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บทคัดย่อ

การศึกษาน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น โดยใช้วิธีการส�ำรวจโดยแบบสอบถามจากผู้บริหารร้าน

อาหารที่มีพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ�ำนวน 160 คน  

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้มะนาวสดในการปรุงอาหาร  

ส่วนใหญ่ผู ้บริหารร้านเป็นคนตัดสินใจเลือกซื้อ และซื้อท่ีตลาดสด ให้ความ

ส�ำคัญในการเลือกซื้อจากคุณภาพ สินค้าทดแทนท่ีเลือกใช้ คือ น�้ำมะนาวแท้ 

แช่แข็ง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาวมากที่สุดในแต่ละด้าน 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ คือ น�้ำมะนาวมีรสชาติคงที่ น�้ำมะนาวมีฉลาก 

บอกวิธีใช้ วันผลิตและวันหมดอายุอย่างชัดเจน น�้ำมะนาวได้รับมาตรฐานรับรอง  

น�ำ้มะนาวไม่เสยีง่าย ด้านราคา คือ ราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ และ
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ปรมิาณ ราคาคงที ่ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คอื สถานท่ีจ�ำหน่ายควรอยู่ใกล้กับแหล่ง

ซื้อวัตถุดิบอื่น ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ ควรมีโปรโมชั่นในช่วงมะนาวราคาแพง  

มบีรกิารจดัส่งฟร ีจากน้ันได้ท�ำการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน�ำ้

มะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) ถึงที่ ถึงใจ 2) ลาลา ชวนชิม 

3) มาซื้อที่ร้านลด 5% 4) ซื้อมาก ลดมาก แถมมาก 5) ลูกค้าคือคนพิเศษ อีกทั้งยังมี

โครงการพัฒนาตลาดเพื่อจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ในจังหวัดใกล้เคียงในอนาคต

ค�ำส�ำคัญ: น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา กลยุทธ์ทางการตลาด การเพิ่มยอดขาย 

Abstract

The Objectives of this research were to study the consumers’  

behavior and purchasing decision factors by using questionnaires with 160  

restaurants’ owners and entrepreneurs which probably frequently used lime juice in  

Khonkaen province in order to plan marketing strategy to increase sales  

volume for Lala frozen lime juice. The results showed that buyers selected 

lime juice for restaurants as foods ingredient. Restaurant owners responded 

for ingredients selection, bought lime juice and lime from fresh markets, 

chose lime juice from quality and used frozen lime juice as replacement 

products. Regarding to market mix factors which influenced the decision to 

purchase lime juice all the factors were shown at high level, according to the 

opinions of sample group, as follows;  Products- Assured physical quality of 

lime juice with taste, smell and colors, apparent labeling with manufacturing 

or expire date along with directions, product certification, long time storable,   

Price - reasonable price along with quantity and quality, stable  

price, Place - distributor had other products for consumers to buy,   

Promotion -  including promotions during fresh lime increasing price period, 

free delivery service.  Therefore, in order  to increase sales volume of Lala 

Frozen Lime Juice the marketing strategies were 1) Direct sale representative 
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2) Demonstration product in target market place 3) Discount for self-picking 

up 4)More order, more discount, more giving away 5) Customers rewards.   

In the future, there were project expanding target marketing to nearby  

provinces.

Keywords: Lala Frozen Lime Juice, Marketing Strategy, Increase Sales Volume

บทน�ำ

มะนาวเป็นส่วนประกอบของอาหารที่ใช้กันมากในปัจจุบัน ซึ่งผู้บริโภคนิยม

คั้นน�้ำมะนาวสด จากลูกมะนาว แต่ก็มักประสบปัญหา ราคามะนาวมีความผันผวน

ตลอดท้ังปี มะนาวท่ีคัน้มาไม่มนี�ำ้ รวมถึงรสชาตท่ีิไม่คงที ่ปัจจบุนัมกีารผลติน�ำ้มะนาว

แท้แช่แขง็ เพ่ือใช้ในร้านอาหาร โรงแรม และในครวัเรอืน โดยเน้นความสะดวกรวดเรว็

ในการประกอบอาหาร อกีท้ังยังสามารถควบคมุต้นทนุภายในการจ�ำหน่ายอาหารและ

เครื่องดื่มอีกด้วย

ธุรกิจน�้ำมะนาวแท้แช ่แข็ง ตรา ลาลา เกิดจากธุรกิจสวนมะนาว 

ที่ด�ำเนินกิจการมาเป็นเวลากว่า 10 ปี ซ่ึงผู้ประกอบการได้เล็งเห็นความส�ำคัญของ 

ผลกระทบจากราคามะนาวท่ีมีความผันผวนตลอดทั้งปี จึงได้ท�ำการค้นคว้า  

หาข้อมลู จงึได้เริม่ท�ำการผลติน�ำ้มะนาวแท้แช่แขง็ ตรา ลาลา โดยได้ออกวางจ�ำหน่าย

ผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็งในตลาด ปัจจุบันได้เริ่มเป็นสินค้าท่ีก�ำลังเป็นท่ีรู้จัก 

ใน ธุ ร กิจร ้ านอาหารในจั งหวัดขอนแก ่น  และบริ เ วณจั งห วัดใกล ้ เคี ยง  

บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด ซึ่งเป็นผู้ผลิตและจัดจ�ำหน่ายได้มีการน�ำเสนอน�้ำมะนาวแท้

แช่แข็งสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ทดลองใช้ โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่เป็น 

กลุม่ลกูค้าร้านอาหาร ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยมบีรกิารจดัส่งฟรถึีงร้านอาหาร 

หากมีการสั่งซื้อเป็นจ�ำนวนมาก ในปัจจุบันน�้ำมะนาวแท้แช่แข็งตรา ลาลา มีการจัด

จ�ำหน่ายทั้งขายปลีกและขายส่ง โดยใช้บรรจุภัณฑ์เป็นถุงพลาสติก Polyethylene  

แช่แข็ง เพ่ือยืดอายุอาหาร และมคี�ำอธิบายวิธีการใช้งานอย่างละเอยีด โดยผลิตภณัฑ์

มกีารระบวุนัผลติและวนัหมดอายุให้เหน็อย่างชดัเจน ขนาดบรรจภุณัฑ์ท่ีวางจ�ำหน่าย

มี 2 ขนาด ดังน้ี ขนาด 500 กรัมหรือประมาณ 50 ลูก เหมาะส�ำหรับกลุ่มลูกค้า 
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ร้านอาหารและโรงแรม และขนาด 100 กรัมหรือประมาณ 10 ลูก เหมาะส�ำหรับ 

กลุ่มลูกค้าภาคครัวเรือน

ปัจจบุนัมร้ีานอาหารเป็นจ�ำนวนมาก ท่ีใช้น�ำ้มะนาวเป็นส่วนประกอบอาหาร 

ซึ่งประเภทของน�้ำมะนาวมีอยู่หลายประเภทท่ีธุรกิจร้านอาหารและโรงแรมเลือกใช้  

ซึ่งจากการประมาณการณ์ของบริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด พบว่า มะนาวสด มีส่วนครอง

ตลาดร้อยละ 60 น�้ำมะนาวผสมกรด มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ร้อยละ 27 น�้ำมะนาวแท ้

แช่แข็ง มีส่วนครองตลาดอยู่ท่ี ร้อยละ 10 และมะนาวผง มีส่วนครองตลาดอยู่ที ่

ร้อยละ 3

อีกทั้งน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา ยังไม่เป็นที่รู้จักมาก หรือยังไม่เป็น 

ที่ยอมรับมากนัก และยังไม่มีการวางแผนการตลาดอย่างชัดเจน ท�ำให้ยอดขาย 

ยังไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้ ซึ่งในปี 2556 มียอดขายรวม 364,840 บาท  

ในปี 2557 มียอดขายรวม 320,548 บาท จะเห็นได้ว่าในรอบปีท่ีผ่านมาในปี 2557 

น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา มียอดขายรวมลดน้อยลง เมื่อน�ำมาเปรียบเทียบ 

กับปี 2556 ท�ำให ้ผู ้ศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาการหาแนวทางก�ำหนดกลยุทธ ์

เพ่ือเพ่ิมยอดขายน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา จึงได้ท�ำการศึกษาพฤติกรรมการ

ใช้น�้ำมะนาวและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาวในเขต เทศบาลนคร

ขอนแก่น และน�ำผลการศึกษาท่ีได้มาก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน�้ำ

มะนาวแท้แช่แข็ง ตราลาลา ให้มากขึ้นโดยมีเป้าหมายให้เพิ่มขึ้นเป็น 600,000 บาท 

ในปี 2558

นิยามศัพท์เฉพาะ

มะนาวสด (Lime) หมายถึง ไม ้ผลที่มีรสเปรี้ยวจัดอยู ่ในสกุลส ้ม  

(Citrus) เปลอืกสเีขยีว เมือ่แก่จดัจะเป็นสเีหลอืง นยิมใช้ในการปรงุรสอาหาร มคีณุค่า 

ทางโภชนาการและทางการแพทย์

น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง (Frozen Lime Juice) หมายถึง น�้ำมะนาวคั้น  

โดยไม่ท�ำการแต่งสี แต่งกลิ่นใดๆ แล้วน�ำไปแช่แข็งด้วยอุณหภูมิท่ีต�่ำกว ่า  

-18 องศาเซลเซียส ผู้บริโภคสามารถใช้งานโดยการน�ำไปต้ังไว้ท่ีอุณหภูมิห้องปกติ 

แล้วน�ำไปใช้งานได้ทันที
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มะนาวผง (Lime Dry Powder) หมายถึง มะนาวที่น�ำมาแปรรูปในรูป
แบบของเครื่องจักรพ่นฝอย (Spray Dry) หรืออบแห้งสุญญากาศ (Freeze Dry)  
โดยมกีารใช้สารมอลโตเดก็ตรนิ (Malt Dextrin) เพ่ือเปลีย่นรปูจากของเหลวให้เป็นผง 
สามารถน�ำมาใช้โดยการน�ำเอาผงมาละลายน�้ำ ในอัตราส่วนต่างๆ

น�้ำมะนาวผสมกรด (Lime Juice Citric Acid) หมายถึง น�้ำมะนาวบรรจุ
ขวด ที่มีอัตราส่วนน�้ำมะนาวสดอยู่ 25-50 % นอกจากนั้นเป็นการใช้กรดมะนาว  
(Citric Acid) ในการช่วยรักษาความเปรี้ยวและสามารถเก็บไว้ใช้ได้นาน

กลุม่ธุรกิจร้านอาหารและโรงแรมทีใ่ช้น�ำ้มะนาวในเขตเทศบาลนครขอนแก่น  
หมายถึง  กลุ่มร้านอาหารและโรงแรมที่มีพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวเป็นจ�ำนวนมาก  
ได้แก่ ร้านอาหารอีสาน ร้านอาหารซีฟู้ด ร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ ร้านจ�ำหน่ายเครื่องดื่ม  
โรงแรม ที่อยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง ขั้นตอนในการก�ำหนดจุด 
มุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบส่วนประสม
ทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด และบรรลุจุดมุ ่งหมาย 
ขององค์กร

วัตถุประสงค์
1.	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวของธุรกิจร้านอาหารและโรงแรม

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
2.	 เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาวของธุรกิจ 

ร้านอาหารและโรงแรมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
3.	 เพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง 

ตรา ลาลา ให้เพิ่มขึ้นเป็น 600,000 บาท ในปี 2558

วิธีด�ำเนินงาน 

การศึกษาครั้งนี้ มีวิธีการด�ำเนินงานแบ่งออกเป็น 

1.	 การศึกษาพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวของธุรกิจร้านอาหารและโรงแรม

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล

จากประชากร ซึ่งจากข้อมูลของกรมพัฒนาธุรกิจจังหวัดขอนแก่น พบว่า ร้านอาหาร 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นในปี 2557 มีทั้งหมด 1,539 ร้าน แต่จากข้อมูลของ 
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บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด พบว่า มีจ�ำนวน 160 ร้าน ท่ีมีพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาว 

เป็นจ�ำนวนมาก ซึ่งได้แก่ ร้านอาหารอีสาน ร้านอาหารซีฟู้ด ร้านอาหารบุฟเฟ่ต์  

ร้านจ�ำหน่ายเครื่องดื่ม โรงแรม ซ่ึงเป็นการเก็บข้อมูลแบบเต็มจ�ำนวนประชากรของ

ลูกค้าเป้าหมายบริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด โดยใช้แบบสอบถาม 2 ส่วน ดังนี้

แบบสอบถามส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ  

อายุ การศึกษาสูงสุด ประเภทธุรกิจ ข้อมูลทั่วไปขององค์กร และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ของผู้ตอบแบบสอบถามใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้จ�ำนวนและร้อยละ

แบบสอบถามส่วนที่ 2: พฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาว โดยการใช้ทฤษฏี 6Ws 

และ 1H ในการสร้างค�ำถาม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2552) ใช้การก�ำหนดมาตรวัด  

ในการวัดตวัแปรข้อมลู ก�ำหนดโดยใช้แบบง่าย การให้คะแนนข้อมลูมคี�ำตอบให้เลอืก 

เพียงค�ำตอบเดียว หรือให้เลือกตอบมากกว่า 1 ข้อ โดยท�ำการ แปลผลวิเคราะห์  

ประมวลผล และน�ำเสนอตามล�ำดับ ข้อมูล พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค  

ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้จ�ำนวนและร้อยละ

2.	 การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาวของธุรกิจ 

ร้านอาหารและโรงแรมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ในการสอบถามข้อมลูได้น�ำทฤษฏี

ส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในการสร้างค�ำถาม โดยใช้แบบสอบถามในส่วนท่ี 3  

ในการสอบถาม ใช้หลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) เพ่ือสอบถามระดับความ

ส�ำคัญ มีเกณฑ์การให้คะแนนความส�ำคัญ 5 ล�ำดับ ดังนี้ (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555)  

คะแนน	5		 หมายถึง	 มีความส�ำคัญมากที่สุด

คะแนน	4		 หมายถึง	 มีความส�ำคัญมาก

คะแนน	3		 หมายถึง	 มีความส�ำคัญปานกลาง

คะแนน	2		 หมายถึง	 มีความส�ำคัญน้อย

คะแนน	1		 หมายถึง	 มีความส�ำคัญน้อยที่สุด

3.	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง 

ตรา ลาลา ในการก�ำหนดกลยุทธ์เพ่ิมยอดขายของน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา 

อาศัยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาด ดังนี้

	 3.1 		 สิ่งแวดล้อมอุตสาหกรรม เป็นการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมและ

แนวโน้มของตัวแปรในระดับอุตสาหกรรม ความเป็นไปของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์

น�้ำมะนาว
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 3.2 	   การวิเคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัในระดบักว้าง 

มีผลกระทบโดยอ้อมต่อธุรกิจ ปัจจัยที่ต้องวิเคราะห์ คือ การเมือง เศรษฐกิจ สังคม

และ เทคโนโลยี

	 3.3 		 การวิเคราะห์ SWOT Analysis โดยใช้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

องค์กรทัง้ภายนอกและภายในจากตวัผูป้ระกอบการเอง และจากลกัษณะของธุรกิจเอง 

(Kotler, P. & Keller, K.L., 2012)

	 3.4 		 การวเิคราะห์ STP Analysis เป็นการวิเคราะห์การจดัผลติภัณฑ์และ 

ส่วนประสมการตลาดทีแ่ตกต่างกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด ประกอบไป

ด้วย การแบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดตลาดเป้าหมาย และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภัณฑ์ 

ในตลาด (วุฒิ  สุขเจริญ, 2555)

	 3.5 		 การก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาด เป็นการก�ำหนดองค์

ประกอบที่ตอบสนองการตลาด ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด (สวิุมล แม้นจรงิ และเกยูร ใยบวักลิน่, 

2550)

	 3.6 		 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย โดยใช้ข้อมูล

ทั้งหมดที่ได้วิเคราะห์มาก�ำหนดกลยุทธ์ระยะสั้นและระยะยาวเพื่อเพิ่มยอดขาย

	 3.7 		 การพัฒนาตลาด โดยการใช้ทฤษฏี Ansoff Matrix เพื่อเพิ่มยอด

ขาย โดยมุ่งเน้นการค้นหาตลาดใหม่ๆ 

ผลการศึกษา

จากการศกึษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสดุเป็นหญงิ คดิเป็นร้อยละ 59 

ในขณะทีอ่ายุเฉลีย่อยู่ระหว่าง 30 - 59 ปี คิดเป็นร้อยละ 78 ระดับการศึกษามากท่ีสดุ คือ 

ระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 31.3 ประเภทของร้านอาหารมากทีส่ดุคือร้านอาหารอสีาน 

คิดเป็นร้อยละ 38 ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในต�ำแหน่งผู้ประกอบการคิดเป็น 

ร้อยละ75 รายได้ธุรกิจเฉลี่ยต่อเดือน 10,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 96
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พฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาว

พฤตกิรรมในการใช้น�ำ้มะนาวของผูต้อบแบบสอบถาม คอื ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ใช้มะนาวสด คิดเป็นร้อยละ 81.9 เหตุผลที่เลือกใช้น�้ำมะนาวประเภทต่างๆ 

ส่วนใหญ่เลือกจากคุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 85.6 วัตถุประสงค์ในการใช้น�้ำมะนาว

ส่วนใหญ่ใช้ปรุงเป็นส่วนผสมในอาหาร คิดเป็นร้อยละ 80.6 ผู้ที่มีอิทธิพลในการ 

เลือกซื้อน�้ำมะนาว คือ ผู้ประกอบการ คิดเป็นร้อยละ 73.8 แหล่งที่ซื้อน�้ำมะนาวส่วน

ใหญ่คอืตลาดสด คดิเป็นร้อยละ 75 มกีารใช้น�ำ้มะนาวอยู่ที ่1 - 5 กิโลกรมั หรอืประมาณ  

100 - 500 ลูกต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 38.8 มีค่าใช้จ่ายในการซื้อน�้ำมะนาวต�่ำกว่า  

500 บาท คิดเป ็นร ้อยละ 37.5 ความถ่ีในการซื้อมากท่ีสุด  คือ  ทุก วัน  

คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมาคอื มากกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน คดิเป็นร้อยละ 30 การให้ความ

ส�ำคัญในการเลือกซื้อน�้ำมะนาวประเภทต่างๆ มากที่สุด คือ คุณภาพของน�้ำมะนาว  

คิดเป็นร้อยละ 75.6 รองลงมา คือ หาซื้อง่าย คิดเป็นร้อยละ 61.3 และสินค้าทดแทน

ที่เลือกใช้เมื่อน�้ำมะนาวประเภทที่ใช้อยู่ขาดตลาดมากที่สุด คือ น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง 

คิดเป็นร้อยละ 44.4 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาว

ส�ำหรับป ัจจัย ท่ีมีผลต ่อการตัดสินใจเลือกซื้ อน�้ ำมะนาว พบว ่า  

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญัในปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น�ำ้มะนาว 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริม 

การตลาด ดังนี้ (ตารางที่ 1)

ด้านผลติภณัฑ์ ให้ความส�ำคญัระดบัมากท่ีสดุคอื เรือ่ง น�ำ้มะนาวมรีสชาติ 

กลิน่ สี ในแต่ละครั้งที่ซื้อไม่เปลี่ยนแปลง (ค่าเฉลี่ย 4.72) น�้ำมะนาวมีฉลากบอกวิธีใช้  

วันผลติและวันหมดอายอุย่างชดัเจน (ค่าเฉลีย่ 4.50) น�ำ้มะนาวได้รบัมาตรฐานรบัรอง 

(ค่าเฉลี่ย 4.34) และน�้ำมะนาวไม่เสียง่าย เก็บไว้ใช้ได้นาน (ค่าเฉลี่ย 4.34) 

ด้านราคา ให้ความส�ำคญัระดบัมากท่ีสดุคอื เรือ่งราคาของน�ำ้มะนาวมคีวาม

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.79) ราคาของน�้ำมะนาวมีความ

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณ (ค่าเฉลี่ย 4.73) และราคาของน�้ำมะนาวคงท่ี 

(ค่าเฉลี่ย 4.67) 
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ให้ความส�ำคญัระดบัมากท่ีสดุคอื เรือ่ง สถานท่ี

จัดจ�ำหน่ายน�้ำมะนาวอยู่ใกล้กับแหล่งซื้อวัตถุดิบอื่นๆ (ค่าเฉลี่ย 4.79) 

ด ้ านการส ่ ง เสริมการตลาด ให ้ความส� ำ คัญระดับมาก ท่ี สุด คือ  

เรื่อง มีโปรโมชั่นในช่วงมะนาวราคาแพง (ค่าเฉลี่ย 4.50) และมีบริการจัดส่งฟรี  

(ค่าเฉลีย่ 4.29)

การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมอุตสาหกรรม

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรม พบว่า ขอบเขตอุตสาหกรรม 

โดยการคาดการณ์ของ บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด คาดการณ์ว่าธุรกิจร้านอาหาร

และโรงแรมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มีความต้องการใช้น�้ำมะนาวประมาณ  

3,000 กิโลกรัมต ่อเดือน โครงสร ้างอุตสาหกรรมของผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาว 

ท่ีมีการจ�ำหน่ายอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จากการประมาณการณ์ของ  

บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด มีดังต่อไปนี้ มะนาวสด มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ 1,800 กิโลกรัม

ต่อเดือน น�้ำมะนาวผสมกรด มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ 800 กิโลกรัมต่อเดือน น�้ำมะนาว

แท้แช่แข็ง มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ 300 กิโลกรัมต่อเดือน และมะนาวผง มีส่วนครอง

ตลาดอยู่ที่ 100 กิโลกรัมต่อเดือน 

คูแ่ข่งขนัในอตุสาหกรรมทางตรง ได้แก่ น�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ARO และ

น�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง ตรา เปรีย้วจีด๊ มคีวามแตกต่างกัน  โดยทางน�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง 

ตรา ลาลา เน้นขายส่ง  โดยการจดัส่งถงึร้านอาหารโดยตรง ส่วนคู่แข่งน้ันเน้นขายปลีก 

แต่มีศูนย์กระจายสินค้าที่สะดวกกว่า อีกทั้งยังได้รับมาตรฐาน อย. ทางด้านคู่แข่งขัน

ทางอ้อม ได้แก่ มะนาวสดซึง่เป็นท่ียอมรบัในการใช้งานปัจจบุนัมากท่ีสดุท้ังภาคธุรกิจ

และภาคครัวเรือน แต่ด้วยราคาท่ีไม่คงท่ีท�ำให้ภาคธุรกิจอาจจะไม่สามารถควบคุม

ต้นทุนได้ น�้ำมะนาวผสมกรดเน้นกลยุทธ์ด้านราคาเป็นหลัก อีกทั้งยังสะดวกและเก็บ

ไว้ใช้ได้นานท�ำให้ได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว และมะนาวผง ยังไม่ค่อยเป็นท่ีนิยม 

แต่ด้วยราคาที่ประหยัดและหาซื้อง่ายท�ำให้ยังมีบางกลุ่มที่เลือกใช้อยู่ 

ในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาว ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น  

มีปัจจัยแห่งความส�ำเร็จที่เกิดจากการส�ำรวจโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งปัจจัยเหล่าน้ี 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า น�้ำมะนาวควรมีรสชาติ กล่ิน สี ในแต่ละครั้งท่ีซื้อ 

ไม่เปลี่ยนแปลง มะนาวสดรสชาติจะแตกต่างตามสายพันธุ์ น�้ำมะนาวควรมีฉลาก

บอกวิธีใช้ วันผลิตและวันหมดอายุอย่างชัดเจน มะนาวสดนั้นไม่มีระบุ น�้ำมะนาว 
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ที่วางขายควรจะสะอาดได้รับมาตรฐานรับรอง น�้ำมะนาวแท้แช่แข็งตรา ลาลา  

ยังไม่มมีาตรฐาน อย. และมะนาวสดไม่ม ีและน�ำ้มะนาวไม่เสียง่ายควรจะเก็บไว้ใช้ได้

นาน มะนาวสดสามารถเก็บได้ไม่นานเนื่องจากเป็นไม้ผล ด้านราคา พบว่า ราคาควร

มีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ มะนาวสดมีราคาท่ีข้ึนอยู่กับฤดูกาล  

ในส่วนของน�้ำมะนาวผสมกรดและมะนาวผง ราคาควรมีความเหมาะสมเมื่อเปรียบ

เทียบกับปริมาณ น�้ำมะนาวผสมกรดและมะนาวผงมีราคาถูกปริมาณค่อนข้างมาก

ราคาของน�ำ้มะนาวมคีวามคงท่ี มะนาวสดราคาไม่คงท่ีซึง่ขึน้อยู่กับฤดูกาล ผลติภัณฑ์

อื่นราคาคงท่ี ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย พบว่า สถานที่จัดจ�ำหน่ายน�้ำมะนาว 

ควรอยู่ใกล้กับแหล่งวัตถุดิบอ่ืนๆ น�้ำมะนาวแท้แช่แข็งตราลาลา ไม่อยู่ใกล้แหล่ง

วัตถุดิบอื่น ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ควรมีการจัดโปรโมชั่นช่วงมะนาวราคาแพง  

น�ำ้มะนาวแท้แช่แขง็ตราลาลา มโีปรโมชัน่ในช่วงมะนาวราคาแพง และมบีรกิารจดัส่งฟรี  

ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวอื่นไม่มี

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป พบว่า ด้านการเมืองและกฎหมายส่ง 

ผลกระทบด้านลบ เน่ืองจากในปัจจุบันมีข้อก�ำหนดมาตรฐานในการประกอบ

อุตสาหกรรมอาหารเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นไปตามข้อก�ำหนดของคณะกรรมการ

อาหารและยา จาก GMP (Good Manufacturing Practice) โดยหลักการของ 

GMP ครอบคลุมตั้งแต่สถานท่ีตั้งโรงงาน คุณภาพมาตรฐานทุกขั้นตอน อีกทั้งยัง

เป็นระบบประกันคุณภาพพ้ืนฐานก่อนท่ีจะพัฒนาไปสู่ระบบประกันคุณภาพอื่นๆ  

เพื่อสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค ควรอย่างยิ่งที่จะได้รับมาตรฐาน GMP (ส�ำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา, 2558) ในการลงทุนขอ GMP ในการผลิตน�้ำมะนาวแท้

แช่แขง็ เนือ่งจากจ�ำเป็นต้องใช้ต้นทนุทีส่งูมาก ท�ำให้ธุรกิจ SME ขนาดเลก็ไม่สามารถ

ด�ำเนินการได้ในทันที

ด้านเศรษฐกิจส่งผลกระทบด้านลบ เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจช่วงเดือน

มีนาคม 2558 เศรษฐกิจไทยโดยรวมถูกคาดหมายว่ายังอยู่ในช่วงฟื ้นตัวช้าๆ  

จากการคาดการณ์ว่า ผลติภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic Product : GDP)  

จะเพ่ิมขึ้นประมาณ 4% แต่มีการเติบโตเพียง 3.8% น้ันเกิดจากการใช้จ่ายภายใน

ประเทศที่ลดลงทั้งภาครัฐและเอกชนมีความเชื่อมั่นท่ีลดลง และปัจจัยเส่ียง 
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ทางเศรษฐกิจโลกท่ีฟื้นตัวช้า ท�ำให้ภาพรวมของผู้ประกอบการพยายามท่ีจะลด 

ค่าใช้จ่าย รวมไปถึงการไม่เพ่ิมค่าใช้จ่ายในส่วนของภาคธุรกิจและภาคครัวเรือน  

อันมาเนื่องจากยอดขายที่ลดลงจากผลพวงของเศรษฐกิจในปัจจุบัน แต่ทางธนาคาร

แห่งประเทศไทย ยังคงเชื่อมั่นว่า เศรษฐกิจไทยยังสามารถเพ่ิมอัตราการฟื้นตัว 

ได้อีกในอนาคต (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2558) ส่งผลกระทบโดยตรงเมื่อผู้บริโภค

ร้านอาหารลดลง ผู้ประกอบการร้านอาหารจึงลดการใช้จ่ายลง ส่งผลให้ยอดขายน�้ำ

มะนาวลดลงไปด้วย

ด ้านสังคมและด ้านวัฒนธรรมส ่งผลกระทบด ้านบวก เนื่องจาก  

ในปัจจุบันเทคโนโลยีการผลิตอาหารมีความพัฒนาไปอย่างรวดเร็ว ท้ังในเขตเมือง 

ท�ำให้คนต้องการความสะดวกรวดเร็ว ต้องการความสะดวกสบายกับสินค้าอุปโภค

บริโภค รวมไปถึงการปรุงอาหารโดยใช้วัตถุดิบที่พร้อมปรุงมาก นิยมใช้กันตามสถาน

ประกอบการ และครวัเรอืนมากขึน้ อาหารแช่แขง็เป็นตวัเลอืกทีใ่ช้งานง่าย คงคณุภาพ 

และหาซือ้ง่ายตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป อกีทัง้การเตบิโตของร้านสะดวกซือ้เพ่ิมมากขึน้

ทุกวัน เพราะตอบสนองความต้องการของคนเมืองท�ำให้การบริโภคอาหารแช่แข็ง 

มีมากขึ้น และมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยมีมูลค่ากว่า 3,100 ล้านบาท  

ส่งผลให้น�้ำมะนาวแท้แช่แข็งจึงเป็นตัวเลือกที่ดีในการตอบสนองความต้องของคน 

ในปัจจุบัน ในการปรุงอาหารต่างๆ

ด้านเทคโนโลยีส่งผลกระทบด้านลบ เนื่องจากมีการคิดค้นการผลิตสินค้า

เพ่ือทดแทนมะนาวสด เป็นจ�ำนวนมาก ยกตัวอย่าง เช่น บริษัทรายใหญ่ท่ีคิดค้น 

การใช้มะนาวผงเพ่ือน�ำมาปรงุรสแทนมะนาวสด ราคาถูกกว่ามะนาวสดหลายเท่าตัว  

อีกท้ังคุณภาพยังใกล้เคียงอีกด้วย แสดงให้เห็นว่าเทคโนโลยีมีบทบาทส�ำคัญ

เป็นอย่างมาก ในการบริหารธุรกิจในปัจจุบัน ส่งผลกระทบด้านลบเนื่องมาจาก 

ในปัจจบัุนเทคโนโลยีมคีวามก้าวหน้าอย่างรวดเรว็ ท�ำให้บรษิทัรายใหญ่สามารถลงทุน  

คดิค้นเทคโนโลยีใหม่เพ่ือให้ผลติภณัฑ์มะนาวทีด่ย่ิีงขึน้ ท�ำให้บรษิทัรายเลก็ เงนิลงทุน

น้อยกว่าเสียเปรียบ

ด้านกายภาพส่งผลกระทบด้านบวก เนื่องจากในปัจจุบันมะนาวท่ีขาย

ทั่วไปตามท้องตลาด มีทั้งมะนาวที่มีน�้ำเยอะ และน�้ำน้อย ซึ่งขึ้นอยู่กับการเพาะปลูก  

ในปัจจุบันภาคอีสานนิยมน�ำมาปลูกใส่บ่อปูนซีเมนต์แต่การปลูกในบ่อปูนซีเมนต์ 



169วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มข 9 (2) ก.ค. - ธ.ค. 59

เป็นมะนาวที่มีน�้ำน้อย ในขณะที่ภาคกลางนิยมปลูกตามคลองน�้ำเพ่ือให้มะนาว 

มีน�้ำเยอะ อีกทั้งสภาพอากาศและสภาพภูมิประเทศมีผลกระทบเป็นอย่างมาก

ต่อการเพาะปลูกมะนาว ส่งผลกระทบด้านบวกเน่ืองมาจากการปลูกมะนาวเอง 

ที่ภาคอีสานในปัจจุบัน เน้นปลูกในบ่อปูนซีเมนต์ ด้วยสภาพอากาศท่ีแห้งแล้ง  

ฝนตกน้อยท�ำให้การเจรญิเตบิโตของมะนาวท่ีน�ำ้เยอะมน้ีอย ใช้ได้เพียงตกแต่งอาหาร

เท่านั้น ท�ำให้มีโอกาสในการใช้น�้ำมะนาวสดมีสูง

การวิเคราะห์ SWOT Analysis

การวิเคราะห์ SWOT Analysis ของ บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด จุดแข็ง พบว่า 

(1) ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพโดยควบคุมคุณภาพตั้งแต่ต้นน�้ำเอง (2) ผู้ประกอบการมี

ความรู้ความช�ำนาญในอุตสาหกรรมอาหารการจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว (3) มีก�ำลังการ

ผลิตท่ีสูง เนื่องจากเคร่ืองจักรในการผลิตน�้ำมะนาวคั้นสามารถผลิตได้อย่างต่อเนื่อง  

(4) มกีารจดัส่งสนิค้าท่ีรวดเรว็ เมือ่มกีารสัง่สนิค้า (5) มกีารจดัโปรโมชัน่ในช่วงมะนาว

ราคาแพง

จุดอ่อน พบว่า (1) ไม่มีแผนการตลาดที่ชัดเจนผลิตภัณฑ์ท่ีจ�ำหน่าย 

มีอยู่แบบเดียว (2) ค่าขนส่งวัตถุดิบมายังโรงงานค่อนข้างสูง (3) แหล่งจ�ำหน่ายไม่อยู่

ใกล้กับแหล่งวัตถุดิบอื่นที่ใช้ปรุงอาหารผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักมาก (4) ผลิตภัณฑ ์

ที่จ�ำหน่ายมีอยู่แบบเดียว และขนาดมีให้เลือกเพียง 2 ขนาดอาจจะยังไม่ตรงตาม 

ความต้องการของลูกค้า (5) ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักมาก

โอกาส พบว่า (1) จ�ำนวนคู่แข่งทางตรงในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมีน้อย 

(2) เป็นสินค้าที่มีโอกาสขายดีในช่วงราคามะนาวแพง (3) ในปัจจุบันผู้คนมักต้องการ

ความสะดวกท�ำให้มีโอกาสขายดี 

ภาวะคุกคาม พบว่า (1) อ�ำนาจการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสูง (2) 

เศรษฐกิจอยู่ในช่วงฟื้นตัวอย่างช้าๆ (3) เทคโนโลยีใหม่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็วส่งผล

ให้บริษัทขนาดเล็กพัฒนาไม่ทันบริษัทขนาดใหญ่ (4) ในการขอรับรองมาตรฐาน อย. 

ใช้งบประมาณที่สูงจึงไม่สามารถท�ำได้ในทันที 
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

การวิเคราะห์ STP Analysis

การแบ่งส่วนตลาดของน�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา บรษิทั เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด 

ได้แบ่งกลุ ่มตลาดออกเป็นภาคครัวเรือนและภาคธุรกิจร้านอาหารและโรงแรม  

ตลาดเป้าหมาย คือ ภาคธุรกิจร้านอาหารและโรงแรมทีม่กีารใช้น�ำ้มะนาวจ�ำนวนมาก

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ ต้องการให้มอง

เป็นตัวเลือกแรกเมื่อลูกค้ามีความต้องการใช้มะนาว

การก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาด

จากต�ำแหน ่งทางการตลาดดังกล ่าว จึงได ้ก�ำหนดแนวทางของ 

ส่วนประสมทางการตลาด ดังนี้ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ จะมีขนาดให้เลือกเพิ่มมากขึ้นคือ 

บรรจุน�้ำมะนาวขนาด 250 กรัม และเพ่ิมบรรจุภัณฑ์แบบใหม่ โดยใช้เป็นถุงฟอยล์  

แบบฝาเกลียว เพ่ือให้ลูกค้าใช้งานได้สะดวกมากย่ิงขึ้น (2) ด้านราคา น�้ำมะนาว  

ตรา ลาลา ขนาดใหม่บรรจุถุง 250 กรัม จ�ำหน่ายราคา 30 บาท บรรจุภัณฑ์แบบใหม่

แบบถุงฟอยล์ขนาด 250 กรัม ราคา 40 บาท และขนาด 500 กรัม ราคา 60 บาท  

(3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ควรจะเน้นท้ังการขายปลีกและการขายส่ง  

โดยการขายปลีกผู้บริโภคสามารถหาซ้ือได้ท่ีตลาดสด โดยร้านค้าตัวแทนจ�ำหน่าย

และการขายส่งจะมกีารจดัส่งในการซือ้เป็นจ�ำนวนมาก (4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด  

จะมกีารเข้าร่วมนิทรรศการท่ีเก่ียวข้องกับอาหาร ร้านอาหาร และโรงแรม ให้เป็นทีรู่จ้กั

และได้มกีารสาธิตการประกอบอาหาร และเครือ่งดืม่จากผลติภณัฑ์น�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง  

ตรา ลาลา ให้ชิม

การก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล สามารถน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพ่ือเพ่ิมยอดขายน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา ให้เพ่ิมข้ึนเป็น 600,000 บาท  

ในปี 2558 แนวทางทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของน�ำ้มะนาวแท้แช่แขง็ ตราลาลา 

มีกลยุทธ์ระยะสั้น และระยะยาว ดังนี้	
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กลยุทธ์ระยะสั้น

โครงการที่ 1 ถึงที่ ถึงใจ

เ น่ืองจากในปัจจุบันบริษัท เอชฟู ้ดส ์ จ�ำกัด ไม ่มีตัวแทนจ�ำหน่าย  

จึงได้คิดโครงการส่งตัวแทนจ�ำหน่ายตามร้านอาหารและโรงแรมขึ้น จ�ำนวน 3 คน  

โดยแบ่งความรับผิดชอบตามเขตพ้ืนที่ เพ่ือดูแลกลุ่มลูกค้าอย่างท่ัวถึงเพ่ือให้ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายได้ท�ำความรู้จักผลิตภัณฑ์มากขึ้น อีกทั้งยังเข้าถึงลูกค้าเพื่อตอบสนอง

ความต้องการผลิตภัณฑ์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น 

โครงการที่ 2 ลาลา ชวนชิม

เนื่องจากในผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา ยังไม่เป็นที่รู้จักมาก 

จึงเลือกการประชาสัมพันธ์โดยการจัดบูธที่ตลาดสด ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น  

อกีทัง้ยังมนี�ำ้มะนาวปรงุอาหารพร้อมทาน และเครือ่งดืม่ให้ได้ลองชมิ จ�ำนวน 2 ตลาด

ได้แก่ ตลาดบางล�ำพู ตลาดสดเทศบาล 1 ซึ่งเป็นตลาดที่มีการจับจ่ายสินค้ากันมาก 

โดยมกีารจดับธู สปัดาห์ละ 1 ครัง้ เพ่ือให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายรูจ้กัผลติภณัฑ์น�ำ้มะนาว

แช่แขง็ ตรา ลาลา รวมท้ังโปรโมชัน่ต่างๆ อกีท้ังยังเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้รโิภคเกดิความ

ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์เร็วขึ้น

โครงการที่ 3 มาซื้อที่ร้านละ 5%

เนื่องจากค่าต้นทุนที่สูง จากการขนส่งสินค้า เพ่ือความสะดวกส�ำหรับ 

กลุ ่มลูกค้าที่สามารถมาซื้อเองที่ร ้านจะลดให้ทันที 5% จากยอดส่ังซื้อท้ังหมด  

จากการคาดการณ์ประมาณ 20 ร้าน ที่จะเข้าร่วมโครงการนี้เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอด

ขายให้กับผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแช่แข็ง ตรา ลาลา อีกทั้งยังเป็นการประหยัดต้นทุน

สิ้นเปลืองอีกด้วย

โครงการที่ 4 ซื้อมาก ลดมาก แถมมาก

เพ่ือเป็นการกระตุ้นการขายให้มากขึ้น จึงเริ่มโครงการซื้อมาก ลดมาก  

แถมมาก เพ่ือให้ลูกค้าสั่งซื้อเพ่ิมมากข้ึน จะแถมสินค้า 1 ถุง เมื่อมียอดการซื้อทุก  

20 ถุงทันที และจะลดเหลือเพียงถุงละ 40 บาท เมื่อมีการซื้อที่ 20 ถุงข้ึนไป อีกทั้ง

ยังเป็นการจูงใจให้ลูกค้า ซื้อผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา มากข้ึน  

อีกท้ังยังเป็นการช่วยในเร่ืองระบายสินค้าคงคลังด้วยเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ท่ีจ�ำหน่าย 

ไปเป็นล็อตที่ใหม่เสมอ
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

โครงการที่ 5 ลูกค้าคือคนพิเศษ

เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมให้คงอยู่ จึงควรรักษาสัมพันธ์โดยการ 

เข้าพบแจกของที่ระลึกตามเทศกาลส�ำคัญของไทย 2 ครั้งต่อปี ได้แก่ เทศกาลปีใหม่ 

และเทศกาลสงกรานต์ โดยปัจจุบันกลุ่มลูกค้าเก่าประมาณ 50 ร้าน อีกทั้งยังเป็นการ

กระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้าซ้ือผลิตภัณฑ์มากข้ึน เมื่อรับของที่ระลึกจากทางบริษัท 

ยังเป็นการโฆษณาผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา อีกด้วย ท�ำให้ยอดขาย

มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น

กลยุทธ์ระยะยาว

1)	 การ เ พ่ิมความหลากหลายของบรรจุ ภัณฑ ์  เ พ่ื อตอบสนอง 

ความต้องการของลกูค้าในหลายกลุม่ โดยจดัท�ำบรรจภัุณฑ์ท่ีใช้งานง่ายสะดวกย่ิงขึน้  

เปลี่ยนบรรจุภัณฑ์เป็นถุงฟอยล์ ฝาแบบเกลียว เพ่ือสะดวกต่อการใช้งานเพ่ือให ้

น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา น่าสนใจ และน่าดึงดูด คาดว่าหากได้รับการตอบรับ

ทีด่จีากลกูค้า ก็จะเพ่ิมขนาดของบรรจภุณัฑ์ให้เหมาะในการใช้งานตามครวัเรอืนด้วย

2)	 การเพ่ิมช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ให้อยู่ใกล้แหล่งวตัถุดบิการประกอบอาหาร 

โดยเลือกท�ำเลตลาดเทศบาล 1 ท�ำให้ลูกค้าทั่วไป หรือลูกค้าประจ�ำสามารถซื้อสินค้า

ได้สะดวกยิ่งขึ้น เนื่องจากอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบในการประกอบอาหาร และมีที่จอดรถ

หากได้รับการตอบรับที่ดีก็จะขยายสาขาไปตลาดอื่นๆ ด้วย

3)	 การขอรับรองมาตรฐาน อย. เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้า  

โดยเกณฑ์การขอเคร่ืองหมายการค้า อย. โดยท�ำการจัดเตรียมเอกสารการขอรับรอง

มาตรฐาน การจัดเตรียมโรงงานผลิตน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา การส่งมอบตัว

อย่างน�้ำมะนาวแก่ ส�ำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อสร้างความมั่นใจเต็ม 

100% ให้แก่ลูกค้า ว่าสินค้าสะอาด ปลอดภัย

จากการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน�ำ้มะนาวแท้แช่แข็ง 

ตรา ลาลา คาดว่าจะสามารถท�ำการเพ่ิมยอดขายได้มากขึ้นในปี 2558 ผู้ประกอบ

การควรมีการควบคุมและประเมินผลแผนกลยุทธ์ในแต่ละแผนอย่างต่อเน่ือง และ 

ควรมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์
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การพัฒนาตลาด 

ทางบรษิทั เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด ได้มโีครงการพัฒนาตลาดใหม่ๆ โดยใช้ผลติภณัฑ์

น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา โดยมีโครงการจัดจ�ำหน่ายจังหวัดใกล้เคียง ได้แก่ 

จังหวัดอุดรธานี จังหวัดชัยภูมิ จังหวัดเลย จังหวัดมหาสารคาม จังหวัดกาฬสินธุ์  

จงัหวัดร้อยเอด็ และจงัหวัดนครราชสมีา อกีทัง้ยังมโีครงการพัฒนาการขนส่งผลติภัณฑ์

ไปยังจังหวัดดังกล่าว โดยขนส่งของบริษัทเอง รถขนส่งน้ันมีระบบรักษาความเย็น 

เพื่อเป็นการรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ

สรุปและอภิปรายผล

ผลการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใช้น�้ำมะนาวในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้มะนาวสด คิดเป็นร้อยละ 81.9 เหตุผล 

ที่เลือกใช้น�้ำมะนาวประเภทต่างๆ ส่วนใหญ่เลือกจากคุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 85.6  

วัตถุประสงค์ในการใช้น�้ำมะนาวส่วนใหญ่ใช้ปรุงเป็นส่วนผสมในอาหารคิดเป็น 

ร้อยละ 80.6 ผูท้ีม่อีทิธิพลในการเลอืกซ้ือน�ำ้มะนาว คอื ผูป้ระกอบการ คดิเป็นร้อยละ 

73.8 แหล่งทีซ่ือ้น�ำ้มะนาวส่วนใหญ่ คอื ตลาดสด คดิเป็นร้อยละ 75 มกีารใช้น�ำ้มะนาว

อยู่ที่ 1 - 5 กิโลกรัมหรือประมาณ 100 - 500 ลูกต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 38.8 มีค่าใช้

จ่ายในการซื้อน�้ำมะนาวต�่ำกว่า 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.5 ความถี่ในการซื้อมาก

ที่สุด คือ ทุกวัน คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมา คือ มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน คิดเป็น

ร้อยละ 30 การให้ความส�ำคัญในการเลือกซื้อน�้ำมะนาวประเภทต่างๆ มากที่สุด คือ 

คุณภาพของน�้ำมะนาว คิดเป็นร้อยละ 75.6 รองลงมา คือ หาซื้อง่าย คิดเป็นร้อยละ 

61.3 และสินค้าทดแทนที่เลือกใช้เมื่อน�้ำมะนาวประเภทท่ีใช้อยู่ขาดตลาดมากท่ีสุด 

คือ น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง คิดเป็นร้อยละ 44.4

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาวด้านต่างๆ ที่ผู ้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส�ำคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญระดับมากที่สุดคือ  

เรื่องน�้ำมะนาวมีรสชาติ กลิ่น สี ในแต่ละครั้งที่ซื้อไม่เปลี่ยนแปลง น�้ำมะนาวมีฉลาก

บอกวิธีใช้ วันผลิตและวันหมดอายุอย่างชัดเจน น�้ำมะนาวได้รับมาตรฐาน และ 

น�้ำมะนาวไม่เสียง่าย เก็บไว้ใช้ได้นานด้านราคาให้ความส�ำคัญระดับมากท่ีสุดคือ 

เรื่อง ราคาของน�้ำมะนาวมีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ราคาของน�้ำมะนาว
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

มคีวามเหมาะสมเมือ่เทียบกบัปรมิาณ และราคาของน�ำ้มะนาวคงท่ี ด้านช่องทางการ

จ�ำหน่ายให้ความส�ำคญัระดบัมากท่ีสดุคอื เรือ่ง สถานทีจ่ดัจ�ำหน่ายน�ำ้มะนาวอยู่ใกล้

กบัแหล่งซื้อวตัถดุิบอื่นๆ ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส�ำคัญระดับมากที่สุดคือ 

เรื่อง มีโปรโมชั่นในช่วงมะนาวราคาแพง และมีบริการจัดส่งฟรี 

จากการวิเคราะห์สิง่แวดล้อมทางอตุสาหกรรม พบว่า ขอบเขตอตุสาหกรรม

โดยการคาดการณ์ของ บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด คาดการณ์ว่าธุรกิจร้านอาหาร

และโรงแรมในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมีความต้องการใช้น�้ำมะนาวประมาณ  

3,000 กิโลกรัมต่อเดือน โครงสร้างอุตสาหกรรมของผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวท่ีมีการ

จ�ำหน่ายอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ได้แบ่งส่วนครองตลาด ดังน้ี มะนาวสด  

มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ 1,800 กิโลกรัมต่อเดือน น�้ำมะนาวผสมกรด มีส่วนครองตลาด

อยู่ที่ 800 กิโลกรัมต่อเดือน น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง มีส่วนครองตลาดอยู่ที่ 300 กิโลกรัม

ต่อเดือน และมะนาวผง มีส่วนครองตลาดอยู่ท่ี 100 กิโลกรัมต่อเดือน คู่แข่งขันใน

อุตสาหกรรมทางตรง ได้แก่ น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ARO และน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง 

ตรา เปรีย้วจีด๊ มคีวามแตกต่างกัน โดยทางน�ำ้มะนาวแท้แช่แขง็ตราลาลา เน้นขายส่ง

โดยการจัดส่งถึงร้านอาหารโดยตรง ส่วนคู่แข่งนั้นเน้นขายปลีก แต่มีศูนย์กระจาย

สินค้าท่ีสะดวกกว่า อีกทั้งยังได้รับมาตรฐาน อย. ทางด้านคู่แข่งขันทางอ้อม ได้แก่  

มะนาวสด ซึ่งเป็นที่ยอมรับในการใช้งานปัจจุบันมากท่ีสุดท้ังภาคธุรกิจและ 

ภาคครวัเรอืน แต่ด้วยราคาท่ีไม่คงทีท่�ำให้ภาคธุรกิจอาจจะไม่สามารถควบคุมต้นทนุได้ 

น�ำ้มะนาวผสมกรดเน้นกลยทุธ์ด้านราคาเป็นหลกั อกีทัง้ยังสะดวกและเก็บไว้ใช้ได้นาน

ท�ำให้ได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว และมะนาวผง ยังไม่ค่อยเป็นที่นิยม แต่ด้วยราคา

ที่ประหยัดและหาซื้อง่ายท�ำให้ยังมีบางกลุ่มที่เลือกใช้อยู่

การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมท่ัวไป พบว่า ด้านการเมืองและกฎหมาย 

ส่งผลกระทบด้านลบ เนื่องจากในปัจจุบันกฎระเบียบในการขอ GMP ซึ่งเป็นการ

ก�ำหนดหลักเกณฑ์ด้านการผลิตและควบคุมเพื่อให้ผู้ผลิตปฏิบัติตาม เพื่อให้ผู้บริโภค

ผลติอาหารอย่างปลอดภัยผลติอาหารอย่างปลอดภัยอย่างถูกสขุลกัษณะ มกีารใช้งบ

ประมาณที่สูง ในขณะน�้ำมะนาวแท้แช่แข็งตรา ลาลา ยังอยู่ในช่วงเริ่มต้น ท�ำให้ยังไม่

สามารถด�ำเนินการได้ในทันที ด้านเศรษฐกิจส่งผลกระทบด้านลบเนื่องจากเศรษฐกิจ

ในปัจจุบันยังอยู่ในช่วงฟื้นตัวอย่างช้าๆ ท�ำให้ผู้บริโภคร้านอาหารลดลง ส่งผลต่อ 
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ผู ้ประกอบการร้านอาหารที่จ�ำเป็นต้องลดค่าใช้จ่าย การสั่งซื้อวัตถุดิบอาหาร 

ท่ีลดลง ท�ำให้ยอดขายน�้ำมะนาวลดลงไปด้วย ด้านสังคมและด้านวัฒนธรรม 

ส ่งผลกระทบด้านบวก เนื่องจากสังคมในปัจจุบันเน ้นความสะดวกสบาย  

มพีฤตกิรรมการบรโิภคอาหารแช่แขง็มากขึน้ ท�ำให้โอกาสในการได้รบัความนยิมมสีงู  

ด้านเทคโนโลยีส่งผลกระทบด้านด้านลบ เนื่องจากเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว 

บรษิทัรายใหญ่มคีวามได้เปรยีบในการลงทุนทีม่ากกว่า และด้านกายภาพส่งผลกระทบ

ด้านบวก เนือ่งจากการปลกูมะนาวเองทีภ่าคอสีานในปัจจบุนั เน้นปลกูในบ่อปนูซเีมนต์ 

ด้วยสภาพอากาศท่ีแห้งแล้ง ฝนตกน้อยท�ำให้การเจริญเติบโตของมะนาวท่ีน�้ำเยอะ 

มีน้อย ใช้ได้เพียงตกแต่งอาหารเท่านั้น ท�ำให้มีโอกาสในการใช้น�้ำมะนาวสดมีสูง

หลงัจากได้ท�ำการศกึษาระดบัความส�ำคญัด้านต่างๆ ท่ีมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลือกซื้อน�้ำมะนาวแล้ว ได้ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูล บริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด ว่ามีจุดอ่อน 

ที่จะน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ซึ่งพบว่า จุดอ่อน ได้แก่ ไม่มีแผนการ

ตลาดที่ชัดเจน ผลิตภัณฑ์ที่จ�ำหน่ายมีอยู่แบบเดียว ค่าขนส่งวัตถุดิบมายังโรงงาน 

ค่อนข้างสูง ในการขอรับรองผลจากองค์กรท่ีเก่ียวข้องเรื่องมาตรฐานอุตสาหกรรม

อาหารมีค่าใช้จ่ายสูง

การวเิคราะห์การแบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดตลาดเป้าหมายและการก�ำหนด

ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ พบว่า การแบ่งส่วนตลาดของน�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา  

แบ่งออกเป็นภาคครัวเรือนและภาคธุรกิจร้านอาหารและโรงแรม ตลาดเป้าหมาย 

คือ ร้านอาหารท่ีมีการใช้น�้ำมะนาวจ�ำนวนมากในเขตเทศบาลนครขอนแก่น และ 

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ การเป็นตัวเลือกแรกเมื่อลูกค้ามีความต้องการ

การใช้น�้ำมะนาว

จากนัน้ได้น�ำมาก�ำหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยแบ่งเป็นกลยุทธ์ระยะสัน้ 

และกลยุทธ์ระยะยาว ส�ำหรับกลยุทธ์ระยะสั้นมีทั้งหมด 5 โครงการ ดังนี้

 โครงการท่ี 1 ถึงที่ถึงใจ ปัจจุบันบริษัท เอชฟู้ดส์ จ�ำกัด ยังไม่มีตัวแทน

จ�ำหน่าย จึงได้คิดโครงการส่งตัวแทนจ�ำหน่ายตามร้านอาหารและโรงแรม  

ซึ่งจะท�ำให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้รู้จักผลิตภัณฑ์มากขึ้น อีกทั้งยังเป็นการตอบสนอง

ความต้องการผลิตภัณฑ์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

โครงการที่ 2 ลาลาชวนชิม ปัจจุบันผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง  

ตรา ลาลา ยังไม่เป็นท่ีรูจ้กัมาก จงึได้เลอืกการประชาสมัพันธ์โดยการจดับธูทีต่ลาดสด 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยมีน�้ำมะนาวปรุงอาหารพร้อมทาน และเครื่องดื่ม 

ให้ได้ลอง โครงการนี้จะท�ำให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแช่แข็ง  

ตรา ลาลา รวมท้ังโปรโมชัน่ต่างๆ อกีท้ังยังเป็นการกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการ

ซื้อผลิตภัณฑ์เร็วขึ้น

โครงการที ่3 มาซือ้ท่ีร้านลด 5% เนือ่งจากค่าต้นทุนท่ีสงู จากการขนส่งสนิค้า 

ส�ำหรบักลุม่ลกูค้าท่ีสามารถมาซือ้เองท่ีร้านเองจะลดให้ทันที 5% จากยอดสัง่ซือ้ทัง้หมด 

อีกทั้งยังเป็นการเพิ่มยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแช่แข็ง ตรา ลาลา อีกทั้งยัง

เป็นการประหยัดต้นทุนสิ้นเปลืองอีกด้วย

โครงการที่ 4 ซื้อมาก ลดมาก แถมมาก เพ่ือให้ลูกค้าสั่งซื้อเพ่ิมมากข้ึน  

จะแถมสนิค้า 1 ถงุเมือ่มยีอดการซือ้ทกุ 20 ถุงทนัที และจะลดเหลอืเพียงถุงละ 40 บาท

เมื่อมีการซื้อที่ 20 ถุงขึ้นไป อีกทั้งยังเป็นการกระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้า ซื้อผลิตภัณฑ ์

น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลา มากข้ึน อีกทั้งยังเป็นการช่วยในเรื่องระบายสินค้า

คงคลังด้วย เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ที่จ�ำหน่ายไปเป็นล็อตที่ใหม่เสมอ

โครงการท่ี 5 ลูกค้าคือคนพิเศษ เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมให้คงอยู่ 

จึงควรรักษาสัมพันธ์โดยการเข้าพบ แจกของที่ระลึกตามเทศกาลส�ำคัญ ซึ่งจะท�ำให้

ลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์มากขึ้น เมื่อรับของท่ีระลึกจากทางบริษัทยัง

เป็นการโฆษณาผลิตภัณฑ์น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง ตรา ลาลาอีกด้วย ท�ำให้ยอดขายมี

แนวโน้มเพิ่มขึ้น

กลยุทธ์ระยะยาวมีดังนี้ ได้แก่ การเพ่ิมความหลากหลายของบรรจุภัณฑ ์

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในหลายกลุ่ม อีกท้ังยังท�ำบรรจุภัณฑ์ 

ที่ใช้งานง่ายสะดวกย่ิงขึ้น การเพ่ิมช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้อยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ 

การประกอบอาหาร และควรมีที่จอดรถ โดยเลือกท�ำเลตลาดเทศบาล 1 และการขอ 

รับรองมาตรฐาน อย. เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้า ในเพ่ือให้กลยุทธ์สามารถ 

บรรลเุป้าหมายทีก่�ำหนดไว้ จะต้องมกีารควบคมุและประเมนิผลแผนกลยุทธ์ในแต่ละแผน

อย่างต่อเนื่อง และควรมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์
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ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา

1.	 ควรรักษาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้คงอยู่เสมอ โดยควบคุม

คุณภาพก่อนส่งถึงมอืลกูค้า ให้น�ำ้มะนาวยังคงสดเสมอ ซึง่จากผลการศึกษาท่ีให้ความ

ส�ำคัญด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องของคุณภาพมากที่สุด

2.	 ควรหาผู ้เชี่ยวชาญหลายด้าน เพ่ือปรึกษาการจัดการบริหารธุรกิจ  

ท�ำให้ผลติภัณฑ์และบรษิทัเตบิโตมากขึน้ อกีท้ังยังท�ำให้ผลติภัณฑ์มมีาตรฐานมากขึน้

3.	 บรรจภุณัฑ์ควรบอกวิธีใช้อย่างละเอยีด อกีทัง้วิธีการเก็บรกัษาน�ำ้มะนาว

หลังจากท�ำละลาย เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจ และสามารถใช้งานได้อย่างถูกวิธี

4.	 ควรมกีารจดัเตรยีมการขอมาตรฐาน อย. เพราะในปัจจบุนัมาตรฐาน อย. 

เป็นเรื่องที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญเป็นอย่างมาก อีกท้ังยังท�ำให้ผลิตภัณฑ์เกิดภาพ

ลักษณ์ที่ดียิ่งขึ้น

5.	 ควรมีการจัดโปรโมชั่นในช่วงมะนาวมีราคาแพง เน่ืองจากเป็นช่วงท่ี 

คนให้ความสนใจทดลองใช้น�้ำมะนาวแท้แช่แข็ง	

ข้อเสนอแนะในการท�ำการศึกษาครั้งต่อไป

1.	 ควรมกีารส�ำรวจพฤตกิรรม ความพึงพอใจของลกูค้า และยอดขายทุกปี 

เพ่ือเป็นฐานข้อมลูในการประชาสมัพันธ์ผลติภัณฑ์ใหม่ รวมท้ังการส่งเสรมิการตลาดด้วย

2.	 ควรมีการส�ำรวจศักยภาพของคู่แข่งขันอย่างสม�่ำเสมอ เพ่ือจะได้เป็น

ข้อมูลในการวางแผนการตลาด

3.	 จากการศึกษานี้ท�ำให้ได้กลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขายน�้ำ

มะนาวแท้แช่แขง็ ตรา ลาลา จงึควรน�ำกลยุทธ์ทางการตลาดทีไ่ด้มาใช้ในการด�ำเนนิการ

อย่างต่อเนื่อง
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เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น
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ตารางที่ 1 	 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

	 เลือกซื้อน�้ำมะนาว

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำมะนาว ค่าเฉลี่ย
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน
การแปรผล

ด้านผลิตภัณฑ์

1. น�้ำมะนาวมีรสชาติ กลิ่น สี ในแต่ละครั้งที่ซื้อไม่

    เปลี่ยนแปลง

2. น�้ำมะนาวมีฉลากบอกวิธีใช้ วันผลิตและวันหมดอายุ

    บอกอย่างชัดเจน

3. น�้ำมะนาวสะอาดได้รับมาตรฐาน

4. น�้ำมะนาวไม่เสียง่าย เก็บไว้ใช้ได้นาน 

5. บรรจุภัณฑ์ใสมีการแสดงให้เห็น

    ถึงความสะอาดภายใน 

6. บริษัทที่ผลิตน�้ำมะนาวมีความน่าเชื่อถือ 

7. บรรจุภัณฑ์ของน�้ำมะนาวมีความหลากหลาย 

4.72

4.50

4.34

4.34

3.76

3.74

3.13

0.63

0.83

0.80

0.93

1.03

1.16

0.95

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมาก

ส�ำคัญมาก

ส�ำคัญปานกลาง

ด้านราคา

1. ราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ

2. ราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณ

3. ราคาของน�้ำมะนาวคงที่

4. มีการให้เครดิตเงินเชื่อส�ำหรับการซื้อน�้ำมะนาว

4.79

4.73

4.67

2.58

0.49

0.52

0.62

1.11

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญน้อย

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

1. สถานที่จัดจ�ำหน่ายน�้ำมะนาวอยู่ใกล้กับแหล่งซื้อ

    วัตถุดิบอื่นๆ 

2. มีบริการจัดส่งถึงร้าน 

3. ช่องทางการจ�ำหน่ายน�้ำมะนาว มีบริการสั่งซื้อ

    ผ่านทาง โทรศัพท์ แฟ็กซ์  และอินเตอร์เน็ต

4.79

4.14

3.98

0.59

1.08

1.17

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมาก

ส�ำคัญมาก

ด้านการส่งเสริมการตลาด

1. มีโปรโมชั่นในช่วงมะนาวราคาแพง

2. มีบริการจัดส่งฟรี

3. มีการลดราคาเมื่อมีการสั่งล่วงหน้า

4. มีการส่งเสริมการขายผ่านตัวแทนจ�ำหน่าย

4.50

4.29

4.07

3.99

0.80

0.99

0.91

1.02

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมากที่สุด

ส�ำคัญมาก

ส�ำคัญมาก


