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บทความวิจัย 

การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์และกลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชน 
หรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี  

ด้วยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม 
 

พนิตสุภา ธรรมประมวล1* และ กาสัก เต๊ะขันหมาก2 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมในจังหวัดสระบุรี    
2) พัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม และ 3) พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม โดยเป็นการวิจัยและพัฒนาด้วยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี
ส่วนร่วมโดยใช้ยุทธศาสตร์สามเหลี่ยมเขยื้อนภูเขา ซึ่งเป็นการสานพลังจากพลังความร่วมมือ พลังการสนับสนุน
จากภาครัฐ/เอกชน และพลังความรู้ รวม 23 คน และส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค 398 คน เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม การประชุมกลุ่มเฉพาะ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติบรรยาย และการวิเคราะห์เนื้อหา  

ผลการวิจัยที่ส าคัญ พบว่า 1) ความต้องการการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมอยู่ในระดับมาก        
2) สามารถพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอมคือคุณค่าของสินค้าเป็นภูมิ
ปัญญาที่มีคุณค่าทางโภชนาการที่ได้มาตรฐาน เป็นของฝากได้ดี กลุ่มลูกค้าคือผู้รักสุขภาพและนิยมเอกลักษณ์
ท้องถิ่น ช่องทางเข้าถึงสินค้าได ้ณ แหล่งผลิตและแหล่งท่องเทียว สายสัมพันธ์ลูกค้าเกิดจากการรักษามาตรฐาน
คุณภาพในราคาย่อมเยา พันธมิตรการค้าคือร้านสินค้าของฝาก 3) สามารถพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของ
วิสาหกิจชุมชน หรเทพแปรรูปเผือกหอมได้ 4 กลยุทธ์ คือ “เผือกหอมก้าวไกล” “เผือกหอมเตรียมการ” “เผือกหอม
นวัตกรรม” และ “เผือกหอมถอนตัว”   
 
ค าส าคัญ: ศักยภาพเชิงพาณิชย์, กลยุทธ์ทางการตลาด, วิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม, การวิจัยเชิง
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Development of Commercial Potential and Marketing Strategies  
of Horathep Community Enterprises Processed Fragrant Taro,  

Horathep Sub-district, Ban Mo District, Saraburi Province:  
through participatory action research 

 
Panitsupa Thampramuan1* and Kasak Tekhanmag2 

 
Abstract 

This research aims to 1 ) study of consumption behavior of processed fragrant taro 
products, 2) developed commercial potential, and 3) developed marketing strategies of the 
Horathep community enterprise processed fragrant taro, Horathep Subdistrict, BanMo District, 
Saraburi Province. It was research and development using a participatory action research 
process using the triangle that moved the mountain strategy, which synergied from the power 
of collaboration, power of support from the government/private sector, and knowledge 
power, a total of 23 key-informants, and survey from 398 consumers. Data were collected by 
using questionnaire and focus grop discussion, and analyzed using descriptive statistics and 
content analysis. 

The important findings were: 1) Consuming behaviors of fragrant taro products were at 
a high level. 2) Able to develop the commercial potential of the Horathep community 
enterprise processed fragrant taro, That is, the value of the product is wisdom with nutritional 
value that meets standards. It's a good souvenir. The customer group is people who love 
health and appreciate local uniqueness. Channels for accessing products at production sites 
and tourist attractions. Customer relationships are built on maintaining quality standards at 
affordable prices. Trading partners are souvenir shops.  3) Able to develop 4 marketing 
strategies of the Horathep community enterprise processed fragrant taro, which are “Fragrant 
Taro goes beyond" "Fagrant Taro preparation" “Innovative fragrant taroW and “Fragrant Taro 
withdraws” 
 
Keywords: Commercial potential, Marketing strategies, Horathep community enterprise 

processed fragrant taro, Participatory action research 
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บทน า 

การปลูกเผือกหอมของเกษตรกรที่อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี เป็นอาชีพเสริมมากว่า 50 ปี โดย
ปลูกสลับกับการท านา เผือกที่ปลูกเป็นสายพันธุ์เผือกหอมเชียงใหม่ และด้วยสภาพพ้ืนที่ที่เหมาะสมท าให้ได้ผล
ผลิตเผือกหอมที่มีจุดเด่นคือเนื้อเผือกมีลายสีม่วงและมีกลิ่นหอมเฉพาะตัว เป็นที่ต้องการของผู้บริโภค เผือก
หอมเป็นพืชล้มลุก มีหัวใต้ดินเป็นส่วนสะสมอาหารที่น ามาแปรรูปได้ทั้งอาหารคาวและหวาน ให้คุณค่าทาง
โภชนาการสูง โดยเป็นพืชเศรษฐกิจส าคัญให้แก่เกษตรกร เมื่อผลผลิตเผือกหอมมีปริมาณมากขึ้น ท าให้ราคา
ผลผลิตตกต่ า จึงส่งเสริมให้เกษตรกรและประชาชนน าไปแปรรูปเพ่ือเพ่ิมมูลค่าผลผลิต และส่งเสริมให้รวมตัว
กันเป็นกลุ่ม เพ่ือให้สมาชิกได้มีส่วนร่วม 

ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี หลังจากเสร็จสิ้นจากการท านาข้าว นาเผือกแล้ว ก็เกิด
การว่างงานในช่วงรอการเพาะปลูก ในช่วงเผือกหอมมีราคาถูกชาวบ้านจึงชวนกันมารวมกลุ่ม คิดที่จะน าเผือก
หอมมาแปรรูป แต่ในครั้งแรกไม่ประสบความส าเร็จ จึงได้คิดปรับปรุงวิธีการแปรรูปใหม่ท าให้มีรสชาติดีขึ้น 
สามารถคงคุณภาพเก็บไว้ได้นาน จึงรวมตัวจัดตั้งเป็นกลุ่มแม่บ้านแปรรูปเผือกหอม ในปี พ .ศ. 2545 โดย
สมาชิกร่วมลงหุ้น หุ้นละ 100 บาท มีสมาชิกเริ่มแรก 24 คน ได้จดทะเบียนเป็น “วิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูป
เผือกหอม” เพ่ือส่งเสริมให้สมาชิกมาร่วมกันแปรรูปเผือกหอมเป็นการเพ่ิมมูลค่าผลผลิต เพ่ือให้สมาชิกมีรายได้
เพ่ิมขึ้น และยกระดับรายได้น าไปสู่การพัฒนาคุณภาพชีวิตที่มั่นคงยั่งยืน  ใช้แรงงานทั้งหมดในชุมชน มี
โครงสร้างกลุ่มชัดเจน รายได้จากการจ าหน่ายจะน ามาแบ่งปันกัน และมีการหักไว้เพ่ือใช้ในการพัฒนากลุ่มมี
การพิจารณาผลประโยชน์ร่วมกัน สามารถด าเนินกิจกรรมบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ มีความโปร่งใส 
สามารถตรวจสอบได ้ปี พ.ศ. 2562 มีกรรมการบริหารฯ 12 คน (Phumirat, & Wongmuan, 2019)  
 คณะกรรมการวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอมได้มีการระดมสมองร่วมกันกับคณะนักวิจัย โดย
สรุปความเห็นร่วมกันว่าปัญหาและข้อจ ากัดที่ต้องได้รับการพัฒนาอย่างเร่งด่วน คือ 1) ปัญหาผลผลิตการปลูก
เผือกหอมมีราคาถูก ท าก าไรไม่มากนัก อีกทั้งสมาชิกกลุ่มขาดทักษะด้านการตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้มี
มูลค่าเพ่ิม จึงมีความต้องการจะยกระดับสินค้า โดยพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย เพ่ือพัฒนาศักยภาพ
เชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการวิจัยร่วมกันเพ่ือพัฒนา
ศักยภาพเชิงพาณิชย์ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ Thampramuan & Tekhunma 2019,pp. 39-53). การ
พัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ส าหรับผลิตภัณฑ์กุนเชียงปลาสมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร
วิหารขาวสามัคคี ต าบลวิหารขาว อ าเภอท่าช้าง จังหวัดสิงห์บุรี พบว่า การขยายการผลิตพัฒนา ได้ 2 กลยุทธ์ 
คือ 1) กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายตามความนิยมของตลาด และ 2) กลยุทธ์การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้มีคุณค่ามากยิ่งขึ้น มีความหลากหลายตามกลุ่มตลาดเป้าหมายเพ่ือพัฒนาสู่เชิงพาณิชย์ได้ โดยมี
การปรับปรุงกระบวนการในการบริหารจัดการหรือพัฒนาธุรกิจที่ด าเนินการอยู่แล้วให้มีมากยิ่งขึ้น และพัฒนา
กลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอมต่อไป โดยต้องมีการพัฒนารูปแบบสินค้าให้
ตรงตามความต้องการของตลาด ที่ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นที่จะต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์  มีการควบคุม
มาตรฐานและคุณภาพของสินค้า เพ่ือให้สามารถแข่งขันและขยายตลาดตลาดเผือกหอมแปรรูปไปสู่ตลาดระดับ
สากลได้ โดยใช้เครื่องมือ คือ การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ทางการตลาด และมีความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจในการน ามาใช้ในการแข่งขันทางการตลาด  
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จากสภาพและปัญหาดังกล่าวข้างต้น จึงมีความจ าเป็นต้องมีพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์และกลยุทธ์
ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี เพ่ือ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลายหลายตรงกับความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย ท าให้เกิดรายได้และมีการ
ขยายตลาดอย่างกว้างขวางและต่อเนื่อง และเป็นแนวทางในการสร้างอาชีพและรายได้ให้แก่ชุมชนและผู้สนใจ
ต่อไป และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน อันเป็นรากฐานในการพัฒนาชุมชนและประเทศชาติให้
แข็งแกร่งได้ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัด
สระบุรี 
 2. เพ่ือพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอ    
บ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 
 3. เพ่ือพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอ     
บ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 
 
ขอบเขตการวิจัย  

เป็นการวิจัยและพัฒนาด้วยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วมจากไตรพลังเพ่ือการพัฒนาจาก    
1) พลังความร่วมมือ (จากคณะกรรมการวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 12 คน) 2) พลังการสนับสนุน
จากภาครัฐ/เอกชน (5 คน) และ 3) พลังความรู้ (6 คน) รวมจ านวน 23 คน และกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค จ านวน 
398 คน โดยใช้การประชุมกลุ่มเฉพาะเพ่ือร่วมกันพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์โดยใช้ Business Model 
Canvas และวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก ความแข็งแกร่งและโอกาสทางธุรกิจ และน าเสนอกลยุทธ์
ทางการตลาด โดยใช้วงจรคุณภาพ PDCA ของ Deming วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้สถิติบรรยาย และ
ข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการวิเคราะห์เนื้อหา   
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
สามารถเขียนเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยและพัฒนาที่เกิดจากยุทธศาสตร์สามเหลี่ยมเขยื้อนภูเขาซึ่ง

เป็นการประสานพลังของ 3 ภาคส่วน ดังภาพที่ 1  

 
 
 
 
 
 
 

                
                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์และกลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 
ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี โดยน าทฤษฎีและศึกษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาเป็นกรอบในการ
พัฒนาเพ่ือสามารถพัฒนาศักยภาพและกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมช่องทางการตลาด สร้างมูลค่าเพ่ิม ดังนี้ 

ยุทธศาสตร์สามเหลี่ยมเขยื้อนภูเขา  
Suksawang (2017, pp.82-84) ได้เสนอว่ายุทธศาสตร์สามเหลี่ยมเขยื้อนภูเขา หมายถึง การบูรณา

การพลังทั้ง 3 ภาคส่วนเข้าด้วยกัน เพ่ือการเปลี่ยนแปลงหรือแก้ไขปัญหาใหญ่ ๆ ของสังคม ซึ่งประกอบด้วย  
1. พลังความรู้ (พลังวิชาการ) หมายถึง การสร้างความรู้ให้ละเอียด ชัดเจนจนถึงขั้นปฏิบัติได้     
2. พลังความร่วมมือ (พลังสังคม) หมายถึง พลังจากการเคลื่อนไหวทางสังคม โดยการท าให้ภาคส่วน

ต่าง ๆ ได้ข้ามาร่วมเรียนรู้ 

การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหร
เทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ  

จังหวัดสระบุรี 

หน่วยงาน/องค์กรสนับสนุน 
(พลังการสนับสนนุจากภาครัฐ/เอกชน) 
[เกษตรอ าเภอ/พัฒนาการอ าเภอ/อบต./ 
ร้านจ าหนา่ยสนิค้าชุมชนและทอ้งถิ่น/ 

ร้านจ าหนา่ยของฝาก] 

หน่วยปฏิบัติการ 
(พลังความร่วมมือ) 

[คณะกรรมการวิสาหกิจชุมชน 
หรเทพแปรรูปเผือกหอม] 

การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุร ี

การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชยข์องวิสาหกิจ
ชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ 

อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 
 

หน่วยวิชาการ 
(พลังความรู)้ 

[มหาวิทยาลัย] 

การประสานไตรพลัง
เพื่อการพัฒนา 
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3. พลังการสนับสนุนจากภาครัฐ/เอกชน (พลังการเมือง) หมายถึง การเชื่อมโยงกับอ านาจในการ
สนับสนุนให้เกิดการเปลี่ยนแปลง 

วิสาหกิจชุมชน  
Petchprasert & Wongkul (2009, pp.26-28) กล่าวว่า กลไกประการหนึ่งที่จะช่วยเสริมสร้างความ

เข้มแข็งให้แก่เศรษฐกิจฐานรากและเสริมสร้างชุมชนให้เป็นฐานที่มั่นคงของเศรษฐกิจพอเพียงเป็นหลังอิงของ
ระบบเศรษฐกิจโดยรวม นั่นคือ วิสาหกิจชุมชน (community enterprise) ซึ่งมี 3 กลไก คือ กลไกการผลิต 
กลไกการตลาด และกลไกการเงิน ซึ่งกลไกการตลาดเป็นตัวก าหนดกลไกการผลิต โดยการด าเนินงานของ
วิสาหกิจชุมชน จะใช้หลักการคิดเอง ตัดสินใจเอง ลงทุนด้วยตนเอง  
 การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนเพ่ือให้เกิดความเข้มแข็งและก้าวหน้านั้น จ าเป็นจะต้องมีการด าเนินงานที่ 
สามารถตอบสนองหรือแก้ไขปัญหาด้วย การประเมินศักยภาพของชุมชน วิเคราะห์ปัจจัยทั้งภายนอกและ
ภายใน โดยการวิเคราะห์ SWOT เพ่ือค้นหาจุดเด่น จุดด้อย โอกาส และข้อจ ากัดของกลุ่ม ดังภาพที่ 2 
 

             ปัจจัยภายใน  
ปัจจัยภายนอก 

S: จุดแข็งภายในองค์กร W: จุดอ่อนภายในองค์กร 

 
O: โอกาสภายนอก 

SO: การน าข้อได้เปรียบของจุดแข็ง 
ภายในและโอกาสภายนอกมาใช้ 

WO: การแก้ไขจุดอ่อนภายใน โดย
พิจารณาจากโอกาสภายนอกที่เป็นผลดี 

 
T: อุปสรรคภายนอก 

ST: การแก้ไขหรือลดอุปสรรค
ภายนอกโดยน าจุดแข็งภายในมาใช้ 

WT: การแก้ไขหรือลดความเสียหาย 
ของธุรกิจอันเกิดจากจุดอ่อนภายใน
และอุปสรรคภายนอก 

 

ภาพที่ 2 ทิศทางการพัฒนาวิสาหกิจ 
 

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์   
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์ ใช้แนวคิดพฤติกรรมการซื้อและกระบวนการซื้อในตลาดผู้บริโภคโดย

ใช้ค าถาม 6W’1H ดังนี้ 1) ใครอยู่ในตลาดผู้บริโภค (Who) 2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) 3) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When) 4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Who participates) 5) วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Why) 6)  ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) และ 7)  ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How) 

ศักยภาพเชิงพาณิชย์  
ศักยภาพเชิงพาณิชย์ สามารถวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ ดังนี้ 
1. รูปแบบธุรกิจ  

 Osterwalder & Pigneur (2010, p.14) ได้เสนอความส าคัญ ไว้ว่าองค์ประกอบทางธุรกิจเป็นแกน
หลักส าคัญในการวางแผนบริหารธุรกิจ เพ่ือให้เป็นแผนธุรกิจที่ดี ซึ่งการวิเคราะห์และการพัฒนารูปแบบธุรกิจ
เป็นการวางแผนหลักของธุรกิจที่น าไปสู่แผนกลยุทธ์ที่มีกรอบที่ชัดเจนมากขึ้นสามารถพัฒนาได้อย่าง มี
ประสิทธิภาพ อีกทั้งยังช่วยในการเริ่มต้นด าเนินการของธุรกิจ การปรับปรุงกระบวนการในการบริหารจัดการ
หรือพัฒนาธุรกิจที่ด าเนินการอยู่แล้วให้มีมากยิ่งขึ้น องค์ประกอบทางธุรกิจนี้ เรียกว่า “Business Model 
Canvas: BMC”   
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 2. ประโยชน์ของการออกแบบรูปแบบธุรกิจ 
BMC เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจอย่างรอบด้านที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการ

สามารถวางแผนกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ และท าให้รับรู้รูปแบบและปัญหาอย่างมิ
ทิศทาง ซึ่งจะน าไปสู่การแก้ปัญหาและระดมความคิด เพราะสามารถเห็นจุดเด่นจุดด้อยของธุรกิจ ที่ จะท า
ให้สามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้ครบทุกมิติ ดังปรากฏในภาพที่ 3 

 
3C.หุ้นส่วนหลัก 
[Key Partners]   

3A.กิจกรรมหลัก  
[Key Activities]   

 1.คุณค่าของสินค้า/
บริการ 

[Value Propositions]  

2A.กลุ่มลูกค้า  
[Customer 

Segments]   

 2C.สายสัมพันธ์ลูกค้า
[Customer 

Relationships]  

  3B.ทรัพยากรหลัก 
[Key Resources] 

2B.ช่องทางการ
เข้าถึง 

[Channels] 
3D.โครงสร้างต้นทุน 

[Cost Structure]  
2D.รูปแบบรายได้ 

[Revenue Streams]   
 

ภาพที่ 3 การวิเคราะห์ธุรกิจด้วย Business Model Canvas 
ที่มา: Osterwalder & Pigneur (2010, p.44)  

 
กลยุทธ์ทางการตลาด  
ตลาดเผือกหอมแปรรูปต้องมีการพัฒนารูปแบบสินค้าให้ตรงตามความต้องการของตลาด ที่ วิสาหกิจ

ชุมชนมีความจ าเป็นที่จะต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ มีการควบคุมมาตรฐานและคุณภาพ เพ่ือให้สามารถแข่งขันและ
ขยายตลาดตลาดเผือกหอมแปรรูปไปสู่ตลาดได้กว้างขวางยิ่งขึ้น  

การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จทางการตลาด และมี
ความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจในการน ามาใช้ในการแข่งขันทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย กลยุทธ์ทาง
การตลาด Kotler & Keller (2015, pp. 278-100) มีรายละเอียดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าหรือบริการที่เสนอเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ จากการ
ซื้อสินค้าและบริการนั้น ๆ ซึ่งองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ เช่น ลักษณะของผลิตภัณฑ์ รูปแบบความ
หลากหลาย คุณสมบัติ คุณภาพ การก าหนดต าแหน่ง การให้บริการ เป็นต้น 

2. ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินที่เป็นเครื่องก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยน เป็น
ตัวก าหนดความหวังของลูกค้าที่ท าการแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ ซึ่งมีองค์ประกอบของราคา 
เช่น ราคาที่ระบุตามคุณค่าที่รับรู้ ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขัน ราคาสินค้าของธุรกิจคู่
แข่งขัน ปัจจัยอ่ืน ๆ (สภาวะเศรษฐกิจ วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายของธุรกิจ ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา) 

3. การจัดจ าหน่าย หมายถึง วิธีการที่ผู้ขายมีการวางแผนและพยายามท าให้สินค้าไปถึงมือผู้บริโภค
อย่างรวดเร็ว โดยการออกแบบ การจัดสินค้าภายในร้านอย่างเป็นระเบียบ สวยงามสะดุดตา เพ่ือให้ผู้บริโภคมี
ความสะดวกในการเลือกซื้อ รวมถึงการตกแต่งหน้าร้านและบริเวณรอบเป็นเอกลักษณ์ ซึ่งองค์ประกอบของ
การจัดจ าหน่ายเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค เช่น การขนส่ง 
การเก็บรักษาและบริหารสินค้าของคลัง เป็นต้น 
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4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื่อสารไปยังลูกค้าเพ่ือแจ้งให้ทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
จ าหน่าย และสามารถตอบสนองความต้องการให้เกิดความพึงพอใจ รวมถึงการติดต่อสื่อสารเพ่ือชักชวนให้
ยอมรับแนวความคิดที่น าเสนอ ซึ่งการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญในการแนะน าผลิตภัณฑ์ การ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการเพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ า สร้างเจตคติ การรับรู้ และเป็นการ
สร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่กิจการ 

การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 
โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ ที่เรียกว่า การวิเคราะห์ SWOT 

(Strengths Weaknesses Opportunities and Threats analysis) ผู้ประกอบการจึงต้องศึกษาว่าปัจจัยด้าน
การตลาดส่วนใดที่มีความส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด  

 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม  
  การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research: PAR) มีความมุ่งหมายให้
กลุ่มเป้าหมายได้เข้าไปศึกษาและมีส่วนร่วมกับนักวิจัยทุกขั้นตอน มีการเรียนรู้ร่วมกันผ่านกระบวนการปฏิบัติ
ในสนามการวิจัย ด้วยความสามารถที่จะท างานร่วมกันเพ่ือตัดสินใจ และกระท าอย่างเท่าเทียม นักวิจัยจึงมิใช่
มีบทบาทเพียงผู้วิจัยเท่านั้น หากแต่ยังมีบทบาทส าคัญในการเป็นผู้ร่วมเรียนรู้ รวมทั้งบทบาทการเป็นผู้กระตุ้น 
ให้เกิดการสะท้อนการปฏิบัติไปสู่การเรียนรู้และการปฏิบัติจนกว่าจะบรรลุเป้าหมายที่ต้องการร่วมกัน ในการ
ตัดสินใจและก าหนดแนวทางการแก้ปัญหา และกรอบแนวทางการศึกษาชุมชนเท่ากับนักวิจัย โดยคนในชุมชน
เป็นผู้ที่มีความรู้ในการศึกษาชุมชน การก าหนดปัญหา การเลือกปฏิบัติการ และการวิเคราะห์ ประเมินผล   

จากการทบการวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ท าให้ได้กรอบและทิศทางในการที่จะน ามาสนับสนุนการ
ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์และกลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูป
เผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี ต่อไป 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประกอบด้วย ขอบเขตเนื้อหา ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง วิธีการและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การ
เก็บรวบรวมข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูล การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยและพัฒนา (R&D) โดยการประยุกต์ใช้
การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (PAR) ที่เน้นการเสริมพลังกันจากผู้มีจากผู้มีส่วนส าคัญในการพัฒนา 
โดยด าเนินการเป็น 3 ส่วน ตามวัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้  

1. การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบรุ ี
1.1 ขอบเขตเนื้อหา: ใช้แนวคิดที่สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 2 ส่วน ดังนี้ แนวคิด 6 W’s, 1 

H ได้แก่ 1) ใครเป็นผู้ซื้อ (Who) 2) ซื้ออะไร (What) 3) ซื้อเมื่อไร (When) 4) ท าไมจึงซื้อ (Why) 5) ซื้อที่ไหน 
(Where) 6) ใครเกี่ยวข้องในการซื้อ (Whom) และ 7) วิธีซื้ออย่างไร (How) แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านการจัดจ าหน่าย และ 4) ด้าน
การส่งเสริมการตลาด  

1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง: ผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอ
บ้านหมอ จังหวัดสระบุรี ซึ่งไม่ทราบประชากรแน่นอน จึงได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% เมื่อความคลาดเคลื่อน 5% ของ Yamane (1967, p.886) จ านวน 398 คน 
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2) วิธีการและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย: ใช้การวิจัยเชิงส ารวจ โดยการใช้แบบสอบถามแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ตามวิธีการของ Likert (น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก และมากที่สุด) ที่
ผู้วิจัยสร้างขึ้นและได้น าไปทดสอบความตรงในเนื้อหา (content validity) โดยมีค่า IOC อยู่ระหว่าง .67-1.00 
และความเชื่อม่ัน (reliability) จากการทดลองใช้ในพ้ืนที่จริง 30 ตัวอย่าง ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา = 0.81 

3) การเก็บรวบรวมข้อมูล: โดยนักศึกษาเป็นผู้ช่วยวิจัย ที่ผ่านการฝึกอบรมในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจนเข้าใจวัตถุประสงค์และข้อค าถามที่ใช้ในการวิจัยเป็นอย่างดีเป็นผู้สอบถาม 

4) การวิเคราะห์ข้อมูล : ใช้สถิติบรรยาย (descriptive statistic) (ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน)  

2. การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอ
บ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 

2.1 ขอบเขตเนื้อหา: ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ (BMC) ซึ่งประกอบด้วย 9 องค์ประกอบ 
คือ 1) คุณค่าของสินค้า/บริการ 2) กลุ่มลูกค้า 3) ช่องทางเข้าถึง 4) สายสัมพันธ์ลูกค้า 5) ทรัพยากรหลัก 6) งาน
หลักที่ท า 7) หุ้นส่วนหลักหรือภาคีเครือข่าย 8) โครงสร้างต้นทุน และ 9) รูปแบบรายได้ 

2.2 ประชากรเป้าหมาย: คณะกรรมการวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ 
อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี จ านวน 20 คน 

2.3 วิธีการและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย: ใช้การประชุมกลุ่มเฉพาะ และการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ทางธุรกิจ (BMC) 

2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล: ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis) 
 3. การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ 

จังหวัดสระบุรี 
3.1 ขอบเขตเนื้อหา: ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดตามกรอบส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ซึ่ง

ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 2) กลยุทธ์ด้านราคา 3) กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย และ 4) กลยุทธ์
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

3.2 ประชากรเป้าหมาย: ผู้ให้ข้อมูลส าคัญและผู้มีส่วนได้เสีย 3 ภาคส่วน จาก 1) พลังความร่วมมือ 
(จากคณะกรรมการวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 12 คน) 2) พลังการสนับสนุนจากภาครัฐ/เอกชน 
(เกษตรอ าเภอ/พัฒนาการอ าเภอ/อบต./ร้านจ าหน่ายสินค้าชุมชนและท้องถิ่น/ร้านจ าหน่ายของฝาก จ านวน 5 คน) 
และ 3) พลังความรู้ (จากมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นการร่วมมือกันแบบสหวิทยาการ จ านวน 6 คน) รวมจ านวน 23 คน 

3.3 วิธีการและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย: ใช้การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (PAR) โดยการ
ใช้ประชุมกลุ่มเฉพาะจากผู้ให้ข้อมูลส าคัญและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียเพ่ือร่วมกัน 1) ศึกษา/วิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส ข้อจ ากัด (SWOT analysis) 2) ศึกษา/วิเคราะห์ความแข็งแกร่งและโอกาสอยู่ในธุรกิจของ
ผลิตภัณฑ์เผือกหอมแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนเกษตรกรหรเทพแปรรูปเผือกหอม (IFAS/EFAS) 3) วิเคราะห์ 
TOWS matrix และตัดสินใจเลือกกลยุทธ์การพัฒนา และ 4) พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้วงจรคุณภาพ 
PDCA 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล: ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis)  
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ผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้าน

หมอ จังหวัดสระบุรี  
1.1 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม

ตามแนวคิด 6 W’s, 1 H น าเสนอในตารางที่ 1  
 

ตารางท่ี 1 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 

รายการ จ านวน (n =398 คน) ร้อยละ 
          1. ช่วงอายุกลุ่มผู้ซื้อ (Who)   
                1) ต่ ากว่า 25 ปี 107 26.88 
                2) 25-45 ปี  139 34.93 
                3) 45-55 ปี  120 30.15 
                4) มากกว่า 55 ปี  32 8.04 
 2. สิ่งแรกที่พิจารณาในการเลือกซือ้ (What) 
 1) คุณค่าทางโภชนาการ                                        90 22.61 
 2) ความสะอาดสดใหม่                         121 30.40 
 3) รสชาติหอมอร่อย 143 35.93 
 4) บรรจุภณัฑ์สวยงาม 30 7.54 
 5) ช่ือเสียงตราสินค้า                                               14 3.52 
 3. โอกาสการซื้อ (When) 
 1) ช่วงจัดจ าหน่ายตามงานแสดงสนิค้า                                        109 27.39 
 2) ช่วงเทศกาล วันหยุด/วันนักขัตฤกษ ์                      74 18.59 
 3) เมื่อพบวางจ าหน่ายทั่วไป 215 54.02 
 4. วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Why) 
       1) เพื่อบริโภคส่วนตัว 207 52.01 
       2) เพื่อบริโภคในครอบครัว 139 34.92 
       3) เพื่อเป็นของฝาก 52 13.07 
 5. สถานท่ีที่สามารถซื้อได้อยา่งสะดวก (Where)  
     1) ตามงานจ าหน่าย/แสดงสินค้า                                        170 42.71 
     2) ร้านสินค้าโอท็อป 108 27.14 
     3) แหล่งผลิต 25 6.28 
     4) สั่งทางออนไลน์ 95 23.87 
 6. ผู้มีส่วนเกีย่วข้องในการซื้อ (Whom)   
     1) ตัดสินใจเอง 210 52.76 
     2) เพื่อนแนะน า 98 24.62 
     3) สมาชิกในครอบครัว 44 11.06 
     4) ทราบจากสื่อการตลาด 46 11.56 
 7. วิธีการซื้ออย่างไร (How)   
     1) ซื้อเมื่อพบเห็นจากการวางจ าหน่าย 275 69.10 
     2) โทรศัพท์สั่งจากแหล่งผลิต 56 14.07 
     3) สั่งซื้อทางออนไลน์ 30 7.54 
     4) ฝากเพื่อนซื้อ 37 9.30 
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จากตารางที่ 1 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูป
เผือกหอม ส่วนใหญ่ มีอายุอยู่ในช่วง 25-45 ปี (ร้อยละ 34.92) รสชาติหอมอร่อยเป็นสิ่งแรกที่พิจารณาในการ
เลือกซื้อ (ร้อยละ 35.93) โอกาสการซื้อเมื่อพบวางจ าหน่ายทั่วไป (ร้อยละ 54.02) วัตถุประสงค์ในการซื้อเพ่ือ
บริโภคส่วนตัว (ร้อยละ 52.01) สถานที่ที่สามารถซื้อได้อย่างสะดวก คือ ตามงานจ าหน่าย/แสดงสินค้า (ร้อยละ 
42.71) โดยตนเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อเอง (ร้อยละ 52.76) และซื้อเมื่อพบเห็นจากการวางจ าหน่าย (ร้อยละ 
69.10) 

1.2 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม
ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ   

ส่วนประสมทางการตลาดในการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูป
เผือกหอมในภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.80) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมาก 3 ด้าน 
และปานกลาง 1 ด้าน (ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 3.48-4.15) โดยมีความต้องการระดับสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 
4.15) รองลงมาคือ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.00) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.59) ตามล าดับ ส่วนความ
ต้องการระดับปานกลาง คือ ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.48) น าเสนอในตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 2 ระดับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม

ในภาพรวม 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ในการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผิอกหอม 

ระดับส่วนประสมทางการตลาด 
𝑥̅ SD. แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.15 .646 มาก 
ด้านราคา 4.00 .602 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.48 .667 ปานกลาง 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.59 1.133 มาก 

ภาพรวม 3.80 .495 มาก 
 

2. ผลการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ 
อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 

ผลการวิเคราะห์และพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม โดยการ
วิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ (BMC) ทั้ง 9 องค์ประกอบ มีข้อค้นพบที่ส าคัญคือ คุณค่าของสินค้า/บริการ (มี
ความเป็นภูมิปัญญาและมีคุณค่าทางโภชนาการจากอาหารธรรมชาติที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน เป็นของฝาก
ประจ าจังหวัดสระบุรีได้ดี (ผู้ผลิต) กลุ่มลูกค้า (กลุ่มผู้รักอาหารสุขภาพและนิยมเอกลักษณ์ของท้องถิ่น/ของฝาก) 
ช่องทางเข้าถึงสินค้า (ณ แหล่งผลิต แหล่งที่นักท่องเทียว งานเทศกาล) สายสัมพันธ์ลูกค้า (รักษามาตรฐาน
คุณภาพคงที่มีคุณภาพดีในราคาย่อมเยา) ทรัพยากรหลัก (เผือกหอม) กิจกรรมหลัก (พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
หลากหลาย) พันธมิตรการค้า (ร้านสินค้าของฝาก) โครงสร้างต้นทุน และรูปแบบรายได้ (จากการขายเป็นหลัก) 
รายละเอียดดังปรากฏดังภาพที่ 4 
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3C พันธมิตรทางการค้า 
[key partners] 

  1. กลุ่มผลติอาหารแปรรูป 
ในจังหวัด 
  2. ร้านอาหาร/สถานี
บริการน้ ามันเชื้อเพลิงใน
จังหวัดสระบุรีและใกลเ้คียง 
  3. ร้านสินค้า (OTOP)  
  4. ผู้จัดงานเทศกาล 
  5. ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ  
และส่วนผสม   
  6. คนในชุมชน  

3A กิจกรรมหลัก 
[key activities] 

   
  1. พัฒนาผลิตภณัฑ ์
เผือกหอมสมุนไพร  
  2. พัฒนากระบวนการ   
ผลิตให้ได้ผลิตภณัฑ์ที่
หลากหลาย    
  3. พัฒนาเป็นแหล่ง
เรียนรู้ถ่ายทอด
เทคโนโลยีการแปรรูป
เผือกหอม 
 

1 คุณค่าของสินค้า/
บริการ 
[value 

propositions] 
  1. วัตถุดิบเผือก
หอม มีเส้นใยให้
คุณค่าสารอาหาร มี
เนื้อแน่น และหอม 
  2. ความเป็นภูม ิ
ปัญญาและสขุภาพ  
  3. ภาพลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑ์ของฝาก
ประจ าจังหวัด  
  4. เป็นสินค้าท่ีไดร้ับ
เครื่องหมาย
มาตรฐานรับรอง
คุณภาพจากองค์การ
อาหารและยา  
  5. มีคุณค่าทาง
โภชนาการธรรมชาต ิ
  6. ความซื่อสัตย ์
ต่อลูกค้า  

2A กลุ่มลูกค้า 
[customer segments] 

 1. กลุ่มผู้รักอาหารสุขภาพ 
 2. กลุ่มนิยมเอกลักษณ์ของ
ท้องถิ่น/ของฝาก  
 3. กลุ่มคนกลางรับจ าหน่าย 
 4. ร้านอาหาร 
 5. ร้านขายของฝาก 

2C ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

[customer 
relationships] 

  1. รักษา
มาตรฐานคุณภาพ
คงที่    
  2. คุณภาพดี
ราคาย่อมเยา 
  3. บริการผลติ
ตามที่ลูกค้า
ต้องการ  
  4. ซื่อสัตย์ ใส่ใจ  
ส่งตรงเวลา 
 
  
 

  3B ทรัพยากรหลัก 
[key resources] 

  1. ทรัพยากรที่เป็น 
    1) วัตถุดิบ: เผือก 
น้ าตาล น้ ามันปาลม์พืช
สมุนไพรจากชุมชน 
    2) อุปกรณ์: เครื่อง
สไลด์ ทอด อบ  
  2. แรงงานจาก
สมาชิกและคนใน
ชุมชน 

2B ช่องทางเข้าถึง 
[channels] 

  1. จัดจ าหน่าย ณ แหล่ง
ผลิต  
2. มีคนกลางรับจ าหนา่ย 
3. วางจ าหน่ายตามแหล่งที่

นักท่องเทียว  
4. ออกร้าน/งานเทศกาล

ประจ าจังหวัด  
5. สื่ออิเล็กทรอนิกส ์

3D โครงสร้างต้นทุน cost structure] 
  1. ค่าวัตถุดิบ (ร้อยละ 60 ของทุนทั้งหมด) 
  2. ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน (ร้อยละ 20 ของทุน) 
  3. ค่าแรงงาน (ร้อยละ 20 ของราคาทุน) 

2D รูปแบบรายได้ [revenue streams] 
 1. ยอดจากการขายผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมแปรรูปเป็นหลัก  
 2. ยอดจากการขายเผือกสด 
 3. รับแปรรูปเผือกหอมตามความต้องการของลูกค้า 
 4. ก าไรร้อยละ 30-40 ของราคาขาย หรือต้นทุน  

ภาพที่ 4 การวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ (BMC) เพ่ือการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชน    
หรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 

 
3. ผลการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ 

อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี 
3.1 ผลการประเมินสภาพแวดล้อมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เผือกหอมแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน

หรเทพแปรรูปเผือกหอม พบว่า  
1) จุดแข็ง: เผือกมีรสชาติหอมเนื้อแน่นเป็นเอกลักษณ์ สมาชิกมีความช านาญในการคัดเลือก

วัตถุดิบ ใช้วัตถุดิบในพ้ืนที่เป็นส่วนผสม ได้แก่ เมล็ดทานตะวัน งา ลูกเดือย ฯลฯ ผู้น ามีความรู้ในการน า
เทคโนโลยีมาใช้และการท าธุรกิจ มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ิมให้มีความหลากหลาย มีเครื่องหมายรับรอง และ
กลุ่มมีความเข้มแข็งโดยสมาชิกให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี 

2) จุดอ่อน: เกษตรกรสามารถจะปลูกเผือกได้เฉพาะช่วงหลังจากการเก็บเกี่ยวข้าวจึงท าให้ไม่
สามารถผลิตสินค้าแปรรูปจากเผือกได้ตามความต้องการของที่ลูกค้า ยังไม่มีบรรจุภัณฑ์ขนาดใหญ่ในการขนส่ง
สินค้า การขนส่งจ ากัด เนื่องจากลักษณะของเผือกแตกหักง่าย กลุ่มขายราคาเดียวกันทั้งราคาขายปลีกและขาย
ส่ง ยังไม่มีการท าการตลาดอย่างจริงจัง ท าเลที่ตั้งอยู่ลึกจากเส้นทางหลักเข้าถึงได้ยากและไม่สะดวกในการเดินทาง 
และขาดป้ายประชาสัมพันธ์บอกทางเข้า 
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3) โอกาส: ลูกค้ามีแนวโน้มรู้จักมากขึ้นจากท าช่องทางการขายออนไลน์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยม
ผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น จังหวัดสระบุรีมีแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว จึง
นิยมซื้อของฝากท่ีมีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่นเป็นของฝาก จังหวัดสระบุรีจัดงานที่ส าคัญระดับประเทศบ่อย จึงได้
ร่วมออกร้านจ าหน่าย และได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐในการประชาสัมพันธ์ให้เป็นของดีประจ าจังหวัด 

4) อุปสรรค: วัตถุดิบเผือกราคาไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับน้ า ฤดูกาล ผลิตภัณฑ์ทดแทนมีจ านวน
มากในท้องตลาด ขาดเทคโนโลยีที่จะถนอมเก็บรักษาสินค้าให้สามารถเก็บได้นาน   

3.2 ผลการวิเคราะห์โอกาสและความแข็งแกร่งทางธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 
โอกาสทางธุรกิจ (EFAS = 3.05) และมีความแข็งแกร่งทางธุรกิจ (IFAS = 3.00) ดังนั้น จึงควรขยายตลาด 
รายละเอียดในตารางที่ 3 
    

ตารางที่ 3 สรุปผลการวิเคราะห์โอกาสและความแข็งแกร่งทางธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม  
 

                         ภายนอก (EFAS)      
  
  ภายใน (IFAS) 

โอกาส  
(คะแนนมากกว่า 2.50) 

[EFAS = 3.05] 

อุปสรรค  
(คะแนนน้อยกว่า 2.50) 

แข็งแกร่ง (คะแนนมากกว่า 2.50) 
[IFAS =  3.00] 

ขยายตลาด - 

อ่อนแอ (คะแนนน้อยกว่า 2.50) - - 
 

  3.3 ผลการวิเคราะห์เพ่ือพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 
โดยใช้ TOWS Matrix Analysis ได้ 4 กลยุทธ์รายละเอียดในตารางที่ 4 
 
ตารางท่ี 4 TOWS Matrix Analysis 
 

        
             ปัจจัยภายนอก 

 
 
 
ปัจจัยภายใน 

 

โอกาส [O] 
O1: ลูกค้ามีแนวโนม้รู้จากออนไลน์ 
O2: ผู้บริโภคนิยมผลิตภณัฑ์ท้องถิน่ 
O3: จังหวัดสระบุรมีีแหล่งท่องเที่ยวท่ี
ได้รับความนิยม 
O4: จังหวัดสระบุรีจดังานท่ีส าคญั 
O5: ได้รับการสนับสนุนจากภาครฐั 

อุปสรรค [T] 
T1: วัตถุดิบเผือกราคาไม่แน่นอน  
T2: ผลิตภัณฑ์ทดแทนมีจ านวนมากใน
ท้องตลาด 
T3:  ขาดเทคโนโลยีที่จะถนอมเก็บ
รักษาสินค้าให้สามารถเก็บได้นาน 
 

จุดแข็ง [S] 
S1: เผือกมีรสชาติหอมเป็น
เอกลักษณ ์
S2: สมาชิกช านาญในการคดัวัตถุดบิ 
S3: ใช้วัตถุดิบในพื้นที่เป็นส่วนผสม  
S4: ผู้น ามีความรู้ในใช้เทคโนโลย ี
S5: มีการพัฒนาผลิตภณัฑเ์พิ่มใหม้ี
ความหลากหลาย 
S6: มีเครื่องหมายรับรอง/อย. 
S7: กลุ่มมีความเข้มแข็ง 

SO strategy 
S1 S3 S4 S5 O2 O3 O4 O5 

 

ST strategy 
S1 S3 S4 S5 T2 T3 

    

กลยุทธ์ที ่1  
พัฒนาผลิตภัณฑ์เผือก

หอมเป็นของฝากประจ า
จังหวัดสระบุรี  

“เผือกหอมก้าวไกล” 
 
“ 

กลยุทธ์ที่ 3 
น าเทคโนโลยีมาพัฒนา
รูปแบบผลิตภัณฑ์ใหไ้ด้

มาตรฐาน  
“เผือกหอมนวัตกรรม” 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ) 

        
             ปัจจัยภายนอก 

 
 
 
ปัจจัยภายใน 

 

โอกาส [O] 
O1: ลูกค้ามีแนวโนม้รู้จากออนไลน์ 
O2: ผู้บริโภคนิยมผลิตภณัฑ์ท้องถิน่ 
O3: จังหวัดสระบุรมีีแหล่งท่องเที่ยวท่ี
ได้รับความนิยม 
O4: จังหวัดสระบุรีจดังานท่ีส าคญั 
O5: ได้รับการสนับสนุนจากภาครฐั 

อุปสรรค [T] 
T1: วัตถุดิบเผือกราคาไม่แน่นอน  
T2: ผลิตภัณฑ์ทดแทนมีจ านวนมากใน
ท้องตลาด 
T3:  ขาดเทคโนโลยีที่จะถนอมเก็บ
รักษาสินค้าให้สามารถเก็บได้นาน 
 

W1: ไมส่ามารถผลิตสินค้าแปรรูป
จากเผือกได้ตามความต้องการของ
ลูกค้า 
W2: การขนส่งผลิตภัณฑ์จ ากัด  
W3: ขายราคาทั้งขายปลีก/ ส่ง 
W4: ไมส่ามารถขึ้นราคาผลติภณัฑไ์ด้
เนื่องจากลูกค้าชินกับราคาเดิม 
W5: ยังไม่มีการประชาสัมพันธ์ท า
การตลาดอย่างจริงจัง 
W6: ท าเลที่ตั้งอยูล่ึกท าให้ลูกค้าสว่น
ใหญ่เข้าถึงได้ยากและไมส่ะดวก 

WO strategy 
W1 W2 S4 S5 O2 O3 O4 O5 

 

WT strategy 
W1 W2 W5 T2 T3 

 

 
จากตารางที่ 4 สามารถน ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เผือกหอมแปรรูป 

จาก 4 กลยุทธ์ ดังนี้ 1) กลยุทธ์ที่ 1 SO Strategy “เผือกหอมก้าวไกล” โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือก
หอมใหเ้ป็นของฝากส าหรับการมาเยือนอ าเภอบ้านหมอ และจังหวัดสระบุรี โดยจัดให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
มีความหลากหลายเพ่ิมขึ้น รวมทั้งการได้รับการรับรองคุณภาพและมาตรฐานด้วย 2) กลยุทธ์ที่ 2 WO Strategy 
“เผือกหอมเตรียมการ” โดยเน้นการพัฒนาการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชนให้มีความเข้มแข็งมากขึ้น และการ
ประชาสัมพันธ์เชิงรุกให้มากขึ้น 3) กลยุทธ์ที่ 3 ST Strategy: “เผือกหอมนวัตกรรม” โดยการน าเทคโนโลยีมา
พัฒนาการผลิตผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐาน การออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้แข็งแรงและสวยงาม รวมทั้งการใช้
การตลาดเชิงรุกด้วยสื่อ/นวัตกรรมออนไลน์ เป็นต้น 4) กลยุทธ์ที่ 4 WT Strategy: “เผือกหอมถอนตัว” โดย
การยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑ์แปรรูปที่ขายยากและไม่สร้างก าไรมากนัก เป็นต้น 
 
สรุปผลการวิจัย 

1. พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ตาม
แนวคิด 6 W’s, 1 H พบว่า ส่วนใหญ่ มีอายุอยู่ในช่วง 25-45 ปี รสชาติหอมอร่อยเป็นสิ่งแรกท่ีพิจารณาในการ
เลือกซื้อ โอกาสการซื้อช่วงจัดจ าหน่ายตามงานแสดงสินค้า วัตถุประสงค์ในการซื้อ เพ่ือบริโภคส่วนตัว สถานที่
ที่สามารถซื้อได้อย่างสะดวก คือ ตามงานจ าหน่าย/แสดงสินค้า โดยตนเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อเอง และซื้อเมื่อพบ
เห็นจากการวางจ าหน่าย และตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ พบว่า  
ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก   

2. สามารถพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ตามกรอบการ
วิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ (BMC) ทั้ง 9 องค์ประกอบ ได้แก่ คุณค่าของสินค้า/บริการ (มีความเป็นภูมิ
ปัญญาและมีคุณค่าทางโภชนาการจากอาหารธรรมชาติที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน เป็นของฝากประจ าจังหวัด

กลยุทธ์ที่ 2  
วางแผนการจัดการและ 

ประชาสมัพันธ์ 
“เผือกหอมเตรียมการ” 

กลยุทธ์ที่ 4  
ตัดทอนผลิตภณัฑ ์

ที่ขายยากไม่ท าก าไร 
“เผือกหอมถอนตัว” 
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สระบุรีได้ดี (ผู้ผลิต) กลุ่มลูกค้า (กลุ่มผู้รักอาหารสุขภาพและนิยมเอกลักษณ์ของท้องถิ่น/ของฝาก) ช่องทาง
เข้าถึงสินค้า (ณ แหล่งผลิต แหล่งที่นักท่องเทียว งานเทศกาล) สายสัมพันธ์ลูกค้า (รักษามาตรฐานคุณภาพคงที่
มีคุณภาพดีในราคาย่อมเยา) ทรัพยากรหลัก (เผือกหอม) กิจกรรมหลัก (พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้หลากหลาย) 
พันธมิตรการค้า (ร้านสินค้าของฝาก) โครงสร้างต้นทุน และรูปแบบรายได้ (จากการขายเป็นหลัก) 

3. สามารถพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอมได้ 4 กลยุทธ์ คือ 
1) กลยุทธ์ “เผือกหอมก้าวไกล” โดยพัฒนาให้เป็นสินค้าอาหารสุขภาพของฝากประจ าจังหวัดสระบุรี 2) กลยุทธ์ 
“เผือกหอมเตรียมการ” โดยพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายให้หลากหลาย 3) กลยุทธ์ “เผือกหอมนวัตกรรม” 
โดยน าเทคโนโลยีมาพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐาน และ 4) กลยุทธ์ “เผือกหอมถอนตัว” โดยตัดทอน
ผลิตภัณฑ์ที่ขายยากและไม่ท าก าไร 
 
อภิปรายผล 

1. พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ที่
พบว่า พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ระดับส่วน
ประสมทางการตลาดในการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม 
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ Margroodthong & Sudharatna (2021, pp.48-61) ที่ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้ออาหารออร์แกนิคฃองประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารออร์แกนิค ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงตามล าดับ
ค่าเฉลี่ย คือ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้าน
บุคลากร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการขาย สอดคล้องกับThawiphithanan, 
Ngammeesri, Ngernchan & Singthongcha (2023, pp.173-188) ที่ศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
ส่งเสริมการตลาดของกลุ่มวิลาหกิจชุมชนฝรั่งอินทรีย์ เพ่ือขยายตลาดไปกลุ่มเป้าหมายใหม่ ที่พบว่า แนวทางใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์มี ได้แก่ การวางแผนรวบรวมข้อมูลผลิตภัณฑ์  คัดเลือกผลิตภัณฑ์ในการพัฒนาและ
ส่งเสริมพัฒนาข้นตอนและกระบวนการผลิต การพัฒนาบรรจุภัณฑ์และฉลากและใด้มีการพัฒนาผลิ ตภัณฑ์
เพ่ือให้กลุ่ม มีรายได้ที่เพ่ิมขึ้น จึงด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพันธ์ ที่สามารถสร้างช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายให้มีความหลากหลาย ออกร้านจ าหน่ายสินค้า ในงานมหกรรมส่งเสริมของหน่วยงานต่าง ๆ 
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดออนใลน์ และยังสอดคล้องกับ Thawiphithanan, Ngammeesri, Ngernchan & 
Singthongcha, (2023, pp.189-204) ที่ศึกษาเรื่อง การมีส่วนร่วมในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ บนฐานภูมิ
ปัญญาท้องถิ่น ต าบลทับกฤช อ าเภอชุมแลง จังหวัดนครลวรรค์ท่ีพบว่า 1) ภูมิปัญญาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และ 2) 
การพัฒนารูปแบบบรรจุกัณฑ์ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการพัฒนาบรรจุกัณฑ์และตราสินค้า ที่ผู้ประกอบการ
และผู้บริโภคต้องการตราสินค้าที่สามารถจดจ าได้ง่าย มีรายละเอียดข้อมูลบนบรรจุกัณฑ์ 

2. การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอ
บ้านหมอ จังหวัดสระบุรี ตามกรอบการวิเคราะห์องค์ประกอบทางธุรกิจ (BMC) ทั้ง 9 องค์ประกอบ ที่พบว่า 
คุณค่าของสินค้า/บริการ (มีความเป็นภูมิปัญญาและมีคุณค่าทางโภชนาการจากอาหารธรรมชาติที่ได้รับการ
รับรองมาตรฐาน เป็นของฝากประจ าจังหวัดสระบุรีได้ดี ผู้ผลิต) กลุ่มลูกค้า (กลุ่มผู้รักอาหารสุขภาพและนิยม
เอกลักษณ์ของท้องถิ่น/ของฝาก) ช่องทางเข้าถึงสินค้า (ณ แหล่งผลิต แหล่งที่นักท่องเทียว งานเทศกาล) สาย
สัมพันธ์ลูกค้า (รักษามาตรฐานคุณภาพคงที่มีคุณภาพดีในราคาย่อมเยา) ทรัพยากรหลัก (เผือกหอม) กิจกรรม
หลัก (พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้หลากหลาย) พันธมิตรการค้า (ร้านสินค้าของฝาก) โครงสร้างต้นทุน และรูปแบบ
รายได้ (จากการขายเป็นหลัก) สอดคล้องกับ Thampramuan & Tekhanmag (2019,pp. 39-53). ที่ศึกษา
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เรื่อง การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ส าหรับกุนเชียงปลาสมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร
วิหารขาวสามัคคี ที่พบว่า การใช้แบบจ าลองรูปแบบธุรกิจในการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ได้เห็นศักยภาพ
ปัจจุบันขององค์กรอย่างชัดเจน และเป็นรูปธรรมที่สามารถน าไปพัฒนาในอนาคนได้ ส่วนที่ Osterwalder & 
Pigneur  (2010, p.14) ได้เสนอความส าคัญของรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ว่า รูปแบบธุรกิจเป็นแกน
หลักส าคัญในการวางแผนบริหารองค์กรธุรกิจ เพ่ือให้เป็นแผนธุรกิจที่ดีและมีความสมบูรณ์ครบถ้วน รวมถึง
กระบวนการในการคิดยังเป็นสิ่งที่ช่วยในการก าหนดการเริ่มต้นด าเนินการของธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 
สอดคล้องกับ Chompoopanya & Rojanatrakul (2022, pp.414-430) ที่ศึกษาเรื่อง การพัฒนาศักยภาพ
ชุมชนแบบมีส่วนร่วมสู่ชุมชนท่องเที่ยวที่ยั่งยืน ที่พบว่า การพัฒนาศักยภาพชุมชนเป็นการ เป็นช่วยกัน
ด าเนินงานอย่างมีเป้าหมาย เพ่ิมความสามารถ และความพร้อมที่จะกระท างานโดยชุมชนให้เกิดผลส าเร็จและ
การใช้ประโยชน์จากทรัพยากรที่มีอย่างคุ้มค่ามีการประสานความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ การเรียนรู้และ
การจัดการร่วมกันเพ่ือด าเนินการโนกิจกรรมการผลิตแปรรูปสินค้าและบริการที่มุ่งพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชน
จะต้องอาศัยกลไกการด าเนินงานอย่างมีส่วนร่วม และยังสอดคล้องกับ Phatratkul, Sangthongluan, 
Punoiam & Siranwarissara (2023, pp.64-82) ที่ศึกษาเรื่อง การพัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับวิสาหกิจ
ชุมชนในกลุ่มประเภทอาหารแปรรูปจากลับปะรดในเขตภาคกลาง ตอนล่าง กลุ่ม 2 ที่พบว่า จุดแข็ง คือ การ
พัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับวิสาหกิจชุมชนในกลุ่มประเภทอาหารแปรรูป มีการรวมกลุ่ม มี โครงสร้าง
องค์การ และบุคลากร มีการประชุมในการขับเคลื่อนกระบวนการทางธุรกิจ ชุมชนสามารถน าทรัพยากรโน
ท้องถิ่นมาใช้ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด มีแนวคิดที่ท าให้เกิดคุณค่าร่วมกันโนการบริหารกลุ่ม พบว่า จุดอ่อน คือ 
ด้านราคา ขาดแผนธุรกิจ และกระบวนการจัดการธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษย์ ขาดการจัดการความรู้ 
ขาดทักษะเชิงนวัตกรรม พบว่า โอกาส คือ การสนับสนุนด้านวิชาการ งบประมาณของกองทุนต่าง  ๆ ระบบ
สารสนเทศ แหล่งท่องเที่ยว น ามาสู่กลยุทธ์การตลาด และยังสอดคล้องกับ Kaewsawan (2022, pp.92-108)  
ที่ศึกษาเรื่อง การพัฒนาศักยภาพด้านมาตรฐานผลิตภัณฑ์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปผลผลิตเกษตร อ าเภอ
บางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา ที่พบว่า ศักยภาพที่มาจากจุดแข็ง ประกอบด้วย 1) ศักยภาพด้านความร่วมมือกัน
อย่างเข้มแข็งของ สมาชิกและมีการก าหนดโครงสร้างอย่างชัดเจน 2) ความได้เปรียบทางวัตถุดิบที่หลากหลาย 
คุณภาพดีและต้นทุนต่ า ท าให้มีศักยภาพต้านต้นทุนการผลิตที่ต่ า 3) แรงงานที่มีอย่างเพียงพอ ค่าแรงต่ า และ
ส่วนใหญ่ มาจากคนในชุมชน 4) ศักยภาพด้านการขนส่ง เนื่องจากแหล่งที่ขายในจังหวัดมีหลายแห่ง การขนส่ง
มีความสะดวก รวดเร็ว และ 5) ศักยภาพด้านความเชี่ยวชาญและทักษะในการผลิตสินค้า ในขณะที่ศักยภาพ
ที่มาจากโอกาส ของวิสาหกิจชุมชน คือ ประกอบด้วย ศักยภาพที่เกิดจาก 1) ผู้บริโภคที่เพ่ิมขึ้นมากขึ้น จาก
การจัดตั้ง เขตพัฒนาพิเศษ ภาคตะวันออก 2) ศักยภาพที่เกิดจากความช่วยเหลือจาก หน่วยงานภาครัฐ 3) 
ศักยภาพที่เกิดจากความช่วยเหลือในด้านเงินทุน จากภาคเอกชน 4) ศักยภาพที่เกิดจากระบบโลจิสติกส์ที่
สะดวกสบาย 5) ศักยภาพที่เกิดจากความสนใจของผู้บริโภคที่รักสุขภาพ และ 6) ศักยภาพที่เกิดจากการ
ประสานงานหน่วยงานที่เกี่ยวข้องที่รวดเร็ว ส่วนปัญหาที่ส่งผลต่อการพัฒนา ประกอบด้วย 5 ด้าน ดังนี้ 1) 
การบริหารจัดการ 2) การวิเคราะห์ศักยภาพ 3) การส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพผลิตภัณฑ์ 4) การมีส่วนร่วม
และ 5) การก าหนดโครงสร้าง แนวทางการพัฒนา ศักยภาพของกลุ่ม ประกอบด้วย 1) ด้านการจัดท าบัญชี
รายรับรายจ่าย 2) ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 3) ด้านการปรับปรุงร้านค้าออนไลน์ของวิสาหกิจ
ชุมชนเพ่ือเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 4) ด้านการหาดลาดในชุมชน เพ่ิมเติมเพ่ือช่องทางการตลาด 
สอดคล้องกับ Dararuang (2017, pp.131-140)  ที่ศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาด
วิสาหกิจชุมชนบ้านเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์ พบว่า ควรใช้แผนกลยุทธ์ทางตลาดกลยุทธ์เชิงรุก โดยพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับออกงานแสดงสินค้าอย่างต่อเนื่อง ส าหรับกลยุทธ์ WO โดยพัฒนาการด าเนินงานด้าน
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การตลาด พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย บูรณาการการใช้สื่อทางการตลาด และยังสอดคล้อง Thampramuan 
& Tekhanmag (2019, pp. 39-53) ได้ศึกษาเรื่อง การพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ส าหรับกุนเชียงปลาสมุนไพร
ของวิสาหกิจชุมชน กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรวิหารขาวสามัคคี ที่พบว่า  วิสาหกิจชุมชนมีความแข็งแกร่ งและมี
โอกาสทางธุรกิจ จึงน าไปสู่การตัดสินใจ “ขยายการผลิต” โดยมีกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญ คือ กลยุทธ์ SO 
ด้วยวิธีการพัฒนาให้เป็นสินค้าอาหารสุขภาพและของฝากประจ าจังหวัด และกลยุทธ์ WO ด้วยวิธีการพัฒนา
ช่องทางการจัด จ าหน่าย ใช้สื่อประชาสัมพันธ์ให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะจากผลงานวิจัย 
1.1 จากผลของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ อ าเภอบ้านหมอ 

จังหวัดสระบุรี วิสาหกิจชุมชนฯ ควรพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับกลุ่มวัยท างาน วางจ าหน่ายตามงาน
สินค้าให้กระจายทั่วทุกภูมิภาค และส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคมีความต้องการ เรียงล าดับจาก
ค่าเฉลี่ยมากไปน้อย ดังนี้ 
       1) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการพัฒนาปรับปรุงอยู่ตลอดเวลา เน้นคุณค่าทางโภชนาการ พัฒนา
ให้ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น ทั้งในด้านรูปแบบและรสชาติ รวมทั้งออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความ
สวยงามเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดให้เหมาะกับกลุ่มเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ของการซื้อ  
   2) ด้านราคา ควรก าหนดราคาให้เหมาะสมเป็นสัดส่วนกับปริมาณ/คุณภาพ ให้คุ้มค่ากับการ
บริโภค และอาจมีการตั้งราคาเพ่ือให้ต่อรองได้     
   3) ด้านส่งเสริมการตลาด ควรมีการจัดท าป้ายประชาสัมพันธ์ โฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อ
ต่างๆ มีการส่งเสริมการขาย ให้ส่วนลดตามปริมาณซื้อ ให้ส่วนลดตามปริมาณการซื้อ มีการส่งเสริมการขาย 
และออกจัดแสดงสินค้าตามงาน  
   4) ด้านการจัดจ าหน่าย ควรมีเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มีหลากหลาย เช่น จ าหน่ายตาม
งานแสดงสินค้า สถานศึกษา ร้านอาหาร ร้านค้าสหกรณ์ตามหน่วยงานต่าง ๆ เพ่ือความสะดวกในการเข้าถึง
ของผู้บริโภค มีพนักงานขายให้ค าแนะน าเป็นอย่างดี เพ่ือกระตุ้นและจูงใจให้ซื้อ พร้อมทั้งมีการจัดวางตกแต่ง
สินค้าให้มีความโดดเด่น เพ่ือสะดวกในการเข้าถึงได้ง่าย        

1.2 จากผลการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของวิสาหกิจชุมชนแปรรูปเผือกหอม ต าบลหรเทพ 
อ าเภอบ้านหมอ จังหวัดสระบุรี วิสาหกิจชุมชนฯ ควร 1) เพ่ิมคุณค่าของสินค้า 2) เพ่ิมช่องทางเข้าถึงสินค้า      
3) ใช้ทรัพยากรหลักอย่างสมดุล และจัดหาจากแหล่งอ่ืนในชุมชนหรือใกล้เคียงเพ่ือให้การผลิตมีความต่อเนื่อง
เพ่ือรักษาลูกค้าและเพ่ือให้กลุ่มมีรายได้สม่ าเสมอ  และควรมีการพัฒนาแผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์แปร
รูปเผือกหอม โดยการขยายการผลิตโดยเน้นพัฒนาค านึงถึงสุขภาพเป็นของฝากประจ าจังหวัดสระบุรี และ
พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ครอบคลุมตลาด 

1.3  จากผลการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรเทพแปรรูปเผือกหอม ดังนี้        
1) พัฒนาผลิตภัณฑ์แปรรูปเผือกหอมให้เป็นของฝากส าหรับการมาเยือนอ าเภอบ้านหมอ และจังหวัดสระบุรี 
โดยจัดให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายเพ่ิมขึ้น รวมทั้งการได้รับการรับรองคุณภาพและ
มาตรฐานด้วย 2) โดยเน้นการพัฒนาการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชนให้มีความเข้มแข็งมากขึ้น และ การ
ประชาสัมพันธ์เชิงรุกให้มากขึ้น 3) โดยการน าเทคโนโลยีมาพัฒนาการผลิตผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้แข็งแรงและสวยงาม รวมทั้งการใช้การตลาดเชิงรุกด้วยสื่อ/นวัตกรรมออนไลน์ เป็นต้น 
4) ตัดทอนผลิตภัณฑ์ที่ขายยากไม่ท าก าไร โดยการยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑ์แปรรูปที่ขายยากและไม่สร้างก าไร
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มากนัก เป็นต้น ดังนั้น วิสาหกิจชุมชนฯ จึงควรมีการวางแผนและวิจัยแบบมีส่วนร่วมกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทั้งใน 
1) หน่วยปฏิบัติการ คือ วิสาหกิจชุมชนเกษตรกรหรเทพแปรรูปเผือกหอม  2) หน่วยงาน/องค์กรสนับสนุน 
ได้แก่เกษตรอ าเภอ/พัฒนาการอ าเภอ/อบต./ร้านจ าหน่ายสินค้าชุมชนและท้องถิ่น/ร้านจ าหน่ายของฝาก   
 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป    
 ควรศึกษาการพัฒนาศักยภาพเชิงพาณิชย์ของผลิตภัณฑ์แปรรูปจากวัตถุดิบในท้องถิ่น หรือของกลุ่ม
อ่ืน ๆ ส าหรับผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นในจังหวัดสระบุรี หรือจังหวัดใกล้เคียงต่อไป 
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