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บทคัดย่อ 

 

 การวิจัยนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่ม

แปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ 

ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา เพื่อการศกึษาวิเคราะห ์(SWOT Analysis) ดังนี ้

 จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดแก่กลุ่มแปรรูปกระเทียม 

ผลการศกึษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีคุณภาพและใส่ใจในขั้นตอนการผลิต แต่ตราสินค้ายังขาด

การพัฒนา ด้านราคา เนื่องจากมีการก้าหนดราคาสินค้าโดยการคาดคะเนจากต้นทุนการผลิต 

ซึ่งไม่ได้มีการคิดค้านวณวิเคราะห์ราคาและต้นทุนอย่างละเอียดชัดเจน ด้านช่องทางการจัด

จ้าหน่าย มีสถานที่จ้าหน่ายผลิตภัณฑ์อยู่ในวงแคบและไม่มีตลาดที่แน่นอน ด้านส่งเสริม

การตลาด  ได้แก่  การลดราคาหรือแถมสินค้า การจัดแสดงสินค้าและจ้าหน่ายตามงานต่าง ๆ  

และการประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุ แต่อย่างไรก็ตามกลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องการท้าการ

ส่งเสริมการตลาดแบบใหม่ ๆ ที่ทันสมัยและรูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่ดี 

 จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 การวิเคราะห์ (SWOT Analysis) ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 

ได้ก้าหนดกลยุทธ์เชิงรุก ควรเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพเพื่อรักษามาตรฐานการผลิต และเพิ่มข้อมูล

ด้านโภชนาการ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายและด้านส่งเสริมการขาย โดยการก้าหนดกลยุทธ์

เพื่อแก้ไขจุดอ่อนและลดอุปสรรคภายนอก ได้แก่ การศึกษาตลาดส้ารวจความต้องการ             

ใช้ผลิตภัณฑ์ปริมาณการซื้อ การศึกษาต้นทุนการผลิตอย่างละเอียด และเพิ่มรูปแบบ         

การจัดจ้าหน่าย การวางแผนส่งเสริมการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ และท้าการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์กลุ่มและสนิค้า  

 จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะ ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 1) ควรศึกษาหารูปแบบบรรจุภัณฑ์และเลือกใช้บรรจุภัณฑ์             



ที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 2) ควรก้าหนดตราสินค้าและแสดงรายละเอียดของสินค้าให้ละเอียดชัดเจน 

ด้านราคา 1) ควรมีที่ปรึกษาที่ดดี้านการวิเคราะหก์ารเงนิและการลงทุนพร้อมทั้งการก้าหนดราคาสินค้า 

2) ควรท้าการวิเคราะหแ์ละก้าหนดราคาที่เป็นมาตรฐาน ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และควรเพิ่มช่อง

ทางการจัดจ้าหน่ายที่ทันสมัยมากยิ่งขึ้น เช่น ประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์ OTOP ของจังหวัด และ

ด้านการส่งเสริมการตลาด 1) ควรศึกษาการเพิ่มรูปแบบการด้านส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม 2) ควรหาที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดี 
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Abstract 

 

 Factors affecting the marketing of garlic processing Ban Tung Gra-Tiam under the 

Royal Initiative Phu Sang district Project Huai fire Phayao province. 

 This objective of the study is factors affecting the market Mix of processing garlic Ban Tung Gra 

Tiam of the reservoir under the Royal Initiative Phu Sang district Project Huai fire Phayao province. For 

analysis (SWOT Analysis) as follows. 
 The purpose of the study 1. To the form of market processed garlic. The results showed that 

The product have quality and attention to production process but the lack of development of the brand 

price. Because the price conjecture of the cost of production. This is not a calculation of prices and costs 

are clear. The distribution channel have place in a narrow range of products and there is no market for it. 

The marketing campaign as free or discounted products. The exhibition and sale of events and Publicity 

through radio . However, the privatization of garlic also want to promote new and innovative 

form of marketing as well. 

 The purpose of the study 2. For analysis (SWOT Analysis) as follows. The results showed 

that The product. The aggressive strategy .We should use of quality raw materials to 

maintain production standards. The distribution channel have place in a narrow range of products 

and there is no market for the strategy to correct the weaknesses and external threats such as 

market survey of demand for the products purchased, study detailed of production costs 

and distribution patterns, planning, Plan effective marketing and advertising and consumer 

groups.  



 The purpose of the study 3. To study and recommendations of the privatization of 

garlic the results showed that the product. 1) Should determine the choice of packaging and 

packaging the product. 2) Should the brand and the product description is clear. The price. 1)  

There should be a good consultant, financial and investment analysis and product pricing. 2) 

Should be analyzed and set the standard.  

 Distribution channels and distribution channels should increase even more advanced such as 

publicity through the province's OTOP and the promotion and marketing. 1) The improvement 

of the model, the marketing of processed garlic. 2) Should find a good marketing consultant. 
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บทที่ 1 

 

บทน า 

 

ความส าคัญและความส าคัญของปัญหา 

 ในปี พ.ศ. 2549 ส านักงานคณะกรรมการพิเศษเพื่อประสานงานโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด าริ (ส านักงาน กปร.) ได้จัดท าโครงการประกวดคัดเลือกการขยายผลโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด าริ ด้านบริหารจัดการโครงการพัฒนาแหล่งน้ าอันเนื่องมาจากพระราชด าริเพื่อเป็นการ

เฉลิมฉลองปีที่พระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวทรงครองราชย์ครบ 60ปี โดยมีกลุ่มผู้ใช้น้ าอ่างเก็บน้ า

ห้วยไฟเข้าประกวด และได้รับรางวัลชนะเลิศในเขตภาคเหนือ ด้านบริหารจัดการน้ า โครงการพัฒนา

แหล่งน้ าอันเนื่องมาจากพระราชด าริโดยได้เข้ารับพระราชทานรางวัลจากสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ 

สยามบรมราชกุมารี ในวันศุกร์ที่ 7 กรกฎาคม 2549 ณ ศูนย์ประชุมแหง่ชาติสริิกิติ์ 

 ในการนี้  สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯสยามบรมราชกุมารี ทรงรับทราบจาก

ผู้ใหญ่บ้าน บ้านทุ่งกระเทียม ว่าชาวบ้านบ้านทุ่งกระเทียมประสบปัญหาราคากระเทียมตกต่ า 

จึงทรงพระราชทานพระราชกระแสให้ส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนา ด าเนินการช่วยเหลือแก้ไข

ปัญหาราคากระเทียมตกต่ าใหก้ับราษฎรบ้านทุ่งกระเทียม ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 จังหวัดพะเยา ร่วมกับโครงการชลประทานพะเยา และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด าเนินการจัดตั้ง 

และบริหารจัดการศูนย์เรียนรู้พัฒนาการเกษตรอ่างเก็บน้ าห้วยไฟ อันเนื่องมาจากพระราชด าริ 

ภายในพื้นที่สาธารณะประโยชน์ พื้นที่ประมาณ 57 ไร่ ของบ้านทุ่งกระเทียม ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง 

จังหวัดพะเยา เพื่อเป็นแหล่งศึกษาและให้ความรู้ทางด้านการเกษตร การบริหารจัดการน้ า การอนุรักษ์

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม การบริหารจัดการในชุมชนรวมถึงด้านการจัดการตลาด 

และการแปรรูปผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรให้กับกลุ่มเกษตรกร โดยได้แต่งตั้งคณะกรรมการด าเนินงาน

โครงการศูนย์เรียนรู้ฯ และมีคณะท างานด้านต่างๆ ก ากับดูแลและประสานการด าเนินงาน และได้

มอบหมายให้โครงการชลประทานพะเยา กรมชลประทานดูแลการด าเนินงาน และบริหารจัดการศูนย์เรียนรู้ 

ทั้งนีใ้นปี 2553 ได้ด าเนินการส่งเสริมการแปรรูป และการส่งเสริมอาชีพกลุ่มเกษตรกร ได้แก่ การอบรม

การแปรรูปกระเทียมอบแห้ง และจังหวัดพะเยาได้จัดสรรงบประมาณจัดตั้งโรงงานกระเทียมอบแห้ง

ไขมันต่ า เพื่อผลิตกระเทียมอบแห้งไขมันต่ า ทั้งนี้ได้ด าเนินการก่อสร้างโรงงานแล้วเสร็จ และได้ทดลอง

ผลิตกระเทียมอบแหง้ไขมันต่ า คาดว่าจะสามารถเริ่มด าเนินการอย่างเต็มรูปแบบในปี 2554 

 หน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้ด าเนินการจัดท าแผนงาน และงบประมาณการด าเนินงานที่

เกี่ยวข้องในปี 2554 ได้แก่ 
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 1. ด าเนินงานโรงงานกระเทียมอบแห้งไขมันต่ าอย่างเต็มรูปแบบครบวงจร โดยจัดท าแปลง

สาธิตการปลูกกระเทียมภายในศูนย์เรียนรู้ พื้นที่ประมาณ 4 ไร่ เพื่อผลิตกระเทียมส าหรับใช้ในโรงงาน 

และขยายพันธุ์ส่งเสริมใหก้ับเกษตรกร รวมทั้งรับซื้อกระเทียมจากกลุ่มปลูกกระเทียม เพื่อเป็นตัวอย่าง

การด าเนินงาน และลดความเสี่ยงของราคากระเทียมในท้องตลาดที่มีความผันผวน ทั้งนี้ จะจัดจ าหน่าย

ภายใต้ตราผลิตภัณฑภ์ัทรพัฒน์ 

 2. ศูนย์วิจัยพืชสวนเชียงราย ร่วมกับศูนย์วิจัยเกษตรวิศวกรรมเชียงใหม่ จะด าเนินการ

ออกแบบพัฒนาเครื่องมือแปรรูปกระเทียมผงแคปซูล เพื่อใช้ประโยชน์ในโครงการและเป็นการเพิ่ม

มูลค่าผลผลิตทางการเกษตรแก่ราษฎรในพืน้ที่ตอ่ไป 

 3. ส่งเสริมและจัดฝึกอบรมการลดใช้สารเคมีโดยใช้ชีวภัณฑ์ และสารทดแทน ได้แก่ 

การใช้สารสกัดจากพืช เช่น สะเดา น้ าส้มควันไม้ เชื้อแบคทีเรีย ไวรัสเอ็นพีวี ไส้เดือนฝอย และ

เชื้อราไตรโคเดอร์ม่า เป็นต้น 

 4. จัดตั้งศูนย์เรียนรู้การเพาะเห็ดฟางโรงเรือนเพื่อใช้เป็นสถานที่ส าหรับฝึกอบรมเกษตรกร 

รวมทั้งจัดสร้างอาคารปฏิบัติงานส าหรับการเพาะเห็ดในถุงพลาสติกแบบครบขั้นตอน เพื่อใช้เป็นแหล่ง

เรียนรู้ดา้นการเพาะเห็ดในถุงพลาสติก และใช้เป็นสถานที่ศึกษาดูงาน ฝกึอบรมให้แก่นักเรียน ประชาชน 

และผูท้ี่สนใจทั่วไป 

 ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันยังประสบกับปัญหาคือ ขาดความรู้เรื่อง

ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และด้าน

การส่งเสริมการขาย ซึ่งถ้าหากมีการส่งเสริมทางด้านการตลาดในธุรกิจแปรรูปกระเทียมจะสามารถ

ท าให้ธุรกิจดังกล่าว มีความยั่งยืน ลดปัญหาราคากระเทียมตกต่ า กระเทียมล้นตลาด และมีตลาด       

ที่แน่นอน และผลิตภัณฑก์ระเทียม “ภัทรพัฒน์” มีจ าหน่ายเฉพาะตลาดในระดับสูงโดยมีวางจ าหน่ายที่

หา้งสยามพารากอน ประชาชนทั่วไปในระดับกลาง และระดับล่าง เข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ได้ยาก ซึ่งในทาง

ความเป็นจริงแล้วตลาดผู้บริโภคระดับกลาง และระดับล่างมีความต้องการมาก และเป็นตลาดที่กว้าง

กว่าในตลาดระดับสูง 

 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้ าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง 

อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา           

และด้านส่งเสริมการขาย เพื่อน าผลการศึกษาไปพัฒนารูปแบบการตลาดแก่กลุ่มแปรรูป

กระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้ าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง 

จังหวัดพะเยา ต่อไป 
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วัตถุประสงคข์องการวจิัย 

 1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดแก่กลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม 

โครงการอ่างเก็บน้ าหว้ยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

 2. เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT) ในของด้านผลิตภัณฑ ์     

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย กลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่ง

กระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้ าหว้ยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง 

จังหวัด 

 3. เพื่อศกึษาปัญหาและข้อเสนอแนะของกลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการ

อ่างเก็บน้ าหว้ยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา  

 

ขอบเขตการวิจัย  

 1. ขอบเขตด้านประชากร 

 ผู้วิจัยได้ก าหนดประชากร จากสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียมตาม

โครงการอ่างเก็บน้ าหว้ยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

จ านวนทั้งสิน้ 43 คน 

 2. ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 ผูว้ิจัยท าการก าหนดกรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัยโดยใช้แนวคิด หลักส่วนประสมทาง

การตลาด (Kotler, 2003) 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา 

และด้านส่งเสริมการขาย 

 3. ขอบเขตด้านพืน้ที่ 

 ผูว้ิจัยท าการศึกษาโดยก าหนดพื้นที่ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ผูว้ิจัยท าการศึกษาตั้งแต ่เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2554 ถึง เดือน ธันวาคม พ.ศ. 2554 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ประชากร หมายถึง สมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม บ้านทุ่งกระเทียม ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง 

จังหวัดพะเยา 

 กระเทียม หมายถึง พืชผักล้มลุก ล าต้น(กาบใบและตัวใบ) สูงประมาณ 30-100เซนติเมตร     

ล าต้นอยู่ใต้ดนิ มีลักษณะบาง สีขาวขุ่นและแข็ง เป็นฐานรองรับกลีบซึ่งจะรวมตัวกันเป็นหัวกระเทียม 
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 ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งกลุ่มแปรรูป

กระเทียมใช้ร่วมกันตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 4 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมัน ของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมที่จ าหนา่ยและตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานที่แหล่งจ าหน่ายกระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมัน 

โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และการบริการ

จากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่น าผลผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันตลาด              

ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง คลังสินค้า และการเก็บ

สินค้าคงคลัง 

 ด้านราคา หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ

ลูกค้า โดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าราคา

ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อ การก าหนดราคาควรจะเป็นที่ยอมรับของลูกค้า โดยค านึงถึงต้นทุน              

และการแข่งขัน 

 ด้านส่งเสริมการขาย หมายถึง การติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้าง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริมทางการขายของ

กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวอบแหง้ไร้ไขมัน 

 

ประโยชน์ที่จะได้รับจากการวิจัย 

 1. เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ในการส่งเสริมและพัฒนารูปแบบการตลาดแก่กลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้ าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง 

อ าเภอภซูาง จังหวัดพะเยา 

 2. เพื่อน าผลการศึกษาวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจแก่กลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม 

ตามโครงการอ่างเก็บน้ าหว้ยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด าริ ต าบลภูซาง อ าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 



บทที่ 2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

 ในการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม

บ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา ผู้วิจัยได้ศึกษาทบทวนวรรณกรรม ต้าราทางวิชาการและอาศัย

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการวางกรอบแนวคิด ดังนี้ 

 1. โครงการหมู่บ้านกระเทียมและวิทยาศาสตร์การเกษตร ศูนย์การเรียนรู้ห้วยไฟ 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 2. กลยุทธ์ทางการตลาดและทฤษฎีสว่นประสงทางการตลาด 

 3. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหส์ถานการณท์างกลยุทธ์ (SWOT Analysis)  

 4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 5. สรุปกรอบแนวคิดการวจิัย 

 

โครงการหมู่บ้านกระเทียมและวิทยาศาสตร์การเกษตร ศูนย์การเรียนรู้ห้วยไฟ อ าเภอภูซาง 

จังหวัดพะเยา 

 ความเป็นมา/หลักการและเหตุผล 

 กระเทียมเจียวไร้ไขมัน ผลงานวิจัยของ นักศึกษาโปรเจค นายชวลิต ทองฤทธิ์ และ

นางสาวชลิตา สว่างสุรีย์ ภายใต้การควบคุมของ ผศ.จิรวัฒน์ กันต์เกรียงวงศ์ รศ.ดร.ประเวทย์ 

ตุ้ยเต็มวงศ์ และ รศ.ดร.วรพจน์ สุนทรสุข ได้รับรางวัลชนะเลิศ ถ้วยพระราชทานของสมเด็จ

พระเทพรัตนราชสุดา จากมูลนิธิชัยพัฒนา ในการส่งประกวดผลงาน ผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก

กระเทียม จังหวัดพะเยา ประเภทสถาบันการศึกษา เมื่อวันที่ 14 สิงหาคม 2552 โดย รศ.ดร.ประเวทย์ 

เป็นตัวแทนเดินทางไปรับรางวัล ผลงานนี้จะได้รับการสนับสนุนให้น้าเสนอแก่ประชาชนทั่วไป               

ที่สยามพารากอน ในเดือนกันยายน 2552 โครงการประกวดผลิตภัณฑ์แปรรูปจากกระเทียม              

จังหวัดพะเยา เกิดจากการด้าเนินงานของจังหวัดพะเยา มูลนิธิชัยพัฒนา อันเนื่องมาจากพระราชด้าริ

ของสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาสยามบรมราชกุมารี ที่ต้องการให้โครงการมีความยั่งยืน และ

เป็นก้าลังหลักในการรักษาต้นน้้าของน้้าตกภูซาง โครงการนี้สนับสนุนและก้ากับดูแลโดย จังหวัดพะเยา 

(พาณิชย์จังหวัด) ชลประทาน อ. ภูซาง ศูนย์การเรียนรู้ห้วยไฟในพระราชด้าริ และมูลนิธิชัยพัฒนา      

ที่เริ่มต้นโดยการกระตุ้นใหเ้กิดความตื่นตัวด้วยโครงการประกวดผลิตภัณฑ์ดังกล่าว หากสามารถท้าให้
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โครงการนี้ยั่งยืนได้ตามพระราชประสงค์ จะท้าให้เกิดชุมชนที่เข้มแข็ง มั่นคง เป็นศูนย์การเรียนรู้

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีระดับชาวบ้าน ส้าหรับชุมชนและนักเรียน นักศึกษาที่มีภูมิล้าเนาอยู่ที่         

อ.ภูซาง อ.เชียงค้า และ อ.ดอกค้าใต้ ตลอดจนอ้าเภอใกล้เคียงและท้าให้ชาวบ้านร่วมกันอนุรักษ์ต้นน้้า 

อันเป็นเป้าหมายสูงสุดของการสนับสนุนใหชุ้มชนเข้มแข็ง และยั่งยืนต่อไป 

 วัตถุประสงค์ 

 1. หาแนวทางแก้ปัญหากระเทียมล้นตลาด และราคากระเทียมตกต่้า ตามแนว

พระราชด้าริของสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา สยามบรมราชกุมารี 

 2. ให้ค้าปรึกษา แนะน้า ดา้นการผลิต การแปรรูป และพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อเพิ่มมูลค่า

และการน้ากระเทียมไปใช้ประโยชน์ 

 3. ถ่ายทอดเทคโนโลยีการผลิตด้าน กระเทียม และวัสดุเหลือทิ้งทางการเกษตรให้มี

มูลค่าเพิ่ม 

 กิจกรรมและแผนการด าเนินงาน 

 ให้ค้าปรึกษา แนะน้า การแปรรูป และพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อเพิ่มมูลค่าและการน้า

กระเทียมไปใช้ประโยชน์ 

 1. ด้านการผลิตกระเทียมอบแห้ง และการแปรรูปกระเทียมเป็นผลิตภัณฑ์อื่นๆ เพื่อส่ง

จ้าหนา่ย ผา่นมูลนธิิชัยพัฒนา และช่องทางอื่น ๆ 

 2. อบรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์จากกระเทียม และการใช้กระเทียมเป็นวัตถุดิบ เพื่อส่ง

จ้าหนา่ยในรูปของผลติภัณฑ์จากกระเทียม และผลิตเป็นสินค้าอุตสาหกรรมส่งให้แก่โรงงานผู้ใช้

กระเทียม 

 3. พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มมูลค่าแก่กระเทียมในรูปอื่น ๆ ได้แก่ กระเทียมผง กระเทียมเม็ด 

และน้้ามันกระเทียม เป็นต้น 

 4. ถ่ายทอดเทคโนโลยีการแปรรูปกระเทียม และวัสดุการเกษตรในท้องที่ เพื่อสนับสนุน

การใชป้ระโยชน์วัสดุทางการเกษตร ร่วมกับการแปรรูปกระเทียม ให้ชุมชนเข้มแข็ง ยั่งยืน 

 5. อบรมและตรวจรับรองระบบการผลิตสนิค้าเกษตร GAP 

 6. ใช้ประโยชน์วัสดุทางการเกษตรเหลือทิ้งในท้องที่ เป็นพลังงานทดแทน ลดการใช้ฟืน

จากป่า เป็นการป้องกันป่าต้นน้้า 

 พื้นที่ด าเนินงาน 

 กลุ่มแปรรูปกระเทียม ในโครงการศูนย์เรียนรู้การพัฒนาเกษตรอ่างเก็บน้้าห้วยไฟ หมู่ที่ 

11 ต้าบลภูซาง อ.ภูซาง จ.พะเยา 
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กลยุทธ์ทางการตลาดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

 จุดเริ่มต้นของการตลาดเริ่มมีการก้าหนดและการวิเคราะห์ถึงความต้องการของลูกค้าแล้ว

พัฒนาส่วนประสมทางตลาดเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ จากลักษณะของ

การตลาดนั้นจะท้าให้ทราบถึงขั้นตอนของการท้างานทางการตลาดที่เป็นกระบวนการทางการตลาด 

(Marketing process) หรือขั้นตอนในการบริหารการตลาด (Marketing management process) หรือ

กระบวนการในการบริหารการตลาดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) วิธีการที่ใช้เพื่อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ทางการตลาดหรอืหมายถึงขั้นตอนในการก้าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตาม

เป้าหมายและการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสนอง ความพึงพอใจของตลาด และบรรลุ

เป้าหมายขององค์กร จากความหมายของกลยุทธ์การตลาด มีประเด็นส้าคัญ คือ 

 1. การก้าหนดตลาดเป้าหมายและพฤติกรรมของตลาดเป้าหมาย (Identifying target 

market) เป็นการวิจัยเพื่อค้นหาลักษณะตลาดเป้าหมาย ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับลักษณะการแบ่ง

การตลาด (Market Segmentation) และการก้าหนดตลาดเป้าหมาย (Market targeting) การ

ก้าหนดลักษณะตลาดเป้าหมายต้องอาศัยหลักเกณฑ์ในการแบ่งการแบ่งส่วนตลาด เมื่อทราบ

ถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย บริษัทอาจจะเลือกหนึ่งส่วนตลาดหรือหลายส่วนตลาดที่เป็นเป้าหมาย 

เสร็จแล้วบริษัทจ้าเป็นต้องก้าหนดต้าแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาดนั้น ขั้นตอนการแบ่งส่วนตลาด            

การก้าหนดตลาดเป้าหมาย และการก้าหนดต้าแหน่งผลิตภัณฑ์เครื่องนี้ เรียกว่า การตลาดตาม

เป้าหมายเมื่อบริษัทได้เลือกโอกาสทางการตลาดที่มีแนวโน้มว่าจะเป็นไปได้แล้ว ขั้นต่อจากนั้นจะมา

วิเคราะห์โอกาสทางการตลาดนั้นเพื่อดูความเป็นไปได้ของกิจการที่จะด้าเนินงานในตลาดเป้าหมายนั้น 

เพราะเหตุที่ว่าในตลาดเต็มไปด้วยกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งมีความต้องการที่แตกต่างกันอย่างมากมายเกินกว่า

ที่กิจการจะตอบสนองได้หมด จึงต้องมีการแบ่งตลาดออกเป็นย่อย ๆ (Submarket) บริษัทจะคาดคะเน

และพยากรณ์ถึงส่วนแบ่งตลาดส่วนใดที่น่าสนใจ โดยจะพิจารณาถึงขนาด (จ้านวน) กลุ่มลูกค้าการ

เจริญเติบโตของตลาดและก้าไรที่คาดว่าจะได้ เกณฑ์ต่าง ๆ ที่นิยมใช้ในการแบ่งตลาดได้แก่ลักษณะ

ประชากร (อายุ, เพศ, การศึกษา, อาชีพ) ลักษณะทางภูมิศาสตร์ (ตลาดในประเทศ, ตลาดต่างประเทศ) 

ลักษณะทางพฤติกรรมการซือ้ (ซือ้บ่อย เปลี่ยนยี่หอ้ตลอด) ลักษณะทางจติวิทยา (ช้ันทางสังคม) บริษัท

อาจจะวางรูปแบบเพื่อหาแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดที่เป็นประโยชน์แก่บริษัทโดยใช้ปัจจัยที่

ส้าคัญ คอื สินค้าหรือบริการ กับส่วนแบ่งตลาดที่กิจการได้เลือกไว้แล้วลงไปในกรอบที่เรียกว่า 

Product/market grid 

 2. การก้าหนดวัตถุประสงค์ นโยบายและวัตถุประสงค์ของบริษัทที่แน่ชัด จาก

จุดประสงคข์องบริษัทจะแปรเปลี่ยนให้เป็นวัตถุที่เฉพาะเจาะจง ในแต่ละระดับการบริหารหรือที่

รู้จักกันทั่วไปว่าการบริหารงานตามวัตถุประสงค์ (Management by objectives หรือ MBO) 



8 

วัตถุประสงค์ในการด้าเนินงานจะได้แก่ ความสามารถในการท้าก้าไร (Profitability) ยอดขาย

เพิ่มขึ้น (Sales growth) เพิ่มส่วนแบ่งตลาด (Market-Share improvement) การกระจายความ

เสี่ยง (risk diversification) และการคิดค้นสนิค้าใหม่ (innovation) 

 วัตถุประสงค์ตา่ง ๆ ของบริษัททางการตลาด จะต้องมีคุณสมบัติดังนี้ 

 2.1 เรียงล้าดับความส้าคัญจากมากที่สุดไปสู่ส้าคัญน้อยที่สุด (Hierarchical) 

 2.2 วัตถุประสงค์ควรแสดงให้เห็นในรูปตัวเลข (quantitative) ที่ชัดเจนวัตถุประสงค์      

ที่กล่าวว่า “เพิ่มยอดขาย” เป็นวัตถุประสงค์ที่ไม่ชัดเจนพอว่าเพิ่มในลักษณะใดเป็นจ้านวนหน่วย 

หรือเป็นมูลค่า และเพิ่มอีกเท่าใด ดังนั้นวัตถุประสงค์ควรจะเปลี่ยนเป็น “เพิ่มยอดขายให้เป็น 

100,000 บาทภายในไตรมาสสุดท้าย เช่นนี้จะเป็นวัตถุประสงค์ที่มีความชัดเจน ในแง่ของ

จ้านวนและเวลา ท้าให้งา่ยในการปฏิบัติ เข้าใจได้ดี และภาพพจน์ 

 2.3 วัตถุประสงค์ต้องมีความเป็นจริงได้ (realistic) คือ หมายความว่า วัตถุประสงค์

ที่ตัง้ขึ้นมาต้องสมารถปฏิบัติได้ มิใช่ตัง้ขึ้นมาแบบเลื่อนลอย ไร้จุดหมาย 

 2.4 วัตถุประสงค์ควรมีความต่อเนื่อง (Consistent) เช่น เมื่อมีวัตถุประสงค์ว่า 

“ต้องการยอดขายและก้าไรสูงสุด” หรือต้องการบรรลุยอดขายสูงสุด และในขณะเดียวกัน

ต้องการก้าไรสูงสุดด้วย อธิบายได้ว่า เราสามารถเพิ่มยอดขายได้โดยการลดราคา พัฒนา

คุณภาพสินค้า, เพิ่มความพยายามทางการตลาด ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้จะเป็นค่าใช้จ่ายที่เพิ่ม    

มากขึ้นตามยอดขายที่ตอ้งการอาจจะท้าให้ก้าไรลดลง วัตถุประสงค์นี้จึงมีความเป็นไปได้นอ้ย 

 3. การก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นกิจกรรมเชิงกลยุทธ์ที่ต่อเนื่องจากการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมซึ่งเป็นรากฐานส้าคัญต่อความส้าเร็จของการด้าเนินงานเชิงกลยุทธ์           

ในแต่ละองค์กรซึ่งเป็นประเด็นส้าคัญ การก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดแบ่งออกเป็นประเภท ดังนี ้

 3.1 กลยุทธ์การเจรญิเติบโต (Growth Strategy) เมื่อด้าเนินงานบรรลุผลส้าเร็จระดับ

หนึ่งผู้บริหารจะพิจารณาใช้กลยุทธ์นี้ในการด้าเนินงานเพื่อสร้างการเจริญเติบโต ให้บริษัท เช่น 

การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด การเพิ่มยอดขาย การลดต้นทุนและการเพิ่มก้าไร เป็นต้น โดยเฉพาะ

การลดต้นทุนมคีวามส้าคัญส้าหรับบริษัทที่เติบโตอย่างรวดเร็วและคู่แข่งขันใช้กลยุทธ์ด้านราคา

เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 

 3.2 กลยุทธ์การท้าก้าไร (Profit Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่องค์กรจะพยายามลด

ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เช่น ค่าใช้จ่ายในการท้าการวิจัยและพัฒนา ค่าบ้ารุงรักษา ค่าโฆษณา และ

ค่าใช้จ่ายในการบริการลูกค้า เป็นต้น การพยายามลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ลงส่งผลใหก้้าไรสูงขึน้ 

 4. การก้าหนดโปรแกรมการตลาด เป็นโปรแกรมที่ใช้ในการจูงใจลูกค้าให้หันมาสนใจ

ผลติภัณฑ์หรอืบริการของบริษัท เชน่ 
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 4.1 การติดต่อสื่อสาร (Communication) เป็นปัจจัยที่มีความส้าคัญต่อความส้าเร็จ    

ในการขาย โดยการสื่อสารที่ชัดเจนสามารถสร้างความเข้าใจและแก้ข้อสงสัย ให้กับลูกค้าได้ 

 4.2 ระบบการจูงใจ (Incentive System) ที่เหมาะสมช่วยท้าให้ลูกค้าเกิดความสน      

ในในผลิตภัณฑ ์เชน่ การจูงใจด้วยของแถม, มีการมอบของรางวัล เป็นต้น 

 4.3 การมีปฏิสัมพันธ์ (Interacting) ผู้ขายจะต้องมีมนุษยสัมพันธ์ดี โดยสามารถ

ติดตอ่สื่อสาร กระตุน้ ชักจูงในลูกค้าให้เกิดความสนใจในตัวผลติภัณฑ์ได้ 

 5. กลยุทธ์การตลาด 4 P’s ส่วนประสมการตลาดผู้บริหารการตลาดมีหน้าที่ในการวางแผน 

การจัดองค์การ การประสานงาน และควบคุมเพื่อให้กิจการสามารถมีการจัดท้าและน้าเสนอผลิตภัณฑ์

หรือบริการออกมาจ้าหน่ายแก่ลูกค้า โดยการปรับแต่งส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)           

ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ช่องทางการจ้าหน่าย (Channel of distribution) การก้าหนดราคา

สินค้า (Pricing) และการส่งเสริมการจ้าหน่าย (Promotion) โดยให้ความสัมพันธ์ของทั้ง 4 องค์ประกอบ          

มีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง

ถูกต้อง 

 ส่วนประสมทั้ง 4 อย่างที่กล่าวถึงข้างต้นนี้ เป็นส่วนหนึ่งที่ส้าคัญอย่างยิ่งของการ

ก้าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสามารถสร้างความเหนือกว่าคู่แข่งขันได้ ซึ่งส่วนประสม

เหล่านี้เป็นสิ่งที่กิจการด้าเนินการเองจึงสามารถควบคุมได้ โดยจัดการให้เหมาะสมเพื่อได้

สัดส่วนและสอดคล้องกับเป้าหมายขององค์การ อย่างไรก็ตาม กิจการก็จะต้องค้านึงถึงและให้

ความระมัดระวังกับสภาพแวดล้อมการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยทางการตลาดที่กิจการไม่สามารถ

ควบคุมได้ แต่มีอิทธิพลสามารถส่งผลกระทบกับการตลาดของกิจการด้วย ทั้งนี้เพื่อให้การ

ก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นไปอย่างมปีระสิทธิภาพนั่นเอง 

 ธุรกิจจะต้องเลือกเป้าหมายและออกแบบส่วนประสมการตลาดเพื่อบรรลุตลาด

เป้าหมายดังนั้น กลยุทธ์ของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 องค์ประกอบที่เคยกล่าวถึงเหล่านี้

จะต้องมีการออกแบบให้เกิดประสิทธิผลในสภาพแวดล้อมทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป 

อย่างไรก็ตามองค์การจะต้องประเมินการท้างานของกลยุทธ์การตลาด ทั้งการวิจัยการตลาด

และระบบข้อมูลการตลาด ซึ่งอยู่ในบทบาทที่เป็นเครื่องมือในการติดตามข้อมูลที่มีอยู่ควรมีการ

ประเมินกลยุทธ์เพื่อใช้ในการวางแผนการตลาดตอ่ไป 

 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้

ร่วมกันตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003) ประกอบด้วย 



10 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่น้าเสนอเพื่อตอบสนองความจ้าเป็นหรือความ

ต้องการของตลาดให้ได้รับความพึงพอใจ ดังนั้น จากความหมายนี้ “ผลิตภัณฑ์” จึงมีความหมาย        

ที่ครอบคลุมถึงสินค้า (Goods) เป็นผลิต-ภัณฑ์ที่มีตัวตนจับต้องได้ เช่น กระเทียมเจียวไร้ไขมัน เป็นต้น 

บริการ (Service) เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตนจับต้องไม่ได้ เช่น การให้ข้อมูลแก่ลูกค้าในทางที่ถูกต้อง 

จริงใจ การตัดผม การชมคอนเสิรต์เป็นต้น 

 2. ราคา (Price) คือ อัตราในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ระหว่างกันในตลาด โดยใช้เงินเป็น

สื่อกลาง ในปัจจุบันราคาเป็นปัจจัยที่มีความส้าคัญต่อการบริหารงานการตลาดอย่างมาก ซึ่งผู้บริหาร

การตลาดจะต้องก้าหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับสภาวการณ์ต่าง  ๆ

เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีระดับราคาที่เป็นที่น่าพอใจขององค์กร คือ สามารถตอบสนองต่อวัตถุประสงค์      

ขององค์กรและเหมาะสมกับระดับความสามารถหรอืก้าลังซือ้ของผูบ้ริโภคในตลาดได้เป็นอย่างดี 

 3. ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) เป็นการกระจายสินค้าได้หลายรูปแบบ ดังนี้ รูปแบบการ

จ้าหน่ายทางตรง (Direct Channel) คือ การที่ผู้ผลิตจัดจ้าหน่ายสินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค ผู้ซื้อ

สินค้าหรือบริการ หรือผู้ใช้สินค้าทางอุตสาหกรรมโดยตรง โดยไม่ผ่านคนกลางทางการตลาดและ

ช่องทางการจ้าหน่ายทางอ้อม (Indirect Channel) คือ การที่ผู้ผลิตจะอาศัยคนกลางทางการตลาดหรือ

ตัวแทนท้าการจัดจ้าหน่ายสินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้สินค้าทางอุตสาหกรรมอีกต่อหนึ่ง 

โดยจะค้านึงถึงความเหมาะสมด้านค่าใช้จ่ายและการประหยัดเวลา 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการติดต่อสื่อสารทางการตลาดเพื่อ

แจ้งข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของตลาด การส่งเสริมการตลาด 

ประกอบด้วย 5 ประเภท คือ การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย                 

การประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง ซึ่งองค์กรใช้เพื่อแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการ

ขององค์กรซึ่งต้องอาศัยกระบวนการติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผูข้ายและผู้ซื้อเพื่อจูงใจให้เกิดทัศนคติ

ที่ดแีละเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามมา 

 5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรที่ใหบ้ริการและอ้านวยความสะดวกต่าง  ๆ

แก่ลูกค้า โดยบุคลากรที่ให้บริการต้องมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ มีความสะอาด เรียบร้อยสุภาพและมี

มารยาท ได้รับการอบรมการให้บริการ รวมถึงการติดต่อสื่อสารที่ดีและมีความสามารถในการสื่อสาร

โดยภาษาอังกฤษ 

 6. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ของการให้บริการตั้งแต่การเสนอ

การบริการจนจบสิน้การใหบ้ริการด้วยวิธีการจัดการที่ดแีละมีระยะเวลาในการใหบ้ริการที่เหมาะสม 

 7. ภาพลักษณ์และการน้าเสนอ (Physical Evidenceand Presentation) หมายถึง ส่วนประกอบ

ขององค์กรที่ลูกค้า สามารถสัมผัสได้ ด้วยการน้าเสนอและภาพลักษณ์ที่ดีของสถานบริการ เช่น อาคาร
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สถานที่ตกแต่งสวยงาม การให้แสง สี เสียง ที่เหมาะสม ความสะอาดของสถานบริการและที่ไม่สามารถ

สัมผัสได้ เช่น บรรยากาศที่จูงใจ 

 

ทฤษฎีการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

 1. ความหมายและแนวคิดของสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร 

ชูเพ็ญ วิบุลสันติ. (2547) ความหมายของ SWOT Analysis  

 SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การ หรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพื่อค้นหาจุด

แข็ง จุดเด่น จุดด้อย หรอืสิ่งที่อาจเป็นปัญหาส้าคัญในการด้าเนินงานสู่สภาพที่ตอ้งการในอนาคต  

 SWOT เป็นตัวย่อที่มคีวามหมายดังนี ้ 

 Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นบวก 

ซึ่งองค์กรน้ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท้างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง การด้าเนินงาน

ภายในที่องค์กรท้าได้ดี  

 Weaknesses คือ จุดอ่อน หมายถึง สถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นลบและด้อย

ความสามารถ ซึ่งองค์กรไม่สามารถน้ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท้างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ 

หรอืหมายถึง การด้าเนินงานภายในที่องค์กรท้าได้ไม่ดี  

 Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่เอื้ออ้านวยให้           

การท้างานขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ หรอืหมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์

ต่อการด้าเนนิการขององค์กร  

 Threats คืออุปสรรค หมายถึง ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่ขัดขวางการท้างาน

ขององค์กรไม่ให้บรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นปัญหาต่อ

องค์กร 

 หลักการส้าคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการส้ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 

คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็น

การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้

ตนเอง (รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์

ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึง          

การเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการ

เปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ     

และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ  ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมาก
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ต่อการก้าหนดวิสัยทัศน์ การก้าหนด กลยุทธ์และการด้าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับ

องค์กรที่เหมาะสมต่อไป  

 ประโยชน์ของการวิ เคราะห์  SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ              

ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งปัจจัยเหล่านี้แต่ละอย่างจะช่วยให้เข้าใจได้ว่ามีอิทธิพล       

ต่อผลการด้าเนินงานขององค์กรอย่างไร จุดแข็งขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้

ประโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายใน         

ที่อาจจะท้าลายผลการด้าเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาสเพื่อ

การบรรลุเป้าหมายองค์กรในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่

ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผลจากการวิเคราะห์ SWOT นี้จะใช้เป็นแนวทางในการ

ก้าหนดวิสัยทัศน์ การก้าหนดกลยุทธ์ เพื่อให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  

 ขั้นตอน / วิธีการด้าเนินการท้า SWOT Analysis การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุม

ขอบเขตของปัจจัยที่กว้าง ด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร ท้าให้มี

ข้อมูลในการก้าหนดทิศทางหรอืเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหา

ประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถก้าหนดกลยุทธ์ที่มุ่งเอาชนะอุปสรรคทาง

สภาพแวดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยที่สุดได้ ภายใต้การวิเคราะห์ SWOT นั้น 

จะต้องวิเคราะหท์ั้งสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

 1. การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร จะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และพิจารณา

ทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรทุกด้าน เพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร

แหล่งที่มาเบื้องต้นของข้อมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพื่อการ

บริหารที่ครอบคลุมทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศใน

การท้างานและทรัพยากรในการบริหาร คน เงิน วัสดุ การจัดการ รวมถึงการพิจารณาผลการ

ด้าเนนิงานที่ผา่นมาขององค์กรเพื่อที่จะเข้าใจสถานการณแ์ละผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย จุดแข็ง

ขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กร 

ว่าปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นขององค์กร ที่องค์กรสามารถน้ามาใช้ใน

การพัฒนาองค์กรได้ และควรด้ารงไว้เพื่อการ เสริมสร้างความเข็มแข็งขององค์กร จุดอ่อนของ

องค์กร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กร 

จากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้น ๆ ว่าปัจจัยภายในองค์กรที่เป็นจุดด้อย ข้อเสียเปรียบ

ขององค์กรที่ควรปรับปรุงใหด้ีขึ้นหรอืขจัดให้หมดไป อันจะเป็นประโยชน์ตอ่องค์กร  

 2. การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก

องค์กรนั้น สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรคทางการด้าเนินงานขององค์กรที่ได้รับผลกระทบ
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จากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการด้าเนินงานขององค์กร 

เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทาง

สังคม เช่น ระดับการศึกษาและอัตรารู้หนังสือของประชาชน การตั้งถิ่นฐานและการอพยพของ 

ประชาชน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเชื่อและวัฒนธรรม 

สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี        

และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้านเครื่องมือ 

อุปกรณ์ที่จะช่วยเพิ่ม ประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ โอกาสทางสภาพแวดล้อม       

(O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กร ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบ

ประโยชน์ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการด้าเนินการขององค์กรในระดับมหาภาค และองค์กร

สามารถฉกฉวยข้อดี เหล่านี้มาเสริมสร้างให้  หน่วยงานเข้มแข็งขึ้นได้  อุปสรรคทาง

สภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะหว์่าปัจจัยภายนอกองค์กรปัจจัยใดที่สามารถส่งผล 

กระทบในระดับมหภาคในทางที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรงและทางอ้อม ซึ่งองค์กร

จ้าต้องหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองค์กรให้มี ความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญแรงกระทบ

ดังกล่าวได้ 

 3. ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อมเมื่อได้ข้อมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-

จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกด้วยการประเมิน

สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว ให้น้าจุดแข็ง-จุดอ่อนภายในมา

เปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูว่าองค์กร ก้าลังเผชิญสถานการณ์เช่นใด

และภายใต้สถานการณ์ เช่นนั้น องค์กรควรจะท้าอย่างไร โดยทั่วไป ในการวิเคราะห์ SWOT 

ดังกล่าวนี ้องค์กร จะอยู่ในสถานการณ ์4 รูปแบบดังนี้ 

 3.1 สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่พึงปรารถนา

มากที่สุด เนื่องจากองค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่าง ดังนั้น ผู้บริหารขององค์กรควรก้าหนดกล

ยุทธ์ในเชงิรุก (Aggressive - Strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มอียู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และฉก

ฉวยโอกาสต่างๆ ที่เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที่ 

 3.2 สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์        

ที่เลวร้ายที่สุด เนื่องจากองค์กรก้าลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อน

ภายในหลายประการ ดังนั้น ทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์ การตั้งรับหรือป้องกันตัว (Defensive 

Strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรค ต่างๆที่คาดว่าจะเกิดขึ้น ตลอดจนหา

มาตรการที่จะท้าให้องคก์รเกิดความสูญเสียที่นอ้ยที่สุด 
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 3.3 สถานการณ์ที่ 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อ

ได้เปรียบด้านการแข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่ 

หลายอย่างเช่นกัน ดังนั้น ทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-Oriented Strategy) 

เพื่อจัดหรือแก้ไขจุดออ่นภายในต่าง ๆ ให ้พร้อมที่จะฉกฉวยโอกาสต่างๆที่เปิดให ้   

 3.4 สถานการณ์ที่  4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้ เกิดขึ้นจากการที่

สภาพแวดล้อมไม่เอื้ออ้านวยต่อการด้าเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลาย

ประการ ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกล

ยุทธ์การแตกตัว หรือขยายขอบข่ายกิจการ (diversification Strategy) เพื่อใช้ประโยชน์จากจุด

แข็งที่มสีร้างโอกาสในระยะยาวด้านอื่น ๆ แทน  

 ข้อพิจารณาในการวเิคราะห์ SWOT มีดังน้ี  

 1. ควรวิเคราะห์แยกแยะควรท้าอย่างลึกซึ้ง เพื่อให้ได้ปัจจัยที่มีความส้าคัญจริง ๆ    

เป็นสาเหตุหลัก ๆ ของปัญหาที่แท้จริง กล่าวคือ เป็นปัจจัยที่มีประโยชน์ในการน้าไปก้าหนดเป็น

นโยบาย ตลอดจนสามารถน้าไปก้าหนดกลยุทธ์ ที่จะท้าให้องค์การ/ชุมชนบรรลุเป้าหมายที่เป็น

ผลลัพธ์ขั้นสุดท้าย (Result) ได้จริง 

 2. การก้าหนดปัจจัยต่าง ๆ ไม่ควรก้าหนดของเขตของความหมายของปัจจัยต่าง ๆ   

ไม่ว่าจะเป็น จุดอ่อน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) ให้มีความหมาย

คาบเกี่ยวกัน จ้าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องตัดสินใจ และชี้ชัดว่าปัจจัยที่ก้าหนดขึ้นมาเป็นปัจจัยใน

กลุ่มใด ทั้งนี้เพราะปัจจัยที่อยู่ต่างกลุ่มกัน ก็ต้องสมควรที่จะน้าไปก้าหนดกลยุทธ์ที่ต่างกัน

ออกไป 

 ข้อดี – ข้อเสีย ของการท้า SWOT Analysis ข้อดี เทคนิคการวิเคราะห์ SWOT ถูกน้ามาใช้

อย่างแพร่หลายในการวิเคราะห์สถานการณ์ต่าง ๆ ทางธุรกิจและการบริหารเชิงกลยุทธ์ 

เนื่องจากเป็นเทคนิคที่เข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน ให้ความสะดวกเป็นอย่างมากส้าหรับผู้ที่น้า SWOT 

มาใช้และสามารถน้าไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์ด้านต่าง ๆ มากมาย เช่น การตัดสินใจเลือก

เมื่อมีทางเลือกหลาย ๆ ทาง การก้าหนดความส้าคัญก่อนหลังของเหตุการณ์ และการบริหาร

ความเปลี่ยนแปลงที่ต้องการให้เกิดขึ้น การวิเคราะห์และแก้ปั ญหาในการด้าเนินการ            

การวิเคราะหโ์ครงการเริ่มใหม ่การเพิ่มประสิทธิภาพการท้างานให้สูงขึ้น การสร้างกระบวนการ

เรียนรู้ใหม่ ข้อเสียของการใช้ SWOT ก็มีอยู่ไม่น้อยเช่นกัน เมื่อน้ามาเปรียบเทียบกับประโยชน์

และความหลากหลายในการประยุกต์ใช้งาน เช่น โอกาสผิดพลาดเกิดจาก คุณภาพของข้อมูลที่

น้ามาใช้วิเคราะห์ ทักษะ ประสบการณ์ และความเข้าใจในความรู้พื้นฐานของเทคนิค SWOT 
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ของผู้วิเคราะห์ ต้องทบทวน SWOT เป็นระยะๆ เพื่อตรวจสอบสภาพว่า เหตุการณ์และปัจจัย

ต่างๆ ที่น้ามาใช้เป็นข้อมูลพืน้ฐาน ยังเหมอืนเดิมหรือมีการเปลี่ยนแปลงไปแล้วหรอืไม่  

 2. กรอบการวิเคราะห์ SWOT 

 ในการวิเคราะห์ SWOT การก้าหนดเรื่อง หัวข้อ หรือประเด็น (Area) เป็นสิ่งส้าคัญที่

จะต้องค้านึงถึง เพราะว่า การก้าหนดประเด็นท้าให้การวิเคราะห์และประเมินจุดอ่อน จุดแข็ง 

โอกาส และอุปสรรคได้ถูกต้องโดยเฉพาะการก้าหนดประเด็นหลัก (key area) ได้ถูกต้องจะท้า

ให้การวเิคราะหถ์ูกต้องยิ่งขึ้น  

 การก้าหนดกรอบการวิเคราะห์ SWOT ใด ๆ ขึ้นอยู่กับลักษณะธุรกิจและธรรมชาติ

ขององค์กรนั้น ๆ ในวงการธุรกิจเอกชนมีการคิดค้นกรอบการวิเคราะห์ SWOT ที่มีความ

หลากหลายรูปแบบ อาทิ 

 (MacMillan, 1986) เสนอ 5 ประเด็นส้าหรับกรอบการวิเคราะห ์SWOT คือ 

 1. เอกลักษณ์ขององค์กร 

 2. ขอบเขตปัจจุบันของธุรกิจ 

 3. แนวโน้มสภาพแวดล้อมที่จะเป็นโอกาสและอุปสรรค 

 4. โครงสรา้งของธุรกิจ 

 5. รูปแบบการเติบโตที่คาดหวัง  

 (Goodstein et al, 1993) เสนอ 5 ประเด็นที่ตอ้งวิเคราะห์ คือ 

 1. ความส้าเร็จของแต่ละประเภทธุรกิจขององค์กรและทรัพยากรที่ยังไม่ถูกใช้ 

 2. ระบบติดตามประเมินผลส้าหรับธุรกิจแต่ละประเภท 

 3. กลยุทธ์ขององค์กรในแง่ความคิดริเริ่ม การเผชิญกับความเสี่ยง และการขับ

เคี่ยวทางการแข่งขัน 

 4. โครงสร้างและระบบการบริหารขององค์กรที่เอื้ออ้านวยต่อการปฏิบัติแผนกล

ยุทธ์ใหบ้รรลุเป้าหมาย 

 5. วัฒนธรรมองค์กรและวิธีการท้าธุรกิจ  

 (Edwards, 1994) เสนอปัจจัยภายนอก 9 ประการ คือ การเมือง, เศรษฐกิจ, นิเวศวิทยา, 

การแข่งขัน, กฎหมาย, โครงสร้างพืน้ฐาน, สังคม, เทคโนโลยีและประชากร 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 อรสา ดิสถาพร (2551) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การศึกษาแนวทางการบริหารจัดการสินค้า

กระเทียม ผลการศึกษาพบว่า พื้นที่ปลูกกระเทียมที่ส้าคัญของประเทศไทยอยู่ ในเขตภาคเหนือ 
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เกษตรกรปลูกกระเทียมเป็นพืชหลังนา ผลผลิตร้อยละ 90 เก็บเกี่ยวในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ –มีนาคม 

พื้นที่การผลิตกระทียมของประเทศไทยใน ช่วง ปี2541-2546 มีพื้นที่ระหว่าง 136,561 ไร่-149,690 ไร่ 

ผลผลิต อยู่ระหว่าง 131,581 ตัน- 117,755 ตัน ปัญหาหลักของเกษตรกรคือ ต้นทุนการผลิตสูง และ

ราคาตกต่้าในช่วงที่ผลผลิตออกสู่ตลาดมาก ผลผลิตส่วนใหญ่ใช้บริโภคในประเทศ และมีการน้าเข้า

กระเทียมจากสาธารณรัฐประชาชนจีน โดยในปี 2545 มีปริมาณการน้าเข้า 138,558 ตัน และเพิ่มขึ้น

เป็น 40,517 ตัน ในปี 2546 ซึ่งเป็นผลจากการที่รัฐบาลไทยได้มีข้อตกลงเปิดเสรีทางการค้าไทย -จีน 

เมื่อวันที่ 1 ตุลาคม 2546 รัฐบาลมีการแก้ไขปัญหาการผลิตกระเทียมของประเทศไทยที่ไม่สามารถ

แข่งขันกับสาธารณรัฐประชาชนจีนได้ โดยจัดท้าโครงการลดพื้นที่ปลูกกระเทียมปี 2546/47 โครงการ

แก้ไขปัญหากระเทียมทั้งระบบ ปี 2547/48 และโครงการปรับโครงสร้างสินค้ากระเทียม ปี 2549 – 2550 

รวมงบประมาณที่รัฐบาลใช้ด้าเนินการทั้งสิ้น 209.708 ล้านบาท ลดพื้นที่ปลูกกระเทียมได้ 31,403 ไร่ 

ส่งผลให้ราคากระเทียมที่เกษตรกรขายได้ปี 2550 เฉลี่ย 34.62 บาท/กิโลกรัม แต่ในปี 2551 พื้นที่ปลูก

กระเทียมมีการเพิ่มขึ้นเป็น 87,422 ไร่ หรือคิดเป็นร้อยละ 14.54 ของพื้นที่ปลูกปี 2550 การวิเคราะห์

แนวทางบริหารจัดการสินค้ากระเทียม พบว่าพื้นที่ปลูกกระเทียมมีการเพิ่มขึ้นหรือลดลงไม่แน่นอน

ขึน้กับราคาในปีที่ผา่นมา ประสิทธิภาพการผลิตกระเทียมของเกษตรกรไทยยังอยู่ในระดับที่ต่้า การเปิด

เสรี ทางการค้าไทย – จีน มีผลกระทบต่อกระเทียมไทยคือ กระเทียมจีนมีต้นทุนต่้ากว่ากระเทียมไทย 

ก้าหนดโควตากระเทียมตาม WTO ไม่สามารถต้านทานกระเทียมราคาถูกจากสาธารณรัฐประชาชนจีนได้ 

แนวทางการบริหารจัดการสินค้ากระเทียมที่มีประสิทธิภาพต้องมีการจัดการทั้งระบบห่วงโซ่อุปทาน

ตั้งแต่ผู้ผลิตถึงผูบ้ริโภคโดยการจัดการด้านการผลิตต้องมีการควบคุมพื้นที่การผลิตให้อยู่ในแหล่งผลิต

ที่มีสภาพแวดล้อมที่กระเทียมต้องการ (crop requirement) และส่งเสริมการปลูกพืชทดแทนในพื้นที่ไม่

เหมาะสม การควบคุมพื้นที่การผลิตให้เหมาะสมกับความต้องการของตลาด การขึ้นทะเบียนเกษตรกร 

และการส้ารวจพื้นที่ปลูกโดยใช้ระบบภูมิสารสนเทศ (GIS) การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต และปรับปรุง

คุณภาพผลผลิตโดยหลักการเกษตรดีที่เหมาะสม (GAP) การพัฒนางานวิจัยทั้งด้านพันธุ์ เทคโนโลยีการ

ผลิต วิทยาการหลังการเก็บเกี่ยว และเทคโนโลยีการแปรรูปกระเทียม ส้าหรับการจัดการด้านการตลาด

ต้องมีการใช้มาตรฐานกระเทียมเพื่อควบคุมคุณภาพ การสร้างมูลค่าเพิ่มของกระเทียมด้วยการส่งเสริม

การผลิตกระเทียมตามสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) การส่งเสริมการผลิตกระเทียมอินทรีย์ และการ

ประชาสัมพันธ์การบริโภคกระเทียมไทยด้วยการสร้างภาพลักษณ์กระเทียมไทยเพื่ออาหารไทย 

 วิมล กลางประพันธ์และคณะ (2551) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง โครงการ แนวทางการ

พัฒนากลุ่มอาชีพ ในพื้นที่โครงการพระราชด้าริหมู่บ้านสหกรณ์สู่การเป็นองค์กรจัดการตนเอง 

อ้าเภอสันก้าแพง กิ่งอ้าเภอแมอ่อน จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า การจัดการตนเองของ

กลุ่มอาชีพในพื้นที่โครงการพระราชด้าริหมู่บ้านสหกรณ์อ้าเภอสันก้าแพง จังหวัดเชียงใหม่         
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มีการเปลี่ยนแปลงไปตามกระแสการพัฒนาที่เกิดขึ้นตลอดเวลา และเปลี่ยนแปลงไปตามความ

ต้องการของหน่วยงาน หรือองค์กรที่เข้าไปร่วมพัฒนากลุ่มอาชีพ ท้าให้กลุ่มขาดอิสระในการ

จัดการตนเองอย่างแท้จริง ทั้งนี้เนื่องจากกลุ่มต้องจัดการไปตามเงื่อนไข และข้อก้าหนดของ

องค์กร อย่างไรก็ตาม ด้านการพัฒนาการของกลุ่มมีความแตกต่างของ 4 กลุ่มที่มีระดับการ

จัดการตนเองที่แตกต่างกันจากมากไปหาน้อย ได้แก่กลุ่มธนาคารหมู่บ้าน กลุ่มหัตถกรรมแปร

รูปผ้าฝ้าย กลุ่มไข่เค็มน้้าแร่ และกลุ่มท้าขนม ตามล้าดับส้าหรับปัจจัย เงื่อนไขที่ส่งผลต่อการ

จัดการตนเองของกลุ่ม ทางด้านปัจจัยพบว่า ประกอบด้วย 2 ปัจจัย คือ 1.ปัจจัยภายใน ได้แก่ 

การก้าหนดเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ร่วมกันอย่างชัดเจนการใช้บทเรียนในอดีต หรือ

ประสบการณ์มาพัฒนางาน ความสัมพันธ์อันดีต่อกันทั้งภายในและภายนอกกลุ่ม การมี

โครงสร้าง กฎระเบียบที่ยึดหยุ่น ความไว้วางใจซึ่งกันและกันของสมาชิกความสามัคคีของ

สมาชิก การมีสว่นร่วมในกระบวนการการท้างานของกลุ่ม และความต้องการเรียนรู้หรือพัฒนา

ตนเอง 2. ปัจจัยภายนอก ได้แก่ กระบวนการพัฒนาของภาครัฐ หรือการส่งเสริมของนักพัฒนา

ที่เน้นเป้าหมายขององค์กร ซึ่งเป็นทั้งปัจจัยเอื้อและอุปสรรค ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความสามารถของ

กลุ่มที่จะเลือกรับ แต่อย่างไรก็ตาม ยังไม่เป็นปัจจัยเอื้อมากนัก โดยเฉพาะวิธีคิดที่เป็นกระแส

หลักนอกจากนั้น ยังมีกลไกการตลาด และโอกาสในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับบุคคลภายนอก 

ในด้านเงื่อนไขที่ส้าคัญของการจัดการตนเองของกลุ่มคือ ความสัมพันธ์ของสมาชิกภายในกลุ่ม

และภายนอกกลุ่ม ลักษณะของผู้น้า ความต้องการอยากเรียนรู้ของสมาชิก และการตัดสินใจใน

การเลือกรับ ซึ่งจากการศกึษาพบว่า กลุ่มสามารถจัดการตนเองได้มากน้อยต่างกัน ส้าหรับการ

วิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการ จึงมีการสร้างกระบวนการเรียนรู้เพื่อให้สามารถจัดการ

ตนเองได้สูงขึ้นโดยการออกแบบกระบวนการ จากสิ่งที่กลุ่มมีน้อยหรือยังไม่เพียงพอที่จะท้าให้

กลุ่มสามารถเป็นองค์กรจัดการตนเองได้ เพื่อการเรียนรู้ไปพร้อม ๆ กับการปฏิบัติจริง ผลจาก

การวิจัยพบว่ากลุ่มมีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางของการจัดการตนเองมากขึ้น ทั้งด้านเนื้อหา

ความรู ้ดา้นวิธีคิดและการขยายแนวคิดสูก่ลุ่มอื่น ดังเชน่ กลุ่มมีการจัดการตนเองจากมากไปหา

น้อย มีองค์ประกอบร่วม กลุ่มมีขนาดเล็ก ลักษณะการก่อเกิดกลุ่มทั้งจากภายในกลุ่มและการ

กระตุน้จากภายนอกมีความสัมพันธ์ที่เริ่มจากบุคคลกับบุคคล มีความเชื่อมั่นเพิ่มขึ้นและมีความ

ภูมิใจ มีการใช้บทเรียนหรือประสบการณ์ มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันมากขึ้น และบทบาท

ของผู้หญิงในการเป็นผู้น้ากลุ่ม เป็นต้น ถึงแม้ว่า การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม อาจไม่

เห็นผลชัดเจนกับการจัดการตนเอง แต่อาจช่วยพัฒนาคุณภาพของการเรียนรู้ทั้งภายในกลุ่ม 

และระหว่างกลุ่ม อย่างน้อย 3 ประการคือ 1. รู้จักตนเองมากขึ้น 2. พัฒนากระบวนการเรียนรู้

โดยการสร้างวัฒนธรรมการแลกเปลี่ยน เคารพความคิดเห็นของสมาชิกที่มีคุณค่า 3. ได้ช่วยให้



18 

เกิดการสร้างเครือข่ายการเรียนรู้ข้ามกลุ่ม หากปัจจัย และเงื่อนไขของการจัดการตนเองได้รับ

การการพัฒนาที่เน้นกระบวนการอย่างต่อเนื่อง เพื่อน้าสู่การพัฒนาที่ยั่งยืนต่อไป โดยการเน้น

คน และพื้นที่เป็นเป้าหมายหลัก และติดตาม ประเมินผล เพื่อปรับกระบวนการพัฒนาให้

เหมาะสม สอดคล้องกับภูมสิังคม 

 กาญจนา รัตนธรรมเมธี (2538 อ้างใน กัญญารัตน์ อันตระกูล, 2540: 25) ได้ศึกษา

เรื่องงการเปลี่ยนแปลงสู่อาชีพภาคเกษตรกรรมของสตรีในชนบท พบว่า การปรับเปลี่ยนอาชีพ

ของเกษตรกร เป็นอิทธิพลจากการปฏิสัมพันธ์ระหว่างชุมชนเมืองและชนบท ประกอบกับการ

ได้รับค้าชี้แนะ และช่วยเหลือจากญาติมิตร จึงเป็นแรงจูงใจให้เปลี่ยนอาชีพ อีกทั้งมีความ

คาดหวังของคนในครอบครัวเกี่ยวกับรายได้เป็นสิ่งผลักดัน ขณะเดียวกันได้รับข้อมูลข่าวสารก็

เป็นอีกเหตุหนึ่งที่ท้าให้เกิดการปรับเปลี่ยนอาชีพ 

 สุรีรัตน์ สุรีย์ (2547, 3-4) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การมีส่วนร่วมของสมาชิกในกิจกรรม

กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร ในต้าบลแม่กัวะ อ้าเภอสบปราบ จังหวัดล้าปาง สาระส้าคัญกล่าวถึง 3 เรื่อง 

คือ 1. ลกัษณะส่วนบุคคลเศรษฐกิจและสังคมของสมาชิกกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร พบว่ากลุ่มอายุ

เฉลี่ย 42-48 ปี มีรายได้มาจากอาชีพเกษตรกรรม 22,320-24,777 บาท อาชีพส่วนใหญ่เป็น

เกษตรกรรมขนาดครัวเรือน 4 คน มีอายุการเป็นสมาชิกกลุ่มระหว่าง 2-8 ปี ส่วนใหญ่ไม่เคย

เข้ารับการอบรม มีการให้ข้อมูล และติดต่อหน่วยงานราชการโดยเฉลี่ย 1 ครั้งต่อปี 2. รูปแบบ

การมีส่วนร่วมในกิจกรรมกลุ่มพบว่า ทั้ง 2 กลุ่มระบุว่ามีส่วนร่วมแบบเทียม ( pseudo 

participation) กล่าวคือ กลุ่มที่ส้าเร็จได้มีส่วนร่วมในการวางแผน และด้าเนินงานโดยเป็นเพียง

ผู้ให้ความช่วยเหลือให้ค้าแนะน้า และเป็นเพียงผู้ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารจากผู้อื่นหรือ

หนว่ยงานราชการที่เกี่ยวข้องในกิจกรรมด้านการประเมินผลงาน ส่วนกลุ่มที่ไม่ส้าเร็จมีส่วนร่วม

ในด้านการวางแผน และด้าเนินงานตลอดจนการประเมินผล โดยเป็นเพียงผู้รับทราบข่าวสาร

ต่าง ๆ จากผู้อื่นหรือหน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้องในกิจกรรมของกลุ่ม 3. ปัญหาอุปสรรคของ

การมีส่วนร่วม 3.1 ด้านการวางแผน ส่วนใหญ่มุ่งผลประโยชน์ส่วนตัวมากกว่ากลุ่ม ท้าให้เกิด

ความขัดแย้งในการสร้างผลิตภัณฑ์ และช่องทางการตลาด 3.2 ด้านการด้าเนินงาน ขาดการ

เสียสละด้านเวลา อุปกรณ์เครื่องมือไม่ทันสมัยด้าเนินงานล่าช้า ส่งงานไม่ทัน หน่วยงานที่

รับผิดชอบให้การส่งเสริมสนับสนุนไม่ดีพอ 3.3 ด้านการประเมินผลงาน ขาดการติดตามความ

เคลื่อนไหวของกลุ่ม ขาดความโปร่งใสในการจัดท้าบัญชีรับ-จ่าย ไม่มีการตรวจสอบ และ

พิจารณาให้กู้เงิน มักใหกู้้แตส่มาชิกกับกลุ่มหรอืพรรคพวกของตนมากกว่า 

 จิตต์ใส แก้วบุญเรือง (2546) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การด้าเนินโครงการหนึ่งต้าบลหนึ่ง

ผลติภัณฑ์ที่ประสบความส้าเร็จในจังหวัดล้าปาง โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 3 กลุ่ม คือ 1) กลุ่ม
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ชุมชนที่ผลติและจ้าหน่ายสินค้าที่ไม่ใช่อาหาร 2) กลุ่มชุมชนที่ผลิตและจ้าหน่ายสินค้าอาหาร 3) 

กลุ่มชุมชนที่ผลติและจ้าหนา่ยสินค้าทั้งสองกลุ่มสินค้า โดยการศกึษาด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

 ปัจจัยด้านการผลิต พบว่า ผู้ประกอบการส่วนมากมีการใช้กลยุทธ์การวางแผนก้าหนด

จ้านวนการผลิตเท่ากับจ้านวนความต้องการโดยไม่มีการเพิ่มลดจ้านวนสมาชิก วัตถุดิบเป็น

ผลผลิตทางการเกษตรหรือทรัพยากรธรรมชาติภายในชุมชนมากที่สุด ไม่มีการส้ารองวัตถุดิบไว้

รองรับการผลิต วัตถุดิบส่วนใหญ่ท้าการจัดซื้อเป็นประจ้าจากผู้ค้าส่งรายเดิมภายในท้องถิ่น

และมีสัดสว่นของการใชว้ิธีการสั่งซือ้ทางโทรศัพท์มากที่สุด มีการจัดแยกหรือตรวจสอบวัตถุดิบ 

มีการจัดล้าดับขั้นตอนการผลิตและมีการใช้เทคโนโลยีในการผลิตสินค้ามากที่สุด มีการควบคุม

ตรวจสอบคุณภาพสินค้าและท้าการจัดการสินค้าส้าเร็จรูปด้วยการเปรียบเทียบปริมาณและ

คุณภาพสินค้ากับเป้าหมายที่ก้าหนดไว้ ผู้ประกอบการมีการจ้าหน่ายสินค้าที่เสียหายไม่ได้

มาตรฐานในราคาถูกหรอืทิง้มากที่สุด 

 ปัจจัยด้านการตลาด พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทาง

การตลาด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด

ตามล้าดับ มีการวางแผนงานด้านการตลาด กลุ่มลูกค้าเป็นลูกค้าที่มาจากต่างจังหวัดและ

นักท่องเที่ยวมากที่สุด มีการแสดงคุณภาพสินค้าจากวุฒิบัตรหรือถ้วยรางวัลจากการเข้าร่วม

แข่งขันในงานต่างๆ สินค้าส่วนใหญ่มีตรายี่ห้อของตนเองและมีการพัฒนารูปแบบสินค้าหรือ

ผลติภัณฑ์อยู่เสมอตามค้าสั่งซื้อของลูกค้ามากที่สุด มีรูปแบบบรรจุภัณฑ์เป็นแบบเบื้องต้นหรือ

ธรรมดา ใช้วิธีการพยากรณ์ยอดขายจากยอดขายเดิมมากที่สุดและท้าการตั้งราคาขายตาม

ต้นทุนที่ใช้ในการผลิตและด้าเนินงานมากที่สุด ในด้านระดับราคาสินค้า ชุมชนใช้วิธีการตั้งราคา

สินค้าเท่ากับผู้ขายรายอื่นมากที่สุด ส่วนใหญ่มีพื้นที่ในการจัดจ้าหน่ายสินค้าอยู่ภายในประเทศ

และภายในจังหวัด การจัดจ้าหน่ายให้ผู้บริโภคโดยตรงที่ร้านค้าชุมชนเองและในงานแสดงสินค้า

ต่างๆ การส่งเสริมการขายให้แก่ผู้บริโภคและคนกลางด้วยการให้ส่วนลดและแจกฟรีเพื่อการ

ส่งเสริมการขาย 

 ภูเมศ จ้าปาวงศ์ (2546) ได้ท้าการศึกษาในเรื่อง ศักยภาพของชุมชนด้านผลิตภัณฑ์

โครงการ “หนึ่งต้าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” อ้าเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี ศึกษาวิจัยเชิงส้ารวจและ

ศกึษาเพิ่มเติมในเชงิคุณภาพ ได้แก่ สมาชิกผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เสื่อกก และกลุ่มหมูชะมวงกระป๋อง 

ประชากรกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 145 คน โดยการศกึษาด้านต่างๆ ดังนี้ 

 ปัจจัยด้านการผลิต พบว่า กลุ่มผู้ผลิตขาดการขยายก้าลังการผลิตและพัฒนาความรู้

ความสามารถ ขาดแคลนวัตถุดิบ เมื่อมีการสั่งซื้อสินค้าจ้านวนมาก ๆ ไม่สามารถผลิตสินค้าได้

ทัน จึงไม่กล้ารับค้าสั่งซือ้ 
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 ปัจจัยด้านการตลาด พบว่า กลุ่มผู้ผลิตขาดแหลง่จ้าหน่ายสินค้าในต่างประเทศ รูปแบบ

ของบรรจุภัณฑ์ยังไม่ได้รับมาตรฐานเชิงสากล ยังไม่มีฉลากรายละเอียดครบและเครื่องหมาย

การค้า ขนาดของกลุ่มลูกค้ามีกลุ่มลูกค้ายังไม่แพร่หลาย พ่อค้าคนกลางมีการกดราคา มีการ

จา่ยเงนิมัดจ้าส่วนที่เหลือในเวลานานกว่าจะจ่ายครบท้าให้ขาดสภาพคล่อง 

 ปัจจัยด้านพัฒนาผลติภัณฑ์ พบว่า กลุ่มผู้ผลิตขาดการพัฒนาบรรจุภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง

และสม่้าเสมอ รูปแบบผลติภัณฑ์เป็นรูปแบบเดิม ๆ ออกแบบมาใหม่ลูกค้าไม่สนใจ 

 ปัจจัยด้านความเข้มแข็งของชุมชน พบว่า การรวมกลุ่มยังไม่นาน จึงท้าให้ขนาดของ

กลุ่มผู้ผลิตมีขนาดเล็ก กองทุนของกลุ่มยังอ่อนแอ ขนาดของกองทุนมีขนาดเล็ก และมีเงินทุน

น้อย ขาดการบริหารจัดการของกลุ่ม ยังไม่มีกฎระเบียบและโครงสรา้งการบริหารกลุ่มที่ชัดเจน 

 ปัจจัยด้านเรื่องราวหรือต้านานผลิตภัณฑ์ พบว่า เป็นผลิตภัณฑ์ของคนในท้องถิ่นมานาน     

สืบทอดต่อกันมาเป็นของที่มอียู่ในชีวติประจ้าวัน แต่โบราณเป็นของขึน้ชื่อของคนในท้องถิ่น 

 วสันต์ เสือข้า (2547) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความส้าเร็จของสินค้าหนึ่ง

ต้าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ที่ได้รับการคัดเลือกระดับ 5 ดาว ในระดับภูมิภาค กรณีศึกษาสินค้า

ประเภทอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ จ้านวน 8 ราย ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยท้าการศึกษา

ด้านต่างๆ ดังนี้  

 ปัจจัยด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการจัดตั้งแผนกวิจัย 

และพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมาเพื่อรับผิดชอบเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยตรง ส้าหรับ

ผูป้ระกอบการที่ไม่มแีผนกดังกล่าว จะท้าการพัฒนาผลติภัณฑ์ดว้ยตนเอง   

ปัจจัยด้านความเข้มแข็งของกลุ่มหรือชุมชน เป็นปัจจัยส้าคัญของการจัดตั้งกลุ่มที่เป็นลักษณะ

กลุ่มแม่บ้านหรอืกลุ่มต่าง ๆ ภายในชุมชนที่ส่งผลใหก้ารด้าเนินงานประสบความส้าเร็จ 

 ปัจจัยด้านการตลาด ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการวิเคราะห์ และการวางแผนทางด้าน

การตลาด เพื่อให้สินค้าตรงกับความต้องการของผู้บริโภค โดยมีการพัฒนาคุณภาพของสินค้า

อย่างต่อเนื่อง มีแหล่งจ้าหน่ายสินค้าทั่วถึง มีค้าสั่งซื้อสม่้าเสมอ มีตราสินค้าเป็นของตัวเอง 

รูปแบบ บรรจุภัณฑ์โดดเด่นและได้มาตรฐาน มีการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้าง

การรับรู้ของผลิตภัณฑ์ 

 อัญชลี พูนชัย (2547) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยแห่งความส้าเร็จของสินค้า ที่ได้รับ

การคัดสรรเป็นสุดยอดหนึ่งต้าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ในระดับ 5 ดาว เมื่อปี 2546 โดยศึกษาสินค้า

ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกายในจังหวัดนครราชสีมาจ้านวน 5 ราย ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก 

โดยศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้  
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 ปัจจัยด้านการผลิต พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่สามารถผลิตวัตถุดิบได้เอง และมี

การผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและมาตรฐานสามารถสนองความต้องการของลูกค้าได้                

ส่วนเทคโนโลยีการผลติ จะใช้การผลติตามภูมิปัญญาท้องถิ่นที่มอียู่แล้ว 

 ปัจจัยด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ประกอบการทั้งหมดไม่มีการจัดตั้งแผนกวิจัย

และพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมารับผิดชอบโดยตรง แต่จะให้ความส้าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์

และท้าการพัฒนาผลติภัณฑ์ดว้ยตนเองโดยอาศัยภูมปิัญญาท้องถิ่น 

 ปัจจัยด้านความเข็มแข็งของชุมชน พบว่า แต่ละกลุ่มส่วนใหญ่มีความเข็มแข็ง โดยมี

ระยะเวลาในการด้าเนินงานระหว่าง 3-10 ปี มีจ้านวนสมาชิกเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ระบบการ

บริหารจัดองค์กรประกอบด้วยผูน้้ากลุ่มและโครงสรา้งการบริหารงานของกลุ่ม 

 ปัจจัยด้านการตลาด พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการวางแผนด้านการตลาด 

สินค้ามีคุณภาพดี มีการพัฒนาคุณภาพสินค้าอย่างต่อเนื่อง มีรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม     

มีแหล่งจ้าหนา่ยสินค้าภายในจังหวัดเองและตามจังหวัดต่างๆ และมีการประชาสัมพันธ์ออกงาน

แสดงรา้นค้าต่างๆ เพื่อสร้างการรับรู้ของผลติภัณฑ์ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุลและ กรศิวัช คงธนาสินธร (2551) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์

ส่วนประสมการตลาดบริการที่มอีิทธิพลต่อชาวญี่ปุ่นในการเลือกใช้บริการเดย์สปา ในซอยทอง

หล่อ เขตสุขุมวิท กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

54.5% ที่ใช้บริการ อายุระหว่าง 31-40 ปี อาชีพอื่นๆ ที่ไม่ระบุ 42.5% ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 100,000 เยนกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการ 

แต่ละด้านที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้เรียงล้าดับจากมากไปน้อย ได้แก่  1. ด้านบุคลากร 

พนักงานต้องมีบุคลิกดี สุภาพ มารยาทดี 2. ด้านราคา ต้องเหมาะสมกับคุณภาพ 3. ด้าน

กระบวนการ ต้องใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่สะอาดปลอดภัย 4. ด้านคุณลักษณะสิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพที่ปรากฏ ต้องเน้นความสะอาดของอาคารสถานที่ 5. ด้านการส่งเสริมการตลาดเน้น

ด้านการโฆษณา ตอ้งมีเอกสารแผ่นพับประชาสัมพันธ์ 6. ด้านบริการ ต้องมีรูปแบบที่ประทับใจ 

7. ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายสถานที่ตั้งต้องอยู่ใกล้ที่พัก ส่วนผลการทดสอบสมมุติฐาน 

พบว่าผู้ใช้บริการที่มีอายุและรายได้ที่แตกต่างกันจะเลือกใช้บริการเดย์สปาที่เกี่ยวกับปัจจัยกล

ยุทธ์ ส่วนประสมการตลาดบริการที่ไม่แตกต่างกัน 

 นันทิยา ตันตราสืบ (2545) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการต่อการซื้อสินค้าที่ระลึก

ประเภทหัตถกรรมของผู้บริโภคชาวไทยจากศูนย์หัตถกรรมภาคเหนือจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้

แบบสอบถามเก็บข้อมูล ประชากรจ้านวน 265 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยาเป็น

ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าที่ระลึกมากที่สุดโดยเน้นในเรื่องความรู้สึกปลอดภัย 



22 

รองลงมาคือปัจจัยส่วนบุคคลคือรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภค ส่วนปัจจัยด้านสังคมมี

อิทธิพลต่อการซื้อสนิค้าน้อยที่สุด โดยกลุ่มเพื่อนร่วมงานเป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลมากกว่าบุคคลอื่น 

ปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้ามากที่สุด รองลงมาคือปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาด ในเรื่องของการจัดแสดงสินค้าตัวอย่างในร้านมีอิทธิพลต่อการซื้อ

สินค้ามากกว่าด้านอื่น ในด้านผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้ความส้าคัญในเรื่องคุณภาพของสินค้ามาก

ที่สุด และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้บริโภคให้ความเห็นในเรื่องการจัดสินค้าภายใน

ร้านเป็นหมวดหมู่มผีลตอ่การซื้อสนิค้าที่ระลึกมากกว่าด้านอื่น 

 

สรุปกรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 

ภาพ 1 แสดงกรอบแนวคิดการวจิัย 

 

 

กลุ่มแปรรูปกระเทยีม 

 

     1. อายุ 

     2. เพศ 

     3. สถานภาพ 

     4. วุฒิการศกึษา 

 
 

ประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่ม

แปรรูปกระเทยีมบ้านทุ่งกระเทยีม 

 

     1. ด้านผลิตภัณฑ์  

     2. ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

     3. ด้านราคา 

     4. ด้านการส่งเสริมการขาย 

 

 

 

 



บทที่ 3 

 

วธิีด าเนินการวจิัย 

 

 จากการศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม

บ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา โดยมีขั้นตอนในการด้าเนินการศกึษาดังนี ้

 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 2. เครื่องมอืที่ใชใ้นการวิจัย 

 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 4. การวิเคราะหข์้อมูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ผู้วิจัยด้าเนินการศึกษาค้นคว้าด้วยวิธีเชิงคุณภาพ โดยศึกษาจากแหล่งข้อมูลโดยตรง 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ สมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา จ้านวนทั้งสิน้ 43 คน  

 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษา คือ แบบสอบถามประกอบการ

สัมภาษณ์ โดยรายละเอียดของแบบสัมภาษณ์ แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลสภาพทั่วไปของสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจแปรรูปกระเทียม 

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ (SWOT Analysis) ของธุรกิจกลุ่มแปรรูปกระเทียม         

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 4 ด้าน ได้แก่       

ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 
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 จากนั้นผู้วิจัยได้ด้าเนินการให้ผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบความถูต้องของเครื่องมือ 

ได้แก่  

1. นางศิริกานต์ มณีสัยต้าแหน่ง ประธานกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอัน

เนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 2. ดร. ชัยณรงค์ ศรมีันตะ ต้าแหน่ง หัวหนา้สาขาวิชา รัฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยพะเยา 

 3. ผศ. มนตรา พงษ์นิล ต้าแหน่ง รองคณบดีฝา่ยบริหาร คณะศิลปศาสตร ์

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลของกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา ผู้วิจัยท้าการติดต่อและเดินทางไป

สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มแปรรูปกระเทียมด้วยตนเอง โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล               

จากสมาชิก จ้านวน 43 คน ระยะเวลาทั้งสิ้น 15 วัน 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

น้าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา ขณะให้สัมภาษณ์และบรรยากาศการ

สัมภาษณ์ที่บันทึกด้วยเครื่องบันทึกเสียงจากนั้นน้ามาถอดเทปที่ได้จากการสัมภาษณ์มา

วิเคราะห์แยกเป็นหมวดหมู่ ตามเนื้อหา วัตถุประสงค์และน้าเสนอโดยบรรยายการสรุปเชิง

วิเคราะห์ ตามกรอบแนวคิดที่ได้ก้าหนด ส่วนข้อมูลสภาพทั่วไป คณะผู้วิจัยได้ท้าการวิเคราะห์

ข้อมูลโดย 

 สูตรการค้านวณหาค่าร้อยละ ดังนี้ 

  ค่าร้อยละ % = n x 100 

      N 

 n = จ้านวนผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

 N = จ้านวนผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 



 

 

บทที่ 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 จากการศกึษา ปัจจัยที่สง่ผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม

บ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา โดยใช้การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ท้าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการสังเกต

พฤติกรรมของผูป้ระกอบการ ในขณะสัมภาษณ์และบรรยากาศในการสัมภาษณ์ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลสภาพทั่วไปของสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจาก

พระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจแปรรูปกระเทียม 

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ  ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

ประกอบด้วยปัจจัย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านราคา และ

ด้านส่งเสริมการขาย โดยสัมภาษณ์ นางศิรกิาญจน์ มณีสัย ประธานกลุ่มแปรรูปกระเทียม และ

นายก่อเกียรติ์ ชูชาติ   รองประธานกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ (SWOT Analysis) ของธุรกิจกลุ่มแปรรูปกระเทียม         

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา ประกอบด้วยปัจจัย

4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

โดยท้าการสัมภาษณ์สมาชิกกลุ่มทั้งหมด 40 คน 

 ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ ของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

โดยท้าการสัมภาษณ์สมาชิกกลุ่มทั้งหมด 40 คน 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลสภาพท่ัวไปของกลุ่มแปรรูปกระเทยีม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟ 

 อันเน่ืองมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 

ตาราง 1 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทยีมจ้าแนกตามเพศ 

เพศ จ้านวน ร้อยละ 

ชาย 11 27.25 

หญิง 29 72.50 

รวม 40 100.00 

 

 จากตาราง 1 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทียมจ้าแนกตามเพศ 

พบว่า เพศหญิงมีจ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 29 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 และเพศชายมีจ้านวน

น้อยที่สุด เท่ากับ 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.25 

 

ตาราง 2 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทยีมจ้าแนกตามอายุ 

อายุ จ้านวน ร้อยละ 

20 – 30 ป ี 8 20 

31 – 40 ป ี 20 50 

41 – 50 ป ี 10 25 

51 - 60 ปี 2 5 

60 ปีขึ้นไป - - 

รวม 40 100.00 

 

 จากตาราง 2 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทียมจ้าแนกตามอายุ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุอยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี จ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 20 คน และ

คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมามีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี มีเท่ากับ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25 

รองลงมามีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี เท่ากับ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 20 รองลงมา มีอายุระหว่าง 

51 - 60 ปี เท่ากับ 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5 และไม่พบสมาชิกที่มอีายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป  
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ตาราง 3 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทยีมจ้าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ้านวน ร้อยละ 

โสด 2 5 

สมรส 36 90 

หย่าร้าง - - 

อื่น ๆ (หม้าย) 2 5 

รวม 42 100.00 

 

 จากตาราง 3 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทียมจ้าแนกตามสถานภาพ พบว่า 

สถานภาพสมรสแล้วอยู่ด้วยกันมีจ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 90 รองลงมาเป็น

สถานภาพโสดและอื่น ๆ (หม้าย) มีจ้านวนเท่ากัน จ้านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และไม่พบจ้านวน

สมาชิกที่มสีถานภาพหย่าร้าง 

 

ตาราง 4 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทยีมจ้าแนกตามวุฒกิารศึกษา 

วุฒกิารศึกษา จ้านวน ร้อยละ 

ประถมศึกษาตอนปลาย 6 15 

มัธยมศกึษาตอนต้น 5 12.50 

มัธยมศกึษาตอนปลาย 10 25 

ปริญญาตรี 3 7.50 

อื่น ๆ (ป. 4) 16 40 

รวม 40 100.00 

 

 จากตาราง 4 แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มแปรรูปกระเทียมจ้าแนกตามวุฒิการศึกษา 

พบว่า ระดับอื่น ๆ (ป. 4) มีจ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 16 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาคือ ระดับ

มัธยมศึกษาตอนปลาย เท่ากับ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25 รองลงมาคือ ระดับประถมศึกษาตอนปลาย 

เท่ากับ 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15 รองลงมาคือ ระดับมัธยมศกึษาตอนต้น เท่ากับ 5 คิดเป็นร้อยละ 12.50 

และน้อยที่สุดคือระดับ ปริญญาตรี เท่ากับ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 ตามโครงการอันเน่ืองมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มแปรรูปกระเทียม พบว่า กลุ่มมีสถานที่ตั้งฐานการผลิตอยู่ที่

บ้านทุ่งกระเทียม ในโครงการศูนย์เรียนรู้การพัฒนาเกษตรอ่างเก็บน้้าหว้ยไฟ หมู ่11 ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา และมีสมาชิกทั้งหมดจ้านวน 40 คน และแรงงานส่วนใหญ่ ประกอบ

อาชีพเกษตรกรรม ส่วนมากใช้เวลาว่างจากฤดูเก็บเกี่ยวผลผลิตกระเทียมเข้ามาท้างาน และมี

โครงสรา้งการท้างานและรายชื่อสมาชิก ดังนี ้

 

ตาราง 5 แสดงรายชื่อคณะกรรมการกลุ่มแปรรูปกระเทยีม 

ล้าดับ ชื่อ-นามสกุล ต้าแหน่ง 

1 นางศิรกิาญจน์ มณีสัย ประธาน 

2 นายก่อเกียรติ์ ชูชาติ รองประธาน 

3 นางร้าเพียร บัวผัด เหรญัญิก 

4 นางสาวศิรกิาญจน์ อะทะไชย เลขานุการ 

5 นางมาลี วงศใ์หญ่ กรรมการ 

6 นางผัด บัวผัด กรรมการ 

7 นางอ่อนแก้ว เชื้อสาย กรรมการ 

8 นางแก้ว ชื่นบาน กรรมการ 

9 นางจันทร์ติ๊บ วงศใ์หญ่ กรรมการ 

10 นายค้า บัวผัด ที่ปรึกษา 

11. นายขวัญชัย บัวผัด ที่ปรึกษา 

12. นายชุตไิชย บัวผัด ที่ปรึกษา 

 

ตาราง 6 แสดงรายชื่อสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทยีม 

ล้าดับ        ชื่อ-นามสกุล 

1. นางร้าพียร บัวผัด 

2. นางนวย มณีใส 

3. นางจันทร์ กองสุข 
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ตารารง 6 (ต่อ) 

4. นางศริิกาญจน์ มณีสัย 

5. นางสมพร สบบง 

6. นายมนัส บัวผัด 

7. นายคมสัน มณีสัย 

8. นายก่อเกียรติ์ ชูชาติ 

9. นายถา มีศรี 

10. นางอัมรา ช่างประสม 

11. นางอารีรัตน์ ปั่นวงศ ์

12. นายสุธี ชื่นบาน 

13. นางภาวิณ ีค้าถาอนิทร์ 

14. นางแววดาว จันทร์งาม 

15. นางไสว อินสุวรรณ 

16. นางผัด บัวผัด 

17. นางค้าแปง วงศใ์หญ่ 

18. นายทูล บัวผัด 

19. นางค้ามูล ต๊ะอ้าย 

20. นางผ่อน กันทะเนตร 

21. นางมาลี วงศใ์หญ่ 

22. นางออ่นแก้ว เชื้อสาย 

23. นางจันทร์ติ๊บ วงศใ์หญ่ 

24. นางทาน ปั่นวงศ์ 

25. นายอัษฎาวุธ ทิพย์พรมมา 

26. นางบัวผัด ธรรมวงศ์ 

27. นายค้า บัวผัด 

28. นายอมรเทพ ค้าอนิทร์ 

29. นายพิทักษ์ถิ่น กองสุข 

30. นางสาวศิริกาญจน ์อะทะไชย 

31. นางปิ่น บัวผัด 
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ตาราง 6 (ต่อ) 

32. นางสาวมะลิวัลย์ สักแก้ว 

33. นางด้าเนนิ ทาบุญ 

34. นางสนีวล วงศใ์หญ่ 

35. นางสลีา วงศใ์หญ่ 

36. นางสาวสิวาภรณ์ วงศใ์หญ่ 

37. นางแจม่ วงศใ์หญ่ 

38. นางพลอย วงศใ์หญ่ 

39. นายขวัญชัย บัวผัด 

40. นางซ้อน บัวผัด 

 

 ขั้นตอนการผลิตกระเทยีมเจยีวอบแห้งไร้ไขมัน 

 1. เตรียมกระเทียมปลอกเปลือกแต่ใหเ้หลือเปลือกหุม้กลับไว้ล้างสะอาด 20 กิโลกรัม 

    
 

ภาพ 2 แสดงการเตรยีมกระเทยีม 

 

 2. น้ากระเทียมใส่เครื่องบดแล้วบดใหล้ะเอียด 

    
 

ภาพ 3 แสดงการบดกระเทียม 
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 3. น้ากระเทียมบดละเอียดใส่ถาดตระแกรง ถาดละ 2 กิโลกรัม และคลุกเกลือป่น 3 กรัมต่อ

หนึ่งถาด แล้วเกลี่ยกระเทียมบดใหท้ั่วถาดบาง ๆ 

 4. น้ากระเทียมบดที่เกลี่ยใส่ถาดเข้าตู้อบ อบด้วยพลังงานความร้อนจากแก็สและไฟฟ้า และ

ใช้ความร้อนที่อุณหภูม ิ80 องศาเซลเซียส ถึง 100 องศาเซลเซียส โดยใช้เวลาอบ 2 – 3 ช่ัวโมง (1 ช่ัวโมง

ท้าการพลิกกระเทียม 1 ครั้ง) 

    
 

ภาพ 4 แสดงการอบกระเทยีม 

 

 5. น้ากระเทียมอบแหง้ออกจากเตาอบแล้วพักไว้ใหเ้ย็น 

 
 

ภาพ 5 แสดงกระเทยีมที่อบแห้งเสร็จแล้ว 

 6. ท้าการบรรจุกระเทียมอบแห้งใส่ถุงพลาสติกใสพร้อมปิดปากถุงด้วยเครื่องซีลปากถุงและ

ติดตราสินค้า 

    
 

ภาพ 6 แสดงการบรรจุและปิดปากถุง 

 

 7. ได้กระเทียมเจยีวอบแหง้ไร้ไขมันพร้อมจ้าหน่าย 
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ผลการสัมภาษณ์ปัจจัยทางด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการ             

อันเน่ืองมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 

 ด้านผลิตภัณฑ ์

 จากผลการศึกษาด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีกลิ่นหอม

รสชาติอร่อย เมื่อน้าไปใส่อาหารแล้วอาหารมีกลิ่นหอมและช่วยชูรสชาติของอาหารท้าให้อาหารอร่อย

น่ารับประทานยิ่งขึ้นท้าให้ผู้บริโภคติดใจในผลิตภัณฑ์ และกระเทียมเจียวอบแห้งของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมยังคงกลิ่นและรสชาติได้ดี หลังจากการผลิตและบรรจุถุงในระยะเวลาผ่านไปแล้วหนึ่งปี และ

เมื่อน้ามาเทียบกับกระเทียมเจยีวรายอื่นส้าหรับตัวผลิตภัณฑ์ สามารถสู้กับผลิตภัณฑ์ผู้ผลิตรายอื่นได้ 

และผลิตภัณฑ์ยังโดดเด่นกว่าผู้ผลิตรายอื่น แต่ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องประสบกับปัญหา   

ด้านผลิตภัณฑค์ือ ผลิตภัณฑก์ระเทียมเจยีวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียม ไม่ได้ระบุวัน เดือน ปี ในการผลิต

และวันหมดอายุไว้ชัดเจน และยังขาดการพัฒนาตัวบรรจุภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่นและชัดเจน

ส้าหรับกลุ่ม และตราสินค้ายังไม่มีความระเอียดมากพอ เช่น ข้อมูลอัตราส่วนของผลิตภัณฑ์ ข้อมูลทาง

โภชนาการ และรายละเอียดในตัวสินค้า เป็นต้น 

 “...กระเทียมของกลุ่มเรามีกกลิ่นหอม เวลาเอาไปใส่อาหารท าให้อร่อยชูรสชาติของอาหารได้ 

เป็นที่ติดใจแก่ลูกค้าเพราะว่ากระเทียมกลิ่นหอมยาวนานแม้จะแพ็คใส่ถุงมานานแล้ว 1 ปี และเมื่อไป

เทียบกับกระเทียมเจยีวน้ ามันรายอื่นแล้ว กระเทียมของเรามีกลอนหอมและรสชาติดกีว่า แต่ว่ากลุ่มของ

เราได้ประสบปัญหาอยู่ คือ ถุงใส่กระเทียมไม่สวยงามไม่ดึงดูดใจลูกค้า และตราสินค้าไม่มีการพัฒนา

ไม่รู้จะท ายังไง ต้องการคนที่มีความรู้เข้ามาช่วยเหมือมากเลย ...” (กลุ่มแปรรุปกระเทียม, สัมภาษณ์, 

2555) 

 ด้านราคา 

 จากผลการศึกษาด้านราคา พบว่า ราคากระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม ก้าหนดราคาจ้าหน่ายมี 3 ขนาด คือ ขนาดถุงละ 20 กรัม ราคา 19 บาท ขนาดถุงละ 50 กรัม 

ราคา 65 บาท ขนาดถุงละ 100 กรัม ราคา 100 บาท โดยราคาดังกล่าวไม่ได้ก้าหนดจากการคิดค้านวณ

ต้นทุนการผลิตอย่างละเอียด แต่เป็นการคาดคะเนของทางกลุ่มผูผ้ลิตและผันแปรตามราคากระเทียมสด

ตามท้องตลาดของแต่ละปี ถ้าหากราคากระเทียมสดแพงก็เสี่ยงต่อการขาดทุน และถ้าหากราคา

กระเทียมสดถูกก็สามารถสร้างก้าไรได้แก่กลุ่มแปรรูปกระเทียม แต่เมื่อเปรียบเทียบคุณภาพ ปริมาณ 

และราคา ก็มีความเหมาะสมกันเนื่องจากผลิตภัณฑ์มีขั้นตอนกรรมวิธี ในการผลิตอย่างดี                    

มีประสิทธิภาพ และได้ใช้วิธีการอบแห้งด้วยความร้อนแทนการเจียวกระเทียมด้วยน้้ามัน จึงท้าให้ราคา

จ้าหน่ายสูงกว่าผู้ผลิตรายอื่น แต่เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพผู้บริโภคสามารถตัดสินใจเลือกซื้อ
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ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันจากทางกลุ่มแปรรูปกระเทียมได้ แต่ทั้งนี้ทางกลุ่มยังขาด

ความรู้ด้านการวางแผนการก้าหนดราคาผลิตภัณฑ์ จึงต้องการให้หน่วยงานทางราชการและผู้ที่มี

ความรู้เข้ามาช่วยชีแ้นะและเป็นที่ปรึกษาด้านราคาแก่ทางกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 “...ราคาของวกระเทียมเจียวอบแห้วไร้ไขมันของกลุ่มเรามี 3 อย่าง ก็คือ ขนาดถุงละ 20 กรัม 

ราคา 19 บาท ขนาดถุงละ 50 กรัม ราคา 65 บาท ขนาดถุงละ 100 กรัม ราคา 100 บาท แล้วก็เป็นการ

ค านวณก าหนดราคาแบบชาวบ้าน กระขนาดและปริมาณเอา แล้วก็ก าหนดตามราคากระเทียมแต่ละปี 

ถ้าหากราคากระเทียมสดแพงก็เสี่ยงต่อการขาดทุน และถ้าหากราคากระเทียมสดถูกก็ได้ก าไร แต่เมื่อ

เปรียบเทียบคุณภาพ ปริมาณ และราคา ก็มีความเหมาะสมกันเพราะว่ามีขั้นตอนกรรมวิธีในการผลิต

อย่างดี มีประสิทธิภาพ และได้ใช้วิธีการอบแห้งด้วยความร้อนแทนการเจียวกระเทียมด้วยน้ ามัน             

จึงท าให้ราคาจ าหน่ายสูงกว่าผู้ผลิตรายอื่น แต่ยังขาดความรู้ด้านการวางแผนการก าหนดราคา

ผลิตภัณฑ์ จึงต้องการให้หน่วยงานทางราชการและผู้ที่มีความรู้เข้ามาช่วยชี้แนะและเป็นที่ปรึกษาด้าน

ราคาแก่ทางกลุ่มแปรรูปกระเทียมของเรา...” (กลุ่มแปรรุปกระเทียม, สัมภาษณ์, 2555) 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 จากผลการศึกษา พบว่า ผลิตภัณฑ์การเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันมีวางจ้าหน่ายที่ที่ว่าการ

อ้าเภอภูซาง องค์การบริหารส่วนต้าบลภูซาง ตลาดนัดชายแดนไทยลาว (บ้านฮวก) และส่งจ้าหน่าย

ให้กับโครงการพระราชด้าริจ้าหน่ายในห้างสยามพารากอน สถานที่ผลิตกระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมัน 

ณ ศูนย์การเรียนรู้อ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ และสามารถสั่งซื้อได้ทางโทรศัพท์ 

ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังไม่มีการเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่าย และยังไม่มีการขยายตลาดและไม่มี

ตลาดที่แน่นอน ในบางครั้งกลุ่มผูผ้ลิตจะเป็นผูน้้าสินค้าไปติดต่อและจ้าหน่ายด้วยตนเองแก่ลูกค้า ทั้งนี้

กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังประสบปัญหาด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายคือ ขาดความรู้และขาดที่ปรึกษา

การตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย แต่มีความต้องการที่จะขยายพื้นที่การจ้าหน่ายสินค้า และเพิ่ม

ช่องทางการจ้าหน่ายสินค้าอีกหลายวิธี เพื่อมีอัตราการเพิ่มขึ้นของลูกค้าและสามารถจ้าหน่ายสินค้าใน

ตลาดที่มวีงกว้างขึน้กว่าเดิม 

 “...สินค้าของกลุ่มเราก็จะมีวางขายที่ศูนย์ราชการของอ าเภอภูซาง และตลาดการค้าชายแดน

ไทยลาว (บ้านฮวก) และส่งให้แก่โครงการพระราชด าริจ าหน่ายในห้างสยามพารากอน และสามารถ

สั่งซื้อทางโทรศัพท์ได้ แต่ว่ากลุ่มของเรายังประสบกับปัญหาคือ ไม่มีตลาดรองรับที่แน่นอน และใน

บางครั้งกลุ่มต้องเอาสินค้าไปตระเวนขายแก่ลูกค้าถึงบ้านบางครั้งก็ขายได้ บางครั้งก็ขายไม่ได้ และกลุ่ม

แปรรุปกระเทียมมีความต้องการขยายช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อเพิ่มสถานที่จ าหน่ายและจ านวน

ลูกค้า แต่ว่าทางกลุ่มขาดความรู้ด้านการวางแผนช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่เลย...” (กลุ่มแปรรูป

กระเทียม, สัมภาษณ์, 2555) 
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 ด้านส่งเสรมิการตลาด 

 จากผลการศกึษาพบว่า ด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มแปรรูปกระเทียมมีการส่งเสริมการตลาด

คือ เมื่อลูกค้ามีการซือ้สินค้าในปริมาณที่มาก ๆ มีการลดราคาให้ลูกค้าหรือแถมสินค้า มีการน้าสินค้า

ไปแสดงและจ้าหน่ายตามงานและเทศกาลต่าง ๆ ตามที่อ้าเภอจัดขึ้นและในพื้นที่อ้าเภอใกล้เคียง       

และหากสินค้าช้ารุดเสียหายหรือลูกค้าไม่พอใจในตัวสินค้า สามารถน้าสินค้ามาแลกเปลี่ยนหรือคืนได้ 

ทั้งนีท้างองค์การบริหารส่วนต้าบลภูซางยังช่วยเหลือและสนับสนุน ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน

ทางวิทยุภายในอ้าเภอภูซาง แต่วา่กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องการท้าการส่งเสริมการตลาดแบบใหม่  ๆ

ที่ทันสมัยและรูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่ด ีแต่ทั้งนีย้ังขาดความรู้และที่ปรึกษาที่ดีด้านการส่งเสริม

การตลาด เป็นผลท้าให้ทางกลุ่มแปรรูปกระเทียมยังไม่มีการพัฒนาด้านการส่งเสริมการตลาดให้ดีขึ้นไป

ได้มากกว่านี ้

 “...การส่งเสริมการตลาดของเราคือ หากมีลุกค้าซื้อสินค้าในปริมาณที่มาก ๆ ก็จะท าการลด

ราคา หรอืแถมสินค้าแก่ลูกค้า และหากลูกค้าไม่พอใจสินค้า หรอืสินค้ามีปัญหาสามารถน ามาแลกและ

คืนได้ และมีการน าสินค้าไปออกร้านและขายในงานที่อ าเภอจัดขึ้นและงานตามอ าเภอใกล้เคียง            

และองค์การบริหารส่วนต าบลภูซางยังช่วยเหลือในด้านการโฆษณานางวิทยุภายในอ าเภอภูซางด้วย   

แต่ทางกลุ่มเราต้องการท าการส่งเสริมการตลาดรูปแบบใหม่ ๆ และกลุ่มยังขาดความรู้ในการพัฒนา

และขาดที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดใีนการช่วยเหลือทางการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรุปกระเทียม

...” (กลุ่มแปรรูปกระเทียม, สัมภาษณ์, 2555) 

 



35 

 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ (SWOT Analysis) ของธุรกิจกลุ่มแปรรูปกระเทียมตามโครงการอัน

 เน่ืองมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 

ตาราง 7 แสดงการวเิคราะห์ SWOT Analysis ด้านผลิตภัณฑ์ 

Strengths=S Weaknesses= W 

1. กระเทียมอบแห้งไร้ไขมัน (5) 

2. วัตถุดิบปลอดสารพิษ (4) 

3. กระเทียมใหม่สดจากไร่ (3) 

4. เครื่องจักรในการผลติได้มาตรฐาน (4) 

5. มีเงินทุนและก้าลังในการผลติที่เพียงพอ

(3) 

6. เป็นผลิตภัณฑใ์นแหล่งผลิตที่เดียวกันกับ

กระเทียมเจียวตราภัทรพัฒน์ (4) 

1. ยังไม่มีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ (-5) 

2. ขาดการวิจัยและพัฒนาผลติภัณฑ ์(-4) 

3. ขาดการผลิตอย่างตอ่เนื่อง(ผลติเฉพาะ

เวลามีการสั่งซือ้) (-3) 

4. มีปัญหาด้านการสื่อสารและองค์ความรู้

ด้านผลิตภัณฑภ์ายในกลุ่ม (-3) 

5. ผลติภัณฑ์ไม่มีความหลากหลาย (-3) 

Opportunities=O Threats=T 

1. กระทรวงวิทยาศาสตรเ์ข้ามาช่วยเหลือ

ด้านกระบวนการผลิต (4) 

2. ได้รับการสนับสนุนด้านเครื่องจักรและ

เงินทุนจากพาณิชย์จังหวัดพะเยา (4) 

3. มีการศกึษาดูงานนอกสถานที่เพื่อเพิ่ม

ความรูด้้านการผลติ (3) 

1. มีผู้ประกอบการผลติกระเทียมเจียวราย

ใหม่เพิ่มขึ้น (-3) 

2. ลูกค้าให้ความส้าคัญกับบรรจุภัณฑ์ (-3) 

 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ SO ซึ่งเป็นกลยุทธ์เชิงรุก 

ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียม ควรจัดใหม้ีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑด์ังนี้ 

 1. ควรเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพปลอดสารพิษ เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นแก่

ลูกค้าและสร้างความโดดเด่นแก่ผลิตภัณฑ์ 

 2. ควรรักษามาตรฐานการผลิต เพื่อคงการรักษามาตรฐานผลิตภัณฑ์และ

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ 

 3. ควรพัฒนารูปแบบและขนาดของผลิตภัณฑ์ให้มีความเหมาะสม เนื่องจากปริมาณ

การเลือกใช้กระเทียมเจียวของผู้บริโภคต่างกัน 
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 4. ควรพัฒนารูปแบบตราสินค้าและรายละเอียดผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้งข้อมูลด้าน

โภชนาการเพื่อเป็นการช้ีแจงรายละเอียดสินค้าและสร้างความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า 

 5. ควรมีการศึกษาดูงานและการอบรมพัฒนาความรู้ ด้านผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มทักษะ

แก่สมาชิกและพัฒนาผลิตภัณฑแ์บบใหม่และมีคุณภาพ 

 

ตาราง 8 แสดงการวเิคราะห์ SWOT Analysis ด้านราคา 

Strengths=S Weaknesses= W 

1. ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณและ

ภาพของผลิตภัณฑ์ (4) 

2. มีการลดราคาเมื่อมีลูกค้าซือ้ผลติภัณฑ์

ครั้งละมาก ๆ (3) 

1. ราคาผลิตภัณฑแ์พงกว่าผูค้้ารายอื่น (-4) 

2. ขาดความรูด้้านการวางแผนการคิด

วิเคราะห์และการก้าหนดราคาผลิตภัณฑ์ (-3) 

3. ราคาของวัตถุดิบไม่แนน่อนแปรผันตาม

ราคาในท้องตลาด (-2) 

Opportunities=O Threats=T 

1. ผูบ้ริโภคเต็มใจซื้อผลิตภัณฑใ์นราคาที่

กลุ่มแปรรูปกระเทียมก้าหนด (3) 

2. มีราคาของผลติภัณฑ์ให้ลูกค้าเลือกหลาย

แบบ (2) 

1. ผลติภัณฑ์ ณ จุดจ้าหนา่ยหรือสถานที่ผลิต

มีราคาถูก (-3) 

2. ไม่มกีารก้าหนดราคาแก่พ่อค้าคนกลางที่

ชัดเจนแน่นอนใช้วธิีการเจรจาต่อรอง (-2) 

3. ผูผ้ลติรายอื่นมกีารจ้าหน่ายผลิตภัณฑ์ใน

ราคาที่ถูกและปริมาณที่มากกว่าเนื่องจากมี

รูปแบบการผลิตที่ต่างกัน (-3) 

 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านราคา ได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ้งเป็นกลยุทธ์การแก้ไข

จุดอ่อนและลดอุปสรรคภายนอก ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรจัดให้มกีลยุทธ์ดังนี้ 

 1. ควรมีการศึกษาตลาด ส้ารวจความต้องการใช้ผลิตภัณฑป์ริมาณการซื้อ และก้าลัง

การซื้อของลูกค้าเพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนก้าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ 

 2. ควรท้าการวิเคราะห์และค้านวณต้นทุนการผลิตอย่างละเอียด เพื่อให้การก้าหนด

ราคาให้มีความเหมาะสมกับปริมาณผลิตภัณฑ์และผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกซือ้ผลติภัณฑ์ 
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 3. ควรก้าหนดราคาสินค้าอย่างชัดเจนส้าหรับพ่อค้าคนกลางเพื่อลดอัตราเสี่ยงต่อ

การขาดทุนของกิจการ และท้าการชี้แจงรายละเอียดของสินค้ากับราคาให้กลุ่มลูกค้าทราบและ

เข้าใจในผลิตภัณฑข์องกลุ่มในทางเดียวกัน 

 

ตาราง 9 แสดงการวเิคราะห์ SWOT Analysis ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

Strengths=S Weaknesses= W 

1. มีตลาดจ้าหน่ายสินค้าในอ้าเภอภูซาง (3) 

2. เป็นผลิตภัณฑเ์ครือเดียวกันกับ

กระเทียมเจียวตราภัทรพัฒน์ จ้าหน่ายใน

หา้งสยามพารากอน (4) 

1. ไม่มตีลาดรองรับที่แน่นอน (-4) 

2. ยังไม่มีการขยายชอ่งทางการจัดจ้าหน่าย

สินค้า (-4) 

3. ขาดความตอ่เนื่องในการจัดจ้าหน่าย

ผลติภัณฑ ์(-3) 

4. ไม่มคีวามหลากหลายในช่องทางการจัด

จ้าหน่าย (-3) 

Opportunities=O Threats=T 

1. มีการน้าสินค้าไปแสดงและจ้าหน่ายใน

งานออกร้านและเทศกาลต่าง ๆ (3) 

2. มีโอกาสได้ไปศกึษาดูงานและเพิ่มความรู้

การวางแผนช่องทางการจัดจ้าหน่าย (3) 

1. เกิดการแทรกแซงของคู่แข่งทางการค้าด้าน

การจัดจ้าหน่าย (-3) 

2. การจัดจ้าหน่ายยังไม่ทั่วถึงผู้บริโภค (-4) 

3. การส่งสินค้าในระยะไกลใช้ตน้ทุนสูง (-2) 

 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ่งเป็น

กลยุทธ์การแก้ไขจุดอ่อนและอุปสรรคภายนอก ดังนั้นกลุ่มแปรรูบกระเทียมควรจัดให้มีกลยุทธ์

ดังนี้ 

 1. ควรมีการวางแผนช่องทานการจัดจ้าหน่ายที่ชัดเจน เพื่อมีตลาดรองรับและ

จ้าหนา่ยสินค้าที่แน่นอน 

 2. ควรมีการขยายชอ่งทางและเพิ่มรูปแบบการจัดจ้าหนา่ย เพื่อสินค้ามีการแพร่หลาย

และเป็นที่รู้จักของลูกค้า 

 3. ควรมีที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีเพื่อช่วยพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจ้าหน่าย

อย่างมปีระสิทธิภาพ 
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ตาราง 10 แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis ด้านส่งเสรมิการขาย 

Strengths=S Weaknesses= W 

1. มีการส่งเสริมการตลาดคือ การลด แรก 

แจก แถม (4) 

1. ขาดความรู้และทักษะด้านการวางแผนการ

ส่งเสริมการตลาด (-4) 

2. การประชาสัมพันธ์อยู่ในวงแคบ (-4) 

3. รูปแบบการส่งเสริมการตลาดมีนอ้ย (-3) 

Opportunities=O Threats=T 

1. องค์การบริหารส่วนต้าบลภูซางใหก้าร

ช่วยเหลือด้านการประชาสัมพันธ์ผา่นวิทยุ

ชุมชน (4) 

2. พัฒนาชุมชนให้ความช่วยเหลอืด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (3) 

1. มีการติดต่อซือ้ผลิตภัณฑ์ได้ทางเดียว (-3) 

2. คู่แขง่ขันมีการส่งเสริมการตลาดดีกว่า (-3) 

 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ดา้นส่งเสริมการตลาดได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ่งเป็นกลยุทธ์

การแก้ไขจุดอ่อนและลดอุปสรรคภายนอก ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรจัดใหม้ีกลยุทธ์ดังนี ้

 1. ควรมีที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีเพื่อช่วยวางแผนการส่งเสริมการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 2. ควรท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์กลุ่มและสินค้าให้กว้างขวางเพื่อสินค้าจะได้เป็นที่รู้จัก

แพร่หลายและเพิ่มปริมาณลูกค้า 

 3. ควรมีวธิีการติดต่อซือ้ผลิตภัณฑส์้าหรับผูบ้ริโภคได้หลายวิธี เพื่อเพิ่มความสะดวกในการ

ซือ้สินค้าของผูบ้ริโภค 

 4. ควรจัดให้มีรูปแบบการส่งเสริมการตลาดหลาย ๆ วิธี เพื่อเป็นการจูงใจลูกค้าในการ

ตัดสินใจซือ้สินค้าของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 
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ตอนที่ 4 ผลการสัมภาษณ์เกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะของกลุ่มแปร

 รูปกระเทยีมบ้านทุ่งกระเทยีม ตามโครงการอันเน่ืองมาจากพระราชด้าริ 

 ด้านผลิตภัณฑ ์

 ปัญหา - บรรจุภัณฑไ์ม่มีความโดดเด่น 

  - ตราสินค้าไม่มีรายละเอียดที่ชัดเจน 

  - ขาดความรู้ดา้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

 ข้อเสนอแนะ - ควรศึกษาหารูปแบบบรรจุภัณฑ์และเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ ์

  - ควรก้าหนดตราสินค้าและแสดงรายละเอียดของสินค้าใหล้ะเอียดชัดเจน 

  - ควรมีการอบรมพัฒนาความรู้ดา้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

 ด้านราคา 

 ปัญหา - ขาดความรู้ดา้นการวิเคราะหแ์ละก้าหนดราคาสินค้า 

  - สินค้ามีราคาสูงกว่าผูจ้้าหน่ายรายอื่น 

  - ราคาสินค้าและต้นทุนสินค้าไม่มีความสัมพันธ์กัน 

  - ก้าหนราคาสินค้าแน่นอนไม่ได้ตอ้งขึน้อยู่กับราคากระเทียมสดแต่ละปี 

 ข้อเสนอแนะ - ควรมีที่ปรึกษาที่ดีด้านการวิเคราะห์การเงินและการลงทุนพร้อมทั้งการ

ก้าหนดราคาสินค้า 

  - ควรท้าการศึกษาราคากระเทียมเจียวตามท้องตลาดว่าผู้บริโภคพึงพอใจ

และมีก้าลังซือ้ในปริมาณเท่าใด เพื่อใช้วางแผนการลงทุน การผลิต และการก้าหนดราคา 

  - ควรก้าหนดราคาสินค้าให้มีความเหมาะสมกับต้นทุนและลดค่าใช้จ่ายใน

การลงทุนหรอืลดต้นทุนที่ไม่จ้าเป็นออกไป 

  - ควรท้าการวิเคราะห์และก้าหนดราคาที่เป็นมาตรฐาน ปรับปรุงปริมาณ

และบรรจุภัณฑใ์หม้ีความเหมาะสมและจ้าหน่ายในราคาปกติและลูกค้าพึงพอใจที่จะเลือกซือ้สินค้าเรา 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 ปัญหา - ตลาดอยู่ในวงแคบ 

  - ช่องทางการจัดจ้าหน่ายมีน้อย 

  - ขาดการวางแผนด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่ดี 

 ข้อเสนอแนะ - ควรท้าการศึกษาตลาดผู้บริโภคและท้าการขยายพื้นที่การจัดจ้าหน่าย

สินค้า 
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  - ควรเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่ายให้มากขึ้นกว่าเดิม และมีความทันสมัย 

เช่น ผา่นเว็บไซต์ต้าบลหรอื เว็บไซต์ OTOP ของจังหวัด 

  - ควรมีการอบรมพัฒนาการวางแผนด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย รวมทั้ง

หาที่ปรึกษาการตลาดที่ดใีนการวางแผนช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

 ปัญหา - รูปแบบการส่งเสริมการตลาดมีน้อย 

  - การโฆษณาและประชาสัมพันธ์อยู่ในวงแคบ 

  - ขาดความรู้ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 ข้อเสนอแนะ - ควรท้าการศึกษารูปแบบการส่งเสริมการตลาดและเพิ่มรูปแบบการ

ส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

  - ควรท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึงจากอ้าเภอสู่ภูมภิาคต่อไป 

  - ควรหาที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีรวมทั้งขอความช่วยเหลือจากพัฒนา

ชุมชนเพื่อช่วยส่งเสริมและพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดต่อไป 



บทที่ 5 

 

บทสรุป 

 

 จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา และเพื่อวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 

4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 1. สรุปผลการวิจัย 

 2. อภปิรายผลการวิจัย 

 3. ข้อเสนอแนะทั่วไป 

 

สรุปผลการวิจัยดังน้ี 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลสภาพทั่วไปของกลุ่มแปรรูปกระเทียมบานทุ่งกระเทียม ตาม

โครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเน่ืองมาจากพระราชด้าริ 

 จากผลการศกึษาพบว่า กลุ่มแปรรูปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียมตามโครงการอ่างเก็บน้้า

ห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ มีเพศหญิงจ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 29 คน คิดเป็นร้อยละ 

72.50 มีอายุอยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี จ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 20 คน คิดเป็นร้อยละ 50           

มีสถานภาพสมรสแล้วอยู่ด้วยกันจ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 90 และมีวุฒิ

การศกึษาระดับอื่น ๆ (ป. 4) จ้านวนมากที่สุด เท่ากับ 16 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40 

 ตอนที่  2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียม          

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ด้านผลิตภัณฑ ์

 จากผลการศึกษาด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีกลิ่นหอม

รสชาติอร่อย เมื่อน้าไปใส่อาหารแล้วอาหารมีกลิ่นหอมและช่วยชูรสชาติของอาหารท้าให้อาหารอร่อย

น่ารับประทานยิ่งขึ้นท้าให้ผู้บริโภคติดใจในผลิตภัณฑ์ และกระเทียมเจียวอบแห้งของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมยังคงกลิ่นและรสชาติได้ดี หลังจากการผลิตและบรรจุถุงในระยะเวลาผ่านไปแล้วหนึ่งปี และ

เมื่อน้ามาเทียบกับกระเทียมเจยีวรายอื่นส้าหรับตัวผลิตภัณฑ์ สามารถสู้กับผลิตภัณฑ์ผู้ผลิตรายอื่นได้ 

และผลิตภัณฑ์ยังโดดเด่นกว่าผู้ผลิตรายอื่น แต่ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องประสบกับปัญหา   
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ด้านผลิตภัณฑค์ือ ผลิตภัณฑก์ระเทียมเจยีวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียม ไม่ได้ระบุวัน เดือน ปี ในการผลิต

และวันหมดอายุไว้ชัดเจน และยังขาดการพัฒนาตัวบรรจุภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่นและชัดเจน

ส้าหรับกลุ่ม และตราสินค้ายังไม่มีความระเอียดมากพอ เช่น ข้อมูลอัตราส่วนของผลิตภัณฑ์ ข้อมูลทาง

โภชนาการ และรายละเอียดในตัวสินค้า เป็นต้น 

 ด้านราคา 

 จากผลการศึกษาด้านราคา พบว่า ราคากระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม ก้าหนดราคาจ้าหน่ายมี 3 ขนาด คือ ขนาดถุงละ 20 กรัม ราคา 19 บาท ขนาดถุงละ 50 กรัม 

ราคา 65 บาท ขนาดถุงละ 100 กรัม ราคา 100 บาท โดยราคาดังกล่าวไม่ได้ก้าหนดจากการคิดค้านวณ

ต้นทุนการผลิตอย่างละเอียด แต่เป็นการคาดคะเนของทางกลุ่มผูผ้ลิตและผันแปรตามราคากระเทียมสด

ตามท้องตลาดของแต่ละปี ถ้าหากราคากระเทียมสดแพงก็เสี่ยงต่อการขาดทุน และถ้าหากราคา

กระเทียมสดถูกก็สามารถสร้างก้าไรได้แก่กลุ่มแปรรูปกระเทียม แต่เมื่อเปรียบเทียบคุณภาพ ปริมาณ 

และราคา ก็มีความเหมาะสมกันเนื่องจากผลิตภัณฑ์มีขั้นตอนกรรมวิธี ในการผลิ ตอย่างดี                   

มีประสิทธิภาพ และได้ใช้วิธีการอบแห้งด้วยความร้อนแทนการเจียวกระเทียมด้วยน้้ามัน จึงท้าให้ราคา

จ้าหน่ายสูงกว่าผู้ผลิตรายอื่น แต่เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพผู้บริโภคสามารถตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันจากทางกลุ่มแปรรูปกระเทียมได้ แต่ทั้งนี้ทางกลุ่มยังขาด

ความรู้ด้านการวางแผนการก้าหนดราคาผลิตภัณฑ์ จึงต้องการให้หน่วยงานทางราชการและผู้ที่มี

ความรู้เข้ามาช่วยชีแ้นะและเป็นที่ปรึกษาด้านราคาแก่ทางกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 จากผลการศึกษา พบว่า ผลิตภัณฑ์การเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมันมีวางจ้าหน่ายที่ที่ว่าการ

อ้าเภอภูซาง องค์การบริหารส่วนต้าบลภูซาง ตลาดนัดชายแดนไทยลาว (บ้านฮวก) สถานที่ผลิต

กระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมัน ณ ศูนย์การเรียนรู้อ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ และ

สามารถสั่งซื้อได้ทางโทรศัพท์ ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังไม่มีการเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่าย และ

ยังไม่มีการขยายตลาดและไม่มีตลาดที่แน่นอน ในบางครั้งกลุ่มผู้ผลิตจะเป็นผู้น้าสินค้าไปติดต่อและ

จ้าหน่ายด้วยตนเองแก่ลูกค้า ทั้งนี้กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังประสบปัญหาด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย

คือ ขาดความรู้และขาดที่ปรึกษาการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย แต่มีความต้องการที่จะขยาย

พื้นที่การจ้าหน่ายสินค้า และเพิ่มช่องทางการจ้าหน่ายสินค้าอีกหลายวิธี เพื่อมีอัตราการเพิ่มขึ้นของ

ลูกค้าและสามารถจ้าหน่ายสินค้าในตลาดที่มวีงกว้างขึน้กว่าเดิม 

 ด้านส่งเสรมิการตลาด 

 จากผลการศกึษาพบว่า ด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มแปรรูปกระเทียมมีการส่งเสริมการตลาด

คือ เมื่อลูกค้ามีการซือ้สินค้าในปริมาณที่มาก ๆ มีการลดราคาให้ลูกค้าหรือแถมสินค้า มีการน้าสินค้า
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ไปแสดงและจ้าหน่ายตามงานและเทศกาลต่าง ๆ ตามที่อ้าเภอจัดขึ้นและในพื้นที่อ้าเภอใกล้เคียง และ

หากสินค้าช้ารุดเสียหายหรอืลูกค้าไม่พอใจในตัวสินค้า สามารถน้าสินค้ามาแลกเปลี่ยนหรือคืนได้ ทั้งนี้

ทางองค์การบริหารส่วนต้าบลภูซางยังช่วยเหลือและสนับสนุน ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทาง

วิทยุภายในอ้าเภอภูซาง แต่ว่ากลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องการท้าการส่งเสริมการตลาดแบบใหม่  ๆ         

ที่ทันสมัยและรูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่ด ีแต่ทั้งนีย้ังขาดความรู้และที่ปรึกษาที่ดีด้านการส่งเสริม

การตลาด เป็นผลท้าใหท้างกลุ่มแปรรูปกระเทียมยังไม่มีการพัฒนาด้านการส่งเสริมการตลาดให้ดีขึ้นไป

ได้มากกว่านี ้

 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ (SWOT Analysis) ของธุรกิจกลุ่มแปรรูปกระเทียมตาม

โครงการอันเน่ืองมาจากพระราชด้าร ิต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ SO ซึ่งเป็นกลยุทธ์เชิงรุก 

ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียม ควรจัดใหม้ีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑด์ังนี้ 

 1. ควรเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพปลอดสารพิษ เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นแก่

ลูกค้าและสร้างความโดดเด่นแก่ผลิตภัณฑ์ 

 2. ควรรักษามาตรฐานการผลิต เพื่อคงการรักษามาตรฐานผลิตภัณฑ์และ

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ 

 3. ควรพัฒนารูปแบบและขนาดของผลิตภัณฑ์ให้มีความเหมาะสม เนื่องจากปริมาณ

การเลือกใช้กระเทียมเจียวของผู้บริโภคต่างกัน 

 4. ควรพัฒนารูปแบบตราสินค้าและรายละเอียดผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้งข้อมูลด้าน

โภชนาการเพื่อเป็นการช้ีแจงรายละเอียดสินค้าและสร้างความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า 

 5. ควรมีการศึกษาดูงานและการอบรมพัฒนาความรู้ ด้านผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มทักษะ

แก่สมาชิกและพัฒนาผลิตภัณฑแ์บบใหม่และมีคุณภาพ 

 ด้านราคา 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านราคา ได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ่งเป็นกลยุทธ์การแก้ไข

จุดอ่อนและลดอุปสรรคภายนอก ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรจัดให้มกีลยุทธ์ดังนี้ 

 1. ควรมีการศึกษาตลาด ส้ารวจความต้องการใชผ้ลติภัณฑ์ปริมาณการซื้อ และก้าลัง

การซื้อของลูกค้าเพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนก้าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ 
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 2. ควรท้าการวิเคราะห์และค้านวณต้นทุนการผลิตอย่างละเอียด เพื่อให้การก้าหนด

ราคาให้มีความเหมาะสมกับปริมาณผลิตภัณฑ์และผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกซือ้ผลติภัณฑ์ 

 3. ควรก้าหนดราคาสินค้าอย่างชัดเจนส้าหรับพ่อค้าคนกลางเพื่อลดอัตราเสี่ยงต่อ

การขาดทุนของกิจการ และท้าการชี้แจงรายละเอียดของสินค้ากับราคาให้กลุ่มลูกค้าทราบและ

เข้าใจในผลิตภัณฑข์องกลุ่มในทางเดียวกัน 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ่งเป็น

กลยุทธ์การแก้ไขจุดอ่อนและอุปสรรคภายนอก ดังนั้นกลุ่มแปรรูบกระเทียมควรจัดให้มีกลยุทธ์

ดังนี้ 

 1. ควรมีการวางแผนช่องทานการจัดจ้าหน่ายที่ชัดเจน เพื่อมีตลาดรองรับและ

จ้าหนา่ยสินค้าที่แน่นอน 

 2. ควรมีการขยายชอ่งทางและเพิ่มรูปแบบการจัดจ้าหนา่ย เพื่อสินค้ามีการแพร่หลาย

และเป็นที่รู้จักของลูกค้า 

 3. ควรมีที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีเพื่อช่วยพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจ้าหน่าย

อย่างมปีระสิทธิภาพ 

 ด้านส่งเสรมิการขาย 

 จากขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

พบว่า ดา้นส่งเสริมการตลาดได้จับคู่ตามน้้าหนักคะแนนโดยก้าหนดกลยุทธ์ WT ซึ่งเป็นกลยุทธ์

การแก้ไขจุดอ่อนและลดอุปสรรคภายนอก ดังนัน้กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรจัดให้มกีลยุทธ์ดังนี้ 

 1. ควรมีที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีเพื่อช่วยวางแผนการส่งเสริมการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 2. ควรท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์กลุ่มและสินค้าให้กว้างขวางเพื่อสินค้าจะได้เป็นที่รู้จัก

แพร่หลายและเพิ่มปริมาณลูกค้า 

 3. ควรมีวธิีการติดต่อซือ้ผลิตภัณฑส์้าหรับผูบ้ริโภคได้หลายวิธี เพื่อเพิ่มความสะดวกในการ

ซือ้สินค้าของผูบ้ริโภค 

 4. ควรจัดให้มีรูปแบบการส่งเสริมการตลาดหลาย ๆ วิธี เพื่อเป็นการจูงใจลูกค้าในการ

ตัดสินใจซือ้สินค้าของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

และด้านส่งเสริมการขาย ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผลิตภัณฑ์ (กระเทียมเจียวอบแห้งไร้ไขมัน)      

ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม มีกลิ่นหอมรสชาติอร่อย และมีคุณภาพรวมทั้ งขั้นตอนกรรมวิธี      

การผลิตผู้ผลิตได้ใส่ใจทุกขั้นตอนและให้ความส้าคัญในความสะอาดทุกขั้นตอน แต่ว่า

ผลิตภัณฑ์และตราสินค้ายังไม่มีการพัฒนาปรับปรุง ซึ่งสอดคล้องกับ ภูเมศ จ้าปาวงศ์ (2546) 

ที่ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ศักยภาพของชุมชนด้านผลิตภัณฑโ์ครงการ “หนึ่งต้าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” 

อ้าเภอเมือง จังหวัดปราจนีบุรี ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ยังไม่ได้รับมาตรฐาน

เชงิสากล ยังไม่มฉีลากรายละเอียดและเครื่องหมายการค้าครบ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า กลุ่มแปร

รูปกระเทียมยังขาดความรู้ด้านการพัฒนาบรรจุภัณฑ์และตราสินค้า ดังนั้น กลุ่มแปรรูป

กระเทียมควรมีการอบรมพัฒนาความรู้ด้านบรรจุภัณฑร์ายละเอียดตราสินค้า และขอความช่วยเหลือ

การสนับสนุนจากพัฒนาชุมชน ของอ้าเภอภูซาง และพัฒนาชุมชนจังหวัดพะเยารวมทั้งมีที่

ปรึกษาด้านผลิตภัณฑท์ี่ด ีเป็นต้น 

 ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่า ราคาสินค้าของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีการก้าหนด

ราคาโดยการอ้างอิงตามราคาของกระเทียมในตลาดแต่ละปีการผลิต และเป็นการคาดคะเน

จากต้นทุนการผลิต ซึ่งไม่ได้มีการคิดค้านวณวิเคราะห์ราคาและต้นทุนอย่างละเอียดชัดเจน 

ตามหลักการตลาด และไม่มีการพยากรณ์ยอดขายและราคาไว้เป็นมาตรฐานของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม ซึ่งไม่สอดคล้องกับ วสันต์ เสือข้า (2547) ที่ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อ

ความส้าเร็จของสินค้าหนึ่งต้าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการคัดเลือกระดับ 5 ดาว ในระดับ

ภูมภิาค กรณีศกึษาสินค้าประเภทอาหารในจังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผู้กระกอบการ

มีการวิเคราะห์ และการวางแผนทางด้านราคา ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่ากลุ่มแปรรูปกระเทียม    

ขาดการวิเคราะห์วางแผนด้านราคาผลิตภัณฑ์ที่ดี และประกอบกับการซื้อวัตถุดิบ (กระเทียม) 

จากเกษตรกรผูป้ลูกกระเทียมภายในชุมชน จึงเกิดการคาดคะเนต้นทุนในราคาที่ถูก ดังนั้น กลุ่ม

แปรรูปกระเทียมควรมีการวิเคราะห์วางแผนต้นทุนการผลิต ก้าไร และราคาสินค้าในการ

จ้าหนา่ยอย่างละเอียดใหค้วามเหมาะสม รวมทั้งมทีี่ปรึกษาด้านการตลาดที่ด ีเป็นต้น 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มแปรรูปกระเทียมมีสถานที่

จ้าหน่ายผลิตภัณฑ์อยู่ในวงแคบ คือในพื้นที่อ้าเภอภูซางและยังไม่มีตลาดที่แน่นอน และยังขาด
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ความรูด้้านการจัดจ้าหนา่ยทั้งการออกร้านแสดงสินค้ามีไม่บ่อยมากนัก ซึ่งสอดคล้องกับ ภูเมศ 

จ้าปาวงศ์ (2546) ที่ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ศักยภาพของชุมชนด้านผลิตภัณฑ์โครงการ “หนึ่ง

ต้าบล หน่ึงผลติภัณฑ์” อ้าเภอเมือง จังหวัดปราจนีบุรี ผลการศึกษาพบว่า ขนาดของกลุ่มลูกค้า

ยังอยู่ในวงแคบและยังไม่แพร่หลาย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า กลุ่มแปรรูปกระเทียมยังขาดความรู้

ด้านการวางแผนช่องทางการจัดจ้าหน่าย ดังนั้น กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรมีการขยายช่อง

ทางการจัดจ้าหนา่ยที่ดีและทั่วถึงผู้บริโภค รวมทั้งขอความช่วยเหลือสนับสนุนจากพัฒนาชุมชน

ของอ้าเภอภูซาง และพัฒนาชุมชนจังหวัดพะเยา เพื่อมีการอบรมพัฒนาความรู้ด้านการตลาด

ในการวางแผนขยายช่องทางการจัดจ้าหน่าย และมีที่ปรึกษาการตลาดในด้านช่องทางการจัด

จ้าหนา่ยที่ด ีเป็นต้น 

 ด้านส่งเสริมการตลาด ผลการศกึษาพบว่า มีการส่งเสริมการตลาดคือ การลดราคาให้ลูกค้า

หรือแถมสินค้า มีการน้าสินค้าไปแสดงและจ้าหน่ายตามงานและเทศกาลต่าง ๆ และหากสินค้าช้ารุด

เสียหายสามารถน้าสินค้ามาแลกเปลี่ยนหรือคืนได้ และองค์การบริหารส่วนต้าบลภูซางสนับสนุน ด้าน

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุภายในอ้าเภอภูซาง แต่ว่ากลุ่มแปรรูปกระเทียมยังต้องการท้า

การส่งเสริมการตลาดแบบใหม่ ๆ ที่ทันสมัยและรูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่ดี ซึ่งสอดคล้องกับ 

จิตต์ใส แก้วบุญเรือง (2546) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การด้าเนินโครงการหนึ่งต้าบลหนึ่ง

ผลติภัณฑ์ที่ประสบความส้าเร็จในจังหวัดล้าปาง ผลการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการขายให้แก่

ผูบ้ริโภคและคนกลางด้วยการให้ส่วนลดและแจกฟรี ดังนั้น กลุ่มแปรรูปกระเทียมควรมีรูปแบบการ

ส่งเสริมการตลาดที่ดี และท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้กว้างขวางขึ้น สร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์ให้

มากขึน้ และควรมีที่ปรึกษาด้านการส่งเสริมการตลาดที่ด ีเป็นต้น 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะในการน้าผลการวิจัยไปใช้ 

 ด้านผลิตภัณฑ ์

 - ควรศกึษาหารูปแบบบรรจุภัณฑแ์ละเลือกใช้บรรจุภัณฑท์ี่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 

 - ควรก้าหนดตราสินค้าและแสดงรายละเอียดของสินค้าใหล้ะเอียดชัดเจน 

 - ควรมีการอบรมพัฒนาความรู้ดา้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

 ด้านราคา 

 - ควรมีที่ปรึกษาที่ดีด้านการวิเคราะห์การเงินและการลงทุนพร้อมทั้งการก้าหนดราคา

สินค้า 
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 - ควรท้าการศกึษาราคากระเทียมเจียวตามท้องตลาดว่าผู้บริโภคพึงพอใจและมีก้าลังซื้อ

ในปริมาณเท่าใด เพื่อใช้วางแผนการลงทุน การผลิต และการก้าหนดราคา 

 - ควรก้าหนดราคาสินค้าให้มีความเหมาะสมกับต้นทุนและลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนหรือ

ลดต้นทุนที่ไม่จ้าเป็นออกไป 

 - ควรท้าการวิเคราะหแ์ละก้าหนดราคาที่เป็นมาตรฐาน ปรับปรุงปริมาณและบรรจุภัณฑ์

ใหม้ีความเหมาะสมและจ้าหน่ายในราคาปกติและลูกค้าพึงพอใจที่จะเลือกซือ้สินค้าเรา 

 ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 - ควรท้าการศกึษาตลาดผูบ้ริโภคและท้าการขยายพืน้ที่การจัดจ้าหน่ายสินค้า 

 - ควรเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่ายให้มากขึ้นกว่าเดิม และมีความทันสมัย เช่น ผ่าน

เว็บไซต์ต้าบลหรอื เว็บไซต์ OTOP ของจังหวัด 

 - ควรมีการอบรมพัฒนาการวางแผนด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย รวมทั้งหาที่ปรึกษา

การตลาดที่ดใีนการวางแผนช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

 - ควรท้าการศึกษารูปแบบการส่งเสริมการตลาดและเพิ่มรูปแบบการส่งเสริมการตลาด

ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 - ควรท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึงจากอ้าเภอสู่ภูมภิาคต่อไป 

 - ควรหาที่ปรึกษาด้านการตลาดที่ดีรวมทั้งขอความช่วยเหลือจากพัฒนาชุมชนเพื่อช่วย

ส่งเสริมและพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดต่อไป 

 ข้อเสนอแนะส้าหรับการท้าวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. ควรท้าการศึกษาปัจจัยด้านอื่นของกลุ่มแปรรูปกระเทียม เช่น การวิจัยประเมิน

โครงการความเป็นไปได้ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

 2. ควรท้าการศกึษาปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์

กระเทียมเจียวอบแหง้ไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียม 

 3. ควรท้าการศึกษารูปแบบและการพัฒนาธุรกิจแปรรูปกระเทียมอย่างยั่งยืนตาม

โครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ 
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ภาคผนวก ก แบบสัมภาษณ์ 

แบบสัมภาษณ์ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทยีมบ้านทุ่งกระเทยีม 

ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเน่ืองมาจากพระราชด้าร ิ 

ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

______________________________________________________________________ 

แบบสัมภาษณ์นี้เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพด้านการตลาดของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียม ตามโครงการอ่างเก็บน้้าห้วยไฟอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง 

อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา เป็นแบบสอบถามเชิงคุณภาพเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม             

บ้านทุ่งกระเทียม ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามทั้งหมดจะถือเป็นความลับและจะน้าข้อมูลมาใช้เพื่อเป็น

ส่วนหนึ่งของการศกึษาวิชาการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง จงึขอความกรุณาท่านในการตอบแบบสอบถาม

ชุดนี้ให้ตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านที่ได้สละเวลาในการตอบ          

แบบสัมภาษณ์ ณ ที่นี่ด้วย 

ค้าชี้แจง แบบสัมภาษณ์แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

 ตอนที่  1 ข้อมูลสภาพทั่วไปของสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอัน

เนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

 ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของธุรกิจแปรรูปกระเทียม ตามโครงการ

อันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา ประกอบด้วยปัจจัย 4 ด้าน 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย 

 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห ์(SWOT Analysis) ของธุรกิจกลุ่มแปรรูปกระเทียม         

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ  ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

ประกอบด้วยปัจจัย4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านราคา และ

ด้านส่งเสริมการขาย  

 ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ ของกลุ่มแปรรูป

กระเทียม ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา  
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ตอนที่ 1 ข้อมูลสภาพทั่วไป ของสมาชิกกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

ค้าชี้แจง โปรดท้าเครื่องหมาย  ในช่อง  หน้าข้อความให้ตรงกับความจริงมากที่สุด 

1. เพศ   ชาย    หญิง 

2. อายุ   

 20 – 30 ปี    31 – 40 ปี    

 41 – 50 ปี    51 – 60 ปี    

 60 ปีขึ้นไป    อื่น ๆ ระบุ.................................... 

3. สถานภาพ  

 โสด    สมรส 

   หย่าร้าง    อื่นๆ (โปรดระบุ)............................. 

4. ระดับการศกึษา 

   ป. 6    ม. 3 

   ม.6    อนุปริญญาหรอืเทียบเม่า 

   ปริญญาตรี    อื่นๆ (โปรดระบุ)............................. 

 

ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของธุรกิจแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอัน

เนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

ค้าชี้แจง โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการจัดการด้านการตลาด 

ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ของกลุ่มแปรรูป

กระเทียมบ้านทุ่งกระเทียมให้ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ ์

 1. ผลติภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีคุณภาพและรสชาติอร่อยอย่างไร 

2. ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียม ระบุ วันเดือนปีการผลิต และวัน

หมดอายุที่ชัดเจนหรอืไม่อย่างไร 

3. บรรจุภัณฑข์องผลิตภัณฑก์ระเทียมเจียงไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีเอกลักษณ์สะดุด

ตา และมีลายละเอียดของบรรจุภัณฑอ์ย่างไร 

4. ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีฉลากสินค้าระบุส่วนผสมที่

ส้าคัญหรอืไม่อย่างไร 

5. ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีคุณภาพโดดเด่นกว่ าคู่แข่ง

อย่างไร 
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ด้านราคา 

1. ราคากระเทียมเจียวไร้ไขมันของกลุ่มแปรรุปกระเทียมบ้านทุ่งกระเทียมมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพอย่างไร 

2. ผลิตภัณฑก์ระเทียมเจียวมีราคาแสดงอยู่บนฉลากชัดเจนหรอืไม่อย่างไร 

3. มกีารลดราคาของผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันหากมีการซื้อในปริมาณที่มาก ๆ 

หรอืไม่อย่างไร 

4. ราคากระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีความเหมาะสมหรือไม่อย่างไรเมื่อ

เปรียบเทียบกับคุณภาพ 

5. ราคาของผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมแพงหรือถูกกว่าคู่แข่ง

อย่างไร 

 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 1. ผลติกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีวางจ้าหน่ายหรือหาซื้อได้สะดวก และ

มีสถานที่จ้าหนา่ยทั่วถึงหรอืไม่อย่างไร 

 2. ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมสามารถสั่งซื้อได้จากช่องทาง

ใดบ้าง เช่น ทางโทรศัพท์ ไปรษณีย์ อินเทอร์เน็ต แหล่งผลิตโดยตรง และมีรายละเอียดการ

สั่งซื้ออย่างไร 

 3. กลุ่มแปรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีสถานที่จ้าหน่ายที่แน่นอนและ

สะดวกต่อการซือ้ผลติภัณฑ์ของลูกค้าหรอืไม่อย่างไร 

 4. กลุ่มแปรรูปผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมควรเพิ่มช่องทางการ

จัดจ้าหนา่ยผลติภัณฑ์หรอืไม่อย่างไร 

 5. ผลิตภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีเพียงพอต่อความต้องการของ

ผูบ้ริโภคหรอืไม่อย่างไร 

 

ด้านส่งเสรมิการตลาด 

 1. กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีการลดราคาและแถม เมื่อมีการ

ซื่อขายผลิตภัณฑใ์นปริมาณครั้งละมาก ๆ หรอืไม่อย่างไร 

 2. กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมการโฆษณาผลิตภัณฑ์หมูยอของ

ทางกลุ่มหลากหลายชอ่งทาง หรอืไม่อย่างไร 
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 3. กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมได้น้าสินค้ามาออกแสดงตามงาน

ต่าง ๆ อย่างไร 

 4. กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมสามารถรับส่งคืนและเปลี่ยนเป็น

ผลติภัณฑ์ช้ินใหม่ได้ ในกรณีที่สินค้าไม่สมบูรณ์ มีต้าหนิหรอืช้ารุด หรอืไม่อย่างไร 

 5. กลุ่มแปรรูปกระเทียมเจียวไร้ไขมันบ้านทุ่งกระเทียมมีการแนะน้าสินค้าอย่างเช่นมิตร

กับลูกค้า ในการจัดจ้าหนา่ยสินค้าของกลุ่มแตล่ะครั้งอย่างไร 

 

ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการ (SWOT Analysis) ของธุรกิจแปรรูปกระเทียม ตามโครงการอัน

เนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

ด้านผลิตภัณฑ ์

 1. ท่านคิดว่าด้านผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อดี จุดเด่น หรือจุดแข็ง 

อะไรบ้าง และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 2. ท่านคิดว่าด้านผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อเสีย จุดด้อย หรือจุดอ่อน 

อะไรบ้าง แตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 3. ท่านคิดว่าด้านผลิตภัณฑข์องกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอก หรือโอกาสที่จะ

ปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ และการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ อะไรบ้าง และแต่ละประเด็นมี

รายละเอียดอย่างไร 

 4. ท่านคิดว่าด้านผลิตภัณฑ์กลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอกอะไรบ้างที่เป็น

อุปสรรคต่อด้านผลิตภัณฑ์ และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 

ด้านราคา 

 1. ท่านคิดว่าด้านราคาของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อดี จุดเด่น หรือจุดแข็ง อะไรบ้าง 

และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 2. ท่านคิดว่าด้านราคาของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อเสีย จุดด้อย หรือจุดอ่อน 

อะไรบ้าง แตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 3. ท่านคิดว่าด้านราคาของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอก หรือโอกาสที่จะ

ปรับปรุงด้านราคา และการพัฒนารูปแบบราคาผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง และแต่ละประเด็นมี

รายละเอียดอย่างไร 

 4. ท่านคิดว่าด้านราคากลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอกอะไรบ้างที่เป็นอุปสรรค

ต่อด้านราคา และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 
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ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

 1. ท่านคิดว่าด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อดี จุดเด่น หรือ

จุดแข็ง อะไรบ้าง และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 2. ท่านคิดว่าด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อเสีย จุดด้อย 

หรอืจุดอ่อน อะไรบ้าง แตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 3. ท่านคิดว่าด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอก 

หรือโอกาสที่จะปรับปรุงด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และการพัฒนารูปแบบช่องทางการจัด

จ้าหนา่ยอะไรบ้าง และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 4. ท่านคิดว่าด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอก

อะไรบ้างที่เป็นอุปสรรคต่อด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และแต่ละประเด็นมีรายละเอียด

อย่างไร 

 

ด้านส่งเสรมิการตลาด 

 1. ท่านคิดว่าด้านส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อดี จุดเด่น หรือจุด

แข็ง อะไรบ้าง และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 2. ท่านคิดว่าด้านส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีข้อเสีย จุดด้อย หรือ

จุดอ่อน อะไรบ้าง แตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 3. ท่านคิดว่าด้านส่งเสริมการตลาดของกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอก หรือ

โอกาสที่จะปรับปรุงด้านส่งเสริมการตลาด และการพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดของ

ผลติภัณฑ์กระเทียมเจียวไร้ไขมันอะไรบ้าง และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 

 4. ท่านคิดว่าด้านส่งเสริมการตลาดกลุ่มแปรรูปกระเทียมมีปัจจัยภายนอกอะไรบ้างที่

เป็นอุปสรรคต่อด้านการสง่เสริมการตลาด และแตล่ะประเด็นมีรายละเอียดอย่างไร 
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ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ ของกลุ่มแปรรูปกระเทียม 

ตามโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด้าริ ต้าบลภูซาง อ้าเภอภูซาง จังหวัดพะเยา 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัญหา……………………………………………………… ข้อเสนอแนะ………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

 

ด้านราคา 

ปัญหา……………………………………………………… ข้อเสนอแนะ……………………………………………………… 

………………………………………………………………… ………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ………………………………………………………………………… 

 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

ปัญหา……………………………………………………… ข้อเสนอแนะ………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

 

ด้านส่งเสริมการตลาด 

ปัญหา………………………………………………………. ข้อเสนอแนะ………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… …………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………… 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาตอบแบบสอบถาม 

  ผู้วิจัย 
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