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บทที่ 2 

การตรวจเอกสารที่เก่ียวข้อง 

(Review or Related Literature) 
 

การวิจยัในเร่ืองการศกึษากระบวนการสื่อสารทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชมุชน     

จากบวัหลวงได้ศกึษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตอ่ไปนี ้

1. แนวคดิเร่ืองกระบวนกระบวนการส่ือสารทางการตลาด  

2. แนวคดิเร่ืองกบัธุรกิจชมุชน  

3. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

1. แนวคิดเร่ืองกระบวนกระบวนการส่ือสาร  

61.1 องค์ประกอบของกระบวนการส่ือสารการตลาด 6พรรณพิมล ก้านกนก (2531) ได้

กลา่วถึง6องค์ประกอบของกระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีสําคญั 8 ประการ 

1. ผู้สง่ขา่วสาร (Sender) คือบคุคลหรือกลุม่บคุคลท่ีสง่ข่าวสารไปยงัอีกฝ่าย  

2. การใสร่หสั (Encoding) คือกระบวนการแปลงความคดิให้อยูใ่นรูปของ 

สญัลกัษณ์ 

                         3. ขา่วสาร (Message) คือ ภาพ การเคล่ือนไหว แสง สี คําพดู ตวัอกัษร  

                         4. ชอ่งทางการส่ือสาร (Communication Channels) คือส่ือสารท่ีผู้ส่งขา่วสารใช้

ในการสง่ผา่นข่าวสารไปยงัผู้ รับขา่วสาร ซึง่แบง่ออกเป็น ชอ่งทางการส่ือสารท่ีใช้บคุคล (Personal 

Communication Channel) และชอ่งทางการส่ือสารท่ีไมใ่ช้บคุคล (Non personal 

communication Channel)  

                        5. การถอดรหสั (Decoding) คือ กระบวนการท่ีผู้ รับขา่วสารใช้ในการแปล

ความหมายของภาพ การเคล่ือนไหว แสง 

                        6. ผู้ รับขา่วสาร (Receiver) คือบคุคลหรือกลุม่บคุคลท่ีได้รับขา่วสาร ซึง่สง่มาจาก

อีกฝ่าย 

                        7. การตอบสนอง (Feedback) คือ รูปแบบของการตอบกลบัจากผู้ รับขา่วสารไป

ยงัผู้สง่ขา่วสาร 

                       8. ตวัรบกวน (Noise) คือ ตวับิดเบือนหรือตวัรบกวน ซึง่ไมไ่ด้คาดคดิมาก่อนว่าจะ

เกิดขึน้ในระหวา่งกระบวนการส่ือสาร 
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ภาพท่ี 1 : กระบวนการส่ือสารการตลาด 

ท่ีมา  : กรมสง่เสริมอตุสาหกรรม (2550) 

 

1.2. การพัฒนาการส่ือสารให้มีประสิทธิภาพ ศริิวรรณ  เสรีรัตน์ (2535) ได้กล่าวถึง

การส่ือสารการตลาดท่ีดีและมีประสิทธิผล จะมี 8 ขัน้ตอนด้วยกนัคือ 

1. กําหนดกลุม่เป้าหมายท่ีชดัเจน 

2. กําหนดวตัถปุระสงค์ในการส่ือสาร 

3. การออกแบบขา่วสาร 

4. การเลือกชอ่งทางการส่ือสาร 

5. การกําหนดงบประมาณในการส่ือสาร 

6. การตดัสินใจใช้ส่วนผสมเคร่ือง 

8. การบริหารกระบวนการส่ือสารการตลาด 

 

 1.3 ขัน้ตอนการพัฒนาการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิผล 

 ในการดําเนินการสง่เสริมการตลาดให้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพให้เป็นไปอยา่งมี

ประสิทธิผล สมชาย หิรัญกิต ิ (2542)กลา่วว่า กิจการต้องพฒันาโปรแกรมการส่ือสารและการ

สง่เสริมการตลาดในเชิงองค์รวม โดยการการพฒันาการส่ือสารการตลาดท่ีดีและมีประสิทธิผล จะ

มี 8 ขัน้ตอนด้วยกนัคือ 
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 1. การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มเป้าหมายในท่ีนีห้มายถึงกลุ่มท่ีกิจการต้องการ

ให้รับรู้ส่ือความหมายของกิจการ ซึง่กลุม่เป้าหมายนีอ้าจเป็นผู้ มีศกัยภาพในการซือ้ผลิตภณัฑ์ ผู้ ใช้

ในปัจจบุนั ผู้ ท่ีตดัสินใจหรือผู้ ท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้  และผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องอ่ืนๆแล้วแตก่รณี  ทัง้นี ้

ขึน้อยู่กับวตัถุประสงค์ในการส่ือสาร การกําหนดกลุ่มเป้าหมายมีความสําคญัต่อการตดัสินใจใน

การกําหนดส่ือความหมาย วิธีการส่ือ เวลาท่ีจะส่ือ สถานท่ีท่ีใช้ในการส่ือและใครท่ีจะเป็นผู้ ส่ือ 

  2. กําหนดวตัถุประสงค์ในการส่ือสาร  หลงัจากท่ีกิจการทราบถึงตลาดเป้าหมาย

และลักษณะของผู้ รับท่ีกิจการต้องการจะส่ือสารให้แล้ว ประการต่อมากิจการจะต้องกําหนด

วตัถุประสงค์ในการส่ือสารโดยคํานึงถึงความต้องการท่ีจะให้ผู้ รับส่ือตอบสนอง ซึ่งในการกําหนด

วตัถปุระสงค์ท่ีมีประสิทธิผลนัน้ต้องมีความสอดคล้องกบักระบวนการตอบสนองของลกูค้า  แม้จดุ

สุดท้ายท่ีกิจการต้องการคือการซือ้และความพอใจของลูกค้าก็ตาม แต่ก่อนท่ีจะถึงขัน้นัน้กิจการ

ต้องทราบว่า ผลิตภัณฑ์ของกิจการอยู่ในขัน้ตอนใดของกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า  ทัง้นี ้

เพ่ือให้การส่ือสารของกิจการเป็นไปอย่างเหมาะสมในการผลกัดนัให้กลุ่มเป้าหมายพร้อมท่ีจะซือ้

ผลิตภณัฑ์ ของกิจการในท่ีสดุ 

  3.  การออกแบบส่ือความหมาย ในการพฒันาการส่ือความหมายท่ีมีประสิทธิผล

นัน้ ในเชิงหลกัการแล้วส่ือท่ีออกไปควรเป็นสิ่งท่ีทําให้ผู้ รับเกิดความตัง้ใจท่ีจะรับ ให้ความสนใจ 

กระตุ้นความต้องการ และก่อให้เกิดการกระทํา แตใ่นทางปฏิบตัิแล้วส่ือมีความหมายไม่มากนกัท่ี

จะทําให้ลกูค้าได้ตอบสนองในทกุขัน้ตอนตัง้แตก่ารรับรู้ไปจนกระทัง่การซือ้ ในขัน้ตอนนีส้ิ่งท่ีกิจการ

จะต้องการทําการออกแบบคือจะพดูอะไร (เนือ้หาของส่ือความหมาย) จะพดูอย่างมีเหตผุลอย่างไร

(โครงสร้างของส่ือความหมาย)  จะแสดงออกอย่างไรในเชิงของสัญลักษณ์ (รูปแบบของส่ือ

ความหมาย) และใครควรเป็นผู้ ส่ือ (แหลง่ท่ีใช้ในการส่ือสาร) 

  4. การเลือกชอ่งทางการส่ือสาร กิจการจําเป็นท่ีจะต้องเลือกช่องทางการส่ือสารท่ี

มีประสิทธิภาพเพ่ือทําหน้าท่ีส่ือความหมายทางการตลาดให้เป็นไปตามวตัถปุระสงค์ของกิจการ ซึ่ง

ทางการส่ือสารนีแ้บง่ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือชอ่งทางการส่ือสารท่ีอาศยับคุคลและช่องทางท่ี

ไม่อาศยับคุคล ซึง่ในแต่ละช่องทางจะมีวิธีการส่ือสารในรายละเอียดท่ีแตกต่างกนัออกไป  ดงันัน้

กิจการจึงควรกําหนดส่วนประสมของช่องทางให้เป็นไปอย่างเหมาะสมเพ่ือให้การตอบสนองของ

ลกูค้าเป็นไปตามท่ีกิจการตัง้ไว้ 

   - ช่องทางการส่ือสารท่ีอาศยับุคคล ช่องทางนีป้ระกอบไปด้วยบุคคล 2 คนหรือ

มากกวา่ส่ือสารกนัโดยตรงระหวา่งกนั ซึ่งอาจเป็นการส่ือสารแบบตวัตอ่ตวั บคุคลกบักลุ่มผู้ ฟังหรือ

ผ่านทางโทรศพัท์ เป็นต้น ช่องทางการส่ือสารท่ีอาศยับุคคลนีเ้ป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพเพราะ
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เอือ้อํานวยตอ่การนําเสนอและทําให้ทราบถึงผลสะท้อนกลบัได้ทนัที กิจการอาจใช้วิธีการได้หลาย

วิธี ทัง้การใช้พนกังานขายติดต่อกับผู้ ซือ้ในตลาดเป้าหมายโดยตรง หรืออาศยัผู้ เช่ียวชาญในการ

ชว่ยแนะนําให้กบักลุม่เป้าหมายหรือผา่นกระบวนการทางสงัคม 

  - ช่องทางการส่ือสารท่ีไม่อาศยับคุคล  ช่องทางนีเ้ป็นช่องทางท่ีไม่อาศยับคุคลใน

การติดต่อหรือมีปฏิสัมพันธ์โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งกิจการอาจจะใช้ส่ือ บรรยากาศและ

ช่องทางในการส่ือสาร ในการใช้ ส่ือนัน้ ส่ือประกอบด้วยสิ่ง ตีพิมพ์  ส่ือกระจายเสียง ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ และส่ือแสดง ส่ือเหลา่นีเ้ป็นส่ือท่ีกิจการจะต้องเสียคา่ใชจ่า่ย  

  5. การจดัสรรงบประมาณการส่งเสริมการตลาด ในการกําหนดค่าใช้จ่ายในการ

สง่เสริมการตลาดในปัจจบุนัยงัคงไมมี่สตูรท่ีใช้ในการคํานวณคา่ใช้จา่ยท่ีเหมาะสมได้ว่ากิจการควร

กําหนดค่าใช้จ่ายเป็นจํานวนเท่าไหร่ แต่อย่างไรก็ตามได้มีวิธีการบางอย่างท่ีช่วยในการกําหนด

งบประมาณในด้านนีข้องกิจการ ซึง่ท่ีใช้อยูท่ัว่ไปได้แก่ 

 - งบประมาณเป็นร้อยละของยอดขาย การกําหนดคา่ใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาดเป็น

ร้อยละของยอดขายเป็นวิธีการท่ีง่ายต่อ การทําธุรกิจขนาดย่อมจะนํามาใช้  เช่น ถ้าท่ีผ่านๆมา

กิจการมีค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาดร้อยละ2 ของยอดขาย ดงันัน้ ธุรกิจสามารถจัดสรร

งบประมาณร้อยละ2 จากประมาณการยอดขายท่ีตัง้ไว้ เป็นต้น  

  - งบประมาณตามความสามารถท่ีจะจ่ายได้ วิธีการนีแ้ม้จะมีการใช้กันอย่าง

แพร่หลายในธุรกิจขนาดยอ่มโดยกําหนดงบประมาณตามความสามารถทางการเงินของกิจการ แต่

การกําหนดงบประมาณโดยวิธีนีเ้ปรียบเสมือนหนึง่การสง่เสริมการตลาดไมใ่ชก่ารลงทนุและกิจการ

มกัให้ความสําคญักบัการสง่เสริมการตลาดในอนัดบัท้ายๆ  ดงันัน้คา่ใช้จ่ายในการส่งเสริมสามารถ

ถูกยกเลิกได้เม่ือกิจกรรมอ่ืนๆได้ใช้งบประมาณไปหมดแล้ว ทําให้งบประมาณการส่งเสริม

การตลาดแตล่ะปีมีความไมแ่นน่อน ซึง่มีผลตอ่การวางแผนการสง่เสริมการตลาดในระยะยาว 

  - งบประมาณตามคู่แข่ง กิจการบางแห่งกําหนดงบประมาณในการส่งเสริม

การตลาดให้เท่ากับหรือใกล้เคียงกับของคู่แข่ง ทัง้นีโ้ดยเช่ือว่าจะมีผลทําให้กิจการสามารถรักษา

สว่นครองตลาดเอาไว้ได้ 

  - งบประมาณตามวัตถุประสงค์และภาระงาน จุดสําคัญของวิธีการนีเ้ป็นการ

ประมาณการค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการการตลาดโดยตดัสินใจว่าอะไรคืองานท่ีต้องทํา ซึ่งโดย

วิธีการนีผู้้ ประกอบการจะต้องวิเคราะห์ตลาดและทางเลือกในการส่งเสริมการตลาด ถ้าการ

ประมาณการมีความแน่นอนและเป็นไปอย่างมีเหตุผล วิธีการนีส้ามารถนําไปใช้กําหนด
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งบประมาณด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีกิจการมีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือ ให้บรรลเุป้าหมายของ

กิจการได้ 

  6. การตดัสินใจเก่ียวกับส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ในขัน้ตอนนีกิ้จการ

จะต้องทําการตดัสินใจ จดัสรรงบประมาณให้กบัเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดตา่งๆ ซึ่งการ     ท่ี

จะเลือกใช้วิธีการใดเป็นองค์ประกอบหลกัในการส่งเสริมการตลาด สําหรับธุรกิจขนาดย่อมมีปัจจยั

ท่ีควรจะนํามาพิจารณา 3 ประการ  

  6.1 สภาพทางภูมิศาสตร์ของตลาด โดยพิจารณาการเข้าถึงตลาด ถ้าตลาดย่ิง

กว้างออกไปมากเท่าใด แนวโน้มท่ีกิจการจะเข้าครอบคลุมตลาดทัง้หมดได้โดยอาศยัการโฆษณา 

ซึ่งต้นทุนทางการตลาดจะต่ํากว่าการใช้พนกังานขาย แต่ในทางตรงกันข้ามถ้าตลาดอยู่ในระดบั

ท้องถ่ินมีลกูค้าจํานวนไมม่ากรายนกั การใช้พนกัขายจะมีความเป็นไปได้มากกวา่  

  6.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกิจการค่าใช้จ่ายส่วนนีจ้ะสูงมากถ้ากิจการทําการ

สง่เสริมการตลาดทัง้ในกลุม่ลกูค้าท่ีมีศกัยภาพและท่ีไม่มีศกัยภาพเหมือนๆกนั ซึ่งความผิดพลาดนี ้

สามารถลดลงให้ต่ําสดุได้โดยการวิเคราะห์ส่ือ   ซึ่งจะทําให้ผู้ประกอบการเห็นภาพรวมและกลุ่มผู้

ตามส่ือได้เป็นอย่างดี แตอ่ย่างไรก็ตามผู้ประกอบการจะไม่สามารถหาส่ือท่ีเหมาะสมได้ ถ้ายงัไม่

สามารถกําหนดตลาดเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงลงไปได้ นอกจากนัน้การท่ีกิจการรู้ถึงรายละเอียด

เก่ียวกบัลกูค้าเป้าหมายยงัทําให้สามารถใช้การตลาดทางตรงได้สะดวกย่ิงขึน้ และ  

  6.3 ลกัษณะของผลิตภัณฑ์ ถ้าผลิตภณัฑ์มีมลูคา่หรือเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีต้องอาศยั

เทคนิคสูง การใช้พนกังานขายจะเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัในส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

ในทางตรงข้ามการสง่เสริมการขายจะใช้ในกลุม่ผลิตภณัฑ์พวกสินค้าท่ีลกูค้าเลือกค้า หรือซือ้อย่าง

ฉบัพลนั 

  7. การวดัผลการส่งเสริมการตลาด หลงัจากท่ีกิจการได้ดําเนินงานตามแผนการ

ส่งเสริมทางการตลาด กิจการต้องวดัผลกระทบจากกลุ่มเป้าหมายว่าได้รับรู้ส่ือข้อความท่ีกิจการ

ต้องส่ือหรือไม่ ความถ่ีท่ีได้รับ จดจําได้หรือไม่ รู้สึกอย่างไร และทศันคติท่ีมีผลต่อผลิตภัณฑ์และ

กิจการทัง้ก่อนและหลงัจากท่ีได้รับส่ือ นอกจากนัน้ต้องทําการรวบรวมผลการวดัเชิงพฤติกรรมใน

การตอบสนองของกลุม่เป้าหมายท่ีเก่ียวกบัการซือ้ 

  8. การจดัการและการประสานงาน  กระบวนการส่ือสารทางการตลาด ในปัจจบุนั

ธุรกิจขนาดย่อมส่วนใหญ่ยังคงเน้นการใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดเพียงหนึ่งหรือสอง

อย่างเท่านัน้และบางครัง้ส่ือท่ีใช้ยังขาดความสอดคล้องกัน ซึ่งมีผลทําให้ส่ือความหมายทาง

การตลาดเกิดความสบัสนขึน้ได้ในสายตาของลกูค้า ดงันัน้การประสานงานระหว่างเคร่ืองมือตา่งๆ 
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ท่ีใช้จึงมีความจําเป็น นอกจากนัน้กิจการจํานวนมากยังละเลยความสําคัญของเคร่ืองมือการ

สง่เสริมการตลาดในด้านอ่ืนไปปัจจบุนัแนวคดิการส่ือสารทางการตลาดในเชิงองค์รวม (integrated 

marketing communication) ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ทัง้นีเ้พ่ือให้การประสานส่ือ

ความหมายท่ีใช้โดยวิธีการตา่งๆ ดําเนินไปอยา่งมีประสิทธิผลมากย่ิงขึน้ 

  

 1.4.  การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (สมชาย หิรัญกิติ,2542) ได้กําหนดการ

ตดัสินใจของผู้ ซือ้ใน 3 ขัน้ตอน หลกั ๆ ได้แก่ 

1.การรับรู้สินค้า (Cognitive Stage) 

2.การพอใจและต้องการสินค้า (Affective Stage) 

 3. การตดัสินใจ (Behavioral) 

 

 
 

ภาพท่ี2 : ขัน้ตอนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

ท่ีมา  : กรมสง่เสริมอตุสาหกรรม(2550) 
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 1.5 บทบาทของหีบห่อและตราสินค้าในการส่ือสารการตลาด 

 หีบหอ่ของสินค้า คือภาชนะวสัดซุึง่หอ่หุ้ม บรรจสุินค้าเอาไว้ภายใน จดัว่าเป็นองค์ประกอบ

สําคญัท่ีช่วยทําหน้าทีทางการส่ือสาร นอกเหนือไปจากการทําหน้าท่ีปกป้องคุ้มครองสินค้าให้เกิด

ความปลอดภัย ไม่ให้ชํารุด แล้วหีบห่อยังช่วยแสดงหรืออวดสินค้านัน้ๆ ให้ปรากฏแก่สายตา

ผู้บริโภคให้ชัดเจน สะดุดตา และต้องมีลักษณะท่ีสามารถกระตุ้นความต้องการได้ในฉับพลนัท่ี

มองเห็นหีบห่อของสินค้า โดยเฉพาะในกรณีท่ีสินค้านัน้วางจําหน่ายในร้านค้าประเภทท่ีไม่มี

พนกังาน หีบห่อจะต้องทําหน้าท่ีในตวัเองในการเรียกร้องความสนใจจากจากผู้บริโภคได้ (พรรณ

พิมล ก้านกนก, 2534) 

 บทบาทของบรรจุภัณฑ์  

ในสมยัก่อนนัน้ การใช้บรรจภุณัฑ์ก็เพ่ือเก็บรักษาสินค้าให้คงสภาพ (Protection) ในระยะเวลาหนึง่

หรือจนกวา่จะนําไปใช้ แตเ่ม่ือมีการแขง่ขนัทางการค้ามากขึน้ บรรจภุณัฑ์จงึมีบทบาทในด้านการ

สง่เสริมการตลาด (Promotion) เร่ิมเน้นเร่ืองความสวยงาม สะดดุตา ตลอดจนความสะดวกในการ

นําไปใช้ บรรจภุณัฑ์ในปัจจบุนัมีหน้าท่ี (ชีลาพร อินทร์อดุม ,2543) 

 1. ทําหน้าท่ีรองรับ (Contain) บรรจภุณัฑ์จะทําหน้าท่ีรองรับสินค้าให้รวมกนัอยูเ่ป็นกลุ่ม

น้อย หรือตามรูปร่างของภาชนะนัน้ ๆ  

 2. ป้องกนั (Protect) บรรจภุณัฑ์จะทําหน้าท่ีป้องกนัคุ้มครองสินค้าท่ีบรรจอุยูภ่ายในไมใ่ห้

ยบุ สลาย เสียรูปหรือเสียหายอนัเกิดจากสภาพสิ่งแวดล้อม ซึง่ประกอบด้วยสภาพดินฟ้าอากาศ 

ระยะเวลาในการเก็บรักษา สภาพการขนสง่ กลา่วคือให้คงสภาพลกัษณะของสินค้าให้เหมือนเม่ือ

ผลิตออกจากโรงงานให้มากท่ีสดุ 

 3. ทําหน้าท่ีรักษา (Preserve) คณุภาพสินค้าให้คงเดมิตัง้แตผู่้ผลิตจนถึงผู้บริโภคคน

สดุท้าย 

 4. บง่ชี ้(Identify) หรือแจ้งข้อมลู (Inform) รายละเอียดตา่ง ๆ ของสินค้าเก่ียวกบัชนิด คณุ 

- ภาพและแหลง่ท่ีมาหรือจดุหมายปลายทาง โดยหีบห่อต้องแสดงข้อมลูอยา่งชดัเจนให้ผู้บริโภครู้

วา่สินค้าท่ีอยูภ่ายในคืออะไร ผลิตจากท่ีไหน มีปริมาณเท่าใด สว่นประกอบ วนัเวลาท่ีผลิต วนัเวลา

ท่ี หมดอาย ุการระบขุ้อความสําคญั ๆ ตามกฎหมาย โดยเฉพาะสินค้าประเภทอาหารและยา ช่ือ

การค้า (Trade Name) เคร่ืองหมายการค้า (Trade Mark) 

 5. ดงึดดูความสนใจ (Consumer Appeal) และชว่ยชกัจงูในการซือ้สินค้า เน่ืองจากสินค้า

ชนิดใหมมี่เพิ่มขึน้อยูต่ลอดเวลา การแขง่ขนัทางด้านตลาดก็เพิ่มมากขึน้ทกุวนั ผู้ ซือ้สินค้าย่อมไม่

อาจติดตามการเคล่ือนไหวทางด้านตลาดได้ทนั หีบหอ่จงึต้องทําหน้าท่ีแนะนําผลิตภณัฑ์ท่ีถกูบรรจุ

อยูใ่ห้กบัผู้ ซือ้ด้วย ต้องดงึความสนใจของผู้ ซือ้ท่ีไมเ่คยใช้ผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ ให้สนใจในการใช้ และ
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หลงัจากใช้แล้วเกิดความพอใจท่ีจะซือ้ใช้อีก หีบหอ่จะทําหน้าท่ีขายและโฆษณาสินค้าควบคูก่นัไป

ในตวัด้วย เสมือนหนึง่เป็นพนกังานขายเงียบ (Silent Salesman) ดงันัน้การท่ีบรรจภุณัฑ์จะ

สามารถดงึดดูความสนใจ และชกัจงูใจให้เกิดการซือ้ได้จึงเป็นผลจากปัจจยัหลาย ๆ อยา่ง เชน่ 

ขนาด รูปร่าง สี รูปทรง วสัด ุข้อความรายละเอียด ตวัอกัษร ฯลฯ  

 6. ชว่ยเพิ่มผลกําไร หีบหอ่จะทําหน้าท่ีอยา่งสมบรูณ์ไมไ่ด้ ถ้าหากหีบห่อไมส่ามารถช่วย

เพิ่มผลกําไรให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีบรรจอุยู่ หีบหอ่สามารถช่วยสง่เสริมยทุธวิธีการตลาด โดยการเปิด

ตลาดใหมห่รือการเพิ่มยอดขายให้กบัสินค้าแตล่ะชนิด เน่ืองจากในตลาดมีสินค้าและคูแ่ขง่เพิ่มขึน้

ตลอดเวลา หากบรรจภุณัฑ์ของสินค้าใดได้รับการออกแบบเป็นอยา่งดี จะสามารถดงึดดูตา ดงึดดู

ใจผู้บริโภคและก่อให้เกิดการซือ้ในท่ีสดุ รวมทัง้การลดต้นทนุการผลิต  

 7. สร้างมลูคา่เพิ่ม (Value Added) ให้แก่ผลิตภณัฑ์ สร้างความเช่ือถือและเป็นท่ียอมรับ

ของผู้บริโภค  

 8. การสง่เสริมการจําหนา่ย (Promotion) เพ่ือยดึพืน้ท่ีแสดงจดุเดน่ โชว์ตวัเองได้อยา่ง

สะดดุตา สามารถระบแุจ้งเง่ือนไข แจ้งข้อมลูเก่ียวกบัการเสนอผลประโยชน์เพิ่มเตมิเพ่ือจงูใจ

ผู้บริโภค เม่ือต้องการจดัรายการเพ่ือเสริมพลงัการแขง่ขนั ก็สามารถเปล่ียนแปลงและจดัทําได้

สะดวก ควบคมุได้และประหยดั  

 9. การแสดงตวั (Presentation) คือ การส่ือความหมาย บคุลิก ภาพพจน์ การออกแบบ

และสีสนัแหง่คณุภาพ ความคุ้มคา่ตอ่ผู้บริโภค / ผู้ใช้ / ผู้ ซือ้ ให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ชดัแจ้ง สร้างความ

มัน่ใจ เห็นแล้วอดซือ้ไมไ่ด้  

 10. การจดัจําหนา่ยและการกระจาย (Distribution) เหมาะสมตอ่พฤตกิรรมการซือ้ขาย

เอือ้อํานวยการแยกขาย สง่ตอ่ การตัง้โชว์ การกระจาย การสง่เสริมจงูใจในตวั ทนตอ่การขนย้าย 

ขนสง่ และการคลงัสินค้า ด้วยต้นทนุสมเหตสุมผล ไมเ่กิดรอยขดูขีด / ชํารุด ตัง้แตจ่ดุผลิตและ

บรรจจุนถึงมือผู้ ซือ้ / ผู้ ใช้ / ผู้บริโภค ทนทานตอ่การเก็บไว้นานได้ 

 ตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ ข้อความ สญัลกัษณ์หรือรูปแบบหรือสิ่งเหลา่นีร้วมกนั 

เพ่ือบง่ชีใ้ห้เห็นถึงสินค้า หรือบริการของผู้ขายหรือกลุม่ของผู้ขายท่ีแสดงความแตกตา่งจากคูแ่ขง่ 

ขนัตราสินค้าหนึง่ ๆ จะประกอบด้วยองค์ประกอบหลายอยา่งรวมกนั คือ  

 - ช่ือตรา (brandname) ส่วนของตราท่ีเป็นช่ือหรือคําพดูหรือข้อความซึ่งออกเสียงได้ เช่น 

ซนัโย ฟิลิปส์  
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 - เคร่ืองหมายตราสินค้า (brandmark) ส่วนหนึ่งของตราซึ่งสามารถจดจําได้แก่ ออกเสียง

ไม่ได้ ได้แก่ สัญลักษณ์ รูปแบบท่ีประดิษฐ์ต่าง ๆ หรือรูปภาพตลอดจนสีสรรท่ีปรากฏอยู่ใน

เคร่ืองหมายตา่ง ๆ เหลา่นี ้ 

 - เคร่ืองหมายการค้า (trademark) ส่วนหนึ่งของตราหรือตราท่ีได้จดทะเบียนการ เพ่ือ

ป้องกนัสิทธิตามกฎหมายแตผู่้ เดียว  

 - ลิขสิทธ์ิ (copyright) สิทธิตามกฎหมายในสิ่งตีพิมพ์ตา่ง ๆ  

 - โลโก้ (logo) เป็นเคร่ืองหมายท่ีแสดงสญัลกัษณ์ของกิจการหรือองค์การหนึง่ ๆ 

 

1.6ประโยชน์ต่อเจ้าของตราสินค้า ผู้ผลิตหรือผู้จัดจาํหน่าย  

 1. ใช้แสดงความเป็นเจ้าของผลิตภณัฑ์ เม่ือตราสินค้าเป็นท่ียอมรับรู้จกัทัว่ ๆ ไป เป็นสิ่งท่ี

ช่วยกระตุ้นความต้องการของผู้ ซือ้โดยเฉพาะอย่างย่ิงในการขายสินค้า ระบบช่วยตวัเอง (self-

service) ผู้ ซือ้จะตดัสินใจ โดยอาศยัความเช่ือถือท่ีมีตอ่ตราของสินค้า  

 2. แสดงถึงความสามารถในการควบคมุตลาดสินค้า ตราสินค้าใดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมาก ๆ เป็นท่ี

ยอมรับโดยทัว่ไปยอ่มแสดงถึงการมีสว่นแบง่ในตลาดสินค้ามากกวา่ตราสินค้าอ่ืน ๆ  

 3. ชว่ยเพิ่มยอดขาย ลกูค้าซือ้สินค้าโดยจําตราได้แมน่ยํา เม่ือมีการส่งเสริมการจําหน่ายใด 

ๆจะกระตุ้นหรือเร่งการซือ้ของลกูค้าได้รวดเร็วขึน้  

 4. ชว่ยลดคา่ใช้จา่ยในการขาย เน่ืองจากลกูค้าตดัสินใจได้รวดเร็วจากตราสินค้า  

 5. ลดการเปรียบเทียบด้านราคาสินค้า ผู้ ซือ้จะยอมรับราคาสินค้าท่ีสูงกว่าสําหรับตรา

สินค้าท่ีเป็นท่ีนิยมแพร่หลาย ด้วยความเช่ือวา่มีคณุภาพแนน่อนหรือดีกว่าสินค้าท่ีตราสินค้าไม่เป็น

ท่ีรู้จกัแพร่หลาย  

 6. ช่วยให้แนะนําสินค้าใหม่ออกสู่ตลาดง่ายขึน้ ผู้ผลิตหรือผู้จดัจําหน่ายท่ีสร้างตราให้เป็น

ท่ียอมรับในตลาดสินค้าได้ เม่ือมีการนําผลิตภณัฑ์ใหมอ่อกสูต่ลาดภายใต้ตราสินค้าท่ีเป็นท่ียอมรับ

นัน้ ๆ 

 

1.7ประโยชน์ต่อผู้ซือ้หรือผู้บริโภค  

  1. ผู้ ซือ้สามารถจําแนกประเภท ชนิด ของสินค้าในระดบัคณุภาพแตกตา่งกนัของ

ผู้ผลิต  

  2. ผู้ ซือ้ทราบวา่ “ ใคร ” คือผู้ผลิตสินค้านัน้ ๆ  

  3. ชว่ยลดเวลาและความพยายามในการแสวงหาซือ้สินค้าไมมี่ตราสินค้า 
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2. แนวคิดเร่ืองธุรกิจชุมชน 

 2.1แนวคิดหลักการทําธุรกิจชุมชน สัมพันธ์ เตชะอธิก (2541) ได้สรุปแนวคิด

หลกัการทําธุรกิจชมุชนไว้ดงันี ้

 1. ผลประโยชน์เป็นขององค์กรชาวบ้านและชมุชน 

 2. ชมุชนเป็นเจ้าของและบริหารกิจการในสดัสว่นท่ีมากกวา่คนอ่ืน 

 3. ต้องส่งเสริมสินค้าและบริการท่ีคํานึงความปลอดภยัของผู้บริโภค และไม่ทําลาย

สิ่งแวดล้อม 

 4. ต้องสร้างกระบวนการเรียนรู้ให้กบัชมุชนและผู้บริโภคอยา่งตอ่เน่ือง 

 5. ต้องคํานงึถึงการจดัสวสัดกิารและคุ้มครองแรงงานอย่างเป็นธรรม 

 6. ต้องสง่เสริมการค้าท่ีเป็นธรรม 

 

   2.2. ความสาํคัญของธุรกิจชุมชน 

 สํานกัมาตรฐานการศึกษา สํานกังานสภาสถาบนัราชภัฏ กระทรวงศึกษาธิการ 

(2545 ) กลา่วถึงความสําคญัของธุรกิจชมุชน ดงันี ้

 1. เปิดโอกาสให้มีการประกอบการ ธุรกิจชมุชนเป็นชอ่งทางและโอกาสสําหรับผู้

ท่ีมีความต้องการในการประกอบธุรกิจด้วยตวัเองร่วมกบัสมาชิกคนอ่ืน ถึงแม้จะมีฐานะเป็นลกูจ้าง 

ก็มีส่วนในการเป็นเจ้าของประกอบการด้วยเช่นกนั สมาชิกในชมุชนท่ีมีความสามารถ มีความคิด

ริเร่ิมสร้างสรรค์ สามารถหาประสบการณ์ และพิสูจน์ความสามารถโดยเข้าร่วมประกอบธุรกิจ

ชมุชนซึ่งใช้เงินทนุน้อย เน้นการสร้างงานในท้องถ่ินเป็นสําคญั และถ้ามีประสบการณ์เพิ่มมากขึน้

ในอนาคตธุรกิจชมุชนขนาดเล็กก็สามารถจะพฒันาไปสูก่ารประกอบการธุรกิจชมุชนท่ีมีขนาดใหญ่

ตอ่ไปได้ 

 2. ก่อให้เกิดการว่าจ้างงาน การพฒันาธุรกิจชมุชนก่อให้เกิดการว่าจ้างงานใน

ท้องถ่ินมีการพฒันาฝีมือแรงงานอยา่งตอ่เน่ืองพร้อมกนัไปด้วย แทนการท่ีถกูว่าจ้างให้เป็นแรงงาน

ไร้ฝีมือทัง้นีเ้พราะทุกคนมีส่วนเป็นเจ้าของกิจการ จึงสามารถใช้กิจการท่ีมีเป็นเคร่ืองมือในการ

พฒันาฝีมือแรงงานของตนเองตามต้องการ ยกเว้นแตจ่ะมีความพึงพอใจท่ีจะทํางานในเฉพาะส่วน

ท่ีตนมีความชํานาญเทา่นัน้ 

 3. ส่งเสริมการพฒันาธุรกิจอุตสาหกรรม ธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดใหญ่บาง

ประเภทจําเป็นต้องอาศยัวตัถดุิบ หรือชิน้ส่วนประกอบจากหลาย ๆ แหล่ง เพ่ือนํามาผลิตสินค้าใน

อตุสาหกรรมประเภทนัน้ ธุรกิจชมุชนจึงเป็นแหล่งท่ีช่วยในการผลิตชิน้ส่วนประกอบเหล่านี ้ และ
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นําส่งให้กับธุรกิจขนาดใหญ่อีกทีหนึ่ง เพ่ือผลิตเป็นสินค้าท่ีได้มาตรฐานต่อไป โดยในระยะแรก

ธุรกิจชมุชน ได้รับประโยชน์จากการฝึกอบรม และทกัษะท่ีจําเป็นสําหรับการผลิต ส่วนธุรกิจขนาด

ใหญ่ท่ีมาวา่จ้างให้รับชว่งผลิตตอ่ก็ลดต้นทนุ 

 4. สร้างความเข้มแข็งให้แก่ชุมชน ธุรกิจชุมชนมีจํานวนมากขึน้เท่าไร จะ

ก่อให้เกิดการกระจายอํานาจทางเศรษฐกิจไปสู่กลุ่มผู้ประกอบการ และกลุ่มคนเพิ่มมากย่ิงขึน้

เท่านัน้ เกิดการกระจายรายได้สู่ชนกลุ่มอ่ืนอย่างทัว่ถึง ธุรกิจชมุชนยงัช่วยลดปัญหาของสงัคม 

อตัราการว่างงานลดลง เพราะมีการว่าจ้างงานในธุรกิจชุมชน ปัญหาคนไม่มีงานทําน้อยลง 

เน่ืองจากประชาชนมีรายได้ ซึ่งส่งผลทําให้ปัญหาอาชญากรรมลดลงด้วย ความมัน่คงของประเทศ

จะมีเพิ่มมากขึน้ประชาชนมีความเป็นอยูท่ี่สขุสบาย มีรายได้ดี และมีงานทํา 

 5. ลดปัญหาสงัคมท่ีเป็นภยัคกุคามประเทศชาติ กล่าวคือ ถ้าหากธุรกิจชมุชน

บรรลเุป้าหมาย สมาชิกในชมุชนมีรายได้เพิ่มมากขึน้ ชมุชนมีความเข้มแข็ง ปัญหาสงัคมตา่งๆ ท่ีมี

อยูใ่นขณะนี ้ไมว่า่ปัญหายาเสพติดในหมู่เยาวชน ปัญหาโรคเอดส์ ปัญหาโสเภณีเด็ก ปัญหาการมี

เพศสมัพนัธ์ก่อนวยัอนัสมควร ปัญหาความรุนแรงในครอบครัว ปัญหาสงัคมอนัเกิดจากครอบครัว

แตกแยก หรือล่มสลาย จะได้รับการบรรเทาพร้อมกนัไปด้วย ช่วยให้เกิดเป็นสงัคมท่ีมีความร่มเย็น

เป็นสขุตอ่ไป 

 

  2.3. การประกอบธุรกิจท่ัวไปและธุรกิจชุมชน 

 การประกอบธุรกิจทัว่ไปมีหลายอย่าง ซึ่งธุรกิจชมุชน ก็เหมือนกบัธุรกิจทัว่ไป สํานกั

มาตรฐานการศึกษา สํานกังานสภาสถาบนัราชภัฏ กระทรวงศึกษาธิการ (2545 ) ได้แบง่การ

ประกอบธุรกิจไว้ ดงันี ้

 1. ธุรกิจการผลิต หมายถึง การผลิตสินค้าโดยการนําเอาวสัด ุ หรือสินค้าบาง

ชนิดมาแปรสภาพให้เป็นสินค้าใหม่ มีรูปแบบใหม ่ธุรกิจชมุชนท่ีดําเนินการทางด้านการผลิตจะทํา

การผลิตในครัวเรือน ซึง่อาศยัวตัถดุิบท่ีมีอยู่ในท้องถ่ิน อาทิเช่น เคร่ืองปัน้ดินเผา เคร่ืองจกัสาน ทอ

ผ้าอตุสาหกรรมจากไม้ เป็นต้น ธุรกิจชมุชนท่ีทําการผลิตเองอาจจะดําเนินการจําหน่ายสินค้าท่ี

ผลิตได้เอง หรืออาจจะขายสินค้าท่ีผลิตได้ให้พอ่ค้าคนกลาง หรือตวัแทนจําหนา่ยสินค้าตอ่ไป 

 2. ธุรกิจค้าปลีก หมายถึง กิจการท่ีทําการขายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค ได้แก่ 

สินค้าอปุโภคบริโภคทกุชนิด ตัง้แตข่องใช้จําเป็นในบ้าน จนถึงสินค้าประเภทของเล่นเด็ก เคร่ือง

เขียน เป็นต้น ธุรกิจประเภทนีเ้น้นการร่วมทนุของสมาชิก โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือจะจดัหาสินค้ามา

จําหนา่ยในบรรดาสมาชิก และผู้ ท่ีไมไ่ด้เป็นสมาชิก เพ่ือลดคา่ใช้จา่ยจากการท่ีจะต้องซือ้จากพ่อค้า

คนกลาง ท่ีกําหนดอตัรากําไรไว้สงู 
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 3. ธุรกิจค้าส่ง หมายถึง กิจการท่ีดําเนินการรับซือ้สินค้าจากผู้ผลิตเป็นจํานวน

ครัง้ละมาก ๆ และนําสินค้านัน้มาขายต่อให้กับพ่อค้าปลีกหลาย ๆ ราย ต่อไป ธุรกิจค้าส่งนี ้

สามารถท่ีจะทําการซือ้สินค้าจากผู้ผลิตได้ทุกประเภท ธุรกิจประเภทนีอ้าจจะนบัได้ว่าเป็นธุรกิจ

ชมุชนขนาดใหญ่และมีความมัน่คงพอสมควรแล้ว 

 4. ธุรกิจบริการ หมายถึง การรวมกลุ่มของสมาชิกเพ่ือประกอบธุรกิจบริการ คือ 

สินค้าท่ีไม่สามารถจบัต้องได้ แตส่ามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ รับบริการ ตวัอย่างของธุรกิจ

บริการได้แก่ บริการนวดแผนไทย บริการทอ่งเท่ียว เป็นต้น 

 

 2.4 หน้าท่ีของธุรกิจชุมชน 

 ธุรกิจชมุชนจะสามารถดํารงอยู่ได้ก็ด้วยการจําหน่ายสินค้า และบริการออกสู่ตลาด

ผู้บริโภค ดงันัน้ผู้บริโภคจึงเป็นกลุ่มสมัพนัธ์กลุ่มแรกท่ีมีผลตอ่ความอยู่รอด และสะสมทนุภายใน

ท้องถ่ิน ธุรกิจชมุชนจะประสบความสําเร็จได้ต้องรับผิดชอบตอ่ผู้บริโภค ในขณะท่ีสมาชิกส่วนหนึ่ง

ก็เป็นสมาชิกของชุมชน และมีหน้าท่ีจะต้องช่วยเหลือและสนับสนุนธุรกิจชุมชนท่ีมุ่งจัดหา

สวสัดิการให้แก่สมาชิกทกุคนในชมุชนด้วยเช่นกนั ธุรกิจชมุชนมีหน้าท่ีรับผิดชอบตอ่ผู้บริโภค ดงันี ้

(สํานกังานสภาสถาบนัราชภฏั, กระทรวงศกึษาธิการ (2545 ) 

 1. ผลิตสินค้า และบริการเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคอยา่งแท้จริง 

 2. จําหนา่ยสินค้าและบริการท่ีมีคณุภาพเทา่นัน้ 

 3. จําหน่ายสินค้าและบริการท่ีมีมาตรฐานความปลอดภยัเพียงพอ และพร้อม

จะรับผิดชอบตอ่ความเสียหายอนัเกิดจากความบกพร่องของสินค้าหรือบริการนัน้ 

 4. ให้ข้อมลูทัง้ในจดุเดน่และข้อจํากดัของสินค้า และบริการนัน้อย่างครบถ้วน 

ชดัเจนและตรงไปตรงมา 

 5. จําหนา่ยสินค้าและบริการในราคาท่ีเหมาะสม สมเหตสุมผลกบัคณุภาพและ

โอกาส 

 6. ดําเนินธุรกิจด้วยจริยธรรม ไมห่ลอกลอ่ อําพราง ฉ้อโกงผู้บริโภค 

 7. ให้ผู้บริโภคมีอิสระในการตดัสินใจซือ้ ไม่รุกเร้า หรือรวบรัด ให้ธุรกิจได้

ประโยชน์แตเ่พียงฝ่ายเดียว แตค่วรดําเนินการให้ผู้บริโภคได้รับประโยชน์ด้วย 

 8. รับผิดชอบตอ่สินค้าท่ีบกพร่องโดยทนัที 

 9. ในการจําหน่ายสินค้าหรือให้บริการ ผู้ จําหน่ายหรือผู้ ให้บริการจะต้องไม่

ละลาบละล้วง หรือยุง่เก่ียวกบัเร่ืองสว่นตวัของผู้บริโภค 
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 2.5 ลักษณะของธุรกิจชุมชน 

 1. ธุรกิจชมุชน เป็นแนวทางพฒันาชมุชนให้มีความเข้มแข็ง เป็นส่วนสําคญัในการ

ลดสภาวะปัญหาท่ีไม่สามารถแก้ไขได้ในระดบัครอบครัว เช่น ปัญหายาเสพติด ปัญหาโรคเอดส์

ปัญหาการมีเพศสมัพนัธ์ก่อนวยัอนัควร ปัญหาโสเภณีเดก็ โดยได้รับความร่วมมือจากหน่วยงานทัง้

ภาครัฐและเอกชนซึง่สามารถจําแนกออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่มดงันี ้1.หน่วยงานของรัฐ  2.หน่วยงาน

อาสาสมคัรของเอกชน  3. โครงการหลวง  4.บ-ว-ร  (บ้าน-วดั-โรงเรียน) 

 2. ธุรกิจชมุชน คือ การรวมตวัของคนในชมุชนเพ่ือดําเนินธุรกิจ โดยมีเป้าหมายเพ่ือ

พฒันาเศรษฐกิจของชมุชน และสร้างความเข้มแข็งให้แก่ชมุชนอนัเป็นเป้าหมายสดุท้ายท่ีสําคญั

โดยมีกลุ่ม หรือองค์กรชมุชนว่าเป็นเจ้าของ และร่วมดําเนินกิจการตลอดจนร่วมรับผลประโยชน์

จากการดําเนินงานนัน้ 

 3. ลกัษณะเด่นของธุรกิจคือเป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีความคล่องตวัในการบริหาร 

รายได้จากยอดขายไมม่ากนกั ต้นทนุในการดําเนินกิจการไมม่ากนกัในระยะเร่ิมต้น การติดตอ่ และ

การให้บริการลกูค้าเป็นไปอย่างใกล้ชิด การเร่ิมต้นธุรกิจทําได้ง่าย ประเภทของธุรกิจชมุชน แบ่ง

ออกได้เป็น ธุรกิจการผลิต ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจค้าส่ง และธุรกิจบริการ นอกจากนีธุ้รกิจชมุชนมี

ความสําคญัตอ่การพฒันาประเทศ กลา่วคือ เปิดโอกาสให้มีการประกอบการ ก่อให้เกิดการวา่จ้าง 

งาน ส่งเสริมการพฒันาธุรกิจอตุสาหกรรม และสร้างความเข้มแข็งให้แก่ชมุชน การสร้างจิตสํานึก

การจดัการธุรกิจชมุชน ทําได้โดยร่วมทําให้สงัคมของท้องถ่ินมีการพฒันาท่ียัง่ยืนด้วยการเพิ่มขีด

ความสามารถให้คนในชุมชน โดยเฉพาะอย่างย่ิงขีดความสามารถทางปัญญา ไม่ทําลาย

ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อม และช่วยทําให้สงัคมมีความสงบสุข รักใคร่กลมเกลียว 

ชว่ยเหลือเกือ้กลูกนัอนัเป็นการเพิ่มทนุทางสงัคม 

 สํานกังานสภาสถาบนัราชภฏั กระทรวงศกึษาธิการ (2545 ) ได้กล่าวถึง ลกัษณะ

ของธุรกิจชมุชน ดงันี ้

  1. เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีความคล่องตวัในการบริหาร ผู้บริหารหรือตวัแทนกลุ่ม

สามารถตดัสินใจในธุรกิจได้ทนัที และรวดเร็ว เพราะการบริหารงานท่ีไม่ซบัซ้อน สามารถตดัสินใจ

ปรับตวัให้เข้ากับสถานการณ์ หรือการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ และตลาด ตลอดจนการ

เปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้จากสมาชิกของกลุม่ได้อย่างรวดเร็ว 

 2. รายได้จากยอดขายในระยะเร่ิมต้นไม่มากนกั ธุรกิจชมุชนจะทําการจําหน่าย

สินค้าหรือบริการ หรือผลิตสินค้าในปริมาณท่ีสามารถคุ้มทุน และได้กําไรเพ่ือแบง่ให้แก่สมาชิก

ตามปกตโิดยคํานึงถึงขนาดของตลาดท่ีมีอยู่เป็นสําคญั จึงทําให้รายได้จากยอดขายไม่มากนกั แต่
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เพียงพอท่ีจะทําให้ธุรกิจดําเนินกิจการอยูไ่ด้อยา่งราบร่ืน และมีผลในการสร้างงานให้แก่สมาชิกเพ่ือ

ชว่ยเสริมการดํารงชีพให้อยูไ่ด้ในบรรดาสมาชิก 

 3. ต้นทนุในการดําเนินกิจการต่ํา ธุรกิจชมุชนนัน้ดําเนินงานโดยเน้นให้คนมีงาน

ทําแต่ในสภาพการทํางานท่ีเป็นมิตร และมีความสุข จึงไม่จําเป็นต้องจ่ายค่าจ้างมาก ใน

ขณะเดียวกนัต้นทนุในการจดัหาอปุกรณ์และเคร่ืองใช้เป็นไปตามความจําเป็นในการประกอบธุรกิจ 

ซึง่เน้นการประหยดัไมฟุ่่ มเฟือย 

 4. การติดตอ่และการให้บริการกบัลูกค้าเป็นไปอย่างใกล้ชิดธุรกิจชมุชน ส่วน

ใหญ่ดําเนินงานโดยสมาชิกในชุมชน ซึ่งทําให้การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าเป็นไปในลักษณะเป็น

กนัเองและการเป็นเพ่ือนบ้านช่วยให้ทราบความต้องการของลกูค้าโดยตรง สามารถแก้ไขปัญหาท่ี

เกิดขึน้กบัลกูค้าได้ทนัทว่งที 

 5. การเร่ิมต้นธุรกิจทําได้ง่าย ธุรกิจชมุชนสามารถเร่ิมต้นได้ง่าย โดยคณะบคุคล

ท่ีไม่ใช่เครือญาติ มีวตัถปุระสงค์ท่ีจะทําธุรกิจร่วมกนัเพ่ือผลประโยชน์ของกลุ่มและชมุชน การท่ีมี

บคุคลจํานวนหนึง่สนใจทําธุรกิจร่วมกนั มีผลทําให้ปัญหาเงินทนุไม่เป็นอปุสรรคเพราะใช้เงินลงทนุ

ไม่มาก ทกุคนเป็นสมาชิก ไม่มีเจ้าของผกูขาดแตเ่พียงผู้ เดียว แตอ่าจจะมีตวัแทนของกลุ่มท่ีได้รับ

เลือกทําหน้าท่ีบริหารจดัการ หรือเป็นตวัแทนท่ีได้รับการยอมรับจากสมาชิก 

 6. แจกจ่ายสินค้าให้ผู้บริโภค กิจกรรมการส่งสินค้าจากแหล่งผลิตไปยงัโรงงาน

อตุสาหกรรม หรือไปยงัผู้บริโภค เรียกวา่ การแจกจ่าย เป็นการทําให้สินค้าไหลสม่ําเสมอจาก ไร่นา 

ป่า จากบอ่แร่ จากโรงงานไปสูผู่้ประสงค์จะใช้ 

 

 2.6 ความแตกต่างระหว่างธุรกิจชุมชนกับธุรกิจท่ัวไป 

  ธุรกิจชมุชน มีความแตกตา่งจาก ธุรกิจทัว่ ๆ ไป แม้ว่าจะมีลกัษณะบางประการท่ีมี

ความเหมือนกนัและใกล้เคียงกนั อย่างไรก็ตาม "ธุรกิจชมุชน" มีลกัษณะเฉพาะหรือเอกลกัษณ์ของ

ตวัเอง ซึง่สามารถจําแนกความแตกตา่งได้ดงันี ้ 

  1. เป้าหมายของการประกอบการ กล่าวคือ "ธุรกิจทัว่ๆ ไป" จะมีเป้าหมายของ

การประกอบการอยู่ท่ีการแสวงหากําไร ในขณะท่ี "ธุรกิจชมุชน" แม้จะมีมุ่งทํากําไรเช่นกนั แตเ่ป็น

การทํากําไรท่ีดําเนินไปควบคู่กับการพัฒนาคน ตลอดจนมีลักษณะของกิจกรรมท่ีไม่ทําลาย

สิ่งแวดล้อมหรืออาจกล่าวว่า เป้าหมายของธุรกิจชมุชนมิได้หยดุอยู่เพียงการมีกําไร แตย่งัมุ่งไปสู่

การใช้กําไรอย่างมีคณุภาพ เพ่ือสวสัดิการชมุชนและคณุภาพชีวิตของคนในชมุชน ตลอดจนเพ่ือ

พฒันาวฒันธรรมและจิตสํานกึของชมุชน เป็นต้น 
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  2. ลกัษณะการเป็นเจ้าของธุรกิจ โดย "ธุรกิจทัว่ๆ ไป" จะมีเอกชน ซึ่งอาจเป็น

บคุคลคนเดียวหรือคณะบคุคลเป็นผู้ลงทนุ บริหารจดัการและเป็นเจ้าของ ในขณะท่ี "ธุรกิจชมุชน" 

นัน้ กลุ่มชาวบ้านและ / หรือชมุชนร่วมกนัเป็นเจ้าของ เป็นการลงทนุถือหุ้นของมหาชน ซึ่งเจ้าของ

และคนทํางานเป็นคน ๆ เดียวหรือกลุ่มเดียวกัน ในขณะเดียวกนั "ธุรกิจชุมชน" ก็มีลกัษณะบาง

ประการท่ีแตกตา่งจากกิจกรรมอ่ืน ๆ ของชมุชนหรือของชาวบ้านด้วย กลุ่มคือ "ธุรกิจชมุชน" เป็น

กิจกรรมท่ีมีตวัแปรภายนอกเข้ามาเก่ียวข้องด้วย อาทิ ราคาสินค้า ความต้องการของตลาด เป็นต้น 

ซึง่ตวัแปรเหลา่นีมี้การเปล่ียนแปลงขึน้ลงอยูเ่หนือการควบคมุของชาวบ้านหรือชมุชน อนัเป็นผลทํา

ให้กลุม่ชาวบ้านผู้ประกอบการต้องตดิตามข่าวสารข้อมลูของตวัแปรภายนอกนีอ้ยา่งใกล้ชิด 

  กล่าวโดยสรุป ความแตกตา่งระหว่าง ธุรกิจชมุชน กบั ธุรกิจทัว่ไป คือ เป้าหมาย

ธุรกิจความเป็นเจ้าของและการถือครองทนุ รวมทัง้ปัจจยัการผลิตตา่ง ๆ ซึ่งถือว่าเป็นส่วนสําคญัท่ี

จะก่อให้เกิดอํานาจในการบริหารจดัการ การผลิต การตลาด และการตดัสินใจอ่ืน ๆ รวมทัง้การ

ขยายหรือเลิกกิจการ (จลุศกัดิ ์ชาญณรงค์ 2546) 

 

 2.7 ปัจจัยท่ีกาํหนดความสาํเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจชุมชน 

 โสภณ สภุาพงษ์ (2538 อ้างถึงใน ธงชยั สนัตวิงศ์ 2540) กล่าวว่าการประกอบธุรกิจ

ตา่ง ๆ โดยทัว่ไปจะต้องใช้ปัจจยัพืน้ฐานอย่างน้อย 4 ประการ คือ คน เงิน วตัถดุิบและการบริหาร

จดัการ ทัง้นีใ้นการประกอบธุรกิจชมุชนก็มีลกัษณะเชน่เดียวกนั ซึง่จะต้องประกอบด้วยปัจจยัอย่าง

น้อย 6 อย่าง ได้แก่ การตลาด การจดัการ ทนุ ข้อมลู แรงงาน และวตัถดุิบ ซึ่งหากจะพิจารณาใน

แตล่ะปัจจยัทัง้ 6 อย่าง จะพบว่าชมุชนหรือกลุ่มชาวบ้านในชนบทส่วนใหญ่ไม่มีอะไรเลยนอกจาก

ปัจจยัแรงงาน หรือหากมีบ้างก็อยู่ในลกัษณะท่ีไม่สมบรูณ์ ดงันัน้ หากภาคเอกชนต้องการส่งเสริม

และสนบัสนนุให้ชมุชน หรือกลุ่มองค์กรชาวบ้านสามารถประกอบธุรกิจชมุชนได้ ภาคเอกชนต้อง

เข้าไปเสริมชว่ยในลกัษณะ "ร่วมลงทนุ (Partnership)" อาทิ ชว่ยเร่ืองการตลาด การจดัการ และทนุ 

โดยการเร่ิมต้นให้ชมุชนลงมือดําเนินการเป็นเจ้าของเองตัง้แตข่ัน้ตอน การคิด การทํา การบริหาร

จดัการ และการแบ่งปันผลประโยชน์ ซึ่งจะนําไปสู่การศกึษาการเรียนรู้นอกระบบตามธรรมชาติ

ตอ่ไป 

 ปัจจยัท่ีสําคญัและจะส่งผลต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจชุมชน ของกลุ่ม

องค์กรชาวบ้านนัน้ ให้ความสําคญักบั "ร่วมลงทนุ (Partnership)" โดยในการประกอบธุรกิจชมุชน

ต้องให้ชาวบ้านร่วมกบัธุรกิจเอกชนลงมือดําเนินการ และมีภาครัฐเป็นผู้สนบัสนนุ เน่ืองจากธุรกิจ

ชมุชนท่ีเกิดขึน้จากชมุชน หรือกลุ่มชาวบ้านร่วมกบัธุรกิจเอกชนดําเนินการนัน้ จะเกิดขึน้ได้และมี

ความตอ่เน่ืองยัง่ยืน เพราะเหตวุา่ ทัง้สองมีมมุมองท่ีใกล้เคียงกนัแตใ่นขณะเดียวกนัภาครัฐก็มีส่วน
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สําคญัในการส่งเสริมและสนบัสนนุ โดยควรเป็นไปในลกัษณะ ในเร่ืองการจดัเวที ในเร่ืองปัจจยั

ด้านระบบภาษี การคลงัท้องถ่ิน รายได้ท้องถ่ิน เพ่ือให้ท้องถ่ินแข็งแรง ทัง้นีเ้น่ืองจากบทบาทและ

วิธีการในการดําเนินการของภาครัฐและภาคชมุชน -เอกชน มีความแตกตา่งกนั สิ่งท่ีภาครัฐควรทํา

เพ่ือสนบัสนนุธุรกิจชมุชนประการหนึ่ง คือ การสร้างระบบจงูใจเพ่ือให้ภาคธุรกิจอตุสาหกรรมซึ่งจะ

กระจายไปสู่ภูมิภาคมีความสมัพนัธ์กบัธุรกิจชมุชน ทัง้นี ้ จะต้องมีการศกึษาว่าหากอตุสาหกรรม

ตา่ง ๆ ไปลงทนุและตัง้ในชมุชนแล้ว อตุสาหกรรมนัน้จะสามารถพฒันาชมุชนโดยเสริมสร้างความ 

เข้มแข็งของการประกอบธุรกิจของชุมชนให้เจริญควบคู่กนัไปด้วยได้อย่างไรบ้าง โดยบทบาท

ภาครัฐก็คือ การมีมาตรการจูงใจและเกือ้กูลให้ภาคธุรกิจอุตสาหกรรมเข้ามามีส่วนร่วมในการ

สง่เสริมและสนบัสนนุธุรกิจชมุชน 

  จลุศกัดิ์ ชาญณรงค์ (2546) กล่าวถึงปัญหาและปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จหรือ

ล้มเหลวของการประกอบการธุรกิจขององค์กรชมุชน มีดงันี ้

  1. ด้านการผลิต มกัจะประสบปัญหาการขาดแคลนวตัถดุิบ สินค้าขาดคณุภาพ

ไมต่รงตามมาตรฐาน 

 2. ด้านการตลาด เกิดความไม่สมดุลระหว่างปริมาณสินค้าท่ีผลิตได้ กับ

ปริมาณความต้องการตลาด ไม่มีตลาดรองรับท่ีแน่นอน แหล่งท่ีตัง้ของตลาด หรือการกระจาย

สินค้ายงัจํากดัในพืน้ท่ี 

 3. ด้านการเงิน เงินทนุและสินเช่ือมีจํากดั ขาดหลกัทรัพย์คํา้ประกนัตามวงเงินท่ี

สถาบนัการเงินกําหนด 

 4. ระบบบญัชีและการตรวจสอบควบคมุยงัไม่ได้มาตรฐาน ขาดความน่าเช่ือถือ

ในระบบการเงินและบญัชีขององค์กร 

 5. ขาดแคลนแรงงาน ระดบัฝีมือแรงงานคอ่นข้างต่ํา 

 6. ด้านการบริหารจัดการ ผู้ นําและทีมบริหารองค์กรธุรกิจชุมชนขาด

ความสามารถและทกัษะในการบริหารจดัการ ทัง้ในด้านการผลิต การตลาด การเงินและบญัชี การ

บริหารงานบคุคล 

  7. ด้านการทํางานเป็นกลุ่ม เน่ืองจากธุรกิจขนาดย่อมโดยทั่วไปเป็นการ

ประกอบการโดยบคุคลหรือเอกชนผู้ เป็นเจ้าของ ในขณะท่ีธุรกิจชมุชนเป็นการดําเนินงานโดยกลุ่ม

หรือองค์กรชมุชน ซึ่งต้องอาศยัการทํางานเป็นกลุ่มเป็นทีม จึงต้องมีการพฒันาทกัษะการทํางาน

กลุม่ 
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  8. ขาดการประสานความร่วมมืออย่างแท้จริง จากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง ในการ

สนบัสนนุให้คนในชมุชนเกิดการเรียนรู้และเกิดความเข้มแข็งในการบริหารจดัการ 

 9.ขาดการมีสว่นร่วมของคนในชมุชนในการร่วมเป็นเจ้าของและดําเนินกิจกรรม

ในขัน้ตอนตา่ง ๆ 

 10. นโยบายของรัฐยงัไม่เอือ้อํานวย ทัง้ในด้านภาษี สินเช่ือ ตลอดจนระบบ

โครงสร้างราชการ 

   

3.งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  

วชิราภรณ์ ตัง้มัน่วิทยากลุ (2545) ได้ศกึษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่ความพอใจ 

ณ จดุขายและการตดัสินใจซือ้ของลกูค้า บมจ. โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมนูิเคชัน่ ครัง้นีต้้องการศกึษา

ถึงความพงึพอใจของลกูค้า ท่ีเข้ามาใช้บริการ ณ จดุขายของบริษัท TAC และปัจจยัด้านการตลาด 

ซึง่ประกอบด้วยสินค้า  บริการ ราคา ชอ่งทางการจําหนา่ย และการส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลและ

มีผลต่อพฤติกรรม การตดัสินใจซือ้โทรศพัท์มือถือจากบริษัท TAC ทัง้นีก้ารศึกษาจะมุ่งเน้นใน

ประเดน็ของการรับรู้ขา่วสารตา่งๆ จากส่ือ ณ จดุขายและความพึงพอใจเม่ือเข้ามาใช้บริการ ณ จดุ

ขายของบริษัท TAC นอกจากนีย้งัมุ่งเน้นในเร่ืองของการส่ือสารการตลาด ซึ่งได้แก่ กิจกรรมด้าน

การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขายและกิจกรรมทางการ

ตลาด ซึ่งจะก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าในท่ีสุด ทัง้นีใ้นการศึกษาใช้วิธีการสํารวจ 

โดยใช้แบบสอบถามจํานวน 400 คน ซึง่เป็นลกูค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ ณ จดุขายของบริษัท TAC  

ผลการสํารวจทางสถิตพิบวา่ลกูค้าท่ีมีเพศ อาย ุการศกึษา อาชีพ และรายได้ตา่งกนั ก็จะมี

ความพงึพอใจเม่ือเข้ามาใช้บริการ ณ จดุขายของบริษัท TAC ท่ีแตกตา่งกนั   นอกจากนีก้ลุ่มลกูค้า

ท่ีมีอายุต่างกันจะให้ความสําคัญกับปัจจยัด้านสินค้า/บริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจําหน่าย

แตกตา่งกนั เว้นแตปั่จจยัด้านสง่เสริมการขายท่ีให้ความสําคญั ตอ่ปัจจยัทางการตลาดทกุๆ ด้านท่ี

แตกต่างกัน ความแตกต่างทางด้านรายได้ก็ให้ความสําคญักับ บทบาทของสินค้า/บริการ ด้าน

ราคาและด้านการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกัน เว้นแต่ปัจจัย ด้านสถานท่ีจําหน่ายท่ีให้

ความสําคญัไมแ่ตกตา่งกนัมากนกั 

 

ฉันทนา พิทยาเวชวิวัฒน์(2544) ได้ศึกษาปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤตกิรรมการด่ืมนมของ กลุ่มวยัรุ่นในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลก เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการด่ืมนม

ของ กลุ่มวยัรุ่นในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลก และศึกษาปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผล

ก่อให้เกิดพฤติกรรมการด่ืมนมของกลุ่มวัยรุ่นในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลก ซึ่งทําการสมัภาษณ์
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จากกลุ่มวยัรุ่นท่ีกําลงัศึกษาอยู่ในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลก ทัง้หมด 389 คน เป็นการวิจยัเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรูปแบบ การสํารวจ (Survey Method) ผลการศกึษา

พบวา่ กลุม่วยัรุ่นสว่นใหญ่มีพฤตกิรรมการด่ืมนมสดท่ีใส่ส่วนผสมอ่ืน ใช้เวลาน้อย กว่า 30 นาทีตอ่

ครัง้ เป็นประจําทกุวนั ในช่วงเวลา 16.01-17.00 น. และปัจจยั การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอ่

พฤติกรรมการด่ืมนมของวยัรุ่นในเขตเทศบาล เมืองพิษณุโลกท่ีสําคญัท่ีสุดคือ ปัจจยัการส่ือสาร

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 3.92) ประกอบด้วย รูปลักษณ์และคุณสมบตัิของนม 

รองลงมาได้แก่ ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดด้านราคา (คา่เฉล่ีย 3.91) ประกอบด้วย คุ้มคา่กบั 

คณุภาพและเหมาะสมกับปริมาณรวมทัง้ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดด้านสถานท่ี (ค่าเฉล่ีย 

3.86) ประกอบด้วย คณุสมบตัขิองร้านขายนมและสิ่งท่ีได้รับจาก ร้านขายนม 

 

ปิยะนุช ตัง้ทิวาพร (2550) ได้ศึกษากระบวนการส่ือสารการตลาดของผู้ผลิตผกัไฮโดรโป

นิกส์ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าผู้ผลิตมีตราสินค้าเป็นของตวัเอง เพ่ือสร้างสญัลกัษณ์ของสินค้า

และการจดจําของผู้บริโภค ผู้ผลิตได้ให้ความเห็นตรงกนัว่าความต้องการของผู้บริโภคยงัอยู่ในช่วง

ต่ืนตวั คุณภาพของสินค้า(Product)คือความสด สะอาดและปลอดสารพิษจึงนับเป็นปัจจยัทาง

การตลาดท่ีสําคญัในการส่ือสารถึงผู้บริโภค ผู้ ผลิตจะไม่เน้นการโฆษณาผ่านส่ือมวลชนหรือส่ือ

หลักเช่น ส่ือโทรทัศน์ ส่ือวิทยุ เพราะค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง  ตลาดการบริโภคท่ียงัไม่กว้างและมี

ลกัษณะเฉพาะ ส่ือบคุคลหรือการขายปากตอ่ปาก (Word of mouth) และส่ือท่ีสามารถทําง่ายและ

ใช้ได้คงทนยาวนาน ลงทุนไม่มาก เช่น ส่ืออินเตอร์เน็ตและส่ือสิ่งพิมพ์ เช่นแผ่นพบั จึงเป็นส่ือท่ี

ผู้ผลิตนิยมใช้ นอกจากนี ้ผู้ผลิตยงัวิธีการประชาสมัพนัธ์ สร้างภาพลกัษณ์และการส่งเสริมการขาย 

ในรูปแบบตา่งๆอาทิเชน่การเปิดให้เย่ียมชมฟาร์ม  การให้บริการส่งสินค้า การจดัอบรมสมัมนาการ

ออกร้านตามงานตา่ง และการให้ทดลองสิน้ค้าตวัใหม ่เป็นต้น 
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