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ความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทาน 
ในบรรจุภัณฑ์แบบรีทอร์ตในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และข้อมูล
ทางด้านการประเมินศักยภาพทางด้านการตลาด ของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์แบบรีทอร์ตเพาซ์ 
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งนี้ได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกแบบสอบถามได้ท าการ 
เก็บกลุ่มตัวอย่างจาก ผู้ที่เข้ามารับประทานอาหารอินเดียทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติในร้านอาหาร Accha Authentic Indian 
Cuisine Chiang Mai สาขาถนนนิมานเหมินทร์  ต าบลสุ เทพ อ าเภอเมืองเชียงใหม่  จังหวัดเชียงใหม่  และจังหวัด
กรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย การประเมินศักยภาพทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์คู่แข่ง สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดด้วยโมเดลปจัจยั
กดดันทั้ง 5 ของพอร์ทเตอร์ และ การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งในตลาด  
(STP Marketing) 

ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  ที่มีอายุ 36 – 40  ปี ประกอบอาชีพเจ้าของธุรกิจ/
อาชีพอิสระ  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ้นไป มีสัญชาติไทย มีความถี่ในการรับประทานอาหารอินเดียเฉลี่ย 1 - 2 
ครั้ง/เดือน มีเหตุผลในการเลือกรับประทานอาหารอินเดียคือ รสชาติอร่อย ส่วนใหญ่เลือกจุดเด่นของบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ 
คือ สามารถเก็บไว้ได้นาน 1 ปี โดยไม่ต้องแช่เย็น 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากที่สุดใน 
ทุก ๆ ปัจจัย เรียงตามล าดับ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัย
ด้านส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในแต่ละด้าน โดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อผู้ซื้อล าดับแรก คือ 
ความสะอาด 
ด้านราคา คือ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ หาซื้อง่าย มีวางขายตามซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ห้างสรรพสินค้า และร้านสะดวกซื้อ ด้านส่งเสริมการขาย คือ การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น Facebook, 
Lazada, Shopee, Line 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจังหวัด ผู้ตอบแบบสอบถามจังหวัดเชียงใหม่  
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย ผู้ตอบแบบสอบถามจังหวัดกรุงเทพมหานคร  
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด และให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ด้านส่งเสริมการตลาด 

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตส าหรับผู้บริหาร มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ผู้ช่วยศาสตราจารย ์อาจารยป์ระจ าภาควิชาการจัดการและการเป็นผู้ประกอบการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุ  
ภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ ากว่า 30 ปี  
และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41 – 50 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากทุกปัจจัย  
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31 – 40 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุดทุกปัจจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ และให้ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่  
ด้านส่งเสริมการตลาด  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ้นไป ให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากทุกปัจจัย ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 35,000 บาท  
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ด้านผลิตภัณฑ์ และให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมาก ได้แก่ ด้านส่งเสริมการตลาด  
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาอยู่ในระดับมาก
ที่สุดทุกปัจจัย  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามสัญชาติ  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสัญชาติไทย  
และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสัญชาติอเมริกาและยุโรป ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมาก
ทุกปัจจัย ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสัญชาติอินเดีย และ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสัญชาติเอเชีย ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุดทุกปัจจัย  

Abstract 

 This independent study aimed to investigate marketing feasibility of the ready-to-eat Indian food 
in retort pouch in Chiang Mai and Bangkok through the marketing mix factors and the marketing potential 
assessment information. Data were gathered by the distribution of questionnaires to 200 samples of Thai 
and foreign consumers who consumed Indian food at Accha Authentic Indian Cuisine Chiang Mai, 
Nimmanhemin Road branch, Tambon Suthep, Mueang Chiang Mai district, Chiang Mai and those who 
consumed it in Bangkok. Data were analyzed by percentage and means. In addition, the competitor analysis; 
the SWOT analysis; and the marketing feasibility analysis on the bases of Porter’s 5 forces model, market 
sharing, target market decision, and segmentation targeting and positioning (STP marketing) were also 
applied in this study. 
 The findings presented that most respondents were male in the age of 36-40 years old. They were 
self-employed/freelancer and earned average monthly income at 55,001 Baht or over. Their nationality was 
Thai. Frequency in consuming Indian food was averagely found at 1-2 times/month. Reason of consuming 
Indian food was its good taste. The strong point of retort pouch that the majority preferred was the 1-year 
storage-life of retort pouch without refrigeration. 
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 The findings indicated that the respondents paid the highest level of concerns to all marketing mix 
factors: product, price, place, and promotion, respectively. Elements of each factor that they paid the 
highest concern on were presented as follows. In product factor, the highest concern was product hygiene. 
In price factor, the highest concern was reasonable price comparing to its quality. In place factor, the highest 
concern was accessible placement of product at supermarkets, department stores, and convenient stores. 
In promotion factor, the highest concern was advertisement and public relations through media like 
Facebook, Lazada, Shoppee, Line, and etc. 
 Results of the study on marketing mix factors affecting decision making of the respondents, sorted 
by provinces: Chiang Mai and Bangkok, towards buying ready-to-eat Indian food in retort pouch presented 
that a group of respondents in Chiang Mai paid high level of concerns to all marketing mix factors; while a 
group of respondents in Bangkok paid the highest level of concern to price factor; followed by product, 
place and promotion factors. 
 Results of the study on marketing mix factors affecting decision making of the respondents in Chiang 
Mai and Bangkok, sorted by age towards buying ready-to-eat Indian food in retort pouch presented that a 
group of under 30 years old and a group of 41-50 years old paid high level of concern to all marketing mix 
factors. A group of 31-40 years old paid the highest level of concern to all marketing mix factors. A group 
of over 50 years old paid high level of concern to place, price, and product factor, but paid moderate level 
of concern to promotion factor.  
 Results of the study on marketing mix factors affecting decision making of the respondents in Chiang 
Mai and Bangkok, sorted by average range of monthly income, towards buying ready-to-eat Indian food in 
retort pouch presented that a group of respondents with average monthly income at less than 15,000 Baht 
and a group of respondents with average monthly income at more than 55,0001 Baht paid high level 
concern to all marketing mix factors. A group of respondents with average monthly income at 15,000-35,000 
Baht paid the highest level of concern to price, place, and product factors; but paid high level of concern 
to promotion factor. A group of respondents with average monthly income at 35,001-45,000 Baht paid high 
level of concern to all elements of price factor. 
 Results of the study on marketing mix factors affecting decision making of the respondents in Chiang 
Mai and Bangkok, sorted by nationality, towards buying ready-to-eat Indian food in retort pouch presented 
that a group of respondents carrying Thai nationality; a group of respondents carrying American nationality; 
and a group of respondents carrying European nationalities paid high level of concern to all marketing mix 
factors. Also, a group of respondents carrying Indian nationality paid high level of concern to all marketing 
mix factors.  
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บทน า 
อาหารถือเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ที่จ าเป็นต่อการด ารงค์ชีวิตของมนุษย์ อาหารจึงต้องมีคุณค่าทางโภชนาการและถูกหลัก

อนามัย อาหารอินเดียก็เป็นหนึ่งในอาหารที่ได้รับความนิยมทั่วโลก โดยเฉพาะทวีปเอเชียซึ่งประกอบไปด้วย ประเทศเกาหลีใต้ 
ประเทศญี่ปุ่นและประเทศไทย ( Indian food fourth most popular in the world, a study of cuisine trade finds, 
2563) อาหารอินเดียเป็นช่ือเรียกโดยรวมของอาหารในอนุทวีปอินเดีย ซึ่งมีลักษณะร่วมกันคือใช้เครื่องเทศ สมุนไพร และผัก
หรือผลไม้มาก  มีทั้งพืชผักที่ปลูกในประเทศอินเดียและจากที่อื่น ๆ   นิยมกินอาหารมังสวิรัต (อาหารอินเดีย,  2563)  
อาหารอินเดียสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 1.อาหารทานเล่นหรืออาหารเรียกน้ าย่อย ส่วนใหญ่จะเป็นอาหาร
จ าพวกของทอดต่าง ๆ เช่น  ข้าวเกรียบแผ่นปาปัส ซาโมซ่า และพาโคร่าของย่าง เช่น แทนดูรี่ เป็นของชนิดย่าง อย่างพวกไก่
ย่างผักย่างหรือ ชีสย่าง ใส่เครื่องเทศ เป็นต้น เป็นต้น 2.อาหารจานหลัก ซึ่งโดยทั่วไปมักทานพร้อม ๆ กันกับข้าวสวยและขนม
ปังอินเดียเช่นแป้งนาน โรตี มีลักษณะน้ าแกงเข้มข้นด้วยเครื่องเทศอินเดีย 3.ของหวาน โดยมากจะท ามาจากนม เนย โยเกิร์ต 
น้ าตาลแต่ส าหรับเครื่องดื่ม เน้นไปที่นมและโยเกิร์ตปั่นรวมกับผลไม้สด ๆ จะเห็นได้ว่าอาหารอินเดียเป็นอาหารนานาชาติอีก
ชนิดหนึ่งที่น่าสนใจ และไม่มีขั้นตอนในการรับประทานที่ยุ่งยาก (India Guide Book, 2563) 

ในฐานะผู้ประกอบการร้านอาหารอินเดีย ซึ่งมีประสบการณ์มานานกว่า 10 ปี พบว่ากลุ่มผู้บริโภคอาหารอินเดีย 
คิดเป็นสัดส่วนชาวต่างชาติผู้พ านักระยะยาวที่กลับมารับประทานอาหารที่ร้านซ้ าถึงร้อยละ 60  ผู้บริโภคชาวไทยท้องถิ่น 
ร้อยละ 30 และนักท่องเที่ยวร้อยละ 10 ตามล าดับ  

นอกจากนี้ผู้ศึกษายังพบว่าความต้องการในเรื่องของความสะดวกและรวดเร็วในการรับประทานอาหารอินเดียได้
เพิ่มขึ้นอย่างก้าวกระโดดซึ่งสามารถเห็นได้จากยอดขายจาก Grabfood ของร้านอาหาร Accha Authentic Indian Cuisine 
ที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง  อย่างไรก็ตามด้วยข้อจ ากัดเรื่องของระยะเวลาเปิดท าการของร้าน ตั้งแต่ 11.00 น. ถึง 22.00 น. 
ผนวกกับระยะทางในการจัดส่งอาหารซึ่งจ ากัดรัศมี เพียง 8 กิโลเมตรจากร้านอาหาร Accha Authentic Indian Cuisine  
ท าให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างทั่วถึงและทันเวลายุ่งยาก (Grab, 2563) 

ซึ่งในปัจจุบันได้มีบรรจุภัณฑ์อาหารหลากหลายรูปแบบ บรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ (Retort Pouch) ก็เป็นบรรจุภัณฑ์
ชนิดหนึ่งที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน บรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์จัดเป็นบรรจุภัณฑ์ชนิดอ่อนตัว ( flexible 
packaging) ท ามาจากฟิล์มหลายชนิด รูปแบบของรีทอร์ตเพาซ์มีทั้งแบบเป็นถุง ถุงตั้งได้ มีน้ าหนักเบา ขนส่งได้ง่าย  ประหยัด
พื้นที่ในการเก็บรักษา แข็งแรง ไม่แตกหักง่าย มีรูปร่างแบน มีพ้ืนท่ีผิวต่อปริมาตรมากกว่า ท าให้มีพื้นท่ีถ่ายเทความร้อนได้มาก 
ความร้อนแทรกผ่านได้ดีกว่า ใช้เวลาในการฆ่าเช้ือด้วยความร้อนน้อยกว่า ประหยัดพลังงานกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับอาหาร
ปริมาณเท่ากันที่บรรจุในกระป๋อง หรือขวดแก้ว นอกจากนั้นการใช้เวลาในการฆ่าเชื้อน้อย ช่วยท าให้รักษาคุณภาพด้านต่าง ๆ 
ของอาหาร เช่น สี กลิ่น รส เนื้อสัมผัสของอาหารได้ดีกว่า เหมาะส าหรับอาหารที่ไวต่อความร้อน สามารถพิมพ์สี ภาพถ่าย 
ข้อมูลที่สวยงามดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคลงบนพื้นผิวได้เลย การเปิดถุงเพื่อน าอาหารออกมาท าได้ง่ายกว่าการเปิด
กระป๋อง โลหะ โดยเฉพาะถ้าถุงนั้นมีรอยตัดเพื่อช่วยในการเปิด โดยสามารถเปิดถุงได้ด้วยมือเปล่า โดยไม่ต้องใช้เครื่องมือหรือ
อุปกรณ์ช่วย บรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ที่ปิดสนิทและผ่านกระบวนการฆ่าเชื้อด้วยความร้อนและแรงดันท่ีก าหนดไว้ สามารถเก็บ
รักษาได้นานถึง 1 ปีโดยไม่ต้องแช่เย็น และไม่ใส่สารกันบูด จึงถือเป็นอีกหนึ่งบรรจุภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในหมู่
ผู้ผลิตผลิตภณัฑ์ส าเร็จรปู เพราะสามารถคงไว้ซึ่งรสชาตทิี่ดี และที่ส าคัญสามารถน าเข้าไมโครเวฟไดท้ันทีอีกด้วย (รีทอร์ตเพาซ,์ 
2563) 
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ภาพที่ 1.1  รูปบรรจุภัณฑ์รีทอรต์เพาซ์ 
จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู้ศึกษาอยากจะศึกษาในเรื่องความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดีย

ส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้เพื่อที่จะน าข้อมูล 
ที่ได้ไปพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเรจ็รูปสู่ท้องตลาดและเป็นข้อมูลในการจัดท าแผนการตลาด เพื่อรองรับการเตบิโตของ
ตลาด และการขยายตัวของธุรกิจต่อไปในอนาคต 

วัตถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภณัฑ์ รทีอร์ต
เพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ท าให้ทราบความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ต
เพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2. สามารถน าข้อมูลที่ได้ไปพัฒนาการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเร็จรูปสู่ท้องตลาด 

นิยามศัพท์ 

 ความเป็นไปได้ทางการตลาด  (Marketing Feasibility Study ) เป็นการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาด
เบื้องต้น ได้แก่ การวิเคราะห์การแข่งขันทางตรงและทางอ้อม การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน และภายนอก ( SWOT 
Analysis) การวิเคราะห์การแข่งขันโดยใช้ตัวแบบ 5 พลังของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Five Forces Model) และการแบ่ง 
ส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (STP Marketing) และส่วนประสมทางการตลาด 

บรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ คือ เป็นบรรจุภัณฑ์ที่ปิดสนิทและผ่านกระบวนการฆ่าเชื้อด้วยความร้อนและแรงดัน
ที่ก าหนดไว้ ถือเป็นอีกหนึ่งบรรจุภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในหมู่ผู้ผลิตอาหารส าเร็จรูป เพราะสามารถคงไว้ซึ่ง
รสชาติที่ดีเนื่องจาก ผิวบรรจุภัณฑ์มีความบางกว่าบรรจุภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ ท าให้การส่งผ่านความร้อนไปยังตัวสินค้าได้ดีกว่า 
รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ค่อนข้างหลากหลายสร้างความโดดเด่นให้กับสินค้า น้ าหนักเบาสามารถขนย้ายได้อย่างสะดวกสบาย 
และที่ส าคัญสามารถน าเข้าไมโครเวฟได้ทันที ผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทาน มี 2 ประเภท คือ  

1. แบบ Non – Veg (อาหารที่ประกอบด้วย ผัก และเนื้อสัตว์) Butter chicken (แกงไก่ในน้ าแกรวี่มะเขือเทศ
แล้วปรุงด้วยเครื่องเทศอินเดีย) และ Chicken tikka Masala (แกงไก่ย่างเครื่องเทศปรุงในน้ าแกรวี่หอมแดงแล้วปรุงด้วย
เครื่องเทศอินเดีย) 
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2. แบบ Veg (อาหารมังสวิรัติหรืออาหารที่ไม่มีส่วนประกอบของเนื้อสัตว์) Dal Tadka (แกงถั่วเหลือง)  
และ Palak Paneer (เป็นชีสอินเดีย แกงในน้ าแกรวี่ผักโขม แล้วปรุงด้วยเครื่องเทศอินเดีย) 

ผู้บริโภคอาหารอินเดียในจังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  คือ ผู้ที่เคยรับประทานอาหาร
อินเดียกล่าวคือรวมทั้งคนไทยและชาวต่างชาติเก็บเฉพาะคนที่เป็นลูกค้าร้านอาหารของผู้ศึกษา 

วิธีการศึกษา 

ขอบเขตเนื้อหา 
เนื้อหาในการศึกษาครั้งนี้จะศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานใน

บรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาข้อมูลความคิดเห็นทางด้านบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์ และด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์
รีทอร์ตเพาซ์ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

ขอบเขตประชากร  

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ที่เคยรับประทานอาหารอินเดียทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติในจังหวัดเชียงใหม่ 
และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 
เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ในการศึกษาครั้งนี้จึงศึกษาเฉพาะผู้ที่เคยรับประทานอาหารอินเดียทั้ง

ชาวไทยและชาวต่างชาติในจังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 ราย ในร้านอาหารอินเดียในจังหวัด
เชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  โดยใช้ตารางขนาดตัวอย่างของ Seymour Sudman (กุณฑลี รื่นรมย์, 2551)  
โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
 โดยจะท าการเก็บข้อมลูจากแบบสอบถามจากผู้ที่เคยรับประทานอาหารอินเดยีทั้งชาวไทยและชาวตา่งชาติใน

จังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 ราย 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

                  เก็บรวบรวมข้อมูล รวมทั้งศึกษาค้นคว้าจาก รายงานบทความข้อมูลจากหนังสือ วารสาร บทความ สิ่งตีพิมพ์ 
เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องและ ข้อมูลที่ค้นคว้าทางสื่ออิเล็กทรอนิกส ์

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลูคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ  
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สัญชาติ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ โดยทางผู้ศึกษาจะน าตัวอย่างบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ รูปแบบและ

ขนาดต่างๆ ไปน าเสนอให้แก่กลุ่มตัวอย่างประชากรและสอบถามถึงความคิดเห็นเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์  
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อม

รับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  
ส่วนท่ี 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ และค่าร้อยละ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็น ของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ 

และค่าร้อยละ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อม

รับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานครวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่  
และค่าเฉลี่ย 

ส่วนท่ี 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ 

สรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

ส่วนที่   1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  ที่มีอายุ 36 – 40  ปี ประกอบอาชีพเจ้าของธุรกิจ/

อาชีพอิสระ  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ้นไป มีสัญชาติไทย มีความถี่ในการรับประทานอาหารอินเดียเฉลี่ย 1 - 2 
ครั้ง/เดือน มีเหตุผลในการเลือกรับประทานอาหารอินเดียคือ รสชาติอร่อย  

ส่วนที่  2 ข้อมูลเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกจุดเด่นของบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ คือ สามารถเก็บไว้ได้

นาน 1 ปี โดยไม่ต้องแช่เย็น รองลงมาคือ สะดวกในการรับประทาน เคลื่อนย้ายสะดวก ในอนาคตตามลักษณะการเลือกซื้อ
อาหารอินเดียในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ส่วนใหญ่ซื้อแน่นอน ส่วนผู้ที่มี เหตุผลในการไม่เลือกซื้ออาหารอินเดียในบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์ในอนาคตส่วนใหญ่มีเหตุผล คือ ชอบทานอาหารที่ร้าน รับบรรยากาศ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รี

ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากที่สุดในทุกๆ ปัจจัย  

โดยปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านราคา ค่าเฉลี่ย 4.47 รองลงมาคือ ปัจจัยด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในแต่ละด้าน  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.47 โดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มี
ผลต่อผู้ซื้อล าดับแรก คือ ความสะอาด 

ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์   
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉลี่ย 4.47 โดยปัจจัยย่อยด้านราคาที่มีผลต่อ
ผู้ซื้อล าดับแรก คือ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเรจ็รูปพร้อมรบัประทานในบรรจภุณัฑร์ี
ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉลี่ย 4.42 โดยปัจจัยย่อยด้าน
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ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีผลต่อผู้ซื้อล าดับแรก คือ หาซื้อง่าย มีวางขายตามซุปเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินค้า และร้าน
สะดวกซื้อ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รี
ทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.26 โดยปัจจัยย่อยด้าน
ส่งเสริมการขายที่มีผลต่อผู้ซื้อล าดับแรก คือ การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น Facebook, Lazada, Shopee, 
Line. 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อม
รับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามจังหวัด อายุ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน และสัญชาติ 

ส่วนท่ี 4.1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเรจ็รปู
พร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจังหวัด 

ส่วนท่ี 4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเรจ็รปู
พร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

ส่วนท่ี 4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเรจ็รปู
พร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอรต์เพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนท่ี 4.4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอินเดียส าเรจ็รปู
พร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสัญชาติ 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ืออาหารอินเดียในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ในอนาคต  ในจังหวัดเชียงใหม่
และจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจังหวัด เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนสัญชาติ ความถี่ในการรับประทาน
อาหารอินเดีย และเหตุผลในการรับประทานอาหารอินเดีย 
 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เมื่อจ าแนกตามจังหวัด เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
สัญชาติ ความถี่ในการรับประทานอาหารอินเดยี และเหตผุลในการรบัประทานอาหารอินเดียในอนาคต จะมีการซื้ออาหาร
อินเดียในบรรจุภณัฑ์รีทอรต์เพาซอ์ย่างแน่นอน 

ส่วนที่ 6 ข้อมูลด้านการประเมินศักยภาพในด้านการตลาด ข้อมูลด้านการคู่แข่ง (Competitive Analysis) 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) การวิเคราะห์การแข่งขันโดยใช้ตัวแบบ 5 พลังของ
พอร์ตเตอร์ (Porter’s Five Forces Model)  และการแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนด
ต าแหน่งในตลาด  (STP Marketing) 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ 
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลตามข้อมูลดังต่อไปนี้ 

การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสอุปสรรคอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ 
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร (SWOT Analysis) 

พบว่า ความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  
ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ เนื่องจากผู้ประกอบการ
ประกอบกิจการร้านอาหารอินเดียมานานกว่า 10 ปี ท าให้เข้าใจ เข้าถึงความต้องการของลูกค้า สามารถสร้างผลิตภัณฑ์ที่มี
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รสชาติตามที่ลูกค้าต้องการได้หลากหลายรูปแบบ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้  อีกทั้งในปัจจุบันวิถีชีวิตของ
คนเราเปลี่ยนแปลงไปอย่างสิ้นเชิง ความเป็นเมือง (Urbanization) ได้ขยายตัวออกไปอย่างมากส่งผลให้ผู้บริโภคมีเวลาน้อยลง 
ความต้องการอาหารที่ปรุงอย่างรวดเร็ว รสชาติถูกปากและมีประโยชน์จึงเพิ่มขึ้นอย่างมาก ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ 
ชัยยุทธ  ธรรมศิริ (2558) ที่ท าการศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงรายในการซื้อ
อาหารส าเร็จรูปแช่แข็ง ผลการศึกษาที่พบว่าสาเหตุที่เลือกซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานคือ สะดวกในการ
รับประทาน ผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ (Retort Pouch) จึงมีโอกาสที่จะ
ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ และยังมีบริการส่งสินค้าให้ถึงบ้าน ท าให้การซื้อขายเป็นไปอย่างสะดวกรวดเร็ว จึงส่งผลให้เพิ่ม
โอกาสในการขายสินค้าได้มากยิ่งขึ้น  

การวิเคราะห์การแข่งขันโดยใช้ตัวแบบ 5 พลังของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Five Forces Model) 
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์ รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่และ
จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยใช้ตัวแบบ 5 พลังของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Five Force Model) การแข่งขันระหว่างบริษัทท่ีมี
อยู่เดิม (Rivalry Among Competitive Firms) การแข่งขันภายในธุรกิจอาหารส าเร็จรูปค่อนข้างสูง เนื่องจากอาหารเป็น
ปัจจัยหลักในการด ารงชีวิต แต่เนื่องจากธุรกิจอาหารอินเดียยังเป็นตลาดเฉพาะกลุ่มซึ่งมีผู้บริโภคไม่มากนัก ดังนั้นบริษัทผู้ผลิต
อาหารส าเร็จรูปรายใหญ่ ๆ อาจจะยังไม่ลุงทุนในการผลิตอาหารอินเดียส าเร็จรูปในรูปแบบบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์อย่าง
แน่นอน ศักยภาพในการเข้ามาของคู่แข่งใหม่ (Potential Entry of New Competitors) การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ในธุรกจิ
ผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเร็จรปูพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ (Retort Pouch) นั้นท าได้ยาก เนื่องจากอาหาร
อินเดียนั้นมีรสชาติเฉพาะ ซึ่งอาหารอินเดียต้องใช้เครื่องเทศของประเทศอินเดียเท่านั้นถึงจะได้รสชาติดั้งเดิม ดังนั้น
ผู้ประกอบการอาหารอินเดียส าเร็จรูปจึงต้องมีความช านาญในการผลิต ศักยภาพการพัฒนาผลิตภัณฑ์ทดแทน (Potential 
Development of Substitute Product) สินค้าทดแทนทางด้านอาหารมีจ านวนมากท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อได้
หลากหลาย เช่น อาหารญี่ปุ่นส าเร็จรูป อาหารเกาหลีส าเร็จรูป อาหารยุโรปส าเร็จรูป เป็นต้น ส าหรับอาหารอินเดียส าเร็จรูปที่
เป็นสินค้าทดแทน คือ อาหารอินเดียแช่แข็ง ซึ่งมีหลากหลายยี่ห้อ แต่เนื่องจากอาหารแช่แข็งจะต้องน ามาเข้าไมโครเวฟก่อนถึง
จะรับประทานได้ ซึ่งอาจจะไม่ค่อยสะดวกเวลาผู้บริโภคอยู่ในพ้ืนท่ีที่ไม่มีไมโครเวฟ ซึ่งจะแตกต่างกับอาหารอินเดียส าเร็จรูปใน
บรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ ที่สามารถฉีกซองรับประทานได้ทันที โดยไม่ผ่านกระบวนการท าความร้อน พกพาสะดวก และสามารถ
เก็บไว้ได้นาน 1 ปีโดยไม่ต้องแช่เย็น อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Supplier)  เนื่องจากมีซัพพลาย
เออร์จ านวนมาก สามารถแยกซัพพลายเออร์ได้ 2 ประเภท คือ 1. ซัพพลายเออร์เครื่องเทศ 2. ซัพพลายเออร์อาหารสด เช่น 
เนื้อไก่  ผัก เนย นม เป็นต้น  ซึ่งซัพพลายเออร์แต่ละประเภทน้ันมีอยู่มากในอุตสาหกรรมท าให้ผู้ประกอบการมีอ านาจต่อรอง
กับซัพพลายเออร์สูง ท าให้ธุรกิจมีความสามารถที่จะควบคุมต้นทุนวัตถุดิบให้อยู่ในระดับที่ต้องการได้ อีกทั้งผู้ประกอบการยัง
น าเข้าเครื่องเทศเข้ามาเองอีกด้วย อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Consumers) จากสภาวะการแข่งขันที่
สูงขึ้นของธุรกิจอาหาร แต่อาหารอินเดียในบรรจุภัณฑ์แบบรีทอร์ตเพาซ์ ยังไม่มีจ าหน่ายในท้องตลาด ดังนั้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะ
ของอาหารอินเดียส าเร็จรูป เช่น คนอินเดียที่ต้องเดินทางบ่อยๆ และรับประทานอาหารมังสวิรัติ เพราะสินค้าง่ายต่อการพกพา 
และสะดวกต่อการรับประทาน ซึ่งในท้องตลาดยังไม่มีตัวเลือกอื่นให้เลือก ในส่วนที่เป็นลูกค้าทั่วไป มองว่าลูกค้ามีอ านาจ
ต่อรอง เนื่องจากสามารถหาอาหารส าเร็จรูปประเภทอื่นทดแทน เช่น อาหารอินเดียแช่แข็ง ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษา
ของชัยยุทธ  ธรรมศิริ (2558) ที่ท าการศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงรายในการซือ้
อาหารส าเร็จรูปแช่แข็ง และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศิลป์สุภา  นาคก้อน (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่องความเป็นไปได้
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์น้ าจิ้มสุกี้และย่างเกาหลี ตราน้ าจิ้มริมคลองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เนื่องจากไม่ได้ศึกษาใน
เรื่องเดียวกัน 
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การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งในตลาด (STP Marketing) 
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเรจ็รูปพรอ้มรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ 

(Retort Pouch) ในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดกรุงเทพมหานคร ตามแนวคิด STP Marketing โดยแบ่งกลุ่มผู้บริโภค  
ตามช่วงอายุ 31 – 40 ปี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000  บาทขึ้นไป ซึ่งจะเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ช่ืนชอบในการรับประทาน
อาหารอินเดีย 60% ชาวอินเดียที่อาศัยอยู่อยู่ในประเทศไทย 20% และนักท่องเที่ยวชาวอินเดีย 20% ที่ต้องการความสะดวก
รวดเร็วในการรับประทานอาหารส าเร็จรูป และสามารถพกพาได้อย่างสะดวก และการก าหนดต าแหน่งในตลาดจะเน้นจุดยืน
ด้านความแตกต่าง (Differentiation) สินค้ามีความแปลกใหม่ในด้านบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างของอาหารอินเดียส าเรจ็รูปแช่แข็งที่
มีอยู่ในปัจจุบัน แต่รสชาติยังคงความอร่อยเหมือนปรุงเสร็จใหม่ ยังคงความหอมของกลิ่นเครื่องเทศอินเดียที่มีรสชาติเผ็ดร้อน
ตามแบบดั้งเดิมของประเทศอินเดีย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของชัยยุทธ  ธรรมศิริ (2558) ที่ท าการศึกษาเรื่อง 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงรายในการซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็ง และไม่สอดคล้องกับ
การศึกษาของ ศิลป์สุภา  นาคก้อน (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์น้ าจิ้มสุกี้และ  
ย่างเกาหลี ตราน้ าจิ้มริมคลองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาเนื่องจากไม่ได้ศึกษาในเรื่องเดียวกัน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ความสะอาด ปัจจัยย่อยด้านราคา
ที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดในทุกปัจจัย ได้แก่ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากที่สุดในทุกปัจจัย ได้แก่ หาซื้อง่าย มีวางขายตามซุปเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินค้า และร้าน
สะดวกซื้อ ปัจจัยย่อยด้านส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ต่าง ๆ เ ช่น Facebook, Lazada, Shopee, Line ซึ่ งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศิลป์สุภา  นาคก้อน (2559)  
ได้ท าการศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์น้ าจิ้มสุกี้และย่างเกาหลี ตราน้ าจิ้มริมคลองในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาที่พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน
การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากทุกด้าน 

ข้อเสนอแนะ 

จากข้อค้นพบในการศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ทางการตลาดของอาหารอินเดียส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุ
ภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ ในจังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดกรุงเทพมหานคร ท าให้ได้ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการในธุรกิจอาหาร
อินเดียส าเร็จรูปหรือผู้ที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้า และเพื่อใช้เป็นข้อพิจารณาปรับปรุง เปลี่ยนแปลง เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ดังนี้ 

กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ ์
1. ผู้ประกอบการควรจะมีการคัดเลือกและสรรหาวัตถุดิบจากแหล่งที่มีคุณภาพและมาตรฐาน เพื่อให้ได้อาหารที่มี

คุณภาพและรสชาติที่ดี 
2. ผู้ประกอบการควรจะด าเนินการขอ อย. และตราฮาลาล ของสินค้า เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ ในเรื่องความ

สะอาดและได้มาตรฐานของสินค้าตามหลักสากล 
3. ผู้ประกอบการควรจะออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีลักษณะบรรจุภัณฑ์ที่มีสีสันสวยงาม และ มีการระบุ ส่วนผสมของ

วัตถุดิบ วันเดือนปี ที่ผลิตและวันหมดอายุ ระบุราคาให้ชัดเจน รวมถึงการมีฉลากโภชนาการเพื่อให้ลูกค้ามีความมั่นใจในเรื่อง
คุณภาพของสินค้า 
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4. ผู้ประกอบการควรจะมีการออกแบบบรรจุภัณฑ์โดยการลงรายละเอียดเกี่ยวกับรางวัลต่าง ๆ ที่ร้านเคยได้รับ เช่น 
รางวัลเกี่ยวกับการการันตีในเรื่องของรสชาติของอาหาร จากองค์กรทางด้านอาหารที่มีความน่าเชื่อถือ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
มั่นใจในเรื่องของรสชาติของอาหาร เป็นต้น 

กลยุทธ์ทางด้านราคา 
ในการผลิตอาหารอินเดียส าเร็จรูปในบรรจุภัณฑ์รทีอร์ตเพาซ์ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญในเรือ่งของคุณภาพให้

เหมาะสมกับราคาเป็นหลัก เนื่องจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มลูกค้าในวัยท างาน และเป็ นชาวอินเดีย ไม่ว่าจะเป็น 
ชาวอินเดียที่อาศัยอยู่ในประเทศไทย หรือนักท่องเที่ยวชาวอินเดีย ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้มีอ านาจในการซื้อสูง ดังนั้นในเรื่องของราคา
จึงไม่ใช่ประเด็นส าคัญ ถ้าลูกค้ามีความชื่นชอบในเรื่องของรสชาติอาหาร และสินค้ามีคุณภาพดี ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อได้ง่าย 

กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. ผู้ประกอบควรจะมีการวางจ าหน่ายสินค้าตามซุปเปอร์มาเก็ต เพือ่กระจายสินค้าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้า

ได้มากข้ึน 
2. ผู้ประกอบการควรจะมีการกระจายสินค้าขายตามสาขา ทั้ง 4 สาขา และกระจายสินค้าผ่านโรงแรมที่เป็น

พันธมิตรกับทางร้าน หรือบริษัททัวร์ที่รับนักท่องเที่ยวชาวอินเดียเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งจะท าให้มียอดขายที่
เพิ่มขึ้นได้ในอนาคต  

3. ผู้ประกอบการควรจะมีการวางขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ เช่น Lazada, Shoppe, Facebook, Line เพื่อท่ีจะ
สามารถตอบโจทย์ตลาดในปัจจุบันท่ีมีการเติบโตของตลาดออนไลน์อย่างรวดเร็ว 

กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. ผู้ประกอบการควรจะมีการท าสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านทางร้าน หรือสื่อออนไลน์ต่างๆ เกี่ยวกับอาหาร

ส าเร็จรูปในบรรจุภัณฑ์รทีอร์ตเพาซ ์เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบถึงความสะดวกในการพกพา และง่ายต่อการรับประทาน ไม่มีขั้นตอน
ที่ยุ่งยากในการอุ่นหรือเตรียมอาหาร เช่น การท าคลิป วิดีโอในยูทูป หรือ รวมถึงให้ Blocker ช่ือดังมารีวิวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

2. ผู้ประกอบควรจะมีการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับผลิตภัณฑ์ โดยการให้เชฟอาหารอินเดียมาให้ความรู้เกี่ยวกับ
อาหารอินเดีย ไม่ว่าจะเป็นการเลือกวัตถุดับ รวมถึงการสอนท าอาหารอินเดีย ในเพจของร้าน หรือยูทูป 

3. ผู้ประกอบการควรจะมีการแจกเอกสารแนะน าสินค้า ให้ลูกค้าได้รู้ถึงรายละเอียดต่าง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหาร
อินเดียส าเร็จรูปในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ 

4. ผู้ประกอบการควรมีการออกบูธในงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวข้องกับอาหาร เพื่อให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 
โดยมีสินค้าให้ทดลองชิมฟรี เพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองในรสชาติของอาหาร และความสะดวกในการรับประทานของอาหารอินเดีย
ส าเร็จรูปพร้อมรับประทานในบรรจุภัณฑ์รีทอร์ตเพาซ์ 
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