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บทคดัย่อ 
การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาบรบิทชุมชน ปญัหาและอุปสรรคในการด าเนินงานรูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาด 2) พฒันารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด และ3) ประเมนิความคดิเหน็ของผูม้สี่วน
เกี่ยวขอ้งต่อการด าเนินงาน โดยศกึษาจากประชากรทัง้หมด ได้แก่ พฒันาชุมชนช านาญการ นักวชิาการ
สง่เสรมิการเกษตรช านาญการ หวัหน้าส่วนสวสัดกิารสงัคม หวัหน้าฝ่ายส่งเสรมิอุตสาหกรรม นายกองคก์าร
บรหิารสว่นต าบล ประธาน รองประธาน สมาชกิผลติภณัฑช์ุมชน และพ่อคา้คนกลาง รวมทัง้หมดจ านวน 125 
คน เครื่องมือที่ใช้ ได้แก่ แบบสมัภาษณ์ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ SWOT และการประชุมกลุ่มย่อย 
ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนประสบปญัหาการด าเนินงานดา้นการตลาด ไดแ้ก่ สมาชกิไม่มคีวามรู้
ด้านการตลาด สนิค้าไม่มีความหลากหลาย ฉลากสนิค้าไม่สวยงาม ราคาสนิค้าต ่ากว่าความเป็นจรงิ ขาด
ระบบการจดัการรา้นค้า และไม่มสีื่อโฆษณา ผู้วจิยัและสมาชกิกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนร่วมกนัจดัท าโครงการ
อบรมเชงิปฏบิตักิารเพื่อพฒันารูปแบบสว่นประสมทางการตลาดจ านวน 4 โครงการซึง่ครอบคลุมเน้ือหาทาง
การตลาดทัง้ 4 ดา้น ผลจากการอบรมท าใหก้ลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนสามารถเลอืกกลุ่มตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
จดัรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดสอดคลอ้งกบักลุ่มตลาดเป้าหมาย เขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค การจดัการ
ร้านค้าชุมชน และการส่งเสริมการตลาด ร่วมกันพัฒนาสินค้าขึ้นใหม่ 2 ชนิด คือ ข้าวฮางงอกกาบาและ
สมุนไพรชงดื่ม ไดฉ้ลากสนิคา้ทีม่คีวามสวยงาม สามารถค านวณต้นทุนการผลติสนิคา้และตัง้ราคาทีเ่หมาะสม 
ส่งผลใหย้อดขายสนิค้าสงูขึน้ ผูม้สี่วนเกีย่วขอ้งมคีวามคดิเหน็ต่อการด าเนินงานในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็
ดว้ย ( x = 3.64) เนื่องจากหลงัการอบรมกลุ่มผลติภณัฑช์มุชนปรบัปรุงรปูแบบสว่นประสมทางการตลาด ผลติ
สนิคา้ทีม่คีุณภาพตรงตามต้องการของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภครูจ้กัสนิคา้มากขึน้ ราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
มรีะบบการจดัการรา้นคา้ชุมชนและการส่งเสรมิการตลาดช่วยกระตุน้    ความตอ้งการสนิคา้ของผูบ้รโิภคมาก
ยิง่ขึน้ 
 

ค าส าคญั : ผลติภณัฑช์ุมชน และ สว่นประสมทางการตลาด  
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Abstract 
The purposes of this research were 1) to study community context, problems and obstacles on the 
marketing mix development process, 2) to develop the marketing mix model, and 3) to estimate 
participants’ opinion on the development process. Participants of the study were Professional 
Community Developer, Professional Agricultural Extensionist, Head of the Social Welfare, Head of 
the Industrial Promotion, the Chief Executive of the SAO, Chairman, Vice – Chairman and members 
of community product and middleman, of 125 people. The tools used include the interviews, the 
questionnaires, SWOT analysis and the community forum. Research results showed that the 
community product groups encountered marketing problems, including the absence of marketing 
knowledge, unvaried products, unattractive labels, low product pricing, the lack of shop 
management, and no advertisement. The researcher and the members of the community product 
groups conducted 4 workshop training courses to develop the marketing mix model which covered 4 
aspects of marketing knowledge. After the training, the group members were able to choose the 
right prospects, arrange the marketing mix corresponded to the prospects, understand the consumer 
behaviors, community shop management and promotions, develop two new products which are 
Germinated Gaba Brown Rice and Herbal drink, get attractive labels, calculate production cost and 
set product price properly. Those affected the sales volume growth. Participants’ opinions toward the 
development process were agreed both overall ( x = 3 .64 ) because after the training, the groups 
were able to produce valued products which met customers’ needs; the products were widely 
known; the price of products are appropriate; having the community shop management system and 
the promotions was set to rise customers’ awareness and demand. 
 

Keywords: Community Product and Marketing Mix  
 
บทน า 
การเปิดเขตการค้าเสรีประชาคม เศรษฐกิจ
อาเซียนปลายปี พ.ศ. 2558 มีวตัถุประสงค์เพื่อ
สนับสนุนให้ก ลุ่มประเทศสมาชิกสร้างความ
ร่วมมือด้านการค้าและการลงทุ น  ส่ งเสริม
ศักยภาพด้านการผลิต โดยมีเป้าหมายให้กลุ่ม
ประเทศสมาชกิรวมตวัเป็นตลาดและฐานการผลติ
เดยีวกนั ผลจากการรวมตวัส่งผลให้ขนาดตลาด
ขยายตวัเพิม่มากขึ้น นับว่าเป็นโอกาสของธุรกิจ
ขนาดใหญ่ในการขยายกลุ่มลูกค้ารายใหม่ แต่ใน
ขณะเดียวกนักส็่งผลกระทบต่อธุรกจิขนาดกลาง
และขนาดเล็กต้องเลิกกิจการเป็นจ านวนมาก 
เนื่ องจากไม่สามารถปรับตัวเข้ากับสภาพการ

แข่งขนัทีเ่กดิขึน้ ส่งผลใหร้ะบบเศรษฐกจิโดยรวม
ของประเทศประสบปญัหา รัฐบาลพยายาม
แก้ปญัหาดังกล่าวเพื่ อให้เศรษฐกิจกลับมามี
เสถยีรภาพอกีครัง้ โดยใชโ้ครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ในการสร้างงาน สร้างรายได้ สร้าง
ความเจรญิแก่ชุมชน สนับสนุนแหล่งเงนิทุน และ
น าผลติภณัฑช์ุมชนในแต่ละทอ้งถิน่มาจดัจ าหน่าย 
สง่ผลใหคุ้ณภาพชวีติของคนในทอ้งถิน่ดขีึน้ แต่ใน
ขณะเดยีวกนั กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนประสบปญัหา
เรื่องคุณภาพของสนิคา้ สนิคา้ลน้ตลาด และสนิคา้
ขาดความเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง เนื่องจากวถิี
การด าเนินชีวิต ประเพณี กระบวนการผลิตของ
แต่ละชุมชน มีความคล้ายคลึงกัน จึงเกิดการ
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แข่งขันกันเองระหว่างสินค้าของแต่ละชุมชน 
ส่งผลให้กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนขนาดเล็กประสบ
ปญัหาเป็นอย่างมาก 

กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนต าบลผาสุกเป็นกลุ่ม
ชุมชนเข้มแข็ง เกิดจากการรวมตัวของคนใน
ชุมชน โดยได้รับการสนับสนุนจากโครงการ
สายใยรกัแห่งครอบครวั ปจัจุบนัมกีลุ่มผลติภณัฑ์
ชุมชนจ านวน 4 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มผลิตภัณฑ์
ขนมทองพบั 2) กลุ่มผลติภณัฑ์ผกัปลอดสารพิษ 
3) กลุ่มผลิตภัณฑ์น ้ ายาล้างจาน และ4) กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ไม้กวาด จากการศึกษาของผู้วิจ ัย 
พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของผลติภณัฑ์ชุมชนโดยรวมอยู่ใน
ระดบัปานกลาง เนื่องจากสนิค้าชุมชนไม่มคีวาม
หลากหลาย ผลติสนิคา้ไม่ตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภค ผู้บริโภคไม่สามารถต่อรองราคา
สนิค้าได้ ขาดสื่อประเภทต่างๆในการสร้างการ
รบัรู้และกระตุ้นความต้องการสนิค้าของผู้บรโิภค 
ซึง่ปญัหาดงักล่าวสามารถแกไ้ขปญัหาโดยใชก้าร
ด าเนินงานด้านการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพ Kotler 
& Keller (2009, 88) กล่าวว่า ธุรกิจจะประสบ
ความส าเรจ็ได้ต้องอาศยักลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดที่เหมาะสมประกอบด้วย การศึกษา
กลุ่มเป้าหมาย วางต าแหน่งสนิค้า และก าหนด   
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และ  
การส่งเสรมิการตลาด การวางแผนพฒันาชุมชน 
(ณรชัช์อร (ณัฐนร)ี ศรทีอง, 2554, 94-99;  นันทยิา 
หุตานุวตัรและณรงค์ หุตานุวตัร, 2545, 59-62) 
และการประเมนิผลแบบมสี่วนร่วม (อรุณี เวยีงแสง, 
ตุลวัตร พาณิชเจริญ, วราลักษณ์ ไชยทัพ และ
นัยนา หวายค า, 2548, 42-43) ซึ่งสอดคล้องกบั
ยุทธศาสตร์หลักของโครงการหนึ่ งต าบลหนึ่ ง
ผลติภณัฑ์ คอื การพฒันาคุณภาพและมาตรฐาน
ของผลติภณัฑช์ุมชนต้องใชก้ลยุทธก์ารตลาดเป็น
ตัวขบัเคลื่อนการด าเนินงาน (สยุมพร ลิ่มไทย, 
2549, 16-17) โดยหากกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน
น าเอาแนวคิดด้านการตลาดมาปรับปรุงการ

ด าเนินงาน กจ็ะประสบความส าเรจ็ได ้เนื่องจากการ
จดัการตลาดเป็นกระบวนการน าเสนอผลิตภัณฑ์
หรอืบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคเกิดความพอใจสูงสุด จากการศึกษา
งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง พบว่า การพฒันาส่วนประสม
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ ชุมชนให้ประสบ
ความส าเรจ็ประกอบดว้ย (วฒัน์จริชยั เวชชนินนาท, 
2556; ว รรธน า  ว จีก าญ จน ะ , 2 5 4 7 ) ด้ าน
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความหลากหลายของสินค้า 
คุณภาพของสนิคา้ การออกแบบฉลากสนิคา้ และ
บรรจุภณัฑ ์ซึง่หากกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนสามารถ
พฒันาสนิคา้ให้มคีุณภาพ ผูบ้รโิภคยอมซื้อสนิค้า
ในราคาที่สูงขึน้ (เรนัส เสริมบุญสร้าง และคณะ, 
2543) โดยการตัง้ราคาจะต้องพจิารณาเรื่อง ราคา
สนิคา้ ส่วนลด ส่วนยอมให ้และเงื่อนไขการช าระเงนิ 
ด้านการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญเรื่องช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ท าเลที่ตัง้ และการขนส่ง 
(อรวรรณ จ าพุฒและคณะ, 2550; ลลดิา ตัง้อดุลย์
รตัน์, 2548; จิตต์ใส แก้วบุญเรือง, 2546) ด้าน
การส่งเสริมการตลาดเกี่ยวข้องกับการโฆษณา 
การส่งเสรมิการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม 
การขายโดยพนักงานขาย การประชาสัมพันธ ์
และการตลาดทางตรง อัสมา สันติศาสน์วรกุล 
และคณะ (2546) สิง่ส าคญัในการด าเนินงานของ
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน คือ การมีส่วนร่วมในการ
บริหารจัดการ ร่วมกันคิด ร่วมวางแผน ร่วม
ตดัสนิใจของคนในชุมชนจงึจะประสบความส าเรจ็ 
ผู้วิจยัได้ศึกษาแนวความคิดด้านการตลาด ส่วน
ประสมทางการตลาด ตวัแปรต่างๆ และงานวจิยัที่
เกี่ยวข้อง น ามาผสมผสานกันสร้างเป็นกรอบ
แนวคดิใหเ้หมาะสมกบับรบิทชุมชน สอดคลอ้งกบั
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชนต าบลผาสกุ โดยแบ่งสว่นประสม
ทางการตลาดออกเป็น  4 ด้าน  ได้แก่  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยใชก้ระบวนการการ
มีส่วนร่วมในการศึกษาการด าเนินงานพัฒนา
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รปูแบบสว่นประสมทางการตลาด และประเมนิผล
การด าเนินงานของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสุก เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้าง  
ความพงึพอใจสงูสดุแก่ผูบ้รโิภค  

จากความส าคญัของปญัหาดงักล่าว ผูว้จิยั
มคีวามสนใจศกึษาการพฒันารูปแบบส่วนประสม
ทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสกุ อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี เพื่อน าผล
การศึกษาใช้พัฒนารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุก 
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนในจังหวัดอุดรธานี และ
จังห วัด ใกล้ เคีย งให้ มีป ระสิท ธิภ าพ ในการ
ด าเนินงาน ตลอดจนธุรกิจที่เกี่ยวข้องปรบัตัวรบั
การเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ในอนาคต 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่ อศึกษาบริบทชุมชน ปญัหาและ

อุปสรรคในการด าเนินงานรูปแบบสว่นประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุก 
อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี 

2. เพื่ อพัฒนารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุก 
อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี 

3. เพื่อประเมินความคิดเห็นของผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องต่อการด าเนินงานรูปแบบส่วนประสม
ทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสกุ อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี 
 
นิยามศพัท ์
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 
รปูแบบการด าเนินกจิกรรมทางการการตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความ
พึงพอใจสูงสุด โดยใช้เครื่องมือทางการตลาด
รายละเอียดดงัต่อไปนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
สนิคา้มคีุณภาพ มกีารพฒันาอย่างต่อเน่ือง สนิคา้
มีให้เลือกหลากหลาย มีความเป็นเอกลักษณ์ มี
ฉลากและบรรจุภณัฑส์วยงาม 2) ดา้นราคา ไดแ้ก่ 

ราคาเหมาะสมเมื่ อ เทียบกับคุณภาพ  ราคา
สอดคลอ้งกบัตน้ทุนการผลติ และการต่อรองราคา 
3) ด้านการจัดจ าหน่าย ได้แก่  ท าเลที่ตัง้ของ
รา้นค้า การเดนิทางสะดวกระบบการขนส่งสนิค้า
ปลอดภัยและรวดเรว็ การจดัจ าหน่ายโดยอาศยั
คนกลาง คนกลาง มีจ านวนที่ เหมาะสม และ
ครอบคลุมพื้นที่กลุ่มผู้บริโภค 4) การส่งเสริม
การตลาด ได้แก่ การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ การ
แสดงสนิคา้ร่วมกบัภาครฐัและเอกชน ฝึกอบรมแก่
พนักงาน พนักงานมีความรู้และความสามารถ 
และการสง่เสรมิการขายรปูแบบต่างๆ 
 
วิธีการด าเนินงานวิจยั 
การศกึษาเรื่องการพฒันารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุก 
อ าเภอกุมภวาปี  จังหวัดอุดรธานี  มีวิธีการ
ด าเนินงานดงัต่อไปนี้ 
ขอบเขตงานวิจยั 

งานวิจัย เรื่องการพัฒนารูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน
ต าบลผาสุก อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี เป็น
งานวจิยัแบบผสมทัง้เชงิคุณภาพและเชงิปรมิาณ 
เน้นกระบวนการวจิยัเชงิปฏบิตักิารแบบมสีว่นรว่ม 
โดยมุ่งพัฒนารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด
ของก ลุ่มผลิตภัณฑ์ ชุ มช นต าบลผาสุก  ใช้
ระยะเวลาในการศกึษาระหว่างวนัที ่1 พฤษภาคม 
2556 – 31 พฤษภาคม 2557 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

เป็นการศึกษาจากประชากรทั ้งหมด 
แบ่งเป็น 3 กลุ่ม จ านวน 125 คน ไดแ้ก่ 

1 . ผู้มีส่ วน เกี่ ย วข้องกับ การก าหนด
นโยบาย จ านวน 5 คน ได้แก่  พัฒนาชุมชน
ช านาญการอ าเภอกุมภวาปี นักวิชาการส่งเสริม
การเกษตรช านาญการอ าเภอกุมภวาปี หัวหน้า
ส่วนสวสัดกิารสงัคมอ าเภอกุมภวาปี หวัหน้าฝ่าย
ส่งเสรมิอุตสาหกรรมจงัหวดัอุดรธานี และนายก
องคก์ารบรหิารสว่นต าบลผาสกุ  
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วฒัน์จริชยั  เวชชนนินาท การพฒันารปูแบบส่วนประสมทางการตลาด... 

2. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการบริหารงาน 
จ านวน 14 คน ไดแ้ก่ ประธาน รองประธาน และ
สมาชกิกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน  

3. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการด าเนินงาน 
จ านวน 120 คน ไดแ้ก่ ประธาน รองประธาน และ
สมาชกิกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชน ต าบลผาสุก อ าเภอ
กุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานี จ านวน 116 คน พ่อคา้
คนกลางทีต่ าบลโนนสูง จ านวน 1 คน และพ่อค้า
คนกลางทีอ่ าเภอกุมภวาปี จ านวน 3 คน  
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั   

1. แบบสมัภาษณ์ จ านวน 3 ชุด ได้แก่ 1) 
แบบสัมภาษณ์ชุดที่ 1 เป็นแบบสัมภาษณ์กึ่ง
โครงสร้าง จ านวน 12 ข้อ ใช้เก็บข้อมูลจากผู้มี
สว่นเกีย่วขอ้งดา้นการด าเนินงาน แบ่งออกเป็น 2 
ส่วน ได้แก่ 1.1) ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สมัภาษณ์ 
1.2) ข้อมูลบริบททัว่ ไปของชุมชน  2) แบบ
สมัภาษณ์ชุดที ่2 เป็นแบบสมัภาษณ์กึง่โครงสรา้ง 
จ านวน 4 ข้อ ใช้เก็บข้อมูลผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การก าหนดนโยบาย แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
2.1) ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สมัภาษณ์ 2.2) ข้อมูล
ภาพรวมการด าเนินงานและรูปแบบส่วนประสม
ทางการตลาดของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชน 3) แบบ
สมัภาษณ์ชุดที ่3 เป็นแบบสมัภาษณ์กึง่โครงสรา้ง 
จ านวน 4 ข้อ ใช้เก็บข้อมูลผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การบรหิารกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชน แบ่งออกเป็น 2 
ส่วน ได้แก่ 3.1) ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สมัภาษณ์ 
3.2) ข้อมูลการด าเนินงาน ปญัหา และอุปสรรค
ของรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดกลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชน  

2. แบบสอบถาม ใชเ้กบ็ขอ้มูลจากผูม้สี่วน
เกี่ยวข้องในการด าเนินงานหลังการปรับปรุง
รปูแบบส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 2 
ส่วน ได้แก่  1) ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้มีส่วน
เกีย่วขอ้งจ านวน 6 ขอ้ 2) ขอ้มูลความคดิเหน็ของ
ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่อการด าเนินงานรูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาด จ านวน 20 ข้อ ใช้การ

ประเมินค่า 5 ระดับ ตามมาตราวัดแบบ Likert 
Scale ไดแ้ก่  

5 คะแนน = เหน็ดว้ยอย่างยิง่  
4 คะแนน = เหน็ดว้ย 
3 คะแนน = ไม่แน่ใจ    
2 คะแนน = ไม่เหน็ดว้ย  
1 คะแนน = ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่  
มีค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้

ฉบบัเท่ากบั 0.81  
3. การวิเคราะห์ SWOT เพื่ อวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมทัว่ไปและการด าเนินงานทาง
การตลาดของกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน 

4. การประชุมกลุ่มย่อยร่วมกบัสมาชกิกลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชนจ านวน 3 ครัง้ คอื 1) การประชุม
กลุ่มย่อยครัง้ที่ 1 เพื่อร่วมกันวิเคราะห์ จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคการด าเนินงาน 
สรุปผลวเิคราะห์การด าเนินงาน และระดมความ
คิดเห็นเพื่อพัฒนารูปแบบส่วนประสมการตลาด
ของกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน 2) การประชุมกลุ่มย่อย
ครัง้ที่ 2 เพื่อคืนข้อมูล รบัฟงั แลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นเกี่ยวกับโครงการที่จะร่วมกันพัฒนา      
3) การประชุมกลุ่มย่อยครัง้ที่ 3 เพื่อคืนผลการ
ด าเนินงานต่อรูปแบบส่วนประสมทางการตลาด
ของกลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชน และแลกเปลี่ยนความ
คดิเหน็ร่วมกบัสมาชกิกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ขอ้มลูเชงิคุณภาพ นกัวจิยัศกึษา บรบิท
ชุมชน ปญัหาและอุปสรรคในการด าเนินงาน และ
พฒันารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ผลติภณัฑ์ชุมชน ใช้การสมัภาษณ์ การวเิคราะห ์
SWOT การประชุมกลุ่มย่อย และคืนข้อมูลเพื่อ
ทบทวน ตรวจสอบความถูกต้องร่วมกบัสมาชิก
กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน 

2. ข้อมูลเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามใน
การเก็บข้อมูลจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการ
ด าเนินงาน เพื่อศกึษาขอ้มลูทัว่ไปและขอ้มลูความ
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การประชุมวชิาการ มหาสารคามวจิยั ครัง้ที ่10 วารสารมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์

คิดเห็นของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่อการด าเนินงาน
รปูแบบสว่นประสมทางการตลาด 
การวิเคราะหข์้อมูล 

1. ข้อมูลเชิงคุณภาพ น าเอาข้อมูลที่ได้
จากการสมัภาษณ์มาวเิคราะหเ์พื่อหารูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาด วิเคราะห์ SWOT และการ
ประชุมกลุ่มย่อยเพื่อพัฒนารูปแบบส่วนประสม
การตลาด  

2. ข้อมูลเชิงปริมาณ ลักษณะทัว่ไปของ
กลุ่มตวัอย่างใชก้ารแจกแจงความถี่ และหาค่ารอ้ย
ละเพื่อให้เห็นภาพรวมของลักษณะประชากร 
ขอ้มูลความคดิเหน็ต่อการด าเนินงานรูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดใชค้่าเฉลีย่ ( x ) และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เป็นรายข้อ รายด้าน 
และรวมทุกดา้น แลว้น าค่าเฉลีย่ของความคดิเหน็
มาเทียบกับเกณฑ์ที่ใช้ในการแปลความหมาย
ค่าเฉลีย่ (บุญชม ศรสีะอาด, 2545, 72-73) ดงันี้  

4.50-5.00 หมายถงึ เหน็ดว้ยอย่างยิง่  
3.50-4.49 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
2.50-3.49 หมายถงึ ไม่แน่ใจ  
1.50-2.49 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ย  
1.00-1.49 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่  
 

ผลการศึกษา 
ผลการศกึษาเรื่องการพฒันารูปแบบส่วนประสม
ทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผ าสุ ก  อ า เภ อกุ ม ภ ว า ปี  จั งห วัด อุ ด รธ านี
รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
บริบทชุมชน การด าเนินงานส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสุก อ าเภอกมุภวาปี จงัหวดัอดุรธานี 

ต าบลผาสุกก่อตัง้เมื่อปี พ.ศ.2525 ตัง้อยู่
ในเขตอ าเภอกุมภวาปี สามารถเดินทางโดยใช้
เสน้ทางสาย อุดร - ขอนแก่น อาชพีดัง้เดมิของคน
ในชุมชน คือ  ท าไร่  ท านา ปลูกผักสวนครัว 
ผลผลิตที่เหลือจากการบริโภคในครวัเรอืนจึงจะ
น ามาจัดจ าหน่าย ภายในชุมชนมีการรวมกลุ่ม

ผลิตสินค้าเพื่อจัดจ าหน่าย ช่วยสร้างงาน และ
สรา้งรายไดใ้หก้บัสมาชกิกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน  

รปูแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ผลติภณัฑ์ชุมชนมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 1) ด้าน
ผลิตภัณฑ์ กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุกมี
กลุ่มผลิตภัณฑ์จ านวน 4 กลุ่ม ได้แก่ 1.1) กลุ่ม
ผลติภณัฑผ์กัปลอดสารพษิ ปลูกผกั  ตามฤดูกาล 
เช่น หอม สลดั ผกับุง้ คะน้า 1.2) กลุ่มผลติภณัฑ์
ขนมทองพบัมสีนิคา้จ านวน 3 แบบ คอื ทรงกรวย 
สามเหลีย่ม และรปูดอกไม ้1.3) กลุ่มผลติภณัฑไ์ม้
กวาด จ านวน 3 ชนิด ได้แก่ ไม้กวาดท าความ
สะอาดฝ้า เพดาน และ ท าความสะอาดพื้น 1.4) 
กลุ่มผลติภณัฑ์น ้ายาล้างจาน จ านวน 2 ชนิด คอื 
กลิน่มะกรูดและกลิน่มะนาว 2) การตัง้ราคาสนิคา้ 
โดยใชว้ธิบีวกก าไรที่ต้องการเขา้กบัต้นทุนสนิค้า
กลายเป็นราคาขายสนิค้า มปีจัจยัที่เกี่ยวข้องใน
การตัง้ราคา ไดแ้ก่ ราคาของคู่แขง่ขนั การก าหนด
ราคาของพ่อคา้  คนกลาง คุณภาพของสนิคา้ และ
ฤดูกาล 3) กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนจดัจ าหน่ายผ่าน
ร้านค้าในหมู่บ้าน โดยมีพ่อค้าคนกลางรับไป
จ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภค และร่วมออกรา้นโครงการ
สายใยรัก 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 
4.1) กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนไม่มสีื่อโฆษณาในการ
ติดต่อสื่อสารกบัผู้บริโภค 4.2) ด้านการส่งเสริม
การขาย ใชว้ธิกีารลดราคา การใหส้่วนลดปรมิาณ
ส าหรบัพ่อคา้คนกลางทีช่ือ้สนิคา้จ านวนมาก และ
การแถมสนิค้าแทนการลดราคาเพื่อป้องกนัไม่ให้
ราคาสนิคา้ต ่า 4.3) ดา้นการขายโดยพนักงานขาย 
สมาชิกกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนสามารถน าเสนอ
ขอ้มูลสนิค้า ตอบค าถาม การขจดัข้อโต้แย้งของ
ลูกคา้ การปิดการขาย และการให้บรกิารหลงัการ
ขาย 4.4) ด้านการประชาสัมพันธ์ ทางกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ ชุ มชน เข้าร่วมกิจกรรมพิ เศษที่
หน่วยงานราชการจดัขึน้ เช่น งานประจ าปี ทุ่งศรี
เมอืง และการออกร้านค้าร่วมกบัโครงการสายใย
รักแห่งครอบครัว 4.5) ด้านการตลาดทางตรง 
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ก ลุ่ ม ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ชุ ม ช น ไม่ มี เว ป ไซ ต์ ที่ ใช ้
ตดิต่อสือ่สารกบัผูบ้รโิภค 
ปัญ หาการด า เนินงาน ส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลิตภณัฑ์ชุมชน ไดแ้ก่ 1) 
ด้านผลติภัณฑ์ พบว่า สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน ไม่
ตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคฉลากสนิคา้ไม่
สวยงาม และมสีนิคา้ทดแทนจ านวนมาก 2) ดา้น
ราคา พบว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนไม่สามารถ
ก าหนดราคาสนิคา้ตามความต้องการ 3) ดา้นการ
จดัจ าหน่าย พบว่า ขาดระบบการจดัการร้านค้า
ชุมชนและช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีความ
หลากหลาย และ4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนขาดความรู้เรื่องการ
ส่งเสริมการตลาดและขาดงบประมาณในการ
ด าเนินงาน ส่งผลให้การด าเนินงานขาดความ
ต่อเนื่อง จากผลการศกึษาขา้งต้นนกัวจิยัน าขอ้มูล
ไปวิเคราะห์  เพื่ อใช้ เป็นแนวทางการพัฒนา
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชนต่อไป 
การพฒันารปูแบบส่วนประสมทางการตลาด
ของกลุ่มผลิตภณัฑ์ชุมชนต าบลผาสุก อ าเภอ
กมุภวาปี จงัหวดัอดุรธานี      

ผูว้จิยัร่วมกบักลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนจดัการ
ประชุมกลุ่มย่อยเพื่อวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรค รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 1) จุด
แขง็ ได้แก่ แรงงานมีความรู้ความสามารถ การ
ท างานเป็นทีม สนิค้าเกิดจากภูมิปญัญาท้องถิ่น 
ใชว้ตัถุดบิจากธรรมชาตใินการผลติสนิคา้ และการ
อบรมพนักงาน 2) จุดอ่อน ได้แก่ คุณภาพสนิค้า 
ความหลากหลายของสนิคา้ ความมชีื่อเสยีง การ
ยอมรบัของตลาด และ     การพัฒนาสินค้า 3) 
โอกาส ไดแ้ก่ การสนบัสนุนจากหน่วยงานราชการ 
โอกาสในการขยายตลาดของสนิคา้มกีลุ่มผูบ้รโิภค
เฉพาะ และการรวมกนัเป็นกลุ่มกบักลุ่มผลติภณัฑ์
ชุมชนอื่นๆ 4) อุปสรรค ได้แก่ จ านวนคู่แข่งขนั 
การประหยดัโดยขนาด และจ านวนสนิคา้ทดแทน 

การพัฒ นารูป แบบส่ วนป ระสมท าง
การตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน ที่ประชุมมี
ความคิดเห็นเกี่ยวแนวทางพัฒนาร่วมกัน คือ 
“เพิ่มรายได้ ลดค่าใช้จ่าย” สนับสนุนให้ก ลุ่ม
ผลติภณัฑ์ชุมชนใช้วตัถุดบิที่มอียู่ในท้องถิ่นผลติ
สนิคา้ ลดการพึง่พาวตัถุดบิจากภายนอก ขอ้สรุป
จากการประชุมกลุ่มย่อย คือ กลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชนต้องการพัฒนาสินค้าขึ้นใหม่ 2 ชนิด คือ 
ขา้วฮางงอกกาบาและสมุนไพรชงดื่ม ซึ่งเป็นการ
น าเอาวัตถุดิบที่มีอยู่ในท้องถิ่นมาแปรรูปและ
พฒันาสมุนไพรชงดื่มให้บรโิภคได้สะดวกยิ่งขึ้น 
ผู้วิจ ัยและสมาชิกกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนร่วมกัน
พิจารณาโครงการในการจดัอบรมเพื่อให้ความรู้
แก่กลุ่มสมาชิก จ านวน 4 โครงการ ดังต่อไปนี้   
1) โครงการอบรมการตลาดเพื่ อธุรกิจชุมชน       
2) โครงการอบรมเชิงปฏิบัติ การเพื่ อพัฒนา
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ต าม ห ลัก เศ รษ ฐกิ จ พ อ เพี ย ง             
3) โครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการการพฒันาฉลาก
สนิคา้ และ4) โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารการตัง้
ราคาที่เหมาะสม ซึ่งทัง้ 4 โครงการครอบคลุม
เน้ือหาส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิ
การตลาด โดยความรู้ทีไ่ดจ้ากการอบรมสามารถ
น าไปใช้ในการด าเนินงานได้จริง  สร้างความ
เขม้แขง็ให้กบักลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนต่อไป และมี
มติร่วมกันว่า ควรศึกษาวิจัยเรื่องการส่งเสริม
การตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนโดยเฉพาะ 
เพื่อพฒันาเครื่องมอืการส่งเสรมิการตลาดส าหรบั
ใชใ้นการด าเนินงานของกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนใน
โอกาสต่อไป 

 

ผลการด าเนินโครงการ  
ผู้วิจ ัยและกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนร่วมกัน

จัดท าโครงการอบรมรายละเอียดดังต่อไปนี้       
1) โครงการอบรมการตลาดเพื่อธุรกจิชุมชน ช่วย
พัฒนากลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนด้านภาพรวมทาง
การตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการ
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ส่งเสรมิการตลาด กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนมปีญัหา 
คอื ไม่มคีวามรู้ดา้นการตลาดส่งผลใหก้ารด าเนิน
ประสบปญัหา ผลจากการอบรมท าให้ก ลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนมีความรู้เกี่ยวกับการก าหนด
พืน้ทีจ่ดัจ าหน่าย การเลอืกกลุ่มตลาดเป้าหมายให้
เหมาะสมกับสินค้าแต่ละชนิด เข้าใจพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของผู้บริโภค ปรับปรุงระบบการ
จัดการร้านค้า รู้จ ักช่องทางการจัดจ าหน่าย
รูป แบบ ใหม่  และน า เค รื่ อ งมือการส่ งเสริม
การตลาดไปใชไ้ด้ (ภาพที ่1) เนื้อหาการอบรมจะ
เป็นความรูพ้ืน้ฐานทีจ่ะใชใ้นการอบรม 3 โครงการ
ต่อไปและน าไปปรบัปรุงการด าเนินดา้นการตลาด
ของกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนในอนาคต 2) โครงการ
อบรมเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ตาม
หลกัเศรษฐกจิพอเพยีงช่วยพฒันากลุ่มผลติภณัฑ์
ชุมชนด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนมี

ปญัหา คอื สนิคา้ไม่มคีวามหลากหลายและไม่ตรง
ตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผลจากการอบรม
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนได้สินค้าใหม่ 2 ชนิด คือ 
ขา้วฮางงอกกาบาและสมุนไพรชงดื่ม (ภาพที่ 2) 
น าหลกัเศรษฐกจิพอเพยีงมาใช้ โดยน าวตัถุดบิที่
เหลือจากการบริโภคในครวัเรือนมาแปรรูปเป็น
สนิค้าใหม่ สามารถเก็บรกัษาได้นาน เพิ่มความ
สะดวกในการบรโิภค ส่งผลให้ยอดขายสนิคา้ของ
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนสูงขึ้น 3) โครงการอบรม  
เชงิปฏบิตักิารการพฒันาฉลากสนิคา้ ช่วยพฒันา
กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนด้านผลติภัณฑ์ ปญัหาของ
กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชน คอื ฉลากสนิคา้ไม่สวยงาม
และไม่ดงึดูดผูบ้รโิภค ผลจากการอบรมท าใหก้ลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนสามารถพัฒนาฉลากสนิค้าขึ้น
ใหม่ทีม่คีวามสวยงามและท าใหผู้บ้รโิภคจดจ าตรา
สนิคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ (ภาพที ่3) 

   

ภ าพ ท่ี  1  โ ค ร ง ก า ร อ บ รม
การตลาดเพื่อธุรกจิชุมชน 

ภาพท่ี 2 สมุนไพรชงดื่มและ 
ขา้วฮางงอกกาบา 

ภาพท่ี 3  
ตวัอย่างฉลากไมก้วาด 
 

4) โครงการอบรมเชิงปฏิบัติการการตัง้ราคาที่
เหมาะสม ช่วยพัฒนากลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนด้าน
ราคา กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนประสบปญัหา คอื ไม่รู้
ต้นทุนการผลิตที่แท้จริง ท าให้ตัง้ราคาสนิค้าต ่า

กว่าความเป็นจริง ผลจากการอบรมท าให้กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนทราบต้นทุนการผลิตที่แท้จริง
ของสนิคา้และตัง้ราคาทีเ่หมาะสมได ้(ตารางที ่1) 

 
ตารางท่ี 1 ตารางเปรยีบเทยีบตน้ทุนและราคาขายสนิคา้ก่อน-หลงัการพฒันารปูแบบดา้นราคา 
ก า ร
พฒันา 

ไมก้วาด 
(บาท/ดา้ม) 

ผกัปลอดสาร
(บาท/แปลง) 

น ้ายาล้างจาน
(บาท/ขวด) 

ขนมทองพับ
(บาท/ห่อ) 

ข้าวฮางงอก
(บาท/กก.) 

สมุนไพรชงดื่ม
(บาท/ซอง) 

 
ตน้ทุน ขาย ตน้ทุน ขาย ตน้ทุน ขาย ตน้ทุน ขาย ตน้ทุน ขาย ตน้ทุน ขาย 

ก่อน 17 25 375 450 8.50 15 5 10 - - - - 
หลงั 22 30 475 600 12 20 5.50 10 73 90 42 60 
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ความคิดเหน็ของผู้มีส่วนเก่ียวข้องต่อ
การด าเนินงานรูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสุก  อ า เภอกุมภวาปี  จังหวัดอุดรธานี 
หลังจากโครงการอบรม ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องได้
ปรับปรุงรูปแบบการด าเนินงานด้านการตลาด
ตามทีไ่ดร้บัการอบรม ผูว้จิยัประเมนิความคดิเหน็
ต่อการด าเนินงานของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง พบว่า    
ผูม้สี่วนเกี่ยวขอ้งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 46 
ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา อาชีพ เกษตรกร และมีรายได้
ระห ว่ าง  5 ,000-10,000 บ าท /เดือน  ผู้ มี ส่ วน
เกีย่วขอ้งมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการด าเนินงาน
สว่นประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย       
( x = 3.64) และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องมีความ
คิดเห็นต่อการด าเนินงานอยู่ในระดับเห็นด้วย    
ทุกด้าน ( x = 3.75, x = 3.52, x = 3.69 และ  
x = 3.60) สาม ารถอธิบ าย ได้ดังนี้  1 ) ด้ าน
ผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนร่วมกัน
พฒันาสนิค้าขึน้ใหม่ 2 ชนิด สนิค้ามคีุณภาพตรง
ตามต้องการของผู้บริโภคและได้ฉลากสินค้าที่
สวยงาม 2) ด้านราคา พบว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชนค านวณต้นทุนสนิคา้ที่แท้จรงิ ท าใหก้ารตัง้
ราคาสินค้าสอดคล้องกับต้นทุนการผลิต ส่งผล
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนมีก าไรจากการขายสินค้า
เพิ่มขึ้น 3) ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า กลุ่ม
ผลติภณัฑ์ชุมชนมรีะบบการจดัการร้านค้าชุมชน
รูปแบบใหม่และปรบัปรุงรา้นค้าชุมชนให้มีความ
สะอาด 4) การส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่ม
ผลติภัณฑ์ชุมชนมีความรู้เกี่ยวกบัเครื่องมือการ
ส่งเสริมการตลาดและน ามาประยุกต์ใช้ในการ
ด าเนินงาน สร้างการรับรู้และกระตุ้นความ
ตอ้งการสนิคา้ของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 

 
 

สรปุและอภิปรายผล 
จากการศกึษาเรื่องการพฒันารูปแบบส่วนประสม
ทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบล
ผาสุก อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดัอุดรธานีสามารถ
สรุปและอภปิรายผลตามวตัถุประสงคด์งัต่อไปนี้ 
วตัถปุระสงค์ข้อท่ี 1  เพื่อศึกษาบริบทชุมชน 
การด าเนินงานส่วนประสมทางการตลาดของ
กลุ่มผลิตภณัฑ์ชุมชนต าบลผาสุก อ าเภอกมุ
ภวาปี จงัหวดัอดุรธานี 

กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุกมีกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนจ านวน 4 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ขนมทองพับ 2) กลุ่มผลิตภัณฑ์ผัก
ปลอดสารพิษ 3) กลุ่มผลิตภัณฑ์ไม้กวาด และ4) 
กลุ่มผลิตภัณฑ์น ้ ายาล้างจาน กลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชนประสบปญัหาเรื่องคุณภาพของสินค้า 
ฉลากสินค้าไม่สวยงาม ดังนัน้กลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชนควรจะหาวิธีในการพัฒนาคุณภาพของ
สนิคา้ พฒันาสนิค้าใหม่ที่มเีอกลกัษณ์เฉพาะเพื่อ
เพิ่มมูลค่ าให้กับสินค้าและตอบสนองความ
ต้องการของผู้บรโิภค ส่งผลให้ยอดขายเพิ่มมาก
ขึ้น ด้านราคา ใช้วิธีการตัง้ราคาโดยพิจารณา
ต้นทุนเป็นเกณฑ์ หากพิจารณาราคาสนิค้าของ
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน เทียบกับราคาของคู่แข่ง
ภายนอก พบว่า ราคาผกัปลอดสารพษิและราคา
ไม้กวาดต ่ากว่าราคาคู่แข่งขนั แต่ราคาขนมทอง
พบัและราคาน ้ายาล้างจานสูงกว่าราคาคู่แข่งขนั 
สาเหตุเนื่องจากกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนขาดความรู้ 
ไม่สามารถค านวณหาต้นทุนการผลิตที่แท้จริง 
ส่งผลให้การตัง้ราคาสินค้าต ่ ากว่าและสูงกว่าคู่
แข่งขัน ซึ่งทางกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนควรสร้าง
มูลค่าให้กับสินค้าชุมชน โดยการสร้างความ
แตกต่างตวัสนิค้า เช่น พฒันาคุณภาพของสนิค้า
และการบรกิารใหเ้หนือกว่าคู่แขง่ขนั จะท าใหก้ลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนตัง้ราคาสนิค้าสูงขึน้ สอดคล้อง
กบั เรนัส เสรมิบุญสรา้ง และคณะ (2543) กล่าว
ว่า หากผู้ผลิตพัฒนาสินค้าให้ดูดีมีคุณค่าใน
สายตาของผู้บรโิภค ผู้บรโิภคกพ็ร้อมที่จะจ่ายใน
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การประชุมวชิาการ มหาสารคามวจิยั ครัง้ที ่10 วารสารมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์

ราคาที่สูงขึ้น  และหากผู้ผลิตสร้างสินค้าของ
ตนเองมีความเด่นแตกต่างจากสินค้าประเภท
เดียวกันที่ผลิตโดยผู้ผลิตรายอื่นๆ ก็จะท าให้
ผู้บริโภคเห็นถึงคุณค่าของสินค้าดังกล่าวได้
ชดัเจนยิง่ขึน้ ดา้นการจดัจ าหน่าย กลุ่มผลติภณัฑ์
ชุมชนอาศยัพ่อคา้คนกลางรบัสนิคา้ไปจดัจ าหน่าย 
และการออกร้านขายสินค้าตามเทศกาลต่างๆ    
ซึ่งท าให้กลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนได้รบัผลตอบแทน
จากขายสนิคา้ต ่า เนื่องจากไม่สามารถตัง้ราคาให้
สงูขึน้ได ้เพราะต้องค านึงถงึราคาทีพ่่อคา้คนกลาง
น าไปขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภค กลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน
ควรใช้เทคโนโลยกีารสื่อสารเข้ามาช่วยให้เขา้ถึง
ผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ขึน้ และการเพิม่ช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหม่ เช่น ห้างสรรพสนิค้า หรอื ร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ จะช่วยอ านวยความสะดวกแก่
ผู้บริโภค ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางกลุ่ม
ด าเนินการโดย การลดราคา การให้ส่วนลด
ส าหรบัพ่อค้าคนกลางการขายโดยพนักงานขาย 
(สมาชกิกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน) การออกรา้นแสดง
สินค้าที่ทางหน่วยงานราชการจัดขึ้น ไม่มีการ
โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เนื่องจากไม่มีงบประมาณ
ในการท าสื่อโฆษณา ส่งผลให้ขอ้มูลข่าวสารของ
กลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนไม่ถึงผู้บรโิภค ซึ่งทางกลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชนตอ้งการรบัการสนบัสนุนดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดจากหน่วยงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนที่เกี่ยวข้อง สอดคล้องกับ ลลิดา      
ตัง้อดุลย์รัตน์ (2548) พบว่า กลยุทธ์ด้านการ
ส่ ง เส ริม การตลาด ของธุ รกิ จชุ ม ชน  ได้ แก่         
การแนะน าแบบปากต่อปากของผูบ้รโิภค โดยไม่มี
การโฆษณาผ่านสื่อ และสอดคล้องกับ จิตต์ใส      
แกว้บุญเรอืง (2546) พบว่า การสง่เสรมิการตลาด
ขอ งผลิต ภัณ ฑ์ ชุ ม ชน ใช้ ก ารโฆ ษณ าและ
ประชาสมัพันธ์ในงานแสดงสินค้าต่างๆท าการ
ส่งเสรมิการขายให้แก่ผู้บรโิภคและคนกลางด้วย
การใหส้ว่นลดและแจกสนิคา้ 
 
 

วตัถปุระสงค์ข้อท่ี 2 เพื่อพฒันารูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชน ต าบลผาสุก อ าเภอกุมภวาปี จงัหวดั
อดุรธานี 

ผูว้จิยัร่วมกบัสมาชกิกลุ่มผลติภณัฑช์ุมชน
วเิคราะห ์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน และพัฒนารูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน
ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียง คอื “เพิ่มรายได้ ลด
ค่าใช้จ่าย” ได้จัดโครงการอบรมเชิงปฏิบัติการ
เพื่อให้ความรู้แก่กลุ่มสมาชกิจ านวน 4 โครงการ 
ดงัต่อไปนี้ 1) โครงการอบรมการตลาดเพื่อธุรกจิ
ชุมชน 2) โครงการอบรมเชิงปฏิบัติเพื่อพัฒนา
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ต าม ห ลัก เศ รษ ฐกิ จ พ อ เพี ย ง             
3) โครงการอบรมเชิงปฏิบัติการพัฒนาฉลาก
สนิคา้ และ 4) โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารราคา
ที่เหมาะสม ซึ่งทัง้ 4 โครงการเกดิจากการมีส่วน
ร่วมของชุมชน โดยร่วมกนัวเิคราะหส์ภาพปญัหา
การด าเนินงานและหาแนวทางการพัฒนากลุ่ม
ผลิตภัณ ฑ์ ชุ ม ชน ร่ วมกัน  เพื่ อ ให้ เกิด ก าร
ด าเนินงานที่ยัง่ยืนในในอนาคต สอดคล้องกับ 
วรรธนา วจีกาญจนะ(2547) เรื่องการพัฒนา
ความรู้ด้านการตลาดของกลุ่มผู้ประกอบอาชีพ
เสริมในชุมชน พบว่า สมาชิกผู้ประกอบอาชีพ
เสริมของชุมชนมีความต้องการพัฒนาความรู้
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การออกแบบ
สนิค้า การบรรจุหีบห่อ และการสร้างตราสินค้า 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ การฝากขาย การเลอืก
ท าเลที่ตัง้ และการน าสินค้าขึ้นสู่ตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ได้แก่  การจัดแสดงสินค้า    
การโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ และการใหข้อ้มลูสนิคา้ 

ผู้ วิ จ ั ย จึ ง ได้ จั ด โค ร งก ารอ บ รม เชิ ง
ปฏิบัติการเพื่อพัฒนารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของก ลุ่มผลิตภัณฑ์ รายละเอียด
ดงัต่อไปนี้ 1) โครงการอบรมการตลาดเพื่อธุรกจิ
ชุมชน หลังจากอบรมกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน
สามารถก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย วิเคราะห์
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วฒัน์จริชยั  เวชชนนินาท การพฒันารปูแบบส่วนประสมทางการตลาด... 

ปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ของผู้บรโิภค ปรบัปรุงรูปแบบการจดัการร้านค้า
และก ารส่ ง เส ริม การตลาดรูป แบบ ใหม่ ให้
สอดคลอ้งความตอ้งการของผูบ้รโิภค 2) โครงการ
อบรมเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ตาม
หลักเศรษฐกิจพอเพียง หลงัจากการอบรมกลุ่ม
ผลติภณัฑ์ชุมชนน าแนวคดิเศรษฐกจิพอเพยีงไป
ประยุกต์ใช้ในชุมชน โดยการน าวัตถุดิบที่มีใน
ทอ้งถิ่นมาแปรรูปได้สนิค้าชุมชนใหม่ 2 ชนิด คอื
ขา้วฮางงอกกาบาและสมุนไพรชงดื่ม 3) โครงการ
อบรมเชิงปฏิบัติการการพัฒนาฉลากสินค้า     
ก ลุ่ ม ผ ลิต ภัณ ฑ์ ชุ ม ช นป ระสบ ป ัญ ห า  คื อ        
ฉลากสนิค้าไม่สวยงาม ขาดความรูใ้นการพฒันา
พัฒนาฉลากสินค้า ผลจากการอบรมท าให้กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนได้ฉลากสินค้าใหม่ที่สวยงาม 
ช่วยดงึดูดความสนใจจากผูบ้รโิภค มรีายละเอยีด
เกีย่วกบัขอ้มลูของสนิคา้ ทีอ่ยู่และเบอรโ์ทรศพัทท์ี่
ใช้การติดต่อกับผู้บริโภค 4) โครงการอบรม     
เชิงปฏิบัติการการตัง้ราคาที่ เหมาะสม ก ลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนประสบปญัหาเรื่องการตัง้ราคา 
เนื่องจากไม่สามารถค านวณต้นทุนที่แท้จรงิของ
สินค้า การก าหนดราคาสินค้าขึ้นอยู่กับพ่อค้า    
คนกลาง วิธีการตัง้ราคา คือ ราคาสนิค้าเท่ากับ
ราคาต้นทุนของสินค้าที่เกิดขึ้นบวกกับก าไรที่
ต้องการ ซึ่ งการตั ้งราคาดังก ล่าว  ขาดการ
วเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางการแขง่ขนั ราคาของ
คู่แขง่ และคุณค่าของสนิคา้ในสายตาของผูบ้รโิภค
ซึง่ถอืว่าเป็นปจัจยัทีส่ าคญั เน่ืองจากสนิคา้ชุมชน
มีความเป็นเอกลักษณ์ วฒันธรรมและประเพณี
เฉพาะท้องถิ่น หลังจากที่ได้รบัการอบรมท าให้
กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนรู้ต้นทุนการผลิตที่แท้จริง 
สามารถตัง้ราคาที่เหมาะสมและสอดคล้องกับ
ก าลงัซื้อของผู้บรโิภค สอดคล้องกบั วฒัน์จิรชัย  
เวชชนินนาท (2556) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศ อายุ การศกึษา และอาชพี
ที่แตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของผลติภณัฑช์ุมชมต าบลผาสุกแตกต่าง

กนั ดงันัน้กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนควรพฒันาสนิค้า
ใหม้คีวามหลากหลาย ปรบัปรุงคุณภาพสนิค้าและ
บรรจุภัณฑ์  ศึกษาต้นทุนการผลิตสินค้าเพื่ อ
ก าหนดราคาสนิค้า และท าการส่งเสรมิการตลาด
ใหส้อดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคที่
แตกต่างกนั สอดคล้องกบั อรวรรณ  จ าพุฒและ
คณะ (2550) พบว่า แนวทางการพฒันาการตลาด
ของสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์  ได้แก่      
ควรออกแบบสินค้า รูปแบบบรรจุภัณฑ์ และ    
ตราสัญลักษณ์ให้สวยงาม ทันสมัย  โดดเด่น      
ใช้งานได้ จะช่วยเพิ่มมูลค่าให้สนิค้าท าให้ราคา
สูงขึ้น สร้างความร่วมมือกับหน่วยงานรัฐและ
เอกชนในพื้นที่จดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดโดย
เชื่อมโยงแหล่งท่องเทีย่ว เพื่อประชาสมัพนัธ์กลุ่ม
ผลติภณัฑช์ุมชนใหเ้ป็นทีรู่จ้กัแก่นกัท่องเทีย่ว 
วตัถปุระสงคข์้อท่ี 3 เพื่อประเมินความคิดเหน็
ของผู้ มี ส่วนเก่ียวข้องต่อการด าเนินงาน
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์ชุมชน ต าบลผาสุก อ าเภอกมุภวาปี 
จงัหวดัอดุรธานี  

ผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบ
การด าเนินงานส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่
ในระดบัเห็นด้วย และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ทุกดา้นผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งมคีวามคดิเหน็ต่อ
การด าเนินงานอยู่ในระดบัเห็นด้วยทุกด้าน ทัง้นี้
เนื่องจากความรู้ที่ได้จากการจัดอบรมโครงการ
ต่างๆใช้แก้ปญัหาที่เกิดขึ้นได้อย่างแท้จริง กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ชุมชนมีส่วนร่วมในการค้นหาปญัหา 
ร่วมกนัแกไ้ข ด าเนินกจิกรรม และประเมนิผลการ
ด าเนินงาน สอดคลอ้งกบั (อรุณี เวยีงแสง, ตุลวตัร 
พาณิชเจรญิ, วราลกัษณ์     ไชยทัพ และนัยนา 
หวายค า, 2548, 42-43; อสัมา  สนัติศาสน์วรกุล
และคณะ, 2546) พบว่า ตัวชี้วดัผลความส าเร็จ
ของการด าเนินงานของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน 
ได้แก่ การมีส่วนร่วมของชุมชนในการวางแผน 
แลก เปลี่ ยนความคิด เห็น  เกิดองค์ค วาม รู ้
เปลี่ยนแปลงรูปแบบการท างานที่เป็นประโยชน์
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ต่อชุมชน ส่งผลให้กลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนมีผลการ
ด าเนินงานทางการตลาดทีด่ขี ึน้  
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบติัการ 

1. กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนควรมีมาตรการ
ควบคุมคุณภาพของสินค้าให้มีมาตรฐาน และ
รวมกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชนในเขตอ าเภอกุมภวาปี
สร้างตราสนิค้าขึน้ใหม่ โดยใช้ตราสนิค้าเดยีวกนั
ทุกกลุ่มผลติภณัฑ์ชุมชน เพื่อง่ายต่อการส่งเสรมิ
การตลาดและการควบคุมมาตรฐานสนิคา้ 

2. กลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนควรหาข้อมูล 
ราคาสินค้าของคู่แข่งขนั เพื่อน าข้อมูลดังกล่าว
น ามาวเิคราะห์ เปรยีบเทยีบต้นทุนการผลติ และ
ก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค 

3. กลุ่มผลติภัณฑ์ชุมชนต าบลผาสุกควร
ตัดช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ไม่มีประสิทธิภาพ 
เพิ่ ม ช่ อ งท างก ารจัด จ าห น่ าย ให ม่  แ ละใช้
เทคโนโลยีที่ทนัสมยัเขา้ช่วยการจดัหน่ายสนิค้า
ชุมชน จะท าใหไ้ดก้ าไรเพิม่ขึน้ 
ข้อเสนอแนะการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

ควรศกึษาเกีย่วกบัการสง่เสรมิการตลาด
ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน เพื่อน าผลที่ได้จาก
การศกึษาไปจดัท าเครื่องมอืการสง่เสรมิการตลาด
ส าหรบักลุ่มผลติภณัฑช์ุมชนต่อไป 
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