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บทคัดยอ
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาดของกลุมน้ําพริก

เกษตรกรบานแมไข  2) ศกึษาพฤติกรรมการซ้ือน้ําพรกิและความพงึพอใจของผูบริโภค และ  3) สรางแนวทาง

การพัฒนาศักยภาพดานการตลาดของกลุมน้ําพริกเกษตรกรบานแมไข  เปนการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed 

Method Research) ระหวางการวจิยั เชิงคณุภาพและการวิจยัเชิงปริมาณ การวิจยัเชงิคณุภาพ ใชวธิรีวบรวม

ขอมูลสภาพการดําเนินงานดานการตลาด การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดและวิเคราะห SWOT          

จากสมาชิกกลุมเกษตรกรบานแมไข จํานวน 15 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสัมภาษณแบบ                    

มีโครงสราง และแบบสรุปความเพื่อการสังเคราะหเน้ือหา วิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหเน้ือหา  สําหรับ  

การวิจยัเชิงปริมาณใชวธิรีวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือน้ําพริกและความพึงพอใจของผูบริโภคจากผูบริโภค

นํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข จํานวน 333 คน จากหมูบาน จํานวน 13  หมูบาน ในเทศบาลตําบลทุงกระเชาะ 

อําเภอบานตาก จังหวัดตาก สถิตที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต           

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศกึษา พบวา การดําเนนิงานท่ัวไปของกลุมนํา้พรกิเกษตรบานแมไขยงัไมเตบิโต

ตามที่คาดหวังไว แตสามารถที่จะดําเนินการตอไปไดและสรางรายไดใหกับกลุมสมาชิก  ผูประกอบการ            

ยังไมมีความเขาใจและยังไมใหความสําคัญทางดานการตลาดเทาท่ีควร พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค            

พบวา ผูบริโภคซื้อนํ้าพริกแกงมากที่สุดแตชอบนํ้าพริกปลายางมากที่สุด ซื้อนํ้าพริกสัปดาหละ 1 ครั้ง โดยซื้อ

จากรานคาในหมูบาน ซื้อเพราะรสชาดดี (ถูกปาก) ปจจัยหลักที่เลือกซื้อนํ้าพริกเกษตรบานแมไขคือ                  

สวนประกอบของน้ําพริกท่ีใชเปนวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ  ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําพริกกลุมเกษตร           
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บานแมไข อําเภอบานตาก พบวาทั้งภาพรวมและรายดาน มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก อันดับแรก             

คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาดานราคา ดานสถานท่ีชองการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด และ

แนวทางในการดําเนินงานดานการตลาดมี ดังน้ี 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) ตองพัฒนาผลิตภัณฑใหมี     

ความโดดเดนมีเอกลักษณเฉพาะ รักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ ออกแบบบรรจุภัณฑใหสวยงามชัดเจน             

ใชเทคโนโลยีมาชวยในการผลิต จัดหาแหลงวัตถุดิบท่ีมีตนทุนตํ่า  2) ดานราคา (Price) กําหนดราคาตาม    

ทองตลาดโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  3) ดานสถานที่/ชองทางการจัดจําหนาย (Place/Distribution)             

ตองกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจนและทําการกระจายสินคาใหเพ่ิมข้ึน  4) ดานการสงเสริมการตลาด        

(Promotion) ทําการสงเสริมการตลาดใหมากขึ้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการตลาด  

เชิงกิจกรรม  5) ดานบุคคลากร (People) ทีมงานตองมีความมุงม่ัน มีความรูดานการบริหารจัดการและ         

การตลาด นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการบริหารจัดการ และเปดรับขอมูลขาวสาร องคความรูตางๆ 

คําสําคัญ
 ศกัยภาพทางการตลาด   สวนประสมทางการตลาด   พฤติกรรมผูบริโภค   ความพงึพอใจของผูบริโภค

Abstract
 The present study aims to 1) study marketing administration of chilli sauce from Banmaekai 

farmers group, 2) study consumers’ buying chilli sauce behavior and their satisfaction, 3) build up 

performance development role of marketing for Banmaekai farmers group. This study is a mixed 

method research using quantitative and qualitative methods. In terms of qualitative research, the 

researcher collected the data of the condition of the marketing implementation, marketing                   

mix analysis, and SWOT analysis from 15 members of Banmaekai farmer group. The research   

instruments were structured interviews, and summary forms for the synthesis and content analysis. 

In terms of quantitative research, the researcher collected the data of the behavior on buying 

chilli sauces and the consumer satisfaction from 333 consumers in 13 villages, Thungkracho         

Sub-district Municipality, Bantak District, Tak Province. The statistics used were frequency, percentages, 

arithmetic means, and standard deviation.

 The results reveal that the business process of the agriculturalist group is not developed 

as much as the group expected, but it can be continued and that of the group can get income from 

this. Entrepreneur  doesn’t understand and take a serious consideration on marketing as well.  For 

consumer behavior information, It is also found that among various chilli sauce types the samples 

bought curry type the most and their most favorite is grilled fish chilli sauce. The buying frequency 

is once a week from a shop in their village. Approximately the quantity of sauce they bought each 
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time is about half kilogram. The reason that the consumers chose to buy is that the product tastes 

good. Factor influencing buying this product is the sauce’s ingredient. For consumers’ satisfying 

of chilli sauce of Banmaekai agriculturalist group, Ban Tak District, it was found that the consumers 

are satisfied in “much” level. When considering consumers’ satisfying in each aspect, there are 

“much” level in all aspects. The most satisfying is found in product, followed by price, channel of 

distribution and marketing promotion respectively. 

 Approach to develop marketing potential are as follows 1) Product: having product           

management for outstanding and unique characteristic, maintaining high quality, well and clear 

packaging design, using production  technology, seeking for low cost source of, 2) Price: meet 

market pricing compared with competition, 3) Place: managing channel of distribution, having clear 

target and increasing distribution, 4)  Promotion: increasing marketing promotion; advertising, 

public relation, event marketing promotion and 5) People: having determined staff with knowledge 

of marketing administration, new technology, accepting information and knowledge from autonomous 

learning or government support. 

Keywords
 Marketing Potential,   Marketing Mix,   Consumer Behavior,   Customer Satisfaction

บทนํา
 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 10 (พ.ศ. 2550 – พ.ศ. 2554) มีเปาหมายเพื่อ       

สรางรากฐานที่มั่นคงในการพัฒนาประเทศอีกประการหนึ่ง คือ การสรางความมั่นคงของเศรษฐกิจชุมชน        

การบูรณาการกระบวนการผลิตบนพื้นฐานดานศักยภาพและความเขมแข็งของชุมชนอยางสมดุล เนน            

การผลิตเพ่ือบริโภคอยางพอเพียงภายในชุมชน สนับสนุนใหชุมชนมีการรวมกลุมในรูปสหกรณ กลุมอาชีพ 

สนับสนุนการนําภูมิปญญาและวัฒนธรรมทองถ่ินมาใชในการสรางสรรค เพ่ิมคุณคาสินคา การบริการ             

รวมท้ังบมเพาะวสิาหกิจชมุชนควบคูกบัการพฒันาความรูดานการจดัการการตลาด และทักษะในการประกอบอาชีพ 

สาํหรบัจังหวัดตากเปนจังหวัดท่ีมกีารรวมกลุมวิสาหกจิชุมชนจาํนวน 25 กลุม (สาํนักงานสหกรณจงัหวัดตาก, 

2553)  และมีสินคา OTOP ที่จดทะเบียนมากถึง 307 กลุม (สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดตาก, 2552)           

ซึง่กลุมผูประกอบการเหลานีเ้ปนกลุมทีช่วยขบัเคลือ่นเศรษฐกจิของชมุชน อกีทัง้ยงัชวยใหเศรษฐกจิของชมุชนดขีึน้ 

ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณขอมูลเบ้ืองตนกับผูประกอบการ นักวิชาการของสหกรณจังหวัดตาก และหัวหนา

กลุมงานสงเสริมการพัฒนาชุมชนเกี่ยวกับประเด็นปญหา  สรุปไดดังน้ี กลุมวิสาหกิจชุมชนไมไดมีปญหา      

เร่ืองแรงงานสําหรับการเพ่ิมยอดผลิตเพียงแตผลิตตามยอดสั่งซ้ือเทาน้ัน สวนแรงงานยังคงมีศักยภาพ                  

ที่จะผลิตเพิ่มไดอีก ซึ่งหากมีกลยุทธดานการตลาด อาจทําใหมียอดการสั่งซ้ือสินคาและยอดขาย                                      
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ทีเ่พิม่ขึน้ สงผลใหมกีารผลิตสนิคาเพ่ิมขึน้  เปนการสรางรายไดใหกบัแรงงานในกลุม หรอือาจดงึบคุคลทีก่าํลงั

วางงานที่อยูในชุมชนมารวมกลุมในการผลิตหรือในหนาที่อื่นๆ ในกลุม เชน การหาลูกคาใหม การดูแลลูกคา 

การโฆษณาเปนตน ถอืเปนการลดอัตราการวางงานไดซึง่สอดคลองกับแนวคดิสวนประสมทางการตลาดของ 

(Kotler, 2000) ที่กลาววาสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เปนเคร่ืองมือหรือปจจัยทางการตลาด         

ที่ธุรกิจควบคุมได และรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย

หรือเพื่อใชกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการในตัวสินคาและบริการของตน ประกอบดวย

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) และ

สอดคลองกับแนวคดิของ Booms และ Bitner (1981) ทีม่องวาบุคคล (People) เปนสวนประสมทางการตลาด

ที่เพิ่มขึ้นมาซึ่งการบริหารการตลาดบริการตองใชบุคลากรในการดําเนินงานและบริหารงาน กลุมนํ้าพริกเปน  

กลุมที่นาสนใจเพราะเปนสินคาใชบริโภคในชีวิตประจําวัน และคนไทยเองก็ยังนิยมบริโภคนํ้าพริกอยู              

แทบทกุบาน ประกอบกับวตัถดุบิในทองถิน่หางาย  ตนทนุตํา่ และมีมากถงึ 10 กลุม (สาํนกังานสหกรณจงัหวดัตาก, 

2553)  หากใชกลุมน้ําพรกิเปนกลุมตนแบบในการถายทอดองคความรูดานการตลาด นาจะขยายผลตอไดอกี 

และก็ยังขยายผลกับสินคาอื่นๆ ได ซึ่งกลุมที่มีความเหมาะสมจะใชเปนกรณีศึกษาคือกลุมนํ้าพริกเกษตรกร

บานแมไข  ตัง้อยูทีต่ําบลทุงกระเชาะ  อาํเภอบานตาก  จงัหวัดตาก เปนกลุมวิสาหกิจชุมชนหนึง่ในกลุมผูผลิต

นํ้าพริกของจังหวัดตากที่มีการจดทะเบียนเปนสินคา OTOP ในป พ.ศ. 2552  มีความเขมแข็งและเกิดจาก  

การรวมตัวกันของคนในชุมชน  มศีกัยภาพในการผลิตท่ีสงูและสามารถบริหารจดัการดานการเงินทําใหมรีะบบ

โปรงใส งายตอการตรวจสอบ มจีาํนวนแรงงานในทองถ่ินทีจ่ะใชในการผลติมาก วตัถดุบิมีจาํนวนมาก ราคาถกู 

หากพัฒนาศักยภาพทางดานการตลาดใหมีมากข้ึนซ่ึงจะเปนกลุมวิสาหกิจชุมชนท่ีมีศักยภาพสูงมากใน          

ทุกดาน (สํานักงานสหกรณจังหวัดตาก, 2553)

 จากการทบทวนผลการวิจยัทีเ่กีย่วของกับกลุมวสิาหกจิและกลุมสินคา OTOP  ดานสภาพทัว่ไป และ

ศกัยภาพของกลุมวสิาหกจิดงัผลการศึกษาของ จริพร มหาอนิทร, อรุณ ีพงึวฒันานกุลู, ฐตินินัท พงษคะเชนทร

และขวัญฤทัย วงศคําแหงหาญ (2554) พบวา ปญหาการดําเนินงานของกลุมผูประกอบการกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนผลิตภัณฑผาและเครื่องแตงกาย จังหวัดปทุมธานี สวนใหญเกิดจากผูประกอบการไมมีความรู             

ความชํานาญในการบริการจัดการ การผลิตยังคงยึดภูมิปญญาทองถ่ินสวนผลการศึกษาของ วริษฐา หะไร 

(2548) พบวา ปญหาในการดําเนินงานของกลุมที่ควรไดรับการแกไขอยางเรงดวน คือ ความสม่ําเสมอของ

กําลังการผลิตและการปรับการวางแผนทางการตลาด  ดานพฤติกรรมของผูบริโภค ผลการศึกษาของ พงษธร  

ศรีสถาน (2548) พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสําคัญในการซื้อสินคา และมีแนวทางการพัฒนา

ดานการตลาดใหตรงตามความตองการของลูกคาซึ่งตรงกับผลการศึกษาของ กุลนันทน  ศรีพงษพันธ (2549) 

ที่พบวา การดําเนินงานดานการตลาดและดานผลิตภัณฑของกลุมมีความหลากหลาย สามารถตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี และจากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (Kotler, 2000) ซึ่งมีสิ่งกระตุน

ทางการตลาด (ผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด) ซึ่งสวนประสมทางการตลาดนี้ 

องคการทางธุรกิจมักใชในการกําหนดทิศทางในการทํางานทางดานการตลาดขององคกรเพ่ือใหสินคา            



ÇÒÃÊÒÃÇÔªÒ¡ÒÃÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¿ÒÃ �ÍÕÊà·ÍÃ �¹
ปที่ 11 ฉบับที่ 1  มกราคม 2560  - มีนาคม 2560248

หรือบริการมีลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขันซึ่งถือเปนกุญแจสําคัญที่จะเปดประตูไขไปสูความสําเร็จ           

(Platis & Baban, 2010, 1128) ผูวิจัยไดนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี โดยมุงศึกษาถึง        

สิ่งกระตุนทางการตลาด พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค รวมถึงการประเมินหลังการซื้อของผูบริโภค 

คอื การศึกษาถึงความพงึพอใจของผูบริโภคเพ่ือนํามากําหนดเปนแนวทางในการพฒันาศักยภาพดานการตลาด

จากความเปนมาของปญหาดานการตลาดขางตน ผูวจิยัเหน็วาการพฒันาศกัยภาพทางเศรษฐกิจของชมุชนนัน้ 

ประชาชนในชุมชนควรมีความรู ความเขาใจ และความมุงมั่นที่จะรวมกันดําเนินการ ซึ่งการดําเนินงาน               

ที่ดีนั้นตองมีเปาหมายที่ชัดเจน รูปญหาและแนวทางแกไขรวมถึงตั้งเปาหมายที่จะนําไปสูความสําเร็จ                

ไดชดัเจน  โดยชุมชนเองตองมีสวนรวมในทุกขัน้ตอนการดําเนินงาน ผูวจิยัจงึไดมุงศกึษาถงึแนวทางการพฒันา

ศักยภาพดานการตลาด กลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข อําเภอบานตาก จังหวัดตาก เพื่อศึกษาปญหา

ดานการตลาด จุดเดน จุดดอยของกลุ ม และนําผลการวิจัยไปกําหนดแนวทางการพัฒนาศักยภาพ                     

ดานการตลาดและสามารถนําแนวทางการพัฒนาทั้งระบบไปประยุกตใชกับวิสาหกิจชุมชนอื่นไดอยาง               

มีประสิทธิภาพ 

วัตถุประสงค
 1.  เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข

              2.  เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการซ้ือนํา้พรกิและความพงึพอใจของผูบริโภคตอนํา้พริกเกษตรกรบานแมไข

 3.  เพื่อสรางแนวทางการพัฒนาศักยภาพดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข

กรอบแนวคิดการวิจัย
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วิธีการวิจัย
 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบผสานวิธีระหวางการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ                  

มีขั้นตอนในการดําเนินงานวิจัย ดังนี้

 1.  การวิจัยเชิงคุณภาพ เปนวิธีการศึกษาถึงสภาพการดําเนินงานดานการตลาด สวนประสม   

ทางการตลาด จุดออน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรคของกลุมน้ําพริกเกษตรกรบานแมไขและสรุปแนวทางการ

พัฒนาศักยภาพเศรษฐกิจดานการตลาด

  1.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

   ประชากรและกลุมตัวอยาง ม ี1 กลุม คอื สมาชกิกลุมเกษตรนํา้พรกิบานแมไข จาํนวน 15 คน 

  1.2 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  

   เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล มี 2 แบบคือ  1) แบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง

เปนการรวบรวมขอมูลโดยวิธีการสัมภาษณเปนรายบุคคลในประเด็นสภาพการดําเนินงานดานการตลาด     

สวนประสมทางการตลาด  จุดออน จุดแข็ง โอกาส  อุปสรรค ของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข  2) แบบ

สรุปแนวทางการพัฒนาศักยภาพดานการตลาด รวบรวมขอมูลจากแบบสรุปแนวทางการพัฒนาศักยภาพ

ดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข จากการประชุมกลุมกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข

   1.3 การวิเคราะหขอมูล

   เปนการสรปุเนือ้หาโดยวธิวีเิคราะหเน้ือหา (Content Analysis) เพือ่วิเคราะหความเหมอืน 

ความตาง และสังเคราะห เพื่อสรุปผลการศึกษาจากขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณและประชุมกลุม

 2.   การวิจัยเชิงปริมาณ 

  เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อนํ้าพริกและความพึงพอใจของผูบริโภค มีวิธีการศึกษาดังนี้

  2.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง

   ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ มี 1 กลุม คือ กลุมประชาชนที่อาศัยอยูในเทศบาลตําบล       

ทุงกระเชาะ 13 หมูบาน อาํเภอบานตาก จงัหวดัตาก  จาํนวน 1,909  หลังคาเรือน (เทศบาลตําบลทุงกระเชาะ 

อําเภอบานตาก จังหวัดตาก, 2555) โดยกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผูบริโภคนํ้าพริกเกษตรกร             

บานแมไขจํานวน 333 คน จากการเปดตารางสําเร็จรูปของ Krejicie & Morgan (1970) ที่ระดับความเชื่อมั่น 

รอยละ 95 หรือที่คาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5  (คา   = 0.05) จากนั้นคํานวณสัดสวน ( Proprotional)         

ของกลุมตัวอยางแยกตามหมูบานตามสูตร (ธานินทร ศิลปจารุ, 2548)

  2.2 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  

   เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคือแบบสอบถามแบบปลายปดและปลายเปดโดยให                 

กลุมตัวอยางกรอกดวยตนเอง ซึ่งแบบสอบถามแบงเปน 4 สวนดังนี้

   สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา และอาชีพ ลักษณะแบบสอบถามเปนปลายปดแบบเลือกตอบ 
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   สวนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการซื้อนํ้าพริกกลุมเกษตรบานแมไข อําเภอบานตาก 

จังหวัดตาก ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบปลายปดแบบเลือกตอบ

   สวนท่ี 3 แบบสอบถามความพึงพอใจของผูบริโภคตอนํ้าพริกกลุมเกษตรบานแมไข      

อําเภอบานตาก จังหวัดตาก ซึ่งใชประเด็นสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดานในการสรางแบบสอบถาม    

ไดแก  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่และชองการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ลักษณะ

แบบสอบถามเปนปลายปดชนิดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ คือมากที่สุด (5 คะแนน) 

มาก ( 4 คะแนน)  ปานกลาง (3  คะแนน) นอย (2 คะแนน) และนอยที่สุด (1 คะแนน)

   สวนที่ 4 แบบสอบถามขอเสนอแนะของผูบริโภคที่มีตอนํ้าพริกของกลุมนํ้าพริกเกษตรกร

บานแมไข  อําเภอบานตาก  จังหวัดตาก ลักษณะแบบสอบถามเปนปลายเปด

  2.3 การวิเคราะหขอมูล

   ทาํการวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามโดยหาคาทางสถิติ ไดแก คาความถ่ี รอยละ 

คาเฉลี่ยเลขคณิต และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาสภาพการดําเนินงานดานการตลาด จุดออน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรค        

ของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข

  ดานการดําเนินงานท่ัวไปของกลุมนํ้าพริกเกษตรบานแมไขยังไมเติบโตตามที่คาดหวังไว              

แตสามารถที่จะดําเนินการตอไปไดพอสรางรายไดใหกับกลุมสมาชิก เดิมมีสมาชิก 50 คน ปจจุบันมีจํานวน

สมาชิกท่ีเปนผูผลิตน้ําพริกเพียง 6 คน สวนสมาชิกท่ีเหลือตองไปหารายไดจากงานอื่น เน่ืองจากเมื่อผลิต        

นํ้าพริกออกมาแลวยอดขายไมสูงเพราะกลุมลูกคาสวนใหญเปนกลุมลูกคาเดิม นอกจากนี้ผูประกอบการ        

ยังไมมีความเขาใจ และยังไมใหความสําคัญทางดานการตลาดเทาที่ควร  

  ดานสวนประสมทางการตลาด  จุดแข็ง  จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกลุมนํ้าพริกเกษตรกร

บานแมไข  ดังตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 

ผลสรุปจุดแข็ง  จุดออน โอกาสและอุปสรรคของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข
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 2. ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อนํ้าพริกของผูบริโภค 

  กลุมตวัอยาง จาํนวน  333 คน พบวาผูบรโิภคสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 79.3 อายุ 46-55 ป

รอยละ 31.2  ระดับการศึกษาตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนตน รอยละ 66.1  และมีอาชีพรับจาง รอยละ 43.2       

ชนดิของนํา้พรกิทีเ่คยซ้ือมากท่ีสดุ  คอื  นํา้พรกิแกง รอยละ 78.4 ชนิดของนํา้พรกิทีช่อบมากทีส่ดุ คอื นํา้พรกิปลายาง

รอยละ 53.2 ซื้อน้ําพริกสัปดาหละ 1 คร้ัง รอยละ 28.5 โดยซ้ือน้ําพริกจากรานคาในหมูบาน รอยละ 76.3       

ซื้อนํ้าพริกครั้งละครึ่งกิโล รอยละ 56.5 เหตุผลในการซื้อนํ้าพริกคือรสชาดดี (ถูกปาก) รอยละ 67.3 และ       

ปจจยัหลกัทีเ่ลอืกซ้ือนํา้พรกิเกษตรบานแมไข คอื สวนประกอบของนํา้พริกทีใ่ชวตัถดุบิทีม่คีณุภาพ รอยละ 68.2

 3. ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของผู บริโภคตอน้ําพริกกลุ มเกษตรบานแมไข                   

อําเภอบานตาก  จังหวัดตาก

  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอน้ําพริกกลุมเกษตรบานแมไข อําเภอบานตาก ในภาพรวมอยู             

ในระดับมาก (คาเฉล่ีย = 3.73) เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา มีความพึงพอใจอยูในระดับมากทุกดาน 

อันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ พบวา มีความพึงพอใจอยูในระดับมากทุกดาน อันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ 

(คาเฉลี่ย = 3.86)   รองลงมาดานราคา (คาเฉลี่ย = 3.73) ดานสถานที่และชองการจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย = 

3.73) และดานสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย = 3.56) กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอดานผลิตภัณฑ             

อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑมีหลายรสชาติ (นํ้าพริกมีหลายประเภท) (คาเฉลี่ย = 3.90 ) ดานราคาอันดับแรก       

คือราคาคุมคาและเหมาะสมกับผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย = 3.85 ) ดานชองทางการจัดจําหนาย อันดับแรก คือ

สถานที่ขายผลิตภัณฑสะดวกในการซื้อ (คาเฉล่ีย = 3.87)  และดานการสงเสริมการตลาด อันดับแรกคือ         

มีบริการพิเศษตามโอกาสอันสมควร (สั่งซื้อปริมาณเยอะ บริการสงถึงที่) (คาเฉลี่ย = 3.64)

 4. แนวทางการพัฒนาศักยภาพดานการตลาดของชุมชนในการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน       

ใหเติบโตยั่งยืน 

  จากการศกึษาสภาพการดาํเนนิงานของกลุมน้ําพรกิเกษตรกรบานแมไข พฤตกิรรมการซ้ือ และ

ความพึงพอใจของผูบริโภค ผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะห SWOT และจัดทํา TOWS Matrix  เพื่อทําการ

กําหนดแนวทางพัฒนาศักยภาพดานการตลาด โดยกําหนดเปนแนวทางในการดําเนินงานดังนี้

  4.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) การจดัการทางดานผลิตภณัฑใหมคีวามโดดเดนมเีอกลักษณเฉพาะ

   4.1.1 การผลิต ควรนําเครื่องจักรเขามาชวยในการผลิตจะทําใหไดสินคาท่ีมีคุณภาพ

สมํา่เสมอ การผลติทีร่วดเรว็ขึน้ สามารถผลติไดเพยีงพอกบัความตองการของตลาด และสามารถขยายตลาดได

   4.1.2  การจัดหาแหลงวัตถุดิบ เนื่องจากการผลิตนํ้าพริกนี้ตองใชวัตถุดิบที่หลากหลาย    

แตมีวัตถุดิบบางชนิดท่ีสามารถจัดหาไดในทองถิ่น หากมีการจัดเตรียมวัตถุดิบไวเองโดยใหสมาชิกใน             

กลุมปลูกและสงเปนแหลงวัตถุดบิจะทําใหกลุมไดเปรียบเร่ืองตนทุนการผลิตท่ีตํา่ลงและมีวตัถุดบิอยางเพยีงพอ     

กับความตองการ

   4.1.3 การรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ และพัฒนารสชาตใิหตรงกับความตองการของ   

ผูบริโภคอยูเสมอ นอกจากนี้ตองรักษาจุดเดนความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑไว 
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   4.1.4 การพัฒนาดานบรรจุภัณฑ ใหบรรจุภัณฑมีความสวยงามและสรางตราสินคา   

ใหเปนที่รูจัก

  4.2 ดานราคา (Price)  การกําหนดราคาตองคํานึงถึงกลุมลูกคาเปาหมายและคูแขงขัน        

ตองใชการกําหนดกลยุทธตามคูแขงขันในทองตลาดเน่ืองจากกลุมผูบริโภคเปาหมายมักนําราคามา           

เปรียบเทียบกับคูแขงขัน

  4.3 ดานสถานท่ี (Place) ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) การจัดการชองทาง      

การจัดจําหนาย ตองทําการกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน และเพิ่มชองทางการกระจายสินคา 

  4.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ตองเริ่มจากการสํารวจคูแขงขันวาทําการสงเสริม    

การตลาดอยางไรบางและจัดทําแผนการสงเสริมการตลาดอยางชัดเจน ระบุงบประมาณ กลุมเปาหมาย 

วตัถปุระสงคทางการตลาด โดยใชสือ่ในทองถิน่  คอื วทิยชุมุชน ปายประกาศ การออกนทิรรศการ การโฆษณา

ลงหนังสือพิมพทองถิ่น การเปนสปอนเซอรกิจกรรมงานตาง ๆ  ในทองถิ่น เปนตน

  4.5 ดานบคุลากร (People) การจัดหาบุคลากรทีม่คีณุภาพ มจีติใจมุงม่ันมาเปนทีมงานของ        

กลุม ทีมงานนี้ตองเปนผูที่มีความรูทางดานการดําเนินธุรกิจ และเปนคนสมัยใหมที่พรอมที่จะนําเทคโนโลยี

ใหม ๆ เขามาใช และเปดรับขอมูลขาวสาร องคความรูตางๆ ที่ตองอาศัยการเรียนรูดวยตนเองหรือการเรียนรู            

ที่ทางภาครัฐบาลใหการสงเสริมสนับสนุน  

อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจยัพบวา สมาชิกในกลุมนํา้พริกเกษตรบานแมไขขาดความรู ความเขาใจดานการตลาด 

ไมใหความสําคัญดานการตลาดเทาท่ีควร นํ้าพริกมีอายุการใชงานส้ัน ผลิตไดจํานวนจํากัดไมเพียงพอ                               

ตอความตองการของลูกคาในกรณีสั่งปริมาณมาก กําลังการผลิตไมสมํ่าเสมอ  วัตถุดิบในการผลิตในทองถิ่น

ไมเพียงพอ ตองส่ังซ้ือจากภายนอก บรรจุภัณฑของสินคาไมโดดเดน ราคาของน้ําพริกปรับข้ึนลงบอย                

การจดัจาํหนายตามรานคาในหมูบานแตยงัไมทัว่ถงึกลุมผูบรโิภค ไมมกีารทาํการสงเสรมิการขาย ภาครฐัเขามา  

สนับสนนุไมตอเนือ่งและสมาชิกรอการสนบัสนนุจากหนวยงานภาครัฐจนขาดแรงจูงใจในการท่ีจะพฒันาตนเอง 

เพือ่สามารถแขงขนัในทองตลาดไดอยางมปีระสทิธภิาพนัน้ ทางกลุมฯ ควรเรงพัฒนาศกัยภาพดานการตลาด

ซึ่งสอดคลองกับ วริษฐา หะไร (2548) ที่ศึกษาศักยภาพทางการตลาดของผลิตภัณฑ OTOP ในอําเภอเมือง 

จงัหวดันราธวิาส พบวาปญหาในการดําเนนิงานของกลุมทีค่วรไดรบัการแกไขอยางเรงดวน คอื ความสมํา่เสมอ

ของกาํลังการผลติ การวางแผนทางการตลาด ชองทางการจดัจําหนายมีนอย การพฒันารปูแบบของผลติภัณฑ

และการเลือกใชบรรจุภัณฑ การขาดผูทําหนาท่ีทางการตลาดที่ชัดเจน ซึ่งจากปญหาท่ีกลุมประสบสงผลให

กลุมไมสามารถท่ีจะขยายตลาดไดและสอดคลองกับ ภูเมศ จําปาวงค (2547) ที่ศึกษาศักยภาพของชุมชน

ดานผลิตภัณฑ โครงการหน่ึงตําบล หน่ึงผลิตภัณฑ อาํเภอเมือง จงัหวัดจันทบุร ีพบวาดานการผลิต ขาดแคลน

วัตถุดิบ การผลิตไมทัน ดานการตลาด กลุมลูกคามีขนาดเล็ก ดานการพัฒนา ผลิตภัณฑ รูปแบบผลิตภัณฑ

เปนรูปแบบเดิมๆ ซึ่งสอดคลองกับผลวิจัยของสมบูรณ ขันธิโชติ และ ชัชสรัญ รอดยิ้ม (2558) ที่ศึกษาเเรื่อง 
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การพัฒนาศักยภาพดานการตลาดกลุม OTOP จังหวัดนนทบุรี: กรณีศึกษากลุมสมุนไพรท่ีไมใชอาหาร            

พบวา ผลติภณัฑเกดิจากภูมปิญญาทองถิน่ ใชวตัถดุบิทรัพยากรในพ้ืนที ่ปญหาทีพ่บ คอื ผูประกอบการ OTOP 

ขาดความรูความเขาใจการพัฒนาผลิตภัณฑ-บรรจุภัณฑ และการสรางแบรนด ขาดความรูความเขาใจ          

ดานการตลาด 

 แนวทางการพัฒนาศักยภาพดานการตลาดของกลุมน้ําพริกแมไข ตองพัฒนาไปพรอมกันเพ่ือท่ี         

จะสามารถแขงขันในตลาดซ่ึงประกอบดวย ดานผลติภัณฑ (Product) ควรมคีวามโดดเดนมีเอกลกัษณเฉพาะ 

นาํเทคโนโลยีมาชวยในการผลิต ดานราคา (Price) ควรกําหนดราคาใหตรงกับกลุมเปาหมายและตามคูแขงขัน  

ดานสถานที่ (Place) ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) ควรกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจนกอนและ

เพิ่มชองทางการจัดจําหนาย  ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ควรจัดทําแผนการสงเสริมการตลาด  และ

ดานบุคลากร (People)  ซึ่งดานบุคลากรนั้นเปนสวนประสมทางการตลาดที่เพ่ิมข้ึนและเปนหัวใจสําคัญใน

การดําเนินธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไขเปนสินคาที่มีตัวตนมิใชธุรกิจบริการ แตมี            

ความเกีย่วของกบัการบรหิารงานของกลุมท่ีตองใชบคุลากรทีม่คีวามรู ความสามารถและมจีติใจมุงม่ันในการทาํงาน

เปดรับขอมูลขาวสาร องคความรูตางๆ สอดคลองกับพงษธร  ศรีสถาน (2548) ที่พบวา แนวทางการพัฒนา

ดานการตลาดของศูนยบิ๊กเฮิรบ อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี กําหนดไว 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑปรับปรุง

คุณภาพของผลิตภัณฑใหมีอายุการใชงานนานขึ้น เพ่ิมขนาดของบรรจุภัณฑ ปรับปรุงบรรจุภัณฑใหเกิด      

ความสนใจดานราคาเพิม่สวนลดใหกบัสมาชกิ ดานการจดัจาํหนาย บริหารสินคาคงคลงัอยางมปีระสทิธิภาพ และ

ดานการสงเสรมิการตลาดเพ่ิมการสงเสรมิการขาย เชน แจกของแถม ของทีร่ะลึก และการประชาสมัพนัธโดย

การจัดแสดงสินคาในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลอื่นๆ วราพร โภชนเกาะ (2558) พบวา กลุมชุมชนบานโพนมี

แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดประกอบดวยดานผลิตภัณฑ กลุมชุมชนควรมีการสรางตราสินคา

เพื่อใหเปนที่รูจัก  ดานราคา พบวาราคาของผลิตภัณฑไมแตกตางจากราคาตลาดทั่วไปควรเพิ่มมูลคาใหกับ

ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจดัจําหนายควรเพิม่ชองทางการจดัจําหนายและดานสงเสริมการตลาด ชมุชนยัง

ขาดความรูดานการโฆษณาประชาสัมพันธ

สรุป 
 จากผลการวิจัยพบวา 1) การดําเนินงานดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตรกรบานแมไข                           

มีทั้งจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ทางกลุมฯ ควรตองพิจารณาถึงความสําคัญท่ีจะปรับปรุงและ

พัฒนาการดําเนินงานดานการตลาด 2) พฤติกรรมการซื้อน้ําพริกของผูบริโภค ปจจัยหลักท่ีเลือกซื้อน้ําพริก

เกษตรบานแมไข คือ สวนประกอบของนํ้าพริกที่ใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และมีความพึงพอใจตอนํ้าพริกกลุมฯ 

ดานการตลาดมากทุกดาน ทางกลุมฯ ควรนําขอมูลที่ไดไปใชในการพิจารณารวมกับการพัฒนาศักยภาพ     

ดานการตลาดเพือ่ตอบสนองความตองการของผูบรโิภคใหเกดิความพงึพอใจสูงสดุ และ 3) แนวทางการพฒันา

ศักยภาพดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตกรบานแมไขมีทั้งหมด 5 ดานประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ 

(Product)  2) ดานราคา (Price) 3) ดานสถานท่ี (Place)/ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution)                            
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4) ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) และ 5) ดานบุคลากร (People) ทางกลุมฯ ควรเรงพัฒนาศักยภาพ

ดานการตลาดไปพรอมๆ กนัเพ่ือสรางความแตกตางใหกบัผลิตภัณฑสามารถแขงขันกับคูแขงขันในทองตลาด  

สําหรับขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจัยควรศึกษาถึงผลของการนําแนวทางการพัฒนาศักยภาพ

ดานการตลาดของกลุมนํ้าพริกเกษตกรบานแมไขเพ่ือเปนประโยชนตอกลุมนํ้าพริกเกษตกรบานแมไขและ

ธุรกิจของกลุมวิสาหกิจและ OTOP ตอไป และเสนอใหศึกษาถึงการนําเทคโนโลยีมาใชในระบบการบริหาร

จัดการกลุมเพ่ือกลุมจะไดพัฒนาระบบการบริหารจัดการใหเกิดความแตกตางและตอบสนองกับพฤติกรรม

ของผูบริโภคที่เปลี่ยนไปในปจจุบัน
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