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บทคัดยอ 
 

 การวิจัยครั้งนี้  มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑสับปะรด  2) วิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี  3) การพัฒนาชองทางการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี  โดยการ
สัมภาษณเชิงลึกจากตัวแทนของหนวยงานราชการ  ผูผลิตสับปะรด  แผงขายสับปะรด  และ
หนวยงานราชการ  สนทนากลุมผูผลิตสับปะรดท้ัง  11  หมูบานจํานวน  3 ครั้ง  และสํารวจความพึง
พอใจของชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมาใหมกับผูผลิต  ผูบริโภค เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถามแบบมีโครงสรางและชนิดปลายปดแบบมาตรสวนประมาณคา 5 ระดับ มีความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.90 และแบบสัมภาษณเชิงลึกรายบุคคล สําหรับสถิติท่ีใช คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานและวิเคราะหเนื้อหา 
 ผลการวิจัย พบวา 
 1. ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค  เปนระบบ
ท่ีมีความคุนเคยจากการคาขายกันมาเปนประจํา  มีความสัมพันธในฐานะเครือญาติหรือเพ่ือน  
(personal  relationship)  สวนสับปะรดเพ่ือสงโรงงาน  มีฐานะในเชิงธุรกิจ (business  
relationship)  เปนเจาหนี้และลูกหนี้  สมาชิกในองคกร  ลูกคาหรือคนรูจัก    
 2. การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค สามารถแบงชองทางการ
จัดจําหนายออกไดเปน 2 ประเภท  คือ ชองทางการจัดจําหนายทางตรงและชองทางการจัดจําหนาย
ทางออม ซ่ึงแตละทางเลือกมีจุดแข็ง จุดออนท่ีแตกตางกัน     
 3. ผลการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอชองทางการจําหนายสับปะรดเพ่ือ                
การบริโภค พบวา  ชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคออนไลนผานทางเฟสบุค          
คือ  สวนใหญผูผลิตมีความพึงพอใจในเรื่องการใชงานงาย  สวนผูบริโภคมีความพึงพอใจสวนใหญใน
เรื่องม่ันใจวาสินคามีคุณภาพและสด ชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคออนไลนผาน
ทางเว็บไซต  คือ ดานประสิทธิภาพของเว็บไซต อันดับแรก คือ ภาษาท่ีใชในเว็บไซตมีความชัดเจน
ถูกตองเปนทางการและตรงประเด็นอยูในระดับมากท่ีสุด ดานความสวยงามของเว็บไซต  อันดับ
แรกคือ ความนาสนใจของหนาจอหลักอยูในระดับมากท่ีสุด และความพึงพอใจของชองทางการจัด
จําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคในการออกรานของผูบริโภค  พบวา  อันดับแรก คือ บูธจัดจําหนาย



สามารถกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมากท่ีสุด  และสําหรับการตัดสินใจซ้ือ  ของชองทาง
การจัดจําหนาย 
 ขอเสนอแนะ คือ การเลือกใชชองทางการจัดจําหนายทางออนไลน  สามารถทําใหขายใน
พ้ืนท่ีได  สําหรับการขายผานทางการออกรานควรใหควบคูกับคิวอารโคด เพ่ือการใหขอมูลท่ีละเอียด
และสรางความเชื่อม่ันในตัวสินคาของผูบริโภคได 
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ABSTRACT 
 

   
 This research aim  to 1)  study  members’ relationship  in pineapple 
distribution channels.  2) Analysis of distribution channels for each pineapple 
distribution channel. Nong Panchan district, Ratchaburi. 3) Development of 
distribution channels for pineapple products. Nong Panchan   district, Ratchaburi.  In 
this case, researchers was held by interviewing government agencies, pineapple 
producers,   pineapple buying  panel and  retailer. Focus  group of Three 11 
pineapple producer  groups were interviewed. The research instrument was a 
structured and closed-end questionnaire with 5 levels of reliability, 0.90, and 
interview. In-Depth The statistics used were percentage, mean, standard deviation, 
and content analysis. 
 Finding  include :  
 1.  The relationship of  pineapple distribution  members  channels for 
consumption. The   relationship is familiar  because  the  trade  is  regular. Be 
relative or friend (personal relationship) for the pineapple factory. Relationship is 
telative or friend.  Membership in the  organization Being  a creditor  with a debtor   
Customer or acquaintance 
 2. Analysis of Pineapple Distribution Channels for Consumption There are two 
types of distribution channels: direct distribution channels and indirect distribution 
channels. Each option has its strengths. Different Weaknesses 
 3. The results of consumer satisfaction survey on pineapple distribution 
channel for consumption showed that pineapple distribution channel for online 
consumption via Facebook was the majority of manufacturers were satisfied with the 
usage. easy Consumers are mostly satisfied with the quality and freshness of their 
products. The pineapple distribution channel for online consumption is the website's 



efficiency. The first is that the language used in the website is clear, accurate and 
informative at the highest level. The beauty of the site is that the interest of the 
home screen is at the highest level. The satisfaction of the pineapple distribution 
channel for consumption in the consumer show that the first place is the distribution 
booth, which can stimulate the purchase decision at the highest level. And for 
buying decisions. Of the channel. 
 Suggestions is to  choose  an  online  distribution  channel.  Can be  sold  in  
the  area. For sale through  the  fair, should  be  provided  in  conjunction  with  the  
OR code.  To  provide  detailed  information  and  confidence  in  the  consumer  
goods. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

 สับปะรดเปนหนึ่งในผลไมเศรษฐกิจของประเทศไทย  โดยประเทศไทยเปนผูสงออกสับปะรด
และผลิตภัณฑอันดับ 1 ของโลก  มีสวนแบงการตลาดประมาณรอยละ  50  สรางรายไดใหประเทศ                 
ปละ  23,000 – 25,000  ลานบาท  นอกจากนี้อุตสาหกรรมสับปะรดยังมีความสําคัญตอเศรษฐกิจท้ัง
ในระดับมหภาคและระดับไรนา  นับเปนอุตสาหกรรมท่ีเชื่อมโยงภาคการผลิตดานการเกษตรกับ
ภาคอุตสาหกรรมท่ีกอใหเกิดมูลคาเพ่ิม (ทวีศักดิ์  แสงอุดม, 2558)  แตผลผลิตทางการเกษตรไม
สามารถควบคุมได  ทําใหราคาข้ึนลงตามกลไกของตลาด  สงผลใหประเทศไทยมีปญหา  คือ  ทุกปจะ
มีพืชผลราคาตกต่ํา เนื่องจากเกษตรกรสวนใหญมีแนวทางในการตัดสินใจปลูกพืชชนิดไหน  เม่ือไหร 
ดูจากราคาขายพืชตัวนั้นเม่ือปท่ีผานมาเปนหลัก  อยางเชน  เม่ือป 2554  สับปะรดราคาดี  เนื่องจาก
ตลาดโลกมีความตองการสูง  ทําใหป 2555  เกษตรกรจึงปลูกสับปะรดจํานวนมากข้ึน  เพราะคาดวา
ราคาจะดีเหมือนปท่ีแลว  แตโชคไมดีท่ีเศรษฐกิจโลกตกต่ํา  ทําใหความตองการสับปะรดของตลาด
ตางประเทศลดลง ผลผลิตลนตลาด  ราคาตกต่ํา สาเหตุเนื่องมาจากผลผลิตท่ีมีการเพาะปลูกตาม
ฤดูกาล  เม่ือถึงชวงเวลาเก็บเก่ียวผลผลิตสวนใหญจะออกมาพรอม ๆ กัน  ทําใหอาจมีผลผลิตมากกวา
ความตองการของตลาดในชวงนั้น   การแกปญหา คือ  พยุงราคาไมใหตกตํ่าโดยรัฐบาล  แตวิธีนี้
สิ้นเปลืองงบประมาณ   อีกวิธี คือ ทําการหาชองทางการตลาดเพ่ิม  โดยการหาเครือขายตางพ้ืนท่ี  
ตางภูมิภาค  ตางประเทศ  เพ่ือระบายผลผลิต  (จีระศักดิ์  อุราสาย, 2555)  สวนในป  2558 ผลผลิต
มีจํานวนนอยลง  เนื่องจากภัยแลงกระหน่ําสวนสับปะรด  6  แสนไรท่ีเมืองประจวบฯ  ทําใหผลผลิต
ออกสูตลาดนอย  เนื่องจากสับปะรดสวนใหญรอยละ  80  อยูนอกเขตชลประทาน  จึงตองพ่ึงพา
น้ําฝน  ดังนั้นหากฝนท้ิงชวง  จะสงผลใหสับปะรดขาดน้ํา  เจริญเติบโตไมเต็มท่ี  ผลผลิตออกสูตลาด
นอย จาก  1.2  ลานตันตอป ลดลงเหลือ 5 แสนตัน  ทําใหสูญเสียรายไดไปกวา 1 หม่ืนลานบาท                 
ทําใหราคาผลสดเพ่ือการบริโภคมีราคา 10 – 11 บาทตอกิโลกรัม  เพราะโรงงานแปรรูปสงออกไมมี
วัตถุดิบ  ทําใหตองซ้ือจากจังหวัดอ่ืนมาทดแทน (ประชาชาติธุรกิจ, 2558)   
  จังหวัดราชบุรีเปนศูนยกลางของภูมิภาคในภาคตะวันตกท่ีมีธุรกิจการคาแบบสินคาเกษตร
โดยมีสับปะรดเปนพืชเศรษฐกิจ  ซ่ึงสับปะรดจะทําการปลูกมากท่ีสุดท่ีอําเภอบานคา อําเภอปากทอ  
อําเภอสวนผึ้ง  ตามลําดับ (กลุมงานขอมูลสารสนเทศและการสื่อสาร  สํานักงานจังหวัดราชบุรี, 
2559, หนา 16) และอําเภอจอมบึง  เนื่องจากดินในพ้ืนท่ีจังหวัดราชบุรีมีความอุดมสมบูรณต่ําถึง                    
ปานกลาง ระบายน้ําไดดี  มีความเปนกรดเปนดางของดินท่ีเหมาะสมในการปลูกสับปะรด  แตท่ีสราง
รายไดดีอยูท่ีอําเภอบานคา เพราะเกษตรกรในพ้ืนท่ีนี้มีการปลูกถึงรอยละ  80  ของพืชผลทาง
การเกษตรอ่ืน  รองลงมาคือยางพารา  พืชผัก ออยโรงงาน  ไมผล  และมันสําปะหลัง  จุดเดนของ
สับปะรดบานคา คือ มีรสชาติหวานฉํ่า  ไมกัดลิ้น  มีกลิ่นหอม  เนื้อสีเหลืองสวย เนื้อละเอียด  หนา
นิ่ม  มีตาคอนขางตื้น   ทําใหปอกงาย  สามารถรับประทานไดท้ังลูก ท้ังเนื้อและแกน จึงทําใหผลสด
เพ่ือการบริโภคเปนท่ีตองการของตลาด (ศิริประภา  เย็นยอดวิชัย, 2559)  การปลูกสับปะรดจะมีอยู  
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  พอคาคนกลาง 
 

         R 
 

3  แบบ  คือ  1)  ผลิตเพ่ือขายใหกับพอคาปลีกอยางเดียว 2)  ผลิตเพ่ือขายใหกับโรงงานอยางเดียว  
3) ผลิตเพ่ือขายใหกับท้ังพอคาปลีกและโรงงาน  สําหรับการจัดจําหนาย  มีการจัดจําหนายใหกับ
พอคาท่ีนําไปขายตอหรือขายใหกับโรงงานเพ่ือนําไปแปรรูป    

 ปญหาของการขายสับปะรดในพ้ืนท่ีอําเภอบานคา จากการลงพ้ืนท่ี  จังหวัดราชบุรี  เพ่ือ
ทําการประชาคมเกษตรกรรายยอยท่ีปลูกสับปะรดในอําเภอบานคา จํานวน  20  คน เม่ือวันท่ี 19 
มีนาคม 25560 พบวา ขายไดราคาตํ่ากวาเปนจริง เนื่องจากสับปะรดเนื้อ 1 และ เนื้อ 2 จะมีราคา
แตกตางกันเทาตัว ปญหาคือ การท่ีจะแยกประเภทของสับปะรดไดตองใชประสบการณ ซ่ึงสับปะรด
บางลูกเปนไดท้ังเนื้อ 1 และเนื้อ 2 แตคนกลางจะรับซ้ือเปนเนื้อ 2 แลวเอาไปขายเปนเนื้อ 1 
นอกจากนั้น การขายผานคนกลางทําใหเกษตรกรไมมีอํานาจตอรองในการกําหนดราคา และการขาย
ผานหลายทอดทําใหราคาสับปะรดสูงข้ึนในชวงท่ีผลผลิตขาดตลาด กลาวคือ  ถาชวงไหนราคาถูกจะมี
การบวกกําไรเพ่ิมทอดละ 5 - 10  บาทตอกิโล  แตถาหากราคาแพงจะถูกบวกเพ่ิมทอดละ  10 – 20  
บาทตอกิโล หรือมากกวานั้นข้ึนอยูกับกลไกของตลาด  ดังนั้นหากผูผลิตดําเนินการขายตรงยังผูบริโภค  
จะทําใหมีกําไรเพ่ิมเทาตัว   ซ่ึงการจัดจําหนายเพ่ือการบริโภค  สามารถแสดงไดดังภาพตอไปนี้ 
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 คนท่ี  1 

 คนท่ี  2  

 คนท่ี  3 

    
      C 
ผูบริโภค 

คนสุดทาย 

เน้ือ 1 

 
 
 
 
 
 

 คนท่ี  2  

 คนท่ี  1 

 คนท่ี  3 

ชวงราคาสูง 19 – 20 บาท 

(ป 59) 
บวกเพ่ิม  
10 - 20 บาท  
จากราคาไร 
(ข้ึนอยู
ระยะทางขนสง 
และราคา
น้ํามัน) 

บวกเพ่ิม 

 10 - 20 บาท  
จากขายทอดท่ี 1 
(ข้ึนอยูกับการ
นําไปจําหนวย 
เชน ขายเปน 
กก. หรือ ขาย
เปนชิ้น 

ชวงราคาต่ํา 6 – 7 บาท 
(ป 59) 
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เนื้อ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  1.1  การจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
 
 จากขอมูลดังกลาวขางตน  จะเห็นไดวาหากสามารถเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายท่ี
หลากหลายใหกับผูผลิตสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางท่ัวถึงมากข้ึนกวาเดิม  
จะสามารถระบายผลผลิตในชวงท่ีราคาตกต่ํา  ถาในชวงท่ีราคาสูง  จะสามารถเพ่ิมอํานาจการตอรอง
กับคนกลางในการกําหนดราคาและสามารถลดชองวางระหวางผูผลิตกับผูบริโภคได ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยท่ีผานมาของ เอกชัย อุตสาหะ (2555) ไดทําการวิจัยเรื่อง ตนทุนรวมการปลูกสับปะรดตอไร  
พบวา  การเชาท่ีดินมีอัตราผลตอบแทนของสินทรัพยสูงสุด  ปญหาในการปลูกสับปะรดคือ ภัย
ธรรมชาติ  ราคาปุย  และการเสื่อมสภาพของดินและไมมีแหลงรับซ้ือสับปะรดในชวงผลผลิตมีมากทํา
ใหราคาตกต่ํา แนวทางการแกไขปญหา  คือ  หนวยงานภาครัฐควรจัดหาแหลงรับซ้ือผลผลิตในชวงท่ี
ผลผลิตมีมาก  และมนตรี  กลาขาย  (2554)  ท่ีไดทําการสํารวจภาคสนามดานการตลาดสับปะรดเพ่ือ
บริโภคผลสดของอําเภอปลวกแดง  จังหวัดระยอง  พบวา  จุดออน  คือ  การท่ีเกษตรกรขาดความ
ขอมูลการตลาดและขาวสารเก่ียวกับสับปะรดบริโภคผลสด  จึงใหความสนใจมุงท่ีผลิตสงโรงงาน
มากกวาผลิตผลสด   
  ดังนั้นจากเหตุผลความจําเปนดังกลาว  ผูวิจัยจึงไดทําการวิจัย  เรื่อง แนวทางการพัฒนา           
ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอบานคา  จังหวัดราชบุรี โดยมีวัตถุประสงค  
3 0เพ่ือศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  เพ่ือ
วิเคราะหชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค  และเพ่ือพัฒนาชองทาง
ทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี    
 
 
 
 
 
 

ชวงราคาสูง 12 - 14 บาท 
(ป59) 

ชวงราคาต่ํา 3  บาท   
(ป 59) 

 

 5 - 20 บาท  
จากราคาไร 
(ข้ึนอยูระยะทาง
การขนสง และ
ราคาน้ํามัน) 

บวกเพ่ิม 

 10 - 20 บาท  
จากขายทอดท่ี 1 
(ข้ึนอยูกับการ
นําไปจําหนวย 
เชน ขายเปน กก. 
หรือ ขายเปนชิ้น 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

 1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 3 0

ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี 
 2. เพ่ือวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรด 30 ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี 
 3. เพ่ือพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค3 0 ตําบลหนอง
พันจนัทร  จังหวัดราชบุร3ี0  
 

คําถามวิจัย 
 

 1. ความสัมพันธระหวางผูท่ีมีสวนเก่ียวของในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
30ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรีมีรูปแบบและลักษณะอยางไร30  
 2. การจัดจําหนายในแตละรูปแบบของสับปะรดเพ่ือการบริโภค30 ตําบลหนองพันจันทร  
จังหวัดราชบุรีมีขอดีและขอเสียในเรื่องใดบาง 
    3. การจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดท่ีเหมาะสมกับเกษตรกรในตําบลหนองพัน
จันทรมีก่ีรูปแบบ   

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 

 การศึกษาแนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  อําเภอ 
บานคา    จังหวัดราชบุรี  ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตในการดําเนินงาน   ดังนี้ 
 1. ขอบเขตทางดานพ้ืนท่ีการศึกษาครั้งนี้   จะดําเนินการศึกษาแนวทางการพัฒนา                        
ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  เฉพาะในตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี                      
 2. ขอบเขตทางดานตัวแปร เก่ียวกับของกับความสัมพันธของผูจัดจําหนายสับปะรด  รูปแบบ
ชองทางการจัดจําหนาย  การออกแบบชองทางการจัดจําหนาย   
 3. ขอบเขตทางดานประชากร  เปนกลุมผูใหขอมูลหลัก  ไดแก ผูผลิตสับปะรด ตัวแทนจาก
หนวยงานภาครัฐ  รานคาปลีก  ผูบริโภค   
 4. ขอบเขตเวลาในการดําเนินการศึกษาระหวางวันท่ี  1 เดือนตุลาคม พ.ศ. 2560  ถึง วันท่ี 
30 เดือนกันยายน  พ.ศ.2561 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

  แนวคิดของสุวิทย  นามบุญเรือง (2560, หนา  67 – 73)  ท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมภายใน
ชองทางการตลาด  ท่ีเก่ียวกับบทบาทของสมาชิกในชองทางการตลาดและอํานาจในการบริหาร
ชองทางการตลาด  และนพรัตน  ภูมิวุฒิสาร, 2558 (หนา 183)  ท่ีเก่ียวกับการออกแบบชองทาง            
การจัดจําหนายท่ีตองเหมาะสมและสามารถเขาถึงผูบริโภคได และงานวิจัยของนงลักษณ  ต้ังใจ 
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(2551)  ท่ีศึกษาเก่ียวกับชองทางการจัดจําหนายสมสายน้ําผึ้งของเกษตรในพ้ืนท่ีอําเภอฝาง จังหวัด
เชียงใหม  ท่ีเก่ียวกับการจําหนายผลผลิตผานพอคาคนกลางเนื่องจากความคุนเคยท่ีมีกับพอคา            
คนกลาง  และหากจะสามารถขายโดยตรงได  จะตองมีแหลงลงทุน  คุณภาพของสมสายน้ําผึ้งและ
ความชํานาญในการหาตลาด  โดยสามารถกําหนดเปนกรอบแนวความคิดการวิจัยไดดังนี้    
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 

 

 การศึกษาแนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอ                   
บานคา จังหวัดราชบุรี  ผูวิจัยจึงไดกําหนดนิยามเฉพาะ  เพ่ือใหเขาใจความหมายของคําศัพทท่ีใชใน
การวิจัยครั้งนี้ตรงกัน  ดังนี้ 
 1. ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  เสนทางการเคลื่อนยายสับปะรดเพ่ือการบริโภคจาก
ผูผลิตไปสูผูบริโภคคนสุดทาย    
 2. ผลิตภัณฑสับปะรด  หมายถึง  สับปะรดพันธุปตตาเวียท่ีเกษตรกรทําการปลูกท่ี                         
ตําบลหนองพันจันทร  อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี   ซ่ึงมี  2 ลักษณะ  คือ  เพ่ือการบริโภค  ท่ีมีการ
จัดจําหนายใหกับผูบริโภคคนสุดทายโดยผานคนกลางหรือไมผานคนกลางก็ได  และเพ่ือเขาสูโรงงาน  
จะเปนการขายใหกับโรงงานเพ่ือนําไปเปนวัตถุดิบ  ซ่ึงจะมีข้ันตอนในการดูแลท่ีแตกตางกัน  กลาวคือ  
สับปะรดเพ่ือการบริโภคมีข้ันตอนท่ียุงยากมากกวาการปลูกเพ่ือปอนเขาสูโรงงาน      
 
 

 

                
 ความสัมพันธ 

 
 

ผูผลิต 
 

 
 
                 
 
 
 
 

ชองทางการจัดจําหนายเดิม 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

พัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหม 

ขอมูลผูผลิตสับปะรด
เพ่ือการบริโภค ใน

ตําบลหนองพันจันทร 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 

ความสัมพันธ 
โรงงาน 

วิเคราะหชอง
ทางการจัด
จําหนาย 

ปญหาและ
ความตองการ

ในการจัด
จําหนาย 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

1. ชุมชนไดชองทางในการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคใหกับ
ผูบริโภค 
 2. ชุมชนไดมีโอกาสเขามามีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับสิ่งท่ีตองการใน                      
การพัฒนาธุรกิจ    

3 .นักวิจัยและนักวิจัยรวมไดเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรูจากการปฏิบัติงานรวมกัน 
 4. นักวิจัยไดมีโอกาสในการลงชุมชน สรางโอกาสในการเรียนรูรวมกันกับทองถ่ิน และมี
ฐานขอมูลสําหรับใชในการจัดการเรียนการสอนทางการตลาดของมหาวิทยาลัยตอไปในอนาคต 

5. มีภาคีท่ีเกิดจากการวิจัย คือ สหกรณการเกษตร องคการบริหารสวนตําบลหนองพันจันทร                           
เกษตรกรสับปะรด ศูนยการเรียนรู    

6. มหาวิทยาลัยไดทําการพัฒนานักวิจัยรุนใหม  ในการทํางานวิจัยเชิงพ้ืนท่ี  
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายส าหรับผลิตภัณฑ์สับปะรด อ าเภอ

บ้านคา  จังหวัดราชบุรี ในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทบทวนเอกสารเบื้องต้นประกอบการจัดท าโครงร่างการวิจัย
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  ซึ่งมีเนื้อหาที่จะน าเสนอดังนี้   

1. แนวความคิดเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของพ้ืนที่ศึกษา  
2. แนวความคิดเก่ียวกับสับปะรด 

  3. แนวความคิดเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  
  4. แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมภายในช่องทางการตลาด 
  5. แนวความคิดเก่ียวกับการวิเคราะห์  SWOT 
     6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
     7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดออนไลน์ 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของพื้นที่ศึกษา  
 

 การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายส าหรับผลิตภัณฑ์สับปะรด 
อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี ผู้วิจัยได้ลงพื้นท่ีเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้เครื่องมือการสัมภาษณ์แบบมี
โครงสร้างและการสนทนากลุ่ม ควบคู่ไปกับการสังเกตอย่างไม่มีส่วนร่วม โดยศึกษาเกี่ยวกับ                 
1) ความสัมพันธ์ของสมาชิกในช่องทางการจ าหน่ายส าหรับผลิตภัณฑ์สับปะรด ต าบลหนองพันจันทร์  
2) วิเคราะห์ช่องทางการจัดจ าหน่ายในแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่ายส าหรับผลิตภัณฑ์สับปะรดเพ่ือ
บริโภค ต าบลหนองพันจันทร์ 3) การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายส าหรับผลิตภัณฑ์สับปะรดเพ่ือ
การบริโภค ต าบลหนองพันจันทร์ จังหวัดราชบุรี  และเก็บรวบรวมความพึงพอใจของผู้บริโภคใน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่พัฒนาขึ้นมาใหม่  ต่อจากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เชิงเนื้อหาและหา                 
ค่าทางสถิติเชิงพรรณนา  โดยเริ่มต้นจากการศึกษาค้นคว้าแนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 

 ลักษณะท่ัวไปของจังหวัดราชบุรี 
 จังหวัดราชบุรี  มีชื่ออันเป็นมงคลยิ่ง  หมายถึง  “เมืองพระราชา”  เป็นเมืองเก่าแก่                    

เมืองหนึ่งของประเทศไทย  จากการศึกษาและขุดค้นของนักประวัติศาสตร์  นักโบราณคดี  พบว่า
ดินแดนแถบลุ่มแม่น้ าแม่กลองแห่งนี้ เป็นถิ่นฐานที่อยู่อาศัยของคนหลายยุคหลายสมัย  และมี                   
ความรุ่งเรืองมาตั้งแต่อดีต  จากหลักฐานทางโบราณสถานและโบราณวัตถุที่ต าบลคูบัว  อ าเภอเมือง
ราชบุรี  พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช  ปฐมกษัตริย์แห่งราชวงศ์จักรี  ได้เคยด ารง
ต าแหน่งหลวงยกกระบัตรเมืองราชบุรี ในสมัยกรุงศรีอยุธยาตอนปลาย  ซึ่ ง ในช่วงปลาย                            
สมัยกรุงศรีอยุธยาและตอนต้นกรุงรัตนโกสินทร์ปรากฏหลักฐานทางประวัติศาสตร์ว่า  เมืองราชบุรี
เป็นเมืองหน้าด่านที่ส าคัญ  เป็นสมรภูมิการรบหลายสมัย  โดยเฉพาะในสมัยสมเด็จพระพุทธยอดฟ้า
จุฬาโลกมหาราช  ได้ยกทัพมาตั้งรับศึกพม่าในเขตราชบุรีหลายครั้ง ครั้งที่ส าคัญที่สุดคือสงคราม               
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เก้าทัพ ต่อมา พ.ศ. 2360  ในสมัยพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้านภาลัย  ได้โปรดเกล้าฯ ให้สร้าง
ก าแพงเมืองใหม่ทางฝั่งซ้ายของแม่น้ าแม่กลองตลอดมาจนถึงปัจจุบัน  ครั้งถึงสมัยพระบาทสมเด็จ                         
พระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว พ.ศ. 2437  ได้ทรงเปลี่ยนการปกครองส่วนภูมิภาค  โดยรวมหัวเมือง                
ต่ า ง  ๆ  ที่ อยู่ ใ กล้ ชิ ดกันตั้ ง ขึ้ น เป็ นมณฑล  และได้ ร วม เมื อ งร าชบุ รี   เมื อ งกาญจนบุ รี                              
เมืองสมุทรสงคราม  เมืองเพชรบุรี  เมืองปราณบุรี  เมืองประจวบคีรีขันธ์  รวม  6  เมือง  ตั้งขึ้นเป็น
มณฑลราชบุรี  ตั้งที่บัญชาการมณฑล  ณ  เมืองราชบุรี  จากฝั่งซ้ายกลับมาตั้งรวมอยู่แห่งเดียวกับ
ศาลาว่ าการมณฑลราชบุรีทางฝั่ งขวาของแม่น้ าแม่กลอง จนถึง  พ.ศ .  2476  เมื่ อได้มี                       
การยกเลิกการปกครองแบบมณฑลทั้งหมด  มณฑลราชบุรีจึงถูกยกเลิกและคงฐานะเป็น                      
จังหวัดราชบุรีจนถึงปัจจุบัน  (ส านักงานจังหวัดราชบุรี,  2556, หน้า 2) 

 

 ข้อมูลกายภาพ 
 1. ลักษณะท่ีตั้งและข้อมูลพื้นฐาน 
  1.1 ที่ตั้งและขนาดพื้นที่  จังหวัดราชบุรี  ตั้งอยู่ในภาคกลางด้านตะวันตกของ
ประเทศไทย  มีเนื้อที่ประมาณ  5,196,462  ตารางกิโลเมตรหรือประมาณ  3,247,789  ไร่  ห่างจาก
กรุงเทพมหานครไปทางทิศตะวนตกตามทางหลวงแผ่นดินหมายเลขที่  4  เป็นระยะทาง  100  
กิโลเมตร  มีอาณาเขตติดต่อกับจังหวัดใกล้เคียง  ดังนี้   
 ทิศเหนือ   ติดกับจังหวัดกาญจนบุรี 
 ทิศใต้  ติดกับจังหวัดเพชรบุรี 
 ทิศตะวันออก ติดกับจังหวดนครปฐม  และจังหวัดสมุทรสงคราม 
 ทิศตะวันตก ติดกับสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา   
 
 

 
 
ภาพที่  2.1  แผนที่จังหวัดราชบุรี 
ที่มา : แผนพัฒนาจังหวัดราชบุรี  พ.ศ.2557 – 2560  (ฉบับทบทวน) 
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  1.2  ลักษณะภูมิประเทศ  จังหวัดราชบุรี  มีลักษณะภูมิประเทศที่มีแม่น้ าแม่กลอง
เป็นแม่น้ าสายส าคัญ  อันเกิดจากการรวมตัวของแม่น้ าแควน้อย  และแม่น้ าแควใหญ่ที่ไหลมาจาก
เทือกเขาแหลมในจังหวัดกาญจนบุรีมาบรรจบกันที่บริเวณอ าเภอเมือง  จังหวัดกาญจนบุรีแล้วไหลลง
สู่ด้านใต้ผ่านอ าเภอท่าม่วง  อ าเภอท่ามะกา  จังหวัดกาญจนบุรี  อ าเภอบ้านโป่ง   อ าเภอโพธาราม  
อ าเภอเมืองราชบุรี  อ าเภอด าเนินสะดวก  อ าเภอวัดเพลง  จังหวัดราชบุรี  แล้วไหลไปทางตะวันออก
เฉียงใต้เข้าสู่อ าเภอบางคนที  อ าเภออัมพวา  จังหวัดสมุทรสงครามและออกสู่อ่าวไทยที่ปากแม่น้ าแม่
กลอง  โดยแบ่งลักษณะภูมิประเทศออกเป็น  4  ลักษณะได้แก่   
  พ้ืนที่ภูเขาสูง  ได้แก่  บริเวณชายแดนด้านตะวันตกติดกับสหภาพพม่า  และเขตแดน
ด้านใต้ติดกับจังหวัดเพชรบุรี  มีสภาพเป็นเทือกเขาสูง  อุดมด้วยป่าดิบ  ป่าเบญจพรรณ  ป่าเต็งรัง  
และป่าไผ่  ในระดับความสูง  ตั้งแต่  200  เมตรถึง  1,100  เมตร  ในเขตอ าเภอสวนผึ้ง  อ าเภอบ้าน
คา และอ าเภอปากท่อด้านตะวันตก 
  พ้ืนที่ราบสูง  ได้แก่  บริเวณถัดจากบริเวณเทือกเขาทางด้านตะวันออก  จนถึง
ตอนกลางของพ้ืนที่จังหวัด  มีลักษณะเป็นที่ราบสูง  และที่เนินลาด  มีแม่น้ าภาชีและล าห้วย  สาขา
เป็นสายน้ าหลัก  สภาพเนื้อดิน  เป็นดินปนทรายมีการชะล้างพังทลายของหน้าดินค่อนข้างสูงถึงปาน
กลาง  อยู่ในเขตอ าเภอสวนผึ้ง  อ าเภอบ้านคา  อ าเภอจอมบึง  และด้านตะวันตกของอ าเภอปากท่อ  
อ าเมือเมือง  อ าเภอโพธารามและอ าเภอบ้านโป่ง 
  ที่ราบลุ่ม  ได้แก่บริเวณสองฝั่งแม่น้ าแม่กลอง  และด้านตะวันออกของจังหวัด เนื้อดิน
เป็นดินร่วนและดินร่วนปนดินเหนียว  มีความอุดมสมบูรณ์   ซึ่งมีระบบชลประทานครอบคลุมทั่วพ้ืนที่  
ได้แก่  บริเวณเขตอ าเภอบ้านโป่ง  อ าเภอโพธาราม  อ าเภอบางแพ  อ าเภอเมืองฯ และอ าเภอปากท่อ 
  ที่ราบลุ่มต่ า  ได้แก่  บริเวณตอนปลายของแม่น้ าแม่กลองที่เชื่อมต่อกับจังหวัด
สมุทรสงคราม  อยู่สูงระดับน้ าทะเล  1 – 2  เมตร  ดินมีความสมบูรณ์  เหมาะแก่การท าสวนผัก  
ผลไม ้
  1.3 ลักษณะของดิน  จังหวัดราชบุรี  มีลักษณะและสมบัติดิน  เป็นดินลึก  ดินบนเนื้อ
ดินเป็นดินเหนียวปนทราย  แป้งตลอด  สี  น้ าตาลปนเทาเข้ม  มึจุดประสีน้ าตาลแก่และสีน้ าตาลปน
เหลือง  ดินเป็นกรดจัดถึงกรดเล็กน้อย  มีค่า  pH 5.5 – 6.5  ควรปรับปรุงบ ารุงดิน  โดยใช้ปุ๋ยเคมี  
ปุ๋ยคอก  หรือปุ๋ยหมัก  เพ่ือเพ่ิมแร่ธาตุที่จ าเป็นแก่พืชให้กับดิน  และท าให้คุณสมบัติทางกายภาพขอ
ดินดีขึ้น  ปรับปรุงการระบายน้ าของดิน  และป้องกันน้ าขังโดยท าทางระบายน้ าผิวดิน   (กลุ่ม
มาตรฐานการส ารวจจ าแนกดินและที่ดิน  ส านักส ารวจดินและวิจัยทรัพยากรดิน  กรมพัฒนาที่ดิน, 
2558) 
  1.4  สภาพภูมิอากาศ  จังหวัดราชบุรี  มีลักษณะภูมิอากาศขึ้นกับอิทธิพลจากลม
มรสุมตะวันตกเฉียงใต้ในช่วงฤดูฝน  แต่เนื่องจากมีเทือกเขาตะนาวศรีกั้นอยู่   จึงท าให้ได้รับลมมรสุม
จากมหาสมุทรอินเดียและทะเลอันดามันไม่เต็มที่  ฤดูร้อนมีอากาศร้อนข้ึนและมักจะมีพายุฤดูร้อนช่วง
เดือนมีนาคม  เมษายน  ส่วนฤดูหนาวโดยทั่วไปอากาศเย็น  เว้นแต่บริเวณพ้ืนที่เชิงเขาหรือหุบเขา
ของอ าเภอสวนผึ้งและอ าเภอบ้านคามีอากาศหนาว  
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   ฤดูหนาว  เริ่มตั้งแต่กลางเดือนตุลาคม  ถึงกลางเดือนกุมภาพันธ์ 
   ฤดูร้อน   เริ่มตั้งแต่กลางเดือนกุมภาพันธ์  ถึงกลางเดือนพฤษภาคม 
   ฤดูฝน    เริ่มตั้งแต่กลางเดือนพฤษภาคม  ถึงกลางเดือนตุลาคม   
  1.5 จุดเด่นของจังหวัด  จังหวัดราชบุรี  มีตลาดเกษตรจ านวน  2  ที่สามารถระบาย
สินค้าไปสู่ภาคต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี  มีระยะทางระบบการขนส่งที่สะดวก  และระยะทางไม่ไกลจาก
กรุงเทพ (100  กิโลเมตร)  และประเทศเพ่ือนบ้าน  มีโรงงานอุตสาหกรรมแปรรูปทางการเกษตรและ
อาหารทั้งขนาดใหญ่  ขนาดกลางและเล็ก  เป็นจ านวนมากสามารถรองรับวัตถุดิบด้านการเกษตรใน
พ้ืนที่ได้  มีแหล่งท่องเที่ยวที่หลากหลายครอบคลุมทุกประเภท  และมีทุนทางวัฒนธรรมที่เป็นพ้ืนฐาน
การส่งเสริมการสร้างคุณค่าและมูลค่าด้านการท่องเที่ยว  การบริการและการผลิต  ประชาชนมีฐานะ
ที่เหมาะสม  มีงานท า  และมีรายได้เพียงพอ  และมีวัฒนธรรม  ประเพณี  ท้องถิ่นที่ทุกชนเผ่าให้การ
ยอมรับและส่งเสริมการสืบทอดเรื่อยมา 
  1.6  ระบบเส้นทางคมนาคม   
  ทางบก  จังหวัดราชบุรีมีทางหลวงแผ่นดินและทางหลวงจังหวัดหลายสายเชื่อมโยงต่อ
กับกรุงเทพมหานคร  และจังหวัดใกล้เคียง  ได้แก่ 
  ทางหลวงแผ่นดินหมายเลข  4  เป็นทางหลวงหลักเชื่อมโยงกรุงเทพมหานคร  จังหวัด
ราชบุรี  และจังหวัดสมุทรสาคร  ผ่านอ าเภอเมืองนครปฐม  อ าเภอนครชัยศรีและอ าเภอสามพราน 
  ทางหลวงแผ่นดินหลายเลข  338  เป็นทางหลวงเชื่อมโยงกับกรุงเทพมหานครผ่าน
อ าเภอนครชัยศรี  อ าเภอสามพราน  และอ าเภอพุทธมณฑล 
  ทางราง   จังหวัดราชบุรี  มีเส้นทางการเดินรถไฟสายใต้ผ่าน  โดยเริ่ มต้นจากสถานี
กรุงเทพฯ  (หัวล าโพง)  ไปยังจังหวัดทางภาคใต้  ซึ่งมีรถธรรมดา  รถเร็ว  รถด่วน  รถด่วนพิเศษ  
และรถพิเศษชานเมือง  ใช้เวลาเดินทางประมาณ  2 ชั่วโมงจากกรุงเทพฯ  และสามารถเชื่อมต่อไปยัง
ภาคเหนือ  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  และภาคตะวันออกของประเทศไทยได้  โดยเชื่มต่อที่สถานี
รถไฟกรุงเทพฯ (หัวล าโพง) 
  ทางน้ า  จังหวัดราชบุรี   มีการคมนาคมขนส่งทางน้ าในด้านการเกษตรและ                          
การคมนาคมเป็นจ านวนมก  โดยการคมนาคมขนส่งทางน้ าจะใช้การขนส่งผลผลิตทางการเกษตร
ภายในจังหวัดใกล้เคียง   
  ทางอากาศ  จังหวัดราชบุรีไม่มีการคมนาคมขนส่งทางอากาศ 
  โลจิสติกส์  ตามแผนยุทธศาสตร์กระทรวงคมนาคม  พ.ศ. 2555 – 2558  (ฉบับ
ปรับปรุง)  พบว่าจังหวัดราชบุรีมีโครงการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการคมนาคมขนส่งของ
ประเทศที่เกี่ยวข้อง  ได้แก่  การพัฒนาโครงข่ายทางหลวงพิเศษระหว่างเมืองสายทางต่ าง ๆ ได้แก่  
เส้นทางสายบางใหญ่ – บ้านโป่ง –  กาญจนบุรี  เป็นต้น   
  1.7  การใช้ประโยชน์ที่ดิน  การใช้ประโยชน์ที่ดินของจังหวัดราชบุรี  พ้ืนที่ส่วนใหญ่
ใช้เป็นพ้ืนที่เกษตรกรรม  1,649,896  ไร่  คิดเป็นร้อยละ  50.80  รองลงมา  คือ  พ้ืนที่ป่าไม้  
1,143,437  ไร่  คิดเป็นร้อยละ  35.12  ป่าสมบูรณ์  1,107,031  ไร่  คิดเป็น  34.00  ตามอันดับ 
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 2.  ข้อมูลด้านเศรษฐกิจ 
  2.1 ภาพรวมเศรษฐกิจจังหวัด  มูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัดในปี  2556  มีการ
ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ  0.94  เมื่อเทียบกับปี  พ.ศ.2555  ประชากรมีรายได้เฉลี่ยต่อหัว  177,569  
บาท  โดยมีมวลรวม  ณ  ราคาประจ าปี  142,182  ล้านบาท  ซึ่งสาขาที่มีมูลค่าการผลิตสูงสุด  คือ  
สาขาอุตสาหกรรม  36,508  ล้านบาท  คิดเป็นร้อยละ  25.67  ของสาขาการผลิตทั้งหมด   
  2.2 ศักยภาพด้านเกษตรกรรม  จังหวัดราชบุรี  มีพ้ืนที่ท าการเกษตร  ประมาณ  
1,157,466  ไร่  จังหวัดราชบุรมีมูลค่าการผลิตในการเกษตร  จ านวน  17,640  ล้านบาท  และพืช
เศรษฐกิจที่ส าคัญของขังหวัดราชบุรี  ที่มีการเพาะปลูกมากได้แก่  ข้าวนาปี  ผลิตได้จ านวน  265,203  
ตัน  โดยมีเนื้อที่เพาะปลูก  เป็นจ านวน  403,944  ไร่  สับปะรดผลิตได้จ านวน  202,256  ตัน  โดยมี
เนื้อท่ีเพาะปลูกเป็นจ านวน  283,624  ไร่  มันส าปะหลัง  ผลิตได้จ านวน  320,718  ตัน  โดยมีเนื้อที่
เพาะปลูกเป็นจ านวน  79,947  ไร่  และอ้อย  ผลิตได้จ านวน  1,958,758  ตัน  โดยมีเนื้อที่เพาะปลูก
เป็นจ านวน 249,590  ไร่     
 3. ข้อมูลด้านสังคม   
  3.1 ประชากร  แรงงานและการจ้างงานและแรงงานต่างด้าว  ประชากร  จังหวัด
ราชบุรี  มีทั้งสิ้น  839,526  คน  จ าแนกเป็น ชาย  407,293  คน  หญิง  432,233  คน  (ส านัก
บริหารการทะเบียน  กรมการปกครอง  กระทรวงมหาดไทย, 2560) 
 
ตารางท่ี  4.1  แสดงจ านวนประชากรจังหวัดราชบุรีปี  2559 
 

อ าเภอ ประชากรทั้งหมด 
เมืองราชบุรี 119,761 
จอมบึง 55,397 
สวนผึ้ง 28,251 
ด าเนินสะดวก  73,903 
บ้านโป่ง  96,183 
บางแพ  17,900 
โพธาราม 71,178 
ปากท่อ  49,764 
วัดเพลง  10,652 
บ้านคา  23,739 
 
ที่มา  (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2559) 
 
  3.2  แรงงานและการจ้างงาน  ส านักสถิติแห่งชาติ  ได้ด าเนินการส ารวจภาวะการ
ท างานของประชากรในจังหวัดราชบุรี  พ.ศ.2557  พบว่า  ประชากรอายุ  15  ปีขึ้นไป  มีจ านวน  
656.347  คน  จ าแนกเป็น  ผู้อยู่ในก าลังแรงงาน  จ านวน  483,477  คน  และผู้ไม่อยู่ในก าลัง
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แรงงานจ านวน  172,870  คน  จากจ านวนผู้อยู่ในก าลังแรงงาน  พบว่า  มีผู้ว่างงาน จ านวน  6,321  
คน   (ศูนย์พัฒนาเมืองอุตสาหกรรมเชิงนิเวศ, 2561) 
 

 บริบทของพ้ืนที่ท่ีท าการศึกษา 
 จากการศึกษาและหาข้อมูลของพ้ืนที่ที่ท าการศึกษา  พบว่า ต าบลหนองพันจันทร์ เดิม
เป็นหมู่บ้านหนึ่งของต าบลบ้านคา ซึ่งมีพรานล่าสัตว์คนหนึ่ง ชื่อ นายจันทร์ ซึ่งชอบล่าสัตว์ที่หนองน้ า 
ในหมู่บ้านแห่งนี้เป็นประจ า ชาวบ้าน จึงตั้งชื่อ ชื่อหมู่บ้านนี้ว่า "บ้านหนองพรานจันทร์" และได้เรียก
กันเพ้ียนจนถึงปัจจุบันนี้ว่า "บ้านหนองพันจันทร์" ต่อมาได้แยกต าบล ตาม พระราชบัญญัติปกครอง
ท้องถิ่น เป็น ต าบลหนองพันจันทร์ และปัจจุบันได้ยกฐานะเป็น องค์การบริหารส่วนต าบลหนองพัน
จันทร์ เป็นหน่วยการบริหารราชการซึ่งจัดตั้งเป็นองค์การบริหารส่วนต าบล ตามประกาศ ลงวันที่ 30 
เดือน มีนาคม พ.ศ. 2539 พ้ืนที่อาณาเขตและความรับผิดชอบในเขตพ้ืนที่ต าบลหนองพันจันทร์ เดิมมี
จ านวน 9 หมู่บ้าน และปัจจุบันได้แยกหมู่บ้าน เป็น 11 หมู่บ้าน  
 

 ที่ตั้ง 
 ต าบลหนองพันจันทร์ เป็นต าบลหนึ่งในจ านวน 3 ต าบล ของอ าเภอบ้านคา จังหวัด 
ราชบุรี ที่ตั้งของต าบลอยู่ทางทิศเหนือ ของอ าเภอบ้านคาและทางทิศตะวันตกของจังหวัดราชบุรี โดย
อยู่ระหว่างเส้นรุ้งที่ 99 องศา 26 ลิปดาตะวันออก 11.4 ฟิลิปดาตะวันออก และระหว่างเส้นแวงที่        
13 องศา 28 ลิปดาเหนือ 24.1 ฟิลิปดาเหนือ มีความสูงจากระดับน้ าทะเล 212.00 เมตร 
 

 เนื้อที่ 
 ต าบลหนองพันจันทร์มีเนื้อที่ทั้งหมด 143 ตารางกิโลเมตร การเดินทางห่างจาก                       
ที่ท าการอ าเภอบ้านคา โดยทางรถยนต์ประมาณ 8 กิโลเมตร ห่างจากจังหวัดราชบุรี  โดยทางรถยนต์
ประมาณ 60 กิโลเมตร มีอาณาเขตติดต่อกับพ้ืนที่ปกครองใกล้เคียง ดังนี้ 
       ทิศเหนือ ติดต่อ ต าบลท่าเคย  อ าเภอสวนผึ้ง 
       ทิศใต้  ติดต่อ ต าบลบ้านบึง  อ าเภอบ้านคา 
       ทิศตะวันออก ติดต่อ ต าบลรางบัว  อ าเภอจอมบึง 
       ทิศตะวันตก ติดต่อ ต าบลบ้านคา  อ าเภอบ้านคา 
 

 ภูมิประเทศ  
 ลักษณะภูมิประเทศของต าบลหนองพันจันทร์ มีพ้ืนที่เป็นภูเขาและที่ราบบางส่วน                          
เหมาะแก่การท าพืชไร่ ไม้ผลและเลี้ยงสัตว์ โดยเฉพาะ การปลูกสับปะรด  การปลูกต้นยางพารา                     
การปลูกอ้อย  (องค์การบริหารส่วนต าบลหนองพันจันทร์, 2559) 
 
แนวความคิดเกี่ยวกับสับปะรด 
 

 สับปะรดจัดเป็นหนึ่งในผลไม้เศรษฐกิจของประเทศไทยและไทยเป็นประเทศผู้ส่งออก
สับปะรดและผลิตภัณฑ์อันดับ 1 ของโลก  มีส่วนประบ่งการตลาดประมาณร้อยละ 50  สร้างรายได้
ให้ประเทศประมาณปีละ  23,000 – 25,000  ล้านบาท  นอกจากนี้อุตสาหกรรมสับปะรดยังมี
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ความส าคัญต่อเศรษฐกิจทั้งในระดับมหภาคและระดับไร่นา  นับเป็นอุตสาหกรรมที่เชื่อมโยงภาค                 
การผลิตด้านการเกษตรกับภาคอุตสาหกรรมที่ก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิม  เป็นแหล่งรองรับผลผลิตของ
เกษตรปีละ  1.80 – 2.00  ล้านตันของผลผลิตทั้งหมด  ซึ่งโครงสร้างสินค้าสับปะรดในส่วนของต้นน้ า  
พบว่าร้อยละ  80  ของผลผลิตส่งโรงงานเพื่อแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ร้อยละ  20  ของผลผลิตใช้
เพ่ือบริโภคสด   ส่วนกลางน้ าร้อยละ  80  เข้าโรงงานร้อยละ  20  ส่งตลาดในประเทศนั้นทั้งในตลาด
กรุงเทพฯและจังหวัดต่าง ๆ และส่วนปลายน้ าส่งออกต่างประเทศในรูปผลิตภัณฑ์ร้อยละ  79  และ
ส่งออกในรูปผลสดเพียงร้อยละ  1  แต่ยังพบปัญหาในต่าง ๆ ในด้านพันธุ์สับปะรดที่ใช้มานานเริ่มมี
ความเสื่อมถอยทางพันธุกรรม  คุณภาพผลโดยเฉพาะสีเนื้อไม่สม่ าเสมอ  ท าให้ได้ผลิตภัณฑ์คุณภาพดี  
ต่ าสับปะรดผลสดมีอายุการเก็บรักษาสั้น  โดยจะเกิดอาการใส้สีน้ าตาลภายหลังการเก็บรักษาใน
สภาพอุณหภูมิต่ า  ท าให้เป็นอุปสรรคและปัญหาส าคัญยิ่งในการส่งออก  ปัญหาการแพร่ระบาดของ
โรคเหี่ยวที่เกิดจากเชื่อไวรัสท าให้ผลผลิตและคุณภาพสับปะรดเสียหายอย่างรุนแรงจนบางครั้งภม่
สามารถเก็บเกี่ยวผลผลิตได้  ผลผลิตต่อไร่ต่ าเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศค   ่แข่งขัน  เช่น  ฟิลิปปินส์  
รวมั้งไม่สามารถกระจายการผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการของโรงงาน  รวมทั้งปัจจัยการผลิตทั้ ง
ปุ๋ยและสารเคมีในการก าจัดวัชพืช  ค่าแรงงานสูงขึ้น  ท าให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น  (ทวีศักดิ์  แสงอุดม, 
2558) 
 นายคมสัน  จ ารูญพงษ์  รองเลขาธิการส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร  (สศก.)  กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์  เปิดเผยว่า  สับปะรดบ้านคา  เป็นอีกหนึ่งของที่สร้างชื่อเสียงเมืองราชบุรี  กับ
แนวทางการรวมกลุ่มเป็นแปลงใหญ่ของเกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดในพ้ืนที่ตามนโยบายรัฐบาล  สู่การ
วางระบบการผลิตและการบริหารจัดการเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพบนพ้ืนที่โครงการ  1,014  ไร่  สมาชิก  
82  ราย ท าการผลิตสับปะรดสด  โดยเกษตรกรได้รับการส่งเสริมอบรมถ่ายทอดความรู้เกี่ยวกับการ
การผลิตตามเกษตรดีที่เหมาะสม  (GAP)  เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่มีคุณภาพที่ตรงตามมาตรฐานที่ก าหนด  
ผลผลิตสูงคุ้มค่าต่อการลงทุน  มีการวางแผนการผลิตและการตลาด  โดยมีผลผลิตตลอดทั้งปี  และท า
รายได้ให้เกษตรกรอย่างมั่นคงและยั่งยืน  จึงได้มีการรวมกลุ่ม เกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดในพ้ืนที่  
เพ่ือให้เป็นพ้ืนที่แปลงใหญ่ตามนโยบายรัฐบาล  โดยมีการวางแผนการผลิตและการบริหารจัดการใน
แนวทางเดียวกัน  ซึ่งเป็นการประหยัดต้นทุนและเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตโดยเกษตรในกลุ่มมีการท า
ข้อตกลงซื้อขายกับห้างเทสโก้  โลตัสจ านวน  50  ราย  พืน้ที่กว่า  500  ไร่    
 

 พันธุ์ของสับปะรด 
 สับปะรดบ้านคา  คือสับปะรดพันธุ์ปัตตาเวีย ซึ่งมีข้อดี  คือ รสหวานฉ่ า  ไม่กัดลิ้น  กลิ่น
หอม  เนื้อละเอียด  หนานิ่ม  มีตาผลค่อนข้างตื้น  เมื่อปอกเปลือกแล้วตาผลจะติดออกไปกับเปลือก  
ส่วนใหญ่มีการปลูกในพ้ืนที่  4  อ าเภอ  ได้แก่  อ าเภอจอมบึง  อ าเภอปากท่อ  อ าเภอสวนผึ้ง  และ
อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี  ซึ่งมีลักษณะภูมิประเทศใกล้เคียงกัน  จัดอยู่ในพ้ืนที่ภูเขาสูงและพ้ืนที่
ราบสูง  มีฝนตกชุกในช่วงเดือนกันยายน  -  พฤศจิกายน  ปริมาณน้ าฝนเฉลี่ย  1,000 – 1,250  
มิลลิเมตรต่อปี  อุณหภูมิอยู่ระหว่าง  13 – 38  องศาเซลเซียส  ลักษณะดินส่วนใหญ่เป็นดินร่วนปน
ทราย  ระบายน้ าได้ดี  ความเป็นกรดด่างของดิน  4.5 – 5.5  ซึ่งจากสภาพภูมิอากาศดังกล่าว  ส่งผล
ให้การปลูกสับปะรดได้ผลผลิตที่มีคุณภาพ  เป็นเอกลักษณ์มีความแตกต่างจากสับปะรดแหล่งอ่ืน  แต่
ผลเสีย  คือ ปัญหาด้านผลผลิตและความสม่ าเสมอของพันธุ์ท าให้ผลผลิตสุกไม่พร้อมกัน  จึงต้องเก็บ
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เกี่ยวหลายรอบ  รวมทั้งมีการกลายลักษณะไม่พึงประสงค์มากขึ้น  เช่น  การเกิดหนามตลอดทั้งใบ  
ผลไม่เป็นทรงกระบอก  สีเนื้อไม่สม่ าเสมอ  ผลขนาดเล็กลง  และอ่อนแอต่อโรคเหี่ยว  
 ทั้งนี้  สับปะรดบ้านคา  ได้รับการขึ้นทะเบียนสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์  (Geographical  
Indications: GI)  ตามประกาศกรมทรัพย์สินทางปัญญา  โดยเกษตรในกลุ่มอยู่ระหว่างการ
ด าเนินการขอขึ้นทะเบียนสมาชิกเกษตรกรผู้เพาะปลูกต่อไป  (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตรที่  10  
จังหวัดราชบุรี, 2560) 
 

 ขั้นตอนการปลูกสับปะรด 
 การปลูกสับปะรดมีข้ันตอนการปลูกสับปะรด  ได้ดังนี้ 
 1. ขั้นตอนการเตรียมดินเพ่ือท าการปลูก  โดยมีทั้งที่เป็นพ้ืนที่ใหม่และพ้ืนที่ที่เคยท าการ
ปลูก 
 2. ขั้นตอนการบ ารุงดิน  มีการใช้ปุ๋ยที่เป็นมูลสัตว์  เช่น  ขี้ไก่  หรือ ปุ๋ยพืชสด   
 3. ขั้นตอนการคัดแยกหน่อ  จะท าการคัดแยกปลูกตามขนาดของหน่อ  เพ่ือให้สะดวกต่อ
การดูแล  ซึ่งไร่หนึ่งจะปลูก  8,000 – 10,000  ต้น   
 4. ขั้นตอนการปลูก  โดยส่วนใหญ่จะนิยมปลูก  4  แถว 
 5. ขั้นตอนการเลือกและบังคับการออกผลผลิต  ในขั้นตอนนี้จะแตกต่างกันออกไปตามใน
แต่ละผู้ผลิตว่าจะผลิตเพ่ือโรงงานหรือเพ่ือการบริโภค  โดยในขั้นตอนนี้จะเลือกใช้วิธีการบ ารุงต้น
ตามที่ได้เรียนรู้มาจากครอบครัวหรือประสบการณ์ในอดีต จึงท าให้รสชาติและต้นทุนของสับปะรด
แตกต่างกันในแต่ละไร่   
 6. ขั้นตอนการดูแลคุณภาพของผลิต  เมื่อสับปะรดออกลูกเท่าเหรียญบาทจะท าการ
น าเอาฟาง  หญ้าคา  หรือของเหลือได้แก่  กระดาษหนังสือพิมพ์  เป็นต้น   
 7. ขั้นตอนการเก็บผลผลิต  ผู้ผลิตสับปะรดที่มีขั้นตอนในการดูแลผลผลิตเพ่ือการบริโภค  
จะสามารถขายให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายและผู้ใช้สินค้าทางอุตสาหกรรม (โรงงาน)  ได้  ซึ่งต่างจาก
ผู้ผลิตที่มีขั้นตอนในการดูแลผลผลิตเพ่ือขายให้กับโรงงาน  จะไม่สามารถน าไปขายให้กับผู้บริโภค               
คนสุดท้ายเพื่อน าไปบริโภคได้  เนื่องจากจะมีรสชาติเปรี้ยว 
 

 คุณภาพของสับปะรด   
 คุณภาพของสับปะรดจะข้ึนอยู่กับสภาพอากาศในแต่ละช่วงเดือน  ดังนี้ 
 1. สับปะรดในช่วงเดือนพฤษภาคม  เรียกว่า  สับปะรดปี  จะมีผลผลิจ านวนมาก  เพราะ
เป็นช่วงที่สับปะรดมีผลผลิตออกมาตามธรรมชาติ  จึงส่งผลท าให้ผลผลิตล้นตลาด  ราคาจึงต่ า  แต่มี
ข้อดี  คือสับปะรดมีรสชาติที่หวาน 
 2. สับปะรดช่วงเดือนกุมภาพันธ์ถึงกลางเดือนพฤษภาคม  เรียกว่า  สับปะรดช่วงหน้าร้อน  
จะมีรสชาติหวาน 
 3. สับปะรดช่วงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนกุมภาพันธ์  เรียกว่า  สับปะรดช่วงหน้าหนาว  
จะมีรสชาติเปรี้ยว 
 4. สับปะรดช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม  เรียกว่า  สับปะรดช่วงหน้าฝน  ใน           
ช่วงนี้จะมีรสชาติจืด  
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 ประเภทของสับปะรด  
 1. สับปะรดบริโภค  ปัจจุบันอ าเภอบ้านคา มีการผลิตสับปะรด แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
80 % ส าหรับส่งโรงงาน อีก 20 % ส าหรับเพื่อการบริโภค โดยในอดีตมีการน าพันธ์ปัตตาเวียจากทาง
เหนือ และ ใต้มาทดลองปลูก จนกลายมาเป็นพันธุ์ที่ใช้ปลูกในพ้ืนที่บ้านคาจนถึงปัจจุบัน  ซึ่งสามารถ
อธิบายได้ดังนี ้
  1.1  ลักษณะของสับปะรด  สับปะรดเพื่อการบริโภคนั้น จะมีข้ันตอนและการดูแลที่
มากกว่าส าหรับส่งโรงงาน เนื่องจากแสงแดด และปุ๋ย มีผลต่อขนาด ความสวยงามของผล รสชาติ 
และราคา ปัจจุบันมีการซื้อขายภายในชุมชนต าบลหนองพันจันทร์กันดังนี้ 
   1.1.1 เนื้อ 1 แบบแข็ง คือ มีรสชาติหวานฉ่ า แต่เนื้อจะออกแข็ง  
   1.1.2 เนื้อ 1 แบบนิ่ม คือ มีรสชาติหวานฉ่ า  แต่เนื้อจะออกนิ่ม 
   1.1.3. เนื้อ 2 คือมีรสชาติหวานฉ่ าอมเปรี้ยว 
   1.1.4 สับปะรดก้นไร่ หรือสับปะรดลูกเล็กสุด 
 เนื่องจากในขั้นตอนการเก็บเก่ียวนั้น จะเริ่มเก็บ เนื้อ 1 ก่อน  ตามด้วยเนื้อ 2 และท้ายสุด
จะเป็น สับปะรดก้นไร่ ซึ่งมีความพิเศษตรงที่หวานฉ่ า  เพราะมีอายุการเก็บเกี่ยวหลังสุด ท าให้มีเวลา 
สะสมความหวาน แต่ข้อเสียคือขนาดของลูกจะเล็ก  ดังภาพที่  4.1 
 

 
  
  
 
ภาพที่  2.2  แสดงลักษณะของสับปะรด 
ที่มา : ศุภฤกษ์  สายแก้ว, 2560 
  
  1.2  ราคา  ราคาจะขึ้นอยู่กับท้องตลาด โดยสับปะรดเนื้อ 1 เป็นที่นิยมของผู้บริโภค  
จึงมีราคาสูงกว่าเนื้อ 2 หรือเนื้อรวม (สับปะรดที่ไม่ได้มีการคัดแยก)  ราคาจะอยู่ประมาณ 50 % ของ
เนื้อ 1 

เนื้อ 1 แบบแข็ง เนื้อ 1 แบบนิ่ม   เนื้อ 2 ก้นไร่ 
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  1.3  วิธีคัดแยกผลผลิต 
   เนื้อ 1 ถ้าใช้นิ้วดีดไปที่ลูกสับปะรดแล้วเสียงดังแปะ ๆ เหมือนดีดของนิ่ม แสดง
ว่าเนื้อจะฉ่ า น้ าเยอะ และหวานอร่อย  
   เนื้อ 2 หรือเนื้อรวม ถ้าใช้นิ้วดีดไปที่ลูกสับปะรดแล้วเสียงดังโป๊ก ๆ เหมือนดีด
ของแข็งๆ เด้ง เพราะเนื้อจะเยอะ และเปรี้ยว   
   การพิจารณาสับปะรดที่สุก  เมื่อดมจะมีกลิ่นหอมของสับปะรดออกมา  ถ้าหอม
มาก  จะสุกมาก  ดังนั้นหากต้องการเก็บไว้นาน  ต้องเลือกท่ีมีกลิ่นหอมน้อย 
  1.4  การรับซื้อผลผลิต  มีทั้งขายทางตรงและทางอ้อม  ซึ่งในต าบลหนองพันจันทร์  
ส่วนใหญ่มีการขายทางอ้อม  คิดเป็นร้อยละ  95  และทางตรงคิดเป็นร้อยละ  5     
 สับปะรดผลสดจากอดีตถึงปัจจุบัน  ราคาสับปะรดผลสดสูงกว่าสับปะรดโรงงานมาตลอด
เป็นแบบเส้นขนานที่ไม่เคยบรรจบกัน  จึงอนุมานได้ว่าราคาสับปะรดผลสดไปได้ดีกว่าส่งโรงงาน  แม้
ในช่วงที่ราคาโรงงานตกต่ ามากท่ีสุด  ราคาสับปะรดผลสดก็ยังสูงกว่าและไม่เคยต่ ากว่าต้นทุนการผลิต
ของชาวไร่  กล่าวคือ  การท าสับปะรดผลสด  ไม่มีขาดทุน  มีแต่ก าไร  แต่จะมากหรือน้อยเท่านั้น   
ยิ่งปัจจุบันตลาดมีความต้องการผลสดมากขึ้น  ทั้งในประเทศและเพ่ือการส่งออก  ทั้งนี้  จากกระแส
ความตื่นตัวด้านสุขภาพ  การรู้คุณค่าทางโภชนาการ  ประโยชน์ของเอนไซม์โบรมีเลน  (bromelain)  
คุณภาพสับปะรดผลสดที่ดีขึ้น  มีสับปะรดพันธุ์ใหม่ ๆ ให้เลือกหลากหลาย  ผลผลิตได้ความหวาน  
ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค  และมีการบริหารจัดการด้านตลาดที่ดีกว่าอดีต  พัฒนาการเหล่านี้
ส่งผลต่อการตลาด  และราคาสับปะรดผลสดที่เพิ่มสูงขึ้นเป็นล าดับ   
 จากแรงกดดันของปัญหาราคาสับปะรดโรงงานที่มีมาอย่างต่อเนื่อง  ท าให้ชาวไร่มีความ
เสี่ยงต่ออาชีพ  จึงเกิดความร่วมมือกันระหว่างภาครัฐ  ชาวไร่สับปะรดและกลุ่มธุรกิจที่ไม่ใช่โรงงาน
แปรรูปสับปะรดกระป๋อง  ในการท าโครงการส่งเสริมและพัฒนาการผลิตและตลาดสับปะรดผลสด  
ทั้งส่งขายตลาดในประเทศและเพ่ือการส่งออกนับว่าเป็นทางเลือกใหม่ที่ชาวไร่ต้องตัดสินใจ  และปรับ
แนวคิดมาผลิตสับปะรดผลสด  เป็นแบบคู่ขนานไปกับผลิตสับปะรดส่งโรงงาน  เพ่ือลดความเสี่ยงและ
สร้างความม่ันคงของอาชีพให้ดีขึ้นกว่าเดิม 
 จุดแข็งและโอกาส  มีอยู่หลายด้าน  เช่น  มีองค์ความรู้และประสบการณ์การผลิต
สับปะรดที่ยาวนาน  ส่วนใหญ่มีที่ดินเป็นของตนเอง  และตั้งอยู่ในภูมิประเทศที่เหมาะสม  เครื่องมือ
และอุปกรณ์ที่พร้อม  มีพัฒนาการและรับเทคโนโลยีใหม่ ๆ ได้รวดเร็วมีเทคโนโลยีการผลิตสับปะรด
ผลสด  และการแปรรูปอ่ืน ๆ มีกลุ่มและเครือข่ายกิจกรรมมีพันธุ์สับปะรดของตัวเอ ง  ความ
หลากหลายด้านสายพันธุ์สับปะรดผลสด  ต้นทุนการผลิตที่ควบคุมได้  ความพร้อมยานพาหนะในการ
ขนส่งผลผลิต   
 โอกาสที่เอ้ือให้ชาวไร่สับปะรดมีหลายด้าน เช่น  ปริมาณน้ าฝนและภูมิอากาศเหมาะสม  
สับปะรดคุณภาพดียังเป็นที่ต้องการของตลาดในประเทศและเพ่ือการส่งออกจ านวนมาก  มี
แหล่งข้อมูลด้านเทคโนโลยีการผลิตและการตลาด  มีโรงงานแปรรูปสับปะรดที่เป็นผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ 
รองรับ  นโยบายของรัฐสนับสนุนและส่งเสริมการผลิตสับปะรดผลสด  ผลตอบแทนการลงทุนสูงกว่า
สับปะรดส่งโรงงาน  แหล่งจ าหน่ายปัจจัยการผลิตมีทั่วประเทศและความต้องการจากต่างประเทศ  
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ระบบการขนส่งและโครงสร้างพื้นฐานที่สะดวก  และการเชื่อมโยงกิจกรรมกับกลุ่มและเครือข่ายธุรกิจ
ที่เก่ียวข้อง   
 หากพิจารณาแล้วจะเห็นว่าชาวไร่สับปะรดมีศักยภาพเพียงพอที่หันมาผลิตสับปะรดผลสด
เป็นการด าเนินการเฉพาะหรือควบคู่กับการผลิตสับปะรดส่งโรงงาน  ที่ผ่านมาการท าสับปะรดผลสด  
ชาวไร่เพียงแต่คัดเอาสับปะรดคุณภาพเนื้อหนึ่ง  เนื้อสอง  หรือสับปะรดแปะ (เนื้อแน่น)  ส่งขาย
พ่อค้า จึงได้ส่วนต่างของราคาจากผลผลิตเพียงบางส่วนเท่านั้น  ยังไม่มีการผลิตกันอย่างตั้งใจ  เป็นมือ
อาชีพ  หากมีการพัฒนาการผลิตอย่างจริงจัง  จะได้สับปะรดผลสดคุณภาพดี  ในสัดส่วนที่มากขึ้น  
เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากผลผลิตที่ได้ในช่วงเวลาที่เท่ากัน  แต่ก าไรจากการลงทุนมากขึ้นและคุ้มค่า
กว่า  ซึ่งการผลิตสับปะรดผลสดก็ไม่ยุ่งยากอะไรไปจากเดิม  อาจเริ่มจากก าหนดเป้าหมายและ
แผนการผลิตที่ชัดเจน  เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับคู่ค้า  พ่อค้า  โดยอาศัยข้อมูลและประสบการณ์ที่
ผ่านมา  ประกอบการตัดสินใจโดยเฉพาะการกระจายการผลิตตามช่วงเวลาในรอบปี  และวางแผน
ผลิตให้สับปะรดเก็บเกี่ยวได้ในเดือนกรกฎาคม  สิงหาคม  และกันยายน  ซึ่งเป็นช่วงที่ผลผลิต
สับปะรดออกสู่ตลาดน้อย  และหมดฤดูกาลผลไม้อ่ืน ๆ ไปแล้ว  เข้าหลักความต้องการซื้อมาก  แต่
ความต้องการขายน้อย  ราคาสับปะรดจะพุ่งกระฉูด  และเป็นวัฏจักรของราคาสับปะรดทุกปี  ตรงนี้
ชาวไร่สับปะรดทุกคนทราบกันดี  จึงขึ้นอยู่กับว่าใครจะมีวิธีการบริหารจัดการ  ระบบการผลิต
สับปะรดได้ดีกว่ากัน  เพราะโอกาสและทางเลือกเปิดกว้างให้กับชาวไร่ทุกคน อยู่ที่ว่าพวกเขาจะเข้า
มาในสนามสับปะรดผลสดอย่างจริงจังหรือไม่เท่านั้น 
 เทคโนโลยีการผลิต  กระบวนการผลิตสับปะรดผลสดกับสับปะรดโรงงานมีความแตกต่าง
กันบ้าง  แต่ก็มีพ้ืนฐานจากงานวิจัย  และพัฒนาของหน่วยงานภาครัฐ  ผสมผสานกับภูมิปัญญาชาวไร่
สับปะรด  ที่มีประสบการณ์ในการผลิตสับปะรดผลสดมาก่อน  หากเริ่มมีการก าหนดจ านวนต้น  ต่อไร่  
ต้องดูว่าคู่ค้า  ตลาดที่รับซื้อผลผลิตต้องการผลสับปะรดหนักเท่าไร  ขนาดไหน  เพ่ือปลูกด้วยจ านวน
ต้น  ต่อไร่ที่เหมาะสม  ปกติสับปะรดแนะน าให้ปลูกตั้งแต่  6,000  ต้น  7,000  ต้น  8,000  ต้น  
จนถึง  10,000  ต้น  ต่อไร่  เพื่อปริมาณผลผลิต  ขนาด  และน้ าหนักของผลสับปะรด  ซึ่งจะแตกต่าง
กันตามจ านวนต้นที่ปลูก  ต่อไร่ด้วย  ส าหรับสับปะรดพันธ   ์ปัตตาเวียที่ตลาดผลสดต้องการ  จะมี
น้ าหนักอยู่ระหว่าง  1.5 – 2  กิโลกรัม  ต่อ ผล  และเป็นสับปะรดเนื้อหนึ่งหรือเนื้อสอง  ส่วนพันธุ์
ตราดสีทอง  ราคาซื้อขายก าหนดจากขนาดของผลสับปะรด  โดยแบ่งเป็นเบอร์ใหญ่ที่สุด  (จัมโบ้)  ถึง
เล็กสุด  (เบอร์จิ๋ว  ลูกกอล์ฟ)  หากผลิตสับปะรดได้ผลใหญ่หรือผลจัมมโบ้จะขายได้ในราคาที่สูงสุด  
ดังนั้นการปลูกด้วยจ านวนต้นที่เหมาะสม  ต้นสับปะรดจะเติบโตได้ดี  และมีต้นที่สมบูรณ์  โอกาสที่จะ
ได้ขยายผลผลิตที่ต้องการจะมีสูงมาก  อย่างไรก็ตามขนาดของผลสับปะรดยังขึ้นอยู่กับปัจจัยต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้อง  ได้แก่  การบ ารุงต้นให้สมบูรณ์  การให้น้ าช่วงออกดอกผลผ่านฤดูแล้ง  หรือระยะที่ฝนทิ้ง
ช่วงนาน ๆ คัดหน่อที่สม่ าเสมอแยกปลูกในแปลงเดียวกัน  บังคับการออกดอกเมื่อต้นมีน้ าหนักที่
เหมาะสม  การใช้ปุ๋ยเคมีที่ถูกต้องตามสูตร  อัตราและสัมพันธ์กับช่วงเวลาที่สับปะรดต้องการ  
ควบคุมวัชพืชได้ดี ฯลฯ  เหล่านี้เป็นปัจจัยที่ต้องปฏิบัติ   ซึ่งชาวไร่สับปะรดมีความช านาญอยู่แล้ว  
สับปะรดผลสดคุณภาพดี  จุดเน้นอยู่ที่ความหวานเป็นส าคัญ  ความหวานไม่ต่ ากว่า  16  บริกซ์  จึงมี
ค าแนะน าให้ใส่ปุ๋ยที่มีธาตุโพแทสเซียม  (K)  สูง ๆ เพ่ือให้ความหวาน สีเนื้อเหลืองและกลิ่นหอม  
โดยเฉพาะในช่วงก่อนและหลังบังคับดอก  แนะน าปุ๋ย สูตร 15–5–20, 0-0-60, 0-0-50, 23-0-25, 
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ผสมน้ า  ความเข้มข้น 5 เปอร์เซ็นต์  ฉีดพ่น  ต้นละ 75-80  ซีซี  ก่อนการบังคับดอก  1  เดือนและ
ก่อนการบังคับผล  5  วัน  หลังจากสับปะรดออกดอกแล้ว 90  วันให้ฉีดพ่นปุ๋ยอีกครั้ง  จะได้สับปะรด
ผลสดคุณภาพดีตามที่ตลาดต้องการ  (มนตรี  กล้าขาย, 2558)   
 2. สับปะรดที่ส่งโรงงาน  มีรายละเอียดดังนี้ 
  2.1 รูปแบบการตลาด  ได้ท าการลงพ้ืนที่  เ พ่ือสัมภาษณ์ อภิธัญญ์  สายแก้ว 
(สัมภาษณ์, วันที่  10  กันยายน  2560)  ผู้ประกอบการแผงรับซื้อสับปะรด ต าบลหนองพันจันทร์ 
อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี กล่าวว่า ปัจจุบันมีแผงรับซื้อเปิดขึ้นจ านวนมาก เนื่องจากราคาส่วนต่าง
ในการรับซื้อค่อนข้างสูง ส่งผลให้ได้ก าไรจ านวนมาก  บางพ้ืนที่ที่มีการเปิดแผงรับซื้อจ านวนมาก  จะ
มีการแข่งขันกันรับซื้อผลผลิตจากเกษตรกรผู้ปลูกสับปะรด  ดังนั้นจึงต้องหาวิธีการที่จะให้มีผลผลิตมา
ขายที่แผงรับซื้อ  จึงอาจมีการให้เงินกู้กับลูกไร่ไปลงทุน  โดยมีเงื่อนไข  คือ  เมื่อผลผลิตออกมาแล้ว
ต้องน าผลผลิตมาขายที่แผงรับซื้อของตน 
  2.2 การรับซื้อผลผลิต  ส่วนใหญ่ขายทางอ้อม  เนื่องจากมีขั้นตอนในการขายที่ต้องมี
โควตาจึงจะขายได้  ซึ่งพออธิบายวิธีการรับซื้อ  ได้ดังต่อไปนี้   
   2.2.1 แผงรับซื้อของอภิธัญญ์  สายแก้ว (สัมภาษณ์, วันที่  10  กันยายน  2560)  
ผู้ประกอบการแผงรับซื้อสับปะรด ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี กล่าวว่า 
ปัจจุบันโรงงานจะรับซื้อผลสับปะรดใน 3 เกรด  โดยแบ่งตามน้ าหนักของผลสับปะรด ดังนี้  
           1) ลูกกอล์ฟ (น้ าหนัก 1 – 8.5 ขีด)  
           2) ลูกเล็ก (น้ าหนัก 8.6 – 9.5 ขีด) 
           3) ลูกใหญ่ (น้ าหนักเกิน 9.5 ขีดข้ึนไป)  
   ราคารับซื้อในแต่ละเดือนจะมีการก าหนดจากโรงงานที่รับซื้อโดยตรง ส่วนแผงรับ
ซื้อก็จะได้ส่วนต่างจากราคาที่โรงงานก าหนดให้  สับปะรดที่ขายให้กับโรงงานจะมีลักษณะแตกต่าง
จากสับปะรดที่ขายส าหรับการบริโภค  คือจะมีการดูแลน้อยกว่า  รสชาติของสับปะรดจะมีรสเปรี้ยว  
และตัดจุกออก  
   การสร้างผลก าไร  ซึ่งอภิธัญญ์  สายแก้ว  (สัมภาษณ์, วันที่  10  กันยายน  
2560)  ที่เป็นผู้ประกอบการแผงรับซื้อสับปะรด ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี 
กล่าวว่า ผลก าไรได้มาจากสองทาง  คือ  จากส่วนต่างของโรงงานและจากส่วนต่างในขั้นตอนการรับ
ซ้ือสับปะรดจากผู้ผลิตสับปะรด  เนื่องจากแผงรับซื้อจะใช้สายตาในการคัดแยกผลผลิต ท าให้สับปะรด
ที่มีขนาดและน้ าหนักที่ใกล้เคียงกันระหว่างขนาดเล็กกับขนาดใหญ่  แผงจะรับซื้อในราคาลูกเล็ก  แต่
เมื่อน าไปขายให้กับโรงงานสามารถขายได้ในราคาขนาดใหญ่  ดังภาพที่  5.2 และ  5.3 
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ภาพที่ 2.3 แสดงการคัดแยกขนาดผลผลิตด้วยสายตาของแผงรับซ้ือ 
ที่มา : ศุภฤกษ์  สายแก้ว, 2560 

 

 
 

 

 
ภาพที่  2.4  แสดงความแตกต่างของขนาดสับปะรด 
ทีม่า :  ศุภฤกษ์  สายแก้ว, 2560   
 
   การจัดการในกรณีที่ผลผลิตเกินตลาด   อภิธัญญ์  สายแก้ว  (สัมภาษณ์) 
ผู้ประกอบการแผงรับซื้อสับปะรด ต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี กล่าวว่า
โรงงานจะรับซื้อผลสับปะรดที่สุก  โดยเมื่อใช้มีดปาดแล้วมีสีเหลือง   การรับซื้อหากเดือนไหนผลผลิต
มีจ านวนน้อยโรงงานจะรับซื้อทั้งหมด แต่ถ้าเดือนไหนผลผลิตมีจ านวนมาก  โรงงานจะรับซื้อเฉพาะ 

ลูกกอล์ฟ (น้ าหนัก 1 – 8.5 ขีด) 

ลูกเล็ก (น้ าหนัก 8.6 – 9.5 ขีด) 

ลูกใหญ่ (น้ าหนักเกิน 9.5 ขีดขึ้นไป) 

สับปะรดที่สามารถคัดแยกได้ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่  
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ลูกที่มีขนาดเล็ก (น้ าหนัก 8.6 – 9.5 ขีด) และลูกที่มีขนาดใหญ่ (น้ าหนักเกิน 9.5 ขีดขึ้นไป) ส่วนลูก
กอล์ฟ ทางแผงรับซื้อจะน ามาเพ่ิมมูลค่า 2 ลักษณะ ดังนี้ 
   1) ลูกกอล์ฟที่สุก (รวมถึงลูกเล็กและลูกใหญ่ที่สุกเกินจากที่โรงงานต้องการ) จะ
น ามาปอกเปลือกเพ่ือน าไปท าน้ าสับปะรด หรือ ท าแยม 
   2)  ลูกกอล์ฟที่ดิบ (รวมถึงลูกเล็กและลูกใหญ่ที่ดิบเกินจากที่โรงงานต้องการ) จะ
น าไปหั่นเป็นชิ้น เพ่ือบรรจุกระป๋อง 
 

 

 
 

ภาพที่ 2.5 แสดงการแปรรูปสับปะรด 
ที่มา : ศุภฤกษ์  สายแก้ว, 2560 

 

 
 
ภาพที่ : 2.6  แสดงสับปะรดที่น าไปแปรรูป 
ที่มา  ศุภฤกษ์  สายแก้ว, 2560 
 
   2.2.2  สหกรณ์   ซึ่งทวีศักดิ์ บุญเกลี้ยง  (สัมภาษณ์, วันที่  1  ธันวาคม 2560)  
ผู้ผลิตสับปะรดเพ่ือการบริโภค และ สับปะรดโรงงาน  ของต าบลหนองพันจันทร์ อ าเภอบ้านคา 
จังหวัดราชบุรี กล่าวว่า  แผงรับซื้อสับปะรดบางแผงมีการกดราคา หรือรับซื้อสับปะรดที่มีขนาดลูก

สับปะรดดิบที่น าไปใส่กระป๋อง สับปะรดสุกท่ีใช้ท าน้ าและแยม 
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คาบเกี่ยวระหว่างขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ท าให้ผู้ผลิตสับปะรดได้รายได้ไม่เป็นไปตามจริง ด้วย
เหตุผลดังกล่าวนี้เอง  ผู้ผลิตสับปะรดในเขตพ้ืนที่ อ าเภอบ้านคา จังหวัดราชบุรี จึงได้รวมตัวกันจัดตั้ง
สหกรณ์บ้านโปร่งกระทิง ท าหน้าที่เป็นหัวหน้าโควตา เนื่องจากโรงงานมีการก าหนดโควตาในการขาย
สับปะรด  เพ่ือควบคุมปริมาณผลผลิตภายในโรงงาน จึงท าให้ผู้ผลิตสับปะรดโดยทั่วไปไม่สามารถ
น าไปขายได้เนื่องจากไม่ได้รับโควตาจากโรงงาน  
   ข้อดี 
   1. ผู้ผลิตสับปะรดได้รับเงินสดจากการจ าหน่าย 
   2. สหกรณ์ มีบริการจ าหน่าย ปุ๋ย และยา ในราคาที่ถูกกว่าท้องตลาด 
   3. มีตลาดรองรับในการรับซื้อมากกว่าระบบแผงรับซื้อ เนื่องจากสหกรณ์มี
สมาชิกจ านวนมาก ท าให้มีผลผลิตมาก จึงท าให้โรงงานต่างๆ ให้ความสนใจ เช่น จังหวัดเพชรบุรี 
ราชบุรี ประจวบคีรีขันธ์ 
   4. มีอ านาจต่อรองกับทางโรงงาน  เนื่องจากมีการรวบรวมผลผลิตจากสมาชิกที่
น าไปขายมีจ านวนมาก 
   5. มีการแบ่งผลก าไรจากร้อยละ  20  ที่หักไว้จากยอดขายของสมาชิก มาจัดสรร
ให้กับสมาชิกโดยเท่าเทียมกัน 
   ข้อเสีย 
   1. สหกรณ์มีคณะกรรมการบริหารที่จะต้องมีการพิจารณาลงมติในที่ประชุมเพ่ือ
ท าการตัดสินใจ  ท าให้บางครั้งแก้ปัญหาไม่ทัน  จึงก่อให้เกิดความเสียหายได้ 
   2. สหกรณ์ไม่มีแผนรับความเสี่ยง เช่น กรณีที่โรงงานรับซื้อสับปะรดไม่ยอม
จ่ายเงินหรือจ่ายล่าช้า จึงท าให้ทางสหกรณ์ต้องมีการส ารองจ่ายไปก่อน ท าให้ขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน  
   การเป็นสมาชิก  การสมัครสมาชิกนั้น สามารถสมัครได้ทุกคนที่เป็นเกษตรกร 
   การบริหารงาน  สหกรณ์จะมีการหักเงิน ร้อยละ 20 ของยอดที่ขาย กล่าวคือ 
ผู้ผลิต จะรับ 80 % สหกรณ์ หักไว้ 20 % เพ่ือด าเนินกิจการของกลุ่ม 
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 การจัดจ าหน่ายสับปะรด 
 การเคลื่อนย้ายสับปะรดจากต้นน้ าโดยเริ่มจากคนขายวัตถุดิบไปยังกลางน้ าจนกระทั่งไป
สินค้าที่เป็นสับปะรดผลสด  สับปะรดกวนและน้ าสับปะรดที่มีรสชาติหวาน และเคลื่อนย้ายสินค้าไป
ยังให้ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ  สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.7  แสดงการจัดจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์สับปะรด 
ที่มา : อัจฉรียา  โชติกลาง, 2561   
 
 จากภาพที่  5.6  สามารถอธิบายได้ดังต่อไปนี้  
 1. ผลิตภัณฑ์สับปะรด สามารถแบ่งตามวัตถุประสงค์ของการซื้อ  ได้เป็น  2  ประเภท  
คือ  สินค้าอุปโภคบริโภค  (เพ่ือการบริโภค)  การที่ผู้บริโภคคนสุดท้ายซื้อไปเพ่ือท าการบริโภค  และ 
สินค้าอุตสาหกรรม  (เพ่ือโรงงาน)  การที่ผู้ใช้สินค้าทางอุตสาหกรรมซื้อไปเพื่อท าการผลิตแล้วขายต่อ 
 2.  การจัดจ าหน่าย ในความหมายที่เกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  แบ่งออกได้เป็น  2  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  คือ  ทางตรงและทางอ้อม  ส าหรับในความหมายของการกระจายสินค้า ใน
ประเด็นห่วงโซ่อุปทาน  จะมีการใช้การขนส่งทางบกด้วยรถยนต์  ส าหรับต้นทุนสินค้าของผู้กระจาย
สินค้าจะเสียไปกับค่าขนส่งมากกว่าค่าเก็บรักษา  เนื่องจากผลผลิตไม่สามารถเก็บไว้ได้นาน เช่น  ถ้า
เป็นเนื้อ  1  จะเก็บ ได้  3  วัน  หากเป็นเนื้อรวมจะเก็บได้  7  วัน  และถ้าหากต้องขายไปในที่
ห่างไกลจากไร่  เช่น  ลงใต้    ผู้ผลิตจะต้องท าการตัดสับปะรดที่สุกประมาณร้อยละ  20  ได้เผื่อเวลา
ที่จะสุกในระหว่างการขนส่งและช่วงเวลาที่พ่อค้าคนกลางรอจัดจ าหน่าย   ส าหรับบรรจุภัณฑ์หากเป็น

ผู้ขายวัตถุดิบ 

หน่อพันธุ์ 

ปุ๋ย  ยา 

แก๊ส 

แรงงาน 

เครื่องมือ 

อุปกรณ์ 

ต้นน้ า 

ผูผ้ลิต 

เพื่อการ
บริโภค 

เพื่อการ
ผลิต 

ค้าส่ง ค้าปลีก 

ค้าส่ง 
(แผง) โรงงาน 

ผู้บริโภค 
หน่อพันธุ์ 

กลุ่มแปรรูป ผู้บริโภค 

กลางน้ า 

ผู้บริโภค 

หญ้าคา 

ฟาง  
กระดาษ
หนังสือพิมพ์ 
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ผลสด  จะใช้ถุงพลาสติก  แต่หากเป็นสับปะรดกวนจะใส่กล่องใส  และถ้าคั้นน้ าจะใส่ขวดพลาสติกมี
ฝาปิดไม่ใส่สารกันบูด  ผู้ผลิตจึงท าการผลิตวันต่อวัน  จึงต้องสั่งล่วงหน้าหากต้องการสินค้า  เนื่องจาก
ไม่มีสต็อคสินค้า     
  
แนวความคิดเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ความหมายของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ความหมายของ ช่องทางการตลาด หมายถึง ระบบเครือข่ายงาน (Network system) ซึ่งมี

ตัวแทนและสถาบันการตลาด กลุ่มบุคคลหรือธุรกิจที่ท ากิจกรรมทางการตลาดเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิต
กับลูกค้า เพ่ือให้งานทางด้านการตลาดประสบความส าเร็จ และบรรลุวัตถุประสงค์ในการกระจาย
สินค้าไปตามเส้นทางจากผู้ผลิตผ่านผู้จัดจ าหน่ายในระดับต่าง ๆ ได้แก่  ตัวแทนจ าหน่าย  พ่อค้าส่ง
และพ่อค้าปลีกไปยังผู้บริโภคอย่างทั่วถึง  ทันตามความต้องการ    จากความหมายนี้แสดงว่า ช่องทาง
การตลาด ประกอบด้วย  

1. ระบบเครือข่ายงานซึ่งถูกก าหนดขึ้นโดยบริษัท 
2. ตัวแทน และสถาบันการตลาด ท าหน้าที่เชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า 
3. กิจกรรมทางการตลาด ได้แก่ การซื้อขาย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา และอ่ืน ๆ 
4. วัตถุประสงค์ทางการตลาด เช่น การเพ่ิมยอดขายและส่วนครองตลาด 

(Berman Bary, 1999, p.10 ,  Rosenbloom Bert, 2004, pp. 8-9 , ด ารงศักดิ์  ชัย
สนิทและสุนี  เลิศแสวงกิจ, 2552, หน้า  7)   

 

 โครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ในการจัดจ าหน่ายสินค้าให้แก่ผู้บริโภคนั้น หากเป็นกิจการเล็ก ๆ ก็อาจไม่มีความซับซ้อน

เท่าใด แต่โดยทั่วไปมักมีความสลับซับซ้อน เนื่องจากมีผู้ผลิตหลายราย  นอกจากนี้ลักษณะสินค้าและ
บริการเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลต่อโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย นอกเหนือจากปัจจัยของกิจการ
แต่ละกิจการการจัดจ าหน่ายที่แต่ละกิจการเลือกใช้ ส่งผลให้เกิดตัวกลางจ านวนที่ไม่เท่ากันในการน า
สินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ท าให้มีพ้ืนฐานสองประการในส่วนที่เกี่ยวข้องกับช่องทาง
การจ าหน่าย ได้แก่ (สุดาพร กุณฑบุตร, 2550, หน้า 206 - 207)  

 1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง (direct channels) หมายถึง การที่ผู้ผลิตจ าหน่าย
สินคา้ให้กับผู้บริโภคด้วยพนักงานและทรัพยากรต่าง ๆ ที่กิจการเป็นเจ้าของ เช่น การที่ผู้ผลิตรองเท้า
และเสื้อผ้าเปิดร้านเพ่ือจ าหน่ายสินค้าด้วยตนเอง หรือถ้าเป็นสินค้าอุตสาหกรรมก็ได้แก่ การที่ผู้ผลิต
ส่งพนักงานขายไปติดต่อลูกค้าโดยตรง เช่น ผู้ผลิตเครื่องจักร ส่งตัวแทนขายไปเสนอขายให้กับโรงงาน
ต่าง ๆ เป็นต้น ในปัจจุบันระบบอินเตอร์เน็ทช่วยให้ผู้ผลิตสามารถจ าหน่ายสินค้าโดยใช้ช่องทาง                  
การจ าหน่ายทางตรงได้มากขึ้น เนื่องจาประสิทธิภาพในการสื่อสารกับผู้บริโภคมีประสิทธิภาพดีขึ้น
และต้นทุนถูกลง 

 2. ช่องทางการจ าหน่ายทางอ้อม (indirect channels) หมายถึง การที่ผู้ผลิตใช้กิจการ
ภายนอกหรือบุคคลภายนอกท าหน้าที่เป็นตัวกลางในการขายสินค้าของตนให้กับผู้บริโภคทั่วไป การใช้
ตัวกลางท าหน้าที่ในการจ าหน่ายสินค้าเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับหลาย ๆ ธุรกิจ แม้ว่าการใช้คนกลางต้อง
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เสียค่าใช้จ่ายที่สูง แต่ผู้ผลิตส่วนใหญ่มีความช านาญกับหน้าที่ผลิตสินค้า แต่ไม่มีศักยภาพที่จะจ าหน่าย
สินค้าในขณะที่คนกลางมีศักยภาพที่จะจ าหน่ายสินค้า ดังนั้นคนกลางจึงช่วยขายสินค้าให้กับผู้ผลิตได้
ดีกว่าการที่ผู้ผลิตจ าหน่ายสินค้าเอง ตัวอย่างได้แก่ ผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตที่เป็นหนึ่งผลิตภัณฑ์หนึ่ง
ต าบลหรือ “OTOP”หากไม่มีตัวกลางก็สามารถจ าหน่ายได้เฉพาะในต าบลของตนเองเท่านั้น ต้อง
หาทางให้ผู้บริโภคเข้าไปในต าบล เช่น งานฝีมือของบ้านถวายที่หางดง จังหวัดเชียงใหม่ แต่หากมี
ตัวกลางในการน าสินค้าไปถึงมือผู้บริโภคที่กระจายอยู่ทั่วประเทศหรือทั่วโลก จะได้ยอดขายที่เพ่ิมขึ้น
หลายเท่า ดังนั้นผู้ผลิตส่วนใหญ่จึงต้องการคนกลางจ าหน่ายสินค้าของตนให้กับผู้บริโภค   

 

ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558 (หน้า 180 - 181)   ได้กล่าวถึง  ระดับของช่องทางการจัด

จ าหน่าย  ว่าเป็นจ านวนคนกลางที่เข้ามามีส่วนเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์  ที่ท าหน้าที่ในการน าสินค้า
และกรรมสิทธิ์การถือครองสินค้านั้นส่งผ่านไปยังผู้บริโภค  หากมีคนกลางเข้ามาเกี่ยวข้องหลาย
ขั้นตอน  จะท าให้ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความยาวมากขึ้น  ดังนี้ 

 1.  ระดับช่องทางการจัดจ าหน่ายในตลาดผู้บริโภค 
  ระดับศูนย์  เป็นการติดต่อเพ่ือท าการตลาดผลิตภัณฑ์โดยตรงจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภค  

โดยไม่ผ่านคนกลาง  เช่น  การที่ผู้ผลิตตั้งร้านขาย หรือการส่งพนักงานขององค์กรขายตรง  การขาย
โดยแคตตาล็อค  สื่อออนไลน์   

  หนึ่งระดับ  เป็นการส่งสินค้าผ่านคนกลาง  โดยมีผู้รับช่วงก่อนถึงผู้บริโภคหนึ่งช่วง  
ได้แก่  ผู้ค้าปลีก     

  สองระดับ  เป็นการส่งสินค้าผ่านคนกลาง  โดยมีพ่อค้าส่งเป็นผู้รับช่วงสินค้าก่อนและ
กระจายให้แก่  ผู้ค้าปลีก  เพื่อน าไปจัดจ าหน่าย  เช่น  การขายสินค้าน าเข้า  การขายสินค้าที่เกี่ยวกับ
เทคโนโลยี 

  สามระดับ  เป็นการส่งสินค้าผ่านคนกลางสามระดับที่มีพ่อค้าส่ง  เป็นผู้รับช่วงสินค้า
ก่อน  ขายให้แก่  พ่อค้าส่งรายย่อย  และกระจายให้แก่ผู้ค้าปลีก  เพ่ือน าไปจัดจ าหน่าย  ที่พบเห็นได้
จากการน าสินค้าบางชนิดเข้ามาจากต่างประเทศ 
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ภาพที่  2.8  แสดงระดับช่องทางการจัดจ าหน่ายในตลาดผู้บริโภค 
ที่มา :  นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558, หน้า  180 
 
 การตลาดออนไลน์  พฤติกรรมของคนในยุคสมัยนี้มีการเปลี่ยนไป  แต่ยังมีคนกลุ่มที่ยัง
นิยมเดินทางไปซื้อสินค้าตามแหล่งขายของ  เช่น  ตลาดนัด  ห้างสรรพสินค้า  ร้านค้าย่อยต่างๆ ก็ยังมี
อยู่  แต่เป้าหมายที่เข้าถึงได้ง่ายก็จะเป็นคนที่ท่องอย่บนอินเทอร์เน็ตทั้งหลาย  รวมทั้งปัจจุบัน
เทคโนโลยี  อุปกรณ์ต่าง ๆ ก็ท าให้คนหันมาใช้งานกันแบบอินเทอร์เน็ตเคลื่อนที่กันมากขึ้น  สังเกตว่า
ไปไหนมาไหนจะเห็นคนส่วนใหญ่ก้มหน้าดูมือถือ  แท็บเล็ตกันทั้งนั้น  ท าให้เกิดการปรับกลยุทธ์ทาง
การตลาดกันขนาดใหญ่  โดยหันมาให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการขายและค้าขายโดยใช้
อินเทอร์เน็ต  เว็บไซต์  รวมถึงเว็บ  Social  และ  Application  บนอุปกรณ์ไฮเทคทั้งหลายกันมาก
ขึ้น  เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงและเพ่ิมช่องทางในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้
กลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ได้รู้จัก  รวมไปถึงการเปิดร้านหารายได้ผ่านอินเทอร์เน็ตก็มากขึ้นเป็น
หลายเท่าตัว  ซึ่งท าได้ง่าย  ลงทุนน้อย  ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน  การขายออนไลน์จึงเป็นทางเอก
ส าหรับผู้เริ่มต้นที่จะมีธุรกิจเป็นของตัวเอง  ตลอดจนธุรกิจต่าง ๆ ที่ต้องการขยายกลุ่มเป้าหมายและ
ท าให้คนได้รู้จักมากข้ึนนั่นเอง  (ปวีณา  มีป้อง, 2557, หน้า 13) 
 ความหมายของการตลาดออนไลน์  หมายถึง  การก าหนดการตลาดในสื่อออนไลน์  มี
วัตถุประสงค์  ท าให้สินค้าที่ต้องการขายให้เป็นที่รู้จักเพ่ิมมากขึ้น  โดยใช้วิธีต่าง ๆ ในการโฆษณาผ่าน
ทางเว็บไซต์  หรือโฆษณาขายสินค้าที่จะน าสินค้าไปเผยแพร่ตามสื่อออนไลน์  เพ่ือให้ผู้อ่ืนได้เข้าถึง
และเกิดความสนใจ  จนเข้ามาใช้บริการหรือซื้อสินค้าโดยการตลาดออนไลน์   

ผู้บริโภค 

ผู้ค้าปลีก 

ผู้ค้าส่ง 

ผู้ค้าปลีก 

    ผู้ค้าส่ง 

ผู้ค้าปลีก 

ผู้ผลิต 

ระดับศูนย์ หนึ่งระดับ 

ผู้ผลิต 

สองระดับ 

ผู้ผลิต 

สามระดับ 

ผู้ผลิต 

ผู้ค้าส่งรายย่อย 
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 สิ่งจ าเป็นส าหรับการขายออนไลน์    เตรียมพร้อมก่อนที่จะลงมือขายไม่ว่าจะเป็นอีเมล์
ร้านที่ไว้ส าหรับติดต่อกับลูกค้า  เบอร์โทรศัพท์  ให้ลูกค้าติดต่อได้สะดวก  อุปกรณ์ถ่ายภาพอัพเดท
สินค้า  บัญชีส าหรับท าธุรกรรมทางการเงินจากหลาย ๆ ธนาคาร  เพ่ือรองรับความสะดวกให้ลูกค้า
ตอนจ่ายเงิน  โดยเปิดบัญชีธนาคาร  หรือธนาคารออนไลน์  การเปิดบัญชีเพ่ือรองรับการโอนเงินจาก
ลูกค้า  มีหลากหลายธนาคารจะยิ่งเพ่ิมความสะดวกสบายในการโอนเงินค่าสินค้าจากลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
นอกจากการเปิดบัญชีธนาคารแล้วก็ต้องสมัครบริการธนาคารออนไลน์ไปด้วยเลย  จะได้สะดวกเวลา
เช็คยอดเงิน  เมื่อลูกค้าแจ้งโอนเข้า  ยิ่งปัจจุบันเทคโนโลยีมือถือและอินเทอร์เน็ตได้พัฒนาและรองรับ
การใช้งานก็ท าให้สามารถเช็คยอดเงินได้ทุกที่  ทุกเวลา  และสามารถตอบลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและ
ประทับใจลูกค้า 
 ประเภทของการช่องทางการตลาดออนไลน์ สามารถท าได้หลายช่องทาง  ดังนี้   
 1. การตลาดผ่านเครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต  (Search  Engine Marketing : 
SEM)  คือ  การตลาดบน  Search  Engine  เป็นการท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายซึ่ง
เป็นผู้ใช้งาน  ล าดับแรก ๆ คือ  การท า  SED  เพ่ือให้เว็บไซต์ติดอันดับของ  Google  และน ามาซึ่ง
ยอดผู้ใช้เว็บไซต์และเพ่ิมโอกาในการขายสินค้าและบริการให้มากยิ่งข้ึน       
 2. การตลาดผ่านอีเมล์  (Email  Marketing)  คือ  การตลาดที่ท าผ่านอีเมล์  เพ่ือส่ง
ข่าวสาร  การส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ถึงลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย  เป็นการตลาดที่ต้นทุนต่ าที่สุด
เมื่อเทียบกับการตลาดในรูปแบบอ่ืน ๆ อีกทั้งยังเป็นการท าการตลาดที่ตรงกลุ่ม    ท าได้โดยสมัคร
อีเมล์ติดต่อลูกค้า   เนื่องจากอีเมล์เป็นช่องทางการติดต่อส าหรับลูกค้าอีกช่องทางหนึ่งที่สะดวกและ
สามารถเก็บฐานข้อมูลอีเมล์   สามารถเข้าถึงผู้รับภายในเวลาอันรวดเร็ว พร้อมส่งข่าวสารอัพเดทของ
ร้านถึงลูกค้าที่เคยซื้อของจากทางร้าน  ท าให้ลูกค้ารู้สึกเคยชินและเป็นคนพิเศษ  ที่ไ ด้รับข้อมูล
ข่าวสารเสมอ  เป็นโอกาสที่ช่วยดึงลูกค้ากลับมาอุดหนุนกันใหม่ 
 อีเมล์ส าหรับติดต่อสมาชิกสามารถใช้อีเมล์ฟรีจากผู้ให้บริการ  เช่น  Outlook (Hotmail)  
Gmail  Yahoo    
 3. สังคมการตลาด  (Social  Marketing)  คือ  การตลาดที่ท าผ่าน  Social  
Network  ต่าง ๆ  ที่เป็นการรวมตัวของกลุ่มคนและสื่อที่เป็นรูปแบบการสื่อสารต่าง ๆ ดังนั้น
เครือข่ายทางสังคม  คือ  การที่บุคคลหลายคนมีปฏิสัมพันธ์ในเครือข่าย  ที่เทคโนโลยีด้านเครือข่าย
ออนไลน์ในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงรูปแบบการปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคล  ที่มีจ ากัดการสื่อสารจาก                 
รูปแบบเดิม  ทั้งจดหมาย  ไปรษณีย์  โทรศัพท์  จดหมายอิเล็กทรอนิกส์  เป็นต้น 
 เครือข่ายทางสังคม  มีส่วนให้บุคคลต่าง ๆ สามารถแลกเปลี่ยน  แบ่งปันประสบการณ์
ความคิดเห็น  ตามผลประโยชน์  กิจกรรม  หรือความสนใจเฉพาะเรื่อง  โดยอาศัยเว็บไซต์ที่ท าให้มี
การสื่อสารระหว่างบุคคลได้  ด้วยวิธีการที่หลากหลาย  (นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558, หน้า  244)   

  การตลาดออนไลน์  หรือเรียกว่า  eMarketing  เป็นเครื่องมือที่มีต้นทุนต่ าแต่มี
ประสิทธิภาพสูง  หากขายสินค้าที่เจาะกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ  50  ปีขึ้นไป  อาจยังต้องใช้สื่อแบบเก่า  
อย่างหนังสือพิมพ์  นิตยสาร  และทีวีบ้าง  เพราะคนอายุ  50  ปีขึ้นไปส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตไม่ค่อย
เป็น  แต่ถ้าเป็นกลุ่มอายุ  45  ปีลงมา  จะบริโภคสื่อดิจิตอลมากกว่า  ซึ่งถ้าลองเปรียบเทียบดูแล้ว  
จะพบว่า  สื่อดิจิตอลนั้นสามารถเข้าถึงคนเป็นจ านวนมากและตรงกลุ่มลูกค้ามากที่สุด  ค่าใช้จ่ายใน
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แต่ละปีนั้นไม่กี่หมื่นบาท  ที่เหลือก็เป็นเงินเดือนเว็บมาสเตอร์  นักการตลาดเบ็ดเสร็จรวมทุกอย่าง
แล้วก็ประมาณค่าใช้จ่ายไม่เกิน  5  แสนต่อปี  ซึ่งถ้าเป็นโฆษณาทีวีแค่  2  สปอตก็หมดงบแล้ว   

  นอกจากนี้ยังช่วยในการน าเสนอสินค้าที่ครบวงจร  เพราะการตลาดดิจิตอลสามารถ
เชื่อมโยงการติดต่อและความสัมพันธ์แบบเวลาจริง  (real  time)  ระหว่างผู้ผลิตสินค้าและลูกค้าของ
ตนได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด   สามารถอธิบายได้ดังนี้   
  3.1 เฟซบุ๊ค  เป็นช่องทางส าหรับการโฆษณาผ่านเฟซบุ๊ค  โดยมีค่าใช้จ่ายขึ้นกับ                     
การก าหนตอนซื้อโฆษณาสามารถลงแยกเป็นรายวันหรือก าหนดเป็นแบบช่วงระยะเวลาก็ได้เช่นกัน  
โดยโฆษณานี้จะไปปรากฏที่หน้า  Home  หรือ  Timeline  ด้านขวามือล่าง  หากคนที่เป็นเป้าหมาย
สนใจก็จะคลิกบนโฆษณานั้นเพ่ือเข้ามาในเพจของคุณได้ทันที  หรือคลิกไลค์ให้เพจของคุณก็ยังได้  ซึ่ง  
Timeline  เป็นเสมือนพ้ืนที่ส่วนตัวที่เมื่อโพสต์ข้อความใด ๆ ไปแล้ว  เพ่ือนของคุณที่อยู่ในรายชื่อ
ทั้งหมดจะร่วมรับรู้ไปด้วย  เป็นช่องทางที่ไม่เสียค่าใช้จ่าย  แต่อาจต้องสร้างกิจกรรมขึ้นมากให้มี
แรงจูงใจ  พอที่จะให้กลุ่มเป้าหมายน าข้อความไปช่วยโพสต์ต่อบนหน้า  Home  ของเขา  อีกนัยหนึ่ง
ใช้กลุ่มเป้าหมายเป้าหมายเป็นตัวกระจายข่าวสารและบอกต่อนี้จะท าให้เพ่ือน ๆ ของกลุ่มเป้าหมาย
รับทราบ  และมีแนวโน้มที่จะบอกต่อ ๆ กันไปเรื่อย ๆ ในเครือข่ายนั่นเอง 
  ส าหรับการโพสต์หรือแชร์รูปภาพในอิสตาแกรมนั้น  ก็จะเลือกได้ทั้งรูปที่ถ่ายใหม่               
อัพโชว์  หรือจะน ารูปที่อยู่ในอัลบั้มมาใช้ก็ได้  นอกจากนี้ยังเลือกปรับแต่งสีสัน  เปลี่ยนอารมณ์ให้
รูปภาพได้  เมื่อปรับแต่งภาพเสร็จส่วนส าคัญอีกอย่างในการโพสต์สินค้าก็คือ  การใส่รายละเอียดของ
ภาพหรือสินค้านั่นเอง  เนื่องจากการขายในอิสตราแกรมจะเห็นการอัพเดทที่น่าจะสะดุดตาผ่านทาง
รูปภาพเท่านั้น  การใส่รายละเอียดและการติดต่อเพ่ือให้ลูกค้าได้เข้าใจ  และสนทนาได้สะดวกเป็นสิ่ง
ส าคัญ  โดยช่องทางส าหรับการปิดการขาย  ส่วนใหญ่มักเลือกให้ไลน์ไอดี  เพ่ือให้ลูกค้าได้ติดต่อ
สนทนาเรื่องสินค้าและปิดการขายได้สะดวกกว่าการคอมเมนต์ใต้รูปที่โพสต์ไป  เพราะบางทีจะไม่มี
การแจ้งเตือน  ท าให้ดูแลลูกค้าไม่ทั่วถึง    

 ดังนั้นข้อมูลย้อนกลับหรือ  feedback  ที่จะได้รับจากการใช้การตลาดดิจิตอล  สามารถ
ท าให้เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า  เพ่ือท าการพัฒนาสินค้าและบริการ  หรือแม้แต่จะสร้างฐาน
ลูกค้าท่ีภักดีต่อแบรนด์ได้ง่ายดาย  และดีขึ้นในอนาคต 

 ทามไลน์  (timeline)   เป็นเสมือนพ้ืนที่ส่วนตัวที่เมื่อโพสต์ข้อความใด ๆ ไปแล้ว  เพ่ือน
ของคุณที่อยู่ในเครือข่าย ทั้งหมดจะร่วมรับรู้ไปด้วย  เป็นช่องทางที่ไม่เสียค่าใช้จ่าย  แต่อาจต้องสร้าง
กิจกรรมขึ้นมาใหม่ให้มีแรงจูงใจ  พอที่จะให้กลุ่มเป้าหมายน าข้อความของคุณไปช่วยโพสต์ต่อบนหน้า  
Home  ของเขาอีกนัยหนึ่งใช้กลุ่มเป้าหมายของคุณเป็นตัวกระจายข่าวสารและการบอกต่อนี้จะท าให้
เพ่ือนของรับทราบ  และมีแนวโน้มที่จะบอกต่อ ๆ กันไปเรื่อย ๆ ในคอนเซ็ปต์เครือข่ายนั่นเอง 
  3.2 อินสตราแกรม  เรียกสั้น ๆ ว่า  IG  ซึ่งเป็นอีกหนึ่งแอพโซเชียลที่นิยมเล่นกัน  
โดยส่วนใหญ่จะเป็นการติดตามบุคคลสาธารณะ  มีชื่อเสียง  ทั้งดารา  นักร้อง  นักข่าว  พิธีกร  
ทั้งหลาย  ซึ่งในช่วงแรกกระแสจาก  IG  จะเน้นการส่งเสริมการตลาดส่วนใหญ่  ส่วนการโพสต์ส าหรับ
ขายเกิดจากกระแสที่ดารามักโปรโมทสินค้าหรือบริการของตน  ท าให้การใช้เพ่ือขายได้รับความนิยม 
บวกกับบน  IG  เอง  มีเครื่องมือปรับสีรูปมาให้ด้วย  จึงท าให้ง่ายในการน าเสนอมากยิ่งขึ้น  จึงถูก
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น ามาใช้เป็นหน้าร้าน  เนื่องจากเน้นในเรื่องการลงรูปภาพ  และที่ได้เปรียบคือ  การน าเสนอขายผ่าน
ทางโทรศัพท์มือถือที่จะสะดวกในการพิจารณาสินค้ามากกว่า   
  3.3  โพร์สแควร์  เป็นโปรแกรมที่บอกว่าผู้ใช้อยู่แห่งหนต าบลใด  นอกจากนี้ยัง
สามารถเขียนทิปและใส่รูปภาพได้อีกด้วย  ด้วยความสมารถดังกล่าวจึงถูกน ามาเป็นเครื่องมือส าคัญ
ของการบอกต่อ  เช่น  กรณีของร้านก๋วยเตี๋ยว  JM  Cuisine  หรือ  แจ๊กเม้งเดิม  ซึ่งตั้งอยู่ที่จังหวัด
เพชรบุรี  ได้ท าการกระตุ้นให้ลูกค้าที่เข้ามาทานอาหารท าการเช็คอินและเขียนทิปบอกถึงรสชาติของ
อาหาร  โดยให้ส่วนลดร้อยละ 10  เนื่องจากโฟร์สแควร์สามารถเชื่อมต่อไปยังเฟซบุ๊คหรือทวิสเตอร์ได้  
นั่นหมายความว่าเมื่อท าการเช็คอินอ่านโฟร์สแควร์แล้ว  จะแสดงไปยังเฟซบุ๊คหรือทวิสเตอร์ด้วย                    
ท าให้การบอกต่อนั้นกระจายได้กว้างขึ้น 
  3.4  บล็อก  มักนิยมใช้กันมากส าหรับธุรกิจด้านโทรศัพท์มือถือ  ความสวยความงาม  
ท่องเที่ยว  ร้านอาหาร เช่น  เมื่อบริษัทที่ขายโทรศัพท์มีสินค้าใหม่ออกมา  ก็มักจะจัดงานแถลงข่าว  
ซึ่ งส่วนหนึ่ งจะมีการเชิญนักข่าว  และอีกส่วนหนึ่ งที่ขาดไม่ได้คือบรรดาบล็อกเกอร์ เขียน
โทรศัพท์มือถือทั้งหลาย นอกจากนี้ยังมีการให้โทรศัพท์ไปทดลองใช้  เพ่ือให้เขียนรีวิววิพากษ์วิ จารณ์
ลงในบล็อกของพวกเขาเหล่านั้นทั้งในส่วนดีและส่วนที่อาจจะบกพร่องท าให้เกิดกระแสในช่วงนั้นที่ไม่
ว่าจะเข้าบล็อกไหนก็ตาม  ก็จะมีรีวิวของโทรศัพท์ที่ได้มีการจัดงานแถลงข่าว (ภิเษก  ชัยนิรันดร์, 
2556) 
  3.5 ไลน์  ซึ่งสังคมการตลาดก าลังได้รับความนิยมอย่างมาก  เพราะมีคนใช้งานเป็น
จ านวนมาก  เนื่องจากบริการฟรีท าให้คนยุคนี้ติดต่อการสื่อสารที่ง่ายและสะดวก เมื่อก่อนอาจใช้เป็น
ช่องทางสนทนากันหรือแจ้งข่าวเท่านั้น  แต่เนื่องจากมีการใช้งานในเชิงค้าขายมากขึ้น จึงได้มี                    
การพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพ่ือก่อให้เกิดรายได้  โดยการน าไปสู่การติดต่อสื่อสารทางธุรกิจและเรียกเก็บ
ค่าบริการ  ซึ่งธุรกิจใหญ่ ๆ ก็อาศัยบริการในส่วนของ  Official  Account  เพ่ือโปรโมทธุรกิจของ
ตนเอง  แต่เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายสูง  จึงเอื้อประโยชน์แก่ธุรกิจใหญ่ ๆ เท่านั้น  ยังไม่สามารถตอบโจทย์
แก่ธุรกิจเล็ก ๆ ที่ยังไม่สามารถรับค่าใช้จ่ายในส่วนนั้นได้  จึงได้เปิดบริการหมู่ที่เรียกว่าไลน์ที่ท าขึ้น
เพ่ือผู้ประกอบรายย่อยด้วยการท าในลักษณะของดาวน์โหลดแอพ  ซึ่งสามารถใช้ได้ทุกระบบ ลักษณะ         
การท างานของไลน์นั้นสามารถเทียบชั้นได้กับแฟนเพจ  ในเฟซบุ๊คที่เป็นชุมชนที่ เป็นช่องทางในการ
สื่อสารทางธุรกิจมากกว่าจะเป็นการสื่อสารส่วนตัว  จึงนับเป็นการพัฒนาการเพ่ือสนับสนุนธุรกิจ
ขนาดเล็กด้วยค่าใช้จ่ายที่เหมาะสม  ดังนั้นจึงตอบโจทย์ธุรกิจได้ดีกว่าด้วยจุดเด่นดังนี้ 
   3.5.1  ประหยัดเวลาการส่งข้อมูล  เพราะส่งข้อความครั้งเดียวแต่ถึงแก่ทุกคนที่
เป็นเพื่อนของเราได้  และข้อมูลดังกล่าวจะปรากฏให้เห็นในไลน์ส่วนตัวของแต่ละคน  โดยที่แต่ละคน
ไม่รู้ว่ามีใครบ้างที่ได้รับทราบข้อมูลนั้น ๆ 
   3.5.2  ประหยัดค่าใช้จ่าย  เมื่อคิดอัตราการส่งข้อความเช่น  50,000  ข้อความ  
(1 คนคิด 1 ข้อความ)  ค่าใช้จ่ายเพียง  800  บาทเท่านั้น  เมื่อเทียบกับการโฆษณาแบบอ่ืนที่ต้องการ
ส่งให้ถึงคนจ านวนมาก  ถือว่าคุ้มค่ามากส าหรับงบโฆษณาของธุรกิจต่างๆ อยู่ในภาวะที่ธุรกิจเล็ก ๆ 
สามารถรับภาระได้ 
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   3.5.3  สามารถตั้งระบบตอบกลับอัตโนมัติ  โดยก าหนดคีย์เวิร์ดของค าถามเอาไว้  
นับเป็นข้อดีเพราะในแง่ธุรกิจ  คู่ค้าย่อมต้องการตอบกลับในทันที  ส่วนเจ้าของธุรกิจไม่ต้องตอบ
ค าถามท่ีซ้ าซาก 
   3.5.4  ตั้งเวลาโพลต์ได้  ข้อนี้ท าให้เจ้าของธุรกิจมีความคล่องตัวในการสื่อสาร
ตามเวลาที่ตัวเองต้องการได้  แม้ไม่ว่าในเวลาดังกล่าว   
 3.6  ช่องทางการตลาดด้วยอีเมล์  เป็นกลยุทธ์ที่จะท าให้กลุ่มเป้าหมายผ่านระบบอีเมล์  
โดยมีจุดประสงค์เพ่ือที่จะประชาสัมพันธ์  โฆษณา  แจ้งข่าวสารให้กับกลุ่มเป้าหมายของคุณในคราว
ละมาก ๆ การขายสินค้าออนไลน์และเก็บฐานข้อมูลอีเมล์ของลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญของการขายทั้งใน
ปัจจุบันและอนาคต  เพ่ือเป็นการสื่อสารระหว่างกัน  โดยรูปแบบอีเมล์ที่ท าการส่งออกไปเขียนเป็น
ข้อความ (text) หรือ  HTML  ซึ่งจะส่งออกถึงกลุ่มเป้าหมายในคราวละน้อย ๆ หรือมาก ๆ ก็ได้  ซึ่ง
ในประเทศไทยเทรนด์การท า  การตลาดอีเมล์  มีแนวโน้มที่เพ่ิมมากขึ้น  เพราะตรงกลุ่ม  ประหยัด  
รวดเร็ว  และค่อนข้างได้ผลตอบรับที่ดี  (ปวีณา  มีป้อง  ภวรัญชน์รัตน์  ภู่วิจิตร์และพรรณธิพา  บ่ม
กลาง, 2557, ภาณุ  สิมมานนท์, 2561)    
  

 ข้อดีของการตลาดดิจิตอล      
 1. เป็นเครื่องมือส าคัญที่จะท าให้เป็นผู้ประกอบการ  สามารถรับรู้ข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า  

เพราะจะบันทึกอีเมล์ของลูกค้าแต่ละรายได้อย่างครบถ้วน 
 2. การตลาดดิจิตอลท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าได้ติดต่อกับผู้ประกอบการโดยตรง  ไม่ต้องผ่าน

บุคคลที่สาม  การบริหารลูกค้าสัมพันธ์จึงเป็นไปได้ง่ายขึ้น 
 3. การตลาดดิจิตอลท าให้บริษัทไม่เพียงแต่รับรู้ความต้องการในสินค้าที่มีอยู่  แต่ยัง

อาจจะรับรู้ในความต้องการด้านอ่ืนของลูกค้าอีกด้วย  เช่น  หากลูกค้าซื้อตู้เย็นใหม่หรือเครื่องซักผ้า
ใหม่พร้อม ๆ กัน  เดาได้ว่าลูกค้าอาจย้ายเข้าไปบ้านหลังใหม่  และอาจก าลังต้องการอุปกรณ์ไฟฟ้า
หรือเครื่องตกแต่งอ่ืน ๆ ส าหรับบ้านเพ่ิมเติมด้วย  ซึ่งท าให้สามารถขายสินค้าอย่ างอ่ืนได้เพ่ิมเติมอีก
ด้วย 

 4. ตราสินค้าที่มีชื่อเสียงหลายตรา  ที่ยังไม่ค่อยได้ให้ความสนใจกับการตลาดดิจิตอล   
ท าให้กลุ่มลูกค้าที่เป็นคนรุ่นใหม่หันมาสนใจกับสินค้าหรือบริการของตราสินค้าที่ไม่มีชื่อเสียง  ซึ่งจะ
ช่วยให้มีโอกาสเติบโตได้มากยิ่งขึ้น  และสามารถแข่งขันกับตราสินค้าที่มีชื่อเสียงได้ 

 5. ช่วยให้วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าได้มากขึ้น  เช่น  ผู้ขายจะเข้าไปในตลาดดิจิตอลเพ่ือต่อ
เติมสิ่งที่สนใจอยู่แล้ว  ไม่ว่าจะเป็นการชมรายการแข่งขันฟุตบอลหรือส ารวจรุ่นรถยนต์ที่สนใจจะซื้อ  
ส่วนผู้หญิงเข้าไปสู่ตลาดออนไลน์เ พ่ือให้ได้ ใกล้ชิดกับผู้ประกอบการที่ตนเป็นลูกค้ามากขึ้น  
หมายความว่าเป็นลูกค้าในตลาดเดิมอยู่แล้ว  แต่ต้องการแสวงหาข้อมูลของตราสินค้านั้นเพ่ิมเติม  
(ปภาดา  อมรนุรัตน์กุล, 2555, หน้า  11 – 12) 

 

กระบวนการตอบสนองของผู้บริโภคต่อสื่อที่ผู้บริโภคสร้างข้ึนบนอินเทอร์เน็ต 
 การศึกษากระบวนการตอบสนองของผู้บริโภคต่อสื่อที่ผู้บริโภคสร้างขึ้นบนอินเทอร์เน็ต  
พบว่า  แรงจูงใจที่ท าให้ผู้บริโภคสร้างสื่อบนอินเทอร์เน็ต  ได้แก่  ความต้องการข้อมูล  ความต้องการ
การสนับสนุน  และความต้องการความบันเทิง  โดยประเภทของสื่อ  องค์ประกอบของสื่อ  วิธีการ
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น าเสนอ  และผู้สร้างสื่อ  จากการศึกษาพบว่า  สื่อที่ผู้บริโภคสร้างขึ้นบนอินเทอร์เน็ตท าให้เกิด
รูปแบบของการตอบสนอง  5  รูปแบบ  ได้แก่  ท าให้เกิดความสนใจ  ท าให้เกิดการเชื่อถือ  ท าให้เกิด
ความชอบ  ท าให้เกิดการวางแผนในการซื้อหรือการใช้บริการและท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ  ดังภาพที่  
2.2  (วุฒิ  สุขเจริญ, 2555, หน้า 378) 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.9  แสดงการตอบสนองของผู้บริโภคต่อสื่อที่ผู้บริโภคสร้างข้ึนบนอินเทอร์เน็ต 
ที่มา :  วุฒิ  สุขเจริญ, 2555, หน้า 379 
 
 กลยุทธ์การตลาดดิจิตอล  เป็นสิ่งที่นักการตลาดต้องให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก  
เนื่องจากปัจจุบันโลกมีการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีอยู่ตลอดเวลา  ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้จาก
หลากหลายช่องทาง  ดังนั้น  นักการตลาดต้องสามารถที่จะปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้อง
กับเทคโนโลยี  และพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไปอยู่ตลอดเวลา  โดยสิ่งที่นักการตลาดต้อง
น ามาพิจารณาในกลยุทธ์ดิจิตอล  ประกอบด้วย 
 1.  การน าร่องการขาย เป็นการน าร่องการขาย  โดยการใช้โมเดลตัวน าการขาย  เริ่มจาก
การค้นหาที่ต้องตอบโจทย์ความต้องการในด้านต่างเพ่ือน าไปสู่การพร้อมขายของสินค้าและบริการ
ด้วยระบบงาน  ต้องมีเครื่องมือช่วยในการตรวจคุณสมบัติความเป็นลูกค้าที่คาดหวัง  เพ่ือให้ลูกค้าท า
การซื้อและเป็นลูกค้าในที่สุด  องค์ประกอบของเครื่องมือ  เริ่มตั้งแต่ตัวชี้วัดและเครื่องมือสังคมสื่อสาร

สื่อที่ผู้บริโภคสร้างขึ้นบน
อินเทอร์เน็ต 

   ประเภทของสื่อ 
   องค์ประกอบของสื่อ 
   วิธีการน าเสนอ 
   ผู้สร้างสื่อ 

การตอบสนอง 
   เกิดความสนใจ 
   เกิดความเชื่อถือ 
   เกิดความชอบ 
   เกิดการวางแผนซื้อ 
   เกิดการตัดสินใจซื้อ 

แรงจูงใจ 
  ความต้องการข้อมูล 
 ความต้องการ 

การสนับสนุน 
  ความต้องการความบันเทิง 
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ออนไลน์จากการโฆษณา  การมี  SEO  เว็บไซต์  และเมล์  เข้าสู่การสัมมนา  การมีงานโชว์สินค้าสู่
การติดตามการขายด้วยการใช้พนักงานขายและสนับสนุนการขาย  หลังการปิดการขาย 
 2. การสร้างความสัมพันธ์และประสบการณ์ให้ เกิดขึ้นกับลูกค้า  เป็นการสร้าง
ประสบการณ์ให้เกิดขึ้นกับลูกค้า  น าไปสู่การตลาดสัมพันธ์  เป็นกลยุทธ์การตลาดสัมพันธ์ที่เน้นเรื่อง
ของการใช้เทคนิคและเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการชนะใจลูกค้าและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าไว้ได้  
เป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งของลูกค้า  คือ  การท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าเพ่ิมมากขึ้น  มุ่งเน้นการสร้างความ
แตกต่างของลูกค้าและสุดท้ายเป็นเรื่องของการสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึนกับลูกค้า 
 3. การใช้สังคมเครือข่ายเป็นการตลาดบนสื่อออนไลน์  ถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดผ่าน
การสื่อสารรูปแบบหนึ่ง  เพ่ือสามารถติดต่อสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ใช้ทั้งหลักการโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์  การขาย  ผ่านผู้ให้บริการด้านโซเชียลมีเดีย  เช่น  เฟซบุ๊ค  ไลน์ ทวิสเตอร์                 
อินสตราแกรม  โดยสามารถค้นหา  วางแผนกิจกรรม  เพ่ือน าบริการเหล่านี้มาเพ่ิมโอกาสในการขยาย
ธุรกิจและเพ่ิมโอกาสในการท าการตลาดผ่านช่องทางดังกล่าวให้มากข้ึน     
 4.  การปรับเปลี่ยนคุณค่า  เป็นการปรับเปลี่ยนอัตราการดู  การกดไลค์  ให้กลายมาเป็น
ยอดขายที่สูงขึ้น  โดยการใช้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  และจ าเป็นต้องมีโมเดลในการ
ปรับเปลี่ยน  อัตราการกดไลค์  การแชร์  ให้เป็นยอดขายด้วยโมเดลการสร้างตัวน าการขาย  ผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์   
 5.  การส่งเสริมการขาย  เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถกระตุ้นให้เกิดการขายได้
ในทันทีเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้มากขึ้น  ไม่ว่าจะในทางการโฆษณาหรือเครื่องมือการขาย  ลักษณะการ
ส่งเสริมการขาย  เช่น  การลดราคาแบบชั่วคราว  หรือเป็นการส่งเสริมการขายผ่านช่องทางออนไลน์  
สังคมเครือข่าย  หรือ  แคมเปญอิเล็กทรอนิกส์ทางการตลาด 
 6. การปิดการขาย  เป็นหัวใจส าคัญของงานขายและถือเป็นผลงานของนักขายที่จะ
เกิดขึ้น  จากสถิติจากปิดการขายของนักขายระดับโลกพบว่าร้อยละ  80  ของลูกค้าที่ซื้อสินค้า  เกิด
จากการปิดการขายครั้งแรกของนักขาย  ทีเหลืออีกร้อยละ  20  เกิดการปิดการขายครั้งที่  2 – 4  
ดังนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีนักการขายจ าเป็นต้องเรียนรู้เทคนิคในการปิดการขาย  
 7. การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างแข็งแกร่งและยั่ งยืน  ปัจจัยที่มีผลต่อ
ความสัมพันธ์ที่แข็งแกร่งของลูกค้า  คือ  การที่สามารถสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าในเรื่องของคุณภาพ
ของสินค้า  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดการยอมรับในสินค้าของลูกค้า  การสร้างการรับรู้ในคุณค่าของสินค้า  
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด  การท าให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงการเสียสละ  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ผูกพันในสินค้า  ซึ่งจะน าไปสู่การสร้างความสัมพันธ์ที่แข็งแกร่งให้เกิดข้ึนกับลูกค้า  (ภาณุ  ลิมมานนท์
,2561, หน้า 202- 205) 
 นอกจากนี้ปวีณา  มีป้อง  ภวรัญชน์รัตน์  ภู่วิจิตร์และพรรณธิพา  บ่มกลาง (2557, หน้า
257- 262)  ได้กล่าวว่า  การขายสินค้าออนไลน์  นอกจากจะท าให้ร้านเป็นที่รู้จักแล้ว  ยังต้องรักษา
ฐานลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกค้ารายใหม่เข้ามา  ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายใด ๆ จะต้อง
ตอบสนองกิจกรรมการซื้อของลูกค้า  ต้องรู้กว่าลูกค้าต้องการอะไร  ก่อนซื้อ  ขณะซื้อ  และหลังการ
ซื้อ  การให้บริการที่ดีไม่ว่าจะเป็นการโต้ตอบสนทนาเหมือนเป็นที่ปรึกษาให้ลูกค้าก็จะท าให้ลูกค้ารู้สึก
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ถึงความเป็นกันเอง  และหากเป็นสินค้าดีมีคุณภาพ  แน่นอนว่าลูกค้าเดิมต้องกลับมาซื้ออีกแน่นอน  
อย่างไรก็ตามมีหลากหลายเทคนิคท่ีจะท าให้ไปสู่ความส าเร็จและได้ก าไร  ดังนี้ 

1.  รู้เขารู้เรา  ศึกษาการตลาดและคู่แข่ง  เพ่ือสร้างความแตกต่างในกรณีที่สินค้าของคุณ
ไม่ได้เป็นสินค้าที่ผลิตเองหรือแบบไม่แตกต่างจากคนอ่ืน  ย่อมต้องมีคู่แข่งเป็นธรรมดา  เพราะฉะนั้น
ควรมีการส ารวจตลาดว่ามีแต่ละร้านมีกลยุทธ์ค้าขายอย่างไรบ้าง  เพ่ือน ามาปรับสร้างความแตกต่าง  
เมื่อศึกษาคู่แข่งแล้วก็ต้องหันมาวิเคราะห์แผนการขายของร้านคุณว่ามีจุดเด่นและจุดด้อยอะไรบ้าง  
เพ่ือที่จะน าเสนอสินค้าให้น่าสนใจได้  แต่ได้ผลก าไรมากท่ีสุด  ดังนี้ 

 จุดแข็ง  จุดเด่นของสินค้าและบริการที่คิดว่าเหนือว่าใคร  เช่น  ทางการตลาด  
การเงิน  การเงิน  การผลิต บุคลากร  หรือการจัดการ 

 จุดอ่อน  เป็นปัญหาหรือข้อด้อยของร้านที่ต้องหาวิธีการแก้ปัญหานั้น 
 โอกาส  เป็นข้อได้เปรียบซึ่งวิเคราะห์จากปัจจัยภายนอก  ที่ร้านแสวงหาโอกาสเพ่ือมา

วางแผนเพ่ือผลส าเร็จประกอบด้วยปัจจัยด้านลูกค้า  คู่แข่ง  ผู้ผลิต  คนกลาง  กระแสเทคโนโลยี  
ความนิยม  เป็นต้น 

 อุปสรรค  เป็นอุปสรรคที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก  ซึ่งท าให้ร้านต้องวางแผนท า
การตลาดเพื่อขจัดอุปสรรคเหล่านี้ออกไป 

เมื่อสามารถก าหนดข้อส าคัญทั้ง 4 ข้อแล้ว  ก็จะท าให้รู้ว่าแนวทางการตลาดควรมุ่งเป้าไป
ที่ใคร  และต้องน าเสนออย่างไงบ้าง 

2.  การสร้างภาพลักษณ์  และสร้างตราสินค้า  เมื่อหาจุดเด่นของสินค้าได้แล้ว  ก็ต้อง
สร้างภาพและชื่อสินค้า  เพ่ือให้ลูกค้าจดจ าสินค้าได้  ก่อนอ่ืนก็ต้องสร้างจุดเด่นนี้ให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า โดยการหาวิธีบอกลูกค้าว่าสินค้าดีอย่างไร  ให้พูดสั้น ๆ ง่ายและเข้าใจ  เช่น  
สะดวกในการใช้ บ ารุงรักษาง่าย  ปลอดภัย และทันสมัย  ราคาไม่แพง  คุณภาพสูง  มีการรับประกัน
คุณภาพสินค้า  และอ่ืน ๆ อีกมามาย  ที่สามารถน ามาพูดกับลูกค้า  อยู่ที่ทักษะที่จะสร้างความมั่นใจ
ให้กับลูกค้า  สรูปแล้วคือคุณต้องบอกลูกค้าว่าสินค้าที่ก าลังน าเสนอสามารถเติมเต็มความต้องการ
อย่างไร  แล้วเหตุใดจะต้องซื้อสินค้าของคุณ 

3. พัฒนาสินค้าอยู่เสมอ  สินค้าส าหรับการขายออนไลน์นั้นควรเน้นที่รูปลักษณ์และการ
น าเสนอให้เห็นถึงความน่าสนใจและดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อ  เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้ามาซื้อจะเป็นคน
ที่มีความรู้  และสามารถสืบค้นข้อมูลได้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต  ซึ่งลูกค้าอาจค้นพบสินค้าที่มีรูปลักษณ์
ที่เหมือนกันหรือใกล้เคียงกัน  ท าให้เกิดข้อเปรียบเทียบด้านคุณภาพและราคาได้  เพราะฉะนั้นจึงควร
มีการน าเสนอท่ีสวยงาม  สินค้าที่น ามายควรเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ  หากไปเดินเลือกมาขายเองก็ต้อง
ตรวจสอบคุณภาพให้ดีก่อน  เพราะใครก็อยากได้ขอดี ๆ ของที่ถูกใจ  ไม่ว่าจะราคาสูงแค่ไหน ก็ซื้อได้  
และจะกลับมาซื้ออีกแน่นอน  หากคุณภาพของสินค้าที่ลูกค้าสั่งไปคุณภาพลดลงเมื่อไหร่ก็เหมือนเป็น
การไล่ลูกค้าด้วยตัวของคุณเอง 

4. น าเสนอข้อมูลที่น่าเชื่อถือ  พฤติกรรมการซื้อของคนในปัจจุบันทีมีเทคโนโลยีมารองรับ  
หากต้องการซื้อสินค้าใดสักชิ้นแต่ไม่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าชิ้นนั้น ๆ ก็มักต้องค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์
ต่าง ๆ แต่ถ้าหากเราใส่ข้อมูลที่เป็นประโยชน์เหล่านี้ในหน้าร้านของคุณ  พร้อมกับให้เครดิตข้อมูลที่
น่าเชื่อถือ  เพื่อมารองรับสินค้าที่คุณขาย  ย่อมท าให้ร้านค้าของคุณดูน่าเชื่อถือและน่าซื้อยิ่งขึ้น 
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5. สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  การขายแบบเดิมที่เน้น  การลดแลกแจกแถม  คงไม่ได้
ผลแล้ว  การขายสินค้าในยุคนี้ต้องเน้นต่อยอด  การสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยความสัมพันธ์  กลยะการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า  สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า  ท าให้ลูกค้ามาซื้อซ้ า  ซื้อบ่อย  ซื้ออย่าง
ต่อเนื่อง  และลูกค้ามีการบอกต่อ  โดยชวนเพ่ือนและญาติมาซื้อลูกค้าประเภทนี้จะมีมูลค่าสูง  และ
ท าให้มีก าไรมากขึ้น  คุณสามารถสร้างความสัมพันธ์เหล่านี้ด้วยการหมั่นเข้ามาอัพเดทข้อมูลข่าวสาร
จากหน้าร้าน  และใช้ช่องทางการแชทที่มีให้เกิดประสิทธิภาพ  เพราะลูกค้าบางคนอาจไม่มั่นใจที่จะ
ตัดสินใจซื้อทันที  ค าแนะน าของคนขายจะเป็นคะแนนส าคัญที่จะช่วยโน้มน้าวได้เป็นอย่างดี   หากมี
สินค้ามาลงใหม่ก็ต้องแจ้งข้อความไปถึงลูกค้าแต่ละคน  จะท าให้ลูกค้ารู้สึกถึงความเป็นพิเศษและเห็น
ถึงความใส่ใจเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีเช่นกัน   

การหมั่นสื่อสารสนทนา   สร้างความเป็นกันเองกับลูกค้าจะช่วยท าให้ลดระยะห่างของ
ความสัมพันธ์ลง  และช่วยท าให้การค้าขายง่ายขึ้น  โดยอาจไม่จ าเป็นต้องสนทนาทุกคน  แต่อัพเดท
ข่าวสารและน าเสนอข้อมูลที่เป็นประโยชน์และสม่ าเสมอจะท าให้มีเรื่องคุยและสนิทใจมากขึ้น 

การมีเว็บไซต์เป็นหน้าร้าน  หรือเปิดเพจ  ไว้เพื่อขายของ  จึงต้องมาทางช่องทางการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า  เพราะโดยนิสัยของผู้ซื้อจะไม่ชอบการยัดเยียดและถูกน าเสนอขายของอยู่
ตลอดเวลา  การตัดสินใจซื้อสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะต้องใช้การทบทวนซึ่งคิดว่าเหมาะสม  อยากได้เองถึงจะ
ซื้อ  การใช้ช่องทางสร้างความสัมพันธ์เพ่ือเป็นตัวเลือกอันดับต้น ๆ ให้ร้านของคุณเห็นได้ชัดเจน  เป็น
วิธีแนะน า  ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารผ่านทางอีเมล์  ข้อความ  รวมถึงการโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ 
ล้วนเป็นชองทางเลือกที่เชื่อมความสัมพันธ์กับลูกค้าไว้ไม่ให้ขาดการติดต่อหรือซื้อครั้งเดียวเลิกนั่นเอง 

6. การสร้างความมั่นใจให้ลูกค้า  การซื้อขายออนไลน์  เป็นการซื้อขายแบบไม่เห็นสินค้า
จริง  ลูกค้าบางคนไปเดินเลือกซื้อสินค้าตามห้างร้าน  ยังหยิบจับต้อง ลองแล้วไม่เอาได้  ขอตัดสินใจ
ก่อน  การขายออนไลน์ต่างกันไปอย่างสิ้นเชิง  ของไม่เห็น  แถมยังต้องโอนเงินก่อนถึงจะส่งสินค้ามา
ให้อีก  การสร้างความม่ันใจและความน่าเชื่อถือจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ต้องท าให้สามารถท าให้เกิดการขาย
ได้  ทั้งนี้อาจจะต้องใช้เวลาหน่อย  หากเป็นร้านเพ่ิงเปิดใหม่  ข้อมูลการติดต่อซื้อขายยังไม่มี  ประวัติ
การติดต่อกับลูกค้าก็ยังไม่ขึ้น  ในช่วงแรกจึงต้องอาศัยการลงโฆษณาไปก่อน  พร้อมกับให้ข้อมูลที่
สามารถติดต่อได้ที่ชัดเจน  สามารถตามตัวได้ 

ในปัจจุบันมีร้านขายของออนไลน์เกิดขึ้นตามเว็บไซต์และเฟซบุ๊คมากมาย  ส่วนใหญ่
ขาช้อปออนไลน์จะเข้าไปดูเกือบทุกร้านที่มีมาให้เลือก  แต่จะเลือกช้อปจริง ๆ อยู่ไม่กี่ร้าน  หลักการ
เลือกของลูกค้ามีอยู่หลายอย่างประกอบกัน  ดังนี้  การอัพเดทสินค้า  ลูกค้าส่วนใหญ่ชอบการได้เลือก
ยิ่งมีแบบให้เลือกมาก  จะชอบ  การอัพเดทสินค้าใหม่ ๆ เสมอจึงเป็นส่วนส าคัญที่จะช่วยในการ
ตัดสินใจ  เพราะลูกค้าบางคนก็ไมต้องใช้เวลาตัดสินใจนาน  แค่เห็นแล้วชอบก็สั่งซื้อ  ทั้งนั้นยังต้องมี
ความสม่ าเสมอในการอัพเดท  ถ้าร้านคุณมีความเคลื่อนไหวอยู่เสมอ  จะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่ามีคนเฝ้า
ร้าน  คอยดูแลรับผิดชอบ  และมีคนให้ติดต่อสอบถามอยู่เสมอ  เพราะฉะนั้นการอัพเดทความ
เคลื่อนไหว  และข้อมูลสินค้าจึงเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ส าหรับการค้าขายออนไลน์   ประวัติข้อมูลการส่ง
สินค้า  เป็นตัวช่วยตัดสินใจได้ดีอีกอย่าง  เพราะหากลูกค้าเห็นว่ามีคนเคยซื้อร้านนี้ตลอด  ไม่มีปัญหา
อะไรก็จะท าให้น่าสนใจจะสั่งซื้อในที่สุด  การสนทนากับลูกค้า  การตอบข้อสนงสัยหรือให้ค าแนะน า
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เกี่ยวกับสินค้าเป็นจุดขายอีกอย่างหนึ่งที่จะช่วยท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและความเป็นกันเอง
กับลูกค้า 

7.  การก าหนดกติกาในการซื้อขาย  การเปิดร้านนอกจากการขายสินค้าแล้ว  ควรมีการ
ชี้แจงเรื่องวิธีการซื้อขาย  รวมถึงกติกาของร้านด้วย  เพราะนอกจากนี้ลูกค้ากลัวว่าร้านค้าจะโกงแล้ว  
ร้านค้าเองก็กลัวลูกค้าไม่จ่ายค่าสินค้า  หรือโกงด้วยวิธีต่าง ๆ เช่นกัน  เพราะฉะนั้นต้องมีการก าหนด
กติกาในการซื้อขายก่อน  สิ่งที่ควรแจ้งลูกค้าเกี่ยวกับการซื้อขาย  คือ  การโอนเงินค่าสินค้า  การซื้อ
สินค้าออนไลน์ถึงแม้จะเป็นอันรู้กันว่าต้องโอนเงินค่าสินค้ามาก่อน  ก็ต้องมีการแจ้งว่าต้องมีการโอน
เงินเข้ามาภายในกี่วันหลังจากการสั่งซื้อ  เพราะหากเป็นสินค้าพร้อมส่งแล้ว  ถ้าสั่งซื้อไว้หลายวันแต่
ไม่โอนอาจท าให้ลูกค้าคนอ่ืนที่อยากได้สินค้าจริงเสียสิทธิ์ไป  ร้านก็จะเสียประโยชน์ไปด้วย  โดยเมื่อ
โอนมาแล้วก็ต้องมีการแจ้งกลับมาให้ร้านรับทราบพร้อมส่งเอกสารการโอนหรือรายละเอียดการโอน
แจ้งมาเพ่ือการตรวจสอบและด าเนินการส่งสินค้าต่อไป  หลังจากโอนเงินจ่ายค่าสินค้าให้กับทางร้าน
แล้ว  ควรเก็บสลิปหรือหลักฐานการโอนเงิน ฝากเงิน  ไว้จนกว่าจะได้รับสินค้า  เพราะสลิปเป็น
หลักฐานในกรณีท่ีเกิดปัญหา  การจัดส่งสินค้า  ต้องระบุให้ชัดเจนว่าจะส่งวันไหน  ถัดจากวันที่ลูกค้า
โอน  หรือส่งทุก ๆ วันไหน  เพ่ือลูกค้าจะได้ติดตามสอบถามได้ถูก  หากเป็นการส่งสินค้าไม่ว่าจะทาง
พัสดุไปรษณีย์  หรือขนส่งเอกชน  ควรมีคนอยู่ตามที่อยู่ที่แจ้งทางร้านไว้เพ่ือเซ็นรับสินค้า  เพราะถ้า
มาส่งแล้วไม่มีคนเซ็นรับ  อาจต้องไปรับด้วยตนเองที่ไปรษณีย์   การเปลี่ยนสินค้า  บางร้านมีทั้งรับ
เปลี่ยนสินค้า  และไม่เปลี่ยนสินค้า  (ขายขาด)  ต้องระบุให้ชัดเจน  เพราะลูกค้าจะได้ตัดสินใจได้ว่า
สะดวกใจจะซ้ือหรือไม่หากไม่มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้าจากร้านนั้น ๆ หรือถ้ามีการเปลี่ยนสินค้าได้
ก็ต้องตรวจสอบเงื่อนไขการรับคืนสินค้า  ว่าแบบไหนกรณีไหนสามารถเปลี่ยนคืนได้  จะได้ไม่มีปัญหา
ภายหลัง   

8. พ่วงการบริการ  การเพ่ิมยอดขายด้วยการให้บริการ  เป็นเหมือนการพ่วงบริการเสริม
หรือบริการพิเศษที่เสนอไปพร้อมกับการขายสินค้า  ไม่ว่าจะเป็นการการันตีสินค้าด้วยการรับประกัน
สินค้าหากช ารุดหรือเสียหายก่อนระยะเวลารับประกัน  หากเป็นสินค้าที่ผลิตขึ้นมาเอง  หรือรับมา
ขายอีกทีก็สามารถท าใบรับประกันจากทางร้านเองได้ง่าย ๆ   ก็จะท าให้ลูกค้าอุ่นใจขึ้นในกรณีที่สินค้า
มีมูลค่าสูง  รวมไปถึงบริการจัดส่งสินค้าฟรีถึงบ้าน  ล้วนเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย  
ประทับใจในการบริการ  และอยากกลับมาใช้บริการใหม่  การบริการจึงถือเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่จะคอย
มัดใจลูกค้าที่เคยผ่านประสบการณ์ดี ๆ จากทางร้าน  และบอกต่อกับคนอ่ืน ๆ ให้มาอุดหนุนและใช้
บริการอีกทอดหนึ่ง   

 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายขายปลีก (channel of distribution : retailing)    
การขายปลีก (retailing) หมายถึงการซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือน าไปใช้ในชีวิต

ประจ าตัวหรือเป็นการซื้อสินค้าปริมาณน้อย ช่องทางการจ าหน่ายในส่วนที่เป็นการขายปลีกมี                 
ความใกล้ชิดกับผู้บริโภคข้ันสุดท้ายมากที่สุด ประชาชนทั่วไปรู้จักตลาดในแง่ของการซื้อขายสินค้าตาม
ร้านค้าหรือด้วยรูปแบบต่าง ๆ ตัวอย่างของการขายปลีก ได้แก่ การซื้อสินค้าตามตลาด การซื้อสินค้า
ในร้านสะดวกซื้อเอเอ็มพีเอ็ม การซื้อรถยนต์จากดีลเลอร์เพ่ือไปใช้ในครอบครัว เป็นต้น  (สุดาพร 
กุณฑบุตร, 2550, หน้า 220 - 225)  
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  ชนิดของการขายปลีก (type of retailing) ในการจ าหน่ายสินค้าปลีกให้แก่ผู้บริโภค
ทั่วไปนั้น เป็นกลยุทธ์ที่ยิ่งใหญ่ที่สุดในการตลาดทุกยุคทุกสมัย เนื่องจากผู้บริโภคทั่ว ไป หมายถึง
ประชากรทั้งโลกที่จะต้องซื้อสินค้ามาเพ่ือใช้ในชีวิตประจ าตัว และยังรวมถึงองค์กรต่าง ๆ ที่ต้องการ
สินค้ามาใช้ในชีวิตประจ าวัน การแข่งขันในการขายปลีกจึงเป็นการแข่งขันทางการตลาดที่รุนแรงมา
ตั้งแต่อดีตจนในปัจจุบันที่เข้าสู่ยุคการเค้าเสรี กิจการจากภายนอกประเทศสามารถเข้าไปด าเนินธุรกิจ
ในประเทศได้ ยิ่งท าให้การแข่งขันในส่วนที่เป็นการค้าปลีกเพ่ิมความรุนแรงเข้าไปอีก เช่น ในอดีตของ
ประเทศไทย ผู้บริโภคซื้อสินค้าจากตลาดสดหรือร้านค้าปลีกในกรุงเทพฯ จะพูดถึงการไปซื้อสินค้าที่
เรียกว่า บางล าพู เป็นต้น ในขณะที่คนรุ่นใหม่พูดถึงการซื้อสนิค้าที่บิ๊กซี โลตัส เป็นต้น ซึ่งการขายปลีก
มีหลายรูปแบบ ดังนี้ 
  1.1 ร้านค้าเฉพาะ หมายถึง ร้านที่จ าหน่ายสินค้าเฉพาะอย่าง มีสินค้าไม่มากชนิดและ
มักเป็นสินค้าในสายผลิตชนิดเดียวกัน  มีขนาดเล็ก ๆ เช่น ร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าบุรุษหรือสตรี ร้าน
จ าหน่ายอุปกรณ์กล้องถ่ายรูป ร้านที่กล่าวข้างต้นมีชนิดสินค้าท่ีจ ากัด 
  1.2 ห้างสรรพสินค้า หมายถึง กิจการที่จ าหน่ายสินค้าครอบคลุมหลายชนิด โดยสินค้า
ที่จ าหน่ายในห้างมีความแตกต่างกันในสายผลิตภัณฑ์ เช่น ห้างเซ็นทรัล ห้างโรบินสัน มีสินค้า
หลากหลายผลิตภัณฑ์ ในปัจจุบันมีห้างสรรพสินค้าบางประเภทที่มุ่งจ าหน่ายสินค้าในขอบเขตที่แคบ
ลง เช่น การจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์และสินค้าอ่ืน ๆ  ที่เกี่ยวข้อง เช่น ร้านอินเด็กซ์ในอดีตร้านลักษณะนี้
มักเริ่มจากการจ าหน่ายสินค้าในราคาต่ าในลักษณะของโรงงานมาเอง  
  1.3  ร้านจ าหน่ายสินค้าราคาต่ า หรือที่เรียกกันว่ า ดิสเค้าท์สโตร์ ปกติแล้วร้าน                 
ดิสเค้าท์สโตร์เป็นร้านที่จ าหน่ายสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันและไม่จ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารเป็น
รายได้หลัก อาจมีจ าหน่ายสินค้าของกินบ้างไม่มากนัก  
  1.4  ซุปเปอร์มาร์เก็ต หมายถึง  ร้านค้าปลีกที่เน้นหนักด้านการจ าหน่ายอาหาร เช่น 
อาหารสดและอาหารส าเร็จ แม้มีสินค้าจ าเป็นในชีวิตประจ าวันประกอบบ้าง แต่ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะ
มุ่งซื้ออาหารสดเป็นหลัก  
  1.5  ซุปเปอร์เซ็นเตอร์มีลักษณะเป็นร้านค้าปลีกที่รวมกันระหว่างดิสเคาท์สโตร์และ
ซุปเปอร์มาร์เก็ต กล่าวคือ ดิสเค้าท์สโตร์มุ่งเน้นจ าหน่ายของใช้ ในขณะที่ซุปเปอร์มาเก็ตมุ่งเน้นของกิน
และของสด ซุปเปอร์เซ็นเตอร์จึงรวมทั้งของใช้และของกินเข้าไว้ในร้านเดียวกัน แต่ต่างจากร้าน
สะดวกซื้อในแง่ของขนาดท่ีใหญ่กว่ามาก เช่น เทสโก้โลตัส บิ๊กซี คาร์ฟู เป็นต้น  
  1.6  ร้านค้าปลีกในคลังสินค้า มีลักษณะที่ผู้ซื้อเข้าไปเลือกซื้อสินค้า ซึ่งมักเป็นของกิน
จ าพวกอาหารแห้ง และผลิตภัณฑ์ที่มีในร้านไม่ได้มีชื่อเสียงเป็นสากล เช่น มีน้ าโคล่าที่ไม่ใช่เป๊บซี่หรือ
โค้ก ผู้ซื้อต้องบริการตนเองเป็นส่วนใหญ่ เพ่ือลดต้นทุนลง แม้กระทั่งใส่ถุงก็อาจไม่มีให้ มีมากใน
สหรัฐอเมริกา เช่น แซมคลับ ที่ต่างจากห้างแมคโครในประเทศไทยตรงที่ห้างแมคโครมุ่งเน้นเป็น
ร้านค้าส่งมากกว่าการขายปลีก 
  1.7  ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ หมายถึง การค้าปลีกในลักษณะเดียวกับร้านค้าปลีกใน
คลังสินค้า ซึ่งประกอบด้วยของกิน แต่ยังรวมถึงเครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ แต่ไม่ค่อยมีในประเทศไทย 
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  1.8  ร้านสะดวกซื้อ หมายถึง ร้านค้าปลีกทั่วไป เช่น ร้านขายของช าในซอยทั่ว ๆ ไป 
ลูกค้ามักจะแวะซื้อของจ าเป็นที่ต้องใช้ก่อนเข้าบ้านในปริมาณไม่มาก ปัจจุบันมีร้านสะดวกซื้อที่พัฒนา
ให้ผู้ซื้อได้รับความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินค้า เช่น ร้านเอเอ็มพีเอ็ม เซเว่นอีเลเว่น เป็นต้น 
  1.9  การค้าปลีกที่ไม่ใช่ร้านค้า หมายถึง การค้าปลีกในรูปแบบอ่ืนที่ไม่ต้องมีสถานที่
เสนอขายชัดเจน เช่น การค้าออนไลน์ ไปรษณีย์ หรือแม้กระทั่งการจ าหน่ายสินค้าทางทีวี เป็นต้น 
 กลยุทธ์การขายธุรกิจออฟไลน์ 
 การท าธุรกิจในปัจจุบัน  หากแบ่งรูปแบบการด าเนินการที่เป็นที่นิยม  ก็คือ  การท าธุรกิจ
แบบออฟไลน์และการท าธุรกิจออนไลน์  โดยธุรกิจออฟไลน์นั้นจะมีรูปแบบด าเนินงาน  การท า
การตลาดแบบเก่า  ซึ่งเป็นการด าเนินธุรกิจโดยไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับอินเทอร์เน็ต  โดยการเน้นการท า
โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์  วิทยุ  โทรทัศน์หรือการท าการตลาดแบบเฉพาะเจาะจง  ส่วนธุรกิจออนไลน์มี
รูปแบบการด าเนินธุรกิจที่จะใช้อินเทอร์เน็ตเข้ามาเกี่ยวข้อง  ไม่ว่าจะเป็นการด าเนินงานหรือ                       
การโฆษณา  ที่มักนิยมใช้ช่องทางของโซเชียลมีเดียเข้ามาช่วยเหลือ  เพ่ืออ านวยความสะดวกในด้าน
ต่าง ๆ ของการท างาน   
 เมื่อทราบถึงความแตกต่างและรูปแบบการด าเนินงานของธุรกิจทั้งสองแบบแล้ว  ก็มาเข้า
สู่กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายให้ธุรกิจออฟไลน์   
 1. ทักทายลูกค้าทั้งขามาและขากลับ  การกล่าวทักทายถือเป็นเรื่องพ้ืนฐานในการ
ด ารงชีวิตของมนุษย์  ดังนั้นในการท าธุรกิจออฟไลน์  ซึ่งถ้าหากต้องการสร้างความประทับใจ  สิ่งที่
ควรท าคือการทักทายลุกค้าที่เขามาซื้อสินค้าหรือใช้บริการภายในร้าน  ไม่ว่าจะเป็นการทักทายด้วย
ค าพูด  รอยยิ้ม  หรือการสอบถามถึงความต้องการของลูกค้า  เพ่ือแสดงความใส่ใจที่มีให้กับลูกค้าที่
เข้ามาใช้บริการ  หรือกล่าวขอบคุณลูกค้าหลังจากท่ีลูกค้าได้ซื้อสินค้าหรือใช้บริการเสร็จเรียบร้อยแล้ว  
การกระท าเหล่านี้ล้วนเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าประทับใจ  สื่อให้รู้สึกถึงความพิเศษที่มีให้  ถือได้ว่าเรื่อง
เหล่านี้ถือว่าเป็นเรื่องท่ีไม่ควรมองข้าม  หากจะท าธุรกิจออฟไลน์ให้ประสบความส าเร็จ 
 2.  ตั้งชื่อร้านให้สะดุดตา  การตั้งชื่อร้านเป็นสิ่งที่ส าคัญ  และเป็นวิธีที่สามารถสร้างการ
จดจ าให้กับลูกค้าได้  หากสามารถตั้งชื่อร้านให้ดี ให้สะดุดตา  สร้างความอยากรู้อยากลอง  สอดคล้อง
กับสินค้าหรือบริการที่คุณต้องการจะขายมากที่สุด  โดยสิ่งส าคัญในการตั้งชื่อร้านให้สะดุดตานั้น  ก็
จะเป็นการตั้งชื่อที่สร้างสรรค์ไม่ซ้ าใคร  กระชับ  จ าง่ายและท่ีส าคัญต้องสอดคล้องกับธุรกิจ  ตัวสินค้า  
และบริการที่ต้องการจะขายให้มากที่สุด  แต่ถ้าหากว่าการตั้งชื่อร้านให้สอดคล้องกับสินค้า  และ
บริการนั้น  เป็นโจทย์ที่ยากเกินไป  การตั้งชื่อที่แปลก  แหวกแนว  ไม่ซ้ าใคร  ก็เป็นเรื่องที่สามารถท า
ได้เช่นเดียวกัน 
 3.  สร้างบรรยากาศภายในร้านให้เป็นมิตร  การสร้างบรรยากาศภายในร้านก็เป็นอีกหนึ่ง
สิ่งที่สามารถเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจได้เช่นกัน  โดยการสร้างบรรยากาศภายในร้าน  สามารถท าได้
โดยการตกแต่งให้สวยงาม  โดดเด่น  สะดุดตา  สามารถดึงดูดสายตาของผู้ที่พบเห็นได้  โดยเฉพาะ
กลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ที่เข้ามาเพ่ือชมบรรยากาศภายในร้าน  และไม่ได้มีความต้องการซื้อสินค้าโดยตรง  
แต่ก็การซื้อสินค้า  หรือใช้บริการเพราะเข้ามาแล้ว  เกิดเจอสิ่งที่ถูกใจ  หรือการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ  จากการพิจารณาจากบรรยากาศที่จะได้รับก็ได้ 
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 4. จัดเรียงสินค้าอย่างเป็นระเบียบ  การจัดเรียงสินค้าอย่างเป็นระเบียบ  หรือการจัดวาง
สินค้าให้มีลูกเล่นเพ่ือดึงดูดสายตาของลูกค้า  โดยเทคนิคการจัดวางสินค้าก็มีหลากหลายแหล่งให้
ศึกษาในปัจจุบัน  ไม่ว่าจะเป็นหนังสือ  หรือตามเว็บไซต์ที่น าเสนอเกี่ยวกับการตลาดทั่วไป  ที่มีความ
น่าเชื่อถือได้บนอินเทอร์เน็ต  ที่จะบอกว่าการวางต าแหน่งสินค้าแบบไหนที่น่าสนใจ   วางลักษณะไหน
ที่จะท าให้สินค้าเป็นระเบียบ  สินค้าชนิดไหนควรวางไว้ในจุดที่โดดเด่น  ที่สามารถดึงดูดสายตาของ
ลูกค้าได้ดีที่สุด 
 5.  มีโปรโมชั่นจูงใจ  วิธีท าการตลาดขั้นพ้ืนฐานและเป็นที่นิยมมากที่สุด  คงหนีไม่พ้นการ
จัดโปรโมชั่นลด  แลก  แจก  แถม ของสินค้า  และบริการภายในร้าน  เพ่ือเป็นการสร้างแรงจูงใจ
ให้กับลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อสินค้า  และใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น  แต่การจัดการส่งเสริมการขายก็ไม่ควร
ติดต่อกันนานจนเกินไป  หรือบ่อยจนเกินไป  หากจัดท าการส่งเสริมการขาย  และนานเกินไป  จะ
ส่งผลถึงภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการในแง่ลบ 
 6.  ให้ความใส่ใจลูกค้าประดุจเพ่ือนคนส าคัญ  การให้ความส าคัญใส่ใจกับลูกค้า  สามารถ
ท าได้โดยการสอบถามความต้องการของลูกค้า  สอบถามถึงความรู้สึกของลูกค้าเมื่อได้ซื้อสินค้าและใช้
บริการพึงพอใจแค่ไหน  การให้ค าแนะน า  หรือแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่ลูกค้าได้พบเจอจากการใช้สินค้า
หรือบริการของคุณกับลูกค้าเก่าหรือลูกค้าใหม่ ๆ ที่ก าลังเข้ามา  เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจที่มี
ให้กับลูกค้าทุกคน 
 7. ให้ข้อมูลสินค้าและวิธีการใช้งานอย่างละเอียด  การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเป็นสิ่งที่ดี
ในการท าธุรกิจออฟไลน์  ที่สามารถท าได้ง่าย ๆ เพียงแค่สามารถตอบค าถามที่ลูกค้าถามเกี่ยวกับ
สินค้าให้ได้ทุกข้อ  ชัดเจน  และตรงไปตรงมา  เพ่ือแสดงความจริงใจที่ธุรกิจมีให้ลูกค้า  หรือการ
อธิบายวิธีการใช้งาน  และสาธิตวิธีการใช้งานสินค้าอย่างละเอียด  ก็สามารถสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้าได้เช่นเดียวกัน 
 8.  ให้โอกาสลูกค้าทดลองหรือชิมฟรีได้  สามารถเพ่ิมยอดขายของคุณได้ด้วยการให้ลูกค้า
ได้มีโอกาสได้ทดลองสินค้าตามความเหมาะสม  หรือตามลักษณะของสินค้า  ไม่ว่าจะเป็นการทดลอง
ใช้อุปกรณ์ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ก่อนการตัดสินใจซื้อ  การทดลองใส่  (เสื้อห้า  กางเกง  รองเท้า)  
เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการซื้อสินค้าและการทดลองชิมฟรีก่อนการซื้อไปบริโภค  เพ่ือ
ท าให้ลูกค้ามั่นใจว่าสินค้าที่ได้ซื้อไปนั้นสามารถรับประทานได้อย่างถูกปาก  ซึ่งวิธีทั้ง  3 ที่ให้ลูกค้าได้
ทดลองนั้น  จะท าให้ทราบถึงความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว  และเพ่ิมโอกาสที่ลูกค้าจะ
กลับมาซื้อสินค้าในครั้งต่อ ๆ ไปอีกด้วย  (แอนทูบีมาร์เก็ต, 2561)  

 2.  ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่ายในตลาดธุรกิจ  ระดับช่องทางการจัดจ าหน่าย
สามารถแบ่งได้เช่นเดียวกับตลาดผู้บริโภค  เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายระดับศูนย์  ช่องทางการจัด
จ าหน่ายหนึ่งระดับ  ช่องทางการจัดจ าหน่ายสองระดับและช่องทางการจัดจ าหน่ายสามระดับ  ที่
ตลาดธุรกิจจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้แก่กลุ่มลูกค้าธุรกิจผ่านตัวแทนผู้ผลิต  สาขาการขาย  และผู้จัดจ าหน่าย
สินค้าธุรกิจ  ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งหรือหลายทางเลือกที่มีช่วงการจัดจ าหน่ายผ่านคนกลางใน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสั้นกว่าตลาดผู้บริโภค  จากลักษณะสินค้าที่มีรูปแบบเฉพาะที่มักใช้พนักงาน
ของตัวแทนผู้ผลิตในการติดต่อเจรจากับผู้ซื้อ  และเป็นไปตามความต้องการของแต่ละผู้ซื้อที่มีการ
สั่งซื้อในปริมาณมาก (นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558, หน้า  182) 
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ภาพที่  2.10  แสดงระดับช่องทางการจัดจ าหน่ายในตลาดธุรกิจ 
ที่มา : นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558, หน้า  181 

  
 การบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กระบวนการที่กิจการน าสินค้าจากส่วนการ
ผลิตไปสู่ผู้บริโภค แต่ในการบริหารการตลาดยุคปัจจุบัน มีกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่องค์การแต่ละองค์การ
พัฒนาและน ามาใช้เพื่อให้กิจการสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้ ในการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย
ในยุคปัจจุบัน มีข้ันตอนดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2550, หน้า 206-207)  

1. ก าหนดทางเลือกระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย ในการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย
ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้น กิจการต้องพิจารณาลักษณะสินค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งอาจมี
หลายช่องทาง เช่น เครื่องส าอาง มีได้ทั้งที่เป็นการจัดจ าหน่ายโดยห้างสรรพสินค้า จัดจ าหน่าย
ไปรษณีย์ และจัดจ าหน่ายโดยตัวแทนโดยตรง  และสินค้าแต่ละชนิดมีลักษณะแตกต่างกันไป ท าให้
การใช้ช่องทางการจ าหน่ายต้องมีความแตกต่างกันไป ดังนั้นในการบริหารการจัดจ าหน่ายจึงต้อง
พิจารณาทางเลือกที่เกี่ยวกับช่องทางการจ าหน่าย โดยมีได้หลายกรณี เช่น การจ าหน่ายจากผู้ผลิตสู่
ผู้บริโภคข้ันสุดท้ายหรือประชาชนทั่วไป หรือการจ าหน่ายสินค้าจากผู้ผลิตสู่ผู้ผลิตในล าดับต่อมา หรือ
เป็นการจ าหน่ายสินค้าข้ามประเทศ ซึ่งทั้งหมดมิได้หลายรูปแบบดังนี้ 

  1.1 ผู้ผลิตจ าหน่ายให้ผู้บริโภคโดยตรง เช่น การออกร้าน จ าหน่ายทางไปรษณีย์ และ
อินเทอร์เน็ต 

 1.2 ผู้ผลิตจ าหน่ายผ่านคนกลาง เช่น ตัวแทนค้าส่ง หรือร้านค้าปลีก 
  1.3 ผู้ผลิตจ าหน่ายผ่านนายหน้า 

  1.4  ผู้ผลิตจัดหาสมาชิกเพ่ือท าการขายตรงและแบ่งปันผลก าไรกับสมาชิก 

ผู้บริโภคในตลาดธุรกิจ 

ผู้จัดจ าหน่ายสินค้า 
        ธุรกิจ 

ตัวแทนผู้ผลิต 

ผู้ผลิต 

ระดับศูนย์ หนึ่งระดับ 

ผู้ผลิต 

สองระดับ 

ผู้ผลิต 

สามระดับ 

ผู้ผลิต 

ตัวแทนผู้ผลิต 

สาขาการขาย 
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  1.5  ช่องทางการจัดจ าหน่ายอ่ืน ๆ 
  ข้อมูลในขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนแรกที่ท าให้ทราบว่าในสินค้าที่กิจการจ าหน่ายอยู่นั้นมี

ช่องทางการจัดจ าหน่ายใดให้เลือกได้บ้าง เนื่องจากสินค้าแต่ละชนิดไม่สามารถใช้ได้ทุกกรณี เช่น 
เครื่องส าอางสามารถจ าหน่ายได้ทั้งการจ าหน่ายผ่านคนกลาง หรือสมาชิกขายตรง ในขณะที่ผู้ผลิต
โปรแกรมคอมพิวเตอร์สามารถจ าหน่ายสินค้าของตนได้ทั้งจ าหน่ายในร้านค้าปลีกและจ าหน่ายผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต ซึ่งรวมถึงการส่งมอบสินค้าและการช าระเงินทางอินเทอร์เน็ตด้วย 

2. ประเมินสภาพแวดล้อมในการจัดจ าหน่าย  จากมือผู้ผลิตสู่มือผู้บริ โภคนั้น 
ประสิทธิภาพและต้นทุนเป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจเลือกวิธีการในการจ าหน่าย นอกจากนี้
ยังรวมถึงต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ด้วยที่มีบทบาทต่อการเลือกวิธีการจัดจ าหน่าย เช่น เครื่องส าอางที่มี
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับสูงเป็นที่ยอมรับทั่วโลก จะต้องหาวิธีการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมกับ
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของตน และสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น กฎหมายและระเบียบข้อบังคับของแต่
ละท้องถิ่นก็มีส่วนในการก าหนดวิธีการเลือกด้วย นอกจากนี้กลไกทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของแต่ละ
พ้ืนที่ก็อาจต้องใช้ตัวกลางที่แตกต่างกัน ดังนั้นแม้เป็นสินค้าชนิดเดียวกัน แต่อยู่ต่างพ้ืนที่ก็อาจต้องใช้
ตัวกลางที่แตกต่างกันไปด้วย 

3. พัฒนาวัตถุประสงค์ในการจัดจ าหน่าย การจัดจ าหน่ายสินค้าของแต่ละกิจการนั้น 
สินค้าที่มาจากกิจการเดียวกันแต่อาจมีลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกัน เช่น กรณีของบริษัทไอบีเอ็ม 
ผู้ผลิตและจ าหน่ายคอมพิวเตอร์รายใหญ่ในโลก สินค้าของกิจการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายต่างกัน ใน
สินค้าบางชนิด เช่น เมนเฟรม มี กลุ่มลูกค้าที่เป็นรายใหญ่และส าคัญ ไอบีเอ็ม  จึงใช้การขายตรง ส่วน
ทีเ่ป็นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจ าพวกเดสท็อปขายผ่านคนกลาง  เช่น  ร้านจ าหน่ายคอมพิวเตอร์ต่าง ๆ 
เป็นต้น 

4. ตัดสินใจในส่วนที่เกี่ยวกับโครงสร้างการจัดจ าหน่าย เมื่อได้ผ่านขั้นตอนข้างต้นไปแล้ว 
ก็เป็นขั้นตอนการเลือกโครงสร้างการจัดจ าหน่าย ว่าจะเลือกวิธีใดในการจัดจ าหน่ายและมีตัวกลางกี ่

  ขั้นตอนสิ่งเหล่านี้กิจการมักเลือกตามข้อจ ากัดที่ตนมี แต่มีวัตถุประสงค์ต้องการให้จัด
จ าหน่ายเข้าหากลุ่มเป้าหมายที่กิจการต้องการบนต้นทุนที่ต่ าและมีประสิทธิภาพการเลือกโครงสร้าง
การจัดจ าหน่ายของกิจการท าให้เกิดความหนาแน่นของคนกลางในการจัดจ าหน่ายได้หลายลักษณะ 
ดังนี้ 

4.1  การจัดจ าหน่ายให้ครอบคลุมพ้ืนที่มากที่สุด หมายถึง การจัดจ าหน่ายโดยวาง
จ าหน่ายให้ได้มากที่สุด มักเป็นสินค้าที่ราคาไม่แพง ต้องซื้อใช้บ่อย เช่น สินค้าที่จ าหน่ายตามร้าน
สะดวกซื้อทั้งหลาย หรือตามซุปเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น สบู่ ยาสีฟัน ขนมขบเคี้ยว ยิ่งสามารถวางขายได้
มากแห่ง ยิ่งมีโอกาสเพิ่มปริมาณขายได้มาก 

4.2  การเลือกผู้จัดจ าหน่ายให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ หมายถึง การเลือกช่องทางการ
จ าหน่ายเฉพาะ เช่น กรณีสินค้าท่ีมีความถาวร และมีลักษณะทางเทคนิคเฉพาะ ตัวอย่างได้แก่   

  อุปกรณ์ชนิดต่าง ๆ เครื่องส าอางราคาแพงและมุ่งกลุ่มเป้าหมายแคบ เครื่องส าอาง
เหล่านี้มักเลือกวางที่ห้างระดับสูง และบางยี่ห้อก็มีวางจ าหน่ายเฉพาะบางห้างที่มีระดับจริง ๆ เท่านั้น 
ไม่สามารถหาซื้อได้ทั่วไป 
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4.3  ตัวแทนจ าหน่ายพิเศษ หมายถึง การเลือกตัวแทนจ าหน่ายเพียงจ ากัดให้กับ
สินค้าของตนในท้องถิ่นใดท้องถิ่นหนึ่ง เช่น เสื้อผ้าและเครื่องใช้ที่มีราคาสูงมาก ๆ  

5. เสริมสร้างความร่วมมือในช่องทางการจัดจ าหน่าย เมื่อกิจการได้เลือกช่องทางการจัด
จ าหน่ายให้กับสินค้าของตนแล้ว ช่องทางการจ าหน่ายที่เลือกอาจมีตัวกลางหลายตัวกลาง เช่น บะหมี่
ยี่ห้อหนึ่งจะถูกส่งจากผู้ผลิตไปถึงผู้บริโภคอาจต้องผ่านหลายขั้นตอน จากผู้ค้าส่งรายใหญ่ในกรุงเทพ 
ไปถึงผู้ค้าส่งในจังหวัด ไปถึงผู้ค้าส่งรายย่อยในจังหวัด ไปถึงร้านค้าปลีกในต าบล แต่ละขั้นตอนของ
ตัวกลางเหล่านั้นล้วนมีต้นทุนเข้ามาเกี่ยวข้อง หากผู้ผลิตสามารถประสานความสัมพันธ์และเสริมสร้าง
ความร่วมมือระหว่างตัวกลางช่วยให้ต้นทุนสินค้าของกิจการต่ าลง 

6. พัฒนากลยุทธ์ในด้านช่องทางการจ าหน่าย ในการจ าหน่ายสินค้าแก่ผู้บริโภคนั้น 
ประกอบด้วย การมีผู้ที่ต้องการขาย และการมีผู้ต้องการซื้อ ดังนั้นกลยุทธ์ของนักการตลาดในส่วนที่
เกี่ยวกับช่องทางจึงเกี่ยวข้องกับการท าให้มีผู้ต้องการขายสินค้า และในส่วนที่เกี่ยวกับการส่งเสริมการ
จ าหน่าย ได้แก่  การท าให้มีผู้ต้องการซื้อสินค้า หากมีผู้ต้องการซื้อสินค้าแต่ไม่มีช่องทางการจ าหน่ายก็
ไม่เกิดประโยชน์อย่างใด ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องหาทางกระตุ้นให้มีอยากขายและสั่งสินค้าของ
กิจการไปเก็บรักษาไว้เพ่ือจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค ท าให้เกิดกลยุทธ์สองชนิดขึ้นในทางการตลาด ได้แก่ 
  6.1  กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ขาย (push strategies) หมายถึง การที่ผู้ผลิตผลิตพยายาม
กระตุ้นให้ผู้ขายพยายามขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นผู้ขายส่งหรือผู้ขายปลีก กลยุทธ์ชนิดนี้
พบได้โดยทั่วไป เช่น การเสนอผลประโยชน์ต่าง ๆ เพ่ิมขึ้น  เช่น หากมียอดขายเกินเป้าจะได้ส่วนแบ่ง
ก าไรเพิ่มอีกก่ีเปอร์เซ็นต์ หรือมีสิทธิไปต่างประเทศกับผู้ผลิตหรือสิทธิอ่ืน ๆ ที่กระตุ้นให้ผู้จ าหน่ายหรือ
ตัวกลางพยายามเพ่ิมยอดขายของตน  

 6.2  กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ซื้อ (pull strategies) หมายถึง การกระตุ้นให้ผู้ซื้ออยากซื้อ
และต้องการแสวงหาแหล่งเพ่ือท าการซื้อขายสินค้า  ในส่วนนี้เป็นการส่งเสริมการจ าหน่ าย เช่น การ
โฆษณา การให้ส่วนลดและของแถม การใช้คูปองในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การใช้คูปองในรูปแบบต่าง ๆ 
ของปั้มน้ ามัน เป็นการดึงให้ผู้เติมน้ ามันต้องเข้าไปซื้อของทั้ง ๆ ที่เวลาเติมที่ปั้มอ่ืน ๆ ผู้เติมไม่ได้คิดซื้อ
สินค้าใด ๆ ท าให้สินค้าในร้านมียอดจ าหน่ายและก าไรสูงเป็นยอดรายได้เพ่ิมจากการจ าหน่ายน้ ามัน 
และหามีรายได้เพ่ิมทางอ่ืนก็สามารถจ าหน่ายน้ ามันในราคาต่ ากว่าปั้มอ่ืนได้ ท าให้ลูกค้าเพ่ิมขึ้น
ต่อเนื่องกันไป 

 7. ประเมินและปรับระบบช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง การประเมินผลการใช้ช่องทาง
การจัดจ าหน่ายที่กิจการได้เลือกใช้ในการจ าหน่ายสินค้าของกิจการ ผลการประเมินสามารถน าไปใช้
พัฒนาช่องทางการจ าหน่ายเดิมให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น หรือใช้ในการเปลี่ยนกลยุทธ์ในการจัดจ าหน่าย
ใหม่ เช่น การเพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย การเปลี่ยนตัวแทนจ าหน่าย เป็นต้น การประเมินช่องทางการ
จัดจ าหน่ายในส่วนที่จะพัฒนาช่องทางการจ าหน่ายนั้น หมายถึง การประเมินในการที่ผลการประเมิน
แจ้งให้ทราบถึงปัญหาหรือแนวทางในการพัฒนาเพ่ือผู้บริหารจะได้ปรับปรุ งและพัฒนาช่องทางการ
จ าหน่ายให้ดีขึ้น เช่น ความชัดเจนในการวางจ าหน่ายสินค้า การกระตุ้นภายในร้านค้าหรืออ่ืน ๆ ท าให้
ผู้ผลิตสามารถน าข้อมูลมาช่วยให้ผู้จัดจ าหน่ายเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดจ าหน่ายของตน หรือปัญหา
ที่เกิดจากการขนส่งสินค้า ไม่ว่าจะเป็นปัญหาจากการขนส่ง การขนถ่ายสินค้า  ซึ่งมีได้หลากหลาย
ช่องทาง  ขึ้นอยู่กับชนิดสินค้า เช่น สินค้าที่เป็นของแข็ง ของเหลว หรือก๊าซ จะมีไม่เท่ากัน ท าให้
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ปัญหาปลีกย่อยไมแ่ตกต่างกัน การประเมินจะช่วยให้สามารถปรับเปลี่ยนวิธีการและผู้ให้บริการได้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 

 

 การตัดสินใจในรูปแบบของช่องทางการจ าหน่าย (channel design decisions) 
 การพิจารณาปัญหาการตัดสินใจในเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่ายในทัศนะของผู้ผลิต                     

การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ผลิตมักจะต้องสู้กับสิ่งที่เป็นความคิดและที่มีให้ผู้ผลิตใหม่ที่เริ่ม
จากระดับท้องถิ่นเพ่ือต้องการที่จะขายในตลาดที่มีจ ากัด เนื่องจากมีทรัพย์สินที่จ ากัด   การเข้าถึงจึง
จ าเป็นที่จะต้องพ่ึงคนกลาง จ านวนคนกลางในท้องถิ่นก็มักจะมีน้อย ปัญหาก็คือพยายามชักชวนให้คน
กลางที่มีน้อยช่วยขายสินค้าให้กับผู้ผลิต  (อัจจิมา เศรษฐบุตร, 2549, หน้า 173-175) 

 ถ้าผู้ผลิตใหม่ประสบความส าเร็จ ก็อาจเพ่ิมสาขาเข้าสู่ตลาดใหม่และผู้ผลิตอาจท างาน
ร่วมกับคนกลางที่มีอยู่ โดยใช้ช่องทางแบบต่าง ๆ ในเขตต่างกัน ในตลาดขนาดเล็กผู้ผลิตอาจท างาน
โดยตรงกับผู้ค้าปลีก ในตลาดขนาดใหญ่ก็อาจผ่านผู้จัดจ าหน่าย ทั้งนี้หมายความว่าระบบช่องทางของ
ผู้ผลิตต้องปรับให้เข้ากับโอกาสและเง่ือนไขของท้องถิ่นนั้น ๆ  

 การเริ่มต้นการวางแผนช่องทางทางการจ าหน่ายที่ดีก็คือ การก าหนดว่า ตลาดไหนที่
บริษัทต้องการเข้าไปถึงในทางปฏิบัติ ทางเลือกของตลาดและช่องทางนั้นขึ้นต่อกัน บริษัทอาจพบว่ามี
ตลาดที่บริษัทต้องการเข้า  แตว่่าไม่สามารถเข้าได้อย่างมีก าไรโดยผ่านช่องทางท่ีมีอยู่ 

 การออกแบบช่องทางการจ าหน่ายนั้น มีปัจจัยที่ควรพิจารณา คือ ลูกค้า สินค้า คนกลาง                
คู่แข่งขัน นโยบายของบริษัท และสภาพแวดล้อม 

 ลักษณะของผู้บริโภค มีอิทธิพลมากต่อการเลือกช่องทางการจ าหน่าย ถ้าจ านวนลูกค้ามี 
ผู้ผลิตมีแนวโน้มที่ใช้ช่องทางการจ าหน่ายอย่างยาว โดยแต่ละระดับของช่องทางการจ าหน่ายมีจ านวน 
คนกลางหลาย ๆ คน จ านวนผู้ซื้อนั้นอยู่กับการกระจายทางภาคพ้ืนภูมิศาสตร์ ถ้าผู้ผลิตขายตรงกับ
ลูกค้าจ านวนมากที่อยู่รวมกันในอาณาเขตเดียวกัน ค่าใช้จ่ายจะถูกกว่าขายกับลูกค้าน้อยรายที่อยู่
กระจัดกระจาย จ านวนผู้บริโภคและการกระจายของผู้บริโภคมีผลต่อวิธีการซื้อสินค้า ถ้าผู้บริโภคซื้อ
สินค้าจ านวนน้อยแต่ซ้ือบ่อยครั้ง ช่องทางแบบยาวเหมาะสมกับวิธีการซื้อเช่นนี้ ในขณะเดียวกันผู้ผลิต
อาจไม่พ่ึงผู้ค้าส่งในกรณีที่ขายสินค้าเป็นจ านวนมากให้กับผู้บริโภคที่ชอบซื้อในจ านวนมาก ๆ แต่ซื้อ
บ่อยครั้งวิธีการซื้อสินค้าของผู้บริโภคจึงมีผลต่อการก าหนดช่องทางการตลาด 

 ลักษณะของผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการก าหนดช่องทางการจ าหน่ายสินค้าที่เน่าเปื่อยง่าย
มักต้องอาศัยการตลาดทางตรง  เพราะความเสียหายอาจเกิดขึ้นได้ ถ้ามีความล่าช้าในการจัดส่งสินค้า
ที่มีน้ าหนักมาก  

 ลักษณะคนกลาง การออกแบบช่องทางการจ าหน่ายต้องค านึงถึงจุดอ่อนและจุดแข็งของ
คนกลางชนิดต่าง ๆ ที่จะรับผิดชอบในการเคลื่อนย้ายสินค้า คนกลางต้องท าหน้าที่หลาย ๆ อย่างใน
การขายสินค้ากับผู้บริโภค ผู้ผลิตต้องค านึงว่าหน้าที่ใดบางที่ท ายาก ให้คนกลางท าและหน้าที่นั้น ๆ 
คนกลางจะท าได้หรือไม่เพียงใด เช่น การโฆษณา การจัดเก็บสินค้า การติดต่อ การให้เครดิตและ                      
การจัดส่งสินค้า เป็นต้น 

 ลักษณะของคู่แข่งขัน ช่องทางการจ าหน่ายที่คู่แข่งขันใช้มีอิทธิพลต่อการออกแบบ
ช่องทางของบริษัทด้วย ผู้ผลิตทางอุตสาหกรรมต้องการให้สินค้าของตนสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขัน 
จึงอาจใช้ช่องทางเดียวกับคู่แข่งขัน  เช่น ผู้ผลิตสินค้าพวกอาหารจะให้สินค้าตนวางขายคู่กับสินค้าของ
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คู่แข่งขันก็จะใช้วิธีการขายผ่านคนกลางคนเดียวกัน แต่ถ้าไม่ต้องการที่จะแข่งขันก็ใช้ช่องทางการ
จ าหน่ายแบบอ่ืนๆ เช่น เครื่องส าอางเอวอน ไม่ต้องการแข่งกับเครื่องส าอางเรฟลอน ก็ใช้วิธีขายตรง 
โดยอาศัยก าลังขายของบริษัทเอง เป็นต้น 

 

 การพัฒนาช่องทางการตลาด 
 การพัฒนาช่องทางการตลาดและความร่วมมือเกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมที่ซับซ้อนได้มี                 

การเปลี่ยนแปลงไปอย่างต่อเนื่อง การเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ มีความส าคัญและมีผลกระทบต่อช่องทาง
การตลาด ผู้จัดการช่องทางจะต้องรับรู้ต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อมได้อย่างรวดเร็ว เพ่ือ
จะได้วางแผนกลยุทธ์ช่องทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุผลส าเร็จจากการ
เปลี่ยนแปลง ตลอดจนจะต้องมีความเข้าใจเกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อการบริหารช่องทาง
ซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ประเภท (สุวิทย์ นามบุตร,2551, หน้า 25-27)   ดังนี้ 

 1. สภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจ บางครั้งก็จะเด่นชัดและตัวแปรเกี่ยวกับสภาวะแวดล้อม
ก็จะแพร่ขยายออกไป ซึ่งมีผลกระทบต่อสมาชิกช่องทางและผู้มีส่วนร่วมในช่องทางโดยเฉพาะ
ความส าคัญที่มีผลกระทบเกี่ยวกับเศรษฐกิจตกต่ า ภาวะเงินเฟ้อ แม้กระทั่งภาวะเศรษฐกิจที่เป็นปกติ 
อาจสร้างปัญหาได้ 

 2. สภาวะแวดล้อมเก่ียวกับการแข่งขันจะต้องรวมปัจจัยต่าง ๆ ไม่เพียงแต่ภายในประเทศ
แต่จะรวมถึงการแข่งขันโลภาภิวัตน์ด้วย 

 3.  สภาวะแวดล้อมเก่ียวกับวัฒนธรรมสังคมจะมีผลกระทบต่อช่องทางการตลาดเพราะว่า
โครงสร้างของช่องทางการตลาดสะท้อนให้เห็นถึงสภาวะแวดล้อมทางวัฒนธรรมสังคมที่ยังมีอยู่ ดังนั้น
ผู้จัดการช่องทางจะระมัดระวังและเฝ้าสังเกตการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของวัฒนธรรมสังคม ซึ่งมีผลต่อ
การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ช่องทางการตลาด 

 4. สภาวะแวดล้อมเกี่ยวกับเทคโนโลยีจะต้องมีความระมัดระวังและรอบคอบโดย                
การประเมินผลถึงการเปลี่ยนแปลงในช่องทางการตลาด เป็นต้นว่าการพัฒนาการใช้เครื่องมือสื่อสาร
ต่าง ๆ การบริหารระบบเกี่ยวกับสินค้าโดยใช้คอมพิวเตอร์ การแลกเปลี่ยนข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์ 
(EDI) และการหาซื้อสินค้าโดยใช้คอมพิวเตอร์ซึ่งจะมีผลกระทบต่อกลยุทธ์ช่องทางการตลาดในการ
กระจายตัวสินค้าไปสู่ตลาดและลูกค้าได้เร็วและดีกว่าคู่แข่งขัน 

 5. สภาวะแวดล้อมเกี่ยวกับระเบียบข้อบังคับตามกฎหมาย ผู้จัดการช่องทางไม่สามารถ
ปฏิเสธหรือไม่รับรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมเกี่ยวกับระเบียบข้อบังคับตามกฎหมาย เนื่องจากกฎหมาย
มีความซับซ้อนและมีการเปลี่ยนแปลงวิธีการต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันผู้จัดการช่องทางไม่
สามารถคาดหวังในเรื่องเทคนิคและความซับซ้อนในการเปลี่ยนแปลงสภาวะแวดล้อมเกี่ยวกับระเบียบ
ข้อบังคับตามกฎหมายซึ่งจะมีผลกระทบการบริหารช่องทางความรู้ทั่วไป และความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับ
กฎหมายด้วย 
 
แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมภายในช่องทางการตลาด   
 

 บทบาทสมาชิกในช่องทางการตลาดต่างมีหน้าที่และความรับผิดชอบของแต่ละสมาชิก
ตลอดจนมีความร่วมมือกันในการด าเนินงาน  เพ่ือให้ช่องทางการตลาดและการกระจายสินค้ามี
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ประสิทธิภาพ  จะแยกหน้าที่และความรับผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน  โดยมีการประสานงาน  มี
รายละเอียดดังนี้ 

 บทบาทขอบเขตหน้าที่และความรับผิดชอบของสมาชิกช่องทางการตลาดจะมีหลักเกณฑ์  
ดังนี้ 

 1. บทบาทสมาชิกช่องทางการตลาดแต่ละสมาชิกต้องมีการประสานงานและสอดคล้อง
กัน  เริ่มตั้งแต่มีผลประโยชน์ร่วมกันและมีความสัมพันธ์กัน  จากผู้ผลิต  ผู้ค้ าส่ง  ผู้ค้าปลีก  และ
ผู้บริโภค  ผู้ค้าส่งจะท าหน้าที่รับผิดชอบในฐานะตัวแทนผู้ผลิต  มีกลยุทธ์ทางการบริหารช่องทาง
การตลาด  กระตุ้นให้สมาชิกผู้ค้าปลีกจ าหน่ายยอดขายให้เพ่ิมขึ้นหรือหาสมาชิกผู้ค้าปลีกเพ่ิมขึ้น  
ขณะเดียวกันผู้ผลิตต้องผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้า  การส่งเสริมกิจกรรม
ทางการตลาดโดยผู้ผลิต  ผู้ค้าส่ง  และผู้ค้าปลีกเพ่ือให้เกิดความช านาญของแต่ละสมาชิก 

 2. บทบาทสมาชิกช่องทางการตลาดมีความช านาญแตกต่างกัน  ความช านาญของสมาชิก
ช่องทางการตลาดที่มีประสบการณ์ในการปฏิบัติที่แตกต่างกันไปของแต่ละสมาชิก  ความรับผิดชอบ
และหน้าที่ ในการปฏิบัติที่จะมีการเอ้ืออ านวยต่อกันและการประสานงานกัน  เช่น  ผู้ผลิตมี                   
ความช านาญในการผลิต  รูปแบบ  คุณภาพ  มาตรฐานของการผลิต  ผู้ค้าส่ง  มีความช านาญที่
แตกต่างจากผู้ผลิตคือ  มีความช านาญในการหาสมาชิกผู้ค้าปลีก  และผู้ค้าปลีกจะมีบทบาทท าหน้าที่
จ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย  จะมีการท างานอย่างเป็นระบบระหว่างสมาชิกช่องทาง
การตลาด  มีผลต่อค่าตอบแทนในการด าเนินงานของแต่ละสมาชิกช่องทางการตลาดขึ้นอยู่กับผลงาน   

 3. ค่าตอบแทนบทบาทหน้าที่และความรับผิดชอบของสมาชิกช่องทางการตลาดขึ้นอยู่กับ
ความสามารถ  ค่าตอบแทนมีหลายรูปแบบที่ผู้ผลิตจะให้ตัวแทนหรือผู้ค้าส่ง  เช่น  ผู้ผลิตให้ส่วนลด
เงินสด  เมื่อช าระเงินสดภายในระยะเวลาที่ก าหนดไว้  หรือส่วนลดตามหน้าที่ทางการค้า  ถ้าผู้ผลิตให้
ส่วนลดกับผู้ค้าส่ง  หรือผู้แทนจ าหน่ายมากก็จะเป็นก าลังใจให้สมาชิกทางการตลาดสร้างยอดขายเพ่ิม
มากขึ้น  และมีการขยายตลาด  ผู้ค้าส่งอาจเป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ในการกระจายสินค้าไปยังผู้ค้าปลีก  
แต่ผู้ค้าส่งจะต้องเสียค่าเก็บรักษาสินค้าไว้ในคลังสินค้าหรือค่าด าเนินการต่าง ๆ ผู้ผลิตก็จะมีส่วนลดให้
เป็นค่าตอบแทนผู้ค้าส่ง  ในท านองเดียวกันผู้ค้าส่งก็จะให้ส่วนลดหรือค่าตอบแทนอย่างอ่ืนที่ผู้ค้าปลีก
เมื่อด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดให้กับผู้ค้าส่งที่ท าให้ยอดขายเพิ่มมากข้ึน 

 อ านาจในการบริหารช่องทางการตลาด  ผู้บริหารช่องทางการตลาดได้วางกฎข้อยังคับไว้
ในการสร้างยอดขายให้กับบริษัท  โดยสมาชิกช่องทางการตลาดมีวิธีการปฏิบัติให้เป็นไปตามอ านาจ
ของผู้บริหารตลาด  7  ประการ  คือ   

 1.  การชักชวน  เป็นความสามารถเฉพาะบุคคลหรือประสบการณ์ของสมาชิกรายใดราย
หนึ่งเพ่ือกระตุ้นให้เข้าร่วมเป็นสมาชิกจ าหน่ายสินค้าและบริการในเครือข่ายเดียวกัน  โดยการให้
เหตุผลและประโยชน์ที่ผู้เป็นสมาชิกจะได้รับ  ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้ชักชวน 

 2. การให้รางวัล  สิ่งที่มนุษย์ต้องการบนพ้ืนฐานการแสวงหาประโยชน์  โดยอาศัย
ความสามารถที่จะได้รับสิ่งตอบแทนคือ  การได้รางวัลจากผลงานที่ตนเองท ามาคือ  รางวัลอาจเป็น
การตอบแทนทางด้านเงินหรือผลประโยชน์อย่างอ่ืน  เพ่ือให้องค์การประสบความส าเร็จโดยความ
ร่วมมือจากสมาชิกจะมีรางวัลเป็นการตอบแทนและกระตุ้น  การท างานให้เกิดขึ้นอย่างมีประสิทธิภาพ
ของช่องทางการตลาด   
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 3. การอ้างอิง  โดยบริษัทแม่ของสัญลักษณ์ผู้จัดจ าหน่ายสินค้าและบริการอนุญาตให้
สมาชิกช่องทางการตลาดให้อ้างอิงชื่อ และผลิตภัณฑ์ของสินค้าและบริการได้ 

 4. การใช้ผู้เชี่ยวชาญ  เป็นบุคคลที่สร้างความส าเร็จในการผลิต  การจัดจ าหน่ายสินค้า
และบริการการสร้างความเชื่อถือให้กับองค์การใดองค์การหนึ่งมาแล้ว  จนเป็นที่ยอมรับของกลุ่ม
อาชีพนั้น ๆ ให้ปฏิบัติตามค าแนะน า   

 5. การบังคับ  อ านาจการบังคับเกิดจากการให้สมาชิกช่องทางตลาดปฏิบัติตามข้อบังคับ
และเงื่อนไขของบริษัท   

 6. นโยบายการให้ข่าวสาร  เป็นการให้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์กับสมาชิกช่องทาง
การตลาด  โดยการแจ้งข่าวสารทางด้านเศรษฐกิจและความเคลื่อนไหวด้านราคาขึ้นลง  หรือเกี่ยวกับ
ด้านผลิตภัณฑ์  และบริการ  เพื่อทราบความเคลื่อนไหวของร้านค้าคู่แข่งขัน   

 7. อ านาจตามกฎหมาย กฎหมายให้อ านาจกับผู้เป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ในการจัดจ าหน่าย
สินค้าและบริการไปยังผู้ค้าส่งหรือผู้ค้าปลีกได้  ในรูปของการท าธุรกิจแฟรนไชส์มีกฎหมายให้อ านาจ
ไว้ (สุวิทย์  นามบุญเรือง, 2560, หน้า  67 – 73) 

 

 การออกแบบช่องทางการจัดจ าหน่าย   
 การวิเคราะห์ระดับความจ าเป็นในการบริการที่ลูกค้าต้องการ  ระดับการบริการลูกค้านั้น

มีความจ าเป็นต่อจ านวนช่องทางการจัดจ าหน่ายที่องค์กรจะต้องน าข้อมูลแต่ละช่องทางการจัด
จ าหน่ายมาพิจารณา  ดังนี้ 

 1. ปริมาณการซื้อของผู้บริโภคที่มีต่อปริมาณช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า  ต้นทุนการ
จัดเก็บ  และจ านวนการติดต่อผู้บริโภค 

 2. ระยะเวลารอคอยที่ผู้บริโภคใช้โดยเฉลี่ยจนได้รับสินค้า  รวมถึงการจัดส่งสินค้าที่
นักการตลาดต้องวิเคราะห์ระดับการยอมรับได้ด้านการรอคอย  เปรียบเทียบกับช่องทางการจัด
จ าหน่ายของคู่แข่ง 

 3. ความสะดวกที่ผู้บริโภคได้รับ  ในแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย  เพ่ือดึงดูดผู้บริโภค  
จากการเลือกใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายอ่ืน เช่น  ที่จอดรถ  เครื่องปรับอากาศ  ความสวยงาม                
การให้บริการลูกค้าในช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 4. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  ในแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย  เพ่ือดึงดูดความ
สนใจของผู้บริโภค 

 5. การสนับสนุนด้านบริการในแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย  ที่เป็นหน้าที่เสริม  เพ่ือ
อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อ  เช่น  บริการรับติดตั้ง  บริการทางการเงิน  การซ่อมแซม   

 หากองค์กรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมและสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้  เป็น
ระบบการส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้าที่ได้รับข้อมูลจากช่องทางการจัดจ าหน่ายเกี่ยวกับความต้องการ
ของลูกค้า  เพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และการตลาดให้เหมาะสม  นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร, 2558, หน้า  
183) 
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แนวความคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์  SWOT 
 

 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก  จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาสและ
อุปสรรค  SWOT Analysis  เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์กร  เพ่ือให้ทราบถึงสถานการณ์
ด าเนินงานขององค์กร  ว่าเป็นอย่างไร  และน าไปจัดท ากลยุทธ์ที่เหมาะสม  โดยท าการวิเคราะห์
สภาวะแวดล้อมทั้งภายใน  และภายนอก  
 การวิเคราะห์สวอท  (SWOT  Analysis)  หมายถึง  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของ
องค์กรในลักษณะต่าง  4  ประการ ได้กา  จุดแข็ง (Strength)  จุดอ่อน  (Weakness)  โอกาส  
(Opportunity)  และอุปสรรค (Threat)  ขององค์กร   ดังนี้ 
 1.  จุดแข็ง  คือ  คุณลักษณะภายในองค์กรที่สามารถใช้เพื่อบรรลุเป้าหมาย  วัตถุประสงค์  
และท าให้องค์กรมีความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันทางกลยุทธ์ หรือน าไปสู่ความแข็งแกร่ง เมื่อเทียบ
กับองค์กรอ่ืน ๆ ในลักษณะเดียวกัน ได้แก่  จุดแข็งทางการตลาด  ที่เป็นส่วนประสมทางการตลาด  
หน้าที่การตลาด  การบริหารการตลาด จุดแข็งด้านการเงิน  จุดแข็งด้านการผลิต  จุดแข็งด้าน
บุคลากร  และจุดแข็งด้านอ่ืนขององค์การ ระบบงานต่าง ๆ ผู้บริหารและพนักงาน  สิ่งอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ตลอดจนทรัพยากรต่าง ๆ ขององค์กร 
 2.  จุดอ่อน  คือ  คุณลักษณะภายในที่อาจจ ากัดหรือขัดขวางการปฏิบัติงานหรือการ
ด าเนินงานขององค์กรและท าให้องค์การเสียเปรียบเชิงแข่งขันทางกลยุทธ์หรือน าไปสู่ความอ่อนแอ  
เมื่อเทียบกับองค์กรอ่ืน ๆ ในลักษณะเดียวกัน ได้แก่  จุดอ่อนทางการตลาด  ที่เป็นส่วนประสมทาง
การตลาด  หน้าที่การตลาด  การบริหารการตลาด จุดอ่อนด้านการเงิน  จุดอ่อนด้านการผลิต  
จุดอ่อนด้านบุคลากร  และจุดอ่อนด้านอื่นขององค์การ 
 3.  โอกาส  คือ  ปัจจัยต่าง ๆ ในสภาพแวดล้อมภายนอกที่อาจช่วยให้องค์กรหรือธุรกิจ
บรรลุเป้าหมายวัตถุประสงค์ทางกลยุทธ์ หรือเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงานขององคกรและเอ้ือต่อ
ความส าเร็จขององค์กร ได้แก่ สภาพแวดล้อมจุลภาค  ที่เป็นลูกค้าหรือตลาด  คู่แข่งขัน  ผู้ขายปัจจัย
การผลิต  และคนกลาง  สภาพแวดล้อมมหภาค  ที่เป็นประชากรศาสตร์  เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  
สังคมและวัฒนธรรม  การเมืองและกฎหมาย  ทรัพยากรทางธรรมชาติ 
 4.  อุปสรรค  คือ  ปัจจัยต่าง ๆ ในสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีอาจสกัด ขัดขวางมิให้องค์กร
บรรลุเป้าหมาย  วัตถุประสงค์  และอาจท าให้ความพยายามในการบรรลุความได้เปรียบเชิงแข่งขัน
ทางกลยุทธ์ต้องเสียเปล่าหรือเป็นอุปสรรคในการด าเนินงานขององค์กรและอาจท าให้องค์กรประสบ
ความล้มเหลวได้ ได้แก่ สภาพแวดล้อมจุลภาค  ที่เป็นลูกค้าหรือตลาด  คู่แข่งขัน  ผู้ขายปัจจัยการ
ผลิต  และคนกลาง  สภาพแวดล้อมมหภาค  ที่เป็นประชากรศาสตร์  เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  สังคม
และวัฒนธรรม  การเมืองและกฎหมาย  ทรัพยากรทางธรรมชาติ  (ภาณุ  ลิมมานนท์, 2561, หน้า  
148 และ สาคร  สุขศรีวงศ์, 2558,  หน้า  66) 
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 ข้อได้เปรียบ ข้อเสียเปรียบ 
สภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน 
สภาพแวดล้อภายนอก โอกาส อุปสรรค 
 
ภาพที่  2.11  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการจัดการ 
ที่มา :  สาคร  สุขศรีวงศ์, 2558,  หน้า  66 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 นงลักษณ์  ตั้งใจ  (2551 : บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษา  ช่องทางการจัดจ าหน่ายส้มสาย

น้ าผึ้งของเกษตรกรในพ้ืนที่อ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายของเกษตรกร     สวนส้มสายน้ าผึ้งในพ้ืนที่อ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ และศึกษา
ปัญหาและอุปสรรคในการกระจายส้มสายน้ าผึ้งของเกษตรสวนส้มสายน้ าผึ้ง  ท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากเกษตรกรสวนส้มสายน้ าผึ้งจ านวน 320 ราย โดยการสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน และวิเคราะห์
ผลโดยใช้โปรแกรมสถิติ ท าการประมวลผล 

 ผลการศึกษาพบว่า  เกษตรกรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุระหว่าง  41 – 50  ปี  ส าเร็จ
การศึกษาในระดับประถมศึกษา  เกษตรกรมีประสบการณ์ในการท าสวนส้มสายน้ าผึ้งอยู่ระหว่าง                   
6–10 ปี  มีพ้ืนที่ในการเพาะปลูกอยู่ระหว่าง 1 – 10 ไร่ และมีรายได้ต่อปีอยู่ระหว่าง              
100,000 -500,000 บาท 

 เกษตรกรส่วนใหญ่จ าหน่ายผลผลิตผ่ านพ่อค้าคนกลางเนื่องจากทราบข้อมูล                     
การเคลื่อนไหวของราคาและปริมาณการรับซื้อผลผลิตได้ทันที โดยมีปัจจัยที่มีระดับความส าคัญมาก
ที่สุดในการเลือกพ่อค้าคนกลางคือความคุ้นเคยที่มีกับพ่อค้าคนกลาง  และความน่าเชื่อถือของพ่อค้า                        
คนกลางที่เข้ามาเสนอซื้อ ส่วนเกษตรกรที่จ าหน่ายเองเนื่องจาก  สามารถขายให้กับกลุ่มผู้บริโภคได้
โดยตรง โดยมีปัจจัยที่มีระดับความส าคัญมากที่สุดคือการมีแหล่งลงทุน คุณภาพของส้มสายน้ าผึ้งและ
ความช านาญในการหาตลาด   

 เกษตรกรที่จ าหน่ายผลผลิตผ่านพ่อค้าคนกลางประสบปัญหาในระดับมากได้แก่  
เกษตรกรถูกพ่อค้าเอาเปรียบ  การขาดข่าวสารทางการตลาดและราคา  การให้บริการล่าช้ากว่าเวลา
ที่ก าหนดและราคาเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  โดยไม่มีการแจ้งให้ทราบล่วงหน้า  ส่วน เกษตรกรที่
จ าหน่ายผลผลิตเองประสบปัญหามากคือ  ด้านการขนส่ง  ที่อยู่ห่างไกลราคาของผลผลิตไม่คุ้มกับค่า
ขนส่ง  ตลาดและสถานที่จ าหน่ายมีจ ากัด 

 ชญาดา  รุจานุกูลชัย  (2553 : บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษา  เรื่อง  การประเมินแนวทาง
พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายด้วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์วิศวกรรม  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ใน
การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในโซ่อุปทาน  โดยได้ศึกษากับองค์กรกรณีศึกษาซึ่งเป็น
ธุรกิจขนาดย่อมผู้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์น้ ามันมะพร้าวเพ่ือสุขภาพที่ปัจจุบันมีการจัดเก็บสินค้า
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คงคลังมากเกินควร  ในขณะที่ช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ยังมีอยู่จ ากัด  งานวิจัยเริ่มต้นจาก
การศึกษาการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายขององค์กร  พบว่า  องค์กรเลือกจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ไปยังลูกค้าผ่านทางการออกร้าน  ธุรกิจค้าปลีกและตัวแทนจ าหน่าย  แล้วจึงค านวณหาต้นทุน                   
การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นด้วยวิธีต้นทุนฐานกิจกรรม  จากนั้นจึงได้ศึกษาแนวทางพัฒนา                
ช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์  ประกอบกับการพิจารณาการก าหนดปริมาณการผลิต  ปริมาณ
สินค้าคงคลังและการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ที่สอดคล้องกับข้อจ ากัดขององค์กร  ผลจาก
การศึกษาพบว่า  การขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไปยังช่องทางร้านเสริมสวย  สปา  
ร้านอาหาร  ร้านกาแฟ  โรงแรม  สถานพยาบาลที่ใช้สมุนไพรในการรักษา  ร้านขายยา  และพาณิชย์
อิเล็กทรอนิคส์  เป็นแนวทางที่มีความเป็นไปได้  งานวิจัยจึงได้ประมาณการต้นทุนในแต่ละกิจกรรม  
แล้วพิจารณาเลือกแนวทางที่มีความเป็นไปได้ด้วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์วิศวกรรม  ซึ่งพบว่า                   
การขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายไปยังช่องทางร้านเสริมสวยและสปา  และให้ผลตอบแทนที่ดีในช่วง
ปีแรก  คือ  มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ  289  บาท  และค่าอัตราตอบแทนส่วนเพ่ิมเท่ากับ  0.17  โดย
มีระยะเวลาในการคืนทุน  10  เดือน   

ทัศนา  หงส์มา  (2555 :  บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษาเรื่อง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัด
นนทบุรี  พบว่า  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ  1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิต
โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  2)  ศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัด
นนทบุรีของผู้บริโภค  3)  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
เกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคและ  4)  ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่ม
วิสาหกิจเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี กลุ่มประชากรได้แก่  ผู้บริโภคที่ซื้อ  เคยซื้อสินค้า  OTOP  โดย
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน  ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
ใช้วิจารณญาณ  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติ
เชิงพรรณนา ได้แก่  ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และสถิติเชิงอนุมาน  คือ                               
Chi – Square  ผลการวิจัย  พบว่า 

 ผู้บริโภคที่ซื้อ เคยซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัด
นนทบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง  21 – 30  ปี  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีเป็น
ส่วนมาก  รวมทั้งเป็นนักเรียน  นักศึกษาและมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000  บาทหรือต่ ากว่า 

 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า OTOP พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้า OTOP 
ประเภทอาหาร มีวัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดในการซื้อเพ่ือเป็นของฝาก  ของที่ระลึก  ซึ่งตนเองมีอิทธิพล
มากที่สุด  ช่วงเวลาเลือกซื้อเป็นวันเสาร์ วันอาทิตย์และซื้อทันทีเม่ือเห็นสินค้า 

 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สินคา้  OTOP  โดยรวมอยู่ในระดับมาก  ซึ่งหากพิจารณาระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่
มีต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ในแต่ละด้านสามารถเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยได้ดังนี้  
ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  และด้านการจัดจ าหน่าย   
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 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนของผู้บริโภค  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านประเภทของสินค้า  OTOP  ในการเลือกซื้อ
สินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  ที่ระดับนัยส าคัญที่  0.05  
ส าหรับอายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภค  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมด้านวัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  
จังหวัดนนทบุรีที่ระดับนัยส าคัญที่  0.05  ยกเว้น  เพศของผู้บริโภค  และเพศ  อายุ  อาชีพ  และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภค  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านลักษณะในการเลือกซื้อสินค้า  
OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  ที่ระดับนัยส าคัญที่  0.05  ยกเว้น
ระดับการศึกษาของผู้บริโภค 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านการจัดจ าหน่าย  มีผล
ต่อพฤติกรรมด้านประเภทของสินค้า  OTOP  ในการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชน  เกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  ที่ระดับนัยส าคัญที่  0.05  ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาด  
ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาด  มีผลต่อพฤติกรรมด้านวัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อ  สินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  ที่ระดับนัยส าคัญท่ี  0.05  ยกเว้นด้านราคาและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด  ไม่มีผลต่อพฤติกรรม
ด้านลักษณะในการเลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  
ที่ระดับนัยส าคัญท่ี  0.05  ยกเว้นด้านการจัดจ าหน่าย   

 นีระนุช  โชติพันธ์  (2555 :  บทคัดย่อ) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อช่องทางการจัดจ าหน่ายไวน์.  พบว่า  การค้นคว้าอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อช่องทางการจัดจ าหน่ายไวน์  และส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อช่องทางการจัดจ าหน่ายไวน์  โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายไวน์ศึกษาด้าน  การให้บริการ
ผ่านร้าน  การให้บริการถึงที่บ้านลูกค้า  การให้บริการผ่านตัวแทนและการให้บริการผ่านทาง
อิเล็กทรอนิกส์ 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ  กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อไวน์ในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน  400  ตัวอย่าง  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบตามความสะดวก  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  คือ  สถิติเชิงพรรณนาประกอบด้วย  
ความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และสถิติเชิงอนุมาน  ประกอบด้วย  
Independent  Samples  t-test  One – way  ANOVA, Least  Significant  Difference  (LSD)  
และ  Multiple  Linear  Regression  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.05   

 ผลการศึกษาพบว่า  ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญในระดับมากทุกด้าน  โดยด้าน               
การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความส าคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง  
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  อายุ  ระดับการศึกษา  และรายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อช่องทางการ
จัดจ าหน่ายไวน์โดยรวม  และพบว่าสถานที่จัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านการ
ให้บริการผ่านร้าน  ส่วนผลิตภัณฑ์  ราคา  การส่งเสริมการตลาด  มีอิทธิพลต่อช่องทางการจัด
จ าหน่าย  ด้านการให้บริการถึงบ้าน  ส่วนพนักงานและการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อช่องทางการ
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จัดจ าหน่ายด้านการให้บริการผ่านตัวแทน  ส่วนกระบวนการในการบริการ  พนักงาน  สถานที่การจัด
จ าหน่าย  ราคาและผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านการให้บริการผ่านทาง
อิเล็กทรอนิกส์  

ปณิธาน  จันทองจีน  (2560 : บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษามุมมองของผู้ผลิตที่มีต่อผู้ค้าปลีก
สมัยใหม่ในช่องทางการจัดจ าหน่าย  การศึกษาบทบาทหน้าที่ของผู้ผลิตและผู้ค้าปลีกเพ่ือหาปัจจัย
แห่งความส าเร็จทางธุรกิจ  พบว่า  ผู้ผลิตและผู้ค้าปลีกถือเป็นคู่ค้าที่มักพ่ึงพากันในธุรกิจ  ผู้ผลิต 
(โดยเฉพาะผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว) อาศัยผู้ค้าปลีก  (โดยเฉพาะผู้ค้าปลีก
สมัยใหม่)  ในการกระจายสินค้า  ในขณะเดียวกันธุรกิจของผู้ค้าปลีกก็ได้ก าไรจากการขายสินค้าให้กับ
ผู้ผลิตมาเป็นรายได้หลักในการด าเนินธุรกิจ  อย่างไรก็ตามเมื่อมีการท าธุรกิจร่วมกัน  อาจมีความ
ขัดแย้งเกิดขึ้นได้  น ามาซึ่งประสิทธิภาพในช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ลดลงและท าให้ผู้ผลิตและผู้ค้า
ปลีกต่างต้องเสียผลประโยชน์ที่ฝ่ายตนเองพึงได้รับ งานวิจัยนี้ท าการศึกษาปัจจั ยที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จทางธุรกิจของทั้งสองฝ่ายผ่านมุมมองของผู้ผลิต  โดยผู้วิจัยได้ใช้วิธีแบบผสม  และใช้               
ผู้สัมภาษณ์ด าเนินการสอบถามกลุ่มตัวอย่างโดยตรง  ซึ่งผู้เข้าร่วมการวิจัยทุกท่านเป็นผู้บริหารที่
ท างานอยู่ในอุตสาหกรรมผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว  และมีหน้าที่รับผิดชอบในเรื่อง
ของการขายและการตลาดที่ต้องท างานร่วมกันกับผู้ค้าปลีกสมัยใหม่โดยตรง  ผู้วิจัยใช้เทคนิควิเคราะห์
ทางสถิติแบบพหุตัวแปร  เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐานงานวิจัย  โดยงานวิจัยมีข้อสรุปว่า
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จทางธุรกิจของผู้ผลิตมากที่สุด  ได้แก่  การให้
ความส าคัญกับภารกิจที่ผู้ผลิตพึงกระท า นอกจากนั้นผู้วิจัยยังได้ให้ข้อเสนอแนะว่ามีภารกิจใดบ้างที่
ผู้ผลิตและผู้ค้าปลีกพึงกระท า  เพ่ือลดโอกาสในการเกิดความขัดแย้งลงและเพ่ือให้ได้มาซึ่งความส าเร็จ
ทางธุรกจิ 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับตลาดออนไลน์ 
 อาภาภรณ์  วัธนกุล. (2555 : บทคัดย่อ). ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย.  
พบว่า  การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  ปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์  7C  
และปัจจัยความน่าเชื่อถือ  ที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย  โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  ได้แก่  ผู้บริโภคที่
ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย จ านวน  400  คน  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวบข้อมูลและใช้สถิติในการวิเคราะห์  ได้แก่ ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน                  
การทดสอบค่าที  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  และการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน   

 ผลการวิจัยพบว่า  ผู้บริโภคท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ต  ในประเทศไทยที่เคยสั่งซื้อสินค้าหรือ
บริการผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มี
อายุ  31 ปีขึ้นไป  มีระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่าหรือเท่ากับ  10,000  บาท และมีถิ่นที่อยู่อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล  โดยผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์  
7C  ในด้านรูปลักษณ์  ด้านส่วนประกอบที่เป็นเนื้อหา  และด้านการติดต่อค้าขาย  อยู่ในระดับมาก
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ที่สุด  ส่วนในด้านความเป็นชุมชน  ด้านการท าให้ตรงความต้องการเฉพาะของลูกค้า  ด้านการ
ติดต่อสื่อสารและด้านการเชื่อมโยงอยู่ในระดับมาก  และผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญ
ของปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ  โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

ผลการทดสอบสมมติฐานผู้บริโภคที่มีเพศที่แตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการซื้อสินค้า  ผ่านทาง
เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย  แตกต่างกัน  ในด้านความถี่ต่อปี  และด้าน
พฤติกรรมการกลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการอีกครั้ง  เมื่อได้รับข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการใหม่
จากเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย   

ปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์  7C  ด้านส่วนประกอบที่เป็นเนื้อหา  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย  
ด้านความถี่ต่อปี  ส่วนด้านการเชื่อมโยง  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่าน
ทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย  ด้านพฤติกรรมการกลับมาซื้อสินค้าหรือ
ใช้บริการอีกครั้ง  เมื่อได้รับข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการใหม่จากเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ยอดนิยมของประเทศไทย    

ปุลณัช  เดชมานนท์ (2556 : บทคัดย่อ)  การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสื่อเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากัด  พบว่า  การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อผ่านสื่อ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากัด  ผลของการศึกษาจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถน าสื่อ
เครือข่ายสังคมออนไลน์มาปรับเป็นกลยุทธ์สนับสนุนการเจริญเติบโตของธุรกิจต่อไป  กลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในงานวิจัยเป็นกลุ่มประชาชนทั่วไปที่เข้าใช้บริการในตึกชินวัตร  1  อาคารพหลโยธินเพลสพลาซ่า  
ที่เคยซื้อสินค้าและสั่งซื้อผ่านสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์  จ านวน  400  คน  โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
คือ  สถิติเชิงพรรณนา  ประกอบด้วย  ความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และ
สถิติเชิงอนุมานประกอบด้วย  Independent  Samples  t-test  One – way  ANOVA  Least  
Significant  Difference  และ  Chi – Square  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.05 

ผลการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุระหว่าง  20 – 30  ปี  
อาชีพ  ธุรกิจส่วนตัว  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า  30,000  บาท  ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าผ่านสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ทั้ง  3  ด้าน  คือ  ผลิตภัณฑ์  ราคา  
สถานที่  และส่งเสริมการขาย   มีความส าคัญในระดับมาก  ส่วนของพฤติกรรมการซื้อ  พบว่า  ส่วน
ใหญ่เหตุผลที่ซื้อเพราะความสะดวก  โดยใช้  Line  ในการสั่งซื้อและในช่วงเวลา  12.01-13.00  น 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  อายุมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน  ส่วน
อาชีพมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านสถานที่และด้านการส่งเสริมการขาย  รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   ด้านราคา  ด้านสถานที่  และด้านส่งเสริมการขาย    
เพราะความสะดวกในการรับสินค้า  ส่วนเหตุผลของการเลือกซื้อ  มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด  ด้านราคา  ด้านสถานที่  และด้านส่งเสริมการขาย  ในขณะที่วิธีการสั่งซื้อและ
ระยเวลาในการสั่งซื้อมีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน   

ศุภชัย  วลีเกียรติกุล   (2556 : บทคัดย่อ)  ได้ท าการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ของผู้บริโภคในประเทศไทย 
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พบว่า  การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสถานการณ์การประกอบธุรกิจในระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยและวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  รวมถึงเสนอแนะแนวทางให้ผู้ประกอบการน าไปพัฒนาธุรกิจ  ซึ่งท าการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่เลือกถามเฉพาะผู้ที่เคยซื้อสินค้าและบริการในระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  จ านวน  376  คน  โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา  การหาค่าความถี่  และ
ร้อยละ  ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอย  เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ  ที่มีผลต่อมูลค่า
การซื้อสินค้าและบริการในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของกลุ่มตัวอย่าง 

 ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง  20 – 30  ปี  
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพเป็นพนักงานในบริษัทมีรายได้ต่อเดือนเฉลี่ย  34,019.67  บาท  
มีความสะดวกในการเดินทางไปศูนย์การค้าหรือห้างสรรพสินค้า  มีประสบการณ์การใช้อินเทอร์เน็ต
เฉลี่ย  10.95  ปี  มีคอมพิวเตอร์ส่วนตัว  ใช้คอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะในการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต  ใช้
อินเทอร์เน็ตจากที่บ้านหรือที่ พักอาศัย  สามารถออนไลน์อินเทอร์เน็ตได้ตลอดทั้งวันและใช้
อินเทอร์เน็ตเพื่อค้นหาข้อมูลเรื่องต่างๆ  

 ในการศึกษาครั้ งนี้พบว่า  กลุ่ มตัวอย่างซื้อสินค้าและบริการในระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในรอบ  3 เดือน  เฉลี่ย  7,898.22   บาท  ส่วนใหญ่ซื้อในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
น้อยกว่าร้อยละ  50  เมื่อเปรียบเทียบกับการซื้อในช่องทางปกติ  สินค้าที่ซื้อมากที่สุด  คือ  ของใช้
ส่วนตัว  ประเภทเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกาย  เลือกวิธีการช าระเงินด้วยการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย  
ปัญหาที่พบ  คือ  คุณภาพของสินค้าไม่ตรงตามที่โฆษณา  นอกจากนี้  มีความพึงพอใจในปัจจัยด้าน
ต้นทุนธุรกรรม  และปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภคเฉลี่ยในระดับปานกลาง   

 จากการทดสอบสมมติฐาน  ด้วยวิธีวิเคราะห์สมการถดถอย  พบว่าปัจจัยที่มีความสัมพันธ์
กับมูลค่าการซื้อสินค้าและบริการในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.05  คือ  เพศ  รายได้ต่อเดือน  และประสบการณ์การใช้อินเทอร์เน็ต   

 การศึกษาในครั้งนี้  มีข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
ดังนี้ 

 1.  ตลาดจ าหน่ายสินค้าในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  มีรูปแบบใกล้เคียงกับตลาด
แข่งขันสมบูรณ์  ซึ่งมีผู้ขายจ านวนมากรายส่งผลให้สินค้าชนิดเดียวกันมีราคาไม่แตกต่างกัน  ดังนั้ น
ผู้ประกอบการควรมีกลวิธีในการสร้างความแตกต่างด้วยการใช้แนวคิดเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ในการ
ด าเนินธุรกิจ 

 2.  จากการศึกษาพบว่า  เพศชายและเพศหญิง  มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ  ใน
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกัน  โดยกลุ่มตัวอย่างเพศชายจะซื้อสินค้าที่มี มูลค่าสูงกว่า  
ดังนั้น  หากสินค้าที่จ าหน่ายในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นสินค้าที่มีมูลค่าสูง  จึงควรเป็นสินค้าที่
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นเพศชาย 

 3. จากการศึกษา พบว่า  ผู้บริโภคให้ความส าคัญเกี่ยวกับ  ความน่าเชื่อถือของ
ผู้ประกอบการ  ดังนั้นผู้ประกอบการในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ควรด าเนินการจดทะเบียนเป็น
ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านกรมพัฒนาธุรกิจการค้า  กระทรวงพาณิชย์เพ่ือสร้างความ
เชื่อมั่นให้แก่ผู้บริโภค 
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 4.  การซื้อขายสินค้าในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ผู้บริโภคไม่ได้เห็นหรือจับต้องสินค้า
จริงก่อนตัดสินใจ  จึงท าการค้นหาข้อมูลของสินค้าอย่างละเอียดเพ่ือลดปัญหาในเรื่องของข้อมูล
ข่าวสารที่ไม่สมมาตร  ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้รายละเอียดของสินค้าที่เป็นจริงอย่างครบถ้วนและ
มีภาพถ่ายของสินค้าที่ชัดเจน  เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น   
 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  สามารถสรุปประเด็นส าคัญที่เก่ียวกับงานวิจัยได้ตาราง
ที่  2.1  ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1 สรุปงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
นงลักษณ์  
ตั้งใจ   
(2551) 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายส้ม
สายน้ าผึ้งของเกษตรกรใน
พ้ืนที่อ าเภอฝาง  จังหวัด
เชียงใหม่ 
วัตถุประสงค์   
1.  เพ่ือศึกษาช่องทางการ
จัดจ าหน่ายของเกษตรกร
สวนส้มสายน้ าผึ้งในพ้ืนที่
อ าเภอฝาง  จังหวัด
เชียงใหม่   
2.  ศึกษาปัญหาและ
อุปสรรคในการกระจายส้ม
สายน้ าผึ้งของเกษตรกร
สวนส้มสายน้ าผึ้ง 

เครื่องมือ  คือ
แบบสอบถาม                     
ใช้สุ่มตัวอย่างแบบ
สัดส่วน  จ านวน  320 
ราย  และวิเคราะห์ด้วย
โปรแกรมสถิติท าการ
ประมวลผล 

ส่ ว น ใ ห ญ่ ท า ก า ร จั ด
จ า ห น่ า ย ผ ล ผ ลิ ต ผ่ า น
พ่อค้าคนกลางเนื่องจาก
ท ร า บ ข้ อ มู ล ก า ร
เคลื่อนไหวของราคาและ
ปริมาณการรับซื้อผลผลิต
ได้ทันที  โดยจะเลือกคน
กลางที่มีความคุ้นเคยและ
น่าเชื่อถือของพ่อค้าคน
กลาง  ที่ เสนอขายเอง  
เนื่องจากมีแหล่งลงทุน  
คุณภาพของส้มสายน้ าผึ้ง
และความช านาญในการ
หาตลาด   

ชญาดา  รุจานุ
กูลชัย (2553) 

ก า ร ป ร ะ เ มิ น แ น ว ท า ง
พัฒนาช่ อ งทา งการจั ด
จ าหน่ายด้วยวิธีการทาง
เศรษฐศาสตร์วิศวกรรม 
วัตถุประสงค์ การพัฒนา
ช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ในโซ่อุปทาน   

ศึ ก ษ า กั บ อ ง ค์ ก ร
กรณีศึกษาซึ่งเป็นธุรกิจ
ขนาดย่ อมผู้ ผลผลิ ต
และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
น้ า มั น มะพร้ า ว เ พ่ื อ
สุขภาพที่ปัจจุบันมีการ
จัด เก็บสินค้ าคงคลั ง
มากเกินควร   

องค์กรเลือกจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ไปยังลูกค้าผ่าน
ทางการออกร้าน  ธุรกิจ
ค้าปลีกและตัวแทน
จ าหน่าย  แล้วค านวณหา
ต้นทุนการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นด้วยวิธี
ต้นทุนฐานกิจกรรม  และ
การขยายช่องทางไปยัง
ร้านเสริมสวย  สปา  (ให้
ผลตอบแทนที่ดีในช่วงปี
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ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
แรก)ร้านอาหาร  ร้าน
กาแฟ  โรงแรม  
สถานพยาบาลที่ใช้
สมุนไพรในการรักษา  
การขายยา  และพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  มีความ
เป็นไปได้    

ทัศนา  หงส์มา  
(2555) 

ปั จ จั ย ส่ วนประสมทาง
ก า ร ต ล า ด ที่ มี ผ ล ต่ อ
พฤติกรรมการ เลือกซื้ อ
สินค้า OTOP  ที่ผลิตโดย
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะ
เกร็ด จังหวัดนนทบุรี 
วัตถุประสงค์ 
1.  ศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่
ผ ลิ ต โ ดยกลุ่ ม วิ ส าหกิ จ
ชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัด
นนทบุรี 
2) ศึกษาระดับความส าคัญ
ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่
ผ ลิ ต โ ดยกลุ่ ม วิ ส าหกิ จ
ชุมชนเกาะเกร็ด  จังหวัด
นนทบุรีของผู้บริโภค 
3)  ศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้า  OTOP  ที่
ผ ลิ ต โ ดยกลุ่ ม วิ ส าหกิ จ
ชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัด
นนทบุ รี   จ า แน กตา ม
ปั จ จั ย ส่ ว น บุ ค ค ล ข อ ง
ผู้บริโภค 
4)  ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสม

เครื่องมือ  คือ
แบบสอบถาม   
ใช้กลุ่มตัวอย่าง  400  
คน และการสุ่มตัวอย่าง
แบบวิจารณญาณ  
วิเคราะห์ด้วยสถิติ
พรรณนา คือ  ค่า            
ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน  
และสถิติเชิงอนุมาน  
คือ  Chi Square   

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
อาหาร  ไปเป็นของฝาก  
ของที่ระลึก  ช่วงเวลาที่
ซื้อคือเสาร์อาทิตย์และซื้อ
ทันทีเม่ือเห็นสินค้า  ส่วน
ประสมทางการตลาดที่
ส าคัญมากคือ  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  ด้าน
ผลิตภัณฑ์  ราคาและการ
จัดจ าหน่าย  ส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐานปัจจัย
ส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมด้านประเภท
ของสินค้า  และมี
ความสัมพันธ์กับ
วัตถุประสงค์ในการเลือก
ซื้อสินค้า  OTOP  ยกเว้น 
เพศของผู้บริโภค  และมี
ความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมด้านลักษณะใน
การเลือกซื้อสินค้า  
OTOP  ยกเว้น  ระดับ
การศึกษา  ที่ระดับ
นัยส าคัญท่ี  0.05 
  ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  มีผลต่อ
พฤติกรรมด้านประเภท
ของสินค้า  ยกเว้น  การ
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ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
ท า ง ก า ร ต ล า ด กั บ
พฤติกรรมการ เลือกซื้ อ
สินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดย
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะ
เกร็ด  จังหวัดนนทบุรี   

ส่งเสริมการตลาด  และมี
ผลต่อพฤติกรรมด้าน
วัตถุประสงค์ในการเลือก
ซื้อสินค้า  OTOP ยกเว้น
ราคาและไม่มีผลต่อ
ลักษณะในการเลือกซื้อ
สินค้า  OTOP  ที่ผลิตโดย
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะ
เกร็ด  จังหวัดนนทบุรี  ที่
ระดับนัยส าคัญที่  0.05  
ยกเว้นการจัดจ าหน่าย 
 

ปณิธาน  จัน
ทองจีน  (2560)   

ก า รศึ กษ ามุ มมอ งขอ ง
ผู้ ผ ลิ ต ที่ มี ต่ อ ผู้ ค้ า ป ลี ก
สมัยใหม่ในช่องทางการจัด
จ า ห น่ า ย   ก า ร ศึ ก ษ า
บทบาทหน้าที่ของผู้ผลิต
และผู้ค้าปลีกเพ่ือหาปัจจัย
แห่งความส าเร็จทางธุรกิจ 

เครื่องมือ  คือ
แบบสอบถาม   
ใช้สถิติ  คือ  เทคนิค
วิเคราะห์ทางสถิติแบบ
พหุตัวแปร  เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมูลและ 

ผู้ผลิตและผู้ค้าปลีกถือเป็น
คู่ค้าที่มักพ่ึงพากันในธุรกิจ  
ผู้ผลิต (โดยเฉพาะผู้ผลิต
สินค้าอุปโภคบริโภคชนิด
หมุนเวียนเร็ว) อาศัยผู้ค้า
ปลีก  (โดยเฉพาะผู้ค้า
ปลีกสมัยใหม่)  ในการ
กระจายสินค้า  ใน
ขณะเดียวกันธุรกิจของ
ผู้ค้าปลีกก็ได้ก าไรจากการ
ขายสินค้าให้กับผู้ผลิตมา
เป็นรายได้หลักในการ
ด าเนินธุรกิจ  อย่างไรก็
ตามเม่ือมีการท าธุรกิจ
ร่วมกัน  อาจมีความ
ขัดแย้งเกิดข้ึนได้  น ามา
ซึ่งประสิทธิภาพใน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
ลดลงและท าให้ผู้ผลิตและ
ผู้ค้าปลีกต่างต้องเสีย
ผลประโยชน์ที่ฝ่ายตนเอง
พึงได้รับ งานวิจัยนี้
ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผล
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ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
ต่อความส าเร็จทางธุรกิจ
ของทั้งสองฝ่ายผ่าน
มุมมองของผู้ผลิต  โดย
ผู้วิจัยได้ใช้วิธีแบบผสม  
และใช้ผู้สัมภาษณ์
ด าเนินการสอบถามกลุ่ม
ตัวอย่างโดยตรง  ซึ่ง
ผู้เข้าร่วมการวิจัยทุกท่าน
เป็นผู้บริหารที่ท างานอยู่
ในอุตสาหกรรมผลิตสินค้า
อุปโภคบริโภคชนิด
หมุนเวียนเร็ว  และมี
หน้าที่รับผิดชอบในเรื่อง
ของการขายและการตลาด
ที่ต้องท างานร่วมกันกับ
ผู้ค้าปลีกสมัยใหม่โดยตรง  
ทดสอบสมมติฐานงานวิจัย  
โดยงานวิจัยมีข้อสรุปว่า
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิง
บวกกับความส าเร็จทาง
ธุรกิจของผู้ผลิตมากท่ีสุด  
ได้แก่  การให้ความส าคัญ
กับภารกิจที่ผู้ผลิตพึง
กระท า นอกจากนั้นผู้วิจัย
ยังได้ให้ข้อเสนอแนะว่ามี
ภารกิจใดบ้างท่ีผู้ผลิตและ
ผู้ค้าปลีกพึงกระท า  เพื่อ
ลดโอกาสในการเกิดความ
ขัดแย้งลงและเพ่ือให้ได้มา
ซึ่งความส าเร็จทางธุรกิจ 

อาภาภรณ์  วัธ
นกุล (2555) 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ขอ งผู้ บ ริ โ ภ คผ่ า น ทา ง
เ ว็ บ ไ ซ ต์ พ า ณิ ช ย์
อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยม

เครื่องมือ  คือ
แบบสอบถาม  ใช้กลุ่ม
ตัวอย่าง  คือ ผู้บริโภค
ที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ต
ในประเทศไทยจ านวน  

ผู้บริโภคท่ีใช้บริการ
อินเทอร์เน็ต  ในประเทศ
ไทยที่เคยสั่งซื้อสินค้าหรือ
บริการผ่านทางเว็บไซต์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
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ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
ของประเทศไทย 
วัตถุประสงค์   
ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์  ปัจจัย
ด้านองค์ประกอบเว็บไซต์  
7C  ปัจจัยความน่าเชื่อถือ  
มีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคผ่านทาง
เว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยม
ของประเทศไทย 

400  คน ด้วยสถิติเชิง
พรรณนา  ได้แก่  ค่า
ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน  
การทดสอบค่าที  การ
วิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบทาง
เดียว  และการ
วิเคราะห์สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์
สัน  

ยอดนิยมของประเทศไทย  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมี
อายุ 31  ปีขึ้นไป  มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญา
ตรีหรือเทียบเท่า  มีรายได้
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ  
10,000  บาท  โดย
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อ
ระดับความส าคัญของ
ปัจจัยด้านองค์ประกอบ
เว็บไซต์ 7C  ในด้าน
รูปลักษณ์  ด้าน
ส่วนประกอบที่เป็นเนื้อหา  
และด้านการติดต่อค้าขาย  
อยู่ในระดับมากท่ีสุด  
ส่วนในด้านความเป็น
ชุมชน  ด้านการท าให้ตรง
ความต้องการเฉพาะของ
ลูกค้า  ด้านการ
ติดต่อสื่อสารและผู้บริโภค
มีความคิดเห็นต่อระดับ
ความส าคัญของปัจจัยด้าน
ความน่าเชื่อถือ  โดยรวม
อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
    การทดสอบสมมติฐาน  
ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่าง
กัน มีพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าผ่านทางเว็บไซต์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ยอดนิยมของประเทศไทย
แตกต่างกัน  ในด้าน
ความถี่ต่อปี  และด้าน
พฤติกรรมการกลับมาซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการอีก
ครั้ง  เมื่อได้รับข่าวสาร



57 
 

ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
เกี่ยวกับสินค้าใหม่ 
  ปัจจัยองค์ประกอบ
เว็บไซต์  7C  ด้าน
ส่วนประกอบที่เป็นเนื้อหา  
มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า  
ส่วนด้านการเชื่อมโยงมี
ความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคผ่านทาง
เว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  ด้าน
พฤติกรรมการกลับมาซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการอีก
ครั้ง  เมื่อได้รับข่าวสาร
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ
ใหม่จากเว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยม
ของประเทศไทย   

ปุลณัช  เดชมา
นนท์  (2556) 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
สื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์
ในช่วงเวลาจ ากัด 

แบบสอบถาม  กลุ่ม
ประชาชนทั่วไปที่เข้าใช้
บริการในตึกชินวัตร  1 
อาคารพหลโยธินเพลส
พลาซ่า  ที่เจซื้อสินค้า
และสั่งซื้อผ่านสื่อ
เครือข่ายสังคม
ออนไลน์  โดยการสุ่ม
แบบสะดวก จ านวน  
400  คน  ใช้สถิตเิชิง
พรรณนา คือ  ความถี่ 
ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และเชิงอนุมาน  
ประกอบด้วย  
Independent  

การตลาดที่มีผลต่อการซื้อ
ผ่านสื่อเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ทั้ง 3  ด้าน   คือ  
ผลิตภัณฑ์  ราคา  สถานที่  
และส่งเสริมการขาย  มี
ความส าคัญในระดับมาก  
ส่วนของพฤติกรรมการซื้อ 
พบว่า  ส่วนใหญ่มีเหตุผล
ในการซื้อเพราะสะดวก  
โดยใช้  Line  ในการ
สั่งซื้อและในช่วงเวลา  
12.01 – 13.00  ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน  พบว่า  
อายุมีผลต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทุก
ด้าน  ส่วนอาชีพมีผลต่อ
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ผู้วิจัย ชื่อเรื่อง การเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัย 
Sample  t-test  One 
way  ANOVA  least  
significant  
Difference  และ  
Chi-Square  ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ  
0.05   

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  ด้านสถานที่
และด้านการส่งเสริมการ
ขาย  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
มีผลต่อ รมคา  สถานที่  
และการส่งเสริมการขาย  
ส่วนเหตุผลของการเลือก
ซื้อมีความสัมพันธ์ด้าน
ราคา  สถานที่  ส่งเสริม
การขาย  ในขณะที่วิธีการ
สั่งซื้อและเวลาในการ
สั่งซื้อและระยะเวลาใน
การสั่งซื้อมีความสัมพันธ์
กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทุกด้าน 

ศุภชัย  วลี
เกียรติกุล 
(2556)   

การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า
แ ล ะ บ ริ ก า ร ใ น ร ะ ดั บ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผู้บริโภคในประเทศไทย  

แบบสอบถาม  ผู้ที่เคย
ซื้อสินคา้และบริการใน
ระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  จ านวน  
376  คน  ใช้สถิติเชิง
พรรณนา  การหา
ค่าความถ่ีและร้อยละ  
ใช้การวิเคราะห์      
การถดถอย   

ปัญหาที่พบ  คือ คุณภาพ
ของสินค้าไม่ตรงตามที่
โฆษณา นอกจากนี้  มี
ความพึงพอใจในปัจจัย
ด้านต้นทุนธุรกรรม  และ
ปัจจัยด้านพฤติกรรม
ผู้บริโภคเฉลี่ยในระดับ
ปานกลาง   
  การทดสอบสมมติฐาน  
ด้วยวิธีวิเคราะห์สมการ
ถดถอย  พบว่า  ปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับมูลค่าการ
ซื้อสินค้าและบริการใน
ระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.05  คือ  เพศ  รายได้
ต่อเดือนและประสบการณ์
การใช้อินเทอร์เน็ต 
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บทท่ี  3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอ

บานคา จังหวัดราชบุรี  มีวัตถุประสงคเพ่ือ  1) ศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนาย

ผลิตภัณฑสับปะรด 30ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี 3 0  2) ศึกษาวิเคราะหชองทางการจัดจําหนาย

ในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 3 0 ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี 3 0                       

3) การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค3 0     ตําบลหนองพัน

จันทร จังหวัดราชบุร3ี0 ผูวิจัยไดดําเนินงานและเก็บรวบรวมขอมูลตามข้ันตอนดังนี้ 

 

ข้ันตอนการดําเนินงาน 
 

 ผูวิจัยไดมีการกําหนดข้ันตอนการดําเนินกิจกรรมและวิธีการในการดําเนินงาน  แตละ

ข้ันตอน  ดังนี้ 
 

 ข้ันตอนท่ี  1   ศึกษาขอมูลเก่ียวกับความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย

สําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  ตําบลหนองพันจันทร   จังหวัดราชบุรี  โดยมีข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 1. ศึกษาขอมูลท่ีเปนเอกสาร (Documentary Study) ในเรื่องเก่ียวกับ ประเภทของ               

ชองทางการจัดจําหนาย  ประเภทของคนกลาง  ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย  

งานวิจัยท่ีเก่ียวของจากแหลงขอมูลของหองสมุดสํานักวิทยบริการของมหาวิทยาลัย  เว็บไซต  

ตลอดจนเอกสารงานวิจัยตาง ๆ ท่ีมีผู ศึกษาไว   เ พ่ือจะนํามากําหนดเปนกรอบแนวคิดใน                   

การดําเนินงานวิจัย  และเปนแนวทางในการเขียนบทท่ี  2   

 2  ศึกษาโครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย  ดวยการสอบถามชนิดปลายปดท่ีเปน   

แบบสํารวจรายการกับ ผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกหรือแผงรับซ้ือ จํานวน  335  ครัวเรือน 

 3. ศึกษาความสัมพันธของสมาชิกตามโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย  ดวย                      

การสัมภาษณเชิงลึกกับผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกท่ีทําการจัดจําหนายหรือแผงรับซ้ือสับปะรด                  

ใน 11 หมูบานในตําบลหนองพันจันทร   ซ่ึงมีความแตกตางกันในลักษณะทําเลท่ีตั้ง จึงสามารถแบง

ออกไดเปน  3  โซน  จํานวน  100  คน   ดังนี้   

  3.1  โซน A คือเขตหมูบานท่ีมีพ้ืนท่ีสวนใหญเปนภูเขา (90 %) ขาดแหลงน้ําเพ่ือ

การเกษตร  การขนสงหางไกลจากเขตโรงงาน ไดแก หมู 2 บานหนองโก และ หมู 10 บานทุงตาลับ 

จํานวน  30  คน     
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  3.2  โซน B คือเขตหมูบานท่ีมีพ้ืนท่ีสวนใหญเปนท่ีราบ (90 %) มีแหลงน้ําเพ่ือ

การเกษตร อยูใกลเขตโรงงาน อยูนอกเขตโครงการท่ีภาครัฐสงเสริม (โครงการแปลงใหญ) ผลิตตาม

องคความรูของแตละคน ไดแก หมู 1 บานทุงมะลิครอ, หมู 3 บานชองลาภ, หมู 6 บานหนองพัน

จันทร, หมู 7 บานหนองธง, หมู 8 บานหนองตาเล็ก, หมู 9 บานทุงหมูปลอย และหมู 11 บานทุง

มะลิครอเหนือ  จํานวน  40  คน   

  3.3 โซน C คือเขตหมูบานท่ีมีพ้ืนท่ีสวนใหญเปนท่ีราบ (90 %) มีแหลงน้ําเพ่ือ

การเกษตร อยูใกลเขตโรงงาน อยูในเขตโครงการท่ีภาครัฐสงเสริม (โครงการแปลงใหญ) มีศูนยการ

เรียนรู ไดแก หมู 4 บานหนองจอกบน  และ หมู 5 บานหนองจอก  จํานวน  30  คน 

 ข้ันตอนท่ี  2  ศึกษาวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนาย

สําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 30ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี30  มีข้ันตอนดังนี้ 

 1.  ศึกษาปญหาและความตองการของการจัดจําหนาย  ดวยการสัมภาษณเชิงลึกเก่ียวกับ

กับรานคาปลีกขางทางสวนผึ้ง – ปาหวาย – จอมบึง และ ปาหวาย – บานโปงกระทิง  จํานวน  50  

ราน 

  2.  ศึกษาปญหาและความตองการของการจัดจําหนาย  ดวยการสัมภาษณเชิงลึกกับ

ผูบริโภคท่ีเปนนักทองเท่ียวท่ัวไปและผูบริโภคในพ้ืนท่ี จํานวน  100  คน 

 3. ศึกษาปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมกับตัวแทนหนวยงานภาครัฐ  ดวยการ

สัมภาษณเชิงลึกกับตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ จํานวน  6  หนวยงาน   

 4. วิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  อุปสรรค ดวยทําการสนทนากลุมกับผูผลิต

สับปะรดหรือรานคาปลีกหรือแผงรับซ้ือสับปะรด  จํานวน  10  ครั้ง  3  โซน    

 ข้ันตอนท่ี  3  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือ         

การบริโภค30 ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี30 มีข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. นําขอมูลปญหาและความตองการของผูผลิตสับปะรด  รานคาปลีก  ผูบริโภคและ

ปญหาการสงเสริมของตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐจํานวน 6 หนวยงาน พรอมกับขอมูลท่ีไดจาก            

การวิเคราะหแตละชองทางการจัดจําหนาย  มาทําการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหม 

2.  ทดลองทําการจัดจําหนายสับปะรดผานทางชองทางการจัดจําหนายออนไลน  

(เฟซบุค)  สาเหตุท่ีเลือกทดลองชองทางนี้  เนื่องจากมีขอจํากัดในเรื่องเวลาของการดําเนินการวิจัย  

และเพ่ือพิจารณาถึงความเปนไปไดของการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายในลักษณะออนไลน 

นอกจากนี้ยังไดทําการเก็บขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของผูผลิตและผูบริโภค จํานวน  400  คน   

  2.  พัฒนาชองทางการจัดจําหนายผานทางออนไลน  (เว็บไซต)  การออกราน  (บูธ)  

พรอมกับสอบถามความพึงพอใจของชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมากับผูบริโภค  จํานวน  400  

คน 
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เทคนิคและวิธีการดําเนินงานวิจัย  
 

 การวิจัยเรื่อง  แนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 

อําเภอบานคา   จังหวัดราชบุรี เปนการวิจัยท้ังเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ  เพ่ือใหไดผลการวิจัย

ครบถวน  ดังนี้ 

 1.การศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ

สับปะรด  เพ่ือตอบวัตถุประสงคขอท่ี  1 ประกอบดวย   การวิจัยท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ  ดังนี้ 

  1.1  การวิจัยเชิงปริมาณ   

   1.1.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง  ผูวิจัยไดทําการกําหนดกลุมประชากรท่ีจะใช

ในการศึกษา คือ  ผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกหรือแผงรับซ้ือสับปะรดท่ีอยูในตําบลหนองพันจันทร 

   1.1.2 ขนาดกลุมตัวอยางเชิงปริมาณ    ทําการสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะ

เปนดวยการสุมตัวอยางแบบกลุม  (cluster  sampling)  กับผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกหรือ             

แผงรับซ้ือสับปะรด  ใน  11  หมูบานของตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี  จํานวน  335 

ครัวเรือน เนื่องจากในกระบวนการผลิตสับปะรดนั้นจะมีข้ันตอนการผลิตหลายข้ันตอน เชน การ

เตรียมดิน การหักหนอ การปลูกหนอ การรักษาคุณภาพ และการเก็บเก่ียวผลผลิต จึงมีความจําเปน

อยางยิ่งตองอาศัยแรงงานเขามาชวยเหลือในแตละข้ันตอน  โดยเฉพาะคนในครอบครัวซ่ึงถือเปนกําลัง

หลัก ประกอบกับการถือครองท่ีดินสวนใหญยังคงเปนกรรมสิทธิ์ของพอแม จึงทําใหเวลาข้ึนทะเบียน        

ผูปลูกสับปะรดจึงทําไดเฉพาะพอกับแมเปนหลัก   ดวยเหตุผลดังกลาวนี้เองผูวิจัยจึงไดคํานวณขนาด

ตัวอยางดวยวิธีของ Taro Yamane. Yamane โดยกําหนดความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางเทากับ 

0.05  ดังนี้  

สูตรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยาง 
n = 

 

         
     e     =   ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง 
     N     =   ขนาดประชากร 
     n     =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

แทนคาในสูตร 
n  =                 

         
  

= 
 

     

    =       333.38 
=               335 

N 1 + Ne2
 

1,997 

1 + 1,997 (0.05)² 
 1,997 

      1 + 4.99 
 

       N 
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 จําแนกกลุมตัวอยางใหกระจายครอบคลุมหมูบานท้ังหมด  11  หมูบานตามสัดสวน ดังตาราง
ท่ี 3.1 
 

ตารางท่ี 3.1  แสดงจํานวนประชากรและกลุมตัวอยางและสัดสวนท่ีใชในการวิจัยจําแนกตาม 
                 หมูบาน 
 
 

รายการ 
ประชากรท่ีปลูก

สับปะรด (ครัวเรือน) 
กลุมตัวอยาง 
(ครัวเรือน) 

สัดสวน  
(รอยละ) 

หมูท่ี 1 บานทุงมะลคิรอ 161 27 8.06 
หมูท่ี 2 บานหนองโก   200 34 10.02 
หมูท่ี 3 บานชองลาภ 211 35 10.57 
หมูท่ี 4 บานหนองจอกบน 273 46 13.67 
หมูท่ี 5 บานหนองจอก 211 35 10.57 
หมูท่ี 6 บานหนองพันจันทร 215 36 10.77 
หมูท่ี 7 บานหนองธง 253 42 12.67 
หมูท่ี 8 บานหนองตาเล็ก 75 13 3.76 
หมูท่ี 9 บานทุงหมูปลอย  100 17 5.01 
หมูท่ี 10 บานทุงตาลับ 93 16 4.66 
หมูที 11 บานทุงมะลิครอเหนือ  205 34 10.27 

รวม 1,997 335 100.00 
 

ท่ีมา : องคการบริหารสวนตําบลหนองพันจันทร 2560 
 

   1.1.3  สถิติท่ีใชในการวิเคราะห  รอยละ   

  1.2  การวิจัยเชิงคุณภาพ   

   1.2.1 ผูรู  คือ  ผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกหรือแผงรับซ้ือใน  11 หมูบาน  3

โซน  กลาวคือ  โซน A จํานวน  30  คน  โซน  B  จํานวน  40  คน  โซน  C  จํานวน  30  คน   

   1.2.2  วิธีการรวบรวมขอมูล  ทําการการสัมภาษณเชิงลึก  เพ่ือใหไดขอมูล

ครบถวนเก่ียวกับความสัมพันธของสมาชิกในโครงสรางชองทางการจัดจําหนายจึงไดทําการจดบันทึก

การสัมภาษณในประเด็นตาง ๆ  และสังเกตแบบมีไมมีสวนรวม 

   1.2.2 วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ  ดวยการวิเคราะหเนื้อหา  โดยผูวิจัยจะ

ทํา การวิเคราะหขอความเพ่ือจับประเด็นท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก เก่ียวกับการจัดจําหนาย  

ความสัมพันธของสมาชิกในการจัดจําหนายตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน   
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 2  การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับ

ผลิตภัณฑสับปะรด30 ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

2.1 ผูรู  คือ  ผูผลิตสับปะรดท้ัง  11  หมูบาน  ในตําบลหนองพันจันทร  จํานวน  

100  คน  ผูบริโภค  จํานวน  100  คน  รานคาปลีกท่ีอยูขางทาง  จํานวน  50  ราน  และ ตัวแทน

จากหนวยงานภาครัฐ จํานวน  6  หนวยงาน ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 3.2  แสดงจํานวนประชากรและกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ 

 
รายการ กลุมตัวอยาง (หนวยงาน) 

- เกษตรอําเภอบานคาหรือตัวแทน 1 
- เกษตรอําเภอสวนผึ้งหรือตัวแทน 1 
- เกษตรอําเภอปากทอหรือตัวแทน 1 
- เกษตรจังหวัดราชบุรีหรือตัวแทน 1 
- พาณิชยจังหวัดราชบุรีหรือตัวแทน 1 
- ตัวแทนสหกรณการเกษตร 1 

รวม 6 
 

  2.2 วิธีการรวบรวมขอมูล  สนทนากลุมเกษตรกรผูผลิตสับปะรด  และสัมภาษณ           

เชิงลึกกับผูบริโภค  รานคาปลีกและตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐและการสังเกตการณแบบไมมีสวน

รวม   

  2.3  วิธีการตรวจสอบคุณภาพขอมูล  ตรวจสอบขอมูลโดยการไขวขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณแบบมีโครงสราง  การสังเกตแบบไมมีสวนรวม  ขอมูลเชิงแบบประจักษจากการลงพ้ืนท่ีและ

การสนทนากลุม  ซักถามแบบไมเปนทางการ 

  2.4 วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ  ดวยการวิเคราะหเนื้อหา  เก่ียวกับ ปญหาและ

อุปสรรคของผูบริโภค  รานคาปลีก  และปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมจากหนวยงานภาครัฐ  ซ่ึง

ในระหวางการสนทนาไดทําการจดบันทึก  อัดเสียงและสนทนากลุมเพ่ือรวมกันวิเคราะหจุดแข็ง  

จุดออน  โอกาสและอุปสรรคของแตละชองทางการจัดจําหนาย  แลวนํามาสรุปรายงานผล    

 3  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑเพ่ือการบริโภค ประกอบดวย  

เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

  3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง  ผูวิจัยไดทําการกําหนดกลุมประชากรท่ีจะใชใน
การศึกษา คือ  ผูบริโภคท่ีซ้ือสับปะรดเพ่ือการบริโภคในจังหวัดราชบุรี  
  3.2 ขนาดกลุมตัวอยางเชิงปริมาณ    ทําการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน  

แบบสะดวก จํานวน  400  คน  เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน     
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  3.3  สถิติท่ีใชในการวิเคราะห  รอยละ  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  3.4  เครื่องมือและการสรางเครื่องมือเชิงปริมาณ 

   3.4.1 ลักษณะของเครื่องมือ  การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาใชแบบสัมภาษณท่ีมีโรง
สราง  กับแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล  โดยแบงเนื้อหาของแบบสอบถามออกเปน                    
2  ตอน  ดังนี้  ตอนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม  ตอนท่ี  2  ความพึงพอใจของ
ชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมาใหม  ท่ีมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประเมินคา  มีคําตอบให
เลือก  5  ระดับ  ของลิเคอรท  (Likert  Scale)  ประกอบดวย  ระดับความสําคัญมากท่ีสุด  มาก  
ปานกลาง  นอย  นอยท่ีสุด  และมีเกณฑการใหคะแนน  5  ระดับ  คือ 
     5  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 
     4  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมาก 
     3  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจปานกลาง 
     2  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอย 
     1  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 
   3.4.2 การสรางเครื่องมือ  จะมีข้ันตอน ดังนี้ 
    1) ศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  เอกสารตาง ๆ รวมท้ังงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  เพ่ือ
เปนแนวทางในการกําหนดขอบเขตและโครงสรางเนื้อหา  ในการสรางเครื่องมือใหครอบคลุมเนื้อหา
ตามวัตถุประสงค 
    2) นําแบบสอบถาม  ไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจหาคุณภาพ  เครื่องมือวิจัย
ดวยการหาดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับวัตถุประสงคตัวชี้วัด  (Index  of  Item – 
Objective  Congruence : IOC)  และภาษา  โดยเลือกขอท่ีมีคาดัชนีความสอดคลองอยูระหวาง  
0.5 – 1.00  โดยมีผูเชี่ยวชาญจํานวน  3  ทาน 
    3) นําแบบสอบถามท่ีผานการแกไขไปหาคาความเชื่อม่ัน (reliability)  
ของแบบสอบถาม  โดยนําไปทดลองใช (try – out)   กับกลุมท่ีไมใชประชากรกลุมเปาหมาย  จํานวน  
30  คน  กอนเก็บขอมูลจริงและนํากลับมาหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach's  
alpha  coefficient)  เพ่ือใหไดคาความเชื่อม่ันมีคาเกิน  0.8  ก็ถือวายอมรับได  (ธานินทร  ศิลปจารุ
, 2550, หนา  313)  ซ่ึงงานวิจัยครั้งนี้มีความเชื่อม่ันอยูท่ี  0.90   
   3.4.3  การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณและสถิติท่ีใช 
    1)  วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  โดยวิธีการบรรยายและ
ใชสถิติพรรณนา  คือ  คารอยละ 
          2)  วิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภคในชองทางการจัดจําหนายท่ี

พัฒนาข้ึนมาใหม ดวยคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  โดยมีเกณฑในการวิเคราะหตามของ

ธานินทร  ศิลปจารุ  (2549, หนา  77) ดังนี้   
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    คาเฉลี่ยของความระดับความสําคัญ 

    4.21 – 5.00  มีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด 

    3.41 – 4.20    มีความพึงพอใจในระดับมาก 

    2.61 – 3.40  มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

    1.81 – 2.60  มีความพึงพอใจในระดับนอย 

    1.00 – 1.80   มีความพึงพอใจในระดับนอยท่ีสุด  
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 ผลการศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี ผูวิจัยเสนอผลการวิเคราะหเปนตารางและคําบรรยายประกอบ  ซ่ึงแบง
ออกเปน  5  ตอน  ดังนี้   
 ตอนท่ี  1 ผลการศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรด  ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี 
 ตอนท่ี  2  ผลการวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายของ
สับปะรด  ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี   
 ตอนท่ี  3  ผลการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการ
บริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี    
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

 การนําเสนอท่ีสะดวกและอานเขาใจงาย ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณท่ีใชในการเสนอผล
ของการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

  
 x แทน คาเฉลี่ยเลขคณิตของขอมูลท่ีไดจากกลุมตัวอยาง 
 S.D. แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง 
 n แทน จํานวนของตัวอยางท่ีใชในการวิเคราะห 

 

ตอนที่  1. ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  
 

1.  ผลการศึกษาโครงสรางชองทางการจัดจําหนายสับปะรดในตําบลหนองพันจันทร  
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  โดยเก็บรวบรวบดวยแบบสอบถามชนิดปลายปดท่ีเปนแบบสํารวจรายการ
กับผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีกหรือแผงรับซ้ือสับปะรด  จํานวน  335  คน  ใน  11 หมูบาน   
ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี  4.1  แสดงผลการจัดจําหนายสับปะรดในตําบลหนองพันจันทร 
 

การจัดจําหนาย จํานวน(คน) รอยละ 
บริโภค 43 12.83 
โรงงาน 227 67.77 
บริโภคและโรงงาน 65  19.40 

รวม 335 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1  ผลการจัดจําหนายสับปะรดในตําบลหนองพันจันทร  พบวา  สวนใหญ
ทําการจัดจําหนายเพ่ือเขาสูโรงงาน  คิดเปนรอยละ  67.77  รองลงมาคือเพ่ือการบริโภคและเพ่ือเขา
สูโรงงาน  คิดเปนรอยละ 19.40  และ  เพ่ือการบริโภค  คิดเปนรอยละ  12.83 
 
ตารางท่ี  4.2  แสดงผลของการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
 

การจัดจําหนาย จํานวน(คน) รอยละ 
ทางตรง 6 9.52 
ทางออม 57 90.48 

รวม 63 100.00 
 
จากตารางท่ี  4.2  พบวา  โดยสวนใหญการจัดจําหนายสับปะรดเปนทางออม  ขายผานคน

กลาง  คิดเปนรอยละ   90.48   รองลงมา  คือ  ขายทางตรง  คิดเปนรอยละ  9.52 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงผลการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคตามโครงสรางของชองทางการจัด 
   จําหนายท่ีขายผานคนกลาง 

 
โครงสรางของชองทางการ

จัดจําหนาย 
จํานวน(คน) รอยละ 

P        W     R       C  
    (ขาประจํา) 

37 64.92 

P        W     R       C  
        (ขาจร) 

2 3.50 

P        R       C  18 31.58 
          รวม 57 100.00 

  
จากตารางท่ี  4.3  ผลการจัดจําหนายเพ่ือการบริโภคตามโครงสรางของชองทางการจัด

จําหนาย  สวนใหญ  ใชชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตไปยังผูคาสง (ขาประจํา)  ไปยังผูคาปลีกไป
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ถึงผูบริโภค  คิดเปนรอยละ  65.23  รองลงมา  คือ  ผูผลิตไปยังผูคาปลีกไปถึงผูบริโภค  คิดเปน             
รอยละ  31.79  และผูผลิตไปยังพอคาสง (ขาจร)ไปยังผูคาปลีกไปถึงผูบริโภค  คิดเปนรอยละ  2.98 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงผลการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงานตามโครงสรางของชองทางการ 
                จัดจําหนายท่ีขายผานคนกลาง 
 
โครงสรางของชองทางการ

จัดจําหนาย 
จํานวน(คน) รอยละ 

P        W     C  
    (ในทองถิ่น) 

262 96.32 

P        W      C         
      (สหกรณ) 

10 3.68 

          รวม 272 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.4  ผลการจัดจําหนายสับปะรดตามโครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีผานคนกลาง พบวา  สวนใหญ  ใชโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย  จากผูผลิตไปยังพอคาสง (ใน
ทองถ่ิน)  ไปถึงผูบริโภค  คิดรอยละ  96.32  รองลงมาคือ  จากผูผลิตไปยังพอคาสง (สหกรณ)  ไปยัง
ผูบริโภค  คิดเปนรอยละ  3.68 

2.  ผลการศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย   ซ่ึงในเขตพ้ืนท่ี              
แตละหมูบานจะมีลักษณะเฉพาะพ้ืนท่ีท่ีแตกตางเชนกัน เชน  บางหมูบานเปนพ้ืนท่ีภูเขา บางพ้ืนท่ีอยู
ใกลเขตโรงงาน บางพ้ืนท่ีอยูในเขตการสงเสริมของภาครัฐ   ดังนั้นผูวิจัยจึงไดมีการแบงเขตใน
การศึกษา เพราะจากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือสอบถามผูผลิตสับปะรด พบวา  ลักษณะพ้ืนท่ี ความใกลไกลเขต
โรงงาน หรือแมแตการเขามาชวยเหลือของหนวยงานภาครัฐ  เปนปจจัยหนึ่งในความสัมพันธของ
สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายและการตัดสินใจขายผลผลิตของตนเอง  ดังนั้นจึงไดทําการแยก
ความสัมพันธตามโซนไดดังตารางท่ี  4.5 – 4.7  ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.5   ภาพรวมความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ 
  สับปะรด ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี โซน A (หมู 2 บานหนองโก และ  
  หมู 10 บานทุงตาลับ) 
 
 

ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

1  การ
บริโภค 

1. ผูผลิต
สับปะรด 

1. พอคา 
คนกลาง  

1. คุนเคยและเชื่อ
ใจกัน  เนื่องจาก
คาขายกันมานาน

1. สะดวก
รวดเร็ว  
2. ไมมีคาขนสง 

1. มีการรับซ้ือตลอด 
แมจะเปนชวงท่ีมี
ผลผลิตจํานวนมาก 
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

มากกวา 10 ป 
(พอคาขาประจํา) 
2. เจาหนี้กับ
ลูกหนี้ 

3. ไดรับเงินสด 
 

2. สามารถสั่งจอง
ผลผลิตลวงหนาได
ในชวงท่ีผลผลิตมี
จํานวนนอย 

3. รูจักกันใน
ฐานะลูกคาท่ีทํา
ธุรกิจรวมกันและ
คาขายกันเฉพาะ
กิจ (พอคาขาจร) 

2. ชวยระบาย
ผลผลิตในชวง
ผลผลิตมากเพราะ
สับปะรดมีอายุการ
เก็บนอย 

4. ญาติพ่ีนอง 
 

1 สามารถขายได
ตลอดแมจะมี
ผลผลิตนอย 
2 สามารถยืมเงินทุน
หรืออ่ืน ๆ ได 
เพราะสามารถหัก               
เงินตนจากผลผลิตท่ี
นํามาขาย ไมมี
ดอกเบี้ย 

5. ผูมีพระคุณ 
 

สามารถยืมเงินทุน
หรืออ่ืน ๆ ได โดย
หักเงินตนจาก
ผลผลิตท่ีนํามาขาย 

2. กลุม 
แปรรูป
สับปะรด 
 

 รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน  

1. ผลผลิตลน
ตลาด 
2. ผลผลิตท่ีมี
ตําหนิหรือคัด
ท้ิงจากโรงงาน 

 

3. กลุมเลี้ยง
สัตว 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 

2. พอคา
คนกลาง 

1. พอคาคน
กลางใน
จังหวัด 

คุนเคยกัน  สะดวก รวดเร็ว 
และขายไดปริมาณ
มาก   

2. พอคาคน
กลาง

คุนเคยกัน 
เนื่องจากเปน

สะดวก รวดเร็ว 
และขายไดปริมาณ
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

ตางจังหวัด ลูกคาประจําของ
พอคนกลางใน
จังหวัด 

มาก 

3. รานอาหาร รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 

ไดเงินสด 

4. พอคาขาจร รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 

ไดเงินสด 

5. ผูบริโภค 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันใน
ฐานะลูกคาท่ีทํา
ธุรกิจรวมกัน 

ไดเงินสด  
 

2  เขาสู 
โรงงาน 
 

1. ผูผลิต
สับปะรด 

1 แผงรับซ้ือ 
 

1. คุนเคยกัน 
2. ผูมีพระคุณ 
3. รูจักกันใน
ฐานะลูกคาท่ีทํา
ธุรกิจรวมกัน   
 

 1. ไดเงินสด 
2. แผงรับซ้ือบางท่ีมี
เงินทุนสํารองให 
3. ขายไดราคากวา
แผงขายประจํา 
โดยเฉพาะลูกกํ้าก่ึง    
(ลูกท่ีมีขนาดคาบ
เก่ียวระหวางขนาด
กลางกับขนาดใหญ) 
เพราะการคัดแยก
ขนาดผลผลิตทําการ
ประเมินดวยสายตา 

2. โรงงาน
โดยตรง 
 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

1. สามารถขายได
ตลอดแมจะมี
ผลผลิตนอย  โดย
อาศัยโควตาบุคคล
อ่ืน ท่ีเปนเพ่ือนสนิท
กัน หรือผูมีพระคุณ 
2. ขายไดราคาสูง
กวาแผงรับซ้ือ
โดยเฉพาะลูกกํ้าก่ึง  
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

(ลูกท่ีมีน้ําหนักคาบ
เก่ียวระหวางขนาด
กลางกับขนาดใหญ)
เพราะการคัดแยก
ขนาดผลผลิตของ
โรงงานนั้นจะใช
เครื่องจักรในการคัด
แยกจึงทําใหมี              
ความแมนยํากวา                   
คัดแยกดวยสายตา 

3. เจาหนี ้ เจาหนี้ท่ีมีขอ
ผูกพันทางสัญญา
หนี้ 

นําผลผลิตไปขาย
เพ่ือชําระหนี้ 

2. แผง
รับซ้ือ 

1. โรงงาน 1. คูสัญญาซ้ือ
ขายท่ีมีโควตา(ใน
จังหวัด) 

1. คาขนสงนอยกวา
ตางจังหวัด 

2. คูสัญญาซ้ือ
ขายท่ีมีโควตา
(ตางจังหวัด) 

2. เกิดการแขงขัน
กันระหวางแผงรับ
ซ้ือ ทําใหโดนกด
ราคา จึงไปขายนอก
พ้ืนท่ีดีกวา 

 
ตารางท่ี 4.6  ภาพรวมความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ 
 สับปะรด ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี โซน B (หมู 1 บานทุงมะลิครอ  
 หมู 3 บานชองลาภ, หมู 6 บานหนองพันจันทร, หมู 7 บานหนองธง หมู 8  
 บานหนองตาเล็ก  หมู 9 บานทุงหมูปลอย และหมู 11 บานทุงมะลิครอเหนือ) 
 
ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ 

  
ความสัมพันธ เหตุผล 

เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 
1.การ
บริโภค 

1. ผูผลิต
สับปะรด 

1. พอคาคน
กลาง 
 

คุนเคยและเชื่อใจ
กัน เนื่องจาก
คาขายกันมานาน
กวา 10 ป 
(พอคาขาประจํา) 

1. สะดวก
รวดเร็ว 
2. ไมมีคาขนสง 
3. ไดเงินสด 
 

มีการรับซ้ือตลอด 
แมจะเปนชวงท่ีมี
ผลผลิตมากหรือ
นอยก็ตาม 
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ 
  

ความสัมพันธ เหตุผล 

เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 
รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน  และ
คาขายกันเฉพาะ
กิจ (พอคาขาจร) 

ชวยระบายผลผลิต
ในชวงผลผลิตมาก
เพราะสับปะรดมี
อายุการเก็บนอย 

ญาติพ่ีนอง 
 

สามารถขายได
ตลอดแมจะมี
ผลผลิตนอย 

เพ่ือนสนิท 
 

สามารถยืมเงินทุน
หรืออ่ืนได เพราะ
สามารถหักเงินตน
จากผลผลิตท่ีนํามา
ขาย ไมมีดอกเบี้ย 

2 คนท่ัวไป
หรือ
นักทองเท่ียว 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

ชวยระบายสินคา
ในชวงท่ีมีปริมาณ
มาก   

3. กลุม          
แปรรูป
สับปะรด 
4. กลุมเลี้ยง
สัตว 

2. พอคา
คนกลาง 
 

1 พอคาคน
กลางใน
จังหวัด 

คุนเคยกัน 
 

สะดวก รวดเร็ว 
และขายไดปริมาณ
มาก 

2 พอคา           
คนกลาง
ตางจังหวัด 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

สะดวก รวดเร็ว 
และขายไดปริมาณ
มาก 

3 รานอาหาร ไดรับเงินสด 
4 พอคาเร ไดรับเงินสด 
5 ผูบริโภค 1. คุนเคยกันหาก

ลูกคาประจํา 
2. รูจักกันใน
ฐานะลูกคาท่ีทํา

ไดรับเงินสด  
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ 
  

ความสัมพันธ เหตุผล 

เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 
ธุรกิจรวมกัน
ท่ัวไป 

2.เขาสู
โรงงาน 

3. แผงรับ
ซ้ือ 

โรงงาน 1. คูสัญญาซ้ือ
ขายท่ีมีโควตา(ใน
จังหวัด) 

คาขนสงนอยกวา
ตางจังหวัด 

2. คูสัญญาซ้ือ
ขายท่ีมีโควตา
(ตางจังหวัด) 

เกิดการแขงขันกัน
ระหวางแผงรับซ้ือ 
ทําใหโดนกดราคา 
จึงไปขายนอกพ้ืนท่ี
ดีกวา 

 
ตารางท่ี 4.7  ภาพรวมความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ 
   สับปะรด ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี โซน C (หมู 4 บานหนองจอกบน   
   และ หมู 5 บานหนองจอก) 
 
 

ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

1.การ
บริโภค 

1. ผูผลิต
สับปะรด 

 

1. พอคาคน
กลาง  

1. คุนเคย
เนื่องจากคาขาย
กันมานานมากกวา 
10 ป 
(พอคาขาประจํา) 

1. สะดวก
รวดเร็ว 
2. ไมมี 
คาขนสง 
3. ไดเงิน
สด 
 

มีการรับซ้ือตลอด แม
จะเปนชวงท่ีมีผลผลิต
มากหรือนอยก็ตาม 

2 คาขายกัน
เฉพาะกิจ (พอคา
ขาจร) 
 

ชวยระบายผลผลิต
ในชวงผลผลิตมาก
เพราะสับปะรดมีอายุ
การเก็บนอย 

3 ญาติพ่ีนอง 
 

สามารถขายไดตลอด
แมจะมีผลผลิตนอย 

4 เจาหนี้กับลูกหนี้ สามารถยืมเงินทุน
หรืออ่ืนได โดยหักเงิน
ตนจากผลผลิตท่ี
นํามาขายผลผลิตท่ีมี 
ตําหนิหรือคัดท้ิงจาก 



74 

 

ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

2. กลุม             
แปรรูป
สับปะรด 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

โรงงาน 

3. กลุมเลี้ยง
สัตว 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

4. โรงงาน
อุตสาหกรรม
อาหาร 
 

1.รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
2.คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา 

1.เพ่ิมชองทางในการ
จําหนายใหกับ
สับปะรด 
2. เพ่ิมโควตาในการ
ระบายผลผลิตในชวง
ผลผลิตมาก 

5. หางสรรพ 
สินคา 

คูสัญญาซ้ือขายท่ีมี
โควตา 

ขายไดราคาสูงกวา
ชองทางอ่ืน 

2. พอคา
คนกลาง 

1 พอคาคน
กลางใน
จังหวัด 

คุนเคยกัน
เนื่องจากเปน
ลูกคาประจํา 

สะดวก รวดเร็ว และ
ขายไดปริมาณมาก 

2 พอคาคน
กลาง
ตางจังหวัด 

คุนเคยกัน
เนื่องจากเปน
ลูกคาประจําของ
พอคนกลางใน
จังหวัด 

สะดวก รวดเร็ว และ
ขายไดปริมาณมาก 

3. พอคาเร ลูกคาท่ัวไป ไดเงินสด 
 4.ผูบริโภค 1. คุนเคยกัน

เนื่องจากเปน
ลูกคาประจํา 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 

5. ราน 
อาหาร 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

2.เขาสู
โรงงาน 
 

 

2. ผูผลิต
สับปะรด 

1 แผงรับซ้ือ 1.คุนเคยกัน
เนื่องจากคาขาย
ประจาํ 

ไดเงินสด 
      

2.เจาหนี้กับลูกหนี้ ใชหนี ้
3 รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน 
 

ขายไดราคากวาแผง
ขายประจํา 
โดยเฉพาะลูกกํ้าก่ึง 
(ลูกท่ีมีน้ําหนักคาบ
เก่ียวระหวางลูก 
ขนาดกลางกับ       
ขนาดใหญ) เพราะ
การคัดแยกขนาด
ผลผลิตใชการ
ประเมินดวยสายตา 

2. เจาของ
โควตา 

เพ่ือนสนิท หรือผูมี
พระคุณ 

สามารถขายไดตลอด
แมจะมีผลผลิตนอย 

3 โรงงาน
โดยตรง 
 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

ขายไดราคากวาแผง
ขายโดยเฉพาะลูก
กํ้าก่ึง (ลูกท่ีมีน้ําหนัก
คาบเก่ียวระหวาง           
ลูกขนาดกลางกับ       
ขนาดใหญ) เพราะ
การคัดแยกจึงทําใหมี
ความแมนยํากวาคัด
แยกดวยสายตา 

4 สหกรณ 
 

สมาชิก มีเงินปนผลสําหรับ
สมาชิก มีปุย ยา 
จําหนายใหสมาชิกใน
ราคาถูก 

แผงรับ
ซ้ือ 

โรงงาน 1. คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา (ใน
จังหวัด) 

คาขนสงนอยกวา
ตางจังหวัด 

2. คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา

เกิดการแขงขันกัน
ระหวางแผงรับซ้ือ ทํา
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ชองทาง ผูขาย ผูซ้ือ ความสัมพันธ เหตุผลท่ีเลือกชองทางนี้ 
เหมือนกัน ส่ิงท่ีแตกตางกัน 

(ตางจังหวัด) ใหโดนกดราคา จึงไป
ขายนอกพ้ืนท่ีดีกวา 

 
 

 จากการนําขอมูลท้ัง 3 สวน  มาวิเคราะหภาพรวม  สามารถสรุปความสัมพันธของสมาชิก
ในชองทางการจําหนายสับปะรด ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี เพ่ือตอบวัตถุประสงคขอท่ี 1    
โดยแบงออกเปนชองทางการจัดจําหนายสําหรับสับปะรดเพ่ือการบริโภค  และสับปะรดเพ่ือเขาสู
โรงงาน  ไดดังนี้ 
 

1. สับปะรดเพ่ือการบริโภค 
  
ตารางท่ี 4.8  สรุปภาพรวมความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ 
   สับปะรดเพ่ือการบริโภค  ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  
 
ชอง 
ทางท่ี 

ผูผลิต ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี 1 ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี 2 

1 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนี ้

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

พอคาคนกลาง
ในจังหวัด 
 
 
 

2 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนี ้

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน  รวมกัน 

พอคาคนกลาง
ตางจังหวัด 
 
 
 

3 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนี ้

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

พอคาเรใน
จังหวัด 
 
 
 

4 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาเร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   

พอคาเร
ตางจังหวัด 
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ชอง 
ทางท่ี 

ผูผลิต ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี 1 ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี 2 

5. เจาหนี ้   
5 ผูผลิต

สับปะรด 
1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนี ้

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

รานอาหาร

ตางจังหวัด 
 
 
 

6 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนีท่ี้มีสัญญา 

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

นักทองเท่ียว

ตางจังหวัด 
 
 
 

7 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนีท่ี้มีสัญญา 

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

ผูบริโภค

ตางจังหวัด 
 
 
 

8 ผูผลิต
สับปะรด 

1. คุนเคยกัน 
2. พอคาขาจร 
3. ญาติพ่ีนอง 
4. ผูมีพระคุณ 
5. เจาหนีท่ี้มีสัญญา 

พอคาคนกลาง 1. คุนเคยกัน 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคาท่ีทําธุรกิจ
รวมกัน   
 

กลุมเลี้ยงสัตว
ตางจังหวัด 
 
 
 

9 ผูผลิต
สับปะรด 

1. พอคาขาจร 
2. ญาติพ่ีนอง 

กลุมแปรรูป รูจักกันในฐานะเปนผู
ซ้ือผลิตภัณฑ 
เชน กวน, น้ํา 

ผูบริโภค 

10 ผูผลิต
สับปะรด 

1. พอคาขาจร 
2. ญาติพ่ีนอง 
3. เพ่ือนสนิท 

กลุมเลี้ยงสัตว รูจักกันในฐานะลูกคา
ท่ีซ้ือผลผลิตท่ีถูกคัด
ออกหรือมีตําหนิ 

ฟารม 

11 ผูผลิต
สับปะรด 

1.ญาติพ่ีนอง 
2.เพ่ือนสนิท 

รานอาหาร รูจักกันในฐานะลูกคา
ท่ีใชบริการ 

ลูกคา 

12 ผูผลิต
สับปะรด 

คูสัญญา หางสรรพสินคา รูจักกันในฐานะลูกคา
ท่ีใชบริการ 

ผูบริโภค 

13 ผูผลิต
สับปะรด 

รูจักกันในฐานะ
ลูกคา 

นักทองเท่ียวในจังหวัด 
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2.  สับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงาน 
 

ตารางท่ี 4.9  สรุปภาพรวมความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ 
   สับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงาน ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  
 
ชอง 
ทางท่ี 

ผูขาย ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี 1 ความสัมพันธ ผูซ้ือระดับท่ี  2 

1 
  

  

 ผูผลิต
สับปะรด 
 

1. คุนเคย 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคา 
3. เปนญาติพ่ีนอง 
4. เปนเจาหนี ้

    แผงรับซ้ือ 
 

คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา 

โรงงานในจังหวัด 
 

2  ผูผลิต
สับปะรด 
 

1. คุนเคย 
2. รูจักกันในฐานะ
ลูกคา 
3. เปนญาติพ่ีนอง 
4. เปนเจาหนี้ 

     แผงรับซ้ือ 
 

คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา 

โรงงานตางจังหวัด 
 

3 ผูผลิต
สับปะรด 

สมาชิก สหกรณ คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา 

โรงงานในจังหวัด 

4 ผูผลิต
สับปะรด 

สมาชิก สหกรณ คูสัญญาซ้ือขาย
ท่ีมีโควตา 

โรงงานตางจังหวัด 

5 
 

ผูผลิต
สับปะรด 

 

1. คูสัญญาซ้ือขายท่ี
มีโควตาเปนผล 
2. คูสัญญาซ้ือขายท่ี
มีโควตาเปนผลผลิต
และหั่นเปนชิ้น 

โรงงาน 
 

6 แผงรับซ้ือ กําหนดโควตา              
แปรรูปผลผลิต    
หั่นเปนชิ้น 

โรงงาน 
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ตอนที่  2. การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายของ
สับปะรด  ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี   
 

 1  ความตองการการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
   การศึกษาแนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอ
บานคา จังหวัดราชบุรี  โดยทําการสนทนากลุมกับผูผลิตและสัมภาษณเชิงลึกกับรานคาปลีกและ
ผูบริโภคเก่ียวกับปญหาและความตองการ  และตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐเก่ียวกับปญหาและ
อุปสรรคในการสงเสริม  ไดผลดังนี้ 
  1.1  ผูผลิตสับปะรด  จากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือทําสนทนากลุมกับผูผลิตสับปะรด ท่ีตําบล
หนองพันจันทร จํานวน  100  คน ใน 11  หมูบาน ไดขอมูลเก่ียวกับปญหาและความตองการ  
ปรากฏผลดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.10  สรุปความตองการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือ 
   การบริโภคจากการสนทนากลุมกับผูผลิตสับปะรดในตําบลหนองพันจันทร 11   
   หมูบาน 
 

รายการ 
ปญหาของการจัดจําหนาย ความตองการ 

1. การกระจายสินคาในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนมาก 
2. การคัดแยกผลผลิตระหวางเนื้อ 1 กับ 
เนื้อ  2  ดวยการฟงเสียงจากการเคาะไม 
3. ขาดแรงงานภายในครอบครัวท่ีจะดูแลผลผลิตใน
ไรหรือไปจัดจําหนายท่ีอ่ืน 
4. ขาดการวางแผนเก่ียวกับการผลิตท่ีจะทําใหมี
ผลผลิตท่ีสมํ่าเสมอ 
5. อํานาจการตอรองเปนของพอคาคนกลางท้ังใน
เรื่องการกําหนดราคาและเง่ือนไขท่ีไมใหไปขายให
คนอ่ืนในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนนอย  มิเชนนั้นไมมา
รับซ้ืออีกตอไป 
6. ไมมีความรูเรื่องการตลาดท่ีจะเขาถึงกลุมลูกคา
หรือแหลงท่ีจะไปกระจายผลผลิต  จึงทําใหใช
เวลานานกวาจะขายไดหมด 

1. ขายผลผลิตใหมากข้ึน โดยไมตองออกจาก
พ้ืนท่ีเพาะปลูกของตนเอง 
2. มีจุดรับซ้ือประจํา และซ้ือขายในราคาท่ี
ยุติธรรม 
3. สามารถขายผลผลิตไดในทุกชวงเวลา 
4. สิ่งท่ีทําใหลูกคาหรือพอคาคนอ่ืนเชื่อม่ันใน
คุณภาพของผลผลิต  
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  1.2 รานคาปลีก  ไดทําการสัมภาษณเชิงลึกกับรานคาปลีกท่ีขายสับปะรดอยูริมทาง 
จํานวน  50  ราน  ปรากฏผลดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.11  สรุปความตองการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือ 
  บริโภค จากการสัมภาษณเชิงลึกกับรานคาปลีกขางทางสาย  
  (สวนผึ้ง – ปาหวาย – จอมบึง และ ปาหวาย – บานโปงกระทิง) 
 

ถนนสาย 
รายการ 

ปญหาการจัดจําหนาย ความตองการ 
สวนผึ้ง – ปาหวาย – 

จอมบึง 
การเพ่ิมปริมาณผลผลิตท่ีจะจําหนาย
ใหมากข้ึน  แตไมเชื่อม่ันในคุณภาพ
ผลผลิตของพอคารายใหมหรือผูผลิต
รายใหม  

ตองการหาแหลงซ้ือท่ีมีคุณภาพและ
ตรวจสอบได เห็นถึงกระบวนการ
ผลิต เพ่ือสรางจุดขายเชิงพ้ืนท่ี 

ปาหวาย – บานโปง
กระทิง 

การขายในแตละครั้งท่ีซ้ือใช
เวลานานกวาจะขายหมด 

หาจุดขายท่ีบงบอกเชิงพ้ืนท่ีท่ีสราง
ความเชื่อถือใหกับลูกคา 

 
  1.3  ผูบริโภค  จากการลงพ้ืนท่ีโดยการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริโภคท่ีทําการซ้ือ
สับปะรดไปเพ่ือการบริโภค  จํานวน  100  คน  ปรากฏผลไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.12  สรุปความตองการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
  เพ่ือการบริโภคจากการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริโภค 
 

ประเภทของลูกคา 
รายการ 

ปญหาของผลิตภัณฑ ความตองการ 
1. นักทองเท่ียวท่ัวไป 1. สินคามีรสชาติไมแนนอน 

2. ราคาไมแนนอน 
3. คุณภาพของสินคาไมเปนไปตามท่ี
ตกลงซ้ือขายกันระหวางผูซ้ือกับ
ผูขาย 

1. มีรานหรือแหลงรับซ้ือท่ีเชื่อม่ันได 
2. ไดสินคาท่ีมีคุณภาพ 
3. ราคาสมเหตุสมผล 

2. ผูบริโภคในพ้ืนท่ี 1. สินคามีรสชาติไมแนนอน 
2. ราคาไมแนนอน 
3. คุณภาพของสินคาไมเปนไปตามท่ี
ตกลงซ้ือขายกันระหวางผูซ้ือกับ
ผูขาย  

1. มีรานหรือแหลงรับซ้ือท่ีไวใจได
เพ่ือทําการซ้ือ 
2. ไดสินคาท่ีมีคุณภาพตามท่ีตกลง
ซ้ือขาย 
3. ราคาสมเหตุสมผล 
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  1.4  ตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ  จากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือทําการสัมภาษณเชิงลึกกับ
ตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ  จํานวน  6  หนวยงาน  ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.13  สรุปปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมจากหนวยงานภาครัฐ 
 

ท่ี หนวยงาน ปญหาเชิงพ้ืนท่ี 
1 เกษตรอําเภอจอมบึง

และปากทอ 
ผูผลิตในพ้ืนท่ีสวนใหญปลูกสับปะรดโรงงานเปนหลัก (100 %) จึง
ทําใหผลผลิตมีรสชาติเปรี้ยว  แตในชวงสับปะรดปผลผลิตจะมี
รสชาติหวาน  ผูผลิตจึงไดนําออกมาขาย แตรสชาติไมเหมือนกับ
สับปะรดสูตรแมคา จึงทําใหลูกคาบางคนเขาใจผิด และไมกลับมา
ซ้ืออีก 

2 เกษตรอําเภอสวนผึ้ง สวนใหญคนในสวนผึ้งไมคอยปลูกสับปะรด ท่ีวางขายตามถนนสวน
ใหญจะรับมาจากนอกพ้ืนท่ี  ทําใหสับปะรดท่ีซ้ือกลับไปมีรสชาติท้ัง
หวานหรือเปรี้ยว ลูกคาท่ีอยูในพ้ืนท่ีจึงไมคอยซ้ือ นอกจากลูกคา
ตางถ่ิน 

3 เกษตรอําเภอบานคา 1. มีผลผลิตไมตลอดท้ังป ถูกแอบอางชื่อเสียงจากผลผลิตพ้ืนท่ีอ่ืน 
2. ผลผลิตยังไมมีคุณภาพ 100 % 

 
 สําหรับแผนในอนาคตของหนวยงานภาครัฐท่ีจะทําการสงเสริมการจัดจําหนายสับปะรด
เพ่ือการบริโภค  คือ  เกษตรจังหวัดจะทําโรงรับซ้ือคัดแยกผลผลิตดวยระบบคอมพิวเตอร  เพ่ือสงไป
ยังตลาดกลางผลไมในจังหวัด  ทําใหเกิดผลดีหลายประการ  คือ  1)  ผูผลิตสามารถขายผลผลิตไดใน
ราคาสูง  2)  ผูผลิตสามารถกําหนดราคาขายไดตามคุณภาพของผลผลิต  3) ผลผลิตท่ีสงออกมี
คุณภาพ 100 % (ใชระบบคัดเลือก) 4)  กระบวนการผลิตปลอดสาร (มีกฎระเบียบในการควบคุมกลุม
ผูผลิต)  5) มีผลผลิตท่ีมีคุณภาพออกขายไดตลอดท้ังป  6) ผลผลิตมีมาตรฐานเดียวกัน (มีกฎระเบียบ
ในการควบคุมกลุมผูผลิต)  7) สามารถรับรองคุณภาพผลผลิตไดทุกหนวยการผลิต   สําหรับอุปสรรค
ในการดําเนินการ  คือ  1) กรรมสิทธิ์ในท่ีดิน  กลาวคือ  ผูผลิตบางรายมีการเชาพ้ืนท่ี และพ้ืนท่ีปลูก
ยังไมมีเอกสารสิทธิ์  จึงอาจจะถูกยกเลิกสัญญาการเชาท่ีและไมสามารถข้ึนทะเบียนกับภาครัฐเปน
ผูประกอบการปลูกสับปะรดได  2) ผูผลิตขาดความรูในเรื่องการบริหารจัดการ  3) บางพ้ืนท่ีขาด
ปญหาแหลงน้ํา  4) ผูผลิตยังไมสามารถควบคุมคุณภาพของผลผลิตได  เนื่องจากหนาหนาวจะมี
รสชาติเปรี้ยว    
 นอกจากนี้พาณิชยจังหวัดยังมีการชองทางการจัดจําหนายท่ีผูผลิตสามารถนําไปจัด
จําหนายได  ซ่ึงมีขอดี  คือ 1) สรางความม่ันใจใหกับผูบริโภค (โดยใหเห็นถึงกระบวนการผลิต)                 
2) ผูบริโภคสามารถซ้ือผลผลิตไดโดยตรงทําใหไมมีการแอบอางนําผลผลิตจากท่ีอ่ืนมาขาย  3) ผูผลิต
สามารถทําการขายและผลิตในเวลาเดียวกัน  4) มีคูคารายใหมเพ่ิมข้ึน เนื่องจากมีความเชื่อใจใน
คุณภาพ สําหรับขอเสียคือ ผูผลิตขาดความรูทางการตลาดในเรื่องชองทางการจัดจําหนาย 
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 2. การวิเคราะห  จุดแข็ง  จุดออน  โอกาสและอุปสรรค  ท่ีมีการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
การสนทนากลุม 3  โซน 11  หมูบาน  จํานวน  10  ครั้ง  และขอมูลปญหาและความตองการของผูท่ี
มีสวนไดสวนเสียมาทําการวิเคราะห  ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน  2  ประเภท  ดังนี้  
   2.1  ทางตรง  เปนชองทางท่ีผูผลิตทําการขายโดยตรงไปยังผูบริโภคคนสุดทาย   โดย
ไมผานคนกลาง  ซ่ึงจะมีแตสับปะรดเพ่ือการบริโภค   
 
ตารางท่ี 4.14  ผลการวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายทางตรงของชองทางการจัดจําหนาย 
      สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  
 
ชอง
ทาง
ท่ี 

1-2 

ผูปลูก      ผูบริโภค 

ผูปลูก      นักทองเท่ียวในจังหวัด 
Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T) 

1.  ขายไดในราคาท่ี
สูงกวาขายใหกับคน
กลางท่ีมารับซ้ือใน 
ชุมชน 
2.กําหนดราคาได
ตามท่ีผูผลิต
ตองการ 
3. สินคามีชื่อเสียง

เปนท่ีรูจักวามี

รสชาติหวานฉํ่าไม

กัดลิ้น 

4.  ไดรับขอมูล
ยอนกลับจากลูกคา 
ถึงคุณภาพของ
สินคา  
5. ผลผลิตมีความ
สดใหม  เนื่องจาก
ตัดจากไรแลวนําไป
ขาย 

 

1. เสียเวลาท่ีตองไป
ทําการขาย อาจทํา
ใ ห ผ ล ผ ลิ ต ไ ด รั บ
ความเสียหาย  
เพราะไมมีคนดูแล 
2.  ไมมีสถานท่ี
สําหรับการขาย  
เนื่องจากไมไดขาย
เปนประจํา 
3. การซ้ือซํ้าจาก
ลูกคานอย 
4. เกิดการแขงขัน
ระหวางผูปลูก 
ดวยกัน (ตัดราคา) 
5. ลูกคาบอกตอหา
ขายสนิคาไมดีแค
ครั้งเดี่ยว  ทําให
สูญเสียรายไดใน
อนาคต 
6. ใชเวลานานกวา
จะทําใหเกิดการซ้ือ
ซํ้าเปนประจํา  
7. ลูกคามีหลาย

ประเภท  จึงอาจทํา 

1. รัฐบาลไดทําการข้ึน
ทะเบียน  GI  ใหกับ
สับปะรดบานคา  ท่ี
เปนสับปะรดพันธุ 
ปตตาเวีย  รสหวานฉํ่า  

ไมกัดลิ้น  กลิ่นหอม  

เนื้อละเอียด  หนานิ่ม   

มีตาผลคอนขางตื้น 

เม่ือปอกเปลือกแลวตา

จะติดออกไปกับ

เปลือก 

2.  มีหนวยงานท่ี
ชวยเหลือดานเงินทุน
ใหกับเกษตรกร  คือ 
ธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและ
สหกรณ 
3.  รัฐบาลมีการอบรม
ใหความรูเก่ียวกับการ
บํารุงดิน  การใสปุย   
ทําใหสินคามีคุณภาพ
ดีสามารถขายไดราคา
สูงข้ึน  

1. คูแขงขันท่ีมีการนํา
สับปะรดจากท่ีอ่ืนมา
ขาย  ทําให
นักทองเท่ียวเขาใจผิด
ในเรื่องคุณภาพของ
สับปะรดของจังหวัด
ราชบุร ี
2.  สังคมและ

วัฒนธรรมท่ีมี            

การสงเสริมให            

บุตรหลานเรียน

หนังสือสูงข้ึน  

ทําใหขาดแรงงานใน
ภาคการเกษตร                              
3.เทคโนโลยีท่ีใช
สําหรับการปลูก
สับปะรด  ยังไม
สามารถนํามาใชไดทุก
ข้ันตอนการผลิต  
ตองใชแรงงานคนทํา
ใหตนทุนสูง  เชน  
การหอสับปะรด  การ
ใสฮอรโมน 
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ชอง
ทาง
ท่ี 

1-2 

ผูปลูก      ผูบริโภค 

ผูปลูก      นักทองเท่ียวในจังหวัด 

Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T) 

  ใหเกิดการบริการท่ี
ไมประทับใจลูกคา
แ ต ล ะ บุ ค ค ล  
เนื่องจากไมมีทักษะ
ทางดานการขาย 

  

ชอง
ทาง
ท่ี 
3 

ผูปลูก      กลุมเล้ียงสัตว (ฟารม) 
Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T) 

1. เปนชองทางท่ี
สามารถระบาย
ผลผลิตในชวงท่ีมี
ผลผลิตมาก 
2. สามารถเพ่ิม
รายไดจากการขาย
ผลผลิตท่ีถูก 
โรงงานหรือแผงรับ
ซ้ือคัดออก 
เนื่องจากมีขนาดท่ี
เล็กเกินไปหรือมี
ตําหน ิ

1. ถูกกดราคาต่ํา
เนื่องจากขายเฉพาะ
ในชวงท่ีผลผลิต
จํานวนมาก ไมได
ขายกันเปนประจํา   

1. ราชบุรีมีสหกรณ         
โคนมหนองโพ จํากัด  
(ในพระบรมราชูปถัมภ)  
ซ่ึงสมาชิกจํานวนมากท่ี
เลี้ยงโคนม ท่ีสามารถ
ขายสับปะรดไปเปน 
อาหารได     

1. คูแขงขันมีการ
ผลิตอาหารเสริมมา
แขงขันในตลาด 
และงายตอการ
จัดเก็บ และใชงาน
ไดตามท่ีตองการ 
แตถาเปนผลผลิต
จากสับปะรด ถาใช
ไมหมดก็จะเนาเสีย 

  
  2.2  ทางออม  เปนชองทางท่ีผูผลิตขายไปยังผูบริโภคคนสุดทาย  โดยผานคนกลาง 
ซ่ึงใชสําหรับการขายท้ังสับปะรดเพ่ือการบริโภค  และสับปะรดเพ่ือเขาโรงงาน  ดังนี้ 
   2.2.1  สับปะรดเพ่ือการบริโภค   
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ตารางท่ี 4.15  ผลการวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายทางตรงของชองทางการจัดจําหนาย 
      สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  
 
ชองทาง

ท่ี 
 1-12 

ผูปลูก      พอคาคนกลางในจังหวัด  พอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลางในจังหวัด พอคาปลีก  ผูบริโภค   

ผูปลูก      พอคาคนกลางตางจังหวัด พอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลางตางจังหวัด พอคาปลีก  ผูบริโภค  

ผูปลูก      พอคาเรในจังหวัดพอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรในจังหวัด พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรตางจังหวัดพอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรตางจังหวัด พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      รานอาหารตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      นักทองเท่ียวตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      ผูบริโภคตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      กลุมเล้ียงสัตวตางจังหวัด 

Strengths (S) Weaknesses (W) 
Opportunities 

(O) 
Threats  

(T) 
1. ผูผลิตสามารถ
ขายสินคาได
ตลอดท้ังปไมวา
ผลผลิตจะมีราคา
แพงหรือราคาถูก  
(กรณีพอคาซ้ือ
กันประจํา) 
2. ผูผลิตสามารถ
เขาถึงเงินทุนและ
อ่ืน ๆ ท่ีจําเปน
สําหรับการ
เพาะปลูกโดย
ปราศจาก
ดอกเบี้ย 
(กรณีพอคาเปน
ญาติพ่ีนอง  ผูมี
พระคุณ) 
 

1. ในชวงท่ีมีผลผลิตมี
จํานวนมากจะถูก
จํากัดจํานวนการซ้ือ
และซ้ือเนื้อรวม ไม
แยกเนื้อ 1 และ 2 ทํา
ใหไดราคาท่ีไมเปนไป
ตามจริง 
(กรณีพอคาซ้ือกัน
ประจํา) 
2. ตองรักษา
ความสัมพันธระหวาง
บุคคล จึงทําใหเกิด
การถูกเอาเปรียบ
(กรณีพอคาเปนญาติ 
ผูมีพระคุณ  เจาหนี้) 
  
 

1. รัฐบาลไดทํา
การข้ึนทะเบียน  
GI  ใหกับ
สับปะรดบานคา  
ท่ีเปนสับปะรด
พันธุปตตาเวีย  
รสหวานฉํ่า  ไม
กัดลิ้น  กลิ่นหอม 
เนื้อละเอียด  หนา
นิ่ม  มีตาผล
คอนขางตื้น เม่ือ
ปอกเปลือกแลว
ตาผลจะติด
ออกไปกับเปลือก 
   

1. คูแขงขันท่ีมีการนํา
สับปะรดจากท่ีอ่ืนมา
ขาย  ทําใหลูกคาเขาใจ
ผิดในเรื่องคุณภาพของ
สับปะรดของจังหวัด
ราชบุร ี
2.  สังคมและ
วัฒนธรรมท่ีมีการ
สงเสริมใหบุตรหลาน
เรียนหนังสือสูงข้ึน  ทํา
ใหขาดแรงงานในภาค
การเกษตร 
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ชองทาง
ท่ี 

 1-12 

ผูปลูก      พอคาคนกลางในจังหวัด  พอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลางในจังหวัด พอคาปลีก  ผูบริโภค   

ผูปลูก      พอคาคนกลางตางจังหวัด พอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลางตางจังหวัด พอคาปลีก  ผูบริโภค  

ผูปลูก      พอคาเรในจังหวัดพอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรในจังหวัด พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรตางจังหวัดพอคาสง พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาเรตางจังหวัด พอคาปลีก ผูบริโภค 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      รานอาหารตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      นักทองเท่ียวตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      ผูบริโภคตางจังหวัด 

ผูปลูก      พอคาคนกลาง      กลุมเล้ียงสัตวตางจังหวัด 

Strengths (S) Weaknesses (W) 
Opportunities 

(O) 
Threats  

(T) 
3. ผูผลิตสามารถ
เขาถึงตลาด 
ใหม ๆ ไดโดย
อาศัยคุณภาพ
ของสินคา (กรณี
พอคาขาจร) 
4. ไดเงินสดเพ่ือ
นํากลับไป
หมุนเวียนใน
ธุรกิจไดอยาง
รวดเร็ว 
5. คาขนสงต่ํา  
เนื่องจากมารับ
ซ้ือในชุมชน 
 

3. เกิดความขัดแยงกับ
พอคาขาจร (ในกรณีท่ี
ผลผลิตมีนอยตองให              
เจาประจํากอน) 
4. ในชวงท่ีสับปะรดได
ราคาหรือมีไมพอขาย  
ผูผลิตบางรายอาจนํา
สับปะรดท่ีผลิตเพ่ือสง
โรงงานมาขายแทน 
 5. ผลผลิตไมได
คุณภาพ เพราะหนา
หนาวจะเปรี้ยว 
6. การวัดความหวาน
ดวยประสบการณอาจ
เกิดความผิดพลาดใน
การระบุคุณภาพของ
ผลผลิต (เนื้อ 1 และ  
2 ) ทําใหราคาท่ีขาย
ไดไมเปนไปตามจริง 
 
 

2.  มีหนวยงานท่ี
ชวยเหลือดาน 
เงินทุนใหกับ
เกษตรกร  คือ  
ธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและ
สหกรณ 
3.  รัฐบาลมี            
การอบรมให
ความรูเก่ียวกับ
การบํารุงดิน     
การใสปุย  ทําให
สินคามีคุณภาพดี
สามารถขายได
ราคาสูงข้ึน  
 

3.  เทคโนโลยีท่ีใช
สําหรับการปลูก
สับปะรด  ยังไม
สามารถนํามาใชไดทุก
ข้ันตอนการผลิต  ตอง
ใชแรงงานคนทําให
ตนทุนสูง  เชน  การ
หอสับปะรด  การใส
ฮอรโมน   
4.  รัฐบาลมีการ
ประกาศข้ึนคาแรงข้ัน
ต่ํา  ทําใหเกษตรกร
ประหยัดตนทุนดวย
การไมจางแรงงาน       
ทําใหไมสามารถไปจัด
จําหนายดวยตนเอง                  
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ชองทาง
ท่ี 
13 

ผูปลูก      กลุมแปรรูป      ผูบริโภค 

Strengths (S) Weaknesses (W) 
Opportunities 

(O) 
Threats (T) 

1. เปนชองทาง
ระบายผลผลิต
ในชวงท่ีมีผลผลิต
มาก 
2. สามารถมี
รายไดเพ่ิมจาก
ผลผลิตท่ีถูก
โรงงานหรือแผง
รับซ้ือคัดออก
หรือมีตําหนิได 

1. วัตถุดิบท่ีเปน
สับปะรดท่ีนําไปแปร
รูปมีไมสมํ่าเสมอ 
เพราะในบางชวง
ผลผลิตมีนอย  
 
         
 
 
 

1. เทคโนโลยีมี
ความทันสมัยมาก
ข้ึน ทําใหสามารถ
แปรรูปสับปะรด
ไดหลากหลาย
ชนิด 

1. พฤติกรรมผูบริโภค
นิยมรับประทานผลสด
มากกวาสินคาแปรรูป
จากสับปะรด 

ชองทาง
ท่ี 
14 

ผูปลูก      หางสรรพสินคา      ผูบริโภค 

Strengths (S) Weaknesses (W) 
Opportunities 

(O) 
Threats (T) 

1. ขายผลผลิตได
ราคาสูง 
2. ขายผลผลิตได
สมํ่าเสมอ 
(สัญญาซ้ือขาย) 
3. มีการกําหนด
ปริมาณการขาย
ผลผลิตท่ีชัดเจน 
(สัญญาซ้ือขาย) 
4. สามารถคิด
คํานวณตนทุน
ของ 
ผลผลิตไดทันที 

1. ผลผลิตท่ีขายได
สวนใหญจะเปนสินคา
ท่ีเปนผลผลิตจาก
เกษตรแปลงใหญ  
 
 

1. เกษตรแปลง
ใหญท่ีรัฐบาล
สงเสริมมีอยูท่ี
ตําบลหนองพัน
จันทร 
 
      

1. เกษตรกรมีอํานาจ
ตอรองนอยในการเขา
ไปขายท่ี
หางสรรพสินคา 
2. หางสรรพสินคาเปน
ผูคัดเลือกท่ีจะให
โควตากับคนหรือกลุม
คนบางรายเทานั้น 
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2.2.2  สับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงาน 

 
ตารางท่ี 4.16  ผลการวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับ 
      ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงาน ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี  

 
ชอง 
ทางท่ี 
 1-2 

ผูปลูก      แผงรับซ้ือ      โรงงานในจังหวัด 

ผูปลูก      แผงรับซ้ือ      โรงงานตางจังหวัด 

Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T) 

1. ผูผลิตสามารถ
ขายสินคาไดตลอด
ท้ังปไมวาผลผลิต
จะมีราคาสูงหรือ
ต่ํา (กรณีซ้ือขาย
กันเปนประจํา) 
2. ผูผลิตสามารถ
เขาถึงเงินทุนและ            
อ่ืน ๆ ท่ีจําเปน
สําหรับการ
เพาะปลูก 
โดยปราศจาก
ดอกเบี้ย 
(กรณีแผงซ้ือเปน
ญาติ ผูมีพระคุณ) 
3. สามารถขาย
ผลผลิตในปริมาณ
ท่ีมากนอยเทาไรก็
ได 
4. คาขนสงต่ํา 
5.ไดเงินสด เพ่ือนํา
กลับไปหมุนเวียน
ธุรกิจ 

1. ในชวงท่ีมีผลผลิต
มากจะถูกจํากัด
จํานวนการซ้ือ 
2. ตองรักษา
ความสัมพันธระหวาง
บุคคล จึงทําใหเกิด
การเอาเปรียบใน
บางครั้ง (กรณีพอคา
เปนญาติพ่ีนอง ผูมี
พระคุณ เจาหนี้) 
3. แผงรับซ้ือขาดทุน 
เนื่องจากมีสาร
ตกคางในผลผลิต 
 

1.สังคมและวัฒนธรรม
ท่ีมีการสงเสริมใหบุตร
หลานเรียนหนังสือ
สูงข้ึน  ทําใหขาด
แรงงานในภาค
การเกษตร  ซ่ึงทําให
การปลูกแบบสง
โรงงานท่ีไมตองดูแล
จึงเหมาะกับการไม
ตองมีแรงงาน 
2.  มีหนวยงานท่ี
ชวยเหลือดานเงินทุน
ใหกับเกษตรกร  คือ  
ธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและ
สหกรณ 
3.  เทคโนโลยีท่ีใช
สําหรับการปลูก
สับปะรด  ยังไม
สามารถนํามาใชไดทุก 
ข้ันตอนการผลิต  ตอง 
ใชแรงงานคนทําให 
ตนทุนสูง  เชน         
การหอสับปะรด  การ
ใสฮอรโมน  จึงเหมาะ
กับการปลูกสับปะรด
เพ่ือสงโรงงาน 

1. รัฐบาลมี 
การประกาศข้ึน
คาแรงข้ันต่ํา  ทําให
ตนทุนสูงในเรื่อง
คาจาง ไถดิน  
ถากหญา 
2.  คูแขงขันมีจํานวน
มาก  ทําใหแยงกัน
ขายใหกับแผงรับซ้ือ
เพ่ือไปสงโรงงาน  
3. เทคโนโลยีท่ีใช
สําหรับการปลูก
สับปะรด  ยังไม
สามารถนํามาใชได
ทุกข้ันตอนการผลิต  
ตองใชแรงงานคนทํา
ใหตนทุนสูง  เชน  
การหอสับปะรด  
การใสฮอรโมน 
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ชอง 
ทางท่ี 

3 

ผูปลูก      สหกรณ      โรงงานในจังหวัด 

ผูปลูก      สหกรณ      โรงงานตางจังหวัด 
Strengths  

(S) 
Weaknesses  

(W) 
Opportunities 

(O) 
Threats 

 (T) 
1. ผูปลูกสามารถขาย
สินคาไดตลอดท้ังปไม
วาผลผลิตจะมีราคา
แพงหรือราคาถูก  
เนื่องจากมีตลาดท่ี
รองรับการซ้ือจํานวน
มาก (กรณีสหกรณ
ซ้ือกันเปนประจํา) 
2. สหกรณมีปุยและ
ยา จําหนายในราคา
ท่ีถูกกวาทองตลาด 
3. มีเงินปนผล
สําหรับสมาชิก 

1. ในชวงท่ีมีผลผลิต
มากจะถูกจํากัด
จํานวนการซ้ือ
มากกวาในชวงท่ีมี
ผลผลิตนอย 
2. หลังจากขาย
ผลผลิตท่ีโรงงาน
แลว ถึงจะเอาบิลมา
ข้ึนเงินกับสหกรณ 
และจะถูกหักไว 
รอยละ 20 % ทุก
บิลสั่งซ้ือ  ทําใหได
เงินชา 
3. การแกปญหา
ตองอาศัยมติจาก
คณะกรรมการ 

1. มีแหลงเงินกูท่ีมี
ดอกเบี้ยต่ํา  คือ
ธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและ
สหกรณ 

1. คูแขงขันมีจํานวน
มาก  ท่ีเปนสมาชิก  
ในตอนท่ีมีผลผลิต
จํานวนมาก  ดังนั้น
เม่ือมีการกําหนด
จํานวนท่ีขายได    
ทําใหขายไดนอย
กวาเดิม 

 
 สรุปการวิเคราะห  จุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรคของชองทางทางตรง
และทางออม  ไดดังตารางท่ี  4.17  
 

ตารางท่ี 4.17  แสดงการวิเคราะห จุดแข็ง  จุดออน  โอกาสและอุปสรรคของแตละชองทาง 

 

ประเภท 
การวิเคราะห SWOT  ชองแตละชองทาง 

จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 

1. การ

ขาย

ทางตรง 

1. ขายไดในราคาท่ี

สูงกวาขายใหกับคน

กลางท่ีมารับซ้ือใน

ชุมชน 

   2. คนขายไมตอง

ทําการโฆษณาสินคา

 1. เสียเวลาท่ีตองไป

ทําการขาย อาจทําให

ผลผลิตไดรับความ

เสียหาย  เพราะไมมี

คนดูแล 

 

1. รัฐบาลมีการ

อบรมใหความรู

เก่ียวกับการบํารุง

ดิน  การใสปุย ทํา

ใหสินคามีคุณภาพ

ดีสามารถขายได

1. สภาพอากาศท่ีมี

การเปลี่ยนแปลง

ตลอดเวลา  ทําให

ไมสามารถควบคุม

ผลผลิตได 
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ประเภท 
การวิเคราะห SWOT  ชองแตละชองทาง 

จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 

มาก  เนื่องจาก

สินคามีชื่อเสียงเปน

ท่ีรูจักของคนโดย

สวนใหญวา  มี

รสชาติหวานจัดไม

กัดลิ้น 

   3. ไดรับขอมูล

ยอนกลับจากลูกคา  

ถึงคุณภาพของ

สินคาท่ีเปนผลผลิต

จากไรของตนเอง   

   2. ไมมีสถานท่ี

สําหรับการขาย  

เนื่องจากไมไดขายเปน

ประจาํ    

3.  ไมมีความรูเรื่อง

การตลาด คือ ไมรูวา

จะไปขายใหใคร   

ราคาสูงข้ึน  

   2. การสงเสริม

ใหมีการปลูกใน

รูปแบบเกษตร

แปลงใหญบาง

พ้ืนท่ี เพ่ือรวมกัน

ผลิตรวมกันขายทํา

ใหมีอํานาจในการ

ตอรอง 

   3. สับปะรดบาน

คาไดรับการรับรอง

เก่ียวกับสิ่งบงชี้ทาง

ภูมิศาสตร   

   4. มีหนวยงานท่ี

ชวยเหลือดาน

เงินทุนใหกับ

เกษตรกร  คือ  

ธนาคารเพ่ือ

การเกษตรและ

สหกรณ 

 

2. สังคมและ

วัฒนธรรมท่ีมี           

การสงเสริมใหบุตร

หลานเรียนหนังสือ

สูงข้ึน  ทําใหขาด

แรงงานในภาค

การเกษตร 

3. เทคโนโลยีท่ีใช

สําหรับการปลูก

สับปะรด  ยังไม

สามารถนํามาใชได

ทุกข้ันตอนการ

ผลิต  ตองใช

แรงงานคนทําให

ตนทุนสูง  เชน  

การหอสับปะรด

การใสฮอรโมน 

 4. รัฐบาลมี         

การประกาศข้ึน

คาแรงข้ันต่ํา        

ทําใหเกษตรกร

ประหยัดตนทุน

ดวยการไมจาง

แรงงาน  ทําใหไม

สามารถไปจัด

จําหนายดวย

ตนเองได 

5. เกษตรกรจะมี

การจัดจําหนาย

2. การ

ขาย

ทางออม 

 

1. มีความเชื่อใจกัน

ในเรื่องการซ้ือขาย  

เนื่องจากทําการ

คาขายกันมาเปน

เวลานานหลายสิบป 

2. ไดรับเงินสด  

สามารถนําไปใช

หมุนเวียนสําหรับ

การปลูกสับปะรดได

ทันที 

3. ประหยัดคาขนสง 

เนื่องจากมารับซ้ือ

ในหมูบาน   

4. ประหยัดเวลาไม

ตองออกไปขาย  

เนื่องจากถาออกไป

ขายจะไมมีคนดูแล

ผลผลิตท่ีอยูในไรทํา

1. ปริมาณการสั่งซ้ือ

ตอครั้งมีจํานวนจํากัด

ประมาณ 3 ตัน  ทํา

ใหมีผลผลิตเหลือใน

กรณีท่ีมีจํานวนมาก  

จึงมีความเสี่ยงในการ

จัดการกับผลผลิตท่ี

เหลือ2. ราคาท่ีมารับ

ซ้ือจะต่ํากวาตลาด

ประมาณ  3 – 4  

บาท ในชวงท่ี

สับปะรดมีจํานวนนอย 

แตจะตางกันประมาณ  

5 – 6  บาท  ในชวงท่ี

สับปะรดมีจํานวนมาก 

3. คนกลางจะทํา           

การคัดแยกโดยเลือก

ผลผลิตท่ีมีขนาดและ
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ประเภท 
การวิเคราะห SWOT  ชองแตละชองทาง 

จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 

ใหไดรับ 

ความเสียหาย 

5. ปริมาณการขาย

ในแตละครั้งตางกัน  

ถาขายเอง  1 ตน

ตองใชเวลาในการ

ขายประมาณ  2- 3  

วัน  แตถาขายผาน

คนกลางสามารถ

ขายไดครั้งละ 3 ตัน   

6. ไดรับขอมูล

ยอนกลับจากพอคา

คนกลาง  หาก

คุณภาพของสินคา

ไมดี  เนื่องจาก

เกษตรกรไมมีการ

จัดการความรู

รวมกันทําใหผลผลิต

ของสับปะรดไมได

มาตรฐานท่ัวท้ัง

หมูบาน   

7. ขาดแรงงานใน

ครอบครัวท่ีจะมา

ดูแลผลผลิตแทน  

จึงไมสามารถ

ออกไปขายเองได

ตองขายผาน            

คนกลาง 

 

รสชาติตามท่ีตองการ

ไป  ดังนั้นจึงมีผลผลิต

ท่ีเหลือเพราะไมได

มาตรฐานทําใหเกิด

ภาวะความเสี่ยงตอ

การขาดทุน 

4. ผูประกอบการ 

ไมมีความรูเก่ียวกับ

การตลาด  คือ  ไม

ทราบกลุมเปาหมาย

หรือสถานท่ีจะนําไป

ขาย   

5. เกษตรกรผูปลูก

สับปะรดบางพ้ืนท่ีไมมี

เงินทุน ตองกูยืมจาก

ธนาคารเพ่ือ

การเกษตรและ

สหกรณ  หรือเจาหนี้

นอกระบบ  ทําให

ตนทุนสูง  จึงขาดทุน

หากขายใหกับคน

กลางในราคาต่ํา  บาง

รายกูจากแผงรับซ้ือทํา

ใหมีขอผูกมัดใน              

การจัดจําหนาย เพ่ือ         

ปลดหนี้  ทําใหไม

สามารถเลือกขาย

ใหกับผูท่ีใหราคาสูง

กวาได 

ผลผลิตแบบตาง

คนตางขาย  ทําให

ไมมีอํานาจตอรอง

กับคนกลางท่ีมารับ

ซ้ือ 

6. คูแขงขันมี

จํานวนมาก  

เนื่องจากเกือบทุก

บานมีการอาชีพ

ปลกูสับปะรด   
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ประเภท 
การวิเคราะห SWOT  ชองแตละชองทาง 

จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 

6. ความเสี่ยงจาก 

การถูกโกงเงินคาขาย

สินคาเนื่องจากขาย

เชื่อใหกับพอคาจร  

เพราะผลผลิตไม

สามารถเก็บไวไดนาน  

จึงทําใหตอง

ดําเนินการขายใหหมด   

 
ตอนที่  3. การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการ
บริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี    
 

 การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร นั้น 
ผูวิจัยไดลงพ้ืนท่ีเพ่ือการสอบถามแบบมีโครงสรางและสนทนากลุมกับผูมีสวนไดสวนเสีย  ไดแก  
ผูผลิตสับปะรด  รานคาปลีก ผูบริโภค  ตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ เพ่ือหาขอมูลเก่ียวกับ การ
พัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑเพ่ือการบริโภค สามารถสรุปไดดังนี้ 
 

 1.  ชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมาใหม  
  1.1 การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหม  โดยการศึกษาขอมูลท่ีไดจากการลง
พ้ืนท่ีเพ่ือวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  อุปสรรค ของชองทางการจัดจําหนาย  และ                 
ความตองการของผูผลิต  ผูบริโภคและรานคาปลีก  จึงไดนําขอมูลท่ีไดมาพัฒนาชองทางการจัด
จําหนายใหม  ดังนี้ 
 
ตารางท่ี  4.18  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหม 
 
ประเภทของ

ขอมูล 
ประเด็นของขอมูล ชองทางการจัด

จําหนายเดิม 
ชองทางการจัด

จําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมา
ใหม 

1.ชอง
ทางตรง 

1.1 จุดออน  คือ  เสียเวลาท่ี
ตองไปทําการขาย อาจทําให
ผลผลิตไดรับความเสียหาย  
เพราะไมมีคนดูแล 

ขายผานคนกลาง               
ขาประจําหรือขาจร 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลนท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 
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ประเภทของ
ขอมูล 

ประเด็นของขอมูล ชองทางการจัด
จําหนายเดิม 

ชองทางการจัด
จําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมา

ใหม 
1.2  จุดออน  คือ  ไมมี

สถานท่ีสําหรับการขาย  

เนื่องจากไมไดขายเปน

ประจาํ    

ขายผานคนกลาง 
ขาประจําหรือขาจร 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลนท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 

1.3  จุดออน  คือ  ไมมี

ความรูเรื่องการตลาด คือ ไม

รูวาจะไปขายใหใคร   

ขายผ านคนกล า งข า
ประจาํหรือขาจร 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลน        ท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 

2. ชอง
ทางออม 

2.1 จุดแข็ง คือประหยัดเวลา
ไมตองออกไปขาย  เนื่องจาก
ถาออกไปขายจะไมมีคนดูแล
ผลผลิตท่ีอยูในไรทําใหไดรับ
ความเสียหาย 

ขายผ านคนกล า งข า
ประจาํหรือขาจร 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลนท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 

2.2  จุดแข็งคือ  ไดรับขอมูล
ยอนกลับจากพอคาคนกลาง  
หากคุณภาพของสินคาไมดี  
เนื่องจากเกษตรกรไมมีการ
จัดการความรูรวมกันทําให
ผลผลิตของสับปะรดไมได
มาตรฐานท่ัวท้ังหมูบาน   

ขายผานพอคาคนกลางท่ี
เปนขาประจํา 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทางการ
ออกราน 
 
 

2.3  จุดออนคือความเสี่ยง
จากการถูกโกงเงินคาขาย
สินคาเนื่องจากขายเชื่อใหกับ
พอคาขาจร  เพราะผลผลิต
ไมสามารถเก็บไวไดนาน  จึง
ทําใหตองดําเนินการขายให
หมด   

1. ขายผานพอคาคน
กลาง ท้ังขาจรและขา
ประจํา 
2.  ขายใหกับกลุมแปร
รูปหรือกลุมเลี้ยงสัตว 

1. ชองทางการจัด
จําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดผาน
ทางออนไลน            
ท่ีเปนเฟซบุคหรือ
เว็บไซต 
2. ชองทางการจัด
จําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดผาน
ทางการออกราน (บูธ) 
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ประเภทของ
ขอมูล 

ประเด็นของขอมูล ชองทางการจัด
จําหนายเดิม 

ชองทางการจัด
จําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมา

ใหม 
3 ความ
ตองการ 
ของผูผลิต 

3.1 ผูผลิตสับปะรด  ได  
ขายผลผลิตใหมากข้ึน โดยไม
ตองออกจากพ้ืนท่ีเพาะปลูก
ของตนเอง 
3.2  สามารถขายผลผลิตได
ในทุกชวงเวลา 

ขายผานคนกลาง 
ขาประจําหรือขาจร 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลนท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 
 

3.2.1 ผูผลิตสับปะรด  มีจุด
รับซ้ือประจํา และซ้ือขายใน
ราคาท่ียุติธรรม 
3.2.2 ผูบริโภคสามารถซ้ือ
สินคาไดในราคา
สมเหตุสมผล 

ขายผานคนกลาง 
ขาประจํา 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลนท่ีเปน
เฟซบุคหรือเว็บไซต 
 

3.3.1 ผูผลิตสับปะรดมีสิ่งท่ี
ทําใหลูกคาหรือพอคาคน
กลางคนอ่ืนม่ันใจในคุณภาพ
ของผลผลิต (สรางความเชื่อ
ใจ) 
3.3.2  ผูบริโภคไดสินคาท่ีมี
คุณภาพ 

ขายผานคนกลาง 
ขาประจํา 

ชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดผานทาง
ออนไลน            ท่ี
เปนเฟซบุคหรือเว็บไซต 
ท่ีสามารถตรวจสอบ
ขอมูลของผูผลิตไดและ
มีการยืนยันโดยผูผลิตท่ี
เปนเจาของไร 

4.  เกษตร
อําเภอบาน
คา 

1. มีผลผลิตไมตลอดท้ังป จึง
ทําใหถูกแอบอางชื่อเสียงจาก
ผลผลิตพ้ืนท่ีอ่ืน 
 

ขายผานคนกลางขาจร
หรือขาประจํา 

1. ชองทางการจัด
จําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดผาน
ทางออนไลน            
ท่ีเปนเฟซบุคหรือ
เว็บไซต 
ท่ีสามารถตรวจสอบ
ขอมูลของผูผลิตไดและ
มีการยืนยันโดยผูผลิตท่ี
เปนเจาของไร 
2.  ชองทางการจัด
จําหนายสําหรับ
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ประเภทของ
ขอมูล 

ประเด็นของขอมูล ชองทางการจัด
จําหนายเดิม 

ชองทางการจัด
จําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมา

ใหม 
ผลิตภัณฑสับปะรดผาน
ทางการออกราน (บูธ)
โดยใชคิวอารโคดเพ่ือ
เขาถึงขอมูลของผูผลิต
ทําใหเกิดความเชื่อถือได 

 
  1.2  การทดลองชองทางการจัดจําหนายผานทางออนไลน  (เฟซบุค)  จากการท่ีได

นําขอมูลมาเปนแนวทางในการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายนั้น  มีชองทางการจัดจําหนายทาง
ออนไลน (เฟซบุค)  จึงไดนําสับปะรดผลสดและแปรรูปไปทําการทดลองจัดจําหนายผานทางออนไลน  
(เฟซบุค)  โดยทําการประชาสัมพันธไรของสมาชิกกลุมแปลงใหญหมูท่ี  5 ท่ีอยูในตําบลหนอง                 
พันจันทร  ดวยการเสนอเรื่องราวและเสนอขายท่ีเก่ียวกับสับปะรดอยางตอเนื่อง   ดังนี้ 
 
 

 
 

ภาพท่ี  4.14  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 10 มิถุนายน  2560 
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ภาพท่ี  4.15  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ   สายแกว  เม่ือวันท่ี 15 มิถุนายน  2560 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  4.16  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 27 มิถนุายน  2560 
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ภาพท่ี 4.17  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 29 มิถุนายน  2560 
 
 

 
 

ภาพท่ี  4.18  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา :  ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 24 มิถุนายน  2560 
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ภาพท่ี  4.19  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 5 กรกฎาคม  2560 

 
 
 
ภาพท่ี  4.20  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ   สายแกว  เม่ือวันท่ี 7 กรกฎาคม  2560 
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ภาพท่ี  4.21  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 1 ตุลาคม  2560 
 
 

 
 
ภาพท่ี  4.22  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 8 ตุลาคม  2560 
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ภาพท่ี  4.23  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดแปรรูป 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ   สายแกว  เม่ือวันท่ี 12 เมษายน  2561 
 

 
 
ภาพท่ี  4.24  แสดงการทดลองชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดแปรรูป 
    ผานทางออนไลน  (เฟซบุค) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว  เม่ือวันท่ี 1 มิถุนายน  2561 
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 สําหรับรายไดจากการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานชองทางการจัดจําหนาย
ออนไลน (เฟซบุค)  โดยนําผลิตภัณฑสับปะรดจากไรของอวน  ทองศรี มาทําการทดลองจัดจําหนาย
ตั้งแตเดือนมิถุนายนถึงเดือนตุลาคม พ.ศ.2560  เนื่องจากเปนเกษตรกรผูท่ีมีประสบการณในการผลิต
สับปะรดเพ่ือการบริโภคมาเปนเวลา  20  ป   มีการใชเทคนิคการปลูกตามธรรมชาติ  และไมใช
สารเคมีหรือสารท่ีทําการเรงหรือบังคับใหผลผลิตออกลูก  ซ่ึงยอดขายการจัดจําหนายผานทาง
ออนไลน  (เฟซบุค)  ปรากฏดังตารางท่ี  4.19   
 
ตารางท่ี  4.19  แสดงยอดขายท่ีไดจากการทดลองจําหนายผานทางเฟซบุค 

 

ครั้ง (1) 

วันเดือนป 

(2) 

จํานวนผูเขา

ชมเฟซบุค  

(คน) 

(3) 

ผลผลิตท่ี

ขายได 

(กก.) 

ราคา คาน้ํามัน

และคา

เส่ือม

รถยนต 

(4) 

ขายผาน

คนกลาง 

(บาท) 

(5) 

ขายผาน

ออนไลน 

(บาท) 

(6) 

ผลตาง 

(บาท) 

(5-4) 

1 29 มิย.60 46 200 2,400 4,000 +1,600 500 

2 27 มิย.60 38 300 3,000 5,000 +2,000 500 

3 15 มิย.60 30 200 2,400 4,000 +1,600 500 

4 10 มิย.60 49 300 3,000 5,000 +2,000 500 

5 7 กค.60 46 500 4,200 7,000 +2,800 500 

6 5 กค.60 42 300 3,000 5,000 +2,000 500 

7 8 ตค.60 18 300 3,000 5,000 +2,000 500 

8 1 ตค.60 23 500 4,200 7,000 +2,800 500 

รวม 292 2.600 16,900 28,600 +11,700  4,000 

รายไดคงเหลือ 11,700 – 4000 =           

7,700 

 
หมายเหตุ  จํานวนผลผลิตที่นํามาทดลองขายในแตละคร้ัง คือ  รอยละ  15  ของผลผลิตที่หักในแตละคร้ังและ การขายออนไลนผูวิจัย

หักคาน้ํามัน  300  บาท  บวกคาเส่ือมรถ  200  บาทในแตละคร้ัง 

 
 จากตารางท่ี  4.19   การทดลองการขายสับปะรดผลสด  โดยเปนการนําผลผลิตรอยละ 
15  ของผลผลิตในแตละรอบ  ซ่ึงยอดขายของการจัดจําหนายสับปะรดผลสดผานทางชองทางการจัด
จําหนายออนไลน (เฟซบุค)  หากนําผลผลิตจํานวน  2,600  กิโลกรัม  ไปขายผานพอคาคนกลางจะได
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เงินจํานวน  16,900  บาท  แตถาหากนําไปขายผานทางชองทางการจัดจําหนายทางออนไลนขายได  
28,600  บาท  มีสวนตางของการจัดจําหนายผานสองชองทางการจัดจําหนาย  คือ  11,700  บาท  
และถาหากมีการหักคาใชจายเก่ียวกับคาน้ํามันท่ีทําการขนสงและคาเสื่อมราคาของรถยนต  ครั้งละ 
500  บาท จํานวน  8  ครั้ง  รวมท้ังสิ้น  4,000  บาท  ดังนั้นจึงมีเงินเหลือจํานวน  7,700  บาท   
   2.3 ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทาง
ออนไลน (เว็บไซต)  เปนการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน
(เว็บไซต)  ดวยการสื่อสารขอมูลของผูผลิตสับปะรดไปยังผูบริโภค   และใชคิวอารโคด  เพ่ือการเขาถึง
ขอมูลของผูผลิตสับปะรดหวานของตําบลหนองพันจันทรท่ีปลูกเพ่ือการบริโภค  จํานวน  43  คน ดัง
ภาพท่ี  4.25  
 

 
 
ภาพท่ี  4.25  แสดงชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค                 
    ผานชองทางออนไลน  (เว็บไซต) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว, 2561 
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ภาพท่ี  4.26  แสดงขอมูลผูผลิตสับปะรดหวานเพ่ือการบริโภคผานทางชองทางการจัดจําหนาย   
                  ออนไลน  (เว็บไซต) 
ท่ีมา : ศุภฤกษ  สายแกว, 2561 

 
  2.4  ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดผานทางการออกราน (บูธ) 
เปนการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคตามเทศกาลงานตาง ๆ  โดยท่ีผูผลิตหรือเพ่ือนหรือญาติท่ี
ออกไปขายเอง  เพ่ือสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภคในการซ้ือสับปะรดท่ีมีคุณภาพจากบานคา                
ดังภาพท่ี  4.17 
 

 
ภาพท่ี  4.27 แสดงการออกรานขายสับปะรดจากผูผลิตโดยตรง   
ท่ีมา : อัจฉรียา  โชติกลาง, 2561 
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 3.  ศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมา
ใหม   การสํารวจความพึงพอใจของผูมีสวนไดสวนเสียในชองทางการจัดจําหนายท่ีพัฒนาข้ึนมาใหม  
จํานวน  3  ชองทาง  คือ 

3.1 ผลการสํารวจความคิดเห็นของการจัดจําหนายผานทางออนไลน  (เฟซบุค)  
สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค    โดยการสอบถามกับผูบริโภคและผูผลิต  จํานวน  400  
คน  ปรากฏผลดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 4.20  ผลการสํารวจความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอการจัดจําหนายผานทางออนไลน  
     (เฟซบุค)  สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร  
  จังหวัดราชบุรี 
 
รายการ รายการความคิดเห็น จํานวน (คน) รอยละ ลําดับ 
ผูบริโภค 1.ความม่ันใจวาสินคามี

คุณภาพและสด 

  84 21.00 1 

2. ความชัดเจนของการระบุ
ระยะเวลาในการจัดสงสินคา 

  80 20.00 2 

3. ความชัดเจนของการระบุ
วิธีการชําระคาสินคา 

  80 20.00 2 

4. ความชัดเจนของการระบุ
รายละเอียดของสินคา 

  80 20.00 2 

5. ความชัดเจนของ
กระบวนการสั่งซ้ือ 

  76 19.00 5 

รวม 400 100.00  

 
 จากตารางท่ี  4.20  ผลการสํารวจความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอการจัดจําหนายผาน
ทางออนไลน  (เฟซบุค)  สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัด
ราชบรุี  ท่ีผูบริโภคเลือกมากท่ีสุด  คือ  ความม่ันใจวาสินคามีคุณภาพและสด  คิดเปนรอยละ  21.00  
รองลงมา  คือ  ความชัดเจนของการระบุระยะเวลาในการจัดสงสินคา   ความชัดเจนของการระบุ
วิธีการชําระคาสินคา  ความชัดเจนของการระบุรายละเอียดของสินคา  คิดเปนรอยละ  20.00 และ
ความชัดเจนของกระบวนการสั่งซ้ือ    คิดเปนรอยละ  19.00  ตามลําดับ   
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ตารางท่ี 4.21 ผลความคิดเห็นของผูผลิตท่ีมีตอการทดลองการพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย 
     สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี 
 
รายการ รายการความคิดเห็น จํานวน (คน) รอยละ  
ผูผลิต 1. การใชงานงายไมซับซอน 104 26.00 

2. ขายสินคาไดมากข้ึนโดยไมตองออกไป
ขายเอง 

96 24.00 

3, ทําใหเพ่ิมจํานวนลูกคาไดมากข้ึน  92 23.00 
4. การถายภาพผลผลิตทําใหเกิดการสั่งซ้ือ 88 22.00 
5. ความเสถียรของสัญญาณ17อินเทอรเน็ต 20 5.00 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี  4.21  ผลการสํารวจความคิดเห็นของผูผลิตท่ีมีตอการจัดจําหนายผานทาง
ออนไลน  (เฟซบุค)  สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ท่ีผูผลิตเลือกมากท่ีสุด  คือ  การใช
งานงายไมซับซอน  คิดเปนรอยละ  26.00  รองลงมา  คือ  ขายสินคาไดมากข้ึนโดยไมตองออกไป
ขายเอง  คิดเปนรอยละ  24.00  ทําใหเพ่ิมจํานวนลูกคาไดมากข้ึน  คิดเปนรอยละ  23.00 การ
ถายภาพผลผลิตทําใหเกิดการสั่งซ้ือ  คิดเปนรอยละ  22  และความเสถียรของสัญญาณอินเทอรเน็ต  
คิดเปนรอยละ  5 ตามลําดับ 
 2. ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน  
(เว็บไซต)  ผลการสอบถามความพึงพอใจเก่ียวกับชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด
เพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน  (เว็บไซต)  กับผูบริโภค จํานวน  400  คน  สามารถสรุปไดดังนี้   

  2.1 ขอมูลท่ัวไป  เปนการศึกษาโดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล                 

ดังปรากฏผลการศึกษาดังนี้ 

 

ตารางท่ี   4.22  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 

ท่ี เพศ จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 ชาย 147 36.80 2 

2 หญิง 253 63.20 1 

รวม 400 100.00  

 

จากตารางท่ี  4.22  พบวา  สวนใหญผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง  คิดเปนรอยละ 

63.20  รองลงมา  คือ  เพศชาย  คิดเปนรอยละ 36.80 
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ตารางท่ี  4.23  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

 

ท่ี อาชีพ จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 นักเรียน  นักศึกษา 78 19.50 2 

2 รับจางท่ัวไป 38 9.50 4 

3 ขาราชการ  หนวยงานของรัฐ 22 5.50 6 

4 พนักงานของรัฐวิสาหกิจ 74 18.50 3 

5 หนวยงานของเอกชน 38 9.50 4 

6 ธุรกิจสวนตัว 150 37.50 1 

รวม 400 100.00  

 

 จากตารางท่ี  4.23  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปน

รอยละ  37.30  รองลงมาคือ นักเรียน  นักศึกษา  คิดเปนรอยละ 19.50 พนักงานของรัฐวิสาหกิจ  

คิดเปนรอยละ 18.50   หนวยงานของเอกชนและรับจางท่ัวไป คิดเปนรอยละ  9.50     ขาราชการ  

หนวยงานของรัฐ  คิดเปนรอยละ  5.50  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี  4.24  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามรายไดตอเดือน 

 

ท่ี รายไดตอเดือน จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 นอยกวาหรือเทากับ  10,000 122  30.50 1 

2 10,001 – 20,000  บาท 120 30.00 2 

3 20,001 - 30,000  บาท 79 19.80 3 

4 30,001 – 40,000 46 11.50 4 

5 มากกวา  40,000 33 8.30 5 

รวม 400 100.00  

  

 จากตารางท่ี  4.24  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได  นอยกวาหรือเทากับ  

10,000  บาท  คิดเปนรอยละ  30.50  รองลงมาคือ 10,001 – 20,000  บาท  คิดเปนรอยละ 30.00  

และ  20,001 – 30,000  บาท   คิดเปนรอยละ  19.80   30,001 – 40,000  บาท  คิดเปนรอยละ  

11.50  และ  มากกวา  40,000  คิดเปนรอยละ  8.30  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี  4.25  แสดงการใชบริการส่ังซ้ือสินคาผานทางเว็บไซต  
 
ท่ี สินคา จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 ไมเคย 38 9.50 5 

2 เครื่องแตงกาย 256 64.00 1 

3 เครื่องเขียน 2 0.50 3 

4 ของกินและของใช 2 0.50 3 

5 เครื่องสําอาง 102 25.50 2 

รวม 400 100.00  

 
 จากตารางท่ี  4.25  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีการใชบริการสั่งซ้ือผานทาง
เว็บไซต  คือ  เครื่องแตงกาย  คิดเปนรอยละ  64.00  รองลงมา  คือเครื่องสําอาง  คิดเปนรอยละ  
25.50  เครื่องเขียนและของกินของใช  คิดเปนรอยละ  0.50  ตามลําดับและไมเคย  คิดเปนรอยละ  
9.50  
 
ตารางท่ี  4.26 แสดงความพึงพอใจท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
      เพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เว็บไซต)  ดานประสิทธิภาพ  
 
ท่ี ดานประสิทธิภาพ x  S.D. แปลคา ลําดับ 

1 ชื่อเว็บไซตงายตอการจํา 4.18 .623 มาก 3 

2 ความงายในการเขาถึงระบบดวยคิวอารโคด 4.08 .595 มาก 7 

3 ความเหมาะสมของเมนูการใชงานในเว็บไซต 4.18 .740 มาก 3 

4 การจัดวางรูปแบบงายตอการใชงาน 4.24 .709 มากท่ีสุด 2 

5 ความพึงพอใจในข้ันตอนการสั่งซ้ือโดยตรงกับผูผลิต 4.18 .517 มาก 3 

6 ความครบถวนของขอมูลผูผลิตสับปะรด 4.12 .621 มาก 6 

7 ภาษาท่ีใชในเว็บไซตมีความชัดเจนถูกตองเปน

ทางการและตรงประเด็น 

4.25 .623 มากท่ีสุด 1 

8 ภาพท่ีใชในเว็บไซตสามารถดึงดูดใหเกิดความ

นาสนใจในการซ้ือ 

4.04 .662 มาก 8 

รวม 4.15 .299 มาก  

 
 จากตารางท่ี  4.26  แสดงความพึงพอใจท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน  (เว็บไซต)  ดานประสิทธิภาพ   ภาพรวมอยูในระดับมาก  
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( x = 4.15)  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา  อันดับแรกคือ ภาษาท่ีใชในเว็บไซตมีความชัดเจนถูกตอง
เปนทางการและตรงประเด็น   ( x = 4.25)  รองลงมา  คือ การจัดวางรูปแบบงายตอการใชงาน        
( x = 4.24) ชื่อเว็บไซตงายตอการจํา ความเหมาะสมของเมนูการใชงานในเว็บไซต ความพึงพอใจใน
ข้ันตอนการสั่งซ้ือโดยตรงกับผูผลิตอยูในระดับมาก  ( x = 4.18)  ความครบถวนของขอมูลผูผลิต
สับปะรด  ( x = 4.12)   ความงายในการเขาถึงระบบดวยคิวอารโคดอยูในระดับมาก  ( x = 4.08)  
และภาพท่ีใชในเว็บไซตสามารถดึงดูดใหเกิดอยูในระดับมาก  ( x = 4.04)  ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี  4.27  แสดงความพึงพอใจท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
   เพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เว็บไซต)ดานความสวยงาม 
 
ท่ี ดานความสวยงาม x  S.D. แปลคา ลําดับ 

1 ความนาสนใจของหนาจอหลัก 4.27 .630 มากท่ีสุด 1 

2 ขนาดตัวอักษรอานไดงายและมีความ

สวยงาม 

4.08 .615 มาก 3 

3 รูปแบบตัวอักษรอานไดงายและมีความ

สวยงาม 

4.21 .661 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.18 .487 มาก  

 
 จากตารางท่ี  4.27  แสดงความพึงพอใจท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนายเพ่ือการบริโภค
ผานออนไลนผานทางเว็บไซตดานความสวยงาม  ภาพรวมอยูในระดับมาก  ( x = 4.18)   เม่ือ
พิจารณารายขอ พบวา  อันดับแรก  คือ  ความนาสนใจของหนาจอหลักอยูในระดับมากท่ีสุด          
( x = 4.27)   รองลงมา คือ รูปแบบตัวอักษรอานไดงายและมีความสวยงามอยูในระดับมากท่ีสุด   
( x = 4.21)   และ  ขนาดตัวอักษรอานไดงายและมีความสวยงามอยูในระดับมาก  ( x = 4.08)    
 
ตารางท่ี  4.28  แสดงการตัดสินใจซ้ือสินคาในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
       เพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เว็บไซต)   
 
ท่ี สินคา จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 สนใจสั่งซ้ือ 376 94.00 1 

2 ไมสนใจสั่งซ้ือ 24 6.00 2 

รวม 400 100.00  
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 จากตารางท่ี  4.28  แสดงการตัดสินใจซ้ือสินคาในชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เว็บไซต)  พบวา  อันดับแรก  คือ  สนใจสั่งซ้ือ  
คิดเปนรอยละ   94.00  รองลงมา  คือ  ไมสนใจสั่งซ้ือ  คิดเปนรอยละ  6.00    

3. ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดผานการออกราน (บูธ) ผลการ
สอบถามความพึงพอใจเก่ียวกับชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดผานทางการออก
ราน (บูธ)  กับผูบริโภคจํานวน  400  คน  สามารถสรุปไดดังนี้   

 
ตารางท่ี   4.29  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 

ท่ี เพศ จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 ชาย 147 36.80 2 

2 หญิง 253 63.20 1 

รวม 400 100.00  

 

จากตารางท่ี  4.29  แสดงขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ   พบวา  สวน

ใหญผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง  คิดเปนรอยละ 63.20  รองลงมา  คือ  เพศชาย  คิดเปน               

รอยละ 36.80 

 

ตารางท่ี  4.30  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

 

ท่ี อาชีพ จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 นักเรียน  นักศึกษา 78 19.50 2 

2 รับจางท่ัวไป 38 9.50 4 

3 ขาราชการ  หนวยงานของรัฐ 22 5.50 6 

4 พนักงานของรัฐวิสาหกิจ 74 18.50 3 

5 หนวยงานของเอกชน 38 9.50 4 

6 ธุรกิจสวนตัว 150 37.50 1 

รวม 400 100.00  

 

 จากตารางท่ี  4.30  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปน

รอยละ  37.30  รองลงมาคือ นักเรียน  นักศึกษา  คิดเปนรอยละ 19.50 พนักงานของรัฐวิสาหกิจ  
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คิดเปนรอยละ 18.50   หนวยงานของเอกชน และรับจางท่ัวไป คิดเปนรอยละ  9.50     ขาราชการ  

หนวยงานของรัฐ  คิดเปนรอยละ  5.50 

 

ตารางท่ี  4.31  แสดงขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามแยกตามรายไดตอเดือน 

 

ท่ี รายไดตอเดือน จํานวน คารอยละ ลําดบั 

1 นอยกวาหรือเทากับ  10,000 122 30.50 1 

2 10,001 – 20,000  บาท 120 30.00 2 

3 20,001 - 30,000  บาท 79 19.80 3 

4 30,001 – 40,000 46 11.50 4 

5 มากกวา  40,000 33 8.30 5 

รวม 400 100.00  

  

 จากตารางท่ี  4.31  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได  นอยกวาหรือเทากับ  

10,000  บาท  คิดเปนรอยละ  30.50  รองลงมาคือ 10,001 – 20,000  บาท  คิดเปนรอยละ 30.00  

และ  20,001 – 30,000  บาท   คิดเปนรอยละ  19.80   30,001 – 40,000  บาท  คิดเปนรอยละ  

11.50  และ  มากกวา  40,000  คิดเปนรอยละ  8.30  ตามลําดับ  

 
ตารางท่ี  4.32  แสดงความพึงพอใจในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
      เพ่ือการบริโภคผานทางการออกราน (บูธ) 
 
ท่ี รายการ x  S.D. แปลคา ลําดับ 

1 การออกราน (บูธ) จัดจําหนาย

สามารถกระตุนใหเกิดความนาสนใจ 

4.23 .646 มากท่ีสุด 1 

2 การออกราน (บูธ) จัดจําหนาย

สามารถดึงดูดใหสินคาเกิดความ

นาสนใจ 

4.08 .615 มาก 3 

3 สินคาท่ีออกราน (บูธ) จําหนายสราง 

ความนาสนใจในการตัดสินใจซ้ือ 

4.21 .661 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.17 .484 มาก  
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 จากตารางท่ี  4.32  พบวา  ความพึงพอใจในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑ
สับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางการออกราน (บูธ)  ภาพรวมอยูในระดับมาก  ( x = 4.17)  เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวา  อันดับแรก  คือ  การออกราน (บูธ) จัดจําหนายสามารถกระตุนใหเกิด               
ความนาสนใจอยูในระดับมากท่ีสุด  ( x = 4.23)  รองลงมา  คือ  สินคาท่ีออกราน (บูธ) จําหนายสราง
ความนาสนใจในการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด  ( x = 4.21)  และการออกราน (บูธ) จัดจําหนาย
สามารถดึงดูดใหสินคาเกิดความนาสนใจอยูในระดับมาก  ( x = 4.08)   ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี  4.33  แสดงการตัดสินใจซ้ือสินคาในชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 
      เพ่ือการบริโภคผานทางการออกราน (บูธ)  
 
ท่ี สินคา จํานวน คารอยละ ลําดับ 

1 สนใจสั่งซ้ือ 369 92.30 1 

2 ไมสนใจสั่งซ้ือ 31 7.80 2 

รวม 400 100.00  

 
 จากตารางท่ี  4.33  แสดงการตัดสินใจซ้ือสินคาในชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางการออกราน (บูธ)  พบวา  อันดับแรก  คือ  สนใจสั่งซ้ือ  
คิดเปนรอยละ   92.30  รองลงมา  คือ  ไมสนใจสั่งซ้ือ  คิดเปนรอยละ  7.80     
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บทท่ี  5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาแนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอ
บานคา จังหวัดราชบุรี  โดยนําเสนอสรุปผลการศึกษา  อภิปรายผลการศึกษา และขอเสนอแนะ  
ตามลําดับดังนี้ 

1. วัตถุประสงค 
2. วิธีดําเนินการวิจัย  
3. สรุปผลการวิจัย 
4. อภิปรายผล 
5. ขอเสนอแนะ 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

 1. ศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 3 1

ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี31   
 2. ศึกษาวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรด31 ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี31  
 3. การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค3 1 ตําบล
หนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี31   
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

1.  ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย  เปนการวิจัยเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ  ท่ีเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามชนิดปลายปดท่ีเปนแบบตรวจสอบรายการ กลุม
ตัวอยางจาก  ผูผลิตสับปะรดหรือรานคาปลีก  จํานวน  335  คน เก็บรวบรวมขอมูลตามสะดวก และ
สัมภาษณเชิงลึกกับผูผลิตหรือรานคาปลีก  จํานวน  100  คน  ใน 11  หมูบาน  3  โซน 

2. การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรด  ตําบลหนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ  ดวยการ
สัมภาษณเชิงลึกกับรานคาปลีกหรือผูบริโภคและตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ  และสนทนากลุมกับ
ผูผลิตสับปะรด  แผงรับซ้ือ  ผูบริโภค  จํานวน 3 โซน 10 ครั้ง  ใน  11  หมูบาน   

3. การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ตําบล
หนองพันจันทร  นําขอมูลท่ีไดทําการศึกษาในขอ 1 และ 2 มาเปนแนวทางในการพัฒนาชองทางการ
จัดจําหนายไดจํานวน 3 ชองทาง คือ  การจัดจําหนายผานทางออนไลน  (เฟซบุคและเว็บไซต)  การ
จัดจําหนายโดยการออกราน (บูธ)  ซ่ึงเนื่องจากมีระยะเวลาในการดําเนินการ 1 ป จึงไดทําการ
ทดลองขายผานทางออนไลน (เฟซบุค)  พรอมกับเก็บรวบรวมความคิดเห็นและความพึงพอใจของ
ผูบริโภคท้ัง 3 ชองทาง  เพ่ือนําขอมูลไปปรับปรุงใหดีมากยิ่งข้ึน 
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สรุปผลการศึกษา 
 

 จากขอมูลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงไดทําศึกษาแนวทางการพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑสับปะรด อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสับปะรด 
  1.1 โครงสรางของชองทางการจดัจําหนาย   ผูผลิตสับปะรดในตําบลหนองพันจันทร  
สวนใหญจะทําการจัดจําหนายเพ่ือการบริโภคและเพ่ือเขาสูโรงงาน  โดยจะทําการจัดจําหนาย
ทางออมท่ีขายผานพอคาคนกลาง (ขาประจํา)   
  1.2 ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายเพ่ือการบริโภค 
   1.2.1  พอคาขาประจําท่ีอยูในทองถ่ิน 
           1)  มีความสัมพันธในแงบวกมีความใกลชิดรูจักกันในฐานะคนคุนเคย  ท่ี
ซ้ือขายกันอยางสมํ่าเสมอ ทําใหคุนเคยและเชื่อใจกัน เพราะคาขายกันมานานหลาย 10 ป ถาหาก
เดือนไหนผลผลิตมีนอยสามารถสั่งจองผลผลิตลวงหนาได  และถาหากมีผลผลิตไมเพียงพอท่ีจะขาย
ตอครั้งประมาณ 3 ตันจะมีการไปรวบรวมผลผลิตจากคนรูจักเพ่ือมาเตรียมขายใหและถาหากสินคา
ไมไดคุณภาพ จะไดรับขอมูลยอนกลับจากพอคาขาประจํา 
           2)  มีความสัมพันธเปนเครือญาติ  โดยอาจจะเปนพ่ีหรือนองท่ีมารับซ้ือ
จากชุมชน  
   1.2.2 พอคาขาจร  มีความสัมพันธในฐานะคนรูจักท่ีทําธุรกิจรวมกัน  ซ่ึงบางครั้ง
เปนความสัมพันธในแงลบ เนื่องจากเกษตรกรผูปลูกสับปะรดเคยขาดทุนจากการขายใหกับพอคาจร
เปนเงินเชื่อ  ในชวงท่ีสับปะรดมีผลผลิตจํานวนมาก  เพราะหากเก็บไวนานสับปะรดจะเนาเสีย  จึงได
เสี่ยงขายออกไป  
   1.2.3 กลุมแปรรูปและกลุมเล้ียงสัตว มีความสัมพันธในฐานะท่ีทําธุรกิจรวมกัน 
   1.2.4  โรงงานอุตสาหกรรมอาหาร  มีความสัมพันธในฐานะท่ีมีการทําสัญญา
ซ้ือขายท่ีไดรับโควตา 
   1.2.5 หางสรรพสินคา  มีความสัมพันธในฐานะเปนคูสัญญาท่ีไดรับโควตา
สําหรับนําไปขาย  โดยท่ีสามารถนําไปจําหนายจะเปนการทําการเกษตรแปลงใหญท่ีมีการรวมกลุม
ของศูนยการเรียนรูท่ีดูแลโดยนายจันทร  เรืองเรรา 
  1.3 ความสัมพันธของชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือเขาโรงงาน 
   1.3.1  แผงรับซ้ือสินคาภายในทองถิ่น  มีความสัมพันธในแงบวก  เนื่องจากมี
การใหความชวยเหลือในเรื่องเงินทุน  ถึงแมจะมีเง่ือนไขผูกมัด  ซ่ึงดีกวาการไปกูนอกระบบท่ีมีการคิด
อัตราดอกเบี้ยสูง นอกจากนี้ยังชวยระบายสินคาในกรณีท่ีคนกลางในทองถ่ินไมรับซ้ือท้ังหมด  ทําใหมี
ผลผลิตเหลือจากการจัดจําหนายจึงนําไปขายใหแผงรับซ้ือ 
   1.3.2  เจาของโควตา  มีความสัมพันธในฐานะเพ่ือนสนิทหรือผูท่ีมีพระคุณ  ท่ี
ไดรับโควตาจากโรงงาน  โดยอาจจะเปนผูนําในหมูบาน  ซ่ึงมีความสัมพันธท้ังในแงบวกและแงลบ  
ดังนี้  แงบวกคือไดราคาสูงกวาท่ีจะนําไปขายท่ีแผงในหมูบาน  สําหรับแงลบ  คือ  ตองมีการแจงกับ
โรงงานลวงหนา  และเม่ือไปถึงโรงงานจะมีการตรวจเช็คสารในสับปะรด หากไมผานจะถูกตี
คืนกลับมาท้ังหมด  ทําใหผลผลิตไดรับความเสียหาย  นอกจากนี้ในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนมาก  ผูผลิต
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จะมีการนําไปขายใหกับรานอาหาร  กลุมผูเลี้ยงสัตว กลุมแปรรูปสับปะรด  โดยมีความสัมพันธในการ
เปนลูกคาท่ีทําการซ้ือขายกัน  สวนโรงงานอุตสาหกรรมอาหาร  จะตองมีโควตาจึงจะนําไปขายได   
   1.3.3  โรงงานโดยตรง  มีความสัมพันธในฐานะทําธุรกิจรวมกัน 
   1.3.4 สหกรณ มีความสัมพันธท้ังในแงบวกและแงลบ  ดังนี้  สหกรณจะสามารถ
ใหสมาชิกรวบรวมผลผลิตมาขายได  นอกจากนี้ยังมีเงินปนผล  เงินเฉลี่ยคืนใหกับสมาชิก  มีปุยและ
ยาขายในราคาถูกทําใหชวยเกษตรกรผูปลูกสับปะรดลดตนทุนได  สําหรับในแงลบ  คือ  การตัดสินใจ
แกปญหาเฉพาะหนาท่ีอาจทันการณ  เนื่องจากตองเขาท่ีประชุมคณะกรรมการบริหารของสหกรณจึง
อาจทําใหเกษตรกรไมพอใจได  ไดแก  การขายเชื่อใหกับโรงงาน  แลวโรงงานยังไมจายเงินทําให
สหกรณขาดสภาพคลอง  แตผูจัดการไมสามารถดําเนินการไดเลย  ตองทําการประชุมคณะกรรมการ 
 2.  การวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรคของแตละชองทางการจัด
จําหนาย   
  2.1  ปญหาและความตองการ  จากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือทําการสนทนากลุมกับผูผลิตและ
สัมภาษณเชิงลึกกับรานคาปลีก  ผูบริโภค  และตัวแทนจากหนวยงานภาครัฐ  ไดขอมูลดังตอไปนี้ 
   2.1.1  ปญหาของผูผลิต  คือ  การกระจายสินคาในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนมาก  
การรับซ้ือผลผลิตท่ีมีการคัดแยกระหวางเนื้อ  1 กับเนื้อ  2  ซ่ึงจะใชประสบการณจากการฟงเสียง  
ดวยการเคาะไม  ทําใหไมแนนอน  ขาดแรงงานภายในครอบครัว  ขาดการวางแผนดานการผลิต  
อํานาจการตอรองเปนของผูขายและไมมีความรูทางการตลาด  สําหรับความตองการของผูผลิต  จาก
การสอบถามขอมูลจากผูผลิต  ทําใหสามารถนําขอมูลนั้นมาพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหมเพ่ือ
แกปญหาไดดังนี้  ผูผลิตมีความตองการขายผลผลิตใหมากข้ึน  โดยไมตองออกจากพ้ืนท่ีและขายได
ตลอดเวลา  มีแหลงรับซ้ือและขายไดในราคายุติธรรม ผูผลิตมีสิ่งท่ีทําใหลูกคาหรือพอคาคนกลาง                
คนอ่ืนม่ันใจในคุณภาพของผลผลิต ผูบริโภคไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพ   
   2.1.2  ปญหาของรานคาปลีก  คือ  ความเชื่อม่ันในคุณภาพของผลผลิตท่ีเปน
ของผูขายรายใหม  และความเชื่อม่ันในคุณภาพผลผลิตของผูบริโภค  สําหรับความตองการของ
รานคาปลีก  คือ  ตองการหาแหลงซ้ือท่ีเชื่อม่ันได  และตรวจสอบคุณภาพของสินคาได   
   2.1.3  ปญหาของผูบริโภค  คือ  คุณภาพของสินคาราคาท่ียุติธรรม  สําหรับ
ความตองการของผูบริโภค คือ  ตองการรานหรือแหลงท่ีซ้ือม่ันใจในคุณภาพสินคาและราคา   
   2.1.4  ความตองการของหนวยงานภาครัฐ  (เกษตรอําเภอบานคา)  จากการ
สอบถามขอมูล กับหนวยงานราชการ  ทําใหสามารถนําขอมูลท่ีเปนปญหามาพัฒนาชองทาง               
การจัดจําหนายใหม  เพ่ือแกปญหาในเรื่องการมีผลผลิตไมตลอดท้ังปจึงทําใหถูกแอบอาง  เนื่องจาก
การขายผานทางออนไลน (เว็บไซต)  สามารถยืนยันขอมูลผูผลิตสับปะรด  เพ่ือสรางความม่ันใจใหกับ
ผูบริโภคได   
   2.2  การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรด  จากการสนทนากลุม  11  หมูบาน  จํานวน  3  โซน  พบวา  ชองทางการจัด
จําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคมีท้ังทางตรงและทางออม สวนการจัดจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือเขาโรงงานมีทางเดียว  คือ  ทางออม เนื่องจากผูผลิตสับปะรดไมมี
โควตาท่ีจะขายตรงไปยังโรงงานได  ซ่ึงสามารถสรุปไดดังภาพท่ี  5.1 



114 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  5.1  สรุปชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคและ 
   ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือเขาสูโรงงานของตําบลหนองพันจันทร 
ท่ีมา :  อัจฉรียา   โชติกลาง, 2560 
 
 3.  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหม  จากขอมูลปญหาและตองการของผูผลิต 
รานคาปลีกและผูบริโภค  ปญหาการสงเสริมของหนวยงานภาครัฐ และวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  
โอกาสและอุปสรรคของชองทางการจัดจําหนาย  พบวา  สามารถพัฒนาชองทางการจัดจําหนายได
จํานวน  3  ชองทาง  คือ  ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทาง
ออนไลนท่ีเปนเฟซบุคและเว็บไซต  ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค
ผานทางการออกราน (บูธ)  ดังนี้ 
      3.1  แนวทางในการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด
ผานออนไลน (เฟซบุคหรือเว็บไซต)  และการออกราน  (บูธ)  จากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือสนทนากลุม
เก่ียวกับปญหาและความตองการของผูผลิตสับปะรด  รานคาปลีก  ผูบริโภคและหนวยงานภาครัฐ  
ซ่ึงพอสรุปไดดังนี้ 
     

เกษตรกรผูปลูกสับปะรด 

เกษตรกรผูปลูกสับปะรด 
เพ่ือการบริโภค 

เกษตรกรผูปลูกสับปะรด 
เพ่ือเขาโรงงาน 

พอคาคนกลาง กลุมแปรรูป กลุมเลี้ยงสัตว ผูบริโภค 
หรือ 

พอคาปลีก 
หรือ 

หางสรรพสินคา 

พอคาคนกลาง 
(แผงรับซ้ือ) 

สหกรณ 
นอกทองถ่ิน ในทองถ่ิน 

พอคาสง พอคาปลีก 

สับปะรดกวน 

น้ําสับปะรด 

แยม กากสับปะรด 

โรงงาน 

ทางออม ทางตรง ทางออม 
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3.1.1 การวิ เคราะหแตละชองทางการจัดจําหนาย  จากการวิ เคราะห                 
ชองทางการจัดจําหนาย สามารถนําขอมูลมาพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหมเพ่ือแกปญหา  ได
ดังนี้  จุดออนของการใชชองทางตรงท่ีเสียเวลาออกไปทําการขายเอง   เพราะอาจทําใหผลผลิตไดรับ
ความเสียหาย  ไมมีสถานท่ีสําหรับการขาย  และไมมีความรูเรื่องการตลาด  นอกจากนี้ยังสนับสนุน
เหตุผลของจุดแข็งของชองทางออมเก่ียวกับการประหยัดเวลาท่ีไมตองออกไปขายเอง  ไดรับขอมูล
ยอนกลับหากสินคามีคุณภาพ และแกปญหาจากความเสี่ยงท่ีตองขายใหกับพอคาขาจร  ดังนั้นจึงได
พัฒนาชองทางการจัดจําหนายโดยผานทางออนไลนและการออกราน    

3.1.2 ทดลองจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางชองทางออนไลน 
(เฟซบุค)  เนื่องจากเปนมีเวลาในการดําเนินการวิจัยท่ีจํากัด  และสามารถดําเนินการไดงายโดยใช
ฐานขอมูลเพ่ือนของผูวิจัย  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือทดสอบความเปนไปไดของการใชชองทางการจัด
จําหนายและเก็บขอมูลรายไดท่ีเพ่ิมข้ึนจากการใชชองทางการจัดจําหนายแบบใหมแทนแบบเดิม  ผล
ปรากฏวาไดยอดขายเพ่ิมข้ึน  7,700  บาท  ในเวลา  3  เดือน       
  3.2  ความพึงพอใจของผูบริโภคหรือผูผลิตสับปะรดท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีพัฒนาข้ึนมาใหม  ไดผลดังนี้    
    3.2.1 ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดผานทางออนไลน
(เฟซบุค)  ไดรับทําการสํารวจความคิดเห็นของผูผลิตและผูบริโภคในชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
ผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เฟซบุค) จํานวน  400  คน  ไดผลดังนี้  สวน
ใหญผูผลิตเลือกการใชงานงายไมซับซอน สําหรับผูบริโภคเลือกความม่ันใจวาสินคามีคุณภาพและสด 
   3.2.2  ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภค ผาน
ทางออนไลน (เว็บไซต)  ไดทําการสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคในชองทางการจัดจําหนาย
สับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางเว็บไซต  จํานวน  400  คน  ไดผลดังนี้  ดานประสิทธิภาพของ
เว็บไซต   สามอันดับแรก คือ ภาษาท่ีใชในเว็บไซตมีความชัดเจนถูกตองเปนทางการและตรงประเด็น 
การจัดวางรูปแบบงายตอการใช ชื่อเว็บไซตงายตอการจํา   ความเหมาะสมของเมนูการใชงานใน
เว็บไซตและความพึงพอใจในข้ันตอนการสั่งซ้ือโดยตรงกับผูผลิต ดานความสวยงามของเว็บไซต  
ความนาสนใจของหนาจอหลัก รูปแบบตัวอักษรอานไดงายและมีความสวยงาม ขนาดตัวอักษรอานได
งายและมีความสวยงาม สําหรับการตัดสินใจซ้ือชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคใน
ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางออนไลน (เว็บไซต)  สวน
ใหญเลือกสนใจในการตัดสินใจซ้ือ 
   3.2.3  ชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดเพ่ือการบริโภคผาน
ทางการออกราน (บูธ)  ไดทําการสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคในชองทางการจัดจําหนาย
สับปะรดเพ่ือการบริโภคผานทางการออกรานจํานวน  400  คน  ไดผลดังนี้  สามอันดับแรก  การ
ออกราน (บูธ) จัดจําหนายสามารถกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ สินคาท่ีออกราน  (บูธ)  จําหนาย
สรางความนานสนใจในการตัดสินใจซ้ือ และการออกราน (บูธ) จัดจําหนายสามารถดึงดูดใหสินคาเกิด
การตัดสินใจซ้ือ และสําหรับการตัดสินใจซ้ือชองทางการจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภคในชอง
ทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดผานทางการออกราน (บูธ) สวนใหญเลือกสนใจในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 1. ความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด ตําบล
หนองพันจันทร  จังหวัดราชบุรี  จากการศึกษาความสัมพันธของสมาชิกในชองทางการจําหนาย
สําหรับผลิตภัณฑสับปะรด 31ตําบลหนองพันจันทร จังหวัดราชบุรี31 สามารถสรุปไดดังนี ้
  1.1  การจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดมีสมาชิกในชองทางจําหนายหลาย
ระดับ  กลาวคือ เริ่มตนจากผูผลิตไปยังพอคาในทองถ่ินท่ีรับมารับซ้ือสินคาไปขายตอใหกับผูคาสง  
ตอดวยพอคาปลีกและผูบริโภค ตามลําดับ ซ่ึงบางครั้งจะมีความขัดแยงระหวางผูผลิตกับคนกลางใน
การกําหนดราคาซ้ือขายท่ีต่ําจนทําใหเกษตรกรขาดทุน  เนื่องจากในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนมากผูผลิต
ตองยอมรับขอเสนอของคนกลางท่ีเปนสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายท่ีมีอํานาจเหนือกวา   เพราะ
สมาชิกทุกคนมีบทบาทหนาท่ีท่ีตองรับผิดชอบตางกัน  ดังนั้นหากทุกคนกระทําและสามารถ
รับผิดชอบบทบาทหนาท่ีดังกลาวไดอยางมีประสิทธิภาพแลว  ขอผิดพลาดและความขัดแยงตาง ๆ 
ระหวางสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายยอมลดลงได  อันจะนํามาซ่ึงประสิทธิภาพในการกระจาย
สินคาของชองทางการจัดจําหนายท่ีเพ่ิมมากข้ึนถือเปนสถานการณท่ีท้ังสองฝายไดรับประโยชน
รวมกัน  เพ่ือการประสบความสําเร็จทางธุรกิจในระยะยาวตอไปไดในท่ีสุด  (ปณิธาน  จันทองจีน, 
2560, หนา  17)  
  1.2 ความสัมพันธของสมาชิกในการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรดมีการเลือก
คนกลางท่ีมีความคุนเคยกัน เนื่องจากมีการซ้ือขายกันมาเปนเวลานาน   เพราะเกษตรกรสวนใหญ
จําหนายผลผลิตผานพอคาคนกลางจะทราบขอมูลการเคลื่อนไหวของราคาและปริมาณการรับซ้ือ
ผลผลิตไดทันที โดยมีปจจัยท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดในการเลือกพอคาคนกลางคือความคุนเคยท่ี
มีกับพอคาคนกลาง  และความนาเชื่อถือของพอคาคนกลางท่ีเขามาเสนอซ้ือ สวนเกษตรกรท่ีจําหนาย
เองเนื่องจากสามารถขายใหกับกลุมผูบริโภคไดโดยตรง โดยมีปจจัยท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดคือ                  
การมีแหลงลงทุน คุณภาพของสินคาและความชํานาญในการหาตลาด (นงลักษณ  ตั้งใจ, 2551) 
  1.3  การจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  มี  2 ชองทาง  คือ  ชองทางการจัด
จําหนายทางตรง  ท่ีมีการรวบรวมผลผลิตไปขายท่ีตลาดนัดหรือริมถนน  และการจัดจําหนายทางออม  
ท่ีมีคนกลางเขามารับซ้ือหรือแผงรับซ้ือ  หากเปนกิจการเล็ก ๆ ไมมีความซับซอนเทาใด แตโดยท่ัวไป
กิจการมักมีความสลับซับซอน เนื่องจากมีผูผลิตหลายราย  นอกจากนี้ลักษณะสินคาและบริการเปน
ปจจัยหนึ่งท่ีมีผลตอโครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย นอกเหนือจากปจจัยของกิจการแตละ
กิจการแลว  การจัดจําหนายท่ีแตละกิจการเลือกใชยังสงผลใหเกิดคนกลางจํานวนท่ีไมเทากันในการ
นําสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภคข้ันสุดทาย ทําใหมีพ้ืนฐานสองประการในสวนท่ีเก่ียวของกับ
ชองทางการจําหนาย ไดแก ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (direct channels) และชองทางการ
จําหนายทางออม (indirect channels)  (สุดาพร กุณฑบุตร, 2550, หนา 206-207)  สําหรับ
กระบวนการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนเพ่ือการพ่ึงตนเอง แบงเปน 1) ดานการพัฒนาการบริหารจัดการ
องคกร  ไดแก  การทบทวนและปรับปรุงโครงสรางองคกร  บทบาทหนาท่ีกฎระเบียบ  ขอตกลงรวม
การจัดระบบขอมูล  การทําบัญชี  การพัฒนาผูนําและสมาชิก  การพัฒนาการบริหารจัดการแบบมี
สวนรวม  การสรางคนรุนใหม  การประชุมพบปะอยางตอเนื่อง 2)  ดานการพัฒนาผลิตภัณฑ 
กิจกรรม ไดแก  การวิเคราะหขอมูลดานการการผลิตจัดทําแผนพัฒนาการผลิตใหสอดคลองกับ
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ศักยภาพของพ้ืนท่ีและความตองการตลาด  คนหาผูรู  รวบรวมภูมิปญญา องคความรูการพัฒนา
กระบวนการผลิตและแปรรูป  เพ่ือใหไดคุณภาพมาตรฐานลดตนทุนการผลิตเพ่ิมประสิทธิภาพและ
รักษาสิ่งแวดลอม 3)  ดานการพัฒนาการตลาด  ไดแก  การศึกษาและวิเคราะหขอมูลดานการตลาด  
จัดทําแผนพัฒนาการตลาด  สํารวจตลาด  ทดสอบผลิตภัณฑ  ขยายชองทางการตลาด  สงเสริมการ
ขาย สรางความม่ันใจและประชาสัมพันธ  4)  เครือขายไดแก  การจัดทําฐานขอมูลเครือขาย  จัดทํา
แผนบูรณาการ  กําหนดขอตกลงรวม  การจัดกระบวนการเรียนรู  เชน  การจัดเวทีเรียนรู  ศึกษา                
ดูงานและพัฒนาวางแผนการผลิตและการตลาด (สุกัญญา   อธิปอนันต, 2550) 
  1.4 ความตองการของการจัดจําหนายสับปะรด  สวนใหญขาดแรงงานท่ีจะทํางาน
แทนในไร  ทําใหผลผลิตไดรับความเสียหายได  นอกจากนี้ ผูผลิตยังไมมีความรูเรื่องการตลาด  ไมรู
จะไปขายใหใคร  ท่ีไหน  และอยางไร จึงตองพ่ึงพอคาคนกลางใหชวยจัดจําหนายแทนให   อยางเชน  
ผูผลิตรายใหม มีความตองการท่ีจะขายสินคาในระดับทองถ่ิน  เนื่องจากมีทรัพยสินท่ีจํากัด จึงจําเปน
ท่ีจะตองพ่ึงคนกลาง  (อัจจิมา เศรษฐบุตร, 2549, หนา 175) นอกจากนั้นการจัดจําหนายยังมีปญหา
ในเรื่องอํานาจการตอรองในเรื่องราคา  และการเสียเปรียบในเรื่องการคิดราคาขายของพอคาคนกลาง
ท่ีมารับซ้ือ  โดยเหมือนกับการจัดจําหนายสมสายน้ําผึ้งท่ีเกษตรกรจําหนายผลผลิตผานพอคาคนกลาง
จะประสบปญหาในระดับมากไดแก  เกษตรกรถูกพอคาเอาเปรียบ  การขาดขาวสารทางการตลาด
และราคา  การใหบริการลาชากวาเวลาท่ีกําหนดและราคาเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  โดยไมมี                 
การแจงใหทราบลวงหนา  สวนเกษตรกรท่ีจําหนายผลผลิตเองประสบปญหามากคือ  ดานการขนสง                
ท่ีอยูหางไกลราคาของผลผลิตไมคุมกับคาขนสง  ตลาดและสถานท่ีจําหนายมีจํากัด  (นงลักษณ  ตั้งใจ
, 2551)   
 

การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนในชุมชน 
 

 จากการท่ีไดสัมภาษณเชิงลึกกับผูผลิตสับปะรดท่ีตําบลหนองพันจันทรเก่ียวกับ            
การจัดจําหนายสับปะรดเพ่ือการบริโภค  ไดเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงทางความคิดของผูผลิตในชุมชน
ดังนี้    
 
 1.ผูผลิตไดเห็นถึงโอกาสของการท่ีมีรายไดเพ่ิมข้ึนจากการจัดจําหนายผลผลิต   ดวยการ
รับประกันคุณภาพของสินคา   เนื่องจากการจัดจําหนายท่ีคนกลางมีการซ้ือจากผูผลิตหลายราย  ทํา
ใหประสบปญหาเก่ียวกับคุณภาพของสินคาท่ีมีความแตกตางกันในแตละผูผลิต   ตามการสัมภาษณ
ของรุงทิพย  ครชสิทธิ์  (ผลผลิตตอป  120  ตันตอป)  มีพ้ืนท่ีปลูกรวมกัน  20  ไร  และรับซ้ือ  600  
ตัน/ป)  กลาววา  “ตนเองเปนท้ังพอคาคนกลางและผูผลิต  ซ่ึงปญหาท่ีพบคือ  เม่ือขายใหกับพอคา
คนกลางขาจร  ผลปรากฏวา เม่ือนําไปขายลูกคาจะโดนหลอก  คือใหชิมสับปะรดลูกท่ีหวาน  เม่ือ
ลูกคาตัดสินใจซ้ือจะมีการนําของเจาอ่ืนมาผสมดวย  เพ่ือทําใหไดกําไรมากข้ึน  ทําใหลูกคาไมอยาก
กลับมาซ้ืออีก เพราะคุณภาพของสับปะรดไมเหมือนกับตอนใหทดลองชิม” 
 ดังนั้นถาหากการจัดจําหนายสามารถรับประกันผลผลิตของแตละผูผลิตได จะสามารถ
สรางความเชื่อถือใหกับผูบริโภคได  ตามการใหคําสัมภาษณของ  นวล พิมพา  รุงนภา  โตะนอย  
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จําปา  ไกรวิจิตรและริจิศญา  พิมพา (10 มีนาคม พ.ศ.2561) ซ่ึงมีผลผลิตตอป  1,200  ตันตอป  มี
พ้ืนท่ีเพาะปลูกรวมกัน  220  ไร  กลาววา “ปจจุบันทางกลุมขายผลผลิตใหกับพอคาคนกลาง (รานคา
ปลีก) เปนสวนใหญรอยละ  80  พอคาคนกลางขาจร  รอยละ  5 และพอคาปลีกรอยละ  15 
เนื่องจากกลุมพอคาปลีกเริ่มมีปริมาณมากข้ึน  แตติดปญหาตรงท่ีพอคาปลีกสวนใหญมักมีการรับ
ผลผลิตจากหลายพ้ืนท่ีเอามารวมกัน  เพ่ือตองการใหตนทุนรวมลดลง  สงผลใหคุณภาพของผลผลิต
ลดลง ซ่ึงถาหากจะประกันเปนของแทจากไร  จะสามารถขายผลผลิตไดมากข้ึน  เพราะพอคาปลีก
สวนใหญท่ีมารับซ้ือก็จะมีการบอกตอกัน”  
  อวน ทองศรี (10  มีนาคม  พ.ศ.2561)  ซ่ึงมีผลผลิตตอป  180  ตันตอป  มีพ้ืนท่ี
เพาะปลูกรวมกัน  22  ไร  กลาววา  “ตนเองนั้นสวนใหญขายผลผลิตใหกับพอคาคนกลางรอยละ  90  
พอคาขาจรรอยละ  1  และพอคาปลีกรอยละ  9  โดยตนเองมองวาพอคาปลีกเริ่มมีจํานวนเพ่ิมมาก
ข้ึน  แตติดปญหาพอคาปลีกมีการซ้ือหลายท่ี  โดยนิยมซ้ือผูผลิตจากหลายราย  สงผลใหตลาดโดยรวม
เสียหาย  ตนจึงมองวาหากเรารับรองผลผลิตตนเองไดก็จะเพ่ิมยอดขายไดอีก” 
 2.  การเขารวมทดลองจัดจําหนายขายผลผลิตผานทางออนไลน (เฟซบุค)  ทําใหมีรายได
เพ่ิมข้ึน  ซ่ึงผลิตภัณฑสับปะรดท่ีนํามาทดลองขาย คือ  ผลผลิตของสมาชิกโครงการแปลงใหญ  ตําบล
หนองพันจันทรกลุมท่ี  5  ตั้งแตเดือนมิถุนายนถึงเดือนตุลาคม  พ.ศ.2560 เนื่องจากเปนเกษตรกรผูท่ี
มีประสบการณในการผลิตสับปะรดเพ่ือการบริโภคมาเปนเวลา  20  ป   มีการใชเทคนิคการปลูกตาม
ธรรมชาติ  และไมใชสารเคมีหรือสารท่ีทําการเรงหรือบังคับใหผลผลิตออกลูก 
 3. กลุมโอทอปหวานละมุน  ไดนําชองทางการจัดจําหนายผานออนไลน (เว็บไซต) ไปใช
โดยนําคิวอารโคดใสไวในตราสินคาของกลุม  เพ่ือใหผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลของสินคาท่ีทํา            
การจัดจําหนายในเว็บไซต  
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  5.2  แสดงตราสินคาของผลิตภัณฑแปรรูปกลุมหวานละมุน 
ท่ีมา : อัจฉรียา  โชติกลาง, 2561 
  

4. การเห็นถึงโอกาสในการรวมกลุมกันขายในชุมชน  เนื่องจากผลผลิตของผูผลิตราย
เดียวไมสามารถขายใหกับบริษัทท่ีเขามาติดตอขอซ้ือผลผลิตจํานวนหลายรอยตันภายในชุมชนได               
ทําใหสามารถขายสินคาไดจํานวนมากข้ึนกวาเดิม  โดยเฉพาะในชวงท่ีผลผลิตมีจํานวนมาก 
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ขอเสนอแนะ 
 

1. ขอเสนอแนะในการนําไปใชประโยชน  จากการศึกษาความรูเก่ียวกับชองทางการจัด
จําหนายสําหรับผลิตภัณฑสับปะรด  อําเภอบานคา  จังหวัดราชบุรี  สามารถนําไปใชประโยชนไดดังนี้ 
  1.1 การจัดจําหนายผานทางออนไลน (เฟซบุคและเว็บไซต)  สามารถทําใหผูผลิตขาย
อยูในแหลงผลิตได   ขายไดราคาท่ีสูงกวาผานคนกลาง  และไดขอมูลยอนกลับจากผูบริโภคถึง
คุณภาพของผลผลิต   
  1.2  การใชคิวอารโคดติดไวท่ีผลิตภัณฑหรือตราสินคา  เม่ือทําการจัดจําหนายโดยการ
ออกราน (บูธ)  สามารถชวยสรางความเชื่อม่ันในคุณภาพของสินคา  แกปญหาการแอบอางชื่อเสียง
จากผลผลิตพ้ืนท่ีอ่ืนและสรางการรูจักใหกับผูบริโภค  
  1.3 การใชการจัดจําหนายผานทางออนไลน (เฟซบุค)  สามารถใชในกรณีท่ีตองการ
สรางความเชื่อม่ันในคุณภาพและความสดของผลิตภัณฑ  และผูผลิตสามารถใชงานไดงาย แตควร
ปรับความชัดเจนในการสั่งซ้ือ   ดังนั้นอาจใชวิธีการประกาศผานทางหนาเฟซบุคใหลูกคาสั่งซ้ือ
ลวงหนา  แลวนําผลผลิตมาขายตาม คําสั่งซ้ือของลูกคา  ซ่ึงไดทดลองจัดจําหนายผานเฟซบุคโดยการ
ใหสั่งซ้ือลวงหนา  สามารถจัดจําหนายได  60  กิโลกรัมและสามารถคละขนาดได   โดยขายไดใน
ราคา 10  บาท  จากท่ีถาขายใหกับพอคาคนกลางท่ีไรได  8  บาทและมีการคัดเลือกขนาดของ
ผลผลิต  โดยท่ีเนื้อ 1  จะคัดเลือกเฉพาะขนาดใหญ     
  1.4  การใชการจัดจําหนายผานทางออนไลน  (เว็บไซต)  ควรมีภาษาท่ีใชในเว็บไซตท่ี
มีความชัดเจนถูกตองเปนทางการและตรงประเด็น  แตควรมีการปรับภาพท่ีใชในเว็บไซตใหสามารถ
ดึงดูดและเกิดความนาสนใจในการซ้ือ   

 2.  ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป   

  ควรทําการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับการซ้ือสับปะรดและสวนผสมทางการตลาด  
เพ่ือนํามาเปนขอมูลและแนวทางในการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสับปะรดท่ีหลากหลายและ
ตอบสนองความตองการใหกับผูบริโภคมากท่ีสุด 
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