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บทคดัย่อ 

 บทความนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อเพือ่ศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ที่

ศกึษา และเพื่อศกึษาปญัหาและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิ กรณีศกึษา เกษตรกรบา้น

ยางฮอม หมู่ที ่8 ต าบลยางฮอม อ าเภอขนุตาล จงัหวดัเชยีงราย โดยใชไ้ดท้ าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยอาศยัระเบยีบ

วธิกีารเชงิคุณภาพในการเขา้ถงึขอ้มลู ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็ขอ้มลูดว้ยวธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth 

Interview)ดว้ยการสนทนาแบบไม่เป็นทางการ เพื่อใหเ้หน็ถงึรปูแบบสว่นประสมการตลาดและปญัหาดา้นการตลาดที่

เกษตรกรเผชญิจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 21 คน ผลการศกึษาพบว่า ผลติภณัฑท์ีเ่กษตรกรจ าหน่ายปจัจุบนัมเีพยีงล าไย

ผลสดแบบเมด็เท่านัน้ แต่ในอดตีเคยขายแบบเป็นพวง(ขายสง่) และเป็นพวง(ขายปลกี) มคีุณภาพและขนาดเป็นไป

ตามทีพ่่อคา้คนกลางรบัซือ้ สว่นช่องทางการจดัจ าหน่ายในปจัจบุนัมเีพยีงช่องทางเดยีวคอืการขายผ่านพ่อคา้คนกลาง 

โดยช่องทางน้ีเกษตรกรจะไดร้บัเงนิทนัทหีลงัจากการขาย แต่เกษตรกรจะไมม่สีทิธิใ์นการตัง้ราคา เน่ืองจากตอ้งขาย

ตามราคาทีพ่่อคา้คนกลางรบัซือ้ ซึง่ราคาจะแปรผกผนัตามขนาดของล าไยซึง่แบ่งเป็นขนาด AA A B และ C ซึง่แต่ละ

ขนาดจะมรีาคาแตกต่างกนั ในดา้นการสง่เสรมิการขายในปจัจุบนั เกษตรกรไม่ไดม้กีารสรา้งการรบัรูก้บัผูซ้ือ้ สว่นใน

อดตีมกีารสือ่สารกบัผูซ้ือ้ทีเ่ขา้มารบัซือ้แบบเหมาสวน สว่นปญัหาและขอ้จ ากดัทีเ่กษตรกรเผชญิ คอื ปญัหาราคาตกต ่า 

ราคาไม่แน่นอนท าใหเ้กษตรกรเองไม่สามารถคาดการณ์ไดใ้นแต่ละปีว่าจะสามารถขายไดเ้ท่าทนุหรอืไม่ ปญัหาพ่อคา้

คนกลางน้อยรายท าใหเ้กษตรกรไม่มทีางเลอืกในการขายผลผลติ และปญัหาการไม่มผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย

เน่ืองมาจากเกษตรกรเองไม่มคีวามรูใ้นการแปรรปู และยงัใชต้น้ทุนสงูในการแปรรปูอกีดว้ย 

 

 

 

ค าส าคญั : การศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาด,เกษตรกรผูป้ลกูล าไย,บา้นยางฮอม  



ความเป็นมาและความส าคญั 

 ประเทศไทยปลกูล าไยเป็นอนัดบัสองและยงัเป็นประเทศทีม่กีารสง่ออกล าไยมากทีส่ดุ มพีืน้ทีก่ารผลติ

ประมาณ 1 ลา้นไร่ ซึง่การปลกูล าไยสว่นใหญ่จะปลกูในภาคเหนือของประเทศไทยซึง่มภีมูปิระเทศและภูมอิากาศ

เหมาะส าหรบัการปลกูล าไย 

 การสง่ออกล าไยและผลติภณัฑจ์ะเหน็ไดว้่าผลติภณัฑ์ทีม่าจากล าไยมเีพยีงไม่กีป่ระเภท เช่น ล าไยสด ล าไย

อบแหง้ ล าไยกระป๋องและล าไยแชแ่ขง็(กระทรวงพาณิชย,์ 2561) ซึง่เป็นผลติภณัฑท์ัว่ ๆ ไป ทัง้ ๆ ทีล่ าไยสามารถ 

แปรรปูไดห้ลากหลายมากกว่านี้แต่กย็งัไมม่คีนน ามาแปรรปูมากนกั ซึง่ถา้หากสามารถแปรรปูล าไยไดห้ลากหลายขึน้

น่าจะสรา้งมลูค่าใหก้บัตลาดเป็นอย่างมาก แต่สว่นใหญ่ระบบตลาดของล าไยมกัจะเป็นระบบผกูขาดกบัพ่อคา้คนกลาง 

เกษตรกรเองไมม่ทีางเลอืกมากนกั เมื่อพ่อคา้คนกลางรบัซือ้กส็ง่ต่อไปยงับรษิทัต่างๆ เพื่อท าการขายในประเทศและ

สง่ออก ซึง่จะเน้นไปทีส่ง่ออกเป็นสว่นใหญ่ เน่ืองจากล าไยเป็นผลติภณัฑท์ีเ่น่าเสยีไดง้่าย จงึตอ้งท าการจ าหน่ายออกไป

ใหเ้รว็ทีส่ดุจงึขายเป็นผลสดและอบแหง้เพื่อลดความเสีย่งจากการเน่าเสยีของผลติภณัฑ ์

 บา้นยางฮอม หมู่ที ่ 8 ตัง้อยู่ที ่ ต าบลยางฮอม อ าเภอขนุตาล จงัหวดัเชยีงราย มจี านวนครวัเรอืนทัง้สิน้221 

ครวัเรอืนและมปีระชากรทัง้หมด 732 คน จากการศกึษาขอ้มลูเบือ้งตน้พบว่ามเีกษตรกรทีท่ าสวนล าไยจ านวน 72 

ครวัเรอืน ปญัหาหลกัทีเ่กษตรกรเจอคอืผลผลติไม่สม ่าเสมอ และราคามคีวามผนัผวนในแต่ละปี ซึง่เกษตรกรมกีาร

จดัการผลผลติหลงัเกบ็เกีย่วโดยการขายผ่านพ่อคา้คนกลางเท่านัน้ ไม่ไดม้ชี่องทางการตลาดอื่นๆทีห่ลากหลาย 

เกษตรกรในพืน้ทีศ่กึษาไม่ไดม้กีารวางแผนธุรกจิ โดยเฉพาะดา้นการตลาด เกษตรกรขาดความรูใ้นการพฒันา

ผลติภณัฑ ์ท าใหเ้กษตรกรมชี่องทางการจดัจ าหน่ายเพยีงช่องทางเดยีวและมผีลติภณัฑไ์มห่ลากหลาย นอกจากนี้ยงัไม่

มกีารท าบญัชคีรวัเรอืนอกีดว้ย 

 ทางผูว้จิยัไดเ้ลง็เหน็ถงึปญัหาดา้นการจดัการการตลาดของเกษตรกรในพืน้ทีศ่กึษา จงึมแีนวคดิทีจ่ะศกึษา

รปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรในพืน้ทีศ่กึษา รวมถงึปญัหาและขอ้จ ากดัดา้นการตลาดทีเ่กษตรในพืน้ที่

ศกึษาก าลงัเผชญิอยู่เพื่อหาแนวทางแกไ้ขปญัหาต่อไปในอนาคต 

วตัถปุระสงค ์
1.เพื่อศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษา 

2.เพื่อศกึษาปญัหาและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิ 

ขอบเขตของการวิจยั 
1.ขอบเขตดา้นประชากรมดีงัต่อไปนี้ 

1.1ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาเกีย่วกบัสถานภาพและศกัยภาพในการผลติล าไย รวมไปถงึรปูแบบสว่นประสมทาง

การตลาด และปญัหาและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรเผชญิ ไดแ้ก่ เกษตรกรผูท้ าสวนล าไย และผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งใน 

การสง่เสรมิการท าเกษตรกรรม เช่น ผูใ้หญ่บา้น เป็นตน้ จ านวน  73 ครวัเรอืน  

1.2 ขอบเขตดา้นเนื้อหา ส าหรบัแนวคดิ ทฤษฏทีีน่ ามาศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาด และปญัหาและขอ้จ ากดั

ต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรเผชญิของเกษตรผูป้ลกูล าไยจากการรวบรวมแนวคดิทฤษฏ ีและสรุปแนวคดิรปูแบบรปูแบบการ

จดัการการตลาด ไดแ้ก่ (1) ผลติภณัฑ ์(2) ราคา (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ (4) การสง่เสรมิการขาย 



แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 สรุปความหมายของการตลาด ไดว้่า เป็นกจิกรรมหรอืกระบวนการทีด่ าเนินการขึน้มาเพื่อใหบ้รรลุ

วตัถุประสงคข์ององคก์ร( E. Jerome Macarthy,1960)  และเพื่อตอบสนองความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ทัง้ลกูคา้

ปจัจบุนัและผูท้ีค่าดว่าจะเป็นลกูคา้ในอนาคต (William J. Stanton, 1985) 
 ซึง่งานวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาเรื่องการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษา จงึไดม้กีารศกึษา

ทฤษฎดีา้นการตลาดประกอบการศกึษา ซึง่จะเป็นการศกึษากจิกรรมหรอืรปูแบบดา้นการตลาดทีเ่กษตรกรในพืน้ที่

ศกึษาไดท้ าเกีย่วกบัล าไย ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการก าหนดราคา การสง่เสรมิการตลาด การจดัจ าหน่ายสนิคา้ เพื่อให้

เกดิการแลกเปลีย่นสนิคา้( Phillip kotler, 2003)ระหว่างเกษตรกรและผูซ้ือ้ อกีทัง้ยงัเป็นการมองหาปญัหาใน
ขัน้ตอนต่าง ๆ ของกจิกรรมทางการตลาดทีเ่กษตรกรในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิทัง้ในอดตีและปจัจุบนั 

 สว่นประสมทางการตลาด คอื เครื่องมอืทีน่ ามาท ากลยุทธท์างการตลาดทีป่ระกอบไปดว้ยสว่นประกอบ 4 

อย่าง ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ(์Product) ราคา(Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place)  และ การสง่เสรมิการขาย 

(Promotion)  เพื่อทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายโดยธุรกจิจะมกีารปรบัเปลีย่น เพิม่หรอืลดในแต่ละ

สว่นประกอบเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 

 สรุปสว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ  การทีผู่ผ้ลติน าเสนอสนิคา้ต่อลกูคา้เพื่อทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการ

ของลกูคา้ โดยทีล่กูคา้ยอมจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นสนิคา้นัน้ๆ โดยสิง่ทีแ่ลกเปลีย่นอาจไมใ่ช่เงนิเสมอไป ซึง่ผูผ้ลติเอง

จะตอ้งมกีระบวนการสือ่สารหรอืมกีารสรา้งการรบัรูเ้พื่อทีจ่ะเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้เป้าหมายหรอืทีเ่รยีกกนัว่าการสง่เสรมิการ

ขายนัน่เอง เพื่อใหล้กูคา้เกดิการรบัรูส้นิคา้ของธุรกจิ และนอกจากนี้ผูผ้ลติจะตอ้งวางแผนช่องทางการเขา้ถงึสนิคา้ของ

ลกูคา้เพื่อใหล้กูคา้สามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้่าย มคีวามสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้นัน้ ๆ  

สรุปแนวคดิทีน่ ามาใชใ้นงานวจิยัในครัง้นี้ 

1.ผลติภณัฑ(์Product) ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีน่ ามาใชใ้นงานวจิยัครัง้น้ีประกอบดว้ย 

1.1 ความหลายหลายของผลติภณัฑ ์เน่ืองจากผูศ้กึษาอยากศกึษาในเรื่องของความหลากหลายของผลติภณัฑซ์ึง่เป็น

สว่นประกอบทีส่ าคญัของผลติภณัฑ ์เพราะถอืเป็นทางเลอืกใหล้กูคา้ไดใ้นการเลอืกซือ้ ซึง่การจากส ารวจเบือ้งตน้ก่อน

สมัภาษณ์พบว่าเกษตรกรมกีารขายผลติภณัฑท์ีไ่ม่หลากหลายมากนัก  จงึอยากศกึษาเพื่อทราบถงึปญัหาของการมี

ผลติภณัฑท์ีไ่ม่หลากหลายของเกษตรกร 

1.2คุณภาพของผลติภณัฑ ์เน่ืองจากผลติภณัฑท์ีศ่กึษาในงานวจิยัในครัง้นี้เป็นพชืผลทางการเกษตร ซึง่ควรมคีุณภาพ

ทีด่ ีเพราะเป็นอกีปจัจยัส าคญัในการทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้ หากผลติภณัฑไ์ม่มคุีณภาพกจ็ะท าใหผ้ลติภณัฑน์ัน้ ๆ ขาย

ไม่ได ้  ผูศ้กึษาจงึไดเ้ลอืกปจัจยัดา้นคุณภาพมาศกึษาเพื่อหาวา่คุณภาพมผีลต่อราคาผลผลติหรอืไม่ หรอืคุณภาพมผีล

ต่อการตดัสนิใจของผูซ้ือ้หรอืไม่ 

1.3ขนาดของผลติภณัฑ ์เน่ืองจากล าไยมขีนาดทีแ่ตกต่างกนัออกไป ผูศ้กึษาจงึอยากศกึษาเกีย่วกบัขนาดว่ามผีลต่อ

ราคาหรอืไม่ และขนาดต่าง ๆ นัน้ใหร้าคาทีแ่ตกต่างกนัหรอืไม่ 

1.4บรรจุภณัฑ ์ บรรจภุณัฑถ์อืเป็นสว่นประกอบทีส่ าคญัส าหรบัผลติภณัฑ ์ผูศ้กึษาจงึไดท้ าการศกึษาบรรจภุณัฑท์ี่

เกษตรกรใชบ้รรจุล าไยก่อนจ าหน่าย ถงึขอ้ดขีอ้เสยีของบรรจุภณัฑน์ัน้ ๆ  



1.5 ความปลอดภยัของผลติภณัฑแ์ละมาตรฐานของผลติภณัฑ ์เนื่องจากล าไยเป็นสนิคา้เกษตร ซึง่สนิคา้เกษตรสว่น

ใหญ่จะมกีารใชส้ารเคม ีผูศ้กึษาจงึไดศ้กึษาในเรื่องของความปลอดภยัว่าเกษตรกรมวีธิกีารสรา้งความปลอดภยัใหก้บั

ผลผลติอย่างไรบา้ง และผลผลตินัน้ไดม้าตรฐานตามทีผู่ซ้ือ้ตัง้ไวห้รอืไม่ 

2.ราคา(Price) ปจัจยัดา้นราคาทีน่ ามาใชใ้นงานวจิยัครัง้น้ีประกอบดว้ย 

2.1 การก าหนดราคา เน่ืองจากการก าหนดราคาเป็นสว่นประกอบทีส่ าคญัของผลติภณัฑผ์ูศ้กึษาจงึจะศกึษาถงึการตัง้

ราคาผลผลติของเกษตรกรว่ามกีารตัง้ราคาอย่างไร  

2.2 ระยะเวลาการจ่ายเงนิของผูซ้ือ้ เป็นการศกึษาระยะเวลาการจ่ายเงนิมผีลต่อการขายผลผลติของเกษตรกรหรอืไม่ 

อย่างไร ศกึษาถงึขอ้ดขีอ้เสยีในช่องทางทีเ่กษตรกรเลอืกจ าหน่ายล าไยเชื่อมโยงกบัระยะเวลาการจ่ายเงนิของผูซ้ือ้ 

2.3 การตัง้ราคาจากตน้ทุน เป็นการศกึษาเรื่องของการตัง้ราคาจากตน้ทุน เนื่องจากสนิคา้ทางการเกษตรมตีน้ทุนทีส่งู 

ผูศ้กึษาจงึอยากศกึษาเกีย่วกบัตน้ทุนและราคาทีเ่กษตรกรขายได ้

3.ช่องการการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีน่ ามาใชใ้นงานวจิยัครัง้น้ีประกอบดว้ย 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึง่ประกอบไปดว้ย สถานทีจ่ดัจ าหน่าย การขายปลกี การขายสง่ การขายทางตรง หรอื

ช่องทางอื่น ๆ  เป็นการศกึษาถงึช่องทางการตลาดทีเ่กษตรกรใชใ้นปจัจบุนัรวมถงึในอดตี เพื่อจะไดท้ราบถงึปญัหาจาก

ช่องทางการตลาดเหล่าน้ี 

3.2 สนิคา้คงเหลอืและการจดัเกบ็สนิคา้ เน่ืองจากเกษตรกรท าสวนล าไยเป็นจ านวนมากจงึอยากศกึษาในเรื่องของการ

จดัการสนิคา้คงคลงั และกระบวนการในการวางแผนสนิคา้คงเหลอืในแต่ละรอบการ    เกบ็เกีย่ว 

4.การสง่เสรมิการขาย(Promotion) ปจัจยัการสง่เสรมิการขายทีน่ ามาใชใ้นงานวจิยัครัง้น้ีประกอบดว้ย  

4.1 การโฆษณา อยากทราบถงึการสือ่สารและการสรา้งการรบัรูว้่าเกษตรกรมกีารสรา้งการรบัรูก้บัผูซ้ือ้หรอืไม่ว่า

เกษตรกรมกีารท าสวนล าไย  

4.2การประชาสมัพนัธ ์อยากทราบเกีย่วกบัการประชาสมัพนัธข์องเกษตรกรในการสือ่สารกบัพ่อคา้คนกลางหรอื

แมก้ระทัง่ผูซ้ือ้ทีซ่ือ้โดยตรง ถงึคุณสมบตัต่ิาง ๆ ของผลผลติ 

4.3 การขายสว่นบุคคล อยากทราบว่าเกษตรกรนอกจากขายผ่านพ่อคา้คนกลางแลว้มกีารขายแบบอื่นอกีหรอืไม่ มกีาร

ขายผ่านลกูคา้โดยตรงหรอืไม่ 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 การศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัใชร้ะเบยีบวธิวีจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศกึษารปูแบบสว่นประสม

ทางการตลาดและศกึษาปญัหาดา้นการตลาดและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิ โดยใช้

วธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview) ซึง่มรีะเบยีบการวจิยั ดงันี้ 

 1. ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ คอืเกษตรกรผูท้ าสวนล าไย และผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งในการสง่เสรมิการท า

เกษตรกรรม เช่น ผูใ้หญ่บา้น เป็นตน้ จ านวน 73 ครวัเรอืน 

 2. กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นงานวจิยั ก าหนดกลุ่มตวัอย่างใชว้ธิกีารสุม่แบบเจาะจง(purpose sampling) โดย

พจิารณาจากเกณฑแ์ละคุณสมบตั ิประกอบดว้ย ผูใ้หญ่บา้นบา้นยางฮอม ม.8 และเกษตรกรผูท้ าสวนล าไยโดยการ

สมัภาษณ์เชงิลกึ (in depth interview) เกีย่วกบัรปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ที่

ศกึษา และปญัหาดา้นการตลาดและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิจ านวน 20 คน  



 การศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยอาศยัระเบยีบวธิกีารเชงิคุณภาพในการเขา้ถงึขอ้มลู 

ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็ขอ้มลูดว้ยวธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview)ดว้ยการสนทนาแบบไม่เป็นทางการ 

เพื่อใหเ้หน็ถงึรปูแบบสว่นประสมการตลาดและปญัหาดา้นการตลาดทีเ่กษตรกรเผชญิ    โดยมปีระเดน็ค าถามในการ

สมัภาษณ์แบบออกเป็น  2 สว่น ดงัต่อไปนี้ 

ตอนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม   

ตอนที ่2  ขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบสว่นประสมทางการตลาด และ 2.ปญัหาดา้นการตลาดและขอ้จ ากดัต่างๆ 

ผลการศึกษารปูแบบส่วนประสมทางการตลาด 

องคป์ระกอบท่ี 1 ผลิตภณัฑ(์Product) 

ตารางที ่1 ผลติภณัฑจ์ากล าไยทีเ่กษตรกรจ าหน่าย 

ผลติภณัฑจ์ากล าไยทีเ่กษตรกรจ าหน่าย ความถี ่
ปจัจบุนั 
1.ล าไยสดแบบเป็นเมด็ 20 
อดตี 
1.ล าไยสดแบบเป็นเมด็ 16 
2.ล าไยสดแบบเป็นพวง(ขายสง่) 3 
3.ล าไยสดแบบเป็นพวง(ขายปลกี) 1 
 

ตารางที ่2 คุณภาพและขนาดของผลติภณัฑ ์

คุณภาพและขนาดของผลติภณัฑ ์ ความถี ่
1.คุณภาพเป็นไปตามมาตรฐานทีต่ัง้ไว ้แต่บางปีกม็ผีลผลติเสยีหาย 20 
2.ขนาด AA/A/B/C 20 
 

 

ตารางที ่3 บรรจภุณัฑท์ีใ่ชใ้นการบรรจุผลติภณัฑก์่อนจ าหน่าย 

บรรจุภณัฑท์ีใ่ชใ้นการบรรจุผลติภณัฑก์่อนจ าหน่าย ความถี ่
ปจัจบุนั  
1.กระสอบ 20 
อดตี  
1.กระสอบ 16 
2.เขง่/ตะกรา้ 4 
 

ตารางที ่4 คุณภาพและขนาดของผลติภณัฑ ์



คุณภาพและขนาดของผลติภณัฑ ์ ความถี ่
1.คุณภาพเป็นไปตามมาตรฐานทีต่ัง้ไว ้แต่บางปีกม็ผีลผลติเสยีหาย 20 
2.ขนาด AA/A/B/C 20 
 

องคป์ระกอบท่ี 2 ราคา(Price) 

ตารางที ่5 การก าหนดราคา และกลยุทธก์ารตัง้ราคา 

การก าหนดราคา และกลยุทธก์ารตัง้ราคา ความถี ่
ปจัจบุนั  
1.ไมม่กีารก าหนดราคา และไมม่กีลยุทธก์ารตัง้ราคา 20 
อดตี  
1.ไมม่กีารก าหนดราคาเพราะขายสง่ 19 
2.ก าหนดราคาองิตามกลไกตลาดโดยค านึงตน้ทุนประกอบ 1 
 

ตารางที ่6 ระยะเวลาในการรบัเงนิจากการขายผลติภณัฑ ์

ระยะเวลาในการรบัเงนิจากการขายผลติภณัฑ ์ ความถี ่
1.ไดร้บัเป็นเงนิสด วนัต่อวนั 20 
 

องคป์ระกอบท่ี 3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 

ตารางที ่7 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ความถี ่
ปจัจบุนั  
1.ขายสง่ และมผีูร้บัซือ้เพยีงเจา้เดยีวในหมู่บา้น 20 
อดตี  
1.ขายสง่ 19 
2.ขายปลกี 1 
 

ตารางที ่8 การเกบ็รกัษาและจดัการคลงัสนิคา้ 

การเกบ็รกัษาและจดัการคลงัสนิคา้ ความถี ่
1.เกบ็ผลผลติและขายในวนัทีเ่กบ็ไมม่กีารเกบ็ไวเ้น่ืองจากจะเกดิการเน่าเสยี 20 
 

 

 



ตารางที ่9 การจดัการกบัสนิคา้คงเหลอื 

การจดัการกบัสนิคา้คงเหลอื ความถี ่
1.ทิง้ท าเป็นปุ๋ยหมกั 18 
2.แจกญาตแิละกนิเอง 5 
 

องคป์ระกอบท่ี 4 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

ตารางที ่10 การสรา้งการรบัรูผ้ลติภณัฑ ์

การสรา้งการรบัรูผ้ลติภณัฑ ์ ความถี ่
ปจัจบุนั  
1.ไมม่กีารสรา้งการรบัรู ้ 20 
อดตี  
1.ไมม่กีารสรา้งการรบัรู ้ 16 
2.มกีารสือ่สารกบัผูซ้ือ้ทีเ่ขา้มารบัซือ้แบบเหมา 3 
3.ประชาสมัพนัธแ์ละจดั Promotion(ซือ้1แถม1) 1 
 

ตารางที ่11 การตลาดอื่น ๆ นอกเหนือจากการขายสง่ใหพ้่อคา้คนกลาง 

การตลาดอื่น ๆ นอกเหนือจากการขายสง่ใหพ้่อคา้คนกลาง ความถี ่
ปจัจบุนั  
1.ไมม่กีารท าตลาดอื่น ๆ ขายผา่นพ่อคา้คนกลาง  20 
อดตี   
1.ไมม่กีารท าตลาดอื่น ๆ ขายผา่นพ่อคา้คนกลาง  16 
2.ขายแบบเหมาสวน 3 
3.การขายทางตรงใหผู้บ้รโิภค 1 
 

องคป์ระกอบท่ี 5 ปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีเกษตรกรเผชิญ 

ตารางที ่12 ขอ้จ ากดัของการมผีลติภณัฑท์ีไ่ม่หลากหลาย 

ขอ้จ ากดัของการมผีลติภณัฑท์ีไ่ม่หลากหลาย ความถี ่
1.ตน้ทุนสงู 20 
2.ไมม่คีวามรูใ้นการแปรรปู 20 
3.ไมม่กีารสง่เสรมิ 20 
4.ไมม่เีครื่องมอื อุปกรณ์ 18 
5.ไม่รูจ้ะไปขายทีไ่หน 18 



ตารางที ่13 ปญัหาดา้นการตลาด 

ปญัหาดา้นการตลาด ความถี ่
1.ผลผลติไม่ไดข้นาดทีต่อ้งการ 20 
2.ราคาตกต ่า โดนกดราคาจากพ่อคา้คนกลาง 20 
3.ราคาผนัผวนไม่แน่นอนในแต่ละวนั 20 
 

ตารางที ่14 การช่วยเหลอืของภาครฐั 

การช่วยเหลอืของภาครฐั ความถี ่ 
1.ประกนัราคา 18  
2.โครงการล าไยอบแหง้ 6 
3.เพิม่จ านวนรา้นรบัซือ้ใหม้ากกว่าเดมิ 5 
4.โครงการท าทีเ่กบ็ล าไยใหส้ามารถเกบ็รกัษาไดน้านๆ 2 
 

ตารางที ่15 ผลติภณัฑเ์กีย่วกบัล าไยทีเ่กษตรกรอยากท าในอนาคต 

ผลติภณัฑเ์กีย่วกบัล าไยทีเ่กษตรกรอยากท าในอนาคต ความถี ่
1.ไมม่อีะไรทีอ่ยากท าเพราะไม่มคีวามรู ้ 13 
2.ล าไยอบแหง้ 6 
3.น ้าล าไย 1 
4.ล าไยแบบมดัขายเป็นพวง 1 
 

อภิปรายผล 

 จากการศกึษาศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไย กรณีศกึษา เกษตรกรบา้น

ยางฮอม อ าเภอขนุตาล จงัหวดัเชยีงราย  พบว่า รปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรในพืน้ทีศ่กึษามี

รปูแบบเป็นดงันี้ 

 1.ผลติภณัฑ(์Product) ผลติภณัฑท์ีเ่กษตรกรจ าหน่ายในปจัจุบนัมเีพยีงล าไยสดแบบเป็นเมด็เทา่นัน้  แต่ใน

อดตีเคยมเีกษตรบางรายขายแบบมดัพวงขายสง่และมดัพวงขายปลกี สาเหตุทีเ่กษตรกรเปลีย่นมาเป็นขายแบบร่อน

ทัง้หมดเนื่องจาก เกษตรกรขยายพืน้ทีเ่พาะปลกูท าใหเ้ผลผลติมากกว่าเดมิจงึไม่สามารถขายแบบมดัพวงแบบขายปลกี

ได ้สว่นเกษตรกรทีข่ายแบบมดัพวงขายสง่ กไ็ม่ไดม้ดัพวงขายสง่เนื่องจากผลผลติไม่เป็นไปตามมาตรฐานเพราะพวง

ล าไยทีผ่ลติไดไ้ม่สวยตรงตามความตอ้งการของพ่อคา้คนกลางที่มารบัซือ้ สว่นขนาดจะแบ่งเป็นเกรดคอื เกรด AA 

เกรดA เกรดB และเกรดC โดยแต่ละเกรดกจ็ะมรีาคาทีแ่ตกต่างกนั โดยสว่นใหญ่เกษตรกรจะผลติไดเ้กรด A มากทีส่ดุ 

สว่นในเรื่องของคุณภาพกเ็ป็นไปตามมาตรฐานทีพ่่อคา้คนกลางรบัซือ้ ในเรื่องของความปลอดภยัของผูบ้รโิภค ล าไยที่

เกษตรกรผลติไมไ่ดเ้ป็นล าไยออแกนิก แต่จะมกีารเวน้ระยะฉีดสารเคมที าใหล้ าไยมคีวามปลอดภยัในระดบัหนึ่ง 

 2.ราคา(Price) ในเรื่องรปูแบบของราคาเกษตรกรเองไม่มสีทิธิใ์นการตัง้ราคาเน่ืองจากขายผ่านพ่อคา้คนกลาง



เพยีงอย่างเดยีว ซึง่ราคากเ็ป็นไปตามกลไกลการตลาดในแต่ละปีขึน้อยู่กบัผลผลติล าไยในปีนัน้ ๆ สว่นปญัหาในเรื่อง

ของราคาจะเป็นในเรื่องของราคาตกต ่า ราคาผนัผวนไมแ่น่นอน ท าใหเ้กษตรกรเกดิกงัวลในเรื่องของราคาทีไ่ม่แน่นอน 

แต่ทัง้นี้ขอ้ดขีองการจ าหน่ายผ่านพ่อคา้คนกลางถงึแมจ้ะโดนกดราคาแต่ไดร้บัเงนิไว กล่าวคอืขายวนันัน้กไ็ดร้บัเงนิใน

วนันัน้เลย 

3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ช่องทางการจดัจ าหน่ายในปจัจุบนัมเีพยีงช่องทางเดยีวคอืขายผ่านพ่อคา้

คนกลางเนื่องจากขอ้จ ากดัดา้นคุณภาพของล าไย ความสะดวก และระยะเวลาในการเกบ็ล าไย ท าใหเ้กษตรสว่นใหญ่

เลอืกขายแบบร่อนเมด็ผ่านพ่อคา้คนกลาง ซึง่ในหมู่บา้นมเีพยีงเจา้เดยีวเท่านัน้ หากจะขายใหไ้ดร้าคาดกีว่านี้จะตอ้ง

เสยีค่าขนสง่ซึง่ไมคุ่ม้กบัตน้ทุนทีเ่สยีไป ท าใหเ้กษตรกรเลอืกใชช้่องทางนี้เน่ืองจากสะดวกและคุม้ทุนทีส่ดุ ณ ตอนนี้ 

 4.การสง่เสรมิการขาย(Promotion)  เกษตรกรไม่ไดม้กีารสรา้งการรบัรูห้รอืสือ่สารกบัผูซ้ือ้ เน่ืองจากการ

ผกูขาดของพ่อคา้คนกลางทีม่รีายเดยีวในหมูบ่า้น และเกษตรกรเองไม่มกีารตดิต่อสือ่สารกบับุคคลภายนอกทีจ่ะ

สามารถเขา้มาช่วยเหลอืในตรงนี้ได ้ 

 5.ปญัหาดา้นการตลาดทีเ่กษตรกรเผชญิ  จากการสมัภาษณ์พบว่าปญัหาทีเ่กษตรกรเจอคอื ปญัหาราคา

ตกต ่า ราคาไม่แน่นอนท าใหเ้กษตรกรเองไม่สามารถคาดการณ์ไดใ้นแต่ละปี+6 

ว่าจะสามารถขายไดเ้ท่าทุนหรอืไม่ และปญัหาอกีอย่างทีเ่จอกค็อืมพี่อคา้คนกลางน้อยรายท าใหเ้กษตรกรไมม่ทีางเลอืก

ในการขายผลผลติ และปญัหาอกีอย่างทีเ่จอคอืไมม่ผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลายเน่ืองมาจากเกษตรกรเองไม่มคีวามรูใ้นการ

แปรรปู และยงัใชตุ้นทุนสงูในการแปรรปูอกีดว้ย 

 ซึง่จาก บทที ่2 Phillip Kotler(2014) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาด คอื การรวมกนัของ 4 สว่นประกอบ 

ทีเ่รยีกกนัว่า 4P’s ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ(์Product) ราคา(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) และ การ

สง่เสรมิการขาย(Promotion)  ซึง่ทุก ๆ บรษิทัจะตอ้งมทีางเลอืกหรอืตวัเลอืกในการทีจ่ะเพิม่ ลด หรอืปรบัเปลีย่นกล

ยุทธท์ีจ่ะตอบสนองความปรารถนาของตลาด     ฉะนัน้เกษตรกรจะตอ้งปรบัเปลีย่น เพิม่หรอืลด สว่นประกอบทัง้ 4 ตวั

ขา้งตน้ เพื่อใหเ้กดิประสทิธผิลกบัตวัเกษตรกรเอง โดยลดผลติภณัฑเ์ดมิทีม่มีากเกนิไป แลว้เพิม่ความหลากหลายของ

ผลติภณัฑ ์ เพิม่กลยุทธก์ารตัง้ราคาจากผลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้มา และเพิม่ช่องทางการตลาดใหม้ากขึน้กว่าเดมิ 

นอกจากนี้กต็อ้งมกีารสือ่สารโดยสรา้งการรบัรูก้บัผูซ้ือ้ใหรู้ถ้งึผลติภณัฑท์ีเ่กษตรกรม ี                            

ข้อเสนอแนะ 

 1. ขอ้เสนอแนะในการน าไปใช ้

 จากการวจิยัเรื่องการศกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไย กรณีศกึษา เกษตรกร

บา้นยางฮอม อ าเภอขนุตาล จงัหวดัเชยีงราย  โดยใชก้ระบวนการวจิยัและพฒันา มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษารปูแบบสว่น

ประสมทางการตลาดของเกษตรกรผูป้ลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษา และเพื่อศกึษาปญัหาและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ทีเ่กษตรกรผู้

ปลกูล าไยในพืน้ทีศ่กึษาเผชญิ ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

 1. ควรมกีารรวมกลุ่มของเกษตรกรในหมู่บา้นเพื่อร่วมกนัพฒันารปูแบบสว่นประสมทางการตลาดใหด้กีว่าที่

เป็นอยู่ในปจัจุบนั 

 2. ควรมกีารท าการตลาดอื่น ๆ เพิม่เตมินอกจากการขายผ่านพอ่คา้คนกลางซึง่โดนกดราคา อาจจะตอ้งเขยีน



โครงการเพื่อขอการสนบัสนุนจากภาครฐัในการรวมกลุ่มเพื่อแปรรปูผลผลติจากล าไยสดเป็นผลติภณัฑใ์หม่ ๆ 

 3. ควรน าขอ้มลูปญัหาทีไ่ดจ้ากการวจิยัในครัง้น้ีปรกึษา หารอืเพื่อช่วยกนัแกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้โยร่วมมอืกนั

ทัง้ผูน้ าชมุชนและเกษตรกรเอง 

 4.ควรมกีารจดัอบรมใหค้วามรูเ้กีย่วกบัการแปรรปูผลติภณัฑต่์าง ๆ ในกบัเกษตรกรในหมูบ่า้น2.2 

 2. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัต่อไป 

 1. ควรศกึษาใหม้ากกว่านี้เน่ืองจากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัในครัง้นี้ยงัไม่เพยีงพอต่อการน าไปใชเ้ท่าทีค่วร 

 2.ควรศกึษาในเรื่องของการผลติโดยเฉพาะเน่ืองจากเกษตรกรแต่ละคนมวีธิผีลติทีต่่างกนัท าใหผ้ลผลติของแต่

ละคนต่างกนั และการผลติเองกม็ผีลต่อขนาดของล าไยซึง่สง่ผลต่อราคา  

 3.ควรศกึษาเฉพาะเรื่องของปญัหาดา้นการตลาดอย่างแทจ้รงิ  
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