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บทคดัย่อ 

 การศึกษาครัK งนีK มีวตัถุประสงคเ์พืOอ 1) ศึกษาขอ้มูลดา้นเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 2) ศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีOมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค และ 3) เพืOอวิเคราะห์
กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียส์าํหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดั
ฉะเชิงเทรา รวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น
หนองแสง จาํนวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม และการสนทนากลุ่มร่วมกบัการสัมภาษณ์เชิงลึก 
รวบรวมขอ้มูลจากผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั จาํนวน 12 ราย ในการทาํกลยทุธ์การตลาด วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
เครืOองมือ PEST Analysis, Five-Force Model, SWOT Analysis  จดัลาํดบัความสาํคญัของปัจจยั SWOT 

ดว้ย IFE และ EFE Matrix และจดัทาํกลยทุธ์การตลาด ดว้ย TOWS Matrix 

ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41 - 50 ปี สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ช่วยกิจการในครอบครัว รายได้
เฉลีOย 10,0001 – 20,000 บาทต่อเดือน ลกัษณะทีOอยู่อาศยัเป็นบา้นเดีOยว และมีจาํนวนสมาชิกใน
ครัวเรือนนอ้ยกว่า 3 คน ทัKงนีK  ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า เหตุผลทีOเลือกซืKอผลิตภณัฑ์
ข้าวอินทรีย์เนืO องจาก ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานรับรองความปลอดภัย โดยซืK อเดือนละ 1 ครัK ง  
ผ่านช่องทางงานจดัแสดงสินคา้เกษตร บุคคลทีOมีอิทธิพลต่อการเลือกซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียคื์อ 
ครอบครัว  แนวโน้มการบริโภคขา้วอินทรียใ์นช่วง 1 ปีทีOผ่านมามีแนวโน้มคงทีO การศึกษาความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีOมีความสําคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค พบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลีOย 4.19) โดยใหค้วามสาํคญัมากทีOสุดใน
ดา้นราคา (ค่าเฉลีOย 4.30) และดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉลีOย 4.23) และใหค้วามสาํคญัในระดบัมากสาํหรับ
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ค่าเฉลีOย 4.10) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลีOย 4.10)  

ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้ว
ชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบดว้ย 1) กลยทุธ์เชิงรุก (SO Strategy) คือ ประสาน
กบัหน่วยงานทีOเกีOยวขอ้ง ใหร่้วมพฒันาตลาดโดยใชห้ลกั ตลาดนาํการผลิต ประสานงานกบัภาครัฐ
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และหน่วยงานอืOนทีOเกีOยวขอ้ง เพืOอขอรับ องคค์วามรู้ในดา้นต่าง ๆ ทีOเป็นประโยชน์ต่อการบริหาร
จดัการธุรกิจ ตลอดจนเพิOมขีดความสามารถการผลิต เพืOอตอบสนองความตอ้งการของตลาดและ
ปรับปรุงกระบวนการผลิตในห่วงโซ่อุปทาน 2) กลยทุธ์เชิงแกไ้ข (WO Strategy) คือ การพฒันาตรา
สินคา้ และบรรจุภณัฑ์ทีO ง่ายต่อการจดจาํของผูบ้ริโภค การประสานกับหน่วยงานภาครัฐ เพืOอ
ถ่ายทอดนวตักรรมการนําแอพพลิเคชัOนทางการเกษตรมาใช้ในกระบวนการผลิตให้กับกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชน การพฒันาเกษตรกรสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไปสู่การเป็น Smart Farmer  

และสนับสนุนลูกหลานของสมาชิกกลุ่มเกษตรกรภายในวิสาหกิจชุมชนเขา้มาเป็น Yong Smart 

Farmer อีกทัKง พฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพืOอให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัOนใจในผลิตภณัฑม์าก
ยิOงขึKน 3) กลยทุธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy) คือ สร้างอตัลกัษณ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียใ์หมี้ความโดด
เด่น นาํเสนอคุณภาพของสินคา้ให้เห็นถึงความคุม้ค่าเมืOอเทียบกบัราคา มีการพฒันาแพลตฟอร์ม
การตลาด เพืOอขยายช่องทางการจดัหน่ายใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิOมมากขึKน ใชร้ะบบสมาชิกและมี
การให้ส่วนลดพิเศษกบัผูบ้ริโภคทีOเป็นสมาชิก/ลูกคา้ประจาํ ดาํเนินการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์
ขา้วอินทรียสื์Oอออนไลน์ และสร้างช่องทางการจาํหน่ายผ่านระบบสมาชิก เช่น สหกรณ์ และ  
4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพืOอพฒันาผลิตภณัฑ์
ขา้วให้ตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง พฒันา/สร้างมูลค่าเพิOมจากผลผลิตขา้วและผล
พลอยไดจ้ากขา้ว ตลอดจนวิเคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทนเพืOอคน้หาแนวทางการลดตน้ทุนการผลิต 

นอกจากนีK  ขอ้เสนอแนะทีOสาํคญัจากงานวจิยั พบวา่ ควรมีการติดตามและประเมินผลการดาํเนินงาน
กลยทุธ์การตลาดทีOนาํไปสู่การเพิOมขีดความสามารถของวสิาหกิจชุมชน เพืOอนาํไปประยกุตใ์ชใ้หเ้กิด
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากยิOงขึKน 

 

คาํสําคญั: ผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย,์ พฤติกรรมการตดัสินใจซืKอ, ปัจจยัส่วนประสมการตลาด, กลยทุธ์
การตลาด 
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ABSTRACT 

 
The objectives of this study were to 1) investigate the socio-economic data of consumers, 

and 2) analyze the marketing strategy for organic rice products of Ban Nong Saeng Rice Mill 

Community Enterprise. Data were collected from 400 organic rice consumers by using 

questionnaires, group discussions along with in-depth interviews to gather information from 12 key 

informants for marketing strategies. Data were then analyzed using PEST Analysis, Five-Force 

Model, SWOT Analysis, Environmental Assessment with IFE & EFE Matrix, and Marketing 

Strategy (TOWS Matrix). 

Socio-economic data revealed that most consumers were female, aged between 41-50 years 

old, holding bachelor’s degrees, running own businesses / helping family businesses with average 

income between 10,001 - 20,000 baht per month.  Their residences are detached houses and having 

less than 3 household members.  In this regard, the study of consumer behavior exposed that the 

reason for purchasing organic rice products was because products have safety certification 

standards, by purchasing them once a month through agricultural exhibition channels. People 

influencing on the purchase of organic rice products were their families. The tendency of organic 

rice consumption in the past year was stable. The results from the marketing mix factors showed 

that consumers' overall rating was high (mean = 4.19). The factor with the highest average rating 

was price (mean = 4.30), followed by product (mean = 4.23), distribution channel, and promotion 

(mean = 4.10).  

Regarding the analysis of marketing strategies, the study revealed as follows: 1) 

Aggressive Strategies (S-O) was coordinating with relevant agencies to jointly develop markets by 

using market leading production, coordinating with the government and other relevant agencies to 
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obtain knowledge in various fields that were beneficial to business management, as well as 

increasing production capacity to meet market demands and improving production processes in 

supply chains. 2) Turnaround Strategies (W-O) included brand and packaging development, 

production innovation application, developing smart farmers, supporting young smart farmers, and 

developing a traceability system to increase consumers’ confidence in products. 3) Diversification 

Strategies (S-T) comprised of creating a distinctive identity for organic rice, presenting product 

quality to realize the product value compared to the price, conducting public relations, and creating 

distribution channels through membership systems. 4) Defensive Strategies (W-T) comprised of 

analyzing the marketing environment, creating added value from rice products and rice by-

products, and analyzing cost and return to find production cost reduction methods. In addition, the 

important recommendation from this research was monitoring and evaluation of the marketing 

strategies performance should be established which can lead to the empowerment of community 

enterprises and they can be applied for superior efficiency and efficiency. 

 

Keywords: organic rice products, purchasing behavior, marketing mix factors, marketing strategy 
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บททีI 1 

บทนํา 
 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

การพฒันาผูป้ระกอบการและเศรษฐกิจชุมชน ถือเป็นกลไกทีOสาํคญัในการยกระดบัเศรษฐกิจ
ฐานราก ซึO งรัฐบาลได้กําหนดให้เป็นหนึO งเป้าหมายในการพัฒนาประเทศ ตามทีOปรากฏใน
ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี และแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับทีO  12 (สํานักงาน
คณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ. 2560) ทัKงนีK วิสาหกิจชุมชนถือเป็นการดาํเนิน
ธุรกิจของชุมชน ซึO งจะมีส่วนช่วยให้เศรษฐกิจฐานราก ซึO งเป็นระบบเศรษฐกิจของชุมชนทอ้งถิOน 

ทีOสามารถพึOงตนเอง มีการช่วยเหลือเอืKอเฟืK อซึO งกนัและกนั มีคุณธรรม เป็นระบบเศรษฐกิจทีOเอืKอให้
เกิดการพฒันาดา้นต่าง ๆ ในพืKนทีO ทัKงสงัคม ผูค้น ชุมชน วฒันธรรม สิOงแวดลอ้ม ทรัพยากรธรรมชาติ
อยา่งเขม้แขง็และยัOงยนื นอกจากนีK เศรษฐกิจฐานรากจะตอ้งมีแนวทางการพฒันาและการจดัการโดย
ชุมชนทอ้งถิOนให้ครบวงจรมากทีOสุด มีการสร้างทุนและกองทุนทีOเขม้แข็ง มีการผลิตอาหารและ
ความจาํเป็นพืKนฐานต่าง ๆ สาํหรับคนในพืKนทีOอยา่งพอเพียงและพฒันาเป็นวิสาหกิจเพืOอสังคมหรือ
เป็นธุรกิจของชุมชน (สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม. 2561) 

วิสาหกิจชุมชน เป็นกิจการของชุมชนเกีOยวกบัการผลิตสินคา้ การให้บริการหรือการอืOน ๆ  

ทีOดาํเนินการโดยคณะบุคคลทีOมีความผูกพนั มีวิถีชีวิตร่วมกนัและรวมตวักนัเพืOอประกอบกิจการ 
(กองส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน กรมส่งเสริมการเกษตร. 2563) ซึO งเป็นหนึOงในนโยบายทีOภาครัฐใหก้าร
สนบัสนุน ในการสร้างความสามารถในการแข่งขนั นอกจากจะเพิOมผลิตภาพการผลิต (Productivity) 

โดยใชว้ิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีวิจยัและพฒันา เพืOอวางรากฐานทีOแขง็แกร่ง ยงัมีการสนบัสนุนการ
เพิOมขีดความสามารถในการแข่งขนั สาํหรับการพฒันาพืKนทีO รวมถึงการพฒันาเศรษฐกิจฐานรากเพืOอ
สร้างระบบเศรษฐกิจชุมชนทอ้งถิOน ใหส้ามารถพึOงตนเอง ช่วยเหลือเอืKอเฟืK อซึO งกนัและกนั (จกัรพงษ ์

นวลชืOน. 2560) ทัKงนีK  วิสาหกิจชุมชนทีOดาํเนินธุรกิจเกีOยวกบัขา้วอินทรียแ์บบครบวงจรถือเป็นหนึO ง
ในธุรกิจทีOภาครัฐให้ความสาํคญั โดยดาํเนินธุรกิจครบวงจรตัKงแต่การผลิตขา้วเปลือก การแปรรูป
ขา้วเปลือกเป็นขา้วสารและจาํหน่ายขา้วสารใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นช่องทางต่าง ๆ (จุฑาทิพย ์ภทัราวาท 

และคณะ. 2558) นับไดว้่าเป็นแนวทางหนึO งในการสร้างรายไดแ้ละมูลค่าเพิOมให้กบัผลผลิตขา้ว
ใหก้บัเกษตรกร ช่วยใหเ้กษตรกรพึOงพาตนเองไดอ้ยา่งครบวงจร และการจดัตัKงกลุ่มเกษตรกรผูป้ลูก
ขา้วอินทรีย ์สามารถยกระดบัเศรษฐกิจฐานรากไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม (มาฆะสิริ เชาวกุลและคณะ. 
2556) ในปัจจุบนัมีวสิาหกิจชุมชนทีOดาํเนินธุรกิจเกีOยวกบัขา้วอินทรียม์ากกวา่ 369 แห่ง (กองส่งเสริม
วสิาหกิจชุมชน กรมส่งเสริมการเกษตร. 2563) 
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ทัK งนีK วิสาหกิจชุมชนถูกจัดตัK งขัKนเพืOอยกระดับศักยภาพและการแข่งขันทางการตลาดของ
เกษตรกรรายยอ่ยในพืKนทีOชนบท (Laiprakobsup. 2018 ; Petcho. et.al. 2019) อยา่งไรก็ตาม แมว้า่จะ
เห็นการเติบโตทีOดีขึKนในปีทีOผ่านมา แต่ก็ยงัประสบปัญหาหลายประการในการส่งเสริมและพฒันา
บรรจุภณัฑ์ขา้วอินทรียเ์พืOอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคยุคใหม่ (คณะกรรมการพฒันา
เกษตรอินทรียแ์ห่งชาติ. 2560) ดงันัKน ขอ้มูลผูบ้ริโภคและการตลาดจึงมีความจาํเป็นสําหรับการ
พฒันาเกษตรกรรายยอ่ยในพืKนทีOชนบทเหล่านีK  นอกจากนีK  การใชล้กัษณะทางประชากรศาสตร์เป็น
หนึOงในตวัแปรการแบ่งกลุ่มทีOใชก้นัอยา่งแพร่หลาย เนืOองจากใหข้อ้มูลการแบ่งส่วนตลาดทีOสมบูรณ์
ซึO งเป็นประโยชน์ในการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์และเพิOมส่วนแบ่งตลาดเป้าหมาย (Gajanova et.al. 

2019 ; Lin. 2002) ในขณะเดียวกัน ส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบสําคัญในการ
ดาํเนินการทางการตลาด ซึO งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา สถานทีO และการส่งเสริมการขาย  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546) การศึกษาก่อนหนา้นีK ไดศึ้กษาขอ้มูลผูบ้ริโภคและการตลาดสาํหรับขา้ว
อินทรียใ์นตลาดทัOวไป และการศึกษาของ จิตติวฒัน์ ศรีแจ่ม, สมศกัดิb  คูหาสวรรคเ์วช, และณัฐวุฒิ 

โรจน์นิรุตติกุล (2558) ศึกษาส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซืKอข้าวอินทรียแ์ละพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสําคญัในระดบัสูง แมว้่าการศึกษาเหล่านีK จะแสดงให ้

เห็นถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคเกีOยวกบัปัจจยัทางการตลาด แต่ส่วนใหญ่มกัมุ่งเน้นไปทีOการพฒันา 
กลยทุธ์ทางการตลาดทัOวไป และยงัไม่มีการตรวจสอบมากนกัเกีOยวกบัความสาํคญัของผูบ้ริโภคทีOมี
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเฉพาะผลิตภณัฑ ์(เช่น ขา้วอินทรีย)์ และผลกระทบของปัจจยั
ทางสงัคมและประชากร การรับรู้ของผูบ้ริโภคขา้วอินทรียต่์อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ 

พืKนทีOอาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา ถือเป็นอีกหนึO งในพืKนทีOเศรษฐกิจพิเศษ เนืOองจาก
เป็นพืKนทีOทีOมีพืKนฐานด้านการเกษตร เป็นแหล่งผลิตอาหารเพืOอหล่อเลีK ยงประชากรในประเทศ 
ทีOสาํคญั ผลผลิตทางการเกษตรทีOสร้างชืOอเสียงให้กบัจงัหวดัมีหลายชนิด โดยเฉพาะ “ขา้วอินทรีย”์ 
(สาํนกังานเกษตรจงัหวดัฉะเชิงเทรา. 2562) ซึO งในพืKนทีOจงัหวดัฉะเชิงเทรานีK มีวิสาหกิจชุมชนดาํเนิน
ธุรกิจเกีOยวกบัขา้วอินทรียป์ระมาณ 41 แห่ง โดยวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นกลุ่มเกษตรอินทรียที์Oมีความเขม้แข็ง และผ่านการขอ
รับรองมาตรฐาน Organic Thailand ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา แต่ประสบปัญหาราคาขา้วเปลือกตกตํOา 
จึงเกิดแนวคิดรวมตวักนัเป็นกลุ่ม เพืOอนาํขา้วเปลือกทีOผลิตไดเ้องในหมู่บา้นมาทาํการสีแปรรูปเป็น
ผลิตภณัฑข์า้ว เพืOอเกบ็ไวบ้ริโภคเองและจาํหน่าย เพิOมรายได ้ลดรายจ่ายใหก้บัครอบครัวอีกทางหนึOง 
ปัจจุบนัมีเกษตรกรสมาชิกทัKงหมด 44 ราย โดยมีเกษตรกรผูผ้ลิตขา้วอินทรียแ์ละผ่านการรับรอง
มาตรฐาน Organic Thailand ทัKงสิKน 15 ราย และยงัมีแนวโนม้การผลิตขา้วในระบบอินทรียเ์พิOมมาก
ขึKน โดยพืKนทีOเพาะปลูกขา้วอินทรียมี์ทัKงสิKนประมาณ 187 ไร่ (อาํนาจ. สัมภาษณ์) ทัKงนีK จากการลง
พืKนทีOโดยการสัมภาษณ์และเขา้ชมพืKนทีOของวิสาหกิจชุมชน รวมทัKงไดมี้การสัมภาษณ์เชิงลึกกบั
ประธานวิสาหกิจชุมชน พบว่า การดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มนีK  มีการผลิตและจาํหน่าย
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ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียขึ์KนเพืOอตอบสนองต่อปริมาณความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีOเพิOมสูงขึKนอย่าง
ต่อเนืOอง ดงัภาพทีO 1.1 

 

 
ภาพที& 1.1 ห่วงโซ่อุปทาน วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
ที&มา : สมัภาษณ์ อาํนาจ รอดภยั ประธานวสิาหกิจชุมชน (19 สิงหาคม 2563) 

 

จากภาพทีO 1.1 ห่วงโซ่อุปทาน วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง จะเห็นได้ว่า  
มีการไหลของผลิตภณัฑ/์วตัถุดิบ จากผูผ้ลิต เขา้สู่กระบวนการแปรรูป จนกระทัOงถึงผูบ้ริโภคอนัดบั
สุดทา้ย แต่ยงัขาดการไหลกลบัของขอ้มูลดา้นการตลาดจากผูบ้ริโภค ซึO งขอ้มูลจากผูบ้ริโภคถือไดว้่า 
มีความสําคญัในการพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์และจากการลงพืKนทีO เพืOอศึกษาปัญหา
เกีOยวกบัการดาํเนินธุรกิจการผลิตขา้วอินทรียข์า้วของวิสาหกิจชุมชน พบปัญหาในระดบัปลายนํK า 
ของห่วงโซ่อุปทาน ไดแ้ก่ ปัญหาเกีOยวกบัการตลาดทีOจาํหน่ายในช่องทาง ซึO งเป็นช่องทางทีOขายได ้

ในจาํนวนไม่มาก นอกจากนีK  บรรจุภณัฑแ์ละแบรนดข์องสินคา้ยงัไม่น่าสนใจมากนกั รวมทัKงยงัขาด
การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางการสืOอสารทีOสอดคลอ้งกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ในปัจจุบนัทีOมีพฤติกรรมการรับสืOอผา่นช่องทางรูปแบบออนไลน์เพิOมมากขึKน จากสภาพการดงักล่าว
จึงจาํเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลดา้นการตลาดและการจดัทาํกลยทุธ์การตลาดทีOเหมาะสม 

กลยุทธ์การตลาด เป็นกลวิธีหรือแบบแผนสําคญัทีOใช้เป็นเครืOองมือในการสร้างความสําเร็จ  
และส่งผลให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดทีOตัK งไว้ โดยการสร้างกลยุทธ์การตลาดนัK น  

ประกอบไปดว้ยการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทัKงภายในและภายนอก เพืOอกาํหนดจุดมุ่งหมายทางการ
ตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพืOอสนองความพึงพอใจ
ของตลาด (Kotler. 2000) โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑที์Oไดถู้กออกแบบและ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วางแผนไวเ้พืOอผูบ้ริโภค การตัKงราคาสินคา้โดยประมาณจากพฤติกรรมในการซืKอหรือมูลคา้ของสินคา้
ทีOผูบ้ริโภคใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั การมีช่องทางนาํสินคา้วางในสถานทีOทีOลูกคา้เขา้ถึง และการส่งเสริมการ
ขายเพืOอสืOอสารกบัลูกคา้เป้าหมาย จะช่วยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้เป้าหมาย (สุกญัญา สุจาคาํ. 
2559) อยา่งไรกต็าม กลยทุธ์การตลาดนัKนถือเป็นเครืOองมือทีOสาํคญัในการยกระดบัมูลค่าเพิOมผลิตภณัฑ์
สาํหรับกลุ่มเครือข่ายวสิาหกิจชุมชน (จุฑาทิพย ์ภทัราวาท และคณะ. 2558)  

ดว้ยเหตุนีK  การศึกษาครัK งนีK  จึงให้ความสาํคญักบัการศึกษากลยทุธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน
โรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา เพืOอให้มีขอ้มูลเกีOยวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีOมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซืKอ และกลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน 

บา้นหนองแสง ทัKงนีK  ผลทีOไดรั้บจากการศึกษาสามารถนาํไปปรับใชใ้นการดาํเนินธุรกิจของวสิาหกิจ
ชุมชนใหส้ามารถดาํเนินธุรกิจภายใตก้ารเปลีOยนแปลงสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 

อีกทัK งหน่วยงานภาครัฐ  และหน่วยงานอืOนทีO เ กีO ยวข้องสามารถใช้เป็นแนวทางการพัฒนา 
การดาํเนินงานดา้นการตลาดของวสิาหกิจชุมชนขา้วอินทรียไ์ดต่้อไป 

 

1.2  วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1.2.1  เพืOอศึกษาข้อมูลด้านเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจซืK อผลิตภัณฑ ์

ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

1.2.2  เพืOอศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีO มีความสําคัญต่อ 
การตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

1.2.3  เพืOอวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้ว
ชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 

1.3  ประโยชน์ที9คาดว่าจะได้รับ 

1.3.1  วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ทราบขอ้มูลความคิดเห็นทีOมีต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค เพืOอนาํไปกาํหนดกลยทุธ์การตลาดของวสิาหกิจชุมชนได ้ 

1.3.2  ผูป้ระกอบการรายอืOนทีOมีความสนใจธุรกิจขา้วอินทรีย ์สามารถนาํกลยทุธ์การตลาดไป
ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรียไ์ด ้

1.3.3  หน่วยงานภาครัฐและหน่วยงานอืOนทีOเกีOยวขอ้งสามารถใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดของวสิาหกิจชุมชนขา้วอินทรียไ์ด ้

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4  ขอบเขตการวจิยั 

1.4.1  ขอบเขตด้านเนืFอหา 

เนืK อหาการศึกษาเรืO อง กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชน 

โรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยมี 3 ส่วนทีOสาํคญั ดงันีK  
1) ศึกษาขอ้มูลด้านเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรียข์องผูบ้ริโภค 

2) ศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีOมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ
ซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

3) ศึกษากลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียส์าํหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน
บา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

1.4.2  ขอบเขตด้านพืFนที> 

พืKนทีOทาํการศึกษาครัK งนีK  คือ วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ตาํบลลาด
กระทิง อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

1.4.3  ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณและขอ้มูลเชิงคุณภาพ ระหวา่งเดือน สิงหาคม 

พ.ศ. 2563 ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2564 รวมระยะเวลาทัKงสิKน 1 ปี 

 

1.5  นิยามศัพท์ปฏิบัตกิาร 

1.5.1 ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย  ์หมายถึง ผลิตภณัฑ์ขา้วสารบรรจุถุงสุญญากาศ ประกอบดว้ย  
ขา้วกลอ้งมะลิ 105 ขา้วกลอ้งไรซ์เบอร์รีO  และขา้วเหนียวดาํ ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน 

บา้นหนองแสง ทีOผ่านการขอรับรองมาตรฐาน Organic Thailand โดยมีกระบวนการผลิตทีOไม่ใช้
สารเคมีทางการเกษตรทุกชนิด เช่น ปุ๋ยเคมี สารควบคุมการเจริญเติบโต สารควบคุมและกาํจดัวชัพืช 

สารป้องกนักาํจดัโรค แมลงและสตัวศ์ตัรูขา้ว ตลอดจนสารเคมีทีOใช ้เพืOอป้องกนักาํจดัแมลงศตัรูขา้ว
ในโรงเกบ็ ทาํใหไ้ดผ้ลิตภณัฑที์Oมีคุณภาพสูงและปลอดภยัจากสารพิษ 

1.5.2 ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูเ้ลือกซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน
บา้นหนองแสงผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

1.5.3 กลุ่มวิสาหกิจชุมชน  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง  
อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

1.5.4 พฤติกรรมการตดัสินใจซืKอ หมายถึง การกระทาํทีOแสดงออกของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ประกอบดว้ย เหตุผลในการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ความถีOใน
การตดัสินใจซืKอ วนัทีOและสถานทีOตดัสินใจซืKอ รูปแบบผลิตภณัฑข์า้วทีOตดัสินใจซืKอ ปริมาณทีOซืKอต่อ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ค รัK ง  บุคคล ทีO มี อิท ธิพล ต่อการ ซืK อ  ปริมาณข้า ว ทีO รั บประทาน  ( กีO มืK อ ต่ อวัน )  เห ตุผล 
ทีOนิยมบริโภคขา้วอินทรีย  ์การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซืKอ ยีOห้อขา้วทีOตดัสินใจซืKอ ขัKนตอนการ
ตดัสินใจซืKอขา้ว ความคิดเห็นต่อราคาขา้วทีOเหมาะสม และช่องทางการจาํหน่ายทีOสะดวกต่อการซืKอ 
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืKอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค  

1.5.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจัยทีO มีผลต่อการเลือกซืK อผลิตภัณฑ ์

ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสงของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย  
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

1.5.6 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียเ์สนอขายโดยวิสาหกิจชุมชนโรงสี
ข้าวชุมชนบ้านหนองสง เพืOอตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจ 
ประกอบด้วย ชนิดหรือพนัธ์ุขา้ว แหล่งทีOมาของขา้ว (จังหวดัทีOปลูก) ความนุ่มของผลิตภณัฑ์  
ความหอมของผลิตภณัฑ์ สีของผลิตภณัฑ์ อายุผลิตภณัฑ์ (ขา้วเก่าหรือขา้วใหม่) รสชาติและรส
สัมผสัของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑส์ะอาดปลอดภยั รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม 

บรรจุภณัฑมี์ตราสินคา้ชดัเจน และผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยั 
1.5.7 ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียใ์นรูปตวัเงิน ประกอบดว้ย 

ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

มีการแสดงราคา ณ จุดจดัจาํหน่ายชดัเจน และ ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียย์ีOหอ้อืOน 

1.5.8 ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจากแหล่งผลิตไปยงั
ตลาดทีOนําผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรียอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย ความสะดวกในการซืK อ
ผลิตภณัฑ์ ความน่าเชืOอถือของสถานทีOจดัจาํหน่าย ความสะดวกของสถานทีOจอดรถ การบริการ
สัOงซืKอผา่นช่องทางออนไลน์ และการบริการจดัส่งผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

1.5.9 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครืOองมือการสืOอสาร โดยใชเ้พืOอจูงใจใหเ้กิดความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ประกอบดว้ย 
พนักงานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียไ์ดอ้ย่างถูกตอ้ง การแนะนาํผลิตภณัฑ์ขา้วผ่าน
ช่องทางออนไลน์ การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย การลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ และการ
จดัแสดงผลิตภณัฑแ์ละนิทรรศการสินคา้เกษตรอินทรีย ์

1.5.10 กลยทุธ์การตลาด หมายถึง กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชน
โรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ประกอบดว้ย กลยทุธ์เชิงรุก กลยทุธ์เชิงป้องกนั กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 

และกลยทุธ์เชิงรับ 

1.5.11 กลยุทธ์เชิงรุก  หมายถึง  การนาํขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดแข็งและ
โอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุกสําหรับ
ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.5.12 กลยุทธ์เชิงรับ หมายถึง การนาํขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดแข็งและ
ขอ้จาํกดัมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์ในเชิงป้องกนัสาํหรับ
ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

1.5.13 กลยทุธ์เชิงป้องกนั หมายถึง การนาํขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดอ่อนและ
โอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์ในเชิงป้องกนัสาํหรับ
ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

1.5.14. กลยทุธ์เชิงแกไ้ข หมายถึง การนาํขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดอ่อนและ
ข้อจํากัดมาพิจารณาร่วมกัน  เพืOอทีOจะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ  

สาํหรับผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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บททีI 2 

วรรณกรรมและงานวจิยัที4เกี4ยวข้อง 
 

การศึกษา เรืOอง กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน
บา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ผูศึ้กษาไดท้บทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั 
ทีOเกีOยวขอ้ง มาใชเ้ป็นกรอบและแนวทางในการศึกษา ดงันีK  

2.1  พฤติกรรมการตดัสินใจซืKอของผูบ้ริโภค 

2.2  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.3  กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) 

2.4  สถานการณ์ของตลาดขา้วอินทรีย ์
2.5  วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
2.6  งานวจิยัทีOเกีOยวขอ้ง 
2.7  กรอบแนวคิดงานวจิยั 
 

2.1  พฤตกิรรมการตดัสินใจซื2อของผู้บริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะทาํให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดทีOสร้างความ 

พึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซืKอ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิOงขึKน ทีOสาํคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ดีขึKน ในตลาดปัจจุบนัถือว่า
ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความสําคญัทีOสุดของนักธุรกิจ จึงจาํเป็นอย่างยิOงทีOผูบ้ริหารการตลาด 

จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคใหล้ะเอียดถึงสาเหตุของการซืKอ การเปลีOยนแปลงการซืKอ การตดัสินใจซืKอ 
ช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการได้ถูกตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านัKน
ตอ้งการอะไร มีพฤติกรรมการซืKออยา่งไร แรงจูงใจในการซืKอเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลทีOผูบ้ริโภค
นาํมาตดัสินใจซืKอคืออะไร รวมทัKงกระบวนการตดัสินใจซืKอขอ้มูลต่าง ๆ เหล่านีK เป็นประโยชน์ 

ต่อการวางแผนทางการตลาด 

2.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) มีความหมายดงันีK  
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรม

การตัดสินใจ การซืKอ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซึO งจะมี
ความสาํคญัต่อการซืKอสินคา้และบริการทัKงในปัจจุบนัและอนาคต 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ชูชยั สมิทธิไกร (2554) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลทีOเกีOยวขอ้ง
กบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซืKอ (Purchase) การใช ้(Use) และการกาํจดัส่วนทีOเหลือ (Dispose) 

ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพืOอตอบสนองความตอ้งการของตน 

ปณิศา มีจินดา (2553) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการทีOเกีOยวขอ้งกบั
บุคคลหรือกลุ่มในการจดัหา การเลือกสรร การซืKอ การใช้ และการจดัการภายหลงัการบริโภค
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ เพืOอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหนึOงๆ 

สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552) ได้กล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระทาํ การประเมินผล การตดัสินใจซืKอ และการใชสิ้นคา้หรือ 
บริการของบุคคล เพืOอตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนัKน ๆ 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนัKนสามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคนัKน
เป็นการแสดงออกของบุคคลทีOเกีOยวขอ้งกบัการซืKอสินคา้และบริการ เพืOอสนองตอบความตอ้งการ
ของแต่ละบุคคล 

2.1.2  โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจทีOทาํใหก้าร
ตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเริOมตน้จากการเกิดสิOงกระตุน้ (Stimulus) ทาํให้เกิดความตอ้งการสิOง
กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Kอ (Buyer’s Black Box) ซึO งเปรียบเสมือนกล่องดาํซึO งผูผ้ลิต
หรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซื้Kอจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างซึO งจะ
นาํไปสู่การตอบสนองของผูซื้Kอ (Buyer’s Response) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546) ดงัภาพทีO 2.1 

 

 
 

ภาพที& 2.1 แสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ที&มา : ปรับปรุงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ (2546) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จุดเริOมตน้ของโมเดลนีKอยูที่OมีสิOงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันัKนโมเดลนีKอาจเรียกวา่ S–R Theory โดยมีรายละเอียดดงันีK   

1) สิOงกระตุน้ (Stimulus) สิOงกระตุน้อาจเกิดขึKนเองจากภายในร่างกาย และสิOงกระตุน้จาก
ภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิOงกระตุน้ภายนอก เพืOอให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภัณฑ์สิO งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซืK อสินค้า ซึO งอาจใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผล  
และใชเ้หตุจูงใจใหซื้Kอดา้นจิตวทิยากไ็ด ้ 

2) กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Kอ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ 
ผูซื้K อทีO เปรียบเสมือนกล่องดาํ ซึO งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้K อความรู้สึกนึกคิดของผูซื้K อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้K อและ
กระบวนการตดัสินใจซืKอ 

2.1) ลักษณะของผูซื้K อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้K อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวิทยา  
ซึO งรายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวในหวัขอ้ปัจจยัทีOมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2) กระบวนการตดัสินใจของผูซื้Kอ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขัKนตอน
ต่าง ๆ ดงัภาพทีO 2.2 

 

 

 
 

ภาพที& 2.2 แสดงกระบวนการตดัสินใจซืOอ 5 ขัOน 

ที&มา : ปรับปรุงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ (2546) 

 

3) การตอบสนองของผูซื้Kอ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมทีOมีการแสดงออกมา
ของบุคคลหลงัจากมีสิOงกระตุน้ หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s Purchase Decision) 

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) การเลือก
ตราสินค้า (Brand Choice) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซืK อ (Purchase 

Timing) และการเลือกปริมาณการซืKอ (Purchase Amount) 

4) ปัจจยัสาํคญัทีOมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืKอของผูบ้ริโภค 

การศึกษาปัจจัย ทีO มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บ ริโภค  เ พืO อทราบถึงลักษณะ 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพืOอทีOจะจดัสิOงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม  

ปัจจยัทีOมีอิทธิพลต่อลกัษณะผูซื้Kอ 

การรับรู้
ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มูล 

การประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซืOอ 
 

พฤติกรรม
ภายหลงัการซืOอ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากแนวคิดและทฤษฎีทีOกล่าวมาเกีOยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ผูศึ้กษาสรุปไดว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาขัKนตอนกระบวนการทางความคิด การตดัสินใจ และการปฏิบติั
ของผู ้บริโภคในการบริโภคสินค้าและบริการนัK น ตัK งแต่การรับรู้ความต้องการ การค้นหา  
การประเมินทางเลือกแต่ละทาง การเลือกและผลของทางเลือก การใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ  
ซึO งคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขาหรืออาจหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและ 
การกระทาํของคนทีOเกีOยวขอ้งกบัการเลือกซืKอและการใชสิ้นคา้นัKน โดยมีปัจจยัหลายดา้นทีOกระทบ
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคนัKน 

5) การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ธงชัย  สันติวงษ์ (2540) กล่าวว่า  การวิ เคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค  หมายถึง  
การวิเคราะห์เพืOอใหท้ราบถึงสาเหตุทัKงปวง ทีOมีอิทธิพลทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืKอสินคา้และบริการ 
ซึO งโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ทีOมีผลจูงใจหรือกาํกบัการตดัสินใจซืKอของผูบ้ริโภค ลกัษณะนีK เอง
ทีOทาํใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้าํเร็จผลดว้ยการชกันาํ และหวา่นลอ้มใหลู้กคา้
ซืKอสินคา้และมีความจงรักภกัดีทีOจะซืKอซํK า ดงันัKนการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเรืOองของ
การศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเกิดจากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวักาํหนด หรือเป็นสาเหตุ 

ทีOทําให้มีการตัดสินใจซืK อดังกล่าว พฤติกรรมในขณะทําการซืK อจึงเป็นขัKนตอนสุดท้ายของ
กระบวนการตดัสินใจซืKอ และในการตดัสินใจซืKอจะประกอบไปดว้ยปัจจยัต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการ
การเรียนรู้ ความเขา้ใจ ฯลฯ ปัจจยัต่าง ๆ นีK  มีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซึO งต่างก็ได ้

มีการสร้างสมและขดัเกลาตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตน ตามสังคมและวฒันธรรมทีOต่างกนั
จากอดีตถึงปัจจุบนั ซึO งทาํใหคุ้ณลกัษณะทีOแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซืKอของผูบ้ริโภค 

เพืOอทีOจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตัKงคาํถาม และคาํตอบทีOไดจ้ะช่วยให้
นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดทีOสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม  

คาํถามทีOใชเ้พืOอคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ประกอบดว้ยใคร 
( Who) อะไร  ( What) ทําไม  ( Why) เ มืO อไร  ( When) ทีO ไหน  ( Where) และอย่ า งไร  ( How)  

เพืOอหาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7O’s ประกอบไปด้วย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) คุณสมบัติ 

(Objects) วตัถุประสงค์ (Objectives) องค์กร (Organizations) โอกาส (Occasions) แหล่งจาํหน่าย 
(Outlets) และขัKนตอนการตดัสินใจ (Operations) ดงัตารางทีO 2.1 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที> 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

สิ>งที>ต้องศึกษา สิ>งที>ต้องการทราบจากการศึกษา 

1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
    (Who is in the target market?) 

ลักษณะก ลุ่ม เ ป้ าหมาย  ( Occupants) ทางด้ าน
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรม
ศาสตร์ 

2.  ผูบ้ริโภคซืKออะไร 
    (What does the consumer buy?) 

สิOงทีOผูบ้ริโภคตอ้งการซืKอ (Objects) ซึO งคือคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์และความแตกต่าง 
ทีOเหนือกวา่คู่แข่ง 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืKอ 
    (Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคก์ารซืKอ (Objectives) ผูบ้ริโภคซืKอสินคา้
เพืOอสนองความตอ้งการด้านร่างกาย ด้านจิตวิทยา  
จึงตอ้งศึกษาปัจจยัทีOมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืKอ 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซืKอ 
    (Who participates in the buying?) 

อิทธิพลต่อกลุ่มต่าง ๆ (Organization) ทีOมีผลต่อการ
ตัดสินใจซืK อ  กลุ่มต่าง  ๆ  ประกอบด้วย  ผู ้ริ เ ริO ม  

ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซืKอ ผูซื้Kอและผูใ้ช ้

5.  ผูบ้ริโภคซืKอเมืOอใด 

    (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซืKอของผูบ้ริโภค (Occasions) 

6.  ผูบ้ริโภคซืKอทีOไหน 

    (When does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ทีOผูบ้ริโภคไปทาํการซืKอ 

7.  ผูบ้ริโภคซืKออยา่งไร 
    (How does the consumer buy?) 

ขัKนตอนในการตดัสินใจซืKอ (Operation) ประกอบด้วย 
การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูลการประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซืKอความรู้สึกภายหลงัการซืKอ 

ที&มา: ธงชยั สนัติวงษ ์(2540) 

 

จากทฤษฎีและแนวคิดทีOกล่าวมา ผูศึ้กษาไดน้าํขอ้มูลเกีOยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใชใ้นการ
คน้หาพฤติกรรมทีOมีผลต่อการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เหตุผล
ในการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ความถีOในการตดัสินใจซืKอ วนัทีOและสถานทีOตดัสินใจซืKอ 
รูปแบบผลิตภณัฑข์า้วทีOตดัสินใจซืKอ ปริมาณทีOซืKอต่อครัK ง บุคคลทีOมีอิทธิพลต่อการซืKอ ปริมาณขา้ว 
ทีOรับประทาน (กีOมืKอต่อวนั) เหตุผลทีOนิยมบริโภคขา้วอินทรีย ์การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซืKอ ยีOห้อ
ขา้วทีOตดัสินใจซืKอ ขัKนตอนการตดัสินใจซืKอขา้ว ความคิดเห็นต่อราคาขา้วทีOเหมาะสม และช่องทาง
การจาํหน่ายทีOสะดวกต่อการซืKอ ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืKอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค เพืOอศึกษา
กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง  
จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.2  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Kotler (2000)  ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า เ ป็นกลุ่ม 

ของเครืOองมือทางการตลาดทีOองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
ธงชยั สันติวงษ์ (2540) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง  

การผสมทีOเขา้กันได้อย่างดีเป็นอนัหนึO งอนัเดียวกันของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย
ผลิตภณัฑ์ทีOเสนอขายและระบบการจดัจาํหน่ายซึO งไดมี้การจดัออกแบบเพืOอใชส้ําหรับการเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคทีOตอ้งการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

ว่าเป็นตวัแปรทางการตลาดทีOควบคุมได้ ซึO งบริษทัจะใช้ร่วมกันเพืOอตอบสนองความพึงพอใจ 
แก่กลุ่มเป้าหมาย 

เสรี วงษม์ณฑา (2547) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4P) ไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดทีOควบคุมได ้ซึO งบริษทั 

ใชร่้วมกนัเพืOอตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครืOองมือทีOใชร่้วมกนัเพืOอบรรลุ
วตัถุประสงคท์างการติดต่อสืOอสารขององคก์าร 

อดุลย์ จาตุรงคกุล  (2543) ได้สรุปองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

ว่าประกอบด้วยส่วนประสมทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่วนประสมทางด้านราคา (Price)  

ส่วนประสมทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และส่วนประสมทางดา้นการส่งเสริมการ
จาํหน่าย (Promotion) 

จากความหมายข้างต้น สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปร 
ทางการตลาดทีOควบคุมได้ ซึO ง เ ป็นกลุ่มของเครืO องมือทางการตลาดทีOองค์กรใช้ร่วมกัน  

เพืOอตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

2.2.2 ส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4P) เป็นเครืO องมือทีOประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย  
และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนีK  

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

หมายถึง สิOงทีOเสนอขายโดยธุรกิจ เพืOอตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย บรรจุภณัฑ ์สี คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และชืOอเสียงของ
ผูข้าย โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผล
ทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.1) ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ 

1.1.1) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) ผูป้ระกอบการต้องพิจารณาว่า
สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นทีOพอใจของผูบ้ริโภค รวมทัKงคุณภาพ
สินคา้ตอ้งสมํOาเสมอและมีมาตรฐานเพืOอทีOจะสร้างการยอมรับ 

1.1.2) ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็น
รูปร่างลกัษณะทีOลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทัKง 5 คือ รูป รส 

กลิOน เสียง สมัผสั 

1.1.3) ชืOอเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ชืOอ คาํ สัญลกัษณ์  

เพืOอระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหนึO งหรือกลุ่มของผูข้าย เพืOอแสดงถึงลกัษณะ 
ทีOแตกต่างจากคู่แข่ง 

1.1.4) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง สิOงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ เป็นสิOงทีOให้เกิด
การรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้ เมืOอผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะนาํไปสู่การจูงใจให้
เกิดการซืKอผลิตภณัฑ ์ดงันัKนบรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น  

1.1.5) สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นสิOงจูงใจให้เกิดการซืKอเพราะสีทาํให้เกิด
อารมณ์ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์

1.1.6) การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัขึKนอยูก่บัการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซืKอสินคา้กบัร้านคา้ทีOใหบ้ริการดีและถูกใจ 

1.1.7) วัสดุทีOใช้ในการผลิต (Material) จะต้องคํานึงถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภคว่าพอใจแบบใด ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการ
จดัหาวตัถุดิบดว้ย 

1.1.8)  ความปลอดภัยของผ ลิตภัณฑ์  ( Product Safety) เ ป็น สิO งสํ า คัญ 

ทีOผูป้ระกอบการตอ้งมีจริยธรรมทัKงทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑที์Oไม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลิตหรือ
ผูข้ายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ ์

1.1.9) มาตรฐาน (Standard) ตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตขึKนจะช่วย
ควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

1.1.10) ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้

1.1.11) คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนทีOไดรั้บจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ ์ซึO งผูบ้ริโภคตอ้งเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์

1.1.12) ความหลากหลายของสินค้า  (Variety) ผู ้บริโภคมีความต้องการ 
ทีOแตกต่างกนั ดงันัKน ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพืOอเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคทีOมี
ความตอ้งการทีOแตกต่างกนั  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) ดา้นราคา (Price) 

ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัKน ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา 
ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซืKอ 

2.1) ลกัษณะของราคา  
2.1.1) การกาํหนดราคา (List Price) ผูป้ระกอบการต้องกาํหนดราคาสินค้า  

และตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

2.1.2) การใหส่้วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งันีK  
- ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซื้Kอสาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 
- ส่วนลดปริมาณ  คือการลดราคาสําหรับการซืK อในปริมาณมาก  

ซึO งควรหกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณทีOเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การใหส่้วนลด
อาจใหต้ามคาํสัOงซืKอแต่ละงวด หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหนึOง 

- ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดสาํหรับผูที้OซืKอสินคา้หรือบริการ
นอกฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัoวเครืOองบิน ทีOเสนอส่วนลดช่วงทีOไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํOา 

2.1.3) การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเชืOอ (Payment 

Period and Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินสาํหรับผูที้OซืKอสินคา้หรือบริการตาม
ระยะเวลาทีOกาํหนดไว ้

3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจากแหล่ง
ผลิตไปยงัตลาดทีOนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมทีOช่วย 
ในการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
การจดัจาํหน่าย 

3.1) ลกัษณะของการจดัจาํหน่าย 
3.1.1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution Channel หรือ Marketing Channel) 

เป็นการเคลืOอนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ซึO งอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) 

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค และใช้ช่องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิตผ่านคนกลางไปยงั
ผูบ้ริโภค  

3 .1.2) การกระจายตัวสินค้า  (Market Logistics) หมายถึง  การวางแผน  

การปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคลืOอนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป  

จากจุดเริOมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพืOอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครืO องมือการสืOอสาร โดยใช้เพืOอจูงใจ 
(Persuade) ใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซืKอ การติดต่อสืOอสารอาจ
ใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขายและการคิดต่อสืOอสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) 

4.1) ลกัษณะของการส่งเสริมการตลาด  

4.1.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกีOยวกบัองคก์าร
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ ทีOตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการเพืOอเป็นกลยทุธ์ในการโฆษณา  

4.1.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการสืOอสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพืOอพยายามจูงใจผูซื้KอทีOเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้Kอผลิตภณัฑห์รือบริการ  

4.1.3) การ ส่ ง เส ริมการขาย  ( Sales Promotion)  เ ป็น เค รืO อ ง มือกระ ตุ้น 

ความตอ้งการซืKอทีOใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
4.1.4) การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations: PR) 

4.1.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เพืOอใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct Response Advertising) และการตลาดเชืO อมตรงหรือการโฆษณาเชืO อมตรง  (Online 

Advertising) ดงัภาพทีO 2.3  

 

 
ภาพที& 2.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ที&มา : ปรับปรุงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน ์(2552) 
 
จากความหมายของส่วนประสมทางการตลาดสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

เครืOองมือทางการตลาด อนัประกอบดว้ยคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ซึO งมีผลต่อผู ้บริโภค สามารถตอบสนองความพึงพอใจแก่ผู ้บริโภคเป้าหมายได้  
จากแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดดงัทีOกล่าวมาขา้งตน้ สามารถนาํมาประยุกต์กบั
งานวิจยัฉบบันีK ในส่วนของการออกแบบสอบถามในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่ายและ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การส่งเสริมการตลาด ทีOอาจส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจ
ชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ตลอดจนนาํมาใช้ในการอภิปรายผล 
ตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาต่อไป 

 

2.3  กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) 

การกาํหนดกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชน 

บา้นหนองแสง ผูศึ้กษาดาํเนินการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มการตลาด โดยใชเ้ครืOองมือทางกลยทุธ์ 
ประกอบด้วย  เครืO องมือการวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  และเครืO องมือการวิ เคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอก ดงันีK  

2.3.1 เครื>องมือการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  

เครืO องมือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน เป็นการศึกษาจุดเด่นหรือจุดแข็ง  
และจุดดอ้ยหรือจุดอ่อน ทีOเป็นผลมาจากปัจจยัภายในของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนอง
แสง โดยผู ้ศึกษาเลือกใช้เครืO องมือเพืOอวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน จํานวน 2 เครืO องมือ 
ประกอบดว้ย 

1) การวเิคราะห์ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Analysis) 

ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) คือ กระบวนการทีOเชืOอมโยงการดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ 

เพืOอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ปลายทางทัKงในดา้นสินคา้และบริการ เพืOอให้ลูกคา้มีความ 

พึงพอใจสูงสุด ประกอบดว้ย จุดทีOสาํคญั คือ ผูส่้งมอบ (Suppliers) โรงงานผูผ้ลิต (Manufactures)  

ศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Centers) และร้านคา้ย่อยและลูกคา้หรือผูบ้ริโภค (Retailers or 

Customers) ทัKงนีKความสาํเร็จทีOจะเกิดขึKนในห่วงโซ่อุปทานจะประกอบดว้ย การไหลเวยีนของขอ้มูล
ข่าวสาร สินคา้และเงินทุน ซึงจะอยู่ระหว่างขนัตอนแต่ละกระบวนการ ในการตอบสนองต่อ 
ความพึงพอใจของลูกคา้ ดงัภาพทีO 2.4 

 

 
 

ภาพที> 2.4 ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Analysis) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การจัดการ ห่วงโ ซ่ อุปทาน  ( Supply Chain Management) ประกอบไปด้วย  
ขัKนตอนทุก ๆ ขัKนตอนทีOเกีOยวขอ้งทัKงทางตรงและทางออ้ม ทีOมีต่อการตอนสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซึO งไม่เพียงแต่อยู่ในส่วนของผูผ้ลิตและผูจ้ดัส่งวตัถุดิบเท่านัKน แต่รวมถึงส่วนของผูจ้ดัส่ง 
คลงัสินคา้ พ่อคา้คนกลางและลูกคา้อีกดว้ย สิO งทีOเป็นตวัเชืOอมต่อองค์ประกอบต่าง ๆในห่วงโซ่
อุปทานคือ สายสัมพนัธ์ทางธุรกิจ (Business Relationship) ตงัแต่ตน้นํK า (Upstream) ถึงปลายนํK า 
(Downstream) ซึO งการมีสายสัมพนัธ์ทีOดีในทางธุรกิจจะทาํให้เกิดความไวว้างใจ (Trust) นาํไปสู่ 

การเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) และจะทาํใหก้ารดาํเนินงานภายในโซ่อุปทานเป็น
ผลในทางปฏิบติัมากขึKน ทัKงนีK  การดาํเนินงานภายใตโ้ซ่อุปทาน จะพิจารณาถึงผลการดาํเนินงาน 

ในระยะยาวของธุรกิจ ทีOจะก่อให้เกิดประโยชน์รวมกนัของทุกฝ่าย (Mutually Benefit) กลยุทธ์ 
ในการแข่งขนัคือ การระบุความตอ้งการของลูกคา้ซึO งองคก์รจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการนัKน
เพืOอทีOจะทาํใหเ้กิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์หรือบริการของตน ดงันัKน กลยทุธ์ในการแข่งขนัของ
องคก์รจะไดรั้บการกาํหนดบนพืKนฐานของการใหค้วามสาํคญัของลูกคา้ โดยจะมุ่งเป้าหมายทีOลูกคา้
หนึOงกลุ่มหรือมากกวา่นัKน โดยพยายามทีOจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้คือ การบรรลุถึงความ
เหมาะสมเชิงกลยทุธ์ขององคก์รจะเชืOอมโยงอยูก่บัสิOงสาํคญัคือ เป้าหมายของกลยทุธ์ห่วงโซ่อุปทาน 

ซึO งเป็นการทาํให้เกิดความสมดุลระหว่างการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และประสิทธิภาพ 

จะมีผลในดา้นความเหมาะสมเชิงกลยทุธ์กบักลยทุธ์เชิงการแข่งขนัในการทีOจะทาํใหบ้รรลุเป้าหมาย
นีK  องค์กรจะตอ้งพิจารณาถึงการใช้ตวัขบัเคลืOอนห่วงโซ่อุปทานทัKง 4 ด้าน ได้แก่ สินคา้คงคลงั  
การขนส่ง สิOงอาํนวยความสะดวก และขอ้มูลข่าวสารวฏัจกัรของคาํสัOงซืKออผูบ้ริโภคและการผลิต 

วฏัจกัรการจดัหาคาํสัOงซืKอของผูบ้ริโภค (กาญจนา ทองอินทา. 2556) 

2) การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน ผู ้ศึกษาใช้เครืO องมือการวิเคราะห์ปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจาํหน่าย  
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัทีOกล่าวไวใ้นหวัขอ้ทีO 2.2.2 

 

2.3.2  เครื>องมือการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

1) เครื>องมือการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 

การวิเคราะห์ด้วย PEST Analysis เป็นเครืO องมือทีOสําคญัและมีการใช้สําหรับการ
วิเคราะห์ในภาพรวม ใชส้าํหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของตลาดและวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ 
ในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปลีOยนแปลงของปัจจยัภายนอกต่าง ๆ ทีOไม่สามารถควบคุม
ได ้ซึO งปัจจยัเหล่านีKประกอบไปดว้ย ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (Politic) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
(Economic) ปัจจัยทางสภาพสังคม (Social) และ ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ 

(Technology) ดังนัKน ธุรกิจทีO รู้แนวโน้มของตลาดจากปัจจัยภายนอกก่อนย่อมได้เปรียบในการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ทาํธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เพราะขอ้มูลเหล่านีK จะช่วยใหผู้ป้ระกอบการไดเ้ตรียมพร้อมรับมือ
กบัความเปลีOยนแปลงของปัจจยัต่าง ๆ รอบตวัทีOกาํหนดไม่ได ้แต่สามารถปรับตวัตามได ้ซึO ง PEST 

Analysis ถือเป็นเครืOองมือทีOมีประสิทธิภาพอยา่งมากในการแกปั้ญหาในการช่วยใหว้ิเคราะห์ปัจจยั
เสีOยงต่าง ๆ (INC quity. 2557)  

ดังนัK น นักวางแผนกลยุทธ์จึงนิยมใช้ PEST Analysis ในการวิเคราะห์ภาพรวม 

ในอนาคตของธุรกิจ แนวโนม้ดา้นการตลาด ปัจจยัทีOจะมีผลต่อการเปลีOยนแปลงขนานใหญ่ในโลก
ธุรกิจในอนาคต (เอกมล เอีOยมศรี. 2554)  

1.1) ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (P – Politic) 

ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง คือ ปัจจยัทีOมีการเปลีOยนแปลงตามสภาพของ
รัฐบาลและนโยบายของรัฐในช่วงเวลานัKน ๆ โดยปัจจยัทางการเมืองทีOควรนาํมาวิเคราะห์โดยใช ้

PEST ไดแ้ก่ สถานะความมัOนคงของรัฐบาล และรูปแบบของทางรัฐบาลว่ามีการเปลีOยนแปลงมาก
นอ้ยเพียงใด อิสระและเสรีภาพในการทาํธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแต่ละทอ้งถิOน แนวโนม้ของ
กฎระเบียบขอ้บงัคบัทีOจะออกมาใหม่ และทีOใช้อยู่ในปัจจุบนั ลกัษณะของสังคมและกฎหมาย 
การจ้างงานของทอ้งถิOน นโยบายภาษีและการคา้ การควบคุมอตัราค่าไฟฟ้า การออกกฎหมาย
คุม้ครองผูบ้ริโภค และการเปลีOยนแปลงทีOบ่อย ๆ ในสภาพแวดลอ้มทางการเมือง 

1.2) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ (E – Economic) 

ปัจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ มีผลกับธุรกิจในทางตรงเป็นอย่างมาก 

เนืOองจาก เศรษฐกิจของประเทศเป็นตวักาํหนดกาํลงัซืKอของคนในประเทศ และกาํหนดตลาดขนาด
ใหญ่ในประเทศ ซึO งช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนธุรกิจไดว้่าจะเลือกดาํเนินการเป็นระยะ
สัKนหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจในอนาคต โดยปัจจยั
ทางเศรษฐกิจทีOนํามาวิเคราะห์ ประกอบด้วย ภาวะเงินฝืด ภาวะเงินเฟ้อ และอัตราดอกเบีK ย  
อตัราแลกเปลีOยนในประเทศ อตัราการวา่งงานของคนในประเทศ อตัราค่าแรงขัKนตํOาและค่าแรงของ
พนกังานโดยเฉลีOย ระดบัชนชัKน และกาํลงัซืKอของผูค้นในประเทศ เพดานราคาของสินคา้และบริการ
ทีOผูป้ระกอบการสนใจ ตลาดหุน้ของประเทศ และวงจรของธุรกิจทีOผูป้ระกอบการสนใจ 

1.3) ปัจจยัทางสงัคม (S – Social) 

ปัจจัยทางสังคม หมายถึง ปัจจัยทีO เกีOยวข้องกับสภาพแวดล้อมสภาพสังคม
วฒันธรรมและชีวิตการเป็นอยู่ของคนพืKนทีOนัK น ๆ ว่าเป็นอย่างไร ก่อนทีOจะเริO มทาํการตลาด 

ใหถู้กทาง เพราะวถีิชีวติของคนในแต่ละชุมชนนัKนมีความแตกต่างกนัออกไป ดงันัKน ผูป้ระกอบการ
ตอ้งเขา้ไปศึกษาสภาวะแวดลอ้ม หรือวฒันธรรมดงักล่าวก่อน เพืOอให้มัOนใจไดว้่าธุรกิจจะสามารถ
ดาํเนินไปไดอ้ยา่งราบรืOนและเป็นทีOสนใจของคนในชุมชนในดา้นทีOดี โดยทีOไม่ส่งผลกระทบดา้นลบ
ต่อคนในชุมชนนัKน ๆ ดว้ย โดยจะวเิคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ประกอบดว้ย การเพิOมหรือลดของประชากร
ในสังคมมากน้อยเพียงใด ทศันคติต่อการรักษาสิOงแวดลอ้มของคนในชุมชน การจบัจ่ายใช้สอย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ของคนในชุมชนว่าเนน้สินคา้นาํเขา้หรือสินคา้พืKนทีOมากกว่ากนั ข่าวสารและการบอกต่อมีผลมาก
นอ้ยเพียงใด และพฤติกรรมอืOน ๆ เช่น การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน เป็นตน้ 

วถีิชีวติของคนในสงัคม พฤติกรรมการเลือกซืKอสินคา้ อตัราการอพยพเขา้หรือออกของคนในชุมชน 

คุณภาพชีวติการเป็นอยู ่อาย ุเพศ การแบ่งชนชัKนวรรณะ และสิทธิเสรีภาพของผูค้น 

1.4) ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรม (T – Technology)  

พืKนทีOในการทาํธุรกิจมีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีทีOแตกต่างกนั
ออกไป โดยบางชุมชนอาจอาศยัอยูไ่ดโ้ดยไม่ตอ้งอาศยัเทคโนโลย ีแต่กบับางชุมชนกลบัตอ้งพึOงพา
เทคโนโลยีในการดําเนินชีวิตเป็นอย่างมาก รวมไปถึงแนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคต 

มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ เขา้มาและธุรกิจของผูป้ระกอบการจะเป็นอยา่งไร ซึO งปัจจยัดา้นนีK  ถือว่ามีการ
เปลีOยนแปลงทีOรวดเร็ว จะเห็นได้ว่าเทคโนโลยีทีOมีการพฒันาส่งผลต่อธุรกิจทุกภาคส่วนทีOตอ้ง 
นาํเทคโนโลยีทีOเหมาะสมเขา้ไปใชง้าน เพืOอลดตน้ทุน หรือเพิOมศกัยภาพในการแข่งขนักบัคู่แข่ง 
โดยจะวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ เทคโนโลยีขัKนพืKนฐานของพืKนทีOนัKน อตัราการเปลีOยนแปลงของ
เทคโนโลย ีระดบัของเทคโนโลยขีองอุตสาหกรรมในชุมชน เทคโนโลยกีารสืOอสาร และการเขา้ถึง
เทคโนโลยใีหม่ ๆ ดงัภาพทีO 2.5 

 

 
ภาพที& 2.5 การวเิคราะห์ดว้ย PEST Analysis 

 

จากทฤษฎีและแนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ ซึO งสามารถ
ส รุปได้ว่ า  PEST Analysis คื อ  รูปแบบทีO ใช้สํ าห รับการวิ เ คร าะ ห์ ปัจจัยภายนอกหรือ 
สิOงทีOผูป้ระกอบการทางธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้โดยมกัจะใช ้PEST ในการวเิคราะห์ภาพรวมใน
อนาคตของธุรกิจ แนวโน้มด้านการตลาด เพืOอนําขอ้มูลทีOได้ไปต่อยอดในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาด ดว้ยเหตุนีK  ผูศึ้กษาจึงไดน้าํเครืOองมือ PEST Analysis มาใชใ้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายนอกสําหรับธุรกิจผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ เพืOอนําผลการวิเคราะห์ทีOได้ไปเป็นแนวทาง 
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ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น
หนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

 

2)  เครื>องมือการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม (Five-Force Model) 

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม ด้วยเครืO องมือ Five-Force 

Model จะทาํให้ทราบถึงทีOมาของอิทธิพลจากความรุนแรงในการแข่งขนั โดยการวิเคราะห์นีK  
มีความจาํเป็นสําหรับการจดัทาํกลยุทธ์ขององคก์ร เนืOองจากผูป้ระกอบการไม่สามารถทีOจะจดัทาํ 
กลยทุธ์ทีOประสบความสาํเร็จ โดยไม่มีความเขา้ใจถึงลกัษณะทีOสาํคญัของการแข่งขนัได ้ 

Michael E. Porter (1980) ได้เสนอแนวคิดว่า ปัจจัยสําคัญ 5 ประการทีOส่งผลต่อ
สภาวะในการแข่งขนัของแต่ละอุตสาหกรรม หรือ Five-Forces Model ถือแนวคิดทีOมีประโยชน์
อยา่งมากในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม รวมทัKงความรุนแรงของปัจจยัแต่ละ
ประการตามแนวคิดนีK  ซึO งอุตสาหกรรมคือกลุ่มขององคก์รธุรกิจทีOทาํการผลิตสินคา้หรือบริการทีOมี
ลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกนั หรือสินคา้และบริการทีOสามารถทดแทนกนัไดใ้นลกัษณะการทดแทน 

ความตอ้งการของลูกคา้ เช่น เหล็กและพลาสติก ทีOใช้ในการประกอบรถยนต์สามารถทดแทน 

ซึO งกนัและกนัได ้ถึงแมว้่าจะใชเ้ทคโนโลยีในการผลิตทีOแตกต่างกนั แต่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั การวิเคราะห์สภาวะอุตสาหกรรมจะช่วยในการบ่งชีK ถึงโอกาส 

และขอ้จาํกดัทีOองคก์รธุรกิจจะตอ้งเผชิญ 

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2563) กล่าวว่า Five Forces Model คือ เครืO องมือทีOใช้
วิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัทางการตลาดของ Michael Potter ซึO งเป็นทีOนิยมใช้อย่างแพร่หลาย 
ทัOวโลก โดยแบ่งปัจจยัทีOจะทาํการวเิคราะห์เป็น 5 ปัจจยัทีOมีแรงกระทาํกบัธุรกิจโดยตรง ดงันีK   

1) อาํนาจต่อรองจากลูกคา้ (Power of Customers)  

สภาวะการแข่งขนัทีOสูงขึKนในปัจจุบนั ผูป้ระกอบการตอ้งตระหนกัว่าผูบ้ริโภค
นัKนก็มีอาํนาจการต่อรองเช่นกนั เช่น การกาํหนดราคาซืKอสินคา้ให้ตํOาลง หรือการขอเพิOมคุณภาพ
สินคา้มากขึKน หากผูป้ระกอบการไม่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค จะทาํใหผู้บ้ริโภคหนัไป
ซืKอสินคา้จากผูป้ระกอบการรายอืOน แต่หากผูบ้ริโภคยอมลดราคาสินคา้ ก็จะทาํให้รายไดล้ดลง  
หรือหากเพิOมคุณภาพสินคา้กท็าํใหต้น้ทุนสูงขึKนดว้ย ซึO งปัจจยัทัKง 2 ทางนีK มีผลทาํใหก้าํไรทีOผูบ้ริโภค
ไดรั้บลดลงไปดว้ยเช่นกนั  

2) อาํนาจต่อรองจากผูจ้ดัหาวตัถุดิบการผลิต (Power of Suppliers) 

ผู ้จัดหาวัตถุดิบมีหน้าทีO ส่งวัตถุดิบสําหรับการผลิตให้กับผู ้ประกอบการ  
หากผูจ้ดัหาวตัถุดิบมีจาํนวนนอ้ยราย จะส่งผลใหอ้าํนาจการต่อรองของผูป้ระกอบการนอ้ยลงไปอีก 

เพราะผู ้จัดหาวัตถุดิบทีO มีน้อยรายมักจะรวมกลุ่มกันกําหนดราคาขายหรือลดคุณภาพลง  
โดยทีOผูป้ระกอบการไม่สามารถต่อรองอะไรไดม้ากนกั และเมืOอซืKอวตัถุดิบมาในราคาสูงก็ส่งผลให้
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ตน้ทุนผลิตของผูป้ระกอบการสูงขึKน และหากราคาขายไม่สามารถขยบัขึKนไดก้็ยิOงทาํใหธุ้รกิจอยูใ่น
สภาวะเสีOยงสูงขึKน 

3) การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants)  

ความยากง่ายของการเขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่มีผลต่อการคุกคาม
โดยการมีคู่แข่งเพิOมขึKน โดยธุรกิจประเภทใด ๆ ก็ตามหากอยูใ่นช่วงเติบโต มียอดขายและกาํไรสูง  
ถือเป็นเรืOองปกติทีOคนอืOนจะใหค้วามสนใจอยากจะทาํธุรกิจประเภทเดียวกนัเพิOมขึKน และยิOงอุปสรรค
ในการเริOมตน้ธุรกิจมีน้อยดว้ยแลว้ยิOงทาํให้อตัราการเกิดใหม่ของผูป้ระกอบการในธุรกิจเดียวกนั
เพิOมสูงขึKน และส่งผลใหส่้วนแบ่งทางการตลาดทีOเคยไดรั้บลดนอ้ยลงไป  

4) การคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes)  

การคุกคามจากสินคา้ทดแทน หมายถึง สินคา้ทีOมาทดแทนสินคา้ทีOผูป้ระกอบการ
จําหน่ายอยู่ โดยเป็นสินค้าทีO มีว ัตถุประสงค์ในการใช้งานคล้ายกันหรือเหมือนกัน  ทําให ้

เพิOมทางเลือกแก่ผูบ้ริโภคในการเลือกซืK อสินค้าทดแทนหากพิจารณาแล้วว่าคุ ้มค่ากว่าสินค้า 
ของผูป้ระกอบการ แสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้แต่ละชนิดอาจจะมีบางลกัษณะทีOทดแทนกนัได ้แต่ก็มิใช่
ทัKงหมดทีOจะสามารถทดแทนได ้ดงันัKน ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการพฒันาคุณภาพ  

การปรับปรุงรูปลกัษณ์ และการสร้างผลิตให้ติดตลาด หากทาํทุกอย่างจนมีกลุ่มผูบ้ริโภคทีOภกัดี 

ต่อผลิตภัณฑ์แล้ว  ก็จะทําให้ผู ้บริโภคกลุ่มดังกล่าวบอกปากต่อปาก  และทําให้สินค้าของ
ผูป้ระกอบการมีเอกลกัษณ์และคุณค่าน่าซืKอมากกวา่สินคา้ทดแทนกไ็ด ้

5) การแข่งขนัของผูที้Oอยูใ่นอุตสาหกรรม (Industry Rivalry)  

การแข่งขนัของผูที้Oอยู่ในอุตสาหกรรม คือการวิเคราะห์ความรุนแรงของตลาด 

อนัประกอบจากปัจจยั 4 ขอ้ขา้งตน้ อาํนาจต่อรองจากลูกคา้ อาํนาจต่อรองจากผูจ้ดัหาวตัถุดิบ  

การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ และการคุกคามจากสินคา้ทดแทน โดยหากวเิคราะห์โดยรวม
แลว้ตลาดนัKน ๆ มีการแข่งขนัสูง ดงันัKน ผูป้ระกอบการควรเตรียมพร้อมให้ดี วางแผนกลยุทธ์ 
ให้รัดกุม หากตอ้งการเขา้สู่ตลาดนัKน ๆ เพืOอลดความเสีOยงและเสริมสร้างให้องคก์รแขง็แกร่งต่อไป 

(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม. 2563) ดงัภาพทีO 2.6 
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ภาพที& 2.6 Five Force Model 

ที&มา : ปรับปรุงจาก กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2563) 
 

จากทฤษฎีการวิ เคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม  สามารถสรุปได้ว่า  
สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึO งย่อมขึKนอยู่กบัปัจจยัทีOสําคญั 5 ประการ 
ประกอบด้วย อํานาจการต่อรองจากลูกค้า อํานาจการต่อรองจากผู ้จัดหารวตัถุดิบการผลิต  

การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ การคุกคามจากสินคา้ทดแทน และการแข่งขนัจากผูที้Oอยูใ่น
อุตสาหกรรม  โดยปัจจัยทัK ง  5 ประการนีK  จะบ่งบอกถึงโอกาสในการได้กําไรของธุรกิจ 
ในอุตสาหกรรมนัKน ๆ และเนืOองจากสภาวการณ์ของธุรกิจขา้วอินทรียมี์การพฒันาอยูเ่สมอ ดงันัKน  

ผูศึ้กษาจึงวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัของธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์เพืOอประเมินความเขม้แขง็หรือ
ความอ่อนแอของปัจจัยทัK ง 5 ประการ อันจะนํามาสู่การค้นหาความได้เปรียบหรือแนวทาง 
การป้องกนัธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
 

2.3.2  เครื>องมือการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกจิ (SWOT Analysis) 

SWOT เป็นเครืOองมือการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก
ของธุรกิจ ส่งผลให้องค์กรเกิดความเขา้ใจและยอมรับสภาพต่าง ๆ มากขึKน นําไปสู่การเตรียม 

ความพร้อมสาํหรับการเปลีOยนแปลงองคก์รตามสถานการณ์ในอนาคต 

1)  ความหมายของ SWOT  

Albert Humphrey (1996) กล่าวว่า การวิเคราะห์สวอต (SWOT) หรือการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้ม เป็นเครืOองมือในการประเมินสถานการณ์ สาํหรับองคก์ร หรือโครงการ ซึO งช่วยให้
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ผู ้บริหารกําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน  โอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบทีOมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่านีK  ต่อการทาํงานขององคก์ร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ (2546) ได้อธิบายว่า SWOT เป็นเครืO องมือในการ
วเิคราะห์สถานการณ์ซึOงช่วยกาํหนดจุดแขง็ จุดอ่อนจากสิOงแวดลอ้มภายใน ระบุโอกาสและขอ้จาํกดั 

จากสิOงแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบจากปัจจยัเหล่านีK ต่อการทาํงานขององคก์ร 
จากความหมาย การวิเคราะห์ SWOT ทีOกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า SWOT 

Analysis เป็นเครืOองมือทีOใชว้ิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก ไดแ้ก่ จุดแขง็ (Strengths) 

จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) เพืOอทราบถึงขอ้ไดเ้ปรียบ
และขอ้เสียเปรียบในการแข่งขนัทางการตลาดของธุรกิจหรือองคก์ร  

2)  ปัจจัยการวเิคราะห์ SWOT Analysis 

ปัจจยัการวิเคราะห์ SWOT Analysis ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายใน
และภายนอก จาํนวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ จุดแขง็ (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) 

และอุปสรรค (Threats) 

2.1) จุดแขง็ (Strengths: S)  

จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ขอ้ไดเ้ปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็นขอ้ดีทีOเกิด
จากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท  เช่น  จุดแข็งด้านการเงิน และข้อได้เปรียบด้านการผลิต  

และดา้นทรัพยากรบุคคล โดยบริษทัจะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแขง็ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด 

2.2) จุดอ่อน (Weaknesses: W)  

จุดดอ้ยหรือจุดอ่อน ขอ้เสียเปรียบเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็นปัญหาหรือ
ข้อบกพร่องทีO เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษทั เช่น การขาดเงินทุน นโยบาย 
และทิศทาง การบริการทีOไม่แน่นอน หรือบุคลากรทีOไม่มีคุณภาพ ซึO งบริษทัจะตอ้งหาวิธีในการ
ปรับปรุงใหดี้ขึKนหรือขจดัใหห้มดไปอนัจะเป็นประโยชน์ต่อบริษทั 

2.3) โอกาส (Opportunities: O)  

เกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นผลจากการทีOสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั 

เอืKอประโยชน์ หรือส่งเสริมการดาํเนินงานของบริษทั โอกาสแตกต่างจากจุดแขง็ตรงทีOโอกาสเป็น
ผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแขง็เป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายใน ผูป้ระกอบการทีOดี
จะตอ้งแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ โดยการวิเคราะห์สิO งแวดลอ้มภายนอกทีOเปลีOยนแปลงอยู่เสมอ 
ตลอดเวลา เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยีและการแข่งขนัในตลาด และใชป้ระโยชน์
จากโอกาสนัKน 

2.4) อุปสรรค (Threats: T) 

เกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นขอ้จาํกดัทีOเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอกทีOส่งผล
เสียต่อธุรกิจ  เ ช่น  ราคานํK ามันทีO สูงขึK น  อัตราดอกเบีK ยทีO สูงขึK น  สภาพเศรษฐกิจทีOชะลอตัว 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้ง และพยายามขจดัอุปสรรคต่าง ๆ 

ทีOเกิดขึKนใหไ้ด ้(เชาวรัตน์ เตมียกลุ. 2555) แสดงดงัภาพทีO 2.7 

 

 
ภาพที& 2.7 สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกธุรกิจ (SWOT Analysis) 

ที&มา : ดดัแปลงจาก เชาวรัตน ์เตมียกลุ (2555) 
 

2.3.3 การประเมินปัจจัยภายในและภายนอก (IFE and EFE Matrix)  

1) เครื>องมือการประเมนิปัจจัยภายใน (Internal Factor Evaluation Matrix: IFE)  

เ ค รืO อ ง มื อการประ เ มิ น ปั จจั ยภ ายใน  ( Internal Factor Evaluation Matrix: IFE)  

เป็นเครืO องมือสําหรับการประเมินและให้นํK าหนักปัจจัยภายใน ประกอบด้วย จุดแข็ง (Strengths)  

และ จุดอ่อน(Weakness) ขององคก์ารมี 5 ขัKนตอนดงันีK  
1.1) ปัจจยัภายในทีOสาํคญั (Critical Internal Factors) ประกอบไปดว้ย ปัจจยัทีOเป็นจุดแขง็ 

เช่น คุณภาพและกลยุทธ์ในการบริหารจดัการ ความสามารถในการหารายไดแ้ละทาํกาํไร ฯลฯ และ
ปัจจยัทีOเป็นจุดอ่อน เช่น การขาดสภาพคล่องทางการเงิน การเปลีOยนแปลงโครงสร้างผูบ้ริหารระดบัสูง 
เป็นตน้ 

1.2) นํKาหนกั (Weight) เป็นการกาํหนดช่วงนํKาหนกัของแต่ละปัจจยัจาก 0.1 – 1.0 กล่าวคือ 
0.0 ไม่มีความสาํคญัเลย ส่วน 1.0 มีความสาํคญัมากทีOสุด การกาํหนดนํK าหนกัของแต่ละปัจจยัจะแสดง
ถึงความสําคญัของปัจจยัเหล่านัKน ว่าเป็นปัจจยัทีOทาํให้ธุรกิจประสบความสําเร็จหรือประสบความ
ลม้เหลว คะแนนถ่วงนํKาหนกัรวมของทุกปัจจยัมีค่าเท่ากบั 1  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.3) การประเมิน (Rating) โดย ใชเ้กณฑด์งันีK   
1 คะแนน แสดงถึง  จุดอ่อนหลกั (Major Weaknesses)  

2 คะแนน แสดงถึง  จุดอ่อนรอง (Minor  Weaknesses) 

3 คะแนน แสดงถึง  จุดแขง็รอง (Minor Strengths) 

4 คะแนน แสดงถึง  จุดแขง็หลกั (Major Strengths) 

1.4) คะแนนถ่วงนํK าหนัก (Weighted Score) นํK าหนักของแต่ละปัจจัยจะแตกต่างกัน  

โดยขึKนกบัตวัแปร 
1.5) ค่ารวมคะแนน เป็นคะแนนรวมทัK งหมดของคะแนนถ่วงนํK าหนักของทุกตัวแปร 

(คะแนนถ่วงนํKาหนกัของแต่ละตวัแปร คาํนวณโดยนํKาหนกัของแต่ละตวัแปร คูณกบัคะแนนการประเมิน) 

โดยคะแนนการถ่วงนํK าหนกัรวมของเมทริกการประเมินปัจจยัภายใน (IFE Matrix) จะอยูร่ะหวา่ง 1.0 – 4.0 

ถา้คะแนนถ่วงนํK าหนกัโดยรวม มีค่านอ้ยกว่า 2.5 แสดงว่าองคก์รนัKนอยู่ในตาํแหน่งจุดอ่อน ถา้คะแนน
มากกวา่ 2.5 แสดงวา่อยูใ่นตาํแหน่งจุดแขง็ (ทรรศนะ บุญขวญั และ เอกชยั อภิศกัดิb กลุ. 2549) 

 

2) เครื>องมือการประเมนิปัจจัยภายนอก (External Factor Evaluation Matrix: EFE) 

เค รืO องมือการประเ มินปัจจัยภายนอก  (External Factor Evaluation Matrix: EFE)  

เป็นการวิเคราะห์ถึงโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของปัจจยัภายนอกทีOมีผลกระทบต่อ
ธุรกิจในดา้นสงัคม เศรษฐกิจ การเมือง วฒันธรรม เทคโนโลย ีกฎหมาย เป็นตน้ โดยมี 5 ขัKนตอนดงันีK  

2.1) ปัจจัยภายนอกทีOสําคญั (Critical Internal Factors) ประกอบ ไปด้วย ปัจจัยทีO เป็น
โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats)  

2.2) นํKาหนกั (Weight) เป็นการกาํหนดช่วงนํKาหนกัของแต่ละปัจจยัจาก 0.1 – 1.0 กล่าวคือ 
0.0 ไม่มีความสาํคญัเลย ส่วน 1.0 มีความสาํคญัมากทีOสุด การกาํหนดนํK าหนกัของแต่ละปัจจยัจะแสดง
ถึงความสําคญัของปัจจยัเหล่านัKน ว่าเป็นปัจจยัทีOทาํให้ธุรกิจประสบความสําเร็จหรือประสบความ
ลม้เหลว คะแนนถ่วงนํKาหนกัรวมของทุกปัจจยัมีค่าเท่ากบั 1 

2.3) การประเมิน (Rating) โดย ใชเ้กณฑด์งันีK   
1 คะแนน แสดงถึง  อุปสรรคหลกั  
2 คะแนน แสดงถึง  อุปสรรครอง  
3 คะแนน แสดงถึง  โอกาสรอง  
4 คะแนน แสดงถึง  โอกาสหลกั 

2.4) คะแนนถ่วงนํK าหนัก (Weighted Score) นํK าหนักของแต่ละปัจจัยจะแตกต่างกัน  

โดยขึKนกบัตวัแปร 
2.5) ค่ารวมคะแนน เป็นคะแนนรวมทัK งหมดของคะแนนถ่วงนํK าหนักของทุกตัวแปร 

(คะแนนถ่วงนํK าหนกัของแต่ละตวัแปร คาํนวณโดยนํK าหนกัของแต่ละตวัแปรคูณกบัคะแนนการประเมิน) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยคะแนนถ่วงนํK าหนักรวมของการประเมินปัจจัยภายนอก (EFE Matrix) จะอยู่ระหว่าง 1.0 – 4.0  

ถา้คะแนนถ่วงนํK าหนกัรวม มีค่ามากกวา่ 2.5 แสดงวา่บริษทัมีโอกาสในอุตสาหกรรมมาก หรือมีอุปสรรค
นอ้ยถา้คะแนน และหากถ่วงนํK าหนกัรวม มีค่านอ้ยกวา่ 2.5 แสดงวา่ บริษทัมีอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้ม
มาก บริษทัตอ้งพยายามหลีกเลีOยงอุปสรรค (ทรรศนะ บุญขวญั และ เอกชยั อภิศกัดิb กลุ. 2549) 

 

2.3.4  เครื>องมือการวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาด (TOWS Matrix) 

TOWS Matrix เ ป็นเครืO องมือทางธุรกิจทีO เน้นเ กีO ยวกับสภาพแวดล้อมภายนอก  

ในขณะทีO SWOT จะเน้นทัKงสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก ซึO งเครืO องมือทัKง  
2 เครืOองมือนีK  จะให้ผลการวิเคราะห์ในรูปแบบของตารางเมตริกซ์ โดย TOWS Matrix ช่วยให้เห็น
ขอ้มูลเกีOยวกบัปัจจยัทีOมีผลกระทบต่อโดยตรงจากสภาพแวดลอ้มภายนอก (โอกาสและภยัคุกคาม) 

และจากสภาพแวดลอ้มภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน) ในการนาํเทคนิคทีOเรียกว่า TOWS Matrix  

มาใชใ้นการวิเคราะห์เพืOอกาํหนดยุทธศาสตร์และกลยุทธ์นัKน จะมีขัKนตอนการดาํเนินการทีOสําคญั  

2 ขัKนตอน ดงันีK  (เทพศกัดิb  บุณยรัตพนัธ์ุ. 2563) 

1. การระบุจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และขอ้จาํกดั โดยทีOการประเมินสภาพแวดลอ้มทีOเป็น
การระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีO เป็นโอกาสและข้อจํากัดจะเป็นการประเมินภายนอกองค์การ กล่าวได้ว่า 
ประสิทธิผลของการกาํหนดกลยทุธ์ทีOใชเ้ทคนิค TOWS Matrix นีK จะขึKนอยูก่บัความสามารถในการ
วิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และขอ้จาํกดั ทีOละเอียดในทุกแง่มุม เพราะถา้วิเคราะห์ไม่ละเอียด
หรือมองไม่ทุกแง่มุม จะส่งผลทาํใหก้ารกาํหนดกลยทุธ์ทีOออกมาจะขาดความแหลมคม 

2. การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างจุดแข็งกบัโอกาส จุดแข็งกบัขอ้จาํกดั จุดอ่อน 

กบัโอกาส และจุดอ่อนกบัขอ้จาํกดั ซึO งผลของการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ในขอ้มูลแต่ละคู่ดงักล่าว 
ทาํใหเ้กิดยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัภาพทีO 2.8 

 

 
ภาพที& 2.8 การวเิคราะห์กลยทุธ์ TOWS 

ที&มา : ดดัแปลงจาก เทพศกัดิQ  บุณยรัตพนัธุ์ (2563)  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการนําขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้ม 

ทีOเป็นจุดแขง็และโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์ในเชิงรุก 
2.2 กลยุทธ์ เ ชิง ป้องกัน  (ST Strategy) ได้มาจากการนําข้อ มูลการประเ มิน

สภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดแขง็และขอ้จาํกดัมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงป้องกัน ทัK งนีK เนืO องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับ
สภาพแวดลอ้มทีOเป็นขอ้จาํกดัจากภายนอกทีOองคก์ารควบคุมไม่ได ้แต่องคก์ารสามารถใชจุ้ดแขง็ทีOมี
อยูใ่นการป้องกนัขอ้จาํกดัทีOมาจากภายนอกได ้

2.3 กลยุท ธ์ เ ชิ งแก้ไข  (WO Strategy) ได้มาจากการนําข้อ มูลการประ เ มิน
สภาพแวดลอ้มทีOเป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์
หรือกลยทุธ์ในเชิงแกไ้ข ทัKงนีK เนืOองจากองคก์ารมีโอกาสทีOจะนาํแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใชใ้นการ
แกไ้ขจุดอ่อนทีOองคก์ารมีอยูไ่ด ้

2.4 กลยทุธ์เชิงรับ (WT Strategy) ไดม้าจากการนาํขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มทีO
เป็นจุดอ่อนและขอ้จาํกดัมาพิจารณาร่วมกนั เพืOอทีOจะนาํมากาํหนดเป็นยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์ในเชิง
รับ ทัKงนีK เนืOองจากองคก์ารเผชิญกบัทัKงจุดอ่อนและขอ้จาํกดัภายนอกทีOองคก์ารไม่สามารถควบคุมได ้

(เทพศกัดิb  บุณยรัตพนัธ์ุ. 2563) 

2.4  สถานการณ์ของตลาดข้าวอนิทรีย์ 

การขบัเคลืOอนตลาดนาํการผลิตและเกษตรอินทรีย ์ตามแผนยุทธศาสตร์การพฒันาเกษตร
อินทรีย ์พ.ศ. 2560 - 2564 อีกทัKงปัจจุบนัมีผูบ้ริโภคสนใจอาหารเพืOอสุขภาพเพิOมขึKนมาก ส่งผลให ้

การบริโภคขา้วอินทรียแ์ละสินคา้อินทรียใ์นประเทศและต่างประเทศมีแนวโนม้เพิOมขึKน (สาํนกังาน
เศรษฐกิจการเกษตร. 2563) 

จากการสํารวจขอ้มูลตลาดขา้วอินทรีย ์ของสํานกังานเศรษฐกิจการเกษตร พบว่า ปีเพาะปลูก 
2559/60 มีการผลิตขา้วอินทรียม์าตรฐานเกษตรอินทรียป์ระเทศไทย (Organics Thailand) ทัKงหมด 
28,091 ตัน โดยจาํหน่ายในประเทศ ร้อยละ 63 ส่งออกร้อยละ 37 ซึO งวิถีตลาดข้าวอินทรีย์ไทย  
เริOมจากเกษตรกรจาํหน่าย ขา้วเปลือกให้แก่ผูร้วบรวมในพืKนทีOคิดเป็นร้อยละ 67 จาํหน่ายไปทีOโรงสี
โดยตรงคิดเป็น ร้อยละ 32 ส่วนร้อยละ 1 จําหน่ายเป็นเมล็ดพันธ์ุให้กับศูนย์เมล็ดพันธ์ุข้าว  
ซึO งผลผลิตขา้วส่วนใหญ่มาจากภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคเหนือเป็นหลกั สายพนัธ์ุขา้ว 
ในตลาด ไดแ้ก่ ขา้วหอมมะลิ 105 ขา้วหอมมะลิแดง ขา้วไรซ์เบอร์รีO  ขา้วหอมนิล และขา้วเหนียว กข6 
(สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร. 2563) 

โดยเกษตรกรส่วนใหญ่ จาํหน่ายในตลาดสมาชิกเฉพาะสินคา้เกษตรอินทรีย ์อาทิ สหกรณ์ 

การเกษตรอินทรีย ์เครือข่ายวิสาหกิจชุมชน และสหกรณ์การเกษตรเพืOอการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  

โดยเกษตรกรต้องเป็นสมาชิก และจะได้รับการส่งเสริมการผลิตภายใต้กระบวนการผลิตขา้ว 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตามมาตรฐานการรับรองเกษตรอินทรีย ์ซึO งจะมีการจาํหน่ายเป็นขา้วเปลือก 1-2 ครัK ง/ปี เนืOองจาก
เกษตรกรเห็นว่าสามารถไดร้ายไดเ้ป็นเงินกอ้นเพืOอมาใชจ่้ายหรือชาํระหนีK ไดเ้พียงพอ สาํหรับการ
แปรรูปส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบขา้วสาร ส่วนการแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ยงัมีไม่มากนักเนืOองจาก 

มีตน้ทุนจาํกดั (สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร. 2563) 

ปัจจุบนัตลาดคา้ส่งภายในประเทศ นับเป็นตลาดทีOน่าสนใจ เนืOองจากสามารถจาํหน่ายขา้ว
อินทรียไ์ด้เป็นประจาํและมีปริมาณต่อครัK งค่อนข้างมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นบุคลากรของ
หน่วยงานภาครัฐ โรงเรียน โรงพยาบาล ภาคเอกชน และประชาชนทัOวไป ในขณะทีOตลาด
ต่างประเทศของขา้วอินทรีย ์ไดแ้ก่ สวิตเซอร์แลนด์ อเมริกา รัสเซีย สิงคโปร์ ฮ่องกง ยุโรป ญีOปุ่น 

ภายใตม้าตรฐาน IFOAM, EU, NOP และ JAS ซึO งในอนาคตจะมีการขยายตลาดไปยงัประเทศจีน
ตามมาตรฐาน COFCC  ภายใตก้ารกาํกบัดูแลของกระทรวงเกษตรแห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน 

(สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร. 2563) 

 

ตารางที> 2.2 มาตรฐานเกษตรอินทรีย ์
มาตรฐาน ตรามาตรฐาน 

IFOAM 

 
 

EU 

 
 

NOP 

 
JAS 

 
COFCC 

 
 

ทัKงนีK  สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร (สศก.) ไดจ้ดัทาํแนวทางการพฒันาศกัยภาพดา้นการตลาด
ขา้วอินทรีย ์8 แนวทาง ประกอบดว้ย 

1) ทาํฐานขอ้มูล ผูเ้กีOยวขอ้งในระบบตลาดทุกมิติ เพืOอใชว้างแผนผลิต จดัจาํหน่าย และสร้าง
ความเชืOอมโยงของกลุ่มผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค 
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2) ส่งเสริมการผลิตสินคา้และออกแบบผลิตภณัฑ์ ให้ตรงความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

พร้อมทัKงศึกษาและจดัทาํขอ้มูล สถานการณ์การผลิต และการตลาดสินคา้อินทรียอ์ยา่งต่อเนืOอง 
3) การเพิOมปริมาณการจาํหน่ายในช่องทางการตลาดเดิม ได้แก่ เพิOมการประชาสัมพนัธ์  

ณ จุดจาํหน่าย เพิOมสดัส่วนการจดัจาํหน่ายในตลาดโมเดิร์นเทรดและตลาดออนไลน์ 

4) การส่งเสริมการบริโภคขา้วอินทรียภ์ายในประเทศ สนับสนุนหมู่บา้นท่องเทีOยวเกษตร
อินทรีย ์เพิOมทางเลือกใหก้บักลุ่มผูรั้กธรรมชาติและสิOงแวดลอ้ม 

5) การสร้าง Brand Loyalty ไดแ้ก่ สร้างประสบการณ์ทีOดีให้กบัตราสินคา้ให้ตรงใจผูบ้ริโภค 

เปิดช่องทางให้ผูบ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วมแนะนาํสินคา้หรือบริการ และการสร้าง Brand Ambassador 

จาก เกษตรกรหรือผูป้ระกอบการเกษตรอินทรีย ์เช่น นาํเสนอสินคา้รับประทาน เป็นตน้ 

6) การส่งเสริมระบบตลาดเกษตรอินทรียที์Oเป็นธรรม ใหเ้กษตรกรจาํหน่ายผลผลิตโดยตรงกบั
ลูกคา้ มีความสะดวก มีการตกลงราคาทีOเป็นธรรม เพืOอลดส่วนเหลืOอมของราคาสินคา้ในตลาด 

รวมทัKงผูบ้ริโภคไดสิ้นคา้ทีOสดใหม่ มีการจดัสถานทีO จาํหน่ายโดยเนน้ความเรียบง่าย สะดวก สะอาด 

7) การส่งเสริมกลยทุธ์การทาํตลาด สร้างความแตกต่างหรือคิดผลิตภณัฑใ์หม่ อยูเ่สมอ 
8) การสร้างผูป้ระกอบการ เกษตรอินทรีย์รุ่นใหม่ (New Organics Entrepreneur) เพืOอให้

สอดคล้องกับแผน ยุทธศาสตร์การพฒันาเกษตรอินทรีย์ปี 2560 – 2564 (สํานักงานเศรษฐกิจ
การเกษตร. 2563) 

 

2.5  วสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง ตัK งอยู่ทีO เลขทีO 146 หมู่ 1 ตาํบลลาดกระทิง 
อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา ในปัจจุบนัมีสมาชิกจาํนวน 46 ราย แบ่งเป็นสมาชิกผูป้ลูก
ขา้วอินทรียแ์ละผ่านการขอรับรองมาตรฐาน Organic Thailand จาํนวน 15 ราย สมาชิกผูป้ลูกขา้ว
อินทรียแ์บบดัKงเดิม 8 ราย และสมาชิกผูป้ลูกขา้ว ระบบ GAP จาํนวน 23 ราย โดยการบริหารจดัการ
วิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง ประกอบด้วย ประธานกลุ่มฯ เลขา เหรัญญิก 

คณะกรรมการ ทีOปรึกษา และฝ่ายตรวจสอบ ดงัภาพทีO 2.9 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพที& 2.9 การบริหารจดัการวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

ที&มา: อาํนาจ รอดภยั (สมัภาษณ์ 16 พฤศจิกายน 2564) 

 

2.5.1 การบริหารจัดการกลุ่มวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

วิสาหกิจชุมชนแห่งนีK จัดตัK งกิจการโดยนโยบายรัฐบาลให้มีการรวมกลุ่มกันเพืOอ 
ขอรับการสนับสนุนงบประมาณและจัดตัK งขึK นตามความต้องการของสมาชิกวิสาหกิจชุมชน  

โดยมีวตัถุประสงคก์ารรวมกลุ่มเพืOอแบ่งปันแลกเปลีOยนความรู้ดา้นการจดัการการผลิต การคดัเมลด็
พนัธ์ุ การผลิตปุ๋ยสาํหรับใชใ้นแปลงนา แลกเปลีOยนพนัธ์ุขา้วระหวา่งสมาชิกในกลุ่ม และนอกกลุ่ม 

(มีการแลกเปลีOยนพนัธ์ุขา้วกนักบัวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วบา้นนางาม) และใชโ้รงสีขา้วร่วมกนั 

โดยไม่คิดค่าบริการการสี แต่จะเก็บเป็นผลพลอยไดจ้ากการสีขา้วเปลือก (ปลายขา้ว รําหยาบ รํา
ละเอียด แกลบ) เพืOอนาํไปขายเป็นรายไดห้มุนเวียนในการจ่ายค่าไฟฟ้า ค่าซ่อมบาํรุง ค่าแรงงานสี
ขา้ว และค่าใชจ่้ายอืOน ๆ 

ดา้นการผลิต มีพืKนทีOรวมกนักวา่ 600 ไร่ ปริมาณผลผลิตรวม 101,325 กิโลกรัม ปลูกขา้ว
พนัธ์ุมะลิ 105 ไรซ์เบอร์รีO  และขา้วเหนียวดาํ โดยการจดัสรรเมล็ดพนัธ์ุขา้วทีOไดรั้บการสนบัสนุน
จากศูนยว์ิจยัขา้วฉะเชิงเทราให้แก่สมาชิกโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย มีขอ้แลกเปลีOยนโดยให้สมาชิก 

นาํเมล็ดพนัธ์ุขา้วมาคืนในหลงัจากไดผ้ลผลิตแลว้ และมีการคิดดอกเบีKยเป็นขา้วเปลือกร้อยละ 10 

(ถา้นาํขา้วเปลือกจากกลุ่มไปจาํนวน 10 กิโลกรัม ตอ้งนาํมาคืน 11 กิโลกรัม) หน่วยงานราชการ 
ทีOเขา้มาให้การสนบัสนุน ไดแ้ก่ ศูนยว์ิจยัขา้วมาให้ความรู้ดา้นการจดัการการผลิตเมล็ดพนัธ์ุขา้ว 
การคาํนวณตน้ทุน ผลตอบแทนการผลิตขา้วของเกษตรกร สํานักงานตรวจบญัชีสหกรณ์ เขา้มา
ถ่ายทอดองคค์วามรู้การจดัทาํบญัชีใหก้บัเกษตรกร  

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยเกษตรกรผูผ้ลิตขา้วมาตรฐาน Organic Thailand มีระเบียบขอ้บงัคบัในการผลิต ดงันีK  
1) พนัธ์ุขา้วและเมลด็พนัธ์ุ  

1.1) เลือกใช้พนัธ์ุขา้วทีOตา้นทานโรค แมลง สัตวศ์ตัรูขา้ว เหมาะสมกบัศกัยภาพ 

ของพืKนทีOตามและความตอ้งการตลาดคือขา้วขาวมะลิ 105  

1.2) แหล่งผลิตเมล็ดพนัธ์ุ เมล็ดพนัธ์ุต้องมาจากแหล่งผลิตข้าวอินทรีย์ ยกเวน้ 

ในพืKนทีOทีOหาเมล็ดพนัธ์ุขา้วอินทรียไ์ม่ได้ อนุโลมให้ใช้เมล็ดพนัธ์ุขา้วจากแหล่งทัOวไปสําหรับ 

การผลิตขา้วอินทรียใ์นปีแรก 
2) การเตรียมดิน และวธีิการปลูก  

2.1) ใชร้ถไถกลบฟางขา้ว และตอซงัขา้วภายหลงัการเก็บเกีOยว (ห้ามเผา) ตอ้งรักษา
หรือเพิOมระดบัความอุดมสมบูรณ์ของดินและกิจกรรมทางชีวภาพทีOเป็นประโยชน์ในดิน ปลูกพืช
ตระกลูถัOว ใชปุ๋้ยพืชสด  

2.2) ควรมีมาตรฐานการอนุรักษน์ํK าทีOใชใ้นแปลงนา นํK าทีOใชป้ลูกตอ้งไดจ้ากแหล่ง 
ทีOไม่มีสภาพแวดลอ้มซึOงก่อใหเ้กิดการปนเปืK อนวตัถุอนัตราย 

2.3) ควรมีมาตรการในการป้องกนัดินเคม็ เช่นการปลูกพืชคลุมดิน หรือการจดัการ
นํKาอยา่งเหมาะสม การใชปุ๋้ยอินทรียต์อ้งมีแผนการใชอ้ยา่งผสมผสาน และใชเ้ท่าทีOจาํเป็นในปริมาณ
ทีOเหมาะสม โดยคาํนึงความสมดุลของธาตุอาหารในดินและความตอ้งการธาตุอาหารของขา้ว 

3) วธีิการปลูก  

3.1) วิธีการปลูก โดยการหว่านข้าวแห้ง หว่านนํK าตม หรือทํานาดํา ขึK นอยู่กับ 

ความเหมาะสมของพืKนทีOและกาํลงัแรงงาน และทุน ของสมาชิกกลุ่ม 

4) การดูแลรักษา  
4.1) การควบคุม ป้องกนั หรือกาํจดัสัตวศ์ตัรูขา้ว โดยใชม้าตรการใดมาตรการหนึOง 

หรือหลายมาตรการร่วมกัน  ได้แก่  เ ลือกใช้พันธ์ุข้าวทีOต้านทานโรค  แมลง  สัตว์ศัตรูข้าว  
และเหมาะสมกบัศกัยภาพของพืKนทีO เลือกใชว้ิธีเขตกรรมหรือการจดัการในแปลงนา เช่น การปลูก
พืชหมุนเวียน การปลูกพืชคลุมดิน และใช้วิธีฟิสิกส์ ชีววิธี และจุลินทรีย  ์ถ้าสารทีOใช้ดังกล่าว 
ไม่สามารถป้องกนั หรือกาํจดัศตัรูขา้วได ้ใหใ้ชส้ารตามทีOมาตรฐานไดร้ะบุไว ้

4.2) มาตรการป้องกนัการปนเปืK อน พืKนทีOปลูกจะตอ้งห่างจากแหล่งกาํเนิดของวตัถุ
อนัตราย หากมีจะตอ้งทาํแนวป้องกนัการปนเปืK อนทัKงทางนํKาและอากาศ 

5) การเกบ็เกีOยว  
5.1) สมาชิกสามารถเกีOยวดว้ยมือ หรือใชร้ถเกีOยวไดต้ามความเหมาะสม หากใชร้ถ

เกีOยวนวด จะเกีOยวนวดขา้วอินทรียแ์ยกออกประมาณ3-4 กระสอบ เพืOอลา้งเครืOองไม่ให้เมล็ดขา้ว
อินทรียป์นเปืK อนจากเมล็ดขา้วทีOอยู่ในเครืOอง จนแน่ใจว่าขา้วทีOจะเก็บเป็นเมล็ดขา้วทีOผลิตโดยวิธี
เกษตรอินทรีย ์ 
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5.2) นาํขา้วทีOไดไ้ปตากใหแ้หง้ บรรจุกระสอบและเกบ็ไวใ้นยุง้ฉาง 
5.3) อุปกรณ์ ภาชนะบรรจุ และพาหนะทีOใชใ้นการขนยา้ยและเก็บรักษา ตอ้งแยก

ออกจากแปลงทัOวไป สามารถป้องกันการปนเปืK อนจากอนัตรายและสิO งแปลกปลอมทีOมีผลต่อ 
ความปลอดภยัในการบริโภค รวมทัKงไม่ทาํใหเ้กิดการปนเปืK อนของขา้วจากแปลงทัOวไป 

5.4) สถานทีOเก็บรวบรวม และสถานทีOเก็บรักษา ตอ้งถูกสุขลกัษณะ สะอาดและ 
มีการถ่ายเทอากาศดี สามารถป้องกนัการปนเปืK อนผลิตผล 

6) การบนัทึก และจดัเกบ็ขอ้มูล (แหล่งผลิต) 

6.1) ต้องมีการบันทึกข้อมูลเกีO ยวกับ  แหล่งทีOมาของเมล็ดพันธ์ุ  แหล่งนํK าใช้  
การเตรียมการจดัตน้ของขา้วพนัธ์ุอืOนปน การสาํรวจและการเขา้ทาํลายของศตัรูพืชและการจดัการ
การใชว้ตัถุอนัตรายทางการเกษตร การเก็บเกีOยวและนวดขา้ว การลดความชืKนขา้วเปลือก การบรรจุ
ขา้วเปลือกและการเกบ็รักษา และแหล่งทีOมาของผลผลิต 

6.2) ผลิตผลทีOอยูร่ะหว่างการเก็บรักษาและขนยา้ย ตอ้งมีการระบุขอ้มูลให้สามารถ
ตรวจสอบแหล่งทีOมาของผลิตผลได ้

สาํหรับการแปรรูปขา้วเปลือกเป็นขา้วสาร ทางกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีโรงสีขา้วโดยตัKงอยู่
บริเวณพืKนทีOสาธารณะประโยชน์ของชุมชน (ภาพทีO 2.10) จดัตัKงในปี พ.ศ. 2543 มีเครืOองจกัร จาํนวน 

1 เครืOอง มีอายกุารใชง้านมาแลว้ 5 ปี กาํลงัเครืOองจกัร 4.75 แรงมา้ โดยใชไ้ฟฟ้าเป็นเครืOองตน้กาํลงั 
มีกําลังการผลิตของเครืO องจักรในการสีข้าวสูงสุด 2,400 กิโลกรัมต่อวนั ในขณะทีOโรงสีข้าว 
ไดท้าํการสีขา้วสูงสุดเพียง 500 กิโลกรัมต่อวนั มีการเปิดสีขา้วเฉลีOย 4 วนัต่อสัปดาห์ เปิดสีวนัละ
ประมาณ 8 ชัOวโมงต่อวนั และมีแรงงานทีOใชใ้นการดาํเนินงานเป็นแรงงานตนเอง จาํนวน 1 คน 

 

 

ภาพที& 2.10 โรงสีขา้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
 

โรงสีข้าวแห่งนีK สีข้าวเพืOอจําหน่ายข้าวสารและรับบริการสีข้าวให้แก่ชาวบ้าน 

ประกอบดว้ย ขา้วขดัขาว และขา้วกลอ้ง โดยค่าบริการสีขา้วนัKน ถา้สีเป็นขา้วขดัขาวบริการฟรี  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แต่หากเป็นขา้วกลอ้งมีค่าบริการ 2 บาท ต่อขา้วเปลือก 1 กิโลกรัม โดยมีการปรับตัKงเครืOองสีขา้วให้
เหมาะสมการขา้วเปลือกในแต่ละรอบก่อนการสีขา้ว ทีOมาของขา้วเปลือกทีOนาํมาสีจาํหน่ายนัKน 

ทางสมาชิกของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน จะนําขา้วของตนเองมาสี หรือรับซืKอขา้วจากสมาชิกมาสี 

เป็นขา้วสารทีOไม่บรรจุถุงและแบบบรรจุถุง ซึO งจาํหน่ายในตราสินคา้ชืOอวา่ “ขา้วอินทรียป่์าสมบูรณ์” 
(ภาพทีO 2.11) โดยจาํหน่ายทีOโรงสีขา้ว ร้านคา้ในชุมชน ตลาดโรงพยาบาลสนามชยัเขต และออก
ร้านคา้ตามงานต่าง ๆ 

 

  
ภาพที& 2.11 ผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ตราป่าสมบูรณ์ ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
 

2.5.2  แผนโมเดลธุรกจิผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ (Business Model Canvas) 

รูปแบบการดาํเนินงาน ในการเข้าสู่ตลาดของผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์บรรจุถุงสุญญากาศ 
ตรา ป่าสมบูรณ์ ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง โดยใช้ Business Model Canvas  

ทาํใหท้ราบถึงวธีิการดาํเนินธุรกิจของการลงทุนทาํธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศ ดงันีK  
(อเลก็ซานเดอร์ ออสเทอร์วลัเดอร์ และ อีฟ พินเญอร์. 2557) 

1) คุณค่าของสินคา้/บริการ (Value Propositions) 

ผลิตภัณฑ์ข้าวสารบรรจุถุงสุญญากาศ ซึO งผ่านการรับรองมาตรฐาน Organic 

Thailand ภายใตต้ราสินคา้ “ป่าสมบูรณ์” และเป็นวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแรกในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  
ทีOไดรั้บเครืOองหมายรับรองความปลอดภยั  

2) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segments) 

กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์แบ่งออกไดเ้ป็น 6 กลุ่มดว้ยกนั ไดแ้ก่  

2.1) ผูบ้ริโภคขา้วทีOมีมาตรฐาน Organic Thailand  

2.2) ผูบ้ริโภคทีOมีความตอ้งการสนบัสนุนธุรกิจขา้วอินทรียข์องกลุ่มวสิาหกิจชุมชน  

2.3) ผูบ้ริโภคในงานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์ 
2.4) นกัท่องเทีOยววดัพระธาตุวาโย จงัหวดัฉะเชิงเทรา  
2.5) บุคคลากรและผูใ้ชบ้ริการในโรงพยาบาลสนามชยัเขต  

2.6) นกัท่องเทีOยวทีOเขา้มาใชบ้ริการ ปัrมนํKามนั ปตท. พนมสารคาม   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3) ช่องทาง (Channels)  

เดิมที กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจาํหน่ายผลิตภณัฑข์า้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศภายใน
ชุมชน ณ ทีOทาํการวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง และเกิดการบอกต่อในลกัษณะ
ปากต่อปาก จนผลิตภณัฑข์า้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศมีชืOอเสียง ปัจจุบนัจึงมีช่องทางการจาํหน่าย 
จาํนวน 5 ช่องทาง ดงันีK   

3.1) วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง  
3.2) ตลาดโรงพยาบาลสนามชยัเขต  

3.3) ตลาดวดัพระธาตุวาโย  
3.4) ปัK มนํKามนั ปตท. พนมสารคาม  

3.5) งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์
4) ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship)  

เน้นการสร้างจุดขายในด้านความเชืOอมัOนและความปลอดภยั โดยมีสมาชิกกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนทีOทําหน้าทีOด้านการตลาดเป็นผู ้ให้ค ําแนะนําคุณประโยชน์ของข้าวอินทรีย ์
ใหผู้บ้ริโภคดว้ยตนเอง ตลอดจนมีความซืOอสตัยผ์ลิตสินคา้ทีOมีคุณภาพส่งต่อใหผู้บ้ริโภค 

5) กระแสรายได ้(Revenue Stream) 

สร้างรายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์ตรา ป่าสมบูรณ์ ไดแ้ก่ ขา้วขดัขาว 
ขา้วกลอ้ง ขา้วไรซ์เบอร์รีO  ขา้วมะลิแดง และขา้วมะลิดาํ โดยมีรายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ ์จาํนวน 

116,400 บาท/ปี 

6) ทรัพยากรหลกั (Key Resources) 

ทรัพยากรหลกัทีOใช้ในธุรกิจขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศของวิสาหกิจชุมชน 

ไดแ้ก่ ปัจจยัการผลิตขา้วเปลือกและปัจจยัการแปรรูปผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศ 
รวมทัKงสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนทีOทาํหน้าทีO เป็นผูผ้ลิต แปรรูป และจัดจําหน่าย ตลอดจน 

ใชอ้งคค์วามรู้การผลิตขา้วในระบบอินทรีย ์
7) กิจกรรมหลกั (Key Activities)  

กิจกรรมหลกัของวสิาหกิจชุมชน ประกอบดว้ยจดัประชุม/อบรม ชีKแจง และถ่ายทอด
องค์ความรู้ให้แก่เกษตรกรสมาชิกภายในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน นอกจากนีK  ยงัดาํเนินการแปรรูป
ขา้วเปลือกเป็นผลิตภณัฑข์า้วสารบรรจุถุงสุญญากาศ และจดัจาํหน่ายในช่องทางการจาํหน่ายของ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ตลอดจนปรับปรุงพฒันาบรรจุภัณฑ์และตราสินค้าให้ลูกค้าเชืOอมัOนใน
ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มอยา่งต่อเนืOอง 

8) พนัธมิตรหลกั (Key Partners) พนัธมิตรหลกัของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน ประกอบดว้ย 
8.1) สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
8.2) ศูนยว์จิยัขา้ว  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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8.3) สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตร  
8.4) สาํนกังานพาณิชยจ์งัหวดัฉะเชิงเทรา  
8.5) มหาวทิยาลยัราชภฏัราชนครินทร์ (RRU)  

8.6) องคก์ารบริหารส่วนตาํบลลาดกระทิง อาํเภอสนาชยัเขต จงัหวดัเชิงเทรา 
8.7) สาํนกังานพฒันาชุมชน 

8.8) สภาเกษตรกรจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
9) โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) 

โครงสร้างต้นทุน  ประกอบด้วย  ทรัพยากรทีO ดิน  ปัจจัยการผลิตข้าวเปลือก  
ปัจจยัการแปรรูปผลิตภณัฑ ์ค่าการตลาด และค่าสาธารณูปโภค โดยมีตน้ทุนการผลิตขา้วอินทรีย์
บรรจุถุงสุญญากาศ จาํนวน 105,343.8 บาท/ปี 

กล่าวคือ  จาก  Business Model ของผลิตภัณฑ์ข้าว อินทรีย์บรรจุ ถุงสุญญากาศ  
ตรา ป่าสมบูรณ์ พบว่า กลุ่มลูกคา้ประกอบดว้ย กลุ่มผูบ้ริโภคขา้วทีOมีมาตรฐาน Organic Thailand 

กลุ่มผูบ้ริโภคทีOมีความตอ้งการสนบัสนุนธุรกิจขา้วอินทรียข์องกลุ่มวิสาหกิจชุมชน กลุ่มผูบ้ริโภค
ในงานจัดแสดงสินค้าเกษตรอินทรีย์ กลุ่มนักท่องเทีOยววดัพระธาตุวาโย จังหวดัฉะเชิงเทรา  
กลุ่มบุคคลากรและผูใ้ชบ้ริการในโรงพยาบาลสนามชยัเขต และกลุ่มนกัท่องเทีOยวทีOเขา้มาใชบ้ริการ 
ปัrมนํK ามนั ปตท. พนมสารคาม ทัKงนีK ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศ ไดผ้่านการรับรอง
มาตรฐาน Organic Thailand ภายใต้ตราสินค้า “ป่าสมบูรณ์” และเป็นวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแรก 

ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ทีOไดรั้บเครืOองหมายรับรองความปลอดภยั นอกจากนีK  วิสาหกิจชุมชนยงัเนน้
การสร้างจุดขายในด้านความเชืOอมัOนและความปลอดภัย โดยมีสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 

ทีOทาํหนา้ทีOดา้นการตลาดเป็นผูใ้ห้คาํแนะนาํคุณประโยชน์ของขา้วอินทรียใ์ห้ผูบ้ริโภคดว้ยตนเอง 
ตลอดจนมีความซืOอสัตยผ์ลิตขา้วอินทรียที์Oมีคุณภาพส่งต่อใหผู้บ้ริโภคอยา่งต่อเนืOอง โดยมีช่องทาง
ในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคทัKงตลาดภายในชุมชนและตลาดภายนอกชุมชน จาํนวน 5 ช่องทาง ไดแ้ก่ 

1) วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 2) ตลาดโรงพยาบาลสนามชยัเขต 3) ตลาดวดั
พระธาตุวาโย 4) ปัK มนํK ามัน ปตท. พนมสารคาม และ 5) งานจัดแสดงสินค้าเกษตรอินทรีย์  
มีกระแสรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ข้าวตรา  “ป่าสมบูรณ์” เฉลีO ยอยู่ ทีO  116,400 บาท /ปี   

เครือข่ายพนัธมิตร ทีOจะช่วยเพิOมประสิทธิภาพการดาํเนินงาน คือสาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยั
เขต ศูนยว์ิจยัขา้ว สํานักงานเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สํานักงานพาณิชยจ์งัหวดัฉะเชิงเทรา 
มหาวิทยาลยัราชภฏัราชนครินทร์ (RRU) องคก์ารบริหารส่วนตาํบลลาดกระทิง อาํเภอสนามชยัเขต 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา สํานักงานพฒันาชุมชน และสภาเกษตรกรจงัหวดัฉะเชิงเทรา จะเห็นได้ว่า
ทรัพยากรทีOมีความจาํเป็นในการดาํเนินงาน มีทัKงทางกายภาพ และทางปัญญา ซึO งสร้างมูลค่าใหก้บั
ผลิตภณัฑ ์ประกอบกบัความพร้อมในการผลิตของเครืOองมือ และกระบวนการผลิตทีOไดม้าตรฐาน 

ตามแสดงในภาพทีO 2.12
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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KP 

Key Partners 

(พนัธมติรหลกั) 
1) สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยั

เขต  

2) ศูนยว์จิยัขา้ว  

3) สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์

การเกษตร  

4) สาํนกังานพาณิชยจ์งัหวดั 

ฉะเชิงเทรา 

5) มหาวทิยาลยัราชภฏัราชนครินทร์ 

(RRU)  

6) องคก์ารบริหารส่วนตาํบลลาด

กระทิง 

7) สาํนกังานพฒันาชุมชน 

8) สภาเกษตรกรจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

KA  (Key Activities) 

(กจิกรรมหลกั) 
1) ประชุม/อบรมภายในกลุ่ม

วสิาหกิจชุมชน  

2) แปรรูปขา้วเปลือกเป็น

ผลิตภณัฑข์า้วสารบรรจุถุง

สุญญากาศ 

3) ปรับปรุงพฒันาบรรจุภณัฑแ์ละ

ตราสินคา้ใหลู้กคา้เชืPอมัPนใน

ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มฯ 

VP 

Value Proposition 

(คุณค่าของสินค้า/บริการ) 
 

ผลิตภณัฑข์า้วสารบรรจุถุงสุญญากาศ 

ตรา  “ป่าสมบูรณ์” ผา่นการรับรอง

มาตรฐาน Organic Thailand  

ซึP งเป็นวสิาหกิจชุมชนกลุ่มแรกใน

จงัหวดัฉะเชิงเทรา ทีPไดรั้บ

เครืPองหมายรับรองความปลอดภยั 

 

CR 

Customer Relationships 

(ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า) 
1) สร้างจุดขายในดา้นความเชืPอมัPนและ

ความปลอดภยั 

2) แนะนาํคุณประโยชนผ์ลิตภณัฑใ์ห้

ลูกคา้ดว้ยตนเอง 

3) มีความซืPอสตัยผ์ลิตสินคา้ทีPมีคุณภาพ  

CS 

Customer Segments 

(กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) 
 

1) ผูบ้ริโภคขา้วทีPมีมาตรฐาน 

Organic Thailand 

2) ผูบ้ริโภคทีPมีความตอ้งการจะ

สนบัสนุนธุรกิจขา้วอินทรียข์อง

กลุ่มวสิาหกิจชุมชน 

3) ผูบ้ริโภคในงานจดัแสดงสินคา้

เกษตรอินทรีย ์

4) นกัท่องเทีPยววดัพระธาตุวาโย 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

5) บุคคลากรและผูใ้ชบ้ริการใน

โรงพยาบาลสนามชยัเขต 

6) นกัท่องเทีPยวทีPเขา้มาใชบ้ริการ 

ปั[มนํ\ามนั ปตท. พนมสารคาม 

KR  (Key Resources) 

(ทรัพยากรหลกั) 
1) ปัจจยัการผลิตขา้วเปลือก 

2) ปัจจยัการแปรรูปผลิตภณัฑ์

ขา้วสารบรรจุถุงสุญญากาศ 

3) สมาชิกกลุ่มวสิาหกิจชุมชน 

4) องคค์วามรู้การผลิตขา้ว 

CH  Channels (ช่องทาง) 
1) ตลาดโรงพยาบาลสนามชยัเขต  

2) ตลาดวดัพระธาตุวาโย  

3) ปั\ มนํ\ามนั ปตท. พนมสารคาม  

4) งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์

5) วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง 

C$  Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 

1) ทรัพยากรทีPดิน                     2) ปัจจยัการผลิตขา้วเปลือก 

3) ปัจจยัการแปรรูปผลิตภณัฑ ์     4) ค่าการตลาด      5) ค่าสาธารณูปโภค 

โดยมีตน้ทุนการผลิตขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศ จาํนวน 105,343.8 บาท/ปี 

R$   Revenue Streams (กระแสรายได้) 

การขายผลิตภณัฑข์า้วตรา “ป่าสมบูรณ์” ไดแ้ก่ ขา้วขดัขาว ขา้วกลอ้ง ขา้วไรซ์เบอร์รีP  ขา้วมะลิแดง และขา้ว

มะลิดาํ มีรายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ ์จาํนวน 116,400 บาท/ปี 

ภาพที& 2.12 แผนโมเดลธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศ ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.6  งานวจิยัที+เกี+ยวข้อง 
ผูว้จิยัไดท้าํการทบทวนงานวจิยัที4เกี4ยวขอ้งเพื4อนาํมาใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวจิยั ดงันีA  

2.6.1 งานวิจัยที+เกี+ยวข้องกับพฤติกรรมที+มีผลต่อการตัดสินใจซื?อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของ

วสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง อาํเภอสนามชัยเขต จังหวดัฉะเชิงเทรา  

จากการทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง พบงานวิจยัของ ปิลนัธนา แป้นปลืAม และ มณฑิชา 

พุทธชาคาํ ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซืA อสินค้าเกษตรอินทรีย์ (2557) โดยวิธีการแจก

แบบสอบถามให้แก่กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคสินคา้เกษตรอินทรียที์4ซืAอสินคา้ในช่องทางการจาํหน่าย

ร้านกรีน อายุ 15 ปีขึAนไปจาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

และปริมณฑลนิยมซืA อผักสด  3-4 ชนิดต่อครัA งค่าใช้จ่ายในการซืA อไม่เกิน  499 บาทต่อครัA ง 

โดยเดินทางไปซุปเปอร์มาร์เกต็เฉลี4ย 2 - 4 ครัA งต่อเดือน รับข่าวสารจากทางโทรทศัน์  

งานวิจยัของ วิฑูรย ์ปัญญากุล และ ชัยวฒัน์ คงสม (2558) ศึกษาพฤติกรรมในการซืAอ

สินคา้อินทรีย ์โดยวิธีการแจกแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 1,000 

ชุด ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมซืAอสินคา้อินทรีย ์จากซุปเปอร์มาร์เกต็มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 

34.7 รองลงมาคือ ร้านกรีนและซืAอโดยตรงจากผูผ้ลิต คิดเป็นร้อยละ 20.7 และ 11.0 ตามลาํดบั 

(มีกลุ่มตวัอย่างปลูกเองคิดเป็นร้อยละ 12.3) ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลใช้บริการ 

เดือนละ 1-2 ครัA งคิดเป็นร้อยละ 37.6 รองลงมาคือใช้บริการปีละ 5-6 ครัA งคิดเป็นร้อยละ 23.0  

โดยมียอดค่าใชจ่้ายประมาณ 200-400 บาทต่อครัA ง 

นอกจากนีA  งานวิจัยของ  ธนาภรณ์  กันพวง  (2556) ได้ศึกษาเรื4 อง  ความพึงพอใจ 

ด้านผลิตภัณฑ์ที4มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืA อข้าวหอมมะลิบรรจุถุงตราฉัตร ของผูบ้ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ คุณภาพผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ และการรับประกนัความพึงพอใจ โดยรวม 

อยู่ในระดบัมาก โดยมีพฤติกรรมการซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วฉัตรทอง ขา้วหอมมะลิ 100% ขา้วกลางปี  

(ถุงลีแดง) ขนาด 5 กิโลกรัม ปริมาณการซืAอ 1 ถุงต่อครัA ง ใชง้บประมาณในการซืAอ 151-300 บาท 

ต่อครัA ง ซืAอเดือนละ 1 ครัA งและสถานที4ซืAอคือ ไฮเปอร์มาร์เกต็ เช่น บิZกซี โลตสั  

งานวิจัยของ วรัญญา ทิพย์มณฑา (2559) ได้ศึกษาเรื4 อง ปัจจัยที4 มีผลต่อพฤติกรรม 

การเลือกซืA อข้าวสารกล้องบรรจุถุงของผู ้บริโภคในจังหวัดนครปฐม  ผลการวิจัยพบว่า  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 40 - 49 ปี สถานภาพส่วนบุคคลโสด 

ระดบัการศึกษาปริญญาตรีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รายไดเ้ฉลี4ยต่อเดือน

15 ,000  - 30,000 บาท  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  1 )  ผู ้บ ริโภคที4 มี ปัจจัยทางด้าน

ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายสุถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี4ย 

ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครปฐม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที4ระดบั 0.05 2) ผูบ้ริโภคที4มีปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดา้นประโยชน์ผลิตภณัฑ์ดา้นคุณภาพสินคา้ ดา้นบรรจุภณัฑ์ และดา้นตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์ 

กบัพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติที4ระดับ 0.05 3)ผูบ้ริโภคที4มีปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาดอื4น ๆ ได้แก่ ราคา

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสาร

กลอ้งบรรจุถุง ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที4ระดบั 0.05 

งานวิจยัของ Sangkum & Huang (2012) ศึกษาการยอมรับและทศันคติเกี4ยวกบัผลิตภณัฑ์

อาหารเกษตรอินทรียข์องผูบ้ริโภคในภาคเหนือของประเทศ โดยการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคจาํนวน 390 คน 

ในงานแสดงสินคา้เกษตรภาคเหนือ ครัA งที4 6 และสถานที4ขายสินคา้จาํนวน 3 แห่ง ในจงัหวดัเชียงใหม่ 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที4ถูกสมัภาษณ์สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที4ซืAอสินคา้เกษตรอินทรีย ์คิดเป็น

ร้อยละ 69 กลุ่มที4เคยไดย้ินเกี4ยวกบัเกษตรอินทรียแ์ต่ไม่เคยซืAอสินคา้เกษตรอินทรีย ์คิดเป็นร้อยละ 21 

และกลุ่มที4ไม่รู้จักเกษตรอินทรีย์ คิดเป็นร้อยละ 10 โดยกลุ่มผูบ้ริโภคที4ซืA อสินค้าเกษตรอินทรีย ์

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที4มีอายุมากกว่า 35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีขึAนไป มีรายไดม้ากกว่า 

20,000 บาทต่อเดือน และมีเดก็อยูใ่นครอบครัว เหตุผลที4ซืAอสินคา้เกษตรอินทรียคื์อ ปลอดภยัต่อสุขภาพ

ของตนเอง ปราศจากสารฆ่าแมลงดีต่อสิ4งแวดลอ้มและช่วยสนบัสนุนเกษตรกร สาํหรับกลุ่มผูบ้ริโภค 

ที4เคยไดย้ินเกี4ยวกบัเกษตรอินทรีย ์แต่ไม่เคยซืAอสินคา้เกษตรอินทรีย ์มีเหตุผลที4ไม่ซืAอสินคา้เกษตร

อินทรีย ์คือ การบริโภคสินคา้ปลอดสารหรือสินคา้ปลอดภยั เพียงพอสําหรับสุขภาพ หาซืAอไดย้าก 

ในตลาด และไม่ไวใ้จคุณภาพสินคา้แมจ้ะมีฉลากระบุสินคา้เกษตรอินทรีย ์

จะเห็นไดว้่า จากการทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้งกบัพฤติกรรมที4มีผลต่อการตดัสินใจซืAอ

ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง อาํเภอสนามชัยเขต 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา ชีA ใหเ้ห็นว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมจะทาํใหท้ราบถึงสาเหตุทัAงปวง ที4มีอิทธิพล

ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืAอสินคา้และบริการ ซึ4 งโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ที4มีผลจูงใจหรือ

กาํกบัการตดัสินใจซืAอของผูบ้ริโภค ลกัษณะนีA เองที4ทาํใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภค

ได้สําเร็จผลด้วยการชักนํา และหว่านล้อมให้ลูกคา้ซืA อสินคา้และมีความจงรักภกัดีที4จะซืAอซํA า  

ดงันัAนการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเรื4องของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเกิด

จากปัจจัยอิทธิพลอะไรเป็นตัวกําหนด  หรือเป็นสาเหตุที4ทําให้มีการตัดสินใจซืA อดังกล่าว  

โดยการตัA งคาํถาม และคาํตอบที4ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาดที4

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.6.2 งานวิจัยที+เกี+ยวข้องกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที+มีผลต่อ 

การตัดสินใจซื?อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง  

อาํเภอสนามชัยเขต จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้งเพื4อนาํมาต่อยอดในงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง พบงานวิจยัของ 

ปิลนัธนา แป้นปลืAม และ มณฑิชา พุทชาคาํ (2557) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซืAอสินคา้เกษตร

อินทรีย ์พบว่า ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดที4เกี4ยวขอ้งกบัการซืAอสินคา้เกษตรอินทรียข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 1) ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ตราสินค้า 

ผ่านการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ การระบุวนัผลิตและ 

วนัหมดอายุ และการแปรรูปสินคา้ใหม่ให้เหมาะสมกับวิถีชีวิตผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 2) ด้านราคา  

ไดแ้ก่ ราคาสมเหตุสมผล ป้ายแสดงราคาสินคา้ที4ชดัเจน มีกระบวนการสร้างความเขา้ใจเกี4ยวกบัราคา  

3) ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ แหล่งจาํหน่ายที4เขา้ถึงไดส้ะดวก  บริการจดัส่ง การจดัชัAนวางสินคา้แยก

จากสินคา้ทั4วไป 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรม 

ให้ความรู้ การจดักิจกรรมที4ผูบ้ริโภคสามารถมีส่วนร่วม การจดักิจกรรมพบปะระหว่างเกษตรกร 

กบัผูบ้ริโภค 

งานวิจยัของ วญัญา ทิพยม์ณฑา (2559) ศึกษาปัจจยัที4มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสาร

กลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ผลการศึกษา พบว่า 1) ผูบ้ริโภคที4มีปัจจยัทางดา้น

ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี4ย 

ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครปฐม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที4ระดับ 0.05 2) ผูบ้ริโภคที4มีปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่  

ดา้นประโยชน์ผลิตภณัฑ์ ดา้นคุณภาพสินคา้ ดา้นบรรจุภณัฑ์ และดา้นตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ที4ระดับ 0.05 3) ผู ้บริโภคที4 มีปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาดอื4น ๆ ได้แก่ ราคา ช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารกลอ้งบรรจุถุง

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที4ระดบั 0.05 

งานวจิยัของ ฬุริยา สิริภทัรไพศาล (2550) ศึกษาเรื4องพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทาง

การตลาดที4มีผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซืAอผกัปลอดสารพิษในซุปเปอร์มาร์เก็ต เขตกรุงเทพมหานคร 

ซึ4 งไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภค 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 25 - 34 ปี สถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี4ยต่อเดือนมากกว่า 20,000 บาท มีปัจจยัทางดา้น

จิตวิทยา ได้แก่ ด้านการรับรู้ และด้านแรงจูงใจ โดยรวมอยู่ในระดับสูง และมีความคิดเห็นต่อ 

ส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่น

ระดบัดี ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษโดยการนาํผกัมาผดั และบุคคลที4มีอิทธิพลต่อการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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บริโภคผกัปลอดสารพิษ คือผูบ้ริโภคเอง โดยส่วนใหญ่ซืAอผกัปลอดสารพิษจากซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ปัจจยัหลกัที4ทาํใหซื้Aอผกัปลอดสารพิษโดยรวม อยูใ่นระดบัมีแนวโนม้การตดัสินใจซืAอสูง 

งานวิจยัของ สดชื4น อุตอามาตย ์และคณะ (2558) ศึกษาเรื4 องเทคนิคการบริหารการตลาด

สมยัใหม่สาํหรับขา้วเกษตรอินทรีย ์กรณีศึกษากลุ่มขา้วเกษตรอินทรีย ์ตาํบลดินจี4 อาํเภอคาํม่วง จงัหวดั

กาฬสินธ์ุ ผลวิจยัพบว่า 1) สมาชิกกลุ่มขา้วเกษตรอินทรียมี์ความคิดเห็นเกี4ยวกบัการบริหารการตลาด

สมัยใหม่  โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื4อพิจารณาเป็นรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่   

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 2) การบริหาร

การตลาดสมยัใหม่ ดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มขา้วเกษตรอินทรีย ์ตาํบลดินจี4 อาํเภอคาํม่วง จงัหวดักาฬสินธ์ุ  

จะเน้นมาตรฐานความเป็นอินทรีย์ของข้าวเป็นอันดับแรก กระบวนการในการผลิตข้าวอินทรีย ์

จะตอ้งปราศจากสารเคมี มีการตรวจรับรองอยา่งสมํ4าเสมอ และใหค้วามสาํคญักบับรรจุภณัฑเ์ป็นอนัดบั

รองลงมา ตามลาํดบั ดา้นราคา การกาํหนดราคาขา้ว จะกาํหนดโดยอิงราคา 

จะเห็นไดว้่า จากการทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้งกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที4มีผลต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์พบว่า เครื4องมือปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ประกอบด้วยคุณลักษณะผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

มีผลต่อผูบ้ริโภค สามารถตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคเป้าหมายได ้ดงันัAน เครื4องมือปัจจยั 

ส่วนประสมการตลาด จึงสามารถนาํมาประยกุตก์บังานวจิยัฉบบันีA ในส่วนของการออกแบบสอบถามใน

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ที4อาจส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

 

2.6.3 งานวิจัยที+เกี+ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชน 

โรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง อาํเภอสนามชัยเขต จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้งเพื4อนาํมาต่อยอดในงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง พบงานวิจยัของ 

เกศแกว้ ประดิษฐ ์(2561) ศึกษาเรื4องการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑข์า้ว ดว้ยระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บา้นเกษตรกรบา้นบอฆอ อาํเภอตากใบ จงัหวดันราธิวาส 

โดยศึกษากลยทุธ์ทางธุรกิจดว้ย TOWS Matrix จากแบบสัมภาษณ์กลุ่มวิสาหกิจชุมชน จาํนวน 20 ราย

และบุคลากรภาครัฐจาํนวน 3 ราย ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรจดัทาํกลยุทธ์เชิงรุกคือ 

ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์โดดเด่น มีมาตรฐานรับรอง สามารถเพิ4มผลผลิตออกสู่ร้านค้าภายนอก  

กลยุทธ์เชิงแก้ไข ควรส่งเสริมการออกร้านสู่ภายนอกเพื4อเพิ4มกลุ่มลูกคา้ใหม่ และส่งเสริมสมาชิก 

มีความรู้ทาํตลาดแบบใหม่ กลยุทธ์เชิงป้องกัน ควรตัA งราคาสินค้าไม่แตกต่างจากผูผ้ลิตรายอื4น  

สร้างบรรจุภณัฑที์4ดี กลยทุธ์เชิงรับ ควรลดการขายสินคา้พืAนที4ใกลเ้คียงกบัคู่แข่งและขายสินคา้พืAนที4อื4น

ในรูปแบบที4ทนัสมยั ส่งผลใหเ้กิดการพฒันาระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ใหก้บักลุ่มวสิาหกิจชุมชน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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งานวิจยัของ ไพศาล กะกุลพิมพ ์และ สภาภรณ์ พวงชมพู (2561) ศึกษาเรื4 องการเพิ4มขีด

ความสามารถการแข่งขนัเชิงกลยทุธ์ระดบักลุ่มผูผ้ลิตวิสาหกิจชุมชนกลว้ยหอมทองวงัหลวง อาํเภอเฝ้า

ไร่ จงัหวดัหนองคาย โดยเจาะจงศึกษาสมาชิกทัAงหมด 45 ราย ด้วยการสนทนากลุ่ม (Focus Group) 

แบบสอบถาม รวมทัAงสะทอ้นผลยงักลุ่มวิสาหกิจชุมชน วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยการวิเคราะห์กลยุทธ์

ระดบับชุมชนดว้ยเครื4องมือการวเิคราะห์ IFE & EFE matrix และ TOWS matrix และนาํเสนอขอ้มูลสถิติ

เชิงพรรณนาบรรยาย ผลการศึกษา พบว่า ตาํแหน่งกลยุทธ์การเพิ4มขีดความสามารถการแข่งขนัและ 

การเจริญเติบดตที4กลยทุธ์ SO ซึ4 งมีกลยทุธ์ที4น่าสนใจและควรนาํไปเป็นแนวทางการพฒันาประกอบการ

ตดัสินใจในการบริหารจดัการของกลุ่ม คือการขยายเพิ4มพืAนที4การผลิต รองลงมา คือการยกระดับ

มาตรฐานการผลิต GAP การเจาะตลาดเป้าหมาย และการเพิ4มมูลค่าผลผลิต 

งานวิจยัของ ศิริพกัตร์ ฐานิสโร (2553) ศึกษาเรื4 อง การศึกษาปัญหาและกาํหนดกลยุทธ์

ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดเพื4อเพิ4มผลประกอบการในธุรกิจขา้วบรรจุถุง กรณีศึกษา ขา้วบรรจุถุง 

มาบุญครองของบริษทั ปทุมไรซ มิล แอนด์ แกรนารี จาํกดั (มหาชน) พบว่า บริษทั ควรใช้กลยุทธ์ 

ในระดบับริษทัเป็นกลยทุธ์เติบโต (Growth Strategies) โดยใชก้ลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยทุธ์การสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ซึ4 งจะทาํให้บริษทัมียอดขายที4เพิ4มขึAน และยงัมีขอ้ไดเ้ปรียบ

ทางการ แข่งขนัทางบริษทัฯ ควรมุ่งเน้นการออกแบบที4สร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ โดยอาศยั 

จุดแข็งของบริษทัที4มีผลิตภณัฑ์ที4หลากหลายคุณภาพและราคา มากกว่าการที4จะใชก้ลยุทธ์ตน้ทุนตํ4า  

ซึ4 งจะก่อให้เกิดการแข่งขนัทางดา้นราคากนัอย่างรุนแรง โดยกลยุทธ์ระดบัหน้าที4 เลือกใช้กลยุทธ์ 

การสื4 อสาร การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) เพื4อที4จะมุ่งเน้นสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 

ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื4อสารตราสินคา้ เพื4อให้ผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ ซึ4 งจะนาํไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและมีความเชื4อมั4นในตราสินคา้ของบริษทั 

งานวิจัยของ Mohsen Shafieyan Estahbanati (2017) ศึกษาเรื4 องการระบุกลยุทธ์เพื4อการ

พฒันาที4ย ั4งยนืของการผลิตขา้วในจงัหวดักุย้หลิน โดยใชก้ารวิเคราะห์ SWOT มีวตัถุประสงคเ์พื4อศึกษา

กลยทุธ์หลกัที4เกี4ยวขอ้งกบัการพฒันาอยา่งย ั4งยนืของการผลิตขา้วในฐานะผลผลิตทางการเกษตรที4สาํคญั

ในจังหวดักุ้ยหลิน โดยใช้การวิเคราะห์ SWOT โดยทบทวนปัจจัยภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน)  

และปัจจยัภายนอก (โอกาสและภยัคุกคาม) ที4มีผลต่อการพฒันาการผลิตขา้วในเอกสารต่าง ๆ จากนัAน

ออกแบบสอบถามตาม จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และภยัคุกคาม กาํหนดเกณฑพิ์จารณาความสาํคญัของ

ปัจจยัในระดบัประเภท Likert 5 ระดบั ผลการวิจยัพบว่าการผลิตขา้วไดรั้บคะแนนรวม 2.14 และ 2.24 

บ่งชีA ถึงความไม่มีประสิทธิภาพของกลยทุธ์ของธุรกิจการผลิตขา้ว อีกทัAงไดมี้การกาํหนดกลยทุธ์หลาย

ประการเพื4อการพฒันาอยา่งย ั4งยนืของการปลูกขา้วเพื4อลดจุดอ่อน หลีกเลี4ยงภยัคุกคาม ปรับปรุงจุดแขง็ 

และเขา้ใจโอกาสในการผลิตขา้วของจงัหวดักุย้หลิน 

นอกจ า ก นีA  ง านวิ จั ย ข อ ง  Lutfi Zulkifli, Rita Nurmalina & Tanti Novianti (2015)  

ศึกษากลยุทธการตลาดขา้วอินทรียก์ลุ่มชาวนาศรีมกัมูร์ อาํเภอสราเกน งานวิจัยนีA มีวตัถุประสงค ์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   43 

เพื4อกาํหนดปัจจยัที4ส่งผลต่อการตลาดของลาํดบัความสาํคญัเชิงกลยทุธ์ของขา้วอินทรียแ์ละเสนอแนะ

ตามกลยุทธ์โปรแกรมทางเลือก วิธีการวิจัยใช้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก  

กลยุทธ์การกาํหนดสูตรโดยใชก้ารวิเคราะห์ SWOT การถ่วงนํA าหนกักลยุทธ์การจดัลาํดบัความสาํคญั

ผ่านการจัดเตรียมลําดับชัA นตามกรอบ SWOT และคําแนะนําโปรแกรมที4ทําโดยแบบจําลอง

สถาปัตยกรรมเชิงกลยทุธ์ จากการวิจยัไดปั้จจยัดา้นความแขง็แกร่ง 4 ประการ ปัจจยัที4อ่อนแอ 6 ปัจจยั 

ปัจจยัดา้นโอกาส 4 ประการ และปัจจยัคุกคาม 3 ประการ ความหมายของกลยทุธ์ทางเลือกแบ่งออกเป็น

สองกลุ่มคือ 15 โปรแกรมแนะนาํที4ค่อยๆทาํงานและสมํ4าเสมอ 

จากการทบทวนงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง พบว่า กลยุทธ์การตลาด เป็นกลวิธีหรือแบบแผน

สาํคญัที4ใชเ้ป็นเครื4องมือในการสร้างความสาํเร็จ และส่งผลใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดที4ตัAง

ไว ้โดยการสร้างกลยทุธ์การตลาดนัAน ประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทัAงภายในและ

ภายนอก เพื4อกําหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบ 

ส่วนประสมทางการตลาดเพื4อสนองความพึงพอใจของตลาด ดงันัAน การศึกษากลยทุธ์การตลาดของ

วิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา จึงนําเครื4 องมือการศึกษา

พฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก 

(PEST Analysis) การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) การวิเคราะห์ Five-Force Model การวิเคราะห์ SWOT Analysis และการวิเคราะห์ TOWS 

Matrix มากาํหนดแผนกลยทุธ์การตลาดธุรกิจขา้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชน เพื4อใหส้ามารถดาํเนิน

ธุรกิจภายใตก้ารเปลี4ยนแปลงสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม  

 

2.7  กรอบแนวคดิงานวจิยั 
การศึกษาเรื4อง กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นงานวจิยัประเภทผสมผสาน (Mixed Methodology) โดยบูรณาการวธีิการ

วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) ร่วมกบัการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative) จากการทบทวนวรรณกรรมและ

งานวจิยัที4เกี4ยวขอ้ง สามารถกาํหนดตวัแปรและกรอบแนวคิดงานวิจยัได ้ดงัภาพที4 2.13 
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ภาพที+ 2.13 กรอบแนวคดิงานวจัิย 
  

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) 

ข้อมูลด้านเศรษฐกจิ-สังคม และพฤตกิรรมการ

ตดัสินใจซืCอผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

ความคดิเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ทีNมผีลต่อการตดัสินใจซืCอผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์

ของผู้บริโภค 

- ผลิตภณัฑ์ (Product)  

 - ราคา (Price) 

- ช่องทางการจาํหน่าย (Place)  

- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิ

ผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ (PEST Analysis) 

- ปัจจยัดา้นนโยบาย    - ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ 
- ปัจจยัดา้นสงัคม        - ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี

การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 

(Five-Force Model) 

- อาํนาจการต่อรองจากลูกคา้       

- อาํนาจต่อรองจากผูจ้ดัหาวตัถุดิบการผลิต 

- การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่    

- การคุกคามจากสินคา้ทดแทน 

- การแข่งขนัของผูที้Lอยูใ่นอุตสาหกรรม 

กลยุทธ์การตลาด (TOWS Matrix) 

- กลยทุธ์เชิงรุก    -    กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 

- กลยทุธ์เชิงป้องกนั    -    กลยทุธ์เชิงรับ 

ข้อมูลการจดัการห่วงโซ่อุปทาน 

ผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ของวสิาหกจิชุมชน 

โรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

การประเมินปัจจัยภายในและภายนอก (IFE and EFE Matrix)  

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  

(จุดแขง็และจุดอ่อน) 

 

 

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

(โอกาสและอุปสรรค) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ของวสิาหกจิชุมชน 

โรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

- ผลิตภณัฑ ์(Product)  

 - ราคา (Price) 

- ช่องทางการจาํหน่าย (Place)  

- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที$ 3 
วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

       การศึกษาครัA งนีA  เป็นการศึกษากลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชน 

โรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา มีวิธีดาํเนินการวิจยัประเภทผสมผสาน (Mixed 

Methodology) ประกอบดว้ยการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ดงันีA  

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2  เครื4องมือที4ใชใ้นการเกบ็รวมขอ้มูล 

3.3  การเกบ็รวมรวมขอ้มูล 

3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
3.1.1 การวจัิยเชิงปริมาณ 

1) ประชากร 

ประชากรที4 ใช้ในการศึกษาครัA งนีA  คือ  ผู ้บริโภคที4 ซืA อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย ์

ผา่นช่องทางการจาํหน่ายของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง  

2) กลุ่มตวัอยา่ง  

กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคที4ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียผ์่านช่องทางการจาํหน่ายของ

วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง เนื4องจากไม่ทราบจํานวนประชากรที4แน่นอน  

ดงันัAน ผูศึ้กษาจึงกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยการคาํนวณจากสูตรตามวิธีของคอแครน 

(Cochran) กรณีไม่ทราบจํานวนประชากร  (Cochran. 1977 อ้างใน  ธีรวุ ฒิ  เอกะกุล . 2543)  

โดยกาํหนดระดบัความเชื4อมั4นที4ร้อยละ 95 และยอมให้มีความคลาดเคลื4อนในการประมาณค่า 

ไม่เกินร้อยละ 5 ซึ4 งสามารถคาํนวณไดจ้ากสูตร 

n = Z!
4e! 

 

เมื4อ       n =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที4ตอ้งการ 

z = 1.96 ที4ระดบัความเชื4อมั4นร้อยละ 95  

e = ระดบัค่าความคลาดเคลื4อนที4ยอมรับได ้กาํหนดไวไ้ม่เกินร้อยละ 5 

แทนค่าในสูตร ไดด้งันีA  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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n = (1.96)!
4(0.05)! 

 

													n = 384.16		 ≈ 		384 

และเพื4อป้องกันการสูญเสียของแบบสอบถามเนื4 องจากอาจมีคุณสมบัติของ

แบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์จึงทาํการเก็บตวัอยา่งเพิ4ม แบบสอบถามเป็นตวัอยา่งทัAงหมด 400 
ตวัอยา่ง 

3) การสุ่มตวัอย่าง 
ขัAนที4 1 ผูศึ้กษาใชว้ิธีการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 5 กลุ่ม ตามช่องทางการจาํหน่าย

ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ไดแ้ก่ ตลาดโรงพยาบาล

สนามชัยเขต ตลาดวดัพระธาตุวาโย ตลาดปัZมนํA ามัน ปตท. พนมสารคาม และร้านค้าชุมชน 
บา้นหนองแสง งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์

ขัAนที4 2 ผูศึ้กษาใชเ้กณฑก์ารเกบ็ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือก

เก็บแบบสอบถามดว้ยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น ในลกัษณะการเลือก

ตวัอย่างแบบสะดวกกับผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจากช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย  ์ 

และกระจายสดัส่วนของการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มผูบ้ริโภคตามช่องทางการจาํหน่าย ดงันีA  
 

ตารางที+ 3.1 การกระจายแบบสอบถามตามช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์
ช่องทางที+ ช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวนตวัอย่าง (ชุด) 

1 ตลาดโรงพยาบาลสนามชยัเขต 80 

2 ตลาดวดัพระธาตุวาโย 80 

3 ตลาดปัZมนํAามนั ปตท. พนมสารคาม 80 

4 ร้านคา้ชุมชนบา้นหนองแสง 80 

5 งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์ 80 

 รวม 400 

 

ขัAนที4 3  ผูศึ้กษาใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างตามช่องทางการจาํหน่ายแต่ละช่องทาง 
เจาะจงเฉพาะผูที้4 เลือกซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย  ์โดยตัAงขอ้คาํถามคดักรองก่อนแจกแบบสอบถาม 

ใหต้อบ จนครบจาํนวนตวัอยา่งในแต่ละช่องทางการจาํหน่าย จะไดจ้าํนวนรวม 400 ตวัอยา่ง 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.1.2 การวจัิยเชิงคุณภาพ 

ผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั โดยใชว้ิธีการคดัเลือกตวัอยา่งแบบมีจุดมุ่งหมายของ

การศึกษาเป็นหลกั (Purposeful Selection) เพื4อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลสาํหรับการศึกษาครัA งนีA  

จํานวนทัA งสิAน 12 ราย เพื4อให้ได้กลุ่มตัวอย่างที4 มีคุณสมบัติภายใต้กรอบของการศึกษาวิจัย 

ซึ4 งเป็นบุคคลที4มีคุณสมบติัขอ้ใดขอ้หนึ4งเป็นอยา่งนอ้ย ดงัต่อไปนีA  

1) เป็นสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง อาํเภอสนามชยัเขต 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา ไม่ตํ4ากวา่ 5 ปี 

2) เป็นผูมี้หนา้ที4ความรับผิดชอบตามแผนผงัโครงสร้างการบริหารจดัการกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

3) เป็นผูด้าํเนินธุรกิจนาขา้วแบบอินทรีย ์และผา่นการขอรับรองมาตรฐาน Organic Thailand 

4) เป็นเจา้หนา้ที4กรมส่งเสริมการเกษตร อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ทัA งนีA  จากการคัดเลือกผูใ้ห้ข้อมูลสําคัญ (Key Informants)ในการวิจัยครัA งนีA  ได้แก่ 

ประธาน เลขา เหรัญญิก กรรมการ ตวัแทนสมาชิกวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

และเจา้หนา้ที4กรมส่งเสริมการเกษตร อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา รวมทัAงสิAน 12 คน ดงัแสดง

ในตารางที4 3.2 

 

ตารางที+ 3.2 ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั 
ลาํดบั ผู้ให้ข้อมูลหลกั จํานวน (คน) 

1 ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 1 

2 เลขากลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 1 

3 เหรัญญิกกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 1 

4 กรรมการกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง  3 

5 ตวัแทนสมาชิกกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 5 

6 เจา้หนา้ที4กรมส่งเสริมการเกษตร อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 1 

 รวม 12 

 
3.2  เครื+องมือที+ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาครัA งนีA  ผูศึ้กษาได้พฒันาเครื4 องมือจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที4 เกี4ยวข้อง 

โดยเครื4องมือที4ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลครัA งนีA  ประกอบดว้ย เครื4องมือที4ใชใ้นการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) และเครื4องมือที4ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เชิงคุณภาพ ได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus group)  

โดยมีรายละเอียดดงันีA  

3.2.1 เครื+องมือที+ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ 

1) แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยที4 เกี4ยวข้อง เสนอต่ออาจารย์ที4ปรึกษา 

เพื4อจดัลาํดบัเนืAอหาการใชถ้อ้ยคาํในแบบสอบถามใหถู้กตอ้งเหมาะสม ดงันีA  

1.1) ขัAนตอนการสร้างเครื4องมือที4ใชใ้นการวจิยั 

ผูศึ้กษาใช้การสํารวจโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) จํานวน 400 ชุด  

เป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaires) ประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 4 ส่วน ดงันีA  

ตอนที4 1 เป็นการสอบถามเกี4ยวกบัลกัษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภค 
เ ป็นลักษณะคําถามปลายปิด  (Close-Ended Questionnaires)  ที4 มีลักษณะเป็นแบบ  Check List 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพหลกั รายไดเ้ฉลี4ยต่อเดือน ลกัษณะที4อยูอ่าศยั 

และจาํนวนสมาชิกในครัวเรือน 

ตอนที4 2 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย์
ของผูบ้ริโภค เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaires) ที4มีลกัษณะเป็นแบบ 

Check List และคาํถามปลายเปิด โดยสอบถามถึงพฤติกรรมต่าง ๆ ในการซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย์

ของผูบ้ริโภค 

ตอนที4 3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีความสาํคญัต่อการ

ตัดสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ข้าวอินทรียข์องผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
โดยเป็นแบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) 

ดว้ยวิธีลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีเกณฑใ์ห้คะแนนตามระดบัความสาํคญั 5 ระดบั ดงันีA  (เติมศกัดิf  

สุขวบูิลย.์ 2552) 
คะแนน ระดบัความสาํคญั 

5 มากที4สุด 

4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยที4สุด 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉลี4ย 4.21–5.00 หมายถึง มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอในระดบัมากที4สุด 

คะแนนเฉลี4ย 3.41–4.20 หมายถึง มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอในระดบัมาก 

คะแนนเฉลี4ย 2.61–3.40 หมายถึง มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอในระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี4ย 1.81–2.60 หมายถึง มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอในระดบัระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี4ย 1.00–1.80 หมายถึง มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอในระดบัระดบันอ้ยที4สุด 

 
ตอนที4 4 ขอ้เสนอแนะเกี4ยวกบัผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์โดยเป็นแบบสอบถาม

ประเภทมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ใชว้ิธีของ Likert Scale โดยทาํการกาํหนด

ช่วงของการวดัไดด้งันีA  (เติมศกัดิf  สุขวบูิลย.์ 2552) 
                                      คะแนน                     ระดบัการเห็นดว้ย 
                                          5                           เห็นดว้ยมากที4สุด 
                                          4                           เห็นดว้ยมาก 
                                          3                           เห็นดว้ยปานกลาง 
                                          2                           เห็นดว้ยนอ้ย 
                                          1                           เห็นดว้ยนอ้ยที4สุด 

เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉลี4ย 4.21–5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัมากที4สุด 

คะแนนเฉลี4ย 3.41–4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัมาก 

คะแนนเฉลี4ย 2.61–3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี4ย 1.81–2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี4ย 1.00–1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัระดบันอ้ยที4สุด 

 

1.2) ขัAนตอนการตรวจสอบคุณภาพเครื4องมือที4ใชใ้นการวจิยั 

ในการสร้างเครื4องมือที4ใชใ้นการศึกษา ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการดงัต่อไปนีA  

1.2.1) ทาํการศึกษาค้นควา้ ข้อมูลจากเอกสาร ข้อความทางวิชาการ ตาํราทาง

วิชาการ วารสาร สื4อสิ4งพิมพ ์และงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง เพื4อกาํหนดขอบเขตและแนวทางในการจดัทาํ

แบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัประเดน็ปัญหา และวตัถุประสงค ์

1.2.2) สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดที4เกี4ยวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด และกระบวนการเลือกซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

1.2.3) จัดพิมพ์แบบสอบถามร่างเสนอต่ออาจารย์ที4ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื4อ

ตรวจสอบขอคาํแนะนาํ และพิจารณาความเที4ยงตรงเชิงเนืAอหาของแบบสอบถามเพื4อปรับปรุงแกไ้ข 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.2.4) นาํแบบสอบถามฉบบัร่างที4ไดรั้บการแกไ้ขแลว้ไปตรวจสอบความเที4ยงตรง

และความเหมาะสม โดยขอความอนุเคราะห์จากผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน เพื4อตรวจสอบความเที4ยงตรง

เชิงเนืAอหา (Content Validity) ก่อนที4จะนาํไปใช ้โดยมีการพิจารณาตรวจสอบและขอคาํแนะนาํใน

การแกไ้ขปรับปรุง เพื4อใหอ่้านแลว้มีความเขา้ใจง่ายและชดัเจน ตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาโดย

หาดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence: IOC) เป็นเกณฑต์รวจสอบ กาํหนด

เกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันีA  (ทรงศกัดิf  ภู่สีอ่อน. 2551) 

ให ้ 1  คะแนน  เมื4อแน่ใจวา่ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

ให ้ 0  คะแนน  เมื4อไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงคห์รือไม่ 

ให ้ -1  คะแนน  เมื4อแน่ใจวา่ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

ทัAงนีA  ผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน ที4ทาํการตรวจสอบความเที4ยงตรงเชิงเนืAอหา (Content 

Validity) ของแบบสอบถาม ไดแ้ก่  

1. ผศ.ดร. โอปอล ์สุวรรณเมฆ อาจารยป์ระจาํภาควิชาบริหารธุรกิจและการจดัการ 

คณะการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2. ผศ.ดร. ปรเมท อศัวเรืองพิภพ อาจารยป์ระจาํภาควิชาบริหารธุรกิจและการ

จดัการ คณะการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3. ผศ.ดร. จีรนันท์ เขิมขนัท์ อาจารยป์ระจาํภาควิชานวตักรรมการสื4อสารและ

พฒันาการเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหาร

ลาดกระบงั 

หลงัจากนัAน นาํคะแนนของผูเ้ชี4ยวชาญมาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งฯ โดยใชสู้ตร

ของโรวเินลลีและแฮมเบิลตนั มีสูตรการคาํนวณดงันีA  (ทรงศกัดิf  ภู่สีอ่อน. 2551) 

 

IOC = 	∑RN 	 
 
โดยที4 IOC  หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้ง 

R  หมายถึง คะแนนของผูเ้ชี4ยวชาญ 

N  หมายถึง จาํนวนผูเ้ชี4ยวชาญ 

โดยกาํหนดเกณฑก์ารพิจารณาระดบัค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามที4ไดจ้าก

การคาํนวณจากสูตรที4จะมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 เกณฑก์ารพิจารณาเป็นไปได ้2 ทางคือ ถา้ค่า 

IOC ตัAงแต่ 0.5 ขึAนไป คดัเลือกขอ้คาํถามขอ้นัAนไวใ้ชไ้ด ้แต่หากค่า IOC ตํ4ากว่า 0.5 ควรพิจารณา

แกไ้ขปรับปรุง หรือตดัขอ้คาํถามนัAนทิAง (ศูนยก์ารเรียนรู้ทางการวจิยั. 2563) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากผลการวิเคราะห์หาค่าความเที4ยงตรงของแบบสอบถาม มีค่าเฉลี4ยของดชันีความ

สอดคลอ้ง (IOC) ไดเ้ท่ากบั  0.702 

1.2.5) การทดสอบความเชื4 อมั4นของแบบสอบถาม  (Reliability) เ มื4อผ่านการ

ตรวจสอบความเที4ยงตรงเชิงเนืAอหา ขัAนตอนต่อไปเป็นการนาํแบบสอบถามมาหาค่าความเชื4อมั4น 

โดยทดสอบกับกลุ่มตวัอย่างที4ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียผ์่านช่องทาง ตลาดเกษตรกร  

อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา จาํนวน 30 ราย เพื4อหาค่าความเชื4อมั4นของแบบสอบถาม  

ผูศึ้กษาได้วดัความน่าเชื4อถือด้วยวิธีการของ Cronbach คือ การหาค่าสัมประสิทธ์  Cronbach’s 

Alpha โดยเกณฑ์การแปลผล ค่าความเชื4อมั4นของเครื4 องมืออยู่ระหว่าง 0.00 – 1.00 ยิ4งใกล  ้1.00 

 ยิ4งมีความเชื4อมั4นสูง โดยใชเ้กณฑ์สัมประสิทธ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ดงันีA  (ศูนยก์ารเรียนรู้

ทางการวจิยั. 2563) 

ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.7 สาํหรับงานวจิยัเชิงสาํรวจ (Exploratory Research) 

ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.8 สาํหรับงานวจิยัพืAนฐาน (Basic Research) 

ค่า α  มากกวา่และเท่ากบั 0.9 สาํหรับการตดัสินใจ (Important Research) 

ทัAงนีA  ผลการทดสอบความเชื4อมั4นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยทดสอบกบั

กลุ่มตวัอย่างที4เลือกซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียผ์่านช่องทาง ตลาดเกษตรกร อาํเภอสนามชัยเขต 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา จาํนวน 30 ราย พบว่า ค่าสัมประสิทธ์  Cronbach’s Alpha โดยรวม มีค่าเท่ากบั 

0.946 ซึ4 งถือวา่มีความเชื4อมั4นในระดบัสูง แสดงดงัตารางที4 3.2 

 

ตารางที+ 3.3 ผลการทดสอบการยอมรับความเชื4อมั4นของแบบสอบถาม (Reliability) 

ตัวแปร Cronbach’s Alpha 

   ดา้นผลิตภณัฑ ์ .874 

   ดา้นราคา .778 

   ดา้นช่องทางการจาํหน่าย .884 

   ดา้นการส่งเสริมการตลาด .882 

เกณฑ์การยอมรับความเชื+อมั+นโดยรวม .856 

 

3.2.2 เครื+องมือที+ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ 

1) แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 
ผูศึ้กษาใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก โดยเตรียมคาํถามแบบมีโครงสร้างที4ไดจ้ากศึกษา

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง มาทาํการศึกษากบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียในธุรกิจผลิตภณัฑ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   52 

ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง เพื4อการประเมินปัจจยัภายในและ

ภายนอกของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง รวมจาํนวนทัAงสิAน 12 คน ประกอบดว้ย 
1) ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 1 คน 
2) เลขานุการกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 1 คน 
3) เหรัญญิกกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 1 คน 
4) กรรมการกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 3 คน 
5) ตวัแทนสมาชิกกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 5 คน 
6) เจา้หนา้ที4กรมส่งเสริมการเกษตร อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา จาํนวน 1 คน 
ดงัภาพที4 3.1 – 3.2 

 

  
ภาพที+ 3.1 การสมัภาษณ์เชิงลึกร่วมกบัตวัแทนกลุ่มวสิาหกิจชุมชน 

  
ภาพที+ 3.2 การสมัภาษณ์เชิงลึกร่วมกบัเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต 

 
2) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
ผูศึ้กษาจดักิจกรรมสนทนากลุ่ม (Focus Group)  เพื4อศึกษากลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง เพื4อนําขอ้มูลจากการศึกษามา

วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ (SWOT Analysis)โดยนดั

ประชุมสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง ประกอบด้วย ประธาน 

เลขานุการ เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม และตวัแทนเกษตรกรสมาชิกวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสง ดงัภาพที4 3.3 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที+ 3.3 การสนทนากลุ่ม ร่วมกบัสมาชิกวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ลกัษณะคือ 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ได้จากแบบสอบถาม  โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 

กลุ่มตวัอย่างซึ4 งเป็นผูที้4ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์ทัAงหมดจาํนวน 400 คน และนาํขอ้มูล 

ที4ไดม้าวเิคราะห์โดยใชห้ลกัการทางสถิติ  

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร 

ตาํรา บทความ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์รวมถึงงานวิจยัที4เกี4ยวขอ้ง เพื4อใหท้ราบถึงแนวคิดและทฤษฎี

ที4 เกี4ยวข้องกับการตัดสินใจซืA อของผูบ้ริโภค แนวโน้มการเติบโตของการตลาดข้าวอินทรีย ์

ในอนาคตที4เกี4ยวขอ้งกบัการบริหารกิจการของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน  

 

3.4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถวเิคราะห์ผลการศึกษาตามวตัถุประสงคไ์ด ้ดงันีA   

3.4.1 วัตถุประสงค์ข้อที+ 1 เพื+อศึกษาข้อมูลด้านเศรษฐกจิ-สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ลกัษณะเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 

อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี4ยต่อเดือน ลักษณะที4อยู่อาศัย จํานวนสมาชิกในครัวเรือน  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   54 

และการวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค วเิคราะห์โดยใชค่้าสถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) นาํเสนอขอ้มูลที4เก็บรวบรวมมาโดยนาํมาบรรยายถึงลกัษณะของ

ข้อมูลด้านเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจซืA อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของผูบ้ริโภค  

ทัA งในรูปแบบของตาราง ข้อความ และบรรยายเกี4ยวกับข้อมูลลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม  

และพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค โดยนาํมาแจกแจงจาํนวนและ

นาํเสนอเป็นค่าร้อยละ ค่าเฉลี4ย ค่าเบี4ยงเบนมาตรฐาน  

 

3.4.2 วตัถุประสงค์ข้อที+ 2 ความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที+มคีวามสําคญัต่อการ

ตัดสินใจซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที4 มีความสําคัญต่อ

ความสําคญัต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์  

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด วิเคราะห์โดยใชค่้าสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Analysis) นาํเสนอขอ้มูลที4เกบ็รวบรวมมาโดยนาํมาบรรยายถึงลกัษณะของความคิดเห็นต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที4มีผลต่อความสําคญัต่อการตัดสินใจซืA อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย ์

ของผูบ้ริโภค โดยนาํมาหาค่าเฉลี4ย และส่วนเบี4ยงเบนมาตรฐาน  

 

3.4.2 วตัถุประสงค์ข้อที+ 3 เพื+อวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์สําหรับวสิาหกจิ

ชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การกาํหนดกลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้ว

ชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ดาํเนินการโดยใชก้ระบวนการมส่วนร่วมระหวา่งผูศึ้กษา

และกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง รวมจาํนวน 12 ราย มีวธีิการดงันีA  

1) การวิเคราะห์ SWOT Analysis ประกอบดว้ย จุดแขง็ (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threats) โดยใชเ้ครื4องมือการวเิคราะห์ ดงันีA  

1.1) การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ประกอบดว้ย 

1.1.1) Supply Chain Mapping 

1.1.2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P) ประกอบด้วย 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.2) การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ประกอบดว้ย 

1.2.1) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามที4ไดจ้ากการสํารวจผูบ้ริโภค 

จาํนวน 400 คน ประกอบดว้ย ผลการศึกษาลกัษณะทางเศรษฐกิจและพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอ

ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของผูบ้ริโภค และผลการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที4มีผลต่อความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค  

1.2.2) ผลการวิเคราะห์ PEST Analysis ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นการเมืองและ

กฎหมาย (Political/Legal Factors) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factors) ปัจจยัดา้นสังคมและ

วฒันธรรม (Social cultural Factors) และปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technological Factors) 

1.2.3) ผลการวเิคราะห์ Five-Force Model ประกอบดว้ย ภยัคุกคามจากคู่แข่งขนั

รายใหม่ (Threat of New Entrance) การแข่งขนัระหว่างธุรกิจที4มีอยูเ่ดิมในอุตสาหกรรม (Intensity 

of Rivalry among Existing Competitor) อํานาจการ ต่อรองของผู ้ข าย  (Bargaining Power of 

Suppliers) อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) การคุกคามของสินคา้หรือ

บริการทดแทน (Pressure from Substitute)  

จากนัAน นาํผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัที4กล่าวมาขา้งตน้ มาวิเคราะห์ SWOT Analysis 

ประกอบดว้ย จุดแขง็ (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threats) 

สามารถสรุปไดด้งัแผนภาพที4 3.4 

 

 
ภาพที+ 3.4 การวเิคราะห์ SWOT Analysis 

 

2) การวเิคราะห์ IFE Matrix (Internal Factor Evaluation Matrix) มีขัAนตอน ดงันีA  

2.1) พิจารณาถึงจุดแข็งจุดอ่อนที4ทาํให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง ประสบความสาํเร็จหรือลม้เหลว  

2.2) กาํหนดจุดช่วงค่านํAาหนกั 0.0 – 0.1 โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมาย ดงันีA  

ค่านํAาหนกั 0.0 หมายถึง ไม่มีความสาํคญั  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ค่านํAาหนกั 1.0 หมายถึง มีความสาํคญัมาก  

ทัAงนีA  ค่ารวมสูงสุดของนํAาหนกัตอ้งเท่ากบั 1.0 

2.3) กาํหนดคะแนนการประเมิน 1 ถึง 4 คะแนน โดยจะแบ่งเป็น  

1 คะแนน หมายถึง จุดอ่อนหลกั  

2 คะแนน หมายถึง จุดอ่อนรอง  

3 คะแนน หมายถึง จุดแขง็รอง  

4 คะแนน หมายถึง จุดแขง็หลกั  

ทัAงนีA  นํAาหนกัของแต่ละปัจจยัจะแตกต่างกนัขึAนอยูก่บัตวัแปร 

2.4) นํานํA าหนักและตวัแปรในการประเมินมารวมกันด้วยการคูณจะออกมาเป็น

คะแนนถ่วงนํAาหนกั ของแต่ละตวัแปรซึ4งคะแนนนํAาหนกัรวมจะอยูใ่นช่วง 1.0 ถึงสูงสุด 4.0 

3) การวเิคราะห์ EFE Matrix (External Factor Evaluation Matrix) มีขัAนตอน ดงันีA  

3.1) พิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคที4ทาํให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสงประสบความสาํเร็จหรือความลม้เหลว 

3.2) กาํหนดจุดช่วงค่านํAาหนกั 0.0 – 0.1 โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมาย ดงันีA  

ค่านํAาหนกั 0.0 หมายถึง ไม่มีความสาํคญั  

ค่านํAาหนกั 1.0 หมายถึง มีความสาํคญัมาก  

ทัAงนีA  ค่ารวมสูงสุดของนํAาหนกัตอ้งเท่ากบั 1.0 

3.3) กาํหนดคะแนนการประเมิน 1 ถึง 4 คะแนน โดยจะแบ่งเป็น  

1 คะแนน หมายถึง อุปสรรคหลกั  

2 คะแนน หมายถึง อุปสรรครอง  

3 คะแนน หมายถึง โอกาสรอง  

4 คะแนน หมายถึง โอกาสหลกั  

ทัAงนีA  นํAาหนกัของแต่ละปัจจยัจะแตกต่างกนัขึAนอยูก่บัตวัแปร 

3.4) นํานํA าหนักและตวัแปรในการประเมินมารวมกันด้วยการคูณจะออกมาเป็น

คะแนนถ่วงนํAาหนกั ของแต่ละตวัแปรซึ4งคะแนนนํAาหนกัรวมจะอยูใ่นช่วง 1.0 ถึงสูงสุด 4.0 

4)  การวิ เ ค ร าะ ห์  TOWS Matrix ประกอบด้ว ย  กลยุ ท ธ์ เ ชิ ง รุ ก  ( SO Strategy)  

กลยทุธ์เชิงแกไ้ข (WO Strategy) กลยทุธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy) และกลยทุธ์รับ (WT Strategy) ดงันีA  

4.1) พิจารณาสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยคดัเลือกมาจาก 

ผลการวิเคราะห์ IFE Matrix (Internal Factor Evaluation Matrix) และ ผลการวิเคราะห์ EFE Matrix 

(External Factor Evaluation Matrix) ที4มีการประเมินอยูใ่นระดบัมากที4สุด จาํนวน 3 อนัดบั 

4.2) จับคู่  อุปสรรค  (Threats) และโอกาส  (Opportunities) จากสภาพแวดล้อม

ภายนอก กบัจุดอ่อน (Weaknesses) และจุดแขง็ (Strengths) จากสภาพแวดลอ้มภายใน  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.3) นาํผลการจบัคู่จากขอ้ที4 4.2) ใส่ลงในตารางของ TOWS matrix 

โดยดาํเนินการร่วมกบัการสมัภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่ม ประกอบดว้ย ประธาน 

เลขา เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม ตวัแทนสมาชิกวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบ้านหนองแสง 

เจา้หนา้ที4เกี4ยวขอ้ง ร่วมกบัผูศึ้กษา รวมจาํนวน 12 คน สามารถสรุปการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด

ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

ไดด้งัภาพที4 3.5 

 
ภาพทีN 3.5 กระบวนการจดัทาํกลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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บทที$ 4 
ผลการวจัิย 

 

การศึกษาเรื4อง กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัแบบผสมผสาน (Mix Method Research) 

ประกอบดว้ย การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันีA  

4.1 ลกัษณะทางเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง

ผูบ้ริโภค 

4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย์

ของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภค 

4.3 ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงเพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ 

4.4 กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์สําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชน 

บา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 

4.1 ลักษณะทางเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจซืLอผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์

ของผู้บริโภค 
การศึกษาเรื4อง กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จาํนวนตวัอยา่ง 400 

คน โดยมีเครื4องที4ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ดงัรายละเอียดต่อไปนีA  

4.1.1 ลกัษณะทางเศรษฐกจิ-สังคม ของผู้บริโภค 

จากผลการศึกษาลกัษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภค พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง (ร้อยละ 72.50) มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี (ร้อยละ 25.50) สถานภาพสมรส (ร้อยละ 46.50) 

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 41.00) ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ช่วยกิจการในครอบครัว 

(ร้อยละ 22.50) รายไดส่้วนบุคคลเฉลี4ย 10,001 - 20,000 บาทต่อเดือน (ร้อยละ 36.30) มีลกัษณะที4อยู่

อาศยัเป็นบา้นเดี4ยว (ร้อยละ 70.50) และมีจาํนวนสมาชิกในครัวเรือนนอ้ยกวา่ 3 คน (ร้อยละ 52.30) 

รายละเอียดดงัตารางที4 4.1  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.1  ขอ้มูลดา้นเศรษฐกิจ – สงัคมของผูบ้ริโภค  

ลกัษณะทางเศรษฐกจิ- สังคม จํานวน ร้อยละ 

เพศ  

   ชาย 110 27.50 

   หญิง 290 72.50 

อายุ  

   ไม่เกิน 20 ปี 31   7.80 

   21 – 30 ปี 75 18.80 

   31 – 40 ปี 78 19.50 

   41 – 50 ปี 102 25.50 

   51 – 60 ปี 55 13.80 

   61 ปีขึAนไป 59 14.80 

สถานภาพ  

   โสด 183 45.80 

   สมรส 186 46.50 

   หยา่ร้าง 16   4.00 

   หมา้ย 15   3.80 

ระดบัการศึกษา  

   ตํ4ากวา่ประถมศึกษา 8   2.00 

   ประถมศึกษา 45 12.00 

   มธัยมศึกษาตอนตน้ 35   8.80 

   มธัยมศึกษาตอนปลาย, ปวช. 55 13.80 

   อนุปริญญา, ปวส. 25   6.30 

   ปริญญาตรี 164 41.00 

   สูงกวา่ปริญญาตรี 59 14.80 

   กศน. 6   1.50 

อาชีพหลกั  

   เกษตรกร 55 13.80 

   ธุรกิจส่วนตวั/กิจการในครอบครัว 90 22.50 

   ขา้ราชการ/ลูกจา้งหน่วยงานรัฐ 81 20.30 

   พนกังานบริษทัเอกชน/ 53 13.30 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.1  (ต่อ) 

ลกัษณะทางเศรษฐกจิ- สังคม จํานวน ร้อยละ 

   รับจา้งทั4วไป/ลูกจา้งรายวนั 51 12.80 

   นกัเรียน/นกัศึกษา 53 13.30 

   ขา้ราชการบาํนาญ 17   4.30 

รายได้เฉลี+ยต่อเดือน  

   ไม่เกิน 10,000 บาท 83 20.80 

   10,001 – 20,000 บาท 145 36.30 

   20,001 – 30,000 บาท 95 23.80 

   30,001 – 40,000 บาท 41 10.30 

   40,001 บาทขึAนไป 36   9.00 

ลกัษณะที+อยู่อาศัย  

   บา้นเดี4ยว 282 70.50 

   ทาวน์เฮาส์/ตึกแถว 55 13.80 

   คอนโด/อพาร์ทเมนท ์ 15 3.80 

   หอพกั/หอ้งเช่า 40 10.00 

   อื4น ๆ 8   2.00 

จํานวนสมาชิกในครัวเรือน  

   นอ้ยกวา่ 3 คน 209 52.30 

   3 – 5 คน   133 33.30 

   มากกวา่ 5 คน 58 14.50 

 

4.1.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

ผลการศึกษาเหตุผลในการซืAอขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง พบวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืAอขา้วอินทรีย ์เพราะมีมาตรฐานรับรองความปลอดภยั คิดเป็น

ร้อยละ 28.50 รองลงมาคือมีราคาเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 18.80 และน้อยสุด คือหาซืAอสะดวก  

คิดเป็นร้อยละ 12.20 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.2 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.2 เหตุผลในการซืAอขา้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง  

เหตุผลการซื?อข้าวอนิทรีย์ของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จํานวน ร้อยละ 

   ราคาเหมาะสม 204 18.80 

   เนืAอสมัผสัของขา้ว 197 18.10 

   มีมาตรฐานรับรองความปลอดภยั 309 28.50 

   ราคาเหมาะสม 244 22.50 

   หาซืAอสะดวก 132 12.20 

รวม 1086 100.00 

หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

ผลการศึกษาความถี4ในการซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย  ์พบว่า ผูบ้ริโภคซืAอผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรีย ์เดือนละ 1 ครัA ง มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 58.80 รองลงมาคือซืAอเป็นบางเดือน คิดเป็นร้อยละ 

25.80 ซืAอทุกสปัดาห์ คิดเป็นร้อยละ 10.00 ซืAอเดือนละ 2 - 3 ครัA ง คิดเป็นร้อยละ 4.50 และนอ้ยสุดคือ  

ซืAอเป็นบางเดือน) คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.3 

 

ตารางที+ 4.3 ความถี4ในการซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

ความถี+ในการซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   ซืAอทุกวนั 4   1.00 

   ซืAอทุกสปัดาห์ 40 10.00 

   ซืAอเดือนละ 1 ครัA ง 235 58.80 

   ซืAอเดือนละ 2-3 ครัA ง 18   4.50 

   ซืAอเป็นบางเดือน  103 25.80 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาวนัที4สะดวกสาํหรับการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรีย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืAอขา้ว

อินทรียใ์นวนัอาทิตย  ์มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 53.30 รองลงมาคือวนัเสาร์ คิดเป็นร้อยละ 25.30  

วันอังคาร คิดเป็นร้อยละ 11.80 และน้อยที4 สุดคือ วันจันทร์  คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลําดับ  

แสดงดงัตารางที4 4.4 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.4 วนัที4สะดวกสาํหรับการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรีย ์

วนัที+สะดวกสําหรับการเลือกซื?อข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   วนัจนัทร์ 4   1.00 

   วนัองัคาร 47 11.80 

   วนัพธุ 5   1.30 

   วนัพฤหสับดี 9   2.30 

   วนัศุกร์ 21   5.30 

   วนัเสาร์ 101 25.30 

   วนัอาทิตย ์ 213 53.30 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาสถานที4ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคซืAอขา้วอินทรียที์4งานจดัแสดง

สินคา้เกษตรอินทรีย ์มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 43.10 รองลงมาคือตลาดนดัโรงพยาบาลสนามชยัเขต 

คิดเป็นร้อยละ 18.40 ตลาดนดัวดัพระธาตุวาโย คิดเป็นร้อยละ 13.40 และนอ้ยสุดคือร้านคา้ชุมชน  

คิดเป็นร้อยละ 9.20 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.5 

 

ตารางที+ 4.5 สถานที4ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ 

สถานที+ซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   ตลาดนดัโรงพยาบาลสนามชยัเขต 80 18.40 

   ตลาดนดัวดัพระธาตุวาโย 58 13.40 

   งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์ 187 43.10 

   ร้านคา้ชุมชน 40   9.20 

   ตลาดออนไลน์ 69 15.90 

รวม 434 100.00 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

ผลการศึกษารูปแบบการซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซืAอ

ผลิตภัณฑ์แบบบรรจุถุงสุญญากาศ คิดเป็นร้อยละ 89.50 และแบบตักขาย คิดเป็นร้อยละ 10.5 

ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.6 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.6 รูปแบบการซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

รูปแบบการซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   แบบบรรจุถุงสุญญากาศ  358 89.50 

   แบบตกัขาย 42 10.50 

รวม 400 100.00 
 

ผลการศึกษาปริมาณผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์แบบตักขายที4ซืA อต่อครัA ง พบว่า ผูบ้ริโภค 

ส่วนใหญ่ซืAอไม่ซืAอขา้วอินทรียแ์บบตกัขาย คิดเป็นร้อยละ 89.30 รองลงมาคือ ซืAอในปริมาณ 1-2 

กิโลกรัมต่อครัA ง คิดเป็นร้อยละ 4.50 และนอ้ยสุดคือ ปริมาณ 0.5 กิโลกรัมต่อครัA ง คิดเป็นร้อยละ 0.5 

ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.7 

 

ตารางที+ 4.7 ปริมาณผลิตภณัฑข์า้วอินทรียแ์บบตกัขายที4ซืAอต่อครัA ง 

ปริมาณผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ตกัขายที+ซื?อต่อครั?ง จํานวน ร้อยละ 

   0.5 กิโลกรัม 2   0.50 

   1-2 กิโลกรัม 18   4.50 

   5 กิโลกรัม 15   3.80 

   15 กิโลกรัม 8   2.00 

   ไม่ซืAอ 357 89.30 

รวม 400 100.00 
 

ผลการศึกษาปริมาณผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียบ์รรจุถุงที4ซืAอต่อครัA ง พบว่า ผูบ้ริโภคนิยมซืAอ 

ในปริมาณ 1-2 กิโลกรัมต่อครัA ง มากที4 สุด คิดเป็นร้อยละ 58.80 รองลงมาคือซืA อในปริมาณ  

5 กิโลกรัมต่อครัA ง  คิดเป็นร้อยละ  25.80 และน้อยสุดซืA อในปริมาณ  15 กิโลกรัมต่อครัA ง  

คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.8 

 

ตารางที+ 4.8 ปริมาณผลิตภณัฑข์า้วอินทรียบ์รรจุถุงที4ซืAอต่อครัA ง 

ปริมาณผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์บรรจุถุงที+ซื?อต่อครั?ง จํานวน ร้อยละ 

   1-2 กิโลกรัม 235 58.80 

   5 กิโลกรัม 103 25.80 

   15 กิโลกรัม 20   5.00 

   ไม่ซืAอ 42 10.50 

รวม 400 100.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการศึกษาบุคคลที4มีอธิพลต่อการการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์พบวา่ ครอบครัว

มีอิทธิพลในการตดัสินใจซืAอมากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือตนเอง คิดเป็นร้อยละ 

37.50 และนอ้ยที4สุดคือ สื4อออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 0.30 ตามลาํดบั จากตารางที4 4.9 

 

ตารางที+ 4.9 บุคคลที4มีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

บุคคลที+มอีทิธิพลต่อการเลือกซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   ตนเอง 150 37.50 

   ครอบครัว 200 50.00 

   เพื4อน คนรู้จกั 47 11.80 

   พนกังานขาย 2   0.50 

   สื4อออนไลน์ 1   0.30 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาการรับประทานขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับประทาน

ขา้ววนัละ 3 มืAอ มากสุด คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมารับประทานขา้ววนัละ 3 มืAอ คิดเป็นร้อยละ 

27.50 และนอ้ยสุดรับประทานขา้ววนัละ 4 มืAอ คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.10 

 

ตารางที+ 4.10 การรับประทานขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค  

การรับประทานข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค (มื?อ/วนั) จํานวน ร้อยละ 

   1 มืAอ 12   3.00 

   2 มืAอ 110 27.50 

   3 มืAอ 274 68.50 

   4 มืAอ 4   1.00 

รวม 400 100.00 

 

เหตุผลที4 นิยมบริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ พบว่า  ความสําคัญอันดับ  1 ผู ้บริโภค 

ให้ความสาํคญัเรื4องรสชาติ/เนืAอสัมผสัขา้ว มากที4สุด ความสาํคญัอนัดบั 2 ให้ความสาํคญักบัราคา

เหมาะสม และความสําคญัอนัดบั 3 พบว่า ผูบ้ริโภคนิยมบริโภคขา้วอินทรียที์4มีคุณประโยชน์ต่อ

ร่างกาย แสดงดงัตารางที4 4.11 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.11 เหตุผลที4นิยมบริโภคผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์(เรียงลาํดบัความสาํคญั 1-3) 

เหตุที+นิยมบริโภคข้าวอนิทรีย์ จํานวน อนัดบั 

   รสชาติ/เนืAอสมัผสัของขา้ว 613 1 

   ความหอมของขา้ว 453 4 

   ราคาเหมาะสม 601 2 

   มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย 528 3 

   ทาํใหอ้ยูท่อ้ง 125 5 

   หาซืAอสะดวก 80 6 

 

ผลการศึกษาแนวโนม้การบริโภคขา้วปลอดภยัในช่วง 1 ปีที4ผา่น พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 

มีแนวโนม้การบริโภคขา้วปลอดภยัคงที4 คิดเป็นร้อยละ 77.00 รองลงมาคือบริโภคเพิ4มขึAน คิดเป็น

ร้อยละ 20.50 และมีแนวโน้มบริโภคขา้วอินทรียล์ดลง น้อยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามลาํดบั 

แสดงดงัตารางที4 4.12 

 

ตารางที+ 4.12 แนวโนม้การบริโภคขา้วอินทรียใ์นช่วง 1 ปีที4ผา่นมา 

แนวโน้มการบริโภคข้าวอนิทรีย์ในช่วง 1 ปีที+ผ่านมา จํานวน ร้อยละ 

   ลดลง 10   2.50 

   คงที4 308 77.00 

   เพิ4มขึAน 82 20.50 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาการหาขอ้มูลเกี4ยวกบัขา้วอินทรียก่์อนตดัสินใจซืAอ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ไม่ไดท้าํการหาขอ้มูล คิดเป็นร้อยละ 61.80 และหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซืAอ คิดเป็นร้อยละ 38.30 

ตามลาํดบั แสดงตารางที4 4.13 

 

ตารางที+ 4.13 การหาขอ้มูลเกี4ยวกบัขา้วอินทรียก่์อนตดัสินใจซืAอ 

การหาข้อมูลเกี+ยวกบัข้าวอนิทรีย์ก่อนตดัสินใจซื?อ จํานวน ร้อยละ 

   ไม่ไดห้าขอ้มูล 247 61.80 

   หาขอ้มูล 153 38.30 

รวม 400 100.00 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการศึกษายี4ห้อขา้วอินทรียที์4ผูบ้ริโภคการตดัสินใจซืAอในปัจจุบนั พบว่าในปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคจาํยี4หอ้ขา้วที4เคยเลือกซืAอเลือกซืAอไม่ได ้คิดเป็นร้อยละ 36.80 รองลงมาคือ ตราฉตัร คิดเป็น

ร้อยละ 31.00 วสิาหกิจชุมชนอื4น คิดเป็นร้อยละ 23.00 และยี4หอ้แสนดี นอ้ยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.14 

 

ตารางที+ 4.14 ยี4หอ้ขา้วที4ผูบ้ริโภคการตดัสินใจซืAอในปัจจุบนั 

ยี+ห้อข้าวที+ผู้บริโภคเลือกซื?อในปัจจุบัน จํานวน ร้อยละ 

   ตราฉตัร 124 31.00 

   มาบุญครอง 9   2.30 

   แสนดี 10   2.50 

   เบญจรงค ์ 18   4.50 

   วสิาหกิจชุมชนอื4น 92 23.00 

   จาํไม่ได ้ 147 36.80 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาขัAนตอนการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได้

ทาํการใช้การสังเกตมากสุดก่อนทาํการตดัสินใจซืAอ คิดเป็นร้อยละ 95.80 รองลงมาคือ สัมผสั  

คิดเป็นร้อยละ 40.00 ดมกลิ4น คิดเป็นร้อยละ 34.50 และนอ้ยสุดคือทดลองชิม คิดเป็นร้อยละ 29.30 

ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.15 

 

ตารางที+ 4.15 ขัAนตอนการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

ขั?นตอนเลือกซื?อข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค ทาํ (%) 

   การสงัเกต 95.80 

   การสมัผสั 40.00 

   การดมกลิ4น 34.50 

   การทดลองชิม 29.30 

 

ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียที์4เหมาะสม (กิโลกรัม : บาท) 

พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อราคาที4เหมาะสม คือ 61-80 บาท มากที4สุด คิดเป็นร้อย

ละ 47.80 รองลงมาคือ ราคา 41-60 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.80 ราคา 81-100 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.80 

และ ราคา 100 บาทขึAนไป นอ้ยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 1.30 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.16 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.16 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียที์4เหมาะสม (กิโลกรัม : บาท) 

ราคาที+เหมาะสมของข้าวอนิทรีย์ จํานวน ร้อยละ 

   ตํ4ากวา่ 40 บาท 14   3.50 

   41-60 บาท 171 42.80 

   61-80 บาท 191 47.80 

   81-100 บาท 19   4.80 

   100 บาทขึAนไป 5   1.30 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียสู์งสุดที4เต็มใจจ่าย (กิโลกรัม : 

บาท) พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อราคาสูงสุด 81-100 บาท มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 

46.50 รองลงมาคือ ราคา 61-80 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.00 ราคา 100 บาทขึAนไป คิดเป็นร้อยละ 8.00 

และ ราคาตํ4ากวา่ 40 บาทขึAนไป นอ้ยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 1.30 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.17 

 

ตารางที+ 4.17 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียสู์งสุดที4เตม็ใจจ่าย (กิโลกรัม : บาท) 

ราคาสูงสุดที+ผู้บริโภคเตม็ใจจ่าย จํานวน ร้อยละ 

   ตํ4ากวา่ 40 บาท 5   1.30 

   41-60 บาท 21   5.30 

   61-80 บาท 156 39.00 

   81-100 บาท 186 46.50 

   100 บาทขึAนไป 32   8.00 

รวม 400 100.00 

  

ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียที์4ต ํ4าเกินไป (กิโลกรัม : บาท) 

พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อราคาตํ4าเกินไปไม่น่าเชื4อถือและไม่ซืAอ คือ ตํ4ากว่า 40 

บาท มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 73.30 รองลงมาคือ ราคา 41-60 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.80 ราคา 61-80 

บาท คิดเป็นร้อยละ 1.50 และ ราคา 81-100 บาท นอ้ยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามลาํดบั แสดงดงั

ตารางที4 4.18 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   68 

ตารางที+ 4.18 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อราคาขา้วอินทรียที์4ต ํ4าเกินไป (กิโลกรัม : บาท) 

ราคาตํ+าเกนิไปไม่น่าเชื+อถือและไม่ซื?อ จํานวน ร้อยละ 

   ตํ4ากวา่ 40 บาท 293 73.30 

   41-60 บาท 99 24.80 

   61-80 บาท 6   1.50 

   81-100 บาท 2   0.50 

   100 บาทขึAนไป 0   0.00 

รวม 400 100.00 

  

ผลการศึกษาช่องทางการจาํหน่ายที4สะดวกกบัผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคสะดวกซืAอขา้วผ่าน

ช่องทางร้านคา้ชุมชน มากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 44.30 รองลงมาคือซืAอผ่านช่องทางออนไลน์ คิดเป็น 

ร้อยละ 35.30  และนอ้ยสุดคือหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 1.30 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.19 

 

ตารางที+ 4.19 ช่องทางการจาํหน่ายที4สะดวกกบัผูบ้ริโภค 

ช่องทางการจําหน่ายที+สะดวกกบัผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

   ร้านคา้ชุมชน 177 44.30 

   ช่องทางออนไลน์ 141 35.30 

   ซุปเปอร์มาร์เกต็ 77 19.30 

   หา้งสรรพสินคา้ 5   1.30 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัการมีขอ้มูลราคาต่อถุงมากที4สุด คิดเป็นร้อยละ 96.00 รองลงมาคือ มีขอ้มูลนํA าหนกั

ต่อถุง คิดเป็นร้อยละ 94.80 และมีขา้วปลอดภยัหลากหลายสายพนัธ์ุ คิดเป็นร้อยละ 58.00 ซึ4 งเท่ากนั

กบัมีขอ้มูลการปลูกและเกบ็เกี4ยวนอ้ยที4สุด คิดเป็นร้อยละ 58.00 ตามลาํดบั แสดงดงัตารางที4 4.27 

  

ตารางที+ 4.20 ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

ความสําคญัต่อการตดัสินใจซื?อข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค ความสําคญั (%) 

   มีขา้วปลอดภยัหลากหลายสายพนัธ์ุ 58.00 

   มีขอ้มูลการปลูกและเกบ็เกี4ยว 58.00 

   มีขอ้มูลเกี4ยวกบัการสีขา้วและการหมดอาย ุ 89.50 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.20 (ต่อ) 

ความสําคญัต่อการตดัสินใจซื?อข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค ความสําคญั (%) 

   มีขอ้มูลของเกษตรกร 72.30 

   มีขอ้มูลโรงสีชุมชน 77.00 

   มีโลโกรั้บรองมาตรฐานเกษตรปลอดภยั 93.30 

   มีขอ้มูลคุณค่าทางโภชนาการ 92.00 

   มีขอ้มูลนํAาหนกัต่อถุง 94.80 

   มีขอ้มูลราคาต่อถุง 96.00 

 

จากตารางที4 4.2 - 4.20 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรียข์องผูบ้ริโภค พบว่า เหตุผลที4ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสี

ขา้วชุมชนบา้นหนองแสง เนื4องจาก ผลิตภณัฑ์มีมาตรฐานรับรองความปลอดภยั (ร้อยละ 28.50) 

โดยซืAอเดือนละ 1 ครัA ง (ร้อยละ 53.30) ในวนัอาทิตย ์(ร้อยละ 53.30) ผา่นช่องทางงานจดัแสดงสินคา้

เกษตร (ร้อยละ 43.10) และนิยมซืAอผลิตภณัฑ์รูปแบบถุงสุญญากาศ (ร้อยละ 89.50) ครัA งละ 1-2 

กิโลกรัม (ร้อยละ 58.80) บุคคลที4มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียคื์อ ครอบครัว 

(ร้อยละ 50.00) ซึ4 งผูบ้ริโภคมีปริมาณการรับประทานขา้วอินทรียเ์ฉลี4ย 3 มืAอ/วนั (ร้อยละ 68.50) 

เหตุผลที4นิยมบริโภคขา้วอินทรียอ์นัดบัที4 1 คือ รสชาติ/เนืAอสัมผสัของขา้ว เหตุผลอนัดบัที4 2 คือ 

ความหอมของขา้ว และเหตุผลอนัดบัที4 3 คือ มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย แนวโนม้การบริโภคขา้ว

อินทรียใ์นช่วง 1 ปีที4ผ่านมามีแนวโน้มคงที4 (ร้อยละ 77.00) ซึ4 งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดห้าขอ้มูล

เกี4ยวกบัการขา้วอินทรียก่์อนการตดัสินใจซืAอ (ร้อยละ 61.80) และพบวา่ผูบ้ริโภคจาํตราสินคา้ที4เลือก

ซืAอในปัจจุบนัไม่ได ้(ร้อยละ 36.80) ในส่วนของขัAนตอนการเลือกซืAอขา้วอินทรีย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคใช้

การสังเกตก่อนทาํการตดัสินใจซืAอ (ร้อยละ 95.80) โดยความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อการซืAอขา้ว

อินทรีย ์พบว่า ราคาที4เหมาะสมของขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศขนาด 1 กิโลกรัม คือ ราคา 61-80 

บาท (ร้อยละ 47.80) ราคาสูงสุดที4ผูบ้ริโภคเตม็ใจจ่าย คือ 81-100 บาท (ร้อยละ 46.50) และราคาตํ4าสุด

เกินไปจนทาํให้ไม่น่าเชื4อถือและผูบ้ริโภคไม่ซืA อ คือ ตํ4ากว่า 40 บาท (ร้อยละ 73.30) ซึ4 งช่องทาง

จาํหน่ายที4สะดวกคือร้านคา้ชุมชน (ร้อยละ 44.30) และใหค้วามสาํคญักบัการมีมีขอ้มูลราคาต่อถุงมาก

ที4สุด (ร้อยละ 96.00)  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2  ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที+มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื?อผลิตภัณฑ์

ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีความสําคญัต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ทัAง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี4ย 4.19  

โดยให้ความสําคญัมากที4สุดในด้านราคา ค่าเฉลี4ยโดยรวม 4.30 และด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี4ย

โดยรวม 4.23  และให้ความสําคญัในระดบัมากสําหรับดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี4ยโดยรวม 4.10  แสดงดงัตารางที4 4.21 

 

ตารางที+ 4.21  ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.23 0.719 มากที4สุด 

   ดา้นราคา 4.30 0.693 มากที4สุด 

   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.10 0.760 มาก 

   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.10 0.789 มาก 

รวม 4.19 0.737 มาก 

 

โดยในแต่ละดา้นยงัมีขอ้ยอ่ยที4มีผลต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค

ที4แตกต่างกนั ดงัตารางที4 4.22 – 4.25 

การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ พบว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญโดยรวมอยู่ในระดับมากที4สุด โดยมีค่าเฉลี4ย 4.23 เมื4อพิจารณาระดับ

ความสาํคญัในระดบัมากที4สุด มีจาํนวน 7 ขอ้ คือ ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยัมาก

ที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.42) บรรจุภณัฑ์สะอาดปลอดภยั (ค่าเฉลี4ย 4.40) ความนุ่มของขา้ว (ค่าเฉลี4ย 4.37) 

รสชาติของขา้ว (ค่าเฉลี4ย 4.34) ความหอมของขา้ว (ค่าเฉลี4ย 4.31) อายขุองขา้ว (ขา้วเก่าหรือขา้วใหม่) 

(ค่าเฉลี4ย 4.30) ชนิดหรือพนัธ์ุขา้ว (ค่าเฉลี4ย 4.21) ระดบัความสาํคญัในระดบัมาก มีจาํนวน 4 ขอ้ คือ 

บรรจุภณัฑ์มีตราสินคา้ชัดเจน (ค่าเฉลี4ย 4.19) สีของขา้ว (ค่าเฉลี4ย 4.10) รูปแบบของบรรจุภณัฑ์

สวยงาม (ค่าเฉลี4ย 3.97) และแหล่งที4มาของขา้ว (จงัหวดัที4ปลูก) (ค่าเฉลี4ย 3.90) แสดงตารางที4 4.22 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.22  ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ 

ด้านผลติภัณฑ์ X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยั 4.42 0.648 มากที4สุด 

   บรรจุภณัฑส์ะอาดปลอดภยั 4.40 0.630 มากที4สุด 

   ความนุ่มของขา้ว 4.37 0.644 มากที4สุด 

   รสชาติของขา้ว 4.34 0.660 มากที4สุด 

   ความหอมของขา้ว 4.31 0.688 มากที4สุด 

   อายขุองขา้ว (ขา้วเก่าหรือขา้วใหม่) 4.30 0.704 มากที4สุด 

   ชนิดหรือพนัธ์ุขา้ว 4.21 0.740 มากที4สุด 

   บรรจุภณัฑมี์ตราสินคา้ชดัเจน 4.19 0.746 มาก 

   สีของขา้ว 4.10 0.750 มาก 

   รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม 3.97 0.839 มาก 

   แหล่งที4มาของขา้ว (จงัหวดัที4ปลูก) 3.90 0.865 มาก 

ระดบัความสําคญัโดยรวมด้านผลติภัณฑ์ 4.23 0.719 มากที+สุด 

 

การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคาที4มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซืAอ พบว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดับมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.30) เมื4อพิจารณาเป็นระดับ

ความสาํคญัในระดบัมากที4สุด มีจาํนวน 3 ขอ้ คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์

มากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.43) ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉลี4ย 4.39) มีการแสดง

ราคา ณ จุดจดัจาํหน่ายชดัเจน (ค่าเฉลี4ย 4.28) และระดบัความสาํคญัในระดบัมาก คือ ราคาถูกกว่า

ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียย์ี4หอ้อื4น (ค่าเฉลี4ย 4.09) แสดงตารางที4 4.23 

 

ตารางที+ 4.23 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคาที4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ 

ด้านราคา X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.43 0.625 มากที4สุด 

   ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์ 4.39 0.648 มากที4สุด 

   มีการแสดงราคา ณ จุดจดัจาํหน่ายชดัเจน 4.28 0.698 มากที4สุด 

   ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียย์ี4หอ้อื4น 4.09 0.803 มาก 

ระดบัความสําคญัโดยรวมด้านราคา 4.30 0.693 มากที+สุด 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายที4มีความสําคญัต่อการ

ตดัสินใจซืAอ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี4ย 4.10) ซึ4 งความสะดวก

ในการซืAอผลิตภณัฑ์ในระดับมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.31) ให้ความสําคญัต่อ ความน่าเชื4อถือของ

สถานที4จดัจาํหน่าย (ค่าเฉลี4ย 4.22) มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์(ค่าเฉลี4ย 4.08) ความสะดวก

ของสถานที4จอดรถ และมีบริการสั4งซืAอผ่านช่องทางออนไลน์ มีค่าเฉลี4ยเท่ากนั คือ 3.95แสดงดงั

ตารางที4 4.24 

 

ตารางที+ 4.24  ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ความสะดวกในการซืAอผลิตภณัฑ ์ 4.31 0.663 มากที4สุด 

   ความน่าเชื4อถือของสถานที4จดัจาํหน่าย 4.22 0.692 มากที4สุด 

   มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ 4.08 0.756 มาก 

   มีบริการสั4งซืAอผา่นช่องทางออนไลน์ 3.95 0.858 มาก 

   ความสะดวกของสถานที4จอดรถ 3.95 0.829 มาก 

ระดบัความสําคญัโดยรวมด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 4.10 0.760 มาก 

 

การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที4มีความสําคญัต่อการ

ตัดสินใจซืA อ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี4ย 4.10) โดยมี

ความสาํคญัรายขอ้ในระดบัมากทุกขอ้ คือ พนกังานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑข์า้วอินทรียไ์ดอ้ยา่ง

ถูกตอ้งมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.17) มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกของสมนาคุณ 

เป็นตน้ (ค่าเฉลี4ย 4.12) มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ เช่น ปีใหม่ สงกรานต ์วนัแม่ เป็น

ตน้ และ มีการจดัแสดงผลิตภณัฑ์และนิทรรศการสินคา้เกษตรอินทรีย ์มีค่าเฉลี4ยเท่ากนั คือ 4.09 

และมีการแนะนาํผลิตภณัฑข์า้วผา่นทางช่องทางออนไลน์ (ค่าเฉลี4ย 4.01) แสดงดงัตารางที4 4.25  

 

ตารางที+ 4.25  ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที4มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืAอ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   พนกังานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ 4.17 0.720 มาก 

   มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  4.12 0.790 มาก 

   มีการจดัแสดงนิทรรศการสินคา้เกษตรอินทรีย ์ 4.09 0.805 มาก 

 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   73 

ตารางที+ 4.25  (ต่อ) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ  4.09 0.790 มาก 

   มีการแนะนาํผลิตภณัฑข์า้วผา่นทางช่องทางออนไลน์ 4.01 0.838 มาก 

ระดบัความสําคญัโดยรวมด้านการส่งเสริมการตลาด 4.10 0.789 มาก 

 

จากขอ้มูลขา้งตน้ในตารางที4 4.22 – 4.25  แสดงให้เห็นว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยัมากที4สุด มีค่าเฉลี4ย 4.42 ส่วนดา้น

ราคา ผูบ้ริโภคกลบัใหค้วามสาํคญักบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑม์ากกวา่ราคา

ที4มีความเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลี4ย 4.43 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญักบัความสะดวกในการซืAอผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี4ย 4.31 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัพนักงานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียไ์ดอ้ย่างถูกตอ้งมาก

ที4สุด มีค่าเฉลี4ย 4.17 

จากขอ้มูลขา้งตน้สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ การตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภคให้

ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากที4สุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ 

ในขณะที4ใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาดเท่ากนั 

 

4.3 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงเพื+อพฒันาผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ 

ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงเพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที4สุด  

มีค่าเฉลี4ย 4.21 เมื4อแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที4สุด จาํนวน 

3 ขอ้ คือ การให้ขอ้มูลเกี4ยวกบัคุณค่าทางโภชนาการของขา้วมากที4สุด ค่าเฉลี4ย 4.26 รองลงมาคือ 

ควรควบคุมมาตรฐานและคุณภาพของขา้ว ค่าเฉลี4ย 4.25 ควรควบคุมราคาที4เกษตรกรขายใหเ้หมาะสม 

ค่าเฉลี4ย 4.21 และใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก จาํนวน 3 คือ ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นการเลือก

ซืAอพนัธ์ุขา้ว ค่าเฉลี4ย 4.18 ให้ขอ้มูลเกี4ยวกบัแหล่งผลิตและแหล่งเพาะปลูก ค่าเฉลี4ย 4.16 และให้

ความรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นพนัธ์ุขา้วประโยชน์และความโดดเด่นของแต่ละพนัธ์ุ คิดเป็นค่าเฉลี4ย 4.15 

ตามลาํดบั ดงัตารางที4 4.26 

ตารางที+ 4.26 ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงเพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงเพื+อพฒันาผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ใหข้อ้มูลเกี4ยวกบัคุณค่าทางโภชนาการของขา้ว 4.26 0.608 มากที4สุด 

   ควรควบคุมมาตรฐานและคุณภาพของขา้ว 4.25 0.709 มากที4สุด 

   ควรควบคุมราคาที4เกษตรกรขายใหเ้หมาะสม 4.21 0.713 มากที4สุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.26 (ต่อ) 

ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงเพื+อพฒันาผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ X! S.D. ระดบัความสําคญั 

   ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นการเลือกซืAอพนัธ์ุขา้ว 4.18 0.607 มาก 

   ใหข้อ้มูลเกี4ยวกบัแหล่งผลิตและแหล่งเพาะปลูก 4.16 0.675 มาก 

   ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นพนัธ์ุขา้วประโยชน์และความ 

   โดดเด่นของแต่ละพนัธ์ุ 

4.15 0.647 มาก 

ข้อเสนอแนะโดยรวม 4.21 0.661 มากที4สุด 

 

4.4  กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์สําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบดว้ย 1) การวิเคราะห์ PEST Analysis 2) การวิเคราะห์ 

Five-Force Model 3) การวิเคราะห์ SWOT Analysis และ 4) การวิเคราะห์ TOWS matrix ร่วมกบั

การสมัภาษณ์เชิงลึก ประกอบดว้ย ประธาน เลขา เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม ตวัแทนเกษตรกรสมาชิก

วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 7-12 คน รายละเอียดดงันีA  

4.4.1 สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิผลติภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ (PEST Analysis)  

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกโดยใช้เครื4 องมือ PEST Analysis เพื4อวิเคราะห์

ปัจจยัต่าง ๆ ที4ส่งผลกระทบทัAงทางตรงและทางออ้มต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจ

ชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง โดยแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั ประกอบดว้ย  

1) ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก่ นโยบายการเพิ4มขีดความสามารถในการ

แข่งขนัของขา้วไทยและนโยบายการเผยแพร่ขอ้มูลองคค์วามรู้เรื4องการตลาด  

2) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจตกตํ4า/ค่าครองชีพสูง มีตน้ทุนการผลิต

สินคา้เกษตรมีราคาสูง พืAนที4เกษตรกรรมส่วนใหญ่เป็นพืAนที4อาศยันํA าฝน อีกทัAงมีระบบการกระจาย

นํA าชลประทานยงัไม่เพียงพอต่อภาคการเกษตร อย่างไรก็ดี ผลผลิตที4สร้างชื4อเสียงให้แก่จงัหวดั

ฉะเชิงเทรา คือ ขา้ว ซึ4 งถือเป็นพืชเศรษฐกิจประจาํจงัหวดัที4สาํคญั  

3) ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ ค่านิยมและความตื4นตวัในเรื4 องอาหารเพื4อ

สุขภาพหรือสินคา้เกษตรปลอดภยั กระแสการอนุรักษ์สิ4 งแวดลอ้ม อีกทัAงปัจจุบนัประชากรใน

ประเทศไทยไดเ้ขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ มีการแพทยที์4ทนัสมยัทาํให้คนอายุยืนและรักสุขภาพ แต่ใน

ขณะเดียวกนั แรงงานในภาคการเกษตรเป็นแรงงานสูงอายแุละขาดแคลนแรงงานภาคการเกษตร มี

การเปลี4ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศ ปัญหาการขาดแคลนที4ดินเพื4อการทาํการเกษตร และเกิด

สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืAอไวรัสโคโรน่า (Covid-19) ที4รุนแรง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4) ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีไดแ้ก่ ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยใีนปัจจุบนัเป็นไปแบบกา้ว

กระโดด ทาํใหเ้ทคโนโลยเีขา้สู่ชีวิตประจาํวนัของคนทั4วไปไดง่้ายขึAน มีการพฒันาระบบตรวจสอบ

ยอ้นกลบัเพื4อใหผู้บ้ริโภคสามารถตรวจสอบยอ้นกลบัไปถึงแหล่งผลิตได ้มีการบริหารจดัการพืAนที4

เกษตรกรรมโดยใช ้Agri-map เป็นเครื4องมือสามารถใชโ้ดรนเกบ็ภาพพืAนที4เกษตรมุมสูงได ้มีเครื4อง

จกักลการเกษตรที4ทนัสมยั ตัAงแต่การผลิตจนถึงหลงัการเก็บเกี4ยว แต่ความกา้วหนา้และรวดเร็วของ

สื4อเทคโนโลยีดงัที4กล่าวมา ทาํให้เกษตรกรปรับตวัตามเทคโนโลยีและนวตักรรมไม่ทนั แสดง

รายละเอียดดงัตารางที4 4.27 

 

ตารางที+ 4.27 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก โดย PEST Analysis 

PEST Analysis ผลการวเิคราะห์ 

1) ปัจจยัดา้นการเมืองและ

กฎหมาย  

(Political/Legal Factors) 

1.1 นโยบายการเพิ4มขีดความสามารถในการแข่งขนัของขา้วไทย 

1.2 นโยบายการเผยแพร่ขอ้มูลองคค์วามรู้เรื4องการตลาด 

2) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ 

(Economic Factors) 

2.1 ภาวะเศรษฐกิจตกตํ4า ค่าครองชีพสูง 

2.2 ตน้ทุนการผลิตสินคา้เกษตรมีราคาสูง 

2.3 พืAนที4เกษตรกรรมส่วนใหญ่เป็นพืAนที4อาศยันํAาฝน 

2.4 ระบบการกระจายนํA าชลประทานยังไม่เพียงพอต่อภาค

การเกษตร 

2.5 ผลผลิตที4สร้างชื4อเสียงใหแ้ก่จงัหวดัฉะเชิงเทรา คือ ขา้ว 

3) ปัจจยัดา้นสงัคมและ

วฒันธรรม (Social cultural 

Factors) 

3.1 ค่านิยม ความตื4นตวัในเรื4องอาหารเพื4อสุขภาพเกษตรปลอดภยั 

3.2 การอนุรักษสิ์4งแวดลอ้ม 

3.3 สงัคมผูสู้งอาย ุและการแพทยที์4ทนัสมยัทาํใหค้นอายยุนืและรัก

สุขภาพ 

3.4 แรงงานภาคเกษตรเป็นแรงงานสูงอาย ุและขาดแคลนแรงงาน

ภาคการเกษตร 

3.5 การเปลี4ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ 

3.6 ขาดแคลนที4ดินทาํการเกษตร 

3.7 สถานการณ์การแพร่ระบาดเชืAอไวรัสโควดิ-19 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที+ 4.27 (ต่อ) 

4) ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี

(Tachnological Factors) 

4.1 ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี เป็นไปแบบกา้วกระโดด ทาํให้

เทคโนโลยเีขา้สู่ชีวติประจาํวนัของคนทั4วไปไดง่้ายขึAน 

4.2 การพฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลบัเพื4อให้ผูบ้ริโภคสามารถ

ตรวจสอบยอ้นกลบัไปถึงแหล่งผลิตได ้

4.3 มีการบริหารจดัการพืAนที4เกษตรกรรมโดยใช้ Agri-map เป็น

เครื4องมือ 

4.4 สามารถใชโ้ดรนเกบ็ภาพพืAนที4เกษตรมุมสูงได ้

4.5 มีเครื4องจกักลการเกษตรที4ทนัสมยั ตัAงแต่การผลิตจนถึงหลงั

การเกบ็เกี4ยว 

4.6 ความกา้วหน้าและรวดเร็วของสื4อเทคโนโลยีทาํให้เกษตรกร

ปรับตวัตามเทคโนโลยแีละนวตักรรมไม่ทนั 

 

4.4.2 สภาพการแข่งขนัในธุรกจิผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ (Five-Force Model)  

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ เพื4อที4จะบ่งชีA ถึงโอกาสและอุปสรรค โดยใชต้วั

แบบของ Porter’s Five-Force Model ซึ4 งแสดงถึงปัจจยัจากภายในธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง

วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ที4สาํคญัทัAง 5 ประการ ประกอบดว้ย  

1) ภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่ (Threat of New Entrance) ภยัคุกคามจากคู่แข่งทาํให้

ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจขา้วอินทรียล์งลด โดยผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัที4จะกระตุน้

แรงผลกัดนันีA  ไดแ้ก่ ตลาดขา้วอินทรียมี์การแข่งขนัสูง แต่ในขณะเดียวกนัเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิก

รายใหม่ที4จะเขา้สู่ตลาดขา้วอินทรีย ์จาํเป็นตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรียก่์อน ซึ4 งมี

ระยะเวลาดาํเนินการขอมาตรฐานการรับรองมาตรฐานอยา่งนอ้ย 3 ปี 

2) การแข่งขนัระหว่างธุรกิจที4มีอยู่เดิมในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry among 

Existing Competitor) โดยพิจารณาถึงจาํนวนคู่แข่งภายในธุรกิจขา้วอินทรีย ์รวมทัAงสัดส่วนตลาด

ของคู่แข่งแต่ละราย เพื4อวิเคราะห์หาความคุม้ค่าในการเขา้ทาํตลาดในผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ผลการ

วิเคราะห์ พบว่า ปัจจุบนัตลาดขา้วอินทรียข์ยายตวัอยา่งต่อเนื4อง วิสาหกิจชุมชนรายอื4นมีศกัยภาพ

ใกลเ้คียงกนั อีกทัAงผูบ้ริโภคไม่ยดึติดกบัตราสินคา้  

3) อํานาจการต่อรองของผู ้ขาย  (Bargaining Power of Suppliers) จากการพิจารณา

สภาพแวดลอ้มของธุรกิจขา้วอินทรีย ์ผลการวิเคราะห์ พบว่า ไดแ้ก่ ปัจจุบนัผูข้ายปัจจยัการผลิตมี

จาํนวนนอ้ยราย ซึ4 งส่งผลใหปั้จจยัการผลิตมีราคาสูง 

4) อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคมีอาํนาจ

ต่อรองสูง ประกอบกบัผลิตภณัฑ์ไม่มีความแตกต่างกนัมากนกั ทาํให้ผูบ้ริโภคซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อินทรียจ์ากคู่แข่งรายอื4น ส่งผลให้ผูบ้ริโภคไม่ผูกขาดกบัผลิตภณัฑ์ของวิสาหกิจชุมชนรายเดียว 

เพราะผลิตภณัฑไ์ม่มีความแตกต่าง  

5) การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน  (Pressure from Substitute) ได้แก่  มี

ผลิตภณัฑข์า้วมาตรฐานอื4นทดแทน และมีผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากขา้วทดแทน  

แสดงผลการศึกษาดงัภาพที4 1 ไดด้งันีA  สภาพการแข่งขนัในธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

(Five-Force Model) 

 

 
 

ภาพที+ 4.1 สภาพการแข่งขนัในธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์(Five-Force Model)  

อำนาจการต)อของลูกค/า 
(Bargaining Power of Buyers) 

1)  ผู&บริโภคมีอำนาจต5อรองสูง 
2)  ผลิตภัณฑ=ไม5มีความแตกต5าง

กันมากนัก ทำให&ผู&บริโภคซื้อ

สินค&าได&จากรายอื่น 
3)  ผู&บริโภคไม5ผูกขาดกับ

ผลิตภัณฑ=ของวิสาหกิจชุมชน

รายเดียว เพราะผลิตภัณฑ=ไม5มี

ความแตกต5าง    
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.4.3 การวิเคราะห์ SWOT Analysis วิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นเครื4 องมือที4 มุ่งเน้นการประเมินปัจจัยทัA ง 4 ปัจจัย 

ประกอบดว้ย ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) และปัจจยัภายนอก 

ไดแ้ก่ โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) (Haberberg, 2000) ซึ4 ง SWOT Analysis ถือ

เป็นเครื4องมือที4มีประสิทธิภาพในการระบุปัญหาและการกาํหนดการกระทาํในอนาคต (Terrados et 

al., 2007) เพื4อทราบถึงขอ้ไดเ้ปรียบและขอ้เสียเปรียบในการแข่งขนัทางการตลาดธุรกิจผลิตภณัฑ์

ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง โดยผลการวิเคราะห์ SWOT 

Analysis ประกอบดว้ย  

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ซึ4 งไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก ประกอบดว้ย ประธาน

กลุ่มวิสาหกิจชุมชน เลขา เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม และตวัแทนเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิกวิสาหกิจ

ชุมชนและทาํธุรกิจขา้วภายใตร้ะบบอินทรีย ์สรุปผลการศึกษาไดด้งันีA  

3.1) จุดแข็งของธุรกิจ พบว่า ขา้วของวิสาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบ GAP และระบบ

อินทรียที์4ผ่านการรับรองมาตรฐาน Organic Thailand เป็นผลิตภณัฑ์ที4มีชื4อเสียงในพืAนที4อาํเภอ

สนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีทกัษะความเป็นผูน้าํสูง มีการจดั

ประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้ใหแ้ก่สมาชิกกลุ่มอยา่งสมํ4าเสมอ อีกทัAงมีแหล่งเงินทุนที4ไดจ้าก

การรวมหุน้ในกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมาบริหารจดัการภายในกลุ่ม   

3.2) จุดอ่อนของธุรกิจ พบว่า วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสงมีการเปลี4ยน

ตราสินคา้บ่อย บรรจุภณัฑย์งัไม่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย ขาดการนาํภูมิปัญญาทอ้งถิ4นมาสร้างตาํนาน

ของตราสินคา้ ซึ4 งยากต่อการจดจาํของผูบ้ริโภคที4เป็นลูกคา้ประจาํ ไม่มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั 

เพื4อใหผู้บ้ริโภคทราบขอ้มูลบรรจุภณัฑ ์ขาดการวิเคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพื4อ

นาํมาปรับใชก้บัการทาํธุรกิจ อีกทัAงเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิกภายในกลุ่มมีอายเุฉลี4ยค่อนขา้งมาก ทาํให้

ยอมรับสิ4งใหม่ ๆ ได้ช้า นอกจากนีA  ยงัพบว่าเกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิตรวมทัAงหมด 

3,150.32 บาท/ไร่ ซึ4 งอยูใ่นระดบัสูงมาก 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ซึ4 งไดจ้ากการวิเคราะห์โดยใชเ้ครื4องมือเชิงคุณภาพ 

ประกอบดว้ย เครื4องมือการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกธุรกิจ (PEST Analysis) เครื4องมือการ

วิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในธุรกิจผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย ์(Five-Force Model) และเครื4องมือเชิง

ปริมาณ ประกอบดว้ย แบบสอบถามผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 ราย เกี4ยวกบัลกัษณะทาง

เศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการเลือกซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดที4มีผลต่อการเลือกซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค โดยจากผลการ

วิเคราะห์ตามเครื4องมือที4กล่าวมาทัAงขา้งตน้ ถูกนาํมาวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ไดแ้ก่ โอกาส

และอุปสรรคของธุรกิจ ร่วมกบัการสนทนากลุ่ม ประกอบดว้ย ประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เลขา 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม ตวัแทนเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิกวิสาหกิจชุมชนและทาํธุรกิจขา้วภายใต้

ระบบอินทรีย ์และเจา้หนา้ที4ที4เกี4ยวขอ้ง สรุปผลผลการศึกษาไดด้งันีA  

3.3) โอกาสของธุรกิจ พบว่า มีหน่วยงานภายนอกที4 เข้ามาให้การสนับสนุน ได้แก่ 

สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต สนบัสนุนองคค์วามรู้การเพิ4มประสิทธิภาพการผลิตขา้วและจดั

งานแสดงสินค้าเกษตรให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ศูนยว์ิจัยข้าวสนับสนุนเมล็ดพนัธ์ุข้าวคุณภาพ 

สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตรสนบัสนุนองคค์วามรู้ดา้นการจดบนัทึกปัจจยัการผลิต การ

ทาํบญัชีครัวเรือน และส่งเสริม Smart Farmer อีกทัAงปัจจุบนัได้มีการพฒันาแอพพลิเคชั4นทาง

การเกษตรเพื4อเพิ4มประสิทธิภาพการผลิต และอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่เกษตรกร นอกจากนีAผลจาก

การเก็บขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซืAอของผูบ้ริโภคยงัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัสุขภาพ มี

แนวโนม้ความตอ้งการต่อสินคา้เกษตรอินทรียเ์พิ4มมากขึAน และใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดทัAง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

3.4) อุปสรรคของธุรกิจ พบวา่ แมร้าคาผลผลิตตกตํ4า แต่ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนัที4รุนแรง อีก

ทัAงสถานการณ์การเปลี4ยนแปลงรูปแบบการตลาดในปัจจุบนั ทาํให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนปรับตวัไม่

ทนั ประกอบกบัการเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืAอไวรัสโคโรน่า (Covid-19) ส่งผลกระทบ

ต่อรายไดข้องกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโดยตรง เนื4องจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการปรับเปลี4ยนพฤติกรรม

การซืAอสินคา้โดยใชช่้องทางสั4งซืAอรูปแบบออนไลน์และมีบริการจดัส่งสินคา้ ซึ4 งทางกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนยงัขาดทักษะการตลาดในช่องทางนีA  สามารถอธิบายองค์ประกอบทัA ง 4 ปัจจัยของการ

วเิคราะห์ SWOT Analysis ดงัแสดงในตารางที4 4.28 

ตารางที+ 4.28 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก โดย SWOT Analysis 

จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

S1. ขา้วของวสิาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบ

อินทรีย ์และผา่นการรับรองมาตรฐาน Organic 

Thailand 

S2. มีแหล่งเงินทุนที4ไดจ้ากการรวมหุน้ในกลุ่ม

วสิาหกิจชุมชนมาบริหารจดัการภายในกลุ่ม 

S3. ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มมีชื4อเสียงในพืAนที4

อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

S4. มีการจดัประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้

ใหแ้ก่สมาชิกกลุ่มอยา่งสมํ4าเสมอ 

S5. ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีทกัษะความ

เป็นผูน้าํสูง 

W1. การเปลี4ยนตราสินคา้บ่อย ยากต่อการจดจาํของ

ผูบ้ริโภคที4เป็นลูกคา้ประจาํ 

W2. เกษตรกรภายในกลุ่มมีอายเุฉลี4ยค่อนขา้งมาก 

ทาํใหย้อมรับสิ4งใหม่ๆไดช้า้ 

W3. บรรจุภณัฑย์งัไม่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 

W4. ไม่มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพื4อใหผู้บ้ริโภค

ทราบขอ้มูลบรรจุภณัฑ ์

W5. ขาดการวเิคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้ม

ทางการตลาด เพื4อนาํมาปรับใชก้บัการทาํธุรกิจ 

W6. ขาดการนาํภูมิปัญญาทอ้งถิ4นมาสร้างตาํนาน

ของตราสินคา้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 W7. เกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิตรวมทัAง

หมด 3,150.32 บาท/ไร่ ซึ4 งอยูใ่นระดบัสูงมาก 

โอกาส (O: Opportunities) อุปสรรค (T: Threats) 

O1. สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต ช่วย

สนบัสนุนองคค์วามรู้การเพิ4มประสิทธิภาพการ

ผลิตขา้ว และจดังานแสดงสินคา้เกษตรใหก้ลุ่ม

วสิาหกิจชุมชน  

O2. ศูนยว์จิยัขา้วสนบัสนุนเมลด็พนัธ์ุขา้ว

คุณภาพ เพื4อนาํมาขยายพนัธ์ุใชส้าํหรับฤดูกาล

ปลูกขา้วถดัไป 

O3. สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตร

สนบัสนุนองคค์วามรู้ดา้นการจดบนัทึกปัจจยั

การผลิต การทาํบญัชีครัวเรือน และส่งเสริม 

Smart Farmer 

O4. การพฒันาแอพพลิเคชั4นทางการเกษตรเพื4อ

เพิ4มประสิทธิภาพการผลิต และอาํนวยความ

สะดวกใหแ้ก่เกษตรกร 

O5. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัสุขภาพ มี

แนวโนม้ความตอ้งการต่อสินคา้เกษตรอินทรีย์

เพิ4มมากขึAน 

O6. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้น

ราคามากที4สุด 

T1. การเปลี4ยนแปลงรูปแบบการตลาดในปัจจุบนั 

ทาํใหก้ลุ่มวสิาหกิจชุมชนปรับตวัไม่ทนั 

T2. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชช่้องทาง 

Online/Delivery ซึ4 งทางกลุ่มวสิาหกิจชุมชนยงั

ขาดทกัษะการตลาดในช่องทางนีA  

T3. ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนัที4รุนแรง 

T4. สถานการณ์ Covid-19 ส่งผลกระทบต่อ

รายไดข้องกลุ่มวสิาหกิจชุมชนโดยตรง 

T5. ราคาผลผลิตตกตํ4า  

 

4.4.4 การวเิคราะห์ TOWS matrix 

1) วเิคราะห์ IFE Matrix ผลติภัณฑ์ข้าวของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

การวิเคราะห์ IFE Matrix (Internal Factor Evaluation Matrix) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยั

ภายใน (Internal Factor) ของธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ประกอบดว้ย การวิเคราะห์จุดแขง็ (Strength) 

และจุดอ่อน (Weakness) ซึ4 งได้มาจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของ

วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง โดยจะประเมินระดบัความสาํคญัของแต่ละปัจจยั เพื4อ

แสดงใหเ้ห็นวา่จุดแขง็และจุดอ่อนแต่ละปัจจยั (Key Internal Factor) แสดงดงัตารางที4 4.29 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.29 วเิคราะห์ IFE Matrix ผลิตภณัฑข์า้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

Internal Factors Weight Rating Score 

จุดแขง็ (S: Strength) 

S1. ขา้วของวสิาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบอินทรีย ์และ

ผา่นการรับรองมาตรฐาน Organic Thailand 
0.15 4 0.60 

S2. มีแหล่งเงินทุนที4ไดจ้ากการรวมหุน้ในกลุ่มวสิาหกิจ

ชุมชนมาบริหารจดัการภายในกลุ่ม 
0.09 3 0.27 

S3. ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มมีชื4อเสียงในพืAนที4อาํเภอสนาม

ชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
0.08 4 0.32 

S4. มีการจดัประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้ใหแ้ก่

สมาชิกกลุ่มอยา่งสมํ4าเสมอ 
0.08 4 0.32 

S5. ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีทกัษะความเป็นผูน้าํสูง 0.10 4 0.40 

จุดอ่อน (W: Weakness) 

W1. การเปลี4ยนตราสินคา้บ่อย ยากต่อการจดจาํของ

ผูบ้ริโภคที4เป็นลูกคา้ประจาํ 
0.08 3 0.24 

W2. เกษตรกรภายในกลุ่มมีอายเุฉลี4ยค่อนขา้งมาก ทาํให้

ยอมรับสิ4งใหม่ๆไดช้า้ 
0.10 4 0.40 

W3. บรรจุภณัฑย์งัไม่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 0.07 3 0.21 

W4. ไม่มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพื4อใหผู้บ้ริโภคทราบ

ขอ้มูลบรรจุภณัฑ ์
0.07 4 0.28 

W5. ขาดการวเิคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้มทางการ

ตลาด เพื4อนาํมาปรับใชก้บัการทาํธุรกิจ 
0.08 4 0.32 

W6. ขาดการนาํภูมิปัญญาทอ้งถิ4นมาสร้างตาํนานของตรา

สินคา้ 
0.04 3 0.12 

W7. เกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิตรวมทัAงหมด 

3,150.32 บาท/ไร่ ซึ4 งอยูใ่นระดบัสูงมาก 
0.07 4 0.28 

รวม 1.00  3.89 
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2) วเิคราะห์ EFE Matrix ผลติภัณฑ์ข้าวของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

การวิเคราะห์ EFE  Matrix (External Factor Evaluation Matrix) เป็นการวิเคราะห์

ปัจจยัภายนอก (External Factor) ที4เกี4ยวขอ้งกบัธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ประกอบดว้ย โอกาส 

(Opportunities) และ อุปสรรค (Threat) ที4ไดม้าจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง แสดงดงัตารางที4 4.30 

 

ตารางที+ 4.30 วเิคราะห์ EFE Matrix ผลิตภณัฑข์า้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

External Factors Weight Rating Score 

โอกาส (O: Opportunities) 

O1. สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต ช่วยสนบัสนุนองค์

ความรู้การเพิ4มประสิทธิภาพการผลิตขา้ว และจดังานแสดง

สินคา้เกษตร ใหก้ลุ่มวสิาหกิจชุมชน ไดน้าํผลิตภณัฑข์า้ว

มาโปรโมทและจดัจาํหน่ายภายในงาน 

0.09 4 0.36 

O2. ศูนยว์จิยัขา้วสนบัสนุนเมลด็พนัธ์ุขา้วคุณภาพ เพื4อนาํมา

ขยายพนัธ์ุใชส้าํหรับฤดูกาลปลูกขา้วถดัไป 
0.07 2 0.14 

O3. สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตรสนบัสนุนองค์

ความรู้ดา้นการจดบนัทึกปัจจยัการผลิต การทาํบญัชีครัวเรือน 

และส่งเสริม Smart Farmer 

0.09 3 0.27 

O4. การพฒันาแอพพลิเคชั4นทางการเกษตรเพื4อเพิ4ม

ประสิทธิภาพการผลิต และอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่เกษตรกร 
0.07 3 0.21 

O5. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัสุขภาพ มีแนวโนม้ความ

ตอ้งการต่อสินคา้เกษตรอินทรียเ์พิ4มมากขึAน 
0.19 4 0.76 

O6. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากที4สุด 
0.08 4 0.32 

อุปสรรค (T: Threats) 

T1. การเปลี4ยนแปลงรูปแบบการตลาดในปัจจุบนั ทาํใหก้ลุ่ม

วสิาหกิจชุมชนปรับตวัไม่ทนั 
0.12 3 0.36 

T2. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชช่้องทาง Online/Delivery ซึ4 งทางกลุ่ม

วสิาหกิจชุมชนยงัขาดทกัษะการตลาดในช่องทางนีA  
0.11 4 0.44 

T3. ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนัที4รุนแรง 0.12 4 0.48 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.30 (ต่อ) 

External Factors Weight Rating Score 

T4. สถานการณ์ Covid-19 ส่งผลกระทบต่อรายไดข้องกลุ่ม

วสิาหกิจชุมชนโดยตรง 
0.12 4 0.48 

T5. ราคาผลผลิตตกตํ4า 0.08 3 0.24 

รวม 1.00  3.99 

 

4.4.5 กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์สําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้าน

หนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

การวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียส์ําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสี

ขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยนาํผลการวิเคราะห์เชิงปริมาณ ประกอบดว้ย 1) 

ลกัษณะทางเศรษฐกิจ-สังคม และพฤติกรรมการเลือกซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 2) ผล

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีผลต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง

ผูบ้ริโภค และผลการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ ประกอบดว้ย 1) ผลการวิเคราะห์ PEST Analysis 2) ผล

การวเิคราะห์ Five-Force Model 3) การวเิคราะห์ SWOT Analysis  

จากผลการศึกษาดงักล่าว จึงนาํมาสู่การวิเคราะห์และสังเคราะห์จบัคู่ปัจจยัที4สาํคญั

เพื4อสร้างกลยุทธ์ที4เหมาะสมสําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ซึ4 งได้จาก

เครื4องมือการวิเคราะห์ TOWS Matrix ประกอบดว้ย กลยทุธ์เชิงรุก (SO Strategy) กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 

(WO Strategy) กลยทุธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy) และกลยทุธ์เชิงรับ (WT Strategy) ซึ4 งจะเห็นไดว้า่ 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสง และจบัคู่เพื4อสร้างกลยุทธ์สําหรับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนอง

แสง ดว้ยการวเิคราะห์ TOWS Matrix ซึ4 งไดก้ลยทุธ์ที4สาํคญัในตาํแหน่ง ดงันีA  

1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  

1.1) ส่งเสริมกลุ่มวสิาหกิจชุมชน ใหท้าํการตลาดโดยใชห้ลกั ตลาดนาํการผลิต 

คือใหร้ะบบการตลาดเป็นตวักาํหนดการผลิต (S2, S5, O1) 

1.2) เพิ4มขีดความสามารถการผลิต เพื4อตอบสนองความตอ้งการของตลาด และ

ปรับปรุงกระบวนการผลิตในห่วงโซ่อุปทาน (S5, O5, O6)  

1.3) ประสานงานกบัภาครัฐและหน่วยงานอื4นที4เกี4ยวขอ้ง เพื4อขอรับองคค์วามรู้

ในดา้นต่าง ๆ ที4เป็นประโยชน์ต่อการบริหารจดัการธุรกิจ (S4, S5, O1) 

2) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 

2.1) ประสานกบัหน่วยงานภาครัฐ เพื4อถ่ายทอดนวตักรรมการนาํแอพพลิเคชั4น

ทางการเกษตรมาใชใ้นกระบวนการผลิตใหก้บักลุ่มวสิาหกิจชุมชน (W7, O4) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.2) การส่งเสริม/พฒันาเกษตรกรสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไปสู่การเป็น Smart 

Farmer และสนบัสนุนลูกหลานของสมาชิกกลุ่มเกษตรกรภายในวิสาหกิจชุมชนเขา้มาเป็น Yong 

Smart Farmer (W2, O3)  

2.3) พัฒนาระบบตรวจสอบย้อนกลับ เพื4อให้ผู ้บริโภคเกิดความมั4นใจใน

ผลิตภณัฑม์ากยิ4งขึAน (W4, O6) 

 

3) กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy) 

3.1) สร้างอตัลกัษณ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียใ์หมี้ความโดดเด่น (S3. T3) 

3.2) นาํเสนอคุณภาพของสินคา้ให้เห็นถึงความคุม้ค่าเมื4อเทียบกบักบัราคา (S1, 

S3, T3) 

3.3) พฒันาแพลตฟอร์มการตลาด เพื4อขยายช่องทางการจดัหน่ายให้เขา้ถึงกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเพิ4มมากขึAน (S3, T2, T4) 

3.4) ใชร้ะบบสมาชิกและมีการให้ส่วนลดพิเศษกบัผูบ้ริโภคที4เป็นสมาชิก/ลูกคา้

ประจาํ (S3, T3)  

3.5) ประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียสื์4อออนไลน์ (S1, S3, T2) 

4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 

4.1) วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วให้ตรงตาม

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง (W5, T1) 

4.2) พฒันา/สร้างมูลค่าเพิ4มจากผลผลิตขา้วและผลพลอยไดจ้ากขา้ว (W7, T5)  

4.3) วเิคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทนเพื4อคน้หาแนวทางการลดตน้ทุนการผลิต (W7, T3) 

แสดงดงัตารางที4 4.31 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.31  วเิคราะห์ TOWS Matrix ผลิตภณัฑข์า้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง  

 

 

                      สภาพแวดล้อมภายใน 

 

 

 

 

           

 

  สภาพแวดล้อมภายนอก 

จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

S1. ขา้วของวสิาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบ

อินทรีย ์และผา่นการรับรองมาตรฐาน Organic 

Thailand 

S3. ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มมีชืCอเสียงใน

พืFนทีCอาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
S4. มีการจดัประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้

ใหแ้ก่สมาชิกกลุ่มอยา่งสมํCาเสมอ 

S5. ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีทกัษะความ

เป็นผูน้าํสูง 

W2. เกษตรกรภายในกลุ่มมีอายเุฉลีCยค่อนขา้งมาก 

ทาํใหย้อมรับสิCงใหม่ๆไดช้า้ 

W4. ไม่มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพืCอใหผู้บ้ริโภค

ทราบขอ้มูลบรรจุภณัฑ ์

W5. ขาดการวเิคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้ม

ทางการตลาด เพืCอนาํมาปรับใชก้บัการทาํธุรกิจ 
W7. เกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิตอยูใ่น

ระดบัสูงมาก 

โอกาส (O: Opportunity) Strategies : SO Strategies : WO 

O1. สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต 

ช่วยสนบัสนุนองคค์วามรู้การเพิCม

ประสิทธิภาพการผลิตขา้ว และจดังาน
แสดงสินคา้เกษตรใหก้ลุ่มวสิาหกิจ

ชุมชน  
O5. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัสุขภาพ 

มีแนวโนม้ความตอ้งการต่อสินคา้

เกษตรอินทรียเ์พิCมมากขึFน 

O6. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากทีCสุด 

1) ส่งเสริมกลุ่มวสิาหกิจชุมชน ใหท้าํการตลาด

โดยใชห้ลกั ตลาดนาํการผลิต คือใหร้ะบบ

การตลาดเป็นตวักาํหนดการผลิต (S5, O1) 
2) เพิCมขีดความสามารถการผลิต เพืCอตอบสนอง

ความตอ้งการของตลาด และปรับปรุง
กระบวนการผลิตในห่วงโซ่อุปทาน (S5, O5, 

O6)  
3) ประสานงานกบัภาครัฐและหน่วยงานอืCนทีC

เกีCยวขอ้ง เพืCอขอรับองคค์วามรู้ในดา้นต่าง ๆ  ทีC

เป็นประโยชนต่์อการบริหารจดัการธุรกิจ (S4, 
S5, O1) 

1) ประสานกบัหน่วยงานภาครัฐ เพืCอถ่ายทอด

นวตักรรมการนาํแอพพลิเคชัCนทางการเกษตรมาใช้

ในกระบวนการผลิตใหก้บักลุ่มวสิาหกิจชุมชน 
(W7, O4) 

2) การส่งเสริม/พฒันาเกษตรกรสมาชิกกลุ่มวสิาหกิจ
ชุมชนไปสู่การเป็น Smart Farmer และสนบัสนุน

ลูกหลานของสมาชิกกลุ่มเกษตรกรภายในวสิาหกิจ

ชุมชนเขา้มาเป็น Yong Smart Farmer (W2, O3)  

3) พฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพืCอใหผู้บ้ริโภค

เกิดความมัCนใจในผลิตภณัฑม์ากยิCงขึFน (W4, O6) 

อุปสรรค (T: Threats) Strategies : ST Strategies : WT 

T1. การเปลีCยนแปลงรูปแบบการตลาด

ในปัจจุบนั ทาํใหก้ลุ่มวสิาหกิจชุมชน

ปรับตวัไม่ทนั 

T2. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชช่้องทาง 

Online/Delivery  

T3. ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนัทีCรุนแรง 
T4. สถานการณ์ Covid-19 ส่งผลกระทบ

ต่อรายไดข้องกลุ่มวสิาหกิจชุมชน

โดยตรง 

1) สร้างอตัลกัษณ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียใ์หมี้

ความโดดเด่น (S3,T3) 

2) นําเสนอคุณภาพของสินค้าให้เห็นถึง

ความคุ้มค่าเมืCอเทียบกับกับราคา (S1, S3, 

T3) 

3) พฒันาแพลตฟอร์มการตลาด เพืCอขยายช่อง
ทางการจดัหน่ายใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิCม

มากขึFน (S3, T2, T4) 
4) ใชร้ะบบสมาชิกและมีการใหส่้วนลดพิเศษ

กบัผูบ้ริโภคทีCเป็นสมาชิก/ลูกคา้ประจาํ (S3, 

T3)  

5) ประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียสื์Cอ

ออนไลน ์(S1, T2) 

1) วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพืCอพฒันา

ผลิตภณัฑข์า้วใหต้รงตามความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง (W5, T1) 

2) พฒันา/สร้างมูลค่าเพิCมจากผลผลิตขา้วและผล

พลอยไดจ้ากขา้ว (W7, T5)  

3) วเิคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทนเพืCอคน้หาแนว
ทางการลดตน้ทุนการผลิต (W7, T3)  

 

นอกจากนีA  ผลการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีผลต่อการ

ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรีย  ์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ผูศึ้กษา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สามารถนาํมาสร้างกลยุทธ์การตลาด ไดเ้พิ4มเติมอีกจาํนวน 4 กลยุทธ์ ประกอบดว้ย กลยุทธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

แสดงดงัภาพที4 4.2 

 

 
 

ภาพที+ 4.2 กลยทุธ์การตลาดโดยใชเ้ครื4องมือการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ทัAงนีA  จากผลการวเิคราะห์กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชนโรงสี

ขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา ผูศึ้กษาไดมี้การนาํแผนกลยทุธ์การตลาดไปคืนสู่กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน โดยการสนทนากลุ่ม ร่วมกบั ประธาน เลขา เหรัญญิก กรรมการกลุ่ม และตวัแทน

เกษตรกรสมาชิกวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง และหน่วยงานอื4นที4เกี4ยวขอ้ง 

จาํนวน 12 คน และมีการทดลองการใช้กลยุทธ์ทัAง 4 ดา้น ประกอบดว้ย กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  

กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถ

สรุปผลการเปลี4ยนแปลงที4สาํคญั แสดงดงัตารางที4 4.32 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.32 การเปลี4ยนแปลงที4สาํคญั 

กลยุทธ์ การนําไปใช้ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1) กลยทุธ์การพฒันาบรรจุภณัฑที์4ช่วยยดือายกุารเกบ็รักษาคุณภาพขา้ว

อินทรียแ์ละตราสินคา้ที4สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.1) การพฒันาตราสินคา้ 

 
1.2) การพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑ ์

 
 

 

กลยทุธ์ดา้นราคา 1) กลยทุธ์การแสดงป้ายราคา ณ จุดขาย เพื4อกระตุน้การตดัสินใจซืAอ

ผูบ้ริโภค 

 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.32 (ต่อ) 

กลยุทธ์ การนําไปใช้ 

กลยทุธ์ดา้นช่อง

ทางการจาํหน่าย 

1) กลยทุธ์การขยายช่องทางการจาํหน่ายที4ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์

ไดส้ะดวกมากยิ4งขึAน 

1.1) การขยายช่องทางการจาํหน่ายรูปแบบ Offline 

 
  

 

 

 

 

1.2) การขยายช่องทางการจาํหน่ายรูปแบบ Online 

 

 

 

 

 

 

2) กลยทุธ์การพฒันาช่องทางการจาํหน่ายเดิมใหส้ะอาด เพื4อสร้างความ

น่าเชื4อถือใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

 

 
 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.32 (ต่อ) 

กลยุทธ์ การนําไปใช้ 

กลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาด 

1) กลยุทธ์การพฒันาการสื4อสารทางการขายให้แก่พนักงานขาย เพื4อ

คอยแนะนาํสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

 
2) กลยุทธ์การจัดกิจกรรมส่งเสริมการจําหน่ายรายเดือน เพื4อให้

ผูบ้ริโภคติดตามผลิตภณัฑข์า้วอยา่งต่อเนื4อง 

 
 

3) กลยุทธ์การพฒันาสื4อประชาสัมพนัธ์ที4สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 

3.1) สื4 อแผ่นพบั และ สื4 อ Roll up ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าว

ชุมชนบา้นหนองแสง 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที+ 4.32 (ต่อ) 

กลยุทธ์ การนําไปใช้ 

 3.1) สื4 อ VDO Content ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้าน

หนองแสง 

 
4) กลยทุธ์การพฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพื4อสร้างความเชื4อมั4น

ในกลุ่มผูบ้ริโภค 

 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที$ 5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

       การศึกษาเรื4อง กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง  จังหวัดฉะเชิงเทรา  มีว ัตถุประสงค์เพื4อ  1)  ศึกษาข้อมูลด้านเศรษฐกิจ-สังคม  

และพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 2) ศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดที4มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค  

และ 3) วเิคราะห์กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียส์าํหรับวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา รวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวสิาหกิจชุมชน

โรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จาํนวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม และการสนทนากลุ่มร่วมกบั

การสมัภาษณ์เชิงลึก รวบรวมขอ้มูลจากผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั จาํนวน 12 ราย ในการทาํกลยทุธ์การตลาด 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชเ้ครื4องมือ PEST Analysis, Five-Force Model, SWOT Analysis  การประเมิน

สภาพแวดลอ้มดว้ย IFE & EFE Matrix และ กลยุทธ์การตลาด (TOWS Matrix) สามารถสรุปและ

อภิปรายผลไดด้งันีA   

 

5.1  สรุปผลการวจิยั 
5.1.1 ลักษณะทางเศรษฐกิจ - สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจซื?อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของ

ผู้บริโภค 

1) ผลจากการวิเคราะห์ลกัษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรีย ์พบว่า ผูบ้ริโภคที4ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนอง

แสง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 72.50) ซึ4 งมีอายรุะหวา่ง 41 - 50 ปี (ร้อยละ 25.50) สถานภาพ

สมรส (ร้อยละ 46.50) จบระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 41.00) ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจ

ส่วนตวั/ช่วยกิจการในครอบครัว (ร้อยละ 22.50) รายไดส่้วนบุคคลเฉลี4ย 10,001 – 20,000 บาท 

ต่อเดือน (ร้อยละ 36.30) อีกทัAงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีลกัษณะที4อยู่อาศยัเป็นบา้นเดี4ยว (ร้อยละ 

70.50) และมีจาํนวนสมาชิกในครัวเรือนนอ้ยกวา่ 3 คน (ร้อยละ 52.30) 

2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค พบว่า 

เหตุผลที4ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

เนื4องจาก ผลิตภณัฑ์มีมาตรฐานรับรองความปลอดภยั (ร้อยละ 28.50) โดยซืAอเดือนละ 1 ครัA ง  

(ร้อยละ 53.30) ในวนัอาทิตย ์(ร้อยละ 53.30) ผา่นช่องทางงานจดัแสดงสินคา้เกษตร (ร้อยละ 43.10) 

และนิยมซืAอผลิตภณัฑรู์ปแบบถุงสุญญากาศ (ร้อยละ 89.50) ครัA งละ 1-2 กิโลกรัม (ร้อยละ 58.80) 

บุคคลที4 มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืA อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์คือ  ครอบครัว  (ร้อยละ  50.00)  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ซึ4 งผูบ้ริโภคมีปริมาณการรับประทานขา้วอินทรียเ์ฉลี4ย 3 มืAอ/วนั (ร้อยละ 68.50) เหตุผลที4นิยม

บริโภคขา้วอินทรียอ์นัดบัที4 1 คือ รสชาติ/เนืAอสัมผสัของขา้ว เหตุผลอนัดบัที4 2 คือ ความหอมของ

ขา้ว และเหตุผลอนัดบัที4 3 คือ มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย แนวโนม้การบริโภคขา้วอินทรียใ์นช่วง  

1 ปีที4ผ่านมามีแนวโนม้คงที4 (ร้อยละ 77.00) ซึ4 งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดห้าขอ้มูลเกี4ยวกบัการขา้ว

อินทรียก่์อนการตดัสินใจซืAอ (ร้อยละ 61.80) และพบว่าผูบ้ริโภคจาํตราสินคา้ที4เลือกซืAอในปัจจุบนั

ไม่ได ้(ร้อยละ 36.80) ในส่วนของขัAนตอนการเลือกซืAอขา้วอินทรีย ์พบว่า ผูบ้ริโภคใชก้ารสังเกต

ก่อนทาํการตัดสินใจซืA อ (ร้อยละ 95.80) โดยความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อการซืA อข้าวอินทรีย์  

พบวา่ ราคาที4เหมาะสมของขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศขนาด 1 กิโลกรัม คือ ราคา 61-80 บาท (ร้อย

ละ 47.80) ราคาสูงสุดที4ผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย คือ 81-100 บาท (ร้อยละ 46.50) และราคาตํ4าสุดเกินไปจน

ทาํใหไ้ม่น่าเชื4อถือและผูบ้ริโภคไม่ซืAอ คือ ตํ4ากวา่ 40 บาท (ร้อยละ 73.30) ซึ4 งช่องทางจาํหน่ายที4สะดวก

คือร้านค้าชุมชน (ร้อยละ 44.30) และให้ความสําคัญกับการมีมีข้อมูลราคาต่อถุงมากที4 สุด  

(ร้อยละ 96.00)  

 

5.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที+มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื?อผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์

ของผู้บริโภค 

การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทัAง 4 ดา้น ที4มีความสาํคญัต่อการ

ตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี4ย 4.19) โดยปัจจยัที4มีระดบัค่าเฉลี4ยสูงสุด

คือ ด้านราคา ค่าเฉลี4ยโดยรวม (ค่าเฉลี4ย 4.30) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี4ย 4.23)  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ค่าเฉลี4ย 4.10) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี4ย 4.10) ตามลาํดบั  

เมื4อพิจารณารายขอ้ย่อยในแต่ละดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั

กบัผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยัในระดบัมากที4สุดมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.42) ส่วน

ดา้นราคา ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก

ที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.43) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความสะดวกในการซืAอ

ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.31) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั

พนกังานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑข์า้วอินทรียไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้งในระดบัมากที4สุด (ค่าเฉลี4ย 4.17) 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.1.3 วิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์สําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีข้าว

ชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

1) ผลการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ (PEST Analysis)  

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกโดยใชเ้ครื4องมือ PEST Analysis เพื4อวิเคราะห์

ปัจจยัต่าง ๆ ที4ส่งผลกระทบทัAงทางตรงและทางออ้มต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจ

ชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง โดยแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั สามารถสรุปได ้ดงันีA  

1.1) ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก่ นโยบายการเพิ4มขีดความสามารถในการ

แข่งขนัของขา้วไทยและนโยบายการเผยแพร่ขอ้มูลองคค์วามรู้เรื4องการตลาด  

1.2) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจตกตํ4า/ค่าครองชีพสูง มีตน้ทุนการผลิต

สินคา้เกษตรมีราคาสูง พืAนที4เกษตรกรรมส่วนใหญ่เป็นพืAนที4อาศยันํA าฝน อีกทัAงมีระบบการกระจาย

นํA าชลประทานยงัไม่เพียงพอต่อภาคการเกษตร อย่างไรก็ดี ผลผลิตที4สร้างชื4อเสียงให้แก่จงัหวดั

ฉะเชิงเทรา คือ ขา้ว ซึ4 งถือเป็นพืชเศรษฐกิจประจาํจงัหวดัที4สาํคญั  

1.3) ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ ค่านิยมและความตื4นตวัในเรื4องอาหารเพื4อ

สุขภาพหรือสินคา้เกษตรปลอดภยั กระแสการอนุรักษ์สิ4 งแวดลอ้ม อีกทัAงปัจจุบนัประชากรใน

ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมผู ้สูงอายุ มีการแพทย์ที4ทันสมัยทําให้คนอายุยืนและรักสุขภาพ  

แต่ในขณะเดียวกันแรงงานในภาคการเกษตรเป็นแรงงานสูงอายุและขาดแคลนแรงงานภาค

การเกษตร นอกจากนีA  เกิดปัญหาการเปลี4ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศ ปัญหาการขาดแคลนที4ดิน

เพื4อการทาํการเกษตร และเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืAอไวรัสโคโรน่า (Covid-19)  

ที4รุนแรง  

1.4) ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีไดแ้ก่ ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยใีนปัจจุบนัเป็นไปแบบ

กา้วกระโดด ทาํใหเ้ทคโนโลยเีขา้สู่ชีวิตประจาํวนัของคนทั4วไปไดง่้ายขึAน มีการบริหารจดัการพืAนที4

เกษตรกรรมโดยใช ้Agri-map เป็นเครื4องมือสามารถใชโ้ดรนเกบ็ภาพพืAนที4เกษตรมุมสูงได ้มีเครื4อง

จกักลการเกษตรที4ทนัสมยั ตัAงแต่การผลิตจนถึงหลงัการเก็บเกี4ยว มีการพฒันาระบบตรวจสอบ

ยอ้นกลบัเพื4อให้ผูบ้ริโภคสามารถตรวจสอบยอ้นกลบัไปถึงแหล่งผลิตได ้แต่ความกา้วหน้าและ

รวดเร็วของสื4อเทคโนโลยดีงัที4กล่าวมา ทาํใหเ้กษตรกรปรับตวัตามเทคโนโลยแีละนวตักรรมไม่ทนั 

2) สภาพการแข่งขนัในธุรกจิผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ (Five-Force Model)  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เพื4อที4จะบ่งชีA ถึงโอกาสและอุปสรรค  

โดยใชต้วัแบบของ Porter’s Five-Force Model ซึ4 งประกอบดว้ยปัจจยัจากภายในธุรกิจผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสงที4สําคญัทัAง 5 ประการ สามารถ

สรุปผลการศึกษาไดด้งันีA  

2.1) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance) ภัยคุกคามจาก

คู่แข่งทาํให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจขา้วอินทรียล์ดลง โดยพบว่า ตลาดขา้วอินทรียใ์น
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูง อย่างไรก็ตามเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิกรายใหม่ที4จะเขา้สู่ตลาดขา้วอินทรีย ์

จาํเป็นตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรียก่์อน ซึ4 งมีระยะเวลาดาํเนินการขอมาตรฐานการ

รับรองมาตรฐานอยา่งนอ้ย 3 ปี 

2.2) การแข่งขันระหว่างธุรกิจที4มีอยู่เดิมในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry 

among Existing Competitor) พบวา่ ปัจจุบนัตลาดขา้วอินทรียข์ยายตวัอยา่งต่อเนื4อง วิสาหกิจชุมชน

รายอื4นมีศกัยภาพใกลเ้คียงกนั อีกทัAงผูบ้ริโภคไม่ยดึติดกบัตราสินคา้  

2.3) อาํนาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers) พบว่า ปัจจุบนั

ผูข้ายปัจจยัการผลิตมีจาํนวนนอ้ยราย ซึ4 งส่งผลใหปั้จจยัการผลิตมีราคาสูง 

2.4) อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคมี

อาํนาจต่อรองสูง ประกอบกบัผลิตภณัฑไ์ม่มีความแตกต่างกนัมากนกั ทาํใหผู้บ้ริโภคซืAอผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรียจ์ากคู่แข่งรายอื4น ไม่ผกูขาดกบัผลิตภณัฑข์องวิสาหกิจชุมชนรายเดียว เพราะผลิตภณัฑ์

ไม่มีความแตกต่าง  

2.5) การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน (Pressure from Substitute) ไดแ้ก่  

มีผลิตภณัฑข์า้วแปรรูปและผลิตภณัฑข์า้วมาตรฐานความปลอดภยัอื4นทดแทน  

3) ผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสี

ข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

การวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ

ภายนอก  ประกอบด้วย  จุดแข็ง  (Strengths) จุดอ่อน  (Weaknesses) โอกาส  (Opportunities)  

และอุปสรรค (Threats) เพื4อทราบถึงขอ้ไดเ้ปรียบและขอ้เสียเปรียบในการแข่งขนัทางการตลาด

ธุรกิจผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง โดยผลการวเิคราะห์ 

SWOT Analysis แสดงดงัภาพที4 5.1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพทีN 5.1 SWOT Analysis ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

 

จากภาพที4 5.1 แสดงผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง

วสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง สามารถสรุปไดว้า่ 

3.1) จุดแขง็ของธุรกิจ พบว่า ขา้วของวิสาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบ GAP และ

ระบบอินทรียที์4ผ่านการรับรองมาตรฐาน Organic Thailand เป็นผลิตภณัฑ์ที4มีชื4อเสียงในพืAนที4

อาํเภอสนามชยัเขต จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีทกัษะความเป็นผูน้าํสูง 

มีการจดัประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้ใหแ้ก่สมาชิกกลุ่มอยา่งสมํ4าเสมอ อีกทัAงมีแหล่งเงินทุน 

ที4ไดจ้ากการรวมหุน้ในกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมาบริหารจดัการภายในกลุ่ม   

3.2) จุดอ่อนของธุรกิจ พบวา่ วิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสงมีการ

เปลี4ยนตราสินคา้บ่อย บรรจุภณัฑย์งัไม่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย ขาดการนาํภูมิปัญญาทอ้งถิ4นมาสร้าง

ตาํนานของตราสินคา้ ซึ4 งยากต่อการจดจาํของผูบ้ริโภคที4เป็นลูกคา้ประจาํ ไม่มีระบบตรวจสอบ

ยอ้นกลบั เพื4อใหผู้บ้ริโภคทราบขอ้มูลบรรจุภณัฑ ์ขาดการวิเคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้มทางการ

ตลาด เพื4อนํามาปรับใช้กับการทาํธุรกิจ อีกทัA งเกษตรกรผูเ้ป็นสมาชิกภายในกลุ่มมีอายุเฉลี4ย

ค่อนขา้งมาก ทาํใหย้อมรับสิ4งใหม่ ๆ ไดช้า้ นอกจากนีA  ยงัพบวา่เกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิต

รวมทัAงหมด 3,150.32 บาท/ไร่ ซึ4 งอยูใ่นระดบัสูงมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.3) โอกาสของธุรกิจ พบว่า มีหน่วยงานภายนอกที4เขา้มาใหก้ารสนบัสนุน ไดแ้ก่ 

สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต สนบัสนุนองคค์วามรู้การเพิ4มประสิทธิภาพการผลิตขา้วและจดั

งานแสดงสินค้าเกษตรให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ศูนยว์ิจัยข้าวสนับสนุนเมล็ดพนัธ์ุข้าวคุณภาพ 

สํานักงานเกษตรและสหกรณ์การเกษตรสนับสนุนองค์ความรู้ดา้นการจดบนัทึกปัจจยัการผลิต  

การทาํบญัชีครัวเรือน และส่งเสริม Smart Farmer อีกทัAงปัจจุบนัไดมี้การพฒันาแอพพลิเคชั4นทาง

การเกษตรเพื4อเพิ4มประสิทธิภาพการผลิต และอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่เกษตรกร นอกจากนีAผลจาก

การเก็บขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซืAอของผูบ้ริโภคยงัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัสุขภาพ  

มีแนวโน้มความตอ้งการต่อสินคา้เกษตรอินทรียเ์พิ4มมากขึAน และให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทัA ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย  

และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

3.4) อุปสรรคของธุรกิจ พบว่า แมร้าคาผลผลิตตกตํ4า แต่ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนั 

ที4รุนแรง อีกทัAงสถานการณ์การเปลี4ยนแปลงรูปแบบการตลาดในปัจจุบนั ทาํใหก้ลุ่มวิสาหกิจชุมชน

ปรับตวัไม่ทนั ประกอบกบัการเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืAอไวรัสโคโรน่า (Covid-19) 

ส่งผลกระทบต่อรายได้ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนโดยตรง เนื4องจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการ

ปรับเปลี4ยนพฤติกรรมการซืAอสินคา้โดยใชช่้องทางการสั4งซืAอรูปแบบออนไลน์และมีบริการจดัส่ง

สินคา้ ซึ4 งทางกลุ่มวสิาหกิจชุมชนยงัขาดทกัษะการตลาดในช่องทางนีA    

 

4) ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix ผลิตภณัฑข์า้วของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชน

บา้นหนองแสง แสดงดงัภาพที4 5.2  

 
 

ภาพทีN 5.2 TOWS Matrix ผลิตภณัฑข์า้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากภาพที4 5.2 แสดงผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของวิสาหกิจชุมชนโรงสี

ขา้วชุมชนบา้นหนองแสง นาํมาวิเคราะห์ TOWS Matrix ทาํให้ได ้กลยทุธ์เชิงรุก โดยส่งเสริมกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน ให้ทาํการตลาดโดยใช้หลัก ตลาดนําการผลิต คือให้ระบบการตลาดเป็นตัว

กําหนดการผลิต การเพิ4มขีดความสามารถการผลิต เพื4อตอบสนองความต้องการของตลาด  

และปรับปรุงกระบวนการผลิตในห่วงโซ่อุปทาน ประสานงานกับภาครัฐและหน่วยงานอื4น 

ที4เกี4ยวขอ้ง เพื4อขอรับองคค์วามรู้ในดา้นต่าง ๆ ที4เป็นประโยชน์ต่อการบริหารจดัการธุรกิจ  

กลยุทธ์เชิงแกไ้ข ไดแ้ก่ พฒันาตราสินคา้ และบรรจุภณัฑ์ที4ง่ายต่อการจดจาํของ

ผูบ้ริโภค ประสานกบัหน่วยงานภาครัฐ เพื4อถ่ายทอดนวตักรรมการนาํแอพพลิเคชั4นทางการเกษตร

มาใช้ในกระบวนการผลิตให้กบักลุ่มวิสาหกิจชุมชน การส่งเสริม/พฒันาเกษตรกรสมาชิกกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนไปสู่การเป็น Smart Farmer และสนับสนุนลูกหลานของสมาชิกกลุ่มเกษตรกร

ภายในวิสาหกิจชุมชนเขา้มาเป็น Yong Smart Farmer และพฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพื4อให้

ผูบ้ริโภคเกิดความมั4นใจในผลิตภณัฑม์ากยิ4งขึAน  

กลยุทธ์เชิงป้องกนั โดยสร้างอตัลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียใ์ห้มีความโดดเด่น 

นาํเสนอคุณภาพของสินคา้ใหเ้ห็นถึงความคุม้ค่าเมื4อเทียบกบักบัราคา พฒันาแพลตฟอร์มการตลาด 

เพื4อขยายช่องทางการจดัหน่ายให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ4มมากขึAน ใช้ระบบสมาชิกและมีการให้

ส่วนลดพิเศษกบัผูบ้ริโภคที4เป็นสมาชิก/ลูกคา้ประจาํ และประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียสื์4อ

ออนไลน์ รวมทัAงสร้างช่องทางการจาํหน่ายผา่นระบบสมาชิก เช่น สหกรณ์ 

กลยทุธ์เชิงรับ โดยวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้ว

ให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง พฒันา/สร้างมูลค่าเพิ4มจากผลผลิตขา้วและผล

พลอยไดจ้ากขา้ว รวมทัAงวเิคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทนเพื4อคน้หาแนวทางการลดตน้ทุนการผลิต 

นอกจากผลการศึกษากลยุทธ์การตลาด โดยการกาํหนดกลยุทธ์การเครื4 องมือการ

วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ยงัพบว่า กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การพฒันาบรรจุ

ภณัฑที์4ช่วยยืดอายกุารเก็บรักษาคุณภาพขา้วอินทรีย ์และการรักษามาตรฐานคุณภาพของเมลด็ขา้ว

ให้มีความหอมนุ่มอยูเ่สมอ กลยทุธ์ดา้นราคา ไดแ้ก่ การแสดงป้ายราคา ณ จุดขาย เพื4อกระตุน้การ

ตดัสินใจซืAอผูบ้ริโภค และการรักษาระดบัปริมาณและคุณภาพของขา้วใหมี้ความเหมาะสมกบัราคา

ขาย กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ไดแ้ก่ ขยายช่องทางการจาํหน่ายที4ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง

ผลิตภณัฑ์ได้สะดวกมากยิ4งขึAน การพฒันาช่องทางการจาํหน่ายเดิมให้สะอาด เพื4อสร้างความ

น่าเชื4อถือให้แก่ผูบ้ริโภค และกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พฒันาการสื4อสารทางการ

ขายให้แก่พนกังานขาย เพื4อคอยแนะนาํสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภค และจดักิจกรรมส่งเสริมการจาํหน่าย

รายเดือน เพื4อใหผู้บ้ริโภคติดตามผลิตภณัฑข์า้วอยา่งต่อเนื4อง 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภปิรายผล 
จากการสรุปผลการศึกษาข้างต้น ผูศึ้กษาพบประเด็นที4น่าสนใจเห็นควรนํามาอภิปราย

สนบัสนุนผลการศึกษาดงักล่าว ดงันีA  
5.2.1 ผลการวิเคราะห์ลักษณะทางเศรษฐกิจ - สังคม และพฤติกรรมการตัดสินใจซื?อผลิตภัณฑ์

ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

จากการศึกษาลกัษณะทางเศรษฐกิจ - สังคม และพฤติกรรมการตดัสินใจซืAอซืAอผลิตภณัฑข์า้ว

อินทรียข์องผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคที4ซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้น

หนองแสง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ4 งมีอายรุะหวา่ง 41 - 50 ปี สถานภาพสมรส จบระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั/ช่วยกิจการในครอบครัว รายไดส่้วนบุคคลเฉลี4ย 

10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน อีกทัAงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีลกัษณะที4อยู่อาศยัเป็นบา้นเดี4ยว  

และมีจาํนวนสมาชิกในครัวเรือนน้อยกว่า 3 คน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อธิวฒัน์ หงส์ทอง 

(2557) ศึกษาเรื4อง ปัจจยัที4มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืAอขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

เพชรบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  

โดยมีรายไดเ้ฉลี4ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท และประเภทที4อยูอ่าศยัเป็นบา้นเดี4ยว จะเห็นไดว้า่ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ทัAงนีA เนื4องจาก เพศหญิงจะมีความตระหนักในเรื4องสุขภาพของ

ตนเองรวมถึงคนในครอบครัวมากกว่าเพศชาย และสําหรับอายุของผูบ้ริโภคที4ส่วนใหญ่มีอายุ

ระหวา่ง 41 – 50 ปีนัAน เป็นเพราะวา่เมื4อมีอายมุากขึAน ผูบ้ริโภคส่วนมากจะเริ4มหนัมาใส่ใจในสุขภาพ

ของตนเองและครอบครัว อีกทัA งเริ4 มบริโภคอาหารที4มีความปลอดภยัเพื4อให้ตนเองและคนใน

ครอบครัวมีสุขภาพแขง็แรง เช่นเดียวกบัระดบัการศึกษา ที4พบว่าผูที้4จบการศึกษาระดบัสูงจะมีการ

เลือกซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียม์ากกว่า ทัAงนีA อาจเป็นเพราะเป็นกลุ่มที4มีความรู้ ความเขา้ใจใน

ผลิตภณัฑ ์รวมถึงมีความสนใจในการคน้หาความรู้เพิ4มเติมเกี4ยวกบัผลิตภณัฑข์า้วอินทรียจ์ากสื4อ

ต่าง ๆ มากขึAน ทาํใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติที4ดีต่อผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์และตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑข์า้ว

อินทรียม์ากขึAน นอกจากนีAผูที้4มีระดบัการศึกษาสูง ยอ่มมีรายไดสู้งขึAน ทาํให้สามารถซืAอผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรียที์4มีราคาสูงกวา่ทอ้งตลาดทั4วไปได ้

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซืAอผลิตภณัฑ์ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค โดยใช้

แนวทางของ 6Ws 1H เพื4อหาพฤติกรรมการบริโภค พบว่า เหตุผลที4เลือกซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย์

ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง เนื4องจาก ผลิตภณัฑ์มีมาตรฐานรับรองความ

ปลอดภยั โดยซืAอเดือนละ 1 ครัA ง ในวนัอาทิตย ์ผา่นช่องทางงานจดัแสดงสินคา้เกษตร และนิยมซืAอ

ผลิตภณัฑรู์ปแบบถุงสุญญากาศ ครัA งละ 1-2 กิโลกรัม บุคคลที4มีอิทธิพลต่อการเลือกซืAอผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรียคื์อ ครอบครัว สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Bukenya et al. (2007) พบว่า ผูบ้ริโภคจะเลือก

จบัจ่ายในตลาดเกษตรกรที4ไม่ห่างไกลจากชุมชนมากเกินไป หากการเดินทางมากกวา่ 30 นาที มีความ

น่าจะเป็นที4ผูบ้ริโภคจะไม่ร่วมจบัจ่ายในตลาดเกษตรกร นอกจากนีAลกัษณะผูบ้ริโภคที4สาํคญั คือกลุ่มเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคจากครอบครัวที4มีสมาชิกครัวเรือนอยา่งนอ้ย 3 คน มีซึ4 งกลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านีA เป็นผูที้4เลือกซืAอ

สินคา้โดยตอ้งการเลือกซืAอสินคา้ที4คาํนึงถึงคุณภาพสินคา้ และพิจารณาความเหมาะสมของราคา  

 ซึ4 งผูบ้ริโภคมีปริมาณการรับประทานขา้วอินทรียเ์ฉลี4ย 3 มืAอ/วนั เหตุผลที4นิยมบริโภคขา้ว

อินทรีย์อันดับที4  1 คือ รสชาติ/เนืA อสัมผสัของข้าว เหตุผลอันดับที4  2 คือ ความหอมของข้าว  

และเหตุผลอนัดบัที4 3 คือ ราคามีความเหมาะสม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มลทิวา โสมะ (2552) 

ศึกษาเรื4อง ทศันคติของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ที4มีต่อขา้วอินทรีย ์พบว่า เหตุผลหลกัที4

ผูบ้ริโภคซืAอขา้วอินทรีย ์คือ ห่วงใยสุขภาพ ซึ4 งส่วนใหญ่ไม่เจาะจงยี4ห้อการเลือกซืAอ สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ จนัทร์ญา สุวรรณรัตน์ (2550) พบว่า เหตุผลหลกัในการบริโภคขา้วกลอ้งเพราะขา้วมี

คุณประโยชน์และมีความห่วงใยในสุขภาพ นิยมซืAอขา้วกลอ้งจากตลาดสด ร้านสะดวกซืAอ/มินิมาร์ท

และห้างสรรพสินค้า เนื4องจากมีความสะดวกเพราะใกล้บ้านและที4ทาํงาน มีสินค้าที4ให้เลือก

หลากหลายและสถานที4จาํหน่ายมีมาตรฐาน ทัAงนีA  แนวโนม้การบริโภคขา้วอินทรียใ์นช่วง 1 ปีที4ผา่น

มามีแนวโนม้คงที4 ซึ4 งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดห้าขอ้มูลเกี4ยวกบัการขา้วอินทรียก่์อนการตดัสินใจ

ซืAอ และพบวา่ผูบ้ริโภคจาํตราสินคา้ที4เลือกซืAอในปัจจุบนัไม่ได ้ในส่วนของขัAนตอนการเลือกซืAอขา้ว

อินทรีย ์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้ตามองก่อนทาํการตดัสินใจซืAอ และส่วนมากไม่ไดใ้ช้การ

สัมผสั ดมกลิ4น และทดลองชิม โดยความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อการซืAอขา้วอินทรีย ์พบว่า ราคา 

ที4เหมาะสมของขา้วอินทรียบ์รรจุถุงสุญญากาศขนาด 1 กิโลกรัม คือ ราคา 61-80 บาท ราคาสูงสุด 

ที4ผูบ้ริโภคเตม็ใจจ่าย คือ 81-100 บาท และราคาตํ4าสุดเกินไปจนทาํใหไ้ม่น่าเชื4อถือและผูบ้ริโภคไม่

ซืAอ คือ ตํ4ากวา่ 40 บาท ซึ4 งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Wolf el al. (2005) ที4เสนอขอ้มูลผูซื้Aอในตลาด

เกษตรกรที4ให้ความสาํคญักบัคุณภาพผลผลิตที4วางจาํหน่าย อยา่งไรก็ตามเมื4อพิจารณาความเตม็ใจ 

ที4จะจ่ายราคาส่วนเพิ4ม โดยช่องทางจาํหน่ายที4สะดวกคือร้านคา้ชุมชน และให้ความสําคญักับ 

การมีขา้วปลอดภยัหลากหลายชนิดและมีขอ้มูลการปลูกและเกบ็เกี4ยว  

5.2.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที+มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื?อ

ผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทัA ง 4 ด้าน ได้แก่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่บริโภค

ให้ความสาํคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดงัเช่น ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix : 

4P) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ที4กล่าวไว้ว่า สิ4 งที4จะสนองความต้องการของผู ้บริโภค  

มี 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ4 งผูบ้ริโภค

ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียใ์หค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากที4สุด รองลงมาคือ 

ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และยงัสอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของ วิภาวดี ทองสุข (2552) โดยพบว่า ผูบ้ริโภค มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เมื4อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นราคามีค่าเฉลี4ยสูงที4สุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ วรวิทย ์เจตนาธรรมจิต (2552) พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในดา้นส่วนประสมการตลาด

โดยรวมระดับมาก  โดยให้ความสําคัญต่อปัจจัยย่อยที4สอดคล้องกันคือ  ด้านผลิตภัณฑ์   

ใหค้วามสาํคญัเรื4องคุณภาพของผกัปลอดสารพิษ และดา้นราคา โดยใหค้วามสาํคญัในเรื4องราคาที4มี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพ สอดคลอ้งกบั Kolter (2000) ระบุเกี4ยวกบัเรื4องราคาไวว้า่ ผูบ้ริโภคจะใช้

ราคาเป็นส่วนหนึ4 งในการจูงใจให้เกิดการซืAอ ดงันัAนการตัAงราคาของผลิตภณัฑข์า้วอินทรียจ์ะตอ้ง

เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาจึงเป็นปัจจยัที4ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั 

 

5.2.3 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์สําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสี

ข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

จากการวเิคราะห์กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้ว

ชุมชนบา้นหนองแสง พบวา่ กลยทุธ์เชิงรุก โดยส่งเสริมกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ใหท้าํการตลาดโดยใช้

หลกั ตลาดนาํการผลิต คือใหร้ะบบการตลาดเป็นตวักาํหนดการผลิต การเพิ4มขีดความสามารถการ

ผลิต เพื4อตอบสนองความตอ้งการของตลาด และปรับปรุงกระบวนการผลิตในห่วงโซ่อุปทาน 

ประสานงานกบัภาครัฐและหน่วยงานอื4นที4เกี4ยวขอ้ง เพื4อขอรับองค์ความรู้ในดา้นต่าง ๆ ที4เป็น

ประโยชน์ต่อการบริหารจดัการธุรกิจ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุกญัา ดวงอุปมา (2557) ศึกษา

เรื4 อง แนวทางการพฒันาศกัยภาพการจดัการที4ดีของวิสาหกิจชุมชนในจงัหวดักาฬสินธ์ุ พบว่า 

ความสามารถที4จะประสบผลสําเร็จและสามารถดําเนินอยู่ได้จากจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส  

และอุปสรรค สมาชิกจะตอ้งมีส่วนร่วมภายในกลุ่มอย่างเป็นระบบและนาํไปสู่การเกิดเครือข่าย

อย่างเป็นรูปธรรมและพฒันาภาวะความเป็นผูน้าํที4ดีของกลุ่มต่อไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

นิวฒัน์ สุนทรนิพทัธ์ (2547) พบว่า กลยุทธ์และมาตรการที4เป็นรูปธรรม คือ การสร้างผูน้าํเกษตร

อินทรียแ์ละการจดัการทรัพยากรนํA าและดินเพื4อเพิ4มความสามารถในการใชปั้จจยัการผลิตร่วมกนั

อยา่งมีประสิทธิภาพ การรักษามาตรฐานขา้ว รัฐบาลและหน่วยงานของรัฐจะตอ้งใหก้ารสนบัสนุน

การใหค้วามรู้และเทคโนโลย ีบูรณาการขอ้มูลการผลิตและการตลาดใหถู้กตอ้งและทนัเหตุการณ์มี

การติดตามประเมินผลทุกขัAนตอนอย่างต่อเนื4อง เพื4อให้กา้วสู่ความเป็นศูนยก์ลางขา้วมาตรฐาน

ต่อไป สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ทศพร ศิริสัมพนัธ์ (2556) พบว่า การพฒันาเศรษฐกิจและสังคม

ของประเทศให้เกิดความยั4งยืนนัAน ควรเริ4มจากการพฒันาตัAงแต่ระดบัฐานราก โดยการเสริมสร้าง

ความเป็นเครือข่าย ประสานความร่วมกบัหน่วยงานที4เกี4ยวขอ้ง ทัAงภาครัฐและภาคเอกชน ในการ

นาํเอาองคค์วามรู้ เทคโนโลย ีและนวตักรรมจากงานวจิยัที4มีอยูไ่ปสู่การใชง้านจริง 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข ได้แก่ พฒันาตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ที4 ง่ายต่อการจดจาํของ

ผูบ้ริโภค ประสานกบัหน่วยงานภาครัฐ เพื4อถ่ายทอดนวตักรรมการนาํแอพพลิเคชั4นทางการเกษตร

มาใช้ในกระบวนการผลิตให้กบักลุ่มวิสาหกิจชุมชน การส่งเสริม/พฒันาเกษตรกรสมาชิกกลุ่ม
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วิสาหกิจชุมชนไปสู่การเป็น Smart Farmer และสนับสนุนลูกหลานของสมาชิกกลุ่มเกษตรกร

ภายในวิสาหกิจชุมชนเข้ามาเป็น Yong Smart Farmer และพฒันาระบบตรวจสอบยอ้นกลับ  

เพื4อให้ผูบ้ริโภคเกิดความมั4นใจในผลิตภณัฑ์มากยิ4งขึAน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Lundqvist, 

Liljander, Gummerus and Van Riel (2013) ที4ไดก้ล่าวว่าผูบ้ริโภคที4ไดส้ัมผสักบัเรื4องราวของสินคา้

จะมีความเต็มใจที4จะจ่ายสําหรับสินคา้มากขึAน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จินตะนา วงศ์วิภูษณะ  

และคณะ (2550) ศึกษาเรื4 อง แนวทางการพฒันาช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ชุมชน (OTOP)  

ดว้ยระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ กรณีศึกษาผลิตภณัฑจ์ากเกล็ดปลา กลุ่มแม่บา้นเกษตรกรเขารูป

ชา้ง (บา้นบางดาน) พบว่า ควรเพิ4มศกัยภาพการตลาดในส่วนประสมทางการตลาดก่อนและหา

บุคคลที4มีความรู้เรื4องพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เขา้ร่วมเป็นสมาชิกในกลุ่ม  

กลยุทธ์เชิงป้องกัน โดยสร้างอัตลักษณ์ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ให้มีความโดดเด่น  

ตัAงราคาขา้วอินทรียใ์ห้ใกลเ้คียงกบัราคาขา้วทั4วไป พฒันาแพลตฟอร์มการตลาด เพื4อขยายช่อง

ทางการจดัหน่ายให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ4มมากขึAน ใชร้ะบบสมาชิกและมีการให้ส่วนลดพิเศษกบั

ผูบ้ริโภคที4เป็นสมาชิก/ลูกคา้ประจาํ และประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียสื์4อออนไลน์ รวมทัAง

สร้างช่องทางการจาํหน่ายผ่านระบบสมาชิก เช่น สหกรณ์ ซึ4 งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งทิวา  

แสงสกุล (2557) ศึกษาเรื4 องการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความพึงพอใจที4มีผลต่อส่วน

ประสมทางการบริการกับกระบวนการตดัสินใจซืAอดอกไม้ ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ควรมีช่องทางการจาํหน่ายสินคา้หลายรูปแบบ สินคา้ตอ้งตรงตามความ

ตอ้งการและมีคุณภาพ เปิดบริการตลาอด 24 ชม. โฆษณาผา่นเวบ็ไซต ์ซึ4 งเป็นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที4มีค่าเฉลี4ยสูง จนทาํให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนหลายรายให้ความสําคญัตาอช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย โดยเพิ4มช่องทางการจาํหน่ายในรูปแบบของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ สอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของ นภดล แสนเกรียง (2558) พบว่า ที4ตอ้งการเพิ4มช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ผ่าน

ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ สิ4งสาํคญัก่อนการพฒันาช่องทางการจาํหน่าย ควรศึกษาสภาพทั4วไป

ของกลุ่ม นาํผลที4ไดว้ิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เป็นแนวทางการพฒันาช่อง

ทางการจาํหน่ายสินคา้ของกลุ่มฯ ดว้ยระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

Claro and Borin (2004) Hughner et al. (2007) และ  Squrires, Juric and Cornwell (2001) พบว่ า 

ผูป้ระกอบการที4ขายสินคา้ผ่านระบบสมาชิกเป็นสิ4งที4สามารถสร้างความสัมพนัธ์ที4ดีกบัตวัแทน

จาํหน่ายสินคา้ (คนกลาง) ซึ4 งส่งผลต่อประสิทธิภาพการบริหารธุรกิจมากขึAนและทาํใหต้ลาดสินคา้

เกษตรอินทรียใ์นประเทศองักฤษเติบโตอยา่งรวดเร็วซึ4 งส่งผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจ เพราะการ

ขายสินคา้ผ่านระบบสมาชิกจะมีความใกลชิ้ดกบัผูซื้Aอมากที4สุด และตวัแทนจาํหน่ายสินคา้จะนาํ

ขอ้มูลเกี4ยวกบัความตอ้งการของผูซื้Aอกลบัมายงัฟาร์มเพื4อทาํการพฒันาสินคา้และทาํการผลิตสินคา้

ไดต้รงตามความตอ้งการของผูซื้Aอไดม้ากยิ4งขึAน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กลยทุธ์เชิงรับ โดยวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วให้

ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง พฒันา/สร้างมูลค่าเพิ4มจากผลผลิตขา้วและผลพลอย

ไดจ้ากขา้ว วิเคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทนเพื4อคน้หาแนวทางการลดตน้ทุนการผลิต สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ อจัฉรา หลาวทอง (2549) พบว่า วิสาหกิจชุมชนตอ้งมีการวิเคราะห์สถานการณ์ทาง

การตลาด โดยวิเคราะห์หาโอกาสทางการตลาด จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคเพื4อหา

ศกัยภาพ และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

(2546) การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะทาํให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที4สร้างความพึง

พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซืAอสินคา้

ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก

ยิ4งขึAน ที4สาํคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ขึAน 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาเรื4อง กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้ว

ชุมชนบา้นหนองแสง มีขอ้เสนอแนะ ดงันีA  

5.3.1 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 

1. ขอ้คน้พบจากการวิจัยครัA งนีA  ทาํให้ได้กลยุทธ์การตลาดสําหรับผลิตภณัฑ์ขา้ว

อินทรียที์4เหมาะสมสําหรับวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

ซึ4 งหน่วยงานภาครัฐและหน่วยงานที4เกี4ยวขอ้ง สามารถนาํขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการแกไ้ข 

ปรับปรุง และพฒันาการดาํเนินงานที4เกี4ยวขอ้งกบัตลาดขา้วอินทรียใ์หมี้ประสิทธิภาพ  

2. จากผลการศึกษากลยุทธ์เชิงแกไ้ข พบว่า กลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรใชก้ลยุทธ์การ

พฒันาตราสินคา้ และบรรจุภณัฑที์4ง่ายต่อการจดจาํของผูบ้ริโภค ดงันัAน กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงควร

เกษตรกรควรสร้างตราสินคา้สาํหรับผลิตภณัฑข์า้วอินทรียใ์นธุรกิจของตนใหมี้อตัลกัษณ์จดจาํง่าย 

และมีอิทธิพลทางจิตใจต่อผูบ้ริโภค 

3. จากผลการศึกษากลยทุธ์เชิงป้องกนั พบวา่ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรใชก้ลยทุธ์การ

พฒันาแพลตฟอร์มการตลาด เพื4อขยายช่องทางการจาํหน่ายให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ4มมากขึAน 

ดงันัAน กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงควรเกษตรกรควรพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิ4มขึAน ทัAงช่องทาง

รูปแบบออฟไลน์ เช่น โรงเรียน โรงแรม โรงพยาบาล สถาบันการศึกษา ร้านอาหาร เป็นต้น  

และช่องทางรูปแบบออนไลน์ในการทาํตลาดขา้วอินทรีย ์ควรนาํรูปแบบการท่องเที4ยวเชิงเกษตร 

ควรมีการใชสื้4อออนไลน์และสื4อโซเซียลมีเดีย มาประยกุตใ์ชใ้นการทาํตลาดขา้วอินทรียร่์วมกนั 

4. จากผลการศึกษากลยทุธ์เชิงป้องกนั พบวา่ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรใชก้ลยทุธ์การ

นาํระบบสมาชิกมาใช้และมีการให้ส่วนลดพิเศษกบัผูบ้ริโภคที4เป็นสมาชิก/ลูกคา้ประจาํ ดงันัAน  

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงควรเกษตรกรควรสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้อยา่งเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมํ4าเสมอ เพื4อใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจ มีการติดต่อสื4อสารเพื4อทาํใหผู้บ้ริโภคที4เป็นลูกคา้เก่า

กลบัมาซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียซ์ํA าอีก และทาํให้เป็นลูกคา้ที4มีความภกัดี ควรเก็บขอ้มูลและจดัทาํ

ฐานขอ้มูลผูบ้ริโภคอยา่งเป็นระบบเพื4อง่ายต่อการนาํมาพฒันากลยทุธ์การตลาดครัA งถดัไป 

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยครั?งถดัไป 

1. ควรมีการศึกษาการติดตามและประเมินผลการดาํเนินงานกลยทุธ์ที4นาํไปสู่การเพิ4ม

ขีดความสามารถของวิสาหกิจชุมชน เพื4อนาํไปประยกุตใ์ชใ้ห้เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพมาก

ยิ4งขึAน 

2. ควรศึกษาโครงสร้างการบริหารการจดัการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนในเชิงลึก ตลอดจน

แนวทางการปรับเปลี4ยนกลยทุธ์ที4เหมาะสมกบัสถานการณ์การผลิตและการตลาด 

3. ควรทาํการศึกษากลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชนหรือผูป้ระกอบการสินคา้

เกษตรอินทรียช์นิดต่าง ๆ ในประเทศไทย โดยใชร้ะเบียบวธีิวจิยัจากการศึกษานีA  ทัAงนีAผลการศึกษาที4ได้

จะช่วยใหไ้ดก้ลยทุธ์การตลาดของชนิดสินคา้อินทรียช์นิดต่าง ๆ เพิ4มมากขึAน 
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ภาคผนวก ข 
ผลงานที(ไดรั้บการเสนอเขา้ร่วมประชุมวชิาการ 
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แบบสอบถาม - แบบสมัภาษณ์ 
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แบบสอบถาม 

กลยุทธ์การตลาดผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์  

ของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

 
คาํชี?แจง 

แบบสอบถามนีAจดัทาํขึAนเพื4อเก็บขอ้มูลประกอบงานวิจยัเรื4อง “กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรีย ์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา” เพื4อนาํขอ้มูล

ไปประกอบการทาํวจิยัของนางสาวนฐัธานนัท ์ ดิเรกศรี นกัศึกษาหลกัสูตรวิทยาศาสตรมหาบญัฑิต 

สาขาวิชาพฒันาการเกษตรและการจดัการทรัพยากร คณะเทคโนโลยกีารเกษตร สถาบนัเทคโนโลยี

พระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมี รองศาสตราจารย ์ดร. สุณีพร สุวรรณมณีพงศ์ เป็น

อาจารยที์4ปรึกษาวทิยานิพนธ์  

ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ทัAงนีA  ขอ้มูลที4

ท่านตอบจะไม่ส่งผลกระทบใดๆ ต่อท่านและหน่วยงานของท่านแต่อย่างใด เนื4องจากขอ้มูลที4

นาํเสนอในผลงานวิจยัจะนาํเสนอในภาพรวม มิไดน้าํเสนอเป็นรายบุคคล และจะใช้ขอ้มูลเพื4อ

ประโยชน์ทางวชิาการเท่านัAน  

โดยแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนที4 1 :  ขอ้มูลดา้นเศรษฐกิจ – สงัคมของผูบ้ริโภค 

ส่วนที4 2 :  พฤติกรรมการเลือกซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องผูบ้ริโภค 

ส่วนที4 3 :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มีผลต่อการเลือกซืAอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง

ผูบ้ริโภค 

ส่วนที4 4 :  ขอ้เสนอแนะ ในการปรับปรุงเพื4อพฒันาผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์

 

 
  

แบบสอบถามชุดที่.................................... 
วัน/เดือน/ปี ที่สัมภาษณ์.......................... 
สถานที่..................................................... 
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ส่วนทีN 1 ข้อมูลด้านเศรษฐกจิ - สังคม 

คาํชีCแจง : กรุณาใส่เครืLองหมาย üลงในช่อง (  ) หนา้ขอ้ความตรงกบัขอ้มูลดา้นเศรษฐกิจ - สงัคมของท่านมากทีLสุด 
 

1.  เพศ (  )  ชาย      (  )  หญิง 
2.  อาย ุ    …………………………………… ปี 

3.  สถานภาพ 

(  )  โสด      (  )  สมรส  

(  )  หยา่ร้าง     (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

4.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

(  )  ตํLากวา่ประถมศึกษา    (  )  ประถมศึกษา 
(  )  มธัยมศึกษาตอนตน้    (  )  มธัยมศึกษาตอนปลาย, ปวช. 

(  )  อนุปริญญา, ปวส.    (  )  ปริญญาตรี 
(  )  สูงกวา่ปริญญาตรี    (  )  อืLนๆ : ระบุ.....................................  

5.  อาชีพหลกั 

(  )  เกษตรกร     (  )  คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ช่วย
กิจการในครอบครัว 

(  )  ขา้ราชการ/ลูกจา้งของหน่วยงานรัฐ  (  )  พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้งประจาํ 
(  )  รับจา้งทัLวไป/ลูกจา้งรายวนั/ฟรีแลนซ์  (  )  นกัเรียน/นกัศึกษา 
(  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

6.  รายไดส่้วนบุคคลเฉลีLยต่อเดือน 

(  )  ตํLากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   (  )  10,001 – 20,000 บาท 

(  )  20,001 – 30,000 บาท    (  )  30,001 – 40,000 บาท 

(  )  40,000 บาทขึZนไป     

7.  ลกัษณะทีLอยูอ่าศยัของท่านเป็นแบบใด 

 (  )  บา้นเดีLยว     (  )  ทาวนเ์ฮาส์/ตึกแถว 
 (  )  คอนโด/อพาร์ทเมนท ์    (  )  หอพกั/หอ้งเช่า 
 (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

8.  ทีLอยูอ่าศยั เลขทีL....................หมู่.................ตาํบล...........................อาํเภอ...................จงัหวดั............................. 

9.  จาํนวนสมาชิกในครัวเรือนทีLอาศยัดว้ยกนั (รวมตวัท่านเอง) ...........................คน แบ่งเป็น 

9.1 เดก็เลก็ (อาย ุ1 - 7 ปี)   * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน 

9.2 เดก็วยัเรียน (อาย ุ8 - 14 ปี)  * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน 

9.3 วยัรุ่น (อาย ุ15 - 22 ปี)  * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน 

9.4 วยัทาํงาน (อาย ุ23 – 39 ปี)  * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน 

9.5 วยักลางคน (อาย ุ40 – 60 ปี)   * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน 

9.6 อายมุากกวา่ 60 ปี   * ไม่มี * มี จาํนวน...............................คน  
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ส่วนทีN 2  พฤตกิรรมการเลือกซืCอผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

คาํชีCแจง : กรุณาใส่เครืLองหมาย üลงในช่อง (  ) หนา้ขอ้ความทีLตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

10.  เพราเหตุใดท่านจึงซืZอขา้วจากวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง ตรา ป.ปิL นเพชรฟาร์ม (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

 (  )  ความหอมของขา้ว 
 (  )  เนืZอสมัผสัของขา้ว 
 (  )  มีมาตรฐานรับรองความปลอดภยั 
 (  )  ราคาเหมาะสม 

 (  )  หาซืZอไดส้ะดวก 

 (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

11.  ความถีLในการซืZอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์
 (  )  ซืZอทุกวนั     (  )  ซืZอทุกสปัดาห์ 

 (  )  ซืZอเดือนละครัZ ง    (  )  ซืZอเดือนละ 2 – 3 ครัZ ง 
 (  )  ซืZอเป็นบางเดือน (ไม่ไดซื้Zอทุกเดือน) 

 

12.  ปกติท่านซืZอขา้วอินทรียใ์นช่วงเวลาใด 

วนั เวลา เพราะเหตุใด 

* จนัทร์ ..................................... .......................................................................................... 

* องัคาร ..................................... .......................................................................................... 

* พธุ ..................................... .......................................................................................... 

* พฤหสับดี ..................................... .......................................................................................... 

* ศุกร์ ..................................... .......................................................................................... 

* เสาร์ ..................................... .......................................................................................... 

* อาทิตย ์ ....................................... .......................................................................................... 

 

13.  สถานทีLทีLท่านซืZอผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (  )  ตลาดนดัโรงพยาบาลสนามชยัเขต   (  )  ตลาดนดัวดัพระธาตุวาโย 
 (  )  งานจดัแสดงสินคา้เกษตรอินทรีย ์   (  )  ร้านคา้ชุมชนทีL................................... 
 (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

14.  โดยส่วนใหญ่ท่านซืZอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียรู์ปแบบใด  

(  )  แบบตกัขาย  (ขา้มไปตอบคาํถามขอ้ 15) 

(  )  แบบบรรจุถุงสุญญากาศ ตรา ป.ปิL นเพชรฟาร์ม  (ขา้มไปตอบคาํถามขอ้ 16)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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15.  ปริมาณผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์แบบตกัขาย ทีLท่านซืZอต่อครัZ ง 
 (  )  0.5 กิโลกรัม     (  )  1 – 2 กิโลกรัม 

 (  )  5 กิโลกรัม     (  )  15 กิโลกรัม 

 (  )  50 กิโลกรัม     (  )  100 กิโลกรัม 

 (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

16.  ปริมาณผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์แบบบรรจุถุง ทีLท่านซืZอต่อครัZ ง 
 (  )  0.5 กิโลกรัม     (  )  1 – 2 กิโลกรัม 

 (  )  5 กิโลกรัม     (  )  15 กิโลกรัม 

 (  )  อืLนๆ : ระบุ......................................... 

17.  บุคคลทีLมีอิทธิพลต่อการเลือกซืZอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์องท่าน มากทีNสุดเพยีงข้อเดยีว 

(  )  ตนเอง     (  )  ครอบครัว 
(  )  เพืLอน คนรู้จกั     (  )  พนกังานขาย 
(  )  สืLอออนไลน ์     (  )  อืLนๆ : ......................................... 

18.  ท่านทานอาหารโดยเฉลีLย วนัละกีLมืZอ......................................... มืZอ 

19.  ท่านทานอาหารแต่ละประเภทบ่อยแค่ไหน (มืZอ/วนั) (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

19.1 ขา้ว      จาํนวน...............................มืZอ/วนั 

19.2 ผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากขา้ว (เช่น เสน้ก๋วยเต̂ียว) จาํนวน...............................มืZอ/วนั 

19.3 อืLนๆ : ระบุ.........................................  จาํนวน...............................มืZอ/วนั 

20.  เฉพาะมืZอทีLเป็น ขา้ว ท่านทานขา้วอินทรียกี์LมืZอต่อวนั 

 (  )  1 มืZอ     (  )  2 มืZอ 

 (  )  3 มืZอ     (  )  มากกวา่ 3 มืZอ 

21.  เหตุผลทีLท่านนิยมบริโภคผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์(เรียงลาํดบัความสําคญั 1-3) 

       รสชาติ/เนืZอสมัผสัของขา้ว 
       ความหอมของขา้ว 

        ราคาเหมาะสม 

       มีคุณประโยชนต่์อร่างกาย 
       ทาํใหอ้ยูท่อ้ง 

        หาซืZอสะดวก  

        อืLนๆ : ระบุ......................................... 

 

22.  แนวโนม้การบริโภคขา้วอินทรียข์องท่านในช่วง 1 ปีทีLผา่นมาเป็นอยา่งไร 
 (  )  นอ้ยลง เพรา............................................................................................................................. 
 (  )  คงทีL  เพรา............................................................................................................................. 
 (  )  เพิLมขึZน เพรา.............................................................................................................................

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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23.  ท่านหาขอ้มูลเกีLยวกบัขา้วอินทรียก่์อนตดัสินใจซืZอหรือไม่ 

 (  )  หาขอ้มูล จาก........................................................................................................................ 

 (  )  ไม่ไดห้าขอ้มูล 

24.  ปัจจุบนัท่านเลือกซืZอขา้วอินทรียย์ีLหอ้ใด (นอกเหนือจากขา้วของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนอง
แสง) เพราะเหตุใด 

(  )  ตราฉตัร  เพราะ...................................................................................................... 
(  )  มาบุญครอง  เพราะ......................................................................................................  
(  )  แสนดี  เพราะ...................................................................................................... 
(  )  เบญจรงค ์  เพราะ...................................................................................................... 
(  )  นางาม  เพราะ...................................................................................................... 
(  )  วสิาหกิจชุมชนอืLน เพราะ...................................................................................................... 
(  )  จาํไม่ได ้

25.  ขณะทีLท่านเลือกซืZอขา้วอินทรีย ์ท่านไดท้าํสิLงต่อไปนีZหรือไม่ 

25.1 ตามอง  * ทาํ * ไม่ทาํ 
25.2 สมัผสั  * ทาํ * ไม่ทาํ 
25.3 ดมกลิLน  * ทาํ * ไม่ทาํ 
25.4 ทดลองชิม  * ทาํ * ไม่ทาํ 

26.  ท่านคิดวา่ราคาขา้วอินทรียที์Lท่านซืZอเป็นประจาํเป็นอยา่งไร 
26.1 ราคาทีLเหมาะสมของขา้วอินทรียบ์รรจุถุงขนาด 1 กิโลกรัม   ราคา......................บาท/กิโลกรัม 

26.2 ราคาสูงสุดทีLท่านเตม็ใจจ่าย                     ราคา...................... บาท/กิโลกรัม 

26.3 ราคาตํLาเกินไปไม่น่าเชืLอถือและไม่ซืZอ   ราคา.........................บาท/กิโลกรัม 

27.  ช่องทางการจาํหน่ายทีLสะดวกกบัท่านมากทีLสุดคือ....................................................................................... 

28.  การส่งเสริมการตลาดใดทีLมีผลต่อการซืZอของท่านมากทีLสุด......................................................................... 

เพราะเหตุใด................................................................................................................................................. 

29.  ขอ้ต่อไปนีZ มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืZอขา้วอินทรียข์องท่านหรือไม่ 

29.1 มีขา้วอินทรียห์ลากหลายชนิด  * มี * ไม่มี 

29.2 มีขอ้มูลการปลูกและเกบ็เกีLยว  * มี * ไม่มี 

29.3 มีขอ้มูลเกีLยวกบัการสีขา้วและการหมดอาย ุ * มี * ไม่มี   

29.4 มีขอ้มูลของเกษตรกร   * มี * ไม่มี 

29.5 มีขอ้มูลวสิาหกิจชุมชน   * มี * ไม่มี 

29.6 มีโลโกรั้บรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย ์ * มี * ไม่มี 

29.7 มีขอ้มูลคุณค่าทางโภชนาการ  * มี * ไม่มี 

29.8 มีขอ้มูลนํZาหนกัต่อถุง   * มี * ไม่มี 

29.9 มีขอ้มูลราคาต่อถุง   * มี * ไม่มี 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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30.  หากขา้วอินทรีย ์มีมีป้ายกาํกบัตรวจสอบยอ้นกลบัถึงแหล่งขอ้มูล (การผลิต การแปรรูป) โดยสแกนผา่น QR 

Code ท่านยนิดีทีLจ่ายเพิLมขึZนหรือไม่    * ยนิดีจ่ายเพิLมขึZน..............................บาท/บรรจุภณัฑ)์ 

    * ไม่ยนิดีจ่าย  
ส่วนทีN 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีNมคีวามสําคญัต่อการเลือกซืCอผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ของผู้บริโภค 

คาํชีCแจง : กรุณาใส่เครืLองหมาย üลงในช่องทีLมีความสาํคญัทีLมีความสาํคญัต่อการเลือกซืZอผลิตภณัฑข์า้วอินทรียข์อง
ท่านมากทีLสุดเพียงขอ้เดียว 
(5 = มากทีLสุด  ,  4 = มาก  ,  3 = ปานกลาง  ,  2 = นอ้ย  ,  1 = นอ้ยทีLสุด) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสําคญั 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลติภณัฑ์ 

29.  ชนิดหรือพนัธุ์ขา้ว      

30.  แหล่งทีLมาของขา้ว (จงัหวดัทีLปลูก)      

31.  ความนุ่มของผลิตภณัฑ ์      

32.  ความหอมของผลิตภณัฑ ์      

33.  สีของผลิตภณัฑ ์      

34.  อายผุลิตภณัฑ ์(ขา้วเก่าหรือขา้วใหม่)      

35.  รสชาติและรสสมัผสัของผลิตภณัฑ ์      

36.  ผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑส์ะอาดปลอดภยั      

37.  รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม       

38. บรรจุภณัฑมี์ตราสินคา้ชดัเจน      

39. ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานการรับรองความปลอดภยั      

ด้านราคา 

40.  ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์      

41.  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      

42.  มีการแสดงราคา ณ จุดจดัจาํหน่ายชดัเจน      

43.  ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑข์า้วอินทรียย์ีLหอ้อืLน      

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

44.  ความสะดวกในการซืZอผลิตภณัฑ ์      

45.  ความน่าเชืLอถือของสถานทีLจดัจาํหน่าย      

46.  ความสะดวกของสถานทีLจอดรถ      

47.  มีบริการสัLงซืZอผา่นช่องทางออนไลน ์      

48.  มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

49.  พนกังานขายแนะนาํขอ้มูลผลิตภณัฑข์า้วอินทรียไ์ดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสําคญั 

(5) (4) (3) (2) (1) 

50.  มีการแนะนาํผลิตภณัฑข์า้วผา่นช่องทางออนไลน ์      

51.  มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา 
ของสมนาคุณเป็นตน้ 

     

52.  มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น ปีใหม่/

สงกรานต/์วนัแม่ เป็นตน้ 

     

53.  มีการจดัแสดงผลิตภณัฑแ์ละนิทรรศการสินคา้เกษตร 
      อินทรีย ์

     

ส่วนทีN 4  ข้อเสนอแนะ ในการปรับปรุงเพืNอพฒันาผลติภณัฑ์ข้าวอนิทรีย์ 

ความคดิเห็น/ข้อเสนอแนะ 

ไม่เห็นด้วย

มาก 

(1) 

ไม่เห็นด้วย 

(2) 

เฉยๆ 

(3) 

เห็นด้วย 

(4) 

เห็นด้วย

มาก 

(5) 

54. ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นพนัธุ์
ขา้วประโยชนแ์ละความโดดเด่นของแต่
ละพนัธุ์ 

     

55. ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในดา้นการ
เลือกซืZอพนัธุ์ขา้ว 

     

56. ควรควบคุมมาตรฐานและคุณภาพ
ของขา้ว 

     

57. ควรควบคุมราคาทีLเกษตรกรขายให้
เหมาะสมเพืLอช่วยเกษตรกรใหไ้ดก้าํไร 

     

58. ใหข้อ้มูลเกีLยวกบัคุณค่าทาง
โภชนาการของขา้ว 

     

59. ใหข้อ้มูลเกีLยวกบัแหล่งผลิตและ
แหล่งเพาะปลูก 

     

 

60.  ขอ้เสนอแนะอืLน  ๆเพิLมเติม 

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

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

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

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีNสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนีC 

ทีมวจิยั ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. สุณีพร สุวรรณมณีพงศ ์
นางสาวนฐัธานนัท ์ดิเรกศรี 
เบอร์ติดต่อ 093-349-5200  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถาม 

กลยุทธ์การตลาดผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์  

ของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง จังหวดัฉะเชิงเทรา 

 
คาํชี?แจง 

แบบสอบถามนีAจดัทาํขึAนเพื4อเก็บขอ้มูลประกอบงานวิจยัเรื4อง “กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑ์

ขา้วอินทรีย ์ของวิสาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง จงัหวดัฉะเชิงเทรา” เพื4อนาํขอ้มูล

ไปประกอบการทาํวจิยัของ นางสาวนฐัธานนัท ์ ดิเรกศรี นกัศึกษาหลกัสูตรวทิยาศาสตรมหาบญัฑิต 

สาขาวิชาพฒันาการเกษตรและการจดัการทรัพยากร คณะเทคโนโลยกีารเกษตร สถาบนัเทคโนโลยี

พระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมี รองศาสตราจารย ์ดร. สุณีพร สุวรรณมณีพงศ ์เป็น

อาจารยที์4ปรึกษาวทิยานิพนธ์  

ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ทัAงนีA  ขอ้มูลที4

ท่านตอบจะไม่ส่งผลกระทบใด ๆ ต่อท่านและหน่วยงานของท่านแต่อย่างใด เนื4องจากขอ้มูลที4

นาํเสนอในผลงานวิจยัจะนาํเสนอในภาพรวม มิไดน้าํเสนอเป็นรายบุคคล และจะใช้ขอ้มูลเพื4อ

ประโยชน์ทางวชิาการเท่านัAน  

โดยแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนที4 1 :  การประเมินปัจจยัภายในของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

ส่วนที4 2 :  การประเมินปัจจยัภายในของวสิาหกิจชุมชนโรงสีขา้วชุมชนบา้นหนองแสง 

ส่วนที4 3 :  ขอ้เสนอแนะเพิ4มเติม 

 
  

แบบสอบถามชุดที่........................... 
วัน/เดือน/ป ีที่สัมภาษณ์................... 
สถานที่........................................... 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนทีN 1  การประเมนิปัจจยัภายในของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

คาํชีCแจง. กรุณาประเมินนํZาหนกัและคะแนนของแต่ละปัจจยั ดงันีZ  
คอลมัน์ทีN 1 ใหแ้สดงค่านํZาหนกัเป็นตวัเลขทีLสะทอ้นถึงผลกระทบของแต่ละปัจจยัโดยค่านํZาหนกั 0 – 1 โดยทีL 
มีความสาํคญัมากทีLสุด คือ  1 และไม่มีความสาํคญัเลย คือ  0 

คอลมัน์ทีN 2 ใหใ้ชค้ะแนนประเมินจาก 1-5 คะแนน หมายถึง การตอบสนองต่อแต่ละปัจจยั โดย 5= ตอบสนองดีมาก 
4 = ตอบสนองดี 3 = ตอบสนองปานกลาง 2 = ตอบสนองนอ้ย 1 = ตอบสนองนอ้ยทีLสุด 

คอลมัน์ทีN 3 เป็นผลคูณของคอลมันที์L 2 และ 3  

ปัจจยัภายใน 
ค่านํCาหนัก 

1 

การ

ประเมนิ 

2 

คะแนนถ่วง

นํCาหนัก 

3 

จุดแขง็ 

1. ขา้วของวสิาหกิจชุมชนผลิตภายใตร้ะบบ GAP และระบบ
อินทรีย ์และผา่นการรับรองมาตรฐาน Organic Thailand 

0.083   

2. มีแหล่งเงินทุนทีLไดจ้ากการรวมหุน้ในกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมา
บริหารจดัการภายในกลุ่ม 

0.083   

3. ผลิตภณัฑข์า้วของกลุ่มมีชืLอเสียงในพืZนทีLอาํเภอสนามชยัเขต 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
0.083   

4. มีการจดัประชุม/อบรม ถ่ายทอดองคค์วามรู้ใหแ้ก่สมาชิกกลุ่ม
อยา่งสมํLาเสมอ 

0.083   

5. ประธานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนมีทกัษะความเป็นผูน้าํสูง 0.083   

จุดอ่อน 

6. การเปลีLยนตราสินคา้บ่อย ยากต่อการจดจาํของผูบ้ริโภคทีLเป็น
ลูกคา้ประจาํ 

0.083   

7. เกษตรกรภายในกลุ่มมีอายเุฉลีLยค่อนขา้งมาก ทาํใหย้อมรับสิLง
ใหม่ๆไดช้า้ 

0.083   

8. บรรจุภณัฑย์งัไม่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 0.083   

9. ไม่มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั เพืLอใหผู้บ้ริโภคทราบขอ้มูล
บรรจุภณัฑ ์

0.083   

10. ขาดการวเิคราะห์/ติดตามสภาพแวดลอ้มทางการตลาด เพืLอ
นาํมาปรับใชก้บัการทาํธุรกิจ 

0.083   

11. ขาดการนาํภูมิปัญญาทอ้งถิLนมาสร้างตาํนานของตราสินคา้ 0.083   

12. เกษตรกรผูป้ลูกขา้วมีตน้ทุนการผลิตรวมทัZงหมด 3,150.32 
บาท/ไร่ ซึL งอยูใ่นระดบัสูงมาก 

0.083   

รวม 1.00   

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนทีN 2  การประเมนิปัจจยัภายนอกของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

คาํชีCแจง. กรุณาประเมินนํZาหนกัและคะแนนของแต่ละปัจจยั ดงันีZ  
คอลมัน์ทีN 1 ใหแ้สดงค่านํZาหนกัเป็นตวัเลขทีLสะทอ้นถึงผลกระทบของแต่ละปัจจยัโดยค่านํZาหนกั 0 – 1 โดยทีL 
มีความสาํคญัมากทีLสุด คือ  1 และไม่มีความสาํคญัเลย คือ  0 

คอลมัน์ทีN 2 ใหใ้ชค้ะแนนประเมินจาก 1-5 คะแนน หมายถึง การตอบสนองต่อแต่ละปัจจยั โดย 5= ตอบสนองดีมาก 
4 = ตอบสนองดี 3 = ตอบสนองปานกลาง 2 = ตอบสนองนอ้ย 1 = ตอบสนองนอ้ยทีLสุด 

คอลมัน์ทีN 3 เป็นผลคูณของคอลมันที์L 2 และ 3 

 

ปัจจยัภายนอก 

ค่านํCาหนัก 

 

1 

การ

ประเมนิ 

2 

คะแนนถ่วง

นํCาหนัก 

3 

โอกาส 

1. สาํนกังานเกษตรอาํเภอสนามชยัเขต ช่วยสนบัสนุนองคค์วามรู้การ
เพิLมประสิทธิภาพการผลิตขา้ว และจดังานแสดงสินคา้เกษตรใหก้ลุ่ม
วสิาหกิจชุมชน  

0.09   

2. ศูนยว์จิยัขา้วสนบัสนุนเมลด็พนัธุ์ขา้วคุณภาพ เพืLอนาํมาขยายพนัธุ์
ใชส้าํหรับฤดูกาลปลูกขา้วถดัไป 

0.09   

3. สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตรสนบัสนุนองคค์วามรู้ดา้น
การจดบนัทึกปัจจยัการผลิต การทาํบญัชีครัวเรือน และส่งเสริม 

Smart Farmer 

0.09   

4. การพฒันาแอพพลิเคชัLนทางการเกษตรเพืLอเพิLมประสิทธิภาพการ
ผลิต และอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่เกษตรกร 

0.09   

5. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัสุขภาพ มีแนวโนม้ความตอ้งการต่อ
สินคา้เกษตรอินทรียเ์พิLมมากขึZน 

0.09   

6. ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากทีLสุด 

0.09   

อุปสรรค 

7. การเปลีLยนแปลงรูปแบบการตลาดในปัจจุบนั ทาํใหก้ลุ่มวสิาหกิจ
ชุมชนปรับตวัไม่ทนั 

0.09   

8. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชช่้องทาง Online/Delivery ซึL งทางกลุ่ม
วสิาหกิจชุมชนยงัขาดทกัษะการตลาดในช่องทางนีZ  

0.09   

9. ธุรกิจขา้วมีการแข่งขนัทีLรุนแรง 0.09   

10. สถานการณ์ Covid-19 ส่งผลกระทบต่อรายไดข้องกลุ่มวสิาหกิจ
ชุมชนโดยตรง 

0.09   

11. ราคาผลผลิตตกตํLา 0.09   

รวม 1.00   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนทีN 3  ข้อเสนอแนะเพิNมเตมิ 

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

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

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

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

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

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

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

 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีNสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนีC 

ทีมวจิยั รองศาสตราจารย ์ดร. สุณีพร สุวรรณมณีพงศ ์
นางสาวนฐัธานนัท ์ดิเรกศรี 
เบอร์ติดต่อ 093-349-5200 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



   136 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
ภาพกิจกรรมการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพการลงพื?นที+จัดกจิกรรมสนทนากลุ่ม 

ณ วสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

 

  

  

  

  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพการลงพื?นที+จัดกจิกรรมเกบ็แบบสอบถาม 

ณ ช่องทางการจําหน่ายผลติภัณฑ์ข้าวอนิทรีย์ของวสิาหกจิชุมชนโรงสีข้าวชุมชนบ้านหนองแสง 

 

  

  

  

  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ประวตัผู้ิเขยีน 
 

ชื4อ-นามสกลุ นางสาวนฐัธานนัท ์ดิเรกศรี 

วนั เดือน ปีเกิด 22 เมษายน พ.ศ. 2540 

ที4อยู ่ เลขที4 36 หมู่ 9 ตาํบลหวัไผ ่อาํเภอเมือง จงัหวดัอ่างทอง 14000 

ประวติัการศึกษา ปีการศึกษา 2558 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา  

โรงเรียนอ่างทองปัทมโรจน์วทิยาคม จงัหวดัอ่างทอง 

ปีการศึกษา 2562 สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี วทิยาศาสตร์บณัฑิต 

สาขาวชิาพฒันาการเกษตร คณะเทคโนโลยกีารเกษตร  

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 




