
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา 

 การสรุปผลการวจิยัเร่ือง การจดัการความรู้ทางการตลาดเพื่อพฒันาวิสาหกิจชุมชน
ในการผลิตผลิตภณัฑ์จากถัว่ลิสง ถัว่เหลือง และน ้ ามนังาของกลุ่มแม่บา้นเกษตรกรบา้นปางหมู 
และบ้านสบสอย ต าบลปางหมู อ าเภอเมือง  จังหวดัแม่ฮ่องสอน จะสรุปผลการศึกษาตาม
วตัถุประสงคข์องโครงการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 : สรุปสภาพและศักยภาพในการด าเนินการด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์
จากถั่วลสิง ถั่วเหลอืง และน า้มันงาของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านปางหมูและบ้านสบสอย  

 การสรุปผลในส่วนน้ี จะสรุปผลตามการด าเนินกิจกรรมในส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ของกลุ่มท่ีผา่นมาในอดีตและในขณะท่ีด าเนินอยู่ในปัจจุบนั ซ่ึงเป็น
สภาพและศกัยภาพในการด าเนินการดา้นการตลาดก่อนท่ีนกัวจิยัจะเขา้ไปพฒันา ดงัน้ี 

 1. ศักยภาพด้านผลิตภัณฑ์  (Product) แม้การผลิตสินค้าของกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบา้นปางหมูและบา้นสบสอยส่วนใหญ่ จะอาศยัเทคนิคและวิธีการในการผลิตท่ีไดรั้บการ
ถ่ายทอดมาจากภูมิปัญญาของบรรพบุรุษในอดีตก็ตาม แต่ศักยภาพในการผลิตก็ยงัไม่ได้รับ          
การพฒันาเท่าท่ีควร การผลิตก็เพื่อจดัจ าหน่ายในชุมชนเท่านั้น โดยไม่มีการน าเอาแนวคิดทางการ
ตลาดสมยัใหม่ไปประยุกตใ์ช ้จะมีแต่เพียงบางกลุ่มเท่านั้นท่ีน าเอาหลกัการจดัการทางการตลาดไป
ใช ้อาทิ กลุ่มผูผ้ลิตน ้ามนังาตราธญัทิพยท่ี์จ าหน่ายผลิตภณัฑไ์ปยงัตลาดในเขตจงัหวดัใกลเ้คียง แต่ก็
คงยงัขาดการด าเนินกิจกรรมการตลาดท่ีต่อเน่ือง  

  นอกจากน้ีแล้วผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม ยงัไม่มีการสร้างตรายี่ห้อเป็นของตน     
ขาดการก าหนดลูกคา้เป้าหมายและต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน คุณภาพของผลิตภณัฑ์บางส่วนไม่มี
ความส ่ าเสมอ อาทิ พบตวัหนอนในถัว่เน่าแผน่ มีเส้นผมปนอยูใ่นผลิตภณัฑ์ ไม่มีการแจง้ถึงคุณค่า
ทางโภชนาการบนบรรจุภัณฑ์ให้ลูกค้าได้รับรู้ และท่ีส าคัญอีกประการหน่ึง คือ ขนาดของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย ก็มีให้ลูกค้าเลือกน้อย อาทิ ถั่วแปหล่อท่ีจ าหน่ายแต่ขนาดบรรจุ 300 กรัม      
ถัว่แปยีขนาด 200 กรัม ถัว่เน่าแผ่นขนาด 500 กรัม น ้ ามนังาตราเกวียนมีเฉพาะขาด 85 มล. จะมีแต่
เพียงน ้ามนังา ตราธญัทิพยแ์ละหมอกเปาท่ีจ าหน่าย 2 ขนาด คือ ขนาด 300 มล. และขนาด 500 มล. 
ในขณะท่ีคู่แข่งขนัในตลาดมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลายขนาด ท าให้ศกัยภาพการแข่งขนัทางด้าน
ผลิตภณัฑเ์ม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัรายใหญ่ในตลาด จึงมีไม่สูงนกั 
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 2. ศักยภาพด้านการก าหนดราคา (Price)  การตั้งราคาของกลุ่มไม่ไดต้ั้งอยูบ่น
พื้นฐานของการคิดตน้ทุนต่อหน่วยท่ีแทจ้ริง เพราะตั้งราคาตามท่ีกลุ่มเคยปฏิบติัมาตั้งแต่อดีตเท่านั้น 
ท าให้ราคาของผลิตภัณฑ์ท่ีกลุ่มก าหนดข้ึนมาไม่มีความสัมพนัธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและ
ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และเน่ืองจากการค านวณตน้ทุนการผลิตก่อนท าวิจยัท่ีไม่ถูกต้อง ส่งผลต่อ    
การก าหนดราคา และความสามารถในการท าก าไรของกลุ่ม ประกอบกบัการไม่ไดศึ้กษาขอ้มูลและ
การตั้งราคาของคู่แข่งอยา่งแทจ้ริง ท าใหก้ารก าหนดกลยทุธ์ราคาขายท าไดไ้ม่ดีนกั ดงัตารางท่ี 5.1   

ตารางที ่5.1  การเปรียบเทียบราคาระหวา่งผลิตภณัฑข์องกลุ่มกบัคู่แข่งขนัในตลาด 
 

ผลติภัณฑ์ 
 

น า้หนัก 
ราคาปลกี 
 (บาท) 

ราคาต่อกโิลกรัม 
(บาท) 

ราคาคู่แข่งขันต่อกโิลกรัม 
(บาท) 

ถัว่แปหล่อ 300 กรัม 45 150 (ราคาแขง่ขนั) 60-200 (กาดหลวง-กาดธานินทร์) 
ถัว่แปย ี 200 กรัม 45 225 (ราคาแขง่ขนั) 60-200 
ถัว่เน่าแผน่ 500 กรัม 69 138 (ราคาเหมาะสม) 160-200 
ธญัทิพยแ์ละ
หมอกเปา 

500  มล. 205 410 บาท/ลิตร (ราคาแข่งขนั) 380-430 
300 กรัม 140 467 บาท/ลิตร ไม่มีขนาดเดียวกนั 

ตราเกวยีน 85 มล. 150 1,765 (ราคามุ่งความแตกต่าง) ไม่มีคู่แข่งขนัต าแหน่งใกลเ้คียง 
 

 จากตารางท่ี 5.1 จะพบถึงปัญหาในการก าหนดราคาของกลุ่ม คือ จากการท่ี
กลุ่มค านวณตน้ทุนการผลิตบางรายการต ่ากวา่ความเป็นจริงมาก ท าให้การก าหนดราคาผลิตภณัฑ์
ในตลาดต ่ากวา่คู่แข่งขนั ส่งผลใหก้ าไรต่อหน่วยมีนอ้ยกวา่คู่แข่งขนั อาทิ ถัว่เน่าแผน่ขนาด 500 กรัม 
ราคาขายปลีกในตลาด 69 บาท และราคาต่อกิโลกรัม 138 บาท ในขณะท่ีคู่แข่งขนัจ าหน่ายในราคา
กิโลกรัมละ 160-200 บาท หรือกรณีท่ีก าหนดราคาโดยบวกก าไรส่วนเพิ่มสูงมากไป ก็จะท าให้ราคา
จ าหน่ายในตลาดสูงกวา่คู่แข่งขนั อาทิ ถัว่แปยีต่อกิโลกรัม กลุ่มจ าหน่ายในราคา 225 แต่ในขณะท่ี  
คู่แข่งขนัในตลาดจ าหน่ายในราคากิโลกรัมละ 60-200 บาท เท่านั้น    

 3. ศักยภาพด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์  
ส่วนใหญ่จะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายตรง คือ จ าหน่ายในร้านคา้ชุมชนท่ีมีชมาชิกกลุ่มคอยดูแล 
หรือจ าหน่ายในบา้นของสมาชิกแต่ละคน มีเพียงบางคร้ังจะใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายหน่ึงระดบั 
คือ การจดัจ าหน่ายผา่นพ่อคา้ส่งในชุมชนท่ีมารับผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไปจ าหน่ายต่อ แต่ก็มีปริมาณ
การซ้ือไม่สูงนัก อย่างไรก็ตาม จะมีกลุ่มผูผ้ลิตน ้ ามนังาตราธัญทิพย์และตราเกวียนท่ีขยายช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไปยงัจงัหวดัใกลเ้คียงและร่วมจ าหน่ายในงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ ทั้งในระดบั
ต าบล อ าเภอ และระดบัจงัหวดั     
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 4. ศักยภาพด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่วนใหญ่แล้วกลุ่มแต่ละ   
กลุ่มจะไม่มีการใช้ส่ือโฆษณา (Advertising) อาทิ ไม่มีการโฆษณาผ่านส่ือทางวิทยุชมชน 
หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน หรือเวบ็ไซต์ของกลุ่มเอง  นอกจากน้ีแลว้ ส่ือส าหรับการตลาดทางตรง ก็ใช้
อยูน่อ้ยมาก อาทิ ขาดโบรชวัร์และแคตตาล็อกส าหรับแนะน าผลิตภณัฑ์ แต่จะใชเ้พียงป้ายบอกช่ือ
ร้านเท่านั้น ประกอบกับบรรจุภัณฑ์ส าหรับส่ือสารข้อมูลให้กับผูบ้ริโภค ก็มิได้มีรายละเอียด
ครบถ้วน อาทิ วนั เดือน ปี ท่ีผลิต หรือหมดอายุ ขอ้มูลทางโภชนาการต่าง ๆ  ท าให้ผลิตภณัฑ ์   
ของกลุ่มรู้จกัในวงแคบ หรือรู้จกัแต่ในชุมชนเท่านั้น   

  ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) กลุ่มจะให้สมาชิกภายในกลุ่มของ
ตนช่วยจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ แต่อย่างไรก็ตาม สมาชิกบางคนมีความรู้ดา้นการตลาดหรือการขายท่ี
นอ้ยมาก ท าใหเ้สียโอกาสในการขายได ้นอกจากน้ีมีพนกังานขายก็ไม่ไดพ้ยายามในการเขา้หาหรือ
แสวงหาลูกคา้ท่ีคาดหวงัใหม่ ๆ เพิ่มข้ึนแต่อยา่งใด เพียงแต่ประจ าอยูบ่า้นหรือร้านคา้ชุมชนเท่านั้น
ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กลุ่มจะใช้การลดราคาเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัใน            
การส่งเสริมการขาย โดยท่ียงัไม่ไดใ้ชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ ร่วมดว้ย   
 
 ส่วนที ่2 : สรุปผลรูปแบบการจัดการด้านการตลาดของวสิาหกิจชุมชนที่เหมาะสม 
และสอดคล้องกับทรัพยากรและขีดความสามารถ ของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านปางหมูและ     
บ้านสบสอยฯ ตามหลกัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง  

 1. กลุ่มสหกรณ์ออมทรัพย์เพื่อการผลิตบ้านสบสอย การบริหารจดัการกลุ่ม
วิสาหกิจค่อนขา้งจะมีความเขม้แข็ง เห็นได้จากผลิตภณัฑ์น ้ ามนังาธัญทิพย ์ สามารถเขา้ไปวาง
จ าหน่ายในร้านขายของฝากของท่ีระลึกเพื่อการท่องเท่ียวในจงัหวดัเชียงใหม่ และแม่ฮ่องสอนได้
อย่างทัว่ถึง กลุ่มมีโครงสร้างการบริหารงานและมีการก าหนดกฎระเบียบของสมาชิกค่อนข้าง
ชดัเจน นอกจากน้ีกลุ่มสหกรณ์ออมทรัพยบ์า้นสบสอย มีโอกาสทางการตลาดอนัเน่ืองมาจากปัจจยั
ดา้นความตอ้งการรักษาสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีสูงข้ึน นอกจากนั้นผลิตภณัฑ์ของกลุ่มยงัเป็นสินคา้
เอกลกัษณ์จงัหวดัแม่ฮ่องสอน จึงสามารถขยายตวัได้ดีตามตลาดท่องเท่ียวท่ีค่อนขา้งขยายตวัใน
ระยะยาว แต่อยา่งไรก็ตาม กลุ่มก็ไดรั้บอุปสรรคจากภาวะเศรษฐกิจตกต ่าช่วงปี 2551 ถึงปี 2552 ท่ี
ท  าให้ตลาดท่องเท่ียวลดลงมากกว่าร้อยละ 50 และอุปสรรคท่ีเกิดจากการระบาดของไขห้วดัใหญ่
สายพนัธ์ุใหม่ 2009 รวมทั้งอุปสรรค์ในการแข่งขนัการตลาดท่ีแข่งขนักันจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
น ้ ามนังาในราคาต ่า ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มสหกรณ์บา้นสบสอย มีจุดแข็งท่ีตราธัญทิพยเ์ป็นท่ีรู้จกั
ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย และเป็นสินค้าของฝากการท่องเท่ียวของจังหวดัแม่ฮ่องสอน และมี         
การประยกุตใ์ชก้งัหนัพลงังานน ้ามาใชร่้วมกบัครกหีบน ้ามนังาภูมิปัญญาชาวไทใหญ่ ซ่ึงเป็นจุดแข็ง
ท่ีคู่แข่งขนัในพื้นท่ีจงัหวดัแม่ฮ่องสอน และพื้นท่ีอ่ืนของประเทศเทียบเคียงไดย้าก   
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 ดา้นการออกแบบตราสินคา้ บรรจุภณัฑ์ และแผน่ป้ายฉลากตราธัญทิพย ์ ก าหนด
คุณค่าประโยชน์ใช้สอยเป็นน ้ ามันงาหีบเย็นท่ีอุดมด้วยคุณค่าสารบ ารุงผิว และประเภทท่ีใช้
รับประทาน ก าหนดคุณค่าด้านอารมณ์เป็นผิวพรรณสมบรูณ์ ส่วนเอกลกัษณ์ด้านสีก าหนดเป็น      
สีเหลืองและเขียว นอกจากนั้นสัญลกัษณ์ของตรายงัคงใช้รูปเดิม แต่เพิ่มการใช้สีในตราสินค้า    
โดยท าแผน่ป้ายสต๊ิกเกอร์สัญลกัษณ์ของตราสินคา้ใหม่ ติดทบัลงในทุกแผน่ป้ายฉลากในทุกรายการ
ผลิตภณัฑข์องตราธญัทิพย ์ผลจากการร่วมการพฒันาการตลาดดงักล่าว ท าให้ผลิตภณัฑ์ธญัทิพยใ์ช้
แนวคิดสีในการสร้างเอกลกัษณ์ตราสินคา้ในทุก ๆ สายผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มผลิตในช่วงต่อมา 

 น ้ ามนังาตราธัญทิพยป์ระกอบดว้ย 1 รายการผลิตภณัฑ์ คือ ขวดขนาด 500 ซี.ซี.  
จ  าหน่ายในราคา 205 บาท โดยทดสอบตลาดท่ีร้านขายผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษ ศูนยว์ิจยัเพื่อเพิ่ม
ผลผลิตทางเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีกลุ่มตลาดเป้าหมาย คือ กลุ่มผูรั้กษา
สุขภาพ กาดฝร่ัง และกาดหลวงแอร์พอร์ท ศูนยก์ารคา้โรบินสันแอร์พอร์ทพลาซ่า มีกลุ่มตลาด
เป้าหมาย คือ นกัท่องเท่ียว โดยท าการส่ือสารการตลาดผ่านแผน่ฉลาก ท่ีส่ือสารขอ้ความต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ “น ้ ามนังาหีบเยน็” และมีรูปสัญลกัษณ์หีบน ้ ามนังาดว้ยแรงงานกงัหันน ้ า มีขอ้มูลด้าน
สรรพคุณ คุณค่าโภชนาการ และตรารับรองมาตรฐานต่าง ๆ พร้อมทั้งมีการส่ือสารโดยใช้แท่น
แสดงสินคา้ท่ีส่ือสารถึงสีท่ีเป็นเอกลกัษณ์และสัญลกัษณ์ของตราธญัทิพย ์

 จากกิจกรรมทดสอบตลาดพบว่า ยอดจ าหน่ายสินค้าในกลุ่มเป้าหมายผูรั้กษา
สุขภาพท่ีทดสอบตลาดผ่านร้านคา้ผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษ จะมีสูงกว่ายอดขายในกลุ่มเป้าหมาย
นักท่องเท่ียวท่ีทดสอบตลาด ณ กาดหลวงแอร์พอร์ท ศูนย์การค้าโรบินสันแอร์พอร์ทพลาซ่า          
ซ่ึงสามารถสะทอ้นสภาวะตลาดในช่วงทดสอบตลาดไดว้่า ตลาดนักท่องเท่ียวลดลงถึงจุดต ่าสุด     
แต่ตลาดเพื่อสุขภาพยงัคงมีการตอบรับผลิตภณัฑธ์ญัทิพยอ์ยา่งต่อเน่ือง  

 2. กลุ่มแปรรูปผลติภัณฑ์เกษตรปลอดสารเคมีบ้านปางหมู ก่อนเร่ิมโครงการวิจยั
กลุ่มไดด้ าเนินกิจกรรมการตลาดจนเกิดความส าเร็จระดบัหน่ึง โดยจดัตั้งเป็นศูนยเ์รียนรู้อาชีพงา     
มีจุดขายของตนเอง คือ สถานท่ีสาธิตการหีบน ้ ามนัดว้ยภูมิปัญญาพื้นบา้นและการใชแ้รงงานสัตว ์ 
กลุ่มได้พฒันาและขยายสายผลิตภณัฑ์จากน ้ ามนังาเป็นผลิตภณัฑ์โลชั่นทาผิว และสบู่ เป็นต้น     
กลุ่มมีเป้าหมายในการด าเนินงานท่ีชดัเจน ผลิตภณัฑน์ ้ามนังาไดรั้บโอกาสทางการตลาดจากกระแส
การต่ืนตวัในการรักษาสุขภาพท่ีเพิ่มสูงข้ึน การไดรั้บสนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ  อีกทั้งยงัเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงถึงภาพพจน์ของจงัหวดัแม่ฮ่องสอนดว้ย แต่อย่างไรก็ตาม ในช่วงด าเนินการวิจยั 
กลุ่มไดเ้ผชิญกบัอุปสรรคท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก คือ เกิดภาวะเศรษฐกิจตกต ่า เกิดการแพร่
ระบาดของไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ 2009 และการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเนน้ราคาต ่า และมีจุดอ่อนท่ี
มุ่งเน้นตลาดนักท่องเท่ียวเพียงกลุ่มเดียว แต่ถึงกระนั้นก็ตาม กลุ่มก็มีจุดแข็งท่ีได้รับถ่ายทอด        
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ภูมิปัญญาการหีบน ้ ามนังาชาวไทใหญ่ เป็นศูนยถ่์ายทอดอาชีพงา และมีสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ของตนเอง ณ จุดสาธิตการหีบน ้ามนังาดว้ยการใชแ้รงงานสัตวใ์นการหีบน ้ามนังา    

 ภายหลงัจากกลุ่มไดเ้ขา้ร่วมโครงการ และมีการสนทนากลุ่มระหว่างสมาชิกและ
คณะนกัวิจยั กลุ่มไดข้ยายตลาดเป้าหมายเพิ่มข้ึนอีกหน่ึงกลุ่ม คือ กลุ่มผูรั้กสุขภาพจากเดิมท่ีมุ่งเนน้
เฉพาะตลาดของฝากการท่องเทียวเพียงกลุ่มเดียว กลุ่มได้สังเคราะห์ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ใหม่เป็น  
ภาพพจน์การอนุรักษก์ารหีบน ้ ามนังาดว้ยภูมิปัญญาไทใหญ่ และหีบน ้ ามนังาดว้ยแรงงานสัตว ์และ
ไดร่้วมกบันกัวจิยัออกแบบตราสินคา้โดยใชช่ื้อวา่หมอกเปา ในส่วนของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวก าหนด
คุณค่าประโยชน์ใช้สอยเป็นน ้ ามนังาหีบเยน็ และดา้นอารมณ์เป็นคุณค่าการบ ารุงผิว ส าหรับน ้ ามนั
งานท่ีใช้รับประทาน ก าหนดคุณค่าประโยชน์ใช้สอย คือ อุดมด้วยกรดไขมันไม่อ่ิมตัว และ
สารอาหารบ ารุงร่างกาย ก าหนดคุณค่าดา้นอารมณ์ก าหนด คือ ร่างกายแข็งแรงสมบรูณ์ เลือกใช ้     
สีเหลืองและสีน ้ าตาลเป็นสีเอกลกัษณ์ตรา และรูปสัญลกัษณ์ของตราใชรู้ปเสมือนหีบน ้ ามนังาดว้ย
แรงงานสัตว์ (ววัหรือควาย) มีจัว่หลงัคาบา้นทรงไทครอบ แผ่นป้ายฉลากมีข้อความท่ีแสดงถึง
สรรพคุณ วธีิการใช ้การหีบเยน็ ขอ้มูลโภชนาการ ตรารับรองคุณภาพ “อย.” และ “OTOP”  

 ผลิตภณัฑ์ในโครงการมี 2 รายการ คือ ขวดขนาดบรรจุ 300 ซี.ซี. และ 500 ซี.ซี. 
ราคาขายปลีก 140 และ 205 บาทตามล าดบั ช่องทางการจดัจ าหน่ายเดิมประกอบด้วยสถานท่ี
จ าหน่ายสินคา้ ณ จุดสาธิตการหีบน ้ ามนัของกลุ่ม จ าหน่ายผ่านเครือข่ายองค์กรพฒันาเอกชนเดิม  
แต่ในโครงการวจิยัน้ี ไดเ้พิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายอีก 4 แห่ง คือ ร้านขายผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษ 
ศูนยว์ิจยัเพื่อเพิ่มผลผลิตทางเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ กาดฝร่ัง อ าเภอหาง
ดง จังหวดัเชียงใหม่ และกาดหลวงแอร์พอร์ท ศูนย์การค้าแอร์พอร์ทพลาซ่า ด้านการส่ือสาร
การตลาดของตรา “หมอกเปา” ส่ือสารผา่นแผน่ป้ายฉลาก โดยรายละเอียดต่างๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
จะส่ือสารผา่นแท่นจดัวางสินคา้ นอกจากน้ีกลุ่มและคณะนกัวจิยั ไดจ้ดัท าแผน่ป้ายโฆษณาบอกทาง 
จ านวน 5 ป้าย ติดริมถนนบริเวณหนา้หมู่บา้นปางหมู ทั้งน้ีเพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมายนกัท่องเท่ียวให้
เขา้ชมการสาธิตการหีบน ้ามนังา และซ้ือผลิตภณัฑข์องกลุ่ม 

 ผลการทดสอบตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีเป็นผูรั้กสุขภาพ จะให้การตอบรับ
ผลิตภณัฑดี์กวา่กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียว ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในช่วงเวลาทดสอบตลาด
เป็นช่วงเวลาท่ีตลาดนกัท่องเท่ียวลดลงถึงจุดต ่าสุด จึงยงัไม่สามารถประเมินการยอมรับผลิตภณัฑ์
ของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแทจ้ริง ประกอบกบัสภาพของการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์น ้ ามนังาจงัหวดั
แม่ฮ่องสอน ท่ีเนน้การขายในราคาถูก โครงการวจิยัจึงไดแ้นะน ากลุ่มใหเ้จรจาต่อรองในการก าหนด
ราคาท่ีวางในตลาดกบัตรากลว้ยไม ้โดยให้เพิ่มราคาขายปลีกเป็น 280 บาท ในขวดขนาด 500 ซี.ซี. 
ฉะนั้นกลุ่มในฐานะคู่แข่งขนัรายเล็ก จึงรอการเจรจาต่อรองระหว่างรายใหญ่ทั้ง 2 ราย แต่หาก      
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การเจราจาไม่เป็นผลส าเร็จ กลุ่มก็ยงัคงสามารถขายปลีกในราคาเดิมไดแ้ต่อาจไดรั้บก าไรท่ีไม่สูง
มากนกั แต่หากการเจรจาส าเร็จกลุ่มจะสามารถเพิ่มก าไรต่อหน่วยใหสู้งข้ึนได ้

 3. กลุ่มงาเพื่อสุขภาพบ้านปางหมู กลุ่มมีการจดัการวิสาหกิจกลุ่มโดยแบ่ง
โครงสร้างการบริหารงานให้สมาชิกร่วมรับผิดชอบ จดัท ากฎระเบียบท่ีสมาชิกตอ้งมีส่วนร่วมใน
การออมเงินทุน และแบ่งปันผลประโยชน์ให้แก่สมาชิก จดัให้มีสวสัดิการกูย้ืมเงินส าหรับสมาชิกท่ี
มีความจ าเป็นตอ้งใชจ่้ายเงิน กลุ่มพบโอกาสทางการตลาดท่ีเกิดกระแสรักษาสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ี
สูงข้ึน ท าให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากธรรมชาติมากข้ึน โอกาสจากการสนบัสนุน
ผลิตภณัฑ์ชุมชนจากภาครัฐ และผลิตภณัฑ์ของกลุ่มเป็นสินคา้ภาพพจน์ของจงัหวดัแม่ฮ่องสอนท่ี
เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มนกัท่องเท่ียวทัว่ประเทศ แต่อยา่งไรก็ตาม กลุ่มพบอุปสรรคก์ารตลาดอนัเกิดจาก
ภาวะเศรษฐกิจตกต ่าในปีพ.ศ. 2551 ถึงปี 2552 และการระบาดของไขห้วดัสายพนัธ์ุใหม่ 2009       
ท  าให้ตลาดนกัท่องเท่ียวลดลงมากกว่าร้อยละ 50 กลุ่มมีจุดแข็งท่ีสามารถสกดักล่ินดอกไม ้และ
สมุนไพรจากธรรมชาติท่ียงัไม่มีผลิตภณัฑน์ ้ามนังายีห่อ้ใดท่ีมีจุดเด่นใกลเ้คียงได ้แต่ก็จะมีจุดอ่อนท่ี
ก่อนเร่ิมโครงการวิจยันั้น กลุ่มจะขายส่งผลิตภณัฑ์ให้กบัผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และสถานประกอบการ
สุขภาพเพียงอยา่งเดียว และยงัไม่มีตราสินคา้เป็นของตนเอง  

 ภายหลงัจากเขา้ร่วมโครงการ กลุ่มไดร่้วมกบันกัวิจยัก าหนดตลาดเป้าหมายไปท่ี 
กลุ่มผูต้อ้งการผลิตภณัฑ์น ้ ามนังาธรรมชาติส าหรับใชใ้นการถนอมผิวและเส้นผม ก าหนดลกัษณะ
เด่นของผลิตภณัฑ์ 2 ลกัษณะ คือ ซึมซบัสู่ผิวหนงัดียิ่งข้ึนดว้ยน ้ ามนังาสด 100 % และกล่ินดอกไม ้
และสมุนไพรจากธรรมชาติ ดา้นการจดัการตราสินคา้ใชช่ื้อ น ้ ามนังาตราเกวียน ท่ีพยายามส่ือถึง
ความเป็นธรรมชาติของผลิตภณัฑ์ ก าหนดคุณค่าประโยชน์ดา้นอารมณ์เป็นสุขภาพผิวดี และหอม
สบาย กลุ่มเลือกใช้สีชมพูและขาวเป็นสีเอกลกัษณ์ของตรา รวมทั้งการใช้แผ่นป้ายฉลากบอก
รายละเอียดเก่ียวกบัสรรพคุณ และวธีิใชผ้ลิตภณัฑ ์

 กลุ่มจดัท าส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายการผลิตภณัฑ ์1 รายการ เป็นน ้ ามนังา
ในขวดขนาดบรรจุขวด 85 ซี.ซี. ราคาขายปลีก 150 บาท ทดสอบตลาดใน 3 ร้านคา้คือ ร้านขาย
ผ ลิตภัณฑ์ปลอดสา รพิ ษ  ศู น ย์วิ จัย เ พื่ อ เ พิ่ ม ผลผ ลิ ตทา ง เ กษตร  คณะ เ กษตรศาสต ร์ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ กาดหลวงแอร์พอร์ท ศูนยก์ารคา้โรบินสันแอร์พอร์ทพลาซ่า ร้านชินภายใน
ศูนยก์ารคา้แอร์พอร์ทพลาซ่า และกาดฝร่ัง อ าเภอหางดงจงัหวดัเชียงใหม่ ท าการส่ือสารการตลาด
ดว้ยแผ่นป้ายฉลากท่ีส่ือสารถึงสีเอกลกัษณ์ตราสินคา้และต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และการส่ือสารผ่าน
แท่นวางท่ีบอกถึงคุณสมบติั คุณประโยชน์ และคุณภาพน ้ ามันงาตราเกวียน ส่วนการส่ือสาร
การตลาดโดยรวมของหมู่บา้นปางหมู ไดจ้ดัแผน่ป้ายโฆษณาบอกทาง 5 ป้าย ติดตั้งบริเวณริมทาง
หนา้หมู่บา้นเพื่อดึงนกัท่องเท่ียวเขา้เยีย่มชมการหีบน ้ามนังาดว้ยแรงงานสัตวข์องตราหมอกเปา   
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 4. กลุ่มถั่วแปหล่อแปยีบ้านปางหมู กลุ่มมีการพฒันาดา้นการบริหารจดัการกลุ่ม 
โดยจดัโครงสร้างการบริหารงานตามหนา้ท่ีให้กบัแกนน า กลุ่มจดัท ากฎระเบียบ สิทธิ และแนวทาง
ในการปฏิบติัของกลุ่มให้แก่สมาชิกไดป้ฏิบติัตาม สมาชิกกลุ่มแต่ละคนจะมีลูกคา้เป็นของตนเอง 
แต่ช่วงท่ีมีค าสั่งซ้ือสูงจนไม่สามารถผลิตไดต้ามค าสั่งซ้ือ ก็จะขอใหส้มาชิกรายอ่ืน ๆ ช่วยผลิตเสริม 
การด าเนินงานดา้นการตลาดก่อนเร่ิมโครงการ ทางกลุ่มและสมาชิกยงัไม่มีตรายี่ห้อเป็นของตนเอง 
ดา้นขอบเขตของการท าตลาด จะเป็นลกัษณะของการขายส่งถัว่แปหล่อ แปยี ถัว่เหลืองและถัว่ลิสง
คัว่เกลือ บรรจุลงในถุงพลาสติกขนาด 20 ลิตร แต่ภายหลงัจากการร่วมในโครงการพบว่า กลุ่มมี
โอกาสทางการตลาดจากการสนบัสนุนของภาครัฐในสินคา้ชุมชน โดยมีการจดังานแสดงสินคา้
อยา่งต่อเน่ือง  แต่อยา่งไรก็ตาม กลุ่มมีอุปสรรคทางการตลาดจากตน้ทุนค่าน ้ ามนัพืชปรับตวัสูงข้ึน 
แต่ราคาขายในตลาดกลบัแข่งขนักนัจ าหน่ายในราคาต ่า กลุ่มมีจุดแขง็ท่ีไดรั้บการถ่ายทอดภูมิปัญญา
การคัว่ทอดถัว่ของชาวไทใหญ่ และมีการควบคุมสารเคมีตกคา้งในถัว่ เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้
คู่แข่งขนัท่ียงัไม่มีการควบคุม มีจุดอ่อนท่ียงัไม่มีตราสินคา้เป็นของกลุ่มเอง อีกทั้งยงัไม่มีแนวทาง
ชีวภาพในการเก็บรักษาวตัถุดิบถั่วหลวงท่ีต้องเก็บรักษาเป็นเวลานาน 1 ปี ท าให้ผลิตภัณฑ์           
ถัว่แปหล่อแปยขีองกลุ่มมีร่องรอยการกินของแมลง รวมทั้งกลุ่มยงัไม่สามารถส่ือสารความแตกต่าง
ในผลิตภณัฑข์องกลุ่มจากคู่แข่งขนั รวมทั้งตน้ทุนในการผลิตก็สูงกวา่คู่แข่งขนัมาก  

 กลุ่มได้ร่วมกับนักวิจัยก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดเป็น 2 กลุ่ม คือ 
นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาในเขตจงัหวดัแม่ฮ่องสอนและจงัหวดัเชียงใหม่ และกลุ่มผูรั้กษาสุขภาพท่ีอยูใ่น
จงัหวดัเชียงใหม่  ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑไ์ปท่ีถัว่ปลอดสารพิษ เป็นถัว่พื้นบา้นไม่ใชส้ารเคมี ใน
การปลูก รวมทั้งความกรอบไม่แข็งท่ีใช้ภูมิปัญญาการคัว่ทอดของชาวไทใหญ่ท่ีพิถีพิถนั จนได ้   
ถัว่แปหล่อแปยีท่ีสุกพอดีสีเหลือง ไม่ตอ้งเจือสีเหมือนคู่แข่งขนัในตลาด ออกแบบตราสินคา้ คือ    
ถัว่หลวงทอง ก าหนดคุณค่าดา้นอารมณ์ คือ คัว่ทอดดว้ยภูมิปัญญาชาวไทใหญ่แม่ฮ่องสอน และ   
ถั่วปลอดสารพิษ ซ่ึงจากการวิจัยเชิงปฏิบัติการใช้ชั้ นเรียนของมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ 
ทดสอบความกรอบของผลิตภณัฑ์“ถัว่หลวงทอง เปรียบเทียบคู่แข่งขนัรายส าคญัในตลาดพบว่า   
ถัว่แปหล่อของกลุ่มกรอบกว่าคู่แข่งขนั ส่วนถัว่แปยีกรอบกว่าคู่แข่งขนัเล็กน้อย กลุ่มเลือกสีเขียว 
ขาว และเหลืองเป็นสีเอกลกัษณ์ตรา มีตวัอกัษรค าว่า “ถัว่หลวงทอง” ออกแบบแผ่นป้ายฉลากท่ี
ประกอบด้วยช่ือตราสินคา้ ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ตรารับรองคุณภาพมาตรฐาน และคุณค่าโภชนา                   
การออกแบบบรรจุภณัฑบ์รรจุในถุงแกว้แบบตั้ง และแบบนอนปิดแผน่ป้ายฉลากดา้นหนา้และหลงั  

 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ของกลุ่มแบ่งออกเป็น 2 รายการผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย    
ถัว่แปยขีนาดบรรจุถุงละ 200 กรัม และถัว่แปหล่อขนาดบรรจุถุงละ 200 กรัม ราคาขายปลีก 45 บาท
ต่อถุงเท่ากนั ทดสอบตลาดใน 3 ร้านคา้ ประกอบดว้ย ร้านขายผลิตภณัฑป์ลอดสารพิษ ศูนยว์ิจยัเพื่อ
เพิ่มผลผลิตทางเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มผูรั้กษา
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สุขภาพในเขตเมืองเชียงใหม่ จ  าหน่ายท่ีศูนยก์ารคา้กาดฝร่ัง อ าเภอหางดง จงัหวดัเชียงใหม่ และกาด
หลวงแอร์พอร์ท ศูนย์การค้าโรบินสันแอร์พอร์ทพลาซ่าท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเป็นนักท่องเท่ียว 
ผลิตภณัฑถ์ัว่หลวงทองส่ือสารการตลาดผา่นแผน่ป้ายฉลาก ท่ีส่ือสารช่ือตราสินคา้ สีเอกลักษณ์ตรา
สินคา้ ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และรายละเอียดท่ีส าคญั ส่ือสารผ่านแท่นวางจ าหน่างผลิตภณัฑ์ ท่ีให้
ขอ้มูลสินคา้ท่ีให้รายละเอียดถัว่พื้นบา้นท่ีน ามาผลิต กระบวนการปลูกท่ีไม่ใช้สารเคมีการเกษตร  
ภูมิปัญญาในการคัว่ นอกจากนั้นยงัส่ือสารการตลาดโดยแผ่นป้ายโฆษณาติดบริเวณหน้าหมู่บา้น
ปางหมูเพื่อเชิญนักท่องเท่ียวเขา้เยี่ยมชมการหีบน ้ ามนังาดว้ยภูมิปัญญาพื้นบา้นและแรงงานสัตว ์
และกลุ่มไดรั้บการอนุเคราะห์จากกลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑ์เกษตรปลอดสารเคมีบา้นปางหมูท่ีร่วมใน
โครงการวจิยัใหว้างจ าหน่ายสินคา้ร่วมดว้ย 

 กิจกรรมทดสอบตลาดผลิตภณัฑ์ของกลุ่มพบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้
ผลิตภัณฑ์ปลอดสารพิษ จะได้รับการตอบรับท่ีดีกว่ากลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียวท่ีจ าหน่ายใน       
กาดหลวงและกาดแอร์พอร์ท แต่อยา่งไรก็ตาม ช่วงการทดสอบตลาดเป็นไม่ไดเ้ป็นช่วงฤดูท่องเท่ียว 
และเกิดการระบาดไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ 2009 จึงยงัไม่สามารถประเมินการยอมรับผลิตภณัฑ์
ของตลาดนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งแทจ้ริง นอกเหนือจากกิจกรรมการทดสอบตลาด กลุ่มไดเ้ขา้ร่วมงาน
แสดงสินคา้ในงาน "นิทรรศการ 1 ในแผน่ดิน"เน่ืองในวนัเฉลิมพระชนมพรรษา 12 สิงหาคม 2552 
ท่ีสยามนฤมิตร กรุงเทพมหานคร จดัโดยกระทรวงวฒันธรรม ซ่ึงผลจากการเขา้ร่วมงานพบว่า
ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย แต่กลุ่มก็ได้เรียนรู้ทางการตลาดว่า กลุ่มเป้าหมายท่ีเข้าชมงานเป็น
กลุ่มเป้าหมายคนละกลุ่มท่ีพฒันาการตลาดร่วมกบัโครงการวจิยั   

 5. กลุ่มผู้ผลติถั่วเน่าแผ่นบ้านปางหมู ในช่วงเร่ิมตน้พฒันาการบริหารจดัการกลุ่ม    
คณะนกัวจิยัพบวา่ ก่อนเร่ิมโครงการวจิยักุล่มจะมีการรวมตวักนัเพียงเบ้ืองตน้ ยงัไม่มีการมอบหมาย
หน้าท่ีและจดัโครงสร้างการบริหารงานอย่างชัดเจน การก าหนดกฎระเบียบยงัไม่เป็นลายลกัษณ์
อกัษร ภายหลังจากร่วมโครงการ กลุ่มได้ร่วมกับนักวิจยัจดัท าโครงสร้างการบริหารงาน จดัท า
กฎระเบียบขอ้บงัคบัของกลุ่มอยา่งเป็นลายลกัษณ์อกัษร และสามารถใชใ้นการบริหารงานไดต่้อไป 
การจดัการตลาดเดิมของกลุ่มก่อนโครงการวิจยั กลุ่มไม่มีตราสินคา้เป็นของตนเอง สมาชิกกลุ่ม   
แต่ละคนขายส่งสินคา้ให้แก่ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีกโดยตรง และอาจช่วยกนัผลิตในกรณีท่ีสมาชิกรายใด
รายหน่ึงผลิตสินคา้ให้แก่ลูกคา้ตนเองไม่ทนั และตอ้งการพฒันาการตลาดร่วมกบัโครงการวิจยัโดย
ตอ้งการสร้างตราสินคา้ของตนเองข้ึนมา และตอ้งการตลาดรองรับในตราสินคา้นั้น 

 ภายหลังได้รับการอบรมเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม กลุ่มได้ร่วมวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาดกบัคณะนกัวจิยัแลว้พบวา่ กลุ่มสามารถไดรั้บการสนบัสนุนส่งเสริมจากภาครัฐ
ต่าง ๆท่ีสนับสนุนการจดังานแสดงสินคา้ แต่กลุ่มก็พบอุปสรรคด้วยเช่นกนั อาทิ ราคาขายของคู่
แข่งขนัในตลาดค่อนขา้งถูก เพียง 5 -10 บาทต่อมดั และตลาดนกัท่องเท่ียวอาจยงัไม่ทราบวิธี
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รับประทานและปรุงอาหารจากถั่วเน่า แต่อย่างไรก็ตาม จากการส ารวจตลาดเพิ่มเติมของคณะ
นกัวจิยัพบวา่ ราคาจ าหน่ายถัว่เน่าแผน่ท่ีจ  าหน่ายในตลาดวโรรส (กาดหลวง) และตลาดสดชั้นน าใน
จงัหวดัเชียงใหม่เม่ือเทียบกบัน ้าหนกัแลว้พบวา่ราคาสูงถึง 160 – 200 ต่อกิโลกรัม  

 กลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑถ์ัว่เน่าแผน่ ก าหนดเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูรั้กสุขภาพท่ี
อาศยัอยู่ในเขตเมืองเชียงใหม่ และกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท่องเท่ียวในเขตจงัหวดัเชียงใหม่                     
ซ่ึงนกัท่องเท่ียวน้ีสามารถแยกเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีพื้นฐานเดิมเป็นคนภาคเหนือ และนกัท่องเท่ียวท่ี
เป็นคนภาคอ่ืน ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นถัว่เน่าแผ่นสูตรตน้ต าหรับแม่ฮ่องสอน เน่ืองจาก
เล็งเห็นวา่มีจุดแขง็ดา้นภูมิปัญญาพื้นบา้นชาวไต และยากท่ีคู่แข่งขนัในเขตพื้นท่ีภาคเหนือจะท าตาม
ไดง่้าย ดา้นการจดัการตราสินคา้ ใชช่ื้อตรา คือ ถัว่เน่าแผน่บา้นไตปางหมู ก าหนดคุณค่าประโยชน์
ใชส้อยคือ อร่อย แห้ง ละเอียด ก าหนดคุณค่าดา้นอารมณ์ คือ สูตรตน้ต าหรับแม่ฮ่องสอน เลือกใช ้  
สีน ้าตาล และสีขาวเป็นสีเอกลกัษณ์ตรา รูปสัญลกัษณ์ตราสินคา้ใชเ้ป็นรูปบา้นพื้นเมืองชาวไต   

 ดา้นการจดัการส่วนประสมทางการตลาด นกัวิจยัร่วมกบัสมาชิกกลุ่มพฒันาสินคา้
ของกลุ่มเป็น 1 รายการผลิตภณัฑ์ คือ ขนาดบรรจุ 500 กรัม ราคาขายปลีก 69 บาท หากค านวณเป็น
กิโลกรัม จะจ าหน่ายกิโลกรัมละ 140 บาท เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัในตลาดวโรรส และตลาด
ธานินทร์ท่ีจ  าหน่ายกิโลกรัมละ 140 -200 บาท และน าไปทดสอบตลาดท่ีร้านขายผลิตภณัฑ์ปลอด
สารพิษส าหรับกลุ่มรักสุขภาพ ณ ศูนย์วิจัยเพื่อเพิ่มผลผลิตทางเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ส่วนกลุ่มเป้าหมายนกัท่องเท่ียว ทดสอบตลาดท่ีศูนยก์ารคา้กาดฝร่ัง อ าเภอ
หางดง จังหวดัเชียงใหม่ และกาดหลวงแอร์พอร์ท ศูนย์การค้าโรบินสันแอร์พอร์ทพลาซ่า           
ดา้นการส่ือสารการตลาดท าการส่ือสารเพื่อวตัถุประสงคร์ะดบัการรับรู้ผา่นแผน่ป้ายฉลากสินคา้ท่ี
ส่ือสารช่ือตราสินคา้ รูปสัญลกัษณ์ตราสินคา้ ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์และรายละเอียดสูตรอาหารจ านวน 
2 สูตร ส่ือสารรูปสัญลกัษณ์ตราสินคา้ สีเอกลกัษณ์ตราสินคา้ และต าแหน่งผลิตภณัฑ์โดยแท่น
แสดงสินคา้ดว้ยวตัถุประสงคร์ะดบัความรู้ ดว้ยแผน่ป้ายใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีประกอบดว้ยแหล่งอา้งอิง 

 ดา้นการทดสอบตลาดพบวา่ ตลาดตอบรับผลิตภณัฑถ์ัว่เน่าไม่ดีเท่าท่ีควร โดยผูซ้ื้อ
แจง้วา่ขนาดบรรจุภณัฑใ์หญ่เกินไป จากการพิจารณาจากยอดขายกลุ่มเป้าหมายผูรั้กษาสุขภาพตอบ
รับดีกว่ากลุ่มเป้าหมายนกัท่องเท่ียว แต่อย่างไรก็ตาม ตลาดนกัท่องเท่ียวอยูใ่นภาวะตกต ่า อยูน่อก
ฤดูกาลท่องเท่ียว และช่วงทดสอบตลาดอยูใ่นช่วงไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ 2009 ระบาดดว้ย 
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 ส่วนที ่3 : อภิปรายผลการศึกษา  

 1. อภิปรายผลการศึกษาจากการศึกษาดูงานและการสัมภาษณ์ผู้รู้ในชุมชน                

 การอภิปรายผลจากการศึกษาดูงานและการสัมภาษณ์ผูรู้้ในชุมชน จะอภิปราย
ตามผลขององคค์วามรู้ท่ีไดรั้บตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัน้ี 

 1.1 ด้านการบริหารจัดการกลุ่มวิสาหกิจชุมชน กลุ่มวิสาหกิจบา้นปางหมูและ
บา้นสบสอยจะมีสภาพปัญหาท่ีเหมือนกบักลุ่มผูผ้ลิตกระเทียมดองบา้นป่าไผ่ กลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้าย 
บา้นดอนหลวงและกลุ่มผูผ้ลิตถัว่เน่าหรือถัว่หลวงทรงเคร่ืองสูตรเจ คือ ขณะท่ีกลุ่มพยายามด าเนิน
ธุรกิจและการตลาด จะมีสมาชิกท่ีความเห็นแตกต่างกนัเสมอ สมาชิกบางคนไม่เห็นดว้ยกบัแนวทาง
กลุ่มจะถอนตวัออกจากกลุ่มไปท าของตนเอง แต่ดว้ยการยืนหยดัของแกนน า ท าให้กลุ่มแต่ละกลุ่ม
สามารถผา่ฟันอุปสรรค จนมีความส าเร็จเกิดข้ึนตามล าดบั สอดคลอ้งกบัความเห็นของผูรู้้ในชุมชน
ท่ีมองเห็นวา่ แมก้ารรวมกลุ่มวิสาหกิจบา้นปางหมูและบา้นสบสอยเดิม จะมีความส าเร็จระดบัหน่ึง 
แต่เพื่อความส าเร็จระดบัสูงข้ึนยงัตอ้งการการพฒันาการบริหารจดัการกลุ่มให้เกิดความส าเร็จอยา่ง
ต่อเน่ือง ซ่ึงผลของความส าเร็จท่ีเกิดข้ึนจะช่วยดึงดูดสมาชิกใหม่ๆ ใหเ้ขา้มาร่วมงานกบักลุ่มมากข้ึน 
และความส าเร็จของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนทั้ง 4 กลุ่มในขา้งตน้ จะเกิดจากการท่ีกลุ่มแต่ละกลุ่มจะตอ้ง
สามารถพึ่ งพาตนเองให้ได้เป็นหลักก่อน หลงัจากนั้นถึงจะมีหน่วยงานพฒันาต่าง ๆ เข้ามาให ้    
ความช่วยเหลือและใหก้ารสนบัสนุนใหเ้กิดความส าเร็จเพิ่มข้ึน แต่อยา่งไรก็ตาม ความส าเร็จของแต่
ละกลุ่มโดยรวมแลว้ จะข้ึนอยูก่บัการพึ่งพาตนเองตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียงเป็นส าคญั 

 1.2 ด้านการบริหารจัดการตลาด กลุ่มวิสาหกิจชุมชนทั้ง 4 กลุ่ม จะมีจุดแข็งท่ี
คลา้ยคลึงกนั คือ ภูมิปัญญาในการผลิตสินคา้จะมาจากภูมิปัญญาท่ีไดรั้บการถ่ายทอดมายาวนาน 
จากบรรพบุรุษ ซ่ึงจะท าให้คู่แข่งขนัลอกเลียนแบบได้ยาก อาทิ กลุ่มวิสาหกิจบ้านปางหมูและ     
บ้านสบสอยท่ีใช้ภูมิปัญญาพื้นบ้านด้านการหีบน ้ ามนังาด้วยครกหีบน ้ ามนังาของชาวไทใหญ่      
การใช้แรงงานสัตว์เป็นพาหนะในการหีบน ้ ามนังา การคัว่ทอดถั่วหลวง การท าถัว่เน่าสูตรชาว     
ไทใหญ่ ซ่ึงจุดแขง็ของแต่ละกลุ่มในขา้งตน้ ก็จะถูกน ามาสร้างเป็นต าแหน่งผลิตภณัฑ์ไปตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป จนท าให้ธุรกิจประสบกบัผลส าเร็จในการท าตลาดชุมชนได้ดีใน
ระดบัหน่ึง ดงันั้นภูมิปัญญาเหล่าน้ี จึงเป็นจุดแข็งท่ีคู่แข่งขนัเลียนแบบไดย้าก สามารถน ามาสร้าง
ต าแหน่งผลิตภณัฑต์อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี  

 1.3 ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ จากความส าเร็จของ 3 กลุ่มท่ีเป็นแบบอยา่งใน
การศึกษาดูงาน สามารถน าไปเป็นแนวทางให้กลุ่มวิสาหกิจบา้นปางหมูและบา้นสบสอย ได้มี    
การพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง จนสามารถยืนหยดัอยู่ในตลาดได้อย่างย ัง่ยืน ซ่ึงการพฒันา
ผลิตภณัฑด์งักล่าว จะตอ้งท าอยา่งต่อเน่ืองและใชค้วามมานะและความตั้งใจจริงของสมาชิกในกลุ่ม 
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นอกจากน้ีจ าเป็นตอ้งจดัท าระบบรับขอ้มูลทางการตลาดยอ้นกลบัไปยงักลุ่ม อาทิ ความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและกลุ่มลูกคา้ผูค้าดหวงัในอนาคต ขอ้มูลดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของคู่แข่งขนั ขอ้มูลความพึงพอใจของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑข์องตนและของคู่แข่งขนั ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ี
จะสามารถน าไปใชต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดค้วามพึงพอใจสูงสุดได ้อนัจะท าให้
กลุ่มประสบความส าเร็จในการท าตลาดชุมชนอยา่งต่อเน่ืองในอนาคตได ้

 จากการสัมภาษณ์ผูรู้้ในชุมชน ท าให้ทราบถึงศกัยภาพในการด าเนินงานใน
ดา้นต่าง ๆ ของกลุ่ม คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนบา้นปางหมู จะมีพื้นฐานการรวมกลุ่มของชุมชนใน
ดา้นวฒันธรรมประเพณีค่อนขา้งดี แต่การรวมกลุ่มวิสาหกิจดา้นอาชีพนั้นยงัคงมีความส าเร็จขั้นตน้
เท่านั้น แต่อย่างไรก็ตาม ในการพฒันาศกัยภาพในการด าเนินงานด้านการตลาดของกลุ่มพบว่า    
กลุ่มวิสาหกิจบ้านสบสอยและบ้านปางหมู จ  าเป็นต้องพัฒนาการบริหารจัดการตลาดให้ มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อให้กลุ่มสามารถขายสินคา้ได้มากข้ึน ตอ้งมีตราสินคา้เป็นของกลุ่มเอง      
และมีความจ าเป็นตอ้งพฒันาความรู้และทกัษะการบริหารจดัการกลุ่มวิสาหกิจให้สูงข้ึนกว่าเดิม   
โดยการพฒันาการบริหารจดัการกลุ่มน้ีจะตอ้งท าควบคู่กนัไปกบัการบริหารการตลาด ทั้งน้ีเพราะ 
ในขณะท่ีกลุ่มท าการตลาด ก็จะพบปัญหาบางส่วนซ่ึงเป็นปัญหาด้านการบริหารจดัการกลุ่มเกิด
ข้ึนมาควบคู่กนัเสมอ ดงันั้นกลุ่มตอ้งร่วมกนัแกไ้ขปัญหาดา้นการบริหารจดัการกลุ่มให้ลุล่วงไปดว้ย   
จึงจะท าใหก้ารด าเนินงานดา้นการตลาดของกลุ่มส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 2. อภิปรายผลการศึกษาจากการอบรมเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วมกบักลุ่มฯ 

 2.1 กลุ่มสหกรณ์ออมทรัพย์เพื่อการผลิตบ้านสบสอย กลุ่มมีการบริหารงานท่ี
ค่อนขา้งเขม้แขง็เน่ืองจากมีความส าเร็จดา้นการตลาดระดบัหน่ึง กลุ่มจึงมีการพฒันาการบริหารงาน
กลุ่มไปไดค้่อนขา้วดี แต่อยา่งไรก็ตาม จากการสังเกตของคณะนกัวิจยัพบวา่ ผูเ้ป็นแกนหลกัในการ
บริหารจดัการและการบริหารการตลาด จะท าโดยหัวหน้ากลุ่มเป็นส่วนใหญ่ การมีส่วนร่วมของ
ของสมาชิกในการท าการตลาดนั้นมีอยูน่อ้ย ฉะนั้นกลุ่มจึงควรพฒันาบุคลากรดา้นการบริหารงาน 
และการตลาดเพิ่มข้ึนทั้งน้ีเพื่อความเขม้แขง็ และย ัง่ยืนต่อไปในอนาคต และแมว้า่กลุ่มไดรั้บโอกาส
การตลาดท่ีดี แต่จุดแข็งท่ีประยุกต์ใช้พลังงานกังหันน ้ า อาจต้องท าการวิจยัตลาดตรวจสอบว่า      
เป็นภาพลกัษณ์ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มให้ความช่ืนชมหรือไม่ หากผูบ้ริโภคให้ความช่ืนชมอาจ
เป็นแนวทางให้กลุ่ม น ามาสร้างเป็นความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ์และสามารถขายไดร้าคาสูงข้ึน 
และสามารถหลีกเล่ียงการขายราคาถูกจากคู่แข่งขนัรายส าคญัได ้ 

 ดา้นกลุ่มเป้าหมายการตลาดท่ีปัจจุบนัไดเ้พิ่มข้ึนเป็น 2 กลุ่ม คือตลาดท่องเท่ียว
และผูรั้กษาสุขภาพนั้น กลุ่มควรมุ่งเนน้ตลาดเพื่อสุขภาพเพิ่มมากข้ึนเน่ืองจากเป็นตลาดท่ีมีแนวโนม้
ท่ีดีในระยะยาว ส่วนผูค้า้ปลีกรายเล็ก กลุ่มควรใชก้ารตลาดทางตรงเสนอขายสินคา้ โดยหารายช่ือ
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ร้านคา้มุ่งหวงัผา่นอินเทอร์เน็ต หรือนิตยสารท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อท่ีจะท าการตลาดทางตรงต่อเน่ือง และ
ในกรณีท่ีกลุ่มเดินไปไปกรุงเทพฯ หรือจงัหวดัใหญ่ ๆ ในภาคเหนือ ก็อาจใช้วิธีการเขา้ไปติดต่อท่ี
ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพชั้นน าของจงัหวดันั้นโดยตรง ทั้งน้ีเพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย แต่จะ
ไดช่้องทางจ าหน่ายสินคา้เพิ่มข้ึน ในกรณีร้านคา้ปลีกลูกโซ่ขนาดใหญ่ หรือร้านสรรพาหารขนาด
ใหญ่ เช่น เดอะมอลล์หรือสยามพารากอน ท่ีส่งเสริมผลิตภณัฑ์ชุมชน และสินคา้เพื่อสุขภาพก็
จ  าเป็นตอ้งเขา้ไปเสนอขายสินคา้โดยตรง 

 จากการสังเกตร้านสรรพาหารชั้นน าในจังหวดัเชียงใหม่ของคณะนักวิจัย
พบว่า ในกลุ่มสินคา้น ้ ามนังาท่ีใช้ส าหรับเป็นเคร่ืองปรุงอาหาร จะมีราคาต ่ากว่าตราธัญทิพยม์าก 
ราคาเฉล่ียขวดขนาด 500 ซี.ซี. ประมาณ 150 บาท ขณะท่ีธญัทิพยจ์  าหน่าย 280 บาท อยา่งไรก็ตาม
ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัท่ีไม่ใช่น ้ ามนังาหีบเยน็จะมีตน้ทุนถูกกว่าประมาณร้อยละ 20-30  ฉะนั้น
ราคาดงักล่าวเป็นส่ิงสะทอ้นจุดอ่อนของผลการเลือกตลาด 2 ตลาด คือตลาดน ้ามนังาเพื่อการบริโภค 
และน ้ ามนัเพื่อการบ ารุงผิว ทางออกของกลุ่มในระยะยาว คือ การเขา้ไปท าตลาดเฉพาะผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิเพียงอยา่งเดียว ทั้งน้ีเน่ืองจากมีราคาขายปลีกสูงกวา่มาก จากการส ารวจตลาดน ้ ามนับ ารุงผิว
จากธรรมชาติในร้านคา้ชั้นน าในจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ ราคาน ้ ามนับ ารุงผิวในขวดขนาด 500 ซี.ซี.
จ  าหน่าย 500-800 บาท อีกทั้งกลุ่มยงัมีรายการผลิตภณัฑ์ดูแลผิวท่ีผลิตจากน ้ ามนังาอีกหลายรายการ
จึงเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายบ ารุงผิวพรรณ แต่อย่างไรก็ตาม กลุ่มอาจจ าเป็นตอ้งสร้างตราสินคา้
ข้ึนมาใหม ่ท่ีมีคุณค่าประโยชน์ใชส้อยและดา้นอารมณ์ท่ีเฉพาะส าหรับกลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่ ๆ   

 ในกรณีการแข่งขนัในตลาดน ้ ามนังาทัว่ไป ท่ีเป็นตลาดทั้งส าหรับการบริโภค 
และการบ ารุงผิว และแข่งขนักนัจ าหน่ายในราคาต ่า กลุ่มบา้นสบสอยจ าเป็นตอ้งเพิ่มการส่ือสาร
การตลาดเพื่อให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคดา้นการหีบเยน็ดว้ยภูมิปัญญาชาวไตใหญ่ และพลงังานกงัหัน
น ้ าเพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในตลาด ท่ีใช้การหีบเย็นด้วยเคร่ืองจกัร ซ่ึงหากความ
แตกต่างน้ีสามารถสร้างภาพพจน์ได้ดีกับตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงกว่า และเป็นกลุ่มท่ีให้
ความส าคญักบั ภูมิปัญญาพื้นบา้นแล้ว กลุ่มก็สามารถจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ในราคาท่ีสูงข้ึนไดแ้ละ
สามารถหลีกเล่ียงการใชร้าคาในการแข่งขนั (Price War) ซ่ึงจะไม่เป็นผลดีกบักลุ่มในระยะยาวเลย 

 2.2 กลุ่มแปรรูปผลิตภัณฑ์เกษตรปลอดสารเคมีบ้านปางหมู ภายหลงัจากการ
ด าเนินกิจกรรมการตลาดมาช่วงเวลาหน่ึง กลุ่มค่อนขา้งมีความเขม้แข็งข้ึนมาในระดบัหน่ึง แต่ก็
ยงัคงตอ้งเพิ่มการบริหารจดัการตามความกา้วหนา้ดา้นการตลาด จากการสนทนากลุ่มพบวา่ สมาชิก
กลุ่มบางคนตอ้งการเพิ่มจุดแข็งดา้นวตัถุดิบงาอินทรีย ์แต่ในขณะท่ีสมาชิกบางส่วนไม่สนบัสนุน                 
ในภาวการณ์แข่งขนัรายราคาต ่าของตลาดน ้ ามนังาในจงัหวดัแม่ฮ่องสอน กลุ่มยงัคงตอ้งทบทวนจุด
แข็งดา้นภาพพจน์การใช้ภูมิปัญญาการหีบน ้ ามนัหาดว้ยแรงงานสัตวท่ี์จะสามารถสร้างคุณค่าใน
จิตใจกลุ่มเป้าหมายบางกลุ่มหรือไม่ หากกลุ่มพบว่ามีผูบ้ริโภคบางกลุ่มให้คุณค่าด้านการรักษา      
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ภูมิปัญญาพื้นบา้นกลุ่มสามารถก าหนดเป็นกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด และสามารถปรับราคาราคา
ขายปลีกใหสู้งข้ึน และสามารถหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคาไดด้ว้ย จากนั้นจึงปรับปรุงและพฒันา        
ส่วนประสมการตลาดส าหรับตอบสนองกลุ่มเป้าหมายน้ีใหไ้ดรั้บความพึงพอใจต่อไป 

 นอกจากน้ี การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย 2 กลุ่ม ท่ีมีราคาขายแตกต่างกัน
ค่อนข้างมาก ก็เป็นอีกปัญหาหน่ึงท่ีกลุ่มจ าเป็นต้องแก้ไขในภาวะราคาขายปลีกต ่าเช่นปัจจุบนั     
จากการส ารวจของคณะนกัวิจยัพบวา่ น ้ ามนังาเพื่อการปรุงอาหารราคาเฉล่ียขวดขนาด 500 ซี.ซี. 
จ  าหน่ายประมาณขวดละ 150 บาท ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัไม่ใช่น ้ ามนังาหีบเยน็และจะมีตน้ทุนถูก
กวา่ประมาณร้อยละ 20-30 ในขณะท่ีผลิตภณัฑ์น ้ ามนังาเพื่อการบ ารุงผิว ขายปลีกประมาณขวดละ 
500 ถึง 800 ร้อยบาท ฉะนั้นการท่ีกลุ่มรักษากลุ่มเป้าหมายเพื่อการรับประทาน อาจท าให้เสียโอกาส
ในตลาดราคาสูงได ้ซ่ึงการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว อาจท าไดโ้ดย การเลือกแนวทางการสร้างตราสินคา้
ใหม ่(Multi Brand) เพื่อตอบสนองกลุ่มตลาดบ ารุงผวิ และสามารถเพิ่มราคาขายไดอี้กค่อนขา้งมาก 

 ดา้นการจดัการส่วนประสมผลิตภณัฑ์ กลุ่มควรเนน้การท ากิจกรรมการตลาด
กบักลุ่มผูรั้กสุขภาพเพิ่มข้ึน ควรเสนอขายสินคา้สู่ร้านคา้เพื่อสุขภาพเพิ่มข้ึน เพิ่มรายการผลิตภณัฑ์
เพื่อการบ ารุงผิวมากข้ึน เช่น ครีมลา้งหนา้ ครีมบ ารุงผิวและน ้ ามนังาเขา้ไปในร้านคา้ดงักล่าว หรือ
อาจใช้การตลาดทางตรงเสนอขายสินคา้ให้แก่ร้านคา้ปลีก โดยหารายช่ือร้านคา้มุ่งหวงัจากส่ือ
อินเทอร์เน็ต จากนิตยสารสุขภาพในห้องสมุดของสถาบนัการศึกษาในพื้นท่ี หลงัจากนั้นจึงส่ง  
แผน่พบั และจดหมายเสนอขายต่อไป ดา้นการส่ือสารการตลาด กลุ่มควรด าเนินการดา้นการส่ือสาร
ด้วยแผ่นป้ายข้อมูลสินค้าต่อไป เน่ืองจากผลวิจัยพบว่า ผูซ้ื้อน ้ ามันงาต้องการข้อมูลประกอบ        
การ ตดัสินใจซ้ือค่อนขา้งมาก ทา้ยท่ีสุดกลุ่มวิสาหกิจผูผ้ลิตน ้ ามนังาตราธัญทิพย ์ควรต่อรองราคา
ขายปลีกกับคู่แข่งขนัรายส าคญัให้วางจ าหน่ายในราคาสูงข้ึน ซ่ึงหากการเจรจาต่อรองประสบ
ความส าเร็จ กลุ่มก็จะใชก้ าไรท่ีเพิ่มมากข้ึนมาพฒันาผลิตภณัฑต่์อไป 

 2.3 กลุ่มงาเพื่อสุขภาพบ้านปางหมู การบริหารจัดการกลุ่มตามเอกสาร
หลกัฐานมีการบริหารจดัการท่ีดีพอสมควร แต่อย่างไรก็ตาม กิจกรรมหลกัยงัคงด าเนินการโดย
สมาชิกแกนน าเป็นส่วนใหญ่ แมว้่าการด าเนินงานดังกล่าวอาจท าให้ตดัสินใจได้อย่างรวดเร็ว 
คล่องตวัในการด าเนินงาน แต่ความเขม้แขง็ระยะยาวของกลุ่มก็จะไม่ไดรั้บการพฒันาเท่าท่ีควร 

 แม้ว่ากลุ่มจะได้รับอุปสรรคการตลาดท่ีเกิดภาวะเศรษฐกิจตกต ่า และการ
ระบาดของไขห้วดัสายพนัธ์ุใหม่ 2009 แต่ผลิตภณัฑข์องกลุ่มก็ยงัคงเป็นสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในระยะยาว ฉะนั้นการสร้างตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับกลุ่มงาเพื่อ
สุขภาพบา้นปางหมูเป็นอยา่งยิง่ ดา้นกลุ่มเป้าหมายการตลาด กลุ่มมองตลาดเป้าหมายในภาพรวม ๆ 
วา่เป็นกลุ่มรักษาความงาม แต่จากการทดสอบตลาดพบวา่ ตลาดน ้ ามนังาบ ารุงผิวแบ่งยอ่ยออกเป็น 
3 กลุ่ม และแต่ละกลุ่มก็จะมีกลยุทธ์การจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ (1)  กลุ่มผูรั้กษาสุขภาพ
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รับประทานอาหารปลอดสารพิษ ลูกคา้กลุ่มน้ีตอ้งการผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีผลิตจากสารธรรมชาติ 
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากร้านขายผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษ (2) กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
เอกลกัษณ์แต่ละทอ้งถ่ินไปใช ้ร้านคา้ท่ีเขา้ถึง คือ ร้านขายผลิตภณัฑข์องฝากเพื่อการท่องเท่ียวชั้นน า 
และ (3) กลุ่มผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์เพื่อความสวยงาม แต่เน้นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตมาจากธรรมชาติผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีซ้ือสินคา้จากร้านขายผลิตภณัฑ์เคร่ืองหอม และเคร่ืองบ ารุงผิวจากธรรมชาติ ฉะนั้นน ้ ามนังา
ตราเกวียน  จึงควรพิจารณากลุ่มเป้าหมายเป็น 3 กลุ่ม ทดสอบจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางท่ี
เหมาะสม และประเมินผลส าเร็จในแต่ละกลุ่มเป้าหมายในระยะกลางต่อไป ดา้นต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
จะแตกต่างจากคู่แข่งขนัในปัจจุบนั แต่ในอนาคตคาดการณ์ว่าจะมีสินคา้คู่แข่งขนัพฒันาต าแหน่ง
ตราสินคา้ท่ีใกลก้บักลุ่ม ฉะนั้นกลุ่มจึงควรพฒันาจุดแข็งของดา้นการผลิตน ้ ามนังาสด 100 % และ
การสกดักล่ินดอกไมแ้ละสมุนไพรธรรมชาติท่ียากต่อการเลียนแบบของคู่แข่งขนัต่อไป 

 ด้านการจดัการส่วนประสมผลิตภณัฑ์ น ้ ามนังาตราเกวียนสามารถพฒันา
รายการผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ เพื่อขายให้แก่กลุ่มเป้าหมายกลุ่มเดียวกันได้อีก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ผลิตภณัฑท่ี์ใชร่้วมกนัไดแ้ก่ สบู่ หรือครีมนวดผม เป็นตน้ ส่วนดา้นราคาจดัจ าหน่ายพบวา่ ยอดขาย
ค่อนขา้งต ่าเม่ือเปรียบเทียบกับต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีโดดเด่น โดยได้รับข้อมูลด้านการขายจาก
พนกังานขายร้านคา้ผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษแจง้วา่ ลูกคา้กลุ่มผูรั้กษาสุขภาพแจง้วา่ราคาสูงเกินไป 
แต่ตรงขา้มกบัพนักงานขายร้านเพื่อความงามแจง้ว่า ราคาขายไม่แพง ฉะนั้นเป็นไปได้ว่าลูกค้า       
2 กลุ่มน้ีอาจมีความตอ้งการรายละเอียดผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงกลุ่มอาจก าหนดเป็น    
กลยทุธ์การตลาดได ้2 แนวทาง คือ (1) พฒันาผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 สายผลิตภณัฑ์ คือสายผลิตภณัฑ์
ท่ีมีความเป็นพิเศษ และจ าหน่ายขายแพงกวา่อีกสายผลิตภณัฑ์หน่ึง หรือ (2) กลุ่มผลิต 2 ตราสินคา้
ไปตอบสนองกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 2 กลุ่ม ดา้นการส่ือสารการตลาดพบวา่ ผูส้นใจส่วนใหญ่
จะเปิดทดสอบดมสินคา้ ณ จุดขายก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการส่งเสริมการขายดว้ยวิธีการให้ลูกคา้
ทดสอบผลิตภณัฑก่์อนซ้ือ จึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับสินคา้ “น ้ามนังาตราเกวยีน”  

 2.4 กลุ่มถั่วแปหล่อแปยีบ้านปางหมู กลุ่มมีการพฒันาบริหารจดัการกลุ่มได้
นอ้ยกวา่กลุ่มวิสาหกิจอ่ืน ๆ ท่ีเขา้ร่วมโครงการ เน่ืองจากกิจกรรมการตลาดยงัอยูใ่นช่วงเร่ิมตน้ ท า
การตลาดในลกัษณะของขายส่งใหผู้ค้า้ส่งคา้ปลีก โดยไม่มีตราสินคา้ของตนเอง ท าให้กลุ่มยงัไม่ได้
พบปัญหาอุปสรรคดา้นการตลาดท่ีจะตอ้งพฒันาการบริหารจดัการกลุ่มให้สูงข้ึน แต่อย่างไรก็ตาม 
กลุ่มตอ้งการพฒันาการจดัการดา้นการตลาดร่วมกบัโครงการวจิยัน้ี ท่ีจะมีตราสินคา้ของตนเอง และ
ตอ้งการส่ือสารต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของตนเองท่ีแตกต่างกบัคู่แข่งขนั ซ่ึงเป็นเป้าหมายท่ีเหมาะสม
เพราะจะท าใหก้ลุ่มสามารถใชก้ าลงัการผลิตท่ีมีอยูสู่งสร้างยอดขาย และก าไรมากข้ึนส่วนต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มเป็นต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม เห็นไดจ้ากกิจกรรมการวิจยัในชั้นเรียนของ
นกัศึกษาราชภฏัเชียงใหม่ ท่ีช้ีให้เห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอย่างชดัเจน เพราะ     
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การออกแบบตราสินคา้ แผน่ป้ายฉลาก และบรรจุภณัฑท่ี์มีความสวยงามและส่ือถึงถัว่จากธรรมชาติ 
และเป็นสินคา้ภูมปัญญาพื้นบา้นมีความเหมาะสม แต่อย่างไรก็ตาม โครงการวิจยัพบว่า ก าไรของ
กลุ่มยงัต ่ามากเน่ืองจากตน้ทุนผลิตภณัฑ์ของกลุ่มสูงกวา่คู่แข่งขนัมาก อาทิ ในการทดสอบตลาดท่ี
วางจ าหน่ายถัว่แปยท่ีี 45 บาทต่อถุงในขณะท่ีคู่แข่งขนัจ าหน่ายในราคา 25 บาทต่อถุง แต่ลูกคา้กลุ่ม
ผูรั้กษาสุขภาพก็ยงัยอมรับราคาค่อนขา้งดี  ฉะนั้นโครงการวิจยัในอนาคต จ าเป็นตอ้งปรับค่าตน้ทุน
บรรจุภณัฑจ์าก 15 บาทต่อถุงใหล้ดลงเหลือไม่เกิน 5 บาทต่อถุง เพื่อใหก้ลุ่มไดก้ าไรสูงข้ึนต่อไป 

 นอกจากน้ี จากการทดสอบตลาดพบวา่ นอกเหนือตลาดกลุ่มนกัท่องเท่ียวแลว้
กลุ่มยงัสามารถจ าหน่ายในกลุ่มเป้าหมายผูรั้กษาสุขภาพอีกดว้ย เน่ืองจากต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของ
กลุ่มสอดคล้องกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ี ฉะนั้นในอนาคตกลุ่มสามารถพฒันา
รายการผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยถัว่ลิสง ถัว่เหลืองคัว่เกลือต่อไป  ดา้นการจดัการช่องทางการจดั
จ าหน่ายในอนาคตอาจท าร่วมกับการส่งเสริมการจัดงานแสดงสินค้าพื้นบ้าน และสินค้าเชิง
วฒันธรรมร่วมกบัหน่วยงานราชการ ซ่ึงการเขา้ร่วมงานดงักล่าวจะเป็นการแนะน าตราสินคา้ของ
กลุ่มเขา้ไปยงักลุ่มเป้าหมายผูรั้กสุขภาพ และยงัมีโอกาสพบและเสนอขายสินคา้ไปยงัร้านคา้ปลีกท่ี
เขา้ชมงาน และอาจท าโดยการเดินทางไปเสนอขายสินคา้ใหแ้ก่ร้านคา้ปลีกโดยตรงอีกดว้ย   

 2.5 กลุ่มผู้ผลิตถั่วเน่าแผ่นบ้านปางหมู จากการศึกษาสภาพท่ีเป็นอยูแ่ละการ
วเิคราะห์โอกาส อุปสรรค จุดแขง็ และจุดอ่อนของกลุ่มพบวา่ ถัว่เน่าแผน่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ
และแนวโนม้เติบโตในตลาดได้ เน่ืองจากกระแสรักสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีท า
มาจากธรรมชาติ ไม่มีสารเคมีตกค้าง ประกอบกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถใช้ทดแทน
เคร่ืองปรุงอาหารท่ีผ่านการแปรรูปและมีสารตกคา้ง อีกทั้งรสชาติของผลิตภณัฑ์ก็แตกต่างจาก       
คู่แข่งขนั มีการผลิตโดยใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ิน กลุ่มควรเพิ่มขอบเขตของการท าตลาดท่ีกวา้งมากข้ึน 
โดยจ าหน่ายตรงสู่ผูค้า้ปลีกใหม้ากข้ึนแทนการขายส่งเพียงอยา่งเดียว   

 กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดควรเป็นผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในเขตเมือง เพราะราคา
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งแพงกว่านอกเมือง อนัจะท าให้กลุ่มมีโอกาสท าก าไรได้มากกว่า แต่
ช่องทาง   การจดัจ าหน่ายในตลาดสดนอกเมืองส่วนใหญ่ มกัจะมีถัว่เน่าแผน่ราคาถูกวางขายอยูแ่ลว้ 
ฉะนั้นการแข่งขนัดา้นราคาในตลาดรอบนอกจึงมีความเป็นไดย้าก อยา่งไรก็ตาม ผูจ้ดัการกาดหลวง     
แอร์พอร์ทพลาซ่าช้ีแนะวา่ ควรเพิ่มสูตรอาหารลงในผลิตภณัฑ์อีก เพราะจะช่วยให้นกัท่องเท่ียวจาก 
ภาคอ่ืน ๆ ไดท้ดลองซ้ือไปรับประทานได ้นอกเหนือจากกลุ่มเป้าหมายขา้งตน้ ในขณะน้ีกลุ่มไดว้าง
แผนการขยายตลาดไปยงัชาวไตใหญ่ท่ียา้ยถ่ินฐานไปอยูก่รุงเทพมหานครอีกดว้ย โดยอยูใ่นช่วงเร่ิม
แสวงหาขอ้มูลดา้นแหล่งท่ีอยูอ่าศยั และแหล่งซ้ือสินคา้ของกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว 
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 ดา้นส่วนประสมการตลาดพบวา่ บรรจุภณัฑ์ขนาด 500 กรัมจะเป็นทางเลือก
ส าหรับผูซ้ื้อท่ีใชถ้ัว่เน่าจ านวนมาก แต่ก็ยงัคงพบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่แจง้วา่ขนาดบรรจุภณัฑ์มีขนาด
ท่ีใหญ่เกินไป  ฉะนั้นผลิตภณัฑ์ถัว่เน่าแผ่นบา้นไตยงัตอ้งปรับขนาดบรรจุภณัฑ์ให้เล็กลงเหลือ
ประมาณ 100 ถึง 150 กรัมต่อถุง เพราะความถ่ีในการรับประทานของกลุ่มผูซ้ื้อไม่สูงมากนัก        
และผลจากการลดขนาดบรรจุภณัฑ์ลง จะท าให้จ  านวนเงินจ่ายต่อคร้ังของลูกคา้ลดลง และกลุ่มยงั
จ าเป็นตอ้งส่ือสารให้กบักลุ่มไดท้ราบถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑ์อยู่ เพราะขอ้มูลสินคา้เป็นส่ิงส าคญั
ประการหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือถั่วเน่าแผ่น จากการทดสอบตลาดพบว่า สินค้าในกาดหลวง        
แอร์พอร์ทพลาซ่ามีหนอนเกิดข้ึน แต่ก็ไดรั้บแจง้จากพนกังานขายวา่เคยเกิดข้ึนกบัผลิตภณัฑ์อ่ืนดว้ย
ซ่ึงคาดวา่เป็นเพราะความเยน็ของอากาศในศูนย ์รวมทั้งผลิตภณัฑ์ไม่แห้งพอ จากการสนทนากลุ่ม
ผูผ้ลิตยอมรับวา่สินคา้ชุดผลิตดงักล่าวควบคุมคุณภาพไม่ดีพอ และเป็นการผลิตช่วงฤดูฝน และกลุ่ม
ก็ด าเนินการแปรับปรุงทนัที จากการตรวจสอบของนกัวจิยัพบวา่สินคา้ชุดผลิตต่อมามีคุณภาพดีข้ึน  

 ส่วนที ่4 : ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังต่อไป  
 จากผลของการท าวิจยัในช่วงระยะเวลา 1 ปี นักวิจยัได้เล็งเห็นว่า ส่ิงท่ีจ  าเป็น
ส าหรับการช่วยเหลือกลุ่มให้มีการพฒันาการตลาดแบบพึ่งพาตนเองไดอ้ย่างย ัง่ยืน คือ การท าวิจยั
ต่อยอดในดา้นการพฒันาคุณภาพในการผลิต การพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อรักษาแบรนด์
และฐานลูกคา้เดิมและเป็นการขยายตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ดงัน้ี 

 1. ควรมีการวิจยัเก่ียวกบัการเก็บรักษาวตัถุดิบถัว่หลวงเพื่อป้องกนัแมลง โดยวิธี
ชีวภาพ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากกลุ่มวสิาหกิจพบปัญหาแมลงกดักิน วธีิการเก็บวตัถุดิบจะใชว้ธีิใส่กระสอบ
พลาสติก แลว้คลุมดว้ยผา้ใบ ขอ้มูลจากกลุ่มพบว่า การเก็บรักษาถัว่ของชาวบา้นโดยทัว่ไปไม่ให้มี
แมลงกดักินเลย เพราะชาวบา้นจะโรยยาฆ่าแมลงรอบ ๆ ถุงถัว่ กล่ินของยาจะอบอยูใ่นผา้ใบแลว้ท า
ใหไ้ม่มีแมลงกดักิน แต่กลุ่มไม่ใชส้ารเคมีช่วยดงักล่าวเลยท าให้แมลงเขา้กดักินถัว่เป็นรู สมาชิกเคย
พยายามใช้สมุนไพรพื้นบ้านท่ีมี เช่น ใบกะเพราช่วยขบัไล่แมลง แต่ก็ไม่ได้ผล ฉะนั้นจึงต้อง
ตอ้งการใหส้ถาบนัการศึกษาช่วยในการศึกษาวจิยัการเก็บรักษาวตัถุดิบถัว่หลวงโดยวธีิชีวภาพ 

 2. ควรมีการวิจัยเก่ียวกับความตระหนักของผู ้บริโภคกับการใช้ภูมิปัญญา
พื้นบา้นในการหีบน ้ามนังา ทั้งน้ีเพราะกลุ่มผูผ้ลิตน ้ามนังาในโครงการวจิยัพบปัญหาการแข่งขนัขาย
ราคาต ่า ซ่ึงราคาดังกล่าวเป็นราคาท่ีท าให้กลุ่มมีก าไรเพียงเล็กน้อย ทั้ งท่ีต้นทุนบางอย่าง เช่น 
ค่าแรงงานไม่สามารถคิดเต็มราคาได้ ประกอบกับคู่แข่งขนัรายส าคญัใช้เคร่ืองจกัรในการหีบ
น ้ามนังา ไม่ไดใ้ช ้ภูมิปัญญาพื้นบา้นชาวไตเหมือนผลิตภณัฑ์ในโครงการ ฉะนั้นนกัวิจยัจึงตอ้งการ
ขอ้มูลเพิ่มเติมว่า  ผูบ้ริโภคมีความตระหนกัในดา้นการหีบน ้ ามนังาโดยภูมิปัญญาพื้นบา้นมากนอ้ย
เพียงไร และกลุ่มสามารถใช้ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ คือ การหีบด้วยภูมิปัญญาพื้นบา้นชาวไทใหญ่     
ช่วยในการยกระดบัราคาขายปลีกใหสู้งมากข้ึนกวา่เดิมไดห้รือไม่  
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 3. ควรวิจยัหาความเป็นไปไดข้องกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดเพิ่มเติม เพราะผล
จากการทดสอบตลาดพบว่า ตลาดผู ้รักษาสุขภาพมีแนวทางการเติบโตท่ีดี ในขณะท่ีกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวยงัไม่สามารถสรุปถึงความเติบโตของตลาดได้ดีนกั เน่ืองจากอยู่ในช่วงนอกฤดูกาล
ท่องเท่ียว ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า และเกิดการระบาดไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ 2009 นอกจากน้ีแลว้
ผลิตภณัฑถ์ัว่หลวงทองยงัมีตลาดในกลุ่มของผลิตภณัฑ์ขบเค้ียวทัว่ไป ท่ีจ  าหน่ายในร้านขายของช า 
และร้านมินิมาร์ท ท่ียงัไม่ไดท้  าการทดสอบตลาดในโครงการน้ี ฉะนั้นจึงควรศึกษาความเป็นไปได้
ของตลาดเป้าหมายทุก ๆ ตลาด ก่อนท าการขยายตลาดเพื่อสร้างยอดขายและก าไรต่อไป 

 4. ควรจดัท าการวิจยัเชิงปฏิบติัการเพื่อสร้างยอดขาย และก าไร ซ่ึงการวิจัย
โครงการน้ีไดพ้ฒันาศกัยภาพการตลาดพื้นฐานของกลุ่ม แผนกลยุทธ์การตลาด และการจดัการตรา
สินคา้ และทดสอบการขายในกลุ่มตลาดเป้าหมายส่วนหน่ึงให้แก่กลุ่มท่ีเขา้ร่วมโครงการไปแล้ว
ขั้นตอนทางธุรกิจต่อไป คือ การปรับปรุงส่วนประสมผลิตภณัฑ์ให้เกิดก าไรต่อหน่วยมากข้ึน แลว้ 
ขยายตลาดทางด้านภูมิศาสตร์ไปยงัจงัหวดัอ่ืน ๆ ในเขตภาคเหนือ หรือกรุงเทพมหานคร หรือ      
ทัว่ประเทศไทย พร้อมทั้งจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อให้ไดย้อดขาย และก าไรตามตอ้งการ 
แต่อย่างไรก็ตาม กลุ่มวิสาหกิจชุมชนในโครงการยงัมีความเขม้แข็งไม่เพียงพอ ฉะนั้นจึงตอ้งการ
โครงการวจิยัเชิงปฏิบติัการเพื่อพฒันาการจดัการตลาด และขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายต่อไป 

 5. โครงการจดัการเรียนรู้ดา้นการตลาดจากตลาดท่องเท่ียว ฤดูกาลปีพ.ศ.2552 
ถึง 2553 โครงการวิจยัน้ีไดจ้ดัสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้ร่วมในโครงการวิจยั โดยไดรั้บการ
อนุเคราะห์สถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑข์องกลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑ์เกษตรปลอดสารเคมีบา้นปางหมูท่ี
โครงการวิจยัไดจ้ดัท าป้ายโฆษณาบอกทางจ านวน 5 ป้าย เพื่อเชิญชวนให้ผูส้นใจเขา้ชมการหีบ
น ้ ามันงาด้วยแรงงานสัตว์ ฉะนั้น จึงควรมีการวิจัยต่อยอดด้านการจัดจ าหน่ายเพื่อติดตามผล        
การด าเนินงานต่อไปวา่ กลุ่มท่ีเขา้ร่วมโครงการสามารถบูรณาการความรู้ไดดี้เพียงใด   
 
 ส่วนที ่5 : ผลส าเร็จและความคุ้มค่าของการวจัิยทีไ่ด้รับ 

 ผลส าเร็จของงานวจิยัท่ีไดรั้บจะเป็นลกัษณะ G คือ  

 1. ด้านองค์ความรู้ 
 1.1 ความรู้ดา้นบริบทการบริหารการตลาด กลุ่มวิสาหกิจชุมชนบา้นปางหมู 
และบา้นสบสอยไดรั้บความรู้เก่ียวกบับริบทการบริหารการตลาด ท่ีไดรั้บโอกาสดา้นการตลาดจาก
การและการขยายตวัของธุรกิจการท่องเท่ียวในระยะยาว แนวโน้มความนิยมสินคา้เชิงวฒันธรรม 
และสุขภาพของผูบ้ริโภค รวมทั้งการสนับสนุนส่งเสริมกิจการวิสาหกิจจากภาคการศึกษา และ
หน่วยงานพฒันาต่าง ๆ กลุ่มไดรั้บรู้ถึงศกัยภาพตนเองท่ีมีการถ่ายทอดภูมิปัญญาพื้นบา้นชาวไต
ใหญ่ดา้นการหีบน ้ามนังา การคัว่ทอดถัว่แปหล่อแปย ีการท าถัว่เน่าสูตรดั้งเดิมชาวไต ซ่ึงองคค์วามรู้
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ดงักล่าวน้ีสามารถน าไปใชบ้ริหารกลุ่มในระยะยาวให้มีความย ัง่ยืนได ้ดา้นความสัมพนัธ์ของงาน
บริหารหาร กลุ่มไดรั้บความรู้ถึงความสัมพนัธ์ของสมาชิกภายในกลุ่ม ควบคู่ไปกบัการพฒันาการ
บริหารจดัการตลาดท่ีจะตอ้งพฒันาสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดในระยะยาวต่อไป   

 1.2 กลุ่มวิสาหกิจไดท้ราบศกัยภาพของกลุ่ม ซ่ึงองค์ความรู้ดงักล่าวจะท าให้
กลุ่มวิสาหกิจสามารถวางแผนธุรกิจ และการตลาดในระยะยาวไดอ้ย่างถูกตอ้งและมีความแม่นย  า
มากข้ึน ในดา้นการบริหารหาร กลุ่มวสิาหกิจจะไดรั้บความรู้ถึงการจดัการกลุ่มวิสาหกิจท่ีถึงแมจ้ะมี
ความส าเร็จในขั้นตน้ แต่เม่ือกลุ่มวิสาหกิจตอ้งการมีตราสินคา้เป็นของตนเอง ตอ้งการยอดขายและ
ก าไรเพิ่มข้ึน กลุ่มก็จ  าเป็นตอ้งพฒันาดา้นการบริหารจดัการใหมี้ประสิทธิภาพดว้ย 

 1.3 กลุ่มได้รับความรู้ในการพัฒนากระบวนการตลาดท่ีต้องศึกษาความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดต่าง ๆ ในจงัหวดัแม่ฮ่องสอน และจงัหวดัใกล้เคียงท่ี
ตอ้งการสินคา้เพื่อสุขภาพ และสินคา้ของฝาก ไดรั้บความรู้ในการก าหนดถึงจุดเด่น หรือต าแหน่ง
ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างจากคู่แข่งขนั ทั้งดา้นน ้ามนังาหีบเยน็ดว้ยภูมิปัญญาชาวไทใหญ่ การใชส้ัตวเ์ป็น
พาหนะในการหีบ การประยุกต์ใชพ้ลงังานกงัหนัน ้ าหีบน ้ ามนังา ภูมิปัญญาการคัว่ทอดถัว่แปหล่อ
แปยี และถัว่เน่าสูตรชาวไตแม่ฮ่องสอน นอกจากนั้นกลุ่มวิสาหกิจยงัไดรั้บความรู้ในการออกแบบ
ตราสินค้า แผ่นป้ายฉลาก และบรรจุภัณฑ์เพื่อส่ือสารสู่กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ในด้าน         
การออกแบบส่วนประสมผลิตภณัฑ์ กลุ่มวิสาหกิจได้รับความรู้ในการออกแบบส่วนประสม
ผลิตภณัฑ์ท่ีจะประกอบด้วยสายผลิตภณัฑ์ และขนาดบรรจุภณัฑ์ กลยุทธ์การก าหนดราคาท่ีตอ้ง
สอดคลอ้งกบัต าแหน่งผลิตภณัฑข์องตน นอกจากนั้น กลุ่มวิสาหกิจจะไดรั้บรู้ประโยชน์ของการใช้
แผน่ป้ายโฆษณาและการส่ือสารท่ีจุดขายวา่ สมารถดึงดูดใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งไร 

 1.4 นกัวิจยัและผูช่้วยนกัวิจยัไดร่้วมไดร่้วมเรียนรู้การจดัการ และการบริหาร
จดัการกลุ่มวิสาหกิจในสถานการณ์ตลาดจริง คณะนกัวิจยัไดค้ดัเลือกความรู้ทางวิชาการท่ีตรงกบั
ปัญหาและความตอ้งการของกลุ่มวิสาหกิจ ยกตวัอย่างเช่น จากสภาวะตกต ่าของตลาดท่องเท่ียว
นกัวจิยัไดใ้หค้วามรู้เร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลายกลุ่มเพื่อลดความเส่ียงดงักล่าว หลงัจากนั้น
จึงใชอ้งคค์วามรู้ดา้นการท าการตลาดทางตรง ในการเขา้ถึงกลุ่มตลาดเล่านั้น 

 2. ด้านการพฒันา 
 2.1 กลุ่มวสิาหกิจชุมชนไดรั้บการพฒันาแนวคิดการตลาดยุคใหม่ท่ีจากเดิมจะ
ผลิตสินคา้เพื่อการขายส่งโดยไม่มีตราสินคา้ ไปสู่การพฒันาตราสินคา้ของตนเองข้ึนมาเพื่อเข้า
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม เช่นกลุ่มผูผ้ลิตถัว่เน่าแผน่บา้นไต มุ่งขยาย
ตลาดสู่กลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียวท่ีเป็นชาวภาคเหนือยา้ยถ่ินฐานไปอยู่จงัหวดัอ่ืน กลุ่มผูผ้ลิต
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น ้ ามันงาแยกกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มรักษาสุขภาพ และกลุ่มนักท่องเท่ียว เป็นต้น ฉะนั้นกลุ่ม
วสิาหกิจสามารถถ่ายทอดองคค์วามรู้เหล่านั้นสู่กลุ่มวสิาหกิจอ่ืน ๆ ในชุมชนต่อไป 

 2.2 กลุ่มวิสาหกิจต่าง ๆ เกิดการรวมกลุ่มดา้นการตลาดและการผลิต ปัจจุบนั
นกัวิจยัได้ท าแผ่นป้ายโฆษณาติดตั้งหน้าหมู่บา้นปางหมู เพื่อส่ือสารให้นกัท่องเท่ียวเขา้เยี่ยมชม  
การหีบน ้ ามนังาดว้ยแรงงานสัตวพ์าหนะ รวมทั้งไดรั้บการอนุเคราะห์จากกลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑ์
เกษตรปลอดสารเคมีบ้านปางหมูให้วางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์กลุ่มอ่ืน ๆ ในโครงการอีกด้วย              
ซ่ึงโครงการดงักล่าวจะประเมินผลยอดขายในฤดูกาลท่องเท่ียวปี 2552 ถึง 2553 ต่อไป ซ่ึงคาดวา่ใน
อนาคตจะสามารถรับสินคา้ของกลุ่มวสิาหกิจอ่ืนไปจ าหน่ายท่ีร้านคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึน 

 2.3 กลุ่มวิสาหกิจต่าง ๆ ได้รับความรู้และได้แลกเปล่ียนความคิดกับคณะ
นกัวจิยั ไดร่้วมเรียนรู้ในการทดสอบตลาด อนัจะเป็นส่ิงท่ีสามารถช่วยในการประกอบอาชีพ พฒันา
กลุ่มวสิาหกิจชุมชนใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคไดดี้มากข้ึน สามารถสร้างยอดขาย 
และก าไรเพิ่มข้ึน รวมทั้งเป็นแนวทางการพฒันาวสิาหกิจชุมชนใหมี้ความย ัง่ยนืต่อไปในอนาคต 

 3. หน่วยงานต่าง ๆ   

 3.1 กลุ่มงานพฒันาในพื้นท่ีต่าง ๆ เช่น องค์การบริหารส่วนต าบล องค์การ
บริหารส่วนจงัหวดั อุตสาหกรรมจงัหวดั และส านกังานเกษตรจงัหวดั สามารถน าเอาแนวความคิด
ในการพฒันาตราสินค้า ก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และ        
การพฒันาส่วนประสมการตลาดไปประยุกต์ใช้กับกลุ่มวิสาหกิจอ่ืน ๆ ในชุมชนได้ต่อไป เช่น              
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนบา้นปางหมูไดจ้ดัแสดงสินคา้ในงาน "นิทรรศการ 1ในแผ่นดิน" เน่ืองในวนั
เฉลิมพระชนมพรรษา 12 สิงหาคม 2552 ท่ีสยามนฤมิตร กรุงเทพมหานคร แสดงไดด้งัภาพท่ี 5.1   

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ภาพที ่5.1  การน าสินคา้ไปจดัแสดงในงาน “นิทรรศการ 1 ในแผน่ดิน” 
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 3.2 การน าองค์ความรู้ด้านการบริหารจดัการตลาดท่ีดีของกลุ่ม สู่การเรียน 
การสอนแก่นักศึกษา ได้แก่ การออกแบบแผ่นป้ายฉลาก และแผ่นป้ายโฆษณาทางการตลาดท่ี
นกัศึกษาภาคพิเศษ สาขาวิชาออกแบบอุตสาหกรรม ไดถ่้ายทอดความรู้ดา้นการตลาดดงักล่าว และ
ไดอ้อกแบบแผน่ป้ายฉลาก และแผน่ป้ายโฆษณาใหแ้ก่โครงการวจิยั ดงัแสดงในภาพท่ี 5.2  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่5.2  นกัศึกษาภาคพิเศษสาขาวชิาออกแบบอุตสาหกรรม ร่วมกบัคณะนกัวจิยัออกแบบ                     
                    แผน่ป้ายฉลากและแผน่ป้ายโฆษณาใหแ้ก่โครงการวจิยั 

 นกัศึกษาสาขาการตลาดไดร่้วมพฒันาบรรจุภณัฑใ์นโครงการ ดงัภาพท่ี 5.3  

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
ภาพที ่5.3 นกัศึกษาภาคปกติวชิาเอกการตลาด และร่วมกนับรรจุสินคา้  
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 การเรียนการสอนรายวิชาการวิจยัตลาด ของมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่    
ไดท้  าการวิจยัเชิงทดลองในชั้นเรียน เพื่อการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์
ถัว่หลวงทอง การวิจยัคร้ังน้ีเปรียบเทียบด้านความกรอบกบัคู่แข่งขนัรายส าคญัในตลาด โดยมี
นกัศึกษาสาขาการตลาดจ านวน 3 คนไดร่้วมทดสอบผลิตภณัฑ ์แสดงไดด้งัภาพท่ี 5.4  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.4  ภาพการวจิยัการตลาดเชิงทดลองในชั้นเรียน 

 จากภาพท่ี 5.4  งานวิจยัน้ีสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการเรียนการสอนได้
จริง ซ่ึงนอกจากจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมโครงการแลว้ ยงัก่อให้เกิดประโยชน์แก่
นกัศึกษาท่ีสามารถน าความรู้ท่ีเรียนมาสู่การปฏิบติัจริงต่อไป   
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