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ค าน า 
 

ชุดโครงการวิจัยเรื่องนี้ใช้ชื่อเรื่องว่า  การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายสับปะรดผลสดและ
ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี มีคณะผู้วิจัย 5 คน ประกอบด้วย ดร.พิมม์ญภัทร สุพรรณพงศ์ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ชุติรัตน์ เจริญสุข  อาจารย์ดร.ประภัสสร มีน้อย อาจารย์ณัฐวดี สว่างงาม  และ
อาจารย์เจนคณิต สุขสัมฤทธิ์  มีเป้าหมายของงานเพ่ือบูรณาการความรู้ที่สามารถให้ค าแนะน าใน                 
การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดทั้งรูปแบบดั้งเดิม รูปแบบออนไลน์ และ  ใน
ขอบเขตพ้ืนที่การศึกษาจังหวัดกาญจนบุรี จังหวัดราชบุรี จังหวัดเพชรบุรี และจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
คณะผู้วิจัยทั้ง 5 คน เป็นอาจารย์ประจ าสาขาวิชาการตลาดและสาขาวิชาการพัฒนาชุมชน มีรูปแบบ
การสอนและบริการวิชาการที่มีความสัมพันธ์กับการน าผลิตภัณฑ์ชุมชนมายกระดับ พัฒนา ช่วยสร้าง
ความเข้มแข็งให้ชุมชนและท้องถิ่น ตามพันธกิจของมหาวิทยาลัยเสมอมา และมีโอกาสร่วมสังเกตการณ์
การด าเนินงานโครงการวิจัยการสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจฐานรากจาก
พืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรีของมหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึงที่ได้รับการจัดสรรทุน
สนับสนุนการวิจัยจากเครือข่ายองค์กรบริหารงานวิจัยแห่งชาติ (คอบช.) ในโครงการท้าทายไทยกลุ่ม
เรื่องนวัตกรรมเพ่ือการพัฒนาพ้ืนที่ ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2559 ในลักษณะทุนสมทบ (Matching 
Funds) และส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) เป็นผู้บริหารจัดการทุนและได้ด าเนินการ
ต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2559 - ปี 2561 พบว่ากลุ่มเป้าหมายมีความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์จากสับปะรดของ
ตนเองให้สามารถเข้าสู่ตลาดได้อย่างถูกต้องเหมาะสม และมีความยั่งยืน ท าให้คณะผู้วิจัยเล็งเห็นว่าควร
ใช้ความรู้ความสามารถตามศาสตร์ของตนเข้ามามีส่วนร่วมในแผนงานการบูรณาการการพัฒนาปัจจัย
การผลิต การสร้างมูลค่าเพ่ิม และการบริหารจัดการการตลาดเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกร                  
ผู้ปลูกสับปะรดจังหวัดราชบุรี โดยอาศัยรูปแบบการวิจัยเชิงพ้ืนที่แบบมีส่วนร่วมกับภาคีเครือข่าย ซึ่งเชื่อ
ว่าสามารถตอบปัญหาและช่วยสร้างแนวทางการพัฒนาได้ตามที่กลุ่มเกษตรกรเป้าหมายต้องการ                  
ในการด าเนินงานของชุดโครงการนี้คณะผู้วิจัยมีความตั้งใจเพ่ือความส าเร็จที่ตั้งไว้ ลงพ้ืนที่และช่วยกัน
เชื่อมโยงข้อมูลส าคัญอย่างเต็มศักยภาพ หากมีข้อผิดพลาด ข้อมูลยังไม่ครบถ้วน หรือความบกพร่องใด
อันเกิดจากการพยายามศึกษาและด าเนินงานในครั้งนี้คณะผู้วิจัยขอน้อมรับฟังและจักน าไปพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือประโยชน์สูงสุดของผู้เกี่ยวข้องทุกด้านต่อไป 
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บทคัดย่อ 
 

ชุดโครงการการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด
จังหวัดราชบุรีเป็นการวิจัยโดยใช้องค์ความรู้ต่อเนื่องจากโครงการสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร
เพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจฐานรากจากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรีซึ่งถือเป็นแผนงานวิจัยระยะ
ที่ 1 และผลการวิจัยจากโครงการย่อย 4 โครงการประกอบด้วย 1)การศึกษาความต้องการซื้อสับปะรด
ผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปเพ่ือส่งเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี  2)การพัฒนาช่องทางจัด
จ าหน่ายด้วยเว็บไซด์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัด
ราชบุรี   3)รูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดจังหวัดราชบุรีด้วยแพลตฟอร์มสมัยใหม่ต้นทุนต่ า   
4)การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  ในชุด
โครงการวิจัยครั้งนี้ได้น าผลจากงานดังกล่าวมาสังเคราะห์ต่อยอดเพ่ือเป็นประเด็นในการศึกษาต่อเนื่อง
โดยเฉพาะด้านความต้องการพัฒนาการตลาด  การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative 
Research Methodology) เป็นกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม(Participatory Action 
Research : PAR) โดยหน่วยงานที่ร่วมวิจัยประกอบด้วย มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง ส านักงาน
เกษตรอ าเภอบ้านคา  กลุ่มเกษตรกร 4 จังหวัด ประกอบด้วย กาญจนบุรี ราชบรี เพชรบุรี และ 
ประจวบคีรีขันธ์  คณะผู้วิจัยซึ่งเป็นอาจารย์ในสาขาวิชาการตลาด เป็นผู้รับผิดชอบหลักในการด าเนิน
โครงการวิจัย ซึ่งท าหน้าที่ในการคัดเลือกผู้ประกอบการ กลุ่มแม่บ้าน กลุ่มเกษตรกรของชุมชนเข้าร่วม
โครงการ ก าหนดประเด็นปัญหาส าหรับการศึกษา ร่วมการประชุมสนทนากลุ่มย่อย และร่วมแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ให้ข้อมูลที่เก่ียวข้อง และการมีส่วนร่วมที่ส าคัญจากสมาชิกของกลุ่มทั้งการให้ความร่วมมือส าหรับ
การให้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการเยี่ยมชมสถานที่ผลิต สถานที่จัดจ าหน่ายตลอดจนการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ในเวทีประชุมกลุ่มย่อย   มีวัตถุประสงคใ์นการวิจัย 5 ข้อประกอบด้วย 1. ศึกษาความ
ต้องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป    2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการ
การขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในปัจจุบันของผู้ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ้านคา  
จังหวัดราชบุรี  3. เพ่ือสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรด
แปรรูปเพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์  4. เพ่ือสร้างรูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จาก
สับปะรด ต.หนองพันจันทร์ อ.บ้านคา จ.ราชบุรีด้วยแพลตฟอร์มสมัยใหม่ต้นทุนต่ า  5. เพ่ือพัฒนา
เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรีที่ตรง
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบการจัดจ าหน่ายเดิมมีทั้งแบบรวมกลุ่ม และขายแบบครัวเรือน มีทั้ง
การจ าหน่ายแบบออกบูทตามงาน ขายผ่านคนกลาง ขายส่ง และขายปลีกที่บ้าน การขายทั้งผลสดและ
แปรรูป มีช่วงที่ผลผลิตขาดตลาดเป็นระยะ ผลผลิตหลักคือ ผลสด  กวน หยี และน้ าสับปะรด  
พฤติกรรมตลาดทั้งด้านราคาขาย ยอดขาย และยอดสั่งซื้อ มีลักษณะที่มีความสัมพันธ์และไปในแนวทาง
เดียวกันคือ มียอดสูงที่สุดในช่วงเดือน มี.ค.-ก.ค. จึงเริ่มถดถอยและยอดสั่งซื้อจะเพ่ิมขึ้นอีกครั้งที่เดือน 
พ.ย. ประเด็นส าคัญที่ตลาดต้องการให้ผลิตภัณฑ์จากอ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี ปรับตัวคือ คุณภาพ
สินค้าต้องคงที่ บรรจุภัณฑ์น่าสนใจ และเพ่ิมความแปลกใหม่ของรายการสินค้าโดยเน้นไปที่ตลาด
สุขภาพ แนวทางการพัฒนาที่กลุ่มเกษตรกรมองว่าสามารถด าเนินการได้ต่อไปได้โดยไม่ขัดต่อทรัพยากร



และข้อจ ากัดของพ้ืนที่ประกอบด้วย 1)ผลสดควรมีการพัฒนาระบบ/กระบวนการที่สามารถควบคุม
ผลผลิต คุณภาพ และสามารถก าหนดระยะเวลาเก็บเกี่ยวให้ตรงความต้องการของตลาด 2)ผลิตภัณฑ์
แปรรูปควรพัฒนาตนเองและขยายตลาดไปที่ตลาดสุขภาพเป็นหลักเพราะเป็นกลุ่มที่มีก าลังจ่าย และ
เกษตรกรเคยศึกษาวิธีการท าไซรัปสับปะรดไว้แล้วอาจใช้เป็นส่วนประกอบทดแทนน้ าตาลในการผลิต
สินค้ารายการใหม่ส่งเข้าสู่ตลาดต่อไป 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Abstract 
 

The title of the study is “The Development of Distribution channels of 
Pineapple Agriculturists And Processed Pineapple Products in Ratchaburi”. The study 
was based on previous insights acquired from the value establishment project for 
agricultural products to stimulate the local economy from the pineapple (economic 
crop) community of Ratchaburi Province. The previous project was the first phase of 
the research. The four accommodating projects are including 1) A Study of the 
Demand for Fresh and Processed Pineapple Products to Promote Pineapple Sales in 
Ratchaburi Province, 2) The Development of Distribution channels of Pineapple 
Agriculturists And Processed Pineapple Products in Ratchaburi, 3) The Distribution 
Model of Pineapple Products in Ratchaburi Province with Low-cost Modern Platform, 
and 4) The Development of a sales management model for Processed Pineapple 
products in Ratchaburi province. The current study has integrated the acquired results 
to establish the topic of an ongoing study, especially in the aspect of demand for 
marketing improvement. The study used qualitative research methodology and 
involved with Participatory Action Research (PAR). The organizations that participated in 
the study were including Muban Chombueng Rajabhat University, Ban Kha Agricultural 
Extension Office, a group of farmers from four provinces consisting of Kanchanaburi, 
Rajburi, Phetchaburi and Prachuap Khiri Khan. The members of a research team are 
professors in the field of marketing and responsible for conducting the research 
project. They were responsible for the selection of entrepreneurs, housewife groups, 
and the farmer groups in the community to participate in the project as well as for 
defining the issues of the study and participate in the focus group discussion and 
exchanging and providing the relevant information. The crucial participation from 
members of the group, including the cooperation in providing the information from in-
depth interviews and site visits of the product manufacturing facilities, as well as 
exchanges the knowledge in focus group meetings. The study had five objectives, 
which were 1. to examine the demand for fresh and processed pineapples in the 
market, 2. To study and analyze the management model of the current pineapple 
product distribution of producers in Nong Phan Chan Sub-District, Ban Kha District, 
Ratchaburi, 3. create a sales management model to manage distribution of processed 
pineapple products to increase sale volumes from offline channels, 4. to develop a 
distribution model of pineapple products in Nong Phan Chan Sub-District, Ban Kha 
District, Ratchaburi with low-cost modern platform, and 5. to develop an electronic 
commerce website for fresh and processed pineapple products in Ratchaburi province 



that meets the needs of the target group. The findings indicated that the original 
distribution model includes both groups and household sale units. The products were 
distributed through exhibition booths, an intermediary, wholesaler, and domestic 
retailer. The products were available in both fresh and processed. There is a period of 
shortage of products from time to time. The main products were fresh, stirred, and 
mixed fruits, and juice. The marketing behaviors in terms of sales price, sales amount 
and purchase orders shared certain correlated characteristics: the highest sale volumes 
occurred from March to July before declined and increased again in November.  The 
Important issues that the market demands from products of Ban Kha district in 
Ratchaburi province were the stable product quality, attractive packaging, and improve 
the novelty of the product items by focusing on the health market. The development 
approaches that farmers considered as being able to adopt without interrupting the 
resources and not limited by the constraints of the area were included: 1) there should 
be the development for a system/process that can control the yield and the quality of 
the fresh fruits and the ability to specify the harvest time to meet the market demand, 
2) it was suggested that there should be an enhancement for the processed products 
and expand to the healthcare market as the consumer in this market has purchasing 
power and farmers have already studied how to make a pineapple syrup, which may 
be used as a sugar substitute to produce new products to the market. 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



กิตติกรรมประกาศ 
 

สับปะรดจัดเป็นพืชเศรษฐกิจที่มีความส าคัญอย่างยิ่งของประเทศ  โดยจังหวัดที่มีการเพาะปลูก
มากที่สุดในล าดับต้น ๆ ของประเทศ  ได้แก่  จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จังหวัดระยอง และจังหวัดราชบุรี 
ตามล าดับ จังหวัดราชบุรีมีพ้ืนที่เพราะปลูกประมาณ  41,530 ไร่ ปริมาณผลผลิตประมาณ 130,746 
ตันในปี พ.ศ. 2559  ผลสดของสับปะรดสามารถน ามาใช้ในอุตสาหกรรมการแปรรูปเพ่ือส่งออกไป
จ าหน่ายต่างประเทศ เช่น สับปะรดกระป๋อง สับปะรดแช่แข็ง น้ าผลไม้แปรรูป ซึ่งน ารายได้เข้าประเทศ
ปีละหลายพันล้านบาท สามารถเพ่ิมรายให้เกษตรกรและยกระดับคุณภาพ ชีวิตให้ดีขึ้น ปัจจุบันปัญหา
ราคาสับปะรดตกต่ าตามกลไกตลาด ส่งผลกระทบให้เกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดได้รับความผลกะทบเป็น
อย่างมาก เป็นเหตุให้ภาครัฐมีมาตรการแก้ไขปัญหาสับปะรดอย่างเร่งด่วน พร้อมวางแผนระยะยาวเพ่ือ
บริหารจัดการทั้งด้านการผลิต การตลาด และแปรรูป  โดยก าหนดแนวทางการด าเนินงานในการศึกษา
วิจัยและส่งเสริมการน านวัตกรรมมาใช้ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสับปะรด การส่งเสริมการเพ่ิมผลิต
ภาพ  เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน การควบคุมคุณภาพบรรจุภัณฑ์สับปะรดให้ได้มาตรฐาน
และยืดอายุการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์  การแปรรูปผลิตภัณฑ์ใหม่และการใช้ประโยชน์จากสิ่งเหลือใช้จาก
กระบวนการผลิตรวมทั้งมีมาตรการสนับสนุนโดยการให้สิทธิประโยชน์หรือมาตรการจูงใจเพ่ือส่งเสริม
การลงทุนในอุตสาหกรรมแปรรูปสับปะรด  เพ่ือให้เกษตรกรมีรายได้อย่างยั่งยืนในหลายแนวทาง               
ชุดโครงการวิจัยการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด  
ภายใต้แผนงานวิจัยการบูรณาการการพัฒนาปัจจัยการผลิต การสร้างมูลค่าเพ่ิมและการบริหารจัดการ
การตลาดเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดจังหวัดราชบุรี   เพ่ือเป็นกลไกในการ
ช่วยเหลือให้แก่เกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดจังหวัดราชบุรีให้มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น งานวิจัยนี้ส าเร็จลุลวงไป
ไดดวยดีดวยความรวมมือของคณะผูวิจัย สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฎหมู่บ้านจอมบึง 
และส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (สกสว. ) ที่ไดใหทุนสนับสนุน
งานวิจัยฉบับนี้  คณะผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณผูบริหารมหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง ตลอดจน
เจาหนาที่ของสถาบันวิจัยทุกทานที่ไดอ านวยความสะดวกใหกับคณะผูวิจัย นอกจากนี้แลวผูวิจัย
ขอขอบคุณผู้น าชุมชน ผู้ผลิตชุมชน ในพ้ืนที่ อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี และกลุ่มตัวอย่างทุกท่าน                          
ที่ไดอ านวยความสะดวกในการท างานวิจัยนี้ใหกับทางคณะโดยตลอดโครงการ 

 
 
 
         คณะผู้วิจัย 

                                                                                     ธันวาคม  2562 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

สับปะรดในประเทศไทย นับวําเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญอีกชนิดหนึ่ง เนื่องจากไทยเป็น                  
ผู๎สํงออกสับปะรดและผลิตภัณฑ์ในล าดับต๎น ๆ ของโลก  ผลิตภัณฑ์ที่สํงออกมากคือสับปะรดกระป๋อง 
ร๎อยละ 80 และน้ าสับปะรดร๎อยละ 20 โดยมีทั้งการสํงออกในตราสินค๎าของตนเองและการรับจ๎าง
ผลิต แตํสํวนใหญํจะเป็นการรับจ๎างผลิต  มีโรงงานผลิตสับปะรดกระป๋องและน้ าสับปะรดเข๎มข๎นที่
ได๎รับการรับรองจากส านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมมากกวํา 75 โรง ก าลังผลิตรวมกัน
ประมาณ 800,000 ตันตํอปี ซึ่งเปน็การผลิตเพ่ือสํงออกประมาณปีละ 600,000 ตันตํอปี  คูํแขํงส าคัญ
ของไทยในอุตสาหกรรมสับปะรด คือฟิลิปปินส์ อินโดนีเชียและจีน พันธุ์สับปะรดที่เกษตรกรปลูก 
หากเป็นสับปะรดสํงโรงงานนิยมปลูกพันธุ์ปัตตาเวีย  (smooth cayenne) มีลักษณะใบสีเขียวจัดไมํมี
หนาม หรือมีหนามเล็กน๎อยที่ปลายใบ ผลใหญํ น้ าหนักประมาณ 2-5 กิโลกรัม   เมื่อสุกสีของผลมีสี
เหลืองอมแดง หรือมีสีเขียวคล้ า ตาผลตื้น เนื้อสีเหลืองอํอน หวานฉ่ า มีน้ ามาก ไส๎กลางไมํเหนียว  
เป็นที่นิยมปลูกส าหรับปูอนโรงงานสับปะรดกระป๋องเนื่องจากมีเนื้อแนํน รสหวานปานกลางหรือหวาน
จัดสามารถปลูกได๎ทั่วไป  ส าหรับพันธุ์รับประทานผลสดมีความแตกตํางกันไปขึ้นอยูํกับพ้ืนที่ปลูก 
กลําวคือ พันธุ์นางแลลักษณะใบมีขอบเรียบหรือมีหนามเล็กน๎อย ผลรูปทรงกลม ตานูน เปลือกบาง 
เนื้อหวานจัด สีเหลืองทอง พบปลูกในพ้ืนที่จังหวัดเชียงราย โดยเฉพาะที่ต าบลนางแล อ าเภอแมํจัน 
จังหวัดเชียงราย นับวําเป็นแหลํงปลูกที่เหมาะสมที่สุด  สถานการณ์สับปะรดผลสดในปี 2561 พบวํา 
ผลผลิตทั้งประเทศรวม 2.248 ล๎านตัน เพ่ิมขึ้นจาก 2.136 ล๎านตันในปี 2560 เนื่องจากปี 2558                
มีภาวะภัยแล๎งท าให๎ราคาชํวงปี 2558 - 2559 อยูํในเกณฑ์สูง  เกษตรกรจึงขยายพ้ืนที่ปลูกประกอบ
กับปี 2560 ปริมาณน้ าฝนอยูํในเกณฑ์ดีท าให๎มีผลผลิตสับปะรดเพิ่มขึ้นทั้งนี้ชํวงพฤษภาคม - มิถุนายน
ของปีนี้ซึ่งเป็นชํวงที่ผลผลิตออกสูํตลาดมากเฉลี่ยประมาณวันละ 10,000 - 12,000 ตันขณะที่โรงงาน
แปรรูปสามารถรับซื้อได๎เฉลี่ยประมาณวันละ 8,000 ตันเทํานั้น ท าให๎มีผลผลิตสํวนเกินและสํงผลให๎
ราคาสับปะรดโรงงานที่เกษตรกรขายได๎ในชํวง 6 เดือนแรกของปีนี้ลดลง  สอดคล๎องกับสถานการณ์
ราคาตลาดโลกเนื่องจากผลผลิตกวําร๎อยละ 90  ของสับปะรดจะถูกแปรรูปและสํงออกท าให๎ราคาซื้อ
ขายสับปะรดภายในประเทศอิงอยูํกับราคาสํงออกโดยปี 2560 - 2561 การสํงออกสับปะรดและ
ผลิตภัณฑ์มีแนวโน๎มลดลง เนื่องจากผลผลิตสับปะรดโลกที่เพ่ิมข้ึนและผู๎ซื้อตํางประเทศบางสํวนหันไป
น าเข๎าสับปะรดจากประเทศคูํแขํงของไทย เชํน ฟิลิปปินส์และอินโดนีเซียที่มีต๎นทุนการผลิตต่ ากวํา
แทน  (วิณะโรจน์  ทรัพย์สํงสุข, 2561)  จะเห็นได๎วําสถานการณ์ผลผลิตสับปะรด ในชํวงเดือน
พฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน 2561 ที่ผํานมามีสับปะรดออกสูํตลาดปริมาณมาก  ท าให๎ประสบปัญหา
ผลผลิตล๎นตลาด  กระทรวงเกษตรและสหกรณ์โดยหนํวยงานตําง ๆ ในสังกัดได๎ชํวยกันเรํงแก๎ไขปัญหา
อยํางตํอเนื่อง  อาทิ การน าสับปะรดไปท าอาหารหมักส าหรับเลี้ยงโคเนื้อและโคนมโดยกรมปศุสัตว์ที่
รํวมมือกับกรมสํงเสริมสหกรณ์ การจัดงานสํงเสริมการบริโภคสับปะรดโดยองค์การตลาดเพ่ือ
เกษตรกร (อ.ต.ก.) การกระจายผลผลิตสับปะรดออกนอกแหลํงผลิตเพ่ือการบริโภคโดยกรมสํงเสริม
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สหกรณ์และกรมสํงเสริมการเกษตร  การน าสับปะรดไปท าปุ๋ยอินทรีย์ ปุ๋ยหมักโดยกรมพัฒนาที่ดิน 
ขณะเดียวกันส านักงานเศรษฐกิจการเกษตรได๎ประสานไปยังกระทรวงมหาดไทยขอให๎ผู๎วําราชการ
จังหวัดจัดงานสํงเสริมการบริโภคสับปะรดเพ่ือรณรงค์การบริโภคสับปะรด และขอความรํวมมือ
หนํวยงานตํางๆ เชํน สถานประกอบการทํองเที่ยว โรงแรม สถานศึกษา สถานพยาบาล บ๎านเรือน     
น าผลผลิตสับปะรดมาใช๎ในการประกอบอาหาร  ส าหรับมาตรการแก๎ไขปัญหาสับปะรดในระยะยาว
ประกอบด๎วย ด๎านการผลิต กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ในฐานะคณะอนุกรรมการขับเคลื่อนการ
พัฒนาและแก๎ไขปัญหาด๎านการผลิตสับปะรดเตรียมผลักดันการขับเคลื่อนแผนงานตามยุทธศาสตร์
ด๎านการผลิตและการบริหารจัดการ ระยะที่ 1 (ปี พ.ศ. 2561- 2564) ตามพ้ืนที่เพาะปลูกปัจจุบัน 
ดังนี้ 1) ก าหนดให๎พ้ืนที่ในกลุํมจังหวัดที่อยูํในรัศมีรอบโรงงานไมํเกิน 100 กิโลเมตรเป็นพ้ืนที่ปลูก
สับปะรดสํงเข๎าโรงงานจ านวน 12 จังหวัด พร๎อมแตํงตั้งคณะอนุกรรมการสํงเสริมและสนับสนุน              
การท าเกษตรพันธสัญญาซื้อขายสับปะรดโรงงานเพ่ือผลักดันการจัดท าเกษตรพันธสัญญา (Contract 
farming) ระหวํางเกษตรกรและโรงงานแปรรูป  และ 2) ก าหนดให๎พ้ืนที่เพาะปลูกที่เหลือ 15 จังหวัด 
เป็นพ้ืนที่ปลูกสับปะรดบริโภคผลสด พร๎อมสร๎างตราสัญลักษณ์สินค๎า (brand name) และ                
จดทะเบียนเป็นสินค๎าบํงชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) โดยเชื่อมโยงตลาดผํานกลุํมเกษตรกร สหกรณ์ไปยัง              
ผู๎สํงออก modern trade การค๎าชายแดน เป็นต๎น ด๎านการตลาด กระทรวงพาณิชย์ในฐานะ
คณะอนุกรรมการขับเคลื่อนการพัฒนาและแก๎ไขปัญหาด๎านการตลาดและการสํงออกสับปะรด ได๎
ก าหนดแนวทางการกระจายผลผลิตสับปะรดสํวนเกินออกนอกแหลํงผลิต พร๎อมเชื่อมโยงการค๎า
ระหวํางผู๎สํงออกไทยและผู๎น าเข๎าในตํางประเทศ รวมถึงการขยายปริมาณการสํงออกสับปะรดใน
รูปแบบรัฐตํอรัฐ (G to G)  เพ่ิมข้ึน  ด๎านการแปรรูปกระทรวงอุตสาหกรรมในฐานะคณะอนุกรรมการ
ขับเคลื่อนการพัฒนาและแก๎ไขปัญหาด๎านอุตสาหกรรมแปรรูปสับปะรดได๎ก าหนดแนวทาง                  
การด าเนินงานในการศึกษาวิจัยและสํงเสริมการน านวัตกรรมมาใช๎ในการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับ
สับปะรด การสํงเสริมการเพ่ิมผลิตภาพ (Productivity) เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขํงขัน การ
ควบคุมคุณภาพบรรจุภัณฑ์สับปะรดให๎ได๎มาตรฐานและยืดอายุการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์   การแปรรูป
ผลิตภัณฑ์ใหมํและการใช๎ประโยชน์จากสิ่งเหลือใช๎จากกระบวนการผลิตรวมทั้งมีมาตรการสนับสนุน
โดยการให๎สิทธิประโยชน์หรือมาตรการจูงใจเพ่ือสํงเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมแปรรูปสับปะรด  
(วิณะโรจน์  ทรัพย์สํงสุข, 2561)   ในระดับชุมชนท๎องถิ่นจะเห็นได๎วําการน าผลผลิตทางการเกษตรมา
แปรรูปจะชํวยปูองกันการล๎นตลาดของผลิตผลสด ซึ่งชํวยยกระดับราคาผลิตผล ไมํให๎ตกต่ า   ท าให๎
เกิดผลผลิตภัณฑ์ใหมํๆ ที่มีรูปแบบและรสชาติแตกตํางจากเดิม ชํวยเพ่ิมความหลากหลายให๎ แกํ
ผลผลิตทางการเกษตร เชํน  สับปะรดผลสด แปรรูปเป็นสับปะรดกวน  น้ าสับปะรด แยมสับระรด  
คุกกี้  ขนมปังไส๎สับปะรด  เป็นต๎น  การแปรรูปชํวยเพิ่มมูลคําของผลผลิตให๎มีราคาแพงกวําผลสดที่ยัง
ไมํได๎แปรรูป  ชํวยให๎การบริโภคสะดวกและงํายขึ้น  มีบริโภคในชํวงนอกฤดูกาล  ผลิตภัณฑ์แปรรูป
สามารถลดรายจํายให๎ครอบครัวน ามาจ าหนํายเพ่ือสร๎างรายได๎ให๎แกํตนเองและครอบครัวได๎อีกด๎วย 

จังหวัดราชบุรีเป็นแหลํงเพาะปลูกสับปะรดที่ส าคัญของ มีพ้ืนที่ปลูกที่ลงทะเบียนเกษตรกรไว๎
ในปี พ.ศ. 2560 จ๎านวน 58,723 ไรํ จากจ านวนเกษตรกร 1,933 ครัวเรือน และคาดวําจะมีผลผลิต
รวมในปี พ.ศ. 2560 จ านวน 37,100,616 ตัน  มีการปลูกกระจายอยูํในพ้ืนที่ 4 อ าเภอ ได๎แกํ อ าเภอ
บ๎านคา อ าเภอสวนผึ้ง อ าเภอปากทํอ และอ าเภอจอมบึง ทั้งนี้อ าเภอบ๎านคามีการปลูกสับปะรดมาก
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ที่สุด  คุณภาพของสับปะรดส าหรับการบริโภคผลสดในพ้ืนที่จังหวัดราชบุรี มีลักษณะพิเศษเฉพาะคือ
เนื้อมีสีเหลืองสวย มีกลิ่นหอม รสชาติไมํหวานจัด ไมํกัดลิ้น  โดยแหลํงผลิตส าคัญส าหรับสับปะรด
บริโภคผลสดของจังหวัดราชุรี คืออ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี  ปัญหาเบื้องต๎นของการผลิตสับปะรด
ของเกษตรกรในจังหวัดราชบุรี พบวํา ยังประสบปัญหาด๎านการขาดความรู๎ด๎านการผลิตที่ถูกต๎อง  
ขาดเทคโนโลยีการจัดการระดับพ้ืนที่ เชํน การวางแผนการผลิต การปลูก การดูแลรักษา การใช๎ปุ๋ย  
การระบาดของโรคเหี่ยวสับปะรด  ผลผลิตตํอไรํต่ า คุณภาพการผลิตไมํได๎มาตรฐาน ขาดความรู๎ด๎าน
การตลาด  ซึ่งสํงผลตํอการวางแผนด๎านการผลิต ผลผลิตล๎นตลาด ราคาตกต่ า รายได๎เฉลี่ยของ
เกษตรกรคํอนข๎างต า  ซึ่งสาเหตุหลักเกิดจากการที่เกษตรกรไมํมีความรู๎เพียงพอ ขาดข๎อมูลเชิงลึกด๎าน
การตลาดส าหรับการวางแผนการผลิต (ทรงเกียรติ อิงคามระธรและคณะ, 2560) กอรปกับในปัจจุบัน
เนื่องการปัญหาราคาผลิตผลตกต่ า และการผลิตที่ไมํได๎คุณภาพมาตรฐานไมํสามารถสํงขายให๎กับ
โรงงานอุตสาหกรรมหรือผู๎บริโภคโดยทั่วไปได๎ การได๎รับงบประมาณสนับสนุนด๎านเครื่องมือและ
อุปกรณ์ในการแปรรูปสับปะรด จึงเป็นมูลเหตุจูงใจให๎เกษตรกรริเริ่มแปรรูปสับปะรดกันอยําง
กว๎างขวางในชุมชน  มีทั้งการรวมกลุํมและการผลิตกันในครัวเรือนเพ่ือแปรรูปสับปะรดผลสดเป็น
ผลิตภัณฑ์ เชํน สับปะรดกวน น้ าสับปะรด สับปะรดหยี น้ าหมักสับปะรด เนื้อสับปะรดอบแห๎ง แกน
สับปะรดอบ หมี่กรอบซอสสับปะรด เป็นต๎น  โดยมีความคาดหวังวําผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปที่ผลิต
ได๎ จะสามารถลดปัญหาที่เกิดจากผลสดและสร๎างรายได๎เพ่ิม เพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของคนใน
ชุมชนได๎   ถึงแม๎จะแก๎ไขปัญหาสับปะรดผลสดราคาตกต่ าได๎ด๎วยการแปรรูปได๎ระดับหนึ่ ง                      
แตํผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของชุมชนยังไมํสามารถกระจายสูํตลาดได๎อยํางกว๎างขวาง ทั้งที่มีก าลัง
การผลิตและวัตถุดิบที่เพียงพอ เนื่องจากเกษตรกรที่ผันตัวเองมาแปรรูปสับปะรดยังขาดความรู๎  
ประสบการณ์ในด๎านการจัดการธุรกิจ  รวมถึงการแสวงหาโอกาสด๎านการตลาดและการขาย อาศัย
เพียงภูมิปัญญาและองค์ความรู๎แบบเดิม ๆ ตามความเคยชินจึงเกิดชํองวํางระหวํางความสามารถด๎าน
การผลิตกับความสามารถในการตลาดและการขายผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาได๎ 

สืบเนื่องจากโครงการวิจัยการสร๎างมูลคําผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพ่ือกระตุ๎นเศรษฐกิจฐาน
รากจากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรีของมหาวิทยาลัยราชภัฏหมูํบ๎านจอมบึงที่ได๎รับการ
จัดสรรทุนสนับสนุนการวิจัยจากเครือขํายองค์กรบริหารงานวิจัยแหํงชาติ (คอบช.) ในโครงการท๎าทาย
ไทยกลุํมเรื่องนวัตกรรมเพ่ือการพัฒนาพ้ืนที่ ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2559 ในลักษณะทุนสมทบ 
(Matching Funds) และส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) เป็นผู๎บริหารจัดการทุนและได๎
ด าเนินการตํอเนื่องตั้งแตํปี 2559-ปี 2561 นั้น ได๎เกิดการเรียนรู๎และชุมชนนักวิจัยในมหาวิทยาลัย
รวมถึงเกิดเวทีการประชาคมของกลุํมผู๎มีสํวนได๎สํวนเสียในการผลิตสับปะรด จัดจ าหนํายสับปะรด 
และสํงเสริมพัฒนาเกษตรกรรวมถึงผู๎ประกอบการขึ้นหลายเวที ทั้งในระดับจังหวัด ระดับอ าเภอ และ
ระดับชุมชน ในมิติทางการตลาดนั้นเมื่อได๎รํวมรับฟังถอดสาระส าคัญสามารถสรุปเป็นประเด็นส าคัญ
ได๎ดังนี ้(พิมม์ญภัทร  สุพรรณพงศ์, 2561) 
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ประเด็นจากการจัดเวทีประชาคม จัดโดยสถาบันวิจัยและพัฒนา เมื่อวันที่ 1 พ.ค. 2561               
ณ ห๎องประชุมสุพจน์ มหาวิทยาลัยราชภัฏหมูํบ๎านจอมบึง 

1.  สภาพอากาศเปลี่ยนแปลงสํงผลตํอรสชาติของผลผลิต 
2.  ขาดการวางแผนกระบวนการผลิตอันสํงผลตํอปริมาณและจังหวะเวลาที่วางขายในตลาด 
3.  การแปรรูปมักท าเมื่อผลผลิตล๎นตลาด 
4.  ขาดการน าผลที่ศึกษาได๎จากแปลงต๎นแบบไปใช๎งานจริง 
5.  ราคาผลสดตกต่ าจากกลไกตลาด 
6.  โรงงานไมํรับซื้อจากเหตุผล ล๎นตลาด ไมํได๎ขนาด ไมํได๎คุณภาพตามเงื่อนไข 
7.  ไมํรู๎จะขายที่ไหนได๎อีกนอกจากชํองทางเดิมๆ เพราะค๎ุนเคยและต๎นทุนคําขายไมํสูง 
8.  ไมํมีความรู๎ในการแปรรูปให๎ตรงความต๎องการของตลาด  
9.  ไมํมีการสร๎างจุดเดํนให๎ผลิตภัณฑ์ในพ้ืนที่ 
10.  การจัดสํง และการน าสํงสินค๎ามีทางเลือกน๎อย 
11.  น้ าสับปะรดรสชาติไมํคงที่ เก็บได๎ไมํนาน เป็นตะกอน 
12.  มีชิ้นสํวนจากสับปะรดเหลือทิ้งจากการจ าหนําย เชํน เปลือก แกน ใบ  
13.  ผลิตภัณฑ์แปรรูปมีน๎อยรายการขาดความแตกตํางจากพ้ืนที่อ่ืน ๆ 
 

ประเด็นจากรายงานผลการวิจัย โครงการวิจัยการสร๎างมูลคําผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร                          
เพ่ือกระตุ๎นเศรษฐกิจฐานรากจากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรี 

1.  เกษตรกรผู๎ปลูกสับปะรดสํวนใหญํอยูํในวัยกลางคน อายุประมาณ 40-60 ปี ใช๎ 
แรงงานคนในครอบครัว ระดับการศึกษาอยูํในระดับประถมศึกษา ซึ่งอาจจะสํงผลตํอการใช๎เทคโนโลยี
สมัยใหมํ 

2.  ต๎นทุนการผลิตสูงเมื่อเทียบกับราคาขายผลสด  
3.  สินค๎าล๎นตลาดในฤดูการผลิต 
4.  ผลิตภัณฑ์ไมํสามารถจ าหนํายในตลาดที่มีก าลังการซื้อสูง 
5.  สับปะรดจังหวัดราชบุรีเป็นผลผลิตของท๎องถิ่นท่ีมีชื่อเสียงมานานมีสีเหลืองสวย  

กลิ่นหอม รสชาติ หวานฉ่ าไมํกัดลิ้น 
6.  ไมํมีตราสินค๎าที่สะท๎อนเอกลักษณ์ของท๎องถิ่น 
7.  เกษตรกรขาดความรู๎ความช านาญในการแปรรูปผลิตภัณฑ์ 
8.  ขาดการบูรณาการผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่นกับการพัฒนาการทํองเที่ยวในพ้ืนที่ 
 

ประเด็นจากการลงพ้ืนที่สัมภาษณ์ชุมชน 
1.  ผลิตภัณฑ์แปรรูปยังขาดมาตรฐานและคุณภาพที่ตรงกันในการผลิตแตํละครั้ง 
2.  การจัดจ าหนํายมีเพียงการไปออกบูทและเฟสบุ๏ค ซึ่งชํองทางหลักท่ีมีรายได๎คือการออก 

บูทและการสั่งซื้อจากหนํวยงานราชการที่เข๎ามาสนับสนุนตั้งแตํแรก 
3.  อยากได๎อัตลักษณ์ของชุมชนที่สะท๎อนในผลิตภัณฑ์อยํางชัดเจน 
4.  อยากได๎เครือขํายการทํองเที่ยวมาแวะซื้อสินค๎า หรือน าสินค๎าไปขาย 
5.  อยากได๎ชํองทางการขายมากกวําเดิม โดยเป็นชํองทางที่ใช๎ต๎นทุนไมํมาก 
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6.  ขาดการบริหารจัดการระบบร๎านจัดจ าหนําย 
7.  บรรจุภัณฑ์ดูเป็นสินค๎าราคาประหยัด 
8.  ผลสดขาดตลาดในบางเวลา ท าให๎ไมํมีวัตถุดิบการแปรรูป 
 

ประเด็นจากการสังเกตของคณะผู๎วิจัย 
1.  ขาดการวิเคราะห์จุดแข็งของสินค๎าและบริบทที่จะน ามาสื่อสารการตลาด 
2.  ขาดการสื่อสารการตลาดที่ตํอเนื่องในชํองทางที่หลากหลาย 
3.  ขาดการจัดจ าหนํายในชํองทางที่หลากหลาย 
4.  จุดจัดจ าหนํายขาดระบบการจัดการที่ดีขาดความสร๎างสรรค์ในการออกแบบให๎ดึงดูดใจ 
5.  ผลิตภัณฑ์แปรรูป ตัวบรรจุภัณฑ์ขาดการตกแตํงให๎ดูมีมูลคําและความปลอดภัยใน 

การรับประทาน 
6.  ขาดการจัดการการผลิตสินค๎าแปรรูปที่ตํอเนื่องมีผลตํอการรับรายการสั่งซื้อ 
7.  สามาชิกกลุํมบางสํวนยังไมํคํอยให๎ความส าคัญกับการรวมกลุํมขายในชํองทางการจัด 

จ าหนํายของกลุํมสังเกตจากการมีสํวนรํวมน๎อย 
 

ประเด็นที่ค๎นพบหากใช๎เกณฑ์สํวนประสมทางการตลาดเพ่ือการจัดกลุํมปัญหาในการพัฒนา
ตํอยอดสามารถแสดงได๎ดังตารางตํอไปนี้ 

 
ตารางท่ี  1.1 แสดงความถี่ของประเด็นที่ค๎นพบโดยแนวคิดสํวนประสมทางการตลาด 
 

ข้อ ประเด็นที่ค้นพบ 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Product Price Place Promotion 
1 สภาพอากาศเปลี่ยนแปลงสํงผลตํอรสชาด

ของผลผลิตที่ตํางกันในแตํละฤดูกาล 
✔    

2 การแปรรูปมักท าเมื่อผลผลิตล๎นตลาด และ
ในชํวงเวลาที่ผลสดขาดตลาดในบางเวลาท า
ให๎ไมํมีวัตถุดิบการแปรรูป 

✔    

3 ไมํรู๎จะขายที่ไหนได๎อีกนอกจากชํองทาง
เดิมๆ  ขาดการจัดจ าหนํายในชํองทางที่
หลากหลาย 

  ✔  

4 ไมํมีความรู๎ในการแปรรูปให๎ตรงความ
ต๎องการของตลาด  ผลิตภัณฑ์แปรรูปยังขาด
มาตรฐานและคุณภาพที่ตรงกันในการผลิต
แตํละครั้ง 

✔    

5 ไมํมีการสร๎างจุดเดํนให๎ผลิตภัณฑ์ในพ้ืนที่    ✔ 
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ตารางท่ี  1.1 แสดงความถี่ของประเด็นที่ค๎นพบโดยแนวคิดสํวนประสมทางการตลาด (ตํอ) 
 

ข้อ ประเด็นที่ค้นพบ 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Product Price Place Promotion 
6 การจัดสํง และการน าสํงสินค๎ามีทางเลือก

น๎อย 
  ✔  

7 น้ าสับปะรดรสชาติไมํคงท่ี เก็บได๎ไมํนาน 
เป็นตะกอน 

✔    

8 มีชิ้นสํวนจากสับปะรดเหลือทิ้งจากการ
จ าหนําย เชํน เปลือก แกน ใบ 

✔    

9 ผลิตภัณฑ์แปรรูปมีน๎อยรายการขาดความ
แตกตํางจากพ้ืนที่อ่ืนๆ 

✔    

10  เกษตรกรผู๎ปลูกสับปะรดสํวนใหญํอยูํในวัย
กลางคน ระดับการศึกษาอยูํในระดับ
ประถมศึกษา ซึ่งอาจจะสํงผลตํอการใช๎
เทคโนโลยีสมัยใหมํในการตลาด 

  ✔ ✔ 

11 ผลิตภัณฑ์ไมํสามารถจ าหนํายในตลาดที่มี
ก าลังการซื้อสูง 

✔ ✔ ✔ ✔ 

12 สับปะรดจังหวัดราชบุรีเป็นผลผลิตของ
ท๎องถิ่นที่มีชื่อเสียงมานานมีสีเหลืองสวย 
กลิ่นหอม รสชาติหวานฉ่ าไมํกัดลิ้น 

✔   ✔ 

13 ไมํมีตราสินค๎าท่ีสะท๎อนเอกลักษณ์ของ
ท๎องถิ่น 

   ✔ 

14 ขาดการบูรณาการผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่นกับการ
พัฒนาการทํองเที่ยวในพื้นที่ อยากได๎
เครือขํายการทํองเที่ยวมาแวะซื้อสินค๎า หรือ
น าสินค๎าไปขาย 

✔  ✔ ✔ 

15 การจัดจ าหนํายมีเพียงการไปออกบูทและ
เฟสบุ๏ค ซึ่งชํองทางหลักท่ีมีรายได๎คือการ
ออกบูทและการสั่งซื้อจากหนํวยงานราชการ
ที่เข๎ามาสนับสนุนตั้งแตํแรก 

  ✔  

16 อยากได๎อัตลักษณ์ของชุมชนที่สะท๎อนใน
ผลิตภัณฑ์อยํางชัดเจน 

   ✔ 

17 ขาดการบริหารจัดการระบบร๎านจัดจ าหนําย   ✔  
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ตารางท่ี  1.1 แสดงความถี่ของประเด็นที่ค๎นพบโดยแนวคิดสํวนประสมทางการตลาด (ตํอ) 
 

ข้อ ประเด็นที่ค้นพบ 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Product Price Place Promotion 
18  บรรจุภัณฑ์ดูเป็นสินค๎าราคาประหยัด ตัว

บรรจุภัณฑ์ขาดการตกแตํงให๎ดูมีมูลคําและ
ความปลอดภัยในการรับประทาน สํงผลตํอ
ภาพลักษณ์สินค๎า 

✔   ✔ 

19 ขาดการวิเคราะห์จุดแข็งของสินค๎าและ
บริบทที่จะน ามาสื่อสารการตลาด 

   ✔ 

20 ขาดการสื่อสารการตลาดที่ตํอเนื่องใน
ชํองทางที่หลากหลาย 

   ✔ 

21 จุดจัดจ าหนํายขาดระบบการจัดการที่ดีขาด
ความสร๎างสรรค์ในการออกแบบให๎ดึงดูดใจ 

  ✔  

22 ขาดการจัดการการผลิตสินค๎าแปรรูปที่
ตํอเนื่องมีผลตํอการรับรายการสั่งซื้อ 

✔   ✔ 

23 สามาชิกกลุํมบางสํวนยังไมํคํอยให๎
ความส าคัญกับการรวมกลุํมขายในชํอง
ทางการจัดจ าหนํายของกลุํมสังเกตจากการ
มีสํวนรํวมน๎อย 

  ✔  

รวมความถี ่
จากประเด็นที่ค้นพบด้วยหัวข้อส่วนประสมทางการตลาด 

11 1 9 11 

 

จากตารางที่ 1.1  พบวํา ประเด็นที่ค๎นพบจากการศึกษาบริบทเชิงพ้ืนที่ มีมิติด๎านการตลาดที่
สามารถน ามาพัฒนาตํอได๎หลายประเด็นโดยเฉพาะสํวนประสมทางการตลาดด๎าน สินค๎า การจัด
จ าหนํายและการสํงเสริมการตลาดซึ่งมีความถี่สูง (พิมม์ญภัทร  สุพรรณพงศ์, 2561) 
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จากข๎อมูลดังกลําวข๎างต๎นผู๎วิจัยได๎ด าเนินการศึกษาวิเคราะห์การเชื่อมโยงประเด็นปัญหาเชิง
พ้ืนที่ โดยจ าแนกสภาพการณ์ที่เกิดขึ้นตามองค์ประกอบส าคัญตํอการประสบความส าเร็จของการ
ด าเนินธุรกิจ ดังตาราง 1.2 

 
ตารางท่ี 1.2  แสดงปัจจัยองค์ประกอบที่มีความส าคัญตํอการประสบความส าเร็จของธุรกิจ 
 

ปัจจัยองค์ประกอบท่ีมีความส าคัญต่อการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ 
ด้านการผลิต ด้านการตลาด ด้านการบัญชี

และการเงิน 
ด้านการบริหาร

บุคคล 
ด้านการจัดการ

สารสนเทศ 
 
 

-ไมํมีการสร๎างจุดเดํนให๎
ผลิตภัณฑ์ในพื้นที่  
- ไมํรู๎จะขายที่ไหนได๎อีก
นอกจากชํองทางเดิม ๆ 
เพราะค๎ุนเคยและต๎นทุน
คําขายไมํสูง  -การจัดสํง
และการน าสํงสินค๎ามี
ทางเลือกน๎อย 
-การก าหนดราคาขาย
สินค๎าจากความเคยชิน 

-ไมํมีการจัดท าบัญชี
อยํางเป็นระบบ 
-ไมํมีการวิเคราะห์
จุดคุ๎มทุน 
-ไมํมีการค านวณต๎นทุน 
รายรับ รายจํายตาม
หลักการบัญช ี
-ไมํมีแผนการจัดหาและ
การประเมินความค๎ุมคํา
ของการลงทุน 

-ไมํมีอัตราคําแรงให๎
กรณีที่ท าเป็นกลุํม 
-รายได๎ไมํแนํนอน 
-ขาดองค์ความรู๎ด๎าน
การบริหารจัดการธุรกิจ 
-ผู๎น ากลุํมมีความมุํงมั่น
ในการเรียนรู๎และ
พัฒนาตนเอง 

-มี face book 
-มีการเข๎าถึงเครือขําย
อินเตอร์เน็ทผํานทาง
โทรศัพท์ เคลื่อนที่ 

-ผลผลิตสํวนใหญํขาด
มาตรฐานรองรับ 
-การผลิตโดยใชภ๎ูมิ
ปัญญาที่มีเป็นหลัก 
-การผลิตไมํได๎ตํอเนื่อง 
-มีเครื่องจักรอุปกรณ์
การผลิตพร๎อม 
-มีก าลังการผลิตเหลือ 

-ชํองทางการจ าหนําย
น๎อย 
-ขาดข๎อมูลดา๎น
การตลาดและการขาย 
-ขาดเครื่องมือ/ชํองทาง
ในการส่ือสารการตลาด 
 

   

 

จากตารางที่ 1.2 แสดงให๎เห็นถึงประเด็นการด าเนินกิจกรรมการผลิตและการจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรดของชุมชนในพ้ืนที่อ าเภอบ๎านคาที่เป็นความเสี่ยงในด๎านการบริหาร
จัดการและเป็นอุปสรรคตํอความยั่งยืนและการขยายตัวเติบโตของธุรกิจ จ าเป็นที่จะได๎รับการพัฒนา
และยกระดับ  ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ  อาคม  เจริญสุข (2553)  ได๎ศึกษาปัญหาและความ
ต๎องการของกลุํมผู๎ผลิตชุมชนในจังหวัดราชบุรี  พบวํา  ลักษณะของความต๎องการที่แท๎จริงของกลุํม
ผู๎ผลิตชุมชน สํวนใหญํเป็นปัญหาหรือความต๎องการด๎านการจัดการธุรกิจ ด๎านการตลาด การจัด
จ าหนําย และด๎านการผลิต  รวมทั้ง ดุษฎี นาคเรือง และคณะ (2560) ได๎ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอ
ผลการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชน  ผลการวิจัยพบวํา ด๎านการบริหารการเงิน ด๎านการบริหาร
การตลาด และด๎านคุณลักษณะของสมาชิกมีอิทธิพลตํอผลการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
ยะลาตามล าดับ ดังนั้นในการขับเคลื่อนวิสาหกิจชุมชนไปสูํผลการด าเนินงานที่ดี ควรให๎ความส าคัญ
กับการบริหารการเงินเกี่ยวกับการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจํายอยํางสม่ าเสมอ การควบคุมต๎นทุน            
การผลิตให๎ลดลง และการบริหารการตลาดควรให๎ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีคุณภาพ              
มีเอกลักษณ์ของท๎องถิ่น  จากการวิเคราะห์ของคณะผู๎วิจัยพบวําชํองวํางระหวํางความต๎องการใน             
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การด าเนินงานของชุมชนที่ต๎องการจะยกระดับรายได๎จากการผลิตและจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูปของ
ชุมชน แตํยังขาดระบบกลไกการบริหารจัดการที่เชื่อมโยงทั้งระบบที่ต๎องปรับปรุงและพัฒนาจาก
กระบวนการท างานแบบเดิมๆ ที่ท าให๎ประสบปัญหาในการบริหารจัดการอยูํถึงแม๎วําชุมชนจะได๎
พยายามศึกษาเรียนรู๎แล๎วก็ตาม  สอดคล๎องกับทุนเดิมของทีมวิจัยในการท างานรํวมกับหนํวยงานภาคี
ในพ้ืนที ่จากข๎อค๎นพบของการวิจัยโครงการสร๎างมูลคําผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพ่ือกระตุ๎นเศรษฐกิจ
ฐานราก จากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรี สรุปได๎วําปัจจัยหลักในการเพ่ิมรายได๎ของ
เกษตรกรคอื การลดต๎นทุนการผลิต ซึ่งการลดต๎นทุนการผลิตจะต๎องท าในทุก ๆ ขั้นตอนของการผลิต 
ตั้งแตํขั้นตอนการปลูก การเก็บเกี่ยว และการจัดจ าหนําย ถ๎าทุกขั้นตอนการผลิตสับปะรดสามารถ
ด าเนินการได๎อยํางมีคุณภาพ ใช๎แนวทางที่ถูกต๎องยํอมสามารถลดต๎นทุนการผลิตและเพ่ิมผลผลิตที่ดี
ได๎มากขึ้น ท าให๎มีรายได๎เพ่ิมขึ้น และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นตามล าดับ นอกจากการลดต๎นทุนแล๎วการ
แปรรูปผลิตภัณฑ์เหลือทิ้งจากสับปะรด การพัฒนาบรรจุภัณฑ์เพ่ือสร๎างมูลคําเพ่ิมของสินค๎าสับปะรด 
การสร๎างชํองทางการตลาดเพ่ือให๎มีชํองทางการจ าหนํายที่มีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้น การสร๎างเส๎นทาง
การทํองเที่ยวเชิงเกษตรจากไรํสับปะรด ล๎วนเป็นการเพ่ิม รายได๎ให๎กับเกษตรกร และการศึกษาแนว
ปฏิบัติที่ดีของ smart farmer และการสร๎างชุดการเรียนรู๎ วิถีชีวิต วัฒนธรรมและภูมิปัญญาการปลูก
สับปะรด นับเป็นองค์ความรู๎และสื่อสารเรียนรู๎ให๎เกษตรกร ได๎ศึกษาข๎อมูลเพ่ือน าไปใช๎ในการผลิต
สับปะรดให๎มีคุณภาพที่ดีเพ่ิมขึ้นจากเดิม (ชฎาพร  โพคัยสวรรค์ และคณะ , 2561) เชื่อมโยงได๎กับ
กิจกรรมการสร๎างมูลคําเพ่ิมด๎วยความพยายามของชุมชนในการแปรรูปผลิตผลจากสับปะรดผลสดเพ่ือ
แก๎ไขปัญหาผลสดที่ล๎นตลาด ราคาตกต่ า หรือไมํได๎มาตรฐานของการจ าหนํายผลสด การแปรรูป
นับเป็นมาตรการส าคัญท่ีควรมีการขยายผลและด าเนินการอยํางตํอเนื่อง  ผลของการด าเนินโครงการ
สร๎าง   มูลคําผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพื่อกระตุ๎นเศรษฐกิจฐานราก จากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรด
จังหวัดราชบุรี  ท าให๎เกิดปัจจัยที่เอ้ือตํอการขับเคลื่อนกระบวนการวิจัยเพ่ือรับใช๎ชุมชนที่ส าคัญ ๆ 
ได๎แกํ  1)  ท าให๎มีภาคีเครือขํายหลายภาคสํวนที่เกิดจากการมีสํวนรํวมในการด าเนินโครงการวิจัย 
ชํวยให๎มีความรู๎ความเข๎าใจ  การเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงและประโยชน์อยํางเป็นรูปธรรมของ              
การท างานรํวมกันของภาคีเครือขําย  สามารถสร๎างแรงจูงใจและการกระตุ๎นให๎เกิดความรํวมมือได๎
เป็นอยํางมาก  2)  มีการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับสับปะรดด๎วยการแปรรูป ชํวยให๎เกิดองค์ความรู๎ใหมํ
และแนวความคิดสร๎างสรรค์ในการแปรรูปผลิตภัณฑ์  มีการสร๎างมูลคําเพ่ิมด๎านบรรจุภัณฑ์ การสร๎าง              
อัตลักษณ์ของตราผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพพร๎อมที่จะเชื่อมโยงให๎เกิดหํวงโซํคุณคํา (value chain)  และ
หํวงโซํอุปทาน  (supply chain)  ของการแปรรูปผลิตภัณฑ์สับปะรดเพื่อลดปัญหาและผลกระทบจาก
ภาวะล๎นตลาดและราคาตกต่ า  ทั้งยังสามารถสร๎างรายได๎ให๎เพ่ิมขึ้น  และ  3)  มีชุมชนนักวิจัย เชิง
พ้ืนที่ที่สามารถแลกเปลี่ยนเรียนรู๎และให๎ค าปรึกษาชี้แนะอยํางตํอเนื่อง  คณะผู๎วิจัยจึงเสนอ
กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการใน  ประเด็นการพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรดผลสดและ
ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี เพ่ือเพ่ิมศักยภาพและสร๎างความเข๎มแข็งอยํางยั่ง ยืนให๎แกํ
ผู๎ผลิตชุมชน ซึ่งสังเคราะห์ผลจากโครงการวิจัย 4 เรื่องประกอบด๎วย 1)การศึกษาความต๎องการซื้อ
สับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปเพ่ือสํงเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี  2)การพัฒนา
ชํองทางจัดจ าหนํายด๎วยเว็บไซด์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูป
สับปะรดจังหวัดราชบุรี   3)รูปแบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดจังหวัดราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์ม



10 

 

สมัยใหมํต๎นทุนต่ า   4)การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัด                             
ราชบุรี   
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
          1. ศึกษาความต๎องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป 
          2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรด 
แปรรูปในปัจจุบันของผู๎ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี 
          3. เพ่ือสร๎างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์ 
สับปะรดแปรรูปเพื่อเพ่ิมยอดจ าหนํายจากชํองทางออฟไลน์ 

4. เพ่ือสร๎างรูปแบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากสับปะรด ต.หนองพันจันทร์  
อ.บ๎านคา จ.ราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า 

5. เพ่ือพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์ 
แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  ที่ตรงความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย 
  
ขอบเขตของการวิจัย   

ด้านพื้นที่ในการศึกษา  ใช๎การศึกษาในพ้ืนที่ต.หนองพันธ์จันทร์ อ.บ๎านคา  และตลาดกลาง
สินค๎าเกษตร และผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรดใช๎การศึกษาในจุดจ าหนํายของฝากขนาดใหญํ ของ
ภูมิภาคตะวันตกที่มีการปลูกสับปะรดเป็นรายได๎หลักของจังหวัด และ/หรือ มีแหลํงจ าหนํายสินค๎า
แปรรูปจากสับปะรดขนาดใหญํ ประกอบด๎วย 4 จังหวัด คือ กาญจนบุรี ราชบุรี เพชรบุรี และ
ประจวบคีรีขันธ์ 
 ประเด็นที่ศึกษา  ประกอบไปด๎วย  สถานการณ์ของการผลิตและจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรด
แปรรูปในปัจจุบันของชุมชน  ปัญหาความจ าเป็นที่ต๎องพัฒนายกระดับของผู๎ผลิต รวมถึงแนวทาง            
การสร๎างยอดขายเพ่ือน าไปเชื่อมโยงกับแนวทางการบริหารจัดการด๎านการตลาด  การจัดการด๎าน
การเงินและบัญชี  การบริหารบุคคลที่เหมาะสม  จากนั้นจึงสร๎างเป็นรูปแบบของการบริหารจัดการ
เพ่ือทดลองใช๎แล๎วเปรียบเทียบผลการด าเนินงานกํอนและหลัง มีแนวคิดทฤษฎีที่ เกี่ยวข๎อง
ประกอบด๎วย  
 1) แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข๎องกับอุปสงค์และอุปทานของตลาด   
 2) แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข๎องกับพฤติกรรมผู๎บริโภคและการตัดสินใจซื้อ   
 3) แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด 
 4) แนวคิดเก่ียวกับการบริหารการตลาด 
 5) แนวคิดเก่ียวกับการตลาดออนไลน์ 
 6) แนวคิดเก่ียวกับพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์   

 
ด้านระยะเวลาในการศึกษา 
ระยะเวลาในการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแตํวันที่ 1 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 30 กันยายน 2563 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.  สถานการณ์ด๎านการผลิตและการจ าหนําย หมายถึง  สภาพของการผลิตและการจ าหนําย

ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดของผู๎ประกอบการชุมชนในต าบลหนองพันจันทร์ที่เป็นอยูํในปัจจุบัน 
ประกอบด๎วย ประเภทของผลิตภัณฑ์  ปริมาณการผลิต  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์  
ต๎นทุนการผลิต  เครื่องมืออุปกรณ์ท่ีใช๎ในการผลิต การก าหนดราคาขาย  ลูกค๎าเปูาหมาย แหลํงที่ขาย  
รายได๎จากการขาย ปัญหาและความต๎องการในปัจจุบัน เป็นต๎น 

2.  รูปแบบการบริหารจัดการการขาย  หมายถึง  แนวทางการบริหารจัดการส าหรับ
ผู๎ประกอบการผลิตและจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดในต าบลหนองพันจันทร์ที่สังเคราะห์ได๎จาก
บริบทของพ้ืนที่และแนวคิดเรื่องมาตรฐานการจัดการธุรกิจชุมชน  ประกอบไปด๎วยด๎านตําง ๆ ได๎แกํ
การบริหารจัดการกลุํมและสมาชิก  การบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า  การบริหารจัดการ
ด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต  การบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน  และการปรับปรุง
และพัฒนาสูํความยั่งยืน 

3. เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง  การด าเนินการขายผลิตภัณฑ์โดยผํานสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ที่เป็นเว็บไซต์ออนไลน์ ซึ่งประกอบด๎วย 1) สํวนของลูกค๎า ได๎แกํ ข๎อมูลสํวนตัว ข๎อมูล
การสั่งซื้อสินค๎า และแจ๎งช าระเงิน 2) ผู๎ดูแลระบบได๎แกํ การจัดการข๎อมูลลูกค๎า การจัดการข๎อมูล
สินค๎า การตรวจสอบการช าระเงินและการสํงมอบสินค๎า 
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บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาค๎นคว๎าของโครงการการศึกษาความต๎องการสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูป

เพ่ือสํงเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี เป็นการศึกษาความต๎องการในการบริโภคสับปะรด             
จากหลายมิติเชํน รูปแบบสับปะรดที่ต๎องการบริโภค  จ านวนที่ต๎องการบริโภค ราคาที่ยอมรัรบได๎ใน
การบริโภค การสํงเสริมการขายที่ต๎องการ รูปแบบใหมํๆที่ต๎องการบริโภค โดยในงานวิจัยครั้งนี้เน๎นที่
การบริโภคสับปะรดทั้งผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรด ดังกลําวมีเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวข๎อง สามารถน าเสนอได๎ 5 สํวนดังนี้ 

1. แนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวข๎องกับอุปสงค์และอุปทาน 
2. แนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวข๎องกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 
4. แนวคิดเกี่ยวกับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
5. แนวความคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข๎องกับการจัดการการขายและการจัดการค๎าปลีก 
6. มาตรฐานการจัดการวิสาหกิจชุมชน 
7. แนวทางการประเมินศักยภาพของผลิตภัณฑ์ชุมชน 
8. ข๎อมูลพ้ืนฐานของต าบลหนองพันจันทร์ 
9. งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องอุปสงค์และอุปทาน 
        ทฤษฎีเกี่ยวกับอุปทาน (Supply Theory)  

อุปสงค์ (Demand) หมายถึงปริมาณสินค๎าและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่มีผู๎ต๎องการซื้อ 
ระดับราคาตํางๆของสินค๎าชนิดนั้นภายในระยะเวลาใดเวลาหนึ่งโดยสมมติให๎ปัจจัยอ่ืน ๆ ที่ก าหนด 
อุปสงค์คงที่ความต๎องการในที่นี้ต๎องมีอ านาจชื้อ (purchasing power หรือ ability to pay)             
ด๎วย    ถ๎า บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีแตํความต๎องการในตัวสินค๎าโดยไมํมีเงินที่จะจํายซื้อเราเรียกความ
ต๎องการ ลักษณะนั้นวํา “ความต๎องการ(want)” ไมํใชํ“อุปสงค์(want)” ดังนั้นองค์ประกอบของ             
อุปสงค์จะ ประกอบด๎วยความต๎องการและอ านาจซื้อสํวน อุปสงค์ของระบบขนสํงมีลักษณะคล๎ายคลึง
กับอุปสงค์ประเภทอ่ืน ๆ หมายถึงปริมาณเสนอซื้อที่อยูํอาศัยในระดับราคาตํางๆกันโดยมี
องค์ประกอบ 2 ประการคือจะต๎องมีความต๎องการซื้อและมีเงินพอที่จะซื้อได๎(Affordability) 

ตัวก าหนดอุปสงค์ ตัวก าหนดอุปสงค์คือปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอจ านวนสินค๎าที่ต๎องการจะซื้อ             
ซึ่งปัจจัยจะมีอิทธิพลตํอปริมาณซื้อมากหรือน๎อยขึ้นอยูํกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคแตํคนและเวลาเชํน
ราคาสินค๎า ที่ซื้อจ านวนและสํวนประกอบของประชากรรายได๎เฉลี่ยของครัวเรือนการเปลี่ยนแปลง
ของฤดูกาล การศึกษาและการโฆษณาการเปลี่ยนแปลงของราคาสินค๎าชนิดอ่ืนๆที่เกี่ยวข๎องเป็นต๎น
ตัวอยํางของ ตัวก าหนดอุปสงค์ ได๎แกํ  
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1. รายได๎ของผู๎บริโภคความสัมพันธ์ระหวํางรายได๎และปริมาณการเสนอซื้อสินค๎าขึ้นอยูํกับ
ชนิดของสินค๎าในกรณีสินค๎าปกติ(Normal Goods) และสินค๎าฟุุมเฟือย(Superior Goods) รายได๎ 
และปริมาณการเสนอซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคจะมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันสํวนในสินค๎าด๎อย 
คุณภาพ (Inferior Goods) รายได๎และปริมาณการเสนอซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคจะมีความสัมพันธ์ใน 
ทิศทางตรงกันข๎าม  

2. ระดับราคาสินค๎าชนิดอื่นปริมาณการเสนอซ้ือสินค๎าถูกก าหนดโดยราคาสินค๎าชนิดอ่ืน ด๎วย
เนื่องจากสินค๎าที่ซื้อขายในตลาดมีความสัมพันธ์กันกลําวคือสินค๎าบางชนิดสามารถใช๎แทนกันได๎ 
(Substitute goods) หรือสินค๎าบางชนิดต๎องใช๎รํวมกัน (complementary goods) ดังนั้นการที่ 
ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่งปริมาณเทําใดต๎องพิจารณาถึงราคาของสินค๎าชนิดอ่ืนที่  สัมพันธ์
กันด๎วย  

3. รสนิยมของผู๎บริโภครสนิยมของบุคคลโดยทั่วไปจะแตกตํางกันไปตามอายุอาชีพ
ขนบธรรมเนียมประเพณีระดับการศึกษาและบุคลิกสํวนตัวนอกจากนี้ยั้งเปลี่ยนแปลงตามกาลเวล า 
ยุค สมัยนอกจากนี้ความนิยมในแตํละสินค๎ายังเปลี่ยนแปลงได๎เร็วช๎าแตกตํางกันขึ้นอยูํกับสินค๎าที่  
พิจารณา  

4. การคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคตการคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคตเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให๎
อุปสงค์ของสินค๎าเปลี่ยนแปลงไปขึ้นอยูํกับการคาดคะเนของผู๎บริโภคแตํละคน  

5. ขนาดและโครงสร๎างของประชากรโดยปกติถ๎าจ านวนประชากรเพ่ิมขึ้นอุปสงค์ของสินค๎า
แทบทุกชนิดยํอมเพ่ิมขึ้นแตํทั้งนี้ขึ้นอยูํกับลักษณะโครงสร๎างประชากรด๎วยลักษณะ โครงสร๎าง
ประชากรมีผลให๎อุปสงค์ของสินค๎าบางชนิดเพิ่มขึ้นและบางชนิดลดลง  

6. ปัจจัยอ่ืน ๆ การที่ผู๎บริโภคจะมีอุปสงค์ตํอสินค๎ายังขึ้นอยูํกับอีกหลายปัจจัยเชํนอุปนิสัย  
ในการใช๎จํายลักษณะการจัดเก็บภาษีของรัฐอัตราดอกเบี้ย เป็นต๎น  

กฎของอุปสงค์ (Law of Demand) อธิบายถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
สินค๎าเมื่อราคาสินค๎าเปลี่ยนแปลงไปกฎของอุปสงค์กลําววํา “ปริมาณสินค๎าที่ผู๎บริโภคต๎องการซื้อ 
ในขณะใดขณะหนึ่งจะมีความสัมพันธ์ในทางตรงกันข๎ามกับราคาสินค๎าชนิดนั้น” โดยมีข๎อสมมติให๎
ปัจจัยอ่ืนๆคงที่แสดงวําเมื่อก าหนดให๎สิ่งอ่ืนๆคงที่ผลดังกลําวเราเรียกวําผลของราคา (price effect) 
เป็นผลสืบมาจากเนื่องจากสาเหตุ 2 ประการ คือ  

1. เมื่อราคาสินค๎าชนิดนั้นลดลงผู๎บริโภคจะรู๎สึกวําสินค๎าชนิดนั้นมีราคาถูกเมื่อเทียบกับ ราคา
ของสินค๎าชนิดอื่นๆจึงลดการบริโภคสินค๎าชนิดอ่ืนลงแล๎วหันมาบริโภคสินค๎าชนิดนั้นเพ่ิมขึ้น แทนการ
บริโภคสินค๎าชนิดอ่ืนที่ลดลงในตรงกันข๎ามถ๎าราคาสินค๎าชนิดนั้นสูงขึ้นผู๎บริ โภคจะรู๎สึกวํา สินค๎าชนิด
นั้นมีราคาแพงเมื่อเทียบกับราคาของสินค๎าชนิดอ่ืนๆจึงลดการบริโภคสินค๎าชนิดนั้นลง  แล๎วหันมา
บริโภคสินค๎าชนิดอ่ืนๆแทนซึ่งเรียกผลของการเปลี่ยนแปลงปริมาณการบริโภคอันเนื่องมาจากการ
เปลี่ยนแปลงในราคาเปรียบเทียบ (Relativeprice) ของสินค๎าวําผลของการใช๎แทนกัน (Substitution 
effect)  

2. เมื่อราคาสินค๎าชนิดนั้นลดลงผู๎บริโภคจะรู๎สึกวําเหมือนกับวํามีรายได๎เพ่ิมขึ้นทั้งนี้  เพราะ
รายได๎จ านวนเดิมจะมีอ านาจซื้อมากขึ้นดังนั้นผู๎บริโภคจึงซื้อสินค๎าเพ่ิมขึ้นในทางตรงกันข๎าม ถ๎าราคา
สินค๎าชนิดนั้นสูงขึ้นผู๎บริโภคจะรู๎สึกวําเหมือนกับวํามีรายได๎น๎อยลงดังนั้นผู๎บริโภคจึงซื้อ สินค๎าลดลง
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เราเรียกผลของการเปลี่ยนแปลงปริมาณการบริโภคอันเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงใน อ านาจซื้อของ
เงินรายได๎วําผลของรายได๎( Income effect) โดยปกติฟังก์ชั่นของอุปสงค์เป็นสมการที่แสดง
ความสัมพันธ์ระหวํางตัวแปรตามคืออุปสงค์กับตัวแปรอิสระหรือตัวแปรที่ก าหนดอุปสงค์ตัวใดตัวหนึ่ง
หรือหลายตัวเชํนการศึกษาอุปสงค์ท าให๎ทราบจ านวนสินค๎าซึ่งจะขึ้นอยูํกับราคาสินค๎า  นั้นสามารถ
เขียนในรูปของฟังก์ชันได๎ดังนี้ 

  
 โดย   Qd = f(P)  
   Qd เป็นจ านวนสินค๎าหรือบริการเสนอขาย  
  P เป็นราคาของสินค๎าและบริการ  
 

 ทฤษฎีเกี่ยวอุปทาน (Supply Theory)  
 อุปทาน (Supply) หมายถึงปริมาณความต๎องการเสนอขายสินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่งที่
ผู๎ผลิต หรือผู๎ประกอบการมีความเต็มใจที่จะเสนอขายและสามารถจัดหามาขายหรือให๎บริการได๎
ในขณะ ใดขณะหนึ่ง ณ ระดับราคาตํางๆที่ตลาดก าหนดมาให๎ซึ่งประกอบด๎วย 2 สํวนส าคัญ คือ ความ
เต็มใจที่ จะเสนอขายหรือให๎บริการ(Willingness) และความสามารถในการจัดหามาเสนอขายหรือ
ให๎บริการ (Ability to sell)  
 ตัวก าหนดอุปทาน (Supply determinant) คือปัจจัยที่คาดวํามีอิทธิพลตํอการ
เปลี่ยนแปลง ปริมาณการผลิตสินค๎าหรือการบริการเชํนราคาตลาดของกลุํมสินค๎าที่ผลิตเปูาหมายของ
ธุรกิจหรือ ผู๎ผลิตการเปลี่ยนแปลงของเทคนิคการผลิตราคาปัจจัยที่ใช๎การผลิตจ านวนผู๎ผลิตหรือผู๎ขาย
ขึ้นอยูํกับ ราคาของสินค๎าอ่ืนและการเก็งก าไรการที่ผู๎ผลิตจะน าสินค๎าออกมาเสนอขายมากน๎อย
เพียงใดนั้น นอกจากราคาของสินค๎าชนิดจะเป็นปัจจัยที่ก าหนดแล๎วยังมีอีกหลายปัจจัย ดังนี้  
 1. ต๎นทุนการผลิตการตัดสินใจในปริมาณการผลิตผู๎ผลิตจะเปรียบเทียบระหวํางรายได๎  
จากการขายสินค๎ากับต๎นทุนในการผลิตต๎นทุนการผลิตมีผลตํอปริมาณการผลิตสินค๎าโดยมี  
ความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันข๎าม  
 2. ราคาของสินค๎าชนิดอ่ืนที่เกี่ยวข๎องการเปลี่ยนแปลงในราคาสินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่งใด 
อาจมีผลกระทบกระเทือนตํอปริมาณเสนอขายสินค๎าอีกชนิดหนึ่งได๎ขึ้นอยูํกับความสัมพันธ์ของ สินค๎า
เชํนสินค๎าที่เป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค๎าเปลี่ยนแปลงจะสํงผลตํอการผลิตสินค๎าเปลี่ยนแปลงไปด๎วย  
 3. สภาพดินฟูาอากาศสภาพดินฟูาอากาศมีผลกระทบตํอปริมาณการเสนอขายสินค๎า 
โดยเฉพาะสินค๎าเกษตรสภาพดินฟูาอากาศท่ีเอ้ืออ านวยจะสํงผลให๎อุปทานสินค๎าเพ่ิมขึ้น เป็นต๎น  
 4. เทคโนโลยีในปัจจุบันความก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยีมีบทบาทตํอการผลิตมากการน า
เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช๎ในการผลิตจะชํวยเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและปริมาณผลผลิตด๎วย  
 5. นโยบายรัฐบาลปริมาณเสนอขายสินค๎าอาจได๎รับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลง 
นโยบายของรัฐเชํนถ๎าจัดเก็บภาษีการค๎าเพ่ิมขึ้นผู๎ผลิตอาจลดการผลิตลงเนื่องจากต๎นทุนในการผลิต  
สูงขึ้น เป็นต๎น  
 กฎของอุปทาน (Law of Supply) จะอธิบายถึงพฤติกรรมของผู๎ผลิตในการแสวงหา
ก าไรสูงสุด กฎของอุปทานกลําววํา“ปริมาณสินค๎าที่ผู๎ผลิตเต็มใจจะน าออกขายในระยะเวลาหนึ่ง
ขึ้นอยูํกับราคาสินค๎านั้น ๆ ในทิศทางเดียวกัน” กลําวคือ เมื่อราคาสินค๎าสูงขึ้นปริมาณอุปทานจะ
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เพ่ิมขึ้น เนื่องจากผู๎ผลิตมีความต๎องการที่จะเสนอขายมากขึ้นเพราะคาดการณ์วําจะได๎ก าไรสูงขึ้น
ในทาง กลับกันเมื่อราคาสินค๎าลดลงปริมาณอุปทานจะน๎อยลงเนื่องจากคาดการณ์วําก าไรที่ได๎จะ
ลดลง ลักษณะทั่วไปของเส๎นอุปทานจึงเป็นเส๎นที่มีลักษณะที่ลากเฉียงขึ้นจากซ๎ายไปขวาภายใต๎ข๎อ
สมมต ิวําปัจจัยตัวอ่ืนๆที่มีผลตํออุปทานมีคําคงที่  
 โดยทั่วไปฟังก์ชั่นของอุปทาน (Supply Function) เป็นสมการที่แสดงความสัมพันธ์ 
ระหวํางตัวแปรตามคืออุปทานกับตัวแปรอิสระหรือตัวแปรที่ก าหนดอุปทานตัวใดตัวหนึ่งหรือ  หลาย
ตัวสามารถเขียนในรูปของฟังก์ชั่นได๎ ดังนี้  
 

  Qd = f (P)  
  Qd  เป็นจ านวนสินค๎าหรือบริการเสนอขาย  
  P เป็นราคาของสินค๎าและบริการ  
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมการตลาด 
 จิตรลดา วิวัฒน์เจริญวงศ์ (มหาวิทยาลัยศรีปทุม , 2553 : ออนไลน์) และวิเชียร วงศ์ณิชชา
กุล และคณะ (2550 : 13 – 16 ) ได๎กลําวถึง สํวนประสมการตลาดออนไลน์ (Online Marketing 
Mix) เป็นองค์ประกอบการตลาดแบบใหมํ ซึ่งประกอบด๎วย 6 P’s ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจ าหนําย (Place) การสํงเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นสํวนตัว 
(Privacy) และการให๎บริการสํวนบุคคล (Personalization) โดยสํวนประสมการตลาดออนไลน์ทุก
ปัจจัยมีความเกี่ยวเนื่องกันและมีความส าคัญอยํางยิ่งในการด าเนินการตลาดออนไลน์ซึ่งมี
สํวนประกอบดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่น าเสนอขายเพ่ือตอบสนองตํอความต๎องการของลูกค๎า  
กลุํมเปูาหมาย โดยแบํงการพิจารณาออกเป็น 3 ประเภท ได๎แกํ สินค๎าที่สามารถจับต๎องได๎ (Physical 
Goods)  สินค๎าดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Sevices) 
 2. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลคําของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา หรือเป็นมูลคําที่
ยอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ ซึ่งจ าเป็นต๎องค านึงถึงปัจจัยในการตั้งราคาของ
ผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ ต๎องค านึงถึงราคาตลาดเป็นหลัก การคิดเผื่อราคาคําขนสํง สินค๎าราคาถูกอาจจะขาย
ไมํได๎เสมอไป เน๎นเรื่องความสะดวกในการสั่งซื้อ และสินค๎าที่มีราคาถูกเกินไปอาจขายแบบรวมหรือ
ขายในปริมาณมาก ๆ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) เป็นกระบวนการเคลื่อนย๎าย
ผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปสูํผู๎บริโภคหรือตลาดเปูาหมาย ซึ่งปัจจัยในการพิจารณาชํองทางการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ผํานระบบออนไลน์ โดยมีเว็บไซต์เป็นชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ ซึ่งควร
พิจารณาปัจจัยตําง ๆ ได๎แกํ เว็บไซต์ต๎องใช๎งานงําย การเข๎าเว็บไซต์ หรือดาวน์โหลดเร็ว ข๎อมูลที่
น าเสนอชัดเจนนําสนใจ และความปลอดภัยของข๎อมูล 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดตํอสื่อสารการตลาดระหวํางผู๎ขายและ
ผู๎ซื้อ  หรือกลุํมเปูาหมาย โดยมีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญเพ่ือเตือนความทรงจ า แจ๎งขําวสาร หรือชักจูงใจ
ให๎เกิดความต๎องการในผลิตภัณฑ์และการตัดสินใจซื้อ โดยการประชาสัมพันธ์ต๎องมีการเตรียมความ
พร๎อมกํอน ได๎แกํ ต๎องมีข๎อมูลตําง ๆ พร๎อมสมบูรณ์ สร๎างจุดเดํนของเว็บไซต์เพ่ือจดจ างําย สร๎าง
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บรรยากาศคึกคักโดยลูกค๎าเข๎ารํวมกิจกรรม และพิจารณากลุํมเปูาหมายและงบประมาณ ซึ่งการ
ประชาสัมพันธ์มีหลายวิธี ได๎แกํ การรู๎จักและตระหนักถึงตัวสินค๎าหรือบริการ เกิดความต๎องการใช๎ 
และตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น โดยอาศัยเครื่องมือที่แตกตํางกัน เชํน การโฆษณาด๎วยแบนเนอร์ (ปูาย
โฆษณา) โฆษณาผํานทางอีเมลล์ โฆษณาด๎วยเสียคําใช๎จํายกับเว็บไซต์ โฆษณาด๎วยระบบสมาชิก
แนะน าสมาชิก โฆษณาด๎วยการแลกลิงค์กับเว็บไซต์อ่ืน โฆษณาบนเครื่องมือค๎นหา (Search Engine) 
หรือ Web Directory เป็นต๎น 
 5. การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) เป็นนโยบายที่ผู๎ประกอบการหรือองค์กรตําง ๆ 
ได๎ประกาศให๎สาธารณชนได๎ทราบวํา ตนจะให๎ความคุ๎มครองข๎อมูลสํวนบุคคลที่เก็บไว๎ไปในทางใดบ๎าง  
ผู๎ประกอบการควรก าหนดนโยบาย เพ่ือสร๎างความนําเชื่อถือ โดยเฉพาะข๎อมูลเกี่ยวกับการรักษาความ
เป็นสํวนตัว (Privacy) เชํน ที่อยูํ หมายเลขโทรศัพท์ หมายเลขบัตรเครดิต เป็นต๎น 
 6. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) เป็นลักษณะการบริการแบบโต๎ตอบ
รํวมกัน (Interactive) ระหวํางผู๎ประกอบการกับลูกค๎าแบบเจาะจงบุคคล เรียกวํา การตลาดแบบหนึ่ง
ตํอหนึ่ง (One to One Marketing) เพ่ือน าเสนอสิ่งที่ตรงใจลูกค๎า อ านวยความสะดวกให๎กับลูกค๎า
และสร๎างความเป็นกันเองและความประทับใจให๎กับลูกค๎า 
 

 เสรี วงษ์มณฑา ( 2552 : 11 ) กลําววํา สํวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) 
หมายถึง การมีสินค๎าที่ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเปูาหมายได๎ ขายในราคาที่ผู๎บริโภค
ยอมรับได๎ และผู๎บริโภคยินดีจํายเพราะเห็นวําคุ๎ม รวมถึงมีการจัดจ าหนํายกระจายสินค๎าให๎สอดคล๎อง
กับพฤติกรรมการซื้อหาเพ่ือความสะดวกแกํลูกค๎า ด๎วยความพยายามจูงใจให๎เกิดความชอบในสินค๎า
และเกิดพฤติกรรมอยํางถูกต๎อง 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2553 : 26) กลําวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของสํวนผสมทาง
การตลาด   (4P’s) วําเป็นตัวกระตุ๎นหรือสิ่งเร๎าทางการตลาดที่กระทบตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โดยแบํงได๎ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบตํอ
พฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค คือ ความใหมํ ความสลับซับซ๎อนและคุณภาพที่คนรับรู๎ได๎ของ
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที่ใหมํและสลับซับซ๎อนอาจต๎องมีการตัดสินใจอยํางกว๎างขวาง ถ๎าเรารู๎เรื่อง
เหลํานี้แล๎วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่งํายกวํา ผู๎บริโภคมีความคุ๎นเคยเพ่ือให๎
ผู๎บริโภคที่ไมํต๎องการเสาะแสวงหาทางเลือกอยํางกว๎างขวางในการพิจารณา สํวนในเรื่องของรูปรําง
ของผลิตภัณฑ์ตลอดจนหีบหํอและปูายฉลาก สามารถกํออิทธิพลตํอกระบวนการซื้อของผู๎บริโภค หีบ
หํอท่ีสะดุดตาอาจท าให๎ผู๎บริโภคเลือกไว๎เพ่ือพิจารณา  ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซื้อ ปูายฉลากที่แสดง
ให๎ผู๎บริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่ส าคัญก็จะท าให๎ผู๎บริโภคประเมินสินค๎าเชํนกัน สินค๎า
คุณภาพสูงหรือสินค๎าที่ปรับเข๎ากับความต๎องการบางอยํางของผู๎ซื้อมีอิทธิพลตํอการซื้อด๎วย 
 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อก็ตํอเมื่อผู๎บริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตัดสินใจ  โดยปกติผู๎บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต่ า นักการตลาดจึงควรคิดราคา
น๎อย ลดต๎นทุนการซื้อท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจด๎วยลักษณะอ่ืนๆ  ส าหรับการตัดสินใจอยํางกว๎างขวาง
ผู๎บริโภคมักพิจารณารายละเอียด  โดยถือเป็นอยํางหนึ่งในลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวข๎องส าหรับสินค๎า
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ฟุุมเฟือย ราคาสูงไมํท าให๎การซื้อลดน๎อยลง  นอกจากนี้ราคายังเป็นเครื่องประเมินคุณคําของผู๎บริโภค
ซึ่งก็ติดตามด๎วยการซื้อ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Placement – Channel of Distribution) กลยุทธ์ของ
นักการตลาดในการท าให๎มีผลิตภัณฑ์ไว๎พร๎อมจ าหนําย สามารถกํออิทธิพลตํอการพบผลิตภัณฑ์
แนํนอนวําสินค๎าที่มีจ าหนํายแพรํหลายและงํายที่จะซื้อก็จะท าให๎ผู๎บริโภคน าไปประเมินประเภทของ
ชํองทางที่น าเสนอก็อาจกํออิทธิพลตํอการรับรู๎ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เชํน สินค๎าที่มีของแถมในร๎าน
เสริมสวยชั้นดีในห๎างสรรพสินค๎าท าให๎สินค๎ามีชื่อเสียงมากกวําน าไปใช๎บนชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์
เก็ต 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion – Marketing Communication) การสํงเสริม
การตลาดสามารถกํออิทธิพลตํอผู๎บริโภคได๎ทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ  ขําวสารที่นัก
ตลาดสํงไปอาจเตือนใจให๎ผู๎บริโภครู๎วําเขามีปัญหา สินค๎าของนักการตลาดสามารถแก๎ไขปัญหาได๎และ
มันสามารถสํงมอบได๎มากกวําสินค๎าของคูํแขํง เมื่อได๎ขําวสารการซื้อเป็นการยืนยันวําการตัดสินใจซื้ อ
ของลูกค๎าถูกต๎อง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 : 80 – 81) ได๎กลําวไว๎วํา สํวนประสมการตลาด หมายถึง 
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได๎ ซึ่งบริษัทใช๎รํวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกํกลุํมเปูาหมาย
ประกอบด๎วยเครื่องมือดังตํอไปนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product)  หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูํตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช๎
หรือการบริโภคที่สามารถท าให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616 ) 
ประกอบด๎วยสิ่งที่สัมผัสได๎และสัมผัสไมํได๎ เชํน บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ บริการและชื่อเสียงของ
ผู๎ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค๎า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะ
มีตัวตนหรือไมํมีตัวตนก็ได๎  ผลิตภัณฑ์ต๎องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณคํา (Value) ในสายตาของ
ลูกค๎า จึงจะมีผลท าให๎ผลิตภัณฑ์สามารถขายได๎  การก าหนดกลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ต๎องพยายาม
ค านึงถึงปัจจัยตํอไปนี้ ความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ (Product  Differentiation) หรือความแตกตําง
ทางการแขํงขัน (Competitive Differentiation)องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) เชํน ประโยชน์พื้นฐาน  รูปรํางลักษณะ คุณภาพ  การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค๎า เป็นต๎น 
การก าหนดต าแหนํงผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือ
แสดงต าแหนํงที่แตกตําง และมีคุณคําในจิตใจของลูกค๎าเปูาหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 
Development) เพ่ือให๎ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหมํและปรับปรุงให๎ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต๎อง
ค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ดียิ่งขึ้น กลยุทธ์เกี่ยวกับสํวนประสม
ผลิตภัณฑ์ (Product  Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง  จ านวนที่ต๎องจํายเพ่ือให๎ได๎ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณคํา
ทั้งหมดที่ลูกค๎ารับรู๎ เ พ่ือให๎ได๎ผลประโยชน์จากการใช๎ผลิตภัณฑ์ / บริการคุ๎มกับเงินที่จํายไป 
(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณคําผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่
สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product  ราคาเป็นต๎นทุน (Cost) ของลูกค๎า ผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบระหวําง
คุณคํา (Valu ) ของผลิตภัณฑ์กับราคา(Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ๎าคุณคําสูงกวําราคาผู๎บริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู๎ก าหนดกลยุทธ์ด๎านราคาต๎องค านึงถึง 1 ) คุณคําที่รับรู๎ในสายตาของลูกค๎า                
ซึ่งต๎องพิจารณาการยอมรับของลูกค๎าในคุณคําของผลิตภัณฑ์วําสูงกวําผลิตภัณฑ์นั้น  2) ต๎นทุนสินค๎า
และคําใช๎จํายที่เก่ียวข๎อง  3) การแขํงขัน  4) ปัจจัยอื่น ๆ 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร๎างความพอใจตํอ
ตราสินค๎าหรือบริการ หรือความคิด หรือตํอบุคคล โดยใช๎จูงใจให๎เกิดความต๎องการหรือเพ่ือเตือน
ความทรงจ า(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดวําจะมีอิทธิพลตํอความรู๎สึก ความเชื่อ และพฤติกรรม
การซื้อ (Etzel , walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูล
ระหวํางผู๎ขายกับผู๎ซื้อ เพ่ือสร๎างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตํอสื่อสารอาจใช๎พนักงานขาย 
(Personal selling) ท าการขาย และการติดตํอสื่อสารโดยไมํใช๎คน (Non personal selling) 
เครื่องมือในการติดตํอสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช๎หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต๎องใช๎
หลักการเลือกใช๎เครื่องมือกาสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน  [ Integrated Marketing 
Communication ( IMC )] 
 3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอขําวสารเกี่ยวกับองค์กร และ
สํงเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด  ที่ต๎องมีการจํายเงินโดยผู๎อุปถัมภ์รายการ 
(Armstrong   and  Kotler. 23009 : 33 ) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข๎องกับ (1) กลยุทธ์การ
สร๎างสรรค์งานโฆษณา(Create strategy) และยุทธ์วิธีการโฆษณา ( Advertising  tactics ) (2) กล
ยุทธ์สื่อ (Media strategy) 
 3.2 การขายโดยใช๎พนักงานขาย ( Personal  selling ) เป็นการสื่อสารระหวํางบุคคลกับ
บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู๎ซื้อที่เป็นกลุํมเปูาหมายให๎ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการด๎วยการขายแบบ
เผชิญหน๎าโดยตรงหรือใช๎โทรศัพท์ ( Etzel , Walker  and  Stanton. 2007 : 675 ) หรือเป็นการ
เสนอขายโดยหนํวยงานขายเพ่ือให๎เกิดการขาย และสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค๎า ( Armstrong 
and Kotler. 2009 : 616 ) งานในข๎อนี้จะเกี่ยวข๎องกับ (1) กลยุทธ์การขายโดยใช๎พนักงานขาย 
(Personal selling strategy) (2) การบริหารหนํวยงานขาย (Sales force management) 
 3.3 การสํงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ๎นให๎
เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเครื่องมือ
กระตุ๎นความต๎องการซื้อที่ใช๎สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช๎พนักงานขาย (Etzel , Walker 
and Stanton. 2007 : 677 )  ซึ่งสามารถกระตุ๎นความสนใจ การทดลองใช๎ หรือการซื้อโดยลูกค๎าคน
สุดท๎าย หรือบุคคลอ่ืนในชํองทางการจัดจ าหนําย การสํงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การ
กระตุ๎นผู๎บริโภค เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มุํงสูํผู๎บริโภค (Consumer Promotion) (2) การ
กระตุ๎นคนกลาง เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มุํงสูํคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ๎น
พนักงานขาย เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มํุงสูํพนักงานขาย (Sales force Promotion) 
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 3.4 การให๎ขําวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดังนี้   
  1 ) การให๎ขําวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ  หรือตราสินค๎า
หรือบริษัทที่ไมํต๎องมีการจํายเงิน ( ในทางปฏิบัติจริงอาจต๎องมีการจํายเงิน ) โดยผํานการกระจาย
เสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์  
  2 ) ประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการ
วางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพื่อสร๎างทัศนคติที่ดีตํอองค์การ ตํอผลิตภัณฑ์ ตํอนโยบายให๎เกิดกับกลุํมใด
กลุํมหนึ่ง ( Etzel , Walker  and  Stanton. 2007 : 677 ) มีจุดมุํงหมายเพ่ือสํงเสริมหรือปูองกัน
ภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
 3.5 การตลาดทางตรง (Direct  Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพ่ือให๎เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising ) มีความหมายตํางกันดังนี้ การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดตํอสื่อสารกับกลุํมเปูาหมาย
เพ่ือให๎เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตําง ๆ ที่นักการตลาดใช๎สํงเสริมผลิ ตภัณฑ์
โดยตรงกับผู๎ซื้อ และท าให๎เกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ต๎องอาศัยฐานข๎อมูลลูกค๎าและใช๎สื่อตําง ๆ 
เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกค๎า เชํน ใช๎สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค 
   
แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค เป็นการค๎นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช๎ของ
ผู๎บริโภคทั้งที่เป็นบุคคล ครัวเรือน องค์การตําง ๆ ที่มีความจ าเป็นหรือความต๎องการในการบริโภค 
เพ่ือให๎ทราบถึงลักษณะของพฤติกรรมและความต๎องการของตลาดนั้น ๆ ชํวยให๎นักการตลาดสามารถ
วางแผนและก าหนดกลยุทธ์การตลาดได๎อยํางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน๎า 
112 - 113) 
 แนวทางการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค โดยทั่วไปจะใช๎รูปแบบของค าถาม 6 W 1 H  
 1.  Who     :  Who is in the target market?  (ใครอยูํในตลาดเปูาหมาย) 
 2.  What  :  What does the consumer buy?  (ผู๎บริโภคซื้ออะไร)      
 3.  Why  :  Why does the consumer buy? (ท าไมผู๎บริโภคจึงซื้อ) 
 4.  Whom  :  Who participates in the buying? (ใครมีสํวนรํวมในการตัดสินใจซื้อ) 
 5.  When  :  When does the consumer buy? (ผู๎บริโภคซื้อเมื่อใด) 
 6.  Where  :  Where does the consumer buy? (ผู๎บริโภคซื้อที่ไหน) 
 7.  How  :  How does the consumer buy?  (ผู๎บริโภคซื้ออยํางไร) 
 

 ค าถามตําง ๆ ทั้ง 7 ค าถามจะน าไปสูํการค๎นหาค าตอบเพ่ือสามารถน าไปใช๎ก าหนดกลยุทธ์
ในแผนงานด๎านการตลาด ได๎ดังตารางแสดงตัวอยํางของค าถาม ค าตอบ และกลยุทธ์ในแผนงานตลาด
ส าหรับธุรกิจค๎าปลีก 
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ตารางท่ี 2.1  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์ในแผนการตลาด 
ใครอยูํในตลาดเปูาหมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุํมเปูาหมาย 
(Occupants) ทางด๎าน  
1) ประชากรศาสตร์   
2) ภูมศิาสตร์   
3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์   
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์  ราคา  
การจัดจ าหนําย  และการสํงเสริม
การตลาดที่เหมาะสม  และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุํมเปูาหมายได๎ 

ผู๎บริโภคซื้ออะไร             
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผู๎บริโภคต๎องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู๎บริโภคต๎องการ
จากผลิตภัณฑ์ก็คือต๎องการ
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) และความ
แตกตํางที่เหนือกวําคูํแขํงขัน 
(Competitive Differentiation) 

กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบด๎วย  
1) ผลิตภัณฑ์หลัก   
2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ  
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค๎า 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม  3) ผลิตภัณฑ์
ควบ   
4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง   
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกตํางทางการแขํงขัน 
(Competitive Differentiation) 

ท าไมผู๎บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู๎บริโภคซื้อสินค๎า
เพ่ือสนองความต๎องการของเขา
ด๎านรํางกายและด๎านจิตวิทยา ซึ่ง
ต๎องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการซื้อ คือ   
1) ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา   
2) ปัจจัยทางสังคม และ
วัฒนธรรม  3) ปัจจัยเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช๎มาก คือ  
1) กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies)   
2) กลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด๎วยกลยุทธ์การโฆษณา 
การขายโดยใช๎พนักงานขาย การ
สํงเสริมการขาย การให๎ขําวสาร 
ประชาสัมพันธ์   
3) กลยุทธ์ด๎านราคา 
(PriceStrategies)   
 
4) กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัด
จ าหนําย (Distribution 
Channel Strategies) 
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์ในแผนการตลาด 
ใครมีสํวนรํวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุํมตํางๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซึ่งประกอบด๎วย  
1) ผู๎ริเริ่ม   
2) ผู๎มีอิทธิพล   
3) ผู๎ตัดสินใจซื้อ   
4) ผู๎ซื้อ   
5) ผู๎ใช๎ 

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือ การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยุทธ์การสํงเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช๎
กลุํมอิทธิพล 

ผู๎บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชํน ชํวงเดือนใดของปี หรือ ชํวง
ฤดูใดของปี ชํวงวันใดของเดือน 
ชํวงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวันส าคัญตํางๆ 

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือกลยุทธ์การ
สํงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เชํน ท าการสํงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล๎อง
กับโอกาสในการซื้อ 

ผู๎บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชํองทางหรือแหลํง (Outlets) ที่
ผู๎บริโภคไปท าการซื้อ เชํน 
ห๎างสรรพสินค๎า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร๎านขายของช า บางล าพู พาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยุทธ์ชํองทางการจัดจ าหนําย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทน าผลิตภัณฑ์สูํ
ตลาดเปูาหมายโดยพิจารณาวํา
จะผํานคนกลางอยํางไร 

ผู๎บริโภคซื้ออยํางไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบด๎วย   
1) การรับรู๎ปัญหา   
2) การค๎นหาข๎อมูล   
3) การประเมินผลทางการเลือก   
4) ตัดสินใจซื้อ   
5) ความรู๎สึกหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช๎กันมากคือ กลยุทธ์
การสํงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด๎วยการโฆษณาการขาย
โดยใช๎พนักงานขาย การสํงเสริม
การขาย การให๎ขําว และการ
ประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง 
เชํน พนักงานขายจะก าหนด
วัตถุประสงค์ในการขายให๎
สอดคล๎องกับวัตถุประสงค์ในการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
ที่มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน๎า 113) 
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 วิธีการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 จากแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมความต๎องการของผู๎บริโภคเพ่ือน าไปใช๎ในการวางแผน
กลยุทธ์ของธุรกิจดังได๎กลําวมาแล๎ว การศึกษาพฤติกรรมและความต๎องการของผู๎บริโภคสามารถ
กระท าได๎หลายวิธี ดังนี้ 
 การสังเกต 
การสังเกตเป็นวิธีการหนึ่งที่จะท าให๎ทราบถึงพฤติกรรมผู๎บริโภค โดยการสํงนักวิจัยเข๎าไป 
สังเกตการณ์ในพ้ืนที่เปูาหมาย โดยที่ลูกค๎าไมํรู๎ตัววําถูกสังเกต เชํน ถ๎าต๎องการศึกษาพฤติกรรมของ
ลูกค๎าที่ใช๎บริการร๎านค๎าปลีกก็สํงนักวิจัยไปในร๎านและสังเกตพฤติกรรมตําง ๆ ของลูกค๎า และบันทึก
ข๎อมูลที่สามารถมาใช๎ประโยชน์ได๎ การสังเกตมีข๎อดีคือจะได๎ข๎อมูลที่เป็นจริง เนื่องจากลูกค๎าไมํรู๎ตัว
และแสดงพฤติกรรมตําง ๆ โดยธรรมชาติ 
 การสัมภาษณ์ 
 การสัมภาษณ์ลูกค๎าโดยนักวิจัยหรือผู๎สัมภาษณ์จะตั้งค าถามให๎ลูกค๎าตอบข๎อค าถามตําง ๆ 
การสัมภาษณ์เป็นวิธีหนึ่งที่จะให๎ได๎ข๎อมูลเชิงลึก เพราะนักวิจัยสามารถพูดคุยซักถามจนกวําจะเข๎าใจ 
แตํก็อาจจะมีข๎อจ ากัดด๎านเวลาที่บางครั้งไมํสามารถควบคุมได๎ บางครั้งลูกอาจอธิบายในสิ่งที่นักวิจัย
ไมํต๎องการทราบแตํโดยมารยาทก็ต๎องให๎ลูกค๎าพูด และการจะขอเข๎าพบ เพ่ือสัมภาษณ์ลูกค๎าใน
ปัจจุบันอาจท าได๎ไมํงํายนัก 
 การใช๎แบบสอบถาม 
 การใช๎แบบสอบถามที่ออกแบบขึ้นโดยนักวิจัย  แล๎วสํงไปให๎ลูกค๎ากลุํมเปูาหมายตอบ             
ซึ่งท าให๎ประหยัดเวลาและคําใช๎จํายในการจ๎างนักวิจัยน๎อยลง แตํโดยทั่วไปพบวําลูกค๎าสํวนมาก ไมํ
คํอยให๎ความสนใจกับการตอบแบบสอบถามจริงจังนัก อาจไมํตอบกลับมา หรือตอบไมํครบถ๎วน และ
รวมถึงอาจได๎รับข๎อมูลที่ไมํตรงกับความเป็นจริงนัก 
 นักการตลาดจะต๎องตัดสินใจเลือกใช๎วิธีการในการศึกษาพฤติกรรม และความต๎องการของ
ผู๎บริโภคให๎เหมาะสมกับลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย หรือลักษณะของข๎อมูลที่ต๎องการสํวนหนึ่งของกลุํมลูกค๎า
เทํานั้นไมํใชํข๎อสรุปของลูกค๎าทุกราย ดังนั้นควรได๎น ามาศึกษาวิเคราะห์ให๎ถี่ถ๎วนกํอนน าไปใช๎ก าหนด
กลยุทธ์ใด ๆ ก็ตาม และเมื่อได๎ศึกษาพฤติกรรมความต๎องการบริโภคแล๎วจะพบวําในความเป็นจริง
ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมความต๎องการที่แตกตํางกันอยูํมากมาย ซึ่งความแตกตํางเหลํานั้นเป็นผลมาจาก
ปัจจัยตําง ๆ ที่นักการตลาดจ าเป็นจะต๎องศึกษาและท าความเข๎าใจเพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการเรียนรู๎
พฤติกรรมผู๎บริโภคด๎วย 
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ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
ตัวแบบพฤติกรรมการซื้อผู๎บริโภค เป็นโมเดลที่แสดงถึงกลไกที่เกี่ยวข๎องกับการตัดสินใจซื้อ

ของผู๎บริโภคตามแนวคิดทฤษฎีเรื่องสิ่งเร๎าและการตอบสนอง ดังภาพ 2.1 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพที่ 2.1  ตัวแบบพฤติกรรมผู๎บริโภค 

ที่มา : Levy, M. & Weitz, B. 2004 : 111 
 

 จากภาพ 2.1 แสดงให๎เห็นถึงตัวแบบพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค พฤติกรรมการซื้อของ
ผู๎บริโภคจะเกิดจากการที่มีสิ่งกระตุ๎น (Stimulus) ซึ่งได๎แกํ สิ่งกระตุ๎นทางการตลาดและสิ่งกระตุ๎นอ่ืน 
ๆ เข๎ามากระทบกับ ตัวบุคคลในสํวนที่เป็นกลํองด าหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภค (Buyer’s black 
box) ซึ่งมีผลให๎เกิดพฤติกรรมตอบสนอง (response) โดยมีลักษณะของผู๎ซื้อ เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล
ตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค โดยมีรายละเอียดขององค์ประกอบตําง ๆ ดังตํอไปนี้ 
 1. สิ่งกระตุ้น (stimulus) หมายถึง สิ่งเร๎าหรือมูลเหตุจูงใจที่ท าให๎เกิดการซื้อ โดยปกติ
อาจเป็นสิ่งเร๎าจากภายในรํางกายของบุคคลเอง เชํน ความหิว ร๎อน หนาว เจ็บปุวย หรือเกิดมาก
ปัจจัยนอกที่มากระทบตัวบุคคล ซึ่งสามารถแบํงออกได๎เป็น 2 ชนิด ดังนี้ 
 
 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

)response( 

สิ่งกระตุ้น stimulus 

- ผลิตภัณฑ์  
- ราคา  

- การจัดจ าหนําย  
- การสํงเสริมการตลาด  

- เศรษฐกิจ  
- เทคโนโลยี  

- การเมือง 
- วัฒนธรรม  

 

สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด สิ่งกระตุ๎นอื่น ๆ 
 ) other Stimulus( 

กล่องด า 
หรือ 

ความรู้สึกนึกคิด 
Buyer’s black 

box 

ลักษณะของผู้ซ้ือ 
Buy characteristic 

- ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม  
- ปัจจัยด๎านสังคม  
- ปัจจัยด๎านจิตวิทยา  
- ปัจจัยสํวนบุคคล  

 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
Buy characteristic 

- การรับรู๎ปัญหา  
- การค๎นหาข๎อมูล  
- การประเมินทางเลือก  
- การตัดสินใจซื้อ  
- พฤตกิรรมภายหลังการซ้ือ  

-การเลือกผลิตภัณฑ์ 
-การเลือกราคา 
- เวลาในการซ้ือ 
-ปริมาณการซ้ือ 
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    สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (market stimulus) หมายถึง สิ่งเร๎าที่เกิดจากการปฏิบัติการ
ของนักการตลาดที่พยายามจัดท าขึ้นเพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการในการซื้อ ประกอบด๎วย 
    1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีความโดดเดํนด๎าน 
คุณภาพการใช๎งาน ความมีประสิทธิภาพ เป็นตัวกระตุ๎นความสนใจ และความต๎องการของตลาด เชํน 
ร๎านขายทองควรจะผลิตทองที่มีคุณภาพ ได๎น้ าหนักที่มาตรฐาน มีการออกแบบลวดลายที่ทันสมัยมี
บรรจุภัณฑ์ที่สวยงามด๎วยกลํองหรือถุงผ๎า ตลอดจนสร๎างความนําเชื่อถือและรักษาชื่อเสียงของร๎าน ที่
มีอยูํ เชํน ห๎างขายทองตั้งโต๏ะกัง ฮ่ัวเซํงเฮง เป็นต๎น 

     1.2  ราคา (Price) การก าหนดราคาสินค๎าหรือบริการตําง ๆ ที่กระตุ๎นหรือจูงใจให๎เกิด 
การซื้อ เชํน ร๎านไดโซ สินค๎าราคา 60 บาททุกชิ้น  

     1.3  การจัดจ าหน่าย (Place) การท าให๎สินค๎าหรือบริการกระจายไปสูํผู๎บริโภคให๎ได๎รับ
ความสะดวกสบาย เพียงพอ และท่ัวถึงเพ่ือจูงใจให๎เกิดการบริโภค เชํน ร๎าน 7-Eleven มีสาขากวํา 
10,000 สาขา 
    1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมโดยการโฆษณา             
การสํงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การใช๎พนักงานขาย เพ่ือกระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการใช๎การ
ซื้อสินค๎าหรือบริการ เชํน ร๎าน S&P ที่ลด 30% ทุกวันพุธ การให๎บัตรสิทธิพิเศษแกํสมาชิกในวันเกิด 
การก าหนดชํวงเวลานาทีทอง เป็นต๎น 
             2.สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (other stimulus) หมายถึง สิ่งเร๎าที่เกิดจากสภาพแวดล๎อมที่ผู๎บริโภค
นั้นก าลังเผชิญอยูํ ไมํสามารถควบคุมได๎ นักการตลาดจะต๎องให๎ความสนใจ หากเป็นสิ่งที่ดีของธุรกิจ
ถือวําเป็นโอกาส หากสิ่งนั้นสํงผลเสียถือวําเป็นอุปสรรค ซึ่งนักการตลาดเองต๎องปรับตัวให๎สอดคล๎อง
ให๎ได๎ สิ่งกระตุ๎นอื่น ๆ ประกอบไปด๎วย  
   2.1  ด้านเศรษฐกิจ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงของภาวะเศรษฐกิจที่สํงผลตํอพฤติกรรม
ผู๎บริโภค เชํน ภาวะเศรษฐกิจเฟ่ืองฟูหรือต่ าตกมีผลตํอรายได๎ของผู๎บริโภค 
   2.2 ด้านเทคโนโลยี หมายถึง ปัจจัยด๎านวิทยาการที่ทันสมัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อ 
หรือพฤติกรรมผู๎บริโภค เชํน โทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์ เป็นสินค๎าที่จ าเป็นมากขึ้นในยุคปัจจุบัน 
   2.3  ด้านการเมือง หมายถึง สถานการณ์ด๎านการเมือง ความมีเสถียรภาพความมั่นคง 
ความผันแปรด๎านการเมือง การเกิดขึ้นของข๎อก าหนดกฎหมายตําง ๆ ที่มีผลตํอผู๎บริโภค เป็นต๎น 
   2.4 ด้านวัฒนธรรม หมายถึง สิ่งกระตุ๎นที่อยูํในรูปแบบของวัฒนธรรมที่มีผลตํอการ
ด าเนินชีวิตประจ าวันของผู๎บริโภคในสังคม เชํน การแตํงกาย ขนบธรรมเนียมประเพณี ศาสนา 
เทศกาลตําง ๆ ที่กํอให๎เกิดความต๎องการในการบริโภคสินค๎าหรือบริการตําง ๆ เป็นต๎น 
 กล่องด า (Buyer’s black box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค บุคคลแตํละคนจะมี
รูปแบบหรือลักษณะของความรู๎สึกนึกคิด หรือระบบการใครํครวญ ไตรํตรองที่แตกตํางกันออกไป เป็น
สิ่งที่นัก การตลาดไมํสามารถจะทราบได๎วําบุคคลแตํละคนนั้นมีความรู๎สึกนึกคิดอยํางไรที่ชัดเจน ทั้งนี้
เนื่องจากบุคคลแตํละคนจะมีลักษณะเฉพาะที่แตกตํางกันไปตามปัจจัยวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา 
และลักษณะสํวนบุคคลที่เรียกวําลักษณะของผู๎ซื้อ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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 1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (cultural factors) หมายถึง ผลรวมที่เกิดจากการเรียนรู๎ผําน                 
การถํายทอดจากคนรุํนหนึ่งไปยังอีกรุํนหนึ่ง วัฒนธรรมจะเกี่ยวข๎องกับวิถีชีวิต ความเชื่อ คํานิยม
ขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ่งจะมีอิทธิพลตํอการควบคุมพฤติกรรมของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง
แบํงออกได๎ดังนี้ 
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นสิ่งที่มนุษย์สร๎างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรับจากคนรุํน
หนึ่งไปยังอีกรุํนหนึ่ง เป็นลักษณะโดยพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชํน ลักษณะนิสัยของคนไทยสะท๎อน
ออกมาในรูปแบบพฤติกรรมที่เกี่ยวข๎องกับความรักชาติ การนับถือพุทธศาสนา ความจงรักภักดีตํอ
สถาบันพระมหากษัตริย์ ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย เป็นต๎น 
  1.2 วัฒนธรรมย่อย (subculture) เป็นวัฒนธรรมของแตํละกลุํมภายในสังคม จะมี
ลักษณะเฉพาะแตกตํางกันในแตํละกลุํมเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์และลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย์ 
ลักษณะวัฒนธรรมยํอย ประกอบด๎วย (1) กลุํมเชื้อชาติ เชํน ไทย จีน แตํละเชื้อชาติมีการบริการสินค๎า
ที่แตกตํางกัน (2) กลุํมศาสนา เชํน คริสต์ พุทธ อิสลาม แตํละกลุํมมีประเพณีและข๎อห๎ามที่แตกตําง
กัน ซึ่งมีผลกระทบตํอพฤติกรรมผู๎บริโภค (3) กลุํมสีผิว เชํน ผิวด า ผิวขาว ผิวเหลือง ซึ่งแตํละกลุํมมี
คํานิยมในวัฒนธรรมที่ตํางกัน ท าให๎เกิดทัศนคติที่ตํางกันด๎วย (4) กลุํมพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ จากพ้ืนที่
ทางภูมิศาสตร์ท าให๎เกิดลักษณะการด ารงชีวิตที่แตกตํางกันและมีอิทธิพลตํอการบริโภคท่ีแตกตํางกัน  
  1.3 ชั้นทางสังคม (social class) หมายถึง การจัดแบํงหรือการจัดล าดับของคนใน
สังคมออกเป็นกลุํมชนชั้น โดยใช๎ปัจจัยด๎านเศรษฐกิจ เชํน รายได๎ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับของ
การครอบครองทรัพย์สิน เป็นเกณฑ์ในการแบํงชนชั้นทางสังคมจะมีอิทธิพลตํอคํานิยม และพฤติกรรม
การบริโภคของบุคคล แบํงออกได๎ดังนี้ 
   1) ระดับสูง (upper class) แบํงออกเป็น (1) ระดับสูงอยํางสูง (upper-upper 
class) เชํน ชนชั้นสูง ผู๎ดีเกํา มีชื่อเสียงวงศ์ตระกูล ฐานะมั่นคง ได๎รับมรดกตกทอด มีอ านาจซื้อสูง ใช๎
จํายฟุุมเฟือย นิยมความหรูหรา (2) ระดับสูงอยํางต่ า (lower-upper class) เชํน ผู๎บริหาร เจ๎าของ
ธุรกิจที่ร่ ารวยมาด๎วยตนเอง มีการศึกษาสูง มีพฤติกรรมคล๎ายคลึงกับกลุํมแรก 
   2) ระดับกลาง (middle class) แบํงออกเป็น (1) ระดับกลางอยํางสูง (upper-
middle class) เชํน ผู๎ที่ประสบความส าเร็จในอาชีพพอสมควร มีการศึกษา เลือกใช๎สินค๎าบริการดี ๆ 
มีระดับ แตํก็ระมัดระวังในการใช๎จําย (2) ระดับกลางอยํางต่ า (lower-middle class) เชํน พนักงาน 
ข๎าราชการ มีรายได๎มั่นคงระดับปานกลาง นิยมสินค๎าบริการระดับราคาปานกลาง มีความอํอนไหว
เรื่องราคา 
   3) ระดับต่ า (lower class) แบํงออกเป็น (1) ระดับต่ าอยํางสูง (upper-lower 
class) เชํน ผู๎ใช๎แรงงานที่มีทักษะ ฝีมือพอสมควร ไมํเข๎าสังคมมาก ใช๎สินค๎าที่จ าเป็นตํอการด ารงชีพ 
ราคาประหยัด (2) ระดับต่ าอยํางต่ า (lower-lower class) เชํน ผู๎ใช๎แรงงานที่ไมํมีทักษะฝีมือมากนัก 
รายได๎ไมํแนํนอน  
 2. ปัจจัยด้านสังคม (social factors) หมายถึง ปัจจัยที่เกี่ยวข๎องกับการด าเนินชีวิตประจ าวัน
ของผู๎บริโภค มีอิทธิพลทั้งทางตรงทางอ๎อมตํอพฤติกรรมการบริโภค ได๎แกํ 
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  2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุํมที่บุคคลเข๎าไปคบค๎าสมาคมด๎วยแล๎วมีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการด าเนินชีวิต เพราะกลุํมมีอ านาจชักจูงใจให๎คล๎อยตาม เชํน ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือน
รํวมงาน เพื่อนบ๎าน เป็นต๎น บุคคลมีแนวโน๎มจะปฏิบัติตามเพ่ือให๎ได๎รับการยอมรับของกลุํม 
  2.2 ครอบครัว ประกอบไปด๎วย บิดา มารดา พ่ีน๎อง ถือวําเป็นกลุํมที่มีอิทธิพลอยําง
มากตํอความรู๎สึกนึกคิดของบุคคล 
  2.3 บทบาทและสถานภาพ การที่บุคคลเป็นสมาชิกของกลุํมทางสังคมหลายกลุํมท าให๎
มีบทบาทและสถานภาพหลายบทบาทได๎ บุคคลที่มีบทบาทและสถานภาพสูงต่ าแตกตํางกันก็จะมี
พฤติกรรมที่แตกตํางกันไปด๎วย 
    ปัจจัยด้านจิตวิทยา (psychological factors) หมายถึง ลักษณะภายในหรือปัจจัยภายใน 
ที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผู๎บริโภค ได๎แกํ 
     3.1  การจูงใจ (motivation) เป็นแรงผลักดันให๎เกิดพฤติกรรมตําง ๆ ในบุคคลที่เรียกวํา 
แรงจูงใจ 
     3.2  การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการแปลหรือตีความหมายของสิ่งตําง ๆ ที่เข๎า
มากระทบกับประสาทสัมผัสทั้ง 5 ของบุคคล โดยการรับรู๎อาจกํอให๎เกิดภาพลวงตา หรือความรู๎สึกที่
บิดเบือนอันเป็นธรรมชาติของมนุษย์ 
  3.3 การเรียนรู้ (learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมอันเกิดจากความรู๎หรือ
ประสบการณ์ที่บุคคลได๎รับ ในทางการตลาดบุคคลจะน าความรู๎ประสบการณ์ของตนไปใช๎ในการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการตําง ๆ  
  3.4 ความเชื่อ (beliefs) และทัศนคติ (attitude) ความเชื่อ หมายถึงความมั่นใจตํอ            
สิ่งนั้นวําเป็นความจริงที่สืบทอดกันมาเป็นเวลานาน และความเชื่ออาจเป็นเรื่องที่ยากตํอการพิสูจน์
ทางวิทยาศาสตร์ และความเชื่อน ามาซ่ึงการตัดสินใจหรือการแสดงออก และพฤติกรรมที่สอดคล๎องตํอ
ความเชื่อของผู๎บริโภคนั้นที่มีตํอสินค๎า บริการ ตํ อตราสินค๎า ตํอร๎านค๎า เชํนวําคนเครียดให๎
รับประทานช็อกโกแลตแล๎วจะรู๎สึกดีขึ้น เป็นต๎น สํวนทัศนคติ หมายถึง เจตคติหรือการแสดงออก 
รวมถึงการประเมินความรู๎สึกหรือความคิดเห็น ความชอบหรือไมํชอบตํอบุคคล สถานที่ ตามความรู๎
แความเข๎าใจและความรู๎สึกที่สํงผลโดยตรงตํอพฤติกรรมของผู๎บริโภคที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่คํอนข๎าง
ถาวร เปลี่ยนแปลงได๎ยาก ได๎แกํ ทัศนคติด๎านบวกที่มีตํอสินค๎า ตราสินค๎า หรือร๎านค๎า จะมีโอกาสให๎
เกิดการซื้อได๎งํายกวําทัศนคติด๎านลบ 
  3.5 บุคลิกภาพ (personality) และแนวคิดในเรื่องตนเอง (self idea) บุคลิกภาพคือ
ลักษณะเฉพาะตัวบุคคลที่แสดงออกถึงความแตกตํางของบุคคลที่พัฒนามาจากความคิด ความเชื่อ 
อุปนิสัย และแสดงออกมาในด๎านตําง ๆ ซึ่งมีผลตํอการก าหนดรูปแบบในการตอบสนองของแตํละ
บุคคลที่แตกตํางกันสํวนความคิดในเรื่องตนเองเป็นความรู๎สึกที่บุคคลมีตํอตัวของเขาเองวําเขาเป็นคน
เชํนไร อยากเป็นเชํนไร หรืออยากให๎บุคคลอื่นเห็นตนเองเป็นเชํนไร  
 4. ปัจจัยด้านส่วนบุคคล (personal factors) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลหนึ่ง ๆ 
ที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการบริโภค เชํน อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได๎ การศึกษา แบบ
แผนการด าเนินชีวิต เป็นต๎น 
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แนวคิดเกี่ยวกับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
 หมายถึง ล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค  ในด๎านของการค๎าปลีกผู๎บริโภคจะ
เกี่ยวข๎องกับขั้นตอนการเลือกผู๎ค๎าปลีก  และการเลือกสินค๎า (ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, 
หน๎า 122)  ดังภาพที่ 2.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน๎า 122) 
 
 1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา กระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภคจะเริ่ม
ขึ้นเมื่อบุคคลรู๎สึกถึงความต๎องการ ซึ่งอาจเป็นความต๎องการที่เกิดขึ้นภายในเมื่อผู๎บริโภคยอมรับถึง
ความต๎องการที่ยังไมํได๎รับการตอบสนองและเกิดความไมํสบายใจ เกิดแรงกระตุ๎นที่จะท าให๎เกิดความ
ต๎องการที่จะหาสินค๎ามาตอบสนองความต๎องการของตน ประกอบด๎วย การรับรู๎ถึงความต๎องการใน
การเลือกร๎านค๎าปลีก (Selecting a retailer) เป็นการรับรู๎วําต๎องการซื้อสินค๎าจากที่ใด ร๎านใด และ
การรับรู๎ถึงความต๎องการในการเลือกสินค๎า (Selecting merchandise) เป็นการรับรู๎วําต๎องการสินค๎า
อะไรมาตอบสนองความต๎องการ 
  รูปแบบความต้องการ (Types of needs) การที่จะจูงใจลูกค๎าให๎มาซื้อสินค๎าที่ร๎าน
สามารถใช๎ความต๎องการในการจูงใจได๎ ดังนี้ 
  1.1 ความต้องการตามหน้าที่ (Functional needs) เป็นความต๎องการที่เกี่ยวข๎องกับ
การท างานของผลิตภัณฑ์โดยตรง เชํน ผู๎บริโภคต๎องการน้ าดื่มเพราะน้ าสามารถแก๎กระหายได๎ 
  1.2 ความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological needs) เป็นความต๎องการที่เกี่ยวข๎อง
กับความพอใจสํวนบุคคลที่ผู๎บริโภคจะได๎รับจากการซื้อสินค๎า และการเป็นเจ๎าของผลิตภัณฑ์ ( Levy 
and Weitz. 2001 : 686) เชํน ผู๎บริโภคต๎องการรับประทานอาหารที่ร๎านแมคโดนัลด์ เพราะชอบ
รูปแบบการตกแตํงร๎าน มองเห็นงําย เหมาะแกํการพบปะเพ่ือนฝูง ใช๎เป็นที่นัดพบหรืออํานหนังสือ 
 ผู๎ค๎าปลีกนั้นจะเป็นจะต๎องศึกษาถึงลักษณะความต๎องการตามหน๎าที่ของผลิตภัณฑ์ และ
ความต๎องการด๎านจิตวิทยาด๎วย ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับสินค๎าแตํละประเภท ตัวอยําง ถ๎าเป็นร๎านค๎าที่ขายของ
กิฟต์ชอฟนั้น อาจจะต๎องค านึงถึงวํากิ๊บหนีบผมสามารถหนีบผมได๎ดีหรือไมํ ที่คาดผมนั้นอาจจะมองวํา
สามารถเก็บผมได๎ดีเพียงใด นั่นคือความต๎องการตามหน๎าที่ และในขณะเดียวกันต๎องค านึงถึงความ

การรับรู๎ถึงความ
ต๎องการ : Need 
Recognition 

การรับรู๎ปัญหา : 
Problem 

Recognition 

ความรู๎สึก 

หลังการซ้ือ  :
Post purchase 

Evaluation 

การค๎นหาข๎อมูล 
ขําวสาร: 

Information 
Search 

 

การประเมินผล
ทางเลือก: 

Alternatives 
Evaluation 

การตัดสินใจซื้อ : 
Purchase 
Decision 
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สวยงาม ท าให๎บุคลิกภาพของผู๎บริโภคดูดีขึ้นเมื่อใช๎สินค๎านั่น เชํน รูปแบบของกิ๊ปหรือคาดผมนั้นมี
ความสวยงาม มีลวดลายที่ทันสมัย เป็นต๎น นอกจากนี้ผู๎ค๎าปลีกอาจจะต๎องกระตุ๎นให๎ลูกค๎ายอมรับใน
ผลิตภัณฑ์โดยใช๎การโฆษณาผํานสื่อตําง ๆ  
 2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) เมื่อบุคคลได๎ตระหนักถึงความต๎องการ
แล๎ว เขาจะค๎นหาวีการที่จะท าให๎ความต๎องการดังกลําวได๎รับความพอใจ การค๎าหาอาจกระท าขึ้นโดย
สัญชาตญาณอยํางรวดเร็ว หรืออาจต๎องมีการใช๎ความพยายามและการวิเคราะห์ข๎อมูล แหลํงข๎อมูล
ประกอบด๎วย  
  2.1 การแสวงหาข้อมูลจากภายใน ถือวําเป็นแหลํงที่มีอยูํในตัวผู๎บริโภคเอง ซึ่งเกิดจาก
การมีประสบการณ์จากสิ่งนั้นมากํอน เชํน เคยใช๎ เคยรู๎จัก เคยสัมผัสมากํอน ดังนั้นผู๎ประกอบการ
จะต๎องให๎ข๎อมูลขําวสารแกํผู๎บริโภคตามแหลํงตําง ๆ ให๎ครอบคลุมถึงประโยชน์ ความชัดเจน และ
จังหวัดเวลาที่เหมาะสม เป็นการใช๎ความนึกคิดและจิตใจคิดทบทวนสิ่งที่เคยมีประสบการณ์มากํอน
เคยเปิดรับขําวหรือเคยเรียนรู๎เรื่องนั้นมากํอนหรือไมํและได๎จดจ าไว๎อยํางไร  
  2.2 การแสวงหาข้อมูลจากภายนอก เป็นปฏิกิริยาที่เกี่ยวข๎องกับการแสวงหาข๎อมูล
ขําวสารจากภายนอกของบุคคล เชํน 
   - ข๎อมูลจากครอบครัว เพ่ือน เป็นแหลํงบุคคล หมายถึง แหลํงที่เป็นบุคคลอ่ืนที่ไมํใชํ
ตัวเอง เขํน เพ่ือน ครอบครัว ญาติมิตร และผู๎ใกล๎ชิด 
   - ข๎อมูลจากแหลํงการค๎า ได๎แกํ แหลํงที่นักการตลาดจัดให๎มีขึ้น เชํน การโฆษณาผําน
สื่อตําง ๆ ผู๎ขาย ผู๎ผลิต พนักงานขาย ข๎างบรรจุภัณฑ์ 
   - ข๎อมูลจากแหลํงสาธารณะ หมายถึง แหลํงที่มีข๎อมูลขําวสารไว๎ส าหรับการบริการ
ประชาชนทั่วไป เชํน Social media, Internet, สื่อตําง ๆ  
  ในประเด็นนี้เป็นการค๎นหาและแสวงหาข๎อมูลใน 2 เรื่อง คือ 
  - การค๎นหาข๎อมูลเกี่ยวกับผู๎ค๎าปลีก เชํน สถานที่ตั้ง สาขา ชื่อเสียง ภาพพจน์ ความ
นําเชื่อถือ เป็นต๎น  
  - การค๎นหาข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎า เชํน หาข๎อมูลวําสินค๎าที่ต๎องการนั้นมีกี่แบบ ขนาดเทําใด 
ราคาเทําใด แตํละแบบแตกตํางกันอยํางไร เป็นต๎น 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternatives evaluation) หลังจากขั้นตอนของการค๎นหา 
ข๎อมูลแล๎วผู๎บริโภคต๎องท าการประเมินผลทางเลือกตําง ๆ ที่เป็นไปได๎กํอนท าการตัดสินใจเป็นขั้นตอน
ในการซื้อซึ่งผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์จากผู๎ค๎าปลีกตําง ๆ ในการประเมิน
ทางเลือกสามารถแบํงเป็น 2 กรณี ดังนี้ 
     3.1 การประเมินผู้ค้าปลีก (Evaluate retailers) เป็นการพิจารณาวําควรจะเลือก 
ซื้อสินค๎าจากผู๎ค๎าปลีกรายใด เชํน เทสโก๎ โลตัส คาร์ฟูร์ บิ๊กซึ่ เดอะมอลล์ โรบินสัน เป็นต๎น   
  3.2 การประเมินสินค้าที่จะซื้อ (Evaluate merchandise) เป็นการพิจารณาวําจะ
เลือกสินค๎าอะไร เชํน สินค๎าอุปโภคบริโภค เป็นต๎น (Levy and Weitz, 2001, p 676) 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) หลังจากที่ได๎มีการประเมินทางเลือกแล๎ว 
ผู๎บริโภคจะต๎องตัดสินใจวําจะซื้อหรือไมํ ถ๎าการประเมินผลทางเลือกเป็นที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดขึ้นใน
การตัดสินใจซื้อก็จะต๎องพิจารณาตํอไปถึงเรื่องตราสินค๎า ร๎านที่จะซื้อ ราคา สีสัน เป็นต๎น ซึ่งแบํงออก 
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เป็น 2 กรณี คือ 
  4.1 การตัดสินใจเลือกผู้ค้าปลีก (Select a retailer) คือ การตัดสินใจวําจะเลือกไปที่
ร๎านค๎าปลีกร๎านใด เชํน ตัดสินใจวําจะไปซื้อสินค๎าที่ร๎านค๎า หรือจะซื้อสินค๎าทางอินเทอร์เน็ต หรือซื้อ
ผํานทางแคตาล็อก เป็นต๎น 
  4.2 การตัดสินใจเลือกสินค้า (Select merchandise) เป็นการตัดสินใจวําจะเลือก
ซื้อสินค๎าอะไรยี่ห๎อใด รูปแบบใด เชํน ซื้อยาสระยี่ห๎อ ซาทินิค สมู๎ธ มอยส์เจอร์ ส าหรับผมแห๎ง ชี้ฟูจัด
ทรงยาก 
 5. ความรู้สึกหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) หลังจากที่ผู๎บริโภคได๎ซื้อสินค๎า
หรือบริการนั้น ๆ แล๎ว จะมีการประเมินด๎วยตนเองวํา หลังจากใช๎ผลิตภัณฑ์ไปแล๎วนั้น มีความพอใจ 
(Satisfaction) ในผู๎ค๎าปลีกหรือสินค๎าท่ีซื้อหรือไมํอยํางไร ดังนี้ 
  5.1 ความพึงพอใจในร้านค้าปลีก (Retailer satisfaction) เป็นการประเมินการบริโภค
โดยพิจารณาวําร๎านค๎าท่ีซื้อสินค๎ามานั้นเป็นที่พอใจหรือไมํ 
  5.2 ความพึงพอใจในสินค้า (Merchandise satisfaction) เป็นการประเมินวํา
ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อจากร๎านค๎าปลีกนั้น สามารถตอบสนองความต๎องการและความคาดหวังของผู๎บริโภคได๎
หรือไมํอยํางไร 
 การตอบสนองของผู้ซื้อ หรือการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคหรือผู๎ซื้อ ผู๎บริโภคจะมีการตัดสินใจ 
ในประเด็นตําง ๆ ดังนี้ 
 1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) เชํน การเลือกข๎าวต๎มกุ๎งเป็นอาหารเข๎า หรือ 
เลือกนมสดเป็นอาหารเช๎า เป็นต๎น  
 2. การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เชํน หากต๎องการดื่มนมเป็นอาหารเช๎า หรือ
แล๎วจะดื่มนมสดตราอะไร 
 3. การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) เชํน การเลือกที่จะซื้อนมสดที่ร๎านไหน 
 4. การเลือกเวลาในการซื้อ(Purchase Choice) เชํน การเลือกซื้อนมสดที่ดื่มตอนเช๎า 
จะซื้อตอนจะบริโภคหรือจะซื้อแล๎วเก็บไว๎เพ่ือกินตอนเช๎า 
 5. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) เชํน การเลือกซื้อนมสดในแตํครั้ง 
ซื้อจ านวนเทําไร 
 
แนวความคิด ทฤษฎีที่เกีย่วข้องกับการจัดการการขายและการจัดการการค้าปลีก 
 ความหมายของการขายและการจัดการการขาย 
 การขาย หมายถึง การชักจูงลูกค๎า การจูงใจลูกค๎า ซึ่งถือวําเป็นหน๎าที่ส าคัญของพนักงานขาย 
ถ๎าเป็นสินค๎าใหมํพนักงานขายจะต๎องให๎ความรู๎ในเรื่องคุณภาพ เรื่องราคา ซึ่งเป็นศิลปะในการจูงใจ
และการพูดโดยใช๎หลักด๎านจิตวิทยาเพ่ือให๎ประสบความส าเร็จกระบวนการวิเคราะห์ความจ าเป็นและ
ความต๎องการของผู๎มุํงหวัง และชํวยให๎ค๎นพบความจ าเป็น ค๎นพบความต๎องการที่จะได๎รับการ
ตอบสนองด๎วยความพึงพอใจจากการซื้อสินค๎าและบริการที่นักขายน าเสนอการจัดการการขาย 
หมายถึง การวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุม โปรแกรมการขายโดยบุคคลที่ถูกออกแบบ
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มา เพ่ือให๎บรรลุวัตถุประสงค์ทางการขายของบริษัท(พรพรรณ ศรีประเสริฐ และรัศมี รุํงโรจน์อนันต์ 
อ๎างถึงใน สุวิทย์ นามบุญเรือง, 2555) 
 

ประเภทของการขายและรูปแบบการขาย 
นักวิชาการได๎จ าแนกประเภทของการขายหรือรูปแบบการขายไว๎ในแนวทางเดียวกันดังที่  

ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2551)  น าเสนอวําการจ าแนกประเภทของการขายตามลักษณะของการ
ขาย  สามารถจ าแนกได๎ 3  ประเภท  ได๎แกํ 

1.  การขายแบบออกไปพบลูกค๎า  การขายแบบนี้พนักงานขายต๎องออไปหาลูกค๎า ณ สถานที่
ของลูกค๎าหรือสถานที่นัดหมาย  พนักงานขายมักจะต๎องน าตัวอยํางสินค๎า หรือโบรชัวร์ (brochure)  
ออกไปด๎วยเพ่ือน าเสนอให๎ลูกค๎าพิจารณา  การขายประเภทนี้มักขายสินค๎าหรือบริการให๎กับผู๎ซื้อ
ประเภทบริษัท การซื้อขายในแตํละครั้งจะมีปริมาณหรือมูลคําสูง   

2.  การขายหน๎าร๎าน  การขายแบบนี้พนักงานไมํต๎องออกไปพบลูกค๎า แตํสํวนใหญํลูกค๎าจะ
มาที่ร๎านค๎าเพ่ือมาซื้อสินค๎าหรือมารับบริการการขายแบบนี้เป็นรูปแบบที่พบเห็นกันได๎ทั่วไปไมํวําจะ
เป็นการขายในร๎านค๎าตามอาคารพาณิชย์  ตลาดสด  ตลาดนัด  ร๎านค๎าในห๎างสรรพสินค๎า  เป็นต๎น 

3.  การขายผํานสื่ออินเทอร์เน็ตและสื่ออ่ืน ๆ การขายแบบนี้พนักงานไมํต๎องออกไปพบลูกค๎า
และลูกค๎าก็ไมํต๎องมาหาพนักงานขายหรือไปซื้อของหน๎าร๎าน  แตํลูกค๎าจะพบกับการขายโดยผํานสื่อ
อินเทอร์เน็ต  และสื่ออ่ืน ๆ ได๎แกํ  โทรศัพท์  โทรสาร  จดหมายสั่งซื้อ  สื่อตําง ๆ เหลํานี้ท าหน๎าที่
เหมือนพนักงานขายและพนักงานเก็บเงิน  การขายแบบนี้ทุกองค์กรให๎ความส าคัญมากขึ้นเนื่องมาก
สามารถลดต๎นทุนเรื่องพนักงานขายและต๎นทุนการการจัดการหน๎าร๎านได๎มาก   

วารุณี  ตันติวงศ์วาณิช (2555)  ได๎จ าแนกประเภทของธุรกิจค๎าปลีกตามเกณฑ์หน๎าร๎าน  
ได๎แกํ 

1.  ธุรกิจค๎าปลีกมีหน๎าร๎าน  หมายถึงการจ าหนํายสินค๎าหรือบริการโดยมีหน๎าร๎านเป็นหลัก
แหลํง  ลูกค๎าสามารถเข๎าไปในร๎านเพื่อเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการโดยตรง  โดยลูกค๎ามีวัตถุประสงค์ต๎อ
การเข๎ามาซื้อสินค๎าหรือใช๎บริการภายในร๎านด๎วยตนเอง 

2.  ธุรกิจค๎าปลีกไมํมีหน๎าร๎าน  หมายถึงการจ าหนํายสินค๎าหรือบริการที่ไมํมีหน๎าร๎านเป็น
หลักแหลํง  ลูกค๎าซื้อสินค๎าหรือบริการผํานทางคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต  การใช๎เครื่องขาย
อัตโนมัติ  การใช๎แคตตาล็อก  จดหมายตรง การขายผํานทางโทรศัพท์  การขายสินค๎าผํานทาง
โทรทัศน์  ตู๎คีออสต์  หรือตู๎อิเล็คทรอนิกส์  เป็นต๎น การขายปลีกไมํมีหน๎าร๎านอาศัยการจ าหนํายผําน
ทางคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต  หมายถึงธุรกิจที่มีการจัดจ าหนํายสินค๎าหรือบริการโดยตรงกับ
ลูกค๎า อาศัยการเชื่อมโยงระบบเครือขํายระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขํายผํานทางระบบคอมพิวเตอร์และ
อินเทอร์เน็ต การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านผํานเครื่องขายอัตโนมัติ  เป็นการขายโดยตรงให๎กับลูกค๎า
ผํานตู๎ขายสินค๎าอัตโนมัติระบบหยอดเหรียญหรือธนบัตร สินค๎าที่นิยมใช๎การขายรูปแบบนี้ได๎แกํ  
น้ าอัดลมกระป๋อง น้ าดื่ม  กระดาษช าระ  หมากฝรั่ง  ผ๎าอนามัย  บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป  เป็นต๎น การขาย
ปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านผํานแคตตาล็อก  ท าได๎หลายวิธี  เชํน  การสํงแคตตาล็อกให๎ลูกค๎าทางไปรษณีย์  
การสํงแคตตาล็อกไปให๎พนักงานขายที่เป็นสมาชิกหรือตัวแทนขายเพ่ือน าไปเป็นเครื่องมือในการขาย
สินค๎าให๎ลูกค๎าถึงบ๎านหรือส านักงาน  หรือวางแคตตาล็อกให๎ลูกค๎าสามารถน ากลับไปบ๎านหรือ
ส านักงานเพื่อเลือกสินค๎าและท าการสั่งซื้อได๎ การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านโดยจดหมายตรง  การจัด
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จ าหนํายโดยใช๎จดหมายเป็นสื่อและอาจมีสื่ออ่ืนไปพร๎อมกัน  เชํน  แผํนพับ  แผํนปลิว  แคตตาล็อก 
การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านผํานโทรศัพท์  การใช๎โทรศัพท์เป็นสื่อให๎สามารตอบสนอง  เพ่ือ
แสวงหาลูกค๎าผู๎มีความสนใจ ชักชวนให๎เกิดการซื้อขาย  เป็นการขายแบบตัวตัวตัวเน๎นลูกค๎าเป็นราย 
ๆ เปรียบเสมือนการขายตรงแบบไมํต๎องเผชิญหน๎ากัน การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านผํานสื่อวิทยุหรือ
โทรทัศน์ กลุํมเปูาหมายคือผู๎ที่รับชมหรือรับฟังรายการผํานทางวิทยุ  หรือโทรทัศน์  สามารถติดตํอ
กลับเข๎ามาเพ่ือสั่งซื้อสินค๎าที่สนใจได๎ 

การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านผํานตู๎คิออสต์  หรือตู๎อิเล็กทรอนิกส์อัตโนมัติ  เป็นการขายตรง
ให๎กับลูกค๎าให๎ซื้อสินค๎าและช าระเงินเป็นเงินสด  ธนบัตร  หรือช าระด๎วยบัตรเครดิต  ไมํต๎องมี
พนักงานขายลูกค๎าสามารถใช๎บริการได๎ตลอดเวลา 

การขายปลีกแบบไมํมีหน๎าร๎านแบบเผชิญหน๎า  เป็นการใช๎พนักงานขายเพ่ือติดตํอกับลูกค๎า  
นัดหมาย เข๎าพบเพ่ือเสนอขายสินค๎าตามบ๎านหรือส านักงานโดยตรง อาจมีการสาธิตสินค๎าเพ่ือ
ประกอบการจูงใจลูกค๎าและกระตุ๎นให๎เกิดการสั่งซื้อ  เป็นการสื่อสารแบบสองทาง  แตํมีต๎นทุน
คําตอบแทนพนักงานขายคํอนข๎างสูง 
 

ช่องทางการขายในศตวรรษที่  21 
ชํองทางการขายที่ส าคัญ ๆ สามารถแบํงได๎  4  ประเภทตามลักษณะของการขาย  ดังนี้ 
1.  การขายผํานหน๎าร๎าน   
    1.1  การขายผํานหน๎าร๎านแบบไมํเคลื่อนที่  หมายถึง  การเปิดร๎านขายสินค๎าไมํวําจะเป็น 

ร๎านขายของตามอาคารพาณิชย์ตําง ๆ ร๎านขายของตามที่พักอาศัย ร๎านค๎ าตามศูนย์การค๎าและ
ห๎างสรรพสินค๎าตําง ๆ การขายแบบนี้ลูกค๎าเป็นฝุายไปยังร๎านค๎า  การขายชํองทางนี้สํงผลให๎ลูกค๎ามี
ความมั่นใจวําจะซื้อสินค๎าได๎ตํอเนื่องหากมีความพอใจในสินค๎าหรือบริการนั้น 
              1.2  การขายผํานหน๎าร๎านแบบเคลื่อนที่  การขายแบบนี้ได๎แกํ  หาบเรํ  แผงลอย การเปิด
ท าการขายบนรถยนต์  ซึ่งลูกค๎าไมํสามารถหาซื้อสินค๎าได๎ทันทีเมื่อต๎องการ  เนื่องจากต๎องรอให๎ผู๎ขาย
เป็นผู๎มาเปิดเอง แตํอยํางไรก็ตามการขายแบบนี้ผู๎ขายสามารถเปลี่ยนแปลงโยกย๎ายสถานที่ขายได๎เพ่ือ
แสวงหายอดขายที่เพ่ิมข้ึน 

2.  การขายผํานพนักงานขาย  เป็นการขายแบบสํงพนักงานขายไปพบลูกค๎าโดยตรง ณ 
สถานที่อยูํของลูกค๎าหรือที่ลูกค๎านัดหมาย   

3.  การขายผํานสื่อการขายและผํานอุปกรณ์อิเล็กทรินิกส์  เชํน  ผํานจดหมาย  ผําน
หนังสือพิมพ์  แคตตาล็อก  อินเทอร์เน็ต  ผํานโทรทัศน์  โทรศัพท์มือถือ  ผํานเครื่องเอทีเอ็ม   การ
ขายผํานตู๎หยอดเหรียญ  เป็นต๎น 

4.  การขายผํานตัวแทนจ าหนําย  พันธมิตร  และแฟรนไชส์  การขายแบบนี้ผู๎ขายไมํต๎องเปิด
หน๎าร๎านขาย แตํจะผํานตัวแทนจ าหนํายซึ่งอาจจะเป็นตัวแทนจ าหนํายเฉพาะหรือใช๎รํวมกับสินค๎าอ่ืน
อาจจะใช๎หน๎าร๎านหรือสาขาของพันธมิตร  หรือระบบแฟรนไชส์ (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ, 2551) 
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ตารางท่ี  2.3  การเปรียบเทียบข๎อดีข๎อเสียของชํองทางการขายแตํละประเภท 
  

ช่องทางการขาย ข้อดี ข้อเสีย 
การขายผํานหน๎าร๎าน - ลูกค๎าวิ่งเข๎าหา 

- ดึงดูดลูกค๎าได๎จากการตกแตํง
ร๎าน 
-แสดงสินค๎า สาธิตสินค๎าได๎ทันที 

- ต๎องลงทุนด๎านสถานที่และ
การตกแตํง 
- ชํวงเวลาในการสร๎างสัมพันธ์
กับลูกค๎ามีไมํมากนัก 

การขายตรงผํานพนักงานขาย - เข๎าถึงลูกค๎าได๎ระดับหนึ่ง 
- ให๎ข๎อมูลรายละเอียดได๎ดี 
- สร๎างความสัมพันธ์อันดีได๎ 

- ใช๎เวลามากในการหาและเข๎า
พบลูกค๎า 
- ต๎ อ ง ใ ช๎ พ นั ก ง า น ข า ย ที่ มี
ประสิทธิภาพ 
- เป็นการวิ่งเข๎าหาลูกค๎า 

การขายผํานสื่อการขายและ
อุปกรณ์อิเล็คทรอนิกส์ 

- เข๎าถึงลูกค๎าได๎จ านวนมาก 
- ขายสินค๎าได๎ 24 ชั่วโมง 

- สร๎างสัมพันธ์กับลูกค๎าได๎ไมํดี 
- การพูดคุยกับพนักงานไมํได๎ 

การขายผํานตัวแทนจ าหนําย
และแฟรนไชส์ 

- ขยายสาขาได๎เร็ว 
- กระจายสินค๎าให๎เป็นที่รู๎จักได๎ด ี

- ควบคุมคุณภาพได๎ยาก 

 

ที่มา : (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ, 2551) 
 

สิ่งแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการขาย   
สิ่งแวดล๎อมภายนอก (external environment) สิ่งแวดล๎อมภายนอกสํงผลกระทบตํอการ

จัดการการขาย โดยผู๎จัดการการขายจ าเป็นต๎อง ปรับกลยุทธ์ทางการขายให๎เข๎ากบสภาพแวดล๎อมที่
เปลี่ยนแปลงไปดังที่กลําวมาแล๎วข๎างต๎น สิ่งแวดล๎อมภายนอกทางการตลาดประกอบไปด๎วย   

1. การแขํงขันทางเศรษฐกิจ (conomic แomprehension)  
2. กฎหมายและการเมือง (legal and politic)  
3. เทคโนโลยี (technological)  
4. สังคมและวัฒนธรรม (social and cultural)จริยธรรมและภาษา (ethics and 
language)  
5. ทรัพยากรธรรมชาติ (natural resource)  
สิ่งแวดล๎อมภายในบริษัท (internal environment) สิ่งแวดล๎อมภายในบริษัทเป็นศักยภาพ

หรืออ านาจในการจัดการจัดการการขาย ภายในของแตํละบริษัทขึ้นอยูํกับจุดอํอน จุดแข็ง โอกาส     
ข๎อจ ากดัเและอุปสรรคในการจัดการการขาย ประกอบด๎วย  

1. เปูาหมาย วัตถุประสงค์ และวัฒนธรรมขององค์กร 
2. บุคลากร  
3. แหลํงเงินทุน  
4. การจัดหาวัตถุดิบและการผลิต  
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5. ความสามารถการให๎บริการ  
6. ความสามารถการใช๎เทคโนโลยีการวิจัยและพัฒนา 
   (สุวิทย์  นามบุญเรื่อง, 2555) 
องค์ประกอบของการประกอบธุรกิจ 
1. การจัดองค์กร คือกิจกรรมที่ท าให๎องค์การสามารถจัดรูปแบบการท างานของบุคลากร 

ภายในองค์กรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
2. การผลิตและปฏิบัติการ คือกิจกรรมของการน าเอาวัตถุดิบมาผํานกระบวนการในการ 

ผลิตเพ่ือท าให๎เกิดมีสินค๎าหรือบริการ 
3. การตลาด คือการด าเนินการเพ่ือจะท าให๎สินค๎าหรือบริการที่ผลิตแล๎วได๎รับการเปลี่ยนมือ 

ไปถึงมือผู๎บริโภค 
4. การบัญชีและการเงิน คือการเก็บบันทึกข๎อมูลการด าเนินงานการจัดท างบการเงิน  

งบประมาณ การจัดหาเงินทุน การใช๎เงินทุนและลงทุนอยํางมีประสิทธิภาพ โดยบริหารให๎เงินทุน
หมุนเวียนอยํางพอเหมาะ 

5. การจัดหาวัตถุดิบมาปูอนโรงงาน คือกิจกรรมในการจัดซื้อและควบคุมการจัดซื้อวัตถุดิบ  
รวมทั้งการตรวจนับสินค๎าคงคลัง 

6. การบริหารงานบุคคล คือการด าเนินการจัดสรรพนักงาน การฝึกอบรม การจัดหา 
รูปแบบของการจูงใจและสวัสดิการตํางๆ เพ่ือประสิทธิภาพในการบริหารบุคคลซึ่งสํงผลตํอ
ความส าเร็จขององค์กร 

7. การจัดการระบบสารสนเทศและคอมพิวเตอร์ คือการน าเอาเทคโนโลยีสมัยใหมํเข๎ามาใช๎ 
เพ่ือความมปีระสิทธิภาพในการด าเนินงานด๎านตํางๆ 

8. การวิจัยและพัฒนา คือกิจกรรมเพื่อเน๎นความคิดสร๎างสรรค์ ค๎นคว๎านวัตกรรมใหมํๆ ใน 
ผลิตภัณฑ์ตํางๆ เพ่ือความพึงพอใจของผู๎บริโภคอยํางสูงสุด (เอสเอ็มอี อาติเคิล, 2552) 
 

ปัจจัยสู่ความส าเร็จของธุรกิจการค้า 
การค๎าปลีกที่ประสบความส าเร็จ (successful retailing) การสร๎างความส าเร็จให๎กับธุรกิจ

เป็นสิ่งที่ยากความส าเร็จสามารถวัดได๎จากก าไรซึ่งก าไรจะเกิดขึ้นได๎ก็ตํอเมื่อธุรกิจมียอดขายสูงกวํา
คําใช๎จําย ดังนั้น ผู๎ค๎าปลีกจะต๎องวางแผนที่จะพัฒนาธุรกิจเพ่ือให๎เกิดความส าเร็จที่ตํอเนื่อง ตัวอยําง 
ปัจจัยที่มีผลตํอความส าเร็จของผู๎ประกอบการค๎าปลีกต๎นไม๎ที่ตลาดนัดจตุจักร ได๎แกํ ชนิดของต๎นไม๎ที่
น ามาขาย ขนาดของต๎นไม๎ การจัดต๎นไม๎ใสํในแจกันหรือกระถางที่ตกแตํงอยํางสวยงาม ความสวยงาม
ของต๎นไมํท าให๎สามารถตั้งราคาสูงได๎ ลูกค๎าสามารถตํอรองราคาได๎พนยักงานขายจะต๎องมีมนุษย
สัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย๎มแจํมใสและมีความสามารถในหารจูงใจลูกค๎า เป็นต๎น  ปัจจัยสูํความส าเร็จของ
การค๎าปลีก (success factors of retailing) มี 5 ประการ ดังนี้ 

1.  ผู๎ค๎าปลีกต๎องก าหนดต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ในตลาด (the retailer establishes its 
market position) การก าหนดต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ในตลาด (market  position) หรือ การ
ก าหนดต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ (product positioning) เป็นกระบวนการในการออกแบบสินค๎าที่เดํน
และมีคุณคําในจิตใจขอองผู๎บริโภคที่เป็นเปูาหมาย โดยสื่อสารถึงลักษณะที่แตกตํางของตราสินค๎านั้น   
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หรือเป็นการใช๎กลยุทธ์ทางการตลาดที่ออกแบบเพ่ือก าหนด ภาพลักษณ์เฉพาะอยํางของตราสอนค๎า
เมื่อเปรียบเทียบกับคูํแขํงขัน  ซึ่งต าแหนํงผลิตภัณฑ์จะต๎องเป็นที่ชัดเจนในสายตาของลูกค๎า วิธีการ
ก าหนดต าแหนํงผลิตภัณฑ์มีดังนี้ 

    1.1  การท าให๎ลูกค๎าทราบถึงจุดเดํนที่เสนอให๎กับลูกค๎า ร๎านขายของช าขนาดเล็กจะมี 
ลักษณะคล๎ายร๎านสะดวกซื้อ (convenience stores) ซึ่งมีข๎อได๎เปรียบด๎านต๎นทุนสถานที่การก าหนด
ต าแหนํงผลิตภัณฑ์ คือ ต๎องให๎ลูกค๎าเข๎าใจวําร๎านค๎าปลีกนั้นมีต าแหนํงที่มีคุณคําในใจของลูกค๎า
อยํางไร เชํน เปิดให๎บริการตลอด 24 ชั่วโมง มีสินค๎าที่หลากหลายกวําที่อ่ืน มีอาหารและเครื่องดื่มที่มี
รสชาติดี มีความเป็นกันเอง หรือให๎ระบบสินเชื่อ เป็นต๎น  

    1.2  การจัดหาผลิตภัณฑ์ที่สอดคล๎องกับความต๎องการของลูกค๎า  ร๎านค๎าปลีกต๎องค านึง
วําสินค๎าประเภทใดท่ีลูกค๎าชอบ ตัวอยําง ร๎านขายเบเกอรี่ผลิตขนมปังไส๎ตําง ๆ ที่เป็นที่นิยมของลูกค๎า 
เชํน ลูกเกด หมูหยอง หรือฮอทดอก หรือผลิต เค๎กรสชาติตํางๆ เชํน บลูเบอร์รี่ชีสเค๎ก เค๎กช็อกโกแลต 
เค๎กกาแฟ เค๎กเนยสด เป็นต๎น 

    1.3  การปรับปรุงอยํางตํอเนื่องเพ่ือตอบสนองความพอใจของลูกค๎า  ร๎านค๎าปลีกต๎อง 
มีการปรับปรุงสินค๎าอยูํเสมอเพ่ือให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ เชํน ร๎านขายไอศกรีมและน้ าผลไม๎จะต๎อง
มีการปรับปรุงรสชาติให๎มีความหลากหลาย เชํน ไอศกรีมรสชาเขียว น้ าผลไม๎ เชํน น้ าเสาวรส น้ าบีท
รูท น้ าลูกยอ เป็นต๎น แตํทั้งนี้สินค๎าที่มีการปรับปรุงนั้นจะต๎องสามารถสนองความต๎องการของลูกค๎า
ได๎   

2.  ผู๎ค๎าปลีกต๎องให๎การสนับสนุนต าแหนํงผลิตภัณฑ์ในตลาด  (the Retailer supports  its 
market position) ในประเด็นตํอไปนี้ 

    2.1 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร๎างคุณคําการรับรู๎  (perceived  value) การ
ตั้งราคาต๎องค านึงถึงคุณคําการรับรู๎ของสินค๎าและบรรยากาศการรับรู๎จากภายในร๎านค๎าด๎วย เชํน ของ
ช ารํวยและของขวัญในร๎าน Loft  จะมีราคาแพงกวําร๎านค๎าทั่วไป เพราะมีรูปลักษณ์แปลกใหมํ และ
ดีไซน์ที่สวยงามไมํซ้ าใคร เป็นต๎น 

    2.2  การจัดผนัง (layout) ร๎านค๎าปลีกให๎เหมาะสมและการจัดแสดงสินค๎าให๎โดดเดํน 
เพ่ือให๎ลูกค๎าหรือคนที่ผํานไปมาสามารถมองเห็นสินค๎าภายในร๎านได๎อยํางชัดเจน ซึ่งการจัดผังร๎านค๎า
ปลีกนั้นจะต๎องมุํงเน๎นที่ความสะดวกสบายของลูกค๎าในการเลือกซื้อสินค๎าเป็นหลัก เชํน  การจัดวาง
สินค๎าไว๎เป็นหมวดหมูํ การจัดวางสินค๎าที่อาจใช๎รํวมกันไว๎ด๎วยกัน นอกจากนี้ยังต๎องมีการจัดแสดง
สินค๎าท่ีจะเป็นตัวดึงดูดลูกค๎าให๎เข๎ามาในร๎านด๎วย ตัวอยํางร๎านขายเสื้อผ๎าจะน าเสื้อผ๎าชุดใหมํลําสุดที่มี
การออกแบบมาแขวนโชว์ในหน๎าร๎านอยูํเสมอ เป็นต๎น 

    2.3  การสนับสนุนผลิตภัณฑ์ให๎เกิดประสิทธิผลในชํวงเวลาตําง ๆ  ผู๎ค๎าปลีกอาจใช๎การ
โฆษณาเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ์ให๎เกิดประสิทธิผล เชํน การติดปูายโฆษณาหน๎าร๎านให๎โดดเดํน เพ่ือให๎
คนที่ผํานไปมาเห็นได๎ชัดเจน หรือการแจกแผํนพับเกี่ยวกับสินค๎าที่ขายในชํวงเทศการตํา ง ๆ เชํน 
รายการอาหารพิเศษในชํวงเทศกาลกินเจหรือเทศกาลอาหารจีน บุฟเฟต์ มื้อกลางวันในราคาพิเศษ
ตลอดจนการใช๎กิจกรรมสํงเสริมการขายอื่นๆ รํวมกัน เพ่ิมยอดขายให๎กับสินค๎า 
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3. ผู๎ค๎าปลีกต๎องบริหารการด าเนินงานในร๎านค๎าให๎เกิดประสิทธิผล (the retailer  
effectively manages store operations) ซึ่งเป็นการด าเนินงานที่เกี่ยวข๎อกับด๎านการขาย โดยมี
ประเด็นที่ส าคัญดังนี้ 

    3.1  การพยากรณ์ยอดขายในชํวงเวลาตํางๆ ได๎อยํางถูกต๎อง ซึ่งจะท าให๎สามารถเก็บ
สินค๎าไว๎ในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอตํอความต๎องการของลูกค๎า ตัวอยําง ชํวงกํอนโรงเรียนเปิด
เทอมยอดขายของสินค๎าประเภทชุดนักเรียน กระเป๋านักเรียน รองเท๎านักเรียน และเครื่องเขียนจะ
เพ่ิมสูงขึ้น ดังนั้น ร๎านค๎าจึงต๎องจัดเตรียมสินค๎าไว๎ให๎พอในชํวงดังกลําว 

    3.2  การจัดเตรียมการให๎บริการลูกค๎าที่เหมาะสม โดยให๎บริการที่สอดคล๎องกับความ
ต๎องการของลูกค๎า นอกจากนี้ยังอาจให๎มีบริการเสริมอ่ืนๆ เชํน มีระบบการสั่งซื้อสินค๎าทางไปรษณีย์  
(mail  order) ทางโทรศัพท์หรือทางอินเทอร์เน็ต เป็นต๎น   

    3.3  การจัดเตรียมความปลอดภัยให๎กับลูกค๎าและพนักงานในร๎าน ตัวอยําง ร๎านขายทอง
จะติดตั้งกล๎องโทรทัศน์วงจรปิดภายในร๎าน จ๎างต ารวจหรือพนักงานรักษาความปลอดภัย  เพ่ือดูแล
ความปลอดภัยให๎กับสินค๎า พนักงาน และลูกค๎า เป็นต๎น 

4. ผู๎ค๎าปลีกต๎องบริหารการด าเนินงานในด๎านอ่ืนๆให๎เกิดประสิทธิผล (the retailer 
manages behind the scenes operations effectively) ซึ่งเป็นการด าเนินงานในด๎านอ่ืน
นอกเหนือจากด๎านการขาย ค าวํา ประสิทธิผล (effective) คือ การท าให๎บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ตั้ง
ไว๎หรือบรรลุเปูาหมายที่ต๎องการ  เชํน  ยอดขายและผลก าไรสูงขึ้นประสิทธิผลของการด าเนินธุรกิจค๎า
ปลีกเกิดขึ้นจากประเด็นตํอไปนี้ 

    4.1  การบริหารงานที่เหมาะสม ธุรกิจค๎าปลีกจะต๎องมีขั้นตอนการบริหารงานและ
พนักงานที่เหมาะสมเพ่ือให๎เกิดความเชื่อมั่นวําจะชํวยสนับสนุนกิจกรรมการลบริหารงานให๎เกิด
ประสิทธิผล 

    4.2 การบริหารด๎านการเงินที่เหมาะสม ธุรกิจค๎าปลีกจะต๎องมีขั้นตอนในการบริหารงาน
และการควบคุมด๎านการเงินที่เหมาะสมเพ่ือปูองกันการทุจริตและเพ่ือให๎เกิดความเชื่อม่ันวําธุรกิจมี
เงินพอที่จะจํายช าระหนี้ ตลอดจนสามารถสร๎างก าไรเพียงพอได๎ 

    4.3  การสร๎างความได๎เปรียบจากการพัฒนาในด๎านตําง ๆ เชํน การพัฒนาด๎านเทคโนโลยี
สารสนเทศการวางแผนการจัดจ าหนํายที่มีประสิทธิผล เพ่ือให๎เกิดความเชื่อมั่นวําสามารถจัดหาและ
สํงมอบสินค๎าให๎กับลูกค๎าได๎ตามท่ีต๎องการภายในเวลาที่ก าหนด 

5. ผู๎ค๎าปลีกต๎องรักษาความสัมพันธ์อันดีระหวํางธุรกิจกับชุมชน  (the  retailer maintains  its 
business and community standing) ดังนี้ 

    5.1  การเผยแพรํข๎อมูลขําวสารที่เหมาะสม โดยแสดงให๎เห็นวําธุรกิจค านึงถึงชุมชนใน
ท๎องถิ่น และเก่ียวข๎องกับผู๎บริโภคในลักษณะที่ยอมรับได๎ในสังคม 

    5.2  ธุรกิจขนาดใหญํต๎องค านึงถึงสภาพแวดล๎อมและชุมชน โดยไมํสร๎างปัญหามลภาวะให๎กับ
สภาพแวดล๎อม การให๎ความชํวยเหลือและให๎การสนับสนุนชุมชนในด๎านตํางๆตลอดจนการมีสํวนรํวม
ในกิจกรรมของชุมชน ซึ่งกิจกรรมเหลํานี้จะชํวยให๎ร๎านค๎าปลีกมีอ านาจในการวางแผนในท๎องถิ่น และ
ชํวยสนับสนุนความสัมพันธ์กับสํวนราชการได๎เป็นอยํางดี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 
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ส่วนประสมการค้าปลีก 
สํวนประสมการค๎าปลีก (retailing mix)  หมายถึง  สํวนประสมการตลาดที่ใช๎ในการ

บริหารธุรกิจค๎าปลีก  โดยผสานกลยุทธ์สํวนประสมการค๎าปลีกเข๎ากับแผนการตลาด มีดังนี้ 
1.  สํวนประสมการค๎าปลีกกับกลยุทธ์มุํงสูํเปูาหมาย ประกอบไปด๎วย 
    1.1 ภาพลักษณ์ร๎านค๎า (store image) การวิเคราะห์ภาพลักษณ์ของธุรกิจค๎าปลีกตํอ

กลุํมเปูาหมาย  เพ่ือทราบวําลูกค๎าเปูาหมายคิดอยํางไรกับธุรกิจ  ท าไมจึงเลือกซื้อที่นี่หรือท าไมจึงไมํ
ซื้อ  ทั้งนี้ผู๎บริหารสามารถทราบความต๎องการเฉพาะของลูกค๎า  เพ่ือสร๎างธุรกิจที่ตอบสนองผู๎ซื้อได๎ดี
ยิ่งขึ้น  ผู๎ค๎าปลีกต๎องมั่นใจวําเขาเลือกภาพลักษณ์ที่ถูกต๎อง  เพราะเขาไมํสามรถท าทุกสิ่งเพื่อทุกคน 

    1.2  การปฏิบัติการเพ่ือบรรลุจุดมุํงหมาย (implementation) โดยการสร๎างสิ่งดึงดูดใจ
ให๎คนเข๎าร๎าน เชํน  การบริหารบุคลากร  บรรยากาศร๎านค๎า  การสื่อสาร  การมีสินค๎าให๎เลือก ไมํควร
เน๎นสิ่งใดสิ่งหนึ่งและละเลยสิ่งอ่ืนๆ การบรรลุเปูาหมายสูํความส าเร็จของร๎ าน  ผู๎บริหารต๎องคิดใน
ฐานะนักการตลาด มิใชํขายไปวัน หากต๎องประกอบด๎วยหัวใจ  จิตวิญญาณที่อุทิศให๎กับกลุํมลูกค๎า
เปูาหมายอยํางแท๎จริง ทั้งการเลือกสินค๎า  การจัดแสดง  โฆษณา บรรจุภัณฑ์ แม๎กระท่ังพนักงานขาย 
     1.3 การควบคุมและติดตามผล  โดยก าหนดมาตรฐานทั้งด๎านการจัดการอบรมพนักงาน
และการควบคุมให๎งานทั้งหมดนั้นเป็นไปตามมาตรฐานที่คาดหวัง  มาตรฐานที่ก าหนดขึ้นนั้นควรมีการ
ปรับเปลี่ยนให๎ทันกับความต๎องการของลูกค๎าเปูาหมายในปัจจุบันอยูํเสมอ 

2. สํวนประสมการค๎าปลีก (retail mix) ประกอบไปด๎วย 6Ps ได๎แกํ 
    2.1 ผลิตภัณฑ์ (product)  การบริหารผลิตภัณฑ์ส าหรับธุรกิจค๎าปลีก เป็นการตัดสินใจ

เกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ์ และสํวนประสมผลิตภัณฑ์ (product mix)  
         2.2.1 ประเภทของผลิตภัณฑ์  การเลือกประเภทสินค๎าเพ่ือขายนั้นขึ้นอยูํกับ

องค์ประกอบหลายประการ  ได๎แกํ  ความช านาญของผู๎ขาย  ท าเลการค๎า  โอกาสเติบโตของธุรกิจ
จากประเภทสินค๎าที่ขาย  และลักษณะการเป็นเจ๎าของธุรกิจ 

         2.2.2 สํวนประสมผลิตภัณฑ์  เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลายของสินค๎าใน 
ร๎าน  ซึ่งเกี่ยวพันกับการตัดสินใจหลายประการ  ได๎แกํ  ความกว๎าง  และความลึกของสายผลิตภัณฑ์ 

    2.2 ราคา (price) ในธุรกิจค๎าปลีก  ราคามีความส าคัญอยํางมากตํอการตัดสินใจซื้อของ
ผู๎บริโภคและมีบทบาทตํอความสามรถในการแขํงขันของธุรกิจจาการสนับสนุนของผู๎บริโภค   

    2.3 การสํงเสริมการตลาด (promotion)  เป็นเครื่องมือที่ผู๎ขายสื่อสารข๎อมูลเกี่ยวกับ
สินค๎า  การบริการ ภาพลักษณ์ของร๎าน  โดยใช๎เครื่องมือสํวนประสมในการสํงเสริมการตลาด  ได๎แกํ  
การโฆษณา  การประชาสัมพันธ์   

    2.4 ชํองทางการจ าหนําย (place)  การกระจายสินค๎าสูํมือผู๎บริโภคในธุรกิจค๎าปลีก  มี
วิธีด าเนินการหลากหลายหลายรูปแบบ   

    2.5 บุคลากร  (people)  การบริหารบุคลากรในธุรกิจค๎าปลีกเพ่ือท าหน๎าที่ตําง ๆ ได๎แกํ  
การขายด๎วยพนักงาน  การให๎บริการ  การรวบรวมข๎อมูลการขายให๎มีประสิทธิภาพในการท างานและ
การบริการกับลูกค๎า 

    2.6 การน าเสนอสินค๎าหรือบริการ  สามารถสนใจจากผู๎บริโภคที่เกี่ยวข๎องกับอาคาร
ร๎านค๎าและสิ่งอ านวยความสะดวก (ภัทรภร  พลพนาธรรม, มปป.)  



37 

 

กลยุทธ์การตลาดในธุรกิจค้าปลีก 
ปัจจัยส าคัญของธุรกิจค๎าปลีก คือ การจัดการและกลยุทธ์การด าเนินการค๎าปลีก  ได๎แกํ  การ

จัดการและกลยุทธ์การจัดการสินค๎า กลยุทธ์ราคา และกลยุทธ์การสื่อสารการค๎าปลีก ซึ่งเป็น 3 ใน 4 
องค์ประกอบหลักของสํวนประสมการตลาด (marketing mix) และเป็น 3 ใน 6 องค์ประกอบหลัก
ของสํวนประสมการค๎าปลีก (retiling mix) 
 

การจัดการสินค้า (merchandise management)  
การจัดการสินค๎า หมายถึง กระบวนการที่ร๎านค๎าปลีกพยายามน าเสนอสินค๎าหรือบริการที่

ผํานประเมินทั้งชนิด และปริมาณวําตรงกับความต๎องการของลูกค๎า โดยจ าหนํายสินค๎าหรือให๎บริการ
ให๎เพียงพอตํอความต๎องการของลูกค๎า โดยการเกิดความพอใจในสินค๎าหรือบริการในพ้ืนที่ที่ลูกค๎า
สามารถเข๎าถึงได๎ และเพ่ือให๎บรรลุวัตถุประสงค์ในการด าเนินงานตามที่ก าหนด 
ในการจัดเตรียมหรือเลือกสรรสินค๎าน ามาจ าหนํ ายในร๎านนั้นผู๎ประกอบการค๎าปลีกจะต๎องมี
กระบวนการวางแผนในการเลือกสรรสินค๎าเกี่ยวข๎องกับความหลากหลาย การเลือกสรรสินค๎าและ
ความพร๎อมในการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ รวมถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ในแตํละรายการ (วารุณี ตันติวงศ์
วาณิช, 2558, 224) 
 

ความหลากหลายสินค้า (variety) ควรพิจารณาทั้งในสายผลิตภัณฑ์และรายการผลิตภัณฑ์ 
1. สายผลิตภัณฑ์ หมายถึง กลุํมผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข๎องใกล๎ชิดกัน ในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง   

เชํน ลักษณะการใช๎งานคล๎ายกัน หรือลูกค๎าเป็นกลุํมเดียวกัน เชํน สายผลิตภัณฑ์เครื่องเขียน สาย
ผลิตภัณฑ์เครื่องใช๎ไฟฟูา 

2. รายการผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะที่แตกตํางของสินค๎าแตํละตัวในสายผลิตภัณฑ์  
เชํน ขนาด หีบหํอ ราคา เป็นต๎น 
 

การเลือกสรรสินค้า (assortment) การจัดการสินค๎ามีการวางแผนงานเลือกสรรสินค๎าเข๎า
ร๎านค๎าปลีก 3 ขั้นตอน ดังนี้  (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2558) 

1. การวิเคราะห์หน่วยสินค้าแต่ละประเภทท่ีตัดสินใจซื้อเข้าร้าน  
หนํวยงานส ารองสินค๎าคงคลัง เป็นหนํวยที่สุดในการขายสินค๎าให๎กับลูกค๎าในการขายปลีก สินค๎า 1 
รายการ (item) หรือ 1 อยําง (article) อาจมีหลาย SKU เชํน แชมพู 1 ชนิด อาจมี 4 SKU ปะกอบ
ด๎วยสูตรตําง ๆ ในภาชนะบรรจุสูตรผมขาดการบ ารุง สูตรไร๎น้ าหนัก สูตรผมมัน และสูตรผมผํานการ
ยืดบํอย ซึ่งหนํวยการส ารองสินค๎าคงคลัง เป็นหนํวยเฉพาะของสินค๎านั้น ๆ ที่มีหลักการในการส ารอง
จ านวนหนํวยสินค๎าที่จัดสรรเข๎าร๎านโดยค านึงถึงปริมาณการสั่งซื้อสินค๎าไว๎เพ่ือการจ าหนํายในจ านวน
หนํวยต่ าสุดเพ่ือก าหนดเป็นเกณฑ์ควบคุมสินค๎าคงคลัง 

2. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการเงินในสินค้ากลุ่มท่ีเลือกเข้าร้าน 
ร๎านค๎าปลีกไมํอาจประสบผลส าเร็จทางการเงินได๎ หากขาดการจัดเตรียมแผนการเงินเอาไว๎กํอนที่จะ
เริ่มด าเนินการจัดซื้อสินค๎าหรือการเตรียมบริการให๎ลูกค๎า ผู๎บริหารสูงสุดของธุรกิจค๎าปลีกเป็นผู๎
ก าหนดแผนการเงินที่สํงผลตํอการก าหนดแบํงความรับผิดชอบให๎กับผู๎ดูแลสินค๎าแตํละประเภท ผู๎
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จัดซื้อสินค๎านักวางแผนจัดซื้อสินค๎ามีการพัฒนาแผนของตนเองและน าแผนจัดซื้อที่พัฒนาหรือ
ออกแบบมาประมาณการรายรับเพ่ือน าแผนไปขอค าปรึกษาการรายรับเพ่ือน าแผนไป ขอค าปรึกษา
ภายในองค์การในที่ประชุมผู๎บริหารระดับสูง จากนั้นผู๎จัดซื้อสินค๎าและนักวางแผนจัดซื้อ จึงได๎ข๎อสรุป
ภาพรวมของการซื้อสินค๎าและการให๎บริการส าหรับบริษัท นอกจากนี้ในการพิจารณาวําบริเวณพ้ืนที่
ใดควรให๎ความส าคัญมากขึ้นหรือลดลงนั้น ผู๎จัดซื้อนักวางแผนจัดซื้อสินค๎าท าการศึกษารายละเอี ยด
ข๎อมูลสินค๎าแตํละกลุํมวํามีการบริหารงานอยํางไร รวมถึงสินค๎าจะถูกน ามาเป็นต๎นแบบของการใช๎
จํายเงินเพ่ือซื้อสินค๎าในแตํละประเภท ในแผนดังกลําวพิจารณาประเด็นส าคัญ 3 ประเด็น ควบคูํกัน
ไป คือ วัตถุประสงค์ทางการเงินของบริษัท ประมาณการยอดขาย และการหมุนเวียนของสินค๎ า  
ข๎อมูลหรือผลลัพธ์ตามแผนการจัดซื้อสินค๎าชํวยให๎ผู๎จัดซื้อ และนักวางแผนจัดซื้อทราบ 
ในความรับผิดชอบของงานจัดซื้อวํา ทางร๎านจะต๎องใช๎เงินจ านวนเทําไรในการซื้อสินค๎าแตํละประเภท
เข๎าร๎าน ซึ่งท าให๎สามารถพยากรณ์ยอดขายและก าหนดเปูาหมายทางการเงินที่สามารถบรรลุผลได๎  
กิจการค๎าปลีกควรก าหนดวัตถุประสงค์ทางการเงินตามที่ต๎องการ และประเมินประสิทธิภาพการ
จัดการสินค๎า ดังนี้ 

2.1 การวัดประสิทธิภาพการจัดซื้อสินค้าโดยใช้อัตราส่วนก าไรขั้นต้นของผลตอบแทน
จากการลงทุน (gross margin return on inventory investment: GMROI)  

เป็นอัตราสํวนทางการเงินที่ใช๎ในการวางแผน และวัดประสิทธิภาพในการจัดซื้อสินค๎าเข๎าร๎านที่แสดง
ให๎เห็นวํา หากธุรกิจลงทุนในสินค๎าคงคลังในมูลคําท่ีก าหนด สัดสํวนของผลก าไรขั้นต๎นที่ธุรกิจสามารถ
ด าเนินการได๎นั้นเป็นจ านวนเงินเทําไร 
 อัตราสํวน GMROI มีแนวคิดเชํนเดียวกับอัตราสํวนผลตอบแทนตํอสินทรัพย์เพียงแตํอัตราสํวน
ผลตอบแทนตํอสินทรัพย์ มองภาพรวมองการวางแผนในสินทรัพย์โดยรวมของธุรกิจขณะที่อัตราสํวน 
GMROI ผู๎จัดซื้อสินค๎าสนใจเฉพาะสํวนของสินค๎าโดยใช๎อัตราสํวนก าไรขั้นต๎น อัตราสํวนยอดขายตํอ
สินค๎าคงคลัง มีสูตรดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวอยํางเชํน  ผู๎จัดการในร๎านสรรพหารต๎องการประเมินผลการด าเนินงานของแผนกงาน
ภายในร๎าน 2 แผนก คือ แผนกเครื่องดื่ม และแผนกเบเกอรี่ ซึ่งหากประเมินโดยใช๎อัตราสํวนก าไร
ขั้นต๎นหรือยอดขายเพียงอยํางเดียว แผนกเครื่องดื่มมีก าไรขั้นต๎นสูงถึงร๎อยละ 50 มี ยอดขาย 
200,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับแผนกขายเบเกอรี่ที่มีก าไรขั้นต๎นสูงถึงร๎อยละ 10 มียอดขายเพียง 

อัตราก าไรขั้นต๎นของผลตอบแทนจากการลงทุน     =                      ก าไรขั้นต๎น 

                    สินค๎าคงคลังเฉลีย่ 

 

อัตราสํวนยอดขายตํอสินค๎าคงคลงั   =                ยอดขายสุทธิ 

             ต๎นทุนสินค๎าคงคลังเฉลี่ย 
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100,000 เทํานั้น หากแผนกเครื่องดื่มมีการหมุนเวียนสินค๎าเพียง 5 ครั้ง เทํานั้นในรอบปี สํวน
แผนกเบเกอรี่มีการหมุนเวียนถึง 250 ครั้งตํอปี ขณะที่ถ๎าใช๎อัตราสํวน GMROI สามารถในการ
ประเมินผลของแผนก กลุํมของสินค๎า สายผลิตภัณฑ์ของผู๎ขาย และรายการสินค๎าตําง ๆ ซึ่งมี
ประโยชน์ตํอผู๎บริหารในการประเมินผลการปฏิบัติงานของผู๎จัดซื้อสินค๎า เนื่องจากอัตราสํวน
ประกอบด๎วยอัตราก าไรขั้นต๎น และอัตราการหมุนเวียนของสินค๎าคงคลัง ซึ่งแสดงให๎เห็นวําสินค๎าที่มี
ก าไรสํวนเกิน และการหมุนเวียนแตกตํางกันสามารถน ามาเปรียบเทียบกันได๎ 
 
ข๎อมูลแผนกเครื่องดื่ม และแผนกเบเกอรี่ของร๎านสรรพหารแหํงหนึ่ง 
 

แผนก ยอดขาย ก าไรขั้นต้น การหมุนเวียนของสินค้า GMROI 
แผนกเครื่องดื่ม 200,000 บาท ร๎อยละ 50 5 ครั้งตํอปี ร๎อยละ 200 
แผนกเบเกอรี่ 100,000 บาท ร๎อยละ 10 250 ครั้งตํอปี ร๎อยละ 200 
 

2.2 การวัดการหมุนเวียนของสินค้าคงคลัง (measuring inventory turnover) 
เป็นการประเมินอัตราสํวนทางการเงินที่ค านวณได๎จากยอดขายหารด๎วยสินค๎าคงคลังถัวเฉลี่ย สินค๎า
คงคลังแสดงด๎วยราคาทุนเพ่ือให๎ผลของการค านวณอยูํในหนํวยเดียวกัน ดั งนั้นยอดขายจึงควรใช๎
ต๎นทุนขาย ซึ่งเป็นราคาทุนเดียวกับสินค๎าคงคลัง ดังนี้ 
 
 
 
  

ร๎านค๎าปลีกทั่วไปนิยมพิจารณาอัตราการหมุนเวียนของสินค๎าคงคลังในรูปแบบรายปีมากกวํา
การคิดเพียงชํวงใดชํวงหนึ่งของปี หากยอดขายสุทธิที่ใช๎ในการคิดอัตราการหมุนเวียนสินค๎าคงคลังมา
จากยอดขาย ส าหรับรายไตรมาสซึ่งค านวณได๎ 2 รอบ สามารถค านวณอัตราการหมุนเวียนตํอปีได๎โดย
การน ามาคูณ 4 เข๎าไป เพ่ือให๎มีรอบการหมุนเวียนเป็นรายปี คิดเป็น 8 รอบ ดังนั้นในการแปลงคํา
อัตราการหมุนเวียนนั้นครบรอบ 1 ปี ได๎ เพ่ือเปรียบเทียบความสามารถในการบริหารสินค๎าคงคลังใน
แตํละรายการที่มีรอบท าการเทํากัน 

2.3 การค านวณสินค้าคงคลังเฉลี่ย (calculating average inventory)  
สามารถค านวณได๎จากการน าผลรวมของสินค๎าคงคลังที่มีในแตํละเดือนหารด๎วยจ านวนของเดือน    
นั้น ๆ ดังสมการ 
 
 
ข๎อจ ากัดของวิธีนี้ คือ ในการค านวณถังเฉลี่ยควรใช๎กี่เดือนในการค านวณ หรือสามารถประเมินถึง
สินค๎าคงคลังในแตํละเดือนได๎ ซึ่งวิธีการหนึ่งที่ใช๎ในการค านวณ คือ สินค๎าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือน 
(end of month (EOM) inventories) โดยเอา EOM ของแตํละเดือนมารวมกันและหารด๎วยจ านวน
เดือนเหลํานั้น 

อตัราการหมนุเวียนของสนิค้าคงคลงั              =                               ต้นทนุขาย 

                      สนิค้าคงคลงัถวัเฉลีย่ 

สนิค้าคงคลงัถวัเฉลีย่ =      ม.ค. + ก.พ. + มี.ค. + ............ 

     จ านวนเดือน 
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เดือน มูลค่าสินค้าคงคลังตามราคาขายปลีก (บาท) 

สินค๎าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนมกราคม 2559 25,000 
สินค๎าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนกุมภาพันธ์ 2559 35,000 
สินค๎าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนมีนาคม 2559 30,000 

รวมสินค๎าคงคลัง 90,000 
มูลคําสินค๎าคงคลังเฉลี่ยตามราคาขายปลีก = 90,000 / 3  = 30,000 

 
วิธีนี้เหมาะสมตํอเม่ือตัวเลข ณ สิ้นงวดของเดือนไมํได๎มีความแตกตํางกวําตัวเลขของเดือนอ่ืน

มากนัก ร๎านค๎าปลีกสํวนใหญํไมํนิยมการนับในการประเมินสินค๎าคงคลังโดยเฉลี่ย ปัจจุบันมีการรับ
สินค๎างคงคลังด๎วยวิธีการนับจากจุดช าระเงิน (point of sale: POS) ท าให๎ทราบข๎อมูลการขายรายวัน
และสามารถหักจ านวนสินค๎าออกจากสินค๎าคงคลัง ร๎านค๎าปลีกที่ใช๎ระบบนี้ยํอมประมาณการสินค๎าคง
คลังถัวเฉลี่ยได๎อยํางถูกต๎องโดยหายอดสินค๎าคงคลังถัวเฉลี่ยที่อยูํในมือในแตํละวันได๎ ตัวเลขมูลคํา
สินค๎าคงคลังถัวเฉลี่ยตามราคาขายปลีกที่ได๎สามารถน ามาใช๎ในการประมาณการสินค๎าคงคลังได๎ดัง
ตํอไป 

2.4 การพยากรณ์ยอดขาย (sales forecasting) 
เป็นวิธีหนึ่งในการวางแผนการจัดซื้อสินค๎าในร๎านที่ท าให๎ทราบปริมาณสินค๎าที่สั่งซื้อเข๎าร๎าน หากการ
พยากรณ์ไมํถูกต๎องอาจเป็นสาเหตุในการคืนสินค๎ากับผู๎เสนอขายได๎การพยากรณ์ยอดขายควรเริ่มจาก
การศึกษาข๎อมูลวงจรอายุของสินค๎าในหมวดหมูํนั้น และพัฒนาแผนพยากรณ์ยอดขายอ๎างอิงจาก
ข๎อมูลการขายในอดีตหรือได๎ข๎อมูลจากร๎านค๎าปลีกประเภทเดียวกัน โดยพิจารณาแนวโน๎มที่จะเกิดขึ้น
ในอนาคต ผู๎จัดซื้อจ าเป็นต๎องใช๎ทรัพยากรและแหลํงข๎อมูลจ านวนมากประกอบการตัดสินใจ ซึ่ง
พิจารณาได๎จาก  

1) การตรวจสอบปริมาณการขายในอดีต 
2) การได๎ข๎อมูลจากสื่อสิ่งพิมพ์ตําง ๆ ที่เผยแพรํ 
3) ข๎อมูลจากลูกค๎า 
4) การส ารวจร๎านค๎าของคูํแขํงขัน 
5) การใช๎ข๎อมูลที่ได๎รับจากผู๎เสนอขายสินค๎า และส านักงานขาย 

3. การพัฒนาแผนจัดสรรสินค้าภายในร้าน 
เมื่อแผนการซื้อสินค๎าถูกก าหนดขึ้นผู๎ซื้อสินค๎าและนักวางแผนการจัดซื้อต๎องพัฒนารูปแบบแผนการ
เลือกสรรสินค๎า ผู๎จัดซื้อสินค๎ากับผู๎ขายสินค๎าท าการเลือกสินค๎า ตกลงเจรจาการซื้อขาย รวมถึงพัฒนา
รูปแบบการสื่อสารการตลาด นักวางแผนจัดซื้อสินค๎าท าแผนจัดสรรงบประมาณในแตํละสํวนวํามี
สินค๎าจ านวนกี่รายการที่ต๎องท าการจัดซื้อ และสินค๎าเหลํานี้ถูกจัดสรรไปยังร๎านค๎าสาขา   ตําง ๆ 
อยํางไรจึงจะเกิดประสิทธิภาพในการจัดการระบบโลจิสติกส์ที่มีต๎นทุนต่ าสุด 
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วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ตามหมวดสินค้า (category life cycles) 
ในการพัฒนาแผนพัฒนาแผนพยากรณ์ยอดขาย ผู๎วางแผนควรคาดการณ์ได๎วําสินค๎าในหมวด

ใดจ าหนํายได๎มากน๎อยเพียงใดในแตํละชํวงเวลา การก าหนดหมวดสินค๎านิยมยึดหลักตามรูปแบบการ
ขายที่ได๎คาดการณ์ไว๎ โดยทั่วไปยอดขายเริ่มต๎นอยํางช๎า ๆ จากนั้นเพ่ิมขึ้นอยํางรวดเร็ว เมื่อถึง
ระยะเวลาหนึ่งอ่ิมตัวหรือเป็นจุดเต็มที่ของยอดขายที่เป็นไปได๎หลังจากนั้นลดลงในที่สุด รูปแบบของ
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์แตํละหมวดมีทั้งเหมือนและแตกตํางกัน วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ตามหมวดสินค๎าชํวย
อธิบายรูปแบบการจ าหนํายสินค๎าในหมวดนั้นในแตํละชํวงระยะเวลาหลังจากผลิตภัณฑ์นั้นผําน
ขั้นตอนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 

1. ชํวงแนะน า (introduction) เป็นชํวงที่ต๎องการสร๎างการรับรู๎สินค๎าใหมํ สร๎างความ 
สนใจและความแตกตํางในคุณสมบัติของสินค๎า สร๎างการทดลองซื้อ มีการตอกย้ าบํอยๆ จนผู๎บริโภค
เกิดความเชื่อวําสินค๎าดี นําทดลองใช๎ ตัวอยํางกลยุทธ์ที่ใช๎ในชํวงนี้ ได๎แกํ โฆษณาทางโทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ์ ใช๎รถโฆษณา จัดประชาสัมพันธ์ ณ จุดขายตํางๆ หรือแจกตัวอยํางสินค๎า 

2. ชํวงเติบโต (growth) เป็นชํวงที่ต๎องท าให๎ผู๎บริโภคท่ีทดลองใช๎แล๎วให๎จดจ าสินค๎าได๎ ให๎ 
ซื้อซ้ าจนมั่นใจวําผู๎บริโภคได๎ทดลอง และมีความมั่นใจในตัวสินค๎าจนกระทั่งเกิดความจงรักภักดีกับ
สินค๎า เพ่ือสร๎างสํวนแบํงทางการตลาดให๎มากที่สุด กลยุทธ์ที่ใช๎ในชํวงนี้ได๎แกํ การใช๎สื่อ พนักงานขาย 
ณ จุดขายตํางๆ จัดการสํงเสริมการขายเพ่ือกระตุ๎นการซื้อซ้ า เชํน การให๎คูปองลดราคาเมื่อซื้อชิ้น
ตํอไป 

3. ชํวงอ่ิมตัว หรือชํวงเจริญเติบโตเต็มที่ (maturity) เป็นชํวงที่ต๎องท าก าไรสูงสุด และใน 
 ขณะเดียวกันก็ต๎องปูองกันสํวนแบํงทางการตลาดไว๎ จึงต๎องตอกย้ าความมั่นใจในสินค๎าแกํลูกค๎าเป็น
ระยะๆ หรือออกสินค๎าที่ปรับปรุงดัดแปลง  (minor change) เพ่ือแสดงถึงการพัฒนาสินค๎าอยูํเสมอ 
ภายใต๎จุดเดํนเดิมของสินค๎า และเพ่ือสร๎างกลุํมลูกค๎าใหมํๆ 

4. ชํวงถดถอย (decline) เป็นชํวงที่มียอดขายและก าไรตกต่ า จึงต๎องเน๎นการขายออกให๎ 
เร็ว ให๎ได๎มากที่สุดกํอนจะออกจากตลาดไป กลยุทธ์ที่ใช๎ในชํวงนี้ได๎แกํ กลยุทธ์ด๎านราคา เชํน การลด
ราคาลง 
 

ประโยชน์ในการวิเคราะห์วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
1. ทราบวําสินค๎าท่ีซื้อมาเพ่ือจ าหนํายนั้นมีลูกค๎ากลุํมใด 
2. ทราบวํามีสินค๎าชนิดใดบ๎างที่คาดวําลูกค๎าต๎องการซื้อ 
3. สามารถประเมินแนวทางการแขํงขัน 
4. สามารถจัดสรรการประชาสัมพันธ์ได๎อยํางเหมาะสม 
5. ท าให๎ทราบวําสินค๎านั้นเป็นสินค๎าสมัยนิยม  
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นโยบายการตั้งราคาธุรกิจค้าปลีก 
 การด าเนินงานธุรกิจค๎าปลีกนั้น การจ าหนํายสินค๎าและบริการสูํผู๎บริโภคไมํใชํขึ้นอยูํกับตัว
ผลิตภัณฑ์และต๎นทุนเพียงอยํางเดียว แตํราคาขายเป็นปัจจัยที่มีผลหลายอยํางตํอผลิตภัณฑ์ เชํน การ
สร๎างภาพลักษณ์ สร๎างความนําเชื่อถือ จูงใจให๎ผู๎บริโภคซื้อ และอ่ืน ๆ ผู๎ประกอบการธุรกิจค๎าปลีกจึง
ใช๎ราคาเป็นกลยุทธ์การกระตุ๎นให๎ยอดขายเป็นไปตามเปูาหมายที่ต๎องการ ดังนี้  

1. นโยบายราคาเดียวและนโยบายหลายราคา 
1.1 นโยบายราคาเดียว (one price policy) หมายถึง ผู๎ประกอบการค๎าปลีกตั้ง 

ราคาขายสินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่งส าหรับผู๎บริโภคทุกรายในราคาเดียวกันภายใต๎สถานการณ์ที่
เหมือนกัน เชํน ร๎านค๎าปลีกที่ขายสินค๎าทุกอยํางในร๎านราคา 20 บาท 

1.2 นโยบายหลายราคา (single price policy) หมายถึง ผู๎ประกอบการค๎าปลีกตั้ง 
ราคาขายสินค๎าที่ไมํได๎ก าหนดไว๎แนํนอนตายตัว ราคาสินค๎าชนิดเดียวกันจะขายให๎กับผู๎บริโภคราคา
ตํางกัน ขึ้นอยูํกับการตํอรององลูกค๎าแตํละราย   

2. นโยบายระดับราคา (the level of price policy) หมายถึง เป็นการตั้งราคาสินค๎า 
โดยพิจารณาจากราคาของคูํแขํงขันเป็นหลัก ซึ่งผู๎ประกอบการธุรกิจค๎าปลีกอาจตั้งราคา ณ ระดับ
ราคาตลาด ต่ ากวําหรือสูงกวําตลาด  

2.1 การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด เป็นการตั้งราคาให๎เทํากับคํูแขํงขัน ใช๎ในกรณีที่ 
สินค๎าไมํมีความแตกตําง เป็นสินค๎าที่ผู๎บริโภคค๎ุนเคย ณ ระดับราคานั้น เป็นตลาดที่มีผู๎ขายน๎อยราย 

2.2 การตั้งราคาต่ ากว่าตลาด เป็นการตั้งราคาท่ีต่ ากวําคูํแขํงขันในตลาด เพ่ือขยาย 
ตลาด ปูองกันไมํให๎คํูแขํงเข๎ามา สินค๎ามีคุณภาพต่ า 

2.3 การตั้งราคาสูงกว่าตลาด เป็นการตั้งราคาท่ีสูงกวําคูํแขํงขันในตลาด ในกรณี 
ที่สินค๎ามีต๎นทุนที่สูงกวํา มีความแตกตํางจากคํูแขํง 

3. กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (promotional) เป็นการตั้งราคา 
สินค๎าชั่วคราวที่ต่ ากวําราคาขายที่ระบุไว๎ ในบางครั้งอาจจะต่ ากวําต๎นทุน เพ่ือเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น 
(Armstrong and Kotler. 2003) หรือหมายถึงผู๎น าในการตั้งราคาสินค๎า ซึ่งบางครั้งอาจจะมีการปรับ
ราคาให๎มีระดับที่ต่ ากวําต๎นทุนสินค๎า (Etzel, Walker and Stanton. 2001) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
จูงใจผู๎บริโภคให๎ซื้อสินค๎าของผู๎ประกอบการค๎าปลีกมากขึ้น 

3.1 การตั้งราคาล่อใจ เป็นการตั้งราคาสินค๎าสินค๎าตัวใดตัวหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง  
ในราคาเทําทุนหรือต่ ากวําทุน (ตัวยอมขาดทุน) เพ่ือดึงดูดลูกค๎าให๎เข๎าร๎าน โดยหวังให๎ลูกค๎าซื้อสินค๎า
ตัวอ่ืนๆที่ไมํได๎ลดราคาไปด๎วย 

3.2 การตั้งราคาเหย่ือล่อ เป็นวิธีการดึงลูกค๎าเข๎าร๎านโดยการโฆษณาวํามีสินค๎าลด 
ราคาต่ ากวําทุน มักใช๎กับสินค๎าที่ตราสินค๎าเป็นที่รู๎จักดี เพื่อดึงดูดให๎ผู๎บริโภคเข๎าร๎าน แตํผู๎ขายมีเจตนา
ไมํต๎องการที่จะขายสินค๎าที่เป็นเหยื่อลํอที่ได๎โฆษณาเอาไว๎ โดยการท าให๎ลูกค๎าเกิดความยากล าบากใน
การหาซื้อ ผู๎ขายก็จะท าการโน๎มน๎าวให๎ซื้อสินค๎าตัวอื่นที่ไมํได๎ลดราคาแทน 

3.3 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ เป็นการตั้งราคาสินค๎าให๎ต่ ากวําราคาปกติ เนื่องใน 
เทศกาลพิเศษตํางๆ เชํน ครบรอบกิจการ ปีใหมํ เปิดเทอม เปิดสาขาใหมํ เป็นต๎น 
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3.4  การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ า เป็นการกระตุ๎นยอดขายโดยการให๎สินเชื่อแบบ 
คิดดอกเบี้ยต่ าส าหรับราคาสินค๎าปกติ 

3.5 สัญญาการรับประกันและการให้บริการ เป็นการรับประกันหรือการให๎บริการฟรี 
แทนการลดราคาสินค๎า 

3.6 การลดราคาเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นการลดราคาลงมาจากราคาปกติเล็กน๎อย  
เพ่ือกระตุ๎นให๎เกิดการซื้อมากข้ึน ตัดสินใจซื้อได๎เร็วขึ้น 

3.7 การตั้งราคาสินค้าที่ขายควบหรือขายรวมห่อ เป็นการรวมผลิตภัณฑ์ตําง ๆ เข๎า 
ด๎วยกัน และเสนอขายคูํกันในระดับราคาท่ีลดแล๎ว  

3.8 การคืนเงิน เป็นตั้งราคาเพ่ือสํงเสริมการตลาดที่ผู๎บริโภคมีสิทธิ์ได๎รับคําสินค๎าคืน 
หากไมํพอใจในสินค๎าหรือบริการ จากการซื้อสินค๎าภายในระยะเวลาที่ก าหนด 

4. กลยุทธ์การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (psychological pricing) เป็นวิธีการตั้งราคา 
ที่พิจารณาถึงความรู๎สึกที่มีตํอราคา ไมํใชํคุณคําทางเศรษฐกิจเพียงอยํางเดียว  

4.1 การตั้งราคาตามความเคยชิน เป็นการตั้งราคาไว๎ในระดับราคาที่ผู๎บริโภคค๎ุนเคย  
เชํน หนังสือพิมพ์ฉบับละ 8 บาท น้ าอัดลมกระป๋องละ 13 บาท เป็นต๎น 

4.2 การตั้งราคาเลขคี่และเลขคู่ การตั้งราคาเลขคี่จะนิยมใช๎กับสินค๎าหรือบริการ             
ที่ต๎องการให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวํามีราคาถูก เชํน 99 บาท 199 บาท เป็นต๎น ซึ่งจะชํวยกระตุ๎นให๎เกิดการ
ซื้อที่มากกวํา สํวนการตั้งราคาเลขคูํ หรือจ านวนเต็ม มักใช๎กับสินค๎าที่มีชื่อเสียง คุณภาพดีหรือสินค๎า 
ที่ผู๎บริโภครู๎จักน๎อย 

4.3 การตั้งราคาสินค้าที่มีชื่อเสียง ส าหรับสินค๎าหรือบริการที่มีชื่อเสียง นิยมใช๎การตั้ง 
ราคาสินค๎าที่คํอนข๎างสูง (skimming pricing) เพ่ือเป็นการสร๎างภาพลักษณ์ให๎กับสินค๎า 

5. นโยบายแนวระดับราคา (price lining policy) เป็นนโยบายก าหนดก าหนดราคา 
สินค๎าที่จ าหนํายไว๎หลายระดับราคาส าหรับคุณภาพสินค๎าที่แตกตํางกันภายในสายผลิตภัณฑ์ เพ่ือให๎
ผู๎บริโภคสามารถเปรียบเทียบระหวํางราคาและคุณภาพในแตํละแนวระดับราคาที่แตกตํางกัน เชํน 
ร๎านขายรองเท๎าแหํงหนึ่งก าหนดแนวระดับราคาได๎ 3 ระดับ คือ ระดับราคา 200-300 บาท ระดับ
ราคา 400-600 ระดับราคาตั้งแตํ 700 บาท ขึ้นไป เป็นต๎น 

6. กลยุทธ์การลดราคา (mark down) เป็นเปอร์เซ็นต์ของการลดราคาจากราคาขาย 
ที่ตั้งไว๎เดิมเนื่องจากที่ก าหนดไว๎จ าเป็นต๎องเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวการณ์แขํงขัน และ
สภาพแวดล๎อมที่เปลี่ยนไป  

7. กลยุทธ์การแสดงราคาสินค้าต่อหน่วย (unit pricing) โดยปกติแล๎วสินค๎าอุปโภค 
บริโภคจะมีปูายราคาของสินค๎านั้น ๆ ติดอยูํส าหรับสินค๎าชนิดนั้นโดยเฉพาะเป็นกลยุทธ์วิธีการตั้ง
ราคาสินค๎าตํอหนํวยน้ าหนัก นอกเหนือจากการติดปูายบอกราคาสินค๎าโดยทั่วไป เพ่ือผู๎บริโภค
สามารถเปรียบเทียบราคาสินค๎าตํอหนึ่งหนํวยน้ าหนักได๎ เนื่องจากสินค๎าบรรจุภัณฑ์ที่มีขนาดแตกตําง
กัน หรือบรรจุในขนาดที่เทํากันแตํน้ าหนักไมํเทํากันก็มี ท าให๎ผู๎บริโภคไมํสามารถเปรียบเทียบราคาได๎
วําสิ่งไหนถูกกวํากันหรือเทํากัน ถ๎าจะให๎ดูจากขนาดของบรรจุภัณฑ์เพียงอยํางเดียว ผู๎บริ โภคเห็นวํา
ผู๎ประกอบการควรแสดงราคาของสินค๎าตํอหนึ่งหนํวยควบคูํไปกับการติดราคาตามปกติด๎วย 
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8. กลยุทธ์การตั้งราคาลวง (fictitious pricing) เป็นกลยุทธ์ที่ผู๎ประกอบการธุรกิจค๎า 
ปลีกตั้งราคา โดยการโฆษณาวําลดราคาสินค๎าจากระดับหนึ่งลงมาเป็นอีกระดับหนึ่ง ซึ่งความจริงไมํมี
การลดราคา หรือถ๎ามีการลดราคาก็ลดน๎อยกวําจ านวนที่ประกาศไว๎ เชํน ติดปูายราคาไว๎วําราคาปกติ 
250 บาท แตํ แตํๆความเป็นจริงราคาปกติไมํถึง 250 บาท และติดปูายลดราคาเหลือเพียง 200 บาท 
เป็นต๎น 

9. กลยุทธ์ราคาต่ ากว่าทุกวัน (everyday low pricing strategy) เป็นกลยุทธ์ทีน่ิยม 
ใช๎กันมากในห๎างสรรพสินค๎าและซูเปอร์สโตร์ เนื่องจากเน๎นจ านวนมาก ท าให๎ผู๎ประกอบการธุรกิจค๎า
ปลีกต๎องสั่งซื้อสินค๎าจ านวนมาก เพ่ือให๎เกิดการประหยัดจากขนาดการผลิต จึงท าให๎สามารถขาย
สินค๎าในราคาต่ าได๎ 
 

การส่งเสริมการตลาดในธุรกิจค้าปลีก 
 การสํง เสริมการตลาดในธุรกิจค๎าปลีกมีบทบาทส าคัญมากในปัจจุบัน เนื่องจากมี
ผู๎ประกอบการธุรกิจค๎าปลีกจ านวนมาก หากกิจการไมํมีการสํงเสริมการตลาดก็จะท าให๎ยอดขายไมํ
มากเทําที่ควร แตํผู๎ประกอบการธุรกิจค๎าปลีกจะใช๎วิธีการสํงเสริมการตลาดแบบใดต๎องดูความ
เหมาะสมระหวํางสินค๎าและความต๎องการของผู๎บริโภค ตลอดจนคูํแขํงขันสินค๎าแตํละประเภทจะใช๎วี
การที่แตกตํางกัน การสํงเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ท าให๎ผู๎บริโภคมีความรู๎และความ
เข๎าใจในตัวสินค๎า รวมถึงการกระตุ๎นให๎ระลึกได๎ขณะที่ก าลังตัดสินใจซื้อ สํวนประสมการสํงเสริม
การตลาดส าหรับธุรกิจค๎าปลีก ประกอบด๎วยเครื่องมือตําง ๆ คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การ
ขายโดยพนักงานขาย และการสํงเสริมการขาย 

1. การโฆษณา (advertising) 
เป็นการสื่อสารข๎อมูลโดยไมํใชํบุคคล มีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ๎งขําวสาร จูงใจ หรือเตือนความทรงจ า
เกี่ยวกับสินค๎าและบริการ หรือความคิด ซึ่งสามารถระบุผู๎อุปถัมภ์รายการ (ผู๎ผลิตหรือผู๎จ าหนํายสินค๎า
ที่โฆษณา) โดยมีผู๎อุปถัมภ์รายการต๎องเสียคําใช๎จํายส าหรับสื่อโฆษณา ลักษณะการโฆษณาจึง
ประกอบด๎วย  

1.1 การติดตํอสื่อสารโดยใช๎สื่อ สํวนใหญํเป็นการติดตํอสื่อสารกับกลุํมผู๎รับขําวสาร 
จ านวนมาก  

1.2 เป็นการเสนอขายความคิดในสินค๎าหรือบริการ ซึ่งอาจอยูํในรูปแบบการแจ๎งขําวสาร  
การจูงใจให๎เกิดความต๎องการ หรือเป็นการเตือนความทรงจ า 

1.3 สามารถเป็นผู๎อุปถัมภ์รายการ คือ ผู๎ผลิตหรือผู๎จ าหนํายสินค๎าที่โฆษณา 
1.4 ผู๎อุปถัมภ์รายการต๎องเสียคําใช๎จํายส าหรับสื่อโฆษณา กลยุทธ์ในการโฆษณา 

เกี่ยวข๎องกับ กลยุทธ์การสร๎างสรรค์งานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณา กลยุทธ์สื่อ 
2. การประชาสัมพันธ์ (public relations) 

การพยายามในการติดตํอสื่อสารที่มีการวางแผนเพ่ือสร๎างทัศนคติที่ดีตํอองค์กรตํอผลิตภัณฑ์  
หรือตํอนโยบายให๎เกิดกับกลุํมใดกลุํมหนึ่ง มีจุดมุํงหมายเพ่ือสํงเสริมหรือปู องกันภาพพจน์หรือ
ผลิตภัณฑ์ขององค์กร เป็นเครื่องมือสื่อสารที่นิยมเนื่องจากต๎นทุนในการสื่อสารต่ า ร๎านค๎าปลีกนิยมใช๎
เครื่องมือตําง ๆ ในการประชาสัมพันธ์ร๎านค๎า คือ การให๎ขําว เป็นการสร๎างความสัมพันธ์สื่อมวลชน
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ประเภทตําง ๆ เพ่ือให๎สื่อมวลชนนั้น ๆ ลงขําวสารข๎อมูลให๎กับร๎านค๎าที่เรียกวําการสร๎างสื่อมวลชน
สัมพันธ์ สามารถท าได๎หลายรูปแบบ อาทิ การจัดท าเอกสารขําว การจัดท าภาพขําวแจก จดหมายขําว 
การน าสื่อมวลชนเข๎าชมกิจการ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์ 
 ร๎านค๎าปลีกนิยมใช๎เครื่องมือตําง ๆ ในการประชาสัมพันธ์ร๎านค๎า คือ การให๎ขําว เป็น
เครื่องมือประชาสัมพันธ์ประเภทหนึ่งที่ร๎านค๎าปลีกนิยมใช๎เพื่อสร๎างภาพลักษณ์ของร๎านค๎าปลีก การให๎
ขําวจะเป็นการสร๎างความสัมพันธ์กับสื่อมวลสื่อชนประเภทตําง ๆ เพ่ือให๎สื่อมวลชนนั้น ๆ ลงขําวสาร
ข๎อมูลให๎กับร๎านค๎าที่เรียกวําการสร๎างสื่อมวลชนสัมพันธ์ สามารถท าได๎หลายรูปดังนี้ 

2.1 การจัดท าเอกสารขําว เป็นการเขียนขําวเกี่ยวกับการด าเนินงานของร๎านค๎าปลีก เพ่ือให๎ 
ความรู๎แกํประชาชน และสร๎างความรู๎สึกท่ีดีตํอร๎านค๎าโดยจัดพิมพ์ขําวให๎สื่อมวลชน 

2.2 การจัดท าภาพขําวแจก เป็นการจัดท าภาพขําวเกี่ยวกับกิจกรรมหรือเหตุการณ์ 
ส าคัญของร๎านค๎าแจกแกํสื่อมวลชน 

2.3 จดหมายขําว เป็นจดหมายขําวที่ท าขึ้นเพ่ือเผยแพรํทั้งภายในและภายนอกร๎านค๎า  
ในจดหมายขําวจะเป็นการให๎ความรู๎เกี่ยวกับผลการด าเนินงานการเติบโตของบริษัท และวิสัยทัศน์ของ
ผู๎บริหาร 

2.4 การน าสื่อมวลชนเข๎าชมกิจการ เพ่ือให๎สื่อมวลชนได๎เห็นการปฏิบัติงานของร๎านค๎า 
ปลีกและจะได๎เสนอขําวที่ถูกต๎องแกํประชาชน 

3. การส่งเสริมการขาย (sales promotion) 
การสํงเสริมการขายร๎านค๎าปลีก เป็นกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น ๆ เพ่ือกระตุ๎น 
ผู๎บริโภคให๎มาซื้อสินค๎าจากร๎านเพ่ิมขึ้น โดยการเสนผลประโยชน์พิเศษเพ่ิมเติม นอกเหนือจากสิ่งที่
ผู๎บริโภคคาดหวังวําจะได๎รับจากการซื้อสินค๎าหรือบริการนั้น ๆ  
วัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการขายและเครื่องมือที่ใช้ 
ร๎านค๎าปลีกโดยทั่วไปจะใช๎การสํงเสริมการขายเพ่ือเหตุผล ดังนี้ 

3.1 การเพิ่มจ านวนลูกค้าเข้าร้าน โดยทั่วไปลูกค๎าที่เดินมาซ๎อสินค๎าที่ร๎าน 90 % เป็น 
ลูกค๎าเกํา สํวนที่เหลือ 10 % เป็นลูกค๎าใหมํ การเพ่ิมจ านวนลูกค๎าจะต๎องท าทั้ง 2 อยํางพร๎อมกันนั่น
คือ หาลูกค๎าใหมํ โดยการจัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือดึงดูดลูกค๎าให๎เข้ามาในร๎านและเพ่ิมความถี่ในการเข๎า
มาซื้อสินค๎าในร๎านของลูกค๎าเกําโดยการลดราคาพิเศษ ซึ่งทั้ ง 2 วิธีนี้ร๎านค๎าปลีก นิยมน ามาใช๎ในการ
สํงเสริมการขาย 

3.2 กระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้สินค้า การสํงเสริมการขายบางครั้งอาจใช๎เพ่ือกระตุ๎น 
ให๎ลูกค๎าเกิดการทดลองใช๎สินค๎าหรือบริการและท าการซื้อสินค๎าหรือบริการนั้น ๆ มาใช๎ในอนาคต โดย
ปกติมักจะเป็นการสํงเสริมการขายรํวมกันระหวํางเจ๎าของผลิตภัณฑ์กับร๎านค๎าปลีก ตัวอยํางการ
สํงเสริมการขายเพ่ือกระตุ๎นให๎เกิดการทดลองใช๎ที่นิยม ได๎แกํ การแจกของตัวอยําง การให๎ของแถม 
คูปอง เป็นต๎น 
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3.3 เพื่อเพิ่มการซื้อซ้ า ร๎านค๎าปลีกอาจท าการสํงเสริมการขายเพ่ือหลีกเลี่ยงการสูญเสีย 
ลูกค๎าให๎กับร๎านค๎าปลีกรายอ่ืน โดยการเสนอผลประโยชน์ให๎กับลูกค๎าเพ่ือหวังดึงให๎ลูกค๎าเกิดการซื้อ
ซ้ าในร๎านของตนเองและซื้อตํอเนื่อง เครื่องมือที่ร๎านค๎านิยมใช๎ทั่วไป ได๎แกํ การให๎คูปองติดไปกับ
สินค๎า คูปองสํวนลดทางไปรษณีย์ ของแถม แสตมป์การค๎า เป็นต๎น 

3.4 การส่งเสริมการขายเพื่อการแข่งขัน สภาพการแขํงขันของร๎านค๎าปลีกที่รุนแรงมากขึ้น 
ท าให๎ร๎านค๎าตําง ๆ พยายามหาวิธีการเอาชนะใจลูกค๎าด๎วยการจัดโปรแกรมการสํงเสริมการขายให๎
ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจและตรงกับความต๎องการให๎มากที่สุด คือ หวังชํวงชิงลูกค๎าให๎การซื้อสินค๎าใน
ร๎านของตนเอง และใช๎การสํงเสริมการขายหลากหลายวิธี ได๎แกํ การให๎สํวนลดราคา การแจกคูปอง
สํวนลด แสตมป์ชิงโชค การให๎ของแถม การแจกของตัวอยําง เป็นต๎น 

4. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) 
การขายปลีกนับวําเป็นการจัดท ากิจกรรมเพ่ือขายและสร๎างความพอใจให๎กับลูกค๎าและที่ส าคัญที่สุดก็
คือ การขายเกิดจากปฏิกิริยาของบุคคลสองฝุาย คือ พนักงานขายและลูกค๎าที่มีตํอกัน  การขายโดย
พนักงานเป็นสื่อสารกับลูกค๎าในลักษณะเผชิญหน๎ากัน ท าให๎มีโอกาสได๎อธิบายและชํวย ลูกค๎าในการ
แก๎ปัญหาตําง ๆ ในการซื้อสินค๎า 
 แม๎ปัจจุบันร๎านค๎าปลีกหลายแหลํงได๎เปลี่ยนวิธีการขายโดยพนักงานขาย มาเป็นขายโดยให๎
ลูกค๎าชํวยเหลือตัวเอง เพ่ือเป็นการลดต๎นทุนในการขาย แตํสินค๎าบางชนิดก็ยังมีความจ าเป็นต๎องขาย
โดยพนักงานขายอยูํดี โดยเฉพาะร๎านที่ขายสินค๎า ซึ่งต๎องมีการสาธิต เชํน เครื่องส าอาง เครื่องใช๎ปรุง
อาหาร เครื่องเสียงรถยนต์ และเครื่องใช๎ไฟฟูา เป็นต๎น ภาพพจน์องร๎านค๎าปลีกสํวนหนึ่ง เกิดจาก
ความประทับใจของลูกค๎าที่ได๎รับจากพนักงานขาย  
 
มาตรฐานการจัดการวิสาหกิจชุมชน 
 

 หมวดที่ 1  การบริหารจัดการกลุํมและสมาชิก  ประกอบไปด๎วย  ด๎านโครงสร๎างองค์กร  
ด๎านการน าองค์กร  ด๎านการสื่อสารทบทวนและติดตาม  และด๎านความสามารถและการฝึกสอนการ
ท างาน 
 หมวดที่ 2  การบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า  ประกอบไปด๎วย  ด๎านการตลาดและ
ลูกค๎า  ด๎านการรับค าสั่งซื้อ 
 หมวดที่  3  การบริหารจัดการด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต  ประกอบไปด๎วย  
ด๎านการจัดซื้อและจัดหาวัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต  ด๎านการผลิตสินค๎า  ด๎านเครื่องมือ อุปกรณ์และ
สถานที่ผลิต  และด๎านการบรรจุและจัดสํงสินค๎า 
 หมวดที่  4  การบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน  ประกอบไปด๎วย  ด๎านรายรับ-รายจําย  
ด๎านต๎นทุนและก าไร  ด๎านการเงินของกลุํม  และด๎านทรัพย์สินและหนี้สิน 
 หมวดที่ 5  การปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืน  ประกอบไปด๎วย  การพัฒนาด๎านการ
เรียนรู๎ขององค์กร/พนักงาน  การพัฒนาด๎านเทคนิคและฝีมือการผลิต  การพัฒนาด๎านผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์  การพัฒนาปรับปรุงธุรกิจ  การพัฒนาด๎านการเพ่ิมผลผลิตและลดต๎นทุน  การพัฒนาด๎าน
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การจัดการทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล๎อม  การพัฒนาด๎านการพ่ึงพาตนเอง  และการอนุรักษ์
ฐานภูมิปัญญาท๎องถิ่น 
  
แนวทางการประเมินศักยภาพของผลิตภัณฑ์ชุมชน 
 
 กรมการพัฒนาชุมชน (2560)  ได๎ก าหนดหลักเกณฑ์การประเมินผลิตภัณฑ์ OTOP  เพ่ือใช๎
เครื่องหมายผลิตภัณฑ์ OTOP กรมการพัฒนาชุมชน  ดังตาราง 
 
ตารางที่ 2.4 เกณฑ์การประเมินผลิตภัณฑ์ OTOP 

  
ด้านที่ 1 ด้านคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 

1.1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ได๎รับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ระดับสากล (เชํน GMP/ GAP/ 
HACCP/ ISO  ฯลฯ) หรือมาตรฐานการสํงออก หรือมาตรฐานตามท่ีประเทศคูํค๎าก าหนด 

1.2 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ได๎รับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ภายในประเทศ (เชํน อย./ Primary  
GMP/มผช./มอก. ฯลฯ) หรือมาตรฐานที่ตลาดสินค๎าหรือกฎหมายก าหนด 

1.3 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ยังไมํได๎รับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ใดๆ 

ด้านที่ 2 ด้านศักยภาพการผลิต 

2.1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพในการผลิตสูง สามารถผลิตซ้ าในปริมาณและคุณภาพคงเดิม 
และผลิตได๎ 
ตามค าสั่งซื้อทั้งคุณภาพ และปริมาณในจ านวนมาก 

2.2 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพการผลิตปานกลาง  สามารถผลิตซ้ าในปริมาณและคุณภาพ
ใกล๎เคียงเดิม 

2.3 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพการผลิตต่ า ไมํสามารถผลิตซ้ าในปริมาณและคุณภาพคงเดิม 

ด้านที่ 3 ด้านกระบวนการผลิตและเทคโนโลยีที่ใช้ในการผลิต 
3.1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นโดยใช๎เทคโนโลยีที่เหมาะสม และกระบวนการผลิตที่ซับซ๎อน หรือ

ใช๎เทคโนโลยีและนวัตกรรมสมัยใหมํในการผลิตปริมาณมาก 
3.2 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช๎เทคโนโลยีที่เหมาะสม และกระบวนการผลิตไมํซับซ๎อน 
3.3 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีกระบวนการผลิตที่ยุํงยากซับซ๎อน ต๎องใช๎ทักษะฝีมือและความคิด

สร๎างสรรค์ และ 
ใช๎ระยะเวลานานในการผลิตปริมาณน๎อย 

ด้านที่ 4 ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์   
4.1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการออกแบบ และพัฒนาผลิตภัณฑ์/ และบรรจุภัณฑ์อยํางตํอเนื่อง  

ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย และมีรูปแบบเป็นที่นิยมของตลาด 
4.2 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีรูปแบบ หรือการออกแบบที่มีความโดดเดํนเฉพาะตัว เป็นงานหัตถกรรม
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ประณีตศิลป์ที่ต๎องใช๎ภูมิปัญญา ศิลปะ หรือลวดลายที่ต๎องใช๎ฝีมือ น าเสนอและสร๎างสรรค์
เป็นผลิตภัณฑ์  

4.3 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการพัฒนารูปแบบและพัฒนาบรรจุภัณฑ์แตํไมํตํอเนื่อง  ผลิตภัณฑ์ไมํมี 
ความหลากหลาย เทําท่ีควร 

4.4 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ขาดการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์/บรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ไมํ
หลากหลาย  
และรูปแบบไมํตรงกับความต๎องการของตลาด 

ด้านที่ 5 ด้านตลาดการจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์ 

5.1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการสํงออก หรือจ าหนํายในห๎างสรรพสินค๎าชั้นน า หรือสนามบิน หรือ
Modern Trade และมีการสํงออกในระยะยาวอยํางตํอเนื่อง 

5.2 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง มีกลุํมลูกค๎าเปูาหมายเฉพาะเจาะจงของผลิตภัณฑ์นั้นๆ (niche 
market) ซึ่งอาจมีจ าหนํายในห๎างสรรพสินค๎าชั้นน า หรือมีสถานที่จ าหนํายเฉพาะของ
ผลิตภัณฑ์ 

5.3 เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีจ าหนํายเฉพาะในตลาด/ร๎านค๎าที่อยูํในภูมิภาค ร๎านของฝาก/ของที่ระลึก 
ของจังหวัดหรือร๎านค๎าที่อยูํในสถานที่ทํองเที่ยว ห๎างในจังหวัด หรือมีสถานที่ฝากขายถาวร  
หรือมีผู๎มารับตํอเนื่อง เพื่อไปจ าหนํายตํอหรือน าไปบรรจุใหมํ 

5.4 เป็นผลิตภัณฑ์ที่จ าหนํายเฉพาะในร๎านค๎าชุมชน หรือตลาดในอ าเภอ/จังหวัด หรือขายปลีก
ทั่วไป 

 

ที่มา : (กรมการพัฒนาชุมชน, 2560) 
 
ข้อมูลพื้นฐานของพื้นที่ต าบลหนองพันจันทร์  

ความเป็นมา 
ต าบลหนองพันจันทร์ เดิมเป็นหมูํบ๎านหนึ่งของต าบลบ๎านคา ซึ่งมีพรานลําสัตว์คนหนึ่ง ชื่อ 

นายจันทร์ซึ่งชอบลําสัตว์ที่หนองน้ า ในหมูํบ๎านแหํงนี้เป็นประจ า ชาวบ๎าน จึงตั้งชื่อ ชื่อหมูํบ๎านนี้วํา 
"บ๎านหนองพรานจันทร์" และได๎เรียกกันเพ้ียนจนถึงปัจจุบันนี้วํา "บ๎านหนองพันจันทร์" ตํอมาได๎แยก
ต าบลตามพระราชบัญญัติปกครองท๎องถิ่น เป็นต าบลหนองพันจันทร์ และปัจจุบันได๎ยกฐานะเป็น 
องค์การบริหารสํวนต าบลหนองพันจันทร์ เป็นหนํวยการบริหารราชการซึ่งจัดตั้งเป็นองค์การบริหาร
สํวนต าบล ตามประกาศ ลงวันที่ 30 เดือน มีนาคม พ.ศ. 2539 พ้ืนที่อาณาเขตและความรับผิดชอบ
ในเขตพ้ืนที่ต าบลหนองพันจันทร์ เดิมมีจ านวน 9 หมูํบ๎าน และปัจจุบันได๎แยกหมูํบ๎าน เป็น 11 
หมูํบ๎าน 

 
 
 

 
 



49 

 

ที่ตั้ง  
ต าบลหนองพันจันทร์ เป็นต าบลหนึ่งในจ านวน 3 ต าบล ของอ าเภอบ๎านคา จังหวัด ราชบุรี 

ที่ตั้งของต าบลอยูํทางทิศเหนือ ของอ าเภอบ๎านคาและทางทิศตะวันตกของจังหวัดราชบุรี โดยอยูํ
ระหวํางเส๎นรุ๎งที่ 99 องศา 26 ลิปดาตะวันออก 11.4 ฟิลิปดาตะวันออก และระหวํางเส๎นแวงที่ 13 
องศา 28 ลิปดาเหนือ 24.1 ฟิลิปดาเหนือ มีความสูงจากระดับน้ าทะเล 212.00 เมตร  

เนื้อที่ 
มีเนื้อที่ทั้งหมด 143 ตารางกิโลเมตร การเดินทางหํางจากที่ท าการอ าเภอบ๎านคา โดยทาง

รถยนต์ประมาณ 8 กิโลเมตร หํางจากจังหวัดราชบุรีโดยทางรถยนต์ประมาณ 60 กิโลเมตร มีอาณา
เขตติดตํอกับพ้ืนที่ปกครองใกล๎เคียง ดังนี้ 

 

      ทิศเหนือ ติดตํอ ต าบลทําเคย  อ าเภอสวนผึ้ง 

      ทิศใต๎ ติดตํอ ต าบลบ๎านบึง  อ าเภอบ๎านคา 

      ทิศตะวันออก ติดตํอ ต าบลรางบัว  อ าเภอจอมบึง 

      ทิศตะวันตก ติดตํอ ต าบลบ๎านคา  อ าเภอบ๎านคา 
 

ภูมิประเทศ 
ลักษณะภูมิประเทศของต าบลหนองพันจันทร์ มีพื้นที่เป็นภูเขาและที่ราบบางสํวนเหมะแกํ การท าพืช
ไรํ ไม๎ผลและเลี้ยงสัตว์ โดยเฉพาะ การปลูกสับปะรด , การปลูกต๎นยางพาลา , การปลูกอ๎อย  

 
จ านวนหมู่บ้าน  

ต าบลหนองพันจันทร์ มีจ านวนหมูํบ๎านในเขต อบต. เต็ม 11 หมูํบ๎าน ดังนี้ 
             ชื่อ ครัวเรือน ชาย หญิง รวม 

       บ๎านทุํงมะลิคร๎อ 161 263 282 545 

       บ๎านหนองโก 200 297 260  557 

       บ๎านชํองลาภ 211 371 359 730 

       บ๎านหนองจอกบน 273 435 428 863 

       บ๎านหนองจอก 211 393 383 776 

       บ๎านหนองพันจันทร์ 215 292 292 584 

       บ๎านหนองธง 253 356 374 730 

       บ๎านหนองตาเล็ก 75 102 108 228 

       บ๎านทุํงหมูปลํอย 100 178 190 368 
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       บ๎านทุํงตาลับ 93  173 157 330 

       บ๎านทุํงมะลิคร๎อเหนือ 205 351 358 709 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

กนกวรรณ จันทอุดมสุข, ปาลิดา ศรีศรก าพล (2560) ท าการศึกษาแนวคิดผลิตภัณฑ์
สับปะรดกวน ในอ าเภอเมือง จังหวัด ประจวบคีรีขันธ์ และพัฒนาผลิตภัณฑ์สับปะรดกวนให๎เป็นอีก
หนึ่งทางเลือก เพ่ือเป็นของฝากประจ าจังหวัด ประจวบคีรีขันธ์ โดย ใช๎วิ ธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู๎ให๎
ข๎อมูลส าคัญที่ ใช๎ ในการศึกษาวิจัย คือ นักทํองเที่ยว ที่มาเที่ยวในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ อยํางน๎อย 1 ครั้งในระยะเวลา 12 เดือนที่ผํานมา และ มีการซื้อของฝากประเภท
ขนมจากอ าเภอเมือง จังหวัดประจวบคีรีขันธ์กลับไป จ านวน 2 กลุํ ม คือนักทํอง เที่ยวที่เคยซื้อ
สับปะรดกวน และนักทํองเที่ยวที่ไมํเคยซื้อสับปะรดกวน ใช๎แบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือใน การเก็บ
ข๎อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกจากนักทํองเที่ยว 2 กลุํม จ านวนทั้งสิ้น 29 คน น าแนวทางที่ได๎จากการ 
สัมภาษณ์เชิงลึกข๎างต๎นมาพัฒนาเป็นสับปะรดกวนในรูปแบบตําง ๆ และน าเข๎าไปอภิปรายสอบถาม
ความ คิดเห็น ในการสนทนากลุํมนักทํองเที่ยว 2 กลุํม จ านวนทั้งสิ้น 8 คน ผลการวิจัยพบวํา 
นักทํองเที่ยวเลือก ผลิตภัณฑ์สับปะรดกวนอัลมอนด์เป็นของฝาก โดยให๎มีสํวนผสมของอัลมอนด์บด
หยาบ ชิ้นเล็ก ๆ โรยไว๎ ด๎านนอกของสับปะรดกวนที่มีลักษณะหยาบ มีกากใย ชิ้นสี่เหลี่ยม พอดีค า สี
เหลืองอํอน รสชาติเปรี้ยว หวานมัน มีกลิ่นสับปะรดและกลิ่นอัลมอนด์ ทางด๎านบรรจุภัณฑ์ ต๎องการ
ให๎บรรจุในกลํองสี่เหลี่ยมทรงสูง เจาะกลํองเป็นรูปตาสับปะรด ให๎มองเห็นสินค๎าด๎านในปานกลาง สี
เงินวาว และมีภาพวาดลายเส๎นรูป สับปะรดสีเหลือง นูน มีมิติ วางอยูํด๎านหน๎าของกลํอง โดยหากมี
การจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดกวนอัล มอนด์ ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญจะตัดสินใจซื้อเพ่ือเป็นของฝาก
ประจ าจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

ณัฐิรา อํอนน๎อม(2557). ศึกษาวิจัยรื่อง การสร๎างมูลคําเพ่ิมผลิตภัณฑ์ชีสเชคไส๎สับปะรด ของ
กลุํมแมํบ๎านเกษตรกรทุํงเคล็ด หมูํที่ 2 ต าบลศาลาลัย อ าเภอสามร๎อยยอด จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
พบวํา ปัญหาที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ชีสเชค ได๎แกํ การแขํงขันทางการตลาดสูง คุณคําทางโภชนาการ
และบรรจุภัณฑ์ไมํเหมาะสม จึงท าการวิจัยเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับ
ผลิตภัณฑ์และตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคในยุคปัจจุบัน โดยศึกษาคุณคําทางโภชนาการ
และอายุการเก็บของผลิตภัณฑ์ รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให๎เหมาะสมและดึงดูดใจผู๎บริโภค 
ผลการวิจัยพบวํา ผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคในปัจจุบันที่รักสุขภาพ 
อีกทั้งสนับสนุนการใช๎วัตถุดิบในประเทศ เชํน ข๎าวกล๎องหอมนิลงอก เป็นการเพ่ิมเอกลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ให๎ดึงดูดใจผู๎บริโภคและเพ่ิมคุณคําทางโภชนาการของผลิตภัณฑ์ ส าหรับรูปแบบของบรรจุ
ภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้น พบวํามีข๎อมูลครบถ๎วนที่บํงบอกถึงผลิตภัณฑ์ เชํน ฉลากโภชนาการ รูป น้ าหนัก 
และข๎อมูลของผลิตภัณฑ์ เป็นต๎น อีกทั้งมีรูปลักษณ์ที่เป็นที่ดึงดูดใจแกํผู๎บริโภคอีกด๎วย อยํางไรก็ตาม
งานวิจัยนี้ ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในด๎านการตลาดที่จากเดิมจากร๎านขายของฝากเป็นตลาดเพ่ือ
สุขภาพ อาจมีการปรับเปลี่ยนรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให๎ดึงดูดใจมากขึ้น 
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ธันยมัย เจียรกุล (2559) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม๎แปรรูปของไทยของ
วัยรุํน ชาวจีนในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ส ารวจพฤติกรรมการเลือกซื้อผลไม๎แปรรูปของ
ไทย ของวัยรุํนชาวจีนที่มาศึกษาในประเทศไทย และ (2) ศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลไม๎ 
แปรรูปของไทยของวัยรุํนชาวจีนที่มาศึกษาในประเทศไทย เป็นการวิจัยแบบผสมทั้งเชิงปริมาณ และ
เชิงคุณภาพ โดยการใช๎แบบสอบถาม จ านวน 200 คน ใช๎การสุํมตัวอยํางแบบเจาะจง และ การ
สัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 5 คน โดยเป็นกลุํมที่ไมํได๎ตอบแบบสอบถาม ใช๎สถิติในการวิเคราะห์ ข๎อมูล
คือ ความถี่ ร๎อยละ คําเฉลี่ย สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คํา t-test คํา F-test และการถดถอย พหุคูณ 
ผลการวิจัยพบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย มีอายุระหวําง 21-24 ปีศึกษา อยูํชั้นปีที่ 
3 มีระยะเวลาที่อาศัยอยูํในประเทศไทย 1 ปีมีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนต่ ากวํา 5,000 บาท สํวนใหญํนิยม
ซื้อผลไม๎แปรรูปของประเทศไทยโดยมีความถ่ีในการซื้อผลไม๎แปรรูปของไทยเฉลี่ย ตํอสัปดาห์3-4 ครั้ง
ตํอสัปดาห์ มักจะซื้อผลไม๎แปรรูปของไทยที่ตลาดสด ซูเปอร์มาเก็ต/ไฮเปอร์ มาเก็ต สํวนใหญํซื้อผลไม๎
แปรรูปของไทยโดยเฉลี่ยตํอเดือนประมาณ 500 บาท สํวนเหตุผล ในการไมํซื้อผลไม๎แปรรูปของไทย
คือ ผลไม๎แปรรูปของไทยไมํมีชื่อเสียง มีสัดสํวนการซื้อผลไม๎ แปรรูปของไทยตํอการซื้อผลไม๎แปรรูป
โดยรวมเฉลี่ยตํอสัปดาห์อยูํระหวําง 1-25% ชื่นชอบผลไม๎ แปรรูปของไทยมากที่สุดคือ ทุเรียนทอด 
และสํวนใหญํเห็นวําปัจจัยในการเลือกซื้อผลไม๎แปรรูป ของไทยที่ให๎ความสนใจเป็นอันดับแรก คือ 
ราคา และเห็นด๎วยมากที่สุดวําปัจจัยที่มีผลตํอ การตัดสินใจเลือกซื้อผลไม๎แปรรูปของไทยคือ 
เครื่องหมายรับรองคุณภาพ เมื่อศึกษาปัจจัยตํางๆ ที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้ อผลไม๎แปรรูปของไทย
พบวํา ปัจจัยทางสังคมและปัจจัยทางทัศนคติสํง ผลตํอการตัดสินใจซื้อของวัยรุํนชาวจีนอยํางมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และมีคํา Adjusted R2 = 0.854 

ผกายมาศ สิงห์ขร (2550) ศึกษาเรื่อง การตลาดสับปะรดของเกษตรกรต าบลบ๎านเสด็จ 
อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง เพ่ือศึกษาด๎านการตลาดและปัญหาของของเกษตรกรที่ขึ้นทะเบียนไว๎กับ 
อบต. พบวํา เกษตรกรสํวนใหญํมีวิธีทางการตลาดคือ ขายให๎กับพํอค๎าคนกลางมากที่สุด รองลงมาคือ
วิธีการขายเขียว และการขายปลีกตามล าดับ และพบวําปัจจัยที่สํงผลกระทบตํอยอดขายสับปะรดที่
มากที่สุดคือ ภาวะเศรษฐกืจของประเทศ การตํอรองระหวํางผุ๎ผลิตกับพํอค๎าคนกลาง สํวนปัญหา
อุปสรรคด๎านการตลาดพบวําเกษตรกรสํวนใหญํพบกับราคาผลผลิตตกต่ ารองลงมาคือ ตลาดรับซื้อ
ผลผลิตมีน๎อย 

พรรณวดี ทองแดง(2545) ศึกษาเรื่อง การผลิตและการตลาดสับปะรด จังหวัดเพชรบุรี  เพ่ือ
ศึกษาสภาพการผลิตและการตลาดสับประรดพบวํา ด๎านสภาพการผลิตมีเจ๎าหน๎าที่จากกรมสํงเสริม
การเกษตรเป็นผู๎ให๎ความรู๎และฝึกอบรม ลักษณะการปลูกเป็นแบบแถวคูํใช๎หนํอเป็นวัสดุปลุก ไมํมีการ
คัดขนาดหนํอ ไมํมีการให๎น้ า มีการใช๎ปุ๋ยเคมีและสารปูองการศัตรูพืช ด๎านการตลาด สํวนใหญํมีการ
จ าหนํายให๎กับโรงงานอุตสาหกรรมแปรรูป โดยไมํมีการท าสัญญาข๎อตกลงซื้อขาย เกษตรกรสํวนใหญํ
น าผลผลิตไปสํงเองและพอใจกับมาตรฐานในการรับซื้อของโรงงาน ปัญหาการผลิตและการตลาดที่พบ
คือ ปัญหาเรื่องหนู โรคแมลง สารก าจัดวัชพืข ปัญหาเงินทุนในการผลิต ปัญหาปุ๋ยเคมี และเกษตรกร
สํวนใหญํเห็นวํา ภาครัฐควรสํงเสริมให๎มีการประกัยราคาชํวงผลผลิตออกสูํตลาดจ านวนมาก 
สมชาย  เพชรเกํา  กัญญา  กาศิริพิมาน  และกาญจนา  เกียรติมณีรัตน์  (2561)  ได๎ศึกษาวิจัยเรื่อง
การสํงเสริมศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํมวิสาหกิจชุมชนแปรรูปสับปะรดบ๎านห๎วยหลวงพัฒนา 
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ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง   ผลการวิจัยศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํมวิสาหกิจชุมชนแปรรูป
สับปะรดบ๎านห๎วยหลวงพัฒนา ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 1) ศักยภาพด๎านการผลติและ
เทคโนโลยี  1.1)  องค์ประกอบด๎านความพอประมาณศักยภาพที่ส าคัญที่สุดในคือการผลิตสินค๎าใน
ปริมาณที่พอดี  มีการปลูกพืชหลายชนิด และเลี้ยงสัตว์ควบคูํไปด๎วย องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล
คือ การน าเอาภูมิปัญญาท๎องถิ่นมาใช๎อยํางเหมาะสม  องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัวคือ การ
ปรับเปลี่ยนแผนการผลติตามสถานการณ์และสภาพแวดล๎อมอยูํเสมอ  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไข การ
มีความรู๎คือ การน าเอาความรู๎ที่มีมาใช๎ในการผลิต  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรมคือ การ
ก าจัดของเหลือยํางถูกวิธีและใช๎ประโยชน์จากของเหลือในกระบวนการผลิตได๎อยํางดี  1.2) กลุํมการ
ท าสับปะรดกวน ศักยภาพที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ  คือการผลติสินค๎า
เทําท่ีมีวัตถุดิบเหลือจากการขาย องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผลคือการน าเอาความรู๎และภูมิปัญญา
ท๎องถิ่นมาใช๎ในการผลิต  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม คือการผลิตด๎วยความสะอาด และ
ปลอดภัยจนท าให๎ได๎รีบการรับรองจากองค์การอาหารและยา ทั้งนี้ในสํวนขององค์ประกอบด๎านการมี
ภูมิคุ๎มกันในตัว  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎ของกลุํมการท าสับปะรดกวนอาจไมํมีการ
น ามาใช๎เทําที่ควร   1.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความ
พอประมาณ คือ การเน๎นใช๎วัตถุดิบจากสิ่งที่มีอยูํในบ๎านของตนเองมาใช๎ในการผลิต องค์ประกอบด๎าน
ความมีเหตุผลคือ การวางแผนเตรียมการผลิตอยูเสมอ  องค์ประกอบด๎านความมีภูมิคุ๎มกันในตัวคือ
การปรับเปลี่ยนการผลิตและพัฒนาการผลิตอยูํเสมอ  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎คือการหา
ความรู๎เพ่ิมเติมเพ่ือให๎กลุํมสามารถน าความรู๎ที่ได๎มาตํอยอดได๎  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมี
คุณธรรม คือการควบคุมคุณภาพการผลิตให๎มีคุณภาพอยูํเสมอ  2) ศักยภาพด๎านการตลาด 2.1) กลุํม
ผู๎ปลูกสับปะรด ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการ
ขายตามราคาที่ท๎องตลาดก าหนด  องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผลคือ การจัดสรรและเลือกชํองทาง
การจัดจ าหนํายสินค๎า  องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  คือการส ารวจความต๎องการของตลาด
เพ่ือประเมินสถานการณ์ทางการตลาด  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎ คือการพัฒนาความรู๎
และความสามารถเพ่ือท าการตลาดสูํตํางประเทศ  ทั้งนี้กลุํมผู๎ปลูกสับปะรดไมํได๎เน๎นเงื่อนไขด๎านการมี
คุณธรรมด๎านการตลาดมากนัก  2.2) กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุด
ในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการเลือกขายผลิตภัณฑ์เทําที่ผลิตได๎   สํวนองค์ประกอบ
ด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม  คือการวัดปริมาณของสินค๎าที่ขายอยํางเที่ยงตรงและการดู แลเรื่อง
สารเคมีตกค๎างในผลิตภัณฑ์  ทั้งนี้กลุํมการท าสับปะรดกวนไมํได๎เน๎นในเรื่ององค์ประกอบด๎านความมี
เหตุผล  การมีภูมิคุ๎มกันในตัว  และเงื่อนไขการมีความรู๎ด๎านการตลาดเทําที่ควร  เนื่องจากไมํสามารถ
รวมกลุํมได๎อยํางจริงจัง 2.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวิภาพ  ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุดใน
องค์ประกอบด๎านความพอประมาณ การผลิตสินค๎าขายตามความต๎องการขอตลาด  องค์ประกอบ
ด๎านความมีเหตุผล  การพิจารณาตลาดและเลือกน าสินค๎าไปขายตามชํองทางการจ าหนํายตําง ๆ   
องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  การส ารวจความพึงพอใจของลูกค๎าอยูํเสมอเพ่ือให๎ทราบ
แนวทางในการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความต๎องการของตลาด  ทั้งนี้กลุํมการท าปุ๋ยหมักไมํได๎
เน๎นเรื่องขององค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎ด๎านการตลาด เนื่องจากเห็นวําทุกครัวเรือนสามรถ
ผลิตใช๎เองได๎ สํวนองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขคุณธรรมคือการก าหนดราคาขายปุ๋ยที่เหมาะสม    3) 
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ศักยภาพด๎านการเงิน 3.1) กลุํมผู๎ปลูกสับปะรดศักยภาพด๎านการเงินที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎าน
ความพอประมาณ คือการท าการเกษตรตามเงินที่มีไมํกู๎ยืมมาลงทุน  องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  
คือค านึงถึงต๎นทุนอยูํเสมอ  องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  คือมีการวางแผนการเงินในการ
ปลูกเสมอ  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎  คือการน าความรู๎ เกี่ยวกับการท าบัญชีมา
ประยุกต์ใช๎ในการก าหนดและวางแผนการเงิน  ทั้งนี้ในสํวนของเงื่อนไขด๎านการมีคุณธรรม กลุํมผู๎ปลูก
สับปะรดไมํได๎ให๎ความส าคัญกับการรวมกลุํมเพ่ือท าบัญชีและตรวจสอบความโปรํงใสของสมาชิกแตํ
ละคน  3.2) กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพที่ส าคัญที่สุดด๎านการเงินในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไข
การมีความรู๎  คือความพยายามในการน าเอาความรู๎ด๎านการท าบัญชีมาประยุกต์ใช๎กับการท าบัญชี
และการเงินของกลุํม สํวนองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ ด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  และด๎าน
เงื่อนไขการมีคุณธรรมในด๎านการเงินนั้น กลุํมการท าสับปะรดกวนไมํได๎มีการน าเอาหลักดังกลําวมาใช๎
เลยเนื่องจากกลุํมไมํสามารถรวมตัวกันได๎   3.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพด๎านการเงินที่
ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการใช๎ต๎นทุนของตนเอง ไมํได๎มีการกู๎ยืมเพ่ือมา
ลงทุน  องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  คือการจัดทุนส ารองส าหรับกลุํม ทั้งนี้องค์ประกอบ
ด๎านความมีเหตุผล  เงื่อนไขการมีความรู๎ และเงื่อนไขด๎านคุณธรรมในสํวนของการเงินนั้น กลุํมการท า
ปุ๋ยหมักชีวภาพไมํได๎มีการเน๎นหรือให๎ความส าคัญแตํอยํางใด  4) ศักยภาพด๎านกาบริหารงานบุคคล   
4.1) กลุํมผู๎ปลูกสับปะรด ศักยภาพด๎านการบริหารงานบุคคล ที่ส าคัญที่สุดองค์ประกอบด๎านความ
พอประมาณ คือการชํวยเหลือพ่ึงพาอาศัยกันในระหวํางกลุํมผู๎ปลูกสับปะรดด๎วยกันเอง องค์ประกอบ
ด๎านความมีเหตุผล คือการค านึงถึงการสร๎างความรู๎ให๎กับสมาชิกในกลุํมเพ่ือพัฒนาความสามารถของ
สมาชิกในกลุํม องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว คือการถํายทอดความรู๎สูํรุํนลูกรุํนหลาน 
องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎  คือการสร๎างองค์ความรู๎ให๎กับสมาชิกภายในกลุํมด๎วยวิธีการ
ฝึกอบรม รวมถึงการน าเอาความรู๎ที่ได๎จากการอบรมมาประยุกต์ใช๎อยํางเต็มความสามารถ ทั้งนี้กลุํมผู๎
ปลูกสับปะรดไมํได๎เน๎นและให๎ความส าคัญในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรมของการ
บริหารงานบุคคล    4.2) กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพด๎านการบริหารงานบุคคลทีส าคัญที่สุด
ในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม คือการจํายคําตอบแทนให๎กับสมาชิกที่มีสํวนรํวมกันผลิต
อยํางเหมาะสม  สํวนองค์ประกอบด๎านความ พอประมาณ ความมีเหตุผล การมีภูมิคุ๎มกันในตัว และ
เงื่อนไขการมีความรู๎นั้นลุํมการท าสับปะรดกวนไมํไดมีการเน๎นหรือท าตามหลักเศรษฐกิจพอเพียง  
เนื่องจากไมํสามารถรวมกลุํมสมาชิกได๎   4.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพด๎านการ
บริหารงานบุคคลที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการไมํจ๎างงานคนภายนอก
มาผลิตปุ๋ยหมักชีวภาพ องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  คือการวางแผนการประชุม และการแบํง
หน๎าที่ความรับผิดชอบให๎กับสมาชิกภายในกลุํม องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว คือการแนะน า
ความรู๎  สํงเสริม และถํายทอดความรู๎ให๎กับผู๎อื่นและคนในครอบครัว  ทั้งนี้กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ
ไมํมีการใช๎องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎และการมีคุณธรรมภายในกลุํม เนื่องจากสมาชิก
ภายในกลุํม ไมํได๎ให๎ความส าคัญกับกลุํมเทําที่ควร  และการคัดเลือกตัวแทนของกลุํมตามต าแหนํง
ตํางๆ ไมํได๎มีการคัดเลือกอยํางชัดเจน   
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ชาญชัย  สุขสกุล (ม.ป.ป.) ได๎ศึกษาวิจัยการพัฒนารูปแบบการจัดการการตลาดธุรกิจชุมชน
เพ่ือการพ่ึงพาตนเองตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงประเภทธุรกิจเกษตรของเกษตรกรปลูกมะขามหวาน
เพ่ือการคาจังหวัดเพชรบูรณ ผลการวิจัย พบวํา รูปแบบการจัดการการตลาดธุรกิจชุมชนเพ่ือการ
พ่ึงพาตนเองตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงนั้น ชุมชนจะตองรวมมือกันด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เริ่ม
ตั้งแตการจัดตั้งองคกร  การแบงงานกันท า ตามความถนัด เพ่ือรวมกันคิดรวมกันวางแผนการตลาด
ตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง  และมีการวิจัยการตลาด  นอกจากนี้ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ การมี
ตราสินคา  การตั้งราคา และการพัฒนาชองทางการจัดจ าหนายที่เหมาะสมตอไป ส าหรับการผลิต     
ตองเนนการพ่ึงพาธรรมชาติใหมากที่สุด โดยลดการใชสารเคมีหรือไมใชสารเคมีเลย การผลิตตองมี
มาตรฐาน มีความปลอดภัยตอผูบริโภค การรวมกันคิดหาทางลดตนทุนใหต่ าที่สุดในทุกขั้นตอนทั้งการ
ผลิต รวมถึงการที่สมาชิกกลุมธุรกิจชุมชนตองมีการด าเนินชีวิตที่สอดคลองกับแนววิถีเศรษฐกิจ
พอเพียงดวย   

อัญชัญ  จงเจริญ (2554) ได๎ศึกษาวิจัยเรื่องการพัฒนารูปแบบ และมาตรฐานการจัดการ
ธุรกิจร๎านจ าหนํายสินค๎า OTOP และของฝากชุมชนจังหวัดระนอง  ข๎อมูลปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎า OTOP และของฝากชุมชน จังหวัดระนอง พบวํา แสดงระดับความพึงพอใจของ
ลูกค๎าในการตัดสินใจซื้อสินค๎า OTOP และของฝากชุมชน จังหวัดระนอง ด๎านผลิตภัณฑ์  โดยลูกค๎ามี
ความพึงพอใจในด๎านชื่อเสียงของผู๎ลิต/ แหลํงผลิตอยูํในระดับปานกลาง  ความปลอดภัยจากสาร
ปนเปื้อน  ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมากที่สุด หีบหํอที่ใช๎บรรจุ ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํใน
ระดับมาก  ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของท๎องถิ่น ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก  และ
ประโยชน์ใช๎สอย ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก  ด๎านราคาลูกค๎ามีความพึงพอใจในราคา
เหมาะสมอยูํในระดับปานกลาง ด๎านการจัดจ าหนําย  ลูกค๎ามีความพึงพอใจเกี่ยวกับสถานที่วาง
จ าหนํายอยูํในระดับมาก  ความสะดวกในการหาซื้อสินค๎า  ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก การ
จัดวางสินค๎าและการตกแตํงร๎านลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก บรรยากาศของสถานที่
จ าหนําย  ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก และท าเลที่ตั้งร๎านสะดวกตํอการเดินทาง ลูกค๎ามี
ความพึงพอใจอยูํในระดับมาก  ด๎านการสํงเสริมการตลาด ลูกค๎ามีความพึงพอใจเกี่ยวกับการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์อยูํในระดับมาก การลด แลก แจก แถม ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับปานกลาง 
การให๎ค าแนะน าสินค๎าของผู๎ขาย  ลูกค๎ามีความ  พึงพอใจอยูํในระดับมาก  ผู๎ขายมีอัธยาศัยดี  ลูกค๎ามี
ความพึงพอใจอยูํในระดับมาก และผู๎ขายแตํงกายสะอาดเรียบร๎อย ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับ
มาก  ข๎อมูลลักษณะสินค๎า OTOP และของฝากชุมชน จังหวัดระนองที่ลูกค๎าต๎องการ พบวํา ลักษณะ
ความพึงพอใจในสินค๎า OTOP และของฝากชุมชนจังหวัดระนอง โดยแบํงตามรายละเอียด พบวํา  
ด๎านคุณภาพลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมากที่สุด ความคุ๎มคํากับราคา ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํ
ในระดับมาก  เป็นสินค๎าของที่ระลึกจากธุรกิจชุมชนลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก  มีรูปแบบ
เป็นสากล ทันสมัย ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับมาก และสะท๎อนภูมิ ปัญญาชาวบ๎าน ลูกค๎ามี
ความพึงพอใจอยูํในระดับมากที่สุด ข๎อมูลปัญหาและอุปสรรคในการซื้อสินค๎า OTOP และของฝาก
ชุมชนจังหวัดระนอง พบวํา  ปัญหาและอุปสรรคในการซื้อสินค๎า OTOP ของฝากชุมชน จังหวด
ระนอง โดยลูกค๎ามีระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับความหลากหลายของสินค๎าที่วางจ าหนํายอยูํในระดับ
ปานกลาง ความสวยงามของหีบหํอ ลูกค๎าพึงพอใจอยูํในระดับปานกลาง มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
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ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํในระดับปานกลาง และการบริการของผู๎ขาย ลูกค๎ามีความพึงพอใจอยูํใน
ระดับมาก  ข๎อมูลความต๎องการในการพัฒนา ปรับปรุงและแก๎ไข พบวํา  ลูกค๎าให๎ระดับความต๎องการ
ให๎มีกาพัฒนา ปรับปรุง และแก๎ไขในเกี่ยวกับคุณภาพสินค๎า อยูํในระดับมากที่สุด ด๎านราคา อยูํใน
ระดับมากที่สุด ด๎านการควบคุม สินค๎าในราคายุติธรรม อยูํในระดับมากที่สุด ด๎านการให๎บริการและ
อัธยาศัยของผู๎ขาย อยูํในระดับ มาก  และท าเลที่ตั้งของแหลํงจัดจ าหนํายอยูํในระดับมาก  

ขวัญกมล ดอนขวา (2556)  ได๎ศึกษาวิจัย  เรื่องการจัดการธุรกิจชุมชนบนพ้ืนฐานปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง  ผลการศึกษาพบวํา การจัดการด๎านการผลิต การจัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ 
การจัดการด๎านการตลาด และการจัดการการเงินและบัญชี เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของการจัดการ
ธุรกิจชุมชน สํวน ความพอประมาณ ความมีเหตุผล การมีภูมิคุ๎มกันในตัวที่ดี ความรู๎ และคุณธรรม 
เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของแนวคิดปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง  ด๎านการประยุกต์ใช๎ แนวคิด
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงในด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัวที่ดีและความมีเหตุผล มีผลกระทบ ทางตรง
ตํอการจัดการธุรกิจชุมชนด๎านการผลิตมากที่สุด   นอกจากนี้ยังพบวํา กลุํมอาชีพใช๎เงื่อนไขความรู๎มา
เป็นหลักในการพิจารณาการ จัดการธุรกิจชุมชนด๎านการผลิต มากกวําเงื่อนไขคุณธรรม   กลุํมอาชีพมี
รายได๎เฉลี่ยตํอเดือนอยูํในระดับสูงมากเพียงใด มีระยะเวลาด า เนินการมายาวนาน และการได๎รับการ
อบรมของสมาชิกในแตํละกลุํมอาชีพเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจชุมชน จะ ท าให๎สามารถประสบ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจของกลุํมอาชีพเพ่ิมยิ่งขึ้น   

กฤษณ์ ทัพจุฬา (2558)  ได๎ศึกษาวิจัยเรื่อง ความส าเร็จของธุรกิจร๎านค๎าปลีกแบบดั้งเดิม ใน
เขตกรุงเทพมหานคร    ผลการศึกษาพบวํา ความส าเร็จของธุรกิจร๎านค๎าปลีกแบบดั้งเดิม จากอิทธิพล
รวมจะพบวําเกิดจาก ความสามารถในการบริหาร   การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค๎า  การสร๎าง
ภาพลักษณ์ทางธุรกิจ  และการจัดการสํวนประสมทางการตลาด ตามล าดับ ข๎อเสนอแนะจากการวิจัย
ครั้งนี้ พบวําความสามารถในการบริหารร๎านค๎าปลีกแบบดั้งเดิม ผู๎ประกอบ การต๎องมุํงเน๎นเรื่องระบบ
การบริหารในด๎านตําง ๆ เชํน การจัดการระบบการเงิน การควบคุมรายจําย ระบบ สารสนเทศ การใช๎
เทคโนโลยีด๎านคอมพิวเตอร์ใช๎ในการจัดเก็บข๎อมูลอยํางเป็นระบบ การจัดการการสื่อสาร  ที่มี
ประสิทธิภาพ เพ่ือให๎เกิดภาพลักษณ์ในการให๎บริการและพูดถึงบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ 

อัปสร อีซอ  และคณะ (2559) ได๎ท าการวิจัยการถอดบทเรียนการด าเนินงานด๎านการตลาด 
ของธุรกิจโอทอประดับ 5 ดาว ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดยะลา  โดยมีวัตถุประสงค์วิจัยเพ่ือถอด
บทเรียนการด าเนินงานด๎านการตลาด ปัญหาและ แนวทางแก๎ไขปัญหาด๎านการตลาดของธุรกิจโอทอ
ประดับ 5 ดาว ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดยะลา   ผลการวิจัย  พบวํา  1)  การด าเนินงานด๎าน
การตลาดของธุรกิจโอทอประดับ 5 ดาว เน๎นตลาดเปูาหมายคนวัยท างาน อายุ 30 ปีขึ้นไป รายได๎
ระดับปานกลางหรือมากกวํา  ธุรกิจเน๎นจัดท าผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ให๎ได๎คุณภาพและมีอัตลักษณ์
เฉพาะ ภายใต๎ราคาที่เทํากันหรือสูงกวํา คูํแขํงขัน จัดจ าหนํายแบบหลากหลายชํองทาง และสํงเสริม
การตลาดแบบผสมผสาน    2) ปัญหาและแนวทางแก๎ไขปัญหาการด าเนินงานด๎านการตลาดของ
ธุรกิจโอทอประดับ 5 ดาว พบวํา  1) ปัญหาด๎านผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ที่ไมํได๎มาตรฐาน ซึ่งธุรกิจ
แก๎ไขโดยเน๎นการสื่อสารถึงบุคคลที่เกี่ยวข๎อง  2) ปัญหาการขาดความพร๎อมด๎านการจัดจ าหนําย 
แก๎ไขโดยจัดหาเครือขํายด าเนินการขายแทน  3) ปัญหาการขาดทักษะภาษาอังกฤษในการขาย  แก๎ไข
โดยการอาศัยเครื่องคิดเลข  แอพพลิเคชั่นแปลภาษา  รวมถึงเพ่ือนชํวย   
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ชนาธิป จันทร์เรือง  นพคุณ บัวมณี  และ พิทักษ์ ศิริวงศ์  (2560) ได๎ศึกษาวิจัย  การสร๎าง
มูลคําเพ่ิมและชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์น ้าตาลโตนดผง กรณีศึกษา : น ้าตาลโตนดผงเสนํห์
เมืองเพชร อ าเภอ ทํายาง จังหวัดเพชรบุรี ในสํวนของการสรุปและอภิปรายผลการวิจั ย  ได๎แกํ  
การศึกษาเรื่องการสร๎างมูลคําเพ่ิมและชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์น ้าตาลโตนดผง กรณีศึกษา : 
น ้าตาลโตนด ผง เสนํห์เมืองเพชร อ าเภอทํายาง จังหวัดเพชรบุรี 1) การสร๎างมูลคําเพ่ิมเป็นการตํอ
ยอดจากทรัพยากรที่มี อยูํภายในจังหวัดเพชรบุรี น ามาสร๎างมูลคําเพ่ิมท าให๎สินค๎ามี ราคาที่สูงขึ้น 
และยังเป็นการชํวยเหลือเกษตรกรภายในจังหวัด ให๎มีอาชีพและรายได๎ โดยการสร๎างมูลคําเพ่ิมน าไปสูํ
การเพ่ิม ยอดขายของผลิตภัณฑ์น ้าตาลโตนดในปัจจุบันให๎เพ่ิมมากขึ้น  ดังนั้นการสร๎างมูลคําเพ่ิม
ให๎กับผลิตภัณฑ์จะสามารถท าให๎ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพสูงขึ้น สามารถชํวยให๎ลูกค๎าตัดสินใจ เลือก
ซื้อ ชํวยเพิ่มอัตราการซื้ อผลิตภัณฑ์จากลูกค๎า ทั้งลูกค๎าราย เกําที่นิยมบริโภคน ้าตาลโตนดผง และชัก
จูงลูกค๎ารายใหมํให๎ เกิดการทดลองซื้อสินค๎า เพ่ือเพ่ิมความได๎เปรียบในการแขํงขัน ให๎เหนือกวําคูํแขํง
และยังเป็นการกระจายข๎อมูลเกี่ยวกับน ้าตาล โตนดผงให๎กลุํมลูกค๎าได๎รับรู๎มากขึ้น    2) ชํองทางการ
จัดจ าหนําย โดยการกระจายผลิตภัณฑ์ น ้าตาลโตนดผงไปในตลาดที่แตกตํางกัน เนื่องจากตลาดที่มีอยูํ 
ในปัจจุบันสํงผลส าคัญตํอการสร๎างโอกาสให๎แกํผลิตภัณฑ์น ้าตาลโตนดผงในการเข๎าสูํตลาดใหมํได๎งําย
ขึ้น ทั้งตลาดระดับ จังหวัด ระดับประเทศและระดับโลกการสร๎างการรับรู๎ให๎เกิดขึ้นกับผู๎บริโภคจะ
สามารถเพ่ิมการขยายตัวของตลาดได๎อยํางมี ประสิทธิภาพสํงผลให๎ขยายชํองทางการจัดจ าหนําย
ได๎มากขึ้น ผู๎บริโภคสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ได๎งํายกวําที่ผํานมา 3)  ปัญหาและอุปสรรคของผลิตภัณฑ์
น ้าตาลโตนดผง สามารถน ามาเป็นแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ ตอบสนองตํอความ
ต๎องการของตลาดในปัจจุบันและในอนาคต เพ่ิมชํองทางการจัดจ าหนํายใหมํ ๆ ซึ่งจะชํวยให๎ผู๎บริโภค
เกิด ความสะดวกในการซื้อสินค๎า เชํน เพ่ิมชํองทางการสั่งซื้อผําน ทางอินเตอร์เน็ต ซึ่งการเพ่ิม
ชํองทางจะสํงผลให๎ผู๎บริโภค ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์น ้าตาลโตนดผง การท าให๎ผลิตภัณฑ์ น ้าตาลโตนด
ผงที่มีรูปแบบและเทคโนโลยีในการผลิตที่น าสมัย มาเป็นจุดเดํนในการสร๎างชื่อเสียงให๎กับผลิตภัณฑ์ 
ท าให๎กลายเป็นของฝากที่ขึ้นชื่อของจังหวัดเพชรบุรี ซึ่งสํงผลตํอการ ตัดสินใจในการเลือกซื้อของฝาก
ของผู๎บริโภค เป็นการ ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคให๎มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

สมชาย  เพชรเกํา  กัญญา  กาศิริพิมาน   และกาญจนา  เกียรติมณีรัตน์  (2561)  ได๎
ศึกษาวิจัยเรื่องการสํงเสริมศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํมวิสาหกิจชุมชนแปรรูปสับปะรดบ๎านห๎วย
หลวงพัฒนา ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง   ผลการวิจัยศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํมวิสาหกิจ
ชุมชนแปรรูปสับปะรดบ๎านห๎วยหลวงพัฒนา ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 1) ศักยภาพด๎านการผลติ
และเทคโนโลยี  1.1)  องค์ประกอบด๎านความพอประมาณศักยภาพที่ส าคัญที่สุดในคือการผลิตสินค๎า
ในปริมาณที่พอดี  มีการปลูกพืชหลายชนิด และเลี้ยงสัตว์ควบคูํไปด๎วย องค์ประกอบด๎านความมี
เหตุผลคือ การน าเอาภูมิปัญญาท๎องถิ่นมาใช๎อยํางเหมาะสม  องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว
คือ การปรับเปลี่ยนแผนการผลติตามสถานการณ์และสภาพแวดล๎อมอยูํเสมอ  องค์ประกอบด๎าน
เงื่อนไข การมีความรู๎คือ การน าเอาความรู๎ที่มีมาใช๎ในการผลิต  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมี
คุณธรรมคือ การก าจัดของเหลือยํางถูกวิธีและใช๎ประโยชน์จากของเหลือในกระบวนการผลิตได๎อยํางดี  
1.2) กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ  คือการ
ผลติสินค๎าเทําที่มีวัตถุดิบเหลือจากการขาย องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผลคือการน าเอาความรู๎และ
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ภูมิปัญญาท๎องถิ่นมาใช๎ในการผลิต  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม คือการผลิตด๎วยความ
สะอาด และปลอดภัยจนท าให๎ได๎รีบการรับรองจากองค์การอาหารและยา ทั้งนี้ ในสํวนของ
องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎ของกลุํมการท า
สับปะรดกวนอาจไมํมีการน ามาใช๎เทําที่ควร   1.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพที่ส าคัญที่สุด
ในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือ การเน๎นใช๎วัตถุดิบจากสิ่งที่มีอยูํในบ๎านของตนเองมาใช๎ใน
การผลิต องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผลคือ การวางแผนเตรียมการผลิตอยูเสมอ  องค์ประกอบด๎าน
ความมีภูมิคุ๎มกันในตัวคือการปรับเปลี่ยนการผลิตและพัฒนาการผลิตอยูํเสมอ  องค์ประกอบด๎าน
เงื่อนไขการมีความรู๎คือการหาความรู๎ เพ่ิมเติมเพ่ือให๎กลุํมสามารถน าความรู๎ที่ได๎มาตํอยอดได๎  
องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม คือการควบคุมคุณภาพการผลิตให๎มีคุณภาพอยูํเสมอ  2) 
ศักยภาพด๎านการตลาด 2.1) กลุํมผู๎ปลูกสับปะรด ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุดใน
องค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการขายตามราคาที่ท๎องตลาดก าหนด  องค์ประกอบด๎าน
ความมีเหตุผลคือ การจัดสรรและเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎า  องค์ประกอบด๎านการมี
ภูมิคุ๎มกันในตัว  คือการส ารวจความต๎องการของตลาดเพ่ือประเมินสถานการณ์ทางการตลาด  
องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎ คือการพัฒนาความรู๎และความสามารถเพ่ือท าการตลาดสูํ
ตํางประเทศ  ทั้งนี้กลุํมผู๎ปลูกสับปะรดไมํได๎เน๎นเงื่อนไขด๎านการมีคุณธรรมด๎านการตลาดมากนัก  2.2) 
กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ 
คือการเลือกขายผลิตภัณฑ์เทําที่ผลิตได๎   สํวนองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรม  คือการวัด
ปริมาณของสินค๎าที่ขายอยํางเท่ียงตรงและการดูแลเรื่องสารเคมีตกค๎างในผลิตภัณฑ์  ทั้งนี้กลุํมการท า
สับปะรดกวนไมํได๎เน๎นในเรื่ององค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  การมีภูมิคุ๎มกันในตัว  และเงื่อนไขการ
มีความรู๎ด๎านการตลาดเทําที่ควร  เนื่องจากไมํสามารถรวมกลุํมได๎อยํางจริงจัง 2.3) กลุํมการท าปุ๋ย
หมักชีวิภาพ  ศักยภาพด๎านการตลาดที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ การผลิต
สินค๎าขายตามความต๎องการขอตลาด  องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  การพิจารณาตลาดและเลือก
น าสินค๎าไปขายตามชํองทางการจ าหนํายตําง ๆ   องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  การส ารวจ
ความพึงพอใจของลูกค๎าอยูํเสมอเพ่ือให๎ทราบแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความ
ต๎องการของตลาด  ทั้งนี้กลุํมการท าปุ๋ยหมักไมํได๎เน๎นเรื่องขององค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎
ด๎านการตลาด เนื่องจากเห็นวําทุกครัวเรือนสามรถผลิตใช๎เองได๎ สํวนองค์ประกอบด๎านเงื่อนไข
คุณธรรมคือการก าหนดราคาขายปุ๋ยที่เหมาะสม    3) ศักยภาพด๎านการเงิน 3.1) กลุํมผู๎ปลูกสับปะรด
ศักยภาพด๎านการเงินที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการท าการเกษตรตาม
เงินที่มีไมํกู๎ยืมมาลงทุน  องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  คือค านึงถึงต๎นทุนอยูํเสมอ  องค์ประกอบ
ด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  คือมีการวางแผนการเงินในการปลูกเสมอ  องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมี
ความรู๎  คือการน าความรู๎เกี่ยวกับการท าบัญชีมาประยุกต์ใช๎ในการก าหนดและวางแผนการเงิน  ทั้งนี้
ในสํวนของเงื่อนไขด๎านการมีคุณธรรม กลุํมผู๎ปลูกสับปะรดไมํได๎ให๎ความส าคัญกับการรวมกลุํมเพ่ือท า
บัญชีและตรวจสอบความโปรํงใสของสมาชิกแตํละคน  3.2) กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพที่
ส าคัญที่สุดด๎านการเงินในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎  คือความพยายามในการน าเอา
ความรู๎ด๎านการท าบัญชีมาประยุกต์ใช๎กับการท าบัญชีและการเงินของกลุํม สํวนองค์ประกอบด๎าน
ความพอประมาณ ด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว  และด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรมในด๎านการเงินนั้น กลุํม



58 

 

การท าสับปะรดกวนไมํได๎มีการน าเอาหลักดังกลําวมาใช๎เลยเนื่องจากกลุํมไมํสามารถรวมตัวกันได๎   
3.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพด๎านการเงินที่ส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านความ
พอประมาณ คือการใช๎ต๎นทุนของตนเอง ไมํได๎มีการกู๎ยืมเพ่ือมาลงทุน  องค์ประกอบด๎านการมี
ภูมิค๎ุมกันในตัว  คือการจัดทุนส ารองส าหรับกลุํม ทั้งนี้องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  เงื่อนไขการมี
ความรู๎ และเงื่อนไขด๎านคุณธรรมในสํวนของการเงินนั้น กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพไมํได๎มีการเน๎น
หรือให๎ความส าคัญแตํอยํางใด  4) ศักยภาพด๎านกาบริหารงานบุคคล   4.1) กลุํมผู๎ปลูกสับปะรด 
ศักยภาพด๎านการบริหารงานบุคคล ที่ส าคัญที่สุดองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการ
ชํวยเหลือพ่ึงพาอาศัยกันในระหวํางกลุํมผู๎ปลูกสับปะรดด๎วยกันเอง องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล 
คือการค านึงถึงการสร๎างความรู๎ให๎กับสมาชิกในกลุํมเพ่ือพัฒนาความสามารถของสมาชิกในกลุํม 
องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว คือการถํายทอดความรู๎สูํรุํนลูกรุํนหลาน องค์ประกอบด๎าน
เงื่อนไขการมีความรู๎  คือการสร๎างองค์ความรู๎ให๎กับสมาชิกภายในกลุํมด๎วยวิธีการฝึกอบรม รวมถึงการ
น าเอาความรู๎ที่ได๎จากการอบรมมาประยุกต์ใช๎อยํางเต็มความสามารถ ทั้งนี้กลุํมผู๎ปลูกสับปะรดไมํได๎
เน๎นและให๎ความส าคัญในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีคุณธรรมของการบริหารงานบุคคล    4.2) 
กลุํมการท าสับปะรดกวน ศักยภาพด๎านการบริหารงานบุคคลทีส าคัญที่สุดในองค์ประกอบด๎านเงื่อนไข
การมีคุณธรรม คือการจํายคําตอบแทนให๎กับสมาชิกที่มีสํวนรํวมกันผลิตอยํางเหมาะสม  สํวน
องค์ประกอบด๎านความ พอประมาณ ความมีเหตุผล การมีภูมิคุ๎มกันในตัว และเงื่อนไขการมีความรู๎นั้น
ลุํมการท าสับปะรดกวนไมํไดมีการเน๎นหรือท าตามหลักเศรษฐกิจพอเพียง  เนื่องจากไมํสามารถ
รวมกลุํมสมาชิกได๎   4.3) กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพ ศักยภาพด๎านการบริหารงานบุคคลที่ส าคัญที่สุด
ในองค์ประกอบด๎านความพอประมาณ คือการไมํจ๎างงานคนภายนอกมาผลิตปุ๋ยหมักชีวภาพ 
องค์ประกอบด๎านความมีเหตุผล  คือการวางแผนการประชุม และการแบํงหน๎าที่ความรับผิดชอบ
ให๎กับสมาชิกภายในกลุํม องค์ประกอบด๎านการมีภูมิคุ๎มกันในตัว คือการแนะน าความรู๎  สํงเสริม และ
ถํายทอดความรู๎ให๎กับผู๎ อ่ืนและคนในครอบครัว  ทั้งนี้กลุํมการท าปุ๋ยหมักชีวภาพไมํมีการใช๎
องค์ประกอบด๎านเงื่อนไขการมีความรู๎และการมีคุณธรรมภายในกลุํม เนื่องจากสมาชิกภายในกลุํม 
ไมํได๎ให๎ความส าคัญกับกลุํมเทําที่ควร  และการคัดเลือกตัวแทนของกลุํมตามต าแหนํงตํางๆ ไมํได๎มีการ
คัดเลือกอยํางชัดเจน   

ภูริพัฒน์  แกวศรี (2561)  ได๎ศึกษาวิจัยเรื่อง  การเสริมสรางศักยภาพการบริหารจัดการ
อยํางมีสํวนรํวม ของกลุํมวิสาหกิจชุมชนวาวีอ าเภอแมํสรวย  จังหวัดเชียงราย ผลการวิจัยพบวํา แนว
ทางการพัฒนาศักยภาพการบริหารจัดการอยํางมีสํวนรํวมของวิสาหกิจชุมชนกาแฟอินทรีย์รักษาปุา
บ๎านผาแดงหลวง  ควรมีการปรับปรุงกระบวนการในการผลิต โดยการเพ่ิมศักยภาพในการผลิตด๎าน
เทคโนโลยีเพ่ือชํวยสร๎างมูลคําผลผลิต และการปรับปรุงด๎านการตลาดโดยการสร๎าง ตราสัญลักษณ์
ของกลุํมเพ่ือสร๎างความนําสนใจให๎กับผลิตภัณฑ์ สํงเสริมและสนับสนุนการสืบทอดวิถีชีวิตการปลูก
กาแฟเพ่ือพัฒนากลุํมให๎เติบโตอยํางตํอเนื่อง ภายใต๎แนวคิดกาแฟอินทรีย์  จัดเพ่ิมระบบสวัสดิการ
กลุํมวิสาหกิจชุมชนกาแฟอินทรีย์รักษาปุาบ๎านผาแดงหลวง และสร๎างแนวทางการพัฒนาแบบคูํขนาน 
โดยการจัด ท าวิสาหกิจอยํางเต็มรูปแบบของโดยคนในชุมชนเอง ผํานกระบวนการใช๎องค์ความรู๎ที่
ได๎รับในห๎วงเวลาที่ ผํานมาและการด าเนินงานภายใต๎โครงสร๎างเดิมของกลุํม (มูลนิธิสายใยแผํนดิน)  
ศักยภาพการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชนกาแฟอินทรีย์รักษาปุาบ๎านผาแดงหลวงนั้น พบวํา มีการ
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ผลิตกาแฟตามแนวทางเกษตรอินทรีย์ ที่ได๎ผลผลิตกาแฟออร์แกนิคพันธุ์อาราบิก๎าที่มีคุณภาพสูง ด๎วย 
ลักษณะทางภูมิศาสตร์ของพ้ืนที่ อีกทั้งมีรูปแบบของการบริหารจัดการแบบมีสํวนรํวม ซึ่งสมาชิก
ภายในกลุํม มีความเข๎มแข็งและการให๎ความรํวมมือกันในการท างานของกลุํมเป็นอยํางดีทั้งการ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ การถํายทอดองค์ความรู๎ระหวํางกันภายในกลุํม รวมถึงบทบาทของผู๎น าที่
เน๎นการท างานแบบบูรณาการระหวํางชุมชน อ าเภอ สถาบันการศึกษา และองค์กรปกครองสํวน
ท๎องถิ่น โดยสํงเสริม กระบวนการเรียนรู๎ของชุมชนผํานการฝึกอบรมเพ่ือเพ่ิมพูนความรู๎เกี่ยวกับการ
ปลูกกาแฟและการปูองกันโรค ที่เกิดกับต๎นกาแฟ จากหนํวยงานภาครัฐและสถาบันการศึกษา อยํางไร
ก็ตามปัญหาส าคัญในการบริหาร จัดการวิสาหกิจชุมชนกาแฟอินทรีย์รักษาปุาบ๎านผาแดงหลวงที่พบ
คือ  ข๎อจ ากัดด๎านงบประมาณจึงไมํ สามารถจัดหาเทคโนโลยีมาชํวยในกระบวนการผลิตได๎ รวมทั้งไมํ
มีตลาดภายนอกรองรับเนื่องจากการ คมนาคมขนสํงล าบาก การรับชื้อจึงถูกผูกขาด การขาดความรู๎
โดยเฉพาะโรคที่เกิดขึ้นกับต๎นกาแฟ 

ศศิธร  วชิรปัญญาพงศ์ (2561) ได๎ศึกษาวิจัยกลยุทธ์การพัฒนาศักยภาพธุรกิจชุมชน ด๎าน
ธุรกิจสมุนไพรแปรรูปในเขตจังหวัดลพบุรี เพื่อรองรับข๎อตกลงเขตการค๎าเสรีอาเซียน   มีวัตถุประสงค์
เพ่ือ 1) ศึกษาสภาพการจัดการธุรกิจสมุนไพรแปรรูปในเขตจังหวัดลพบุรี 2) สร๎างกลยุทธ์การพัฒนา
ศักยภาพธุรกิจชุมชน ด๎านธุรกิจสมุนไพรแปรรูปในเขตจังหวัดลพบุรี เพ่ือรองรับข๎อตกลงการค๎าเสรี
อาเซียน ศึกษาวิจัยด๎วยการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัย เชิงคุณภาพ  กลุํมตัวอยํางคือ ผู๎ปลูกสมุนไพร 
ผู๎แปรรูป ผู๎จัดจ าหนําย และผู๎บริโภค ในเขตจังหวัดลพบุรี  เครื่องมือในการวิจัย การวิจั ยเชิงปริมาณ
ใช๎แบบสอบถาม และวิจัยเชิงคุณภาพ ด๎วยการสัมภาษณ์และสนทนากลุํม   ผลการวิจัยพบวํา ศึกษา
สภาพการจัดการธุรกิจสมุนไพรแปรรูปใน เขตจังหวัดลพบุรี พบวํา องค์ประกอบใน 4 ด๎าน คือ 
การตลาด การผลิต การเงิน และการบริหารจัดการ มีความสัมพันธ์กัน อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 และมีความสัมพันธ์กันสูงกวําร๎อยละ 50 แสดงวํามีความส าคัญ ตํอการด าเนินธุรกิจ
สมุนไพรแปรรูป สํวนความคาดหวังของผู๎บริโภคที่มีตํอผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ให๎ความส าคัญกับ
ด๎านการตลาด ในประเด็นคุณภาพผลิตภัณฑ์ที่เชื่อถือได๎ สร๎างกลยุทธ์เพ่ือพัฒนา ศักยภาพธุรกิจชุมชน
ใน 3 กลุํม คือกลุํมผู๎ปลูกสมุนไพรกลุํมแปรรูป และกลุํมผู๎จ าหนําย คือ 1) ด๎านการผลิต ควรพัฒนาทั้ง
ระบบเข๎าสูํเกณฑ์มาตรฐาน พัฒนาความรู๎ และพัฒนาสินค๎าเพ่ือสร๎างมูลคําเพ่ิม 2) ด๎านการตลาด ควร
พัฒนาทั้งระบบด๎วยการสร๎างความเชื่อถือในผลิตภัณฑ์ มีนวัตกรรม มีการ กระจายผลิตภัณฑ์และการ
สํงเสริมการตลาด 3) ด๎านการเงิน ควรพัฒนาทั้งระบบในด๎านความรู๎ในการบริหารการเงิน และ 4) 
ด๎านการบริหารจัดการ ควรพัฒนาการด าเนินการทั้งระบบในรูปแบบเครือขํายทางธุรกิจเชื่อมโยงใน
ทุกด๎าน  
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บทท่ี  3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเชิงปฏิบัติการชุดโครงการวิจัยเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรด            

ผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย 5 ข๎อ ดังนี้ 
          1. ศึกษาความต๎องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป 
          2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร 
รูปในปัจจุบันของผู๎ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี 
 3. เพ่ือสร๎างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรด 
แปรรูปเพื่อเพ่ิมยอดจ าหนํายจากชํองทางออฟไลน์ 

4. เพ่ือสร๎างรูปแบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากสับปะรด ต.หนองพันจันทร์ อ.บ๎านคา  
จ.ราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า 

5. เพ่ือพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูป
สับปะรดจังหวัดราชบุรี  ที่ตรงความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช๎ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้แบํงออกเป็น กลุํมตัวอยํางจากด๎านผู๎ผลิตและกลุํม
ตัวอยํางจากด๎านผู๎บริโภค    สํวนของประชากรและกลุํมตัวอยํางจากด๎านผู๎ผลิต ได๎แกํ  ผู๎ผลิต
ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตอ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี ในลักษณะเป็นการผลิตในครัวเรือน 
จ านวน  50 ราย และการผลิตเป็นกลุํมวิสาหกิจชุมชนได๎แกํ  ผู๎ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในพ้ืนที่
เปูาหมายที่เป็นการผลิตในครัวเรือน  และการผลิตเป็นกลุํมวิสาหกิจชุมชน ที่คัดเลือกจากความพร๎อม
และความสมัครใจเข๎ารํวมโครงการ สํวนกลุํมตัวอยํางจากด๎านผู๎บริโภคได๎แกํ กลุํมตัวอยํางจาก ตลาด
กลางสินค๎าเกษตร และผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรดใช๎การศึกษาในจุดจ าหนํายของฝากขนาดใหญํ
ของภูมิภาคตะวันตกที่มีการปลูกสับปะรดเป็นรายได๎หลักของจังหวัด และ/หรือ มีแหลํงจ าหนําย
สินค๎าแปรรูปจากสับปะรดขนาดใหญํ ประกอบด๎วย 4 จังหวัด คือ กาญจนบุรี ราชบุรี เพชรบุรี และ
ประจวบคีรีขันธ์ 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการชุดโครงการวิจัยเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรดผล
สดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   มีตัวแปรที่ศึกษาได๎แกํ   

1. สํวนประสมทางการตลาด 
2. พฤติกรรมผู๎บริโภค 
3. การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
4. การจัดการการขายและการจัดการค๎าปลีก 
5. มาตรฐานการจัดการวิสาหกิจชุมชน 
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6. ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ชุมชน 
7. บริบทพ้ืนฐานของต าบลหนองพันจันทร์ 

 
ระยะเวลาในการวิจัย 

ระยะเวลาในการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแตํวันที่ 1 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 30 กันยายน 2563 
 
รูปแบบการวิจัย 

เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสํวนรํวม 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช๎ในการศึกษาวิจัย  ได๎แกํ  การศึกษาเอกสาร  การสัมภาษณ์เชิงลึก  การจัดเวที

อภิปรายกลุํม การสนทนากลุํม 
 

การสร้างและพัฒนาเครื่องมือวิจัย 
 การสร๎างแบบสัมภาษณ์และประเด็นการสนทนากลุํมมีข้ันตอนดังตํอไปนี้ 
 1.  ศึกษาวัตถุประสงค์และกรอบแนวความคิดของการวิจัย 
 2.  การพิจารณาจ าแนก ก าหนดผู๎ให๎ข๎อมูลและจ าแนกชุดของแนวค าถามในการสัมภาษณ์
และประเด็นในการสนทนากลุํม 
 3.  ก าหนดขอบขํายของค าถามหรือประเด็นการสนทนาจากนิยามศัพท์ปฏิบัติการของ
งานวิจัย 
 4.  ก าหนดโครงสร๎างและรํางแนวค าถามและประเด็นการสนทนากลุํม 
 5.  ทบทวนคุณภาพของแบบสัมภาษณ์และประเด็นการสนทนากลุํมโดยคณะผู๎วิจัย 
 6.  ประชุมวิพากษ์แบบสัมภาษณ์และประเด็นการสนทนากลุํมโดยผู๎เชี่ยวชาญและปรับปรุง
แก๎ไข 
 7.  จัดท าต๎นฉบับของแบบสัมภาษณ์และประเด็นการสนทนากลุํม 
 
การด าเนินการวิจัย 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการชุดโครงการวิจัยเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรดผล
สดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   มีขั้นตอนการด าเนินการวิจัย จาก 2 สํวนคือ สํวน
การศึกษาด๎านผู๎ผลิตและจัดจ าหนําย  และสํวนของด๎านผู๎บริโภค โดยกระบวนการสังเคราะห์เอกสาร
จากงานวิจัย 4 โครงการประกอบด๎วย 1)การศึกษาความต๎องการซื้อสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปร
รูปเพื่อสํงเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี  2)การพัฒนาชํองทางจัดจ าหนํายด๎วยเว็บไซด์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  3)รูปแบบการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดจังหวัดราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า 4)การพัฒนารูปแบบ
การบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  มีขั้นตอนส าคัญประกอบด๎วย 
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1.  การประชุมกลุํมหัวหน๎าโครงการเพ่ือถํายถอดข๎อมูลผลของแตํละโครงการ 
2.  การออกแบบโครงสร๎างและหมวดหมูํข๎อมูล  
3.  การให๎รหัส (coding) จัดหมูํข๎อมูล (category)  
4.  ข๎อสรุปชั่วคราว ตัดทอนข๎อมูล ทดลองเขียนข๎อสรุปแตํละเรื่อง  
5.  ตรวจสอบความครบถ๎วนและสอดคล๎องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  
6.  ประมวลและสรุปผลการวิจัย 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข๎อมูลในทุกขั้นตอนโดยทีมผู๎วิจัย  โดยมีผู๎ชํวยในการบันทึกข๎อมูล  
บันทึกภาพ  บันทึกเสียงจากการสัมภาษณ์  การจัดเวทีอภิปรายกลุํม   การสนทนากลุํม   

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข๎อมูลการวิจัยโดยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis) การวิเคราะห์
ข๎อมูลแบบสร๎างข๎อสรุป  โดยวิธีการจ าแนกชนิดของข๎อมูล (typological analysis)  โดยใช๎ข๎อมูลจาก
งานวิจัย 4 โครงการประกอบด๎วย 1)การศึกษาความต๎องการซื้อสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูป
เพ่ือสํงเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี  2)การพัฒนาชํองทางจัดจ าหนํายด๎วยเว็บไซด์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   3)รูปแบบการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดจังหวัดราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า   4)การพัฒนารูปแบบ
การบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   
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บทท่ี  4 
การวิเคราะห์ข้อมลู 

 
การวิจัยเชิงปฏิบัติการชุดโครงการวิจัยเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรดผล

สดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย 5 ข๎อ ดังนี้ 
          1. ศึกษาความต๎องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป 
          2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร 
รูปในปัจจุบันของผู๎ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี 
          3. เพ่ือสร๎างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรด 
แปรรูปเพื่อเพ่ิมยอดจ าหนํายจากชํองทางออฟไลน์ 

4. เพ่ือสร๎างรูปแบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากสับปะรด ต.หนองพันจันทร์ อ.บ๎านคา  
จ.ราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า 

5. เพ่ือพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูป
สับปะรดจังหวัดราชบุรี  ที่ตรงความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย 
 
การศึกษาชุดโครงการวิจัยเร่ือง การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายสับปะรดผลสดและ
ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  สามารถรายงานผลการศึกษาตาม
วัตถุประสงค์การวิจัยดังนี ้
 
วัตถุประสงค์ที่ 1  ศึกษาความต้องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป 
 

  จากวัตถุประสงค์การวิจัยข๎อที่ 1 สามารถรายงานผลการวิจัยได๎ดังนี้ 
การศึกษาวิจัยในโครงการการศึกษาความต๎องการสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์แปรรูปเพ่ือ

สํงเสริมการขายสับปะรดจังหวัดราชบุรี  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research 
Methodology) เป็นกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสํวนรํวม(Participatory Action 
Research : PAR) โดยหนํวยงานที่รํวมวิจัยประกอบด๎วย มหาวิทยาลัยราชภัฏหมูํบ๎านจอมบึง 
ส านักงานเกษตรอ าเภอบ๎านคา  กลุํมเกษตรกร 4 จังหวัด ประกอบด๎วย กาญจนบุรี ราชบุรี เพชรบุรี 
และ ประจวบคีรีขันธ์  คณะผู๎วิจัยซึ่งเป็นอาจารย์ในสาขาวิชาการตลาด เป็นผู๎รับผิดชอบหลักในการ
ด าเนินโครงการวิจัย ซึ่งท าหน๎าที่ในการคัดเลือกผู๎ประกอบการ กลุํมแมํบ๎าน กลุํมเกษตรกรของชุมชน
เข๎ารํวมโครงการ ก าหนดประเด็นปัญหาส าหรับการศึกษา รํวมการประชุมสนทนากลุํมยํอย และรํวม
แลกเปลี่ยนเรียนรู๎ให๎ข๎อมูลที่เกี่ยวข๎อง และการมีสํวนรํวมที่ส าคัญจากสมาชิกของกลุํมทั้งการให๎ความ
รํวมมือส าหรับการให๎ข๎อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการเยี่ยมชมสถานที่ผลิต สถานที่จัดจ าหนําย
ตลอดจนการแลกเปลี่ยนเรียนรู๎ในเวทีประชุมกลุํมยํอย   โดยขอน าเสนอสรุปผลการวิจัยดังนี้ 
 
 

 



64 

 

จากการสอบถามข๎อมูลการจัดจ าหนํายของตัวแทนเกษตรกร อ.บ๎านคา ชํวงเดือนพฤศจิกายน 2561 
– มกราคม 2562 (เพ่ือศึกษาบริบท) สามารถแสดงข๎อมูลเบื้องต๎นได๎ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 ข๎อมูลชนิดผลิตภัณฑ์และรายได๎เดิม 
 

แหล่งข้อมูล ผลิตภัณฑ์ วิธีขาย รายได้
จาก
ขาย/
เดือน 
(บาท) 

รายได้
จาก

ขาย/ปี
(บาท) 

ความต้องการ 

A สับปะรดกวน 
น้ าสับปะรด 

ตลาดนัด 
รับท าตามสั่ง 

15,000 150,000 ตลาดใหมํๆ ที่ขาย
ใหมํๆ 

B สับปะรดหยี 
สับปะรดกวน 
สับปะรดหยีเส๎น 

ฝากขาย 
บูธ Event 
ขายสํง 

7,000 84,000 ต๎องการตลาด
รองรับสินค๎าที่
ตัวเองมี 

C สับปะรดกวน 
สับปะรดหยี 

ขายเองตามตลาด 4,000 48,000 ต๎องการตลาดเพ่ือ
ขาย 

D สับปะรดกวน ขายสํง 2,000 24,000 ต๎องการตลาดขาย
สํง 

F พริกแกงแกน
สับปะรด 

ขายสํง 20,000 150,000 ต๎องการตลาดขาย
สํง 

G สับปะรดกวน 
สับปะรดหยี 

มีคนมารับซื้อ 4,000 48,000 ต๎องการตลาดขาย
สํง 

I สับปะรดกวน ขายสํง/ขายปลีก
ที่บ๎าน 

20,000 240,000 ต๎องการตลาด
ตํางประเทศ 

K สับปะรดกวน ออนไลน์ 
ฝากขาย
ร๎านอาหาร 
ขายสํง 

2,800 90,000 ต๎องการตลาด
ใหมํๆเพ่ิม 

L สับปะรดกวน ฝากขายท่ีรีสอร์ท 
ขายสํง 

6,000 72,000 ต๎องการตลาด
ใหมํๆเพ่ิม 

M สับปะรดกวน 
น้ าสับปะรดพร๎อม
ด่ืม 

บูธ Event 
ขายสํง 
ขายปลีกที่บ๎าน 

6,000 60,000 ต๎องการตลาด
รองรับ 
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ตารางท่ี 4.2 ข๎อมูลความต๎องการจากกลุํมผู๎จัดจ าหนําย 
 

ผู้ให้ข้อมูล ประเด็นที่น่าสนใจ 

รา
คา

สํง
สูง

 

บร
รจ

ภุัณ
ฑต์

๎อง
ปร

ับ 

รส
ชา

ดต
๎อง

ปร
ับป

รุง
 

อา
ยุส

ั้น 

สีส
ันผ

ลติ
ภณั

ฑ์ต
๎อง

ปร
ับ 

สัม
ผัส

ขอ
งเน

ื้อผ
ลิต

ภัณ
ฑ์ไ

มํด
ี 

สิน
ค๎า

จา
กแ

หล
ํงอ

ื่นข
าย

ดีก
วํา

 
ขา

ดก
าร

สํง
ที่ต

ํอเ
นื่อ

ง 

ไม
ํกา

รัน
ตีส

ินค
๎า 

สํง
ไมํ

ตร
งเว

ลา
 

ไม
ํมีส

ินค
๎าใ

หม
ํๆ 

ต๎อ
งก

าร
ออ

กบ
ูทไ

มํม
ีคํา

ใช๎
จํา

ย 

อย
าก

มีอ
อเ

ดอ
ร์จ

าก
หน

ํวย
งา

น 

ร๎านแมํกิมฮวย
(ราชบุรี) 

√ √ √ √  √ √ √ √ √    

สมาชิกกลุํมดอน
ขุนห๎วย(เพชรบุรี) 

           √ √ 

ร๎านแมํกิมไล๎
(เพชรบุรี) 

√ √ √ √ √ √  √ √ √    

กลุํมเกษตรกร
บ๎านอําวน๎อย
(ประจวบคีรีขันธ์) 

           √ √ 

คุณนุราณี สุข
อนุเคราะห์ 
(ร๎านของฝาก
ประจ าจังหวัด
ประจวบฯ) 

√ √ √ √  √ √ √ √ √  √ √ 

คุณสุคนธ์  
สุขอนุเคราะห์ 
(ประจวบฯ) 

√ √ √ √ √ √ √ √ √ √    

กลุํมเกษตรกร
หนองกรําง 
(กาญจนบุรี) 

    √         

ร๎านวิมลวุ๎น
มะพร๎าว 
(กาญจนบุรี) 

 √ √ √ √ √ √ √  √ √   
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ตารางท่ี 4.3 ข๎อมูลความต๎องการจากผู๎ซื้อผลสดและโรงงาน 
 

ผู้ให้ข้อมูล ประเด็นที่น่าสนใจ 

ผล
ผล

ติม
ีน๎อ

ยข
าด

ตล
าด

 

รา
คา

ขา
ยไ

ด๎ต
่ า 

รด
ชา

ดไ
มํค

งที่
 

สํง
ขอ

งผ
ิดน

ัด 

สํง
ผิด

จ า
นว

นที่
แจ

๎ง 

ขา
ดต

ลา
ด 

มีข
อง

จา
กที่

อื่น
มา

ปน
 

โด
นต

ัดร
าค

า 

โด
นก

าร
ขา

ยอ
อน

ไล
น์แ

ทร
ก 

ปัญ
หา

สับ
ปะ

รด
ล๎น

ตล
าด

 

ขน
าด

ไม
ํได

๎ตา
มอ

อเ
ดอ

ร์ 

ผิว
ไม

สํว
ย 

มีผ
ลผ

ลิต
บา

งส
ํวน

ผํา
นค

นก
ลา

ง 

ไรํหวานทุกวัน
(ราชบุรี) 

√ √  √ √         

คุณกฤษฏา  
กาญจนสิน
(เพชรบุรี) 

 √ √ √ √ √  √ √ √ √   

คุณสุชิน ชื่นชม
(เพชรบุรี) 

  √ √ √ √ √ √ √  √ √  

คุณจ ากัด กลํอมศร ี
(ประจวบฯ) 

 √ √ √  √ √ √ √ √    

คุณวิมล นุํมจุ๎ย    √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 
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ตารางท่ี 4.4 ข๎อมูลความต๎องการจากผู๎น ากลุํม 
 

ผู้ให้ข้อมูล 

ประเด็นที่น่าสนใจ 

ต๎อ
งก

าร
ชํอ

งท
าง

ขา
ยเ

พิ่ม
 

อย
าก

ทร
าบ

คว
าม

ต๎อ
งก

าร
ขอ

งต
ลา

ด 

ต๎อ
งก

าร
พี่เ

ลี้ย
งด

า๎น
กา

รต
ลา

ด 

ต๎อ
งก

าร
คว

าม
รู๎แ

ปร
รูป

 

ต๎อ
งก

าร
สร

า๎ง
คว

าม
เช

ื่อม
ั่น 

ไม
ํต๎อ

งก
าร

ผํา
นโ

รง
งา

น 

รา
คา

ที่ข
าย

ได
๎ต่ า

 

อย
าก

ได
๎แน

วท
าง

ลด
ต๎น

ทุน
 

อย
าก

ขา
ยใ

นห
๎าง

 

อย
าก

เป
็นท

ี่รู๎จ
ักข

อง
ลูก

ค๎า
 

อย
าก

ได
๎คน

รับ
ไป

ขา
ยเ

พิ่ม
 

อย
าก

มีผ
ลิต

ภณั
ฑ์ใ

หม
ํๆ 

อย
าก

ได
๎ออ

เด
อร

์ลํว
งห

น๎า
 

คุณจันทร์ เรืองเร
รา(ราชบุรี) 

√  √  √ √  √ √ √    

กลุํมดอนขุนห๎วย
(เพชรบุรี) 

√ √ √ √   √    √ √ √ 

คุณอ าพล แพ
บุตร(เพชรบุรี) 

√  √ √ √ √  √ √ √ √   

คุณประภัสสร 
ยายบ ารุง 
(เพชรบุรี) 

 √ √ √ √  √   √ √   

คุณธิดารัตน์ 
สุดสวาสดิ ์

√  √ √ √ √  √ √ √ √ √ √ 

คุณวิสูตร  
วิทยานันท์ 
(ประจวบฯ) 

√ √ √ √  √ √  √ √  √ √ 

คุณสุคนธ์ สุข
อนุเคราะห์ 
(ประจวบฯ) 

√ √ √ √ √ √ √ √ √ √    

คุณเจริญ  
แก๎วบัวดี 
(กาญจนบุรี) 

 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

คุณพัชรี ศิริอาภา 
(กาญจนบรี) 

√ √ √ √ √ √  √ √  √ √  
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ตารางท่ี 4.5 ภาพรวมความต๎องการผลสด 
 

ประเภท กลุ่มผู้ผลิต กลุ่มคนกลาง/ร้านจัด
จ าหน่าย 

กลุ่มผู้น า 

ผลสด -มักขายให๎กับคนกลาง
รายเดิมๆ 
-เจอปัญหาราคาตกต่ า 
-ต๎องการสํงออก 
-อยากได๎ ตลาดใหมํๆ  
-อยากขายห๎าง 
-ต๎องการบรรจุภัณฑ์สํง
ได๎ไกล 
-ตอนนี้ราคาต๎นทุนสูง 
-เล็ง macro ติดเรื่อง
มาตรฐาน 
-มีโรงแรมติดตํอมามาก 
แตํให๎ราคาไมํสูง 
-อยากได๎ GAP และมี
ตลาดของมัน 
-ต๎องการขายปลีก ราคา
ดีๆ 
-ไมํต๎องการผํานโรงงาน 
ขายได๎ราคาคํอนข๎างต่ า 
 

-ต๎องการเกษตรกรที่ สามารถ
สํงให๎ประจ า  
-ต๎องการของที่คุณภาพคงที่  
ผู๎ขายมีความรับผิดชอบ 
-เจอผู๎ค๎าเอาผลิตภัณฑ์ที่อ่ืน
มาสวม เสียหาย.. 
- โรงงาน บ.กุยบุรี รับซื้อผล
สดในพื้นที่ ร๎อยละ 90 พัน
ปัตตาเวีย 
     * ปีนี้มีเปูา 150,000 ตัน 
     * มีระบบสมาชิก 800++ 
ราย (ต๎องแจ๎งข๎อมูล ปลูก 
หยอด และผล) 
-มักเจอกรณสีํงผิดนัด  นัดเช๎า
มาบําย ท าให๎จัดสํงลูกค๎า
ปลายทางมีปัญหา 
-ปัญหาสํงไมํตรงจ านวนบํอย  
สํงไมํครบตามท่ีรับปากไว๎ 
-ขาดตลาด การค านวณ
ระยะเวลาการเก็บเกี่ยวของ
ผู๎ขายไมํแมํนย า 
- บางครั้งแผงอ่ืน หรือแหลํง
อ่ืน มาตัดราคา เอาไปกํอน 
-โดนการขายออนไลน์
แทรกแซง ระบบตลาด
ออนไลน์ปัจจุบันมีผลตํอการ
ตั้งราคาขาย และปริมาณการ
ขายตํอไปยังตลาดปลายทาง 
 

-ขาดการสื่อสารอัต
ลักษณ์ 
-บ.กุยบุรี สํงออกอเมริกา
ปีละ ไมํต่ ากวํา 4,500 ตู๎
คอนเทนเนอร์ พัน
ปัตตาเวียร์ทั้งหมด 
-อยากให๎หาทางเพ่ิม
มูลคําเชิงพาณิชย์
มากกวําการขายแบบ
ดั้งเดิม 
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ตารางท่ี 4.6 ภาพรวมความต๎องการผลิตภัณฑ์แปรรูป 
 

ประเภท กลุ่มผู้ผลิต กลุ่มคนกลาง/ร้านจัดจ าหน่าย กลุ่มผู้น า 
ผลิตภัณฑ์แปรรูป -อยากได๎ตลาดใหมํๆ 

และชํองทางใหมํ  
-มีมาก แขํงกันเอง 

ท าเหมือนๆกันไมํ
แตกตําง 

-อยากได๎ตลาดนอก
จังหวัด 

-ขอหนํวยงานท่ี
เกี่ยวข๎องชํวยสื่อสาร 

-หาตลาดไมเํจอ  
-ร๎านอาหารเริ่มสั่ง

แตํน๎อยๆ 
-ร๎านขายของฝากซื้อ

ไปบรรจุเอง 
 

-อยากให๎ไปท่ีตลาดสุขภาพมากกวาํขนม
ทั่วไป 

- ถ๎ามั่นใจ จะรับซื้อขาด ไมํต๎องฝากขาย  
-ชีสเชค ขายดีที่สุด  

-เกษตรกรสํวนมากไมํตีแบรนด์ 
เนื่องจากไมํมั่นใจคณุภาพของตัวเองและ
ไมํกลา๎แขํงขัน 

-อยากให๎มีคุณภาพ มีความแตกตาํง  
-สับปะรดกวนสู๎ของประจวบไมไํด๎  

-อยากได๎รายที่สํงของได๎ มีของตลอด 
เปลี่ยน-คืนได๎  

-ไมํเสียบ กระปุกกวน ชีสเชค เริ่มขายดี  
-เสนอให๎แตํละต าบลท าให๎ตํางกัน  

-บรรจุภณัฑ์ ไมํโดดเดํนเมื่อวางขายแล๎ว
สู๎คูํแขํงจากแหนํงอื่นไมไํด๎ เมื่อแจ๎งไปก็ไมํ
เห็นวํามีการปรับปรุง 

-รสชาด ไมํคงท่ี และบางครั้งก็หวาน
เกินไป กลุมํลูกค๎ามักไมํชอบ 

-อายุสั้น คิดวําความสะอาดใน
กระบวนการผลติคงมีปัญหา ท าให๎อายุ
สั้น 

- เนิ้อสัมผสัเมื่อทานรู๎สึกไ ด๎เลยวําใสํแปะ
แซเยอะ คนท่ีทานประจ าจะรู๎สึกได๎เลย
วําแปูงเยอะมาก 

-การสํงที่ตํอเนื่อง  ของที่มาวางขายเมื่อ
แจ๎งวําใกล๎หมดกไ็มํมีการเตรียมตวั ท าให๎
ช้ันวางสินค๎าวําง ระทบกับภาพรวมของ
ร๎าน ไมํคํอยอยากรับแล๎ว 

-ผู๎น ามาขายมักสํงไมํตรงเวลา บางครั้ง
นั้นแล๎วก็มาสํงไมํตรงเวลา 

-ราคาสํงสูง  เมื่อเทียบกับสับปะรดแปร
รูปจากแหลํงอื่น 

-สีสัน  มีการเปลีย่นแปลงเมื่อวาง
จ าหนํายนานแล๎วยังขายไมํได ๎

-สินค๎าจากแหลํงอื่นขายดีกวํา  ลกูค๎า
ชอบบรรจุภณัฑ์  สสีัน รสชาด  
 

-มีผลติภณัฑ์แปรรูปมาก 
ทั้งขนม เวชส าอางค์ และ
แบบกระป๋อง  

-มีทั้งตลาดในประเทศและ
ตํางประเทศํท่ีรัฐชํวย
ประสานงานแตํโควต๎าร์มา
น๎อย 

-ขาดอัตลักษณเ์ชิงพื้นที่
เพื่อการน าเสนอ 

-อยากให๎มองหาตลาดอื่น
เพิ่มขึ้น 

-ต๎องการพี่เลี้ยงด๎าน
การตลาด ต๎องการคนทีม่า
รู๎จักพฤติกรรมการผลติ
ของกลุํม การท างาน
รํวมกันของกลุํมอยําง

จริงจังและมาวาง แผน
การตลาดให๎เหมาะกับ
กลุํมของเราจริงๆ 

-ต๎องการความรู๎ในการ
แปรรูปใหมํๆ  อยากหนี
ปัญหาผลิตภัณฑ์ซ้ ากันทุก
บ๎าน อยากมีความรู๎ในการ
ท าผลิตภัณฑ์ใหมํๆจาก
สับปะรดที่ขายได ๎

-ต๎องการชํองทางการขาย
เพิ่ม ไมํอยากผํานตัวกลาง
ในการขาย เพราะสั่งครั้ง
ละน๎อยๆ แตํให๎ไปสํงถี่ๆ 

-ต๎องการไดร๎ับการยอมรับ 
อยากสร๎างแบรนด์เอง 
อยากให๎คนรู๎จักเยอะๆ 
ขายไดเ๎อง 

-อยากขายในห๎าง อยาก
เจอลูกค๎าตรงๆ และขาย
ได๎ราคาดีๆ  ไมเํน๎นปริมาณ
ก็ได ๎

 



70 

 

 
 

ภาพที่ 4.1 พฤติกรรมตลาดสินค๎าแปรรูป 
 

จากการสอบถามจุดจ าหนํายของฝากท้ังจังหวัดกาญจนบุรี ราชบุรี เพชรบุรีและ
ประจวบคีรีขันธ์พบความสัมพันธ์ของข๎อมูลที่นําสนใจคือ สินค๎าแปรรูปจากสับปะรดซึ่งเป็นของฝากท่ี
นักทํองเที่ยวมักนิยมซื้อเมื่อเดินทางมาทํองเที่ยว  

พบวํา ทั้งด๎านราคาขาย ยอดขาย และยอดสั่งซื้อ มีลักษณะที่มีความสัมพันธ์และไปใน
แนวทางเดียวกันคือ มียอดสูงที่สุดในชํวงเดือน มกราคม-เมษายน  และเริ่มถดถอยลงมาเรื่อยๆต่ าสุดที่
ชํวงเดือน กันยายน  และราคาขาย ยอดขาย ยอดสั่งซื้อจะเพ่ิมข้ึนอีกครั้งที่เดือนธันวาคม ของทุกปี 
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วัตถุประสงค์ที่ 2  เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูปในปัจจุบันของผูผ้ลิตในต าบลหนองพันจันทร์ อ.บ้านคา จ.ราชบุรี 
 

สถานการณ์ด๎านการผลิตและจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพันจันทร์ 
อ าเภอ  บ๎านคา  จังหวัดราชบุรี  ที่ได๎จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู๎ผลิต จ านวน 50 คน 
 สถานการณ์การผลิตสับปะรดแปรรูป   
 ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี  ได๎แกํ 
สับปะรดกวน สับปะรดหยี  สับปะรดอบแห๎ง และน้ าสับปะรด  ลักษณะการผลิตมีทั้งแบบผลิตเองใน
ครัวเรือน และรวมตัวกันผลิตเป็นกลุํม (กลุํมหวานละมุน)  ความรู๎ที่ใช๎ในการผลิต หากเป็นการผลิตใน
ครัวเรือนได๎จากการลองผิดลองถูก ประสบการณ์และความช านาญ แตํถ๎าเป็นรูปแบบการรวมกลุํมจะ
ได๎รับความรู๎จากการอบรมให๎แกํสมาชิก  ผู๎ผลิตสํวนใหญํมีการสอบถามความต๎องการจากกลุํมลูกค๎า
ในเรื่องรสชาติของผลิตภัณฑ์ เชํน ปริมาณความหวาน และสูตรรสที่ชอบ (รสกะทิ/รสธรรมชาติ) ด๎าน
ปริมาณการผลิต ส าหรับผู๎ผลิตในครัวเรือนมักจะมีปริมาณการผลิตที่ไมํแนํนอน และไมํตํอเนื่องขึ้นอยูํ
กับจ านวนสับปะรดผลสดที่เหลือจากการขายหากเหลือจ านวนมากจึงน ามาแปรรูปด๎วยการกวน  สํวน
ปริมาณการผลิตของการรวมกลุํมคํอนข๎างแนํนอน คือจ านวน 30- 40 กิโลกรัมตํอสัปดาห์ โดยผลิต
อยํางตํอเนื่อง ใช๎เวลาผลิตสัปดาห์ละ 3-4 วัน   เครื่องมือและอุปกรณ์ที่ใช๎ในการผลิตในครัวเรือน
ได๎แกํ กระทะ หม๎อ เตาถําน เตาแก๏สและอุปกรณ์อ่ืนๆ ในบ๎านที่สามารถน ามาประยุกต์ใช๎ได๎ สํวน
อุปกรณ์ของกลุํมได๎แกํ เครื่องกวนไฟฟูา เตาอบ เครื่องคั้นน้ าสับปะรด ซึ่งมีจ านวนเพียงพอกับปริมาณ
การผลิต  ในด๎านต๎นทุนการผลิต ผู๎ผลิตในครัวเรือนสํวนใหญํไมํมีการจดบันทึกและค านวณต๎นทุน 
ในขณะที่กลุํมจะมีการจดบันทึกข๎อมูลต๎นทุนการผลิตทุกครั้ง  

 ในภาพรวมมีหลักในการตั้งราคาเทําๆ กันทั้งแบบครัวเรือนและกลุํม คือ สับปะรดกวนรส
ธรรมชาติ จ าหนํายราคากิโลกรัมละ 100 บาท  รสกะทิ ราคากิโลกรัมละ 120 บาท  ชํองทางการ
จ าหนํายและลูกค๎า ส าหรับผู๎ผลิตในครัวเรือน ได๎แกํ การขายรํวมกับสับปะรดผลสด  ฝากขายที่ร๎าน
ขายของช า ร๎านอาหาร  ขายให๎แมํค๎าที่มารับซื้อไปขายตํอ ขายในหมูํญาติพ่ีน๎อง และขายให๎ลูกค๎า
ประจ า  สํวนชํองทางการขายของกลุํม ได๎แกํ  การออกบูธในงานแสดงสินค๎า  ฝากขายที่รีสอร์ทและ
ร๎านขายของฝาก  ขายให๎หนํวยงานตํางๆ  ขายให๎ลูกค๎าประจ า และนักทํองเที่ยว  รายได๎จากการขาย
และการจัดสรร เนื่องจากการผลิตในครัวเรือนมีปริมาณการผลิตไมํแนํนอนขึ้นอยูํกับจ านวนวัตถุดิบ 
จึงมีรายได๎เฉลี่ยประมาณไมํเกิน 2,000 บาทตํอเดือน สํวนรายได๎จากการขายของกลุํมเฉลี่ยที่สัปดาห์
ละ 7,000 บาท และท าการจัดสรรให๎แกํสมาชิกในกลุํมทุกสัปดาห์  การท าบัญชีรับจําย ส าหรับการ
ผลิตในครัวเรือนสํวนใหญํไมํมีการท าบัญชี จึงไมํทราบราคาต๎นทุนและก าไรจากการผลิตในแตํละครั้ง 
ตํางจากการผลิตแบบกลุํมที่จะมีการท าบัญชีรับจํายเพ่ือทราบต๎นทุนก าไรส าหรับการจัดสรรรายได๎แกํ
สมาชิก   วิธีการเพ่ิมยอดขาย ผู๎ผลิตในครัวเรือนไมํมีวิธีการเพ่ิมยอดขายสับปะรดแปรรูป เนื่องจาก
สํวนใหญํมีอาชีพหลักคือการท าไรํสับปะรด การแปรรูปจึงเป็นเพียงอาชีพเสริมเทํานั้น ในสํวนของ
ผู๎ผลิตเป็นกลุํมจะมีวิธีการเพ่ิมยอดขายโดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีคุณภาพ มีความหลากหลาย มี
รสชาติตามความต๎องการของลูกค๎า ปรับบรรจุภัณฑ์ให๎ทันสมัยสวยงาม มีการโฆษณาสินค๎าผํานสื่อ
ตํางๆ เชํน สื่อออนไลน์  และมีการแนะน าสินค๎าให๎ลูกค๎าเป็นที่รู๎จักด๎วยการติดแบรนด์ของกลุํม 
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 จากการที่ผู๎ผลิตได๎ท าการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของตนเอง พบวํา ผู๎ผลิตใน
ครัวเรือนระบุวําจุดเดํนของผลิตภัณฑ์คือ รสชาติอรํอยตรงตามความต๎องการของลูกค๎า สีสันสวยงาม 
และสะอาด จุดอํอน คือ การผลิตไมํตํอเนื่องขึ้นอยูํกับวัตถุดิบที่เหลือจากการขายผลสด ไมํมี
สัญลักษณ์ อย.  ไมํมีโลโก๎สินค๎า เป็นต๎น  ในสํวนผลิตภัณฑ์ของกลุํม จุดเดํน ได๎แกํ รสชาติอรํอย สีสัน
สวยงาม ไมํใสํสารการบูด เก็บรักษาได๎นาน ใช๎วัตถุดิบจากธรรมชาติไมํปรุงแตํง จุดอํอนคือ ยังไมํมี 
GAP รับรองมาตรฐานการผลิต ยังไมํมีสัญลักษณ์ อย. ท าให๎จ ากัดพ้ืนที่ในการจ าหนําย  ปัญหาและ
ความต๎องการของผู๎ผลิตทั้งแบบครัวเรือนและกลุํมที่เหมือนกันคือ ต๎องการการรับรองมาตรฐานการ
ผลิตและชํองทางการจ าหนํายมากข้ึน  ในสํวนที่แตกตํางคือ ผู๎ผลิตในครัวเรือนต๎องการอุปกรณ์ในการ
ผลิตที่ทันสมัยและผลิตได๎จ านวนมาก สํวนกลุํมต๎องการความรู๎ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และชํองทาง
การขายออนไลน์เพื่อขยายตลาดได๎มากข้ึน  ซึ่งปัจจุบันผู๎ผลิตสับปะรดแปรรูปที่มีรูปแบบการรวมกลุํม
ของต าบลหนองพันจันทร์ อ.บ๎านคา จ.ราชบุรี มีความสนใจและความพร๎อมในการผลิตเพ่ือการขยาย
ตลาดที่เพิ่มขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.2  ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจากผู๎ประกอบการในต าบลหนองพันจันทร์ 
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สรุปสถานการณ์ด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป  เปรียบเทียบ
ระหว่างผู้ผลิตในครัวเรือน และผู้ผลิตที่มีการรวมกลุ่ม ดังตารางที่  4.7 

 
ตารางท่ี  4.7  การเปรียบเทียบสถานการณ์ระหวํางผู๎ผลิตในครัวเรือน และผู๎ผลิตที่มีการรวมกลุํม 
 

ที ่ สถานการณ ์ ผู้ผลิตครัวเรือน ผู้ผลิตรวมกลุ่ม 
สถานการณ์การผลิตสับปะรดแปรรูป 

1 ประเภท/ชนิดผลิตภัณฑ์ สับปะรดกวน, สับปะรดหยี สับปะรดกวน สับปะรดหยี  
สับปะรดอบแห๎ง  และน้ า
สับปะรด   

2 ความรู๎ที่ใช๎ในการผลิต ก า ร ล อ ง ผิ ด ล อ ง ถู ก 
ประสบการณ ์

ได๎ ความรู๎ จ ากการอบรม
ให๎แกํสมาชิกของกลุํม 

3 การสอบถามความต๎องการ
จากกลุํมลูกค๎า 

มีการสอบถามเรื่องรสชาติ
ของผลิตภัณฑ์ เชํน ปริมาณ
ความหวาน และสูตร/รสที่
ชอบ 

มีการสอบถามเรื่องรสชาติ
ของผลิตภัณฑ์ เชํน ปริมาณ
ความหวาน และสูตร/รสที่
ชอบ 

4 ปริมาณการผลิต ไมํแนํนอน ขึ้นอยูํกับปริมาณ
วัตถุดิบ 

30- 40 กิโลกรัมตํอสัปดาห์ 

5 ความตํอเนื่องในการผลิต ไมํตํอเนื่อง ตํอเนื่อง/ผลิตสัปดาห์ละ 3-4 
วัน    

6 เครื่องมือ/อุปกรณ์ในการ
ผลิต 

ประยุกต์ใช๎ของที่มีอยูํแล๎วใน
ครัวเรือน 

เครื่ องกวนไฟฟูา เตาอบ 
เครื่องคั้นน้ าสับปะรด และมี
จ านวนเพียงพอกับปริมาณ
การผลิต   

7 การจดบันทึกต๎นทุนการผลิต ไมํมีการจดบันทึก มีการจดบันทึกข๎อมูลต๎นทุน
การผลิตทุกครั้ง 

8 หลักการตั้งราคาขาย ตั้งราคาขายเทํากันกับผู๎ผลิต
รายอื่นๆ 

ตั้งราคาขายเทํากันกับผู๎ผลิต
รายอื่นๆ 
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ตารางท่ี  4.7  (ต่อ) 
 

ที ่ สถานการณ ์ ผู้ผลิตครัวเรือน ผู้ผลิตรวมกลุ่ม 
สถานการณ์การผลิตสับปะรดแปรรูป 

9 ชํองทางการจ าหนํายและ
ลูกค๎า 

ขายรํวมกับสับปะรดผลสด  
ฝากขายที่ร๎านขายของช า 
ร๎านอาหาร  ขายให๎แมํค๎า
ที่มารับซื้อไปขายตํอ ขายใน
หมูํญาติ พ่ีน๎อง และขายให๎
ลูกค๎าประจ า   

ออกบู ธขายในงานแสดง
สินค๎า  ฝากขายที่รีสอร์ท
และร๎านขายของฝาก  ขาย
ให๎หนํวยงานตํางๆ  ขายให๎
ลู ก ค๎ า ป ร ะ จ า  แ ล ะ
นักทํองเที่ยว   

10 รายได๎จากการขายและการ
จัดสรร 

ไมํ แนํ นอน  เ ฉลี่ ย ไมํ เ กิ น 
2,000 บาทตํอเดือน 

คํ อนข๎ า งแนํนอน   เฉลี่ ย
สัปดาห์ละ 7,000 บาท และ
ท าการจัดสรรให๎แกํสมาชิก
ในกลุํมทุกสัปดาห์   

11 การท าบัญชีรับจําย ไมํมีการท าบัญชี มีการท าบัญชีรับจํายเ พ่ือ
ทราบต๎นทุน ก าไร 

12 วิธีการเพ่ิมยอดขาย ไมํมีวิธีการเพ่ิมยอดขาย เพ่ิมยอดขายโดยการพัฒนา
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ใ ห๎ มี คุ ณ ภ า พ 
หลากหลาย มีรสชาติตาม
ความต๎องการของลู กค๎ า 
ปรับบรรจุภัณฑ์ให๎ทันสมัย
สวยงาม มีการโฆษณาสินค๎า 
และแนะน าสินค๎าติดแบรนด์
สินค๎ากลุํม 

13 จุดเดํนของผลิตภัณฑ์ รสชาติอรํอยตรงตามความ
ต๎องการของลู กค๎ า  สี สั น
สวยงาม และสะอาด 

รสชาติอรํอย สีสันสวยงาม 
ไมํใสํสารการบูด เก็บรักษา
ไ ด๎ น า น  ใ ช๎ วั ต ถุ ดิ บ จ า ก
ธรรมชาติไมํปรุงแตํง 
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ตารางท่ี  4.7  (ต่อ) 
 

ที ่ สถานการณ ์ ผู้ผลิตครัวเรือน ผู้ผลิตรวมกลุ่ม 
สถานการณ์การผลิตสับปะรดแปรรูป 

14 จุดอํอนของผลิตภัณฑ์ การผลิตไมํตํอเนื่องขึ้นอยูํกับ
วัตถุดิบที่เหลือจากการขาย
ผลสด ไมํมีสัญลักษณ์ อย.  
ไมํมีโลโก๎สินค๎า 

ยั ง ไ มํ มี  GAP รั บ ร อ ง
มาตรฐานการผลิต  ยังไมํมี
สัญลักษณ์ อย. ท าให๎จ ากัด
พ้ืนที่ในการจ าหนําย   

15 ปัญหาและความต๎องการ ต๎องการการรับรองมาตรฐาน
กา รผ ลิ ต   ชํ อ งท า งก า ร
จ าหนําย  และอุปกรณ์ใน
การผลิตที่ทันสมัยและผลิต
ได๎จ านวนมาก 

ต๎องการการรับรองมาตรฐาน
การผลิ ต  ค ว ามรู๎ ใ นกา ร
พั ฒ น า ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  แ ล ะ
ชํองทางการขายออนไลน์
เพ่ือขยายตลาด  

16 ความพร๎อมในการผลิตเพ่ือ
การขยายตลาด 

สนใจ แตํไมํพร๎อมผลิต สนใจและพร๎อมผลิต 

ส่วนที่ 2  ปัญหาและความจ าเป็นของผู๎ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปเพ่ือการพัฒนาและ
ยกระดับผลิตภัณฑ์ ในเขตต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี จากการจัดเวที
อภิปรายกลุํมรํวมกับผู๎ผลิตทั้งแบบผลิตในครัวเรือนและกลุํ ม จ านวน 50 คน สามารถแบํงตาม
ประเด็นได๎ดังนี้ 
 ด้านคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
 ปัจจุบันผู๎ผลิตสับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี มี
ทั้งรูปแบบที่ผลิตเองในครัวเรือนและผลิตเป็นกลุํม จึงท าให๎คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์มี
ความที่แตกตํางกันเนื่องจากการผลิตโดยกลุํมจะได๎รับการสนับสนุนงบประมาณและความรู๎จาก
หนํวยงานภาครัฐและสถาบันอุดมศึกษาในท๎องถิ่นเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎ได๎มาตรฐาน สามารถผลิต
ในปริมาณตามความต๎องการ บรรจุภัณฑ์สวยงาม และมีตราสินค๎าชัดเจน แตํอยํางไรก็ตามถึงแม๎
ผลิตภัณฑ์ของกลุํมจะได๎รับการพัฒนาแตํก็ยังประสบปัญหาด๎านการตลาดเนื่องจากมีชํองทางการจัด
จ าหนํายน๎อยและคุณภาพของสินค๎ายังไมํได๎รับการรับรองมาตรฐาน นอกจากนี้ในปัจจุบันการ
รวมกลุํมของผู๎ผลิตสับปะรดแปรรูปยังมีจ านวนสมาชิกไมํมากเมื่อเปรียบเทียบกับจ านวนประชากรที่
ท าผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดในพ้ืนที่ทั้งหมด จึงสํงผลให๎การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์
เป็นปัญหาที่ควรเรํงด าเนินการโดยเฉพาะส าหรับผู๎ผลิตในครัวเรือน โดยประเด็นปัญหาและความ
จ าเป็นที่พบ  ดังตารางที่  4.8 
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ตารางท่ี  4.8 ประเด็นปัญหาด๎านคุณภาพและมาตรฐานด๎านผลิตภัณฑ์ 
 

ที ่ ประเด็นปัญหาที่พบ 
ผู้ผลิต

ครัวเรือน 
ผู้ผลิต

รวมกลุ่ม 
1. ผลิตภัณฑ์ขาดการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ระดับสากล เชํน  

GAP, GMP, HACCP, ISO 
  

2. ผลิตภัณฑ์ขาดการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ภายในประเทศ 
มาตรฐานที่ตลาดสินค๎าก าหนด และไมํมีการรับรองจากมาตรฐาน
ใด เชํน อย., OTOP 

  

  
  ด้านศักยภาพการผลิต 

ในภาพรวมด๎านศักยภาพการผลิตของผู๎ผลิตแบบครัวเรือนและแบบกลุํมมีความแตกตํางกัน 
เนื่องจากผู๎ผลิตในครัวเรือนสํวนใหญํมีอาชีพหลักคือการท าไรํสับปะรด การแปรรูปสับปะรดคืออาชีพ
เสริมซึ่งจะท าเมื่อมีสับปะรดผลสดเหลือจากการขายหรือในชํวงสับปะรดล๎นตลาดเทํานั้น นอกจากนี้
กระบวนการผลิตในครัวเรือนยังไมํมีอุปกรณ์ที่ทันสมัยเป็นเพียงการประยุกต์ใช๎เครื่องครัวภายในบ๎าน
ในการผลิตเทํานั้นจึงท าให๎ปริมาณการผลิตในแตํละครั้งมีจ านวนน๎อย แตกตํางจากการรํวมกลุํมที่มี
ศักยภาพในการผลิตในปริมาณที่สม่ าเสมอและตํอเนื่องตามความต๎องการของลูกค๎าเนื่องจากมีความ
พร๎อมในด๎านวัตถุดิบและเครื่องมือ สรุปประเด็นปัญหาและความจ าเป็นที่พบสรุปได๎ดังตารางท่ี  4.3 
  
ตารางท่ี  4.9 ประเด็นปัญหาด๎านการผลิต 
 

ที ่  ประเด็นปัญหาที่พบ 
ผู้ผลิต

ครัวเรือน 
ผู้ผลิต

รวมกลุ่ม 
1. มีศักยภาพในการผลิตน๎อย ไมํสามารถผลิตซ้ าในปริมาณและ

คุณภาพคงเดิม ไมํสามารถผลิตได๎ตามค าสั่งซื้อทั้งคุณภาพและ
ปริมาณในจ านวนมาก 

  

2. ผลิตได๎ตามฤดูกาล โดยเฉพาะในชํวงผลผลิตล๎นตลาด   
3. วัตถุดิบ อุปกรณ์ เครื่องมือ ไมํเพียงพอตํอการผลิตปริมาณมาก   
 
 ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา จังหวัดราชบุรี 
อยํางเป็นรูปธรรมเพ่ิงเกิดขึ้นในระยะเวลาไมํนาน โดยความรํวมมือและการสนับนุนจากหนํวยงาน
พัฒนาชุมชนอ าเภอบ๎านคา และทีมวิจัยของมหาวิทยาลัยราชภัฏหมูํบ๎านจอมบึง ที่เข๎ามาให๎ความรู๎
เรื่องรูปแบบและองค์ประกอบตํางๆ ของผลิตภัณฑ์ แตํอยํางไรก็ตามความรู๎ดังกลําวได๎ถูกน ามา
ถํายทอดเฉพาะเพียงในผู๎ผลิตที่เป็นการรวมกลุํมเทํานั้น ยังไมํกระจายลงสูํผู๎ผลิตในภาคครัวเรือน ท า
ให๎ผลิตภัณฑ์ที่ออกจ าหนํายยังขาดการออกแบบและขาดภาพลักษณ์ที่ดึงดูดกลุํมลูกค๎าสํงผลตํอการ
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ก าหนดราคาขาย  นอกจากนี้ตัวผลิตภัณฑ์ของกลุํมผู๎ผลิตที่แม๎จะได๎รับการพัฒนามาระยะหนึ่งแล๎วแตํ
ก็ยังไมํสามารถผลักดันให๎เข๎าสูํตลาดบนได๎ ผู๎วิจัยจึงสรุปประเด็นปัญหาด๎านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ได๎ดัง
ตารางที่ 4.10 
 
ตารางท่ี  4.10 ประเด็นปัญหาด๎านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 

ที ่  ประเด็นปัญหาที่พบ 
ผู้ผลิต

ครัวเรือน 
ผู้ผลิต

รวมกลุ่ม 
1. ผลิตภัณฑ์ที่มีขาดการออกแบบและพัฒนา ขาดความหลากหลาย

และมีรูปแบบที่ไมํเป็นที่นิยมในท๎องตลาด 
  

2. ผลิตภัณฑ์ที่มีขาดการออกแบบที่มีความโดดเดํนเฉพาะตัว ขาด
การสะท๎อนถึงภูมิปัญญา ศิลปะ และความคิดสร๎างสรรค์ 

  

3. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ไมํเป็นไปตามความต๎องการของลูกค๎า หรือ
ตรงตามความต๎องการเพียงบางกลุํม 

  

   
 ด้านการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
 สถานการณ์ด๎านการจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดโดยรวม พบวํามีปัญหาหลักในเรื่อง
ชํองทางการจ าหนํายที่จ ากัด เนื่องจากลักษณะการผลิตของภาคครัวเรือนที่มีปริมาณน๎อยและไ มํ
ตํอเนื่องท าให๎จ าหนํายได๎เพียงกลุํมลูกค๎าที่เป็นเครือญาติ คนในชุมชน และแมํค๎ารายยํอยเทํานั้น สํวน
ผู๎ผลิตรวมกลุํมแม๎จะไมํพบปัญหาด๎านปริมาณและความตํอเนื่องในการผลิต แตํก็ยังไมํสามารถขยาย
ตลาดให๎กว๎างกวําที่เป็นอยูํได๎ ปัญหาด๎านการจ าหนํายจึงเป็นประเด็นส าคัญที่ สุดส าหรับผู๎ผลิตกลุํม
แปรรูปสับปะรดในปัจจุบัน  ซึ่งผู๎วิจัยสรุปได๎ดังตารางท่ี  4.11 
 
ตารางท่ี  4.11 ประเด็นปัญหาด๎านการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ 
 

ที ่  ประเด็นปัญหาที่พบ 
ผู้ผลิต

ครัวเรือน 
ผู้ผลิต

รวมกลุ่ม 
1. ไมํสามารถผลักดันให๎ผลิตภัณฑ์จ าหนํายในห๎างสรรพสินค๎า และ

ร๎านค๎าชั้นน าอยํางตํอเนื่อง 
  

2. เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีจ าหนํายในกลุํมลูกค๎าเฉพาะเปูาหมายเทํานั้น ไมํ
มีจ าหนํายทั่วไป 

  

3. เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีขายเฉพาะในร๎านค๎าชุมชน หรือตลาดในอ าเภอ/
จังหวัด หรือร๎านค๎าปลีกเทํานั้น 

  

4. ไมํมีการขยายตลาดเพ่ือขายบนระบบออนไลน์   
5. ไมํมีเครือขํายในการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ ทั้งเครือขํายภาครัฐ 

เอกชน  
  
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วัตถุประสงค์ที่ 3  เพ่ือสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปเพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ 
 

รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดเพ่ือเพ่ิมยอดจ าหนํายจาก
ชํองทางออฟไลน์ พบวํา มีองค์ประกอบส าคัญดังนี้ 
องค์ประกอบของรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป ซึ่งประกอบไปด๎วย 5 
องค์ประกอบ ได๎แกํ การบริหารจัดการกลุํมและสมาชิก การบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า 
การบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน การปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืนและการบริหารจัดการ
ด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพที่ 4.3 รูปแบบการบริหารจัดการกลุ่มและสมาชิก  ประกอบไปด๎วย ด๎านโครงสร๎างของ
องค์กร  ได๎แกํก าหนดเปูาหมาย กฎระเบียบ หรือข๎อบังคับของกลุํม ก าหนดอ านาจหน๎าที่และความ
รับผิดชอบของบุคคล และรวบรวมข๎อมูลของกลุํม ด๎านการน าองค์กร ได๎แกํ มีการถํายทอดความรู๎
เกี่ยวกับระบบการจัดการกลุํม ด๎านการสื่อสาร ทบทวน และติดตาม ได๎แกํ การสื่อสารและทบทวน
เป็นระยะ จัดประชุมและจัดท าเป็นเอกสารข๎อมูล  และด๎านความสามารถและการฝึกสอนการท างาน  
ได๎แกํ การมอบหมายงานให๎เหมาะสมกับความสามารถ การฝึก/การสอนให๎สมาชิกสามารถท างานได๎
อยํางถูกต๎อง   
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 ภาพที่ 4.4 รูปแบบการบริหารจัดการด้านการตลาดและลูกค้า ประกอบไปด๎วย การ
ด าเนินงานด๎านการตลาดและลูกค๎า ได๎แกํ การศึกษาถึงแนวโน๎มความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย 
และการก าหนดแผนการขาย/แผนการตลาด  การด าเนินงานด๎านการรับค าสั่งซื้อ  ได๎แกํ การบันทึก
รายละเอียดค าสั่งซื้อและลูกค๎าอยํางชัดเจน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.5 การบริหารจัดการด้านการตลาดและลูกค้า 
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จากรูปแบบการบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า คณะผู๎วิจัยรํวมกับผู๎ประกอบการชุม
ขนได๎พัฒนาแผนการขายและชํองทางการจัดจ าหนํายขึ้น สรุปได๎วําชํองทางการจ าหนํายผลิตภัณฑ์
แปรรูปสับปะรด มีทั้งชํองทางการจ าหนํายโดยตรงและชํองทางการจ าหนํายโดยอ๎อม  ดังภาพ 4.6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

ภาพที่ 4.6 แผนการขายและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 

 

 

ลกู
ค้า
เป้
าห
มา
ย 

ผู้ผ
ลติ
ชมุ
ชน

 

เครือขา่ยญาติ เพื่อน 

ร้านอาหาร/ร้านกาแฟสด/เคร่ืองดื่ม 

จดุจ าหนา่ยของฝากในและตา่งจงัหวดั 

พอ่ค้า /แมค้่าผลสด 

ผู้ผ
ลติ
ชมุ
ชน

 

พนกังานขายตรง 

การขายหน้าร้าน 

การออกร้าน/  ออกบทู 

ลกู
ค้า
เป้
าห
มา
ย 

การท า direct marketing 

ผา่นสือ่โฆษณา 
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 รูปแบบการบริหารจัดการด้านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต  ประกอบไปด๎วย ด๎าน
การจัดซื้อและจัดหา ได๎แกํ วัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต บันทึกรายละเอียดในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ 
ปัจจัยการผลิตและการตรวจสอบวัตถุดิบกํอนรับเข๎า ด๎านการผลิตสินค๎า การวางแผนการผลิตให๎
สอดคล๎องกับความต๎องการของตลาด การแบํงงานให๎สมาชิกอยํางเหมาะสม  เกณฑ์ที่ใช๎ในการ
ตรวจสอบผลิตภัณฑ์และการควบคุมการผลิตให๎ถูกต๎องตามหลัก ด๎านเครื่องมือ อุปกรณ์ และสถานที่
ผลิต ได๎แกํ ดูแลรักษาเครื่องมืออุปกรณ์ตํางๆที่ใช๎ในการผลิตหรือบริการให๎อยูํในสถานที่เหมาะสมและ
พร๎อมใช๎งาน ดูแลเครื่องมืออุปกรณ์และสถานที่ผลิตให๎ถูกสุขลักษณะ และด๎านบรรจุและจัดสํง ได๎แกํ 
การบรรจุและคัดเลือกภาชนะส าหรับบรรจุผลิตภัณฑ์  ระบุรายละเอียดผลิตภัณฑ์ในฉลากให๎ครบถ๎วน
และวิธีการเก็บรักษา และการจัดสํงผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม   

 

ภาพที 4.7  รูปแบบการบริหารจัดการด้านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต   

 

รูปแบบการบริหารจัดการด้านบัญชีและการเงิน  ประกอบไปด๎วย  ด๎านรายรับรายจําย 
ได๎แกํ บันทึกรายละเอียดในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต แหลํงที่มา และสรุปผลก าไร
ขาดทุนตามรอบระยะเวลาที่เหมาะสม ด๎านต๎นทุนและก าไร ได๎แกํ สรุปผลก าไรขาดทุนตามรอบ
ระยะเวลาที่เหมาะสม ด๎านการเงินของกลุํม ได๎แกํ การบันทึกการระดมทุนขององค์กร กติกาในการ
จํายผลตอบแทนแกํสมาชิก จัดท าแผนระเบียบการใช๎เงิน  และด๎านทรัพย์สินและหนี้สิน ได๎แกํ การ
บันทึกรายการทรัพย์สินและหนี้สิน  
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ภาพที่ 4.8 รูปแบบการบริหารจัดการด้านบัญชีและการเงิน   

รูปแบบการบริหารจัดการด้านการปรับปรุงและพัฒนาสู่ความยั่งยืน  ประกอบไปด๎วย 
พัฒนาด๎านการเรียนรู๎ของสมาชิก การปรับปรุงเทคนิคและฝีมือการผลิตตามความจ าเป็น การ
ออกแบบปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์และหรือบรรจุภัณฑ์ให๎ตรงกับแนวโน๎มความต๎องการของตลาดอยูํ
เสมอ จัดท าและเขียนแผนธุรกิจในรูปแบบและชํวงเวลาที่เหมาะสม การเพ่ิมพูนความรู๎ด๎านการเพ่ิม
ผลผลิตและลดต๎นทุนให๎กับสมาชิกอยํางตํอเนื่อง การพัฒนาความรู๎ในการจัดการทรัพยากรธรรมชาติ
และสิ่งแวดล๎อมชุมชนและให๎ความรู๎แกํสมาชิก พัฒนาการด๎านการพ่ึงตนเองเพ่ือให๎กลุํมสามารถยืน
หยัดอยูํได๎ด๎วยตนเอง และการอนุรักษ์ฐานภูมิปัญญาท๎องถิ่นหรือตํอยอดโดยใช๎ฐานภูมิปัญญาและ
วัตถุดิบในท๎องถิ่นเป็นหลัก    

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 4.9 รูปแบบการบริหารจัดการด้านการปรับปรุงและพัฒนาสู่ความยั่งยืน   
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วัตถุประสงค์ที่ 4. เพ่ือสร้างรูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากสับปะรด ต.หนองพัน
จันทร์ อ.บ้านคา จ.ราชบุรีด้วยแพลตฟอร์มสมัยใหม่ต้นทุนต่ า 
 
ตารางที่ 4.12 ผลการทดลองเปิดขายสินค๎าสับปะรดแปรรูปบนแพลตฟอร์มชํวงเดือน ก.พ.-ส.ค.   
(หน๎าร๎านของโครงการ) 
 

แพลตฟอร์มที่ใช้ จ านวนผู้ติดต่อ
สอบถาม(ราย) 

จ านวนผู้ซื้อ 
(ราย) 

จ านวนยอดขาย 
(บาท) 

Line@ 
(เปลี่ยนเป็น LineOA) 

76 35 2,506 

Facebook 109 41 4,900 
IG 32 3 1,320 
Lazada 76 31 3,958 
Shopee 161 72 8,906 
JD Central 0 0 ติดปัญหาเงื่อนไข 
11 Street 0 0 ติดปัญหาเงื่อนไข 
Kaidee 0 0 ติดปัญหาเงื่อนไข 
Welove Shoping 0 0 ติดปัญหาเงื่อนไข 
Shop at 24 0 0 ติดปัญหาเงื่อนไข 
รวม 454 182 21,590 
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ตารางที่ 4.13 ประเด็นนา่สนใจจากการติดต่อสอบถามผ่านระบบเช็ทพูดคุยกับลูกค้า 
 

 
 
 

แพลตฟอร์ม 

ประเด็นที่ค้นพบ 

ขอ
ชิม

ก่อ
น 

อย
าก

ได
้ขน

าด
อื่น

 

สง
สัย

วัน
หม

ดอ
าย

ุ 

อย
าก

รู้แ
หล

่งข
อง

สับ
ปะ

รด
 

ต่อ
รา

คา
 

ขอ
แถ

ม 

แน
ะน

 าก
าร

พัฒ
นา

สิน
ค้า

 

กัง
วล

บร
รจ

ุภัณ
ฑ์ 

กัง
วล

คว
าม

หว
าน

 

อย
าก

ให
้ส่ง

ฟร
ี 

อย
าก

ให
้ส่ง

คล
ิปก

าร
ผล

ิต 

กัง
วล

คุณ
ภา

พส
ินค

้า 

Line@ √  √  √ √  √ √ √ √ √ 
Facebook √ √ √ √ √ √ √ √  √ √  
IG   √ √ √     √  √ 
Lazada √ √ √ √  √ √ √ √ √  √ 
Shopee  √ √ √  √ √ √  √  √ 
รวม 3 3 5 4 3 4 3 4 2 5 2 4 
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ผลการทดลองสร้างรูปแบบการจัดจ าหน่ายด้วยแพลตฟอร์มสมัยใหม่ต้นทุนต่ า 
 ในวัตถุประสงค์ข้อนี้ ผู้วิจัยได้น าผลการเก็บข้อมูลลูกค้า  พบวํามี 4 ปัจจัยที่มีคําทดสอบ 
(Sig) น๎อยกวํา 0.05 สามารถสรุปได๎วําปัจจัยทั้ง 4 เป็นตัวก าหนดการตัดสินใจเลือกซื้อสิ นค๎าทาง
แพลตฟอร์ม ประกอบด๎วย ปัจจัยด๎านกระบวนการบริการและความนําเชื่อถือ  ปัจจัยด๎านความ
ปัจจุบันของข๎อมูล  ปัจจัยด๎านความหลากหลายของสินค๎า และปัจจัยด๎านความสะดวกของสถานที่ซื้อ  
หลังจากนั้นจึงน าผลดังกลําวไปประชุมกลุํมยํอยกับตัวแทนกลุํมแมํบ๎านเกษตรกรเพ่ือวางรู ปแบบ
กระบวนการงานเมื่อมีค าสั่งซื้อสินค๎าผํานแพลตฟอร์ม รูปแบบที่ได๎คือ  
 
ตารางท่ี 4.14 แนวทางการพัฒนารูปแบบรองรับการขายบนแพลตฟอร์มส าเร็จรูป 
 
กํอนมีค าสั่งซื้อ 1.เตรียมภาพถํายสินค๎าท่ีสวยงาม หมุนเวียน

องค์ประกอบภาพใหมํๆ เตรียมไว๎เสมอ 
2.เตรียมข๎อความส าเร็จรูปพร๎อมให๎ก๏อปปี้ไปวาง
ตอบเพื่อความรวดเร็วในพิมพ์ตอบลูกค๎า 
3.อัพเดท ข๎อความและรายการสินค๎าเสมอ 
4.หมั่นคิดโปรโมชั่นใหมํๆ เลํนกับลูกค๎า 
5. น าสินค๎าของรายอ่ืนที่ตนเองไมํมีมาใสํในระบบ
เพ่ือขายด๎วย ลูกค๎าจะได๎เห็นและรู๎สึกวําเป็นร๎าน
ใหญํ มีทางเลือกซ้ือหลากหลาย 

ขณะสนทนากับลูกค๎าผํานแช๏ทพูดคุย 1.ตั้งสติขณะสนทนา  
2.ตอบด๎วยความรวดเร็วและสุภาพ 
3.ใช๎ภาพโปรโมชั่นประกอบการคุย 
4.หากตอบไมํทันให๎แอดมินรีบชํวยตอบในรายที่
รอสนทนา 
5.อธิบายด๎วยความตั้งใจ จริงใจ ให๎ข๎อมูลที่เป็น
จริงเสมอ 
6.การันตีเวลาที่จะจัดสํง 

หลังจากมีค าสั่งซื้อ 1.ดึงรายการจากใบสั่งซื้อออกมาจัดสินค๎า 
2.ปริ้นท์ใบข๎อมูลจัดสํงและติดที่กลํอง 
3. ตรวจคุณภาพบรรจุภัณฑ์กํอนสํงทุกครั้ง 
4. สํงตามนัดห๎ามช๎ากวํานัด 
5.มีการ์ดข๎อความสั้นๆขอบคุณ และอวยพรให๎
ลูกค๎ามีความสุขในการรับประทาน 
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ผลจากการด าเนินงานตามรูปแบบที่ตั้งไว๎ พบวํา 
1. ลูกค๎ามีความรู๎สึกท่ีดีและซื้อซ้ า 
2. ลูกค๎ามีความรู๎สึกสบายใจ เป็นกันเอง สามารถเสนอสินค๎าใหมํหรือชิ้นตํอไปได๎งําย 
3. กระบวนการที่สร๎างขึ้น ท าให๎ปิดการขายงําย ท างานสะดวก 
4. มียอดขายเพิ่ม 

 
ผลการเปรียบเทียบการสร้างรายได้จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดผ่านแพลตฟอร์ม
ของเกษตรกรผู้ร่วมโครงการ 
 
 จากการด าเนินการทดลองขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรดเป็นระยะเวลา 4 เดือนพบวํา 
ยอดขายจากร๎านออนไลน์เพ่ิมขึ้นยากในชํวงแรก แตํเม่ือมีการสั่งซื้อเข๎ามาแล๎ว จะท าให๎อันดับการ
ค๎นหาจากทางลูกค๎าเพ่ือมองเห็นร๎านเราในระบบดีขึ้น สามารถขายได๎งํายขึ้น และมียอดขายเพ่ิมข้ึน
สัดสํวนมากกวําในชํวงแรกโดยแสดงผลจากกลุํมตัวอยํางที่เข๎ารํวมโครงการดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.15 ข๎อมูลการขายผลิตภัณฑ์กํอนและหลังการใช๎แพลตฟอร์มจัดจ าหนําย 
 

ผู้ให้
ข้อมูล 

ผลิตภัณฑ์ แพลตฟอร์ม ก่อนร่วม
โครงการ

รายได้จาก
ขาย/เดือน 

(บาท) 

หลังร่วม
โครงการ

รายได้จาก
ขาย/เดือน

(บาท) 

ร้อยละที่เพิ่มขึ้น 

A สับปะรดกวน 
น้ าสับปะรด 

LineOA/IG 15,000 15,750 ร๎อยละ 5 

B สับปะรดหยี 
สับปะรดกวน 
สับปะรดหยีเส๎น 

Facebook/ 

Shopee 
7,000 7,560 ร๎อยละ 8 

C สับปะรดกวน 
สับปะรดหยี 

Facebook/ 

Shopee 
4,000 4,200 ร๎อยละ 5 

D สับปะรดกวน Lazada/ 

Facebook 
2,000 2,220 ร๎อยละ 11 

F พริกแกงแกนสับปะรด IG/ Facebook 20,000 22,000 ร๎อยละ 10 
G สับปะรดกวน 

สับปะรดหยี 
Shopee/ 

LineOA 
4,000 4,360 ร๎อยละ 9 

I สับปะรดกวน Shopee/IG 20,000 22,600 ร๎อยละ 13 
K สับปะรดกวน Facebook/ 

LineOA 
2,800 3,220 รอ๎ยละ 15 
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ตารางท่ี 4.15 ข๎อมูลการขายผลิตภัณฑ์กํอนและหลังการใช๎แพลตฟอร์มจัดจ าหนําย (ตํอ) 
 

ผู้ให้
ข้อมูล 

ผลิตภัณฑ์ แพลตฟอร์ม ก่อนร่วม
โครงการ

รายได้จาก
ขาย/เดือน 

(บาท) 

หลังร่วม
โครงการ

รายได้จาก
ขาย/เดือน

(บาท) 

ร้อยละที่เพิ่มขึ้น 

L สับปะรดกวน LineOA/ 6,000 6,660 รอ๎ยละ 11 
M สับปะรดกวน 

น้ าสับปะรดพร๎อมดื่ม 
IG/ Shopee 6,000 6,840 ร๎อยละ 14 

หมายเหตุ : ทดลองขาย 4 เดือน มิ.ย.-กันยายน 62 (ผลจากหน๎าร๎านของผู๎เข๎ารํวมโครงการ) 
 
วัตถุประสงค์ที่ 5. เพ่ือพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและ
ผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี ที่ตรงความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
 
กระบวนการที่ 4 วิเคราะห์ผลการทดลองใช้เว็บไซต์เพื่อทดลองยอดขาย 
 จากการวิเคราะห์ข๎อมูลที่ได๎จากแนวคิดด๎านการใช๎งานเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
กลุํมวิสาหกิจพันจันทร์หวานละมุน ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา จังหวัดราชบุรี สามารถสร๎าง
เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่สามารถใช๎ในการซื้อขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของกลุํมวิสาหกิจ
พันจันทร์หวานละมุนได๎ และในการสร๎างเว็บไซต์นั้น ภายใต๎การใช๎งานที่งํายตํอผู๎ใช๎หรือดูแลระบบ 
(Admin) ซึ่งเป็นทายาท ลูกหลานของสมาชิกในกลุํม และสมาชิกในกลุํมที่มีความสามารถในการใช๎
ระบบ เพ่ือด าเนินการขายสินค๎าสับปะรดแปรรูปของกลุํมได๎ โดยผลการทดลองขายผลิตภัณฑ์ผําน
เว็บไซต์มียอดขายผลิตภัณฑ์ของเดือนกรกฎาคม สิงหาคม และกันยายน ตามตารางท่ี 4.16 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงยอดขายผํานเว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์ 
 

ช่องทางการขายผ่านเว็บไซต์ ช่องทางขายเดิม 
(กลุ่ม/ตลาด/

ออกร้าน 

รวม
ยอดขาย 

ยอดขายปี 
2561 
(บาท) 

เดือน ผลิตภัณฑ์ ยอดขาย 
(บาท) 

ยอดขาย (บาท) 

กรกฎาคม - สับปะรดกวนแบบ
ธรรมชาติ 
- สับปะรดกวนกะทิ 
- สับปะรดหยี 

3,050 14,655 17,705 78,370 

สิงหาคม - สับปะรดกวนแบบ
ธรรมชาติ 
- สับปะรดกวนกะทิ 
- สับปะรดหยี 

3,250 15,658 18,908 49,760 

กันยายน - สับปะรดกวนแบบ
ธรรมชาติ 
- สับปะรดหยี 
- ไซรัปสับปะรด 

3,500 11,600 15,100 37,645 

ตุลาคม ปิดระบบ เนื่องจาก
สินค๎าไมํมี
วัตถุดิบ 

   

 
 จากตารางที่ 4.16 แสดงผลการทดลองการขายสินค๎าผํานเว็บไซต์ของกลุํมชุมชนพันจันทร์
หวานละมุน ของเดือนกรกฎาคาได๎ยอดขาย 3,050 บาท และเดือนสิงหาคม ยอดขายได๎ 3,250 บาท 
และเดือนกันยายน ขายได๎ 3,500 บาท เมื่อทดลองขายจ านวน 3 เดือนเพ่ือทดลองระบบการขายแล๎ว 
สามารถสํงผลให๎เกิดรายได๎เพ่ิมขึ้นเมื่อรวมกับชํองทางการขายแบบปกติที่เป็นการขายหน๎าร๎านของ
กลุํม การออกตลาดหรือออกร๎านตามงาน แตํเมื่อเทียบกับชํวงของเดือนในปี 2561 ยอดขายยังคง
น๎อยกวําแตํเนื่องจากการวิเคราะห์ปัจจัยที่สํงผลตํอยอดขายในปี 2562 ของกลุํมท าให๎ทราบวํา 
กระบวนการผลิตเกิดปัญหาเนื่องจากผลสับปะรดสดที่เป็นวัตถุดิบหลัก ในการแปรรูปมีน๎อยใน
ท๎องตลาด จึงมีความจ าเป็นต๎องลดกระบวนการผลิตลง ท าให๎สินค๎าบางชนิดไมํสามารถผลิตออกสูํ
ตลาดได๎ และสามารถขายได๎ตามค าสั่งซื้อจากลูกค๎าเกําเทํานั้น ซึ่งยังจ ากัดปริมาณด๎วยเชํนกัน 
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5. วิเคราะห์ผลความพึงพอใจของผู้ใช้และผู้บริโภคที่มีต่อเว็บไซต์ 
 5.1 ความพึงพอใจของผู้ใช้ที่มีต่อเว็บไซต์ 
 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจของผู๎ใช๎ นั่นคือ สมาชิกกลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวาน
ละมุน จ านวน 20 คน แบํงออกเป็นผู๎ใช๎ระบบ 5 คน และสมาชิกในกลุํม 15 คน จากการสัมภาษณ์
แบบมีโครงสร๎าง โดยเป็นการสร๎างข๎อค าถามที่เกี่ยวกับประสิทธิภาพการใช๎งาน และความสวยงาม
ของเว็บไซต์ ดังตาราง 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงความพึงพอใจของผู๎ใช๎เว็บไซต์ 

รายการ จ านวนผู้ตอบ ร้อยละ ล าดับ 
ด้านประสิทธิภาพ    
 1. ความเหมาะสมขอเมนูการใช๎งานในเว็บไซต์ 15 75.00 5 
 2. ระบบใช๎งานงําย สะดวกและไมํซับซ๎อน  19 95.00 1 
 3. ภาษาท่ีใช๎ในเว็บไซต์มีความชัดเจนถูกต๎องตรงประเด็น 18 90.00 2 
 4. ประสิทธิภาพความรวดเร็วในการตอบสนอง 16 80.00 4 
 5. ความพึงพอใจในขั้นตอนการช าระเงิน 18 90.00 2 
 6. ความพึงพอใจตํอภาพแสดงสินค๎า 19 95.00 1 
 7. ความพึงพอใจโดยรวมตํอด๎านประสิทธิภาพ 17 85.00 3 
ด้านความสวยงาม    
1. เว็บไซต์มีความสวยงามและทันสมัย 20 100.00 1 
2. ความนําสนใจของหน๎าจอหลัก 17 85.00 4 
3. ขนาดและคุณภาพของภาพนิ่ง/ภาพเคลื่อนไหว 19 95.00 2 
4. ภาพสินค๎ามีความชัดเจน สวยงาม 18 90.00 3 
5. รูปแบบการแสดงผลบนจอภาพเหมาะสมและสวยงาม 19 95.00 2 
6. สัดสํวนหน๎าจอมีความเหมาะสมสวยงาม 16 80.00 5 
 
 จากตารางที่ 4.17 แสดงจ านวนสมาชิกที่มีความพึงพอใจตํอการใช๎เว็บไซต์ 20 คน  โดยการ
สัมภาษณ์เป็นรายบุคคลตามข๎อค าถามที่ได๎เตรียมไว๎ พบวํา  ด้านประสิทธิภาพ สมาชิกสํวนใหญํมี
ความพึงพอใจเว็บไซต์ด๎านประสิทธิภาพของการท างานผํานเว็บไซต์ที่ขายสินค๎าโดยมีความพึงพอใจที่
ระบบใช๎งานงําย สะดวกและไมํซับซ๎อน มีความพึงพอใจตํอภาพแสดงสินค๎า ซึ่งมีผู๎ตอบจ านวนผู๎ตอบ 
19 คน คิดเป็นร๎อยละ95 และประเด็นรองลงมาที่ท าให๎ผู๎ใช๎เว็บไซต์พึงพอใจ คือ ภาษาที่ใช๎ในเว็บไซต์
มีความชัดเจนถูกต๎องตรงประเด็น และมีความพึงพอใจในขั้นตอนการช าระเงิน มีจ านวนผู๎ตอบ 18 คน 
คิดเปน็ร๎อยละ 90  มีความพึงพอใจโดยรวมตํอด๎านประสิทธิภาพ และพึงพอใจตํอประสิทธิภาพความ
รวดเร็วในการตอบสนอง และสุดท๎ายคือ พึงพอใจตํอความเหมาะสมขอเมนูการใช๎งานในเว็บไซต์ 
ตามล าดับ 
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 ด้านความสวยงาม ความพึงพอใจตํอเว็บไซต์ด๎านความสวยงาม โดยสมาชิกทุกคนทั้ง 20 คน 
มีความพึงพอใจเว็บไซต์ที่มีความสวยงามและทันสมัย  รองลงมาผู๎ใช๎เว็บไซต์มีความพึงพอใจตํอขนาด
และคุณภาพของภาพนิ่ง/ภาพเคลื่อนไหว รูปแบบการแสดงผลบนจอภาพเหมาะสมและสวยงาม ที่มี
จ านวนผู๎ตอบ 19 คน คิดเป็นร๎อยละ 95 และมีความพึงพอใจภาพสินค๎ามีความชัดเจน สวยงาม  
ความนําสนใจของหน๎าจอหลัก และสัดสํวนหน๎าจอมีความเหมาะสมสวยงาม ตามล าดับ 
 5.2 ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเว็บไซต์ 
 ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลในการประเมินความพึงพอใจของผู๎เข๎าชมที่มีตํอเว็บไซต์ของวิสาหกิจ
ชุมชนพันจันทร์หวานละมุน ต.หนองพันจันทร์ อ.บ๎านคา จ.ราชบุรี  ด๎วยแบบสอบถามด๎าน
ประสิทธิภาพ และความสวยงามของเว็บไซต์ซื้อขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป โดยผํานการตรวจสอบ
คุณภาพของแบบสอบถามจากผู๎เชี่ยวชาญด๎านการตลาด จ านวน 3 คน  ผลการตรวจสอบคํา IOC 
พบวํา มีคําระหวําง .06 – 1.00 โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ .90 และน ามาปรับปรุงแก๎ไขเนื้อหาในข๎อค าถาม
ตามค าแนะน าของผู๎เชี่ยวชาญ ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกค๎าที่มีตํอเว็บไซต์ซื้อขายผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูปครั้งนี้ มีกลุํมตัวอยําง จ านวน 400 คน ผู๎วิจัยได๎น าเสนอผลการวิเคราะห์ข๎อมูลและ
การแปรผลตามล าดับ ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผู๎บริโภคท่ีมีตํอเว็บไซต์ 
 
 การวิเคราะห์ข๎อมูล วิเคราะห์ระดับความพึงพอใจ ด๎วยสถิติคําเฉลี่ยและสํวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ทั้งนี้ผู๎วิจัยก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายดังนี้  
 คําเฉลี่ยระหวําง 1.00-1.49 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับน๎อยที่สุด  
 คําเฉลี่ยระหวําง 1.50-2.49 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับน๎อย  
 คําเฉลี่ยระหวําง 2.50-3.49 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  
 คําเฉลี่ยระหวําง 3.50-4.49 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมาก  
 คําเฉลี่ยระหวําง 4.50-5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 
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ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ อายุ รายได๎ตํอเดือน 
อาชีพ ความชอบในการสั่งซื้อออนไลน์และการรับรู๎ในสับปะรดจากบ๎านคา โดยแสดงจ านวนและคํา
ร๎อยละ  
 
ตารางท่ี 4.18 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน ร้อยละ 
   ชาย 115 28.75 
   หญิง 285 71.25 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางที่ 4.9 ผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน สํวนใหญํเป็นเพศหญิง จ านวน 285 
คน คิดเป็นร๎อยละ 71.25 และเป็นเพศชาย จ านวน 115 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.75 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามอายุ  
อายุ จ านวน ร้อยละ 
   ต่ ากวํา 18 ปี 35 8.75 
   19 – 30 ปี 185 46.25 
   31 – 45 ปี 113 28.25 
   46 ปีขึ้นไป 67 16.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.18 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีอายุอยูํระหวําง 19 – 30 ปี จ านวน 185 
คน รองลงมาเป็นผู๎ที่ตอบแบบสอบถามที่มีชํวงอายุระหวําง 31 – 45 ปี จ านวน 113 คน คิดเป็นร๎อย
ละ 28.25  ผู๎ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 46 ปีขึ้นไป จ านวน 67 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.75 และผู๎ตอบ
แบบสอบที่มีอายุต่ ากวํา 18 ปี จ านวน 35 คน คิดเป็นร๎อยละ 8.75  
 
ตารางท่ี 4.19 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามรายได๎ตํอเดือน 
รายได้ต่อเดือน (บาท) จ านวน ร้อยละ 
   น๎อยกวํา 5,000  82 20.50 
   5,001 – 10,000 157 39.25 
   10,001 – 20,000 93 23.25 
   20,001 ขึ้นไป 68 17.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.19 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีรายได๎อยูํระหวําง 5,001 -10,000 บาท 
ตํอเดือน จ านวน 157 คน คิดเป็นร๎อยละ 39.25 รองลงมาคือผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีรายได๎อยูํ
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ระหวําง 10,001 – 20,000 บาทตํอเดือน  จ านวน 93 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.25  สํวนผู๎ตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได๎น๎อยกวํา 5,000 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.50  และ ผู๎มีรายได๎
มากกวํา 20,001 บาทข้ึนไป มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.00    
 
ตารางท่ี 4.20 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
   ข๎าราชการ/ลูกจ๎างของรัฐ  72 18.00 
   พนักงานบริษัทเอกชน 68 17.00 
   พํอบ๎าน/แมํบ๎าน 67 16.75 
   นักเรียน/นักศึกษา 108 27.00 
   ธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขาย 83 20.75 
   อื่นๆ 2 0.50 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางที่ 4.20 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํประกอบอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 108 คน คิดเป็นร๎อยละ 27.00 รองลงมาผู๎ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพธุรกิจสํวนตัว/
ค๎าขาย จ านวน 83 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.75 และผู๎ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพข๎าราชการ/
ลูกจ๎างของรัฐ จ านวน 72 คน พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 68 คน พํอบ๎าน/แมํบ๎าน จ านวน 67 คน 
และประกอบอาชีพอ่ืนๆที่นอกเหนือจากนี้ จ านวน 2 คน โดยคิดเป็นร๎อยละ 18.00, 17.00, 16.75 
และร๎อยละ 0.05 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.21 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามการรู๎จักสับปะรดพันธุ์ปัตตาเวีย อ าเภอบ๎านคา 
 
รู้จักสับปะรดพันธุ์ปัตตาเวียอ าเภอบ้านคา จ านวน ร้อยละ 
  รู๎จัก 226 56.50 
  ไมํรูจ๎ัก 174 43.50 
รวม 400 100.00 

 
 ตารางที่ 4.21 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจ านวน 226 คน รู๎จักสับปะรดพันธุ์ปัตตาเวียของ
อ าเภอบ๎านคา คิดเป็นร๎อยละ 56.50 และไมํรู๎จักสับปะรดพันธุ์ปัตตาเวียของอ าเภอบ๎านคา จ านวน 
174 คน  คิดเป็นร๎อยละ 43.50 
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ตารางท่ี 4.22 จ านวนและคําร๎อยละ จ าแนกตามความชอบสั่งซื้อสินค๎าออนไลน์ 
 
ความชอบสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 
  ชอบ 327 81.75 
  ไมํชอบ 73 18.25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.22 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความชื่นชอบในการสั่งสินค๎าออนไลน์ 
จ านวน 327 คน คิดเป็นร๎อยละ 81.75 และมีผู๎ตอบแบบสอบถามที่ไมํมีความชื่นชอบในการสั่งสินค๎า
ออนไลน์ จ านวน 73 คน คิดเป็นร๎อยละ 18.25 
 
ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเว็บไซต์ 
 ข๎อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีตํอเว็บไซต์ขายผลิตภัณฑ์สับปะรด
แปรรูปของกลุํมวิสาหกิจพันธุ์จันทร์หวานละมุน ภายใต๎ชื่อเว็บไซต์ www.pineapplewan-
bankha.com ซ่ึงประกอบไปด๎วย 2 ด๎าน คือ ด๎านประสิทธิภาพ และด๎านความสวยงาม  โดยเสนอใน
รูปของคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 
ตารางท่ี 4.23 ระดับความพึงพอใจของผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีตํอเว็บไซต์ด๎านประสิทธิภาพ 
  

ระดับความพึงพอใจ X S.D. แปลผล อันดับที่ 
ด้านประสิทธิภาพ 
 1. ความเหมาะสมขอเมนูการใช๎งานในเว็บไซต์ 4.34 .562 มาก 2 
 2. ระบบใช๎งานสะดวกและไมํซับซ๎อน  4.47 .670 มาก 1 
 3. ภาษาท่ีใช๎ในเว็บไซต์มีความชัดเจนถูกต๎องตรง
ประเด็น 

3.83 .669 มาก 5 

 4. ประสิทธิภาพความรวดเร็วในการตอบสนอง 3.98 .774 มาก 3 
 5. ความพึงพอใจในขั้นตอนการช าระเงิน 3.40 .590 ปานกลาง 6 
 6. ความพึงพอใจตํอภาพแสดงสินค๎า 3.31 .593 ปานกลาง 7 
 7. ความพึงพอใจโดยรวมตํอด๎านประสิทธิภาพ 3.87 .612 มาก 4 
 3.89 .865 มาก  
 
 จากตารางที่ 4.23 เป็นความพึงพอใจที่มีตํอเว็บไซต์ขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของกลุํม
วิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุน ในด๎านประสิทธิภาพของเว็บไซต์ ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมี
ความพึงพอใจตํอประสิทธิภาพของเว็บไซต์โดยรวมอยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.89 ซึ่งผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความพึงพอใจตํอเว็บไซต์ในด๎านประสิทธิภาพที่มีระบบใช๎งานสะดวกและไมํ
ซับซ๎อน  มีความพึงพอใจตํอความเหมาะสมขอเมนูการใช๎งานในเว็บไซต์  ประสิทธิภาพความรวดเร็ว
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ในการตอบสนอง มีความพึงพอใจโดยรวมตํอด๎านประสิทธิภาพ และภาษาที่ใช๎ในเว็บไซต์มีความ
ชัดเจนถูกต๎องตรงประเด็น อยูํในระดับมาก ซึ่งมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.47, 4.34, 3.98, 3.87, และ 3.83 
ตามล าดับ สํวนความพึงพอใจในขั้นตอนการช าระเงิน และความพึงพอใจตํอภาพแสดงสินค๎า ผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความพึงพอใจอยูํในระดับปานกลาง มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.40 และ 3.31 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.24 ระดับความพึงพอใจของผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีตํอเว็บไซต์ด๎านความสวยงาม 
 

ระดับความพึงพอใจ X S.D. แปลผล อันดับที่ 
ด้านความสวยงาม 
1. เว็บไซต์มีความสวยงามและทันสมัย 4.42 .650 มาก 1 
2. ความนําสนใจของหน๎าจอหลัก 4.34 .562 มาก 2 
3. ขนาดและคุณภาพของภาพนิ่ง/ภาพเคลื่อนไหว 3.42 .800 มาก 5 
4. ภาพสินค๎ามีความชัดเจน สวยงาม 3.68 .887 มาก 4 
5. รูปแบบการแสดงผลบนจอภาพเหมาะสมและ
สวยงาม 

4.08 .458 มาก 3 

6. สัดสํวนหน๎าจอมีความเหมาะสมสวยงาม 3.91 .775 มาก 6 
 3.97 .770 มาก  
  
 จากตารางที่ 4.24 แสดงความพึงพอใจของบริโภคที่มีตํอเว็บไซต์ขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร
รูปของกลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุน ในด๎านความสวยงามของเว็บไซต์ โดยผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความพึงพอใจตํอความสวยงามของเว็บไซต์โดยรวมอยูํในระดับมาก คําเฉลี่ย
เทํากับ 3.97 เมื่อพิจารณาความพึงพอใจของผู๎ตอบแบบสอบถามเป็นรายข๎อ ผู๎ตอบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจตํอเว็บไซต์ที่มีความสวยงามและทันสมัย ความนําสนใจของหน๎าจอหลัก เว็บไซต์มี
รูปแบบการแสดงผลบนจอภาพเหมาะสมและสวยงาม ภาพสินค๎ามีความชัดเจน สวยงาม ขนาดและ
คุณภาพของภาพนิ่ง/ภาพเคลื่อนไหว และมีความพึงพอใจตํอสัดสํวนหน๎าจอที่มีความเหมาะสม
สวยงาม อยูํในระดับมากทุกข๎อ  
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บทท่ี  5 
สรุป  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเชิงปฏิบัติการชุดโครงการวิจัยเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายสับปะรดผล

สดและผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี   มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย 5 ข๎อ ดังนี้ 
          1. ศึกษาความต๎องการซื้อของตลาดสับปะรดผลสดและแปรรูป 
          2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร 
รูปในปัจจุบันของผู๎ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี 
          3. เพ่ือสร๎างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์ 
สับปะรดแปรรูปเพื่อเพ่ิมยอดจ าหนํายจากชํองทางออฟไลน์ 

4. เพ่ือสร๎างรูปแบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากสับปะรด ต.หนองพันจันทร์  
อ.บ๎านคา จ.ราชบุรีด๎วยแพลตฟอร์มสมัยใหมํต๎นทุนต่ า 

5. เพ่ือพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับสับปะรดผลสดและผลิตภัณฑ์ 
แปรรูปสับปะรดจังหวัดราชบุรี  ที่ตรงความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย 

 

สรุปผลการวิจัย 

สถานการณ์ด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพัน
จันทร์ อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี   
 สถานการณ์การผลิตและจ าหน่ายสับปะรดแปรรูป   
 ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ๎านคา  จังหวัดราชบุรี  ได๎แกํ 
สับปะรดกวน สับปะรดหยี  สับปะรดอบแห๎ง และน้ าสับปะรด  ลักษณะการผลิตมีทั้งแบบผลิตเองใน
ครัวเรือน และรวมตัวกันผลิตเป็นกลุํม ความรู๎ที่ใช๎ในการผลิตได๎จากการลองผิดลองถูกและได๎ความรู๎
จากการอบรม  ผู๎ผลิตมีการสอบถามความต๎องการจากกลุํมลูกค๎าในเรื่องรสชาติของผลิตภัณฑ์ ด๎าน
ปริมาณการผลิต ส าหรับผู๎ผลิตในครัวเรือนมักจะมีปริมาณการผลิตที่ไมํแนํนอน ในด๎านต๎นทุนการผลิต 
ผู๎ผลิตในครัวเรือนสํวนใหญํไมํมีการจดบันทึกและค านวณต๎นทุน ในขณะที่กลุํมจะมีการจดบันทึก
ข๎อมูลต๎นทุนการผลิตทุกครั้ง  

 หลักการในการตั้งราคาขาย ในภาพรวมมีหลักในการตั้งราคาเทําๆ กันทั้งแบบครัวเรือนและ
กลุํม ชํองทางการจ าหนําย ได๎แกํ การขายรํวมกับสับปะรดผลสด  ฝากขายที่ร๎านขายของช า 
ร๎านอาหาร  ขายให๎แมํค๎าที่มารับซื้อไปขายตํอ ขายในหมูํญาติพ่ีน๎อง และขายให๎ลูกค๎าประจ า  การ
ออกบูธในงานแสดงสินค๎า  ฝากขายที่รีสอร์ทและร๎านขายของฝาก  และนักทํองเที่ยว  รายได๎จากการ
ขายของผู๎ผลิตครัวเรือนไมํแนํนอน ตํางจากการจัดสรรจากกลุํมได๎เฉลี่ยสัปดาห์ละ 7 ,000 บาท และ
ท าการจัดสรรให๎แกํสมาชิกในกลุํมทุกสัปดาห์  การผลิตในครัวเรือนสํวนใหญํไมํมีการท าบัญชี จึงไมํ
ทราบราคาต๎นทุนและก าไรจากการผลิตในแตํละครั้ง ตํางจากการผลิตแบบกลุํมที่จะมีการท าบัญชีรับ
จํายเพ่ือทราบต๎นทุนก าไรส าหรับการจัดสรรรายได๎แกํสมาชิก   วิธีการเพ่ิมยอดขายจะมีในสํวนของ
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ผู๎ผลิตเป็นกลุํมเทํานั้นโดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีคุณภาพ มีความหลากหลาย ปรับบรรจุภัณฑ์ให๎
ทันสมัยสวยงาม  

 ผลการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป ผู๎ผลิตในครัวเรือนระบุวําจุดเดํนของผลิตภัณฑ์
คือ รสชาติอรํอยตรงตามความต๎องการของลูกค๎า สีสันสวยงาม และสะอาด จุดอํอน คือ การผลิตไมํ
ตํอเนื่องขึ้นอยูํกับวัตถุดิบที่เหลือจากการขายผลสด ไมํมีสัญลักษณ์ อย.  ไมํมีโลโก๎สินค๎า ในสํวน
ผลิตภัณฑ์ของกลุํม จุดเดํน ได๎แกํ รสชาติอรํอย สีสันสวยงาม ไมํใสํสารการบูด เก็บรักษาได๎นาน ใช๎
วัตถุดิบจากธรรมชาติไมํปรุงแตํง จุดอํอนคือ ยังไมํมี GAP รับรองมาตรฐานการผลิต ไมํมีสัญลักษณ์ 
อย. ท าให๎จ ากัดพ้ืนที่ในการจ าหนําย   

ด๎านปัญหาและความต๎องการของผู๎ผลิตทั้งแบบครัวเรือนและกลุํมที่เหมือนกันคือ ต๎องการ
การรับรองมาตรฐานการผลิตและชํองทางการจ าหนํายมากขึ้น  ในสํวนที่แตกตํางคือ ผู๎ผลิตใน
ครัวเรือนต๎องการอุปกรณ์ในการผลิตที่ทันสมัยและผลิตได๎จ านวนมาก สํวนกลุํมต๎องการความรู๎ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และชํองทางการขายออนไลน์เพ่ือขยายตลาดได๎มากขึ้น  ซึ่งปัจจุบันผู๎ผลิตสับปะรด
แปรรูปที่มีรูปแบบการรวมกลุํมของต าบลหนองพันจันทร์ อ.บ๎านคา จ.ราชบุรี มีความสนใจและความ
พร๎อมในการผลิตเพื่อการขยายตลาดที่เพ่ิมข้ึน 

 
การสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร

รูปเพื่อเพิ่มยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ 
จากการสนทนากลุํมและการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผู๎ผลิต ผู๎น าชุมชน ตัวแทนจ าหนําย 

เจ๎าของกิจการ และสํงนราชการ พบวํามีแนวทางและโอกาสในการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูป
สับปะรดหลากหลายชํองทาง ได๎แกํ  

1. การออกบูธจ าหนํายที่รีสอร์ทในอ าเภอสวนผึ้ง 
2. จ าหนํายที่หน๎าร๎าน/บ๎านของตัวเอง 
3. จ าหนํายตรงโดยไมํมีหน๎าร๎าน และไมํมีแบรนด์ 
4. ออกร๎านในงานอีเว๎นท์ตํางๆ ของอ าเภอและจังหวัด 
5. สํงขายที่ร๎านขายของฝากในจังหวัดราชบุรี 
6. ฝากขายท่ีร๎านอาหาร 
7. ฝากขายที่ร๎านสหกรณ์โรงพยาบาลด าเนินสะดวก 
8. ขายสํงให๎แมํค๎าขายสับปะรดผลสด 
9. ขายเองที่ตลาดนัดควบคูํกับการขายผลสด 
10. ขายเองบริเวณริมถนนเส๎นทางทํองเที่ยว อ.สวนผึ้ง ในวันเสาร์-อาทิตย์ 
11. ขายเองบริเวณหน๎าโรงงาน 
12. ขายเป็นของขวัญ ของฝากชํวงเทศกาลปีใหมํให๎กับสํวนราชการ 
13. รับจัดอาหารวํางในการประชุม 
โดยในแตํละชํองทางการจ าหนํายจะมีปัญหาและอุปสรรคที่แตกตํางกัน เชํน การจ ากัด

ชํวงเวลาในการขาย คําใช๎จํายในการขนสํง ประเภทของผลิตภัณฑ์ และยอดจ าหนํายที่ไมํแนํนอน จาก
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สถานการณ์ดังกลําวน าไปสูํการสร๎างรูปแบบและกลยุทธ์ในการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปร
รูปสับปะรดจังหวัดราชบุรีตํอไป 

 
การสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป  
จากการเก็บรวบรวมข๎อมูลด๎วยการสนทนากลุํมและการจัดเวทีอภิปรายกลุํมสามารถก าหนด

เป็นรูปแบบรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป ดังภาพที่ 5.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่  5.1  แสดงองค์ประกอบของรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป 
 
   จากภาพที่ 5.1 แสดงให๎เห็นถึงองค์ประกอบของรูปแบบการบริหารจัดการการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป ซึ่งประกอบไปด๎วย 5 องค์ประกอบ ได๎แกํ การบริหารจัดการกลุํม และ
สมาชิก การบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า การบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน การ
ปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืนและการบริหารจัดการด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต 
 
 
 รูปแบบการบริหารจัดการกลุ่มและสมาชิก  ประกอบไปด๎วย ด๎านโครงสร๎างขององค์กร  
ได๎แกํก าหนดเปูาหมาย กฎระเบียบ หรือข๎อบังคับของกลุํม ก าหนดอ านาจหน๎าที่และความรับผิดชอบ
ของบุคคล และรวบรวมข๎อมูลของกลุํม ด๎านการน าองค์กร ได๎แกํ มีการถํายทอดความรู๎เกี่ยวกับระบบ
การจัดการกลุํม ด๎านการสื่อสาร ทบทวน และติดตาม ได๎แกํ การสื่อสารและทบทวนเป็นระยะ จัด
ประชุมและจัดท าเป็นเอกสารข๎อมูล  และด๎านความสามารถและการฝึกสอนการท างาน  ได๎แกํ การ
มอบหมายงานให๎เหมาะสมกับความสามารถ การฝึก/การสอนให๎สมาชิกสามารถท างานได๎อยําง
ถูกต๎อง ดังภาพที่ 5.2  
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ภาพที่ 5.2  แสดงรูปแบบการบริหารจัดการกลุํมและสมาชิก   
 
 รูปแบบการบริหารจัดการด้านการตลาดและลูกค้า ประกอบไปด๎วย การด าเนินงานด๎าน
การตลาดและลูกค๎า ได๎แกํ การศึกษาถึงแนวโน๎มความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย และการ
ก าหนดแผนการขาย/แผนการตลาด  การด าเนินงานด๎านการรับค าสั่งซื้อ  ได๎แกํ การบันทึก
รายละเอียดค าสั่งซื้อและลูกค๎าอยํางชัดเจนดังภาพที่ 5.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.3  แสดงรูปแบบการบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า 
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 รูปแบบการบริหารจัดการด้านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต  ประกอบไปด๎วย ด๎าน
การจัดซื้อและจัดหา ได๎แกํ วัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต บันทึกรายละเอียดในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ 
ปัจจัยการผลิตและการตรวจสอบวัตถุดิบกํอนรับเข๎า ด๎านการผลิตสินค๎า การวางแผนการผลิตให๎
สอดคล๎องกับความต๎องการของตลาด การแบํงงานให๎สมาชิกอยํางเหมาะสม  เกณฑ์ที่ใช๎ในการ
ตรวจสอบผลิตภัณฑ์และการควบคุมการผลิตให๎ถูกต๎องตามหลัก ด๎านเครื่องมือ อุปกรณ์ และสถานที่
ผลิต ได๎แกํ ดูแลรักษาเครื่องมืออุปกรณ์ตํางๆที่ใช๎ในการผลิตหรือบริการให๎อยูํในสถานที่เหมาะสมและ
พร๎อมใช๎งาน ดูแลเครื่องมืออุปกรณ์และสถานที่ผลิตให๎ถูกสุขลักษณะ และด๎านบรรจุและจัดสํง ได๎แกํ 
การบรรจุและคัดเลือกภาชนะส าหรับบรรจุผลิตภัณฑ์  ระบุรายละเอียดผลิตภัณฑ์ในฉลากให๎ครบถ๎วน
และวิธีการเก็บรักษา และการจัดสํงผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม ดังภาพที่  5.4 

 
ภาพที่ 5.4  แสดงรูปแบบการบริหารจัดการด๎านการผลิตและการสนับสนุนการผลิต 
 

รูปแบบการบริหารจัดการด้านบัญชีและการเงิน  ประกอบไปด๎วย  ด๎านรายรับรายจําย 
ได๎แกํ บันทึกรายละเอียดในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต แหลํงที่มา และสรุปผลก าไร
ขาดทุนตามรอบระยะเวลาที่เหมาะสม ด๎านต๎นทุนและก าไร ได๎แกํ สรุปผลก าไรขาดทุนตามรอบ
ระยะเวลาที่เหมาะสม ด๎านการเงินของกลุํม ได๎แกํ การบันทึกการระดมทุนขององค์กร กติกาในการ
จํายผลตอบแทนแกํสมาชิก จัดท าแผนระเบียบการใช๎เงิน  และด๎านทรัพย์สินและหนี้สิน ได๎แกํ การ
บันทึกรายการทรัพย์สินและหนี้สินดังภาพที่  5.5 
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ภาพที่ 5.5  แสดงรูปแบบการบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน 
 

รูปแบบการบริหารจัดการด้านการปรับปรุงและพัฒนาสู่ความยั่งยืน  ประกอบไปด๎วย 
พัฒนาด๎านการเรียนรู๎ของสมาชิก การปรับปรุงเทคนิคและฝีมือการผลิตตามความจ าเป็น การ
ออกแบบปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์และหรือบรรจุภัณฑ์ให๎ตรงกับแนวโน๎มความต๎องการของตลาดอยูํ
เสมอ จัดท าและเขียนแผนธุรกิจในรูปแบบและชํวงเวลาที่เหมาะสม การเพ่ิมพูนความรู๎ด๎านการเพ่ิม
ผลผลิตและลดต๎นทุนให๎กับสมาชิกอยํางตํอเนื่อง การพัฒนาความรู๎ ในการจัดการทรัพยากรธรรมชาติ
และสิ่งแวดล๎อมชุมชนและให๎ความรู๎แกํสมาชิก พัฒนาการด๎านการพ่ึงตนเองเพ่ือให๎กลุํมสามารถยืน
หยัดอยูํได๎ด๎วยตนเอง และการอนุรักษ์ฐานภูมิปัญญาท๎องถิ่นหรือตํอยอดโดยใช๎ฐานภูมิปัญญาและ
วัตถุดิบในท๎องถิ่นเป็นหลัก  ดังภาพที่  5.6 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.6  แสดงรูปแบบการบริหารจัดการด๎านการปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืน 
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 ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด มีทั้งชํองทางการจ าหนํายโดยตรงและชํอง
ทางการจ าหนํายโดยอ๎อม  ดังภาพที่ 5.7 และ 5.8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.7  แสดงชํองทางการจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปทางตรง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.8  แสดงชํองทางการจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปทางอ๎อม 
 
3.  การเปรียบเทียบกระบวนการท างานและผลการประกอบการก่อนและหลังการทดลองใช้
รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด 
  จากวิเคราะห์ผลการด าเนินงานกํอนและหลังการเรียนรู๎และทดลองขับเคลื่อนรูปแบบการ
บริหารจัดการการขายของกลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุนทั้ง 5 รูปแบบ ได๎แกํ  
 

1. รูปแบบการบริหารจัดการกลุํมและสมาชิก   
2.  รูปแบบการบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า   
3.  รูปแบบการจัดการด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการผลิต  
4. รูปแบบการบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน  

ลกู
ค้า
เป้
าห
มา
ย 

ผู้ผ
ลติ
ชมุ
ชน

 

เครือขา่ยญาติ เพื่อน 

ร้านอาหาร/ร้านกาแฟสด/เคร่ืองดื่ม 

จดุจ าหนา่ยของฝากในและตา่งจงัหวดั 

พอ่ค้า /แมค้่าผลสด 

ผู้ผ
ลติ
ชมุ
ชน

 

พนกังานขายตรง 

การขายหน้าร้าน 

การออกร้าน/  ออกบทู 

ลกู
ค้า
เป้
าห
มา
ย 

การท า direct marketing 

ผา่นสือ่โฆษณา 
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5.  รูปแบบการปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืน สามารถสรุปผลการวิจัยได๎ดังตํอไปนี้ 
ผลการด าเนินงานพบวํา มีการเปลี่ยนแปลงที่เห็นได๎ชัดคือรูปแบบการบริหารจัดการด๎าน

การตลาดและลูกค๎า มีแผนกลยุทธ์การตลาด ประกอบด๎วยกลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ มีการเน๎นย้ าการ
ควบคุมคุณภาพการผลิตด๎วยการใช๎วัตถุดิบที่มีคุณภาพ สะอาด ไมํปนเปื้อน ให๎มีรสชาติสม่ าเสมอ และ
สร๎างจุดขายด๎วยเอกลักษณ์ไทยทรงด าของชุมชน และความโดดเดํนของสับปะรดบ๎านคา มีการ
ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให๎สะอาด มิดชิด สวยงาม ทันสมัยมากขึ้น  กลยุทธ์ด๎านราคา มีการปรับราคา
สินค๎าขึ้นตามภาพลักษณ์ของสินค๎าและต๎นทุนที่สูงขึ้น เชํน กรณีสับประรดหยี เปลี่ยนมาบรรจุกลํอง
พลาสติกแข็งที่มิดชิดกวํา ทันสมัยขึ้น ต๎นทุนบรรจุภัณฑ์สูงขึ้นจึงปรับราคาขายขึ้น  กลยุทธ์ชํอง
ทางการจ าหนําย มีการขยายชํองทางการตลาดเกําเพ่ิมและเพ่ิมชํองทางการตลาดใหมํที่กลุํมยังไมํเคย
ทดลองขายแตํได๎ประสบการณ์มาจากการแลกเปลี่ยนเรียนรู๎รํวมกันในกระบวนการวิจัย ได๎แกํ ชํอง
ทางการจ าหนํายโดยร๎านค๎าเคลื่อนที่ไปตามตลาดนัดตําง ๆ การฝากขายตามร๎านอาหาร/เครื่องดื่ม 
การขายตรงให๎กับสํวนราชการหรือหนํวยงานโดยการเข๎าพบและน าเสนอขายผํานนามบัตรและ     
แคตตาล็อคสินค๎า ถึงแม๎วําผลของยอดขายจะไมํได๎เพ่ิมขึ้นจ านวนมาก แตํกลุํมก็จะมีเครือขํายเพ่ิมขึ้น
และเรียนรู๎แนวทางในการสร๎างเครือขํายหรือขยายผลเพ่ิมขึ้นได๎ในอนาคต และกลยุทธ์การสํงเสริม
การตลาด มีการใช๎สื่อโฆษณาร๎านค๎าเคลื่อนที่ นามบัตร แคตตาล็อคเพ่ือเผยแพรํรวมถึงสื่อออนไลน์ 
Facebook และ Line   

การเปลี่ยนแปลงในรูปแบบของการบริหารจัดการด๎านบัญชีและการเงิน กลุํมมีการเรียนรู๎
และปรับปรุงวิธีการจัดท า บันทึกบัญชีรายรับจากการขาย การบริการ รายจํายจากการจัดซื้อวัตถุดิบ
ตามรูปแบบมาตรฐานมากขึ้น ซึ่งชํวยให๎กลุํมสามารถรวบรวม วิเคราะห์ตัวเลขรายรับรายจํายได๎
สะดวกรวดเร็วขึ้น ถึงแม๎ไมํได๎มีการด าเนินการตามมาตรฐานทางบัญชีอยํางเต็มรูปแบบ เนื่องจาก
ข๎อจ ากัดเรื่องความสามารถในการเรียนรู๎และเวลาที่จะจัดสรรเพื่อเรียนรู๎และลงมือท า   

นอกจากนี้  ยังพบวํากลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุนมีเริ่มมีการเปลี่ยนแปลง
แนวความคิดและการด าเนินการในบางด๎านซึ่งเป็นพ้ืนฐานของรูปแบบการปรับปรุงและพัฒนาสูํความ
ยั่งยืนคือกลุํมมีความกระตือรือร๎นที่จะเรียนรู๎สิ่งใหมํ ๆ และน าความรู๎ที่ได๎มาทดลอง สังเกต และท า  
ซ้ า ๆ จนเกิดความช านาญและเกิดเป็นองค์ความรู๎  มีการเรียนรู๎ ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์โดยน าสัญลักษณ์ของชุมชนไทยทรงด ามาเป็นสํวนหนึ่งของตราสัญลักษณ์ให๎ปรากฏบน
บรรจุภัณฑ์  กลุํมมีความสัมพันธ์แนํนแฟูนและมีแนวคิดเรื่องการสะสมเงินทุนพ่ึงพาตนเองแบบ
พอเพียงและไมํสร๎างภาระหนี้สิน 
 สํวนในด๎านการบริหารจัดการกลุํม และการบริหารจัดการด๎านการผลิตและงานสนับสนุนการ
ผลิต กลุํมมีความเข๎มแข็งด๎านผู๎น าและความรํวมมือสูงและพร๎อมที่จะเรียนรู๎ ยอมรับการเปลี่ยนแปลง
ถ๎าเชื่อวําดีตํอกลุํม มีจุดอํอนในเรื่องของการบันทึก รวบรวม และใช๎ข๎อมูลเพ่ือการบริหารจัดการกลุํม 
การท ากิจกรรมตําง ๆ ด๎วยความเคยชินและประสบการณ์ ซึ่งจะเป็นอุปสรรคตํอการขยายตัวหรือ
เติบโตของกลุํมในอนาคต เชํน เรื่องการขาดข๎อมูลเชิงปริมาณที่จ าเป็นต๎องใช๎ในการวางแผนจัดการ
การผลิตให๎เป็นระบบ กฎ ระเบียบ ข๎อบังคับที่จะต๎องน ามาใช๎เมื่อสถานการณ์จ า เป็น เชํน เมื่อมีผล
ประกอบการมากขึ้นหรือสมาชิกเพ่ิมขึ้น การแบํงภาระหน๎าที่และการจํายผลตอบแทนที่เสมอภาค 
เป็นต๎น   
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 ผลการด าเนินงานตามรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดของกลุํม
วิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุนในภาพรวม สรุปได๎วํา กลุํมมีการเรียนรู๎ ที่ก๎าวหน๎าขึ้นและ
ตระหนักความจ าเป็นที่จะต๎องปรับตัวเพ่ือความอยูํรอดและยั่งยืนของกลุํม และเริ่มมีการเปลี่ยนแปลง
การด าเนินงานหรือกิจกรรมบางด๎านที่เห็นได๎ชัดเจน  
 การเปรียบเทียบยอดขายและผลการด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ชํองทางการจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์แปรสับปะรดของกลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุน  พบวํายอดขายผลิตภัณฑ์ใน
ภาพรวม ปี 2561 ยอดขายเฉลี่ยเดือนละ 42,868.33 บาท  แตํละเดือนมียอดจ าหนํายใกล๎เคียงกัน
ยกเว๎น เดือนกรกฎาคม 2561 มียอดขายสูงที่สุดคือ 78,370 บาท ซึ่งกลุํมให๎ข๎อมูลวําสํวนใหญํเป็น
ยอดขายที่ได๎มาจากการน าสินค๎าไปจ าหนํายที่ รีสอร์ทในเขตอ าเภอบ๎านคา ผู๎ซื้อเป็นนักทํองเที่ยวทั้ง
ชาวไทยและชาวตํางชาติที่มาทํองเที่ยวและพักแรมที่รีสอร์ท การไปจ าหนํายแตํละครั้งได๎ยอดขาย 
8,000 – 10,000 บาท สํวนในปี 2562 ยอดขายเฉลี่ยอยูํที่ 11,566.50 บาทตํอเดือน เป็นข๎อสังเกตได๎
วํายอดขายลดลงเป็นจ านวนมาก เป็นผลกระทบมาจากสภาพเศรษฐกิจที่ซบเซา และการขาดแคลน
สับปะรดผลสด ท าให๎การแปรรูปได๎น๎อยและไมํตํอเนื่อง แตํเดิมชํองทางการจ าหนํายหลักของกลุํมมี 3 
ชํองทาง ได๎แกํ  การขายหน๎าร๎าน การออกบูธของสํวนราชการและการขายตามรีสอร์ทที่พัก  ภายหลัง
จากที่ได๎ด าเนินการวางแผนเพ่ือขยายชํองทางการตลาดเพ่ิม คณะผู๎วิจัยรํวมกับกลุํมได๎ลงพ้ืนที่เพ่ือ
สร๎างเครือขํายชํองทางการจ าหนํายเพ่ิมตามแผนที่ได๎วางไว๎ บางแหํงให๎การตอบรับและบางแหํงก็ให๎
การปฏิเสธเนื่องจากไมํพร๎อมหรือมีการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ของผู๎ประกอบการอ่ืนอยูํแล๎ว สํวนใหญํเป็น
การขยายชํองทางในพ้ืนที่เนื่องจาก จากการวิเคราะห์ด๎านดีมานด์พบวําผลิตภัณฑ์ของกลุํมยังไมํพร๎อม
ส าหรับการวางจ าหนํายในตลาดระดับภูมิภาคหรือประเทศด๎วยเหตุผลด๎านคุณภาพมาตรฐานและการ
ขาดความแตกตํางที่เดํนชัด  ดังนั้นจึงเลือกทดลองขยายตลาดในพ้ืนที่และมีการติดตามเก็บรวบรวม
ข๎อมูลยอดขายในชํวงเดือนมิถุนายน 2562  ถึงเดือนกันยายน 2562   พบวํา ยอดขายสํวนใหญํได๎มา
จากการจ าหนํายผํานหน๎าร๎านของกลุํม ผู๎ซื้อสํวนใหญํเป็นผู๎บริโภคที่รู๎จักแหลํงผลิตซื้อไปบริโภคและ
เป็นของฝาก ซื้อไปขายตํอ รวมถึงซื้อไปแจกจํายในหนํวยงาน หรือเป็นของที่ระลึก ให๎บุคคลตําง ๆ 
รองลงมาเป็นชํองทางการขายผํานโทรศัพท์ติดตํอที่เป็นลูกค๎าเกําคือร๎านค๎าสวัสดิการในโรงพยาบาล
ด าเนินสะดวก สํวนชํองทางอ่ืน ๆ มียอดขายใกล๎เคียงกัน 
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ความต้องการของตลาด 

ภาพรวมความต้องการผลสด 
 

มิติกลุํมผู๎ผลิต 
อยากได๎ตลาดใหมํๆ ต๎องการสํงออก อยากขายห๎าง ต๎องการบรรจุภัณฑ์สํงได๎ไกล ตอนนี้ราคา

ต๎นทุนสูง ต๎องการขายปลีก ราคาดีๆ  ไมํต๎องการผํานโรงงาน ขายได๎ราคาคํอนข๎างต่ า 
 

มิติกลุํมคนกลางรับซื้อ 
ตลาดต๎องการผู๎ผลิตที่สามารถสํงผลให๎ได๎อยํางตํอเนื่องทั้งปี สามารถรักษาคุณภาพให๎คงท่ี มี

ความรับผิดชอบไมํสํงผิดนัด  สามารถสํงให๎ได๎ตรงจ านวน ไมํน าผลจากแหลํงอื่นมาสวมขาย 
 

มิติกลุํมผู๎น าทางความคิด-นโยบาย 
ขาดการสื่อสารอัตลักษณ์  อยากให๎หาทางเพ่ิมมูลคําเชิงพาณิชย์มากกวําการขายแบบดั้งเดิม 

 
ตารางท่ี 5.1 ภาพรวมความต๎องการผลิตภัณฑ์แปรรูป 
 

ประเภท กลุ่มผู้ผลิต กลุ่มคนกลาง/ร้านจัดจ าหน่าย กลุ่มผู้น า 
ผลิตภัณฑ์แปรรปู -อยากได๎ตลาดใหมํๆ 

และชํองทางใหมํ 
-มีมาก แขํงกันเอง ท า

เหมือนๆกันไมํแตกตําง 
-อยากได๎ตลาดนอก

จังหวัด 
-ขอหนวํยงานที่

เกี่ยวขอ๎งชํวยสื่อสาร 
-หาตลาดไมํเจอ  

-ร๎านอาหารเริ่มส่ังแตํ
น๎อยๆ 

-ร๎านขายของฝากซ้ือไป
บรรจุเอง 
 

-อยากให๎ไปที่ตลาดสุขภาพมากกวําขนมทั่วไป  
- ถ๎ามั่นใจ จะรับซ้ือขาด ไมํต๎องฝากขาย  

-ชีสเชค ขายดีที่สุด  
-เกษตรกรสํวนมากไมํตีแบรนด์ เนื่องจากไมํ

มั่นใจคุณภาพของตัวเองและไมํกลา๎แขํงขัน 
-อยากให๎มีคุณภาพ มีความแตกตาํง  

-สับปะรดกวนสู๎ของป ระจวบไมํได๎ 
-อยากได๎รายที่สํงของได๎ มีของตลอด เปลี่ยน-

คืนได๎ 
-ไมํเสียบ กระปกุกวน ชีสเชค เร่ิมขายดี  

-เสนอให๎แตํละต าบลท าให๎ตํางกัน  
-บรรจุภัณฑ์ ไมํโดดเดํนเม่ือวางขายแลว๎สู๎คํูแขํง

จากแหนํงอื่นไมํได๎ เมื่อแจ๎งไปก็ไมํเห็นวาํมีการ
ปรับปรุง 

-รสชาด ไมํคงที่ และบางครั้งก็หวานเกนิไป 
กลุํมลูกค๎ามักไมํชอบ 

-อายุสั้น คิดวําความสะอาดในกระบวนการผลิต
คงมีปัญหา ท าให๎อายุสั้น 

- เนิ้อสัมผัสเมื่อทานรู๎สึกได๎เลยวําใสํแปะแซ
เยอะ คนที่ทานประจ าจะรู๎สึกได๎เลยวําแปูง
เยอะมาก 

-การสํงที่ตํอเนื่อง  ของที่มาวางขายเมื่อแจ๎งวํา
ใกล๎หมดก็ไมํมีการเตรียมตัว ท าให๎ชั้นวางสินค๎า
วําง ระทบกับภาพรวมของร๎าน ไมํคํอยอยากรับ
แล๎ว 

-มีผลิตภัณฑ์แปรรูปมาก ทั้ง
ขนม เวชส าอางค์ และแบบ
กระป๋อง 

-มีทั้งตลาดในประเทศและตําง
ประเทศํที่รัฐชํวยประสานงาน
แตํโควต๎าร์มาน๎อย 

-ขาดอัตลักษณ์เชิงพื้นที่เพื่อ
การน าเสนอ 

-อยากให๎มองหาตลาดอื่น
เพิ่มข ึ้น 

-ต๎องการพี่เล้ียงด๎านการตลาด 
ต๎องการคนที่มารู๎จักพฤตกิรรม

การผลิตของกลุํม การท างาน
รํวมกันของกลุํมอยํางจริงจัง
และมาวางแผนการตลาดให๎
เหมาะกับกลุํมของเราจริงๆ 

-ต๎องการความรู๎ในการแปรรูป
ใหมํๆ อยากหนปีัญหา
ผลิตภัณฑ์ซ้ ากันทุกบ๎าน อยาก
มีความรู๎ในการท าผลิตภัณฑ์
ใหมํๆจากสับปะรดที่ขายได๎ 

-ต๎องการชํองทางการขายเพิ่ม 
ไมํอยากผํานตวักลางในการ

ขาย เพราะสั่งครั้งละน๎อยๆ แตํ
ให๎ไปสํงถี่ๆ 
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-ผู๎น ามาขายมกัสํงไมํตรงเวลา บางครั้งนั้นแล๎วก็
มาสํงไมํตรงเวลา 

-ราคาสํงสูง  เมื่อเทียบกับสบัปะรดแปรรูปจาก
แหลํงอื่น 

-สีสัน  มีการเปลี่ยนแปลงเมื่อวางจ าหนาํยนาน
แล๎วยังขายไมํได๎ 

-สินค๎าจากแหลํงอื่นขายดีกวํา  ลูกค๎าชอบบรรจุ
ภัณฑ์  สีสัน รสชาด  

 

-ต๎องการได๎รับการยอมรับ 
อยากสร๎างแบรนด์เอง อยากให๎
คนรู๎จักเยอะๆ ขายได๎เอง 

-อยากขายในหา๎ง อยากเจอ
ลูกค๎าตรงๆ และขายได๎ราคา
ดีๆ ไมํเน๎นปริมาณก็ได ๎ 

 

แนวทางการพัฒนาการขายบนออนไลน์ 

ตารางที่ 5.2 รูปแบบกระบวนการท างานเมื่อมีค าสั่งซื้อสินค๎าผํานแพลตฟอร์ม รูปแบบที่ได๎คือ  
 

กํอนมีค าสั่งซื้อ 1.เตรียมภาพถํายสินค๎าท่ีสวยงาม หมุนเวียน
องค์ประกอบภาพใหมํๆ เตรียมไว๎เสมอ 
2.เตรียมข๎อความส าเร็จรูปพร๎อมให๎ก๏อปปี้ไปวาง
ตอบเพื่อความรวดเร็วในพิมพ์ตอบลูกค๎า 
3.อัพเดท ข๎อความและรายการสินค๎าเสมอ 
4.หมั่นคิดโปรโมชั่นใหมํๆ เลํนกับลูกค๎า 
5. น าสินค๎าของรายอ่ืนที่ตนเองไมํมีมาใสํในระบบ
เพ่ือขายด๎วย ลูกค๎าจะได๎เห็นและรู๎สึกวําเป็นร๎าน
ใหญํ มีทางเลือกซ้ือหลากหลาย 

ขณะสนทนากับลูกค๎าผํานแช๏ต 1.ตั้งสติขณะสนทนา  
2.ตอบด๎วยความรวดเร็วและสุภาพ 
3.ใช๎ภาพโปรโมชั่นประกอบการคุย 
4.หากตอบไมํทันให๎แอดมินรีบชํวยตอบในรายที่
รอสนทนา 
5.อธิบายด๎วยความตั้งใจ จริงใจ ให๎ข๎อมูลที่เป็น
จริงเสมอ 
6.การันตีเวลาที่จะจัดสํง 

หลังจากมีค าสั่งซื้อ 1.ดึงรายการจากใบสั่งซื้อออกมาจัดสินค๎า 
2.ปริ้นท์ใบข๎อมูลจัดสํงและติดที่กลํอง 
3. ตรวจคุณภาพบรรจุภัณฑ์กํอนสํงทุกครั้ง 
4. สํงตามนัดห๎ามช๎ากวํานัด 
5.มีการ์ดข๎อความสั้นๆขอบคุณ และอวยพรให๎
ลูกค๎ามีความสุขในการรับประทาน 
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การสังเคราะห์ข้อมูลยอดขายจากโครงการย่อยในภาพรวมชุดโครงการ 

 

ภาพที่ 5.9 ภาพเปรียบเทียบผลการขายผํานชํองทางที่แตกตํางกันรายเดือน 

จาการสังเคราะห์ข๎อมูลยอดขายผํานชํองทางที่พัฒนาทั้งแบบออฟไลน์และออนไลน์ พบวํา 
การขายแบบออฟไลน์ยอดขายมีความเคลื่อนไหวสัมพันธ์กับฤดูกาลของผลผลิตและเทศกาล คือ เมื่อ
อยูํในฤดูกาลที่มีผลสดมาก สามารถสร๎างผลิตภัณฑ์เพ่ือปูอนตลาดได๎ตํอเนื่องท าให๎ยอดขายกลับมา
สูงขึ้นในชํวงปลายปีซึ่งตรงกับความต๎องการของตลาดในชํวงเทศกาลคริสมาสและปีใหมํ  สํวนการขาย
ผํานแพลตฟอร์มส าเร็จรูป และเวปไซต์ ได๎รับผลกระทบโดยตรงจากชํวงที่ผลิตภัณฑ์ขาดตลาดในชํวง
เดือน ก.ค.-ต.ค. และมียอดขายดีขึ้นอีกครั้งชํวงปลายปีเทศกาลคริสมาสและปีใหมํ   

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัย บวํา สถานการณ์การผลิตและการจ าหนํายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของ
ผู๎ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา จังหวัดราชบุรี มี 2 รูปแบบ คือ การผลิตในครัวเรือน
แบบเดี่ยว และการผลิตแบบรวมกลุํม ทั้งสองรูปแบบมีสถานการณ์ของการผลิต การจ าหนําย กา ร
พัฒนาผลิตภัณฑ์ ปัญหา และความต๎องการที่หลากหลายแตกตํางกัน สํงผลตํอความส าเร็จของธุรกิจ
สํวนตัวและชุมชน สอดคล๎องกับ ขวัญกมล ดอนขวา (2556)  ได๎ศึกษาวิจัย  เรื่องการจัดการธุรกิจ
ชุมชนบนพ้ืนฐานปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง  ผลการศึกษาพบวํา การจัดการด๎านการผลิต การ
จัดการด๎านทรัพยากรมนุษย์ การจัดการด๎านการตลาด และการจัดการการเงินและบัญชี เป็น
องค์ประกอบที่ส าคัญของการจัดการธุรกิจชุมชนอ าเภอบ๎านคา จังหวัดราชบุรี คือ แหลํงผลิตส าคัญ
ส าหรับสับปะรดบริโภคผลสด แตํเนื่องจากมีปัญหาเรื่องราคาผลผลิตตกต่ าและล๎นตลาด เกษตรกรจึง
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ริเริ่มแปรรูปสับปะรดกันอยํางกว๎างขวางในชุมชน ทั้งการรวมกลุํมและการผลิตกันในครัวเรือนเพ่ือ
แปรรูปสับปะรดผลสดเป็นผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัย ผู๎วิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยได๎ดังนี้ 

 
สถานการณ์ด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพัน

จันทร์ อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี   
จากผลการวิจัยพบวํา ในภาพรวมศักยภาพด๎านการผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขต

ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา จังหวัดราชบุรี  พบวําผู๎ผลิตแบบรวมกลุํมมีศักยภาพด๎านปริมาณ
และคุณภาพของผลผลิตอยํางตํอเนื่องจากปัจจัยตํางๆ ได๎แกํ การผลิตที่ถูกสุขลักษณะ สมาชิ กมี
กระบวนการเรียนรู๎และพยายามพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎ได๎มาตรฐานตรงกับความต๎องการของตลาด มีการ
บริหารต๎นทุนและการจัดสรรผลประโยชน์แกํสมาชิกอยํางเป็นธรรม มีการจัดการโครงสร๎างของกลุํม
โดยผู๎น ากลุํมที่เข๎มแข็งรํวมกับการสนับสนุนจากหนํวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐและสถาบันการศึกษา
ในท๎องถิ่น  อยํางไรก็ตาม จากการลงพ้ืนที่ศึกษาพบวํา ผู๎ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปยังคงมีปัญหา
และความต๎องการด๎านมาตรฐานและการตลาดที่ต๎องการได๎รับความชํวยเหลือจากหนํวยงานภาครัฐ 
กลําวคือ ผู๎ผลิตต๎องการการรับรองมาตรฐานการผลิตเพ่ือลดข๎อจ ากัดในการจ าหนําย และต๎อ งการ
ขยายชํองทางการจ าหนํายที่หลากหลายมากขึ้น สอดคล๎องกับ คณิดา ไกรสันติ และรัสมนต์ ค าศรี 
(2559) ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาศักยภาพกลุํมวิสาหกิจชุมชนสุชาวดี ต าบลปริก อ าเภอสะเดา 
จังหวัดสงขลา พบวํา หนํวยงานภาครัฐควรให๎การสํงเสริมด๎านการตลาดสนับสนุนด๎านการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ จัดหาชํองทางการจัดจ าหนํวยสินค๎าที่เพ่ิมมากขึ้น ด๎านการจัดการความรู๎
และข๎อมูล ควรสํงเสริมการอบรมเพ่ิมพูนความรู๎ในการผลิต ให๎แกํผู๎สนใจในชุนชน เพ่ือถํายทอดไปยัง
สมาชิกรุํนตํอไป และสร๎างความรํวมมือระหวํางวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตสินค๎าประเภทเดียวกันทั่ว
ประเทศให๎มากข้ึน     นอกจากนี้ยังสอดคล๎องกับ ประสิทธิ์ รัตพันธ์ มณีรัตน์ รัตนพันธ์ และจาริณี แซํ
วํอง (2561) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายและการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์
ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา พบวํา แนวทางการพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายด าเนินการ
ลักษณะโครงการพ่ีชํวยน๎อง โดยผู๎ประกอบการที่มีชํองทางการตลาดที่มีศักยภาพให๎ความชํวยเหลือ
ผู๎ประกอบการอ่ืนๆ ควรพัฒนาการจัดวางสินค๎าบนชั้นให๎มีความโดดเดํน ควรมีศูนย์จ าหนําย
ผลิตภัณฑ์ชุมชนและมีสินค๎าที่หลากหลายเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค๎าหรือนักทํองเที่ยว ด๎านการ
สร๎างมูลคําเพ่ิมต๎องเน๎นคุรภาพและมาตรฐานของตัวสินค๎า มีความแตกตํางมีเอกลักษณ์และตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎าและต๎องมีการพัฒนาอยํางตํอเนื่อง 

   ส าหรับผู๎ผลิตในครัวเรือนพบวํามีปัญหาด๎านศักยภาพการผลิต ทั้งในด๎านปริมาณและ    
ความตํอเนื่อง รวมทั้งมาตรฐานผลิตภัณฑ์ และการตลาด เนื่องจาก การผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร
รูปเป็นเพียงอาชีพเสริม สํวนอาชีพหลักคือการท าไรํสับปะรด ผู๎ผลิตจะแปรรูปตํอเมื่อมีวัตถุดิบเหลือ
จากการจ าหนํายผลสดเทํานั้น มีเพียงสํวนน๎อยจ านวน 2-3 รายเทํานั้น ที่เป็นผู๎ผลิตในครัวเรือนและมี
การผลิตอยํางตํอเนื่อง ส าหรับปัญหาและความต๎องการที่พบในภาคครัวเรือน คือ ยังไมํมีแบรนด์หรือ
ตราสินค๎าของตัวเอง และต๎องการขยายชํองทางการจ าหนํายที่หลากหลายมากขึ้นเชํนเดียวกับผู๎ผลิต
รวมกลุํม  สอดคล๎องกับผลวิจัย ของ ทิวา แก๎วเสริม (2551) เรื่อง ปัญหาและความต๎องการการพัฒนา
ศักยภาพผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท๎องถิ่น พบวํา ผู๎ประกอบการสํวนใหญํต๎องการการ
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ชํวยเหลือจากหนํวยงานทางภาครัฐในเรื่องการออกแบบและสร๎างตราสินค๎าให๎เป็นที่รู๎จักมากที่สุด 
รองลงมาคือเรื่องความต๎องการสถานที่จ าหนํายผลิตภัณฑ์  

 
การสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร

รูปเพื่อเพิ่มยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ 
จากการสนทนากลุํมและการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผู๎ผลิต ผู๎น าชุมชน ตัวแทนจ าหนําย 

เจ๎าของกิจการ และสํวนราชการ พบวํา การขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของ ต.หนองพันจันทร์ อ.
บ๎านคา จ.ราชบุรี มีแนวทางและโอกาสในการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดหลากหลาย
ชํองทางโดยทั้งหมดเป็นชํองทางการขายแบบออฟไลน์ โดยในแตํละชํองทางการจ าหนํายจะมีปัญหา
และอุปสรรคที่แตกตํางกัน เชํน การจ ากัดชํวงเวลาในการขาย คําใช๎จํายในการขนสํง ประเภทและ
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ การจัดวาง และยอดจ าหนํายที่ไมํแนํนอน  

รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดที่เหมาะสมกับบริบทของ
ผู๎ประกอบการแปรรูปสับปะรดชุมชนต าบลหนองพันจันทร์  ประกอบไปด๎วย 5 รูปแบบได๎แกํ  การ
บริหารจัดการกลุํมและสมาชิก การบริหารจัดการด๎านการตลาดและลูกค๎า การบริห ารจัดการด๎าน
บัญชีและการเงิน การปรับปรุงและพัฒนาสูํความยั่งยืนและการบริหารจัดการด๎านการผลิตและงาน
สนับสนุนการผลิต ที่สังเคราะห์ได๎จากสภาพปัญหาความจ าเป็นและความต๎องการของผู๎ประกอบการ
ชุมชน ซึ่งสอดคล๎องกับโพยมพร รักษาชล และวิไลลักษณ์ วงสุวรรณ์ (2560)  ได๎ศึกษาปัญหาและ
ความต๎องการพัฒนาของผู๎ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดนครศรีธรรมราช  เพ่ือรองรับ
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของวิสาหกิจชุมชน และปัญหา
ของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดนครศรีธรรมราช และศึกษาความต๎องการพัฒนาความเป็นผู๎ประกอบการ
ของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดนครศรีธรรมราช เพ่ือรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  ผลการวิจัย
พบวํา กลุํมวิสาหกิจชุมชนและหนํวยงานที่เกี่ยวข๎องมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสภาพปัญหาของวิสาหกิจ
ชุมชน ในจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยรวมอยูํในระดับมาก เมื่อจัดเรียงล าดับของสภาพปัญหาทั้ง 4 
ด๎าน สามารถเรียงลาดับคําคะแนนเฉลี่ยโดยรวมจากระดับมากที่สุดไปหาน๎อยที่สุดได๎ดังนี้  ด๎าน
การตลาด  ด๎านเงินทุน ด๎านการบริหารจัดการ และด๎านการผลิต สํวนการพัฒนาความเป็น
ผู๎ประกอบการของวิสาหกิจชุมชน ในจังหวัดนครศรีธรรมราช เพ่ือรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
ผู๎ประกอบการวิสาหกิจชุมชนมีความต๎องการพัฒนา โดยรวมอยูํในระดับมาก เมื่อจัดเรียงล าดับความ
ต๎องการพัฒนาทั้ง 5 ด๎าน สามารถเรียงล าดับคําคะแนนเฉลี่ยโดยรวมจากระดับมากที่สุดไปหาน๎อย
ที่สุดได๎คือ ด๎านนโยบายและการสํงเสริมของรัฐบาล  ด๎านการให๎ค าปรึกษาแนะน าด๎านข๎อมูลเพ่ือ
ปรับปรุงธุรกิจ ด๎านการจัดการเชิงกลยุทธ์และการตลาด ด๎านความสามารถ  การบริหารการเงินการ
บัญชีและการลงทุน และด๎านการจัดการการผลิต และสมชาย เพชรเกํา กัญญา ก าศิริพิมาน และ
กาญจนา เกียรติมณีรัตน์ (2561)  ได๎ท าการการวิจัยการสํงเสริมศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํม
วิสาหกิจชุมชนแปรรูปสับปะรด บ๎านห๎วยหลวงพัฒนา ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง มีวัตถุประสงค์
หนึ่งคือเพ่ือศึกษาแนวทางในการสํงเสริมศักยภาพด๎านการจัดการของ กลุํมวิสาหกิจชุมชนแปรรูป
สับปะรดบ๎านห๎วยหลวงพัฒนาตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  ผลการวิจัยพบวํา แนวทางในการ
สํงเสริมศักยภาพด๎านการจัดการของกลุํมวิสาหกิจชุมชนแปรรูปสับปะรด ตามแนวคิดเศรษฐกิจ
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พอเพียง ได๎แกํ 1) ด๎านการผลิตและเทคโนโลยีควรมีการประสานงานกันระหวํางกลุํม เพ่ือน าไปสูํการ
แลกเปลี่ยนความรู๎ในการผลิต และการใช๎เทคโนโลยีในการผลิตรวมถึงเพ่ือให๎สามารถชํวยเหลือ
สํงเสริมการผลิต และวางแผนวัตถุดิบในการผลิตด๎วย 2) ด๎านการตลาดควรเพ่ิมชํองทางการจัดจา
หนําย และควรให๎สมาชิกศึกษาเรื่องของการสํงเสริมการตลาด 3) ด๎านการเงินต๎องเน๎นการใช๎วัตถุดิบ
และเงินทุนเทําที่มีในท๎องถิ่นของตนเองให๎มากขึ้น ให๎ความสนใจกับต๎นทุนการผลิตมากขึ้น และมีการ
วางแผนการเงินกํอนการเริ่มต๎นผลิตอยูํเสมอ  4) ด๎านการบริหารงานบุคคล จะต๎องเน๎นในเรื่องการ
สร๎างความตระหนักในการให๎ความส าคัญของการรวมกลุํมมากขึ้น  รวมถึงชาญชัย สุขสกุล. (มปป). ได๎
ศึกษาวิจัยการพัฒนารูปแบบการจัดการการตลาดธุรกิจชุมชนเพ่ือการพ่ึงพาตนเองตามแนวเศรษฐกิจ
พอเพียงประเภทธุรกิจเกษตรของเกษตรกรปลูกมะขามหวานเพ่ือการค๎าจังหวัดเพชรบูรณ์ พบวํา 
รูปแบบการจัดการการตลาดธุรกิจชุมชนเพ่ือการพ่ึงพาตนเองตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงนั้น  ชุมชน
จะต๎องรํวมมือกันด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เริ่มตั้งแตํการจัดตั้งองค์กร การแบํงงานกันท าตาม
ความถนัด เพ่ือรํวมกันคิด รํวมกันวางแผนการตลาดตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง และมี การวิจัย
การตลาดนอกจากนี้ ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ การมีตราสินค๎า การตั้งราคา และการพัฒนาชํอง
ทางการจัดจ าหนํายที่เหมาะสม 

จากปัญหาความจ าเป็นที่ต๎องพัฒนาในด๎านรูปแบบการบริหารจัดการการตลาดและลูกค๎า  
น าไปสูํการวางแผนเพ่ือสร๎างกลยุทธ์ในการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดจังหวัด
ราชบุรี ซึ่งจะต๎องประกอบไปด๎วยการก าหนดกลยุทธ์สํวนประสมทางการตลาดด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎าน
ราคา ด๎านการจัดจ าหนําย และด๎านการสํงเสริมการตลาด  สอดคล๎องกับวราพร โภชน์เกาะ (2558) 
ศึกษาข๎อมูลเกี่ยวกับการด าเนินงานด๎านการตลาด และก าหนดแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ
การตลาดให๎กับกลุํมชุมชนบ๎านโพนสูงที่รวมตัวกันเพ่ือท าฟาร์มเห็ดและสวนมะนาว ต าบลหมื่นไวย 
อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวํา สํวนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูํในระดับความส าคัญ
มาก ด๎านผลิตภัณฑ์มีระดับความส าคัญมาก โดยผลิตภัณฑ์มีความสะอาด สดใหมํ ปลอดภัยตํอ
ผู๎บริโภค ผลิตภัณฑ์มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของท๎องถิ่น และบรรจุภัณฑ์ชํวยเก็บรักษาผลิตภัณฑ์
ไว๎ได๎นาน ด๎านราคามีระดับความส าคัญมาก โดยราคาของผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณ และมีการติดปูายราคาของผลิตภัณฑ์อยํางชัดเจน ด๎านชํองทางและการจัดจ าหนํายมีระดับ
ความส าคัญมาก โดยผลิตภัณฑ์หาซื้อได๎งําย เชํน ชุมชน หน๎าร๎าน บรรยากาศของสถานที่จัดจ าหนําย 
และท าเลที่ตั้งมีความสะดวกในการเดินทาง ด๎านการสํงเสริมการตลาดมีระดับความส าคัญมาก โดยมี
การจัดกิจกรรม/ออกบูธในชํวงเทศกาลตําง ๆ มีการให๎ค าแนะน าผลิตภัณฑ์ของผู๎ขาย และมีการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

 
การเปรียบเทียบกระบวนการท างานและผลการประกอบการก่อนและหลังการทดลองใช้

รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด 
 จากวิเคราะห์ผลการด าเนินงานกํอนและหลังการเรียนรู๎และทดลองขับเคลื่อนรูปแบบการ
บริหารจัดการการขายของกลุํมวิสาหกิจชุมชนพันจันทร์หวานละมุน พบวํา กลุํมมีการเรียนรู๎และ
ปรับตัวตํอการด าเนินงานที่มีระบบมากขึ้น ได๎แกํ การใช๎กลยุทธ์ทางการตลาด  กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์  
กายขยายชํองทางการตลาด การจัดท าบัญชี การสร๎างเครือขําย และการทดลองใช๎รูปแบบการบริหาร
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จัดการการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรด ทั้ง 5รูปแบบ ซึ่งสะท๎อนให๎เห็นถึงการพัฒนาด๎านการเรียนรู๎ 
ปรับตัว และเจตคติที่ดีตํอระบบบริหารจัดการกลุํมที่มีมาตรฐานมากขึ้น  อยํางไรก็ดี จากสถานการณ์
ดังกลําวสามารถน ามาอภิปรายผลได๎ดังนี้ 
 1. ด๎านกลยุทธ์ทางการตลาด กลุํมหวานละมุนมีการปรับตัวโดยการขยายชํองทางการตลาด
เกําเพ่ิม รวมทั้งเพ่ิมชํองทางการตลาดใหมํที่กลุํมยังไมํเคยทดลอง เชํน จ าหนํายโดยร๎านค๎าเคลื่อนที่ไป
ตามตลาดนัดตําง ๆ การฝากขายตามร๎านอาหาร/เครื่องดื่ม การขายตรงให๎กับสํวนราชการหรือ
หนํวยงานโดยการเข๎าพบและน าเสนอขายผํานนามบัตรและแคตตาล็อคสินค๎า การขาย online บน
สื่อประเภทตํางๆ  ซึ่งแนวคิดดังกลําวเกิดจากการแลกเปลี่ยนเรียนรู๎รํวมกันในกระบวนการวิจัย 
สอดคล๎องกับ ประสิทธิ์ รัตนพันธ์ และคณะ (2561)  ศึกษาเรื่อง การพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนําย
และการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา พบวํา การพัฒนา
ชํองทางการตลาดและการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา ยัง
จ าเป็นต๎องได๎รับการสนับสนุนจากหนํวยงานภาครัฐ หรือสถาบันการศึกษาเพ่ือเป็นกลไกและเป็น
ศูนย์กลางในการสร๎างเครือขําย คูํค๎า การสร๎างเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชั่นชอปปิ้งออนไลน์ ถือเป็นการ
สร๎างความเข๎มแข็งในการจัดจ าหนําย การพัฒนาผลิตภัณฑ์ สร๎างมาตรฐานและคุณภาพให๎ตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎า นอกจากนี้ยังสอดคล๎องกับ กฤษณะ  ดาวเรือง (2560) ได๎ศึกษา การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาดวิสาหกิจชุมชนบ๎านเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์ พบวํา 
ผู๎ประกอบการวิสาหกิจชุมชนสามารถน ากลยุทธ์ด๎านการตลาดที่เป็นผลจากการวิจัยไปเป็นแนวทางใน
การพัฒนาการด าเนินงาน และกํอให๎เกิดความส าเร็จอยํางเป็นรูปธรรม ประกอบด๎วย 1) ออกงาน
แสดงสินค๎าอยํางตํอเนื่อง 2) แสวงหาความรํวมมือกับหนํวยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพ่ือ
พัฒนาผลิภัณฑ์เข๎าสูํตลาด 3) ขยายกลุํมตลาดในกลุํมธุรกิจที่เกี่ยวข๎อง 4) พัฒนาการด าเนินงานด๎วน
การตลาด 4.0 ผําน Social Media และ Digital Marketing 5) พัฒนาบรรจุภัณฑ์และตราสัญลักษณ์
สินค๎า ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุํมบรรจุภัณฑ์ที่หลากหลาย 6) สร๎างBrand Online ผําน Social 
Branding 7) พัฒนาศักยภาพบุคลากรที่สอดคล๎องกับความต๎องการ 8) ศึกษาความต๎องการของ
ผู๎บริโภคตลอดจนกลยุทธ์ของสินค๎า 9) พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํๆ ที่ตอบสนองและสอดคล๎องกับความ
ต๎องการของตลาด และ 10) สํงเสริมการศึกษาดูงานและการแลกเปลี่ยนประสบการณ์แกํบุคลากร  
 2)  ด๎านกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลุํมหวานละมุนมีความตระหนักด๎านการควบคุมคุณภาพการผลิต
มากขึ้น ด๎วยการใช๎วัตถุดิบที่มีคุณภาพ สะอาด ไมํปนเปื้อน เพ่ือให๎มีรสชาติสม่ าเสมอ รวมถึงการสร๎าง
จุดขายที่สะท๎อนถึงเอกลักษณ์ไทยทรงด าของชุมชน และความโดดเดํนของคุณภาพสับปะรดบ๎านคา มี
การปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให๎สะอาด มิดชิด สวยงาม ทันสมัยมากขึ้น เพ่ือสร๎างความโดดเดํน แตกตําง
ให๎กับสินค๎าเมื่อวางขายคูํกับสินค๎าประเภทอ่ืนๆ สอดคล๎องกับ เจษฎา นกน๎อย และคณะ (2558) ที่
ท าการการวิเคราะห์กิจกรรมหลักในหํวงโซํคุณคําของสินค๎าหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ระดับ 5 ดาว 
โดยผลของการวิจัยพบวํา ผู๎ประกอบการให๎ความส าคัญกับการใช๎บรรจุภัณฑ์ ตามประเภทของสินค๎า 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให๎สินค๎าดูดี มีราคา นอกจากนี้ยังสอดคล๎องกับ  ศรินทร์ ขันติวัฒนะกุล (2558) 
ท าการศึกษาเรื่อง ปัญหาและแนวทางการพัฒนาการตลาดของผลิตภัณฑ์ของกลุํมอาชีพในเขตจตุจักร
เพ่ือการพัฒนาธุรกิจอยํางยั่งยืน พบวําแนวทางในการแก๎ไขปัญหาด๎านการพัฒนาตลาดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ คือ การผลิตสินค๎าให๎มีรูปแบบตรงตามความต๎องการของตลาด การปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให๎
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มีความสวยงาม การปรับปรุงรูปลักษณ์ของสินค๎าให๎มีความแปลกใหมํเพ่ือให๎แตกตํางจากสินค๎าอ่ืนๆ 
ควรสร๎างตราสินค๎าให๎เป็นที่รู๎จักมากขึ้น และการประชาสัมพันธ์ตราสินค๎าผํานสื่อตํางๆ ให๎ลูกค๎าเห็น
เป็นประจ า รวมทั้งการท านามบัตรตราสินค๎า ชื่อและหมายเลขโทรศัพท์เพ่ือแจกลูกค๎า 

3) กลยุทธ์ด๎านราคา และการจัดการบัญชีและการเงิน  ด๎านราคากลุํมหวานละมุนมีการปรับ
ราคาสินค๎าขึ้น ตามการปรับภาพลักษณ์ของสินค๎าที่สะท๎อนถึงเอกลักษณ์ของชุมชน และคุณภาพของ
วัตถุดิบสับปะรดบ๎านคาซึ่งมีคุณคํา มูลคํา และต๎นทุนที่สูงขึ้น สามารถดึงดูดใจกลุํมลูกค๎าได๎ สอดคล๎อง
กับ Kotler (2006 : 4) ที่กลําววํา ราคา หมายถึงจ านวนเงินที่ต๎องจํายเพ่ือให๎ได๎ผลิตภัณฑ์/บริการ 
หรือเป็นคุณคําทั้งหมดที่ลูกค๎ารับรู๎เพ่ือให๎ได๎ประโยชน์คุ๎มคํากับเงินที่จํายไป ผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวํางคุณคําของผลิตภัณฑ์กับราคา ถ๎าคุณคําสูงกวําราคาผู๎บริโภคจะตัดสินใจซื้อ สิ่งที่กลุํมอาชีพ
ควรค านึงถึงในการตั้งราคา คือ คุณคําที่รับรู๎ในสายตาลูกค๎า ต๎องพิจารณาการยอมรับในคุณคําของ
ผลิตภัณฑ์วําสูงกวําต๎นทุนสินค๎าและคําใช๎จํายที่เก่ียวข๎อง  
 การจัดการบัญชีและการเงิน กลุํมมีการเรียนรู๎และปรับปรุงวิธีการจัดท าบันทึกบัญชี รายรับ
จากการขาย รายจํายจากการจัดซื้อวัตถุดิบตามรูปแบบมาตรฐานมากขึ้น ซึ่งชํวยให๎กลุํมสามารถ
รวบรวม และวิเคราะห์ตัวเลขรายรับรายจําย ต๎นทุน ก าไร ได๎สะดวกรวดเร็วขึ้น ถึงแม๎ไมํได๎มีการ
ด าเนินการตามมาตรฐานทางบัญชีอยํางเต็มรูปแบบ เนื่องจากข๎อจ ากัดเรื่องความสามารถในการ
เรียนรู๎ สอดคล๎องกับศรินทร์ ขันติวัฒนะกุล (2558) ที่เสนอแนะแนวทางการพัฒนาตลาดด๎านราคาไว๎
วํา ควรมีการส ารวจราคาสินค๎าประเภทเดียวกันในตลาดกํอนวําขายในราคาเทําใด ไมํควรตั้งให๎ราคา
ต่ ากวําสินค๎าร๎านอ่ืนๆ ควรมีการประชุมในกลุํมผู๎ผลิตสินค๎าแบบเดียวกัน เพ่ือตกลงราคาขายสินค๎า 
นอกจากนี้ควรปรับปรุงกระบวนการผลิตเพ่ือให๎ต๎นทุนสินค๎าลดลง และควรมีวิธีการบริหารการเงินที่ดี
โดยมีการจัดท าบัญชีรายรับรายจํายอยํางเป็นระบบเพื่อให๎กลุํมเกิดความมั่นคงทางการลงทุน 
 4) การสร๎างเครือขําย จากการที่คณะผู๎วิจัยรํวมกับกลุํมได๎ลงพ้ืนที่เ พ่ือสร๎างเครือขํายชํอง
ทางการจ าหนํายเพิ่มตามแผนที่ได๎วางไว๎ บางแหํงให๎การตอบรับและบางแหํงก็ให๎การปฏิเสธเนื่องจาก
ไมํพร๎อมหรือมีการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ของผู๎ประกอบการอ่ืนอยูํแล๎ว สํวนใหญํเป็นการขยายชํองทางใน
พ้ืนที่เนื่องจาก จากการวิเคราะห์ด๎านดีมานด์พบวําผลิตภัณฑ์ของกลุํมยังไมํพร๎อมส าหรับการวาง
จ าหนํายในตลาดระดับภูมิภาคหรือประเทศด๎วยเหตุผลด๎านคุณภาพมาตรฐานและการขาดความ
แตกตํางที่เดํนชัด ผลการด าเนินงานดังกลําวสอดคล๎องกับ ประสิทธิ์ รัตนพันธ์ และคณะ. (2561) ที่ได๎
ศึกษาการพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายและการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ และให๎ข๎อเสนอแนะ
วํา การสร๎างเครือขํายทางการจัดจ าหนํายและการพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นสิ่ งจ าเป็นส าหรับ
ผู๎ประกอบการชุมชน เพ่ือหลีกเลี่ยงอุปสรรคจากการแขํงขันซึ่งมีคูํแขํงเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให๎การด าเนิน
กิจการมีความเข๎มแข็ง พ่ึงตนเองได๎ และมีการเจริญเติบโตอยํางตํอเนื่อง 
 5) การเรียนรู๎ ปรับปรุง และพัฒนาสูํความยั่งยืน จากผลการด าเนินงานตามรูปแบบการ
บริหารจัดการการขายในภาพรวม สรุปได๎วํา กลุํมมีการเรียนรู๎ที่ก๎าวหน๎าขึ้นและตระหนักความจ าเป็น
ที่จะต๎องปรับตัวเพ่ือความอยูํรอดและยั่งยืนของกลุํม และเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงการด าเนินงานหรือ
กิจกรรมบางด๎านที่เห็นได๎ชัดเจน นอกจากนี้กลุํมยังมีความเข๎มแข็งด๎านผู๎น า และความรํวมมือจาก
สมาชิกสูงสํงผลให๎เกิดความรํวมแรงรํวมใจไปสูํเปูาหมายในทิศทางเดียวกัน สอดคล๎องกับ กฤษณะ  
ดาวเรือง (2560) ที่ได๎ศึกษาสภาพแวดล๎อมด๎านศักยภาพของบุคลากรของกลุํมวิสาหกิจชุมชนบ๎านเขา
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แหลม พบวํา กลุํมมีผู๎น าหรือประธานกลุํมที่มีประสบการณ์องค์ความรู๎ และความสามารถในการน า
ภูมิปัญญามาใช๎ในกระบวนการแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ นอกจากนี้สมาชิกกลุํม ซึ่ง
เป็นชาวบ๎านในชุมชนซึ่งมีความสัมพันธ์ มีความมุํงม่ันและพัฒนาตนเองอยูํเสมอ แตํยังคงมีจุดอํอน คือ 
ขาดบุคลากรที่มีความสามารถในการสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่สามารถเพ่ิมมูลคํา ขาดองค์ความรู๎ทาง
วิชาการท่ีจะน าไปสูํการปรับประยุกต์ในการด าเนินงานของกลุํมฯ อีกทั้ง ยังคงมีบุคลากรบางสํวนขาด
ความช านาญในกระบวนการผลิต  
 การเปลี่ยนแปลงการด าเนินงานของผู๎ประกอบการแปรรูปสับปะรดในชุมชนเป็นไปได๎
คํอนข๎างช๎า เนื่องจากผู๎ประกอบการยังขาดความรู๎ทักษะในการบริหารจัดการธุรกิจ  ซึ่งสอดคล๎องกับ  
กมลทิพย ปญญาสิทธิ์ (2553)  ได๎ท าการศึกษาวิจัยเรื่องประสิทธิภาพและความส าเร็จของกลุํม
วิสาหกิจชุมชนในเขตพ้ืนที่ภาคเหนือ ของประเทศไทย พบวํา ในดานความแตกตางดานของ
ประสิทธิภาพการผลิตและการบริหารจัดการของ วิสาหกิจชุมชนในรูปแบบชาวบานจัดตั้งบริหารเอง 
และรูปแบบนายทุนเปนผูดูแลจัดการบริหารพบวา ทั้งสองมีความแตกตางกัน โดยที่วิสาหกิจชุมชนที่
ชาวบานรวมตัวกันจัดตั้งและบริหารจัดการมีประสิทธิภาพ นอยกวาวิสาหกิจชุมชนที่บุคคลหรือ
นายทุนจัดตั้งและบริหารจัดการ ทั้งในเรื่องประสิทธิภาพการผลิต  ผลิตภัณฑและการบริหารจัดการ
หรือการประกอบธุรกิจ เนื่องจาก วิสาหกิจชุมชนที่จัดตั้งและบริหารจัดการโดยชาวบานยังขาดความรู
ในการประกอบธุรกิจหรือยังขาดความเปนผูประกอบการ ท าใหการพัฒนากระบวนการผลิตและการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความสามารถในการแขงขันเปนไปไดคอนขาง ยากล าบาก 
 

นอกจากนี้ผู๎วิจัยได๎สรุปการอภิปรายผลโดยน าขั้นตอนการศึกษาเป็นตัวตั้งของแตํละโครงการ
เพ่ือการอภิปรายเพื่อมองเห็นความเชื่อมโยงได๎ดังนี้ 
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เว๎นให๎ใบแทรก 1/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 2/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 3/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 4/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 5/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 6/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 7/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 8/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 9/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 10/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 11/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 12/13 แผํน 
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เว๎นให๎ใบแทรก 13/13 แผํน 
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ข้อเสนอแนะ 
 
  ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
  1.  ผู๎ผลิตผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดในชุมชน ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ๎านคา  
จังหวัดราชบุรี  ที่มีความต๎องการจะขยายตลาดเพ่ือ เพ่ิมยอดขาย ควรมีการยกระดับความรู๎
ความสามารถ ทักษะในการบริหารจัดการทั้งระบบ เพื่อให๎ได๎สินค๎าที่มีคุณภาพมาตรฐานเป็นที่ยอมรับ
ในตลาดใหญํจึงจะมีโอกาสเพ่ิมยอดขายและผลก าไรได๎เพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่อง   
 2.  ภาคีที่เป็นสํวนราชการที่เกี่ยวข๎อง ควรมีการสํงเสริมให๎เกิดการเรียนรู๎และพัฒนาด๎าน
ผลิตภัณฑ์มาตรฐานที่ได๎รับการรับรอง และเทคนิคการค๎นหาแนวคิดผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกตํางโดด
เดํนเพื่อสร๎างความได๎เปรียบทางการตลาดและยกระดับรายได๎ให๎แกํผู๎ประกอบการที่มีความพร๎อมและ
ความตั้งใจที่จะพัฒนา 
 3.  ควรสํงเสริมให๎เกิดการรวมกลุํมการผลิตเพ่ือเสริมความเข๎มแข็งและเพ่ิมอ านาจการ
ตํอรองให๎กับผู๎กลุํมประกอบการ  
 4.  ควรสํงเสริมให๎ผู๎มีความสนใจและความพร๎อม มีความรู๎ในการด๎านการท าการตลาด
เพ่ิมขึ้นโดยไมํจ าเป็นต๎องรอให๎เกิดการรวมกลุํมเสมอไป เนื่องจากผู๎คนกลุํมนี้ มีความสามารถในการ
เรียนรู๎ และการปรับตัวที่รวดเร็ว สามารถแขํงขันในตลาดที่แตกตําง 
 5. ในการพัฒนากลุํมผู๎ประกอบการควรน ารูปแบบการบริหารจัดการแบบบริษัทจด
ทะเบียนเข๎ามาเป็นแนวทางในการพัฒนา เพ่ือสร๎างระบบงาน และมีสํวนส าคัญในการแขํงขันด๎าน
การตลาด 
 ข้อเสนอแนะต่อการวิจัยครั้งต่อไป 

1.  ควรมีการวิจัยปฏิบัติการสร๎างเครือขํายการจ าหนํายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสับปะรดใน
ระดับจังหวัด ภูมิภาค หรือระดับประเทศ   

2.  ควรมีการวิจัยเพ่ือประเมินผลเชิงเปรียบเทียบรูปแบบของการบริหารจัดการที่สํงผลตํอ
ยอดขายของผู๎ประกอบการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากสับปะรดหรือผลผลิตทางการเกษตรอ่ืนที่มีลักษณะที่
คล๎ายคลึงกัน เพ่ือค๎นหาปัจจัยแหํงความส าเร็จของการประกอบการ 

3.  ควรมีการวิจัยเพ่ือศึกษาความเป็นไปได๎ และการวิจัยปฏิบัติการเพ่ือจัดตั้งศูนย์กระจาย
สินค๎าในท าเลที่ตั้งที่สํงผลกระทบในเชิงเศรษฐกิจของชุมชน 
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