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         การวิจยัคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ  (1)  ศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิต
ภัณฑโครงการหลวงของรานคา (2) ศึกษาความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการ
ตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง (3)  ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาด
ของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา

         กลุมตัวอยางคือ  ผูจัดการรานคาจํ าหนายผลิตภัณฑโครงการหลวงไดแก ผูจัด
การรานคาของโครงการหลวง  ซูเปอรมารเก็ต  และรานคาประจํ า  รวม  85  คน  ไดจากการสุมตัว
อยางแบบหลายข้ันตอน  เก็บรวบรวมขอมูลโดย   ใชแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเอง ซ่ึงเปนแบบ
สอบถามเก่ียวกับ การศึกษากลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงใน 4  ดานคือ  ดาน
ผลิตภัณฑ   ดานราคา  ดานชองทางการจ ําหนาย และดานการสงเสริมการจ ําหนาย  สถิติท่ีใช
วิเคราะหขอมูลไดแก   การหาคารอยละ   การหาคาสถิติทดสอบไคสแควร  และการวิเคราะหเน้ือ
หา

   ผลการวิจัยพบวา  (1) การศึกษาสวนประสมการตลาดมีรายละเอียดในแตละ
ดานดังนี้ ก)ดานผลิตภัณฑ ผักสดที่มีจํ าหนายในรานคา และผูบริโภคซ้ือเปนสวนใหญ คือ ผักสด
ตรา “ดอยคํ า” โดยรานคารอยละ 61.18 มีปริมาณผักสดตรา “ดอยคํ า”ไวจํ าหนาย คิดเปนรอยละ
25 ของปริมาณผักทั้งหมด สํ าหรับบรรจุภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า” จูงใจนาซ้ือใกลเคียงกับตรา
อ่ืนคิดเปนรอยละ 62.35  ข)  ดานราคา ผักสดตรา “ดอยคํ า” มีราคาสูงกวาผักตราอ่ืนๆ และจาก
การส ํารวจ พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจราคาในระดับปานกลาง และราคาของผักสดยังไมคอย
เหมาะสมส ําหรับผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ํ า  ค) ดานชองทางการจ ําหนาย  สวนใหญรานคาจะจํ าหนาย
ผักสดตรา “ดอยคํ า” เกือบทุกสาขา  และมีความเห็นวาผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือผักสดเน่ืองจาก
ผลติภัณฑตรา “ดอยคํ า” เปนผักสดท่ี สะอาด ปลอดภัย  โดยมีระบบการขนสงและการเก็บรักษา
ใหคงความสดท่ีมคีวามเหมาะสม   ง)  ดานการสงเสริมการจ ําหนายของผลิตภัณฑ รานคารอยละ
95.29 เห็นวาควรมีการสงเสริมใหมีการจัดนิทรรศการ และรอยละ 92.94 เห็นวาควรมีการโฆษณา
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ประชาสัมพันธเพื่อเนนตราผลิตภัณฑ   (2)  ประเภทรานคามีความสัมพันธกับ ความตองการมีผัก
สดตรา “ดอยคํ า”ไวจ ําหนาย   จํ านวนผูบริโภคท่ีถามหาผักสดตรา “ดอยคํ า”  คุณลักษณะของผัก
สดตรา “ดอยคํ า” กับผักสดตราอ่ืนๆ   ความเห็นดานราคาเปรียบเทียบกับตราอ่ืน  ความเหมาะสม
ของการขนสงและการเก็บรักษาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา   เหตุผลท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือผักสดตรา
“ดอยคํ า”    การสงเสริมยอดขายทางอินเทอรเน็ต   การทดลองแถมผลิตภัณฑเมื่อลูกคาซื้อจ ํานวน
มาก ซ่ึงเปนสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติท่ีระดับ
0.05 นอกนั้นไมสัมพันธกัน  (3) สํ าหรับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดมีดังน้ี
ก) ดานผลิตภัณฑ  ควรเพิ่มชนิดผักอินทรียมากขึ้น  บรรจุภัณฑควรจะออกแบบดึงดูดความสนใจ
ลูกคา   ข) ดานราคา ควรปรับปรุงกลยุทธเพ่ือขยายฐานลูกคาใหมีราคาอยูในชวงท่ีใหผูบริโภคท่ีมี
รายไดนอยไดมีโอกาสบริโภคผักปลอดสารไดดวย  ค) ดานชองทางการจ ําหนาย ควรขยายการ
จํ าหนายใหเขาถึงลูกคามากข้ึน ง) ดานการสงเสริมการจ ําหนาย  ควรจัดสงเสริมรายการสินคา
มากข้ึน เพิ่มความถ่ีในการโฆษณาทางส่ือตางๆ มากข้ึนและขยายตลาดไปในสวนท่ีมีศักยภาพ
มากข้ึน

ค ําสํ าคัญ   สวนประสมการตลาด    ผลิตภัณฑโครงการหลวง
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ABSTRACT

This objective of this research was to (1) Study the marketing mix of the royal
project products  (2) Study the relationship between the type of stores and the
marketing mix of the royal project products  (3) Study the views of stores on the
strategies of marketing mix of the royal project products.

The group of samples were 85 managers of the stores selling the royal project
products which consisted of the managers of the royal project stores, supermarkets and
regular stores and shops. With the multistage random sampling technique and the data
collected by using the questionnaires made by the researcher, the questionnaires were
about the study of the marketing strategy of the 4 aspects of the royal project products,
namely, products, price, selling channels and sale promotion. The statistical tools used
in analyzing the data were percentage, Chi-square testing statistical value and content
analysis.

The result of the research was found that (1) the study of the marketing mix
contributed the details in each aspect as follows :  a) On the product, the fresh
vegetables were available in the stores and shops and most vegetables bought by
consumers were those of Doi Kham Brand,  61.18% of stores and shops had Doi Kham
Brand vegetables for sale in stores, equivalent to 25% of all the vegetables available in
stores and shops . 62.35% of Doi Kham fresh vegetable packages were approximately
induced by the buyers when comparing to other brands, b) On the price, Doi Kham
Brand fresh vegetable prices were higher than those of other brands and base on the
survey the consumers were found to satisfy with the price in the intermediate level and
the fresh vegetable prices were not fit for the low income consumers, c) On the selling
channels, almost all the store branches were selling Doi Kham Brand fresh vegetables
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and viewed that most consumers preferred to buy fresh vegetables due to the name of
Doi Kham Brand which were fresh, clean and safe with the transportation and storage
systems that always maintained the proper freshness,     d) On the sale promotion,
95.29% of the stores and shops saw that the exhibition should be promoted and 92.94%
deemed that the advertisement and publicity should be made to focus on the product
brand. (2) The type of stores were related to the need to have the fresh vegetables for
sale, the number of consumers asking for Doi Kham Brand fresh vegetables, Doi Kham
fresh vegetable specifications comparing to other brands, the views on the prices
comparing to those of other brands, the suitability of transportation and storage
comparing to the prices, reasons for the consumers selected to buy Doi Kham fresh
vegetables, Sale promotion on the internet, experiment on the giveaway of products
when large amount of them were bought by the consumers which was the marketing mix
of the royal project products with the statistical significance of 0.05 level, all the others
were not related to each other at all. (3) For the views on the strategy of the marketing
mix of products was as follows : a) on the products, the type of organic vegetables was
considered to be added for more variety and the product packages should have been
designed to attract the consumers’ interests, b) on the prices, the strategy should have
been improved to expand the customer bases for the price to be in the stretch that the
low income customers would have been able to buy them too, c) on the selling channel,
the sale should have been expanded to be more accessed by the customers, d) on the
sale promotion, more items of products should have been promoted and to increase
more frequency of advertisement on the media and to expand the market to more
potential sections.

Keywords : Marketing mix, Royal Project Product.
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ท่ีตองการมีไวจํ าหนายในรานคาดวยคาสถิติไคสแควร                               80
ตารางท่ี  4.7 ผลการทดสอบความสัมพนัธระหวางประเภทรานคากับจํ านวนผูบริโภค
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ภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า”เปรียบเทียบกับผักสดตราอ่ืนๆ ดวยคาสถิติ
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คงเหลือหลังรอบเวลาจ ําหนายผักสด ดวยคาสถิติไคสแควร                       91

ตารางท่ี  4.27 ผลการทดสอบความสัมพนัธระหวางประเภทรานคากับความเห็นในการ
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ภาพที่  1.1  กรอบแนวคิดการวิจัย                                                                                     3



บทที ่1
บทนํ า

1. ความเปนมาและความส ําคัญของปญหา

โครงการหลวงไดริเร่ิมต้ังแตป พ.ศ.2512 โดยพระราชทรัพยสวนพระองคของ    พระ
บาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช เพื่อสนับสนุนการวิจัยและพัฒนาพื้นที่ของราษฎรที่
อาศัยอยูในบริเวณพื้นที่สูงของภาคเหนือ  การดํ าเนินงานของโครงการหลวงสนองตามพระราชดํ าริ
ท่ีวา  “ชวยชาวเขาใหชวยตนเองในการปลูกพืชท่ีมีประโยชน และมีมาตรฐานความเปนอยูท่ีดีข้ึน”
ปจจัยสํ าคัญประการหน่ึงท่ีมีสวนชวยใหโครงการฯ สามารถพัฒนาการปลูกพืชชนิดตาง ๆ    ซึ่ง
เหมาะสมกับสภาพสิ่งแวดลอมที่หนาวเย็นได คือ ความรวมมืออยางใกลชิดระหวางอาจารย นัก
วิชาการสาขาตาง ๆ และเจาหนาท่ีผูปฏิบัติงานในภาคสนาม  การปฏิบัติงานทดลองคนควาใน
เรื่องใด ๆ มุงสนองความตองการของตลาดเปนสํ าคัญ    แตเดิมในดานการตลาด  โครงการหลวง
จะทํ าหนาท่ีชวยเหลือดานการตลาดใหแกเกษตรกรชาวเขา ท่ีอยูในขายสงเสริมของโครงการหลวง
โดยถือปฏิบัติวา โครงการหลวงมิไดทํ าการซ้ือผลิตผลจากเกษตรกรแลวนํ ามาขายเอง  เพียงแตทํ า
หนาท่ีดานการตลาดใหเทาน้ัน การที่จะท ํางานดังกลาวใหสมบูรณและมีประสิทธิภาพ ฝายการ
ตลาดของโครงการหลวง  จะตองทํ าหนาท่ีดังน้ี คือ  การวางแผนการตลาด การจดัการรักษาคุณ
ภาพหลังเก็บเกี่ยว ดานการแลกเปลี่ยน ดานการอํ านวยความสะดวก ดานราคาและการกํ าหนด
ราคา ดานการคืนเงินแกเกษตรกร การแปรรูป การสรางเอกลักษณ การเผยแพรผลงาน การวิจัย
ตลาด

ปจจุบัน โครงการมีสินคามากข้ึน  ทํ าใหลาชาถาใชวิธีดังกลาวน้ี จึงตองเปลี่ยนเปนวิธี
ธรรมดา คือ ซ้ือจากเกษตรกรแลวขายเอง  ซึ่งหลักการดํ าเนินการดานการตลาดของโครงการหลวง
น้ัน โดยเฉพาะอยางยิ่ง การผลิตพืชผลที่เปนผักและดอกไม จะไมปลูกในฤดูท่ีทางพ้ืนราบปลูกได
มาก  แตจะปลูกเพ่ือสนองตลาดของโครงการหลวงเทาน้ัน  ดังน้ันโครงการหลวงจึงเปนโครงการสง
เสริมการผลิตพืชผลนอกฤดู เพื่อใหไดราคาท่ีดีและใหผูท่ีตองการบริโภคซ้ือหาไปบริโภคไดตลอดป
ซ่ึงผลิตผลของโครงการหลวงมีเอกลักษณเปนท่ีรูจักแพรหลายโดยท่ัวไป คือ  “ตราดอยคํ า”  และผู
บริโภคไดใหความไววางใจวา  ผลิตผลของโครงการหลวงโดยเฉพาะของสด คือ “สด สะอาด
ปลอดภัย”  จึงเปนเอกลักษณท่ีตองรักษาโดยเครงครัด
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สํ าหรับปญหาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง ประกอบดวย
ปญหาดานผลิตภัณฑ  ไดแกปญหาเก่ียวกับพืชผักในตลาด  กลาวคือ  (1)  ปริมาณผลิตแตละปไม
แนนอน ทํ าใหไมสามารถไดรับคํ าส่ังซ้ือจากผูซ้ือแนนอน  (2)   คุณภาพไมไดมาตรฐาน ไมตรงตาม
ความตองการของผูซื้อ  (3)   การบรรจุหีบหอไมแข็งแรง  ทํ าใหเสียงาย  สงทางไกลไมได  (4)   การ
สูญเสียมีมาก  เน่ืองจากการดํ าเนินการชวงเก็บเก่ียว และหลังเก็บเกี่ยวยังมีปญหา   สวนปญหา
ดานราคา  ไดแก  ราคาท่ีลอยตัวตามกลไกของตลาด ซ่ึงผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ํ าไมสามารถซื้อได
ปญหาดานชองทางการจ ําหนาย  คือ  ผลิตผลของโครงการน้ัน มีจํ าหนายทั้งที่เชียงใหม กรุงเทพฯ
และจังหวัดอ่ืน ๆ แตก็ยังแพรหลายไมมากนัก   โดยในสถานท่ีตางกัน ราคาสินคาเกษตรจะแตก
ตางกัน  ทั้งนี้  ข้ึนอยูกับระยะทางระหวางสถานท่ีผลิตกับสถานท่ีขาย  และปญหาดานการสงเสริม
การจํ าหนาย คือ โครงการหลวงไดมีสถานที่เผยแพรผลงานและผลิตภัณฑของโครงการ ท่ี
เชียงใหม  และกรุงเทพฯ ซ่ึงผูบริโภคจะไปซ้ือหาไดโดยตรง  แตการสงเสริมการจํ าหนายยังไมแพร
หลายมากนัก  จึงควรมีการจัดนิทรรศการเผยแพรผลงาน  ขยายสถานที่เผยแพรผลิตภัณฑใหมาก
ขึ้น  เพิ่มจํ านวนสถาบันการตลาด ซึ่งไดแก ผูทํ าหนาท่ีการตลาด คือ ผูขายสง  ผูขายปลีก ใหมาก
ขึ้น

ดังท่ี  เชาว  โรจนแสง (2544 : 72) อธิบายวา  สวนประสมการตลาด หมายถึง การ
ผสมท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันหน่ึงอันเดียวกันของการสรางสินคาและบริการ การกํ าหนดราคา
การจัดจํ าหนาย ซ่ึงไดมีการจัดออกแบบเพ่ือใชสํ าหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการและการสง
เสริมการตลาดของผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  และเชาว  โรจนแสง (2546 : 65)  ไดกลาววา  กลยุทธ
(strategy) หมายถึง กลวิธ ี หรือวิธีการที่กิจการจะเลือกเครื่องมือขึ้นมา เพื่อชวยใหวัตถุประสงคท่ี
ต้ังไวน้ันไดรับความสํ าเร็จ  เคร่ืองมือท่ีเลือกข้ึนมาน้ันหมายถึง สวนประสมการตลาด การกํ าหนด
กลยุทธการตลาดก็ คือ  การกํ าหนดสวนประสมการตลาด ซ่ึงเปนปจจัยท่ีกิจการสามารถจะควบ
คุมได เพื่อกอใหเกิดความสํ าเร็จในวัตถุประสงคภายในตลาดเปาหมายท่ีกํ าหนดไว  สวนประสม
การตลาดไดแก ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด    ดังน้ัน ถาผลิต
ภัณฑโครงการหลวงไดน ําสวนประสมการตลาดมาใช  ก็จะเปนท่ีนานิยมมากข้ึน

ดวยเหตุนี ้  ผูวิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ
โครงการหลวงของรานคา เพื่อท่ีจะปรับปรุงในท่ีสุด

2. วัตถุประสงคของการวิจัย
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2.1  เพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา
2.2  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการตลาดของ

ผลิตภัณฑโครงการหลวง
2.3  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครง

การหลวงของรานคา

3. กรอบแนวคิดการวิจัย

ตัวแปรตน ตวัแปรตาม

ภาพที่  1.1  กรอบแนวคิดการวิจัย

ประเภท
รานคา

ความคิดเห็น
ของผูจัดการรานคา

สวนประสม
การตลาด
ของผลิตภัณฑ
โครงการหลวง
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4. สมมุติฐานการวิจัย

4.1 ประเภทรานคา มีความสัมพันธกับสวนประสมการตลาดของผลติภัณฑโครงการ
หลวง

5. ขอบเขตการวิจัย

5.1 การวิจัยคร้ังน้ี ประชากร คือ ผูจัดการรานจํ าหนายผลิตภัณฑโครงการหลวง
เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร

5.2 การวิจัยคร้ังน้ี ศึกษาเฉพาะผลิตภัณฑโครงการหลวงประเภทพืชผักสด  ซึ่ง
จํ าหนายไดมากท่ีสุดจากบรรดาผลิตภัณฑท้ังหมดเทาน้ัน

5.3  ชวงเวลาท่ีเก็บรวบรวมขอมูล อยูในชวงเดือน   ธันวาคม 2546   ถึง  เดือน
มีนาคม 2547

6. ค ํานิยามศัพทเฉพาะ

6.1.  ผลิตภัณฑ โครงการ
หลวง

หมายถึง พืชผักสดตรา “ดอยคํ า”ตามแผนงานตามพระ
ราชดํ าริของพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิ
พลอดุลยเดช

6.2  สวนประสมการ
ตลาด

หมายถึง องคประกอบหลัก 4 ตัวคือ ผลิตภัณฑ  ราคา
ชองทางการจํ าหนาย และการสงเสริมการ
จํ าหนาย

6.3.  กลยุทธการตลาด หมายถึง วิธีการดํ าเนินการใหบรรลุวัตถุประสงคดานการ
ตลาดเพือ่สรางใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ
โครงการหลวง

6.4  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีสนองตอบความตองการของมนุษยได จะมี
คุณสมบัติท้ังท่ีแตะตองไดและจับตองไมได  ซึ่ง
สวนประกอบของผลิตภัณฑไดแก  ตัวผลิตภณัฑ
ช่ือตราสินคา  การบรรจุภัณฑ  บริการและผูขาย
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6.5  ราคา หมายถึง มูลคาในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑโครงการ
หลวงกับเงินตรา

6.6  ชองทางการจ ําหนาย หมายถึง กลุมของสถาบันหรือบุคคลท่ีทํ าหนาท่ีหรือกิจ
กรรมในการนํ าผลิตภณัฑพืชผักสดตรา “ดอย
คํ า”จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช

6.7  การสงเสริมการ
จํ าหนาย

หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผูจํ าหนายและตลาด
เปาหมายเก่ียวกับผลิตภัณฑโครงการหลวง เพื่อ
แจงขาวสารและชักจูงใหเกิดความตองการใน
การซือ้ผลิตภัณฑโครงการหลวงน้ัน

7. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ

7.1   ทราบการดํ าเนินกลยุทธการวางตํ าแหนงสินคา  ของผลิตภัณฑโครงการหลวง
7.2   เปนแนวทางในการวางแผนและพัฒนา ดานการตลาดของผลติภัณฑโครงการ

หลวงใหมีประสิทธิภาพตอไป



บทที ่2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การวิจัยเก่ียวกับ การศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของ
รานคาในเขตกรุงเทพมหานคร   มีวรรณกรรมท่ีเก่ียวของท่ีใชในการอางอิง  โดยคนควาจาก

1.! ความเปนมาของโครงการหลวง
2.! แนวคิดและทฤษฎี
3.! งานวิจัย

ดังจะไดกลาวตอไปน้ี
1. ความเปนมาของโครงการหลวง

เมือ่เกือบ 30 ป มาแลว หรือ 3 ทศวรรษมาแลว โครงการหลวงเกิดข้ึนในบริเวณ ภาค
เหนือ เพราะพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวทรงไปเท่ียวตามดอย ตามพระราชด ํารัสท่ีวา “โครงการ
หลวงไดเริ่มขึ้นเปนกิจการที่เล็ก ๆ ซ่ึงไมเปนโครงการแตเปนการไปเท่ียวมากกวา คือ ไปเท่ียวตาม
หมูบานตาง ๆ ก็ไดเห็นวาควรท่ีชวยประชาชนในการอาชีพ จึงไดนํ าสิ่งของไปใหเขา เพื่อที่จะ
พัฒนาการอาชีพของชาวบาน ตอมาก็ไดเพิ่มขึ้นมีผูเชี่ยวชาญและหนวยงานราชการไดเขามาชวย
และมีคนสวนหน่ึงชวยเพ่ือท่ีจะใหการสงเสริมความเปนอยูของประชาชนดีข้ึน  ตอมามีการรวมมือ
ของทางองคกรตางประเทศ ตลอดจนรัฐบาลตางประเทศดวย จึงข้ึนมาเปนโครงการท่ีเรียกวา
“โครงการหลวง”  ก็เปนโครงการท่ีประกอบดวยผูท่ีเปนอาสาสมัคร และเปนขาราชการในกระทรวง
ทบวง กรมตาง ๆ ของไทย  และเปนผูเช่ียวชาญท่ีมาจากตางประเทศ ในท่ีสุดเปนโครงการท่ีมาก
มายใหญโต ขยายออกไปจากการชวยประชาชนในหมูบานในวงจ ํากัด จนกระทั่งเปนการชวยเหลือ
เทากับเปนภาคทีเดียว จึงตองมีการบริหารท่ีดีข้ึน และก็มีคนไดชวยบริจาคเงินและส่ิงของ  เพื่อที่
จะใหโครงการน้ีดํ าเนินไปตามจุดประสงค คือ ความกินดีอยูดีของประชาชน ตอมาจึงไดเปลี่ยน
แปลงเปน “มูลนิธิโครงการหลวง”  เพื่อท่ีจะใหกิจการน้ีดํ าเนินตอไปไดอยางสม่ํ าเสมอในการท่ีได
รับความรวมมือจากสวนราชการตาง ๆ อยางด ี  โดยเอ้ือเฟอบุคลากรและงบประมาณท่ีจะชวยให
ทํ าไดตามจดุประสงค”
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เก่ียวกับโครงการหลวงและงานบนท่ีสูง พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวฯ จะมีพระราช
ดํ ารัส ท่ีทรงเนนอยู 2 ประการ ไมวา จะมีพระราชดํ ารัสท่ีใด หรือเม่ือใดก็ตาม น่ันคือทรงคํ านึงถึง
“ความ ผาสุก ของประชาชน และความมั่นคง ของประเทศ” สวนอีกดานหน่ึงซ่ึงเก่ียวกับวิธีปฏิบัติ
งาน ก็ไดมีพระราชดํ ารัสตอนหน่ึงวา “ทางราชการมีสวนหนึ่งที่ท ําใหการบริหารงานท่ีทํ ายากอยูท่ี
วาแบงเปน กระทรวง ทบวง กรม  กระทรวงทบวงกรมเหลานั้น  อาจมีการดํ าเนินงานที่ซํ้ าซอนกัน
ได หรือไมสอดคลองกันก็ได  มูลนิธิฯ จึงพยายามท่ีจะปฏิบัติใหการพัฒนาสอดคลองเปนกันเอง
ใหทุกฝายรวมมือกันไดดี  และทางมูลนิธิโครงการหลวงก็หวังวาจะเปนประโยชนใหสวนราชการ
ตาง ๆ ไดเขามารวมมือกันอยางกันเอง  โดยท่ีไมตองกลัวจะถูกวากาวกายกัน”

เมื่อกอต้ังโครงการหลวง กระแสพระราชด ํารัสในคร้ังกระน้ัน เนนสภาวะของการเปน
โครงการสวนพระองคที่ทรงกํ าหนดความมุงม่ัน วิสัยทัศน และ วัตถุประสงค ไว ตลอดจนผลที่คาด
จะไดรับไวอยางครบถวน พระราชดํ ารัสเม่ือปเร่ิมตน พ.ศ. 2512 มีไววา   “เร่ืองที่จะชวยชาวเขา
และโครงการชาวเขาน้ัน มีประโยชนโดยตรงกับชาวเขา เพื่อที่สงเสริมและสนับสนุนใหชาวเขามี
ความเปนอยูดีขึ้น  สามารถท่ีจะเพาะปลูกส่ิงท่ีเปนประโยชนและเปนรายไดกับเขาเอง  ท่ีมโีครง
การน้ี  จุดประสงคอยางหนึ่งก็คือ มนุษยธรรม  หมายถึง ใหผูท่ีอยูในถ่ินทุรกันดารสามารถท่ีจะมี
ความรู และพยุงตัว มีความเจริญได  อีกอยางหน่ึงก็เปนเร่ืองชวยในทางท่ีทุกคนเห็นวาควรจะชวย
เพราะเปนปญหาใหญ  ก็คือ  ปญหาเร่ืองยาเสพติด  ถาสามารถชวยชาวเขาปลูกพืชท่ีเปน
ประโยชนบางเขาจะเลิกปลูกยาเสพติด คือ ฝน ทํ าใหนโยบายการระงับการปราบปรามการปลูกฝน
และการคาฝนไดผลดี  อันน้ีก็เปนผลอยางหน่ึง  ผลอีกอยางหนึ่งซึ่งส ําคัญมากก็คือ ชาวเขาตามท่ีรู
เปนผูท่ีทํ าการเพาะปลูกโดยวิธีท่ีจะทํ าใหบานเมืองของเราไปสูหายนะได  โดยท่ีถางปาและปลูก
โดยวิธีท่ีไมถูกตอง  ถาพวกเราทุกคนไปชวยเขาก็เทากับชวยบานเมืองใหมีความดี  ความอยูดีกินดี
และปลอดภัยไดอีกท่ัวประเทศ  เพราะถาสามารถทํ าโครงการน้ีไดสํ าเร็จใหชาวเขาอยูเปนหลักเปน
แหลง  สามารถท่ีจะมีความอยูดีกินดีพอสมควร  และสนับสนุนนโยบายท่ีจะรักษาปาไม รักษาดิน
ใหเปนประโยชนตอไป  ประโยชนอันน้ีจะย่ังยืนมาก”
 จากพระราชกระแสดังกลาว สามารถกํ าหนดทิศทาง เพื่อการปฏิบัติไวได 5 ประการ คือ

-!ชวยชาวเขาใหมีความเปนอยูดีข้ึน
-!ชวยชาวเขาใหปลูกพืชอ่ืน ท่ีเปนประโยชน เพื่อแกปญหายาเสพติด
-!ใหชาวเขาอยูเปนหลักแหลงเพ่ือลดหรือยุติการตัดไมทํ าลายปาในเขตลุมน้ํ าลํ าธาร
-!รักษาปาไม รักษาดิน มีการใชพ้ืนท่ีอยางถูกตอง
-!หากโครงการ สํ าเร็จจะเปน การพัฒนาที่เบ็ดเสร็จและ ย่ังยืนมากตอประเทศ
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แนวปฏิบัติที่ยึดมาโดยตลอด
วิธีปฏิบัติท่ียึดถือมาโดยตลอดก็คือ การเนนการทํ าการวิจัยดานพืช และสัตว เพื่อให

ไดเปนสิ่งทํ ากินของชาวเขา ดังน้ัน ประการที่หนึ่ง “ วิธีลดข้ันตอน ” จึงมีความส ําคัญอยางสูงใน
การ ทํ างานรวมกันกับหลายหนวยงาน ทํ าใหการทํ างานกระชับและรวดเร็วข้ึน ตลอดระยะเวลา
ของโครงการฯ ประการท่ีสอง “ วิธีการสรางการประสานงาน และความรวมมือ ” เปนหัวใจของ
งานโครงการหลวง ท่ีสํ าคัญอีกประการหน่ึง คือ ความรวมมือดังกลาวแลว ดวยพระบารมีท ําใหเกิด
ความรวมมือประสานงานที่กลายเปนความดีเดนที่ส ําคัญของโครงการหลวง โครงการตางท่ี ๆ ท่ี
ปฏิบัติอยูในปจจุบัน ในพ้ืนท่ีลวนแตเปนงานของหนวยราชการท่ีปฏิบัติอยูทางภาคเหนือท้ังส้ิน
อาทิ กรมวิชาการเกษตร (ซ่ึงต้ังกองพัฒนาเกษตรท่ีสูง ข้ึนมาตามมติคณะรัฐมนตรี เพือ่ประสาน
งานและปฏิบัติงานเพ่ือโครงการหลวง) กรมปาไม กรมพัฒนาที่ดิน กรมสงเสริมการเกษตร กรม
ประชาสงเคราะห มหาวิทยาลัยตาง ๆ เชน มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม
มหาวิทยาลัยแมโจ ตลอดจนหนวยงานสนับสนุนอื่น ๆ อาทิ  ตํ ารวจชายแดน  กรมทางหลวง
สํ านักงานเรงรัดพัฒนาชนบท กรมการปกครอง กรมพัฒนาชุมชน ฯลฯ ในปจจุบันหนวยงานหลัก
ดังกลาวก็สามารถต้ังงบประมาณ     เพื่อปฏิบัติงานชวยเหลือโครงการหลวงได       หนวยงานหลัก
บนที่สูงเหลานี ้จะเปนผูถายโอนงานพัฒนาท่ีสูงตามหมูบานตาง ๆ   ไปจากโครงการหลวงในท่ีสุด
ประการที่สาม “ วิธีสรางการกํ าหนดทางเลือก ” ในสวนของการกํ าจัดการปลูกฝน ม.จ. ภีศเดช
รัชนี องคประธานมูลนิธิโครงการหลวง ทรงเนนตลอดเวลาถึงพระราชดํ าริวาการเขาทํ าลายไรฝนใน
เขตโครงการหลวงนั้นขอเวลาใหไดมีการวิจัย 1-2 ป เพื่อมีทางเลือกใหแกชาวเขาวาควรจะปลูกพืช
อ่ืนใดทดแทนกอนจะเร่ิมเขมงวดในการกํ าจัดไรฝน ขอปฏิบัติดังกลาวไดรับการปฏิบัติคอนขางเครง
ครัด ดวยวิธีน้ี ชาวเขาจึงมีความสวามิภักด์ิตอพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวและตอแผนดินไทย
ประการท่ีส่ี ท่ีเปนวิธีปฏิบัติท่ีเราเนนก็คือ “ วิธีการบุกเบิกทดสอบส่ิงใหม ๆ ” เพื่อใหไดมาซ่ึงความ
กาวหนา และความเหมาะสมในพื้นที่นั้น ๆ  ในการปลูกพืชเล้ียงสัตวและการมีชีวิตอยูในบริเวณตน
น้ํ าลํ าธาร ประการท่ีหา ก็คือ “ วิธีการสรางจิตส ํานึกของชาวเขา ” เมื่องานดานวิชาการดานไมผล
ผักและไมดอก ดํ าเนินไปดวยดีงานท่ีตามมาก็คือ การสรางจิตสํ านึกวาพ้ืนท่ีท่ีบุคคลเหลาน้ี อาศัย
อยูน้ันเปนเขตตนน้ํ าลํ าธาร  การท่ีรวมอยูในโครงการหลวงทํ าใหสามารถอยูในเขตน้ัน ๆ ได ดังน้ัน
จึงควรมีจิตส ํานึกตอการอนุรักษและดูแลรักษาพ้ืนท่ีน้ัน ๆ ตลอดจนพื้นที่ปาดังกลาว จนสามารถ
เปนผูพิทักษรักษาปา ตนนํ้ าลํ าธารไดในที่สุด
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สํ าหรับแนวคิดโครงการหลวง   ความสํ าเร็จในอดีตจึงเปนลูทางของวิธีปฏิบัติตอไปใน
อนาคต และการกาวไปขางหนาของโครงการหลวง จึงเปนสิ่งที่พึงปฏิบัติและสรางฐานใหมั่นคง
โดยยึดถือแนวปฏิบัติตามพระราชกระแสดังกลาว

2. แนวคิดและทฤษฎี

2.1! แนวความคิดเกี่ยวกับตลาดพืชผัก
(ชินวัฒน  เปรมอนันต  2545 : 30-39 อางจาก กรมการคาภายใน 2542 : 1- 9)
พืชผักเปนสินคาเกษตรประเภทหน่ึง ที่มีการเพาะปลูกทั่วไปในประเทศไทย  ซึ่งมี

ทั้งปลูกเปนอาชีพหลักและอาชีพเสริม  เน่ืองจากสภาพดินฟาอากาศท่ีเอ้ืออํ านวย จึงท ําใหพืชผัก
หลายชนิดสามารถทํ าการเพาะปลูกไดตลอดป  โดยเฉพาะในพื้นที่ภาคกลางรอบปริมณฑลและ
บริเวณภาคเหนือตอนบน

ในอดีตท่ีผานมา  การเพาะปลูกพืชผักสวนใหญจะตอบสนองความตองการ
บริโภคภายในประเทศเปนสํ าคัญ  แตปจจุบันการผลิตพืชผักไดใหความสํ าคัญตอการสงออก ท้ัง
ในรูปของผักสดและผลิตภัณฑผักอุตสาหกรรมดวย

แนวโนมการสงออกพืชผักเพ่ิมข้ึนมาโดยตลอด และภาครัฐบาลไดตระหนักถึง
การกระจายสินคาสงออก โดยไดใหความสํ าคัญในการสงเสริมการสงออกผักและผลิตภัณฑผัก
อยางเดนชัดขึ้นในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาต ิ ฉบับท่ี 6 โดยจดัอยูในกลุมพืชความ
หวังใหมของเกษตรกร หนวยงานราชการที่เกี่ยวของมุงสงเสริมและพัฒนาพืชผักทั้งกระทรวง
เกษตรและ สหกรณ  และกระทรวงพาณิชย  ตลอดจนถึงการประสานงานกับหนวยงานเอกชน  ทํ า
ใหการสงออกผักและผลิตภัณฑเพิ่มความส ําคัญมากข้ึน  นอกจากนี้ในชวงของระยะเวลาของแผน
พัฒนาและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 7 สินคาพืชผักไดรับการสงเสริมเปนพืชผักชนิดหนึ่งที่จะมาปลูก
ทดแทนสินคาเกษตรกรรมอ่ืน ๆ ท่ีมีปญหาทางดานการตลาด  โดยมุงเนนอุตสาหกรรมการแปรรูป
มากข้ึน

2.1.1  ลักษณะทั่วไปของพืชผัก
- สินคาผักเปนพืชที่มีอายุการเพาะปลูกสั้น  ต้ังแตชนิดท่ีมีอายุ 28 วัน

จนถึง 120 วัน  แลวแตชนิดสินคา  การเพาะปลูกสามารถทํ าไดตลอดปในแตละป  ผักบางชนิด
อาจจะเก็บเกี่ยวไดถึง  4-5  ครั้ง
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- ปริมาณของผลผลิตจะมากหรือนอย ข้ึนอยูกับฤดูกาล และสภาพดินฟา
อากาศ  โดยเฉพาะในชวงระหวางเดือนธันวาคม – กุมภาพันธ  จะเปนชวงท่ีปริมาณผักสดออกสู
ตลาดมากที่สุด

- ผักสดมีคุณสมบัติเหมือนกับสินคาเกษตรอีกหลายชนิด ที่เนาเสียงาย
เมื่อเก็บเก่ียวแลวเกษตรกรตองรีบจํ าหนายเพ่ือลดการสูญเสีย นอกจากน้ี อัตราการสูญเสียของผัก
สดจะมีอยูทุกชวงหรือทุกข้ันตอนของการขนยาย  ดังน้ัน  ในการขนยายจึงตองอาศัยความ
ระมัดระวังเปนพิเศษ  ต้ังแตข้ันตอนการบรรจุไปจนถึงภาชนะท่ีบรรจุ จากการสํ ารวจพบวา ในชอง
ทางปกติสัดสวนการสูญเสียจากไรถึงตลาดกลางอยูระหวางรอยละ  4-17  และจากตลาดกลางถึง
ตลาดคาปลีกอยูระหวางรอยละ 4-12 จากปจจัยเหลาน้ี ทํ าใหระบบการคาผักมีลักษณะเฉพาะตัว
อยูหลายประการ  และมีขอจ ํากัดในการปฏิบัติงานอยูมากมาย

- ตนทุนการผลิตจะแตกตางกันในชวงฤดูกับนอกฤดู ซึ่งจะใชปจจัยการ
ผลิตแตกตางกันและผลผลิตตอไรนอกฤดูจะต่ํ า

2.1.2  การผลิต
แหลงผลิตพืชผักมีกระจายอยูทั่วประเทศ  แหลงผลิตใหญ ๆ จะอยูใน

เมืองใหญ ๆ และปริมณฑล ประมาณ 20 จังหวัด โดยสวนใหญจะอยูในเขตภาคเหนือ  ภาคกลาง
และภาคตะวันตก  นอกจากน้ีแลวยังมีการปลูกอยูท่ัวไป ในลักษณะของสวนครัวขนาดเล็ก เพื่อไว
จํ าหนายในทองถ่ินดวย

จากเอกสารเรื่องการปลูกผักของกรมสงเสริมการเกษตร ไดกลาวถึง
ลักษณะการปลูกในประเทศไทย  ซ่ึงแบงออกไดเปน 4 ลักษณะ  คือ

1)  ปลูกเปนอาชีพตลอดป  คือ มีการปลูกผักหมุนเวียนตลอดป พื้นที่
ปลูกตอครอบครัวประมาณ 2-10 ไร มีนอยรายที่ปลูกในพื้นที่ใหญมากกวา  50  ไร  ใชแรงงานใน
ครอบครัวเปนหลัก และแรงงานจางเปนครั้งคราว  แหลงที่ปลูกที่สํ าคัญ เชน ท่ีจังหวัดนครปฐม
ราชบุรี  นนทบุรี  กาญจนบุรี  และปทุมธานี  เปนตน

2)  ปลูกเปนอาชีพหลังนา     สวนใหญจะเปนเกษตรกรกลุมท่ีมีอาชีพ
ทํ านาเปนอาชีพหลัก และปลูกผักหลังการเก็บเก่ียวขาวในนาแลวในชวงฤดูหนาว ลักษณะการปลูก
ดังกลาว มีกระจายอยูท่ัวทุกภาคของประเทศ   พ้ืนท่ีปลูกตอครอบครัวประมาณ  2-10 ไร  ผักท่ี
นิยมปลูก   เชน  หอมแดง  กระเทียม  แตงโม  แตงกวา  ผักกาด  กะหลํ ่าตาง ๆ และผกัฤดูหนาว
อ่ืน ๆ เปนตน
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3)  ปลูกเปนผักสวนครัว  สวนใหญจะปลูกบริเวณบาน  เพื่อใชสํ าหรับ
บริโภคเองในครอบครัว พื้นที่ปลูกมากนอยแลวแตสภาพพื้นที ่ ท่ีมีโดยท่ัวไปประมาณ  10/15  ตา
รางวา

4)  ปลูกเพื่อนํ าผลผลิตปอนโรงงานอุตสาหกรรม     หรือปลูกเพ่ือนํ าผล
ผลิตสงออกตางประเทศ  แหลงผลิตที่ส ําคัญ เชน  จังหวัดเชียงใหม  เชียงราย ลํ าพูน  พิจิตร
หนองคาย  สกลนคร  นครพนม อุดรธานี  กรุงเทพฯ นนทบุรี  ปทุมธานี    นครปฐม  และราชบุรี
เปนตน

2.1.3  การตลาดพืชผัก
ตามสถิติของส ํานักงานสถิติแหงชาติ  คนไทยบริโภคผักในอัตราคนละ

40-50  กิโลกรัมตอป  เมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณผลผลิต แลวมีปริมาณใกลเคียงกัน  (เมือ่หักสูญ
เสียแลว)  แตเปนอัตราท่ีคอนขางต่ํ าเม่ือเทียบกับประเทศจีนหรือญ่ีปุน

จากเอกสารแผนงานสงเสริมการผลิตรวม  โครงการสงเสริมการผลิตพืช
ผักและเห็ด  กรมสงเสริมการเกษตร ไดกลาวถึงผลผลิตพืชผักในประเทศถึงรอยละ 63  เปนการ
ผลิตเพ่ือการบริโภคสด  ขณะท่ีรอยละ 35 เปนการผลิตเพ่ือเขาสูโรงงานแปรรูป  และปริมาณรอย
ละ 2  เปนการผลิตเพ่ือการสงออก ดังน้ัน บทบาทของตลาดพืชผักสดในประเทศไทย และผูที่เกี่ยว
ของกับกิจกรรมการตลาดในระดับตาง ๆ จะมีบทบาทและความสํ าคัญตอการเคล่ือนไหวเปล่ียน
แปลงของราคาในแตละวัน

2.1.4  สถาบันที่เกี่ยวของกับการตลาด
ระบบการตลาดพืชผักภายในประเทศ เก่ียวของกับผูประกอบการใน

หลายๆ ระดับ ต้ังแตการนํ าผักจากเกษตรกรไปสงตลาดผูบริโภค บทบาทของผูประกอบการในแต
ละระดับจะแตกตางกันไป และสงผลตอราคาจํ าหนายและคุณภาพของผักดวย

อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาบทบาทและความสํ าคัญของพอคาแลว จะมี
กลุมที่ส ําคัญ ๆ ประกอบดวยผูรวบรวมทองถ่ิน ผูคาสงทองถ่ิน ผูคาสงกทม. ผูสงออก โรงงานแปร
รูป และผูคาปลีก

2.1.5  ชองทางการตลาดพืชผัก
การตลาดพืชผักในประเทศไทย เก่ียวของกับสถาบันหรือผูประกอบการ

คาในกลุมตางๆ หลายระดับ ทั้งนี้ เน่ืองจากลักษณะการผลิตพืชผักในประเทศไทยมีกระจายอยูทั่ว
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ไป ในขณะท่ีการนํ าผักจากแหลงผลิตไปใหถึงผูบริโภคคนสุดทายน้ัน จะตองมีกิจกรรมตางๆ ท่ีเปน
ความสามารถเฉพาะของผูประกอบการสินคาในแตละระดับ ทํ าใหการกระจายของผักมีประสิทธิ
ภาพมากที่สุด ซึ่งกิจกรรมตางๆ ของพอคาหรือคนกลางมีท้ังในเร่ืองของการใหสินเช่ือ เมล็ดพันธุ
ปุย ยาฆาแมลง การรวบรวมผลผลิต การขนสง การบรรจุหีบหอ และตัดแตงผักใหมีคุณภาพ
เปนตน หนาท่ีตางๆ ขึ้นอยูกับความช ํานาญของพอคาในแตละข้ันตอน

ผูท่ีเก่ียวของในกิจกรรมการตลาดมีต้ังแตผูรวบรวมทองถ่ิน พอคาสงและ
พอคาปลีกทองถ่ิน พอคาสงในตลาดกลางตางๆ พอคาสงในตลาดกลางขายสง กทม. และ
ปริมณฑล  ผูคาปลีกในตลาด กทม. ผูคาปลีกและหางสรรพสินคา บุคคลเหลานี้จะเขามาเกี่ยวของ
กับตลาดพืชผักสดมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูประกอบการอุตสาหกรรม/แปรรูป หรือผูสงออกพืชผักใน
ปจจุบันสวนใหญจะมีการติดตอการผลิต การซื้อขายโดยตรงกับเกษตรกรมากข้ึน จะมีการซื้อผัก
สดจากพอคาหรือตลาดกลางลดนอยลงไป

สํ าหรับพอคาปลีกในปจจุบัน  ไดมีกลุมท่ีเก่ียวของกับการคาปลีกมากข้ึน
นอกเหนือจากพอคาปลีกในตลาดสด ก็จะมีรถเรและหางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต ซึ่งเริ่มมีบท
บาทสํ าคัญมากข้ึนตอการกระจายผักไปสงผูบริโภคโดยตรง  ทั้งนี้  เปนไปตามภาวะการเปล่ียน
แปลงของเศรษฐกิจและสังคม รวมท้ังพฤติกรรมของผูบริโภคดวย

1)  บทบาทของรถเร ในปจจุบันจะมีความคลองตัวในการซ้ือขายผักจาก
ตลาดกลางขายสงตาง ๆ แลวนํ าไปจ ําหนายตามชุมชน โรงงานอุตสาหกรรม โดยกลุมรถเรจะมี
ความสะดวกในเรื่องของเวลา ท่ีเขาซ้ือผักในตลาดขายสงไดในชวงเวลาหัวค่ํ าถึงเท่ียงคืน  และจะ
เร่ิมออกตระเวนจ ําหนายในชวงกลางวันถึงเย็น สวนใหญจะซื้อผักที่คุณภาพไมสูงนัก  แลวนํ ามา
ตัดแตงใหสวยงามอีกคร้ังหน่ึง

2)  หางสรรพสินคา  ซูเปอรมารเก็ต    กลุมดังกลาวเริ่มมีความส ําคัญ
เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ โดยจะมีลูกคาเปาหมายต้ังแตกลุมผูมีรายไดปานกลางข้ึนไป   ดังนั้นพืชผักที่เขาสู
ระบบหางสรรพสินคาจะมีคุณภาพสูงขึ้น  โดยจะพถีิพิถันในการเลือกผักเขามาจํ าหนาย  ซึ่งจะมี
ท้ังการซ้ือผานซัพพลายเออร และการคัดเลือกผักจากสวนโดยตรง  ซ่ึงสะดวกสํ าหรับผูซ้ือ  นอก
จากน้ีในปจจุบันหางสรรพสินคาหลายแหงยังมีการเนนการจ ําหนายพืชผักท่ีปลอดสารพิษ  ผัก
อนามยั (เกษตรอินทรีย)  ท่ีกํ าลังมีแนวโนมไดรับความนิยมสูงขึ้น

พืชผักอุตสาหกรรมและแปรรูปในปจจัย  ผูประกอบการอุตสาหกรรมจะ
เขาไปทํ าสัญญาสงเสริมการปลูกโดยตรงกับกลุมเกษตรกร  สถาบันการเกษตรเปนสวนใหญ  ทั้งนี้
เน่ืองจากความตองการวัตถุดิบของโรงงานจะเนนคุณภาพมาตรฐาน และเรื่องของระยะเวลาที่โรง
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งานตองการวัตถุดิบ  ทางดานผูสงออกปจจุบันก็มีความตองการพืชผักตามคุณภาพมาตรฐาน
และชนิดที่กํ าหนดตามมาตรฐานของประเทศผูนํ าเขา  จึงทํ าใหการซ้ือขายผักสดจากตลาดกลาง
หรือพอคาลดลงไป  เปนการทํ าสัญญาขอตกลงกับเกษตรกร  เชน  ขาวโพดฝกออน หนอไมฝรั่ง
กระเจ๊ียบขาว  มะเขือเทศ  แตงกวา  เปนตน

2.1.6  ปญหา
1)  ความเคล่ือนไหวราคา
ผักสดมีการเคล่ือนไหวของราคารวดเร็วในแตละวัน  เน่ืองจากมี

ปจจัยท่ีเขามาเก่ียวของหลายประการ  ซ่ึงเปนปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได  ไดแก
1.1 ภาวะผลผลิต ท่ีข้ึนกับสภาพดินฟาอากาศวาเอ้ืออํ านวยหรือไม

แมวาพืชผักจะสามารถผลิตไดตลอดป  แตในชวงฤดูการผลิต  ผลผลิตจะออกมากและยากตอการ
ควบคุมปริมาณ

1.2 พื้นที่เพาะปลูก  นอกจากผลผลิตในเขตรอบปริมณฑลแลว  การ
เพาะปลูกพืชผักในภาคตาง ๆ ที่มีการเพาะปลูกเปนอาชีพเสริม  และมกีารเคล่ือนยายพ้ืนท่ีเพาะ
ปลูกของเกษตรกรตลอดเวลา  ทํ าใหการคาดการณหรือพยากรณผลผลิตไมสามารถทํ าได  ซึ่งสง
ผลตอปริมาณท่ีออกสูตลาดและการตอรองราคา

1.3 โครงการตาง ๆ ของทางราชการ  ไมวาจะเปนโครงการเพ่ิมราย
ได หรือการปลูกพืชทดแทนความเสียหายจากภัยธรรมชาติ  มักจะใหการสนับสนุนดวยการปลูก
พืชผักเปนสวนใหญ  เชน  โครงการผักสวนครัวร้ัวกินได  โครงการเกษตรยังชีพ  เปนตน  เน่ืองจาก
ระยะเวลาการเพาะปลูกสั้นและไดผลผลิตเร็วกวาพืชอื่น ๆ แตมีผลเสียในกรณีที่การสงเสริมนั้นไม
ไดวิเคราะหถึงชวงเวลาเก็บเก่ียว ท่ีจะกระทบตอภาพรวมของตลาด  ทํ าใหผักออกสูตลาดเชน ป
2538/39  และป  2541/42  ท่ีมีปญหากะหลํ ่าปลีลนตลาด  และผักใบหลายชนิดราคาตกต่ํ าชวง
นอกฤดูเปนตน

1.4  ความออนไหวของราคาตอสถานการณตาง ๆ เชน
- เมื่อเกิดภาวะความเสียหายจากอุทกภัย  จะสงผลคอนขาง

รวดเร็วตอการปรับตัวสูงข้ึนของราคาผักสด  ซึ่งมีปจจัยที่เสริม  ไดแก การขนสงไมสะดวก และ
ความเสียหายเพิ่มขึ้นจากปกติ
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- ในชวงฤดูรอน  การเจริญเติบโตของผักไมดี  หรือเม่ือการเก็บ
เก่ียวผักแตละรุนส้ินสุด  จะสงผลใหราคาสูงขึ้นมากในชวงเวลา  1-2 วัน  ตอมา  ซ่ึงเปนปจจัยท่ี
ยากตอการควบคุม

- ผลกระทบจากเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลกินเจ  ราคาผักสูง
ขึ้น โดยเฉพาะผักใบท่ีตลาดตองการมากข้ึน  ไดแก  ผักคะนา  ผักกาดขาว  ผักกวางตุง  เปนตน
ขณะท่ีผักบางชนิดจะมีราคาลดลง  เชน ตนหอม  ที่ถูกยกเวนไมใชผักเจ  เปนตน

- สํ าหรับผักในชวงฤดูกาลผลิตระหวางเดือน ธันวาคม-มีนาคม
ท่ีเปนฤดูการผลิตหลัก  ราคาโดยทั่วไปจะลดลงตํ ่าลงตลอด  ทั้งนี้ ข้ึนอยูกับปริมาณผักท่ีออกสู
ตลาดในแตละชวงเวลา

- ตลาดสงออกผักปจจุบัน มีขอจํ ากัดมากข้ึน  โดยเฉพาะการ
แขงขันจากประเทศเพื่อนบานในตลาดภูมิภาคเอเซียดวยกัน  โดยเฉพาะตลาดสิงคโปรและฮองกง
ซึ่งปจจุบันผักสดที่เขาตลาดสิงคโปรจะมีทั้งมาเลเซีย  อินโดนีเซีย  และออสเตรเลีย  เปนตน  เน่ือง
จากระยะทางขนสงที่สั้นกวาและสะดวกกวา  ทํ าใหผักสดมีราคาถูกกวาผักจากประเทศไทย  และ
แนวโนมในอนาคต ขอจํ ากัดในดานสุขอนามัยจะเร่ิมเขามาสงผลกระทบตอภาวะการผลิตและ
ตลาดผักมากขึ้น

2)  ผักเพ่ืออุตสาหกรรมแปรรูป
การสงเสริมปลูกผัก ภายใตระบบสัญญาขอตกลงกับโรงงานใน

ปจจุบัน  มีการขยายชนิดผักออกไปมากข้ึน  เน่ืองจากระบบการผลิตพืชผักอุตสาหกรรมมีความ
กาวหนาและพัฒนามากขึ้น  ความตองการผลผลิตมีคุณภาพและมาตรฐานสูงขึ้น  รวมท้ังความ
ตองการปริมาณผักใหพอส ําหรับการผลิตของอุตสาหกรรม  ระบบการซ้ือวัตถุดิบจากตลาดกลาง
หรือผานพอคาสงลดนอยลงในปจจุบัน  อยางไรก็ตามยังมีปญหาอุปสรรคตอการสงเสริมระบบขอ
ตกลง  ไดแก

2.1  การสงเสริมปลูกพืชผานระบบหัวหนากลุม    ที่หัวหนากลุมจะมี
บทบาทคอนขางมากในการจัดสรรเมล็ดพันธุ  การรวบรวมผลผลิตใหโรงงาน  การจดัชวงเวลาการ
ปลูก  ซ่ึงลวนแตมีผลตอเกษตรกรท้ังส้ิน  การจัดการดังกลาวหากไมมีประสิทธิภาพ จะกอใหเกิด
ผลเสียแกสมาชิกในทันทีเชนกัน  ดังเชน  การสงเสริมการปลูกขาวโพดฝกออนในภาคเหนือ
เปนตน  ที่มีจะมีปญหาเรื่องระยะเวลาการเพาะปลูกถึงเก็บเกี่ยว  ท่ีจะถูกจํ ากัดจากการกํ าหนดตา
รางการผลิตของโรงงานลาชา หากเกษตรกรปลูกเกินกวาระยะเวลากํ าหนด  จะสงผลกระทบตอ
การเก็บเกี่ยวสงโรงงาน  เปนตน
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2.2  การเก็งตลาดของเกษตรกร  ท่ีมักจะมีการปลูกเกินกวาสัญญา
ขอตกลง เพื่อจํ าหนายยังตลาดสด  ในชวงท่ีมีราคาสูงดวย  ซึ่งหากภาวะตลาดทั่วไปไมแจมใส  ก็
จะสงผลตอระบบโรงงานท่ีมีผลผลิตสวนเกินจากเกษตรกรมากเกินกวาท่ีจะรับได  เชน ปญหา
มะเขือเทศ ป 2538/39  เปนตน

2.3  ระบบขอตกลงการปลูกพืชผักหลายชนิด  ยังมีเกษตรกรจํ านวน
มากที่ไมเขาใจรายละเอียด สัญญาขอตกลงท่ีตนไดทํ าไวกับโรงงานเม่ือเกิดปญหาข้ึน  จึงมีความ
ยุงยากและขอโตแยงเกิดข้ึนตลอดเวลา

สํ าหรับตลาดพืชผักมักมีความไวตัวในคุณสมบัติท่ีเนาเสียงาย  เกษตรกรตองรีบ
จํ าหนาย รวมท้ังบทบาทของผูประกอบการซ่ึงแตละระดับจะแตกตางกัน  สงผลตอราคาและคุณ
ภาพของผักดวย  สํ าหรับมูลนิธิโครงการหลวง  ราคาพืชผักจะเปนราคาลอยตัวข้ึนกับกลไกของ
ตลาด  สวนคุณภาพน้ันไดมาตรฐาน เปนท่ีนิยมของผูบริโภค

2.2  แนวความคิดเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษ
ธีรนุช  ทํ าเลทอง (2545 :8-10)   ศึกษารายงานการวิจัยของสารฆาแมลงท่ีใชใน

สหรัฐอเมริกา พบวาความเขาใจพ้ืนฐาน (ของ หมอเด็ก) ก็คือวา เด็กไมใชเปนแคผูใหญที่มีรูปราง
เล็กเทานั้น  เด็กจะมีความเปราะบางตอสารเคมีตกคางท่ีอยูในอาหารท่ีพวกเขากินมากกวาผูใหญ
ท่ัวไปอยูมาก  ท้ังน้ีเน่ืองจากเด็กเหลาน้ี ยังอยูในชวงท่ีมีการเจริญเติบโตท้ังทางดานรางกายและ
สมองมากที่สุด  และมีการพัฒนาในสวนของอวัยวะตาง ๆ รวมไปถึงเซลลท่ีอยูในรางกายดวย
เพราะฉะน้ันอาหารท่ีบริโภคในชีวิตประจํ าวัน รวมถึงสารเคมีตกคางในอาหารเหลาน้ัน จะมีผล
กระทบโดยตรงตอพัฒนาการของเด็กท้ังในทางบวกและทางลบ  นอกจากน้ี ระดับของสารเคมหีรือ
สารพิษท่ีเปนสารตกคางในอาหารท่ีเช่ือวาอยูในระดับปลอดภัยตอผูใหญน้ัน  อาจมีผลกระทบราย
แรงตอพัฒนาการทางรางกายและทางประสาทในชวงเร่ิมตนชีวิตของเด็กเหลาน้ีก็เปนได  และยิ่ง
ไปกวาน้ัน  อาหารของเด็กจะมีสัดสวนของผลไม  ผักสด  และอาหารที่มีสวนผสมของผลไมอยูมาก
กวา  ดังน้ัน  คุณภาพของอาหารท่ีเด็กบริโภคจะเปนตัวแปรสํ าคัญท่ีทํ าใหเกิดผลกระทบตอสุขภาพ
ของเด็ก  ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  คุณหมอเด็กตางมีความเห็นตรงกันวา  คุณภาพของสิ่งแวด
ลอมและรูปแบบการดํ าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไป  รวมไปถึงอัตราการเพ่ิมการบริโภคสารพิษตกคางท่ีอยู
ในอาหารและยา  ทํ าใหเกิดความเส่ียงสูงตอการเปนโรคมะเร็ง  และโรครายอ่ืน ๆ ท่ีคราชีวิตเด็ก
ไทยในปจจุบัน  ในตอนตนของการไดรับสารเคม ี เด็กเล็กอาจจะไมแสดงทาทีหรืออาการท่ีบงบอก
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ใหรูวาไดรับพิษจากอาหารท่ีบริโภคเขาไป  แตเด็กจะมีปญหาทางดานสุขภาพเพิ่มขึ้น  เชน  โรค
ภูมิแพ  โรคหอบหืด หรืออาจจะรายแรงถึงโรคมะเร็งเลยทีเดียว

ประเทศไทยนํ าเขายาฆาแมลงเปนมูลคา 2,500 ลานบาทในป 1991 และเพิ่มขึ้น
สูงถึง 8,900 ลานบาท ในป 2000 (ในจํ านวนน้ี ยาฆาแมลงบางชนิด ไดถูกสั่งหามไมใหใชในการ
เกษตรกรรมในประเทศที่พัฒนาแลวบางประเทศ  เน่ืองจากผลกระทบอันรายแรงตอผูบริโภค)  เหตุ
ผลท่ีมีการนํ าเขาเพิ่มขึ้นถึงเกือบ 4 เทา ภายในระยะเวลาไมถึง 10 ป  เปนเพราะวาศัตรูพืชและโรค
มีความทนทานตอยาท่ีใชมากข้ึน  เพราะฉะนั้น เกษตรกรจึงตองใชยาในปริมาณท่ีมากข้ึนไปอีก
ซ่ึงผลสุดทายก็คือ ผลผลิตทางเกษตรกรรมท่ีเราบริโภคอยูทุกวันน้ี มีสารเคมีตกคางมากข้ึน
เกษตรกรซึ่งเปนผูใชสารเคมีและยาฆาแมลงเปนดานแรก ที่ไดรับความเสี่ยงจากการใชสารและยา
ผลจากการวิจัยในหลายประเทศแสดงใหเห็นวา กลุมเกษตรกรท่ีใชสารเคมีและยาฆาแมลงในการ
ทํ าการเกษตรจะมีความเส่ียงท่ีเปนโรคมะเร็งสูงกวาบุคคลท่ัวไป

ดังน้ัน  เกษตรกรซึ่งตองปลูกผักตามกระแสความตองการของตลาด จํ าเปนท่ีจะ
ตองใชปุยเคมีและสารเคมีฆาแมลงในการชวยก ําจัดวัชพืช  แมลงกวนผัก และเช้ือโรคในผักชนิด
ตาง ๆ  ซ่ึงจะสงผลใหผักท่ีมีขายอยูในปจจุบันน้ี มีการตกคางของสารเคมีและสารมีพิษอยูมาก
และสารเคมีเหลานี้ก็มีผลในทางลบตอสุขภาพของผูที่บริโภคทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  อยางไร
ก็ตาม  จากการศึกษาคนควาขอมูลเพ่ิมเติมพบวา  นอกจากกระบวนการผลิตผักท่ีมีสารเคมีหรือ
สารพิษปนเปอนแลว  ยังมีสารพิษอื่น ๆ เขามาเก่ียวของในชีวิตประจํ าวันของผูบริโภค เราจะพบวา
แมคาในตลาดบางรายใชวิธีท่ีเปนอันตรายในการยืดอายุผักท่ีวางขายอยู  อาทิเชน  เอาถ่ัวฝกยาว
และถ่ัวงอกจุมลงในนํ้ ายาละลายสารสมหรือในบางกรณี ก็เอาผักจุมในนํ้ ายากันเนาหรือฟอรมาลีน
เพื่อทํ าใหผักมีความเขียวนานข้ึน  หรือใสสารพอกขาวในผักบางชนิดเพ่ือทํ าใหนารับประทาน
เปนตน

กรุงเทพมหานครยังไดทํ าการตรวจสารตกคางในผักจํ านวน  5  ชนิด ไดแก
กะหลํ่ าปลี  คะนา  ผักกวางตุง  ถ่ัวฝกยาว  และผกักาดขาว  ในตลาดใหญ 4  แหง ในกรุงเทพฯ
ตลาดปากคลองตลาด  ตลาดรถไฟบางกอกนอย  ตลาดเจริญรัถ  และตลาดมหานาค  ซ่ึงตลาด
เหลาน้ีไดรับผักมาจากจังหวัดตาง ๆ  ท่ัวประเทศ   เชน  เชียงใหม  นครปฐม  กาญจนบุรี
เพชรบูรณ    ผลปรากฏวา พบสารพิษและสารเคมีตกคางในระดับท่ีสามารถทํ าอันตรายกับราง
กายมนุษยได ในขณะเดียวกัน กองอาหารและศูนยวิทยาศาสตรการแพทย  กรมวิทยาศาสตรการ
แพทย  กระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยีและสิ่งแวดลอม  ไดทํ าการส ํารวจปริมาณของสารตกคาง
ทั้งในผักปลอดสารพิษและผักทั่วไป  ผลการส ํารวจพบวา 1.4 % ของ 649 ตัวอยางผักปลอดสาร
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พิษ  และ 3.4% ของ 1,039 ตัวอยางผักท่ัวไป  มีความเขมขนของสารเคมีและสารพิษที่ไมเหมาะ
แกการบริโภค

อยางไรก็ตาม มีขอแนะนํ าในการบริโภคผักอยางปลอดภัยอยูหลายวิธี ดังตอไป
น้ี

1. เปล่ียนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผัก  ควรเลือกซื้อผักที่มีรูแมลงกัดกิน เพราะ
น่ันเปนทางเดียวท่ีเราจะรูไดวา  เกษตรกรไมใชยาฆาแมลงมากเกินไปจนทํ าใหแมลงท่ีมีอยูตาย
หมด

2. บริโภคผักตามฤดูกาล  ในการปลูกผักตามฤดูกาล  เกษตรกรไมจ ําเปนท่ีจะ
ตองใชสารเคมีและยาฆาแมลงในการก ําจัดแมลงและบ ํารุงพืชมากจนเกินไป  เน่ืองจากสภาพ
อากาศจะเอ้ืออํ านวยไมใหเกิดแมลงและโรคตาง ๆ

3. หันมาบริโภคผักพ้ืนบาน  จากการศึกษาพบวาประเทศไทยมีภูมิอากาศท่ี
เหมาะสมในการปลูกผักพ้ืนบาน  เกษตรกรจึงไมจํ าเปนตองใชสารเคมีมากจนเกินไปในการปลูก
และดูแลรักษาผักเหลาน้ี

4. ลางผักใหสะอาดกอนนํ าไปปรุงอาหาร
5. หันมาบริโภคผักท่ีไมใชสารพิษหรือสารเคมีตาง ๆ ในการเพาะปลูก  และ

ศึกษาคนควาจากแหลงขอมูลตาง ๆ อาทิเชน  นิตยสารการเกษตร  หนังสือพิมพ และหนวยงาน
ทางราชการท่ีเก่ียวของ  เปนตน

เปนเวลาหลายสิบปมาแลวท่ีปุยสังเคราะห,สารกํ าจัดศัตรูพชื และฮอรโมนเรงผล
ผลิต  ไดถูกใชอยางแพรหลายในการเกษตรแบบด้ังเดิม เพื่อเพ่ิมผลการผลิตของสินคาการเกษตร
สารเคมีและสารกํ าจัดศัตรูพืชเหลาน้ี ไมเพียงแคมีผลกระทบอันรายแรงตอสุขภาพของกลุม
เกษตรกรท่ียังคงทํ าการเกษตรแบบด้ังเดิม แตสารเคมีเหลาน้ียังสามารถถูกดูดซึมเขาสูขบวนการ
ลูกโซอาหารและผานมาจนถึงผูบริโภคได และในขณะเดียวกัน สารเคมีเหลานี้ยังมีผลในการ
ทํ าลายสภาวะแวดลอมทางธรรมชาติอีกดวย นอกจากน้ี ตองยอมรับกันวาผักท่ีขายกันตามทอง
ตลาดสวนใหญมีสารพิษตกคาง แตผูบริโภคก็ยังบริโภคกันตอไปโดยไมทราบวาจะเกิดอะไรข้ึนกับ
สุขภาพของตนเอง เพราะมักจะคิดกันเอาเองวา ถาหากรับประทานเขาไปแลวไมมีอาการใดๆ
แสดงวาปลอดภัย แตในความเปนจริง สารพิษเหลานั้น บางสวนรางกายของมนุษยสามารถท่ีจะ
ทํ าลายไดและบางสวนก็ไมสามารถที่จะทํ าลายได  แตก็จะทํ าใหเกิดการสะสมในรางกาย  เมื่อ
บริโภคตอไปเปนระยะเวลานาน ๆ ระดับของการสะสมสารพิษจะเริ่มทวีสูงขึ้น จนถึงระดับท่ีเปน
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อันตรายตอสุขภาพของผูบริโภค  ดังน้ัน ผูบริโภคที่มีทางเลือกจึงหันมาใชสินคาการเกษตรในรูป
แบบอ่ืน ท่ีจะสามารถหาไดในปจจุบัน  และทางออกท่ีดีตอนน้ีคือ  “สินคาเกษตรปลอดสารพิษ”

2.2.1  ความหมายของคํ าที่ใชเรียกผักที่มีความปลอดภัยจากสารพิษ
ในปจจุบัน ผูบริโภคหวงใยสุขภาพกันมากขึ้น และมีความนิยมที่จะ

บริโภคสินคาท่ีปลอดสารพิษ ดังน้ัน จึงมีผูผลิตผักปลอดสารพิษมาจํ าหนาย  คํ าศัพทที่ใชเรียกผัก
สดท่ีปราศจากสารพิษมากมาย เชน ผักปลอดสารพิษ  ผักอนามัย ผักปลอดภัยจากสารพิษ  ผักไร
สารพิษ  ผักปลอดสารเคมี  ผักปลอดสารเคมีกํ าจัดศัตรูพชื  ผักกางมุง  เกษตรอินทรีย  ผักเกษตร
ธรรมชาติ

คํ าวา  “ปลอดภัยจากสารพิษ”  มีความหมายท่ีแตกตางกัน  แบงไดเปน
2 แนวทาง คือ

1. ใชปุยเคมีและสารเคมีกํ าจัดศัตรูพชื หรือจะไมใชปุยเคมีและไมใชสาร
เคมีกํ าจัดศัตรูพชื  โดยควบคุมปริมาณสารพิษตกคาง ไมใหเกินคามาตรฐานสากล MRL
(Maximum Residue Limit) ซ่ึงกํ าหนดโดยองคการอาหารและเกษตรแหงสหประชาชาติ (Food
and Agriculture Organization : FAO)  และองคการอนามัยโลก  (World Health Organization :
WHO)

2. ไมใชปุยเคมีและสารเคมีกํ าจัดศัตรูพืชเลย  เพราะถือวาสารเคมีทุก
อยางลวนแตเปนอันตราย และอาจจะเปนการสะสมและตกคางภายในรางกายของผูบริโภคได
เนนการบํ ารุงดินดวยวิธีธรรมชาติ ใชสมุนไพรและวิธีธรรมชาติอื่น ๆ ชวยปองกันกํ าจัดศัตรูพชื

จากการปลูกผักตามกระแสความตองการตลาดท่ีตองใชสารพิษ  ทํ าใหผูบริโภคตอง
หันมาบริโภคสินคาท่ีปลอดสารพิษมากข้ึน  ซึ่งโครงการหลวงไดพัฒนาการปลูกพืชผัก ประเภท
ปลอดสารพิษท่ีเรียกวา ผักอินทรีย  เพื่อรองรับกระแสความนิยมของผูบริโภคที่หวงใยสุขภาพมาก
ขึ้น  ปจจุบัน ผักอินทรียจึงเปนท่ีตองการของตลาดมากข้ึนอีกชนิดหน่ึง

2.3  ทฤษฎีการตลาด
เสาวภา  มีถาวรกุล (2546 : 329)  อธิบายวา  ความหมายของตลาด (Market)

มีผูใหความหมายไวหลายความคิดดังน้ี
ความหมายแรก  เปนความหมายส ําหรับธุรกิจท่ัวไปและบุคคลท่ัวไป มีความ

หมายดังน้ี
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1. ตลาด หมายถึง สถานท่ีท่ีใชในการซ้ือการขายสินคาและบริการ
2. ตลาด หมายถึง สถานที่ที่ผูซื้อและผูขายมาพบกัน  โดยมีสนิคาและบริการมา

เสนอขาย และมีการแลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในสินคาและบริการน้ันดวย
ความหมายท่ีสอง  เปนความหมายตามทฤษฎเีศรษฐศาสตร มีความหมายดังนี้
1. ตลาด หมายถึง   การท่ีกลุมผูซื้อและกลุมผูขายมาพบกัน  ทํ าใหเกิดการ

กํ าหนดราคา และการตอรองเพ่ือใหมีการโอนกรรมสิทธ์ิในสินคาและบริการ
2. ตลาด  หมายถึง  กิจกรรมการซ้ือการขายผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึง  ระหวาง

ผูซ้ือกับผูขาย
ความหมายท่ีสาม  เปนความหมายทางวิชาการตลาด มีความหมายดังนี้
1. ตลาด หมายถึง ความตองการรวมของผูซ้ือตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิด

หน่ึงท่ีอยูกระจายทั่วไปทั้งภายในประเทศและตางประเทศ
2. ตลาด หมายถึง บุคคลที่มีความตองการ  มีอํ านาจซื้อ และมีความเต็มใจหรือ

ความพอใจที่จะซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ
3. ตลาด หมายถึง กลุมของบุคคลและองคการท่ีมีความตองการ มีอํ านาจซื้อ

และมีการปฏิบัติตอผลิตภณัฑน้ัน

2.3.1  ประเภทของตลาด
ตลาดท่ีกิจการสามารถเลือกเปนตลาดเปาหมาย สามารถแบงได 5

ประเภท ดังน้ี
1. ตลาดผูบริโภค  (Consumer Market)   เปนตลาดท่ีประกอบดวย

จํ านวนผูซ้ือท่ีซ้ือผลิตภัณฑ เพื่อบํ าบัดหรือตอบสนองตวามตองการของตนเองหรือเพือ่ใชภายใน
ครัวเรือน

2. ตลาดผูผลิต (Producer Market) หรือตลาดธุรกิจ (Business
Market) เปนตลาดที่ซื้อผลิตภัณฑไปใชในการดํ าเนินงานภายในกิจการ หรือซื้อไปเพื่อการผลิต
เปนสินคาสํ าเร็จรูป

3. ตลาดขายตอ (Reseller Market) เปนตลาดท่ีผลิตภัณฑไปเพ่ือการ
ขายตอ หรือการใหเชา  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแสวงหากํ าไร ไดแก คนกลางประเภท ผูคาสง ผูคา
ปลีก ตัวแทน นายหนา เปนตน
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4. ตลาดรัฐบาล (Government Market) เปนตลาดที่ท ําการซ้ือผลิต
ภัณฑไปเพ่ือใชในการดํ าเนินงานภายในหนวยงานของรัฐหรือบริการสาธารณะ

5. ตลาดระหวางประเทศ (International Market) เปนตลาดท่ีอยูใน
ตลาดตางประเทศ ทํ าการซ้ือผลติภัณฑไปโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือการบริโภคสวนตัว ภายในครอบ
ครัว เพื่อการดํ าเนินงาน  การขายตอ  หรือการบริการสาธารณะ เปนตน ผูซื้อของตลาดระหวาง
ประเทศ ไดแก  ผูซื้อท่ีอยูในตลาดผูบริโภค ตลาดผูผลิต ตลาดขายตอ และตลาดรัฐบาล ในตลาด
ระหวางประเทศ

อุไรวรรณ  แยมนิยม  (2544 : 123)  อธิบายวา  Market หมายถึง  กลุมของ
ผูซือ้สินคาทั้งในปจจุบันและคาดวาจะซื้อในอนาคต   ประกอบดวย

- Potentail Market   หมายถึง กลุมของผูบริโภคท่ีมีความสนใจในขอ
เสนอทางการตลาดของบริษัท

- Available Market  หมายถึง กลุมของผูบริโภคท่ีมีความสนใจ มีรายได
และนักการตลาดสามารถเขาถึงไดดวยขอเสนอทางการตลาดของบริษัท

- Qualified  Available Market  หมายถึงกลุมผูบริโภคท่ีมีความสนใจ มี
รายได นักการตลาดสามารถเขาถึงได และมีคุณสมบัติครบตามท่ีนักการตลาดกํ าหนดไว

- Target Market  หมายถึง  กลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีความสนใจ มีรายได
สามารถเขาถึงได มีคุณสมบัติตามท่ีกํ าหนด เปนกลุมท่ีนักการตลาดมุงท่ีจะผลิตสินคา/บริการมา
ตอบสนองความตองการ

- Penetrated Market  หมายถึง กลุมของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาของบริษัท
แลว

สํ าหรับตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง เปนตลาดผูบริโภคซึ่งผูซื้อผูขายมาพบกัน
และมีกิจกรรมการซื้อขายผลิตภัณฑพืชผัก  โดยผูซ้ือท่ีมีความตองการ  มีอํ านาจซื้อ  มีความเต็มใจ
และพอใจที่จะซื้อผลิตภัณฑพืชผักของโครงการหลวง

2.3.2  สภาวะแวดลอมการตลาด
เชาว  โรจนแสง  (2546: 197-237) อธิบายวา  สภาวะแวดลอมการ

ตลาด คือ  สภาวะแวดลอมท้ังท่ีมีผลกระทบตอการดํ าเนินการทางการตลาดของกิจการโดยตรง
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และโดยทางออม ท้ังท่ีกิจการสามารถควบคุมไดและควบคุมไมได  การดํ าเนินการการตลาดเพ่ือ
สนองความตองการของผูบริโภค และมีความรับผิดชอบตอสังคมตามแนวคิดการตลาดในปจจุบัน
นักการตลาดตองใหความสํ าคัญท้ังในสวนท่ีเก่ียวกับการทํ าผลกํ าไร และการทํ าประโยชนใหกับ
สังคม การดํ าเนินการการตลาดของกิจการ นอกจากจะนํ าเสนอผลิตภณัฑโดยใชกลยุทธการตลาด
ตาง ๆ เพื่อจูงใจและสนองความตองการของผูบริโภคแลว ยังตองใหความส ําคัญกับความปลอด
ภัยของผูบริโภค  การรักษาส่ิงแวดลอม การปฏิบัติตามกฎหมายซึ่งรวมถึงกฎหมายสิ่งแวดลอม
กฎหมายคุมครองผูบริโภค กฎหมายท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํ าหนายและการสงเสริม
การตลาด

2.3.3  องคประกอบสวนประสมการตลาด 4 สวน ท่ีกิจการสามารถจะควบ
คุมไดน้ัน มีดังนี้

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งท่ีสนองตอบความตองการของมนุษยได
ผลิตภัณฑจะมีคุณสมบัติทั้งที่จับตองไดและจับตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ ไดแก ตัว
ผลิตภัณฑ ชื่อตราสินคา การบรรจุภัณฑ ความภาคภูมิใจ บริการและผูขาย ตัวอยางผลิตภัณฑ  ได
แก วัสดุ อุปกรณ บริการตางๆ บุคคล สถานท่ี องคการหรือความคิด เปนตน กิจการสามารถจะ
ควบคุมในดานรูปแบบ รูปราง สีสัน กลิ่น รส ตลอดจนบรรจุภัณฑตางๆ ใหตรงกับความตองการ
ของตลาดเปาหมายได

2. ราคา (Price) เปนสิ่งท่ีกํ าหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคา ราคาท่ี
กํ าหนดจะข้ึนอยูกับตลาดเปาหมายและเปาหมายการตลาด ถากิจการมีเปาหมายที่จะสรางสวน
ครองตลาดเปนสวนใหญ ราคาของผลิตภัณฑก็จะตองไมสูงมาก  ผูมีรายไดปานกลางและผูมีราย
ไดนอยระดับลาง ซ่ึงเปนตลาดสวนใหญก็สามารถจะซ้ือได สวนครองตลาดจะไดมากหรือนอยขึ้น
อยูกับปจจัยหลายอยาง ท้ังตัวผลิตภณัฑเอง การจัดจํ าหนาย ในชองทางที่ตรงเปาหมายของตลาด
การใหขาวสารหรือการโฆษณาเราใจใหอยากซ้ือ และราคาของผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับคุณภาพ
ส่ิงตาง ๆ เหลาน้ีเปนเร่ืองท่ีนักการตลาดสามารถจะควบคุมใหผสมกลมกลืนกันไดในสวนประสม
การตลาดน้ัน ๆ เพื่อใหไดยอดขายตรงตามเปาหมายท่ีไดคาดการณไว

3. การจัดจํ าหนาย (Place) หมายถึง กลุมของสถาบันหรือบุคคลท่ีทํ า
หนาท่ีหรือกิจกรรมในการนํ าผิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช ประกอบดวยการตัดสินใจ
ดาน
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1)! ชองทางการจัดจํ าหนาย (Channel  of Distribution)  พิจารณา
วาจะจํ าหนายผลิตภัณฑผานคนกลางตางๆ อยางไร โดยคํ านึงถึงตลาดเปาหมายเปนหลัก  กิจการ
จะสามารถควบคุมชองทางการจัดจ ําหนายเพ่ือใหมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดโดยถึงมือผูบริโภค ณ
สถานท่ีผูบริโภคตองการทันเวลากับความตองการ ในสภาพสมบูรณ และประหยัดคาใชจายในการ
ขนสง  ซ่ึงผูบริหารการตลาดสามารถเลือกใชชองทางการจัดจํ าหนายไดตามความเหมาะสม

2)! การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) ไดแก การขนสง
และการเก็บรักษาสินคา

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผู
จํ าหนายและตลาดเปาหมายเก่ียวกับ    ผลิตภัณฑ เพื่อแจงขาวสารและชักจูงใหเกิดความตองการ
ในการซ้ือผลิตภัณฑน้ัน การสงเสริมการตลาดจํ าแนกออกเปน องคประกอบของสวนประสมการสง
เสริมการตลาดได 4 ตัว คือ การโฆษณา  การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย และการประชา
สัมพันธ  ในการท่ีจะเลือกวาจะเนนองคประกอบการสงเสริมการตลาดตัวใดมากกวากันน้ัน ข้ึนอยู
ท่ีตลาดเปาหมายวา มีพฤติกรรมการบริโภคเปนอยางไร บางตลาดอาจตองการใหมีการทดลองใช
บางตลาดอาจจะตองการเนนเร่ืองของแถมหรือคูปองไปแลกของกํ านัล บางตลาดตองการของลด
ราคา เปนตน การสงเสริมการตลาดในแตละตลาดเปาหมายน้ัน ผูบริหารสามารถจะควบคุมใหตรง
กับความตองการของผูบริโภคและเขาถึงผูบริโภคไดเปนอยางดี เพื่อใหไดปริมาณการขายตามเปา
หมายท่ีกํ าหนด

สํ าหรับ  สภาวะตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง  มีการดํ าเนินการนํ าเสนอผลิต
ภัณฑพืชผักของโครงการเพือ่จูงใจและสนองความตองการของผูบริโภค  โดยมีราคาท่ีลอยตัวตาม
กลไกตลาด  มีชองทางจ ําหนายทางผูคาปลีก ผูคาสง ซูเปอรมารเก็ต รานคาประจํ า  และมีการสง
เสริมการตลาดท่ีเปนการจัดการเผยแพรผลงานและนิทรรศการ
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2.4  ทฤษฎีการสงเสริมการตลาด
ไกรฤทธิ์  บุณยเกียรติ (2546 : 327-331) อธิบายวา ความหมายของการสงเสริม

การตลาด  กิจกรรมหรือภารกิจท่ีอยูในความดูแลและความรับผิดชอบของนักการตลาด ท่ีนักการ
ตลาดสามารถจะปรุงแตงใหอยูในลักษณะและสัดสวนที่เหมาะสม เพื่อนํ าเสนอตอตลาดเปาหมาย
ท่ีเรียกวา “สวนประสมการตลาด”  (Marketing Mix) น้ัน ไดมีผูรูทานหน่ึงพยายามจัดแบงเปน 4
กลุมใหญ ๆ โดยใหแตละกลุมเร่ิมตนดวยอักษร P เพื่องายตอการศึกษาเรียนรู และการจัดทํ าแผน
การตลาด ในทางปฏิบัติการจัดแบงสวนประสมการตลาดออกเปน 4 กลุมใหญๆ ตามแนวของ
4P’s น้ี ไดแก การมีผลิตภัณฑที่ด ี (Product) ที่ไดกํ าหนดราคาไวอยางถูกตองเหมาะสม (Price)
หลังจากท่ีไดวางตลาดเพ่ือเสนอขายตอลูกคา (Place) ผลิตภัณฑนั้น ๆ จะขายไดดี ขายไดมาก
ขายไดเร็วอยางมีกํ าไรตามท่ีตองการ ตองอาศัยการกระตุนตลาดท่ีเรียกทางวิชาการวา  “การสง
เสริม”  หรือ  การสงเสริมการตลาด(Promotion)

“การสงเสริม” ในฐานะท่ีเปนกิจกรรมการตลาดกลุมหน่ึงใน “สวนประสมการ
ตลาด” จึงเปนเคร่ืองมือของนักการตลาด ที่ใชในการแจงเพื่อชี้ชวนและชักนํ าลูกคาเปาหมาย ให
ซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ เคร่ืองมือท่ีนักการตลาดอาจใชประโยชนในการแจงเพ่ือช้ีชวนและชักนํ าใหเกิด
การขายมาก ๆ อยางรวดเร็ว โดยมีกํ าไรอยูมากมายหลายอยางรวมเรียกวา “สวนประสมการสง
เสริม” (promotion mix) หรือ “กิจกรรมการสงเสริม” (promotional  activities) แตก็มีผูรูบางทาน
นิยมที่จะเรียกวา “สวนประสมการส่ือสารการตลาด” (marketing communication mix) ซึ่งเปนชื่อ
เรียกท่ีคอนขางยากตอความเขาใจ  ดังน้ัน จึงมีผูเสนอใหเรียกงาย ๆ วา “เครื่องมือการสงเสริม”
(Promotional Tools) เรียกยอๆในภาษาอังกฤษวา “Promotools” ไมวาจะเรียกช่ือกิจกรรมการ
ตลาดกลุมนี้ในลักษณะใดก็ตาม   วัตถุประสงคหลักก็ยังคงอยูท่ีการทํ าใหผลิตภัณฑนั้น ระบายไป
สูมือผูใชหรือผูบริโภคใหมากท่ีสุด ใหเร็วที่สุด และสรางกํ าไรใหแกกิจการน้ันตามเปาหมายท่ี
ตองการ

กิจกรรมการตลาดท่ีถูกจัดอยูภายใต “สวนประสมการสงเสริม” มีอยูมากมาย
หลายอยาง กิจกรรมบางอยางก็ถือไดวา เปนเครื่องมือการสงเสริมที่ใชเปนประจํ าได แตกิจกรรม
บางอยางก็ควรจะถูกนํ าเขามาใชเปนคร้ังคราวเทาท่ีจํ าเปนเทาน้ัน เชนเดียวกับ “สวนประสมการ
ตลาด” ที่ไดมีผูนํ าไปจัดแบงเปนกลุม และเปนท่ีนิยมกันมากท่ีสุด ไดแก การจัดแบงเปน 4P’s ดังท่ี
ไดกลาวไปแลว  ไดมีการจัดแบง”สวนประสมการสงเสริม” ออกเปน 4 กลุม เชนเดียวกันอันไดแก
การโฆษณา(Advertising) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales
Promotion) การออกขาวและการประชาสัมพันธ ( Publicity and  Public Relation)
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การสงเสริมการตลาด หมายถึงการส่ือสารหรือการส่ือขอความท่ีเก่ียวกับผลิต
ภัณฑ ราคา ภาพลกัษณของกิจการและอ่ืน ๆ    จากผูผลิตหรือผูจัดจํ าหนาย ไปยังผูบริโภคโดย
อาศัยส่ือตาง ๆ ดวยวัตถุประสงคการส่ือสารท่ีแตกตางกัน  และกิจการเองก็ไดรับผลตอบแทน
อยางเหมาะสม

2.4.1  สวนประสมการสงเสริมการตลาด   ประกอบดวยตัวแบบการส่ือสารท่ี
สํ าคัญ  5  ประการดวยกัน   คือ

1. การโฆษณา เปนรูปแบบของการติดตอส่ือสาร ท่ีไมใชบุคคลท่ีตองจาย
เงินโดยผูอุปถัมภเพ่ือนํ าเสนอและสงเสริมความคิด สินคา หรือบริการ การสงเสริมการขาย เปน
เคร่ืองมือระยะส้ันเพ่ือสงเสริมใหมีการติดตามหรือซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ

2. การขายโดยบุคคล  เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวังเพ่ือการนํ าเสนอสินคา ตอบคํ าถาม ใหลูกคาเกิดความตองการ
และการตัดสินใจซ้ือ

3. การสงเสริมการขาย    เปนเครื่องมือจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุนให
พนักงานขาย   ชองทางการจัดจ ําหนายใหผลักดันสินคาและผูบริโภคใหถามหาซ้ือสินคา เพือ่การ
เพิ่มยอดขายในระยะส้ัน ๆ

4. การประชาสัมพันธ    เปนแผนการท่ีถูกกํ าหนดข้ึนมา    เพื่อสงเสริม
และ/หรือรักษาภาพลักษณของกิจการหรือผลิตภัณฑแตละตัวของกิจการ

5. การตลาดทางตรง เปนรูปแบบการส่ือสารการตลาดซ่ึงใชส่ือ เชน จด
หมาย โทรศัพท เคร่ืองโทรสาร อี-เมล และเคร่ืองมือในการติดตอท่ีไมใชบุคคล เพื่อสื่อสารถึงหรือ
กระตุนใหเกิดการตอบสนองจากลูกคาเปาหมายและท่ีคาดหวังโดยตรง

2.4.2  ความสํ าคัญของการสงเสริมการตลาด
อาจสรุปเปนขอๆ ไดดังน้ี
1. บงชี้กลุมเปาหมาย  การสงเสริมการตลาดแตละประเภท สามารถ

ตอบสนองและโนมนาวกลุมเปาหมายไดไมเหมือนกัน ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ ไดแก
ประเภทของผลิตภัณฑ จํ านวนและอํ านาจของคูแขงขัน เปนตน ตัวอยางเชน การขายโดยบุคคล
สามารถแสดงหรือสาธิตการใชงานโดยละเอียดของเคร่ืองซักผาไดดีกวาการโฆษณา ซ่ึงอาจทํ า
หนาท่ีหลักไดเพียงแจงบอกกลาวใหผูบริโภคทราบถึงคุณสมบัติหลัก ๆ หรือเดน ๆ ของเครื่องซักผา
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เทาน้ัน เพราะดวยขอจํ ากัดดานคาใชจายในการลงทุนของแตละวิธีการสงเสริมการตลาด หรือการ
โฆษณาสามารถชักจูงโนมนาวใหเด็ก ๆ ซ้ือขนมขบเค้ียวท่ีมีรสชาติแปลก ๆ ไดดีกวาการขายโดย
บุคคล และถากรณีน้ีไดทีการเสริมย้ํ าโดยการสงเสริมการขาย อาทิ มีการใหของแถม เชน ตัว
การตูนหรือสติกเกอรท่ีเด็กๆ สนใจยิ่ง จะทํ าใหเพ่ิมพลังในการโนมนาวใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดเร็ว
ขึ้น

2. เลือกขาวสารไดอยางเหมาะสม    ดวยเหตุที่วิธีการสงเสริมการตลาด
แตละประเภทสามารถส่ือความหมายไดแตกตางกัน   ทํ าใหผูผลิตสามารถถายทอดขาวสารดาน
ตาง ๆ ไปยังกลุมเปาหมายท่ีไดเลือกไวจากการแบงสวนตลาดไดอยางถูกตอง เชน ขาวสารผาน
ทางการขาย โดยบุคคลจะมีความละเอียดลออและมีรายละเอียดมากกวาขาวสารผานทางการ
โฆษณาหรือการสงเสริมการขาย ขาวสารดานการสรางภาพลักษณท่ีดีแกลูกคา  จะใชการประชา
สัมพนัธไดดีกวาการโฆษณา เปนตน

3. เลือกสือ่ไดอยางถูกตอง     สื่อนับไดวาเปนพาหนะที่นํ าขาวสารไปยัง
กลุมผูบริโภคเปาหมายไดในจังหวะเวลาท่ีผูบริโภคตองการ ดวยพฤติกรรมท่ีแตกตางกันของผู
บริโภคแตละคน แตละกลุม จะสงผลตอปริมาณ ชวงและจังหวะเวลาในการรับสื่อที่ไมเหมือนกัน
กอปรกับขอจํ ากัดของผูบริโภคก็เปนเคร่ืองบงช้ีวิธีการเลือกส่ือ ท่ีจะใชในการสงเสริมการตลาด เชน
การขายโดยบุคคลใชส่ือเปนบุคคล คือ พนักงานขายท่ีสามารถสรางความใกลชิดกับผูบริโภค มาก
กวาการโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย    หรือการโฆษณาใชส่ือมวลชน ไดแก วิทยุกระจายเสียง
วิทยุโทรทัศน  นิตยสาร และอ่ืน ๆ     ท่ีสามารถกระจายขาวสารไดอยางกวางขวาง  และทั่วถึงมาก
กวาการขายโดยบุคคล เปนตน

4. เลือกแหลงสารที่มีคุณภาพ  แหลงสาร ไดแก    ผูน ําเสนอ ดารา นัก
รอง นักแสดง  หรือผูมีชื่อเสียงตาง ๆ บริษัทตัวแทนโฆษณา เปนตน แหลงสารถือวาเปนองค
ประกอบท่ีสํ าคัญในการสงเสริมตลาด เพราะแหลงสารที่ดีมีคุณภาพจะตองมีพลัง (power) ในการ
สรางเอกลักษณใหแกผลิตภัณฑ และทํ าใหผูบริโภคเช่ือฟงคลอยตามขาวสารท่ีเสนอ สรางความ
นาเช่ือถือ (credibility) โดยทํ าใหผูบริโภคยอมรับและปฏิบัติตามขาวสารน้ัน ๆ ตลอดจนมีความ
สามารถในการดึงดูดใจ (attractiveness) โดยทํ าใหผูบริโภคสามารถบงช้ีและทราบความแตกตาง
หรือแยกแยะขาวสารไดชัดเจนมากข้ึน การสงเสริมการตลาดที่ใชแหลงสารที่มีคุณภาพ  จะ
สามารถสราง รักษา ผดุงและเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมตามตองการ

5. การตอบสนองท่ีพึงประสงค   การสงเสริมการตลาดสามารถเรงรัดการ
ตอบสนองที่    พึงประสงคของผูบริโภคในเชิงสนับสนุนกิจการ เชน ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑครั้งแรก
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หรือซ้ือซ้ํ า การสงเสริมการตลาดสามารถเรงเราการตอบสนองไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงบอยคร้ัง
ผูผลิตมักพบวา แมผลิตภัณฑของตนมีคุณภาพดี กํ าหนดราคาท่ีผูบริโภคพอใจ ใชการจัดจํ าหนาย
ที่เหมาะสม แตผูบริโภคกลับยังไมซื้อ ซ่ึงถาหากผูบริโภคไดทราบขาวสารจากการสงเสริมการตลาด
เชน มีพนักงานขายใหคํ าแนะนํ าในการใชผลิตภัณฑ แกปญหาท่ีเกิดข้ึน มีการโฆษณาบอกกลาว
วาสามารถซื้อไดอยางไร ใชการสงเสริมการขายเพื่อใหประโยชนเพิ่มและมีการประชาสัมพันธอยาง
ถูกตอง ยอมกอใหเกิดการยอมรับและการตอบสนองเร็วข้ึน

สํ าหรับการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑพืชผักของโครงการหลวง  ยังคงตองให
ความสํ าคัญตอสวนประสมการสงเสริมการตลาดมากข้ึน  เนื่องจากการสงเสริมด ําเนินการแต
เพียงการเผยแพรผลงาน และจัดงานนิทรรศการประจํ าปเทาน้ัน

2.5! สวนประสมการตลาด
เชาว  โรจนแสง (2546 :  72) อธบิายวา   สวนประสมการตลาด (Marketing

Mix) หมายถึง การผสมท่ีเขากันไดอยางดี เปนอันหน่ึงอันเดียวกันของการสรางสินคาและบริการ
การกํ าหนดราคา  การจัดจํ าหนาย  ซ่ึงไดมีการจัดออกแบบเพ่ือใชสํ าหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ี
ตองการ และการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย

การกํ าหนดสวนประสมการตลาด จํ าเปนจะตองคํ านึงถึงความตองการของ
ตลาดเปาหมาย (Target Market) ซ่ึงเปนกลุมลูกคาท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน เพื่อใหเขาถึงความ
ตองการในการซื้อของตลาดไดงายขึ้น สวนประสมการตลาดประกอบดวยองคประกอบหลัก 4 ตัว
คือ ผลิตภัณฑ (Product) การกํ าหนดราคา (Price) การจัดจํ าหนาย (Place) และการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion) หรือเรียกวา  4Ps  ซ่ึงเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได

การดํ าเนินการเพ่ือใหเขาถึงตลาดเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ จะตอง
กํ าหนดกิจกรรมของสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ตัว กระทํ าพรอม ๆ กันไป  เพื่อใหผลิตภัณฑถึงมือ
ผูบริโภค  และไดรับความพอใจสูงสุด  ซ่ึงเปนวัตถุประสงคหลักของการดํ าเนินการการตลาด

สวนประสมการตลาด ประกอบดวยองคประกอบ  4  ตัว  คือ
ผลิตภัณฑ (Product) เปนตัวแปรสวนแรกของสวนประสมการตลาดท่ีมีความ

สํ าคัญท่ีสุดท่ีนักการตลาดตองหยิบยกข้ึนมาพิจารณากอน  โดยการเลือกผลิตภัณฑใหตรงกับ
ความตองการของตลาดเปาหมาย เพื่อสะดวกในการพัฒนาสวนประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ ให
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สัมพันธกัน แมตัวผลิตภัณฑจะเปนเพียงองคประกอบตัวเดียวในสวนประสมการตลาดก็ตาม แต
เปนตัวสํ าคัญซ่ึงมีรายละเอียดท่ีจะตองพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี

-! ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  (Product Variety)
-! คุณภาพของผลิตภณัฑ  (Quality)
-! รูปแบบและการออกแบบผลิตภัณฑ  (Design)
-! สาลักษณหรือลักษณะของผลิตภณัฑ  (Features)
-! ชื่อตราสินคาของผลิตภัณฑ  (Brand Name)
-! การบรรจุภัณฑ การหีบหอของผลิตภณัฑ  (Packaging)
-! ขนาดของผลิตภัณฑ  (Sizes)
-! การบริการของผลิตภัณฑ  (Services)
-! การรับประกันผลิตภัณฑ (Warrantie)
-! การรับคืนผลิตภัณฑ  (Returns)

พิษณ ุ จงสถิตยวัฒนา ( 2546 : 5)   อธิบายวา คํ านิยามของผลิตภัณฑ มีดังนี้
ผลิตภัณฑ  คือ ส่ิงของหรือบริการท่ีสามารถเสนอแกตลาด เพื่อเรียกรองความ

สนใจ แสวงหาเพื่อขาย เพื่อการอุปโภคหรือบริโภค ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ และทํ าใหผู
บริโภคเกิดความพอใจ สินคาหรือบริการท่ีสามารถทํ าการตลาด จะรวมถึงสิ่งตาง ๆ  ดังน้ี

1. สินคาท่ีจับตองได มีตัวตน เชน รถยนต หนังสือ รองเทา เสือ้ผา เปนตน
2. บริการ เชน ตัดผม แสดงดนตรี เปนตน
3. บุคคล เชน ดาว มยุร ี   เจตริน วรรธนะสิน   หรือ นุสบา วานิชอังกูร เปนตน
4. สถานท่ี เชน เชียงใหม ภูเก็ต หรือลอนดอน เปนตน
5. องคกร เชน สภากาชาด สมัชชาคนจน สมาคมพอคาไทย  เปนตน
6. แนวความคิด เชน การวางแผนครอบครัว  การขับข่ีดวยความปลอดภัย การ

ไปลงคะแนนเสียงเลือกตั้ง  เท่ียวท่ัวไทย หรือซ้ือสินคาไทย เปนตน
ผลิตภัณฑ หมายถึง ขอเสนอของกิจการเพ่ือตอบสนองความพอใจตามท่ีผู

บริโภคปรารถนา จะประกอบดวยสินคาหรือบริการ
ผลิตภัณฑ หมายถึงสิ่งใด ๆ ท่ีสามารถเสนอเพ่ือเรียกรองความสนใจ ความเปน

เจาของ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค รวมทั้งสิ่งที่เปนรูปราง การบริการ ลักษณะการจัดจํ าหนาย
องคการ และความคิด



28

ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการท่ีสามารถตอบสนองความตองการและ
ความปรารถนาของผูบริโภคได

จากนิยามของผลิตภัณฑขางตนพบวา มีแนวความคิดในการใหความหมายรวม
กันจึงสรุปไดดังน้ี

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบัติ ท่ีนํ า
เสนอใหกับตลาดเปาหมายเพ่ือตอบสนองความจํ าเปน ความตองการ ความปรารถนาของตลาด
เปาหมายใหเกิดความพอใจจากส่ิงท่ีจับตองได มีตัวตน คือ สินคา และสิ่งที่จับตองไมได ไมมีตัว
ตน คือ บริการ แนวคิด และแนวปฏิบัติ

ความสํ าคัญของผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑ เปนสวนที่สํ าคัญท่ีสุดของสวนประสมการตลาด ทั้งนี้เพราะวาขาด

องคประกอบของสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑแลว  การจัดการเก่ียวกับองคประกอบของ
สวนประสมการตลาดดานอ่ืน ๆ   ก็ไมมีความจํ าเปน และโดยปกติแลวผลิตภัณฑของแตละกิจการ
จะเปนเคร่ืองมอืในการตอบสนองความตองการ และความปรารถนาของผูบริโภคเพ่ือใหเกิดความ
พอใจสูงสุด ผลิตภัณฑท่ีปรากฏตอสายตาผูบริโภคน้ัน  ไมไดจํ ากัดอยูท่ีตัวสินคาหรือบริการ แนว
ความคิดหรือแนวปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงเทาน้ัน  แตจะตองผสมผสานของตัวสินคา บริการ และ
อ่ืน ๆ อยางเหมาะสม  ดังน้ัน กิจการจํ าเปนตองคนหาส่ิงท่ีเปนสวนประกอบท่ีจะเสนอใหกับผู
บริโภค ซึ่งควรไดรับขอมูลจากผูบริโภค   เพื่อกิจการจะไดผลิตสินคาและบริการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดถูกตอง ดังน้ัน ความส ําคัญของผลิตภัณฑมีดังนี้  คือ

1. สามารถตอบสนองความตองการและความปรารถนาของผูบริโภค ใหเกิด
ความพอใจทั้งทางดานเหตุผลและดานจิตใจ

2. เปนสิ่งที่บอกถึงคุณภาพผลิตภัณฑ ดังน้ัน สวนประกอบของผลิตภัณฑจะตอง
มีความครบถวนและถูกตองที่จะเปนสิ่งที่บอกถึงคุณคาและความทันสมัยของผลิตภัณฑ

3. เปนส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ ทั้งนี้ เพราะตัวผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีผูบริโภคมีความ
ตองการและเปนประโยชนตอผูบริโภคไดจริง และใหมาตรฐานตามท่ีผูบริโภคคาดหวัง

4. เปนส่ิงท่ีบอกถึงประเภทลักษณะของผูบริโภคหรือผูใช  เพราะผลิตภัณฑแตละ
ประเภทมีรูปแบบสาลักษณท่ีแตกตางกัน จากความแตกตางจะบอกถึงลักษณะประเภทของผูใช
คือ บอกถึง ฐานะ รสนิยม และระดับของผูบริโภค
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5. เปนปจจัยท่ีกํ าหนดความจํ าเปนในการดํ าเนินกิจกรรมการตลาดตาง ๆ    และ
การบริการลูกคา

บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2544 : 165)     อธิบายความหมายของผลิตภัณฑ
(Product)  วา

ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใด ๆ ท่ีกิจการนํ าเสนอตอตลาด โดยมุงสนองความจ ํา
เปนหรือความตองการของตลาดน้ัน ๆ    ผูบริโภคหรือตลาด  อาจไดรับการตอบสนองความ
ตองการในลักษณะตาง ๆ ดังน้ี

-  โดยการสัมผัสรับรู เชน ดูละคร  ฟงดนตรี
-  โดยการจดัหามาครอบครอง เชน การเปนเจาของภาพวาดของศิลปน การเปน

เจาของชางแกะสลักจากภาคเหนือ
-  โดยการใช  เชน ใชขับข่ีไปยังสถานท่ีตาง ๆ (รถยนต)  ใชพักอาศัย (บาน)
-  โดยการบริโภค เชน การบริโภค ผลิตภัณฑที่อยูในกลุมอาหารทั้งหลาย

ความสํ าคัญของผลิตภัณฑ
ในสวนประสมการตลาด ( Marketing Mixes)  ท้ังส่ีตัว  (4Ps)  ผลิตภัณฑ

(Product) จัดเปนตัวที่มีความส ําคัญมากเปนอันดับหน่ึง  ท้ังน้ีก็ดวยเหตุผลสองประการ คือ
ประการท่ีหน่ึง  ผลิตภัณฑเปนองคประกอบของสวนประสมการตลาดท่ีถูกใช

เปน “ตัวแลกเปล่ียน” และในท่ีสุดกลายเปน “ตัวแทน”  ของกิจการท่ีอยูภายใตการครอบครองของ
ผูบริโภค

ประการท่ีสอง  ผลิตภัณฑเปนคํ าตอบสุดทายท่ีบอกวากิจการสามารถตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดมากนอยเพียงใด ถาตอบสนองไมไดมาก ผูบริโภคจะไมกลับมาซื้อซํ้ า
(Repeat Purchase)    ซึ่งเปนหัวใจสํ าคัญของการดํ าเนินธุรกิจ   คาที่การซื้อซํ ้าของผูบริโภค
มีสหสัมพันธสูงกับความตอเนื่องและยั่งยืนของธุรกิจ

สํ าหรับ ผลิตภัณฑโครงการหลวงในที่นี ้ คือ พืชผักซึ่งมีคุณสมบัต ิสด สะอาด ปลอด
ภัย นับวามีคุณภาพ มีตราสินคา มีภาพลักษณ  สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
เปนอยางดี  รวมท้ังเปนประโยชนและใหมาตรฐานตามท่ีผูบริโภคคาดหวัง
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เชาว  โรจนแสง (2546 : 74)  อธบิายวา  ราคา (Price)  เปนสิ่งที่ก ําหนดมูลคา
ในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา แมวาผลิตภัณฑและบริการจะถูก
พัฒนาอยางถูกตองตามความตองการของตลาดเปาหมายแลวก็ตาม ไมไดหมายความวา ผลิต
ภัณฑจะขายไดตามเปาหมายท่ีกํ าหนดไว ราคาเปนตัวแปรที่ส ําคัญตัวหน่ึงท่ีทํ าใหลูกคาสนใจและ
ยอมรับในผลิตภัณฑนั้น อยางไรก็ตาม การกํ าหนดราคาจะตองใหถูกตองและยุติธรรมโดยคํ านึงถึง
ตนทุน ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมาย หากลูกคาไมยอมรับราคาเม่ือใด  แผนงานท่ีกํ าหนด
ไวอาจจะลมเหลวและน ําไปปฏิบัติไมได ราคาที่เหมาะสมจะเปนตัวผลักดันผลิตภัณฑใหออกสู
ตลาดเปาหมายไดเปนอยางดี ประเด็นสํ าคัญท่ีจะตองพิจารณาเก่ียวกับราคา ไดแก

-! ราคาสินคาในรายการหรือราคาท่ีระบุ  ( List Price)
-! ราคาท่ีใหสวนลด  ( Discounts)
-! ราคาท่ีมีสวนยอมให  ( Allowances)
-! ราคาที่มีชวงระยะเวลาการช ําระเงิน  (Payment Period)
-! ราคาที่มีเงื่อนไขการใหสินเชื่อ  (Credit Terms)

ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และเสาวภา  มีถาวรกุล (2546 : 167)  อธิบายวา  ความ
หมายของราคา

ราคา  (Price)  หมายถึง    จํ านวนเงินที่ใชในการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลิต
ภัณฑ (สินคาและหรือบริการ) โดยผูซ้ือและผูขายตกลงกัน ราคาเปนปจจัยหนึ่งของสวนประสม
การตลาดท่ีจะกอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค หากประเมินวาผลิตภัณฑนั้นมีมูลคา (Value)
และกอใหเกิดอรรถประโยชน (Utility) เหมาะสมกับราคาหรือจ ํานวนเงินที่จายไป

มูลคา (Value) หมายถึง ผลของการประเมินที่ก ําหนดในรูปของเงินตราท่ี
สามารถสรางความพอใจใหแกผูประเมิน  ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงลูกคา เชน แหวนพลอยราคา 200 บาท
แตเปนแหวนท่ีคนรักมอบใหผูสวมใส  อาจจะประเมินมูลคาของแหวนวงนี้มากกวา 200 บาท   ก็
ได หรือเอาอะไรมาแลกก็ไมยอม เปนตน

อรรถประโยชน (Utility) หมายถึง ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑน้ันๆ วานํ า
ไปทํ าอะไรไดบาง เกิดประโยชนตอผูบริโภคอยางไรบาง เชน การไดสวมแหวนกอใหเกิดการยอมรับ
ในสังคมจัดเปนเคร่ืองประดับอยางหน่ึง ทํ าใหเกิดความภูมิใจ หรือคนอ่ืนมองวาเปนคนมีฐานะดี
เปนตน ส่ิงเหลาน้ีจึงกลายเปนอรรถประโยชนของแหวน
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ดังน้ัน นักการตลาดจงึตองคํ านึงถึงมูลคาและอรรถประโยชนของผลิตภัณฑใน
สายตาของผูบริโภค   ในการกํ าหนดราคาเพ่ือยึดหลักความพึงพอใจของผูบริโภค    เพราะมิได
หมายความวาผูบริโภคจะตองการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีราคาต่ํ าเสมอไป   ผลิตภัณฑบางชนิดหากขาย
ราคาต่ํ ามาก ๆ อาจขายไมออกก็ได  เพราะผูบริโภคประเมินมูลคาและอรรถประโยชนต่ํ า หรือหาก
ขายราคาสูงมาก ๆ  ก็อาจขายไมไดเชนกัน  หากผูบริโภคประเมินแลวรูสึกวาแพง เปนตน

ในทางปฏิบัติโดยท่ัว ๆ ไป         ผูบริหารการตลาดมักจะกํ าหนดราคาใหมีความ
ยืดหยุนพอสมควร  เพื่อสามารถปรับราคาใหเขากับสถานการณการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป  ซึ่งมัก
กํ าหนดดังน้ี

1. ราคาระบุ  (List Price )  หมายถึง   เปนราคาท่ีประกาศไวในสมดุราคา หรือ
ราคาท่ีเปนฐานอางอิงในการคํ านวณราคาขายจริง

2. ราคาขายสุทธิ  (Net Price)  หมายถึง  ราคาขายจริง  โดยอาจรวมคาขนสง
ภาษีมูลคาเพ่ิมดวยหรือไมก็ได โดยปกติมักกํ าหนดจากสวนลดท่ีกิจการใหจากราคาประกาศ

ความสํ าคัญของราคา
ราคามีความส ําคัญอยางย่ิงในหลาย ๆ ดานดวยกัน เพราะราคาเปนตัวเดียวใน

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีกอใหเกิดรายไดตอกิจการ      สวนตัวอ่ืน ๆ ลวนแลวแตเปนคาใช
จายทั้งสิ้น ราคาจึงมีความส ําคัญดังน้ี

1. ราคามีความส ําคัญตอกิจการ  ท้ังน้ีเพราะราคาเปนตัวกํ าหนดความตองการ
ของตลาดเปาหมาย และจะสงผลตอรายไดและก ําไรของกิจการได จึงทํ าใหกิจการตองใหความสน
ใจตอการกํ าหนดราคา เพราะมีความส ําคัญตอการอยูรอด  การเจริญเติบโตของกิจการ นอกจากน้ี
กิจการยังใชเปนกลยุทธสํ าหรับการแขงขัน หรือการสรางสวนครองตลาดของกิจการได

2. ราคามีความสํ าคัญตอระบบเศรษฐกิจ  เพราะราคาเปนพ้ืนฐานในการจัดสรร
ทรัพยากรและปจจัยการผลิต จึงทํ าใหใชเปนตัวกํ าหนดทิศทางของการลงทุน และการเคล่ือนยาย
ปจจัยการผลิต เชน ประเทศไทยเปนประเทศเกษตรกรรม ปไหนพืชผลทางเกษตรมีราคาดี ก็จะสง
ผลใหสินคาอ่ืน ๆ ขายดีไปดวย เพราะผูบริโภคสวนใหญเปนเกษตรกรมีอํ านาจซื้อ จึงท ําให
เศรษฐกิจโดยรวมดีตาม ในทํ านองตรงขาม หากพืชผลทางเกษตรขายไมไดราคา หรือราคาต่ํ า ก็จะ
ทํ าใหคนสวนใหญของประเทศยากจนเพราะไมมีรายไดจึงไมมีก ําลังซื้อ
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สํ าหรับ ราคาของผลิตภัณฑโครงการหลวง คือ พืชผัก เปนราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ
และประเมินวา ผลิตภัณฑพืชผักนี้  มีมูลคาและอรรถประโยชนซึ่งราคานั้น จะลอยตัวเปนไปตาม
กลไกของตลาด

เชาว  โรจนแสง  (2546 : 74)  อธิบายวา  การจัดจ ําหนาย ( Place) จะหมาย
ความถึง การจัดชองทางการจัดจ ําหนาย(Channel of Distribution) และการกระจายตัวสินคา
(Physical Distribution) ในการจัดชองทางการจ ําหนายผลิตภัณฑใหดีเพียงใดก็ตาม หากไมสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดทันเวลาที่ตองการ และสถานท่ีท่ีเขาตองการแลว ก็จะดอยความ
หมายลงไป ในการพิจารณาวาจะวางผลิตภัณฑในสถานที่ใดที่เหมาะสม และในเวลาท่ีลูกคา
ตองการนั้น เปนเร่ืองท่ีผูบริหารการตลาดจะตองนํ ามาพิจารณาควบคูไปกับการเคล่ือนยายสินคา
จากผูผลิตถึงมือผูบริโภค เสนทางน้ันจะตองผานคนกลางหรือสถาบันท่ีทํ าหนาท่ีเปนตัวแทน
จํ าหนายหรือไม  ท้ังน้ีเพ่ือใหผลิตภัณฑและบริการไปถึงมือผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดทันเวลาท่ี
มีความตองการ

ปจจัยสํ าคัญท่ีจะนํ ามาพิจารณาในตัวแปรของสวนประสมการตลาด เก่ียวกับ
ดานการจัดจํ าหนาย มีดังนี้

-! ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Channels)
-! ความครอบคลุม  (Coverage)
-! การเลือกใชชองทาง  ( Assortments)
-! ทํ าเลท่ีต้ัง   (Location)
-! สินคาคงเหลือ   (Inventory)
-! การขนสง (Transportation)
-! คลังสินคา  (Warhousing)

เสาวภา  มีถาวรกุล (2546 : 221-222)  อธบิายวา  ความหมายของการจัด
จํ าหนาย

คณะกรรมาธิการการจัดจ ําหนายสินคาของประเทศสหรัฐอเมริกา ใหความหมาย
การจัดจํ าหนาย (Distribution หรือ Place) หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับการเคล่ือนยายผลิต
ภัณฑจากแหลงผลิตไปยังแหลงบริโภคสุดทาย  รวมท้ังการเคล่ือนยายวัตถุดิบจากแหลงวัตถุดิบไป
ยังผูใชเพ่ือการอุตสาหกรรม (โรงงานของผูผลิต) อยางมีประสิทธิภาพ
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จากความหมายของการจัดจํ าหนาย สามารถพิจารณาไดในเร่ือง
1. วัตถุประสงคของการจัดจํ าหนาย คือ การนํ าสินคาหรือบริการจากแหลงผลิต

ไปยังสถานที่และเวลาที่มีการบริโภค
2 การพิจารณามอบหมายหนาท่ีการตลาดบางอยางของชองทางการจัดจํ าหนาย

ใหสถาบันคนกลางเปนผูรับผิดชอบ และรับผิดชอบในการรวบรวมขอมูลการตลาด การใหเครดิต
และการใหบริการลูกคาทางการจัดจํ าหนาย

3. กิจกรรมตางๆ ในชองทางการจัดจํ าหนาย ไดแก การขนสงสินคา การเก็บ
รักษาสินคา การจัดการเก่ียวกับวัสดุอุปกรณ การดํ าเนินงานดานการขนสงและการเก็บรักษา การ
เลือกที่ตั้งโรงงานและสถานที่เก็บ การจัดการสินคาคงเหลือ การคาดคะเนความตองการ การให
บริการลูกคา การบรรจุหีบหอ เพื่อปองกันการเสียหายจากการขนสง และการจัดซ้ือ เปนตน การท่ี
ผลิตภัณฑมีการเคล่ือนยายไปสูแหลงตาง ๆ ไดก็ตองมีสถาบันการตลาดเขามาทํ าหนาท่ี เชน ผู
ผลิต ผูคาสง บริษัทขนสงสินคา บริษัทประกันภัย และผูคาปลีก เปนตน

4. การกระจายตัวสินคา ตองทํ าหนาท่ีตาง ๆ ดวยการน ําสงวัตถุดิบ ช้ินสวนตาง
ๆ สินคากึ่งส ําเร็จรูป สินคาส ําเร็จรูป และการบริการ ไปยังสถานที่ที่เหมาะสม (Right Place) ใน
เวลาที่เหมาะสม (Right Time) และสนิคาตองอยูในสภาพท่ีดี (Good Condition)

5. ผูรับผิดชอบในการทํ ากิจกรรมดังกลาว คือ สถาบันการตลาด ไดแก ผูผลิต ผู
คาสง และผูคาปลีก

ความสํ าคัญของการจัดจ ําหนาย
การจัดจํ าหนาย จะมีบุคคลหรือหนวยงานธุรกิจเขามาท ําหนาท่ีการตลาด เพื่อ

ชวยในการสรางความพอใจแกลูกคาเปาหมายได  น่ันคือ  สามารถเปนเจาของผลิตภัณฑท่ีมีความ
พอใจตอรูปแบบ ขนาด สีสัน ไดบริโภคในเวลาและสถานท่ีท่ีมีความตองการ ดังน้ัน การจัด
จํ าหนาย ถือไดวาเปนปจจัยท่ีกอใหเกิดอรรถประโยชน (Creation of Utilities) ทางดานเวลา สถาน
ท่ี และความเปนเจาของท่ีสามารถสนองความตองการของลูกคาท่ีตองการสินคาน้ัน ๆ   4
ประการ  ดังน้ี

1. อรรถประโยชนดานเวลา (Time Utility) น่ันคือ การตลาดจะมีกิจกรรมอยาง
หน่ึงท่ีเรียกวา การเก็บรักษาสินคาเพ่ือรอการบริโภค  สินคาบางอยาง เชน ขาว จํ าเปนตองมีการ
เก็บรักษาไวเพ่ือการบริโภคตลอดป ซึ่งคนกลางในชองทางการจัดจ ําหนายจะทํ าหนาท่ีน้ีโดยตรง
และการเก็บรักษาสินคาเปนเร่ืองของเวลาท่ีตองเก็บสินคาไวระยะหน่ึง เชน สินคาที่ไมตองเปลี่ยน
แปลงรูปราง ในชวงท่ีมีสินคามาก ราคาสินคาจะต่ํ า แตถามีการเก็บรักษาเพ่ือรอการอุปโภคบริโภค
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ในขณะท่ีมีสินคานอย ราคาสินคาจะสูง หรือเปนการผลิตสินคาไวลวงหนา  และรักษาสินคาคง
คลังเพื่อรอจํ าหนายสํ าหรับสินคาท่ีมีฤดูกาล นอกจากน้ี การเก็บรักษาสินคายังเปนเร่ืองของการ
สรางความพอใจแกผูบริโภคท่ีสามารถมีสินคาบริโภคในเวลาท่ีตองการดวย

2. อรรถประโยชนทางสถานที ่ (Place Utility) เปนผลเนื่องมาจากกิจกรรมการ
ตลาดอยางหนึ่ง คือ การทํ าหนาท่ีขนสง ซึ่งคนกลางของชองทางการจัดจ ําหนาย จะสรางความพอ
ใจเก่ียวกับสถานท่ี โดยการเคล่ือนยายสินคาท่ีมีรูปรางลักษณะเหมือนเดิม จากแหลงหนึ่งไปยังอีก
แหลงหนึ่ง เชน นํ าสินคาจากท่ีมีแหลงสินคามากแตผูบริโภคมีนอยราคาต่ํ า ไปจํ าหนายในสถานท่ี
ท่ีมีผูบริโภคแตขาดแคลนสินคาดังกลาว จะทํ าใหไดราคาสูงข้ึนกวาเดิม เชน ตัวแทนคนกลางท่ีทํ า
หนาท่ีในการขนสงล ําไยจากเชียงใหมไปจํ าหนายยังแหลงบริโภคทั่วไป ทํ าใหคนท่ัวประเทศหาซ้ือ
ไดเหมือนกับอยูท่ีเชียงใหม แสดงวา เกิดจากชองทางการจัดจํ าหนายและคนกลางท่ีเก่ียวของ ได
เขามาทํ าหนาท่ีใหเกิดประสิทธิภาพและมีคุณคาในเร่ืองสถานท่ีดวย

3. อรรถประโยชนของความเปนเจาของ (Possession Utility) น่ันคือ การตลาดมี
หนาท่ีอยูประการหน่ึง คือ หนาท่ีเก่ียวกับการแลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในสินคา ไดแก การซ้ือและการ
ขายสินคา ดวยเหตุนี้เองจะท ําใหมีทั้งผูที่พอใจในสินคาและผูที่ไมพอใจในสินคานั้น ๆ สํ าหรับผูท่ี
พอใจสินคาก็อาจเปนเพราะตนมีสินคาท่ีไมพอใจอยู ซ่ึงอาจจะขายตอใหแกคนท่ีตองการได อยาง
ไรก็ตาม ในการโอนกรรมสิทธ์ิในสินคาใหกับบุคคลอีกฝายหน่ึงน้ัน จะทํ าใหไดราคาสูงข้ึนกวาเดิม
ซ่ึงผูท่ีไดรับประโยชนก็คือ คนกลางท่ีเขามาเก่ียวของในการซ้ือขายสินคา เชน ผูผลิตขายสินคาใหผู
คาสง ผูคาสงนํ าสินคาขายตอใหผูคาปลีกในราคาท่ีสูงกวาท่ีซ้ือจากผูผลิต และผูคาปลีกจะขายสิน
คาใหผูบริโภคสุดทายในราคาท่ีสูงกวาท่ีซ้ือจากผูคาสง เปนตน แสดงวาทุกคร้ังท่ีมีการซ้ือขายหรือ
การเปลี่ยนกรรมสิทธ์ิในสินคากับผูท่ีเขามาเก่ียวของ ก็จะทํ าใหไดรับประโยชนดวยกันท้ังน้ัน

4. อรรถประโยชนดานรูปราง (Form Utility)   ถือวาเปนอรรถประโยชนที่ไมรวม
อยูในการตลาด แตการตลาดเปนตัวทํ าใหเกิดผลผลิตเพิ่มขึ้น จึงถือวาการตลาดมีประโยชนและ
เปนผูผลิตดวย สํ าหรับอรรถประโยชนดานรูปรางน้ี จะเปนการเปล่ียนแปลงรูปรางและลักษณะของ
สินคา ท่ีมีประโยชนนอยหรือไมมีประโยชนใหอยูในรูปรางหรือลักษณะท่ีเปนประโยชนและสราง
ความพอใจแกตลาด  ซ่ึงในการเปล่ียนแปลงรูปรางหรือลักษณะของสินคาน้ีจะทํ าใหมูลคาของสิน
คาเพิ่มขึ้นดวย น่ันคือ ราคาสินคาสูงขึ้น เชน โรงสีแปรรูปขาวเปลือกมาเปนขาวสารเพ่ือการบริโภค
โรงงานเฟอรนิเจอรเปลี่ยนสภาพไมกระดาน เศษไม และสวนประกอบตาง ๆ เขาดวยกันเปนโตะ
เกาอ้ี ช้ันวางของ เปนตน นอกจากน้ี ในบางคร้ังการตลาดยังเขามาทํ าหนาท่ีตอจากข้ันตอนของ
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การผลิตก็คือ การยอขนาด การบรรจุหีบหอ เพื่อใหสะดวกในการจัดจํ าหนายและขยายตลาดได
กวางข้ึน

จะเห็นไดวา การจัดจํ าหนายมีความสํ าคัญท่ีกอใหเกิดอรรถประโยชนแกผูบริโภค
ทางดานเวลา สถานท่ี ความเปนเจาของอยางแทจริง นับวาการตลาดมีความส ําคัญอยางมาก ถา
ไมมีการตลาดหรือไมมีคนกลางแลว  การผลิตตาง ๆ ก็จะไมเกิดประโยชนตอผูบริโภคหรือตอสังคม

ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ( 2544 :256)  อธิบายวา  ความหมาย ความสํ าคัญของ
ชองทางการจัดจ ําหนาย

กระบวนการทางการตลาดท่ีผูผลิตสินคาจะทํ าใหสินคาของตัวเองไปสูผูบริโภค 
หรือทํ าใหผูบริโภคหาซ้ือสินคาไดอยางสะดวก  ในราคาท่ีเหมาะสม   ตามเวลาที่ตองการไมใชเรื่อง
งายดาย หากจะนึกภาพโรงงานของผูผลิตตั้งอยู ณ จุดใดจุดหนึ่ง  ในขณะท่ีผูบริโภคกระจายอยูท่ัว
ประเทศ ผูบริโภคมีความตองการสินคาในเวลาท่ีแตกตางกัน  จึงเปนไปไมไดที่ผูผลิตจะสนอง
ความตองการ “โดยตรง”ถึงผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจหรือ “อรรถประโยชน” ท้ังในดาน
ปริมาณสินคา ตนทุนสินคา และเวลาได

เหตุผลขางตน ในกระบวนการทางการตลาดจึงจํ าเปนตองมีบุคคลท่ีสามเขามา
เก่ียวของอยูตรงกลางระหวางผูผลิต (จํ านวนหน่ึง) กับผูบริโภค (จํ านวนมาก) บุคคลที่สามที่วานี้ก็
คือ กลุมของ“คนกลาง” (Intermediaries) ในรูปแบบตาง ๆ ท่ีประกอบกันเปนชองทางการจัด
จํ าหนาย(Marketing Channels หรือ  Distribution Channels) เชน คนกลางในรูปแบบรานคา
(Merchants) ไดแก รานคาสง รานคาปลีก คนกลางในรูปแบบตัวแทน (Agents) คนกลางในรูป
แบบสิ่งอํ านวยความสะดวก  (Facilitators)  เชน  คลังสินคา  บริษัทขนสง  ธนาคาร เปนตน

ชองทางการจัดจํ าหนาย (Marketing Channels/ Distribution Channels) จึง
เปนกลุมขององคกรอิสระ ซ่ึงเขามาเก่ียวของในกระบวนท่ีจะนํ าสินคาและบริการไปสูการบริโภค
น่ันเอง

หากจะเปรียบเทียบกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) อ่ืน ๆ แลว การ
ตัดสินใจเรื่องชองทางการจัดจํ าหนาย ดูจะมีความยุงยากซับซอนซอนอยูเบ้ืองหลังเปนอยางมาก
ดวยเหตุท่ีเปนการตัดสินใจท่ีจะตองข้ึนอยูกับองคกรอิสระภายนอกดังท่ีกลาวมา ซ่ึงตองถือวาองค
กรเหลาน้ันมีเปาหมายและวิธีการดํ าเนินงานท่ีแตกตางออกไป อยูนอกเหนือการควบคุมของผูผลิต
ดวยลักษณะที่เปน ”เงนิคนละกระเปา” “เปาหมายท่ีแตกตาง” จึงทํ าใหองคกรตองประสบปญหา
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ยุงยากพอสมควร ในการจัดการคนกลางเหลาน้ี หากจะดูตัวอยางท่ีเกิดข้ึนอยางชัดเจน เชน การ
พัฒนาและเติบโตของรานคาปลีกยุคใหม มีผลตอสินคาของผูผลิตอยางมาก

อีกประการหน่ึง การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจ ําหนาย มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจสวนประสมการตลาดอ่ืน ๆ เชน การกํ าหนดลักษณะสินคาและบรรจุภัณฑ การกํ าหนด
ราคาที่เหมาะสมกับวิธีการจัดจ ําหนาย  การเลือกโปรแกรมการสงเสริมการตลาด

การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจ ําหนาย จึงเปนปญหาทาทายนักการตลาด ให
ตองปรับยุทธวิธีการจัดจํ าหนาย ใหสอดคลองกับความกาวหนาและเปล่ียนแปลงไปของคนกลาง
ประเภทตาง ๆ   เทคโนโลยี และระบบขาวสารขอมูลท่ีถูกนํ ามาใชกับการจัดการการจัดจํ าหนาย
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเนนความรวดเร็ว นอกจากน้ีการคิดคนวิธีการใหม ๆ ในการจัดจํ าหนายสินคา
และบริการสูผูบริโภคเพื่อใหเกิดความแตกตางและมีประสิทธิภาพสูงขึ้น เปนความทาทายท่ีช้ีชะตา
ความอยูรอดของธุรกิจและการตลาดยุคปจจุบันอยางหลีกเล่ียงไมได

สํ าหรับ ชองทางการจัดจ ําหนายของผลิตภัณฑพืชผักของโครงการหลวง      จะผานผู
คาสง ผูคาปลีก  มีการจัดวางผลิตภัณฑในชองทางที่เหมาะสม  เชน  ตามซูเปอรมารเก็ต รานคา
ประจ ํา สามารถสนองความตองการผูบริโภคไดดี  มีกิจกรรมตาง ๆ ในชองทางการจัดจํ าหนายท่ี
เหมาะสม  เชน  การขนสง  การเก็บรักษา  การเลือกท่ีต้ังโรงงาน  การบริการลูกคา  การบรรจุหีบ
หอ  และมีอรรถประโยชนท้ังดานเวลาและสถานท่ี

เชาว  โรจนแสง (2546 : 74) อธิบายวา  การสงเสริมการตลาด (Promotion)
เปนการสื่อความหมายใหตลาดเปาหมายไดทราบถึงผลิตภัณฑและบริการท่ีตองการจะจํ าหนาย 
ณ สถานท่ีใด ระดับใด การสงเสริมการตลาดเปนตัวแปรตัวหน่ึงของสวนประสมการตลาด โดยทํ า
หนาท่ีช้ีชวนใหลูกคาเปาหมายสนใจ  และซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ เครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการ
ตลาด คือ สวนประสมของการสงเสริมการตลาด ซ่ึงประกอบดวย

1. การสงเสริมการขาย  (Sales Promotion)
2. การโฆษณา  (Advertising)
3. การขายโดยบุคคล  (Personal Selling)  หรือหนวยงานขาย  (Sales Force)
4. การประชาสัมพันธ  ( Public Relations)
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5. การตลาดทางตรง  (Direct Marketing)  ซึ่งหมายรวมถึงการสงเสริมการขาย
ทางไปรษณีย  (Direct Mail)  และการสงเสริมการขายทางโทรศัพทและทางอินเทอรเน็ตดวย
(Telemarketing and Internet)

3. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ

ฝายวิจัย  ธนาคารกรุงเทพ  จํ ากัด (มหาชน) (2547  :  [ เขาถึง 20/05/47])  รายงาน
เร่ือง “ธุรกิจการผลิตพืชผักแบบเกษตรอินทรีย“ วา สภาวะการผลิตพืชผักอินทรียของไทย
แนวคิดท่ีจะทํ าการผลิตพืชผลแบบเกษตรอินทรียของไทยน้ัน  ไดเริ่มขึ้นเมื่อประมาณป 2528  โดย
กลุมผูนํ าเกษตรกรท่ีมีความสนใจในการพัฒนาการเกษตรตามแนวทางอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ  
และไดรับการสนับสนุนจากองคกรพัฒนาการเกษตรเอกชน (NGO) หลายองคกร แนวคิดน้ีไดเร่ิมมี
ผลในทางปฏิบัติอยางจริงจังในป 2532  โดยเกษตรกรที่สนใจไดเริ่มท ําการผลิตตามแนวทางใหมน้ี
ซึ่งในขณะนั้นยังเรียกชื่อตางๆ กัน  เชน เกษตรธรรมชาติ  เกษตรอินทรีย  เกษตรปลอดสารพิษ
หรือ วนเกษตร เปนตน ในระยะแรกน้ันการผลิตยังทํ าแบบงาย ๆ  โดยใชภูมิปญญาชาวบาน  มิได
ใชเทคโนโลยีท่ีซับซอนแตอยางใด  ทํ าการผลติสินคาพ้ืนฐานท่ีจํ าเปนในการบริโภค  เชน ขาว     
ผักสดและผลไมสด เปนตน  สํ าหรับการแปรรูปผลิตภัณฑก็มีอยูเพียงเล็กนอย  และไมคอย
สมํ่ าเสมอ

ตอมาในป  2538  ไดมีการกอต้ังส ํานักงานมาตรฐานเกษตรอินทรีย (มกท.) ขึ้น  โดย
มีฐานะเปนองคกรอิสระ  ทํ าหนาท่ีสงเสริมและใหบริการรับรองมาตรฐานการผลิต  ของเกษตร
อินทรียภายในประเทศ  และตรวจรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย  ทั้งที่จํ าหนายภายใน
และสงออกไปยังตลาดตางประเทศ  ปจจุบันกลุมเกษตรกรผูผลิตพืชผลเกษตรอินทรียมีกระจายอยู
ทั่วไปในทุกภูมิภาค  โดยกลุมหรือเครือขายผูผลิตท่ีสํ าคัญก็ไดแก  มูลนิธิเกษตรกรรมยั่งยืน  มูลนิธิ
สายใยแผนดิน  ซ่ึงมีโครงการเกษตรอินทรียอยูใน 8 จังหวัด คือ  เชียงใหม ยโสธร สุรินทร ขอนแกน
สกลนคร  ปราจีนบุรี  ฉะเชิงเทรา  และตราด  มูลนิธสัินติอโศก  ซึ่งมีการด ําเนินงานเปนเครือขาย
อยูในพื้นที่ตาง ๆ  หลายภูมิภาค เชน  ปฐมอโศกท่ีนครปฐม  ศรีษะอโศกท่ีศรีษะเกษ  ราชธานี
อโศกที่อุบลราชธาน ี  และทักษิณอโศกท่ีจังหวัดนครศรีธรรมราช  เปนตน อีกกลุมหน่ึงก็ไดแก
ชมรมผูผลิตเกษตรอินทรีย  ที่จังหวัดสุพรรณบุร ี เปนตน
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ในสวนของทางราชการน้ัน   ก็ไดมกีารดํ าเนินงานเพื่อสงเสริมการผลิต   และธุรกิจ
เกษตรอินทรีย  โดยรวมมือกับภาคเอกชน   สหกรณ  ชมรมเกษตรธรรมชาติ  และเครือขายเกษตร
อินทรียตางๆ  การดํ าเนินงานที่ส ําคัญ  ไดแก

1. กรมวิชาการเกษตร  ไดรวมมอืกับเครือบริษัทนครหลวงคาขาว  และบริษัทในเครือ
สยามวิวัฒน  ทํ าการปลกูขาวเกษตรอินทรียเพ่ือสงออก  ในพื้นที่จังหวัดเชียงรายและพะเยา  เปน
จํ านวน  10,000  ไร  และไดผลผลิตราว  1,200 – 1,500  ตัน  ขาวท่ีผลิตไดน้ีผานการรับรองจาก
องคกรตรวจสอบคุณภาพของประเทศอิตาลี  ซ่ึงเปนสมาชิกของ  IFOAM  และไดสงไปจ ําหนายใน
ตลาดสหภาพยุโรป

2. สหกรณการเกษตรไทย  ไดรวมมือกับเอกชนของญ่ีปุนท่ีนํ าเขาผักและผลไม  ทํ า
การผลิตกลวยหอมทองอินทรียเพื่อสงไปจ ําหนายในตลาดญ่ีปุน

3. กรมสงเสริมการสงออก  ไดรวมมือกับกรมวิชาการเกษตร   กรมสงเสริมการเกษตร
สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  และบริษัท
เอกชน จัดทํ าโครงการนํ ารองการผลิตพืชผลในระบบเกษตรอินทรีย  เพื่อสงออกไปจ ําหนายตาง
ประเทศโดยเฉพาะญ่ีปุน  สหภาพยุโรป  และฮองกง  โดยมุงเนนไปที่พืชผล  5  ชนิด คือ
หนอไมฝรั่ง  ขาวโพดฝกออน  กระเจี๊ยบเขียว  กลวยไข  และสับปะรด  ไดเร่ิมดํ าเนินการมาต้ังแตป
2542  ขณะน้ีกํ าลังจัดทํ ามาตรฐานการผลิต กับระบบตรวจสอบและรับรองคุณภาพอยู  กรมสง
เสริมการสงออกมีเปาหมายท่ีจะผลักดันใหประเทศไทยเปนแหลงผลิตอาหารประเภทเกษตร
อินทรีย  โดยพยายามจะเพ่ิมการสงออกผลิตภัณฑอาหารอินทรียของไทยใหสูงข้ึนปละราว 10%

ปจจบัุนอาจกลาวไดวา พื้นท่ีทํ าการเกษตรอินทรียมาตรฐานในประเทศไทยมีอยูไม
นอยกวา  15,000  ไร   และมีผลผลิตเกษตรอินทรียสงออกสูตลาดรวมแลวไมนอยกวาปละ  6,500
ตัน คาดหมายวาพื้นที่เพาะปลูกและผลผลิตเกษตรอินทรียมาตรฐานของไทย จะเพิ่มมากขึ้นเปน
ลํ าดับ  เพราะการสนับสนุนและพัฒนาเกษตรยั่งยืนนั้น  เปนแนวทางการดํ าเนินงาน  ตามยุทธ
ศาสตรปรับโครงสรางภาคเกษตร  ซ่ึงกํ าหนดไวในแผนพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ
ฉบับท่ี 9        ( พ.ศ. 2545  - 2549 ) วาจะ  “เสริมสรางขีดความสามารถการเพิ่มผลผลิต  การทํ า
เกษตรย่ังยืน  สรางระบบเครือขายเช่ือมโยงการเกษตรย่ังยืนและระบบเศรษฐกิจชุมชน  พรอมท้ัง
จัดทํ ามาตรฐานการผลิตและคุณภาพสินคาเกษตรแบบย่ังยืน ใหเกษตรกรลดปริมาณการใชสาร
เคมีการเกษตรอยางท่ัวถึง  ควบคูไปกับการรณรงคประชาสัมพันธแกผูผลิตและผูบริโภค   เพือ่ให
เกษตรย่ังยืนอยูรอดไดในเชิงพาณิชย”
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การตลาดพืชผักอินทรียของไทย
สํ าหรับดานการตลาดของผลผลิตเกษตรอินทรียน้ัน  ในระยะแรกการจํ าหนายผลผลิต

จะอาศัยการขายผานรานคาขนาดเล็กท่ีจํ าหนายผลิตภัณฑอาหารสุขภาพ  ซ่ึงรานคาประเภทน้ีท่ี
เปดข้ึนมาเปนแหงแรกคือ  รานกรีนการเดน  ท่ีเปดเม่ือป 2538  หลังจากน้ันก็มีรานประเภทเดียว
กันน้ีเกิดข้ึนเปนจํ านวนมาก  ตามแหลงชุมชนตาง ๆ ท่ัวประเทศ  ในชวงท่ีขยายตัวมากท่ีสุดเม่ือ
ราว     ป 2540 น้ัน  มีอยูไมนอยกวา  100  ราน  แตหลังจากท่ีเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ อีกทั้งผลิต
ภัณฑเกษตรอินทรียก็มีราคาแพงกวาผลิตผลเกษตรท่ัวไปมาก  รานคาเหลานี้จึงลดจ ํานวนลงไป

อยางไรก็ตามในชวง  2-3  ปมาน้ี   ชองทางการตลาดของผลิตผลเกษตรอินทรียได
พัฒนาไป โดยยกระดับไปวางจํ าหนายในหางรานขนาดใหญมากข้ึน ปจจุบันจะเห็นไดวาใน
ซูเปอรมารเก็ตเกือบทุกแหง จะมีอาหารเพื่อสุขภาพที่ระบุวาเปนผลิตภัณฑเกษตรอินทรียวาง
จํ าหนายอยู  อีกท้ังมีซูเปอรมารเก็ตบางแหงท่ีเนนการจํ าหนายอาหารเพื่อสุขภาพและพืชผลเกษตร
อินทรียเปนหลักดวย   คาดหมายวาตลาดสินคาประเภทนี้ก ําลังขยายตัวข้ึนเปนลํ าดับ  สวนหน่ึง
มาจากความตองการของผูบริโภค อีกสวนหน่ึงมาจากการแขงขันกันอยางรุนแรงในตลาดคาปลีก
ซึ่งทํ าใหบรรดาซูเปอรมารเก็ตตางๆ ตองพยายามสรางความแตกตางในสินคาของตนเพิ่มขึ้น
ปจจบัุนอาจกลาวไดวา  ชองทางการกระจายผลผลิตของเกษตรกรผูผลิตพืชผลเกษตรอินทรีย
มาตรฐาน  ออกสูตลาดในประเทศน้ันมีอยูดวยกัน  4  ชองทางดังตอไปน้ี

1. จํ าหนายใหแกบริษัทท่ีเขามารับซ้ือ  ปจจุบันมีบริษัทผูจัดจํ าหนายสินคาเกษตร
อินทรียอยูหลายราย เชน  บริษัท ทิพวัลย  บริษัท เบสทฟูดส  และสหกรณกรีนเนท  เปนตน  ไดนํ า
รถหองเย็นเขาไปรับซื้อพืชผลเกษตรอินทรียที่แหลงผลิต  ในราคาประกันกิโลกรัมละ 25  บาท  เพื่อ
นํ ามาจํ าหนายใหแกผูบริโภคในกรุงเทพฯ  ตามหางสรรพสินคาชั้นน ํา เชน  ดิ เอมโพเรียม  และเด
อะมอลล เปนตน

2. จํ าหนายใหแกรานคาขนาดเล็กท่ีขายผลิตภัณฑอาหารสุขภาพ  แมวาปจจุบันราน
คาเหลานี้จะลดจ ํานวนลงไป  แตก็ยังเปนชองทางการตลาดท่ีสํ าคัญอยู  เน่ืองจากมีกระจายอยูทั่ว
ไปตามแหลงชุมชนตางๆ

3. จํ าหนายตามตลาดนัดตางๆ   โดยกลุมผูผลิตพืชผลเกษตรอินทรีย จะนํ าผลผลิตไป
วางจ ําหนายเอง ตามตลาดนัดตางๆ ท่ีคาดหมายวาจะมีกลุมผูซ้ือเปาหมายอยู

4. จํ าหนายใหแกผูบริโภคโดยตรง  ปจจุบันผูผลิตพืชผลเกษตรอินทรียมาตรฐานบาง
กลุม  ไดริเร่ิมโครงการจํ าหนายผักสด  ใหแกผูบริโภคโดยตรงข้ึน  เพื่อลดข้ันตอนการตลาดระหวาง
ผูผลิตกับผูบริโภคลง  ซึ่งจะทํ าหผูบริโภคไดรับผักท่ีสดจากฟารมโดยตรง  ในราคาท่ีถูกกวาซ้ือจาก
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ทองตลาด โดยผูบริโภคท่ีสนใจจะซ้ือสินคาตามชองทางน้ี  จะไดรับผักเปนการทดลองกอนเปน
เวลา   4  สัปดาห  หากวาพอใจก็จะทํ าสัญญาซ้ือขายกัน   โดยผูซื้อจะตองชํ าระคาสินคาลวงหนา
กอนต้ังแต 3  เดือนถึง  1  ป  ในราคากิโลกรัมละ  25  บาท ( เปนราคาผักท่ีหนาฟารมบวกกับคา
ขนสงถึงกรุงเทพฯ   20  บาท  และคาภาชนะบรรจุอีก  5  บาท )  ผูซื้อจะตองรวมกลุมกันต้ังแต  5
รายขึ้นไป  และสั่งซื้อไมตํ่ ากวารายละ  3  กิโลกรัม  โดยนัดหมายจุดสงผักซึ่งสะดวกที่สุด   และ
กลุมผูผลิตจะจัดสงผักอินทรียมาตรฐานแบบคละชนิดมาใหสัปดาหละ  1  ครั้ง

สวนในดานของตลาดตางประเทศ      นอกจากการสงขาวเกษตรอินทรียไปจํ าหนาย
ในตลาดรวมยุโรป  และสงกลวยหอมทองอินทรียไปจํ าหนายในตลาดญ่ีปุนแลว  สํ าหรับตลาดของ
ประเทศใกลเคียงน้ัน  ชมรมผูผลิตเกษตรอินทรียสุพรรณบุรีไดเร่ิมจัดสงผักเกษตรอินทรียมาตรฐาน
หลายชนิด  ไดแก  ผักคะนา  ผักกวางตุง  ผักบุง  บร็อคโคลี  และกะหลํ ่าดอก  ไปจํ าหนายท่ีหาง
สรรพสินคาคารฟูรในประเทศสิงคโปรแลว

โดยภาพรวมแลวอาจกลาวไดวา  ตลาดพืชผลเกษตรอินทรียมาตรฐานในประเทศ
ปจจุบันน้ันยังเปนตลาดของผูผลิต  เน่ืองจากอุปทานของผลผลิตยังมีนอย  ไมเพียงพอกับความ
ตองการของตลาด  ทํ าใหผูผลิตมีอํ านาจตอรองคอนขางมาก   นอกจากน้ันตนทุนการผลิตก็คอน
ขางสูง  เน่ืองจากตองมีการดูแลเอาใจใสอยางเขมขน และประณีต  ราคาพืชผลเกษตรอินทรีย
มาตรฐาน  จึงสูงกวาผลิตผลเกษตรท่ัวไปประมาณ  20 – 50%  อยางไรก็ตามขอมูลจากการวิจัย
ตลาดระบุวา  ผูบริโภคมีความพอใจท่ีจะยอมรับราคาผลิตผลเกษตรอินทรียมาตรฐาน  ที่สูงกวาผล
ผลิตเกษตรท่ัวไปไมเกิน  15  -  20%

ปญหาและอุปสรรคของสภาวะการผลิตพืชผักอินทรีย
การผลิตและการคาพืชผลเกษตรอินทรียมาตรฐานของไทยในปจจุบัน   ก็ยังมีปญหา

และอุปสรรคอยูหลายประการดังตอไปน้ี
1. แหลงผลิตจ ํานวนมากมีแหลงนํ ้าไมเพียงพอที่จะใชไดตลอดทั้งป
2. ขาดความรูในดานโรคและแมลงศัตรูพืช
3. ตนทุนการผลิตสูงกวาแบบที่ใชสารเคมีมาก
4. ขาดแคลนแหลงเงินทุน
5. ขาดแคลนรถหองเย็นในการขนสงพืชผลจากแหลงผลิตที่มักอยูในพื้นที่หางไกล

และขาดแคลนหองเย็นส ําหรับเก็บรักษาและรวบรวมผักเพ่ือเตรียมนํ าออกจํ าหนายดวย
6. ขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความรูความสามารถทางดานการตลาด
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7. ขาดการประชาสัมพันธใหผูบริโภคมีความรูความเขาใจ  ถึงขอดีของผักเกษตร
อินทรียซึง่แตกตางจากผักท่ัวไปท่ีผลิตโดยใชสารเคมี  หรือผักปลอดสารพิษ

แนวโนมในอนาคตของสภาวะการผลิตพืชผักอินทรีย
1. ปจจุบันกลุมสหภาพยุโรป  สหรัฐฯ  และญี่ปุน  เปนกลุมประเทศท่ีมีการผลิตและ

การคาสินคาเกษตรอินทรีย  และผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย เพื่อการบริโภคมากที่สุดในโลก  โดย
เม่ือป  2543  มีมูลคาการคารวมกันทั้งสิ้นประมาณ   20,000  ลานดอลลาร  คาดหมายวาในชวง
10  ปขางหนามูลคาการคาน้ีจะขยายตัวในอัตรา  10 – 30%

2. ประเทศกํ าลังพัฒนา ท่ีมีศักยภาพในการผลิตสินคาเกษตรอินทรียเพ่ือการบริโภค
ภายในประเทศและสงออก  ซึ่งเริ่มดํ าเนินการสงเสริมการทํ าเกษตรอินทรียไปบางแลวในปจจุบัน
ไดแก  อินเดีย  สาธารณรัฐประชาชนจีน  และไทย

3. ปจจุบันมีประเทศท่ีทํ าผลิตภัณฑเกษตรอินทรียเพ่ือการคาแลวกวา  100  ประเทศ
เปนประเทศกํ าลังพัฒนา  27  ประเทศ เปนประเทศในทวีปแอฟริกา  18  ประเทศ  เปนประเทศใน
เอเชียแปซิฟก  13  ประเทศ  และอีกกวา  42  ประเทศน้ัน  เปนประเทศในลาตินอเมริกา  แคริ
เบียน  อเมริกาเหนือและยุโรป  ดังน้ัน  ในระยะสั้นและระยะปานกลาง  โอกาสทางการคาของพืช
ผลเกษตรอินทรียยังคงมีอยูมาก  แตในระยะยาวแลวการแขงขันของผลิตภัณฑเกษตรอินทรียใน
ตลาดโลก  คงจะรุนแรงขึ้นอยางแนนอน

4. ปจจุบันบรรดาประเทศท่ีกํ าลังพัฒนาซ่ึงเปนผูสงออกสินคาเกษตร  เร่ิมใหความสน
ใจในการสงเสริมเกษตรอินทรียท่ีไดมาตรฐานในระดับสากลแลว   เพราะราคาสินคาเกษตรอินทรีย
สูงกวาสินคาเกษตรท่ีผลิตกันอยูท่ัวไป  เปนการเพ่ิมขีดความสามารถในการสงออก  และเปนผลิต
ผลสงออกท่ีปลอดพนจากขอจ ํากัดในการกีดกันทางการคาของประเทศท่ีพัฒนาแลว  ซึ่งมักปฏิเสธ
การนํ าเขาโดยอางวามีการปนเปอนของสารเคมีบางชนิดดวย

5. ธุรกิจเกษตรอินทรียในประเทศไทยมีแนวโนมท่ีแจมใส  ตลาดมีลูทางที่จะขยายตัว
ตอไปไดอีกมาก  พืชผลเกษตรอินทรียที่ผลิตไดเปนที่สนใจและยอมรับ  ของผูบริโภคทั้งภายในและ
ตางประเทศ

6. ปญหาที่จะตองเรงแกไขส ําหรับตลาดภายในคือ  การใหความรูความเขาใจแกผู
บริโภคถึงคุณสมบัติและความแตกตางระหวางพืชผลเกษตรอินทรีย   กับพืชผลปลอดสารพิษ  กับ
พยายามลดตนทุนการผลิตลง เพื่อมิใหมีราคาสูงกวาพชืผลท่ีผลิตตามแบบปกติมากเกินไป
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7. การท่ีจะผลักดันสนิคาเกษตรอินทรียของไทยออกไปสูตลาดโลกใหมากข้ึนน้ัน  จะ
ตองมีการเรงพัฒนาและใหความรูความเขาใจแกเกษตรกร  ในเร่ืองของระบบการท ําเกษตรอินทรีย
การตรวจสอบระบบ  และคุณภาพมาตรฐานของเกษตรอินทรีย  โดยภาครัฐจะตองใหการ
สนับสนุนในการใหบริการตรวจสอบรับรองมาตรฐาน ซ่ึงเปนท่ียอมรับในระดับสากล.

สหกรณกรีนเนท จํ ากัด ( 2547 : [ เขาถึง  30/05/47] )การตลาดและการคา
เกษตรอินทรีย (Organic Market and Trading)

การผลิตและการตลาดสินคาเกษตรอินทรียมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะใน
ประเทศที่พัฒนาแลว จากการศึกษาของศูนยการศึกษาการคาระหวางประเทศ (International
Trade Centre : ITC) ถึงตลาดสินคาเกษตรอินทรียในตลาดใหญไดแก สหรัฐฯ ยุโรป และญี่ปุน
พบวา ความตองการสินคาเกษตรอินทรียในป 2541 สูงถึง 13,000 ลานดอลลารสหรัฐฯ และเพิ่ม
ข้ึนเปน 20,000 ลานดอลลารสหรัฐฯ ในป 2543 โดยคาดวาอัตราการขยายตัวของตลาดสินคา
เกษตรอินทรียเฉล่ียในแตละปสูงถึงรอยละ 20 อยางไรก็ตามศูนยการศึกษาการคาระหวางประเทศ
คาดวา อัตราการขยายตัวในอนาคตของตลาดสินคาเกษตรอินทรียจะอยูในชวงรอยละ 5-40 ท้ังน้ี
ข้ึนอยูกับแตละตลาด โดยสัดสวนการขายสินคาเกษตรอินทรียเม่ือเทียบกับยอดขายปลีกสินคา
เกษตรท้ังหมดจะสามารถขยายตัวไดต้ังแตรอยละ 1-10 ในชวงระยะไมกี่ปขางหนา

ดังน้ัน แมวาในปจจุบันสัดสวนของสินคาเกษตรอินทรียเม่ือเปรียบเทียบกับสินคา
เกษตรท่ัวไปยังอยูในเกณฑต่ํ า แตแนวโนมการขยายตัวของตลาดสินคาเกษตรอินทรียนับวานาสน
ใจอยางมาก เน่ืองจากผูบริโภคเริ่มระมัดระวังในเรื่องสุขภาพและสิ่งแวดลอม ซ่ึงนับวาเปนปจจัย
หนุนประการสํ าคัญท่ีชวยใหความตองการสินคาเกษตรอินทรียเพ่ิมข้ึน และการผลิตสินคาเกษตร
อินทรียมแีนวโนมขยายตัวและมีลูทางแจมใสในอนาคต
การตลาดผลิตภัณฑเกษตรอินทรียสามารถจํ าแนกไดเปน 3 รูปแบบดังน้ี
• ! การตลาดระบบสมาชิก

เปนการตลาดเกาแกท่ีสุดของขบวนการเกษตรอินทรีย ท่ีเช่ือมตรงระหวางเกษตรกรผู
ผลติและผูบริโภค เชน ระบบ TEIKEI ในประเทศญ่ีปุน หรือระบบ Community Support
Agriculture (CSA) และระบบ BOX ในยุโรปและสหรัฐอเมริกา โดยมีหลักการวา ผูบริโภคจะทํ าขอ
ตกลงกับเกษตรกรผูผลิตที่จะรับซื้อผลผลิตที่ผลิตไดจากฟารมเกษตรอินทรีย โดยผูบริโภคจะช ําระ
เงินลวงหนาใหกับเกษตรกร หลังจากผลผลิตถูกเก็บเก่ียวแลว จะถูกจัดสงไป ณ จุดกระจายยอย
ตามที่ตกลง แลวสมาชิกผูบริโภคท่ีอยูในละแวกใกลเคียงจะเปนผูมารับผลผลิตดวยตนเอง การ
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ตลาดระบบน้ี เกษตรกรจะมีหลักประกันทางเศรษฐกิจ และมีโอกาสในการส่ือสารโดยตรงกับผู
บริโภค ผูบริโภคเองก็สามารถไปเย่ียมเยือนฟารมเกษตรกร เพื่อตรวจดูสภาพการผลิต หรือบางชวง
ก็ชวยเกษตรกรทํ างานในฟารม

การตลาดในระบบน้ี มีผลดีในแงของความสัมพันธที่ใกลชิดระหวางเกษตรกรผูผลิต
และผูบริโภค แตขอจ ํากัดก็คือ เกษตรกรตองมีฟารมที่อยูไมหางจากเมืองใหญมากนัก และจ ําเปน
ตองมีรถยนตสํ าหรับใชในการขนสงเอง นอกจากน้ีการตลาดระบบสมาชิกใชไดกับฟารมท่ีปลูกผัก
เกษตรอินทรียเปนหลัก (แตก็อาจมีผลผลิตอ่ืนๆ รวมดวย เชน ขาว ไมผล ไขไก) ในขณะท่ีเกษตรกร
ท่ีผลิตขาว ธัญพืช หรืออาหารแปรรูป จะไมสามารถใชการตลาดในระบบน้ีได
• ! การตลาดชองทางเฉพาะ

เปนการตลาดท่ีดํ าเนินการโดยผูประกอบการ ท่ีมีนโยบายในดานเกษตรอินทรีย
อาหารสุขภาพ และผลิตภัณฑเพื่อสิ่งแวดลอมที่ชัดเจน สามารถดํ าเนินการไดหลายรูปแบบ เชน
รานกรีน รานออรกานิค รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและสิ่งแวดลอม หรือตลาดนัดเกษตร
อินทรีย

การตลาดในลักษณะน้ี สามารถเขาถึงผูบริโภคไดกวางกวาการตลาดระบบสมาชิก
และมีผลผลิตท่ีหลากหลายจากเกษตรกรท่ีมีความเชี่ยวชาญในการผลิต และมกีารแปรรูปผลิต
ภัณฑตางๆ เพิ่มขึ้น
• ! การตลาดทั่วไป

ในหลายประเทศแถบยุโรป หรือสหรัฐอเมริกา และญี่ปุน พบวาชองทางการจ ําหนาย
ผลิตภัณฑเกษตรอินทรียจะขยายไปสูระบบตลาดท่ัวไป โดยเฉพาะอยางยิ่งในซูเปอรมารเก็ตและ
หางสรรพสินคาขนาดใหญ ขณะท่ีอัตราการบริโภคอาหารภายในประเทศมีแนวโนมการเจริญเติบ
โตท่ีคอนขางต่ํ าหรือหยุดชะงัก แตตลาดผลิตภัณฑเกษตรอินทรียกลับขยายตัวข้ึน แสดงใหเห็นถึง
การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีบริโภคอาหารท่ีไดจากการเกษตรอินทรียเพ่ิมข้ึน

ปญหาหลักของการคาเกษตรอินทรียในระดับโลกก็คือ ผลผลิตเกษตรอินทรียยังมี
ปริมาณไมพอเพียงและสมํ่ าเสมอ นอกจากน้ี ผูซื้อแตละประเทศพยายามที่จะก ําหนดระเบียบ
มาตรฐานและการตรวจสอบรับรองเอง ทํ าใหเกิดปญหาความลักล่ันในการตรวจสอบรับรองมาตร
ฐานผลผลิตเกษตรอินทรีย ระหวางประเทศผูผลิตเกษตรอินทรียในประเทศโลกท่ีสาม ท่ีประสบกับ
ปญหาการกีดกันทางการคาจากมาตรฐานท่ีรัฐบาลของประเทศพัฒนาอุตสาหกรรมไดกํ าหนดขึ้น 
ทํ าใหการสงออกเกิดความลาชา และเสียคาใชจายสูง (เพื่อจางหนวยงานรับรองจากประเทศ
พัฒนาอุตสาหกรรมใหมาเปนผูตรวจสอบรับรองให) ในขณะท่ีหนวยงานรับรองมาตรฐานของ
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ประเทศกํ าลังพัฒนากลับไมไดรับการสนับสนุนจากรัฐบาลของตนเอง สงผลใหการพัฒนาการผลิต
และการคาเกษตรอินทรียในประเทศกํ าลังพัฒนาเติบโตคอนขางชา

ตลาดเกษตรอินทรียในประเทศไทย
การวิเคราะหตลาดเกษตรอินทรียในประเทศไทย มีอุปสรรคสํ าคัญท้ังในแงของการ

ขาดแหลงขอมูลสถิติ และปญหาเก่ียวกับความสับสนในเร่ืองมาตรฐานผลผลิตของเกษตรอินทรีย
และอาหารสุขภาพอื่นๆ โดยเฉพาะความแตกตางของมาตรฐานผลผลิตเกษตรปลอดภัยจากสาร
พิษและเกษตรอินทรีย ซ่ึงผูบริโภคสวนใหญยังมีความเขาใจวาผลิตภัณฑปลอดภัยจากสารพิษคือ
ผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย ทํ าใหการประเมินตลาดเกษตรอินทรียคอนขางลํ าบาก เพราะไมสามารถ
ท่ีจะแยกแยะความตองการซื้อและการตลาดของผลิตภัณฑเกษตรอินทรียจากผลิตภัณฑอ่ืนได
อยางถูกตอง

เน่ืองจากประเทศไทยยังอยูในชวงระยะเริ่มตนของการพัฒนาเกษตรอินทรีย การผลิต
จึงยังเปนการผลิตแบบงายๆ ท่ีไมไดใชเทคโนโลยีท่ีซับซอน และเปนการผลิตสินคาพ้ืนฐาน เชน
ขาว ผักและผลไมสด การแปรรูปผลิตภัณฑยังมีอยูนอย เพราะวัตถุดิบมีปริมาณไมมากและขาด
ความตอเนื่อง จากการประมาณการของมูลนิธิสายใยแผนดินคาดวา ปจจุบันมีผลผลิตเกษตร
อินทรียท่ีจ ําหนายออกสูตลาดอยูประมาณไมเกิน 6,000 ตันตอป

โดยภาพรวมแลว ตลาดเกษตรอินทรียในประเทศไทยเปนตลาดของผูผลิต กลาวคือ
อุปทานผลติภัณฑเกษตรอินทรียยังมีอยูนอย ทํ าใหผูผลิตสามารถเปนผูกํ าหนดการตลาดไดคอน
ขางมาก ราคาผลผลิตเกษตรอินทรียยังคงมีแนวโนมที่สูงกวาราคาผลผลิตเกษตรอ่ืนๆ ประมาณ
20-50% แตจากขอมูลการวิจัยของผูบริโภคประมาณวา ผูบริโภคนาจะยอมรับราคาผลผลิตเกษตร
อินทรียไมราคาท่ีสูงไมเกิน 15-20%

การท่ีผลผลิตเกษตรอินทรียมีราคาสูงกวาน้ัน ไมใชเพราะวายังมีปริมาณการผลิตที่ตํ ่า
กวาความตองการของตลาด แตเปนเพราะวา เกษตรอินทรียตองมีหลักประกันเร่ืองราคาผลผลิตท่ี
ยุติธรรมกับผูผลิต ตนทุนการผลิตเกษตรอินทรียคอนขางสูงกวาการผลิตท่ัวไป เพราะตองใชแรง
งานอยางหนาแนนและประณีต อีกท้ังตองใหผลตอบแทนกับเกษตรกรใหสามารถมีรายไดท่ีพอ
เพยีงแกการดํ ารงชีพดวย

สวนชองทางการจํ าหนายผลผลิตเกษตรอินทรียในประเทศไทย ในยุคแรกเปนการ
ตลาดที่ดํ าเนินการโดยรานคาขนาดเล็กท่ีจํ าหนายผลิตภัณฑอาหารสุขภาพ ซ่ึงรานคาแรกท่ีเปด
ดํ าเนินการก็คือ รานกรีนการเดน ประมาณกลางป 2533 และในป พ.ศ.2540 ซ่ึงถือไดวาเปนยุค
ทองของรานคาประเภทนี ้ ประมาณวา มีรานคาขนาดเล็กที่จ ําหนายผลิตภัณฑอาหารสุขภาพและ
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เกษตรอินทรียท่ัวประเทศไมนอยกวา 100 ราน แตในชวงไมกี่ปมานี้ ผูประกอบการธุรกิจรายใหญ
เร่ิมเห็นแนวโนมทิศทางของตลาดเกษตรอินทรีย ทํ าใหมีการพัฒนายกระดับการตลาดเกษตร
อินทรียไปสูหางรานขนาดใหญเพ่ิมข้ึน โดยในปจจุบันพบวา ซูเปอรมารเก็ตบางแหงเริ่มมีผลิต
ภัณฑอาหารเกษตรอินทรีย ผลิตภัณฑสุขภาพ และผลิตภณัฑธรรมชาติวางจํ าหนาย

การสงออกผลิตภัณฑเกษตรอินทรียยังมีลูทางท่ีแจมใส อุปสงคของผลิตภัณฑเกษตร
อินทรียในตลาดโลกยังคงมีมากกวาอุปทาน ในขณะท่ีประเทศไทยมีความไดเปรียบเก่ียวกับการ
เกษตรอยูแลว และมีการสงออกผลิตภณัฑอาหารออกสูตลาดโลกคอนขางมาก ศักยภาพของ
ประเทศไทยในการเปนผูผลิตเกษตรอินทรียจึงมีอยูสูง แตคงตองข้ึนอยูกับปจจัยเก้ือหนุน 3
ประการ คือ ความเขาใจของผูประกอบการเก่ียวกับเกษตรอินทรีย โดยเฉพาะอยางย่ิงการตรวจ
สอบรับรองมาตรฐาน, การสนับสนุนจากรัฐบาลอยางจริงจัง และการใหบริการการตรวจสอบรับ
รองมาตรฐานท่ีไดรับการยอมรับจากตางประเทศ

ผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย
“เพื่อสุขภาพของเรา เพื่อส่ิงแวดลอมของโลก”

ผลิตภัณฑเกษตรอินทรียเร่ิมเปนท่ีรูจักมากข้ึนเร่ือยๆ เน่ืองจากพิษภัยที่ไดรับจาก
อาหารมีเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนสารพิษตกคางในผักผลไม หรือสารเคมีที่ใสเสริมเขาไป
เพื่อยืดอายุของอาหาร เชน ฟอรมาลิน, บอแรกซ (น้ํ าประสานทอง/ผงกรอบ), สารฟอกขาว และสี
สังเคราะห เปนตน ดังน้ันจึงทํ าใหผลิตภัณฑเกษตรอินทรียไดรับการพัฒนาเพ่ือเปนทางเลือก
สํ าหรับทั้งผูผลิตและผูบริโภคมากมาย และครอบคลุมกับความจํ าเปนในชีวิตประจํ าวันมากย่ิงข้ึน
นอกจากนั้นยังมีผลิตภัณฑจ ํานวนไมนอยท่ีระบุวาเปนผลิตภัณฑปลอดสารพิษ, ปลอดสารเคมี,
ปลอดภัยจากสารพิษ และไรสารพิษ จนสรางความสับสนและความไมมั่นใจใหกับผูบริโภค

ผลผลิต/ผลิตภัณฑเกษตรอินทรียสามารถจํ าแนกไดดังน้ี
• ! ผลผลิตอินทรียยังไมรับรองตามมาตรฐาน

ผูผลิตเร่ิมตนทํ าการผลิตตามแนวทางเกษตรอินทรีย โดยอยูในระยะพัฒนาการผลิต
แตยังไมไดสมัครขอรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรียจากหนวยงานตรวจสอบรับรองมาตรฐาน
เกษตรอินทรีย แตมีการตรวจสอบติดตามภายในโดยกลุมผูผลิต หรือองคกรพัฒนาเอกชนที่ท ํางาน
สงเสริมในพื้นที่
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• ! ผลผลิตอินทรียระยะปรับเปล่ียน
พื้นท่ีการผลิตท่ีขอรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรียจากหนวยงานตรวจสอบและรับรอง

มาตรฐานเกษตรอินทรียท่ีเช่ือถือได และไดรับการรับรองวาระบบการผลิตอยูในระหวาง “ระยะ
ปรับเปล่ียน” ซึ่งถือเปนชวงการฟนฟูสภาพแวดลอมและความอุดมสมบูรณของดิน

โดยทั่วไป ชวงระยะการปรับเปล่ียนของการผลิตพืชลมลุก (ผักและพืชไร) จะใชเวลา
12 เดือน สวนการผลิตไมยืนตน ชวงระยะการปรับเปลี่ยนจะใชเวลา 18 เดือน แตทั้งนี้ระยะปรับ
เปล่ียนของหนวยงานรับรองมาตรฐานอ่ืนอาจมีระยะเวลาท่ีนานหรือส้ันกวาก็ได
• ! ผลผลิตอินทรียรับรองมาตรฐาน

ผลผลิตท่ีไดจากระบบการผลิตท่ีอนุรักษสิ่งแวดลอม ไมมีการใชสารเคมีสังเคราะห
สารเคมีทางการเกษตรและปุยเคมี รวมถึงเปนระบบท่ีเก้ือกูลตอส่ิงแวดลอม โดยพื้นที่ท ําการผลิต
ไดรับการตรวจสอบและรับรองจากหนวยงานตรวจสอบและรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย และ
ผานระยะปรับเปล่ียนแลว
ผูบริโภค (Organic Consumers)

ปจจบัุนผูบริโภคจํ านวนมาก ใหความส ําคัญกับการบริโภคอาหารท่ีมีคุณภาพจาก
ธรรมชาติ โดยเฉพาะอยางย่ิงผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย จากการสํ ารวจโดย บริษัท ศูนยวิจัยกสิกร
ไทย จํ ากัด มีการสํ ารวจคาใชจายของคนกรุงเทพฯ ในการซ้ือสินคาสุขภาพ และเมื่อนํ ามาคํ านวณ
แลวคาดวามูลคาการตลาดของสินคาสุขภาพในป 2544 เทากับ 3,600 ลานบาท และคาดวาอัตรา
การขยายตัวของตลาดเทากับรอยละ 20 โดยสินคาสุขภาพที่คนกรุงเทพฯ นิยมซ้ือคือ ขาวสาร และ
ผักประเภทตางๆ

จากการสํ ารวจพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑเกษตรอินทรียโดยมูลนิธิสายใยแผนดิน
พบวา ผูบริโภคผลิตภัณฑเกษตรอินทรียสวนใหญจะเปนผูหญิง มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึน
ไป มีรายไดปานกลาง และอายุประมาณ 30 ปขึ้นไป โดยภาพรวมของผูบริโภคผลิตภัณฑเกษตร
อินทรียน้ันจะเปนผูท่ีใหความสํ าคัญกับการรักษาสุขภาพ มีความสนใจเรื่องทรัพยากร ธรรมชาติ
และสิ่งแวดลอม และพรอมที่จะซื้อผลิตภัณฑเกษตรอินทรียแมวาจะมีราคาสูงกวาผลิตภัณฑตาม
ทองตลาดท่ัวไป

แมวากระแสการบริโภคผลิตภัณฑเกษตรอินทรียจะมีสถิติเพ่ิมข้ึนในท่ัวทุกมุมโลก แต
ก็พบวายังเกิดปญหาหลายประการกับผูบริโภคในการสนับสนุนผลิตภัณฑเหลาน้ี คือ

-  ผูบริโภคยังขาดความรู ความเขาใจท่ีถูกตองเก่ียวกับเกษตรอินทรีย อันเน่ืองมาจาก
การขาดการประชาสัมพันธ เผยแพรขอมูลเก่ียวกับเกษตรอินทรียจากหนวยงานท่ีเก่ียวของอยางท่ัว
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ถึงและตอเน่ือง ประกอบกับมีการสงเสริมเกษตรอินทรียจากหลายหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน
จึงอาจทํ าใหเกิดความสับสนในกลุมผูบริโภคได

-  ผูบริโภคขาดความมั่นใจในผลิตภัณฑเกษตรอินทรียวาเปนผลิตภัณฑเกษตรอินทรีย
จริงหรือไม อันเน่ืองมาจาก ขาดการใหขอมูลที่ครบถวนบนบรรจุภัณฑ, มีการรับรองมาตรฐาน
เกษตรอินทรีย และการกํ าหนดตราสัญลักษณการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรียจากหลายหนวย
งาน

-  ผลิตภัณฑเกษตรอินทรียยังมีราคาสูงในปจจุบัน ทํ าใหการบริโภคผลิตภณัฑเกษตร
อินทรียจํ ากัดอยูเฉพาะชนช้ันกลาง และผูมีรายไดสูง

อยางไรก็ตาม อาจกลาวไดวาการบริโภคผลิตภัณฑเกษตรอินทรียเปนการบริโภค
อยางมีคุณคาและมีคุณภาพ เพราะนอกจากจะเปนผลดีตอสุขภาพแลว ยังโยงใยไปถึงเกษตรกรผู
ผลิตและส่ิงแวดลอมอีกดวย ประการสํ าคัญผูบริโภคผลิตภัณฑเกษตรอินทรียเปนตัวแปรสํ าคัญใน
การทํ าใหเกิดการเปล่ียนแปลงรูปแบบของตลาด และรูปแบบการผลิตของเกษตรกรใหไปสูการทํ า
การตลาดและการทํ าการผลิตท่ีมีความรับผิดชอบตอสุขภาพของผูบริโภค และสิ่งแวดลอมมากขึ้น
อีกดวย.

เมธา  สุธีรโรจน  (2540)  สรุปในบทคัดยอวา  การศึกษาเร่ือง “แนวทางการวางแผน
กลยุทธการตลาดสํ าหรับผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิสงเสริมศิลปาชีพในสมเด็จพระนางเจาสิริกิต์ิ 
พระบรมราชินีนาถ”น้ี มีวัตถุประสงคเพื่อ   ศึกษาความตองการ ของผูบริโภคทั้งชาวไทยและชาว
ตางชาติเกี่ยวกับดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ   ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การกํ าหนดกลยุทธการตลาดสํ าหรับผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ  ดานผลิตภัณฑ  การกํ าหนด
ราคา  การจัดจํ าหนายและการสงเสริมการตลาด  และศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคตางๆ  ในดาน
การผลิต การตลาดส ําหรับผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ

การศึกษาน้ีไดรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท้ังท่ีเปนผูบริโภคชาวไทย จํ านวน  306
คน  ผูบริโภคชาวตางชาติจํ านวน  150  คน  ผูผลิตจ ํานวน  15  รายและผูจ ําหนายจํ านวน  50
ราย ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคร้ังน้ีสามารถนํ าไปเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด
สํ าหรับผลิตภัณฑผาไหมและยังนํ าไปเปนประโยชนตอการวางแผนการผลิตผลิตภัณฑผาไหมได
อีกดวย  จากการศึกษาพบวาผลการศึกษาเปนไปตามวัตถุประสงคดังน้ี
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ผูบริโภคชาวไทย  :  ผูบริโภคสวนใหญซื้อผลิตภัณฑผาไหมจากรานคาในแหลงผลิต
ศูนยแสดงผลิตภัณฑของมูลนิธิฯและรานจิตรลดา    มีความเห็นวาผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ มี
ราคาแพง  และตองการใหเพิ่มสถานที่จ ําหนายใหมากข้ึน

ความตองการทั่วไปของผูบริโภคชาวไทยที่มีตอผลิตภัณฑผาไหม  ชอบมากท่ีสุดคือ
ผาไหมพื้น  รองลงมาคือ  ผาไหมมัดหมี ่และผาไหมทอยกดอก  ตามล ําดับ

ผลิตภัณฑผาไหมพื้น(ผาพื้น) ท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีที่ชอบมีทั้งสีเขมและสีออน/สีธรรม
ชาติ เน้ือผาเปนเนื้อผาที่เรียบ ชอบท้ังผาเนื้อบางและหนา และผาหนากวาง

ผลิตภัณฑผาไหมมัดหมี(่ผามัดหม่ี) ท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีท่ีชอบเปนสีเขม เน้ือผาเรียบ
ชอบท้ังความบางและหนา  หนาผากวางและลวดลายผาเล็ก

ผลิตภัณฑผาไหมทอยกดอก(ผายก)  ท่ีผูบริโภคชอบคือ สีที่ชอบมีทั้งสีเขมและสีออน/
สีธรรมชาติ  เน้ือผาเรียบ  ชอบท้ังผาเนื้อบางและหนา   ผาหนากวาง  ลวดลายเล็ก  และดิ้นที่ใช
ทอยกดอกชอบด้ินทอง

โทนสีของผลิตภัณฑผาไหม  5  อันดับแรกท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีนํ ้าเงิน  สีฟา  สีเขียว
สีมวง  และสีชมพู  และสีแดง  ตามล ําดับ

ลวดลายผา  คุณภาพของเน้ือผา  สีสันของผา    อายุการใชงาน   การดูแลรักษาและ
ราคาของผาซึ่งเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหมของผูบริโภค

ผูบริโภคชาวตางชาติ  :  ผูบริโภคชาวตางชาติชอบผาไหมพ้ืนมากท่ีสุด  รองลงมาคือ
ผาไหมมัดหมี ่ และผาไหมทอยกดอก ตามลํ าดับ

ผลิตภัณฑผาไหมพื้น (ผาพื้น) ท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีที่ชอบมีทั้งสีเขม  ชอบท้ังเน้ือผา
เรียบและผาหนา ท้ังผาเน้ือบางและหนาและผาหนากวาง

ผลิตภัณฑผาไหมมัดหมี ่(ผามัดหมี่) ท่ีผูบริโภคชอบคือ สีท่ีชอบเปนสีเขม  เนื้อผาเรียบ
ชอบท้ังความบางและหนา  หนาผากวางและลวดลายผาเล็ก

ผลิตภัณฑผาไหมทอยกดอก (ผายก)  ท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีที่ชอบมีทั้งสีเขมและสี
ออน/สีธรรมชาติ  เน้ือผาเรียบ  ชอบท้ังผาเนื้อบางและหนา ผาหนากวาง  ลวดลายเล็ก  และด้ินท่ี
ใชทอยกดอกชอบดินทอง

โทนสีของผลิตภัณฑผาไหม  5  อันดับแรกท่ีผูบริโภคชอบคือ  สีนํ ้าเงิน  สีฟา  สีเขียว
สีมวง   และสีชมพู  และสีแดง  ตามลํ าดับ

ลวดลายผา  คุณภาพของเน้ือผา  สีสันของผา  อายุการใชงาน  การดูแลรักษาและ
ราคาของผาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหมของผูบริโภค
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ผูจ ําหนายผลิตภัณฑผาไหม  :  ผลิตภัณฑผาไหมที่จ ําหนายไดดีท่ีสุดคือ  ผาไหมพื้น
(ผาพื้น)  รองลงมาคือ  ผาไหมมัดหมี ่(ผามัดหม่ี)  สวนผาไหมทอยกดอก (ผายก)  น้ันผูบริโภคท่ัว
ไปมีความนิยมนอยมาก

โทนสีของผลิตภัณฑผาไหมที่เปนที่นิยมของผูบริโภค  6  อันดับแรก  ไดแก  โทนสีนํ ้า
เงิน  สีฟา  สีเขียว   สีมวง   สีชมพ ู  และสีแดง

วิธีการกํ าหนดราคาขายผลิตภัณฑผาไหมในรานของคนกลางหรือผูจํ าหนาย   ทุกราย
จะคํ านึงถึงตนทุนและกํ าไรท่ีตองการเปนหลัก  ราคาจะแตกตางกันข้ึนอยูกับคุณภาพ  ความ
ประณีต  ลวดลายที่ละเอียด  และความยากงายในการทอ

ผูจํ าหนายทั่วไปไมมั่นใจวาเมื่อนํ าผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ  มาจํ าหนายในราน
ของตนแลวจะจํ าหนายไดดี  เพราะมีความเช่ือวาผลิตภัณฑผาไหมท่ีมีอยูในรานของตนเองน้ัน
สามารถจ ําหนายไดดีอยูแลว

คุณภาพและราคาของผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ กับผูผลิตรายอ่ืน  มีความเห็นวา
ราคาก็พอกัน  แตดานคุณภาพของผูผลิตรายอื่นไดเปรียบกวาเพราะผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ
ไดมาจากหลายแหลงผลิต  เทคนิคการผลิตและผลิตภัณฑผาไหมยังไมไดมาตรฐานเดียวกัน

สาเหตุท่ีทํ าใหลูกคาของคนกลางหรือผูจ ําหนายยังไมนิยมใชผลิตภัณฑผาไหมของมูล
นิธิฯ  มาจากลูกคายังไมคุนเคย  การโฆษณาและการประชาสัมพันธนอยไป  มีชองทางการจัด
จํ าหนายนอยไป  ยังไมสามารถหาซื้อผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ  ไดโดยทั่วไปเพราะจ ํานวนราน
ท่ีจํ าหนายผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ ยังมีนอยเกินไป

ผูผลิต   :   ผูผลิตใชเสนใยไหมที่นํ ามาเปนวัตถุดิบจาก  2  แหลงคือ  เลี้ยงไหมเองและ
นํ าเขามาจากตางประเทศ  ผาไหมพื้น (ผาพื้น) จะไดรับความนิยมมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ผาไหม
มัดหมี่ (ผามัดหม่ี) สวนผาไหมทอยกดอก (ผายก)  น้ัน  มีนอยรายที่ผลิตออกมาจ ําหนายเพราะ
ตองใชฝมือในการผลิตสูง  งานมีความละเอียดออนมาก  ผลติไดชา  และมีราคาแพงมาก

ผูบริโภคสวนใหญนิยมผลิตภัณฑผาไหมโทนสีนํ้ าเงิน  สีฟา  สีเขียว  สีมวง  สีชมพู
และสีแดง ตามล ําดับ  และในปจจุบันผูบริโภคหันมานิยมโทนสีธรรมชาติ ( Earth  Tone)  มากข้ึน

ปญหาและอุปสรรคดานแหลงซ้ือเสนไหมนอยเกินไป  สวนใหญมักใชเสนใยที่ผลิตขึ้น
เองจากการเลี้ยงไหม  ทํ าใหปริมาณการผลิตมีนอย  ขนาดของเสนไหมไมไดมาตรฐาน  สีของไหม
ดิบ กอนยอมสีมีความเขมความจางแตกตางกันมาก  ปริมาณเสนไหมไมเพียงพอตอการผลิต
ราคาเสนไหมแพงเกินไป  การยอมสีไหมแตละครั้งไดสีที่ออกมาไมเหมือนกัน  สีท่ียอมตก  ดาง
ไมสมํ่ าเสมอ  ความมันวาวของเสนใยไหมท่ีทอออกมาเปนผืนแลวไมเทากัน
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การออกแบบลวดลายผายังเปนลวดลายด้ังเดิม  ผูผลิตรายอ่ืนไดเปรียบกวาเพราะใช
เทคโนโลยีคอมพิวเตอรกราฟฟคออกแบบและเปนท่ีตองการของตลาด

ตนทุนการผลิตยังสูงอยู ไมสมํ่ าเสมอ  เน่ืองมาจากการผลิตในจํ านวนนอย  ตนทุนตอ
หนวยยังสูงอยู  คาใชจายดานตางๆ  ยังไมมีมาตรการควบคุมเหมือนกับผูผลิตรายใหญ

อุปกรณและเคร่ืองมือทอมีจํ ากัด    ไมเพียงพอตอการผลิต  บุคลากรผูมีฝมือมีจํ านวน
ไมเพียงพอตอปริมาณการผลิตท่ีอาจจะเพ่ิมข้ึนไดในอนาคต

การกํ าหนดราคาของผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ  จะทํ าข้ึนหลังจากการคัดเลือก
และตรวจสอบคุณภาพ  ความประณีตของการทอและลวดลาย ซ่ึงปรากฏอยูบนผืนผา  กํ าหนด
ราคาที่เหมาะสมแลวจึงน ําออกจํ าหนาย

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ของผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ จะเนนหนักไป
ทางดานการประชาสัมพันธทั้งที่ท ําโดยมูลนิธิฯ  และที่ไดรับพระราชทานจากสมเด็จพระนางเจาสิริ
กิต์ิ พระบรมราชินีนาถ  พระองคทรงเปนองคประชาสัมพันธใหปรากฏแกสายตาชาวโลกวาคนไทย
มีวัฒนธรรมอันสูงสงเพียงใด  ดวยการนํ าผลงานของมูลนิธิฯ  ซึ่งรวมถึงผลิตภัณฑผาไหมของมูล
นิธิฯ  ไปจัดแสดงยังตางประเทศอยูเปนประจ ํา   ชุดฉลองพระองคของพระองคก็ทรงชุดที่ตัดเย็บ
จากผลิตภัณฑผาไหมของมูลนิธิฯ.

เครือขายกาญจนาภิเษก  ( 2546 : [เขาถึง 8/10/46])
ภูฟา จากภูมิปญญาแผนดิน สูการทํ ากินท่ีพอเพียง
" ภูฟา "เปนโครงการสงเสริมอาชีพ ตามพระราชด ําริ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ

สยามบรมราชกุมารี ซ่ึงพระองคทรงโปรดเกลา ฯ ใหทํ าโครงการสงเสริมอาชีพ เพื่อยกระดับรายได
ของประชาชนที่มีภูมิล ําเนาอยูในพ้ืนท่ีหางไกล และทุรกันดาร อีกท้ังมีฐานะยากจน สํ านักงานโครง
การสวนพระองค สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ  สยามบรมราชกุมารี  ไดรวมกับสวนราชการและ
เอกชน เขาไปดํ าเนินการจัดต้ังกลุมอาชีพแกชาวบาน โดยฝกอบรม สงเสริมการดํ าเนินงาน
สนับสนุนวัสดุอุปกรณ เงินทุน ต้ังกองทุนสนับสนุนอาชีพ รวมท้ังชวยเหลือดานการตลาด

สํ าหรับอาชีพท่ีทํ าการสงเสริมนั้น ไดแกการเกษตร การแปรรูปผลิตผลทางการเกษตร
อุตสาหกรรมในครัวเรือน และหัตถกรรม รวมท้ังการทองเท่ียวเชิงอนุรักษในทองถ่ิน ซึ่งผลิตภัณฑที่
ชาวบานผลิตน้ี จะเนนภูมิปญญาทองถิ่นเปนหลัก เพื่อดํ ารงไวแกอนุชนรุนหลังมิใหสูญหายไป
และเปนการเพิ่ม มูลคาวัตถุดิบท่ีมีในทองถ่ิน แตหลังจากท่ีดํ าเนินการมาไดระยะหน่ึง ชาวบาน
สามารถผลิตสินคาได แตไมมีสถานที่จัดจ ําหนาย



51

สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี จึงทรงพระกรุณาโปรดเกลา ฯ ให
จัดตั้งโครงการรานภูฟา เพื่อสนับสนุนการจ ําหนายผลิตภัณฑตาง ๆ ของโครงการ โดยใชตรา
สัญลักษณ "ภูฟา" เปนเคร่ืองหมายการคา "ภูฟา" มาจากช่ือภูเขาในตํ าบลภูฟา อ.บอเกลือ จ.นาน
และพระราชทานคํ าแนะนํ าในดานการผลิต การออกแบบผลิตภณัฑ ตองสวยงามและประณีต
ปจจบัุนมีผลิตภัณฑแยกตามกลุมดังน้ี

-! กลุมแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร (Agricultural Products)
-! กลุมอุตสาหกรรมในครัวเรือนและหัตถกรรม
ผลติภัณฑจากราน "ภูฟา" ผลิตเพื่อใหคนไทยไดใชสินคาไทยท่ีดีมีคุณภาพ ผลิตจาก

วัสดุธรรมชาติ ไมทํ าลายส่ิงแวดลอม โดยชาวบานในทองถ่ินตาง ๆ ท่ีมท้ัีงความสามารถ และความ
มุงมั่น    พวกเขาคือ   ผูเขารวมโครงการสงเสริมอาชีพตามพระราชดํ าริ  พวกเขามีสมอง  มีสองมือ
มีพลัง  ท่ีจะสืบสานมรดกแหงปญญาของบรรพบุรุษใหคงอยูตลอดไป

ไทยรัฐ  ( 2546 : [เขาถึง  9/10/46] )
พระเทพฯ พอพระทัยรานภูฟาการคาดีเตรียมขยายสาขาใหชาวบานพัฒนาอาชีพ
ภูฟา ที่สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี โปรดเกลาฯ ใหจัดต้ังข้ึน

บนช้ัน 2 ของสยามดิสคัฟเวอร่ี เพื่อจํ าหนายผลิตภัณฑ จากชาวบาน ในโครงการสงเสริมอาชีพ
ตามพระราชดํ าริ ในกองทุนพัฒนาเด็ก และเยาวชนในถ่ินทุรกันดาร ไดถึงวาระครบรอบ 2 ป เมื่อ
วันอาทิตยท่ี 28 กันยายน 2546  โดยสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี ไดเสด็จฯ
รวมฉลองพรอมกับไดพระราชทานพร เอาเคล็ดข้ึนปท่ี 3 ของรานภูฟาดวย โดยทรงวาดรูปแพะ
พรอมเขียนดวยลายพระหัตถกํ ากับวา "ภูฟา  การคาดี  ปแพะ"

และในโอกาสสํ าคัญน้ี คณะท ํางาน ไดจัดกิจกรรมพิเศษข้ึน คือ การจัดประกวดออก
แบบผลิตภัณฑสินคาของรานภูฟา ประกวดออกแบบบรรจุภัณฑ ประกวดชุดของขวัญสินคาของ
รานฯ และนิทรรศการเพิ่มคุณคาภูมิปญญาไทยในเมืองหลวง โดยผูชนะการประกวดไดแก นาย
ยอดชาน เอกอุน ไดรับพระราชทานรางวัล รองชนะเลิศอันดับ 1 ในการออกแบบผลิตภณัฑ เปนท่ี
ค้ันน้ํ าผลไมจากกะลา สวนนายณพล อิสรชีวา ไดรับพระราชทานรางวัลรองชนะเลิศอันดับ 1 จาก
การออกแบบบรรจุภัณฑเปนรูปเรือ สํ าหรับผลงานที่ไดรับพระราชทานรางวัลนี้ ทางรานภูฟาจะนํ า
ไปถอดแบบแลวสงใหชาวบานท ําเปนสินคาใหมของทางรานตอไป

นายยอดชาน เจาของผลงาน (ท่ีค้ันน้ํ าผลไมจากกะลา) ท่ีชนะประกวด กลาววา ได
แรงบันดาลใจมาจากการผสมผสานระหวางตะวันตก คือโลหะและกะลา ซ่ึงมีความเปนตะวันออก
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แลวนํ ามาออกแบบใหเปนสากล เพื่อใหสามารถใชไดในชีวิตประจ ําวัน สํ าหรับผูท่ีตองการความ
เปนธรรมชาติ และยังสามารถวางเปนเคร่ืองประดับไดดวย โดยตนเช่ือวาท่ีค้ันน้ํ าผลไม จากกะลา
มะพราวนี้ นาจะเปนแนวทางในการพัฒนาสินคาของรานภูฟาตอไปได สวนราคาข้ึนกับการเลือก
ใชวัสดุ

สํ าหรับผลงานบรรจุภัณฑตลาดน้ํ าของนายณพลนั้น เปนการนํ าเอกลักษณของตลาด
น้ํ าคือฟอรมของเรือมาพับเปนกลองใสขนม ที่มองเห็นภาพของผูหญิงพายเรือขายของใสเสื้อ
มอฮอมและสวมงอบ กลองท่ีออกแบบน้ีนาจะดึงดูดผูซ้ือไดมากพอควร เพราะปจจุบันคนซ้ือของ
จากกลอง เหมือนอยางสินคาของญี่ปุน ท่ีมีเอกลักษณในเร่ืองของกลองมากกวาตัวสินคาเสียอีก
ซ่ึงเราสามารถสอดแทรกประวัติของตลาดน้ํ าลงบนกลอง  ท่ีจะกลายเปนของฝากของชาวตางชาติ
ได

โอกาสน้ี ศ.สุชาดา กีระนันทน ประธานคณะกรรมการ ดํ าเนินงานรานภูฟา กลาววา
สมเด็จพระเทพรัตนฯ ไดพระราชทานแนวการทํ างาน สํ าหรับรานภูฟาในปตอ ๆ ไปดวยวา ควรมี
สินคาท่ีหลากหลาย  โดยเฉพาะสินคาสวย ๆ ท่ีผลิตจากฝมือของชาวบาน  ที่อยูในพื้นที่ที่หางไกล
ที่อาจจะมีปญหาในการขนสงและพัฒนาสินคา ดังน้ัน ทางแกก็คือ เมื่อเขาไปในพื้นที่ก็ควรเลือก
ซ้ือสินคาสวย ๆ ออกมาเลย ไมตองเดินทางเขาไปหลาย ๆ เท่ียว เมื่อสินคามาถึงก็ควรเขียน
บรรยายใหผูซ้ือไดทราบถึงความหางไกล และความยากลํ าบากกวาท่ีจะไดสินคามา อยางไรก็ตาม
สมเด็จพระเทพรัตนฯ ทรงพอพระทัยกับการดํ าเนินงานของทางราน แตไดพระราชทานแนวคิดเพ่ิม
เติม โดยเฉพาะการเพิ่มพื้นที่ในโครงการสงเสริมอาชีพใหมีมากขึ้น เพื่อที่จะพัฒนาสินคาใหชาว
บาน เพราะเวลาน้ีทรงทราบดีวา ชาวบานตองการพัฒนาตนเองในเร่ืองของอาชีพ พรอมกันน้ัน
ทางรานภูฟายังเตรียมขยายสาขาที ่2 และ 3 คือบริเวณปากซอยสุขุมวิท 7 ซึ่งจะใชเปนที่จ ําหนาย
สินคาและส ํานักงาน โดยกํ าลังอยูในระหวางการกอสราง และบริเวณใกลสวนจตุจักรที่จะเปน
สถานที่จ ําหนายสินคารวม จากทุกโครงการตามแนวพระราชดํ าริ.

บริษัทบางจากปโตรเลียม จํ ากัด (มหาชน)  ( 2546 : [เขาถึง  5/10/46] )
พัฒนาการท่ีเกิดจากการเรียนรู  เชื่อมโยงบางจากฯ สูวงจรความสัมพันธที่เปนราก

ฐานจริงของสังคม  เมื่อรวมกับสหกรณการเกษตรศรีประจันต  จังหวัดสุพรรณบุร ี  จัดตั้งปมส
หกรณขึ้นเปนแหงแรก   และขยายไปสูการสนับสนุนใหองคกรเกษตรกรในชุมชน    เปนเจาของ
ปมนํ้ ามันบางจาก   รานคา   รถขนสงนํ้ ามัน  และตัดเย็บเส้ือผา   ใหเรียนรูการจัดการและบริหาร
ธุรกิจที่ชุมชนมีสวนรวมเปนเจาของ  เปนอีกความพยายามเล็ก ๆ ทางหนึ่งที่จะสรางเศรษฐกิจชุม
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ชนใหเขมแข็ง  และพึ่งตนเองไดบนวิถีชีวิตท่ีมีความสุข  ในขณะเดียวกันบริษัทฯ  ก็สามารถขยาย
ตลาดคาปลีกไดอยางมีประสิทธิภาพ และพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑควบคูไปกับการมีสวนรวม
สรางสรรคสังคม  เพื่อใหประชาชนคนไทยมีโอกาสรวมเปนเจาของกิจการ คณะรัฐมนตรีจึงมีมติให
แปรสภาพบริษัทฯ เปนบริษัท บางจากฯ (มหาชน) จนถึงทุกวันน้ี มีองคกรชุมชนมากกวา 500 แหง
ดํ าเนินกิจการเปนอันหน่ึงอันเดียว และเติบโตรวมไปกับบางจาก เพิ่มความแข็งแรงทางเศรษฐกิจ
เพิ่มศักยภาพสะสมและเอ้ือประโยชนแกสมาชิกเกษตรกรกวา  1  ลานครัวเรือนท่ัวประเทศ

รูปธรรมสูเศรษฐกิจพอเพียง
ดวยการท ํางานอยางตอเน่ือง ในการรวมพัฒนาความเปนอยูท่ีดีข้ึนของสังคมไทย

บางจากฯ ไดยึดปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงตามแนวพระราชดํ าริมาเปนทิศทางดํ าเนินกิจการ  โดย
รวมทุนกับ บริษัท มงคลชัยพัฒนา จํ ากัด ซ่ึงเปนผูดํ าเนินการจัดต้ังรานเลมอนฟารม  จํ าหนายผลิต
ภัณฑเกษตรธรรมชาติท่ีผลิตโดยองคกรชุมชนในชนบท เพื่อประโยชนดานสุขภาพของผูบริโภค
และพัฒนาเปน   "สหกรณเลมอนฟารมพัฒนา จํ ากัด"  เปนเวทีท่ีคนไทยรวมอุมชูกันเองและเอ้ือ
ประโยชนสังคมโดยรวม  นอกจากน้ี ยังไดรวมขยายแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อการพึ่งตนเอง
ของชุมชน  และรณรงคการใชสินคาไทย  เพื่อประหยัดเงินตราตางประเทศ  โดยสนับสนุนใหผลิต
ภัณฑจากชุมชนเขามาวาง จํ าหนายท่ีรานคาในสถานีบริการ  และใชเปนของสมนาคุณผูใชนํ้ ามัน
บางจาก

ปมชุมชนบางจาก
โครงการ "ปมชุมชน" เปนแนวความคิดของ บริษัท บางจากฯ (มหาชน) ที่จะชวยให

เกษตรกรในชนบท เปนเจาของปมนํ้ ามัน ไดใชนํ ้ามันคุณภาพดี ราคายุติธรรม ดํ าเนินการโดยตัว
แทนชุมชนของตัวเอง อันเปนทิศทางการพัฒนาประเทศของรัฐเพ่ือสรางโอกาส และพัฒนาคุณ
ภาพชีวิตของประชาชนสวนใหญในประเทศเสริมสรางเศรษฐกิจชุมชนใหแข็งแรงพึ่งตนเองได  จาก
การดํ าเนินโครงการ พบวาปมชุมชนไดชวยสรางโอกาสและการกระจายรายไดแกเกษตรกรอยาง
เปนรูปธรรม ปจจุบันเครือขายปมชุมชนบางจาก สามารถยังประโยชนแก สมาชกิเกษตรกร มาก
กวา 1 ลานครัวเรือน มียอดจํ าหนายน้ํ ามันปละมากกวา  3,300 ลานบาท เกษตรกรไดเรียนรูทักษะ
การคาขาย สามารถพัฒนาไปสูกิจการคาอ่ืนๆ เชน รานคา รถขนสงนํ้ ามัน และอาชีพเสริมตางๆ
เชน การเกษตรปลอด สารพิษ, หัตถกรรม ,การตัดเย็บเส้ือผา ฯลฯ ซ่ึงลวนแตเปน ประโยชนตอการ
พัฒนาเศรษฐกิจชุมชน และคุณภาพชีวิตของ เกษตรกรใหดีข้ึนอยางย่ังยืน ในขณะเดียวกันบาง
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จากฯ ก็ สามารถขยายตลาดคาปลีกไดอยางมปีระสิทธภิาพ และพัฒนา คุณภาพผลิตภณัฑควบคู
ไปกับการมีสวนรวมในการสรางสรรค สังคม

การคัดสรรและเลือกใชสินคาเกษตรและสินคาแปรรูปจากชุมชน เปนของสมนาคุณ
แกผูใชนํ้ ามันบางจาก เปนอีกหน่ึงความพยายาม ท่ีจะรวมสนับสนุนสินคาชุมชนอยางตอเน่ือง โดย
ไดมีสวนชวย เพิ่มชองทางการจ ําหนายสินคาชุมชน บรรเทาปญหาพืชผลทางการเกษตรลนตลาด
และเผยแพรสินคาชุมชน ใหเปนท่ีรูจักมากย่ิงข้ึน

ซุมสินคาชุมชน เปนอีกทางหน่ึงในการสนับสนุนธุรกิจชุมชน ใหนํ าสินคามาวาง
จํ าหนาย ในบริเวณลานบริการของปมบางจาก ซึ่งจัดเปนซุมจ ําหนายสินคาหลากหลายจากทอง
ถ่ิน เชน ผลิตภัณฑเกษตรแปรรูป ผัก ผลไม เคร่ืองหัตถกรรม เคร่ืองจักสาน โดยบางจากฯ ลงทุน
กอสราง จัดทํ าปายผาประชาสัมพันธ และเปดใหชุมชนนํ าสินคาเขามาจํ าหนาย โดยไมคิดคาใช
จาย เพื่อเอื้อประโยชนใหทั้งชุมชนผูผลิตและชุมชนผูบริโภค

-  เพิ่มชองทางการจ ําหนายสินคาชุมชน ซึ่งจะชวยเสริมสรางรายไดใหแกชุมชนผูผลิต
ในชนบท

-  ชวยใหผูผลิตกับผูบริโภคไดคาขายกันเองโดยไมผานคนกลาง
-  เพิ่มความสะดวกใหผูบริโภค ท่ีเดินทางออกตางจังหวัด ไดหาซ้ือสินคาประเภทของ

ฝากจากทองถ่ินไดงายข้ึน

ศูนยวิจัยกสิกร ( 2546  :  [ เขาถึง 14/10/46 ] )  ตามบทสรุปส ําหรับผูบริหารของ
เกษตรทรรศนสรุปวา   ผักและผลิตภัณฑ เปนสินคาท่ีนาสนใจ เนื่องจากมีความสํ าคัญในฐานะ
เปนอาหารท่ีอุดมไปดวยคุณคาทางโภชนาการ และราคาไมแพง เหมาะสมกับยุคเศรษฐกิจตก
สะเก็ดในปจจุบัน ทํ าใหแนวโนมความตองการบริโภคผักในประเทศเพ่ิมสูงข้ึน รวมทั้งประชาชนใน
ประเทศหันมาสนใจบริโภคผักในฐานะเปนอาหารเสริมสุขภาพอีกดวย ทํ าใหตลาดผักในประเทศมี
แนวโนมแจมใสทีเดียว นอกจากน้ีอาชีพการปลูกผักนับเปนอาชีพท่ีนาสงเสริม เน่ืองจากเกษตรกรผู
ปลูกผักน้ันมีรายไดตอครัวเรือนสูงถึง 15,000 - 30,000 บาทตอป ทีเดียว และในอนาคตอาชีพการ
ปลูกผักยังมีบทบาทสํ าคัญในเร่ืองของการจางงาน เปนแหลงท่ีมาของอุตสาหกรรมตอเน่ืองในทอง
ถ่ินดวย นอกจากน้ี ผักและผลิตภัณฑยังทํ ารายไดเขาประเทศปละหลายพันลานบาทดวย รวมทั้ง
ยังมีแนวโนมการสงออกท่ีแจมใสสวนทางกับการสงออกสินคาประเภทอ่ืนๆ นับวาเปนแหลงท ําราย
ไดตางประเทศที่ตองมีการพัฒนาและรักษาไวเพื่อชวยพยุงเศรษฐกิจในยามนี้
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จากการทํ าสํ ามะโนเกษตรพบวาประมาณรอยละ 80 ของครัวเรือนเกษตรท้ังหมด มี
การปลูกพืชผัก โดยมีพื้นท่ีปลูกผักเฉล่ียตอครัวเรือนประมาณ 1.06 ไร ประเทศไทยมีการผลิตผักไม
นอยกวา 70 ชนิด สํ าหรับผักท่ีเกษตรกรนิยมปลูกกันอยางแพรหลายมีอยูประมาณ 30-40 ชนิด

ผลผลิตผักท่ีผลิตไดในแตละปจะใชบริโภคในประเทศเปนสวนใหญ กลาวคือ ปริมาณ
การบริโภคผักในประเทศประมาณ 2-3 ลานตัน หรือคิดเปนรอยละ 90-95 ของปริมาณการผลิตผัก
ในแตละป  โดยในจ ํานวนน้ีประมาณรอยละ 33  สงเขาโรงงานแปรรูปเปนผลิตภัณฑผัก และเมื่อ
แปรรูปเปนผลิตภัณฑแลวประมาณรอยละ 50 ของผลผลิตท่ีผลิตไดน้ันสงออกไปจํ าหนายยังตลาด
ตางประเทศ และจากการทํ าสํ ามะโนประชากรของสํ านักงานสถิติแหงชาติพบวา คนไทยมีการ
บริโภคพืชผักประมาณ 40-50 กิโลกรัมตอคนตอป ซ่ึงนับวานอยมากเม่ือเทียบกับคนญ่ีปุนหรือคน
จีนท่ีมีการบริโภคพืชผักมากกวา  100  กิโลกรัมตอคนตอป

อยางไรก็ตามแนวโนมการบริโภคผักในประเทศนับวาอยูในเกณฑแจมใสทีเดียว เน่ือง
จากในปจจุบันคนไทยหันมาสนใจในสุขภาพกันมากขึ้น และผักก็เปนอาหารท่ีสามารถตอบสนอง
ความตองการในสวนน้ีได   เน่ืองจากผักเปนอาหารท่ีมีแคลอร่ีต่ํ า   อุดมไปดวยคุณคาทาง
โภชนาการ ราคาถูก และยังมีใหเลือกหลากหลายชนิด รวมท้ังยังเปนอาหารท่ีมีกากใยสูง การรับ
ประทานผักจึงนับวามีผลดีอยางย่ิงตอสุขภาพ เพราะนอกจากจะชวยในเร่ืองระบบการขับถายแลว
ยังมีผลชวยลดการเกิดโรคมะเร็งในลํ าไสไดเปนอยางดี

มูลคาการสงออกผักและผลิตภัณฑของไทยต้ังแตป 2537 มีการขยายตัวอยางตอ
เน่ือง จากมูลคา 6,227 ลานบาทในป 2537 เปน 8,832 ลานบาทในป 2540 หรือเพ่ิมข้ึนในอัตรา
เฉล่ียรอยละ 12.7 ตอป และในชวง 6 เดือนแรกของป 2541 มูลคาการสงออกผักและผลิตภัณฑก็
ยังคงขยายตัวตอเน่ือง โดยมมูีลคาการสงออก 5,212 ลานบาท เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของป
กอนแลวเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 47.6 นับไดวาเปนการสวนกระแสเศรษฐกิจในปจจุบันที่ภาวะการสง
ออกทรุดตัว เทากับวาสินคาประเภทผักและผลิตภัณฑนั้น ยังเปนท่ีตองการของตลาดตางประเทศ
และมีอนาคตการสงออกท่ีแจมใส

ศูนยวิจัยกสิกร ( 2546  :  [ เขาถึง 14/10/46 ] )  ตามบทสรุปส ําหรับผูบริหารของ
เกษตรทรรศนกลาวถึงสินคาเกษตรอินทรีย : โอกาสและลูทางตลาดในอนาคตวา   ปจจุบันการ
ผลิตและการตลาดสินคาเกษตรอินทรียมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะในประเทศที่พัฒนา
แลว โดยปจจุบันเน้ือท่ีฟารมเกษตรอินทรียท่ัวโลกมีประมาณ 10.5 ลานเฮกตารหรือประมาณ 65.6
ลานไร โดยประเทศท่ีมีเน้ือท่ีฟารมเกษตรอินทรียมากท่ีสุด 3 อันดับแรกท่ัวโลก คือ ออสเตรเลีย มี
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เน้ือท่ีฟารมเกษตรอินทรีย 5.3 ลานเฮกตาร หรือ 33.1 ลานไร  อิตาลี 958,687 เฮกตาร หรือ 5.99
ลานไร และสหรัฐฯ 900,000 เฮกตาร หรือ 5.6 ลานไร ถาพิจารณาแยกในแตละภูมิภาคพบวา โอ
เชียเนียมีสัดสวนเน้ือท่ีฟารมเกษตรอินทรียถึงรอยละ 50.3 รองลงมาคือ ยุโรปรอยละ 32.8 อเมริกา
เหนือรอยละ 10.6 ลาตินอเมริการอยละ 5.2 ยุโรปตะวันออกรอยละ 0.5 เอเชียรอยละ 0.4 และ
แอฟริกา รอยละ 0.2 และจากการศึกษาของศูนยการศึกษาการคาระหวางประเทศ (International
Trade Centre : ITC) ถึงตลาดสินคาเกษตรอินทรียในตลาดใหญไดแก สหรัฐฯ ยุโรป และญี่ปุน
พบวาความตองการสินคาเกษตรอินทรียในป 2541 สูงถึง 13,000 ลานดอลลารสหรัฐฯ และเพิ่ม
ข้ึนเปน 20,000 ลานดอลลารสหรัฐฯในป 2543  โดยคาดวาอัตราการขยายตัวของตลาดสินคา
เกษตรอินทรียเฉล่ียในแตละปสูงถึงรอยละ 20 อยางไรก็ตาม ศูนยการศึกษาการคาระหวาง
ประเทศคาดวา อัตราการขยายตัวในอนาคตของตลาดสินคาเกษตรอินทรียจะอยูในชวงรอยละ 5-
40 ทั้งนี้ ข้ึนอยูกับแตละตลาด โดยสัดสวนการขายสินคาเกษตรอินทรีย เมื่อเทียบกับยอดขายปลีก
สินคาเกษตรทั้งหมด สามารถจะขยายตัวอยางกาวกระโดดไดต้ังแตรอยละ 1-10 ในชวงระยะไมกี่
ปขางหนา สินคาเกษตรอินทรียท่ีมีแนวโนมตลาดดีในอนาคตสํ าหรับการผลิตสินคาเกษตรอินทรีย
ในประเทศกํ าลังพัฒนา จะเปนสินคาเกษตรท่ีไมสามารถผลิตไดในยุโรปและอเมริกาเหนือ เชน
กาแฟ ชา โกโก สมุนไพรและเครื่องเทศ ผักและผลไมเมืองรอน เปนตน รวมท้ังสินคาเกษตรหลัก
ของประเทศตาง ๆ ดวย

ดังน้ัน แมวาในปจจุบันสัดสวนของสินคาเกษตรอินทรียเม่ือเปรียบเทียบกับสินคา
เกษตรท่ัวไปยังอยูในเกณฑต่ํ า แตแนวโนมการขยายตัวของตลาดสินคาเกษตรอินทรียนับวานาสน
ใจอยางมาก  เน่ืองจากผูบริโภคในปจจุบันเริ่มระมัดระวังในเรื่องสุขภาพและสิ่งแวดลอม   ทํ าให
กลุมผูคาปลีกรายใหญหันมาสงเสริมการจํ าหนายสินคาเกษตรอินทรียกันมากข้ึน ซ่ึงนับวาเปน
ปจจัยหนุนประการสํ าคัญ ท่ีชวยใหความตองการสินคาเกษตรอินทรียเพ่ิมข้ึน และการผลิตสินคา
เกษตรอินทรียมีแนวโนมขยายตัวและมีลูทางท่ีแจมใสในอนาคต

สํ าหรับประเทศไทย เกษตรอินทรีย เปนหน่ึงในนโยบายของรัฐบาลในการปรับทิศทาง
การผลิตในภาคการเกษตรใหมใหสอดรับกับสถานการณโลก โดยไทยมีความไดเปรียบในการท่ีจะ
หันไปผลิตสินคาเกษตรอินทรีย เนื่องจากไทยเปนหนึ่งในไมกี่ประเทศ ที่ไดชื่อวาเปนผูผลิตสินคา
อาหารปอนประชากรโลก ปจจบัุนคาดวา มีเกษตรกรไทยท่ีปรับเปล่ียนระบบมาสูการทํ าเกษตร
อินทรียมีเพียง 1,000 กวาไรเทานั้น โดยพื้นท่ีสวนใหญอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เน่ืองจาก
การประชาสัมพันธเพ่ือใหเปนท่ีรูจักและรับรูถึงความตองการของตลาดโลก ยังนอยและอยูในวง
แคบ คาดวาในอนาคตการขยายตัวของเกษตรอินทรียมีมากขึ้นเปนล ําดับ ทํ าใหผลผลิตมีความ
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หลากหลายเพิ่มขึ้น เชน ขาว ผัก ผลไม เปนตน จึงมีผูประกอบการคนไทยใหความสนใจนํ าผลิต
ภัณฑเกษตรอินทรียท่ีผานการรับรองมาตรฐานแลว มาจํ าหนายใหกับผูบริโภคภายในประเทศ
และสงจํ าหนายไปยังประเทศในแถบยุโรป  โดยเฉพาะอยางยิ่งขาวหอมมะลิอินทรีย

อยางไรก็ตาม ปญหาในระยะที่ผานมาส ําหรับการผลิตสินคาเกษตรอินทรียในประเทศ
ไทย คือ

1. ขาดการรับรองมาตรฐาน  การท่ียังไมมีหนวยงานของราชการออกมาใหการรับ
รองมาตรฐานสินคาเกษตรอินทรีย ทํ าใหสินคาเกษตรอินทรียยังไมเปนท่ีเช่ือถือของผูบริโภคอยาง
กวางขวาง ผูบริโภคไมสามารถแยกไดอยางชัดเจน ระหวางสนิคาเกษตรอินทรียและสินคาเกษตร
ท่ัว ๆ   ไป   ดังน้ัน การกํ าหนดมาตรฐานสินคาเกษตรอินทรีย ทํ าใหตลาดสินคาเกษตรอินทรียใน
ประเทศมีแนวโนมขยายตัวเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากผูบริโภคเริ่มมั่นใจในสินคา และยอมที่จะจายเงินเพิ่ม
ขึ้น เพื่อซ้ือสินคาเกษตรอินทรีย

2. การผลิตสวนใหญยังอยูในระดับเพียงสินคาเกษตรอนามัยเทาน้ัน โดยสวน
ใหญจะเปนผัก มีเพียงขาวสารบรรจุถุงเทานั้น ท่ีสามารถผลิตไดในระดับสินคาเกษตรอินทรีย และ
สวนใหญเนนการสงออกตางประเทศ มากกวาการจ ําหนายในประเทศ ปญหาบางสวนเน่ืองจาก
เกษตรกรยังไมมีความรูเพียงพอในการผลิตสินคาเกษตรอินทรีย ซึ่งทางกรมสงเสริมการเกษตรเริ่ม
มีการสงเจาหนาท่ีออกไปใหคํ าแนะนํ า และใหคํ าปรึกษากับเกษตรกร ทั้งนี้ เพื่อสงเสริมใหมีการ
ผลิตสินคาเกษตรอินทรียเพ่ิมข้ึน สินคาเกษตรอินทรียท่ีนาสนใจสํ าหรับเกษตรกรไทย คือ ขาว ผัก
ผลไมเมืองรอน เครื่องเทศ สมุนไพร ชา กาแฟ ผลิตภัณฑปศุสัตว และผลิตภัณฑประมง โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑจากการเพาะเลี้ยงชายฝง ซ่ึงสินคาเหลาน้ี ไทยมีความไดเปรียบในการผลิต และสินคา
ไทยเปนท่ีรูจักอยางดีในตลาดโลก ดังน้ัน การหันมาผลิตประเภทสินคาเกษตรอินทรียโดยไดรับการ
รับรองจากหนวยงานราชการ เทากับเปนการเพ่ิมทางเลือกใหกับผูบริโภคท้ังในประเทศและตาง
ประเทศ

3. มีการผลิตเพียงไมกี่ชนิด ไมมีความหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกรับประทาน
มากนัก หนวยงานท่ีเก่ียวของตองเรงใหการสงเสริมและคํ าปรึกษา โดยเฉพาะในเรื่องตลาดรองรับ
สินคา ทั้งนี้ เพื่อใหเกษตรกรมีความม่ันใจท้ังในดานการผลิตและการตลาด

4. ราคาสินคาเกษตรอินทรียอยูในเกณฑสูง  เมื่อเปรียบเทียบแลว ราคาสินคา
เกษตรอินทรียแพงกวาสินคาเกษตรท่ัวไป เฉลี่ยประมาณรอยละ 30 ทํ าใหตลาดยังจํ ากัดอยูเฉพาะ
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ในกลุมผูมีรายไดสูง สาเหตุท่ีสินคาเกษตรอินทรียมีราคาแพง คือ การผลิตยังมีไมมากนัก และ
แหลงผลิตอยูกระจัดกระจาย จึงมีปญหาในการรวบรวมสินคา ตนทุนการรวบรวมสินคาจึงอยูใน
เกณฑสูง นอกจากน้ี การผลิตสินคาเกษตรอินทรียมีโอกาสท่ีจะถูกศัตรูพืชสรางความเสียหายได
งาย ถาเกษตรกรไมรูจักวิธีปองกันอยางถูกวิธี และโดยปกติของสินคาเกษตรอินทรียท่ีผลิตแลว น้ํ า
หนักของสนิคาจะเบากวาสินคาเกษตรท่ัวไป ทํ าใหเม่ือคํ านวณตนทุนการผลิตและการขนสงแลว
จะสูงกวาสินคาเกษตรท่ัวไป อยางไรก็ตาม คาดวาเมื่อมีการสงเสริมการผลิตสินคาเกษตรอินทรีย
เพิ่มมากขึ้น ราคาสินคาเกษตรอินทรียมีแนวโนมจะลดลง และมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน

บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํ ากัด มีการสํ ารวจคาใชจายของคนกรุงเทพฯ ในการซ้ือ
สินคาเกษตรปลอดสารพิษ และเม่ือนํ ามาคํ านวณแลว คาดวามูลคาการตลาดของสินคาเกษตร
อินทรียในป 2544 เทากับ 3,600 ลานบาท และคาดวาอัตราการขยายตัวของตลาดเทากับรอยละ
20 โดยสินคาเกษตรปลอดสารพิษที่คนกรุงเทพฯนิยมซื้อ คือ ขาวสาร และผักประเภทตาง ๆ เน่ือง
จากยังคงมีปจจัยหนุนจากกระแสการรักษาสุขภาพ โดยการบริโภคอาหารปลอดสารพิษน้ันยังคง
มาแรง รวมท้ังเกษตรกรหันมาปลูกสินคาเกษตรปลอดสารพิษมากข้ึน จากการท่ีเล็งเห็นวามีโอกาส
ทางการตลาดสูง ทํ าใหพ้ืนท่ีการปลูกสินคาเกษตรอินทรียน้ันขยายตัวอยางรวดเร็ว เปนผลใหใน
อนาคตมีแนวโนมวา สินคาเกษตรปลอดสารพิษจะมีราคาถูกลง และมคีวามหลากหลายของ
ประเภทสินคาใหผูบริโภคไดเลือกมากข้ึน

สํ าหรับ  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ เปนการศึกษาถึงกลยุทธการตลาด  ตลอดจนปญหาใน
การดํ าเนินงานของกิจการ  ซึ่งถือเปนตัวอยางที่นาสนใจส ําหรับการดํ าเนินงานของมูลนิธิโครงการ
หลวง



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การวิจัย สวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคาในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิต
ภัณฑโครงการหลวงของรานคา หาความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการตลาด
และศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของ
รานคา การวิจัยคร้ังน้ี   ผูวิจัยดํ าเนินงานตามระเบียบวิจัยในประเด็นดังนี้

1.! ประชากรและกลุมตัวอยาง
2.! เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
3.! การเก็บรวบรวมขอมูล
4.! การวิเคราะหขอมูล

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง
1.1  ประชากร ( Population) คือ ผูจัดการรานคา รานคาละ 1 คน ที่จ ําหนายผลิต

ภัณฑโครงการหลวงในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก รานดอยคํ า  ซูเปอรมารเก็ต  และรานคาประจํ า
ซึ่งขอมูลที่ส ํารวจเดือน มีนาคม 2546   มีจํ านวน 107 คน  แบงออกเปน
รานดอยค ํา  สาขาตาง ๆ ในกรุงเทพมหานคร จํ านวน 6 คน
ซูเปอรมารเก็ต สาขาตาง ๆ ในกรุงเทพมหานคร

เทสโก โลตัส (Tesco Lotus) 19 คน
คารฟูร (Carrefour) 16 คน
แม็คโคร (Makro) 8 คน
ท็อปส (Tops) 35 คน
จัสโก (Jusco) 10 คน
วิลลา มารเก็ต (Villa Market) 8 คน

                      รวม 96 คน
รานคาประจํ า ในกรุงเทพมหานคร

โดยเฉพาะ 1 คน
เอเดน (ADEN) 1 คน
โกลเดน เพลส (Golden Place) 3      คน

รวมทั้งสิ้น 107 คน
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1.2  ขนาดตัวอยาง ( Sample Size) ขนาดตัวอยางท่ีเปนตัวแทนของประชากรท่ีใช
ในการวิจยั  คํ านวณโดยใชสูตรการกํ าหนดขนาดตัวอยางท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยมีคา
ความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5 %  ไดจํ านวนตัวอยาง  85  คน ดังน้ี

n  =  N
     1+ N(e)2

n  คือ ขนาดของส่ิงตัวอยาง
N  คือ ขนาดของประชากร

(จํ านวนสถานท่ีจํ าหนายผลผลิตในเขต
กทม.107 แหง)

e  คือ ความคลาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยาง (0.05)

n  =  107

     1+ 107(0.05)2

ขนาดของส่ิงตัวอยาง = 85

1.3 วิธีการสุมตัวอยาง  (Sampling Method)   โดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบหลายข้ัน
ตอน (  Multi-Stage Random Sampling) โดยมีข้ันตอนดังน้ี

1) แบงประชากร ซึ่งเปนผูจัดการรานจํ าหนายผลิตภัณฑโครงการหลวงออกเปน
ผูจัดการรานคาโครงการหลวง   มีจํ านวน  6  คน   ผูจัดการรานซูเปอรมารเก็ต  มีจํ านวน  96  คน
และผูจัดการรานคาประจํ า มี จํ านวน 5 คน แลวดํ าเนินการดังน้ี

       (1) หาสัดสวนประชากร ของผูจัดการรานคา จํ าหนายผลิตภัณฑโครงการ
หลวงไดสัดสวนดังน้ี

รานคาโครงการหลวง :  รานซูเปอรมารเก็ต :    รานคาประจํ า
6 : 96 : 5
1.2 : 19.2 : 1
1 : 19 : 1
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       (2)  ไดจํ านวนตัวอยางของผูจัดการแตละประเภทรานคา ตามสัดสวนที่ไดใน
ขอ (1)  จะไดตัวอยางดังน้ี

รานคาโครงการหลวง = 4
รานซูเปอรมารเก็ต = 77
รานคาประจํ า = 4

       (3)   หาสัดสวนประชากรของผูจัดการแตละประเภทรานซูเปอรมารเก็ตและ
รานคาประจํ า ไดสัดสวนดังน้ี

- รานซูเปอรมารเก็ต
เทสโกฯ  :  คารฟูร  :  แมค็โคร  :  ท็อปส  :  จัสโก  :  วิลลาฯ    =    19  :  16  :  8  :  35  :  10  :  8

   =    2.4  :  2  :  1  :  4.4  :  1.2  :  1
- รานคาประจํ า
โดยเฉพาะ    :   เอเดน   :   โกลเดน เพลส    =    1  :  1  :  3
       (4)  ไดจํ านวนตัวอยางของผูจัดการแตละประเภทรานคา  ตามสัดสวนที่ได

ในขอ (3)
- รานคาโครงการหลวง

รานดอยคํ า = 4 คน
- รานซูเปอรมารเก็ต

เทสโก  โลตัส = 15 คน
คารฟูร = 12 คน
แมค็โคร = 7 คน
ท็อปส = 28 คน
จัสโก = 8 คน
วิลลา มารเก็ต = 7 คน

- รานคาประจํ า
โดยเฉพาะ = 1 คน
เอเดน = 1 คน
โกลเดน เพลส = 2 คน
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ตารางท่ี  3.1   จํ านวนประชากรและจํ านวนตัวอยาง

ประเภทผูจัดการรานคา จํ านวนประชากร(คน) จ ํานวนตัวอยาง(คน)
รานดอยคํ า 6 4
ซูเปอรมารเก็ต
เทสโก  โลตัส 19 15
คารฟูร 16 12
แมค็โคร 8 7
ท็อปส 35 28
จัสโก 10 8
วิลลา มารเก็ต 8 7

รวม 96 77
รานคาประจํ า
โดยเฉพาะ 1 1
เอเดน 1 1
โกลเดน  เพลส 3 2

รวม 5 4
รวมท้ังส้ิน 107 85

2)  สุมตัวอยางแบบงาย  ตามสัดสวนที่ไดในขอ 1) ใหไดจํ านวนตัวอยาง  85 คน
ตามรายละเอียดขางตน

2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

2.1  การสรางเครื่องมือในการวิจัย     เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี   เปนแบบ
สอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูวิจัยสรางข้ึนตามข้ันตอนดังน้ี

1.  ศึกษาคนควา เร่ืองสวนประสมการตลาด ของผลิตภัณฑโครงการหลวงในเขต
กรุงเทพมหานคร จากเอกสาร ตํ ารา งานวิจัยตางๆ  และศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและกรอบแนวคิด
หรือขอบเขตในการวิจัยมาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
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2. ทํ าการสรางแบบสอบถาม โดยนํ าประเด็นท่ีได จากการศึกษามาจัดเปนหมวด
หมูใหสอดคลองกับตัวแปรท่ีศึกษา

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามแบบประมาณคาท่ีผูวิจัยสรางข้ึนมาจาก
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยแบงออกเปน 3  ตอน  คือ

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไป  ลักษณะคํ าถามเปนคํ าถามปลายปด
ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของ

รานคาดาน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจํ าหนาย  การสงเสริมการจํ าหนาย  ลักษณะคํ าถามเปน
คํ าถามแบบส ํารวจรายการ

ตอนท่ี 3 คํ าถามปลายเปด สํ าหรับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
การดํ าเนินกลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร

2.2  การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ
การหาคุณภาพของแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี แยกออกเปนการหา

ความเท่ียงตรง( Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ดังน้ี
2.2.1  การหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  การหาความ

เท่ียงตรงของแบบสอบถามน้ี  ผูวิจัยไดนํ าแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนดํ าเนินการดังน้ี
1)! นํ าแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิดานตาง ๆ จํ านวน  3  คน

พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรง และความถูกตองครอบคลุมของเน้ือหาและความกะทัดรัดชัด
เจน

2)! นํ าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ
แลวนํ าไปทดลองใชเพ่ือหาความเช่ือม่ัน

2.2.2  การหาความเชื่อมั่น  (Reliability)    การหาคาความเช่ือม่ันของแบบ
สอบถาม ผูวิจัย ไดดํ าเนินการดังน้ี

นํ าแบบสอบถามชุดท่ีปรับปรุงแลวน้ีไปทดลองใช (Try out) กับผูจัดการ
รานผลิตภัณฑโครงการหลวงท่ีไมใชกลุมตัวอยาง แตจะมีลักษณะเหมือนประชากร จํ านวน 30 คน
ซ่ึงไดคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามโดยวิธีสัมประสิทธแอลฟา ( Alpha) เทากับ  .6048
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล

การเก็บรวบรวมขอมูล ไดดํ าเนินการตามข้ันตอนดังน้ี
3.1 นํ าหนังสือ จากมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ถึงผูจัดการ ของรานคา

ซูเปอรมารเก็ตตาง ๆ  เพื่อขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม
3.2  สงแบบสอบถามทางไปรษณียใหแกผูจัดการรานคาโครงการหลวง รานคาประจํ า

และรานซูเปอรมารเก็ตสาขาตาง ๆ  จํ านวน  85  ชุด  โดยกํ าหนดระยะเวลารับคืนภายในวันท่ี  25
มีนาคม  2547

4. การวิเคราะหขอมูล

นํ าขอมูลท่ีไดไปประมวลผลดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสํ าเร็จรูป  SPSS
(Statistical Package for the Social Science for Window)  และสํ าหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูลประกอบดวย

4.1 หาคารอยละ (Percentage) กับขอมูลท่ัวไปและขอมูลสวนประสมการตลาดของ
ผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา

4.2 หาคาสถิติทดสอบไคสแควร  (Chi-Square)    เพื่อทดสอบความสัมพันธของ
ขอมูลระหวางประเภทของรานคากับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง

4.3  วิเคราะหเน้ือหา (Content  Analysis)  ขอมูลท่ีเปนความคิดเห็นและขอเสนอ
แนะเพิ่มเติมเก่ียวกับการดํ าเนินกลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา



บทท  ี  4 
ผลการวเิคราะหข์ ้อมูล 

 
 จากการวิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถาม  จาํนวน  85  ชุด  เพือศึกษาส่วนประสม
การตลาดของผลิตภัณฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิ้จัยไดน้าํเสนอ
ผลการวจิยัดงันี 
 ตอนที 1   จาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูทวัไปของประเภทรา้นคา้และขอ้มลูสว่น 
  ประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้   
 ตอนที 2 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างประเภทของรา้นคา้กับส่วนประสม

การตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงดว้ยค่าสถิตไิคสแควร ์
 ตอนที 3 จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบั
  การดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้น
  ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสรมิการ
  จาํหนา่ย 
  
 สญัลกัษณที์ใชใ้นการนาํเสนอขอ้มลู 
                 2   หมายถงึ  คา่ไคสแควร ์
          P   หมายถงึ   ค่าความนา่จะเป็นทีใชใ้นการทดสอบสมมติุฐานเกียวกบั
                       ความสมัพนัธ ์     
          *   หมายถงึ    ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที  0.05  
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ตอนท  ี1   ขอ้มลูทวัไปของประเภทรา้นคา้และจาํนวนและรอ้ยละขอ้มลูสว่นประสมการตลาด
 ของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ 
 
ตารางที  4.1   จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตามประเภทของรา้นคา้ 
 

ประเภทของร ้านค้า จาํนวน  (n = 85) ร ้อยละ 
รา้นคา้โครงการหลวง 
รา้นซเูปอรม์ารเ์ก็ต 
รา้นคา้ประจาํ 

4 
77 

4 

4.71 
90.59 

4.71 

รวม 85 100.00 

  
 จากตารางที 4.1 พบว่า ประเภทของรา้นคา้ส่วนใหญ่เป็นรา้นซูเปอรม์ารเ์ก็ต รอ้ยละ 
90.59  รองลงมาเป็นรา้นคา้โครงการหลวง  รอ้ยละ  4.71  และรา้นคา้ประจาํเพียง  รอ้ยละ 4.71  
ตามลาํดบั 
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ตารางที  4.2    จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกียวกับข้อมูลส่วนประสม
การตลาด 
  ของรา้นคา้ดา้นผลิตภณัฑ ์
 
 

ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ  ์
จาํนวน  

 (n = 85) 
ร ้อยละ 

ยีหอ้ของผกัสดทีมีจาํหน่ายในรา้นทีผูบ้รโิภคซือเป็นสว่นใหญ่  (เลอืก
มากกว่า 1 ขอ้) 

  

 ผกัสดตรา  “ดอยคาํ” 53 62.35 
 ผกัสดตรา  “ด๊อกเตอร”์ 11 12.94 
 ผกัสดตรา  “บษุบาบณั” 2 2.35 
 ผกัสดตรา  “เคซี  เฟรช” 2 2.35 
 ตราอืน ๆ 17 20.00 
ปรมิาณผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ทีวางจาํหน่ายในรา้น   
 ประมาณ  25%  ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 52 61.18 
 ประมาณ  50%  ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 4 4.71 
 ประมาณ  75%  ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 5 5.88 
 มากกว่า  75%   ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 3 3.52 
 อืนๆ 21 24.71 
จาํนวนผูบ้รโิภคทีถามหา หรอืซือผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ตอ่วนั   
นอ้ยกวา่  5  คน 10 11.76 
 5 – 10  คน 22 25.88 
 11 – 20  คน 14 16.47 
 21 – 30  คน 9 10.59 
 มากกว่า  30 คน   27 31.76 
 ไม่ระบ ุ 3 3.53 
รอบระยะเวลาในการจาํหน่ายผกัสดตรา “ดอยคาํ”   
  สปัดาห ์ 20 23.53 
  สปัดาห ์ 2 2.35 
  สปัดาห ์ 2 2.35 
 อืน ๆ  เช่น  สงัสินคา้เขา้ทกุวนั 52 61.18 
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 ไม่ระบ ุ  9 10.59 

ตารางที 4.2  (ตอ่) 

ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ  ์
จาํนวน  
(n = 85) 

ร ้อยละ 

สดัสว่นความตอ้งการจาํหน่ายผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เมือเทียบกบัผกัสด
ตราอืน ๆ  

  

 1 : 1 27 31.76 
 2 : 1 5 5.88 
 3 : 1 9 10.59 
 4 : 1 6 7.06 
 5 : 1 7 8.24 
 อืน ๆ  29 34.12 
 ไม่ระบ ุ 2 2.35 
บรรจภุณัฑข์องผกัสดตรา“ดอยคาํ” เมือเปรียบเทียบกบัผกัสดตรา 
อืน ๆ 

  

 จงูใจน่าซือกว่าตราอืน ๆ 15 17.65 
 จงูใจใกลเ้คียงกบัตราอืน ๆ 53 62.35 
 จงูใจน่าซือนอ้ยกว่าตราอืน ๆ 11 12.94 
 ไม่จงูใจน่าซือ 1 1.18 
 อืน ๆ 3 3.53 
 ไม่ระบ ุ 2 2.35 
การรบัประกนัคณุภาพของผกัสดตรา “ดอยคาํ”   
 มี 66 77.65 
 ไม่มี 15 17.65 
 อืน ๆ 4 4.71 
คณุลกัษณะ  (ขนาด  สี  ความสด) ของผกัสดตรา “ดอยคาํ” เมือ
เปรยีบเทียบกบัผกัสดตราอืน ๆ 

  

 ดีกว่าตราอืน 27 31.76 
 ใกลเ้คียงกบัตราอืน 56 65.88 
 ไม่ระบ ุ 2 2.35 

รวม 85 100.00 
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 จากตารางที 4.2   พบวา่  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 85 คน  
จาํแนกตามขอ้มลูสว่นประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ไดด้งันี 
 1.   ยหีอ้ของผักสดทมีีจาํหน่ายในร ้านทผีู้บร ิโภคซอืเป็นส่วนใหญ่  พบว่าอนัดบั
แรก  คือ  ผักสดตรา “ดอยคาํ” รอ้ยละ  62.35 รองลงมาคือ  ผักสดตราอืน ๆ   รอ้ยละ  20.00  
นอ้ยทีสุดทีมีจาํหน่ายในรา้นและผูบ้ริโภคซือไปบริโภค  คือ  ผักสดตรา “บุษบาบัณ”  และผักสด
ตรา “เคซี  เฟรช”  จาํนวนเท่ากนั คิดเป็นรอ้ยละ 2.35  ตามลาํดบั 
 2.  ปริมาณผักสดตรา “ดอยคาํ” ทีมีวางจาํหน่ายในร ้าน  ผูต้อบแบบสอบถามให้
ขอ้มลูดา้นปรมิาณผกัสดทีวางจาํหน่ายในรา้นคา้ พบว่า รา้นคา้สว่นใหญ่มีปรมิาณผกัสดตรา”ดอย
คาํ”วางจาํหน่ายประมาณ 25% ของปรมิาณ  ผกัสดทงัหมด  คิดเป็นรอ้ยละ 61.18  รองลงมา เป็น
อืน ๆ คือผักสดทีมีจาํหน่ายเป็นของโครงการหลวงทังหมด รอ้ยละ 24.71 และมีความตอ้งการ
ประมาณมากกว่า 75%ของปรมิาณผกัสดทงัหมดนอ้ยทีสดุ  รอ้ยละ 3.52   
 3. ปร ิมาณการถามหา หร ือซ ือผักสดตรา “ดอยคํา” ต่อวันของร ้านค้าท ุก
ประเภท  พบว่า  มีลูกคา้ทีถามหาหรือซือผักสดตรา “ดอยคาํ” ต่อวนัมากกว่า 30 คน  มากทีสุด  
รอ้ยละ 31.76  รองลงมา 5 – 10 คน ต่อวนั  รอ้ยละ 25.88   และนอ้ยทีสดุ คือ  21 – 30 คน  รอ้ย
ละ 10.59   
 4. รอบระยะเวลาในการจาํหน่ายผักสดตรา “ดอยคาํ”  พบวา่รา้นคา้สว่นใหญ่มี
รอบระยะเวลาการจาํหน่ายผกัสดตรา “ดอยคาํ” ในลกัษณะอืนๆ เช่น  สงัสินคา้เขา้ทกุวนั  หรอืวนั
เวน้วนั  มากทีสุด รอ้ยละ 61.18 รองลงมาคือ รอบระยะเวลาภายใน 1 สัปดาห ์ รอ้ยละ  23.53  
และนอ้ยทีสดุ คือ  รอบ 2 สปัดาห ์และ 5 สปัดาห ์ จาํนวนเท่ากนั  คดิเป็นรอ้ยละ 2.35   
 5. สัดส่วนความต้องการจาํหน่ายผักสดตรา “ดอยคาํ” เมือเทยีบกับผักสดตรา
อืน  ๆ   พบวา่  รา้นคา้ส่วนใหญ่มีสดัส่วนการจาํหนา่ยอืน ๆ มากทีสดุ  รอ้ยละ 34.12  รองลงมาคือ  
สดัสว่น  1 : 1  รอ้ยละ  31.76  และนอ้ยทีสดุคือ ไมร่ะบ ุ สดัสว่น  รอ้ยละ  2.35   
 6. บรรจุภัณฑข์องผักสดตรา “ดอยคํา” เมือเปร ียบเท ียบกับผักสดตราอ ืน  ๆ  
พบว่าบรรจุภัณฑข์อง “ดอยคาํ” สามารถจูงใจใกลเ้คียงกับตราอืนๆ มากทีสุด  รอ้ยละ 62.35     
รองลงมา คือ  จูงใจและน่าซือกว่าตราอืน ๆ รอ้ยละ 17.65  และนอ้ยทีสุดเห็นว่าไม่จูงใจใหน้่าซือ  
รอ้ยละ 1.18 
 7. การร ับประกันคุณภาพของผักสดตรา “ดอยคาํ” พบวา่ รา้นคา้ส่วนใหญ่มีการ
รบัประกนัคณุภาพผกัสด  รอ้ยละ 77.65  อีกรอ้ยละ 17.65 ไมมี่การรบัประกนั 
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  8. คุณ ลั ก ษณ ะ  (ข น าด  สี  ค วาม ส ด ) ข อ งผั ก ส ด ต ร า  “ด อ ยคํา” เมื อ
เปร ียบเท ียบกับผักสดตราอืนๆ   พบว่า  ส่วนใหญ่  เห็นว่าใกลเ้คียงกบัตราอืน  รอ้ยละ 65.88  
รองลงมา คือ  ดีกว่าตราอืนๆ  คิดเป็นรอ้ยละ 31.76  ตามลาํดบั 
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ตารางที  4.3 จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามเกียวกบัขอ้มลูสว่นประสมการตลาดของ
รา้นคา้ดา้นราคา 

 

ข ้อมูลด้านราคา 
จาํนวน  

 (n = 85) 
ร ้อยละ 

ราคาของผกัสดตรา“ดอยคาํ” เมือเปรยีบเทียบกบัผกัสดตราอืน ๆ  
ทีขายในรา้น 

ราคาตาํกว่า 
ราคาเท่ากนั 
ราคาสงูกว่า 
อืน ๆ  เช่น  แตกตา่งกนับางชนิด 

ความเห็นเกียวกบัราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ” 
ตาํเกินไป 
ปานกลาง 
แพงเกินไป 

ความถีในการปรบัราคาขึนลงของผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ตอ่เดือน 
1 ครงั 
2 ครงั 
3 ครงั 
4 ครงั 
อืน ๆ  เช่น  ปรบัตามราคาตลาด 

ราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เมือเปรยีบเทียบกบัคณุภาพตาม
มาตรฐานสากล  

ตาํกวา่มาตรฐาน 
เท่าเทียมมาตรฐาน 
สงูกวา่มาตรฐาน 
ไม่ระบ ุ

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคตอ่ราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ” 
พงึพอใจนอ้ย 
พงึพอใจปานกลาง 
พงึพอใจมาก 
พงึพอใจมากทีสดุ 
ไม่ระบ ุ

 
 

15 
20 
44 

6 
 

5 
54 
26 

 
14 
23 

4 
25 
19 

 
 

11 
51 
21 

2 
 

5 
51 
21 

6 
2 

 
 

17.65 
23.53 
51.76 

7.06 
 

5.88 
63.53 
30.59 

 
16.47 
27.06 

4.71 
29.41 
22.35 

 
 

12.94 
60.00 
24.74 

2.35 
 

5.88 
60.00 
24.71 

7.06 
2.35 
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ตารางที  4.3  (ตอ่) 
 

ข้อมูลด้านราคา 
จาํนวน   
(n=85) 

ร ้อยละ 

การลดราคาเมือมีปรมิาณ (Supply)  สงูกว่าความตอ้งการตลาด  
(Demand)  ของผกัสดตรา “ดอยคาํ”   

เคย 
ไม่เคย 
อืน ๆ  เช่น  มีในช่วงเทศกาลวนัสาํคญั (วนัพ่อ) 
ไม่ระบ ุ

ราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ” มีความเหมาะสมสาํหรบัผูบ้รโิภคทีมีรายไดต้าํ 

เหมาะสม 
ไม่เหมาะสม 
อืน ๆ   
ไม่ระบ ุ

คา่ขนสง่และเก็บรกัษาผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เมือเทียบกบัราคาขาย 
สงูเกินไป 
เหมาะสม 
ตาํเกินไป 
อืน ๆ  
ไม่ระบ ุ

 
 

50 
32 

1 
2 
 

25 
43 
15 

2 
 

20 
46 

5 
9 
5 

 
 

58.82 
37.65 
1.18 
2.35 

 
29.41 
50.59 
17.65 
2.35 

 
23.53 
54.12 
5.88 

10.59 
5.88 

รวม 85 100.00 

 
 จากตารางที  4.3 พบวา่  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 85 คน  
จาํแนกตามขอ้มลูสว่นประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นราคา  ไดด้งันี 
 1.   ราคาของผักสดตรา “ดอยคํา” เมือเปร ียบเท ียบกับผักสดตราอ ืนๆ  ท ีขาย
ในร้าน  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าราคาของผกัสดตรา “ดอยคาํ”  สงูกวา่  ผกัสดตราอืน ๆ  
รอ้ยละ 51.76  รองลงมาคือเห็นว่าราคาเท่ากัน  รอ้ยละ 23.53 และน้อยทีสุดเห็นว่า  อืนๆ คือ   
แตกต่างกนับางชนิด  รอ้ยละ  7.06   
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 2. ความเห ็นเกียวกับราคาผักสดตรา “ดอยคาํ” พบว่า รา้นคา้เห็นว่าราคาผกัสด
ตรา “ดอยคาํ” มีราคาปานกลาง รอ้ยละ 63.53  รองลงมาเห็นว่ามีราคาแพง รอ้ยละ  30.59  และ
นอ้ยทีสดุเห็นว่าราคาตาํเกินไป  รอ้ยละ  5.88   
 3. ความถีในการปร ับราคาข ึนลงของผักสดตรา “ดอยคํา” ต่อ เดือน  พบว่า
รา้นคา้สว่นใหญ่มีการปรบัราคาขนึลงประมาณเดือนละ 4 ครงั  มากทีสดุ  รอ้ยละ 29.41 รองลงมา
คือ  ปรบัเดือนละ 2 ครงั  รอ้ยละ 27.06  และนอ้ยทีสดุรา้นคา้มีการปรบัราคาเดือนละ 3 ครงั  คิด
เป็น รอ้ยละ 4.71 
 4. ราคาผักสดตรา“ดอยคาํ” เมือเปร ียบเท ียบกับคุณภาพตามมาตรฐานสากล  
พบวา่ รา้นคา้สว่นใหญ่เป็นวา่ ราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ” เป็นราคาทีเทา่เทียมกบัมาตรฐาน รอ้ยละ 
60.00  รองลงมาคือเป็นราคาทีสูงกว่ามาตรฐาน  รอ้ยละ  24.74  และรอ้ยละ  12.94  เห็นว่ามี
ราคาตาํกวา่ราคามาตรฐาน 
 5. ความพึงพอใจของผู้บร ิโภคต่อราคาผักสดตรา“ดอยคาํ” ผูต้อบแบบสอบถาม  
เห็นว่าส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อราคาผักสดในระดับปานกลาง รอ้ยละ 60.00 รองลงมาคือ   
พงึพอใจมาก  รอ้ยละ  24.71  และ รอ้ยละ 5.88  พงึพอใจในระดบันอ้ย 
  6.   การลดราคาเมือมีปร ิมาณ (Supply) สูงกว่าความต้องการตลาด (Demand)  
ของผักสดตรา “ดอยคํา”  พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่เคยมีการลดราคา  รอ้ยละ 58.82  รองลงมา
คือ ไม่เคยมีการลดราคา  รอ้ยละ 37.65  และมีเพียงรอ้ยละ 1.18  ทีมีรูปแบบการลดราคาอืน ๆ 
เช่น  มีการลดราคาในช่วงเทศกาลวนัสาํคญั (วนัพอ่) 
 7. ราคาผักสดตรา“ดอยคํา” มีความเหมาะสมสําหร ับผู้บร ิโภคทีมีรายได้ต ํา 
สว่นใหญ่เห็นว่าไมเ่หมาะสม  รอ้ยละ  50.59  รองลงมา รอ้ยละ 29.41  เห็นว่าเหมาะสม   
 8. ความเหมาะสมของค่าขนส่งและเก็บร ักษาผักสดตรา “ดอยคาํ” เมือเท ียบ
กับราคาขาย  พบวา่  รา้นคา้ส่วนใหญ่เห็นว่ามีความเหมาะสม  รอ้ยละ 54.12  รองลงมา รอ้ยละ 
23.53 เห็นวา่สงูเกินไป และรอ้ยละ  5.88  เห็นว่าตาํเกินไป 
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ตารางที  4.4  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามเกียวกบัขอ้มลูสว่นประสมการตลาด 
  ของรา้นคา้ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
 

ข ้อมูลด้านช่องทางการจาํหน่าย 
จาํนวน  
(n = 85) 

ร ้อยละ 

ปรมิาณการจดัจาํหน่าย  ผกัสดตรา  “ดอยคาํ”   
นอ้ยกว่า 25%  ของสาขาทงัหมด 
ประมาณ 25%  ของสาขาทงัหมด 
ประมาณ 50%  ของสาขาทงัหมด 
ประมาณ 75%  ของสาขาทงัหมด 
ทกุสาขา 
ไม่ระบ ุ

เหตผุลทีผูบ้รโิภคสว่นใหญ่นิยมซือผกัสดตรา “ดอยคาํ”  จากทีรา้น 
ราคาถกู 
สด 
สะดวก 
สะอาด  ปลอดภยั 
เพือสขุภาพ 
อืน ๆ  เช่น………….. 

ระยะเวลาทีเก็บรกัษาผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ใหอ้ยู่ไดน้านก่อนสง่ตรงถึง
รา้นคา้ 

ตาํกว่า 5 วนั 
5  – 10 วนั 
ไม่ระบ ุ

ทาํเลทีตงัของรา้นคา้อยู่ในเขตทีมีลกัษณะ 
อยู่ในย่านธรุกิจ 
ไกลจากยา่นธรุกิจ 
ใกลแ้หลง่ชมุชน 
ใกลแ้หลง่คมนาคม 

 
30 
13 

4 
6 

30 
2 
 

3 
14 

1 
34 
27 

6 
 
 

82 
2 
1 
 

22 
5 

54 
4 

 
35.30 
15.30 

4.70 
7.10 

35.30 
2.40 

 
3.53 

16.47 
1.18 

40.00 
31.76 

7.06 
 
 

96.47 
2.35 
1.18 

 
25.88 

5.88 
63.53 

4.71 
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ตารางที  4.4  (ตอ่) 
 

ข้อมูลด้านช่องทางการจาํหน่าย 
จาํนวน  

 (n = 85) 
ร ้อยละ 

รา้นคา้ควรขยายสาขาเพือเพิมช่องทางการจาํหนา่ย 
ควร 
อืน ๆ 

ปรมิาณผกัสดคงเหลือตอ่ครงัหลงัรอบเวลาจาํหน่ายผกัสดตรา 
“ดอยคาํ” 

นอ้ยกวา่ 25%  ของปรมิาณผกัสดทีจาํหน่าย 
มากกว่า 25%   ของปรมิาณผกัสดทีจาํหน่าย 
อืน ๆ  

รา้นคา้หรอืสาขาของท่าน  ควรมีกิจกรรมการขายผ่านช่องทางจาํหน่ายทาง 
Internet  

ควร 
ไม่ควร 
อืน ๆ  
ไม่ระบ ุ

ระบบการขนสง่และเก็บรกัษาผกัสดตรา “ดอยคาํ” ของรา้นมีความเหมาะสม 
เหมาะสม 
ไม่เหมาะสม 
อืน ๆ  
ไม่ระบ ุ

 

80 
5 

 
 

56 
19 
10 

 
 

52 
22 

9 
2 

 
67 
14 

2 
2 

 

94.12 
5.88 

 
 

65.88 
22.35 
11.76 

 
 

61.18 
25.88 
10.59 

2.35 
 

78.82 
16.47 

2.35 
2.35 

รวม 85 100.00 

 
 จากตารางที  4.4   พบวา่  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 85 คน  
จาํแนกตามขอ้มลูสว่นประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย  ไดด้งันี 
 1. ปร ิมาณการจัดจาํหน่าย  ผักสดตรา “ดอยคาํ”ในสาขาของซุปเปอรม์าร เ์ก็ต, 
ร ้านค้า พบว่าปริมาณการจัดจาํหน่ายในสาขา รา้นค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มี
ปรมิาณนอ้ยกวา่  25% ของสาขาทงัหมด  และมีจาํหน่ายทกุสาขา รอ้ยละ 35.30 และนอ้ยทีสดุคือ  
มีจาํหนา่ยประมาณ 50% ของสาขาทงัหมด  คิดเป็นรอ้ยละ 4.70 
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 2. เหตุผลท ีผู้บร ิโภคส่วนใหญ่นิยมซือผักสดตรา “ดอยคาํ”  จากท ีร ้าน   พบว่า  
ส่วนใหญ่เห็นว่าสะอาด  และปลอดภัย รอ้ย 40.00 รองลงมาเห็นว่า เป็นผักเพือสุขภาพ รอ้ยละ 
31.76  และนอ้ยทีสดุเห็นวา่เพราะความสะดวก  รอ้ยละ  1.18   
 3. ระยะเวลาทเีกบ็ร ักษาผักสดตรา “ดอยคาํ” ใหอ้ยู่ได้นานก่อนส่งตรงถงึ    
ร ้านค้าหร ือสาขา  พบวา่  ใชร้ะยะเวลาตาํกวา่  5 วนั  มากทีสดุ รอ้ยละ  96.47  รองลงมาคือ     
ใชร้ะยะเวลา 5 - 10 วนั  รอ้ยละ  2.35   
 4. ลักษณะของทาํเลท ีตังของร ้านค้า  พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่อยูใ่นทาํเลทีตงัทีมี
ลกัษณะเป็นแหล่งทีใกลก้บัชุมชน  รอ้ยละ  63.53  รองลงมาคือ  อยู่ในพืนทีในย่านธุรกิจ  รอ้ยละ  
25.88 และนอ้ยทีสดุคือ  อยูใ่นพืนทีใกลแ้หลง่คมนาคม  รอ้ยละ  4.71   
 5. ความเห ็น เกียวกับการขยายสาขาเพ ือ เพ ิมช่อ งทางการจําหน่าย   พบว่า  
ส่วนใหญ่เห็นว่าควรขยายสาขาเพือเพิมช่องทางการจาํหน่าย  รอ้ยละ  94.12  มีเพียงรอ้ยละ 5.88  
ทีเห็นเป็นอืน ๆ 
 6. ปริมาณผักสดคงเหลือต่อคร ังหลังรอบเวลาจาํหน่ายผักสดตรา “ดอยคํา”  
พบว่ารา้นคา้สว่นใหญ่มีปรมิาณผกัสดคงเหลือตอ่ครงันอ้ยกว่า 25% ของปรมิาณผกัสดทีจาํหน่าย 
รอ้ยละ 65.88  รองลงมาพบวา่มีปรมิาณผกัสดคงเหลือตอ่ครงั  มากกว่า 25%  ขอปรมิาณผกัสดที
จาํหนา่ย  รอ้ยละ  22.35  และรอ้ยละ  11.76  เห็นวา่อืน ๆ  
 7. ร ้านค้าหร ือสาขาควรมีกิจกรรมการขายผ่านช่องทางจาํหน่ายทาง Internet  
พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่เห็นว่าควรมีกิจกรรมการขายผ่านทาง Internet  รอ้ยละ 61.18 อีกรอ้ยละ  
25.88  ทีเห็นวา่ไมค่วรมีกิจกรรม  และรอ้ยละ  10.59  มีความเห็นเป็นอืน ๆ  
 8. ความเหมาะสมของระบบการขนส่งและเก็บร ักษาผักสดตรา “ดอยคํา” 
ของร ้านค้า  พบว่า ส่วนใหญ่เห็นว่าเหมาะสม  รอ้ยละ  78.82  อีกรอ้ยละ  16.47  เห็นว่าไม่
เหมาะสม 
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ตารางที  4.5  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามเกียวกบัขอ้มลูสว่นประสมการตลาด 
  ของรา้นคา้ดา้นการสง่เสรมิการจาํหนา่ย 
 

ข้อมูลด้านการส่งเสร ิมการจาํหน่าย 
จาํนวน   
(n = 85) 

ร ้อยละ 

การสง่เสรมิการจดัจาํหน่าย (Promotion) เกียวกบัผกัสดตรา “ดอยคาํ”       
ของรา้น 

เดือนละครงั 
3 เดือนครงั 
6     เดือนครงั 
ปีละครงั 
ไม่จดัเลย 

สือทีรา้นคา้หรือสาขาควรใชใ้นการสง่เสรมิกระจายขา่วสาร เพือเพิมยอดขาย 
หนงัสือพิมพ ์
วิทยโุทรทศัน ์
วิทยกุระจายเสียง 
ปากต่อปาก 
อืน ๆ 

รา้นคา้หรอืสาขาควรมีการจดันิทรรศการเกียวกบัผลติภณัฑผ์กัสดตรา 
 “ดอยคาํ”   

ควร 
ไม่ควร 

การสง่เสรมิการจาํหน่ายโดยการทดลองแถมผลติภณัฑผ์กัสดตรา “ดอยคาํ”  
เมือลกูคา้ซือเป็นจาํนวนมาก 

เคย 
ไม่เคย 

 
 

41 
16 

8 
5 

15 
 
 

19 
57 

1 
2 
6 

 
 

81 
4 

 
 

10 
75 

 
 

48.23 
18.82 
9.41 
5.88 

17.65 
 
 

22.35 
67.06 
1.18 
2.35 
7.06 

 
 

95.29 
4.71 

 
 

11.76 
88.24 
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ตารางที  4.5  (ตอ่) 
 

ข้อมูลด้านการส่งเสร ิมการจาํหน่าย 
จาํนวน   
(n = 85) 

ร ้อยละ 

ในรา้นคา้ควรมีพนกังานขายคอยแนะนาํชีชวนใหผู้บ้รโิภคซือผกัสดตรา 
“ดอยคาํ” หรอืไม ่

ควร 
ไม่ควร 

รา้นคา้หรอืสาขาควรมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ เพือเนน้ผลติภณัฑต์รา  
“ดอยคาํ”  มากขนึ 

ควร 
ไม่ควร 

รา้นคา้หรอืสาขาควรสง่เสรมิใหมี้การขายตรง  (เช่น Direct mail, E-mail 
Catalogue) 

ควร 
ไม่ควร 
อืน ๆ 

จาํนวนพนกังานขายในรา้น  หรอืสาขา 
นอ้ยกว่า 10 คน 
10 – 20 คน 
20 – 30 คน 
มากกว่า 30 คน 
ไม่ระบ ุ

 
 

77 
8 

 
 

79 
6 

 
 

51 
33 

1 
 

27 
30 

3 
24 

1 

 
 

90.59 
9.41 

 
 

92.94 
7.06 

 
 

60.00 
38.82 
1.18 

 
31.76 
35.29 
3.53 

28.24 
1.18 

รวม 85 100.00 

 
 จากตารางที  4.5  จาํนวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 85 คน  
จาํแนกตามขอ้มลูสว่นประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นการสง่เสรมิ
การจาํหน่าย  ไดด้งันี 
 1. การส่งเสร ิมการจัดจ ําหน่าย  (Promotion) เกียวกับผักสดตรา “ดอยคํา”  
ของร ้าน  พบวา่  รา้นคา้ส่วนใหญ่มีการจดัการสง่เสรมิการจดัจาํหน่ายเดือนละครงั คิดเป็นรอ้ยละ 
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48.23   รองลงมาคือ  จดั  3  เดือนครงั   คิดเป็นรอ้ยละ 18.82  และนอ้ยทีสดุคือจดัปีละครงั  คิด
เป็นรอ้ยละ  5.88 
 2. สือท ีร ้านค้าหร ือสาขา ควรใช้ในการส่งเสร ิมกระจายข่าวสาร  เพ ือ เพ ิม     
ยอดขายรา้นค้าส่วนใหญ่เห็นว่าควรใช้สือประเภท  วิทยุโทรทัศน์มากทีสุด รอ้ยละ 67.06 
รองลงมาคือสือหนงัสือพิมพ ์ รอ้ยละ  22.35  และนอ้ยทีสดุคือสือวทิยกุระจายเสียง  รอ้ยละ  1.18   
 3. ร ้านค้าหร ือสาขาควรมีการจัดนิทรรศการ เกียวกับผลิตภัณฑ ์ผักสดตรา  
“ดอยคํา”  พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่เห็นว่าควรมีการจัดนิทรรศการ  รอ้ยละ  95.29  และรอ้ยละ 
4.71  เห็นว่าไมค่วรมีการจดันิทรรศการ 
 4. การส่งเสร ิมการจาํหน่ายโดยการทดลองแถมผลิตภัณฑผ์ักสดตรา “ดอย
คํา” เมือลูกค้าซ ือเป็นจาํนวนมาก   พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่ไม่เคยจัดการส่งเสริมการขายโดย
การทดลองแถมผลิตภัณฑผ์ักสดตรา “ดอยคาํ”  รอ้ยละ  88.24  มีเพียงรอ้ยละ  11.76  ทีเคยจัด
กิจกรรมนี 
 5. ในร ้านค้าควรมีพนักงานขายคอยแนะนําช ีชวนให ้ผู้บร ิโภคซือผักสดตรา 
“ดอยคํา”  พบว่า  รา้นคา้ส่วนใหญ่เห็นว่าควรมีพนักงานใหค้าํแนะนาํ  รอ้ยละ  90.59  และอีก
รอ้ยละ 9.41 เห็นว่าไมค่วรมี 
 6. ร ้านค้าหร ือสาขาควรมีการโฆษณาประชาสัมพ ันธ  ์เพ ือเน้นผลิตภัณฑต์รา 
“ดอยคํา” ให ้มากข ึน   พบว่ารา้นคา้ส่วนใหญ่เห็นว่าควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ ์ รอ้ยละ  
92.94  และรอ้ยละ  7.06  เห็นวา่ไม่ควรมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์  
 7. ร ้านค้าหร ือสาขาควรส่งเสร ิมใหม้ีการขายตรง  (เช ่น Direct mail, E-mail 
Catalogue)  พบวา่ควรใหมี้การการสง่เสรมิการขายตรง  รอ้ยละ  60.00  และรอ้ยละ  38.82  เห็น
ว่าไมค่วรสง่เสรมิใหมี้การขายตรง 
 8. จาํนวนพนักงานขายในร ้าน  หร ือสาขา  พบวา่รา้นคา้สว่นใหญ่มีพนกังาน  
10 - 20 คน  รอ้ยละ  35.29  รองลงมาคือ นอ้ยกวา่  10  คน รอ้ยละ  31.76  มีเพียงรอ้ยละ  3.53  
ทีมีพนกังาน 20 – 30 คน 
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ตอนท  ี      ผลการทดสอบความสมัพนัธข์องขอ้มลูระหวา่งประเภทของรา้นคา้กบัสว่นประสม  
  การตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์                          
                
  ในการวิจยัครงันีผูวิ้จยัไดก้าํหนดปัจจยัทีคาดว่าจะมีผลต่อส่วนประสมการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ครงการหลวง  ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย  และดา้นสง่เสรมิ
การจาํหน่าย  คือ  ประเภทของรา้นคา้   
 เพือวิจยัวา่ประเภทรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์
โครงการหลวงหรอืไม ่ ผลการวิจยัปรากฏเป็นลาํดบัดงัตอ่ไปนี   
 

 1)  ดา้นผลิตภณัฑ  ์
 

ตารางที 4.6 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัปรมิาณผกัสดทีตอ้งการมีไว้
จาํหน่ายในรา้นคา้ ดว้ยค่าสถิติ ไคสแควร ์

 

ปริมาณผักสดทตี้องการมี 
ไว้จาํหน่ายในร้านค้า 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
ประมาณ % ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 0  (0.00%) 50 (64.90%) 2  (50.00%) 52 (61.20%) 

16.993* 0.030 

ประมาณ % ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 0  (0.00%) 3 (3.90%) 1 (25.0%) 4 (4.70%) 
ประมาณ % ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 0  (0.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 
มากกวา่ % ของปรมิาณผกัสดทงัหมด 0  (0.00%) 3 (3.90%) 0 (0.00%) 3 (3.50%) 
ผกัสดทีมีจาํหน่ายเป็นของโครงการหลวงทงัหมด 4 (100.00%) 16 (20.80%) 1 (25.00%) 21 (24.70%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

  * P < .05 

  จากตารางที 4.6 พบว่า ประเภทของรา้นคา้มีความสัมพันธก์ับปริมาณผักสดจาก
โครงการหลวงทีตอ้งการมีไวจ้าํหนา่ยในรา้นคา้ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิตทีิระดบั 0.05  
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ตารางที 4.7   ผลการทดสอบความสมัพันธร์ะหว่างประเภทรา้นคา้ กับจาํนวนผูบ้ริโภคทีถามหา
หรอืซือผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ในรา้นคา้ตอ่วนั ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์

 

จาํนวนผู้บร ิโภคทถีามหา/ซอื  
ผักสดตรา “ดอยคาํ” 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
ไมร่ะบ ุ 0 (0.00%) 3 (3.90%) 0 (0.00%) 3 (3.50%) 

19.802* .031 

 นอ้ยกว่า  คน 0 (0.00%) 10 (13.0%) 0 (0.00%) 10 (11.80%) 
  -  คน 0 (0.00%) 21 (27.30%) 1 (25.00%) 22 (25.90%) 

 -  คน 0 (0.00%) 11 (14.30%) 3 (75.00%) 14 (16.50%) 
  -  คน 0 (0.00%) 9 (11.70%) 0 (0.00%) 9 (10.60%) 
 มากกวา่  คน 4 (100.00%) 23 (29.90%) 0 (0.00%) 27 (31.80%) 

รวม 4 (100.00%) 77(100.00%) 4(100.00%) 85(100.00%) 

   * P < .05 

   จากตารางที 4.7 พบว่าประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์ับจาํนวนผูบ้ริโภคที
ถามหาซือผกัสดตรา “ดอยคาํ” ในรา้นคา้ตอ่วนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05    
 
ตารางที 4.8 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัรอบระยะเวลาในการ

จาํหน่ายผกัสดตรา “ดอยคาํ” ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์ 
 

รอบระยะเวลาในการ
จาํหน่ายผัดสด 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง ร ้านซูเปอรม์ารเ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 

ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 9 (11.70%) 0 (0.00%) 9 (10.60%) 

3.543 0.896 

  สปัดาห ์ 0 (0.00%) 19 (24.70%) 1 (25.00%) 20 (23.50%) 
  สปัดาห ์ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 
  สปัดาห ์ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 
 อืนๆ 4 (100.00%) 45 (58.40%) 3 (75.00%) 52 (61.20%) 

รวม 4 (100.00%) 77(100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

 

  จากตารางที 4.8 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพันธก์ับรอบระยะเวลาการ
จาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดตรา “ดอยคาํ” ทีรา้น  
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ตารางที 4.9  ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความตอ้งการจาํหนา่ย  
ผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เปรยีบเทียบกบัผกัสดตราอืน ๆ ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์

 
ความตอ้งการจาํหน่าย
ผักสดตรา “ดอยคาํ”  
กับผักตราอนืๆ  

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง ร ้านซูเปอรม์ารเ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 

ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

19.033 0.088 

1 : 1 0 (0.00%) 27 (35.10%) 0 (0.00%) 27 (31.80%) 
2 : 1 0 (0.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 
3 : 1 0 (0.00%) 8 (10.40%) 1 (25.00%) 9 (10.60%) 
4 : 1 2 (50.00%) 4 (5.20%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 
5 : 1 0 (0.00%) 7 (9.10%) 0 (0.00%) 7 (8.20%) 
อืนๆ 2 (50.00%) 24 (31.20%) 3 (75.00%) 29 (34.10%) 

รวม 4 (100.00%) 77(100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

 
  จากตารางที 4.9 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสัมพันธก์ับสัดส่วนความ
ตอ้งการจาํหนา่ยผกัสดตรา “ดอยคาํ” เมือเปรยีบเทียบกบัผกัสดตราอืน  
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ตารางที 4.10 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัลกัษณะบรรจภุณัฑข์อง 

ผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เปรยีบเทียบกบัผกัสดตราอืน ๆ ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์ 
 
ลักษณะบรรจุภณัฑผ์ักสด

ตรา “ดอยคาํ” 
เปร ียบเทยีบกับ 
ผักตราอ ืนๆ  

ประเภทร ้านค้า 

รวม 2 P 
ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 

ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

14.987 0.133 

จงูใจน่าซือกว่าตราอืน ๆ 1 (25.00%) 14 (18.20%) 0 (0.00%) 15 (17.60%) 
จงูใจใกลเ้คียงกบัตราอืน ๆ 0 (0.00%) 49 (63.60%) 4 (100.00%) 53 (62.40%) 
จงูใจน่าซือนอ้ยกวา่ตราอืน ๆ 2 (50.00%) 9 (11.70%) 0 (0.00%) 11 (12.90%) 
ไม่จงูใจน่าซือ 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 
อืนๆ 1 (25.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 3 (3.50%) 

รวม 4 (100.00%) 77(100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.10 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์บัลกัษณะบรรจุ
ภณัฑผ์กัสดตรา “ดอยคาํ” เปรยีบเทียบกบับรรจภุณัฑข์องผกัสดตราอืนๆ  
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ตารางที 4.11 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการรบัประกนัคณุภาพของ

ผกัสดทีจาํหน่ายในรา้น ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

การร ับประกนั 
คุณภาพผักสด 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร้านค้าประจาํ 

มี 4 (100.00%) 58 (75.30%) 4 (100.00%) 66 (77.60%) 

2.542 0.637 
ไม่มี 0 (0.00%) 15 (19.50%) 0 (0.00%) 15 (17.60%) 
อืนๆ 0 (0.00%) 4 (5.20%) 0 (0.00%) 4 (4.70%) 

รวม 4 (100.00%) 77(100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 
 

  จากตารางที 4.11  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัการรบัประกนั
คณุภาพผกัสดตรา “ดอยคาํ”  
 
ตารางที 4.12 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัคณุลกัษณะของผกัสดตรา 

“ดอยคาํ” กบัผกัสดตราอืนๆ ดว้ยค่าสถิติไคสแควร ์
 

คุณลักษณะของผักสดตรา  
“ดอยคาํ” กับผักสดตราอ ืนๆ  

ประเภทร้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร้านค้าประจาํ 

ไมร่ะบ ุ 1 (25.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

14.463* 0.006 
ดีกวา่ตราอืน 3 (75.00%) 23 (29.90%)  1 (25.00%) 27 (31.80%) 
ใกลเ้คียงกบัตราอืน 0 (0.00%) 53 (68.80%) 3 (75.00%) 56 (65.90%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4  (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

  จากตารางที 4.12 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัคณุลกัษณะ 
(ขนาด สี ความสด ) ของผกัสดตรา “ดอยคาํ”  กบัผกัสดตราอืนๆ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั  0.05  
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2) ด้านราคา 
 

ตารางที 4.13 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความคิดเห็นเกียวกบั
ราคาผกัสดตรา “ดอยคาํ” เปรยีบเทียบกบัราคาผกัตราอืนๆดว้ยค่าสถิติไคสแควร ์

 

ราคาของผักสดตรา “ดอย
คาํ”เปร ียบเทยีบกับตรา

อ ืน  

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง ร ้านซูเปอรม์ารเ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
ตาํกวา่ 4 (100.00%) 11 (14.30%)  0 (0.00%) 15 (17.60%) 

20.703* 0.002 
เทา่กนั 0 (0.00%) 19 (24.70%) 1 (25.00%) 20 (23.50%) 
สงูกวา่ 0 (0.00%) 41 (53.20%) 3 (75.00%) 44 (51.80%) 
อืน ๆ 0 (0.00%) 6 (7.80%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

  จากตารางที 4.13 พบว่าประเภทของรา้นคา้มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกบัราคาของผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวงเมือเปรยีบเทียบกบัราคาผกัตราอืนๆ  อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05  
 
ตารางที 4.14 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความคิดเห็นดา้นราคาดว้ย

คา่สถิติไคสแควร ์
  
 

 ความเหน็ของร ้านค้า
เกียวกับราคาผักสดตรา 

”ดอยคาํ” 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
ตาํเกินไป 3 (75.00%) 2(2.60%) 0(0.00%) 5(5.90%) 

38.607* 0.000 
ปานกลาง 1(25.00%) 49(63.60%) 4(100.00%) 54(63.50%) 
แพงเกินไป 0(0.00%) 26(33.80%) 0(0.00%) 26(30.60%) 
รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85(100.00%) 

   * P < .05 

   จากตารางที 4.14 พบว่าประเภทของรา้นคา้มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกบัราคาของผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง  อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั  0.05  
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ตารางที 4.15 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัจาํนวนครงัในการปรบั

ราคาขนึลงของผลติภณัฑ ์ดว้ยค่าสถิติไคสแควร ์
 

จาํนวนครังในการปรับ
ราคาต่อเดอืน  

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร้าน

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

 ครงั 0(0.00%) 14 (18.20%)  0 (0.00%) 14 (16.50%) 

17.457* 0.026 

 ครงั 0(0.00%) 21 (27.30%) 2 (50.00%) 23 (27.10%) 
 ครงั 0 (0.00%) 4 (5.20%) 0 (0.00%) 4 (4.70%) 
 ครงั 0(0.00%) 23 (29.90%) 2 (50.00%)  25 (29.40%) 
อืนๆ 4 (75.00%) 15 (19.50%) 0 (0.00%) 19 (22.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

  * P < .05 

  จากตารางที  4.15 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัความคิดเห็นเกียวกบั
การปรบัราคาขึนลงของผลิตภณัฑผ์ักสดของโครงการหลวงต่อเดือนอย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที
ระดบั 0.05  
 
ตารางที 4.16 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัราคาของผกัสดตรา “ดอย

คาํ”  เปรยีบเทียบกบัคณุภาพตามมาตรฐานสากล ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์
 

ราคาเมอืเปร ียบเทยีบ
กับคุณภาพ  

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ตาํกวา่ 1 (25.00%) 8 (10.40%) 2 (50.00%) 11 (12.0%) 

7.689 0.262 
เท่าเทียม 3 (75.00%) 46 (59.70%) 2 (50.00%) 51 (60.00%) 
สงูกวา่ 0 (0.00%) 21 (27.30%) 0 (0.00%) 21 (24.70%) 
ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที 4.16 พบวา่ประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัราคาของผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวงเปรยีบเทียบกบัคณุภาพตามมาตรฐานสากล  
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ตารางที 4.17 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความพึงพอใจของ 
 ผูบ้รโิภคตอ่ราคาของผกัสดตรา “ดอยคาํ” ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์  
 

 ความพึงพอใจต่อราคา
ของผู้บร ิโภค 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

พงึพอใจนอ้ย 0 (0.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 

30.277* 0.000 

พงึพอใจปานกลาง 1 (25.00%) 47 (61.00%) 3 (75.00%) 51 (60.00%) 
พงึพอใจมาก 0 (0.00%) 20 (26.00%) 1 (25.00%) 21 (24.70%) 
พงึพอใจมากทีสดุ 3 (75.00%) 3 (3.90%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 
ไมร่ะบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

 จากตารางที 4.17 พบว่าประเภทของรา้นคา้มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกับความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อราคาของผลิตภัณฑ์ผักสดของโครงการหลวง อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05  

 
ตารางที 4.18 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการลดราคาเมือมีปรมิาณ 

(Supply) สงูกว่าความตอ้งการตลาด (Demand)  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์   
 

 การลดราคาเมอืผักมี
ปร ิมาณสูงกว่าความ

ตอ้งการตลาด 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 

ร ้านค้าประจาํ 

เคย 4 (100.00%) 45 (58.40%) 1 (25.00%) 50 (58.80%) 

5.233 0.514 
ไม่เคย 0 (0.00%) 29 (37.70%) 3 (75.00%) 32 (37.60%) 
อืน ๆ 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 
ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.18  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัความคดิเห็น
เกียวกบัการลดราคาเมือมีปรมิาณผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวงสงูกว่าความตอ้งการตลาด  
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ตารางที 4.19 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความเหมาะสมดา้นราคา
สาํหรบัผูบ้รโิภคทีมีรายไดต้าํ  ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์ 

 

ราคาสาํหร ับ
ผู้บร ิโภคทมีรีายได้

ตาํ 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 

ร ้านค้าประจาํ 

เหมาะสม 4 (100.00%) 20 (26.00%) 1 (25.00%) 25 (29.40%) 

11.401 0.077 
ไม่เหมาะสม 0 (0.00%) 40 (51.90%) 3 (75.00%) 43 (50.60%) 
อืน ๆ  0 (0.00%) 15 (19.50%) 0 (0.00%) 15 (17.60%) 
ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

 จากตารางที  4.19 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์ับความคิดเห็น
เกียวกับความเหมาะสมของราคาของผลิตภัณฑผ์ักสดของโครงการหลวงสาํหรบัผูบ้ริโภคทีมี
รายไดต้าํ   

 
ตารางที 4.20 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความเหมาะสมของคา่

ขนสง่และเก็บรกัษาผกัสดตรา “ดอยคาํ”  เมือเปรยีบเทียบกบัราคา ดว้ยคา่สถิติ 
 ไคสแควร ์
 

ค่าขนส่งและเก็บ
ร ักษาเมอื

เปร ียบเทยีบกับ 
ราคา 

ประเภทร ้านค้า 

รวม 2 P ร้านค้า 
โครงการหลวง 

ร ้าน
ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 

ร ้านค้าประจาํ 

สงูเกินไป 1 (25.0%) 18 (23.40%) 1 (25.00%) 20 (23.50%) 

18.255* 0.019 

เหมาะสม 0 (0.00%) 43 (55.80%) 3 (75.00%) 46 (54.10%) 
ตาํเกินไป 2 (50.00%) 3 (3.90%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 
อืน ๆ  1 (25.00%) 8 (10.40%) 0 (0.00%) 9 (10.60%) 
ไมร่ะบ ุ 0 (0.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 
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จากตารางที  4.20 พบว่าประเภทของรา้นคา้มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกับความเหมาะสมของค่าขนส่งและการเก็บรกัษาผลิตภัณฑผ์ักสดของโครงการหลวงเมือ
เทียบกบัราคา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05  

 
3) ด้านช่องทางการจาํหน่าย 

 
ตารางที 4.21  ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัปรมิาณการจดัจาํหน่าย

ผกัสดตรา “ดอยคาํ” ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

ปร ิมาณการจัดจาํหน่ายผัก
สดตรา “ดอยคาํ” 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

นอ้ยกวา่ % ของสาขาทงัหมด 0 (0.00%) 30 (38.96%) 0 (0.00%) 30 (35.29%) 

12.105 0.278 

ประมาณ % ของสาขาทงัหมด 0 (0.00%) 12 (15.58%) 1 (25.00%) 13 (15.29%) 
ประมาณ % ของสาขาทงัหมด 0 (0.00%)     4 (5.19%) 0 (0.00%) 4 (4.71%) 
ประมาณ % ของสาขาทงัหมด 0 (0.00%) 5 (6.49%) 1 (25.00%) 6 (7.06%) 
ทกุสาขา 4 (100.00%) 24(31.17%) 2 (50.00%) 30 (35.29%) 
ไม่ระบุ  0(0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.35%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

 จากตารางที  4.21 พบวา่ประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัปรมิาณการจดั
จาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดจากโครงการหลวงไวจ้าํหน่ายทีรา้น  

 
ตารางที 4.22 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัเหตผุลทีผูบ้รโิภคนิยมซือ

ผกัสดตรา “ดอยคาํ” จากรา้นคา้  ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์
 

เหตุผลทผีู้บร ิโภคนิยมซอื
ผักสดตรา “ดอยคาํ” 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ราคาถกู 1 (25.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 3 (3.50%) 

35.628* 0.000 
สด 2 (50.00%) 11 (14.30%) 1 (25.50%) 14 (16.50%) 
สะดวก 0 (0.00%) 0 (0.00%) 1 (25.50%)  1 (1.20%) 
สะอาด  ปลอดภยั 0 (0.00%) 32 (41.60%) 2 (50.00%) 34 (40.00%) 
เพือสขุภาพ 0 (0.00%) 27 (35.10%) 0 (0.00%) 27 (31.80%) 
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อืน ๆ 1 (25.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 
รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

 จากตารางที  4.22 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัเหตผุลทีผูบ้รโิภค
นิยมซือผลติภณัฑผ์กัสดโครงการหลวงจากรา้นคา้อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิตทีิระดบั 0.05  
ตารางที 4.23 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัระยะเวลาเก็บรกัษาผกัสด

ก่อนสง่ตรงถึงรา้นคา้ ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 
 

ระยะเวลาเกบ็
ร ักษาผักสดก่อนส่ง
ตรงถงึร ้านค้า 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ตาํกวา่  วนั 4 (100.00%) 74 (96.10%) 4 (100.00%) 82 (96.50%) 

0.323 0.988 
5-10 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 
ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.23  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์บัระยะเวลาใน
การเก็บรกัษาผลติภณัฑผ์กัสดจากโครงการหลวงไวใ้นหอ้งเย็นเพือรกัษาความสด  
 
ตารางที 4.24 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความคิดเห็นดา้นช่องทาง

การจาํหน่าย  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

 ลักษณะทาํเลทตีงัของ
ร ้านคา้ 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

อยู่ในย่านธุรกิจ 1(25.00%) 21(27.30%) 0(0.00%) 22(25.90%) 

3.025 0.806 
ไกลจากย่านธรุกิจ 0 (0.00%) 5(6.50%) 0(0.00%) 5(5.90%) 
ใกลแ้หลง่ชมุชน 3(75.00%) 47(61.00%) 4(100.00%) 54(63.50%) 
ใกลแ้หลง่คมนาคม 0(0.00%) 4(5.20%) 0(0.00%) 4(4.70%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

   จากตารางที  4.24 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์ับความคิดเห็น
เกียวกบัช่องทางการจาํหนา่ยผลติภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง  
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ตารางที 4.25 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความคิดเห็นในการขยาย
สาขาเพือเพิมช่องทางการจาํหน่าย  ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์

 

การขยายสาขาเพอืเพมิ
ช่องทางการจาํหน่าย 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ควร 4 (100.00%) 72 (93.50%) 4 (100.00%) 80 (94.10%) 
0.552 0.759 อืน ๆ  0 (0.00%) 5 (50%) 0 (0.00%) 5 (5.90%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

 จากตารางที  4.25 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์ับความคิดเห็น
เกียวกบัการขยายสาขาเพือเพิมช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง   
 
ตารางที 4.26 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัปรมิาณผกัสดคงเหลือหลงั

รอบเวลาจาํหน่ายผกัสด  ดว้ยค่าสถิตไิคสแควร ์
 

 ปร ิมาณผักสดคงเหลอืหลังรอบเวลา 
จาํหน่ายผักสด 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
นอ้ยกวา่ % ของปรมิาณผกัสดที
จาํหน่าย 

1 (25.00%) 52 (67.50%) 3 (75.00%) 56 (65.90%) 

18.295* 0.001 
มากกวา่ % ของปรมิาณผกัสดที
จาํหน่าย 

0 (0.00%) 19 (24.70%) 0 (0.00%) 19 (22.40%) 

อืนๆ 3 (75.00%) 6 (7.80%) 1 (25.00%) 10 (11.80%) 
รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

  จากตารางที 4.26 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัปรมิาณผกัสดคงเหลือหลงัรอบเวลาจาํหนา่ยผลติภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05  
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ตารางที 4.27 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความเห็นในการมีกิจกรรม

การขายผ่านช่องทางจาํหน่าย ทางอินเทอรเ์น็ต   ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

 การมกีิจกรรมการขายผ่าน
ช่องทางการจาํหน่ายทาง 

อินเทอรเ์น ็ต 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 
ควร 3 (75.00%) 48 (62.30%) 1 (25.00%) 52 (61.20%) 

15.917* 0.014 
ไมค่วร 0 (0.00%) 19 (24.70%) 3 (75.00%) 22 (25.90%) 

อืนๆ 0 (0.00%) 9 (11.70%) 0 (0.00%) 9 (10.60%) 
ไมร่ะบ ุ 1 (25.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

จากตารางที 4.27 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัการเพิมช่องทางจาํหน่าย  ผลติภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวงผ่านทางอินเทอรเ์น็ต  อย่าง
มีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05  
 
ตารางที 4.28 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความเหมาะสมของระบบ

การขนส่งและเก็บรกัษาผกัสดตรา “ดอยคาํ”  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

 ความเหมาะสมของ
ระบบการขนส่ง 
และเก็บร ักษา 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 

เหมาะสม 3 (75.00%) 61 (79.20%) 3 (75.00%) 67 (78.80%) 

10.245 0.115 
ไมเ่หมาะสม 0 (0.00%) 13 (16.90%) 1 (25.00%) 14 (16.50%) 
อืน ๆ  0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 
ไม่ระบ ุ 1 (25.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

 จากตารางที  4.28  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัความคดิเห็น
เกียวกบัความเหมาะสมของระบบการขนสง่และเก็บรกัษา ผลิตภณัฑผ์กัสด ของโครงการหลวง  
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4) ด้านการส่งเสร ิมการจาํหน่าย 

 

ตารางที 4.29 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัความคิดเห็นดา้นการ
สง่เสรมิการจดัจาํหน่าย  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์

 

ความคดิเหน็ด้านการ  
ส่งเสร ิมการจัดจาํหน่าย 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต ร ้านค้าประจาํ 

เดือนละครงั 1(25.00%) 39(50.60%) 1(25.00%) 41(48.20%) 

10.006 0.265 

  เดือนครงั 2(50.00%) 13(16.90%) 1(25.00%) 16(18.80%) 
  เดือนครงั 0 (0.00%) 8(10.40%) 0(0.00%) 8(9.40%) 
ปีละครงั 1(25.00%) 4(5.20%) 0(0.00%) 5(5.90%) 
ไม่จดัเลย 0(0.00%) 13(16.90%) 2(50.00%) 15(17.60%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.29  พบว่าประเภทของรา้นค้าไม่มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกบัการสง่เสรมิการจาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดของ โครงการหลวง  
 
ตารางที 4.30 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการส่งเสรมิการกระจาย

ขา่วสารผ่านสือ  ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์
 

การส่งเสร ิมการกระจาย
ข่าวสารผ่านสือ  

 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร้านค้าประจาํ 

หนงัสือพิมพ ์ 1 (25.00%) 18 (23.40%) 0 (0.00%) 19 (22.40%) 

2.614 0.956 

วิทยโุทรทศัน ์ 3 (75.00%) 50 (64.90%) 4 (100.00%) 57 (67.10%) 
วิทยกุระจายเสียง 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 
ปากตอ่ปาก 0 (0.00%) 2 (2.60%) 0 (0.00%) 2 (2.40%) 
อืนๆ 0 (0.00%) 6 (7.80%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.30 พบว่าประเภทของรา้นค้าไม่มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกบัการสง่เสรมิการจาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวงผ่านสือ           
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ตารางที 4.31 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการจดันิทรรศการ
เกียวกบัผลิตภณัฑผ์กัสดตรา  “ดอยคาํ”  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์ 

 

การจดันิทรรศการเกยีวกับ
ผลิตภัณฑผ์ักสด 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ควร 4 (100.00%) 73 (94.80%) 4 (100.00%) 81 (95.30%) 
0.436 0.804 ไม่ควร 0 (0.00%) 4 (5.20%) 0 (0.00%) 4 (4.70%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที 4.31 พบวา่ประเภทของรา้นคา้ไมมี่ความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัการส่งเสรมิการจาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง  

 
ตารางที 4.32 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการทดลองแถมผลิตภณัฑ์

ผกัสดตรา “ดอยคาํ” เมือลกูคา้ซือจาํนวนมาก  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์  
 

การแถมผลิตภณัฑเ์มือลูกค้า
ซอืเป็นจาํนวนมาก 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

เคย 3 (75.00%) 6 (7.80%) 1 (25.00%) 10 (11.80%) 
17.254* 0.000 ไมเ่คย 1 (25.00%) 71 (92.20%) 3 (75.00%) 75 (88.20%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 

   * P < .05 

จากตารางที  4.32 พบวา่ประเภทของรา้นคา้มีความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัการแถมผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง เมือลกูคา้ซือจาํนวนมาก อย่างมีนยัสาํคญั
ทางสถิติทีระดบั 0.05  
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ตารางที 4.33 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการมีพนกังานขายคอยให้
คาํแนะนาํผูบ้รโิภคในการซือผลิตภณัฑต์รา “ดอยคาํ”  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์

 

การมีพนักงานขายให ้
คาํแนะนาํ 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ควร 4 (100.00%) 69 (89.60%) 4 (100.00%) 77 (90.60%) 
0.918 0.632 ไม่ควร 0 (0.00%) 8 (10.40%) 0 (0.00%) 8 (9.40%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

 จากตารางที  4.33  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น
เกียวกบัการมีพนกังานขายใหก้ารแนะนาํผลิตภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง   
 
ตารางที 4.34 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ 

เพือเนน้ผลิตภณัฑต์รา “ดอยคาํ”  ดว้ยคา่สถิตไิคสแควร ์
 

การโฆษณา
ประชาสัมพันธเ์พอืเน้น

ผลิตภณัฑ  ์

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

ควร 3 (75.00%) 72 (93.50%) 4 (100.00%) 79 (92.90%) 
2.304 0.316 ไม่ควร 1 (25.00%) 5 (6.50%) 0 (0.00%) 6 (7.10%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

จากตารางที  4.34 พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์ับความคิดเห็น
เกียวกบัการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ผลิตภณัฑผ์กัสดของ   โครงการหลวง        
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ตารางที 4.35 ผลการทดสอบ ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัการส่งเสรมิใหมี้การขาย

ตรง  ดว้ยคา่สถิติไคสแควร ์
 

การส่งเสร ิมให ้มกีาร
ขายตรง 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร้านค้าประจาํ 

ควร 4 (100.00%) 43 (55.80%) 4 (100.00%) 51 (60.00%) 

5.887 0.208 
ไม่ควร 0 (0.00%) 33 (52.90%) 0 (0.00%) 33 (38.80%) 
อืน ๆ 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที  4.35  พบว่าประเภทของรา้นคา้ไม่มีความสมัพนัธก์บัความคิดเห็น
เกียวกบัการสง่เสรมิการจาํหนา่ยผลิตภณัฑผ์กัสดของ  โครงการหลวงโดยตรง  
 
ตารางที 4.36 ผลการทดสอบ  ความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้กบัจาํนวนพนกังานขายใน

รา้นคา้  ดว้ยค่าสถิติไคสแควร ์
 

จาํนวนพนักงานขาย
ในร ้านค้า 

ประเภทร ้านค้า 
รวม 2 P ร ้านค้า 

โครงการหลวง 
ร ้าน

ซูเปอรม์าร เ์ก็ต 
ร ้านค้าประจาํ 

นอ้ยกวา่  คน 3 (75.00%) 23 (29.90%) 1 (25.00%) 27 (31.80%) 

4.498 0.810 

10 – 20 คน 1 (25.00%) 27 (35.10%) 2 (50.00%) 30 (35.30%) 
20 – 30 คน 0 (0.00%) 3 (3.90%) 0 (0.00%) 3 (3.50%) 
มากกว่า 30 คน 0 (0.00%) 23 (29.90%) 1 (25.00%) 24 (28.20%) 
ไม่ระบ ุ 0 (0.00%) 1 (1.30%) 0 (0.00%) 1 (1.20%) 

รวม 4 (100.00%) 77 (100.00%) 4 (100.00%) 85 (100.00%) 
 

  จากตารางที 4.36 พบว่าประเภทของรา้นค้าไม่มีความสัมพันธ์กับจํานวน
พนกังานจาํหน่ายผลติภณัฑผ์กัสดของโครงการหลวง   
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ตอนท  ี3  จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ เกียวกบัการ
ดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจาํหนา่ย  และ  ดา้นส่งเสรมิการจาํหนา่ย 

 

ในตอนนี เป็นการนาํเสนอการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบัการ
ดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา  ดา้น
ช่องทางการจาํหน่าย และดา้นสง่เสรมิการจาํหน่าย 
 

ตารางที  4.37 จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบั 
 การดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้  ดา้น
 ผลติภณัฑ ์
 

ข้อท  ี ความคดิเหน็เกยีวกบักลยุทธก์ารตลาด (ดา้นผลิตภัณฑ )์ จาํนวน  ร ้อยละ 
1. บรรจภุณัฑ ์ ควรมีการออกแบบผลิตภณัฑบ์รรจใุหม ่ใหส้ญัลกัษณถ์งุสีเหลืองสดใสดเูดน่สะดดุตา 

นา่ซอื โดยมีการแนะนาํขอ้ความในการนาํผลิตภณัฑไ์ปประกอบอาหารอะไรไดบ้า้ง   
หรอือาจจะทาํ  Packaging เป็นกลอ่งสาํหรบัผลิตภณัฑเ์พือใหด้นูา่สนใจและเหมาะ
กบัสินคา้มากขนึ   

20 23.53 

2. คณุภาพ โฆษณาดา้นคณุภาพและเพือพลานามยัปลอดสารพิษ   ดแูลคณุภาพและพฒันา
มากขนึ เนน้ความสดมีคณุภาพดีและปลอดภยั  ควรพฒันาผลิตภณัฑใ์หม้ีคณุภาพดี
ยิงขนึไป และปรมิาณควรทีจะมีเพียงพอกบัการจาํหนา่ยตลอดทงัปี  ควรคงความสด
ใหม ่ความสะอาดและปลอดสารพิษใหเ้ป็นจดุแขง็ของตวัสินคา้ ดแูลการขนสง่จนถึง
มือลกูคา้ โดยที PCมาคอยตดัแตง่ จดัเก็บ จดัเรยีงสินคา้ตามสถานทีจาํหน่าย 

22 25.88 

3. ชนิด ควรเพิมชนิดผกั Organic มากขนึ เพิมความหลากหลายชนิดมากกวา่นีและควรมี
สมาํเสมอ  เพิมความหลากหลายของสินคา้ในกลุม่ผกัมากขนึ เชน่เครอืงเทศ และ   
ผกัชนิดตา่ง ๆ 

17 20.00 

4. ปรมิาณ  ควรมีปรมิาณเพียงพอตอ่ความตอ้งการของลกูคา้   ควร Support  ในเรอืงของ
ผลิตภณัฑใ์หไ้ดม้ากทีสดุ ทีผา่นมาไม่พอจาํหน่ายในบางผลติภณัฑ ์  สินคา้บางตวั 
เชน่ ผกั ผลไม ้สว่นมากมีเฉพาะฤดกูาลควรมีมากกวา่นี  โดยเฉพาะชว่งจดัรายการ 

14 16.47 

5. สินคา้ ควรมีการกระจายรอบการจาํหนา่ยสินคา้มากขนึ เพือคงความสดของสินคา้ไดม้าก
ขนึ  เชน่สง่เสรมิสินคา้ 6 วนัตอ่สปัดาห ์   ควรเพิมผลิตภณัฑอ์าหารแปรรูปใหมี้ความ
หลากหลายมากขนึ  ควรเนน้ความสด ความสะอาด รวมทงับรรจภุณัฑค์วรเปลียน
ใหมใ่หท้นัยคุ 

12 14.12 

 รวมผูใ้หค้วามคิดเห็นเกียวกบักลยทุธก์ารตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 85 100.00 
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จากตารางที  4.37 พบวา่ความคิดเห็นเกียวกบัการดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของ

ผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระบมุากทีสดุ คือ การโฆษณา ดแูลและ
พฒันาดา้นคณุภาพคิดเป็นรอ้ยละ 25.88  รองลงมา คือ ดา้นออกแบบบรรจภุณัฑ ์ คิดเป็นรอ้ยละ  
23.53  และรองลงมา คือ เพิมความหลากหลายของชนิดผลิตภณัฑ ์ คิดเป็นรอ้ยละ  20.00  
ตามลาํดบั 
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ตารางที 4.38 จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบั 
 การดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้  ดา้นราคา 
 

ข้อท  ี ความคดิเหน็เกยีวกับกลยุทธก์ารตลาด (ด้านราคา) จาํนวน ร ้อยละ 
1. ควรมีการปรบัราคาที promotion  ใหก้บัลกูคา้ใหม้ากกวา่นี  ควรมีการจดัรายการใน

สาขาทกุ ๆ สปัดาห ์
15 17.65 

2. ควรมีการปรบัปรุงเรอืงราคาใหใ้กลเ้คียงกบัผกัปลอดสารพิษ เพราะราคายงัแพงกวา่ผกั
ปลอดสารพิษถงึ 2 เท่า  

2 2.35 

3. ควรมีการสง่เสรมิใหห้า้งสรรพสินคา้ขายสินคา้ราคาเท่ากบัโครงการหลวง เนืองจากขาย
แพงกวา่โครงการหลวง  สินคา้บางตวัราคาสงูเกินไป   ควรกาํหนดราคาสินคา้ทีเหมาะสม
และยตุิธรรมกบัผูบ้รโิภค   

8 9.41 

4. ราคาขอใหเ้หมาะสมกบัคณุภาพ หากคณุภาพดี ลกูคา้กลุ่ม B ขนึไปสามารถมีกาํลงัซือ
แน่นอน   

18 21.18 

5. ราคาสินคา้ขนึลงไม่แน่นอนแต่ลกูคา้ใหค้วามสนใจโครงการหลวงเป็นพิเศษ  แต่ถา้ราคา
แพงจนเกินไปลกูคา้จะซือของตรา ”วอลเตอร”์ แทนเพราะถกูกวา่  

1 1.18 

6. ผกัดอยคาํบางชนิดอาจมีราคาสงูกวา่ผกัธรรมดา แต่ในระดบัผกัปลอดสารพิษดว้ยกนั
แลว้ ผกัดอยคาํมีราคาไม่แพงกวา่ กลยทุธใ์นดา้นราคาของผกัดอยคาํดีอยู่แลว้ ราคาขาย 
ณ ปัจจบุนัเหมาะสมแลว้สาํหรบัผูบ้รโิภคสามารถรบัไดไ้ม่แพงเกินไป 

8 9.41 

7. ราคาไม่ควรใหต้าํเกินไป ถา้ตาํมากแลว้เวลาของไม่มีตอ้งปรบัราคาใหส้งูขนึลกูคา้จะไม่
คอ่ยซือ และบ่น เนืองจากจะคอยซอืของถกู 

1 1.18 

8. ราคาควรปรบัใหเ้ท่ากบัราคาในทอ้งตลาดหรอืสงูกวา่ไม่ควรมาก เพราะลกูคา้เกรด C 
หรือ D ไม่มีโอกาสไดเ้ลือกซือเนืองจากราคาสงูทงัทีเป็นทีตอ้งการบรโิภค 

8 9.41 

9. ราคาอยู่ในระดบัทีน่าพอใจไม่ถกูไม่แพงจนเกินไป และสินคา้บางตวัทีขายดีก็ไม่มีส่ง
เท่าทีควร เช่นแตงกวาญีปุ่ นดอยคาํ สินคา้ไม่คอ่ยจะมีสง่สาขาพอสมควร 

10 11.76 

10. ราคาสินคา้มีการปรบัตวัตามช่วงฤดกูาล บางครงัราคาแพงบางครงัราคาถกูมีความ
เหมาะสมในการตงัราคาตามสภาพฤดกูาลและปรมิาณทีออกสู่ทอ้งตลาด 

14 16.47 

 รวมผูใ้หค้วามคิดเห็นเกียวกบักลยทุธด์า้นราคา 85 100.00 
 

จากตารางที 4.38 พบวา่ความคิดเห็นเกียวกบัการดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นราคา   ระบมุากทีสดุ คือ ดา้นราคาใหเ้หมาะสมกบั
คณุภาพ คิดเป็นรอ้ยละ 21.18  รองลงมา คือ ดา้น  Promotion  ควรมีการปรบัราคา คิดเป็นรอ้ย
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ละ 17.65  และรองลงมา คือ  ความเหมาะสมในการตงัราคาตามสภาพฤดกูาลและปรมิาณ  คิด
เป็นรอ้ยละ  16.47 ตามลาํดบั 
ตารางที  4.39   
 

จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบั 
การดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้  ดา้น
ช่องทางการจาํหน่าย 

 
ข้อท  ี ความคดิเหน็เกยีวกับกลยุทธก์ารตลาด (ด้านช่องทางการจาํหน่าย) จาํนวน ร ้อยละ 

1. ควรขยายรา้นคา้ในการจดัจาํหน่ายใหม้ากกวา่นี  สง่เสรมิการขายใหก้บัรา้นมินิมารท์
ทวัไป ตลาดคา้สง่  ตลาดสดแหลง่ใหญ่ ๆ  มุ่งเนน้ตลาด Supermarket  Hypermarket 
เขา้สู่ระบบ Delivery ผกัสดสง่ตามบา้น  และจาํหน่ายสินคา้เพือสขุภาพ   จากการทาํ
แบบสอบถามมีช่องทาง Internet  ซงึน่าสนใจแลว้ขยายการจาํหน่ายไปทีโรงแรมและ
รา้นอาหารดว้ยหรือ Fast   Food ตา่ง ๆ   

17 20.00 

2. เพิมจาํนวนการสง่สินคา้ใหส้ามารถเขา้ไดท้กุวนั  ลดการ Stock  สนิคา้เพือรอสง่ หาก
เป็นไปไดค้วรเป็นของวนัตอ่วนั 

2 2.35 

3. ควรเพิมช่องทางจาํหน่ายผ่านทางสถานศกึษา 2 2.35 
4. สินคา้บางชนิดผูบ้รโิภคไม่ทราบวา่สามารถนาํไปปรุงหรอืทานอยา่งไร  ควรทาํรายการ

เผยแพรท่างวิทยโุทรทศัน ์หรอืสง่เจา้หนา้ทีมาสาธิตกรรมวิธีในซเูปอรม์ารเ์ก็ต 
2 2.35 

5. ควรมีการจดั Promotion  เดือนละครงัและแนะนาํสินคา้ตวัใหม่ ๆ ใหม้ากขนึ 5 5.88 
6. ลกูคา้จะทราบว่าสินคา้มาและสดทกุวนั วนัละ 2 รอบ ทาํใหย้อดขายดีขนึมาก  ถา้ยงัคง

สภาพความสด/สะอาด/ปลอดภยั และมีมาสมาํเสมอ จะมีลกูคา้เพิมมากขนึเอง 
1 1.17 

7. การจดัจาํหน่ายควรมีการขยายพืนทีขายและจดุจาํหน่ายใหม้ากกว่านี  เพือเป็นการเพิม
ยอดขายและจะทาํใหล้กูคา้รูจ้กัผลิตภณัฑม์ากขนึ 

1 1.17 

8. ควรมีการโฆษณาตามสือใหม้ากกวา่นี  เพราะคนระดบัล่างยงัไม่คอ่ยรูจ้กัและสนใจ
เท่าทีควร 

2 2.35 

9. มีพนกังานเขา้มาแนะนาํสินคา้ก็จะเป็นการโฆษณาปากต่อปาก และควรมีโปสเตอร์
แนะนาํสินคา้ในพืนทีเพือช่วยเพิมยอดขาย 

8 9.41 

10. ช่องทางการจดัจาํหน่ายยงัไม่กวา้งพอ ควรจะใชส้ือแนะนาํว่าสินคา้โครงการหลวง
ปลอดภยัจากสารพิษ 

2 2.35 

11. ดา้นการจดัจาํหน่ายควรวางใหท้วัทกุจดุตามจดุต่างๆ แตไ่ม่ควรใหใ้กลเ้กินไปนกั 5 5.88 
12. ควรขยายสาขาใหม้ากกวา่นี โฆษณามากขนึ และบอกสถานทีจาํหน่าย กรรมวธีิปรุง

อาหารเพือใหล้กูคา้ไดรู้จ้กัมากขนึ 
10 11.77 

13. ควรหาลกูคา้ผูข้ายต่อหรอืควรมีผูจ้ดัจาํหน่ายโดยมาถงึรา้นคา้โดยไม่ตอ้งผ่านคนกลาง 
ควรจะแนะนาํและแจง้ขา่วสารมากขนึ  เนืองจากมีคูแ่ข่งผกัสดปลอดสารพิษมาก 

10 11.77 
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14. เปิด Shop ทีเป็นสินคา้ของดอยคาํเองแทรกตามตลาดสด หรอืชมุชน หรอืภายใน
ศนูยก์ารคา้ 

5 5.88 

ตารางที 4.39  (ตอ่) 
 

ข้อท  ี ความคดิเหน็เกยีวกับกลยุทธก์ารตลาด (ด้านช่องทางการจาํหน่าย) จาํนวน ร ้อยละ 
15. ควรมีการจดันิทรรศการหรอืซุม้ผกัดอยคาํเพือเนน้ใหผู้บ้รโิภครูจ้กัตรามากขนึ   และควร

เนน้การวางจาํหน่ายมีพนกังานแนะนาํสินคา้วางจาํหน่ายลกัษณะการฝากขายสินคา้ 
7 8.24 

16. ถา้เป็นสินคา้ฝากขายควรมีพนกังานดแูลไม่เช่นนนัผกัจะเสยี ตวัอย่าง เช่น สาขาแห่งหนงึ
เพิงยกเลิกไปได ้3-4 เดือน  เนืองจากผกัเสยีมาก  

1 1.17 

17. ควรเพิมวนัทีสง่สินคา้ใหมี้ความถีมากขนึ เช่นสามารถสง่สินคา้ไดท้กุวนัและทาํ 
Promotion บอ่ยๆ 

5 5.88 

 รวมผูใ้หค้วามคิดเห็นเกียวกบักลยทุธด์า้นช่องทางการจาํหน่าย 85 100.00 
 

จากตารางที   4.39   พบวา่ความคดิเห็นเกียวกบัการดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นช่องทางการจาํหนา่ยระบมุากทีสดุ คือ  ควรขยายช่อง
ทางการจดัจาํหนา่ยใหม้ากทีสดุคดิเป็นรอ้ยละ 20.00 รองลงมา คือ ควรหาผูจ้ดัจาํหน่ายโดยตรง 
และขยายสาขา โฆษณามากขนึ คิดเป็นรอ้ยละ  11.77  และรองลงมา คือ  ควรมีพนกังานเขา้มา
แนะนาํสินคา้และ ควรมีโปสเตอรแ์นะนาํสนิคา้คดิเป็น    รอ้ยละ   9.41  ตามลาํดบั  
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ตารางที  4.40 จาํนวนและรอ้ยละของการวิเคราะหค์วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกียวกบั 
 การดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้  ดา้นการ
 สง่เสรมิการจาํหนา่ย 
 

ข้อท  ี ความคดิเหน็เกยีวกับกลยุทธก์ารตลาด (ด้านการสง่เสร ิมการจาํหน่าย) จาํนวน ร ้อยละ 
1. พนกังาน 
 P.C. 

ควรจะมีการจดัซุม้ Promotion โดยมีพนกังาน P.C. ยืนขายและคอยแนะนาํ
ลกูคา้ เกียวกบัผลิตภณัฑผ์กัตราดอยคาํ และควรมีการจดัชิมหรอืแนะนาํ
เกียวกบัรสชาติของผกัสดดอยคาํ และวิธีการนาํไปประกอบอาหารแต่ละชนิด  
ควรมีพนกังานทีมีความรูใ้นตวัสินคา้มาคอยแนะนาํสินคา้ใหล้กูคา้เขา้ใจและ
มนัใจในตวัสินคา้นนั ๆ ขอ้ดี ขอ้แตกต่างกบัผกัแต่ละชนิด  ควรเนน้และอบรม
พนกังาน P.C.ใหมี้ความเขา้ใจใหม้ากขนึเกียวกบับรกิารและการขาย ตลอดจน
การเรยีงสนิคา้และการจดัเก็บ 

24 28.24 

2. Promotion มีการแจกแผ่นพบั มีพนกังานแนะนาํสินคา้ จดัใหมี้การ Present ของสินคา้ หรอื 
Promotion สนิคา้ในฤดกูาล  ควรจดัใหมี้การประชาสมัพนัธข์องประโยชนข์อง
สินคา้ และขยายสาขาเพิม เพือจะไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการของตลาด  ควรมี
การโฆษณาทางโทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์สือวิทย ุและประชาสมัพนัธใ์หม้ากขนึ  
โดยใหมี้ความถีเพิมมากขึน และควรเนน้ทีสินคา้ฤดกูาล  ทาํการลดราคาเพือจดั 
Promotion โดยคดัเลือกสินคา้ (อาจจะดใูนเรอืงฤดกูาลหรอืเทศกาล)  เพิมการ
ประชาสมัพนัธใ์หผู้บ้ริโภคสามารถทราบรายละเอียดและสถานทีจดัจาํหน่าย   

25 29.41 

3. แนะนาํ
 สินคา้ 

ควรมีสือโฆษณาทางโทรทศันห์รอืเปิดโทรทศันที์ซุม้ของดอยคาํ  แสดงวิธีการ
ปลกูและผลิตว่าปลอดภยัตอ่ผูบ้รโิภค  ควรจดัสง่เสรมิการขายเพือบอก
คณุประโยชนจ์ากการรบัประทานผกั 

20 23.53 

4. ซุม้แสดง
 สินคา้ 

ตงัซุม้แสดงสินคา้แนะนาํหรอืชิมบา้ง  ในช่วงทีมีผลผลิตมากและคณุภาพดี เช่น 
ฤดหูนาวควรจะมีการจดั Promotion และจดักิจกรรมสง่เสริมการขาย เพือเป็น
การประชาสมัพนัธใ์หผู้บ้รโิภคไดรู้จ้กัผลิตภณัฑส์ินคา้จากดอยคาํเพิมมากขนึ   

16 18.82 

 รวมผูใ้หค้วามคิดเห็นเกียวกบักลยทุธด์า้นการส่งเสรมิการจาํหน่าย 85 100.00 
 

จากตารางที  4.40  พบวา่ความคิดเห็นเกียวกบัการดาํเนินกลยทุธก์ารตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ครงการหลวงของรา้นคา้ดา้นการสง่เสรมิการจาํหน่าย ระบมุากทีสดุคือการจดั 
Promotion คิดเป็นรอ้ยละ  29.41 รองลงมา คือ ควรมีพนกังาน P.C. คอยแนะนาํสนิคา้คดิเป็น
รอ้ยละ  28.24  และรองลงมา   คือ    ควรมีสือแนะนาํสินคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 23.53 ตามลาํดบั 

 



บทที ่5
สรุปการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ

ในการวิจัยเร่ือง การศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของราน
คา ในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ ไดสรุปการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ
ตามล ําดับ ดังน้ี

1. สรุปการวิจัย

1.1 วัตถุประสงคของการวิจัย   
(1) เพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา (2)

เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการ
หลวง (3) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการ
หลวงของรานคา

1.2 วิธีดํ าเนินการวิจัย
ประชากร คือผูจดัการรานคาท่ีจํ าหนาย ผลิตภัณฑโครงการหลวงในเขต

กรุงเทพมหานครไดแก  รานดอยคํ า  ซูเปอรมารเก็ต  และรานคาประจํ า ซึ่งขอมูลที่สํ ารวจเดือน
มีนาคม 2546  มีจํ านวน 107  คน สํ าหรับกลุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน
 ( Multi- Stage Random sampling ) ไดกลุมตัวอยาง จํ านวน  85  คน  เก็บรวบรวม     ขอมูลโดย
ใชแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเอง ซ่ึงเปนแบบสอบถามเก่ียวกับการดํ าเนินกลยุทธการตลาด
ของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร  ดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทาง
การจํ าหนาย  การสงเสริมการจ ําหนาย  ลักษณะคํ าถามเปนคํ าถามแบบส ํารวจรายการ  และคํ า
ถามปลายเปด สํ าหรับขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมเก่ียวกับการดํ าเนินกลยุทธการตลาด
ของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร  สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล ไดแก
การหาคารอยละ  ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติไคสแควร เพื่อทดสอบความสัมพันธของขอมูล
ระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง  และการวิเคราะห
เน้ือหา  ขอมูลความคิดเห็น  และขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับการดํ าเนินกลยุทธการตลาดของ
ผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา
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1.3 ผลการวิจัยพบวา
1.3.1   ในเร่ืองสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของ

รานคา มีรายละเอียดดังนี้
1) ดานผลิตภัณฑ  ผักสดที่มีจํ าหนายในรานคาและผูบริโภคซ้ือเปนสวน

ใหญ  คือ  ผักสดตรา “ดอยคํ า” โดยรานคารอยละ 61.18 มีปริมาณผักสดตรา”ดอยคํ า”ไวจ ําหนาย
รอยละ 25  ของของปริมาณผักสดทั้งหมด  มีผูบริโภคถามหาหรือซ้ือมากกวา 30 คนตอวัน และมี
รอบระยะเวลาจ ําหนายโดยส่ังสินคาเขาทุกวัน สํ าหรับบรรจุภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า” จูงใจนา
ซ้ือใกลเคียงกับตราอ่ืน นอกจากนี้ยังมีการรับประกันคุณภาพของผัก   คุณลักษณะ(ขนาด สี ความ
สด) ของผกัสดตรา “ดอยคํ า”  ใกลเคียงกับตราอ่ืน

2) ดานราคา ผักสดตรา “ดอยคํ า” จะมีราคาสูงกวาผักสดตราอ่ืน  มี
ความถ่ีในการปรับราคาข้ึนลง 2 – 4 คร้ังตอเดือน ราคาของผักสดตรา “ดอยคํ า” มีความทัดเทียม
คุณภาพตามมาตรฐานสากล ผูบริโภคมีความพึงพอใจราคาปานกลาง  และราคาของผักสดยังไม
คอยเหมาะสมส ําหรับผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ํ า สํ าหรับคาขนสงและเก็บรักษาเม่ือเปรียบเทียบกับ
ราคาแลวมีความเหมาะสม

3) ดานชองทางการจ ําหนาย รานคาจะจ ําหนายผักสดตรา “ดอยคํ า”
เกือบทุกสาขา ผูบริโภครอยละ 40.00 นิยมซ้ือผักสดเน่ืองจากสะอาดและปลอดภัย  ผักสดมีระยะ
เวลาเก็บรักษากอนสงตรงถึงรานคาต่ํ ากวา 5 วัน สํ าหรับทํ าเลที่ตั้งรานคาอยูใกลแหลงชุมชน โดยมี
ระบบการขนสงและเก็บรักษาผักสดที่เหมาะสม  รานคารอยละ 94.12  มีความเห็นวาควรขยาย
สาขาเพื่อเพิ่มชองทางการจ ําหนายและรอยละ 61.18 เห็นวาควรมีกิจกรรมการขายผานชองทาง
อินเทอรเน็ต

4) ดานการสงเสริมการจ ําหนาย รานคารอยละ 48.23  มีการจัดสงเสริม
การจํ าหนายเดือนละคร้ังและส่ือท่ีใชในการกระจายขาวสารเพ่ือเพ่ิมยอดขายคือ วิทยุโทรทัศน ราน
คารอยละ 95.29 เห็นวาควรมีการสงเสริมใหจัดนิทรรศการ และรอยละ 92.94 เห็นวาควรมีการ
โฆษณาประชาสัมพันธเพื่อเนนตราผลิตภัณฑ  รานคารอยละ 60.00 เห็นวาควรสงเสริมใหมีการ
ขายตรง และรอยละ 90.59 เห็นวาควรมีพนักงานขายไวคอยแนะนํ าผูบริโภคเก่ียวกับผักสดตรา”
ดอยคํ า”

1.3.2  สํ าหรับการทดสอบความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวน
ประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงนั้น  สรุปไดวาประเภทรานคามีความสัมพันธ
กันในเร่ือง 1)  ความตองการมผัีกสดตรา”ดอยคํ า”ไวจ ําหนาย  จํ านวนผูบริโภคท่ีถามหาผักสดตรา
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“ดอยคํ า”   คุณลักษณะของผักสดตรา”ดอยคํ า”  กับผักสดตราอ่ืนๆ   2)  ความเห็นดานราคาของ
ผักสดตรา “ดอยคํ า” เปรียบเทียบกับตราอ่ืน จํ านวนคร้ังในการปรับราคาข้ึนลงของผลิตภัณฑ
ความพึงพอใจของผูบริโภคตอราคาของผัก  ความเหมาะสมของการขนสง และการเก็บรักษาเม่ือ
เทียบกับราคา  3)  เหตุผลท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือผักสดตรา “ดอยคํ า”  ปริมาณผักสดคงเหลือหลังรอบ
เวลาจ ําหนายผักสด การสงเสริมยอดขายทาง Internet   4) การทดลองแถมผลิตภัณฑผักสดเมื่อ
ลูกคาซื้อจ ํานวนมาก  โดยสัมพันธกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติท่ี ระดับ  0.05  นอกนั้นไมสัมพันธ
กัน

2. อภิปรายผล

จากการวิเคราะหขอมูลท่ีเก่ียวกับสวนประสมการตลาดผลิตภัณฑโครงการหลวงของ
รานคาในเขตกรุงเทพมหานคร ครั้งนี ้ผูวิจัยไดนํ าประเด็นสํ าคัญท่ีพบมาอภิปรายผลดังน้ี

1. การศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงของรานคา
ดานผลิตภัณฑโครงการหลวง  จากการวิจัยพบวา รานคารอยละ 61.18 จะมีปริมาณ

ผักสดตรา “ดอยคํ า”วางจ ําหนายประมาณ 25%  ของปริมาณผักสดทั้งหมด  ยกเวนรานคาโครง
การหลวงที่จ ําหนายเฉพาะผักสดตรา “ดอยคํ า”  ซ่ึงปจจุบันผักปลอดสารพิษกํ าลังเปนที่นิยมในหมู
ผูบริโภคที่สนใจในเรื่องสุขอนามัย  ดังจะเห็นไดจากหางสรรพสินคา  รานคา ซูเปอรมารเก็ต ท่ีหัน
มาจํ าหนายผลิตภัณฑผักสดปลอดสารพิษ  ผักอินทรีย  ท่ีกํ าลังไดรับความนิยม  สูงขึ้น  และจาก
ผลการวิจัยพบวา  รานคาเกือบทุกประเภทท่ีมีรอบระยะเวลาในการส่ังสินคาเขารานโดยสวนใหญ
จะส่ังสินคาเขาเกือบทุกวัน  เน่ืองจากจะไดความสดและคุณภาพของผักก็เปนสิ่งส ําคัญ  นอกจาก
ความสด สะอาด และปลอดภัยแลว  บรรจุภัณฑของสินคาก็เปนส่ิงสํ าคัญท่ีจะดึงดูดผูบริโภค
นอกจากน้ีตราของสินคาก็ยังเปนท่ียอมรับจากผูบริโภคดวย

ดานราคา เมื่อเปรียบเทียบกับผักสดปลอดสารพิษท่ีมีวางจํ าหนายในรานคาแลว พบ
วาราคาจะคอนขางสูงกวาผักสดตราอ่ืนๆ ซึ่งสอดคลองกับขอมูลของมูลนิธิสายใยแผนดินที่วา
ปญหาของผลิตภัณฑเกษตรอินทรียยังมีราคาสูงในปจจุบัน ทํ าใหการบริโภคผลิตภณัฑเกษตร
อินทรียจํ ากัดอยูเฉพาะชนช้ันกลาง  และผูมีรายไดสูงเทานั้น

ดานชองทางการจ ําหนาย จากการศึกษาพบวา  ผลิตภัณฑผักสดตรา “ดอยคํ า” มี
จํ าหนายในรานคาเกือบทุกสาขา  ผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือผักสดตรา “ดอยคํ า” เพราะความ
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สะอาด ปลอดภัย ซึ่งถือเปนจุดแข็งของผลิตภัณฑ โดยท่ีระยะเวลาเก็บรักษาผักสดใหอยูไดนาน
กอนสงตรงถึงรานคา ต่ํ ากวา 5 วัน ทํ าเลท่ีต้ังรานคาสวนใหญอยูในแหลงใกลชุมชนและอยูในยาน
ธุรกิจเปนสวนใหญ ซึ่งนับวามีความสํ าคัญในการวางตํ าแหนงสินคา

ดานการสงเสริมการจ ําหนาย  รานคามีการสงเสริมการจัดจ ําหนาย (Promotion)เก่ียว
กับผกัสดตรา “ดอยคํ า” อยางนอยเดือนละครั้ง ซ่ึงการสงเสริมการตลาดเนนการติดตอส่ือสารกัน
ระหวางรานคาและผูบริโภค สอดคลองกับที่  เชาว  โรจนแสง (2546  :  197 – 237) กลาววา การ
สงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจ ําหนายและตลาดเปาหมายเก่ียว
กับ  ผลิตภัณฑ เพื่อแจงขาวสารและชักจูงใหเกิดความตองการในการซื้อผลิตภัณฑนั้น การสงเสริม
การตลาดจ ําแนกออกเปน องคประกอบของสวนประสมการสงเสริมการตลาด 4 ตัว คือ การ
โฆษณา  การขายโดยบุคคล  การสงเสริมการขาย  และการประชาสัมพันธ  ในการท่ีจะเลือกวาจะ
เนนองคประกอบการสงเสริมการตลาดตัวใดมากกวากันน้ันข้ึนอยูท่ีตลาดเปาหมายวา มีพฤติ
กรรมการบริโภคเปนอยางไร บางตลาดอาจตองการใหมีการทดลองใช  บางตลาดอาจตองการเนน
เร่ืองของแถมหรือคูปองไปแลกของกํ านัล  บางตลาดตองการของลดราคา

อยางไรก็ดี  การศึกษาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง ยังมีจุด
ออนดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับบรรจุภัณฑที่ยังไมดึงดูดความสนใจผูบริโภค  ราคายังสูงเกินไปส ําหรับ
ผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ํ า   สวนชองทางการจ ําหนายก็ยังเขาถึงลูกคาไมครอบคลุมกวางขวาง  การสง
เสริมการจํ าหนายยังตองเนนเก่ียวกับการโฆษณาประชาสัมพันธ เพื่อเนนตราของผลิตภัณฑ ความ
สะอาดและปลอดภัยของสินคา เพื่อเปนจุดแข็งในการขายตอไป

2. การศึกษาความสัมพันธระหวางประเภทรานคากับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ
โครงการหลวง

ดานผลิตภัณฑโครงการหลวง บรรจุภัณฑของสินคา เปนสิ่งส ําคัญท่ีจะดึงดูดใจผู
บริโภค เมื่อทดสอบความสัมพันธ ดวยคาสถิติไคสแควรแลว ประเภทรานคาไมมีความสัมพันธกับ
ลักษณะบรรจุภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า”  เปรียบเทียบกับผักสดตราอ่ืน ๆ  เน่ืองจากมีความจูง
ใจนาซื้อใกลเคียงกันกับบรรจุภัณฑของผักสดตราอ่ืน ดังน้ัน จึงควรมีการสรางความแตกตางโดย
ออกแบบบรรจุภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า”ใหม  ใหสัญญลักษณบรรจุภัณฑสีเหลืองสดใสดูเดน
สะดุดตานาซ้ือ โดยมีการแนะน ําขอความในการนํ าผลิตภณัฑไปประกอบอาหารอะไรไดบาง  หรือ
อาจจะทํ าบรรจุภัณฑเปนกลองสํ าหรับใสผลิตภัณฑเพื่อใหดูนาสนใจและเหมาะกับสินคามากขึ้น  
ปจจุบันผลิตภัณฑตรา “ดอยคํ า” จํ าเปนท่ีจะตองหาจุดเดนของผลิตภัณฑเพ่ือใหมีความแตกตาง
จากผกัสดตราอ่ืน ๆ  ท่ีมีวางจ ําหนายในราน  เพื่อเพ่ิมสวนครองตลาดสินคาผักปลอดสารพิษมาก
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ขึ้น  เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคหันมาบริโภคสินคาท่ีปลอดสารพิษมากข้ึน  เพื่อรองรับกระแสความ
นิยมของผูบริโภคท่ีหวงใยตอสุขภาพ   ผักอินทรียหรือผักปลอดสารพิษ  จึงเปนสินคาท่ีตองการของ
ตลาดอีกชนิดหนึ่ง  สํ าหรับดานคุณภาพ เมื่อทดสอบความสัมพันธ ดวยคาสถิติไคสแควรจะพบวา
ประเภทรานคา ไมมีความสัมพันธกับการรับประกันคุณภาพผักสดท่ีจํ าหนายในราน  จึงควรสราง
ความแตกตางโดยโฆษณาดานคุณภาพเพ่ือเนนพลานามัยปลอดสารพิษ โดยดูแลคุณภาพและ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพดียิ่งขึ้น  เนนความสดมีคุณภาพดี  สะอาดและปลอดภัยใหเปนจุด
แข็งของตัวผลิตภัณฑ

ดานราคา ผักสดตรา “ดอยคํ า” จะมีราคาคอนขางสูงเมื่อเปรียบเทียบกับผักสดตราอื่น
เมื่อทดสอบความสัมพนัธดวยคาสถิติไคสแควร จะพบวา ประเภทรานคามีความสัมพันธกับราคา
ของผกัสดตรา “ดอยคํ า” เปรียบเทียบกับตราอ่ืนอยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงรานคา
ควรจะมคีวามเห็นเก่ียวกับราคาวา ราคาควรเหมาะสมกับคุณภาพโดยจะปรับใหเทากับราคาใน
ทองตลาดหรือสูงกวาไมควรมาก  ซ่ึงสอดคลองกับความเห็นของ  เชาว  โรจนแสง  (2546  : 197 -
237)  ท่ีกลาวถึงองคประกอบสวนประสมการตลาดวา  ราคาท่ีกํ าหนดจะข้ึนอยูกับตลาดเปาหมาย
และเปาหมายการตลาด  ถากิจการมีเปาหมายท่ีจะสรางสวนครองตลาดเปนสวนใหญ  ราคาของ
ผลิตภัณฑก็จะตองไมสูงมาก  เพื่อใหผูบริโภคท่ีมีรายไดปานกลางและผูท่ีมีรายไดนอยระดับลาง
ซ่ึงเปนตลาดสวนใหญก็สามารถจะซ้ือได  นอกจากน้ียังข้ึนอยูกับปจจัยหลายอยางท้ังตัวผลิตภัณฑ
เอง  การจัดจํ าหนาย  ในชองทางที่ตรงเปาหมายของตลาด  การใหขาวสาร  หรือการโฆษณาเราใจ
ใหอยากซ้ือ  และราคาของผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับคุณภาพสิ่งตางๆ เหลาน้ี เปนเร่ืองท่ีนักการ
ตลาดสามารถจะควบคุมใหผสมกลมกลืนไดในสวนประสมการตลาดน้ันๆ เพื่อใหไดยอดขายตาม
เปาหมายท่ีไดคาดการณไว

ดานชองทางการจ ําหนาย ผลิตภัณฑพืชผักสดตรา “ดอยคํ า” จะจัดจํ าหนายผานผูคา
สง  ผูคาปลีก  มีการจัดวางผลิตภัณฑในชองทางที่เหมาะสม  เชนตาม ซูเปอรมารเก็ต  รานคา
ประจ ํา สามารถสนองความตองการผูบริโภคไดดี มีกิจกรรมตางๆ ในชองทางการจัดจํ าหนายท่ี
เหมาะสม เชน การขนสง  การเก็บรักษา  การเลือกท่ีต้ังโรงงาน  การบริการลูกคา  การบรรจุหีบหอ
มีอรรถประโยชนทั้งดานเวลาและสถานที ่ตามความเห็นของ  เชาว  โรจนแสง (2546  : 197  -237)
การจัดจ ําหนาย ประกอบดวยการตัดสินใจดาน (1) ชองทางการจัดจํ าหนาย ( Channel of
Distribution)  พิจารณาวา จะจํ าหนายผลิตภัณฑผานคนกลางตางๆ อยางไร  โดยคํ านึงถึงตลาด
เปาหมายเปนหลัก กิจการจะสามารถควบคุมชองทางการจัดจ ําหนายเพื่อใหมีประสิทธิภาพมากที่
สุดโดยถึงมือผูบริโภค  ณ  สถานท่ีผูบริโภคตองการ  ทันเวลากับความตองการในสภาพสมบูรณ
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และประหยัดคาใชจายในการขนสง ซ่ึงผูบริหารการตลาดสามารถเลือกใชชองทางการจัดจํ าหนาย
ไดตามความเหมาะสม  (2)  การกระจายตัวสินคา ( Physical  Distribution)  ไดแกการขนสงและ
การเก็บรักษาสินคา  ซ่ึงจากผลการทดสอบความสัมพันธดวยคาสถิติไคสแควร  พบวาประเภทราน
คา ไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นดานชองทางการจํ าหนายหรือทํ าเลท่ีต้ัง และการขยายสาขา
เพื่อเพิ่มชองทางการจ ําหนาย

ดานการสงเสริมการจ ําหนาย  จากการวิจัยพบวารานคาน้ันไมเนนการแถมผลิตภัณฑ
ผักสดตรา “ดอยคํ า” เมื่อลูกคาซื้อเปนจ ํานวนมาก  แตเม่ือทดสอบความสัมพันธดวยคาสถิติไคส
แควร พบวา ประเภทของรานคา มีความสัมพันธกับความคิดเห็นเก่ียวกับการแถมผลิตภณัฑผักสด
โครงการหลวงอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05      ซ่ึงสวนใหญแลวรานดอยคํ ามักมีการจัด
กิจกรรมสงเสริมการจํ าหนายโดยการแถมผลิตภัณฑผักสดเม่ือลูกคาซ้ือไปเปนจํ านวนมาก  แตราน
ซูเปอรมารเก็ตและรานคาประจํ าจะไมนิยมกิจกรรมดังกลาว

สํ าหรับความสัมพันธของประเภทรานคากับสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครง
การหลวง  ตัวแปรท่ีศึกษาคือ  สวนประสมการตลาด และกลยุทธสวนประสมการตลาดซึ่งประกอบ
ดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจํ าหนาย  และการสงเสริมการจํ าหนาย จะมีความสัมพันธกับ
ประเภทรานคาดวยนัยสํ าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อทดสอบดวยคาสถิติ   ไคสแควร  เมื่อมี
ความสัมพันธกันก็จะสงผลใหมีการติดตามศึกษาวิจัย และนํ ามาเปนขอสังเกตในการวางกลยุทธ
ตํ าแหนงสินคาและเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไขสวนประสมการตลาดใหดีย่ิงข้ึนตอไป

3. การศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการ
หลวงของรานคา

ดานผลิตภัณฑโครงการหลวง  รานคามีความเห็นวา  สํ าหรับชนิดของผลิตภณัฑ ควร
เพิ่มชนิดผักอินทรียมากข้ึนเพ่ือความหลากหลายและควรมีสม่ํ าเสมอ เชน เครื่องเทศและผักชนิด
ตางๆ  ดานบรรจุภัณฑ ควรมีการออกแบบบรรจุภัณฑในรูปลักษณใหมๆ  ใหมีสีสันท่ีดูสดใส นาสน
ใจ จูงใจใหผูบริโภคสะดุดตาและควรมีขอแนะนํ าเก่ียวกับการนํ าผักชนิดตางๆ ไปปรุงอาหาร และ
บอกถึงคุณคาและประโยชนไวท่ีบรรจุภัณฑดวย สํ าหรับดานปริมาณ ควรมีปริมาณเพียงพอตอ
ความตองการของลูกคา ควรจัดหาผลิตภัณฑรองรับความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด
เน่ืองจากผลิตภัณฑบางชนิดมีเฉพาะฤดูกาล  สํ าหรับดานคุณภาพ  ควรเนนความสด  สะอาดและ
ปลอดภัยเปนจุดแข็งของผลิตภัณฑ

ดานราคา รานคามีความเห็นวา ผักสดตรา “ดอยคํ า” ยังมีราคาคอนขางสูงกวาราคา
ผักสดทั่วไปที่มีจ ําหนายในทองตลาด จึงทํ าใหกลุมของผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมผูท่ีมีรายได
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ระดับปานกลางและระดับสูง ซ่ึงควรมีการปรับปรุงกลยุทธเพ่ือขยายฐานลูกคา ใหมรีาคาท่ีอยูใน
ชวงท่ีใหผูบริโภคท่ีมีรายไดนอยไดมีโอกาสบริโภคผักสดท่ีปลอดสารพิษไดดวย เชนปรับปรุงราคา
ใหใกลเคียงผักปลอดสารพิษ  ควรมีการจัดสงเสริมการจ ําหนายในสาขาทุกๆ สัปดาหโดยปรับ
ราคาท่ีสงเสริมการจํ าหนายใหกับลูกคามากข้ึนกวาเดิม

เน่ืองจากผักสดตรา “ดอยคํ า” เปนสินคาเกษตรอินทรียจึงมีราคาคอนขางสูงกวาสิน
คาเกษตรอ่ืน ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของศูนยวิจัยกสิกร (2546 : [ เขาถึง 14/10/46]) วา  เมื่อ
เปรียบเทียบแลวราคาสินคาเกษตรอินทรียแพงกวาสินคาเกษตรท่ัวไป เฉล่ียประมาณรอยละ 30
ทํ าใหตลาดยังจํ ากัดอยูเฉพาะในกลุมผูมีรายไดสูง สาเหตุท่ีสินคาเกษตรอินทรียมีราคาแพง คือ
การผลิตยังมีไมมากนัก และแหลงผลิตอยูกระจัดกระจาย จึงมีปญหาในการรวบรวมสินคา ตนทุน
การรวบรวมสินคาจึงอยูในเกณฑสูง นอกจากน้ี การผลิตสินคาเกษตรอินทรียมีโอกาสท่ีจะถูกศัตรู
พืชสรางความเสียหายไดงาย ถาเกษตรกรไมรูจักวิธีปองกันอยางถูกวิธี และโดยปกติของสินคา
เกษตรอินทรียท่ีผลิตแลว น้ํ าหนักของสินคาจะเบากวาสินคาเกษตรท่ัวไป ทํ าใหเม่ือคํ านวณตนทุน
การผลิตและการขนสงแลว จะสูงกวาสินคาเกษตรท่ัวไป อยางไรก็ตาม คาดวาเมื่อมีการสงเสริม
การผลิตสินคาเกษตรอินทรียเพ่ิมมากข้ึน ราคาสินคาเกษตรอินทรียมีแนวโนมจะลดลง และมีความ
หลากหลายมากย่ิงข้ึน

ดานชองทางการจ ําหนาย รานคามีความเห็นวา ควรมีชองทางการจ ําหนายท่ีเขาถึง
ลูกคาโดยการขยายสาขาใหมากข้ึนและสงเสริมการขายใหกับตลาดคาสง   ตลาดสดแหลงใหญๆ
รวมท้ังเขาสูระบบสงผักสดตามบาน จํ าหนายตามโรงแรม Catering รานอาหารตางๆ  เพิ่มชอง
ทางจํ าหนายผานทางสถานศึกษา หรือขยายการขายผานตัวแทนหรือใชระบบแฟรนไชส เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและท ําใหลูกคารูจักผลิตภัณฑมากข้ึน

ในปจจบัุนสัดสวนของสินคาเกษตรอินทรียเชน ผักสดตรา “ดอยคํ า”เมื่อเปรียบเทียบ
กับสินคาเกษตรท่ัวไปยังอยูในเกณฑต่ํ าแตแนวโนมการขยายตัวของตลาดสินคาเกษตรอินทรียนับ
วา   นาสนใจอยางมาก  เน่ืองจากผูบริโภคในปจจุบันเริ่มระมัดระวังในเรื่องสุขภาพและสิ่งแวด
ลอม        ทํ าใหกลุมผูคาปลีกรายใหญ        หันมาสงเสริมการจ ําหนายสินคาเกษตรอินทรียกัน
มากข้ึน ซ่ึงนับวาเปนปจจัยหนุนประการสํ าคัญ ท่ีชวยใหความตองการสินคาเกษตรอินทรียเพ่ิมข้ึน
และการผลิตสินคาเกษตรอินทรียมีแนวโนมขยายตัวและมีลูทางท่ีแจมใสในอนาคต เน่ืองจากใน
ปจจุบันคนไทยหันมาสนใจในสุขภาพกันมากขึ้น และผักก็เปนอาหารท่ีสามารถตอบสนองความ
ตองการในสวนนี้ได   เน่ืองจากผักเปนอาหารท่ีมีแคลอร่ีต่ํ า   อุดมไปดวยคุณคาทางโภชนาการ
ราคาถูก และยังมีใหเลือกหลากหลายชนิด รวมท้ังยังเปนอาหารท่ีมีกากใยสูง การรับประทานผัก
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จึงนับวามีผลดีอยางย่ิงตอสุขภาพ เพราะนอกจากจะชวยในเร่ืองระบบการขับถายแลว ยังมีผลชวย
ลดการเกิดโรคมะเร็งในลํ าไสไดเปนอยางดี

ดานการสงเสริมการจ ําหนาย รานคามีความเห็นวา ควรมีการนํ าเสนอแตกตางไปจาก
รูปแบบด้ังเดิมท่ีเปนการขายตามตลาดสด เชน ควรมีการแจกแผนพับ  มีพนักงานแนะน ําสินคาจัด
ใหมีการนํ าเสนอสินคา  หรือจัดสงเสริมรายการสินคาในฤดูกาล  ควรจัดใหมีการประชาสัมพันธ
ของประโยชนของสินคา  เพิ่มความถ่ีในการโฆษณาทางส่ือตางๆ ใหมากข้ึน ในชวงที่มีผลผลิตมาก
และมีคุณภาพดีเชน ฤดูหนาว  ควรต้ังซุมแสดงสินคาและแนะน ําจัดกิจกรรมสงเสริมการขายเพื่อ
เพิ่มยอดจํ าหนายใหมากข้ึน

สํ าหรับการดํ าเนินกลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงน้ัน  จากการวิจัย
รานคาและโครงการหลวงยังคงตองปรับปรุงการดํ าเนินกลยุทธการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑให
สามารถแขงขันได  ไมวาจะเปนเร่ือง ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจํ าหนาย และการสงเสริมการ
จํ าหนายโดยพยายามขจัดจุดออน  และเสริมสรางจุดแข็งของผลิตภัณฑท่ีมีอยูใหเปนท่ียอมรับของ
ตลาด ทั้งนี้  เพื่อใหบรรลุเปาหมายของการเพ่ิมยอดขาย และการขยายฐานลูกคาใหครอบคลุมทุก
ระดับไมวาจะดวย เพศ  อายุ  การศึกษา  สถานภาพ  รายได และเพ่ือคุณภาพชีวิตของผูบริโภคท่ี
หันมาใสใจในสุขภาพมากขึ้น  จึงจะถือวา ประสบความส ําเร็จในการดํ าเนินกลยุทธของการวาง
ตํ าแหนงผลิตภัณฑดังกลาว

3. ขอเสนอแนะ

3.1  ขอเสนอแนะในการนํ าผลการวิจัยไปใช
(1)   เมื่อทราบการดํ าเนินกลยุทธการวางตํ าแหนงสินคาแลว ควรสรางความเชื่อ

ถือดานราคา คุณภาพ และมาตรฐานของผลผลิตเพ่ือใหเปนท่ียอมรับของผูบริโภคและใหบริการท่ี
เปนที่พึงพอใจแกลูกคาและ ควรมีชองทางการจํ าหนายท่ีเขาถึงลูกคา  โดยเฉพาะลูกคาท่ีมีรายได
ต่ํ า

(2)  ควรเอาใจใสตอความตองการ และรับฟงความคิดเห็นของลูกคาโดยจะตอง
ถายทอดขอมูลท่ีเปนประโยชนเหลาน้ีกลับไปยังผูผลิต เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนและพัฒนา
ดานการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวงใหมีประสิทธิภาพตอไป
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3.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป
(1) ในการศึกษาคร้ังน้ี  เปนการส ํารวจขอมูลจากผูจัดการรานคา  ตอไปควรทํ า

การสํ ารวจขอมูล จากผูบริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑผักสดตรา “ดอยคํ า”  เพื่อใหทราบถึงความ
ตองการ  และความคิดเห็นของผูบริโภคอยางแทจริง

(2) ควรทํ าการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือ
(3) ควรม ีผลิตภัณฑโครงการอ่ืน ๆ และผลิตภัณฑแปรรูป   ซึ่งเปนเรื่องที่นาสน

ใจท่ีจะทํ าการศึกษาในคร้ังตอ ๆ ไป หรืออาจศึกษาเรื่องพืชผักอื่นเปรียบเทียบ



บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม

ไกรฤทธิ ์ บุณยเกียรติ  “หนวยท่ี 12 การจัดการการสงเสริมการตลาด : การโฆษณา การสงเสริม
การขายและการประชาสัมพันธ”  ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการจัดการการ
ตลาด(ฉบับปรับปรุง) หนา  327 – 331  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช    2546

เครือขายกาญจนาภิเษก โครงการหลวง  จาก
http://kanchanapisek.or.th/kp12/history/decade3/main-future.htm  [ เขาถึง  13
พฤษภาคม 2546 ]

เครือขายกาญจนาภิเษก      ภูฟา  จาก
http://kanchanapisek.or.th/kp4/book145/phufa.htm  [ เขาถึง 8 ตุลาคม 2546 ]

ชินวัฒน  เปรมอนันต  “ พฤติกรรมการซ้ือผักสดของโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธ
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย  2545

เชาว  โรจนแสง   “ หนวยท่ี 1 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับการตลาด” และ  “หนวยท่ี 4  สภาวะแวดลอม
การตลาด” ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการจัดการการตลาด (ฉบับปรับปรุง)
หนา   72 – 74 และหนา  197 – 237  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2546

ไทยรัฐ    ขาว จากhttp://www.thairath.co.th/thairath1/2546/society/oct/01/soc1.php
[ เขาถึง 9 ตุลาคม 2546 ]

ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และเสาวภา  มีถาวรกุล  “หนวยท่ี 10  การจดัการราคา” ใน  เอกสารการ
สอนชุดวิชาการจัดการการตลาด (ฉบับปรับปรุง) หนา 167 นนทบุรี สาขาวิชา
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2546

ธีรนุช  ทํ าเลทอง    “ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอผักปลอดสารพิษ กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธบริหาร
ธุรกิจมหาบัณฑิต  สถาบันราชภัฏสวนดุสิต  2545

บริษัท บางจากปโตรเลียม จํ ากัด (มหาชน)   บริษัท บางจากปโตรเลียม จํ ากัด (มหาชน) จาก
http://www.bangchak.co.th/society/society.html    [ เขาถึง 5 ตุลาคม 2546 ]

http://kanchanapisek.or.th/kp12/history/decade3/main-future.htm
http://kanchanapisek.or.th/kp4/book145/phufa.htm
http://www.thairath.co.th/thairath1/2546/society/oct/01/soc1.php
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บุญเกียรติ    ชีวะตระกูลกิจ   “หนวยท่ี 8  กลยุทธผลิตภัณฑ”  ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการ
วิเคราะห วางแผนและควบคุมทางการตลาด  หนา  165  นนทบุรี  สาขาวิชา
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

ฝายบัณฑิตศึกษา สํ านักวิชาการ    คูมือการพิมพวิทยานิพนธ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
ฉบับปรับปรุง  2542

ฝายวิจัย  ธนาคารกรุงเทพ  จํ ากัด (มหาชน)   ธุรกิจการผลิตพืชผักแบบเกษตรอินทรีย  จาก
http://www.bangkokbank.com/download/special_vegetable.pdf  [ เขาถึง 20
พฤษภาคม  2547 ]

พิษณ ุ จงสถิตยวัฒนา   “ หนวยท่ี 8  การจัดการผลิตภัณฑ”  ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการ
จัดการการตลาด (ฉบับปรับปรุง)  หนา  5  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2546

เมธา  สุธีรโรจน  “ การศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธการตลาดสํ าหรับผลิตภัณฑผาไหม
ของมูลนิธิสงเสริมศิลปาชีพในสมเด็จพระนางเจาสิริกิติ ์ พระบรมราชินีนาถ” วิทยา
นิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยรามคํ าแหง  2540

ยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ  “หนวยท่ี 10  กลยุทธชองทางการจัดจํ าหนายและการกระจายสินคา”  ใน
เอกสารการสอนชุดวิชาการวิเคราะห วางแผนและควบคุมทางการตลาด หนา
256  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   2544

ศูนยวิจัยกสิกร    เกษตรทรรศน  จาก
http://www.krc.co.th/tfrc/cgi/ticket/ticket.exe/7140767552/tfrc/thai/artagrfc/aagr98/aug/..
[ เขาถึง 14  ตุลาคม 2546 ]

ศูนยวิจัยกสิกร เกษตรทรรศน   จาก
http://www.krc.co.th/tfrc/cgi/ticket/ticket.exe/7140767552/tfrc/thai/artagrfc/agr01/mar/..
[ เขาถึง 14  ตุลาคม 2546 ]

สหกรณกรีนเนท  จํ ากัด   สหกรณกรีนเนท  จํ ากัด  จาก
http://www.greennetorganic.com/content-thai/network/market.html  [ เขาถึง
30 พฤษภาคม  2547 ]

http://www.bangkokbank.com/download/special_vegetable.pdf
http://www.krc.co.th/tfrc/cgi/ticket/ticket.exe/7140767552/tfrc/thai/artagrfc/aagr98/aug/
http://www.krc.co.th/tfrc/cgi/ticket/ticket.exe/7140767552/tfrc/thai/artagrfc/agr01/mar/
http://www.greennetorganic.com/content-thai/network/market.html
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เสาวภา  มีถาวรกุล   “หนวยท่ี  7  การตลาดเปาหมาย” และ  “หนวยท่ี  11  การจัดการการ
จํ าหนาย”ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการจัดการการตลาด (ฉบับปรับปรุง)  หนา
329 – 331 และหนา  221 -  222  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธิราช   2546

อุไรวรรณ  แยมนิยม  “ หนวยท่ี 3  ระบบสารสนเทศทางการตลาดและการวัดปริมาณความ
ตองการของตลาด”  ใน  เอกสารการสอนชุดวิชาการวิเคราะห วางแผนและควบ
คุมทางการตลาด หนา 123  นนทบุรี   สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธิราช   2544



ภาคผนวก
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ภาคผนวก  ก

ผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ (แบบสอบถาม)
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รายชื่อผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม

1. นายสืบศักด์ิ    นวจินดา
วุฒิ วท.บ.  (เกษตรศาสตร)  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, วท.ม. (พืชสวน)

UPLB ฟลิปปนส
ตํ าแหนง ผูอํ านวยการฝายตลาด  มูลนิธิโครงการหลวง

2. นางสาวนุชนภา    ปทุมมานุรักษ
วุฒิ รบ. จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย , MBA Eastern Michigan University
ตํ าแหนง ผูจดัการแผนกขาย  มูลนิธิโครงการหลวง

3. นางสาวสุภลัคน   สุขสม
วุฒิ วท.บ. (ชีววิทยา)  เกียรตินิยมอันดับสอง  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ

ประสานมิตร , วท.ม. (เกษตรศาสตร)  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร
ตํ าแหนง ผูจัดการรานดอยคํ า กรุงเทพฯ   มูลนิธิโครงการหลวง
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ภาคผนวก  ข

แบบสอบถาม
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แบบสอบถามเพื่อเปนขอมูลในการท ําวิจัย
การศึกษากลยุทธการตลาดของผลิตภณัฑโครงการหลวงในเขตกรุงเทพมหานคร

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

คํ าแนะนํ า โปรดทํ าเคร่ืองหมาย    ! ลงในชอง   �   หนาขอความท่ีทานเลือก  (กรุณาท ําทุกขอ)

1.! ประเภทของรานคาของทาน

1.  �    รานคาโครงการหลวง
2.  �    รานซูเปอรมารเก็ต
3.  �    รานคาประจํ า

สวนท่ี 2 ขอมูลสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑโครงการหลวง
คํ าแนะนํ า โปรดทํ าเคร่ืองหมาย  ! ลงในชอง   �   หนาขอความท่ีทานเลือก  (กรุณาทํ าทุกขอ)

ดานผลิตภัณฑ
1.  ผักสดตราอะไร ที่ผูบริโภคซื้อเปนสวนใหญในรานคาหรือสาขาของทาน

1.! "   ผักสดตรา  “ดอยคํ า”
2.! "   ผักสดตรา  “ดอกเตอร”
3.! "   ผักสดตรา  “บุษบาบัณ”
4.! "   ผักสดตรา  “เคซี เฟรช”
5.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

2. ปริมาณผักสดตรา  “ดอยค ํา” มีจํ านวนเทาใดที่วางขายบนชั้นในรานคาหรือสาขาของทาน
1.! "   ประมาณ 25  %  ของปริมาณผักสดทั้งหมด
2.! "   ประมาณ 50  %  ของปริมาณผักสดทั้งหมด
3.! "   ประมาณ 75 %  ของปริมาณผักสดทั้งหมด
4.! "   มากกวา  75 %  ของปริมาณผักสดทั้งหมด
5.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

3. จํ านวนผูบริโภคท่ีถามหา หรือซ้ือผักสดตรา  “ดอยคํ า”  ในรานคาหรือสาขาของทาน  มี
ประมาณวันละเทาไร
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1.! "   นอยกวา  5  คน
2.! "   5 – 10  คน
3.! "   11 -  20  คน
4.! "   21 – 30  คน
5.! "   มากกวา  30  คน (โปรดระบุ) ..........................คน

4. รอบระยะเวลาในการจํ าหนายผักสดตรา “ดอยคํ า” มีมากนอยเพียงใด
1.! "   1  สัปดาห
2.! "   2  สัปดาห
3.! "   3  สัปดาห
4.! "   4  สัปดาห
5.! "   5  สัปดาห
6.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

5. ความตองการจํ าหนายผักสดตรา  “ดอยคํ า” เมื่อเปรียบเทียบกับผักสดตราอื่น มีสัดสวน
ระหวางผักสดตรา “ดอยค ํา” :  ผักสดตราอ่ืน ประมาณเทาไร

1.! "   1 : 1
2.! "   2 : 1
3.! "   3 : 1
4.! "   4 : 1
5.! "   5 : 1
6.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

6. บรรจุภัณฑของผักสดตรา “ดอยคํ า”  เมื่อเปรียบเทียบกับผักสดตราอื่น เปนอยางไร
1.! "   จูงใจนาซ้ือกวาตราอ่ืน
2.! "   จูงใจใกลเคียงกับตราอื่น
3.! "   จูงใจนาซ้ือนอยกวาตราอ่ืน
4.! "   ไมจูงใจนาซื้อ
5.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................
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7. ผักสดตรา “ดอยค ํา”  ในรานคาหรือสาขาของทาน มีการรับประกันคุณภาพหรือไม
1.! "   มี
2.! "   ไมมี
3.! "   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.....................................................

8. คุณลักษณะ (ขนาด ส ีความสด) ของผักสดตรา “ดอยคํ า”  เมื่อเปรียบเทียบกับผักสดตราอื่น 
เปนอยางไร

1.! "   ดีกวาตราอ่ืน
2.! "   ใกลเคียงกับตราอื่น
3.! "   ดอยกวาตราอ่ืน

ดานราคา
9. ราคาของผักสดตรา  “ดอยคํ า”  เมื่อเปรียบเทียบกับผักสดตราอื่นในรานคาหรือสาขา
ของทานเปนอยางไร

1.! "   ต่ํ ากวา
2.! "   เทากัน
3.! "   สูงกวา
4.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

10.  ราคาผักสดตรา  “ดอยค ํา” ตามความเห็นของทานเปนอยางไร
1.! "   ต่ํ าเกินไป
2.! "   ปานกลาง
3. "   แพงเกินไป

 11. ผักสดตรา “ดอยค ํา” มีการปรับราคาขึ้นลงในรานคาหรือสาขาของทานเปนจํ านวนก่ีคร้ังตอเดือน
1.! "   1  คร้ัง
2.! "   2  คร้ัง
3.! "   3  คร้ัง
4.! "   4  คร้ัง
5.! "   อ่ืน ๆ  (โปรดระบุ) .................................................



123

12. ราคาของผักสดตรา  “ดอยคํ า”  เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพตามมาตรฐานสากล เปนอยางไร
1.! "   ต่ํ ากวามาตรฐาน
2.! "   เทาเทียมมาตรฐาน
3.! "   สูงกวามาตรฐาน

13.  ความพึงพอใจตอราคาของผูบริโภคผักสดตรา  “ดอยคํ า”  มากนอยเพียงใด
1.! "   พึงพอใจนอย
2.! "   พึงพอใจปานกลาง
3.! "   พึงพอใจมาก
4.! "   พึงพอใจมากที่สุด

14.  ผักสดตรา  “ดอยค ํา”  ในรานคาหรือสาขาของทาน เคยมีการลดราคาเมื่อมีปริมาณ 
(Supply) สูงกวาความตองการตลาด (Demand) หรือไม
1.! "   เคย
2.! "   ไมเคย
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................................................

15.  ราคาของผักสดตรา  “ดอยคํ า”  เหมาะส ําหรับผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ํ าหรือไม
1.! "   เหมาะสม
2.! "   ไมเหมาะสม
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

16.  คาขนสงและเก็บรักษาผักสดตรา  “ดอยคํ า”  เมื่อเทียบกับราคาจ ําหนาย เปนอยางไร
1.! "   สูงเกินไป
2.! "   เหมาะสม
3.! "   ต่ํ าเกินไป
4.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................................................

ดานชองทางการจ ําหนาย
17.  ผักสดตรา “ดอยค ํา” มีปริมาณการจัดจํ าหนายในสาขาของซูเปอรมารเก็ต , รานคา มากนอยเพียงไร

1.! "   นอยกวา 25 %  ของสาขาทั้งหมด
2. "   ประมาณ 25 %  ของสาขาทั้งหมด
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3. "   ประมาณ 50 %  ของสาขาทั้งหมด
4. "   ประมาณ 75 %  ของสาขาทั้งหมด
5. "   ทุกสาขา

18. เหตุผลใดท่ีผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือผักสดตรา  “ดอยคํ า”  จากรานคาหรือสาขาของทาน
1.! "   ราคาถูก
2.! "   สด
3.! "   สะดวก
4.! "   สะอาด ปลอดภัย
5.! "   เพื่อสุขภาพ
6.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

19. ระยะเวลาที่เก็บรักษาผักสดตรา  “ดอยคํ า”  ในหองเย็นใหสด อยูไดนาน  กอนสงตรงถึงรานคา
หรือสาขาของทาน
1.! "   ต่ํ ากวา  5  วัน
2.! "   5  – 10  วัน
3.! "   มากกวา  10  วัน (โปรดระบุ) ..............................วัน

20.  ทํ าเลที่ตั้งของรานคาหรือสาขาของทานอยูในเขตที่มีลักษณะเปนอยางไร
1.! "  อยูในยานธุรกิจ
2.! "   ไกลจากยานธุรกิจ
3.! "   ใกลแหลงชุมชน
4.! "   ใกลแหลงคมนาคม

21.  ซูเปอรมารเก็ตหรือรานคา ควรขยายสาขาเพื่อเพิ่มชองทางการ จํ าหนายอีกหรือไม
1.! "   ควร
2.! "   ไมควร
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................
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22.  หลังรอบเวลาจํ าหนายผักสดตรา “ดอยคํ า”  มีปริมาณผักสดคงเหลือตอครั้งอยางไร
1.! "   นอยกวา 25 % ของปริมาณผักสดที่จ ําหนาย
2.! "   มากกวา 25 % ของปริมาณผักสดที่จ ําหนาย
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

23.  รานคาหรือสาขาของทานควร มีกิจกรรมการขาย ผานชองทาง จํ าหนาย ทาง Internet หรือไม
1.! "   ควร
2.! "   ไมควร
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

24.  ระบบการขนสงและเก็บรักษาผักสดตรา “ดอยคํ า” ของรานคา หรือสาขาของทานเหมาะสม หรือ
ไม

1.! "   เหมาะสม
2.! "  ไมเหมาะสม
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

ดานการสงเสริมการจํ าหนาย
25.  รานคาหรือสาขาของทานมีการสงเสริมการจัดจํ าหนาย  (Promotion)  เกี่ยวกับผักสดตรา     

“ดอยคํ า” อยางไร
1.! "   เดือนละครั้ง
2.! "   3  เดือนคร้ัง
3.! "   6  เดือนคร้ัง
4.! "   ปละครั้ง
5.! "   ไมจัดเลย

26. รานคาหรือสาขาของทาน ควรมีการสงเสริมกระจายขาวสาร โดยใชสือ่อะไร เพื่อเพิ่มยอดขาย
มากขึ้น

1.! "   หนังสือพิมพ
2.! "   วิทยุโทรทัศน
3.! "   วิทยุกระจายเสียง
4.! "   ปากตอปาก
5.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................
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27. รานคาหรือสาขาของทานควรมีการจัดนิทรรศการเก่ียวกับผลิตภัณฑผักสดตรา  “ดอยคํ า”
      หรือไม

1.! "   ควร  (ถาควร  ระบุจํ านวนคร้ังตอเดือน)
2.! "   ไมควร

28. รานคาหรือสาขาของทาน เคยทดลองแถมผลิตภัณฑผักสดตรา   “ดอยคํ า”     เมื่อลูกคาซื้อ
ไปเปนจํ านวนมากหรือไม

1.! "   เคย
2.! "   ไมเคย

29. รานคาหรือสาขาของทาน ควรมีพนักงานขายคอยแนะน ําช้ีชวนใหผูบริโภคซ้ือผักสดตรา    
“ดอยคํ า” ไปบริโภคหรือไม

1.! "   ควร  (ถาควร  ระบุจํ านวนคน)
2.! "   ไมควร

30. รานคาหรือสาขาของทานควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ เพื่อเนนผลิตภัณฑตรา “ดอยคํ า”    
มากข้ึนหรือไม

1.! "   ควร
2.! "   ไมควร
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

31. รานคาหรือสาขาของทานควรสงเสริมใหมีการขายตรง (เชน  Direct mail , E-mail Catalogue)
หรือไม

1.! "   ควร
2.! "   ไมควร
3.! "   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................................

32. รานคาหรือสาขาของทาน มีจํ านวนพนักงานขาย
1.! "   นอยกวา  10  คน
2.! "   10 – 20   คน
3.! "   20 – 30  คน
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4.! "   มากกวา 30  คน (โปรดระบุ)..............................คน
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สวนท่ี 3ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑ
                         โครงการหลวง

จากประสบการณของทาน  ทานมีความคิดเห็นวารานคา ควรจะดํ าเนินกลยุทธในดานตาง
ๆ ตอไปน้ี   ใหมีประสิทธิภาพไดอยางไรบาง

1.  ดานผลิตภัณฑ
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               

2.  ดานราคา
                                                                                                                                                
                                                                                                                                                
                                                                                                                                                
                                                                                                                                                

3.  ดานชองทางการจํ าหนาย
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               
                                                                                                                                               

4.  ดานการสงเสริมการจํ าหนาย
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นางสาวชยันตี   วิวัสวัต
วัน  เดือน  ปเกิด 21  สิงหาคม   2500
สถานท่ีเกิด อํ าเภอสามชุก  จังหวัดสพุรรณบุรี
ประวัติการศึกษาบัญชีบัณฑิต   จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
สถานท่ีทํ างาน สํ านักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริย   กรุงเทพมหานคร
ตํ าแหนง ผูชํ านาญการดานการธนาคารและการเงิน
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