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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม

ของธรุกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 2) ศึกษา

ความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชน

สาหรายขนนกกระบี่ และ 3) ศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิง

คุณภาพ ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ สมาชิกวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 8 คน และ

ผูเก่ียวของ 2 คน รวมท้ังหมด 10 คน กําหนดกลุมตัวอยางในการศึกษาโดยใชการเลือกผูใหขอมูล

แบบเจาะจง โดยใชแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัย

ใชการวิเคราะหขอมูลตามประเด็นท่ีกําหนด 

ผลการวิจัยพบวา 1) ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจ 

แปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกกระบี่ คือ วิสาหกิจชุมชนจําเปนตองมีการพัฒนากลยุทธ  

การสงเสริมการตลาดใหมีความเหมาะสม โดยปรับใหเขากับบริบทของวิสาหกิจชุมชน ไมวาจะเปน

การปรับกลยุทธดานราคา สินคาหรือผลิตภัณฑ การประชาสัมพันธ การออกแบบผลิตภัณฑ หรือ

แมกระท่ังการสงเสริมใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดทุกกลุม 2) ความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนิน

ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก คือ ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกเปนธุรกิจท่ีสราง

อาชีพ สรางมูลคาเพ่ิมใหผลิตภัณฑสมุนไพรไทยและสรางความเขมแข็งของชุมชนผานกระบวนการ

สรางเข็มทิศธุรกิจท่ีเชื่อมโยงเครือขายสําคัญดานธุรกิจ นวัตกรรม และการออกแบบ ท่ีเปดโอกาสให

วิสาหกิจชุมชนไดทํางานรวมกับนักสรางสรรคในทองถ่ิน จนทําใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหมชื่อมิกาแคลร 
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และ 3) กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก ไดแก กลยุทธ

สินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธราคา กลยุทธการจัดจําหนาย ควรมีการจัดจําหนายผลิตภัณฑให

ครอบคลุมทุกชองทาง กลยุทธการสงเสริมการตลาด กลยุทธการบรรจุภัณฑ และกลยุทธการให

ขาวสาร รายละเอียดดังผลการศึกษา 

คําสําคัญ: กลยุทธทางการตลาด ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ สาหรายขนนก วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนน

กกระบี ่

 

ABSTRACT 

The objectives of this research were: (1) to study opinions about appropriate 

marketing strategies for the caulerpa racemose product processing business. In the 

case of the Krabi Caulerpa Racemose Community Enterprise Group, (2) to study 

opinions regarding the business of processing products from caulerpa racemose. In the 

case of the Krabi Caulerpa Racemose Community Enterprise Group and; (3) to study 

appropriate marketing strategies for operating a business processing products from 

caulerpa racemose. In the case of the Krabi Caulerpa Racemose Community Enterprise 

Group  

This research was qualitative research. The population used Krabi Caulerpa 

Racemose Community Enterprise Group members: 8 people and 2 people involved, 

totaling 10 people. The sample in the study, according to selecting specific informants’ 

formula consisted of Interview from using as a data collection tool. To analyze the 

data, the researcher used data analysis based on a given issue. 

Major findings: (1) opinions regarding appropriate marketing strategies for the 

Krabi caulerpa racemose product processing business are that community enterprises 

need to develop strategies. Promoting marketing to be appropriate by adapting to the 

context of community enterprises. Whether it is adjusting the pricing strategy product 

or product public relations product design or even promoting it to be able to reach 

every target group. (2) opinions about operating a business that processes products 

from caulerpa racemose is that the business of processing caulerpa racemose products 

is a business that creates careers. Create added value for Thai herbal products and 

build community strength through the process of creating a business compass that 
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connects important networks in business, innovation, and design that provides 

opportunities for community enterprises to work with local creators. Until resulting in a 

new product named Mika Claire and; (3) appropriate marketing strategies of the 

caulerpa racemose product processing business include product strategy or product 

strategy, price strategy, distribution strategy products should be distributed to cover all 

channels, marketing promotion strategies, packaging strategies, and news strategies. 

Details as shown in the study results 

Keywords: Marketing Strategy, Product Processing Business, Caulerpa Racemose, Krabi 

Caulerpa Racemose Community Enterprise 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สาหรายขนนก (Caulerpa racemosa var.corynephora) เปนสาหรายทะเลท่ีพบตาม

บริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่ มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds 

และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระชวยชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอ

ผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน แมกนีเซียม แคลเซียม เหล็ก โปแทสเซียม และมี

กรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย มีคุณคาทางอาหารไดแก ไขมัน 5.22% เถา 9.55% โปรตีน 

26.69% เกลือ 2.60% และเยื้อใย 0.30% (ตอหนวยนํ้าหนักแหง) (ดวงพร อมรเลิศพิศาล, 2561, 

Ersalina et al., 2020) ดังนั้นสาหรายขนนกจึงมีศักยภาพเหมาะสมในการนํามาเพ่ิมมูลคาโดยนํามา

เปนสวนผสมในเครื่องสําอางชะลอวัย ซ่ึงนอกจากจะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว 

ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจชุมชนท่ีมีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ี

ม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป (โครงการชุมชนตนแบบการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกอยาง

ยั่งยืน โดยใชวิทยาศาสตร เทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรม) 

วิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัด

กระบี่ ไดทําการแปรรูปสรางมูลคาเพ่ิมผลิตภัณฑ ตามยุทธศาสตรกระบี่เมืองสีเขียวเปนมิตรตอ

สิ่งแวดลอมและผูบริโภค เจาะตลาดผูบริโภคกลุมรักสิ่งแวดลอม และตลาดบริการเพ่ือสุขภาพ เพ่ือทํา

การตลาดเชิงรุกและขยายชองทางการตลาด โดยมีภาครัฐเปนพ่ีเลี้ยงสนับสนุนสงเสริมท้ังองคความรูท่ี

จําเปนในการบริหารจัดการธุรกิจ และการนําเสนอแผนการตลาดแบบสรางสรรคเพ่ือเขาถึงแหลง

เงินทุน สามารถประกอบธุรกิจอยางมืออาชีพ เกิดการสรางงาน สรางรายไดใหชุมชนอยางยั่งยืน (กอง

ธุรกิจภูมิภาคและชุมชน กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2565) 
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จังหวัดกระบี่ มีการสงเสริมใหเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกในบริเวณพ้ืนท่ีติดชายฝงทะเล  

โดยวิสาหกิจชุมชนเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่มีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกแบบธรรมชาติ  

ไดพัฒนาและเพ่ิมมูลคาเปนผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ เชน อาหารทานเลน ครีมทาตัว ฯลฯ โดย

กระทรวงพาณิชย และจังหวัดกระบี่ เตรียมรวมกันผลักดันสาหรายขนนกกระบี่เขารวมโครงการ 

Herb To Go สมุนไพรไทย เพ่ือยกระดับสาหรายขนนกกระบี่จากจุดเริ่มตนท่ีเปนอาหารเพ่ือ

รับประทาน (มีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระ มีวิตามิน ไอโอดีน และกรดอะมีโนหลายชนิด) พัฒนาตอยอดเปน

ผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติ เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมและผูบริโภค เชน ผลิตภัณฑ

เวชสําอาง mika klare “Your Natural Heal from Andaman” เปนผลิตภัณฑดูแลสภาพผิวหลัง

ออกแดด (After Sun Gel) ผลิตจากสารสกัดจากสาหรายขนนกท่ีชื่อวา ฟนอลิก (Phennolic)  

มีคุณสมบัติในการบํารุงผิวอยางลํ้าลึกดานอนุภาคระดับนาโน 200 nm. พรอมท้ังชวยฟนฟูผิวจากการ

ทําลายของแสงแดด ลดการอักเสบและสามารถกระตุนกลไกการซอมแซมผิวหนังท่ีชวยลดรอยเหี่ยว

ยน และชะลอการเกิดริ้วลอย เปนตน  

ดานหวงโซอุปทาน (Supply chain) ของการผลิตสาหรายขนนกนั้น เริ่มตั้งแตการผลิต

สาหรายขนนก (สาหรายขนนกตามธรรมชาติ) สามารถเก็บเก่ียวในธรรมชาติ (ไดเฉพาะชวง พ.ย.-พ.ค. 

ของทุกป) การผลิตสาหรายนั้นผลิตในจังหวัดกระบี่ โดยมีเกษตรกร (ผูเก็บผลผลิต) ดําเนินการเก็บ

เพ่ือนํามาเพาะเลี้ยง เปนการเก็บเพ่ือทําตนพันธุ โดยมีระบบการจัดการการเพาะเลี้ยง มีอุปกรณ/

โรงเรือนเพ่ือการเพาะเลี้ยง นําไปสูนวัตกรเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก เพ่ือสรางกลุม Start-up กลุม

เกษตรใหมในพ้ืนท่ี และพัฒนา/จัดต้ังวิสาหกิจชุมชน เพ่ือเพ่ิมชองทางการตลาดรูปแบบธุรกิจ New 

normal และเพ่ิมการเขาใจการตลาดอยางครบวงจร 

สําหรับผลผลิตสาหรายสด ผลิตไดประมาณ 60-90 กิโลกรับตอเดือน ผานระบบการลางทํา

ความสะอาดสกิมเมอร ผานการตัดแตง/คัดแยกคุณภาพ และการบรรจุในภาชนะบรรจุภัณฑ จากนั้น

นําไปขายใหตลาดบริโภคสด ไดแก ผูรับซ้ือในพ้ืนท่ี (ตลาดทองถ่ิน) และผูรับซ้ือตางพ้ืนท่ี (ตลาด

ตางจังหวัด) และผูบริโภคในทองถ่ิน เชน ครัวเรือน 90% รานอาหาร 10% นอกจากนี้ไดมีการนํา

ผลิตภัณฑสาหรายสดไปแปรรูปผลิตภัณฑดังกลาวขางมาแลว  

ดังนั้นกลยุทธทางการตลาดจึงมีสวนความสําคัญตอธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขน

นก เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการดําเนินการใหแกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ดวยเหตุนี้ผูวิจัย

จึงสนใจท่ีศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนน

กวา วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ควรมีกลยุทธทางการตลาดอยางไร การดําเนินธุรกิจในการ

เพ่ิมชองทางการตลาด การสรางความเขาใจการตลาด เนื่องจากในปจจุบันมีการแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายจํานวนมาก หรือพืชสมุนจํานวนมาก จึงทําใหตลาดบริโภคผลิตภัณฑ และตลาดผูใช

ผลิตภัณฑสามารถเลือกซ้ือสินคาไดหลากหลายมากข้ึน 



5 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

2. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

3. เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก 

1. กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก 

2. กลยุทธราคาท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

3. กลยุทธการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

4. กลยุทธการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก 

5. กลยุทธการบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขน

นก  

6. กลยุทธการใหขาวสารท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

   

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

ขอบเขตดานเนื้อหา 

การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ซ่ึงคําวา “กลยุทธทางการตลาด” 

คือ การท่ีวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ดําเนินธุรกิจเก่ียวกับการแปรรูปผลิตภัณฑเจลดูแลผิว

จากสาหรายขนนก ดวยเหตุนี้ผูวิจัยเห็นวา กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ควรมีการนํา 

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมมาปรับใชในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกให

สามารถแขงขันกับตลาดไดอยางยั่งยืน โดยกลยุทธท่ีจะนํามาปรับใช คือ (1) กลยุทธสินคาหรือกลยุทธ

ผลิตภัณฑ  (2) กลยุทธราคา (3) กลยุทธการจัดจําหนาย (4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

(5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ และ (6) กลยุทธการใหขาวสาร 



6 

 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ และผู

ท่ีเก่ียวของ 

 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

 ผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจงพ้ืนท่ี ณ วิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยง

สาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัดกระบี่ เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีการแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกท่ีแรกในจังหวัดกระบี่ 

 ขอบเขตดานเวลา 

 เปนการศึกษาวิจัยในชวงเดือนตุลาคม ถึงเดือนกุมภาพันธ 2567 รวมระยะเวลา 5 เดือน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

      ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ผูวิจัยไดทําการคนควาและรวบรวม

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาพัฒนาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งนี้ ดังหัวขอ

ตอไปนี้ 

กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

1) กลยทุธ์ดา้นสินคา้หรือกลยทุธ์

ผลิตภณัฑ ์

2) กลยทุธ์ราคา 

3) กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย 

4) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

5) กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์ 

6) กลยทุธ์การให้ข่าวสาร 

การดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภณัฑ์จากสาหร่ายขนนก 

1) ดา้นการแปรรูปสินคา้หรือผลิตภณัฑส์าหร่ายขนนก

เคร่ืองสําอาง mika klare ดูแลสภาพผิวหลงัออกแดด 

(after sun gel) 

2) ดา้นการจดัจาํหน่าย 

3) ดา้นการออกแบบบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ ์

4) ดา้นการส่ือสารและการประชาสัมพนัธ์ 

5) ดา้นการกาํหนดราคา 

6) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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1. แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด 

7Ps เปนกลยุทธทางการตลาดท่ี คอตเลอร (Kotler, 2003, p.124) ไดคิดคนข้ึน เพ่ือใชกับ

ธุรกิจประเภทบริการ โดย 7Ps มีพ้ืนฐานมาจากสวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) 

ซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดท่ีทําใหสินคา หรือบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใช และเปนกิจกรรมท่ีมนุษยกระทําข้ึน เพ่ือตอบสนองความตองการของมนุษยดวยกัน

เพ่ือใหเกิดความพ่ึงพอใจ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยน กลาวไดวา เปนกระบวนการทางการ

บริหารใหบุคคล และกลุมไดรับสิ่งท่ีสนองความจําเปน ความตองการแลกเปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑ

และมูลคาของผลิตภัณฑ ท้ังนี้ สวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงองคการใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม

การตลาด (Promotion) บุคลากร ซ่ึงอธิบายไดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาให

เกิดความพึงพอใจอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ประกอบดวย สิ่งท่ีสัมผัสไดความตองการของ

กลุมเปาหมาย นอกจากนี้ สินคาและบริการยังตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value)  

ในสายตาของลูกคาจึงจะสามารถขายสินคาและบริการนั้น ๆ ได เนื่องจากผลิตภัณฑมีความหมาย

กลาวรวมไปถึงสิ่งท่ีมีคุณคาท่ีเสนอขายหรือผลประโยชนท่ีสนองความตองการของผูบริโภคได 

จึงจําเปนท่ีจะตองพิจารณาถึงองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ซ่ึงมีลักษณะ

สําคัญท่ีสามารถแบงออกไดเปน 5 สวน ดังนี้ (1) ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) (2) ผลิตภัณฑ

ท่ัวไป  (Generic Product) (3) ผลิตภัณฑคาดหวัง (Expected Product) (4) ผลิตภัณฑควบ 

(Augmenter Product) และ (5) ผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพในอนาคต  

2) ราคา (Price) มูลคาผลิตภัณฑ ในรูปตัวเงิน เปนสิ่ ง ท่ี กําหนดรายไดของกิจการ 

หากมีการตั้งราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน แตถาหากตั้งราคาตํ่ามากจนเกินไปก็อาจจะสงผล

ตอรายไดของธุรกิจนั้นตํ่าไปดวย ซ่ึงอาจนําไปสูภาวะขาดทุนของกิจการได ดังนั้นราคาจึงเปนสิ่งสําคัญ

อยางยิ่งในดานการตลาด กลาวคือ กิจการควรต้ังราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และกลุมเปาหมาย 

ซ่ึงวิธีการกําหนดราคามีรายละเอียดดังนี้ 

2.1) กําหนดราคาตามลูกคา คือ การกําหนดราคาตามการคาดการณวาลูกคาเต็มใจจาย 

ณ ระดับราคาใด ซ่ึงอาจจะไดมาจากการทําการสํารวจ หรือแบบสอบถามกําหนดราคาตามตลาด คือ 

การกําหนดราคามตามคูแขงในตลาด 

2.2) กําหนดราคาตามตนทุนบวกกําไร คือ การคํานวณตนทุนท่ีแทจริงของผลิตภัณฑ

แลวบวกคาขนสง คาแรง และกําไร 
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ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคาผลิตภัณฑกับราคาและคุณภาพของการบริการของ

ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็ตัดสนใจซ้ือ การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับ

ราคา สวนลด เงินชวยเหลือ คานายหนา และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เนื่องจากราคามี

สวนในการทําใหบริการตาง ๆ มีความแตกตางกัน และมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงมูลคาท่ีไดรับจาก

การบริการ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ

วาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคา คาใชจายท่ีเก่ียวของกับการแขงขันและปจจัยอ่ืน ๆ รวม

ดวย 

3) การจัดจําหนาย (Place) เปนโครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม

ใชเพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด การจัดจําหนาย แบงออกเปน 2 สวน คือ 

ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค อีกสวนหนึ่งคือการกระจาย

สินคา ไดแก  กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการบริการสินคาคงเหลือ โดยชอง

ทางการจัดจําหนายทําใหลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการได ซ่ึงจะผานตัวกลางตาง ๆ ท่ีมีอยูใน

ตลาด ท้ังนี้ ชองทางการจัดจําหนายตาง ๆ เหลานี้ ไมไดเปนเพียงชองทางในการขายสินคาหรือบริการ

เทานั้น แตยังเปนชองทางในการกระจายขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย การจอง และการชําระ

เงินอีกดวย ท้ังนี้ สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปน

กิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ไดแก การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

การจัดจํ าหน าย จึงประกอบดวย 2 ส วน คือ 3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 

Distribution) และ 3.2) การกระจายสินคา (Physical Distribution)  

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับผู ซ้ือ  

เพ่ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขอมูลขาวสารในการสราง

แรงจูงใจแกผูบริโภค อีกท้ัง เปนการเตือนความจําใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงตัวสินคาและ/หรือบริการ 

ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระทําไดหลายรูปแบบ เชน โฆษณาในสื่อชองทางตาง ๆ หรือการ

ทํากิจกรรมทางการตลาดดวยการ ลด แลก แจก แถม เปนตน กลาวคือ การติดตอสื่อสารอาจจะใช

พนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยใชสื่อ (Non Personal 

Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจจะเลือกใชหนึ่งหรือหลาย

เครื่องมือ ซ่ึงเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการ 

ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ (Armstrong & Kotler, 2009, 

p.33) กลยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของกับกลยุทธการสรางสรรคในงานโฆษณา (Create Strategy) 

และกลยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) 
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4.2) การขายโดยใชพนักงาน เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขาย

กับผูซ้ือท่ีคาดหวัง 

4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน

ความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง เครื่องมือการ

สงเสริมการขายสามารถแบงประเภทใหญ ๆ ได 3 ประการ คือ (1) การกระตุนผูบริโภคใหเกิดความ

สนใจ การทดลองใช หรือเกิดการซ้ือเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (2) การกระตุนคนกลาง

ใหใชความพยายามในการขายสินคาของผูผลิตใหมากข้ึน เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง และ 

(3) การกระตุนพนักงานขายหรือหนวยงานขายใหใชความพยายามในการขายเปนการสงเสริมการขาย

ท่ีมุงสูพนักงานขาย 

4.4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการสงเสริมการตลาดโดยไมใชบุคคล โดยไมมีการจายเงินจากองคการท่ีไดรับผลประโยชน สวน

การประชาสัมพันธเปนความพยายามในการวางแผน เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด

กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

Etzel, et al. (2007, p.677) กลาววา การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and 

Public Relations) คือ (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการ ตราสินคาหรือ

บริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือ

สื่อสิ่งพิมพ และ (2) ประชาสัมพันธเปนความพยายามในการสื่อสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง

เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑมีจุดมุงหมายเพ่ือการประชาสัมพันธใหสงเสริมภาพพจนท่ีดีใน

ผลิตภัณฑของบริษัท 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทาง

โทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อก วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเม่ือจะซ้ือเพ่ือ

รับของตัวอยาง 

สํ า ห รั บ เค รื่ อ ง มื อ ก า ร ติ ด ต อ สื่ อ ส า ร ก า ร ต ล า ด  ( Integrated Marketing 

Communication: IMC) โดย IMC จะใชการติดตอสื่อสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมนั้น 

หรือเปนสิ่งท่ีผูบริโภคเปดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ รูปแบบตาง ๆ ของ IMC ซ่ึงตัวอยางรูปแบบ

เหลานี้อาจจะไมครบถวนตามรูปแบบของ IMC แตเปนรูปแบบท่ีนิยมใชกันมาก เพราะวาความคิดทาง

วิชาการใหม ๆ จะเกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2540, น.25) 

สําหรับชองทางการทํา Integrated Marketing Communication (IMC) จะแบงออก

ได ท้ังหมด 5 ประเภท ทุกประเภทการทํา IMC ตองสอดคลองกันเสมอ คือ (1) การโฆษณา 
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(Advertising) เปนรูปแบบของการสรางการติดตอสื่อสารดานตราสินคา (Brand contact) การ

โฆษณา (2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนสิ่งสําคัญมาก (3) การสงเสริมการขาย 

(Sale promotion) มีวัตถุประสงคของการวางแผน (4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 

and public relation) และ (5) การตลาดทางตรง (Direct marketing)  

สรุปไดวา สวนผสมการตลาด (Marketing Mix 7Ps) เปนกลยุทธทางการตลาดในรูปแบบ

หนึ่งท่ีทําใหสินคาหรือบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช เพ่ือสนองความตองการของ

ลูกคาใหไดรับความพึงพอใจ ซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดท่ีทําใหการดําเนินธุรกิจแปร

รูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกกระบี่ บรรลุผลสําเร็จไดตามเปาหมายท่ีตั้งไว โดยข้ึนอยูกับการ

ปรับปรุงความสัมพันธอยางเหมาะสมของปจจัยกลยุทธทางการตลาด อันจะทําใหผูบริโภคมีความ

เชื่อม่ันไววางใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากสาหรายขนนกของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหราย

ขนนกกระบี่ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service) ดานราคา (Price) ดาน

สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคลากร

หรือพนักงาน (People or Employee) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดาน

กระบวนการใหบริการ (Process) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด ถือเปนหัวใจสําคัญและเปนกลุมเครื่องมือในการบริหาร

การตลาดนับวาเปนปจจัยท่ีสามารถควบคุม เปลี่ยนแปลง ปรับปรุงใหเหมาะสมได ซ่ึงมีความสําคัญ

มากตอหลาย ๆ ดาน ไดแก ตอบุคคล ตอเศรษฐกิจ และสังคม เนื่องจากหนวยงานหรือองคการทาง

การตลาดเปนผูสรางงานสรางรายไดใหกับบุคคล และผลท่ีไดตอมาก็คือ บุคคลท่ีเปนผูบริโภคท่ีไดรับ

การตอบสนองความตองการจนไดรับความสะดวกสบาย และเกิดความพึงพอใจสูงสุดตอองคการธุรกิจ

เม่ือมีการผลิตการลงทุน การจางงานดีข้ึน ประชาชนมีรายได และมีอํานาจในการซ้ือเพ่ิมข้ึนประเทศ 

เศรษฐกิจ และสังคมจะยกระดับมาตรฐานครองชีพเพ่ิมข้ึน โดยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย และ 4) การสงเสริมการตลาด 

จากการศึกษาคนควาแนวคิดปจจัยสวนประสมการตลาด (4P’s) ไดมีนักวิชาการหลายทาน

ใหความหมาย ดังนี้  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา สวนประสมการตลาด เปน

เครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคกรตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปน

สวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธการตลาดท่ีธุรกิจตองใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ตลาดเปาหมายหรือเปนปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพ่ือสนองความ

ตองการของตลาดเปาหมาย 
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คอทเลอร ฟลลิป (Kotler, P., 2013, p.92) ไดกลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง  

ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงหลายธุรกิจไดนํามาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคากลุมเปาหมาย 

จากความหมายขางตน สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (2) 

ราคา (3) ชองทางการจัดจําหนาย และ (4) การสงเสริมการตลาด รายละเอียดดังนี้ 

1) Product หรือ Marketing Entity (ผลิตภัณฑ) เปนสินคาหรือบริการท่ีเราจะเสนอขาย

แกลูกคา เปนสิ่งท่ีธรกิจจะตองทราบเก่ียวกับความตองการของลูกคา และเสนอขายผลิตภัณฑท่ีมี

คุณสมบัติ และคุณคา เพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพึงพอใจจากผลิตภัณฑนั้น ๆ 

(Adrian Sargeant, 1999, p.14) 

2) Price (ราคา) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน เปนสิ่งท่ีคอนขางสําคัญ ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) และราคา (Price) ของบริการนั้น หากการบริการนั้นมีคุณคาสูง

กวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ ดังนั้น ควรกําหนดราคาสินคาใหมีความเหมาะสมกับ

ระดับการใหบริการท่ีชัดเจน (Kotler, P., 2003, pp.15-16) 

3) Place หรือ Distribution (การจัดจําหนวย) คือ การนําสินคาไปสูผูบริโภค สถานท่ีท่ี

สามารถจําหนายสินคาเปนสิ่งท่ีสําคัญ และอาจรวมถึงชองทางการจัดจําหนาย หรือสิ่งแวดลอมตาง ๆ 

ควรเปนสถานท่ีท่ีสรางแรงจูงใจใหกับลูกคา พรอมท้ังตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความ

พึงพอใจ 

4) Promotion (การสงเสริมการตลาด) เปนเครื่องมือตัวสุดทายของสวนประสมทาง

การตลาด เปนกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหลูกคารูจักและเขาใจในสินคา และตัวกระตุนความสนใจของ

ลูกคา เปนตัวดึงดูดในการตัดสินใจซ้ือ (McCarthy, 1960) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ดวงพร อมรเลิศพิศาล (2561) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “คอเลอรปา ไบรเทนนิ่งครีม – ผลิตภัณฑ 

ครีมบํารุงผิวหนาใหกระจางใสจากสาหรายขนนก (Caulerpa Brightening Cream)” ผลการวิจัยพบวา 

สาหรายขนนกเปนสาหรายทะเลท่ีพบตามบริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่   

มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระชวย

ชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน แมกนีเซียม 

แคลเซียม โปแทสเซียม เหล็ก และมีกรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย ดังนั้นสาหรายขนนกจึงมีศักยภาพ

เหมาะสมในการนํ ามาเพ่ิ มมูลค าโดยนํ ามาเป นส วนผสมในเครื่องสํ าอางชะลอวัย นอกจาก 

จะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจชุมชนท่ีมีการ

เพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ีม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

กลุมเปาหมายและผูใหขอมูลสําคัญ 

 ผูวิจัยไดใชวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) โดยผูศึกษาใชการสัมภาษณ 

เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุมเปาหมายและผูใหขอมูลสําคัญท่ีมีบทบาทในกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยมีวิสาหกิจชุมชนเปนแกนหลักในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก และการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัด

กระบี่ ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดกลุมบุคคลท่ีจะดําเนินการสัมภาษณจากการเลือกกลุมตัวอยางแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเปนกลุมสมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ท่ีมี

บทบาทในการดําเนินธุรกิจ และกลุมผูเก่ียวของ รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยทําการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเปนเครื่องมือสําคัญท่ีใชในการศึกษาวิจัย และทําการ

เก็บรวบรวมขอมูลเชิงเอกสาร การสัมภาษณเชิงลึกโดยการสัมภาษณผูใหขอมูลสําคัญ และวิเคราะห

ตามหลักฐานเชิงประจักษ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบถวน ถูกตอง และแมนยําตามวัตถุประสงคการศึกษา 

ไดแก ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย

ขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูป

ผลิ ต ภั ณ ฑ จ ากส าห ร าย ขน น ก  ก ร ณี ก ลุ ม วิ ส าห กิ จ ชุ ม ช น ส าห ร าย ขน น กก ระบี่  แ ล ะ 

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุม

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยใชการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการวิเคราะหแกนสาระ 

(Thematic Analysis) ยึดหลักทฤษฎีท่ีไดทบทวนวรรณกรรมโดยจะวิเคราะหตามลําดับหัวขอเพ่ือ

แสดงใหเห็นถึงกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมจากนั้นผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลใหถูกตองตอไป 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

1) การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลเบื้องตน

โดยการศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของจากหนังสือ บทความวิชาการ และ 

การวิจัยตาง ๆ รวมท้ังขอมูลของกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ เชน ขอมูล

การผลิตสาหรายขนนก การเก็บเก่ียวผลผลิต ขอมูลการขนสงสาหรายขนนก รูปแบบการขนสง ขอมูล

การแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก รวมท้ังผลิตภัณฑและการใหบริการแกผูบริโภค เพ่ือใหเกิด

ความเขาใจในแนวคิดเชิงหลักการ มีทิศทางในการประมวลและวิเคราะหขอมูลและสามารถนํามา

พัฒนาเปนกรอบคําถามในการสัมภาษณเพ่ือใหเก็บขอมูลไดอยางครอบคลุม 
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2) การสัมภาษณ (Interview) ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลจาการสัมภาษณเชิงลึก (In-

Depth Interview) จากผูใหขอมูลสําคัญ (Key Informant) โดยใชคําถามปลายเปดมีความยืดหยุนท่ี

เปลี่ยนไปตามเหตุการณและบุคคล เสมือนเปนการสนทนาในชีวิตประจําวัน โดยจะมีการเลือก

เหตุการณสําคัญหรือประเด็นท่ีสนใจ (Key Information) ข้ึนมาเนนยํ้าเพ่ือหานัยยะความสัมพันธของ

เหตุการณ และพยายามหลีกเลี่ยงการสัมภาษณอยางเปนทางการแบบปกติท่ีผูวิจัยทําหนาท่ีปอน

คําถามและรอรับขอมูลจากผูใหขอมูลเพียงอยางเดียว อีกท้ัง ผูใหขอมูลจะรูสึกมีอิสระ ไมกดดัน ทําให

ผูวิจัยไดรับขอมูลเชิงหลักการ ความคิด และประสบการณของผูใหขอมูลอยางละเอียด อยางไรก็ตาม 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมานั้นเจาของขอมูลมีสิทธิในขอมูลและไดรับอนุญาตจากเจาของขอมูลนั้น 

ๆ  

ท้ังนี้ ผูใหขอมูลสําคัญในการวิจัยครั้งนี้ คือ สมาชิกของกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยง

สาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัดกระบี่ และผูเก่ียวของ รวมผูให

สัมภาษณท้ังหมด 10 คน จากนั้นผูวิจัยทําการชี้แจงการสัมภาษณ เพ่ือใหเขาใจตรงกันแลวจึงใหกลุม

ตัวอยางใหขอมูลแกผูวิจัยจนครบถวน  

3) ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูล นําขอมูลจากการสัมภาษณท่ีรวบรวมมาทําการตรวจสอบความ

สมบูรณของขอมูล เม่ือไดขอมูลท่ีถูกตอง ครบถวน ผูวิจัยจะนําขอมูลไปวิเคราะหขอมูลตอไป 

การวิเคราะหขอมูล 

ในสวนกระบวนการในการวิเคราะหขอมูลท่ีผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interviews) โดยผูวิจัยไดนําขอมูลจากการสัมภาษณมาดําเนินการ

วิเคราะหขอมูลและประมวลผลขอมูล โดยดําเนินการรวมกับกระบวนการรวบรวมขอมูลจาก

การศึกษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี งานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยวิเคราะหขอมูลตามทางการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ประกอบดวย การวิเคราะหขอมูลโดยพิจารณาวัตถุประสงคประเด็นหลักของการวิจัยท่ีไดรับจากการ

สัมภาษณท้ังหมด จากนั้นจึงนําขอมูลมาพิจารณาแบงแยกออกเปนประเด็นยอยตามแผนการเขียน

รายงานการวิจัยในครั้งนี้ โดยเริ่มตนจากการวิเคราะหภาพรวมของขอมูลรวมถึงการวิเคราะหประเด็น

ยอย และสรุปประเด็นท่ีไดจากการวิเคราะห เพ่ือพรรณนาขอมูลตามปรากฏการณท่ีไดจากการเก็บ

รวบรวมขอมูล อันจะนําไปสูการการกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย

ขนนกตอไป 

สรุปผลการวิจัย 

1. สรุปความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 
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จากการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยการเก็บขอมูลจากการ

สัมภาษณเชิงลึกจากผูใหขอมูลสําคัญ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก

กระบี่ 8 คน และผูเก่ียวของ 2 คน รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน สรุปไดวาความคิดเห็นเก่ียวกับ

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สวนใหญมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันวา กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหราย

ขนนกกระบี่ จําเปนตองการพัฒนากลยุทธการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และปรับใหเขากับบริบท

ของกลุมวิสาหกิจ ไมวาจะเปนกลยุทธดานราคา กลยุทธดานสินคาหรือผลิตภัณฑ กลยุทธดานการ

ประชาสัมพันธ กลยุทธดานการออกแบบผลิตภัณฑ หรือแมกระท่ังการสงเสริมการตลาดใหสามารถ

เขาถึงกลุมเปาหมายทุกกลุม และผลิตภัณฑสามารถตอบโจทยความตองการของลูกคา ท้ังนี้การ

ดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกนั้นทําใหวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนท่ีมีรายได สมาชิกกลุม

วิสาหกิจชุมชนมีรายไดเปนของตนเอง สามารถพัฒนาตอยอดสินคาหรือผลิตภัณฑใหเปนท่ียอมรับ 

และยกระดับสินคาหรือผลิตภัณฑใหเปนสินคาตนแบบของจังหวัดกระบี่ได 

2. สรุปความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณี

กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 

จากการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูให

ขอมูลสําคัญ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ 8 คน และผูเก่ียวของ 

2 คน รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน สรุปไดวา จากความคิดเห็นของสมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชน

สารหรายขนนกกระบี่ ไดแก ผูประกอบการ ผูเชี่ยวชาญนวัตกรรม และนักสรางสรรค เก่ียวกับการ

ดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก ของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สวน

ใหญมีความเห็นตรงกันวา การดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกของผูประกอบการ

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขกนกกระบี่นั้น เปนกระบวนการสรางมูลคาเพ่ิมใหผลิตภัณฑสมุนไพรไทยและ

สรางความเขมแข็งของชุมชนผาน Space Compass Creation คือ กระบวนการสรางเข็มทิศธุรกิจท่ี

เ ชื่ อ ม โ ย ง เ ค รื อ ข า ย สํ า คั ญ ด า น ธุ ร กิ จ  น วั ต ก ร ร ม  แ ล ะ ก า ร อ อ ก แ บ บ  

ท่ีเปดโอกาสใหวิสาหกิจชุมชนเจริญทองรวมใจ ไดทํางานรวมกับนักสรางสรรคในทองถ่ิน ภายใต

คําแนะนําผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานท้ัง 3 ดาน จนทําใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหมชื่อ “Mika Mlare” 

“Your Natural Heal from Andaman” คือ เปน Tagline ของผลิตภัณฑเจลดูแลสภาพผิวหลังออก

แดด ผลิตจากสารสกัดจากสาหรายขนนกท่ีชื่อวา ฟนอลิก (Phenolic) มีคุณสมบัติในการบํารุงผิว

อยางลํ้าลึก พรอมท้ังยังชวยฟนฟูผิวจากการทําลายของแสงแดด ลดการอักเสบ และสามารถกระตุน

กลไกการซอมแซมผิวหนังท่ีชวยลดรอยเหี่ยวยนและชะลอการเกิดริ้วรอย 
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ผลิตภัณฑแปรรูปของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกไดรับการสนับสนุนองค

ความรูนวัตกรรมจากโครงการกระบี่โมเดลโดยทีมวิจัยมหาวิทยาลัยสงขลานครินทรทําใหสามารถ

เพาะเลี้ยงสาหรายขนนกไดภายใตการควบคุมมาตรฐานอุณหภูมิปริมาณออกซิเจน และระบบนิเวศท่ี

พอดี และดวยความเอาใจใสตอการเพาะเลี้ยงนี้ ผูประกอบการและนักสรางสรรคจึงไดลงความเห็นวา

ชื่อ mika (มีคา) และ klare (การเลนสัมผัสเสียงกับคําวา care ท่ีมีความหมายวา เอาใจใส) เหมาะสม

ท่ีจะใชเรียกผลิตภัณฑท่ีมีตนกําเนิดจากทะเลอันดามัน เพ่ือสงผานคุณคาของผลิตภัณฑสกินแครท่ี

ไดรับการฟูมฟกมาอยางดีตั้งแตวัตถุดิบต้ังตนท่ีพรอมจะเปนตัวดูแล ปลอดประโลมผิวหลังการออก

แดดและมิตรกับธรรมชาติของกระบี่ นอกจากนี้ยังสอดรับกับยุทธศาสตรของจังหวัด Krabi Goes 

Green 

3. กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย 

ขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สามารถสรุปไดดังนี้ 

3.1 กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ สรุปไดวา กลยุทธดานสินคาหรือผลิตภัณฑถือ

เปนหัวใจสําคัญของการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกของวิสาหกิจชุมชนกระบี่ 

เพราะวาการดําเนินธุรกิจดังกลาวจําเปนตองสรางสินคาหรือผลิตภัณฑใหมีความโดดเดน มีเอกลักษณ 

มีอัตลักษณ  และการสรางคุณคาใหสินคาหรือผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ เปนท่ียอมรับของ

กลุมเปาหมาย ท้ังนี้วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ จําเปนตองพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑใหมีความ

หลากหลายท้ังดานบรรจุภัณฑ คุณภาพสินคา คุณสมบัติของผลิตภัณฑ การสรางเรื่องราวของ

ผลิตภัณฑ และการสรางแบรนดจากความเปนทองถ่ิน สิ่งสําคัญของผลิตภัณฑคือ “การสรางคุณคา

จากสิ่งท่ีเปนอัตลักษณของทองถ่ิน สูการเปนผลิตภัณฑเปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมาย” 

3.2 กลยุทธราคา สรุปไดวา กลยุทธดานราคาเปนตัวกําหนดใหสินคาหรือผลิตภัณฑมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของประชาชน ท้ังนี้การกําหนดราคาของผลิตภัณฑของวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกมีความเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย และคํานึงถึงตนทุน คุณภาพของสินคา บวก

กับราคาตอหนวย กําไรท่ีตองการจาย ดังนั้นราคาของผลิตภัณฑจึงเปนราคาท่ีประชาชนสามารถจาย

ได ราคาไมสูงจนเกินไป ดังนั้นราคาจึงเปนกําหนดวาธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกกระบี่จะ

สามารถขับเคลื่อนในตลาดตอไป 

3) กลยุทธการจัดจําหนาย สรุปไดวา กลยุทธการจัดจําหนายมีผลตอการดําเนินธุรกิจแปร

รูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกโดยตรง เนื่องจากธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกจําเปนตองมี

การจัดจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑของกลุม โดยแบงเปน 2 สวน คือ สวนแรก ผูผลิต คนกลาง และ

ผูบริโภค(ลูกคา)และสวนท่ีสอง การกระจายสินคาหรือการนําสนคาออกไปจัดแสดงในงานตาง ๆ  

4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด สรุปไดวา การสงเสริมการตลาดถือเปนหัวใจสําคัญของ

การดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก เพราะหากมีการสงเสริมทางการตลาดท่ีดี และเกิด
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ความตอเนื่อง ยอมทําใหกลุมลูกคาเปาหมายเขาถึงผลิตภัณฑแปรรูปจากสาหรายขนนกได ในทาง

ตรงกันขามหากขาดการสงเสริมการตลาดหรือการสงเสริมไมตอเนื่องยอมทําใหธุรกิจถดถอยลง ลูกคา

ไมสามารถเขาถึงผลิตภัณฑได ถึงแมวาผลิตภัณฑดังกลาวจะมีคุณภาพ หรือมีราคาท่ีสามารถจับตองได 

แตหากไมดําเนินการดานการสงเสริมการตลาดท่ีดีแลว ยอมทําใหคูแขงขันมีพ้ืนท่ีทางการตลาดมาก

ข้ึน อันจะเปนผลใหการดําเนินธุรกิจมีความยาก และแรงขับเคลื่อนในการแขงขันก็จะนอยลง 

5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ สรุปไดวา การพัฒนาบรรจุภัณฑผลิตภัณฑ (Packaging Design) 

บํารุงผิวกายหลังออกแดดอัฟเตอร ซัน เจล (after sun gel) ของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่

ท่ีเหมาะสม และเปนท่ีดึงดูดความตองการของลูกคา มุงเนนความทันสมัย แปลกใหม มองผลิตภัณฑ

แลวเกิดความสนใจในผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนี้อาจมีการพัฒนาการบรรจุภัณฑ

ใหสามารถนําไปวางจัดจําหนายใหซุปเปอรมารเก็ตและหางขนาดใหญได อยางไรก็ดีการออกแบบ

บรรจุภัณฑของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ไดออกแบบใหผลิตภัณฑมีความหลากหลาย มี

ความโดดเดน ซ่ึงการออกแบบรรจุภัณฑนั้นไดคํานึงถึงความเปนสาหรายขนนก 

6) กลยุทธการใหขาวสาร สรุปไดวา การใหขาวสารของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 

เปนการใหขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก คือ ผลิตภัณฑ มีคา แคลร อัฟ

เตอร ซัน เจล ซ่ึงเปนผลิตภัณฑหลักท่ีทางวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ท่ีคิดคนข้ึนมาจาก

ทรัพยากรท่ีมีอยูในพ้ืนท่ี และเปนสินคาจากธรรมชาติของทะเลอันดามัน ในสวนการขาวสารนั้น

จําเปนตองใหขาวสารท่ีถูกตอง ครบถวน และเปนขอมูลท่ีเขาใจงายและเขาถึงทุกกลุม ท้ังนี้ความ

หลากหลายของชองทางการใหขาวสารเปนสิ่งสําคัญ เม่ือมีชองทางมีหลากหลายก็ยอมทําใหกลุม

ลูกคาสามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดโดยตรง 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ผูวิจัยเห็นวามีประเด็นท่ีควรนํามา

อภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัย คือ กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี ่ดังนี้ 

1) กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ เริ่มตนจากการออกแบบผลิตภัณฑแปรรูปใหมีความ

โดดเดน มีอัตลักษณ รวมถึงมีการพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑใหมีความหลากกลายและมีคุณภาพ  

อันสอดคลองกับแนวคิด 7Ps ของคอตเลอร (Kotler, 2003, pp.124-128) กลาวคือ คุณภาพ

ผลิตภัณฑ (Product Quality) ยึดหลักคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีดี และสรางภาพลักษณใน

ตราสินคาตองมีการพัฒนาดานคุณภาพความเชื่อถือประหยัดและตราสินคาเพ่ือใหเปนท่ีรูจัก และ

ยอมรับของลูกคาเนื่องจากสินคามีการแขงขันมากข้ึน จึงตองเนนการขายความภักดี เพ่ือกอใหเกิด
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ความสนใจในการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ

ดวงพร อมรเลิศพิศาล (2561) ท่ีศึกษาวิจัยเรื่อง “คอเลอรปา ไบรเทนนิ่งครีม – ผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาใหกระจางใสจากสาหรายขนนก (Caulerpa Brightening Cream)” ซ่ึงผลการวิจัยพบวา 

สาหรายขนนกเปนสาหรายทะเลท่ีพบตามบริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่ 

มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูล

อิสระชวยชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน 

แมกนีเซียม แคลเซียม โปแทสเซียม เหล็ก และมีกรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย ดังนั้นสาหราย 

ขนนกจึงมีศักยภาพเหมาะสมในการนํามาเพ่ิมมูลคาโดยนํามาเปนสวนผสมในเครื่องสําอางชะลอวัย  

ซ่ึงนอกจากจะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจ

ชุมชนท่ีมีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ีม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป 

2) กลยุทธราคาของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกของกลุมวิสาหกิจชุมชน

สาหรายขนนกกระบี่ สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) กลาวคือ 

ราคา ถือเปนมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินเปนสิ่งท่ีกําหนดรายไดของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก หากมีการตั้งราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน แตถาหากตั้งราคาตํ่ามากจนเกินไป

ก็อาจจะสงผลตอรายไดของธุรกิจนั้นตํ่าไปดวย  

3) กลยุทธการจัดจําหนาย จําเปนตองมีการจัดจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑของกลุม  

โดยแบงเปน 2 สวน คือ สวนแรก ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค(ลูกคา) และสวนท่ีสอง การกระจาย

สินคาหรือการนําสนคาออกไปจัดแสดงในงานตาง ๆ เชนเดียวกับการศึกษาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 

และคณะ (2552) ไดอธิบายวา การจัดจําหนาย ประกอบดวย 3 สวน คือ (1) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Channel of Distribution) (2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) และ (3) การเลือก

ชองทางการจัดจําหนาย 

4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาวิจัยพบวาการสงเสริมทางการตลาด 

ของธุรกิจมีความเหมาะสม มีการจัดทําสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ เชน แผนพับเพ่ือใหขอมูลสินคาหรือ

ผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชน สรรพคุณของผลิตภัณฑ จัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (Point of purchase) 

ใหสวยงามนาดึงดูดใจ การสงเสริมการขายโดยจัดโปรโนชั่นพิเศษ คือ ซ้ือผลิตภัณฑ 3 หลอดสงฟรี(ไม

มีคาใชจายในการจัดสง) และซ้ือผลิตภัณฑ 5 หลอดแถมฟรี 1 หลอด และมีสินคาตัวอยางใหทดลอง

ใช สอดคลองกับ McCarthy (1960) ไดกลาววา Promotion หรือ การสงเสริมการตลาดเปน

เครื่องมือตัวสุดทายของสวนประสมทางการตลาด เปนกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหลูกคารูจักและเขาใจใน

สินคา และตัวกระตุนความสนใจของลูกคา เปนตัวดึงดูดในการตัดสินใจซ้ือ 

5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ วิสาหกิจชุมชนการพัฒนาบรรจุภัณฑผลิตภัณฑ (Packaging 

Design) บํารุงผิวกายหลังออกแดด (after sun gel) ของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ท่ี
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เหมาะสม และเปนท่ีดึงดูดความตองการของลูกคา มุงเนนความทันสมัย แปลกใหมมองผลิตภัณฑแลว

เกิดความสนใจในผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ สอดคลองกับธิธาดา จันตาบุญ (2560) ศึกษา

งานวิจัยเรื่อง “การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปร

รูปของรานดาวคะนองลําพูนสาขาในเมืองลําพน” พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปรรูปของราน คือ ปจจัยยอยในแตละดานท่ีผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก มีดังนี้ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก รสชาติ

อรอย รองลงมา สีสันนารับประทาน และภาชนะบรรจุเหมาะสม ปจจัยดานราคา ไดแก ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพสินคา รองลงมา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และการมีหลายราคาใหเลือก

ตามบรรจุภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก มีท่ีจอดรถสะดวก รองลงมา การจัดวางสินคาเปน

ระเบียบ/หางาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การมีพนักงานขาย ณ จุดขายจํานวนเพียงพอ 

รองลงมาการแนะนําหรือบอกตอจากบุคคลอ่ืน และเว็บไซตของรานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลการ

วางแผนกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปรรูปของรานดาวคะนองลําพูน สาขาใน

เมืองลาพูน พบวา กลยุทธท่ีทางรานควรใช คือ กลยุทธจุดออน-โอกาสโดยทําการพัฒนาตลาด ขยาย

ชองทางการจัดจําหนาย และทําการสงเสริมการขายผานสื่อออนไลน เชนเดียวกับงานวิจัยของเกศ

จิตต ขามคุลา, มนันยา นันทสารม ธีระรัตน ชิณแสน และนภาพร เวชกามา (2561) ไดศึกษาเรื่อง 

“การศึกษาปญหาและกลยุทธทางการตลาด เพ่ือหาแนวทางการจัดการกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมตอธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑขาวอินทรียของผูผลิตในชุมชนบานโนนทอง ตําบลโนนแดง 

อําเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม” ผลการวิจัยพบวา กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม พบวา 

เกษตรกรควรใชหลักการสวนผสมทางการตลาด (4 P’s) ควบคูและสอดคลองกับการผลิต ซ่ึง

ประกอบดวย กลยุทธทางการตลาดทางดานสินคาและผลิตภัณฑ กลยุทธทางการตลาดทางดานราคา 

กลยุทธทางการตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย กลยุทธทางการตลาดทางดานสงเสริม

การตลาด  

6) กลยุทธการใหขาวสาร โดยวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกมุงเนนการใหขาวสารและ

ประชาสัมพันธผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก ท้ังสื่อออนไลน สื่อประชาสัมพันธ ใบปลิว ภาพแสดง

บูท และวิดีโอประชาสัมพันธ สอดคลองกับงานวิจัยของรัฐญา มหาสมุทร (2558) ไดศึกษาเรื่อง “กล

ยุทธการสื่อสารของผูทรงอิทธิพลทางความคิดในโลกออนไลนท่ีมีผลตอทัศนคติของกลุมผูติดตาม” 

ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการสื่อสารออนไลนของผูทรงอิทธิพลในโลกออนไลน มีการนําเสนอผานทาง

สื่อสังคมออนไลนในรูปแบบตาง ๆ เชน รูปภาพ บทความ หรือคลิปวิดีโอ โดยภาษาท่ีใชเปนภาษาท่ี

งายตอการเขาใจ ในการจัดทําเนื้อหานั้นจะตองเปนเรื่องท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ

ตรง นําเสนอขอมูลอยางตรงไปตรงมา มีท้ังขอดีและขอเสียเพ่ือเปนการประกอบการตัดสินใจใหกับ

กลุมผูติดตาม 



19 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

 1) ผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ควรมีแผนการสงเสริมการตลาดท่ี

เหมาะสมกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก 

 2) มุงเนนการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก ควรมีการควบคุมเรื่อง

คุณภาพในกระบวนการผลิตสินคาใหไดมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภครูสึกปลอดภัยจากการใชผลิตภัณฑ 

เพ่ิมทักษะการใชเทคโนโลยีใหม ๆ ชวยในการผลิต เปนการเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต ลดตนทุน

และสามารถผลิตสินคาไดทันความตองการของตลาด สามารถแขงขันไดในตลาด 

 3) วิสาหกิจชุมชนตองสรางมาตรฐานสินคา เครื่องหมายการคา และสรางตราสินคาของ

ตนเองเพ่ือเพ่ิมมูลคา และสรางความเชื่อม่ันและการจดจําใหแกผูบริโภค  

 4) ควรพัฒนาการสงเสริมการตลาดใหมีความเหมาะมากข้ึน และพัฒนาปรับปรุงสินคาหรือ

ผลิตภัณฑแปรรูปใหมีความหลาหลายตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย 

 5) ควรสงเสริมการประชาสัมพันธ และควรผลักดันใหหนวยงานภาครัฐเขามาสนับสนุน 

เพ่ือยกระดับผลิตภัณฑของกลุมวิสาหกิจชุมชนใหเปนสินคาตนแบบของจังหวัดกระบี่  

 6) ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัย สวยงาม ดึงดูดใจผูบริโภค และให

รายละเอียดขอมูลตาง ๆ เชน ตองมี วัน เดือน ปท่ีผลิต และวันหมดอายุ มีวิธีใช ขอจํากัดในการใช

และรายละเอียดสวนประกอบของสินคาอยางชัดเจน อีกท้ังการพัฒนาบรรจุภัณฑแบบใหมใหเปนแบบ

หัวปม แบบกระปุก และแบบขวดฝาปด/เปด  

 

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยตอไป 

ในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป ควรทําการศึกษาเก่ียวกับความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนก รวมถึงอาจศึกษาถึงการบริหารจัดการ

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนก เพ่ือศึกษาถึงความสําเร็จและการบริหารจัดการอันจะเปนการบง

ชี้ใหเห็นถึงกระบวนการบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 
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