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บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยท่ีเกีย่วของ 
 

  งานวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑแปรรูปนํ้าเช่ือมออยของวิสาหกิจชุมชน
กลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย จังหวัดกาญจนบุรี ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อนํามาใชกําหนดแนวทางการศึกษา ดังน้ี 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการเกษตร เศรษฐกิจชุมชน และวิสาหกิจชุมชน 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 3.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4.  วิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย  
 5.  ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑแปรรูปนํ้าเช่ือมออย 
 6.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับเศรษฐกิจชุมชน การสงเสริมการเกษตร และวิสาหกิจชุมชน 
 
 การสงเสริมการเกษตร  
 ความหมายของการสงเสริมการเกษตร 
 การสงเสริมการเกษตรมีวิวัฒนาการมาต้ังแตสมัยกรุงสุโขทัย โดยมีการปรับเปลีย่นไปตามการ
เปลี่ยนแปลงของระบบเกษตรกรรม คือ ริเริ่มดวยระบบสงเสริมเกษตรแบบธรรมชาติแลวเปลี่ยนแปร
ไปเปนแบบบริการ โดยมีแนวคิดพื้นฐานคือ เปนทั้งกระบวนการใหการศึกษานอกระบบและเปน
การศึกษาตลอดชีวิต เปนการใหบริการความรูทางเกษตร และเปนการผสมผสานแนวคิดของการใช
ความรูดานเกษตร เทคโนโลยีที่เหมาะสม การมีสวนรวมของเกษตรกร และความรูภูมิปญญาพื้นบาน 
นําไปปรับใชในกระบวนการสงเสริมการเกษตรใหเหมาะสมกับสภาพภูมิสังคมของเกษตรกร ซึ่ง          
พงษศักด์ิ อังกะสิทธ์ิ และคณะ (2553, หนา 14) สรุปวา การสงเสริมการเกษตร (Agricultural 
extersion) คือ การบริการการศึกษาแบบเสริม หรือขยายออกไปสูประชาชนทั่วไป เปนกระบวนการ
ถายทอดวิชาความรู ทักษะ ประสบการณ และการบริการอื่นๆ ที่จําเปนตอการผลิตทางการเกษตร
โดยอาศัยการใหการศึกษาแบบนอกโรงเรียนแกเกษตรกร ครอบครัวเกษตรกรและบุคคลอื่นที่สนใจ 
โดยวิธีการฝกปฏิบัติจริง และเนนถึงการใหความชวยเหลือเพื่อใหเกษตรกรสามารถชวยเหลือตนเองได 
ในการปรับปรุงพัฒนาประสิทธิภาพในการผลิตและความเปนอยูดีข้ึนอยางย่ังยืนทั้งทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวัฒนธรรม และสอดคลองเหมาะสมกับสภาพภูมิสังคมของเกษตรกร และยังสรุปวา 
การสงเสริมการเกษตรมีบทบาทสําคัญที่จะชวยใหเกษตรกรและครอบครัวไดรับปจจัยหรือนําปจจัย
ตางๆ มาใชอยางมีประสิทธิภาพเพื่อการพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตของเกษตรกร โดยการสงเสริม
การเกษตรจะมีบทบาทในการนํานโยบายของรัฐไปปฏิบัติใหเปนไปตามที่ไดกําหนดไว นําผลงานวิจยัที่
ไดไปเผยแพรสูบุคคล เปาหมายตามความเหมาะสม และ/หรือนําปญหาที่เกิดข้ึนจากบุคคลเปาหมาย
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ในการทําการเกษตรไปสูงานวิจัยมีบาทบาทในการใหการศึกษาแบบนอกระบบ เพื่อชวยใหบุคคล
เปาหมายที่ขาดโอกาส ไดมีโอกาสในการพัฒนาอาชีพของตน ไดเรียนรู และรับทราบเรื่องราวตางๆ 
การสงเสริมการเกษตรจะมีบทบาทในการที่จะทําใหมีการใชปจจัยการผลิตอันไดแก ที่ดิน แรงงาน 
และทุน อยางมีประสิทธิภาพ และรูจักพัฒนาอยูตลอดเวลา เพื่อเปนการอนุรักษปจจัยการผลิตเหลาน้ี
ไว ซึ่งมีบทบาทอยางมากในการสรางใหเกษตรกรหรือบุคคลเปาหมายมีเครดิต หรือเกิดการยอมรับ
จากสถาบันการเงินเพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพทางการผลิต การเพิ่มผลผลิต การจัดต้ังกลุมตางๆ โดย
การใหความรูและคําแนะนําในเรื่องของสินเช่ือ แมวาการสงเสริมการเกษตรจะมิไดมีบทบาทเกี่ยวกับ
การตลาดโดยตรง แตก็มาสวนสําคัญในการที่จะใหขอมูลการตลาด หรือการจัดการดานการตลาดแก
เกษตรกรเพื่อเปนแนวทางในการตัดสินใจในการผลิตของเกษตรกร 
 สรุปไดวา การสงเสริมการเกษตรหมายถึง กระบวนการทางการศึกษาในการพัฒนาความรู 
ความสามารถของเกษตรกร จากการนําเทคโนโลยีที่เหมาะสมผสมผสานกับภูมิปญญาทองถ่ิน เพื่อมุง
พัฒนาผลผลิตเพื่อการพัฒนา นํามาซึ่งรายได เศรษฐกิจ และความอยูดีมีสุขในครอบครัวและชุมชนใน
ชนบท ใหเหมาะสมกับการใชทรัพยากรธรรมชาติ กอใหเกิดการพัฒนาชุมชนในชนบทใหมีความมั่นคง
และย่ังยืน 
 วัตถุประสงคของการสงเสริมการเกษตร 
 วัตถุประสงคของการสงเสริมการเกษตร คือ การมุงพัฒนาทรัพยากรมนุษย (เกษตรกร 
แมบาน และยุวเกษตรกร) ใหเกิดความรู ความคิด และเกิดการยอมรับเทคโนโลยีการผลิต เพื่อนําไป
ประกอบกับภูมิปญญาของตนในการเสริมสรางประสิทธิภาพการผลิต อันเปนผลตอการเพิ่มผลผลิต 
รายได เศรษฐกิจ และพัฒนาครอบครัวเกษตรกร และสังคมชุมชนในชนบท ใหเกิดสภาวะการกินพอดี 
มีความสุข สามารถพึ่งพาตนเองได เปาหมายสูงสุด (Ultimate goal) ของการสงเสริมการเกษตร คือ 
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย ซึ่งถือวาเปนหัวใจของการพัฒนาการเกษตร 
 วัตถุประสงคของการสงเสริมการเกษตรเนนที่ “การพัฒนาคน” (Development of 
people) อันเปนประโยชนตอการพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม และการปกครองตนเองของเกษตรกร อัน
เปนผลใหเกิดภาวะความเปนอยูที่ดีข้ึน นอกจากน้ีการพัฒนาปรับปรุงผลผลิตการเกษตรยังทําให
เกิดผลกําไรสูงสุดแกเกษตรกรอีกดวย สิ่งเหลาน้ีเปรียบเสมือนดัชนี (Index) หรือวิธีการ (Means) ใน
การที่จะใหบรรลุเปาหมายที่วางไว (วรทัศน อินทรัคคัมพร, 2546, หนา 21) 
 เศรษฐกิจชุมชน  
 ความหมายของเศรษฐกิจชุมชน 
 ณรงค เพ็ชรประเสริฐ (2550, หนา 98) กลาววา เศรษฐกิจชุมชน หมายถึง กิจกรรมทาง
เศรษฐกิจของชุมชน อันประกอบดวย กิจกรรมทางการผลิต กิจกรรมทางการขายผลผลิต กิจกรรม
การซื้อและการบริโภคของชุมชน และกิจกรรมที่กอใหเกิดคาจาง คาเชา และกําไรของชุมชน จาก
ความหมายดังกลาว ยังหมายถึง การเกษตร การเลี้ยงสัตว การคาในชุมชนทั้งหมดเปนเศรษฐกิจชุมชน
ไดทั้งสิ้น 
 เสรี พงศพิศ (2552, หนา 145) กลาววา เศรษฐกิจชุมชน หมายถึง ระบบเศรษฐกิจทองถ่ินที่
มีลักษณะเปนองครวม คือ ไมไดมีแตเพียงมิติทางเศรษฐกิจ ตัวเลข รายได การผลิต การบริโภค แต
เปนระบบเศรษฐกิจที่เปนสวนหน่ึงของสังคมวัฒนธรรม สัมพันธกับชีวิตระบบคุณคา  
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 สรุปความหมายของเศรษฐกิจชุมชนไดวา เปนกิจกรรมการผลิต ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน และ
การบริโภคของคนในชุมชนที่เช่ือมโยงสัมพันธกับครอบครัว ชุมชน วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม 
 ลักษณะของเศรษฐกิจชุมชน 
 เสรี พงศพิศ (2552, หนา 177) อธิบายไววา เศรษฐกิจชุมชนไมเนนการแขงขัน แตให
ความสําคัญกับความรวมมือไมมีการผูกขาดเพราะชุมชนเปนเจาของรวมกัน ไมกอใหเกิดความรวย
กระจุกความจนกระจาย ตัวช้ีวัดเศรษฐกิจชุมชนไมใชเพียงตัวเลข แตผสมผสานกับตัวช้ีวัดทางสังคม 
ตัวช้ีวัดการอยูเย็นเปนสุขของผูคน  
 ปจจัยในการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน 
 ณรงค เพ็ชรประเสริฐ และคณะ (2550, หนา 78-82) กลาววา องคประกอบของเศรษฐกิจ
ชุมชนหรือวิสาหกิจชุมชน ประกอบดวย 3 ปจจัย ดังน้ี 
  (1) ทุน ในที่น้ีไมใชเพียงเงิน หรืองบประมาณที่รัฐหรือใครจากภายนอกจะนํามาให แต
หมายถึง ทุนของชุมชนที่สามารถแบงออกเปน 4 ทุน ไดแก 
   (1.1) ทุนโภคทรัพยเปนทุนที่สะสม เปนผลผลิตที่คนในชุมชนสรางข้ึนจากฐาน
ทรัพยากรธรรมชาติ ที่ดิน บานเรือน ความรู แรงงาน วัว ควาย เครื่องใชไมสอยที่มีอยูในชุมชน ขาว
ของ เงินทอง เปนตน 
   (1.2) ทุนทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดลอมเปนสิ่งที่เกิดข้ึน และมีตามธรรมชาติ 
ซึ่งสัมพันธกับสภาพแวดลอมทางภูมิศาสตรของแตละทองถ่ิน เชน ดิน นํ้า ปา แรธาตุ สัตวปา พันธุพืช 
ความหลากหลายทางชีวภาพ เปนตน ทุนน้ีถือเปนทุนพื้นฐานสําหรับการผลิตและดํารงชีวิตของผูคน
ในชุมชน เปนทุนของสวนรวมของชุมชน ทุกคนในชุมชนมีสิทธิที่จะเขาไปใชประโยชนไดตามความ
จําเปนและพอเพียงในการดํารงชีวิต 
   (1.3) ทุนทางสังคมและวัฒนธรรม คือ ความรูภูมิปญญาอันเปนชุดความรูและ
ประสบการณที่ชุมชนสรางสรรคข้ึนและสั่งสมมาเพื่อการอยูรวมกันระหวางคนกับคน คนกับธรรมชาติ 
และคนกับสิ่งเหนือธรรมชาติ ซึ่งปรากฏใหเห็นในรูปของความเอื้ออาทรตอกัน ความเช่ือถือและ
ไววางใจกัน ความสุจริต ความเสียสละ ความเช่ือ ประเพณีและพิธีกรรมตางๆ เปนสวนที่รอยรัดคนใน
ชุมชนเขาดวยกันทั้งในระดับจิตวิญญาณของผูคน ครอบครัว เครือญาติ ชุมชน รวมแมกระทั่งการ
รวมตัวกันเปนเครือขายระดับตําบล อําเภอ จังหวัดและระดับประเทศ 
   (1.4) ทุนทางปญญา เปนการเรียนรูรวมกันจากการปฏิบัติของชาวบาน โดยนําเอา
ความรูที่มีอยูในชุมชนและความรูจากภายนอกชุมชนมาสังเคราะหเปนปญญา และการจัดการเพื่อให
การอยูรวมกันระหวางคนกับคน คนกับธรรมชาติและระหวางชุมชนกับโลกภายนอกชุมชน เปนไป
อยางรักษาความสมดุลไวไดเพื่อความเปนปกติและย่ังยืน 
  (2) ความรูหรือภูมิปญญาที่อยูในชุมชนมีอยูมากมาย ความรูเหลาน้ันมีลักษณะเปนองค
รวม ซึ่งมีลักษณะทั้งเปนศาสตรและศิลปแหงการดํารงชีวิตและเปนความรูสึกที่มีชีวิต มีจิตวิญญาณ มี
คุณคาและความสวยงาม ที่สําคัญคือมีความเหมาะสมและสอดคลองกับวิถีการดําเนินชีวิตของชุมชน 
คนในชุมชนก็สามารถคนหาความรูหรือภูมิปญญาที่มีอยูในชุมชน พัฒนาหรือสรางความรูใหมเองได
เพื่อนํามาเปนรากฐานหรือกรอบในการพัฒนาชุมชน ชุมชนตองเลือกใชความรูที่ไดรับจากภายนอกทีม่ี
ความเหมาะสม เพื่อนํามาผสมผสานกับความรูทองถ่ิน ความรูใหมที่ชุมชนสรางข้ึนมาเองจาก
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กระบวนการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพ จะเปนความรูที่มีพลังสรางสรรค และทําใหเศรษฐกิจชุมชนหรือ
วิสาหกิจชุมชนมีคุณคาและมูลคาสําหรับชุมชน 
   อยางไรก็ตาม ชุมชนตองยอมรับวาปจจุบันความรูของชุมชนยังไมเพียงพอที่จะทํา
ความเขาใจกับโลกทุนนิยมที่สลับซับซอน จึงจําเปนที่ตองอาศัยความรู ความคิดจากภายนอก และ
ตองพยายามจัดการความรูเหลาน้ันใหสอดคลองกับความสัมพันธระหวางวิถีชุมชนแบบใหมกับโลกทนุ
นิยม 
  (3) การตลาด ไมไดหมายถึงเพียงตลาดในเมือง ตลาดใหญ ตลาดทั่วไป แตมีตลาดชุมชน 
ตลาดทองถ่ินที่ใหญมาก สามารถรองรับผลผลิตพื้นฐานตางๆ ของชุมชนไดเปนอยางดีถาหากมีการ
จัดการที่ดี ตลาดที่ถือวามีความสําคัญที่สุดของชุมชนก็คือ ชุมชนเองเพราะชุมชนมีผูบริโภคจํานวน
หน่ึงที่แนนอน แตที่ผานมาแมสินคาหลายอยางที่ชุมชนทําเองไดแตก็ไมเคยจัดการได ทําใหตองมีคน
กลางเขามาทําหนาที่แทน ชุมชนตองเรียนรูถึงศักยภาพของตลาดของตนเองและตองเรียนรูวาถาผลิต
แลวไมกินเองใชเอง การจะไปเรียกรองใหคนอื่นเขาหันมากินมาใชยอมเปนสิ่งที่ทําไดยาก เพื่อใหบรรลุ
เปาหมายน้ีชาวบานจะตองตอสูกับคานิยมที่ยึดติดมานาน ชาวบานจะตองลด ละ เลิกบริโภคสินคา
ตามโฆษณาที่ไดเห็นจากสื่อแลวหันมาบริโภคสินคาที่ผลิตโดยชุมชนเพื่อสรางจํานวนผูบริโภคในชุมชน
และสรางเครือขายความสัมพันธระหวางชุมชน รวมทั้งตองสรางสํานึกและความเช่ือมั่น 
 สรุปไดวา เศรษฐกิจชุมชนเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจ คือการผลิต ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยนและ
การบริโภคของคนในชุมชนที่เช่ือมโยงสัมพันธกับครอบครัว ชุมชน วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม เปน
ระบบเศรษฐกิจที่ครอบครัว ชุมชนเปนหนวยผลิตโดยอาศัยแรงงานครอบครัวและทรัพยากรทองถ่ิน มี
เปาหมายในการผลิตเพื่อการบริโภคหรือตอบสนองความตองการของตนเอง ครอบครัว ชุมชน ไมไดมี
เปาหมายสําคัญที่เงินไมเนนการแขงขันแตเนนความพอเพียง การพึ่งพาภายนอกเกิดความย่ังยืนและ
ความอยูเย็นเปนสุขของคนในชุมชน โดยอาศัยทุนชุมชน ภูมิปญญาและการตลาด เปนปจจัยในการ
พัฒนา 
 วิสาหกิจชุมชน 
 ความหมายของวิสาหกิจชุม 
 วิสาหกิจชุมชน หมายความวา กิจการของชุมชนที่เกี่ยวกับการผลิตสินคา การใหบริการ หรือ
การอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการ
ดังกลาว ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใดหรือไมเปนนิติบุคคล เพื่อสรางรายไดและเพื่อการพึ่งพา
ตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชน ทั้งน้ี ตามหลักเกณฑที่คณะกรรมการประกาศกําหนด 
พระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 มีดังน้ี 
 กัญญามน อินหวาง และคณะ (2554, หนา 5) กลาววา วิสาหกิจ (Small and micro community 
enterprise: SMCE) เปนคําที่นํามาใชหลังจากรัฐบาลไดใหความสําคัญกับเศรษฐกิจพอเพียงควบ
คูขนานไปกับเศรษฐกิจกระแสหลักอันเน่ืองมาจากวาเศรษฐกิจกระแสหลักกอใหเกิดความเหลื่อมล้ํา
ระหวางรายไดของประชาชนในประเทศ และกอใหเกิดปญหาสังคมตางๆ ตามมามากมาย  
 สํานักงานเลขานุการคณะกรรมการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน (2548, หนา 5) กลาววา พระราชบัญญัติ
สงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 ไดใหความหมายของคําวาวิสาหกิจชุมชน หมายถึง การประกอบการ
ขนาดเล็กและขนาดจิ๋วในการจัดการทุนของชุมชนอยางสรางสรรค เพื่อการพึ่งพาตนเองและความ
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เพียงพอของครอบครัวและชุมชน ทุน ในที่น้ีไมไดหมายถึงแตเพียงเงิน แตรวมถึงทรัพยากร ผลผลิต 
ความรู ภูมิปญญา ทุนทางวัฒนธรรม และทุนทางสังคม ใหเกิดประสิทธิภาพและย่ังยืน เกิดประโยชน
ใหชุมชนผูเปนเจาของวิสาหกิจน้ันเปนหลัก อาจกลาวไดวา วิสาหกิจชุมชนคือ กิจการของชุมชน
เกี่ยวกับการผลิตสินคา การใหบริการ หรือการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถี
ชีวิตรวมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการดังกลาว ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใดหรือไมเปนนิติ
บุคคล เพื่อสรางรายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชน 
 ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2552, หนา 1-7) กลาววา วิสาหกิจชุมชน หมายถึง กิจการชุมชน
โดยชุมชนเพื่อประโยชนของคนในชุมชน ที่ชุมชนและคนในชุมชนเปนเจาของกิจการ เกี่ยวกับการผลิต
สินคา การใหบริการหรือการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกันและ
รวมตัวกันประกอบกิจการดังกลาว ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใดหรือไมเปนนิติบุคคล เพื่อ
เสริมสรางรายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชนโดยการนําทุนทาง
สังคมของชุมชนที่มีอยู ไดแก ความรู ภูมิปญญาทองถ่ิน วิถีชีวิต วัฒนธรรมประเพณีและทรัพยากร
ทองถ่ิน เปนตน ผนวกกับการบริหารจัดการสมัยใหมที่เหมาะสม เพื่อกอใหเกิดการพัฒนาเศรษฐกิจ 
สังคมและการเรียนรูของชุมชนโดยมีหลักที่จะไมทําลายทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม 
 สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2556, หนา 20) กลาววา วิสาหกิจ
ชุมชน หมายถึง กิจการของชุมชน ที่เกี่ยวของกับการผลิสินคา การใหบริการ หรือการบริการอื่น ๆ ที่
ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมกันประกอบกิจการดังกลาวไมวา
จะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไมเปนนิติบุคคล เพื่อสรางรายได และการพึ่งพาตนเองของ
ครอบครัวในชุมชนและระหวางชุมชน โดยใหชุมชนเขมแข็ง เพื่อเปนสวนตอยอดใหระบบเศรษฐกิจ
ขางบนที่แข็งแรงเพราะมีฐานรากที่แข็งแรง 
 เสรี พงศพิศ (2557, หนา 9) กลาววา วิสาหกิจชุมชนเปนช่ือเรียกกลุมเล็กๆ ในชุมชน ต้ังแต 
7-8 คนข้ึนไป รวมตัวกันเพื่อทํากิจกรรมทางเศรษฐกิจตางๆ ไดแก การผลิต การแปรรูป การจัดการ 
การขาย ที่มีทั้งแบบพื้นฐานที่เนนการผลิตเพื่อการบริโภคหรือขายในทองถ่ิน และแบบกาวหนาซึ่งนํา
สินคาออกขายสูตลาดขนาดใหญภายนอก ถาวิสาหกิจชุมชนใดมีผลิตภัณฑที่ดีมาก ผลผลิตน้ันก็
กลายเปนสินคาโอทอป ดังน้ันวิสาหกิจชุมชนจึงเปนรากฐานของเศรษฐกิจชุมชน และเศรษฐกิจไทย
โดยรวม เพราะถาชุมชนเขมแข็ง สังคมไทยก็จะเขมแข็งดวย อาจกลาวไดวา วิสาหกิจชุมชนของ
ประเทศไทยเปนอะไรที่ไมเหมือนใครในโลก เพราะในประเทศอื่นๆ จะเปนวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมเสียมากกวา  
 สรุปไดวา วิสาหกิจชุมชน หมายถึง การประกอบกิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินคา 
การใหบริการหรือการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกัน และรวมตัว
กันประกอบกิจการดังกลาว ไมวาจะเปนรูปนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไมเปนนิติบุคคล ที่ไมไดมุงหวัง
ผลกําไร เพื่อสรางรายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชน ทั้งน้ี ตาม
หลักเกณฑที่คณะกรรมการสงเสริมวิสาหกิจชุมชนประกาศกําหนด 
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 ความสําคัญของวิสาหกิจชุมชน 
 วิสาหกิจชุมชนเปนเครื่องมือแกปญหาและพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม ต้ังแตระดับครอบครัว
ชุมชน ระหวางชุมชน จนถึงระดับประเทศ ดังน้ี (การพัฒนาองคกรเกษตรกร วิสาหกิจชุมชนและ
เครือขาย, 2555, หนา 17) 
  (1) เปนกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจชุมชน เน่ืองจากวิสาหกิจชุมชนเปนภาคการผลิตและ
การสรางรายไดของระบบเศรษฐกิจชุมชน กิจกรรมวิสาหกิจชุมชนที่มีความหลากหลาย จะทําให
ชุมชนมีกิน มีใช มีรายได พึ่งตนเองได ทําใหเศรษฐกิจชุมชนมีความเขมแข็ง 
  (2) เปนเครื่องมือในการพัฒนาคนควบคูกับการพัฒนากิจการ เพราะวิสาหกิจชุมชนเนน
กระบวนการเรียนรูและการทํากิจกรรมบนฐานความรู ซึ่งจะนําไปสูความสําเร็จในการดําเนินกิจการ 
  (3) เปนทางเลือกใหมที่ชวยใหคนในชุมชนเกิดการเรียนรูและมีความเช่ือมั่นที่จะ
สรางสรรคผลผลิตเพื่อการบริโภค อุปโภค จากทุนที่มีอยูในชุมชน สามารถจัดการชีวิตความเปนอยู 
และพึ่งตนเองได 
  (4) เปนหนวยสรางงานและสรางรายไดในชุมชน กอใหเกิดการจางงานในทองถ่ินและลด
ปญหาการเคลื่อนยายแรงงานสูชุมชนเมืองหรือภาคอุตสาหกรรม 
  (5) เปนตัวกลางสําคัญที่ทําใหคนในชุมชนไดทํางานรวมกัน 
  (6) เปนตัวอยางของการผลิตที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอมและการฟนฟูระบบนิเวศนโดยรวม 
 ประเภทของวิสาหกิจชุมชน 
 ในการแบงประเภทของวิสาหกิจชุมชน สามารถมองไดหลายมิติ กลาวคือ แบงตามลักษณะ
การประกอบการเปนหลัก และแบงตามการจัดระดับและข้ันตอนการพัฒนาการประกอบการของ
วิสาหกิจชุมชน (กัญญามน อินหวาง และคณะ, 2554, หนา 9-10) 
 การแบงตามลักษณะการประกอบการเปนหลัก สามารถแบงออกได 2 ประเภท ดังน้ี 
  (1) วิสาหกิจชุมชนพื้นฐาน เปนการผลิตเพื่อการใชในทองถ่ินเปนหลัก ซึ่งมีอยู 5 อยาง 
คือ ขาว อาหาร สมุนไพร ของใช ปุย ซึ่งอยูในขีดความสามารถของชาวบานทั่วไปจะทําได เปนของ
ตองกินตองใชประจําวัน มีมูลคามากกวาครึ่งของคาใชจายทั้งปของ แตละครัวเรือน แตชาวบานทั่วไป 
ไมวาอยูใกลเมืองหรือไกลเมืองตางก็ซื้อกินซื้อใช 
  (2) วิสาหกิจชุมชนกาวหนา เปนวิสาหกิจชุมชนที่สามารถนําออกสูตลาดใหญไดเพราะมี
ลักษณะเฉพาะตัว มีเอกลักษณทองถ่ิน บางอยางอาจมีสูตรเด็ดเคล็ดลับหรือคุณภาพดีในระดับ
มาตรฐาน สามารถแขงขันกับผลิตภัณฑหรือสินคาทั่วไปได หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ ก็คือหน่ึงใน
วิสาหกิจชุมชนกาวหนา 
 ธงพล พรหมสาขา ณ สกลนคร (2556, หนา 11) กลาวถึงการจัดแบงตามเกณฑเปาหมาย
การผลิตของวิสาหกิจชุมชน แบงออกเปน 3 ระดับ ดังน้ี 
  (1) ระดับพื้นฐาน คือ วิสาหกิจชุมชนซึ่งประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิตหรือการให 
บริการที่นําไปใชเพื่อการอุปโภค บริโภค ทดแทนการซื้อจากภายนอก หรือลดการพึ่งพาภายนอกให
มากที่สุด มุงเสนการลดรายจาย การประหยัดและออม เพื่อใหดํารงชีวิตไดอยางพออยูพอกิน ทั้งระดับ
ครัวเรือนชุมชน และระหวางชุมชน 
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  (2) ระดับพัฒนา คือ วิสาหกิจชุมชนซึ่งประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิตหรือการใหบริการ
ที่สามารถนําไปใชเพื่อการอุปโภค บริโภค ทําใหลดรายจาย อีกทั้งมีสวนเหลือจากการผลิตที่สามารถ
นําไปแบงปน แลกเปลี่ยน หรือจําหนายใหเกิดรายไดเพิ่ม ขยายชองทางการตลาดเพิ่มมากข้ึนจาก
ชุมชนตนเองไปยังชุมชนอื่นๆ หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการ นําไปสูความอยูดีกินดีของครัวเรือน
ชุมชน และระหวางชุมชน 
  (3) ระดับกาวหนา คือ วิสาหกิจชุมชนที่ประกอบการทั้งภาคการผลิตหรือการบริการที่มี
การขยายชองทางการตลาดเพิ่มมากข้ึนไปยังตลาดขายสินคาทั่วไป มุงการเพิ่มรายไดไปสูการขยาย
การลงทุน ขยายกิจการ ลดการนําเขา สามารถจัดสรรผลกําไรเพื่อสวัสดิการของชุมชน หรือเพื่อ
กิจกรรมสาธารณประโยชน สรางความมั่งมีศรีสุขของครัวเรือน ชุมชน ขยายไปถึงระหวางชุมชน และ
พัฒนาสูการเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอไป ทั้งน้ีวิสาหกิจชุมชนระดับกาวหนาตองมี
สินคาหรือบริการที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัว มีคุณภาพดีในระดับมาตรฐาน สามารถแขงขันกับ
ผลิตภัณฑหรือการบริการที่มีอยูทั่วไปในทองตลาดได 
 สวนการแบงตามการจัดระดับและข้ันตอนการพัฒนาการประกอบการของวิสาหกิจชุมชน 
สามารถแบงออกได 2 ประเภท ดังน้ี 
  (1) ระดับครอบครัว คือ วิสาหกิจชุมชนแบบพึ่งตนเอง เปนการประกอบกิจกรรมเพื่อกิน
ใชในครอบครัว เพื่อทดแทนการพึ่งพาจากภายนอก เชน การแปรรูปผลผลิตทางการเกษตรไวใชกินใน
ครอบครัว 
  (2) ระดับชุมชนและเครือขาย คือ วิสาหกิจชุมชนแบบพอเพียง เปนการประกอบกิจการ 
โดยกลุม เพื่อตอบสนองการอุปโภคบริโภคในชุมชนและเครือขาย ซึ่งสามารถที่จะพัฒนาใหเปน
วิสาหกิจชุมชนแบบกาวหนาได เพื่อที่จะแขงขันกับผลิตภัณฑหรือสินคาทั่วไปได 
 องคประกอบของวิสาหกิจชุมชน 
 กัญญามน อินหวาง และคณะ (2554, หนา 7-8) กลาววา วิสาหกิจชุมชนมีลักษณะสําคัญ 7 
อยางดวยกัน ที่ถือเปนองคประกอบของวิสาหกิจชุมชน คือ  
  (1) ชุมชนเปนเจาของและเปนผูดําเนินการเอง อยางไรก็ดีคนนอกอาจจะมีสวนรวม 
อาจจะถือหุนไดเพื่อการมีสวนรวม รวมมือและใหความชวยเหลือ แตไมใชหุนใหญที่มีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 
  (2) ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชน ซึ่งอาจจะนําวัตถุดิบบางสวนมาจากภายนอกได 
แตเนนการใชทรัพยากรในทองถ่ินใหมากที่สุด 
  (3) ริเริ่มสรางสรรคโดยชุมชน เพื่อการพัฒนาศักยภาพของชุมชนเอง ซึ่งมีความรูภูมิ
ปญญา หากมีกระบวนการเรียนรูที่เหมาะสม เกิดความเช่ือมั่นในตัวเองก็จะริเริ่มสรางสรรคสิ่งใหมๆ 
ได โดยไมเอาแตเลียนแบบหรือแสวงหาสูตรสําเร็จ สรางสรรคนวัตกรรมวิสาหกิจชุมชนมีคุณคาถาหาก
มีเอกลักษณของตัวเอง เปนอะไรที่เกิดข้ึนจากความคิดสรางสรรคไมใชเลียนแบบคนอื่น ลักษณะเชนน้ี
ทําใหวิสาหกิจชุมชนอาจเขาสูตลาดใหญได เพราะเอกลักษณจะเปนปจจัยสําคัญประการหน่ึงใน 
การแขงขัน 
  (4) ฐานภูมิปญญาทองถ่ิน เปนฐานทุนที่สําคัญ เปนการสืบทอดภูมิปญญาทองถ่ิน โดย
ปรับประยุกตใหสมสมัย ผสมผสานกับความรูภูมิปญญาสากลหรือจากที่อื่น 
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  (5) ดําเนินการแบบองคกรรวมและบูรณาการ ไมใชทําแบบโครงการเด่ียวโดดๆ แยกสวน
แบบไมสัมพันธหรือเช่ือมกันไมติด เชนเดียวกับการปลูกพืชเชิงเด่ียว แตควรทําแบบวนเกษตร คือมี
หลายๆ กิจกรรม องครวมก็ไมใชการรวมเอาแตละสวนเขาดวยกันเทาน้ัน แตเปนอะไรที่มากกวาทุก
สวนรวมกัน ตองประสานหรือผนึกพลัง (Synerge) หมายถึง กระบวนการที่ทําใหเกิดผลเปนทวีคูณ
และการจัดการแบบเกื้อกูล (Cluster) เพื่อประสิทธิภาพในการผลิตและการจัดการ 
  (6) การเรียนรูคือหัวใจของกระบวนการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน เริ่มจากการเรียนรูวิธีคิด
ใหม คิดใหรอบดาน คิดใหทวีคูณ คิดแบบบูรณาการ ประสานพลัง คิดใหบรรลุใหไดวาจะพึ่งตนเองได
อยางไร จะคนหาทุนที่แทจริงอยางไร จะจัดการใหเกิดผลทวีคูณไดอยางไร หากไมมีการเรียนรูก็จะมี
แตการเลียนแบบ การหาสูตรสําเร็จโดยไมมีความคิดสรางสรรคใหมๆ หากไมมีการเรียนรูก็ไมมี
วิสาหกิจชุมชนบนฐานความรู วิสาหกิจชุมชนตองเปนสวนหน่ึงของวิถีชุมชน ทําใหชุมชนเขมแข็ง 
ชุมชนรวมมือกัน ชวยเหลือเกื้อกูลกัน ไมใชแขงขัน เอาเปรียบเอาชนะกัน 
  (7) การพึ่งพาตนเอง พอเพียง เปนตัวต้ังตน คือเปาหมายอันดับแรกและสําคัญที่สุดของ
วิสาหกิจชุม การพึ่งตนเองของชุมชนเปนรากฐานสําคัญของการทําวิสาหกิจ การปรับปรุงชีวิตใหมี
ความเปนอยูที่ดีจะตองมาจากพลังทางปญญา พลังความรูที่ไดจากการเรียนรู เรียนรูวาตนเองมีอะไร 
ดีๆ อยูอีกมากมายและจะมาจัดการอยางไรจึงจะทําแทนสิ่งที่ซื้อจากตลาดไดมากที่สุด วิสาหกิจชุมชน
เอาการพึ่งตนเองเปนเปาหมาย แตไมปฏิเสธตลาด เมื่อพึ่งตัวเองไดมีกินมีใชเหลือก็ขายหรือทําเผือ่ขาย
ก็ได เพราะถาขายไมไดก็ขาดทุน จะตองสรางฐานมั่นคงกอน ถาหากมั่นคงแลวจะกาวไปสูธุรกิจก็ทํา
ไดอยางมั่นใจและไมเสี่ยง แมพลาดไปก็ไมเจ็บตัว วิสาหกิจชุมชนที่ออกสูตลาดอาจทําไดดีถาหากมี
ศักยภาพสูง สามารถพัฒนาใหกาวไปสูการทําธุรกิจ น่ันคือสิ่งที่ควร เรียกวา หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ 
เมื่อสินคาหรือผลผลิตตัวน้ันมีเอกลักษณ มีจุดเดน จุดแข็ง มีสูตรเด็ดเคล็ดลับจากภูมิปญญาทองถ่ิน 
 เสรี พงศพิศ (2552, หนา 40) กลาววา วิสาหกิจชุมชนตองมีลักษณะสําคัญ 7 ประการ ดังน้ี 
  (1) ชุมชนเปนเจาของและผูดําเนินการ 
  (2) ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชน 
  (3) ริเริ่มสรางสรรคเปนนวัตกรรมของชุมชน 
  (4) มีฐานภูมิปญญาทองถ่ิน ผสมผสานภูมิปญญาสากล 
  (5) ดําเนินการแบบบูรณาการ เช่ือมโยงกิจกรรมตางๆ ใหเปนระบบ 
  (6) มีกระบวนการเรียนรูเปนหัวใจ 
  (7) มีการพึ่งตนเองของครอบครัวและชุมชนเปาหมาย 
 สรุปไดวา วิสาหกิจชุมชนเกิดจากการใชทรัพยากรที่มีอยูในชุมชน เพื่อการผลิตสินคาและ
บริการจากองคความรูที่สั่งสมมาจากภูมิปญญา ทุนทางวัฒนธรรม และทุนทางสังคมของชุมชนเพื่อ
การพึ่งพาตนเอง 
 รูปแบบของวิสาหกิจชุมชน 
 กัญญามน อินหวาง และคณะ (2554, หนา 9) ไดจําแนกขอบขายของกิจกรรมที่ประกอบการ
ของวิสาหกิจชุมชน สามารถกําหนดได 3 รูปแบบ คือ 
  (1) วิสาหกิจชุมชนที่ประกอบกิจการเด่ียว คือ วิสาหกิจชุมชนที่มีการบริหารจัดการโดย
คณะผูบริหารในชุมชนชุดเดียว โดยจะมีการผลิตและบริการมากกวาหน่ึงผลิตภัณฑ 
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  (2) วิสาหกิจชุมชนที่ประกอบกิจการในรูปเครือขาย คือ วิสาหกิจชุมชนที่มีความสัมพันธ
กับกิจการอื่นๆ โดยแตละวิสาหกิจชุมชนตางมีการประกอบการ ตามเปาหมาย วัตถุประสงคของ
กิจการตนเอง หากแตมีความสัมพันธแบบพึ่งพาเกื้อกูลเช่ือมโยงกันในรูปแบบตางๆ 
  (3) วิสาหกิจชุมชน มุงเนนการใชภูมิปญญาทองถ่ินผสมผสานภูมิปญญาสากล เพื่อสราง
มูลคาเพิ่มใหกับสินทรัพย ที่เปนทุนทางสังคมของชุมชนน้ัน เปนสินคาและบริการของชุมชนสราง
เศรษฐกิจฐานรากของชุมชนใหเขมแข็งสูเปาหมายคือความเขมแข็งของชุมชนและการพึ่งตนเองได 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน 
 ปจจัยที่มีผลตอการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน แบงไดเปน 3 ปจจัยหลักดังน้ี (ธงพล พรหมสาขา 
ณ สกลนคร, 2556, หนา 12) 
  (1) ปจจัยภายในกลุมวิสาหกิจชุมชน ไดแก การมีสวนรวมของสมาชิกในการวาง
กฎระเบียบ การแบงบทบาทหนาที่ความรับผิดชอบ การระดมทุน การแบงผลประโยชน ความ
เสียสละ ความสามัคคี ความรวมมือของสมาชิกและครอบครัว การดําเนินกิจกรรมที่ตอเน่ือง การ
ควบคุมคุณภาพสินคา การพัฒนาผลิตภัณฑ การพัฒนากิจกรรมและการตลาด ศักยภาพของผูนําและ
สมาชิก การติดตอประสานงานกับภาคเครือขาย 
  (2) ปจจัยภายในชุมชน ไดแก ความสัมพันธระหวางคนในชุมชน วัฒนธรรมประเพณี 
โครงสรางประชากรในชุมชน การพัฒนาคนรุนใหม ทรัพยากรในชุมชนเกื้อหนุนตอกิจกรรมของ       
วิสากิจชุมชน การจางงานภายในชุมชน การมีสวนรวมเผยแพรประชาสัมพันธ การมีตลาดชุมชน
รองรับ ตลอดจนการยอมรับของชุมชน 
  (3) ปจจัยภายนอกชุมชน ไดแก เจาหนาที่ผูเกี่ยวของ นโยบายรัฐ เครือขายภาคี กลไก
ทางการตลาด และการคมนาคม 
 ประโยชนของวิสาหกิจชุมชนตอเกษตรกร (สํานักงานเลขานุการคณะกรรมการสงเสริม
วิสาหกิจชุมชน กรมสงเสริมการเกษตร, 2556, หนา 32) 
  (1) การรวมตัวกันของเกษตรกรในการประกอบธุรกิจในระดับชุมชน มีความมั่นคง ไดรับ
การรับรองตามกฎหมาย  
  (2) การสงเสริมความรู ภูมิปญญาทองถ่ิน การพัฒนาความสามารถในการจัดการ ตรง
ตามความตองการที่แทจริง 
  (3) ระบบเศรษฐกิจชุมชนมีความเขมแข็ง พึ่งพาตนเองได มีความพรอมที่จะพัฒนา
สําหรับการแขงขันทางการคาในอนาคต 
 แนวคิดการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนแบบองครวม และแยกสวน (กรมสงเสริมการเกษตร, 
2551, หนา 23) 
  (1) การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนแบบองคกรม กระบวนทัศนการพัฒนาวิสาหกิจแบบองค
รวม เปนระบบที่เช่ือมโยงวิสาหกิจชุมชนสูบริบทชุมชนในระบบยอยและระบบใหญทั้งหมดดวยความ
เช่ือพื้นฐานที่วา ความเช่ือมโยงคือ สภาวะที่องคประกอบของวิสาหกิจชุมชนทุกสวนมีความสัมพันธ
กันในบริบทที่ซับซอนและมีกระบวนการที่ตอเน่ืองจากปฏิสัมพันธระหวางบริบททางสังคม วัฒนธรรม 
วิถีชีวิต และสิ่งแวดลอมที่หลากหลายภายในชุมชน ในการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนจําเปนตองเรียนรูถึง
บริบทชุมชนที่มีความสัมพันธกับวิสาหกิจชุมชน ยึดคนเปนศูนยกลางในการพัฒนา มุงเนนการพึ่งพา
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ตนเองของชุมชน การคนหาศักยภาพของชุมชนภายใตภูมิปญญาที่มีอยู เพื่อแกไขปญหาที่เกิดข้ึนจน
ทําใหเกิดความเขมแข็งของชุมชนสามารถพึ่งตนเองได 
  (2) การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนแบบแยกสวน แนวทางในการพัฒนาสูความเจริญเติบโต
อยางย่ังยืนของวิสาหกิจชุมชนลักษณะของการมองแบบแยกสวนตามองคประกอบของการดําเนิน
ธุรกิจอุตสาหกรรมเริ่มต้ังแตกระบวนการผลิต การบริหารจัดการ ผลผลิต การขนสง การบริหารสินคา
คงคลัง การเงิน และการตลาด ทิศทางของวิสาหกิจชุมชน การวางแผนการดําเนินงานดานการตลาด 
การวิเคราะหผลการดําเนินงาน การบริหารสมาชิก เปนตน ซึ่งเปนเครื่องมือหลักที่ทําใหทราบถึง
ศักยภาพของวิสาหกิจชุมชนเพื่อนําไปสูแนวทางการเรียนรูและไดพัฒนากิจการวิสาหกิจชุมชนอยาง
เหมาะสม 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
 ความหมายของการตลาดและสวนประสมทางการตลาด 
 กิตติ สิริพัลลภ (2557, หนา 19) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายหรือเปน
เครื่องมือที่ใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการติดตอสื่อสารขององคกร 
 อรจันทร ศิริโชติ (2556, หนา 20) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธที่
จําเปนสําหรับธุรกิจที่จะตองบูรณาการรวมกันเพื่อความสําเร็จในการแขงขัน ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป (2555, หนา 19) กลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนวิธีการใช
เครื่องมือทางการตลาด เพื่อกระตุนและจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการของ
ธุรกิจ 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2554, หนา 24) กลาววาการตลาด หมายถึง กระบวนการ
วางแผนและบริหารในแนวความคิด การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนายสินคา
หรือบริการ เพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ ซึ่งทําใหผูบริโภคไดรับความสุขความพอใจ
และบรรลุวัตถุประสงคขององคกร 
 Armstrong, Adam, Denize, and Kotler (2012, p.75) กลาววา สวนประสมทางการตลาด
เปนชุดเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรใชเปนกลยุทธโดยการผสมผสาน 
 Kotler (2013, p.24) กลาววา สวนประสมทางการตลาดน้ัน สามารถนําไปใชเผยแพรอะไรก็
ไดนับต้ังแตสินคาไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันวาตลาดเชิงสังคม (Social marketing) เปนตลาดที่
ไมไดมุงหวังกําไรใหแกผูบริโภค และคอตเลอร ไดมีการแบงระดับแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ
ตลาด ออกเปนระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional marketing) โดยการตลาดแบบน้ีมี
จุดมุงหมายหลักคือ การสรางความตระหนักในตราสินคา (Brands) แบบที่เคยมุงเนนกันมา โดย
การตลาดที่อยูในระดับข้ันน้ีจะมุงใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด 
 สรุปไดวา การตลาด หมายถึง การกระทํากิจกรรมใดๆ ในทางธุรกิจที่มีผลใหเกิดการนํา
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ดวยการนําเสนอหรือแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีคุณคากับผูอื่น โดย
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อาศัยเครื่องมือทางการตลาด ไดแก สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได และเปนเครื่องมือทางการตลาดซึ่งใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคและ
ใหไดรับความพึงพอใจมากที่สุด 
 สวนประกอบของสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่นักการตลาดใชสนับสนุนกระบวนการสรางคุณคาของ
ลูกคา เปนสินคาที่จับตองไดหรือบริการที่จับตองไมได ซึ่งผลิตภัณฑอาจเปน บุคคล สถานที่ 
หนวยงาน หรือสถาบัน ผลิตภัณฑตองอาศัยสิ่งตางๆ เพื่อสรางความแตกตางใหผลิตภัณฑเหนือกวา
คูแขง และนําเสนอแบบแผนการสรางคุณคาผานตัวผลิตภัณฑ ไดแก ตราสินคา การบรรจุหีบหอ  
การรับประกัน คุณภาพ การออกแบบ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ เมื่อลูกคาเห็นผลิตภัณฑลูกคา
สามารถรับรูและเขาใจวาผลิตภัณฑจะชวยใหบรรลุผลประโยชนที่ลูกคาใหความสําคัญอยางไร สิ่ง
สําคัญอันดับแรก กอนการพัฒนากลยุทธดานผลิตภัณฑ คือตลาดเปาหมาย ที่นักการตลาดตองแบง
สวนตลาด ระบุรายละเอียด และเลือกสวนตลาดใหชัดเจน เพื่อจะไดนําเสนอผลิตภัณฑใหสอดคลอง
กับการใหคุณคาและตลาดเปาหมายของลูกคา (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2555, หนา 201-202) 
  ประเภทของผลิตภัณฑ 
   1) ผลิตภัณฑผูบริโภค (Consumer products) หมายถึง สินคาที่ลูกคาซื้อไปใชเอง
หรือใชภายในครัวเรือนสามารถแบงได ดังน้ี 
    1.1) ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ (Convenience products) เปนสินคาที่ลูกคาใชเวลา
ในการตัดสินใจซื้อไมมาก ซื้อทันทีเมื่อพบสินคา ซื้อบอยครั้ง และราคาไมแพง กลยุทธทางการตลาด
สําหรับผลิตภัณฑสะดวกซื้อ ตองนําสินคาไวในสถานที่ที่สะดวกและพรอมตอบสนองความตองการ
ของลูกคาทันที เชน ยาสระผม สบู ผงซักฟอก เปนตน 
    1.2) ผลิตภัณฑเปรียบเทียบซื้อ (Shopping products) เปนสินคาที่ลูกคาใชเวลา
พิจารณาตัดสินใจซื้อคอนขางนาน โดยจะมีการเปรียบเทียบขอมูล คุณภาพ ราคา และประโยชนที่
ไดรับจากสินคา เพื่อใหไดสินคาที่พึงพอใจที่สุด เชน คอมพิวเตอร โทรทัศน เฟอรนิเจอร เปนตน 
    1.3) ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ (Speciality products) เปนสินคาที่ลูกคามีความตอง
ใจเจาะจงซื้อสินคาน้ัน และลูกคายอมเสียเวลาในการเลือกซื้อสินคาประเภทน้ี สวนใหญเปนสินคาที่มี
ลักษณะเฉพาะหรือมีตราที่โดดเดนแตกตางจากคูแขงชัดเจน เชน นาฬิกา รถยนต กลองที่มีราคาแพง 
เปนตน 
    1.4) ผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ (Unsought products) เปนสินคาที่ลูกคาอาจรูจัก
หรือไมรูจัก หรือไมรูขอมูลเกี่ยวกับสินคาน้ัน ทําใหลูกคาไมตองการซื้อสินคา นอกจากมีการสงเสริม
การตลาด เชน การโฆษณา การใชพนักงานขายที่ใหขอมูลและจูงใจใหลูกคาซื้อสินคา เชน การ
ประกันภัย การบริการโลงศพ เปนตน 
   2) ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (Inductrial products) หมายถึง สินคาหรือบริการที่ผูใช
ในอุตสาหกรรมเปนผูซื้อเพื่อนําไปใชในการผลิตหรืออํานวยความสะดวกในการดําเนินกิจการสามารถ
แบงได ดังน้ี 
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    2.1) สินทรัพยถาวรที่ตองมีการติดต้ัง (Installations) เปนทรัพยสินที่มีขนาดใหญ 
ราคาสูง มีความจําเปนตอกระบวนการอื่นๆ และเปนสินคาที่ใชในการขยายการผลิตของธุรกิจ เชน 
อาคาร เครื่องจักร ลิฟต คอมพิวเตอร เปนตน 
    2.2) เครื่องมือและอุปกรณ (Acdesswory equipment) เปนสวนประกอบหรือ
สิ่งที่ใชในการผลิตในโรงงานหรือใชดําเนินงานในสํานักงาน มีมูลคาไมสูงและมีอายุการใชงานไมมาก 
เชน เครื่องมือไฟฟา เครื่องพิมพดีด เครื่องแฟกซ เปนตน 
    2.3) วัตถุดิบ (Raw materials) เปนสิ่งที่ปอนเขาสูกระบวนการผลิตที่มาจากการ
เกษตรกรรม เชน ไข ผัก ผลไม หรือเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ เชน ปาไม ปลา ยางพารา เปนตน 
    2.4) ช้ินสวนประกอบ (Components) เปนช้ินสวนที่ผานการแปรสภาพจาก
วัตถุดิบและนําไปเปนสวนประกอบในการผลิตสินคาอื่นตอไป เชน มอเตอรรถยนต ยางรถยนต เปน
ตน 
    2.5) วัสดุใชสอย (Supplies) เปนวัสดุอุปกรณที่ใชในการดําเนินงานของสํานักงาน 
และระบบสนับสนุนการผลิต มีอายุการใชงานสั้น ราคาไมแพง และไมไดเปนสิ่งจําเปนตอการผลิตมาก
นัก ซึ่งอยูในลักษณะการบํารุงรักษา การซอม และการปฏิบัติงาน เชน กาว จาระบี นํ้ามันเครื่อง หมึก
คอมพิวเตอร ปากกา ดินสอ เปนตน 
    2.6) บริการตางๆ (Services) เปนการสนับสนุนหรืออํานวยความสะดวกในการ
ดําเนินงานของธุรกิจ ไดแก การบริการใหคําปรึกษาทางการบริหาร การใหบริการดานการออกแบบ 
การบริการดานการบํารุงรักษา เชน บริษัทรักษาความปลอดภัย สํานักงานที่ใหคําปรึกษาดาน
กฎหมาย เปนตน 
 2. ราคา (Price) เปนตัวแปรสําคัญของสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค เปนหนวยที่ใชวัดคุณคาของสิ่งของที่นํามาแลกเปลี่ยน ราคาอาจหมายถึงที่มาและรายได
ของธุรกิจ หรือหมายถึงจํานวนเงินที่จายไปเพื่อซื้อสินคาและบริการ ราคาที่สูงกวาราคาตลาดอาจสื่อ
ถึงคุณคาของสินคาที่เหนือกวาสินคาอื่น หรือสื่อถึงความขาดแคลนของอุปทานเมื่อเปรียบเทียบกับอุป
สงคที่มีอยูในตลาด ราคาที่ตํ่ากวาราคาตลาดอาจสื่อถึงคุณภาพของสินคาที่ดอยกวาสินคาอื่นที่มีใน
ตลาด ดังน้ันการกําหนดราคาตองพิจารณาองคประกอบหลายอยางเชน ตนทุนการผลิต คูแขงขัน 
ผูบริโภค สภาพเศรษฐกิจ เปนตน ธุรกิจจึงตองใชกลยุทธการต้ังราคาในแบบตางๆ เพื่อใหสอดคลอง
กับกลุมผูบริโภคที่แตกตางกันไป (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554, หนา 183) 
  ปจจัยในการกําหนดกลยุทธการต้ังราคา 
   1) องคกรธุรกิจ (Company) การต้ังราคาควรสงเสริมหรือทําใหองคกรธุรกิจบรรลุ
วัตถุประสงครวมขององคกร เชน เพื่อเพิ่มยอดขาย หรือสรางความเปนผูนําดานคุณภาพของสินคา 
และสอดคลองกับวัตถุประสงคการตลาด กลยุทธและสวนประสมการตลาด 
   2) ลูกคา (Customer) ธุรกิจตองเขาใจการตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอระดับราคา
ตางๆ เชน เมื่อราคาสินคาและบริการเพิ่มข้ึนความตองการซื้อจะลดลงหรือ เมื่อราคาสินคาและ
บริการลดลงความตองการซื้อจะเพิ่มข้ึน แตบางครั้งสินคาและบริการบางประเภทที่มีราคาสูงข้ึนกลับ
ทําใหความตองการซื้อสินคาและบริการเพิ่มข้ึน เน่ืองจากสินคาดังกลาวมุงแสดงฐานะของผูบริโภค
มากกวาประโยชนในการใชงาน นอกจากน้ี ผูบริโภคยังมีความไวตอการเพิ่มข้ึนของราคาสินคา
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มากกวาการลดลงของราคาสินคา ซึ่งมีผลใหการเพิ่มราคาสินคามีแนวโนมสูญเสียลูกคาของธุรกิจได 
มากกวาการเพิ่มข้ึนของจํานวนลูกคาที่เกิดจากการลดราคาสินคา 
   3) ตนทุน (Cost) ไดแก ตนทุนคงที่และตนทุนผันแปร ซึ่งเปนปจจัยในการกําหนด
ราคาตํ่าสุดของสินคาที่สามารถจําหนายได 
   4) สมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย (Channel members) วัตถุประสงคและ กล
ยุทธในการต้ังราคาตองสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชประเภทและชนิดของคนกลางในชองทางการ
จัดจําหนาย เชน ถาธุรกิจเนนความสําคัญเรื่องภาพลักษณ ช่ือเสียง คุณภาพสินคา ธุรกิจควรใชคน
กลางที่สามารถสงเสริมและสนับสนุนสินคาของธุรกิจ เพื่อรักษาระดับราคาสินคาใหอยูในระดับสูง 
เปนตน 
   5) การแขงขัน (Competition) ธุรกิจควรใหความสนใจในการต้ังราคาของสินคา
ตนทุนและลักษณะสินคาของคูแขงที่มีในตลาด เชน ถาธุรกิจมีสินคาที่มีคุณคาเหนือกวาคูแขงก็
สามารถต้ังราคาเหนือกวาคูแขงได ถาเปนการขายสินคาที่ไมมีความแตกตางกัน การต้ังราคาจะถูก
กําหนดโดยอุปสงคและอุปทานของตลาด ผูขายจึงไมตองลดราคาเน่ืองจากราคาสินคาของตนอยูใน
ระดับราคาตลาดแลว แตควรสรางสินคาใหมีความแตกตางจากธุรกิจอื่นในตลาดเดียวกัน 
  กลยุทธการต้ังราคาผลิตภัณฑ 
   1) กลยุทธการต้ังราคาสูง (Skimming pricing stategy) เพื่อเก็บเกี่ยวสวนเกินจาก
ผูบริโภคที่จายคาสินคาในราคาสูงใชกับระยะเริ่มตนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ที่ธุรกิจนําผลิตภัณฑใหมออก
สูตลาด 
   2) กลยุทธการต้ังราคาแบบเจาะตลาด (Pendtration pricing stategy) เปนการต้ัง
ราคาสินคาในระดับที่ราคาตํ่ากวาระดับราคาตลาดหรือราคาสินคาของคูแขง เพื่อสรางการรับรูในตรา 
ย่ีหอของสินคาใหเกิดข้ึนในตลาด 
   3) กลยุทธการต้ังราคาเพื่อการแขงขัน (Competitive pricing strategy) เปนการต้ัง
ราคาสินคาที่เทียบเทากับราคาสินคาของคูแขง ซึ่งธุรกิจจะใหความสําคัญสวนประสมการตลาด ตัวอื่น
มากกวาราคาสินคา เชน ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย เพื่อสรางความ
แตกตางและหลีกเลี่ยงการตัดราคาสินคาของธุรกิจ 
  นโยบายการต้ังราคาผลิตภัณฑ 
   1) การต้ังราคาผลิตภัณฑตามหลักจิตวิทยา (Psychological pricing) เพื่อจูงใจให
ผูบริโภคซื้อสินคา เชน การต้ังราคาแบบเลขค่ี เพื่อจูงใจใหผูซื้อเห็นวาสินคามีราคาถูกลง 
   2) การต้ังราคาผลิตภัณฑแบบยืดหยุน (Flexible pricing) เปนการต้ังแบบหลาย
ราคา และแตกตางกันไปในแตละสถานการณ หรือการตอรองราคาของผูซื้อ 
   3) การต้ังราคาเดียวแบบ (One pricing) ผูซื้อทุกรายที่อยูในตลาดจะซื้อสินคาไดใน
ราคาที่เทากันตามที่กําหนดไว 
   4) การต้ังราคาเดียวแบบ (Single pricing) สินคาทุกชนิดที่วางจําหนายในรานคาจะมี
ราคาเทากันทุกช้ิน 
   5) การต้ังราคาแบบประเพณีนิยม (Customary pricing) เปนการต้ังราคาสินคาตาม
ระดับราคาเดิมหรือตามสภาพการแขงขันในตลาดที่กําหนดราคาแลว 
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   6) การต้ังราคาสําหรับสายผลิตภัณฑ (Product line pricing) ธุรกิจจะกําหนดราคา
ตามสินคาที่อยูในสายการผลิตเดียวกัน 
   7) การต้ังราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotional pricing) ธุรกิจจะกําหนดราคา
สินคาเปนการช่ัวคราวในระดับราคาที่ตํ่ากวาปกติ เชน ต้ังราคาตํ่ากวาทุน เพื่อใหลูกคาเขารานและผู
ซื้ออาจซื้อสินคาอื่นๆ ในราคาปกติ 
   8) การต้ังราคาตามหลักภูมิศาสตร (Geographic pricing) เชน การต้ังราคาตาม
อาณาเขตธุรกิจกําหนดราคาสินคาในระดับราคาเดียวกันสําหรับสินคาที่จําหนายในพื้นที่เดียวกัน 
   9) การใหสวนลด (Discounts) เชน สวนลดเงินสด เพื่อจูงใจใหผูซื้อชําระเงินสดเร็ว
ข้ึน หรือสวนลดตามฤดูกาล เพื่อจูงใจใหผูซื้อซื้อผลิตภัณฑนอกฤดูกาล 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการนําผลิตภัณฑไปสูลูกคากลุม เปาหมาย 
ไดทันเวลาและชวยใหลูกคามีความสะดวกในการซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งธุรกิจหลายแหงมีการขยาย
ชองทางการจัดจําหนายไปตามสถานที่หรือตามรูปแบบตางๆ เชน การขยายสาขา การจัดจําหนาย
ผานคนกลาง การเจรจารวมมือกันทางธุรกิจ นักการตลาดตองมีทักษะ ความชํานาญ และมีการวาง
แผนการจัดการอยางเปนระบบเพื่อใหธุรกิจสามารถจัดจําหนายสินคาไดทั่วถึง โดยใหเกิดตนทุนตํ่า
ที่สุดและขายสินคาไดมากที่สุด นักการตลาดไมสามารถตอบสนองลูกคาทุกคนไดอยางมีประสิทธิภาพ 
จึงจําเปนตองใชชองทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกคากลุมเปาหมาย โดยตองรูเทาทันกระแสตลาด
และการใหคุณคาและเปาหมายในชีวิตของลูกคา เพื่อนํามาวางแผนในการจัดการชองทางการตลาด 
(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2555, หนา 280-282) 
  ปจจัยท่ีตองมีการจัดการชองทางการจัดจําหนาย 
   1) ธุรกิจขาดประสบการณทางธุรกิจ จึงตองอาศัยทักษะ ความชํานาญของหนวยงาน
ภายนอก (Outsourcing) เพื่อจัดการและอํานวยความสะดวกใหลูกคา 
   2) ธุรกิจไมมีทรัพยากรเพียงพอในการจัดจําหนายดวยตัวเอง เชน ขาดแคลนเงินทุน
หรือบุคลากร จึงลดจุดออนดานทรัพยากรดวยการเลือกตัวแทนจําหนายที่มีประสิทธิภาพ 
   3) ลักษณะสินคาบางประเภทมีราคาสูงและมีเทคโนโลยีทันสมัย จึงตองมีตัวแทนใน
การจัดจําหนายและใหบริการคําปรึกษาแกลูกคาอยางรวดเร็ว 
   4) ประหยัดตนทุนในการดําเนินงาน ตัวแทนจําหนายเปนคนรับผิดชอบในการจัด
จําหนายสินคาและตองมีการสงเสริมการตลาดดวยตัวเอง ซึ่งคาใชจายในสวนน้ีตัวแทนจําหนายเปน
ผูรับผิดชอบทั้งหมด 
   5) เปนแหลงขอมูลที่มีประสิทธิภาพ ตัวแทนจําหนายอยูใกลชิดลูกคาและคูแขงขัน
มากกวาธุรกิจ ทําใหทราบขอมูลที่นํามาใชประโยชนหรือใชในการวางแผนของธุรกิจ 
   6) ทําใหสินคากระจายเปนวงกวาง เน่ืองจากมีตัวแทนจําหนายในพื้นที่ตางๆ 
  ชองทางการจัดจําหนายสินคาบริโภค (ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2557, หนา 122-124) 
   1) ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตถึงผูบริโภคโดยตรง ชองทางการจัดจําหนาย
ประเภทน้ีจะไมมีคนกลางมาเกี่ยวของ ใชกับการจัดจําหนายสินคาที่มีไมมากชนิดเพราะตองเสีย
คาใชจายสูงในการจําหนายสินคาใหกับผูบริโภคที่กระจายอยูทั่วไป 
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   2) ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตถึงผูคาปลีกและผูบริโภคคนสุดทาย ผูผลิตใช
การจัดจําหนายสินคาผานทางผูคาปลีกโดยไมผานผูคาสง ดวยเหตุผลตางๆ เชน สินคาประเภทแฟช่ัน
หรือสมัยนิยม ถาจําหนายผานผูคาสงอาจใชเวลานานกวาจะถึงมือผูบริโภค ซึ่งจะทําใหสินคาลาสมัย
หรือหมดความนิยม เปนตน 
   3) ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตถึงผูคาสง ผูคาปลีกและผูบริโภคคนสุดทาย 
ผูผลิตใชชองทางประเภทน้ี อาจมีเหตุผลหลายอยาง เชน ผูคาปลีกที่มีอยูกระจัดกระจายทําใหผูผลิต
ไมสะดวกในการเขาถึง จึงตองอาศัยผูคาสงในการจัดจําหนายสินคาใหผูคาปลีก  
   4) ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตถึงคนกลางที่เปนตัวแทน (Agent middlement)  
ผูคาปลีกและผูบริโภคคนสุดทาย ผูผลิตสินคาบริโภคจําหนายสินคาผานคนกลางที่เปนตัวแทน และ
ตัวแทนจะติดตอขายสินคาใหผูคาปลีกซึ่งเปนผูขายสินคาใหแกผูบริโภค ซึ่งชองทางจําหนายประเภทน้ี
มักจะเปนการสงออก เชน ผูผลิตต้ังตัวแทนจําหนายเพื่อจัดจําหนายสินคาไปยังตางประเทศ เปนตน 
   5) ชองทางการจัดจําหนายโดยผานคนกลางที่เปนตัวแทน (Agent middlemen) ถึง
ผูคาสง ผูคาปลีก และผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งผูผลิตเลือกผูคาสงเขามาชวยแบงเบาภาระของตัวแทน
จําหนาย เชน การขนสง คลังสินคา การเงิน ความเสี่ยงภัย เพื่อชวยใหการจัดจําหนายและตัวแทน
จําหนายมีความสะดวกและมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่ชวยกระตุนให
ผูบริโภคและคนกลางเกิดความตองการและหันมาใชสินคาและบริการ 
  รูปแบบการสงเสริมการตลาด (ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2557, หนา 171-174) 
   1) การโฆษณา (Advertisting) เปนการทําข้ึนโดยผูเช่ียวชาญที่นําเสนอผานสื่อ เชน 
โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ใบปลิว ปายโฆษณาที่ติดตามสถานที่ตางๆ โดยขอมูลหรือขาวสารที่
นําเสนอผานทางโฆษณาจะชวยใหผูบริโภคสนใจ รับรู จดจํา และเช่ือมั่นในตราสินคา และนํามา
ทดลองใชจนเกิดการซื้อมาใชเปนประจํา รวมถึงการโฆษณาบางประเภทที่สามารถสรางภาพพจนที่ดี
ใหแกสินคาและบริษัท 
   2) การใชพนักงานขาย (Personal selling) พนักงานขายเปนตัวแทนของธุรกิจใน
การสื่อสารหรือแจงขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑ รวมทั้งการพูดชักจูง และกระตุนใหผูซื้อสนใจและ
เกิดความตองการใชตัวผลิตภัณฑ 
   3) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนการชักจูงและกระตุนใหเกิดการซื้อ
ขายในระยะเวลาสั้นๆ เชน การลดราคา การแจกของแถม การชิงรางวัล เปนตน 
   4) การออกขาวหรือการเผยแพรขาวสาร (Publicity) เปนการกระตุนใหเกิดความ
สนใจตองการสินคาและบริการ โดยเปนขาวหรือบทความที่ไมไดมุงเนนโฆษณาโดยตรง 
 จากการศึกษาสามารถสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4’Ps) 
เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ประกอบไปดวยปจจัยสําคัญ 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ซึ่งเปนเครื่องมือทางการตลาดที่มีความสําคัญตอ
ผูประกอบการธุรกิจตางๆ ในการตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค และ
เปนเครื่องมือที่สามารถควบคุมไดและนําไปใชปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของ
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องคกร โดยสวนประสมทางการตลาดจะเปนตัวกระตุนทางการตลาดในการสรางความตองการซื้อใน
ตัวผลิตภัณฑ และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ผูบริโภคเปนปจจัยภายนอกที่กิจการไมสามารถควบคุมได และมีความสําคัญกับการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดโดยตรง บทบาทที่สําคัญของผูบริโภคคือ การเปนผูซื้อสินคาและบริการของ
ธุรกิจซึ่งทําใหธุรกิจมีรายไดและผลกําไร ธุรกิจควรมีความเขาใจผูบริโภคที่มีอยูในตลาดซึ่งแตละบุคคล
มีพฤติกรรมหรือความตองการสินคาแตกตางกันไป เน่ืองจากมีปจจัยภายในและภายนอกเขามา
เกี่ยวของกับผูบริโภคที่มีอิทธิพลเกี่ยวกับกระบวนการคิดและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (ภาวิณี 
กาญจนาภา, 2558, หนา 25) 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 เสาวนีย บุญโต (2556, หนา 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การวิเคราะหพฤติกรรม 
การบริโภค ดานอารมณ จิตใจและพฤติกรรมตางๆ เริ่มต้ังแตกอนการซื้อสินคาและบริการ ขณะซื้อ
สินคาและบริการ หลังการซื้อสินคาและบริการ เพื่อกําหนดคุณลักษณะของสินคา ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับผูบริโภค และทําใหผูบริโภคเกิดความ พึงพอใจ
จนเกิดการซื้อซ้ํา 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2553, หนา 6) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคล
ที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่
เหลือ (Dispose) ของสินคาหรือบริการตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนาของตน 
 Karder, Cronley, and Cline (2011, p.8) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวน 
การในการใชสินคาและบริการของผูบริโภค เริ่มต้ังแตกระบวนการกอนการซื้อ ขณะซื้อ การใช และ
หลังจากการใชสินคาและบริการ ที่ตอบสนองผูบริโภคในดานอารมณ จิตใจ และพฤติกรรมที่มีตอ
สินคาและบริการน้ัน และจะทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อการบริโภคโดยการซื้อ การใช และ
การกําจัดสินคาหรือบริการที่หมดไป หรือไมพึงพอใจ 
 Michael and Solomon (2013, p.31) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ
ที่กลุมบุคคลมีการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช และกําจัดสินคาสวนที่เหลือเพื่อตอบสนองความ
ตองการและพึงพอใจในสินคาและบริการ 
 Solomon (2015, p.48) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการมีสวนรวมเมื่อ
บุคคลหรือกลุมบุคคลทําการเลือก ซื้อ ใช หรือ ละทิ้ง สินคา บริการ แนวความคิด หรือประสบการณ
เพื่อตอบสนองความจําเปน 
 จากความหมายพฤติกรรมผูบริโภค สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค เปนพฤติกรรมหรือ
กระบวนการของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการคิดและการตัดสินใจซื้อ โดยเริ่มต้ังแตกอนการซื้อ ขณะซื้อ 
และหลังการซื้อรวมถึงวิธีการกําจัดสินคาและบริการ ซึ่งจะชวยตอบสนองความตองการและเกิดความ
พึงพอใจในสินคาและบริการของผูบริโภค 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ผูบริโภคจะเกิดความตองการซื้อสินคาและบริการ เน่ืองมาจากไดรับสิ่งกระตุนทางการตลาด
และสิ่งกระตุนอื่นๆ ซึ่งความตองการซื้อจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา โดยไดรับอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ ไดแก ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก แลวนํามาซึ่งการตอบสนองของผูบริโภคคือ 
พฤติกรรมในการซื้อหรือไมซื้อสินคาและบริการ ที่มีความแตกตางกันในลูกคาแตละคน (ศิวฤทธ์ิ 
พงศกรรังศิลป, 2555, หนา 97-98) 
 สิ่งกระตุน (Stimuli) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อและเปนสิ่งสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา ลูกคายังไมมีความตองการซื้อจนกวาจะไดรับสิ่งกระตุนทางการตลาดหรือสิ่ง
กระตุนอื่นๆ จนทําใหลูกคาเกิดความตองการซื้อ สิ่งกระตุนน้ีจะเกี่ยวของกับการกระตุนความรูสึกนึก
คิดของลูกคาที่มีความแตกตางกัน เน่ืองจากปจจัยภายในและภายนอกของลูกคาแตละคน 
  (1) สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimuli) ประกอบดวย สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix หรือ 4P’s) ไดแก ผลิตภัณฑ (Porduct) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) สิ่งกระตุนทางการตลาดน้ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมได โดยจะตองไดรับการออกแบบและพัฒนา เพื่อใหตรงความตองการและพฤติกรรมของ
ลูกคาใหมากที่สุด เพื่อเปนการกระตุนและจูงใจใหลูกคาเกิดความตองการซื้อ จนนําไปสูการตัดสินใจ
ซื้อสินคาและบริการ 
  (2) สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other stimuli) ประกอบดวย สิ่งแวดลอมทางการตลาดที่ไมสามารถ
ควบคุมได ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง และวัฒนธรรม ซึ่งมีความเกี่ยวของกับ
การตัดสินใจซื้อของลูกคาวาจะซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อใด และซื้อเทาไหร 
 ความรูสึกนึกคิดของลูกคา (Marketing black box) เปนกระบวนการภายในที่เกี่ยวของกับ
การตัดสินใจซื้อของลูกคาหรือการแสดงออกทางพฤติกรรมของลูกคาที่แตกตางกัน ลูกคารับสิง่กระตุน
เขาสูความรูสึกนึกคิดโดยไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในและปจจัยภายนอก ซึ่งทําใหกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคาเกิดข้ึน นักการตลาดตองทําความเขาใจความรูสึกนึกคิดของลูกคาเพื่อสามารถ
คาดการณหรือทํานายพฤติกรรมของลูกคาได (ศุภชาต เอี่อมรัตนกูล, 2557, หนา 75-77) 
  (1) ปจจัยภายใน (Internal factors) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา 
ทั้งในดานขอมูลสวนบุคคลและปจจัยทางจิตวิทยา 
   (1.1) ปจจัยสวนบุคคล หรือลักษณะทางประชากรศาสตร เปนสิ่งที่ทําใหลูกคามี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่แตกตางกัน 
    (1.1.1) จํานวนประชากร มีความสัมพันธกับปริมาณความตองการซื้อสินคา
และบริการ ถาจํานวนประชากรเพิ่มข้ึนปริมาณความตองการและปริมาณยอดขายก็เพิ่มข้ึนดวย 
    (1.1.2) แหลงที่พักอาศัย ผูบริโภคมีการอยูรวมกันเปนกลุมในแหลงที่พักอาศัย
ใด ซึ่งจะเกี่ยวของกับความหนาแนนของประชากรที่มีตอพื้นที่ ถาประชากรมีแหลงที่พักอาศัย
หนาแนน แสดงวาในพื้นที่น้ันจะมีปริมาณความตองการสูง 
    (1.1.3) การเคลื่อนยายประชากร ถาประชากรมีการเคลื่อนยายไปแหลงใด 
ธุรกิจจะมีการขยายกิจการไปแหลงน้ันดวย 
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    (1.1.4) รายไดและรายจายของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปรียบไดกับ
อํานาจซื้อ ถามีรายไดสูงเทาไรอํานาจซื้อก็จะสูงข้ึน สวนรายจายของผูบริโภคในดานอาหารจะมี
อัตราสวนนอยลง เมื่อเทียบกับอัตราสวนของการเพิ่มรายได ถึงผูบริโภคจะมีรายไดเพิ่มข้ึน ก็ไมได
แสดงวาผูบริโภคจะตองบริโภคมากข้ึนเทาตัว และรายจายของผูบริโภคในดานอื่น เชน การทองเที่ยว 
พักผอน การแตงกายจะมีอัตราสวนผันแปรโดยตรงกับอัตราการเพิ่มของรายได 
    (1.1.5) อาชีพ ผูบริโภคที่มีอาชีพที่มีระดับรายไดสูงจะมีการใชจายเงินที่
มากกวาอาชีพที่มีระดับรายไดตํ่า ทําใหการเลือกใชสินคาแตกตางกันไป 
    (1.1.6) การศึกษา ผูบริโภคที่มีการศึกษาแตละระดับจะมีความตองการสินคา
แตกตางกัน เชน ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูง ตองการสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของตน
เพื่อสรางความสุขหรือชีวิตที่ดีข้ึนใหกับตนเอง 
    (1.1.7) สถานการณแตงงาน การแตงงานจะมีผลตอความตองการสินคาที่จะใช
ในครอบครัว สวนผูที่เปนโสดความตองการในการใชสินคาจะเปนสวนตัว 
    ลักษณะประชากรที่ศึกษาทั้งหมดน้ีจะตองมีการติดตามขอมูลใหมีความทันสมยั
ตลอดเวลา เพราะจะทําใหการวางแผนการตลาดมีความถูกตองมากข้ึน สวนขอมูลที่ไดมาน้ันจะมีทั้ง
โอกาสและความเสี่ยงที่แผงอยูในขอมูลที่อาจมองขามไป เชน การที่ประชากรมีจํานวนเพิ่มข้ึนแตอาจ
มีผูบริโภคบางสวนเทาน้ันที่สามารถซื้อสินคาของกิจการได และขอมูลลักษณะประชากรที่ไดมาน้ัน
เปนขอมูลเบื้องตนที่ยังไมไดมองถึงสภาพจิตใจและอิทธิพลทางสังคมที่มีตอผูบริโภค เน่ืองจาก
ผูบริโภคที่มีสภาพจิตใจที่ตางกัน จะไดรับอิทธิพลทางสังคมที่แตกตางกันดวย ดังน้ัน นักการตลาด
จะตองมีการหาขอมูลดานอื่นๆ เพิ่มเติมเพื่อนํามาพิจารณาและวิเคราะหผูบริโภค 
   (1.2) ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) เปนสิ่งที่อยูภายในจิตใจมนุษย 
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของลูกคา โดยมีความรูสึกนึกคิดเปนตัวกระตุนใหเกิด
พฤติกรรม (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557, หนา 38) 
    (1.2.1) แรงจูงใจ (Motivation) เปนความจําเปนหรือความปรารถนาที่เกิด
จากแรงขับภายใน (Drive) ซึ่งเกิดจากความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนอง ทําใหบุคคลเกิด
ความเครียดจึงพยายามทําสิ่งตางๆ ที่มาตอบสนองตัวเองเพื่อใหเกิดความพึงพอใจและสงผลให
ความเครียดลดลง ซึ่งสิ่งตอบสนองเหลาน้ันเปนปจจัยที่จําเปนของชีวิต เชน อาหาร เครื่องนุงหม ยา
รักษาโรค หรือสิ่งที่เสริมใหกับชีวิต เชน ความสะดวกสบาย ทฤษฎีการจูงใจที่เปนที่รูจักทั่วไป คือ 
ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of needs) ซึ่งแบงลําดับข้ันความ
ตองการของมนุษยไว 5 ข้ัน โดยมาสโลวเช่ือวามนุษยจะตอบสนองความตองการทีละข้ันตามลําดับ 
จาก 1 ไป 5 เสมอ และจะยังไมขามไปลําดับตอไปจนกวาคนคนน้ันยังไมรูสึกวาความตองการในลําดับ
ข้ันตางๆ ไดรับการเติมเต็มแลว โดยความตองการที่แตกตางกันน้ันจะสงผลใหพฤติกรรมในการซื้อ
สินคาแตกตางกัน 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงลําดับข้ันความตองการของมนุษย (ภาวิณี กาญจนาภา, 2558, หนา 172) 
 
    (1.2.2) การรับรู (Perception) หมายถึง บุคคลมีการตอบสนองขอมูลหรือสิ่ง
ตางๆ รอบตัว และมีกระบวนการในการแปลความหมายสิ่งเหลาน้ันออกมา เปนการรับรูโดยอาศัยการสัมผัส
ดวยอวัยวะ เชน ตา หู จมูก ลิ้น และอื่นๆ และจะตีความหมายจากประสบการณ การเรียนรู ซึ่งแตละ
คนจะมีการรับรูที่แตกตางกัน 
    (1.2.3) การเรียนรู (Learning) ผูบริโภคไดรับประสบการณผานกระบวนการ
ทางสังคมตางๆ และรับสิ่งน้ันดวยความเขาใจ ความรูและสิ่งเหลาน้ันมีผลตอทัศนคติและความนึกคิด
ที่เกี่ยวของกับสิ่งตางๆ 
    (1.2.4) ทัศนคติ (Attitude) เปนความคิด ความรูสึกของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่ง
หน่ึง เชน ความรูสึกชอบหรือไมชอบ และจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่จะเกิดข้ึนใน
อนาคต 
    (1.2.5) บุคลิกภาพ (Personality) เปนภาพรวมหรือลักษณะภายในและภายนอก
ของบุคคล เชน หนาตาทาทาง การพูด ที่แสดงออกในสถานการณตางๆ บุคลิกภาพของบุคคลม ี
การตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่ตางกันตามลักษณะทางจิตวิทยาสังคมของแตละคน 
    (1.2.6) วิถีการดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนการใชชีวิตในแตละวันของผูบริโภค
สะทอนใหเห็นการดําเนินกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ของผูบริโภค 
  (2) ปจจัยภายนอก (External factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับสภาพแวดลอมและถ่ินที่
อยูของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา 
   (2.1) ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture factors) เปนการรับรู และเรียนรูผานชีวิตประจําวัน 
รวมทั้งการใชชีวิตในชุมชน ซึ่งลูกคาแตละคนจะแสดงพฤติกรรมที่แตกตางกันไป 

1. ความตองการทางดานรางกาย 

2. ความตองการความปลอดภัย 

3. ความตองการทางสังคม 

4. ความตองการการยกยอง 

5. ความตองการ 
ประสบความสําเร็จ 
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    (2.1.1) วัฒนธรรม (Culture) เปนสิ่งหลอหลอมพฤติกรรมและทัศนคติของคน
ในสังคม มิอิทธิพลตอวิถีการดําเนินชีวิตและการบริโภคของบุคคลมาต้ังแตเกิด ไดรับการถายทอดจาก
คนรุนหน่ึงไปสูคนอีกรุนหน่ึงและเปนตัวเช่ือมระหวางคนในสังคมที่ตองอยูรวมกัน ในแตละสังคมน้ัน
จะมีวัฒนธรรมที่แตกตางกันไปทําใหการตัดสินใจของผูบริโภคก็แตกตางกันไปดวย 
    (2.1.2) ชนช้ันทางสังคม (Socila class) เปนการแบงระดับหรือแบงกลุมของ
สมาชิกในสังคมออกเปนชนช้ันตางๆ โดยสมาชิกของแตละชนช้ันจะมีสถานะที่แตกตางกัน ซึ่งสถานะ
ในสังคมน้ีจะเปนตัวกําหนดการเขาถึงทรัพยากรตางๆ ซึ่งชนช้ันทางสังคมจะมีอิทธิพลในการกําหนด
พฤติกรรมผูบริโภคของแตละบุคคล 
   (2.2) ปจจัยทางสังคม (Social factors) มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา 
ซึ่งการบริโภคสินคาจะมีการยอมรับความคิดเห็นของสมาชิกคนอื่นๆ 
    (2.2.1) ครอบครัวและครัวเรือน (Family and household) เปนกลุมของ
สมาชิกที่มีความผูกพันกันทางสายเลือด การแตงงาน หรือการรับเปนบุตรบุญธรรม ซึ่งแตกตางจาก 
คําวาครัวเรือน (Household) ที่หมายถึง กลุมบุคคลที่อาศัยรวมกันในสถานที่ใดสถานที่หน่ึง เชน 
บานพัก หอพัก โดยกลุมบุคคลน้ันอาจมีความผูกพันทางสายเลือดหรือไมก็ได และการที่บุคคลมา
อาศัยอยูรวมกันก็จะเกิดพฤติกรรมในการบริโภครวมกัน 
    (2.2.2) กลุมอางอิง (Reference group) เปนกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ 
คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่นๆ เชน กลุมผูที่มีช่ือเสียง กลุมเพื่อน ซึ่งจะถูกใชเปนแนวทางใน
การแสดงพฤติกรรมของแตละบุคคล เชน การแตงกาย การเลนกีฬา หรือการทํากิจกรรมตางๆ  
เปนตน 
  (3) อิทธิพลทางดานสถานการณที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 
   (3.1) เหตุผลของการซื้อทําใหผูบริโภคแตละคนมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน เชน 
การซื้อสินคาเพื่อมาใชเอง ผูบริโภคอาจซื้อสินคาที่มีราคาไมแพง แตการซื้อสินคาเพื่อใหบุคคลอื่นใน
โอกาสตางๆ ผูบริโภคอาจใหความสําคัญกับคุณภาพมากกวาราคา 
   (3.2) เวลาความจํากัดหรือความเรงดวนของเวลาในการใชชีวิตประจําวันของแตละ
บุคคลมีความแตกตางกัน ทําใหสงผลตอพฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค เชน บางคนซื้อสินคาในชวง
เย็น เน่ืองจากหมดเวลางานแลวทําใหมีเวลาในการเลือกซื้อสินคา เปนตน 
   (3.3) สิ่งแวดลอมในการซื้อสินคาทําใหบุคคลมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเปนไปทั้ง
ทางบวกและทางลบ เชน มีการกระตุนใหซื้อสินคาอยางฉับพลันดวยการขายสินคาราคาพิเศษหรือ 
การสงเสริมการตลาดดวยวิธีการตางๆ หรือความแออัดของรานคา การรอชําระเงินที่ตองใชเวลานาน 
เปนตน 
 จากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหทราบวากลุมผูบริโภคมีพฤติกรรมในการบริโภคสนิคา
และบริการแตกตางกัน โดยข้ึนอยูกับปจจัยภายใน ไดแก 1) ปจจัยสวนบุคคล เชน จํานวนประชากร 
แหลงที่พักอาศัย รายไดคาใชจาย อาชีพ และระดับการศึกษา 2) ปจจัยทางจิตวิทยา เชน แรงจูงใจ 
การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ วิถีการดําเนินชีวิต และปจจัยภายนอก ไดแก 1) ปจจัยทางวัฒนธรรม 
เชน วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคม 2) ปจจัยทางสังคม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง รวมถึงอิทธิพล
ทางดานสถานการณที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา ไดแก เหตุผลของการซื้อ เวลาและ
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สิ่งแวดลอมในการซื้อสินคา ซึ่งทั้งหมดน้ีจะชวยใหธุรกิจเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมาข้ึน และ
นําขอมูลที่ไดไปวางแผนกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจ เพื่อใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาและ
บริการใหตรงกับความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค 
 

วิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย 
 
 วิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย  
 ออยเปนพืชเศรษฐกิจที่เกษตรกรไทยปลูกกันมากในเขตพื้นที่ภาคกลาง ซึ่งจังหวัดกาญจนบุรี
มีพื้นที่ปลูกออยมากที่สุด และภาคอีสาน โดยเฉพาะออยสายพันธุที่ใชสําหรับสงโรงงานอุตสาหกรรม
ผลิตนํ้าตาล ซึ่งแตละสายพันธุมีคุณลักษณะเฉพาะโดดเดนแตกตางกัน มีความตานทานตอโรคและ
แมลงแตกตางกัน นํ้าตามจากออยผูกพันกับวิถีชีวิตคนไทยมาชานาน โดยเฉพาะขนมหวานประจํา
ทองถ่ินตางๆ สวนใหญใชนํ้าตาลออยหรือความหวานจากออยหรือนํ้าออย  ตลาดภายในประเทศและ
ตลาดตางประเทศ หรือในอุตสาหกรรมตางๆ ใชนํ้าตาลจากออยปรุงอาหารมีหลากหลายรูปแบบ 
ตลอดจนเปนสวนผสมของยาสมุนไพรซึ่งถือเปนภูมิปญญาทองถ่ินอันเปนเอกลักษณเฉพาะที่สําคัญ 
 อําเภอบอพลอยเปนแหลงเกษตรกรรมที่เหมาะแกการเพาะปลูก ประชากรในพื้นที่จึงมีอาชีพ
ทําไรออย และสับปะรดเปนหลัก คุณยศพัทธ เหลืองสดใส มีอาชีพทําไรออย ปลูกออยเปนหลักเพื่อ
ตัดสงเขาโรงงานเพียงอยางเดียว ตอมาไดรูจักและแตงงานกับ คุณศิริภา ฐิติพงศประภัทร ซึ่งคุณศิริภา 
ฐิติพงศประภัทร มีความคิดวา นาจะแบงออยสวนหน่ึงจากปกติที่ตัดเขาโรงงานทั้งหมด มาแปรรูปเพื่อ
เพิ่มมูลคาใหออย ซึ่งยังมีความตองการที่จะรณรงคใหเกษตรกรเลิกใชสารเคมี มีการนํา ผลผลิตที่มีอยู
ในทองถ่ินมาแปรรูปจึงไดคิดคน ลองผิดลองถูกจนมาเปนนํ้าเช่ือมออย หรือไซรัปออย เพื่อเพิ่มมูลคา 
นอกจากจะเปนการสรางมูลคาเพิ่มหรือเพิ่มรายไดใหแกเกษตรกรผูปลูกออยโดยตรงแลว ยังชวยลด
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอมที่เกิดจากการเผาออยทั้งทางตรงและทางออม และยังสามารถสรางรายได
เสริมใหกับเกษตรกรในชุมชน จากน้ันคุณคุณศิริภา ฐิติพงศประภัทร จึงไดเชิญชวนเกษตรกรที่ทําออย
ในพื้นที่ใกลเคียงมารวมตัวกันจัดต้ังเปนวิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอยข้ึนต้ังแตป 
2559 
 วิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย สํานักงาน เลขที่ 73 หมู 11 ตําบลหนอง
กุม อําเภอบอพลอย จังหวัดกาญจนบุรี 71160 เริ่มจัดต้ังเมื่อวันที่ 3 สิงหาคม พ.ศ. 2559 ปจจุบันมี
สมาชิก 30 ราย โดยมีคุณศิริภา ฐิติพงศประภัทร ผลิตสินคาประเภทภายใตช่ือ ไซรัปออย หรือ
นํ้าเช่ือมออย ตรา WANBURI 
 จากการดําเนินงานที่ผานมาวิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย ไดดําเนิน 
การผลิตและจําหนายนํ้าเช่ือมออย ไดมีการวางแผนการทําการตลาดโดยมีการนําสินคาไปออกบูธตาม
งานมหกรรมสินคา และแหลงแสดงสินคา OTOP ตามงานตางๆ ซึ่งปจจุบันผูบริโภคยังไมรูจัก
ผลิตภัณฑ ตองมีพนักงานคอยแนะนําผลิตภัณฑ เน่ืองจากผูบริโภคไมทราบถึงคุณประโยชนของ
นํ้าเช่ือมออย เน่ืองจากการผลิตสินคาน้ันคาใชจายในการดําเนินการน้ันสงผลกระทบโดยตรงตอตนทนุ
การผลิตและความตอเน่ืองในการผลิต ซึ่งตองอาศัยระยะเวลาและการแขงขันทางดานราคา เพื่อสราง
การยอมรับของผูบริโภคทําใหการตลาดเปนไปคอนขางลําบาก 

27 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

 ตารางการออกบูธในงานตางๆ ต้ังแตป 2560 ถึง ป 2561 รายละเอียดมี ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1 การออกบูทขายสินคานํ้าเช่ือมออย ป 2560 
 
ลําดับ ช่ืองาน สถานที ่ กําหนดงาน 

1 
 

งานมหกรรมทีวีรักษโลก 360 องศา  
ที่เมืองทองธานี  

อิมแพคเมืองทองธานี Hall 3บูท 
CE6  

24-26 กุมภาพันธ 2560 

2 
 

งาน Digital farmer reconnect life to 
nature (คนกลาคืนถิ่น)  

หอศิลปวัฒนธรรมแหงชาติ 
กรุงเทพมหานคร 

3-5 มีนาคม 2560 

3 OTOP Festival กรมอุตสาหกรรม ศูนยราชการแจงวัฒนะ  13-17 มีนาคม 2560 
4 OTOP Midyear 2017 อิมแพคเมืองทองธานี บูท  

บริษัท ประชารัฐ กาญจนบุรี 
Challanger 2 บูท U22 

18-25 พฤษภาคม 2560 

5 งาน Miracle of West สนามกลีบบัว อําเภอเมือง  
จังหวัดกาญจนบุรี 

26-30 กรกฎาคม 2560 

6 START Up Market 2017 ตลาดนัด คนมี 
ฝน ปนสินคาดี วิถีเกษตรไทย 

ศูนยการคา เซ็นทรัลแจงวัฒนะ 14-17 กันยายน 2560 

 
ตารางท่ี 2.2 การออกบูธขายสินคานํ้าเช่ือมออย ป 2561 
 

ลําดับ ช่ืองาน สถานที ่ กําหนดงาน 
1 งานมหกรรมสินคาเกษตรปลอดภัย 

และของดีทวารวดี 61 
อาคารรัฐประศาสนภักดี (อาคารบี)  
ช้ัน 2 ศูนยราชการเฉลิมพระเกียรติฯ  
แจงวัฒนะ กรุงเทพ 

31 กรกฎาคม-3 สิงหาคม 
2561 

2 ศิลปาชีพ ประทีปไทย OTOP 
กาวไกล ดวยพระบารมี 

อาคารชาเลนเจอร 1-3 ศูนยแสดง 
สินคาและ การประชุมอิมแพค 
เมืองทองธานี จ.นนทบุร ี

11-19 สิงหาคม 2561 

3 Startup Market Fair 2018  
ชอป ชิม ชิลล 

ศูนยราชการเฉลิมพระเกียรติฯ  
แจงวัฒนะ อาคารA 

12-14 กันยายน 2561 

4 CLMV Business Matching  ศูนยราชการเฉลิมพระเกียรติฯ  
แจงวัฒนะ 

3-6 ตุลาคม 2561 

5 Food Choice แฟช่ัน ไอซแลนด 5-14 ตุลาคม 2561 

 

ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑแปรรูปน้ําเช่ือมออย 
 
 กระบวนการผลิตนํ้าเช่ือมออย ประกอบดวยกระบวนการหลายข้ันตอน ไดแก การบีบอัดเพื่อ
แยกนํ้าตาลออกจากลําตนออย การคัดแยกกาก การกรอง และการใหความรอนแกนํ้าออยสด 
จนกระทั่งกลายเปนนํ้าเช่ือมออยเขมขน ฯลฯ รวมถึงการวิเคราะหการปนเปอน และคุณสมบัติทาง
กายภาพที่เหมาะสมสําหรับการเก็บรักษาที่อุณหภูมิหอง โดยไมเกิดความเสียหายหรือบูดเนา 
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หลีกเลี่ยงการใชสารเคมีหรือสารปรุงแตง เพื่อรักษารส กลิ่นและสารอาหารตามธรรมชาติของออยให
ไดมากที่สุด ตลอดจนสรางความปลอดภัยและความเช่ือมั่นตอผูบริโภค 
 ไซรัปออย "หวานบุรี" โดยไรแสงอรุณ ผลิตจากนํ้าออย 100% เค่ียวดวยเตาฟนนานกวา 6 
ช่ัวโมง ไมเจือสี ไมแตงกลิ่น ไมใสวัตถุกันเสีย ใชแทนนํ้าตาลนําไปราดขนมปง แพนเคก ไอศกรีม ผสม
ในชา กาแฟ นม มะนาว โซดา นําไปทําเครื่องด่ืม อาหาร หรือขนมอื่นๆ ไดอีกมากมาย 
 คุณสมบัติของนํ้าเช่ือมออย หรือไซรัปออย  
 1. Chemical-Free ผลิตจากออยปลอดสารเคมี 
 2. Low GI คาดัชนีนํ้าตาลตํ่า รางกายถูกซึมไปใชอยางชาๆ 
 3. No Flavor/Colour Added ไมเจือสีและแตงกลิ่นสังเคราะห นํ้าตาลไมฟอกสี 
 4. Sweet and healthy หอมหวานตามธรรมชาติ คงคุณคาทางโภชนาการ 
 5. No Preservative ไมใสสารกันเสียและสารเคมีใดๆ ในการผลิต 
 6. Support farmers สนับสนุนการทําเกษตรปลอดสารเคมี และสนับสนุนใหเกษตรกรใน
ชุมชนแปรรูปผลผลิตและขายผูบริโภคโดยตรง 
 7. สะอาด ปลอดภัย ไดมาตรฐาน อย. 
 วิธีการเก็บรักษา 
 เมื่อเปดแลวควรเก็บในตูเย็น หากเก็บในตูเย็นอายุสินคาจะนานกวา 6 เดือน 
  

 
 
 ปจจุบันผลิตภัณฑของวิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย ที่ไดดําเนินการผลิต
วางจําหนายมี 3 ขนาด คือ ขนาด 70 กรัม ขนาด 250 มิลลิลิตร และขนาด 750 มิลลิลิตร สวนขนาด 
1 ลิตร 2 ลิตร สามารถสั่งผลิตไดตามความตองการ 
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 รูปแบบผลิตภัณฑนํ้าเชื่อมออยของกลุมวิสาหกิจชุมชนกลุมแปรรูปสินคาเกษตรบอพลอย 
 

                       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     
 
     
 
 

30 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 ทัศนา หงษมา (2555, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี มี
วัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด 
จังหวัดนนทบุรี 2) ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ
สินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ของผูบริโภค 3) ศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี จําแนก
ตามปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค และ 4) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
กับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี กลุม
ประชากระ ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อ/เคยซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัด
นนทบุรี ขนาดกลุมตัวอยาง 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบใชวิจารณญาณ (Judgment sampling) 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดแก แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานคือ Chi-square 
 ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ซื้อ/เคยซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะ
เกร็ด จังหวัดนนทบุรี สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
เปนสวนมาก รวมทั้งเปนนักเรียน/นักศึกษา และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 บาท หรือตํ่ากวา 
 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP พบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคา OTOP ประเภท
อาหาร มีวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อเพื่อเปนของฝาก/ของที่ระลึก ซึ่งตนเองมีอิทธิพลมากที่สุด 
ชวงเวลาเลือกซื้อเปนวันเสาร-วันอาทิตย และซื้อทันทีเมื่อเห็นสินคา 
 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สินคา OTOP โดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งหากพิจารณาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มี
ผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา OTOP ในแตละดานสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอยไดดังน้ี 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ของผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานประเภทของสินคา OTOP ในการเลือกซื้อสินคา 
OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ที่ระดับนัยสําคัญที่ .05 สําหรับอายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดาน
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ที่
ระดับนัยสําคัญที่ .05 ยกเวน เพศของผูบริโภค และ เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ของ
ผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานลักษณะในการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุม
วิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ที่ระดับนัยสําคัญที่ .05 ยกเวนระดับการศึกษาของผูบริโภค 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย มีผลตอ
พฤติกรรมดานประเภทของสินคา OTOP ในการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชน
เกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ที่ระดับนัยสําคัญที่ .05 ยกเวนดานการสงเสริมการตลาด สําหรับปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีผล
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ตอพฤติกรรมดานวัตถุประสงคในการเลือกซื้อสินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด 
จังหวัดนนทบุรี ที่ระดับนัยสําคัญที่ .05 ยกเวน ดานราคา และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรม ดานลักษณะในการเลือกซื้อ
สินคา OTOP ที่ผลิตโดยกลุมวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ที่ระดับนัยสําคัญที่ .05 ยกเวน 
ดานการจัดจําหนาย 
 กษมาพร พวงประยงค (2556, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนกลุม
การแปรรูปและผลิตภัณฑ จังหวัดสมุทรสงคราม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอระดับการ
พัฒนาและศึกษาแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนกลุมการแปรรูปและผลิตภัณฑ จังหวัด
สมุทรสงคราม กลุมตัวอยางเปนสมาชิกวิสาหกิจชุมชน จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 280 คน และ
ผูใหขอมูลหลักในการสนทนากลุม จํานวน 8 คน ผลการวิจัยจากการวิจัยเชิงปริมาณ พบวา ปจจัย
สวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวทางการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยการสนับสนุนจากภายนอก 
ปจจัยภูมิปญญาทองถ่ิน และปจจัยการบริหารองคกร สามารถทนายแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจ
ชุมชนรวมกันไดรอยละ 76.70 และจากการวิจัยเชิงคุณภาพ พบวา ควรสรางผลิตภัณฑใหมีความ
แตกตางสรางการเรียนรูใหคนในชุมชน และเปนแหลงเรียนรูใหคนนอกชุมชน แลวนํามาพัฒนาและ
ประยุกตใชกับกลุมของตน พัฒนาชองทางขอมูลขาวสาร โดยการจัดกิจกรรมเช่ือมโยง เพื่อ
แลกเปลี่ยนเรียนรูขอมูลระหวางกลุม 
 อุษณีย เล็กทาไม (2558, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนากลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดสําหรับรานของที่ระลึกจังหวัดเพชรบุรี มีวัตถุประสงคคือ 1) เพื่อศึกษากลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดของผูประกอบการรานของที่ระลึกจังหวัดเพชรบุรี 2) เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อของนักทองเที่ยวชาวไทยในการเลือกซื้อของที่ระลึกจังหวัดเพชรบุรี 3) เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนา 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดสําหรับรานของที่ระลึกจังหวัดเพชรบุรี เปนขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) กับนักทองเที่ยวชาวไทยที่ใชบริการรานของที่ระลึก จํานวน 400 คน และการสัมภาษณ
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) กับผูจัดการรานของที่ระลึกจํานวน 8 แหง การวิเคราะหขอมูล
โดยหาคารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใชในการวางแผน
การตลาดสําหรับธุรกิจรานของที่ระลึก และปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญในระดับมากทุกดาน ทั้งดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา 
 แนวทางการพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดสําหรับรานของที่ระลึกจังหวัดเพชรบุรี 
ดานผลิตภัณฑ ควรใหความสําคัญเรื่องคุณภาพสินคา และใหรายละเอียดที่ เปนประโยชนดาน
โภชนาการแกลูกคา ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีสินคาตัวอยางใหทดลองหลากหลายเพื่อเพิ่ม
ยอดขาย และมีพนักงานขายใหบริการดวยความเต็มใจ ควรมีปายบอกทางที่ชัดเจน จัดพนักงานดูแล
ความปลอดภัยและอํานวยความสะดวกบริเวณที่จอดรถ รวมถึงดูแลรักษาความสะอาดบริเวณหองนํ้า
และสถานที่ตางๆ ภายในราน การต้ังราคาควรใหสอดคลองกับคุณภาพของสินคาและมีการติดปาย
ราคาที่บรรจุภัณฑใหชัดเจน 
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 ปภาวรินท  ชางนะ (2554, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ
การตอบสนองของผูซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพรของผูบริโภคในเขตจังหวัดเพชรบุรี มีวัตถุประสงค
เพื่อ 1) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพรของผูบริโภคใน
จังหวัดเพชรบุรี 2) ศึกษาการตอบสนองของผูซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพร 3) ศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตอบสนองของผูซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพร กลุมตัวอยางทีใ่ชใน
การวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรในเขตจังหวัดเพชรบุรี จํานวน 400 คน เครื่องมือที่
ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไรของผูบรโิภคใน
เขตจังหวัดเพชรบุรี โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยระดับมากที่สุด โดยเฉพาะการระบุวิธีใช ขอจํากัดในการใช
และรายละเอียดสวนประกอบของผลิตภัณฑอยางชัดเจน ระบุช่ือผูผลิต ผูจําหนาย สถานที่ผลิต ระบุ
วันเดือนปที่ผลิต วันหมดอายุ 
 2) การตอบสนองของผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพรมีระดับความสําคัญ
โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา การตอบสนองของผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพร ดานการเลือกผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยระดับมากที่สุด โดยเฉพาะผลิตภัณฑตอง
ผานการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
 3) การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตอบสนองของผูซื้อผลิตภัณฑ
สมุนไพรของผูบริโภคในเขตจังหวัดเพชรบุรีมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ 
พบวา ปจจัยที่สงผลตอการตอบสนองของผูซื้อดานการเลือกซื้อผลิตภัณฑประกอบดวย 4 ตัว ไดแก 
ดานการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 
 ขอคนพบจากการวิจัย คือ ควรมีการศึกษาถึงปจจัยภายในของผูบริโภค ลักษณะของผูซื้อ 
และการศึกษาปญหาของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตอบสนองของผูซื้อผลิตภัณฑ
แปรรูปสมุนไพรของผูบริโภคในเขตจังหวัดเพชรบุรี 
 ภรณี  แยมพันธ (2559, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผัก
และผลไมแปรรูปตราดอยคํา ปจจุบันกระบวนการแปรรูปผักและผลไมของไทยมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย
มากข้ึนและมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเน่ืองเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา จนไดรับการยอมรับ 
ในดานคุณภาพและมาตรฐานความปลอดภัยในระดับสากล สงผลใหมีปริมาณการผลิตของผักและ
ผลไมแปรรูปของไทยเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง อันเน่ืองมาจากผูบริโภคมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง โดยมี
แนวโนมที่จะหวงใยสุขภาพมากข้ึน ทําใหอาหารที่มีประโยชนไดรับความนิยมมากข้ึนอยางตอเน่ืองใน
ทุกชวงวัย ปจจุบันผูผลิตจึงตองพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลายและตอบโจทยผูบริโภคเฉพาะกลุม
มากข้ึน รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑที่ใหเหมาะกับรูปแบบการใชชีวิต มีการแสดงขอมูลคุณคา
ทางโภชนาการที่ชัดเจนเพื่อเปนการสงเสริมใหอาหารเพื่อสุขภาพเติบโตข้ึนอยางตอเน่ือง โดยตรา
สินคาดอยคํา เปนบริษัทที่ดําเนินธุรกิจในตลาดผักและผลไมแปรรูปมาอยางยาวนานและมีการดําเนิน
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ธุรกิจในรูปแบบธุรกิจเพื่อสังคมตลอดมา ซึ่งขณะน้ีกําลังมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธใหมเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพทางการแขงขันในตลาด ณ ปจจุบัน 
 งานวิจัยฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผักและ
ผลไมแปรรูปตราดอยคํา โดยศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล 
ปจจัยดานกระบวนการ และปจจัยดานกายภาพ เพื่อใหผูประกอบการสามารถนําผลการวิจัยที่ไดไปใช
เปนขอมูลในการวิเคราะหหาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด ใหไดผลิตภัณฑและการสงเสริม 
การขายที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภค สรางขอไดเปรียบทางการแขงขันใหกับบริษัทได โดย
ทําการสํารวจแบบสอบถามออนไลน และไดรับขอมูลแบบสอบถามตอบกลับที่มีความสมบูรณทั้งสิ้น 
419 ชุด 
 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผักและผลไมแปรรูปตราดอยคํา 
มีทั้งหมด 3 ปจจัย โดยเรียงลําดับจากคาสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอยจากมากไปนอย คือ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานบุคคลและระบบการจัดคิว และปจจัยดานผลิตภัณฑ ในขณะที่ปจจัยดาน
รูปลักษณของบรรจุภัณฑและความหลากหลายของสินคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานการสงเสริมการขาย และปจจัยดานกายภาพและกระบวนการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑผักและผลไมแปรรูปตราดอยคํา สําหรับลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผักและผลไมแปรรูปตราดอยคํา
แตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ 
ซื้อผลิตภัณฑผักและผลไมแปรรูปตราดอยคําไมแตกตางกัน  
 พงศสิริ สุภาวีระ (2559, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจ
ซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑประเภททุเรียนทอดกรอบของจังหวัดจันทบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) 
ศึกษาระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึง
ผลิตภัณฑประเภททุเรียนทอดกรอบของจังหวัดจันทบุรี และ 2) เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญ
ของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาหน่ึงผลิตภัณฑประเภททุเรียนทอดกรอบ จําแนก
ตามปจจัยสวนบุคคล กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อทุเรียนทอดกรอบของ
จังหวัดจันทบุรี จํานวน 396 คน ที่ไดจากการสุมแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม 
และการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก คารอยละ 
คาเฉลี่ยเลขคณิต คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชการวิเคราะห t-test และ One-way ANOVA ใน
การทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัยพบวา 
 (1) ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาหน่ึงตําบล
หน่ึงผลิตภัณฑประเภททุเรียนทอดกรอบของจังหวัดจันทบุรี โดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
 (2) ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑประเภททุเรียนทอดกรอบของจังหวัดจันทบุรีแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลดานอื่นๆ แตกตางกันให
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ความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑประเภท
ทุเรียนทอดกรอบของจังหวัดจันทบุรีไมแตกตางกัน 
 พสุธร เรืองถ่ิน (2557, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง สวนประสมการตลาดและพฤติกรรมการซื้อ
สินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หาระดับความสําคัญ
ปจจัยสวนประสมการตลาดของสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ 2) เพื่อวิจัยหาพฤติกรรมการซื้อสินคา
หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ 3) เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญสวนประสมทางการตลาดของสินคา
หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑของผูบริโภคของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กลุมตัวอยางผูบริโภคสินคาหน่ึง
ตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ 385 คน ที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ
แบบสอบถาม เก็บขอมูลโดยวิธีการสุมตัวอยางงาย สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ 
คาความถ่ี คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความแตกตางดวย t-test  และ One way 
ANOVA ผลการวิจัย ดังน้ี 
 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 227 คน คิดเปนรอยละ 59.0 มีอายุไมเกิน 30 ป 
จํานน 228 คน คิดเปนรอยละ 59.2 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 
35.1 รายได 10,001-20,000 บาท จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 32.2 และสวนใหญอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 47.0 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ สวนใหญมักจะซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึง
ผลิตภัณฑประเภทอาหาร จํานวน 160 เปนรอยละ 42.5 ใชเงินซื้อสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑตอ
ครั้งเปนจํานวน 101-200 บาท จํานวน 121 คิดเปนรอยละ 31.4 เหตุผลในการซื้อสินคาหน่ึงตําบล
หน่ึงผลิตภัณฑคือ ตองการบริโภคเอง จํานวน 120 คิดเปนรอยละ 31.2 สถานที่ซื้อและซื้อจากราน
ของฝากที่ระลึก จํานวน 227 คิดเปนรอยละ 59.0 
 ความสําคัญของสวนประสมการตลาดสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ พบวา ภาพรวมเฉลี่ย
ทุกดาน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให
ความสําคัญระดับมาก หากพิจารณาจากคาเฉลี่ย พบวา ลําดับแรก ไดแกดานราคา ดานผลิตภัณฑ 
ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด เรียงตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ลูกคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑที่มีเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของสวนประสม
การตลาดสินคาหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 
 วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาศักยภาพ
การตลาดสําหรับผูประกอบการสตรีในชุมชน: กรณีศึกษาวิสาหกิจขนาดยอมผลิตภัณฑกระดาษสา มี
จุดมุงหมายเพื่อศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑกระดาษสา พฤติกรรมและแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑกระดาษสาของผูบริโภค รวมทั้งศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการดําเนินงานดาน
การตลาดในปจจุบันของผูประกอบการสตรีวิสาหกิจขนาดยอมผลิตภัณฑกระดาษสา เพื่อนําขอมูลที่
ไดไปกําหนดแนวทางการพัฒนาศักยภาพการตลาดสําหรับผลิตภัณฑกระดาษสาใหกับผูประกอบการ
สตรีฯ กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยน้ีแบงเปน 2 กลุมคือ ผูบริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑกระดาษสา 
จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม แบบตอบดวยตนเอง และผูประกอบการสตรีในชุมชนอําเภอ 
สันกําแพง จังหวัดเชียงใหมที่ประกอบวิสากิจขนาดยอมผลิตภัณฑกระดาษสา จํานวน 15 ราย โดยใช
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แบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง ผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ
กระดาษสา ดานผลิตภัณฑ ควรเนนการพัฒนารูปแบบ ลวดลายใหมีเอกลักษณ และที่สําคัญควรจะ
มุงเนนการสรางตราสินคา ดานราคา ควรกําหนดราคาตามคุณคาที่ผูบริโภครับรู ดานชองทางการจัด
จําหนาย ควรจะมีการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน เพื่อเปนการกระจายสินคาใหเขาถึง
กลุมเปาหมาย และดานการสงเสริมการตลาด ควรเนนการประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ใหครอบคลุม
มากย่ิงข้ึน เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ 
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