   5.4.1.2 การจัดทํางบกําไร ขาดทุน เพ่ือให้ทราบถึงผลประกอบการและการ
ดําเนินงานของบริษัทในแต่ละปี การจัดทํางบน้ันจะเป็นการคํานวณรายรับ รายจ่าย ของบริษัท 
เพ่ือให้ทราบถึงความสามารถในการดําเนินงานของบริษัทว่าดีหรือไม่ 
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 5.4.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ 
  
ตารางที่ 5.1: แสดงรายละเอียดแหล่งที่มาของเงินทุน 

 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประเภทแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์แหล่งเงินทุน 
ข้อดี ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน ไม่มีภาระหนี้สิน 1. สูญเสียโอกาสนําเนินไปลงทุนชนิดท่ีทํากําไรสูงกว่า 
2. เกิดความเสี่ยงจากการลงทุนกรณีธุรกิจมีปัญหา 
3. อาจเกิดภาวะขาดเงินหมุนเวียนในกิจการ 

แหล่งเงินทุนภายนอก ลดความเสี่ยงในการ
ลงทุน 

มีภาระหนี้สิน พร้อมดอกเบี้ย 
อาจส่งผลต่อสภาพคล่องของธุรกิจ ทําให้เกิดการชะลอตัวใน
การดําเนินธุรกิจ 

ประเภทแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์แหล่งเงินทุน 
ข้อดี ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน ไม่มีภาระหนี้สิน 1. สูญเสียโอกาสนําเนินไปลงทุนชนิดท่ีทํากําไรสูงกว่า 
2. เกิดความเสี่ยงจากการลงทุนกรณีธุรกิจมีปัญหา 
3. อาจเกิดภาวะขาดเงินหมุนเวียนในกิจการ 

แหล่งเงินทุนภายนอก ลดความเสี่ยงในการ
ลงทุน 

มีภาระหนี้สิน พร้อมดอกเบี้ย 
อาจส่งผลต่อสภาพคล่องของธุรกิจ ทําให้เกิดการชะลอตัวใน
การดําเนินธุรกิจ 
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 5.4.3 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.2: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 
 จากตารางที่ 5.1 และตารางที่ 5.2 สรุปได้ว่า ธุรกิจฟาร์มหมูอินทรีย์ทําแผนธุรกิจเพ่ือ 
การสร้างธุรกิจใหม่ มีเจ้าของคนเดียว จึงใช้เงินลงทุนจากเจ้าของกิจการในการลงทุนและเงินทุนกู้ยืม 
ซึ่งมีเงินลงทุนเริ่มต้นทั้งหมด 3,750,000 บาท ประกอบด้วย ส่วนของเจ้าของ 80% และทุนกู้ยืม 
20% สัดส่วนเงินลงทุน ประกอบด้วย ส่วนสินทรัพย์ถาวรรวมร้อยละ 66.66%  ส่วนค่าใช้จ่าย 
ก่อนดําเนินงานร้อยละ 6.66% และสุดท้ายส่วนเงินลงทุนหมุนเวียนร้อยละ 26.66%  
 

งบประมาณการลงทุน 
รายการ  รวม  แหล่งท่ีมา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร       
ฟาร์ม            

1,000,000.00  
                  
1,000,000.00  

  

ท่ีดิน            
1,500,000.00  

                  
1,500,000.00  

  

สินทรัพย์ถาวรรวม            
2,500,000.00  

    

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ดําเนินงาน 

      

ค่าจดทะเบียน               
100,000.00  

                         
100,000.00  

ค่าเคร่ืองจักรและวัสดุ
อุปกรณ์ 

              
150,000.00  

                         
150,000.00  

เงินทุนหมุนเวียน            
1,000,000.00  

                   
500,000.00  

                      
500,000.00  

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น            
3,750,000.00  

                  
3,000,000.00  

                       
750,000.00  

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 
(%) 

                     
100.00  

                                 
80  

                                   
20  
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 5.4.4 คา่เสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

 
 จากตารางที่ 5.3 การดําเนินงานของธุรกิจตลอดระยะเวลา 5 ปี สินทรัพยม์ีการเสื่อมราคา
ลงทุกปีตามระยะเวลาที่ใช้งาน โดยมูลค่าสนิทรัพย์รวมถาวรสุทธิในแต่ละปีจะต้องมีการหักค่าเสื่อม
ราคาของแต่ละปีลง ในที่น้ีคา่เสื่อมราคาถือเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงิน และมีค่าเท่ากับราคาสินทรัพย์
ถาวร 2,500,000 บาท หารด้วยจํานวนปีที่ใช้ ในที่น้ีคือ 5 ปี (ใช้จริงอาจมากกว่า 5 ปี) มีค่าเสื่อมปีละ 
500,000 บาท ในส่วน ของค่าใช้จ่ายตัดจ่ายก่อนการดําเนินงานต้องตัดจ่าย 5 ปี ด้วยเช่นกัน 
 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพยถ์าวรรวม 2,500,000     
ค่าเส่ือมราคาตอ่ปี 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 500,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 
โอนไปงบดุล      
สินทรัพยถ์าวรรวม 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 
หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 500,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 
สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธ ิ 2,000,000 1,500,000 1,000,000 500,000 - 
      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียน 100,000     
ค่าจดทะเบียนตดัจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
โอนไปงบดุล      
ค่าจดทะเบียน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
หักตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธ ิ

80,000 60,000 40,000 20,000 - 
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 5.4.5 การประมาณการรายได้ 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ 
 
การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

สุกรขุนอินทรีย ์ 300,000 345,000 396,750 476,100 

เนื้อหมูแปรรูป 170,000 187,000 205,700 226,270 

รวมยอด 470,000 532,000 602,450 702,370 

ยอดขายต่อป ี    3,009,190 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สุกรขุนอินทรีย ์ 1,817,850 2,217,850.00 2,717,850 3,317,850 

เนื้อหมูแปรรูป 938,970 1,126,764 1,352,116 1,690,145 

รวมยอด 2,756,820 3,344,614 4,069,966 5,007,995 

ยอดขาย 5 ป ี    15,179,395 

 
 จากตารางที่ 5.4 การประมาณการรายได้ทั้ง 5 ปี มาจากเก็บข้อมูลจากการขายสินค้าของ
ธุรกิจที่ได้ประมาณการรายปี มียอดขายในปีแรกอยู่ที่ 3,009,190 บาท ซึ่งจากการเพ่ิมช่องทาง 
การขายของธุรกิจ คาดว่าทุก ๆ ปีจะสามารถทําให้มียอดขายเติบโตเพ่ิมขึ้น 22% ของรายได้ปีก่อน 
ตลอดการดําเนินงานทั้ง 5 ปี 
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 5.4.6 ประมาณการสินค้าคงเหลือและระยะการสั่งซ้ือสินค้า 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดประมาณการสินค้าคงเหลือและระยะการสั่งซื้อสินค้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคํานวณสินค้าคงเหลือ  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขายต่อปี  6,609,190 6,356,820 6,944,614 7,669,966 8,607,995 

 ยอดขายต่อวัน  18,883 18,162 19,842 21,914 24,594 

ต้นทุนสินค้า  7,553 7,265 7,937 8,766 9,838 

การหมุนเวียน  226,601 217,948 238,101 262,970 295,131 

สินค้าคงเหลือ 226,601 217,948 238,101 262,970 295,131 

      

นโยบายส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่
พ่อค้าคนกลาง 

     

ประมาณการส่งเสริมการขาย 10% ของยอดขาย    

ค่าส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พ่อค้า 
คนกลาง 

 ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ยอดขาย 6,609,190 6,356,820 6,944,614 7,669,966 8,607,995 

ประมาณการส่งเสริมการขาย 660,919 635,682 694,461 766,997 860,800 
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 5.4.7 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดการประมาณการค่าใช่จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าดูแลรักษาบอ่ 
(เพิ่ม 2%) 

                
5,000  

                
5,100  

                
5,202  

                
5,306  

                
5,412  

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%)              
120,000  

             
126,000  

             
132,300  

             
138,915  

             
145,861  

ค่าน้ํามัน (เพิ่ม 5%)               
150,000  

             
157,500  

             
165,375  

             
173,644  

             
182,326  

ค่าโทรศัพท์ (เพิม่ 5%)                 
7,200  

                
7,560  

                
7,938  

                
8,335  

                
8,752  

ค่าเส่ือมราคา                
40,000  

              
40,000  

              
40,000  

              
40,000  

              
40,000  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย                
20,000  

              
20,000  

              
20,000  

              
20,000  

              
20,000  

เงินเดอืน (เพิ่ม 5%)              
876,000  

             
919,800  

             
965,790  

          
1,014,080  

          
1,064,783  

โฆษณา              
100,000  

             
100,000  

             
100,000  

             
100,000  

             
100,000  

รวมต้นทุนคงที ่           
1,318,200  

          
1,375,960  

          
1,436,605  

          
1,500,279  

          
1,567,134  

 
 จากตารางที่ 5.6 จะเห็นว่าค่าใช้จ่ายในส่วนของเงินเดือนพนักงาน ค่าไฟฟ้า ค่านํ้ามัน  
ค่าโทรศัพท์ เพ่ิมขึ้น 5% ในแต่ละปี สําหรับค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ จ่ายเท่ากันทกุปี 
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 5.4.8 ต้นทนุผนัแปร 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงรายละเอียดต้นทุนผันแปร 
 
ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ต้นทุนขาย  1,432,678 2,542,728 2,777,846 3,067,986 3,443,198 

ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด 5% 

330,460 317,841 347,231 383,498 430,400 

ส่งเสริมการขาย 660,919 635,628 694,461 766,997 860,800 

รวมต้นทุนผันแปร 2,424,057 3,496,197 3,819,537 4,218,482 4,734,398 

 
 จากตารางที่ 5.7 ธุรกิจมีต้นทนุผันแปรเพ่ิมขึน้ในส่วนของค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดที่เพ่ิมขึ้น 5% 
ในแต่ละปี  
 
 5.4.9 ประมาณการจุดคุ้มทนุ 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงรายละเอียดประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

 ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

กําไรส่วนเกิน 1,200,000 1,500,000 1,700,000 2,234,788 2,500,000 

อัตรากําไร
ส่วนเกิน 

0.18 0.24 0.24 0.29 0.29 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 7,260,195 5,831,153 5,868,628 5,149,075 5,395,953 

จุดคุ้มทุนต่อเดอืน 605,016.27 485,929.45 489,052.31 429,089.56 449,662.71 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 20,167.21 16,197.65 16,301.74 14,302.99 14,988.76 

 
 จากตารางที่ 5.8 จะเห็นว่ากําไรส่วนเกินเป็นกําไรเบ้ืองต้นที่เกิดจากการนํารายได้หักด้วย
ต้นทุนผันแปร และอัตรากําไรส่วนเกิน เป็นอัตราส่วนเปรียบเทียบผลกําไรข้ันต้นกับยอดขาย แสดงถึง 
ความสามารถในการทํากําไรของกิจการ โดยมีสัดส่วน ปีที ่1 = 0.18 ปีที่ 2 = 0.24 ปีที่ 3 = 0.24  
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ปีที่ 4 = 0.29 และปีที่ 5 = 0.29 น่ันคือ กิจการมีความสามารถในการทาํกําไรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
จากน้ันนําต้นทุนคงที่หารด้วยอัตรากาไรส่วนเกินจะได้จุดคุ้มทุนต่อปีดังค่าที่แสดงในตาราง 
 
 5.4.10 ระยะเวลาการชําระหนี้ (เงนิกู้ยืม) 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงรายละเอียดระยะเวลาการชําระหน้ี (เงินกู้ยืม) 
 
อัตราดอกเบ้ีย 15%  ต่อปี      

ระยะเวลาชําระหน้ี 5  ปี      

ดอกเบีย้จ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 750,000.00     

ชําระเงินต้นเท่ากันทกุป ี 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 

เงินกู้สถาบันคงเหลือ 600,000.00 450,000.00 300,000.00 150,000.00 - 

ดอกเบีย้จ่าย  112,500.00 90,000.00 67,500.00 45,000.00 22,500.00 

  
 จากตารางที่ 5.9 มีอัตราดอกเบ้ีย 15% ต่อปี มีระยะเวลาชําระหน้ี 5 ปี 
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 5.4.11 งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.10 แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขาย 6,609,190 6,356,820 6,944,614 7,669,966 8,607,995 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,424,057 3,496,197 3,819,537 4,218,482 4,734,398 

กําไรส่วนเกิน 4,185,134 2,860,623 3,125,077 3,451,484 3,873,597 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,318,200 1,375,960 1,436,605 1,500,279 1,567,134 

กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

2,866,934 1,484,663 1,688,472 1,951,205 2,306,463 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 112,500 90,000 67,500 45,000 22,500 

กําไรก่อนหกัภาษ ี 2,754,434 1,394,663 1,620,972 1,906,205 2,283,963 

หัก ภาษี 30% 826,330 418,399 486,292 571,862 685,189 

กําไรสุทธ ิ 1,928,103 976,264 1,134,680 1,334,344 1,598,774 

 
 จากตารางที่ 5.10 พบว่า กําไรสุทธิมีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน ในปีที่ 1 มีกําไรสุทธิ 1,928,103 
บาท หลังจากน้ันทํากําไรเพ่ิมสูงข้ึนจากปีที ่2 จานวน 976,264 บาท เป็น 1,134,680 บาท ในปีที่ 3 
ในปีที่ 4 จํานวน 1,334,344 บาท และ 1,598,774 บาท ในปีที่ 5 ตามลาํดับ  
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 5.4.12 กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.11: แสดงรายละเอียดกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสะสมต้นปี - 154,678 1,082,129 2,160,075 3,427,701 

บวก กําไรสุทธิ 1,928,103 976,264 1,134,680 1,334,344 1,598,774 

หัก เงินปันผล 96,405 48,813 56,734 66,717 79,939 

กําไรสะสมปลาย
งวด 

1,831,698 1,082,129 2,160,075 3,427,701 4,946,537 

       

ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 826,330 418,399 486,292 571,862 685,189 

ภาษีเงินได้ค้างจา่ย
ท่ีเพ่ิมข้ึน 

826,330 -            
407,931 

67,893 85,570 113,327 

       

ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินค้าคงเหลือ 20,000 21,456 25,643 35,432 38,765 

สินค้าคงเหลือท่ี
เพ่ิมข้ึน 

20,000 1,456 4,187 9,789 3,333 

       

ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผล 12,343 48,813 56,734 66,717 79,939 

เงินปันผลค้างจ่าย
ท่ีเพ่ิมข้ึน 

12,343 36,470 7,921 9,983 13,222 
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 จากตารางที่ 5.11 กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มแีนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นมาก ในปีที ่1  
มีกําไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 1,831,698 บาท หลังจากน้ันกําไรสะสมปลายงวดเพ่ิมสูงขึ้นจากปีที่ 2 
จํานวน 1,082,129 บาท เป็น 2,160,075 บาท ในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จํานวน 3,427,701 บาท และ 
4,946,537 บาท ในปีที ่5 ตามลําดับ  
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 5.4.13 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณป์กติ 
 
ตารางที่ 5.12: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กําไรสุทธิ 1,928,103 976,264 1,134,680 1,334,344 1,598,774 

บวก ค่าเส่ือมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 112,500 90,000 67,500 45,000 22,500 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 826,330 -   407,931 67,893 85,570 113,327 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 12,343 36,470 7,921 9,983 13,222 

หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น -        20,000 -         1,456 -          4,187 -          9,789 -        3,333 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 2,919,277 753,347 1,333,807 1,525,108 1,804,490 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน      

สินทรัพย์ถาวรรวม -    2,500,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียน -      100,000 - - - - 

ค่าเคร่ืองจักรและวัสดุอุปกรณ์ -      150,000 - - - - 

- - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -    2,750,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน 750,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ -      150,000 -      150,000 -      150,000 -      150,000 -      150,000 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงนิกู้ -        12,500 -        90,000 -        67,500 -        45,000 -        22,500 

หัก เงินปันผลจ่าย -        96,405 -        48,813 -        56,734 -        66,717 -        79,939 

ทุนหุ้นสามัญ 3,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 3,391,095 -      288,813 -      274,234 -      261,717 -      252,439 

เงินสดสุทธิ 3,560,371 464,534 1,059,573 1,263,391 1,552,052 

บวก เงินสดต้นงวด - 3,560,371 4,024,905 5,084,478 6,347,868 

เงินสดปลายงวด 3,560,371 4,024,905 5,084,478 6,347,868 7,899,920 
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 จากตาราง 5.12 จากงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปี พบว่า มูลค่า 
ธุรกิจเพ่ิมขึ้นทกุปี มีเงินสดปลายงวดปีที่ 1 เท่ากับ 3,560,371 บาท หลังจากน้ันเงินสดปลายงวด 
เพ่ิม สูงข้ึนในปีที่ 2 เท่ากับ 4,024,905 บาท ปีที่ 3 เพ่ิมขึ้นเป็น 5,084,478 บาท ในปีที่ 4 และ 5 
เพ่ิมขึ้น เป็น 6,347,868 บาท และ 7,899,920 บาท ตามลําดับ 
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 5.4.14 งบแสดงฐานะการเงนิ ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.13: แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 3,560,371 4,024,905 5,084,478 6,347,868 7,899,920 

สินค้าคงเหลือ 20,000 21,456 25,643 35,432 38,765 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 3,580,371 4,046,361 5,110,121 6,383,300 7,938,685 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 2,000,000 1,500,000 1,000,000 500,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 

ค่ามัดจําสถานท่ี 150,000 - - - - 

รวมสินทรัพย์ 5,810,371 5,606,361 6,150,121 6,903,300 7,938,685 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจา่ย 826,330 418,399 486,292 571,862 685,189 

เงินปันผลค้างจ่าย 96,405 48,813 56,734 66,717 79,939 

หนี้สินระยะสั้น 922,735 467,212 543,026 638,579 765,128 

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ 600,000 450,000 300,000 150,000 - 

รวมหนี้สิน 1,522,735 917,212 843,026 788,579 765,128 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

กําไรสะสมสุทธิ 1,831,698 1,082,129 2,160,075 3,427,701 4,946,537 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 4,831,698 4,082,129 5,160,075 6,427,701 7,946,537 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

6,354,434 4,999,341 6,003,101 7,216,280 8,711,665 
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 จากตารางที่ 5.13 จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปี พบว่า
มูลค่าธุรกิจเพ่ิมขึ้นทุกปี มีเงินสดปลายงวดปีที่ 1 เท่ากับ 6,354,434 บาท หลังจากน้ันเงินสด 
ปลายงวดเพ่ิมสูงข้ึนในปีที่ 2 เท่ากับ 4,999,341 บาท ปีที ่3 เพ่ิมขึ้นเป็น 6,003,101 บาท ในปีที ่4 
และ 5 เพ่ิมขึ้น เป็น 7,2162,80 บาท และ 8,711,665 บาท ตามลําดับ 
 
 5.4.15 กระแสเงินรบัตลอดโครงการ  
 
ตารางที่ 5.14: แสดงรายละเอียดกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -  3,750,000 

1 กระแสเงินสดรบั 3,560,371 

2 กระแสเงินสดรบั 464,534 

3 กระแสเงินสดรบั 1,059,573 

4 กระแสเงินสดรบั 1,263,391 

5 กระแสเงินสดรบั* 2,702,052 

  การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 4,665,990 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -  3,750,000 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 915,990 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 44.62% 

 
 จากตารางที่ 5.14 แสดงผลประมาณการกระแสเงินสดรับ ณ ปีที่ 5 เท่ากับ 2,702,052 
บาท คํานวณมลูค่าปัจจุบันสทุธิโดยใช้อัตราผลคิดลด 30% ได้มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ
เท่ากับ 4,665,990 บาท หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 3,750,000 บาท ได้คา่มูลค่าปัจจุบัน



81 

สุทธิ (NPV) เทา่กับ 915,990 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ 44.62% แสดงให้เห็น
ถึงว่าธุรกิจน้ีให้ผลตอบแทนสงู กําไรสูง เหมาะแก่การลงทุน  
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 5.4.16 การวิเคราะห์อัตราสว่นการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.15: แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์อัตราส่วนการลงทุน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงิน           

   อัตราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีน (เท่า) 3.88 8.66 9.41 10.00 10.38 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.86 8.61 9.36 9.94 10.32 

การวดัประสิทธภิาพการใช้ทรัพย์สิน      

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 121 163 149 119 122 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วนั) 2.97 2.21 2.42 3.02 2.95 

   อัตราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) 3 4 7 15 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  1.14 1.13 1.13 1.11 1.08 

การวดัความสามารถในการชําระหนี ้      

   อัตราแหง่หนี ้(Debt to Equity Ratio)   
   (เท่า) 

0.32 0.22 0.16 0.12 0.10 

   อัตราส่วนความสามารถในการชําระ 
   ดอกเบีย้ (เทา่) 

25.48 16.50 25.01 43.36 102.51 

การวดัความสามารถในการบรหิาร      

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.33 0.17 0.18 0.19 0.20 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.40 0.24 0.22 0.21 0.20 

   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 36.68 55.00 55.00 55.00 55.00 

   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนนิงาน (%) 43.38 23.36 24.31 25.44 26.79 

   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 29.17 15.36 16.34 17.40 18.57 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿915,990.11   

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 45%   

   ระยะเวลาคืนทุน  (ป)ี 1.408   
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 จากตารางที่ 5.15 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินพบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
เท่ากับ 915,990.11 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ 45% แสดงให้เห็นถึงว่าธุรกิจน้ี
ให้ผลตอบแทนสูง กําไรสูง และมีระยะเวลาคืนทุน 1.408 ปี ตัวช้ีวัดดังกล่าวบ่งบอกว่าธุรกิจน้ี 
เหมาะแก่การลงทุน 
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แผนธรุกิจ ธุรกิจเจ้าของฟาร์มหมูอินทรีย์ (หมูหลุม) 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นการค้นคว้าอิสระซึง่เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือนําข้อมูล 
ไปใช้ในการทําแผนธุรกิจฟารม์หมูอินทรีย ์(หมูหลุม) ข้อมลูที่ได้รับจากแบบสอบถามฉบับนี้ ผู้ศึกษา 
จะเก็บไว้เป็นความลับและจะใช้ข้อมูลเพ่ือประโยชน์ ทางด้านวิชาการเท่าน้ัน จึงใคร่ขอความร่วมมือ
ในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพ่ือเป็น ประโยชน์ต่อการทําแผนธุรกิจ โดยแบบสอบถาม
ฉบับน้ีมี 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับทัศนคติและความต้องการของผู้บริโภคอาหารหมูอินทรีย ์

 ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารผู้จัดทํา
ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ทีใ่ห้ความร่วมมือในการวิจัยครั้งน้ีด้วย  

ความต้ังใจและครบทุกข้อ 
 
 
             บัณฑิตวิทยาลัย  
          มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
 
 
 
 

แบบสอบถามงานเพื่อทําแผนธุรกิจสําหรับประชาชน 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ   
         1) ชาย          2) หญิง 
2. อายุ  

    1) 25–34 ปี     2) 35–44 ปี 
    3) 45–54 ปี     4) 55 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 
1) โสด      2) สมรส 
3) หย่าร้าง หม้าย แยกกันอยู่      

4. อาชีพ 
  1) ธุรกิจส่วนตัว ค้าขาย    2) พนักงานบริษัท 

   3) ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4) อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................... 
5. ระดับการศึกษา 
      1) ประถมศึกษา      2) มัธยมศึกษา 
         3) ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา    4) ปรญิญาตรี 
          5) ปรญิญาโทหรือสูงกว่า      
6. รายได้  
       1) ตํ่ากว่า 10,000 บาท    2) 10,001–20,000 บาท 
         3) 20,001–30,000 บาท     4) มากกว่า 30,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 สอบถามเก่ียวกับทศันคติและความต้องการของผู้บริโภคอาหารหมูอินทรีย ์
1. ท่านเคยบริโภคหมูอินทรีย์ หรือไม ่
         1) เคย       2) ไม่เคย 
2. ท่านสนใจเลือกซื้อหมูอินทรีย์หรือไม ่
         1) สนใจ       2) ไมส่นใจ 
3. ท่านคาดหวังว่าราคาหมูอินทรีย์ราควรประมาณเท่าไหร่ 
         1) 50–100 บาท        2) 101–150 บาท 
         3) 150 บาทข้ึนไป  
4.   ส่วนมากท่านเลือกซื้อหมูอินทรีย์ที่ไหน 
         1) หน้าร้าน, ในฟาร์ม     2) ตลาด 
         3) ห้างสรรพสินค้า/ รา้นสะดวกซื้อ              4) ออนไลน์ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหาร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหาร 

ระดับความสาํคัญ 
5 

มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์      
- มีประโยชน์ต่อร่างกาย      
- รสชาติดีกว่าเน้ือหมูธรรมดาที่มี 
  สารเร่งเน้ือแดง 

     

- คุณภาพของวัตถุดิบที่สะอาด  
  ถูกหลักอนามัย 

     

- ความสวยงามของรูปแบบบรรจุภัณฑ์      
ด้านราคา      

- มีราคาที่เหมาะสม      
- มีความคุม้ค่ากับเงินที่จ่ายไป      
- มีการแสดงรายละเอียดของราคา  
  อย่างชัดเจน 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      
- มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง  
  (หน้าร้านและบริการจัดส่ง) 

     

- ที่ต้ังร้านค้าเดินทางสะดวก      
- ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ 
  หน้าร้านค้า 

     

- ความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่ง 
  สินค้า 

     

- มีช่องทางการซื้อหลายช่องทาง  
  (หน้าร้านและบริการจัดส่ง) 

     

- ที่ต้ังร้านค้าเดินทางสะดวก      
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหาร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหาร 

ระดับความสาํคัญ 
5 

มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด       
- มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่าน 
  ทางพนักงานขาย 

     

- มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่าน 
  ทางสื่อออนไลน์ เช่น Line,  
  Facebook 

     

- มีการนําเสนอโปรโมช่ันกับลูกค้า 
  อย่างต่อเน่ือง 

     

- มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่าน 
  ทางพนักงานขาย 

     

 
ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 ................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 

 
** ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความร่วมมอืกรอกแบบสอบถาม ** 
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