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Abstract 
Research on patterns and strategies of Halal food retail business:  A case study of Bangkok 

Metropolitan  area Objective 1) To study the patterns and strategies of halal food retail business in 
the area of Bangkok city 2)  To study the marketing strategies of 20 halal food retailers as a 
group of research sample in the area of Bangkok city.  Research finding:  1)  Halal food retail 
business, which consists of cooked food products, fresh food products and Halal branded food 
products, has different marketing mixes. After analyzing the market, it is found that Halal food 
retailers are featured in clean products that reach out broadly to target customers because they 
know and understand consumer behavior and the stores are located in a community with 
Muslim customers.  However, the product range is not yet diversified.  It also needs to be 
developed in terms of nutrition, taste and packaging in order to upgrade the products to a 
wider market.  2)  Study of marketing strategies of Halal food retailers by analyzing STP to gain 
information in marketing planning.  It is found that Halal product market is divided into three 
groups:  community customer, general customer and specific customer. The targeting and market 
positioning are different.  For community customers, their product prices are relatively cheap. 
For general customers, the prices are set based on market price.  And for specific customers, 
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the prices will be set higher because of its niche and sensitive market characteristics which 
leads to a risk that people will not buy it. 
 

Keywords: Retail Business, Halal Food , Halal , Bangkok Metropolitan. 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล : กรณีศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจร้านค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่าง
ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาลในเขตกรุงเทพมหานคร 20 ราย  

สรุปข้อค้นพบ 
1) รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาลซึ่งประกอบด้วย ประเภทปรุงสุก ประเภท

อาหารสด และประเภทอาหารที่มีตราฮาลาล ซึ่งผลิตภัณฑ์อาหารแต่ละประเภทมีส่วนประสมทางการตลาดที่
แตกต่างกัน เมื่อวิเคราะห์การตลาดพบว่า ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลมีจุดเด่นในเรื่องของผลิตภัณฑ์ที่สะอาด
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มีลักษณะเฉพาะได้เป็นอย่างดี เนื่องจากเข้าใจและรู้จักพฤติกรรมผู้บริโภค เนื่องจากตั้งร้าน
อยู่ในเขตชุมชนที่มีกลุ่มลูกค้าที่เป็นชาวมุสลิม แต่ผลิตภัณฑ์ยังไม่มีความหลากหลาย รวมทั้งยังต้องมีการ
พัฒนาในเรื่องคุณค่าทางโภชนาการ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ เพ่ือยกระดับผลิตภัณฑ์ให้ไปสู่ตลาดที่มีกลุ่ม
ลูกค้าทีก่ว้างมากขึ้น และ 

2) การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล โดยการวิเคราะห์ STP เพ่ือเป็นข้อมูล
ส าหรับการวางแผนกลยุทธ์การตลาด พบว่า สินค้าอาหารฮาลาลแบ่งการตลาดออกเป็น 3 กลุ่มคือ กลุ่มลูกค้า
ในชุมชน กลุ่มลูกค้าทั่วไป และกลุ่มลูกค้าเฉพาะ ซึ่งในการก าหนดเป้าหมายและต าแหน่งทางการตลาดจะ
แตกต่างกันกล่าวคือ กลุ่มลูกค้าในชุมชนจะก าหนดต าแหน่งสินค้าในราคาท่ีค่อนข้างถูก กลุ่มลูกค้าทั่วไปจะ
ก าหนดราคาโดยอิงตามเกณฑ์ราคาตลาด และกลุ่มลูกค้าเฉพาะจะก าหนดราคาไว้สูง เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีเป็น
กลุ่มเฉพาะและมีความอ่อนไหวง่าย มีความเสี่ยงที่คนจะไม่ซื้อได้ 

 

ค าส าคัญ : ธุรกิจค้าปลีก อาหารฮาลาล เครื่องหมายฮาลาล กรุงเทพมหานคร  
 

ความน า 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 2559 รายงานภาพรวมของธุรกิจค้าปลีกในปี พ.ศ. 2559 ยังคงพบกับความท้าทาย

จากปัจจัยเสี่ยงที่มีผลกระทบต่อธุรกิจอย่างต่อเนื่องจากช่วงกลางปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะปัจจัยเสี่ยงทางด้าน 
“ก าลังซื้อที่ชะลอตัวลงของผู้บริโภค” และ “สถานการณ์ทางการเมืองภายในประเทศ” ซึ่งเป็นตัวก าหนด
ทิศทางการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกในปี 2559 และส่งผลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ใน
ขณะเดียวกันยังคงต้องรอปัจจัยหนุนทางด้านรายได้ต่าง ๆ ในปีนี้ที่ยังคงมีอย่างจ ากัด ดังนั้น ปี 2559 จึงนับว่า
เป็นปีที่ท้าทายส าหรับผู้ประกอบการค้าปลีกที่จะต้องมีการปรับตัวและวางแผนรับมืออย่างรัดกุม เพ่ือกระตุ้น
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ให้ผู้บริโภคออกมาใช้จ่ายและประคองภาพรวมของธุรกิจไว้ หรืออาจจะมุ่งเน้นไปที่ผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มมากขึ้น 
เช่น ผู้บริโภคอาหารประเภทมังสวิรัติ ผู้บริโภคประเภทอาหารฮาลาล  

ในขณะที่อุตสาหกรรมอาหารฮาลาลมีแนวโน้มจะทวีความส าคัญต่อการส่งออกอาหารของไทยมากขึ้นเป็น
ล าดับ โดยในช่วงระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมา มูลค่าการส่งออกสินค้าอาหารฮาลาลของไทยมีการขยายตัวในอัตรา
เฉลี่ยร้อยละ 10.89 โดยเพิ่มข้ึนจาก 7.2 หมื่นล้านบาทในปี 2546 เป็น 10.73 หมื่นล้านบาทในปี 2550 ซึ่ง
สินค้าอาหารฮาลาลส่งออกท่ีส าคัญของไทย ได้แก่ อาหารทะเลกระป๋องและแปรรูป ผัก ผลไม้กระป๋องและ
แปรรูปผลิตภัณฑ์ข้าวสาลี และอาหารส าเร็จรูปอื่น ๆ (สถาบันฮาลาล มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์, 2558) 
นอกจากนี้ ทิศทางและแนวโน้มสินค้าอาหารฮาลาลไทย และตลาดฮาลาลโลก ในปี พ.ศ. 2563 ประเมินว่า 
อุตสาหกรรมอาหารฮาลาลมีขนาดใหญ่มากในตลาดโลก ซึ่งมีขนาด 1 ใน 4 ของประชากรโลก และหากรวมถึง
กลุ่มประชากรที่ไม่นับถือศาสนาอิสลาม แต่มีความเชื่อมั่นว่าอาหารฮาลาลนั้นสะอาด ปลอดภัย ซึ่งเป็นกลุ่ม
ลูกค้าแฝง ก็เชื่อได้ว่าตลาดอาหารฮาลาลนั้นน่าจะมีมูลค่ามากกว่า 1 ใน 3 ของตลาดอาหารโลก ดังนั้นจึงมี
ความจ าเป็นที่จะต้องท าการพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารฮาลาลของประเทศไทยเพ่ือสร้างการยอมรับของ
มาตรฐานและสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภคที่นับถือศาสนาอิสลามทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ  

จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีก
อาหารฮาลาล : กรณีศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเสริมสร้างศักยภาพให้กับผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีก
อาหารฮาลาลเพื่อรองรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการบริโภคอาหารเฉพาะอย่าง อีกทั้งยังเป็นการส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกสามารถด าเนินกิจการอยู่ได้ในสภาวะการแข่งขันที่สูง เพ่ือสร้างความยั่งยืน
ให้กับธุรกิจร้านค้าปลีกอาหารฮาลาลต่อไป 
 

วัตถุประสงค์ 
     1.  เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 

 
 
 
                                                                      
 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิด 

 

 รูปแบบและกลยุทธ์ 

SWOT Matrix 

 กลยุทธ์ทางการตลาดส่วน

ประสมทางการตลาด
(Marketing Mix: 4 P's) 

SWOT Matrix 

 

 

 ธุรกิจค้าปลีก
อาหารฮาลาล 
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การทบทวนวรรณกรรม 

การน าเสนอสิ่งใดออกสู่ตลาดเพ่ือการรู้จัก การเป็นเจ้าของ การใช้หรือการบริโภคเพ่ือสามารถสนองตอบ
ความจ าเป็นและความต้องการของตลาดได้ สินค้าหรือผลิตภัณฑ์จึงอาจเป็นสิ่งใดก็ได้ที่สามารถตอบสนอง
ความจ าเป็นหรือความต้องการของมนุษย์ ซึ่งถือว่าทั้งสองฝ่ายอยู่ในกระบวนการแลกเปลี่ยน เช่น สินค้า บริการ 
ความช านาญ เหตุการณ์ บุคคล สถานที่ องค์กร ข้อมูล และความคิด เพ่ือให้เกิดความสนใจ ความต้องการเป็น
เจ้าของ การน าไปใช้หรือน าไปบริโภค ซึ่งอาจจะท าให้ความต้องการและความจ าเป็น (ของผู้ซื้อ) ได้รับการ
ตอบสนองท าให้ได้รับความพอใจ โดยใช้เครื่องมือต่าง ๆ ได้แก่ กลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท ที่มีความ
จ าเป็นส าหรับผูผลิตอาหารชาวไทย เพ่ือสรางความเชื่อมั่นตอผูบริโภคชาวมุสลิมทั้งตลาดภายในประเทศและ
ตลาดตางประเทศวา ผลิตภัณฑอาหารจากประเทศไทยนั้นอยูในสถานะที่อนุมัติใหบริโภคไดส าหรับมุสลิม ตาม
หลักการของอิสลาม (วุฒิศักดิ์ พิศสุวรรณ, 2005) โดยมีจุดมุ่งหมายส าคัญคือ เพ่ือให้การใช้ความพยายาม
ทั้งหมดของบริษัทเกิดการประสานงานร่วมกัน มุ่งเน้นเพ่ือก่อให้เกิดผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่
ก าหนดไว้ ขั้นตอนประกอบด้วย การตลาดตามเป้าหมาย (Target Marketing) คือ การจัดผลิตภัณฑ์และส่วน
ประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด (STP) เป็น (Marketing) ที่มีความ
แตกต่างกัน โดยมีรายละเอียดขั้นตอนดังนี้ 1) การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) กิจกรรมการแบ่งส่วน
ตลาดออกเป็นกลุ่มผู้ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งตามลักษณะความต้องการหรือลักษณะเฉพาะอย่างที่คล้ายคลึงกัน
ออกเป็นตลาดย่อย 2) การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) เป็นกิจกรรมการประเมินและการเลือกเพียง
หนึ่งส่วนตลาดหรือมากกว่าเพ่ือเป็นเป้าหมาย เป็นงานที่จะต้องท าหลังจากการแบ่งส่วนตลาดแล้ว ตลาด
เป้าหมายเป็นกลุ่มของผู้ซื้อที่มีความต้องการหรือลักษณะที่เหมือนกัน ซึ่งบริษัทตัดสินใจจะก าหนดเป็นตลาด
เป้าหมาย 3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) เป็นกิจกรรมการสร้างต าแหน่งทางการแข่งขัน
ส าหรับผลิตภัณฑ์และก าหนดรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด  

นอกจากนี้ การวิเคราะห์สถานการณ์ก็เป็นความพยายามของบริษัทที่จะตรวจสอบเพ่ือทราบจุดแข็งและ
จุดอ่อนของบริษัท อันเป็นปัจจัยภายใน รวมทั้งตรวจสอบเพื่อหาโอกาสและข้อจ ากัดอันเป็นปัจจัยภายนอก
ของบริษัท และด้วยเหตุที่การวิเคราะห์สถานการณ์ประกอบด้วยการวิเคราะห์ปัจจัย 4 อย่างดังกล่าว ดังนั้น
บางครั้งการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเรียกว่า SWOT Analysis การวิเคราะห์สถานการณ์เป็นการหาค าตอบต่อ
ค าถามโดยทั่วไป 2 ประการ คือ “สภาพปัจจุบันของบริษัทเป็นอย่างไร (What is the current position of 
the firm?)” กับ “ทิศทางการด าเนินงานของบริษัทต่อไปจะมุ่งไปทางไหน (Where does the firm want to be?)” 
ค าถามเหล่านี้จะสามารถตอบได้ด้วยการศึกษาวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนของบริษัท โดยการเปรียบเทียบกับ
คู่แข่งขัน และตรวจสอบสภาพแวดล้อมภายนอก เพ่ือหาโอกาสและอุปสรรค การน าเทคนิคที่เรียกว่า TOWS 
Matrix หรือที่เป็นค าเรียกอีกด้านหนึ่งของ SWOT เป็นเทคนิคที่น ามาใช้ในกระบวนการวิเคราะห์เพ่ือก าหนด
กลยุทธ์ที่เรียกว่า “การจับคู”่ (Matching)” เป็นการแสดงให้เห็นว่าปัจจัยภายนอกที่เป็นโอกาสและอุปสรรคที่
องค์การเผชิญ เมื่อน ามาจับคู่ให้สอดคล้องกับปัจจัยภายในที่เป็นจุดแข็งและจุดอ่อนแล้วองค์การควรเลือกใช้
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กลยุทธ์อย่างไร การวิเคราะห์ TOWS Matrix จัดท าโดย 1) ให้ 1 ช่องเป็นช่องที่บอกที่มาของปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอก 2) ปัจจัยหลัก 4 ช่องได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 3) ช่องกลยุทธ์ 4 ช่องเป็น
ช่องที่เกิดจากการรวมปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท าให้ได้ช่องที่ชื่อว่า ช่อง 
SO WO ST และ WT ทั้งนี้ข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการวิเคราะห์สามารถน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์การ
ที่เหมาะสมต่อไป  

ถึงอย่างไรสินค้าฮาลาลเป็นสินค้าที่เกี่ยวเนื่องกับกฎทางศาสนา การตระหนักในสินค้าเครื่องหมายฮาลาล 
คุณภาพอาหาร ตราสินค้าของชาวอิสลามที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอย่างมากสอดคล้องกับ ฐิติมา วงศ์อินตา 
และคณะ(2015) ได้ท าการส ารวจข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคโดยใช้แบบสอบถามผู้บริโภคชาวมุสลิม จ านวน 
381ราย โดยผลส ารวจชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการตรวจสอบเครื่องหมายฮาลาลก่อนการซื้อสินค้า 
ถึงร้อยละ 74.2 และส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ออาหารที่ไม่มีตราฮาลาลบนบรรจุภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคชาวมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยความตระหนักในเครื่องหมาย
ฮาลาล คุณภาพอาหาร ตราสินค้าของชาวอิสลาม และส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ออาหารที่
ไม่มีตราฮาลาลบนบรรจุภัณฑ์ของชาวมุสลิม 
 

วิธีการวิจัย 
1.  กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาล เนื่องจากเป็นการ
วิจัยเชิงคุณภาพ จึงท าการก าหนดกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม จากการส ารวจผู้ประกอบการในเขตสวนหลวง
15 ร้าน และ เขตวัฒนา มีร้านอาหาร 18 รวม ร้านอาหาร 33 ร้านผู้วิจัยได้เลือกทั้งสองเขต เนื่องจากมีชุมชน
ชาวมุสลิมอยู่มากที่สุดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างเขตละ 10 รายโดยการจับฉลาก
กลุ่มเป้าหมายทั้งสิ้น 20 ราย ดังรายละเอียดต่อไปนี้   

1.1 ผู้ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตสวนหลวง กรุงเทพมหานคร จ านวน 10 ราย 
1.2 ผู้ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร จ านวน 10 ราย 

2.  ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
2.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

การวิจัยครั้งนี้มีวิธีการด าเนินการศึกษา 2 รูปแบบ คือ 
1) การวิจัยเอกสาร (Documentary Research) เป็นการศึกษารวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ 

ที่เกี่ยวข้อง  
2) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์เจาะลึกบุคคลผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ 

ผู้ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาลเป็นส าคัญ แบบมีโครงสร้างที่ผู้วิจัยสังเคราะห์ขึ้นมาจากวรรณกรรม 
และน าผลจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกมาวิเคราะห์และสังเคราะห์ตรวจสอบยืนยันจากข้อมูลเอกสาร  

2.2 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ (Key Informants) ได้แก่ ผู้ประกอบอาชีพค้าปลีกอาหารฮาลาล  
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2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ เป็นขั้นส่วนที่ผู้วิจัยกระท าอย่างต่อเนื่อง ตั้งแต่ก่อนการสัมภาษณ์ 

การเก็บข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยยึดหลักการตามแนวคิดของ Miles and 
Huberman (1994) แบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน คือ 

 1) การจัดระเบียบข้อมูล (Data Organization) ผู้วิจัยได้เรียบเรียงข้อมูลที่ได้จากการศึกษา
เอกสาร บทสรุปที่ได้วิเคราะห์จากการบันทึกเสียงที่ได้จากการสัมภาษณ์เจาะลึก ผู้ให้ข้อมูลส าคัญเกี่ยวกับการ
พัฒนาการใช้กลยุทธ์ส่วนประทางการตลาด จะสามารถช่วยกระตุ้นการขายผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลแบบค้าปลีก 
จ านวน 20 คน มาท าการจัดเก็บข้อมูลให้เป็นระเบียบ เป็นหมวดหมู่ สามารถน ามาใช้ได้สะดวกตรวจสอบ
ความถูกต้องและความน่าเชื่อถือได้ง่าย น าข้อมูลที่จัดระเบียบแล้วย่อหรือลดทอนข้อมูล (Data Reduction) 
ให้มีขนาดเล็กลงหรือเฉพาะส่วนที่จะน าไปวิเคราะห์ได้จริง 

 2) การแสดงข้อมูล (Data Display) ผู้วิจัยเชื่อมโยงข้อมูลที่จัดระเบียบแล้วเข้าด้วยกันน าเสนอ
ข้อมูลในรูปแบบการพรรณนา 

 3) การหาข้อสรุปและการตีความ (Conclusion and Interpretation) ผู้วิจัยหาข้อสรุปและ
ตีความจากปรากฏการณ์หรือข้อค้นพบที่ได้จากการแสดงข้อมูล รวมถึงตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎี และการ
ตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล 

2.4 การตรวจสอบข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลแบบสามเส้า โดยพิจารณาความสอดคล้องและ

ความแตกต่างของข้อมูลที่ได้จากการจัดระเบียบข้อมูล หาข้อสรุปตีความในรูปแบบการพรรณนาตามกรอบ
แนวคิดที่ก าหนดไว้ โดยท าการตรวจสอบข้อมูลแบบ “Triangulation” หรือ เรียกว่า “การตรวจสอบข้อมูล
แบบสามเส้า” เป็นการใช้กระบวนการวิธีที่หลากหลาย (The Multiple Method Approach) ในการตรวจสอบ
และวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

 1) การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation) โดยการพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ได้มาจาก
การค้นคว้าแหล่งต่าง ๆ มีความถูกต้อง  

 2) การตรวจสามเส้าด้านทฤษฎี (Theory Triangulation) โดยตรวจสอบว่าหากผู้วิจัยใช้แนวคิด
ทฤษฎีที่ต่างกันออกไปจากเดิมจะท าให้การตีความข้อมูลแตกต่างกันมากน้อยเพียงใด 

 3) การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล (Methodological Triangulation) โดยการ
ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆกัน เพ่ือรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกัน เช่น การใช้วิธีการสังเกตจากผู้ประกอบการ
ร้านอาหารฮาลาลควบคู่กับการซักถาม พร้อมกันนั้นก็ศึกษาข้อมูลจากต าราหรือหนังสือประกอบ 

2.5 สรุปผลการวิจัย 
 1) การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือหาแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาการใช้

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดจะสามารถช่วยกระตุ้นธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล 
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 2) การเสนอสรุปผลการวิจัย จากความพยามยามหาความหมายของข้อมูลที่ได้จากการศึกษาและ
เก็บรวบรวมข้อมูลมาสร้างระบบความคิด รวมทั้งการอภิปรายผลที่ได้จากการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดจะสามารถช่วยกระตุ้นธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาลรวมทั้งสังเคราะห์แนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนา
ธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาลที่เป็นประโยชน์มากยิ่งขึ้น 
 

ผลการวิจัย    
1.  ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจอาหารฮาลาล 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับ 1) รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล 
พบว่า ประเภทอาหารมีทั้งอาหารสด อาหารปรุงส าเร็จ แต่การเลือกซื้ออาหารของผู้บริโภคประเภทนี้จะมี
ลักษณะที่เฉพาะคือ เน้นความสะอาด และต้องถูกหลักการทางศาสนา ท าให้การประกอบธุรกิจอาหารฮาลาลที่
เน้นตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมีลักษณะที่เฉพาะตามพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคซึ่งส่วนใหญ่
เป็นชาวมุสลิม ดังนั้น ประเภทกิจการส่วนใหญ่จึงเป็นอาหารปรุงส าเร็จมากกว่ากิจการประเภทอาหารสด 
เนื่องจากร้านค้าปลีกส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในเขตชุมชนเมือง ซึ่งลักษณะการบริโภคของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะไม่ได้
ท าอาหารบริโภคเอง โดยระยะเวลาในการขายส่วนใหญ่จะขายในช่วงเช้าและเย็น ส่วนช่วงกลางวันขายได้น้อย 
เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่จะไปท างานไม่อยู่ในชุมชน  
 ในการเลือกท าเลที่ตั้งร้านส่วนใหญ่จะตั้งร้านในเขตชุมชนและสถานที่ท างาน ส่วนห้างสรรพสินค้าจะ
มีน้อย เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคท่ีเน้นการบริโภคอาหารที่สดและสะอาด นอกจากนี้ยังมี
ความเชื่อว่า ควรรับประทานอาหารที่ชาวมุสลิมท าถึงจะถูกหลักการทางศาสนา และปลอดภัยถึงแม้จะไม่มีตรา
ฮาลาลก็สามารถรับประทานได้ ส่วนอาหารในห้างสรรพสินค้าถึงแม้จะมีตราอาหารฮาลาลให้เลือกหลากหลาย 
แต่ชาวมุสลิมก็นิยมที่จะเลือกรับประทานอาหารที่ปรุงสุกใหม่มากกว่า ประกอบกับราคาอาหารที่แพงกว่าตาม
ท้องตลาดทั่วไปท าให้ผู้บริโภคเลือกที่จะซื้ออาหารจากชุมชนมากกว่า 
 ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลประเภทปรุงสุก ตลาดส่วนใหญ่จะอยู่ในเขตชุมชน เนื่องจากอยู่ใกล้ผู้บริโภค
ที่เป็นชาวมุสลิมด้วยกัน ดังนั้น กลุ่มเป้าหมายหรือตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารประเภทนี้จะเป็นชาวมุสลิมที่อยู่
ในชุมชนมากกว่า ซึ่งบรรจุภัณฑ์จะไม่เน้นความสวยงาม แต่จะเน้นผลิตภัณฑ์ที่สะอาดและราคาถูก สะดวกใน
การซื้อ 
 ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลประเภทอาหารสด จะจ าหน่ายที่ตลาดและมีตราฮาลาล เพ่ือยืนยันคุณภาพ
ของสินค้าตามหลักศาสนา โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ประเภทเนื้อสัตว์ หากเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทผักและผลไม้จะ
ไม่เคร่งครัดมาก กลุ่มผู้บริโภคจะเน้นที่กลุ่มมุสลิม แต่ก็สามารถขายให้ผู้บริโภคอ่ืนได้ด้วย หากผู้จ าหน่ายเป็น
ชาวมุสลิมด้วยกันจะได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภคชาวมุสลิมมากกว่าผู้จ าหน่ายที่ไม่ใช่มุสลิม บรรจุภัณฑ์ไม่
เน้นความสวยงาม แต่จะเน้นที่ความสะดวกในการถือกลับ นอกจากนี้ผู้บริโภคยังเน้นที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์
และราคาที่ถูก 
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 ผลิตภัณฑ์อาหารที่มีตราฮาลาล จะจ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้า และร้านค้าปลีกทั่วไป เน้นกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ัวไป ซึ่งจะกว้างกว่าผลิตภัณฑ์ที่กล่าวมาข้างต้นทั้ง 2 ประเภท อาหารประเภทนี้จึงเป็นอาหารที่
เหมาะสมกับทุกกลุ่ม โดยเฉพาะชาวมุสลิมที่เน้นคุณภาพของสินค้าที่มีความสะอาดมากกว่า มีบรรจุภัณฑ์ที่
สวยงามกว่า และให้ความส าคัญของคุณภาพของสินค้ามากกว่าราคา ซึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทนี้นอกจากจะเป็น
ผลิตภัณฑ์อาหารส าหรับชาวมุสลิมแล้วยังเป็นอาหารทางเลือกให้กับผู้บริโภคในกลุ่มอ่ืน ๆ เช่น ผู้บริโภคที่ชอบ
รับประทานเครื่องเทศ   
 2) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านค้าปลีกอาหารฮาลาล จากผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล
ทั้ง 3 ประเภท พบว่า แต่ละประเภทมีลักษณะทางการตลาดที่แตกต่างกันทั้งในเรื่องตัวผลิตภัณฑ์ ราคาของ
ผลิตภัณฑ์ สถานที่จัดจ าหน่าย และการประชาสัมพันธ์การขาย โดยผลิตภัณฑ์อาหารที่มีตราฮาลาลจะมี
ลักษณะที่มีคุณภาพและราคาที่สูงกว่า ผลิตภัณฑ์อีก 2 ประเภท เนื่องจากมีต้นทุนในเรื่องการผลิตที่มี
เทคโนโลยีที่สูงกว่า มีการท าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากกว่า รวมถึงค่าตั้งร้านที่สูงกว่า ท าให้
ราคาของผลิตภัณฑ์จึงแพงกว่าสินค้าอีก 2 ประเภท ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคก็ยอมที่จะจ่ายในราคาที่แพงกว่า ส่วน
ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลประเภทอาหารปรุงสุกและอาหารสด มีลักษณะผลิตภัณฑ์และการตลาดที่ใกล้เคียงกัน 
คือ เน้นกลุ่มผู้บริโภคที่เฉพาะ เน้นความสะอาดและถูกต้องตามหลักศาสนา แต่ไม่ให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์
และสถานที่ในการจัดจ าหน่ายที่ใกล้กลุ่มผู้บริโภคมากกว่า 

2.  การวิเคราะห์กลยุทธ์ 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล จากสภาพการแข่งขันของธุรกิจค้า
ปลีกอาหาร และนโยบายรัฐบาลที่เกี่ยวข้อง พบว่า บริบทแวดล้อมที่ส่งผลกระทบต่อการธุรกิจค้าปลีกอาหาร
ฮาลาลทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมมีการเปลี่ยนแปลงอย่างอย่างรวดเร็ว ดังนั้น เพ่ือให้การ
ประกอบธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาลสามารถแข่งขันในตลาดอาหารได้ และเป็นการลดช่องว่างที่เกิดจากการ
การตลาดในปัจจุบันจึงจ าเป็นต้องมีการทบทวนสถานะของธุรกิจค้าปลีกอหารฮาลาลด้วย SWOT Analysis 
โดยมีผลการวิเคราะห์ดังนี้ 
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2.1  การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ด้านการตลาดธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล (SWOT Analysis) 
 2.1.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
รหัส ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

โอกาส 
O1 
 
O2 
O3 
O4 
 

รัฐบาลให้ความส าคัญกับการเพิ่มก าลังการผลิตและการขยายตัวทางเศรษฐกิจในอุตสาหกรรมอาหาร และการใช้
มาตรการ Food Safety 
อุตสาหกรรมอาหารขยายตัวมากขึ้น 
ความนิยมในการรับประทานอาหารที่อร่อยถูกปาก ถูกหลักอนามัย 
มีการพัฒนารูปแบบอาหารฮาลาลที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น แต่ส่วนใหญ่จะเป็นอาหารที่
วางขายตามห้างสรรพสินค้าซึ่งมีราคาแพง 

ภัยคุกคาม 
T1 
T2 
 
T3 
T4 
 
T5 
T6 
T7 
T8 

เป็นยุคแห่งการเปลี่ยนผ่านทางการเมือง ซึ่งอาจมีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลและนโยบายได้ 
ประเทศไทยยังไม่มีการเตรียมความพร้อมการเข้าสู่ AEC เกี่ยวกับมาตรฐานความปลอดภัยในธุรกิจอาหารอย่าง
เพียงพอ โดยเฉพาะอาหารฮาลาลในธุรกิจค้าปลีก 
ก าลังในการซื้ออาหารลดลง ประชาชนใช้จ่ายอย่างประหยัดมากขึ้น 
อาหารฮาลาลมีความโดดเด่นในเรื่องของอาหารที่ได้คุณภาพตามตราฮาลาลเพียงอย่างเดียว ยังไม่มีการ 
promote ในรูปแบบอื่น ๆ 
ประชาชนไม่นิยมทานอาหารที่มีเครื่องเทศมาก 
อาหารฮาลาลเป็นอาหารส าหรับชาวมุสลิมเท่านั้น 
เทคโนโลยีส าหรับอาหารฮาลาลมีน้อย 
เทคโนโลยีในการผลิตอาหารฮาลาลมีราคาสูง ผู้ที่มีเงินทุนน้อยยังไม่สามารถเข้าถึงได้ 

 

2.1.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
รหัส ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

จุดแข็ง 
S1 
 
S2 
S3 
S4 

บุคลากรมีประสบการณ์ในการท าอาหารฮาลาลมีฝีมือในการท าอาหารฮาลาล และรู้ข้อก าหนดต่าง ๆ เกี่ยวกับ
อาหารฮาลาลเป็นอย่างดี 
บุคคลากรมีทัศนคติที่ดีต่ออาหารฮาลาล 
ภาพลักษณ์และช่ือเสียงของธุรกิจอาหารฮาลาล คือ ตราฮาลาล 
คุณภาพของสินค้าและการบริการสะอาด 

จุดอ่อน 
W1 
W2 
W3 
W4 
W5 

บุคลากรไม่ค่อยมีความรู้เกี่ยวกับการตลาด 
ผู้ขายอาหารฮาลาลมีจ านวนน้อย 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายยังไม่หลากหลาย ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเพียงกลุ่มเดียว 
อาหารฮาลาลมีไขมันมาก ไม่เหมาะสมกับผู้บริโภคกลุ่มรักสุขภาพ 
ลงทุนมากผลตอบแทนน้อย 
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2.2 การออกแบบกลยุทธ์การตลาดธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาลด้วย SWOT Matrix 
 จุดแข็ง (Strange; S) จุดอ่อน (Weaknesses; W) 

โอกาส  
(Opportunity; O) 

กลยุทธ์ SO 
SO1: พัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลให้มี

รสชาติดี สะอาด และถูกหลักอนามัย 
SO2: สร้างความเข้มแข็งและความน่าเช่ือถือ

ของตราสินค้าฮาลาล 
SO3: จัดวางจ าหน่ายในสถานที่ที่มีกลุ่มผู้ซื้อ

นักท่องเที่ยวชาวมุสลิม 

กลยุทธ์ WO 
WO1: เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้

หลากหลาย และสามารถตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่างทั่วถึง 

WO2: พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มี ไขมันและกลิ่น
เครื่องเทศลดลง 

ภัยคุกคาม  
(Threats; T) 

กลยุทธ์ ST 
ST1: สร้างภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่เหมาะ

กับทุกคน 
ST2: เพิ่มเพิม่ช่องทางการจดัจ าหนา่ยใหม้ากขึ้น 
ST3: จัดท ากลยุทธ์การตลาดส าหรับทุกกลุ่ม

ผู้บริโภค 
ST4: พัฒนา ปรับปรุงกระบวนการการผลิตให้

สามารถผลิตอาหารที่มีคุณค่าทาง
โภชนาการสูง เหมาะส าหรับคนรัก
สุขภาพและต้นทุนต่ า 

กลยุทธ์ WT 
WT1: เพิ่มคุณภาพสินค้า 
WT2: เพิ่มช่องทางในการประชาสัมพันธ์และ

ส่งเสริมภาพลักษณ์ของสินค้า 
WT3: พัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรมในการ

ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและราคาถูก 

 

3.  การวิเคราะห์ STP Marketing  
จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการ Focus Group เพ่ือออกแบบกลยุทธ์การพัฒนาการตลาด

ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล โดยการวิเคราะห์ STP Marketing ดังนี้ 
Segmentation Targeting Position 

กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นชาวมุสลิม individual customer ราคาถูก 
กลุ่มลูกค้าทั่วไปทั้งในและต่างประเทศที่นิยมรับประทานอาหาร
ประเภทเครื่องแกง หรือ ที่มีเครื่องเทศมาก 

Mass Market ราคาปานกลาง 

กลุ่มลูกค้าที่สนใจอาหารเพื่อสุขภาพ บางส่วนของตลาด Premium 
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4.  การออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4 P's) โดยแบ่งตาม 
Segmentation ออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

1. กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นชาวมุสลิม 
Marketing Mix กลยุทธ์ 

ตัวผลิตภัณฑ์ 1) สินค้าควรเป็นอาหารที่มีความสะอาด และถูกต้องตามหลักของศาสนา 
2) เป็นอาหารที่คนในชุมชน หรือ กลุ่มชาวมุสลิมนิยมบริโภค 
3) อาจเป็นข้าวราดแกง หรือ อาหารกล่อง 

ราคา 35 - 40 บาท ต่อ จาน หรือ กล่อง 
สถานที่จ าหน่าย 1) ชุมชน หรือ สถานที่ท างาน 
การส่งเสริมการตลาด 1) อาจจัดเป็นแบบข้าวแกงบุฟเฟ่  

2) การจัดบริการส่งถึงที่ หรือ Delivery 
 

2. กลุ่มลูกค้าทั่วไปทั้งในและต่างประเทศที่นิยมรับประทานอาหารประเภทเครื่องแกง หรือ ที่มี
เครื่องเทศมาก 
Marketing Mix กลยุทธ์ 
ผลิตภัณฑ์ 1) สินค้าควรเป็นอาหารที่มีความสะอาด และถูกต้องตามหลักของศาสนาอิสลาม 

2) รสชาติอาหารควรเป็นแบบกลางๆ ไม่จัดจ้านจนเกินไป หรือ อาจมีรสชาติให้เลือกหลายระดับ 
3) ควรเป็นอาหารตามภัตตาคาร หรือใน Supermarket 
4) มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้ดูน่ารับประทานและมีเครื่องหมายฮาลาล  

ราคา 50 - 80 บาท 
สถานที่จ าหน่าย ภัตตาคาร หรือใน Supermarket 
การส่งเสริมการตลาด จัดโฆษณาโดยเน้นที่ความสะอาด ความสะดวกในการรับประทาน 

 

3. กลุ่มลูกค้าที่สนใจอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Marketing Mix กลยุทธ์ 
ผลิตภัณฑ์ 1) พัฒนาผลิตภัณฑ์ หรือเมนูอาหารที่ลดส่วนผสมของไขมันลง 

2) ผลิตภัณฑ์ประเภทสลัดที่มีรสชาติที่แตกต่างจากสลัดทั่วไป 
3) เน้นเรื่องความสะอาด และถูกต้องตามหลักของศาสนา 
4) มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้ดูน่ารับประทานและมีตราฮาลาล 

ราคา 80 - 100 บาท 
สถานที่จ าหน่าย 1) ภัตตาคาร หรือ ใน Supermarket หรือ สถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ 

2) ส่งขายต่างประเทศ 

การส่งเสริมการตลาด 1) เน้นเรื่องสุขภาพและประโยชน์จากการรับประทานเครื่องเทศ  
2) ร่วมออกบูทในงานอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อเปิดตลาดใหม่ให้กับผลิตภัณฑ์ 
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สรุปและอภิปรายผล 
โครงการวิจัยเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล: กรณีศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร” 

มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล พบว่า 

1.) ปัจจัยด้านราคาและคุณภาพมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล โดยราคานั้นผู้บริโภคต้องการซื้อ
สินค้าในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าที่สะอาดและถูกต้องตามหลักศาสนา ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือร้านสะดวกซ้ือของผู้บริโภค กล่าวว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับป้ายราคาสินค้าแต่ละ
ชิ้นอย่างชัดเจนและราคาที่ต่ ากว่าร้านทั่วไป 

ส่วนในด้านคุณภาพ พบว่า ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มีคุณภาพดีและได้มาตรฐานเป็นที่ยอมรับ ซึ่ง
สอดคล้องกับ มิตร ชูนิ่ม ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูป กล่าวว่า 
ปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้เกิดความต้องการที่จะซื้อนั้นมาจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นส าคัญ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ โดยผู้บริโภคจะค านึงถึงคุณภาพและมาตรฐานมากที่สุด โดยผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มีคุณภาพดีใน
ระดับที่มีการรับรองจากหน่วยงานรัฐและอยู่ในราคาที่ถูก 

2.) จากการศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านค้าปลีกอาหารฮาลาล ในเขตกรุงเทพมหานคร
เมื่อท าการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) พบว่า 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจุบันสินค้ายังไม่ได้รับการยอมรับเท่าที่ควร วัดได้จากข้อมูลการสั่งซื้อ
ในแต่ละครั้งต่อสัปดาห์ ลักษณะบรรจุภัณฑ์ และตราสินค้ายังไม่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้า ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยเรื่องความคาดหวังและการรับรู้ของผู้บริโภคที่มีต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์น้ ายาล้าง
จานชีวภาพจากผลมะกรูดของผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี กล่าวว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อคุณภาพและ
มาตรฐานของสินค้าเป็นอย่างมาก 
 2)  ด้านราคา พบว่า สินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือร้านสะดวกซ้ือของผู้บริโภค กล่าวว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับป้ายราคาสินค้าแต่ละ
ชิ้นอย่างชัดเจนและราคาที่ต่ ากว่าร้านทั่วไป  

 3) ด้านสถานที่จ าหน่าย พบว่า เน้นการขายกับกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ คือ อยู่ในชุมชนหรือสถานที่ท างาน 
ซึ่งท าให้สินค้าไม่แพร่หลายสู่ท้องตลาด ลูกค้าทั่วไปจึงไม่รู้จักสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เหล็กกล้าไร้สนิมของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับช่องทางการจัดจ าหน่ายมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 รองลงมาในด้านราคา โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.05 ในด้านผลิตภัณฑ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 และสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24 ตามล าดับ 
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 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ไม่มีการโปรโมชั่นท าให้ผู้ซื้อสินค้าไม่มีแรงจูงใจซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยเรื่องทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านค้าปลีก อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาครกล่าวว่า หากมีการ
ส่งเสริมการขายผู้บริโภคจะกลับมาซื้ออีกครั้ง ซึ่งสิ่งที่ผู้บริโภคสนใจคือของแถม 

 ดังนั้น จึงสามารถกล่าวได้ว่าการที่สินค้าที่ราคาถูกแต่หากที่ไม่เป็นที่ดึงดูดใจก็ยังไม่สามารถเพ่ิม
ยอดขายหรือยอดการสั่งซื้อของลูกค้าได้ การจัดการผลิตภัณฑ์ท่ีไม่สนับสนุนให้การผลิตสินค้าได้ตามมาตรฐาน
ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายจึงเป็นสิ่งจ าเป็นในการเพ่ิมยอดขาย
และการพัฒนาผลิตภัณฑ ์
 

ข้อเสนอแนะ 
1. การพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลให้มีความหลากหลาย มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด และการ

จัดท าบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับต าแหน่งในการจัดจ าหน่าย 
2. ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่ดึงดูดความสนใจของลูกค้าและสื่อถึงเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์โดยเน้น

ที่บรรจุภัณฑ์ท่ีต้นทุนต่ าแต่คุณภาพดี 
3. ควรมีร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงง่าย รวมถึงช่องทางในการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย

เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าในหลายกลุ่ม 
4. ควรมีการส่งเสริมการขายเพ่ือประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักให้กับกลุ่มลูกค้า Premium  
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

 ควรมกีารวิจัยเพ่ือวิเคราะห์ช่องทางการจัดจ าหน่ายในระยะยาว 
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