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บทคัดยอ

การแพรระบาดของเชื้อไวรัส Covid-19 สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของกลุมวิสาหกิจ

ชุมชน โดยเฉพาะดานชองทางในการขายและการจัดจําหนาย การเพ่ิมมูลคาของผลิตภัณฑ และการ

ขยายตลาดของผลิตภณัฑในรูปแบบออนไลนจึงเปนสิ่งสําคัญ

การวจิัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศกึษาขอมูลการตลาดการวิเคราะหสถานภาพ ประเมินปญหา

การตลาดและคนหาชองทางตลาดออนไลนและเปนแนวทางในการเพิ่มชองทางตลาดออนไลน โดยทํา

สื่อตลาดออนไลน ศึกษากลุมวิสาหกิจชุมชนในเขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี จํานวน 2 กลุมวิสาหกิจ คือ

วิสาหกิจชุมชนปลาราบองทาตูม และวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรน โดยวเิคราะหดาน

การตลาด ประเมินสภาพทั่วไปและปญหา โดยมีจํานวนผูใหขอมูลสําคัญจํานวน 6 คน

พบวาวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูมประธานของกลุมมีความรูความเชี่ยวชาญ,

ผลิตภณัฑมีมาตรฐาน, สถานที่ผลิตและจําหนายแบงสัดสวนชัดเจน, ตนทุนการผลิตต่ํา, การบริโภคมี

เพิ่มขึ้น, การสงเสริมจากภาครัฐ, ชองทางจัดจําหนายหนาราน งานจัดแสดงสินคา และออนไลน, มี

การจัดเปนชุดของผลิตภัณฑม แตผลิตภัณฑยังไมทันสมัย, การใชเทคโนโลยีของสมาชิกใชเวลานาน,

คูแขงมีมาก, เลียนแบบไดงาย, และวัตถุดิบขาดแคลนบางชวง
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วิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรน มีผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑท่ีหลากหลาย,

ราคาไมแพง, มีการจัดโปรโมชั่น, ไดมาตรฐาน, ไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ, สถานที่จัดจําหนายใน

สถานที่ผลิต งานแสดงสินคา โทรศัพท และชองทางออนไลน แตทําเลเขาถึงยาก สถานที่ใน Google

Maps ไมถูกตอง, การตลาดออนไลนขาดการดูแล, COVID-19 ทําใหยอดขายลดลงและการตั้งราคาที่

ไมคงที่

คําสําคัญ: การตลาด; วิสาหกิจชุมชน; อุดรธานี

Abstract

The spread of the Covid-19 virus has affected operations of community

enterprises group, especially in terms of sales and distribution channels, adding value

of products and online marketing are important to concern.

A study of Product marketing development Community Enterprise Group in

of Udon Thani province. The objective of this study was to collect information on

marketing, analysis, and assessment of the business environment. Assess marketing

problems, find online marketing channels, and provide guidelines for increasing

online marketing channels

There are 2 groups of community enterprises in Udon Thani province ; Pla Ra

Bong Tha Tum Community Enterprise and Bai Fern Watermelon juice Community

Enterprise. Analyzing community enterprise groups in marketing assess the general

condition and problems.

Ban Tha Tum Community Enterprise The results showed that. The chairman

of the group has expertise. The products are certified by FDA and OTOP, The

production and distribution sites are clearly divided, have low production cost, the

popularity of consumption from people all over the country and abroad has

increased, have a government policy to promote community enterprises. There are

distribution channels throughout the storefront, Exhibitions and online. The products

were organized into a series of products such as 5 pieces per package. But the

products are not up to date. Learning to use the technology of members takes a

long time. There are many competitors in the market. easy imitation and raw

materials may be in short supply at some point.
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Bai Fern Watermelon juice Community Enterprise There are a variety of

products and packaging at affordable prices. There are promotions, if purchased in

large quantities, meet OTOP standards, can receive support from the government.

Distribution by selling both at the production site, trade shows, telephone and online

channels But the location is still difficult to reach. The location in Google Maps

doesn't match the actual location. Online marketing channels have not been taken

care. Due to the COVID-19 situation, sales have declined. Prices that are vary in some

periods.

Keywords: Marketing; Attitude; Community Enterprise; Udon thani

ความเปนมาและความสําคญั/บทนํา

เมื่อวิกฤต COVID-19 เกิดข้ึน กลุมธุรกิจที่ไดรับผลกระทบอันดับแรกและหนักที่สุดก็คือ

ธุรกิจการทองเที่ยวเพราะที่ผานมาเราทําทุกอยางเพื่อสนับสนุนนักทองเที่ยวจีนมาโดยตลอดเม่ือนัก

ทอง เที่ยวจีนหายไป เราก็ไดรบัผลกระทบกันคอนขางหนักและมันก็จะลามไปในภาคสวนอ่ืนๆ เชน

โรงแรม รานอาหาร ยิ่งประเทศเราประกาศหยุดกิจกรรมทางเศรษฐกิจเองดวยสงผลกระทบใหทุกกลุม

ธุรกิจก็ไดรับผลกระทบกันถวนหนา นอกจากนี้การบริโภคภายในประเทศถาพูดถึงในแงเศรษฐกิจ

ตัวเลข GDP ของกรุงเทพปริมณฑลอยูที่ประมาณ 40% ของประเทศ ซึ่งก็แปลวาการสั่งหยุดกิจกรรม

แคภายในกรุงเทพฯ ทั้งงานทั้งคนก็หายไปแลวเกือบครึ่งหนึ่ง ตัวเลขคนทํางานในระบบมีตัวเลขอยูที่

10 กวาลานคน และแนนอนวาคนทํางานที่อยูนอกระบบมีจํานวนที่มากกวานั้น ถาเราปดกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจคนก็ตกงานไมมีกําลังซื้อ แนนอนวาการบริโภคมันก็จะหายไปมาวิเคราะหผลกระทบของ

สถานการณโควิด-19 ตอเศรษฐกิจและ SME ไทยมีอะไรตองปรับตัวบาง จากรายการ “Mission

Tonight” Mission to The Moon สัมภาษณ ดร.สมประวิณ มันประเสริฐ ผูบริหารสายงานวิจัยและ

หัวหนาทีมเศรษฐกิจ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน)

สําหรับจังหวัดอุดรธานีเปนเมืองเกษตรสินคาหลักคือ ขาว ยาง มันสําปะหลัง ออย-น้ําตาล

กลวย อินทผาลัม เปนวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ. หรือแมกระทั่งผลิตภัณฑจากชุมชน มีการตอยอดวัตถุดิบ

สรางมูลคาเพ่ิมโดยใชนวัตกรรมมาพัฒนาเติม เรื่องของการทําบรรจุภัณฑใหสวยงาม สะดุดตา สวน

ความสาํเรจ็กาวสูการคาอีคอมเมิรช นั้น ผูประกอบการตองใสใจใหขอมูลผลิตภัณฑแกผูซื้อเพราะ

คอนเทนตจะเปนตัวสรางความรับรู ชวยจูงใจใหลูกคาตัดสินใจซื้อและตองใสใจกับการสรางแบรนดจะ

เขาสูการคาอีคอมเมิรชผูประกอบการตองพรอมในเรื่องระบบมาตรฐานตางๆ เชน มาตรฐานอย. การ

จดลิขสิทธิ์ สิทธิบัตร เพราะเมื่อขายทางออนไลนสูตลาดไรพรมแดนตองคิดถึงเรื่องการคุมครอง
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ทรัพยสินทางปญญาดวย โดยขอใหบุคคลดังกลาวนั้นไปชวยทําแผนการชวยเหลือพ่ีนองประชาชนวา

สามารถชวยเหลือฝายไหนอยางไรเพื่อใหการชวยเหลือดังกลาวเกิดความยั่งยืน

ดังนั้นในการเพิ่มมูลคาของผลิตภณัฑ และการขยายตลาดของผลิตภัณฑ โดยเฉพาะ

การตลาดในรูปแบบออนไลนจึงเปนสิ่งที่ตองคํานึงเปนอันดับตนๆผูวิจัยจึงสนใจศึกษารวบรวมขอมูล

ดานการตลาดการวิเคราะหประเมินปญหาทางดานการตลาดและคนหาชองทางดานการตลาด

ออนไลนและเปนแนวทางในการเพิ่มชองทางดานการตลาดออนไลนโดยการจัดทําสื่อทางการตลาด

ออนไลนของกลุมวิสาหกิจชุมชน

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษารวบรวมขอมูลดานการตลาดการวิเคราะหประเมินสถานภาพของสถานประกอบ

กิจการ

2. เพื่อประเมินปญหาทางดานการตลาดและคนหาชองทางดานการตลาดออนไลน

3. เพื่อเปนแนวทางในการเพ่ิมชองทางดานการตลาดออนไลนโดยการจัดทําสื่อทางการตลาด

ออนไลน

ทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ทฤษฎีการสังเกต

การสังเกต (Observation) หมายถึง การเฝาดูพฤติกรรมในสถานการณที่เปนจริง อยางมี

จุดมุงหมาย โดยไมใหผูถูกสังเกตรูตัว การสังเกตแบงเปน 2 ลักษณะ คือ

การสังเกตอยางมีแบบแผน (Formal Observation) หมายถึง การสงัเกตที่มีการ

เตรียมการลวงหนา มีการวางแผน มีการกําหนดเวลา สถานการณ สถานที่ พฤติกรรมและบุคคลท่ีจะ

สังเกต ไวเรยีบรอยเมื่อถึงเวลาที่นักจิตวิทยาวางแผนก็จะเริ่มทําการสังเกตพฤติกรรมตามที่กําหนด

และผูสังเกตพฤติกรรมจะจดพฤติกรรมทุกอยางในชวงเวลาน้ันอยางตรงไปตรงมา

การสังเกตอยางไมมีแบบแผน (Informal Observation) หมายถึง การสังเกตโดยไมตองมี

การเตรียมการลวงหนาหรือวางแผนลวงหนา แตสังเกตตามความสะดวกของผูสังเกตคือสังเกต

ชวงเวลาใดก็ไดแลวทําการจดบันทึกพฤติกรรมที่ตนเห็นอยางตรงไปตรงมา

การสังเกตชวยใหไดขอมูลละเอียดชัดเจนตรงไปตรงมา เชน การสังเกต อารมณ ความรูสึก

ของบุคคลตอสถานการณตางๆ จะทําใหเห็นพฤติกรรมไดชัดเจนกวาการเก็บขอมูลดวยวิธีการอ่ืนๆ แต

การสังเกตที่ดีมีคณุภาพ มีสวนประกอบหลายอยาง เชน ผูสังเกตจะตองมีใจเปนกลางไมอคติหรือ

ลําเอียงอยางหนึ่งอยางใด และสังเกตไดทั่วถึงครอบคลุมสังเกตหลายๆ สถานการณ หรือหลายๆ

พฤติกรรมและเวลาในการสังเกต ตลอดจนการจดบันทึกการสังเกตอยางตรงไปตรงมาและแยกการ
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บันทึกพฤติกรรมจากการตีความไมปะปนกันจะทําใหการสังเกตไดขอมูลตรงไปตามความจริงและ

นํามาใชประโยชนตามจุดมุงหมาย

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps)

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ที่ตอยอดมาจาหลัก Marketing Mix 4Ps ดวยการ

เพิ่ม P เขามาอีก 3 ตัวจนกลายเปน 7Ps คือ People Process และ Physical Evidence ซึ่ง

ประกอบดวย

Product คือ กลยุทธเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ สิ่งท่ีใหบริการหรือบริการที่ธุรกิจเสนอ

ใหกับลูกคา โดยเปาหมายที่สําคัญที่สุดของผลิตภัณฑหรือบริการ คือ จะตองตอบสนองความตองการ

และแกไขปญหาของผูบริโภคกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ยังรวมถึงคุณภาพของสินคา

(Quality) บรรจุภัณฑ (Packaging) ฉลาก (Label) ของสินคาและขนาดของบรรจุภัณฑ

Price คือ การตั้งราคาของสินคา ซึ่งกลยุทธในการตั้งราคาจะมีอยูหลายแบบ ความสําคัญ

ของ 4P ในสวนของการตั้งราคา คอื ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง “คุณคาที่ไดรับจากสินคากับราคา”

ในการตัดสินใจซื้อ การตั้งราคา คือ การตั้งใหเหมาะสมกับระดับของผลิตภัณฑที่วางไวเอาไววาง

ตําแหนงเปนของหรูควรตั้งใหแพง ในขณะที่สินคาสําหรบัผูมีรายไดนอยควรที่จะมีราคาต่ํา

Promotion คือ วิธีการสงเสริมการขายหรือการสงเสริมการตลาด ในสวนของ Promotion

คือ ทุกเรื่องที่เก่ียวของกับการสงเสริงการตลาด เพื่อกระตุนใหลูกคาตองการซื้อสินคา ไดแก

1. การโฆษณา (Advertising) คือ นําเสนอสินคาใหลูกคาเห็นผานทางชองทางที่ตองจายเงิน

เชน บนเว็บไซต โทรทัศน วิทยุ และบนปาย บิลบอรด (Billboard) เปนตน

2. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หรือที่ทุกคนรูจักกันดีในชื่อของการ ลด แลก

แจก แถม

3. การใชพนักงานขาย (Sale Personal) คือ การขายสินคาโดยใชพนักงานขาย ขายสินคา

ใหกับลูกคาแบบตัวตอตัว

4. การประชาสัมพันธ (Public Relationship) คือ การประชาสัมพันธกับลูกคาและคน

ทั่วไปที่เก่ียวของกับแบรนด เพื่อใหขอมูลและสรางภาพลักษณที่ดีใหกับแบรนด

Place คือ ชองทางในการจัดหนายหรือชองทางการใหบริการ และการเขาถึงลูกคา รวมถึง

การกระจายสินคาเพื่อใหสินคาถึงมือผูบริโภค เชน ความถูกตองของสินคาและการบริการ ความ

สะดวกผูซื้อ และการมีสินคาวางพรอมใหลูกคาซื้อ การทําใหสินคากระจายไปถึงกลุมเปาหมายที่

ถูกตอง เลือกวาจะขายสินคาเราที่ไหน จึงจะเหมาะกับกลุมลูกคา

People คือ การจัดการเกี่ยวกับคนหรือพนักงานของธุรกิจ เชน การคัดเลือกพนักงาน การ

แตงกายของพนักงาน การฝกอบรมพนักงาน การกําหนดขั้นตอนในการทํางานที่สัมพันธกับลูกคา การ

จัดการขอรองเรียนของลูกคา การรับมือกับจํานวนลูกคาที่เขามาใชบรกิาร
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Process คือ กระบวนการในการใหบริการของธุรกิจ โดย 7P ในสวนของ Process จะ

เกี่ยวกับทุกเรื่องของ กลยุทธเกี่ยวกับขั้นตอนการทํางาน อยางเชน ขั้นตอนการผลิต/บริการ และ

มาตรฐานของการใหผลิต/บริการ การวัดผลงาน และการเปนคา key performance indicators

(KPIs) การทําคูมือการดําเนินงาน Physical Evidence คือ สิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ลูกคาตอง

พบเจอ สําหรับ 7P ในสวนของสิ่งแวดลอมทางกายภาพ คือการปรับปรุงสิ่งที่สามารถสัมผัสไดดวย

ประสาทสัมผัสท้ัง 5 ของลูกคา ไดแก การมองเห็น การไดกลิ่น การไดยิน การรับรูรส และความรูสึก

ทางรางกาย

การวเิคราะห SWOT

SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสภาพองคการ หรือหนวยงานในปจจุบัน เพื่อคนหาจุด

แข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญในการดําเนินงานสูสภาพท่ีตองการในอนาคต

SWOT เปนตัวยอของขอความที่มีความหมายดังนี้

S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเดนหรือจุดแข็ง ซึ่งเปนผลมาจากปจจัยภายใน

ความสามารถและสถานการณภายในองคกรที่เปนบวก องคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางาน

เพื่อบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดดี

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจุดออน ซึ่งเปนผลมาจากปจจัยภายใน

สถานการณภายในองคกรที่เปนลบและดอยความสามารถ ซึ่งองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชน

ในการทํางานเพ่ือบรรลุวตัถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดไมดีเปนปญหา

หรือขอบกพรองที่เกิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะตองหาวิธีในการ

แกปญหาน้ัน

O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอก ปจจัยและ

สถานการณภายนอกที่เอื้ออํานวยใหการทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชนตอการดําเนินการขององคกร เปนผลจากการที่

สภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชนหรือสงเสริมการดําเนินงานขององคกร

T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอก ปจจัยและสถานการณ

ภายนอกที่ขัดขวางการทํางานขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอม

ภายนอกที่เปนปญหาตอองคกร

ขอบเขตการวิจัย

ขอบเขตดานประชากร ศกึษากลุมวิสาหกิจชุมชนในเขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี จํานวน 2 กลุม

วิสาหกิจ คือ วิสาหกิจชุมชนปลาราบองทาตูม และวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรน โดยการ

เพิ่มประสิทธิภาพกลุมวิสาหกิจชุมชนดานการตลาด ประเมินปญหาที่พบตลอดจนใหคําปรึกษาเชิงลึก

โดยกําหนดวิธีการเพิ่มประสิทธิภาพกลุมวสิาหกิจชุมชน
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ขอบเขตดานระยะเวลา มีระยะเวลาศึกษาตั้งแตเดือน มกราคม 2564 - กรกฎาคม 2564

วิธีดําเนินการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยนี้ คือ กลุมวิสาหกิจชุมชนในเขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี จํานวน

2 กลุมวิสาหกิจ คือ วิสาหกิจชุมชนปลาราบองทาตูม และวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรน

เครืÉองมือเกบ็ข้อมูล

การเก็บขอมูลโดยใช การสัมภาษณแบบไมมีโครงสราง (Unstructured Interview) โดยมี

การกําหนดประเด็นขอคําถามอยางคราวๆ ในเรื่องหัวขอสภาพทั่วไปของธุรกิจ ไดแก จุดแข็ง จุดออน

โอกาส อุปสรรค หัวขอการตลาดของธุรกิจ ไดแก สินคา ราคา สถานที่ โปรโมชั่น บุคลากร

กระบวนการ องคประกอบทางกายภาพ

กระบวนการเกบ็รวบรวมข้อมูล

ผูวิจัยใชการสัมภาษณ ประธานกลุมวิสาหกิจชุมชน และสมาชิกในกลุมวิสาหกิจชุมชน

จํานวน 6 คน แบงเปน วิสาหกิจชุมชนปลาราบองทาตูมจํานวน 3 คน และวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ํา

แตงโมใบเฟรน จํานวน 3 คน โดยคนที่ถูกเลือกเขามาดวยกระบวนการแบบเจาะจง (Purposive

Sampling) จากตําแหนงหนาที่ที่เก่ียวของของแตละคน

การวิเคราะหขอมูล

มีการรวบรวบขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ การสังเกต กระบวนการผลิต การขาย และ

การบริหารจัดการของกลุมวิสาหกิจชุมชน และขอมูลทุติยภูมิจากขอมูลการขายและการตลาดของ

กลุม จากนั้นนําขอมูลมาวิเคราะหประเมินสถานสภาพของสถานประกอบกิจการโดยใช การวิเคราะห

SWOT Analysis และการวิเคราะหประเมินปญหาทางดานการตลาดโดยใชทฤษฎสีวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix 7Ps) จากนั้นนําผลการวเิคราะหมาคนหาชองทางการตลาดที่เปนไปได

เพื่อชวยแกปญหาที่เกิดข้ึน

1. วิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูม

วิเคราะห SWOT

Strengths หมายถึง จุดเดนหรือจุดแข็ง : 1) ประธานของกลุมมีความรู และความเชี่ยวชาญ

ในการผลิตน้ําพริกปลาราบองเปนอยางดี ผลิตและจัดจําหนายมาเปนเวลายาวนาน 2) เปน

ผลิตภณัฑOTOP ระดับ 5 ดาว ผานมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน และไดรับเครื่องหมายรับรองคุณภาพ

ผลิตภณัฑจากองคกรอาหารและยา (อย.) 3) มีตนทุนการผลิตต่ํา สามารถตั้งราคาขายไดถูกกวาคูแขง
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4) มีแหลงวัตถุดิบที่จําเปนในการผลิตน้ําพริกปลาราบองที่อยูในหมูบาน ทําใหมีตนทุนในการขนสง

ดานวัตถุดิบที่ต่ําและไมตองสํารองวัตถุดิบไวมาก

5) ผลิตภณัฑน้ําพริกปลาราบองเปนการตอยอดมาจากปลาราท่ีทางกลุมทําการหมักไวเพื่อเปนการ

ถนอมอาหาร และวัตถุดิบอื่น ๆ หาไดจากสวนสมุนไพรในหมูบาน

Weaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจุดออน : 1) ตราผลิตภัณฑไมโดดเดนและทันสมัย 2)

สมาชิกของกลุมสวนใหญเปนแมบาน ทําใหการพัฒนาในดานเทคโนโลยีตาง ๆ ตองใชเวลามากในการ

เรียนรู 3) สถานที่ผลิตนเขตที่พักอาศัยของชุมชน ทําใหเกิดขอจํากัดในดานการขยายกําลังการผลิต

เนื่องจากมีพื้นที่จํากัด

Opportunities หมายถึง โอกาส : 1) ผลิตภณัฑน้ําพริกปลาราบองเปนอาหารที่อยูคูกับคน

ไทยมานาน และเปนอาหารที่ไดรับความนิยมจากผูบริโภคมาโดยตลอด ซึ่งเดิมทีมีความนิยมเฉพาะใน

เขตพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แตในปจจุบันนี้น้ําพริกปลาราบองไดรับความนิยมจากผูบริโภค

เกือบทั่วทั้งประเทศ และยังไดรับความนิยมในตลาดตางประเทศอีกดวย ดังนั้นจึงสงผลทําให

ผลิตภณัฑน้ําพริกปลาราบองสามารถขายไดอยางสม่ําเสมอ 2) ทางภาครัฐมีนโยบายในการที่จะ

สงเสริมกลุมวสิาหกิจชุมชน, ผลิตภณัฑ OTOP , ธุรกิจขนาดกลางและขนาดเลก็อยางจริงจัง สงผลทํา

ใหทางกลุมวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูมมีโอกาสในการขยายการผลิตและไดรับการ

สนับสนุนใหความชวยเหลือในดานตาง ๆ

Threats หมายถึง อุปสรรค : 1) น้ําพริกปลาราบองเปนผลิตภัณฑที่ลงทุนไมมากในการผลิต

ไมมากและวัตถุดิบยังสามารถหาไดตามทองตลาดทั่วไปอีกดวย ทําใหมีคูแขงในตลาดเพ่ิมข้ึนจํานวน

มากในปจจุบัน 2) ผลิตภณัฑสามารถเลียนแบบไดงาย ตองสรางความแตกตางของผลิตภัณฑให

หลากหลาย รวมทั้งตองสรางการรับรูในตราของผลิตภัณฑใหกับลูกคาหรือผูบริโภคไดจดจําและให

ลูกคากลับมาซื้อซ้ําได 3) สูตรในการทําน้ําพริกปลาราบองและความเชี่ยวชาญหรือฝมือการทําน้ําพริก

ปลาราบองของผูผลิตแตละรายไมแตกตางกันมากในทองตลาดของน้ําพริกปลาราบอง ทําใหผูบริโภค

แยกความแตกตางของผลติภัณฑไดยากเมื่อเปรียบเทียบรสชาติกับคูแขงน้ําพริกปลาราบองดวยกัน 4)

น้ําพริกปลาราบองเปนผลิตภัณฑที่ตองพ่ึงพาวัตถุดิบตามธรรมชาติเปนหลัก ดังนั้นทําใหมีความเสี่ยง

ในเรื่องของผลผลิตขาดตลาดในชวงที่วัตถุดิบขาดแคลนหรือหายาก และอาจจะเกิดความผันผวนของ

ราคาวัตถุดิบไดในอนาคต

วิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (7Ps)

ดานผลิตภัณฑ (Product): พบวามีอาหารแปรรูปจากปลารา โดยแปรรูปวัตถุดิบใหเปน

สินคามีความหลากหลาย คือ น้ําพริกปลาราบองแมตุย หลากหลายสูตร ซึ่งเปนผลิตภัณฑระดับ 5

ดาว ผานมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน และมาตรฐาน อย. ซึ่งมีวัตถุดิบ คือ ปลาราที่หมักไว ขิง ขา

ตะไคร เทคนิคในการหมักปลาราขามป ที่ไมเหมือนใคร ใชวัตถุดิบที่สะอาด และปลอดสารเคมี ไมใช
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วัตถุกันเสีย ทําใหรสชาติปลาราบอง มีความอรอย สามารถผลิตเปนปลาราผง และปลารากอน

รูปแบบตาง ๆ สงออกตางประเทศ สวนดานรูปลักษณอาหารใหความสําคัญที่แตกตางกันโดยแบง

ตามความสะดวกในการรับประทานของลูกคา เชน ปลาราผง และ ปลารากอน แตวัตถุดิบที่ใชใน

กระบวนการผลิตมีคุณภาพเหมือนกันกับผลิตภัณฑรูปแบบอื่น

ดานราคา (Price): พบวา มีผลิตภัณฑเปนอาหารแปรรูปจากปลารา คอื น้ําพริกปลาราบ

องแมตุย ซึ่งสรางจากวัตถุดิบของกลุมใหสามารถผลิตไดตลอดป และทางสมาชิกของกลุมไดมีการจัด

ประชุมสมาชิกเพื่อกําหนดราคาขายใหชัดเจน และมีมาตรฐานราคาไมขึ้น ๆ ลง ๆ โดยทางกลุม

วิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูมไดทําการจําหนายสินคาดวยตนเอง ทางกลุมไดคิดราคา

ผลิตภณัฑแบงออกเปน 2 รูปแบบ คือ แบบขายปลีก 1 กระปุก และ แบบเปนเซ็ต 5 กระปุก

รายละเอียดราคาของผลิตภณัฑมีดังนี้ แบบขายปลีก 1 กระปุก โดยมีราคาดังนี้ ปลาราบองสมุนไพร

60 บาท , ปลาราบอง แมงดา 60 บาท , น้ําพริกปลายาง 60 บาท และแบบเปนเซ็ต 5 กระปุกเล็ก

โดยมีราคาดังนี้ น้ําพริกปลาราบอง 100 บาท , ปลาราบองแมงดา 120 บาท , น้ําพริกปลายาง

140 บาท การตั้งราคาของวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูม (น้ําพริกปลาราบองแมตุย) นั้น

กําหนดจากตนทุนเปนหลัก ซึ่งราคาอาจสูงกวาทองตลาด เนื่องจากใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพ จึงทําให

ตนทุนสูง ราคาขายของผลิตภัณฑจะสูงตามไปดวย โดยไมไดมีการเปรียบเทียบหรือคํานึงถึงราคาของ

คูแขงในทองตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place): จําหนายอาหารแปรรูปจากปลารา คือ น้ําพริก

ปลาราบองแมตุย ซึ่งสถานที่จัดจําหนายผลิตภัณฑของกลุมอยูที่หองจําหนายสินคาของกลุมวิสาหกิจ

ชุมชน และจัดจําหนายผานสื่อ Social Media โดยทางวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูม

(น้ําพริกปลาราบองแมตุย) มี facebook และ Line เปนของตัวเอง

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion): จัดทํายี่หอสินคา (Brand) เปนของกลุม และ

จัดทําตราสินคา (Logo) เฉพาะของกลุม เพื่อใหเกิดความโดดเดนผลิตภัณฑ และใชการสงเสริมทาง

การตลาดโดยการใชโปรโมชั่นการขายเปนผลิตภัณฑเปนเซ็ตแบบ 5 กระปุก และมีการขายผานสื่อ

Social Media โดยทางวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูม (น้ําพริกปลาราบองแมตุย) มี

facebook และ Line เปนของตัวเอง และทําการโพสตสินคาผานทางสื่อเหลานี้ และมีการ

สอดแทรกความรูเกี่ยวกับอาหารในหนา facebook อีกดวย และที่บรรจุภัณฑของอาหารจะมีการติด

สติกเกอรชื่อรานและชองทางการติดตอตาง ๆ

ดานบุคลากร (People) : มีสมาชิกในกลุม 20 คน มีการจัดตั้งชื่อกลุมและการขึ้นทะเบียน

กลุมวิสาหกิจชุมชนโดยมีชื่อกลุมวา วิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกรบานทาตูม ซึ่งสมาชิกในกลุมทุก

คนมีสวนรวมในกระบวนการทํางานของกลุมในทุกกระบวนการตั้งแตการผลิตจนกระทั่งกระบวนการ

สงมอบสินคาใหกับลูกคา และทางกลุมมีการจัดระบบการทํางานแบงเปนสวนๆ เพื่อความถูกตองใน
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การงานและทําใหสามารถตรวจสอบในแตละสวนงานไดงาย สมาชิกในกลุมทุกคนมีความรูเกี่ยวกับ

การทําน้ําพริกปลาราบอง และทางกลุมมีการประชุมสมาชิกทุกๆ สิ้นเดือน เพื่อแลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นกัน และเพื่อแกไขปญหาที่เกิดขึ้นในกลุม หรือเพื่อพัฒนาปรับปรุงในสวนของการดําเนินงาน

ของกลุม การคิดหรือนําเสนอสูตรน้ําพริกใหม ๆ ตามความตองการของลูกคาในปจจุบัน และสมาชิก

ทุกคนในกลุมปฏิบัติงานดวยความเต็มใจและมีความกระตือรือรนในการทํางาน และสมาชิกมีความ

สนิทสนมกันทําใหสมาชิกมีการประสานงานกันดีในการปฏิบัติงาน

ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence): พบวาสถานที่ผลิตของกลุมมีการ

จัดเปนสถานที่จัดจําหนายและ สถานที่ผลิตดวย แตมีการแบงโซนกันอยางชัดเจน ซึ่งในสถานที่ผลิต

แบงเปนสัดสวนตามกระบวนการผลิต ในสวนของสถานที่จัดจําหนายผลิตภณัฑมีการจัดวางเรียง

สินคาอยางเปนระเบียบและเปนหมวดหมูของผลิตภัณฑ มีความสะอาดและดูเรียบรอย และไดมีการ

จัดสถานที่ผลิตใหเปนแหลงเรียนรูเพื่อใหเปนที่รูจักของบุคคลท่ัวไปไดเขามาศึกษาเรียนรูกระบวนการ

ทําปลาราบองสมุนไพรอีกดวย

ดานกระบวนการ (Process): พบวามีกระบวนการใหบริการเปนแบบผลิตไวเพ่ือรอการ

จําหนายเปนหลัก และมีการผลิตตามคําสั่งซื้อใหกับลูกคาดวย โดยการรับออเดอรจากลูกคาผานทาง

หนาราน , Line , Facebook และโทรศัพท ซึ่งจะตองทําการส่ังกอนลวงหนาอยางนอย 1 วัน และมี

บริการจัดสงถึงที่ใหกับลูกคา และมีการวางขายหนารานดวย ซึ่งลูกคาสามารถเขามาซื้อไดเลย สวน

ดานความรวดเร็วและความครบถวนถูกตองของสินคานั้น ทางสถานประกอบการจะทําการตรวจสอบ

ความถูกตองของสินคากอนสงใหกับลูกคาในทุกครั้ง ความผิดพลาดในการจัดสงคอนขางมีนอยหรือ

แทบจะไมมีเลย โดยทางสถานประกอบการจะทําการเช็ครายช่ือลูกคาในแตละวันทําใหเกิดความ

ผิดพลาดนอย

2. กลุมวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโม ใบเฟรน

วิเคราะห SWOT

Strengths หมายถึง จุดเดนหรือจุดแข็ง : ขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรนมีผลิตภัณฑหลากหลาย

เชน รสดั้งเดิม หนาดวยธัญพืช หนาดวยหนางา หนาพริกเผาหมูหยอง มีบรรจุภัณฑ หลากหลาย

รูปแบบ เชน ซองขนาดใหญ ซองขนาดเล็ก ซองเดี่ยวสําหรับใสขาวแตนชิ้นเดียว ไดรับการรับรอง

มาตรฐาน OTOP มีสถานที่ผลิตที่สะอาด มีรูปแบบการขายทั้งแบบขายปลีกและขายสง

Weaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจุดออน : ขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรนมีทําเลที่ตั้งที่ไม

สะดวกในการเขาถึง และสถานที่ใน Google Maps มีการปกหมุดที่ไมตรงกับตําแหนงที่ตั้งจริง

ชองทางการตลาดออนไลน เชน Facebook Page ไมมีการอัพเดท ชื่อ Facebook Pageไมตรงกับ

ชื่อกลุมวิสาหกิจ ทําใหยากตอการคนหา จากบุคคลภายนอก และประธานกลุมไมไดดูแลการตลาด

ออนไลนดวยตนเอง แตมีญาติเปนผูดูแลให
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Opportunities หมายถึง โอกาส : ขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรนมีโอกาสไดรับการสนับสนุน

จากภาครัฐ เชน สํานักงานพัฒนาชุมชน, OTOP, กระทรวงพลังงาน เปนตน มีโอกาสในการนํา

เทคโนโลยีในการผลิต การอบแหงที่สามารถทําใหขาวแหงไดแมในวันที่ไมมีแดด การขอมาตรฐาน

ตางๆ เชน อย., GMP

Threats หมายถึง อุปสรรค : การมีกฎหมายใหม อาจเขามาทําใหกระบวนการผลิตมีตนทุน

เพิ่มขึ้น สถานการณ COVID – 19 กระทบกับยอดขายของกลุม การเมืองทองถิ่น การมีการเปลี่ยน

นโยบายในการสงเสริมธุรกิจของกลุมวิสาหกิจชุมชน ขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรน และแนวโนมการ

บริโภคน้ําตาลที่ลดลงซึ่งมาจากเทรนดการดูแลสุขภาพของคนในปจจุบัน

วิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (7Ps)

ดานผลิตภัณฑ (Product): ผลิตภณัฑมีหลากหลายทั้ง ขาวแตนแบบที่ทอดแลวพรอมรับ

ทาน และแบบที่ตากแหงเรียบรอยยังไมทอด เพื่อใหลูกคาสามารถนําไปทอดในภายหลัง เพื่อคงความ

กรอบ ใหม และเก็บไดนานยิ่งขึ้น ขาวแตนน้ําแตงโมมีหนาที่หลากหลาย เชน หนาน้ําตาลดั้งเดิม หนา

ธัญพืช หนางา ขาวแตนน้ําแตงโมมีหลายสีโดยใชสีจากธรรมชาติ ไดแก สีขาวดั้งเดิม สีเขียวจากใบเตย

สีมวงจากดอกอัญชัญ ดานบรรจุภัณฑของขาวแตนน้ําแตงโม มีหลากหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนชนิด

ซองพรอมรับประทาน 8 ชิ้น ซองกระดาษมีซิปล็อค กระปอง ซองซิปล็อคแบบฟอยล ถุงซองเดี่ยว

และถุงกระดาษหูหิ้วสําหรับเปนของฝาก

ดานราคา (Price): ผลิตภณัฑมีการตั้งราคาที่สามารถซื้อหาไดงาย เชนแบบน้ําตาลดั้งเดิม

ราคา ถุงละ 20 บาท แบบทอดที่โรยหนาเพิ่มเติม เชน ธัญพืช งา มีราคาขาย คอื ถุงละ 35 บาท 3 ถุง

100 บาท สวนแผนดิบ จะเปนชนิดที่ตากแหงแลวแตยังไมทอด มี 3 ขนาด ไดแก ขนาดจัมโบ ราคา

แผนละ 3 บาท ขนาดกลาง ราคากิโลกรัมละ 70 บาท และขนาดพอดีคาํราคากิโลกรัมละ 110 บาท

แตในบางชวงที่ราคาจะเปนอาจปรับเปลี่ยนไป เชน ขนาดพอดีคาํ อาจมีราคา กิโลกรมัละ 230 บาท

หรือบางชวงราคากิโลกรัมละ 200 บาท ซึ่งการเปลี่ยนแปลงราคาดังกลาวอาจทําใหลูกคาสับสนและ

กระทบในการคิดตนทุนและการตั้งราคาหากนําไปขายตอ

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place): ผลิตภณัฑของวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบ

เฟรน มีสถานที่จําหนาย และฝากขายตามรานตางๆ ตามหางสรรพพสินคา และงานจัดแสดงสินคาใน

ประเทศ และทั้งการขายแบบออนไลนโดยใช facebook page สถานที่ผลิตใชหลังบานเปนสถานท่ี

ผลิต มีอาคารผลิตและในสวนของการตากแหงมีโรงเรือนที่มาตรฐาน

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion): โปรโมช่ันของผลิตภัณฑของวิสาหกิจชุมชนขาว

แตนน้ําแตงโมใบเฟรน เชน หากซื้อในปริมาณมาก จะมีสวนลด เชน แผนดิบ คําเดียว ราคากิโลกรัม
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ละ 230 บาท หากซื้อ 3 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 220 บาท หากซื้อ 5 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ

210 บาท หากซื้อ10 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 200 บาท

ดานบุคคล (People): กลุมวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรนมีการคัดเลือก

พนักงาน อบรมพนักงาน โดยสวนมากจะเปนที่เปนสมาชิกในกลุมวสิาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบ

เฟรน ทางกลุมวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบเฟรนมีการจัดการสื่อสารกับลูกคาในกรณีลูกคามี

ขอเสนอแนะหรอืการซื้อไปจําหนายตอทั้งในสถานที่ผลิต ทางโทรศัพท และทางออนไลน ในกรณีที่มี

คําสั่งซื้อจากลูกคาเขามาเปนจํานวนมากทางกลุมมีการเพ่ิมจํานวนการผลิตเพ่ือรับมือกรณีดังกลาว

โดยการเพิ่มแรงงานจากในชุมชน โดยอาจเปนลูกหลาน ญาติพี่นอง คนรูจักของสมาชิกในกลุม ทําใหมี

การทํางานที่สะดวกมากขึ้นเน่ืองจากเปนคนคุนเคยและมีประสบการอยูแลว

ดานกระบวนการ (Process) : กระบวนการผลิตเพื่อรอการจําหนายปลีกและสง และมีการ

ผลิตตามคําสั่งซื้อใหกับลูกคา โดยรับคําสั่งซื้อผานทางหนาราน โทรศัพท และ Facebook Page ใน

การส่ังซื้อแบบขายสงจํานวนมากจะตองทําการสั่งกอนลวงหนา มีบริการจัดสงถึงที่ใหกับลูกคา และมี

การขาย ณ สถานที่ผลิต แตจะไมมีหนารานที่สะดวกในการซื้อ สวนดานความรวดเร็วและความ

ครบถวนถูกตองของสินคานั้น ทางกลุมวิสาหกิจฯจะทําการตรวจสอบความเรียบรอยของสินคากอนสง

ใหกับลูกคา มีการแพ็คสินคาใสลังเพ่ือปองกันการแตกหัก เสียหายของสินคาเนื่องจากสินคาเปนสินคา

ที่เปราะบางแตกหักงาย จากนั้นจึงจัดสง ความผดิพลาดในการจัดสงคอนขางนอย

ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) : สถานที่ผลิตและจัดจําหนายสินคา

เปนที่เดียวกัน แตมีการแบงพ้ืนที่ในการผลิตอยูดานหลังบาน มีโรงเรือนพลังงานแสงอาทิตยสําหรับ

ตากแหง ซึ่งในสถานที่ผลิตแบงเปนสัดสวนตามกระบวนการผลิต สวนสถานที่ตั้งของกลุมนั้นยังยาก

ตอการเดินทาง เนื่องจากสถานที่ตั้งอยูในหมูบาน ตําแหนงที่อยูใน Google Maps ไมถูกตอง ปาย

กลุมไมโดดเดน เนื่องจากอยูในสวนหลังบาน สถานที่จอดรถยังไมเพียงพอเนื่องจากเปนถนนใน

หมูบานตองจอดริมทาง และในสวนของโลโกผลิตภัณฑทางกลุมวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ําแตงโมใบ

เฟรนมีโลโกของกลุมเปนตัวอักษรภาษาอังกฤษ “BF”

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปและขอมูลทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนแมบานเกษตรกร

บานทาตูม เพื่อคนหาแนวทางในการพัฒนาการสงเสริมการตลาด สรุปไดดังนี้

1) จัดกิจกรรมสงเสริมการขายใหกับผลิตภัณฑที่โดดเดนของกลุมผลิตภัณฑที่ขายดีของกลุม

และควรมีการออกแบบบรรจุภัณฑและพัฒนาบรรจุภัณฑที่สวยงามทันสมัย และเนนขอมูลบนฉลาก

ของผลิตภัณฑควรแสดง เครื่องหมาย อย. ระบุวนัที่ผลิตและวันหมดอายุ เพื่อใหลูกคารับรูถึงความสด

ใหมของผลิตภัณฑ ออกแบบสัญลักษณของกลุมใหโดดเดน สวยงาม และทันสมัย สอดคลองกับสุวัจนี

เพชรรัตน และคณะ (2563) พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อเครื่องแกงจะใหความสําคัญกับสวนประสม
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ทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และ

ดานการสงเสริม การตลาด ตามลําดับซึ่งทุกดานมีความสําคัญในระดับมากเหมือนกัน แตดาน

ผลิตภณัฑมีคาเฉลี่ยสงูสุดเน่ืองจาก สวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑเครื่องแกง มีรสชาติดี ไดการ

รับรองคุณภาพมาตรฐานของสินคา ซึ่งเปนสินคาที่มีช่ือเสียงรวมทั้ง ลักษณะของบรรจุภัณฑ และยี่หอ

ของสินคาเปนที่รูจัก

2) ปรับปรุง Facebook Page ใหเปนปจจุบัน วางแผนการสงเสริมการตลาด เชน จัดทําส่ือ

ใหนาสนใจการจัดทําแผนพับการจัดทําสื่อการตลาดทางออนไลนเพ่ือใหสามารถดึงดูดใจลูกคา การติด

ปายบอกทางหรือปายโฆษณาเพ่ือเชิญชวนใหคนเขามาชมในสถานที่ผลิตและไดซื้อผลิตภัณฑของกลุม

กลับไปบริโภค โดย วีระนันท คํานึงวฒุิ และ อัญชนา กลิ่นเทียน (2562) ศึกษาการพัฒนารูปแบบสื่อ

ประชาสัมพันธและการตลาดออนไลน สําหรับสินคา OTOP ในประเทศไทย กรณีศกึษาสินคา OTOP

จังหวัดนครนายก แนะนําวา ผูประกอบการควรมีความรูเก่ียวกับการ ประชาสัมพันธและการตลาด

ออนไลนและควรนําเสนอถึง คุณภาพของสินคาและสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค ดวยมาตรฐาน

การรับรองคุณภาพจากหนวยงานที่เกี่ยวของ

3) เพิ่มชองทางในการจัดจําหนายสินคาในแอปพลิเคชั่นอื่นๆ เชน การเพ่ิมชองทางการขาย

ทางออนไลนโดยใช Line official Account Lazada หรือ shopee และการสรางระบบสมาชิกของ

รานคา สอดคลองกับ วราพร โภชนเกาะ (2558) พบวา กลุมชุมชนบานโพนมีแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพการตลาดประกอบดวยดานผลิตภัณฑ กลุมชุมชนควรมีการสรางตราสินคาเพ่ือใหเปนที่รูจัก

ดานราคา พบวาราคาของผลิตภัณฑไมแตกตางจากราคาตลาดท่ัวไปควรเพ่ิมมูลคาใหกับผลิตภัณฑ

ดานชองทางจําหนายควรเพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย

จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปและขอมูลทางการตลาดของกลุมวิสาหกิจชุมชนขาวแตนน้ํา

แตงโม ใบเฟรน เพื่อคนหาแนวทางในการพัฒนาการสงเสริมการตลาด สรุปไดดังนี้

1) คัดเลือกผลิตภัณฑท่ีโดดเดนของกลุมผลิตภณัฑและเพิ่มคุณคาของผลิตภัณฑ กําหนด

ราคาขายใหคงที่ และมีการรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานเทากันในทุกๆชิ้น สอดคลองกับ

รัชฎาพร (2560) ที่วาการพัฒนาผลิตภัณฑเชิงสรางสรรคตามแนวคิดเศรษฐกิจสรางสรรคคือการคิด

ออกแบบผลิตภัณฑใหมๆท่ีมีความแตกตางไปจากเดิมโดยใชความคิดสรางสรรคในการเพิ่มมูลคาและ

คุณคาใหแกผลิตภัณฑและกลุมอาชีพมีความตองการผลิตผลิตภัณฑเชิงสรางสรรคโดยเฉพาะ

ผลิตภณัฑภูมิปญญาทองถิ่นในสังคมไทยใหมากขึ้น

2) วางแผนการสงเสริมการตลาด เชน จัดทําส่ือใหนาสนใจการจัดทําแผนพับการจัดทําสื่อ

การตลาดทางออนไลนเพื่อใหสามารถดึงดูดใจลูกคา การติดปายบอกทางหรือปายโฆษณาเพื่อเชิญ

ชวนใหคนเขามาชมในสถานท่ีผลิตและไดซื้อผลิตภัณฑของกลุมกลับไปบริโภค โดย วีระนันท คํานึง

วุฒิ และ อัญชนา กลิ่นเทียน (2562) ศึกษาการพัฒนารูปแบบสื่อประชาสัมพันธและการตลาด

ออนไลน สําหรับสินคา OTOP ในประเทศไทย กรณีศกึษาสินคา OTOP จังหวัดนครนายก แนะนําวา



วารสารสมาคมนักวิจัย ปท่ี 27 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มีนาคม 2565 Page | 65

Journal of the Association of Researchers Vol. 27 No.1 January – March 2022

ผูประกอบการควรมีความรูเก่ียวกับการ ประชาสัมพันธและการตลาดออนไลนและควรนําเสนอถึง

คุณภาพของสินคาและสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค ดวยมาตรฐานการรับรองคุณภาพจาก

หนวยงานที่เกี่ยวของ

3) กําหนดการจัดทําระบบสงเสริมการขาย มีระบบสมาชิกรวมไปถึงการสงเสริมการขายแบบ

ออนไลน เชน การใช Facebook Pageที่ใหตรงกับชื่อกลุมวิสาหกิจชุมชน การกําหนดสถานที่ใน

Google map ใหตรงกับสถานที่ผลิตจริง การเพ่ิมชองทางการขายทางออนไลนโดยใช Line official

Account, Lazada, shopee รวมถึงการถายภาพสินคาใหสวยงามเพ่ือเปนการกระตุนยอดขายและ

สรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา สอดคลองกับ กุลชลี พวงเพ็ชร (2561) ศึกษาสภาพและปญหาของการ

สงเสริมการตลาดของวิสาหกิจชุมชนไรสานฝน ตําบลนิคม สรางตนเอง อําเภอเมือง จังหวัดลพบุรี

พบวา การสงเสริมการตลาดโดยวิธีการบอกตอไดผลดี เนื่องจากคุณภาพ ของผลิตภัณฑนาเช่ือถือแต

ยังคงมีจุดออนบางประการ ไดแก การขาดแคลนงบประมาณ ทําใหการสงเสริม การตลาดไมตอเนื่อง

สมาชิกขาดความรูดานเทคโนโลยี ไมสามารถโฆษณาประชาสัมพันธทางโซเชียลมีเดียได มากนัก และ

การสงเสริมการขายดานการลด แลก แจก แถม ยังไมมีระบบที่แนนอน และ วริศรา แซอุย , ธนสุวิ

ทย ทับหิรัญรักษ และ สุคนธ เครือน้ําคํา (2560) พบวาสวนประสมทางการตลาดในแตละดาน พบวา

ดานราคา มีใหความสําคัญกับการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก และการชําระเงินไดหลากหลาย ดาน

การสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการจัดกิจกรรมการขายรวมกับสินคา อยางอื่น ดานชองทาง

การใหบริการ ดานบุคลากร ใหความสําคัญกับการที่พนักงานแตงกายดี มีความนาเชื่อถือ ดาน

ลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญกับการท่ีมีสถานที่จอดรถสะดวก และดานกระบวนการ ให

ความสาํคัญกับการที่มี กระบวนการที่มีข้ันตอนชัดเจน

จากผลการวิจัยทําใหไดแนวทางในการพัฒนาชองทางการตลาด โดยการใช Line Official

Account เพื่อเพิ่มชองทางในการจัดจําหนายสินคา และชองทางในการพูดคุยกับลูกคา ซึ่งใน

ปจจุบันนี้กลุมวสิาหกิจทั้ง 2 กลุมมีการใชส่ือ Line ในการติดตอสื่อสารกับลูกคาอยูแลว ทําใหการ

เพิ่มเติม Line Official Account เปนเรื่องที่งายในการปรับตัว โดยมีการติดตอสื่อสารระหวางกลุม

วิสาหกิจกับลูกคา ที่มีวิธีการใชงานเหมือนกับบัญชี Line สวนตัว และสามารถใชฟเจอรพื้นฐานได

ทั้งหมด ทั้งการพูดคุย สงรูปภาพ หรือวิดีโอไปยังลูกคา แตใน Line Official Account จะมีฟเจอร

การใชงานอ่ืน ๆ เพิ่มเติมเขามาสําหรับการใชงานในเชิงพาณิชย เชน คูปอง, ริชเมนู , ริชเมสเสจ , กา

รบรอดแคสตขอความ รูปภาพ วิดีโอ ถึงผูรับไดหลายคนพรอมกันในครั้งเดียว และยังรองรับบริการ

เสริมดีๆ อยาง Chatbot Line Official ที่จะชวยดูแลลูกคาแทนกลุมวิสาหกิจชุมชนอยูตลอดเวลา

ขอเสนอแนะ

1.ขอเสนอแนะทั่วไป วิสาหกิจชุมชนควรไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ยวของ โดย

เนนใหเกิดการพึ่งพาตัวเองใหมากที่สดุ โดยเนนกระบวนการตั้งแตตนน้ําจนถึงปลายน้ําของโซอุปทาน



วารสารสมาคมนักวิจัย ปท่ี 27 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มีนาคม 2565 Page | 66

Journal of the Association of Researchers Vol. 27 No.1 January – March 2022

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป

1.ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไปอาจมีการเปรียบเทียบผลการการวิเคราะหกับ

กลุมวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตสินคาแบบเดียวกัน และทําการเปรียบเทียบตนทุน รายได ระหวางกอนและ

หลัง หากมีการใช Line official Account มาเพ่ิมชองทางในการจัดจําหนาย
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