
 
 
 
 

 
 

 

 
 

บทที่  4 
ผลการวจัิย 

  
 การศึกษาศกัยภาพของผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองปรุงรสไทยเพื่อเขา้สู่ตลาดการ
แข่งขนัในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนโดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกและการวเิคราะห์จากขอ้มูลทุติยภูมิร่วมดว้ย โดยกลุ่มประชากร
ท่ีศึกษาเก่ียวขอ้งในกิจการเคร่ืองปรุงรสไทย จาํนวน 11 กิจการ และผูซ้ื้อเคร่ืองปรุงรสไทย เป็น
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี มีจาํนวน 5 กิจการ  โดยกลุ่มเป้าหมายเป็นผูป้ระกอบการหรือ
ผูบ้ริหารของกิจการ ซ่ึงเป็นผูท่ี้มีศกัยภาพในการใหข้อ้มูลไดต้รงประเด็นและครอบคลุมเน้ือหาใน
การศึกษา ทาํใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ โดยผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าทาํการวเิคราะห์
ดว้ยการบรรยายเปรียบเทียบ ซ่ึงผูว้จิยัไดน้าํเสนอ และอธิบายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลของผูใ้หส้ัมภาษณ์/ผูใ้หข้อ้มูล 
 ส่วนท่ี 2  ผลสัมภาษณ์ศกัยภาพของผูป้ระกอบการเคร่ืองปรุงรสไทย 
 
ส่วนที ่1  ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์/ผู้ให้ข้อมูล 
 
 ในการขอสัมภาษณ์นั้น ผูใ้หส้ัมภาษณ์หรือผูใ้หข้อ้มูลขอใหผู้ว้จิยัไม่ระบุช่ือและ
ตาํแหน่งชดัเจน จึงสามารถสรุปขอ้มูลผูใ้หส้ัมภาษณ์หรือผูใ้หข้อ้มูล จาํนวนทั้งส้ิน 16 ท่าน 
ประกอบไปดว้ยผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 11 ท่าน และผูบ้ริโภค 5 ท่าน ดงัน้ี 
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ล าดับที ่ ลกัษณะธุรกจิ ผู้ให้สัมภาษณ์/ผู้ให้ข้อมูล 

ด้านผู้ผลติและจ าหน่าย จ านวน 11 ท่าน 
1 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้าพริกสาํเร็จรูปขนาดยอ่ม ผูป้ระกอบการ 
2 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้าพริกสาํเร็จรูปขนาด

ใหญ่ 
ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 

3 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้ามนัหอยขนาดกลาง ผูป้ระกอบการ 
4 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้าตาลขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 
5 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้าตาลขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 
6 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายซอ้ส XO ขนาดยอ่ม ผูป้ระกอบการ 
7 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายพริกไทยขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 
8 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายกะทิสาํเร็จรูปขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 
9 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายซีอ้ิวขาวขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 

10 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายผงปรุงรสขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 
11 ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายนํ้าปลาขนาดยอ่ม ผูป้ระกอบการ 

ด้านผู้ซ้ือหลกั จ านวน 5 ท่าน 
1 โรงเรียนสอนทาํอาหารและขนมไทยระดบัชาติ ผูจ้ดัการ 
2 โรงแรมระดบั 5 ดาว เชฟ 
3 โรงแรมระดบั 3 ดาว (รับลูกคา้ทวัร์จีนเป็นหลกั) ผูจ้ดัการห้องอาหาร 
4 ร้านอาหารไทยระดบัชาติ ผูป้ระกอบการ 
5 ภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่น ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที ่2 ผลสัมภาษณ์ศักยภาพของผู้ประกอบการเคร่ืองปรุงรสไทย 
 บริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่ายสินคา้เคร่ืองปรุงรสไทย จาํนวน 11 บริษทั โดยกาํหนดรหสั
ของแต่ละบริษทั ดงัน้ี โดยท่ี B คือ Business หรือ ผูป้ระกอบการผลิตและจาํหน่าย 
 
 BCP1  = บริษทั SMEs ผลิตและจาํหน่ายนํ้าพริก  
 BCP2   = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายนํ้าพริก 
 BOS1  = บริษทั SMEs ผลิตและจาํหน่ายนํ้ามนัหอย  
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 BSU1  = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายนํ้าตาล 
 BSU2  = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายนํ้าตาล 
 BXO1   = บริษทั SMEs ผลิตและจาํหน่าย XO Sauce 
 BCH1  = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายพริกไทย 
 BCO1   = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายกะทิสาํเร็จรูป 
 BTS1   = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายซ้ีอ๊ิวขาว 
 BSE1   = บริษทั ขนาดใหญ่ ผลิตและจาํหน่ายผงปรุงรส 
 BFS1   = บริษทั SMEs ผลิตและจาํหน่ายนํ้าปลา 
 
และผูซ้ื้อหลกั คือ C หรือ Customer จาํนวน 5 ราย ดงัน้ี 
 
 CS1  = ผูจ้ดัการโรงเรียนสอนทาํอาหารและขนมไทยระดบัชาติ 
 CH1  = เชฟโรงแรมระดบั 5 ดาว 
  CH2  = ผูจ้ดัการห้องอาหารของโรงแรมระดบั 3 ดาว (รับลูกคา้ 
       ทวัร์จีนเป็นหลกั) 
 CR1  = ผูป้ระกอบการร้านอาหารไทยระดบัชาติ 
 CR2   = ผูบ้ริหารภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่น 
 
1. การบริหารจัดการ 
 
 จากการสัมภาษณ์ ทั้งผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริหารของบริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่าย
เคร่ืองปรุงรสไทยและผูบ้ริหารของบริษทัผูซ้ื้อหลกั ในดา้นการบริหารจดัการ อนัประกอบดว้ย 4 
ประเด็น คือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ความสามารถหลกั ตน้ทุนท่ีแข่งขนัได ้และขอ้ไดเ้ปรียบในเชิงการ
แข่งขนั  

 1.1. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้นพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีการแบ่งกลุ่มเป้าหมาย 
ของตนเอง แต่บางรายยงัไม่มีการแบ่งกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนนกั เพราะสินคา้เคร่ืองปรุงรสไทย บาง
ประเภทยงัเป็นลกัษณะสินคา้มาตรฐานเดียวกนัใชไ้ดก้บัทุกกลุ่มเป้าหมาย หรือ Mass Product  แต่
สามารถสรุปจากการสัมภาษณ์ไดว้า่ กลุ่มลูกคา้หลกัของบริษทัส่วนใหญ่ คือ กลุ่มลุกคา้บุคคล ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศทั้งบน กลาง และล่าง แต่เนน้กลุ่มคนในเมืองเป็นส่วนใหญ่ 
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 “ส่วนใหญ่ลูกค้าอยู่ในทวีปเอเชียมีพืน้ท่ีการกระจายสินค้าของบริษัทมากท่ีสุด เพราะ 
1) ปริมาณจ านวนประชากร ซ่ึงมีจ านวนมหาศาล 2) วฒันธรรมการรับประทานท่ีคล้ายคลึงกัน และ 
3) ข้อกีดกันทางการค้าในประเทศฟากยโุรปมีค่อนข้างมาก โดยส่วนใหญ่จะเป็นผู้น าเข้าของ
ประเทศและเขตเศรษฐกิจนั้นๆ เป็นผู้น าสินค้าของบริษัทแม่ในประเทศไทยเข้าไปจัดจ าหน่ายใน
ตลาดเอเชีย” (BCH1, BSE1. มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
  
 นอกจากนั้น กลุ่มเป้าหมายรองลงมาคือ กลุ่มลูกคา้ในกลุ่มธุรกิจร้านอาหาร ภตัตาคาร
ใหญ่ และแนวโนม้ในอนาคต กลุ่มลูกคา้อาจเพิ่มกลุ่มลูกคา้ท่ีรักษสุ์ขภาพ เน่ืองจาก พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีแปรเปล่ียนไป คนรุ่นใหม่จะสนใจเร่ืองการกินและการทาํอาหารเพื่อสุขภาพมากยิง่ข้ึน  
 
         1.2. ความสามารถหลกัของธุรกิจเคร่ืองปรุงรสไทย พบวา่ มีความสามารถดา้น
นวตักรรม คือการคิดคน้รสชาติใหม่ๆของสินคา้ และคิดคน้ขนาดใหม่ของตวับรรจุภณัฑ ์ใหมี้ขนาด
ท่ีรองรับตามความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และรสชาติท่ีเป็นเอกลกัษณ์ความเป็นไทย 
รวมถึงการมีคุณภาพตามหลกัมาตรฐานสากล ดงัคาํสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการท่ีวา่ 
 
 “การท าอาหาร ไม่ว่าท าธุรกิจอาหารแบบไหน ต้องมีความซ่ือสัตย์สุจริตให้ความเคารพ
ต่อผู้บริโภคอย่างย่ิง ลดคุณค่า ลดคุณภาพ เปล่ียนรสชาติจะดูถกูคนกินไม่ได้เลย เปล่ียนสูตรนิดเดียว 
ลดน า้ปลา ลดกระเทียม ลดแป้งอะไรต่างๆ ลูกค้าโทรมาทันที คนกินมา 20-30 ปีพอเปล่ียนสูตรป๊ับ 
มีโทรศัพท์มาทันทีว่าท าไมไม่เหมือนเก่า ความคุ้นเคยมีความส าคัญมาก เพราะฉะนั้น ส่ิงส าคัญท่ีเรา
ค านึงถึงคุณภาพของวัตถดิุบ สูตรดั้งเดิมต้องรักษาไว้เสมอ มีบางบริษัทเขามองว่าเดก็ยคุใหม่ไม่ทาน
เผด็ เขาจะปรับเปล่ียนสูตรไป ถ้าเราจะเปล่ียนแปลงสูตรเพ่ือคนรุ่นใหม่ เราจะใช้แบรนด์ช่ืออ่ืน เรา
ไม่เปล่ียนแปลงสูตรดั้งเดิมท่ีลูกค้าติดใจมา" (BCP2.  20 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) และ 
 
 “ผมเห็นว่าเคร่ืองปรุงรสของไทยจะเน้นความสามารถในเร่ืองรสชาติและราคา แต่ 
service ไม่น่าแตกต่างกัน” (BXO1.  20 กุมภาพันธ์ 2557 :  สัมภาษณ์) และ 
 
 “บริษัทยงัคงเน้นด้านเอกลักษณ์ รสชาติและคุณภาพสินค้าไว้ให้ดีเหมือนเดิมและจะ
พัฒนาให้ดีขึน้เร่ือยๆ เพ่ือเป็นการสร้างแบรนด์ให้แขง็แรงและตีตลาดได้ท่ัวโลก” (BTS1.  20 
ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) 
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 ซ่ึงในดา้นผูซ้ื้อหลกั ก็มีความคิดเห็นในเร่ืองความสามารถหลกัของธุรกิจเคร่ืองปรุงรส
ไทยในเร่ืองของความเป็นเอกลกัษณ์ความเป็นไทยและรสชาติ เช่นเดียวกนั ดงัคาํกล่าวท่ีวา่ 
 
 “ความสามารถหลักของเคร่ืองปรุงรสไทย อยู่ ท่ีรสชาติท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ มีความ
จัดจ้าน และเป็นสมนุไพรในตัว ตรงนีแ้หละท่ีท าให้ เคร่ืองปรุงรสไทยเด่นกว่าประเทศอ่ืนๆ ท่ี
ส าคัญต้องไม่ท าให้รสชาติของอาหารไทยเพีย้น ไม่จ าเป็นต้องไปปรับรสชาติอาหารไทยให้เข้ากับ
แต่ละประเทศ รสชาติของอาหารไทยมีจุดเด่นของตนเองดีอยู่แล้ว” (CS1, CH1, CH2, CR1,CR2. 
ธันวาคม 2556- มีนาคม 2557  : สัมภาษณ์) 
 

 1.3. ตน้ทุนท่ีแข่งขนัได ้ผูป้ระกอบการเคร่ืองปรุงรสไทยไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ตน้ทุนท่ี
สาํคญัของผูผ้ลิตก็คือ ตน้ทุนวตัถุดิบ ตน้ทุนทางภาษี ตน้ทุนค่าขนส่ง ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมี
การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคู่คา้ และหาคู่คา้ใหมี้หลากหลาย หรือทาํสัญญาผกูขาดกบัผูจ้ดัหา
วตัถุดิบ ทั้งน้ีทั้งนั้น ผูป้ระกอบการตอ้งสร้างความเขม้แขง็และความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ธุรกิจเสียก่อน 
เพื่อใหคู้่คา้เห็นความสาํคญัในการทาํธุรกิจกบัเรา จะเป็นการสร้างอาํนาจการต่อรองใหมี้มากข้ึน ทาํ
ใหธุ้รกิจไม่เกิดความขาดแคลนวตัถุดิบ ดงัเช่นคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 
 “ด้านวตัถดิุบ เพราะมี Supplier มารองรับและมีให้เลือกหลายผู้ประกอบการท าให้
สามารถเลือกราคาของวตัถดิุบท่ีมีราคาท่ีต า่ท่ีสุดได้ จึงท าให้สามารถแข่งขันในเร่ืองของต้นทุนได้” 
(BCP1.  6 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
 

“บริษัทได้ท าสัญญากับผู้ จัดหาวตัถุดิบเพ่ือให้ผู้จัดหาวตัถุดิบหาวตัถดิุบให้แก่เราเพียง
แห่งเดียว และไม่ท าให้บริษัทประสบปัญหาวตัถดิุบขาดมือ และบริษัทยงัมีต้นทุนในการต่อรอง
กับซัพพลายเออร์ท่ีสูง ซ่ึงถือว่าเป็นข้อได้เปรียบกับคู่แข่งขนัคนอ่ืนๆ” (BOS1.  27 มกราคม 2557 : 
สัมภาษณ์) 

 
  “ไม่ว่ายามใดท่ีวตัถดิุบจะขึน้ราคา เราจะไม่มีการตัดหรือลดปริมาณส่วนผสมของ
วตัถุดิบสินค้าลงเพ่ือลดต้นทุนเป็นอันขาด โดยเฉพาะอย่างย่ิงในสภาวะท่ีน า้มนัมีราคาแพง 
เศรษฐกิจได้รับผลกระทบท าให้ต้นทุนสูง การขึน้ราคาสินค้าอาจท าให้ผู้บริโภครับไม่ได้ แต่เราจะ
ใช้วิธีบริหารเพ่ือลดต้นทุนภายในองค์กร เช่น รณรงค์ให้ประหยดัทรัพยากรทุกประเภทเพ่ือ
ประหยดัต้นทุน"( BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์) 
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 “ต้นทุนหลักในการแข่งขนั คือ ต้นทุนทางภาษี และค่าขนส่ง แนวโน้มธุรกิจเคร่ืองปรุง
รสไทยในต่างประเทศ เม่ือเกิดการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนแล้ว คิดว่า มีโอกาสท่ีดีท า
ให้ไทยส่งออกได้มากย่ิงขึน้ การจะได้ประโยชน์สูงสุดคงต้องลดเร่ืองการกีดกันทางการน าเข้า 
ก าแพงภาษีท่ีเป็นอัตราเดียวกันท้ังกลุ่ม AEC” (BSU1.  15 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
 
 “ต้องหานวตักรรมใหม่ๆ เพ่ือให้ในทุกกระบวนการผลิตมีต้นทุนต า่ลง ทุกวนันีโ้จทย์
ตามท่ีตั้งไว้ว่า ต้องท าอย่างไรถึงจะใช้ทุกส่วนของวตัถุดิบไปเพ่ิมมลูค่าของสินค้า กท็ าได้ตาม
เป้าหมายแล้ว เรียกว่า ทุกส่วนใช้แล้วจากกระบวนการผลิต กน็ ากลับมาใช้ซ ้า  ไลน์โปรดักส์ของ
บริษัทเป็นระบบปิด สามารถลดการใช้พลังงานได้” (BCO1.  12 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) 
 
 “เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีทุกคนต้องกินต้องใช้ อย่างในเมียนมาร์ มีวตัถุดิบเยอะแต่ว่า
ยงัท าเองได้ไม่เก่งเท่ากับเรา เคร่ืองมือต่างๆ กถ็กูกว่า และไม่สามารถผลิตสินค้าเคร่ืองปรุงรสแบบ
เราได้เอง น้ าปลาและซอสต่างๆ ในเมียนมาร์เป็นของไทยท้ังนั้น หากมีโอกาสกจ็ะไปตั้งโรงงานท่ี
นั่น เพราะมีวตัถดิุบท่ีคุณภาพดี สด และถกู ดังนั้นน่ีคือโอกาสท่ีเราจะสามารถเข้าถึงแหล่งวตัถุดิบ
ช้ันดี” (BFS1.  2 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) 

 
 1.4. ขอ้ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั พบวา่ ควรมีการเตรียมความพร้อม โดยแบ่งเป็น 2 

ฝ่าย คือ ฝ่ายผูป้ระกอบการเอง และฝ่ายรัฐบาลท่ีตอ้งให้การสนบัสนุนเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัในตลาดต่างประเทศ  

 
  1.4.1.ฝ่ายผูป้ระกอบการ ควรมีการคิดนวตักรรมสินคา้และบริการใหม่ๆ อยา่ง

สมํ่าเสมอ ดงัคาํสัมภาษณ์น้ี 
 
“ความคิดใหม่ๆของผู้บริหาร ท่ีมีเหนือกว่าคู่แข่ง คือมีการคิดค้นรสชาติของสินค้า

ใหม่ๆขึน้มาอยู่เร่ือยๆ และ คิดค้นตัวบรรจุภัณฑ์ขึน้มาตามความเหมาะสมของสินค้าและตามโอกาส 
เทศกาล ต่างๆ” (BCP1.   6 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 

 
และตอ้งคดัเลือกแรงงานท่ีมีคุณภาพ บางบริษทัเลือกท่ีจะจา้งแรงงานคนไทยเพราะ

เห็นวา่แรงงานคนไทยมีคุณภาพในการทาํงานมากกวา่คนต่างดา้ว และแรงงานคนไทยสามารถ
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เขา้ใจในงานและภาษามากกวา่ นอกจากนั้น ควรผลิตและรักษาคุณภาพผลิตภณัฑใ์หไ้ดคุ้ณภาพ
มาตรฐานสากล ไม่วา่จะเป็น GMP, HACCP, Q-Mark, ISO 9001:2008 และเคร่ืองหมายฮาลาล 

 
“คุณภาพของสินค้ากเ็ป็นส่ิงส าคัญท่ีท าให้บริษัทอยู่เหนือกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ เพราะทาง

บริษัทมีเคร่ืองหมายรับรองในด้านคุณภาพของสินค้า และมีเคร่ืองหมาย ฮาลาล เป็นเคร่ืองรับรอง
ในกลุ่มของชาวมสุลิม” (BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์) 

 
อีกทั้งควรยดึนโยบายจดัจาํหน่ายเองโดยตรง เพื่อเขา้ถึงขอ้มูลและความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง  เพราะส่ิงสาํคญัในการแข่งขนันั้น สินคา้ของเราตอ้งเป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงผลิตภณัฑทุ์กชนิดก่อนออกสู่ตลาด ผูบ้ริหารจะไดชิ้มไดท้ดลองรับประทานก่อน และ
ใหค้วามสาํคญักบัการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ เพื่อรักษารสชาติใหค้งความเป็นเอกลกัษณ์
อาหารไทย ไม่ใส่สารเคมี สารกนับูด ท่ีสาํคญั ยงัรักษารสชาติสินคา้ทั้งท่ีส่งออกและจาํหน่ายใน
ประเทศใหค้งรสชาติเดียวกนั ไม่ปรับเปล่ียนไปตามความตอ้งการของต่างชาติ เพื่อรักษาเอกลกัษณ์
ของอาหารไทยตน้ตาํรับ 

 
ในการมุ่งสู่ตลาดต่างประเทศหรือการเตรียมตวัเพื่อการแข่งขนัในตลาด AEC นั้น 

ผูป้ระกอบการควรตอ้งเตรียมพร้อมทาํความเขา้ใจกฎระเบียบการคา้ ตลอดจนวฒันธรรมการ
บริโภคในประเทศนั้นๆ เป็นอยา่งดี มีการสร้างตราสินคา้หรือตราองคก์รใหเ้ขม้แขง้ มีการส่ือ
สารตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั  

 
“การศึกษาพฤติกรรมความต้องการของตลาด AEC เพ่ือน ามาพัฒนาปรับปรุงสินค้า

และบริการให้เหมาะสมกับตลาด ศึกษาตลาดอย่างจริงจัง อย่างเช่นตลาดอินโดไชน่าท่ีมีทัศนคติท่ีดี
ต่อสินค้าไทยท่ีเช่ือว่าดี มีคุณภาพ จึงเป็นโอกาสของสินค้าไทยท่ีจะเข้าไปแข่งขนัในตลาดอินโดไช
น่าได้” (BTS1.  20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
“เราวางเป้าหมายออกไปโตนอกบ้านมากขึน้ จากปัจจุบันท่ีจ าหน่ายในประเทศ 70 

เปอร์เซ็นต์ ส่งออก 30 เปอร์เซ็นต์ ในอนาคตตั้งเป้าขยายสัดส่วนตลาดต่างประเทศเพ่ิมเป็น 40 
เปอร์เซ็นต์ เพ่ือเผยแพร่เอกลักษณ์สินค้าไทยปักธงสู่ตลาดโลก นอกจากนี ้ยงัเตรียมพร้อมรับมือการ
เปิดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC (ASEAN Economic Community)  ซ่ึงเรามองว่าน่าจะ
เป็นโอกาสในการขยายตลาดได้มากขึน้ เน่ืองจากสินค้าของเราเป็นท่ีรู้จักในตลาดอาเซียน เช่น 
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มาเลเซีย สิงคโปร์ อยู่แล้ว จุดแขง็ท่ีเราได้เปรียบคือการรักษาแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียง” (BCP2.  20 
มกราคม 2557  : สัมภาษณ์) 

 
"ช่ือเสียงของอาหารไทยยงัเป็นแต้มต่ออยู่มากในเวทีธุรกิจ ผมมองว่า แนวโน้มธุรกิจ

อาหารไทยยงัจะเติบโตต่อเน่ืองไปได้อีกในช่วง 10-20 ปี ข้างหน้า ดังนั้นสินค้าประเภทอาหารท่ีเป็น
แบรนด์ไทยกจ็ะเติบโตควบคู่ไปด้วยกัน" (BCO1.  12 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
“หากจะแข่งขนักับเขาด้านราคาเป็นเร่ืองท่ียากมาก เพราะต้นทุนเค้าต า่กว่า ดังนั้น ควร

จะเน้นไปในด้านของคุณภาพ ความแตกต่าง และการสร้างแบรนด์ นอกจากนี ้ ต้องวางแผนรับมือ
กับสินค้าต่างประเทศท่ีบุกเข้ามาแข่งขนักับเราในเมืองไทยเช่นกัน ต้องคิดล่วงหน้าว่าเราจะสู้ได้
อย่างไร เราต้องเข้าใจผู้บริโภคชาวไทยมากกว่าชาวต่างชาติ” (BFS1.  2 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
นอกจากนั้น ควรมีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบ เพราะเป็นปัจจยัท่ี

สาํคญัปัจจยัหน่ึง ท่ีทาํให้เหนือกวา่คู่แข่งขนัได ้
 
“ปัญหาหลักเลยคือการหาคู่ค้าท่ี "ใช่" เน่ืองจากเราเป็นบริษัทขนาดเลก็ เพราะคู่ค้าท่ีดี

และมองในทิศทางเดียวกันเป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะช่วยท าให้สามารถไปถึงเป้าหมายท่ีตั้งไว้ อย่างแรก
เราต้องท าให้ตัวเองมีจุดขายก่อนและพูดคุยกับคู่ค้าให้ชัดเจน” (BFS1.  2 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
“บริษัทได้ร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกับกลุ่มมิตซุย ประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงการร่วมมือ

กับพันธมิตรนั้น บริษัทได้ประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจ เช่น การตลาดท่ีสามารถขยายตลาดได้
เพ่ิมขึน้ไปยงัประเทศต่างๆ  ด้านการผลิตกลุ่มมิตซุยจะแนะน าและความร่วมมือในเชิงเทคนิค ท าให้
บริษัทเรา เติบโตและขยายตัวอย่างแขง็แกร่ง” (BSU1.  15 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 

 
“ส่ิงท่ีบริษัทต้องเตรียมรับมือในเชิงรุก คือ การขยายตลาดให้ใหญ่ขึน้ จากการเจาะ

ตลาดคู่ค้าอาเซียนท่ีบริษัทได้เปรียบทางภาษีจากการเปิดตลาด AEC พยายามขยายตลาดให้ใหญ่ขึน้
และใช้ประโยชน์จาก Economy of Scale อย่างตลาดอินโดไชน่าท่ีสินค้าของเราเร่ิมเจาะตลาดเข้าไป
และมุ่งเน้นขยายตลาดนีใ้ห้มากขึน้” (BTS1.  20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 
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“ควรศึกษาและเสาะหาแหล่งวตัถุดิบในตลาด AEC การน าเข้าวตัถดิุบจะสร้างความ
ได้เปรียบจากต้นทุน ราคาและคุณภาพแต่ผลกระทบท่ีตามมาคือจะเกิดคู่แข่งขนัเพ่ิมขึน้ เกิดการ
เคล่ือนย้ายสินค้าและแรงงานอย่างเสรี ส่ิงท่ีเราต้องเตรียมกลยทุธ์ในเชิงรับคือเร่งเสริมจุดแขง็ ลด
จุดอ่อน” (BTS1.  20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
“จุดขายในเร่ืองความสะดวกสบาย และประหยดัเวลาท่ีสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของ

ผู้บริโภคคนรุ่นใหม่ และแม่บ้านสมยัใหม่ท่ีหันมาใช้ผลิตภัณฑ์ปรุงรสส าเร็จรูปแทนการปรุงจาก
วตัถุดิบสด” (BSE1.  10 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 

 
“โครงสร้างองค์กรท่ีดีกมี็ส่วนท่ีจะท าให้บริษัทอยู่ เหนือกว่าคู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ เพราะ

องค์กรจะบริหารงานไปในทิศทางใดกต้็องขึน้อยู่กับโครงสร้างขององค์กรท่ีเป็นตัวก าหนดทิศทาง
นั้นๆ นอกจากนั้นการท่ีบริษัทมีท่ีปรึกษาท่ีดีกมี็ส่วนท่ีจะท าให้องค์กรประสบความส าเร็จอีกด้วย” 
(BOS1. 27  มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 

 
ธุรกิจท่ีออกแนวเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม กาํลงัจะกลายเป็นแนวโนม้ท่ีสาํคญัของโลก 

และมีการบริหารจดัการดว้ยหลกัคุณธรรมและจรรยาบรรณท่ีดี และมีความโปร่งใส 
 
“แนวทางในการท างานท่ีบริษัทยึดปฏิบัติมาโดยตลอดคือการบริหารจัดการโดยยึด

หลักคุณธรรมและจรรยาบรรณองค์กรโปร่งใสในทุกๆ ส่วนของ stakeholder ท้ังหลาย ไม่ว่าจะเป็น
พนักงานของบริษัทกดี็ จะท าอย่างไรให้พนักงานรักองค์กรและมีความสุขในการท างาน แม้กระท่ัง 
ลูกค้า ซัพพลายเออร์หรือผู้ ถือหุ้น  บริษัทท างานด้วยความโปร่งใส” (BTS1.  20 ธันวาคม 2556: 
สัมภาษณ์) 
 
   1.4.2. ฝ่ายรัฐบาล ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ต่างใหค้วามเห็นในเร่ืองการสนบัสนุน
จากภาครัฐใน 5 ประเด็น ดงัน้ี 

 
 ประเด็นแรก ภาครัฐควรเขา้มามีส่วนร่วมในการกาํหนดกรอบหรือแนวทางในการ

ดาํเนินการปรับโครงสร้างราคาสินคา้โดยเฉพาะสินคา้เกษตร ซ่ึงปัจจุบนัราคาสินคา้เกษตรในตลาด
ไทยนั้นตํ่ากวา่เพื่อนบา้น การจดัการเร่ืองการกีดกนัทางการนาํเขา้สินคา้เกษตรอยา่งชดัเจน รัฐควร
เขา้มาช่วยเหลือดา้นการกาํหนดมาตรการการไหลเขา้ของสินคา้เกษตรจากรายยอ่ยในกลุ่ม AEC 
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การปรับอตัราราคาให้เป็นปัจจุบนั และการกาํหนดมาตรฐานเสรีทางการคา้ของสินคา้เกษตรในกลุ่ม
สมาชิกท่ีชดัเจนและเป็นรูปธรรม ซ่ึงหากยงัไม่มีเจา้ภาพในการแกไ้ขปัญหาน้ี อาจทาํใหธุ้รกิจ
ทางดา้นการเกษตรไดรั้บผลกระทบเร่ืองราคาก็เป็นได ้

 
ประเด็นท่ีสอง ภาครัฐควรช่วยสนบัสนุนให้เกิดความร่วมมือระหวา่งกนัในกลุ่ม

ประเทศอาเซียน เพื่อใหเ้กิดอาํนาจในการแข่งขนัและอาํนาจการต่อรองต่อคู่แข่งนอกภูมิภาค ดงัคาํ
ใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการรายน้ี 

 
“ผมคิดว่าต้องเกิดการรวมตัวของบริษัทผู้ผลิตในอาเซียน จึงจะสามารถแข่งขนักับต่าง

ทวีปได้ ขึน้กับภาครัฐท่ีจะสามารถสร้างความร่วมมือระหว่างกัน แล้วส่งออกไปนอกพืน้ท่ีด้วยกัน 
แต่ตอนนีเ้หมือนกับท าขายกันเองในภูมิภาค ไม่ใช่การรวมตัวกันขายออกไปนอกภูมิภาค” (BXO1.  
20 กุมภาพันธ์ 2557 :  สัมภาษณ์) 

 
ประเด็นท่ีสาม ภาครัฐควรมีส่วนช่วยเหลือผูป้ระกอบการ โดยการจดัโครงการสถาบนั

อาหาร การผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน GMP HACCP   
 
ประเด็นท่ีส่ี ภาครัฐควรเขา้มาช่วยสนบัสนุนเร่ืองการจดัหาแหล่งเงินทุนตน้ทุนตํ่า การ

ใหค้วามรู้เร่ืองการลดตน้ทุน ใหก้ารสนบัสนุนดา้นเงินทุน ภาษี และนโยบายการลงทุน ช่วย
สนบัสนุนในเร่ืองการวจิยัและพฒันาเคร่ืองปรุงรสไทย และ 

 
ประเด็นท่ีหา้ ภาครัฐควรเขา้มาใหค้วามรู้และคาํแนะนาํแก่ผูป้ระกอบการในเร่ืองการ

ส่งออก และลดขั้นตอนในการส่งออกท่ีมนัยุง่ยากลง และความรู้ดา้นกฎหมาย วฒันธรรมการ
บริโภค การคา้ระหวา่งกนัในภูมิภาคอาเซียน ดงัท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ไดก้ล่าวไวด้งัน้ี 

 
“กฎหมายของประเทศท่ีเราจะเข้าไปขัน้ตอนกเ็ยอะ และเรากไ็ม่ค่อยเข้าใจกฎหมาย

ของเค้า และเร่ืองภาษาท่ีเราอาจยงัคุยกันไม่ค่อยเข้าใจ อยากให้ภาครัฐช่วยตรงนี ้ เพราะในอาเซียน
ด้วยกันยงัไม่ใช้มาตรฐานเดียวกันเหมือนในยโุรป” (BXO1.  20 กุมภาพันธ์ 2557 :  สัมภาษณ์) 
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“ส่ิงท่ีอยากให้รัฐบาลช่วยส่งเสริมเพ่ือเพ่ิมศักยภาพการแข่งขนั คือ การส่งเสริมการ
ลงทุน ในการให้สิทธิประโยชน์ทางด้านภาษี การยกเว้น การลดหย่อนอากรขาเข้าเคร่ืองจักร 
วตัถุดิบการเพ่ิมประสิทธิภาพ ความคุ้มค่าในการใช้สิทธิประโยชน์ภาษีอากร โดยให้สิทธิประโยชน์
แก่โครงการท่ีมีผลประโยชน์ต่อเศรษฐกิจอย่างแท้จริงท่ีใช้หลักการบริหารและการจัดการองค์กรท่ีดี 
(Good Governance) ในการให้สิทธิประโยชน์ด้านภาษีอากร และการสนับสนุนให้
ภาคอุตสาหกรรมพัฒนาระบบคุณภาพและมาตรฐานการผลิตเพ่ือแข่งขันในตลาดโลกได้” (BTS1.  
20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

  
2. ความสามารถในการประกอบการ 

 
2.1. ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 

 
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ (BCP1, BXO1, BTS1) มีความคิดเห็นวา่ การจา้งแรงงานของ

ตน จะเป็นการจา้งแรงงานคนไทยมากกวา่แรงงานต่างดา้ว เน่ืองจากคนไทยมีทกัษะท่ีดีกวา่ และไม่
มีปัญหาการส่ือสารระหวา่งกนั หากมีเหตุจาํเป็นตอ้งจา้งแรงงานต่างดา้ว ก็จะมีการกาํหนดใหค้นท่ี
เป็นหวัหนา้งานสามารถส่ือสารภาษาเดียวกนักบัแรงงานในแผนกของตนได ้

 
ปัญหาเร่ืองค่าแรงขั้นตํ่า 300 บาท ทาํใหเ้กิดปัญหาตน้ทุนของบริษทัในช่วงแรก แต่ทาง

บริษทัไดแ้กไ้ขโดยการพดูคุยกบัลูกจา้งเพื่อช้ีแจงใหท้ราบถึงปัญหา บริษทัจึงไดท้าํการปรับลดเร่ือง
การทาํงานล่วงเวลา (OT)                   ใหล้ดลง และลดตน้ทุนในการบรรจุภณัฑ ์เพื่อใหเ้พียงพอต่อ
ค่าแรง 300 บาท  

 
ทางบริษทั มีท่ีปรึกษาคอยช่วยเหลือ ใหค้าํปรึกษาและออกแบบโครงสร้างองคก์รให้

ทั้งหมด โดยผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีเป็นท่ีปรึกษาใหแ้ก่ทางบริษทั บริษทัไดท้าํการจา้งมาจากภายนอก ซ่ึงเป็น
ผูมี้ความเช่ียวชาญพิเศษ หรือเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์เป็นผูบ้ริหารในองคก์รขนาดใหญ่และเกษียณ
แลว้ จึงทาํใหบ้ริษทัมีโครงสร้างองคก์รท่ีดี ท่ีถือวา่เป็นปัจจยัสาํคญัในการแข่งขนัในตลาด
ต่างประเทศ  

 
บริษทัส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัมากในเร่ือง เพราะผูป้ระกอบการเห็นความสาํคญัท่ีวา่ 

องคก์รจะสาํเร็จไดต้อ้งเร่ิมท่ีคน บุคลากร โดยมองวา่การพฒันาบุคลากรเป็นสินทรัพยไ์ม่ใช่
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ค่าใชจ่้ายซ่ึงเป็นสินทรัพย ์ท่ีสามารถพฒันาได ้เพราะฉะนั้นบุคลากรของบริษทัค่อนขา้งมีพฒันาการ
ท่ีดี ซ่ึงเป็นหวัใจหลกัทาํใหบ้ริษทัมีการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื และพร้อมกา้วไปขา้งหนา้ซ่ึงจะทาํให้
องคก์รพร้อมท่ีจะเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา รวมทั้งเนน้ในเร่ืองบุคลากรท่ีสามารถเสนอในเร่ือง
ความคิดเห็น ซ่ึงเป็นหวัใจหลกัขององคก์ร นอกจากนั้น ผูป้ระกอบการยงัมีส่ิงจูงใจทั้งค่าตอบแทน
และสวสัดิการต่างๆ ท่ีทาํใหพ้นกังานทุกคนทาํตามเป้าหมายท่ีองคก์รไดว้างไวใ้หบ้รรลุเป้าหมาย 
อาทิ การจดัพาพนกังานไปเท่ียวยงัสถานท่ีต่างๆตามท่ีพนกังานตกลงกนัไว ้ เพื่อเป็นส่ิงจูงใจให้
พนกังานอยากจะทาํงานใหส้ําเร็จอยา่งรวดเร็ว สวสัดิการสาํหรับการคลอดบุตร กองทุนการศึกษา
สาํหรับบุตร การฝึกอบรม สาํหรับค่าตอบแทน  บริษทัก็ใหต้ามค่าแรงขั้นตํ่า ในบางหนา้ท่ีมีการให้
ค่าตอบแทนสูงกวา่ค่าแรงขั้นตํ่าอีกดว้ย  ข้ึนกบัผลงานท่ีทาํและความสามารถของพนกังาน และมี
การจ่ายช่วยเหลือค่าครองชีพเพิ่มเติมให ้ ธุรกิจมีการเตรียมความพร้อมดา้นบุคลากร ซ่ึงตอ้งมีการ
เพิ่มศกัยภาพใหส้อดคลอ้งกบัดา้นการตลาด เพื่อรองรับการขยายตวัไปยงัตลาดต่างประเทศ ดว้ยการ
จดัอบรมพนกังานอยา่งต่อเน่ืองเพื่อเสริมความรู้ ความสามารถ และความเช่ียวชาญในงานท่ี
รับผดิชอบ ดงัผลการสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

 
“ทางบริษัทมีการก าหนดค่าแรงขัน้ต า่ อยู่ ท่ี 300 , 330 , 400 ซ่ึงค่าตอบแทนนีจ้ะให้

พนักงานตามผลงานท่ีท า และ ขึน้อยู่กับความสามารถของพนักงานอีกด้วย ส่วนค่าครองชีพนั้น 
ทางบริษัทจะจ่ายให้แก่พนักงานอีกต่างหาก” (BOS1.  27 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์)  

 
“บริษัทเรามีสวสัดิการหลายอย่าง ท้ังสวสัดิการส าหรับการคลอดบุตร ท่ีนอกเหนือจาก

ประกันสังคม กองทุนการศึกษาส าหรับบุตร  ใครมีจุดด้อยส่วนไหน ส่งเข้าอบรม ให้ท าโอทีไม่เกิน
สองช่ัวโมง ไม่ให้พนักงานท างานหนักมาก ท าแบบพอดี เพ่ือให้มีความสุขในการท างาน”(BTS1.  
20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 

 
ส่ิงหน่ึงท่ีจาํเป็นอยา่งยิง่ในการสร้างองคก์รใหแ้ขง็แกร่ง นัน่คือการเสริมสร้างและ

พฒันาบุคลากร สภาวการณ์ท่ีทาํใหพ้นกังานรู้สึกไม่มัน่คงเช่นน้ี กาํลงัใจในการทาํงานเป็นส่ิงสาํคญั 
หากบุคลากรขาดแรงจูงใจ คงไม่อาจนาํพาองคก์รไปสู่จุดท่ีมุ่งหวงัได ้ บริษทัมีนโยบายการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย ์โดยเนน้ทั้ง ‚คน‛ และ ‚กระบวนการ‛ เช่น มีการพฒันาคนไปพร้อมกบัพฒันาให้
เกิดกระบวนการท่ีเอ้ือใหค้นปฏิบติังานอยา่งมีประสิทธิภาพดว้ย การพฒันาบุคลากรดว้ยวธีิต่างๆ  
มิใช่เป็นการใช ้ ‚เงิน‛ เป็นปัจจยัหลกั แต่ใหค้วามสาํคญักบั ‚ความต่อเน่ือง‛ ในการพฒันามากกวา่ 
(BSU2. 26 กุมภาพนัธ์ 2557 : สัมภาษณ์) และเปิดโอกาสใหพ้นกังานไดแ้สดงความเห็น โดย
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ผูบ้ริหารใหค้วามสาํคญัในการรับฟัง บางบริษทัมีการทาํประชุมสั้นๆ ทุกเชา้ท่ีเรียกวา่ Morning Talk 
เพื่อจะไดมี้การส่ือสาร การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนัใหม้ากข้ึน และยงัเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งหวัหนา้และลูกนอ้งอีกดว้ย 

 
“เราฝึกให้ทุกคนเป็นเดก็สมบูรณ์  ไม่มีเวลาคิดท่ีจะไม่มีความสุข อย่ามองว่างานหนัก

ท าให้ท้อ งานย่ิงเยอะ ย่ิงมีความสุข” (BTS1.  20 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) 
 

2.2. ด้านการตลาด 
 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผูส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นวา่ การบริการยงัไม่มีความสาํคญั 
และยงัไม่สามารถสร้างความแตกต่างไดช้ดัเจนในธุรกิจเคร่ืองปรุงรสไทย  จึงมีการกล่าวถึงส่วน
ประสมทางการตลาด 4 P’s  เท่านั้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price)  ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (Place) และ ดา้นการส่ือสารการตลาด (Promotion) 
 
 2.2.1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  (Product) พบวา่ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์และการรักษารสชาติดั้งเดิม เพื่อใหส่ื้อถึงประวติัและวฒันธรรมของอาหารไทย เป็น
การสร้างใหลู้กคา้ในต่างประเทศไดรู้้จกัอาหารไทย ดงัคาํสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 
                    " การท าอาหาร ไม่ว่าท าธุรกิจอาหารแบบไหน ต้องมีความซ่ือสัตย์สุจริตให้ความเคารพ
ต่อผู้บริโภคอย่างย่ิง ลดคุณค่า ลดคุณภาพ เปล่ียนรสชาติจะดูถกูคนกินไม่ได้เลย เปล่ียนสูตรนิดเดียว 
ลดน า้ปลา ลดกระเทียม ลดแป้งอะไรต่างๆ ลูกค้าโทรมาทันที คนกินมา 20-30 ปีพอเปล่ียนสูตรป๊ับ 
มีโทรศัพท์มาทันทีว่าท าไมไม่เหมือนเก่า ความคุ้นเคยมีความส าคัญมาก เพราะฉะนั้น ส่ิงส าคัญท่ีเรา
ค านึงถึงคุณภาพของวัตถดิุบ สูตรดั้งเดิมต้องรักษาไว้เสมอ" (BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์) 
และ 
 
 "การเปิดตลาดในต่างประเทศ ประการแรก คือการสร้างความรู้จักอาหารไทย ซ่ึงถึงแม้
จะมีความคล้ายคลึงกับอาหารจีน แต่กไ็ม่เหมือนกันซะทีเดียวครับ ต้องให้ผู้ใช้รู้จักอาหารไทยท่ี
แท้จริง ไม่จ าเป็นต้องเน้นขั้นตอนการปรุงท่ีง่ายเกินไป แต่เน้นการสร้างความตระหนัก การรู้จักใน
อาหารไทย เป็นส าคัญ ส่ิงท่ีสอดคล้องกับแนวทางของเรา คือการส่ือไม่เฉพาะแค่สินค้าของเรา แต่
ยงัส่ือถึงประวติัและวฒันธรรมอาหารไทย" (BSU2.  26 กุมภาพันธ์ 2557 : สัมภาษณ์) และ 
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 "มุ่งเน้นด้านคุณภาพและความเป็นมาตรฐานเคร่ืองปรุงรสไทยเพ่ือสุขภาพ" (BFS1.  2 
ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์)  
 
 และในส่วนของบริษทัผูซ้ื้อก็เห็นดว้ยในเร่ืองของการสร้างคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละ
การคงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์ของอาหารไทย ตามคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูซ้ื้อหลกั ดงัน้ี 
 
                 "อาหารของโรงแรมจะต้องมีการพัฒนาอยู่เสมอ ไม่ว่าจะเป็นเมนูใหม่ๆ หรือ การท าให้
รสชาติของอาหารดีขึน้ ซ่ึงหากมีเคร่ืองปรุงรสท่ีมีคุณภาพดีออกมาจ าหน่าย โรงแรมกพ็ร้อมท่ีจะ
เปล่ียน ไม่เน้นจงรักภักดีต่อแบรนด์ใดเป็นพิเศษ  " (CH1.  8 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) และ 
 
 "อาหารไทย เคร่ืองปรุงรสไทยควรเน้นท่ีคุณภาพและมาตรฐาน ท่ีส าคัญต้องไม่ท าให้
รสชาติของอาหารไทยเพีย้น ไม่จ าเป็นต้องไปปรับรสชาติอาหารไทยให้เข้ากับแต่ละประเทศ 
รสชาติของอาหารไทยมีจุดเด่นของตนเองดีอยู่แล้ว" (CR1.  11 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) 
 
 อีกทั้ง ควรใหค้วามสาํคญัในเร่ืองการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ การออกรสชาติใหม่ การ
ออกแบบบรรจุภณัฑใ์หมี้ความทนัสมยั เพื่อเป็นการสร้างแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่ง ดงัคาํสัมภาษณ์ของ
ผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 
 "บริษัทให้ความส าคัญกับเร่ืองนวตักรรม โดยบริษัทมีการบริหารท่ีเป็นแบบ Product 
Leader คือบริษัทจะเป็นผู้ผลิตสินค้าก่อนผู้ประกอบการอ่ืน อย่างเช่น กะทิกล่องบริษัทเป็นผู้ผลิต
รายแรก และคือนวตักรรมใหม่ของบริษัท"  (BCO1.  12 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) และ 
 
 "การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือกลยทุธ์การด าเนินการท่ีบริษัทน ามาเป็น
แนวทางและเป็นแผนระยะยาวในการท างาน การมุ่งมั่นพัฒนาสินค้าและการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้า
เป็นส่ิงท่ีบริษัทท ามาโดยตลอดตามค าปณิธานของท่านประธานผู้ก่อตั้งบริษัทได้ให้ไว้ และคิดค้น
นวตักรรมใหม่ๆ ในการพัฒนาสินค้าอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้สินค้ามีความแตกต่างและตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง"  (BTS1.  20 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) 
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 และในส่วนของบริษทัผูซ้ื้อ ก็มีความคิดเห็นตรงกบัผูป้ระกอบการในเร่ืองการให้
ความสาํคญักบัการสร้างแบรนดสิ์นคา้ และการสร้างนวตักรรมสินคา้ใหม่ๆ ดงัคาํสัมภาษณ์ผูซ้ื้อ
หลกั ดงัน้ี 
 
 "ตราสินค้ามีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองปรุงรส เพราะเราเลือกใช้เคร่ืองปรุงรสท่ีดีและมี
คุณภาพ เราเลยต้องเน้นใช้เคร่ืองปรุงรสท่ีมีย่ีห้อท่ีน่าเช่ือถือ " (CH2.  7 มีนาคม 2557 : สัมภาษณ์) 
และ 
 
                  "บรรจุภัณฑ์มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองปรุงรสเพราะเราต้องเลือกบรรจุภัณฑ์ท่ีมนัมี
มาตรฐาน ความปลอดภัย จะต้องไม่มีส่ิงแปลกปลอมเข้าไปเจือบน เพราะเราต้องค านึงถึงเร่ืองความ
สะอาดเป็นส่ิงส าคัญ " (CS1, CH1, CH2.  ธันวาคม-มีนาคม 2557 : สัมภาษณ์)  
 
 2.2.2. ดา้นราคา (Price) ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ผูป้ระกอบการควร
ใหค้วามสาํคญักบัการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ เม่ือคุณภาพสินคา้มีสูง ก็ยอ่มท่ี
จะตั้งราคาใหสู้งตามคุณภาพได ้ดงัคาํสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 
 "ประเดน็ส าคัญท่ีต้องเตรียมพร้อมรับมือคือการดูแลคุณภาพสินค้า จ าหน่ายสินค้าใน
ราคายติุธรรม รักษาความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า การจัดการส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะต้องชี้ให้
ผู้บริโภคเห็นถึงความแตกต่างระหว่างสินค้าของเรากับคู่แข่งต่างประเทศท่ีจะเข้ามาแข่งขนัว่า
คุณประโยชน์ท่ีผู้บริโภคจะได้รับจากราคาท่ีแตกต่างกันคืออะไรเพราะความปลอดภัยและการดูแล
สุขภาพเป็นส่ิงท่ีผู้บริโภคยคุนีใ้ห้ความส าคัญ" (BCO1.  12 ธันวาคม 2556: สัมภาษณ์) และ 
 
 "มีการผลิตและปรับสูตรให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าแต่ละราย ราคาประมาณ 
400-500  ถือว่าอยู่ในระดับ Premium" (BXO1.  20 กุมภาพันธ์ 2557 :  สัมภาษณ์)  
 

และในส่วนของบริษทัผูซ้ื้อก็มีความคิดเห็นตรงกนักบัผูป้ระกอบการว่า การตดัสินใจซ้ือ
สินค้าเคร่ืองปรุงรส ไม่ได้ข้ึนกับราคาสินค้าท่ีถูกเท่านั้ น การตั้ งราคานั้ นสามารถตั้ งราคาให้
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ หากคุณภาพสินคา้อยูใ่นระดบัสูง ก็สามารถตั้งราคาสินคา้ในระดบัสูง
ได ้ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ ดงัน้ี 
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 " เร่ืองราคาไม่มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองปรุงรส เน่ืองจากโรงเรียนของเรา เน้นในเร่ืองของ
รสชาติและคุณภาพของอาหาร ซ่ึงไม่ว่าจะมีราคาสูงอย่างไร เราก็จ าเป็นต้องซ้ือเพ่ือให้ได้มา
ประกอบอาหาร เพ่ือให้ออกมาเป็นอาหารท่ีดีท่ีสุดส าหรับผู้บริโภค  " (CS1.  15 ธันวาคม 2556 : 
สัมภาษณ์) และ 
 
 "เร่ืองราคาไม่มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองปรุงรส เน่ืองจากทางโรงแรมจะเน้นในเร่ือง
คุณภาพของอาหารเป็นหลัก เราจึงเลือกใช้ของท่ีดีท่ีสุดส าหรับลูกค้าเสมอ " (CH1.  8 มกราคม 2557 
: สัมภาษณ์)  
 

แต่ในบางบริษทั ก็มีการตั้งราคาโดยใช้กลยุทธ์การตั้งราคาเดียว หากมีมาตรฐานสินค้า
ระดับเดียว หรือเป็นสินค้าเหมือนกันสําหรับทุกตลาด (Mass Product) ดังคาํสัมภาษณ์ของ
ผูป้ระกอบการรายหน่ึง  
 
 "ส าหรับกลยุทธ์ ทางบริษัทเลือกใช้กลยุทธ์ ราคาเดียว เพราะเน่ืองจากบริษัทมีสินค้าท่ีใช้
เพ่ือการบริโภค หรือ Mass Product โดยท่ึมาตรฐานของสินค้าท่ีท าการผลิต เหมือนกันท่ัวโลกจึงท า
ให้ทางบริษัทต้องตั้งราคาสินค้าราคาเดียว เพ่ือให้เป็นมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก" (BOS1. 27 
มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
 
 2.2.3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ 
ควรใหค้วามสาํคญักบัการเลือกใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายท่ีครอบคลุม ทัว่ถึง และสามารถส่งต่อ
สินคา้ใหผู้บ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดว้นตน้ทุนการขนส่งท่ีตํ่ากวา่คู่แข่ง โดยจะมีการขยายตลาดทั้งใน
และต่างประเทศ ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 
 "เร่ืองของการตลาดและบริการต้องมีการวางแผนการตลาดโดยมุ่ งเน้นการส่งมอบ
สินค้าท่ีรวดเร็วและมีต้นทุนด้านการขนส่งท่ีต า่กว่าคู่แข่งขัน"  (BSU1.  15 มกราคม 2557 : 
สัมภาษณ์) และ 
  
 "จะมีการเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายมากขึน้และพยายามเพ่ิมทีมขายท่ีจะสามารถ
เข้าถึงลูกค้ามากย่ิงขึน้ในตลาดต่างจังหวดัและตลาดท่ีบริษัทยงัเข้าไม่ถึง " (BTS1.  20 ธันวาคม 2556 
: สัมภาษณ์)  
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 และในส่วนของบริษทัผูซ้ื้อก็มีความคิดเห็นตรงกบัผูป้ระกอบการท่ีวา่ ช่องทางการจดั
จาํหน่ายควรเขา้ถึงไดง่้าย สะดวก ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 
 
 "ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซ้ือ เพราะอะไรท่ีเข้าถึงง่าย หาซ้ือได้สะดวก 
มนักย่ิ็งท าให้เราซ้ือของเข้าร้านได้ง่าย " (CS1.  15 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) และ 
 
 "ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซ้ือ เพราะเราส่ังซ้ือท่ีละเยอะๆ เราจะไม่ส่ัง
ของผ่านคนกลาง เราจะส่ังโดยตรงจากโรงงาน และจะต้องเป็นโรงงานท่ีสามารถส่งของให้เราได้
รวดเร็ว และ ตรงเวลา " (CH1.  8 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) และ 
 
 "ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซ้ือ เน่ืองจากเราต้องการวตัถดิุบท่ีมีความสด
ใหม่ทุกๆวนั ซัพพลายเออร์รายใดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของเราในเร่ืองความสดใหม่ 
และรวดเร็วได้ เรากต้็องเลือกซัพพลายเออร์ในรายนั้นๆ" (CH2.  7 มีนาคม 2557 : สัมภาษณ์)  
 
 แต่ก็ยงัมีบริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่ายอีกกลุ่มหน่ึง ท่ีเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยมี
การจาํหน่ายเองโดยตรง ไม่ผา่นคนกลาง ดงัคาํกล่าวท่ีวา่ 
 
 "ปัจจุบั เรายงัใช้การจัดจ าหน่ายเองโดยตรง เราไม่มีตัวแทนจ าหน่ายในประเทศ เพราะ
มองว่าถ้าเราสามารถจัดจ าหน่ายได้ด้วยตัวเอง จะท าให้เราใกล้ชิดและรับทราบท้ังปัญหาและความ
ต้องการต่างๆ ของลูกค้า สินค้าตัวไหนขายดีเพราะอะไร ตัวไหนท่ีไม่ได้รับการตอบรับเพราะอะไร 
การมีพนักงานของเราเองไปตระเวณจ าหน่ายโดยใช้กลยทุธ์รถขายเงินสด มีเซลส์ขายเงินสดและ
คนขบัรถตู้ตระเวนออกไปจ าหน่ายตามพืน้ท่ีต่างๆ ท าให้เราสามารถมองตลาดได้กว้างกว่าการให้
คนอ่ืนท าตลาดให้ โดยปัจจุบันมีรถหลายสิบคันด้วยกัน" (BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์)  
  
 2.2.4. ดา้นการส่ือสารทางการตลาด (Promotion) ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นวา่ ควรใหค้วามสาํคญัการส่งเสริมการตลาดทุกรูปแบบ เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้รู้จกัสินคา้ให้
มากข้ึน การสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่สินคา้ และการกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือใหม้ากยิง่ข้ึน โดยผา่น
เคร่ืองมือ ไม่วา่จะเป็นการประชาสัมพนัธ์ การจดัแสดงสินคา้ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย และการตลาดทางตรงหรือการตลาดส่ือสังคมออนไลน์ ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์
ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
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 "ท าการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) โดยใช้ Facebook เป็น
ช่องทางในการส่ือสารทางการตลาด และใช้ Google Adword ในการโฆษณาสินค้าของบริษัทโดย
ทางบริษัทเป็นผู้ท าขึน้เอง"(BCP1. 6  มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) และ 
 
                  "การส่งเสริมการขาย โดยดูตามช่องทางการจัดจ าหน่ายต่างๆ เช่น ร่วมท าโปรโมช่ัน
กับห้าง Big C และร่วมท าโปรโมช่ันกับ 7-eleven และมีการขายโดยใช้แคตตาล๊อค " (BCP1, BSE. 
มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) และ 
 
 "ส าหรับกลยทุธ์การขยายตลาดของเรา จะใช้การออกงานแสดงสินค้าท้ังในและ
ต่างประเทศ โดยเน้นการสาธิตสินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รู้จักและสัมผสัรสชาติอาหาร นอกจากนี ้ยงั
เน้นท่ีมาตรฐานความปลอดภัยของสินค้าเป็นหลัก " (BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์) 
 
   และในส่วนของบริษทัผูซ้ื้อก็มีความคิดเห็นวา่ การส่งเสริมการขายนั้นมีผลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองปรุงรสมากเช่นกนั เป็นการลดตน้ทุนของสินคา้ในทางหน่ึง ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ของผู ้
ซ้ือ ดงัน้ี  
 
 "การส่งเสริมการขายมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรุงรสค่อนข้างมาก เน่ืองจากเราต้อง
ดูแลเร่ืองค่าใช้จ่าย เคร่ืองปรุงรสกถื็อเป็นส่ิงท่ีเราต้องน ามาประกอบอาหารทุกวันและมีต้นทุน 
เพราะงั้นเราต้องหาทางลดต้นทุน โดยการใช้ช่วงโปรโมช่ันเข้ามาช่วย ถ้าช่วงไหนมีโปรโมช่ันดีๆ 
เรากจ็ะสต๊อกวตัถดิุบประเภทเคร่ืองปรุงรสไว้เยอะหน่อย ของแบบนีม้นัสามารถเกบ็ได้ ไม่เน่าเสีย
ง่าย " (CS1.  15 ธันวาคม 2556 : สัมภาษณ์) และ 
 
 "การส่งเสริมการขายมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรุงรส เน่ืองจากโรงแรมจะต้องบริหาร
จัดการต้นทุนการผลิต ในแต่ละวนัโรงแรมใช้วัตถุดิบประเภทเคร่ืองปรุงรสค่อนข้างมาก เพราะงั้น
การท่ีเราส่ังท่ีละมากๆ เรากจ็ะได้ส่วนลดในส่วนนีด้้วย " (CH1.  มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
 

2.3. ด้านการด าเนินการผลติ 
 
ส่ิงแรกท่ีผูป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนและจดัการใหดี้คือ เร่ืองการจดัหาวตัถุดิบ ซ่ึง

ถือเป็นตน้ทุนท่ีสาํคญัอนัหน่ึงในการผลิตสินคา้ ผูป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนการใชว้ตัถุดิบ

http://thtfreeweb.com/adword.html


 
 
 
 

 
 

77 
 

 
 

ล่วงหนา้และมีแหล่งวตัถุดิบเป็นของตนเอง หรือมีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูผ้ลิตวตัถุดิบส่ง
ป้อนใหบ้ริษทั  ผูป้ระกอบการบางรายก็มีการร่วมทุนกบัผูค้า้รายใหญ่ในต่างประเทศ เพื่อพฒันาดา้น
เทคโนโลยกีารผลิตร่วมกนั เป็นการลดตน้ทุนการผลิตและขยายตลาดของสินคา้ตนในต่างประเทศ 
ดงัเช่นคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการรายน้ี 

 
“บริษัทไม่มีพืน้ท่ีเพาะปลูกอ้อยเป็นของตนเอง จึงจ าเป็นต้องจัดหาอ้อยโดยการ

ส่งเสริมให้เกษตรกรเปล่ียนการปลูกพืชอ่ืนมาปลูกอ้อย โดยบริษัทเช่ือว่าการให้บริการท่ีดีและ
ความสัมพันธ์ท่ีดีกับชาวไร่เป็นปัจจัยส าคัญในการจัดหาวตัถดิุบ จึงให้ความส าคัญกับการบริหาร
ความสัมพันธ์กับชาวไร่อ้อย ผ่านทางการให้เงินสนับสนุนและการสร้างความสัมพันธ์โดย
นักวิชาการเกษตร ท าให้มีจ านวนชาวไร่หันมาปลูกอ้อยเพ่ือขายให้กับบริษัทเพ่ิมขึน้เร่ือยๆ” (BSU1.   
15 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 

 
ผูป้ระกอบการบางราย ก็พยายามปรับปรุงในเร่ืองวตัถุดิบ โดยการใชว้ตัถุดิบท่ีมีใหไ้ด้

ทุกส่วน เพื่อลดของเสียลง และเป็นการเพิ่มประโยชน์และรายไดจ้ากวตัถุดิบท่ีมีอยูแ่ลว้ 
 
“เราใช้ผลประโยชน์ของมะพร้าวให้มีประโยชน์ท้ังลูก โดยเราน าเปลือกมะพร้าวมาอัด

เป็นเมด็แขง็ๆ คล้ายกระสุนไม้ซ่ึงน ามาใช้เป็นแหล่งเชื้อเพลิงใน Boiler แทนน า้มันเตา เราประหยัด
ค่าน า้มันเตาต่อเดือน 3 ล้านบาท ใน 1 ปีเราประหยัดได้ถึง 30 กว่าล้าน ส่วนกะลามะพร้าว เราท า
งานวิจัยร่วมกับมหาวิทยาลัยสุรนารี ซ่ึงขณะนีผ้มเร่ิมตั้งโรงงานแล้ว โดยน ากะลามะพร้าวมาเผาโดย
กรรมวิธี Gasification ซ่ึงในกระบวนการเผาจะได้แก๊สออกมาก่อนซ่ึงแก๊สท่ีได้เรากน็ ามาป่ันเป็น
กระแสไฟฟ้าใช้ในโรงงานส่วนกะลาท่ีถกูเผาแล้ว เรากอั็ดด้วยไอน า้แรงดันสูงเพ่ือให้เกิดเป็นรูพรุน
ขึน้มา ท าให้เกิด Activated carbon ท่ีมีมูลค่าสูงมาก ซ่ึงน าไปใช้ ดูดกล่ิน ดูดสี ดูดสารพิษ ซ่ึงทุกๆ 
โปรเจ็คท่ีเกิดขึน้ล้วนแล้วมาจากการวิจัยและพัฒนาท้ังหมด” (BCO1.  12 ธันวาคม 2556 : 
สัมภาษณ์) 

 
บางบริษทัจาํเป็นตอ้งมีการนาํเขา้วตัถุดิบจากต่างประเทศ ก็มีการบริหารตน้ทุนโดยการ

ขนส่งทางเรือในกรณีท่ีวตัถุดิบนั้นเก็บไดน้าน แต่หากเป็นวตัถุดิบท่ีเน่าเสียง่ายก็จะขนส่งทางรถซ่ึง
มีตน้ทุนท่ีสูงข้ึน แต่จะไม่มีการขนส่งทางเคร่ืองบิน เน่ืองจากตน้ทุนสูงมาก 
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ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ เห็นวา่ กิจการควรนาํเทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาใชใ้น
กระบวนการผลิต มีหน่วยงานวจิยัและพฒันาสินคา้  

 
“ตอนนีเ้รากหั็นมาลงทุนใช้เคร่ืองจักรแทนแรงงานคนเพ่ิมขึน้ โดยในส่วนของโรงงาน

จะมีการลงทุนอีก 10-15 ล้านบาท เพ่ือบริหารจัดการการผลิตให้มีประสิทธิภาพ” (BFS1.  2 
ธันวาคม 2556  : สัมภาษณ์) 

 
โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในยคุน้ีมีความรู้มากข้ึน ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีการอ่าน 

วเิคราะห์วา่มีผลต่อสุขภาพหรือไม่  เน่ืองจาก แนวโนม้ของผูบ้ริโภคท่ีหนัมาใหค้วามสาํคญักบั
สุขภาพมากยิง่ข้ึน จึงตอ้งมีการระบุบนฉลากอยา่งชดัเจน ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

 
“สินค้าของเราต้องเป็นท่ียอมรับของผู้บริโภค ซ่ึงผลิตภัณฑ์ทุกชนิดก่อนออกสู่ตลาด 

ผู้บริหารจะได้ชิมได้ทดลองรับประทานก่อน นอกจากนี ้ยงัให้ความส าคัญกับการตรวจสอบคุณภาพ
ของสินค้า เพ่ือรักษารสชาติให้คงความเป็นเอกลักษณ์อาหารไทย ไม่ใส่สารเคมี สารกันบูด ท่ีส าคัญ 
ยังรักษารสชาติสินค้าท้ังท่ีส่งออกและจ าหน่ายในประเทศให้คงรสชาติเดียวกัน ไม่ปรับเปล่ียนไป
ตามความต้องการของต่างชาติ เพ่ือรักษาเอกลักษณ์ของอาหารไทยต้นต ารับ” (BCP2.  20 มกราคม 
2557 : สัมภาษณ์) และ 

 
“เราซ้ือวัตถุดิบเพ่ือใช้ในการผลิตเฉพาะในแต่ละวนั เพ่ือให้ได้ผลผลิตท่ีสดใหม่มี

คุณภาพดี และจะไม่มีการแปรรูปเพ่ือให้เกบ็รักษาได้นาน” (BCP2.  20 มกราคม 2557: สัมภาษณ์) 
 
นอกจากนั้น กิจการควรมีกระบวนการควบคุมคุณภาพในการผลิตในโรงงานทุก

ขั้นตอน เพื่อใหสิ้นคา้ไดคุ้ณภาพมาตรฐาน โดยเฉพาะหากผูป้ระกอบการจะส่งออกสินคา้เขา้สู่
ตลาดต่างประเทศ ควรใหค้วามสาํคญักบัการรับรองมาตรฐานของแต่ละประเทศ อาทิ  HACCP, 
GMP, FDA เป็นตน้  อีกทั้ง ผูป้ระกอบการควรมีการจดัทาํมาตรฐานสินคา้ฮาลาล เพื่อใชใ้นการผลิต
และขยายตลาดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคชาวมุสลิม ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคขนาดใหญ่ และในช่วงเทศกาล
ถือศีล กินเจ ทางบริษทัก็ไดผ้ลิตรสชาติท่ีเหมาะสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีรับประทานอาหารเจ ดงัคาํให้
สัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการดงัน้ี 
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“กระบวนการควบคุมคุณภาพในการผลิตในโรงงาน เราจะเน้นว่าสินค้าเราใช้วัตถุดิบ
สดท่ีได้รับการคัดสรรว่ามีคุณภาพ ปลอดภัยสารพิษ ปราศจากยาฆ่าแมลง และมีการควบคุม
กระบวนการผลิตทุกขั้นตอน ท าให้ไม่มีปัญหาด้านสินค้าไม่ได้คุณภาพมาตรฐาน” (BCP2.  20 
มกราคม 2557: สัมภาษณ์) และ 

 
“ในการผลิต บริษัทจะมุ่งหาคนมารับรอง ในเร่ืองของมาตรฐานการผลิต โดยหาจาก

สถาบันรับรองต่างๆ มาตรฐานต่างๆ เพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการรับรองคุณภาพและสร้างความ
ไว้วางใจให้แก่ลูกค้า” (BOS1.  27 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
 

2.4. ด้านการเงินและบริหารความเส่ียงทางการเงิน 
 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีการจดัหาเงินทุนจากแหล่งเงินทุนตน้ทุนตํ่าในการดาํเนิน
ธุรกิจและขยายธุรกิจสู่ต่างประเทศ เพื่อลดความเส่ียงทางการเงิน มีการกาํหนดแผนการดาํเนินงาน
ภายในหน่ึงปีเพื่อลดความเส่ียงในเร่ืองของเงินลงทุน  นอกจากนั้น ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มี
แนวทางในการสร้างธุรกิจให้เจริญเติบโตและขยายกาํลงัการผลิตอยา่งค่อยเป็นค่อยไป โดยพิจารณา
ปัจจยัต่างๆ อยา่งรอบคอบ ไม่กูเ้งินมาลงทุนเกินจาํเป็น มีการวางแผนในการลงทุนอยา่งรอบคอบ 
ไม่สร้างภาระหน้ีสินให้เกิดความเส่ียง เช่น การซ้ือเคร่ืองมือหรือเคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิตดว้ยเงิน
กาํไรสะสม เป็นตน้ ท่ีสาํคญัคือ เลือกทาํธุรกิจเฉพาะดา้นท่ีมีความชาํนาญ โดยประกอบธุรกิจตาม
กาํลงัความสามารถ  

 
ในเร่ืองของความน่าเช่ือถือ ผูป้ระกอบการจะเนน้การรักษาเครดิตของตนเองกบัทาง

ธนาคารท่ีดี เพื่อใหง่้ายต่อการขอกูเ้งินจากธนาคาร เพื่อใชใ้นการลงทุนในการขยายกิจการ และ
สถาบนัทางการเงินท่ีทางบริษทัใชบ้ริการในการกูย้มืเงินเพื่อมาใชใ้นบริหารงานต่างๆ ส่วนใหญ่
บริษทัจะเลือกสถาบนัท่ีอยูใ่นเมืองไทยมากกวา่ เลือกสถาบนัการเงินของต่างประเทศ ดงัท่ีผูใ้ห้
สัมภาษณ์กล่าว ดงัน้ี 

 
“สถาบันทางการเงินท่ีทางบริษัท ใช้บริการในการกู้ ยืมเงินเพ่ือมาใช้ในบริหารงาน

ต่างๆ ส่วนใหญ่ทางบริษัท จะเลือกสถาบันท่ีอยู่ในเมืองไทยมากกว่า เลือกท่ีอยู่ต่างประเทศ เพราะมี
ความเส่ียงมากกว่า” (BOS1.  27 มกราคม 2557 : สัมภาษณ์) 
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นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการยงัอาจเกิดความเส่ียงจากการผนัผวนของรายไดจ้ากการขาย 
ผูป้ระกอบการบางรายมีการผลิตและจาํหน่ายสินคา้ ท่ีอาจจะมีผลกระทบจากฤดูกาล (Seasonal 
Effect) บริษทัพิจารณาจงัหวะในการขายจากปัจจยัต่างๆ เช่น ระดบัสินคา้คงเหลือท่ีมีอยู ่ การ
ประมาณการผลผลิต และระดบัราคาสินคา้ในตลาดโลก การขายสินคา้ของบริษทัจึงไม่สมํ่าเสมอใน
แต่ละไตรมาส สินคา้บางอยา่งมีความผนัผวนทางดา้นราคาสูงเม่ือเทียบกบัสินคา้ประเภทอ่ืน โดย
ราคาสินคา้ในตลาดโลกจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น อุปสงค ์ อุปทานของประเทศผูผ้ลิต 
ผูบ้ริโภค ผูส่้งออก และผูน้าํเขา้ รวมถึงการเก็งกาํไรจากนกัเก็งกาํไร ซ่ึงจะเก่ียวพนักบัสภาพ
ภูมิอากาศท่ีเอ้ืออาํนวยหรือเป็นอุปสรรคต่อการเพาะปลูกของแต่ละประเทศ นโยบายการส่งเสริม
การแทรกแซงการส่งออก การนาํเขา้ ของอุตสาหกรรมของภาครัฐ โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศท่ี
พฒันาแลว้ ปัจจยัดงักล่าวส่งผลใหร้าคาซ้ือขายสินคา้ประเภทน้ีในตลาดโลกมีความผนัผวนสูง 
ความผนัผวนของราคาสินคา้ในตลาดโลก จึงทาํใหบ้ริษทัตอ้งบริหารความเส่ียงโดยใชต้ราสารทาง
การเงินท่ีเหมาะสม เช่น สิทธิท่ีจะซ้ือหรือขายสินคา้เกษตร เพื่อลดความผนัผวนของกาํไรของบริษทั
จากความเส่ียงจากการผนัผวนของราคาสินคา้ในตลาดโลก การป้องกนัความเส่ียงดงักล่าว อาจ
ส่งผลกระทบในทางลบต่อผลการดาํเนินงานของบริษทัรายไตรมาสได ้  เน่ืองจากบริษทัตอ้งบนัทึก
บญัชีกาํไรขาดทุนจากการป้องกนัความเส่ียงในงบกาํไรขาดทุนตามมูลค่ายติุธรรมของตราสารทาง
การเงินทุกส้ินงวดบญัชี ซ่ึงอาจไม่ตรงกบังวดท่ีบริษทัส่งมอบสินคา้ และจากเดิมท่ีผลประกอบการ
ของบริษทัพึ่งพิงอยูก่บัสินคา้อยา่งเดียว ความผนัผวนของราคาในตลาดโลก จึงส่งผลกระทบต่อการ
ดาํเนินงานของบริษทัอยา่งมาก  

 
นอกจากนั้น ยงัมีความเส่ียงจากอตัราแลกเปล่ียน เน่ืองจากผูป้ระกอบการบางรายมีการ

ส่งออกสินคา้ไปต่างประเทศในสัดส่วนท่ีสูง โดยส่วนใหญ่อา้งอิงจากสกุลเงินเหรียญสหรัฐอเมริกา 
ยอดขายของบริษทั จึงมีความผนัผวนตามอตัราแลกเปล่ียน ดงันั้น รายไดแ้ละตน้ทุนส่วนใหญ่ของ
บริษทั จึงมีความสัมพนัธ์กบัอตัราแลกเปล่ียนไปในทิศทางเดียวกนั (Natural Hedge) นอกจากนั้น 
บางบริษทัพิจารณาใชส้ัญญาซ้ือขายอตัราแลกเปล่ียนเพื่อลดผลกระทบจากการผนัผวนของอตัรา
แลกเปล่ียนท่ีมีต่อผลประกอบการของบริษทั และผูป้ระกอบการบางรายก็มีการทาํ Forward สกุล
เงินเอาไว ้เพื่อป้องกนัความเส่ียงดงักล่าวดว้ย ดงัคาํใหส้ัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ คือ 

 
“เราขายสินค้าเป็นสกุลดอลลาร์ จึงมีการท า Forward ไว้ ในการน าเข้าวตัถดิุบ” 

(BXO1.  20 กุมภาพันธ์ 2557 :  สัมภาษณ์) 


