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บทคัดยอ
 การวิจยัในครัง้นีม้วีตัถปุระสงค 1) เพือ่ศกึษาสภาพการดาํเนินธรุกจิขาวฮางของ
กลุมเกษตรกรบานจาน หมูที่ 1 ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ 2) เพื่อ
กําหนดกลยุทธการตลาดในการประกอบธุรกิจขาวฮาง ของกลุมเกษตรกรบานจาน หมูที่ 

1 ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ และ 3) เพื่อติดตามผลการดําเนินงาน

ธุรกิจขาวฮาง ของกลุมเกษตรกรบานจาน หมูที่ 1 ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัด
กาฬสินธุ โดยคณะผูวิจัยไดทําการศึกษากับกลุมเกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน 
อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ โดยมีเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสังเกต แบบสอบถาม

แบบไมเปนทางการและแบบสอบถาม ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้

 จากการดําเนินการวิจัยตามกระบวนการในการวิจัย กลยุทธทางการตลาดของ
กลุมเกษตรกรบานจาน หมูที่ 1 ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ มีผลการ
ศึกษาดังนี้ 1) กลุมเกษตรกรบานจาน ไดกอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2551 ตั้งอยูบานจาน หมูที่ 1 
ตาํบลโนนนาจาน อาํเภอนาค ูจงัหวดักาฬสนิธุ โดยมวีตัถปุระสงค เพือ่ทาํการผลติขาวฮาง

* อาจารย สาขาวิชาการจัดการท่ัวไป คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏกาฬสินธุ
** อาจารย สาขาวิชาภาษาอังกฤษ คณะศิลปศาสตรและวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฏกาฬสินธุ
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จาํหนายเพือ่สรางรายไดเสรมิใหกบัชมุชน และเพือ่สรางความสามคัคีในกลุมชาวบาน จาก
การดําเนินงานที่ผานมาพบปญหาดานการตลาดมากที่สุด 2) กลุมเกษตรกรจึงไดกําหนด
กลยุทธิ์ทางการตลาดดังนี้ ดานผลิตภัณฑ กลุมเกษตรกรบานจานจะเนนคุณภาพของขาว
เปนอันดับแรกกระบวนการในการผลิตตองปราศจากสารเคมี และใหความสําคัญกับการ
บรรจุและบรรจุภัณฑเปนอันดับรองลงมา, ดานราคา ในตลาดการแขงขันยังมีนอย การ
วางตําแหนงผลิตภัณฑทําการตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market) โดยมีกลุมลูกคา
เปาหมาย เปนกลุมทีร่กัสขุภาพและมีกาํลงัซ้ือสงู ดงัน้ัน จงึสามารถกําหนดราคาขายไดสงู
แตกท็าํการเปรียบเทยีบราคาโดยอิงจากราคาในทองตลาดอยูเสมอ เพือ่มใิหราคาสูงมากนัก, 
ดานชองทางจําหนาย มีการจําหนายโดยตรงทั้งขายสงและขายปลีก รวมถึง การมีรานคา
ที่รับสินคาไปจําหนาย และมีตัวแทนจําหนายในตางจังหวัด และดานการสงเสริม
ทางการตลาด ไดมีประชาสัมพันธโดยจัดทําเปน แผนพับ และปายประชาสัมพันธ การ
ประชาสมัพนัธผานผูบรโิภคแบบปากตอปาก รวมถงึการออกรานตามงานแสดงสนิคาตางๆ 
กเ็ปนการกระตุนยอดขายไดเปนอยางด ี3) เมือ่ไดตดิตามผลการดําเนินตามยุทธการตลาด
ธุรกิจขาวฮาง พบวา ไดมีการพัฒนาความรูของสมาชิกกลุมในการทําธุรกิจชุมชน โดยได
พัฒนาในดานการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับบริบทและสภาพของกลุม 
อนัสงผลใหสมาชิกในกลุมไดมคีวามรูเพิม่ข้ึนในประกอบการธุรกิจ สงผลกระทบในทางท่ีดี

ตอระบบเศรษฐกิจในชุมชน ทาํใหชมุชนมีรายไดมากข้ึน มกีารใชจายหมุนเวยีนกนัภายใน
ชุมชน ทําใหชุมชนมีความเขมแข็งดานเศรษฐกิจมากข้ึน 

คําสําคัญ : กลยุทธการตลาด, ขาวฮาง, ธุรกจิชุมชน, กาฬสินธุ

Abstract
 This research aimed to study: 1) to study the condition of Khao 

Hang Business of Ban Jan Agricultural Group. 2) to setting marketing strategy 
of Khao Hang Business. 3) to monitoring performance of Khao Hang Business 
and the researchers was conducted with Ban Jan Agricultural Group, Non 
Nachan Sub-District, Nakhu District, Kalasin Province. Study by using the 

research tools were observations, formal and informal questionnaire. 
 The results of research processes were as follows;
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 1)  In 2008,Ban Jan Agricultural Groupwas established at Moo.1, 
Non Nachan Sub-District, Nakhu District, Kalasin Province, the objective is 
to increase the income and generosity for the community. From the past 
marketing is always the problem.
 2)  Khao Hang Business had developed marketing strategy as fol-
lows; Product aspect :  Ban Jan Agricultural Group focused on the quality 
of the rice fi rst. Second, the process of production was free from chemicals 
and focused on the packaging. Pricing aspect : There was less marketing 
competition, product positioning was Niche market by the target were a 
group person who kept fi t and had high purchasing power so the price could 
be focus in high cost but it always compared with the standard price of 
marketing to avoid if price was too high. Distribution channel aspect : They 
had sold directly to wholesale and retail including most stores received 
products for selling and distribution in the provinces. Marketing promotion 
aspect : They had commercial advertisements by prepared a brochure and 
sigh boards, the consumers talked spread widely to publicity as well as 
various exhibitions that it will boost sales as well.

 3) The result of Marketing Strategies of Khao Hang Business shown 

the group members in the business community had developed knowledge 
in a marketing strategy appropriate to the context and conditions of the 
group which a result of the group members had increased the knowledge 

of Khao Hang business with the local labor and materials that impact on the 

economy of the community and making the community had increase their 
income, the current spending within the community, making communities 
strength and more economically including they had more time with their 

family members, which impact on society and culture within the community.

Keywords : Marketing strategy, Khao Hang, Business Community, Kalasin 
Province
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บทนํา
 ขาวเปนพืชอาหารหลักท่ีคนไทยทุกคนรูจักมาตั้งแตกําเนิด และถือวามีบทบาท
และเกี่ยวพันกับวิถีชีวิตของคนไทยมาตั้งแตอดีต จนอาจกลาวไดวา ขาว คือผลผลิตที่
เกิดจากความวิริยะอุตสาหะของคนไทยเปนสายเลือดหลอเลี้ยงประเทศมาตั้งแตครั้ง
โบราณ  นอกจากขาวท่ีเปนท้ัง วัฒนธรรม ประเพณี และอาหารหลักในวิถีชีวิตประจําวนั
ของคนไทยแลว ขาวยังเปนสินคาสงออกที่นํารายไดเขาสูประเทศปละกวา 170,000 ลาน
บาท โดยมพีืน้ทีเ่พาะปลกูนาป 57.6 ลานไร และนาปรงั 9.47 ลานไร ผลติขาวไดประมาณ 
31.28 ลานตนัขาวเปลอืก จดัเปนอนัดบั 7 ของโลก (สาํนกังานเศรษฐกจิการเกษตร, 2552) 
ถงึแมปรมิาณการคาขาวในตลาดโลกของไทยมีแนวโนมสงูขึน้ แตการแขงขนัจากประเทศ
อื่น เชน สหรัฐอเมริกา และเวียดนามเพิ่มมากขึ้นดวย ทําใหการคาขาวในตลาดโลกมีแนว
โนมท่ีไมแนนอน ดงันัน้ การนาํขาวมาพัฒนาเปนผลิตภณัฑรปูแบบใหม จงึเปนแนวทางใน
การเพิ่มปริมาณในการบริโภคและแปรรูป เพิ่มมูลคาใหกับขาวไทยอีกดวย
 ขาวฮาง คือขาวที่ผลิตโดยกรรมวิธซีึ่งเปนภูมิปญญาทองถิ่นของคนผูไทที่ทํากิน
กันภายในครอบครัว จากการสอบถามคนในทองถ่ิน ตนกําหนดของขาวชนิดน้ีเกิดจาก
เกษตรกรในสมัยกอนมีลูกมาก และมีอาชีพหลักคือการทํานาเพื่อขายและเพื่อไวบริโภค 
ซึ่งอาหารที่บริโภคสวนมากจะเปนอาหารที่มีอยูตามธรรมชาติจะไมคอยมีการซื้อบริโภค
กนัเหมอืนในปจจบุนั และดวยสภาพทีม่ลีกูมาก ขาวท่ีเก็บไวในยุงฉางไมพอสาํหรบับรโิภค

และขาวในนากย็งัไมแกเตม็ทีพ่อทีจ่ะเกบ็เกีย่วหรอืเรยีกอกีอยางหนึง่วา ขาดความตอเนือ่ง
ระหวางเขาเกาและขาวใหม จึงไดมีการนําขาวท่ีแกแลวประมาณ 80% หรือที่เรียกวา 
“ระยะพลับพลึง” คือขาวที่แกกวาขาวที่นํามาทําขาวเมา แตยังไมแกจัด ที่ชาวบานเรียก

ขาวฮางน้ีวา “พี่ขาวเมานองขาวสุก” (พรรณิภา ปรัชญา, 2550) จึงเปนจุดริเริ่มในการ

ผลิตขาวฮางหรือขาวหอมทองในปจจุบัน ซึ่งเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหขาวหอมมะลิ 105 

ไดเปนอยางมากและรฐับาลกไ็ดใหการสนบัสนนุสงเสรมิและพยายามผลกัดนัขาวฮางงอก
ใหขึ้นทะเบียนเปนสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
 ปจจุบันผูบริโภคท้ังในประเทศไทยและตางประเทศไดเล็งเห็นประโยชนและ
ความสําคัญของการบริโภค อีกทั้งกระแสความตื่นตัวดานความหวงใยในสุขภาพ สงผล

ใหลักษณะการบริโภคอาหารโดยรวมจะมุงเนนทางดานความปลอดภัยและความเปน
ธรรมชาติเปนสําคัญ (ธนพัฒน เรืองจักรเพชร, 2541) ดังนั้น ผูบริโภคจํานวนมากท่ีหันมา
ใสใจในเร่ืองสขุภาพมากข้ึน และหนึง่ในผลติภณัฑทีผู่บรโิภคใหความสนใจ คอื ขาวฮางงอก 
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ซึ่งเปนผลิตภัณฑขาวฮางชนิดหนึ่งที่กลุมผูผลิตไดมีการพัฒนาจากกระบวนการผลิตขาว
ฮางเดิม โดยในขั้นตอนการแชขาวในนํ้าจะมีการแชใหขาวเกิดการงอกกอน แลวจึงนาไป
ผลิตตามข้ันตอนอ่ืนๆตอไป เน่ืองจากขาวเมื่ออยูในสภาวะที่มีการเจริญเติบโตจะมีการ
เปล่ียนแปลงทางชีวเคมีในเมล็ดขาว การเปล่ียนแปลงจะเร่ิมขึ้นเม่ือนํ้าไดแทรกเขาไปใน
เมล็ดขาว โดยจะกระตุนใหเอนไซมภายในเมล็ดขาวเกิดการทํางาน เม่ือเมล็ดขาวเริ่มงอก 
(Malting) สารอาหารที่ถูกเก็บไวในเมล็ดขาวก็จะถูกยอยสลายไปตามกระบวนการทาง
ชีวเคมีจนเกิดเปนสารประเภทคารโบไฮเดรตที่มีโมเลกุลเล็กลง (Oligosaccharide) และ
นํ้าตาลรีดิวซ (Reducing Sugar) นอกจากน้ีโปรตีนภายในเมล็ดขาวก็จะถูกยอยใหเกิด
เปนกรดอะมิโน (Amino Acid) และเปปไทด (Peptide) รวมทั้งยังพบการสะสมสารเคมี
สาคัญตางๆ เชน แกมมาออริซานอล (Gamma-Orazynol) โทโคฟรอล (Tocopherol) 
โทโคไตรอีนอล (Tocotrienol) และโดยเฉพาะกรดแกมมา-อะมิโนบวิเทริก หรอืทีรู่จกักนั
วา สารกาบา (Gamma-Aminobutyric Acid, GABA) กรดอะมิโนชนิดนี้มีบทบาทสาคัญ
ในการเปนสารส่ือในระบบประสาท ปองกันเสนโลหิตในสมองแตกชวยลดความดันโลหิต 
ปองกันโรคหัวใจ เปนตน (กฤษณา สุดทะสาร, 2552; พัชรี ตั้งตระกูล และคณะ, 2550) 
 ในปจจบุนัพบวา ผลติภณัฑทีม่สีารกาบาเปนสวนประกอบกาํลังไดรบัความนยิม
และมีการบริโภคกันมาก และมีการผลิตขาวกลองงอกเพ่ือจําหนายในเชิงการคามากย่ิงขึน้ 

ซึง่ปจจบุนัเปนผลติภณัฑขาวทีไ่ดรบัความนิยมในหลายประเทศ สาํหรับเปนอาหารเสริมสขุภาพ 
(Functional Food) ขาวฮางงอกเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูงกวาขาวสาร (ไมตํ่ากวา 
2-3 เทา) (Shoichi, 2004) และมีคุณคาทางโภชนาการสูงกวาขาวสารธรรมดาจึงเปนที่

ตองการของผูบริโภค จากรายงานการวจิยัหลายแหลงระบวุา การรบัประทานขาวฮางงอก

อยางตอเนื่องสามารถชวยเรงเมตาโบลิซึมของสมอง ปองกันอาการปวดศีรษะ ปองกัน
มะเร็งในลําไสใหญ รักษาระดับน้ําตาลในเลือด ปองกันโรคหัวใจ ชวยลดความดันโลหิต 
รวมทั้งปองกันโรค Alzheimer (Shoichi, 2004) 
 ศุภรัตน ปดภัย (2552) ไดศึกษา กลยุทธการตลาดของขาวอินทรียของกลุม 

เกษตรกรรมยั่งยืน ตําบลน้ําออม อําเภอคอวัง จังหวัดยโสธร มีดังนี้

 1. ดานผลติภณัฑ ขาวอนิทรยีไดแก ขาวขดัขาว ขาวกลอง และขาวนิล ในสวน
ของขาวนิลกลุมที่ไมไดผลิตโดยตรง แตนํามาจากกลุมเครือขาย ซึ่งแบงออกเปนขาวปรับ
เปลี่ยนระยะที่ 2 และขาวอินทรีย โดยใชตรา “กลุมเกษตรกรรมนํ้าออม” สัญลักษณ 
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“พญานาคสามเศียร” บรรจุภณัฑทีใ่ชม ี3 แบบ คอื บรรจุถงุสญูญากาศ ขนาดคร่ึงกโิลกรัม 
และ 1 กิโลกรัม แบบบรรจุถุงขนาด 50 กิโลกรัม และบรรจุแบบเทรวม ขนาด 1 ตัน 
 2.  ดานราคา กําหนดราคาจากทองตลาด โดยบวกเพ่ิมประมาณรอยละ 10-
15 ขาวที่จําหนาย มีขาวหอมมะลิอินทรียขัดขาว จําหนายทั้งในและตางประเทศ ในการ
จาํหนายขาวไปยงัตางประเทศ ใหเครดติกบัลกูคา จาํหนายในประเทศ รบัชาํระเปนเงนิสด
 3. ดานชองทางจําหนาย ในการรับซื้อขาวจากสมาชิก กลุมจะใชวิธีการ
ประชาสัมพันธกอนรับซ้ือ เพื่อแจงวัน เวลา ในการรับซ้ือ ขาวที่สมาชิกผลิตสวนใหญจะ
จาํหนายใหกลุม สวนท่ีเหลือจาํหนายใหพอคาคนกลาง โควตาในการรับซือ้ขาวจากสมาชิก
จะพิจารณาจากพ้ืนที่การปลูกขาวอินทรียที่ขึ้นทะเบียนไวกับกลุม และรายการส่ังซ้ือใน
แตละคร้ัง
 4. ดานการสงเสริมการตลาด มเีจาหนาทีต่ลาดของ หจก. เกษตรกรรมน้ําออย 
จํากัด ดูแลในเร่ืองของการตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศ และมีการออกราน
เปนบางชวง สวนใหญจะเปนงานแสดงสินคาเกษตรอินทรียหรอืงานมหกรรมอิสาน แตยงั
ไมมกีารโฆษณา ในขณะท่ี เชษฐา ราชภักด ี(2546) ไดศกึษาการจัดการธุรกจิการผลิตและ
การตลาดของขาวดอกมะลิ 105 อําเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดรอยเอ็ด ผลการศึกษาพบวา 
เกษตรกรรอยละ 86.67 จะขายผลผลิตชวงตนฤดูกาลเก็บเกี่ยว มีเพียงรอยละ 10 ที่เก็บ

ไวเพื่อเก็งราคา โดยเฉพาะเกษตรกรรอยละ 40 จําหนายใหกับพอคาคนกลางในทองถิ่น 
และรอยละ 40 เชนกัน จําหนายผลผลิตใหกับโรงสีในเมืองราคาเฉล่ียอยูที่ 5.40 บาทตอ
กิโลกรัม เกษตรกรรอยละ 93.34 เนนราคาที่สูงกวาจะขายใหทันทีเกษตรกรจําหนายขาว

ออกสูตลาดในชวงตนฤดูเก็บเก่ียวทําใหไดราคาต่ํา ขาดเงินทุนหมุนเวียน แตสาเหตุหนึ่งที่

ทาํใหเกษตรกรไดราคาทีต่ํา่เพราะวาผลผลติมีปรมิาณทีน่อยและผลผลติมคีณุภาพไมดพีอ 
และท่ีสําคัญท่ีสุดจากการสํารวจพบวาเกษตรกรสวนใหญตางคนตางจําหนายขาว ไมมี
การรวมกลุมกันจําหนาย ทําใหไมมีอํานาจตอรอง อีกประการหนึ่งคือ ขาดระบบขาวสาร

ที่เปนธรรม เชน ตลาดกลาง คลังสินคา รวมทั้งมีการปลอมปนของขาวพันธอื่นที่ไมใชขาว

ดอกมะล ิ105 ปญหานีจ้ะทาํใหคณุภาพขาวตํา่ลง เปนอปุสรรคอยางยิง่ในการสงจาํหนาย

ไปยังตางประเทศ
 กลุมเกษตรกรบานจานไดรวมตัวขึ้นเพื่อดําเนินการประกอบธุรกิจขาวฮาง 
เนื่องจากเปนชุมชนที่มีองคความรูและมีประสบการณในการผลิตขาวฮางงอกเปนอยางดี 
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ดังนั้น การรวมกลุมกันเพื่อดําเนินการประกอบธุรกิจขาวฮาง จึงมีวัตถุประสงคหลัก เพื่อ
เสริมสรางศักยภาพและเพิ่มขีดความสามารถดานการผลิตขาวฮางงอกและผลิตภัณฑ
แปรรูปจากขาวฮางงอกเพ่ือจําหนาย เปนรายไดเสริมใหกับคนในชุมชน รวมถึงเพ่ิม
ศักยภาพการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ
 จากการดําเนินงานท่ีผานมาของกลุมเกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน 
อาํเภอนาค ูจงัหวดักาฬสนิธุ ทีผ่านมาถอืวาเปนอาชพีทางเลอืกของเกษตรกรในทองถิน่ ใน
ลกัษณะของการรวมกลุมเปนธรุกจิชมุชน แตกย็งัขาดทักษะดานการบริหารและศักยภาพ
ดานการตลาด สงผลใหการประกอบการธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจานตองมี
การปรบัปรงุใหทนักบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทางดานเศรษฐกจิและสงัคม เพือ่เพิม่ความ
สามารถในการแขงขันในตลาดธุรกิจขาวฮาง บทความน้ีจําเสนอผลการศึกษาปญหาและ
อุปสรรคของธุรกิจขาวฮาง กลยุทธการตลาดธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน 
ตาํบลโนนนาจาน อาํเภอนาคู จงัหวัดกาฬสินธุ ตลอดจนปญหาท่ีเกิดขึน้ในสภาพดานการ
ตลาด ซึ่งผลการศึกษา คาดวาจะเปนประโยชนตอกลุมเกษตรกรบานจาน หนวยงานของ
ภาครัฐ และผูที่สนใจจะไดนําไปใชประโยชนตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย
 1. เพ่ือศกึษาสภาพการดาํเนนิธรุกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน ตาํบล

โนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
 2. เพื่อกําหนดกลยุทธการตลาดในการประกอบธุรกิจขาวฮางกลุมเกษตรกร

บานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ 

 3. เพือ่ติดตามผลการดําเนนิงานธุรกิจขาวฮางตามกลยุทธทีก่าํหนดไวของกลุม

เกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ

ขอบเขตการวิจัย 
 1. ขอบเขตของประชากรท่ีใชในการวิจยั ไดแก สมาชิกกลุมเกษตรกรบานจาน 
ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ จํานวน 20 คน ไดมาโดยการเลือกแบบ

เจาะจง
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 2. ขอบเขตของเน้ือหา 
  2.1 ศึกษาสภาพทั่วไปของการประกอบธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกร
บานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ
  2.2 กําหนดกลยุทธการตลาดธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน 
ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ
  2.3 ติดตามผลการดําเนินงานธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน 
ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ
 3. ขอบเขตดานระยะเวลา ดําเนินการในระยะเวลา 1 ป ตั้งแตเดือนตุลาคม 
2553 – กันยายน 2554 
 4. กรอบแนวคิดในการวิจัย
 การศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน ตาํบลโนน
นาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ ไดประยุกตใชแนวคิดในการจัดการธุรกิจ โดยอาศัย
เครือ่งมอืทางการตลาดทีใ่ชสวนประสมทางการตลาด (4P’s) คอื ผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (Kotler, 2003) มาใชประกอบการศึกษา 
และสามารถเขียนแผนภาพแสดงกรอบแนวคิด ดังภาพที่ 1
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ผลการวิเคราะหสถานการณทางการตลาด

การสงเสริมการตลาด
(Promotion)

ชองทางการจัด
จําหนาย (Place)

ผลสําเร็จของธุรกิจขาวฮางกลุมเกษตรกรบานจาน 
ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ

กลยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมสําหรับธุรกิจขาวฮาง

ราคา
(Price)

ผลิตภัณฑ
(Product)

สวนประสมทางการตลาดการตลาด

ศึกษาสภาพปญหาและอุปสรรคดานการตลาด

กลุมเกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ

ภาพประกอบที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

วิธีในการดําเนินการวิจัย
 โครงการวิจัย กลยุทธการตลาดธุรกิจขาวฮาง : กรณีศึกษา กลุมเกษตรกร
บานจาน หมูที ่1 ตาํบลโนนนาจาน อาํเภอนาคู จงัหวัดกาฬสินธุ ไดใชวธิกีารวิจยัปฏบิตักิาร

แบบมีสวนรวม โดยมีขั้นตอนการวิจัย 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1. ศึกษาและวิเคราะหปญหาของกลุมเกษตรกรบานจานและชุมชน
  คณะนักวิจัยลงพื้นท่ีชุมชน เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปของการดําเนินธุรกิจ
ขาวฮาง และชีแ้จงวตัถปุระสงคของการดาํเนนิการวจิยัใหสมาชกิในชมุชนไดทราบและเปด
โอกาสใหสมาชิกในชุมชนไดแสดงความคิดเห็น ความรูสึกและปญหา เพื่อการนําขอมูลที่

ไดไปสรางรูปแบบการวิจัยที่เกิดผลประโยชนสูงสุดกับชุมชน

2. ศึกษาแนวทางในการแกไขปญหา
  คณะนกัวจิยั และสมาชิกกลุมเกษตรกรบานจาน พจิารณารวมกนัวาจะแก
ปญหาดานการตลาด ดวยวิธใีดจึงจะเหมาะสม โดยใชกระบวนการวิจยัแบบมีสวนรวม เพ่ือ
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นาํแนวทางจากการระดมความคดิเหน็ของสมาชิกแตละคนมากาํหนดวธิกีาร หรอืกิจกรรม
ที่จะทําใหเกิดการแกไขปญหา

3. การวางแผนดําเนินการเพื่อแกไขปญหา
  ขัน้ตอนน้ี เปนขัน้ตอนการสรางแนวทางปฏิบตัโิดยการนําเอาวิธกีาร กลยุทธ
หรอืกจิกรรมทีไ่ดตกลงเปนท่ียอมรบัรวมกนัในการประชมุมากาํหนดแผนปฏบิตักิารวาจะ
ดําเนนิการอยางไรเพื่อใหสําเร็จตามเปาหมาย มีวิธีการอยางไร ดําเนินการที่ไหน มีระยะ
เวลาเปนอยางไร และชุมชนจะไดรับผลประโยชนอยางไร หนาที่ความรับผิดชอบของ
สมาชกิแตละคนนัน้กาํหนดจากความสามารถ ความสนใจ ความถนดั ความเหมาะสมและ
เปนที่ยอมรับรวมกัน 

4. การปฏิบัติตามแผน
  สมาชิกกลุมเกษตรกรบานจานไดดําเนินการตามกลยุทธหรือกิจกรรมทาง
การตลาด โดยใชกระบวนการแบบมีสวนรวม ในการระดมความคิดเห็นจากสมาชิก ดวย
การจัดเวทีแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 

5. การติดตามและประเมินผล
  หลงัจากการปฏบิตัติามแผนคอืหลงัจากการจดักจิกรรมการตลาด แลวไดมี
การติดตามผลที่เกิดขึ้น โดยมีเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสังเกต และแบบสัมภาษณ
แบบไมเปนทางการเพ่ือนาํผลท่ีไดมาทาํการสรุปบทเรยีนจากการดําเนนิกจิกรรมพรอมทัง้

รวบรวมขอมูลมาทําการสังเคราะหผลที่เกิดขึ้นเพื่อตอบประเด็นปญหาการวิจัย รวมถึง
จัดเวทีประชาคมนําเสนอผลการวิจัยเพ่ือรวบรวมความคิดเห็นและขอเสนอแนะในการ

ปรับปรุงรายงานฉบับสมบูรณ

ผลการดําเนินการวิจัยและการอภิปรายผล
สภาพปจจุบันของการดําเนินธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจาน ตําบล

โนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ จากการศึกษาพบวา กลุมเกษตรกรบานจาน 
ไดกอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2551 ตั้งอยูบานจาน หมูที่ 1 ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัด
กาฬสินธุ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อทําการผลิตขาวฮางจําหนายเพ่ือสรางรายไดเสริมใหกับ

ชมุชน และเพ่ือสรางความสามัคคใีนกลุมชาวบาน การรวมกลุมของสมาชิกกลุมเกษตรกร
บานจาน เกิดจากการท่ีนางบุญซอน เวินชุม ประธานกลุม ไดชักชวนแมบานที่มีเวลาวาง
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จากการทํานามารวมตัวกันจัดตั้งเปนกลุมเกษตรกรบานจาน เพื่อทดลองทําการผลิต
ขาวฮาง ขาวฮางงอก และตอมาไดพฒันาความรูจากสามีนางบญุซอน เวนิซมุทีไ่ดมโีอกาสไป
อบรมเกีย่วกบัการทาํขาวฮางในตวัจงัหวดักาฬสนิธุ โดยในระยะแรกนัน้ไดทดลองผลติเพือ่
บริโภคเอง หลังจากนั้นไดมีแนวคิดในการที่จะผลิตขาวฮางงอกออกมาเพื่อจําหนาย จึงได
ชักชวนแมบานท่ีมีเวลาวางจากการทํานามารวมตัวกันจัดตั้งเปนกลุมเกษตรกรบานจาน 
ปจจบุนัสมาชิกกลุมมคีวามรูและประสบการณในการผลิตขาวฮาง และขาวฮางงอกรวมถึง
ผลิตภัณฑแปรรูปจากขาวฮางอื่นๆ จากการดําเนินงานธุรกิจขาวฮางของกลุมเกษตรกร
บานจาน ทําใหสมาชิกกลุมสามารถสรางมลูคาเพิ่มใหกับสินคาคือขาวได เชน จากเดิมถา
ขายเปนขาวเปลือกจะขายไดกิโลกรัมละ 15 บาท แตเมื่อนํามาแปรรูป เปนขาวฮาง ขาว
ฮางงอก สามารถจําหนายไดกโิลกรัมละ 50 บาท และยังสามารถนําขาวฮาง และขาวกลอง
งอก ไปแปรรูป เปนขนมจีน (ขาวปุน) สมุนไพรเปนอาชีพเสริมไดอีกตอหนึ่งดวยสมาชิก
ทั้งหมด 20 คน ยังไมมีสถานที่ตั้งกลุมเปนของตัวเอง แตไดใชอาคารของสถาบันธนาคาร
ชุมชน ตําบลโนนนาจาน ซึ่งเปนอาคารที่ชุมชนสามารถใชประโยชนรวมกันได เปนสถาน
ประกอบธุรกิจชั่วคราวไปกอน สําหรับสภาพการดําเนินธุรกิจสามารถแบงออกไดเปน
4 ดาน 

1.1 ดานการบริหารจัดการ
  การวางแผน กลุมผูผลติไมไดดาํเนนิการวางแผนตามหลักการบรหิาร เพยีง

แตมกีารประชุมคณะกรรการเดือนละ 1 ครัง้ และนําผลท่ีไดจากการประชุมมาดําเนินการ 
ซึ่งลักษณะการดําเนินงานมักจะขึ้นอยูกับคําสั่งซ้ือของลูกคาการจัดองคกร กลุมไดมีการ

แบงหนาที่ความรับผิดชอบอยางชัดเจน

  การอํานวยการ (Directing) ในการตัดสินใจรับคําส่ังซื้อ (Order) ในแตละ
ครั้งนั้น ประธานกลุมจะเปนผูตัดสินใจ โดยพิจารณาจากกําลังการผลิต เวลา และความ
สามารถของสมาชิกเปนหลกั โดยมีการติดตอประสานงาน กบัหนวยงานตางๆ ของภาครัฐ
อยางตอเนื่อง

  การควบคุม (Controlling) กลุมผูผลิตไดมีการควบคุมปริมาณการผลิต

ใหเปนไปตามคําสั่งซ้ือ รวมทั้งคุณภาพของผลิตภัณฑ ซึ่งในการตรวจสอบคุณภาพของ
ผลิตภัณฑนั้น ประธานกลุมจะเปนผูตรวจสอบ โดยใชประสบการณการเรียนรู (Knowl-
edge Skill) ของตนเอง กลุมผูผลิตมีการควบคุมเวลาในการผลิต โดยกําหนดวัน เวลา
สงมอบสินคาใหสมาชิกในกลุมทราบ
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1.2 ดานการตลาด
  กลุมเปาหมาย กลุมเกษตรกรบานจานมกีลุมเปาหมายทีช่ดัเจน คอื กลุมคน
ที่รักษสุขภาพ มีรายไดปานกลางถึงสูงและกลุมคนท่ีรูจักสินคาบางกลุมเทาน้ัน เนื่องจาก
ราคาของขาวฮางสูง จึงขยายการตลาดไดนอย
  ดานกลยุทธการตลาด มีการนําเสนอสินคาไปจัดแสดงตามงานตางๆ 
ทีภ่าครัฐ หรือภาคเอกชน จดัไวให เพ่ือเปนการเสนอสินคา โดยท่ีผูผลติพบผูบรโิภคโดยตรง 
จดทะเบียนเปนสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพื่อเพิ่มชื่อเสียงใหตัวสินคา 
  ชองทางการจาํหนายของกลุมเกษตรกรบานจานนัน้ มลีกูคาประจาํรายใหญ
เขามารับซือ้ถงึหมูบาน ไดแก โรงพยาบาลเขาวง จงัหวดักาฬสินธุ ปศุสตัวจงัหวัดกาฬสินธุ 
และอาจารยวิจัย คลังทอง และการรับซ้ือขาวฮางไปจําหนายตอที่ไรสุวรรณ จังหวัด
นครราชสีมา
  การสงเสริมการขายน้ันทางรัฐบาลจะเขามาชวยดําเนินการในการขาย 
อาท ิการจัดใหไปจาํหนายในงานแสดงสินคาตางๆ เพือ่เปนการสงเสริมการขายโดยผูผลติ
ตดิตอกบัผูบรโิภคโดยตรง แตทางกลุมยงัไมเลง็เห็นถงึความสําคญัของการสงเสริมการขาย
เทาที่ควร
 1.3 ดานการผลิต
  วัตถุดิบ (Raw Material) ผลิตภัณฑขาวฮางของกลุมเกษตรกรบานจานมี

วัตถุดิบท่ีสําคัญคือ ขาวหอมมะลิ 105 ที่ชาวบานจานปลูกไวในพ้ืนที่นาในบริเวณรอบๆ 

หมูบาน โดยปลูกทั้งขาวเหนียวและขาวเจา ขาวเหนียวปลูกไวสําหรับบริโภค สวนขาวเจา

ปลูกไวสําหรับนํามาทําเปนผลิตภัณฑขาวฮาง นอ ดังนั้น จึงไมมีปญหาในเรื่องขาดแคลน

วัตถุดิบ
  ปรมิาณการผลิต (Quantity) ปรมิาณการผลิตแตละเดือนไมแนนอนข้ึนอยู
กับความตองการของลูกคาเปนหลัก เชน ชวงเทศกาล ปใหม ตรุษจีน สงกรานต จะเปน

ชวงทีผ่ลติภณัฑขายด ีกลุมมีความสามารถในการตอบสนองความตองการของลกูคาไดตาม

กําหนดเวลาที่สั่งซื้อ โดยมีการใชแรงงานของสมาชิกในการผลิตทั้งหมด

  กระบวนการผลิต (Process) ผลิตภัณฑขาวฮางเปนผลิตภัณฑที่ตองใชทั้ง
เครือ่งจกัรและแรงงานในกระบวนการผลติ จากการสาํรวจภาคสนามในกระบวนการผลติ
ขาวฮางในปจจบุนันัน้เกิดจากการผสมผสานภูมปิญญาทองถ่ินกบัการใชเทคโนโลยีสมัยใหม

เขามาดวย
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  ผลิตภัณฑของกลุม(Products) กลุมเกษตรกรบานจาน ทําการผลิต
ผลิตภัณฑขาวฮางโดยแบงเปน 4 ประเภทหลัก ดังนี้ ขาวกลอง ขาวฮาง ขาวฮางงอก และ
ธัญญาพืช

1.4 ดานการเงินและบัญชี
  การบริหารเงินทุนหมุนเวียน จากการสอบถามสมาชิกกลุมพบวา กลุมมี
การบริการจัดการเงินทนุของกลุม โดยสวนใหญ แหลงเงินทนุมาจากการระดมเงินทนุของ
สมาชิกเอง และความชวยเหลือจากภาครัฐและเอกชนในดานอุปกรณและวัสดุการผลิต 
สวนใหญจะนําเงินมาลงทุนซื้อขาวเปลือกเพื่อนํามาผลิตเปนผลิตภัณฑเพื่อจําหนาย เมื่อ
จําหนายและเก็บเงินจากลูกคาไดแลวก็นํารายไดทั้งหมดเขาเงินกองกลางของกลุม สิ้นป
มีการคํานวณผลกําไร และนําผลกําไรที่ไดมาจัดสรรแบงปนกันตาม มติที่ประชุม
  การกําหนดกลยุทธการตลาดในการประกอบธุรกิจขาวฮางกลุมเกษตรกร
บานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ จากการประชุมวางแผนรวม
กับกลุมเกษตรกรบานจานเพื่อวิเคราะหและกําหนดกลยุทธการตลาดแบบมีสวนรวมผาน 
TOWS Matrix การวิเคราะหความสัมพันธระหวางจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับอุปสรรค 
จุดออนกับโอกาส และจุดออนกับอุปสรรค ซึ่งผลของการวิเคราะหความสัมพันธในขอมูล
แตละคูดังกลาว ทําใหเกิดยุทธศาสตรหรือกลยุทธสามารถแบงออกไดเปน 4 ประเภท คือ

กลยุทธเชงิรกุ (SO Strategy) ได มาจากการนําขอมลูการประเมินสภาพแวดลอม

ที่เปนจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณารวมกัน เพ่ือท่ีจะนํามากําหนดเปนยุทธศาสตรหรือ
กลยุทธในเชิงรุก และจากการศึกษาวิจัยพบวายุทธศาสตรเชิงรุก (SO) หรือการใชจุดแข็ง

เพื่อดึงโอกาสมาเปนประโยชน ทั้งนี้กลุมเกษตรกรบานจานควรใชกลยุทธตอไปนี้

 1.  เพ่ิมการประชาสัมพันธทุกรูปแบบ
 2.  การวางระบบกลไกการจัดการของคณะกรรมการชุดปจจบุนัใหมปีระสิทธภิาพ
มากขึ้น หรือประสานงานของกรรมการเปนกลุม (ประสานบุคลากรคุณภาพมารวมงาน)
 3. เพ่ิมขีดความสามารถคณะกรรมการ ผูนํา และสมาชิกในดานการบริหาร

จัดการธุรกิจชุมชนใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น

 4.  สรางระบบการบริหารจัดการดวยตนเอง
 5. จัดทําระบบการดูแลคุณภาพสินคาอยางเครงครัด 
กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) ไดมาจากการนําขอมูลการประเมินสภาพแวดลอมที่
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เปนจุดแข็งและอุปสรรคมาพิจารณารวมกัน เพื่อที่จะนํามากําหนดเปนยุทธศาสตรหรือ
กลยุทธในเชิงปองกัน ทั้งนี้เน่ืองจากตลาดรอยปมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองคการก็เจอกับ
สภาพแวดลอม ที่เปนอุปสรรค จากภายนอกท่ีตลาดควบคุมไมได แตยังสามารถใชจุดแข็ง
ที่มีอยูในการปองกันขอจํากัดที่มาจากภายนอกได ทั้งนี้กลุมเกษตรกรบานจาน ควรใช
กลยุทธตอไปนี้
 1.  สงเสริม ประชาสัมพันธ และสรางความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ขาวฮาง โดยการจัดทําเปนปายโฆษณา
 2. จัดทําปฏิทินกิจกรรมของกลุม โดยเฉพาะกิจกรรมการผลิตขาวฮาง ทั้งนี้
เพื่อใหมีสินคาเพียงพอตอการจําหนาย
 3.  สรางความสัมพันธและความเขาใจอันดีระหวางชุมชนกับภาครัฐ
  กลยุทธเชิงแกไขหรือพัฒนา (WO Strategy) ได จากการนําขอมูล
การประเมินสภาพแวดลอมที่เปนจุดออนและโอกาสมาพิจารณารวมกัน เพื่อกําหนด
ยทุธศาสตรหรอืกลยุทธในเชิงแกไข ทัง้นีเ้นือ่งจากตลาดมีโอกาสท่ีจะนาํแนวคิดหรือวธิใีหม ๆ  
มาใชในการแกไขจุดออนที่องคการมีอยูได ทั้งนี้กลุมเกษตรกรบานจานสามารถใชกลยุทธ
ตอไปนี้
 1. มีการจัดประชุม / อบรม / กระตุนใหรานคามีจิตสํานึกเรื่องบริหารจัดการ
ธุรกิจชุมชน โดยเฉพาะในเร่ืองของการบริการการขาย การรักษาคุณภาพสินคา

 2. ทําปายประชาสัมพันธ

 3.  สรางรปูแบบการประชาสมัพนัธทีเ่นนถึงคณุภาพของสนิคา ประโยชนทีไ่ด
รับจากการบริโภคสินคา เชน การดูแลรักษาสุขภาพ วิถีชีวิตที่มีคุณภาพ ผานเว็บไซต สื่อ 

แผนพับ ใบปลิว ปายประชาสัมพันธ
  กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) หรือเชิงหลีกเล่ียงไดมาจากการนําขอมูล
การประเมินสภาพแวดลอมที่เปนจุดออนและอุปสรรคมาพิจารณารวมกัน เพื่อที่จะนํา

มากําหนดเปนยุทธศาสตรหรือกลยุทธในเชิงรับ ทั้งน้ีเนื่องจาก องคการเผชิญกับทั้ง

จุดออนและอุปสรรคจากภายนอกท่ีองคการไมสามารถควบคุมได ทั้งนี้กลุมเกษตรกร

บานจาน สามารถใชกลยุทธตอไปน้ี
 1. หาเครือขายทางการตลาด
 2. ปรับระบบการประชาสัมพันธ ทั้งในรูปแบบของสื่อ
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 หลังจากกลุมเกษตรกรบานจานไดวิเคราะหผาน TOWS Matrix จึงไดกําหนด
กลยุทธการตลาดเพ่ือแกไขปญหาจุดออนทางการตลาดที่พบ ดังมีกลยุทธตอไปนี้

2.1 ดานผลิตภัณฑ กลุมเกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู 
จังหวัดกาฬสินธุ จะใชกลยุทธที่เนนคุณภาพกระบวนการในการผลิตปราศจากสารเคมี

2.2 ดานตาํแหนงผลิตภณัฑ กลุมเกษตรกรบานจาน ตาํบลโนนนาจาน อาํเภอ
นาคู จงัหวัดกาฬสินธุ มีการวางตําแหนงผลิตภัณฑทําการตลาดในกลุมตลาดแบบเฉพาะ
เจาะจง โดยเปนกลุมผูบริโภคที่รักสุขภาพ

2.3 ดานการจัดจาํหนาย กลุมเกษตรกรบานจาน ตาํบลโนนนาจาน อาํเภอนาค ู
จังหวัดกาฬสินธุ ไดวางกลยุทธดานการจําหนาย โดยการขายตรงทั้งขายสงและ
ขายปลีก รวมถึง การมีรานคาที่รับสินคาไปจําหนาย และมีตัวแทนจําหนายในตางจงัหวัด
 2.4 ดานการสงเสริมทางการตลาด กลุมเกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน 
อาํเภอนาค ูจงัหวดักาฬสนิธุ จะจดัใหมกีารประชาสมัพนัธโดยจดัทาํเปน แผนพบั และปาย
ประชาสัมพันธ รวมถึงการออกรานตามงานแสดงสินคาตางๆ 

ผลการดําเนินงานธุรกิจขาวฮางตามกลยุทธการตลาดท่ีกําหนดไว ของกลุม
เกษตรกรบานจาน ตําบลโนนนาจาน อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ จากการศึกษาพบวา 
จากการติดตามผลการดําเนินงานตามกลยุทธสวนประสมการตลาดของกลุมเกษตรกร

บานจาน พบวากลุมไดมีการดําเนินกิจกรรมตามกลยุทธที่ไดกําหนดไวตามแผนดังนี้ 
กลยุทธผลิตภัณฑ กลุมเกษตรกรบานจานไดมีการประชุมเพื่อวางแผนแนวทาง

การพัฒนาผลิตภัณฑ ดังนี้

 1. มีนโยบาย ในการทํานาเพื่อผลิตเปนขาวฮาง โดยจะไมใชสารเคมี เพื่อเนน

มาตรฐานความเปนธรรมชาติ ของขาวเปนอันดับแรก 
 2. มกีารตรวจสอบคณุภาพการบรรจอุยางเครงครดั โดยเนนความสะอาดและ
การเก็บรักษาความช้ืน โดยการบรรจุที่ไดมาตรฐาน และใหความสําคัญกับบรรจุภัณฑที่
สามารถเก็บรักษาสินคาไดในระยะเวลานาน

 3. มีการพัฒนาศักยภาพในการผลิตของชุมชนเพ่ิมขีดความสามารถคณะ

กรรมการ ผูนําและสมาชิกในดานการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น
 4. จัดทําระบบการดูแลตรวจสอบคุณภาพสินคาอยางเครงครัด
 5. มโีครงการในการแปรรปูผลติภณัฑขางฮางใหมคีวามหลากหลายมากยิง่ขึน้
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กลยุทธราคา จากการลงพื้นท่ีกลุมเกษตรกรบานจาน พบวา การกําหนดราคา
ขาวฮาง และขาวฮางงอก ราคากิโลกรัมละ 50 บาท สวนผลิตภัณฑธัญพืช ราคาซองละ 
20 บาท นั้น สมาชิกกลุมสวนมากมีความพึงพอใจกับราคาสินคาดังกลาว เน่ืองจากเห็น
วาเปนราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับ และมีความใกลเคียง
กับผลิตภัณฑของคูแขงขัน รวมถึงตําแหนงของผลิตภัณฑ ก็เปนผลิตภัณฑที่มีตลาดแบบ
เฉพาะเจาะจง (Niche Market) มีกลุมลูกคาเปาหมาย เปนกลุมที่รักสุขภาพและมีกําลัง
ซื้อสูง 
 นอกจากนี้ จากการจัดกิจกรรมอบรมการพัฒนาศักยภาพความรูทางดานการ
ตลาดใหกับสมาชิกกลุมเกษตรกรบานจาน นั้นยังไดมีการประสานความรวมมือเพื่อสราง
ความสัมพันธและความเขาใจอันดีระหวางชุมชนกับภาครัฐ ทั้งจากมหาวิทยาลัยราชภัฏ
กาฬสนิธุ รวมถึง เกษตรอําเภอนาคู ทีใ่หความรวมมือเปนอยางดใีนการสงเสรมิผลติภัณฑ
ของชุมชน
 3.3 กลยุทธชองทางการจาํหนาย การจัดจาํหนายผลติภณัฑขาวฮาง ของกลุม
มีชองทางในการกระจายสินคา คือ การจําหนายสินคาที่ศูนยจําหนายทั้งขายสงและ
ขายปลกี ลกูคาสวนใหญจะทราบขอมูลผลติภณัฑของกลุมจากปายประชาสมัพนัธ และการ
บอกปากตอปากจากลูกคาของกลุมมีชองทางการตลาดเพ่ิมโดยมีตัวแทนจําหนายใน

ตางจงัหวัด เชน ไรสวุรรณ จงัหวดันครราชสีมา มกีารออกรานเปนบางชวง โดยมหีนวยงาน
ภาครัฐ เอกชน เปนผูประสานงาน การออกรานจําหนายสินคาแตละครั้งใชเวลาประมาณ 
1 สัปดาห

 3.4 กลยุทธการสงเสริมการจําหนาย กลยุทธการสงเสริมการจําหนายสินคา 

เปนส่ิงท่ีกลุมใหความสําคัญมาก เนื่องจากการดําเนินงานท่ีผานมา กลุมยังขาดการ

ประชาสัมพันธใหผูบริโภครับรูถึงผลิตภัณฑ ดังน้ัน จากการดําเนินงานตามแผนกลยุทธ 
ที่กําหนดไว ทําใหเกิดมีการประชาสัมพันธในรูปแบบ ดังนี้
 มีการจัดทํา ปายประชาสัมพันธ ผลิตภัณฑขาวฮางของกลุมเกษตรกรบาน

จาน มีการจัดทําการประชาสัมพันธที่เนนถึงคุณภาพของสินคา ประโยชนที่ไดรับจากการ

บรโิภคสนิคา ในรปูแบบ แผนพบั ใบปลิว เพือ่ใหเขาถงึกลุมลูกคาทีเ่ปนแบบเฉพาะเจาะจง 
นอกจากน้ียังมีแผนการจัดทําเว็บไซตเพ่ือใหลูกคาและบุคลากรท่ีสนใจสามารถสืบคน
ขอมลูขาวฮางของกลุมได รวมถงึการออกรานเปนบางชวง กเ็ปนสิง่ทีจ่ะทาํใหผูบรโิภครูจกั
ผลิตภัณฑของกลุมไดมากขึ้น   
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ภาพประกอบที่ 4 ผลิตภัณฑธัญพืช

แนวทางการนําผลการดําเนินโครงการไปใชประโยชน
 1.  กลุมเกษตรกรสามารถนําแผนกลยุทธการตลาดไปใชในการดําเนินธุรกิจ
ชุมชนของตัวเองได

 2.  ดําเนินการวิจัยกลยุทธการตลาดธุรกิจชุมชนในพื้นที่ชุมชนทองถิ่นอื่นๆ 

เพื่อเปรียบเทียบกัน หรืออาจใชวิธีดําเนินการวิจัยท่ีแตกตางกันออกไป เพื่อหากลยุทธที่
เหมาะสม

กิตติกรรมประกาศ
งานวิจัยนี้ไดรับทุนสนับสนุนการวิจัยจากสํานักงานบริหารโครงการวิจัยใน

อุดมศึกษาและพัฒนามหาวิทยาลัยวิจัยแหงชาติ สํานักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา 

ในนามผูวจิยัขอขอบคณุมา ณ โอกาสนี ้และผูวจิยัยงัไดรบัความอนเุคราะหจากผูนาํชมุชน 

สมาชิกกลุม ตลอดจนหนวยงานหลายฝาย บุคคลหลายทาน ซึ่งไมอาจจะนํามากลาวได
ทัง้หมด หนวยงานทีผู่วจิยัใครขอกราบขอบพระคุณอกีหนวยงานคอื มหาวทิยาลยัราชภฏั
กาฬสินธุ ที่ไดใหความเอ้ือเฟอในดานตางๆ สําหรับสนับสนุนงานวิจัยจนงานวิจัยสําเร็จ
ลุลวงไปไดดวยดี
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