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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ (1) เพื่อวิเคราะห์องค์ความรู้และสถานการณ์ทางด้านเทคโนโลยีดิจิทัล (2) 
เพื่อพัฒนานวัตกรรมทางด้านเทคโนโลยีดิจิทัล (3) เพื่อถ่ายทอดความรู้ด้านการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในการท า
ธุรกิจส าหรับวิสาหกิจชุมชนในเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษสามจังหวัดชายแดนใต้ เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ
ด้วยวิธีสังเกต การสัมภาษณ์เชิงลึก การสนทนากลุ่ม และวิเคราะห์เนื้อหา วิธีการด าเนินการวิจัยโดยศึกษาจาก
การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มธุรกิจข้าวเกรียบปลา ได้แก่ 1. วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตรา
ชาวเล 2. วิสาหกิจชุมชนกือโป๊ะตราดอกแก้ว ท่ีต้องการรับการฝึกอบรมการพัฒนาศักยภาพด้านเทคโนโลยีดิ
จีทัล  ผลการศึกษาพบว่า (1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธี SWOT Analysis พบว่า กลุ่มสมาชิกขาดความรู้ด้าน
การตลาด การใช้ส่ือสารออนไลน์ Facebook เพจไม่มีการเคล่ือนไหว สินค้ายังไม่เป็นท่ีรู้จัก ขาดเยาวชนรุ่น
ใหม่ท่ีจะมาสานต่อท าตลาดออนไลน์ กลยุทธ์ (Marketing Mix : 4P’s - 4C’s) ผลิตภัณฑ์ของท้ัง 2 กลุ่มจะใช้
วัตถุดิบท่ีสด ราคาจะไม่สูงเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ช่องทางในการจัดจ าหน่ายจะเป็นทางตรงคือ 
จ าหน่ายหน้าโรงงาน และทางอ้อม คือมีตัวแทนจ าหน่าย หรือลูกค้าประจ า (2) กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม มีความ
พร้อม และสนใจท่ีจะเข้าอบรมตลาดดิจิทัล เพื่อต้องการเพิ่มยอดขายจากการขยายช่องทางการตลาด (3) ผล
การศึกษาการจัดอบรม พบว่า วิทยากรให้ความรู้ด้านการท าตลาดออนไลน์ผ่านเฟสบุ๊คโดยมีวิทยากรและทีม
วิจัยคอยเป็นพี่เล้ียงและให้ค าแนะน าตลอดเวลาผ่านทางช่องทางเพจกลุ่มและกลุ่มไลน์ 
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Abstract.     

The research's objectives (1) to examine the body of knowledge and the situation in 
digital technology (2) to create digital technology innovations; (3) to impart knowledge on the 
use of digital technology in business for community enterprises in the three southern border 
provinces' Special Economic Development Zones. It is a qualitative data collection method 
based on observation, in-depth interview group chat and content analysis. This study was 
conducted using two groups of Purpose Random Sampling, as follows: 1. Chao Lay Fish Cracker 
Community Enterprise (Fish Cracker Business Group) 2. Dok Kaew Kue Po Community 
Enterprises interested in receiving digital technology development training. The study's findings 
were as follows: (1) Data analysis using SWOT Analysis revealed that the members lacked 
marketing knowledge. Using a Facebook page for online communication is not a good idea. 
The product is not yet known. A scarcity of young people who will continue to work in online 
marketing. Strategy (Marketing Mix: 4Ps - 4Cs) Both groups' products will use fresh ingredients. 
The price is reasonable given the product's high quality. The distribution channel is the most 
direct route. There are distributors who sell in front of the factory as well as indirectly. or 
repeat customers. (2) Both sample groups are prepared and eager to participate in digital 
marketing training in order to increase sales through the expansion of marketing channels. (3) 
According to the findings of the training program study, the speakers provided knowledge in 
online marketing via Facebook, with the speakers and research teams acting as mentors and 
providing advice all the time via group pages and line groups. 
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บทน ำ 

 ในยุคโลกไร้พรมแดนการด าเนินธุรกิจในยุคดิจิตอลท่ีมีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและมีความเจริญเติบโต
ทางด้านอุตสาหกรรมอย่างต่อเนื่อง ได้ให้ความส าคัญกับการสร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ เมื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ท าให้เกิดเสรีทางการค้า มีการเคล่ือนย้าย
ทรัพยากร เงินทุน แรงงาน ผู้ประกอบการ สินค้าและบริการต่าง ๆ มากมาย และนโยบายของรัฐบาลใน
ปัจจุบันต้องการขับเคล่ือนประเทศไทยไปสู่ไทยแลนด์ 4.0 ฟื้นฟูสภาวะเศรษฐกิจของประเทศด้วยการส่งเสริม
สังคมไทยให้เป็นสังคมผู้ประกอบการมากขึ้น โดยมุ่งเน้นให้เกิดผู้ประกอบการใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพ (New 
Entrepreneurs Efficiency) มากขึ้น และกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ท่ีมี
ความสามารถในการแข่งขัน ซึ่งเป็นก าลังส าคัญในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจส่วนรวมและเศรษฐกิจชุมชน ถือ
เป็นความท้าทายส าหรับผู้ประกอบการไทยท่ีจะต้องพัฒนาทักษะ ความรู้ ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ
ให้มีศักยภาพในการแข่งขัน พัฒนาสินค้าให้มีอัตลักษณ์ท่ีโดดเด่นและคุณภาพสูง (ชีวัน ทองสอดแสง และ
คณะ, 2560:3)  ความสามารถในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในยุค
เศรษฐกิจดิจิทัล มีความจ าเป็นท่ีผู้ประกอบการจะต้องเรียนรู้เทคโนโลยีใหม่ๆ เนื่องด้วยการเปล่ียนแปลงใน
ยุคนี้จะเป็นการเปล่ียนผ่านอย่างรวดเร็ว ดังนั้นผู้ประกอบการจ าเป็นท่ีจะต้องปรับตัวและปรับกระบวนการใน
การด าเนินธุรกิจด้วยการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้เพื่อสร้างโอกาสทางการแข่งขัน (นั นทพร  ด ารง
พงศ์,2561:240) 

 ในขณะเดียวกันท่ัวโลกตอนนี้ประสบกับปัญหา การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ต้ังแต่ช่วงต้นปี 2020 
ได้ส่งผลกระทบต่อมวลมนุษยชาติในทุกมิติ การใช้มาตรการล็อกดาวน์ในหลายประเทศเพื่อยับยั้งการระบาด 
ท าให้ผู้คนไม่สามารถด าเนินชีวิตได้ตามปกติ ก่อให้เกิดการปรับเปล่ียนชีวิตความเป็นอยู่อย่างท่ีไม่เคยเป็นมา
ก่อน อีกท้ังยังสร้างความเสียหายทางเศรษฐกิจอย่างรุนแรงในวงกว้างด้วย ซึ่ง (ปัญจพัฒน์ ประสิทธิ์เดชสกุล
,2562) กล่าวว่า วิกฤตครั้งนี้ได้สร้างการเปล่ียนแปลงส าคัญหลายอย่างท้ังในระยะส้ันและระยะยาว จนอาจท า
ให้ธุรกิจหลายประเภทไม่สามารถแข่งขันหรืออยู่รอดได้ หากยังยึดติดกับโมเดลธุรกิจรูปแบบเดิม เพราะใน
ภาวะปกติใหม่ท่ีมีสภาพการแข่งขันและความต้องการของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไปมาก  ดังนั้น ภาคธุรกิจจึง
ต้องเข้าใจบริบทของโลกใหม่เพื่อปรับตัวได้อย่างเหมาะสม   เพื่อให้สอดคล้องกับการเติบโตของช่องทาง
การตลาดและการซื้อขายสินค้าออนไลน์ ดังนั้นการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 เป็นตัวเร่งให้คนไทยปรับตัว
รับ digital lifestyle อย่างรวดเร็วและกว้างขวางมากขึ้น จนกลายเป็นรูปแบบการใช้ส่ือแบบใหม่ ส่ือออนไลน์
ตอบโจทย์ได้หลากหลายท้ัง ข่าว อัพเดทข้อมูล บันเทิง และการช็อปป้ิง จึงกลายมาเป็นส่ือกระแสหลักของคน
หนุ่มสาว และคนในเมือง แต่ส่ือทีวี ยังมีอิทธิพลอย่างมากอยู่ โดยเฉพาะกับพื้นท่ีต่างจังหวัด และกลุ่มคน
สูงอายุ แบรนด์จึงควรเลือกผสมผสานส่ือให้เหมาะสมกับพฤติกรรม และความต้องการของผู้คนมากกว่าการ
เลือกส่ือใดส่ือหนึ่งเพียงอย่างเดียว ( กรุงเทพธุรกิจ,2563) 

แต่ส าหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของไทยจ านวนมากจะท าธุรกิจแบบเดิม 
ๆ ตามท่ีได้ ท ามาและส่วนใหญ่เป็นธุรกิจของครอบครัว ปัญหาท่ีเกิดขึ้นคือ ให้ความส าคัญกับเทคโนโลยีน้อย
และไม่กล้าท่ีจะลงทุน เนื่องจากขาดการสนับสนุนเงินทุนจากภาครัฐ  การให้ความส าคัญกับการพัฒนา
บุคลากรจึงมีน้อยเนื่องจากเป็นธุรกิจครอบครัว นอกจากนั้น (กศิพัฎญ์ ทองแกม และ โฆสิต แพงสร้อย,2562) 
กล่าวอีกว่า ผู้ประกอบการสินค้าโอทอป ไม่สามารถพึ่งพาตนเองได้ ตามหลักการของโครงการหนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ เน้นการผลิตมากกว่าการท าการตลาด  การขายสินค้าบนตลาดออนไลน์ ซึ่งปฏิเสธไม่ได้ว่า
ผู้ประกอบการสินค้าโอทอปจ าเป็นต้องขาย สินค้าบนตลาดออนไลน์ให้เป็น เพราะลูกค้าส่วนหนึ่งอยู่ในโลก
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อินเทอร์เน็ต ดังนั้นการ ใช้กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบสมัยใหม่จึงถือว่ามีส่วนส าคัญในการขับเคล่ือน 
ผลิตภัณฑ์ชุมชนให้เข้าสู่เศรษฐกิจดิจิทัล (สุธัญรัตน์ ใจขันธ์ , 2554 อ้างถึงใน กศิพัฎญ์ ทองแกม และ โฆสิต 
แพงสร้อย,2562) 

 ปัจจุบันมีการท าประมงในจังหวัดปัตตานี เป็นอาชีพหนึ่งท่ีสร้างรายได้ให้กับคนในชุมชนท้องถิ่น โดย
ในแต่วันมีจ านวนปลาท่ีได้จากการท าประมงของชาวบ้านเป็นจ านวนมาก มีการน าปลาท่ีได้ออกขายสู่ตลาด
ด้วยวิธีท่ีหลากหลาย ในขณะเดียวกันชาวบ้านก็มีแนวคิดในการแปรรูปผลผลิตจากปลา จากการประยุกต์ภูมิ
ปัญญาชาวบ้านท่ีท าการสืบทอดกันมาอย่างต่อเนื่อง จึงท าให้มีภูมิปัญญาท้องถิ่นเกิดขึ้นเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูป
เป็น “ข้าวเกรียบปลา” หรือ “กรือโป๊ะ” มากมายในพื้นท่ี แต่ปัญหาท่ีพบ คือ การจัดการตลาดผู้ผลิตสินค้า
ท้องถิ่นมักมีปัญหาด้านการกระจายสินค้าสู่ตลาด เนื่องจากขาดทักษะในการบริหารจัดการและการหาช่องทาง 
รูปแบบวิธีและแนวทางการเจราจาต่อรองในการจ าหน่ายสินค้า บางกลุ่มวิสาหกิจหรือบางผู้ประกอบการยัง
ขาดกลุ่มหมายในการตลาดท่ีชัดเจน บางกลุ่มมีกลุ่มเป้าหมายหลักอยู่แล้ว แต่ยังขาดการใช้เทคโนโลยีมา
ประยุกต์ใช้ในการส่ือสารทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย   

ดังนั้นในการเสริมศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจ จึงต้องส่งเสริมความรู้ท้ังในด้านรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจสมัยใหม่ การใช้นวัตกรรมดิจิทัล และทักษะในการใช้ สารสนเทศต่าง ๆ เพื่อประกอบธุรกิจ ซึ่ง
นวัตกรรมดิจิทัลท่ี ประกอบด้วยระบบสินค้าออนไลน์ร่วมกับการใช้ส่ือสังคม ออนไลน์นั้น ต้องเป็นนวัตกรรมท่ี
สนับสนุนให้รูปแบบการ ด าเนินธุรกิจ สามารถสร้างโอกาสทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ (แสงเพ็ชร พระฉาย และคณะ,2562) 

 

ระเบียบวิธีวิจัย  
งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยวิธีการส ารวจและเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง

ของวิสาหกิจชุมชนอาหารฮาลาลในพื้นท่ีเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษสามจังหวัดชายแดนใต้ จังหวัดปัตตานี ท่ี
ได้รับการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์ชุมชน  โดยกลุ่มตัวอย่ำง (Sample) ท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่  

1. กลุ่มวิสาหกิจชุมชนอาหารฮาลาลท่ีได้รับการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์ชุมชน โดยได้จากการสุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposing Random Sampling)  2 กลุ่ม คือ กลุ่มธุรกิจข้าวเกรียบปลา ได้แก่  
วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตราชาวเล และ วิสาหกิจชุมชนกือโป๊ะตราดอกแก้ว  2. หน่วยงานรัฐท่ีเกี่ยวข้อง 
ด้านกลุ่มงานวิสาหกิจชุมชน คือ พัฒนาชุมชนจังหวัดปัตตานี ซึ่งเครื่องมือในการวิจัยในครั้งนี้ คือ การสัมภาษณ์
โดยวิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group)  การประเมินความคิดเห็นและความพึงพอใจ  แผนธุรกิจ Business 
Model Canvas และ เอกสารหรือคู่มือฝึกอบรมเทคโนโลยีดิจีทัล 

ซึ่งมีการแบ่งขั้นตอนการด าเนินการวิจัยออกเป็น  3   ระยะดังนี้ 
ระยะที่ 1 ช่วง 1-2 เดือน 

1. ศึกษาเอกสาร บทความ และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อก าหนดกรอบท่ีใช้ในงานวิจัย 
2. คณะวิจัยจัดประชุมหารือ เพื่อให้ได้องค์ความรู้ด้านเทคโนโลยีดิจีทัล 
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Iระยะที่ 2 ช่วง 3-9 เดือน 

1. ศึกษาสภาพการณ์การและความต้องการใช้เทคโนโลยีดิจีทัล   
2. จัดท า Workshop และ การสัมภาษณ์สะท้อนปัญหาและความต้องการของผู้ใช้ประโยชน์ด้าน

เทคโนโลยีดิจิทัล  
3. การจัดประชุมวิเคราะห์การสะท้อนปัญหาและความต้องการของผู้ใช้ประโยชน์ด้านเทคโนโลยี

ดิจิทัล เพื่อน าไปสู่การก าหนดเนื้อหา หลักสูตร ต่างๆ ของ การใช้เทคโนโลยีดิจิทัล 
4. ออกแบบเหลักสูตรฝึกอบรมการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล   
5. จัด workshop การท าแผนธุรกิจ Business Model Canvas 

ระยะที่ 3 ช่วง10-12 เดือน 

1. การจัดอบรมและให้ความรู้ความสามารถด้านเทคโนโลยีดิจิทัลท้ังภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ   
2. อภิปราย สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ และรายงานฉบับสมบูรณ์ 

 
ผลกำรวิจัย  
ผลกำรวิจัยตำมวัตถุประสงค์ข้อที่ 1  เพื่อวิเครำะห์องค์ควำมรู้และสถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดด้ำน
เทคโนโลยีดิจีทัล เทคโนโลยีเปรียบเสมือนเครื่องมือทางการตลาดท่ีจะช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถเพิ่ม
ศักยภาพในการแข่งขัน การจัดการทุนของชุมชนอย่างสร้างสรรค์เพื่อการพึ่งพาตนเองและความเพียงพอของ
ครอบครัวและ ชุมชน รวมถึงการบริหารจัดการทรัพยากร ผลผลิต ความรู้ ภูมิปัญญาให้เกิดประสิทธิภาพและ
ยั่งยืน การส่ือสารผ่านส่ือดิจิทัลส าหรับวิสาหกิจชุมชนนั้น จะช่วยให้วิสาหกิจชุมชนปรับเปล่ียนองค์ความรู้ 
ผลิตภัณฑ์และ บริการให้อยู่ในรูปแบบส่ือ คลังส่ือและแหล่งเรียนรู้ดิจิทัล (ธนัท สมณคุปต์ และ พัทธนันท์ บุตร
ฉุย , 2562) ทางผู้วิ จัยได้ลงพื้นท่ีและสัมภาษณ์ถึงสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบันและศักยภาพ
ความสามารถทางด้านเทคโนโลยีดิจิทัลของกลุ่มธุรกิจข้าวเกรียบปลา 2 กลุ่ม คือ 1. วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบ
ปลาตราชาวเล 2. วิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้ว  พบว่า ท้ัง 2 กลุ่มได้ใช้ ช่องทางการจัดจ าหน่ายใน
รูปแบบเดียวกัน ได้แก่ การออกร้านจ าหน่ายสินค้า การจ าหน่ายสินค้าผ่านส่ือออนไลน์โดยเฉพาะ Facebook 
page และ Line แต่การใช้ส่ือออนไลน์ยังไม่มีการเคล่ือนไหวเท่าท่ีควร ยังไม่มีความรู้ด้านการเจาะกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย รวมถึงยังไม่มีความรู้ด้านการเขียนคอนเทนต์สอดคล้องงานวิจัยของปัญหาของผลิตภัณฑ์ชุมชนยังคง
เจอปัญหาคล้าย ๆ กัน ได้แก่ ขาดการพัฒนาเพื่อเพิ่มศักยภาพและขีดความสามารถในการแข่งขันเพื่อการ
ส่งออก ปัญหาด้าน การผลิตท่ีไม่ได้ มาตรฐาน บรรจุภัณฑ์ขาดเอกลักษณ์ ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีจ ากัด ไม่มี
แหล่งจ าหน่าย เป็นของตนเอง ขาดการจัดจ าหน่ายผ่านทาง e-commerce ขาดการประชาสัมพันธ์ท่ีดี ไม่มี 
ตลาดท่ีแน่นอนท้ังใน และต่างประเทศ (ธันยมัย เจียรกุล , 2557 อ้างถึงใน วัลลภา วิชะยะวงศ์ และคณะ 
,2564) ดังผลการวิจัยของ ประสิทธิ์ รัตนพันธ์ และคณะ (2561) ท่ีพบว่า การขยาย ตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชน
ประเภทอาหารไปยังพื้นท่ีนอกชุมชนต้องพิจารณาเรื่องอายุของผลิตภัณฑ์ การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย
ทุกรูปแบบสามารถสร้างโอกาสในการเพิ่มยอดขายได้ ไม่ว่าจะเป็น  ช่องทางตรงในรูปแบบการจ าหน่าย ณ 
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แหล่งผลิต ด้วยการเป็นแหล่งศึกษาดูงานหรือแหล่งเรียนรู้ แต่ต้องเพิ่มความเช่ือมั่นเรื่องเครื่องหมายฮาลาล 
กรณีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร การจ าหน่าย ผ่านส่ือออนไลน์ควรส่ือสารตราสินค้าให้ชัดเจนและอาศัย
การออกแบบส่ือหรือภาพท่ีช่วยสร้างการรับรู้ ให้แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เช่นเดียวกับการออกร้านจ าหน่าย
สินค้าท่ีจ าเป็นต้องมีอุปกรณ์หรือส่ือท่ี สะท้อนจุดเด่นหรือเรื่องราวของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ส่วนช่องทางการจัด
จ าหน่ายทางอ้อมท่ีพัฒนาขึ้น ได้แก่ การจ าหน่ายผ่านผู้ค้าปลีกและตัวแทนขาย สามารถสร้างโอกาสในการเพิ่ม
ยอดขายได้เช่นกัน 

 
ผลกำรวิจัยตำมวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อพัฒนำนวัตกรรมทำงด้ำนเทคโนโลยีดิจีทัล 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

• กลุ่มวิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตราชาวเล มีรายได้จากการขายต่อเดือน เดือนละ 
200,000 บาท โดยมีสมาชิกในกลุ่มจ านวน 25 คน ซึ่งมีก าลังการผลิต 

  ข้าวเกรียบแท่ง ต่อวัน 100 กิโลกรัม มี รำคำส่ง ขนาด 1 กิโลกรัม 70 บาท ,ขนาด 350 
กรัม 25 บาท รำคำปลีก ขนาด 1 กิโลกรัม 80 บาท , ขนาด 350 กรัม 35 บาท  

  ข้าวเกรียบสด 400 แท่งต่อวัน (แท่งละ 50 กรัม) รำคำส่ง ขนาด ½ กิโลกรัม 27 บาท รำคำ
ปลีก ขนาด ½ กิโลกรัม 35 บาท 

 ทางกลุ่มได้มีการพัฒนาและเรียนรู้ เข้าอบรม เพื่อพัฒนาทางกลุ่มจนตอนนี้ทางกลุ่มได้รับเครื่องหมาย
รับรองทางการค้า ก็คือ ฮาลาล อย. และ OTOP ระดับ 4 ดาว 

• วิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้ว มีรายได้จากการขายต่อเดือน เดือนละ 200,000 บาท
ซึ่งประกอบด้วยสมาชิกในกลุ่มจ านวน 10 คน โดยในแต่ละวันทางกลุ่มมีก าลังการผลิต  ข้ าว
เกรียบแบบแท่ง 1000  ซอง/วัน  ในส่วนข้าวเกรียบแบบสดทางกลุ่มผลิตได้ 200 แท่ง/วัน 
(แท่งละ 900 กรัม) 

• ผลิตภัณฑ์ของทางกลุ่มจะมี ข้ำวเกรียบแบบแท่งทรงเคร่ือง ราคาปลีก ขนาด 60 กรัม 35
บาท ราคาส่ง ขนาด 60 กรัม1 ลัง (มี 70 ซอง) ราคา 35 บาท โดยถ้าซื้อ 5 ลังขึ้นไป ราคา 
23 บาท และ ข้ำวเกรียบสด ราคาปลีก ขนาด 900 กรัม ราคา 100 บาท รำคำส่ง ขนาด 
900 กรัม 20 แพ็ค ราคา 90 บาท  

 ทางกลุ่มได้มีการพัฒนาและเรียนรู้ เข้าอบรม จนตอนนี้ทางกลุ่มได้รับเครื่องหมายรับรองทางการค้า ก็
คือ ฮาลาล อย. และ OTOP ระดับ 5 ดาว 
 
ตอนที่ 2 สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดของผลิตภัณฑ์  

• วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตราชาวเล   มีช่องทางการตลาด 2 ทาง คือ  
  1. แบบ B2B ทางกลุ่มวิสาหกิจจะมีตัวแทนจ าหน่าย หรือลูกค้าประจ า โดยผ่านทาง Online 
โดย เฉพาะ Line 
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  2. แบบ B2C ทางกลุ่มจะมีการวางจ าหน่ายหน้าโรงงาน ส่วนใหญ่ลูกค้าจะอยู่ในละแวก
ใกล้เคียง และ ทหารจากต่างจังหวัดท่ีประจ าการท่ีหมู่บ้าน จะซื้อกลับไปเพื่อเป็นของฝาก 

ในส่วนของตลาดออนไลน์ เนื่องจากทางกลุ่มยังไม่มีความรู้ทางด้านตลาดออนไลน์เท่าท่ีควรจึงมี
ช่องทางการขายผ่านช่องทาง Line ได้บางแต่ไม่ค่อยเยอะเท่าท่ีควรสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชรา พุทธิ
กาญจนกุล และคณะ ท่ีพบว่าปัญหาและ อุปสรรคในการด าเนินงานของผู้ประกอบการสินค้า คือ ขาดสถานท่ี
ส าหรับแสดงสินค้า จ าหน่ายสินค้า และขาดความรู้ในการท าการส่งเสริมการตลาดในการศึกษา ความสามารถ
ใน การใช้เทคโนโลยีการอบรมให้ความรู้แก่สมาชิกด้านเทคโนโลยีจึงมีความส าคัญต่อการพัฒนา  ช่องทาง
การตลาดออนไลน์ (อัญชรา พุทธิกาญจนกุล และคณะ, 2558 อ้างถึงใน ภาสกร รอดแผลง, 2564) 

• วิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้ว มีช่องทางการตลาด 2 ทาง คือ  
  1. แบบ B2B ทางกลุ่มวิสาหกิจจะมีตัวแทนจ าหน่าย หรือลูกค้าประจ า  

  2. แบบ B2C ทางกลุ่มจะมีการวางจ าหน่ายหน้าโรงงาน ส่วนใหญ่ลูกค้าจะอยู่ในละแวก
ใกล้เคียง เพื่อซื้อกลับไปบริโภคและเป็นของฝาก 

 ส่วนของตลาดออนไลน์ทางกลุ่มใช้ช่องทางการขายทาง Shopee ส่วนช่องทางอื่นๆ เช่น Facebook 
หรือ Line อาจจะมีบ้างเป็นครั้งคราวแต่ไม่บ่อยเพราะทางกลุ่มต้องการเรียนรู้เพิ่ม เพื่อช่วยในหารเพิ่มรายได้ 

ส่วนผสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix 4P’s - 4C’s)  
ตำรำงที ่1 : ข้อมูลวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s - 4C’s) กลุ่มวิสาหกิจชุมชนข้าว
เกรียบปลาตราชาวเลและกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้ว 

กลุ่มวิสำหกิจชุมชนข้ำวเกรียบปลำตรำชำวเล กลุ่มวิสำหกิจชุมชนกรือโป๊ะตรำดอกแก้ว 
        1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) คือ วัตถุดิบ 
เช่น ปลาทู และปลาทูแขกท่ีมีความสดกระบวนการ
ผลิตมี การควบคุมและ ใ ส่ ใจ ต่อการผ ลิตแล
ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐาน ฮาลาล อย. และ OTOP 
ระดับ 4 ดาว  ซึ่ ง ด้าน ผู้บ ริโภค  (Consumer) 
ช่วงแรกผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค 
หลังจากนั้นได้เข้าอบรมและพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์ เพื่อให้ตอบโจทย์กับยุคสมัยใหม่ เช่น 
การยืดอายุผลิตภัณฑ์ และพัฒนาบรรจุภัณฑ์ 
เพื่อให้ถึงมือลูกค้า โดยอยู่ในสภาพเดิม 

 

       1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ วัตถุดิบท าด้วย
ปลาทู ไม่ใส่ผงชูรสและสารกันบูด ซึ่งผลิตภัณฑ์ข้าว
เกรียบมีรสชาติถึง 6 รสชาติ คือ รสด้ังเดิม, เคลือบงา, 
รสสมุนไพร, ต้มย า, ปาปริก้า, สามรส นอกจากนั้น
ทางกลุ่มมีการพัฒนาและเรียนรู้ตลอดเวลาจนได้รับ
เครื่องหมายรับรองทางการค้า ก็คือ ฮาลาล อย. และ 
OTOP ระดับ 5 ดาว  ในด้ำนผู้บริโภค (Consumer) 
ช่วงแรกผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จักแค่ในพื้นท่ี แต่ยังไม่เป็นท่ี
รู้จักและต้องการจากคนท่ีอยู่จังหวัดอื่นๆ  หลังจาก
นั้นได้เข้าอบรมและพัฒนาผลิตภัณ์และบรรจุภัณฑ์ 
เพื่ อ ให้ตอบโจทย์กับยุคสมัย ใหม่  เ ช่น  ยืดอายุ
ผลิตภัณฑ์ และพัฒนาบรรจุภัณฑ์ เพื่อให้ถึงมือลูกค้า 
จากสถานการณ์ Covid 19 ท าให้เกิดความสะดวกแก่
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ผู้บริโภค เนื่องจากว่า สะดวกในการขนส่ง และ เก็บไว้
ได้นานในช่วงล๊อคดาวน์ 

        2. รำคำ (Price) คือ ราคาจะไม่สูง เป็นราคา
อิงตามท้องตลาดและผู้บริโภคมีความสามารถซื้อได้ 
โดยจะมีการก าหนด รำคำ (Cost) ให้เหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ เพื่อให้กลุ่มลูกค้า ทุกเพศ 
ทุกวัย ทุกอาชีพ มีก าลังในการซื้อ 

        2. รำคำ (Price) คือ ราคาจะไม่สูง เป็นราคา
อิงตามท้องตลาด และผู้บริโภคมีความสามารถซื้อได้ 
โดย การก าหนดรำคำ (Cost) จะเหมาะสมกับคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ เพื่อให้กลุ่มลูกค้า ทุกเพศ ทุกวัย ทุก
อาชีพ มีก าลังในการซื้อ 

       3. สถำนที่จ ำหน่ำย (Place) คือ ช่องทางใน
การจัดจ าหน่าย ซึ่งลูกค้าจะมี 2 ประเภท ดังนี้ 1. 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบทางตรง โดยทางกลุ่ม
จะมีการวางจ าหน่ายหน้าโรงงาน ส่วนใหญ่ลูกค้า
จะอยู่ในละแวกใกล้เคียง และทหารจากต่างจังหวัด
ท่ีประจ าการท่ีหมู่บ้านจะซื้อกลับไปเพื่อเป็นของ
ฝาก  2. ช่องทางการจ าหน่ายทางอ้อม ทางกลุ่ม
วิสาหกิจจะมีตัวแทนจ าหน่าย หรือลูกค้าประจ า 
เนื่องด้วยสถานการณ์ในปัจจุบันต้องเผชิญกับ
เหตุการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด 19 
ท าให้การตลาดมีการเปล่ียนอย่างรวดเร็ว ดังนั้น
ช่องทำงกำรจ ำหน่ำย (Convenience) จึงต้องมี
การเปล่ียนแปลงด้วยเช่นกัน โดยทางกลุ่มวิสาหกิจ
จะต้องเตรียมพร้อมและพัฒนา เพื่อค านึงถึงความ
สะดวกสบายของลูกค้าคือ มีช่องทางส่ือสารผ่าน
ทาง Line โดยจะมีการช าระโดยการโอน เพื่อความ
สะดวกของลูกค้า ในส่วนการวางขายหน้าโรงงาน 
จะใช้วิธีการจ่ายเงินสด 

        3. สถำนที่จ ำหน่ำย (Place) และช่องทำงกำร
จ ำหน่ำย (Convenience) คือ มี 2 ประเภท ดังนี้ 1. 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบทางตรง โดยทางกลุ่มจะ
มีการวางจ าหน่ายหน้าโรงงาน ส่วนใหญ่ลูกค้าจะอยู่
ในละแวกใกล้เคียง ซื้อเพื่ อเป็นของฝาก 2. ช่อง
ทางการจ าหน่ายทางอ้อม ทางกลุ่มวิสาหกิจจะมี
ตัวแทนจ าหน่าย หรือลูกค้าประจ า  เนื่องด้วย
สถานการณ์ตอนนี้ การตลาดออนไลน์ถือว่าส าคัญและ
ท าเงินได้ดี เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ของทางกลุ่มจะอยู่
ต่างจังหวัด การใช้ส่ือมีเดียจึงมีความสะดวก ท าให้ผู้ท่ี
อยู่ต่างจังหวัดได้มีโอกาสได้ ชิม และทดลองสินค้า  

               4. โ ป ร โ มชั้ น  (Promotion) แ ล ะ
ช่องทำงกำรสื่อสำร (Communications) คือ ทาง
กลุ่มจะมีกิจกรรมส าหรับติดต่อและส่ือสารกับ
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการแจ้งข่าวสารและน าเสนอ
สินค้าให้กับลูกค้า โดยส่วนใหญ่ทางประธานกลุ่ม
จะใช้ Line เป็นตัวเช่ือม ออกบูทน าเสนอสินค้าจึง
ท าให้มีลูกค้า แต่ทางกลุ่มยังไม่มีความช านาญใน
ด้านการเขียนคอนเทนต์ เพื่อท าการโฆษณา 

        4. โปรโมชั้น (Promotion) และช่องทำงกำร
สื่ อ ส ำ ร  (Communications) คือ  ทางก ลุ่มจะมี
กิจกรรมส าหรับติดต่อและส่ือสารกับลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นการแจ้งข่าวสาร และน าเสนอสินค้าให้กับลูกค้า 
โดยส่วนใหญ่ทางประธานกลุ่มจะใช้  Line เป็น
ตัวเช่ือม  
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กำรประเมินสภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด (SWOT analysis) 
 
ตำรำงที่ 2: ข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด (SWOT analysis) วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบ
ปลาตราชาวเล 

กลุ่มวิสำหกิจชุมชนข้ำวเกรียบปลำตรำชำวเล  กลุ่มวิสำหกิจชุมชนกรือโป๊ะตรำดอกแก้ว 

จุดเด่นหรือจุดแข็ง (S) 

        เป็นพื้น ท่ีมีความอุดมสมบูรณ์ ทางกลุ่มใช้
ความสามารถท่ีได้จากบรรพบุรุษ จนมีความช านาญ 
โดยทางกลุ่มมีความพร้อมในการปรับตัวด้านการผลิต 
การตลาดและด้านเทคโนโลยี เนื่องด้วยประธานกลุ่ม
เป็นบัญฑิตอาสา จึงท าให้เข้าถึงหน่วยงานรัฐได้ง่าย 
ได้รับการสนับสนุน ความช่วยเหลือ และยังได้รับการ
ฝึกอบรมจากหน่วยงานราชการท่ีจัดฝึกอบรมให้แก่
กลุ่ม  

 

       ทางกลุ่มมีโครงสร้างชัดเจนในการบริหาร
จัดการโดยแบ่งงานเป็นฝ่าย เพื่อความเป็นระเบียบ
ในการท างาน และมีความพร้อมในการปรับตัวและ
พัฒนาท้ังทางด้านการผลิตการตลาดและด้าน
เทคโนโลยี นอกจากนั้นทางกลุ่มยังได้รับการ
ฝึกอบรมจากหน่วยงานราชการท่ีจัดฝึกอบรมเพื่อ
พัฒนาทางกลุ่มให้มีความเข้มแข็งมากขึ้น ดัง
งานวิจัยของ กันญกานต์ เมืองสนธิ์ และดลฤทัย 
โกวรรธนะกุล (2557) พบว่า หน่วยงานภาครัฐควร
ให้การ สนับสนุนเข้าไปช่วยเหลือเปิดโอกาสให้แบ
รนด์สินค้านั้นออกสู่ตลาดยิ่งขึ้น รวมถึงการพัฒนา
แนวทางและแผนพัฒนาเครือข่ายด้านช่องทาง
การตลาด 

จุดอ่อน (W) 

        ทางกลุ่มยังขาดการฝึกอบรมเพื่อทักษะการผลิต
และการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆให้ตรงตามความ
ต้องการของตลาด ขาดองค์ความรู้ ด้านการวิเคราะห์
การตลาด ทักษะการส่ือสารออนไลน์ ทักษะการ
ถ่ายภาพ มีเพียงองค์ความรู้ ด้านการผลิตท่ีได้รับสืบ
ทอดกันมา จึงท าให้แบรนด์ของผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นท่ี
รู้จัก เนื่องจากยังไม่มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์
ตราของผลิตภัณฑ์ให้ผู้บริโภครับรู้เท่าท่ีควร สอดคล้อง
กับงานวิจัยของวัลลภา วิชะยะวงศ์ และคณะ ,2564 
ศึกษาเรื่อง การขยายโอกาสตลาดออนไลน์ผลิตภัณฑ์
จากภูมิปัญญากลุ่มชาติพันธุ์ลาวครั่ง ส าหรับลูกค้า
ต่างประเทศ พบว่า ปัญหาทางการตลาดของผลิตภัณฑ์

      ทางกลุ่มยังขาดองค์ความรู้ ด้านการวิเคราะห์
การตลาด ทักษะการส่ือสารออนไลน์ ทักษะการ
ถ่ายภาพ มีเพียงองค์ความรู้ ด้านการผลิตท่ีได้รับ
สืบทอดกันมา และปัญหาด้านการผลิต ไม่สามารถ
ผลิตได้ทันเมื่อมีการส่ังซื้อจ านวนมาก 
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จากภูมิปัญญากลุ่มชาติพันธุ์ลาวครั่ง คือ ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายคือ ไม่รู้จะต้องไปขายท่ีไหน ไม่รู้ว่าต้องท า
อย่างไรให้ ผลิตภัณฑ์ไปถึงลูกค้า และการส่งเสริม
การตลาด คือ ขาดความรู้ในเรื่องของตลาด ไม่มีการ
ประชาสัมพันธ์ท่ีชัดเจน ไม่มีการส่งเสริมการขายใน
รูปแบบต่าง ๆ 

โอกำส (O) โอกำสภำยนอกที่เข้ำมำควบคุมไม่ได้ 

        ทางกลุ่มได้รับการส่งเสริมสนับสนุนท้ังใน
รูปแบบการฝึกอบรมและสนับสนุนงบประมาณ พร้อม
ท้ังหน่วยงานเข้ามาช่วยเหลือ สนับสนุนส่งเสริม คือ มี
พัฒนากรท่ีจะเข้ามาเป็น พี่ เ ล้ียง ในการเข้ามา
ช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ มีสถาบันการศึกษาในพื้นท่ีท่ี
สามารถสร้ า ง งานทางวิชาการวิ จัย เพื่ อพัฒนา
อุตสาหกรรม ยิ่งไปกว่านั้นทางกลุ่มอยู่ในพื้นท่ี ท่ีมี
ความเช่ือมโยงกับประเทศ 

        ทางกลุ่มได้รับการส่งเสริมสนับสนุนท้ังใน
รูปแบบการฝึกอบรมและสนับสนุนงบประมาณ 
พร้อมท้ังหน่วยงานเข้ามาช่วยเหลือ สนับสนุน
ส่งเสริม คือ มีพัฒนากรท่ีจะเข้ามาเป็น พี่เล้ียง ใน
ก า ร เ ข้ า ม า ช่ ว ย เ ห ลื อ ใ น ด้ า น ต่ า ง  ๆ  มี
สถาบันการศึกษาในพื้นท่ีท่ีสามารถสร้างงานทาง
วิชาการวิจัยเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรม ยิ่งไปกว่านั้น
ทางกลุ่มอยู่ในพื้นท่ีท่ีมีความเช่ือมโยงกับประเทศ
เพื่อนบ้านในอาเซียน จึงถือเป็นโอกาสดีท่ีจะ
พัฒนาช่องทางการการตลาดในการส่งออกไปยัง
ต่างประเทศ 

อุปสรรค (T) อุปสรรคจำกภำยนอก 

            ผลิตภัณฑ์มีการแข็งขันสูงในท้องตลาดท าให้
กิจการจ าเป็นต้องสร้างความแตกต่าง รวมทั้งสร้างการ
รับรู้ในตราสินค้าให้กับผู้บริโภค นอกจากนั้นปัญหา
ด้านสภาพดิน ฟ้า อากาศ เป็นปัญหาและอุปสรรคใน
การออกหาปลา และตากข้าวเกรียบด้วยเช่นกัน 

 

        ผลิตภัณฑ์มีการแข็งขันสูงในท้องตลาดท า
ให้กิจการจ าเป็นต้องสร้างความแตกต่าง รวมท้ัง
สร้ า งการรับรู้ ใ นตรา สิน ค้ า ให้ กั บ ผู้บ ริ โ ภค 
นอกจากนั้นปัญหาด้านสภาพดิน ฟ้า อากาศ เป็น
ปัญหาและอุปสรรคในการออกหาปลา และตาก
ข้าวเกรียบด้วยเช่นกัน 

 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกด้วยเครื่องมือเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ SWOT Analysis 
จากการระดมความคิดจาก สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจวิสาหกิจท้ัง 2 กลุ่ม จากนั้นทางคณะผู้วิจัยได้ก าหนดประเด็น
ในการพัฒนา Business Model Canvas โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบมีส่วนร่วม และการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการวิส าหกิจชุมชนฯและท าการจัดประชุมทีมวิจัยปรึกษากับผู้ทรงคุณวุติเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับ BMC
น ามาระดมความคิดโดยใช้ Business Model Canvas (BMC) ท้ังในรูปแบบปัจุบันและอนาคต ภายใต้กรอบ
แนวคิดท้ัง 9 ด้าน ดังนี้ได้ดังต่อไปนี้ 
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แผนธุรกิจ Business Model Canvasวิสำหกิจชุมชนข้ำวเกรียบปลำตรำชำวเล 
กลุ่มลูกค้ำ(Customer Segments) คือ ตลาดท้องถิ่น, ตลาดในเมืองปัตตานี และ ตลาด Online 

ส่วนใหญ่จะเน้นขายผ่านทาง Line  ในอนาคตคาดว่าจะมีลูกค้าเพิ่มผ่านช่องทางออนไลน์ คือ Facebook 
Business TikTok และ Instagram  30 %  โดยกำรน ำเสนอคุณค่ำ (Value Proposition) ของผลิตภัณฑ์
ข้าวเกรียบจะท าด้วยปลาทู และปลาทูแขกท่ีมีความสด กระบวนการผลิตมีการควบคุมและใส่ใจต่อการผลิต 
ผลิตสินค้าตามก าหนด ส่งมอบตรงเวลา ในอนาคตจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ๆ เพื่อให้ทันต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคในยุคท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยท่ีสามารถเข้าถึงช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
(Chanel) ได้แก่ มีการวางจ าหน่ายหน้าโรงงาน ลูกค้าติดต่อมาเอง มีตัวแทน งานน าเสนอสินค้า Line ใน
อนาคตจะมีการเพิ่มการขายใน Facebook Business TikTok และ Instagram เข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น ท้ังใน
และต่างประเทศ นอกจากนั้นธุรกิจมีการสร้างควำมสัมพันธ์ลูกค้ำ (Customer Relationship) ด้วยการรับ
ฟังความคิดเห็นของลูกค้าและเข้าถึงลูกค้า สร้างความสัมพันธ์ การมีมิตรไมตรีกับลูกค้า ในส่วนของ กิจกรรม
หลัก (Key Activities) ท่ีส าคัญในธุรกิจ คือ พัฒนาท้ังทางด้านการผลิตการตลาดและด้านเทคโนโลยี หา
ลูกค้าเพิ่มมากขึ้นท้ังทางด้านออฟไลน์และออนไลน์ หาลูกค้าท้ังในและต่างประเทศเพื่อท าการตลาดสร้างการ
รับรู้และการยอมรับในผู้บริโภค ซึ่งธุรกิจมีทรัพยำกรหลัก (key resource ) ท่ีส าคัญในการด าเนินธุรกิจ คือ 
วัตถุดิบได้จากพื้นท่ีในชุมชนคนงาน และแรงงานท่ีมีทักษะความช านาญในผลิต โดยมีพันธมิตรทำงธุรกิจ 
(Key Partners) ท่ีส าคัญ คือ ท่าเรือสายบุรี และท่าเรือปัตตานี  นอกจากนั้นพันธมิตรในการสนับสนุน/
ปรึกษา คือหน่วยงานของรัฐ  มหาวิทยาลัยฟาฏอนี ซึ่งธุรกิจมีโครงสร้ำงต้นทุน(Cost Structure) คือ ต้นทุน
การผลิตมีวัตถุดิบ/แรงงาน ประมาณ 40% บริหารจัดการ ประมาณ 10% ก าไรสุทธิ ประมาณ 50% หรือ
มากกว่า ซึ่งในส่วนรำยได้หลัก (Revenue Stream) ท่ีได้รับจากการด าเนินธุรกิจส่วนใหญ่รายได้ได้จากลูกค้า
ท่ีเป็นตัวแทน  50%  รายได้จากลูกค้าท่ัวไป   และ 20 % รายได้เพิ่มขึ้นจากตลาดออนไล์ 30% 
 

แผนธุรกิจ Business Model Canvasวิสำหกิจชุมชนกือโป๊ะตรำดอกแก้ว 
กลุ่มลูกค้ำ(Customer Segments) คือ ลูกค้าใกล้เคียง ตัวแทน ไปรษณีย์จ านวน 72 แห่ง  และ

ตลาด Online ซึ่งในอนาคตคาดว่าจะมีลูกค้าเพิ่มผ่านช่องทางออนไลน์ คือ Facebook Business TikTok 
และ Instagram 50% โดยการน ำเสนอคุณค่ำ (Value Proposition) ของผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบมีวัตถุดิบท่ีมี
ความสด กระบวนการผลิตมีการควบคุมและใส่ใจต่อการผลิต ผลิตสินค้าตามก าหนด ส่งมอบตรงเวลา ใน
อนาคตจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ๆ  เพื่อให้ทันต่อความต้องการของผู้บริโภคในยุคท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยท่ีสามารถเข้าถึงช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Chanel) โดยการวางจ าหน่ายหน้า
โรงงาน ลูกค้าติดต่อมาเอง มีตัวแทน งานน าเสนอสินค้า Shopee Facebook ในอนาคตจะมีการเพิ่มการขาย
ใน Facebook Business TikTok และ Instagram เข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น ท้ังในและต่างประเทศ นอกจากนั้น
ธุรกิจมีกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ลูกค้ำ (Customer Relationship โดยการรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า มี
การให้ทดลองชิม ลดราคาให้ลูกค้าประจ า และซื้อซ้ า  อัธยาศัยดี เป็นมิตรกับลูกค้าทุกคน ในส่วนของกิจกรรม
หลัก (Key Activities) คือมีการพัฒนาท้ังทางด้านการผลิตการตลาดและด้านเทคโนโลยี หาลูกค้าเพิ่มมากขึ้น
ท้ังทางด้านออฟไลน์และออนไลน์ หาลูกค้าท้ังในและต่างประเทศเพื่อท าการตลาดสร้างการรับรู้และการ
ยอมรับในผู้บริโภค ซึ่งธุรกิจมีทรัพยำกรหลัก (key resource ) คือ วัตถุดิบได้จากพื้นท่ีในชุมชนคนงาน และ
แรงงานท่ีมีทักษะความช านาญในผลิต โดยมีพันธมิตรทำงธุรกิจ (Key Partners) ท่ีส าคัญ คือ พันธมิตรใน
การหาวัตถุดิบท่าเรือสายบุรี และท่าเรือปัตตานี พันธมิตรในการสนับสนุน/ปรึกษาหน่วยงานของรัฐ  
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มหาวิทยาลัยฟาฏอนี ซึ่งธุรกิจมีโครงสร้ำงต้นทุน(Cost Structure) คือ ต้นทุนการผลิตมีวัตถุดิบ/แรงงาน 
ประมาณ 40% บริหารจัดการ ประมาณ 10% ก าไรสุทธิ ประมาณ 50% หรือมากกว่า ซึ่งในส่วนรำยได้หลัก 
(Revenue Stream) ท่ีได้รับจากการด าเนินธุรกิจ ส่วนใหญ่ รายได้จากลูกค้าท่ีเป็นตัวแทน  50% รายได้
เพิ่มขึ้นจากตลาดออนไล์  50% 
     ตอนที่ 3 กำรด ำเนินกิจกรรมกำรตลำดดิจิทัลในกำรขำยผลิตภัณฑ์ 

 1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของกลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่ จะขายผ่านหน้าร้าน (หรือ
โรงงานท่ีผลิต) ขายผ่านช่องทางออนไลน์ และมีตัวแทนภายในประเทศ มีการออกบูธขายในงานแสดงสินค้า
ต่างๆ  

 2. ประเภทของเทคโนโลยีท่ีเคยใช้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่ใช้มือถือ / สามาร์ทโฟน 
มากท่ีสุด  

 3. กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่ใช้ Line และ Facebook ในการน าเสนอและติดต่อกับลูกค้า 
รองลงมา  

 4. กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่มยังไม่มีเว็บไซต์ในการขายและน าเสนอสินค้า  

 5. ปัญหาจากการน าเทคโนโลยีมาน าเสนอขายผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เจอปัญหา ใน
การน าเสนอผลิตภัณฑ์ 

 6. เมื่อใช้เทคโนโลยีในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท้ังกลุ่ม คือ วิสาหกิจชุมชนข้าว
เกรียบปลาตราชาวเล จะได้ลูกค้าน้อยกว่า 10 คนต่อเดือน ในขณะท่ี วิสาหกิจชุมชนกือโป๊ะตราดอกแก้วจะได้
ลูกค้ามากกว่า 10 คน เนื่องจากว่ากลุ่มนี้หลายช่องทางในการน าเสนอขายผลิตภัณ์จึงท าให้ได้ลูกค้ามากกว่า 

 7. ท้ัง 2 กลุ่มตัวอย่างมีลูกชาย น้องชาย พร้อมท่ีจะเรียนรู้ และพัฒนาช่องทางการตลาดให้กับทาง
กลุ่ม 

  8. ความพร้อมของเนื้อหาท่ีจะน าเสนอในส่ือออนไลน์ พบว่า วิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตรา
ชาวเล และ วิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้ว ส่วนใหญ่ยังไม่มีเนื้อหาพร้อมท่ีจะน าเสนอ 

 9. ในกลุ่มตัวอย่างท่ีมีความต้องการให้มีอบรมเพื่อใช้เทคโนโลยีมาช่วยในการเพิ่มช่องการตลาด เช่น 
การสร้างเว็บไซต์ของตัวเองท่ีสามารถปรับเปล่ียนรูปหรือข้อมูลได้ด้วยตนเองและซื้อขายสินค้าได้ การตบแต่ง
ภาพและการสร้างส่ือมีเดีย เพื่อใช้ในการโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

 10. กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม มีความพร้อม และสนใจท่ีจะเข้าร่วงโครงการอบรมในครั้งนี้ เพื่อต้องการ
เพิ่มยอดขายจากการขยายช่องทางการตลาด 
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ผลกำรวิจัยตำมวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อถ่ำยทอดควำมรู้ด้ำนกำรใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในกำรท ำธุรกิจส ำหรับ
วิสำหกิจชุมชนในเขตพัฒนำเศรษฐกิจพิเศษสำมจังหวัดชำยแดนใต้ 

หลักจากการได้วิเคราะห์แบบสอบถามและการสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการท้ัง  2 กลุ่ม ทางคณะวิจัย
ได้มีกำรออกแบบเนื้อหำอบรมเพื่อให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย หลังจากนั้นได้มีการสร้ำงเพจ
กลุ่มและกลุ่มไลน์ เพื่อเรียนรู้ร่วมกัน รับข้อมูล รับชุดความรู้ และข้อมูลใหม่ๆ และได้มีการจัดอบรมการพัฒนา
ขีดความสามารถด้านเทคโนโลยีดิจีทัล คือ กิจกรรมจัดอบรมถ่ำยทอดควำมรู้กำรท ำตลำดออนไลน์ (คร้ังที่ 1) 
เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19  และ พื้นท่ีจังหวัดชายแดนภาคใต้ถูกมองว่ามีความ
เส่ียงสูง ดังนั้นการจัดอบรมครั้งนี้จึงจัดในรูปแบบส่ืออิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้เวลา 4 วัน ครั้งละ 2 ช่ัวโมง รวม
ท้ังส้ิน 8 ช่ัวโมง ผลกำรอบรมในครั้งนี้ท าให้ผู้เข้าร่วมสามารถน าความรู้ไปประกอบอาชีพและเพิ่มช่องทาง
การตลาดเพื่อต่อยอดได้ และมีก าลังใจในเรียนรู้การท าตลาดออนไลน์อย่างเหมาะสมสู่ตลาด 

 กิจกรรมจัดอบรมตลำดออนไลน์ เทคนิคกำร Live สด (คร้ังที่ 2) เป็นการสร้างแรงบันดาลใจ และ
ท าอย่างไรให้มีความมั่นใจในการ Live สด จากวิทยากรผู้เช่ียวชาญและมากความสามารถ ผลกำรอบรมในครั้ง
นี้ผู้เข้าร่วมสามารถน าความรู้ไปประกอบอาชีพและเพิ่มช่องทางการตลาดเพื่อต่อยอดได้ และมีก าลังใจใน
เรียนรู้การท าตลาดออนไลน์อย่างเหมาะสมสู่ตลาด 

 จากกิจกรรมโครงการอบรมข้างต้น สามารถสรุประดับศักยภาพความพร้อมด้านความสามารถด้าน
เทคโนโลยีดิจีทัลของกลุ่มวิสาหกิจ ได้ดังนี้ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนข้าวเกรียบปลาตราชาวเลอยู่ในระดับ พอใช้ โดย
ทางกลุ่มควรสร้างกลุ่มเยาวชนรุ่นใหม่เพื่อเรียนรู้การตลาดออนไลน์และผลักดัน สร้างแรงบันดาลใจให้มาช่วยดู
ส่วนการตลาดออนไลน์ของทางกลุ่ม  ส่วนกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกรือโป๊ะตราดอกแก้วอยู่ในระดับ ดี  โดยทาง
กลุ่มควรเพิ่มช่องทางตลาดออนไลน์ เช่น TikTok ท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมในขณะนี้ และเรียนรู้ สร้างความมั่นใจ 
เทคนิคการ Live สด 

ข้อเสนอแนะ  

 1. ควรศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางการจัด 
จ าหน่ายในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อปรับปรุงให้สอดคล้องกับบริบทของผู้ประกอบการแต่ละรายได้ดียิ่งขึ้น  
  2. เนื่องด้วยประสบปัญหาการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท าให้ผู้วิจัยต้องประเมินผลจากการ
สังเกตและสัมภาษณ์ความคิดเห็นถึงความเป็นไปได้ของช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีพัฒนาขึ้น ดังนั้น ควรก าหนด
มาตรการรับมือหรือแผนฉุกเฉินส าหรับการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในช่องทางการจัดจ าหน่ายให้สามารถด าเนินการ
ต่อไปได้ในกรณีท่ีเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค covid-19 อีกครั้ง  
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