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1. ความส าคัญและที่มาของปัญหาการวิจัย 

สับปะรดในประเทศไทย นับว่าเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญอีกชนิดหนึ่ง เนื่องจากไทยเป็นผู้ส่งออก
สับปะรดและผลิตภัณฑ์ในล าดับต้น ๆ ของโลก  ผลิตภัณฑ์ที่ส่งออกมากคือสับปะรดกระป๋อง ร้อยละ 80 และ
น้ าสับปะรดร้อยละ 20 โดยมีทั้งการส่งออกในตราสินค้าของตนเองและการรับจ้างผลิต แต่ส่วนใหญ่จะเป็นการ
รับจ้างผลิต  มีโรงงานผลิตสับปะรดกระป๋องและน้ าสับปะรดเข้มข้นที่ได้รับการรับรองจากส านักงานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมมากกว่า 75 โรง ก าลังผลิตรวมกันประมาณ 800,000 ตันต่อปี ซึ่งเป็นการผลิตเพ่ือ
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ส่งออกประมาณปีละ 600,000 ตันต่อปี  คู่แข่งส าคัญของไทยในอุตสาหกรรมสับปะรด คือฟิลิปปินส์ อินโด    
นีเชียและจีน พันธุ์สับปะรดที่เกษตรกรปลูก หากเป็นสับปะรดส่งโรงงานนิยมปลูกพันธุ์ปัตตาเวีย   (smooth 
cayenne) มีลักษณะใบสีเขียวจัดไม่มีหนาม หรือมีหนามเล็กน้อยที่ปลายใบ ผลใหญ่ น้ าหนักประมาณ 2-5 
กิโลกรัม   เมื่อสุกสีของผลมีสีเหลืองอมแดง หรือมีสีเขียวคล้ า ตาผลตื้น เนื้อสีเหลืองอ่อน หวานฉ่ า มีน้ ามาก 
ไส้กลางไม่เหนียว เป็นที่นิยมปลูกส าหรับป้อนโรงงานสับปะรดกระป๋องเนื่องจากมีเนื้อแน่น รสหวานปานกลาง
หรือหวานจัดสามารถปลูกได้ทั่วไป  ส าหรับพันธุ์รับประทานผลสดมีความแตกต่างกันไปขึ้นอยู่กับพ้ืนที่ปลูก 
กล่าวคือ พันธุ์นางแลลักษณะใบมีขอบเรียบหรือมีหนามเล็กน้อย ผลรูปทรงกลม ตานูน เปลือกบาง เนื้อหวาน
จัด สีเหลืองทอง พบปลูกในพ้ืนที่จังหวัดเชียงราย โดยเฉพาะที่ต าบลนางแล อ าเภอแม่จัน จังหวัดเชียงราย 
นับว่าเป็นแหล่งปลูกที่เหมาะสมที่สุด  สถานการณ์สับปะรดผลสดในปี 2561 พบว่า ผลผลิตทั้งประเทศรวม 
2.248 ล้านตัน เพ่ิมข้ึนจาก 2.136 ล้านตันในปี 2560 เนื่องจากปี 2558 มีภาวะภัยแล้งท าให้ราคาช่วงปี 2558 
- 2559 อยู่ในเกณฑ์สูง  เกษตรกรจึงขยายพ้ืนที่ปลูกประกอบกับปี 2560 ปริมาณน้ าฝนอยู่ในเกณฑ์ดีท าให้มี
ผลผลิตสับปะรดเพ่ิมขึ้นทั้งนี้ช่วงพฤษภาคม - มิถุนายนของปีนี้ซึ่งเป็นช่วงที่ผลผลิตออกสู่ตลาดมากเฉลี่ย
ประมาณวันละ 10,000 - 12,000 ตันขณะที่โรงงานแปรรูปสามารถรับซื้อได้เฉลี่ยประมาณวันละ 8,000 ตัน
เท่านั้น ท าให้มีผลผลิตส่วนเกินและส่งผลให้ราคาสับปะรดโรงงานที่เกษตรกรขายได้ในช่วง 6 เดือนแรกของปีนี้
ลดลง  สอดคล้องกับสถานการณ์ราคาตลาดโลกเนื่องจากผลผลิตกว่าร้อยละ 90  ของสับปะรดจะถูกแปรรูป
และส่งออกท าให้ราคาซื้อขายสับปะรดภายในประเทศอิงอยู่กับราคาส่งออกโดยปี 2560 - 2561 การส่งออก
สับปะรดและผลิตภัณฑ์มีแนวโน้มลดลง เนื่องจากผลผลิตสับปะรดโลกที่เพ่ิมขึ้นและผู้ซื้อต่างประเทศบางส่วน
หันไปน าเข้าสับปะรดจากประเทศคู่แข่งของไทย เช่น ฟิลิปปินส์และอินโดนีเซียที่มีต้นทุนการผลิตต่ ากว่าแทน  
(วิณะโรจน์  ทรัพย์ส่งสุข, 2561)  จะเห็นได้ว่าสถานการณ์ผลผลิตสับปะรด ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือน
มิถุนายน 2561 ที่ผ่านมามีสับปะรดออกสู่ตลาดปริมาณมาก  ท าให้ประสบปัญหาผลผลิตล้นตลาด  กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์โดยหน่วยงานต่าง ๆ ในสังกัดได้ช่วยกันเร่งแก้ไขปัญหาอย่างต่อเนื่อง  อาทิ การน าสับปะรด
ไปท าอาหารหมักส าหรับเลี้ยงโคเนื้อและโคนมโดยกรมปศุสัตว์ที่ร่วมมือกับกรมส่งเสริมสหกรณ์ การจัดงาน
ส่งเสริมการบริโภคสับปะรดโดยองค์การตลาดเพ่ือเกษตรกร (อ.ต.ก.) การกระจายผลผลิตสับปะรดออกนอก
แหล่งผลิตเพ่ือการบริโภคโดยกรมส่งเสริมสหกรณ์และกรมส่งเสริมการเกษตร  การน าสับปะรดไปท าปุ๋ย
อินทรีย์   ปุ๋ยหมักโดยกรมพัฒนาที่ดิน ขณะเดียวกันส านักงานเศรษฐกิจการเกษตรได้ประสานไปยัง
กระทรวงมหาดไทยขอให้ผู้ว่าราชการจังหวัดจัดงานส่งเสริมการบริโภคสับปะรดเพ่ือรณรงค์การบริโภค
สับปะรด และขอความร่วมมือหน่วยงานต่างๆ เช่น สถานประกอบการท่องเที่ยว โรงแรม  สถานศึกษา 
สถานพยาบาล บ้านเรือน น าผลผลิตสับปะรดมาใช้ในการประกอบอาหาร  ส าหรับมาตรการแก้ไขปัญหา
สับปะรดในระยะยาวประกอบด้วย ด้านการผลิต กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ในฐานะคณะอนุกรรมการ
ขับเคลื่อนการพัฒนาและแก้ไขปัญหาด้านการผลิตสับปะรดเตรียมผลักดันการขับเคลื่อนแผนงานตาม
ยุทธศาสตร์ด้านการผลิตและการบริหารจัดการ ระยะที่ 1 (ปี พ.ศ. 2561- 2564) ตามพ้ืนที่เพาะปลูกปัจจุบัน 
ดังนี้ 1) ก าหนดให้พ้ืนที่ในกลุ่มจังหวัดที่อยู่ในรัศมีรอบโรงงานไม่เกิน 100 กิโลเมตรเป็นพ้ืนที่ปลูกสับปะรดส่ง
เข้าโรงงานจ านวน 12 จังหวัด พร้อมแต่งตั้งคณะอนุกรรมการส่งเสริมและสนับสนุนการท าเกษตรพันธสัญญา
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ซื้อขายสับปะรดโรงงานเพ่ือผลักดันการจัดท าเกษตรพันธสัญญา (Contract farming) ระหว่างเกษตรกรและ
โรงงานแปรรูป  และ 2)  ก าหนดให้พ้ืนที่เพาะปลูกที่เหลือ 15 จังหวัด เป็นพ้ืนที่ปลูกสับปะรดบริโภคผลสด 
พร้อมสร้างตราสัญลักษณ์สินค้า (brand name) และจดทะเบียนเป็นสินค้าบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) โดย
เชื่อมโยงตลาดผ่านกลุ่มเกษตรกร สหกรณ์ไปยังผู้ส่งออก modern trade การค้าชายแดน เป็นต้น           
ด้านการตลาด กระทรวงพาณิชย์ในฐานะคณะอนุกรรมการขับเคลื่อนการพัฒนาและแก้ไขปัญหาด้านการตลาด
และการส่งออกสับปะรด ได้ก าหนดแนวทางการกระจายผลผลิตสับปะรดส่วนเกินออกนอกแหล่งผลิต พร้อม
เชื่อมโยงการค้าระหว่างผู้ส่งออกไทยและผู้น าเข้าในต่างประเทศ รวมถึงการขยายปริมาณการส่งออกสับปะรด
ในรูปแบบรัฐต่อรัฐ (G to G)  เพ่ิมขึ้น  ด้านการแปรรูปกระทรวงอุตสาหกรรมในฐานะคณะอนุกรรมการ
ขับเคลื่อนการพัฒนาและแก้ไขปัญหาด้านอุตสาหกรรมแปรรูปสับปะรดได้ก าหนดแนวทางการด าเนินงานใน
การศึกษาวิจัยและส่งเสริมการน านวัตกรรมมาใช้ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสับปะรด การส่งเสริมการเพ่ิมผลิต
ภาพ (Productivity) เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน การควบคุมคุณภาพบรรจุภัณฑ์สับปะรดให้ได้
มาตรฐานและยืดอายุการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์  การแปรรูปผลิตภัณฑ์ใหม่และการใช้ประโยชน์จากสิ่งเหลือใช้
จากกระบวนการผลิตรวมทั้งมีมาตรการสนับสนุนโดยการให้สิทธิประโยชน์หรือมาตรการจูงใจเพ่ือส่งเสริมการ
ลงทุนในอุตสาหกรรมแปรรูปสับปะรด  (วิณะโรจน์  ทรัพย์ส่งสุข, 2561)   ในระดับชุมชนท้องถิ่นจะเห็นได้ว่า
การน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปจะช่วยป้องกันการล้นตลาดของผลิตผลสด ซึ่งช่วยยกระดับราคา
ผลิตผล ไม่ให้ตกต่ า  ท าให้เกิดผลผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่มีรูปแบบและรสชาติแตกต่างจากเดิม ช่วยเพ่ิมความ
หลากหลายให้ แก่ผลผลิตทางการเกษตร เช่น  สับปะรดผลสด แปรรูปเป็นสับปะรดกวน  น้ าสับปะรด แยมสับ
ระรด  คุ้กกี้  ขนมปังไส้สับปะรด  เป็นต้น  การแปรรูปช่วยเพ่ิมมูลค่าของผลผลิตให้มีราคาแพงกว่าผลสดที่ยัง
ไม่ได้แปรรูป  ช่วยให้การบริโภคสะดวกและง่ายข้ึน  มีบริโภคในช่วงนอกฤดูกาล  ผลิตภัณฑ์แปรรูปสามารถลด
รายจ่ายให้ครอบครัวน ามาจ าหน่ายเพ่ือสร้างรายได้ให้แก่ตนเองและครอบครัวได้อีกด้วย 

จังหวัดราชบุรีเป็นแหล่งเพาะปลูกสับปะรดที่ส าคัญของ มีพ้ืนที่ปลูกที่ลงทะเบียนเกษตรกรไว้ในปี 
พ.ศ. 2560 จ้านวน 58,723 ไร่ จากจ านวนเกษตรกร 1,933 ครัวเรือน และคาดว่าจะมีผลผลิตรวมในปี พ.ศ. 
2560 จ านวน 37,100,616 ตันประเทศ  มีการปลูกกระจายอยู่ในพ้ืนที่ 4 อ าเภอ ได้แก่ อ าเภอบ้านคา อ าเภอ
สวนผึ้ง อ าเภอปากท่อ และอ าเภอจอมบึง  ทั้งนี้อ าเภอบ้านคามีการปลูกสับปะรดมากที่สุด  คุณภาพของ
สับปะรดส าหรับการบริโภคผลสดในพ้ืนที่จังหวัดราชบุรี มีลักษณะพิเศษเฉพาะคือเนื้อมีสีเหลืองสวย มีกลิ่น
หอม รสชาติไม่หวานจัด ไม่กัดลิ้น  โดยแหล่งผลิตส าคัญส าหรับสับปะรดบริโภคผลสดของจังหวัดราชุรี คือ
อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี  ปัญหาเบื้องต้นของการผลิตสับปะรดของเกษตรกรในจังหวัดราชบุรี  พบว่า ยัง
ประสบปัญหาด้านการขาดความรู้ด้านการผลิตที่ถูกต้อง  ขาดเทคโนโลยีการจัดการระดับพ้ืนที่  เช่น  การ
วางแผนการผลิต  การปลูก  การดูแลรักษา การใช้ปุ๋ย  การระบาดของโรคเหี่ยวสับปะรด  ผลผลิตต่อไร่ต่ า  
คุณภาพการผลิตไม่ได้มาตรฐาน  ขาดความรู้ด้านการตลาด  ซึ่งส่งผลต่อการวางแผนด้านการผลิต  ผลผลิตล้น
ตลาด  ราคาตกต่ า รายได้เฉลี่ยของเกษตรกรค่อนข้างต า  ซึ่งสาเหตุหลักเกิดจากการที่เกษตรกร ไม่มีความรู้
เพียงพอ ขาดข้อมูลเชิงลึกด้านการตลาดส าหรับการวางแผนการผลิต (ทรงเกียรติ  อิงคามระธรและคณะ, 
2560  กอรปกับในปัจจุบันเนื่องการปัญหาราคาผลิตผลตกต่ า และการผลิตที่ไม่ได้คุณภาพมาตรฐานไม่
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สามารถส่งขายให้กับโรงงานอุตสาหกรรมหรือผู้บริโภคโดยทั่วไปได้  การได้รับงบประมาณสนับสนุนด้าน
เครื่องมือและอุปกรณ์ในการแปรรูปสับปะรด  จึงเป็นมูลเหตุจูงใจให้ เกษตรกรริเริ่มแปรรูปสับปะรดกันอย่าง
กว้างขวางในชุมชน  มีทั้งการรวมกลุ่มและการผลิตกันในครัวเรือนเพ่ือแปรรูปสับปะรดผลสดเป็นผลิตภัณฑ์  
เช่น  สับปะรดกวน  น้ าสับปะรด  สับปะรดหยี  น้ าหมักสับปะรด  เนื้อสับปะรดอบแห้ง  แกนสับปะรดอบ  
หมี่กรอบซอสสับปะรด  เป็นต้น   โดยมีความคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปที่ผลิตได้  จะสามารถลด
ปัญหาที่เกิดจากผลสดและสร้างรายได้เพ่ิม  เพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนได้  ถึงแม้จะแก้ไข
ปัญหาสับปะรดผลสดราคาตกต่ าได้ด้วยการแปรรูปได้ระดับหนึ่ง  แต่ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของชุมชนยังไม่
สามารถกระจายสู่ตลาดได้อย่างกว้างขวาง ทั้งที่มีก าลังการผลิตและวัตถุดิบที่เพียงพอ เนื่องจากเกษตรกรที่ผัน
ตัวเองมาแปรรูปสับปะรดยังขาดความรู้  ประสบการณ์ในด้านการจัดการธุรกิจ  รวมถึงการแสวงหาโอกาสด้าน
การตลาดและการขาย  อาศัยเพียงภูมิปัญญาและองค์ความรู้แบบเดิม ๆ ตามความเคยชินจึงเกิดช่องว่าง
ระหว่างความสามารถด้านการผลิตกับความสามารถในการตลาดและการขายผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาได้ 

สืบเนื่องจากโครงการวิจัยการสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจฐานรากจาก
พืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรีของมหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึงที่ได้รับการจัดสรรทุน
สนับสนุนการวิจัยจากเครือข่ายองค์กรบริหารงานวิจัยแห่งชาติ (คอบช.) ในโครงการท้าทายไทยกลุ่มเรื่อง
นวัตกรรมเพ่ือการพัฒนาพ้ืนที่ ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2559 ในลักษณะทุนสมทบ (Matching Funds) 
และส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) เป็นผู้บริหารจัดการทุนและได้ด าเนินการต่อเนื่องตั้งแต่ปี 
2559-ปี 2561 นั้น ได้เกิดการเรียนรู้และชุมชนนักวิจัยในมหาวิทยาลัยรวมถึงเกิดเวทีการประชาคมของกลุ่มผู้
มีส่วนได้ส่วนเสียในการผลิตสับปะรด จัดจ าหน่ายสับปะรด และส่งเสริมพัฒนาเกษตรกรรวมถึงผู้ประกอบการ
ขึ้นหลายเวที ทั้งในระดับจังหวัด ระดับอ าเภอ และระดับชุมชน ในมิติทางการตลาดนั้นเมื่อได้ร่วมรับฟังถอด
สาระส าคัญสามารถสรุปเป็นประเด็นส าคัญได้ดังนี้ (พิมม์ญภัทร  สุพรรณพงศ์, 2561) 
  ประเด็นจากการจัดเวทีประชาคม จัดโดยสถาบันวิจัยและพัฒนา เมื่อวันที่ 1 พ.ค. 2561 ณ 
ห้องประชุมสุพจน์ มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

1. สภาพอากาศเปลี่ยนแปลงส่งผลต่อรสชาติของผลผลิต 
2. ขาดการวางแผนกระบวนการผลิตอันส่งผลต่อปริมาณและจังหวะเวลาที่วางขายในตลาด 
3. การแปรรูปมักท าเมื่อผลผลิตล้นตลาด 
4. ขาดการน าผลที่ศึกษาได้จากแปลงต้นแบบไปใช้งานจริง 
5. ราคาผลสดตกต่ าจากกลไกตลาด 
6. โรงงานไม่รับซื้อจากเหตุผล ล้นตลาด ไม่ได้ขนาด ไม่ได้คุณภาพตามเงื่อนไข 
7. ไม่รู้จะขายที่ไหนได้อีกนอกจากช่องทางเดิมๆ เพราะคุ้นเคยและต้นทุนค่าขายไม่สูง 
8. ไม่มีความรู้ในการแปรรูปให้ตรงความต้องการของตลาด  
9. ไม่มีการสร้างจุดเด่นให้ผลิตภัณฑ์ในพ้ืนที่ 
10. การจัดส่ง และการน าส่งสินค้ามีทางเลือกน้อย 
11. น้ าสับปะรดรสชาติไม่คงที่ เก็บได้ไม่นาน เป็นตะกอน 
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12. มีชิ้นส่วนจากสับปะรดเหลือทิ้งจากการจ าหน่าย เช่น เปลือก แกน ใบ  
13. ผลิตภัณฑ์แปรรูปมีน้อยรายการขาดความแตกต่างจากพ้ืนที่อ่ืนๆ 
ประเด็นจากรายงานผลการวิจัย โครงการวิจัยการสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพื่อ 

กระตุ้นเศรษฐกิจฐานรากจากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรี 
1. เกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดส่วนใหญ่อยู่ในวัยกลางคน อายุประมาณ 40-60 ปี ใช้ 

แรงงานคนในครอบครัว ระดับการศึกษาอยู่ในระดับประถมศึกษา ซึ่งอาจจะส่งผลต่อการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ 
2. ต้นทุนการผลิตสูงเมื่อเทียบกับราคาขายผลสด  
3. สินค้าล้นตลาดในฤดูการผลิต 
4. ผลิตภัณฑ์ไม่สามารถจ าหน่ายในตลาดที่มีก าลังการซื้อสูง 
5. สับปะรดจังหวัดราชบุรีเป็นผลผลิตของท้องถิ่นท่ีมีชื่อเสียงมานานมีสีเหลืองสวย  

กลิ่นหอม รสชาติ หวานฉ่ าไม่กัดลิ้น 
6. ไม่มีตราสินค้าที่สะท้อนเอกลักษณ์ของท้องถิ่น 
7. เกษตรกรขาดความรู้ความช านาญในการแปรรูปผลิตภัณฑ์ 
8. ขาดการบูรณาการผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นกับการพัฒนาการท่องเที่ยวในพื้นที่ 
ประเด็นจากการลงพ้ืนที่สัมภาษณ์ชุมชน 
1. ผลิตภัณฑ์แปรรูปยังขาดมาตรฐานและคุณภาพท่ีตรงกันในการผลิตแต่ละครั้ง 
2. การจัดจ าหน่ายมีเพียงการไปออกบูทและเฟสบุ๊ค ซึ่งช่องทางหลักท่ีมีรายได้คือการออก 

บูทและการสั่งซื้อจากหน่วยงานราชการที่เข้ามาสนับสนุนตั้งแต่แรก 
3. อยากได้อัตลักษณ์ของชุมชนที่สะท้อนในผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 
4. อยากได้เครือข่ายการท่องเที่ยวมาแวะซื้อสินค้า หรือน าสินค้าไปขาย 
5. อยากได้ช่องทางการขายมากกว่าเดิม โดยเป็นช่องทางที่ใช้ต้นทุนไม่มาก 
6. ขาดการบริหารจัดการระบบร้านจัดจ าหน่าย 
7. บรรจุภัณฑ์ดูเป็นสินค้าราคาประหยัด 
8. ผลสดขาดตลาดในบางเวลา ท าให้ไม่มีวัตถุดิบการแปรรูป 
ประเด็นจากการสังเกตของคณะผู้วิจัย 
1. ขาดการวิเคราะห์จุดแข็งของสินค้าและบริบทที่จะน ามาสื่อสารการตลาด 
2. ขาดการสื่อสารการตลาดที่ต่อเนื่องในช่องทางที่หลากหลาย 
3. ขาดการจัดจ าหน่ายในช่องทางที่หลากหลาย 
4. จุดจัดจ าหน่ายขาดระบบการจัดการที่ดีขาดความสร้างสรรค์ในการออกแบบให้ดึงดูดใจ 

 
5. ผลิตภัณฑ์แปรรูป ตัวบรรจุภัณฑ์ขาดการตกแต่งให้ดูมีมูลค่าและความปลอดภัยใน 

การรับประทาน 
6. ขาดการจัดการการผลิตสินค้าแปรรูปที่ต่อเนื่องมีผลต่อการรับรายการสั่งซื้อ 
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7. สามาชิกกลุ่มบางส่วนยังไม่ค่อยให้ความส าคัญกับการรวมกลุ่มขายในช่องทางการจัด 
จ าหน่ายของกลุ่มสังเกตจากการมีส่วนร่วมน้อย 
 

ดังกล่าวที่รายงานมาข้างต้นประเด็นที่ค้นพบหากให้เกณฑ์ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือการจัดกลุ่ม
ปัญหาในการพัฒนาต่อยอดสามารถแสดงได้ดังตารางต่อไปนี้ 

 

ตารางท่ี  แสดงความถี่ของประเด็นที่ค้นพบโดยแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 

ข้อ ประเด็นที่ค้นพบ ส่วนประสมทางการตลาด 
Product Price Place Promotion 

1 สภาพอากาศเปลี่ยนแปลงส่งผลตอ่รสชาดของผลผลิตที่ต่างกนัในแต่ละฤดูกาล ✔    
2 การแปรรูปมกัท าเมือ่ผลผลิตลน้ตลาด และในช่วงเวลาที่ผลสดขาดตลาดในบางเวลาท าให้ไม่

มีวัตถุดิบการแปรรูป 
✔    

3 ไม่รู้จะขายที่ไหนได้อกีนอกจากชอ่งทางเดิมๆ  ขาดการจัดจ าหน่ายในช่องทางที่หลากหลาย   ✔  
4 ไม่มีความรู้ในการแปรรูปให้ตรงความต้องการของตลาด  ผลิตภัณฑ์แปรรูปยังขาดมาตรฐาน

และคุณภาพที่ตรงกันในการผลิตแต่ละครั้ง 
✔    

5 ไม่มีการสร้างจดุเดน่ให้ผลิตภัณฑ์ในพื้นที ่    ✔ 
6 การจดัส่ง และการน าสง่สินค้ามทีางเลือกนอ้ย   ✔  
7 น้ าสับปะรดรสชาติไม่คงที่ เก็บได้ไม่นาน เป็นตะกอน ✔    
8 มีชิ้นส่วนจากสับปะรดเหลือทิ้งจากการจ าหน่าย เช่น เปลือก แกน ใบ ✔    
9 ผลิตภัณฑ์แปรรูปมีนอ้ยรายการขาดความแตกต่างจากพืน้ทีอ่ื่นๆ ✔    
10  เกษตรกรผู้ปลูกสับปะรดส่วนใหญ่อยู่ในวัยกลางคน ระดับการศกึษาอยู่ในระดับ

ประถมศกึษา ซึ่งอาจจะส่งผลต่อการใชเ้ทคโนโลยีสมัยใหม่ในการตลาด 
  ✔ ✔ 

11 ผลิตภัณฑ์ไม่สามารถจ าหน่ายในตลาดทีม่ีก าลังการซ้ือสูง ✔ ✔ ✔ ✔ 
12 สับปะรดจังหวัดราชบุรเีป็นผลผลิตของท้องถิ่นทีม่ีชื่อเสียงมานานมีสเีหลืองสวย กลิน่หอม 

รสชาติหวานฉ่ าไมก่ัดลิ้น 
✔   ✔ 

13 ไม่มีตราสนิค้าที่สะทอ้นเอกลักษณข์องท้องถิ่น    ✔ 
14 ขาดการบูรณาการผลติภัณฑ์ทอ้งถิน่กับการพัฒนาการทอ่งเที่ยวในพืน้ที ่อยากไดเ้ครอืขา่ย

การท่องเที่ยวมาแวะซื้อสินค้า หรือน าสนิค้าไปขาย 
✔  ✔ ✔ 

15 การจดัจ าหน่ายมเีพียงการไปออกบูทและเฟสบุ๊ค ซ่ึงช่องทางหลกัทีม่ีรายได้คือการออกบูท
และการสั่งซ้ือจากหน่วยงานราชการที่เข้ามาสนับสนุนตั้งแตแ่รก 

  ✔  

16 อยากได้อัตลกัษณ์ของชุมชนที่สะท้อนในผลติภัณฑ์อย่างชัดเจน    ✔ 
17 ขาดการบริหารจัดการระบบร้านจัดจ าหนา่ย   ✔  
18  บรรจุภณัฑ์ดูเป็นสนิค้าราคาประหยัด ตัวบรรจุภณัฑ์ขาดการตกแต่งให้ดมูีมูลค่าและความ

ปลอดภัยในการรับประทาน ส่งผลตอ่ภาพลกัษณ์สินค้า 
✔   ✔ 

19 ขาดการวิเคราะห์จุดแข็งของสนิค้าและบริบททีจ่ะน ามาสื่อสารการตลาด    ✔ 
20 ขาดการสื่อสารการตลาดที่ตอ่เนื่องในช่องทางที่หลากหลาย    ✔ 
21 จุดจัดจ าหน่ายขาดระบบการจัดการที่ดีขาดความสร้างสรรค์ในการออกแบบให้ดึงดูดใจ   ✔  
22 ขาดการจัดการการผลิตสินค้าแปรรูปที่ตอ่เนื่องมีผลต่อการรับรายการสั่งซ้ือ ✔   ✔ 
23 สามาชิกกลุ่มบางส่วนยังไม่ค่อยให้ความส าคัญกับการรวมกลุ่มขายในช่องทางการจัดจ าหน่าย

ของกลุ่มสังเกตจากการมีส่วนร่วมนอ้ย 
  ✔  

รวมความถี่จากประเด็นที่ค้นพบด้วยหวัข้อส่วนประสมทางการตลาด 11 1 9 11 
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 จากตาราง  พบว่า ประเด็นที่ค้นพบจากการศึกษาบริบทเชิงพ้ืนที่ มีมิติด้านการตลาดที่
สามารถน ามาพัฒนาต่อได้หลายประเด็นโดยเฉพาะส่วนประสมทางการตลาดด้าน สินค้า การจัดจ าหน่ายและ                  
การส่งเสริมการตลาดซึ่งมีความถี่สูง (พิมม์ญภัทร  สุพรรณพงศ์, 2561) 

จากการศึกษาองค์ประกอบส าคัญที่มสี่วนต่อความส าเร็จหรือล้มเหลวของการด าเนินธุรกิจใด ๆ ได้แก่ 
1)  การจัดองค์กร คือกิจกรรมที่ท าให้องค์การสามารถจัดรูปแบบการท างานของบุคลากรภายในองค์กรได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ  2)  การผลิตและปฏิบัติการ คือกิจกรรมของการน าเอาวัตถุดิบมาผ่านกระบวนการในการผลิต
เพ่ือท าให้เกิดมีสินค้าหรือบริการ  3)  การตลาด คือการด าเนินการเพ่ือจะท าให้สินค้าหรือบริการที่ผลิตแล้ว
ได้รับการเปลี่ยนมือไปถึงมือผู้บริโภค  4)  การบัญชีและการเงิน คือการเก็บบันทึกข้อมูลการด าเนินงานการ
จัดท างบการเงิน งบประมาณ การจัดหาเงินทุน การใช้เงินทุนและลงทุนอย่างมีประสิทธิภาพ โดยบริหารให้
เงินทุนหมุนเวียนอย่างพอเหมาะ  5)  การจัดหาวัตถุดิบมาป้อนโรงงาน คือกิจกรรมในการจัดซื้อและควบคุม
การจัดซื้อวัตถุดิบ รวมทั้งการตรวจนับสินค้าคงคลัง  6) การบริหารงานบุคคล คือการด าเนินการจัดสรร
พนักงาน การฝึกอบรม การจัดหารูปแบบของการจูงใจและสวัสดิการต่างๆ เพ่ือประสิทธิภาพในการบริหาร
บุคคลซึ่งส่งผลต่อความส าเร็จขององค์กร  7)  การจัดการระบบสารสนเทศและคอมพิวเตอร์ คือการน าเอา
เทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้เพ่ือความมีประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านต่าง ๆ  และ  8)  การวิจัยและ
พัฒนา คือกิจกรรมเพ่ือเน้นความคิดสร้างสรรค์ ค้นคว้านวัตกรรมใหม่  ๆ ในผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เพ่ือความ        
พึงพอใจของผู้บริโภคอย่างสูงสุด (เอสเอ็มอี อาติเคิล, 2552) จากแนวคิดดังกล่าวแสดงให้เห็นองค์ประกอบที่มี
ส่วนส าคัญต่อการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจประกอบไปด้วย  การด าเนินการด้านการผลิต  
การตลาด  การบัญชีและการเงิน  การบริหารบุคลากร  และการจัดการสารสนเทศ   

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้นผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาวิเคราะห์การเชื่อมโยงประเด็นปัญหาเชิงพ้ืนที่ โดย
จ าแนกสภาพการณ์ที่เกิดขึ้นตามองค์ประกอบส าคัญต่อการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ  ดังตาราง 

 
ปัจจัยองค์ประกอบท่ีมีความส าคัญต่อการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ 

ด้านการผลิต ด้านการตลาด ด้านการบัญชีและ
การเงิน 

ด้านการบริหาร
บุคคล 

ด้านการจัดการ
สารสนเทศ 

-การแปรรูปมักท า
เมื่อผลผลิตล้น
ตลาดเท่านั้น 
-ไม่มีความรู้ในการ
แปรรูปให้ตรง กบั

ความต้องการของ
ตลาด  
-คุณภาพการผลิต
น้ าสับปะรดรสชาติ

-ไม่มีการสร้าง
จุดเด่นให้ผลิตภัณฑ์
ในพ้ืนที่  
- ไม่รู้จะขายที่ไหน
ได้อีกนอกจาก
ช่องทางเดิม ๆ 
เพราะคุ้นเคยและ
ต้นทุนค่าขายไม่สูง  
-การจัดส่งและการ

-ไม่มีการจัดท า
บัญชีอย่างเป็น
ระบบ 
-ไม่มีการวิเคราะห์
จุดคุ้มทุน 
-ไม่มีการค านวณ
ต้นทุน รายรับ 
รายจ่ายตาม
หลักการบัญชี 

-ไม่มีอัตราค่าแรงให้
กรณีท่ีท าเป็นกลุ่ม 
-รายได้ไม่แน่นอน 
-ขาดองค์ความรู้
ด้านการบริหาร
จัดการธุรกิจ 
-ผู้น ากลุ่มมีความ
มุ่งม่ันในการเรียนรู้
และพัฒนาตนเอง 

-มี face book 
-มีการเข้าถึง
เครือข่าย
อินเตอร์เน็ทผ่าน
ทางโทรศัพท์ 
เคลื่อนที่ 
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ไม่คงที่ เก็บได้ไม่
นาน เป็นตะกอน 
 -ผลิตภัณฑ์แปรรูป
มีน้อยรายการขาด
ความแตกต่างจาก
พ้ืนที่อ่ืนๆ 
-ผลผลิตส่วนใหญ่
ขาดมาตรฐาน
รองรับ 

น าส่งสินค้ามี
ทางเลือกน้อย 
-การก าหนดราคา
ขายสินค้าจากความ
เคยชิน 
-ช่องทางการ
จ าหน่ายน้อย 
 
 

-ไม่มีแผนการจัดหา
และการประเมิน
ความคุ้มค่าของการ
ลงทุน 

 
ปัจจัยองค์ประกอบท่ีมีความส าคัญต่อการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ 

ด้านการผลิต ด้านการตลาด ด้านการบัญชีและ
การเงิน 

ด้านการบริหาร
บุคคล 

ด้านการจัดการ
สารสนเทศ 

-การผลิตโดยใช้ภูมิ
ปัญญาที่มเีป็นหลัก 
-การผลิตไม่ได้
ต่อเนื่อง 
-มีเครื่องจักร
อุปกรณ์การผลิต
พร้อม 

-มีก าลังการผลิต
เหลือ 

-ขาดข้อมูลด้าน
การตลาดและการ
ขาย 
-ขาดเครื่องมือ/
ช่องทางในการ
สื่อสารการตลาด 

 

   

 
จากตารางแสดงให้เห็นถึงประเด็นการด าเนินกิจกรรมการผลิตและการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก

สับปะรดของชุมชนในพื้นท่ีต าบลหนองพันจันทร์ที่เป็นความเสี่ยงในด้านการบริหารจัดการและเป็นอุปสรรคต่อ
ความยั่งยืนและการขยายตัวเติบโตของธุรกิจ จ าเป็นที่จะได้รับการพัฒนาและยกระดับ  ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ  อาคม  เจริญสุข (2553)  ได้ศึกษาปัญหาและความต้องการของกลุ่มผู้ผลิตชุมชนในจังหวัด
ราชบุรี  พบว่า  ลักษณะของความต้องการที่แท้จริงของกลุ่มผู้ผลิตชุมชน ส่วนใหญ่เป็นปัญหาหรือความ
ต้องการด้านการจัดการธุรกิจ  ด้านการตลาด  การจัดจ าหน่าย และด้านการผลิต  รวมทั้ง ดุษฎี นาคเรือง และ
คณะ (2560) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชน  ผลการวิจัยพบว่า ด้านการ
บริหารการเงิน ด้านการบริหารการตลาด และด้านคุณลักษณะของสมาชิกมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดยะลาตามล าดับ ดังนั้นในการขับเคลื่อนวิสาหกิจชุมชนไปสู่ผลการด าเนินงานที่ดี ควรให้
ความส าคัญกับการบริหารการเงินเกี่ยวกับการจัดท าบัญชีรายรับ -รายจ่ายอย่างสม่ าเสมอ การควบคุมต้นทุน
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การผลิตให้ลดลง และการบริหารการตลาดควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ              
มีเอกลักษณ์ของท้องถิ่น   

จากการวิเคราะห์ของคณะผู้วิจัยพบว่าช่องว่างระหว่างความต้องการในการของชุมชนที่ต้องการจะ
ยกระดับรายได้จากการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปของชุมชน   แต่ยังขาดระบบกลไกการบริหาร
จัดการที่เชื่อมโยงทั้งระบบที่ต้องปรับปรุงและพัฒนาจากกระบวนการท างานแบบเดิมๆ ที่ท าให้ประสบปัญหา
ในการบริหารจัดการอยู่ถึงแม้ว่าชุมชนจะได้พยายามศึกษาเรียนรู้แล้วก็ตาม  สอดคล้องกับทุนเดิมของทีมวิจัย
ในการท างานร่วมกับหน่วยงานภาคีในพ้ืนที่  จากข้อค้นพบของการวิจัยโครงการสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์ทาง
การเกษตรเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจฐานราก จากพืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรี สรุปได้ว่าปัจจัยหลัก
ในการเพิ่มรายได้ของเกษตรกรคือ การลดต้นทุนการผลิต ซึ่งการลดต้นทุนการผลิตจะต้องท าในทุก ๆ ขั้นตอน
ของการผลิต ตั้งแต่ขั้นตอนการปลูก การเก็บเกี่ยว และการจัดจ้าหน่าย ถ้าทุกขั้นตอนการผลิตสับปะรด
สามารถด าเนินการได้อย่างมีคุณภาพ ใช้แนวทางท่ีถูกต้องย่อมสามารถลดต้นทุนการผลิตและเพ่ิมผลผลิตที่ดีได้
มากขึ้น ท าให้มีรายได้เพ่ิมขึ้น และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นตามล าดับ นอกจากการลดต้นทุนแล้วการแปรรูป
ผลิตภัณฑ์เหลือทิ้งจากสับปะรด การพัฒนาบรรจุภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมของสินค้าสับปะรด การสร้าง
ช่องทางการตลาดเพ่ือให้มีช่องทางการจ าหน่ายที่มีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้น การสร้างเส้นทางการท่องเที่ยวเชิง
เกษตรจากไร่สับปะรด ล้วนเป็นการเพ่ิม รายได้ให้กับเกษตรกร และการศึกษาแนวปฏิบัติที่ดีของ smart 
farmer และการสร้างชุดการเรียนรู้ วิถีชีวิต วัฒนธรรมและภูมิปัญญาการปลูกสับปะรด นับเป็นองค์ความรู้
และสื่อสารเรียนรู้ให้เกษตรกร ได้ศึกษาข้อมูลเพ่ือน าไปใช้ในการผลิตสับปะรดให้มีคุณภาพที่ดีเพ่ิมขึ้นจากเดิม 
(ชฎาพร  โพคัยสวรรค์ และคณะ , 2561) เชื่อมโยงได้กับกิจกรรมการสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยความพยายามของ
ชุมชนในการแปรรูปผลิตผลจากสับปะรดผลสดเพ่ือแก้ไขปัญหาผลสดที่ล้นตลาด ราคาตกต่ า หรือไม่ได้
มาตรฐานของการจ าหน่ายผลสด  การแปรรูปนับเป็นมาตรการส าคัญที่ควรมีการขยายผลและด าเนินการอย่าง
ต่อเนื่อง  ผลของการด าเนินโครงการสร้าง   มูลค่าผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจฐานราก จาก
พืชเศรษฐกิจชุมชนสับปะรดจังหวัดราชบุรี  ท าให้เกิดปัจจัยที่เอ้ือต่อการขับเคลื่อนกระบวนการวิจัยเพ่ือรับใช้
ชุมชนที่ส าคัญ ๆ ได้แก่  1)  ท าให้มีภาคีเครือข่ายหลายภาคส่วนที่เกิดจากการมีส่วนร่วมในการด าเนิน
โครงการวิจัย ช่วยให้มีความรู้ความเข้าใจ  การเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงและประโยชน์อย่างเป็นรูปธรรมของการ
ท างานร่วมกันของภาคีเครือข่าย  สามารถสร้างแรงจูงใจและการกระตุ้นให้เกิดความร่วมมือได้เป็นอย่างมาก  
2)  มีการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสับปะรดด้วยการแปรรูป ช่วยให้เกิดองค์ความรู้ใหม่และแนวความคิดสร้างสรรค์
ในการแปรรูปผลิตภัณฑ์  มีการสร้างมูลค่าเพ่ิมด้านบรรจุภัณฑ์  การสร้างอัตลักษณ์ของตราผลิตภัณฑ์ที่มี
ศักยภาพพร้อมที่จะเชื่อมโยงให้เกิดห่วงโซ่คุณค่า (value chain)  และห่วงโซ่อุปทาน  (supply chain)  ของ
การแปรรูปผลิตภัณฑ์สับปะรดเพ่ือลดปัญหาและผลกระทบจากภาวะล้นตลาดและราคาตกต่ า  ทั้งยังสามารถ
สร้างรายได้ให้เพ่ิมขึ้น  และ  3)  มีชุมชนนักวิจัยเชิงพ้ืนที่ที่สามารถแลกเปลี่ยนเรียนรู้และให้ค าปรึกษาชี้แนะ
อย่างต่อเนื่อง  คณะผู้วิจัยจึงเสนอกระบวนการวิจัยแบบมีส่วนร่วมใน  ประเด็นการสร้างรูปแบบการบริหาร
จัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปจังหวัดราชบุรีเพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ เพ่ือเพ่ิม
ศักยภาพและสร้างความเข้มแข็งอย่างยั่งยืนให้แก่ผู้ผลิตชุมชนด้านการบริหารจัดการธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 
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2. วัตถุประสงค์ของโครงการวิจัย 
2.1 เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในปัจจุบันของ

ผู้ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี 
2.2 เพ่ือสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปเพ่ือเพ่ิม

ยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ 
2.3 เพ่ือเปรียบเทียบกระบวนการท างานและผลการประกอบการก่อนและหลังการการใช้รูปแบบการ

บริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในพ้ืนที่เป้าหมาย  
3. ค าถามการวิจัย   

3.1 สถานการณ์การผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพันจันทร์เป็นอย่างไร 
3.2 ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปจ าเป็นต้องพัฒนายกระดับในเรื่องใดบ้าง 
3.3 แนวทางในการเพ่ิมยอดขายจากความต้องการของตลาดในรูปแบบออฟไลน์เป็นอย่างไร 
3.4 รูปแบบในการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปเพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายเป็นอย่างไร 
3.5 กระบวนการท างานและผลการประกอบการจะมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไรภายหลังจากได้ทดลอง

ใช้รูปแบบการบริหารจัดการการขายที่ได้สร้างข้ึน 
 
 
 
 
 
 
 
4. แนวคิดและเป้าหมาย 

4.1 แนวคิด 
การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจแปรรูปจากสับปะรดผลสดเพ่ือก่อให้เกิดรายได้และผลก าไรอย่างยั่งยืน  

จ าเป็นต้องอาศัยกระบวนการวิเคราะห์ปัญหาความจ าเป็นหรือความต้องการของผู้ผลิตเพ่ือสร้างระบบและ

กลไกการบริหารจัดการที่เป็นระบบ  เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาด้านผลผลิตที่ไม่มีศักยภาพด้านการตลาด  ปริมาณ

ผลผลิตที่มีจ านวนมากและความสูญเสียจากการที่เสียหายอันเกิดจากการจ าหน่ายไม่ได้ทั้งหมด  ปัญหาการ

สูญเสียโอกาสด้านการขายให้เต็มศักยภาพที่มีอยู่  สร้างโอกาสด้านการตลาดและการจ าหน่ายจากศักยภาพ

ด้านการผลิตและความต้องการของลูกค้าที่ยังเข้าไม่ถึงหรือยังไม่ได้รับการตอบสนอง  เพ่ือแก้ไขปัญหาพ้ืนฐาน

ด้านการบริหารจัดการและส่งผลกระทบไปถึงการบรรเทาปัญหาสับปะรดผลสดล้นตลาด ขายไม่ได้ราคาของ

ชุมชน  สามารถก าหนดเป็นกรอบแนวความคิดของการท าวิจัยได้ดังนี้ 

 
 

 

 

สถานการณ์ด้าน

การผลิตและการ

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์

สิ่งที่ผู้ผลิตชุมชน

จ าเป็นจะต้อง

พัฒนายกระดับเพื่อ

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจท่ีมี

ประสิทธิภาพ 
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4.2 เป้าหมายและรูปธรรมของสิ่งที่ต้องการขับเคลื่อนให้เห็นภายใน 12 เดือน 
 
เป้าหมาย รูปธรรมของสิ่งที่ต้องการขับเคลื่อน ระยะเวลา 

สร้างรูปแบบการ

บริหารจดัการการ

ขายบริหารจัดการ

การขายผลิตภัณฑ์

สับปะรดแปรรูป

เพื่อเพ่ิมยอด

จ าหน่ายจาก

ช่องทางออฟไลน์ 
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 การพัฒนารูปแบบการ
บริหารจัดการการขายเพ่ือ
ยกระดับกระบวนการท างาน
และรายได้ของผู้ผลิตสับปะรด  
แปรรูปในต าบลหนอง        
พันจันทร์  

-การค้นหารูปแบบการบริหารจัดการการ
ขายที่มีประสิทธิภาพ 
-การวิเคราะห์สถานการณ์ด้านการผลิต
และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปใน
พ้ืนที่เป้าหมาย 
-การวิเคราะห์ปัญหา ความจ าเป็น ที่ต้อง
ได้รับการพัฒนายกระดับในเชิงการตลาด
และการขายแบบมีส่วนร่วมของผู้ผลิตใน
ชุมชน 
-การหาแนวทางการเ พ่ิมยอดขายใน
รูปแบบออฟไลน์แบบมีส่วนร่วมของภาคี
วิจัย 
-การสร้างและทดลองใช้ รูปแบบการ
บริหารจัดการการขายแบบมีส่วนร่วม 
-ก า ร ป ร ะ เ มิ น ผ ล ก า ร ด า เ นิ น ง า น
เปรียบเทียบกระบวนการท างานและผล
การประกอบการก่อนและหลังการทดลอง
ใช้รูปแบบการบริหารจัดการการขาย 

เดือนที่ 1 
 
เดือนที่ 2-3 
 
 
เดือนที่ 4 
 
 
 
เดือนที่ 4 
 
 
เดือนที่ 5-11 
 
เดือนที่  11-12 

 
5. เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบของการบริหารจัดการธุรกิจ 
โดยเฉพาะธุรกิจการขายปลีกท่ีมีประสิทธิภาพ และกลยุทธ์การด าเนินงานด้านธุรกิจที่มีประสิทธิภาพดังนี้ 

องค์ประกอบของการประกอบธุรกิจ 
1. การจัดองค์กร คือกิจกรรมที่ท าให้องค์การสามารถจัดรูปแบบการท างานของบุคลากรภายในองค์กร

ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2. การผลิตและปฏิบัติการ คือกิจกรรมของการน าเอาวัตถุดิบมาผ่านกระบวนการในการผลิตเพ่ือท าให้

เกิดมีสินค้าหรือบริการ 
3. การตลาด คือการด าเนินการเพ่ือจะท าให้สินค้าหรือบริการที่ผลิตแล้วได้รับการเปลี่ยนมือไปถึงมือ

ผู้บริโภค 
4. การบัญชีและการเงิน คือการเก็บบันทึกข้อมูลการด าเนินงานการจัดท างบการเงิน งบประมาณ การ

จัดหาเงินทุน การใช้เงินทุนและลงทุนอย่างมีประสิทธิภาพ โดยบริหารให้เงินทุนหมุนเวียนอย่างพอเหมาะ 
5. การจัดหาวัตถุดิบมาป้อนโรงงาน คือกิจกรรมในการจัดซื้อและควบคุมการจัดซื้อวัตถุดิบ รวมทั้ง

การตรวจนับสินค้าคงคลัง 
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6. การบริหารงานบุคคล คือการด าเนินการจัดสรรพนักงาน การฝึกอบรม การจัดหารูปแบบของการ
จูงใจและสวัสดิการต่างๆ เพ่ือประสิทธิภาพในการบริหารบุคคลซึ่งส่งผลต่อความส าเร็จขององค์กร 

7. การจัดการระบบสารสนเทศและคอมพิวเตอร์ คือการน าเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้เพ่ือ
ความมประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านต่างๆ 

8. การวิจัยและพัฒนา คือกิจกรรมเพ่ือเน้นความคิดสร้างสรรค์ ค้นคว้านวัตกรรมใหม่ๆ ในผลิตภัณฑ์
ต่างๆ เพือ่ความพึงพอใจของผู้บริโภคอย่างสูงสุด (เอสเอ็มอี อาติเคิล, 2552) 

ปัจจัยสู่ความส าเร็จของธุรกิจการค้า 
การค้าปลีกที่ประสบความส าเร็จ (successful retailing) การสร้างความส าเร็จให้กับธุรกิจเป็นสิ่งที่

ยากความส าเร็จสามารถวัดได้จากก าไรซึ่งก าไรจะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อธุรกิจมียอดขายสูงกว่าค่าใช้จ่าย ดังนั้น 
ผู้ค้าปลีกจะต้องวางแผนที่จะพัฒนาธุรกิจเพ่ือให้เกิดความส าเร็จที่ต่อเนื่อง ตัวอย่าง ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าปลีกต้นไม้ที่ตลาดนัดจตุจักร ได้แก่ ชนิดของต้นไม้ที่น ามาขาย ขนาดของต้นไม้ การจัด
ต้นไม้ใส่ในแจกันหรือกระถางที่ตกแต่งอย่างสวยงาม ความสวยงามของต้นไม่ท าให้สามารถตั้งราคาสูงได้ ลูกค้า
สามารถต่อรองราคาได้พนยักงานขายจะต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใสและมีความสามารถในหารจูง
ใจลูกค้า เป็นต้น  ปัจจัยสู่ความส าเร็จของการค้าปลีก (success factors of retailing) มี 5 ประการ ดังนี้ 

1. ผู้ค้าปลีกต้องก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาด (the retailer establishes  
its market position) การก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาด (market  position) หรือ การก าหนด
ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (product positioning) เป็นกระบวนการในการออกแบบสินค้าที่เด่นและมีคุณค่าใน
จิตใจขอองผู้บริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย โดยสื่อสารถึงลักษณะที่แตกต่างของตราสินค้านั้น   หรือเป็นการใช้กลยุทธ์
ทางการตลาดที่ออกแบบเพื่อก าหนด ภาพลักษณ์เฉพาะอย่างของตราสอนค้าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน  ซึ่ง
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์จะต้องเป็นที่ชัดเจนในสายตาของลูกค้า วิธีการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์มีดังนี้ 

1.1  การท าให้ลูกค้าทราบถึงจุดเด่นที่เสนอให้กับลูกค้า ร้านขายของช าขนาดเล็กจะมี 
ลักษณะคล้ายร้านสะดวกซื้อ (convenience stores) ซึ่งมีข้อได้เปรียบด้านต้นทุนสถานที่การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ คือ ต้องให้ลูกค้าเข้าใจว่าร้านค้าปลีกนั้นมีต าแหน่งที่มีคุณค่าในใจของลูกค้าอย่างไร เช่น เปิด
ให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง มีสินค้าที่หลากหลายกว่าที่อ่ืน มีอาหารและเครื่องดื่มที่มีรสชาติดี มีความเป็น
กันเอง หรือให้ระบบสินเชื่อ เป็นต้น  

1.2 การจัดหาผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า  ร้านค้าปลีกต้องค านึงว่า 
สินค้าประเภทใดที่ลูกค้าชอบ ตัวอย่าง ร้านขายเบเกอรี่ผลิตขนมปังไส้ต่าง ๆ ที่เป็นที่นิยมของลูกค้า เช่น ลูก
เกด หมูหยอง หรือฮอทดอก หรือผลิต เค้กรสชาติต่างๆ เช่น บลูเบอร์รี่ชีสเค้ก เค้กช็อกโกแลต เค้กกาแฟ เค้ก
เนยสด เป็นต้น 

1.3 การปรับปรุงอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองความพอใจของลูกค้า  ร้านค้าปลีกต้อง 
มีการปรับปรุงสินค้าอยู่เสมอเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ เช่น ร้านขายไอศกรีมและน้ าผลไม้จะต้องมีการ
ปรับปรุงรสชาติให้มีความหลากหลาย เช่น ไอศกรีมรสชาเขียว น้ าผลไม้ เช่น น้ าเสาวรส น้ าบีทรูท น้ าลูกยอ 
เป็นต้น แต่ทั้งนี้สินค้าที่มีการปรับปรุงนั้นจะต้องสามารถสนองความต้องการของลูกค้าได้   
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 2.  ผู้ค้าปลีกต้องให้การสนับสนุนต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาด  (the Retailer supports  its 
market position) ในประเด็นต่อไปนี้ 
  2.1 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้างคุณค่าการรับรู้  (perceived  value) การตั้ง
ราคาต้องค านึงถึงคุณค่าการรับรู้ของสินค้าและบรรยากาศการรับรู้จากภายในร้านค้าด้วย เช่น ของช าร่วยและ
ของขวัญในร้าน Loft  จะมีราคาแพงกว่าร้านค้าทั่วไป เพราะมีรูปลักษณ์แปลกใหม่ และดีไซน์ที่สวยงามไม่ซ้ า
ใคร เป็นต้น 
  2.2  การจัดผนัง (layout) ร้านค้าปลีกให้เหมาะสมและการจัดแสดงสินค้าให้โดดเด่น 
เพ่ือให้ลูกค้าหรือคนที่ผ่านไปมาสามารถมองเห็นสินค้าภายในร้านได้อย่างชัดเจน ซึ่งการจัดผั งร้านค้าปลีกนั้น
จะต้องมุ่งเน้นที่ความสะดวกสบายของลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าเป็นหลัก เช่น  การจัดวางสินค้าไว้เป็น
หมวดหมู่ การจัดวางสินค้าที่อาจใช้ร่วมกันไว้ด้วยกัน นอกจากนี้ยังต้องมีการจัดแสดงสินค้าที่จะเป็นตัวดึงดูด
ลูกค้าให้เข้ามาในร้านด้วย ตัวอย่างร้านขายเสื้อผ้าจะน าเสื้อผ้าชุดใหม่ล่าสุดที่มีการออกแบบมาแขวนโชว์ใน
หน้าร้านอยู่เสมอ เป็นต้น 
  2.3  การสนับสนุนผลิตภัณฑ์ให้เกิดประสิทธิผลในช่วงเวลาต่าง ๆ ผู้ค้าปลีกอาจใช้การ
โฆษณาเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ์ให้เกิดประสิทธิผล เช่น การติดป้ายโฆษณาหน้าร้านให้โดดเด่น เพ่ือให้คนที่ผ่าน
ไปมาเห็นได้ชัดเจน หรือการแจกแผ่นพับเกี่ยวกับสินค้าที่ขายในช่วงเทศการต่าง ๆ เช่น รายการอาหารพิเศษ
ในช่วงเทศกาลกินเจหรือเทศกาลอาหารจีน บุฟเฟต์ มื้อกลางวันในราคาพิเศษตลอดจนการใช้กิจกรรมส่งเสริม
การขายอื่นๆ ร่วมกัน เพ่ิมยอดขายให้กับสินค้า 
 3. ผู้ค้าปลีกต้องบริหารการด าเนินงานในร้านค้าให้เกิดประสิทธิผล (the retailer  effectively 
manages store operations) ซึ่งเป็นการด าเนินงานที่เก่ียวข้อกับด้านการขาย โดยมีประเด็นที่ส าคัญดังนี้ 
  3.1  การพยากรณ์ยอดขายในช่วงเวลาต่างๆ ได้อย่างถูกต้อง ซึ่งจะท าให้สามารถเก็บสินค้าไว้
ในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ตัวอย่าง ช่วงก่อนโรงเรียนเปิดเทอมยอดขายของ
สินค้าประเภทชุดนักเรียน กระเป๋านักเรียน รองเท้านักเรียน และเครื่องเขียนจะเพ่ิมสูงขึ้น ดังนั้น ร้านค้าจึง
ต้องจัดเตรียมสินค้าไว้ให้พอในช่วงดังกล่าว 

 3.2  การจัดเตรียมการให้บริการลูกค้าที่เหมาะสม โดยให้บริการที่สอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้า นอกจากนี้ยังอาจให้มีบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น มีระบบการสั่งซื้อสินค้าทางไปรษณีย์  (mail  order) 
ทางโทรศัพท์หรือทางอินเทอร์เน็ต เป็นต้น   

 3.3  การจัดเตรียมความปลอดภัยให้กับลูกค้าและพนักงานในร้าน ตัวอย่าง ร้านขายทองจะ
ติดตั้งกล้องโทรทัศน์วงจรปิดภายในร้าน จ้างต ารวจหรือพนักงานรักษาความปลอดภัย  เพ่ือดูแลความปลอดภัย
ให้กับสินค้า พนักงาน และลูกค้า เป็นต้น 
 4. ผู้ค้าปลีกต้องบริหารการด าเนินงานในด้านอ่ืนๆให้เกิดประสิทธิผล (the retailer manages 
behind the scenes operations effectively) ซึ่งเป็นการด าเนินงานในด้านอ่ืนนอกเหนือจากด้านการ
ขาย ค าว่า ประสิทธิผล (effective) คือ การท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ตั้งไว้หรือบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ  
เช่น  ยอดขายและผลก าไรสูงขึ้นประสิทธิผลของการด าเนินธุรกิจค้าปลีกเกิดข้ึนจากประเด็นต่อไปนี้ 
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  4.1  การบริหารงานที่เหมาะสม ธุรกิจค้าปลีกจะต้องมีขั้นตอนการบริหารงานและพนักงานที่
เหมาะสมเพื่อให้เกิดความเชื่อม่ันว่าจะช่วยสนับสนุนกิจกรรมการลบริหารงานให้เกิดประสิทธิผล 
  4.2 การบริหารด้านการเงินที่เหมาะสม ธุรกิจค้าปลีกจะต้องมีขั้นตอนในการบริหารงานและ
การควบคุมด้านการเงินที่เหมาะสมเพ่ือป้องกันการทุจริตและเพ่ือให้เกิดความเชื่อมั่นว่าธุรกิจมีเงินพอที่จะจ่าย
ช าระหนี้ ตลอดจนสามารถสร้างก าไรเพียงพอได้ 
  4.3  การสร้างความได้เปรียบจากการพัฒนาในด้านต่าง ๆ เช่น การพัฒนาด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศการวางแผนการจัดจ าหน่ายที่มีประสิทธิผล เพ่ือให้เกิดความเชื่อมั่นว่าสามารถจัดหาและส่งมอบ
สินค้าให้กับลูกค้าได้ตามท่ีต้องการภายในเวลาที่ก าหนด 
 5. ผู้ค้าปลีกต้องรักษาความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับชุมชน  (the  retailer maintains  its 
business and community standing) ดังนี้ 
  5.1  การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารที่เหมาะสม โดยแสดงให้เห็นว่าธุรกิจค านึงถึงชุมชนในท้องถิ่น 
และเก่ียวข้องกับผู้บริโภคในลักษณะที่ยอมรับได้ในสังคม 
 
 
  5.2  ธุรกิจขนาดใหญ่ต้องค านึงถึงสภาพแวดล้อมและชุมชน โดยไม่สร้างปัญหามลภาวะ 
ให้กับสภาพแวดล้อม การให้ความช่วยเหลือและให้การสนับสนุนชุมชนในด้านต่างๆตลอดจนการมีส่วนร่วมใน
กิจกรรมของชุมชน ซึ่งกิจกรรมเหล่านี้จะช่วยให้ร้านค้าปลีกมีอ านาจในการวางแผนในท้องถิ่น และช่วย
สนับสนุนความสัมพันธ์กับส่วนราชการได้เป็นอย่างดี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 

ส่วนประสมการค้าปลีก 
ส่วนประสมการค้าปลีก (retailing mix)  หมายถึง  ส่วนประสมการตลาดที่ใช้ในการบริหารธุรกิจค้า

ปลีก  โดยผสานกลยุทธ์ส่วนประสมการค้าปลีกเข้ากับแผนการตลาด มีดังนี้ 
1.  ส่วนประสมการค้าปลีกกับกลยุทธ์มุ่งสู่เป้าหมาย ประกอบไปด้วย 
1.1  ภาพลักษณ์ร้านค้า (store image) การวิเคราะห์ภาพลักษณ์ของธุรกิจค้าปลีกต่อกลุ่มเป้าหมาย  

เพ่ือทราบว่าลูกค้าเป้าหมายคิดอย่างไรกับธุรกิจ  ท าไมจึงเลือกซื้อที่นี่หรือท าไมจึงไม่ซื้อ  ทั้งนี้ผู้บริหารสามารถ
ทราบความต้องการเฉพาะของลูกค้า  เพ่ือสร้างธุรกิจที่ตอบสนองผู้ซื้อได้ดียิ่งขึ้น  ผู้ค้าปลีกต้องมั่นใจว่าเขา
เลือกภาพลักษณ์ที่ถูกต้อง  เพราะเขาไม่สามรถท าทุกสิ่งเพื่อทุกคน 

1.2  การปฏิบัติการเพ่ือบรรลุจุดมุ่งหมาย (implementation) โดยการสร้างสิ่งดึงดูดใจให้คนเข้าร้าน 
เช่น  การบริหารบุคลากร  บรรยากาศร้านค้า  การสื่อสาร  การมีสินค้าให้เลือก ไม่ควรเน้นสิ่งใดสิ่งหนึ่งและ
ละเลยสิ่งอ่ืนๆ การบรรลุเป้าหมายสู่ความส าเร็จของร้าน  ผู้บริหารต้องคิดในฐานะนักการตลาด มิใช่ขายไปวัน 
หากต้องประกอบด้วยหัวใจ  จิตวิญญาณท่ีอุทิศให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างแท้จริง ทั้งการเลือกสินค้า  การ
จัดแสดง  โฆษณา บรรจุภัณฑ์ แม้กระท่ังพนักงานขาย 
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 1.3 การควบคุมและติดตามผล  โดยก าหนดมาตรฐานทั้งด้านการจัดการอบรมพนักงานและการ
ควบคุมให้งานทั้งหมดนั้นเป็นไปตามมาตรฐานที่คาดหวัง  มาตรฐานที่ก าหนดขึ้นนั้นควรมีการปรับเปลี่ยนให้
ทันกับความต้องการของลูกค้าเป้าหมายในปัจจุบันอยู่เสมอ 

2. ส่วนประสมการค้าปลีก (retail mix) ประกอบไปด้วย 6Ps ได้แก่ 
2.1 ผลิตภัณฑ์ (product)  การบริหารผลิตภัณฑ์ส าหรับธุรกิจค้าปลีก เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับ

ประเภทของผลิตภัณฑ์ และส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (product mix)  
2.2.1 ประเภทของผลิตภัณฑ์  การเลือกประเภทสินค้าเพ่ือขายนั้นขึ้นอยู่กับองค์ประกอบหลาย

ประการ  ได้แก่  ความช านาญของผู้ขาย  ท าเลการค้า  โอกาสเติบโตของธุรกิจจากประเภทสินค้าที่ขาย  และ
ลักษณะการเป็นเจ้าของธุรกิจ 

2.2.2 ส่วนประสมผลิตภัณฑ์  เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลายของสินค้าในร้าน  ซึ่ง
เกี่ยวพันกับการตัดสินใจหลายประการ  ได้แก่  ความกว้าง  และความลึกของสายผลิตภัณฑ์ 

2.2 ราคา (price) ในธุรกิจค้าปลีก  ราคามีความส าคัญอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและมี
บทบาทต่อความสามรถในการแข่งขันของธุรกิจจาการสนับสนุนของผู้บริโภค   

2.3 การส่งเสริมการตลาด (promotion)  เป็นเครื่องมือที่ผู้ขายสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า  การ
บริการ ภาพลักษณ์ของร้าน  โดยใช้เครื่องมือส่วนประสมในการส่งเสริมการตลาด  ได้แก่  การโฆษณา  การ
ประชาสัมพันธ์   

2.4 ช่องทางการจ าหน่าย (place)  การกระจายสินค้าสู่มือผู้บริโภคในธุรกิจค้าปลีก  มีวิธีด าเนินการ
หลากหลายหลายรูปแบบ   

2.5 บุคลากร  (people)  การบริหารบุคลากรในธุรกิจค้าปลีกเพ่ือท าหน้าที่ต่าง ๆ ได้แก่  การขาย
ด้วยพนักงาน  การให้บริการ  การรวบรวมข้อมูลการขายให้มีประสิทธิภาพในการท างานและการบริการกับ
ลูกค้า 

2.6 การน าเสนอสินค้าหรือบริการ  สามารถสนใจจากผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับอาคารร้านค้าและสิ่ง
อ านวยความสะดวก (ภัทรภร  พลพนาธรรม, มปป.)  

กลยุทธ์การตลาดในธุรกิจค้าปลีก 
ปัจจัยส าคัญของธุรกิจค้าปลีก คือ การจัดการและกลยุทธ์การด าเนินการค้าปลีก ส าหรับเนื้อหาของ

บทเรียนนี้เน้นการจัดการและกลยุทธ์การจัดการสินค้า กลยุทธ์ราคา และกลยุทธ์การสื่อสารการค้าปลีก ซึ่งเป็น 
3 ใน 4 องค์ประกอบหลักของส่วนประสมการตลาด (marketing mix) และเป็น 3 ใน 6 องค์ประกอบหลัก
ของส่วนประสมการค้าปลีก (retiling mix) 

การจัดการสินค้า (merchandise management)  
การจัดการสินค้า หมายถึง กระบวนการที่ร้านค้าปลีกพยายามน าเสนอสินค้าหรือบริการที่ผ่าน

ประเมินทั้งชนิด และปริมาณว่าตรงกับความต้องการของลูกค้า โดยจ าหน่ายสินค้าหรือให้บริการให้เพียงพอต่อ
ความต้องการของลูกค้า โดยการเกิดความพอใจในสินค้าหรือบริการในพ้ืนที่ที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ และ
เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ในการด าเนินงานตามท่ีก าหนด 
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ในการจัดเตรียมหรือเลือกสรรสินค้าน ามาจ าหน่ายในร้านนั้นผู้ประกอบการค้าปลีกจะต้องมี
กระบวนการวางแผนในการเลือกสรรสินค้าเกี่ยวข้องกับความหลากหลาย การเลือกสรรสินค้าและความพร้อม
ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ รวมถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ในแต่ละรายการ (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2558, 224) 

ความหลากหลายสินค้า (variety) ควรพิจารณาทั้งในสายผลิตภัณฑ์และรายการผลิตภัณฑ์ 
1. สายผลิตภัณฑ์ หมายถึง กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องใกล้ชิดกัน ในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง   

เช่น ลักษณะการใช้งานคล้ายกัน หรือลูกค้าเป็นกลุ่มเดียวกัน เช่น สายผลิตภัณฑ์เครื่องเขียน สายผลิตภัณฑ์
เครื่องใช้ไฟฟ้า 

2. รายการผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะที่แตกต่างของสินค้าแต่ละตัวในสายผลิตภัณฑ์ เช่น ขนาด  
หีบห่อ ราคา เป็นต้น 

การเลือกสรรสินค้า (assortment) การจัดการสินค้ามีการวางแผนงานเลือกสรรสินค้าเข้าร้านค้า
ปลีก 3 ขั้นตอน ดังนี้  (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2558) 

1. การวิเคราะห์หน่วยสินค้าแต่ละประเภทท่ีตัดสินใจซื้อเข้าร้าน  
หน่วยงานส ารองสินค้าคงคลัง เป็นหน่วยที่สุดในการขายสินค้าให้กับลูกค้าในการขายปลีก สินค้า1 

รายการ (item) หรือ 1 อย่าง (article) อาจมีหลาย SKU เช่น แชมพู 1 ชนิด อาจมี 4 SKU ปะกอบด้วยสูตร
ต่าง ๆ ในภาชนะบรรจุสูตรผมขาดการบ ารุง สูตรไร้น้ าหนัก สูตรผมมัน และสูตรผมผ่านการยืดบ่อย ซึ่งหน่วย
การส ารองสินค้าคงคลัง เป็นหน่วยเฉพาะของสินค้านั้น ๆ ที่มีหลักการในการส ารองจ านวนหน่วยสินค้าที่
จัดสรรเข้าร้านโดยค านึงถึงปริมาณการสั่งซื้อสินค้าไว้เพ่ือการจ าหน่ายในจ านวนหน่วยต่ าสุด เพ่ือก าหนดเป็น
เกณฑ์ควบคุมสินค้าคงคลัง 

2. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการเงินในสินค้ากลุ่มท่ีเลือกเข้าร้าน 
ร้านค้าปลีกไม่อาจประสบผลส าเร็จทางการเงินได้ หากขาดการจัดเตรียมแผนการเงินเอาไว้ก่อนที่จะ

เริ่มด าเนินการจัดซื้อสินค้าหรือการเตรียมบริการให้ลูกค้า ผู้บริหารสูงสุดของธุรกิจค้าปลีกเป็นผู้ก าหนด
แผนการเงินที่ส่งผลต่อการก าหนดแบ่งความรับผิดชอบให้กับผู้ดูแลสินค้าแต่ละประเภท ผู้จัดซื้อสินค้านัก
วางแผนจัดซื้อสินค้ามีการพัฒนาแผนของตนเองและน าแผนจัดซื้อที่พัฒนาหรือออกแบบมาประมาณการ
รายรับเพื่อน าแผนไปขอค าปรึกษาการรายรับเพ่ือน าแผนไป ขอค าปรึกษาภายในองค์การในที่ประชุมผู้บริหาร
ระดับสูง จากนั้นผู้จัดซื้อสินค้าและนักวางแผนจัดซื้อ จึงได้ข้อสรุปภาพรวมของการซื้อสินค้าและการให้บริการ
ส าหรับบริษัท นอกจากนี้ในการพิจารณาว่าบริเวณพ้ืนที่ใดควรให้ความส าคัญมากขึ้นหรือลดลงนั้น ผู้จัดซื้อนัก
วางแผนจัดซื้อสินค้าท าการศึกษารายละเอียดข้อมูลสินค้าแต่ละกลุ่มว่ามีการบริหารงานอย่างไร รวมถึงสินค้า
จะถูกน ามาเป็นต้นแบบของการใช้จ่ายเงินเพ่ือซื้อสินค้าในแต่ละประเภท ในแผนดังกล่าวพิจารณาประเด็น
ส าคัญ 3 ประเด็น ควบคู่กันไป คือ วัตถุประสงค์ทางการเงินของบริษัท ประมาณการยอดขาย และการ
หมุนเวียนของสินค้า  ข้อมูลหรือผลลัพธ์ตามแผนการจัดซื้อสินค้าช่วยให้ผู้จัดซื้อ และนักวางแผนจัดซื้อทราบ 
ในความรับผิดชอบของงานจัดซื้อว่า ทางร้านจะต้องใช้เงินจ านวนเท่าไรในการซื้อสินค้าแต่ละประเภทเข้าร้าน 
ซึ่งท าให้สามารถพยากรณ์ยอดขายและก าหนดเป้าหมายทางการเงินที่สามารถบรรลุผลได้ กิจการค้าปลีกควร
ก าหนดวัตถุประสงค์ทางการเงินตามที่ต้องการ และประเมินประสิทธิภาพการจัดการสินค้า ดังนี้ 
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2.1 การวัดประสิทธิภาพการจัดซื้อสินค้าโดยใช้อัตราส่วนก าไรขั้นต้นของผลตอบแทนจาก 
การลงทุน (gross margin return on inventory investment: GMROI)  

เป็นอัตราส่วนทางการเงินที่ใช้ในการวางแผน และวัดประสิทธิภาพในการจัดซื้อสินค้าเข้าร้านที่แสดง
ให้เห็นว่า หากธุรกิจลงทุนในสินค้าคงคลังในมูลค่าที่ก าหนด สัดส่วนของผลก าไรขั้นต้นที่ธุรกิจสามารถ
ด าเนินการได้นั้นเป็นจ านวนเงินเท่าไร 
 อัตราส่วน GMROI มีแนวคิดเช่นเดียวกับอัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์เพียงแต่ อัตราส่วน
ผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ มองภาพรวมองการวางแผนในสินทรัพย์โดยรวมของธุรกิจขณะที่อัตราส่วน GMROI 
ผู้จัดซื้อสินค้าสนใจเฉพาะส่วนของสินค้าโดยใช้อัตราส่วนก าไรขั้นต้น อัตราส่วนยอดขายต่อสินค้าคงคลัง มีสูตร
ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวอย่างเช่น  ผู้จัดการในร้านสรรพหารต้องการประเมินผลการด าเนินงานของแผนกงานภายในร้าน 2  
แผนก คือ แผนกเครื่องดื่ม และแผนกเบเกอรี่ ซึ่งหากประเมินโดยใช้อัตราส่วนก าไรขั้นต้นหรือยอดขายเพียง
อย่างเดียว แผนกเครื่องดื่มมีก าไรขั้นต้นสูงถึงร้อยละ 50 มี ยอดขาย 200,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับแผนก
ขายเบเกอรี่ที่มีก าไรขั้นต้นสูงถึงร้อยละ 10 มียอดขายเพียง 100,000 เท่านั้น หากแผนกเครื่องดื่มมีการ
หมุนเวียนสินค้าเพียง 5 ครั้ง เท่านั้นในรอบปี ส่วนแผนกเบเกอรี่มีการหมุนเวียนถึง 250 ครั้งต่อปี ขณะที่ถ้าใช้
อัตราส่วน GMROI สามารถในการประเมินผลของแผนก กลุ่มของสินค้า สายผลิตภัณฑ์ของผู้ขาย และรายการ
สินค้าต่าง ๆ ซึ่งมีประโยชน์ต่อผู้บริหารในการประเมินผลการปฏิบัติงานของผู้จัดซื้อสินค้า เนื่องจากอัตราส่วน
ประกอบด้วยอัตราก าไรขั้นต้น และอัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงคลัง ซึ่งแสดงให้เห็นว่าสินค้าที่มีก าไร
ส่วนเกนิ และการหมุนเวียนแตกต่างกันสามารถน ามาเปรียบเทียบกันได้ 
 
ตารางข้อมูลแผนกเครื่องดื่ม และแผนกเบเกอรี่ของร้านสรรพหารแห่งหนึ่ง 

แผนก ยอดขาย ก าไรขั้นต้น การหมุนเวียนของสินค้า GMROI 
แผนกเครื่องดื่ม 200,000 บาท ร้อยละ 50 5 ครั้งต่อปี ร้อยละ 200 
แผนกเบเกอรี่ 100,000 บาท ร้อยละ 10 250 ครั้งต่อปี ร้อยละ 200 
 

อัตราก าไรขั้นต้นของผลตอบแทนจากการลงทุน     =      ก าไรขั้นต้น 

       สินค้าคงคลังเฉลี่ย 

 

อัตราส่วนยอดขายต่อสินค้าคงคลงั   =          ยอดขายสุทธิ 

       ต้นทุนสินค้าคงคลังเฉลี่ย 
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2.2 การวัดการหมุนเวียนของสินค้าคงคลัง (measuring inventory turnover) 
เป็นการประเมินอัตราส่วนทางการเงินที่ค านวณได้จากยอดขายหารด้วยสินค้าคงคลังถัวเฉลี่ย สินค้า

คงคลังแสดงด้วยราคาทุนเพ่ือให้ผลของการค านวณอยู่ในหน่วยเดียวกัน ดังนั้นยอดขายจึงควรใช้ต้นทุนขาย ซึ่ง
เป็นราคาทุนเดียวกับสินค้าคงคลัง ดังนี้ 
 
 
 
  

ร้านค้าปลีกทั่วไปนิยมพิจารณาอัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงคลังในรูปแบบรายปีมากกว่าการคิด
เพียงช่วงใดช่วงหนึ่งของปี หากยอดขายสุทธิที่ใช้ในการคิดอัตราการหมุนเวียนสินค้าคงคลังมาจากยอดขาย 
ส าหรับรายไตรมาสซึ่งค านวณได้ 2 รอบ สามารถค านวณอัตราการหมุนเวียนต่อปีได้โดยการน ามาคูณ 4 เข้าไป 
เพ่ือให้มีรอบการหมุนเวียนเป็นรายปี คิดเป็น 8 รอบ ดังนั้นในการแปลงค่าอัตราการหมุนเวียนนั้นครบรอบ 1 
ปี ได้ เพื่อเปรียบเทียบความสามารถในการบริหารสินค้าคงคลังในแต่ละรายการที่มีรอบท าการเท่ากัน 

 
2.3 การค านวณสินค้าคงคลังเฉลี่ย (calculating average inventory)  

สามารถค านวณได้จากการน าผลรวมของสินค้าคงคลังที่มีในแต่ละเดือนหารด้วยจ านวนของเดือน    
นั้น ๆ ดังสมการ 
 
 

 
 

ข้อจ ากัดของวิธีนี้ คือ ในการค านวณถังเฉลี่ยควรใช้กี่เดือนในการค านวณ หรือสามารถประเมินถึง
สินค้าคงคลังในแต่ละเดือนได้ ซึ่งวิธีการหนึ่งที่ใช้ในการค านวณ คือ สินค้าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือน (end of 
month (EOM) inventories) โดยเอา EOM ของแต่ละเดือนมารวมกันและหารด้วยจ านวนเดือนเหล่านั้น 
ตารางที่ตัวอย่างการค านวณสินค้าคงคลลังถัวเฉลี่ย 
 

เดือน มูลค่าสินค้าคงคลังตามราคาขายปลีก (บาท) 
สินค้าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนมกราคม 2559 25,000 
สินค้าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนกุมภาพันธ์ 2559 35,000 
สินค้าคงคลัง ณ สิ้นงวดของเดือนมีนาคม 2559 30,000 

รวมสินค้าคงคลัง 90,000 
มูลค่าสินค้าคงคลังเฉลี่ยตามราคาขายปลีก = 90,000 / 3  = 30,000 

 

อัตราการหมุนเวียนของสินคา้คงคลัง      =                     ต้นทุนขาย 

       สินค้าคงคลังถัวเฉลี่ย 

สินค้าคงคลังถัวเฉลี่ย =      ม.ค. + ก.พ. + มี.ค. + ............ 

     จ านวนเดือน 
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วิธีนี้เหมาะสมต่อเมื่อตัวเลข ณ สิ้นงวดของเดือนไม่ได้มีความแตกต่างกว่าตัวเลขของเดือนอ่ืนมากนัก 
ร้านค้าปลีกส่วนใหญ่ไม่นิยมการนับในการประเมินสินค้าคงคลังโดยเฉลี่ย ปัจจุบันมีการรับสินค้างคงคลังด้วย
วิธีการนับจากจุดช าระเงิน (point of sale: POS) ท าให้ทราบข้อมูลการขายรายวันและสามารถหักจ านวน
สินค้าออกจากสินค้าคงคลัง ร้านค้าปลีกที่ใช้ระบบนี้ย่อมประมาณการสินค้าคงคลังถัวเฉลี่ยได้อย่างถูกต้องโดย
หายอดสินค้าคงคลังถัวเฉลี่ยที่อยู่ในมือในแต่ละวันได้ ตัวเลขมูลค่าสินค้าคงคลังถัวเฉลี่ยตามราคาขายปลีกที่ได้
สามารถน ามาใช้ในการประมาณการสินค้าคงคลังได้ดังต่อไป 

2.4 การพยากรณ์ยอดขาย (sales forecasting) 
เป็นวิธีหนึ่งในการวางแผนการจัดซื้อสินค้าในร้านที่ท าให้ทราบปริมาณสินค้าที่สั่งซื้อเข้าร้าน หากการ

พยากรณ์ไม่ถูกต้องอาจเป็นสาเหตุในการคืนสินค้ากับผู้เสนอขายได้การพยากรณ์ยอดขายควรเริ่มจาก
การศึกษาข้อมูลวงจรอายุของสินค้าในหมวดหมู่นั้น และพัฒนาแผนพยากรณ์ยอดขายอ้างอิงจากข้อมูลการขาย
ในอดีตหรือได้ข้อมูลจากร้านค้าปลีกประเภทเดียวกัน โดยพิจารณาแนวโน้มที่จะเกิดขึ้ นในอนาคต ผู้จัดซื้อ
จ าเป็นต้องใช้ทรัพยากรและแหล่งข้อมูลจ านวนมากประกอบการตัดสินใจ ซึ่งพิจารณาได้จาก  

1) การตรวจสอบปริมาณการขายในอดีต 
2) การได้ข้อมูลจากสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ ที่เผยแพร่ 
3) ข้อมูลจากลูกค้า 
4) การส ารวจร้านค้าของคู่แข่งขัน 
5) การใช้ข้อมูลที่ได้รับจากผู้เสนอขายสินค้า และส านักงานขาย 

3. การพัฒนาแผนจัดสรรสินค้าภายในร้าน 
เมื่อแผนการซื้อสินค้าถูกก าหนดขึ้นผู้ซื้อสินค้าและนักวางแผนการจัดซื้อต้องพัฒนารูปแบบแผนการ

เลือกสรรสินค้า ผู้จัดซื้อสินค้ากับผู้ขายสินค้าท าการเลือกสินค้า ตกลงเจรจาการซื้อขาย รวมถึงพัฒนารูปแบบ
การสื่อสารการตลาด นักวางแผนจัดซื้อสินค้าท าแผนจัดสรรงบประมาณในแต่ละส่วนว่ามีสินค้าจ านวนกี่
รายการที่ต้องท าการจัดซื้อ และสินค้าเหล่านี้ถูกจัดสรรไปยังร้านค้าสาขาต่าง ๆ อย่างไรจึงจะเกิดประสิทธิภาพ
ในการจัดการระบบโลจิสติกส์ที่มีต้นทุนต่ าสุด 

วงจรชวิีตผลิตภัณฑ์ตามหมวดสินค้า (category life cycles) 
ในการพัฒนาแผนพัฒนาแผนพยากรณ์ยอดขาย ผู้วางแผนควรคาดการณ์ได้ว่าสินค้าในหมวดใด

จ าหน่ายได้มากน้อยเพียงใดในแต่ละช่วงเวลา การก าหนดหมวดสินค้านิยมยึดหลักตามรูปแบบการขายที่ได้
คาดการณ์ไว้ โดยทั่วไปยอดขายเริ่มต้นอย่างช้า ๆ จากนั้นเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เมื่อถึงระยะเวลาหนึ่งอ่ิมตัวหรือ
เป็นจุดเต็มที่ของยอดขายที่เป็นไปได้หลังจากนั้นลดลงในที่สุด รูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์แต่ละหมวดมีทั้ง
เหมือนและแตกต่างกัน วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ตามหมวดสินค้าช่วยอธิบายรูปแบบการจ าหน่ายสินค้าในหมวดนั้น
ในแต่ละช่วงระยะเวลาหลังจากผลิตภัณฑ์นั้นผ่านขั้นตอนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 

1. ช่วงแนะน า (introduction) เป็นช่วงที่ต้องการสร้างการรับรู้สินค้าใหม่ สร้างความสนใจและ 
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ความแตกต่างในคุณสมบัติของสินค้า สร้างการทดลองซื้อ มีการตอกย้ าบ่อยๆ จนผู้บริโภคเกิดความเชื่ อว่า
สินค้าดี น่าทดลองใช้ ตัวอย่างกลยุทธ์ที่ใช้ในช่วงนี้ ได้แก่ โฆษณาทางโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ใช้รถโฆษณา จัด
ประชาสัมพันธ์ ณ จุดขายต่างๆ หรือแจกตัวอย่างสินค้า 

2. ช่วงเติบโต (growth) เป็นช่วงที่ต้องท าให้ผู้บริโภคท่ีทดลองใช้แล้วให้จดจ าสินค้าได้ ให้ซื้อซ้ าจน 
มั่นใจว่าผู้บริโภคได้ทดลอง และมีความมั่นใจในตัวสินค้าจนกระทั่งเกิดความจงรักภักดีกับสินค้า เพ่ือสร้างส่วน
แบ่งทางการตลาดให้มากที่สุด กลยุทธ์ที่ใช้ในช่วงนี้ได้แก่ การใช้สื่อ พนักงานขาย ณ จุดขายต่างๆ จัดการ
ส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นการซื้อซ้ า เช่น การให้คูปองลดราคาเมื่อซื้อชิ้นต่อไป 

3. ช่วงอ่ิมตัว หรือช่วงเจริญเติบโตเต็มที่ (maturity) เป็นช่วงที่ต้องท าก าไรสูงสุด และใน 
 ขณะเดียวกันก็ต้องป้องกันส่วนแบ่งทางการตลาดไว้ จึงต้องตอกย้ าความมั่นใจในสินค้าแก่ลูกค้าเป็นระยะๆ 
หรือออกสินค้าที่ปรับปรุงดัดแปลง  (minor change) เพ่ือแสดงถึงการพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ ภายใต้จุดเด่นเดิม
ของสินค้า และเพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ 

4. ช่วงถดถอย (decline) เป็นช่วงที่มียอดขายและก าไรตกต่ า จึงต้องเน้นการขายออกให้ 
เร็ว ให้ได้มากที่สุดก่อนจะออกจากตลาดไป กลยุทธ์ที่ใช้ในช่วงนี้ได้แก่ กลยุทธ์ด้านราคา เช่น การลดราคาลง 
 

ประโยชน์ในการวิเคราะห์วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
1. ทราบว่าสินค้าท่ีซื้อมาเพ่ือจ าหน่ายนั้นมีลูกค้ากลุ่มใด 
2. ทราบว่ามีสินค้าชนิดใดบ้างที่คาดว่าลูกค้าต้องการซื้อ 
3. สามารถประเมินแนวทางการแข่งขัน 
4. สามารถจัดสรรการประชาสัมพันธ์ได้อย่างเหมาะสม 
5. ท าให้ทราบว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าสมัยนิยม  

วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ของสินค้าที่มีลักษณะผันผวน (variations on the category life cycle) ผู้
ประกอบธุรกิจค้าปลีกต้องมีการวางแผนและการจัดการในเรื่องของรูปแบบที่มีความสอดคล้องตามวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์มียอดขายเพ่ิมขึ้นระดับหนึ่งที่สูงสุดจากนั้นลดต่ าลง สินค้าที่มีวงจรชีวิตผันผวน
อาจเกิดจากรูปแบบของผลิตภัณฑ์ คือ (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2558) 

1. สินค้าที่เกิดจากความเห่อ (fad merchandise)  
เป็นกลุ่มที่มียอดขายสูงในช่วงเวลาสั้น เป็นสินค้าส าหรับคนกลุ่มที่ชอบความท้าทาย ความแปลกใหม่ 

ให้การยอมรับเป็นที่นิยมหวือหวาในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง เป็นที่ยอมรับอย่างรวดเร็ว และเสื่อมความนิยมอย่าง
รวดเร็วเช่นกัน สินค้ากลุ่มนี้มียอดขายที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ในระยะแรกที่สินค้าสู่ท้องตลาดเป็นที่
ต้องการเกินความคาดหมายต้องอาศัยการบริหารจัดการที่ดีมาก จึงไม่ท าให้เสียโอกาสในการสร้างยอดขายให้
กิจการ ในขณะเดียวกันช่วงเวลาสั้น ๆ สินค้าไม่เป็นที่ต้องการของตลาดอีกต่อไป ดังนั้นช่วงเวลาในการบริหาร
จัดการสินค้าประเภทนี้อาจต้องอาศัยการพยากรณ์ความต้องการที่แม่นย า และกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดที่
กระตุ้นยอดขายในจังหวัดเวลาที่เหมาะสมท่ีสุด แต่ไม่เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคส่วนใหญ่และเป็นที่นิยมไม่นาน
เท่ากับสินค้าสมัยนิยม 
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2. สินค้าที่เป็นไปตามสมัยนิยม (fashion merchandise)  
เป็นวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์รูปแบบหนึ่งที่เป็นที่นิยมกันในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งอาจยาวนานหรือไม่ก็ได้ 

สมัยนิยม (fashion) เป็นวิธีการที่บุคคลด าเนินชีวิต การแต่งกาย การท างาน หรือการปฏิบัติอ่ืน ๆ ซึ่งแตกต่าง
กันในแต่ละประเภท แต่ละท้องถิ่น และมีการเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ทั่วไปความเป็นสมัยนิยมมี
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มวัยรุ่นที่มีพฤติกรรมการยอมรับการเปลี่ยนแปลงในสิ่งต่าง ๆ อย่างรวดเร็ว ที่มาจาก
อิทธิพลของสื่อต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต วิทยุ รายการละคร หรือโฆษณาทางโทรทัศน์ ภาพยนตร์ เ ป็นต้น 
สินค้าแฟชั่นเหมือนกับสินค้าที่เป็นความเห่อตรงที่สินค้านั้นมีรูปแบบที่เฉพาะเจาะจง และต้องจ าหน่ายใน
ฤดูกาลหนึ่ง นอกจากนี้ช่วงเวลาของสินค้าที่เป็นไปตามสมัยนิยมสามารถวางจ าหน่ายอยู่ในตลาดได้ยาวนาน
หรือไม่ข้ึนอยู่กับชนิดของสินค้าและตลาดเป้าหมาย เช่น สูทส าหรับผู้ชาย และเสื้อกันหนาวในแบบและสีเรียบ
มีอายุการใช้งานหลายปี 

3. สินค้าพื้นฐาน (staple merchandise หรือ basic merchandise) 
เป็นสินค้าที่มีความต้องการซื้ออยู่อย่างสม่ าเสมอในช่วงเวลาหนึ่ง  ตัวอย่างเช่น สินค้าอุปโภคบริโภค

พ้ืนฐานที่จัดจ าหน่ายในร้านสรรพาหาร และสินค้าพ้ืนฐานในร้านสะดวกซื้อ ได้แก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน 
เป็นต้น  

4. สินค้าตามฤดูกาล (seasonal merchandise) 
เป็นสินค้าที่ยอดขายมีการเปลี่ยนแปลงขึ้นลงอย่างมาก ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับฤดูกาลที่เกี่ยวข้อง จึงท าให้

ปริมาณสินค้าคงคลังที่เตรียมไว้ขายผันแปรขึ้นอยู่กับช่วงเวลา 
ตัวอย่างเช่น เสื้อลายดอก ปืนฉีดน้ า และน้ าอบไทยขายดี ช่วงเทศกาลวันสงกรานต์ ชุดนักเรียนขายดี

ช่วงใกล้เปิดภาคเรียน ต้นคริสมาสต์ ไฟกระพริบ สายรุ้ง ขายดี ช่วงปีใหม่ เป็นต้น ซึ่งร้านค้าปลีกต้องวางแผน
อย่างระมัดระวังส าหรับการสั่งซื้อการส่งของให้เป็นไปตามความต้องการในแต่ละฤดูกาล 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการก าหนดราคาค้าปลีก  
การตั้งราคามีความส าคัญมากส าหรับธุรกิจค้าปลีก ราคาสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างรายได้และ

ก าไรให้ธุรกิจ จึงต้องก าหนดราคาสินค้าเหมาะสม เพราะราคาสินค้าและบริการเป็นส่วนหนึ่งที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ  ก่อนการพัฒนาการจัดการและพัฒนากลยุทธ์ราคาค้าปลีก นักวางแผนจ าเป็นต้องทราบปัจจัย
ภายนอกที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจด้านราคา ปัจจัยภายนอกในการก าหนดราคาค้าปลีก คือ ผู้บริโภค รัฐบาล 
ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง ผู้จัดหา และคู่แข่งขัน บางครั้งปัจจัยเหล่านี้อาจส่งผลไม่มากกับร้านค้าปลี ก ในบางกรณีอาจมี
ประเด็นอ่ืนที่เป็นข้อจ ากัดในการก าหนดราคา (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2558) 
 ภาครัฐกับการก าหนดราคาค้าปลีก 
 กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ เป็นหน่วยงานหลักที่ท าหน้าที่เหมือนต ารวจ ซึ่งเคยตรวจสอบ
ราคาสินค้าในท้องตลาดว่ามีการแอบปรับราคาสินค้าหรือไม่ สินค้าควบคุมราคา แบ่งเป็น 4กลุ่มใหญ่ 
ประกอบด้วย 
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 กลุ่มที่ 1 สินค้าที่รับผลกระทบจากวัตถุดิบน าเข้า อัตราแลกเปลี่ยน และราคาน้ ามันเชื้อเพลิง โดย
กลุ่มนี้ก าหนดมาตรการให้ทยอยปรับราคาได้แบบขั้นบันใด โดยพิจารณาให้ขึ้นราคาสินค้าเป็นกรณีไป เช่น ยา
ก าจัดยุงและแมลง รถยนต์นั่ง เหล็กเส้น สังกะสี ยารักษาโรค ปุ๋ย รองเท้านักเรียน เป็นต้น 
 กลุ่มที่ 2 สินค้าที่ใช้วัตถุดิบในประเทศเป็นหลัก ได้แก่ น้ าส้มสายชู น้ าปลา แปรงสีฟัน สบู่ สมุด
นักเรียน ปูนซีเมนต์ กระเบื้องปูพื้น อิฐมวลเบา คอนกรีตบล็อก ถุงพลาสติก อาหารสัตว์ เป็นต้น 
 กลุ่มที่ 3 สินค้าที่ใช้วัตถุดิบท้ังในประเทศและน าเข้า ได้แก่ น้ านมถั่วเหลือง ถ่านไฟฉาย นมสด เป็น
ต้น ให้ปรับราคาโรงงงาน สามารถปรับราคาขายส่งได้ในบางสินค้าแต่ราคาจ าหน่ายปลีกให้คงเดิม 
 กลุ่มที่ 4 สินค้าหมวดอาหารสด ต้องพิจารณาวัตถุดิบตามฤดูกาล โดยก าหนดมาตรการติดตามความ
เคลื่อนไหวราคา อาทิ เนื้อโค ไข่ไก่ ผักสด ข้าวสารบรรจุถุง น้ ามันเตา น้ ามันเบนซิน  เป็นต้น 

ขณะที่มีสินค้าอีกประเภทหนึ่งเป็นสินค้าควบคุมโดยกรมการค้าภายใน ซึ่งการอนุมัติปรับราคาของ
สินค้าในกลุ่มนี้ ต้องได้รับการอนุมัติจากคณะรัฐมนตรีจึงท าการปรับราคาได้ ความแตกต่างองกฎเหล็กในการ
ควบคุมเรื่องของราคาสินค้าของสินค้าควบคุม และสินค้าติดตามดูแลอยู่ที่สินค้าควบคุมเป็นสินค้าที่กระทรวง
เข้าไปควบคุมทั้งทางด้านกฎหมายและการบริหาร เช่น การตั้งกรอบราคาสูงสุดต่ าสุดไว้ ซึ่งการแจ้งขอปรับ
ราคาต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 15 วัน พร้อมระบุราคาที่ปรับแนบมาด้วย ส่วนสินค้าติดตามดูแลหากราคา
สินค้ามีแนวโน้มปรับเพ่ิมขึ้น ให้แจ้งไปยังผู้ประกอบการให้ตรึงราคาสินค้าแต่หากจ าเป็นต้องปรับราคาสินค้าก็
สามารถปรับได้แต่ต้องไม่มากเกินกว่าต้นทุนที่เพ่ิมขึ้น โดยต้องส่งหนังสือชี้แจงเรื่องการปรับราคาให้ทราบ
เช่นกัน ซึ่งหากราคาสินค้าในกลุ่มนี้มีการปรับสูงมากเกินไปถูกจับเข้าไปในกลุ่มสินค้าควบคุมได้เช่นกัน 
  ผู้ผลิตและผู้ค้าส่งกับการก าหนดราคาค้าปลีก  
 สินค้าการเกษตรที่มีราคาต้นทุนไม่แน่นอน หากสินค้ามีต้นทุนด้านวัตถุดิบเปลี่ยนแปลงตามฤดูกาล
ส่งผลต่อการก าหนดอัตราราคาของผู้ผลิต และผู้ค้าส่ง ที่ต้องมีการปรับเปลี่ยนในราคาขายปลีก ธุรกิจค้าปลีกไม่
ค่อยได้รับผลกระทบจากภาวการณ์ต่าง ๆ ที่เข้ามามากนัก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่รับช่วงต่อจากผู้จัดหาใน
ลักษณะองการรับมาขายไป หากร้านรับสินค้ามาแพงราคาจ าหน่ายแพงตามไปด้วยตามโครงสร้างของราคา
สินค้าท่ีผู้ผลิตหรือผู้จัดหาเป็นผู้ก าหนด 

การแข่งขันกับการก าหนดราคาค้าปลีก 
 ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกรูปแบบร้านค้าสมัยใหม่มีจ านวนมากขึ้น ซึ่งใช้กลยุทธ์เรื่องของราคาในการท า
ตลาดท าให้โครงสร้างร้านค้าในปัจจุบันเปลี่ยนไปไม่สามารถขายแบบเดิมได้ ท าให้ร้านค้าได้รับผลกระทบ 
เพราะการด าเนินกิจการค้าปลีก โครงสร้างราคาสินค้าที่ออกไปไม่แพงมาก แต่ขาดสื่ อโฆษณา ประชาสัมพันธ์
ให้ผู้บริโภครับรู้ห้างสรรพสินค้าบางแห่งยอมน าสินค้าที่ได้รับความนิยมจ าหน่ายต่ ากว่าทุนเพ่ือเรียกผู้บริโภค 
เพ่ือใช้เป็นตัวเรียกลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ ซึ่งแน่นอนว่าการเข้ามาซื้อสินค้าของผู้บริโภคไม่ได้ซื้อเพียงสินค้า
ตัวที่ลดเท่านั้น แต่ซื้อสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ตามไปด้วย ท าให้ห้างสรรพสินค้าขายราคาต่ ากว่าทุนได้ ขณะที่
ร้านค้าย่อยท าไม่ได้ ทั้งนี้การใช้กลยุทธ์การใช้กลยุทธ์ดังกล่าวส่งผลในระยะยาว เพราะโครงสร้างของราคา
ปรับเปลี่ยนอยู่เสมอ และเมื่อถูกปรับมาอยู่ในราคาปกติลูกค้ามองว่าร้านค้าจ าหน่ายสินค้าราคาแพง อย่างไรก็
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ตามการไม่มีกฎเกณฑ์ที่แน่นอนเรื่องของราคาสินค้าโดยเฉพาะในสินค้าที่จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน ท าให้ภาระ
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ไปอยู่ที่ผู้บริโภคมากกว่า 

นโยบายการตั้งราคาธุรกิจค้าปลีก 
 การด าเนินงานธุรกิจค้าปลีกนั้น การจ าหน่ายสินค้าและบริการสู่ผู้บริ โภคไม่ใช่ขึ้นอยู่กับตัวผลิตภัณฑ์
และต้นทุนเพียงอย่างเดียว แต่ราคาขายเป็นปัจจัยที่มีผลหลายอย่างต่อผลิตภัณฑ์ เช่น การสร้างภาพลักษณ์ 
สร้างความน่าเชื่อถือ จูงใจให้ผู้บริโภคซื้อ และอ่ืน ๆ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกจึงใช้ราคาเป็นกลยุทธ์การ
กระตุ้นให้ยอดขายเป็นไปตามเป้าหมายที่ต้องการ ดังนี้  

1. นโยบายราคาเดียวและนโยบายหลายราคา 
1.1 นโยบายราคาเดียว (one price policy) หมายถึง ผู้ประกอบการค้าปลีกตั้งราคาขาย 

สินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งส าหรับผู้บริโภคทุกรายในราคาเดียวกันภายใต้สถานการณ์ที่เหมือนกัน เช่น ร้านค้าปลีก
ที่ขายสินค้าทุกอย่างในร้านราคา 20 บาท 

1.2 นโยบายหลายราคา (single price policy) หมายถึง ผู้ประกอบการค้าปลีกตั้งราคาขาย 
สินค้าท่ีไม่ได้ก าหนดไว้แน่นอนตายตัว ราคาสินค้าชนิดเดียวกันจะขายให้กับผู้บริโภคราคาต่างกัน ขึ้นอยู่กับการ
ต่อรององลูกค้าแต่ละราย   

2. นโยบายระดับราคา (the level of price policy) หมายถึง เป็นการตั้งราคาสินค้าโดย 
พิจารณาจากราคาของคู่แข่งขันเป็นหลัก ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกอาจตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด  ต่ า
กว่าหรือสูงกว่าตลาด  

2.1 การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด เป็นการตั้งราคาให้เท่ากับคู่แข่งขัน ใช้ในกรณีที่สินค้าไม่ 
มีความแตกต่าง เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคคุ้นเคย ณ ระดับราคานั้น เป็นตลาดที่มีผู้ขายน้อยราย 

2.2 การตั้งราคาต่ ากว่าตลาด เป็นการตั้งราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งขันในตลาด เพ่ือขยายตลาด  
ป้องกันไม่ให้คู่แข่งเข้ามา สินค้ามีคุณภาพต่ า 

2.3 การตั้งราคาสูงกว่าตลาด เป็นการตั้งราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่งขันในตลาด ในกรณี 
ที่สินค้ามีต้นทุนที่สูงกว่า มีความแตกต่างจากคู่แข่ง 

3. กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (promotional) เป็นการตั้งราคา 
สินค้าชั่วคราวที่ต่ ากว่าราคาขายที่ระบุไว้ ในบางครั้งอาจจะต่ ากว่าต้นทุน เพ่ือเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น 
(Armstrong and Kotler. 2003) หรือหมายถึงผู้น าในการตั้งราคาสินค้า ซึ่งบางครั้งอาจจะมีการปรับราคาให้
มีระดับที่ต่ ากว่าต้นทุนสินค้า (Etzel, Walker and Stanton. 2001) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือจูงใจผู้บริโภคให้
ซื้อสินค้าของผู้ประกอบการค้าปลีกมากขึ้น 

3.1 การตั้งราคาล่อใจ เป็นการตั้งราคาสินค้าสินค้าตัวใดตัวหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง  
ในราคาเท่าทุนหรือต่ ากว่าทุน (ตัวยอมขาดทุน) เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้าร้าน โดยหวังให้ลูกค้าซื้อสินค้าตัวอ่ืนๆที่
ไม่ได้ลดราคาไปด้วย 

3.2 การตั้งราคาเหย่ือล่อ เป็นวิธีการดึงลูกค้าเข้าร้านโดยการโฆษณาว่ามีสินค้าลด 
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ราคาต่ ากว่าทุน มักใช้กับสินค้าที่ตราสินค้าเป็นที่รู้จักดี เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าร้าน แต่ผู้ขายมีเจตนาไม่
ต้องการที่จะขายสินค้าที่เป็นเหยื่อล่อที่ได้โฆษณาเอาไว้ โดยการท าให้ลูกค้าเกิดความยากล าบากในการหาซื้อ 
ผู้ขายก็จะท าการโน้มน้าวให้ซื้อสินค้าตัวอื่นที่ไม่ได้ลดราคาแทน 

3.3 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ เป็นการตั้งราคาสินค้าให้ต่ ากว่าราคาปกติ เนื่องใน 
เทศกาลพิเศษต่างๆ เช่น ครบรอบกิจการ ปีใหม่ เปิดเทอม เปิดสาขาใหม่ เป็นต้น 

3.4  การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ า เป็นการกระตุ้นยอดขายโดยการให้สินเชื่อแบบ 
คิดดอกเบี้ยต่ าส าหรับราคาสินค้าปกติ 

3.5 สัญญาการรับประกันและการให้บริการ เป็นการรับประกันหรือการให้บริการฟรี 
แทนการลดราคาสินค้า 

3.6 การลดราคาเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นการลดราคาลงมาจากราคาปกติเล็กน้อย  
เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อมากข้ึน ตัดสินใจซื้อได้เร็วขึ้น 

3.7 การตั้งราคาสินค้าที่ขายควบหรือขายรวมห่อ เป็นการรวมผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เข้า 
ด้วยกัน และเสนอขายคู่กันในระดับราคาท่ีลดแล้ว  

3.8 การคืนเงิน เป็นตั้งราคาเพ่ือส่งเสริมการตลาดที่ผู้บริโภคมีสิทธิ์ได้รับค่าสินค้าคืน 
หากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ จากการซื้อสินค้าภายในระยะเวลาที่ก าหนด 

4. กลยุทธ์การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (psychological pricing) เป็นวิธีการตั้งราคาที่
พิจารณาถึงความรู้สึกที่มีต่อราคา ไม่ใช่คุณค่าทางเศรษฐกิจเพียงอย่างเดียว  
4.1 การตั้งราคาตามความเคยชิน เป็นการตั้งราคาไว้ในระดับราคาที่ผู้บริโภคคุ้นเคย  

เช่น หนังสือพิมพ์ฉบับละ 8 บาท น้ าอัดลมกระป๋องละ 13 บาท เป็นต้น 
4.2 การตั้งราคาเลขคี่และเลขคู่ การตั้งราคาเลขคี่จะนิยมใช้กับสินค้าหรือบริการ             

ที่ต้องการให้ผู้บริโภครู้สึกว่ามีราคาถูก เช่น  99 บาท 199 บาท เป็นต้น ซึ่งจะช่วยกระตุ้นให้เกิดการซื้อที่
มากกว่า ส่วนการตั้งราคาเลขคู่ หรือจ านวนเต็ม มักใช้กับสินค้าที่มีชื่อเสียง คุณภาพดีหรือสินค้า ที่ผู้บริโภครู้จัก
น้อย 

4.3 การตั้งราคาสินค้าที่มีชื่อเสียง ส าหรับสินค้าหรือบริการที่มีชื่อเสียง นิยมใช้การตั้ง 
ราคาสินค้าที่ค่อนข้างสูง (skimming pricing) เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้กับสินค้า 

5. นโยบายแนวระดับราคา (price lining policy) เป็นนโยบายก าหนดก าหนดราคา 
สินค้าที่จ าหน่ายไว้หลายระดับราคาส าหรับคุณภาพสินค้าที่แตกต่างกันภายในสายผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้บริโภค
สามารถเปรียบเทียบระหว่างราคาและคุณภาพในแต่ละแนวระดับราคาที่แตกต่างกัน เช่น ร้านขายรองเท้าแห่ง
หนึ่งก าหนดแนวระดับราคาได้ 3 ระดับ คือ ระดับราคา 200-300 บาท ระดับราคา 400-600 ระดับราคา
ตั้งแต่ 700 บาท ขึ้นไป เป็นต้น 

6. กลยุทธ์การลดราคา (mark down) เป็นเปอร์เซ็นต์ของการลดราคาจากราคาขายที่ตั้ง 
ไว้เดิมเนื่องจากที่ก าหนดไว้จ าเป็นต้องเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวการณ์แข่งขัน และสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนไป  
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7. กลยุทธ์การแสดงราคาสินค้าต่อหน่วย (unit pricing) โดยปกติแล้วสินค้าอุปโภค 
บริโภคจะมีป้ายราคาของสินค้านั้น ๆ ติดอยู่ส าหรับสินค้าชนิดนั้นโดยเฉพาะเป็นกลยุทธ์วิธีการตั้งราคาสินค้า
ต่อหน่วยน้ าหนัก นอกเหนือจากการติดป้ายบอกราคาสินค้าโดยทั่วไป เพ่ือผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคา
สินค้าต่อหนึ่งหน่วยน้ าหนักได้ เนื่องจากสินค้าบรรจุภัณฑ์ที่มีขนาดแตกต่างกัน หรือบรรจุในขนาดที่เท่ากันแต่
น้ าหนักไม่เท่ากันก็มี ท าให้ผู้บริโภคไม่สามารถเปรียบเทียบราคาได้ว่าสิ่งไหนถูกกว่ากันหรือเท่ากัน ถ้าจะให้ดู
จากขนาดของบรรจุภัณฑ์เพียงอย่างเดียว ผู้บริโภคเห็นว่าผู้ประกอบการควรแสดงราคาของสินค้าต่อหนึ่งหน่วย
ควบคู่ไปกับการติดราคาตามปกติด้วย 
 
 

8. กลยุทธ์การตั้งราคาลวง (fictitious pricing) เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการธุรกิจค้า 
ปลีกตั้งราคา โดยการโฆษณาว่าลดราคาสินค้าจากระดับหนึ่งลงมาเป็นอีกระดับหนึ่ง ซึ่งความจริงไม่มีการลด
ราคา หรือถ้ามีการลดราคาก็ลดน้อยกว่าจ านวนที่ประกาศไว้ เช่น ติดป้ายราคาไว้ว่าราคาปกติ 250 บาท แต่ 
แต่ๆความเป็นจริงราคาปกติไม่ถึง 250 บาท และติดป้ายลดราคาเหลือเพียง 200 บาท เป็นต้น 

9. กลยุทธ์ราคาต่ ากว่าทุกวัน (everyday low pricing strategy) เป็นกลยุทธ์ที่นิยมใช้ 
กันมากในห้างสรรพสินค้าและซูเปอร์สโตร์ เนื่องจากเน้นจ านวนมาก ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกต้อง
สั่งซื้อสินค้าจ านวนมาก เพ่ือให้เกิดการประหยัดจากขนาดการผลิต จึงท าให้สามารถขายสินค้าในราคาต่ าได้ 

การส่งเสริมการตลาดในธุรกิจค้าปลีก 
 การส่งเสริมการตลาดในธุรกิจค้าปลีกมีบทบาทส าคัญมากในปัจจุบัน เนื่องจากมีผู้ประกอบการธุรกิจ
ค้าปลีกจ านวนมาก หากกิจการไม่มีการส่งเสริมการตลาดก็จะท าให้ยอดขายไม่มากเท่าที่ควร แต่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกจะใช้วิธีการส่งเสริมการตลาดแบบใดต้องดูความเหมาะสมระหว่างสินค้าและความต้องการของ
ผู้บริโภค ตลอดจนคู่แข่งขันสินค้าแต่ละประเภทจะใช้วีการที่แตกต่างกัน การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคมีความรู้และความเข้าใจในตัวสินค้า รวมถึงการกระตุ้นให้ระลึกได้ขณะที่ก าลัง
ตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดส าหรับธุรกิจค้าปลีก ประกอบด้วยเครื่องมือต่าง ๆ คือ การ
โฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย และการส่งเสริมการขาย 

1. การโฆษณา (advertising) 
เป็นการสื่อสารข้อมูลโดยไม่ใช่บุคคล มีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ หรือเตือนความทรงจ า

เกี่ยวกับสินค้าและบริการ หรือความคิด ซึ่งสามารถระบุผู้อุปถัมภ์รายการ (ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายสินค้าที่
โฆษณา) โดยมีผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายส าหรับสื่อโฆษณา ลักษณะการโฆษณาจึงประกอบด้วย  

1.1 การติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ ส่วนใหญ่เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มผู้รับข่าวสารจ านวนมาก  
1.2 เป็นการเสนอขายความคิดในสินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจอยู่ในรูปแบบการแจ้งข่าวสาร การจูง 

ใจให้เกิดความต้องการ หรือเป็นการเตือนความทรงจ า 
1.3 สามารถเป็นผู้อุปถัมภ์รายการ คือ ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายสินค้าที่โฆษณา 
1.4 ผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายส าหรับสื่อโฆษณา กลยุทธ์ในการโฆษณาเก่ียวข้องกับ  
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กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณา กลยุทธ์สื่อ 
2. การประชาสัมพันธ์ (public relations) 

การพยายามในการติดต่อสื่อสารที่มีการวางแผนเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์กรต่อผลิตภัณฑ์  
หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง มีจุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของ
องค์กร เป็นเครื่องมือสื่อสารที่นิยมเนื่องจากต้นทุนในการสื่อสารต่ า ร้านค้าปลีกนิยมใช้เครื่องมือต่าง ๆ ในการ
ประชาสัมพันธ์ร้านค้า คือ การให้ข่าว เป็นการสร้างความสัมพันธ์สื่อมวลชนประเภทต่าง ๆ เพ่ือให้สื่อมวลชน
นั้น ๆ ลงข่าวสารข้อมูลให้กับร้านค้าที่เรียกว่าการสร้างสื่อมวลชนสัมพันธ์ สามารถท าได้หลายรูปแบบ อาทิ 
การจัดท าเอกสารข่าว การจัดท าภาพข่าวแจก จดหมายข่าว การน าสื่อมวลชนเข้าชมกิจการ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์ 
 ร้านค้าปลีกนิยมใช้เครื่องมือต่าง ๆ ในการประชาสัมพันธ์ร้านค้า คือ การให้ข่าว  เป็นเครื่องมือ
ประชาสัมพันธ์ประเภทหนึ่งที่ร้านค้าปลีกนิยมใช้เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของร้านค้าปลีก การให้ข่าวจะเป็นการ
สร้างความสัมพันธ์กับสื่อมวลสื่อชนประเภทต่าง ๆ เพ่ือให้สื่อมวลชนนั้น ๆ ลงข่าวสารข้อมูลให้กับร้านค้าที่
เรียกว่าการสร้างสื่อมวลชนสัมพันธ์ สามารถท าได้หลายรูปดังนี้ 

2.1 การจัดท าเอกสารข่าว เป็นการเขียนข่าวเกี่ยวกับการด าเนินงานของร้านค้าปลีก เพ่ือให้ความรู้แก ่
ประชาชน และสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อร้านค้าโดยจัดพิมพ์ข่าวให้สื่อมวลชน 

2.2 การจัดท าภาพข่าวแจก เป็นการจัดท าภาพข่าวเกี่ยวกับกิจกรรมหรือเหตุการณ์ส าคัญของ 
ร้านค้าแจกแก่สื่อมวลชน 

2.3 จดหมายข่าว เป็นจดหมายข่าวที่ท าขึ้นเพ่ือเผยแพร่ทั้งภายในและภายนอกร้านค้า  
ในจดหมายข่าวจะเป็นการให้ความรู้เกี่ยวกับผลการด าเนินงานการเติบโตของบริษัท และวิสัยทัศน์ของผู้บริหาร 

2.4 การน าสื่อมวลชนเข้าชมกิจการ เพ่ือให้สื่อมวลชนได้เห็นการปฏิบัติงานของร้านค้า 
ปลีกและจะได้เสนอข่าวที่ถูกต้องแก่ประชาชน 

3. การส่งเสริมการขาย (sales promotion) 
การส่งเสริมการขายร้านค้าปลีก เป็นกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น ๆ เพ่ือกระตุ้นผู้บริโภคให้มา 

ซื้อสินค้าจากร้านเพ่ิมขึ้น โดยการเสนผลประโยชน์พิเศษเพ่ิมเติม นอกเหนือจากสิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังว่าจะ
ได้รับจากการซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ  

วัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการขายและเครื่องมือที่ใช้ 
ร้านค้าปลีกโดยทั่วไปจะใช้การส่งเสริมการขายเพ่ือเหตุผล ดังนี้ 

3.1 การเพิ่มจ านวนลูกค้าเข้าร้าน โดยทั่วไปลูกค้าที่เดินมาซ้อสินค้าที่ร้าน 90 % เป็นลูกค้าเก่า 
 ส่วนที่เหลือ 10 % เป็นลูกค้าใหม่ การเพ่ิมจ านวนลูกค้าจะต้องท าทั้ง 2 อย่างพร้อมกันนั่นคือ หาลูกค้าใหม่ 
โดยการจัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาในร้านและเพ่ิมความถี่ในการเข้ามาซื้อสินค้าในร้านของ
ลูกค้าเก่าโดยการลดราคาพิเศษ ซึ่งทั้ง 2 วิธีนี้ร้านค้าปลีก นิยมน ามาใช้ในการส่งเสริมการขาย 

3.2 กระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้สินค้า การส่งเสริมการขายบางครั้งอาจใช้เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้า 
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เกิดการทดลองใช้สินค้าหรือบริการและท าการซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ มาใช้ในอนาคต โดยปกติมักจะเป็น
การส่งเสริมการขายร่วมกันระหว่างเจ้าของผลิตภัณฑ์กับร้านค้าปลีก ตัวอย่างการส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้น
ให้เกิดการทดลองใช้ที่นิยม ได้แก่ การแจกของตัวอย่าง การให้ของแถม คูปอง เป็นต้น 

3.3 เพื่อเพิ่มการซื้อซ้ า ร้านค้าปลีกอาจท าการส่งเสริมการขายเพ่ือหลีกเลี่ยงการสูญเสียลูกค้า 
ให้กับร้านค้าปลีกรายอ่ืน โดยการเสนอผลประโยชน์ให้กับลูกค้าเพ่ือหวังดึงให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ า ในร้านของ
ตนเองและซื้อต่อเนื่อง เครื่องมือที่ร้านค้านิยมใช้ทั่วไป ได้แก่ การให้คูปองติดไปกับสินค้า คูปองส่วนลดทาง
ไปรษณีย์ ของแถม แสตมป์การค้า เป็นต้น 

3.4 การส่งเสริมการขายเพื่อการแข่งขัน สภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกที่รุนแรงมากขึ้น ท าให้ 
ร้านค้าต่าง ๆ พยายามหาวิธีการเอาชนะใจลูกค้าด้วยการจัดโปรแกรมการส่งเสริมการขายให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจและตรงกับความต้องการให้มากที่สุด คือ หวังช่วงชิงลูกค้าให้การซื้อสินค้าในร้านของตนเอง และใช้การ
ส่งเสริมการขายหลากหลายวิธี ได้แก่ การให้ส่วนลดราคา การแจกคูปองส่วนลด แสตมป์ชิงโชค การให้ของ
แถม การแจกของตัวอย่าง เป็นต้น 

4. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) 
การขายปลีกนับว่าเป็นการจัดท ากิจกรรมเพ่ือขายและสร้างความพอใจให้กับลูกค้าและที่ส าคัญที่สุดก็

คือ การขายเกิดจากปฏิกิริยาของบุคคลสองฝ่าย คือ พนักงานขายและลูกค้าที่มีต่อกัน  การขายโดยพนักงาน
เป็นสื่อสารกับลูกค้าในลักษณะเผชิญหน้ากัน ท าให้มีโอกาสได้อธิบายและช่วย ลูกค้าในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ใน
การซื้อสินค้า 
 แม้ปัจจุบันร้านค้าปลีกหลายแหล่งได้เปลี่ยนวิธีการขายโดยพนักงานขาย มาเป็นขายโดยให้ลูกค้า
ช่วยเหลือตัวเอง เพ่ือเป็นการลดต้นทุนในการขาย แต่สินค้าบางชนิดก็ยังมีความจ าเป็นต้องขายโดยพนักงาน
ขายอยู่ดี โดยเฉพาะร้านที่ขายสินค้า ซึ่งต้องมีการสาธิต เช่น เครื่องส าอาง เครื่องใช้ปรุงอาหาร เครื่องเสียง
รถยนต์ และเครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น ภาพพจน์องร้านค้าปลีกส่วนหนึ่ง เกิดจากความประทับใจของลูกค้าที่ได้รับ
จากพนักงานขาย  
6. ระเบียบวิธีวิจัย 

6.1 ประชากร / กลุ่มตัวอย่าง   
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้แก่  ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในเขตต าบลหนองพัน

จันทร์  อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี ในลักษณะเป็นการผลิตในครัวเรือน จ านวน  40 ครัวเรือน และการผลิต
เป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจ านวน 1 กลุ่ม  กลุ่มตัวอย่างได้แก่  ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในพ้ืนที่เป้าหมาย 
ที่เป็นการผลิตในครัวเรือน  และการผลิตเป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ที่คัดเลือกจากความพร้อมและความสมัครใจ
เข้าร่วมโครงการพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการการขายร่วมกับคณะผู้วิจัย 

6.2 ขั้นตอนการด าเนินการ 
การสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปจังหวัดราชบุรี  เพ่ือเพ่ิมยอด 

จ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์  มีข้ันตอนการด าเนินการวิจัย ดังนี้ 
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1.  การศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป ในปัจจุบัน
ของผู้ผลิตในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี  มีข้ันตอนคือ 

1.1  การศึกษาหลักการ แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับ รูปแบบของการบริหารจัดการการขาย  โดยใช้การ
รวบรวมข้อมูลจากเอกสาร  ต ารา  งานวิจัย  โดยคณะผู้วิจัย เพ่ือก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัยและการสร้าง
เครื่องมือวิจัย 
 1.2  การลงพ้ืนที่เพ่ือศึกษาสถานการณ์ด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปของผู้ผลิต
สับปะรดแปรรูปที่เป็นกลุ่มเป้าหมายในต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอบ้านคา  จังหวัดราชบุรี   โดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกผู้ผลิตทุกรายทั้งที่เป็นลักษณะครัวเรือนและเป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน โดยแบบสัมภาษณ์กึ่ง
โครงสร้างที่มีประเด็นหลักได้แก่  กระบวนการผลิต ชนิด  ปริมาณผลผลิต แหล่งจ าหน่าย  ยอดขาย รายได้  
ผลก าไร  วิธีการบริหารจัดการด้านการผลิต  การตลาด  การเงินและบัญชี  การบริหารงานบุคคล  รวมถึงการ
ใช้โทคโนโลยีสารสนเทศที่ด าเนินการอยู่ในปัจจุบัน  
 1.3  การจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเพ่ือการศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาและความจ าเป็นในประเด็นที่ต้อง
พัฒนายกระดับในเชิงการตลาดและการขายแบบมีส่วนร่วมโดยผู้ผลิตในชุมชน  ผู้น าชุมชน  ตัวแทนผู้จัด
จ าหน่าย หัวหน้าส่วนราชการองค์การบริหารส่วนต าบล  พัฒนาชุมชนอ าเภอ  นักวิชาการด้านการแปรรูป
ผลิตภัณฑ์อาหารและคณะผู้วิจัย โดยน าข้อมูลจากการด าเนินการขั้นตอนที่ 1 และขั้นตอนที่ 2 มาสื่อสารสร้าง
ความเข้าใจและแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อหาข้อสรุปถึงประเด็นปัญหาและแนวทางการแก้ไขเพ่ือน าไปสู่การพัฒนา
ยกระดับการบริหารจัดการการขายของผู้ผลิตชุมชน 
 1.4  การจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูล Demand Size และรูปแบบการเพ่ิมยอดขายใน
รูปแบบออฟไลน์  โดยผู้มีส่วนร่วมได้แก่  ผู้ผลิตในชุมชน  ผู้น าชุมชน  ตัวแทนผู้จัดจ าหน่าย ผู้บริหารหรือ
เจ้าของกิจการที่พัก รีสอร์ทตามแหล่งท่องเที่ยวของอ าเภอบ้านคาและอ าเภอส่วนผึ้ง  หัวหน้าส่วนราชการใน
พ้ืนทีแ่ละคณะผู้วิจัย เพ่ือประเมินความเป็นไปได้และโอกาสในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปสับปะรดและ
ค้นหาข้อสรุปถึงแนวทางกลยุทธ์การเพ่ิมยอดขายในรูปแบบออฟไลน์ 
 1.5  การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปข้อมูลผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่  1  

2. การสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปเพ่ือ
เพ่ิมยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์  มีข้ันตอนการด าเนินการ  คือ 

2.1  การสนทนากลุ่มผู้ผลิตชุมชนร่วมกับนักวิชาการด้านการบริหารจัดการธุรกิจการผลิตและ
จ าหน่าย  เพ่ือสังเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปที่เหมาะสมกับ
บริบทเชิงพ้ืนที่ของผู้ผลิตในชุมชน 

2.2  การจัดเวทอีภิปรายกลุ่มผู้ผลิตชุมชนและคณะผู้วิจัย  เพ่ือแลกเปลี่ยนเรียนรู้และสื่อสารสร้างการ
รับรู้เกี่ยวกับรูปแบบการบริหารจัดการการขายที่เหมาะสมกับบริบทเชิงพื้นที่ของผู้ผลิตชุมชน 

2.3 การทดลองปฏิบัติการรูปแบบการบริหารจัดการการขายและเก็บรวบรวมข้อมูลผลการด าเนินงาน
ของผู้ผลิตชุมชนโดยการสัมภาษณ์  การสังเกต  การบันทึกข้อมูล 

2.4  การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปข้อมูลผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่  2 
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3.  การเปรียบเทียบกระบวนการบริหารจัดการและผลการประกอบการก่อนและหลังการการใช้
รูปแบบการบริหารจัดการการขายบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในพ้ืนที่เป้าหมาย มีขั้นตอน
การด าเนินการ  คือ 

3.1  การประชุมปฏิบัติการคณะผู้วิจัยเพ่ือสร้างเครื่องมือในการวัดและประเมินประสิทธิภาพของ
รูปแบบการบริหารจัดการการขายท่ีได้พัฒนาขึ้น 

3.2  การสนทนากลุ่มร่วมกับผู้ผลิตชุมชนเพ่ือประเมินผลการด าเนินงานในทุกกิจกรรมเพ่ือ
เปรียบเทียบกระบวนการท างานและผลการประกอบการก่อนและหลังโดยเครื่องมือวัดผลและประเมินผลที่
คณะผู้วิจัยสร้างขึ้น 

3.3 การวิเคราะหข์้อมูลและสรุปข้อมูลผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่  3 
4. การสรุปผลการวิจัย และการสังเคราะห์ข้อมูลเพ่ือจัดท าคู่มือการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์

ส าหรับผู้ประกอบการชุมชน 
 5. การจัดท ารายงานผลการวิจัยฉบับสมบูรณ์และการเผยแพร่ผลงานวิจัย 

6.3 ขอบเขตของการศึกษา 
ด้านพื้นที่ในการศึกษา  พ้ืนที่ในการศึกษาการสร้างรูปแบบการบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์

สับปะรดแปรรูปจังหวัดราชบุรีเพื่อเพ่ิมยอดจ าหน่ายจากช่องทางออฟไลน์ ได้แก่ ต าบลหนองพันจันทร์  อ าเภอ
บ้านคา  จังหวัดราชบุรี   

ประเด็นที่ศึกษา  ประกอบไปด้วย  สถานการณ์ของการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป
ในปัจจุบันของชุมชน  ปัญหาความจ าเป็นที่ต้องพัฒนายกระดับของผู้ผลิต รวมถึงแนวทางการสร้างยอดขาย
เพ่ือน าไปเชื่อมโยงกับแนวทางการบริหารจัดการด้านการตลาด  การจัดการด้านการเงินและบัญชี  การบริหาร
บุคคลที่เหมาะสม  จากนั้นจึงสร้างเป็นรูปแบบของการบริหารจัดการเพ่ือทดลองใช้แล้วเปรียบเทียบผลการ
ด าเนินงานก่อนและหลัง 

ด้านระยะเวลาในการศึกษา 
ระยะเวลาในการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแต่วันที่ 1 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 30 กันยายน 2563 
6.4 เครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล 

 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย  ได้แก่  การศึกษาเอกสาร  การสัมภาษณ์เชิงลึก  การสนทนากลุ่ม  
การจัดเวทอีภิปรายกลุ่ม รายละเอียดดังปรากฏในแผนงานของโครงการ 

6.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในทุกขั้นตอนโดยทีมผู้วิจัย  โดยมีผู้ช่วยในการบันทึกข้อมูล  บันทึกภาพ  
บันทึกเสียงจากการสัมภาษณ์  การสนทนากลุ่ม  การจัดเวทีอภิปรายกลุ่ม  รายละเอียดดังปรากฏในแผนงาน
ของโครงการ 
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6.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยโดยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis) การวิเคราะห์ข้อมูล

แบบสร้างข้อสรุป  โดยวิธีการจ าแนกชนิดของข้อมูล (typological analysis)  โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
1.  การถอดเทปบันทึกข้อมูล  
2.  การจัดเตรียมตั้งโครงสร้างและหมวดหมู่ข้อมูล  
3.  การให้รหัส (coding) จัดหมู่ข้อมูล (category)  
4.  ข้อสรุปชั่วคราว ตัดทอนข้อมูล ทดลองเขียนข้อสรุปแต่ละเรื่อง  
5.  ตรวจสอบความครบถ้วนและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  
6.  ประมวลและสรุปผลการวิจัย 
 

7 แผนงานของโครงการ 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

 1. เพ่ือศึกษาและ
วิเคราะห์รูปแบบการ
บริหารจัดการการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรด
แปรรูปในปัจจุบันของ
ผู้ผลิตในต าบล  
หนองพันจันทร์ อ าเภอ
บ้านคา  จังหวัดราชบุรี 

วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
-การศึกษา
เอกสาร 
-การสัมภาษณ์  
เชิงลึก 
กลุ่มเป้าหมาย : 
ผู้ ผลิ ตสั บปะรด
แปรรูปในชุมชน
ต าบลหนองพัน
จันทร์ 
ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
ข้อมูล : 
-การวิเคราะห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

1. การศึกษา
หลักการ 
แนวคิด ทฤษฎี
เกี่ยวกับรูปแบบ
ของการบริหาร
จัดการการขาย 
จากเอกสาร  
ต ารา งานวิจัย    

-ได้ข้อมูลรูปแบบการ
บริหารจัดการการ
ขายที่มีประสิทธิภาพ 

ระหว่างวันที่  1-31 
ตุลาคม 61 

 วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 

2. การลงพ้ืนที่
เพ่ือศึกษา

-ไดข้้อมูลสถานการณ์
ด้ า นก ารผลิ ตและ

ระหว่างวันที่  1 พ.ย. 
– 31 ธ.ค. 61 
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เครื่องมือ :  
-การสัมภาษณ์  
เชิงลึกด้วยแบบ
สัมภาษณ์กึ่ง
โครงสร้าง 
กลุ่มเป้าหมาย : 

สถานการณ์ด้าน
การผลิตและ
จ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูป
ของผู้ผลิตที่เป็น 

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูปของ
พ้ืนที่เป้าหมาย 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

 -ผู้ผลิตชุมชน 
 การวิเคราะห์
ข้อมูล : 

-การวิเคราะห์
เนื้อหา (Content 

Analysis) 

กลุ่มเป้าหมาย
ในต าบลหนอง

พันจันทร์  
อ าเภอบ้านคา  
จังหวัดราชบุรี 

  

  วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
-การจัดเวท ี
กลุ่มเป้าหมาย : 
-ผู้ผลิตในชุมชน  -
-ผู้น าชุมชน  
-ตัวแทนผู้จัด
จ าหน่าย  
-หัวหน้าส่วน
ราชการองค์การ
บริหารส่วนต าบล  
-พัฒนาชุมชน
อ าเภอ   
-นักวิชาการด้าน
การแปรรูป
ผลิตภัณฑ์อาหาร  
การวิเคราะห์

3. การศึกษา
และวิเคราะห์
ปัญหาและ
ความจ าเป็นใน
ประเด็นที่ต้อง
พัฒนายกระดับ
ในเชิงการตลาด
และการขาย
แบบมีส่วนร่วม 

 -ไดข้้อมูลปัญหาและ
ความจ าเป็นใน
ประเด็นที่ต้องพัฒนา
ยกระดับของผู้ผลิต
แต่ละรายที่เข้าร่วม 
-ชี้ประเด็น
ความส าคัญความ
จ าเป็นที่ต้องพัฒนา
แยกตามรายผู้ผลิต
ชุมชน 
-เกิดแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ระหว่างภาคี
วิจัย 
-สามารถคัดเลือก
กลุ่มตัวอย่างผู้ผลิต
ชุมชนเพ่ือเข้าร่วม
ขับเคลื่อนและ
ทดลองใช้รูปแบบการ

ระหว่างวันที่ 1 -31 
ม.ค. 62 
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ข้อมูล : 
-การวิเคราะห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

บริหารจัดการการ
ขาย 

  วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
-การจัดเวท ี
กลุ่มเป้าหมาย : 
-ผู้ผลิตในชุมชน  
-ผู้น าชุมชน   
-ตัวแทนผู้จัด
จ าหน่าย  

4. การวิเคราะห์ 
Demand Size 
และรูปแบบการ
เพ่ิมยอดขายใน
รูปแบบ
ออฟไลน์แบบมี
ส่วนร่วมโดย
การจัดเวทีของ
ภาคีวิจัยเพ่ือ 

-ได้ข้อมูลรูปแบบการ
เพ่ิมยอดขายและแนว
ทางการด าเนินงาน
ด้านการตลาดและ
การขายเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายในรูปแบบ
ออฟไลน์ 
-เกิดการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ระหว่างภาคี 

ระหว่างวันที่ 1 -31 
ม.ค. 62 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

 -ผู้บริหารหรือ
เจ้าของกิจการที่
พัก รีสอร์ทตาม
แหล่งท่องเที่ยว
ของอ าเภอบ้าน
คาและอ าเภอ 
สวนผึ้ง   
-หัวหน้าส่วน
ราชการในพ้ืนที่
การวิเคราะห์
ข้อมูล : 
-การวิเคราะห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

ค้นหาแนวทาง
การด าเนินงาน
ด้านการตลาด
และการขาย
ผลิตภัณฑ์ 

วิจัย 
-ได้แหล่งจ าหน่าย
เพ่ิมข้ึน 

 

  1.5  การ
วิเคราะห์ข้อมูล
และสรุปข้อมูล
ผลการวิจัยตาม

-รายงานผลการวิจัย
ตามวัตถุประสงค์ข้อ
ที่ 1 

ระหว่างวันที่ 1 -31 
ม.ค. 62 
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วัตถุประสงค์ข้อ
ที่  1 

2. เพ่ือสร้างรูปแบบ
การบริหารจัดการการ
ขายบริหารจัดการการ
ขายผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูปเพ่ือ
เพ่ิมยอดจ าหน่ายจาก
ช่องทางออฟไลน์ 

วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
-การสนทนากลุ่ม 
กลุ่มเป้าหมาย : 
-นักวิชาการด้าน
การบริหารจัดการ
ธุรกิจ 
การวิเคราะห์
ข้อมูล : 
-ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

1. การสนทนา
กลุ่มนักวิชาการ
ด้านการบริหาร
จัดการธุรกิจ  
เพ่ือสังเคราะห์
ข้อมูลรูปแบบ
การบริหาร
จัดการการขาย
ผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูป
ที่เหมาะสมกับ
บริบทเชิงพ้ืนที่
ของผู้ผลิตใน
ชุมชน 

-ได้รูปแบบการ
บริหารจัดการการ
ขายที่ครอบคลุมทุก
กิจกิจกรรมการ
ด าเนินงานส าหรับ
ผู้ผลิต 
-เกิดการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ระหว่างภาคี
วิจัย 

ระหว่างวันที่ 1 -28 
ก.พ. 62 

 วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  

2.  การจัดเวที
ผู้ผลิตชุมชน
และคณะผู้วิจัย   

-ผู้ผลิตเกิดการเรียนรู้
กระบวนการบริหาร
จัดการการขาย 

ระหว่างวันที่ 1 -28 
ก.พ. 62 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

 -การสนทนากลุ่ม 
กลุ่มเป้าหมาย : 
-ผู้ผลิตชุมชน 
-นักวิชาการด้าน
การบริหารจัดการ
ธุรกิจ 

เพ่ือแลกเปลี่ยน
เรียนรู้และ
สื่อสารสร้างการ
รับรู้เกี่ยวกับ
รูปแบบการ
บริหารจัดการ 

  

 การวิเคราะห์
ข้อมูล : 
-ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

การขายที่
เหมาะสมกับ
บริบทเชิงพ้ืนที่
ของผู้ผลิตชุมชน 

  

 วิธีวิจัย : 3. การทดลอง -ผู้ ผ ลิ ต ไ ด้ ท ด ล อ ง ระหว่างวันที่ 1 มี.ค. 
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เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
-การบันทึกการ
ปฏิบัติงาน 
-การสังเกต 
-การสัมภาษณ์ 
-การสนทนากลุ่ม 
กลุ่มเป้าหมาย : 
-ผู้ผลิต  
-คณะผู้วิจัย 
การวิเคราะห์
ข้อมูล : 
-ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 

ปฏิบัติการ
รูปแบบการ
บริหารจัดการ
การขายและ
เก็บรวบรวม
ข้อมูลผลการ
ด าเนินงานของ
ผู้ผลิตชุมชนโดย
การสัมภาษณ์  
การสังเกต   
การบันทึก
ข้อมูลและ   
การสนทนากลุ่ม 

ปฏิบัติการ 
-ไ ด้ ข้ อ มู ล ผ ล ก า ร
ด า เ นิ น ง า น พร้ อ ม
ปัญหาและอุปสรรค 
-เกิดการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้และการแก้ไข
ปัญหา 

ถึง 30 มิ.ย. 62 

  4  การวิเคราะห์
ขัอมูลและสรุป
ข้อมูล
ผลการวิจัยตาม
วัตถุประสงค์ข้อ
ที่  2 
 

-รายงานผลการวิจัย
ตามวัตถุประสงค์ข้อ
ที่ 2 

ระหว่างวันที่ 1 มี.ค. 
ถึง 30 มิ.ย. 62 

 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

3. การเปรียบเทียบ
กระบวนการท างาน
แ ล ะ ผ ล ก า ร
ประกอบการก่อนและ
หลังการการใช้รูปแบบ
การบริหารจัดการการ
ขายบริหารจัดการการ

 3.1  การ
ประชุม
ปฏิบัติการ
คณะผู้วิจัยเพื่อ
สร้างเครื่องมือ
ในการวัดและ
ประเมิน

-ไ ด้ แ บ บ วั ด แ ล ะ
ประเมินผล 

ระหว่างวันที่  1 -31 
ก.ค. 62 
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ข า ย ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
สับปะรดแปรรูป 

ประสิทธิภาพ
ของรูปแบบการ 
บริหารจัดการ
การขายที่ได้
พัฒนาขึ้น 

 วิธีวิจัย : 
เชิงคุณภาพ 
เครื่องมือ :  
 -การสนทนากลุ่ม 
กลุ่มเป้าหมาย : 
-ผู้ผลิตชุมชน 
-คณะผู้วิจัย 
การวิเคราะห์
ข้อมูล : 
-การวิเคราะห์
เนื้อหา (Content 
Analysis) 
 

3.2  การ
สนทนากลุ่ม
ร่วมกับผู้ผลิต
ชุมชนเพ่ือ
ประเมินผลการ
ด าเนินงานใน
ทุกกิจกรรมเพ่ือ
เปรียบเทียบ
กระบวนการ
ท างานและผล
การ
ประกอบการ
ก่อนและหลัง
โดยเครื่องมือ
วัดผลและ
ประเมินผลที่
คณะผู้วิจัยสร้าง
ขึ้น 

-ไ ด้ ข้ อ มู ล ผ ล ก า ร
ด า เนิ นงานและเป
รี บ บ เ ที ย บ ค ว า ม
แตกต่ า ง ก่ อนและ
หลัง 
-ได้แลกเปลี่ยนเรียนรู้
เกี่ยวกับแนวปฏิบัติที
งานดี 

ระหว่างวันที่  1 -31 
ก.ค. 62 

  3.3 การ
วิเคราะห์ข้อมูล
และสรุปข้อมูล
ผลการวิจัยตาม
วัตถุประสงค์ข้อ
ที่  3 

รายงานผลการวิจัย
ตามวัตถุประสงค์ข้อ
ที่ 3 

ระหว่างวันที่  1 -31 
ก.ค. 62 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย/
ขั้นตอนการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย กิจกรรม ผลที่คาดว่าจะได้รับ วัน/เวลาด าเนินการ 

4. การสรุปผลการวิจัย  1. การประชุม -ได้ผลการวิจัยครบ ระหว่างวันที่  1 -31 
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และการสังเคราะห์
ข้อมูลเพ่ือจัดท าคู่มือ
การบริหารจัดการการ
ขายผลิตภัณฑ์ส าหรับ
ผู้ประกอบการชุมชน 

ป ฏิ บั ติ ก า ร
คณะผู้วิจัยเพ่ือ
ส รุ ป ผ ล แ ล ะ
สั ง เ ค ร า ะ ห์
ผลงานวิจัยเพ่ือ
จัดท าคู่มือการ
ด าเนินธุรกิจ 

ทุกวัตถุประสงค์ 
-ได้คู่มือรูปแบบการ
บริหารจัดการการ
ขายผลิตภัณฑ์ส าหรับ
ผู้ประกอบการชุมชน
ที่สามารถเผยแพร่ได้ 

ส.ค. 62 

5. การจัดท ารายงาน
ผลการวิจัยและการ
เผยแพร่ผลงานวิจัย 

  -ได้รายงาน
ผลการวิจัยฉบับ
สมบูรณ์ 
-ได้เผยแพร่
ผลงานวิจัย 

ระหว่างวันที่ 1 ส.ค. 
ถึง 30 ก.ย. 62 

 
8. เป้าหมายของผลผลิต (output) และตัวชี้วัด 
 

ระยะเวลา ผลผลิต (output) ตัวช้ีวัด 
6 เดือนแรก 1. ผลการวิเคราะห์รูปแบบการบริหาร

จัดการการขายผลิตภัณฑ์สับปะรดแปร
รู ป ใน ปั จ จุ บั น ข อ ง ผู้ ผ ลิ ต ใ น พ้ื น ที่
เป้าหมาย 
2. ไดรู้ปแบบการบริหารจัดการการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูปในปัจจุบัน
ของผู้ผลิตในพื้นที่เป้าหมาย 

1. ข้อมูลจากการวิเคราะห์รูปแบบ
การบริหารจัดการการขายผลิตภัณฑ์
สับปะรดแปรรูปในปัจจุบันของผู้ผลิต
ในพ้ืนที่เป้าหมาย 
2. รูปแบบที่ถูกต้องเหมาะสมกับ
บริบทเชิงพ้ืนที่ 

6 เดือนหลัง 1. การทดลองปฏิบัติ 
2. การประเมินผลที่เกิดข้ึนจากการ
ด าเนินงานตามรูปแบบการบริหาร
จัดการการขายที่สร้างขึ้น 
3. การเปรียบเทียบกระบวนการท างาน
และผลการด าเนินงานในทุกกิจกรรม 
4. การสรุปผลและรายงานผลการวิจัย
และจัดท าคู่มือเผยแพร่องค์ความรู้จาก
การวิจัย 

1. ข้อมูลที่ได้รับจากการบันทึกใน
ระหว่างการทดลองปฏิบัติ 
2. ข้อมูลความแตกต่างของกรระบวน
การท างานและผลการประกอบการที่
เพ่ิมข้ึนทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 
3. คู่มือการบริหารจัดการการขาย
ส าหรับผู้ผลิตชุมชน 
4. รายงานการวิจัยฉบับสมบูรณ์ 
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9. เป้าหมายของผลลัพธ์ (outcome) และผลกระทบ (impact) 
 

ผลลัพธ์ (outcome) ผลกระทบ (impact) 
ผู้ผลิตได้เรียนรู้กระบวนการท างานบริหารจัดการการ
ขายใหม ่

-ยกระดับความสามารถบริหารจัดการได้อย่าง
เป็นระบบมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
-เกิดการเปลี่ยนแปลงในแนวคิดและวิธีการ
ท างานไปในทิศทางท่ีดีขึ้น 

ได้ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ิม 
สามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ได้เพ่ิมข้ึน 

-ผู้ผลิตมีรายได้เพ่ิมข้ึน 
-เกิดแรงจูงใจในการรวมกลุ่มหรือสร้างเครือข่าย
ในพ้ืนที ่
-สร้างความเข้มแข็งและยั่งยืนให้กับผู้ผลิตชุมชน 

 
10. งบประมาณ 

งบประมาณของโครงการ 
รายการค่าใช้จ่าย จ านวน หน่วยละ จ านวนเงิน 

1. หมวดงบบุคลากร     
2. หมวดงบด าเนินงาน    
2.1  ค่าตอบแทน   74,400 
- ค่าตอบแทนนักวิจัย   48,000 
- ค่าตอบแทนผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์เชิงลึก 48 คน 300 14,400 
- ค่าตอบแทนวิทยากรในการถ่ายทอดความรู้ และจัด
เวทีสนทนากลุ่ม 

15 ชั่วโมง 600 9,000 

- ค่าตอบแทนผู้เชี่ยวชาญวิเคราะห์แบบสอบถาม 3 คน 1,000 3,000 
2.2  ค่าใช้สอย   166,900 
- ค่าเช่าสถานที่ประชุมกลุ่ม 5 ครั้ง / 5 วัน 1,200 6,000 
- ค่าอาหารกลางวันในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเพ่ือ
การศึกษาและวิเคราะห์ปัญหา จ านวน 60 คน 1 มื้อ 

60 คน/1ม้ือ 70 4,200 

- ค่าอาหารว่างในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเ พ่ือ
การศึกษาและวิเคราะห์ปัญหา จ านวน 60 คน 2 มื้อ 

60 คน/2ม้ือ 30 3,600 

- ค่าอาหารกลางวันในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเพ่ือ 60 คน/1ม้ือ 70 4,200 
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รายการค่าใช้จ่าย จ านวน หน่วยละ จ านวนเงิน 
วิเคราะห์ Demand Side จ านวน 60 คน 1 มื้อ 
- ค่าอาหารว่างในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเ พ่ือ
วิเคราะห์ Demand Side จ านวน 60 คน 2 มื้อ 

60 คน/2ม้ือ 30 3,600 

- ค่าอาหารกลางวันในการจัดเวทีสนทนากลุ่มเพ่ือ
สังเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการบริหารจัดการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรด จ านวน 50 คน 1 มื้อ 

50 คน/1ม้ือ 70 3,500 

- ค่ าอาหารว่ างในการจัดเวทีสนทนากลุ่ม เ พ่ือ
สังเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการบริหารจัดการขาย
ผลิตภัณฑ์สับปะรด จ านวน 50 คน 2 มื้อ 

50 คน/2ม้ือ 30 3,000 

- ค่าอาหารกลางวันในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเพ่ือ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้และสื่อสารสร้างการรับรู้เกี่ยวกับ
การบริหารจัดการขายที่เหมาะสม จ านวน 50 คน 1 
มื้อ 

50 คน/1ม้ือ 70 3,500 

- ค่าอาหารว่างในการจัดเวทีอภิปรายกลุ่มเ พ่ือ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้และสื่อสารสร้างการรับรู้เกี่ยวกับ
การบริหารจัดการขายที่เหมาะสม จ านวน 50 คน 2 
มื้อ 

50 คน/2ม้ือ 30 3,000 

- ค่าอาหารกลางวันในการสนทนากลุ่มร่วมกับผู้ผลิต
ชุมชนเพ่ือเปรียบเทียบและประเมินผลการด าเนินงาน 
จ านวน 50 คน 1 มื้อ 

50 คน/1ม้ือ 40 3,500 

- ค่าอาหารว่างในการสนทนากลุ่มร่วมกับผู้ผลิตชุมชน
เพ่ือเปรียบเทียบและประเมินผลการด าเนินงาน
จ านวน 50 คน 2 มื้อ 

50 คน/2ม้ือ 30 3,000 

- ค่าเบี้ยประชุมจ านวน 60 คน 2 ครั้ง และจ านวน 
50 คน 3 ครั้ง 

60 คน/2ครั้ง 
50 คน/3 ครั้ง 

200 54,000 

- ค่ายานพาหนะส่วนตัวเหมาจ่ายกิโลเมตรละ 4 บาท 
เดินทางไปกลับ ครั้งละ 90 กม. จากมหาวิทยาลัยราช
ภัฏหมู่บ้านจอมบึงถึงหมู่ 11 

20 ครั้ง 360 7,200 

- ค่าจ้างจัดท าคู่มือสี่สี 50 เล่ม 150 7,500 
- ค่าจ้างท าป้ายไวนิล 1 ผืน 500 500 
- ค่าจ้างถ่ายเอกสารประกอบการประชุม 2,000 หน้า 0.5 1,000 
- ค่าจ้างจัดท าร้านค้าเคลื่อนที่ 1 งาน 50,000 50,000 



41 
 

รายการค่าใช้จ่าย จ านวน หน่วยละ จ านวนเงิน 
- ค่าจัดท ารายงานความก้าวหน้า 8 เล่ม 50  400 
- ค่าจัดท าร่างรายงานฉบับสมบูรณ์ 8 เล่ม 150 1,200 
-  ค่าจัดท ารายงานฉบับสมบูรณ์ 4 เล่ม 250 1,000 
-  ค่าติดต่อสื่อสารประสานงาน 1 งาน 3,000 3,000 
2.3  ค่าวัสดุ   8,700 
- หมึก HP 35A 2 กล่อง 2,400 4,800 
- ค่ากระดาษปรู๊ฟ 60 แผ่น 5 300 
- ค่าปากกาเคม ี 30 ด้าม 15 450 
- ค่ากระดาษ A4 5 รีม 110 550 
- ค่าหมึกสี HP 8 ขวด 250 2,000 
- ค่าปากกาลูกลื่น 2 กล่อง 300 600 

รวม   250,000 
 
 
11. ค าส าคัญ (Keywords)  

การบริหารจัดการ/การจัดการการขาย/ผลิตภัณฑ์สับปะรดแปรรูป/management/selling 
management/processed pineapple product 
 

12. บรรณานุกรม 
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13. ภาคผนวก : ประวัติของนักวิจัยที่เข้าร่วมโครงการ 

13.1  หัวหน้าโครงการวิจัย 
ชื่อ – นามสกุล (ภาษาไทย) :        นางชุติรัตน์  เจริญสุข 
ชื่อ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ) :    Mrs Chutirat Charoensuk 
หมายเลขประจ าตัวประชาชน :     3 7399 0009716 3 
ต าแหน่งปัจจุบัน :                  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ประจ าสาขาวิชาการตลาด 
หน่วยงานและสถานที่อยู่ท่ีติดต่อ :  คณะวิทยาการจัดการ  

      มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง  
      อ. จอมบึง จ. ราชบุรี 70150  

ประวัติการศึกษา :   
  พ.ศ. 2544 ระดับปริญญาโท   กศ.ม.  สาขาวิชาธุรกิจศึกษา     

พ.ศ. 2532 ระดับปริญญาตรี  กศ.บ. สาขาวิชาธุรกิจศึกษา (การตลาด)  
 
 
 
ผลงานวิชาการ :         

 - การศึกษาปัญหาการจัดการเรียนการสอนวิชาเตรียมฝึกประสบการณ์วิชาชีพ ตามความ
คิดเห็นของอาจารย์ผู้สอน คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง , 2545 (หัวหน้า
โครงการวิจัย) แหล่งทุนสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

-  การศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาสาขาบริหารธุรกิจ (การตลาด) ที่มีต่อการจัดการ
เรียนการสอนโปรแกรมวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง , 2549 
(หัวหน้าโครงการวิจัย) แหล่งทุนสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

- การพัฒนาคอมพิวเตอร์ช่วยสอนวิชาการค้าปลีก เรื่องการวางผังและการจัดแสดงสินค้าใน 
ร้านค้าปลีก, 2551 (หัวหน้าโครงการวิจัย) แหล่งทุนสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

http://sme-article.blogspot.com/2009/08/blog-post.html
http://sme-article.blogspot.com/2009/08/blog-post.html
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- โครงการวิจัยการศึกษาความต้องการของผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างเครือข่ายการพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนในจังหวัดราชบุรี, 2553 (ผู้วิจัยร่วม) แหล่งทุน
สนับสนุนส านักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดราชบุรี 

- การศึกษาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนรายวิชาการจัดการผลิตภัณฑ์และราคา โดยการวิเคราะห์
ผู้เรียนเป็นรายบุคคลและการสอนซ่อมเสริม นักศึกษาชั้นปีที่ 2 สาขาวิชาการตลาด , 2544 (หัวหน้า
โครงการวิจัย)  แหล่งทุนสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

- โครงการวิจัยและพัฒนาเพ่ือยกระดับคุณภาพสินค้า OTOP จังหวัดราชบุรี, 2554 (ผู้ร่วม
วิจัย) แหล่งทุนสนับสนุน ส านักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดราชบุรี 

- การศึกษาระดับการมีส่วนร่วมในการจัดการศูนย์วัฒนธรรมไทยทรงด าบ้านหัวเขาจีน 
อ าเภอปากท่อ จังหวัดราชบุรี, 2555 (หัวหน้าโครงการวิจัย) แหล่งทุนสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้าน
จอมบึง 

- โครงการวิจัยปฏิบัติการดึงการมีส่วนร่วมเพ่ือหาแนวทางการพัฒนาและสร้างความเข้มแข็ง
ให้กับตลาดนัดชุมชนเจ็ดเสมียน อ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี , 2556 (หัวหน้าโครงการวิจัย) แหล่งทุน
สนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

- การวิจัยปฏิบัติการเพ่ือหาแนวทางการพัฒนาการจัดการด้านการตลาดการท่องเที่ยวเชิง
วัฒนธรรมไทยทรงด าบ้านหัวเขาจีน อ าเภอปากท่อ จังหวัดราชบุรี , 2558 (หัวหน้าโครงการวิจัย) 
มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

- การสร้างเครือข่ายการจัดการตลาดนัดผลิตผลทางการเกษตรปลอดสารพิษให้กับชุมชนใน
เขตพ้ืนที่อ าเภอจอมบึง อ าเภอบ้านคา และอ าเภอสวนผึ้ง จังหวัดราชบุรี , 2559 (หัวหน้าโครงการวิจัย) 
มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 

 
13.2  ผู้ร่วมโครงการวิจัย 

ชื่อ – นามสกุล (ภาษาไทย) :        นางสาวประภัสสร  มนี้อย 
ชื่อ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ) :   MissPrapatsorn  Meenoi 
หมายเลขประจ าตัวประชาชน :     3 7098 0006696 7 
ต าแหน่งปัจจุบัน :                 อาจารย์ประจ า สาขาการพัฒนาชุมชน 
หน่วยงานและสถานที่อยู่ท่ีติดต่อ :  คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

      มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง  
     อ.จอมบึง จ.ราชบุรี 70150 

 
ประวัติการศึกษา :  

พ.ศ. 2561  ระดับปริญญาเอก  ปร.ด. สาขาวิชาการจัดการ   
พ.ศ.2554   ระดับปริญญาโท   ศศ.ม. สาขาวิชาการจัดการภาครัฐและภาคเอกชน    
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พ.ศ.2544   ระดับปริญญาตรี   สม.บ. สาขาวิชาสังคมวิทยา   
ผลงานวิชาการ :   
- ความเข้าใจของนักศึกษาต่ออัตลักษณ์มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง ราชบุรี , 2555. 

มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 
- การศึกษาปัจจัยการขัดเกลาทางสังคมที่มีอิทธิพลต่อจิตสาธารณะของนักศึกษามหาวิทยาลัยราช

ภัฏหมู่บ้านจอมบึง, 2558. มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง 
- การสร้างเครือข่ายการจัดการตลาดนัดผลิตผลทางการเกษตรปลอดสารพิษให้กับชุมชนในเขต

พ้ืนที่อ าเภอจอมบึง อ าเภอบ้านคา และอ าเภอสวนผึ้ง จังหวัดราชบุรี, 2559. มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้าน    
จอมบึง 

 
14. ข้อเสนอโครงการวิจัยหรือส่วนหนึ่งส่วนใดของข้อเสนอโครงการวิจัยนี้ (เลือกได้เพียง 1 ข้อ) 
 ไม่ได้น าเสนอต่อแหล่งทุนอื่น 
 เสนอต่อแหล่งทุนอื่น (ระบุชื่อแหล่งทุนทุกแหล่ง) ...................................................................  

  
 
 

       (ลงชื่อ) ...............................................................  
                        (นางชุติรัตน์  เจริญสุข) 
                     ต าแหน่ง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
                   หัวหน้าโครงการ 
       วันที่ ..........เดือน.......................พ.ศ. .................. 
 
 
 
 

 
 
 
  

 
 
 

(ลงชื่อ) .........................................................    
               (นางสาวประภัสสร  มีน้อย)  
                  ต าแหน่ง อาจารย์  
               ผู้ร่วมวิจัย    
วันที่ ........เดือน....................พ.ศ. ...............  
   


