
 

 

 

บทที่ 5 

ศักยภาพดา้นการจัดการตลาดสินค้าเกษตรชุมชน 
 

 การวิจัยเพื่อวิเคราะห์ศักยภาพการจัดการตลาด โดยใช้การวิเคราะห์และก าหนดตลาด

เปูาหมาย ส่วนประสมทางการตลาดและการจัดกิจกรรมทางการตลาดในระดับท่ีสูงขึ้น เพื่อท่ีจะหากล

ยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมของสินค้าเกษตรชุมชนดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

5.1 การวิเคราะหศ์ักยภาพการจัดการตลาดสินค้าเกษตรชุมชน จังหวัดเชียงใหม่ 

 โดยใช้การวิเคราะห์และก าหนดตลาดเปูาหมายจากการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาด 

SWCOT Model ในปัจจัยการวิเคราะห์และก าหนดตลาดเปูาหมาย การวิเคราะห์สถานการณ์ภายใน

ภายนอก  มีรายละเอียดดังนี้ 

5.1.1 การวิเคราะห์และก าหนดตลาดเปูาหมาย 

  การผลิตสินค้าเกษตรหรือการจ าหน่ายสินค้าเกษตรให้แก่ผู้บริโภคนั้น บางช่วงเวลา

ไม่สามารถจัดหาสินค้าให้แก่ผู้บริโภคได้ครบถ้วนหรือตรงตามเวลา เนื่องจากภาวะธรรมชาติไม่

เอื้ออ านวยปริมาณผลผลิตไม่แน่นอน หรือ บางกรณีเป็นการผันแปรทางฤดูกาลผลิต ท าให้การจัดการ

ส่งมอบสินค้าเกิดการคลาดเคล่ือนหรือมีปริมาณไม่เพียงพอและอาจไม่ตรงต่อระยะเวลาท่ี ผู้บริโภค

ต้องการ สินค้าเกษตรท่ัวไป หมายถึง สินค้าเกษตรท่ีผลิตตามฤดูกาลหรือไม่ได้ผลิตตามฤดูกาล  

แต่ต้องมีการวางแผนการผลิตให้สอดคล้องกับแผนการตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับความต้องการใช้ของลูกค้า 

สินค้าเกษตรแปรรูป จะมีปริมาณท่ีสอดคล้องกับฤดูกาลของสินค้าเกษตรท่ีเป็นวัตถุดิบ แต่สามารถ

บริหารให้มีสินค้าออกสู่ผู้บริโภคได้ตลอดด้วยการแปรรูปหรือมีการเก็บรักษาสภาพของวัตถุดิบไว้ให้

สามารถใช้ในการผลิตได้ตลอดปี  ลักษณะของผู้ผลิตสินค้าเกษตรส่วนใหญ่จะมี 3 ลักษณะเป็นผู้ผลิต

รายย่อย ผู้ผลิตสินค้าแปรรูปและสินค้าท่ัวไป ผู้ผลิตรายย่อยส่วนใหญ่จะกระจายอยู่ในส่วนภูมิภาคต่าง 

ๆ ของประเทศ ท่ีเป็นแหล่งผลิตส่วนใหญ่มีสภาวะทางเศรษฐกิจ สังคมยากจน ด้านผู้ผลิตสินค้าแปรรูป

ขนาดของการประกอบการจะขึ้นอยู่กับแหล่งวัตถุดิบ ท่ีมีมากน้อยเท่าใดขณะท่ีการลงทุนจะเลือกให้มี

ขนาดสอดคล้องกับศักยภาพในการปูอนวัตถุดิบ โรงงานของท้องถิ่นนั้น ๆ และผู้ผลิตสินค้าท่ัวไปการ

ตัดสินใจขึ้นอยู่กับขนาดของตลาดรวมท่ีคาดว่าจะรองรับได้ และความคาดหมาย ในขีดความสามารถ
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ในการสร้างส่วนแบ่งการตลาดในสินค้านั้นๆ ด้วย การก าหนดตลาดเปูาหมายของกลุ่มเกษตรกรจาก

การส ารวจ พบว่าเกษตรกรส่วนใหญ่นิยมผลิตสินค้าเกษตรและต้องการขายส่งเป็นส่วนมากถึงร้อยละ 

80 เช่น ขายให้แก่โรงงาน ร้านค้า พ่อค้าคนกลาง ห้างสรรพสินค้าและโรงแรม เป็นต้น รองลงมาคือ

การขายปลีกถึงร้อยละ 15 จะเป็นจ าพวก ผลไม้ เช่น เมล่อน น้ าเสาวรส และเห็ด และการตลาด

สินค้าเกษตรที่ขายตามตลาดท่ัวไป ออนไลน์ ส่งขายตลาดต่างประเทศและซื้อถึงท่ีการผลิตมีเพียงร้อย

ละ 5 เท่านั้น เนื่องจากส่วนใหญ่จะเป็นในรูปแบบขายส่ง เนื่องจากราคายังอยู่ท่ีกลไกตามตลาด และ

ความต้องการสินค้าจากผู้บริโภคยังมีอย่างต่อเนื่องท้ังในรูปแบบขายสด และแปรรูป  

5.1.2 การวิเคราะห์สถานการณ์ภายในภายนอก  (SWOT Analysis)  

เป็นการวิเคราะห์โดยการส ารวจสถานการณ์ 2 ด้าน คือ สถานการณ์ภายในและ

สถานการณ์ภายนอก ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง รู้จักสภาพแวดล้อม ชัดเจน 

และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรคการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ท้ังภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้

ทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท่ีเกิดขึ้น ท้ังส่ิงท่ีได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงใน

อนาคตรวมท้ังผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่านี้ท่ีมีต่อ ผู้ผลิตท่ีเป็นเกษตรกร รวมท้ังจุดแข็ง 

จุดอ่อน และความสามารถ ด้านต่างๆ ท่ีเกษตรกรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์ต่อการ

ก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมต่อไป 
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ตารางการวิเคราะห์สถานการณ์ภายในและภายนอกของสินค้าเกษตรชุมชนท้ัง 15 กลุ่ม 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

- สมาชิกมีความเช่ียวชาญในด้านการผลิต 

  การแปรรูป การตลาด และขั้นตอนการผลิต 

  แบบครบวงจร  

- ผู้น าและสมาชิกมีความเข็มแข็ง มีความ 

  สามัคคีกันในกลุ่ม 

- การท าเกษตรในระบบอินทรีย์แบบครบวงจร 

- ได้รับการรับรองมาตรฐานขั้นปลอดภัย และ 

  มาตรฐานการปฏิบัติการประมงท่ีดี (GAP) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ 

- มีความได้เปรียบในด้านสายพันธ์ 

- มีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนส่งให้ลูกค้า 

- สินค้าเกษตร มีคุณภาพในการผลิตโดยการ 

  คัดเกรด 

- สินค้าภายในกลุ่มมีความต้องการระดับชุมชน     

  และตลาดยังไม่กว้าง 

- อ านาจในการต่อรองยังมีนอ้ย และขายสินค้า 

  ให้แก่พ่อค้าคนกลางเท่านั้น 

- กลุ่มยังขาดความสามารถในการควบคุม 

  ปริมาณการผลิตต่อรอบได้ 

- เกษตรกรยังขาดความรู้ ความเข้าใจในการ 

  จัดการฟาร์ม 

- กลุ่มเกษตรกรขาดการวางแผนกิจกรรมอย่าง 

  เป็นระบบ 

โอกาส (O) อุปสรรค (T) 

- มีตลาดรองรับในการจัดส่งสนค้าเกษตร 

- มีหน่วยงานคอยให้ความช่วยเหลือในด้าน 

  ความรู้ และอุปกรณ์ในการผลิต 

- มีการใช้เทคโนโลยีในการบริหารกลุ่ม 

- สินค้ามีความต้องการในระดับประเทศ 

- กลุ่มยังไม่สามารถควบคุมปริมาณการผลิต 

  ให้มีคุณภาพสม่ าเสมอ เนื่องจากเกดจาก 

  ภัยธรรมชาติ ท่ีไม่สามารถควบคุมได้  

- การตลาดมีการแข่งขันในพื้นฐานท่ีสูง ท้ังด้าน 

  ราคาและปริมาณ 

- มีคู่แข่งทางการตลาดเพิ่มมากขึ้น 
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5.1.3 ส่วนผสมทางการตลาด โดยการใช้ 4P  

 ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การ 

ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการ

ของเปูาหมายทางการตลาดสินค้าเกษตร คือ ผู้บริโภคข้อมูลจากการส ารวจแบบสอบถามส่วนผสมทาง

การตลาด พบว่ากลุ่มเกษตรกรได้มีการพัฒนาในด้านการตลาดเพิ่มมากขึ้น จากท่ีขายส่ง และขายปลีก 

ได้มีการเพิ่มช่องทางการตลาด ในด้านการขายผ่านทางส่ือออนไลน์ การปรับปรุงและเพิ่มมาตรฐาน

การผลิตให้สูงขึ้นพร้อมกับการพัฒนาตลาดท่ีสูงขึ้นด้วย ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ท่ีท าให้เห็นถึงกลุ่มมีการพัฒนาศักยภาพด้านสินค้าและการตลาดเพิ่มขึ้นจากเดิม 

และยังสามารถใช้ส่ือออนไลน์ช่วยท าให้ยอดขายสามารถเพิ่มขึ้นได้ มีจ านวน 15 กลุ่มเกษตร ซึ่งมี

รายละเอียดดังต่อไปนี้  

  1) ด้านสินค้าเกษตร 

  สินค้าเกษตรทั่วไป หมายถึง สินค้าเกษตรที่ผลิตตามฤดูกาลหรือไม่ก็ได้ แต่ต้องมีการ

วางแผนการผลิตให้สอดคล้องกับแผนการตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับความต้องการใช้ของลูกค้า สินค้าเกษตร

แปรรูป จะมีปริมาณท่ีสอดคล้องกับฤดูกาลของสินค้าเกษตรท่ีเป็นวัตถุดิบ แต่สามารถบริหารให้มี

สินค้าออกสู่ผู้บริโภคได้ตลอดด้วยการแปรรูปหรือมีการเก็บรักษาสภาพของวัตถุดิบไว้ให้สามารถใช้ใน

การผลิตได้ตลอดปี  ศักยภาพของเกษตรกร ในด้านการผลิตสินค้า ท่ีหลากหลายตามบริบทพื้นท่ี 

เกษตรกรเองมีการใช้องค์ความรู้ ภูมิปัญญาเดิมในการผลิตสินค้าเกษตร จ านวน 8 กลุ่ม มีการใช้

ความรู้จากการอบรมมาปรับใช้ในการผลิตสินค้าเกษตร จ านวน 13 กลุ่ม มีการลงทุนในเทคโนโลยี 

วิธีการผลิตสมัยใหม่ มาใช้ในการผลิตสินค้าเกษตร จ านวน 3 กลุ่ม ซึ่งในแต่ละกลุ่มมีการผลิตสินค้า

และวิธีการท่ีแตกต่างกัน ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นการใช้ความรู้จากการอบรมมาปรับใช้ในการผลิตสินค้า

เกษตร เนื่องจากว่าความรู้ท่ีได้จากการอบรมในแต่ละครั้ง มีประโยชน์และความรู้ ท่ีแตกต่างกัน 

เพื่อท่ีจะน าไปพัฒนาสินค้า หรือการผลิตของกลุ่ม เพื่อให้ได้มาตรฐานและคุณภาพตามท่ีตลาด

ระดับสูงต้องการ เพื่อท่ีจะเพิ่มช่องทางการตลาดให้แก่ กลุ่มของตนเองได้ ทางกลุ่มเกษตรก็ยังได้มีการ

ใช้องค์ความรู้ ภูมิปัญญาเดิมในการผลิตสินค้าเกษตร เนื่องจากกระบวนการผลิตในบางขั้นตอนก็ยัง

จะต้องใช้วิธีการผลิตแบบด่ังเดิม มาช่วยในการผลิต และมีการผสมผสานกันระหว่างการผลิตใน

สมัยใหม่ เช่น มีการใช้เครื่องจักร หรือเทคโนโลยีใหม่ๆ เพื่อมาช่วยในการผลิต  เพื่อให้ได้คุณภาพและ

มาตรฐานท่ีมั่นคง เป็นต้น 
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  2) ด้านการตลาดโดยใช้แนวคิดทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 

   (2.1) ด้านผลิตภัณฑ์ 

   ด้านผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเกษตรกร จ านวน 15 กลุ่ม ซึ่งมีท้ังสินค้าหลัก และ

สินค้าแปรรูปในแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกันออกไป ซึ่งสามารถน ามาแบ่งแยกให้เห็นเป็นประเด็น

ดังต่อไปนี้ 

สินค้าหลัก สินค้าแปรรูป จ านวน (กลุ่ม) 

ผัก ผลไม้ออร์แกนิค  

ผักไฮโดรโปรนิกส์  

ผลไม้อบแห้ง น้ าผลไม้ 2 

ล าไย อบแห้ง 2 

ข้าวอินทรีย์/ไรซ์เบอร์รี ่ - 2 

ปลาอินทรีย์ (ปลาหมอ ปลานิล

ด า ปลานิลแดง ปลาสลด กบ ) 

ปลาแดดเดียว ปลาส้ม 2 

อะโวคาโด น้ ามันอะโวคาโด  อะโวคาโดสเปรส 1 

- ข้าวแต๋น ล าไยอบแห้ง แสนกบาร์ 1 

ชา กาแฟ ผลไม้เมืองหนาว ชา กาแฟ  1 

เสาวรส น้ าเสาวรส 1 

เห็ดหูหนู เห็ดนางฟูา เห็ดหอม น้ าพริกเห็ด 2 

เมล่อนอินทรีย์ ไอติม น้ าเมล่อน 1 

หอมหัวใหญ่ - 1 

ท่ีมา: งานวิจัย 

  (2.2) ด้านราคาสินค้า 

  ด้านราคาสินค้าของกลุ่มเกษตรกรท้ัง 15 กลุ่ม มีความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับตัว

ผลิตภัณฑ์และการตั้งราคาของแต่ละกลุ่ม สามารถอธิบายตามรายละเอียดแต่ละกลุ่มดังนี้ 

1. กลุ่มเกษตรกรแปลงใหญ่ ผู้ปลูกล าไย และกลุ่มเกษตรกรปลูกล าไยปลอดภัย มี 

ราคาขึ้นอยู่กับกลไกทางการตลาด ในแต่ละช่วงการผลิตของแต่ละปี ราคาขายเฉล่ียตามกลไกตลาด

และคุณภาพสินค้าท่ี กิโลกรัมละ 6-20 บาทต่อกิโลกรัม และในบางกลุ่มมีการขายเหมาให้แก่โรงงาน

รับซื้อ 35,000 บาทต่อแปลง 
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2. เกษตรกรผู้ปลูกข้าวอินทรีย์ มีราคาต้นทุนอยู่ท่ี กิโลกรัมละ 40 บาท ราคาขายส่ง 

กิโลกรัมละ 75 บาท และราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 80 บาท กลุ่มเกษตรกรปลูกข้าวอินทรีย์ ราคา

ต้นทุน กิโลกรัมละ 8 บาท ราคาขายส่ง กิโลกรัมละ 50 บาท ราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 70 บาท  

3. วิสาหกิจชุมชนกลุ่มผู้ผลิตเห็ดกิ่วแลหลวง (P.J. ฟาร์ม) และกลุ่มเพาะเห็ด ซึ่ง 

ผลิตภัณฑ์ มี 2 ชนิด แบบสดและแบบแปรรูป ได้แก่ เห็ดหูหนู เห็ดนางลม เห็ดนางฟูา เห็ดหอม ราคา

ต้นทุน กิโลกรัมละ 50 – 80 บาท ราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 60 – 120 บาท ในส่วนของน้ าพริก

เห็ดหอม ราคาต้นทุน กิโลกรัมละ 150 – 200 บาท ราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 300 บาท มีท้ังแบบ

ขวดและแบบกระปุกแบ่งขาย 

4. กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ และกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแม่ทาออร์แกนิค 

 มีราคาต้นทุน กิโลกรัมละ 20 – 30 บาท ราคาตลาด กิโลกรัมละ 70 - 120 บาท ซึ่งขึ้นอยู่กับฤดูกาล

ผลิต แต่ในช่วงฤดูฝน ราคาผักจะสูงกว่าฤดูอื่น เนื่องจากการดูแลรักษา และการผลิตต้องใช้วิธีการ

มากกว่าฤดูอื่น และโรคท่ีมากับฝนเยอะกว่าฤดูอื่น  

5. กลุ่มชุมชนประมงครบวงจรท้องถิ่นต าบลชมภู ราคาต้นทุนของปลาแดดเดียว  

กิโลกรัมละ 150 – 200 บาท และราคาหน้าตลาดอยู่ท่ี กิโลกรัมละ 250 – 280 บาท  

6. กลุ่มเกษตรกรปูุหมื่นลาหู่โฮมสเตย์ การผลิตชาอัสสัม ราคาต้นทุนอยู่ท่ีกิโลกรัม 

ละ 80 บาท ขายส่ง กิโลกรัมละ 120 บาท ราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 150 บาท  

7. กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกเสาวรสอินทรีย์ สินค้ามี 2 ชนิด แบบทานสด และแบบ 

น้ าค้ันสด ซึ่งแบบผลทานสด ราคาต้นทุนกิโลกรัมละ 40 – 50 บาท ราคาตลาด กิโลกรัมละ 70 – 80 

บาท ส่วนแปรรูปท าน้ าเสาวรส ราคาต้นทุน ขวดละ 20 – 25 บาท ราคาตลาด ขวดละ 35 บาท  

8. กลุ่มเกษตรอินทรีย์ผู้ปลูกผักบ้านกาด (หอมหัวใหญ่) ราคาขึ้นอยู่กับกลไก 

ทางการตลาด และช่วงฤดูกาลผลิตท่ีมีความต้องการของตลาดและผู้บริโภค  

9. กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกอะโวคาโด มีผลิตภัณฑ์ แบบผลทานสด และแปรรูปเป็น 

น้ ามันอะโวคาโด ซึ่งแบบผลทานสด ราคาต้นทุนอยู่ท่ี กิโลกรัมละ 30 บาท ราคาขายส่ง กิโลกรัมละ 

40 บาท ราคาหน้าตลาด กิโลกรัมละ 50 บาท แบบแปรรูปน้ ามันอะโวคาโด ราคาต้นทุน กิโลกรัมละ 

1800 บาท ราคาขายส่ง กิโลกรัมละ 2000 บาท ราคาขายหน้าตลาด กิโลกรัมละ 2200 – 2500 บาท  
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10.  เกษตรกรผู้ปลูกเมล่อนอินทรีย์ ราคาต้นทุน ลูกละ 50 – 60 บาท เนื่องจาก 

ขายราคาหน้าตลาดลูกละ 150 – 200 บาท ตามน้ าหนักของสินค้า เช่น ราคา ลูกละ 150 น้ าหนัก 

1.5 กิโลขึ้นไป  

11. กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปผลผลิตเกษตรบ้านสันก่อเก็ต เนื่องจากสินค้ามีหลาก  

หลายชนิด เริ่มจาก ข้าวแต๋นแบบช้ิน ราคาต้นทุน ช้ินละ 1.40 บาท ราคาหน้าตลาด ช้ินละ 2 บาท 

ข้าวแต๋นแบบแพ็ค จ านวน 12 ช้ิน ราคาต้นทุนแพ็คละ 30 บาท ราคาขายหน้าตลาด แพ็คละ 50 

บาท แบบธัญพืชอัดแท่ง ราคาต้นทุนช้ินละ 10–11 บาท ราคาตลาดอยู่ท่ีช้ินละ 15 – 18 บาท ต่อช้ิน    

  (2.3) ด้านการจัดจ าหน่าย  

  ด้านการจัดจ าหน่าย ส่วนใหญ่ของกลุ่ม จะอยู่ในรูปแบบการขายส่ง จ านวน 10 กลุ่ม 

ซึ่งส่วนใหญ่จะขายส่งให้แก่พ่อค้าคนกลาง และรองลงมาคือ การขายปลีก จ านวน 9 กลุ่ม ขายปลีก

ให้แก่ผู้รับซื้อท่ัวไปเนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่จะได้เข้าถึงสินค้าเกษตรได้เพิ่มมากขึ้น ขายทาง

ออนไลน์ จ านวน 7 กลุ่ม ซึ่งปัจจุบันโลกออนไลน์หรือ การใช้เทคโนโลยี กว้างมากขึ้น ท าให้ผู้ผลิต

สามารถขายของผ่านส่ือออนไลน์ และสามารถเพิ่มยอดขายให้แก่กลุ่มได้ ขายแบบจัดส่งเอง ขายตาม

ตลาดในหมู่บ้าน ขายให้โรงงาน รับส่ังตามจ านวน สามารถรับสินค้าจากแหล่งผลิต มีจ านวนเท่ากัน 3 

กลุ่ม ขายตามตลาดนัด ขายเหมาท้ังสวนและแจกให้แก่ผู้รู้จักหรือญาติ มีจ านวนเท่ากัน 2 กลุ่ม และมี

โปรโมช่ันให้แก่ผู้บริโภค จ านวน 1 กลุ่ม ซึ่งการจัดจ าหน่ายในด้านต่างๆ ท าให้ สามารถมีการตลาดท่ี

กว้างมากขึ้น ท้ังสินค้าหลัก และสินค้าแปรรูป 

  (2.4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

  ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางกลุ่มเกษตร ได้มีการส่งเสริมการตลาดในด้านต่างๆ 

เช่น มีการสร้างเพจ Facebook จ านวน 7 กลุ่ม มีการโฆษณาสินค้าผ่าน Line จ านวน 6 กลุ่ม มี

เว็บไซต์ของกลุ่ม/ตนเอง มีจ านวน 2 กลุ่ม และมีการจัดกิจกรรมให้แก่ผู้บริโภค จ านวน 1 กลุ่ม ซึ่ง

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีส่วนช่วยในด้านการติดตามและสามารถส่ังซื้อสินค้าได้ เนื่องจากการ

ส่งเสริมการตลาดท่ีท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงผู้ผลิตได้ โดยท่ีสามารถเห็นสินค้าจากส่ือออนไลน์ และ

สามารถส่ังซื้อได้ โดยท่ีไม่จ าเป็นจะต้องออกมาเดนตามตลาดหรือมาซื้อจากแหล่งผลิต ทางกลุ่มก็

สามารถส่งสินค้าจากการส่ังซื้อออนไลน์ได้   
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3) ด้านการเงิน 

  ด้านการเงิน ทางกลุ่มการเกษตรได้รับความช่วยเหลือจากภาครัฐ ซึ่งมีความ

ช่วยเหลือท้ังด้านการเงิน การให้ความรู้ในด้านการผลิต อีกท้ังยังให้ความช่วยเหลือในตัวของอุปกรณ์ 

เช่น ตู้อบ อุปกรณ์เครื่องบรรจุสินค้า เป็นต้น ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ กลุ่มเกษตรกรได้รับความ

ช่วยเหลืองบประมาณจากภาครัฐ มีจ านวน 3 กลุ่มได้แก่ 1. กลุ่มเกษตรกรแปลงใหญ่ ผู้ปลูกล าไย 

ต าบลหนองแฝก ได้รับความช่วยเหลืองบประมาณจาก ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ 2. กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนแม่ทาออร์แกนิค ต าบลแม่ทา ได้รับความช่วยเหลืองบประมาณจาก สหกรณ์จังหวัด 

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ องค์การบริหารส่วนต าบลแม่ทา สหกรณ์กรีนเนท จ ากัด (Green 

Net Cooperative) และความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์ 3. กลุ่มเกษตรกรปลกข้าวอินทรีย์ ต าบลบ้านแม 

ได้รับความช่วยเหลืองบประมาณจาก เทศบาลต าบลบ้านแม และได้รับความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์ในการ

ผลิตจาก ส านักงานเกษตรอ าเภอสันปุาตอง โดยได้พันธ์ข้าว เป็นต้น ในด้านความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์

การผลิต และความรู้ ทางกลุ่มเกษตรกรได้รับความช่วยเหลือ จ านวน 7 กลุ่ม ได้แก่ 1. กลุ่มชุมชนประมง

ครบวงจรท้องถิ่น ต าบลชมภู ได้รับความรู้จากกรมประมงจังวัดเชียงใหม่ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ สวทช. 2. กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนแปรรูปผลผลิตเกษตรบ้านสันก่อเก็ต ต าบลบ้านกลาง ได้รับความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์

การผลิตและความรู้ จาก มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา และมหาลัยราช

ภัฎเชียงใหม่ 3. กลุ่มเกษตรกรปูุหมื่นลาหู่โฮมสเตย์ ต าบลบ้านหลวง ได้รับการช่วยเหลือด้านอุปกรณ์ และ

ความรู้จาก โครงการหลวง โครงการในพระราชด าริ และมหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงใหม่  4. กลุ่มเกษตรกร

อินทรีย์ผ้ปลูกผักบ้านกาด (หอมหัวใหญ่) ต าบลบ้านกาด ได้รับความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์ในการผลิต

และด้านความรู้ จากมหาวิทยาลัยแม่โจ้ และมหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงใหม่ เป็นต้น ไม่ได้รับการช่วยเหลือ

งบประมาณจากหน่วยงานใด จ านวน 4 กลุ่ม ได้แก่ 1. เกษตรกรผู้ปลกข้าวอินทรีย์ ต าบลห้วยทราย แต่ใช้

งบประมาณของตนเองใช้ในการผลิต 2. กลุ่มเกษตรกรล าไยปลอดภัย ต าบลน้ าบ่อหลวง 3. เกษตรผู้ปลูก

เสาวรสอินทรีย์ ต าบลบ้านหลวง 4. เกษตรผู้ปลูกอะโวคาโด ต าบลบ้านปง ไม่ได้รับการช่วยเหลือในด้าน

งบประมาณจากหน่วยงาน และภาครัฐบาล 

 4) ด้านการบริหารจัดการองค์กร 

 ด้านการบริหารจัดการองค์กร ของแต่ละกลุ่ม มีความแตกต่างกัน จึงได้มีประเด็นในการ

ท าแบสอบถาม 4 ข้อ และมีการระบุประเด็นความส าเร็จและจุดเด่น จุดด้อย ในด้านต่างๆ ของกลุ่ม ดัง

ข้อมูลต่อไปนี้  
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1. มีการวางแผนกระบวนการผลิตอยู่เสมอ จ านวน 10 คน  2. มีการประชุมร่วมกัน

ระหว่างสมาชิกในกลุ่ม จ านวน 9 กลุ่ม 3. การจัดการด้านวัตถุดิบหลักและวิธีการผลิต โดยใช้ความพร้อม

ของพื้นท่ีหรือกลุ่มในเครือข่าย  จ านวน 8 กลุ่ม 4. มีวิธีการจัดการวัตถุดิบ เศษซากจากการผลิตให้เกิด

ประโยชน์ เช่น การน าไปขาย การแปรรูป หรือน ามาผลิตต่อ จ านวน 5 กลุ่ม ด้านการจัดการองค์กรและกลุ่ม 

ท่ีระสบความส าเร็จหรือจุดเด่น เช่น 1. เกษตรกรผู้ปลูกอะโวคาโด มีจุดเด่นอยู่ในพื้นท่ีโครงการหลวง มี

โครงการสนับสนุน  

2. กลุ่มเกษตรอินทรีย์ผู้ปลูกผักบ้านกาด (หอมหัวใหญ่) ได้ใช้ความรู้จากภูมิปัญญาเดิม 

มาพัฒนา และคิดค้นวิธีการปลกให้ได้มาตรฐานอินทรีย์ มีระบบการหมุนเวียนจากแหล่งน้ า แม่น้ าวางท่ีอยู่

ตันน้ าและมีการไหลเวียนในฤดูฝน ท าให้มีการผลัดเปล่ียนในการปลูกหอมหัวใหญ่ได้เป็นอย่างดียิ่ง  

3. กลุ่มเกษตรกรแปลงใหญ่ผู้ปลูกล าไย มีการจัดการกลุ่มภายในชุมชนสู่ระดับอ าเภอ 

และจังหวัดในนามกลุ่มแปลงใหญ่ล าไย โดยมีเกษตรจังหวัดรับรอง  

4. กลุ่มชุมชนประมงครบวงจรท้องถิ่น มีการน าความรู้ทางวิชาการปรับประยุกต์ใช้ในการ

เล้ียงปลาในบ่อดินแบบอินทรีย์ ท าระบบเกษตรอินทรีย์ในการปลกพืชผักเพื่อท าเป็นระบบอินทรีย์ท้ังวงจร 

และน าไปเป็นอาหารตามธรรมชาติให้กับบ่อปลา ข้อจ ากัด การเล้ียงแบบธรรมชาติ ใช้เวลานานไม่สามารถ

ผลิตได้ทันตามความต้องการของผู้บริโภคได้ กลุ่มเกษตรกรอินทรีย์ปลูกข้าวอินทรีย์ สมาชิกกลุ่มมีการ

ช่วยกันจัดท าสารชีวภาพใช้แทนสารเคมีได้ 100% ระบบนิเวศของพื้นท่ี และของกลุ่มกลับคืนมา เป็นแหล่ง

อาหารของชุมชน  

5. กลุ่มเกษตรกรล าไยปลอดภัย มีการบริหารจัดการ จัดท าเอง  

6. เกษตรกรผู้ปลูกข้าวอินทรีย์ มีแผนการท างาน เพื่อผลิตสินค้า และควบคุมคุณภาพการ

ผลิตทุกขั้นตอน เพื่อให้สินค้าข้าวมีคุณภาพตามท่ีต้องการ เพื่อผู้บริโภคปลอดภัย ช่วงระยะเวลางานตลอด

ฤดูจะมีการประชุมวางแผนการท างานตลอดโครงการ 6. กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแม่ทาออร์แกนิค มีการบริหาร

จัดการ และสืบทอดการผลิต ท่ีพัฒนามาเป็นรุ่นๆ พัฒนาเป็นแหล่งเรียนรู้ท่ีครบวงจร ท้ังเทคนิคการผลิต 

ปลูกผัก การท าปุ๋ย การเก็บเมล็ดพันธ์ และการแปรรูปอาหารท่ีแสดงถึงแหล่งความมั่นคงทางอาหาร “ กิน 

ช็อป เรียนรู้ วิถีกินดี ท่ีแม่ทาออร์แกนิค ” 
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5.1.4 กลยุทธ์ไปสู่ตลาดเป้าหมาย 

  การด าเนินการในด้านตลาด การตลาดของกลุ่มการเกษตรมีความแตกต่างกันออกไป

ตามลักษณะของสินค้า และพื้นท่ี เนื่องจากในแต่ละพื้นท่ี มีการตลาดและราคาตลาดของในพื้นท่ีเอง 

และยังมีโรงงาน โรงแรม หรือผู้บริโภคอื่นๆ ท่ีต้องการซื้อสินค้า และการตลาดของกลุ่มเกษตรกร

ท้ังหมด 15 กลุ่ม ก็ได้มีรูปแบบตลาดท่ีมีท้ังหมด 4 แบบ ซึ่งมีการแบ่งรูปแบบและช่องทางการตลาดมี

รายละเอียดดังนี้ 

1. ตลาดในรูปแบบสมาชิก 

  เป็นตลาดท่ีมีการตกลงการซื้อขายตามช่วงฤดูกาล โดยผู้บริโภคอาจจะมีการช าระ

เงินล่วงหน้า หรือวางบิลเงินสดไว้ เช่น การส่งให้แก่โครงการหลวง กลุ่มธุ รกิจในชุมชน ขายให้แก่ 

โรงแรม เช่น กลุ่มเกษตรกรผู้ปลกเสาวรส กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแม่ทาออร์แกนิค และกลุ่มเกษตรกรผู้

ปลูกอะโวคาโด และเกษตรกรผู้ปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ เป็นต้น 

2. ตลาดนัด ซึ่งตลาดนัดก็มีหลายรูปแบบ มีท้ังอยู่ในหัวเมืองใหญ่ในจังหวัดต่างๆ  

หรือตามท้องถิ่นนั้นๆ เช่น ท่ีว่าง ศูนย์ราชการ โรงพยาบาล ผู้บริโภคสะดวกในการมาหาซื้อผลผลิต 

ตลาดนัดนี้มักจะเปิดเฉพาะวันท่ีแน่นอน แต่ไม่เปิดทุกวัน เช่น ทุกวันศุกร์ หรือวันเสาร์ โดยมากจะเปิด

ขายเพียงครึ่งวัน หรืออาจนานท้ังวันเลยก็ได้ เช่น ตลาดเจเจ เชียงใหม่ ตลาดวัว สันปุาตอง เป็นต้น ซึ่ง

กลุ่มการเกษตรที่มีอยู่ ซึ่งมีรูปแบบและช่องทางการตลาดในหัวข้อนี้ จ านวนมาก เนื่องจากเป็นตลาด

ในท้องท่ี และตลาดในชุมชน ซึ่งส่วนใหญ่ทุกกลุ่มจะเริ่มขายสินค้าจากตลาดในชุมชนก่อน เพื่อให้เป็น

ท่ีรู้จักและย่อมรับจากคนในชุมชน  และมีการคุยกันแบบปากต่อปาก เช่น กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูป

ผลผลิตทางการเกษตรบ้านสันก่อเก็ต กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกเสาวรสอินทรีย์ กลุ่มเพาะเห็ด และกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนแม่ทาออร์แกนิค เป็นต้น  

3. การตลาดท่ัวไป  

 การตลาดเกษตรอินทรีย์ได้พัฒนาไประดับหนึ่ง จะพบว่าช่องทางการจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์จะขยายไปสู่ระบบตลาดท่ัวไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งในโมเดิร์นเทรด ท่ีเป็น

ซูเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะ เมื่อความต้องการผลิตภัณฑ์เริ่ม

ขยายตัวชัดเจน ผู้ประกอบการค้าปลีกในตลาดท่ัวไปย่อมเห็นโอกาสในทางการค้า และปรับตัวเพื่อดึง

ส่วนแบ่งการตลาด เช่น Tops Supermarket Emporium Villa Market และ Siam Paragon เป็น

ต้น เป็นตลาดท่ีสามาชิกทุกคนสามารถท าการตลาดในรูปแบบนี้ได้ เนื่องจากกลุ่มเกษตรกร ส่วนใหญ่
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จะเป็นการตลาดในรูปแบบขายส่งและขายปลีก ท้ังหมด 15 กลุ่ม แต่กลุ่มการเกษตรท่ีมีการพัฒนา

ด้านการตลาดท่ีสูงขึ้น คือ การน าสินค้าขายส่งให้แก่ห้างสรรพสินค้า คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแม่ทา

ออร์แกนิค ท่ีมีการส่งสินค้าให้แก่ห้าง Tops Supermarket Lemon farm Thai freeze และ 

Greennet เป็นต้น และกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตเห็ดกิ่วแลหลวง (P.J. ฟาร์ม) ซึ่งได้มีการส่งสินค้า

ให้แก่ ร้านอาหาร(สุกี้เอ็มเค) แสดงให้เห็นถึงศักยภาพด้านการตลาดของกลุ่มเกษตรกรท้ังสองกลุ่มท่ี

สามารถก าหนดตลาดเปูาหมายและพัฒนาการน าสินค้าเกษตรไปสร้างตลาดในระดับท่ีสูงขึ้นได้ 

4. ตลาดต่างประเทศ  

  เป็นการสร้างโอกาสในด้านการตลาดท่ีสูงมากขึ้น เนื่องจากตลาดต่างประเทศเป็น

ตลาดท่ีมีความต้องการผลผลิตในจ านวนมาก และยังสามารถน าพากลุ่มเกษตรต่างๆ มีการพัฒนา

สินค้า การผลิต เพื่อท่ีจะให้ได้รับตลาดในการส่ังซื้อสนค้าท่ีสูงขึ้น เช่น วิสาหกิจชุมชนกลุ่มผ้ผลิตเห็ด

กิ่วแลหลวง (P.J. ฟาร์ม) ได้มีการส่งออกสินค้าให้แก่ประเทศในอาเซียน คือ ประเทศสิงคโปร์ ซึ่งเป็น

ประเทศในระดับอาเซียน ซึ่งท าให้เห็นว่าตลาดท่ีมีความต้องการสินค้าจากกลุ่มการเกษตรของประเทศ

ไทยยังมีมาก แต่ระบบการผลิตก็ยังไม่สามารถควบคุมให้สอดคล้องกับความต้องการได้ ซึ่งนี้ยังเป็นจุด

ด้อยในด้านการผลิตท่ีจะน าไปสู่ตลาดท่ีสูงขึ้นได้ 

 

5.2 การจัดกิจกรรมทางการตลาดและการสร้างเครือข่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์ในการยกระดับ

ผลิตผลทางการเกษตรชุมชนในตลาดที่สูงขึ้น 

 การด าเนินกิจกรมรทางการตลาด เพื่อยกระดับสินค้าเกษตรไปสู่ระบบตลาดในตลาดระดับท่ี

สูงขึ้น รวมถึงการสร้างเครือข่ายตลาดสินค้าเกษตร ซึ่งสอดคล้องกับยุทธศาสตร์เกษตรอินทรีย์ของชาติ  

ด้วยการสร้างความรู้ความเข้าใจต่อท้ังผู้ผลิตและผู้บริโภค ด้านผู้ผลิต และท าให้ความส าคัญด้าน

การตลาดท่ีน าการผลิตได้ อีกท้ังสร้างให้เกิดเรียนรู้ตลอดห่วงโซ่การผลิตสินค้าเกษตร ท่ีผู้ผลิตจะได้รับ

ประโยชน์จากการเพิ่มมูลค่าสินค้าเกษตรท้ังในด้านคุณภาพมาตรฐานท่ีวัดได้ การเช่ือมโยงตลาดใน

ช่องทางต่าง ๆ ซึ่งเกษตรกรสามารถผลิตได้จะสามารถจ าหน่ายผ่านช่องทางท่ีด าเนินการให้ และสร้าง

มูลค่าเพิ่มเชิงพาณิชย์ให้กับสินค้าเกษตรอินทรีย์ไทย นอกจากจะขายเป็นเพียงสินค้าผัก ผลไม้ เพิ่ม

มูลค่าโดยพัฒนาสินค้าหรือแปรรูปสินค้าให้มีรูปแบบท่ีหลากหลายขึ้น ด้านผู้บริโภค จะได้รับความรู้ 

ความเข้าใจในเรื่องมาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์ท่ีถูกต้อง และโภชนาการท่ีดีจากการบริโภคสินค้า

เกษตรอินทรีย์ และรู้จักตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์มากขึ้น 
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 จากการด าเนินงานร่วมกับนักวิจัย ได้มีการส่งเสริมกิจกรรมการจัดการตลาดสินค้าเกษตร

ชุมชน ใน 2 รูปแบบ เพื่อยกระดับสินค้าเกษตรให้สูงขึ้น คือ การส่งเสริมการตลาดสินค้าเกษตรโดย

ระบบสหกรณ์ และการส่งเสริมกิจกรรมตลาดในห้างสรรพสินค้า ดังนี้ 

1) การส่งเสริมการตลาดสินค้าเกษตรโดยระบบสหกรณ์ มีวัตถุประสงค์หลักในการ

ด าเนินงานเพื่อให้เป็นช่องทางการส่ือสารทางการตลาดระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภคสินค้าเกษตร

อินทรีย์ ตลอดจนเป็นแนวทางการท าการตลาดเพื่อประโยชน์สู่สังคม ในด้านการมีคุณธรรมทาง

การตลาดและการมีความรับผิดชอบต่อสังคมท่ีจะเป็นไปตามวัตถุประสงค์หลักของระบบสหกรณ์ 

ในด้านด าเนินงานการส่งเสริมการตลาดสินค้าเกษตรโดยระบบสหกรณ์ นักวิจัยและ

กลุ่มเกษตรกรได้ด าเนินงานระบบสหกรณ์ในช่ือของ OKRD FARM ในลักษณะกลุ่มบุคคลท่ีมา

รวมกลุ่มจัดต้ังขึ้นมาด้วยความรัก ความสมัครใจ ภายใต้หลักการเพื่อการตอบสนองความต้องการท่ี

จ าเป็นในชีวิต ทางด้านการผลิตและการบริโภคสินค้าเกษตรคุณภาพท่ีปลอดภัย รวมท้ังการสร้าง

ความหวังทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมท่ีดีร่วมกัน โดยท้ังหมดต้ังอยู่บนพื้นฐานประชาธิปไตย 

ความรับผิดชอบและการพึ่งพาตนเอง โดยมีความส่ือสัตย์เป็นที่ต้ังในการจัดต้ังสหกรณ์ในครั้งนี้ 

วัตถุประสงค์ในการจัดต้ังสหกรณ์คร้ังนี้  

1. เพื่อให้เกษตรกรและผู้บริโภค ท่ีก าลังประสบปัญหาต่างๆในลักษณะคล้ายๆกันมารวมกลุ่ม

เพื่อแก้ไขปัญหาและแลกเปล่ียนความรู้ 

2. มีการแบ่งปันผลประโยชน์ท่ีได้รับร่วมกันด้วยความยติธรรม 

3. ฝึกและช่วยเหลือสมาชิกให้รู้จักพึ่งพาตัวเองท้ังด้านการผลิต และช่องทางการตลาด 

4. มีแหล่งความรู้ ท่ีจะช่วยพัฒนาศักยภาพของเกษตรกรท้ังด้านการผลิตสินค้าเกษตร

ปลอดภัยจนถึงด้านการตลาด 

5. มีแหล่งความรู้ท่ีจะช่วยพัฒนาความรู้ความเข้าใจในเรื่องผลผลิตทางการเกษตรท่ีปลอดภัย

และมีประโยชน์ในด้านโภชนาการแก่ผู้บริโภค 

6. สร้างความสามัคคีในกลุ่ม มีการเรียนรู้ร่วมกันท าให้ช่วยยกระดับเกษตรกรให้มีฐานะทาง

เศรษฐกิจดีขึ้น 

7. มีการบริจาคโดยการจัดท าเป็นกองทุนอาหารเด็กด้อยโอกาสและผู้ประสบภัย 
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หลักการในการด าเนินงาน 

1. เปิดรับสมาชิกท่ัวไป โดยความสมัครใจด้วยการซื้อหุ้นและต้องได้รับความยินยอมจาก

คณะกรรมการด าเนินงานก่อน 

2. จ าหน่ายสินค้า ให้สมาชิกและบุคคลท่ัวไปท่ีต้องการบริโภคสินค้าเกษตรปลอดภัย ท่ีได้รับ

มาตรฐานและมีคุณภาพ 

3. ผลิตผลทางการเกษตรที่น ามาจ าหน่ายให้แก่สมาชิกจะผ่านการตรวจสอบคุณภาพตาม

เกณฑ์จากหน่วยงานก าหนดไว ้

4. ผลผลิตทางการเกษตรจะเป็นไปตามฤดูกาล 

5. ราคาสินค้าทางเกษตรจะเป็นไปตามกลไกราคาตลาด 

6. สินค้าทุกชนิดท่ีจ าหน่ายแก่สมาชิกจะอยู่ภายใต้แบรนด์ของ OKRD FARM 

7. การส่ังสินค้า จะเป็นการส่ังสินค้าแบบส่ังจองล่วงหน้าผ่านทาง FACEBOOK : OKRD 

FARM และ LINE GROUB  

8. ทาง OKRD FARM จะส่งสินค้าให้แก่ผู้บริโภคตามก าหนดเวลาทันที 

9. สมาชิกทุกคนควรมีส่วนร่วมในการใช้สินค้าท่ีจ าหน่ายใน OKRD FARM 

10.สหกรณ์จะจัดประชุมสมาชิก 2 เดือนต่อครั้ง สมาชิกทุกท่านควรเข้าร่วมประชุม เพื่อ

แสดงความคิดเห็นต่อการด าเนินงานและร่วมแก้ปัญหาท่ีเกิดขึ้นร่วมกัน 

ประโยชน์ที่จะได้รับ 

1. สมาชิกผู้ถือหุ้น จะได้รับประโยชน์ดังนี้  

- ได้รับปันผลปลายปีจากจ านวนหุ้นท่ีถือครอง 2 เปอร์เซ็นต์ 

- ได้รับปันผลในการซื้อสินค้าตอนปลายปี 

- ได้รับส่วนลดในการซื้อสินค้าในราคาสมาชิก 

- ได้เข้าร่วมประชุมสัมมนาความรู้เกี่ยวกับเกษตรคุณภาพ ท้ังเรื่องการผลิต ดิน น้ า 

ส่ิงแวดล้อม และการเกษตรปลอดภัย ตลอดจนความรู้ท่ีเป็นประโยชน์กับผู้บริโภคด้าน

ต่างๆ  

2. ผู้บริโภคท่ัวไป  

- ได้บริโภคสินค้าเกษตรท่ีปลอดภัย มีคุณภาพที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ ในราคาตลาด 
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- ได้รับความรู้เชิงวิชาการเกี่ยวกับอาหารปลอดภัยท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย จากเอกสาร

และการเข้าร่วมประชุมสัมมนาเชิงวิชาการ 

      เมื่อถึงระยะเวลาครบก าหนด 1 ปี ได้มีการสรุปผลการด าเนินงานดังนี้ สหกรณ์ OKRD 

FARM จ านวนสมาชิกท้ังส้ิน 250 ราย มีจ านวนเงินจากผู้สมัครสมาชิกสหกรณ์ท้ังส้ิน 510,400 บาท 

มีจ านวนหุ้นท้ังส้ิน 4,603 หุ้น ได้รับก าไรจากการส่ังซื้อสินค้าท้ังสิน 19,702 บาท คิดเป็น 3.86%  

เงินปันผลของยอดการส่ังซื้อสินค้าเกษตร 5% เท่ากับ 9,494 บาท เงินปันผลหุ้น 2% เท่ากับ 10,208 

บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่าการส่งเสริมการตลาดสินค้าเกษตรโดยระบบสหกรณ์ มีผลดีในด้านการเงินท่ีมี

สภาพคล่องมากขึ้น และยังส่งเสริมด้านการตลาดให้แก่สินค้าเกษตรท่ีเข้าร่วมโครงการโดยเกษตรกร

สามารถน าสินค้ามาส่งขายโดยท่ีไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง ซึ่งท าให้เห็นถึงการได้รับเงินปันผลท่ีสูงกว่า

การน าเงินไปฝากกับทางธนาคารท่ีมีดอกเบี้ยต่ า อีกท้ังยังสามารถช่วยเหลือกลุ่มและสินค้าเกษตรได้

อีกด้วย 

2) การส่งเสริมกิจกรรมตลาดในห้างสรรพสินค้า เป็นการส่งเสริมกิจกรรมตลาดให้

ผู้ผลิตสินค้าเกษตรได้พบกับผู้บริโภคโดยตรง เพื่อสร้างความรู้ ความเข้าใจต่อผู้บริโภคให้ได้รู้จักสินค้า

เกษตรชุมชนท่ีมีคุณภาพ ท่ีได้รับการรับรองมาตรฐานในระดับสากล และเป็นการประชาสัมพันธ์สินค้า

เกษตรเพื่อสร้างโอกาสทางการตลาดท่ีสูงขึ้น โดยจัดกิจกรรมขึ้นที่ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลแอร์พอร์ต

เชียงใหม่ จ านวน 6 ครั้ง ดังนี้ ครั้งท่ี 1 ในวันท่ี 28 มีนาคม 2561 ครั้งท่ี 2 วันท่ี 25 เมษายน 2561 

ครั้งท่ี 3 วันท่ี 27 มิถุนายน 2561 ครั้งท่ี 4 วันท่ี 1 สิงหาคม 2561 ครั้งท่ี 5 วันท่ี 3 ตุลาคม 2561 

และครั้งท่ี 6 วันท่ี 12 ธันวาคม 2561 ได้มีการท ากิจกรรมการโต้วาทีของนักเรียนในโรงเรียนต่างๆ ใน

จังหวัดเชียงใหม่ เช่น โรงเรียนสันติสุข โรงเรียนเชียงดาว โรงเรียนยุพราช ท่ีน าความรู้ในด้านการผลิต

สินค้า การับรองมาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์ การตลาดสินค้าเกษตรในการเปิดประชาคมอาเซียน 

ผลประโยชน์และโทษของสินค้าเกษตรอินทรีย์ การบริโภคสินค้าเกษตรอินทรีย์ เป็นต้น ความรู้ ความ

เข้าใจและโอกาสในประเด็นต่างๆ นั้นได้น าเป็นประเด็นในการโต้วาที เพื่อท่ีจะให้ผู้เข่าร่วมกิจกรรมได้

ทราบข้อมูลในด้านต่างๆ ได้ง่ายข้ึนผ่านกิจกรรมการโต้วาทีของนักเรียน  

ผลของการด าเนินการการจัดการตลาดดังกล่าว ได้วัดและติดตามผลโดยได้ท าการ

ส ารวจและประเมินผล ในด้านของผู้ผลิต และผู้บริโภคผ่านกิจกรรมการตลาดของสินค้าเกษตรท่ีน ามา

ท าการตลาดให้สูงขึ้น ซึ่งมีรายละเอียดดังตารางต่อไปนี้ 

  



100 
 

 

ตารางท่ี 5.1 แสดงข้อมูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิต และผู้บริโภคผ่านกิจกรรมการ

ส่งเสริมการตลาด 

1) ด้านผู้ผลิตสินค้าเกษตรอินทรีย์  

ตารางท่ี 5.1. แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลท่ัวไปของผู้ผลิตสินค้าเกษตรชุมชนจังหวัดเชียงใหม่ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

หญิง 25 55.56 

ชาย 20 44.44 

รวม 45 100.00 

    อายุ (ป)ี   

ต่ ากว่า 40 ปี 12 26.67 

40-50  15 33.33 

51-60 10 22.22 

61-70 8 17.78 

รวม 45 100.00 

ระดับการศึกษา   

ต่ ากว่าปริญญาตรี 20 44.44 

ปริญญาตร ี 25 55.56 

รวม 45 100 

ประสบการณ์การท าเกษตร (ปี)   

ต่ ากว่า 5 ปี 12 26.67 

6-10 ปี 15 33.33 

11-15 ปี 10 22.22 

16 ปีขึ้นไป  8 17.78 

รวม 45 100.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 
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 จากตารางท่ี 5.1. พบว่าข้อมูลท่ัวไปของผู้ผลิตสินค้าเกษตรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 

55.56 อยู่ในช่วงอายุ 40-50 ปี ร้อยละ 33.33 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 55.56 และมี

ประสบการณ์ในการท าสินค้าเกษตรมาเป็นระยะเวลา 6-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.33  

 

ตารางท่ี 5.2. จ านวนและร้อยละช่องทางในการท าการตลาดของสินค้าเกษตร 
 

ช่องทางในการท าการตลาดของสินค้าเกษตร จ านวน(คน) ร้อยละ 

1) ขายในตลาดชุมชนในพื้นท่ี 15 37.78 

2) การตลาดระบบสมาชิก 5 11.11 

3) ตลาดนัด 10 22.22 

4) ขายตลาดช่องทางเฉพาะ (ในโรงเรียน./โรงพยาบาล./เจเจมาร์เก็ต) 3 8.89 

5) ขายทางอินเตอร์เน็ต (ทาง Facebook) 4 13.33 

6) ขายในห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต 2 6.67 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 ตารางท่ี 5.2. ช่องทางในการท าการตลาดของสินค้าเกษตร พบว่าเกษตรกรท าการตลาดแบบ

ขายในตลาดชุมชนในพื้นท่ีร้อยละ 37.78 รองลงมา คือการตลาดนัด ร้อยละ 22.22 ตลาดระบบสมาชิก

ร้อยละ 11.11 ขายทางอินเตอร์เน๊ต (facebook) ร้อยละ13.33 ขายตลาดช่องทางเฉพาะ (ในโรงเรียน/

โรงพยาบาล./ร้านเจเจมาร์เก็ต) ร้อยละ 8.89 และขายในห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต มี ร้อยละ 6.67 

 

ตารางท่ี 5.3. จ านวนและร้อยละรูปแบบการตลาดท่ีก่อให้เกิดการซื้อขายสินค้าเกษตร 

รูปแบบการตลาดที่ก่อให้เกิดการซ้ือขายสินค้าเกษตร จ านวน ร้อยละ 

1) การน าเสนอสินค้าและประชาสัมพันธ์ให้เกิดความเข้าใจท่ีถูกต้องแก่

ผู้บริโภค 
16 35.56 

2) เปิดโอกาสในการพบผู้บริโภคโดยตรง 15 33.33 

3) น าคุณภาพและมาตรฐานสินค้าเป็นตัวน าท าการตลาด (เช่น มาตรฐาน

อินทรีย์ มาตรฐาน IQS) 

 

5 

 

11.11 

4) การสร้างระบบตลาดสมาชิก 9 20.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 
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 ตารางท่ี 5.3. รูปแบบการตลาดท่ีก่อให้เกิดการซื้อขายสินค้าเกษตร จะเห็นว่า การ

น าเสนอสินค้าและประชาสัมพันธ์ให้เกิดความเข้าใจท่ีถูกต้องแก่ผู้บริโภค มีจ านวน 16 คน ร้อยละ 

35.56 รองลงมา คือ การเปิดโอกาสในการพบผู้บริโภคโดยตรง มีจ านวน 15 คน ร้อยละ 33.33 การ

สร้างระบบตลาดสมาชิก มีจ านวน 9 คน ร้อยละ 11.11 และการน าคุณภาพและมาตรฐานสินค้าเป็น

ตัวน าท าการตลาด ( เช่น มาตรฐานอินทรีย์ มาตรฐาน IQS) จ านวน 5 คน ร้อยละ 11.11  

 

ตารางท่ี 5.4. จ านวนและร้อยละความส าเร็จของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ความส าเร็จของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด จ านวน ร้อยละ 

1) เพิ่มช่องทางการตลาดและท าการขายสินค้าผ่านระบบสมาชิก   38 84.44 

2) มีมูลค่าการขายเพิ่มขึ้น 25 29.63 

3) สามารถท าการตลาดผ่านระบบอินเตอร์เน็ต /ส่ือออนไลน์ 20 44.44 

4) สามารถประชาสัมพันธ์การผลิตสินค้าเกษตรและการจ าหน่ายได้มาก

กว่าเดิม 
18 53.33 

5) มีความเข้าใจและเริ่มรู้จักการวางแผนการผลิตและการขายให้สัมพันธ์กันได้   15 33.75 

ท่ีมา: จาการวิจัย     

 จากตารางท่ี 5.4. แสดงความส าเร็จของการเปิดตลาดพบว่าเป็นการเพิ่มช่องทาง

การตลาดและท าการขายสินค้าผ่านระบบสมาชิกมีจ านวน 38 คน ร้อยละ 84.44 รองลงมา คือ มี

มูลค่าการขายเพิ่มขึ้น มีจ านวน 25 คน ร้อยละ 29.63 วามสามารถท าการตลาดผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ต /ส่ือออนไลน์ จ านวน 20 ร้อยละ 44.44 ความสามารถประชาสัมพันธ์การผลิตสินค้า

เกษตรและการจ าหน่ายได้มากกว่าเดิม มีจ านวน 18 คน ร้อยละ 53.33 และมีความเข้าใจและเริ่ม

รู้จักการวางแผนการผลิตและการขายให้สัมพันธ์กันได้จ านวน 15 คน ร้อยละ 33.37 
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ตารางท่ี 5.5. จ านวนและร้อยละปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการร่วมเปิดตลาดกับ OKRD FARM 

ปัญหาและอุปสรรคที่พบในการร่วมเปิดตลาด จ านวน ร้อยละ 

1) ปัญหาในการวางแผนการผลิตเพื่อน าสินค้ามาจัดร่วมเปิดตลาด  10 22.22 

2) ปัญหาในการแพ็คสินค้าหรือตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักต่อผู้บริโภค 15 33.33 

3) ปัญหาในการก าหนดราคาสินค้าและต้นทุนสินค้าเกษตรคุณภาพ 9 20.00 

4) ปัญหาในการติดต่อส่ือสารกับผู้บริโภค หรือรับค าส่ังสินค้ากับกลุ่มสมาชิก 

OKRD FARM 

 

12 

 

26.67 

5) ปัญหาในการรักษามาตรฐานผลิตและคุณภาพสินค้าท่ีได้รับจากการตรวจ

รับรอง IQS 

 

14 

 

31.11 

6) ปัญหาในการจัดบูธและน าเสนอสินค้าเกษตรให้น่าสนใจ 20 44.44 

7) ปัญหาในการน าเสนอมาตรฐานสินค้าเกษตรที่ได้คุณภาพ IQS 18 40.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 จากตารางท่ี 5.5. แสดงภาพรวมจ านวนและร้อยละปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการร่วม

เปิดตลาดกับ OKRD FARM จะเห็นว่า ปัญหาในการจัดบูธและน าเสนอสินค้าเกษตรให้น่าสนใจ 

จ านวน 20 คน ร้อยละ 44.44 รองลงมา คือ ปัญหาในการน าเสนอมาตรฐานสินค้าเกษตรท่ีได้

คุณภาพ IQS มีจ านวน 18 คน ร้อยละ 40.00 ปัญหาในการแพ็คสินค้าหรือตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักต่อ

ผู้บริโภค จ านวน 15 คน ร้อยละ 33.33 ปัญหาในการรักษามาตรฐานผลิตและคุณภาพสินค้าท่ีได้รับ

จากการตรวจรับรอง IQS จ านวน 14 คน ร้อยละ 31.11 ปัญหาในการติดต่อส่ือสารกับผู้บริโภค หรือ

รับค าส่ังสินค้ากับกลุ่มสมาชิก OKRD FARM จ านวน 12 คน ร้อยละ 26.67 ปัญหาในการวางแผนการ

ผลิตเพื่อน าสินค้ามาจัดร่วมเปิดตลาด จ านวน 10 คน ร้อยละ 22.22 และปัญหาในการก าหนดราคา

สินค้าและต้นทุนสินค้าเกษตรคุณภาพ จ านวน 9 คน ร้อยละ 20.00  
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2. ด้านผู้บริโภค กิจกรรมการส่งเสริมการจัดตลาดบนห้างสรรพสินค้า ท้ัง 6 ครั้ง ซึ่งมีการ
วัดผลความพึงพอใจและการับรู้ของผู้บริโภคจ านวน 300 คน ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 5.6 แสดงข้อมูลท่ัวไปของผู้บริโภคจ าแนกตามเพศ อายุ และการศึกษา  

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

หญิง 200 66.67 

ชาย 100 33.33 

รวม 300 100 

ช่วงอายุ (ปี)   

น้อยกว่า 25  75 25.00 

26-35  65 21.67 

36-45 45 15.00 

46-55 55 18.33 

56-65 35 11.67 

66-75 25 8.33 

รวม 300 100.00 

ระดับการศึกษา   

ต่ ากว่าปริญญาตรี 80 26.67 

ปริญญาตร ี 120 40.00 

ปริญญาโท 60 20.00 

สูงกว่าปริญญาโท 40 13.33 

รวม 300 100 

อาชีพ   

รับราชการ 80 26.67 

เกษตรกร 55 18.33 

ค้าขาย 50 16.67 

 ท่ีมา: จาการวิจัย 

 



105 
 

 

ตารางท่ี 5.6 แสดงข้อมูลท่ัวไปของผู้บริโภคจ าแนกตามเพศ อายุ และการศึกษา (ต่อ) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นักศึกษา 45 15.00 

รับจ้างท่ัวไป 40 13.33 

ธุรกิจส่วนตัว 30 10.00 

รวม 300 100.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 ตารางท่ี 5.6 แสดงภาพรวมการวิเคราะห์เพศตามจ านวนและร้อยละ จะเห็นว่า เพศหญิงจ านวน 

200 คน ร้อยละ 66.67 รองลงมาคือ เพศชายจ านวน 100 คน ร้อยละ 33.33 แสดงภาพรวมการวิเคราะห์

อายุตามจ านวนและร้อยละจะเห็นว่า ช่วงอายุ 26 – 35 ปี จ านวน 75 คน ร้อยละ 25.00 ช่วงอายุ 26 – 35 

ปี จ านวน 65 คน ร้อยละ 21.67 ช่วงอายุ 46- 55 ปี จ านวน 55 คน ร้อยละ 18.33 ช่วงอายุ 36 – 45 ปี 

จ านวน 45 คน ร้อยละ 15.00 ช่วงอายุ 56 - 65 ปี จ านวน 35 คน ร้อยละ 11.67 และช่วงอายุ 66 – 75 ปี 

จ านวน 25 คน ร้อยละ 8.33 แสดงภาพรวมการวิเคราะห์การศึกษาตามจ านวนและร้อยละ จะเห็นว่า 

การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 120 คน ร้อยละ 40.00 รองลงมาคือ ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 

80 คน ร้อยละ 26.67 ระดับปริญญาโท จ านวน 60 คน ร้อยละ 20.00 และระดับสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 

40 คน ร้อยละ 13.33 

 

ตารางท่ี 5.7 แสดงข้อมูลท่ัวไปของผู้บริโภคจ าแนกอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

รับราชการ 80 26.67 

เกษตรกร 55 18.33 

ค้าขาย 50 16.67 

นักศึกษา 45 15.00 

รับจ้างท่ัวไป 40 13.33 

ธุรกิจส่วนตัว 30 10.00 

รวม 300 100.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 
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 จากตารางท่ี 5.7 แสดงภาพรวมการวิเคราะห์อาชีพตามจ านวนและร้อยละจะเห็นว่า  รับราชการ มี

จ านวน 80 คน ร้อยละ 26.67 รองลงมาคือ เกษตรกร มีจ านวน 55 คน ร้อยละ 18.33 ค้าขาย จ านวน 50 

คน ร้อยละ 16.67 นักศึกษา จ านวน 45 คน ร้อยละ 15.00 รับจ้างท่ัวไป จ านวน 40 คน ร้อยละ 13.33 

ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 30 คน ร้อยละ 10.00  

 

ตารางท่ี 5.8 จ านวนและร้อยละของช่องทางการบริโภคสินค้าเกษตรคุณภาพ 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 

1) ขายในตลาดชุมชนในพื้นท่ี 300 100.00 

2) ขายในห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต 150 50.00 

3) ขายตลาดช่องทางเฉพาะ (ใน รร./รพ./เจเจมาร์เก็ต) 100 33.33 

4) ตลาดนัด 250 83.33 

5) ขายทางอินเตอร์เน็ต (ทาง facebook) 100 33.33 

6) การตลาดระบบสมาชิก 50 16.67 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 จากตารางท่ี 5.8 แสดงภาพรวมจ านวนและร้อยละของช่องทางการบริโภคสินค้าเกษตร

คุณภาพจะเห็นว่า ผู้บริโภคสินค้าเกษตรคุณภาพจากช่องทางการขายในตลาดชุมชนในพื้นท่ี มีจ านวน 

300 คน ร้อยละ 100.00 รองลงมา คือ ตลาดนัด จ านวน 250 คน ร้อยละ 83.33 ขายใน

ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต มีจ านวน 150 คน ร้อยละ 50.00 ขายตลาดช่องทางเฉพาะ (ใน รร./

รพ./เจเจมาร์เก็ต)และขายทางอินเตอร์เน็ต (ทาง facebook) มีจ านวน 100 คน ร้อยละ 33.33 และ

การตลาดระบบสมาชิก มีจ านวน 50 คน ร้อยละ 16.67 
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ตารางท่ี 5.9  จ านวนและร้อยละการตัดสินใจซื้อสินค้าเกษตรคุณภาพ 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 

1) รสชาติและความปลอดภัยท่ีเห็นได้แตกต่างจากสินค้าเกษตรโดยท่ัวไป 200 66.67 

2) ระดับมาตรฐานสินค้าเกษตรที่ผู้ผลิตได้รับ 150 50.00 

3) ราคาสินค้าเกษตรที่สูงกว่าปกติและการรับรองมาตรฐานระดับเช่ือถือได้ 100 33.33 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 จากตารางท่ี 5.9 แสดงภาพรวมจ านวนและร้อยละการตัดสินใจซื้อสินค้าเกษตรคุณภาพ จะ

เห็นว่า รสชาติและความปลอดภัยท่ีเห็นได้แตกต่างจากสินค้าเกษตรโดยท่ัวไป มีจ านวน 200 คน ร้อย

ละ 66.67 รองลงมา คือ ระดับมาตรฐานสินค้าเกษตรท่ีผู้ผลิตได้รับ มีจ านวน 150 คน ร้อยละ 50.00 

และราคาสินค้าเกษตรที่สูงกว่าปกติและการรับรองมาตรฐานระดับเช่ือถือได้ มีจ านวนเท่ากัน 100 คน 

ร้อยละ 33.33 

 

1) การรับรู้โภชนาการด้านอาหารปลอดภัย 

 

ตารางท่ี 5.10  จ านวนและร้อยละความเข้าใจโภชนาการด้านอาหารปลอดภัย 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 

1) ไม่พบการปนเป้ือนสารเคมีท่ีใช้ปูองกัน และก าจัดศัตรูพืช 250 83.33 

2) ไม่พบสารตกค้างจากยาปฎิชีวะนะและจุลินทรีย์ 200 67.33 

3) ทานอาหารให้ครบ 5 หมู่ และอาหารปลอดภัย 180 60.00 
4) ไม่พบการปนเป้ือนสารพิษจากเช้ือรา 100 33.33 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 จากตารางท่ี 5.10 แสดงภาพรวมจ านวนและร้อยละความเข้าใจโภชนาการด้านอาหาร

ปลอดภัย ไม่พบการปนเปื้อนสารเคมีท่ีใช้ปูองกัน และก าจัดศัตรูพืช จ านวน 250 คน ร้อยละ 83.33 

ไม่พบสารตกค้างจากยาปฎิชีวะนะและจุลินทรีย์ จ านวน 200 ร้อยละ 67.33 ทานอาหารให้ครบ 5 

หมู่ และอาหารปลอดภัย จ านวน 60.00 และไม่พบการปนเปื้อนสารพิษจากเช้ือรา จ านวน 100 คน 

ร้อยละ 33.33 
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2) การโต้วาทีท่ีสอดคล้องความรู้มาตรฐานสินค้าเกษตร 

ตารางท่ี 5.11  จ านวนและร้อยละความรู้มาตรฐานสินค้าเกษตร 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 

1) มาตรฐาน GAP สามารถตรวจสอบย้อนกลับได้ 300 100.00 

2) การรับรองสินค้า เครื่องหมายรับรอง และการแสดงฉลาก ได้มาตรฐาน
ถูกต้องชัดเจน 

 
300 100.00 

3) มาตรการและการปฏิบัติปูองกันการปนเปื้อนชัดเจนท้ังทางดิน น้ า อากาศ 

และเครื่องมือทางการเกษตร 

 

200 

 

66.67 

4) เกษตรอินทรีย์คือ การท าเกษตรที่ไม่ใช้สารเคมีสังเคราะห์แต่ใช้ซากพืชซาก
สัตว์และของเหลือจากสวน และจุลินทรีย์เป็นผู้ย่อย 180 60.00 

5) การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์และแปรรูปผลผลิตการเกษตรต้องท าท้ังต้น
น้ า กลางน้ า และปลายน้ า สามารถตรวจสอบได้ท้ังระบบเอกสารและ
ความซื่อสัตย์ 150 50.00 

6) การบันทึกการผลิตทุกขั้นตอนเป็นส่วนหนึ่งของการท ามาตรฐานเกษตร
อินทรีย์สากล 

 
120 40.00 

ท่ีมา: จาการวิจัย 

 จากตารางท่ี 5.11 แสดงภาพรวมความรู้มาตรฐานสินค้าเกษตร มาตรฐาน GAP สามารถ

ตรวจสอบย้อนกลับได้ และการรับรองสินค้า เครื่องหมายรับรอง และการแสดงฉลาก ได้มาตรฐาน

ถูกต้องชัดเจน มีจ านวนเท่ากัน 300 คน ร้อยละ 100.00 มาตรการและการปฏิบัติปูองกันการ

ปนเปื้อนชัดเจนท้ังทางดิน น้ า อากาศ และเครื่องมือทางการเกษตร จ านวน 200 ร้อยละ 66.67 

เกษตรอินทรีย์คือ การท าเกษตรที่ไม่ใช้สารเคมีสังเคราะห์แต่ใช้ซากพืชซากสัตว์และของเหลือจากสวน 

และจุลินทรีย์เป็นผู้ย่อย จ านวน 180 คน ร้อยละ 60.00 การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์และแปรรูป

ผลผลิตการเกษตรต้องท าท้ังต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า สามารถตรวจสอบได้ท้ังระบบเอกสารและ

ความซื่อสัตย์ จ านวน 150 คน ร้อยละ 50.00 และการบันทึกการผลิตทุกขั้นตอนเป็นส่วนหนึ่งของ

การท ามาตรฐานเกษตรอินทรีย์สากล ร้อยละ 40.00  


