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ปัญหาและแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ ์
ของกลุ่มอาชีพในเขตจตจุกัรเพ่ือการพฒันาธรุกิจอย่างยัง่ยืน 
PROBLEMS AND SOLUTION FOR PRODUCT MARKETING 

DEVELOPMENT OF PROFESSIONAL GROUPS IN CHATUCHAK 
DISTRICT IN ORDER TO DEVELOP A SUSTAINABLE BUSINESS 

ศรนิทร ์ขนัตวิฒันะกุล1 
 

บทคดัย่อ 
 

  การวิจยัครัง้น้ีมวี ัตถุประสงค์เพื่อศกึษาสภาพการด าเนินงานปญัหาการตลาดของกลุ่มอาชพี วิเคราะห์หา          
ความแตกต่างของปญัหาการตลาดจ าแนกตามประเภทของผลติภณัฑ ์โดยงานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุม่ตวัอยา่งที่
ใช้ในการวิจยั คือสมาชกิของกลุ่มอาชีพในเขตจตุจกัร จ านวน 119 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัได้แก่แบบสอบถาม             
การวิเคราะหข์อ้มูลประกอบด้วยสถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิตอิา้งองิ ได้แก่               
ค่าความแปรปรวนทางเดยีว และการทดสอบรายคู่ดว้ย LSD  
  ผลการวจิยั พบว่า  
  1. ผลติภณัฑ ์มตีราสนิคา้มนีโยบายการสัง่ซือ้และส ารองวตัถุดบิ มวีธิกีารจดัการกบัสนิค้าทีไ่ม่ได้มาตรฐานโดย
น าไปแปรรปูเป็นสนิคา้อื่น มกีารตรวจสอบคุณภาพสนิคา้โดยท าการสุ่มตรวจสนิคา้เป็นบางชิน้และตรวจทกุครัง้ทีผ่ลติ แตไ่ม่
มกีารก าหนดจ านวนการผลติสนิคา้ของกลุ่มรว่มกนั ไมม่กีารใชเ้ทคโนโลย ีหรอืเครื่องจกัรในการผลติ 
  2. ปญัหาและอุปสรรคในการด าเนินงานด้านการตลาดของกลุ่มอาชีพ โดยรวมอยู่ในระดับมีปญัหามาก                
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปญัหาและอุปสรรคด้านราคามปีญัหามากทีสุ่ด รองลงมา มปีญัหาในระดบัมาก ได้แก่   
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายและดา้นผลติภณัฑ ์
  3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลุ่มอาชพีที่ผลิตผลิตภณัฑ์ประเภทแตกต่างกนั มภีาพรวมปญัหาทาง
การตลาดไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า กลุ่มอาชพีทีผ่ลติประเภทผลติภณัฑ์
แตกต่างกนั มปีญัหาทางการตลาดดา้นภาพรวมผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ.ิ05 
  4. แนวทางการพฒันาการตลาด ดา้นราคา ควรมกีารประชมุกลุ่มอาชพีทีม่กีารผลติสนิค้าแบบเดยีวกนั เพื่อมา
ท าการตกลงราคาขายสนิคา้ นอกจากนี้ควรท าการปรบัปรงุกระบวนการผลติ เพื่อใหต้น้ทนุสนิคา้ลดลง ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ควรหารถรบัจา้งหรอืมอเตอรไ์ซดร์บัจา้งในการส่งสนิคา้ไปยงัสถานทีข่ายสนิคา้ ใชก้ารส่งสนิคา้ทางไปรษณียใ์หก้บั
ลูกคา้ในต่างจงัหวดัและน าสนิคา้ไปจ าหน่ายในงานแสดงสนิคา้ต่างๆ ส าหรบัดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มอาชพีควรไดร้บั
การอบรมความรูด้้านการขายสนิค้าบนอนิเทอรเ์น็ต และวิธกีารสรา้งเว็บไซด์ นอกจากนี้ควรมกีารรวมกลุ่มกนัเพื่อสรา้ง
เครอืขา่ยขึน้รวมทัง้รว่มกนัจดัท า Homepage ขึน้มากจ็ะเป็นสื่อกลางในการเผยแพรข่อ้มลูขา่วสารของสนิคา้สู่ผูซ้ือ้  

ค าส าคญั: แนวทางการพฒันาการตลาด ปญัหาการตลาด การพฒันา 

                                                           
1 อาจารยห์ลกัสูตรการจดัการ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม 
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Abstract 

  The research's purposes are to study the management and problem of the occupational group, 
analyses for difference of marketing problems according to the product's type. This study employs quantitative 
research method. The sample used in the research is 119 people in the Chatuchak's occupational group.           
A research tools are questionnaire. The data is analysed by descriptive statistics, namely percentage, mean and 
standard deviation. Inferential statistics is One-way ANOVA and Least-Significant Difference (LSD). 
  The result of the research shows that 1) Branded products have policy in purchasing and storing up 
raw materials. Therefore, they cope with their substandard items by processing them to other product. They also 
do a quality control by random inspection on these products in every production. However, they do not limit the 
number of the products by group's production. So they do not use any technology or machine in this production. 
2) The Chatuchak occupational group's overall problems and obstructions in marketing is at high level. 
Considering in each aspect, pricing problem is in the highest level, followed by promotion, channels of distribution 
and product aspects respectively. 3) There are no differences of marketing problems among the different product-
makers in Chatuchak's occupational group. The statistically significant result level of 0.05. As for the part of 
variant marketing problems, it is found that the different product-makers in Chatuchak's occupational group are 
resulted at 0.05 level. 4) For the marketing development in product aspect, it should develop products to meet the 
targets' demand, improve the products' packaging and image, and promote their brands by publicizing through 
media. In price aspect, there should be group's meeting to set the price for the same product. Moreover, there 
should be improvement in the process to lower the cost. For channels of distribution, motorcycle or taxi should be 
another option in delivering products to the storefronts. Postal service should be used in sending products to 
customers outside Bangkok. Their products should also be available in product exhibitions. For promotion aspect, 
the occupational group should be trained to learn how to sell products on the internet and create website. Also, 
they should gather to build network and create Homepage as their medium in sharing news about the products to 
the customers. 

Keywords: Guidelines for Marketing Development, Marketing problem, Develop 

 
บทน า 
  โลกธุรกจิในยุคแห่งการสื่อสารไรพ้รมแดนในปจัจุบนั มกีารเปลี่ยนแปลงเกดิขึน้อยู่ตลอดเวลาและต่อเน่ืองไม่
หยุดยัง้ทัง้ในทางกว้างและทางลกึ วธิกีารรบัมอืกบัการเปลี่ยนแปลงทีด่ีทีสุ่ดก็คอื การพฒันาซึ่งการพฒันาทีจ่ะท าใหเ้กิด             
การพฒันาอย่างยัง่ยืนนัน้ทุกธุรกจิจะต้องปรบัตวัเองให้ทนัต่อการเปลี่ยนแปลง และสร้างสนิค้าให้มคีวามแตกต่างจากคู่
แขง่ขนัรวมถงึตอ้งมเีครอืขา่ยพนัธมติรในการแลกเปลี่ยนความรูแ้ละประสบการณ์เพื่อพฒันาปรบัปรุงขดีความสามารถใน
การแขง่ขนัในการท าธรุกจิเป็นแบบไรพ้รมแดน 

  นโยบายหลกัของรฐับาลในการเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัให้แก่กลุ่มชุมชนในระดบัรากแก้ว เพื่อสร้างอาชพี            
และกระจายรายได้ ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2546 เป็นต้นมา (สถาบันวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี,2556) ผู้รบัผิดชอบ
ประกอบด้วยหน่วยงานราชการทัง้ระดบักระทรวง ทบวง กรมและฝ่ายสนับสนุนภาคเอกชน โดยมีหลักการพื้นฐาน               
3 ประการคอื 1. การพฒันาภูมปิญัญาทอ้งถิน่สู่สากล 2.การพึ่งตนเองและคดิอย่างสรา้งสรรค์ และ 3.การสรา้งทรพัยากร
มนุษยท์ัง้ดา้นความรูส้มยัใหม่และการบรหิารจดัการ เพื่อเชื่อมโยงสนิค้าจากชุมชนสู่ตลาดภายนอกทัง้ในและต่างประเทศ 
ซึ่งการพัฒนาศักยภาพการแข่งขนัของกลุ่มชุมชนระดับรากแก้วอย่างยัง่ยืนนัน้ จ าเป็นต้องสร้างวัฒนธรรมแห่ง               
การเปลี่ยนแปลงบนพื้นฐานความคิดและความเขา้ใจที่ถูกต้องอย่างมเีหตุมผีลและสอดรบักับความต้องการของตลาด               
จากนโยบายดงักล่าวไดม้หีลายหน่วยงานทัง้ภาครฐั ภาคเอกชนตลอดจนองคก์รทีไ่มห่วงัผลก าไรต่างๆ ได้ใหก้ารสนับสนุน
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และพฒันาศกัยภาพของชมุชน เพื่อลดปญัหาความยากจนของคนในชมุชน โดยการอบรมอาชพีใหก้บัผูว้่างงาน และผลกัดนั
ใหค้นทีม่าอบรมอาชพีรวมกลุ่มกนัเพื่อประกอบอาชพี ผูว้จิยัไดเ้ลอืกศกึษากลุ่มอาชพีของประชาชนในเขตจตุจกัร เนื่องจาก
เขตจตุจกัรเป็นเขตหนึ่งทีม่ปีระชากรรวมกลุ่มเป็นชุมชนแออดั ซึ่งเป็นชุมชนแออดัในเขตชานเมอืง และเป็นชุมชนทีไ่ด้รบั
การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครฐั และองค์กรที่ไม่หวงัผลก าไรหลายหน่วยงาน อาท ิมูลนิธศิุภนิมติ แห่งประเทศไทย             
ได้ใหก้ารสนับสนุนในด้านเงนิทุน อุปกรณ์ และจดัอบรมอาชพีใหก้บัคนในเขตจตุจกัรจนคนในชุมชนเกดิการเรยีนรูแ้ละมี
กจิกรรมการรวมกลุ่มอาชพีอย่างต่อเนื่อง คนในชุมชนเขตจตุจกัรกใ็หค้วามร่วมมอืและใหค้วามส าคญัต่อการรวมกลุ่มและ
พฒันากลุ่มอาชพีอย่างต่อเนื่อง จนเกดิการประกอบอาชพีและพึง่ตวัเองทางเศรษฐกจิไดใ้นระดบัหนึ่ง  

  ปจัจุบนักลุ่มอาชพีมีการรวมตัวกนัเพื่อผลิตสินค้าเป็นอาชพีหลักของกลุ่มแม่บ้านที่ว่างงาน ด าเนินงานใน
รูปแบบของสมาชกิ บางกลุ่มอาชพีกม็กีารผลติสนิค้าเหมอืนกนั บางกลุ่มอาชพีกม็กีารผลติสนิค้าทีม่คีุณภาพสูงสามารถ
จ าหน่ายได้ในราคาสูง บางกลุ่มก็ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพน้อยก็จะจ าหน่ายได้ในราคาถูก ซึ่งจากผลการวิจยัของ อมรา             
รตัตากร (2553) พบว่า ปญัหาและอปุสรรคของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร กค็อื การรวมตวักนัของสมาชกิในกลุ่มอาชพี ซึ่งม ี              
การรวมตวัแบบไมเ่ป็นทางการ ขาดการก าหนดระเบยีบในการด าเนินงานของกลุ่ม สมาชกิในกลุ่มมคีวามสมัพนัธก์นัเป็น
อย่างดี ไม่มกีารทะเลาะกัน แต่ละคนมคีวามเป็นอิสระในการผลิตและสามารถน าสินค้าที่ผลิตไปจ าหน่ายด้วยตัวเอง 
ประกอบกบัปญัหาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีผ่่านมามกัพบกบัปญัหาต่างอยู่ตลอดเวลา อาท ิ
ผลติสนิคา้แบบเดยีวกนัหลายๆ กลุ่ม ขาดการพฒันารปูแบบของบรรจภุณัฑท์ีส่วยงาม ผลติภณัฑไ์มไ่ดก้ารรบัรองมาตรฐาน 
มชีอ่งทางการจ าหน่ายทีจ่ ากดั ขาดการส่งเสรมิการตลาด ทัง้ยงัมกีารน าสนิค้าทีผ่ลติได้ไปแยกกนัขายในสถานทีเ่ดยีวกนั
จ านวนมาก ซึง่เป็นการแย่งลูกคา้กนัเองของกลุ่มอาชพี  

  จากที่กล่าวมาขา้งต้นผูว้จิยัมคีวามสนใจที่ศกึษา ปญัหาและแนวทางการพฒันาการตลาดของผลติภณัฑข์อง
กลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรเพื่อการพฒันาธรุกจิอย่างยัง่ยนื โดยมุง่หวงัว่าจะใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาการตลาดของผลติภณัฑ์
ของกลุ่มอาชพี ทัง้ยงัมคีวามส าคญัและคุณค่าของการสบืทอดการผลติผลติภณัฑข์องชมุชนอย่างต่อเนื่อง ซึง่เป็นการพฒันา
ธรุกจิชมุชนในทอ้งถิน่ใหม้กีารพฒันาต่อไป 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
  1. เพื่อศกึษาถงึสภาพการด าเนินงานของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร  
  2. เพื่อศกึษาปญัหาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ด้าน
ราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
  3. เพื่อวเิคราะหห์าความแตกต่างของปญัหาการตลาดของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีม่ผีลติภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
  1.ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ ประเภทของกลุม่อาชพีซึง่แบง่ตามประเภทของผลติภณัฑใ์นเขตจตุจกัรได ้3 กลุ่มอาชพี 
คอื 1) กลุ่มสมนุไพร ของใชใ้นชวีติประจ าวนัและอาหาร 2) กลุม่เครื่องจกัสาน กระเป๋าและเครื่องประดบั และ 3) กลุ่มพรม 
เฟอรน์ิเจอร ์และของแต่งบา้น   
  2. ตวัแปรตามประกอบดว้ย 
    2.1 สภาพการด าเนินงานของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร  
    2.2 ปญัหาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร 
    2.3 แนวทางการพฒันาการตลาดของกลุม่อาชพีในเขตจตุจกัร  
  ในการศกึษาครัง้น้ีเป็นการวเิคราะหเ์ชงิปรมิาณ ผูว้จิยัท าการศกึษาเฉพาะประเภทของกลุ่มอาชพีกบัปญัหา
การตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร เน่ืองจากปญัหาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีเป็นปญัหาที่
ส าคญัทีห่ลายๆ กลุ่มอาชพีพบมากทีสุ่ด  
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 ตวัแปรต้น             ตวัแปรตาม 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 สมมติฐานของการวิจยั 
  สมมติฐานการวิจยัได้ท าการทดสอบเฉพาะปญัหาการตลาดของผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร ซึ่ง
สมมตฐิานการวจิยัมดีงันี้ 
  HO: กลุ่มอาชพีทีผ่ลติผลติภณัฑป์ระเภทแตกต่างกนัมปีญัหาการตลาดของผลติภณัฑใ์นการประกอบอาชพีเพื่อ
การพฒันาธรุกจิอย่างยัง่ยนืไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: กลุ่มอาชพีทีผ่ลติผลติภณัฑป์ระเภทแตกต่างกนัมปีญัหาการตลาดของผลติภณัฑใ์นการประกอบอาชพีเพื่อ
การพฒันาธรุกจิอย่างยัง่ยนืแตกต่างกนั 

ทบทวนวรรณกรรม 
  ปัจจยัท่ีส่งเสริมให้กลุ่มอาชีพประสบความส าเรจ็ 
  จฑุา รศัมพีูลเกษ (2545, น. 15) ไดศ้กึษาวจิยัถงึปจัจยัทีส่่งเสรมิใหก้ลุ่มอาชพีประสบความส าเรจ็ พบว่า ปจัจยั
ที่ส่งเสริมให้กลุ่มอาชีพประสบความส าเร็จนัน้ประกอบด้วย การมีผลก าไรสามารถใช้ทรพัยากรอย่างคุ้มค่าสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของสมาชกิมกีารผลติและพฒันาคุณภาพสนิค้าอย่างต่อเนื่องและสมาชกิมรีายได้เพิม่ขึน้มอีาชพีที่
ม ัน่คง 
  แนวคิดในการแก้ไขปัญหาของกลุ่มอาชีพ 
  De Bono (1971, p. 3; 1991, pp. 21)ไดเ้สนอแนวคดิในการแก้ปญัหาโดยใชว้ธิกีารคดินอกกรอบมาใช ้เพราะ
ปญัหาส่วนใหญ่ต้องการมุมมองที่แตกต่างจงึจะแก้ไขได้ส าเรจ็ ซึ่งท าการแก้ไขปญัหาโดยการแยกปญัหาออกเป็นส่วนๆ 
จากนัน้น ากลบัมารวมกลุ่มเขา้ด้วยกนัในลกัษณะที่แตกต่างไปจากเดิมหรอืสุ่มบางส่วนมารวมกนั โดยหลกัการนี้เสนอ
องคป์ระกอบในการแกป้ญัหา 4 ประการ คอืการคน้หาความคดิเด่นๆ ทีเ่ป็นหลกัในการท าความเขา้ใจกบัปญัหา การค้นหา
วธิกีารทีแ่ตกต่างออกไปในการมองปญัหาทีเ่กดิขึน้ การไมย่ดึตดิกบัการแกป้ญัหา เดมิๆ และการเปิดรบัความคดิอื่นๆ  

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

ปัญหาการตลาดของผลิตภณัฑข์องกลุ่มอาชีพในเขตจตุจกัร 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ประเภทของกลุ่มอาชีพ 
1. สมุนไพร ของใชใ้นชวีติประจ าวนัและอาหาร 
2. เครื่องจกัสาน กระเป๋าและ  
 เครื่องประดบั  

3. พรม เฟอรน์ิเจอร์ และของแต่งบ้าน 
 

สภาพการด าเนินงานของกลุ่มอาชีพในเขตจตุจกัร  

แนวทางการพฒันาการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
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  McNamara (1999, p. 48) กล่าวว่าวิธกีารแก้ปญัหามหีลายวธิ ีและไม่มวีธิกีารแก้ปญัหาใดทีจ่ะแก้ปญัหา               
ทุก เรื่อง ซึ่งมแีนวปฏบิตัทิี่สามารถน าไปใชใ้นการแก้ปญัหาได้ และต้องมกีารฝึกฝนเสยีก่อนเพื่อให้เกดิความช านาญจน
สามารถปฏบิตัไิด้ โดยมขี ัน้ตอนในการแก้ไขปญัหา คอืระบุปญัหา ท าความเขา้ใจปญัหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ มองหาสาเหตุที่
แท้จริงของปญัหาแจกแจงทางเลือกต่างๆ มีการระดมสมองหาทางแก้ไขปญัหา เลือกวิธีการแก้ปญัหาที่ดีที่สุดท า          
การแกป้ญัหา  
  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  Kotler (2000, p. 14) ได้ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ดงันี้ ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
เครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รใชใ้นการปฏบิตัติามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย ซึง่ส่วนประสมทางการตลาด 
จงึถอืเป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ าคญัหลายธรุกจิน าส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการด าเนินงาน ซึง่ส่วนประสมทาง
การตลาด จ าแนกออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ ๆ ซึง่ประกอบดว้ย  
  1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สนิค้าทีส่ามารถตอบสนองความจ าเป็นของลูกค้าในตลาดเป้าหมายได้ ผลติภณัฑ์ที่
เสนอต่อตลาดนัน้ควรมีการพัฒนาทัง้รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ หรือปรบัปรุงสินค้าอยู่ตลอดเวลา เพื่อสามารถตอบสนอง              
ความต้องการของลูกค้าและท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจจนกลบัมาซื้อผลิตภณัฑ์อกี (Kotler, 2006, pp. 344 -345) 
ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่เสนอขายโดยกลุ่มอาชีพ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้า เพื่อให้เกิด                
ความพงึพอใจ ประกอบดว้ย สิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้ยงัรวมไปถงึตราสนิคา้ การบรรจุหบีห่อ และคุณภาพผลติภณัฑ ์
(ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2547, น. 12-15) นอกจากนี้การก าหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑ์ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ เช่น รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิค้า การก าหนดต าแหน่ง
ผลติภณัฑ ์ซึง่เป็นการออกแบบผลติภณัฑเ์พื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย การพฒันา
ผลิตภัณฑ์เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอาชีพมีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น และต้องค านึงถึงความสามารถใน             
การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2552, น. 80-81) 
  2. ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิทีลู่กคา้ตอ้งจา่ยเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ผลติภณัฑท์ีลู่กคา้ตอ้งการ การตัง้ราคาขาย ควรจะ
พจิารณาตามลกัษณะสนิคา้ (Kotler, 2006, p. 400) ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด้ผลติภณัฑ์/ บรกิาร หรอื
เป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ์/ บรกิารคุม้กบัเงนิทีจ่่ายไป ราคาเป็นต้นทุนของ
ลูกค้า ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของผลติภณัฑ์กบัราคาของผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ สิง่ทีก่ลุ่มอาชพีควรค านึงถงึในการตัง้ราคา คอืคุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลูกคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาการยอมรบัของ
ลูกคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์่าสูงกว่าผลติภณัฑต์น้ทนุสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง และ ปจัจยัอื่นๆ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
และคนอื่นๆ, 2552, น. 80-81) คุณสมบตัทิีส่ าคญัของราคา (Kotler, 1997, pp. 611-630) การก าหนดราคากลุ่มอาชพีทีผ่ลติ
สนิค้าต้องมกีารก าหนดราคาสนิค้าโดยต้องตดัสินใจว่าจะวางต าแหน่งคุณภาพผลติภณัฑ์กบัราคาอย่างไรในแต่ละตลาด             
มกีารใหส้่วนลด โดยกลุ่มอาชพีอาจจะใหส้่วนลด เช่นการลดราคาใหก้บัผูซ้ือ้และมรีะยะเวลาในการช าระเงนิตามทีก่ าหนดไว ้
ดงันัน้ ราคาจงึเป็นเครื่องมอืทีส่ามารถดงึดูดความสนใจของผูบ้รโิภคได้ 
  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ วธิกีารกระจายสนิคา้ไปสู่ลูกคา้ หลกัของการเลอืกวธิกีระจายสนิคา้ขึน้อยู่
กบัว่า สนิค้าคอือะไร และกลุ่มเป้าหมายคอืใคร (Kotler, 2006, pp. 432- 433) ซึ่งในการส่งมอบสนิค้าใหก้บัลูกค้านัน้ต้อง
เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจทัง้ใน เรื่อง เวลาสถานที ่รวมไปถงึชอ่งทางการจ าหน่าย ต้องเป็นไปได้ทัว่โลกและใชอ้นิเทอรเ์น็ต
หรอืสื่ออเิลก็ทรอนิกส์ในการส่งมอบการบรกิาร การส่งขา่วสารมหีลายช่องทาง เช่น บรกิารส่งขอ้ความโทรศพัทแ์ละทาง
อนิเทอรเ์น็ต (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546, น. 12–14) ช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบด้วย 2 ส่วน 
คอื 1) ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มอาชพีจะเกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์หรอืเส้นทางที่ผลติภณัฑถ์ูกเปลี่ยนมอื
ไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค ซึ่งกลุ่มอาชพีอาจจะส่งสนิค้าไปยงั
ผูบ้รโิภคโดยตรง หรอืผ่านพ่อค้าคนกลางท าการส่งสนิค้าไปยงัผู้บรโิภค 2) การกระจายสนิค้า ส าหรบักิจกรรมที่ช่วยใน         
การกระจายสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง และสนิคา้คงคลงั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2552, น. 80-81)  
  4. การส่งเสริมการตลาด หมายถงึ การท ากจิกรรมต่างๆ เพื่อบอกลูกค้าถงึลกัษณะสนิค้า เช่น การโฆษณา
ผา่นใบปลวิ โปสเตอร ์สื่ออื่นๆ และสื่ออนิเทอรเ์น็ต การลดราคา เป็นต้น (Kotler, 2006, pp. 496) การส่งเสรมิการตลาดม ี    
การใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตราสินค้าหรอืบรกิาร เครื่องมอืการส่งเสรมิการตลาดที่ส าคญั  ได้แก่            
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การส่งเสรมิการขาย การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง (ศริวิรรณ             
เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2552, น. 80-81) การส่งเสรมิการตลาดของกลุ่มอาชพีเป็นอย่างมากซึง่สามารถแบ่งได้ 3 ประการ คอื 
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1) การใหข้่าวสารและค าแนะน าที่จ าเป็น 2) การจูงใจกลุ่มเป้าหมายใหเ้หน็ถงึความดีของผลิตภณัฑแ์ละ 3) การส่งเสรมิ
ลูกคา้ใหเ้กดิปฏกิริยิาเมื่อถงึเวลาเหมาะสม (อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2546, น. 12–14)  

  การพฒันาอย่างยัง่ยืน 
  แนวคิดการพฒันาที่ยัง่ยืน ได้เขา้มบีทบาทในการพฒันาของสงัคมโลก เริม่ตัง้แต่ พ.ศ. 2515 ได้เกิดแผน                 
ปฏบิตักิาร 21 (Agenda 21) ขึน้ ซึง่ไดเ้สนอถงึแผนปฏบิตักิารโดยรวมทีส่มาชกิตอ้งปฏบิตัเิพื่อใหเ้กดิความก้าวหน้าในด้าน           
ความรบัผดิชอบทีอ่งค์กรนัน้มตี่อสิง่แวดล้อมและสงัคม ซึ่งประกอบด้วย 6 วิธ ีพื้นฐาน คือ 1) การทบทวนภาพลกัษณ์
องคก์รโดยรวมในระดบัโลก 2) เน้นการท าธรุกจิแบบสุจรติ ซึง่เป็นหวัใจของวตัถุประสงค์การพฒันาอย่างยัง่ยนืขององค์กร 
3) อนุญาตใหส้มาชกิสามารถปรบัใชก้ฎเกณฑท์ีจ่ าเป็นต่อธุรกจิทัง้ในระดบัทอ้งถิน่และระดบัสากล 4) ผลกัดนัหุน้ส่วนทีไ่ม่
รว่มดว้ยออกจากวงจรธรุกจิ 5) รกัษาซึง่ผลประโยชน์ของการแขง่ขนัในตลาดระหว่างคู่คา้ 6) สรา้งสรรค์แนวคิดทีไ่ด้มาจาก
การแลกเปลีย่นระหว่างองคก์รต่างๆ ซึง่จะก่อใหเ้กดินวตักรรมเพื่อสิง่แวดล้อม (Cortney C. McDermott, 2009, pp. 286 – 
302)  
  ส าหรบัประเทศไทยได้ให้ความส าคญัต่อการพัฒนาอย่างยัง่ยืน โดยได้ก าหนดนโยบายและแผนปฏิบัติให้
สอดคลอ้งกบัแผนปฏบิตักิาร 21 โดย มวีตัถุประสงคข์องการพฒันา 4 ประการ ดงันี้ 1) ด้านคุณภาพ พฒันาใหส้งัคมไทยมี
คุณภาพชวีติทีด่ขี ึน้ มกีารผลติสนิคา้ทีม่คีุณภาพเน้นความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัควบคู่ไปกบัผลผลติทีม่คีุณภาพ เป็นมติร
กบัสิง่แวดลอ้ม 2) ดา้นเสถยีรภาพและการปรบัตวัเศรษฐกจิไทยใหม้เีสถยีรภาพ มกีารพฒันาเศรษฐกจิระดบัชุมชนอกีด้วย 
3) การกระจายการพฒันาอย่างเป็นธรรม มคีวามเทา่เทยีมกนัในทกุดา้น และค านึงถงึความตอ้งการของคนในรุน่ปจัจบุนัและ
รกัษาทรพัยากรใหถ้งึคนรุน่อนาคต 4) มรีะบบบรหิารจดัการทีด่ ีโดยประชาชนในสงัคมมสีทิธใินการรบัรูข้อ้มูลขา่วสาร รบัรู้
กระบวนการตดัสนิใจ และรบัรูน้โยบายสาธารณะ (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิสถาบนั
สิง่แวดลอ้มไทย และสถาบนัคนีนัแหง่เอเชยี, 2547, น. 4-2) 

  แนวทางการพฒันาท่ียัง่ยืน 
  การพฒันาทีย่ ัง่ยนื ในดา้นเศรษฐกจิ มดีงันี้ 1) กระบวนการผลติและการบรโิภคทีม่ปีระสทิธภิาพ และไม่ท าลาย
สิง่แวดลอ้ม เป็นการผลติสนิคา้ทีม่ปีระสทิธภิาพสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด มแีผนการผลติทีเ่หมาะสมไม่ท าลาย
สิง่แวดลอ้มใชว้ตัถุดบิอย่างมปีระสทิธภิาพและไมส่ิน้เปลอืง รวมทัง้มกีารพฒันาเทคโนโลยทีีไ่ม่เป็นอนัตรายต่อสิง่แวดล้อม 
หรอืน าเทคโนโลยทีีเ่ป็นภูมปิญัญาทอ้งถิน่มาใชใ้นการผลติ ซึ่งเป็นการขยายตวัทางเศรษฐกจิภายใต้ขดีจ ากดัของทุนทาง
ธรรมชาตทิีจ่ะตอ้งพยายามรกัษาไวใ้หรุ้น่หลงัไดใ้ช ้2) การบรหิารเศรษฐกจิส่วนรวมอย่างมปีระสทิธภิาพ เพื่อสรา้งและรกัษา
เสถียรภาพทางเศรษฐกจิในระยะยาว ใหส้ามารถพึ่งตวัเองได้ เกิดภูมคิุ้มกนัทางเศรษฐกจิที่พรอ้มรบัการเปลี่ยนแปลงที่
เกดิขึน้อย่างยัง่ยนื (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิสถาบนัสิง่แวดล้อมไทย และสถาบนัคี
นนัแหง่เอเชยี, 2547, น. 4-3) 
  การพฒันาการการตลาดทีย่ ัง่ยนืนัน้ อจัฉรา จนัทรฉ์าย (2555, น. 52-54) ได้ใหแ้นวคดิไว้ว่า ควรน า กลยุทธ ์
4C’s มาใชใ้นการวางกลยุทธก์ารตลาดในส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น ไมว่่าจะเป็นดา้นผลติภณัฑ ์ทีก่ลุ่มอาชพีต้อง
มกีารพฒันาสนิคา้ใหม้คีุณภาพ ใชว้ตัถุดบิอย่างมปีระสทิธภิาพและไมส่ิน้เปลอืง ค านึงถงึผูใ้ชแ้ละผลกระทบดา้นสิง่แวดล้อม 
ด้านราคากลุ่มอาชพีควรมรีะบบการตัง้ราคาอย่างเหมาะสม ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรค านึงถงึความสะดวกใน              
การเขา้ถงึสนิคา้ของผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารใหข้อ้มูลแก่ผูบ้รโิภคทีถู่กต้อง ผูบ้รโิภคมี
สทิธทิีจ่ะไดร้บัรูถ้งึคุณสมบตัขิองสนิคา้อย่างถูกตอ้ง ตรงความจรงิ  

  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  ประทานพร วงศศ์รแีกว้ (2545) ไดศ้กึษา เรื่อง การพฒันาตลาดแชมพูสมนุไพรว่านหางจระเข ้กรณีศกึษากลุ่ม
แมบ่า้นเกษตรกร บา้นโคกกลาง อ าเภอน ้าพอง จงัหวดัขอนแก่น. ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มแมบ่า้นจะท าการผลติแชมพูเมื่อ
มคี าสัง่ซื้อหรอื แชมพูทีเ่กบ็ส ารองไว้ใกล้จะหมด ปญัหาในการผลติ พบว่า การผลติแชมพูในแต่ละครัง้มคีุณภาพไม่คงที ่ 
การจดัการการตลาดนัน้มกีารวางขายตามรา้นค้าในชุมชนในหมู่บ้านละหมู่บ้านใกล้เคยีง และยงัมกีารน าไปขายในงาน
เทศกาลประจ าปีของจงัหวดั มตีัวแทนรบัไปจ าหน่าย และกลุ่มแม่บ้านส่วนหนึ่งก็น าไปจ าหน่ายเอง กลุ่มแม่บ้านไม่มี            
การส่งเสรมิการขายท าใหย้อดขายลดลง ส าหรบัผลการสอบถามความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชแ้ชมพูสมุนไพรว่าน           
หางจระเข ้กลุ่มตวัอย่างเหน็ว่ากลุ่มแม่บ้านควรปรบัปรุงช่องทางจ าหน่ายให้มากขึน้ สถานทีว่างจ าหน่ายมน้ีอย ท าใหไ้ม่
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สะดวกซื้อ และลักษณะของบรรจุภัณฑ์ไม่ดึงดูดใจ และยังให้ความคิดเห็นว่ากลุ่มแม่บ้านควรปรับปรุง เรื่อง                 
การประชาสมัพนัธม์ากทีสุ่ด  
  ภรภทัร โชติกะสุภา (2548) ได้ศกึษา เรื่อง การพฒันาผลิตภณัฑภ์าชนะดนิเผาหุม้ผา้ของกลุ่มอาชพีศลิป
ประยุกต ์เขตราษฎรบ์ูรณะ กรงุเทพมหานคร. ผลการศกึษา พบว่า 1) กลุ่มเป้าหมายมปีญัหา คอื การขาดทกัษะดา้นเทคนิค
วิธใีนการปรบัปรุงพัฒนา ผลิตภณัฑ์ การขาดแคลนเงนิทุน และการบริหารจดัการกลุ่มยงัไม่มปีระสิทธภิาพเท่าที่ ควร 
สมาชกิกลุ่ม มคีวามตอ้งการเพิม่พูนความรูแ้ละทกัษะการผลติในดา้นเทคนิควธิี ปทัมา พวงกระจาย (2548) ได้ศกึษา เรื่อง 
แนวทางการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์เทียนหอมของกลุ่ม  ออร์เดอร์คิดแฮนด์เมด ต าบลจอหอ อ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสมีา. ผลการวจิยั พบว่า 1) ผูบ้รโิภคเหน็ว่าปจัจยัทางการตลาดไม่วาจะเป็น ด้านผลติภณัฑ ์บุคลากร และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์2) แนวทางพฒันาตลาดโดยการวเิคราะหจ์ากส่วนประสม
ทางการตลาด มดีงันี้ ดา้นผลติภณัฑ ์ควรรกัษาคุณภาพ และชื่อเสยีงใน เรื่อง การออกแบบผลติภณัฑใ์หม้สีสี ัน ลวดลายที่
สวยงาม มกีารพฒันารปูทรงใหห้ลากหลาย ทนัสมยั และสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่ขนั มกีารก าหนดคุณภาพสนิค้าให้
เป็นสากล และมกีารพฒันาบรรจภุณัฑใ์หม้เีอกลกัษณ์ ดา้นราคา พบว่า มกีารก าหนดราคาจากตน้ทนุเป็นหลกั และน าราคา
ตลาดมาพิจารณาประกอบการตัง้ราคา ด้านการจัด จ าหน่าย พบว่า ควรเพิ่มสาขาหรือตัวแทนจ าหน่าย และมี                      
การปรบัปรงุเวป็ไซดใ์หเ้ป็นปจัจบุนั ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ควรขอรบัการสนับสนุนจากหน่วยงานของรฐัใหม้าก
ขึน้ มกีารจดัท าป้ายประชาสมัพนัธส์นิค้าไปตดิตามสถานทีต่่างๆ จดัอบรมทกัษะการขายให้กบัพนักงานขาย ใหพ้นักงาน
ขายมคีวามสามารถในหารชีจ้ดุเด่นของสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ได้มากขึน้ รวมทัง้มกีารคดัเลอืกพนักงานขายดเีด่นและใหร้างวลั
เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจในการท างาน  

วิธีด าเนินการวิจยั 
  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้คือ กลุ่มอาชพีที่ผลิตสินค้าในเขตจตุจกัร ประกอบด้วย  3 กลุ่มอาชีพ ได้แก่               
1) กลุ่มสมุนไพร ของใช้ในชวีิตประจ าวนัและอาหาร 2) กลุ่มเครื่องจกัสาน กระเป๋าและเครื่องประดบั และ 3)กลุ่มพรม
เฟอรน์ิเจอรแ์ละของแต่งบา้น จ านวน168 คน (ทีม่า: อมรา รตัตากร,2553 และฐานขอ้มูลกลุ่มอาชพี) ซึ่งประกอบด้วย กลุ่ม
สมนุไพร ของใชใ้นชวีติประจ าวนัและอาหาร มสีมาชกิในกลุ่ม จ านวน 59 คน กลุ่มเครื่องจกัสาน กระเป๋าและเครื่องประดบั 
มสีมาชกิในกลุ่ม จ านวน 66 คน และกลุ่ม พรม เฟอรน์ิเจอรแ์ละของแต่งบา้น มสีมาชกิในกลุ่ม จ านวน 43 คน  

  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มอาชพีทีผ่ลติสนิค้าในเขตจตุจกัร การก าหนดขนาดของตวัอย่างได้
จากการค านวณจากสูตรของทาโร ยามาเน่ (วิชิต อู่อ้น, 2553, น. 116) โดยมคี่าระดับความเชื่อมัน่ที่ 95% และ              
ค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัไดท้ี ่.05 ซึง่ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 119 คน ซึ่งผูว้จิยัท าการสุ่มตวัแทนประชากร
จากแต่ละกลุ่ม ดงันี้ 1)กลุ่มสมนุไพร ของใชใ้นชวีติประจ าวนัและอาหาร จ านวน 40 คน 2) กลุ่มเครื่องจกัสาน กระเป๋าและ
เครื่องประดบั จ านวน 46 คน และ3)กลุ่มพรม เฟอรน์ิเจอรแ์ละของแต่งบ้าน จ านวน 33 คน ผูว้จิยัได้ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง
แบบแบ่งชัน้ ซึง่ผูว้จิยัจดัแบ่งกลุ่มอาชพีโดยยดึหลกักลุ่มอาชพีทีม่กีารประกอบอาชพีคล้ายกนัอยู่ด้วยกนั การแบ่งแบบนี้ก็
เพื่อกระจายใหต้วัอย่างทีไ่ดร้บัเลอืกมโีอกาสเป็นตวัแทนของทกุชัน้ กจ็ะท าใหเ้ป็นตวัแทนทีด่ยีิง่ขึน้ 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ม ี2 ส่วน ด้วยกนัคอื 1) แบบสอบถาม 2) แบบสมัภาษณ์ ซึ่งผูว้จิยัสรา้งขึน้เอง
จากการทบทวนวรรณกรรม แบบสอบถามผูว้จิยัท าการสรา้งแบบสอบถามปรกึษาผูเ้ชีย่วชาญ ท าการปรบัปรงุแกไ้ข 
  1. แบบสอบถาม  
  ผูว้จิยัมกีารสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม โดยท าการศกึษาจากเอกสารทฤษฎี
หลกัการ และงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง จากนัน้ท าการร่างขอ้ค าถาม น าแบบสอบถามทีร่่างใหผู้เ้ชีย่วชาญเป็นผูต้รวจสอบ เพื่อ
แกไ้ขขอ้บกพรอ่งในดา้นภาษาและความถูกต้องในด้านเนื้อหา ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะน าจากผูเ้ชีย่วชาญ 
และน าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไขไปท าการทดสอบ  จ านวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบหาค่าความเที่ยงตรงด้วยการใช้
ค่าครอนบาคอลัฟา่ (เกยีรตสิุดา ศรสีุข, 2552, น. 144) ก าหนดค่าความเชื่อมนัต้องไม่ต ่ากว่า 0.7 ได้หาค่าความเชื่อมัน่ทัง้       
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4 ด้าน ค่าความเชื่อมัน่ด้านผลติภณัฑ์เท่ากบั.920 ด้านราคา เท่ากบั.928 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเท่ากบั.940 และ            
ด้านการส่งเสรมิการตลาด เท่ากบั .974 ซึ่งมากกว่าค่าความเชื่อมัน่ที่ก าหนดไว้ จากนัน้น าแบบสอบถามที่สมบูรณ์ไป
สอบถามกบักลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไวด้ว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชัน้ จ านวน 119 คนต่อไป  
  2. แบบสมัภาษณ์  
  ผูว้จิยัมกีารสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสมัภาษณ์ โดยท าการสรา้งขอ้ค าถาม จากนัน้
น าขอ้ค าถามในแบบสมัภาษณ์ทีร่า่งไว้ใหผู้เ้ชีย่วชาญเป็นผูต้รวจสอบ เพื่อแกไ้ขขอ้บกพรอ่งในดา้นภาษาและความถกูตอ้งใน
ดา้นเนื้อหา ท าการปรบัปรงุแกไ้ขแบบสมัภาษณ์ตามค าแนะน าจากผูเ้ชีย่วชาญ และน าแบบสมัภาษณ์ทีแ่ก้ไขฉบบัสมบูรณ์
ไปด าเนินการสมัภาษณ์ โดยใชว้ธิกีารสนทนา กลุ่ม (Focus Group Discussion) โดยแบบสมัภาษณ์ทีส่รา้งขึน้ ค าถามแบบ
ปลายเปิดเกีย่วกบัแนวทางการพฒันาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร  
 
  วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  การวจิยัครัง้นี้เป็นการวิจยัเชงิพรรณนา ผู้วจิยัได้ใชแ้บบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ในการเก็บขอ้มูลโดยมี
ข ัน้ตอนดงันี้ 
  1. การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ผูว้จิยั และนักศกึษาทีเ่ป็นผูช้่วยวจิยัลงแจกแบบสอบถามด้วย
ตนเอง โดยขอความอนุเคราะหจ์ากกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร เพื่อลงเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซึ่งใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม 2 เดอืน จากนัน้ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มลูจนครบตามจ านวนทีก่ าหนด   
และน าแบบสอบถามทีไ่ดท้ าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มลูไปท าการประมวลผลต่อไป 
  2. การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสมัภาษณ์ ผูว้จิยัได้ลงสมัภาษณ์กบัตวัแทนกลุ่มอาชพีด้วยตวัเอง โดย
ผูว้จิยัได้ใช้วธิกีารการสนทนากลุ่ม ซึ่งผูว้ิจยัท าการสนทนากลุ่มกบัตวัแทนกลุ่มอาชพี ซึ่งได้แก่ ประธานกลุ่มอาชพีและ
ตวัแทนจากกลุ่มอาชพีทัง้ 3 กลุ่มอาชพีเป็นผูใ้หข้อ้มลูในประเดน็ปญัหา จ านวน 10 คน โดยผูว้จิยัเป็นผูด้ าเนินการสนทนา
ให้กลุ่มเกิดแนวคิดและร่วมแสดงความคิดเห็นต่อแนวทางการแก้ไขปญัหาการตลาด เพื่อให้ได้ข้อมูลซึ่งจะน าไปสู่                  
การพฒันาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร จากนัน้ผูว้จิยัท าการประมวลทกุความคดิเหน็ เพื่อสรุปเป็น
แนวทางการพฒันาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร 

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
  ในการวจิยันี้ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 
  1. การทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชค้รอนบาคอลัฟา่ 
  2. สถติเิชงิพรรณนาวเิคราะหข์อ้มลูพืน้ฐานของกลุ่มอาชพี และการด าเนินงานของกลุ่มอาชพี ซึ่งน ามาแจกแจง
ในรูปของสถิติ ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และการวิเคราะห์ตัวแปรทางด้านปญัหาและอุปสรรคในการด าเนินงานด้าน
การตลาดของกลุ่มอาชพี เพื่อการพฒันาธรุกจิอย่างยัง่ยนื โดยน ามาแจกแจงในรปูของสถติ ิได้แก่ ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานในการแปลความหมายและอธบิายขอ้มลู 
  3. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมานใชค้่าสถติใินการวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน คอื การวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance)  

ผลการวิจยั 
  จากผลการวิจยัสามารถสรปุได้ดงัน้ี 
    1.ขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรกลุ่มอาชพีส่วนใหญ่กลุ่มอาชพีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รอ้ยละ 
91.6 มอีายุ 51 ปีขึน้ไป รอ้ยละ 31.9 ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มเครื่องจกัสาน กระเป๋าและเครื่องประดบั จ านวน 46 คน ร้อยละ 
38.7 รองลงมา เป็นกลุ่มสมนุไพร ของใชใ้นชวีติประจ าวนัและอาหาร จ านวน 40 คน รอ้ยละ 33.6 และกลุ่มพรม เฟอรน์ิเจอร ์
และของแต่งบา้น จ านวน 33 คน รอ้ยละ 27.7 สถานทีท่ างานกลุ่มอาชพีคอืบ้านของหวัหน้ากลุ่มหรอืประธาน รอ้ยละ 52.9 
ใชบ้า้นของหวัหน้ากลุ่มหรอืประธานเพื่อวางจ าหน่ายสนิค้าเป็นประจ า รอ้ยละ 47.9 มรีายได้ต่อเดอืนทีไ่ด้จากการท ากลุ่ม
อาชพีระหว่าง 501 - 1,000 บาท รอ้ยละ 42.9  
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  2. การด าเนินงานของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัร ส่วนใหญ่ผลิตสินค้าโดยมตีราสินค้า ร้อยละ 62.2 ไม่ม ี           
การก าหนดจ านวนการผลติสนิคา้ของกลุ่มจ านวน รอ้ยละ 77.3 มนีโยบายการส ารองวตัถุดบิ รอ้ยละ 75.6 มกีารสัง่ซื้อจาก
ผูค้า้ส่งวตัถุดบิ รอ้ยละ 53.0 วธิกีารจดัการกบัสนิค้าทีไ่มไ่ดม้าตรฐาน คอื แปรรปูเป็นสนิคา้อื่น รอ้ยละ 38.7 กลุ่มอาชพีไม่มี
การใชเ้ทคโนโลย ีหรอืเครื่องจกัรในการผลติ รอ้ยละ 72.3 และมกีารตรวจสอบคุณภาพสนิค้าโดยท าการสุ่มตรวจสนิค้าเป็น
บางชิน้และตรวจทกุครัง้ทีผ่ลติ รอ้ยละ 38.7 
  3. ปญัหาและอุปสรรคในการด าเนินงานด้านการตลาดของกลุ่มอาชพีโดยรวมอยู่ในระดับมปีญัหามาก 
ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.03 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปญัหาและอปุสรรคดา้นราคามปีญัหามากทีสุ่ด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.44 
รองลงมามปีญัหาในระดบัมาก ได้แก่ ปญัหาด้านการส่งเสรมิการตลาด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.06 ปญัหาด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายค่าเฉลีย่เทา่กบั 2.94 และปญัหาดา้นผลติภณัฑ ์ค่าเฉลีย่เทา่กบั 2.69 ตามล าดบั เมื่อพจิารณาแต่ละดา้นมดีงันี้ 

3.1 ปญัหาดา้นการตลาดดา้นผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีโดยรวมอยู่ในระดบัมปีญัหามาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
2.69 ระดบัของปญัหาการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มมีากที่สุด อยู่ 4 ล าดับ ได้แก่ ปญัหาการสร้างความแตกต่างในรูปแบบ
ผลติภณัฑม์มีากทีสุ่ด ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.34 รองลงมาคอื ปญัหาสมาชกิมกีารรวมกลุ่มกนัท างานน้อย ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.33 
ปญัหาวตัถุดิบราคาแพง ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.30 ปญัหาตรายี่ห้อของสนิค้ายงัไม่เป็นที่รูจ้กัแพร่หลาย ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.25 
ตามล าดบั  

3.2 ปญัหาการตลาดดา้นราคาของกลุ่มอาชพีโดยรวมอยู่ในระดบัมปีญัหามากทีสุ่ด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.44 
ระดบัของปญัหาการตลาดดา้นราคามมีากทีสุ่ดเกอืบทกุขอ้ โดยปญัหาสนิคา้ทีผ่ลติแบบเดยีวกนัออกมาเยอะและขายราคาไม่
สูงมมีากทีสุ่ด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.73 รองลงมาคอื ปญัหาคู่แขง่การขายสนิค้าตดัราคากนั ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.60 และปญัหา
ราคาสนิคา้ขึน้อยู่กบัค่าใชจ้่ายทีเ่พิม่ขึน้ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.44 ส าหรบัปญัหาด้านราคาทีม่ปีญัหาในระดบัมากมเีพยีง เรื่อง 
เดยีว คอื ปญัหาราคาสนิคา้ทีก่ าหนดตัง้ต ่ากว่าตน้ทนุ เนื่องจากไมค่ดิค่าแรงงานค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.00 ตามล าดบั  

3.3 ปญัหาการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายของกลุ่มอาชพีโดยรวมอยู่ในระดับมีปญัหามาก 
ค่าเฉลีย่เทา่กบั 2.94 ระดบัของปญัหาการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมมีากทีสุ่ดเพยีง เรื่อง เดยีว คอื ปญัหาสถานทีท่ี่
ขายสนิคา้เป็นประจ า ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.36 นอกนัน้มปีญัหาในระดบัมาก  

3.4 ปญัหาการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดของกลุ่มอาชพีโดยรวมอยู่ในระดบัมปีญัหามาก ค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.06 ระดบัของปญัหาการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมมีากทีสุ่ดอยู่ 2 เรื่อง ไดแ้ก่ ปญัหาความรูด้า้นอนิเตอรเ์น็ต
ทีจ่ะน ามาใชใ้นการส่งเสรมิการขาย ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.51และ ปญัหาทกัษะการสื่อสารเพื่อการขายสนิค้า ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.26 ตามล าดบั 
  4. การวเิคราะหห์าความแตกต่างของปญัหาการตลาดของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีม่ผีลติภณัฑแ์ตกต่างกนั 
พบว่า กลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีม่ปีระเภทของผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัมภีาพรวมปญัหาทางการตลาดไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นัยส าคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่งเมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า กลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีม่ปีระเภทของผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัมี
ปญัหาทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ.ิ05 
    4.1 กลุ่มอาชพีทีม่ปีระเภทผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั มปีญัหาทางการตลาดด้านภาพรวมผลติภณัฑแ์ตกต่าง
กนั ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ.05 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มปีญัหาด้านผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัอยู่ 5 เรื่อง คอื การผลิต
สินค้าแต่ละครัง้ท าได้จ านวนน้อย ตรายี่ห้อยังไม่เป็นที่รู้จกัแพร่หลาย ปริมาณสินค้าที่ผลิตขึน้อยู่กับจ านวนการสัง่ซื้อ 
รปูแบบบรรจภุณัฑข์องกลุ่มนัน้ยงัไมม่คีวามสวยงาม และการสรา้งความแตกต่างในรปูแบบผลติภณัฑ ์ทีร่ะดบันยัส าคญัทาง
สถติ.ิ05  
    4.2 กลุ่มอาชพีทีม่ปีระเภทผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั มปีญัหาทางการตลาดด้านภาพรวมราคาไม่แตกต่างกนั 
ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 และเมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มปีญัหาดา้นราคาแตกต่างกนัเพยีง เรื่อง เดยีวคอื ราคาสนิคา้
ขึน้อยู่กบัค่าใชจ้า่ยทีเ่พิม่ขึน้ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 
    4.3 กลุ่มอาชพีที่มปีระเภทผลิตภัณฑ์แตกต่างกนั มปีญัหาทางการตลาดด้านภาพรวมช่องทางการจดั
จ าหน่ายไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 และเมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มปีญัหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
แตกต่างกนัเพยีง เรื่อง เดยีวคอื การน าสนิคา้ไปเสนอฝากรา้นคา้ปลกีอื่นทีใ่กลเ้คยีงกบัชมุชน ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 
    4.4 กลุ่มอาชพีทีม่ปีระเภทผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั มปีญัหาทางการตลาดดา้นภาพรวมการส่งเสรมิการตลาด
ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 และเมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า มปีญัหาดา้นการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนั
เพยีงเรื่องเดยีวคอื การจดัท าใบปลวิเพื่อส่งเสรมิการขายทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
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  5. ผลจากการสนทนากลุ่มเพื่อหาแนวทางการแกไ้ขปญัหาการตลาดของกลุ่มอาชพี 

  ผลจากการสนทนากลุ่มเพ่ือหาแนวทางการแก้ไขปัญหาการตลาดของกลุ่มอาชีพในเขตจตจุกัร มดีงันี้ 
  1. แนวทางการพฒันาการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์มดีงันี้ การสัง่ซือ้วตัถุดบิเกบ็ไวใ้นคลงัสนิคา้ตามก าลงัทุน
ของกลุ่ม จดัหาแหล่งวตัถุดบิจากสถานทีอ่ื่นในต่างจงัหวดัมาเกบ็ไว้ และท าการแปรรูปหรอืตากแหง้เพื่อใหม้วีตัถุดบิใชไ้ด้
ตลอด โดยพยายามผลติสนิค้าให้มรีูปแบบตรงตามความต้องการของตลาด ปรบัปรุงบรรจุภณัฑ์ให้สวยงาม แล ะตรงกบั                  
ความตอ้งการของลูกคา้มากขึน้ รวมทัง้ปรบัปรงุรปูลกัษณ์ของสนิคา้ใหม้คีวามแปลกใหม ่เพื่อใหแ้ตกต่างกบัของคนอื่น และ
ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายมากขึน้ มกีารสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ โดยการท าการประชาสมัพนัธ์
ตราสินค้าผ่านสื่อต่างๆ ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเห็นอยู่เป็นประจ า รวมทัง้มีการท านามบัตรที่มีตราสินค้า ชื่อและ                
หมายเลขโทรศพัท ์ไวค้อยแจกลูกคา้ 
  2. แนวทางการพฒันาการตลาดเกี่ยวกบัราคา มดีงันี้ สรา้งความแตกต่างใหก้บัสนิค้า จดัอบรมความรูด้้าน 
การผลติสนิคา้ใหก้บักลุ่มอาชพี เพื่อใหก้ลุ่มอาชพีมคีวามรูเ้พิม่ขึน้ และจดัใหไ้ปศกึษาดูงานกลุ่มอาชพีทีผ่ลติสนิคา้เหมอืนกนั
และประสบความส าเรจ็ รวมทัง้มกีารประชมุเพื่อท าการตกลงราคาขายสนิคา้กนั นอกจากนัน้ท าการชีแ้จงกลุ่มอาชพีใหเ้หน็
ถงึผลเสยีในการขายสนิคา้ตดัราคากนัเพื่อเป็นการแก้ไขปญัหาการขายสนิคา้ตดัราคา 
  3. แนวทางการพฒันาการตลาดเกี่ยวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย มดีงันี้  จดัหารถรบัจ้างหรอืมอเตอรไ์ซด์
รบัจา้งใหส้่งสนิคา้ไปส่งยงัสถานทีข่ายสนิคา้ ใชก้ารส่งสนิคา้ทางไปรษณียใ์หก้บัลูกคา้ในต่างจงัหวดั เพื่อประหยดัคา่เดนิทาง 
ใหส้มาชกิกลุ่มน าสนิค้าไปขายเองและเงนิทีข่ายได้หลงัหกัต้นทุนแล้วกใ็หส้มาชกิทีข่ายไป  และควรเลอืกตวัแทนจ าหน่าย
สนิคา้ทีส่ามารถน าสนิคา้สู่มอืของผูบ้รโิภคโดยตรง เพราะจะท าใหส้ามารถกระจายสนิคา้ของกลุ่มอาชพีไดอ้ย่างรวดเรว็  
  4. แนวทางการพฒันาการตลาดเกีย่วกบัการส่งเสรมิการตลาด มีดงันี้ ควรท าใหต้ลาดได้มกีารยอมรบัสนิค้า
ของกลุ่มอาชพีมากขึน้โดยอาจใชว้ธิกีารแจกสนิคา้ใหท้ดลองใช ้ถา้เป็นอาหาร ขนมกจ็ะแจกใหช้มิฟร ีซึ่งในสนิค้าทดลองใช้
จะมตีราสนิค้า ชื่อกลุ่มและเบอรต์ดิต่อไว้ด้วย อาจจะมกีารท าโปรโมชัน่ เช่น ซื้อ 10 ชิน้ แถม 1 ชิน้หรอือาจท าในรูปของ  
การสะสมสติก๊เกอร ์ครบ 10 ดวง แลกฟร ี1 ชิน้ เป็นต้น ส าหรบัหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้ง ควรจดัการพนักงานขายทีป่ระสบ
ความส าเรจ็มาถ่าย ทอดประสบการณ์ พร้อมเปิดโอกาสให้กบักลุ่มอาชพีได้ท าการซกัถามถงึวิธกีารแก้ไขปญัหา เรื่อง            
การสื่อสารเพื่อขายสนิคา้   

 
สรปุและอภิปรายผล 
  จากผลการวจิยัสามารถอภปิรายผลไดด้งันี้  
  1. ปญัหาและอปุสรรคในการด าเนินงาน พบว่า กลุ่มอาชพีส่วนใหญ่ไม่มกีารก าหนดจ านวนการผลติสนิค้าของ
กลุ่ม มวีธิกีารการจดัซื้อวตัถุดบิทัง้ทีม่กีารการจดัซื้อเป็นประจ าและไม่เป็นประจ าจากผูค้้ารายเดมิ ไม่มกีารใช้เทคโนโลย ี
หรอืเครื่องจกัรในการผลตินัน้สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ DeBono (1971, p. 3; 1991, p. 21) แนวคดิในการแก้ปญัหาโดยน า
ใชว้ธิกีารคดินอกกรอบมาใช ้เพราะปญัหาส่วนใหญ่ตอ้งการมมุมองทีแ่ตกต่างจงึจะแกไ้ขไดส้ าเรจ็ ซึง่ท าการแกไ้ขปญัหาโดย
การแยกปญัหาออกเป็นส่วนๆ จากนัน้น ากลบัมารวมกลุ่มเขา้ด้วยกนัในลกัษณะทีแ่ตกต่างไปจากเดมิหรอืสุ่มบางส่วนมา
รวมกนั โดยหลกัการน้ีเสนอองค์ประกอบในการแก้ปญัหา 4 ประการ คอื การค้นหาความคดิเด่นๆ ที่เป็นหลกัในการท า
ความเขา้ใจกบัปญัหา การคน้หาวธิกีารทีแ่ตกต่างออกไปในการมองปญัหาทีเ่กดิขึน้การไมย่ดึตดิกบัการแกป้ญัหาเดมิๆ และ
การเปิดรบัความคดิอื่นๆ และสอดคล้องกบัวธิกีารแก้ปญัหาของ McNamara (1999, p. 48) ซึ่งกล่าวว่าวธิกีารแก้ปญัหามี
หลายวธิ ีและไมม่วีธิกีารแกป้ญัหาใดทีจ่ะแกป้ญัหาทกุ เรื่อง ซึง่มแีนวปฏบิตัทิีส่ามารถน าไปใชใ้นการแกป้ญัหาได ้และตอ้งมี
การฝึกฝนเสียก่อนเพื่อให้เกิดความช านาญจนสามารถปฏิบัติได้  โดยมีข ัน้ตอนในการแก้ไขปญัหาคือ ระบุปญัหา            
ท าความเขา้ใจปญัหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ มองหาสาเหตุทีแ่ทจ้รงิของปญัหาแจกแจงทางเลอืกต่างๆ เลอืกวธิกีารแก้ปญัหา และ
น าวธิทีีด่ีทีสุ่ดไปใชใ้นการแก้ปญัหา สอดคล้องกบัแนวคิดของจุฑา รศัมพีูลเกษ (2545, น. 15) ได้ศกึษาวจิยัถึงปจัจยัที่
ส่งเสรมิใหก้ลุ่มอาชพีประสบความส าเรจ็ พบว่า ปจัจยัทีส่่งเสรมิใหก้ลุ่มอาชพีประสบความส าเรจ็นัน้ประกอบด้วย การมผีล
ก าไรสามารถใชท้รพัยากรอย่างคุม้ค่าสามารถตอบสนองความตอ้งการของสมาชกิมกีารผลติและพฒันาคุณภาพสนิคา้อย่าง
ต่อเนื่องและสมาชกิมรีายได้เพิม่ขึน้มอีาชพีทีม่ ัน่คง และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ภรภทัร โชตกิะสุภา (2548, บทคดัย่อ) 
ไดศ้กึษา เรื่อง การพฒันาผลติภณัฑภ์าชนะดนิเผาหุม้ผา้ของกลุ่มอาชพีศลิปประยุกต์ เขตราษฎรบ์ูรณะ กรุงเทพมหานคร 
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ผลการศกึษา พบว่า 1) กลุ่มเป้าหมายมปีญัหา คอื การขาดทกัษะดา้นเทคนิควธิใีนการปรบัปรงุพฒันา ผลติภณัฑ ์การขาด
แคลนเงนิทนุ และการบรหิารจดัการกลุ่มยงัไมม่ปีระสทิธภิาพเทา่ทีค่วร 
  2. ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มอาชพีในเขตจตุจกัรทีม่ปีระเภทของผลติภณัฑ์แตกต่างกนัมปีญัหาทาง
การตลาดด้านผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั ซึ่งมปีญัหาด้านผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัอยู่ 5 เรื่อง คอื การผลติสินค้าแต่ละครัง้ท าได้
จ านวนน้อย ตรายี่หอ้ยงัไม่เป็นที่รูจ้กัแพร่หลาย ปรมิาณสนิค้าที่ผลิตขึน้อยู่กบัจ านวนการสัง่ซื้อ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ของ            
กลุ่มนัน้ยงัไม่มคีวามสวยงาม และการสรา้งความแตกต่างในรูปแบบผลติภณัฑ์ สอดคล้องกบัแนวคดิของ Kotler (2006,           
pp. 344 -345) ใน เรื่อง ของผลติภณัฑท์ีเ่สนอต่อตลาดนัน้ควรมกีารพฒันาทัง้รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์หรอืปรบัปรุงสนิค้าอยู่
ตลอดเวลา เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจจนกลบัมาซือ้ผลติภณัฑอ์กี กบั
แนวคิดของ ศิวฤทธิ ์พงศกรรงัศิลป์ (2547, น. 12-15) ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่เสนอขายโดยกลุ่มอาชีพ เพื่อตอบสนอง                 
ความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ย สิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้ยงัรวมไปถงึ
ตราสนิคา้ การบรรจหุบีหอ่ และคุณภาพผลติภณัฑ ์สอดคลอ้งกบัการก าหนดกลยุทธด์้านผลติภณัฑข์อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
และคนอื่นๆ (2552, น. 80-81) ก าหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึความแตกต่างของผลติภณัฑ ์คุณสมบตัิ
ของผลิตภัณฑ์ เช่น รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็น                 
การออกแบบผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย สอดคล้องกับแนวคิด             
การพฒันาการการตลาดที่ยัง่ยืนของ อจัฉรา จนัทร์ฉาย (2555, น. 52-54) ได้ให้แนวคดิไว้ว่า กลยุทธ์การตลาดในส่วน
ประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ควรน า กลยุทธ ์4C’s มาใชป้ระกอบด้วยไม่ว่าจะเป็นด้านผลติภณัฑ์ ทีก่ลุ่มอาชพีต้องมี           
การพฒันาสนิคา้ใหม้คีุณภาพ ใชว้ตัถุดบิอย่างมปีระสทิธภิาพและไม่สิ้นเปลอืง ค านึงถงึผูใ้ชแ้ละผลกระทบด้านสิง่แวดล้อม 
ด้านราคากลุ่มอาชพีควรมรีะบบการตัง้ราคาอย่างเหมาะสม ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรค านึงถงึความสะดวกใน            
การเขา้ถงึสนิคา้ของผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารใหข้อ้มูลแก่ผูบ้รโิภคทีถู่กต้อง ผูบ้รโิภคมี
สทิธทิีจ่ะไดร้บัรูถ้งึคุณสมบตัขิองสนิคา้อย่างถูกตอ้ง ตรงความจรงิ ซึง่ผลการวจิยันี้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ประทานพร 
วงศ์ศรแีก้ว (2545) พบว่า พบว่า การผลติแชมพูในแต่ละครัง้มคีุณภาพไม่คงที่ และลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ไม่ดงึดูดใจ 
สอดคล้องกบังานวจิยัของภรภทัร โชตกิะสุภา (2548). พบว่า กลุ่มเป้าหมายมปีญัหาในการขาดทกัษะด้านเทคนิควธิใีน               
การปรบัปรงุพฒันา ผลติภณัฑ ์และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปทัมา พวงกระจาย (2548) พบว่า ปจัจยัทางการตลาดไม่ว่า
จะเป็นดา้นผลติภณัฑ ์บุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์แนวทางพฒันา
ตลาดโดยการวิเคราะห์จากส่วนประสมทางการตลาด มีดงันี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ควรรกัษาคุณภาพ และชื่อเสียงใน เรื่อง              
การออกแบบผลติภณัฑใ์หม้สีสีนั ลวดลายทีส่วยงาม มกีารพฒันารปูทรงใหห้ลากหลาย ทนัสมยั และสรา้งความแตกต่างจาก
คู่แขง่ขนั มกีารก าหนดคุณภาพสนิคา้ใหเ้ป็นสากล และมกีารพฒันาบรรจุภณัฑใ์หม้เีอกลกัษณ์  

ข้อเสนอแนะ 
  ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั  
  ข้อเสนอแนะจากการวิจยัส าหรับการน าไปปฏิบัติ ข้อค้นพบจากการศึกษาวิจยัมี 3 กลุ่มที่สามารถช่วย
พฒันาการตลาดของผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพีได ้ดงันี้ 
  1. ข้อเสนอแนะส าหรบักลุ่มอาชีพ 

1.1 ขอ้เสนอแนะทัว่ไป 
กลุ่มอาชีพควรจดัระบบการจดัการกลุ่มให้เป็นระบบมากขึน้ควรมีความสามคัคี ช่วยกันคิด และ

ชว่ยงานในกลุ่มจนส าเรจ็ควรมกีารแลกเปลีย่นความคดิเหน็กนัอยู่เสมอ เพื่อสรา้งความสมัพนัธใ์นกลุ่มใหเ้กดิขึน้ควรเขา้รบั
การอบรมใน เรื่อง ต่างๆ ที่เป็นการเพิ่มทกัษะในการท างานของกลุ่มให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ควรดูงาน และศึกษา
แลกเปลีย่นเรยีนรูใ้นกลุ่มอาชพีทีป่ระสบความส าเรจ็ เพื่อน ามาเสรมิสรา้งความสามารถในการท างานของกลุ่มใหด้ขี ึน้และ
ควรสรา้งเครอืขา่ยเพื่อพึง่พาอาศยักนั และมผีลประโยชน์รว่มกนั 

1.2 ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ 
กลุ่มอาชพีควรพฒันารปูแบบสนิคา้ใหต้รงตามความตอ้งการของตลาด ปรบัปรงุบรรจภุณัฑใ์หส้วยงาม 

ปรบัปรุงรูปลกัษณ์ของสนิค้าใหม้คีวามแปลกใหม่ ควรสรา้งตราสนิค้าใหเ้ป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ โดยการท าการประชาสมัพนัธ์  
ตราสนิคา้ผา่นสื่อต่างๆ ควรมกีารส ารองวตัถุดบิ และจดัท าระบบสต๊อควตัถุดบิเพื่อป้องกนัไมใ่หว้ตัถุดบิขาดแคลน ควรผลติ
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สนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐานเดยีวกนั และหาแนวทางในการจงูใจใหส้มาชกิในกลุ่มอาชพีเหน็คุณค่าของการรกัษามาตรฐานสนิค้า 
ควรท าการปรบัปรุงกระบวนการผลิต เพื่อใหต้้นทุนสนิค้าลดลง ควรให้ความส าคญักบัส่วนผสมทางการตลาดใหม้ากขึ้น             
มกีารวางแผนการผลติสนิคา้ และวางแผนการตลาดใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ไดอ้ย่างหลากหลาย  

1.3 ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาการตลาดดา้นราคา 
การตัง้ราคาสนิคา้ใหก้ลุ่มอาชพีส ารวจราคาสนิค้าประเภทเดยีวกนัในตลาดก่อนว่าขายในราคาเท่าใด 

ไม่ควรตัง้ใหร้าคาต ่ากว่าสนิค้าร้านอื่นๆ ควรมกีารประชุมกลุ่มอาชพีทีม่กีารผลติสนิค้าแบบเดยีวกนั เพื่อมาท าการตกลง
ราคาขายสนิคา้ นอกจากนี้ควรท าการปรบัปรงุกระบวนการผลติ เพื่อใหต้น้ทนุสนิคา้ลดลง และควรมวีธิกีารบรหิารการเงนิที่
ดโีดยมกีารการจดัท าบญัชรีายรบั – รายจา่ยอย่างเป็นระบบเพื่อใหก้ลุ่มเกดิความมัน่คงทางดา้นเงนิทนุ 

1.4 ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
กลุ่มอาชพีควรส่งเสรมิใหเ้กดิชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทีห่ลากหลาย โดยการขายสนิคา้โดยตรง อาจท า

ไดโ้ดย ขายผา่นหน้ารา้น หรอืจา้งพนกังานทีม่คีวามสามารถทางดา้นการขายออกไปตดิต่อลูกคา้เป้าหมายโดยตรง หรอืขาย
ผา่นคนกลาง ตวัแทนจ าหน่าย โดยกลุ่มอาชพีพยายามเลอืกตวัแทนจ าหน่ายทีเ่หมาะสมทีสุ่ด ควรมกีารน าสนิค้ามารวมกนั 
เพื่อรวมกนัขายเป็นชุด หรอืหาตวัแทนจ าหน่ายสนิค้า ซึ่งเป็นการเพิม่ช่องทางการจ าหน่ายสนิค้าได้ ควรสร้างเครอืขา่ย
พนัธมติรการจ าหน่ายสินค้า เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธ์สนิค้าและเชื่อมโยงการตลาดรวมกนั และควรหารถรบัจา้งหรอื
มอเตอรไ์ซดร์บัจา้งในการส่งสนิค้าไปยงัสถานทีข่ายสนิค้า ใชก้ารส่งสนิค้าทางไปรษณีย์ใหก้บัลูกค้าในต่างจงัหวดั และน า
สนิคา้ไปจ าหน่ายในงานแสดงสนิคา้ต่าง ๆ  

1.5 ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
กลุ่มอาชพีควรส่งสมาชกิในกลุ่มไปอบรมการขายให้เกิดความช านาญในทกัษะการขายมากขึน้ท า          

การส่งเสรมิการขาย ซึง่เป็นกจิกรรมทีน่อกเหนือจากการขายโดยพนกังานขาย การโฆษณาการประชาสมัพนัธก์เ็ป็นอกีหนึ่ง
วธิทีี่กลุ่มอาชพีสามารถท าได้ เพราะการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์สามารถช่วยกระตุ้นการซื้อของลูกค้า ตวัอย่าง             
การส่งเสรมิการตลาด เช่น การแลกซื้อ การแจกตวัอย่างสินค้าใหท้ดลอง การแถมสนิค้า เป็นต้นและควรได้รบัการอบรม
ความรูด้า้นการขายสนิคา้บนอนิเทอรเ์น็ต และวธิกีารสร้างเวบ็ไซด ์และควรมกีารรวมกลุ่มกนั เพื่อสรา้งเครอืขา่ยขึน้ รวมทัง้
รว่มกนัจดัท า Homepage ขึน้มากจ็ะเป็นสื่อกลางในการเผยแพรข่อ้มลูขา่วสารของสนิคา้สู่ผูซ้ือ้ 

2. ข้อเสนอแนะส าหรบัหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกบัการพฒันาอาชีพของชุมชน 
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอาชีพของชุมชน ได้แก่ ธนาคาร ส านักงานเขต กรมส่งเสริม

อตุสาหกรรม มลูนิธ ิองคก์รทีไ่มมุ่ง่หวงัผลก าไร และหน่วยงานอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง สามารถเขา้มาพฒันาอาชพีของกลุ่มอาชพี
ของชมุชนได ้โดยมกีารด าเนินการดงัต่อไปนี้หน่วยงานควรมาชว่ยใหค้ าปรกึษาดา้นส่งเสรมิการตลาดกบัสมาชกิในกลุม่ควร
มาชว่ยใหค้ าปรกึษาดา้นการท าบญัช ีควรมาใหก้ารสนบัสนุน เรื่อง เงนิทนุในอตัราดอกเบีย้ทีถู่กควรใหก้ารสนบัสนุนหรอืหา
แหล่งในการกระจายสินค้าให้กับกลุ่มอาชีพ นอกเหนือจากสหกรณ์ และหน่วยงานควรเข้ามาให้ความช่วยเหลือด้าน            
การควบคุมสนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 

3. ข้อเสนอแนะส าหรบัสถาบนัการศึกษา  
สถาบนัการศกึษาควรจดัอบรมใหก้บักลุ่มอาชพีทัง้อบรมหลกัสูตรระยะสัน้และหลกัสูตรระยะยาวใน เรื่อง 

ต่างๆ ดงันี้หลกัสูตรการผลติสินค้า และการตรวจสอบสนิค้าเพื่อใหไ้ด้มาตรฐาน ให้กบักลุ่มอาชพี หลกัสูตรการออกแบบ
บรรจภุณัฑ ์และการออกแบบตราสนิคา้หลกัสูตรการวางแผนการตลาดและการส่งเสรมิการตลาดหลกัสตูรการท าบญัชขี ัน้ตน้ 
และหลกัสูตรใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ (IT)  

ทัง้นี้ทัง้ 3 กลุ่มควรมกีารจดักจิกรรมต่างๆ อย่างสม ่าเสมอและต่อเนื่องเพื่อกระตุ้นใหเ้กดิการเขา้มามสี่วนร่วม
ของสมาชกิในกลุ่มอย่างต่อเนื่องและเกดิการพฒันาอย่างยัง่ยนืต่อไป 

  ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
  1. ควรมกีารศกึษาเชงิคุณภาพเกีย่วกบักระบวนการด าเนินงานของกลุ่มอาชพีทีป่ระสพความส าเรจ็เพื่อน าขอ้มลู
มาเป็นแนวทางในการด าเนินงานของกลุ่มอาชพีใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
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  2. ควรมกีารวิจยัแนวทางการสร้างเครอืข่ายการร่วมมอืระหว่างกลุ่มอาชพีเพื่อน าขอ้มูลมาเป็นแนวทางใน           
การด าเนินงานของกลุ่มใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

เอกสารอ้างอิง  
เกยีรตสิุดา ศรสีุข.(2552). ระเบยีบวธิวีจิยั. เชยีงใหม:่ โรงพมิพค์รองชา่ง. 
ฐานขอ้มลูกลุ่มอาชพี. ฐานขอ้มลูกลุ่มอาชพีจงัหวดักรงุเทพมหานคร ไทย ต าบล ดอท คอม. ค้นเมื่อ 20 ตุลาคม 2554, จาก 

http://www.thaitambon.com/ tambon/ tcommampprodt.asp?PROVCODE=10&AMPCODE =30  
ประทานพร วงศศ์รแีกว้ (2545). การพฒันาตลาดแชมพูสมนุไพรว่านหางจระเข:้ กรณีศกึษากลุ่มแมบ่า้นเกษตรกร บา้นโคก

กลาง อ าเภอน ้าพอง จงัหวดัขอนแก่น. จงัหวดัขอนแก่น: มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
ปทัมา พวงกระจาย (2548). แนวทางการพฒันาตลาดผลติภณัฑเ์ทยีนหอมของกลุ่มออรเ์ดอรค์ดิแฮนด์เมด ต าบลจอหอ 

อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา. มหาสารคาม: มหาวทิยาลยัมหาสารคาม. 
จฑุา รศัมพีูลเกษ. (2545). ปจัจยัทีส่่งเสรมิใหก้ลุ่มอาชพีประสบความส าเรจ็: ศกึษาเฉพาะกรณีส านักงานประชาสงเคราะห์

เขตพื้นทีใ่นกรงุเทพมหานครสงักดักรมประชาสงเคราะห์.กรงุเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 
ภรภทัร โชตกิะสุภา (2548). การพฒันาผลิตภณัฑ์ภาชนะดินเผาหุ้มผา้ของกลุ่มอาชพีศลิปประยุกต์ เขตราษฏร์บูรณะ 

กรงุเทพมหานคร. สาขาสงัคมศาสตรเ์พื่อการพฒันา. กรงุเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัราชภฎัธนบุร.ี 
วชิติ อูอ่น้. (2553). การวจิยัและการคน้ขอ้มลูทางธรุกจิ.กรงุเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัศรปีทมุ.  
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. (2552). การบรหิารการตลาดยุคใหม่. กรงุเทพมหานคร: บรษิทัธรรมสาร จ ากดั. 
ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์. (2547). หลกัการตลาด.กรงุเทพมหานคร: ทอ้ป. 
ส านักงานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาติ. (2544). การศกึษาวเิคราะหป์จัจยัทางเศรษฐกจิ สงัคม และ

วฒันธรรมทีส่นบัสนุนใหช้มุชนเขม้แขง็.กรงุเทพมหานคร: บรษิทัว.ีพ.ีกราฟฟิคแอนดพ์รนิติง้จ ากดั. 
สถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี. (2556). มหาวิทยาลยัเชยีงใหม่. ค้นเมื่อวนัที่ 20 มนีาคม 2556, จาก 

http://www.otop.ist.cmu.ac.th/ aboutus.php 
ส านักงานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ สถาบันสิ่งแวดล้อมไทย และสถาบนัคีนันแห่งเอเชยี. 

(2547). โครงการพัฒนาดัชนีชี้ว ัดการพัฒนาทีย่ ัง่ยืนของประเทศไทย (รายงานการศึกษาฉบับสมบูรณ์). 
กรงุเทพฯ: ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิ 

อมรา รตัตากร และคนอื่นๆ. (2553). การประเมนิผลส าเรจ็การท างานกลุ่มอาชพี โครงการ ADP จตุจกัร มูลนิธศิุภนิมติร
แหง่ประเทศไทย ประจ าปี 2010. กรงุเทพมหานคร: มลูนิธศิภุนิมติรแหง่ประเทศไทย 

อจัฉรา จนัทรฉ์าย. (2555). คู่มอืการจดัการทีย่ ัง่ยนืและเศรษฐกจิพอเพียง. โครงการกรุงไทยต้นกล้าสขีาว. ค้นเมื่อ 15 
กนัยายน 2555, จาก http://www.bizethics.ktb.co.th/ download1.jsp#A6_2  

อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล. (2546). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรงุเทพมหานคร: บุ๊คลงิค.์ 
Cortney C. McDermott. (2009.) Corporate Agenda 21: A unified global approach to CSR and sustainability. 

Emerald Group Publishing Limited. Corporate Communications: An International Journal. 14(3), 286 – 
302.  

DeBono, E. (1971). Lateral Thinking for Management. New York: McGraw-Hill 
DeBono, E. (1991). Teaching Thinking. London: Penquin Books  
Kotler, Philip. (2000). Marketing Management (The Millennium ed.). Upper Saddle River, NJ: Person Prentiec Hall. 
Kotler, Philip, & Keller, Kevin Lane. (2006). Marketing Management (12th ed). Upper Saddle River, NJ: Pearson 

Prentice-Hall 
McNamara, C. (1999). Basic Guidelines to Problem Solving and Decision Making.    

http://www.otop.ist.cmu.ac.th/%20aboutus.php

