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บทคัดย่อ  
 การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของวิสาหกิจชุมชน
กลุ่มกะลานําโชค และศึกษากลยุทธ์การตลาดเพ่ือหาระดับมาตรฐานผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชนกลุ่มกะลานําโชค 
จังหวัดอุตรดิตถ์เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เครื่องมือคือการสัมภาษณ์โดยใช้เทคนิคการมีส่วนร่วม โดยมีการ
สัมภาษณ์และการจัดสนทนากลุ่ม ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มกะลานําโชคเกิดจากการรวมกลุ่มของสมาชิกท่ีมีความ
สนใจในการทํางานฝีมือเก่ียวกับกะลาหัวหน้ากลุ่มซ่ึงทําอาชีพน้ีอยู่แล้วเป็นผู้ฝึกสอนให้สมาชิก การระดมทุนมี
ปัญหาเน่ืองจากสมาชิกมีฐานะยากจนและยังไม่เข้าใจเก่ียวกับการรวมกลุ่มวิสาหกิจชุมชนความช่วยเหลือทางด้าน
สถาบันการเงินมีปัญหาเน่ืองจาก ไม่มีความรู้ในด้านการทําบัญชี ทางด้านการตลาดกลุ่มใช้วิธีการขอความร่วมมือ
กับหน่วยงานราชการเพ่ือออกแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆในจังหวัดและต่างจังหวัด จนเป็นท่ีรู้จักและคําสั่งซ้ือ
ส่วนมากจะมาจากลูกค้าท่ีรู้จักจากงานแสดงสินค้า OTOP ระดับประเทศ การกระจายสินค้าใช้ลักษณะของคน
กลางในการกระจายตลาด โดยรับสินค้าไปจําหน่าย การบริหารจัดการ และการเป็นผู้นํา หัวหน้ากลุ่มแบกรับหน้าท่ี
ท้ังหมดในการบริหารงานเน่ืองจากสมาชิกกลุ่มขาดความรู้ในเรื่องการมีส่วนร่วม ยังคงเข้าใจว่าตนเองเป็นเพียง
ลูกจ้างท่ีไม่สามารถออกความคิดเห็นได้ 

คําสําคัญ : กลยุทธการตลาด มาตรฐานผลิตภัณฑ์ สภาพแวดล้อมทางการตลาด ศักยภาพ ยกระดับมาตรฐาน
วิสาหกิจชุมชน 
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Abstract 
 This research aims to study the marketing environment that affects the success of Kala 
Numchoke group community enterprise in Uttaradit province and to identify marketing strategies 
to elevate the product standards of Kala Numchoke group community enterprise in Uttaradit 
Province. It is Participatory Action Research.  Interviews and focus group are used as the tools in 
this research.  

The findings indicates that the group is incorporated by members who are interested in 
making crafts.  In addition, the leader of this group is producing as a business so, the leader will 
be coaching for the members. However, fundraising is having a problem due topoverty of each 
member.  Also most members are not clearly understand of forming the community enterprise. 
Moreover, there is no help from financial institution because members do not have knowledge 
on accounting. For marketing, the group is asking for cooperation with government agencies for 
exhibiting the product in the events until the product becomes well-known.  Because of the 
OTOP exhibition, the group is having a lot of order. Middleman is usedfor distributing the 
product. For management and leadership, the leader of the group takes all responsible because 
the members are lack of knowledge.  Finally, for the participation, most members thought that 
they are acting as employee, so they are not giving any suggestions or comments. 

Keyword : marketing strategy, product standards, marketing environment, the potential,  elevate 
the standards, community enterprise 
 

บทนํา   
กลุ่มกะลานําโชคพาณิชย์ ก่อตั้งเมื่อปีพ.ศ.  2548 นายบรรดิษฐ์  หอมอ่อน  (ประธานกลุ่ม) ได้ประกอบ

อาชีพเป็น พ่อค้าขายรับซ้ือมะพร้าวกะทิ ท้ังภายในจังหวัดและบริเวณจังหวัดใกล้เคียงแต่ประสบปัญหาลูกมะพร้าว
ท่ีนําไปส่งน้ันแตกทําให้คิดว่าจะทําอย่างไรกับลูกมะพร้าวท่ีแตกก็เลยนําลูกมะพร้าวท่ีแตกมาทําเป็นแก้วนํ้าดื่ม
ต่อมาก็ทําเป็นถ้วยและได้ออกแบบกะลามะพร้าวเป็นแบบอ่ืน เช่น โคมไฟ ออมสิน เครื่องประดับ เป็นต้น  และนํา
สินค้าท่ีตนเองทําไปขายท่ีตลาดนัดบริเวณอําเภอท่าปลาผลปรากฏว่าสินค้าท่ีนําไปขายน้ันขายดีเลยชักชวนเพ่ือน
บ้านมาช่วยกันทํา (รวมกลุ่ม)แต่ไม่มีผู้ใดสนใจเลยต้องจ้างให้มาช่วย อัตราค่าจ้างวันละ 140 บาทใช้แรงงานจํานวน 
3 – 10คนต่อวันต่อมาเพ่ือนบ้านเห็นว่าสินค้าขายดีก็เลยชวนกันลงหุ้น หุ้นละ 50 บาท (ปัจจุบันมีสมาชิก 10  มีหุ้น 
1,000 หุ้นเป็นเงิน 5,000 บาท) สินค้าประเภทเครื่องตกแต่งจากกะลา เป็นสินค้าท่ีอาศัยฝีมือของช่างศิลปะท่ีเมื่อ
ได้กะลามาแล้วจะประเมินว่าควรจะทําเป็นสินค้าประเภทไหน ถือเป็นงานศิลปะท่ีแต่ละช้ินงานจะไม่ซํ้ากัน ถือเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดว่ามีอนาคตสดใส แต่ก็มีอุปสรรคปัญหาขาดแคลนเงินลงทุนในการซ้ือวัตถุดิบ และขาดการสํารวจ
ตลาดวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ ปัญหาการปรับปรุงสินค้าให้มีความทันสมัยตรงตามความต้องการของลูกค้าท่ี
เปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย  

นอกจากน้ียังประสบปัญหาการบริหารและวางนโยบายจากความสําคัญและปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัย
จึงสนใจศึกษาการจัดการการตลาด โดยสรุปเป็นประเด็นปัญหาหลักได้คือปัญหาทางด้านการตลาดดังน้ันหาก
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ทําการศึกษาเก่ียวกับสถานการณ์ทางการตลาดโอกาสทางการตลาดตลอดจนกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดจะทําให้
ผลิตภัณฑ์กะลาเป็นสินค้าหัตถกรรมอีกประเภทหน่ึงท่ีมีความสามารถในการขยายตัวได้อย่างต่อเน่ืองรวมท้ังจะเป็น
การนํารายได้มาให้แก่ชุมชนส่งเสริมการจ้างงานในชนบทและการพัฒนาได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มกะลา 

นําโชค จังหวัดอุตรดิตถ์ 
2. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดเพ่ือยกระดับมาตรฐานผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชนกลุ่มกะลา 

นําโชค จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

     ศึกษาศักยภาพกลุ่มกะลานําโชค ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในการดําเนินงานวาง
แผนการจัดการส่วนประสมการตลาดได้แก่ กระบวนการการวางแผน  การบริหารการตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การตั้งราคาสินค้า การกําหนดช่องทางการจัดจําหน่าย และการบริการส่งเสริมการขาย 

 
กรอบความคิดในการวิจัย 
 
 

  
 

  
 
 
  
     

  
 
 
 
 
 

 
ภาพแสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 

Input 
-บริบทของชุมชน กลุ่มกะลานําโชค   
-  ทรัพยากรการผลิต วัตถุดิบ 
- การจัดการเรียนรู้ น.ศ.ท่ีเรยีนวิชาการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ 
 

Process 
- เวทีการมีส่วนร่วม 
- การวิจัยแบบมีส่วนร่วม 
- การสัมภาษณ ์
- การจัดสนทนากลุ่ม 
- ดําเนินการวิจัย 
-ติดตามประเมินผล 

Outcome 
กลยุทธ์การตลาดเพ่ือยกระดับมาตรฐาน ผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชนกลุม่กะลานําโชค จังหวัดอุตรดิตถ์ 

Output 
- ทราบบริบทของกลุ่มกะลานําโชค 
- กระบวนการการวางแผนการตลาด 
- กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับกลุ่มกะลานําโชค 
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วิธีการดําเนินวิจัย  
การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยโดยใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) แบบมีส่วนร่วม (Participatory 

Research) มีสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกะลานําโชค จํานวน  20 คน พัฒนาชุมชุน องค์การบริหารส่วนจังหวัด
อุตรดิตถ์ มีข้ันตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ 2 ข้ันตอนคือ ข้ันตอนการทบทวนสภาพปัจจุบันและข้ันตอนการพัฒนา
รูปแบบทางการตลาดตามปัจจัยท่ีส่งเสริมให้เกิดความสําเร็จ ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ 
(Interview) การสัมภาษณ์เน้นแบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) และวิธีการสังเกต (Observation) โดย
เก็บจากแหล่งข้อมูล บุคคล แหล่งข้อมูลเอกสารการจัดสนทนากลุ่มเพ่ือร่วมคิด ร่วมทํา ร่วมสร้างสรรค์กับชุมชน 
ร่วมกําหนดแนวทางการแก้ไขปัญหาสําหรับวิธีการวิเคราะห์ข้อมูล จะเป็นข้อมูลท่ีได้จากการสนทนาแบบ
เฉพาะเจาะจง การสังเกต การสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้วิจัยจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

 

ผลการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์หัวหน้ากลุ่มและสมาชิก โดยการอ้างอิงจาก ปัจจัยท่ีกําหนด
ความสําเร็จและความล้มเหลวของวิสาหกิจชุมชน พบว่า  1) ปัจจัยทางด้านเงินทุนการระดมทุนเป็นไปได้ยากมาก
ในกลุ่มสมาชิกเน่ืองจากสมาชิกมีฐานะ การกู้ยืมจากสถาบันการเงินก็มีความยากลําบากอันเน่ืองจากหลักฐานท่ีทาง
ธนาคารต้องการน้ันเป็นเอกสารท่ีเก่ียวกับการทําบัญชีรับจ่ายเงิน ซ่ึงทางกลุ่มยังขาดความรู้ทางกลุ่มจึงใช้วิธีการเก็บ
ออมจากกําไรส่วนต่างท่ีขายสินค้าได้ จึงเกิดความล่าช้าในการระดมเงินทุน 2) ปัจจัยทางด้านการตลาด จะต้องรู้ว่า
สินค้าท่ีผลิตได้ จะนําไปขายท่ีไหน และขายอย่างไร การอธิบายสถานภาพในหัวข้อน้ี ใช้การอ้างอิงจากทฤษฏี
ช่องทางการกระจายสินค้ามีสมาชิกประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้เชียวชาญ และผู้สนับสนุน การขายของกลุ่มกะลาจะเป็น
รูปแบบท่ีเน้นการขายให้กับคนกลางเน่ืองจากทางกลุ่มไม่มีเวลาท่ีจะไปขายสินค้าปลีก จะใช้วิธีการนําสินค้าไปฝาก
ขายกับคนกลาง โดยการกําหนดราคาให้คนกลาง จะไม่มีการลดราคาสินค้าเน่ืองจากทางกลุ่มมีการขายให้กับคน
กลางหลายหลายร้าน เกรงว่าจะมีการตัดราคาขายกัน สําหรับการขายปลีกจะเป็นการไปออกงานแสดงสินค้า
ร่วมกับหน่วยงานราชการ เช่น งานแสดงสินค้า OTOP ระดับชุมชน หรือระดับประเทศ เพ่ือสร้างช่ือเสียงให้กับทาง
กลุ่มให้เป็นท่ีรู้จักในหน่วยงานราชการและเป็นการรับประกันการมีตัวตนของกลุ่ม 3) ปัจจัยด้านการผลิต วัตถุดิบ
ในการผลิตเป็นมะพร้าวท่ีสามารถเก็บไว้ได้นาน จึงสามารถหาซ้ือไว้ตอนท่ีมีราคาถูกทําให้ราคาของวัตถุดิบไม่แพง
มาก และการผลิตก็สามารถแบ่งส่วนการผลิตกันระหว่างสมาชิกได้จึงเป็นการกระจายงานให้กับสมาชิกได้มีงานทํา
แต่เน่ืองจากการผลิตต้องมีการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง และการพัฒนาให้มีการสร้างบรรจุภัณฑ์
เพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้กับตัวสินค้า ซ่ึงทางกลุ่มควรได้รับการอบรมการออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีการผสมผสานวัสดุอ่ืนๆ  
เข้าไปเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าได้ 4) ปัจจัยด้านบริหารจัดการ ทางกลุ่มมีการบริหารจัดการท่ีไม่เป็นระบบอัน
เน่ืองจากขาดความรู้ความเข้าใจของการทํางานแบบวิสาหกิจชุมชนท่ีสมาชิกทุกคนสามารถออกความคิดเห็นกันได้ 
แต่การบริหารงานของกลุ่มเป็นลักษณะท่ีปล่อยให้หัวหน้ากลุ่มทํางานเพียงคนเดียว บริหารจัดการทุกอย่างโดย
สมาชิกจะมีความคิดเห็นเฉพาะทางด้านการผลิต 5) ปัจจัยทางด้านผู้นํา โดยภาพรวมสมาชิกมอบอํานาจการ
ตัดสินใจให้กับหัวหน้ากลุ่มเป็นผู้บริหารจัดการกลุ่มท้ังหมด โดยสมาชิกจะเป็นผู้รับคําสั่งท้ังหมดจากหัวหน้ากลุ่ม 
อาจเน่ืองมาจากสมาชิกไม่มีความรู้เรื่องการบริหารจัดการและการรวมกลุ่มก็เป็นลักษณะการชักชวนให้มาร่วมกัน
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ทํางานของหัวหน้ากลุ่มโดยส่วนมากสมาชิกมาจากกลุ่มเครือญาติ และบ้านใกล้เรือนเคียง ท่ีมีความสนใจในการ
ทํางานฝีมือจากกะลา จึงเป็นการดําเนินงานตามความรู้สึกของคนทํางาน มีความเข้าใจคลาดเคลื่อนว่าการบริหาร
จัดการกลุ่มเป็นหน้าท่ีของหัวหน้ากลุ่ม สมาชิกเป็นเพียงผู้ปฏิบัติงานจึงไม่ค่อยมีการออกความคิดเห็น 6) ปัจจัย
ทางด้านแรงงาน แรงงานในวิสาหกิจชุมชนท่ีเป็นลูกจ้างส่วนใหญ่มีน้อย โดยมากเป็นประเภททํางานให้ตัวเอง 
ภายในครอบครัว ส่วนมากพบว่าเป็นแรงงานท่ีมีความรู้น้อย ขาดทักษะและประสบการณ์ และเน่ืองจากงานของ
กลุ่มเป็นเพียงงานอดิเรก ท่ีไม่ใช่งานประจําในช่วงฤดูการทํานา ทําไร่ แรงงานส่วนใหญ่ ท่ีเป็นสมาชิกกลุ่มจะไม่มี
เวลาว่างมาช่วยงานกลุ่มทําให้เกิดปัญหาการผลิตในช่วงเวลาน้ันๆ หัวหน้ากลุ่มต้องบริหารจัดการให้เกิด
ประสิทธิภาพในการทํางาน 7) ปัจจัยการมีส่วนร่วมของสมาชิก การถ่ายทอดความรู้ของกลุ่มเป็นลักษณะ จาก
หัวหน้ากลุ่ม สอนให้กับสมาชิกในกลุ่มทําส่วนประกอบต่าง ๆ และมีการถ่ายทอดกันเองในกลุ่ม การฝึกอบรมจาก
ส่วนราชการเป็นลักษณะการได้รับความช่วยเหลือในการออกแบบบรรจุภัณฑ์ หรือการได้รับความช่วยเหลือด้าน
เครื่องจักรแต่เป็นเพียงส่วนน้อย ดังน้ันงานต่าง ๆ ท่ีมีการผลิตออกจําหน่ายจึงเป็นการออกแบบจากความคิด
สร้างสรรค์ของสมาชิก ท่ีประยุกต์จากวัตถุดิบ จินตนาการถึงความเป็นไปได้ของงาน การจัดสรรผลประโยชน์ เป็น
ลักษณะการจ้างงานเป็นช้ิน  
 ต่อมาเป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ของการประยุกต์หลักการจัดการธุรกิจชุมชนตามแนวการพัฒนา
ธุรกิจชมชน โดยได้เลือกดําเนินการตามกระบวนการวิเคราะห์การจัดการเชิงกลยุทธ์ในส่วนของการศึกษา
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจชุมชน ท้ังสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการดําเนินธุรกิจชุมชนของกลุ่ม
กะลานําโชค ซ่ึงผู้วิจัยได้ดําเนินการจัดประชุมกลุ่มระดมความคิดเห็นของสมาชิกกลุ่มร่วมกับคณะผู้วิจัย โดยใช้
เกณฑ์การวิเคราะห์จากคําถาม การจัดการช่องทางการจัดจําหน่าย และการวิเคราะห์ SWOT พบข้อมูลในด้านจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดังน้ี 
 จุดแข็ง มีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายอันเน่ืองมาจากการออกแบบผลิตภัณฑ์ข้ึนอยู่กับรูปแบบของวัตถุดิบท่ี
ได้เป็นแบบไหน เหมาะสมกับการออกแบบเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดใดข้ึนอยู่กับช่างฝีมือและขยายสายการผลิตให้
ครอบคลุมเศษวัสดุอ่ืนส่วนประกอบท่ีใช้ในการผลิตสามารถหาได้ในชุมชน ทําให้การหาวัตถุดิบเป็นไปได้ง่ายและ
ราคาถูกวัตถุดิบท่ีใช้เป็นกะลามะพร้าว ซ่ึงไม่มีปัญหาในเรื่องการจัดเก็บ มีความคงทนสูงจึงสามารถหาซ้ือมาเก็บ
กักตุนได้ในช่วงท่ีมีราคาถูก แรงงานเป็นสมาชิกในกลุ่มสามารถตกลงเวลาการทํางานได้และมีความยืดหยุ่นคือ
สามารถให้สมาชิกนํางานไปทําท่ีบ้านได้ เมื่อเสร็จแล้วก็นํามาส่งท่ีกลุ่มทําให้สมาชิกได้ทํางานอยู่กับบ้านเป็นการ
กระจายงานได้เป็นอย่างดี ผลิตภัณฑ์จากกะลาเป็นสินค้าจากงานฝีมือ แสดงถึงการนําภูมิปัญญาพ้ืนบ้านมา
ประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ การผลิตสามารถแยกผลิตเป็นช้ินส่วนและนํามาประกอบทีหลังได้ จึงสามารถให้
สมาชิกในกลุ่มผลิตช้ินส่วนท้ิงไว้และนําประกอบเมื่อมีคําสั่งซ้ือภายหลังได้ 
 จุดอ่อน การประยุกต์ใช้กับอุปกรณ์อ่ืน ๆ เพ่ือให้เกิดความแข็งแรงทําได้ยากเน่ืองจากจะผิดวัตถุประสงค์
ของงานฝีมือกะลา เช่นการนํา แผ่นเหล็ก หรือพลาสติก มาช่วยตกแต่ง แผนการตลาดยังไม่มีประสิทธิภาพการ
วางแผนทางด้านเงินลงทุนไม่มีโรงเรือนท่ีใช้ยังไม่ได้มาตรฐาน การเก็บวัตถุดิบยังไม่มีการจัดการท่ี คู่แข่งขัน
เลียนแบบผลิตภัณฑ์ได้ง่ายสมาชิกท่ีช่วยงาน การบริหารช่องทางการจําหน่ายสินค้ามีน้อย ไม่มีความรู้ทางด้านการ
ทําบัญชีรายรับ รายจ่าย อย่างเป็นระบบ จึงไม่สามารถนําเป็นหลักฐานการขอกู้เงินทุนเพ่ิมเติมได้ขาดการโฆษณา
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ประชาสัมพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จักการผลิตไม่สามารถกําหนดขนาดให้มาตรฐานได้ เน่ืองจากข้ึนอยู่กับวัตถุดิบมะพร้าว 
และข้ึนอยู่กับจินตนาการของช่างฝีมือว่าควรจะทําเป็นอะไร ทําให้การออกแบบบรรจุภัณฑ์เป็นไปได้ยาก 
 โอกาส มีโอกาสในการขยายธุรกิจหลักได้เน่ืองจากยังเป็นท่ีต้องการของตลาด การขยายเข้าไปสู่ตลาดใน
ส่วนอ่ืน ๆ สามารถทําได้ถ้ามีการพัฒนารูปแบบของการบรรจุภัณฑ์ สามารถสร้างความได้เปรียบด้านต้นทุนได้
เน่ืองจากวัตถุดิบหาได้ง่ายในชุมชนและมีราคาถูกการขยายหรือเพ่ิมผลิตภัณฑ์ชนิดผลิตภัณฑ์จากกะลาสามารถ
ประยุกต์ให้เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย เช่นเป็นเครื่องตกแต่งเช่น โคมไฟ กระปุกออมสิน หรือเป็นของใช้ในบ้าน 
เช่น ชาม จาน แก้วสามารถขยายไปสู่ตลาดต่างประเทศได้หากมีการทําแผนการตลาดท่ีได้รับการส่งเสริมจาก
รัฐบาลในเรื่องสินค้าหน่ึงตําบล หน่ึงผลิตภัณฑ์มีหน่วยงานราชการเข้ามาให้ความรู้ ความช่วยเหลือในการพัฒนา
ความรู้ด้านต่าง ๆ มีการสนับสนุนอุปกรณ์และเงินทุน จากหน่วยงานราชการ และการพัฒนาอาชีพมีการจัดตั้งกลุ่ม
กะลาแห่งประเทศไทยเพ่ือช่วยเหลือด้านคําสั่งซ้ือ 
 อุปสรรค มีการเพ่ิมข้ึนของผู้ประกอบการท่ีทําเก่ียวกับกะลามากข้ึน มีสินค้าทดแทนอ่ืนๆ ท่ีทําจาก
พลาสติก ท่ีมีราคาต่ํากว่าความต้องการเป็นเพียงเฉพาะกลุ่มกะลามีลักษณะเฉพาะตัวจึงพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้ใน
วงจํากัดการเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจการข้ึนค่าแรงงาน ค่าครองชีพ ทําให้ต้องปรับราคาให้สูงข้ึนตลาดยังมี
การเจริญเติบโตช้า  

หลังจากมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัดแล้ว 
ผู้วิจัยนําข้อมูลท้ังหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบเมตริกซ์ โดยใช้ตาราง TOWS Matrix (Thomas L. 
Wheelen and J. David Hunger, 2002 : 115) เพ่ือกําหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ เพ่ือเป็นแนวทางการปฏิบัติท่ี
เหมาะสมในการประยุกต์หลักการจัดการกลุ่มท่ีเอ้ือต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนของกลุ่มกะลานําโชคดังน้ี 
 1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ขยายตลาด โดยพัฒนาฝีมือ สร้างเอกลักษณ์เพื่อเปิดตลาด
ต่างประเทศพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้หลากหลายรูปแบบ หลากหลายการใช้งานจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง       
E-commerce ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้เป็นท่ีรู้จักแพร่หลายต่อยอดธุรกิจ โดยศึกษาผลิตภัณฑ์อ่ืนท่ีมา
จากมะพร้าว เช่น นํ้ามันมะพร้าวสกัด 
 2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) เสริมการต่อยอดทางความรู้โดยยึดหลักเศรษฐกิจพอเพียงและ
การตลาดท่ีมีความเหมาะสมเสริมช่องทางการตลาดโดยใช้โครงการ สินค้าโอทอป OTOP สร้างเครือข่ายเพ่ือ
ร่วมกันทําการตลาดในการจัดหาวัตถุดิบเสริมความรู้ให้กลุ่ม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต และลดต้นทุนการ
ผลิตขอรับการสนับสนุนจากภาครัฐในการประสานงานด้านการประชาสัมพันธ์ 
 3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) เข้าเป็นเครือข่ายกับหน่วยงานภาครัฐ เพ่ือขอความช่วยเหลือใน
จุดท่ีกลุ่มยังขาดเช่น เรื่องการทําบรรจุภัณฑ์ (Package) การประชาสัมพันธ์จากเครือข่าย OTOP สร้างการมีส่วน
ร่วม ความต้องการทํางานร่วมกัน พัฒนาความรู้สึกการเป็นเจ้าของกลุ่มของสมาชิกประสานขอความร่วมมือกับ
องค์กรทางด้านเงินทุน เช่น ธนาคาร เพ่ือเสริมความรู้  ทางด้านการพัฒนากองทุนของกลุ่มและสามารถกู้เงินมาใช้
ในการพัฒนากลุ่มให้ เข้มแข็งเข้าร่วมกับองค์กร OTOP เพ่ือหาช่องทางการจัดจําหน่ายตามแหล่งท่องเท่ียว และ 
ศูนย์จําหน่าย OTOP ของจังหวัดอุตรดิตถ์ให้ความสําคัญกับการพัฒนาวิจัยของหน่วยงานราชการเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
กะลาให้มีรูปแบบใหม่ ๆ เป็นท่ีต้องการของตลาดเป้าหมาย 
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 4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) เข้าร่วมเป็นกลุ่มธุรกิจชุมชนและเร่งเสริมสร้างให้กลุ่มมีความเข้มแข็ง
มากข้ึน  พัฒนาความรู้สึกการเป็นเจ้าของกลุ่มของสมาชิกเพ่ือพัฒนาระบบงานให้เป็น มาตรฐานสร้างตลาดใน
ท้องถ่ินให้มั่นคงโดยการสร้างเครือข่ายระหว่างท้องถ่ินเช่นร้านค้าจําหน่ายผลิตภัณฑ์ ตามแหล่งท่องเท่ียว หรือร้าน
ขายของขวัญของท่ีระลึกในจังหวัดอุตรดิตถ์ขอความช่วยเหลือจากภาครัฐเพ่ือแก้ไขปัญหาเร่งด่วน เช่นการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นท่ีรู้จักสร้างมาตรฐานผลิตภัณฑ์ มผช.ให้ความร่วมมือกับภาครัฐบาลในการจัดแสดง
สินค้าตามหน่วยงานราชการหรือการจัดงานต่างๆเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์สินค้าของกลุ่มอย่าง 
 5. กลยุทธ์การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Marketing Targeting) การดําเนินธุรกิจน้ันไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้หมดทุกคนเน่ืองจากลูกค้ามีหลากหลายความต้องการในสินค้าและบริการ 
ไม่เหมือนกัน ตลอดจนการแข่งขันกันในตลาด ก็มีการใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือเอาชนะคู่แข่งและครองใจผู้บริโภค ทํา
ให้ธุรกิจจําเป็นต้องทําการแบ่งส่วนตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยต้องมี
การแบ่งส่วนตลาดหลักๆแล้วนํามากําหนดเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยมีการกําหนดกลุ่มเป้าหมายเพ่ือสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และโปรแกรมส่งเสริมการตลาดได้อย่างเหมาะสมการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด (Marketing 
Segmentation) การแบ่งส่วนตลาดออกเป็นส่วนย่อย โดยเป็นการจัดกลุ่มของลูกค้าท่ีมีความต้องการคล้าย ๆ กัน
เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการโดยการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีการเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Marketing) 
ใช้กลยุทธ์ตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentration Market Strategy) หรือกลยุทธ์มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว (Single 
Segment Strategy) เป็นทางเลือกหน่ึงท่ีธุรกิจพิจารณาเลือกตลาดเป้าหมายของตนเอง โดยการเลือกตลาด
เป้าหมายตลาดเดียว (Single Segment )จากตลาดรวม (Total Market) ท่ีมีการแบ่งส่วนตลาดโดยพิจารณาท่ี
ความชํานาญด้านการผลิต มุ่งนําเสนอสินค้าผลิตภัณฑ์ด้านของท่ีระลึก ราคาไม่แพง ขนาดไม่ใหญ่มากเน่ืองจาก
ตลาดในปัจจุบันยังคงร้านค้าของท่ีระลึกตามแหล่งท่องเท่ียว โดยนิสัยท่ัวไปของคนไทยเป็นคนท่ีเวลาไปเท่ียวไหน
มักจะมีของฝาก การจัดการตลาดในรูปแบบท่ีซื้อสินค้าจํานวนมากช้ินจะได้สินค้าแถมให้เพ่ิมเติมก็ยังคงเป็นรูปแบบ
ท่ีจะสามารถทําให้ลูกค้าท่ียังลังเลไม่ตัดสินใจซ้ือสินค้าให้เลือกซ้ือสินค้าและกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่าเมื่อ
ต้องการสินค้าท่ีเป็นของขวัญก็จะนึกถึงสินค้าท่ีเป็นผลิตภัณฑ์จากงานฝีมือและเป็นวัสดุจากธรรมชาติการวาง
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)ตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ตามการรับรู้ท่ีใช้ คือ เป็นวัสดุการผลิตท่ีมาจากธรรมชาติ
และเป็นงานฝีมือท่ีทําจากช่างฝีมือ ซ่ึงมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายอันเน่ืองมาจากการออกแบบผลิตภัณฑ์ข้ึนอยู่กับ
รูปแบบของวัตถุดิบท่ีได้เป็นแบบไหน เหมาะสมกับการออกแบบเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดใดข้ึนอยู่กับช่างฝีมือและขยาย
สายการผลิตให้ครอบคลุมเศษวัสดุอ่ืน ๆ  

6. กลยุทธ์สร้างการยอมรับในผลิตภัณฑ์และตราสินค้า โดยการวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์แต่ละรายการ 
ในช้ันของผลิตภัณฑ์ให้มีเอกลักษณ์ร่วมกัน และใช้ช่ือตราผลิตภัณฑ์ร่วมกัน บรรจุภัณฑ์แบบเดียวกัน ท้ังชุด ตลอดจน
การสร้างเครื่องหมายการค้า และ โลโก้ (Logo) ให้ลูกค้าจําได้ง่าย ด้วยการเน้นความเป็นธรรมชาติและงานฝีมือ 
เป็นจุดขายหลัก (Unique Selling point) นอกจากน้ันควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง อาศัยการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการใช้งาน ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เป็นสินค้าท่ีสามาถนํามาใช้ในชีวิตประจําวันได้เช่น เป็นแก้วนํ้า 
หรือ จาน ชาม หรือนําวัสดุจากธรรมชาติชนิดอ่ืน ๆ เช่น ลูกหมาก หรือ เมล็ดของลูกไม้หลากสีสัน มาพัฒนาให้เกิด
เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีการผสมผสานเกิดความสวยงาน น่าสนใจ มีรูปแบบ ขนาดท่ีหลากหลาย 



 

วารสารวชิาการมหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดติถ์ 
ปีที่ 11 ฉบับที่ 1 มกราคม-มิถุนายน 2559 
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7.  กลยุทธ์ทางด้านราคา และกําหนดราคาเพ่ือการแข่งขัน การตั้งราคาสินค้ามีบทบาทสําคัญสําหรับ
การอยู่รอดของวิสาหกิจชุมชนหากการวางแผนส่วนประสมทางการตลาดมีการวางแผนผลิตภัณฑ์ท่ีดี มีการวาง
แผนการส่งเสริมการตลาดท่ีครอบคลุม แต่มีการตั้งราคาท่ีผิดพลาด ก็จะทําให้เกิดความล้มเหลวกับวิสาหกิจชุมชน
ท่ีผลิตได้  ในการตั้งราคาให้เป็นท่ียอมรับของผู้ซ้ือมีปัจจัยท่ีเก่ียวข้องในการพิจารณามากมาย ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น
ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องได้แก่ ปัจจัยภายนอกวิสาหกิจชุมชนท่ีควบคุมไม่ได้และปัจจัยภายในวิสาหกิจชุมชนเอง 

8. กลยุทธ์ด้านคนกลางผู้จัดจําหน่าย เป็นคนกลางท่ีเข้ามาทําหน้าท่ีในการจัดจําหน่ายและทําการส่ง
มอบผลิตภัณฑ์ให้กับผู้ซื้อ สิ่งท่ีสําคัญก็คือ การคัดเลือกผู้จัดจําหน่ายท่ีมีความสามารถเหมาะสม รวมท้ังจํานวนคน
กลางในการจัดจําหน่าย สิ่งท่ีต้องพิจารณาคือผลประโยชน์ท่ีคนกลางเหล่าน้ีจะได้รับจากการจําหน่าย ซ่ึงจะทําให้
เกิดความพึงพอใจท่ีจะขายผลิตภัณฑ์ต่อไป ทางกลุ่มเน้นเรื่องการจําหน่ายให้กับคนกลางเน่ืองจากไม่มีเวลาไป
จําหน่ายเอง เพราะต้องผลิตสินค้าให้เพียงพอต่อความต้องการ โดยใช้วิธีการกําหนดราคาให้กับคนกลางเพ่ือไม่เกิด
ปัญหาการขายตัดราคา โดยวิธีการคือ จะมีการแถมสินค้าให้ตามจํานวนยอดการสั่งซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึน จะไม่มีการลด
ราคาสินค้า 

9. กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจการหาพันธมิตรทางการค้าในรูปแบบสินค้าท่ีใกล้เคียงกัน หรืออยู่ในกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์เครื่องประดับและเครื่องตกแต่งเหมือนกันอาจเป็นการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย โดยสามารถนําไป
วางคู่กับผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึก หรือของชําร่วยเป็นการเพ่ิมปริมาณสินค้าให้ลูกค้าได้มีทางเลือกท่ีหลากหลายได้อีก
ทางหน่ึง เพราะตลาดสินค้าวิสาหกิจชุมชน เป็นตลาดสินค้าขนาดเล็กการปรับใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ จึงควรเป็นแบบการ
ปรับตัวให้กับตลาดใหญ่ เลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับธุรกิจก็จะเป็นการเพ่ิมความสามารถทางการตลาดอีกทาง
หน่ึง 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดเพ่ือยกระดับมาตรฐาน ผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชนกลุ่มกะลานําโชค ต.ร่วมจิต 
อ.ท่าปลา จ.อุตรดิตถ์ ผู้วิจัยได้ระดมความคิดเห็นร่วมกับกลุ่มสมาชิกกะลานําโชค ซ่ึงสอดคล้อง กับแนวคิดแบบ
เศรษฐกิจพอเพียง ท่ีมาประยุกต์ใช้ในการจัดการธุรกิจชุมชนของกลุ่ม ดังปรากฏในพระราชดํารัส “เศรษฐกิจพอเพียง” 
ซ่ึงพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ได้พระราชทานให้แก่พสกนิกรชาวไทย และต่อมาได้มีการ
ประมวลและได้รับพระราชทานพระบรม ราชานุญาตให้เผยแพร่เมื่อวันท่ี 29 พฤศจิกายน 2542 (คณะกรรมการวิจัย
แห่งชาติสาขาเศรษฐศาสตร์, 2546) 

หลังจากมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัด
แล้ว ผู้วิจัยนําข้อมูลท้ังหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบเมตริกซ์ โดยใช้ตาราง TOWS Matrix เพ่ือ
กําหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ประเภทต่าง ๆ เพ่ือเป็นแนวทางการปฏิบัติท่ีเหมาะสมในการประยุกต์หลักการจัดการ
กลุ่มท่ีเอ้ือต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนของกลุ่มกะลานําโชค จากการวิเคราะห์ ตาราง TOWS Matrixกลยุทธ์เชิงรุก 
กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ (Thomas L. Wheelen and J. David Hunger, 2002 : 115)
กลยุทธ์การกําหนดตลาดเป้าหมาย กลยุทธ์สร้างการยอมรับในผลิตภัณฑ์และตราสินค้ากลยุทธ์ทางด้านราคา     
กลยุทธ์ด้านคนกลางผู้จัดจําหน่าย กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจสอดคล้องกับ แนวคิดของ McCarthy and 
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Perreault (1996, pp. 46-49) ได้กล่าวถึงส่วนผสมทางการตลาด ต่างมีความจําเป็นในการนํามาใช้วางแผนด้าน
การกําหนดส่วนผสมทางการตลาด เมื่อส่วนผสมทางการตลาดได้ถูกพัฒนา กระบวนการตัดสินใจเก่ียวกับปัจจัยต่าง ๆ 
จะมีความใกล้เคียงกัน ช้ีให้เห็นว่า ปัจจัยเหล่าน้ันล้วนมีความสําคัญท้ังสิ้น และเมื่อนําส่วนผสมทางการตลาดมา
พิจารณาโดยกว้าง จะสังเกตเห็นว่า ตัวผลิตภัณฑ์เองจะเป็นตัวสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าเป้าหมาย การมี
ช่องทางนําสินค้าวางในสถานท่ีท่ีลูกค้าเข้าถึงการส่งเสริมการขาย เพ่ือสื่อสารกับลูกค้าเป้าหมายและผลิตภัณฑ์ได้
ถูกออกแบบและวางแผนไว้เพ่ือผู้บริโภค และตั้งราคาสินค้าโดยประมาณจากพฤติกรรมในการซ้ือหรือมูลค่าของ
สินค้าท่ีผู้บริโภคใช้อยู่ในปัจจุบัน 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ผู้วิจัยขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งต่อไปสําหรับการทําวิจัยท่ีเก่ียวกับข้องกับวิสาหกิจชุมชน ตาม
หลักการของวิสาหกิจชุมชนมักยึดถือหลักการของแนวคิดปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง มาประยุกต์ใช้กับชุมชนหรือ
ธุรกิจ เน่ืองจากการศึกษาทฤษฏีทางการตลาดท่ีจะนํามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจมักเป็นการนําเสนอในมุมมองของ
ธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ การศึกษาจึงควรต้องประยุกต์ให้เกิดความเหมาะสมตามหลักการของวิสาหกิจชุมชน คือการ
สร้างธุรกิจท่ีมีขนาดกลาง และขนาดเล็ก  
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