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Agribusiness



@2023 Suwanna Sayruamyat 3

ธุรกิจเกษตรและอาหาร หมายถึง ...
องค์กรที่ด ำเนินกิจกรรมทำงธุรกิจ อันได้แก่ กำรผลิต/กำรซื้อ เพื่อกำรขำย/แลกเปล่ียนสินค้ำ ซึ่งเป็นผลิตผลทำง
กำรเกษตร อำหำร หรือ สินค้ำอ่ืนที่เกี่ยวข้อง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือท ำก ำไรจำกกำรแลกเปล่ียนนั้น 

ความหมายของธุรกิจเกษตร

กล่าวได้ว่า ธุรกิจเกษตรก่อให้เกิดความเชื่อมโยงระหว่างธุรกิจต่าง ๆ สร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) ให้แก่สินค้าเกษตร
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ภาพรวมธุรกจิเกษตร
Input 

supplies Production Processing Distribution

Feed
Seed

Fertiliser
Chemical
Pesticide
Herbicide
Machinery

Dairy
Livestock
Poultry

Alt. animal
Crops

Forestry
Nursery

Fruits & Vegetable
Alt. Crops

Broker
Wholesaler

Retailer
Grocery

Restaurant

Procurement

Export

Mill
Food processing

Beverage
Textile

Wood & Paper

Finance/banking Insurance TransportationGovernment Research Education
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R & D Production
Procurement

Getting product Selling product

Marketing
Sales &
Services

Human resources Logistics Information system Finance

KEY Business and Activities
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Supply chain
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Supply chain concept



@2023 Suwanna Sayruamyat 8

Input providers Producers Collector/Asse
mblers Wholesalers

Retail/
Restaurants

Physical flows

Financial flows

Information flows

Inputs Farmers Collector/A
ssemblers Processors Wholesalers

Retail/
Restaurants

Business

Agribusiness

Supply chain concept
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โซ่อุปทานปลาชอ่นในประเทศไทย
ต้นน้ ำ (upstream) กลำงน้ ำ (middle stream) ปลำยน้ ำ (downstream)

ผู้จ ำหนำ่ย
ปัจจัยกำรผลติ

ผู้เลี้ยง
ปลำชอ่น

ผู้ค้ำสง่ ผู้แปรรปูปลำ
ช่อน ผู้ค้ำปลกี ผู้บริโภค

ที่มำ กุลภำ กุลดิลก และคณะ. 2563. กำรวิเครำะห์โซ่อุปทำนของปลำช่อนในประเทศไทย. 

ฟำร์มปลำช่อน

ปลำช่อนน ำเข้ำ

• ลูกพันธุ์ปลำ
• อำหำรปลำ
• ฯลฯ

ตลำดค้ำส่ง ปลำช่อนเผำ

ปลำช่อนตำกแห้ง

• ตลำดสด
• ร้ำนอำหำร ผู้บริโภค
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ผู้บริโภคตอ้งการอะไร (What consumer want)

• ปลาช่อนสด (Fresh snakehead fish):

• ปลาช่อนแปรรูป (Ready to cook):

• อาหารพร้อมรับประทาน (Ready to eat): 
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การเพิม่มลูคา่ของข้าว การเพ่ิมมูลค่าของ

ข้าว
Ex. Rice’s value chain
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Rice value creation
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เส้นทางเดินของมงัคดุ (Mangosteen customer journey)

กลุ่มเกษตรกร

ผู้รวบรวม
เกษตรกร

Manufacturer

Mangosteen peel as 
the key material for 

other industry

ผู้ค้าสง่ ผู้ค้าปลกี

ผู้ส่งออก

ผู้บรโิภคในประเทศ

ผู้บรโิภคตา่งประเทศ

Beauty clinic

Super food

Supplement

Medicine

Oral care

Agency

Brand owner

Consultant

Distributor

Media / Advertisement

• New value creation by crossing industry business
• Create more competitive advantages (advance research)
• Shift to the high value product business (Health & beauty
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กิจกรรมกลุม่1
ให้แต่ละกลุม่สรา้ง 

value creation และ Value chain 

ตามโจทยข์องกลุม่

ทับกวำง

ไร่สวุรรณ

ปำกชอ่ง
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Marketing 
for Agribusiness



การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจซ่ึงท าให้สินค้าและบริการเคลื่อนย้าย
จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค แล้วผู้บริโภคพึงพอใจ (และเราได้ก าไร)

การตลาด หมายถงึ 

Marketing means ...

different things to different people  
(Kohls and Uhl, 2002)

@2023 Suwanna Sayruamyat 21



@2023 Suwanna Sayruamyat 22

รู้เขา และ รู้เรา

เครื่องมือที่ใช้ในการรู้เขา และ รู้เรา คือ การ
วิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน (SWOT Analysis)

รู้ว่าลูกคา้ของเราคอืใคร

สิ่งส าคัญของการตลาด คือ 



STP marketing 
STP marketing คือ กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 
สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 องค์ประกอบ คือ

การแบ่งสว่นแบง่การตลาด กลุ่มเปา้หมาย จุดยืนของแบรนด์
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วิธีวิเคราะห ์Segmentation

• สินค้าของเราอาจจะไม่เหมาะ
ส าหรับทุกคน 
=> ต้องประเมินมูลค่าของลูกค้าแต่ละ
กลุ่มว่าคุ้มท่ีจะค้าขายหรือไม่

• ลูกค้าแต่ละกลุ่มจะมีคุณสมบัตไิม่
เหมือนกัน 
=> ท าการตลาดเจาะกลุ่มลูกค้าท่ีสร้าง
มูลค่าให้เรามากท่ีสุด => กลยุทธ์
การตลาด
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Targeting

• Niche Market คือ การเลอืกตลาดเฉพาะ
กลุ่ม การแบ่งกลุม่ลกูคา้ยอ่ยลงมาแบบ
เฉพาะเจาะจง 
• เหมาะกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ได้มีการลงทุนที่

สูง สินค้าหรือบริการที่ต้องการสร้างมูลค่าเพิ่ม 
ซึ่งส่วนมากลูกค้ากลุ่มนี้จะมีจ านวนที่ไม่มาก 
เพราะมีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น

• Micro Market การแบง่กลุม่ลกูคา้เปน็
หน่วยยอ่ยทีส่ดุ หรือการแบง่ตลาดให้
เหมาะสมกบัรสนยิมของบคุคล 
• เหมาะกับสินค้าที่ไม่ได้มีเงินลงทุนสูง สินค้าที่

ต้องการสร้างมูลค่าเพิ่ม และสินค้าที่ต้องผลิต
ด้วยมือ หรือผลิตแค่ชิ้นเดียวในโลกจึงท าให้
กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีลูกค้าน้อยที่น้อยที่สุด แต่
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้มากที่สุด
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Positioning จุดยืนของแบรนด์

Positioning แบรนด์มีจุดเด่นใน
เร่ืองอะไร จุดไหนที่สามารถชนะ
คู่แข่งได้ และสามารถเอาชนะใจ
ของลูกค้าได้ โดยการชู Feature 
ของสินค้า หรือตัว Key Benefit 
ของสินค้าบริการ 
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“เมื่อพดูถงึแบรนด์ Cafe Amazon คุณคิดถงึอะไรบำ้ง”
Logo นกแก้ว

ปั๊ม ปตท. เคร่ืองดื่มปั่น

รำคำไม่แพง

หวำน

พักเหนื่อย

สำขำเยอะ ป่ำอเมซอน

ธรรมชำติ บริกำร

กำรเดินทำง

สีเขียว

เบเกอรี่

จุดแวะพัก ฯลฯ

Normal

กำแฟ

Premium

Natural 
environment

Modern 
environment

Inconvenience

Convenience

Natural 
environment

Modern 
environment
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ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s and 4C’s)

4 P’s 4 C’s

Product

Price

Place

Promotion

Customer solution

Customer cost

Convenience

Communication

กำรตอบสนองตอ่ลูกคำ้

ผลิตภัณฑ์สำมำรถแก้ไขปัญหำลูกค้ำได้

รำคำผลิตภัณฑ์ท่ีคุ้มค่ำและสร้ำงควำมพึง
พอใจให้กับลูกค้ำ

ลูกค้ำสำมำรถเข้ำถึงได้สะดวก

กำรส่งเสริมกำรตลำดที่ส่ือสำรตรงกลุ่ม
ลูกค้ำเป้ำหมำย



@2023 Suwanna Sayruamyat 29

ผลิตภัณฑ ์(Product)

M Store มหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวง 
https://mstore-mfu.com/

แบรนด์อาหารกึ่งส าเร็จรูปในเกาหลีใต้ ท่ีชู
สูตรอาหารพื้นเมืองเกาหลีเมนูต่างๆ มี 
Story ของตัววัตถุดิบ ท่ีมาของอาหาร 
พร้อมภาพเจ้าของสูตร

auction.co.kr

สินค้าและบริการที่บริษัทน าเสนอสู่ตลาดเป้าหมาย

ชาจากกากเมล็ดกาแฟ “Nestisane” ประเทศ
อินโดนีเซีย ท าน้ าชาจากกากของเมล็ดกาแฟที่
เหลือจากกระบวนการท ากาแฟ

Serum จากสารสกัดจากข้าวหอมมะลิแดง

Cr. เฟซบุ๊ก Netisane Cascara Tea

https://mstore-mfu.com/
https://mstore-mfu.com/
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“บำงทอียำกกนิแค ่ชิ้น สองชิ้น”

“กินเป็นกิโล เพื่อเธอคนเดียว”

“บอกเลยพันธุ์นี้อรอ่ยที่สดุ👍👍
แต่ปกติซื้อเป็นลูกค่ะ”

“ปัจจุบันกินแต่หอมสุวรรณ😆 เป๋นพันธ์ุเดียวที่ไม่กัดลิ้น รสชำติ เปรี้ยวหวำนจัดจ้ำนเข้มข้น 
ถ้ำซ้ือลูกสองลูกก็ซื้อที่ท๊อปส์ค่ะ ถ้ำซื้อทีหลำยลูก ก็สั่งจำกเพจโดยตรงมีขำยเป็นกล่อง”
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ผลิตภัณฑ์ (Product)

Cr. Page FB ผู้บริโภค
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ด้ำนรำคำ (Price) 

The price is the amount of money 

your target market is willing to pay 

for your product. 

การตั้งราคา...ธุรกิจต้อง
ตัดสินใจว่าจะวางต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์อย่างไร โดย

พิจารณาคุณภาพและราคา 
ระดับการวางต าแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่  

หรูหรำ สูงสดุ

กึ่งกลำงควำมตอ้งกำร
พิเศษ

ง่ำย/
สะดวก

เรียนแบบแตถ่กู
กว่ำ

เน้น
รำคำ

ลานาดีน เรดไรซ์ เซต

฿1,690.00

ในการตั้งราคานั้นจะขึ้นอยู่กับว่ามูลค่าของสินค้าหรือ
บริการ มีอรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจสูงจนท า
ให้สินค้าดูมีคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค
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กำรจดัจ ำหนำ่ย (Place)
• กิจกรรมทำงกำรตลำดเพื่อเคลื่อนย้ำยผลิตภัณฑ์

Traditional E-commerce Multichannel Omnichannel

An integrated, seamless 

experience across multiple 

devices and touchpoints

Various, disconnected 

channels for customers to 

use independently

Online shopping has 

skyrocketed in recent years

The good, old-fashioned 

bricks and mortar store



@2023 Suwanna Sayruamyat 35

กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)
• การโฆษณา (Advertising) 
• การประชาสัมพันธ์ (Public relation)
• การส่งเสริมการขาย (Sales promotion)
• การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) และ
• การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
สามารถใช้ได้ทุกวิธีร่วมกันเพื่อที่จะเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารต่างๆไปยัง
ผู้บริโภค และผู้ประกอบการให้เกิดความใส่ใจอย่างจริงจังได้

โครงสร้างพื้นฐานทางการตลาด (Marketing 
Infrastructure) 
• Website
• Blog
• Report
• Email
• จดหมายข่าว

• Social media
• Podcasts
• SMS
• ใบปลิว
• โน้ตที่เขียนด้วยลายมือ
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ท าการตลาดอย่างไรให้เปลี่ยนจากคนแปลกหน้ากลายเป็นแฟนด้อม

Allan, Dib (2018)



THE 1-PAGE MARKETING PLAN

ที่มา: Allan, Dib (2018)
แปลเป็นไทยโดย Teerut 
Vannaruemol (2019)

ช่วงหลงั

ช่วงจงูใจ

ช่วงมองหา
ท าอย่างไรให้ผู้บริโภครู้จักและสนใจเรา
1. กลุ่มเป้าหมาย (My Target Market) 
2. ข้อความถึงกลุ่มเป้าหมาย (My Message to My Target Market)
3. ช่องทางการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย (The Media I Will Use to Reach My Target 
Market)

ท าอย่างไรให้ผู้บริโภคชอบและซื้อสินค้าของเราครั้งแรก
4. เก็บเก่ียวผู้สนใจ (My Lead Capture System)
5. ฟูมฟักกลุ่มผู้สนใจ (My Lead Nurturing System)
6. กลยุทธ์ปิดการขาย (My Sales Conversion Strategy)

ท าอย่างไรให้ลูกค้าเชื่อมั่น ซื้อสินค้าของเราเป็นประจ า และบอกต่อ 
7. มอบประสบการณ์ระดับโลกให้ลูกค้า (How I deliver a world class experience)
8. เพิ่มมูลค่าตลอดชีพของลูกค้ามีต่อแบรนด์ (How I Increase Customer Lifetime 
Value)
9. จัดการและกระตุ้นการบอกต่อ (How I Orchestrate and Stimulate Referrals)
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กิจกรรมกลุม่2
marketing session

ให้แต่ละกลุ่มเลอืกผลิตภณัฑท์ี่อยากพฒันา 1 ผลิตภัณฑ ์จาก value chain 
ที่ได้จากกจิกรรมกลุ่ม 1 แล้ว ท าแผนการตลาดชว่งเริม่แรก ตามแนวคดิ The 
1-page marketing plan

1. กลุ่มเปา้หมาย

2. ข้อความถงึกลุม่เปา้หมาย 

3. ช่องทางการเขา้ถงึกลุม่เปา้หมาย
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ช่วงเริ่มต้น (Before) ของกลุ่ม.................. ผลิตภัณฑ์คือ...........................

1. กลุ่มเปำ้หมำย 2. ข้อควำมถงึกลุม่เปำ้หมำย 3. ช่องทำงกำรเขำ้ถงึกลุม่เปำ้หมำย

ท าอยา่งไรใหผู้บ้รโิภครูจ้กัและสนใจเรา
1. กลุ่มเป้าหมาย (My Target Market) 
2. ข้อความถึงกลุ่มเป้าหมาย (My Message to My Target Market)
3. ช่องทางการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย (The Media I Will Use to Reach My Target Market)
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1. กลุ่มเป้ำหมำย (My target market)
สิ่งทีต่อ้งท ำควำมเขำ้ใจ
จินตนำกำรกลุ่มเป้ำหมำยของคุณ และตอบค ำถำม
ต่อไปนี้ เพื่อให้เข้ำใจกลุ่มเป้ำหมำยได้มำกขึ้น 

1. กลุ่มเป้ำหมำยของคุณคือใคร 
2. อะไรท ำให้เขำสนใจ
3. อะไรท ำให้เขำตื่นเต้น ว้ำว
4. อะไรท ำให้เขำกลัว โกรธ 
5. เวปไซต์อะไรที่เขำจะเข้ำไปเยี่ยมชม
6. เขำชอบอ่ำนอะไร นิตยสำรอะไร
7. ค ำถำมอ่ืนๆ

ไม่รู้จะเลือกกลุ่มไหน ใช้หลัก PVP Index
P= Personal fulfilment การเติมเต็มความต้องการส่วนบุคคล
V= Value to the marketplace คุณค่าต่อตลาด
P= Profitability ความสามารถในการท าก าไร 
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2. ข้อควำมถึงกลุ่มเป้ำหมำย
สินค้าคณุมีจดุเดน่อะไร 
(Unique Selling 
Proposition: USP)
ต่างจากคูแ่ขง่อยา่งไร

คุณภาพ และบริการที่
ดี ไม่ใช ่USP เพราะ
ผู้บริโภคคาดหวงัจะ
ได้รับอยูแ่ลว้

น าเสนอปญัหาทีผู่้บรโิภคพบ
หรือสาเหตขุองปญัหา และ
สินค้าของคุณชว่ยแกป้ญัหา
นั้นไดอ้ยา่งไร

ผู้บริโภคยนิดีจา่ยส าหรบั
การรักษามากกวา่ปอ้งกนั 
(Pain relief)

ข้อความสัน้และกระชบั 
(Elevator pitch)

ส่ิงที่ต้องท าความเข้าใจ

✓ ท าไมเขาถึงซื้อ
✓ ท าไมเขาถึงจะซื้อจากคุณ
✓ ข้อความท่ีจะส่งถึงกลุ่มเป้าหมาย

ของคุณคืออะไร
✓ สินค้าคุณมีจุดเด่นอะไร จะส่ง

ข้อความถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างไร
✓ ปัญหาท่ีผู้บริโภคพบหรือสาเหตุ

ของปัญหา และสินค้าของคุณช่วย
แก้ปัญหาน้ันได้อย่างไร
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3. ช่องทำงกำรเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำย
ช่องทางหรือสื่อใดที่คุณจะใช้ในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

• Website
• Blog
• Report
• Email
• จดหมายข่าว
• Social media
• Podcasts
• SMS
• ใบปลิว
• โน้ตที่เขียนด้วยลายมือ

“ผมมั่นใจว่าเงินลงทุนค่าการตลาดครึ่งหนึ่งได้ผลดี อีกครึ่งคือสูญเปล่า 
ปัญหาคือผมไม่รู้ว่าคร่ึงไหนเป็นครึ่งไหน”

“Half the money I spend on advertising 
is wasted; the trouble is 
I don’t know which half.”

-John Wanamaker-
merchant and founder of one of the first American department stores.

https://www.britannica.com/dictionary/merchant
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