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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม

ของธรุกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 2) ศึกษา

ความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชน

สาหรายขนนกกระบี่ และ 3) ศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิง

คุณภาพ ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ สมาชิกวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 8 คน และ

ผูเก่ียวของ 2 คน รวมท้ังหมด 10 คน กําหนดกลุมตัวอยางในการศึกษาโดยใชการเลือกผูใหขอมูล

แบบเจาะจง โดยใชแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัย

ใชการวิเคราะหขอมูลตามประเด็นท่ีกําหนด 

ผลการวิจัยพบวา 1) ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจ 

แปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกกระบี่ คือ วิสาหกิจชุมชนจําเปนตองมีการพัฒนากลยุทธ  

การสงเสริมการตลาดใหมีความเหมาะสม โดยปรับใหเขากับบริบทของวิสาหกิจชุมชน ไมวาจะเปน

การปรับกลยุทธดานราคา สินคาหรือผลิตภัณฑ การประชาสัมพันธ การออกแบบผลิตภัณฑ หรือ

แมกระท่ังการสงเสริมใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดทุกกลุม 2) ความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนิน

ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก คือ ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกเปนธุรกิจท่ีสราง

อาชีพ สรางมูลคาเพ่ิมใหผลิตภัณฑสมุนไพรไทยและสรางความเขมแข็งของชุมชนผานกระบวนการ

สรางเข็มทิศธุรกิจท่ีเชื่อมโยงเครือขายสําคัญดานธุรกิจ นวัตกรรม และการออกแบบ ท่ีเปดโอกาสให

วิสาหกิจชุมชนไดทํางานรวมกับนักสรางสรรคในทองถ่ิน จนทําใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหมชื่อมิกาแคลร 
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และ 3) กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก ไดแก กลยุทธ

สินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธราคา กลยุทธการจัดจําหนาย ควรมีการจัดจําหนายผลิตภัณฑให

ครอบคลุมทุกชองทาง กลยุทธการสงเสริมการตลาด กลยุทธการบรรจุภัณฑ และกลยุทธการให

ขาวสาร รายละเอียดดังผลการศึกษา 

คําสําคัญ: กลยุทธทางการตลาด ธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ สาหรายขนนก วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนน

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 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สาหรายขนนก (Caulerpa racemosa var.corynephora) เปนสาหรายทะเลท่ีพบตาม

บริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่ มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds 

และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระชวยชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอ

ผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน แมกนีเซียม แคลเซียม เหล็ก โปแทสเซียม และมี

กรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย มีคุณคาทางอาหารไดแก ไขมัน 5.22% เถา 9.55% โปรตีน 

26.69% เกลือ 2.60% และเยื้อใย 0.30% (ตอหนวยนํ้าหนักแหง) (ดวงพร อมรเลิศพิศาล, 2561, 

Ersalina et al., 2020) ดังนั้นสาหรายขนนกจึงมีศักยภาพเหมาะสมในการนํามาเพ่ิมมูลคาโดยนํามา

เปนสวนผสมในเครื่องสําอางชะลอวัย ซ่ึงนอกจากจะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว 

ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจชุมชนท่ีมีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ี

ม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป (โครงการชุมชนตนแบบการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกอยาง

ยั่งยืน โดยใชวิทยาศาสตร เทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรม) 

วิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัด

กระบี่ ไดทําการแปรรูปสรางมูลคาเพ่ิมผลิตภัณฑ ตามยุทธศาสตรกระบี่เมืองสีเขียวเปนมิตรตอ

สิ่งแวดลอมและผูบริโภค เจาะตลาดผูบริโภคกลุมรักสิ่งแวดลอม และตลาดบริการเพ่ือสุขภาพ เพ่ือทํา

การตลาดเชิงรุกและขยายชองทางการตลาด โดยมีภาครัฐเปนพ่ีเลี้ยงสนับสนุนสงเสริมท้ังองคความรูท่ี

จําเปนในการบริหารจัดการธุรกิจ และการนําเสนอแผนการตลาดแบบสรางสรรคเพ่ือเขาถึงแหลง

เงินทุน สามารถประกอบธุรกิจอยางมืออาชีพ เกิดการสรางงาน สรางรายไดใหชุมชนอยางยั่งยืน (กอง

ธุรกิจภูมิภาคและชุมชน กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2565) 
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จังหวัดกระบี่ มีการสงเสริมใหเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกในบริเวณพ้ืนท่ีติดชายฝงทะเล  

โดยวิสาหกิจชุมชนเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่มีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกแบบธรรมชาติ  

ไดพัฒนาและเพ่ิมมูลคาเปนผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ เชน อาหารทานเลน ครีมทาตัว ฯลฯ โดย

กระทรวงพาณิชย และจังหวัดกระบี่ เตรียมรวมกันผลักดันสาหรายขนนกกระบี่เขารวมโครงการ 

Herb To Go สมุนไพรไทย เพ่ือยกระดับสาหรายขนนกกระบี่จากจุดเริ่มตนท่ีเปนอาหารเพ่ือ

รับประทาน (มีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระ มีวิตามิน ไอโอดีน และกรดอะมีโนหลายชนิด) พัฒนาตอยอดเปน

ผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติ เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมและผูบริโภค เชน ผลิตภัณฑ

เวชสําอาง mika klare “Your Natural Heal from Andaman” เปนผลิตภัณฑดูแลสภาพผิวหลัง

ออกแดด (After Sun Gel) ผลิตจากสารสกัดจากสาหรายขนนกท่ีชื่อวา ฟนอลิก (Phennolic)  

มีคุณสมบัติในการบํารุงผิวอยางลํ้าลึกดานอนุภาคระดับนาโน 200 nm. พรอมท้ังชวยฟนฟูผิวจากการ

ทําลายของแสงแดด ลดการอักเสบและสามารถกระตุนกลไกการซอมแซมผิวหนังท่ีชวยลดรอยเหี่ยว

ยน และชะลอการเกิดริ้วลอย เปนตน  

ดานหวงโซอุปทาน (Supply chain) ของการผลิตสาหรายขนนกนั้น เริ่มตั้งแตการผลิต

สาหรายขนนก (สาหรายขนนกตามธรรมชาติ) สามารถเก็บเก่ียวในธรรมชาติ (ไดเฉพาะชวง พ.ย.-พ.ค. 

ของทุกป) การผลิตสาหรายนั้นผลิตในจังหวัดกระบี่ โดยมีเกษตรกร (ผูเก็บผลผลิต) ดําเนินการเก็บ

เพ่ือนํามาเพาะเลี้ยง เปนการเก็บเพ่ือทําตนพันธุ โดยมีระบบการจัดการการเพาะเลี้ยง มีอุปกรณ/

โรงเรือนเพ่ือการเพาะเลี้ยง นําไปสูนวัตกรเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก เพ่ือสรางกลุม Start-up กลุม

เกษตรใหมในพ้ืนท่ี และพัฒนา/จัดต้ังวิสาหกิจชุมชน เพ่ือเพ่ิมชองทางการตลาดรูปแบบธุรกิจ New 

normal และเพ่ิมการเขาใจการตลาดอยางครบวงจร 

สําหรับผลผลิตสาหรายสด ผลิตไดประมาณ 60-90 กิโลกรับตอเดือน ผานระบบการลางทํา

ความสะอาดสกิมเมอร ผานการตัดแตง/คัดแยกคุณภาพ และการบรรจุในภาชนะบรรจุภัณฑ จากนั้น

นําไปขายใหตลาดบริโภคสด ไดแก ผูรับซ้ือในพ้ืนท่ี (ตลาดทองถ่ิน) และผูรับซ้ือตางพ้ืนท่ี (ตลาด

ตางจังหวัด) และผูบริโภคในทองถ่ิน เชน ครัวเรือน 90% รานอาหาร 10% นอกจากนี้ไดมีการนํา

ผลิตภัณฑสาหรายสดไปแปรรูปผลิตภัณฑดังกลาวขางมาแลว  

ดังนั้นกลยุทธทางการตลาดจึงมีสวนความสําคัญตอธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขน

นก เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการดําเนินการใหแกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ดวยเหตุนี้ผูวิจัย

จึงสนใจท่ีศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนน

กวา วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ควรมีกลยุทธทางการตลาดอยางไร การดําเนินธุรกิจในการ

เพ่ิมชองทางการตลาด การสรางความเขาใจการตลาด เนื่องจากในปจจุบันมีการแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายจํานวนมาก หรือพืชสมุนจํานวนมาก จึงทําใหตลาดบริโภคผลิตภัณฑ และตลาดผูใช

ผลิตภัณฑสามารถเลือกซ้ือสินคาไดหลากหลายมากข้ึน 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

2. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

3. เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่เปนอยางไร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก 

1. กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก 

2. กลยุทธราคาท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

3. กลยุทธการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

4. กลยุทธการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก 

5. กลยุทธการบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขน

นก  

6. กลยุทธการใหขาวสารท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

   

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

ขอบเขตดานเนื้อหา 

การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ซ่ึงคําวา “กลยุทธทางการตลาด” 

คือ การท่ีวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ดําเนินธุรกิจเก่ียวกับการแปรรูปผลิตภัณฑเจลดูแลผิว

จากสาหรายขนนก ดวยเหตุนี้ผูวิจัยเห็นวา กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ควรมีการนํา 

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมมาปรับใชในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกให

สามารถแขงขันกับตลาดไดอยางยั่งยืน โดยกลยุทธท่ีจะนํามาปรับใช คือ (1) กลยุทธสินคาหรือกลยุทธ

ผลิตภัณฑ  (2) กลยุทธราคา (3) กลยุทธการจัดจําหนาย (4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

(5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ และ (6) กลยุทธการใหขาวสาร 
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 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ และผู

ท่ีเก่ียวของ 

 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

 ผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจงพ้ืนท่ี ณ วิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยง

สาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัดกระบี่ เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีการแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกท่ีแรกในจังหวัดกระบี่ 

 ขอบเขตดานเวลา 

 เปนการศึกษาวิจัยในชวงเดือนตุลาคม ถึงเดือนกุมภาพันธ 2567 รวมระยะเวลา 5 เดือน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

      ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ผูวิจัยไดทําการคนควาและรวบรวม

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาพัฒนาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งนี้ ดังหัวขอ

ตอไปนี้ 

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. แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด 

7Ps เปนกลยุทธทางการตลาดท่ี คอตเลอร (Kotler, 2003, p.124) ไดคิดคนข้ึน เพ่ือใชกับ

ธุรกิจประเภทบริการ โดย 7Ps มีพ้ืนฐานมาจากสวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) 

ซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดท่ีทําใหสินคา หรือบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใช และเปนกิจกรรมท่ีมนุษยกระทําข้ึน เพ่ือตอบสนองความตองการของมนุษยดวยกัน

เพ่ือใหเกิดความพ่ึงพอใจ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยน กลาวไดวา เปนกระบวนการทางการ

บริหารใหบุคคล และกลุมไดรับสิ่งท่ีสนองความจําเปน ความตองการแลกเปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑ

และมูลคาของผลิตภัณฑ ท้ังนี้ สวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงองคการใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม

การตลาด (Promotion) บุคลากร ซ่ึงอธิบายไดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาให

เกิดความพึงพอใจอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ประกอบดวย สิ่งท่ีสัมผัสไดความตองการของ

กลุมเปาหมาย นอกจากนี้ สินคาและบริการยังตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value)  

ในสายตาของลูกคาจึงจะสามารถขายสินคาและบริการนั้น ๆ ได เนื่องจากผลิตภัณฑมีความหมาย

กลาวรวมไปถึงสิ่งท่ีมีคุณคาท่ีเสนอขายหรือผลประโยชนท่ีสนองความตองการของผูบริโภคได 

จึงจําเปนท่ีจะตองพิจารณาถึงองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ซ่ึงมีลักษณะ

สําคัญท่ีสามารถแบงออกไดเปน 5 สวน ดังนี้ (1) ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) (2) ผลิตภัณฑ

ท่ัวไป  (Generic Product) (3) ผลิตภัณฑคาดหวัง (Expected Product) (4) ผลิตภัณฑควบ 

(Augmenter Product) และ (5) ผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพในอนาคต  

2) ราคา (Price) มูลคาผลิตภัณฑ ในรูปตัวเงิน เปนสิ่ ง ท่ี กําหนดรายไดของกิจการ 

หากมีการตั้งราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน แตถาหากตั้งราคาตํ่ามากจนเกินไปก็อาจจะสงผล

ตอรายไดของธุรกิจนั้นตํ่าไปดวย ซ่ึงอาจนําไปสูภาวะขาดทุนของกิจการได ดังนั้นราคาจึงเปนสิ่งสําคัญ

อยางยิ่งในดานการตลาด กลาวคือ กิจการควรต้ังราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และกลุมเปาหมาย 

ซ่ึงวิธีการกําหนดราคามีรายละเอียดดังนี้ 

2.1) กําหนดราคาตามลูกคา คือ การกําหนดราคาตามการคาดการณวาลูกคาเต็มใจจาย 

ณ ระดับราคาใด ซ่ึงอาจจะไดมาจากการทําการสํารวจ หรือแบบสอบถามกําหนดราคาตามตลาด คือ 

การกําหนดราคามตามคูแขงในตลาด 

2.2) กําหนดราคาตามตนทุนบวกกําไร คือ การคํานวณตนทุนท่ีแทจริงของผลิตภัณฑ

แลวบวกคาขนสง คาแรง และกําไร 
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ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคาผลิตภัณฑกับราคาและคุณภาพของการบริการของ

ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็ตัดสนใจซ้ือ การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับ

ราคา สวนลด เงินชวยเหลือ คานายหนา และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เนื่องจากราคามี

สวนในการทําใหบริการตาง ๆ มีความแตกตางกัน และมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงมูลคาท่ีไดรับจาก

การบริการ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ

วาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคา คาใชจายท่ีเก่ียวของกับการแขงขันและปจจัยอ่ืน ๆ รวม

ดวย 

3) การจัดจําหนาย (Place) เปนโครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม

ใชเพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด การจัดจําหนาย แบงออกเปน 2 สวน คือ 

ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค อีกสวนหนึ่งคือการกระจาย

สินคา ไดแก  กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการบริการสินคาคงเหลือ โดยชอง

ทางการจัดจําหนายทําใหลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการได ซ่ึงจะผานตัวกลางตาง ๆ ท่ีมีอยูใน

ตลาด ท้ังนี้ ชองทางการจัดจําหนายตาง ๆ เหลานี้ ไมไดเปนเพียงชองทางในการขายสินคาหรือบริการ

เทานั้น แตยังเปนชองทางในการกระจายขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย การจอง และการชําระ

เงินอีกดวย ท้ังนี้ สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปน

กิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ไดแก การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

การจัดจํ าหน าย จึงประกอบดวย 2 ส วน คือ 3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 

Distribution) และ 3.2) การกระจายสินคา (Physical Distribution)  

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับผู ซ้ือ  

เพ่ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขอมูลขาวสารในการสราง

แรงจูงใจแกผูบริโภค อีกท้ัง เปนการเตือนความจําใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงตัวสินคาและ/หรือบริการ 

ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระทําไดหลายรูปแบบ เชน โฆษณาในสื่อชองทางตาง ๆ หรือการ

ทํากิจกรรมทางการตลาดดวยการ ลด แลก แจก แถม เปนตน กลาวคือ การติดตอสื่อสารอาจจะใช

พนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยใชสื่อ (Non Personal 

Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจจะเลือกใชหนึ่งหรือหลาย

เครื่องมือ ซ่ึงเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการ 

ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ (Armstrong & Kotler, 2009, 

p.33) กลยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของกับกลยุทธการสรางสรรคในงานโฆษณา (Create Strategy) 

และกลยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) 
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4.2) การขายโดยใชพนักงาน เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขาย

กับผูซ้ือท่ีคาดหวัง 

4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน

ความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง เครื่องมือการ

สงเสริมการขายสามารถแบงประเภทใหญ ๆ ได 3 ประการ คือ (1) การกระตุนผูบริโภคใหเกิดความ

สนใจ การทดลองใช หรือเกิดการซ้ือเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (2) การกระตุนคนกลาง

ใหใชความพยายามในการขายสินคาของผูผลิตใหมากข้ึน เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง และ 

(3) การกระตุนพนักงานขายหรือหนวยงานขายใหใชความพยายามในการขายเปนการสงเสริมการขาย

ท่ีมุงสูพนักงานขาย 

4.4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการสงเสริมการตลาดโดยไมใชบุคคล โดยไมมีการจายเงินจากองคการท่ีไดรับผลประโยชน สวน

การประชาสัมพันธเปนความพยายามในการวางแผน เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด

กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

Etzel, et al. (2007, p.677) กลาววา การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and 

Public Relations) คือ (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการ ตราสินคาหรือ

บริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือ

สื่อสิ่งพิมพ และ (2) ประชาสัมพันธเปนความพยายามในการสื่อสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง

เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑมีจุดมุงหมายเพ่ือการประชาสัมพันธใหสงเสริมภาพพจนท่ีดีใน

ผลิตภัณฑของบริษัท 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทาง

โทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อก วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเม่ือจะซ้ือเพ่ือ

รับของตัวอยาง 

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 จะใชการติดตอสื่อสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมนั้น 

หรือเปนสิ่งท่ีผูบริโภคเปดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ รูปแบบตาง ๆ ของ IMC ซ่ึงตัวอยางรูปแบบ

เหลานี้อาจจะไมครบถวนตามรูปแบบของ IMC แตเปนรูปแบบท่ีนิยมใชกันมาก เพราะวาความคิดทาง

วิชาการใหม ๆ จะเกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2540, น.25) 

สําหรับชองทางการทํา Integrated Marketing Communication (IMC) จะแบงออก

ได ท้ังหมด 5 ประเภท ทุกประเภทการทํา IMC ตองสอดคลองกันเสมอ คือ (1) การโฆษณา 
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(Advertising) เปนรูปแบบของการสรางการติดตอสื่อสารดานตราสินคา (Brand contact) การ

โฆษณา (2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนสิ่งสําคัญมาก (3) การสงเสริมการขาย 

(Sale promotion) มีวัตถุประสงคของการวางแผน (4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 

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

สรุปไดวา สวนผสมการตลาด (Marketing Mix 7Ps) เปนกลยุทธทางการตลาดในรูปแบบ

หนึ่งท่ีทําใหสินคาหรือบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช เพ่ือสนองความตองการของ

ลูกคาใหไดรับความพึงพอใจ ซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดท่ีทําใหการดําเนินธุรกิจแปร

รูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกกระบี่ บรรลุผลสําเร็จไดตามเปาหมายท่ีตั้งไว โดยข้ึนอยูกับการ

ปรับปรุงความสัมพันธอยางเหมาะสมของปจจัยกลยุทธทางการตลาด อันจะทําใหผูบริโภคมีความ

เชื่อม่ันไววางใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากสาหรายขนนกของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหราย

ขนนกกระบี่ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service) ดานราคา (Price) ดาน

สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคลากร

หรือพนักงาน (People or Employee) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดาน

กระบวนการใหบริการ (Process) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด ถือเปนหัวใจสําคัญและเปนกลุมเครื่องมือในการบริหาร

การตลาดนับวาเปนปจจัยท่ีสามารถควบคุม เปลี่ยนแปลง ปรับปรุงใหเหมาะสมได ซ่ึงมีความสําคัญ

มากตอหลาย ๆ ดาน ไดแก ตอบุคคล ตอเศรษฐกิจ และสังคม เนื่องจากหนวยงานหรือองคการทาง

การตลาดเปนผูสรางงานสรางรายไดใหกับบุคคล และผลท่ีไดตอมาก็คือ บุคคลท่ีเปนผูบริโภคท่ีไดรับ

การตอบสนองความตองการจนไดรับความสะดวกสบาย และเกิดความพึงพอใจสูงสุดตอองคการธุรกิจ

เม่ือมีการผลิตการลงทุน การจางงานดีข้ึน ประชาชนมีรายได และมีอํานาจในการซ้ือเพ่ิมข้ึนประเทศ 

เศรษฐกิจ และสังคมจะยกระดับมาตรฐานครองชีพเพ่ิมข้ึน โดยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย และ 4) การสงเสริมการตลาด 

จากการศึกษาคนควาแนวคิดปจจัยสวนประสมการตลาด (4P’s) ไดมีนักวิชาการหลายทาน

ใหความหมาย ดังนี้  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา สวนประสมการตลาด เปน

เครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคกรตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปน

สวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธการตลาดท่ีธุรกิจตองใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ตลาดเปาหมายหรือเปนปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพ่ือสนองความ

ตองการของตลาดเปาหมาย 
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คอทเลอร ฟลลิป (Kotler, P., 2013, p.92) ไดกลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง  

ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงหลายธุรกิจไดนํามาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคากลุมเปาหมาย 

จากความหมายขางตน สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (2) 

ราคา (3) ชองทางการจัดจําหนาย และ (4) การสงเสริมการตลาด รายละเอียดดังนี้ 

1) Product หรือ Marketing Entity (ผลิตภัณฑ) เปนสินคาหรือบริการท่ีเราจะเสนอขาย

แกลูกคา เปนสิ่งท่ีธรกิจจะตองทราบเก่ียวกับความตองการของลูกคา และเสนอขายผลิตภัณฑท่ีมี

คุณสมบัติ และคุณคา เพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพึงพอใจจากผลิตภัณฑนั้น ๆ 

(Adrian Sargeant, 1999, p.14) 

2) Price (ราคา) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน เปนสิ่งท่ีคอนขางสําคัญ ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) และราคา (Price) ของบริการนั้น หากการบริการนั้นมีคุณคาสูง

กวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ ดังนั้น ควรกําหนดราคาสินคาใหมีความเหมาะสมกับ

ระดับการใหบริการท่ีชัดเจน (Kotler, P., 2003, pp.15-16) 

3) Place หรือ Distribution (การจัดจําหนวย) คือ การนําสินคาไปสูผูบริโภค สถานท่ีท่ี

สามารถจําหนายสินคาเปนสิ่งท่ีสําคัญ และอาจรวมถึงชองทางการจัดจําหนาย หรือสิ่งแวดลอมตาง ๆ 

ควรเปนสถานท่ีท่ีสรางแรงจูงใจใหกับลูกคา พรอมท้ังตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความ

พึงพอใจ 

4) Promotion (การสงเสริมการตลาด) เปนเครื่องมือตัวสุดทายของสวนประสมทาง

การตลาด เปนกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหลูกคารูจักและเขาใจในสินคา และตัวกระตุนความสนใจของ

ลูกคา เปนตัวดึงดูดในการตัดสินใจซ้ือ (McCarthy, 1960) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ดวงพร อมรเลิศพิศาล (2561) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “คอเลอรปา ไบรเทนนิ่งครีม – ผลิตภัณฑ 

ครีมบํารุงผิวหนาใหกระจางใสจากสาหรายขนนก (Caulerpa Brightening Cream)” ผลการวิจัยพบวา 

สาหรายขนนกเปนสาหรายทะเลท่ีพบตามบริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่   

มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระชวย

ชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน แมกนีเซียม 

แคลเซียม โปแทสเซียม เหล็ก และมีกรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย ดังนั้นสาหรายขนนกจึงมีศักยภาพ

เหมาะสมในการนํ ามาเพ่ิ มมูลค าโดยนํ ามาเป นส วนผสมในเครื่องสํ าอางชะลอวัย นอกจาก 

จะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจชุมชนท่ีมีการ

เพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ีม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

กลุมเปาหมายและผูใหขอมูลสําคัญ 

 ผูวิจัยไดใชวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) โดยผูศึกษาใชการสัมภาษณ 

เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุมเปาหมายและผูใหขอมูลสําคัญท่ีมีบทบาทในกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยมีวิสาหกิจชุมชนเปนแกนหลักในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก และการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัด

กระบี่ ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดกลุมบุคคลท่ีจะดําเนินการสัมภาษณจากการเลือกกลุมตัวอยางแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเปนกลุมสมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ท่ีมี

บทบาทในการดําเนินธุรกิจ และกลุมผูเก่ียวของ รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยทําการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเปนเครื่องมือสําคัญท่ีใชในการศึกษาวิจัย และทําการ

เก็บรวบรวมขอมูลเชิงเอกสาร การสัมภาษณเชิงลึกโดยการสัมภาษณผูใหขอมูลสําคัญ และวิเคราะห

ตามหลักฐานเชิงประจักษ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบถวน ถูกตอง และแมนยําตามวัตถุประสงคการศึกษา 

ไดแก ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย

ขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 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 

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุม

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยใชการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการวิเคราะหแกนสาระ 

(Thematic Analysis) ยึดหลักทฤษฎีท่ีไดทบทวนวรรณกรรมโดยจะวิเคราะหตามลําดับหัวขอเพ่ือ

แสดงใหเห็นถึงกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมจากนั้นผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลใหถูกตองตอไป 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

1) การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลเบื้องตน

โดยการศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของจากหนังสือ บทความวิชาการ และ 

การวิจัยตาง ๆ รวมท้ังขอมูลของกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ เชน ขอมูล

การผลิตสาหรายขนนก การเก็บเก่ียวผลผลิต ขอมูลการขนสงสาหรายขนนก รูปแบบการขนสง ขอมูล

การแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก รวมท้ังผลิตภัณฑและการใหบริการแกผูบริโภค เพ่ือใหเกิด

ความเขาใจในแนวคิดเชิงหลักการ มีทิศทางในการประมวลและวิเคราะหขอมูลและสามารถนํามา

พัฒนาเปนกรอบคําถามในการสัมภาษณเพ่ือใหเก็บขอมูลไดอยางครอบคลุม 
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2) การสัมภาษณ (Interview) ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลจาการสัมภาษณเชิงลึก (In-

Depth Interview) จากผูใหขอมูลสําคัญ (Key Informant) โดยใชคําถามปลายเปดมีความยืดหยุนท่ี

เปลี่ยนไปตามเหตุการณและบุคคล เสมือนเปนการสนทนาในชีวิตประจําวัน โดยจะมีการเลือก

เหตุการณสําคัญหรือประเด็นท่ีสนใจ (Key Information) ข้ึนมาเนนยํ้าเพ่ือหานัยยะความสัมพันธของ

เหตุการณ และพยายามหลีกเลี่ยงการสัมภาษณอยางเปนทางการแบบปกติท่ีผูวิจัยทําหนาท่ีปอน

คําถามและรอรับขอมูลจากผูใหขอมูลเพียงอยางเดียว อีกท้ัง ผูใหขอมูลจะรูสึกมีอิสระ ไมกดดัน ทําให

ผูวิจัยไดรับขอมูลเชิงหลักการ ความคิด และประสบการณของผูใหขอมูลอยางละเอียด อยางไรก็ตาม 

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมานั้นเจาของขอมูลมีสิทธิในขอมูลและไดรับอนุญาตจากเจาของขอมูลนั้น 

ๆ  

ท้ังนี้ ผูใหขอมูลสําคัญในการวิจัยครั้งนี้ คือ สมาชิกของกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยง

สาหรายขนนกกระบี่ ตําบลตลิ่งชัน อําเภอเหนือคลอง จังหวัดกระบี่ และผูเก่ียวของ รวมผูให

สัมภาษณท้ังหมด 10 คน จากนั้นผูวิจัยทําการชี้แจงการสัมภาษณ เพ่ือใหเขาใจตรงกันแลวจึงใหกลุม

ตัวอยางใหขอมูลแกผูวิจัยจนครบถวน  

3) ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูล นําขอมูลจากการสัมภาษณท่ีรวบรวมมาทําการตรวจสอบความ

สมบูรณของขอมูล เม่ือไดขอมูลท่ีถูกตอง ครบถวน ผูวิจัยจะนําขอมูลไปวิเคราะหขอมูลตอไป 

การวิเคราะหขอมูล 

ในสวนกระบวนการในการวิเคราะหขอมูลท่ีผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interviews) โดยผูวิจัยไดนําขอมูลจากการสัมภาษณมาดําเนินการ

วิเคราะหขอมูลและประมวลผลขอมูล โดยดําเนินการรวมกับกระบวนการรวบรวมขอมูลจาก

การศึกษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี งานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยวิเคราะหขอมูลตามทางการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ประกอบดวย การวิเคราะหขอมูลโดยพิจารณาวัตถุประสงคประเด็นหลักของการวิจัยท่ีไดรับจากการ

สัมภาษณท้ังหมด จากนั้นจึงนําขอมูลมาพิจารณาแบงแยกออกเปนประเด็นยอยตามแผนการเขียน

รายงานการวิจัยในครั้งนี้ โดยเริ่มตนจากการวิเคราะหภาพรวมของขอมูลรวมถึงการวิเคราะหประเด็น

ยอย และสรุปประเด็นท่ีไดจากการวิเคราะห เพ่ือพรรณนาขอมูลตามปรากฏการณท่ีไดจากการเก็บ

รวบรวมขอมูล อันจะนําไปสูการการกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย

ขนนกตอไป 

สรุปผลการวิจัย 

1. สรุปความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 
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จากการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยการเก็บขอมูลจากการ

สัมภาษณเชิงลึกจากผูใหขอมูลสําคัญ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก

กระบี่ 8 คน และผูเก่ียวของ 2 คน รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน สรุปไดวาความคิดเห็นเก่ียวกับ

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สวนใหญมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันวา กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหราย

ขนนกกระบี่ จําเปนตองการพัฒนากลยุทธการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และปรับใหเขากับบริบท

ของกลุมวิสาหกิจ ไมวาจะเปนกลยุทธดานราคา กลยุทธดานสินคาหรือผลิตภัณฑ กลยุทธดานการ

ประชาสัมพันธ กลยุทธดานการออกแบบผลิตภัณฑ หรือแมกระท่ังการสงเสริมการตลาดใหสามารถ

เขาถึงกลุมเปาหมายทุกกลุม และผลิตภัณฑสามารถตอบโจทยความตองการของลูกคา ท้ังนี้การ

ดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกนั้นทําใหวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนท่ีมีรายได สมาชิกกลุม

วิสาหกิจชุมชนมีรายไดเปนของตนเอง สามารถพัฒนาตอยอดสินคาหรือผลิตภัณฑใหเปนท่ียอมรับ 

และยกระดับสินคาหรือผลิตภัณฑใหเปนสินคาตนแบบของจังหวัดกระบี่ได 

2. สรุปความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก กรณี

กลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 

จากการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก 

กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ โดยการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูให

ขอมูลสําคัญ คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนกกระบี่ 8 คน และผูเก่ียวของ 

2 คน รวมผูใหสัมภาษณท้ังหมด 10 คน สรุปไดวา จากความคิดเห็นของสมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชน

สารหรายขนนกกระบี่ ไดแก ผูประกอบการ ผูเชี่ยวชาญนวัตกรรม และนักสรางสรรค เก่ียวกับการ

ดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนก ของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สวน

ใหญมีความเห็นตรงกันวา การดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกของผูประกอบการ

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขกนกกระบี่นั้น เปนกระบวนการสรางมูลคาเพ่ิมใหผลิตภัณฑสมุนไพรไทยและ

สรางความเขมแข็งของชุมชนผาน Space Compass Creation คือ กระบวนการสรางเข็มทิศธุรกิจท่ี

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  

ท่ีเปดโอกาสใหวิสาหกิจชุมชนเจริญทองรวมใจ ไดทํางานรวมกับนักสรางสรรคในทองถ่ิน ภายใต

คําแนะนําผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานท้ัง 3 ดาน จนทําใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหมชื่อ “Mika Mlare” 

“Your Natural Heal from Andaman” คือ เปน Tagline ของผลิตภัณฑเจลดูแลสภาพผิวหลังออก

แดด ผลิตจากสารสกัดจากสาหรายขนนกท่ีชื่อวา ฟนอลิก (Phenolic) มีคุณสมบัติในการบํารุงผิว

อยางลํ้าลึก พรอมท้ังยังชวยฟนฟูผิวจากการทําลายของแสงแดด ลดการอักเสบ และสามารถกระตุน

กลไกการซอมแซมผิวหนังท่ีชวยลดรอยเหี่ยวยนและชะลอการเกิดริ้วรอย 
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ผลิตภัณฑแปรรูปของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกไดรับการสนับสนุนองค

ความรูนวัตกรรมจากโครงการกระบี่โมเดลโดยทีมวิจัยมหาวิทยาลัยสงขลานครินทรทําใหสามารถ

เพาะเลี้ยงสาหรายขนนกไดภายใตการควบคุมมาตรฐานอุณหภูมิปริมาณออกซิเจน และระบบนิเวศท่ี

พอดี และดวยความเอาใจใสตอการเพาะเลี้ยงนี้ ผูประกอบการและนักสรางสรรคจึงไดลงความเห็นวา

ชื่อ mika (มีคา) และ klare (การเลนสัมผัสเสียงกับคําวา care ท่ีมีความหมายวา เอาใจใส) เหมาะสม

ท่ีจะใชเรียกผลิตภัณฑท่ีมีตนกําเนิดจากทะเลอันดามัน เพ่ือสงผานคุณคาของผลิตภัณฑสกินแครท่ี

ไดรับการฟูมฟกมาอยางดีตั้งแตวัตถุดิบต้ังตนท่ีพรอมจะเปนตัวดูแล ปลอดประโลมผิวหลังการออก

แดดและมิตรกับธรรมชาติของกระบี่ นอกจากนี้ยังสอดรับกับยุทธศาสตรของจังหวัด Krabi Goes 

Green 

3. กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหราย 

ขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ สามารถสรุปไดดังนี้ 

3.1 กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ สรุปไดวา กลยุทธดานสินคาหรือผลิตภัณฑถือ

เปนหัวใจสําคัญของการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกของวิสาหกิจชุมชนกระบี่ 

เพราะวาการดําเนินธุรกิจดังกลาวจําเปนตองสรางสินคาหรือผลิตภัณฑใหมีความโดดเดน มีเอกลักษณ 

มีอัตลักษณ  และการสรางคุณคาใหสินคาหรือผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ เปนท่ียอมรับของ

กลุมเปาหมาย ท้ังนี้วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ จําเปนตองพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑใหมีความ

หลากหลายท้ังดานบรรจุภัณฑ คุณภาพสินคา คุณสมบัติของผลิตภัณฑ การสรางเรื่องราวของ

ผลิตภัณฑ และการสรางแบรนดจากความเปนทองถ่ิน สิ่งสําคัญของผลิตภัณฑคือ “การสรางคุณคา

จากสิ่งท่ีเปนอัตลักษณของทองถ่ิน สูการเปนผลิตภัณฑเปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมาย” 

3.2 กลยุทธราคา สรุปไดวา กลยุทธดานราคาเปนตัวกําหนดใหสินคาหรือผลิตภัณฑมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของประชาชน ท้ังนี้การกําหนดราคาของผลิตภัณฑของวิสาหกิจ

ชุมชนสาหรายขนนกมีความเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย และคํานึงถึงตนทุน คุณภาพของสินคา บวก

กับราคาตอหนวย กําไรท่ีตองการจาย ดังนั้นราคาของผลิตภัณฑจึงเปนราคาท่ีประชาชนสามารถจาย

ได ราคาไมสูงจนเกินไป ดังนั้นราคาจึงเปนกําหนดวาธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนกกระบี่จะ

สามารถขับเคลื่อนในตลาดตอไป 

3) กลยุทธการจัดจําหนาย สรุปไดวา กลยุทธการจัดจําหนายมีผลตอการดําเนินธุรกิจแปร

รูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกโดยตรง เนื่องจากธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกจําเปนตองมี

การจัดจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑของกลุม โดยแบงเปน 2 สวน คือ สวนแรก ผูผลิต คนกลาง และ

ผูบริโภค(ลูกคา)และสวนท่ีสอง การกระจายสินคาหรือการนําสนคาออกไปจัดแสดงในงานตาง ๆ  

4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด สรุปไดวา การสงเสริมการตลาดถือเปนหัวใจสําคัญของ

การดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก เพราะหากมีการสงเสริมทางการตลาดท่ีดี และเกิด
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ความตอเนื่อง ยอมทําใหกลุมลูกคาเปาหมายเขาถึงผลิตภัณฑแปรรูปจากสาหรายขนนกได ในทาง

ตรงกันขามหากขาดการสงเสริมการตลาดหรือการสงเสริมไมตอเนื่องยอมทําใหธุรกิจถดถอยลง ลูกคา

ไมสามารถเขาถึงผลิตภัณฑได ถึงแมวาผลิตภัณฑดังกลาวจะมีคุณภาพ หรือมีราคาท่ีสามารถจับตองได 

แตหากไมดําเนินการดานการสงเสริมการตลาดท่ีดีแลว ยอมทําใหคูแขงขันมีพ้ืนท่ีทางการตลาดมาก

ข้ึน อันจะเปนผลใหการดําเนินธุรกิจมีความยาก และแรงขับเคลื่อนในการแขงขันก็จะนอยลง 

5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ สรุปไดวา การพัฒนาบรรจุภัณฑผลิตภัณฑ (Packaging Design) 

บํารุงผิวกายหลังออกแดดอัฟเตอร ซัน เจล (after sun gel) ของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่

ท่ีเหมาะสม และเปนท่ีดึงดูดความตองการของลูกคา มุงเนนความทันสมัย แปลกใหม มองผลิตภัณฑ

แลวเกิดความสนใจในผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนี้อาจมีการพัฒนาการบรรจุภัณฑ

ใหสามารถนําไปวางจัดจําหนายใหซุปเปอรมารเก็ตและหางขนาดใหญได อยางไรก็ดีการออกแบบ

บรรจุภัณฑของกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ไดออกแบบใหผลิตภัณฑมีความหลากหลาย มี

ความโดดเดน ซ่ึงการออกแบบรรจุภัณฑนั้นไดคํานึงถึงความเปนสาหรายขนนก 

6) กลยุทธการใหขาวสาร สรุปไดวา การใหขาวสารของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 

เปนการใหขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก คือ ผลิตภัณฑ มีคา แคลร อัฟ

เตอร ซัน เจล ซ่ึงเปนผลิตภัณฑหลักท่ีทางวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ท่ีคิดคนข้ึนมาจาก

ทรัพยากรท่ีมีอยูในพ้ืนท่ี และเปนสินคาจากธรรมชาติของทะเลอันดามัน ในสวนการขาวสารนั้น

จําเปนตองใหขาวสารท่ีถูกตอง ครบถวน และเปนขอมูลท่ีเขาใจงายและเขาถึงทุกกลุม ท้ังนี้ความ

หลากหลายของชองทางการใหขาวสารเปนสิ่งสําคัญ เม่ือมีชองทางมีหลากหลายก็ยอมทําใหกลุม

ลูกคาสามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดโดยตรง 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ผูวิจัยเห็นวามีประเด็นท่ีควรนํามา

อภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัย คือ กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑ

จากสาหรายขนนก กรณีกลุมวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี ่ดังนี้ 

1) กลยุทธสินคาหรือกลยุทธผลิตภัณฑ เริ่มตนจากการออกแบบผลิตภัณฑแปรรูปใหมีความ

โดดเดน มีอัตลักษณ รวมถึงมีการพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑใหมีความหลากกลายและมีคุณภาพ  

อันสอดคลองกับแนวคิด 7Ps ของคอตเลอร (Kotler, 2003, pp.124-128) กลาวคือ คุณภาพ

ผลิตภัณฑ (Product Quality) ยึดหลักคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีดี และสรางภาพลักษณใน

ตราสินคาตองมีการพัฒนาดานคุณภาพความเชื่อถือประหยัดและตราสินคาเพ่ือใหเปนท่ีรูจัก และ

ยอมรับของลูกคาเนื่องจากสินคามีการแขงขันมากข้ึน จึงตองเนนการขายความภักดี เพ่ือกอใหเกิด
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ความสนใจในการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ

ดวงพร อมรเลิศพิศาล (2561) ท่ีศึกษาวิจัยเรื่อง “คอเลอรปา ไบรเทนนิ่งครีม – ผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาใหกระจางใสจากสาหรายขนนก (Caulerpa Brightening Cream)” ซ่ึงผลการวิจัยพบวา 

สาหรายขนนกเปนสาหรายทะเลท่ีพบตามบริเวณฝงอันดามันแถบจังหวัดสตูล ตรัง พังงา กระบี่ 

มีสารชีวภาพกลุม phenolic compounds และ sulfate polysaccharide ซ่ึงมีฤทธิ์ตานอนุมูล

อิสระชวยชะลอวัย และเปนสารใหความชุมชื้นตอผิว อุดมดวยวิตามินและแรธาตุตาง ๆ เชน ไอโอดีน 

แมกนีเซียม แคลเซียม โปแทสเซียม เหล็ก และมีกรดอะมิโนท่ีชวยลดเลือน ริ้วรอย ดังนั้นสาหราย 

ขนนกจึงมีศักยภาพเหมาะสมในการนํามาเพ่ิมมูลคาโดยนํามาเปนสวนผสมในเครื่องสําอางชะลอวัย  

ซ่ึงนอกจากจะเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบพ้ืนบานแลว ยังเปนการสรางรายไดใหกับวิสาหกิจ

ชุมชนท่ีมีการเพาะเลี้ยงสาหรายขนนก และเปนการสรางอาชีพท่ีม่ันคงใหกับชุมชนอยางยั่งยืนไดตอไป 

2) กลยุทธราคาของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกของกลุมวิสาหกิจชุมชน

สาหรายขนนกกระบี่ สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) กลาวคือ 

ราคา ถือเปนมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินเปนสิ่งท่ีกําหนดรายไดของธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑจาก

สาหรายขนนก หากมีการตั้งราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน แตถาหากตั้งราคาตํ่ามากจนเกินไป

ก็อาจจะสงผลตอรายไดของธุรกิจนั้นตํ่าไปดวย  

3) กลยุทธการจัดจําหนาย จําเปนตองมีการจัดจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑของกลุม  

โดยแบงเปน 2 สวน คือ สวนแรก ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค(ลูกคา) และสวนท่ีสอง การกระจาย

สินคาหรือการนําสนคาออกไปจัดแสดงในงานตาง ๆ เชนเดียวกับการศึกษาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 

และคณะ (2552) ไดอธิบายวา การจัดจําหนาย ประกอบดวย 3 สวน คือ (1) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Channel of Distribution) (2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) และ (3) การเลือก

ชองทางการจัดจําหนาย 

4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาวิจัยพบวาการสงเสริมทางการตลาด 

ของธุรกิจมีความเหมาะสม มีการจัดทําสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ เชน แผนพับเพ่ือใหขอมูลสินคาหรือ

ผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชน สรรพคุณของผลิตภัณฑ จัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (Point of purchase) 

ใหสวยงามนาดึงดูดใจ การสงเสริมการขายโดยจัดโปรโนชั่นพิเศษ คือ ซ้ือผลิตภัณฑ 3 หลอดสงฟรี(ไม

มีคาใชจายในการจัดสง) และซ้ือผลิตภัณฑ 5 หลอดแถมฟรี 1 หลอด และมีสินคาตัวอยางใหทดลอง

ใช สอดคลองกับ McCarthy (1960) ไดกลาววา Promotion หรือ การสงเสริมการตลาดเปน

เครื่องมือตัวสุดทายของสวนประสมทางการตลาด เปนกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหลูกคารูจักและเขาใจใน

สินคา และตัวกระตุนความสนใจของลูกคา เปนตัวดึงดูดในการตัดสินใจซ้ือ 

5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ วิสาหกิจชุมชนการพัฒนาบรรจุภัณฑผลิตภัณฑ (Packaging 

Design) บํารุงผิวกายหลังออกแดด (after sun gel) ของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ ท่ี
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เหมาะสม และเปนท่ีดึงดูดความตองการของลูกคา มุงเนนความทันสมัย แปลกใหมมองผลิตภัณฑแลว

เกิดความสนใจในผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ สอดคลองกับธิธาดา จันตาบุญ (2560) ศึกษา

งานวิจัยเรื่อง “การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปร

รูปของรานดาวคะนองลําพูนสาขาในเมืองลําพน” พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปรรูปของราน คือ ปจจัยยอยในแตละดานท่ีผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก มีดังนี้ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก รสชาติ

อรอย รองลงมา สีสันนารับประทาน และภาชนะบรรจุเหมาะสม ปจจัยดานราคา ไดแก ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพสินคา รองลงมา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และการมีหลายราคาใหเลือก

ตามบรรจุภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก มีท่ีจอดรถสะดวก รองลงมา การจัดวางสินคาเปน

ระเบียบ/หางาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การมีพนักงานขาย ณ จุดขายจํานวนเพียงพอ 

รองลงมาการแนะนําหรือบอกตอจากบุคคลอ่ืน และเว็บไซตของรานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลการ

วางแผนกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑอาหารพ้ืนเมืองแปรรูปของรานดาวคะนองลําพูน สาขาใน

เมืองลาพูน พบวา กลยุทธท่ีทางรานควรใช คือ กลยุทธจุดออน-โอกาสโดยทําการพัฒนาตลาด ขยาย

ชองทางการจัดจําหนาย และทําการสงเสริมการขายผานสื่อออนไลน เชนเดียวกับงานวิจัยของเกศ

จิตต ขามคุลา, มนันยา นันทสารม ธีระรัตน ชิณแสน และนภาพร เวชกามา (2561) ไดศึกษาเรื่อง 

“การศึกษาปญหาและกลยุทธทางการตลาด เพ่ือหาแนวทางการจัดการกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมตอธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑขาวอินทรียของผูผลิตในชุมชนบานโนนทอง ตําบลโนนแดง 

อําเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม” ผลการวิจัยพบวา กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม พบวา 

เกษตรกรควรใชหลักการสวนผสมทางการตลาด (4 P’s) ควบคูและสอดคลองกับการผลิต ซ่ึง

ประกอบดวย กลยุทธทางการตลาดทางดานสินคาและผลิตภัณฑ กลยุทธทางการตลาดทางดานราคา 

กลยุทธทางการตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย กลยุทธทางการตลาดทางดานสงเสริม

การตลาด  

6) กลยุทธการใหขาวสาร โดยวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกมุงเนนการใหขาวสารและ

ประชาสัมพันธผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก ท้ังสื่อออนไลน สื่อประชาสัมพันธ ใบปลิว ภาพแสดง

บูท และวิดีโอประชาสัมพันธ สอดคลองกับงานวิจัยของรัฐญา มหาสมุทร (2558) ไดศึกษาเรื่อง “กล

ยุทธการสื่อสารของผูทรงอิทธิพลทางความคิดในโลกออนไลนท่ีมีผลตอทัศนคติของกลุมผูติดตาม” 

ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการสื่อสารออนไลนของผูทรงอิทธิพลในโลกออนไลน มีการนําเสนอผานทาง

สื่อสังคมออนไลนในรูปแบบตาง ๆ เชน รูปภาพ บทความ หรือคลิปวิดีโอ โดยภาษาท่ีใชเปนภาษาท่ี

งายตอการเขาใจ ในการจัดทําเนื้อหานั้นจะตองเปนเรื่องท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ

ตรง นําเสนอขอมูลอยางตรงไปตรงมา มีท้ังขอดีและขอเสียเพ่ือเปนการประกอบการตัดสินใจใหกับ

กลุมผูติดตาม 
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ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

 1) ผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ควรมีแผนการสงเสริมการตลาดท่ี

เหมาะสมกับการดําเนินธุรกิจแปรรูปผลิตภัณฑสาหรายขนนก 

 2) มุงเนนการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑแปรรูปสาหรายขนนก ควรมีการควบคุมเรื่อง

คุณภาพในกระบวนการผลิตสินคาใหไดมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภครูสึกปลอดภัยจากการใชผลิตภัณฑ 

เพ่ิมทักษะการใชเทคโนโลยีใหม ๆ ชวยในการผลิต เปนการเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต ลดตนทุน

และสามารถผลิตสินคาไดทันความตองการของตลาด สามารถแขงขันไดในตลาด 

 3) วิสาหกิจชุมชนตองสรางมาตรฐานสินคา เครื่องหมายการคา และสรางตราสินคาของ

ตนเองเพ่ือเพ่ิมมูลคา และสรางความเชื่อม่ันและการจดจําใหแกผูบริโภค  

 4) ควรพัฒนาการสงเสริมการตลาดใหมีความเหมาะมากข้ึน และพัฒนาปรับปรุงสินคาหรือ

ผลิตภัณฑแปรรูปใหมีความหลาหลายตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย 

 5) ควรสงเสริมการประชาสัมพันธ และควรผลักดันใหหนวยงานภาครัฐเขามาสนับสนุน 

เพ่ือยกระดับผลิตภัณฑของกลุมวิสาหกิจชุมชนใหเปนสินคาตนแบบของจังหวัดกระบี่  

 6) ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัย สวยงาม ดึงดูดใจผูบริโภค และให

รายละเอียดขอมูลตาง ๆ เชน ตองมี วัน เดือน ปท่ีผลิต และวันหมดอายุ มีวิธีใช ขอจํากัดในการใช

และรายละเอียดสวนประกอบของสินคาอยางชัดเจน อีกท้ังการพัฒนาบรรจุภัณฑแบบใหมใหเปนแบบ

หัวปม แบบกระปุก และแบบขวดฝาปด/เปด  

 

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยตอไป 

ในการศึกษาวิจัยครั้งตอไป ควรทําการศึกษาเก่ียวกับความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจแปรรูป

ผลิตภัณฑจากสาหรายขนนกของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนก รวมถึงอาจศึกษาถึงการบริหารจัดการ

วิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนก เพ่ือศึกษาถึงความสําเร็จและการบริหารจัดการอันจะเปนการบง

ชี้ใหเห็นถึงกระบวนการบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนสาหรายขนนกกระบี่ 
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