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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้วัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาระดับศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจชุมชน 

บ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก 2) เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจภายในและภายนอก

ของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก และ 3) เพื่อเสนอแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจชุมชน ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก แบบของการวิจัยเป็นการ 

วิจัยแบบผสมผสาน โดยใช้การวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ การวิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการ 

เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง โดยเลือกผู้น�ำกลุ่มและสมาชิกของธุรกิจชุมชนแต่ละประเภท ผู้น�ำท้องถิ่น 

และนักวิชาการพัฒนาชุมชน รวมทั้งหมดจ�ำนวน 12 คน การเก็บข้อมูลใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกและ

การสนทนากลุ่ม ส่วนการวิจัยเชิงปริมาณ ตัวอย่างเป็นผู้บริโภคที่มีความสนใจและเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบมีระบบจากผู้ที่เข้ามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน ณ จุดขาย จ�ำนวน 
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123 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์เน้ือหา 

ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณใช้สถิติเชิงบรรยาย ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	 ผลการวิจัยพบว่า ระดับศักยภาพทางการตลาดใน 4 ด้านของท้ังสินค้าบริโภคและอุปโภค 

ของธุรกิจชุมชน ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลางถึงมากที่สุด  

โดยด้านราคามีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจ�ำหน่าย  

ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยต�่ำที่สุด แนวทางในการพัฒนาศักยภาพทางการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีรูปแบบท่ีหลากหลายและจัดท�ำป้ายฉลาก 

บนบรรจุภัณฑ์ที่แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีชัดเจน เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือและความ

มั่นใจให้แก่ผู้บริโภค ด้านราคา ควรก�ำหนดราคาโดยใช้คุณค่าเป็นฐานและมีการแสดงราคาท่ีชัดเจน 

เพื่อเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ควรพัฒนาช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่ายออนไลน์ รวมถึงการสร้างเครือข่ายทางสังคมของชุมชนเพื่อเพิ่มช่องทางการจ�ำหน่าย

ไปยังชุมชนอื่น ๆ ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรจัดท�ำกิจกรรมส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 

และจัดท�ำสื่อประชาสัมพันธ์โดยใช้ค�ำส�ำคัญ “ของดี ท่ีกุดรัง” เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ�ำได้ 

ค�ำส�ำคัญ : การพัฒนาศักยภาพทางการตลาด ธุรกิจชุมชน สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ

ABSTRACT

	 This research aimed to 1) study the level of marketing competencies of Bann Kudrang 

community business in Sarika District, Nakhon Nayok Province 2) explore internal and external 

business environment affecting the operation of Bann Kudrang community business and 3) 

propose the guidelines for developing marketing competencies to Bann Kudrang community 

business in Sarika District, Nakhon Nayok Province. The research design was a mixed-

methods approach combining quantitative and qualitative methods. The key informants in 

qualitative research were chosen using purposive sampling. There were 12 informants 

consisting of the leaders, including members in each community business group, community 

leader, and community development officer. In-depth interviews and focus groups were 

conducted with the key informants. In quantitative research, there were 123 samples 

consisting of the consumers who purchased Bann Kudrang’s community products at the 

point of sale, as well as prospective buyers, who were expected to buy community products. 

Systematic random sampling was employed to select samples. The survey was conducted 

to collect data using a questionnaire. Content analysis was used to analyze qualitative data. 
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Descriptive statistics, such as frequency, percentage, arithmetic mean, and standard 

deviation, were used to analyze quantitative data.

	 The results revealed that overall marketing competency (considering in 4 dimensions 

of the marketing mix: Product, price, distribution, and promotion) was ranked between 

moderate to high. The mean score of ‘Price’ was highest, followed by ‘Product’ and 

‘Distribution.’ The mean score of ‘Promotion’ appeared to be lowest. The guidelines of 

marketing competency development are proposed to Bann Kudrang’s community businesses. 

In terms of ‘Product,’ a variety of design and attributes of products should be developed. 

The package design should be improved, and the product label should provide information, 

such as ingredients, manufacturing date, expiry date, certificates, and warranties, etc., for 

enhancing customers’ confidence to make a purchasing decision. In terms of ‘Price,’ value-

based pricing strategy should be implemented. A price tag should be put on the product 

package for the buyer’s consideration. Regarding the ‘Distribution’ strategy, online selling 

should be developed to create a linkage between local communities to have more customers 

in other areas. In terms of ‘Promotion’ strategy, sales promotion techniques such as a discount, 

price-off, gifts, and giveaways, etc., should be applied, as well as public relations with the 

slogan ‘Best product of Kudrang’ should be communicated to gain consumers’ attention 

and recognition.

Keywords: marketing competency, development, business community, business environment

บทน�ำ

	 โครงการ “หนึ่งต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” 

(One Tambon One Product) หรือที่นิยม 

เรียกอย่างย่อว่า โอทอป (OTOP) นั้น เกิดข้ึนจาก

นโยบายส�ำคัญของรัฐบาล ที่ด�ำเนินการเพื่อ 

แก้ปัญหาในการผลติสนิค้าและบรกิารของชมุชน 

เพื่อให้แต่ละชุมชนได้ใช้ความรู้และภูมิปัญญา

ท้องถ่ินมาใช้ในการพัฒนาสินค้าและบริการ  

ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างงาน สร้างรายได้ 

สร้างชุมชนให้เข้มแข็งพ่ึงตนเองได้อย่างยั่งยืน

และถือเป็นรูปแบบของการกระจายรายได้สู่ชุมชน

ที่ดีที่สุดรูปแบบหนึ่ง โดยกลุ ่มของผลิตภัณฑ์

ชุมชนจะสามารถแบ่งออกได้เป็น 1) กลุ่มผ้าและ

เครื่องแต่งกาย 2) กลุ่มสมุนไพรท่ีมิใช่อาหาร  

3) กลุ่มเคร่ืองประดับตกแต่งและของท่ีระลึก  

4) กลุ่มอาหาร 5) กลุ่มเครื่องดื่ม 6) ศิลปะประดิษฐ์ 

(Chearakun, 2014) ปัจจุบันสินค้าหนึ่งต�ำบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ์ของประเทศไทยถือเป็นธุรกิจ 

ที่สร้างรายได้เป็นจ�ำนวนมากให้กับประเทศไทย 

เน่ืองจากสินค้าดังกล่าวเป็นสินค้าท่ีมีเอกลักษณ์

เฉพาะท้องถิ่น มีความโดดเด่นแตกต่างกันไป  
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ดังจะเห็นได้จากยอดการจ�ำหน่ายสินค้าหนึ่ง

ต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ในปีงบประมาณ 2561  

ที่พบว่ามียอดจ�ำหน่ายถึง 1.904 แสนล้านบาท 

(Community Development Department, 

2018) 

	 จังหวัดนครนายกเป็นจังหวัดที่มีสภาพ

ภูมิประเทศที่อุดมสมบูรณ์เหมาะแก่การเกษตร

การประกอบอาชีพส ่วนใหญ่จึงเป ็นอาชีพ

เกษตรกรรม ได้แก่ การปลูกข้าว การท�ำสวนไม้

ผลไม้ยืนต้น การปลูกไม้ดอกไม้ประดับ การปลูก

พชืผักและสมนุไพร เป็นต้น เป็นการท�ำการเกษตร

แบบผสมผสาน ท�ำให้มีผลผลิตออกมาผลัดเปลี่ยน

กันตลอดทั้งปี จากผลผลิตที่ได ้ท�ำให้ชุมชน 

มีการผลิตสินค้าชุมชนที่เป็นสินค้าหนึ่งต�ำบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ OTOP อยู ่ในทุกพื้นที่  

ซึ่งปัจจุบันมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 246 ราย/กลุ่ม ส่วนใน

ภาคธุรกิจอุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรม

ขนาดเล็ก ธุรกิจครอบครัวและเป็นการรับจ้าง 

การผลิต ท�ำให้ปริมาณความต้องการผลิตข้ึนอยู่

กับลูกค้าเป็นส�ำคัญ จากการที่ราคาน�้ำมัน อัตรา

ดอกเบี้ย ภาวะเงินเฟ้อ มีอัตราเพ่ิมสูงข้ึนเป็น

สาเหตทุ�ำให้ต้นทนุการผลติเพิม่สงูขึน้ตามไปด้วย 

ท้ังนี้ ผู้ประกอบธุรกิจในจังหวัดนครนายกส่วนใหญ่

ประสบปัญหาในการด�ำเนินกิจการอันเนื่อง 

มาจากปัญหาเศรษฐกิจชะลอตัว ก�ำลังซื้อของ

ลูกค้าลดลง ต้นทุนในการด�ำเนินธุรกิจสูงข้ึน  

การแข่งขนัทางการค้าเพิม่มากขึน้ เป็นต้น (Nakhon 

Nayok Province Office, 2018) บ้านกุดรัง  

ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครนายก  

เป็นชุมชนหนึ่งที่ตระหนักความส�ำคัญของการ

ประกอบธุรกิจชุมชนที่เป็นรากฐานของภูมิปัญญา

ท้องถิน่และแสดงถงึอตัลกัษณ์ของท้องถิน่ อกีทัง้

การประกอบธุรกิจชุมชนยังเป็นการสร้างอาชีพ

และรายได้ให้แก่ประชาชนในท้องถิ่น ยกระดับ

คุณภาพชีวิตและความเป็นอยู่ให้ดีขึ้นได้ บ้านกุดรัง

มีผลิตภัณฑ์หลักท่ีเป็นสินค้าบริโภค ได้แก่ ขนม

กล้วยฉาบ และหมูสวรรค์/เน้ือสวรรค์ ส่วนสินค้า

อุปโภค ได้แก่ ไม้กวาด พรมเช็ดเท้า และสบู่

ฟักข้าว ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้รับทราบปัญหาจากกลุ่ม 

ผู้ประกอบธุรกิจชุมชนว่าปัจจุบันมียอดจ�ำหน่าย

สินค้าค่อนข้างน้อย มีฐานลูกค้าเฉพาะลูกค้า 

ในท้องถิ่นเท่าน้ัน ซึ่งผู ้ประกอบธุรกิจชุมชน

ยอมรับว่าขาดความรู้ในการออกแบบผลิตภัณฑ์

และบรรจุภัณฑ์ ท�ำให้สินค้าดูไม่ทันสมัยและ 

ขาดความน ่าสนใจ รวมท้ังมีช ่องทางการ 

จัดจ�ำหน่ายท่ีจ�ำกัด โดยใช้วิธีการขายแบบเดิม ๆ  

เช ่น การน�ำผลิตภัณฑ์ไปวางจ�ำหน่ายผ่าน 

หน้าร้านในพื้นที่ตั้งธุรกิจชุมชนหรือน�ำไปขาย 

ในงานอบรมสัมมนาเท่าน้ัน และยังไม่มีการ

จ�ำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มผู้ประกอบ

ธุรกิจชุมชนบ้านกุดรังจึงมีความต้องการท่ีจะ

พัฒนาการด�ำเนินธุรกิจของตนเอง ซึ่งจาก 

ผลการวิจัยของ Khantiwattanakun (2015)  

พบว่าปัญหาและอุปสรรคในการด�ำเนินการด้าน

การตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนในกลุ่มอาชีพต่าง ๆ 

มีปัญหาอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายและด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดการการผลิตและต้นทุน

การผลิต จากสภาพการณ์ดังกล่าวท�ำให้คณะ 

ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงระดับศักยภาพ

ของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัด

นครนายก โดยการวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อม

ทางธุรกิจที่ส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจ

ชุมชน กระบวนการบริหารจัดการ และกิจกรรม
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ทางการตลาดทีใ่ช้อยู ่เพือ่น�ำพจิารณาหาแนวทาง

ในการเพิ่มศักยภาพทางการตลาดที่เหมาะสม

และมีประสิทธิภาพให้แก่ธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง 

ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.	 เพื่อศึกษาระดับศักยภาพทางการ

ตลาดของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา 

จังหวัดนครนายก

	 2.	 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ

ภายในและภายนอกของธุรกิจชุมชนของบ้าน 

กุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก ที่ส่งผลต่อ

การด�ำเนินธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา 

จังหวัดนครนายก

	 3.	 เพื่อเสนอแนวทางในการพัฒนา

ศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจชุมชนของ 

บ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

	 1.	 ท�ำให้ธุรกิจชุมชนมีข้อมูลพื้นฐาน

เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจชุมชนของบ้านกุดรัง 

ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครนายก 

ตลอดจนจุดเด่น จุดด้อยของผลิตภัณฑ์ชุมชน 

เพื่อน�ำมาใช้ในการวางแผนพัฒนาการด�ำเนิน

ธุรกิจ

	 2.	 ท�ำให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมภายนอก

ทางธุรกิจที่ส ่งผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจ

ชุมชนของบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครนายก

	 3.	 ได ้แนวทางการพัฒนาศักยภาพ

ทางการตลาดของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบล

สาริกา อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครนายก

ขอบเขตของการวิจัย

	 1.	 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  กลุ ่มเป ้าหมายในการวิจัยคร้ังน้ี 

ประกอบด้วย ผู้ประกอบธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง 

ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครนายก  

ผู้น�ำท้องถิ่น และเจ้าหน้าท่ีรัฐท่ีเกี่ยวข้อง รวมท้ัง

กลุม่ผูบ้รโิภคท่ีมคีวามสนใจและเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์

ชุมชนของบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครนายก และผู้บริโภคที่ยังไม่เคยมีการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน แต่มีความสนใจและ

อาจจะมีการตัดสินใจซื้อในอนาคต 

	 2.	 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 

		  พื้นที่ เป ้าหมายในการวิจัยครั้ งนี้ 

ได้แก่ หมู่บ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครนายก

	 3.	 ขอบเขตด้านเน้ือหา

		  การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาระดับศักยภาพ

ทางการตลาดของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบล

สาริกา จังหวัดนครนายก ซึ่งมีผลิตภัณฑ์ชุมชน 

ท่ีต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดในหมวดหมู่

ของสินค้าบริโภค ในที่นี้ได้แก่ ขนมกล้วยฉาบ 

และหมูสวรรค์/เน้ือสวรรค์ ส่วนหมวดหมู่สินค้า

อุปโภค ได้แก่ สบู่ฟักข้าว ไม้กวาด พรมเช็ดเท้า 

โดยในการศึกษาวิจัยนี้ได้ท�ำวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลต่อการด�ำเนินธุรกิจ

ชมุชน และประเมนิศกัยภาพรวมถงึปัจจยัภายใน

ของธุรกิจชุมชน โดยใช้การวิเคราะห์สวอท (SWOT 

Analysis) ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก

และภายในของธุรกิจ ตามแนวคิดการวิเคราะห์

ปัจจัยภายนอก (PEST Analysis) แนวคิดสภาพ

แวดล้อมทางการแข่งขันตามตัวแบบพลังท้ัง 5 

ของไมเคิล อี พอร์เตอร์ (Five Force Model) 
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แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการจัดการการตลาด 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค แนวคิดการ

บริหารจัดการและหน้าที่ของนักบริหาร การสร้าง

กลยุทธ์ด้วย TOWS Matrix เพื่อน�ำไปจัดท�ำ 

ข้อเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนาศกัยภาพ

ทางการตลาดให้แก่กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจชุมชน

หมู่บ้านกุดรังต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก 

กรอบแนวความคิดของการวิจัย 

	 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ 

งานวิจัยที่ เกี่ยวข ้องกับการพัฒนาศักยภาพ

ทางการตลาดของธุรกิจชุมชน จึงน�ำมาสร้าง

เป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย เพ่ือวิเคราะห์ถึง

ปัจจัยที่ส่งผลต่อระดับศักยภาพของธุรกิจชุมชน 

และน�ำเสนอแนวทางการพัฒนาศักยภาพ

ทางการตลาดที่เหมาะสมในการด�ำเนินธุรกิจ

ชุมชนของบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครนายก

วิธีด�ำเนินการวิธีวิจัย

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน 

(Mixed method) ระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative research) และการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative research) โดยใช้กระบวนการวจิยั

ในลักษณะของการวิจัยแบบมีส่วนร่วม โดยการ

ให้กลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นผู้ประกอบธุรกิจชุมชน 

ในพื้นที่ได้มีส่วนร่วมในการค้นหาปัญหา วิเคราะห์

ข้อมลู และพจิารณาก�ำหนดแนวทางในการแก้ไข

ปัญหาร่วมกนั ดงัมรีายละเอยีดวธิกีารด�ำเนนิการ

วิจัย ดังน้ี

	 1.	 ประชากรและตัวอย่าง

		  ตัวอย่างในการวิจยัครัง้น้ี ประกอบด้วย 

2 กลุ่มด้วยกัน ดังน้ี

		  กลุ่มที่ 1 เป็นผู้ประกอบธุรกิจชุมชน

ในพื้นที่บ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครนายก ประกอบด้วยผู ้ผลิตและ 

จัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทสินค้าบริโภค 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

สภาพแวดล้อมภายใน

	 -	 การเริ่มต้นธุรกิจ 

	 -	 การผลิตและการตลาด 

	 -	 การบริหารจัดการธุรกิจ 

	 -	 ความช่วยเหลือจากหน่วยงาน 

		  ภาครัฐหรือภาคส่วนอื่น

สภาพแวดล้อมภายนอก

	 - 	สภาพแวดล้อมทั่วไป

	 -	 สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน

ระดับศักยภาพ

ของธุรกิจชุมชน

ระดับศักยภาพ

ของธุรกิจชุมชน



วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

59

ได้แก่ กลุ่มผู้ผลิตขนมกล้วยฉาบ และหมูสวรรค์/

เนื้อสวรรค์ และประเภทสินค้าอุปโภค ได้แก่  

กลุ่มผู้ผลิตสบู่ฟักข้าว กลุ่มผู้ผลิตไม้กวาด และ

พรมเช็ดเท้า รวมถึงผู้น�ำท้องถิ่น ในที่นี้ ได้แก่ 

ผู ้ใหญ่บ้านและผู้ช่วยผู้ใหญ่บ้านของหมู่บ้าน 

กดุรงั ต�ำบลสารกิา อ�ำเภอเมอืง จงัหวดันครนายก 

ตลอดจนเจ้าหน้าที่รัฐที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริม

และสนับสนุนธุรกิจชุมชน 

		  การเลือกตัวอย่างใช้วิธีการเลือก

ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling)  

ได้ตัวอย่างในการวิจัยรวมเป็นจ�ำนวนทั้งหมด  

12 คน ประกอบด้วย 1) ผู้น�ำกลุ่มและสมาชิก 

ของกลุ่มธุรกิจชุมชนแต่ละประเภท ได้แก่ ผู้ผลิต

ขนมกล้วยฉาบ ผู้ผลิตหมูสวรรค์และเนื้อสวรรค์ 

ผู้ผลิตสบู่ฟักข้าว ผู้ผลิตไม้กวาดและพรมเช็ดเท้า 

จ�ำนวน 9 คน 2) ผู้น�ำท้องถิ่น ได้แก่ ผู้ใหญ่บ้าน

หมูบ้่านกดุรงั และผูช่้วยผูใ้หญ่บ้านหมูบ้่านกดุรัง 

จ�ำนวน 2 คน และ 3) หวัหน้าพฒันาชมุชน อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดนครนายก จ�ำนวน 1 คน

		  กลุ่มที่ 2 เป็นผู้บริโภคที่มีความสนใจ

และเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนของบ้านกุดรัง 

ต�ำบลสาริกา อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครนายก  

และผู้บริโภคอีกกลุ่มซึ่งเป็นผู้ที่ยังไม่เคยมีการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน แต่มีความสนใจและ

อาจจะมีการตัดสินใจซื้อในอนาคต

		  การเลือกตวัอย่างใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่าง

แบบมีระบบ (Systematic random sampling) 

จากผู ้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน ณ จุดขาย เช่น  

ตลาดนัด ร้านค้าของผู้ขายผลิตภัณฑ์ชุมชน เป็นต้น 

ตามช่วงการสุ่ม ได้ผู้ที่เป็นตัวอย่าง จ�ำนวน 123 คน

	 2.	 ขั้นตอนการด�ำเนินการวิจัย

		  ก า ร ด� ำ เ นิ น ง า น วิ จั ย ใ น ค รั้ ง นี้  

ใช้กระบวนการมีส่วนร่วมโดยให้สมาชิกในชุมชน

ได้เข้ามามีส่วนร่วมในการวิเคราะห์ปัญหา และ

พิจารณาหาแนวทางแก้ไขปัญหาร่วมกันกับ 

คณะผู ้วิจัย โดยมีรายละเอียดขั้นตอนการ 

ด�ำเนินงานต่าง ๆ ดังน้ี

		  2.1	 คณะผู ้วิจัยและสมาชิกกลุ ่ม

ธุรกิจชุมชนร่วมกันวิเคราะห์ถึงปัญหาที่เกิดขึ้น 

ในการด�ำเนินธุรกิจชุมชน ก�ำหนดประเด็น 

ปัญหาและพิจารณาหาสาเหตุของปัญหา

		  2.2	 น�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ด้วย

เทคนิค SWOT เพื่อพิจารณาหาจุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรค ที่มีผลกระทบต่อการด�ำเนิน

ธุรกิจชุมชน

		  2.3	 เก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรม 

การซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนและความคิดเห็นของ 

ผู ้บริโภคที่มีต่อธุรกิจชุมชนด้วยแบบสอบถาม 

และน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูล

		  2.4	 น�ำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล

ให้แก่สมาชิกในชุมชนได้รับทราบ และรับฟัง

ความคิดเห็นจากสมาชิกในชุมชนที่มีส่วนเกี่ยวข้อง

กับการด�ำเนินธุรกิจชุมชน ผู ้น�ำชุมชน และ 

ตัวแทนเจ้าหน้าท่ีภาครัฐท่ีมีส่วนเกี่ยวข้อง 

		  2.5.	จั ด ท� ำ แ น ว ท า ง ก า ร พั ฒ น า

ศักยภาพการตลาดของธุรกิจชุมชนด้วยตาราง 

TOWS Matrix

	 3.	 เครื่องมือในการวิจัยและการเก็บ

รวบรวมข้อมูล
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		  การเก็บรวบรวมข้อมูลและเครื่องมือ

ที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้ แบ่งเป็น  

2 ลักษณะด้วยกัน ดังนี้

		  3.1	 การวจิยัเชงิคณุภาพ คณะผูว้จิยั

ได้เร่ิมจากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ  

ที่มีส่วนเกี่ยวข้องไม่ว่าจะเป็นข่าวที่เกี่ยวกับ 

สภาพปัญหาการพัฒนาศักยภาพทางการตลาด

ของผลิตภัณฑ์ชุมชน จังหวัดนครนายก เช่น  

การศึกษาต�ำราวิชาการ งานวิจัย บทความวิชาการ 

นิตยสาร/วารสาร สื่ออินเทอร์เน็ต ข่าวสารคดี  

และอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องเพ่ือน�ำมาก�ำหนดแนวทาง

การตั้งค�ำถามจากนั้นลงพื้นที่เพื่อด�ำเนินการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และการ

สนทนากลุ่ม (Focus group) กับกลุ่มเป้าหมาย 

โดยใช ้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่ งมี โครงสร ้าง  

(Semi-structured interview) 

		  3.2	 การวิจัยเชิงปริมาณ ด�ำเนินการ

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคที่มีความสนใจ

และเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนโดยใช้แบบสอบถาม 

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

		  การวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยน�ำข้อมูล

ที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนา

กลุม่ ตลอดจนข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถามปลาย

เปิดที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็น 

มาท�ำการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) 

โดยจ�ำแนกหมวดหมู่และจัดกลุ่มประเด็นเนื้อหา

ที่มีความเก่ียวข้องเชื่อมโยงกัน ส�ำหรับการวิจัย

เชิงปริมาณ ผู้วิจัยท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จาก

แบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยการหา 

ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล

	 สรุปผลการวิจัย

	 ผลการวิเคราะห์ระดับศักยภาพทาง 

การตลาดของธุรกิจชุมชนของบ้านกุดรัง ต�ำบล 

สารกิา จงัหวดันครนายกจากการวจิยัเชงิปรมิาณ 

พบว่า ในทศันะของผูป้ระกอบธรุกจิชมุชน เหน็ว่า 

ผลิตภัณฑ์ชุมชนบ้านกุดรังท้ังท่ีเป็นสินค้าสินค้า

บริโภค (กล้วยฉาบและหมูสวรรค์/เนื้อสวรรค์) 

และสินค้าอุปโภค (ไม้กวาด พรมเช็ดเท้า สบู่

ฟักข้าว) มีศักยภาพทางการตลาดในภาพรวม 

อยู่ในระดับปานกลางถึงมากท่ีสุด เมื่อพิจารณา

ถึงส ่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน  

พบว่า ด้านราคามีค่าเฉลี่ยสูงกว่าด้านอื่น ๆ  

รองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่าย และน้อยที่สุดคือด้านการส่งเสริม 

การตลาด ตามล�ำดับ 

	 ส่วนในทัศนะของผู้บริโภค พบว่า สินค้า

บริโภค (กล้วยฉาบและหมูสวรรค์/เนื้อสวรรค์) 

ของบ้านกุดรังมีศักยภาพด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่า

ด้านอื่น ๆ และน้อยที่สุด คือ ด้านการส่งเสริม 

การตลาด ขณะที่สินค้าอุปโภค (ไม้กวาด พรม 

เชด็เท้า สบูฟั่กข้าว ) ศกัยภาพด้านราคามค่ีาเฉลีย่

สูงกว่าด้านอื่น ๆ และน้อยท่ีสุด คือ ด้านช่องทาง 

การจ�ำหน่าย
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	 ผ ล ที่ ไ ด ้ จ า ก ก า ร วิ จั ย เ ชิ ง ป ริ ม า ณ

สอดคล้องกบัข้อค้นพบทีไ่ด้จากการวจิยัคณุภาพ

ที่ผู้ประกอบธุรกิจชุมชน เห็นว่า จุดเด่นของสินค้า

บริโภค (กล้วยฉาบและหมูสวรรค์/เนื้อสวรรค์)  

อยู ่ที่คุณภาพของสินค้าและการผลิตที่ไม่ใส ่

สารปรุงแต่ง ไม่ใส่สารกันบูด การหมักเนื้อที่มี

รสชาติเข้มข้น และราคามีความเหมาะสมกับ

คุณภาพสินค้า ในท�ำนองเดียวกับสินค้าอุปโภค 

(ไม้กวาด พรมเช็ดเท้า สบู่ฟักข้าว) ที่มีจุดเด่น 

ท่ีคุณภาพของสินค้าเช่นเดียวกัน กล่าวคือ ไม้กวาด

และพรมเชด็เท้ามคีวามหนาและแน่น ไม่หลดุง่าย 

สบู ่ฟ ักข ้าวผลิตจากสารสกัดธรรมชาติและ

ปลอดภัย ดังจะเห็นได้จากเสียงสะท้อนจาก 

ผู้บริโภคที่ซื้อไปใช้แล้วเห็นผล ได้มีการบอกเล่า

ถึงสรรพคุณของสินค้า นอกจากนั้น ราคาขาย 

ท่ีก�ำหนดไว้ยังมีราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ

สินค้าและราคาสินค้าของคู ่แข่ง ส่วนผลจาก 

การวิจัยเชิงปริมาณท่ีชี้ให้เห็นถึงระดับศักยภาพ

ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยต�่ำกว่า 

ด้านอื่น ๆ สอดคล้องกับผลท่ีได้จากการวิจัย 

เชิงคุณภาพที่พบว่า ผู้ประกอบธุรกิจชุมชนไม่มี

การด�ำเนินการส่งเสริมการตลาดเท่าใดนัก ท้ังน้ี

เน่ืองจากผู้ประกอบธุรกิจชุมชนส่วนใหญ่มีอายุ

มากแล้ว ไม่สะดวกที่จะเดินทางไปออกงาน 

แสดงสินค้า อีกทั้งขาดความรู ้และความถนัด 

ในการใช้เทคโนโลยีการสื่อสารออนไลน์ในการ

ประชาสัมพันธ์สินค้า การส่งเสริมการขายมุ่งเน้น

ท่ีการลดราคาเป็นหลัก และยังไม่มีการส่งเสริม

การตลาดในรูปแบบอื่น

ภาพที่ 2	 การเปรียบเทียบระดับศักยภาพทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนบ้านกุดรังในมุมมอง 

		  ของผู้ประกอบการชุมชนและผู้บริโภค
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	 หลังจากน้ันผู้วิจัยได้น�ำข้อมูลทั้งหมด 

ทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพมาท�ำการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 

ที่เป็น จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  

ที่ส่งผลต่อศักยภาพในการด�ำเนินธุรกิจชุมชน 

ด้วยเทคนิคการวเิคราะห์สวอท เพือ่น�ำมาก�ำหนด

กลยุทธ์ในการพัฒนาศักยภาพทางการตลาด 

ด้วยการจัดท�ำตาราง TOWS Matrix มีราย

ละเอียดดังแสดงในตารางท่ี 1

ตารางที่ 1	การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกในการประกอบธุรกิจชุมชนของบ้าน 

		  กุดรัง ต�ำบลสารกิา จงัหวดันครนายกและการก�ำหนดกลยทุธ์ด้วยการจดัท�ำ TOWS Matrix

สภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง (Strength)
1.	 วัตถุดิบมีคุณภาพเพียงพอต่อ
	 การผลิต
2.	 ผลิตภัณฑ์ใช้วัตถุดิบมาจาก
	 ธรรมชาติ
3.	 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
	 และปริมาณ
4.	 การรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการ
	 มีความเข้มแข็ง
5.	 ผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการ
	 ของตลาด

โอกาส (Opportunity)
1.	 ผู้บริโภคมีพฤติกรรม
	 การรักสุขภาพ
2.	 หน่วยงานภาครัฐให้การ
	 สนับสนุน
3.	 จังหวัดนครนายกเป็นเมือง
	 ท่องเที่ยว

อุปสรรค (Threat)
1.	 สภาพเศรษฐกิจชะลอตัว
2.	 สภาพการแข่งขันสูง
3.	 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี

SO
-	 ขยายตลาดโดยเน้นกลุ่มเป้าหมาย
	 ผู้บริโภคที่รักสุขภาพ และ
	 นักท่องเที่ยว

ST
-	 สร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์
	 จากวัตถุดิบที่มีคุณภาพ

WO
-	 พัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่าย
	 ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค
-	 พัฒนาตราสินค้าจากเอกลักษณ์
	 ของพื้นที่ชุมชน

WT
-	 จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
	 เพื่อกระตุ้นการตัดสินใจซื้อ
-	 พัฒนากระบวนการผลิตด้วย
	 เทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อยืดระยะ
	 เวลาการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์
-	 พัฒนาทักษะด้านเทคโนโลยีของ
	 ผู้ประกอบการ

จุดอ่อน (Weakness)
1.	 ขาดการวางแผนทางธุรกิจ
2.	 ผลิตภัณฑ์ไม่มีความหลากหลาย
3.	 ผลิตภัณฑ์มีระยะเวลาการ
	 เก็บรักษาสั้น
4.	 ไม่มีระบบการบัญชีและการเงิน
5.	 ไม่มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย
6.	 ผู้ประกอบการขาดทักษะในการ
	 ใช้เทคโนโลยี
7.	 ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายจ�ำกัด
8.	 ไม่มีตราสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์
	 ของชุมชนสภาพแวดล้อมภายนอก
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	 จากการสังเคราะห์ข้อมูลทั้งหมด ผู้วิจัย

จึงได้น�ำเสนอแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

ทางการตลาดของธุรกิจชุมชนบ้านกุดรัง ต�ำบล

สาริกา จังหวัดนครนายก มีรายละเอียดดังนี้

	 ด้านผลติภณัฑ์ ผู้ประกอบการควรพฒันา

บรรจุภัณฑ์โดยจัดท�ำป้ายฉลากแสดงส่วนผสม 

วันที่ผลิต วันหมดอายุ เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ

แก่ผลิตภัณฑ์ และสร้างความมั่นใจแก่ผู้บริโภค

รวมถึงพัฒนาตราผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างการรับรู้ 

แก่ผู้บริโภคถึงแหล่งผลิตว่าผลิตในพื้นที่บ้านกุดรัง 

นอกจากนั้นควรพัฒนารสชาติผลิตภัณฑ์ให้มี

ความหลากหลาย สอดคล้องกับความต้องการ 

ที่แตกต่างกันของแต่ละกลุ่มผู้บริโภค เพื่อขยาย

กลุ ่มเป ้าหมายของผลิตภัณฑ์  ด ้านราคา  

ผู้ประกอบการควรติดป้ายแสดงราคาให้ชัดเจน

เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือให้ผลิตภัณฑ์ และใช้

เป็นข้อมูลเปรียบเทียบประกอบการตัดสินใจซื้อ

ของผู ้บริโภคและยกระดับราคาด้วยการสร้าง

มูลค่าเพิ่มให้ผลิตภัณฑ์ โดยเน้นการสร้างความ

แตกต่างในด้านการใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ 

ปลอดสารพิษ ท�ำให้ปลอดภัยต่อการบริโภค  

ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ผู ้ประกอบการ 

ควรพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายออนไลน์ 

โดยจัดให ้มี ผู ้ดูแลเพจ ท�ำหน ้าที่ ให ้ข ้อมูล 

รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และรับค�ำสั่งซ้ือ 

พร้อมทั้งสร้างความเคลื่อนไหวของเพจทุก ๆ 

สัปดาห์ เพื่อกระตุ ้นความสนใจของผู ้บริโภค  

รวมถึงการสร้างเครือข่ายทางสังคมของชุมชน 

เพื่อเพิ่มช่องทางการจ�ำหน่ายไปยังชุมชนอื่น ๆ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้ประกอบการ 

ควรจัดท�ำกิจกรรมส่งเสริมการขาย ลด แลก  

แจก แถม และจัดท�ำสื่อ ณ จุดขาย เช่น แผ่นป้าย

ไวนิลประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ “ของดี ที่กุดรัง” 

เพื่อสร้างความสนใจ ณ จุดขาย ให้แก่ผู้บริโภค 

รวมถึงการพัฒนารูปแบบการช�ำระเงินให้มีการ

ช�ำระเงินปลายทาง ให้สอดคล้องกับพฤติกรรม 

ผู้บริโภค เพื่ออ�ำนวยความสะดวกจัดกิจกรรม 

ส่งเสริมการขายโดยบุคคลในรูปแบบไลฟ์สด 

(ที่ให้ผู้บริโภคสามารถโต้ตอบได้ทันที) ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เพจของชุมชน เป็นต้น 

	 ส่วนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

ทางการตลาดของธุรกิจชุมชนด้านการ

บริหารจัดการธุรกิจชุมชนด้านการเงิน 

ผู้ประกอบการควรมีการจัดท�ำบัญชีธุรกิจ หรือ

บัญชีครัวเรือนเพื่อให้ทราบถึงรายรับ รายจ่าย 

ต้นทุน ก�ำไร ท่ีเกิดขึ้นจากการด�ำเนินธุรกิจ และ

ควรจดัท�ำแผนธรุกจิทีช่ดัเจนในการด�ำเนนิกจิการ 

ด้านการผลิต ผู้ประกอบการควรมีการบริหาร

วัตถุดิบ เพื่อป้องการผันผวนของราคา เน่ืองจาก

การเปลี่ยนแปลงของสภาพดินฟ้าอากาศท�ำให้

ผลผลิตไม่เพียงพอและควรวางแผนการเพาะปลูก

วัตถุดิบเพื่อให้มีผลผลิตไปใช้ในการผลิตตลอด 

ท้ังปี เช่น กล้วย ฟักข้าวรวมถึงการเพิ่มก�ำลัง 

การผลิต โดยการจัดหาเครื่องมือ อุปกรณ์ และ

สมาชิกกลุ่ม ให้เพียงพอต่อปริมาณการส่ังซื้อ  

เพื่อรองรับการขยายตลาด ด้านทรัพยากรบุคคล

ผู ้ประกอบการควรพัฒนาศักยภาพผู ้น�ำกลุ ่ม  

ให้มีทักษะด้านเทคโนโลยีท่ีสูงขึ้น เพื่อรองรับ 

การขยายตลาดช่องการจดัจ�ำหน่ายทีห่ลากหลาย

ขึ้นและเพิ่มสมาชิกกลุ ่ม โดยให้สมาชิกกลุ ่ม  

โน้มน้าว จูงใจสมาชิกในครอบให้มีส่วนร่วม 

ในการด�ำเนินธุรกิจของชุมชน เช่น การสนับสนุน

ให้หารายได้พิเศษโดยเป็นตัวแทนจ�ำหน่าย 

ผ่านการไลฟ์สดขายสนิค้าแล้วได้รบัค่าตอบแทน
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จากการขาย เป็นการจูงใจให้เห็นความส�ำคัญ

ของธุรกิจชุมชน

	 อภิปรายผลการวิจัย

	 จากผลการวิจยัทีพ่บว่า ผลติภณัฑ์ชมุชน

ของบ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา จังหวัดนครนายก  

มีจุดเด่นในด้านราคาและด้านผลิตภัณฑ์ แต่ยัง

มีจุดด้อยในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด  

ขาดการสื่อสารการตลาดและการจัดกิจกรรม 

การส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ อีกทั้งยังไม่ม ี

การสร้างตราสินค้า ตลอดจนมีช่องทางการ

จ�ำหน่ายที่จ�ำกัดเพียงการขายตามตลาดนัด 

ในท้องถิ่นเป็นหลัก นอกจากนั้น ผู้ประกอบการ

ยังขาดทักษะในการใช้เทคโนโลยีการสื่อสาร

ออนไลน์มาช่วยในการประชาสัมพันธ์สินค้า  

จึงท�ำให้ตลาดอยู่ในวงจ�ำกัดเฉพาะในท้องถิ่น 

ของตนเอง ยังไม่สามารถขยายตลาดออกไปให้

กว้างขวางได้ ข้อค้นพบดังกล่าวนี้ สอดคล้อง 

กับผลการศึกษาของ Watchareechirachot 

(2013) ซึ่งพบว่า กลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีปัญหา

อุปสรรคด้านการตลาดอย่างมาก โดยเฉพาะ 

การขาดทักษะในการประชาสัมพันธ์ การผลิต

สินค้าไม่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค และ

ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ Phisanbut 

(2018) ที่พบว่า ธุรกิจชุมชนมักจะประสบปัญหา

ด้านการบริหารจัดการตลาด ปัญหาด้านการ

จดัการการผลิตและต้นทนุการผลติ ทัง้นี ้จากการ

ประมวลข้อมูลต่าง ๆ ทั้งในเชิงปริมาณและเชิง

คุณภาพ น�ำไปสู่การพิจารณาหาแนวทางการ

พัฒนาศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจชุมชน

บ้านกุดรัง ต�ำบลสาริกา โดยควรใช้กลยุทธ์ 

ส่วนประสมการตลาด (4Ps) ในทั้ง 4 มิติอย่าง

ผสมผสานกัน กล่าวคือ การสร้างตราสินค้า 

เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงความแตกต่าง

และจดจ�ำสินค้าได้ โดยใช้การประชาสัมพันธ์

สินค้าภายใต้งบประมาณท่ีมีจ�ำกัด ได้แก่ การใช้

สื่อออนไลน์ เช่น จัดท�ำหน้าเว็บไซต์เพื่อน�ำเสนอ

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับ 

การศึกษาของ Sastraruji & Dittawiron (2018) 

ซึ่งได้เสนอแนวทางในการพัฒนาการด�ำเนินงาน

ธุรกิจชุมชนผ่านระบบสารสนเทศออนไลน์  

โดยให้มีการจัดท�ำเว็บไซต์ที่รวบรวมข้อมูล 

ทุกอย่างอยู่ในหน้าเดียว (Single page) และ

ท�ำการตลาดออนไลน์ผ่าน Facebook ซึง่นอกจาก

จะเป็นช่องทางท่ีสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้แล้ว 

ยังเป็นช่องทางที่ประหยัดต้นทุนและเข้าถึงคนได้

จ�ำนวนมาก เช่นเดียวกันกับการศึกษาของ Irefin, 

Abdul-Azeez & Tijani (2012) ที่ได้กล่าวว่า 

เทคโนโลยีสารสนเทศ (ICT) เป็นเคร่ืองมือ 

ส�ำคัญท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด�ำเนินงานของ

องค์กรต่าง ๆ โดยนอกจากจะช่วยลดต้นทุน 

การด�ำเนินงาน และเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ท�ำงานแล้ว ยังช่วยส่งเสริมความสัมพันธ์อันดี 

กับลูกค้าได้อีกด้วย นอกเหนือจากการสื่อสาร

ข้อมูลผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อสาธารณะต่าง ๆ บรรจุ

ภัณฑ์เป็นอีกองค์ประกอบหน่ึงของผลิตภัณฑ์ 

ท่ีสามารถให้ข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับคุณสมบัติ 

ประโยชน์ สรรพคุณ วิธีการใช้ หรือรายละเอียด

อื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับทราบถึง

ผลิตภัณฑ์ได้ ซึ่งคณะผู้วิจัยได้เสนอให้ผู้ประกอบ

การควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์โดยจัดท�ำป้าย

ฉลากแสดงส่วนผสม วันท่ีผลิต วันหมดอายุ และ

แหล่งผลติ เพือ่สร้างความน่าเชือ่ถอืแก่ผลติภณัฑ์
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และสร้างความมั่นใจแก่ผู้บริโภค สอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของ Owusu et al., (2017) ที่พบว่า 

ผู้บริโภคกว่าร้อยละ 40 ให้ความส�ำคัญกับบรรจุ

ภัณฑ์และรายละเอียดของสินค้าบนบรรจุภัณฑ์

เป็นอย่างมาก หากบรรจภุณัฑ์เป็นทีด่งึดดูใจและ

ฉลากสินค้ามีการให้ข้อมูลรายละเอียดเกี่ยวกับ 

ตัวสินค้าอย่างชัดเจน จะน�ำไปสู่การเกิดความ 

ได ้ เปรียบทางการแข ่งขัน (Compet i t ive 

advantage) ได้ นอกจากนั้น ผู้ประกอบธุรกิจ

ชุมชนควรมีการพัฒนาตราผลิตภัณฑ์เพื่อเป็น 

การสร้างการรบัรูถ้งึความแตกต่างของผลติภณัฑ์

ชุมชนต�ำบลสาริกากับผลิตภัณฑ์จากแหล่ง 

ผลิตอื่ น  ซึ่ งสอดคล ้องกับการศึกษาของ 

Khant iwattanakun (2015) ที่ เสนอแนะ 

กลุ่มอาชีพผู้ผลิตสินค้าในเขตจตุจักร ควรมีการ

สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู ้จักมากขึ้น โดยการ

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เพ่ือสร้างการรับรู้ 

ทั้งนี้ ผลการศึกษาของ Owusu et al., (2017)  

ได้น�ำเสนอว่า การรับรู้ถึงผลิตภัณฑ์เป็นการสร้าง

โอกาสให้ผู้บริโภคได้เกิดความยินดีที่จะตัดสินใจ

ซื้อสินค้า (Willing to pay) ได้ อนึ่ง ผู้ประกอบ

ธุรกิจชุมชนสามารถใช้สื่อออนไลน์ที่เป็นที่รู ้จัก 

เช่น Facebook มาช่วยในการสร้างแบรนด์ 

ของผลิตภัณฑ์ชุมชนได้ เนื่องจากเป็นช่องทาง 

ที่ท�ำให้ผู ้บริโภคเข้าถึงข้อมูลสินค้าที่ต้องการ

ประชาสัมพันธ์ได้อย่างสะดวกรวดเร็ว อีกทั้ง

สามารถให้ข้อมูลรายละเอียด (Review) เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี และสามารถสนทนา

ถามตอบกับลูกค้าได้ทันที ซึ่งสามารถน�ำมาใช้

เป็นเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดเพื่อเป็นการกระตุ้น

ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อ

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย

	 แนวทางการจะสร้างความยัง่ยนืให้กบักลุม่

ธุรกิจชุมชนในอนาคตน้ัน ควรด�ำเนินการดังน้ี

	 1.	 ควรมีโครงการพัฒนาศักยภาพของ

กลุ่ม เช่น การฝึกอบรมพฒันาคณุภาพผลิตภัณฑ์ 

การสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่าง

จากผลิตภัณฑ์ที่มีจ�ำหน่ายโดยทั่วไปโดยยังคง

รักษาเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ไว้เพื่อเป็นการ

สร้างมลูค่าเพิม่ของผลติภณัฑ์ อนัจะน�ำมาซึง่การ

เป็นท่ีต้องการของตลาดซึ่งจะส่งผลต่อยอดขาย

และรายได้ของผู้ประกอบการ รวมถึงความเป็นอยู่

ท่ีดีและยั่งยืนของกลุ่ม

	 2.	 ควรสร้างแหล่งหรือสื่อกลางในการ 

น�ำผลิตภัณฑ์จากกลุ่มไปน�ำเสนอให้ลูกค้า เช่น 

การเสนอขายสินค้าผ่านทางเว็ปไซต์ การจัดท�ำ

แผ่นพับหรือโบชัวร์ ตามช่วงเวลาอย่างสม�่ำเสมอ

เพื่อรวบรวมสินค้า ภาพผลิตภัณฑ์ที่มีการปรับปรุง

ให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ และข้อมูลศักยภาพของ

กลุ่มส่งให้ลูกค้า รวมถึงจัดงานแสดงผลิตภัณฑ์

ในพื้นท่ีต่าง ๆ  ในช่วงระยะเวลาและสถานการณ์

ท่ีเหมาะสม

	 3.	 ควรพัฒนารูปแบบการตลาดเชิงรุก 

โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องตาม Trend 

ของตลาด และติดตามข้อมูลข่าวสารความต้องการ

ของลูกค้าในตลาดอย่างสม�่ำเสมออยู่ตลอดเวลา 

ซึ่งจะเป็นรูปแบบที่จะน�ำมาซึ่งความยั่งยืนของกลุ่ม

	 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป

	 1.	 ควรมีการวิจัยประเมินผลภายหลัง

จากท่ีธรุกจิชมุชนบ้านกดุรัง ต�ำบลสาริกา จงัหวดั

นครนายก ได้มีการน�ำแนวทางการพัฒนาศักยภาพ



วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

66

ทางการตลาดตามที่ได้เสนอไปใช้ปฏิบัติจริง 

เพื่อตรวจสอบผลลัพธ์ที่เกิดข้ึน

 2. ควรมีขยายผลการศึกษาไปสู ่การ

วิจัยในเชิงเปรียบเทียบระดับศักยภาพทาง

การตลาดและการด�าเนินธุรกิจชุมชนในแต่ละ

พืน้ที ่เพือ่น�าไปพจิารณาหาปัจจยัร่วมทีม่อีทิธพิล

ต่อความส�าเร็จในการด�าเนินธุรกิจชุมชน

 3. ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการ

ด�าเนินธรุกจิชมุชนเชือ่มโยงกบัมติอิืน่ เช่น มติทิาง

สังคมวฒันธรรม การสืบสานมรดกทางภูมปัิญญา

ของท้องถิ่น การอนุรักษ์อัตลักษณ์ทางวัฒนธรรม

ของท้องถิ่น เป็นต้น 

REFERENCES

Bhisalbutra, P. (2018). The Strategy of Community Enterprise Management in Prachinburi 

Province.Electronic Journal of Open and Distance Innovative Learning (e-JODIL). 

8 (1) January - June 2018. Retrieved from http://e-jodil.stou.ac.th, (In Thai)

Chearakun, T. (2014). The Problems and the Adaptation of OTOP to AEC. Executive Journal. 

 Bangkok University, 34 (1): 177-191. (In Thai)

Community Development Department, (2018). Reported sales of One Tambon One Product 

: OTOP 2018. from http://logi.cdd.go.th/cddcenter/cdd_report/otop_r04.php. 

(In Thai)

Irefin, I. A, Abdul-Azeez, I. A., & Tijani, A. A. (2012). An investigative study of the

factors affecting the adoption of information and communication technology 

in small and medium scale enterprises in Nigeria. Australian Journal of Business

and Management Research, 2(2), 1-9.

Khantiwattanakun, S. (2015). Problems and Solution for product market development 

of professional groups in Chatuchak District in order to development a sustainable 

business. Srinakharinwirot Business Journal. Vol.6(1), 69-81. (In Thai)

Nakhon Nayok Province Office, (2018). Nakhon Nayok development plan 2018-2021. from 

 https://ww2.nakhonnayok.go.th. (In Thai)

Owusu, V., Owusu-Sekyere, E., Donkor, E., Darkwaah, N. A., & Adomako-Boateng Jr, D. 

(2017). Consumer perceptions and willingness to pay for cassava-wheat 



วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

67

composite bread in Ghana: A hedonic pricing approach, Journal of Agribusiness  

in Developing and Emerging Economies, 7(2), 115-134. 

Sastraruji, P. & Dittawiron, N. (2018). Guidelines for community business VIA online  

information system in Hin Tang Community, Muang District, NakhonNayok Province.

Journal of Humanities and Social Sciences (Srinakharinwirot Research and 

Development), 10,(20), 85-97. (In Thai)

Watchareechirachot, I. (2013). Study compare management business community group  

silk Bankhwao District and Khonsawan District Chaiyaphum Province. Journal of 

Business Administration The Association of Private Higher Education Institutions  

of Thailand. 2(2), 47-63. (In Thai)


