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งานวิจัย  การพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผู
ปลูกขาวใน 

            จังหวัดเพชรบูรณ 
ผูวิจัย     นายชาญชัย  สุขสกุล และคณะ 
คณะ      วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 
บทคัดยอ 

 งานวิจัยการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผู

ปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ มีวัตถุประสงคคือการสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาว

ใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวย

การพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุน

ใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวให

เหมาะสมแกเกษตรกร การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ 

การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และ

การพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและ

สถาบันการศึกษา 

 ดําเนินการวิจัยดวยการเก็บขอมูลปฐมภูมิ คือพื้นที่ที่ศึกษาไดแกเครือขายเกษตรกรผู

ปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 10 กลุม โดยการแนะนําของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว 

เพื่อศึกษาศักยภาพการตลาดพื้นฐานของกลุมเครือขายที่เปนกลุมตัวอยางของโครงการวิจัย โดย

มีการศึกษาเกี่ยวกับ สถานะของกลุมเกษตรกรแตละกลุม ผูนํากลุม จํานวนสมาชิกภายในกลุม 

จํานวนพื้นที่ที่ปลูกขาว ปริมาณขาวที่ปลูก ผลิตภัณฑขาวที่ปลูก การมีตราสินคา การมีตรารับรอง

มาตรฐาน แหลงจําหนายขาว เปนตน และเก็บขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามและ

การสัมภาษณ ซึ่งใชจํานวน 200 ตัวอยาง ดวยวิธีการสุมแบบงาย  

 สําหรับขอมูลทุติยภูมไิดจากการศึกษาบทความ เอกสาร ตํารา ตางๆ ที่เกี่ยวของ ซึ่งจะ

นํามาวิเคราะหรวมกับขอมูลปฐมภูมิ เชน การวิเคราะห SWOT การวิเคราะหหาแนวทางในการ

พัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณ  

 จากการวิจัยไดแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแก

เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ  คือการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความ

หลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภคดวยการ พบวาผูบริโภคมีความ

ตองการผลิตภัณฑขาวที่มีความหอม อรอย สะอาด ไมมีสารเคมี อาจมีการเพิ่มคุณคาทางอาหาร



(ง) 
 

ที่เปนประโยชนตอสุขภาพ โดยการเติมวิตามิน สมุนไพรตางๆ ที่มีคุณคาทางโภชนาการ 

ผลิตภัณฑขาวควรมีตราสินคา มีบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน มีความตองการใหมีการระบุวัน เดือน 

ปที่ผลิต และใหมีการรับรองคุณภาพสําหรับการพัฒนาผลิตภัณฑขาวพบวาผูบริโภคมีความ

ตองการใหมีการแปรรูปที่มีความหลากหลาย ไดแก การทําเปนขาวหลาม ขาวแตน โจกสําเร็จรูป 

ขาวสวยสําเร็จรูป ขาวหมาก ขาวผสมธัญพืช ขนมคุกกี้ ขาวเมา น้ําขาว น้ําขาวกลองงอก ขาวจี่ 

เปนตน นอกจากนี้ยังมีความตองการใหมีการแปรรูปขาวเปนผลิตภัณฑสุขภาพ ประเภทความ

งาม ไดแก สบูกอน สบูเหลว ยาสีฟน ยาสระผม ครีมพอกหนา ครีมทาหนา ลิปสติก  

 การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความ

ทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม พบวา สวนใหญยังไมมีการพัฒนาตราสินคาและการ

บรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตของคนรุนใหม จึงตองมีการใหความรูและให

การสนับสนุน ซึ่งมีหนวยงานทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน รวมทั้งสถาบันการศึกษาใหความชวยเหลือ 

ทางดานการใหความรู และสงเสริมใหมีการออกแบบตราสินคา การออกแบบบรรจุภัณฑ ซึ่งจะ

ทําใหผลิตภัณฑขาวมีมูลคาที่เพิ่มขึ้นดวย แตมีปญหาที่เครือขายเกษตรกรไมมีเงินทุนในการ

ดําเนินการในการออกแบบตราสินคา และการจัดหาเครื่องมือ อุปกรณ ในการบรรจุภัณฑขาว 

เชน เครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ  

  การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวให

เหมาะสมแกเกษตรกร ตนทุนการผลิตขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ

ไมแนนอน ขึ้นอยูกับพันธุขาว และฤดูกาล ตนทุนการปลูกขาวของเครือขายเกษตรกร อยูที่

ประมาณไรละ 2,500-3,000 บาท ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยดังที่กลาวมาขางตน แตสวนใหญแลว

เกษตรกรมักจะไมมีการบันทึกบัญชีคาใชจายตางๆ อยางละเอียด ทําใหไมทราบขอมูลตนทุนที่

แทจริง มีเพียงบางกลุมเทานั้นที่มีการบันทึกบัญชีอยางละเอียดและถูกตอง แนวทางการกําหนด

ราคาผลิตภัณฑขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวคือการพัฒนาใหมีมูลคาเพิ่ม โดยการมีตรา

สินคา มีตรารับรองมาตรฐาน มีบรรจุภัณฑที่ทันสมัย สะอาด สวยงาม ยอมสามารถกําหนดราคา

ที่สูงขึ้นได กําไรก็จะเพิ่มขึ้น 

 การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ พบวามีการนํา

ผลิตภัณฑขาวไปจําหนายทั่วไป งานประจําป สถานที่ทองเที่ยว โรงแรม รีสอรทเปนตน ซึ่งมี

หนวยงานทั้งราชการ เอกชน สถาบันการศึกษาไดจัดใหมีการเชื่อมโยงการตลาดทั้งในและ

ตางประเทศ แตมีปญหาที่เครือขายเกษตรกรมีกําลังการผลิตที่ไมแนนอนและปริมาณไมมาก

เพียงพอ และยังขาดการตราสินคาและตรารับรองมาตรฐาน ซึ่งมีความสําคัญตอนําไปจัด

จําหนายยังตลาดตางๆ 



(จ) 
 

  การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและ

ตางประเทศ ดวยการพัฒนาคุณภาพ การรักษาคุณภาพและมาตรฐานขาว การพัฒนาตราสินคา 

การบรรจุภัณฑที่ทันสมัย การคิดคนพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑตางๆ ใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคอยางตอเนื่อง  

  และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน 

ชุมชนและสถาบันการศึกษา พบวามีการดําเนินกิจกรรมและความสัมพันธอยางตอเนื่อง โดยรัฐ 

เอกชน สถาบันการศึกษาใหการสนับสนุนดาน ทุน วัสดุอุปกรณ องคความรู ชองทางการจัด

จําหนาย สวนประชาชน และชุมชนในฐานะที่เปนทั้งผูบริโภคและผูผลิตมีผลกระทบทางดาน

สุขภาพ และสิ่งแวดลอม 
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Abstract 

Marketing Potentiality development for Value Added to rice producer network in 

Phetchabun Province.The objective is building value added with products rice 

development has the variety and  good quality straight with the requirement of 

consumer .The building value added with trademark development and the package 

have the modernity correspond way of new lifestyle .The knowledge development of 

the analysis calculates the capital and products rice pricing are appropriate to the 

farmer.The development of channel distribution to sale products rice both in the 

country and the foreign countries .The development of sale promotion to advertisement 

and public relations rice both of development in the country and the foreign 

countries.The development of network marketing between the farmer government, 

nongovernment , people , the community and the educational institution.  

The manage research with data primary saving in the area that study  farmer 

network in the Phetchabun Province 10 groups  by the suggestion of farmer network  

for study marketing of network group that is the sample of the research project .The 

education is the position of the farmer group, leader, member, areas, rice quantity, rice 

products, trademark, brand, standard, channel distribution and collect data the 

consumer behaviour  by use the questionnaire and interviewing  which  use 200 

examples with the way randoms  easiness. 

For secondary data has from article education, document, textbook  will bring 

analyse cooperate primary data such as SWOT analysis.The analysis seeks the trend in 

The marketing development for builds the value added to the farmer network in the 

Phetchabun Province. 

The research has trend in the marketing development for builds the value 

added to the farmer in the Phetchabun.The products rice development has the variety 

and good quality straight with the requirement of consumer with something meet that a 

consumer has products rice requirement which has the stink, delicious, clean, 
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nonchemicals  might have worth way food expansion that advantage to build  the 

health, vitamin addition, herbs, worthy nutrition.The rice products is supposed to the 

trademark, there is the package that standardized.There is the requirement has day, 

month, year specification that produces and have quality guarantee for products rice 

development. And meets that a consumer has the requirement the change status that 

variety for example pretending glutinous rice roasted in bamboo, karwtan, the rice 

porridge readymade,the dry-cookedrice, areca nut rice , the cereal , cookie sweets , 

pounded unripe rice ,gruel, camera gruel grows, rice roasts besides still have the 

requirement has change rice status is health products,beauty kind, piece soap, liquid 

soap, dentrifice, a medicine washes the hair, the cream covers infront  face cream, lip 

stick .  

The building value added with trademark development and the package have 

the modernity correspond new lifestyle. And meet that the majority still have no 

trademark development and something the package have the modernity correspond 

the way of life of the new generation.They must have knowledge alms and testify to 

support  which  there is both of government institute, nongovernment, and the 

educational institution gives the assistance,  knowledge alms, and encourage have 

designing trademark, designing package which will make rice products has a prima 

facie case the value that increases and get into trouble at agriculturist network has no 

the fund in the administration in designing trademark and the arrangement seeks a 

tool, equipment, packaging, such as vacuum package . 

The knowledge development of the analysis calculates the capital and 

products rice pricing are appropriate to the farmer .The production network farmer 

capital the Phetchabun Province is ambiguous  depend on rice breed and the 

season.The about a farm vacates 2,500-3,000 baht  which  depend on the factor as 

deliver a speech come to above but the majority has already the farmer will like to no 

recording account all expenses thoroughly make don't know capital data true 

actually.There is just group some only that have recording account thoroughly and are 

correct pricing products things network farmer to is the development has the value 

added,by having trademark, standard, modern package, clean, beautiful They should 

can fix a price the upland can go up  profit  increase. 
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The development of channel distribution to sale products rice both of 

development in and the foreign countries meet that  there is products rice lead goes to 

sell general, annual fair, tourist attraction, hotel. There is both of government service 

institute, The private, the educational institution has very to have affecting marketing 

both of in and the foreign countries. But they get into trouble at farmer network having 

the production that is ambiguous and a few enough quantity and lack goods 

enactment and the brand assure the standard which there be significant build induce 

distribute still all market.  

The development of sale promotion to advertisement public relations rice both 

of development in and the foreign countries with quality development  quality 

preservation and rice standard, trademark development, modern packaging, the 

analysis searches to develop products all format give correspond the requirement of a 

consumer continuously . 

The network marketing development between the farmer, government, 

nongovernment, people, the community and the educational institution. And meet that 

there is proceeding activity and the relation continuously  by government, 

nongovernment, the educational institution testifies to support a side  asset  tool is 

knowledge  sale way  people  and the community in the position that is both of a 

consumer and the producer affect of the health  and the environment . 



 
 

บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ขาวไดผูกพันกับวิถีชีวิตของคนไทยตั้งแตครั้งโบราณกาล ตั้งแตสรางชาติสรางประเทศ 

ขาวไมเพียงหลอเลี้ยงคนไทยใหสามารถเจริญเติบโต ดํารงชีวิตอยูไดอยางมีสุขภาพที่แข็งแรง

เทานั้น ขาวยังเปนสินคาที่นํารายไดเขาประเทศในอันดับตน ๆ ของสินคาของประเทศไทยที่

สงออกไปยังตางประเทศ ขาวยังไดนําชื่อเสียงใหชาวโลกไดรูจักประเทศไทยในฐานะที่เปนผูผลิต

ขาวชั้นดีเลิศของโลก ชาวโลกไดตระหนักถึงคุณภาพขาวของประเทศไทยที่มีรสชาติอรอย หอม 

นุม ที่ไมมีชาติใดเทียบเคียงได จึงมีการปลูกขาวอยูทั่วประเทศ ทุกภาค ทุกจังหวัด ดังจะเห็นได

จากเมื่อมีการเดินทางไมวาจะอยูที่ใดในประเทศไทยก็จะพบเห็นวามีทุงนาขาวสีทองกวางไกลสุด

สายตา ทั้งที่ราบ และบนภูเขา พันธุขาวที่ปลูกมีความหลากหลาย มีเอกลักษณไมซ้ํากันในแตละ

ทองถิ่น ขาวเปนอาหารที่หลอเลี้ยงพลเมืองของโลก และยังเปนพืชเศรษฐกิจที่มีความสําคัญ โดย

ในปจจุบันประเทศไทยมีพื้นที่ที่ใชปลูกขาวประมาณ 67 ลานไร หรือคิดเปนรอยละ 50 ของพื้นที่ที่

ทําการเกษตรทั้งหมด ในป พ.ศ.2552 ขาวไดทํารายไดเขาประเทศเปนจํานวนเงิน 172,207 ลาน

บาท คิดเปนรอยละ 30 ของมูลคาของสินคาประเภทการเกษตรที่ไดสงออกทั้งหมด (สํานักงาน

เศรษฐกิจการเกษตร,2553) 

 รัฐบาลไดมียุทธศาสตรในการสงเสริมและพัฒนาขาวใหไดคุณภาพตามความตองการ

ของตลาด มีการตรวจสอบรับรองมาตรฐานขาวและผลิตภัณฑ การสรางมูลคาเพิ่ม เปนการเพิ่ม

ประสิทธิภาพการสงออกขาวคุณภาพสูง(กระทรวงพาณิชย,2553) นอกจากนี้กรมสงเสริมการ

สงออก(2554) ยังไดมีนโยบายในการสงเสริมการสรางมูลคาเพิ่มใหแกผลิตภัณฑขาว เนื่องจาก

ตลาดมีความตองการขาวกึ่งสําเร็จมากขึ้น เชน ขาวอบใบเตย ขาวผัดแกงเขียวหวาน ขาวผสม

ธัญพืช รวมทั้งมีการพัฒนาบรรจุภัณฑและตราสัญลักษณ(Brand) ซึ่งเปนสิ่งที่มีความสําคัญใน

การสรางแรงดึงดูดความสนใจใหแกผูบริโภค ดังจะพบวาปจจุบันผูบริโภคมีความสนใจขาวที่มี

คุณภาพสูง มีความสะอาด ปลอดภัย มีคุณคาทางโภชนาการ และมีความหลากหลาย จึงทําให

เกิดความนิยมเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะความตองการขาวบรรจุถุงขนาดเล็กๆ ที่มีปริมาณ 

0.5-2 กิโลกรัม  

การศึกษาวิจัยที่ใชแนวความคิดทางดานการตลาดมาพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อ

สรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกร จึงนับวามีความจําเปนตอการตัดสินใจทางการตลาดให

ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค เพราะแนวคิดทางการตลาดสมัยใหม มุงตอบสนองความ
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ตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการ(วิทวัส รุงเรืองผล.2555.หนา76) 

การตลาดและผูบริโภคจึงมีความเกี่ยวของสัมพันธกัน เนื่องจากจุดเนนของกิจกรรมทางการตลาด

คือการสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค ซึ่งการตลาดประกอบดวยการออกแบบสินคาและ

บริการใหเกิดความพึงพอใจตอความจําเปนความตองการของผูบริโภค(O.C.Ferrell,Geoffrey 

Hirt and Linda Ferrell.2011.7) โดยทั่วไปแลวสินคาและบริการเปนเพียงรูปแบบของการสงมอบ

แนวความคิดหลัก หรือผลประโยชน ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑขาวเปนการขายคุณคาทางอาหารที่

ทําใหผูบริโภคหวังวาจะมีสุขภาพดีเมื่อรับประทาน เปนตน แนวความคิดก็คือ สิ่งที่นักการตลาด

พยายามจะสนองความตองการของลูกคา(สุวิมล แมนจริง.2552.หนา7) ความพอใจของผูบริโภค

เกิดจากความรูสึกที่ไดรับการตอบสนองจากสินคาหรือบริการเทากับหรือมากกวาความคาดหวัง

ของผูบริโภค (จิระภรณ ตันติชัยรัตนกูล.2555.หนา9-28) ซึ่งผลิตภัณฑคือสิ่งใดๆที่นําเสนอตอ

ตลาด โดยมุงสนองความจําเปนหรือความตองการของตลาดนั้นๆ ผูบริโภคหรือตลาดอาจไดรับ

การตอบสนองความตองการในลักษณะตางๆ คือ การสัมผัสรับรู การครอบครอง การใช และการ

บริโภค(บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ.2555.หนา8-5) ในอดีตมนุษยแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการโดย

ไมใชเงินเปนสื่อกลาง มนุษยนําสินคาหรือบริการที่ตนผลิตไดไปแลกกับสินคาหรือบริการที่ผูอื่น

ผลิตได และจะทําการแลกเปลี่ยนเมื่อสามารถผลิตไดมากกวาปริมาณที่ตนเองตองการใชหรือ

บริโภค(รวิพร คูเจริญไพศาล.2552.หนา9)ซึ่งใชเปนหลักการพื้นฐานในการพัฒนาดานการตลาด

สินคาการเกษตร 

สิ่งที่สําคัญที่ทําใหเครือขายเกษตรกรประสบความสําเร็จนอกเหนือจากการศึกษาดาน

การตลาดแลวก็คือการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งทําใหทราบถึงอิทธิพลของปจจัยตางๆ ไดแก 

พฤติกรรมภายนอก พฤติกรรมภายใน การรับรู การเรียนรู ความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 

ทัศนคติ คานิยมและวิถีชีวิต รวมทั้งปจจัยภายนอก หรือสภาพแวดลอมของผูบริโภค ไดแก 

ครอบครัว กลุมอางอิง ชั้นทางสังคม และวัฒนธรรม ซึ่งมีอิทธิพลตอกระบวนการการบริโภค(ชูชัย 

สมิทธิไกร.2552.หนา24) ดังนั้นจึงตองมีการสรางคุณคาของสินคาในความคิดผูบริโภค

(Customer Value) ซึ่งเปนทัศนคติภายในที่ผูบริโภคใหความสําคัญตอคุณคาของสินคาที่จะซื้อ 

ทั้งนี้มีผลมาจากภายในจิตใจ(Intrinsic) ของแตละคน ซึ่งไดรับประสบการณ และการเรียนรูที่

แตกตางกัน (สุดาพร กุณฑลบุตร.2552.หนา8)อันจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคที่จะมีการศึกษาตอไป 

 จากผลการวิจัยเรื่อง การพัฒนาหวงโซมูลคาขาวจากระดับชุมชนสูตลาดอยางยั่งยืน

รวมกับสํานักงานพาณิชยจังหวัดเพชรบูรณ(จินตนา สนามชัยสกุล และคณะ,2554) ไดทําการ

วิจัยรวมกับมหาวิทยาลัยราชภัฏกลุมภาคเหนือ 8 แหง โดยสํารวจกลุมผูประกอบธุรกิจขาวทั้ง 17 

จังหวัดภาคเหนือ ซึ่งไดมีการคัดเลือกและพัฒนาศักยภาพใหเปนศูนยเครือขายนํารองเพื่อ
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เชื่อมโยงเครือขายการผลิตและเชื่อมโยงสูการตลาด จากการวิจัยดังกลาวพบวาปญหาสําคัญใน

การผลิตขาวของภาคเหนือ คือการผลิตขาวที่มีคุณภาพสูงมีปริมาณนอย ไมเพียงพอกับความ

ตองการของตลาด ซึ่งนับวันความตองการยิ่งสูงขึ้นเรื่อยๆ  

นอกจากนี้ยังพบวาจังหวัดเพชรบูรณมีการผลิตขาวคุณภาพสูงนอยที่สุด กลุมผูผลิตก็ไม

มีความเขมแข็ง ไมมีการรวมกลุมเปนเครือขายระดับจังหวัด ทั้งๆ ที่เปนจังหวัดที่มีการผลิตขาว

เปนอันดับที่ 4 ของภาคเหนือ คือมีพื้นที่ปลูกขาวจํานวน 1,220,889 ไร ผลิตขาวไดปละ 841,492 

ตัน มีศูนยขาวชุมชน 88 ศูนย ศูนยที่ยังมีการดําเนินกิจกรรมอยูในระดับดีมีเพียง 6 ศูนยเทานั้น 

(สํานักงานเกษตรจังหวัดเพชรบูรณ,2553) 

เพชรบูรณเปนแหลงผลิตอาหารที่สําคัญจังหวัดหนึ่งของประเทศ นอกจากมีการปลูกขาว 

ขาวโพด ออย โดยเฉพาะขาวของจังหวัดเพชรบูรณมีการปลูกทุกอําเภอ แตพบวาเกษตรกรผูปลูก

ขาวตางคนตางทํา จากการสํารวจตลาดขาวสารในจังหวัดเพชรบูรณ เพื่อศึกษาที่มาของขาวสาร

จากรานคาจําหนายขาวสารใหขอมูลวา ขาวสารทั่วไปสวนใหญสั่งมาจากจังหวัดพิจิตร 

นครสวรรค ซึ่งเปนแหลงผลิตใหญ ขาวสารเมล็ดขาวซึ่งเปนที่นิยมของผูบริโภค สวนขาว

คุณภาพสูงเชน ขาวกลอง ขาวดํา ขาวแดง ขาวหอมมะลิ ขาวญี่ปุน เปนขาวที่ปลูกในจังหวัด

เพชรบูรณเปนขาวที่มีคุณภาพ การหุงตมดี กลิ่นหอม เหนียวนุม รสชาติอรอย แตตองติดปายวา

เปนขาวจากจังหวัดสุรินทร จังหวัดเชียงราย จึงจะจําหนายไดในราคาสูง สําหรับขาวอินทรีย ขาว

ปลอดสาร(GAP)ที่ผานการรับรองมาตรฐานพบวาไมมีจําหนาย มีวางจําหนายในหางสรรพสินคา

ในจังหวัด แตมีราคาสูงมาก ดังนั้นนักวิจัยจึงไดศึกษาหาขอมูลโดยการสัมภาษณ ผูประกอบการ 

และเกษตรกรในจังหวัดเพชรบูรณ ไดแก เกษตรกรผูปลูกขาวปลอดสารหมู 1 ตําบลบานติ้ว 

อําเภอหลมสัก เกษตรกรผูปลูกขาวตําบลวังบาล อําเภอหลมเกา เกษตรกรผูปลูกขาวปลอดสาร 

ตําบลทุงสมอ อําเภอเขาคอ เกษตรกรผูปลูกขาวบานปาเลา อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ พบ

ปญหาในการผลิตขาวคุณภาพสูงที่เปนขาวอินทรียและขาวปลอดสาร(GAP) มีวิธีการปลูก

คอนขางยุงยาก เกษตรกรสวนใหญคุนเคยกับการปลูกขาวแบบงายๆ ใชสารเคมีและปุยเคมี ทํา

ใหมีเกษตรกรนอย ราคาที่จําหนายในทองถิ่นใกลเคียงกับขาวทั่วไป ไมมีแรงจูงใจ ขณะเดียวกัน

เกษตรกรตางคนตางทํา มีการรวมกลุมกันนอยมาก กลุมจึงไมมีความเขมแข็ง ทําใหไมมีพลังใน

การตอรองราคา การรวมกลุมสวนใหญทําเพื่อขอกูเงินแลวก็สลายตัวไป มีเกษตรกรบางสวนที่ทํา

ขาวอินทรียแตทําไดไมครบถวนตามขอกําหนดเพราะไมสามารถควบคุมคุณภาพแหลงน้ําได จึง

ไมไดใบรับรองมาตรฐาน สวนการทําเกษตรที่ดีเหมาะสม(GAP) เกษตรกรยังขาดความรูความ

เขาใจ ขั้นตอนวิธีการปฏิบัติที่จะไดรับการรับรองมาตรฐาน ผลตอบแทนจากการทํานาต่ํามาก แต

ตองทําเพราะพื้นที่มีความเหมาะสม และเคยทํามาตั้งแตบรรพบุรุษ ตองเก็บไวเปนอาหาร 
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ปจจุบันตนทุนการผลิตขาวสูงข้ึนมาก แตราคาขายไมเคยไดตามที่รัฐบาลประกาศไว ถูกพอคาคน

กลางกดราคา จึงเปลี่ยนไปปลูกอยางอื่นกันมากขึ้น 

นอกจากนี้จังหวัดเพชรบูรณยังไมมีการรวมตัวกันเปนเครือขายขาวระดับจังหวัด ในขณะ

ที่เกือบทุกจังหวัดในเขตภาคเหนือ มีการรวมตัวกันเปนเครือขายที่เขมแข็งและมีพลังในการ

รวมมือรวมใจกัน ผูดูแลโรงสีชุมชนไมมีความรูเรื่องการสีขาวใหไดคุณภาพ ไดขาวตนมากๆ ไมมี

การอบรมพัฒนาศักยภาพการสีขาว โดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางมูลคาเพิ่ม การแปรรูปเปน

ผลิตภัณฑตางๆ มีนอยมาก สวนใหญที่ทําเปนรูปแบบเดิม เชน ขาวเรียง ขาวเกรียบ กระยาสารท 

และขนมหวานตางๆ เปนตน ไมมีตลาดระดับบนรองรับ เพื่อจําหนายขาวใหไดราคาสูง วางขาย

ในทองถิ่นไดราคา ทําใหขายไดราคาไมแตกตางจากขาวทั่วไป 

จากการสํารวจพบวาเกษตรกรมีความสนใจผลิตขาวที่มีคุณภาพสูง โดยการสราง

มูลคาเพิ่ม โดยมีการเชื่อมโยงตลาดบนเพื่อใหมีชองทางการจัดจําหนาย และไดราคาที่ดี ทําให

เกิดความจูงใจใหมีการผลิตกันมากขึ้น เพราะตองการทําไวบริโภคเองดวย เพื่อเตรียมความพรอม

ใหกับเกษตรกรในการผลิตขาวคุณภาพสูงเพื่อแขงขันกับขาวจากประเทศคูแขง เปนการสราง

ความเขมแข็งใหกับกลุมองคกรชุมชนและเครือขายขาว ซึ่งจะตองตอสูกับกลุมนายทุนและ

แรงงานตางชาติที่จะหลั่งไหลเขามาลงทุน ทองเที่ยวและทํางาน นอกจากนี้ยังเปนการขยายการ

ผลิตขาวคุณภาพสูงเพื่อรองรับการทองเที่ยวที่มีการขยายตัว สถาบันการศึกษา มีบทบาทในการ

วิจัยและถายทอดความรูสูกลุมเปาหมายในทองถิ่นในการเตรียมความพรอมเขาสูประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน(AEC) 

ปญหาสําคัญของเกษตรกรคือขาดความรูทางดานการตลาด ความตองการของผูบริโภค 

การพัฒนาผลิตภัณฑที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค การออกแบบตราสินคา การ

ออกแบบบรรจุภัณฑทีท่ันสมัย การสรางมูลคาเพิ่ม การคิดคํานวณตนทุน การตั้งราคา การขาด

ชองทางการจัดจําหนายที่ครอบคลุมและเขาถึงผูบริโภคไดอยางสะดวก การสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา การประชาสัมพันธ งานวิจัยการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแก

เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณจะทําใหไดองคความรูที่ทําใหเกษตรกรไดมี

แนวทางในการพัฒนาศักยภาพทางดานการตลาดเพื่อทําใหเกิดความเขมแข็ง และสามารถ

แขงขันในตลาดไดอยางยั่งยืน 
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วัตถุประสงคของโครงการวิจัย 

 1.เพื่อสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพ

ตรงกับความตองการของผูบริโภค 

 2.เพื่อสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความ

ทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม 

 3.เพื่อพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว

ใหเหมาะสมแกเกษตรกร 

 4.เพื่อพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ 

 5.เพื่อพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและ

ตางประเทศ 

 6.เพื่อพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน 

ชุมชนและสถาบันการศึกษา 

 

ขอบเขตของโครงการวิจัย 

 1.ขอบเขตของเนื้อหา 

 ศึกษาการพัฒนาศักยภาพทางดานการตลาดซึ่งประกอบดวยการสรางมูลคาเพิ่มดวย

การพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค 

การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัย

สอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนด

ราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาว

ทั้งในและตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้ง

ในและตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค

ประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษา 

 

 2.ขอบเขตดานพื้นที่ 

 เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 

 

 3.ขอบเขตดานเวลา 

 ตั้งแต 1 ตุลาคม 2555-30 กันยายน 2556 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ หมายถึงการคิดคน การออกแบบ การผลิต การแปรรูป

ผลิตภัณฑใหมีรูปแบบใหมๆ ที่มีความหลากหลาย มีความสอดคลองกับความตองการและวิถี

ชีวิตของคนรุนใหม 

 การกําหนดราคา หมายถึง การคิดราคาจําหนายสินคาหรือบริการโดยมีการคํานวณ

ตนทุนซึ่งมีคาใชจายในการผลิต คาวัสดุ คาแรงงาน และคาใชจายอื่นๆ บวกกับกําไรที่ตองการ 

 การพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ 

เพื่อใหครอบคลุมเขาถึงผูบริโภค  

การสงเสริมการตลาด หมายถึง การแจงขอมูลขาวสาร การสรางแรงดึงดูดใจ การ

เตือนความจํา ใหผูบริโภคไดรับทราบถึงคุณคา คุณประโยชนของผลิตภัณฑ โดยการผานชองทาง

สื่อสารตางๆ 
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กรอบแนวคิดของงานวิจัย 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่1.1กรอบแนวคิดของงานวิจัย 

เกิดความเขมแข็งสรางความไดเปรียบการแขงขัน 

การพัฒนาศักยภาพการตลาด 

การพัฒนา

ผลิตภัณฑขาว 

การกําหนด

ราคา 

การพัฒนาชอง

ทางการจัด

จําหนาย 

การพัฒนา

เครือขาย

การตลาด 

รายการสินคา 

คุณภาพ 

ตราสินคา 

บรรจุภัณฑ 

การคํานวณ

ตนทุน 

รานคาปลีก 

ศูนยจําหนาย 

ในประเทศและ

ตางประเทศ 

การโฆษณา 

และ 

ประชาสัมพันธ 

กระบวนการสรางมูลคาเพิ่ม 

การสงเสริม

การตลาด 

เกษตรกร 

รัฐบาล 

ภาคเอกชน 

สถานศึกษา  

เกิดกระบวนการเรียนรู 

เครือขายเกษตรกรสามารถพัฒนาผลิตภัณฑขาวที่ตรงกับความตองการของตลาด 

พึ่งตนเองไดอยางยั่งยืน 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

 โครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกร

ผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ใชวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

 

 1.ขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) แบงเปน 2 สวน คือ 

 สวนที่ 1 การเก็บรวบรวมขอมูลพื้นที่ที่ศึกษา คือ เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวใน

จังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 10 กลุม โดยการแนะนําของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว เพื่อศึกษา

ศักยภาพการตลาดพื้นฐานของกลุมเครือขายที่ เปนกลุมตัวอยางของโครงการวิจัย โดยมี

การศึกษาเกี่ยวกับ สถานะของกลุมเกษตรกรแตละกลุม ผูนํากลุม จํานวนสมาชิกภายในกลุม 

จํานวนพื้นที่ที่ปลูกขาว ปริมาณขาวที่ปลูก ผลิตภัณฑขาวที่ปลูก การมีตราสินคา การมีตรารับรอง

มาตรฐาน แหลงจําหนายขาว เปนตน  

 สวนที่ 2 การเก็บขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ 

ซึ่งใชจํานวน 200 ตัวอยาง ดวยวิธีการสุมแบบงาย (Simple Random Sampling) ซึ่งกําหนด

คุณสมบัติของกลุมตัวอยางคือเปนผูบริโภค ทั้งเพศหญิง และเพศชาย อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ไม

จํากัดอาชีพ รายได และการศึกษา โดยขอมูลในแบบสอบถามจะประกอบดวย ขอมูลเกี่ยวกับ

ผูบริโภค พฤติกรรมการซื้อขาว ความถี่ในการซื้อขาว ชนิดของขาวที่ซื้อ ลักษณะในการซื้อขาว 

เหตุผลในการซื้อขาว ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาว จํานวนเงินที่ซื้อขาวแตละครั้ง สถานที่ที่ซื้อ

ขาว ความตองการในการบริโภคขาวผลิตภัณฑตางๆ สวนการสัมภาษณจะเปนการถามตอจาก

การตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนขอมูลทางดานความคิดเปน ขอเสนอแนะเกี่ยวกับขาว ซึ่งขอมูลที่

ไดจะเปนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผู

ปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ซึ่งจะทําใหเครือขายเกษตรกรสามารถพัฒนาผลิตภัณฑขาวให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค พัฒนาการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว พัฒนาชอง

ทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาว และพัฒนาการสงเสริมการตลาด 

 

 2.ขอมูลทุติยภูมิ(Secondary Data)ไดจากการศึกษาบทความ เอกสาร ตํารา ตางๆ ที่

เกี่ยวของ ซึ่งจะนํามาวิเคราะหรวมกับขอมูลปฐมภูมิ เชน การวิเคราะห SWOT การวิเคราะหหา

แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณ ซึ่งจะทําใหเครือขายเกษตรกรสามารถพัฒนาการสรางมูลคาเพิ่มดวยการ

พัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การ

สรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลอง

กับวิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคา
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ผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งใน

และตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและ

ตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค

ประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษา 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย 

 1.ดานองคความรูเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวไดรับความรูและแนวทางในการสราง

มูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑให

มีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุน

และการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณา

ประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร 

ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษา 

 2.ดานการพัฒนาสามารถนําองคความรูที่ไดจากโครงการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการ

พัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรกลุมอื่นๆ ตอไป 

 3.ดานการผลิต ทําใหเกษตรกรผูปลูกขาวมีศักยภาพในการผลิตขาวที่มีการเพิ่มมูลคาที่

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเปนผลใหเครือขายเกษตรกรมีรายไดเพิ่มขึ้น นําไปสู

ความเขมแข็งและสรางความไดเปรียบในการแขงขัน พึ่งตนเองไดอยางยั่งยืน 

 

  

 

 
 



 
 

 

บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 

ความรูเกี่ยวกับขาว  

 ขาว จัดเปนอาหารที่เปนธัญพืชอยูในวงศ(Family) Gramineae มีชื่อทางวิทยาศาสตรวา 

Oryza sativa L. ขาวเปนแหลงอาหารที่ใหสารอาหารคารโบไฮเดรตที่สําคัญที่สุดในการ

ดํารงชีวิตของมนุษย สามารถนํามาทําเปนอาหารไดหลากหลายรูปแบบทั้งเปนอาหารหลัก 

อาหารเสริม อาหารรับประทานที่เปนของหวาน ใชทําเครื่องดื่ม ทั้งระดับครอบครัว ชุมชน และ

ระดับอุตสาหกรรม ไดแบงขาวเปน 2 ชนิดใหญๆ คือ ขาวเอเชีย ( Oryza sativa L.) และขาว

แอฟริกา(Oryza glaberrima Steud.) โดยที่ขาวเอเชียมีปลูกอยูทั่วไปในเอเชีย สหรัฐอเมริกา 

ออสเตรเลีย ยุโรป และแอฟริกา สวนขาวแอฟริกา มีปลูกเฉพาะทวีปแอฟริกาทางดานทิศ

ตะวันตกของทวีป 

 ขาวเปนพืชที่อยูในเขตรอน(Tropical)ที่ตองการอุณหภูมิและความชื้นสูง สําหรับการ

เจริญเติบโต ซึ่งอุณหภูมิที่ตองการคืออยูในชวง 22-30องศาเซลเซียส ดินที่มีความเหมาะสม

สําหรับการปลูกขาวเปนดินเหนียว เพราะอุมน้ําไดดี คาความเปนกรดดางเทากับ 5.0-6.5 มี

อินทรียวัตถุไมนอยกวารอยละ 5 ปจจุบันพื้นที่เพาะปลูกขาวสวนใหญอยูในเอเชียรประมาณรอย

ละ 90 ของขาวทั้งหมดจากทั่วโลก นอกจากนั้นประเทศที่เปนแหลงปลูกขาวที่สําคัญ ไดแก 

บราซิล โคลัมเบีย เปรู อียิปต สเปน สหรัฐอเมริกา อิตาลี ออสเตรเลีย เปนตน 

 

 การจําแนกประเภทของขาว 

 สามารถจําแนกขาวไดเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ ขาวเจา(Non-glutinous rice)และขาว

เหนียว(Glutinous rice) ซึ่งมีลักษณะที่เหมือนกันเกือบทุกอยาง ตางกันตรงที่มีเนื้อของเมล็ดขาว

ที่ไมเหมือนกัน ดังนี้ 

 1.จําแนกตามคุณสมบัติทางเคมีภายในเมล็ด ซึ่งขาวเจาประกอบดวยแปงอะมิโลส

(Amylose)ประมาณรอยละ 15-30 ประกอบดวยแปงประมาณรอยละ 90 ซึ่ งแปงนี้  มี

สวนประกอบใหญๆ 2 สวน คือ Amylopectin ประมาณรอยละ 60-90 และAmylose ประมาณ

รอยละ 10-30 สวนขาวเหนียว ประประกอบดวยแปงอะมิโลเพคติน (Amylopectin)เปนสวนใหญ

และมีแปงอะมิโลส(Amylose)ประมาณรอยละ 5-7 ประกอบดวยแปงอะมิโลเพคตินรอยละ 95 

และมีแปงอะมิโลสนอยมากจนเกือบไมมีเลย 
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 2.จําแนกตามสภาพพื้นที่ปลูก ไดแก ขาวไร(Upland rice) ขาวนาสวน(Lowland rice) 

และขาวข้ึนน้ําหรือขาวนาเมือง(Floating rice) 

 3.จําแนกตามอายุเก็บเกี่ยว ไดแก ขาวเบา(Early variety) เปนขาวที่มีอายุการเก็บเกี่ยว 

90-100 วัน ขาวกลาง(Medium variety) เปนขาวที่มีอายุการเก็บเกี่ยว 100-120 วัน และขาวหนัก

(Late variety)เปนขาวที่มีอายุการเก็บเกี่ยว 120 วันขึ้นไป 

 4.จําแนกตามลักษณะความวองไวตอชวงแสง ไดแก ขาวที่ไวตอชวงแสง(Photoperiod 

sensitive variety)และขาวที่ไมไวตอชวงแสง(Non-Photoperiod sensitive variety) 

 5.จําแนกตามรูปรางของเมล็ดขาวสาร ไดแก ขาวเมล็ดสั้น(Short grain)มีความยาวไม

เกิน 5.50 มิลลิเมตร ขาวเมล็ดยาวปานกลาง(Medium-long grain) มีความยาว 5.51-6.00 

มิลลิเมตร ขาวเมล็ดยาว(Long grain) มีความยาว 6.61-7.50 มิลลิเมตร และขาวเมล็ดยาวมาก

(Extra long grain) มีความยาวมากกวา 7.50 มิลลิเมตรขึ้นไป 

 6.จําแนกตามฤดูที่ปลูก ไดแก ขาวนาป หรือขาวนาน้ําฝน(Rained rice) และขาวนาปรัง

(Off-season rice) 

 การปลูกขาวของประเทศไทยแบงฤดูการปลูกขาวออกเปน 2 ฤดู คือ ขาวนาป และขาว

นาปรัง โดยพันธุขาวที่เกษตรกรนิยมปลูก มีทั้งขาวพันธุไวแสงและไมไวแสง พันธุที่ปลูกไดทั้งฤดู

นาป และฤดูนาปรังในเขตที่สามารถควบคุมน้ําไดทุกภาค เชน กข7, กข21,กข23,คลองหลวง 1

และสุพรรณบุรี 1 สวนพันธุขาวที่เกษตรกรนิยมปลูกในฤดูนาปรังจํานวน 2 กลุม คือ ขาวพันธุ

พื้นเมือง และขาวพันธุราชการ เชน กข10,สุพรรณบุรี 60, สุพรรณบุรี 90 และชัยนาท 1 พันธุขาว

ที่เกษตรกรนิยมปลูกมากที่สุด คือ ชัยนาท 1 เนื่องจากใหผลผลิตตอไรสูง พันธุขาวที่ปลูกในฤดูนา

ป แบงพันธุขาวที่เกษตรกรใชปลูกออกเปน 2 กลุม เชนเดียวกับนาปรัง คือ พันธุพื้นเมืองและพันธุ

ราชการ เชน พันธุ กข 6, กข 15, กข 27, ขาวดอกมะลิ 105, สุพรรณบุรี 90, เการอง 86, ขาวตา

แหง, ขาวปากหมอ, ปทุมธานี 60, เหลืองใหญ, พัทลุง 60, นางนวล เอส-4, เหลืองประทิว 123, 

เหนียวสันปาตอง, พวงไร 2, นางพญา 132, ขาวตาแหง 17 และเมือกน้ํา พันธุที่เกษตรกรนิยม

ปลูกมากที่สุด คือ พันธุ กข 6 มีเนื้อที่ปลูกขาวประมาณ 15,987 ลานไร คิดเปนรอยละ 27.91 

ของพื้นที่ปลูกขาวทั้งหมด จะปลูกมากในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ สิ่งที่จําเปนในการปลูกขาว

และการเพิ่มผลผลิตขาวตองอาศัยการปฏิบัติที่ถูกตองตั้งแตเมล็ดพันธุขาว การบํารุงรักษาดิน 

การเตรียมดินหรือการเตรียมแปลง การกําหนดเวลาปลูกขาวใหเหมาะสมปองกันและกําจัดวัชพชื

เวลาและปริมาณปุยที่ควรใส การดูแลรักษา รวมทั้งการเก็บเกี่ยวซึ่งมีความสําคัญเปนอยางยิ่งใน

การปลูกและการเพิ่มผลผลิตขาว 

 

 



12 
 

 ความเปนมาของขาว 

ตนขาวกําเนิดขึ้นบนโลกหลายรอยลานปมาแลว กอนเกิดมนุษย เมื่อหลายหมื่นปกอน

สมัยที่บรรพบุรุษของเรายังใชชีวิตลาสัตวและเก็บพืชผลไมกินเปนอาหารพวกเขานาจะรูจักเก็บ

กินเมล็ดขาวแลว แตจะเปนเมื่อใดไมมีหลักฐานชัด เมล็ดขาวที่คนเก็บกินแรกๆ นั้นมาจากตนขาว

ปาที่เกิดเองตามธรรมชาติ ไมใชตนขาวที่คนปลูก เทามีหลักฐานในปจจุบัน พบชุมชนที่รูจักปลูก

ขาวเกาแกที่สุดเมื่อราว 9,000 ปกอนอยูในประเทศจีน สวนในพื้นที่ประเทศไทย พบวามีชุมชนที่

รูจักปลูกขาวเกาแกที่สุดเมื่อไมต่ํากวา 5,000 ปกอนอยูในภาคอีสาน ซึ่งนับเปนแหลงปลูกขาว

เริ่มแรกแหงหนึ่งในโลก(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.น2-5) 

การคนปลูกขาวเปนอาหาร เพราะคนลาสัตวจนสัตวลดนอยลงเรื่อยๆ ทําใหการลาสัตว

ยากลําบากขึ้น เมื่อคนรูจักนําเมล็ดขาวปามาปลูกเองก็ชวยใหมีเมล็ดขาวเก็บกินเปนอาหารได

แนนอนกวาการลาสัตว นอกจากนี้ขาวยังสามารถเก็บเปนเสบียงไวไดนานกวาและใหปริมาณ

มากพอสําหรับกลุมคนที่เพิ่มจํานวนขึ้นดวย การรูจักปลูกขาวและพืชผลอื่นๆ นับเปนจุดเปลี่ยน

สําคัญของสังคมมนุษย เพราะทําใหคนเปลี่ยนจากการใชชีวิตเรรอนลาสัตวมาอาศัยอยูเปนหลัก

แหลง และสรางสังคมที่เจริญขึ้นเปนบานเมืองในเวลาตอมา 

 สําหรับขาวไทย เมื่อคนนําเมล็ดขาวปามาเปนเวลานานหลายป ก็คอยๆ คัดเลือกตนขาว

ซึ่งมีคุณสมบัติที่คนชอบ เชน โตเร็ว เมล็ดไมมีหาง มีรสชาติถูกปาก เปนตน จนในที่สุดขาวปามี

ลักษณะเปลี่ยนไป กลายมาเปนขาวที่ปลูกกันในปจจุบันซึ่งมีสองชนิด ไดแก ขาวเอเชีย และขาว

แอฟริกา ขาวเอเชียพบปลูกทั่วไปในทวีปเอเชีย และมีสามชนิดยอย ขาวไทยจัดเปนขาวเอเชีย

ชนิดยอยอินติกา โดยที่ขาวจาปอนิกา ปลูกแถบประเทศจีนและญี่ปุน ขาวจาวานิกา ปลูกแถบ

ประเทศอินโดนเิชีย ขาวอินติกาปลูกแถบประเทศอินเดีย พมา ไทย เวียดนาม เขมร ลาว มาเลเซยี 

ฟลิปนส  

 

 ประเภทของขาวไทย 

 ถาแยกงายๆ ตามลักษณะเมล็ดก็แบงไดเปน”ขาวเหนียว” กับ “ขาวเจา” เมล็ดขาวเหนียว

เมื่อสุกแลวจะเหนียวกวาขาวเจา เพราะในเมล็ดขาวมีแปงอยูสองชนิด คือแปงอมิโลเพกติน

(Amylopectin) ซึ่งมีคุณสมบัติทําใหขาวนุมและเหนียว และแปงอมิโลส(Amylose) ซึ่งทําใหขาว

รวนเปนตัวและแข็ง ในขาวเหนียวมีแปงอมิโลเพกตินเปนสวนใหญและมีแปงอมิโลสนอยมาก ศ

วนในขาวเจามีแปงอมิโลสนอยมาก สวนในขาวเจามีแปงอมิโลสมากกวาที่พบในขาวเหนียว ขาว

เหนียวและขาวเจาในประเทศไทยรวมกันแลวมีไมต่ํากวา 3,500 พันธุ 

ลักษณะของตนขาวตนขาวจัดเปนหญาชนิดหนึ่ง ซึ่งมีลักษณะหลายอยางคลายกัน ขาว

มีรากเปนรากฝอย ไมมีรากแกว ลําตนเปนปลอง ขางในเปนโพรง ตนขาวจะแตกหนอได 5-15 
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หนอ แตละหนอจะเจริญเติบโตสูงขึ้น พรอม ๆกัน เมื่อโตเต็มที่ตนขาวสูงแตกตางกันไปตามพันธุ 

สวนประกอบของตนขาว มีดังนี้(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.หนา6) 

 1.ใบธง คือใบขาวใบสุดทาย อยูติดกับรวงขาว 

 2.รวงขาว คือสวนชอดอกของขาว 

 3.ใบขาว มีเสนใบขนานเพราะขาวเปนพืชใบเลีย้งเดี่ยว 

4.ลําตน แบงเปนปลองๆ ความยาวปลองแตกตางกันตามพันธุ 

5.ขอปลอง มีเขี้ยวใบและเยื่อกันน้ําฝนซึ่งเปนลักษณะของขาวที่ตางจากหญา 

6.หนอ แตกออกจากตนหลักบางหนออาจไมใหรวง 

7.รากฝอย ชวยยึดลําตนและดูดธาตุอาหารและน้ําจากดิน 

การเจริญเติบโตของตนขาวจะเริ่มจากเมล็ดขาวจะงอกรากและยอดออน พอแตกใบชู

ยอดไดสองสามใบเปนตนขาวเล็กๆ แลว เรียกวา “ตนกลา” เมื่อตนกลาโตและแตกหนอ แตกกอ

จนตนสูงเต็มที่ก็จะออกรวงโผลชอดอกที่ยอด ตอมาดอกขาวจะเกิดการผสมเกสรกลายเปนเมล็ด

ขาว(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.หนา7) 

 ในชวง 7-10 วันแรกหลังผสมเกสร เมล็ดขาวจะออนนิ่มมีน้ําแปงสีขาวเรียกวา “ระยะ

น้ํานม” หลังจากเมล็ดจะแข็งข้ึนจนแกเต็มที่ รวงขาวที่เคยตั้งชูก็จะโคงลงตามน้ําหนักของเมล็ด

ขาวและมีรวงสีเหลืองสวยงาม เหมือน “ทุงรวงทอง” ระยะเวลาที่ขาวเจริญเติบโตจากเมล็ดจน

เปนตนใหรวงขาวนั้นแตกตางกันไปตามพันธุ บางพันธุใชเวลา 3-4 เดือน บางพันธุใชเวลา 7-9 

เดือน 

 

 ชนิดของขาว 

 โดยทั่วไปขาวตองการน้ําและดินที่อุมน้ําไดดี แตขาวบางประเภทก็ไมชอบพื้นที่นาน้ําขัง 

ถาแบงขาวตามลักษณะพื้นที่และความตองการน้ํา สามารถแบงไดเปน 3 ประเภท คือ ขาวนา

สวน ขาวไร และขาวขึ้นน้ํา(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.หนา8) 

 1.ขาวนาสวน ชอบใหมีน้ําขังสูงไมเกิน 1 เมตร มักปลูกในนาซึ่งสรางคันนาแบงนาเปน

แปลงสี่เหลี่ยม เพื่อเก็บกักและควบคุมระดับน้ําใหเหมาะสมได มีปลูกมากตามที่ราบลุมทั่ว

ประเทศ อาศัยน้ําฝน และน้ําจากแหลงน้ําลําธารตามธรรมชาติหรือที่คนสรางขึ้น 

 2.ขาวไร ไมชอบขึ้นในที่มีน้ําขัง เติบโตโดยอาศัยเพียงน้ําฝนเทานั้น ปลูกเฉพาะตามที่

ดอนหรือไหลเขาที่สูงบนเขา โดยขุดหลุมแลวหยอดเมล็ดขาวลงไป ปจจุบันมีพื้นที่ปลูกไมมากนัก

ในภาคเหนือและภาคใต 
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 3.ขาวขึ้นน้ํา ชอบสภาพน้ําทวมสูง ปลูกตามที่ราบลุมริมน้ํา และอาศัยน้ําที่ไหลหลากมา

ทวมที่นาในฤดูฝน เปนขาวที่โตเร็วข้ึนไดทันกับระดับน้ําที่ทวมสูงข้ึนหลายเมตร ปลูกสวนใหญใน

ที่ราบลุมของภาคกลาง บางแหงเรียกวา ขาวฟางลอย ขาวนาเมือง 

 

 ขาวหนัก ขาวเบา 

 ขาวสวนใหญจะออกรวงในชวงเดือนที่เวลากลางวันสั้นกวากลางคืน หรือสั้นกวา 12 

ชั่วโมง โดยขาวเบาจะออกรวงในชวงเดือนที่กลางวันสั้นลงเพียงเล็กนอย สวนขาวหนักออกรวง

ชวงเดือนที่กลางวันสั้นลงมาก เชน ถาเริ่มปลูกขาวราวเดือนมิถุนายน ขาวเบาจะใหรวงเก็บเกี่ยว

ไดเดือนกันยายนถึงตุลาคม สวนขาวหนักใหรวงเก็บเกี่ยวไดราวเดือนธันวาคมถึงเดือนมกราคม

ขาวเบาจึงใหผลผลิตกอนขาวหนักชาวนามักแบงที่นาสําหรับปลูกทั้งขาวเบาและขาวหนัก เพื่อจะ

ไดทยอยเก็บเกี่ยวไปในแตละเดือน(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.หนา9) 

 

 นาปนาปรัง 

 ตามปกติชาวนาจะปลูกขาวในชวงฤดูฝน และเก็บเกี่ยวในชวงฤดูหนาว ปหนึ่งจึงทํานาได

หนึ่งครั้ง เรียกวา “การทํานาป” เมื่อฝนแรกของปตก ชาวนาจะเริ่มไถนาเตรียมดิน จากนั้นจึงปลูก

ขาวดวยวิธีนาหวานหรือนาดําตามแตสภาพพื้นที่และพันธุขาว ระหวางที่ตนขาวเจริญเติบโต 

ชาวนาจะดูแลใหตนขาวมีสุขภาพแข็งแรงดี ไมใหมีโรค แมลงหรือสัตว เชน นก หนู ปู มากัดกิน 

คอยกําจัดวัชพืชที่จะมาแยงอาหาร ใสปุยบํารุงตนขาว และดูแลใหมีน้ําเลี้ยงตนขาวในนาอยาง

พอเพียง เพื่อใหขาวออกรวงดีและมีปริมาณเมล็ดขาวมาก ในพื้นที่บางแหงซึ่งมีการชลประทานดี 

นอกจากจะทํานาปแลว ยังสามารถทํานานอกฤดูปกติ เรยีกวา “การทํานาปรัง” (สุวัฒน อัศวไชย

ชาญ.2551.หนา11) 

 

 การเก็บเกี่ยวขาว 

 เมื่อรวงขาวสุกแกแลวก็ถึงเวลาเก็บเกี่ยว ขาวกองหนึ่งมีเมล็ดขาวนับพันเมล็ด โดยใช

เคียวตัวรวงขาวพรอมกันทีละหลายรวง  เปนกําใหญแลวมัดรวมกันเปนฟอน แลวทําการ “นวด

ขาว” เพื่อแยกเมล็ดออกจากรวง ก็จะไดขาวเปลือก แลวเก็บไวในยุงฉาง โดยชาวนาจะเก็บ

ขาวเปลือกไวกินเองสวนหนึ่ง และคัดเลือกเมล็ดที่สมบูรณดีเก็บรักษาไวสําหรับปลูกในปตอไป 

ขาวที่เหลือขายใหพอคาขาวหรือโรงสีตอไป(สุวัฒน อัศวไชยชาญ.2551.หนา12-13) 
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 ธัญพืช 

 ธัญพืช หมายถึงพืชลมลุกมีมากมายหลายชนิด พืชที่ใหคุณประโยชนแกเราไดแก ขาว

พันธุตางๆ เชน ขาวสาร ขาวเหนียว ขาวสาลี ขาวโพด ขาวโอต(ยุวดี จอมพิทักษ.2544.หนา 20) 

ขาวสารที่บริโภคทุกวันนี้ มีคุณคาทางโภชนาการสูง ดังนี้(ยุวดี จอมพิทักษ.2544.หนา 62) 

 

 ขาวเปลือก 

 ขาวเปลือก หมายถึง เมล็ดขาวที่นํามาจากรวงขาวที่แกจัด เก็บเกี่ยวมาแลวตากจนแหง 

เพื่อเตรียมไวสีหรือเอาเปลือกออกไปจากเมล็ดขาว เหลือเพียงขาวขางใน การเปนขาวเปลือกนี้

เก็บไวไดนานเปนป แลวนําไปสี หรือตํา เพื่อเอาเปลือกเมล็ดขาวออกไป คนไทยเก็บเมล็ด

ขาวเปลือกไวในยุงขาว ซึ่งชาวบานจะมียุงขาวหรือที่เก็บขาวเอาไว โดยปลูกสรางเปนโรงเรือน

เล็กๆ ลอมดวยฝาทั้งสี่ดาน มีหลังคาปองกันฝน และมีการปองกันหนูที่จะมากิน ปจจุบันเก็บไวใน

ไซโล ขาวเปลือกยังเปนอาหารสัตวก็ได เชน นก ไก เปด 

 

 ขาวกลอง 

 ขาวกลอง หมายถึง ขาวเปลือกที่นําไปสีหรือตําเพื่อเอาเปลือกของเมล็ดขาวออกไป เหลือ

เมล็ดขาวสวนในไว โดยไมตองขัดสีเมล็ดขาวจนขาวหมด สารอาหารที่ดีจากเยื่อที่หุมเมล็ดขาว

ดานใน ยังคงมีอยูใหรับประทาน การเอาเปลือกที่หอหุมเมล็ดขาวออกไปนั้น เปนการเอาเปลือก

ออกไปจากเมล็ดขาวเทานั้น รําที่ติดอยูรอบๆ เมล็ดขาวเปนสารอาหารที่ดี มีเกลือแร วิตามิน 

ดังนั้น ขาวกลองจึงมีคุณคาทางโภชนาการมาก ซึ่งมากกวาขาวขาว ขาวกลองมีสารอาหารไดแก 

วิตามินบี 1 บี 2 บี 6 บีรวม รวมถึงโปรตีน ไขมัน แคลเซียม ฟอสฟอรัส  

 

 ขาวขาว 

 ขาวขาว หมายถึง การนําเมล็ดขาวเปลือกมาสีหรือตําเพื่อเอาเปลือกออกไปกอนแลวขัด

สีเอาเยื่อหุมหรือรําขาวที่ติดอยูในสวนนี้ออกไป ขัดสีจนกระทั่งมองเห็นเมล็ดขาวเปนสีขาว ซึ่งตาง

จากขาวกลองหรือขาวซอมมือที่เมล็ดขาวมีสีน้ําตาลแดง น้ําตาล ซึ่งขาวกลองจะมีวิตามินบี 1 

มากกวาขาวขาว 5 เทา 
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 รําขาว 

 เมื่อนําขาวเปลือกมาสีหรือตําเพื่อเอาเมล็ดขาวออกมาจากเปลือก แลวเอาเมล็ดขาวนี้มา

ขัดสีเอาเยื่อหุมเมล็ดขาวสีน้ําตาลออกไป สวนนี้เรียกวา “รําขาว” ที่มีคุณคาทางโภชนาการสูง 

เนื่องจากอุดมดวย วิตามิน บี 1 บี 2 บี 12 รวมทั้งสารอาหารอ่ืนๆ รําขาวแบงออกเปน 2 อยาง คือ 

รําขาวละเอียด กับรําขาวหยาบ 

 

 จมูกขาว 

 จมูกขาวมีความหมายวาเปน “เอ็มบริโอ” (Embryo) เปนสวนปลายขางหนึ่งของเมล็ด

ขาว มีลักษณะแหวงเวาเขาไปเล็กนอย เปนสวนที่เมล็ดขาวจะเจริญเติบโตออกมาเปนยอด เปน

ลําตน และรากตอไปเมื่อนําไปเพาะปลูก หากนําเมล็ดขาวมาขัดสีมากๆ จมูกขาวก็จะหลุดออกไป

เพราะไดรับกระทบกระเทือนจากการยัดสีหรือตําเปนเวลานานๆ 

 

 แกนเมล็ดขาว 

 สวนนี้เปนแปงหรือคารโบไฮเดรต ที่มีอยูมากในเมล็ดขาว ไมคอยมีเกลือแร หรือวิตามิน 

เปนสวนที่มีเนื้อประมาณรอยละ 80 ของเมล็ดขาวแตละเมล็ด 

 

 ขาวซอมมือ 

 ขาวซอมมือเปนเชนเดียวกับขาวกลอง เพราะเปนการนําขาวเปลือกมาสีหรือตํา เพื่อเอา

เปลือกเมล็ดขาวออกไป โดยไมมีการขัดสีจนเปนสีขาว ในสมัยกอนที่ยังไมมีโรงสีขาว ก็จะนํา

ขาวเปลือกมาใสครกไมแลวตํา หรือเปนครกกระเดื่องที่ใชคนเหยียบดวยเทาใหคันกระเดื่องที่มี

สากตําขาวติดอยูสวนปลายตําลงไปในครกที่มีเมล็ดขาวเปลือกอยู บางครั้งก็ใชโมดวยเครื่องโม

แบบพื้นบาน ใหเปลือกเมล็ดขาวออกไปเทานั้น ไมมีการขัดสี แลวฝดดวยกระดง เอาเปลือกคือ

แกลบออกไปเหลือเพียงเมล็ดขาวสําหรับบริโภคตอไป ปจจุบันใชเครื่องสีขาวออกมาเพียงเอา

เมล็ดขาวออกมาจากเปลือกเทานั้น ไมตองขัดสี แตก็เรียกขาวซอมมือเชนเดียวกัน ซึ่งก็มี

ประโยชนเชนเดียวกับขาวกลอง 

 

 ขาวแดง 

 ขาวแดงเปนขาวกลองเชนเดียวกัน เปนการเอาขาวเปลือกมากะเทาะเอาเปลือกออกไป 

เหลือเพียงเมล็ดขาวขางในที่ยังมีเกลือแร วิตามินตางๆ ครบถวนที่เปนประโยชนตอรางกาย ขาว

แดงเปนขาวที่นําไปเลี้ยงผูตองขังในเรือนจํา ซึ่งจะเหน็วาผูตองขังที่บริโภคขาวแดงเปนประจาํจะมี

สุขภาพดีไมเปนโรคตางๆ และโรคเหน็บชา 
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 ขาวมันปู 

 ขาวมันปู เปนขาวพันธุหนึ่งที่มีเยื่อหุมเมล็ดขาวเปนสีมันปู คือเปนสีแดงแบบสีมันปูนับวา

เปนขาวกลองหรือขาวซอมมือชนิดหนึ่ง 

 

 ปลายขาว 

 เปนสวนปลายของการสีขาวหรือตําขาว เอาเมล็ดขาวที่สีหรือตําไดอยางดีแลวออกไป

กอน ที่เหลือก็จะเปนเมล็ดขาวที่หับชิ้นเล็กชิ้นนอยปนกันอยูสวนหนึ่งที่มีอยูไมมาก ปลายขาวที่ได

นี้มาฝดเอาแกลบออกไป นําเศษสิ่งที่เปนผงและสิ่งอื่นๆ ออกไป เหลือขาวหักๆ ทีไมเปนเมล็ด

เทานั้น สวนนี้เรียกวา ปลายขาว ขาวหักเหลานี้เปนเศษขาวหักที่ไมสวยงาม จึงมีราคาถูก นิยมนํา

ปลายขาวไปตมเปนโจก เพราะไมตองเอาขาวดีๆ มาตม ทําใหการตมโจกเปอยไดงาย เนื่องจาก

เปนขาวหักชิ้นเล็กชิ้นนอยสุกงาย 

 นอกจากนี้ยังนิยมนําปลายขาวไปทําเปนแปงขาวเจา เสนกวยเตี๋ยว เสนกวยจั๊บ เสนหมี่ 

ซึ่งทําใหตนทุนต่ํา และยังนําปลายขาวไปทําเปนขนมตางๆ โดยโมหรือบดเปนแปง ทําขนมไทยๆ 

และยังนําปลายขาวไปทําเปนอาหารสัตว เชน อาหารนก เปนตน 

 

 แกลบ 

 แกลบ หมายถึง เปลือกขาวที่ถูกสีหรือตําออกจากเมล็ดขาว  เปลือกขาวหรือแกลบจะถูก

แยกเอาไปจากเมล็ดขาว เพราะรับประทานไมได แตใชประโยชนไดโดยนําไปทําเปนเชื้อเพลิง 

นําไปใสในเตาเผาตมน้ําเปนไอ ใชกําลังไอน้ําผลักดันลูกสูบในโรงสีขาวในเครื่องยนต เครื่องจักร

บางอยางในโรงงานอุตสาหกรรม ยังมีการนําแกลบไปผสมดินทําเปนอิฐ 

 

คุณคาทางอาหารของขาวกลอง ขาวซอมมือ 

 ในขาวกลองและขาวซอมมือ มีสารอาหารโดยคิดจากปริมาณ 100 กรัม ดังตอไปนี้ 

 วิตามิน บี 1                               0.61  มิลลิกรัม 

 วิตามิน บี 2                               0.15   มิลลิกรัม 

 โปรตีน                                        7.8  กรัม 

 ไขมัน                                          3.4  กรัม 

 คารโบไฮเดรต                           72.6  กรัม 

 แคลเซียม                                    4.0  มิลลิกรัม 

 ฟอสฟอรัส                               107.0  มิลลิกรัม 
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 สําหรับในขาวขาว มีสารอาหารตางๆ ดังตอไปนี้ 

 วิตามิน บี 1                              0.17  มิลลิกรัม 

 วิตามิน บี 2                              0.40  มิลลิกรัม 

 โปรตีน                                      6.5    กรัม 

 ไขมัน                                        0.9    กรัม 

 คารโบไฮเดรต                          79.3   กรัม 

 แคลเซียม                                    - 

 ฟอสฟอรัส                                 93.0   มิลลิกรัม 

 วิตามิน บี 1 

 วิตามิน บี 1 ปองกันโรคเหน็บชา ในขาวกลองหรือขาวซอมมือมีวิตามิน บี 1 มากกวาขาว

ขาวประมาณ 4 เทา 

 วิตามิน บี 2 

 วิตามิน บี 2 ปองกันอาการเจ็บปวยดวยโรคปากนกกระจอก มีอาการติดเชื้อไดงาย ตา

อักเสบ แพสวาง 
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ขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 
 

 ขาวหอมมะลิ 

 ถิ่นกําเนิดจากอําเภอบางคลา จังหวัดเชิงเทรา เมื่อป พ.ศ.2493 เปนขาวเจา สูงประมาณ 

140 เซนติเมตร มีความไวตอชวงแสง ลําตนมีสีเขียวจาง ใบสีเขียวยาวคอนขางแคบ ฟางออน 

เมล็ดขาวเรียวยาว ขาวเปลือกสีฟาง อายุเก็บเกี่ยว ประมาณ วันที่ 25 พฤศจิกายน ใหผลผลิต

ประมาณ 363 กิโลกรัมตอไร มีความอดทนแลง เมล็ดขาวสารใส แกรง คุณภาพการสีดี คุณภาพ

การหุงตมดี เมื่อหุงสุก มีกลิ่นหอม นุม  

  

 ขาวหอมมะลิแดง 

 เกิดจากขาวขาวดอกมะลิ 105 ที่สถานีทดลองขาวจังหวัดสุรินทร ซึ่งคัดแยกออกมา

เนื่องจากมีลักษณะเปนขาวกลองสีแดงเรื่อๆ จากนั้นจึงนํามาพัฒนาเปนพันธุขาวทั่วไป เรียกวา 

ขาวหอมมะลิแดง เปนขาวเจา สูงประมาณ 120-130 เซนติเมตร ไวตอชวงแสง อายุเก็บเกี่ยว

ประมาณวันที่ 20 พฤศจิกายน ลําตนแข็ง กอตั้ง ใบสีเขียวออน ใบโนม ใบธงตก เมล็ดเปลือกสี

ฟาง ระยะพักตัวของเมล็ดประมาณ 8 สัปดาห ทองไขนอย มีปริมาณอะมิโลสรอยละ 16.9 ให

ผลผลิตประมาณ 643 กิโลกรัมตอไร มีลักษณะเดน คือ เปนขาวที่มีเยื่อหุมเมล็ดสีแดงเขม ขาวสุก

นุม เหนียว และมีกลิ่นหอมเหมือนขาวดอกมะลิ 105 ตนทานเพลี้ยกระโดดสีน้ําตาล ทนสภาพ

ธรรมชาติไดดี คอนขางตานทานโรคไหม ออนแอตอโรคใบสีสม โรคขอบใบแหง และโรคใบขีด

โปรงแสง  

 คุณคาทางโภชนาการ ขาวหอมมะลิแดง มีคุณประโยชนมากกวาขาวเจาทั่วไป เนื่องจาก

มีสารอาหารจําพวกแปง ไขมัน โปรตีน ฟอสฟอรัส และธาตุเหล็กในปริมาณสูง ขาวหอมมะลิแดง

ปริมาณ 100 กรัม มีธาตุเหล็ก 1.2 มิลลิกรัม มีวิตามินเอ บี และซี พรอมทั้งมีคุณสมบัติใชรักษา

โรคได เชน โรคหัวใจ แขนขาไมมีกําลัง นอนไมหลับ มือเทาบวม ระบบยอยอาหารไมเปนปกติ มี

ลมในทอง และลําไส 

 ขาวหอมมะลิแดงเมื่อหุงสุก จะมีอะมิโลสประมาณรอยละ 16.9 การเพิ่มขึ้นของระดับ

น้ําตาลกลูโคสในชวงเวลา 20 นาทีแรกคอนขางชา คือ 10.6 กรัมตอ100 กรัม และปริมาณ

น้ําตาลกลูโคสหลังจากยอยผานไป 120 นาที มีเพียง 8.59 กรัมตอ100 กรัม แสดงใหเห็นวาขาว

หอมมะลิแดงนาจะเปนขาวพื้นเมืองที่มีดัชนีน้ําตาลที่เหมาะสมกับการสงเสริมใหผูบริโภคที่อยูใน

ภาวะปกติหรือปวยเปนโรคเบาหวานชนิดที่ 2 รับประทาน เพราะเมื่อรับประทานขาวชนิดนี้เขาไป

แลว การยอยสลายคารโบไฮเดรตมาเปนกลูโคส จะใชเวลานานกวาขาวทั่วไป ทําใหรายกายไม
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สามารถดูดซึมกลูโคสในปริมาณมากไป รางกายจะมีปริมาณน้ําตาลกลูโคสเพิ่มสูงขึ้นชากวาขาว

เจาทั่วไป ขาวหอมมะลิแดงจึงมีศักยภาพในการปองกัน และบรรเทาโรคเบาหวานไดอยางดี 

 

 ขาวหอมนิล 

 จากการเลาตอกันมาวา ขาวหอมนิลมีตนกําเนิดมาจากเมืองจีน เมล็ดขาวมีสีดํา ซึ่งเปน

ขาวปา คนจีนปลูกไวบริโภคเฉพาะในวัง ตอมาไดมีการนํามากระจายพันธุสูเมืองไทย แถบจังหวัด

ตาก ดังนั้นจึงเปนพันธุขาวกลายพันธุจากขาวเหนียวดําตนเตี้ยของจีน มีความสูงประมาณ 60-75 

เซนติเมตร อายุวันเก็บเกี่ยว 95-105 วัน แตกกอดี ลําตน และใบสีเขียวปนมวง เมล็ดยาวมีสีมวง

เขม กลิ่นหอม ผลผลิตประมาณ 400-700กิโลกรัมตอไร ขาวหอมนิลจึงเปนขาวนาสวน ไมไวแสง 

สามารถปลูกไดตลอดทั้งป แตกกอดี ตานทานตอโรคไหม ทนทานตอสภาพแลง และดินเค็ม แต

ไมตานทานโรคขอบใบแหงและแมลง 

 ขาวหอมนิลเปนขาวกลองเรียวยาว สีมวงเขม ขาวกลองเมื่อหุงสุกจะเหนียวนุม มีกลิ่น

หอม ที่สําคัญ ขาวกลองหอมนิลมีโปรตีนสูงถึง รอยละ 12.5 คารโบไฮเดรตรอยละ 70 อะไมโล

สรอยละ 16 นอกจากนี้ยังมี ธาตุเหล็ก สังกะสี ทองแดง แคลเซียม และโพแทสเซียม สูงกวาขาว

ขาวดอกมะลิ 105 ดวย ขาวหอมนิลจึงมีประโยชนทางโภชนาการสูง มีปริมาณสารแอนตี้ออกซิ

เดชั่นสู งประมาณ 293 ไมโครโมลตอกรัม  เยื่อหุ มเมล็ดที่ เปนสีมวงเขมประกอบดวย 

Anthocyanin, Proanthocyanidin, Bioflavonoids และวิตามินอี ซึ่งเปนสารตานอนุมูลอิสระ 

และสีผสมอาหารตามธรรมชาติ 

 ในสวนรําขาวและจมูกขาว มีวิตามินอี วิตามินบี  และกรดไขมันไมอิ่มตัวสูง ในสวนของ

รํามีน้ํามันรําขาวรอยละ 18 เปนองคประกอบ เหมือนกับน้ํามันที่ไดจากถั่วเหลือง และขาวโพด 

และพบวามีสารOmega-3 ประมาณ รอยละ 1-2 รําขาวของขาวเจาหอมนิลมีปริมาณเสนใย 

Digestible fiber สูงถึงรอยละ 10 ดังนั้นขาวเจาหอมนิลจึงเปนขาวที่มีศักยภาพในการนํามาแปร

รูปทางอุตสาหกรรมอาหารไดสูง เชน การผลิตผลิตภัณฑอาหารจากแปงขาวเจาหอมนิล รวมทั้ง

ขนมขบเคี้ยว 

 เนื่องจากขาวเจาหอมนิลมีเมล็ดสีมวงดํา เมื่อนํามาวิเคราะหปริมาณสีของเมล็ด สีมวง

ดําประกอบไปดวย สีมวงเขม (Cyanidin) สีชมพูออน (Peonidin) และสีน้ําตาล(Procyanidin) 

ผสมกัน ซึ่งสีที่เห็นเปนสารประกอบกลุมฟลาโวนอย(Flavonoid) ที่เรียกวา สารแอนโทไซยานิน

(Anthocyanin) ที่ประกอบดวยสารไซยานิดิน(Cyanidin) กับสารโปรแอนโทไซยานิดิน

(Proanthocyanidin) ประกอบดวยสารโปรไซยานิดิน(Procyanidin) ซึ่งสารดังกลาวทั้งหมดนี้เปน

สารแอนตี้ออกซิแดน(Antioxidant) ที่ทําหนาที่จับกับอนุมูลอิสระแลวชวยทําใหกลไกการทํางาน

ของรางกายมีประสิทธิภาพมากขึ้นกวาปกติ สารแอนโทไซยานินมีรายงานวิจัยพบวา สามารถ
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ชวยลดการอักเสบของเนื้อเยื่อ ชวยลดไขมันอุดตันในเสนเลือดที่หัวใจ และสมอง บรรเทา

โรคเบาหวาน ชวยบํารุงสายตา เพิ่มประสิทธิภาพในการมองเห็นในเวลากลางคืน สารไซยานิดีน 

มีประสิทธิภาพในการอ็อกซิเดชั่นไดดีกวาวิตามินอี หลายเทา และยับยั้งการเจริญเติบโตของเซล

มะเร็ง สารโปรแอนโทไซยานิดีน ยังไปจับกับอนุภาคของกัมมันตภาพรังสี ทําใหเซลในรางกาย

ทํางานไดปกติ และชวยลดไขมันอุดตันในเสนเลือดปองกันโรคหัวใจ ยับยั้งการเจริญเติบโตของ

เซลมะเร็งเตานม ปอด กระเพาะอาหาร และเม็ดเลือดขาว 

 

ขาวเหนียว ลืมผัว 

ขาวเหนียว ลืมผัว เปนขาวเหนียวนาปของกลุมชาติพันธุชาวมง บานรวมไทยพัฒนาที่ 3 

ตําบลรวมไทยพัฒนา อําเภอพบพระ จังหวัดตาก ปลูกในสภาพไรสูงจากระดับน้ําทะเลประมาณ 

650 เมตร และไดมีกลุมชาติพันธุชาวมง นําเมล็ดพันธุมาปลูกในบริเวณรอยตอระหวางอําเภอ

นครไทยและอําเภอชาติตระการ จังหวัดพิษณุโลก ตอมาป 2533 นายพนัส สุวรรณธาดา 

ตําแหนงในขณะนั้น คือ เจาพนักงานการเกษตร 5 ศูนยวิจัยขาวพิษณุโลก (เกษียณอายุราชการ

ในตําแหนงเจาพนักงานการเกษตร 6 ศูนยวิจัยขาวนครราชสีมา ป 2551)ไปปฏิบัติการราชการ

โครงการอันเนื่องมาจากพระราชดําริ ภูขัด ภูเมี่ยง ภูสอยดาว บริเวณอําเภอนครไทยและอําเภอ

ชาติตระการ จังหวัดพิษณุโลก ไดพบเห็นและสนใจจึงรวบรวมและนํามาปลูกเปรียบเทียบกับขาว

ที่ปลูกจากแหลงเดิม (อําเภอพบพระ) และคัดเลือกพันธุใหบริสุทธิ์ ระหวาป 2534-2538 ณ สวน

แยกของสถานีทดลองพืชสวนดอยมูเซอ อําเภอพบพระ จังหวัดตาก เพื่อใชในโครงการตามพระ

ราชเสาวนียของสมเด็จพระนางเจาสิริกิติ พระบรมราชินีนาถ เมื่อคัดเลือกพันธุบริสุทธิ์แลวไดมอบ

เมล็ดพันธุใหนายไชยวัฒน วัฒนไชย ผูอํานวยการศูนยวิจัยพืชสวนพิจิตร ในขณะนั้น 

(เกษียณอายุราชการในตําแหนง รองอธิบดีกรมการขาว ป2552 ปจจุบันเปนที่ปรึกษาอธิบดี

กรมการขาว) สมเด็จพระนางเจาสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถ ที่เสด็จมาเยี่ยมชมโครงการฯจากนั้น

นายพนัส สุวรรณธาดา จึงไดทําแปลงผลิตเมล็ดพันธุบริสุทธิ์ในป 2539 แลวนําเมล็ดพันธุที่ไดไป

ใหกลุมชาติพันธุชาวมง ที่ตําบลรวมไทยพัฒนา อําเภอพบพระ จังหวัดตาก ซึ่งเปนแหลงปลูก

ดั้งเดิมปลูกขยายพันธุเพื่อใชประโยชนตอไป แตเมื่อเวลาผานไป ดวยวิธีการปลูกแบบชาวเขาที่

มักปลูกขาวหลายพันธุใกลกันหรือปลูกดวยกัน ทําใหขาวเหนียวลืมผัวมีเมล็ดพันธุขาวพันธุอื่นปน 

และไมเปนพันธุบริสุทธิ์ ป 2550ศูนยวิจัยขาวพิษณุโลก และศูนยวิจัยขาวแพร จึงไดเริ่มทําการ

คัดเลือกพันธุบริสุทธิ์อีกครั้ง เริ่มจากการคัดเลือกแบบหมู (Mass selection) และคัดเลือกรวงในป 

2551 เพื่อมาทําเปนพันธุบริสุทธิ์โดยปลูกแบบรวงตอแถวแลวนําไปเปรียบเทียบผลผลิตเบื้องตนที่

ศูนยวิจัยและพัฒนาการเกษตรตาก ทดสอบการปรับตัวในแปลงเกษตรกรที่อําเภอเขาคอ จังหวัด

เพชรบูรณ ปลูกเปรียบเทียบผลผลิตระหวางสถานี และในนาราษฎร วิเคราะหคุณคาเมล็ดทาง
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โภชนาการ ทดสองปฏิกิริยาการตอบสนองตอปุยไนโตรเจน ทดสอบปฏิกิริยาตอโรคและแมลง

ศัตรูขาวที่สําคัญ วิเคราะหคุณภาพเมล็ดทางกายภาพ เคม ีคุณภาพสี การหุงตมรับประทานและ

ทําลายพิมพเอกลักษณ (DNA fingerprint) เพื่อคัดเลือกพันธุขาวเหนียวลืมผัวใหบริสุทธิ์ ให

เกษตรกรไดใชประโยชนจากพันธุกรรมขาวพื้นเมืองที่มีลักษณะพิเศษดานคุณคาโภชนาการ 

สนองความตองการของตลาดขาวเฉพาะ (Niche market) 

ลักษณะประจําพันธุของขาวเหนียว ลืมผัว เปนขาวเหนียวที่มีเยื่อหุมเมล็ดขาวกลองสีดํา 

ไวตอชวงแสง อายุเบา เก็บเกี่ยวประมาณกลางเดือนตุลาคม ลักษณะทรงกอตั้ง ตนแข็ง ไมลม

งาย ปลองสีเหลืองออน กาบใบและใบสีเขียว ลิ้นใบสีน้ําตาลออน หูใบสีเหลืองน้ําตาล ใบธงหัก

ลง คอรวงยาว รวงคอนขางแนน กลีบดอกระยะออกรวง 50% มีสีเขียวออน เมื่อระยะน้ํานมกลีบ

ดอกเปลี่ยนสีเปนแถบสีมวงบนพื้นสีเขียวออน ตอมาเมื่อเขาสูระยะแปงแข็งสีกลีบดอกจะ

เปลี่ยนเปนสีฟางแถบมวงดํา และเมื่อขาวระยะสุกแกสีเปลือกเมล็ดเปลี่ยนสีฟางแถบดําหรือสี

ฟางความสูงเฉลี่ย 151 เซนติเมตร น้ําหนักขาวเปลือก 10.4 กิโลกรัมตอถัง ขาวเปลือก 1,000 

เมล็ด หนัก 38.1กรัม เปลือกเมล็ดสีฟางแถบดํา ขาวเปลือกยาว 10.7 มิลลิเมตร หนา 1.9 

มิลลิเมตร คุณภาพการสีดีไดขาวเมล็ดเต็มและตนขาว 48.2 เปอรเซ็นต คุณภาพเมล็ดทางเคมี

การสลายเมล็ดในดางที ่1.4 และ 1.7 % KOHต่ํา อุณหภูมิแปงสุกต่ํา อัตราการยืดตัวปกติ ระยะ

พักตัว 5 สัปดาหเครื่องดื่มรอนขาวเหนียวลืม ลักษณะเดนของขาวเหนียว ลืมผัว คือ 

1. เมล็ดมีคุณคาทางโภชนาการสูง โดยเฉพาะสารตานอนุมูลอิสระรวม สารเหลานี ้ไดแก 

แอนโทไซยานินและแกมมา โอไรซานอล กรดไขมันไมอิ่มตัว เชน โอเมกา 3 โอเมกา 6 และโอเม

กา 9 วิตามิน เขนวิตามิน อ ีธาตุอาหาร เชน เหล็ก แคลเซียม แมกกานีส 

2. ขาวกลองเมื่อหุงสุก มีกลิ่นหอม ลักษณะสัมผัสเมื่อแรกเคี้ยวจะกรุบ หนึบ ภายในนุม

เหนียว 

พื้นที่แนะนําที่สามารถเพาะปลูกไดคือสภาพไรที่มีความอุดมสมบูรณของดินดี ที่ระดับ

ความสูงประมาณ 400-800 เมตรจากระดับน้ําทะเล 

ปานกลาง 

สําหรับขอควรระวัง หรือขอจํากัด คือมีความออนแอตอโรคไหม โรคขอบใบแหง เพลี้ย

กระโดดสีน้ําตาล และเพลี้ยกระโดดหลังขาว 
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 ขาวพญาลืมแกง 

เปนขาวพื้นเมือง เปนขาวที่ขึ้นชื่อในเรื่องความออนนุม รสชาติอรอยจนเผลอกินแตขาว

เปลา ลืมกินแกง เปนขาวเหนียวไร ไวตอชวงแสง ตนสูงประมาณ 150 เซนติเมตร ทรงกอตั้ง 

ปลองสีเหลือง ใบสีเขียวออน ยาวเรียว ออกดอกประมาณวันที่ 20 กันยายน ลําตนคอนขางแข็ง 

จํานวนรวงตอกอ 8-10 รวง ผลผลิตประมาณ 310 กิโลกรัมตอไร เปลือกเมล็ดสีฟาง รูปรางเมล็ด

ใหญ ใบสีเขียวแก ใบธงหอย รวงยาว จับถี่ เมล็ดแบน เปลือกเกลี้ยง สีเหลืองออน เมล็ดขาวสารมี

สีขาวขุน เก็บเกี่ยวประมาณเดือนตุลาคม ลักษณะเดน เมื่อหุงสุกนุมและมีกลิ่นหอม เปนขาวที่ขึ้น

ชื่อในเรื่องความออนนุม รสชาติอรอย    
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การตลาดสินคาเกษตร 

ตลาด(market)ความหมายโดยทั่วไปหมายถึงสถานที่พบกันระหวางผูซื้อและผูขาย 

สําหรับความหมายในทางการตลาดหมายถึงบุคคลหรือองคกรที่มีความตองการ ความจําเปน 

และมีอํานาจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อตอบสนองความตองการ นั่นคือมีองคประกอบคือ มี

ความจําเปนหรือความตองการ(needs or wants) มีเงินหรือความสามารถที่จะซื้อ(money to 

spend or purchasing power) มีความเต็มใจที่จะซื้อ(willing to buy) และมีอํานาจในการ

ตัดสินใจซื้อ(authority)(รศ.ดร.เชาว โรจนแสง.2555หนา1-25) 

ตลาดยังสามารถจําแนกออกเปนประเภทตางๆ ตามลักษณะของตลาดได ดังนี ้

1.จําแนกตามลักษณะประเภทสินคาที่ซื้อขาย เชน ตลาดสินคาเกษตร สินคา

อุตสาหกรรม 

2.จําแนกตามกลุมประชากร เชน ตลาดเด็ก ตลาดผูใหญ  

3.จําแนกตามลักษณะภูมศิาสตร เชน ตลาดภาคกลาง  ตลาดภาคเหนือ 

4.จําแนกตามลักษณะเวลา เชน ตลาดเชา ตลาดเย็น 

5.จําแนกตามบทบาทและสิ่งจูงใจของผูที่จะซื้อสินคา เชน ตลาดผูบริโภค ตลาดองคกร 

การตลาด(marketing)หมายถึงการดําเนินการหรือการทํากิจกรรมทางการตลาดเพื่อ

สนองความตองการ(needs) และความจําเปน(wants) ของผูบริโภค โดยอาศัยกระบวนการ

แลกเปลี่ยนซึ่งประกอบดวย สิ่งที่นําเสนอ(offering)หรือสินคาเพื่อการแลกเปลี่ยน ความคาดหวัง

ความตองการของผูบริโภค(anticipation of demand) การจัดการเกี่ยวกับความตองการของ

ผูบริโภค(management of demand)การทําใหความตองการของผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ

(satisfaction of demand) 

การดําเนินการเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค คือการทํากิจกรรมทางการ

ตลาดที่ทําใหผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ซึ่ งกิจกรรมทางการตลาด

(marketing activities)ประกอบดวยการแลกเปลี่ยนซึ่งหมายรวมถึงการซื้อ การขาย การกระจาย

สินคา ซึ่งประกอบดวยการขนสง การเก็บรักษา และกิจกรรมดานการอํานวยความสะดวกของ

การตลาด ซึ่งหมายถึงการจัดมาตรฐานสินคา และการจัดระดับสินคา การประกันภัย การเงิน 

ระบบขอมูลและการวิจัย การตลาดจึงมีจุดตั้งตนที่การศึกษาความตองการของตลาดเปาหมายซึง่

ก็คือลูกคา แลวนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการนั้น ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

สําหรับการจัดการการตลาด(marketing management)หมายถึงกระบวนการหรือการ

ดําเนินการที่เปนกระบวนการที่ประกอบดวยการวางแผน และการปฏิบัติการการตลาด การ

วิเคราะหโอกาสทางการตลาด การวางแผนการตลาด การดําเนินงานใหเปนไปตามแผนการ
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ตลาดและการควบคุมใหมีการดําเนินการตามแผนการตลาดเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค คือ การทํา

กําไรและความพึงพอใจ 

กระบวนการจัดการการตลาด(marketing management process)ประกอบดวย 3 

ขั้นตอน ดังนี้ 

1.การวิเคราะห(analysis)ประกอบดวย 

1.1การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด วิเคราะหจากปจจัยแวดลอมที่ควบคุมไมได ซึ่ง

เปนปจจัยแวดลอมภายนอกองคกร 

1.2การวิจัยและเลือกตลาดเปาหมาย เปนการวิจัยเพื่อหาขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหและ

แบงตลาดออกเปนสวนๆ แลวเลือกตลาดเปาหมายที่กิจการสามารถตอบสนองความตองการได

เปนอยางดี ที่จะวางแผนการตลาดใหสามารถเขาถึงได 

2.การวางแผน(planning)ประกอบดวยขั้นตอนที่สําคัญในการเขาถึงตลาดเปาหมายมี 2 

ขั้นตอน คือ 

2.1การออกแบบกลยุทธ เปนการกําหนดวิธีการสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 

หรือผูบริโภค โดยยึดกรอบตามองคประกอบของสวนประสมการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา การ

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ซึ่งถือไดวาเปนแผนกลยุทธการตลาด 

2.2การวางแผนปฏิบัติการการตลาด เปนการกําหนดแผนการตลาดที่มีความชัดเจนเปน

รูปธรรมวาจะทําอะไร อยางไร ที่ใด โดยใคร กรอบของการวางแผนปฏิบัติการการตลาด ยึดกรอบ

ตามองคประกอบของสวนประสมการตลาดเชนเดียวกับแผนกลยุทธการตลาด แตมีความเปน

รูปธรรม 

3.การปฏิบัติตามแผนและควบคุม(implementation and control)เปนขั้นตอนหลักที่

ประกอบดวย 3 ขั้นตอน คือ 

3.1การจัดองคการการตลาด เปนขั้นตอนการจัดโครงสรางขององคการการตลาดที่

เหมาะสมกับวัตถุประสงค ขนาด และลักษณะการดําเนินกิจการ ซึ่งแตละองคการจะมีโครงสราง

แตกตางกัน 

3.2การปฏิบัติการทางการตลาด เปนขั้นตอนการดําเนินการแผนการตลาด 

3.3การควบคุมทางการตลาด เปนการตรวจสอบและควบคุมใหการดําเนินการทาง

การตลาดเปนไปตามแผนปฏิบัติการการตลาดที่ไดกําหนดไว 
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ความสําคัญของการตลาดสินคาเกษตร 

 การตลาดมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพชีวิตและยกระดับความเปนอยูของ

มนุษย การตลาดสินคาทุกประเภทจึงมีบทบาทอยางใหญหลวงตอความเจริญเติบโตและ

พัฒนาการทางเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากการตลาดเปนตัวกระตุนใหเกิดการวิจัย และ

พัฒนาสิ่งแปลกใหมมาสนองความตองการของตลาด และสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค ซึ่ง

ทําใหเกิดการจางงาน สรางรายได ทําใหเกิดกําลังซื้อ การตลาดสินคาเกษตรมีความสําคัญดังนี้

(รศ.ดร.เชาว โรจนแสง.2555หนา1-27) 

1.เปนเครื่องมือทําใหเกิดการแลกเปลี่ยน การดําเนินการทางการตลาดสินคาเกษตรทํา

ใหเกิดการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ทําใหเกิดความพึงพอใจ ทําใหเกิดความ

จงรักภักดีตอผลิตภัณฑเกษตรจึงทําใหเกิดการซื้อซ้ํา 

 2.เปนการเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางผูผลิตทางการเกษตรกับผูบริโภค ที่สามารถ

ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค การเชื่อมโยงความสัมพันธให

สอดคลองกับสถานภาพของผูบริโภค ทั้งในดานปริมาณ เวลา สถานที่ และราคาที่ผูบริโภคมี

กําลังซื้อ  

 3.เปนการผลักดันใหมีการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ ดวยแนวคิดของการตลาดในการมุง

ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค และการรับผิดชอบตอสังคม

ผลักดันใหผูผลิตสินคาและบริการทางการเกษตรตองมีการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงตอ

ความตองการและสรางความพึงพอใจกับผูบริโภคตลอดจนจูงใจผูบริโภคดวยการเสนอ

ผลิตภัณฑทางการเกษตรที่ใหมอยูเสมอ และการตลาดในระบบเศรษฐกิจเสรีมีการแขงขันกันมาก

ในการสรางความพึงพอใจและจูงใจผูบริโภค จึงเปนแรงผลักดันใหมีการพัฒนาปรับปรุง

ผลิตภัณฑการเกษตรเพื่อการแขงขันในตลาดเสรี 

 4.เปนกลไกในการเสริมสรางระบบเศรษฐกิจดวยการกอใหเกิดการบริโภค การ

ดําเนินการทางการตลาดสินคาเกษตรกระตุนใหเกิดการบริโภคและการพึ่งพากันอยางเปนระบบ 

มีความเชื่อมโยงสัมพันธกับระบบเศรษฐกิจทั้งระบบ การสรางความตองการและการตอบสนอง

ความตองการบริโภคผลิตภัณฑการเกษตรทําใหเกิดการไหลเวียนในระบบเศรษฐกิจ คือ เกิดการ

ใชทรัพยากร การจางงาน รายได และการใชแรงงาน 

 นอกจากนี้การตลาดสินคาเกษตรยังมีความสําคัญตอบุคคลและสังคมดังนี ้ 

1.เปนการยกระดับมาตรฐานความเปนอยูของบุคคลในสังคมใหสูงขึ้น 

2.เกิดอาชีพตางๆ มากขึ้น 

3.ทําใหพฤติกรรม ความเชื่อ คานิยม และการดําเนินชีวิตของบุคคลในสังคมมีการ

เปลี่ยนแปลง 
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การตลาดสินคาเกษตรมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ ดังนี้ 

1.ชวยใหประชาชนมีรายไดมากขึ้น 

2.ทําใหเกิดการหมุนเวียนของปจจัยการผลิต 

3.สรางความตองการของสินคาและบริการ 

4.ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาของระบบเศรษฐกิจ 

5.เกิดการคาระหวางประเทศ 

ในระดับองคการจะใหความสําคัญกับการตลาดแตกตางกันตามสถานการณแวดลอมที่

แตกตางกัน หนาที่ในองคการ ไดแก การผลิต การตลาด การเงิน การบริหารบุคคล 

 

หนาที่ของการตลาดสินคาเกษตร(marketing function of agricultural goods) 

หนาที่ของการตลาดสินคาเกษตร หมายถึงหนาที่ในการทําใหสินคาและบริการทาง

การเกษตรเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคในรูปราง ลักษณะ เวลา และสถานที่ที่ผูบริโภค

ตองการ ซึ่งผูผลิตกับผูบริโภคจะอยูหางกัน หนาที่ของการตลาดสินคาเกษตรคือทําใหผูผลิตและ

ผูบริโภคเขามาใกลกันเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยนซื้อขาย อันเปนเหตุของการทําใหสินคาและ

บริการผานจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ความหางไกลกันระหวางผูผลิตกับผูบริโภคประกอบดวย)

(รศ.ดร.เชาว โรจนแสง.2555หนา1-33) 

1.สถานที่(place) ผูผลิตกับผูบริโภคสินคาเกษตรอยูหางไกลกันโดยสภาพภูมิศาสตรและ

ระยะทาง ทําใหยากที่ผูผลิตสินคาและบริการกับผูบริโภคจะมาพบกันเพื่อการซื้อขาย ผูผลิตหรือ

ผูจัดจําหนายจึงจําเปนตองทําหนาที่การตลาดเพื่อใหสามารถเขาถึงผูบริโภค ซึ่งสินคาเกษตร

มักจะมีปญหามาก เนื่องจากผูผลิตและผูบริโภคอยูหางไกลกัน 

2.เวลา(time) ความตองการบริโภคสินคาเกษตรของผูบริโภคอาจไมตรงกับชวงเวลาที่

ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายนําสินคาและบริการออกมาจําหนาย โดยเฉพาะอยางยิ่งผลิตผลทางการ

เกษตรเปนผลผลิตที่ผลิตตามฤดูกาลยากที่ผูผลิตจะนําออกมาจําหนายไดในเวลาเดียวกับที่

ผูบริโภคตองการได หนาที่การตลาดจึงตองทําใหผูผลิตพยายามสนองตอบความตองการของ

ผูบริโภคในเวลาที่ผูบริโภคตองการใหได 

3.การรับรู(perception) การที่ผูผลิตผลิตสินคาและบริการทางการเกษตรออกจําหนาย

โดยที่ผูบริโภคกลุมเปาหมายไมไดรับรู และในทางกลับกันในบางกรณีผูผลิตสินคาเกษตรไมทราบ

วาตลาดหรือลูกคาตองการอะไร หนาที่การตลาดจึงเปนหนาที่ที่ผูผลิตหรือผูจําหนายสินคา

เกษตรจะตองทําใหผูบริโภคกลุมเปาหมายรับรูวาผูผลิตหรือผูจําหนายมีสินคาหรือบริการ

จําหนาย คุณประโยชนของสินคาและบริการ สถานที่จําหนาย ราคา และการบริการ 
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4.มูลคา(value)สินคาเกษตรยอมมีมูลคาเนื่องจากผานกระบวนการผลิตมาตั้งแตการ

เพาะจนกระทั่งการเก็บเกี่ยว การดูแลรักษา การแปรรูปเปนผลิตภัณฑตางๆ ที่ตลาดมีความ

ตองการ ดังนั้นสินคาทางดานการเกษตรจึงมีมูลคา ซึ่งกระบวนการตางๆ นั้นตองมีการลงทุนของ

เกษตรกรทั้ง เงินทุน เวลา วัสดุอุปกรณ แรงงาน คาที่ดิน เปนตน 

5.ความเปนเจาของ(ownership)การที่ผูผลิตสินคาและบริการออกสูตลาดจําเปนตอง

ดําเนินการทางการตลาดใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ใหผูบริโภคสามารถ

เปนเจาของไดดวยความพึงพอใจ  

 

การจัดการตลาดสินคาเกษตร  

 การตลาดสินคาเกษตรเปนเรื่องที่สลับซับซอน เปนกระบวนปญหาที่ไมจบสิ้น เพราะ

ธรรมชาติของการตลาดสินคาเกษตรเองมีพื้นฐานอยูบนความขัดแยงระหวางกลุมบุคคล ไดแก 

ผูผลิตและผูบริโภค ซึ่งตางมีความสําคัญทั้งทางสังคม เศรษฐกิจ และการเมือง บุคคลทั้ง 2 กลุมนี้ 

หากกลุมใดไดประโยชนอีกกลุมหนึ่งก็ตองเสียผลประโยชน (ไพทูรย รอดวินิจ. 2537.หนา 11-13) 

ตลาด หมายถึง ”การที่ผูซื้อและผูขายสามารถติดตอซื้อขายสินคาและบริการตางๆ ได” 

ตลาดตามความหมายที่กลาวมานี้จึงไมจําเปนตองมีสถานที่หรือแบบแผนที่แนนอนอยางไร 

เมื่อใดก็ตามผูซื้อผูขายสามารถตกลงซื้อขายสินคากันไดแลว ไมวาจะดวยวิธีการหรือสถานการณ

อยางไรก็ตาม จะโทรศัพทหรือไปพบกันในสถานที่ที่กําหนด หรืออื่นๆ ก็ถือวาเปนตลาดทั้งสิ้น 

 การตลาด ในทางเศรษฐศาสตร หมายถึง “กิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ ที่ทําใหสินคาและ

บริการจากผูผลิตไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย” นักการตลาดปจจุบันไดใหความหมายที่

กวางขวางขึ้นอีกวา “กระบวนกิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ ที่มีบทบาทตอการสรางสรรค การสราง

แรงจูงใจ การกระตุนใหผูผลิตผลิตสินคาและบริการ และใหผูบริโภคซื้อสินคาและบริการ อัน

ไดแก บรรดาความพยายามทั้งปวงที่กอใหเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคาดวย และตลอดจน

กิจกรรมทางเศรษฐกิจตามปรกติที่มีผลทําใหสินคาสามารถเคลื่อนยายจากผูผลิตไปอยูในความ

ครอบครองและใชประโยชนโดยผูบริโภค” 

 ดังนั้นจะเห็นวา ประเด็นสําคัญของการตลาดคือ การนําสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภค

ตรงตามที่ตองการ ซึ่งหมายความวา สินคาที่การตลาดนําไปเสนอตอผูบริโภคนั้นตรงตามความ

ตองการทั้งรูปราง เวลา และสถานที่ การตลาดจึงถือไดวาเปนการผลิตลักษณะหนึ่ง เพราะได

สรางสรรคประโยชนเพิ่มใหเกิดกับตัวสินคาจากที่ผูผลิตผลิตขึ้นทั้งในดานเวลา รูปราง สถานที่ 

และการครอบครอง  

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดยังจําแนกออกเปนสินคาเกษตรและสินคาอุตสาหกรรม ซึ่ง

จะเห็นไดวา การตลาดสินคาเกษตรนั้นมีลักษณะพิเศษแตกตางไปจากการตลาดสินคา
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อุตสาหกรรม ที่เห็นไดชัด คือ การผลิตสินคาอุตสาหกรรมโดยทั่วไปมีผูผลิตจํานวนนอยราย และ

สามารถควบคุมการผลิตทั้งปริมาณ รูปราง ลักษณะ และคุณภาพของสินคาได ดังนั้นใน

กระบวนการผลิตสินคาอุตสาหกรรม ผลผลิตหรือสินคาที่ผลิตขึ้นจึงตอบสนองความตองการ

บริโภคสินคาของผูบริโภคทั้งดานเวลา รูปราง และสถานที่ไดเกือบสมบูรณ การตลาดสินคา

อุตสาหกรรมจึงไมจําเปนหรือเนนใหความสําคัญตอการทํากิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีผลให

ประโยชนของสินคาเพิ่มสูงขึ้น แตจะเนนใหความสําคัญในดานการสงเสริมการขาย(Sale 

Promotion) อันไดแก การสงเสริมสินคา(Promotion) รูปสินคา(Product) ราคาสินคา(Price) และ

สถานที่วางจําหนาย(Place) เปนสําคัญ 

 สวนสินคาเกษตร การผลิตสินคาเกษตรโดยปรกติจะประกอบดวยหนวยธุรกิจที่ทําหนาที่

การผลิตหรือผูผลิตรายเล็กรายนอยเปนจํานวนมาก การผลิตไมสามารถควบคุมปริมาณและ

คุณภาพได ทั้งนี้ถูกจํากัดใหไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานเวลา รูปราง 

และสถานที่ได เชน การผลิตสินคาอุตสาหกรรมตองขึ้นอยูกับปจจัยธรรมชาติเปนสําคัญ 

การตลาดสินคาเกษตรจึงเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับความไมแนนอนและไมสมดุล การตลาดสินคาจงึ

จําเปนตองเนนใหความสําคัญตอการทํากิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ เพื่อทําใหสินคามีประโยชน

เพิ่มสูงขึ้นตามความตองการของผูบริโภค นอกจากนี้หนวยการผลิตและการตลาดของสินคา

เกษตรยังแยกจากกันโดยสิ้นเชิง การตัดสินใจของหนวยการผลิตและการตลาดจะอาศัยกลไกของ

ราคาเปนสําคัญ ดังนั้น การศึกษาดานการตลาดสินคาเกษตรจึงตองพิจารณาโดยรวมทั้งระบบ

ธุรกิจ และเนนความสําคัญที่การทําหนาที่หรือกิจกรรมการตลาดซึ่งมีผลทําใหสินคาสามารถ

เคลื่อนยายผูผลิตไปสูผูบริโภคตามที่ตองการ 

 

บทบาทหนาที่การตลาด 

 หนาที่การตลาด(Marketing Function) คือกิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ ที่มีผลทําให

สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภคในรูปราง ลักษณะ เวลา และสถานที่ที่มีความ

ตองการ สามารถจําแนกหนาที่การตลาดไดเปน 3 ประเภท คือ(ไพทูรย รอดวินิจ. 2537.หนา13-

15) 

 1.การแลกเปลี่ยน(Exchanging Function) มีหนาที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในการ

ครอบครองและใชประโยชนในตัวสินคา ซึ่งเปนหนาที่การตลาดที่กอใหประโยชนเพิ่มกับตัวสินคา

ในรูปของการครอบครอง หนาที่การตลาดประเภทนี้แบงออกเปน  

ก.หนาที่การซื้อ(Buying)นอกจากหมายถึงการซื้อสินคาตางๆ แลว ยังมีความหมายรวม

ไปถึงการหาแหลงสินคา การรวบรวมสินคา และกิจกรรมอ่ืนๆ ที่เกี่ยวกับการซื้อสินคาอีกดวย 
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ข.หนาที่การขาย(Selling)หมายถึงการขายสินคาและกิจกรรมอยางอื่นๆ ที่มีสวนชวยใน

การขาย เชน การสรางตลาด การโฆษณา การจัดโปรแกรมการขาย และอื่นๆ 

2.การทํากับตัวสินคา(Physical Function)หมายถึงหนาที่การตลาดที่ทํากับตัวสินคา

โดยตรง เพื่อใหมีการเคลื่อนยายสินคาจากมือผูผลิตไปสูผูบริโภคตามที่ตองการ ซึ่งเปนหนาที่

การตลาดที่กอใหเกิดประโยชนเพิ่มกับตัวสินคา ในดานเวลา รูปราง และสถานที่ หนาที่การตลาด

ประเภทนี้แบงออกเปนดังนี ้

ก.การขนสง(Transportation)คือการทํากิจกรรมการขนสง เพื่อใหสินคามีการเคลื่อนยาย

จากสถานที่หนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่ง ซึ่งมีความตองการสินคา การขนสงจึงเปนหนาที่การตลาดที่

กอใหเกิดประโยชนเพิ่มในรูปของสถานที่ใหกับสินคา 

ข.การเก็บรักษา(Storage)คือการทํากิจกรรมการเก็บรักษาสินคาเพื่อรับการบริโภคใน

อนาคต หรือรอการแปรรูป และการขนสง การเก็บรักษาเปนการชะลอใหมีสินคาออกสูตลาดใน

ปริมาณที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค การเก็บรักษาจึงเปนหนาที่การตลาดที่

กอใหเกิดประโยชนเพิ่มในรูปของเวลาใหกับตัวสนิคา 

ค.การแปรรูป(Processing)คือการทํากิจกรรมแปรรูปสินคาจากรูปหนึ่งไปเปนอีกรูปหนึ่ง 

และตลอดจนการปรับปรุงคุณภาพสินคาและการหีบหอสินคาใหอยูในรูป หรือมีคุณภาพตรง

ตามที่ผูบริโภคตองการ หรือสามารถใชประโยชนได เชน การสีขาว การทําน้ํามันรําขาว เปนตน 

3.การอํานวยความสะดวก(Facilitation Function)หมายถึงหนาที่การตลาดที่เปนการ

สนับสนุน หรือมีสวนชวยใหสามารถทําหนาที่การตลาด 2 ประการดังกลาวขางตนไดอยาง

สะดวกสบาย หนาที่ประเภทนี้แบงออกเปน 

ก.การจัดชั้นมาตรฐานสินคา(Grade and Standardization)หมายถึงการทํากิจกรรมอัน

เกี่ยวกับการจัดชั้นและมาตรฐานของสินคาทั้งในดานรูปราง คุณภาพ และหนวย ทั้งนี้เพื่อใหเปน

ที่เขาใจและเปนมาตรฐานเดียวกัน ซึ่งจะทําใหผูซื้อและผูขายเกิดความสะดวกสบายในการติดตอ

ซื้อขายสินคากันยิ่งขึ้น สําหรับการกําหนดชั้นและมาตรฐานของสินคาอาจกระทําโดยหนวยงาน

ของรัฐ หรือสถาบันการตลาดตางๆอยางมีแบบแผน หรือโดยความตกลงและเขาใจกันเองระหวาง

ผูซื้อและผูขายก็ได 

ข.การเงิน(Financing)หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการใหบริการทางการเงิน ทั้งที่

ดําเนินการโดยเอกชนและสถาบันการเงินตางๆ เพื่ออํานวยความสะดวกทางการเงินใหกับหนวย

ธุรกิจการตลาดตางๆ ในการทําหนาที่การตลาด เชน การใหเครดิตในการขาย การแปรรูป และ

เก็บรักษา เปนตน 
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ค.การเสี่ยงภัย(Risk-bearing)หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวกับการใหบริการเพื่อลดความ

เสี่ยงภัยในการทําหนาที่การตลาดอยางอื่นที่อาจจะเกิดขึ้นได เชน การประกันภัยในการขนสง 

การเก็บรักษา 

ง.การสื่อสารการตลาด(Marketing Intelligence)หมายถึงกิจกรรมที่ เกี่ยวกับการ

ใหบริการขาวสารการตลาด และตลอดจนการตีความในขาวสารนั้นๆ เชน ขาวสารเกี่ยวกับราคา

สินคา ปริมาณ และลักษณะความตองการของผูบริโภค สําหรับหนาที่การตลาดในสวนนี้สวน

ใหญแลวจะดําเนินการโดยหนวยงานของรัฐและสถาบันการตลาดตางๆ 

 

คนกลางในการตลาด(Market Middlemen) 

 คนกลางในการตลาด หมายถึงผูที่ทําหนาที่การตลาดตางๆ ขางตน คนกลางใน

การตลาดสามารถจําแนกไดดังนี้(ไพทูรย รอดวินิจ. 2537.หนา 15) 

 1.พอคา หมายถึงคนกลางผูทําหนาที่ซื้อขายและแลกเปลี่ยนสินคาทั้งระดับขายปลีกและ

ขายสง ไดแก พอคาขายปลีก พอคาขายสง พอคาจร สถาบันของเกษตรกรและหนวยงานตางๆ 

ของรัฐบาลทําธุรกิจซื้อขายและแลกเปลี่ยนสินคา เชน สหกรณการเกษตร กลุมเกษตรกร องคการ

สินคา และองคการตลาดเพื่อเกษตรกร เปนตน 

 2.ตัวแทน หมายถึงคนกลางที่ทําหนาที่ เปนตัวแทนในการติดตอซื้อขาย สงมอบ 

ตรวจสอบสินคาใหกับพอคาหรือผูบริโภคที่ตนเองทําหนาที่เปนตัวแทนให สําหรับผลตอบแทน

จากการทําธุรกิจตัวแทนจะไดรับคาตอบแทนคิดเปนรอยละจากปริมาณหรือมูลคาซื้อขาย 

 3.ผูใหบริการ หมายถึงคนกลางที่ทําหนาที่ใหบริการทางการตลาดในดานตางๆ เชน 

ธุรกิจรับขนสงสินคา ธุรกิจคลังสินคา เปนตน 

 4.พอคาเก็งกําไร หมายถึงคนกลางที่ทําธุรกิจซื้อขายสินคาโดยมุงหวังผลตอบแทนจาก

การเปลี่ยนแปลงของราคาเปนสําคัญ 

 5.สถาบัน หมายถึงองคกรรูปตางๆ ที่จัดตั้งขึ้นเพื่อทําหนาที่ใหบริการอํานวยความ

สะดวกดานกาตลาดในดานตางๆ สถาบันเหลานี้จะมีทั้งที่เปนสถาบันเอกชนและหนวยงานอื่นๆ 

เชน สภาหอการคา สมาคมผูสงออก กรมการคาตางประเทศ เปนตน 

  

กระบวนการตลาด ระบบการตลาด และชองทางการตลาดสินคาเกษตร 

 กระบวนการตลาดและระบบการตลาด หมายถึงกระบวนกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นและ

ดําเนินตอเนื่องกันเปนลําดับ เพื่อใหสินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปสูผูบริโภค กระบวนการ

กิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นนี้แบงออกไดเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีผลโดยตรงตอการตลาด ไดแก 

กิจกรรมตางๆ ที่ดําเนินการโดยผูทําหนาที่การตลาดทุกรายและประเภทตางๆ เชน การออกไปรับ
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ซื้อผลผลิตตามไรนา การเก็บรักษา การแปรรูป การขนสง และขายของพอคาทองถิ่น ตอเนื่องดวย

การรับซื้อ การเก็บรักษา และขายปลีกใหกับผูบริโภคโดยพอคาในตลาดขายปลีก เปนตน และ

กิจกรรมทางสังคม สถาบันที่มีผลโดยทางออมตอการตลาด ไดแก กิจกรรมที่ดําเนินการโดย

หนวยงานของรัฐ องคกร และสถาบันตางๆ เพื่อเปนการอํานวยความสะดวก สงเสริม และ

ควบคุมการดําเนินงานของผูทําหนาที่การตลาด (คนกลาง) เชน คานิยมของสังคม วัฒนธรรม 

ประเพณี กฎหมาย และกฎระเบียบทางการคา เปนตน(ไพทูรย รอดวินิจ .กรุงเทพ. 2537.หนา 

16) 

 กิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ ในกระบวนการตลาดสินคาเกษตรที่เกิดขึ้น ปกติแลว

สามารถแบงไดเปน 3 ประเภท คือ 

 1.การรวบรวมสินคาจากผูผลิต(Assembly) 

 2.การปรับใหเกิดสมดุลระหวางการผลิต (อุปทาน) และการบริโภค (อุปสงค) หรือ

ระหวางผูซื้อและผูขาย 

 3.การแจกแจงและการกระจายสินคาไปสูผูบริโภค(Distribution) 

 ลักษณะของกิจกรรมในกระบวนการตลาดสินคาเกษตรที่ปรากฏนี้จะบอกใหทราบวา

การตลาดสินคาเกษตรชนิดนั้นๆ มีระบบการตลาดเปนอยางไร สินคาเกษ๖รบางชนิดที่ผลิตได

เฉพาะทองถิ่นหนึ่ง ในขณะที่มีผูบริโภคกระจัดกระจายทั่วไป จะมีระบบการตลาดแบบกระจาย

ออกจากจุดศูนยกลาง(Decentralize) สินคาเกษตรที่มีแหลงผลิตกระจัดกระจายและผลผลิตถูก

สงออกเกือบทั้งหมด จะมีลักษณะเปนระบบการตลาดเขาหาจุดศูนยกลาง(Centralize) สําหรับ

สินคาเกษตรซึ่งประกอบดวยผูผลิตและผูบริโภคจํานวนมากมาย ระบบการตลาดจะมีลักษณะ

ประกอบกันทั้งเขาหาจุดศูนยกลางและกระจายออกจากจุดศูนยกลาง 
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ภาพที่2.1 กระบวนการตลาดสินคาการเกษตร 

ที่มา:ไพฑูรย รอดวินิจ .2537 : 17 

 

 ชองทางการตลาด(Marketing Channel) 

 ชองทางการตลาดหมายถึงชองทางการเคลื่อนยายผลผลิตหรือสินคาจากผูผลิตไปสู

ผูบริโภค โดยผลผลิตหรือสินคาทั้งหมดจากผูผลิตไดผานผูทําหนาที่การตลาดประเภทและระดับ

ตางๆ เปนจํานวนเทาใดและอยางไร จนไปถึงผูบริโภค เชน ชาวนาปลูกขาว แลวขายใหโรงสี หรือ

เกษตรกรสขีาวเอง แลวนําไปจําหนาย สวนโรงสีจะบรรจุกระสอบ หรือถุง มีการเก็บรักษาเพื่อรอ

การสงมอบใหพอคาขายสง หรือพอคาขายปลีก เปนตน   

 
 

 
 
 

 
 
 

ผูผลิต 

การรวบรวม

ผลผลิต 

การปรับอุปสงค

อุปทาน 

การกระจาย

ผลผลิต 

ผูบริโภค 

ผูทําหนาที่

ตลาด 

การซื้อขาย 

การขนสง 

การเก็บรักษา 

การแปรรูป 

รัฐบาล องคกร 

สถาบันตางๆ 

กฎหมาย 

สั ง ค ม แ ล ะ

วัฒนธรรม 

การยอมรับ 
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การพัฒนาศักยภาพการตลาด  

 การพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่ม ประกอบดวยการพัฒนาผลิตภัณฑ 

การกําหนดราคา การพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 

 ผลิตภัณฑหมายถึงสิ่งที่สามารถตอบสนองความจําเปน ความตองการของผูบริโภค

(Kotlor and Armstrong,2008:204) ผูซื้อผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการ สวนทางอื่นๆ

นั้นคือ ผูซื้อตองการประโยชนเมื่อซื้อผลิตภัณฑ ผูซื้อบางคนตองการประโยชนที่ตางกันแมซื้อ

ผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน เชน บางคนซื้อขาวเพื่อเปนอาหารประจําวัน แตบางคนซื้อขาวเพื่อ

สุขภาพที่แข็งแรงปองกันโรค บางคนตองการความอรอยของขาว (รองศาสตราจารย ดร.วิเชียร 

วิทยอุดม,2555หนา6-8) ผลิตภัณฑประกอบดวย 3 องคประกอบ คือ (พิมพา หิรัญกิตติ

,2555:94) 

 1.ผลิตภัณฑหลัก(Core Product)คือคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับ เชน 

ขาวเปนอาหารของคน เปนตน 

 2.ลักษณะของผลิตภัณฑ(Actual Product)คือลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคเห็นไดวา

ผลิตภัณฑมีรูปราง สีสัน น้ําหนัก ขนาด 

 3.สวนเพิ่มเติมของผลิตภัณฑ(Augment Product)คือสิ่งที่ เพิ่มเติมนอกเหนือจาก

ผลิตภัณฑ เชน การขนสง การติดตั้ง บริการหลังการขาย การรับประกัน เปนตน 

 

 ประเภทของผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑมี 2 ประเภท คือ 

 1.ผลิตภัณฑที่ใชสําหรับอุปโภคบริโภค(Consumer Product) เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

ซื้อไปเพื่อใชสําหรับบริโภคในครัวเรือน เชน ซื้อขาวไปเพื่อนําไปหุงรับประทานในครอบครัว 

 2.ผลิตภัณฑที่ใชสําหรับอุตสาหกรรม(Industrial Product) เปนผลิตภัณฑที่ซื้อไปเพื่อ

นําไปผลิตเปนสินคาอื่นๆ แลวนําไปจําหนายตอ เชน ซื้อขาวไปเพื่อนําไปทําอาหารขายเปน

รานอาหารทั่วไป 
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ภาพที่2.2สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

ที่มา : รศ.ดร.วิเชียร วิทยอุดม 2555 หนา6-9 

 
 สวนประสมผลิตภัณฑ(Product Mix) 

 สวนประสมผลิตภัณฑ คือ กลุมของผลิตภัณฑที่มีการนําเสนอออกสูตลาดประกอบดวย 

 1.สายผลิตภัณฑ(Product Line)คือ กลุมของผลิตภัณฑที่ไดจากกระบวนการผลิตและ

ชองทางการจัดจําหนายเดียวกัน มีกลุมลูกคาเดียวกัน เชน ขาวกลอง ขาวขาว ขาวมันปู เปนตน 

 2.รายการผลิตภัณฑ(Product Item)คือ กลุมของผลิตภัณฑที่มีการแบงเปนขนาด ราคา 

เชน ขาวกลองแบงขนาดบรรจุ 3 รายการ คือ ขนาดบรรจุ 1 กิโลกรัม ขนาดบรรจุ 2 กิโลกรัม และ

ขนาดบรรจุ 5 กิโลกรัม เปนตน 

 3.ความกวางของผลิตภัณฑ(Product Width)คือ ผลิตภัณฑที่มีจํานวนสายผลิตภัณฑ 

เชน ขาวอรอยทิพยมีจํานวน 3 สายผลิตภัณฑ เชน สายผลิตภัณฑขาวกลอง สายผลิตภัณฑขาว

ขาว สายผลิตภัณฑขาวมันปู  

 4.ความลึกของผลิตภัณฑ(Product Length)คือ จํานวนผลิตภัณฑที่อยูในสายผลติภัณฑ 

เชน ขาวอรอยทิพย มีสายผลิตภัณฑขาวกลอง อยู 3 รายการ 

 

 

 

 

 

 

สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

ลักษณะของผลิตภัณฑ 

1.คุณภาพ 

2.การออกแบบ 

3.ตราสินคา 

4.การบรรจุหีบหอ 

 

การบริการลูกคา 

1.การซื้อ 

2.การใชบริการ 
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 ตราสินคา(Brand) 

 ตราสินคาคือสิ่งที่บงบอกถึงผลิตภัณฑที่มีความเฉพาะเจาะจงโดยใชชื่อ คํา เครื่องหมาย 

สัญลักษณ ที่ทําใหทราบวาเปนผลิตภัณฑของผูผลิตหรือผูประกอบการใด ประกอบดวย ชื่อตรา

สินคา(Brand Name) เครื่องหมายการคา(Trademark) ผูชวยศาสตราจารยดร.ศิวฤทธิ์ พงศกรรัง

ศิลป(2555 หนา219)กลาววาการสรางสรรคตราสินคาเปนกิจกรรมในการบอกกลาว(Inform)เพื่อ

สรางการรับรูเกี่ยวกับตราสินคา(Brand Awareness)เปนการสรางแรงดึงดูดใจใหแกผูบริโภคให

มาซื้อสินคา รองศาสตราจารย ดร.วิเชียร วิทยอุดม(2555หนา6-15)ไดกลาววาชื่อสินคาจะชวยใน

การสื่อสารตอผูซื้อถึงประสิทธิภาพของสินคา ตราสินคาจะชวยเชื่อมความสนใจกับภาพลักษณ

ดวยกัน ขณะที่ผูซื้อสินใจในชื่อสินคา ก็จะเชื่อมตอไปยังประโยชนที่พึงไดรับจากสินคา ประโยชน

ของการใชตราสินคา คือ 

 1.ทําใหทราบวาผลิตภัณฑเปนของผูประกอบการใด 

 2.ทําใหผูบริโภคจดจําไดงาย 

 3.เปนการรับประกันถึงคุณภาพความปลอดภัยทําใหผูบริโภคมีความมั่นใจ 

 4.ใชในการรณรงคสงเสริมการตลาด 

 5.เปนการสรางภาพลักษณใหแกผลิตภัณฑทําใหเกิดความจงรักภักด ี

 

 ลักษณะของตราสินคา 

 ตราสินคาควรมีลักษณะดังนี้ ( ผศ.ดร.ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป .2555 หนา229)  

 1.ใชภาษา และสัญลักษณที่จดจํางาย 

 2.มีความสอดคลองกับผลิตภัณฑ 

 3.สามารถนําไปใชไดในระดับสากล 

 4.ไดรับอนุญาตใหใชไดอยางถูกตองตามกฎหมาย 

 

 การบรรจุภัณฑ(Packaging) 

 การบรรจุภัณฑคือส่ิงที่หอหุมผลิตภัณฑใหมีความปลอดภัย สวยงาม เหมาะสมกับการ

ขนสง และการเก็บรักษา ผศ.ดร.ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป (2555 หนา231)ไดกลาวเพิ่มเติมไววา 

การออกแบบและพัฒนาบรรจุภัณฑตองคํานึงถึงความปลอดภัยของสินคา(Safety)เปนพื้นฐาน 

ดวยการใชวัสดุหรือสวนประกอบที่แข็งแรงมีความมั่นคงในการปกปองการชํารุดเสียหายของ

สินคา และตองใหความสําคัญกับตราสินคาจากบรรจุภัณฑ อีกทั้งตองคํานึงถึงความสวยงาม

ของรูปแบบบรรจุภัณฑ(Features)ดวยการออกแบบใหโดดเดนสะดุดตา  
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 ปายฉลาก(Label) 

 ผศ.ดร.ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป (2555 หนา233)อธิบายถึงปายฉลากวาเปนสวนประกอบ

ของบรรจุภัณฑที่มีประโยชนในการอธิบายหรือใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ซึ่งติดอยูกับ

ผลิตภัณฑหรือบรรจุภัณฑ โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับตราสินคา ขอมูลเกี่ยวกับการผลิต วันเดือน

ปที่ผลิต วันเดือนปที่หมดอายุ สวนประกอบของผลิตภัณฑ วิธีการใช สถานที่ตั้งที่ผลิต ราคา คํา

เตือนในการใช ขนาดหรือปริมาณของผลิตภัณฑ เพื่อใหขอมูลกับลูกคา 

 

การพัฒนาผลิตภัณฑ 

 การพัฒนาผลิตภัณฑเปนกระบวนการในการสรางผลิตภัณฑเพื่อการตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคที่มีอยูอยางไมจํากัด ทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวก สบาย มีคุณประโยชน 

มีคุณคาเพิ่ม จากจากผลิตภัณฑแบบเดิม การพัฒนาผลิตภัณฑจึงมีความสําคัญที่ผูประกอบการ

จะตองคิดคนในการออกแบบ สรางสรรค ผลิตภัณฑใหมๆ อยูเสมอ ซึ่งผูชวยศาสตราจารย ดร.

ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป(2555 หนา 248) ไดอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ดังนี ้

 1.ทําใหเกิดคุณคา(Value)ซึ่งก็คือผลประโยชนที่ลูกคาไดรับจากการบริโภค หรือได

ครอบครองสินคาหรือบริการนั้นๆ ในการตลาดแบบเดิม คุณคาจะหมายถึงสิ่งที่ลูกคาตองการจะ

ไดรับจากการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ ซึ่งเมื่อคุณคาที่ลูกคาไดรับสูงกวาเงินที่ลูกคาจายไป 

ยอมทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ แตปจจุบัน คุณคายังมีความหมายรวมถึงความภาคภูมิใจ 

ความสุขดวย 

 2.ความมีคุณภาพ(Quality)เปนคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่มีมาตรฐาน มีคุณประโยชน

ตรงตามที่ลูกคาคาดหวัง ทําใหเกิดความเชื่อมั่น ความไววางใจในการบริโภคสินคานั้น 

 3.ระยะเวลา(Time)หรือความรวดเร็ว(Speed)ในการตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค ซึ่งจะตองมีความเหมาะสมสอดคลองตรงเวลากับการใชประโยชน เชน มีผลิตภัณฑ

สําหรับประกอบในการทําขนมเคกพรอมสมบูรณ ในชวงกอน เทศกาลปใหม 

 4.ตนทุน(Cost)เปนคาใชจายในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ซึ่งจะตองคํานึงถึงการ

ประหยัดตนทุนเปนสําคัญ ในขณะที่ไดผลติภัณฑที่มีคุณภาพมาตรฐานดวย 
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 วัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑจะตองมีชวงในการเกิดขึ้น การคงอยู และการเสื่อมความนิยม หรือผูบริโภคไม

หาซื้ออีก เราเรียกวาวัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ ซึ่งมีชวงเวลาดังนี้ 

 1.ขั้นแนะนํา(Introduction Stage)เปนชวงที่ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ซึ่งเปนชวงที่มี

ความเสี่ยงวาจะประสบความสําเร็จหรือไม จะไดรับการยอมรับจากผูบริโภคหรือไม จําเปนตอง

อาศัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ ใหเขาถึง

กลุมเปาหมาย เชน การออกผลิตภัณฑขาวกลองอินทรียบรรจุกลอง 1 กิโลกรัม พรอมรับประทาน 

 2.ขั้นเจริญเติบโต(Growth Stage)เปนชวงที่ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปนระยะเวลา

พอสมควร แลวไดรับการยอมรับจากผูบริโภคอยางดี มียอดขายเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 

ผูประกอบการจําเปนตองรักษาคุณภาพ และตองพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ อยางตอเนื่อง เพื่อ

รักษาระดับยอดขายใหคงอยูตลอดไป 

 3.ขั้นอิ่มตัว(Maturity Stage)เปนชวงที่ผลิตภัณฑเปนที่นิยมของผูบริโภคอยางมั่นคง

พอสมควร ผูประกอบการตองรักษาระดับความนิยมนี้ใหมั่นคงที่สุด โดยจัดกิจกรรมทางการ

ตลาดอยางตอเนื่อง เพื่อสรางความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ โดยการเพิ่มคุณคา คุณประโยชนตอ

ผลิตภัณฑ เชน การออกผลิตภัณฑขาวใหมๆ สูตลาด เปนอาหารปรุงสําเร็จรูปรสชาติตางๆ 

 4.ขั้นถดถอย(Decline Stage)ถาผลิตภัณฑไมไดรับการปรับปรุงพัฒนาใหมีความ

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ก็จะลดความนิยม ผลิตภัณฑนั้นจะมียอดขายลดลง

จนกระทั่งไมสามารถอยูในตลาดไดตอไป ดังนั้นจะตองคิดคนพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ ออกสู

ตลาด เพื่อหลีกเลี่ยงขั้นถดถอยนี้ 
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การกําหนดราคา(Pricing) 

 ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ(2555 หนา 150)ไดใหความหมายของราคา(Price)วาเปนจํานวนเงิน

ที่ใชในการซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งบงบอกมูลคา(Value)ของสินคาในรูปของเงินตราที่ผูบริโภค

จายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ ราคาจึงเปนสื่อกลาง

ในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ ราคาของสินคาจึงเปนมูลคาของสินคานั้นๆ มูลคาจึงเปนการ

รับรูของผูบริโภคที่เกิดจากการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาหรือบริการกับราคาสินคาถึงความ

เหมาะสม หรืออาจพิจารณาจากอรรถประโยชนและความพึงพอใจที่ไดรับจากสินคาและบริการ 

โดยมีการตีราคาออกมาเปนจํานวนเงิน ถาสินคามีอรรถประโยชนสูง นั่นหมายถึงสินคาหรือ

บริการนั้นสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภคที่จะทําใหมี

คุณคาในสายตาของผูบริโภค ดังนั้นราคาจึงเปนมูลคาของสินคานั่นเอง 

 การตั้งราคาจึงมีความสําคัญตอความอยูรอดของกิจการ(ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ.2555 หนา 

151)  ราคาเปนปจจัยที่กําหนดความตองการของลูกคา การตั้งราคาที่เหมาะสมจะทําใหสินคา

ขายไดจํานวนมาก เกิดรายไดสูงและมีแนวโนมที่จะทําใหเกิดกําไรสูงดวย ราคามีผลกระทบตอ

โปรแกรมทางการตลาด คือ การที่ผูบริโภคยอมรับผลิตภัณฑ ขึ้นอยูกับการตั้งราคา การจัดการ

ชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตมีสวนลดตางๆ ใหแกคนกลาง และการสงเสริมการตลาดจะเปน

คาใชจายที่สงผลตอการตั้งราคา ซึ่งราคาประกอบดวยตนทุนบวกคาใชจายและกําไรที่กิจการตอ

งกการ ดังนั้นถาตนทุนหรือคาใชจายมีการเปลี่ยนแปลงก็จะมีผลตอการราคาสินคา และกระทบ

ตอกําไรในที่สุด  

 นอกจากนี้ราคาจะมีผลกระทบตอระบบเศรษฐกิจโดยรวมอีกดวย เพราะตองเกี่ยวของ

กับกําลังซื้อของผูบริโภค อีกทั้งมีผลตอการประกอบธุรกิจของผูประกอบการ ที่จะตองแสวงหา

ทรัพยากรที่ใชในการผลิต อันไดแก วัตถุดิบ วัสดุ อุปกรณ อาคาร ที่ดิน คาแรง คาโสหุยตางๆ เปน

ตน 

 การกําหนดราคาเปนสวนที่สําคัญในการสรางศักยภาพทางดานการตลาด เนื่องจากการ

ตั้งราคามีผลตอความอยูรอดและประสบความสําเร็จของกิจการ การตั้งราคาที่ถูกตอง จะทําให

ไดผลกําไรเพียงพอที่จะนําไปสรางความเจริญ และพัฒนาผลิตภัณฑที่สอดคลองกับความ

ตองการของผูบรโิภค แตถาตั้งราคาไมถูกตองก็จะทําใหกิจการตองประสบกับการขาดทุน กิจการ

ก็ไมสามารถอยูรอดได การตั้งราคามีขอกําหนด ดังนี้(รศ.ดร.วิเชียร วิทยอุดม.2555หนา8-2) 

 1.วัตถุประสงคของการตั้งราคา(Pricing Objective)กิจการมีความตองการหลาย

ประการในการตั้งราคา เชน ความอยูรอด การเจาะตลาด การแนะนําสินคา การรักษาสวนแบง

ทางการตลาด รักษาภาพลักษณของตราสินคา ตําแหนงของผลิตภัณฑ เปนตน 
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 2.การตั้งราคาโดยพิจารณาจากตนทุน(Cost)การคิดคํานวณตนทุนที่ถูกตองยอม

สามารถทําใหการตั้งราคาเปนไปไดอยางแมนยํา การคิดคํานวณตนทุนที่ผิดพลาดยอมนําไปสู

การตั้งราคาที่ผิดพลาดเชนกัน อาจทําใหกิจการเสียโอกาสทางการตลาด 

 3.การแขงขันทางการตลาด(Competition)ในอุตสาหกรรมหนึ่งๆ ยอมมีคูแขงขันเสมอ ซึ่ง

มีผลตอการตั้งราคา ถาตั้งราคาสูงกวาคูแขง โดยที่ผลิตภัณฑของกิจการไมแตกตางกันมาก ยอม

ทําใหกิจการเสียเปรียบทางการแขง การตั้งราคาที่ต่ํากวาคูแขงก็จะทําใหเสียโอกาสในการทํา

กําไร ดังนั้นการตั้งราคาจึงตองมีการวิเคราะหถึงสถานการณการแขงขันในตลาดดวย 

 4.อุปสงค(Demand)การตั้งราคาโดยพิจารณาจากความตองการของลูกคา ถาลูกคามี

ความตองการมาก และสินคามีไมมาก ยอมสามารถตั้งราคาที่สูงได ทํานองเดียวกันถาลูกคามี

ความตองการไมมาก การตั้งราคาสูงก็จะทําใหยอดขายต่ําได 

 ปจจัยในการกําหนดราคา มี 2 ประการ คือ(ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ.2555 หนา 152) 

 1.ปจจัยภายใน(Internal Factor)  เปนปจจัยที่สามารถควบคุมได และสามารถ

เปลี่ยนแปลงตามความตองการได เชน วัตถุประสงคทางการตลาด กลยุทธทางการตลาด ตนทุน 

การบริหารจัดการภายในองคกร 

 2.ปจจัยภายนอก(External Factor)เปนปจจัยที่กิจการไมสามารถควบคุมได แตตอง

คํานึงถึงการกําหนดราคา ไดแก สภาวะของตลาดและอุปสงค การแขงขันและสภาพเศรษฐกิจ 

สังคม การเมือง กฎหมาย นโยบายรัฐบาล เปนตน 

 

 

 

   

 

 
 

 
 
 

 

 

ภาพที่2.3ปจจัยที่สงผลตอการกําหนดราคา 

ที่มา:ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ .2555 หนา153 

ปจจยัภายใน 

วัตถุประสงคทางการตลาด 

กลยุทธทางการตลาด 

ตนทุน 

ก ารบ ริห ารจั ดก า รภาย ใ น

กิจการ 

การกําหนดราคา 

ปจจยัภายนอก 

สภาวะของตลาดและอุป

สงค 

การแขงขัน 

สภาวะเ ศรษฐกิ จ  สั งคม 

การเมือง นโยบายรัฐบาล 
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 ปจจัยภายในกิจการท่ีมีผลตอการกําหนดราคา  

 ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ(2555 หนา 153)ไดกลาวไววา การตัดสินใจดานราคาเปนสิ่งสําคัญ 

การกําหนดราคาตองเลือกใชใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมของกิจการ การตัดสินใจกําหนด

ราคาที่ผิดพลาดจะทําใหกิจการลมเหลวได ปจจัยภายในที่กิจการสามารถควบคุมได มีดังนี้ 

 1.วัตถุประสงคทางการตลาด(Marketing Objectives)กิจการแตละแหงยอมมี

วัตถุประสงคทางการตลาดที่ดําเนินการใหเหมาะสมตามสภานะการณ ไดแก 

 1.1กําไรสูงสุด(Current Profit Maximization)กิจการที่มุงดําเนินการเพื่อหวังทํากําไร

สูงสุดจากการลงทุน การตั้งราคาสูงจะทําใหไดกําไรสูง โดยเฉพาะอยางยิ่งถาผลิตภัณฑมี

คุณลักษณะที่ดีเดน แตอาจใชไดในระยะสั้น เนื่องจากมีคูแขงขันในตลาดมากขึ้น และมีศักยภาพ

ในการแขงขัน กิจการอาจตองลดราคาเพื่อยังคงใหไดกําไรสูงสุด 

 1.2การครองสวนแบงทางการตลาด(Market Share)การกําหนดราคาเพื่อใหไดสวน

ครองตลาดสูงสุด กิจการอาจตองกําหนดราคาไวต่ํา แตถากิจการกําหนดราคาสูงกิจการก็จะตอง

ใชกลยุทธทางการตลาดดานอื่นๆ ดวย เชน การจัดสงเสริมการตลาด 

 1.3ยอดขายสูงสุด(Sales Maxization)ราคาของผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงมีผลทําให

ความตองการของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปดวย ดังนั้นถาราคาของผลิตภัณฑเพิ่มขึ้นยอมทําให

ขายสนิคาไดนอยลง แตถาราคาลดลงก็จะทําใหยอดขายเพิ่มขึ้น 

 1.4ผลตอบแทนจากการลงทุน(Return of Investment) เปนปจจัยหนึ่งที่กิจการตอง

พิจารณาถาตองการผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มขึ้นในระยะยาว จะตองมีการดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดใหสอดคลองกับการกําหนดราคาที่เหมาะสมดวย 

 1.5สภาพการแขงขัน(Competition)ถามีการแขงขันกันสูงการกําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑก็จะมีผลตอความไดเปรียบทางการแขงขัน และนําไปสูยอดขาย และกําไรของกิจการ 

 1.6เพื่อสรางภาพลักษณ และตําแหนงทางการคา การกําหนดราคาเพื่อสราง

ภาพลักษณและตําแหนงทางการตลาด จะเปนการกําหนดราคาที่สูง เพื่อใหผูบริโภคเห็นวาเปน

ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ และตองสามารถทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาเปนจริงดวย ซึ่งจะสงผลตอ

กิจการในระยะยาว 

 2.กลยุทธสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix Strategy) การกําหนดราคาตองมี

การพิจารณาถงึสวนประสมทางการตลาด คือ  

 2.1ผลิตภัณฑ(Product)เปนปจจัยแรกที่สําคัญในการกําหนดราคาตองพิจารณาถึง 

คุณภาพ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ รวมทั้งวงจรชีวิตของผลิตภัณฑวาอยูในชวงใด  



42 
 

 2.2ชองทางการจัดจําหนาย(Place)ที่มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ เชน สําหรับ

การบริโภค หรืออุตสาหกรรม โดยพิจารณาในดานความครอบคลุมพื้นที่ และการเขากลุมลูกคา

เปาหมายซึ่งมีผลตอตนทุน และการกําหนดราคา  

 2.3การสงเสริมการตลาด(Promotion)การกําหนดราคาตองพิจารณาตนทุนการ

สงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด  

 3.ตนทุน(Cost)การกําหนดราคาตองมีการพิจารณาถึงตนทุน ซึ่งประกอบดวยตนทุน

คงที่ เชน เงินเดือน คาเชา ตนทุนผันแปร เชน คาวัตถุดิบ การกําหนดราคา จะตองรวมตนทุนกับ

กําไรที่กิจการตองการ 

 4.การบริหารจัดการภายในกิจการ ขึ้นอยูกับขนาดขององคกร โครงสรางการบริหาร 

จํานวนพนักงาน เครื่องมืออุปกรณ ทําใหมีผลตอการกําหนดราคา เพื่อใหไดกําไรมาบริหาร

จัดการใหกิจการสามารถดําเนินงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

 ปจจัยภายนอกที่มีผลตอการกําหนดราคา 

 ปจจัยภายนอกเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได ซึ่งมีผลตอการกําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑ ดังนี ้(ผศ.สุทธิ ชัยพฤกษ.2555 หนา 157) 

 1.ตลาดและอุปสงค(Market and Demand) ตลาดสามารถแบงออกเปน 2 ประเภทดังนี้ 

 ก.ตลาดแขงขันสมบูรณ(Perfect Competition Market) เปนตลาดที่มีผูซื้อและผูขาย

จํานวนมาก ลักษณะผลิตภัณฑคลายกัน มีการคาอยางเสรี การกําหนดราคาเปนไปตามกลไก

ของตลาดคืออุปสงคและอุปทาน เชน สินคาเกษตร 

 ข.ตลาดแขงขันไมสมบูรณ(Imperfect Competition Market) แบงเปน 3 ประเภท 

คือ  

 ตลาดผูกขาด(Monopoly)เปนตลาดที่มีผูประกอบการรายเดียว ทําใหสามารถ

กําหนดราคาไดอยางเสรี สินคาตางจากตลาดอื่น และเปนสินคาที่ไมสามารถทดแทนได เชน 

ประปา ไฟฟา 

  ตลาดผูขายนอยราย(Oligopolistic Competition)เปนตลาดที่มีผูขายนอยราย แต

ละรายเปนกิจการขนาดใหญ ผลิตภัณฑอาจจะเหมือนหรือตางกัน และสามารถใชทดแทนกันได 

ผูประกอบการรายใหมเขามาไดยาก การกําหนดราคาคอนขางคงที่ ไมคอยเปลี่ยนแปลงมากนัก 

มักมีการสงเสริมการตลาดมากกวาการแขงขันดานราคา เชน ปูนซีเมนต รถยนต 

 ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด(Monopolistic Competition)เปนตลาดที่มีผูขายหลาย

ราย การกําหนดราคาขึ้นอยูกับผูประกอบการที่สามารถสรางความแตกตางได เชน คุณภาพ การ

สงเสริมการตลาด เปนตน 
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การพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย 

 ชองทางการจัดจําหนายมีหนาที่นําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ผศ.เกยูร ใยบัว

กลิ่น(2555 หนา 180)ไดกลาวถึงชองทางการจัดจําหนายมี 2 กิจกรรม คือ การจัดประเภทผูคา

คนกลางตามความสัมพันธซึ่งกันและกัน และการจัดระดับชองทางการจัดจําหนายที่แตกตางกัน 

หรือขั้นตอนตางๆ ที่ประกอบขึ้นเปนชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งแสดงใหเห็นถึงขั้นตอนการนํา

สินคาของผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีกแตละระดับไปยังผูบริโภคคนสุดทาย จํานวนระดับในชองทาง

การจัดจําหนายประกอบดวยคนกลางที่แตกตางกัน 

 ผศ.เกยูร ใยบัวกลิ่น(2555 หนา 181)ไดกลาวถึงชองทางการจัดจําหนายเปนสถาบัน

การตลาด(Marketing Institution)หรือตัวกลางตลาด(Marketing Intermediary)ซึ่งเรียกวาคน

กลาง(Middleman)หมายถึงธุรกิจที่ชวยขาย(Selling)การสงเสริมการตลาด(Promotion)จัด

จําหนายสินคา(Distribution)และบริการ(Services)ไปยังผูบริโภคขั้นสุดทายซึ่งคนกลางอาจทํา

หนาที่ทั้งหมดหรือแตเพียงบางสวนของหนาที่ทางการตลาด(Marketing Function) เพื่อทําให

สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ใหสามารถติดตอ

ซื้อขายกันไดดวยการสรางอรรถประโยชนในรูปของเวลา สถานที่ และความเปนเจาของสถาบัน

การตลาด ประกอบดวย 

 1.คนกลาง(Middleman)เปนธุรกิจที่ชวยผูผลิตคนหาลูกคา ขายสินคา และกระจาย

สินคา คนกลางประกอบดวย 1)พอคาคนกลาง(Merchant Middleman)เปนคนกลางที่มีกรรม

สิทธในการสินคา ประกอบดวยพอคาสง(Wholesaler)และพอคาปลีก(Retailer) 2)ตัวแทนคน

กลาง(Agent Middleman)เปนคนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคา ประกอบดวย ตัวแทนขาย

(Selling Agent) ตัวแทนผูผลิต(Manufacturer, s Agent) และนายหนา(Broker) 

 2.ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายสินคา(Physical Distribution Firm)ทําหนาที่เก็บรักษาสินคา

และขนสงสนิคาไปยังจุดหมายปลายทาง ประกอบดวยการขนสง(Transportation)ทําหนาที่รับ-

สงสินคา การคลังสินคา(Warehousing)ทําหนาที่เก็บรักษาสินคา และควบคุมสินคาคงเหลือ

(Inventory Control)ใหเพียงพอกับความตองการ 

 3.ธุรกิจใหบริการทางการตลาด(Marketing Service Agencies)เปนธุรกิจที่ทําหนาที่

กําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดไดเหมาะสม ไดแก วิจัยตลาด ขนสง การ

โฆษณา ปรึกษาทางการตลาด ส่ือสารการตลาด เปนตน 
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 บทบาทหนาที่ของคนกลาง 

 การประกอบธุรกิจตองมีการขนสงสินคาจากผูผลิตถึงมือผูบริโภคซึ่งตองอาศัยคนกลาง

ทําหนาที่ขนสงสินคาไดอยางสะดวก รวดเร็ว ปลอดภัย ดังนั้นคนกลางจึงมีหนาที่ดังนี้(ผศ.เกยูร 

ใยบัวกลิ่น.2555 หนา 182) 

 1.การใหขอมูล(Information)เปนการทําหนาที่ เก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสภาพ

การตลาด คูแขงขัน พฤติกรรมของลูกคา สิ่งแวดลอมทางการตลาด เพื่อนําขอมูลดังกลาวมาใช

ในการวางแผนและปรับปรุงการจัดการตลาดตอไป 

 2.การติดตอสื่อสาร(Communication)ทําหนาที่แจงขอมูลขาวสารระหวางผูผลิตและ

ผูบริโภคใหมีความเขาใจ และความเคลื่อนไหวเกี่ยวสินคา 

 3.การติดตอ(Contracting)ทําหนาที่ในการติดตอระหวางผูผลิตและผูบริโภคในการสั่งซื้อ

และการสงมอบสินคา 

 4.การสั่งซื้อสินคา(Ordering)ทําหนาที่เปนผูสั่งซื้อสินคาจากผูผลิต เพื่อนํามาจําหนาย 

หรือสงมอบใหแกผูซื้อ 

 5.การคัดเลือกและการจัดสรรสินคา(Sorting)ทําหนาที่รวบรวมสินคาประเภทตางๆ จาก

ผูผลิตแลวนํามาคัดเลือก จัดเปนประเภทหมวดหมูสินคาใหเปนระบบ ระเบียบ เพื่อสะดวกในการ

บริหารจัดการ 
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(1)จํานวนการติดตอทั้งหมดตามจํานวนเสนลูกศรจากผูผลิตไปยังลูกคา 9 ครั้ง 

                                                                                                              

                                                                                                                                           

                                                                                                                                                 

                                                                                                            

 

 

 

 

 

 

(2)จํานวนการติดตอ ผูผลิต 3 ครั้ง คนกลาง 3 ครั้ง สรุปจากผูผลิตติดตอลดเหลือจาก 9 ครั้ง เปน 

3 ครั้งเทานั้น 

ภาพที่2.4การติดตอจากผูผลิตไปยังลกูคา 

ที่มา:Kotler,Armstrong .2008:313 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูผลิต 

ผูผลิต 

ผูผลิต 

ลูกคา 

ลูกคา 

ลูกคา 

ผูผลิต 

ผูผลิต 

ผูผลิต 

คนกลาง 

ลูกคา 

ลูกคา 

ลูกคา 
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 ประโยชนของคนกลาง 

 คนกลางทําหนาที่หลายประการ ดังนั้นจึงทําใหเกิดประโยชนตอระบบการตลาดดังนี้ผศ.

เกยูร ใยบัวกลิ่น(2555 หนา 183) 

 1.เปนศูนยรวมสินคาแตละประเภทสะดวกในการสืบหาสินคาที่ตองการ 

 2.ประหยัดคาใชจายและเวลาในการติดตอ คนหาสินคา 

 3.ทําใหสินคาถึงลูกคาเปาหมายไดอยางทั่วถึง 

 4.ชวยทําหนาที่ในการขายสินคา 

 5.ชวยทําหนาที่ในการสงเสริมการตลาด 

 

 ระดับชองทางการจัดจําหนาย(Level of Distribution Channel) 

 ระดับชองทางการจัดจําหนายเปนจํานวนคนกลางที่นําสินคาไปถึงผูบริโภค ซึ่งมี 4 

ระดับดังนี้ 

  

 ศูนยระดับ 

 

 1ระดับ 

 

 2ระดับ 

 

 3ระดับ 

 

 

ภาพที่2.5ระดับชองทางการจดัจําหนาย 

ที่มา : Kotler,2000 : 493 

 

 การกระจายสินคา(Physical Distribution)โลจิสติกส(Logistic)ซัพพลายเชน(Supply 

Chain) 

 ผศ.เกยูร ใยบัวกลิ่น(2555 หนา 193)ไดอธิบายเกี่ยวกับการกระจายสินคาวาเปน

กิจกรรมเกี่ยวกับการขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาของธุรกิจในชองทางเพื่อใหเกิดการ

ประสานงานและประหยัดตนทุน เปนกิจกรรมที่มีการวางแผน การปฏิบัติการ การควบคุม การ

เคลื่อนยายวัตถุดิบ สินคาสําเร็จรูปจากผูผลิตไปยังผูบริโภคใหตรงกับความตองการของผูบริโภค

ผูผลิต 

ผูบริโภค ผูผลิต 

ผูผลิต 

ผูผลิต ผูคาสง 

ผูบริโภค 

ผูบริโภค 

ผูบริโภค 

ผูคาปลีก 

ผูคาปลีก 

ผูคาปลีก 

ผูคาสง 

ผูแทน 
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(Kotler and Armstrong,2008:328) เปนการสงสินคาที่ถูกตอง ไปยังจุดหมายปลายทางที่

ถูกตอง ในเวลาที่ถูกตอง  และตนทุนที่ประหยัดที่สุด(The Right Goods,The Right Place,The 

Right Time,For the least cost) 

 โลจิสติกสเปนการวางแผน การปฏิบัติการ การควบคุมในการขนสงสินคา วัตถุดิบ 

ขาวสารขอมูลระหวางผูผลิตไปยังผูบริโภค(Kotler ,2003:328) 

 สวนซัพพลายเชนเปนการนําวัตถุดิบจากตนทางไปยังปลายทางโดยทําใหเกิดมูลคาเพิ่ม 

 การกระจายสินคาประกอบดวยกิจกรรมดังตอไปนี้ (ผศ.เกยูร ใยบัวกลิ่น.2555 หนา 195) 

 1.การสั่งซื้อ(Order Processing)การดําเนินการสั่งซื้อและชําระเงิน  

 2.การคลังสินคา(Warehousing) การเก็บรักษาสินคาระหวางรอจําหนาย หรือสงมอบให

ผูบริโภค 

 3.การเคลื่อนยาย(Material Handling)การเคลื่อนยายสินคาจากที่จัดเก็บไปยังผูบริโภค

ดวยอุปกรณเครื่องมือตางๆ เชน รถยก สายพาน ปนจั่น เปนตน 

 4.การควบคุมสินคาคงคลัง(Inventory Control)เปนการบริหารจัดการสินคาคงคลังให

ประสิทธิภาพ ประหยัดตนทุนในการเก็บรักษา โดยใหมีปริมาณสินคาคงคลังในระดับที่สามารถ

สงมอบไดทันที และมีปริมาณที่เหมาะสม 

 

การสงเสริมการตลาด(Promotion) 

 รศ.สุวิมล แมนจริงและอ.อดิศร ฉายแสง(2555หนา229)ไดใหความหมายของการ

สงเสริมการตลาดวาเปนการติดตอสื่อสารของผูผลิตไปยังตลาดเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

เปนการใหขอมูลขาวสาร การจูงใจ การเตือนความจํา รวมทั้งเปนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของ

ผูบริโภค เพื่อกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการติดตอสื่อสารทางการตลาดตองมีการประสาน

การติดตอส่ือสารตางๆเขาดวยกันอยางตอเนื่อง 

 การสงเสริมการตลาดประกอบดวยสวนประสมการติดตอสื่อสาร มี 5 กลุม คือ 

 1.การโฆษณา(Advertising) เปนรูปแบบของการนําเสนอ การสงเสริมการขายสินคา

หรือบริการ ความแสดงความคิดเห็นตางๆ ที่ไมใชตัวบุคคล(Kotler,2003:370)การโฆษณาจึงเปน

เครื่องมือที่สําคัญในการสงเสริมการตลาดที่ทําหนาที่ในการติดตอสื่อสารของผูผลิตไปยังผูบรโิภค 

และการโฆษณาสามารถทําไดทั้งที่เปนสวนบุคคล หนวยธุรกิจ ราชการ องคกรการกุศลหรือ

สาธารณประโยชนตางๆ(รศ.สุวิมล แมนจริงและอ.อดิศร ฉายแสง.2555หนา233) การโฆษณา

สามารถทําไดหลายระดับ เชน การโฆษณาระดับเปนโฆษณาครอบคลุมทั่วประเทศ การโฆษณา

คา การโฆษณาสถาบัน ซึ่งการโฆษณามีวัตถุประสงคในการแจงขอมูลขาวสาร การชักจูงใจ การ

เตือนความจํา และการสรางความเชื่อมั่นใหแกผูบริโภคตอสินคาหรือบริการ 
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 สื่อโฆษณา 

 สื่อโฆษณาเปนตัวกลางที่นําขาวสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย มีหลายประเภทดังนี้(รศ.

สุวิมล แมนจริงและอ.อดิศร ฉายแสง.2555หนา237) 

 1.หนังสือพิมพ(Newspaper)สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางกวางขวาง มีหนังสือ

ทั้งระดับชาติและระดับทองถิ่น มีการวางจําหนายทั้งรายวัน รายสัปดาห รายปกษ รายเดือน 

 2.นิตยสาร(Magazine)เปนสื่อสิ่งพิมพที่มีกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจงกลุมเปาหมาย มี

ทั้งรายสัปดาห รายปกษ รายเดือน อัตราคาโฆษณาขึ้นอยูกับหนาที่โฆษณา 

 3.โทรทัศน(Television)เปนสื่อที่ออกอากาศสามารถเขาถึงผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก

กวางขวางครอบคลุมพื้นที่ สามารถเห็นภาพ เสียง การแสดง สีสันตางๆไดเหมือนจริง คาใชจาย

ในการโฆษณาสูง 

 4.วิทยุ(Radio)เปนโฆษณาที่ออกอากาศเปนเสียง มีความครอบคลุมไดพอสมควร 

 5.สื่อการแจง(Outdoor Media)เปนสื่อที่ติดตั้งอยูสถานที่ทั่วไป เชน ปายโปสเตอร ตางๆ 

 6.สื่อยานพาหนะ(Transit Media)เปนสื่อโฆษณาที่ติดไปกับยานพาหนะ เชน รถโดยสาร 

รถไฟ รถรับจาง  

 7.สื่ออินเตอรเน็ต(Internet)เปนสื่อที่ใชคอมพิวเตอร และโทรศัพทมือถือในการเผยแพร 

ซึ่งมีความครอบคลุมไดกวางขวางทั้งในประเทศและตางประเทศ ประหยัดคาใชจาย 

  

 2.การขายโดยบุคคล(Personal selling) 

 การขายโดยบุคคลเปนรูปแบบหนึ่งของการสื่อสารการตลาดจากผูผลิตไปยังผูบริโภค

เปาหมาย โดยการใชพนักงานขาย เพื่อชักจูงใจใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ มีสินคาหลายประเภท

ตองใชพนักงานขายเปนหลัก โดยเฉพาะสินคาที่มีความจําเปนตองมีการชี้แจงทําความเขาใจ

เกี่ยวกับการใชสินคาที่มีความละเอียด ซับซอน ที่จะเปนประโยชนตอผูบริโภค มากกวาที่จะให

ผูบริโภคไปทําความเขาใจดวยตนเอง การใชพนักงานขายยังเปนการสรางความสัมพันธที่ดี

ระหวางกิจการกับผูบริโภคอีกดวย 

 

 3.การสงเสริมการขาย(Sales Promotion) 

 รศ.สุวิมล แมนจริง และอ.อดิศร ฉายแสง (2555 หนา248)ไดกลาวถึงการสงเสริมการ

ขายเปนหนาที่หนึ่งของการสงเสริมการตลาดที่มุงเสนอผลประโยชนใหกับผูบริโภค พนักงานขาย 

หรือพอคาคนกลาง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อหรือขายสินคาหรือบริการ ใน

ระยะสั้น  การสงเสริมการขายมี 3 ประเภท คือ 
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 1.การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค(Consumer Promotion)เปนการสงเสริมการขายที่

มุงสูผูบริโภคคนสุดทาย(Final consumer)เพื่อกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาเพิ่มขึ้น เชน ของแถม

(Premium) ลดราคาสินคา(Price-Off) ของขวัญ(Specialties) เปนตน 

 2.การสงเสริมการขายที่มุงสูพอคาคนกลาง(Trade Promotion)เปนการสงเสริมการขาย

ที่มีตลาดเปาหมายคือ รานคาตางๆ รวมทั้งคนกลาง เปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่กระตุนให

ตัวแทนจําหนาย พอคาสง พอคาปลีก ไดใชความพยายามในการขายอยางเต็มที่ และผลักดัน

สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค เชน การใหสวนลด(Allowance) การใหเงินสด(Cash Debate) 

การใหสินคาฟรี(Free Goods/Gifts) การจัดแสดงสินคา(Display) การโฆษณา(Advertising) 

การเผยแพรชื่อผูจัดจําหนาย(Dealer Listening Promotions) การสาธิต(Sales Demonstration) 

การใหเงินคาเชียรสินคา(PM or Push Money) 

 3.การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย(Sales Force Promotion)เปนกิจกรรมที่มุง

กระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามในการขาย และชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค เชน การฝกอบรมพนักงานขาย(Training the Sales Force) การประชุมการขาย(Sales 

Meetings) การแขงขันทางการขาย(Sales Contests) อุปกรณชวยขาย(Sales Instrument) การ

ใหโบนัส(Bonus)  

  

 4.การประชาสัมพันธ 

 รศ.สุวิมล แมนจริง และอ.อดิศร ฉายแสง (2555 หนา256)ไดกลาวถึงการประชาสัมพันธ

วาเปนสวนหนึ่งของการติดตอส่ือสารทางการตลาด สงผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ความคิด

ของกลุมเปาหมาย ดังนั้นการประชาสัมพันธจึงมีวัตถุประสงค ดังนี ้

 1.สรางการรับรูใหแกกลุมเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ องคกรธุรกิจ บุคคล หรือ

แนวความคิด 

 2.สรางภาพลักษณ 

 3.สรางความนาเชื่อ 

 4.แจงการดําเนินกิจกรรมตางๆของกิจการ 

 5.ลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด 
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 รูปแบบของการประชาสัมพันธ 

 การประชาสัมพันธมีรูปแบบดังตอไปนี ้

 1.การใหขาวสาร(Publicity) 

 2.การโฆษณาองคกร(Institutional Advertising) 

 3.การใหการสนับสนุนเพื่อการตลาด(Sponsorship Marketing) 

 4.การประชาสัมพันธรวมกับกิจกรรม 

 5.เหตุการณพิเศษ(Speacial Event) 

 

 5.การตลาดทางตรง(Direct Marketing) 

 รศ.สุวิมล แมนจริง และอ.อดิศร ฉายแสง (2555 หนา260)ไดกลาวถึงการตลาดทางตรง

วาเปนการติดตอสื่อสารโดยตรงไปยังลูกคาตางๆ เพื่อกอใหเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว ดวย

สื่อประเภทตางๆ เชน ไปรษณีย แคตตาล็อก โทรศัพท หรืออ่ืนๆ โดยไมผานคนกลาง เชน ตัวแทน

จําหนาย ผูคาปลีก พนักงานขาย โดยมีวัตถุประสงคที่จะกระตุนใหเกิดการซื้อในทันที หรือเปน

การสรางการรับรูกอน แลวคอยซื้อภายหลังก็ได เครื่องมือที่ใชสําหรับตลาดทางตรง คือ สื่อ

สิ่งพิมพ ส่ือทางวิทยุ โทรทัศน ไปรษณีย แคตตาล็อก โทรศัพท อินเตอรเน็ต เปนตน 

 
การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสาน(Integrated Marketing Communications-

IMC) 

 การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในปจจุบันตองใหวิธีการที่หลากหลาย ทั้งบุคลากร 

รวมทั้งเครื่องมือที่ใช เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่จะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรู และสนใจที่จะซื้อ

ผลิตภัณฑหรือบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



51 
 

 

 

  

  

    

 

 

  

 

    

 

 

ภาพที่2.6การติดตอส่ือสารแบบประสมประสาน 

 

 

 กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

 การดําเนินกิจกรรมทางการสงเสริมการตลาดใหประสบความสําเร็จ จําเปนจะตองมีกล

ยุทธการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ดังนี้ (รศ.สุวิมล แมนจริง และอ.อดิศร ฉายแสง 

.2555 หนา265) 

 1.กลยุทธผลัก คือความพยายามที่จะผลักสินคาไปยังผูบริโภคโดยผานชองทางการจัด

จําหนาย ดวยการสงเสริมการตลาดโดยตรงใหกับพนักงานขายและพอคาคนกลาง 

 2.กลยุทธดึง คือความพยายามในการดึงผูบริโภคใหซื้อผลิตภัณฑโดยการทําการโฆษณา 

รวมทั้งการสงเสริมการตลาดโดยตรงใหกับผูบริโภค 

 3.กลยุทธผสม คือการใชทั้งกลยุทธผลักและกลยุทธดึงผสมผสานกัน โดยกลยุทธผลักจะ

เนนการขายโดยบุคคลเปนหลัก และการสงเสริมการตลาดที่มุงสูพนักงานขายและพอคาคนกลาง 

มากกวาการโฆษณาและการประชาสัมพันธ และถากิจการใดใชกลยุทธดึง ก็จะเนนการสงเสริม

การขายที่มุงสูผูบริโภค รวมทั้งการโฆษณาและการประชาสัมพันธ สวนบทบาทของพนักงานขาย

ก็จะนอยลง 

 

 

 

การตลาดทางตรง 

การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ 

การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย 

การติดตอส่ือสาร

ผลิตภัณฑหรือองคกร 



52 
 

กลยุทธผลัก    

                            สินคา                                สินคา                             สินคา 

 
 
กลยุทธดึง 

                           ผูบริโภค                             ผูบริโภค                           ผูบริโภค 

 
 

กลยุทธผสม 

                            สินคา                                สินคา                                สินคา              

                             

                                     ผูบริโภค                              ผูบริโภค                           ผูบริโภค       

 

ภาพที่2.7กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก ผูบริโภค 
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พฤติกรรมผูบริโภค 

 

 การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดตองมีการเริ่มตนที่ความจําเปน(Needs)ความตองการ

(Wants)และความตองการซื้อ(Demands) ซึ่งเปนไปตามหลักการ 7Os และ หลักการ 6Ws1H 

ซึ่งเปนแนวทางในการหาคําตอบเพื่อทําความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่2.8พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 

 

ใครคือลูกคาเปาหมาย ลูกคากลุมเปาหมาย 

ลูกคาเปาหมายซื้ออะไร 

ทําไมลูกคาจึงซื้อสินคานัน้ 

ใครมีสวนรวมในการซื้อ 

ผูบริโภคซื้ออยางไร 

ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

สินคาที่ลูกคาซื้อ 

วัตถุประสงคในการซื้อ 

ผูเกี่ยวของในการตัดสนิใจซื้อ 

กระบวนการตัดสนิใจซื้อ 

โอกาสในการซื้อ 

สถานทีซ่ื้อ 
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 หลักการ 7Os และ หลักการ 6Ws1H  เปนคําถาม คําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ที่นักการตลาดจะตองหาคําตอบ และเปนเครื่องมือ

ที่ทําใหสามารถทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดังนี้ 

 1.ใครคือลูกคาเปาหมาย(Who) เพื่อใหไดคําตอบวาลูกคากลุมเปาหมายคือใคร

(Occupant) 

 2.ลูกคาตองการซื้ออะไร(What) เพื่อตอบคําถามวาสิ่งที่ลูกคาตองการคืออะไร(Object) 

 3.วัตถุประสงคในการซื้อ(Why) เพื่อตอบคําถามถึงวัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 

 4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ(Who participates) เพื่อตอบคําถามวาใครเปนผูมี

สวนรวมในการตัดสินใจซื้อบาง(Organizations) 

 5.ลูกคาซื้ออยางไร(How)เพื่อตอบคําถามถึงกระบวนการในการตัดสินใจ(Operations) 

 6.ลูกคาซื้อเมื่อใด(When)เพื่อตอบคําถามวาเมื่อใดลูกคาซื้อ(Occasions) 

 7.ลูกคาซื้อที่ไหน(Where)เพื่อตอบคําถามวาสถานที่ที่ลูกคาซื้อ(Outlets) 

 

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค นักการตลาดพิจารณาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

ซึ่งมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนี้ 

 1.สิ่งกระตุน(Stimuli) สิ่งกระตุนเปนสิ่งที่สําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

เนื่องจากเปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ สิ่งกระตุนมี 2 แบบคือ 

    1.1สิ่งกระตุนทางการตลาด(Marketing Stimuli)คือสิ่งกระตุนที่เปนสวนประสมทาง

การตลาด(Marketing Mix)หรือ 4Ps ไดแก สินคาและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ

การสงเสริมการตลาด นักการตลาดตองออกแบบและพัฒนาสิ่งกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุน

และจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ ซึ่งสิ่งกระตุนทางการตลาด

นี้ นักการตลาดสามารถควบคุมได โดยการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ที่คํานึงถึงความ

ตองการของลูกคาใหมากที่สุด ดวยการนําเสนอสิ่งที่ตรงกับความชอบ ลักษณะ และพฤติกรรม

ของผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยสิ่งกระตุนทางการตลาดเปนสิ่งที่นักการตลาดพิจารณาวาทําไม

ลูกคาจึงควรซื้อสินคานี้เขาสูความรูสึกนึกคิดของลูกคา โดยมุงหวังที่จะไดรับการตอบสนองจาก

ลูกคานั่นคือการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ(ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป.2555หนา97) 

    1.2สิ่ งกระตุนทางดานสิ่ งแวดลอมทางการตลาด(Environmental Stimuli)

ประกอบดวยสิ่งแวดลอมทางการตลาดที่ไมสามารถควบคุมได ไดแก สภาพเศรษฐกิจ สังคม 

การเมือง กฎหมาย วัฒนธรรมและเทคโนโลยี สิ่งกระตุนเหลานี้เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค วาจะซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อใด ซื้อเทาไร เชน ถาเศรษฐกิจไมดีผูบริโภค มี
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รายไดนอย สินคาที่ซื้อมักจะเปนสินคาราคาประหยัดที่มีการลดราคา เปนตน(ศิวฤทธิ์ พงศกรรัง

ศิลป.2555หนา98) 

 2.ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เปนกระบวนการภายในของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ หรือการแสดงออกทางพฤติกรรมที่แตกตางกัน เมื่อ

ผูบริโภครับสิ่งกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนทางดานสิ่งแวดลอมทางการตลาด เขามาใน

ความรูสึกนึกคิดกอนที่จะมีการตอบสนองตอสิ่งกระตุนหรือตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น 

ลูกคาจะรับสิ่งกระตุนนั้นเขามาสูความรูสึกนึกคิดที่แตกตางกันระหวางลูกคาแตละคนโดยไดรับ

อิทธิพลจาก ปจจัยภายนอก คือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรมและปจจัยภายในคือปจจัยสวนบุคคล 

และปจจัยทางจิตวิทยา ทั้งสองปจจัยนี้จะทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ที่

แตกตางกันของผูบริโภคแตละคน นักการตลาดสามารถทําความเขาใจกับความรูสึกนึกคิดของ

ลูกคาได ก็จะสามารถคาดการณหรือทํานายพฤติกรรมของลูกคาไดโดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

ความรูสึกนึกคิด มีดังนี(้ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป.2555หนา99) 

 

 ปจจัยภายใน(Internal Factors)  

 ปจจัยภายในเปนปจจัยที่อยูภายในผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ มีดังนี้(ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป.2555หนา106-110) 

 1.ปจจัยสวนบุคคล(Personal Factors) เปนปจจัยสวนตัวของผูบริโภค ที่เกี่ยวของกับ

ลักษณะทางประชากรศาสตร ที่ทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่

แตกตางกัน คือ เพศ อายุ วิถีชีวิต บุคลิกภาพ ความเชื่อสวนตัว  

 2.อายุและขั้นในวงจรชีวิต(Age and Stage in the Lifecycle)เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับ

แตละชวงเวลาตลอดชีวิตของผูบริโภคทุกคน ที่มีความตองการสินคาหรือบริการที่แตกตางกัน  

รวมถึงผูบริโภคจะมีชวงวงจรชีวิตครอบครัว(Family Life Cycle) ที่ทําใหการซื้อสินคาหรือบริการ

แตกตางกันดวย 

 3.อาชีพ(Occupation)ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการตามลักษณะ

อาชีพ เชน อาชีพที่เปนผูบริหารระดับสูง หรือเปนเจาของกิจการขนาดใหญ ก็จะใชสินคาหรือ

บริการที่หรูหราสมกับสถานะ ถามีอาชีพรับจางทั่วไปรายไดไมแนนอน ก็จะใชสินคาหรือบริการที่

มีราคาถูกเหมาะสมกับรายได 

 4.สถานภาพทางเศรษฐกิจ(Economic Circumstance)จะมีความสอดคลองกับรายได

และอาชีพของผูบริโภค การซื้อสินคาหรือบริการจะเปนทํานองเดียวกัน คือ อาชีพที่มีรายไดสูงก็

จะมีสถานภาพทางเศรษฐกิจที่ดี และก็จะมีการซื้อสินคาหรือบริการที่มีราคาแพงดวย 
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 5.รูปแบบการดํารงชีวิต(Lifestyle) คือพฤติกรรมการดํารงชีวิตของลูกคาที่แสดงออกมา

ใน 3 รูปแบบ คือ กิจกรรม(Activities) ความสนใจ(Interests) และความคิดเห็น(Opinions)หรือที่

เรียกวาโมเดลรูปแบบการดํารงชีวิตหรือโมเดล AIO โดยลูกคาที่แมวาจะอยูภายในกลุมหรือสังคม

เดียวกันก็อาจจะมีรูปแบบการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน 

 6.บุคลิกภาพ(Personality)ผูบริโภคแตละคนยอมมีบุคลิกภาพที่แตกตางกัน ก็จะมี

พฤติกรรมการซื้อสินคาหรือบริการแตกตางกัน  

 

 ปจจัยภายนอก(External Factors)  

 ปจจัยภายนอกเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับสภาพแวดลอมและถิ่นที่อยูของผูบริโภคที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ โดยปจจัยภายนอกจะประกอบไปดวยปจจัยทางวัฒนธรรมและปจจัย

ทางสังคม 

    2.1ปจจัยทางวัฒนธรรม(Cultural Factors) เปนสิ่งที่ผูบริโภคแตละคน รับรูและเรียนรู

ผานชีวิตประจําวันตั้งแตเด็ก ทั้งจากการเลี้ยงดูภายในครอบครัว และจากโรงเรียน รวมทั้งการใช

ชีวิตอยูในชุมชนที่ทําใหลูกคาแตละคนแสดงพฤติกรรมที่แตกตางกันออกมา โดยปจจัยทาง

วัฒนธรรมประกอบดวย วัฒนธรรม(Culture) วัฒนธรรมยอย(Subculture) และระดับชั้นทาง

สังคม(Social Class) 

 วัฒนธรรม(Culture) เปนสิ่งที่บุคคลในสังคมเดียวกันไดรับการถายทอด หลอหลอม สั่ง

สอนจากครอบครัวและสภาพแวดลอม 

 วัฒนธรรมยอย(Subculture) เปนกลุมของบุคคลที่มีลักษณะการดําเนินชีวิต ความ

เปนอยูที่ใกลเคียงกันอยูในวัฒนธรรมเดียวกัน เพียงแตมีรูปแบบการดํารงชีวิตที่แตกตางจาก

วัฒนธรรมหลักของคนสวนใหญในสังคม เชน พี่นองมงที่อาศัยอยูบนพื้นที่สูงของจังหวัด

เพชรบูรณ จะมีวัฒนธรรมยอยของตนเอง 

 ระดับชั้นทางสังคม(Social Class)เปนการแบงระดับของคนในสังคมออกมาเปนชั้นที่มี

ลักษณะคลายๆ กัน โดยแบงตามปจจัยที่สําคัญหลายๆ ประการ เชน คานิยม พฤติกรรม รายได 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต เปนตน บุคคลที่อยูในแตละชั้นทางสังคม จะมีพฤติกรรม ความ

สนใจ และลักษณะที่คลายๆ กัน ระดับชั้นทางสังคมจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคและการให

คุณคาของผูบริโภค เชน ผูบริโภคที่อยูในระดับสังคมชั้นสูง จะมีวิถีชีวิตที่หรูหรา การแตงกาย การ

ใชรถยนต การมีบาน การใชสินคาและบริการ ที่หรูหรามีราคา เปนตน 

 2.2ปจจัยทางสังคม(Social Factors) มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

เนื่องจากผูบริโภคเปนบุคคลหนึ่งในสังคมที่ตนเองสังกัดอยู ซึ่งตองไดรับอิทธิพลตอสังคมรอบขาง 

ปจจัยทางสังคมมีดังนี้ 
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 กลุมอางอิง(Reference Groups)เปนกลุมบุคคลทั้งที่อยูใกลชิดหรือไมใกลชิดผูบริโภคที่

มีอิทธิพลตอกระบวนความคิดและการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ กลุมที่อยูใกลชิด ไดแก พอ 

แม ญาติ พี่นอง เพื่อน กลุมที่ไมใกลชิด ไดแก ดารา นักการเมือง คนที่มีชื่อเสียง เปนตน ซึ่งจะ

เปนตนแบบใหผูบริโภคทําตาม 

 

 ปจจัยทางดานจิตวิทยา(Psychological Factors)  

 ปจจัยทางจิตวิทยาที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของ

ผูบริโภค 4 ประการ คือ  

 1.แรงจูงใจ(Motivation)เปนตัวผลักดันใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมตางๆ ออกมา มีสิ่งที่

เปนแรงจูงใจภายใน(Biogenic)ซึ่งเกิดจากกระบวนการทางความคิดและจิตใจภายในของ

ผูบริโภค และแรงจูงใจภายนอก(Psychogenic) ซึ่งเกิดจากผูบริโภคพบเห็นสิ่งกระตุนรอบๆตัว 

เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ เปนตน 

 นักการตลาดใชสิ่งกระตุนทางจิตวิทยาในดานการโฆษณาสงเสริมการตลาดเพื่อจูงใจให

ลูกคาเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อ หรือเรียกวา การตลาดเชิงจิตวิทยา(Psychology 

Marketing)(ศิวฤทธิ พงศกรรังศิลป.2555หนา111) ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จะมี

จุดเริ่มตนที่ความจําเปน(Needs) เกิดขึ้นภายในผูบริโภค เมื่อผูบริโภคเกิดความหิว มีความ

จําเปนตองมีอาหารเพื่อรับประทานใหมีชีวิตอยูรอด ซึ่งเปนแรงจูงใจภายใน(Motivation)ของ

ผูบริโภค จากการที่ผูบริโภคไดรับการกระตุนจากสิ่งตางๆ ที่นักการตลาดไดออกแบบและพัฒนา 

จากความจําเปนกลายเปนความตองการ(Wants) ถาผูบริโภคมีอํานาจในการซื้อ(Purchasing 

Power) ความตองการนี้จะกลายเปนความตองการซื้อ(Demands) 
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 ทฤษฎีแรงจูงใจของMaslow(Maslow’s Theory of Motivation)  

 เปนแนวคิดที่ใชอธิบายเรื่องแรงจูงใจที่ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมที่แตกตางกันออกมา

เปนลําดับขั้นความตองการ ดังนี ้

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่2.9ลําดับขั้นความตองการของMaslow 

 

 1.ความตองการทางกายภาพ(Physiological Needs) เปนความตองการดาน

ปจจัยพื้นฐาน ซึ่งเปนความตองการพื้นฐานทางดานรางกายหรือปจจัย 4 ไดแก อาหาร 

เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค 

 2.ความตองการความปลอดภัย(Safety Needs)เมื่อมนุษยไดรับการตอบสนองความ

ตองการทางกายภาพหรือรางกาย ขั้นตอมามนุษยจะมีความตองการดานความปลอดภัยในชีวิต 

รางกาย และทรัพยสิน  

 3.ความตองการทางสังคม(Social Needs)เปนความตองการที่จะไดรับการยอมรับทาง

สังคม ซึ่งมนุษยเมื่อไดรับการตอบสนองทางดานกายภาพ และความปลอดภัยแลว ก็จะแสวงหา

ความตองการทางสังคม 

 4.ความตองการการยกยองนับถือ(Esteem Needs)เปนความตองการการเคารพนับถือ 

ความนิยม เปนที่รูจัก เปนความตองการที่เมื่อบรรลุความตองการขั้นที่ 1 ขั้นที่ 2 และข้ันที่ 3 แลว 

 5.ความตองการความสําเร็จสูงสุด(Self-Actualization Needs)เปนความตองการลําดับ

ขั้นสุดทายหลังจากที่ไดรับการตอบสนองทั้ง 4 ขั้นแลว เชน ไดรับตําแหนงหนาที่การงาน การได

บรรลุสุดยอดความปรารถนาที่ตองการ 

 จากความตองการตางๆ ขางตน Maslow เชื่อวามนุษยจะตอบสนองความตองการทีละ

ขั้น เมื่อไดรับการตอบสนองในขั้นหนึ่งแลว จะมีความตองการในขั้นตอไปตามลําดับ 

ความความสําเร็จสูงสุด 

การไดรับการยกยองนับถือ 

ความตองการทางสังคม 

ความตองการความปลอดภัย 

ความตองการทางกายภาพ 
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 กระบวนการซ้ือสินคา 

 ในการซื้อสินคาหรือบริการผูบริโภคมีกระบวนการซื้อสินคาที่นักการตลาดจะตองทํา

ความเขาใจเพื่อนําไปใชในการวางกลยุทธการตลาดใหเหมาะสม ซึ่งมี 2 สวน คือ บทบาทของผูที่

เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ และกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค(ศิวฤทธิ พงศกรรัง

ศิลป.2555หนา118-119) 

 

 1.บทบาทของผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ(Buying Roles) การตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค จะมีผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่แตกตางกัน แตละบทบาทจะมี

อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจสินคา เพื่อวางแผนในการกําหนดกลยุทธการตลาดไปยัง

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดถูกตอง ดังนี ้

 ผูริเริ่ม(Initiator) เปนคนแรกที่เปนตนคิด หรือเปนผูแนะนําใหลูกคาเกิดความตองการ

ซื้อสินคาหรือบริการ  

 ผูมีอิทธิพล(Influencer) เปนผูที่มีอิทธิพลในการใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาและบริการ  

 ผูตัดสินใจซ้ือ(Decider) เปนผูที่ตัดสินใจในการซื้อสินคาและบริการ ผูตัดสินใจซื้ออาจ

ไมใชผูซื้อหรือผูใชสินคาก็ได 

 ผูซ้ือ(Buyer) เปนผูที่ซื้อสินคาและบริการ ซึ่งอาจไมใชผูใชสินคาหรือบริการ 

 ผูใช(User) เปนผูที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 

 

 2.กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค(Buying Decision Process) การ

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการตองมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนี้(ศิวฤทธิ 

พงศกรรังศิลป.2555หนา120) 

 2.1การรับรูปญหา(Problem Recognition) เปนขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ

สินคาหรือบริการของผูบริโภค ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาหรือความจําเปนที่จะตองใชสินคาหรือ

บริการ ซึ่งผูบริโภคไดรับการกระตุนจากสิ่งกระตุนทั้งภายในและภายนอก สิ่งกระตุนภายใน ไดแก 

ความจําเปน(Needs)ในเรื่องของปจจัย 4 สิ่งกระตุนภายนอก ไดแก การจัดแสดงสินคา การ

โฆษณา ประชาสัมพันธ 

 2.2การคนหาขอมูล(Information Search) เมื่อผูบริโภคมีการรับรูปญหาถึงความจําเปน 

ความตองการในการใชสินคาหรือบริการ ก็จะหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการนั้นๆ วามียี่หอ

อะไรบาง มีคุณลักษณะอยางไร ราคา และสถานที่จําหนาย 
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 2.3การประเมินทางเลือก(Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรับมา

ประเมินวาสินคาหรือบริการใดที่เหมาะสมกับความจําเปนความตองการของผูบริโภค 

 2.4การตัดสินใจซื้อ(Purchase Decision) เมื่อผูบริโภคไดพิจารณาขอมูลตางๆ แลวก็จะ

ดําเนินการซื้อสินคาหรือบริการที่ไดประเมินไวแลว 

 2.5พฤติกรรมหลังซื้อ(Postpurchase Behavior) หลังจากที่ไดซื้อสินคาหรือบริการนั้น

แลวก็จะนํามาใช ซึ่งผลการใชสินคาหรือบริการนั้น เปนได 2 แนวทาง คือ เกิดความพึงพอใจก็จะ

มีความประทับใจ ก็จะเกิดการซื้อซ้ํา และเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคาหรือบริการ(Brand 

Loyalty)ดังกลาว แตถาใชสินคาหรือบริการดังกลาวแลวไมประทับใจ ไมพึงพอใจ ก็จะเลิกใช 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่2.10 กระบวนการในการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การคนหาขอมูล 

การรับรูปญหา 

การประเมินทางเลือก 

พฤติกรรมหลงัซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 
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ขอมูลทั่วไปของจังหวัดเพชรบูรณ 

 

ขนาดและที่ตั้ง  

จังหวัดเพชรบูรณอยูในภาคเหนือ และเปนจังหวัดที่มีแนวเขตติดตอระหวางภาคเหนือ 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และภาคกลาง ประมาณเสนรุงที่ 16 องศาเหนือ กันเสนแวงที่ 101 

องศา ตะวันออก มีพื้นที่ประมาณ 12,668.416 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 7,917,700 ไร สวน

ที่กวางที่สุด ของจังหวัดจากดานตะวันออกถึงตะวันตก กวาง 55 กิโลเมตร สวนที่ยาวที่สุดวัดจาก

เหนือสุดถึงใตสุดยาว 296 กิโลเมตร สูงจากระดับนาทะเลประมาณ 114 เมตร อยูหางจาก

กรุงเทพมหานครโดยเสนทางรถยนต 346 กิโลเมตร ตามทางหลวงหมายเลข 21 

 

อาณาเขต  

ทิศเหนือ ติดตอกับจังหวัดเลย  

ทิศใต ติดตอกับจังหวัดลพบุร ี 

ทิศตะวันออก ติดตอกับจังหวัดขอนแกน และจังหวัดชัยภูม ิ 

ทิศตะวันตก ติดตอกับจังหวัดพิษณุโลก นครสวรรค และพิจิตร 

  

ภูมิประเทศ  

สภาพภูมิประเทศทั่วไปของจังหวัดเพชรบูรณ ประกอบดวยเทือกเขาเพชรบูรณเปนรูป

เกือกมา รอบพื้นที่ดานเหนือของจังหวัด เปนแนวขนานกันไปทั้งสองขาง ทิศตะวันออกและทิศ

ตะวันตก คิดเปนเนื้อที่ ประมาณรอยละ 40 ของพื้นที่ทั้งหมด มีพื้นที่ราบอยูตอนกลางและอําเภอ

ดานใตของจังหวัดเปนพื้นที่ลาดชัน จากเหนือลงใต มีพื้นที่ปาไม 3,624,830 ไร คิดเปนรอยละ 

45.78 มีแมนาปาสักเปนแมนาสายสําคัญที่สุดของจังหวัด ไหลผานตอนกลางของจังหวัด จากทิศ

เหนือไปทิศใต ยาวประมาณ 350 กิโลเมตร ตนนาเกิดจากภูเขาผาลาในจังหวัดเลย มีหวยและลา

ธารหลายสายเกิดจากเทือกเขาเพชรบูรณ แมนาปาสักไหลผานอําเภอหลมเกา หลมสัก เมือง

เพชรบูรณ หนองไผ บึงสามพัน วิเชียรบุรี และอําเภอศรีเทพ 

 

ภูมิอากาศ  

เนื่องจากจังหวัดเพชรบูรณ มีภูเขาลอมรอบ จึงทาใหอากาศรอนจัดในฤดูรอน หนาวจัด

ในฤดูหนาว โดยเฉพาะพื้นที่อําเภอน้ําหนาว เขาคอ และอําเภอหลมเกา จะมีอากาศหนาวที่สุด 

และบนพื้นที่ภูเขา จะมีอากาศเย็นตลอดทั้งปในฤดูรอนและฤดูฝน จะมีอุณหภูม ิ20-24 องศา ฤดู

รอนเริ่มในเดือนมีนาคม ถึงเมษายน ฤดูฝนเริ่มเดือนพฤษภาคมถึงตุลาคม และฤดูหนาวในเดือน

พฤศจิกายนถึงกุมภาพันธของทุกป  
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การปกครอง  

การปกครองแบงออกเปน 11 อาเภอ 117 ตาบล 1,366 หมูบาน 23 เทศบาล (3 เทศบาล

เมือง 20 เทศบาลตําบล) 103 อบต. (ตารางที่ ๑ และภาพที ่๑) 

 

 
  

ภาพที่ 2.11 แผนที่การแบงเขตการปกครองของจังหวัดเพชรบูรณ 

ที่มา : www.sabuy.com 

 

 

 

ประชากร  
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จังหวัดเพชรบูรณมีประชากร รวมทั้งสิ้น 996,231 คน ชาย 495,568 คน หญิง 500,263 

คน อําเภอที่มีประชากรมากที่สุดคือ อําเภอเมืองเพชรบูรณ อําเภอที่มีประชากรหนาแนนมาก

ที่สุดคืออําเภอบึงสามพัน 146.23 คน/ตารางกิโลเมตร ประชากรสวนใหญนับถือศาสนาพุทธ  

 

เศรษฐกิจ  

เศรษฐกิจของจังหวัดเพชรบูรณปรับตัวดีขึ้นจากภาคการเกษตรโดยผลผลิตที่สําคัญ

เพิ่มขึ้น ไดแก ขาวนาปขาวโพดเลี้ยงสัตว ออย มันสาปะหลัง และถั่วเขียวผิวมัน เนื่องจากราคาจูง

ใจใหขยายพื้นที่ปลูก ประกอบกับสภาพอากาศเอื้ออานวย มีปริมาณฝนตกอยางตอเนื่องการ

ขยายตัวทางดานอุตสาหกรรมการเกษตร เชน โรงสีขาว ไซโลอบเมล็ดพืช และโรงงานตางๆ ซึ่ง

เปนโรงงานขนาดกลาง ใชเงินลงทุนตั้งแต 10 ลานบาทขึ้นไป การทองเที่ยวอยูในเกณฑดี 

ผลิตภัณฑมวลรวมของจังหวัดเพชรบูรณ(GPP) มีมูลคา 69,821 ลานบาท แยกตามภาคเกษตร 

31,595 ลานบาท(1.18%) นอกภาคเกษตร 38,226 ลานบาท (4.27%) อัตราการ ขยายตัวทาง

เศรษฐกิจ (Grow Rate : GR) 3.2% รายไดเฉลี่ยตอหัว 67,890 บาท/คน/ป เปนอันดับที่ 11 ของ

ภาค และลาดับที่ 51 ของประเทศ 

 

พื้นท่ีถือครองการเกษตร  

สภาพพื้นที่ทาการเกษตร จําแนกเปน พื้นที่ราบลุมริมฝงแมนาปาสักและลําน้ําสาขาใช

ทําการปลูกขาว พืชผัก พื้นที่ดอนเปนพื้นที่ตอจากที่ราบลุม ไปสูพื้นที่ภูเขา หรือพื้นที่สูงใชทาการ

ปลูกพืชไร ไมผล และบริเวณ พื้นที่ราบในหุบเขาที่สูงใชทาการปลูกพืชผัก ไมผล พื้นที่การเกษตร

ทั้งหมดม ี3,802,473 ไร คิดเปนรอยละ 48.02 ของพื้นที่จังหวัด และจากพื้นที่การเกษตรทั้งหมด 

จําแนกตามการใชที่ดิน มีรายละเอียดดังนี้  

1. พื้นที่ทานา 1,472,436 ไร คิดเปนรอยละ 38.72  

2. พื้นที่ปลูกพืชไร 2,001,504 ไร คิดเปนรอยละ 52.64  

3. พื้นที่ปลูกสวน 247,639 ไร คิดเปนรอยละ 6.51  

4. พื้นที่เลี้ยงสัตว 59,169 ไร คิดเปนรอยละ 1.56  

5. พื้นที่ประมงเพาะเลี้ยง 21,725 ไร คิดเปนรอยละ 0.57 

 

 

 

  

แผนพัฒนาจังหวัดเพชรบูรณ  
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วิสัยทัศนของจังหวัด  

“เพชรบูรณเมืองทองเที่ยวเชิงนเิวศ เกษตรปลอดภัย ใสใจคุณภาพชีวิต ตามแนวเศรษฐกจิ

พอเพียง”  

 

พันธกิจ  

1. พัฒนาใหเปนเมืองทองเที่ยวเชิงนิเวศที่ยั่งยืน  

2. สรางเมืองเกษตรปลอดภัย  

3. สงเสริมคุณภาพชีวิต ตามหลักเศรษฐกิจพอเพียง  

4. อนุรักษทรัพยากรธรรมชาต ิและส่ิงแวดลอม  

5. พัฒนาระบบโครงสรางพื้นฐานที่สะดวกและปลอดภัย  

 

ตารางท่ี 2.1รายงานแสดงขอมลูพื้นที่ ผลผลิต ขาว พืน้ท่ีเพาะปลกูขาวนาป ป 2556 ของ

จังหวัดเพชรบูรณ  
 

พื้นท่ีเพาะปลูก(ไร) ปริมาณผลผลติ(ตัน) ผลผลิต/ไร/ป (กิโลกรัม) 

1,157,699 602,731 521 

ไดจากสํานักสงเสริมการคาสินคาเกษตร กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย 

 

สถานการณขาว 

ศูนยสารสนเทศการเกษตร สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ ได

รายงานสถานการณขาวปเพาะปลูก 2555/56 ดังนี้ 

ปเพาะปลูก หมายถึง ระยะเวลาในการดําเนิน กิจกรรมการผลิตพืชในแตละป ซึ่งจะเริ่ม

การผลิต ในฤดูฝน โดยกําหนดระหวางวันที ่1 พฤษภาคม ถึง 30 เมษายน ของปถัดไป 

ขาวนาป หมายถึง ขาวที่เพาะปลูกในฤดูฝน ระหวางวันที่ 1 พฤษภาคม ถึง 31 ตุลาคม 

สําหรับ ภาคใตฝงตะวันออก ไดแก จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง สงขลา ปตตานี ยะลา และ

นราธิวาส หมายถึง ขาวที่เพาะปลูกระหวางวันที่ 16 มิถุนายน ถึง 28 กุมภาพันธ ของปถัดไป 

 

 

 

 

 

ผลการพยากรณผลผลิตการเกษตร 
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ขาวนาป  

เนื้อที่เพาะปลูก รวมทั้งประเทศ 61.715 ลานไร เพิ่มขึ้น จากปที่แลว 0.640 ลานไร หรือ

รอยละ 1.05 ผลผลิต รวมทั้งประเทศ 26.186 ลานตัน ขาวเปลือก เพิ่มขึ้น จากปที่แลว 2.920 

ลานตัน ขาวเปลือก หรือรอยละ 12.55  ผลผลิตตอไร ทั้งประเทศ 424 กิโลกรัม เพิ่มขึ้น จากปที่

แลว 43 กิโลกรัม หรือรอยละ 11.29 

 

สถานการณการผลิต  

เนื้อที ่เพาะปลูกเพิ่มขึ้น จากปที่แลว โดยเฉพาะภาคเหนือตอนลางและภาคกลาง ซึ่งปที่

แลวแหลงผลิตลุมเจาพระยา ไมสามารถปลูก ขาวนาปรอบ 2 ได เนื่องจากประสบอุทกภัยในชวง 

ปลายป ประกอบกับราคาขาวที่เกษตรกรขายไดอยูใน เกณฑดี และภาครัฐมีนโยบายรับจํานํา

ขาว ทําใหราคาขาว มีแนวโนมสูงขึ้น จึงจูงใจใหเกษตรกรปลูกขาวเพิ่มขึ้น สําหรับภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือและภาคใต เนื้อที่ เพาะปลูกขาวลดลง เนื่องจากในบางพื้นที่เกษตรกร

ปรับเปลี่ยนไปปลูกออยโรงงานและปาลมน้ํามัน และจากปที่แลวหลายแหลงผลิตประสบอุทกภัย 

ทั้งในชวงกลางปและปลายป ทําใหผลผลิตเสียหาย แตสําหรับปนี้จากปริมาณน้ําฝนที่เพียงพอตอ

การ เจริญเติบโต สงผลใหภาพรวมผลผลิตและผลผลิต ตอไรเพิ่มขึ้น 

 

สถานการณตลาดและราคา  

จากการ คาดการณของกระทรวงเกษตรสหรัฐ ณ เดือนสิงหาคม 2555 ผลผลิตขาวโลก ป 

2555/56 มีปริมาณ 463.215 ลานตันขาวสาร ลดลงจากป 2554/55 รอยละ 0.99 ความตองการ

ใชในประเทศมีปริมาณ 466.40 ลานตัน ขาวสาร เพิ่มขึ้นจากป 2554/55 รอยละ 1.70 ขณะที่ 

การคาขาวโลก มีเพียง 35.495 ลานตันขาวสาร ลดลง จากป 2554/55 รอยละ 0.45 สงผลให

สต็อกปลายป ขาวโลกลดลงเหลือ 101.819 ลานตันขาวสาร ลดลง จากป 2554/55 รอยละ 3.03  

สําหรับแนวโนมราคาขาวนาจะอยูในเกณฑดี เนื่องจากปญหาภัยแลงที่กําลังคุกคามหลาย

ประเทศ ทั่วโลก ซึ่งประเทศผูปลูกขาวและผูสงออกขาวรายใหญ เชน อินเดีย กําลังประสบปญหา

ฝนตกนอยเชนกัน โดย สํานักงานอุตุนิยมวิทยาอินเดีย (The India Meteorological 

Department; IMD) คาดการณวา ชวงฤดูมรสุมปนี้ ซึ่งอยูระหวางเดือนมิถุนายน ถึงเดือน

กันยายน จะมีปริมาณฝนตกนอยกวาระดับปกติประมาณรอยละ 10 
 

 

 

 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
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 จินตนา สนามชัยสกุล และคณะ(2554) ศึกษา การพัฒนาหวงโซมูลคาขาวจากระดับ

ชุมชนสูการตลาดอยางยั่งยืน พบวามีการสรางเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในเขตจังหวัด

ภาคเหนือ ซึ่งรวมถึงจังหวัดเพชรบูรณดวย ซึ่งไดรวมมือกันในการประกอบธุรกิจขาวแบบครบ

วงจร สงผลใหกลุมผูประกอบธุรกิจขาวเกิดการเชื่อมโยงเปนเครือขาย มีการคัดเลือก

คณะกรรมการและจัดโครงสรางการบริหารจัดการที่ชัดเจน รูปแบบของเครือขายมีภาคเอกชน

รวมดวย ซึ่งมีการผลิตและทําธุรกิจคาขาวคุณภาพ เขามารวมเปนกรรมการฝายการตลาด และมี

สํานักงานพาณิชยจังหวัดในกลุมภาคเหนือทั้ง 17 จังหวัด เปนผูใหการสนับสนุนในการเชื่อมโยง

ตลาดทั้งในประเทศและตางประเทศ ทําใหเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวมีชองทางการจัด

จําหนายขาวเพิ่มมากขึ้น โดยเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวไดรวมกันกําหนดราคากลางของขาว

คุณภาพ และสามารถจําหนายขาวไดราคาสูงขึ้นรอยละ10-20 

 กฤษณะ หาญเมืองใจ(2553) ศึกษาศักยภาพโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

กรณีศึกษากลุมแมบานเกษตรกร บานตนจันทน(น้ําพริกขิงไขเค็ม) ตําบลหนองจอม อําเภอสัน

ทราย จังหวัดเชียงใหม พบวา ปญหาอุปสรรคที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจของกลุมเกษตรกร คือ 

ปญหาทางดานการตลาด ตั้งแตการดําเนินงานทางดานการตลาด การจัดจําหนายที่ไมเปนระบบ 

เนื่องจากเปนการดําเนินการกันเองในกลุมเกษตรกร ซึ่งขาดความรู ความเขาใจ ในการประกอบ

ธุรกิจ และชองทางการจัดจําหนายก็ไมกวางขวางแพรหลายมากพอ ทําใหลูกคากลุมใหมๆ เขาถึง

ไดยาก และสมาชิกขาดทักษะในการใชภาษาตางประเทศ ในการติดตอ เจรจากับลูกคาชาว

ตางประเทศ และขาดขอมูลเกี่ยวกับตลาดตางประเทศ และขาดการสนับสนุนทางดานการตลาด

จากภาครัฐ จึงมีขอเสนอแนะวา ควรใหสมาชิกมีความรูทางดานการตลาด ควรมีการใหความรู

ทางดานการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ การสนับสนุนทางดานเครื่องมือ อุปกรณ ใหภาครัฐ

ชวยเหลือและสนับสนุนทางดานการตลาด รวมทั้งการแสวงหาชองทางการจัดจําหนายอยาง

จริงจัง 

 ไพรัช วัชรพันธุ(2551)ศึกษา  แนวทางการพัฒนาศักยภาพทางการตลาดของอาหารฮา

ลาลเพื่อการสงออกของประเทศไทย พบวาผลิตภัณฑอาหารของไทยที่สงออกไปตางประเทศ มี

ปญหาคือ ผลิตภัณฑไมไดมาตรฐาน หรือมาตรฐานไมคงที่ ปริมาณผลผลิตไมแนนอน บรรจุ

ภัณฑไมไดมาตรฐาน ไมมีคุณภาพ ตนทุนการผลิตสูงซึ่งไดแก วัตถุดิบ และอุปกรณมีราคาแพง 

สินคาไมมีความแตกตาง ขาดความหลากหลาย ตลาดไมมีความแนนอน ขาดความตอเนื่อง ขาย

ไดเปนชวงๆ มีปญหาทางดานการแขงขัน ซึ่งมีการใชกลยุทธทางดานราคา และนักทองเที่ยว

ลดลง เศรษฐกิจไมด ี 

 สุชีรา ปลั่งประเสริฐ(2549) ศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาด

ของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ใน 4 จังหวัด ของพื้นที่ภาค



67 
 

ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง พบวาผูผลิตสินคาควรมีกลยุทธการพัฒนาการตลาดใหมีคุณภาพ 

และเพิ่มจํานวนผลิตภัณฑใหเพียงพอกับความตองการของตลาด ตลอดจนการพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ เพื่อสรางทางเลือกใหกับผูบริโภค 

 

  

 

 

 

 

 



 
 

บทที่ 3 

วิธีดําเนินงานวิจัย 

 
กลุมตัวอยางและประชากรในการวิจัย 
 

 การวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูก

ขาวในจังหวัดเพชรบูรณ มีการศึกษาสภานะภาพ และศักยภาพของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณ และเพื่อใหไดขอมูลที่จะสามารถนําไปพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสราง

มูลคาเพิ่มไดอยางมีประสิทธิภาพ จึงมีการเก็บขอมูลความตองการของผูบริโภค และพฤติกรรม

ของผูบริโภค เนื่องจากกิจกรรมทางดานการตลาดจะตองเริ่มตนที่ความตองการของตลาดกอน 

เพื่อจะไดทราบความคิด ความตองการของผูบริโภความีความคิดและความตองการอยางไร ทํา

ใหทราบแนวทางในการพัฒนาศักยภาพและสรางมูลคาเพิ่ม ซึ่งประกอบดวย 6 ประการตาม

วัตถุประสงคของโครงการวิจัย นั่นคือ การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมี

ความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวยการ

พัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม 

การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสม

แกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ การ

พัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และการ

พัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและ

สถาบันการศึกษา 

 

ดังนั้นกลุมตัวอยางและประชากรในการวิจัยจึงมี 2 สวน คือ 

1.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ เปนตัวอยางจํานวน 10 กลุม

ตัวอยาง ซึ่งไดจากการแนะนําของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 

2.ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตจังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 200 ตัวอยาง ไดจากการสุมแบบ

งาย (Simple Random Sampling) และมีการกําหนดคุณสมบัติของกลุมตัวอยางคือเปนผูบริโภค 

ทั้งเพศหญิง และเพศชาย อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ไมจํากัดอาชีพ รายได และการศึกษา 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 1.การศึกษาในพื้นท่ี (Field Research)เปนการเก็บขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data)ซึ่งมี 

2 สวน ดังนี้ 

                 1.1 การเก็บรวบรวมขอมูลพื้นที่ที่ศึกษา คือ เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวใน

จังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 10 กลุม โดยการแนะนําของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณวามีกลุมเกษตรกรใดบาง เพื่อศึกษาศักยภาพการตลาดพื้นฐานของกลุมเครือขายที่

เปนกลุมตัวอยางของโครงการวิจัย โดยมีการศึกษาเกี่ยวกับ สถานะและศักยภาพของกลุม

เกษตรกรแตละกลุม ผูนํากลุม จํานวนสมาชิกภายในกลุม จํานวนพื้นที่ที่ปลูกขาว ปริมาณการ

ผลิตขาวที่ปลูก ผลิตภัณฑขาวที่ปลูก การมตีราสินคา การมีตรารับรองมาตรฐาน แหลงจําหนาย

ขาว เครื่องมืออุปกรณของกลุม เปนตน ขอมูลศักยภาพพื้นฐานนี้จะทําใหทราบวา เครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ มีจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค รวมทั้งจะได

ทราบถึงแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผู

ปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณตอไป 

 

   1.2 แบบสอบถามและการสัมภาษณ(Questionairs and Interviews) เปนเครื่องมือ

ของโครงการวิจัยเพื่อใหไดขอมูลความตองการ และพฤติกรรมการบริโภคขาวของผูบริโภค โดยใช

กลุมตัวอยางผูบริโภคที่อยูในจังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 200 ตัวอยาง ดวยวิธีการสุมแบบงาย 

(Simple Random Sampling) มีการกําหนดคุณสมบัติของกลุมตัวอยางคือเปนผูบริโภค ทั้งเพศ

หญิง และเพศชาย อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ไมจํากัดอาชีพ รายได และการศึกษา ซึ่ง มี 2 สวน ดังนี้ 

        สวนที่ 1 เปนการสอบถาม(Questionairs)ขอมูลเกี่ยวกับกลุมตัวอยางผูบริโภคที่อยู

ในจังหวัดเพชรบูรณ มขีอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูบริโภค พฤติกรรมการซื้อขาว ความถี่ในการซื้อขาว 

ชนิดของขาวที่ซื้อ ลักษณะในการซื้อขาว เหตุผลในการซื้อขาว ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาว 

จํานวนเงินที่ซื้อขาวแตละครั้ง สถานที่ที่ซื้อขาว ความตองการในการบริโภคขาวผลิตภัณฑตางๆ 

ความตองการคุณลักษณะใดของผลิตภัณฑขาว ความตองการที่ใหมีการพัฒนาขาวโดยการแปร

รูปใหเปนผลิตภัณฑใดบาง  

 สวนที่ 2 เปนการสัมภาษณ(Interviews)จะเปนการถามตอจากการตอบแบบสอบถาม 

ซึ่งเปนขอมูลทางดานความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับขาว ซึ่งขอมูลที่ไดจะเปนแนวทางใน

การพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณ จะทําใหเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ สามารถพัฒนาศักยภาพ

การตลาดและสรางมูลคาเพิ่มใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และบรรลุตาม
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วัตถุประสงคของโครงการวิจัย คือการสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความ

หลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนา

ตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม การ

พัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแก

เกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ การพัฒนาการ

สงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และการพัฒนา

เครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและ

สถาบันการศึกษา 

 

 2.การศึกษาจากเอกสารตํารา(Documentary Research)เปนการศึกษาและทําความ

เขาใจเกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ โดยการศึกษาหาขอมูลจากแหลงทุติยภูมิ ไดแก 

เอกสารตําราทางดานการตลาด รายวิจัย วิทยานิพนธ ทําใหสามารถนําองคความรูในเชิงทฤษฎี

ไปวิเคราะหขอมูล การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค (SWOT) และการวิเคราะหเพื่อ

หาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูก

ขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ซึ่งจะทําใหเครือขายเกษตรกรสามารถการสรางมูลคาเพิ่มดวยการ

พัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบรโิภค การ

สรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลอง

กับวิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคา

ผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งใน

และตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและ

ตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค

ประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษา ตามวัตถุประสงคของโครงการวิจัยตอไป 
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การวิเคราะหขอมูล  

 

เมื่อไดขอมูลจากการศึกษาในพื้นที่ (Field Research) ที่ประกอบดวย สวนที่ 1 การเก็บ

รวบรวมขอมูลพื้นที่ที่ศึกษา สวนที่ 2 การใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ สวนที่ 3 การศึกษา

จากเอกสารตํารา(Documentary Research)แลว ดําเนินการวิเคราะหทั้ง 3 สวนดังกลาว ดังนี้ 

 สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลจากสถานะภาพ และศักยภาพของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณ แลวนํามาวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) เพื่อทราบ

สถานะพื้นฐานศักยภาพการตลาดของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ  

 สวนที่ 2 วิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ เพื่อทราบความตองการ 

พฤติกรรมการบริโภคขาว ของกลุมตัวอยางผูบริโภคในจังหวัดเพชรบูรณ เพื่อใชเปนแนวทางใน

การพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณ โดยจะไดแนวทางในการสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความ

หลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนา

ตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม การ

พัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแก

เกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ การพัฒนาการ

สงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และการพัฒนา

เครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและ

สถาบันการศึกษา ตามวัตถุประสงคของโครงการวิจัย  

สวนที่ 3 วิเคราะหจากการศึกษาจากเอกสารตํารา(Documentary Research)เปน

การศึกษาและทําความเขาใจเกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ โดยการศึกษาหาขอมูลจาก

แหลงทุติยภูมิ ไดแก เอกสารตําราทางดานการตลาด รายวิจัย วิทยานิพนธ เพื่อใชเปนแนวทาง

รวมกับการวิเคราะหในสวนที่  1 และสวนที่ 2 เพื่อการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสราง

มูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ  
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การสรุปผลการวิเคราะห  การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 นําผลจากการวิเคราะหขอมูลในหัวขอ 3.3 มาทําการสรุปผลการวิเคราะห  การอภิปราย

ผล และขอเสนอแนะ เพื่อใหไดแนวทางในการพัฒนาศักยภาพและสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ตามวัตถุประสงคของโครงการวิจัย คือเพื่อสราง

มูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑให

มีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุน

และการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณา

ประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร 

ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษาตอไป 

 

 

 

 

 

  



 
 

บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 

การศึกษาโครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ซึ่งมีวัตถุประสงคในการสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนา

ผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค การสราง

มูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับ

วิถีชีวิตคนรุนใหม การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคา

ผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกรการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งใน

และตางประเทศ การพัฒนาการสงเสริมการจัดจําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธขาวทั้งในและ

ตางประเทศ และการพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค

ประชาชน ชุมชนและสถาบันการศึกษา ซึ่งมีผลการวิจัย ดังนี้ 

 

ขอมูลเกี่ยวกับศักยภาพการผลิตขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด
เพชรบูรณ 

 
 1.กลุมโรงสีขาวชุมชนบานโคกประดิษฐ  

ที่ตั้ง                           เลขที่ 23/1 หมูที่ 7 ตําบลบานโคก อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ  

ประธานกลุม             นางรัชนี ศรีสวัสดิ์  

จํานวนสมาชิก           20 คน  

ปริมาณการผลิต        150 ตันตอป  

พื้นท่ีปลูกขาว             200 ไร  

ผลิตภัณฑขาว            ขาวหอมปทุม ขาวขาวมะล ิ

ลักษณะพิเศษ             เปนขาวอินทรีย  

ตราสินคา                   ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน  ไมมี 

แหลงจําหนาย              รานคาในจังหวัดเพชรบูรณ 

เครื่องมืออุปกรณ         ไมมีเครื่องมือสําหรับบรรจุภัณฑ 
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 2.ศูนยการเรียนรูเศรษฐกิจพอเพียง ไรนวชีวัน  

ที่ตั้ง                      เลขที่ 422 หมูที่ 7 ตําบลนาเฉลียง อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบูรณ 

หัวหนาศูนย          นายวัชรินทร ใบภักด ี 

ปริมาณการผลิต          80 ตันตอป  

พื้นท่ีปลูกขาว              100 ไร  

ผลิตภัณฑขาว              ขาวหอมนิล 

ลักษณะพิเศษ               เปนขาวอินทรีย การปลูกใชวิธีนาโยน  

ตราสินคา                     ตรานวชีวัน  

ตรารับรองมาตรฐาน    มก.ท.  

แหลงจําหนาย              รานคากรุงเทพมหานคร 

เครื่องมืออุปกรณ         มีเครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ 

 

 3.กลุมเกษตรอินทรียคลองกระบลพัฒนา  

ที่ตั้ง                              หมูที่ 11 ตําบลบานโภชน อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบูรณ  

ประธานกลุม                นายประดิษฐ กอกําลัง  

จํานวนสมาชิก              20 คน  

ปริมาณการผลิต           160 ตันตอป  

พื้นท่ีปลูกขาว                800 ไร 

ผลิตภัณฑขาว                กข.10 กข.6 ขาวหอมมะล ิ

ลักษณะพิเศษ                 เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                       ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน     ไมมี 

แหลงจําหนาย                เขารวมโครงการรับจํานําขาวของรัฐบาล 

เครื่องมืออุปกรณ           ไมมี 
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 4.ศูนยผลิตเมล็ดพันธุขาวชุมชน  

ที่ตั้ง                           เลขที่46 หมูที่ 5 ตําบลบานเนิน อําเภอหลมสัก จังหวัดเพชรบูรณ  

ประธานศูนยขาวชุมชน  นายธีระ พรรณพัชรศร  

จํานวนสมาชิก                15 คน  

ปริมาณการผลิต             10 ตันตอป  

พื้นท่ีปลูกขาว                  30 ไร  

ผลิตภัณฑขาว                  กข.10 หอมมะลิจังหวัด 105 

ลักษณะพิเศษ                  เปนขาวอินทรีย  

ตราสินคา                        ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน       ไมมี 

แหลงจําหนาย                  เขารับโครงการจํานําของรัฐบาล 

เครื่องมืออุปกรณ             ไมมี 

 

 5.กลุมเกษตรอินทรียบานติ้ว 2555  

ที่ตั้ง                              เลขที่ 17 หมู 1 ตําบลบานติ้ว อําเภอหลมสัก จังหวัดเพชรบูรณ  

ประธานกลุม                 นายบุญตา เทียมเพ็ง   

จํานวนสมาชิก               9 คน  

ปริมาณการผลิต            8 ตันตอป  

พื้นท่ีปลูกขาว                 105 ไร  

ผลิตภัณฑขาว                 พล.2 กข.6 ขาวหอมจังหวัด ขาวหอมแดง ขาวลืมผัว 

ลักษณะพิเศษ                  เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                        ไมมี  

ตรารับรองมาตรฐาน       ไมมี 

แหลงจําหนาย                  ขายในชุมชน และโรงส ี

เครื่องมืออุปกรณ             ไมมี 
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6.กลุมเกษตรอินทรียกาวหนาเข็กนอย 

ที่ตั้ง                             เลขที่ 45 หมูที่ 7 ตําบลเข็กนอย อําเภอเขาคอ จังหวัดเพชรบูรณ 

ประธานกลุม               นายกองใจ ศักดิ์เจริญสกุล 

จํานวนสมาชิก             20 คน 

ปริมาณการผลิต          100 ตันตอป 

พื้นท่ีปลูกขาว               500 ไร 

ผลิตภัณฑขาว              ขาวลืมผัว ขาวสีนิล ขาวญี่ปุน 

ลักษณะพิเศษ               เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                     ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน    ไมมี 

แหลงจําหนาย               สงโรงแรม รีสอรทในเขตอําเภอเขาคอและสถานที่ 

                                 ทองเที่ยวจุดชมวิว 

เครื่องมืออุปกรณ          ไมมี  

 

7.กลุมขาวหอมนิล (มง) 

ที่ตั้ง                          ศาลา SML หมู 7 ตําบลเข็กนอง อําเภอเขาคอ จังหวัดเพชรบูรณ 

ประธานกลุม            นายแสง สหพันธุลี 

จํานวนสมาชิก          7 คน 

ปริมาณการผลิต       40 ตันตอป 

พื้นท่ีปลูกขาว            35 ไร 

ผลิตภัณฑขาว            ขาวลืมผัว ขาวหอมนิล ขาวไร 

ลักษณะพิเศษ             เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                   ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน   อยูระหวางการดําเนินการขอ GAP 

แหลงจําหนาย                         รานคาในจังหวัดเพชรบูรณ และตางจังหวัด 

เครื่องมืออุปกรณ                    ไมมี 
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8.กลุมวิสาหกิจชุมชนทําไรเกษตรอินทรียเข็กนอย 

ที่ตั้ง                             เลขที่ 81 หมู 4 ตําบลเข็กนอย อําเภอเขาคอ จังหวัดเพชรบูรณ 

ประธานกลุม               นางสาวิตรี ทรงศิรินันทรกุล 

สมาชิกจํานวน             15 คน 

ปริมาณการผลิต          100 ตันตอป 

พื้นท่ีปลูกขาว               150 ไร 

ผลิตภัณฑขาว               ขาวเหนียวดํา ขาวขาว ขาวมันปู 

ลักษณะพิเศษ                เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                       อยูระหวางการดําเนินการ 

ตรารับรองมาตรฐาน      ไมมี 

แหลงจําหนาย                 ในจังหวัดและตางจังหวัด ทางอินเตอรเน็ต 

เครื่องมืออุปกรณ            ไมมี 

 

9.กลุมสรางฝนกสิกรรมธรรมชาติ 

ที่ตั้ง                     เลขที่ 201/1 หมู 8 ตําบลบานกลวย อําเภอชนแดน จังหวัดเพชรบูรณ 

ประธานกลุม               นายสุรเดช ชีระพุทธ 

จํานวนสมาชิก             46 คน 

ปริมาณการผลิต          10 ตันตอป 

พื้นท่ีปลูกขาว               200 ไร 

ผลิตภัณฑขาว              ขาวหอมมะลิแดง ขาวลืมผัว ขาวหอมนิลดอย ขาวกอเดียว 

ลักษณะพิเศษ               เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                     ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน    กรมวิชาการเกษตร และOTOP 4 ดาว 

แหลงจําหนาย              กระทรวงสาธารณสุข บูธงานตางๆ ในจังหวัดและตางจังหวัด 

เครื่องมืออุปกรณ       ไมมี  
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10.กลุมสงเสริมพันธุขาวชุมชน 

ที่ตั้ง                       เลขที่ 315 หมู 4 ตําบลบานกลวย อําเภอชนแดน จังหวัดเพชรบูรณ 

ประธานกลุม                    นายจรูญ บุตรด ี

จํานวนสมาชิก                  20 คน 

ปริมาณการผลิต               200 ตันตอป 

พื้นท่ีปลูกขาว                    200 ไร 

ผลิตภัณฑขาว                   ขาวหอมมะล1ิ05 พล.2 

ลักษณะพิเศษ                   เปนขาวอินทรีย 

ตราสินคา                          ไมมี 

ตรารับรองมาตรฐาน         ไมมี 

แหลงจําหนาย                    ในจังหวัดเพชรบูรณ 

เครื่องมืออุปกรณ             ไมมี 

 

 

        
ภาพที่4.1ขาวที่บรรจุถุงขาย 
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สรุปศักยภาพ สถานภาพของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 

จากการศึกษาศักยภาพ สถานภาพ ของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณ พบวา 

1.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวที่เปนกลุมตัวอยางมีความตั้งใจในการปลูกขาวโดยไมใช

สารเคมี แตก็ยังมีปญหาที่ความสะอาด บริสุทธิ์ การปนเปอน เนื่องจาก แปลงปลูกขาวของ

เกษตรกรขางเคียงยังมีการใชสารเคมีอยูบาง 

 

 
ภาพที่4.2ผลิตภัณฑขาวของเขาคอ 

 

2.กระบวนการผลิตยังใชวิธีดั้งเดิมที่ใชกันมาตั้งแตโบราณ การเก็บรักษาขาวเปลือกยังไม

สะอาดปลอดภัยจากสัตวตางๆ เชน นก หนู ทําใหมีโอกาสปนเปอน ไมมีโรงเรือนที่เก็บขาวเปลือก

ใหคงรักษาคุณภาพ และปองกันความชื้น  

 

 
ภาพที่4.3ผลิตภัณฑขาวของเครือขาย 
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3.ยังไมมีการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหเปนรูปแบบตางๆ เพื่อสรางมูลคาเพิ่ม เนื่องจาก

เกษตรกรยังไมมีความรู ความชํานาญในการแปรรูป ซึ่งพบวาสามารถพัฒนาผลิตภัณฑไดหลาย

รูปแบบ เชน น้ําขาวกลอง ขาวหลาม ขาวแตน หรือถาเปนระดับอุตสาหกรรม ก็สามารถแปรรูป

เปนขาวสุกสําเร็จรูป โจกสําเร็จรูป  

 

 
ภาพที่4.4ขาวที่ชั่งกิโลขาย 

 

4.เกษตรกรสวนใหญยังไมเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการบรรจุภัณฑที่ทันสมัย สวนใหญ

บรรจุถุงพลาสติกและรัดปากถุงดวยยางรัด หรือใชลวดเย็บกระดาษ จึงไมมีความสามารถที่จะ

เก็บรักษาขาวใหคงสภาพไวได บางเกษตรกรบางกลุมมีเครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ ซึ่งบรรจุ

ขาวใหสวยงาม และเก็บรักษาขาวไวไดนานกวา 

 

 
ภาพที่4.5ผลิตภัณฑขาวบนพื้นที่สงู 
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5.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวสวนใหญยังไมมีตราสินคา และยังไมไดรับตรารับรอง

มาตรฐาน เนื่องจากยังไมมีความรู ความเขาใจถึงความสําคัญของตราสินคา และตรารับรอง

มาตรฐาน อีกทั้งไมมีความรูในการดําเนินการเพื่อจัดทําตราสินคาและตรารับรองวาจะตอง

ดําเนินการอยางไร 

 

 

 
             ภาพที่4.6การเขียนคุณลักษณะของขาวที่ดานขางถุง 

 

 

 

 
           ภาพที่4.7ขาวกลองหอมมะลิแดงบรรจุถุง 
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6.การกําหนดราคาเปนไปตามกลไกตลาด และเกษตรกรบางสวนเขารวมกับโครงการรับ

จํานําของรัฐบาล ซึ่งการกําหนดราคาจึงขึ้นอยูกับกระบวนการรับจํานํา สวนเกษตรกรที่ไมเขารวม

โครงการรับจํานํา สามารถกําหนดราคาตามสภาวะของตลาด และเกษตรกรก็ยอมรับได 

เกษตรกรสวนใหญไมมีการบันทึกตนทุนอยางละเอียด ทําใหการคํานวณตนทุนไมถูกตอง  

 

 
         ภาพที่4.8ขาวเจาลืมผัวหอมใบเตย 

 

7.ตนทุนการผลิตขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณไมแนนอน 

ขึ้นอยูกับพันธุขาว และฤดูกาล ถาฝนแลงก็ตองมีคาใชจายเกี่ยวกับคาน้ํามันเชื้อเพลิงในการดูด

น้ํามาใช ก็จะทําใหมีตนทุนเพิ่มขึ้น สําหรับคาแรงนั้นถาเกษตรกรทําเองก็มักจะไมมีการคิด

คํานวณคาแรงของตนเอง แตถามีการจางแรงงานก็จะมีคาไถนา คาเก็บเกี่ยว คาขนสง สวนเรื่อง

การดูแลรักษา ถาเปนแปลงที่เปนอินทรียก็จะประหยัดตนทุนในเรื่องของคาปุย คากําจัดวัชพืช ซึ่ง

โดยทั่วไปจะใชวิธีไถกลบ และใชน้ําหมักชีวภาพ ทางดานปริมาณผลผลิตก็ขึ้นอยูกับวิธีการปลูก

ขาว เชน ถานาดําจะได 50-60 ถังตอไร แตถาเปนนาหวาน จะได 30-40 ถังตอไร และขึ้นอยูกับ

พนัธุขาวดวย เชน ถาปลูกขาวพันธุหอมนิล ถาเปนพันธุเม็ดกลม จะไดผลผลิตจะอยูที่ 700-800 

กิโลกรัมตอไร แตถาขาวพันธุหอมนิลเม็ดเรียวยาว ผลผลิตจะอยูที่ 300-500 กิโลกรัมตอไร แต

ผูบริโภคจะนิยมขาวหอมนิลเม็ดเรียวยาวมากกวา ดังนั้นถาปลูกขาวหอมนิลพันธุเม็ดเรียวยาวก็

จะมีตนทุนที่สูงขึ้น นอกจากนี้จะเปนคาวัสดุตางๆ ทางเกษตร ถาแปลงขาวที่ใชวิธีนาโยนก็จะมีคา

ถาดหลุมพลาสติก ที่ไวใชเพาะตนกลา ตนทุนการปลูกขาวของเครือขายเกษตรกร อยูที่ประมาณ

ไรละ 2,500-3,000 บาท ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยดังที่กลาวมาขางตน แตสวนใหญแลวเกษตรกรมักจะ

ไมมีการบันทึกบัญชีคาใชจายตางๆ อยางละเอียด ทําใหไมทราบขอมูลตนทุนที่แทจริง มีเพียง

บางกลุมเทานั้นที่มีการบันทึกบัญชีอยางละเอียดและถูกตอง สําหรับราคาจําหนายนั้น โดยเฉลี่ย

จําหนายอยูที่ กิโลกรัมละ 50-80 บาท ขึ้นอยูกบัชนิดของขาว 
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 8.ชองทางการจัดจําหนาย สวนใหญมีชองทางการจัดจําหนาย ทั้งในจังหวัด และ

ตางจังหวัด กรุงเทพมหานคร แหลงทองเที่ยว รีสอรท โรงแรม และบริโภคเองสวนหนึ่ง จําหนาย

ในชุมชนสวนหนึ่ง มีบางผลิตภัณฑมีคุณภาพสามารถสงออกไปจําหนายตางประเทศได คือ

ผลิตภัณฑขาวของศูนยการเรียนรูเศรษฐกิจพอเพียง ไรนวชีวัน ซึ่งผลิตขาวอินทรีย พันธุขาวหอม

นิล ซึ่งไดรับมาตรฐานมก.ท.หรือ IFOAM ซึ่งเปนมาตรฐานที่ตางประเทศทั้งยุโรป อเมริกา ญี่ปุน 

ใหการยอมรับมาตรฐาน 

9.การสงเสริมการตลาดยังไมมี เนื่องจากเปนผลิตภัณฑประเภทขาวซึ่งเปนสินคาอุปโภค

ที่เปนอาหารหลักของคนไทย ผลิตภัณฑขาวมีวางจําหนายอยางแพรหลายทั่วถึง และมีหลายชนิด

ที่ผูบริโภคสามารถเลือกรับประทานไดตามความตองการ เนื่องจากประเทศไทยเปนผูผลิตขาว

รายใหญ ผลิตภัณฑขาวของเครือขายเกษตรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณสวนใหญไมมีตรา

สินคา ไมมีบรรจุภัณฑ ไมตรารับรองมาตรฐาน ดังนั้นจึงไมสามารถสรางการรับรู การดึงดูดใจ 

และความเตือนความทรงจําใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคได จึงนับวายังไมมีการสงเสริมการตลาด 
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บทบาทขององคกรสงเสริม 
 

จากการลงพื้นที่พบวามีองคกรหลายหนวยงานที่มีการสงเสริมเครือขายเกษตรกรผูปลูก

ขาวในจังหวัดเพชรบูรณ มีดังนี้ 

1.สํานักงานเกษตร สนับสนุนทางดานเมล็ดพันธุขาว และการผลิตปุยชีวภาพ 

2.กรมวิชาการเกษตร สนับสนุนดานเมล็ดพันธุขาว การใหความรูเกี่ยวกับการผลิต และ

การออกใบรับรองมาตรฐาน (GAP) 

3.สํานักงานพาณิชยจังหวัด สนับสนุนทางดานการพัฒนาผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ 

การสรางตราสินคา การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายทั้งในและ

ตางประเทศ เปนคนกลางที่นําเกษตรกรไปเชื่อมโยงตลาด และจับคูเจรจาการคากับคูคาที่เปน

รานคาปลีก รานคาสง หางสรรพสินคา หอการคา ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

4.สํานักงานพัฒนาชุมชน สนับสนุนทางดานการตลาด การจัดจําหนาย การรับรอง

มาตรฐานผลิตภัณฑโอทอป สนับสนุนดานการผลิต การใหเครื่องมือ อุปกรณ อาคารโรงสีขาว

ชุมชน 

5.ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรสนับสนุนทางดานวิชาการ การให

เงินทุน เครื่องมืออุปกรณ ที่ใชในการผลิตขาว การนําเกษตรกรเดินทางไปทัศนศึกษาตามแหลง

เรียนรู ตางๆ เชน ศูนยการเรียนรูเศรษฐกิจพอเพียง 1ไร 1แสน  

6.ภาคเอกชน หางสรรพสินคา ทั้งในจังหวัดเพชรบูรณ และกรุงเทพมหานคร สนับสนุน

ชองทางการจัดจําหนาย โดยใหเครือขายเกษตรผูปลูกขาวนําผลิตขาวไปวางจําหนาย มีจัดบูธ จัด

พื้นที่ให โดยไมเสียคาใชจาย รวมทั้งการจัดแสดงการคาขนาดใหญของประเทศ เชน ศูนยประชุม

แหงชาติสิริกิตต  เมืองทองธาน ี

7.หอการคาจังหวัด สนับสนุนทางดานการตลาด ชองทางการจัดจําหนาย รวมทั้งองค

ความรูเกี่ยวกับการผลิต การทําเกษตรอินทรีย โครงการ 1 ไร 1 แสน 

8.เครือขายเกษตรกรอินทรียในจังหวัดเพชรบูรณ สนับสนุนทางดานการแลกเปลี่ยน

เรียนรูองคความรูทางดานเกษตรอินทรีย 

9.มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยแมโจ มหาวิทยาลัยราชภัฎเพชรบูรณ สนับสนุน

ทางดานวิชาการ การพัฒนาผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ การผลิต การตลาด 
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การวิเคราะหศักยภาพ จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค (SWOT)  

จากการเก็บขอมูลศักยภาพในการตลาดของกลุมตัวอยางเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณ จึงนํามาทําการวิเคราะห SWOT เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

การตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ดังนี้ 

 

จุดแข็ง 

1.ผลิตภัณฑขาวในจังหวัดเพชรบูรณมีความหลากหลาย ไดแก  ขาวหอมแดง พิษณุโลก

2 ขาวลืมผัว ขาวหอมนิล ขาวหอมมะลิ กข.6 กข.10  ขาวหอมมะลิจังหวัด ขาวสีนิล ขาวญี่ปุน 

ขาวมันปู ขาวเหนียวดํา ขาวหอมนิลดอย ขาวหอมมะลิแดง ขาวขาว ขาวหอมประทุม เปนตน 

2.จังหวัดเพชรบูรณมีพื้นที่ในการปลูกขาวที่หลากหลายทั้งพื้นราบลุม และพื้นที่สูงบน

ภูเขาสูง ทําใหมีผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายตามสภาพพื้นที่ เปนเอกลักษณเฉพาะของแตละ

ทองถิ่น 

3.เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณมีการรวมกลุมเปนเครือขายทําใหมีการ

แลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางกันทั้งทางดานการผลิต การตลาด  

4.บางกลุมมีศักยภาพทางการตลาด ไดรับการรับรองมาตรฐาน และมีตราสินคา 

5.เกษตรกรบางกลุมผลิตโดยใชหลักการเกษตรอินทรียที่มีความปลอดภัยตอผูบริโภค 

6.มีชองทางการจัดจําหนายที่แนนอน เชน รานคาทั้งในจังหวัดและตางจังหวัด สถานที่

ทองเที่ยว โรงแรม รีสอรท 

7.มีเครือขายเกษตรกรที่มีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการเกษตร โดยเฉพาะอยางยิ่ง

แนวทางในการดําเนินงานทางดานเกษตรอินทรีย มีความตระหนัก และใหความสําคัญหวงใยใน

เรื่องสุขภาพของตนเองและผูบริโภคมากขึ้น โดยมีการติดตอเพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางกัน 

 

จุดออน 

1.ผลิตภัณฑขาวสวนใหญยังไมมีตราสินคา และยังไมไดรับตรารับรองมาตรฐาน ไม

สามารถวางขายในตลาดกรุงเทพมหานคร และทําใหไมสามารถสงออกไปจําหนายยัง

ตางประเทศได 

2.เกษตรกรไมมีความรู ความสามารถ และเงินทุนในการแปรรูปขาวใหเปนผลิตภัณฑที่มี

ความหลากหลายที่ผูบริโภคมีความตองการได เชน อาหารเสริม เครื่องสําอาง  

3.ปริมาณกําลังการผลิตไมแนนอนขึ้นอยูกับสภาพดินฟาอากาศ ซึ่งมีทั้งฝนแลง น้ําทวม 

และภาระหนาที่การงานของเกษตรกรที่มีการเดินทางไปทํางานตางจังหวัด ทําใหปริมาณผลผลิต

ไมเพียงพอตอความตองการของตลาด และไมสามารถวางแผนกําลังการผลิตที่แนนอนได 



85 
 

4.เกษตรกรยังไมมีความรูในการกําหนดราคาทําใหการตั้งราคาไมเหมาะสมเสียโอกาส

ในการทํากําไร สวนใหญตั้งราคาต่ํากวาความเปนจริง หรือถูกกวาราคาตลาด ทําใหมีรายไดนอย 

5.การบรรจุภัณฑขาวยังไมไดมาตรฐาน ไมสวยงาม ไมจูงใจใหซื้อ สวนใหญใช

ถุงพลาสติก รัดปากถุงดวยยางรัด ทําใหไมไดราคาดี 

6.เกษตรกรขาดเครื่องมือ อุปกรณที่ทันสมัยสําหรับใชในกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ 

เชน เครื่องบรรจุภัณฑสญุญากาศ ซึ่งสามารถบรรจุภัณฑขาวใหสวยงาม คงทน 

7.เกษตรกรขาดแคลนเงินทุน และงบประมาณในการจัดหาเครื่องมืออุปกรณที่ทันสมัย

มาใชในกระบวนการผลิต การพัฒนาผลิตภัณฑ 

8.เกษตรกรบางสวนหันไปประกอบอาชีพอื่น เชน เดินทางไปทํางานตางจังหวัด ทําให

ขาดแคลนกําลังแรงงานในการปลูกขาว 

9.เกษตรกรบางสวนโดยเฉพาะเกษตรกรพื้นที่ขางเคียงยังมีการใชสารเคมีในกระบวนการ

ผลิตอยู และผลผลิตที่ไดมีคุณภาพยังไมคงที่ ไมไดรับมาตรฐาน ไมสามารถรับรองไดวามีความ

ปลอดภัย เนื่องจากวายังไมเคยไดรับการตรวจวิเคราะห 

10.เกษตรกรบางสวนยังไมมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการทําการเกษตรอินทรีย  

 

โอกาส 

1.หนวยงานราชการใหการสนับสนุนชวยเหลือทั้งทางดานการใหความรู เทคนิคการผลิต 

การตลาด รวมทั้งอุปกรณ เครื่องมือที่ใชในการผลิต เชน สํานักงานเกษตรและสหกรณการเกษตร 

สํานักงานพาณิชยจังหวัด สํานักงานพัฒนาชุมชน ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร

(ธกส) มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยแมโจ มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ  

2.มีภาคเอกชนหลายองคกรใหการสนับสนุนทางการตลาด และชองทางการจัดจําหนาย 

เชน ศูนยสรรพสินคา หอการคาจังหวัด สมาคมโรงสีขาวไทย ผูสงออกขาวไทย 

3.จังหวัดเพชรบูรณเปนจังหวัดที่มีชื่อเสียงดานการทองเที่ยว ทําใหมีโอกาสจําหนายขาว

ที่เปนอัตลักษณตามสถานที่ทองเที่ยวตางๆ เชน การจําหนายขาวลืมผัวที่เขาคอ ขาวพญาลืมแกง

ที่น้ําหนาว เปนตน 

4.ขาวพันธลืมผัวมีชื่อเสียงเปนที่รูจักไปทั่วประเทศ ทําใหเปนโอกาสที่จะนําไปจําหนาย

ยังตางจังหวัด 

5.กระแสการรักสุขภาพของประชากรทั้งในประเทศและตางประเทศนิยมบริโภคขาวที่

สะอาด ปราศจากสารเคมีมีจํานวนมากขึ้น ทําใหเกษตรกรผูปลูกขาวอินทรียสามารถผลิตขาว

อินทรียไดอยางเต็มที่ เนื่องจากมีตลาดรองรับอยางไมจํากัดทั้งตลาดในประเทศและตลาด

ตางประเทศ 
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6.เนื่องจากความนิยมในการบริโภคขาวอินทรียมีมากขึ้นทําใหขาวอินทรียมีราคาสูงกวา

ขาวที่ใชสารเคมี ทําใหเกษตรกรที่ปลูกขาวอินทรียมีรายไดมากขึ้น และเกษตรกรมีสุขภาพดีขึ้น

เนื่องจากการไมตองใชสารเคมี 

7.มีบริษัทที่ทําการคาขาวมีตลาดตางประเทศที่สามารถรับผลผลิตของเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกไปจําหนายที่ยุโรป อเมริกา โดยไมจํากัดจํานวน ถาเปนขาวที่รับมาตรฐานเกษตร

อินทรีย 

 

อุปสรรค 

1.การผลิตขึ้นอยูกับสภาพดินฟาอากาศที่มีความไมแนนอนถาปไหนฝนแลงทําให

ผลผลิตขาวตกต่ํา   

2.พื้นที่เปนที่ลุมมีน้ําทวมซ้ําซากเกือบทุกป เชน พื้นที่ในเขตอําเภอเมือง อําเภอหลมสัก 

อําเภอหนองไผ ทําใหนาขาวไดรับความเสียหาย 

3.พื้นที่เปนภูเขาสูงมีความลาดชันมากเปนอุปสรรคในการทํานาเชนพื้นที่ในเขตอําเภอ

เขาคอ อําเภอน้ําหนาว จําเปนตองปลูกขาวไร ทําใหผลผลิตไมสูงมาก 

4.ปจจัยในการผลิตขาวมีราคาแพงมาก เชน เมล็ดพันธุขาว วัสดุทางการเกษตร สงผลให

ตนทุนในการผลิตขาวสูง ทําใหเกษตรกรมีรายไดนอยลง 

5.เกษตรกรภายนอกที่ไมไดเปนเครือขายและที่อยูโดยรอบพื้นที่การทําการเกษตรยังมี

การใชสารเคมีจํานวนมากซึ่งทําใหเกิดโอกาสปนเปอนไดทั้งทางอากาศ น้ํา ฝุนละออง สัตวที่เปน

พาหะ 

6.เครื่องมือที่ใชเทคโนโลยีทันสมัยแตมีราคาแพง เชน เครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ ที่มี

ความจําเปนตอเกษตรกรเพื่อใชในการบรรจุขาวใหมีความสวยงาม ไดมาตรฐาน แตเกษตรกรไม

สามารถซื้อมาใชได  

7.นโยบายของภาครัฐมีผลตอการปรับเปลี่ยนการผลิตของเครือขายเกษตรกร  
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ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคขาว ที่ไดจากแบบสอบถามและ
สัมภาษณ  

 
ขอมูลจากแบบสอบถาม 
 

ตารางท่ี4. 1 เพศ 
 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 

หญิง 113 56.5 

ชาย 87 43.5 

รวม 200 100.0 

 

 จํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง แบงเปนเพศหญิง จํานวน 113 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 

56.5 ซึ่งมีจํานวนมากกวา เพศชายซึ่งมีจํานวน 87 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 43.5 

 

ตารางท่ี 4.2 อายุ 
 

อาย ุ จํานวน(คน) รอยละ 

ไมเกิน 25 ป 41 20.5 

26-35 ป 51 25.5 

36-45 ป 49 24.5 

46-55 ป 49 24.5 

56 ปขึ้นไป 10 5.0 

รวม 200 100.0 

 

 จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ตัวอยางที่มีอายุ 26-35 ป มีจํานวน 51 ตัวอยาง คิด

เปนรอยละ 25.5 ซึ่งเปนจํานวนมากที่สุด รองลงมาคือตัวอยางที่มีอายุ 36-45 ป เทากับตัวอยางที่

มอีายุ 46-55 ป คือมจีํานวน 49 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 24.5 อันดับรองลงมาคือตัวอยางที่มีอายุ

ไมเกิน 25 ป จํานวน 41 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 20.5 และตัวอยางที่มีอายุ 56 ปขึ้นไป จํานวน 

10 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 5.0 เปนลําดับสุดทาย 
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ตารางท่ี 4.3 อาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน(คน) รอยละ 

ราชการ 25 12.5 

รัฐวิสาหกจิ 3 1.5 

เจาของกจิการ 5 2.5 

ธุรกิจสวนตัว 27 13.5 

ลูกจาง 16 8.0 

พนักงานบริษัท 13 6.5 

เกษตรกร 48 24.0 

รับจางทั่วไป 35 17.5 

อื่นๆ 27 13.5 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง มีอาชีพเปนเกษตรกรมากที่สุด คือจํานวน 48 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 24.0 อันดับที่ 2 คือรับจางทั่วไป จํานวน 35 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 17.5 

รองลงมาคือธุรกิจสวนตัวมีจํานวนเทากับมีอาชีพอื่นๆ คือมีจํานวน  27 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 

13.5 ประกอบอาชีพรับราชการ จํานวน 25 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 12.5 ลูกจาง จํานวน 16 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 8.0 พนักงานบริษัทจํานวน 13 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 6.5 เจาของ

กิจการ จํานวน 5 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.5 รัฐวิสาหกิจ จํานวน 3 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 1.5 

ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.4 รายไดทั้งครอบครัวตอเดือน 
 

รายไดทั้งครอบครัวตอ
เดือน(บาท) 

จํานวน(คน) รอยละ 

ไมเกิน 8,000 48 24.0 

8,001-14,000 75 37.5 

14,001-20,000 25 12.5 

20,001-26,000 14 7.0 

26,001-32,000 14 7.0 

32,001-38,000 8 4.0 

38,001-44,000 3 1.5 

44,001-50,000 5 2.5 

50,001 บาทขึ้นไป 8 4.0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง มีรายไดทั้งครอบครัวตอเดือน 8,001-14,000 บาท 

จํานวน 75 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 37.5 มีจํานวนมากที่สุด อันดับที่ 2 คือมีรายไดไมเกิน 8,000 

บาท จํานวน 48 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 24.0 อันดับที่ 3 มีรายได 14,001-20,000 บาท จํานวน 

25 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 12.5 อันดับที่ 4 มีรายได 20,001-26,000 บาท เทากับตัวอยางที่ม ี

รายได 26,001-32,000 บาท คือมจีํานวน 14 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 7.0 อันดับที่ 5 ตัวอยางที่มี

รายได 32,001-38,000 บาท มีจํานวนตัวอยางเทาผูมีรายได 50,001 บาทขึ้นไป คือมีตัวอยาง

จํานวน 8 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 4.0 อันดับที่ 6 มีรายได 44,001-50,000 บาท จํานวน 5 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.5 อันดับสุดทายมีรายได 38,001-44,000 บาท มจีํานวน 3 ตัวอยาง คิด

เปนรอยละ 1.5  
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ตารางท่ี 4.5 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 

จํานวนสมาชกิ(คน) จํานวน(คน) รอยละ 

1-3 คน 79 39.5 

4-6 คน 107 53.5 

7-9 คน 14 7.0 

10-12 คน 0 0 

13-15 คน 0 0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง จํานวนสมาชิกในครอบครัว จํานวนสมาชิก 4-6 คน 

จํานวน 107 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 53.5 มีจํานวนมากที่สุด อันดับที่ 2 มีสมาชิกจํานวน 1-3 คน 

จํานวน 79 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 39.5 และอันดับที่ 3 มีสมาชิกในครอบครัวจํานวน 7-9 คน 

จํานวน 14 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 7.0 
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ตารางท่ี 4.6 ระดับการศึกษา 
 

ระดับการศกึษา จํานวน(คน) รอยละ 

ประถมศึกษา 60 30.0 

มัธยมศึกษาตอนตน 22 11.0 

มัธยมศึกษาตอนปลาย 35 17.5 

ปวช. 5 2.5 

ปวส. 18 9.0 

ปริญญาตร ี 50 25.0 

ปริญญาโท 8 4.0 

อื่นๆ 2 1.0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ตัวอยางที่มีจํานวนมากที่สุดคือมีระดับการศึกษา

ประถมศึกษา จํานวน 60 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 30.0 อันดับที่ 2 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จํานวน 50 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 25.0 อันดับที่ 3 มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

จํานวน 35 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 17.5 อันดับที่ 4 มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน 

จํานวน 22 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 11.0 อันดับที่ 5 มีการศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 18 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 9.0 อันดับที่ 6 มีการศึกษาระดับปริญญาโท 

จํานวน 8 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 4.0 อันดับที่ 7 มกีารศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) 

จํานวน 5 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.5 อันดับสุดทายมีการระดับการศึกษาอื่นๆ จํานวน 2 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 1.0    
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ตารางท่ี 4.7 ผูทําหนาที่ซื้อขาวของครอบครัว 
 

ผูทําหนาที่ซื้อขาว จํานวน(คน) รอยละ 

แม 127 63.5 

พอ 33 16.5 

ลูก 4 2.0 

ญาต ิ 8 4.0 

คนทํางานบาน 6 3.0 

อื่นๆ 22 11.0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ผูทําหนาที่ซื้อขาวของครอบครัวอันดับที่ 1 เปนแม 

จํานวน 127 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 63.5 อันดับที่ 2 เปนพอ จํานวน 33 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 

16.5 อันดับที่ 3 เปนอื่นๆ จํานวน 22 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 11.0  อันดับที่ 4 เปนญาติ จํานวน 

8 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 4.0 อันดับที่ 5 คนทํางานบาน จํานวน 6 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 3.0 

อันดับสุดทายคือลูก จํานวน 4 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.0  
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ตารางท่ี 4.8 ความถี่ในการซ้ือขาว 
 

ความถี่ในการซื้อขาว(คร้ัง) จํานวน(คน) รอยละ 

ทุกวัน 6 3.0 

สัปดาหละครั้ง 21 10.5 

เดือนละครั้ง 72 36.0 

ไมแนนอน 74 37.0 

อื่นๆ 27 13.5 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ความถี่ในการซื้อขาวอันดับที่ 1คือไมแนนอน จํานวน 

74 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 37.0 อันดับที่ 2 คือซื้อขาวเดือนละครั้ง จํานวน 72 ตัวอยาง คิดเปน

รอยละ 36.0 อันดับที่ 3 อื่นๆ จํานวน 27 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 13.5 อันดับที่ 4 ซื้อขาวสัปดาห

ละครั้ง จํานวน 21 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 10.5 อันดับสุดทายซื้อขาวทุกวัน จํานวน 6 ตัวอยาง 

คิดเปนรอยละ 3.0  

 

ตารางท่ี 4.9 ชนิดของขาวที่ซื้อ 
 

ชนิดของขาวที่ซื้อ จํานวน(คน) รอยละ 

ขาวขาว 43 21.5 

ขาวหอมมะล ิ 127 63.5 

ขาวกลอง 6 3.0 

ขาวอินทรีย 4 2.0 

ขาวอื่นๆ 20 10.0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ชนิดของขาวที่ซื้อมากที่สุดคือขาวหอมมะลิ จํานวน 

127 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 63.5 อันดับที่ 2 เปนขาวขาว จํานวน 43 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 

21.5 อันดับที่ 3ขาวอื่นๆ จํานวน 20 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 10.0 อันดับที่ 4 ขาวกลอง จํานวน 6 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 3.0 อันดับสุดทายคือขาวอินทรีย จํานวน 4 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.0  
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ตารางท่ี 4.10 ลักษณะในการซ้ือขาว 
 

ลักษณะในการซื้อขาว จํานวน(คน) รอยละ 

มีตราสินคา 113 56.5 

บรรจุถุงขาย 30 15.0 

ชั่งกิโลขาย 40 20.0 

อื่นๆ 17 8.5 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ลักษณะในการซื้อขาวมากที่สุดคือซื้อขาวที่มีตรา

สินคา จํานวน 113 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 56.5 อันดับที่ 2 ชั่งกิโลขาย จํานวน 40 ตัวอยาง คิด

เปนรอยละ 20.0 อันดับที่ 3บรรจุถุงขาย จํานวน 30 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 15.0 อันดับสุดทาย

คืออื่นๆ จํานวน 17 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 8.5 

 

ตารางท่ี4.11ซื้อขาวตราสินคาเปนประจํา 
 

อันดับที ่ ตราสินคา 

1 ฉัตร 

2 หอมมะล ิ

3 มาบุญครอง 

4 เบญจรงค 

5 พันธุด ี

6 เสาไห 

7 บัวแดงกข6 

8 เทสโกโลตัส 

9 กข10 

10 เจดยี 

11 แปะยิ้มถือรวงขาว 

12 ฉัตรทอง 

13 ใบเตย 

14 แมว 
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15 กระตายแดง 

16 ไกเขียว 

17 หอมมะลิใหม 

18 อินทรีย 

19 หอมใบเตย 

20 ดอกฝาย 

21 ขาวไทย 

22 มงกุฎเพชร 

23 ฉัตรมงคล 

24 ฉัตรเงิน 

25 วังขนาย 

26 แพนดานอย 

27 พนมรุง 

28 เหลืองออน 

29 หอมสุรินทร 

30 ฉัตรอุบล 

31 บัวทิพย 

32 ฉัตรน้ําเงนิ 

33 ดอกบัว 

34 เสือ 

35 บัวชมพ ู

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ซื้อขาวตราสินคาที่เปนประจํา คือตราฉัตร หอมมะล ิ

เบญจรงค พันธุดี เสาไห บัวแดงกข6 เทสโกโลตัส กข10 เจดีย แปะยิ้มถือรวงขาว ฉัตรทอง ใบเตย 

แมว กระตายแดง ไกเขียว หอมมะลิใหม อินทรีย หอมใบเตย ดอกฝาย ขาวไทย มงกุฎเพชร ฉัตร

มงคล ฉัตรเงิน วังขนาย แพนดานอย พนมรุง เหลืองออน หอมสุรินทร ฉัตรอุบล บัวทิพย ฉัตรน้ํา

เงิน ดอกบัว เสือ บัวชมพู ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.12 เหตุผลในการซื้อขาว 

 

เหตุผลในการซื้อขาว จํานวน(คน) รอยละ 

เพื่อสุขภาพ 38 19.0 

หอมอรอย 109 54.5 

ราคาถูก 13 6.5 

ซื้อสะดวก 31 15.5 

อื่นๆ 9 4.5 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง เหตุผลในการซื้อขาวมากที่สุดอันดับที่ 1 คือหอม

อรอย จํานวน 109 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 54.5 อันดับที่ 2 เพื่อสุขภาพ จํานวน 38 ตัวอยาง คิด

เปนรอยละ 19 อันดับที่ 3 ซื้อสะดวก จํานวน 31 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 15.5 อันดับที่ 4 ราคา

ถูก จํานวน 13 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 6.5 อันดับสุดทายอื่นๆ จํานวน 9 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 

4.5 
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ตารางท่ี 4.13 ความเชื่อมั่นในการบรโิภคขาว 
 

ความเชื่อมั่นในการบริโภค
ขาว 

จํานวน(คน) รอยละ 

มีตราสินคา 66 33.0 

มีบรรจุภัณฑ 30 15.0 

มีตรารับรองคุณภาพ 85 42.5 

เปนขาวอินทรยี 13 6.5 

อื่นๆ 6 3.0 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาวมากที่สุด อันดับที่ 1 มี

ตรา รับรองคุณภาพจํานวน 85 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 42.5 อันดับที่ 2 มีตราสินคาจํานวน 66 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 33.0 อันดับที่ 3 มีบรรจุภัณฑจํานวน 30 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 15.0 

อันดับที่ 4 เปนขาวอินทรียจํานวน 13 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 6.5 อันดับสุดทายอื่นๆจํานวน 6 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 3.0  
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ตารางท่ี 4.14 จํานวนเงินที่ซ้ือขาวครั้งละ 
 

จํานวนเงินที่ซ้ือขาวครั้งละ
(บาท) 

จํานวน(คน) รอยละ 

ไมเกิน 100 7 3.5 

101-200 33 16.5 

201-300 39 19.5 

301-400 48 24.0 

401-500 40 20.0 

500 บาทขึ้นไป 33 16.5 

รวม 200 100.0 

  

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง จํานวนเงินที่ซื้อขาวครั้งละมากที่สุด อันดับที่ 1 คือซื้อ

ครั้งละ 301-400 บาท จํานวน 48 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 24.0 อันดับที่ 2 ซื้อครั้งละ 401-500 

บาท จํานวน 40 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 20.0 อันดับที่ 3 ซื้อครั้งละ 201-300 บาท จํานวน 39 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 19.5 อันดับที่ 4 ซื้อครั้งละ 101-200 บาท เทากับ ซื้อครั้งละ 501 บาทขึ้น

ไป จํานวน 33 ตัวอยาง ไมเกิน 100 บาท จํานวน 33 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 16.5  และอันดับ

สุดทายซื้อขาวคร้ังละไมเกิน 100 บาท จํานวน 7 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 3.5  
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ตารางที่ 4.15 จํานวนปริมาณขาวที่ซื้อครั้งละ 
 

จํานวนขาวที่ซื้อคร้ังละ(กก.) จํานวน(คน) รอยละ 

ไมเกิน 1 กก. 7 3.5 

2 กก. 27 13.5 

5 กก. 47 23.5 

10 กก. 36 18.0 

15 กก. 48 24.0 

มากกวา 15 กก. 35 17.5 

รวม 200 100.0 

  

จํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง จํานวนปริมาณขาวที่ซื้อครั้งละมากที่สุด อันดับที่ 1 ซื้อ

ครั้งละ 15 กิโลกรัม จํานวน 48 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 24.0 อันดับที่ 2 ซื้อครั้งละ 5 กิโลกรัม 

จํานวน 47 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 23.5 อันดับที่ 3 ซื้อครั้งละ 10 กิโลกรัม จํานวน 36 ตัวอยาง 

คิดเปนรอยละ 18.0 อันดับที่ 4 ซื้อครั้งละมากกวา 15 กิโลกรัม จํานวน 35 ตัวอยาง คิดเปนรอย

ละ 17.5  อันดับที่ 5 ซื้อครั้งละ 2 กิโลกรัม จํานวน 27 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 13.5 และอันดับ

สุดทายซื้อขาวไมเกิน 1 กิโลกรัม จํานวน 7 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 3.5  
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ตารางท่ี 4.16 สถานที่ซ้ือขาว 
 

สถานที่ซ้ือขาว จํานวน(คน) รอยละ 

รานคาทั่วไป 90 45.0 

ซื้อกับชาวนา 6 3.0 

โรงสี 14 7.0 

บิ๊กซ,ีโลตัส,แมคโคร 68 34.0 

7-11 0 0 

สหกรณ 5 2.5 

อื่นๆ 17 8.5 

รวม 200 100.0 

 

จํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง สถานที่ซื้อขาวมากที่สุด อันดับที่ 1  รานคาทั่วไป จํานวน 

90 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 45.0 อันดับที่ 2 ซื้อที่บิ๊กซี โรตัส แมคโคร จํานวน 68 ตัวอยาง คิดเปน

รอยละ 34.0 อันดับที่ 3 ซื้อที่อื่นๆ จํานวน 17 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 8.5 อันดับที่ 4 ซื้อที่โรงสี

ขาว จํานวน 14 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 7.0 อันดับที่ 5 ซื้อกับชาวนา จํานวน 6 ตัวอยาง คิดเปน

รอยละ 3.0 และอันดับสุดทายซื้อที่สหกรณ จํานวน 5 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 2.5  
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ตารางท่ี 4.17 สนใจรับประทานขาวที่แปรรูปเปน 
 

สนใจรับประทานขาว 
ที่แปรรูปเปน 

จํานวน(คน) รอยละ 

ขาวหลาม 90 26.1 

ขาวแตน 49 14.2 

ขาวเมา 18 5.2 

น้ําขาว 12 3.5 

น้ําขาวกลองงอก 12 3.5 

ขนมคุกกี ้ 22 6.4 

ขาวหมาก 27 7.8 

ขาวสุกสําเร็จรูป 44 12.8 

โจกสําเรจ็รูป 46 13.3 

ขาวผสมธัญพืช 23 6.7 

อื่นๆ(ขาวจี่) 2 0.6 

รวม 345 100.0 

 หมายเหตุ เลือกไดมากกวา 1 ชนิด 

 

จากจํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง สนใจขาวที่แปรรูปเปน ขาวหลาม เปนอันดับที่ 1 

จํานวน 90 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 26.1 สนใจขาวที่แปรรูปเปนขาวแตน เปนอันดับที่ 2 จํานวน 

49 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 14.2 สนใจขาวที่แปรรูปเปน โจกสําเร็จรูป เปนอันดับที่ 3 จํานวน 46 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 13.3 สนใจขาวที่แปรรูปเปน ขาวสุกสําเร็จรูป เปนอันดับที่ 4 จํานวน 44 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 12.8 สนใจขาวที่แปรรูปเปนขาวหมาก เปนอันดับที่ 5 จํานวน 27 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 7.8 สนใจขาวที่แปรรูปเปน ขาวผสมธัญพืช เปนอันดับที่ 6 จํานวน 23 

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 6.7 สนใจขาวที่แปรรูปเปนขนมคุกกี้ เปนอันดับที่ 7 จํานวน 22 ตัวอยาง 

คิดเปนรอยละ 6.4 สนใจขาวที่แปรรูปเปนขาวเมา เปนอันดับที่ 8 จํานวน 18 ตัวอยาง คิดเปนรอย

ละ 5.2 สนใจขาวที่แปรรูปเปน น้ําขาว และน้ําขาวกลองงอก เปนอันดับที่ 9 จํานวน 12 ตัวอยาง 

คิดเปนรอยละ 3.5 และสุดทายสนใจขาวที่แปรรูปเปนขาวจี่ เปนอันดับที่ 10 จํานวน 2 ตัวอยาง 

คิดเปนรอยละ 0.6  
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              ภาพที่4.9ผลิตภัณฑขาวหลามที่วางจําหนาย 

 

             
ภาพที่ 4.10 ขาวแตนผลิตภัณฑจากขาว 

 

              
ภาพที่4.11ขาวเมา 
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ตารางท่ี 4.18 ตองการใหผลิตขาวเปนอยางไร 

 

ตองการใหผลิตขาวเปน จํานวน(คน) รอยละ 

สะอาดไมมีสารเคมี 116 41.6 

เพิ่มคุณคาทางอาหารโดยเติม

วิตามิน 

55 19.7 

เพิ่มคุณคาทางอาหารโดยเติม

สมุนไพร เชน ขมิ้น อันชนั ... 

24 8.6 

มีตราสินคาและบรรจุภัณฑได

มาตรฐาน 

54 19.4 

ราคาถูก 27 9.7 

อื่นๆ 3 1.1 

รวม 279 100.0 

 หมายเหตุ เลือกไดมากกวา 1 อยาง 

 

จํานวนตัวอยาง 200 ตัวอยาง ตองการใหผลิตภัณฑขาวเปนอยางไร มากที่สุด คือสะอาด

ไมมีสารเคมี เปนอันดับที่ 1 จํานวน 116 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 41.6 เพิ่มคุณคาทางอาหารโดย

การเติมวิตามิน เปนอันดับที่ 2 จํานวน 55 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 19.7 มีตราสินคาและบรรจุ

ภัณฑที่ไดมาตรฐาน เปนอันดับที่ 3 จํานวน 54 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 19.4 ราคาถูก เปนอันดับ

ที่ 4 จํานวน 27 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 9.7 เพิ่มคุณคาทางอาหารโดยเติมสมุนไพร เชน ขมิ้น อัน

ชัน และอื่นๆ เปนอันดับที่ 5 จํานวน 24 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 8.6 และสุดทาย มีคุณคาทาง

โภชนาการ เปนอันดับที่ 6 จํานวน 3 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 1.1  
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ขอมูลจากการสัมภาษณที่เปนความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับขาว 

ขอมูลจากการสัมภาษณที่เปนความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับขาว มีดังนี้ 

1.ควรเพิ่มคุณคาของขาวโดยการเติมสมุนไพรหรือธัญพืชลงไปในขาวเพื่อเพิ่มคุณคา

ทางดานอาหาร 

2.ควรเพิ่มคุณคา เพิ่มกลิ่นใหกับขาว เพื่อใหนารับประทานมากขึ้น 

3.ตองการรับประทานขาวที่มีราคาถูก มีคุณภาพและไมมีสารพิษใดๆ ตกคาง 

4.ควรมีการพัฒนาขาวใหมีความสะอาดปลอดภัย 

5.ควรมีการพัฒนาขาวใหมีคุณคาและมีกลิ่นของสมุนไพร 

6.ตองการใหลดสารเคมีในขาวขึ้นอีก 

7.ขอใหรัฐบาลจายเงินคาขาวใหกับชาวนา 

8.ขาวที่ดีควรมีคุณภาพ 

9.ขาวที่นํามาจําหนายไมควรมีสารเคมี 

10.ขาวตองสะอาด 

11.ขาวที่นํามาจําหนายควรมีประสิทธิภาพที่ดี 

12.การปลูกขาวไมควรใชสารเคม ี

13.ควรใหคนไทยกินขาวที่มีคุณภาพมากขึ้น และราคาถูกกวานี้ เพื่อจะไดประหยัด 

คาใชจายในครัวเรือน 

14.ควรปรับราคาขาวใหเสมอภาค เมืองไทยเปนเมืองเกษตรกรรม สวนราคา ควรถูกลง

ใหกับคนไทย เพราะคนไทยเปนผูผลิตขาวระดับตนๆ ของโลก สําหรับขาวที่สงออกตางประเทศ

ควรตั้งราคาใหสูงขึ้นได 

15.ตองการใหรับจํานําขาวในราคาที่สูงกวานี้ จะทําใหการขายขาวไดที่ราคาที่สูงขึ้น และ

ตองการใหรัฐบาลสนใจชาวนาบาง 

16.ฐานะผูซื้อตองการใหขาวมีราคาถูก ราคาไมสูงมาก และตองการขาวที่มีความสะอาด 

ปลอดสารเคมี 

17.ผูขายตองการใหขาวมีราคาแพงพอสมควร แตผูซื้อตองการใหขาวมีราคาถูก

พอสมควร ตองการใหขาวมีราคาดี พอที่จะมีเงินใชอยูรอดไดบาง ตองการใหรัฐบาลชวยเหลือ

เกษตรกร ชาวนา ชาวไร บาง 

18.ตองการใหขาวเก็บไดนาน สะอาด และปลอดภัย 

19.ควรผลิตขาวที่มีราคาถูก แตไดคุณภาพ เพราะเศรษฐกิจไมคอยดี จึงไมตองการให

ขาวที่ซื้อบริโภคมีราคาสูง 
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20.ตองการใหชาวนาผลิตขาวที่ไดคุณภาพมากๆ มีความสะอาด ปลอดภัย ไรสารเคมี

ตางๆ  

21.ตองการใหขาวมีราคาถูกลงกวานี้ และมีขาวที่มีคุณภาพกวานี้ ตองการใหผลิตขาวที่

มีสมุนไพร ลงไปในขาว เพื่อจะไดเพิ่มคุณคาของขาวขึ้นมา และจะทําใหขาวไทยมีการผลิตมาก

ขึ้น 

22.ขาวตราฉัตรมีคุณภาพดี และใชขาวตรานี้ประจํา เวลารับประทานมีความหอมอรอย 

ตองการใหขาวไทยมีราคาถูกลงกวานี้ และใหมีการสงออกขาวของไทยเพิ่มมากขึ้น 

23.ควรเห็นคุณคาของขาว เพราะชาวนาปลูกขาวดวยความลําบาก 

24.รัฐบาลไทยควรเพิ่มราคารับจํานําขาว 

25.ตองการใหรัฐบาลไทยเพิ่มจํานวนในการรับจํานําขาว 

26.ตองการใหรัฐบาลรับจํานําขาวเพิ่มขึ้น และใหทุกคนเห็นคุณคาของขาว เพราะชาวนา

ทํานาลําบาก 

27.ขาวมีคุณคาใหประโยชน ตองการใหรัฐบาลไทยเพิ่มจํานวนในการรับจํานําขาว 

28.ควรแนะนําวาในการปลูกขาวใหลดการใชสารเคมี หันมาใชสารอินทรียที่ทําขึ้นเอง 

และใหรัฐบาลมีการเพิ่มอัตราในการขายขาว และมีการจัดการจําหนายขาวใหมีคุณภาพตอ

ผูบริโภค 

29.ขาวมีคุณคาใหประโยชน และขอใหรัฐบาลมีการรับจํานําขาวเพิ่มขึ้น เพิ่มจํานวนให

ผลิตมาก และเพิ่มราคาขาย 

30.ขอใหรัฐบาลมีการรับจํานําขาว เพิ่มมากขึ้น เพิ่มจํานวนใหผลิตมาก และเพิ่มราคา

ขาย 

31.ควรรูจักคุณคาของขาว เพราะชาวนามีความลําบาก 

32.ตองการใหมีการเพาะพันธุขาว พันธุใหม ๆ หลาย ๆ พันธุ 

33.สรางผลิตภัณฑขาวสงออกไปสูตางประเทศใหไดมากกวาเดิม 

34.ตองการใหขาวขาวสะอาด หอมอรอย และราคาถูก 

35.ตองการใหขาวสะอาดไมมีสารเคมี และมีคุณคาทางอาหาร 

36.สงออกขาวใหมากขึ้น เพื่อเกษตรกรจะไดมีรายไดมากขึ้น 

37.ตองการใหขาวมีกลิ่นหอม ขายไดดี ราคาไมแพงเกินไป หรือถูกเกินไป และไม

ตองการใหชาวนาใสสารเคมี เพราะจะทําใหเปนอันตรายตอสุขภาพของผูบริโภค ตองการให

รัฐบาลชวยเหลือในเรื่องราคาขาวของไทย 

38.สนใจการแปรรูปขาวเปน ขาวสุกสําเร็จรูป และการพัฒนาผลิตภัณฑจากน้ําขาว ซึ่ง

ในการที่จะทําน้ําขาวที่หอม อรอย และสะอาดนั้นเปนเรื่องที่ยาก พันธุขาวที่จะใชไดดีที่สุด ก็คือ 
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พันธุขาวเขี้ยวงู ซึ่งมีกลิ่นที่หอมมากเปนพิเศษ และจะไดชวยเหลือเกษตรกร ชาวไร ชาวนา ในชวง

ที่ราคาขาวตกต่ําดวย 

39.ควรปลูกขาวโดยปราศจากสารเคมี เพื่อความปลอดภัยของผูบริโภค 

40.ตองการใหขาวไทยสงออกเปนอันดับหนึ่งอีกครั้ง 

41.ตองการใหขาวมีคุณภาพ กินแลวดีตอสุขภาพ มีประโยชนตอรางกาย 

42.ผูบริโภคตองการรับประทานขาวที่สะอาดไมมีสารเคมี เปนขาวที่มีคุณภาพ ไดรับ

มาตรฐาน ขาวมีรสชาติ หอมนุม ไมแข็ง 

43.ควรปลูกขาวโดยไมใชสารเคม ี

44.ราคาขาวในประเทศมีราคาถูกกวาในประเทศอื่น ซึ่งทําใหขาวไทยตกต่ํา 

45.ควรมีขาวใหมมาขายอยางตอเนื่อง ไมควรนําขาวที่คางสตอกมาขาย 

46.ตองการใหภาครัฐบาลใหความชวยเหลือแกชาวนาใหมาก ไมใหทําโครงการรับจํานํา

ขาวใหแกชาวนา แตยังไมใหเงิน แตกลับใหใบประทวนมาแทน ทําใหชาวนาไมมีเงินลงทุน ในการ

ปลูกขาว และผลิตขาวที่ดี สงผลใหผลผลิตออกมาสูตลาด ไมเปนที่ตองการของประเทศอื่นๆ 

47.ตองการขาวที่มีคุณภาพและมาตรฐาน สะอาดปลอดภัย เพื่อที่จะไดไมเปนอันตราย

ตอผูบริโภค และใหขาวของไทยเปนขาวที่มีคุณภาพ และเปนที่ตองการของคนทั่วโลก ตองการให

มีการสงออกขาวเพิ่มมากขึ้น 

48.ตองการใหขาวในปจจุบัน ปลอดสารเคมี เพื่อความปลอดภัยของผูบริโภค 

49.ตองการใหขาวมีคุณภาพ และไดมาตรฐาน ไมมีส่ิงตกคาง สะอาด ตองไมมีเศษกอน

หิน และขาวเปลือกปนอยูในขาวสาร 

50.ขาวมีประโยชนตอรางกาย และมีคุณคาทางอาหาร เราควรรับประทานขาวเปน

ประจํา และควรเลือกขาวที่มีคุณภาพ ไดมาตรฐาน ขาวตองไมมีสารเคมีเจือปน 

51.เราควรเลือกขาวที่มีตราสินคา และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน 

52.ขาวมีประโยชนตอรางกาย และมีคุณคาทางอาหาร เราควรรับประทานขาวเปน

ประจํา และควรเลือกขาวที่มีคุณภาพไดมาตรฐาน 

53.ตองการใหขาวมีคุณภาพ และมีมาตรฐาน มีความสะอาดและปลอดภัยตอผูบริโภค 

มีประโยชนตอสุขภาพรางกายของผูบริโภค 

54.ผูบริโภคสวนมากตองการขาวที่มีคุณภาพและมาตรฐาน เหมาะสําหรับการใชชีวิตใน

แตละวัน และตองมีตราสินคาและมีคุณคาทางอาหาร 

55.ขาวเปนอาหารมื้อหลัก จึงอยากใหขาวที่มีราคาถูก และมีคุณคาทางโภชนาการที่

ครบถวน 
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56.ตองการใหรัฐบาลควบคุมราคาขาวใหคงที ่ไมผันแปร ตามสภาวะเศรษฐกิจ ตองการ

ใหขาวมรีาคาถูก และมีมาตรฐาน 

57.การปลูกขาวกินเอง ก็เปนสิ่งที่ดีอยางหนึ่ง ซึ่งมีความประหยัด ปลอดภัย สารอาหาร

ตางๆ ครบถวน เวลาไมมีเงินก็ยังมีขาวกิน ดังนั้นการปลูกขาวกินเองจึงสําคัญมาก 

58.เนื่องจากการบริโภคขาวปจจุบันนี้ ผูคนมักจะบริโภคขาวที่มีราคาถูกเปนสวนใหญ 

เนื่องจากเปนกลุมที่มีรายไดไมสูง จึงมักเนนที่ราคาถูกมากกวาคุณภาพ 

59.ตองการขาวที่มีคุณภาพที่คัดสรรมาจากโรงงาน ขาวตองสะอาดไมมีสารเคมี ตอ

ผูบริโภค เพราะถาผูบริโภคซื้อขาวที่ไมสะอาด ไมมีคุณภาพ มีสารเคมีก็จะเปนอันตรายตอ

ผูบริโภค และตองการใหขาวไทยมีคุณภาพ เปนที่ตองการของคนทั่วโลก และใหมีการสงออกขาว

เพิ่มมากขึ้น 

60.ในการซื้อขาวแตละครั้ง จะเปนคนละเอียด เลือกอยางรอบคอบ ขอแนะนําสําหรับ

การซื้อขาว คือขาวบางยี่หอก็มีการผสมปนขาวยี่หออื่นดวย จะดีกวานี้ ถามีความใสใจกับ

คุณภาพของขาว ไมมีการปลอมปน 

61.ปกติทางครอบครัวชอบซื้อขาวขาวมารับประทาน คุณภาพก็เหมือนขาวทั่วไป ในการ

หุงใชน้ําปกติ ขาวเมื่อหุงเสร็จก็เปนขาวสวย สวนราคา เปนราคาที่เหมาะสมดีแลว 

62.ตองการใหขาวสะอาด และมีตราผลิตภัณฑติดอยูขางถุง มีตรามาตรฐานรับรอง มี

ความนุม ไมแข็ง และไมนําขาวมาผสมขาย 

63.ตองการใหขาวที่ขาวสะอาด นุม ไมแข็ง หุงแลวไดกลิ่นหอม เวลารับประทานก็อรอย 

และถูกหลักอนามัย มีมาตรฐาน 

64.ตองการใหขาวมีบรรจุภณัฑ ไดมาตรฐาน มีความสะอาด และปลอดภัย 

65.ตองการใหขาวมีโภชนาการที่ครบถวน สะอาด ปลอดภัย ปราศจากสารเคมี 

66.ขาวควรมีมาตรฐาน ถูกหลักอนามัย ชวยเพิ่มคุณคา และประโยชนใหกับผูบริโภค 

67.ตองการใหขาวมีความสะอาด ไมมีสารเคมีผสมอยูในขาว ขาวตองไดมาตรฐาน 

68.ปกติจะซื้อขาวที่มรีาคาไมแพง ถูกกวานิดหนอย ซื้อขาวที่มีตราสินคา 

69.ในการซื้อขาวจะเนนที่ราคา และมีตรา รวมถึงคุณภาพสินคา 

70.ตองการขาวที่มีการคัดสรร โดยตองเปนขาวที่สะอาด ไมมีสารเคมี ปลอดภัยตอผูซื้อ 

เพราะทุกคนที่บริโภคขาว คงไมอยากจะบริโภคขาวที่มีสารเคมี ขาวที่ไมมีคุณภาพ หรือขาวชนิด

ตางๆ มาผสมปนกันหมด เพราะจะทําใหไมมีผูซื้อ และไมนาเชื่อถือ 

71.ตองการขาวที่มีตราสินคา และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน เพราะมีการคัดสรรขาวที่มี

คุณภาพ สะอาด ไมมีสารเคมี ปลอดภัยตอผูซื้อ แตผูซื้อบางรายไมสามารถซื้อขาวที่มีตราสินคา 

และมีบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน เพราะมีราคาแพง ผูซื้อบางรายจึงซื้อขาวที่มีการชั่งกิโลชายแทน 
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72.ตองการใหขาวมีคุณภาพมากกวานี้ แลวกใ็หราคาขาวไมแพงมากจนเกินไป และขาว

ควรจะไมมีสารเคมีและสิ่งตางๆ ติดมากับขาว ทําใหผูบริโภค ที่รับประทานขาวเขาไป เกิดโรคภัย

ตางๆ ตามมา 

73.ตองการใหขาวเปนสินคาที่มีคุณภาพ สะอาดไมมีสารเคมี ปนอยูกับขาว และนาจะมี

การเพิ่มคุณคาทางอาหาร โดยอาจจะมีการเพิ่มวิตามิน หรือสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 

74.ตองการใหขาวไทยผลิตออกมาดวยคุณภาพ และจํานวนที่พอดี ไมควรเก็บขาวไว

นานจนเกินไป เพราะอาจทําใหขาวเกิดความเสียหาย มเีชื้อรา 

75.การเพิ่มวิตามินในขาวเปนสิ่งที่ดี เพราะไมตองสรรหาวิตามินตางๆ มาเพิ่มอีก 

76.ตองการใหผลิตขาวที่ผสมกับธัญพืชตางๆ เชน ถั่วแดง ลูกเดือย เปนตน 

77.ตองการใหขาวมีสีสันตางๆ ที่ทําจากธรรมชาติ เชน สีมวงของดอกอันชัน สีเหลืองของ

ขมิ้น 

78.ตองการใหมีโครงการนําขาวมาแจกชาวบานครอบครัวละ 5 กิโลกรัม และเพิ่มคุณคา

ทางอาหารใหกับขาวมากขึ้น 

79.ตองการใหราคาขาวถูกลง และใหรัฐบาลกระตือรือรน ในเรื่องการประกันราคาขาว

ใหกับประชาชนผูเดือดรอน และนําขาวมาแปรรูปเปนครีมทาผิว หรือผลิตภัณฑตางๆที่เกี่ยวกับ

สุขภาพ 

80.ตองการใหขาวมีราคาสูงขึ้น และใหรัฐบาลชวยชาวนาที่ปลูกขาวใหขายขาวไดราคา

และใหนําขาวมาแปรรูปทําผลิตภัณฑตางๆ ไดหลากหลาย 

81.ตองการใหขาวมีราคาถูกกวานี้ ทําเปนผลิตภัณฑอื่นได มีการนําขาวมาแปรรูปทําเปน

ขนมตางๆ เชน ขนมคุกกี้ ขาวหมาก และอ่ืนๆ ใหรัฐบาลชวยชาวนาที่ปลูกขาวใหมีราคาสูงขึ้น 

82.ตองการใหนําขาวไปทําเปนแชมภูสระผม ลิปสติก ใหขาวมีราคาถูกลง มีคุณภาพ ถูก

หลักอนามัย ไมมีสารตะกั่ว ตองการใหนําขาวมาแปรรูปเปนขาวอัดกระปองขาย เหมือนกับผลไม

กระปอง มีการนําขาวไปทําเปนยาสีฟน เปนตน 

83.ตองการใหขาวมีราคาถูกลงมากกวานี้ ใหนําขาวมาแปรรูปเปนผลติภัณฑพอกหนา 

เปนเวเฟอร ขนมอัดแทง และน้ําหอมสูตรเลิศ 

84.ควรควบคุมราคาขาวใหอยูในเกณฑที่รฐับาลกําหนด 

85.ควรรักษาความเปนธรรมชาติ โดยไมขัดสีขาวเพื่อประโยชนตอผูบริโภค 

86.ตองการขาวที่สะอาดและดี 

87.ตองการขาวที่มีคุณภาพไมมีสารพิษเจือปน ปลอดภัยตอผูบริโภค 

88.ปลูกขาวกินเองจะมคีุณภาพ ไมมีสารเคมี และประหยดัคาใชจายในครอบครัว มี

ความปลอดภัย 
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89.คุณคาของขาวมีมาก 

90.ขาวมีคุณคาทางโภชนาการที่สูงและมปีระโยชน 

91.ตองการใหขาวมีราคาถูกลงกวานี ้

92.ตองการใหขาวมีราคาถูกกวานี้ และแปรรูปเปนน้ํานม 

93.ที่บานมีการพิจารณาเลือกขาวอยางดี ไตรตรองกอนซือ้ทุกครั้ง การเลือกบริโภคขาว 

ควรพิจารณาดใูหดีวามีคณุภาพจริงหรือไม เพื่อประโยชนแกตัวเราและครอบครัว 

94.ขาวควรมีตราสินคา และไดมาตรฐาน มีทั้งความสะอาดและไมมีสารเคม ี

95.ตองการใหขาวมีคุณคาทางอาหารมากขึน้ มีทั้งวิตามนิ และคุณประโยชนอื่นๆ อีก

มากมาย 

96.ควรแนะนําใหชาวนาปลูกขาว โดยการใชปุยจากธรรมชาติ และไมใชยาฆาแมลงใน

การเพาะปลูก ขาวควรปลอดสารพิษ 

97.ตองการใหขาวมีความสะอาด ไมมีสารเคมีที่ปนเปอนมากับขาว แลวใหขาวมีราคาที่

ไมสูงจนเกินไป ถาขาวมีสารเคมี ปนมาในขาว อาจทําใหผูบริโภคขาวเกิดผลเสยีตอรางกายได  

98.ตองการใหขาวมีคุณภาพตามมาตรฐาน และเหตุผลที่ซื้อขาวไมตราสินคาเพราะมี

ความเชื่อมั่นกับรานคาที่ซื้อประจํา มานาน จึงมีความไววางใจ หากมีตราสินคาจะทําใหขาวมี

ราคาแพง 

99.ตองการขาวที่ดีมีคุณภาพสะอาด ปลอดสารเคม ี

100.ตองการใหชาวนาปลูกขาวโดยปลอดสารเคมี และตองการใหขาวมีราคาถูก 

101.การที่เราจะซื้อขาวนั้นไมจําเปนจะตองดูที่ความสวยงามของบรรจุภัณฑ แตตองดูที่

คุณคาและประโยชนของขาวดวย วามีประโยชนและไดคุณภาพมากแคไหน ดังนั้นการซื้อขาวจึง

จําเปนตอผูบริโภคมาก 

102.ตองการขาวที่มีคุณภาพ มีตรารับรองคุณภาพ และตราสินคาที่รองรับมาตรฐานขาว 

103.ตองการใหมีการแปรรูปผลิตภัณฑจากขาวใหมากกวานี้ เพื่อเปนทางเลือกใหกับ

ผูบริโภค 

104.เวลาเรารับประทานขาวแตละครั้ง ควรรับประทานใหหมด เพราะถาเรารับประทาน

เหลือ ก็จะทิ้งไปโดยเปลาประโยชน ดังนั้นจึงควรตักใหพอดีที่จะรับประทานหมด 

105.ตองการใหขาวที่นํามาจําหนายไมมีสารเคมีตกคาง ไมมีสิ่งตกคาง สะอาดและได

มาตรฐาน สวนชาวนาที่ปลูกขาวนั้น ควรใสแตปุย และไมควรใชสารเคมี 

106.ตองการใหผลผลิตขาวราคาถูก ตองการกินขาวที่แปลกใหมบาง ที่มีคุณคาทาง

อาหาร และมีวิตามินที่มีประโยชนครบถวน 
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107.ตองการใหขาวมีคุณภาพ สะอาดไมมีสารเคมี เพื่อจะไดใหผูบริโภครูสึกถึงความ

ปลอดภัยในการรับประทานขาว 

108.ตองการใหขาวมีคุณภาพ ไมมีสารเคมี สะอาดปลอดภัยสําหรับผูบริโภค เพราะถา

หากผูบริโภครับประทานขาวที่มีสารเคมี ก็อาจจะเปนอันตรายตอรางกายของผูบริโภคได 

109.ตองการใหขาวมีความสะอาด ไมมีสารเคมี และมีคุณภาพทางอาหาร โดยมีวิตามิน

ใหกับรางกาย 

110.ตองการใหขาวมีราคาปกติ ไมแพงเกินไป ถูกเกินไป และตองการใหรัฐบาลชวยนา

มากกวานี้ เพราะชาวนามีความลําบากเดือดรอน ตองการใหขาวราคาดี และปลอดภัย 

111.ตองการใหยกเลิกโครงการรับจํานําขาว เพราะทําใหชาวนาเดือดรอน 

112.ขอใหภาครัฐและผูที่เกี่ยวของกับโครงการรับจํานําขาว ใหชวยเหลือชาวนาโดยการ

ชําระเงิน ที่คางจายใหกับชาวนา และตองการใหมีการพัฒนาผลิตภัณฑขาวของไทย ใหตี

ตลาดโลกไดอยางยั่งยืน และไมเห็นแกประโยชนสวนตัว มากกวาสวนรวม ขาวไทยก็จะสามารถ

เปนขาวที่ดี และมีบรรจุภัณฑที่ดีที่สุด เหนือกวาผลิตภัณฑจากประเทศเพื่อนบาน 

113.ตองการขาวที่สะอาด ไมมีสารเคมี ปลอดภัยตอผูซื้อ หรือผูบริโภคบางคนตองการ

ขาวที่ดี มีมาตรฐาน มีตราสินคา และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน และหาซื้อไดตามหางมากกวา

ตามรานคาทั่วไป 

114.ตองการใหคนปลูกขาว ทําขาวใหดีที่สุด ไมตองการใหมีสารเคมี เพราะถามีสารเคมี 

จะทําใหเปนอันตรายตอสุขภาพของผูบริโภค ถานําขาวมาแปรรูปเปนไปตามที่ผูบริโภคตองการ ก็

จะทําใหขาวมีราคาสูงขึ้น 

115.บรรจุภัณฑควรมีความแข็งแรง สามารถเก็บรักษาขาวไวใหรักษาความหอม อรอย 

และสามารถหิ้วไดสะดวก  

116.ขาวเปนสิ่งที่สําคัญสําหรับชีวิตประจําวัน ดังนั้นขาวที่ดีจะตองไมปนสารเคมี การรับ

ซื้อขายขาว จะตองไมมีการโกงผูบริโภค ราคาเปนกันเอง เพื่อที่คนซื้อกับคนขายจะไดสิ่งตอบ

แทนที่ดีตอกัน ไมมีปญหากัน 

117.ตองการใหขาวทุกรุนมีการบอกวันที่ผลิต และมีการรับรองความสะอาดดวย 

118.ตองการใหขาวมีคุณภาพดี รับประทานอรอย หอม นิ่ม ไมมีสารเคมี  
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แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผู
ปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 

 
1.ขอมูลจากแบบสอบถาม 

 จากการเก็บขอมูลแบบสอบถามตัวอยางผูบริโภคขาวในเขตจังหวัดเพชรบูรณ ทําใหได

แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณดังนี้ 

 1.ผูบริโภคสวนใหญนิยมบริโภคขาวหอมมะลิเปนอันดับที่ 1 คือรอยละ 63.5 รองลงมา

คือขาวขาว รอยละ 21.5 ขาวกลอง รอยละ 3.0 และขาวอินทรีย รอยละ 2.0 ตามลําดับ  

 2.ลักษณะในการซื้อขาวของผูบริโภค จะซื้อขาวที่มีตราสินคาเปนสําคัญ  

 3.เหตุผลในการซื้อขาวของผูบริโภค จะซื้อขาวเพราะความหอมอรอย มากที่สุด 

รองลงมาซื้อขาวเพื่อสุขภาพ  หาซื้อสะดวก และซื้อขาวที่มีราคาถูกเปนลําดับสุดทาย ดังนั้นขาวที่

มีรสชาติหอมอรอย จึงเปนที่สนใจของผูบริโภคมาก และผูบริโภคไมเนนเรื่องราคาถูก 

 4.ความเชือ่มั่นในการบริโภคขาว ผูบริโภคสวนใหญมีความมั่นใจกับการที่ขาวที่ซื้อมีตรา

รับรองคุณภาพมาตรฐานที่ทําใหผูบริโภคมีความปลอดภัยในการบริโภค รองลงมาคือการเชื่อมัน

ในการซื้อขาวที่มีตราสินคา มีบรรจุภัณฑ และเปนขาวอินทรียตามลําดับ 

 5.สถานที่ที่ซื้อขาว ผูบริโภคสวนใหญซื้อขาวตามรานคาทั่วไป รอยละ 45.0 ซื้อที่หางบิ๊กซี 

โลตัส แมคโค รอยละ 34.0 นั่นคือการจําหนายขาวจึงควรขยายชองทางการจัดจําหนายให

ครอบคลุมทั่วถึง ตามรานคาชุมชนตางๆ ทัง้ในเมือง และนอกเมือง 

 6.การพัฒนาผลิตภัณฑขาวเปนการแปรรูปขาวใหเปนผลิตภัณฑตางๆ พบวา ผูบริโภค

นิยมรับประทานขาวหลามเปนอันดับที่ 1 อันดับตอมาคือ ขาวแตน โจกสําเร็จรูป ขาวสุกสําเร็จรูป 

ขาหมาก ขาวผสมธัญพืช ขนมคุกกี้ ขาวเมา น้ําขาว น้ําขาวกลองงอก และขาวจี่ 

 7.สิ่งที่ผูบริโภคมีความตองการใหผลิตภัณฑขาวเปนอยางไร พบวาผูบริโภคตองการให

ผลิตภัณฑขาวมีความสะอาดไมมีสารเคมีมากที่สุด รองลงมาคือ ใหมีการเพิ่มคุณคาทางอาหาร

โดยเติมวิตามิน การมีตราสินคาและบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน การเพิ่มคุณคาทางอาหารโดยการ

เติมสมุนไพรบางชนิด เชน ขมิ้น อันชัน ความตองการใหขาวมีราคาถูก และสุดทายตองการให

ขาวมีคุณคาทางโภชนาการ 
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 2.ขอมูลจากการสัมภาษณ 
 

 ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณตัวอยางผูบริโภค ไดขอคนพบที่เปนแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ

ดังนี้ 

 1.ผูบริโภคตองการใหขาวมีคุณภาพ มาตรฐาน ความอรอย ความสะอาด คุณคาทาง

โภชนาการที่ครบถวน มีประโยชนตอรางกาย มีความปลอดภัย ปราศจากสารเคมี ไมมีสารพิษ

ใดๆ และใหเพิ่มคุณคาทางอาหาร ตองการใหมีการเติมสมุนไพร ธัญพืช วิตามิน มีการเพิ่มกลิ่น

หอม มีการเพิ่มสีสัน เชน ขมิ้น ดอกอันชัน ตองการใหขาวมีราคาถูก สามารถเก็บรักษาขาวไวได

นานขึ้น 

 2.ผูบริโภคตองการใหขาวมีตราสินคา และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน มีความแข็งแรง 

สามารถหิ้วเดินทางไดสะดวก และสามารถเก็บรักษาขาวไวใหคงความหอม อรอย   

 3.ตองการใหมีการพัฒนาผลิตภัณฑขาวดวยการแปรรูปเปนยาสระผม ลิปสติก ยาสีฟน 

ครีมทาหนา ครีมพอกหนา ครีมทาผิว น้ําหอม น้ํานม ขาวกระปอง ขนมอัดแทง เวเฟอร  

 4.ตองการใหชาวนาใชกระบวนการผลิตเริ่มตั้งแตการเตรียมเมล็ดพันธ การเพาะปลูก 

การดูแลรักษา การเก็บเกี่ยวที่เปนธรรมชาติ ปราศจากสารเคมี รวมถึงกระบวนการแปรรูปขาวที่

สะอาด 

 5.ตองการใหขาวทุกรุนมีการระบุวัน เดือน ปที่ผลิต และมีการรับรองวาขาวนี้สะอาดจริง 
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บทที่ 5 

แนวทางการพัฒนาศักยภาพการตลาด 

 
 จากศึกษาศักยภาพเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ การเก็บขอมูล

พฤติกรรม และความตองการของผูบริโภค ทําใหไดแนวทางการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อ

สรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลกูขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ดังตอไปนี้ 

 

1.การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหมีความหลากหลายและมี
คุณภาพตรงกับความตองการของผูบริโภค 

 จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑขาวที่มีความหอม อรอย 

สะอาด ไมมีสารเคมี อาจมีการเพิ่มคุณคาทางอาหารที่เปนประโยชนตอสุขภาพ โดยการเติม

วิตามิน สมุนไพรตางๆ ที่มีคุณคาทางโภชนาการ ผลิตภัณฑขาวควรมีตราสินคา มีบรรจุภัณฑที่ได

มาตรฐาน มีความตองการใหมีการระบุวัน เดือน ปที่ผลิต และใหมีการรับรองคุณภาพสําหรับการ

พัฒนาผลิตภัณฑขาวพบวาผูบริโภคมีความตองการใหมีการแปรรูปที่มีความหลากหลาย ไดแก 

การทําเปนขาวหลาม ขาวแตน โจกสําเร็จรูป ขาวสวยสําเร็จรูป ขาวหมาก ขาวผสมธัญพืช ขนม

คุกกี้ ขาวเมา น้ําขาว น้ําขาวกลองงอก ขาวจี่ เปนตน นอกจากนี้ยังมีความตองการใหมีการแปร

รูปขาวเปนผลิตภัณฑสุขภาพ ประเภทความงาม ไดแก สบูกอน สบูเหลว ยาสีฟน ยาสระผม ครีม

พอกหนา ครีมทาหนา ลิปสติก เปนตน 

 

 
ภาพที่5.1โจกสําเร็จรูปแบบเปนถวยและซอง 
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ภาพที่5.2ขาวสกุสําเร็จรูปพรอมรับประทานบรรจุภัณฑทนัสมัยพกพาสะดวก 

 

 

 
ภาพที่ 5.3 ผลิตภัณฑขาวไร ชาวดอย บรรจุภัณฑสุญญากาศ 

 

 
ภาพที่ 5.4 ขาวลืมผัว ขาวลืมเมีย ขาวหอมมะลิดอย ที่มีชือ่เสียงของเพชรบูรณ 
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ภาพที่ 5.5 สบูและครีมทาหนาปองกันแดด ปองกนัฝา ลดริ้วรอย ทําจากผลิตภัณฑขาว 

 

2.การสรางมูลคาเพิ่มดวยการพัฒนาตราสินคาและรูปแบบการบรรจุภัณฑใหมี

ความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตของคนรุนใหม 
 

 
ภาพที่5.6ขาวสวยหอมมะลิพรอมแสดงเครื่องหมายตราสญัลักษณตางๆ 

 
ภาพที่ 5.7ขาวสวยบรรจุกระปองพรอมรับประทาน 
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 พบวาผลิตภัณฑของเครือขายผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ สวนใหญยังไมมีการพัฒนา

ตราสินคาและการบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยสอดคลองกับวิถีชีวิตของคนรุนใหม จึงตองมีการ

ใหความรู และใหการสนับสนุน  ซึ่ งพบวามีหนวยงานทั้ งภาครัฐ  ภาคเอกชน รวมทั้ ง

สถาบันการศึกษาใหความชวยเหลือ ทางดานการใหความรู และสงเสริมใหมีการออกแบบตรา

สินคา การออกแบบบรรจุภัณฑ ซึ่งจะทําใหผลิตภัณฑขาวมีมูลคาที่เพิ่มขึ้นดวย แตมีปญหาที่

เครือขายเกษตรกรไมมีเงินทุนในการดําเนินการในการออกแบบตราสินคา และการจัดหา

เครื่องมือ อุปกรณ ในการบรรจุภัณฑขาว เชน เครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ จึงตองมีการให

ความชวยเหลือตอไป 

 

 
ภาพที่5.8น้ํานมขาวกลองงอกบรรจุกลองทันสมัยมีมูลคามีราคา 

 

 
ภาพที่ 5.9น้ํานมขาวกลองงอกหลากหลายชนดิเพิ่มคณุคาตอรางกาย 
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ภาพที่5.10ขาวหมากผลิตภัณฑโบราณบรรจุภัณฑสมัยใหมมีวางจําหนายที่ราน 7-11 

 

 
ภาพที่5.11ขาวสวยสําเร็จรูปบรรจุภัณฑเปนถวยกลมสวยงาม 

 

 
ภาพที่5.12ขาวสวยกับไขพะโลสําเร็จรูปพรอมรับประทาน 
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ภาพที่5.13ขาวหลามยังไดรับความนิยมถึงความอรอย 

 

 

 

 
ภาพที่5.14ผลิตภัณฑขาวหลามมีเยื่อไมไผหอหุมขาวเพิ่มรสชาติความอรอย 
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ภาพที่5.15เครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ 

 

 
ภาพที่5.16ขาวเจาหอมนิลอินทรียที่บรรจุภัณฑดวยสญุญากาศมีตรารับรองมาตรฐาน 
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ภาพที่5.17ขาวที่ไดรับสัญลักษณการรับรองมาตรฐาน(GAP) 

 

 
ภาพที่5.18ผลิตภัณฑชาจากขาวเหนียวดําพนัธุลืมผัวบรรจุภัณฑทันสมัย 
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3.การพัฒนาความรูทางดานการคิดคํานวณตนทุนและการกําหนดราคา
ผลิตภัณฑขาวใหเหมาะสมแกเกษตรกร 

 ตนทุนการผลิตขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณไมแนนอน 

ขึ้นอยูกับพันธุขาว และฤดูกาล ถาฝนแลงก็ตองมีคาใชจายเกี่ยวกับคาน้ํามันเชื้อเพลิงในการดูด

น้ํามาใช ก็จะทําใหมีตนทุนเพิ่มขึ้น แตถามีน้ําอยูแลวก็จะประหยัดตนทุนในสวนนี้ สําหรับคาแรง

นั้นถาเกษตรกรทําเองก็มักจะไมมีการคิดคํานวณคาแรง แตถามีการจางแรงงานก็จะมีคาไถนา 

คาเก็บเกี่ยว คาขนสง สวนเรื่องการดูแลรักษา ถาเปนแปลงที่เปนอินทรียก็จะประหยัดตนทุนใน

เรื่องของคาปุย คากําจัดวัชพืช ซึ่งโดยทั่วไปจะใชวิธีไถกลบ และใชน้ําหมักชีวภาพ ทางดาน

ปริมาณผลผลิตก็ขึ้นอยูกับวิธีการปลูกขาว เชน ถานาดําจะได 50-60 ถังตอไร แตถาเปนนาหวาน 

จะได 30-40 ถังตอไร และขึ้นอยูกับพันธุขาวดวย เชน ถาปลูกขาวพันธุหอมนิล ถาเปนพันธุเม็ด

กลม จะไดผลผลิตจะอยูที่ 700-800 กิโลกรัมตอไร แตถาขาวพันธุหอมนิลเม็ดเรียวยาว ผลผลิต

จะอยูที่ 300-500 กิโลกรัมตอไร แตผูบริโภคจะนิยมขาวหอมนิลเม็ดเรียวยาวมากกวา ดังนั้นถา

ปลูกขาวหอมนิลพันธุเม็ดเรียวยาวก็จะมีตนทุนที่สูงขึ้น นอกจากนี้จะเปนคาวัสดุตางๆ ทางเกษตร 

ถาแปลงขาวที่ใชวิธีนาโยนก็จะมีคาถาดหลุมพลาสติก ที่ไวใชเพาะตนกลา  

 ดังนั้น โดยเฉลี่ย ตนทุนการปลูกขาวของเครือขายเกษตรกร อยูที่ประมาณไรละ 2,500-

3,000 บาท ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยดังที่กลาวมาขางตน แตสวนใหญแลวเกษตรกรมักจะไมมีการ

บันทึกบัญชีคาใชจายตางๆ อยางละเอียด ทําใหไมทราบขอมูลตนทุนที่แทจริง มีเพียงบางกลุม

เทานั้นที่มีการบันทึกบัญชีอยางละเอยีดและถูกตอง สําหรับราคาจําหนายนั้น โดยเฉลี่ยจําหนาย

อยูที่ กิโลกรัมละ 50-80 บาท ขึ้นอยูกับชนิดของขาว 

แนวทางการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวคือการพัฒนา

ใหมีมูลคาเพิ่ม โดยการมีตราสินคา มีตรารับรองมาตรฐาน มีบรรจุภัณฑที่ทันสมัย สะอาด 

สวยงาม ถาเครือขายเกษตรกรที่มีการบรรจุขาวใสถุงขายทั่วไปจะมีราคาต่ํากวา เครือขาย

เกษตรกรที่มีการบรรจุภัณฑดวยเครื่องบรรจุภัณฑสุญญากาศ มีตราสินคา มีตรารับรอง

ผลิตภัณฑ กลาวคือ ขาวทั่วไปกิโลกรัมละ 40-50 บาท ถามีการบรรจุภัณฑที่ทันสมัย มีตราสินคา 

ตรารับรองดวย ราคาจะเพิ่มเปน 100 บาทขึ้นไป ขึ้นอยูกับชนิดของขาว ดังนั้น การพัฒนาความรู

ทางดานการคิดคํานวณตนทุนนั้น จะตองมีการคํานวณคาใชจายตางๆ ไดแก คาเมล็ดพันธุ คา

วัสดุทางการเกษตร คาวัสดุบรรจุภัณฑ คาสลากสินคา คาเตรียมดิน คาน้ํามันเชื้อเพลิง คาน้ํา คา

ไฟฟา คาแรงงานทั้งของตนเอง และครอบครัว คาขนสง คารานคา ซึ่งตองมีการนําตนทุนดังกลาว

รวมกับกําไรที่ตองการ จะเปนราคาจําหนาย ถาเครือขายเกษตรกรมีออกแบบบรรจุภัณฑที่

สวยงาม มีตราสินคา ตรารับรองผลิตภัณฑแลว ยอมสามารถกําหนดราคาที่สูงขึ้นได กําไรก็จะ

เพิ่มขึ้น 



122 
 

4.การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้งในและตางประเทศ 

 เครือขายเกษตรกรมีการนําผลิตภัณฑขาวไปจําหนายทั่วไป มีวางจําหนายตามงาน

ประจําป สถานที่ทองเที่ยวตางๆ โรงแรม รีสอรทเปนตน แตมีปญหาที่เครือขายเกษตรกรมีกําลัง

การผลิตทีไ่มแนนอนและปริมาณไมมากเพียงพอ ซึ่งถาสามารถกําหนดปริมาณผลผลิตที่แนนอน

และมีปริมาณที่มากเพียงพอตอความตองการของตลาดแลว จะทําใหสามารถติดตอกับชองทาง

การจัดจําหนายทั้งในประเทศและตางประเทศได จากการติดตอกับชองทางการจัดจําหนายตางๆ 

ทั้งในประเทศและตางประเทศ พบวาตลาดมีความตองการผลิตภัณฑขาวที่มีคุณภาพ และไดรับ

การรับรองมาตรฐานในปริมาณมาก โดยไมจํากัดจํานวน และไดราคาสูง แตเครือขายเกษตรกรผู

ปลูกขาวจังหวัดเพชรบูรณไมสามารถผลิตใหไดทั้งปริมาณและคุณภาพดังกลาวได  

 

 
ภาพที่5.19ผลิตภัณฑขาวหลามที่วางจําหนายตามสถานที่ทองเที่ยว 

 

อยางไรก็ตามก็มีองคกรหนวยงานทั้งของราชการหลายหนวยงานใหความชวยเหลือ

ไดแก สํานักงานพาณิชยจังหวัด มหาวิทยาลัยตางๆ และภาคเอกชน ที่มีหางสรรพสินคา 

หอการคาจังหวัด สภาอุตสาหกรรมรวมทั้งบริษัทที่ทําการคาขาว ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

ตางก็มีโครงการสนับสนุนใหมีการเชื่อมโยงตลาดทั้งในและตางประเทศ ในประเทศมีการนํา

เครือขายเกษตรกรไปจัดแสดงสินคาและจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวตามตางจังหวัด และภูมิภาค

ตางๆ ทั่วประเทศไทย รวมทั้งตามศูนยการคา ทั้งกรุงเทพมหานคร และจังหวัดใหญๆ เชน หาง

เซ็นทรัล บิ๊กซี  ซีคอน รวมทั้ งงานประจําปตางๆ อยางตอเนื่องตลอดทั้งป นอกจากนี้

สถาบันการศึกษายังชวยในการจัดทําเว็บไซตขายขาวของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว ซึ่งเปน

ชองทางการจัดจําหนายที่ใหผลอยางมีประสิทธิภาพในยุคปจจุบันดวย 

 สําหรับตลาดตางประเทศ องคกรหนวยงานตางๆ ดังกลาว โดยเฉพาะอยางยิ่งสํานักงาน

พาณิชยจังหวัด มหาวิทยาลัยราชภัฎเพชรบูรณ มหาวิทยาลัยแมโจ ไดมีการนําเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาว เดินทางไปเชื่อมโยงตลาด มีการลงนามขอตกลงทางการคาระหวาง 

เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวกับนักธุรกิจของประเทศจีน และประเทศสิงคโปร ซึ่งพบวาตลาด
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ตางประเทศยังมีความตองการขาวของไทยอยางไมจํากัดจํานวน โดยเฉพาะอยางยิ่งขาวคุณภาพ 

ที่ไดรับการรับรองมาตรฐานความปลอดภัยที่ประเทศนั้นๆ ใหการรับรอง  

 สรุปไดวาการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวทั้ งในประเทศและ

ตางประเทศสําหรับผลิตภัณฑขาวที่มีคุณภาพและมาตรฐานนั้นไมมีปญหา ถาสามารถวางแผน

ปริมาณผลผลิตที่มีจํานวนมากเพียงพอกับความตองการ และมีการรับรองมาตรฐานคุณภาพของ

ขาวใหเปนไปตามที่ประเทศนําเขารับรอง  

 

 

5.การพัฒนาสงเสริมการจัดจําหนาย การโฆษณา ประชาสัมพันธ ขาวทั้งในและ

ตางประเทศ 

 การสงเสริมการจัดจําหนาย เพื่อเปนการสื่อสารใหผูบริโภคไดรับทราบขาวสาร 

เพื่อสรางแรงดึงดูดใจ และเพื่อการเตือนความทรงจํา เนื่องจากผลิตภัณฑขาวเปนอาหารหลักของ

พลเมืองโลก ทุกชาต ิทุกศาสนาตองบริโภคขาว เพียงแตมีรูปแบบแตกตางกัน ขึ้นอยูสภาพดินฟา

อากาศ วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณีของแตละประเทศ ดังนั้นขาวจึงเปนสินคาที่เปนที่

ตองการของโลก ซึ่งประเทศไทยเปนประเทศสําคัญของโลกที่มีการสงขาวไปขายทั่วโลก แตก็มี

คูแขงขันทางการคาหลายประเทศ สวนใหญจะเปนการแขงขันทางดานราคา ซึ่งประเทศไทยควร

มีการพัฒนาทางดานคุณภาพ มาตรฐานที่นานาชาติใหการรับรอง มากกวาที่จะแขงขันทางดาน

ราคา ดังนั้นภาครัฐ และเอกชน ควรมีการสงเสริมใหมีการปลูกขาวที่มีคุณภาพ และไดรับการ

รับรองมาตรฐาน เปนการสรางมูลคาเพิ่ม ซึ่งขาวของไทยไดสรางชื่อเสียงไปทั่วโลกมาเปน

ระยะเวลาอันยาวนาน ไดแก ขาวหอมมะลิ  

ดังนั้นแนวทางในการโฆษณาและประชาสัมพันธขาวทั้งในและตางประเทศที่ดีที่สุดคือ 

การพัฒนาคุณภาพ การรักษาคุณภาพและมาตรฐานขาว ทั้งการพัฒนาตราสินคา การพัฒนา

บรรจุภัณฑที่ทันสมัย ตลอดจนการคิดคนพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑตางๆ ใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคอยางตอเนื่อง ก็จะเปนการสงเสริมการจัดจําหนาย การโฆษณา 

ประชาสัมพันธ ขาวทั้งในและตางประเทศนั่นเอง 
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6.การพัฒนาเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค
ประชาชน ชุมชน และสถาบันการศึกษา 

 จากการศึกษาพบวามีเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาค

ประชาชน ชุมชน และสถาบันการศึกษา คือ ไดมีกิจกรรมการติดตอ การศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรู

ดานการผลิต และการตลาด รวมกัน เชน สํานักงานพาณิชยจังหวัด รวมกับมหาวิทยาลัยราชภัฏ

เพชรบูรณ นําเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ไปทัศนศึกษาดูงาน ณ ศูนยการ

เรียนรูเศรษฐกิจพอเพียงนวชีวัน อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบูรณ เพื่อศึกษาการปลูกขาวอินทรีย 

การทํานาโยน การบรรจุภัณฑสุญญากาศ  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่  5 .20เครือขายการตลาดเกษตรกร รัฐ เอกชน ประชาชน ชุมชน และ

สถาบันการศึกษา 

 

จากภาพที่ 5.20 เปนการแสดงความสัมพันธเครือขายการตลาดระหวางเกษตรกร 

ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชน และสถาบันการศึกษา โดยภาครัฐใหการสนับสนุน

ทางดานการตลาด งบประมาณ วัสดุ อุปกรณ โรงเรือน ภาคเอกชน ใหการสนับสนุนทางดานชอง

ทางการจัดจําหนาย ภาคประชาชนคือผูบริโภคผลิตภัณฑของเกษตรกรซึ่งควรไดรับผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพ มีความปลอดภัย มีมาตรฐาน ราคายุติธรรม ชุมชนเกี่ยวของในเรื่องของผลกระทบใน

ดานสิ่งแวดลอม ทรัพยากรธรรมชาติ การการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ ของชุมชน ทั้งทางดาน

ภาครัฐ 

ประชาชน 

สถาบันการศกึษา 

ชุมชน 

ภาคเอกชน 

เกษตรกร 
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สังคม วัฒนธรรม สวนสถาบันการศึกษาจะมีความเกี่ยวของในดานการบริการองคความรู การ

คนควาวิจัย การลงพื้นที่สัมผัสกับเกษตรกร 

นอกจากนีอ้งคกรตางๆ ยังไดมีการนําเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวไปทัศนศึกษาดูงานที่

พิพิธภัณฑขาวปทุมธานี เพื่อศึกษาการผลิตสารชีวมวลสําหรับการทําการเกษตรอินทรีย การพา

ไปชมโครงการ 1 ไร 1 แสน ของหอการคาไทยรวมกับธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ

การเกษตร   

ประเทศไทยไดใหความสําคัญกับเกษตรกรผูปลูกขาว ดังจะเห็นถึงนโยบายของรัฐบาล

ในการสงเสริมสนับสนุนเกี่ยวกับเกษตรกรผูปลูกขาว ในทุกมิติ ทั้งการผลิต การจําหนาย การหา

ตลาดทั้งในประเทศและตลาดตางประเทศ เปนตน สวนสถาบันการศึกษาไดมีการคิดคนวิจัยและ

พัฒนาเกี่ยวกับคุณภาพขาว การใหการรับรองมาตรฐานคุณภาพการออกแบบบรรจุภัณฑ การ

ออกแบบตราสินคา เปนตน แลวไดจัดมีการอบรมใหความรูแกเกษตรกรในเรื่องการผลิต การแปร

รูป การบรรจุภัณฑ การรับรองมาตรฐานอยางตอเนื่อง  

สถาบันการเงินเชนธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรใหการสนับสนุนดาน

เงินทุน และปจจัยการผลิต วัสดุ เครื่องมือ อาคาร เปนตน มีการอบรมใหความรูทั้งทางดานการ

ผลิต การอบรมการทําจัดทําบัญชีครัวเรือน การลดตนทุนการผลิต การนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพียงมาใชในการดําเนินชีวิตเพื่อสรางภูมิคุมกันใหเขมแข็ง 

ภาคเอกชน เชนหอการคาไทย บริษัทธุรกิจที่เปนตัวแทนจําหนายใหการสนับสนุน

ทางดานชองทางการจัดจําหนาย หอการคาไทยมีการโครงการนําเกษตรกรไปฝกอบรมเขาคายให

ความรูเกี่ยวกับ 1 ไร 1 แสน ดังนั้นจะเห็นวามีการดําเนินกิจกรรมของเครอืขายการตลาดระหวาง

เกษตรกร ภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคประชาชน ชุมชน และสถาบันการศึกษาอยางตอเนื่องเพื่อ

พัฒนาใหเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวมีความเขมแข็ง สามารถสรางความไดเปรียบในการ

แขงขัน พึ่งตนเองไดอยางยั่งยืนตอไป 

  

 



 
 

 
 

บทที่ 6 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 

 ผลการศึกษาโครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ จากการศึกษาศักยภาพ สถานภาพ ของเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ จากการคัดเลือกกลุมตัวอยางเครือขายเกษตรกร ได

ตัวอยางกลุมเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวจํานวน 10 กลุม ซึ่งตั้งอยูในเขตอําเภอเมือง 1 กลุม 

อําเภอหนองไผ 2 กลุม อําเภอหลมสัก 2 กลุม อําเภอเขาคอ 3 กลุม และอําเภอชนแดน 2 กลุม 

พบวา เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวที่เปนกลุมตัวอยางมีความตั้งใจในการปลูกขาวโดยไมใช

สารเคมี แตก็ยังมีปญหาที่ความสะอาด บริสุทธิ์ การปนเปอน เนื่องจาก แปลงปลูกขาวของ

เกษตรกรที่เปนกลุมตัวอยาง อยูขางเคียงกับเกษตรกรทีย่ังมีการใชสารเคมีอยูบาง ทําใหยากแก

การควบคุมการไหลเวียนของอากาศ และน้ํา รวมทั้งสารระเหยบางประเภท กระบวนการผลิตยัง

ใชวิธีดั้งเดิมที่ใชกันมาตั้งแตโบราณ การเก็บรักษาขาวเปลือกยังไมสะอาดปลอดภัยจากสัตวตางๆ 

เชน นก หนู ทําใหมีโอกาสปนเปอน ยังไมมีการพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหเปนรูปแบบตางๆ เพื่อ

สรางมูลคาเพิ่ม เนื่องจากเกษตรกรยังไมมีความรู ความชํานาญในการแปรรูป เกษตรกรสวนใหญ

ยังไมเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการบรรจุภัณฑที่ทันสมัย ยังไมมีตราสินคา และยังไมไดรับตรา

รับรองมาตรฐาน การกําหนดราคาเปนไปตามกลไกตลาด และเกษตรกรบางสวนเขารวมโครงการ

รับจํานําของรัฐบาล ซึ่งการกําหนดราคาจึงขึ้นอยูกับกระบวนการรับจํานํา ชองทางการจัด

จําหนาย สวนใหญมีชองทางการจัดจําหนาย และบริโภคเองสวนหนึ่ง จําหนายในชุมชนสวนหนึ่ง 

สําหรับการสงเสริมการตลาดยังไมมี เนื่องจากเปนผลิตภัณฑประเภทขาวซึ่งเปนสินคาอุปโภคที่

เปนอาหารหลักของคนไทย 

จากการเก็บขอมูลศักยภาพในการตลาดของกลุมตัวอยางเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาว

ในจังหวัดเพชรบูรณ จึงนํามาทําการวิเคราะห SWOT เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

การตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ พบวา มีจุด

แข็ง คือผลิตภัณฑขาวในจังหวัดเพชรบูรณมีความหลากหลาย ไดแก  ขาวหอมแดง พิษณุโลก2 

ขาวลืมผัว ขาวหอมนิล ขาวหอมมะลิ กข.6 กข.10  ขาวหอมมะลิจังหวัด ขาวสีนิล ขาวญี่ปุน ขาว

มันปู ขาวเหนียวดํา ขาวหอมนิลดอย ขาวหอมมะลิแดง ขาวขาว ขาวหอมประทุม เปนตน จังหวัด

เพชรบูรณมีพื้นที่ในการปลูกขาวที่หลากหลายทั้งพื้นราบลุม และพื้นที่สูงบนภูเขาสูง ทําใหมี

ผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายตามสภาพพื้นที่ เปนเอกลักษณเฉพาะ 
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เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณมีการรวมกลุมเปนเครือขายทําใหมีการแลกเปลี่ยนเรยีนรู

ระหวางกันทั้งทางดานการผลิต การตลาด บางกลุมมีศักยภาพทางการตลาด ไดรับการรับรอง

มาตรฐาน และมีตราสินคา เกษตรกรบางกลุมผลิตโดยใชหลักการเกษตรอินทรียที่มีความ

ปลอดภัยตอผูบริโภค สําหรับชองทางการจัดจําหนายพบวามีแนนอน เชน รานคาทั้งในจังหวัด

และตางจังหวัด สถานที่ทองเที่ยว โรงแรม รีสอรท และมีเครือขายเกษตรกรที่มีความรู ความ

เขาใจเกี่ยวกับการเกษตร โดยเฉพาะอยางยิ่งแนวทางในการดําเนินงานทางดานเกษตรอินทรีย 

ทางดานจุดออน พบวา ผลิตภัณฑขาวสวนใหญยังไมมีตราสินคา และยงัไมไดตรารับรอง

มาตรฐาน เกษตรกรยังไมมีการแปรรูปขาวใหเปนผลิตภัณฑอื่นที่ผูบริโภคตองการ ปริมาณกําลัง

การผลิตไมแนนอนขึ้นอยูกับสภาพดินฟาอากาศ และภาระหนาที่การงานของเกษตรกร เกษตรกร

ยังไมมีความรูในการกําหนดราคาทําใหการตั้งราคาไมเหมาะสมเสียโอกาสในการทํากําไร การ

บรรจุภัณฑขาวยังไมไดมาตรฐาน ไมสวยงาม ไมจูงใจใหซื้อ เกษตรกรขาดเครื่องมือ อุปกรณที่

ทันสมัยสําหรับใชในกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ เชน เครื่องบรรจุสุญญากาศ เกษตรกรขาด

แคลนเงินทุนในการจัดหาเครื่องมืออุปกรณที่ทันสมัยมาใชในกระบวรการผลิต การพัฒนา

ผลิตภัณฑ เกษตรกรบางสวนหันไปประกอบอาชีพอื่น เชน เดินทางไปทํางานตางจังหวัด ทําให

ขาดแคลนกําลังแรงงานในการปลูกขาว  

ทางดานโอกาส พบวาหนวยงานราชการใหการสนับสนุนชวยเหลือทั้งทางดานการให

ความรู เทคนิคการผลิต การตลาด รวมทั้งอุปกรณ เครื่องมือที่ใชในการผลิต เชน สํานักงาน

เกษตรและสหกรณการเกษตร สํานักงานพาณิชยจังหวัด สํานักงานพัฒนาชุมชน ธนาคารเพื่อ

การเกษตรและสหกรณการเกษตร(ธกส) มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยแมโจ มหาวิทยาลัย

ราชภัฏเพชรบูรณ มีภาคเอกชนหลายองคกรใหการสนับสนุนทางการตลาด และชองทางการจัด

จําหนาย เชน ศูนยสรรพสินคา หอการคาจังหวัด สมาคมโรงสีขาวไทย ผูสงออกขาวไทย จังหวัด

เพชรบูรณเปนจังหวัดที่มีชื่อเสียงดานการทองเที่ยว ทําใหมีโอกาสจําหนายขาวที่เปนอัตลักษณ

ตามสถานที่ทองเที่ยวตางๆ เชน การจําหนายขาวลืมผัวที่เขาคอ ขาวพญาลืมแกงที่น้ําหนาว เปน

ตน ขาวพันธลืมผัวมีชื่อเสียงเปนที่รูจักไปทั่วประเทศ ทําใหเปนโอกาสที่จะนําไปจําหนายยัง

ตางจังหวัด กระแสการรักสุขภาพของประชากรทั้งในประเทศและตางประเทศนิยมบริโภคขาวที่

สะอาด ปราศจากสารเคมีมีจํานวนมากขึ้น ทําใหเกษตรกรผูปลูกขาวอินทรียสามารถผลิตขาว

อินทรียไดอยางเต็มที่ เนื่องจากมีตลาดรองรับอยางไมจํากัดทั้งตลาดในประเทศและตลาด

ตางประเทศ และเนื่องจากความนิยมในการบริโภคขาวอินทรียมีมากขึ้นทําใหขาวอินทรียมีราคา

สูงกวาขาวที่ใชสารเคมี ทําใหเกษตรกรที่ปลูกขาวอินทรียมีรายไดมากขึ้น และเกษตรกรมีสุขภาพ

ดีขึ้นเนื่องจากการไมตองใชสารเคมี 



128 
 

สําหรับทางดานอุปสรรคของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวพบวา การผลิตขึ้นอยูกับ

สภาพดินฟาอากาศที่มีความไมแนนอนถาปไหนฝนแลงทําใหผลผลิตขาวตกต่ํา พื้นที่เปนที่ลุมมี

น้ําทวมขังทุกป เชน พื้นที่ในเขตอําเภอเมือง อําเภอหลมสัก อําเภอหนองไผ ทําใหนาขาวไดรับ

ความเสียหาย พื้นที่เปนภูเขาสูงมีความลาดชันมากเปนอุปสรรคในการทํานาเชนพื้นที่ในเขต

อําเภอเขาคอ อําเภอน้ําหนาว จําเปนตองปลูกขาวไร ทําใหผลผลิตไมสูงมาก ปจจัยในการผลิต

ขาวมีราคาแพงมาก เชน เมล็ดพันธุขาว วัสดุทางการเกษตร สงผลใหตนทุนในการผลิตขาวสูง ทํา

ใหเกษตรกรมีรายไดนอยลง 

สําหรับขอมูลที่ ไดจากแบบสอบถามกลุมตัวอยางผูบริโภค จากการเก็บขอมูล

แบบสอบถามตัวอยางผูบริโภคขาวในเขตจังหวัดเพชรบูรณ ทําใหไดแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ 

คือ ผูบริโภคสวนใหญนิยมบริโภคขาวหอมมะลิเปนอันดับที่ 1 รองลงมาคือขาวขาว ขาวกลอง 

รอยละ และขาวอินทรีย ตามลําดับ ลักษณะในการซื้อขาวของผูบริโภค จะซื้อขาวที่มีตราสินคา

เปนสําคัญ เหตุผลในการซื้อขาวของผูบริโภค จะซื้อขาวเพราะความหอมอรอย มากที่สุด 

รองลงมาซื้อขาวเพื่อสุขภาพ  หาซื้อสะดวก และซื้อขาวที่มีราคาถูกเปนลําดับสุดทาย ดังนั้นขาวที่

มีรสชาติหอมอรอย จึงเปนที่สนใจของผูบริโภคมาก และผูบริโภคไมเนนเรื่องราคาถูกทางดาน

ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาวของผูบริโภค พบวาผูบริโภคสวนใหญมีความมั่นใจกับการที่ขาวที่

ซื้อมีตรารับรองคุณภาพมาตรฐานที่ทําใหผูบริโภคมีความปลอดภัยในการบริโภค รองลงมาคือ

การเชื่อมันในการซื้อขาวที่มีตราสินคา มีบรรจุภัณฑ และเปนขาวอินทรียตามลําดับ ในเรื่อง

เกี่ยวกับสถานที่ที่ซื้อขาวของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญซื้อขาวตามรานคาทั่วไปมากที่สุด 

รองลงมาซื้อที่หางบิ๊กซี โลตัส แมคโคร นั่นคือการจําหนายขาวจึงควรขยายชองทางการจัด

จําหนายใหครอบคลุมทั่วถึง ตามรานคาชุมชนตางๆ ทั้งในเมือง และนอกเมือง ในดานการพัฒนา

ผลิตภัณฑขาวเปนการแปรรูปขาวใหเปนผลิตภัณฑตางๆ พบวา ผูบริโภคนิยมรับประทานขาว

หลามเปนอันดับที่ 1 อันดับตอมาคือ ขาวแตน โจกสําเร็จรูป ขาวสุกสําเร็จรูป ขาหมาก ขาวผสม

ธัญพืช ขนมคกุกี้ ขาวเมา น้ําขาว น้ําขาวกลองงอก และขาวจี่ ตามลําดับ สําหรับสิ่งที่ผูบริโภคมี

ความตองการใหผลิตภัณฑขาวเปนอยางไรในมุมมองของผูบริโภค พบวาผูบริโภคตองการให

ผลิตภัณฑขาวมีความสะอาดไมมีสารเคมีมากที่สุด รองลงมาคือ ใหมีการเพิ่มคุณคาทางอาหาร

โดยเติมวิตามิน การมีตราสินคาและบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน การเพิ่มคุณคาทางอาหารโดยการ

เติมสมุนไพรบางชนิด เชน ขมิ้น อันชัน ความตองการใหขาวมีราคาถูก และสุดทายตองการให

ขาวมีคุณคาทางโภชนาการ 

สําหรับขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางผูบริโภค ไดขอคนพบที่เปนแนวทางใน

การพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด
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เพชรบูรณ คือผูบริโภคตองการใหขาวมีคุณภาพ มาตรฐาน ความอรอย ความสะอาด คุณคาทาง

โภชนาการที่ครบถวน มีประโยชนตอรางกาย มีความปลอดภัย ปราศจากสารเคมี ไมมีสารพิษ

ใดๆ และใหเพิ่มคุณคาทางอาหาร ตองการใหมีการเติมสมุนไพร ธัญพืช วิตามิน มีการเพิ่มกลิ่น

หอม มีการเพิ่มสีสัน เชน ขมิ้น ดอกอันชัน ตองการใหขาวมีราคาถูก สามารถเก็บรักษาขาวไวได

นานขึ้น นอกจากนีผู้บริโภคยังมีความตองการใหที่จะใหผลิตภัณฑขาวที่วางจําหนายมีตราสินคา 

และบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน มีความแข็งแรง สามารถหิ้วเดินทางไดสะดวก และสามารถเก็บ

รักษาขาวไวใหคงความหอม อรอย และมีความตองการใหมีการพัฒนาผลิตภัณฑขาวดวยการ

แปรรูปเปนยาสระผม ลิปสติก ยาสีฟน ครีมทาหนา ครีมทาผิว น้ําหอม มาครารา น้ํานม ขาว

กระปอง ขนมอัดแทง เวเฟอร ตองการใหชาวนาใชกระบวนการผลิตเริ่มตั้งแตการเตรียมเมล็ด

พันธ การเพาะปลูก การดูแลรักษา การเก็บเกี่ยวที่เปนธรรมชาติ ปราศจากสารเคมี รวมถึง

กระบวนการแปรรูปขาวที่สะอาด และตองการใหผลิตภัณฑขาวที่วางจําหนายอยูทั่วไปทุกรุนมี

การระบุวัน เดือน ปที่ผลิต และมีการรับรองวาขาวนี้สะอาดจริง 

 

การอภิปรายผล  

 โครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกร

ผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ใชวิธีดําเนินการวิจัย โดยการเก็บขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) 

ซึ่งแบงเปน 2 สวน คือสวนที่ 1 การเก็บรวบรวมขอมูลพื้นที่ที่ศึกษา คือ เครือขายเกษตรกรผูปลูก

ขาวในจังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 10 กลุม เพื่อศึกษาศักยภาพการตลาดพื้นฐานของกลุมเครือขาย

ที่เปนกลุมตัวอยางของโครงการวิจัย โดยมีการศึกษาเกี่ยวกับ สถานะของกลุมเกษตรกรแตละ

กลุม ผูนํากลุม จํานวนสมาชิกภายในกลุม จํานวนพื้นที่ที่ปลูกขาว ปริมาณขาวที่ปลูก ผลิตภัณฑ

ขาวที่ปลูก การมีตราสินคา การมีตรารับรองมาตรฐาน แหลงจําหนายขาว เปนตน และสวนที่ 2 

การเก็บขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ ซึ่งใชจํานวน 200 

ตัวอยาง ดวยวิธีการสุมแบบงาย (Simple Random Sampling) ซึ่งกําหนดคุณสมบัติของกลุม

ตัวอยางคือเปนผูบริโภค ทั้งเพศหญิง และเพศชาย อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ไมจํากัดอาชีพ รายได 

และการศึกษา โดยขอมูลในแบบสอบถามจะประกอบดวย ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค พฤติกรรมการ

ซื้อขาว ความถี่ในการซื้อขาว ชนิดของขาวที่ซื้อ ลักษณะในการซื้อขาว เหตุผลในการซื้อขาว 

ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาว จํานวนเงินที่ซื้อขาวแตละครั้ง สถานที่ที่ซื้อขาว ความตองการใน

การบริโภคขาวผลิตภัณฑตางๆ สวนการสัมภาษณจะเปนการถามตอจากการตอบแบบสอบถาม 

ซึ่งเปนขอมูลทางดานความคิดเปน ขอเสนอแนะเกี่ยวกับขาว ซึ่งขอมูลที่ไดจะเปนแนวทางในการ

พัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัด

เพชรบูรณ ซึ่งจะทําใหเครือขายเกษตรกรสามารถพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหสอดคลองกับความ
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ตองการของผูบริโภค พัฒนาการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว พัฒนาชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑขาว และพัฒนาการสงเสริมการตลาด สําหรับขอมูลทุติยภูม(ิSecondary Data)ไดจาก

การศึกษาเอกสาร ตํารา ตางๆ ที่เกี่ยวของ ซึ่งจะนํามาวิเคราะหรวมกับขอมูลปฐมภูมิ เชน การ

วิเคราะหSWOT การวิเคราะหหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่ม

ใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ซึ่งจะทําใหเครือขายเกษตรกรสามารถ

พัฒนาผลิตภัณฑขาวใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค พัฒนาการกําหนดราคา

ผลิตภัณฑขาว พัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาว และพัฒนาการสงเสริมการตลาด 

จากสภาพปญหาสําคัญของเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณคือการ

ขาดองคความรูทางดานการตลาด ความตองการของผูบริโภค การพัฒนาผลิตภัณฑที่สอดคลอง

กับความตองการของผูบริโภค การออกแบบตราสินคา การออกแบบบรรจุภัณฑที่ทันสมัย การ

สรางมูลคาเพิ่ม การคิดคํานวณตนทุน การตั้งราคา การขาดชองทางการจัดจําหนายที่ครอบคลุม

และเขาถึงผูบริโภคไดอยางสะดวก การสงเสริมการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ 

งานวิจัยการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวใน

จังหวัดเพชรบูรณจะทําใหไดองคความรูที่ทําใหเกษตรกรไดมีแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

ทางดานการตลาดเพื่อทําใหเกิดความเขมแข็ง และสามารถแขงขันในตลาดไดอยางยั่งยืน  

ดังนั้นโครงการวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภค เพื่อพัฒนาการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว เพื่อพัฒนาชองทางการจัด

จําหนายผลิตภัณฑขาวและเพื่อพัฒนาการสงเสริมการตลาด  

วัตถุประสงคเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑขาวใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค นั้น

พบวาเครือขายเกษตรกรควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายเปนการเพิ่มมูลคา

ใหแกผลิตภัณฑขาว โดยการแปรรูปเปนสินคาใหมๆ เชน ขาวหลาม ขาวแตน โจกสําเร็จรูป ขาว

สุกสําเร็จรูป ขาวหมาก ขาวผสมธัญพืช ขนมคุกกี้ ขาวเมา น้ําขาว น้ําขาวกลองงอก ขาวจี่ 

นอกจากนี้ยังสามารถนําขาวแปรรูปเปนเครื่องสําอาง เชน ครีมบํารุงผิว ครีมทาหนา สบู ยาสีฟน 

ลิปสติก มาสคราราและที่สําคัญผลิตภัณฑควรมีตราสินคา และเครื่องหมายรับรองมาตรฐานเพื่อ

สรางเชื่อมั่นใหแกผูบริโภค 

สําหรับวัตถุประสงคเพื่อพัฒนาการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว เนื่องจากผลิตภัณฑเปน

สินคาอุปโภคที่มีความจําเปนตอการดํารงชีวิตของประชากร และประเทศไทยเปนแหลงผลิตขาว

ที่สําคัญของโลกจึงมีผลิตภัณฑขาวอยูในตลาดเปนจํานวนมาก และมีความหลากหลาย ผูบริโภค

สามารถเลือกหาซื้อไดทั้งชนิดของขาว และราคาตางๆ ที่เหมาะสม การกําหนดราคาจึงเปนไป

ตามกลไกของสภาวะของตลาดในขณะนั้น ดังนั้นเพื่อใหเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวมีรายได

มากขึ้นไมวาสถานการณทางการตลาดจะเปนอยางไร ก็คือเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวจะตองมี
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การลดตนทุนการผลิตใหต่ําที่สุด เชน การไมใชสารเคมี ยาฆาแมลง และยาปราบศัตรูพืชใดๆ

ทั้งสิ้น เนนการนําหลักการทําเกษตรแบบอินทรียมาใช การทํานาโยนซึ่งลดเวลา ลดแรงงาน ลด

คาใชจาย รวมถึงการทําการเกษตรแบบผสมผสาน ทั้งปลูกพืชสวนครัว รั้วกินได การเลี้ยงสัตวใน

นาขาว เชน กบ ปลา เปด ไก หมู เปนตน ซึ่งนอกจากจะเปนการลดตนทุนการผลิตไดอยางมี

ประสิทธิภาพแลว ยังทําใหมีรายไดจากการขายพืช ผักสวนครัว และสัตวที่เปนอาหาร รวมถึงไขที่

ไดจากเปด ไก เปนตน 

วัตถุประสงคเพื่อพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาว พบวาผูบริโภคนิยมซื้อ

ตามรานคาทั่วไป รองลงมาซื้อที่บิ๊กซี โลตัส แมคโค สําหรับแหลงจําหนายผลิตภัณฑขาวของ

เครือขายเกษตรผูปลูกขาวมีหลากหลาย คือ รานคาในจังหวัด และตางจังหวัด โรงแรม รีสอรท 

สถานที่ทองเที่ยวบนเขาคอนอกจากยังมีการไปจัดจําหนายตามงานออกรานตางๆ บางสวนเขา

รวมโครงการรับจํานําขาวของรัฐบาลสําหรับชองทางการจัดจําหนายอื่นๆ คือ โรงพยาบาล และ

อินเตอรเน็ต ที่มีความตองการผลิตภัณฑขาวที่มีคุณภาพสูงคือขาวอินทรีย ซึ่งพบวามีความ

ตองการที่ไมจํากัดจํานวน สามารถรับซื้อไดทั้งหมด  

สําหรับวัตถุประสงคเพื่อพัฒนาการสงเสริมการตลาด พบวาขาวเปนผลิตภัณฑที่มีความ

จําเปนตอการดํารงชีวิต เพราะเปนอาหารหลักที่สําคัญของประชากรโลก แนวทางการพัฒนาการ

สงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑขาวคือ การที่เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรตระหนักถึง การ

สรางคุณคาใหแกขาวที่ผลิตขึ้นมา โดยเฉพาะอยางยิ่งคุณคาทางโภชนาการที่มีประโยชนตอ

รางกายของผูบริโภค การมีมาตรฐานที่ไดรับการรับรองคุณภาพ ที่ทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่น

วาเมื่อบริโภคแลวไมเกิดอันตรายตอรางกายทั้งในระยะสั้นและระยะยาว การพัฒนาบรรจุภัณฑที่

ทันสมัย การออกแบบบรรจุภัณฑที่สวยงามดึงดูดใจผูบริโภค การมีตราสินคาที่ทําใหเกิดความ

ประทับใจและติดตรึงอยูในจิตใจของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคา 

รวมถึงทําใหอยูในความทรงจําของผูบริโภคที่ไมอาจลืมเลือนได ซึ่งเปนหลักการสําคัญของการ

สงเสริมการตลาด 

นั่นคือทําใหประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากโครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อ

สรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ คือ ดานองคความรูทําให

เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวไดรับความรูและแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสราง

มูลคาเพิ่ม สําหรับประโยชนทางดานการพัฒนา หนวยงานที่ เกี่ยวของ ทั้งภาคราชการ 

รัฐวิสาหกิจ และภาคเอกชนสามารถนําองคความรูที่ไดจากโครงการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการ

พัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขายเกษตรกรกลุมอื่นๆ ตอไป และ

ประโยชนทางดานการผลิต ทําใหเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวมีศักยภาพในการผลิตขาวที่มีการ
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เพิ่มมูลคาที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเปนผลใหเครือขายเกษตรกรมีรายไดเพิ่มขึ้น 

นําไปสูความเขมแข็งและสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

  

ขอเสนอแนะ 

 ดังที่ไดกลาวมาจะเห็นวาโครงการวิจัยพัฒนาศักยภาพการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่ม

ใหแกเครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ทําใหไดแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

การตลาดซึ่งประกอบดวย 4 แนวทางคือ การพฒันาผลิตภัณฑขาวใหสอดคลองกับความตองการ

ของผูบริโภค การพัฒนาการกําหนดราคาผลิตภัณฑขาว การพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑขาวและการพัฒนาการสงเสริมการตลาด ซึ่งเปนการสรางมูลคาเพิ่มใหแกเครือขาย

เกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ทําใหรายไดเพิ่มขึน้ นําไปสูความเขมแข็งและสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันตอไป ดังนั้นจึงมีขอเสนอแนะในการดําเนินการตอไป ดังนี ้

 1.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวในจังหวัดเพชรบูรณ ควรดําเนินกิจกรรมแลกเปลี่ยน

เรียนรูในการเสริมสรางศักยภาพและสรางมูลคาเพิ่ม โดยการชวยกันคิดคนพัฒนาผลิตภัณฑขาว

ใหมีความหลากหลาย สอดคลองกับวิถีชีวิตและพฤติกรรมของผูบริโภคยุคปจจุบัน อยางตอเนื่อง 

 2.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรมีการสรางตราสินคาเปนของตนเอง เพื่อเปนการ

ยกระดับมาตรฐานสินคาใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นในคุณภาพ และมาตรฐาน สงผลใหเกิดการ

ไดเปรียบทางการแขงขันตอไป 

 3.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรยกระดับการผลิตใหไดรับการรับรองมาตรฐานที่เปน

ทางการ ซึ่งจะทําใหการยอมรับของผูบริโภคทั้งในประเทศ และสามารถขยายไปสูตลาด

ตางประเทศได 

 4.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรมีการพัฒนารูปแบบการบรรจุหีบหอใหทันสมัย 

สวยงาม แข็งแรง สามารถขนสง เดินทางไดอยางสะดวก ปลอดภัย และยังคงรักษาคุณภาพขาว

ไวได 

 5.ควรมีการระบุวัน เดือน ป ที่ผลิต ไวที่ผลิตภัณฑขาว ทําใหผูบริโภคไดรับรู 

 6.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรรวมกันทางดานการตลาด ตั้งแตการพัฒนาชอง

ทางการจัดจําหนายใหมๆ การสงเสริมการตลาด เชน การขายทางอินเตอรเน็ต การรวมกันสงออก

ตางประเทศ การรวมกันจัดงานแสดงสินคาประเภทขาว เปนตน 

 7.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวมีการรวมกันวางแผนการผลิตขาวที่ตรงกับความตรงการ

ของผูบริโภค เนื่องจากบางพื้นที่มีความเหมาะสมในการปลูกขาวไมเหมือนกัน  

 8.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรรวมกันวางแผนลดตนทุนการผลิตขาวใหต่ําลง โดย

การใชวัสดุทางการเกษตร เครื่องมืออุปกรณรวมกัน รวมทั้งการแลกเปลี่ยนและใชแรงงานรวมกัน 
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 9.เครือขายเกษตรกรควรปรับเปลี่ยนกระบวนการผลิตที่เปนเกษตรอินทรียอยางสมบูรณ 

เพื่อความยั่งยืน 

 10.เครือขายเกษตรกรผูปลูกขาวควรใชชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อสราง

ภูมิคุมกันที่เขมแข็งใหแกครอบครัว และชุมชน โดยเนนการพึง่ตนเองใหมากที่สุด   
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แบบสอบถามและสัมภาษณความตองการของผูบริโภคขาว 

1.เพศ                             หญิง                               ชาย 

2.อายุ                             ไมเกิน 25 ป                     26-35 ป                        36-45 ป                           

                                      46-55 ป                          56 ปขึ้นไป 

3.อาชีพ                           ราชการ                            รัฐวิสาหกิจ                        เจาของกิจการ 

                                       ธุรกิจสวนตัว                    ลูกจาง                          พนักงานบริษัท 

                                       เกษตรกร                        รับจางทั่วไป                   อื่นๆ........... 

4.รายไดของทั้งครอบครัวตอเดือน 

                                        ไมเกิน 8,000                8,001-14,000            14,001-20,000 

                                        20,001-26,000            26,001-32,000           32,001-38,000 

                                        38,001-44,000              44,001-50,000             50,001 บาทขึ้นไป 

5.จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

                                        1-3 คน                        4-6 คน                           7-9 คน 

                                        10-12 คน                    13 คนขึ้นไป ระบ.ุ......... 

6.ระดับการศึกษา         ประถมศึกษา          มัธยมศึกษาตอนตน        มัธยมศึกษาตอนปลาย 

                                  ปวช.                      ปวส.                              ปริญญาตรี 

                                   ปริญญาโท            อื่นๆ............                

7.ผูทําหนาที่ซื้อขาวของครอบครัว 

                                   แม                             พอ                               ลูก 

                                   ญาติ                           คนทํางานบาน              อื่นๆ......... 
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8.ความถี่ในการซื้อขาว          ทุกวัน                              สปัดาหละครั้ง               เดือนละครั้ง 

                                           ไมแนนอน                       อื่นๆ............... 

9.ชนิดของขาวที่ซื้อ               ขาวขาว                           ขาวหอมมะลิ                  ขาวกลอง 

                                           ขาวอนิทรีย                      ขาวอื่นๆระบุ................ 

10.ลักษณะในการซื้อขาว 

                                          มีตราสินคา                      บรรจุถุงขาย                    ชั่งกิโลขาย 

                                          อื่นๆ ระบ.ุ................ 

11.ซื้อขาวตราสินคา.......................................เปนประจํา 

12.เหตุผลในการซื้อขาว 

                                            เพื่อสุขภาพ                    หอม อรอย                        ราคาถูก 

                                            ซื้อสะดวก                       อื่นๆระบุ..................... 

13.ความเชื่อมั่นในการบริโภคขาว 

                                       มีตราสินคา              มีบรรจุภัณฑ          มีตรารับรองคุณภาพ 

                                       เปนขาวอินทรีย         อื่นๆระบุ.................. 

14.จํานวนเงินที่ซื้อขาวครั้งละ 

                                ไมเกิน 100 บาท          101-200 บาท            201-300 บาท 

                                301-400 บาท              401-500 บาท            501 บาทขึ้นไประบ.ุ......... 

15.จํานวนขาวที่ซื้อครั้งละ 

                             ไมเกิน 1 กิโลกรัม            2 กิโลกรัม                 5 กิโลกรัม 

                            10 กิโลกรัม                     15 กิโลกรัม                เกิน 15 กิโลกรัมระบ.ุ....... 
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16.สถานที่ที่ซื้อขาว                   รานคาทั่วไป                      ซื้อกับชาวนา                โรงสี 

                                               บิ๊กซ,ีโลตัส,แมคโคร           7-11                             สหกรณ 

                                               อื่นๆ ระบ.ุ.............. 

17.สนใจรับประทานขาวที่แปรรูปเปน 

                                               ขาวหลาม                     ขาวแตน                      ขาวเมา 

                                               น้ําขาว                          น้ําขาวกลองงอก          ขนมคุกกี้ 

                                               ขาวหมาก                     ขาวสุกสําเร็จรูป               โจกสําเร็จรูป  

                                               ขาวผสมธัญพืช              อื่นๆ ระบ.ุ.................. 

18.ตองการใหผลิตภัณฑขาวเปนอยางไร 

                                    สะอาดไมมีสารเคมี 

                                    เพิ่มคุณคาทางอาหารโดยเติมวิตามิน 

                                    เพิ่มคุณคาทางอาหารโดยเติมสมุนไพร เชน ขมิ้น อัญชัน และอ่ืนๆ  

                                     มีตราสินคาและบรรจุภัณฑที่ไดมาตรฐาน 

                                     ราคาถูก                                                      

                                     อื่นๆ ระบ.ุ.......................................... 

 

19.การสัมภาษณ ใหแสดงความคิดเหน็ และขอเสนอแนะเกี่ยวกบัขาว

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................ 
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(รามคําแหง)  
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ผลงานวิจัย 

1.การพัฒนาการจัดการมาตรฐานทองเที่ยวเชิงนิเวศ กรณีศึกษาหมูบานฟองใต ตําบลวังกวาง 

อําเภอน้ําหนาว จังหวัดเพชรบูรณ (รวมวิจัย) 

2.การพัฒนาการจัดการมาตรฐานการทองเที่ยว กรณีศึกษาบานทุงสมอ อําเภอเขาคอ จังหวัด

เพชรบูรณ (รวมวิจัย) 

3.ศักยภาพคณาจารยของมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ (รวมวิจัย) 

4.ความพึงพอใจของผูประกอบการที่มีตอบัณฑิตมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณที่สําเร็จการศึกษา

ปการศึกษา 2548 (รวมวิจัย) 

5.การศึกษารูปแบบเครือขายการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนผาทอเพื่อการพึ่งพาตนเองอยางยั่งยืนใน

เขตจังหวัดเพชรบูรณ 

6.การสรางแรงดึงดูดใจใหกับผลิตภัณฑผาทอในจังหวัดเพชรบูรณ 

7.แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑผาทอในจังหวัดเพชรบูรณ 

8.การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผาทอในจังหวัดเพชรบูรณ 

9.การพัฒนารูปแบบการจัดการการตลาดธุรกิจชุมชนเพื่อการพึ่งพาตนเองตามแนวเศรษฐกิจ

พอเพียงประเภทธุรกิจเกษตรของเกษตรกรผูปลูกมะขามหวานเพื่อการคาจังหวัดเพชรบูรณ 

10.โครงการจัดทําแผนพัฒนาที่อยูอาศัยและแผนปองกันแกไขปญหาชุมชนแออัด (รวมวิจัย) 

11.โครงการประมวลผลงานในรอบ 9 ป ภายใตแผนควบคุมปจจัยเสี่ยงทางสุขภาพ (สสส.)(รวม

วิจัย) 

12.การพัฒนาหวงโซมูลคาขาวจากระดับชุมชนสูการตลาดอยางยั่งยืน (รวมวิจัย) 
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หมายเลขบัตรประชาชน  3 3107 00676 38 6  

 ตําแหนง อาจารย 

 คณะ วิทยาศาสตรและเทคโนโลย ีมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 โทร. 056 717 122 ตอ 1411  , 086-738-7087 

 dwilasinee@yahoo.com 

 ประวัติการศึกษา วิทยาศาสตรบัณฑิต เทคโนโลยีชีวภาพ(มหาวิทยาลัยขอนแกน) 

                                        วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต เทคโนโลยีหลังการเก็บเกี่ยว (มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

                                         พระจอมเกลาธนบุรี 

 ผลงานวิจัย 

 1.Quadruple-pulsed Amperometric Detection for Simultaneous Flow Injection 

Determination of Glucose and Fructose 

 2. การผลิตกลูโคสไซรับจากมอลตขาวเปลือกจากแปงชนิดตางๆ 

 3. การใชสารสกัดจากหมากชนิดตางๆ ในการควบคุมโรคแอนแทรคโนสในมะมวงน้ําดอกไม 

 4. ฟกแมว(ชาโยเต) เพื่อสุขภาพ พืชเศรษฐกิจ อําเภอเขาคอ จังหวัดเพชรบูรณ  

 5. การหาปริมาณฟอรมาลีนในอาหารสดในเขตเทศบาลเมืองเพชรบูรณ 

 6. การพัฒนาผลิตภัณฑกัมมี่มะขาม 

 7. การพัฒนาผลิตภัณฑชาโยเตแผนปรุงรส 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 3. นางสาวอัจฉรา กลิ่นจันทร 
 Miss Autchara Klinchan 

 หมายเลขบัตรประชาชน  3 6701 01127 08 1 

 ตําแหนง อาจารย 

 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 โทร. 081-973-7179 

 ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต บัญชี (รามคําแหง)บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต(รามคําแหง) 

 ผลงานวิจัย 

 1. การวิเคราะหตนทุนตอหนวยผลผลิต ป 2550 

 2. การศึกษาตนทุนตอหนวยผลผลิตของมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ ป 2551  

 3. การศึกษาการจัดทําตนทุนตอหนวยผลผลิตของมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณปงบประมาณ 

2552 

 4. การศึกษาตนทุนและผลตอบแทนการผลิตผาทอ กรณีศึกษา กลุมสตรีผาทอบานเฉลียงลับ 

ตําบลนาปา อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ 

 

 4. นางสาวรักชนก  สมศักดิ ์
 Miss Rugchanok Somsak 

 หมายเลขบัตรประชาชน 3 6799 00030 27 2 

 ตําแหนง อาจารย 

 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 โทร. 081-532-9908 

 ประวัติการศึกษา ศิลปะศาสตรบัณฑิต (นิเทศศาสตร) นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต วารสารศาสตร 

 ผลงานวิจัย 

 1. การสํารวจภาพลักษณของมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 2. บทบาทของหนังสือพิมพทองถิ่นตอการพัฒนาเศรษฐกิจจังหวัดเพชรบูรณ  
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