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บทคัดย่อ 

 
 การวิจัย เรื�องการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีแม่บา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง 

จงัหวดัเพชรบูรณ์  อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์  มีวตัถุประสงคเ์พื�อพฒันาการตลาดสินคา้หนึ�งตาํบล

หนึ� งผลิตภัณฑ์ ของกลุ่มสตรีแม่บ ้านนาร่วมใจ อําเภอเมืองจังหว ัดเพชรบูรณ์ และเพื�อ เพิ�มขีด

ความสามารถในการแข่งขนัทางดา้นการคา้สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์และสร้างเอกลกัษณ์สินคา้

ทอ้งถิ�น ซึ�งในการวิจยัครั� งนี� ไดม้ีการดาํเนินการวิจยักบักลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ ซึ�งมีสมาชิก 21 คนใน

การวิจยัมีวีธีการวิจยัคือ มีการประชุมกลุ่มสมาชิกเพื�อสํารวจสภาพปัญหาของผลิตภณัฑ์ จดัอบรมด้าน

การตลาดใหก้บักลุ่มสมาชิกโดยผูเ้ชี�ยวชาญ  ศึกษาดูงาน พฒันาผลิตภัณฑ์ และทาํการทดสอบตลาด   

ซึ� งกลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวานอําเภอเมืองจังหว ัด

เพชรบูรณ์ จาํนวน 1�  กลุ่ม  ผูศึ้กษาใชแ้บบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที� 

1    เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน ส่วนที�  2  ขอ้มูลช่องทางการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์มะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน  ส่วนที� 3  ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่าย

ผลิตภัณฑ์มะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน   และวิเคราะห์สถิติพื�นฐาน ได้แก่ ร้อยละ 

(Percentage)  ความถี�  (Frequency)  ค่าเฉลี�ย (Mean) และการจดัเรียงลาํดับความมากน้อย (Rating 

Scale) 

ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวานอําเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

กลุ่มตวัอย่างวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีตาํแหน่งในการเป็นประธานกลุ่ม  เป็นเพศหญิง อายุ �� ปี     

ขึ�นไป ระดับการศึกษาอยู่ในระดับประถมศึกษา มีระยะเวลาในการจัดตั�งกลุ่มวิสาหกิจ 7 ปีขึ�นไป 

ประเภทผลิตภณัฑห์ลกัส่วนใหญ่ไดแ้ก่ มะขามคลุก มะขามกวน มะขามไร้เมล็ด มีตราสินคา้  มีเวปไซต์

ในการจาํหน่ายสินคา้  มีจาํนวนสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ 11 -15  คน  และมียอดขายรวมต่อปี มากกว่า 

200,000  บาทขึ�นไป 

ระดบัช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจจาํหน่ายเอง

โดยตรงและจาํหน่ายผา่นพอ่คา้คนกลาง ซึ�งไดใ้หเ้หตุผลที�จาํหน่ายผลผลิตเองโดยตรงเนื�องจากสามารถ

เขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรงเพื�อลดการพึ�งพาพอ่คา้คนกลางซึ�งกลุ่มวสิาหกิจส่วนใหญ่นาํผลผลิตไป

จาํหน่ายในจงัหวดัเพชรบูรณ์  และส่งร้านขายมะขามริมทางเพื�อจาํหน่ายใหก้บันกัทอ่งเที�ยว  จาํหน่าย

จงัหวดัใกลเ้คียง จาํหน่ายในกรุงเทพ และส่งออกตา่งประเทศ นอกจากนั�นยงัจาํหน่ายใหก้บัร้านอาหาร 

และโรงแรม  รา้นจาํหน่ายของฝากในจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่จะมีร้านคา้
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ผลิตภณัฑ ์ จาํนวน 1 -2 ร้าน และรับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจากที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ย  โดยกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนรับซื�อผลิตภณัฑจ์ากกลุ่มวสิาหกิจอื�น และกลุ่มโอทอ๊ป(OTOP)ที�ใกลท้ี�สุด    สถานที�

จาํหน่ายมากที�สุดคอืร้านจาํหน่ายมะขามริมทาง  ร้านขายของฝาก จาํนวนพ่อคา้คนกลางที�กลุ่มวสิาหกิจ

จาํหน่ายมากกว่า 5 ราย ส่วนมากเป็นกลุ่มพ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น ช่องทางการจาํหน่ายที�กลุ่มวสิาหกิจ

เลือกใชค้ือจาํหน่ายลูกคา้โดยตรงและจาํหน่ายทั�งพ่อคา้ปลีกและพอ่คา้ส่ง ลูกคา้ส่วนใหญใ่ชว้ิธีการสั�งซื�อ

สินคา้ที�กลุ่มวสิาหกิจ  และใชว้ธีิการส่งมอบสินคา้โดยกลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน อาํเภอเมอืงจงัหวดั

เพชรบูรณ์โดยรวม อยู่ระดบัมาก ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน       

เรียงตามลาํดบั  มีดงันี�   ปัญหาดา้นความรู้เกี�ยวกบัการพฒันาบรรจุภณัฑ ์  ดา้นการตลาดเพื�อจาํหน่าย   

ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการขาดแคลนวตัถุดิบ  ดา้นแหล่งเงนิทุน  ดา้นการประชาสัมพนัธ์  ดา้น

ความรู้เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน  ดา้นการสนบัสนุนดา้นวิชาการ ดา้นการขาดการจดัระบบขนส่ง

สินคา้ที�ดี  ดา้นช่องทางในการจาํหน่ายต่างประเทศ  ซึ�งจะตอ้งพฒันาอีกต่อไป 
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Abstract 

 

The study of the distribution channel of the tamarind processing community. Phetchabun 

Province. This research aims to study the distribution channel of the tamarind processing 

community Phetchabun Province. The sample used in this study was a community enterprise, 

processed tamarind Muang District Phetchabun province about 10 groups of samples by a into 

three parts: the first is the general information of the community the two data channels. Tamarind 

products processing enterprises in the three communities, the problems and obstacles in the 

process of community tamarind products. And statistical analysis based on percentage frequency 

average and the Rating Scale 

 

The results showed that Community enterprise privatization Tamarind city. Phetchabun 

province. Community groups. The position of the president, a female aged 50 years or more 

education in schools. A period of seven years to the enterprise most major product categories 

including tamarind mixed with tamarind seedless tamarind stir. And branded products. There are 

Web sites to distribute their products. The increasing number of enterprises with total sales of 11 -

15 per year more than 200,000 and up 

 

The distribution of community enterprise. Most enterprises have a direct sales and sales 

through middlemen. The reason for selling their products directly to consumers directly, as it can 

to reduce their dependence on middlemen, most of the enterprises which produce to sell in 

London. Tamarind and stores along the way to sell to tourists. And distribution of the neighboring 

provinces. In Bangkok. And export. It also sells to restaurants and hotels, gift shops in London. 

Community groups often have a number of stores and products each -2 Tamarind processing of 

the other distribution. The community enterprise, the products of the enterprise. And OTOP is the 

nearest. Available at most stores that sell tamarind along the way. Gift shops. Number of 

middlemen who sold more than 5 cases, the enterprise is a group of local dealers. The enterprise 

channel is used for both direct customers and retailers and wholesalers. Most customers use to 

purchase the enterprise itself. The method of delivery by the shipping enterprise customers. 
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Problems in the distribution of the sweet tamarind processing community. Phetchabun 

Province as a whole is a lot of problems and obstacles in the implementation of community 

enterprise in order there are issues with the packaging. The market for sale. The promotion. The 

shortage of raw materials. The source of funds. Public relations. Knowledge about the 

certification standards. Technical support. The lack of a better transportation system. The 

channels of international distributors. Which will be developed further. 
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บทคดัย่อ 
 

การวิจยั เรื�องการศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน  อาํเภอ

เมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์  มีวตัถุประสงค์เพื�อการศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของ

วิสาหกิจชุมชนอาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูป

มะขามหวานอาํเภอเมืองจังหวัดเพชรบูรณ์ จ ํานวน 1�  กลุ่ม  ผูศ้ึกษาใช้แบบสอบถามโดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที� 1    เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน ส่วนที�  2  

ขอ้มูลช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์มะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน  ส่วนที� 3  ปัญหาและ

อุปสรรคในการจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน   และวิเคราะห์สถิติพื�นฐาน 

ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage)  ความถี�  (Frequency)  ค่าเฉลี�ย (Mean) และการจดัเรียงลาํดบัความมากน้อย 

(Rating Scale) 

ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวานอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ กลุ่ม

ตวัอยา่งวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มตีาํแหน่งในการเป็นประธานกลุ่ม  เป็นเพศหญิง อาย ุ�� ปี     ขึ�นไป 

ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัประถมศึกษา มีระยะเวลาในการจดัตั� งกลุ่มวิสาหกิจ 7 ปีขึ�นไป ประเภท

ผลิตภณัฑห์ลกัส่วนใหญ่ไดแ้ก่ มะขามคลุก มะขามกวน มะขามไร้เมล็ด มีตราสินคา้  มีเวปไซต์ในการ

จาํหน่ายสินคา้  มีจาํนวนสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ 11 -15  คน  และมียอดขายรวมต่อปี มากกว่า 200,000  

บาทขึ�นไป 

ระดบัช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจจาํหน่ายเองโดยตรง

และจาํหน่ายผา่นพ่อคา้คนกลาง ซึ�งไดใ้หเ้หตุผลที�จาํหน่ายผลผลิตเองโดยตรงเนื�องจากสามารถเขา้สู่กลุ่ม

ผูบ้ริโภคโดยตรงเพื�อลดการพึ�งพาพ่อคา้คนกลางซึ�งกลุ่มวสิาหกิจส่วนใหญ่นาํผลผลิตไปจาํหน่ายในจงัหวดั

เพชรบูรณ์  และส่งร้านขายมะขามริมทางเพื�อจาํหน่ายใหก้บันกัท่องเที�ยว  จาํหน่ายจงัหวดัใกลเ้คียง 

จาํหน่ายในกรุงเทพ และส่งออกต่างประเทศ นอกจากนั�นยงัจาํหน่ายใหก้บัร้านอาหาร และโรงแรม  ร้าน

จาํหน่ายของฝากในจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่จะมีร้านคา้ผลิตภณัฑ ์ จาํนวน 1 -2 

ร้าน และรับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจากที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ย  โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนรับซื�อ

ผลิตภณัฑจ์ากกลุ่มวิสาหกิจอื�น และกลุ่มโอท๊อป(OTOP)ที�ใกลที้�สุด    สถานที�จาํหน่ายมากที�สุดคือร้าน

จาํหน่ายมะขามริมทาง  ร้านขายของฝาก จาํนวนพ่อคา้คนกลางที�กลุ่มวิสาหกิจจาํหน่ายมากกว่า 5 ราย 

ส่วนมากเป็นกลุ่มพ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น ช่องทางการจาํหน่ายที�กลุ่มวิสาหกิจเลือกใชคื้อจาํหน่ายลูกคา้

โดยตรงและจาํหน่ายทั�งพ่อคา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชว้ิธีการสั�งซื�อสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจ  และ

ใชว้ิธีการส่งมอบสินคา้โดยกลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน อาํเภอเมืองจงัหวดั

เพชรบูรณ์โดยรวม อยูร่ะดบัมาก ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน          

เรียงตามลาํดบั  มีดงันี�   ปัญหาดา้นความรู้เกี�ยวกบัการพฒันาบรรจุภณัฑ ์ ดา้นการตลาดเพื�อจาํหน่าย   ดา้น
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การส่งเสริมการขาย  ดา้นการขาดแคลนวตัถุดิบ  ดา้นแหล่งเงินทุน  ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ ดา้นความรู้

เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน  ดา้นการสนบัสนุนดา้นวิชาการ ดา้นการขาดการจดัระบบขนส่งสินคา้ที�ดี  

ดา้นช่องทางในการจาํหน่ายต่างประเทศ  ซึ�งจะตอ้งพฒันาอีกต่อไป 

 
 

ABSTRACT 
 

The study of the distribution channel of the tamarind processing community. Phetchabun 

Province. This research aims to study the distribution channel of the tamarind processing community 

Phetchabun Province. The sample used in this study was a community enterprise, processed tamarind 

Muang District Phetchabun province about 10 groups of samples by a into three parts: the first is the 

general information of the community the two data channels. Tamarind products processing enterprises 

in the three communities, the problems and obstacles in the process of community tamarind products. 

And statistical analysis based on percentage frequency average and the Rating Scale 

 

The results showed that Community enterprise privatization Tamarind city. Phetchabun 

province. Community groups. The position of the president, a female aged 50 years or more education 

in schools. A period of seven years to the enterprise most major product categories including tamarind 

mixed with tamarind seedless tamarind stir. And branded products. There are Web sites to distribute 

their products. The increasing number of enterprises with total sales of 11 -15 per year more than 

200,000 and up 

 

The distribution of community enterprise. Most enterprises have a direct sales and sales 

through middlemen. The reason for selling their products directly to consumers directly, as it can to 

reduce their dependence on middlemen, most of the enterprises which produce to sell in London. 

Tamarind and stores along the way to sell to tourists. And distribution of the neighboring provinces. In 

Bangkok. And export. It also sells to restaurants and hotels, gift shops in London. Community groups 

often have a number of stores and products each -2 Tamarind processing of the other distribution. The 

community enterprise, the products of the enterprise. And OTOP is the nearest. Available at most stores 

that sell tamarind along the way. Gift shops. Number of middlemen who sold more than 5 cases, the 

enterprise is a group of local dealers. The enterprise channel is used for both direct customers and 
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retailers and wholesalers. Most customers use to purchase the enterprise itself. The method of delivery 

by the shipping enterprise customers. 

 

Problems in the distribution of the sweet tamarind processing community. Phetchabun 

Province as a whole is a lot of problems and obstacles in the implementation of community enterprise 

in order there are issues with the packaging. The market for sale. The promotion. The shortage of raw 

materials. The source of funds. Public relations. Knowledge about the certification standards. Technical 

support. The lack of a better transportation system. The channels of international distributors. Which 

will be developed further. 
 
 

บทนํา 

 วิสาหกิจชุมชนไดเ้ขา้มามีบทบาทเป็นอย่างมากต่อการพฒันาเศรษฐกิจบนฐานราก ซึ�ง

สอดคลอ้งกบัแผนพฒันาประเทศ  ที�ใหค้วามสาํคญัในเรื�องธุรกิจชุมชน  โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อยกระดบั

รายได ้ พฒันาศกัยภาพของชาวบ้านให้พึ�งตนเองไดอ้ย่างแทจ้ริง และสร้างความเข็มแข็งให้กบัชุมชน

โดยรวมและถึงแมว้่าภาพรวมของวิสากิจชุมชน ในช่วงหลายปีที�ผา่นมาจะเติบโตขึ�นอยา่งค่อนขา้งเห็นได้

ชดั  โดยการสนับสนุนจากนโยบายต่างๆของรัฐ แต่ละธุรกิจ พบว่ายงัคงประสบปัญหาทั�งในเรื�องของ

คุณภาพสินคา้ ประสิทธิภาพของการผลิตที�ต ํ�า อุปสรรคในดา้นการตลาด รวมถึงปัญหาดา้นการกระจาย

สินคา้และช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การที�จะทาํใหสิ้นคา้วิสาหกิจชุมชนประเภทมะขามหวานแปรรูปนั�น มีโอกาสเพิ�มความสามารถ

ในการแข่งขนักบัตลาดสินคา้ทั�วไป ตอ้งทาํใหสิ้นคา้ มีมาตรฐาน และมีคุณภาพสินคา้ เพื�อให้สินคา้ไดม้ี

การรับรองรับประกันมากขึ� นในตัวสินค้าที�ผลิตขึ� นมา และต้องการความร่วมมือกันระหว่าง

ผูป้ระกอบการในการพฒันาและเพิ�มศกัยภาพการผลิตสินคา้ที�มีคุณภาพ และตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดม้ากยิ�งขึ�นและอีกประการหนึ�งคือ ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้วิสาหกิจชุมชนประเภทมะขาม

หวานแปรรูปนั�น เนื�องจากแต่ละชุมชนมีช่องทางในการจดัจาํหน่ายที�ไม่เหมือนกนัและการเลือกช่องทาง

ในการขนส่งก็แตกต่างกนัไปตามความสะดวก 

ดงันั�นผูว้จิยัจึงมคีวามสนใจที�จะศึกษาศกัยภาพในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปร

รูปของวิสาหกิจชุมชนอาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์ ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัหนึ�งในการแข่งขนั

กนัในตลาด เพราะมะขามหวานแปรรูปเป็นสินคา้ที�เป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ซึ�งศกัยภาพใน

การจดัส่งสินคา้นั�นยอ่มทาํไดต้ามความเหมาะสมในทอ้งถิ�นนั�น ผูว้จิยัจึงเห็นว่าถา้กระบวนกระจายสินคา้ 

หรือการจดัจาํหน่ายสินคา้ออกมาดีแลว้การเลือกใชก้ารขนส่งที�เหมาะสมกบัทอ้งถิ�นก็ยอ่มเป็นสิ�งที�สาํคญั

ในการลดตน้ทุนสินคา้ และนั�นก็หมายถึงศกัยภาพและผลกาํไรของผูป้ระกอบวิสาหกิจชุมชนเพิ�มขึ�นดว้ย 
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วตัถุประสงค์การวจิยั 

   เพื�อศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนอาํเภอเมืองจงัหวดั

เพชรบูรณ์ 

 

คาํสําคญั 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เสน้ทางผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธิ� ที�

ผลิตภณัฑถ์ูกเปลี�ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง 

ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

มะขามแปรรูป  ( Tammarind  Process)  หมายถงึ การนาํมะขามฟักสดมาเปลี�ยนแปรสภาพและ

เก็บอายไุวท้านไดน้าน เช่น มะขามคลกุ มะขามแข่อิ�ม ท๊อปฟี� มะขาม มะขามกวน เป็นตน้ 

 วสิาหกจิชุมชน (Small and Micro community Enterprise : SMCE) หมายถึง กิจการของ

ชุมชนเกี�ยวกบัการผลิตสินคา้ การใหบ้ริการหรือการอื�น ๆ ที�ดาํเนินการโดยคณะบุคคลที�มีความผกูพนั มี

วิถีชีวิตร่วมกนัและรวมตวักนัประกอบกิจการดงักล่าว ไม่ว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไม่เป็น

นิติบุคคล เพื�อสร้างรายไดแ้ละเพื�อการพึ�งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชน  

 

คาํนิยามศัพท์ 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เสน้ทางผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธิ� ที�

ผลิตภณัฑถ์ูกเปลี�ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง 

ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

มะขามแปรรูป  ( Tammarind  Process)  หมายถงึ การนาํมะขามฟักสดมาเปลี�ยนแปรสภาพและ

เก็บอายไุวท้านไดน้าน เช่น มะขามคลกุ มะขามแข่อิ�ม ท๊อปฟี� มะขาม มะขามกวน เป็นตน้ 

 วสิาหกจิชุมชน (Small and Micro community Enterprise : SMCE) หมายถึง กิจการของ

ชุมชนเกี�ยวกบัการผลิตสินคา้ การใหบ้ริการหรือการอื�น ๆ ที�ดาํเนินการโดยคณะบุคคลที�มีความผกูพนั มี

วิถีชีวิตร่วมกนัและรวมตวักนัประกอบกิจการดงักล่าว ไม่ว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไม่เป็น

นิติบุคคล เพื�อสร้างรายไดแ้ละเพื�อการพึ�งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชน  
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วธิีการดําเนินการวจิยั 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาในครั� งนี�  คือ วิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวานอาํเภอเมืองจงัหวดั

เพชรบูรณ์  จาํนวน  12  กลุ่ม 

 เครื�องมือที�ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

ส่วนที� 1    เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน ทาํการสรุปผลการศกึษาวิจยันาํเสนอ

ในรูปลกัษณะของการใชต้ารางประกอบ  โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่  ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี�ย (Arithmetic Mean)  และความถี� (Frequency)  

ส่วนที�  2  ขอ้มูลช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนทาํการ

สรุปผลการศึกษาวิจยันาํเสนอในรูปลกัษณะของการใชต้ารางประกอบ  โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ไดแ้ก่  ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Arithmetic Mean)  และความถี� (Frequency)  

 ส่วนที� 3  ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน  

ผลที�ไดจ้าํนาํมาวิเคราะห์หาค่าเฉลี�ยเลขคณิต   โดยการแปลความหมายของคะแนนเฉลี�ย       

สถิตทิี�ใช้ในการวจิยั 

 ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉลี�ย(Mean ) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน(Std. Deviation) 

ผลการวจิยั 

ส่วนที� �  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

           ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขาม

หวานอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ กลุ่มตวัอยา่งวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีตาํแหน่ง

ในการเป็นประธานกลุ่ม  เป็นเพศหญิง อาย ุ �� ปี ขึ�นไป ระดบัการศกึษาอยูใ่นระดบัประถมศึกษา มี

ระยะเวลาในการจดัตั�งกลุ่มวิสาหกิจ 7 ปีขึ�นไป กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเขตพื�นที�อาํเภอเมือง 

จงัหวดัเพชรบูรณ์  ประเภทผลิตภณัฑห์ลกัส่วนใหญ่ไดแ้ก่ มะขามคลุก มะขามกวน มะขามไร้เมลด็  และ

มีตราสินคา้แต่ส่วนใหญ่มีเวปไซต ์  มีจาํนวนสมาชิก11 -15  คน  กลุ่มวิสาหกิจแปรรูปมะขามหวาน 

ยอดขายรวมต่อปี มากกว่า 200,000  บาทขึ�นไป 

ส่วนที� �  ระดับช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกจิชุมชน  อาํเภอเมือง 

จงัหวดัเพชรบูรณ์                              

ผลการศึกษาพบว่าระดบัช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจขาย

เองโดยตรงและขายผา่นพ่อคา้คนกลาง ซึ�งไดใ้หเ้หตุผลที�จาํหน่ายผลผลิตเองโดยตรงเนื�องจากสามารถเขา้สู่

กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรงเพื�อลดการพึ�งพาพ่อคา้คนกลางซึ�งกลุ่มวิสาหกิจส่วนใหญ่นาํผลผลิตไปจาํหน่ายใน

จงัหวดัเพชรบูรณ์ และส่งตามร้านขายมะขามริมทางเพื� อจาํหน่ายใหก้บันกัท่องเที�ยว และจาํหน่ายจงัหวดั

ใกลเ้คียง  จาํหน่ายในกรุงเทพ และส่งออกต่างประเทศ นอกจากนั�นยงัจาํหน่ายใหก้บัร้านอาหาร และโรงแรม
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และร้านขายของฝากในจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่จะมีร้านคา้ผลิตภณัฑ ์ จาํนวน 1 -2 

ร้าน และรับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจากที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ย  โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนรับซื�อผลิตภณัฑ์

จากกลุ่มวิสาหกิจและกลุ่มโอท๊อป (OTOP)ที�ใกลที้�สุด สถานที�จาํหน่ายที�จาํหน่ายมากที�สุดคือร้านขายมะขาม

ริมทาง  ร้านขายของฝาก จาํนวนพ่อคา้คนกลางที�กลุ่มวิสาหกิจจาํหน่าย มากกว่า 5 ราย ส่วนมากเป็นกลุ่ม

พ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น ช่องทางการจาํหน่ายที�กลุ่มวิสาหกิจเลือกใชคื้อจาํหน่ายลูกคา้โดยตรงและจาํหน่าย

ทั�งพ่อคา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง โดยใชว้ิธีการสั�งซื�อสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเอง ใชว้ิธีการส่งมอบสินคา้โดยกลุ่ม

วิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ให ้

 

ส่วนที� � ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกจิชุมชน อาํเภอเมือง             

  จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

จากผลการศกึษาพบว่าปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจ

ชุมชน อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์โดยรวม อยูร่ะดบัมาก มีค่าเฉลี�ย  3.90  ปัญหาและอุปสรรคในการ

ดาํเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเรียงตามลาํดบั  มีดงันี�   ความรู้เกี�ยวกบัการพฒันาบรรจุภณัฑ ์  ตลาด

เพื�อจาํหน่าย   การส่งเสริมการขาย  การขาดแคลนวตัถุดิบ  แหล่งเงินทุน  การประชาสมัพนัธ ์  ความรู้

เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน  การสนบัสนุนดา้นวิชาการ ขาดการจดัระบบขนส่งสินคา้ที�ดี  ช่องทางใน

การจาํหน่ายต่างประเทศ  

 

เอกสารอ้างองิ 
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รายงานวิจัย เรื� องการศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน

อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์ ไดส้าํเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี ดว้ยความสนับสนุนจากบุคคลหลายฝ่าย    ผูว้ิจยั

ขอขอบคุณท่านทั�งหลายเป็นอย่างสูง  ซึ�งขอกล่าวนามไว ้ณ ที�นี�  ประกอบดว้ย ท่านอธิการบดี      คณะ

ผูบ้ริหารของมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ์ ท่านผูอ้าํนวยการสถาบันวิจัย และพัฒนา  ที�จัดสรร

งบประมาณเพื�อสนับสนุนในการดาํเนินการวิจยั  ขอขอบคุณหน่วยงานต่างๆ  ที�กรุณาเอื�อเฟื� อข้อมูล 

โดยเฉพาะอย่างยิ�งสํานักงานเกษตรจังหวัดเพชรบูรณ์และสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเขตพื�นที�          

อาํเภอเมืองทุกท่านอาทิเช่น กลุ่มวิสาหกิจไร่บุญคง  กลุ่มวิสาหกิจสตรีบา้นนาร่วมใจ  กลุ่มวิสาหกิจบา้น

สะแกงาม   กลุ่มวิสาหกิจบา้นหว้ยใหญ่   ที�ไดก้รุณาให้ความร่วมมืออย่างดียิ�งในการตอบแบบสอบถาม

อนัเป็นประโยชน์ยิ�ง 



สารบญั 

หนา 

กิตติกรรมประกาศ          ก 

บทคัดยอภาษาไทย         ข 

Abstract          ค 

สารบัญตาราง          ง 

บทที ่1 บทนาํ 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา      1 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจยั       2 

1.3 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ        2 

1.4 ขอบเขตของการวจิยั        2  

1.5 นิยามศัพทที่เกี่ยวของ        3 

 

บทที ่2 แนวความคิด  ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกีย่วของ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วของ       4 

2.2 ประวัติของกลุมสตรีแมบานนารวมใจ       11 

2.3 งานวิจยัที่เกี่ยวของ        14 

 

บทที ่3 วธิีดําเนินการศึกษา 

3.1 ประชากรและกลุมตวัอยาง       25 

3.2  วิธีการเก็บรวบรวมขอมลู       26 

3.3  เคร่ืองมือที่ใชเก็บขอมูล       25 

3.4  การวิเคราะหขอมลู และสถิติที่ใช      25  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

สารบัญ (ตอ) 

 

บทที ่4 ผลการวิเคราะหขอมูล 

4.1 ขอมูลทัว่ไปการพัฒนาของวสิาหกิจชุมชน     27 

 

4.2 การทดสอบตลาด        33 

4.3 ปญหาและอุปสรรคในการจัดจาํหนายมะขามหวานแปรรูปของ 

      วิสาหกิจชุมชน  อําเภอเมือง จงัหวัดเพชรบูรณ     45  

บทที ่5 สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการศึกษา         42 

5.2 ขอเสนอแนะ          43 

บรรณานุกรม           

ภาคผนวก             

ประวัติผูวจิยั         

    



 ง

สารบัญตาราง 

ตาราง                หน้า  

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามตาํแหน่งของสมาชิก  �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามตามเพศ     �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามช่วงอาย ุ     �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา    �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระยะเวลาของการจดัตั�งกลุ่มวสิาหกิจ �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํแนกตามประเภทผลิตภณัฑห์ลกั  �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํแนกตามตราสินคา้และสัญลกัษณ ์  �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํแนกตามจาํนวนสมาชิก   �� 

ตารางที�  �  จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํแนกตามจาํนวนสมาชิก   �� 

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน จาํแนกตามยอดขายรวมตอ่ปี   �� 

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัช่องทางการจดัจาํหน่าย �� 

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามที�จาํหน่ายเองโดยตรง แหล่งที�นาํผลผลิต �� 

                     ไปจาํหน่าย และกลุ่มตลาดผูบ้ริโภค 

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามการรับซื�อผลิตภณัฑม์ะขาม �� 

                    หวานแปรรูปจากที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ยหรือไมแ่ละแหล่งรับซื�อผลิตภณัฑ ์  

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามการมีรา้นคา้เป็นของกลุ่ม  �� 

                    วิสาหกิจเองและจาํนวนร้าน       

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานที�จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ �� 

                     มะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ ์    

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามจาํนวนพ่อคา้คนกลางที�  �� 

                     กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํหน่ายให ้

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามประเภทของพ่อคา้คนกลางที� �� 

                     เขา้มารับซื�อผลิตภณัฑม์ะขามแปรรูป 

ตารางที�  �� จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ที� �� 

        กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเลือกได ้

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามวิธีการสั�งซื�อสินคา้  �� 

        ผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูป 



 ง

สารบัญตาราง (ต่อ) 

ตาราง                  หน้า  

ตารางที�  ��  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามวิธีการส่งมอบ  �� 

                     ผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเลือกใช ้

ตารางที�  ��  ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน �� 

         อาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ ์



บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

 

ปจจุบันการพฒันาวสิาหกจิชุมชนนับวามบีทบาททีส่าํคญัอยางยิง่ เพราะเปนการพัฒนาระบบ 

ของการจัดการชุมชน เพื่อเสริมสรางขีดความสามารถของคนในทองถิ่นอยางเปนระบบมั่นคงและยัง่ยืน 

วิสาหกจิชุมชน คือ การประกอบการเพื่อการจัดการ “ทุน” ของชุมชนอยางสรางสรรคเพื่อตอบสนองการ

พึ่งตนเอง และความพอเพียงของครอบครัวและชุมชน ทนุของชุมชนไมไดหมายถงึ ทุนเงินตราเพยีงแต

ครอบคลมุถึงคน ความรู ภูมปิญญา ทรัพยากรธรรมชาติ และผลผลิตของชุมชน  การประกอบการในรูป

วิสาหกจิของชุมชน เปนการประกอบการที่เช่ือมโยงการผลติ ทางการเกษตร การแปรรูป และการตลาด

ของชุมชนเขาเปนกระบวนการเดียวกันไมแยกสวนและแบงบทบาท ใหกับกลุมคนที่มีทกัษะหรืออาชีพ

เฉพาะที่แตกตางกัน 

ซ่ึงในปจจุบันไดมีการรวมตัวของกลุมประชาชนมากมายอาทิ กลุมแมบานตางๆ กลุมสมาชิก

วิสาหกิจชุมชน ฯลฯ ไดมีการรวมตัวกันเพื่อผลิตสินคา หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(OTOP) แตในปจจุบัน

ปญหาที่กลุมเหลานี้กําลังประสบ คือ สินคาที่ผลิตนั้นไมสามารถกระจายตัวสูตลาดในระดับประเทศ 

เน่ืองจากคุณภาพของสินคา หรือการทําการตลาดท่ียังไมเปนระบบ อีกทั้งในสวนของการบริหารจัดการ

ภายในกลุมยังไมดีพอจึงมีความจําเปนตองเพิ่มระดับความรูความเขาใจใหแกผูประกอบการสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑใหมากขึ้น 

กลุมสตรีแมบานบานนารวมใจ ตาํบลนางัว่ อาํเภอเมือง จงัหวัดเพชรบูรณ เปนกลุมหนึง่ที่ผลิต

สินคาหนึ่งตาํบลหนึ่งผลิตภัณฑ ประเภทอาหาร ไดแก มะขามกวน ซ่ึงเปนอาหารภมูิปญญาทองถิ่นทีค่วร

คาแกการอนุรักษไวเปนอยางยิง่และควรคาเปนสินคาเอกลักษณของชุมชน ผูวิจยัและคณะวทิยาการ

จัดการ มหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณเปนองคกรที่มคีวามพรอมในดานการบริการวิชาการ โดยเฉพาะ

ดานการบริหารจัดการองคกรจึงไดเล็งเห็นถึงความสาํคัญของปญหานี้ซ่ึงถอืเปนความสอดคลองของ

โครงการกับประเด็นยุทธศาสตร คอื การพฒันาการตลาดสนิคาหนึง่ตาํบลหนึง่ผลิตภัณฑ (OTOP)   

 

 

 



 �

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 

   1. เพื่อพัฒนาการตลาดสินคาหนึ่งตาํบลหนึง่ผลิตภัณฑของกลุมสตรีแมบานนารวมใจ อาํเภอเมือง 

จังหวัดเพชรบูรณ 

  2. เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันทางดานการคาสินคาหนึ่งตาํบลหนึ่งผลิตภัณฑและ  

 สรางเอกลักษณสินคาทองถิ่น 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

1.  กลุมสตรีแมบานบานรวมใจ และผูที่เกี่ยวของมีรายไดเพิ่มขึ้น  
    2.  สรางสินคาอัตลักษณใหกับชุมชนเทศบาลตําบลนางั่วอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ 

    3.  ขยายตลาดใหกับกลุมสตรีแมบานบานรวมใจ  

    4.  สรางความเข็มแข็งใหกับหมูบานและเทศบาลตําบลนางั่วอําเภอเมืองจังหวัดเพชรบูรณ 

            5. สรางสินคาประเภทของฝากเพชรบูรณเพื่อรองรับนักทองเที่ยวใหเปนที่รูจักและสนใจในวงกวางขึ้น 
  

ขอบเขตของการวิจัย 

 

ขอบเขตดานเนือ้หา 

 เน้ือหาในการศึกษาประกอบดวย  ทฤษฎกีารพฒันาการตลาดของสินคา 

 

ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาในครั้งนี ้ คือ กลุมสตรีบานนารวมใจ อาํเภอเมือง จงัหวัด

เพชรบูรณ 

 

 

 

 



 �

 

 

นิยามศัพทท่ีใชในการวิจัย 

 

 การพัฒนาการตลาด  (Marketing Development) หมายถึง การทาํใหดขีึ้น เจริญขึ้น การ

เปลีย่นแปลงทลีะเล็กทีละนอยโดยผานลาํดับขั้นตอนตางๆ ไปสูระดับทีส่ามารถขยายตวัขึ้น เติบโตขึ้น มี

การปรับปรุงใหดขีึ้นและเหมาะสมกวาเดิม 

ผลิตภัณฑมะขามกวน  ( Tammarind  Produce)  หมายถึง การนํามะขามฟกสดมาเปลีย่น

แปรสภาพและเก็บอายุไวทานไดนาน เชน มะขามคลุก มะขามแขอิ่ม ทอปฟมะขาม มะขามกวน เปนตน 

 กลุมสตรแีมบานนารวมใจ (Banna of groupwomen) หมายถึง กลุมวิสาหกิจของชุมชน 

บานนา ตาํบลนางั่ว อาํเภอเมือง จงัหวัดเพชรบูรณ ซึ่งกลุมจัดตั้งขึ้นเพื่อมวีัตถุประสงค เพื่อสรางรายได

และเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครวั ชุมชนและระหวางชุมชน  
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 บทที่  2 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 การวจิยัคร้ังนี้ผูวจิยัไดศึกษาเอกสาร  แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวจิยัที่เกีย่วของเพ่ือเปนการศึกษา

การพัฒนาผลิตภัณฑมะขามกวนของกลุมสตรีแมบานนารวมใจ อําเภอเมืองจังหวัดเพชรบูรณ ดังตอไปนี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎกีารตลาด 

2.2 ประวัตขิองกลุมสตรีแมบานนารวมใจ 

2.3 งานวจิยัที่เกีย่วของ 

 

2.1. แนวคิดและทฤษฎีการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเครือ่งมือที่ประกอบดวยดงัตอไปนี้ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546: 53-55) 

  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ

ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ

สถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอลคเกอร; และ สแตนตัน. 2001: 9) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย

อาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร 

หรือบุคคลผลิตภัณฑตองมอีรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผล

ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

   1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentition) และ (หรือ) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

   1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

   1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 



 �

   1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

   1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ

(Product Line) คุณสมบัติท่ีสาํคัญของผลิตภัณฑ 

    1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวดัการทํางานและวัด

ความคงทนของผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพท่ี

เหนือกวาคูแขงขนัถาสนิคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้าํ ถาสินคาคุณภาพสงูเกินอาํนาจซื้อของ

ผูบริโภคสินคาก็ขายไมไดนักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดบัใดบางและตนทุน

เทาใดจึงจะเปนท่ีพอใจของผูบริโภค รวมท้ังคุณภาพสนิคาตองสม่ําเสมอและมมีาตรฐานเพือ่ท่ีจะสราง

การยอมรับ 

    2. ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) 

เปนรูปรางลักษณะท่ีลูกคาสามารถมองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผสัท้ัง 5 คอื รูป รส 

กลิ่นเสียง สมัผัส เชน รูปราง ลักษณะ รูปแบบ การบรรจภุัณฑ เปนตน 

    3.ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซึง่แสดงเปนมลูคาท่ีผูบริโภคยอมจายเงนิ

เพื่อแลกกับผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรอืบริการ การตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปน

ราคาสงูหรือต่าํแตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) 

    4. ชื่อเสยีงของผูขายหรอืตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ คํา สัญลักษณ 

การออกแบบหรอืสวนประสมของสิง่ดงักลาว เพือ่ระบถุึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึง่

หรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงถงึลักษณะที่แตกตางจากคูแขง 

    5.บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของในการออกแบบ 

และการผลิตสิง่บรรจุ หรือสิง่หอหุมผลิตภัณฑ บรรจภุณัฑเปนสิง่ที่ใหเกิดการรับรู คือการมองเห็น

สินคาเมื่อผูบริโภคเกิดการยอมรบัในบรรจุภัณฑก็จะนาํไปสูการจงูใจใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑ ดงันั้น

บรรจุภัณฑจึงตองมีความโดดเดน โดยอาจแสดงถงึตาํแหนงผลิตภัณฑสินคานั้นใหชัดเจน 

    6. การออกแบบ (Design) เปนงานท่ีเกีย่วของกับรูปแบบ ลักษณะ การ

บรรจุหีบหอ ซึง่ปจจัยเหลานี้จะมผีลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ดังนั้นผูผลิตท่ีมี

ผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบจงึตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพื่อออกแบบสินคาใหตรงกบั

ความตองการของผูบริโภค 
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    7.การรับประกัน(warranty) เปนเครือ่งมอืที่สําคัญในการแขงขัน โดยเฉพาะ

สินคาพวกรถยนต เครื่องใชในบาน และเครือ่งจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซื้อสินคาของ

ลูกคาและรวมทั้งการสรางความเชือ่มั่น ฉะนั้น ผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปนลาย

ลักษณอักษรหรอืดวยคาํพูด โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคญั 3 ประเด็น คือ การ

รับประกันตองใหขอมูลท่ีสมบูรณวา ผูซือ้จะรองเรียนท่ีไหน กับใคร อยางไรเมื่อสินคามีปญหา การ

รับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซือ้ การรับประกันจะตองระบุเงื่อนไขการ

รับประกันทางดานระยะเวลาขอบเขตความรับผิดชอบและเงือ่นไขอืน่ๆ 

    8.สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนสิง่จงูใจใหเกิดการซ้ือเพราะสีทาํใหเกิด

อารมณดานจิตวิทยาชวยใหเกิดการรับรู และสนใจในผลิตภัณฑ 

    9.การใหบริการ (Serving) การตัดสนิใจของผูบริโภคในปจจุบันขึ้นอยูกับ

การใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คือ ผูบริโภคมกัจะซื้อสินคากับรานคาท่ีใหบริการดแีละ

ถูกใจ เชน การบริการหลงัการขาย เปนตน 

    10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมี

ทางเลือกที่จะใชวัตถุดิบหรอืวสัดุหลายอยางในการผลิต ซึง่จะตองคํานึงถงึความตองการของผูบริโภค

วาพอใจแบบใดตลอดจนตองพิจารณาถงึตนทุนในการผลติ และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบ

ดวย 

    11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจาก

ผลิตภัณฑ (Product Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญท่ีธุรกิจตองเผชิญและยัง

เปนปญหาทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑท่ีไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิด

ภาระจากผลิตภัณฑ ซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑที่ทําใหเกิดการทํางานหรือเปนอันตรายสําหรับ

ผูผลิตท่ีตองรับผิดชอบตอผูบริโภค 

 

    12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดขึ้นจะตองคาํนงึถึง

ประโยชนและมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซึ่งตองมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตขึ้นจะชวยควบคมุ

คุณภาพและความปลอดภัยตอผูบริโภคได 

    13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภณัฑให

สอดคลองกับความคาดหวังของลูกคาและสามารถนําไปใชไดดใีนทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในกาใช 
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    14. คุณคาผลิตภณัฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับ

จากการใชผลิตภัณฑ ซึง่ผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาท่ีเกิดจากความพงึพอใจในผลิตภัณฑ

ท่ีสูงกวาตนทุนหรอืราคาที่จายไป 

    15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจท่ีจะ

เลือกซือ้สินคาที่มีใหเลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ เนือ่งจาก

ผูบริโภคมีความตองการท่ีแตกตางกัน ดงันั้น ผูผลิตจึงจําเปนตองมสีินคาหลากหลายเพือ่เปนทางเลอืก

ใหกับผูบริโภคท่ีมีความตองการท่ีแตกตางกัน 

  2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิง่อืน่ ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ (เอ็ตเซล วอลคเกอร; และ สแตนตัน. 2001 : 7) หรือหมายถงึ คุณคา ผลิตภัณฑในรูป

ตัวเองราคา เปน P ตัวท่ีสองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสงู

กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดงันั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคาํนึงถงึ 

   2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาตาของลกูคา ซึง่ตองพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสงูกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

   2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

   2.3 การแขงขัน 

   2.4 ปจจยัอืน่ ๆ 

คุณสมบัติที่สาํคัญของราคา (kotler.1997:611-630) 

  1.การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสนิคา ตัง้แตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ

หรือเมือ่อีการแนะนาํผลิตภัณฑเขาในชองทางการจาํหนายใหม หรือในเขตพ้ืนท่ีใหมหรือเมื่อมีการเขา

ประมูลสัญญาจางครั้งใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับราคาอยางไรใน

แตละตลาด 

  2.การใหสวนลด (Price discount) แบงออกไดดังนี ้

   2.1สวนลดเงินสด คอืการลดราคาใหกับผูซื้อ สาํหรับการชําระเงินโดยเรว็ 

   2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสาํหรับการซือ้ในปริมาณมาก ซึง่ควรหักกับ

ลูกคาทุกคนในปริมาณที่เทาเทียมกัน และไมควรเกินตนทนุของผูขาย การใหสวนลดอาจใหตามคาํสัง่

ซื้อแตละงวด หรอืใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหนึ่ง 

   2.3สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสาํหรับผูท่ีซือ้สนิคา หรือบริการนอกฤดูกาล 
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  3.การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเชื่อ(Payment Period and 

Credit Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูท่ีซือ้สินคาหรอืบริการตามระยะเวลาท่ี

กําหนดไว ดังนัน้ ราคาจึงเปนเครื่องมอืท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถาผูบริโภคคิดวา

คอนโดเนียมมีคุณคาในดานการใชงานและมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มแีนวโนมท่ี

ผูบริโภคจะยอมรบัราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อื่นๆท่ัวไป 

 

 3. การจัดจาํหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถงึ โครงสรางของชองทาง ซึง่ 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยงัตลาด 

สถาบันที่นาํผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คอื สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลงัสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลงั การจัดจาํหนาย จงึ 

ประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 

หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรอืธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับ การเคลือ่นยาย

กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรอืผูใชทางธุรกิจ

(เอ็ตเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน. 2001 : 3) หรอืหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรอื) 

กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลีย่นมอืไปยังตลาด ในชองทางการจัดจาํหนาย ประกอบดวยผูผลิต คน

กลางผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Producer)ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช

ชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยัง

ผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

  3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเกีย่วของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผนและการควบคุมการเคลือ่นยายวัตถุดิบ ปจจยัการผลติ และสินคาสาํเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยงั

จุดสุดทายในการบริโภค เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวงักําไร (คอตเลอร; และ

อารมสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถงึ กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิต

ไปยังผูบริโภค หรอืผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสนิคาท่ีสาํคัญ มีดงันี ้

   3.2.1 การขนสง (Transportation) 

   3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลงัสินคา (Warehousing) 
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   3.3.3 การบริหารสินคาคงเหลอื (Inventory management) 

 ดังนั้น ตองพิจารณาวาสถานที่ตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม 

รูปแบบพฤติกรรมของการใชชวีิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรสรางคอนมิเนยีมไวที่ใด 

ณ จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเตม็ที่ในดานการเดินทางคมนาคมท่ีสะดวกและ 

สภาพแวดลอมท่ีดแีละประโยชนอื่นและสามารถพบเห็นและซือ้ได สถานท่ีตัง้ของคอนโดมิเนียม 

ครอบคลุมพื้นที่เปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยแคไหน 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมอืการสื่อสารเพือ่สรางความพึงพอใจตอตรา

สินคาหรอืบริการ หรือความคดิ หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการเพื่อ

เตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชือ่และ

พฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน. 2001 : 10) หรอืเปนการติดตอสือ่สารเก่ียวกับ

ขอมลูระหวางผูขายกับผูซื้อ เพือ่สรางทัศนคตแิละพฤติกรรมการซือ้ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน

ขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) 

เครื่องมอืในการติดตอสือ่สารมีหลายประการ องคการอาจใชหนึ่งหรือหลายเครือ่งมอื ซึง่ตองใช

หลักการเลอืกใชเครื่องมอืการสือ่สารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 

Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขนั โดย

บรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมอืการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดงันี ้

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการและ(หรือ) 

ผลิตภัณฑ บริการ หรอืความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ (เบลช. 2001 : GL)กลยุทธ

ในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

   4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising tactics) 

   4.1.2 กลยุทธสือ่ (Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพือ่พยายามจูงใจผูซือ้ที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลติภัณฑหรือบริการ หรอืมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด (เบลช. 2001 : GL9) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพือ่ใหเกิดการขาย และสราง

ความสัมพันธอันดีกบัลูกคา (คอตเลอร ; และอารมสตรอง. 2003: 5) งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ 

   4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

   4.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce Management) 
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  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจงูใจท่ีมีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมาย เพือ่ใหเกิดการขายในทันทีทันใด (เบลช. 2001: GL 11) เปน

เครื่องมอืกระตุนความตองการซือ้ที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (เอ็ต

เซล วอลคเกอร; และ สแตนตัน. 2001: 11) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซือ้ 

โดยลูกคาคนสุดทายหรอืบุคคลอื่นในชองทางการจัดจาํหนาย การสงเสรมิการขาย มี 3 รปูแบบ คอื 

  4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรยีกวา การสงเสรมิการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion) 

  4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) 

  4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรยีกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงพนักงาน (Sales Force 

Promotion) 

 4.4 การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

  4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรอืบริการ หรือตรา

สินคา หรือบรษิัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจรงิอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสือ่

กระจายเสียง หรือสือ่สิง่พิมพ (อเรนส. 2002 : IT 17) ซึ่งเปนกิจกรรมหนึง่ของการประชาสัมพันธ 

  4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถงึ ความพยายามในการ

สื่อสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึง่เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบาย

ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง (เอ็ตเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน. 2001: 10) มีจุดมุงหมายเพือ่สงเสรมิ

หรือปองกนัภาพพจน หรือผลิตภัณฑของบริษัท 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชือ่มตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดงันี ้

  4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปน

การติดตอสือ่สารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถงึ 

วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสรมิผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซือ้ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 

ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมลูลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสือ่สารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสือ่โฆษณา 

และแคตตาลอ็ก (อเรนส. 2002 : IT 16) 
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  4.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เปน

ขาวสารการโฆษณาซึง่ถามผูอาน ผูรับฟง หรอืผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร ซึง่อาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอื่น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา (อเรนส. 

2002 : IT 6 ) 

  4.5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาด

ผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณาผานระบบ

เครือขายคอมพวิเตอร หรือ อินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือบริการโดย

มุงหวังผลกาํไรและการคา เครือ่งมอืที่สําคญัในขอนีป้ระกอบดวย 

  4.5.3.1 การขายทางโทรศัพท 

  4.5.3.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 

  4.5.3.3 การขายโดยใชแคตตาลอ็ก 

  4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนงัสอืพิมพ ซึง่จูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการ

ตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

  ดังนั้น จึงจําเปนที่จะตองพิจารณาเลอืกใชวิธีการตางๆเหลานี้เขาดวยกัน ใหเปนการสงเสริม 

การตลาดที่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

 

2.2.  ประวัติของกลุมสตรแีมบานบานนารวมใจ 

 กลุมสตตรแีมบานบานนารวมใจ ตําบลนางั่ว อาํเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ เปนกลุมวิสาหกิจ

ชุมมชนหนึง่ มสีมาชิกจัดต้ัง 21 คน ไดรับการสนับสนุนงบประมาณจากสํานักงานเกษตรอําเภอเมอืง 

จังหวัดเพชรบูรณ ดานเงนิทุนในการแปรรปูผลผลิต และสํานักงานพัฒนาชุมชนอาํเภอเมอืง

เพชรบูรณ ดานวิชาการ การตลาด และการพัฒนาผลิตภณัฑ นอกจากนีย้ังไดรับการสนับสนุนจาก

หนวยงานราชการตางๆ   

 

 ในชวงป พ.ศ. 2543  ทางหมูบาน บานนา หมูท่ี 6 ตําบลนางั่ว อาํเภอเมอืงจงัหวัดเพชรบูรณ 

เห็นวาผลผลิตมะขามมีมากจนลนตลาดทาํใหราคาตกต่าํ จึงไดรวมกลุมกัน ทํามะขามแปรรูปมะขาม

กวนมีสมาชิกครัง้แรกจาํนวน 21 คน  ใชชื่อกลุมวา “กลุมสตรีบานนารวมใจ” โดยมีนางเสงี่ยม  

เพชรหมี เปนประธาน  ซึง่มีรายชือ่กลุมวิสาหกิจดงัตารางตอไปน้ี 

รายชื�อสมาชิกกลุ่มแม่บ้าน หมู่ 6 ตําบลนางั�ว อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ์ 
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ลาํดับ

ที� 

ชื�อ – สกุล 

 

บ้านเลขที� หมู่ อายุ 

1 นางเสงี�ยม  เพชรหม ี 153 6 66 

2 นางแฉลม้  คงเมือง 185 6 66 

3 นางสายเพชร  แซ่สั�ว 121/1 6 41 

4 นางสมร  เมฆประยูร 69/1 6 66 

5 นางพนิ  บุญอยู ่ 60/1 6 64 

6 นางแดง  เปลี�ยนประไพร 79 6 52 

7 นางผอ่งศรี  วนัสี 6 6 49 

8 นางสาวทองปาน   วดับญุเลี�ยง 78 6 66 

9 นางสมโพดิ�   สีทะ 746 6 55 

10 นางสีไพร  สุขย่น 133 6 46 

11 นางสาววิมล  ไกรเมฆ 96 6 49 

12 นางไพทูรย ์ วิชยัตะ๊ 39 6 48 

13 นางสะอื�น  ด่วนเดิน 94/1 6 64 

14 นางละไม  นกมั�น 129/2 6 52 

15 นางสะนั�น  มีสุข 137 6 56 

16 นางซ่อนกลิ�น  พรมสวย 263 6 55 

17 นางนิ�มนวล  มทีอง 156 6 48 

18 นางละม่อม  บุญมาก 126 6 57 

19 นางชนัชชา  นิจสาธร 83/2 6 40 

20 นางบญุมี  ไกรเมฆ   51 

21 นางมลฑา  โพธิ� ปลดั 95 6 54 

22 นางทองมว้น  มีทอง 10 6 52 

23 นางปราโมด  ไทยชอ้ย 133/1 6 50 

24 นางเขียว  บุญมาก 147 6 48 

25 นางสนาม  แซ่สัว 148 6 70 
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26 นางสาํรวย  ลํ�าชม 145 6 48 

27 นางอาํไพร  พุม่พวง    
 

(ขอมูลจากกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ :2556) 
 
 
 
 
 
 

 
2.1 ภาพผลิตภัณฑของกลุมสตรีบานนารวมใจ 

 

ประโยชนของมะขาม 

 มะขาม เปนผลไมที่มีทัง้ชนิดหวาน และเปร้ียว จงึทาํให มะขามมวีิตามนิซีในปริมาณมาก

พอสมควร ซ่ึงชวยปองกันหวัดและเพิ่มภูมคิุมกันใหรางกาย เราใชมะขามทาํอาหารพื้นบานงายๆ 
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เชน  ใบมะขามออนตมโคลงปลายาง ตมไกใบมะขาม ฯลฯ  ซ่ึงเปนอาหารอรอยทาํไดงาย ฝกมะขามออน 

ใชจิ้มกะป หรือนํามาตาํเปนน้าํพริก  มะขามออนเปนอาหารคาว ทีทุ่กคนในบานช่ืนชอบ ซ่ึงใหวิตามินซี 

พอประมาณ และไดประโยชนเพราะตองใชผักจิ้ม  มะขามเปยก เอาแตเนื้อโรยเกลือแลวคลกุเคลาใหเขา

กัน เก็บใสภาชนะปดสนิท จะเก็บไวไดนาน เมื่อจะใช ก็นํามาแตงรสเปรีย้วใหอาหารไดหลายชนิด หรือ 

นํามาละลายน้าํ แตงรสดวยน้าํตาลกบัเกลือ เติมน้ําแข็งปน ก็จะไดเคร่ืองด่ืมเปร้ียวๆ แกกระหายน้าํ 

แกไอ และชวยระบายออนๆอีกดวย  เน้ือมะขาม มฤีทธิ์ระบายและลดความรอนใหรางกาย 

นอกจากใช เนื้อทําเปน อาหารแลว เรายังใชเมล็ด ราก เปลอืก และลาํตน มะขาม นํามาใช 

ประโยชนไดมากมาย ทั้งเปนยาสมุนไพร ทําเคร่ืองตกแตงบานและใชในครัว เรียกวาใชประโยชนได 

ทุกสวนเลยทีเดียว แมแตใบมะขามที่รวงลง เรานําไปตากใหแหง ใชปรับปรุงดินใหรวนซุยไดดีมาก 

ถึงแมมะขามจะใหผลผลิตปละคร้ัง แตมะขามเปรี้ยวนั้น เราสามารถเก็บขายไดทุกระยะ 

ตั้งแต ยอดออน ฝกออน ฝกดิบ ฝกแก ถาเราขายฝกดิบ ก็ตองสงไปเขาโรงดองหรือแชอิ่ม เปนการ 

เพิ่มมูลคาใหกบัมะขามและเปนการถนอมอาหารใหสามารถทยอยขายไดนานขึ้น สวนมะขามเปร้ียวแก ก็

เก็บขายเปนมะขามเปยก ซึ่งถาเก็บไวในหองเย็นกส็ามารถ ขายไดทั้งปและคุณภาพก็ไมเปลีย่นแปลง เพียง

สีจะคล้าํลงถาเกบ็ไวนาน ทั้งยงัสามารถนาํมา ทาํเปน“ น้ํามะขามเปยกเขมขน” ไวสาํหรับปรุงรสใน

อาหารไทยไดหลายชนิด 

  

2.3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

คมกฤช ยาสมุทร และนําพล  นันทปรีชากุล (2549) เร่ือง การบริหารจัดการเว็ปพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของโรงงานผลิต มะขามแปรรูป บริษัท สารัช มารเก็ตติ้งจํากัด จุดมุงหมาย 1) เพื่อศึกษา

และพัฒนาระบบบริหารจัดการ เว็บพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของโรงงานผลิตมะขามแปรรูป  2)  เพื่อ

ออกแบบและพัฒนาฐานขอมูลดาน E-Commerce 3) เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการ

ขอมูลขาวสารการนําเสนอสินคา  และบริการผานทางอินเตอรเน็ต 

ในการพัฒนาระบบงานภาษาที่ใชคือ ภาษา PHP ฐานขอมูลที่ใชคือ  MySQL  และApache ชวย

ในการติดตอฐานขอมูลกับโปรแกรมเพื่อแสดงผลบนเว็บเทคโนโลยี  การวิเคราะหขอมูล และออกแบบ

ระบบใชการพัฒนาแบบ Rapid Application Development (RAD) ในการพัฒนา ระบบบริหารจัดการ 

เว็บพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของโรงงานผลิตมะขามแปรรูป  บริษัทสารัชมารเก็ตติ้ง จํากัด  ในสวนที่เปน

หนารานประกอบดวยสวนที่ชวยในการจัดการลูกคาและการสั่งซ้ือสินคา  ในสวนที่เปนหลังราน 

ประกอบดวยสวนการจัดการสินคา คลังสินคา และการจัดการบุคคลเพื่อลดปญหาในการจัดเก็บขอมูล
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วัตถุดิบ  ต้ังแต  มะขามที่ยังไมแปรรูป ไปจนถึง แปรรูปเปนผลิตภัณฑท่ีพรอมจะสงใหกับลูกคาไดในทันที 

อีกทั้งยังเปนการขยายชองทางการทําธุรกิจผลิตมะขามแปรรูป การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑของ

โรงงาน  ผานเครือขายอินเตอรเน็ต  ซึ่งการแขงขันทางเศรษฐกิจปจจุบัน สูงมากขึ้น  จึงเปนชองทางการ

ขยายการนําเสนอขอมูลใหถึงลูกคามากที่สุดยอมเปนผูไดเปรียบทางการคา และเพื่อใหธุรกิจเดินหนา

ตอไป 

ถนอมนวล  พรหมบุญ (2550). เรื่องการผลิตเครื่องสําอางจากรกมะขาม.การศึกษาการผลิต

เคร่ืองสําอางจากรกมะขาม มีการผลิตสบูใสรกมะขาม 2  สูตร ซ่ึงประกอบดวย  3  คุณสมบัติ ไดแก  

คุณสมบัติทางกายภาพ คุณสมบัติทางประสาทสัมผัส และทางเคมี  พบวาเปนไปตามเกณฑมาตรฐาน

อุตสาหกรรม  มอก. 29-2545  และมผช. 94/2546  ตามลําดับ 

ผลการตรวจสอบคุณสมบัติทางกายภาพ  ไดแก  คุณลักษณะทั่วไป  ของสบูใสรกมะขามทั้ง  2  

สูตร มีลักษณะเปนกอน  ไมมีสิ่งแปลกปลอม  ไมมีช้ินสวนที่ไมเกี่ยวของกับวัตถุดิบในการผลิตอยู  แตมี

ช้ินสวนของรกมะขามที่มีลกัษณะเปนสครับในเน้ือสบู  สบูในรกมะขามสูตรที่  1  และสบูใสรกมะขามสูตร

ที่  2  มีคาความเปนกรด – ดาง  ของเทากับ  9.4  และ  9.1  ตามลําดับปริมาตรของฟอง  เทากับ  80  

มิลลิลิตร  และ  89  มิลลิลิตรตามลําดับ  ความคงตัวของฟองเทากับ  51  นาที และ  68  นาทีตามลําดบั  

พบวาสบูใสรกมะขามทั้ง  2  สูตร  มีการเกิดเปนเมือกนอยที่สุด มีเปอรเซ็นตการสึกกรอนของกอนสบู  

เทากับ  3.00%  และ  2.55 %  ตามลําดับ  และความใส ของสบูทั้ง  2  สูตร มีคาความใสปานกลาง

ใกลเคียงกัน  

ผลการตรวจสอบคุณสมบัติทางเคมี  สบูใสรกมะขามสูตรที่  1  และสบูใสรกมะขามสูตรที่ 2  มี

ไขมันทั้งหมด  เทากับ  94.62 % และ  96.73 %  ตามลําดบั  มีคลอไรด เทากับ  0.20%  และ  0.64%  

ตามลําดับ  มีกรดไขมันตางอิสระ  และพบวาสบูใสรกมะขามทั้ง  2  มีกลีเซอรีนที่เปนสารใหความชุมชื้น 

การพัฒนากระบวนการผลิตสบูมะขาม  มีการพัฒนาการใชวัตถุดิบ  โดยพบวาคุณภาพของสบูใสรก

มะขามทั้ง  2  สูตรมีคุณภาพใกลเคียงกัน  แตสบูใสรกมะขามสูตรที่  2  มีฟองมากกวาเล็กนอย และ

จุดคุมทุนถูกกวากอนละ  0.15 บาท  โดยสบูรกมะขามสูตรที่  1  มีจุดคุมทุนเทากับ  3.67  บาท/กอน  

และสบูใสรกมะขามสูตรที่  2  มีจุดคุมทุน  เทากับ  3.52  บาท/ กอน  การพัฒนาการใชเครื่องมือในการ

ผลิต  มีการพัฒนาภาชนะบรรจุสบูขนาดกวาง  35  เซนติเมตร   x  ยาว  110  เซนติเมตร  มีเสนลวดใช

สําหรับตัดสบู  2  ขนาด  คือ  ขนาด  7  เซนติเมตร  และขนาด  4.25  เซนติเมตร  ความสามารถในการ

ตัดสบู  28  กอนตอนาที  และพัฒนาบรรจุภัณฑ  ใหสวยงามนาใชโดยบรรจุในถุงพลาสติกใส  และมี
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ฉลาก  ภาพฝกมะขามเปนภาพสีสวยงาม และมีการนําความรูเผยแพรสูชุมชน  โดยการจัดอบรมเชิง

ปฎิบัติการ เรื่อง  การผลิตสบูใสรกมะขามใหกับกลุมมะขามหวานแปรรูป จังหวัดเพชรบูรณ 

 

 

ธิติยา  ทองเกิน ,วิลัศนา  โพธิ์ศรี และมุทิตา  มีนุน (2552) เรื่อง การศึกษาแนวทางในการ

พัฒนาผลิตภัณฑมะขามเปร้ียวสําเร็จรูปสูตลาดตางประเทศ วัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาปญหาทางการ

ตลาดดานผลิตภัณฑของมะขามเปรี้ยวและผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมะขามเปรียว 2) เพื่อศึกษาผลิตภัณฑ

มะขามเปร้ียวที่สงออกไปจําหนายยังตางประเทศ 3)  เพื่อศึกษาและพัฒนากระบวนการจัดการในดาน

ความสะอาด ปลอดภัยของผลิตภัณฑมะขามเปรี้ยว ตั้งแตการคัดเลือกวัตถุดิบ  กระบวนการผลิต บรรจุ

ภัณฑ  การเก็บรักษา  เพื่อรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ  และ 4)  เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ

การตลาดผลิตภัณฑเค ร่ืองสําอางมะขามเปรี้ยวสูการยอมรับทั้งตลาดภายในประเทศและตลาด

ตางประเทศ   

 ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัย และพัฒนา (Research and Development) โดย

ประยุกตใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ  (Quality Research)  ซ่ึงคณะผูวิจัยไดกําหนดขั้นตอนหลักของ

การวิจัยเปน 2  ขั้นตอน ขั้นตอนแรก  จะเปนการศึกษาสภาพปญหาดานการตลาดของมะขามเปร้ียว 

และผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากมะขามเปร้ียว  โดยศึกษาจากกลุมผูสงออก  ผูคา  และกลุมผูผลิต / แปร

รูปผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมะขามเปร้ียว และนําผลิตภัณฑดังกลาวไปวเิคราะหผลทางเคม ี เพื่อหาคาส ีคา

ความชื้น คาความเปนกรด – ดาง  ของผลิตภัณฑ  เพื่อเทียบเคียงกับมาตรฐานของผลิตภัณฑที่กําหนดไว  

ขั้นตอนที่  2  ศึกษาการสงออกมะขามเปรี้ยวที่มีแนวโนมในการพัฒนาในตลาดตางประเทศ  กําหนดเปน

แนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมะขามเปร้ียวสูการยอมรับทั้งตลาดใน

ประเทศและตลาดตางประเทศ 

 ซ่ึงผลการวิจัยมีดังนี้  กลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมะขามเปรี้ยว  และกลยุทธที่

เกี่ยวของ  กลยุทธแรก คือ  กลยุทธการผลิตมีแนวทางดังนี ้

- มีการตรวจสอบคุณภาพ ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางใหไดมาตรฐานสากล  กับหนวยงานที่จัดทํา

มาตรฐานของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ  เพื่อใหมีขอมูลประสิทธิภาพและสมบัติทางเคมีและ

กายภาพ หรือใบรับรองคุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑเครื่องสําอางเพ่ือการสงออก 

- ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการผลิต เพื่อพัฒนาใหการผลิตมีมาตรฐานตามหลัก GMP  

- ผลิตเคร่ืองสําอางจากมะขามเปร้ียวที่สกัดจากธรรมชาติจริงๆ 
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- ศึกษาวิจยั หรือผลงานวิจัย เพื่อนํามาพัฒนาดานการผลิตใหกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางอยาง

ตอเนื่อง 

กลยุทธที่สอง คือ  กลยุทธดานการตลาด แบงได  4 ประเด็น  มีแนวทางดังนี ้

1. ดานผลิตภัณฑ 

1.1 บรรจุภัณฑ  สําหรับผลิตภัณฑครีมขัดหนา / พอกหนา มีแนวโนมในการพัฒนาให

สอดคลองกับความตองการของตลาดตางประเทศมาก  จากการศึกษาบรรจุภัณฑของ

ครีมนั้น  ควรพัฒนาเปนกระบุกทึบแสง  ปากกวาง  ทําจากอลูมิเนียมหรือแกว  มีชอน

สําหรับตักเนื้อครีม  ภาชนะตองแหง สะอาด ไมช้ืน  เพราะจะเปนสาเหตุใหคุณภาพ

ของผลิตภัณฑลดลง  มีผลทําใหเกิดจุลินทรีย และเชื้อราไดงาย  อายุการเก็บรักษาสั้น

ลง  และมีรายละเอียดเกี่ยวกับอยางชัดเจน 

1.2 คุณภาพของเนื้อครีมมะขามเปร้ียว  เน้ือครีมเปนสีสม-แดง  หรือน้ําตาลออน  ซ่ึงเปนสี

ธรรมชาติของมะขามเปร้ียว ผลิตภัณฑมีความคงตัว ตองอยูในสภาพที่ดี  ไมแปรสภาพ  

หรือเสื่อมคุณภาพเนื้อครีมเปนเนื้อเดียวกัน ไมแยกชั้น  มีสวนประกอบที่เปนคุณสมบัติ

ทางเคมีอยูในเกณฑของสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 

 

2. ดานราคา  กําหนดราคาที่สูงกวาคูแขงตามตําแหนงผลิตภัณฑที่เนนคุณภาพสูง 

3. ดานการจัดจําหนาย  มุงเนนการจัดจําหนายผานหางสรรพสินคาหรือรานคาปลีกรายใหญ  

และการขายตรง 

4. ดานการสงเสริมการตลาด  จัดทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  เพื่อสรางภาพลักษณใหกบัผลิตภณัฑ 

จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย  โดยรวมมือกับหางสรรพสินคาหรือคนกลาง  มุงเนนการ

ประชาสัมพันธและการขายโดยพนักงานขายใหมากขึ้น  เพื่อใหสินคาเขาถึงกลุมลุกคา

เปาหมายและสรางความเชื่อมั่นใหตัวผลิตภัณฑใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค 

กลยุทธที่สาม คือ  กลยุทธดานอื่นๆ  มีแนวทางในการพัฒนาคือ  การศึกษากฎระเบียบขั้นตอนการ

สงออก  วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางอยางตอเน่ือง 

นนทชา  ชัยทวิชธานันท และนายณัฐพล  ชัยทวิชธานันท (2553). การศึกษาปจจัยที่มีผลตอ

ความสําเร็จของการทําวิสาหกิจชุมชน : กรณีศึกษามะขามแปรรูป กลุมวิสาหกิจชุมชน ตําบลวังชมพู 

อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ เปนการวิจัยเชิงปริมาณมุงศกึษาใหทราบถงึปจจัยทีม่ีผลตอความสาํเร็จของ

การทําวิสาหกิจชุมชน  โดยใชแบบสอบถาม  เก็บรวบรวมขอมูลจาก ประชาชนตําบลวังชมพู  อําเภอเมือง 
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จังหวัดเพชรบูรณ  โดยเปนสมาชิกของกลุม จํานวน  40  คน  และไมไดเปนสมาชิกของกลุมจํานวน  30  

คน   

ผลการวิจัยพบวา  สภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง  41 

ถึง  51  ป มีจํานวนมากที่สุด  คิดเปนรอยละ  42.86  มีสถานะเปนสมาชิกของกลุมมากที่สุดคิดเปนรอย

ละ  57.14  ป  มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนมากที่สุด  คิดเปนรอยละ  42.86  มีอาชีพ

เกษตรกรรมมากที่สุดคิดเปนรอยละ  44.29  และมีรายไดเฉลี่ยในครัวเรือนอยูที่  5,001-10,000  บาท 

มากที่สุดคิดเปนรอยละ  50  ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของการทําวิสาหกิจชุมชน  มีทั้งปจจัยจากตัว

สมาชิก ปจจัยภายในองคกร  และปจจัยจากภายนอก จํานวน  14  ปจจัยอยูในระดับมาก คือ  คาเฉลี่ย

อยูที่  3.76  - 4.25  และคา  S.D 0.53-0.84  ผลการวิเคราะหความแตกตางของตัวแปรที่สงผลตอ

ความสําเร็จของการดําเนินวิสาหกิจชุมชน  ของกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพที่แตกตางกัน  สวนใหญไมมี

ความแตกตางตอความคิดเห็นตอปจจัยทั้ง  14  ปจจัย 

นายพีรพงษ  ปราบริปู  (2549)  เร่ือง  การวิเคราะหผลการดําเนินงานวิสาหกิจชุมชนกลุมตี

เหล็กบานฝายมูล อําเภอทาวังผา จังหวัดนาน  มีวัตถุประสงค  2  ประการ คือ 1)  วิเคราะหผลการ

ดําเนินงานในดานโครงสรางการจัดองคกร  การระดมทุน  การผลิต  การตลาด และการเงิน  2)  

วิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส และขอจํากัด ในดานตางๆ 

ขอมูลที่ใชในการศึกษา  ประกอบดวยขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับผูนํากลุมฯ 

คณะกรรมการ สมาชิก รวมถึงผูนําชุมชน  ผลการศึกษา พบวา  สมาชิก 73  ราย ทําการแยกกันผลิต  

โดยจัดหาปจจัยการผลิตกันเอง  และมีการจางงานสมาชิกในกลุม ฯ ในการตีขึ้นรูปผลิตภัณฑ  ผลิตภัณฑ

หลักที่ผลิตคือ  อุปกรณการเกษตร เชน จอม มีดพรา  เสียม  เปนตน  จากการวิเคราะหตนทุนและ

ผลตอบแทน  พบวา  ตนทุนการผลิตสวนใหญอยูในสวนของคาแรงที่ไมเปนตัวเงิน  รองลงไปเปนคาจาง

ในการผลิต  และคาวัตถุดิบรอง  ตามลําดับ  ผลตอบแทนของผลิตภัณฑทุกชนิดมีกําไร  เมื่อเปรียบเทียบ

กับตนทุนที่เปนตัวเงิน  โดยมีอัตราผลตอบแทนตอตนทุนที่เปนตัวเงินอยูในชวงรอยละ 3.76  ถึงรอยละ  

70.26 

 

โครงสรางการตลาด  พบวา  สมาชิกจะบริหารการตลาดกันเอง  โดยรอยละ  60  ของสินคาที่

ผลิตได  จําจําหนายบนแผงลอยที่สมาชิกสรางขึ้น  อีกรอยละ  30  และรอยละ  10  จะจําหนายใหกับ

พอคาคนกลางในกลุม และจากตางหมูบาน  ตามลําดับ  ซ่ึงตลาดรองรับสินคาเกือบทั้งหมดเปนกลุม

ผูบริโภคในจังหวัดนาย 
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โครงสรางทางการเงินของกิจกรรมการตีเหล็กของกลุมฯ ไมสามารถวิเคราะหได  เนื่องจาก

สมาชิกแยกกันผลิต  แยกกันจําหนาย  สวนผลการดําเนินงานทางดานการเงินของกจิกรรมการปลอยเงินกู  

กิจกรรมจําหนายถาน  และกิจกรรมเก็บคาบํารุงการใชโรงเรือนผลิตของกลุมฯ ยังไมสามารถสรุปไดแนชัด  

เน่ืองจากยังไมครบกําหนดสิ้นปดําเนินงาน 

 เมื่อพิจารณาจุดแข็ง  จุดออนโอกาส และขอจํากัดของกลุม พบวา  ในภาพรวมกลุมฯมีจุดเดนใน

ดานการจัดองคกร  ฝมือการผลิตที่ไดมาตรฐาน  ตลอดจนผลิตภัณฑเปนสินคาระดับลางเปนที่ตองการ

ของตลาด อีกทั้งกลุมฯ ยังเปนผูผลิตรายใหญเพียงรายเดียวในพื้นที่  ทําใหคนในพื้นที่เกือบทั้งหมดจะใช

ผลิตภัณฑที่กลุมฯ ผลิต สวนขอจํากัดท่ีพบที่สําคัญ คือถานซ่ึงเปนวัตถุดิบสําคัญเริ่มขาดแคลน อาจทําให

ตนทุนการผลิตปรับตัวสูงขึ้นในอนาคต 

 ดานศักยภาพการพัฒนา  กลุมฯ สามารถพฒันาผลิตภณัฑของตน  ไปสูรูปแบบอื่นๆ ที่ตองการได 

เนื่องจากมีทักษะฝมือดานการตีเหล็กที่ไดสั่งสมกันมาเปนทุนเดิม  อีกทั้งจุดเดนในเร่ืองของเช้ือชาติ  

วัฒนธรรม ภาษา  ที่เปนเอกลักษณ รวมถึงอุปนิสัยที่มีความสามัคคีในหมูคณะ  และความภูมิใจใน

วัฒนธรรมของตน  จะเปนตัวสงเสริมใหกลุมฯ  ที่กอตั้งขึ้นจากความต้ังใจของสมาชิกมีความยั่งยืนตอไป 

 ขอเสนอแนะการปรับปรุงที่สําคัญ คือ  ควรมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหม  ที่สามารถเพิ่ม

มูลคาใหกับตัวผลิตภัณฑได  เนื่องจากทักษะฝมือที่มีอยูสามารถทําได  อีกทั้งสามารถกําหนดราคาใหสูง

กวาที่เปนอยูได  รวมถึงการควบคุมและตรวจสอบการบริหารการเงินในแตละกิจกรรมเพื่อใหมีการ

ดําเนินงานที่สอดคลองและโปรงใส 

 

 บุษกร  นุเกตุ (2548)  การดําเนินงานของกลุมผูผลิตสินคาที่ไดรับการคัดสรรสุดยอดหนึง่ตาํบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ  5  ดาว  ระดับจังหวัด ของจังหวัดเชียงใหม  พบวา  ประเภทผลิตภัณฑอยูในประเภท

เคร่ืองใชและเคร่ืองประดับตกแตงมากทีสุ่ด  ลักษณะการดําเนินงานเปนกลุม  ดําเนินการมากกวา  10 ป  

มีสมาชิกมากกวา  51  คน  ดานการบริหารจัดการ พบวา  กิจการสวนใหญจะมีแผนระยะสั้น (1-3  ป)  

ซ่ึงทุกรายมีเปาหมายทีจ่ะขยายฐานและรักษาลูกคา  มีการทบทวนและปรับปรุงแผนงานทุกเดือน  มีการ

แบงงานและหนาที่รับผิดชอบตามความรูความสามารถ และประสบการณ  มีการแบงฝายงานตามหนาที่ที่

เกี่ยวของกัน และการกําหนดอาํนาจหนาที่ใชทัง้รวมและกระจายอาํนาจ  ซ่ึงจะเปนประโยชนตอการชวย

ลดความซ้ําซอนของงานและการปฏิบัติงานคลองตวัมากขึ้น ผูผลิตหรือผูประกอบการสวนใหญจะสั่งการ

สมาชิกหรือพนักงานโดยตรง ลักษณะผูนาํสวนใหญที่พบคือเปนแบบประชาธิปไตย 

สวนปจจยัที่ใชในการจูงใจสมาชิกหรือพนักงานใหปฏบิัติงานอยางมีประสิทธิภาพ คือ การที่หวัหนา 
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กลุมผูผลิตหรือเจาของสถานประกอบการทุกรายจะเลือกการใหรางวลัในรูปตวัเงิน เชนเพิ่มเงินเดือน 

คาจาง เปอรเซ็นตยอดขาย โบนัส เปนตน ควบคูไปกับการปรับเลื่อนตําแหนงใหสูงขึ้น อยางไรก็ตาม 

ผูผลิตหรือผูประกอบการทุกรายจะควบคุมดานปฏบิัติการและการผลิต โดยมุงคุณภาพงานและควบคมุ 

วิธกีารปฏบิัติงานของสมาชิกหรือพนักงาน 

ดานการบริหารทรัพยากรมนษุย พบวา ทุกกจิการมีการรับคนเขาทํางานตลอดทั้งป ทั้งนีผู้ผลิต 

หรือผูประกอบการจะใชวิธขีอความรวมมือจากผูนาํชุมชนในการบอกตอชักชวนแรงงานที่มคีวาม 

ชํานาญและประสบการณ อยางไรก็ตาม การคัดคนเขาทํางานสวนใหญเปนระบบอุปถมัภ สวนบางราย 

ใชระบบคุณธรรมโดยพิจารณาจากประวัติการศึกษา การสัมภาษณ ประสบการณทํางานของผูสมคัร 

ทุกรายมกีารฝกอบรมพนักงานในสถานที่ทาํงาน ทั้งในและนอกเวลา สวนคาตอบแทนจะกาํหนดตาม 

ความสามารถโดยพจิารณาตามจาํนวนวันและเวลาที่ทาํงานซ่ึงจะจายเปนรายวัน สวสัดิการที่ใหแก 

สมาชิกหรือพนักงานสวนใหญ คือ ผานระบบประกันสังคม กรณีเกิดความขัดแยงในองคกร สวนใหญ 

จะใหคูกรณีประนีประนอมกันเอง 

 ดานการบริหารการผลิต พบวา กิจการสวนใหญจะผลิตสินคาใหพอดีกับความตองการของ 

ตลาดโดยคงจาํนวนแรงงานไว การเลือกทาํเลที่ตั้งโรงงานจะพิจารณาจากความใกลแหลงแรงงานและ 

วัตถุดบิ การวางผังโรงงานทั้งหมดจะจัดใหหนวยผลิตเดยีวกนัอยูรวมกลุมกัน วัตถุดบิสวนใหญ 

ไดมาจากภายในจังหวัดทั้งหมด ผูผลิตหรือผูประกอบการสวนใหญมีการตรวจสอบวัตถุดบิ ณ จุดรับซ้ือ

หากไมไดมาตรฐานจะคืน ณ จุดรับซ้ือ เชนเดียวกันกับเมื่อผลิตเสร็จกจ็ะตรวจสอบผลิตภัณฑทุกช้ินหาก

ไมไดมาตรฐานจะนํากลบัไปแกไขจนไดมาตรฐาน กิจการไดใชกําลงัการระหวางรอยละ 50-70มากทีสุ่ดใน

การผลิตสนิคาเพื่อตอบสนองคามตองการของลกูคา สวนใหญจะมีเครื่องมือในการผลิตเพยีงพอ สวนการ

บํารุงรักษาเคร่ืองมือ สวนใหญจะมีการแกไขเมื่อเกิดการชํารดุหรือเกดิปญหา 

 ดานการบริหารการเงินและบญัชี พบวา  กิจการสวนใหญไมมีแผนดานการบริหารการเงินและ

บัญชี  การบันทกึขอมลูทางการเงินและบัญชสีวนใหญจะใชสมุดบันทึก เงินทุนสวนใหญจะเปนเงินทุนของ

เจาของเอง จึงทาํใหไมมภีาระหนีส้ิน ทุกรายมีการจัดทํางบกาํไรขาดทุนและงบดลุโดยเจาหนาทีก่ารเงิน

และบญัชีของแตละกิจการ  ทุกรายจะมีการใหเครดิต โดยการใหมัดจาํ ณ วันสั่งซ้ือและจายสวนที่เหลอื

เมื่อไดรับสินคา  การซ้ือขายนิยมใชเงินสดจงึทาํใหสวนใหญไมมีหนีส้งสยัจะสญู ผูผลิตหรือผูประกอบการ

สวนใหญจะจัดสรรกําไรเพื่อดําเนินงานและพัฒนากิจการ รวมทัง้มีนโยบายเงินปนผลตามหุนทีถ่ือ  มีการ

จัดสรรเงินทุนหมุนเวยีนเปนคาวัตถุดิบ คาวสัดุอุปกรณ คาสาธารณูปโภคคาแรงงาน 
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ดานการบริหารการตลาด พบวา ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาตางจังหวัดและนักทองเที่ยวรวมทั้ง

พอคาสงและปลกี รายไดจากการจําหนายสนิคาเทียบกับปที่ผานมาพบวามีอัตราเพิ่มขึ้นไมเกินรอยละ 25 

ผลิตภัณฑสวนใหญจะมีตรายี่หอ แตบรรจุภัณฑมักทําแบบงายๆ ไมไดมาตรฐานอยางไรก็ตาม ทุกรายมี

การพัฒนาสินคาอยางตอเน่ืองโดยการสรางสรรคออกแบบใหม และสวนใหญไดรับมาตรฐานผลิตภัณฑ

ชุมชนแลว ดานราคาสินคาทุกผูผลิตและผูประกอบการจะกําหนดราคาสินคาเองโดยพิจารณาลูกคาเปน

รายๆ ไปและตามรูปแบบผลิตภัณฑ สวนสถานที่จําหนายสวนใหญจะเปนตลาดภายในจังหวัด โดยมีชอง

ทางการจัดจําหนายสองระดับ คือ ผูผลิตพอคาสงและพอคาปลีกไปยังผูบริโภค ทุกรายโฆษณาสินคาทาง

อินเตอรเน็ตและรวมงานแสดงสินคาตางๆ ควบคูไปกับการลดราคาสินคา และประชาสัมพันธโดยรวมงาน

แสดงสินคาในโอกาสตางๆ ดวยดานปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงาน พบวา ปญหาที่อยูในระดับมาก

คือ การไมสามารถพยากรณสภาพแวดลอมภายนอกได ปญหาที่อยูในระดับปานกลาง คือ ขาดความรู

ความชํานาญในการวางแผนการจัดการ แผนการผลิต แผนการเงินและบัญชี ไมมีการทบทวนและ

ปรับปรุงแผน เสียเวลาในการฝกหัดฝมือ ขาดการพัฒนาทักษะฝมือที่ตอเน่ือง วัตถุดิบราคาแพงและไมได

มาตรฐาน ตนทุนการผลิตสูง ขาดเงินสดหมุนเวียนและแหลงเงินทุน ขาดสถานที่จําหนาย มคีูแขงขันมาก 

ขาดความรูในการทําการสงเสริมการตลาด ขาดความรูเร่ืองการพัฒนาผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ และการ

กําหนดราคา และปญหาที่อยูในระดับนอย คือ การแบงฝายงาน ความรับผิดชอบ และอํานาจหนาที่ไม

เหมาะสมกับงาน สมาชิกหรือพนักงานไมเขาใจคําสั่งการไมมีการซักถาม ขาดเคร่ืองมือที่มีคุณภาพความ

ตอเนื่องในการควบคุม การชํารุดของเครื่องมือ เทคโนโลยีการผลิตลาสมัย คาจางแรงงานสูงความรูในการ

บันทึกบัญชี ลูกหนี้คางชําระ และการชวยเหลือจากรัฐบาล 

 

 นายมนเทยีร โรหิตเสถียร  (2549) การดาํเนินงานของวิสาหกิจชุมชน กลุมผลิตภัณฑจากผา 

ในจังหวัดเชียงใหม การศกึษาในคร้ังนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถามถามวิสาหกิจชุมชน กลุม

ผลิตภัณฑจากผา ในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 82 ราย ซึ่งเปนกลุมที่สงผลิตภัณฑเขารวมคัดสรรใน 

โครงการหนึง่ตาํบลหนึง่ผลิตภัณฑในป 2547 มีผูตอบกลับจาํนวน 38 ราย คิดเปนรอยละ 46.34 

ผูศึกษาไดศึกษาระดับของผลสําเร็จและปญหาในการดําเนินงานทั้ง 4 ดาน คือ ดานการตลาด ดานการ

ผลิต ดานการเงินและดานการจัดการ โดยใชทฤษฎีและหลักการ ดานการบริหารจัดการ ปจจัยของ

ความสําเร็จ การวิเคราะห SWOT หลักการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ และมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน  ผล

การศึกษาพบวา ระดับความสําเร็จในดานการผลิต ดานการจัดการ และดานการตลาดอยูในระดับมาก มี

คาเฉลี่ย 3.97, 3.79 และ 3.58 ตามลําดับ ดานการเงิน อยูในระดับปานกลางมีคาเฉลี่ย 2.92 ในดานของ
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ปญหาพบวา ความรุนแรงของปญหาดานการตลาด และดานการเงินอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.82 

และ 2.69 ตามลําดับ ความรุนแรงของปญหาดานการผลิตและดานการจัดการ อยูในระดับต่ํา มีคาเฉลี่ย 

2.38 และ 2.27 ตามลําดับ  

 

 ฐนมน  เขมะศิริ (2552)  การดําเนินงานวิสาหกิจชุมชน : กรณีศึกษาชมรมนวดแผนไทย ตําบล

หนองปาครั่ง อําเภอเมืองเชียงใหม  พบวาการดําเนินงานวิสาหกิจชุมชนของชมรมนวดแผนไทยตําบล

หนองปาครั่งอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไป สรุปไดวาเปนวิสากิจชุมชนที่มี

องคกรประกอบที่ครบถวนพอที่จะสามารถพัฒนารูปแบบ ใหเปนระบบเศรษฐกิจชุมชนที่มีความเขมแข็ง 

พรอมสําหรับการแขงขันทางการคาในอนาคตไดตอไป จากความสําคัญของปจจัยตางๆ ที่มีผลตอ

ความสําเร็จของการดําเนินงานของชมรมนวดแผนไทยตําบลหนองปาคร่ัง แบงเปน 4 ดานตามทฤษฎีดาน

การบริหารจัดการ ดานการบริหารการเงิน ดานการตลาด ดานการบริการและดานการบริหารองคกร ใน

ความเห็นของคณะกรรมการชมรม การบริหารจัดการชมรมนวดแผนไทย โดยรวมมีความสําเร็จอยูใน

ระดับปานกลางคอนขางไปทางนอย มีคาเฉลี่ยคะแนนเทากับ 2.89 และผลการศึกษาปจจัยที่เปนปญหา

ของการดําเนินงานวสิาหกิจชุมชนพบวามคีวามสาํคญัของปญหาอยูในระดับนอยที่สุด ซ่ึงในอนาคตจะไดมี

การพยายามทาํใหกลุมเขมแข็งมากขึ้นโดยการทําใหกลุมหรือชมรมไดมีการบริหารงานเองทั้งหมด และให

หนวยงานของรัฐคือเทศบาลตําบลหนองปาครั่ง จะเปนเพียงแคใหการสนับสนุนในดานวิชาการและเปน

หนวยงานที่ปรึกษาเทานั้น เพื่อที่สงผลใหกลุมสามารถอยูไดดวยตัวเองและมีความสามารถที่จะคืน

สวนเกินที่ไดจากการดําเนินการของวิสาหกิจชุมชนใหแก ชุมชนและสังคมการคืนสวนเกินใหกับสังคม

อาจจะอยูในรูปแบบของการเสียภาษี รูปแบบของการบริจาคชวยเหลือสังคม เชน การใหบริการนวด

บําบัดใหกับผูปวย ที่ยากไร โดยไมคิดมูลคา เปนตน 

 

 

 เสถียร  แตงประกอบ (2550)  เร่ืองการดําเนินการสงเสริมวิสาหกจิชุมชนขององคการบริหารสวน

ตําบลอาํเภอรองคาํ  จังหวัดกาฬสินธุ พบวา การดําเนินการสงเสริมวิสาหกจิชุมชนขององคการบริหาร

สวนตําบล เปรียบเทยีบการดาํเนินการสงเสริมวิสาหกิจชุมชนขององคการบริหารสวนตาํบล ปญหาและ

ขอเสนอแนะการดําเนินงานสงเสริมวสิาหกิจชุมชนขององคการบริหารสวนตาํบล  ทําการเก็บรวบรวม

ขอมลูดวยแบบสอบถามกับสมาชิกกลุมวสิาหกิจชุมชนทีถู่กเลือกใหเปนกลุมตัวอยาง จาํนวน  119  คน  

ไดจากการสุมแบบงาย  โดยวธิสีุมโดยบังเอิญสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก  ความถี่  รอยละ  
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คาเฉลีย่ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถิติในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก t-test (Independent 

Samples)  ผลการศึกษาปรากฏ ดังนี ้

1. สมาชิกกลุมวิสาหกจิชุมชน  มีการดําเนินการสงเสริมวสิาหกจิชุมชน โดยรวมและรายดานอยูใน

ระดับนอย  โดยดานที่มคีาเฉลีย่สูงสุด 3  อันดับแรก คือ ดานแรงงาน  รองลงมา คือ ดานเงินทุน

และดานการตลาด 

2. สมาชิกกลุมวิสาหกจิชุมชนของตําบลเหลาออยมคีวามเห็นดวย  เกี่ยวกับการดาํเนินการสงเสริม

วิสาหกจิชุมชนตําบลสามคัคี  อยางมีนยัสาํคญัที่ระดับ  .05 

3. ปญหาในการดาํเนินการสงเสริมวิสาหกจิชุมชนขององคการบริหารสวนตําบลอาํเภอรองคาํ  

จังหวัดกาฬสินธุ  คอื อาคารสถานทีป่ระกอบการไมสมบูรณ  ทุนหมุนเวยีนไมเพียงพอบรรจุ

ภัณฑไมไดมาตรฐาน  ไมมีการสงเสริมตลาดในทองถิ่น  สมาชิกยังไมเขาใจการทาํงานเปนกลุม

และขาดความรูเร่ืองระบบการทําบญัชี  สวนขอเสนอแนะจากผลการศึกษาคนควา พบวา  ควร

จัดใหมีการศึกษาดูงานจากกลุมวิสาหกจิชุมชนที่ประสบผลสาํเร็จ จัดประสบการณการเรียนรูใน

การทาํงานเปนกลุม  และจัดอบรมการทําระบบบัญชีอยางสม่ําเสมอ 

โดยสรุป องคการบริหารสวนตําบล อําเภอรองคํา จังหวัดกาฬสินธุ มีการดําเนินการสงเสริม 

วิสาหกิจชุมชนอยูในระดับนอย  โดยสมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนตําบลเหลาออยมีการดําเนินการดังกลาว

มากกวากลุมวิสาหกจิชุมชนตําบลสามคัคี  ซ่ึงสารสนเทศที่ไดจากการศกึษาคนควาจะเปนประโยชนในการ

พัฒนาปรับปรุงการดําเนินงานขององคการบริหารสวนตําบลใหมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล ยั่งยืน

ตอไป 

 

พิมพิมล แกวมณี (2549)การประเมินตนเองของวสิาหกิจชุมชนและสหกรณตามวถิีเศรษฐกจิ

พอเพียงการสรางความเขมแข็งใหกับชุมชนเปนแนวทางหนึง่ในการพฒันาประเทศ ตามแผนพฒันา

เศรษฐกจิและสังคมแหงชาตฉิบบัที ่ 10 ปญหาสาํคญัในการสงเสริมและพัฒนาที่นอกเหนือจากการทาํ

อยางไรใหชุมชนมีความเขมแขง็ คือทาํอยางไรกลุมชุมชนจึงจะดาํรงอยูไดอยางยั่งยืน ซึ่งสอดคลองกับหลัก

ปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง การศึกษานี ้ ไดอธิบายผลการวิเคราะหของการประเมินตนเองของกลุม/

สหกรณตามวิถีเศรษฐกจิพอเพยีง ผานหลักเกณฑการประเมินผล 3 ประการไดแก (1) เกณฑกระบวนการ

บริหารจัดการ 7 กระบวนการ (2) เกณฑความเปนเศรษฐกิจพอเพยีง และ (3) เกณฑการพฒันาทีย่ั่งยืน 

ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถงึความสามารถในการบริหารจัดการของกลุม/สหกรณ อันจะนาํไปสูแนวทางสงเสริม 

ปรับปรุง ใหความชวยเหลืออยางถกูทศิทางและตรงประเดน็อยางแทจริงภายใตแนวคิดปรัชญาเศรษฐกจิ
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พอเพียงการศึกษานี ้ อาศยัขอมูลปฐมภูม ิ โดยการสรางแบบสอบถามและเก็บขอมูลภาคสนามสัมภาษณ

ตัวแทนกลุม/สหกรณ โดยแบงคาํถามที่เกี่ยวของเปน 3 สวน คือ (1) การทดสอบกระบวนการทํางานของ

กลุม/สหกรณ 7 ประการ (2) การทดสอบหลักการหรือแนวคิดการ 

ดําเนินการของกลุม/สหกรณ (3) การตรวจสอบความยัง่ยนืของกลุม/สหกรณ โดยพิจารณาจากการพัฒนา

ทุน 4 ประการ โดยคัดเลือกตัวอยางกิจกรรมการผลิต 6 กิจกรรมหลัก ซ่ึงเปนกิจกรรมการผลิตเกษตร 4 

ผลิตภัณฑ ไดแก (1) ขาว (2) โคนม (3) ลําไย และ (4) สม และกิจกรรมการผลิตวิสาหกิจชุมชน 2 

ประเภทผลิตภัณฑ คือ (1) หัตถกรรมพื้นบาน และ (2) อาหารแปรรูปพื้นบาน รวมทั้งสิ้น 19 ระบบการ

ผลิต (กรณีศึกษา) ครอบคลุมพื้นที ่5 จังหวัดในภาคเหนือตอนบน คือ เชียงใหมลําพูน ลําปาง พะเยา และ

นาน โดยเลือกกลุม/สหกรณในแตละระบบ ทั้งแบบเจาะจง ทั้งนี้อยูบนพ้ืนฐานความสมัครใจที่จะเขารวม

โครงการฯ ของกลุม/สหกรณเปนหลักการวิเคราะหผลการศึกษา ประกอบไปดวยผลจากการประเมิน

ตนเองทั้ง 3 หลักเกณฑ ซึ่งวิเคราะหโดยอาศัยคาเฉลี่ยของแตละองคประกอบ และคาเฉลี่ยของกลุม/

สหกรณ เปนเกณฑการประเมินหลัก พบวา ไมมีกลุม/สหกรณที่ผานเกณฑการบริหารจัดการที่ดีทุก

องคประกอบมีทั้งสิ้น 3 กลุม (จาก 19 กลุม) ไดแก กลุมสตรีสหกรณบานตนผึ้ง สหกรณโคนมการเกษตร

ไชยปราการ และกลุมทอผาไทลื้อบานเฮี้ยกลุม/สหกรณที่อยูภายใตเงื่อนไขความเปนเศรษฐกจิพอเพียงทุก

องคประกอบมีเพียง 2 กลุมไดแก กลุมสตรีสหกรณบานตนผึ้ง และกลุมแปรรูปมะไฟจีนบานกอก และ

กลุม/สหกรณที่มีคะแนนผานเกณฑคะแนนเฉลี่ยแนวโนมการพัฒนาที่ยั่งยืนมี 1 กลุม ไดแกกลุมแปรรูป

มะไฟจีนบานกอก และจากผลการวิเคราะหไมมีกลุมตัวอยางใดที่ผานเกณฑการประเมินทัง้ 3 หลักเกณฑ

จากการประมวลผลพบวากลุม/สหกรณตัวอยางมีการบริหารจัดการที่ดีในดานการบริหารจัดการองคกร 

รองลงมาไดแก การบริหารจัดการดานเงิน และการผลิต ตามลําดับ กลุม/สหกรณตัวอยางไดให

ความสําคัญของการนําเศรษฐกิจพอเพียงมาใชในธุรกิจ ในดานความซ่ือสัตยในการประกอบการไมเอา

เปรียบผูใชแรงงานมากที่สุด และมีการพัฒนาทุนทางสังคมมากที่สุด เมื่อนําผลการประเมินตนเองมา

วิเคราะหจะเห็นวา วิสาหกิจชุมชนเปนระบบการผลิตที่มีคะแนนผานเกณฑมากกวาระบบอื่นๆทั้งสาม

หลักเกณฑการใหกลุมประเมินตนเอง เทากับกลุม/สหกรณไดผานกระบวนการเรียนรูดวยตนเองไปพรอม

กันขณะที่พิจารณาและทบทวนกอนใหคะแนนเพื่อประเมินตนเอง ในแตละขอ ซึ่งกระบวนการนี้เมื่อนํามา

ประกอบกับผลของการวิเคราะหคะแนนจะชวยใหกลุม/สหกรณทราบศักยภาพความสามารถของตนเอง

ในเบื้องตนขณะที่ตอบคําถามและเห็นจุดเดนจุดดอยของตน อีกทั้งคะแนนจากการประเมินจะชวย

ช้ีใหเห็นวาองคประกอบใดที่กลุม/สหกรณจําเปนที่จะตองเสริมหรือใหความสําคัญเปนพิเศษผลของ

การศึกษานี้ เปนเพียงการวิเคราะหเฉพาะสวนของการประเมินตนเองเทานั้น ทั้งนี้นอกเหนือจากคะแนน
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ความสําคญั/การปฏิบตั ิ(0-5 คะแนน) แลว ควรมุงศึกษาเหตุผลของการใหคะแนนในแตละขอคําถามดวย 

ซ่ึงจะตองนํามาประกอบการวิเคราะห ในขั้นถัดไป อันจะนําไปสูการหาตัวช้ีวัดที่สาํคัญสําหรับการประเมิน

ตนเองในเบื้องตนแกกลุม/สหกรณ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที� 3 

วธีิดําเนินการศึกษา 

 

 การวจิยัเรื�องการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบูรณ์ ดงันี�  

แผนการดําเนินงานวจิัย 

1. ประชุมกลุ่มสมาชิกสาํรวจสภาพปัญหาของผลิตภณัฑม์ะขามกวน 

2. จดัอบรมดา้นการตลาดมะขามกวนใหส้มาชิกโดยผูเ้ชี�ยวชาญ 

3. กลุ่มสมาชิกสตรีแม่บา้นบา้นนาร่วมใจไปศึกษาดูงาน 

4. พฒันาผลิตภณัฑม์ะขามกวนรูปแบบใหม ่

5. ทดสอบตลาดมะขามกวน 



 ��

 

ทดสอบตลาดการพฒันาช่องทางการจาํหน่ายมะขามกวน 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. วิธีการรวบรวมขอ้มูล 

3. เครื�องมอืที�ใชเ้ก็บขอ้มูล 

4. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติที�ใช ้

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  

 1.1  ประชากร 

 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาในครั� งนี�  คอื วิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวานอาํเภอ

เมืองจงัหวดัเพชรบูรณ ์ จาํนวน  12  กลุ่ม 

 

1.2  ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

  จากสถิติขอ้มูลของสํานักงานเกษตรจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนที�ขึ�น

ทะเบียนวิสาหกิจ เฉพาะกลุ่มที�ทาํการแปรรูปมะขามหวานในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์สํารวจ 

ปี 2551  มีจาํนวน  12  กลุ่ม 

  

�. วธิีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

2.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 

วิสาหกิจชุมชนที�ขึ�นทะเบียนวิสาหกิจ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณโ์ดยใชแ้บบสอบถาม 

 

2.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการคน้ควา้รวบรวมขอ้มูล เอกสาร ตาํราวิชาการ  

ผลงานวิจยั  จากหน่วยงานต่างๆ อาทิ หอสมุดมหาวิทยาลยัราชภฎัเพชรบูรณ์ รวมทั�งคน้คว้าขอ้มูล

เพิ�มเติมจากเว็ปไซตต์่างๆ  ที�เกี�ยวขอ้เพื�อใหไ้ดข้อ้มูลที�ตอ้งการ   

 

�. เครื�องมือที�ใช้เก็บข้อมูล 



 ��

 สําหรับการวิจยัครั� งนี� เครื�องมือที�ใช ้ คือ  แบบสอบถาม (Questionnaire)  ซึ� งไดส้ร้างขึ�นเพื�อ

เป็นการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ในครั�งนี�

เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ   (Survey ) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  3 ส่วน  ดงันี�  

 

 ส่วนที� 1    เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน 

 ส่วนที�  2  ขอ้มูลผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน 

 ส่วนที� 3  ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน 

 

�.การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี�ใช้ 

ส่วนที� 1    เป็นแบบสอบถามขอ้มลูทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน ทาํการสรุปผลการศึกษาวิจยั

นาํเสนอในรูปลกัษณะของการใชต้ารางประกอบ  โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่  

ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Arithmetic Mean)  และความถี� (Frequency)  

 

ส่วนที�  2  ขอ้มูลการการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบูรณ์ของวิสาหกิจชุมชนทาํการสรุปผลการศึกษาวิจยันาํเสนอในรูปลกัษณะของการใชต้าราง

ประกอบ  โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่  รอ้ยละ (Percentage) คา่เฉลี�ย 

(Arithmetic Mean)  และความถี� (Frequency)  

 

 ส่วนที� 3  ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน  

ผลที�ไดจ้าํนาํมาวิเคราะห์หาคา่เฉลี�ยเลขคณิต   โดยการแปลความหมายของคะแนนเฉลี�ย      (กุณฑลี เวช

สาร ����) จะยึดหลกัเกณฑ ์ดงันี�  

 

 

 

 ค่าเฉลี�ย   ความหมายของคะแนน 

1.00-1.49 นอ้ยที�สุด 

�.�� – �.��  นอ้ย 

�.�� – �.��   ปานกลาง 



 ��

�.�� – �.��  มาก 

�.�� – �.��  มากที�สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 

จากการศึกษาการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมอืง จงัหวดั

เพชรบูรณ์ โดยมีวตัถุประสงค ์การพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมอืง 

จงัหวดัเพชรบูรณ์ และเพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนัทางดา้นการคา้สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�ง

ผลิตภณัฑแ์ละสร้างเอกลกัษณ์สินคา้ทอ้งถิ�น การศึกษาในครั� งนี� ไดป้ฏิบติัตามแผนการดาํเนินงานวิจยั

และผลดงันี�  

1. ประชุมกลุ่มสมาชิกสาํรวจสภาพปัญหาของผลิตภณัฑม์ะขามกวน 

 



 ��

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ��

2. จดัอบรมดา้นการตลาดมะขามกวนใหส้มาชิกโดยผูเ้ชี�ยวชาญ 

 

 
 

จดัอบรมดา้นการตลาดมะขามกวนใหส้มาชิกโดยผูเ้ชี�ยวชาญ 

 



 ��

 
 

จดัอบรมดา้นการตลาดมะขามกวนใหส้มาชิกโดยผูเ้ชี�ยวชาญ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ��

3. กลุ่มสมาชิกสตรีแม่บา้นบา้นนาร่วมใจไปศึกษาดูงาน 

 

ศึกษาดูงานจงัหวดัสุโขทยั ในเรื�องของการผลิต การตลาด เกี�ยวกบัแหนมและหมูยอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ��

 

4. ภาพผลิตภณัฑม์ะขามกวน 

 

 

 
 

 

 



 ��

5.  ทดสอบตลาดมะขามกวน 

 และจากการศึกษาการทดสอบการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ 

อาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยมีวตัถุประสงค ์การพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนา

ร่วมใจ อาํเภอเมอืง จงัหวดัเพชรบูรณ์  การศกึษาในครั� งนี�  ไดเ้ก็บขอ้มูลข ั�นปฐมภูมิโดยใชแ้บบสอบถาม 

กบัผูบ้ริหารหรือผูม้ีอาํนาจตดัสินใจในกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม จาํนวน  12  กลุ่ม  และผูวิ้จยัเลือกกลุ่ม

วิสาหกิจแบบเจาะจงจาํนวน 10  กลุ่ม คิดเป็นรอ้ยละ  83.3 

 

ส่วนที� 1    ขอ้มูลทั�วไปของวิสาหกิจชุมชน 

 ส่วนที� 2 ขอ้มลูการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบูรณ ์

 ส่วนที� 3  ปัญหาและอุปสรรคในตลาดผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน 

ผลการศกึษามดีงันี�  

ส่วนที� 1   ข้อมูลทั�วไปของวิสาหกจิชุมชน 

ตารางที� �  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามตาํแหน่งของสมาชิกวสิาหกจิชุมชน 

ตาํแหน่งในการบริหาร จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประธานกลุ่ม � ��.� 

คณะกรรมการ � ��.� 

สมาชิกในกลุ่ม � ��.� 

รวม �� 100.� 

  

 จากตารางที� �  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมี

ตาํแหน่งในการเป็นประธานในกลุ่มมากที�สุด ร้อยละ ��.� รองลงมาเป็นคณะกรรมการของกลุ่ม

วิสาหกิจรอ้ยละ ��.� และเป็นสมาชิกกลุ่มร้อยละ ��  

          

 

 

 



 ��

ตารางที� �  แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย � ��.� 

หญิง � ��.� 

รวม �� 100.0 

 

จากตารางที� �  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ ��.� และเป็นเพศชาย 

ร้อยละ ��.� 

 

ตารางที� 3 แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มตวัอย่างจําแนกตามช่วงอายุ 

อาย ุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

20 – ��  ปี � �.� 

�0 – �9   ปี � ��.� 

�� - �� ปี � ��.� 

�� ปีขึ�นไป  � ��.� 

รวม �� 100.0 

  

จากตารางที� 3  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของสมาชิกวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีอายุตั�งแต ่�� ปีขึ�นไป 

รอ้ยละ ��.� รองลงมา คือ มีอายตุั�งแต่ �� ปี ถึง �9 ปี ร้อยละ ��.� ปี  และมอีาย ุ�� ปี ถึง �� ปี  ร้อยละ ��  

     

ตารางที� 4  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มตวัอย่างจําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประถมศึกษา � ��.0 

มธัยมศึกษา � ��.� 

ปริญญาตรี � ��.� 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 0.0 

รวม �� 100.0 



 ��

 

 จากตารางที� 4  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา

ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ ��.�   รองลงมาคือ มีการศึกษาระดับ

มธัยมศึกษา ร้อยละ ��.�  และเป็นผูม้ีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ร้อยละ ��.� 

 

ตารางที� 5  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มตวัอย่างจําแนกตามระยะเวลาของการจดัตั�งกลุ่มวิสาหกจิ 

ระยะเวลา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 1 ปี 0 0.0 

1 -3  ปี � �0.0 

4 -6 ปี � �0.0 

7 ปีขึ�นไป � �0.0 

รวม �� 100.0 

 

จากตารางที� 5  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ

จดัตั�งกลุ่มวิสาหกิจ มากที�สุด คือ � ปีขึ�นไป  คิดเป็นร้อยละ  �0.�   รองลงมาคือ � ถึง � ปี คิดเป็น ร้อย

ละ 30.�  และระยะเวลา � ถึง � ปี   ร้อยละ ��.� 

 

ตารางที� 6 แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน จําแนกตามประเภทผลิตภณัฑ์หลกั 

ประเภทมะขามแปรรูป จํานวน (คน) ร้อยละ 

มะขามคลุก � �0.0 

มะขามกวน � 2�.0 

มะขามแช่อิ�ม � 1�.0 

อื�นๆ � 20.0 

รวม �0 100.0 

  



 ��

 จากตารางที�6  พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชนที�สังกดัอยู ่ส่วนใหญ่ประเภทผลิตภณัฑห์ลกัของ

วิสาหกิจชุมชน ไดแ้ก่ มะขามคลุก มากที�สุด คิดเป็นรอ้ยละ �0.0  มะขามกวน  รอ้ยละ 2�.0 มะขามแช่อิ�ม 

ร้อยละ 1�  และประเภทอื�นๆ ร้อยละ 20.0 

 

ตารางที� 7  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน จําแนกตามตราสินค้าและสัญลกัษณ์ 

มตีรา สินค้าหรือสัญลักษณ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ม ี � ��.0 

ไม่ม ี � ��.0 

รวม �� 100.0 

 

   จากตารางที� 7  พบว่าสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีตราสินคา้ คิดเป็นรอ้ยละ ��.0  ไม่

มีตราสินคา้ คดิเป็นรอ้ยละ ��.0 

 

ตารางที� 8  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน จําแนกตามการมเีวปไซต์เป็นของกลุ่ม 

เวปไซต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ม ี 3 ��.0 

ไม่ม ี 7 ��.0 

รวม �� 100.0 

 

   จากตารางที� 8  พบว่าสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่ไม่มีเวปไซต ์คิดเป็นร้อยละ ��.0  

มเีวปไซต ์คิดเป็นรอ้ยละ ��.0 

 

 

ตารางที� 9  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน จําแนกตามจํานวนสมาชิก 

จํานวนสมาชิก จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 10 คน � �0.0 

11 -25  คน � ��.0 



 ��

26 -50  คน � ��.0 

50  คนขึ�นไป � �0.0 

รวม �� 100.0 

 

จากตารางที� 9  พบว่าสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีจาํนวนสมาชิก ��-��  คน  คิดเป็น

ร้อยละ�0.0  รองลงมามีจาํนวนสมาชิก �� ถึง ��  คน  คิดเป็นร้อยละ ��.0 และจาํนวนสมาชิก ไม่เกิน 

�� คนคดิเป็นรอ้ยละ �� และจาํนวนสมาชิก ��  คนขึ�นไป  คิดเป็น ร้อยละ ��.� 

 

ตารางที� 10  แสดงจํานวนและร้อยละ ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน จําแนกตามยอดขายรวมต่อปี 

ยอดขายรวมต่อปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 50,000  บาท � 0.0 

50,000 – 100,000 บาท � �0.0 

100,000-200,000 บาท 3 ��.0 

มากกว่า 200,000 บาทขึ�นไป � 5�.0 

รวม �� 100.0 

 

จากตารางที�10  พบว่าสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มียอดขายรวมต่อปี มากกว่า 

���,��� บาทขึ�นไปมากที�สุด คิดเป็นร้อยละ �0.0  รองลงมายอดขายรวมระดบั ���,���- ��0,000  บาท  

ร้อยละ �0   และยอดขายรวม  ��,��� ถึง �00,000 บาท ร้อยละ �� .� 

 

 

ส่วนที� �   ระดับช่องทางการจัดจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกจิชุมชน  อาํเภอเมือง จังหวดัเพชรบูรณ์ 

 

ตารางที� 1�  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับช่องทางการจัดจําหน่าย 

ระดบัช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวน (คน) ร้อยละ 

จาํหน่ายเองโดยตรง � �0.0 

จาํหน่ายผา่นพอ่คา้คนกลาง � �0.0 



 ��

จาํหน่ายเองโดยตรงและขายผา่นพอ่คา้คนกลาง � ��.0 

อื�นๆ � �.0 

รวม �� 100.0 

 

 จากตารางที�  ��  พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่ขายเองโดยตรงและขายผา่นพ่อคา้คน

กลาง คิดเป็นรอ้ยละ  ��  รองลงมาขายผา่นพ่อคา้คนกลางคิดเป็นรอ้ยละ  ��  และขายเองโดยตรงคดิ

เป็นร้อยละ �� 

 

ตารางที�  ��  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที�จําหน่ายเองโดยตรง แหล่งที�นําผลผลิต 

                    ไปจําหน่าย และกลุ่มตลาดผู้บริโภค 

แหล่งจําหน่ายผลผลติ จํานวน (คน) ร้อยละ 

สาเหตุที�จําหน่ายเองโดยตรง 

       สามารถเขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง 

       มีเงินลงทุนสูง 

       ลดการพึ�งพาพอ่คา้คนกลาง 

 

�� 

� 

� 

 

���.� 

��.� 

��.� 

แหล่งที�นําผลผลติไปจําหน่าย 

     จาํหน่ายในจงัหวดัเพชรบูรณ ์

     จาํหน่ายในกรุงเทพ 

     จาํหน่ายในตา่งประเทศ 

     อื�นๆ (จงัหวดัใกลเ้คียง) 

      บุคคลทั�วไป / นกัทอ่งเที�ยว 

      ร้านอาหาร 

      โรงแรม 

      อื�นๆ  (ร้านมะขามริมทาง) 

 

�� 

� 

� 

� 

�� 

� 

� 

�� 

 

���.� 

��.� 

��.� 

��.� 

���.� 

��.� 

��.� 

���.� 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 



 ��

จากตารางที�  ��  พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่ให้เหตุผลที�จาํหน่ายผลผลิตเองโดยตรง

เนื�องจากสามารถเขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง คิดเป็นรอ้ยละ  ���  รองลงมาคอืลดการพึ�งพาพ่อคา้คน

กลางคิดเป็นรอ้ยละ  ��  และมีเงินลงทุนสูง คิดเป็นรอ้ยละ ��  ตามลาํดบั  ซึ� งกลุ่มวิสาหกิจส่วนใหญ่นาํ

ผลผลิตไปจาํหน่ายในจงัหวดัเพชรบูรณ์ และส่งตามรา้นขายมะขามริมทางเพื�อจาํหน่ายใหก้บั

นกัท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ  ���  รองลงมากลุ่มวิสาหกิจไดน้าํผลผลิตไปจาํหน่ายจงัหวดัใกลเ้คียงคิด

เป็นร้อยละ  ��  จาํหน่ายในกรุงเทพ คิดเป็นร้อยละ ��  และจาํหน่ายไปยงัตา่งประเทศคิดเป็น ร้อยละ ��

จาํหน่ายใหก้บัร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ��  และจาํหน่ายใหก้บัโรงแรมคิดเป็นรอ้ยละ ��  ตามลาํดบั 

 

 

 

ตารางที�  ��  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรับซื�อผลติภณัฑ์มะขาม 

                     หวานแปรรูปจากที�อื�นมาจําหน่ายด้วยหรือไม่และแหล่งรับซื�อผลติภณัฑ์ 

การรับซื�อและแหล่งรับซื�อผลติภัณฑ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

การรับซื�อผลิตภณัฑ์มะขามหวานแปรรูป 

      รับ 

      ไม่รับ  

 

� 

� 

 

��.� 

��.� 

แหล่งรับซื�อผลติภณัฑ์มะขามหวานแปรรูป 

     ซื�อจากกลุ่มวิสาหกิจเฉพาะอาํเภอเดียวกนั 

     ซื�อจากกลุ่ม OTOPอาํเภอใกลเ้คียงกนั 

     ซื�อจากกลุ่มวิสาหกิจและกลุ่ม OTOP ที�ใกลท้ี�สุด 

     อื�นๆ  (ต่างจงัหวดั) 

 

� 

� 

� 

� 

 

 

��.� 

��.� 

��.� 

��.� 

 

จากตารางที�  ��   พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่จะรบัผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจาก

ที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ย คดิเป็นรอ้ย �� รองลงมาคอืกลุ่มวสิาหกิจชุมชนไม่รับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปร

รูปมาจาํหน่ายดว้ยคิดเป็นรอ้ยละ  ��  โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนรับซื�อผลิตภณัฑจ์ากกลุ่มวิสาหกิจและ

กลุ่มโอทอ๊ป (OTOP)ที�ใกลท้ี�สุด คิดเป็นรอ้ยละ  �� และซื�อจากกลุ่ม OTOP อาํเภอใกลเ้คียงกนัมา

จาํหน่ายคดิเป็นรอ้ยละ 30  และซื�อผลิตภณัฑม์ะขามแปรรูปจากตา่งจงัหวดัคิดเป็นร้อยละ  10  



 ��

 

ตารางที�  �4   แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการมีร้านค้าเป็นของกลุ่ม

วสิาหกิจเองและจํานวนร้าน 

                      

การมร้ีานค้าและจํานวนร้าน จํานวน (คน) ร้อยละ 

การรับซื�อผลิตภณัฑ์มะขามหวานแปรรูป 

        ม ี

        ไม่มี 

 

8 

2 

 

8�.� 

2�.� 

จํานวนร้านค้า 

       1 – 2  ร้าน 

       3 – 5  ร้าน 

     มากกว่า 5   ร้าน 

      

 

7 

3 

- 

 

 

 

7�.� 

��.� 

- 

 

จากตารางที�  �4   พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่มีร้านคา้ผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูป 

คิดเป็นรอ้ย �� รองลงมาคือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไม่มีรา้นมะขามหวานแปรรูปคิดเป็นร้อยละ  ��  โดย

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีจาํนานรา้นคา้จาํนวน 1 -2 รา้น คดิเป็นร้อยละ 70  และมีจาํนวนรา้นคา้ 3 – 5  รา้น 

คิดเป็นรอ้ยละ  30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ��

 

ตารางที�  �5   แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานที�จําหน่ายผลติภัณฑ์ 

                      มะขามหวานแปรรูปของวิสาหกจิชุมชน อาํเภอเมืองจังหวดัเพชรบูรณ์ 

                      

สถานที�จําหน่ายผลติภณัฑ์มะขามหวานแปรรูป จํานวน (คน) ร้อยละ 

         ตลาดสด 

         ตลาดกลางมะขามหวานอาํเภอหล่มเก่าจงัหวดัเพชรบรูณ์ 

        รา้นขายมะขามริมทาง 

        อื�นๆ  (  ร้านขายของฝากในจงัหวดั และหอ้งเยน็ ) 

6 

5 

9 

7 

60.0 

5�.� 

9�.� 

70.0 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 

จากตารางที�  �5   พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่จาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูป

ที�ร้านขายมะขามริมทาง คิดเป็นรอ้ยละ  90 รองลงมาคอืตลาดอื�นๆ เช่นร้านขายของฝากในจงัหวดั 

เพชรบูรณ์  และหอ้งเยน็ คิดเป็นรอ้ยละ  70  และตลาดสด ตลาดกลางมะขามหวานอาํเภอหล่มเก่า 

จงัหวดัเพชรบูรณ์คิดเป็นร้อยละ 60 และ รอ้ยละ 50  ตามลาํดบั 

 

ตารางที�  �6   แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนพ่อค้าคนกลางที�กลุ่ม 

                     วสิาหกิจชุมชนจําหน่ายให้ 

                      

จํานวนพ่อค้าคนกลางที�จําหน่ายให้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

         1 -2 ราย 

         3 -5 ราย 

        มากกว่า 5 ราย 

 

- 

2 

8 

 

0.0 

2�.� 

8�.� 

 

 



 ��

จากตารางที�  16  พบวา่กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่จาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูป

ให้กบัพ่อคา้คนกลางจาํนวน มากกวา่ 5 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 80 และจาํหน่ายให้กบัพ่อคา้คนกลางจาํนวน

3 -5  ราย คดิเป็นร้อยละ 20  

ตารางที�  �7   แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทของพ่อค้าคนกลางที� 

                     เข้ามารับซื�อผลิตภณัฑ์มะขามหวานแปรรูป 

                      

ประเภทของพ่อค้าคนกลาง จํานวน (คน) ร้อยละ 

         กลุ่มพ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น 

         กลุ่มพ่อคา้คนกลางจากตา่งจงัหวดั 

        กลุ่มพอ่คา้คนกลางจากตา่งประเทศ 

        อื�นๆ 

9 

6 

- 

- 

90.0 

6�.� 

- 

- 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 

จากตารางที�  17  พบวา่กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่จาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูป

ให้กบักลุ่มพอ่คา้คนกลางในทอ้งถิ�น คิดเป็นร้อยละ 90 และจาํหน่ายใหก้บักลุ่มพอ่คา้คนกลาง

ต่างจงัหวดัคิดเป็นร้อย 60  

 

ตารางที�  �8   แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่องทางการจําหน่ายสินค้าที� 

                     กลุ่มวสิาหกจิชุมชนเลือกใช้ 

ช่องทางการจําหน่ายที�เลือกใช้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

         จาํหน่ายลูกคา้โดยตรง 

         จาํหน่ายผา่นสื�อตา่งๆ 

         จาํหน่ายผา่นพนกังาน 

         จาํหน่ายทั�งพอ่คา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง 

         จาํหน่ายตามงานมะขามหวาน 

8 

3 

5 

8 

4 

80.0 

3�.� 

5�.� 

80.0 

60.0 

 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 



 ��

 

จากตารางที�  18  พบวา่กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่ช่องทางจาํหน่ายผลิตภณัฑม์ะขามหวาน

แปรรูปที�กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเลือกใชไ้ดแ้ก่ช่องทางการจาํหน่ายลูกคา้โดยตรงและจาํหน่ายทั�งพ่อคา้

ปลีกและพอ่คา้ส่ง คิดเป็นรอ้ยละ 80 จาํหน่ายผา่นพนกังาน คิดเป็นรอ้ยละ  50 จาํหน่ายตามงานมะขาม

หวานคิดเป็นรอ้ยละ 40  และจาํหน่ายผา่นสื�อตา่งๆ คิดเป็นร้อยละ 30  

 

ตารางที�  �9  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามวธิีการสั�งซื�อสินค้าผลติภณัฑ์  

                    มะขามหวานแปรรูป 

                      

วธิีการสั�งซื�อสินค้า จํานวน (คน) ร้อยละ 

         ลูกคา้เขา้มาซื�อสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเอง 

         ลูกคา้สั�งซื�อทางโทรศพัท ์หรือทางอินเตอร์เน็ต 

         ลูกคา้สั�งซื�อผา่นตวัแทนขายหรือนายหนา้ 

         อื�นๆ 

8 

6 

4 

- 

90.0 

6�.� 

- 

- 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 

จากตารางที�  19  พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่วิธีการสั�งซื�อสินคา้ผลิตภณัฑม์ะขาม

หวานแปรรูปโดยใหลู้กคา้เขา้มาซื�อสินคา้ที�กิจการเอง คิดเป็นร้อยละ 80  รองลงมาลูกคา้สั�งซื�อทาง

โทรศพัทห์รือทางอินเตอร์เน็ต คดิเป็นร้อย 60  และลูกคา้สั�งซื�อผา่นตวัแทนขายหรือนายหนา้ คิดเป็น

ร้อยละ 40  

 

 

 

 

 

 

 

 



 ��

 

ตารางที�  20  แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามวธิีการส่งมอบผลติภณัฑ์ให้ 

                     ลูกค้าที�กลุ่มวิสาหกจิเลือกใช้ 

                      

วธิีการส่งมอบผลติภณัฑ์ให้ลกูค้า จํานวน (คน) ร้อยละ 

         ลูกคา้เขา้มารับสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเอง 

         กลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ 

         กลุ่มวิสาหกิจใชบ้ริการขนส่งของรฐั          

         อื�นๆ (ส่งทางไปรษณีย)์ 

7 

8 

4 

2 

90.0 

6�.� 

40.0 

20.0 

หมายเหตุ  ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้ 

 

จากตารางที�  20  พบวา่กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ คิดเป็น

ร้อยละ 80  รองลงมาลูกคา้เขา้มารับสินคา้ที�กลุ่มวสิาหกิจเองคดิเป็นรอ้ย 70  และกลุ่มวิสาหกิจใชบ้ริการ

ขนส่งของรฐัในการจดัส่งสินคา้คิดเป็นร้อยละ 40  วิธีการส่งมอบวิธี อื�นๆ เช่น ทางไปรษณีย ์ร้อยละ 20 
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ส่วนที� � ปัญหาและอุปสรรคในการจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกจิชุมชน อําเภอเมืองจังหวดัเพชรบูรณ์ 

ตารางที� �� ปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจชุมชน อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบรูณ ์

ประเด็นปัญหา 

ระดับการดําเนินงาน 

ค่าเฉลี�ย  

(แปลผล) 

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด 

จาํนวน 

(ร้อยละ) 

จาํนวน 

(ร้อยละ) 

จาํนวน 

(ร้อยละ) 

จาํนวน 

(ร้อยละ) 

จาํนวน 

(ร้อยละ) 

��.  ตลาดเพื�อจาํหน่าย � 

(��.0) 

� 

(��.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(�.0) 

0 

(0.0) 

�.�� 

(มากที�สุด) 

��. ความรู้เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน � 

(��.0) 

� 

(5�.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(�0.0) 

0 

(0.0) 

�.�� 

(มาก) 

��.  ความรู้เกี�ยวกบัพฒันาบรรจุภณัฑ ์ � 

(�0.0) 

2 

(�0.0) 

� 

(10.0) 

� 

(�.0) 

� 

(�.0) 

�.�� 

(มากที�สุด) 

��.  แหล่งเงนิทุน 2 

(�0.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(10.0) 

� 

(��.0) 

� 

(�.0) 

�.�� 

(มาก) 

��. การสนบัสนุนดา้นวิชาการ 2 

(�0.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(�.0) 

� 

(�.0) 

�.�� 

(มาก) 

��.  การประชาสัมพนัธ ์ � 

(�0.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(2�.0) 

� 

(�0.0) 

� 

(0.0) 

�.�� 

(มาก) 

��.  การขาดแคลนวตัถุดิบ � 

(10.0) 

4 

(20.0) 

� 

(10.0) 

� 

(35.0) 

� 

(25.0) 

�.�� 

(มาก) 

��.  ขาดการจดัระบบขนส่งสินคา้ที�ดี � 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

�.�� 

(ปานกลาง 

��.  ช่องทางในการจาํหน่ายตา่งประเทศ � 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

� 

(��.�) 

�.�� 

(ปานกลาง) 

��.  การส่งเสริมการขาย � 

(�0.0) 

� 

(��.�) 

� 

(�0.0) 

1 

(��.0) 

� 

(0.0) 

�.�� 

(มาก) 

ค่าเฉลี�ยรวม 
�.�� 

(มาก) 



 ��

 

 จากตารางที� 11  พบว่า กลุ่มวสิาหกิจชุมชน มปัีญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวาน

แปรรูปของวิสาหกิจชุมชน อาํเภอเมอืงจงัหวดัเพชรบูรณโ์ดยรวม อยูร่ะดบัมาก มีคา่เฉลี�ย  3.90  ปัญหา

และอุปสรรคในการดาํเนินงานของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนเรียงตามลาํดบั  มีดงันี�   ความรู้เกี�ยวกบัการ

พฒันาบรรจุภณัฑ ์ ตลาดเพื�อจาํหน่าย   การส่งเสริมการขาย  การขาดแคลนวตัถุดิบ  แหล่งเงินทนุ  การ

ประชาสัมพนัธ์  ความรู้เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน  การสนบัสนุนดา้นวิชาการ ขาดการจดัระบบ

ขนส่งสินคา้ที�ดี  ช่องทางในการจาํหน่ายต่างประเทศ มีค่าเฉลี�ย �.��  , �.��  ,  �.�� , �.�� ,  �.�� , �.��  

�.�� , �.70  , �.�� , �.�� ตามลาํดบั 
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บทที� 5 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบูรณ์ มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอ

เมือง และเพื�อเพิ�มขดีความสามารถในการแข่งขนัทางดา้นการคา้สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑแ์ละ

สร้างเอกลกัษณสิ์นคา้ทอ้งถิ�น จงัหวดัเพชรบรูณ์โดยสามารถสรุปผลการศกึษา ไดด้งันี�  

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 

5.1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

           ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่  กลุ่มวสิาหกิจชุมชนแปรรูป

มะขามหวานอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ ์กลุ่มตวัอยา่งวสิาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนมี

ตาํแหน่งในการเป็นประธานกลุ่ม  เป็นเพศหญิง อาย ุ �� ปี ขึ�นไป ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั

ประถมศึกษา มีระยะเวลาในการจดัตั�งกลุ่มวิสาหกิจ 7 ปีขึ�นไป กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มวสิาหกิจชุมชนเขต

พื�นที�อาํเภอเมอืง จงัหวดัเพชรบรูณ์  ประเภทผลิตภณัฑห์ลกัส่วนใหญ่ไดแ้ก่ มะขามคลุก มะขามกวน 

มะขามไร้เมล็ด  และมตีราสินคา้แต่ส่วนใหญ่มีเวปไซต ์ มจีาํนวนสมาชิก11 -15  คน  กลุ่มวิสาหกิจแปร

รูปมะขามหวาน ยอดขายรวมตอ่ปี มากกวา่ 200,000  บาทขึ�นไป 

 

5.1.2 ระดบักาตลาดหรือช่องทางการจัดจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกจิชุมชน  อาํเภอ

เมือง จังหวัดเพชรบูรณ์           

 ผลการศกึษาพบว่าระดบัช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส่วนใหญ่กลุ่มวสิาหกิจ

ขายเองโดยตรงและขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ซึ�งไดใ้หเ้หตุผลที�จาํหน่ายผลผลิตเองโดยตรงเนื�องจากสามารถ

เขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรงเพื�อลดการพึ�งพาพอ่คา้คนกลางซึ�งกลุ่มวสิาหกิจส่วนใหญ่นาํผลผลิตไปจาํหน่าย

ในจงัหวดัเพชรบูรณ์ และส่งตามรา้นขายมะขามริมทางเพื�อจาํหน่ายใหก้บันักทอ่งเที�ยว และจาํหน่ายจงัหวดั

ใกลเ้คียง  จาํหน่ายในกรุงเทพ และส่งออกตา่งประเทศ นอกจากนั�นยงัจาํหน่ายใหก้บัร้านอาหาร และ

โรงแรมและร้านขายของฝากในจงัหวดัเพชรบูรณ์  กลุ่มวสิาหกิจชุมชนส่วนใหญ่จะมีร้านคา้ผลิตภณัฑ ์

จาํนวน 1 -2 ร้าน และรับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจากที�อื�นมาจาํหน่ายดว้ย  โดยกลุ่มวสิาหกิจชุมชน



 ��

รับซื�อผลิตภณัฑจ์ากกลุ่มวิสาหกิจและกลุ่มโอทอ๊ป (OTOP)ที�ใกลท้ี�สุด สถานที�จาํหน่ายที�จาํหน่ายมากที�สุด

คือรา้นขายมะขามริมทาง  ร้านขายของฝาก จาํนวนพ่อคา้คนกลางที�กลุ่มวิสาหกิจจาํหน่าย มากกว่า 5 ราย 

ส่วนมากเป็นกลุ่มพ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น ช่องทางการจาํหน่ายที�กลุ่มวิสาหกิจเลือกใชค้อืจาํหน่ายลูกคา้

โดยตรงและจาํหน่ายทั�งพ่อคา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง โดยใชว้ธีิการสั�งซื�อสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเอง ใชว้ิธีการส่ง

มอบสินคา้โดยกลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ให ้

  

5.1.3 ปัญหาและอปุสรรคในการจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกจิชุมชน อาํเภอเมือง             

                      จังหวดัเพชรบูรณ์ 

จากผลการศึกษาพบว่าปัญหาและอุปสรรคในการจาํหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกิจ

ชุมชน อาํเภอเมืองจงัหวดัเพชรบูรณ์โดยรวม อยูร่ะดบัมาก มีคา่เฉลี�ย  3.90  ปัญหาและอุปสรรคในการ

ดาํเนินงานของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนเรียงตามลาํดบั  มีดงันี�   ความรู้เกี�ยวกบัการพฒันาบรรจุภณัฑ ์  ตลาด

เพื�อจาํหน่าย   การส่งเสริมการขาย  การขาดแคลนวตัถุดิบ  แหล่งเงินทุน  การประชาสัมพนัธ์  ความรู้

เกี�ยวกบัการรับรองมาตราฐาน  การสนบัสนุนดา้นวิชาการ ขาดการจดัระบบขนส่งสินคา้ที�ดี  ช่องทาง

ในการจาํหน่ายตา่งประเทศ  

 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัในการพฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนัทางดา้นสินคา้หนึ�ง

ตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑข์องกลุ่มวสิาหกิจชุมชนนั�น นอกจากผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และ

การส่งเสริมโปรโมชั�นแลว้ ความสามารถของผูน้าํ ในการบริหารจดัการของกลุ่มและทรัพยากรหรือ

วตัถุดิบยงัสามารถสร้างความเปรียบของธุรกิจไดด้ว้ย จากกลุ่มของสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมอืง 

จงัหวดัเพชรบูรณ์ มีขอ้ไดเ้ปรียบคือมีวตัถุมอียู่ในพื�นที�อยูแ่ลว้  แต่ยงัขาดกาํลงัการผลิตอยูซึ่� งจะตอ้ง

แกปั้ญหากนัอีกต่อไปวา่ ทาํอยา่งไรถึงจะผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 



 ��

5.2 ข้อเสนอแนะ 

ในการศึกษาการพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีบา้นนาร่วมใจ อาํเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบูรณ์ มีขอ้เสนอแนะดงันี�  

�. สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรมีการหาความรู้ และจดัทาํบญัชีอยา่งง่าย เพื�อควบคุมค่าใชจ่้าย 

ซึ�งจะทาํให้สามารถใชเ้งินทุนไดอ้ยา่งคุม้ค่ามากที�สุด  และอีกทั�งยงัจะสามารถหาตน้ทุนที�แทจ้ริงของการ

ผลิตสินคา้  

�.  ควรมีการหาช่องทางการจัดจําหน่ายให้มากขึ�น เป็นช่องทางจําหน่ายผ่านเวปไซต์ โดยใช้

เครือข่ายกลุ่มอื�นๆ 

�  ควรมีการใชเ้ทคโนโลยีช่วยในการผลิตสินคา้หลักของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขาม

หวาน 

�.  ควรมีการพฒันาในดา้นของผลิตภณัฑห์ลกัของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามหวาน ให้มี

ความแปลกใหม่  

�.  ภาครัฐควรส่งเสริมความรู้เกี�ยวกบัมาตรฐานผลิตภณัฑ ์และใหค้วามรู้ดา้นการตลาด 
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       �. หน่วยงานและสถานที�อยูที่�ติดต่อไดส้ะดวก  

            คณะวิทยาการจดัการ  ���-���100  ต่อ 1206   

          อีเมล ์piyawan_p@hotmial.com 

�.   ประวติัการศึกษา 
 ปริญญาตรี เศรษฐศาสตร์บณัฑิต (การเงินและการธนาคาร)  

 มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 
 ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บริหารธุรกิจ) มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 
�. สาขาวิชาการที�มคีวามชาํนาญพิเศษ (แตกต่างจากวุฒิการศกึษา) ระบุสาขาวิชาการ 

�. ประสบการณ์ที�เกี�ยวขอ้งกบัการบริหารงานวิจยัทั�งภายในและภายนอกประเทศ (โดย
ระบุสถานภาพในการทาํการวิจยัว่าเป็นผูอ้าํนวยการแผนงานวิจยั  หัวหน้า
โครงการวิจยั หรือ ผูร่้วมวิจยัในแต่ละขอ้เสนอการวิจยั) 

�.� หวัหนา้โครงการวิจยั : ชื�อโครงการวิจยั  
�.� งานวิจยัที�ทาํเสร็จแลว้ :  
 - การศึกษาผลสัมฤทธิ� การใชห้ลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของสมาชิกกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนเขตพื�นที� อาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 -  การศึกษาผลการดาํเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปมะขามอาํเภอ

หล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 



    บันทกึข้อความ 
 
ส่วนราชการ     คณะวิทยาการจดัการ       มหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบรูณ์ 

ที�     วันที�    ๒๕ มีนาคม   ๒๕๕๗ 

เรื�อง    ขอสง่รายงานวิจยัฉบบัสมบรูณ์และขออนญุาตเบิกจ่ายเงินงวดที� ๓ 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

เรียน    อธิการบดีมหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบรูณ์ 

 

ข้าพเจ้า นางสาวปิยะวนั เพชรหมี  สงักดัคณะวิทยาการจดัการ ได้รับทุนอดุหนุนงานวิจยั

ของมหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบรูณ์ ประเภททั�วไปประจําปีงบประมาณ พ.ศ. ๒๕๕๖ สญัญาเลขที� 

PCRU ๒๕๕๖/๗๐  เรื�อง การพฒันาขนมกระยาสารทสินค้าของฝากของกลุม่วิสาหกิจชมุชนนางั�ว 

อําเภอเมือง จงัหวดัเพชรบรูณ์ เพื�อรองรับสูป่ระชาคมอาเซียน  จํานวนเงิน     บาท (เจ็ดพันห้าร้อย

บาทถ้วน) ซึ�งข้าพเจ้าได้ดําเนินการวิจยัเรียบร้อย แล้วนั �น 

 

ดงันั �น ข้าพเจ้าจึงขอส่งรายงานการวิจัยและขออนุญาตเบิกเงินวิจัยงวดที�  ๓ เป็นเงิน 

๑,๕๐๐ บาท (หนึ�งพนัห้าร้อยบาทถ้วน) โดยมีรายงานวิจยัฉบบัสมบรูณ์จํานวน  ๕  เลม่  บทความ

วิจัยเรื�อง การพัฒนาขนมกระยาสารทสินค้าของฝากของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนนางั�ว อําเภอเมือง 

จงัหวดัเพชรบรูณ์ เพื�อรองรับสูป่ระชาคมอาเซียน และแผน่บนัทึกข้อมลู จํานวน  ๑  แผน่ 

 

   จึงเรียนมาเพื�อโปรดพิจารณา 

 

 

 

                                                                                   (..............................................) 

                                                                                       นางสาวปิยะวนั  เพชรหม ี

      

 

 

 



     

   บันทกึข้อความ 
 

 

สว่นราชการ     คณะวิทยาการจดัการ       มหาวิทยาลยัราชภัฏเพชรบรูณ์ 

ที�     วนัที�    ๒๕ มีนาคม   ๒๕๕๗ 

เรื�อง    ขอสง่รายงานวิจยัฉบบัสมบรูณ์และขออนุญาตเบิกจ่ายเงินงวดที� ๓ 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

เรียน    อธิการบดีมหาวิทยาลยัราชภัฏเพชรบรูณ์ 

 

ข้าพเจ้า นางสาวปิยะวนั เพชรหมี  สงักัดคณะวิทยาการจดัการ ได้รับทนุอดุหนนุงานวิจยัของ

มหาวิทยาลยัราชภัฏเพชรบูรณ์ ประเภททั�วไปประจําปีงบประมาณ พ.ศ. ๒๕๕๖ สญัญาเลขที�  วช.๒๕๕๖/๑๔

เรื�อง การพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีแม่บ้านนาร่วมใจ  อําเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์   จํานวน

เงิน  ๑๐๖,๙๓๓   บาท (หนึ�งแสนหกพนัเก้าร้อยสามสบิสามบาทถ้วน) ซึ�งข้าพเจ้าได้ดําเนินการวิจยัเรียบร้อย 

แล้วนั �น 

 

ดงันั �น ข้าพเจ้าจงึขอสง่รายงานการวิจัยและขออนญุาตเบิกเงินวิจัยงวดที�  ๓  เป็นเงิน  ๒๑,๓๙๘ .๖๐

บาท (สองหมื�นหนึ�งพนัสามร้อยเก้าสบิแปดบาทหกสบิสตางค์) โดยมีรายงานวิจยัฉบบัสมบรูณ์จํานวน  ๕  เลม่  

บทความวิจยัเรื�อง การพฒันาการตลาดมะขามกวนของกลุ่มสตรีแม่บ้านนาร่วมใจ  อําเภอเมือง จงัหวดั

เพชรบรูณ์       และแผ่นบนัทกึข้อมลู จํานวน  ๑  แผ่น 

 

   จงึเรียนมาเพื�อโปรดพิจารณา 

 

 

 

                                                                                   (..............................................) 

                                                                                       นางสาวปิยะวนั  เพชรหมี 

      

 

 



 

 

แบบสอบถาม 

การศึกษาช่องทางการจดัจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของกลุ่มวิสาหกจิชุมชนอําเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

แบบสอบถามนี� จดัทาํขึ�นเพื�อทาํการศึกษาวิจยัเรื�องการศึกษาช่องทางการจดัหน่ายมะขามหวานแปรรูป

ของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบูรณ ์ของมหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ ขอ้มลูตา่งๆจาก

การศึกษาครั� งนี� จะไม่มีผลใดๆ กบัผูใ้หข้อ้มูล จึงขอความอนุเคราะห์จากท่านไดใ้หค้าํตอบในแบบสอบถามนี�ตาม

ขอ้เทจ็จริง ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงที�ทา่นสละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามนี�  

(โปรดทาํเครื�องหมาย           ในช่อง  �    ตามความเป็นจริงในตวัทา่นมากที�สุด) 

 

ส่วนที� 1 ข้อมูลเกี�ยวกบัสภาพทั�วไปของวสิาหกจิแปรรูปมะขามหวาน อาํเภอเมืองจังหวัดเพชรบูรณ์ 

คาํชี�แจง โปรดใส่เครื�องหมาย       ลงในช่องว่าง หรือ เติมขอ้ความตามขอ้เท็จจริง 

1. ขณะนี�ทา่นเกี�ยวขอ้งกบักลุ่มวสิาหกิจชุมชนอยา่งไร 

� เป็นประธานกลุ่ม  � เป็นคณะกรรมการ 

� เป็นสมาชิกในกลุ่ม   

�. เพศ 

เพศ � ชาย   � หญิง 

3.อาย ุ

� 20 – �� ปี    � �0 -39  ปี     � 40 – 59  ปี   � �0 ปีขึ�นไป 

4. ท่านจบการศึกษาระดบั 

� ประถมศึกษา   � มธัยมศึกษา    � ปริญญาตรี         �  สูงกว่าปริญญาตรี 

5. ระยะเวลาของการจดัตั�งกลุ่มวสิาหกิจของท่าน 

� ต ํ�ากวา่ �  ปี    �  � – ��  ปี  � ��– ��  ปี     

� �� – �� ปี  � มากกว่า �� ปีขึ�นไป 

6. ประเภทผลิตภณัฑห์ลกัของทา่น 

� มะขามคลุก   � มะขามกวน    � มะขามแช่อิ�ม  

� มะขามหวานไร้เมลด็  � อื�นๆ 

 

 



7. ตราสินคา้และสญัลกัษณ์ของสินคา้ท่านมีหรือไม่ 

� มี       � ไม่ม ี

8. ขณะนี�วิสาหกิจชุมชนของทา่นมีเวปไซตห์รือไม่ 

� มี       � ไม่ม ี

9. จาํนวนสมาชิกของวสิาหกิจชุมชนของทา่น 

� ไม่เกิน ��  คน 

� �� – ��  คน    � �� – ��  คน 

� �� คนขึ�นไป 

10. ยอดขายรวมต่อปีของกลุ่มวสิาหกิจของท่าน 

� น้อยกวา่ ��,���  บาท    � ��,��� – ���,���  บาท 

� ���,��� – ���,��� บาท � มากกว่า ���,���  บาท 

 

ส่วนที�  �    ระดับช่องทางการจัดจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวิสาหกจิชุมชน อาํเภอเมืองจังหวดัเพชรบูรณ์ 
  

1�. กลุ่มวิสาหกิจของทา่นจาํหน่ายโดยวิธีการใด 

� จาํหน่ายเองโดยตรง     � จาํหน่ายผา่นพอ่คา้คนกลาง 

� จาํหน่าย เองโดยตรงและขายผ่านพ่อคา้คนกลาง  � อื�นๆ  

��.  สาเหตุที�ท่านเป็นผูข้ายเองโดยตรงเพราะ  (ตอบไดม้ากกวา่ �  ขอ้) 

� สามารถเขา้สู่กลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง     � ลดการพึ�งพาพอ่คา้คนกลาง 

� มีเงินลงทุนสูง       � อื�นๆ  

��. ท่านนาํผลิตภณัฑข์องกลุ่มทา่นไปขายที�ใด (ตอบไดม้ากกว่า  �  ขอ้) 

� ขายในจงัหวดัเพชรบูรณ์      � ขายในกรุงเทพฯ 

� ขายในต่างประเทศ       � อื�นๆ  

��. ถา้ขายในจงัหวดัเพชรบูรณ์ทา่นขายใหใ้คร (ตอบไดม้ากกว่า  �  ขอ้) 

� บุคคลทั�วไป / นักท่องเที�ยว      � ร้านอาหาร 

� โรงแรม        � อื�นๆ  

��.  ท่านรับผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจากที�อื�นมาขายหรือไม่ 

� รับ         � ไม่รับ  (ขา้มไปตอบขอ้ ��) 

 



��. ท่านรับซื�อผลิตภณัฑ์มะขามหวานจากแหล่งใด 

� ซื�อจากกลุ่มวิสาหกิจเฉพาะอาํเภอเดียวกนั        

� ซื�อจากกลุ่มOTOPอาํเภอใกลเ้คียงกนั 

� ซื�อจากลุ่มวสิาหกิจและกลุ่มOTOPที�ใกลท้ี�สุด      

� อื�นๆ  

��. ท่านมรี้านขายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปเองหรือไม ่

� มี        � ไม่มี  (ขา้มไปตอบขอ้ ��) 

��. ท่านมรี้านขายผลิตภณัฑม์ะขามหวานแปรรูปจาํนวนกี�ร้าน 

� � – �  ร้าน       � � – �  ร้าน 

� มากกว่า  � ร้าน         

��. ท่านใชส้ถานที�ใดในการขายผลิตภณัฑข์องท่าน  (ตอบไดม้ากกวา่ �  ขอ้) 

� ตลาดสด       � ตลาดกลางมะขามหวานอาํเภอหล่มเก่า 

� ร้านถนนริมทาง      � อื�นๆ  

��. ทา่นมกีารขายผลิตภณัฑม์ะขามแปรรูปผา่นพอ่คา้คนกลางจาํนวนกี�ราย 

� � – �  ราย        � � – �  ราย 

� มากกว่า  �  ราย  

��.  ชนิดของพอ่คา้คนกลางที�เขา้มาเสนอราคาและรับซื�อผลิตภณัฑแ์ปรรูปมะขามหวาน (ตอบได้

มากกว่า �  ขอ้) 

              � กลุ่มพ่อคา้คนกลางในทอ้งถิ�น      � พ่อคา้คนกลางจากต่างจงัหวดั 

� พ่อคา้จากต่างประเทศ       � อื�นๆ  

��.  ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ที�วสิาหกิจของท่านเลือกใชคื้อ (ตอบไดม้ากกวา่ �  ขอ้) 

              � จาํหน่ายลูกคา้โดยตรง      � จาํหน่ายผา่นสื�อต่างๆ  

� จาํหน่ายผา่นพนกังาน       � จาํหน่ายทั�งพอ่คา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง 

� จดัตามนิทรรศการ เช่น งานมะขามหวาน  � อื�นๆ 

��.  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ 

              � ลูกคา้ทั�วไป        � พ่อคา้ปลีก / พอ่คา้ส่ง 

� จาํหน่ายผา่นพนกังาน       � จาํหน่ายทั�งพอ่คา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง 

 

 



��.  วิธีการสั�งซื�อสินคา้ (ตอบไดม้ากกวา่ �  ขอ้) 

              � ลูกคา้เขา้มาซื�อสินคา้ที�กิจการเอง      

              � ลูกคา้สั�งซื�อทางโทรศพัท ์หรือทางอินเตอร์เน็ต 

� ลูกคา้สั�งซื�อผา่นตวัแทนขายหรือนายหนา้ 

� อื�นๆ      

��.  วิธีการส่งมอบผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเลือกใช ้(ตอบไดม้ากกว่า �  ขอ้) 

              � ลูกคา้เขา้มารับสินคา้ที�กลุ่มวิสาหกิจเอง      

              � กลุ่มวิสาหกิจมีฝ่ายจดัส่งสินคา้ 

� กลุ่มวิสาหกิจใชบ้ริการขนส่งของรัฐ 

� อื�นๆ 

 

ส่วนที�  �    ปัญหาและอุปสรรคในการจําหน่ายมะขามหวานแปรรูปของวสิาหกจิชุมชน อําเภอเมืองจังหวดัเพชรบูรณ์ 

 

ประเด็นปัญหา 

ระดับการดําเนินงาน 

มากที�สุด มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย น้อยที�สุด 

��.  ตลาดเพื�อจาํหน่าย      

��. ความรู้เกี�ยวกบัการรับรองมาตรฐานสินคา้      

��. ความรู้เกี�ยวกบัพฒันาบรรจุภณัฑ ์      

��. แหล่งเงินทุน      

��. การสนบัสนุนดา้นวิชาการ      

��.  การประชาสัมพนัธ ์      

��.  การขาดแคลนวตัถุดิบ      

��.  ขาดการจดัระบบขนส่งสินคา้ที�ดี      

��. ช่องทางในการจาํหน่ายตา่งประเทศ      

��.  การส่งเสริมการขาย      
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