
ÇÒÃÊÒÃÇÔªÒ¡ÒÃÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¿ÒÃ �ÍÕÊà·ÍÃ �¹
ปที่ 10  ฉบับท่ี 1  มกราคม 2559 - มีนาคม 2559 177

*ผูเขียนหลัก
 อีเมล: tanyarut@feu.edu

บทคัดยอ
  การวิจยัเพือ่ศกึษาสภาพการดาํเนนิงานทางดานการตลาด และวเิคราะหถงึกลยทุธทางการตลาดในปจจบุนั

ของชมุชนผูผลิตลาํไยกวนโบราณ ตาํบลบานโฮงอาํเภอบานโฮง จงัหวดัลาํพนู มคีาํถามท่ีใชในการวิจยัคือ  1) สภาพ

การดําเนินงานดานการตลาด และวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดในปจจุบัน ของชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ     

ตําบลบานโฮงเปนอยางไร  2) พฤติกรรมการซ้ือลําไยกวนโบราณและความพอใจของผูบริโภคเปนแบบไหน และ      

3) ชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ ตําบลบานโฮงควรมีแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของชุมชนอยางไร

ใหเติบโตย่ังยืน เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชในการวิเคราะหขอมลูคอื คาเฉล่ีย 

คาความถี ่คารอยละ และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน เกบ็ขอมูลโดยใช 1) แบบสมัภาษณผูประกอบการชมุชนผลติลําไย

กวนโบราณจํานวน 8 คน  2) แบบสอบถามความพึงพอใจของกลุมผูบริโภคท่ีไดรับประทานผลิตภัณฑลําไยกวน

โบราณ ซึ่งเปนผูที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัดลําพูนและจังหวัดเชียงใหม และนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยว    

ในจังหวัดลําพูนและจังหวัดเชียงใหมจํานวน 100 คน  

  ผลการวเิคราะหกลยทุธทางการตลาดท้ัง 4 ดานคอื ดานผลิตภณัฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทาง  

การจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)ในปจจุบัน พบวา 1) กลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวน

แนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาด กรณีศึกษากลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ 
ตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน

Marketing Strategy Development: A Case Study of Traditional Preserved 
Longans Community in Ban Hong Sub-District, Ban Hong District, 

Lamphun Province

ธัญญารัตน  ลิ้นฤาษี1*
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โบราณมีสภาพการดําเนินงานทางดานการตลาดโดดเดนเพียงดานผลิตภัณฑเทาน้ัน ซึ่งไดแก การสรรหาวัตถุดิบ 

กระบวนการผลิต และรสชาติ ความสดใหมของผลิตภัณฑ ดานการต้ังราคายังไมมีระบบการจัดทําบัญชีที่ถูกตอง

เนื่องจากไมมีความรูดานการจัดทําบัญชีธุรกิจที่ถูกตอง ดานชองทางการจัดจําหนายใชการบอกตอปากตอปากเปน

สวนใหญ และดานการสงเสริมการตลาดยังใชวิธีการลดราคาเพียงอยางเดียว 2) กลุมผูบริโภค เมื่อไดทดลองรับ

ประทานผลิตภัณฑแลวมีความพอใจระดับมากที่สุด  (X = 4.73) ในเร่ืองของรสชาติที่กลมกลอม ผลิตจากวัตถุดิบ

ธรรมชาติ ดานราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ สวนระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง (X = 3.17) จะเปนใน

ดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งผลิตภัณฑมีชองทางการจัดจําหนายยังไมหลากหลาย ทําใหผูบริโภคหาซื้อไดเพียง

บางแหงเทานั้น และหากไมไดเดินทางมาจังหวัดลําพูนและเชียงใหมก็จะไมทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ รวมถึงดาน   

การสงเสรมิการตลาด ซึง่ปจจบุนัใชเพียงการลดราคาผลติภณัฑสาํหรบัลกูคาทีซ่ือ้ในปรมิาณมากเทานัน้ ยงัมไิดมกีารใช  

การสงเสริมการตลาดดานอ่ืนๆเขามาทําใหผูบริโภคไดรับบริการที่ไมหลากหลาย 3) แนวทางการพัฒนากลยุทธ

ทางการตลาดของชุมชนเพื่อใหเติบโตอยางยั่งยืนคือการพัฒนาในเรื่อง 3.1) ความรูดานการตั้งราคา และคํานวณ

ตนทุนที่ถูกตอง 3.2) ดานชองทางการจัดจําหนายท่ีตองมีความหลากหลาย และท่ัวถึงทันสมัย งายตอการติดตอ

สื่อสาร 3.3) ดานการสงเสริมการตลาดตองมีความรูดานวิธีการสงเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น เพื่อใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินไปไดและมุงไปสูความเติบโตอยางยั่งยืน รวมทั้งตองการใหความรูการบริหารจัดการกลุมใหมีประสิทธิภาพ

ควบคูไปดวยโดยตองอาศัยความรวมมือในดานการสงเสริมแนวทางการพัฒนาจากหนวยงานทองถิน่และหนวยงาน

ที่เกี่ยวของตอไป

คําสําคัญ
  กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑจากลําไย   ลําไยกวนจังหวัดลําพูน 

Abstract
  This research is intended for to study the market and marketing strategies used in preserved 

Longan of Bann Hong District of Lumpoon Province. The research questions are 1) What are the marketing 

strategies and current  marketing strategies used in Baan Hong? 2) What are the consumer purchasing 

behavior? 3) What are some of the ways Baan Hong residences used to improve marketing strategies of 

preserved Longan? For this research, the data is gathered by survey, statistics used are average, mode, 

percentile, and deviation. Data is gathered 1) Survey are answered by eight preserved Longan merchants 

2) 100 consumers who reside in and travel to Lumpoon and Chiang Mai who answered satisfactory survey

  The marketing mix of 4Ps of product, price, place, and promotion reveals that 1) Baan Hong 

community which manufactures preserved Longan are remarkably especially on products only,  by being 

able to search for correct ingredient, manufacturing process & taste, and product’s freshness. There is 
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no correct pricing methodologies yet, since most merchants lack knowledge in doing business account-

ing. The channel of distribution mainly comes from word of mouth, the only method to increase sales is 

by discount. 2) Once consumers have tasted product, they are mostly highly satisfied (X = 4.73) by the 

appetizing flavor, natural ingredients, and sound pricing. The middle-satisfactory level (X = 3.17) is        

regarding the channel of distribution, by which most products have few channel of distribution, and most 

consumers are can purchase products from a few certain places only. If consumers did not travel to 

Lumpoon or Chiang Mai province, they would not have known about the Longan product. The sales      

promotion, involves only price discount to consumers who purchase products in a high volume, as a result 

consumers have less variety of access to sales promotion. Some of the ways to increase a long-lasting 

development marketing strategies are 3.1) Knowing how to set price and calculate cost 3.2) There should 

be an increase in numbers of channel of distributions and variety of distributions, and increase in             

communication 3.3) The sales promotion should involve increase in marketing plan that will enable           

sustainable growth. In order to maintain or reach a level of sustainable growth level, cooperation is 

needed from the locals and agencies involved. 

Keywords
  Marketing Strategies,   Products from the Longan, Longan Jam,  Lampoon Province

บทนํา
  ลําไยเปนพืชยืนตนและพืชเศรษฐกิจที่สําคัญของภาคเหนือในประเทศไทย จังหวัดที่มีผลิตผลลําไยรวมกัน

มากเปนอันดับตนๆ ของประเทศ คือจังหวัดเชียงใหมและจังหวัดลําพูนจากการสํารวจสถิติการปลูกลําไยใน             

จังหวัดลําพูน พบวาในป พ.ศ.  2553 มีผลผลิตลําไยสดและลําไยอบแหงออกสูตลาดประมาณกวา 1.3 หมื่นลาน

บาท ขณะที่ป พ.ศ.  2554มีผลผลติมูลคา 14,440 ลานบาท และป พ.ศ.  2555 มีผลลิต  รวมมูลคา 12,237 ลานบาท 

(สํานักงานพาณิชยจังหวัดลําพูน, 2556) ดังแสดงในภาพท่ี 1
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   ภาพที่ 1: แสดงพ้ืนที่ปลูกและปริมาณการจําหนายผลผลิตลําไยในเขต 8 จังหวัดภาคเหนือ

   ที่มา: กระทรวงเกษตรและสหกรณศูนยปฏิบัติเศรษฐกิจการเกษตร (AEOC), 2557

  การจัดจาํหนายผลผลติลาํไยไปยงัตลาดตางประเทศ ในรปูแบบลําไยสดผลลติมีมลูคา 1.7-1.9 พนัลานบาท

ตอป นอกจากน้ียงัมกีารสงออกลําไยในลักษณะผลิตภณัฑแปรรปูตางๆ เชน ลาํไยอบแหงมมีลูคาถงึ 1,400 ลานบาท 

ลําไยแชแข็งมีมูลคา 27 ลานบาท และลําไยกระปองมีมูลคา 350 ลานบาท โดยตลาดตางประเทศที่สําคัญ                      

คือ สาธารณรัฐประชาชนจีน ฮองกง สิงคโปร มาเลเซีย แคนาดา สหรัฐอเมริกา   (สํานักพัฒนาการวิจัยการเกษตร, 

2549 ) สงผลทาํใหประเทศจนีและประเทศไตหวันเปนประเทศท่ีเขามาลงทุนจดัต้ังโรงงานรับซ้ือและผลิตลําไยอบแหง

ในเขตจังหวัดเชียงใหมและลําพูน โดยเฉพาะตั้งแตป พ.ศ. 2540 - ปจจุบัน จํานวนโรงงานผลิตลําไยอบแหงมี      

มากกวา 10 แหง ทาํใหชาวสวนลําไยเรงการผลติลาํไยนอกฤดูเพ่ือนาํมาขายยังโรงงานมีมากข้ึน ทาํใหมลีาํไยสดลนตลาด 

เกิดปญหาราคาตกต่ํา นอกจากน้ีลําไยยังเปนผลไมที่เนาเสียงาย หากเก็บรักษาไมถูกตองทําใหเกิดเชื้อรา                     

เพื่อเปนการแกปญหาใหแกเกษตรกรผูปลูกลําไยในจังหวัดลําพูน สํานักงานจังหวัดลําพูนไดจัดทําแผนพัฒนา     
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จังหวัดลําพูน (พ.ศ. 2557- พ.ศ. 2560 ) ขึ้นในประเด็นยุทธศาสตรที่ 4 เรื่องการเพิ่มศักยภาพและมูลคาการผลิตภาค

อุตาสหกรรม หัตถอุตสาหกรรมและผลิตภัณฑเศรษฐกิจชุมชน (สํานักงานเทศบาลตําบลบานโฮง, ม.ป.ป.)

  โดยนโยบายดังกลาวทางสํานักงานเทศบาลตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูนไดนํามาจัดทํา

โครงการสงเสริมการตลาดและการเพิ่มชองทางการจําหนายสินคาเกษตรปลอดภัย ผลิตภัณฑแปรรูปและของดี    

ตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน  (สํานักงานเทศบาลตําบลบานโฮง, ม.ป.ป.) จากโครงการทําใหเกิด     

การกอต้ังกลุมชมุชนผูแปรรูปผลิตภณัฑจากลาํไยในตาํบลบานโฮง  อาํเภอบานโฮง  จงัหวดัลําพนู  เพือ่เพิม่ศักยภาพ

และสรางมูลคาใหแกลําไยและเพิ่มรายไดใหแกครอบครัว โดยการนําลําไยมาแปรรูปเปนลําไยกวนโบราณและ         

จดัจาํหนายในชมุชน ซึง่ผลติภณัฑลาํไยกวนโบราณเปนผลติภัณฑทีย่งัไมมจีาํหนายในตลาด จงึถอืไดวาเปนผลติภัณฑ

แปรรูปลําไยรูปแบบใหมที่มีความนาสนใจ สงผลใหมีการกอตั้งกลุมข้ึนตั้งแตป พ.ศ. 2546 ซึ่งสามารถสรางรายได

ใหแกกลุมผูผลติไดประมาณ 60,000 บาท ตอป/คน ผลติภณัฑลาํไยกวนของชมุชนมคีวามโดดเดนดานความสะอาด 

รสชาติอรอย และราคาเหมาะสม เมื่อกลุมไดดําเนินการไดในระยะเวลาหนึ่ง กลุมมีความตองการที่จะเพ่ิมศักยภาพ

ของกลุมเพื่อใหสามารถกาวไปสูธุรกิจที่มีความเติบโตและยั่งยืน แตขาดความรูดานการคํานวณตนทุนที่ถูกตอง       

เพื่อนําไปต้ังราคาใหเหมาะสม รวมถึงดานชองทางการจัดจําหนายท่ียังไมทั่วถึงทันสมัย ดานการสงเสริมการตลาด

แบบตางๆ เพื่อสอดคลองกับตลาดที่มีความสากลมาก รวมถึงความรูดานการบริหารจัดการกลุมใหมีประสิทธิภาพ

  ดงันัน้  ผูวจิยัจงึสนใจทีจ่ะไดศกึษาสภาพการดาํเนนิงานดานการตลาด และกลยทุธทางการตลาดในปจจบุนั

ของชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือลําไยกวนโบราณและความพึงพอใจของผูบริโภค  และ

ชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณควรมีแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของชุมชนอยางไรใหเติบโตยั่งยืน

วัตถุประสงค
  1. เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาด และกลยุทธทางการตลาด ของชุมชนผูผลิต

ลําไยกวนโบราณ ตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน

  2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือลําไยกวนโบราณ และความพึงพอใจของผูบริโภค

  3. เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพ่ือใหกลุมผูผลิตลําไยกวนเติบโตอยางยั่งยืน

วิธีการวิจัย
  งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ มีวิธีการวิจัย ดังนี้

  1.  กลุมตัวอยางแบงเปน 2 กลุม 

        1.1 กลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณซึ่งประกอบดวยแกนนํากลุม จํานวน 8 คน ใชการสัมภาษณ

แบบกลุมเพ่ือเกบ็ขอมลูดานการดาํเนนิงาน ความรูดานการตลาด และนาํขอมูลไปวเิคราะหจดุเดน  จดุดอยของกลุม

      1.2 กลุมผูบรโิภค ทีไ่ดรบัประทานผลติภัณฑลาํไยกวนโบราณ  จาํนวน 100 คน  โดยศกึษาถงึพฤตกิรรม

การซือ้ลาํไยกวนโบราณและระดบัความพงึพอใจทางดานกลยทุธการตลาดของผลติภณัฑ รวมถงึนาํขอเสนอแนะมา
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นําเสนอกลุมผูประกอบการเพ่ือจัดทําแผนในการปรับแนวทางกลยุทธการตลาดใหมๆ ที่ตรงกับความตองการของ      

ผูบริโภคและตลาด

  2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย

       ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางในการดําเนินการสรางเครื่องมือเพื่อใหสามารถครอบคลุมวัตถุประสงคทั้งใน

ดานของกลุมผูผลิตและกลุมผูบริโภค ดังนี้

   2.1 ศกึษาเอกสารและงานวิจยัทีเ่กีย่วของ เพือ่ใหเขาใจในรายละเอียดและนํามาสรางแบบสัมภาษณ

กลุมผูผลิตและแบบสอบถามกลุมผูบริโภค เร่ืองการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาด กรณีศึกษา               

กลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ ตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน

   2.2 นําแบบสัมภาษณและแบบสอบถามเสนอผูทรงคุณวุฒิเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา

และใหขอเสนอแนะเพ่ือปรับปรุง

   2.3 นําแบบสัมภาษณและแบบสอบถามท่ีแกไขแลวทดลองใชกับกลุมตัวอยาง

  3.  การเก็บรวบรวมขอมูล

      ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแต 1 พฤศจิกายน  พ.ศ. 2556 – 1 มีนาคม พ.ศ. 2557 ผูวิจัยนํา

แบบสมัภาษณ สมัภาษณแกนนาํ จาํนวน 8 คน และแบบสอบถามแจกใหกลุมตวัอยางทีเ่ปนผูบริโภค จาํนวน 100 คน 

       3.1 กลุมผูผลิต ใชการสรุปผลการสัมภาษณและเขียนเปนแบบบรรยายสรุปโดยแบงเปน 3 สวน

              สวนที ่1 ดานขอมลูทัว่ไปของแกนนาํกลุมผูผลติลาํไยกวนโบราณ โดยสอบถามถงึอาย ุสถานภาพ

ระดบัการศกึษา อาชพีหลกั ระยะเวลาในการประกอบอาชพีผลติลาํไยกวนโบราณ รวมถงึรปูแบบของการจดัตัง้ธรุกจิ

ลําไยกวนโบราณในปจจุบัน

    สวนท่ี 2 ดานปจจัยในการเลือกผลิตภัณฑลาํไยกวนโบราณโดยสอบถามถึงสาเหตุในการเลือกผลิต

ลําไยกวนโบราณ สาเหตุในการรวมกลุม จุดเดนของสินคา ตลาดเปาหมายที่มีอยู การฝกอบรมจากสถาบันภายนอก 

ความรูความเขาใจทางดานกลยุทธทางการตลาด

             สวนที ่3 ผลกระทบดานปจจยัในการดาํเนนิธรุกจิทางดานความรูความเขาใจในการดาํเนนิการตาม

แผนธุรกิจ 4 แผน คือแผนการตลาด แผนการผลิต แผนการจัดการดานองคกร และแผนการเงิน

   3.2 กลุมผูบริโภค ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม มีลักษณะเปนคําถามปลายปด 

โดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้

    สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคลําไยกวนโบราณ 

ซึ่งเปนคําถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน

    สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับ พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา ลําไยกวนโบราณ โดยสอบถามถึงที่

มาของการรูจักผลิตภัณฑ แหลงจําหนายผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซ้ือ ราคาท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือได จํานวนท่ี

ตองการซื้อในแตละครั้ง และการนําไปใชประโยชน
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    สวนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจจยัทาดานสวนประสมทางการตลาดในเลอืกซ้ือสินคา ลาํไยกวน

โบราณของผูบริโภค โดยสอบถามถึง ความพึงพอใจของผูบริโภคดานสวนประสมทางการตลาด คือดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

  4. การวิเคราะหขอมูล

       4.1 ขอมลูจากกลุมชมุชนผูผลติ วเิคราะหขอมลูโดยการสรปุแบบบรรยายดานการดาํเนนิงานการตลาด

ของกลุมในปจจุบันถึงความรูความสามารถในดานการตลาด และนําขอมูลในการวิเคราะหกลยุทธการตลาด

       4.2 ขอมูลจากกลุมผูบริโภค วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการหาคารอยละสําหรับขอมูลจากแบบสอบถาม

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลโดยวิธีการหาคาเฉลี่ยสําหรับระดับความพึงพอใจทาง        

ดานกลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือลําไยกวนโบราณ

ผลการวิจัย
  1. สภาพการดําเนินงานดานการตลาด กลยุทธทางการตลาดในปจจุบันของชุมชนผูผลิตลําไย

กวนโบราณ ตําบลบานโฮง อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน

   การศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาด และกลยุทธทางการตลาดในปจจุบัน ของชุมชนผูผลิต

ลาํไยกวนโบราณ ตาํบลบานโฮง อาํเภอบานโฮง จงัหวดัลําพนูพบวา ผูตอบแบบสมัภาษณซึง่เปนแกนนาํผูผลติลําไย

กวนโบราณ เปนเพศหญิง อายุระหวาง 35-55 ป มีคูสมรสแลว 6 คน และโสด 2 คน ระดับการศึกษาอยูระหวาง 

มัธยมศึกษาปที่ 3  ถึง มัธยมศึกษาปที่ 6 โดยมีอาชีพหลักเปนแมบาน จํานวน  6 คน และรับจางทั่วไป จํานวน 2 คน 

ผูที่มีประสบการณในการผลิตลาํไยกวนโบราณมากที่สุด คือ  4-6 ปขึ้นไปมีจํานวน 3คน ปจจุบันไดจัดตั้งเปนกลุม   

แมบานผูผลิตลําไยกวนโบราณภายในชุมชนและยังไมไดจดทะเบียนอยางเปนทางการ 

   สาเหตุหลกัในการเลือกผลติสนิคากลุม เนือ่งมาจากราคาลําไยตกต่ํา ผลผลิตมีปริมาณมาก ทาํใหลาํไย

เนาเสีย เกิดความเสียหาย จึงไดทําใหเกิดการรวมกลุมแมบานขึ้นในคร้ังแรก เม่ือป พ.ศ. 2547 โดยผูกอตั้งในคร้ังนั้น

จาํนวน 8 คน ตอมามผีูสนใจเขารวมเพ่ิมขึน้ ปจจบุนัมสีมาชกิทัง้หมด 54 คน จากการสัมภาษณแกนนํากลุมทัง้ 8 คน 

ไดใหขอมูลวา โดยสวนใหญมีเหตุผลวาตองการหารายไดพิเศษ สวนจุดเดนของผลิตภัณฑลําไยกวนโบราณน้ัน           

ผูประกอบการสวนใหญ ไดใหขอมลูดานรสชาตอิรอยมากทีส่ดุ รองลงมาเปนผลติจากวตัถดุบิธรรมชาต ิสวนทางดาน

การหาตลาดเปาหมายนัน้  ทางกลุมหาตลาดเปาหมายจากตวัของสมาชกิในกลุมเอง โดยเปนกลุมตลาดทีย่งัไมกวาง

มากนัก สวนในดานการฝกอบรมพัฒนาผลิตภัณฑนัน้เกิดจากการฝกทําดวยตนเอง และพัฒนาสูตรจากความชํานาญ

ของแกนนํา สวนความรูดานการตั้งราคานั้นแกนนําก็ใชการตั้งราคาแบบงายๆ โดยมีหลักการคิดจากตนทุน ซึ่งมี      

บางครัง้ทาํใหเกดิปญหาในการแบงปนผลกาํไร การจาํหนายผลติภณัฑสวนใหญเปนการขายปลกีใหแกผูบรโิภคโดยตรง 

แหลงจําหนายสวนใหญเปนการจําหนายภายในทองถิ่น จําหนายโดยตรงแกลูกคา รอยละ 90 จําหนายผานตัวแทน 

รอยละ 10 และไมมีการจัดการสงเสริมการขายเนื่องจากไมมีความรูดานการสงเสริมการขาย
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   ปจจยัทีม่ผีลกระทบตอการผลติลาํไยกวนโบราณ กลุมผูผลติลําไยกวนโบราณ มคีวามรูดานการตลาดใน

ระดับปานกลาง ไมวาจะเปนความรูดานการตลาด การหาตลาดเปาหมาย การตั้งราคาสินคา การจัดหาชองทางการ

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด สวนในดานการผลิตนั้น ที่ตั้งของโรงงานยังไมเปนสัดสวน เนื่องจากสมาชิก

ในกลุมผลิตสินคาที่บานของตนเอง ไมไดนํามาผลิตรวมกัน ทําใหกระบวนการผลิตไมเปนมาตรฐาน และการจัดซื้อ

วตัถดุบิกต็างคนตางซือ้ ทาํใหการคดิคํานวณตนทนุรวมเพือ่นาํกาํไรมาแบงกนัในกลุมทาํไดยาก ไมมกีารจดัโครงสราง

ขององคกรที่แนชัด การจัดสรรรายไดในองคกรไมยุติธรรมการจัดทําบัญชีรายรับ –รายจายยังไมถูกตองทําใหเกิด

ปญหาการแบงผลกําไรภายในกลุม

  2. พฤติกรรมการซ้ือลําไยกวนโบราณ และความพึงพอใจของผูบริโภค

   การศึกษาพฤติกรรมการซื้อลําไยกวนโบราณ และความพึงพอใจของผูบริโภคในดานผูบริโภคพบวา 

กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  รอยละ 54 เปน เพศหญิงที่มีชวงอายุ ระหวาง 21 -30 ป ระดับการศึกษา  รอยละ 

52 คือ  ระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท ในการ

ซื้อผลิตภัณฑ พบวาชองทางท่ีผูบริโภครูจักผลิตภัณฑ มาจากการแนะนําจากเพ่ือน ซึ่งแหลงจัดจําหนายท่ีตองการ  

ใหมผีลติภณัฑจาํหนาย คอื รานขายของชําทัว่ไป  โดยควรมีราคาระหวาง 21 – 30 บาท  ในแตละครัง้ทีผู่บริโภคตองการ

ซื้อผลิตภัณฑจะซื้อจํานวน ครั้งละ 2-3 ถุง/กลอง  โดยสวนใหญนําไปเปนของฝาก  ผูบริโภคมีความชอบในดาน      

ความแปลกใหมไมเหมือนใครในทองถ่ินมีรสชาติอรอย มีราคาท่ีเหมาะสม แตในดานการจัดจําหนายยังจําหนาย           

เฉพาะกลุมภายในจังหวัดแตทางกลุมก็ไดเขารวมโครงการสินคา OTOP ของทางจังหวัดอยูเปนประจําการสงเสริม

การตลาดท่ีเหมาะสมมากท่ีสดุคอืการใหผูบรโิภคไดชมิผลิตภณัฑกอนซือ้และลดราคาผลิตภณัฑในเทศกาลสําคัญตางๆ  

   ในดานพฤตกิรรมการซ้ือลาํไยกวนโบราณ และความพึงพอใจของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญทีไ่ด

ทดลองชิมผลิตภัณฑลําไยกวนโบราณครั้งแรก มีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด (X = 4.73) 

เนื่องจากผลิตภัณฑมีความแปลกใหม ความสดและความสะอาดของสินคา สีสันเหลืองทองนารับประทาน  รสชาติ 

ซึ่งมีรสชาติอรอย ไมหวานเกินไป มีประโยชนดานแกรอนใน  สวนในดานราคาน้ันผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับ 

มากท่ีสุด (X = 4.70 )เนื่องจากจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของลําไยสด 100 เปอรเซนตที่นํามาผลิต 

รวมถึงปริมาณของสินคาที่มีความเหมาะสมกับราคา  และยังมีราคาท่ีถูกกวาสินคาที่เปนสินคาประเภทเดียวกัน 

(OTOP) อกีดวย  สวนในดานการจดัการสงเสรมิการตลาดนัน้ ผูบริโภคมีความพงึพอใจในการใหทดลองชมิสินคาฟรี

ในระดับมาก ( X = 3.84) เนื่องจากเปนสินคาประเภทอาหารวาง จึงทําใหตองมีการทดลองชิมเพ่ือการตัดสินใจซื้อ

สนิคา ในดานชองทางการจดัจาํหนาย ผูบรโิภคมคีวามพงึพอใจในดานความสะอาดของรานคาทีจ่าํหนาย ในระดบั มาก 

(X = 4.24 )แตในดานสถานท่ีจําหนายท่ีหลากหลายน้ันยังมีบริการเฉพาะในเขตจังหวัดลําพูนและเชียงใหม           

เทาน้ัน ทาํใหผูบรโิภคยังรูจกัในวงแคบ ทาํใหผูผลติตองมีการขยายชองทางการจัดจาํหนายใหหลากหลายในประเทศ

และตางประเทศ ในดานกลุมผูบรโิภคน้ันมคีวามพึงพอใจในผลิตภณัฑในระดับมาก (X= 4.73)แตในดานผูประกอบการ 

พบวายังขาดความรูความสามารถดานการจัดการภายในที่เปนระบบ
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  3. การสรางแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของชุมชนเพื่อใหเติบโตอยางย่ังยืน

   จากผลการศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาด และกลยุทธทางการตลาดสามารถสรุปไดดังนี้

        3.1 ควรมีการสรางแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด  นอกจากตองเพ่ิมความรูความสามารถ

ดานการคิดตนทุนสินคา การขยายชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดแลวนั้น หนวยงานที่เก่ียวของ          

ยังตองใหความรูความเขาใจในดานจัดการภายในกลุมที่เปนระบบ สงเสริมใหกลุมเขารับการฝกอบรมบุคลากร         

ตองมีการรวมกลุมที่เขมแข็งเพื่อสรางโรงเรือนที่เปนมาตรฐานเพื่อดําเนินการขอเครื่องหมายการคา มาตรฐาน อย. 

และเพ่ือสรางคุณภาพและสรางความนาเช่ือถือใหแกลูกคา  สงผลใหกลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณเติบโต        

เปนกลุมชุมชนที่มีความยั่งยืนตอไป  

       3.2 ควรมชีองการจดัจาํหนายทีห่ลากหลายชองทางมากขึน้ มใิชเพียงขายตรงใหแกลกูคาทีรู่จกัเทานัน้ 

ควรมีการขยายตลาดออกไปยังพ้ืนท่ีจังหวัดตางๆ ทั่วประเทศ รวมถึงประเทศเพ่ือนบาน  สําหรับลูกคาท่ีเปนพอคา

คนกลางท่ีสั่งผลิตภัณฑจํานวนมาก ควรมีบริการสงถึงบาน และเพ่ิมความสะดวกในการชําระเงินกับผูคาสงใหได

หลายชองทางมากข้ึน   ตลอดจนเขารวมโครงการสนิคา OTOP ใหบอยมากขึน้ และสรางความรูจกัและยอดขายโดย

มีพื้นที่จําหนายบนเว็บไซต

อภิปรายผลการวิจัย
  การผลติลาํไยกวนโบราณในปจจบุนัไดจดัตัง้เปนกลุมแมบานผูผลิตลําไยกวนโบราณภายในชุมชน และยงั

ไมไดจดทะเบียนอยางเปนทางการ  ถึงแมวาจะดําเนินการผลิตมาแลวกวา 10 ป สอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริอมร 

กาวีระ และ  สิรินี วองวิไลรัตน (2554, 12) ซึ่งไดกลาวถึงการจัดตั้งกลุมนํ้าพริกเกษตรบานแมไขซ่ึงมีการรวมตัวกัน

ตั้งแตป พ.ศ. 2538 จนถึงป พ.ศ.  2554 รวมเปนเวลา 16 ป  แตการดําเนินงานก็ยังไมเติบโต สอดคลองกับงานวิจัย

ของทวิา แกวเสรมิ  (2551, 42) จากการศกึษาปญหาและความตองการการพฒันาศักยภาพผูประกอบการผลติภณัฑ

ชมุชนและทองถิน่ (OTOP) จงัหวัดเพชรบูรณ พบวา ผูประกอบการสวนใหญมปีญหาในเร่ืองทักษะการบริหารจดัการ

กลุมอยูในระดับนอย

  การดาํเนนิงานของกลุมไดดาํเนนิงานตามนโยบายการเพิม่ศกัยภาพการผลติสนิคา OTOP ซึง่สอดคลองกบั

แผนการดําเนนิงานและนโยบายประจําปของ  สาํนกังานเทศบาลตําบลบานโฮง (2556) ในการใหงบประมาณสาํหรบั

ชุมชนที่ตองการเพิ่มศักยภาพสินคาในชุมชนใหพัฒนาเปนสินคา OTOP แตปญหาที่เกิดข้ึนกับกลุมชุมชนผูผลิต    

ลําไยกวนโบราณ คือ การขาดทักษะดานการคิดคํานวณตนทุนสินคา การจัดหาชองทางการจัดจําหนายและ               

การสงเสริมการตลาดซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริอมร กาวีระ และ สิรินี วองวิไลรัตน (2554, 12) ซึ่งพบวา          

จุดออนของการสงเสริมดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตรบานแมไข  คือ ขาดการโฆษณา การประชาสัมพันธ   

การสงเสริมการขาย ขาดการทําการตลาดอยางตอเนื่องและจริงจัง รวมถึงปญหาดานการสรางบรรจุภัณฑ                       

ยังสอดคลองกับงานวิจัยของทิวา แกวเสริม (2551, 35) ซึ่งพบวา ผูประกอบการยังตองการคําแนะจากเจาหนาที่   

หรือหนวยงาน      ที่เกี่ยวของใหเขามาชวยในการใหคําแนะนําแกผูประกอบการในเร่ืองนี้โดยตรงและผูประกอบการ

สวนใหญตองการความชวยเหลือจากหนวยงานภาครัฐในเร่ืองการออกแบบและสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก
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  ขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินคา ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัย         

ทางดานสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินคาซึ่งใชกลุมตัวอยางในการรับประทานลําไยกวนโบราณ     

จํานวน 100 คน  พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินคาลําไยกวน ดานผลิตภัณฑ  คือ        

มีความแปลกใหมไมเหมือนใครในทองถิ่น ในดานสีสันของผลิตภัณฑนั้นมีสีที่เปนธรรมชาติ ซึ่งเนื้อลําไยสดเมื่อทํา  

การกวนและเคีย่วกบัสวนผสมตางๆอยางพิถพีถินั จะนารบัประทาน ในดานคณุคาทางอาหารน้ันยงัไมสามารถพิสจูน

ไดจริง แตรสชาติอรอยกลมกลอม ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ดนัยธัญพงษ  พัชราทรเทพ (ม.ป.ป., 12) ซึ่งพบวา 

จดุประสงคในการซือ้เพ่ือใชลาํไยอบแหงเปนสวนผสมในอาหารหรือยาจนี เพือ่บริโภคเปนของกนิเลนหรอืผสมด่ืมในน้ําชา 

และเพือ่ใชเปนของเยีย่มไขผูปวย คนชรา และสตรมีคีรรภ ดานราคาของผลิตภัณฑนัน้มคีวามเหมาะสมเปนอยางมาก  

ไมแพงจนเกินไป และมีความเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑ และเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑแปรรูป                

จากผลไมอื่นๆ ก็ไมไดมีราคาแพง ทั้งนี้ราคายังเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ซึ่งผลิตจากวัตถุดิบ ลําไยสด 100%  

ดานชองทางการจัดจําหนาย  สินคานั้นยังอยูเฉพาะกลุมภายในจังหวัด หากเปนลูกคาภายในจังหวัดลําพูน                  

และเชียงใหม (บางสวน) จะหาซื้อผลิตภัณฑไดงายและทั่วถึง และหากอาศัยอยูภายนอกพื้นที่จะหาซ้ือไดยาก และ

ควรมบีรกิารสงถงึบานสาํหรบัลกูคาทีส่ัง่ผลติภณัฑจาํนวนตัง้แต 100 ถงุขึน้ไป  และเพิม่ความสะดวกในการชาํระเงนิ

กับผูคาสงใหไดหลายทางมากขึ้นและเขารวมโครงการสินคา OTOP ใหมากขึ้นเพื่อขยายชองทางการ จัดจําหนาย   

ไปยังตางจังหวัด หรือประเทศเพ่ือนบาน ดานการสงเสริมการตลาดใชการทดลองชิมสินคาเปนการนําเสนอสินคา      

ที่ดีที่สุด เนื่องจากเปนสินคาใหม ยังไมเปนที่รูจักในวงกวาง  สวนในดานการสงเสริมการขายอ่ืนๆ เชน การลดราคา

ควรทําในชวงเทศกาล ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดวา การสงเสริมการตลาดน้ัน ใชการทดลองชิมสินคาเปน  

การนําเสนอสินคาที่ดีที่สุด 

สรุป

  การศกึษาแนวทางการพัฒนากลยทุธการตลาด กรณศีกึษากลุมชุมชนผูผลิตลําไยกวนโบราณ  ตาํบลบานโฮง 

อําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน มุงเนนการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดเพียงอยางเดียวโดยสามารถ           

ทราบถึงแนวทางกลยุทธการตลาดเดิมทีก่ลุมผูผลติไดปฏบิตัแิละมีความรู ความเช่ียวชาญในบางกลยุทธ และพบวา

ความพงึพอใจของผูบรโิภคยงัมไิดรบัการตอบสนองในดานชองทางการจดัจาํหนาย  และกลุมชมุชนผูผลิตลาํไยกวน

โบราณยังประสบปญหาดานการไมมีการจัดโครงสรางองคกรท่ีชัดเจน การจัดสรรรายไดในองคกรไมเปนระบบ          

การทําบัญชีรายรับ – รายจายไมถูกตอง  ทําใหเกิดปญหาการแบงกําไรภายในกลุม  ดังนั้น เพื่อใหเกิดการปรับปรุง

และพัฒนาตอไป ควรมีการศึกษา การจัดการระบบภายในองคกรของกลุมและเปรียบเทียบกับคูแขงขัน รวมทั้ง    

ศกึษาถึงปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธรุกจิของกลุมผูประกอบการ อนัจะสงผลใหเกดิแรงผลักดนัใหผูประกอบการ

มีความคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑใหเปนวิสาหกิจชุมชนตอไป เพื่อใหเกิดการพัฒนาธุรกิจชุมชนอยางยั่งยนื
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