
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน กรณีศกึษาจงัหวัดสงขลา

Marketing mix development for Tong Muan, Case Study Songkhla  

Province.

มณีรัตน์	รัตนพันธ์		

Maneerat	Rattanaphan

บทคัดย่อ

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์	 เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของขนม 

ทองม้วนของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน	จังหวัดสงขลา	งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ	สำารวจข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่างผู้ท่ีเคยซ้ือขนมทองม้วนในจังหวัดสงขลา	 โดยใช้แบบสอบถามจำานวน	 400	 ชุด	 และการวิจัยเชิง

คณุภาพ	ใช้กลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง	ได้แก่	ผูป้ระกอบการกลุ่มวสิาหกจิชมุชนทีผ่ลิตขนมทองม้วนในจงัหวัด

สงขลา	 ผู้ทรงคุณวุฒิ	 และร้านค้าที่จำาหน่ายขนมทองม้วน	 	 ผลการวิจัยพบว่า	 ระดับความเร่งด่วนในการ

พัฒนาขนมทองม้วน	คือ	ด้านผลิตภัณฑ์	 ( 	=	4.03)	ด้านบรรจุภัณฑ์	 ( 	=	3.49)	ด้านการจัดจำาหน่าย	 

( 	=	2.58)	ด้านราคา	( 	=	2.55)	และด้านการส่งเสริมการตลาด	( 	=	2.36)	ตามลำาดับ

ค�าส�าคัญ :	 ส่วนประสมทางการตลาด,	ขนมทองม้วน

Abstract

	 The	purpose	of	this	research	was	to	study	the	development	of	Tong	Muan	marketing	mix	

in	Songkhla	Province.	This	research	was	a	quantitative	research.	The	data	was	collected	using	

questionnaire,	from	400	Tong	Muan	customers	in	Songkhla	Province,	and	a	qualitative	research	

that	collected	the	specific	sample,	consisted	of	Tong	Muan	entrepreneur,	marketing	experts	and	

grocery	shops.	The	results	showed	that	the	Tong	Muan	entrepreneur	in	Songkhla	was	instantly	

prioritized	in	order	to	develop	the	product	in	each	aspect	as	follows,	product	( 	=	4.03)	package	

( 	=	3.49)	place	( 	=	2.58)	price	( 	=	2.55)	and	promotion	( 	=	2.36).
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ความส�าคัญและที่มาของปัญหา

 ผลิตภัณฑ์ชุมชนซึ่งเป็นความร่วมมือกันของ

คนในชุมชนเพื่อผลิตสินค้าอันเกิดจากภูมิปัญญา 

ท้องถิน่	ทีไ่ด้รบัการถ่ายทอดจากบรรพบรุษุ	เพือ่เพิม่

รายได้ให้แก่คนในครอบครัว	ตลอดจนคนในชุมชนที่

มีมาตั้งแต่ปี	พ.ศ.2544	จนถึงปัจจุบัน	รัฐบาลได้มีน

โยบายด้านการบริหารจัดการประเทศภายใต้หลัก

ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง	 ตลอดจนการส่งเสริม

สนับสนุนให้ผลิตภัณฑ์ชุมชนได้มีมาตรฐานคุณภาพ	

สอดคล้องกับความต้องการของตลาดทั้งในและต่าง

ประเทศ	การดำาเนนิการด้านการตลาดเป็นสิง่ทีส่ำาคญั

ทีจ่ะทำาให้ผลติภณัฑ์ของกลุ่มวสิาหกจิชมุชนได้มกีาร

ขบัเคลือ่น	พฒันาเพือ่ความยัง่ยนื	ซึง่การพฒันาด้าน

การตลาดต้องสามารถกำาหนดกลยุทธ์การตลาดที่

ตอบสนองความพึงพอใจของผู ้บริโภคได้อย่าง 

เหมาะสม	 (Solomon,	 2012)	 การพัฒนาด้านการ

ตลาดจำาเป็นต้องมุ่งเน้นแนวความคิดทางการตลาด

สมยัใหม่ทีใ่ห้ความสำาคญัต่อผูบ้รโิภค	ซึง่หมายความ

ว่า	กลุ่มวิสาหกิจชุมชนไม่สามารถผลิตหรือจำาหน่าย

ผลิตภัณฑ์ด้วยกลวิธีเดิมที่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนใช้อยู่

เพราะตนเองมีความถนัดได้อีกต่อไป	 แต่กลุ ่ม

วิสาหกิจชุมชนต้องเข้าใจถึงความต้องการของ 

ผู้บริโภคและดำาเนินการตลาดเพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคที่อาจเปลี่ยนแปลงได้	และด้วย

สภาพการดำาเนนิการในปัจจบุนัทีเ่หน็ได้อย่างชดัเจน

ว่าผลติภณัฑ์ชมุชนมเีป็นจำานวนมาก	และมกีารผลติ

ผลิตภัณฑ์ท่ีเหมือนๆ	 กัน	 และยังประสบกับปัญหา

ทางการตลาด	 ซ่ึงจะเห็นได้จากการศึกษาเกี่ยวกับ

กลุม่วสิาหกจิชมุชน	ผลติภณัฑ์ชมุชนจากนกัวชิาการ

หลายท่านไม่ว่าจะเป็นการศึกษาของมณีรัตน์	 รัตน

พันธ์	 และคณะ	 (2553)	 ซึ่งได้ศึกษาการพัฒนา

ศักยภาพด้านการบริหารจัดการและการตลาดของ

วิสาหกิจชุมชนในเขตพ้ืนที่จังหวัดสงขลา	 ผลการ

ศึกษาศักยภาพการบริหารจัดการและการตลาด	พบ

ว่า	 ด้านจุดแข็ง	 คือ	 มีสินค้าที่มีความโดดเด่นมี

คุณภาพ	 ใช้วัตถุดิบในพ้ืนท่ี	 ผู้นำากลุ่มมีความรู้และ

ประสบการณ์	 ผลิตภัณฑ์มีการปรับปรุงพัฒนาให้ได้

ตามความต้องการของตลาด	สนิค้าได้รบัรองมาตรฐาน 

ต่างๆ	 ด้านจุดอ่อน	 คือ	 มีต้นทุนในการผลิตสูง	

ผลิตภัณฑ์มีอายุการเก็บรักษาสั้น	 (อาหาร)	 ขาด

แรงงานที่มีฝีมือ	 ราคาสูงกว่าคู่แข่งขัน	 คุณภาพ

ผลิตภัณฑ์ไม่สมำ่าเสมอ	 ด้านโอกาส	 คือ	 วัตถุดิบใน

ท้องถิน่มเีพยีงพอ	จงัหวดัสงขลาเป็นแหล่งเศรษฐกจิ	

โครงการของ	 ศ.อ.บ.ต.(เทศกาลของดีชายแดนใต้)	

นโยบายลดภาษีให้กบักลุม่วสิาหกจิชมุชน	มศีนูย์การ

ถ่ายทอดเทคโนโลยี	 และมีแหล่งเรียนรู้มาก	 ด้าน

อุปสรรค	 คือ	 ราคาต้นทุนวัตถุดิบไม่คงที่	 สภาพดิน

ฟ้าอากาศส่งผลต่อการผลิต	 สถานการณ์ทางการ

เมอืงทีไ่ม่หยดุนิง่	และคูแ่ข่งขนัเพิม่ขึน้	การศกึษาของ

อารีย์	 เดวี	 (2548)	 ได้ศึกษาการพัฒนากลยุทธ์ด้าน

การตลาดของกลุ ่มผู ้ผลิตสินค้าหนึ่งตำาบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ในจงัหวดัตาก	พบว่า	สภาพด้านการตลาด

อยู่ในระดับปานกลาง	ปัญหาด้านการตลาดของกลุ่ม

อยู่ในระดับปานกลาง	 จุดแข็ง	 ได้แก่	 สินค้าเกิดจาก

ภูมิปัญญาในท้องถิ่น	 วัตถุดิบหาง่าย	 ราคาไม่แพง	

กระบวนการผลิตไม ่ยุ ่ งยากซับซ ้อน	 รูปแบบ

ผลติภณัฑ์มีความเหมาะสมและทนัสมยั	มตีวัแทนทัง้

ในจงัหวดัและต่างจงัหวดัเข้ามารบัสนิค้าไปจำาหน่าย	

มกีารเผยแพร่ทางเวบ็ไซต์จงัหวดั	จดุอ่อน	ได้แก่	ขาด

เงนิทนุในการดำาเนนิการ	สนิค้าลอกเลียนแบบได้ง่าย	

ไม่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว	 สินค้าไม่ผ่านการรับรอง

คุณภาพ	ผลิตตามคำาสั่งซื้อไม่ได้	 ชื่อตราสัญลักษณ์

ไม่โดดเด่น	การตลาดไม่ต่อเนื่อง	และการศึกษาของ

วรรณนา	 กัลยาสาย	 และคณะ	 (2552)	 ได้ศึกษา

แนวทางการพัฒนาบรรจุภัณฑ์และเพิ่มช่องทางการ

จัดจำาหน่ายขนมของกลุ่มพัฒนาอาชีพ	 บ้านคำาแสน

ราชเหนือ	ตำาบลแสนสุข	อำาเภอวารินชำาราบ	จังหวัด

อุบลราชธานี	พบว่า	ปัญหาการดำาเนินงานของกลุ่ม

คอืปัญหาบรรจภุณัฑ์	ยงัไม่มชีือ่ตราผลติภณัฑ์	แหล่ง

ที่มา	วันเดือนปีที่ผลิต	หมดอายุ	และส่วนประกอบที่

สำาคัญ	 และปัญหาด้านการจัดจำาหน่ายยังเป็นการ

จำาหน่ายแบบช่องทางเดียวคอื	จะผลิตขนมตามคำาสัง่

ของลูกค้าจากพื้นที่ใกล้เคียง	 นอกจากนี้ยังมีการ
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ศึกษาเกี่ยวกับความต้องการของผู ้บริโภคจาก 

นกัวชิาการอีกหลายท่าน	ซึง่เหน็ได้จากผลการศกึษา

ของกฤษณา	 	 สิกมาน	 (2551)	 เกี่ยวกับการพัฒนา

บรรจุภัณฑ์กล้วยตากบางกระทุ่ม	พบว่าผู้บริโภคให้

ความสำาคัญต่อปัจจัยในการออกแบบบรรจุภัณฑ	์

ต้องการบรรจุภัณฑ์ที่สามารถปกป้องอันตรายจาก 

สิ่งแวดล้อมและรักษาคุณภาพสินค้า	 มีฉลากแสดง

ข้อมลูอาหารครบถ้วน	ถกูต้อง	ชดัเจน	จากการศกึษา

ของ	จากการศกึษาของ	เจดิจนัทน์	มณุบีงัเกดิ	(2551)	

ได้ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคขนมไทยของผูบ้รโิภค

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่	 จังหวัดสงขลา	พบว่า	

ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการบริโภค

ขนมไทยมากถึงมากที่สุด	 ได้แก่	 รสชาติ	 สีสันจาก

ธรรมชาต	ิความสดใหม่	และจากการศกึษาของชลธร	

สิงหเดช	 (2552)	 ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดที่มีความสำาคัญต่อการเลือกซ้ือขนมไทย

ของผูบ้รโิภคในเขตบางศรเีมอืง	จังหวัดนนทบรุ	ีพบว่า 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลการซื้อเพราะว่าขนมไทย

มีรสชาติท่ีหวานมันอยู่ในตัวขนม	ซึ่งผู้บริโภคคิดว่า

ขนมไทยควรค่าแก่การอนุรักษ์ไว้เพราะความเป็น

เอกลกัษณ์ของไทย	อกีทัง้ขนมไทยยงัมคีวามต้องการ

อยู	่โดยขนมไทยควรทำาการปรบัปรงุในเรือ่งของการ

ทำาการส่งเสรมิการตลาดให้มากขึน้	และผู้วจิยัเหน็ว่า

ผลิตภัณฑ์ขนมทองม้วนถือเป็นผลิตภัณฑ์ชุมชนที่มี

มาช้านาน	ปัจจุบันกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ดำาเนินการ

ผลิตขนมทองม้วนเพ่ือจำาหน่ายในจังหวัดสงขลามี

เป็นจำานวนมาก	 เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งในการมีส่วนร่วม 

พัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมทองม้วนของจังหวัดสงขลา	 

ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเพ่ือหาแนวทางการพัฒนาส่วน

ประสมทางการตลาดของขนมทองม้วนของจังหวัด

สงขลา

วัตถุประสงค์การวิจัย

	 เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาส่วนประสม

ทางการตลาดของขนมทองม้วนของกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชน	จังหวัดสงขลา

ประโยชน์ของการวิจัย

 1.	 สามารถนำาเสนอแนวทางการพฒันาส่วน

ประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน	ให้แก่กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน	โดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตและ

จำาหน่ายขนมทองม้วนสามารถนำาไปปรับใช้ได้จริง

		 2.	 เพ่ือนำาผลการวิจัยที่ได้รับไปเผยแพร่ต่อ

สาธารณะ	 สำาหรับเป ็นแนวทางในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ให้แก่	กลุ่มวิสาหกจิชมุชนุต่างๆ	ทัง้ท่ีผลิต

ขนมทองม้วน	และผลติภณัฑ์ชมุชนอืน่ๆ	ทีใ่กล้เคยีง

การทบทวนวรรณกรรม

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสม

ทางการตลาด

	 ศิริวรรณ	เสรีรัตน์	และคณะ	(2552:	80-81)	

ได้กล่าวไว้ว่า	 ส่วนประสมการตลาด	 หมายถึง	

ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช  ้

ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย

	 ส่วนประสมทางการตลาด	 ประกอบด้วย	

ผลิตภัณฑ์	ราคา	สถานที่จำาหน่าย	และการส่งเสริม

การตลาด	มีรายละเอียด	ดังนี้

	 1.	 ผลิตภัณฑ์	(Product)

	 อภิสิทธ์ิ	 ฉัตรทนานนท์	 และจิระเสกข์	 

ตรีเมธสุนทร	 (2551:59)	 ได้กล่าวไว้ว่า	ผลิตภัณฑ์	

หมายถงึ	สิง่ต่างๆ	ทีผู่ผ้ลติเสนอขายให้กบัผูบ้รโิภค	

เพือ่ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค	ซึง่รวมทัง้ 

ส่ิงท่ีจับต้องได้เป็นรูปร่าง	 งานบริการ	 ลักษณะ	 

การจัดจำาหน่าย	องค์การและความคิด

	 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่	 มีลักษณะต้ังแต่

การเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กน้อยไปจนถึงการนำา

เทคโนโลยีมาทำาเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ไม่เคยมีมา

ก่อน	ได้แก่	การปรับปรุงรูปร่างผลิตภัณฑ์	รสชาติ

ผลิตภัณฑ์	 การพัฒนาหีบห่อหรือบรรจุภัณฑ์	 เช่น	

การเปลีย่นแปลงการบรรจนุำา้ยาซกัผ้าจากขวดเป็น

ถงุ	การเพิม่แบบหรอืรปูร่างให้ลกูค้าได้เลอืกมากขึน้	

พัฒนาตราสินค้าให้จดจำาง่าย	 ผลิตภัณฑ์ได้รับรอง

มาตรฐาน	เป็นต้น
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	 2.	 บรรจุภัณฑ์	(Package)

	 บรรจุภัณฑ์เป็นส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์	ในที่

นีข้อนำาเสนอแยกจากผลติภณัฑ์	เนือ่งจากการศกึษา

ผลการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ชุมชนมักจะมี

การศกึษาบรรจภุณัฑ์แยกออกมาจากผลติภัณฑ์	และ

พบว่าผลิตภัณฑ์ชุมชนมีปัญหาด้านบรรจุภัณฑ ์

ค่อนข้างมาก	 ซึ่งเห็นได้จากการศึกษาของวรรณนา		

กัลยาสาย	 และคณะ	 (2552)	 ได้ศึกษาแนวทางการ

พัฒนาบรรจุภัณฑ์และเพ่ิมช่องทางการจัดจำาหน่าย

ขนมของกลุ่มพัฒนาอาชีพ	 บ้านคำาแสนราชเหนือ	

ตำาบลแสนสขุ	อำาเภอวารนิชำาราบ	จงัหวดัอบุลราชธาน	ี

พบว่า	ปัญหาการดำาเนนิงานของกลุม่คอืปัญหาบรรจุ

ภัณฑ์	ยังไม่มีชื่อตราผลิตภัณฑ์	แหล่งที่มา	วันเดือน

ปีทีผ่ลติ	หมดอาย	ุและส่วนประกอบทีส่ำาคญั	และการ

ศึกษาของมณีรัตน์	รัตนพันธ์	และมณฑิรา	เอียดเสน	

(2555)		เกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อขนมลากรอบที่พบว ่าป ัจจัยด ้าน

ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมลากรอบมาก

ทีส่ดุ	8	อนัดบัแรกคอื	ขนมมรีสชาตกิลมกล่อม	(หวาน	

มนั)	ขนมสะอาด	ปลอดภยั	ขนมกรอบน่ารบัประทาน	

ขนมมีปริมาณที่เหมาะสมกับราคา	 บรรจุภัณฑ์

สะดวกต่อการบริโภค	 บรรจุภัณฑ์แสดงรายละเอียด

วันท่ีผลิต	 และวันหมดอายุ	 บรรจุภัณฑ์แสดงราคา

อย่างชัดเจน	 และบรรจุภัณฑ์มีการออกแบบทำาให้

มองเห็นผลิตภัณฑ์ที่อยู่ภายในบรรจุภัณฑ์	หมายถึง	

สิ่งห่อหุ้มผลิตภัณฑ์	 ที่จะช่วยรักษาคุณภาพของ

ผลติภณัฑ์ไม่ให้ได้รบัความเสยีหาย	สะดวกในการใช้

งาน	ช่วยปกป้องสนิค้า	สร้างภาพลักษณ์แรกจากมอง

เห็นของผู้บริโภค	 ตลอดจนมีบทบาทสำาคัญต่อการ

จูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น

	 3.	 ราคา	(Price)

	 ราคา	(Price)	หมายถึง	จำานวนเงินที่บุคคล

ยอมจ่ายเพื่อตอบแทนกับการได้รับกรรมสิทธิ์ใน 

ตัวสินค้าหรือบริการ

	 การตัง้ราคาโดยทัว่ไปต้องคำานงึถงึต้นทนุ	และ

ราคาขายจะถูกกำาหนดโดยสูตรการคำานวณแบบ 

ง่าย	ๆ 	คอื	ต้นทนุบวกกำาไรทีต้่องการ	นัน่เอง	นอกจาก

นีแ้ล้วเพือ่ให้ได้กำาไรเพิม่ขึน้	ต้องพจิารณาการตัง้ราคา

ให้เหมาะสมกับคุณค่าที่ลูกค้าได้รับเพิ่มขึ้น	ดังนี้

	 1.	 การต้ังราคาตามความต้องการพเิศษของ

แต่ละกลุ่มลูกค้า	 ซึ่งเป็นการตั้งราคาสินค้าและ

บริการจากราคาสูง	 ราคาปานกลาง	 ไปสู่ราคาถูก	

ตามระยะเวลาออกสู่ตลาด	

	 2.	 การตัง้ราคาตามภาพพจน์ของสนิค้า	เช่น	

สินค้าที่เน้นภาพพจน์	 ความหรูหรา	 จะถูกกำาหนด

ราคาให้สูง	 สำาหรับสินค้าบางอย่างธุรกิจเน้นขาย

ราคาถูก	เป็นต้น

	 3.	 การต้ังราคาตามบรรจุภัณฑ์	 ราคาของ

สินค้าจะแปรผันตามมูลค่าของการออกแบบบรรจุ

ภัณฑ์ให้มีรูปแบบเด่นสะดุดตา	แตกต่างจากสินค้า

ที่วางขายทั่วไป	 เหตุที่เป็นเช่นนี้ส่วนหนึ่งเกิดจาก

ต้นทุนของบรรจุภัณฑ์	และภาพพจน์ของสินค้า

	 4.	 การต้ังราคาตามทำาเลการค้า	 ทำาเลที่

สำาคัญ	ย่านชุมชน	การเดินทางสะดวกสบาย	ทำาให้

ตั้งราคาสินค้าได้ง่าย	

	 5.	 การต้ังราคาตามปรมิาณความต้องการ		เช่น	

ราคาห้องพักของโรงแรมในวันธรรมดาจะถูกกว่า 

วันหยุด	หรือช่วงเทศกาลที่มีความต้องการมาก	เป็นต้น

	 4.	 ช่องทางการจัดจำาหน่าย	(Place)

	 การกระจายผลิตภัณฑ์ไปสู่ลูกค้าเป้าหมาย	

โดยปกติการจัดจำาหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนมีช่อง

ทางการจัดจำาหน่าย	ดังนี้

	 1)	การขายเอง	สำาหรับผลิตภัณฑ์ที่มีลูกค้า

จำากัดเฉพาะในพื้นที่หรือต้องการควบคุมคุณภาพ

อย่างเข้มงวด	

	 2)	 การขายส ่ งผ ่ านคนกลาง 	 สำ าหรับ

ผลิตภัณฑ์ที่มีลูกค้าจำานวนมาก	 หลายพ้ืนที่	 ซึ่ง

คนกลางมีหลายประเภท	 ได้แก่	 ร้านค้าส่ง	 ร้านค้า

ปลกีสมยัเก่าและร้านค้าปลกีสมยัใหม่อย่างห้างสรรพ

สินค้า	และการจำาหน่ายในร้านขายของฝาก	เป็นต้น

	 3)	 การขายผ่านออนไลน์	ปัจจบุนันีผ้ลติภณัฑ์

ชุมชนมีการพัฒนาตนเองด้วยการให้ส่ือสังคม

ออนไลน์เป็นเครื่องมือในการช่วยขาย	 ได้แก่	 

เว็ปไซด์	เฟสบุ๊ค	ไลน์	เป็นต้น
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	 5.	 การส่งเสริมการตลาด	(Promotion)

	 การส่งเสริมการตลาด	 เป็นการแจ้งข่าวสาร

ผลติภณัฑ์	องค์กร	ให้ลกูค้าได้รูจ้กัผลติภณัฑ์	ตลอดจน 

ทราบความเคล่ือนไหวขององค์กร	 สามารถจูงใจ

ลูกค้าตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ได้ง่าย	 รวดเร็วมากขึ้น	

อกีทัง้ช่วยเตอืนความทรงจำาไม่ให้ลูกค้าลมืผลติภณัฑ์	

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย	การ

โฆษณา	การประชาสมัพนัธ์	การใช้พนกังานขาย	การ

ส่งเสริมการขาย	และการตลาดทางตรง

	 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด	 (Promotion	

mix)	ประกอบด้วย

	 	 5.1	 การโฆษณา	 (Advertising)	 เป็น

กิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร	 และ

ส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์	บริการ	หรือ	

ความคดิ	ทีต้่องมกีารจ่ายเงนิโดยผูอ้ปุถมัภ์รายการ	

(Kotler	and		Armstrong.	2009:33)	การโฆษณา	

เป็นการเสนอการขายแบบไม่เป็นส่วนตัว	 และ

เป็นการส่งเสริมความคิด	 เสนอสินค้าหรือบริการ

โดยใช้สือ่ต่างๆ	เช่น	วารสาร	โทรทศัน์	หนงัสอืพมิพ์	

วิทยุ	 ป้ายหลังรถประจำาทาง	 ฯลฯ	 ซ่ึงการโฆษณา

อาจมหีลายรปูแบบ	ได้แก่	โฆษณาสถาบนั	โฆษณา

ตราสินค้า	โฆษณาเกี่ยวกับการขาย	เป็นต้น

	 	 5.2	 การขายโดยใช ้พนักงานขาย 

(Personal	 Selling)	 เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล

กับบุคคล	ในรูปแบบการเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้

โทรศพัท์	โดยปกตแิล้วพนกังานขายจะหวงัผลลพัธ์

เพ่ือเพ่ิมยอดขาย	 และสร้างสัมพันธภาพอันดีกับ

ลูกค้าในระยะยาว	

	 	 5.3	 การให ้ข ่าวและประชาสัมพันธ ์	 

(Publicity	and	Public	Relations)	รูปแบบหนึ่งของ

การติดต่อสื่อสารที่ผู้ขายไม่จำาเป็นต้องเสียเงินให้กับ

ข่าวสารสำาหรบัการสร้างทศันคตทิีเ่ป็นบวกต่อสนิค้า

และบริษัท	 โดยกิจการพยายามทำาให้กิจการและตัว

สนิค้านัน้เป็นข่าวทีน่่าสนใจสำาหรับนกัข่าว	ซึง่นกัข่าว

จะนำาไปเผยแพร่โดยธุรกิจไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายก็ได้

	 	 5.4	 การส่งเสรมิการขาย	(Sales	promo-

tion)	เป็นการใช้เครือ่งมอื	วธิกีารต่าง	ๆ 	ในการเชิญชวน 

ให้ลกูค้าซือ้สนิค้าและบรกิาร	สามารถกระตุน้ความ

สนใจ	การทดลองใช้หรือการตัดสินใจซื้อของลูกค้า

ได้ง่ายและรวดเร็วขึ้น	การส่งเสริมการขาย		เป็นสิ่ง

จูงใจระยะสั้นที่กระตุ ้นให้เกิดการซื้อหรือขาย

ผลิตภัณฑ์หรือบริการ	 การส่งเสริมการขายมี	 3	 

รูปแบบ	คือ	

	 	 (1)	 การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค	

(Consumer	Promotion)	ได้แก่	การลดราคา	การ

แจกตัวอย่าง	 การคืนเงิน	 การแข่งขัน	 การให้ของ

แถม	การให้แสตมป์	การสาธิต	การชิงโชค	เป็นต้น

	 	 (2)	 การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง	

(Trade	promotion)	ได้แก่	การให้ส่วนลดหรือส่วน

ยอมให้	การให้สินค้าฟร	ีการช่วยเหลอืด้านโฆษณา	

การจดัการแข่งขนัการขายระหว่างตวัแทน	เป็นต้น

	 	 (3)	 การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สูพ่นักงาน

ขาย	(Sales	force	Promotion)	ได้แก่	การให้โบนัส	

การแข่งขันทางการขายระหว่างพนักงาน	เป็นต้น

	 	 5.5	 การตลาดทางตรง	(Direct	Marketing	

หรือ	 Direct	 response	marketing)	 เป็นการติดต่อ

สื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเฉพาะราย	หรือเฉพาะกลุ่ม	

หวังผลให้เกิดการตอบสนองโดยตรง	 	 เคร่ืองมือที่

สำาคัญ	ได้แก่	(1)	การขายทางโทรศัพท์	(2)	การขาย

โดยใช้จดหมายตรง	 (3)	 การขายโดยใช้แคตตาล็อค	

(4)	 การขายทางโทรศัพท์	 วิทยุ	 หรือหนังสือพิมพ์	 

(5)	การขายโดยใช้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์	

	 ประเภทของการตลาดทางตรง		หรอืช่องทาง

หลักของการตลาดทางตรง		สามารถใช้ช่องทางการ

ขายเพ่ือเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหรอืผูค้าดหวังได้	

ประกอบด้วย	(ศิริวรรณ	เสรีรัตน์,	2543:	190)	การ

ใช้จดหมายตรง	 (Direct	mail	marketing)	 เป็นการ

ขายท่ีไม่มร้ีานค้าและไม่ใช้พนกังานขาย	แต่หาคำาสัง่

ซื้อจากการส่งจดหมายตรงไปยังผู้รับข่าวสารที่เป็น

เป้าหมายทางไปรษณย์ี	การใช้จดหมายตรงเป็นการ

สื่อการตลาดทางตรงท่ีใช้มากที่สุด	 เช่น	 โบรชัวร์		

โปสการ์ด	 แคตตาล็อก	 หรือสิ่งตีพิมพ์ต่าง	 ๆ	 การ

ตลาดโดยใช้เครือ่งโทรสาร	(Fax	mail)	การตลาดโดย

ใช้ไปรษณย์ีอเิลก็ทรอนกิส์	(E–mail	หรอื	Electronic	
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mail)	การตลาดโดยใช้สื่อสิ่งพิมพ์	(Print	media	di-

rect	–	response		marketing)	การตลาดโดยใช้แคต

ตาลอ็ก	(catalog		marketing)	การตลาดโดยใช้เครือ่ง

คอมพิวเตอร์เชื่อมตรงและอินเตอร์เน็ต	 (Online	

marketing		and		internet		marketing)	

	 การพฒันาภมูปัิญญาพืน้บ้านทีย่ัง่ยนื	(ชศูกัดิ ์

เดชเกรียงไกรกุล	และ	นิทัศน์	คณะวรรณ.	2545)	

วิสาหกิจชุมชนสามารถพัฒนา	 สร้างมูลค่าเพ่ิมให้

แก่ผลติภณัฑ์ให้ได้ราคาทีสู่งขึน้	หรอืขายให้ได้มากขึน้	

ด้วยแนวทางในการพฒันาสนิค้าให้มีมูลค่าเพิม่	ดงันี้

	 1.	 เติมความสร้างสรรค์แปลกๆ	 ใหม่ๆ	 และ

ความเป็นไทย	เช่น	วฒันธรรม	ศลิปหตัถกรรม	สนิค้า

บางตัวมีความแตกต่างสูงมากแต่ไม่สามารถผลิตได้

จำานวนมากเพราะต้องใช้ฝีมือแรงงาน	วสิาหกจิชมุชน

สามารถพัฒนาด้วยการถ่ายทอดประสบการณ์และ 

ใช้เครื่องทุ่นแรงเข้ามาช่วยในการขยายการผลิต

	 2.	 เน้นการออกแบบ	 ดีไซน์	 รูปลักษณ์ 

รูปแบบ	สมัยนิยม	เพิ่มความสวยงาม	เช่น	ภาชนะ

บรรจุและหีบห่อที่จะทำาให้สินค้าดูมีราคามากขึ้น

	 3.	 เน้นการนำาเทคโนโลยีมาช่วยให้ผลิตได้

มาก	และมีมาตรฐานเหมอืนกนัในทุกหน่วยผลติ	ซึง่

จะเป็นการลดต้นทุนลงด้วย	เช่น	การใช้เครื่องจักร

อุปกรณ์ผลิตที่ทันสมัย

	 4.	 การสร้างแบรนด์	 ด้วยตรายี่ห้อให้ลูกค้า

รู้จัก	 คุ้นเคย	 การสร้างมาตรฐานตาม	 มอก.	 อ.ย.	

สมอ.	ฮาลาล	GMP	ISO	ตราสญัลกัษณ์โลโก้	หบีห่อ	

บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม	 ดึงดูด	 การสื่อสารโฆษณา	

ประชาสัมพันธ์	เป็นต้น

	 5.	 ช่องทางการจัดจำาหน่าย	 สร้างยอดขาย

ด้วยการหาช่องทางการจัดจำาหน่ายเพ่ิม	 เช่น	 ร้าน

สหกรณ์	ศนูย์แสดงสนิค้าโมเดิร์นเทรด	สนามบนิ	ร้าน

อาหาร	 โรงแรม	 แหล่งท่องเที่ยว	 ศูนย์ค้าส่งค้าปลีก	

งานเทศกาลที่กรมส่งออกจัดทั้งในและนอกประเทศ

	 6.	 สร้างสมัพนัธ์กบัลกูค้าขาประจำา	ด้วยการ

เกบ็รายชือ่ลกูค้าไว้และติดต่อลกูค้าเป็นประจำาเพือ่

หาโอกาสการขายใหม่ๆ	บ่อยๆ	

	 7.	 บูรณาการ	 การเชื่อมโยงอุตสาหกรรม

ต้นนำ้า	 กลางนำ้า	 ปลายนำ้า	 และการรวมกลุ ่ม

อุตสาหกรรมให้เกี่ยวเนื่องกัน	 จากการออกแบบ	

การใช้วตัถดิุบ	การผลติ	การขนส่ง	ช่องทางการขาย

และการทำาตลาดการรวมกลุ ่มธุรกิจที่เรียกว่า	

คลัสเตอร์	(Cluster)

	 8.	 การพัฒนาใหม่	ได้แก่

	 	 8.1	 การพัฒนาสินค้าใหม่	 สูตรใหม่	

รสชาติ	 และบริการใหม่ๆ	 ในการพัฒนาสินค้าใหม่

ต้องให้ลูกค้าได้ทดลองใช้	 ชิม	 เพื่อให้เราสามารถ

วัดผลได้ว่าแบบไหนหรือตัวไหนดี

	 	 8.2	 หากมีสูตรใหม่	 สินค้าใหม่	 ควรจด

ลิขสิทธิ์รับรอง

	 	 8.3	 นำาเทคโนโลยใีหม่ๆ	มาใช้ในการผลิต	

ตรวจสอบ	วเิคราะห์	ชัง่ตวง	บรรจ	ุและถนอมอาหาร	

	 	 8.4	 การพฒันาสร้างแบรนด์	มหีลกัเกณฑ์	

ดังนี้

	 	 -	 พัฒนาชื่อสินค้าและชื่อแบรนด์

	 	 -	 ออกแบบตราผลิตภัณฑ์ยี่ห้อที่จะใช้

เครื่องหมายการค้า

	 	 -	 ออกแบบหีบห่อ	 บรรจุภัณฑ์	 และ 

ขออนุญาตใช้เครื่องหมายของทางราชการ

	 	 -		ออกแบบการจัดกวางสินค้าในพื้นที่

ขายให้สะดุดตา

	 	 -	 การสื่อสารการตลาด	ได้แก่	การใช้สื่อ

ท้องถิ่นต่างๆ	 เช่น	 ใบปลิว	 โปสเตอร์	 ป้ายแขวน	 

รถแห่	ออกงานแสดงสนิค้าของจงัหวดั	รายการวทิยุ	

สือ่วงกว้าง	เช่น	โฆษณา	ประชาสัมพนัธ์	หนงัสอืพมิพ์	

โทรทัศน์	 อินเทอร์เน็ต	 และการสร้างระบบสมาชิก

ตลาดจากหน้าร้านค้า	เพือ่มดัใจลกูค้าขาประจำาและ

สมาชิกคนขายผลิตภัณฑ์ให้กับเรา
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กรอบแนวความคิด

     ตัวแปรอิสระ                     ตัวแปรตาม

ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาด

-ผลิตภัณฑ์	(product)

-บรรจุภัณฑ์	(Package)

-ราคา	(Price)

-ช่องทางการจัดจำาหน่าย	(Place)

-การส่งเสริมการตลาด	(Pro-

motion)

แนวทางการพัฒนาส่วน

ประสมทางการตลาดของ

ขนมทองม้วน	ของกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน	จังหวัด

สงขลา

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

ระเบียบวิธีการวิจัย 

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ	และ

การวจิยัเชงิคณุภาพ	โดยกำาหนดประชากรและกลุม่

ตัวอย่างไว้ดังนี้

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

	 -	 การวิจัยเชิงปริมาณ	 คือ	 ผู ้ที่ เคยซื้อ 

ขนมทองม้วนในจังหวัดสงขลา	 ซึ่งไม่ทราบจำานวน

ประชากรทีแ่น่นอน	กลุ่มตัวอย่างใช้สตูรของ	Cochran	

(Cochran,1977.	อ้างถึงใน	ธีรวุฒิ	เอกะกุล,	2543)	ณ	

ระดับความเชื่อมั่น	 95%	 ความคลาดเคลื่อนไม่เกิน	

5%	ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจำานวน	400	ตัวอย่าง

	 -	 การวิจัยเชิงคุณภาพ	 ใช้กลุ่มตัวอย่าง

แบบเจาะจง	 ได้แก่	 ผู้ประกอบการกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนที่ผลิตขนมทองม้วนในจังหวัดสงขลา	 ผู้ทรง

คุณวุฒิ	และร้านค้าที่จำาหน่ายขนมทองม้วน	

 วิธีการสุ่มตัวอย่าง

	 -	 การวิจัยเชิงปริมาณ	 สุ่มตัวอย่างแบบ

บังเอิญ	 (Accidental	 Random	 Sampling)	 เก็บ

ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกบักลุม่ตัวอย่างท่ีกำาหนด

ไว้	 โดยเก็บตามสถานที่ทำางาน	 ห้างสรรพสินค้า 

สถาบันการศึกษา	 ตลาดสด	 ท่ีอยู่อาศัย	 ร้านค้า	 

ร้านขายของฝาก	

	 -	 การวิจยัเชิงคุณภาพ	ใช้กลุม่ตวัอย่างแบบ

เจาะจง	 ได้แก่	 ผู้ประกอบการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่

ผลิตขนมทองม้วนในจังหวัดสงขลา	จำานวน	5	 ราย	

ผู้ทรงคุณวุฒิ	จำานวน	5	ราย	และร้านค้าที่จำาหน่าย

ขนมทองม้วน	จำานวน	5	ราย	โดยผูว้จิยัเป็นผูก้ำาหนด

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 

แบบสอบถาม	และแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง	

	 1)	 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น	3	ตอน	คือ

	 ตอนที	่1	ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม	

มีจำานวน	5	ข้อคำาถามได้แก่	 เพศ	อายุ	 ระดับการ

ศึกษา	อาชีพ	และรายได้ต่อเดือน		

	 ตอนที่	 2	 คำาถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะในการ

พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน	

เป็นข้อคำาถามชนิดเลือกตอบ	 มีจำานวน	 5	 ข้อคำาถาม	

ได้แก่	ด้านผลิตภัณฑ์	ด้านบรรจุภัณฑ์	ด้านราคา	ด้าน

ช่องทางการจดัจำาหน่าย	และด้านการส่งเสรมิการตลาด

	 ตอนท่ี	 3	 ข้อคำาถามสำาหรับจัดลำาดับความ 

เร่งด่วนในการพัฒนาขนมทองม้วน	 5	 ด้าน	 ได้แก่	

ด้านผลติภัณฑ์	ด้านบรรจภุณัฑ์	ด้านราคา	ด้านช่อง

ทางการจดัจำาหน่าย	และด้านการส่งเสรมิการตลาด

และตรวจสอบคุณภาพด้านความเที่ยงตรงเชิง

เนือ้หา	(Content	Validity)	จากการรวบรวมคะแนน

ของผู้เชี่ยวชาญทั้ง	 3	 คน	 มาหาค่าดัชนีความ

สอดคล้องระหว่างข้อคำาถามกับประเด็นหลักของ

เนื้อหา	 (Index	of	 Item	Objective	Congruence:	

IOC)	โดยใช้เกณฑ์การพจิารณาเลอืกข้อคำาถามทีม่ี

ดัชนีความสอดคล้องตั้งแต่	0.60	ขึ้นไป	

	 2)	 แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง	 ซึ่ง

ประกอบด้วย	5	ด้าน	คือ	ด้านผลิตภัณฑ์	(Product)	

ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์	(Package)	ปัจจัยด้านราคา	

(Price)	 ปัจจัยด้านช่องทางการจำาหน่าย	 (Place)	

และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด	 (Promotion)	

มีลักษณะคำาถามปลายเปิด

 การวิเคราะห์ข้อมูล	 การวิเคราะห์ข้อมูล	

ด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอร์สำาเรจ็รปูในงานสถติเิพือ่

การวิจัย	 หาค่าสถิติเชิงพรรณนา	 (Descriptive	

Statistics)	ด้วยค่าร้อยละ	 (Percentage)	ค่าเฉลี่ย

เลขคณิต	 (Mean)	 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน	

(Standard	Deviation:	SD)	
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ผลการวิจัย 

	 จากการศึกษาเพ่ือพัฒนาส ่วนประสม

ทางการตลาดของขนมทองม้วน	กรณศึีกษาจังหวดั

สงขลาสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้

 ข้อมลูปัจจยัส่วนบคุคลของกลุม่ตวัอย่าง 

	 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	

(ร้อยละ	62.00)	เพศชาย	(ร้อยละ	38.00)	ช่วงอายุ	26-

36	ปี	(ร้อยละ	36.75)	15-25	ปี	(ร้อยละ	33.25)	ระดับ

การศึกษา	 ระดับปริญญาตรี	 (ร้อยละ	 58.25)	 อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน	 (ร้อยละ	 45.00)	 และมีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน	10,001-15,000	บาท	(ร้อยละ	31.00)

 แนวทางการพัฒนาส่วนประสมทางการ

ตลาดของขนมทองม้วนของกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชน อ�าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา	 กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เสนอแนะแนวทางการพฒันาส่วน

ประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน	 ในแต่ละ

ด้าน	ตามตารางที่	1-6

ตาราง 1:	 แสดงค ่าเฉลี่ย	 ค ่าส ่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน	 และระดับความเร่งด่วนใน

การพัฒนาขนมทองม้วน

ปัจจัยส่วน
ประสมทางการ

ตลาด
S.D.

แปลผล
ระดับ

ความเร่ง
ด่วน

ล�าดับ

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.03 1.25 มาก 1

ด้านบรรจุภัณฑ์ 3.49 1.15 ปานกลาง 2

ด้านราคา 2.55 1.34 ปานกลาง 4

ด้านการจัดจำาหน่าย 2.58 1.22 ปานกลาง 3

ด้านการส่งเสริม
การตลาด

2.36 1.33 น้อย 5

	 จากตารางที่	 1	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้

ความเร่งด่วนในการพัฒนาขนมทองม้วนด้าน

ผลติภณัฑ์	เป็นอันดบั	1	อยูใ่นระดบัมาก	( 	=	4.03)	

รองลงมาคือ	ด้านบรรจุภัณฑ์	ด้านการจัดจำาหน่าย	

ด้านราคา	เป็นอนัดบั	2,	3,	4	ตามลำาดบั	อยูใ่นระดบั

ปานกลาง	( 	=	3.49,	2.58,	2.55)	ตามลำาดับ	และ

ความเร่งด่วนในการพัฒนาขนมทองม้วนลำาดับ

สุดท้ายคือ	ด้านการส่งเสริมการตลาด	อยู่ในระดับ

น้อย	( 	=	2.36)	

ตาราง 2:		แสดงจำานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง	จำาแนกตามข้อเสนอแนะด้านผลิตภัณฑ์

ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาด จ�านวน (n = 400) ร้อยละ

ด้านผลิตภัณฑ์ 1305 100.00

รสชาติที่หลากหลาย 203 15.56

ให้ความสำาคัญกับสุขภาพ 147 11.26

รูปแบบหลากหลาย 122 9.35

ได้รับการรับรองคุณภาพ 152 11.65

ความสะอาด 161 12.34

ความสดใหม่ 197 15.10

อายุการเก็บรักษา 163 12.49

พัฒนาตรายี่ห้อให้เป็นที่รู้จัก 160 12.26

หมายเหตุ	เลือกตอบได้มากกว่า	1	ข้อ



วารสารมนษุยศาสตร์และสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 169 ปีที่ 35 ฉบับที่ 6 พฤศจิกายน - ธันวาคม พ.ศ.2559

	 จากตารางที	่2	พบว่าข้อเสนอแนะเรยีงลำาดบั	

3	 อันดับแรก	 ด ้านผลิตภัณฑ์	 คือ	 รสชาติที่ 

หลากหลาย	จำานวน	203	คน	(ร้อยละ	15.56)	ความ

สดใหม่	จำานวน	197	คน	(ร้อยละ	15.10)	และอายุ

การเก็บรักษา	จำานวน	163	คน	(ร้อยละ	12.49)	

ตาราง 3:	 แสดงจำานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง	จำาแนกตามข้อเสนอแนะด้านบรรจุภัณฑ์

ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาด จ�านวน (n = 400) ร้อยละ

ด้านบรรจุภัณฑ์ 824 100.00

บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม	ทันสมัย	หรูหรา 170 20.63

บรรจุภัณฑ์ที่แสดงเอกลักษณ์ของผู้ผลิต 202 24.51

บรรจุภัณฑ์ที่สะดวกในการบริโภค 205 24.88

บรรจุภัณฑ์ที่แสดงรายละเอียดได้ครบถ้วน 247 29.98

หมายเหตุ	เลือกตอบได้มากกว่า	1	ข้อ

	 จากตารางที	่3	พบว่าข้อเสนอแนะเรยีงลำาดบั	

3	 อันดับแรก	 ด้านบรรจุภัณฑ์	 คือ	 บรรจุภัณฑ์ที่

แสดงรายละเอียดได้ครบถ้วน	 จำานวน	 247	 คน	 

(ร้อยละ	29.98)	บรรจุภัณฑ์ที่สะดวกในการบริโภค	

จำานวน	205	คน	(ร้อยละ	24.88)	และบรรจุภัณฑ์ที่

แสดงเอกลักษณ์ของผู ้ผลิต	 จำานวน	 202	 คน 

(ร้อยละ	24.51)	

ตาราง 4: 	 แสดงจำานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง	จำาแนกตามข้อเสนอแนะด้านราคา

ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาด จ�านวน (n = 400) ร้อยละ

ด้านราคา 559 100.00

ราคาไม่แพงเกินไป 205 36.67

ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 314 56.17

ราคาที่ต่อรองได้ 40 7.16

หมายเหตุ	เลือกตอบได้มากกว่า	1	ข้อ

	 จากตารางที	่4	พบว่าข้อเสนอแนะเรยีงลำาดบั	

3	 อันดับแรก	 ด้านราคา	 คือ	 ราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ	 จำานวน	 314	 คน	 (ร้อยละ	 56.17)	 ราคา 

ไม่แพงเกินไป	 จำานวน	 205	 คน	 (ร้อยละ	 36.67)	 

และราคาที่ต่อรองได้	จำานวน	40	คน	(ร้อยละ	7.16)	
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ตาราง 5:	 แสดงจำานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง	จำาแนกตามข้อเสนอแนะด้านการจัดจำาหน่าย

ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาด จ�านวน (n = 400) ร้อยละ

ด้านการจัดจำาหน่าย 779 100.00

เพิ่มสถานที่จัดจำาหน่ายให้มากขึ้น 261 33.50

เพิ่มการจำาหน่ายร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 269 34.53

เพิ่มช่องทางขายผ่านออนไลน์ 132 16.94

มีบริการจัดส่งกรณีสั่งซื้อจำานวนมาก 117 15.02

หมายเหตุ	เลือกตอบได้มากกว่า	1	ข้อ

	 จากตารางที	่5	พบว่าข้อเสนอแนะเรยีงลำาดบั	

3	 อันดับแรก	 ด้านการจัดจำาหน่าย	 คือ	 เพิ่มการ

จำาหน่ายร้านค้าปลีกสมัยใหม่	 จำานวน	 269	 คน	 

(ร้อยละ	34.53)	เพิ่มสถานที่จัดจำาหน่ายให้มากขึ้น	

จำานวน	261	คน	(ร้อยละ	33.50)	และเพิ่มช่องทาง

ขายผ่านออนไลน์	จำานวน	132	คน	(ร้อยละ	16.94)	

ตาราง 6 : แสดงจำานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง	จำาแนกตามข้อเสนอแนะด้านการส่งเสริมการตลาด

ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาด จ�านวน (n = 400) ร้อยละ

ด้านการส่งเสริมการตลาด 784 100.00

ส่งเสริมการขายหลากหลายมากขึ้น 196 25.00

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ	มากขึ้น 201 25.64

การจัดแสดงสินค้าเพิ่มขึ้น 247 31.51

การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากขึ้น 140 17.86

หมายเหตุ	เลือกตอบได้มากกว่า	1	ข้อ

	 จากตารางที	่6	พบว่าข้อเสนอแนะเรยีงลำาดบั	

3	อนัดบัแรก	ด้านการส่งเสรมิการตลาด	คอื	การจดั

แสดงสนิค้าเพิม่ขึน้	จำานวน	247	คน	(ร้อยละ	31.51)	

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ	มากขึ้น	จำานวน	201	

คน	(ร้อยละ	25.64)	และส่งเสรมิการขายหลากหลาย

มากขึ้น	จำานวน	196	คน	(ร้อยละ	25.00)

	 ผลจากการสัมภาษณ์แนวทางการพัฒนา

ขนมทองม้วนจากกลุม่วสิาหกจิชมุชน	ผูท้รงคณุวุฒ	ิ

และผู้ประกอบการ	แสดงผลดังตารางที่	7
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ตาราง 7:	 แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาขนมทองม้วนจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน	 ผู้ทรง

คุณวุฒิ	และผู้ประกอบการ

แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจากผู้

ประกอบการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่

ผลิตขนมทองม้วน

แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจาก

ผู้ทรงคุณวุฒิ

แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจาก

ร้านค้าที่จ�าหน่ายขนมทองม้วน

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

-	เพิ่มรสชาติให้มีความหลากหลาย

-	เน้นเรื่องสุขภาพ

-	เพิ่มรูปแบบเป็นทองม้วนสด

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

-	พฒันารสชาติให้มคีวามอร่อย	เหมือน

กับขนมขบเคี้ยวมันฝรั่ง	เช่น	ทองม้วน

รสนม	รสชอ็กโกแลต	ทองม้วนแบบมีไส้

ต่างๆ	เช่น	ไก่หย่อง	สับปะรด	หรือเน้น

เคี้ยวเพลิน

-	การสร้างคุณค่าในสายตาของลูกค้า

-	 ผลิตภัณฑ์ควรมีมาตรฐานคุณภาพ	

ได้แก่	อ.ย.	สินค้าโอท็อป	เป็นต้น

-	 กรณีเปล่ียนลูกค้า	 ต้องพัฒนาสินค้า	

เช่น	 พัฒนาให้ขนมทองม้วนมีขนาด

พอดีคำา	 เน้นรูปแบบ	และจำาเป็นต้องมี	

อ.ย.

-	กรณีไม่เปลี่ยนลูกค้า	พัฒนาโดยการ

ปรับปรุงรสชาติ	เพิ่มรสชาติ

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

พัฒนารสชาติขนมทองม้วนให้มีความ

หลากหลายมากขึ้น	เช่น	มีไส้หมูหย่อง

2.  ด้านบรรจภุณัฑ์																																-	

ปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ให้มีความโดด

เด่นมากขึ้น

-	 สำาหรับขนมทองม้วนที่ใส่ถุงใสขาย	

ต้องทำาป้ายฉลาก

2.  ด้านบรรจุภัณฑ์                                

-	พัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีความโดดเด่น

-	บรรจภัุณฑ์เหมาะสมกบัราคา	เช่น	ถ้า

ขาย	3	ถงุ	100	บาท	ก็มคีวามเหมาะสม

แล้ว	แต่หาก	บรรจุภัณฑ์แบบกล่อง	ซึ่ง

มีต้นทุนสูง	ก็ต้องตั้งราคาให้สูงขึ้น

2.  ด้านบรรจุภัณฑ์                                

ควรมีป้ายฉลากเพื่อบ่งบอกถึงกลุ่มที่

ผลติขนม	เพือ่สร้างความน่าเชือ่ถือและ

การจดจำาสำาหรับลูกค้า

3.  ด้านราคา 

ตัง้ราคาขายเท่ากบักลุม่วสิาหกจิชมุชน

อื่น

3.  ด้านราคา 

-	 ปัญหาด้านราคาคือการไม่สามารถ

เพิ่มราคาสินค้าได้	 และแนวทางการ

เพิ่มราคาขนมทองม้วนได้	 ต้องมีการ

พัฒนาทั้งกระบวนการทางการตลาด	

ได้แก่	 การเลือกตลาดเป้าหมาย	 การ

กำาหนดตำาแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน	

และความสอดคล้องของส่วนประสม

ทางการตลาด

3.  ด้านราคา 

จำาเป็นต้องติดป้ายราคาที่ชัดเจนไว้บน

ป้ายฉลาก
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แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจากผู้

ประกอบการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่

ผลิตขนมทองม้วน

แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจาก

ผู้ทรงคุณวุฒิ

แนวทางพัฒนาขนมทองม้วนจาก

ร้านค้าที่จ�าหน่ายขนมทองม้วน

4.  ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย เพิม่

ขายขนมในร้านขายของฝากมากขึ้น

4.  ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย

-	การเพิม่ช่องทางการจดัจำาหน่ายจะไม่

จำ า เป ็น เลย	 หากไม ่มีการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์	และจำาเป็นต้องกำาหนดกลุม่

เป้าหมายท่ีชดัเจนเพือ่กำาหนดการขาย

ได้ดีขึ้น

-	เพิ่มช่องทางการจัดจำาหน่ายผ่านร้าน

ค้าปลีกสมัยใหม่มากขึ้น

4.  ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย

ร้านค้าปลกีเน้นจดัวางสนิค้าให้มองเหน็

ได้ง่ายและชัดเจน	 บางครั้งขนมที่วาง

จำาหน่ายมีจำานวนมาก	หากจัดวางไม่ดี	

ลูกค้าไม่เห็น	ก็ทำาให้ลูกค้าไม่ซื้อได้

5.  ด้านการส่งเสริมการตลาด

	 จัดให้มีส่งเสริมการตลาดเฉพาะช่วง

เทศกาลเท่านั้น

5.  ด้านการส่งเสริมการตลาด

ไม่เห็นด้วยกับการจัดโปรโมช่ัน	 3	 ถุง	

100	บาท	 เพราะทำาให้ขาดความมั่นใจ

เรื่องคุณภาพ

5.  ด้านการส่งเสริมการตลาด

จัดให้มีส่วนลดให้กับร้านค้าปลีก	 เพื่อ

กระตุ้นให้ร้านค้าปลีกแนะนำาลูกค้า

6.  ด้านข้อเสนอแนะอื่นๆ

ไม่มี

6.  ด้านข้อเสนอแนะอื่นๆ

-	 การพัฒนากลุ่มวิสาหกิจชุมชนในรูป

แบบสหกรณ์	 หรือ	 บริษัท	 จะทำาให้

สามารถพัฒนากลุ่มวิสาหกิจชุมชนได้

เร็วขึ้น

-	 การปรับทัศนคติของสมาชิกกลุ ่ม

วิสาหกิจชุมชน	 ในเรื่องงบประมาณ	

และการเข้าใจในการช่วยเหลือตัวเอง

มากขึ้น 	 เนื่ องจากที่ผ ่ านมากลุ ่ม

วิสาหกิจชุมชนมีความเคยชินกับการ

สนับสนุนงบประมาณจากภาครัฐ	 เมื่อ

ภาครัฐให้การสนับสนุนน้อยลงจึงเกิด

ผลกระทบต่อการดำาเนินงาน

-	 พัฒนาคุณภาพการผลิต	 เนื่องจาก

กระบวนการผลิตที่มีคุณภาพจะทำาให้

สามารถขอการรับรองคุณภาพได้ง่าย

ขึ้น

-	 การพัฒนาใดๆ	 จำาเป็นต้องพิจารณา

ความพร้อมของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

6.  ด้านข้อเสนอแนะอื่นๆ

ไม่มี

สรุปผลการวิจัย

	 ผลการวจิยัสามารถสรปุแนวทางการพัฒนา

ส่วนประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน	 ของ

กลุ่มวิสาหกิจชุมชน	จังหวัดสงขลา	ได้ดังนี้

	 1.	 ส่วนประสมทางการตลาดที่ผู ้บริโภค 

เห็นว่าควรพัฒนาอย่างเร่งด่วนเป็นอันดับแรกและ

อยู่ในระดับมาก	 คือ	 ด้านผลิตภัณฑ์	 และรายการ

ด้านผลิตภัณฑ์ที่ต ้องพัฒนาได ้แก ่	 รสชาติที่ 

หลากหลาย	 ความสดใหม่	 และอายุการเก็บรักษา	
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ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต้องพัฒนารสชาติขนม

ทองม้วนท่ีหลากหลายมากข้ึน	เช่น	สอดไส้ไก่หย่อง	

ทองม้วนรสช็อกโกแลต	 หรือเน้นส่วนผสมที่ดูแล

สขุภาพ	เช่น	ทองม้วนกล้วยหอม	ทองม้วนสัปปะรด	

ทองม้วนนมสด	 หรือเปล่ียนจากทองม้วนที่เน้น

ความกรอบเป็นทองม้วนสด	โดยหากเป็นทองม้วน

กรอบ	ต้องทำาให้กรอบแบบเคีย้วเพลนิ	และการปรบั

ขนาดทองม้วนให้เล็กแบบทานพอดีคำา	ทีส่ำาคัญขนม

ทองม้วนที่วางจำาหน่ายต้องสดใหม่	ไม่มีกลิ่นหืน

	 2.	 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีควรพัฒนา

เป็นอันดับ	2	คือ	บรรจุภัณฑ์	แม้ว่ามีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับปานกลาง	 แต่บรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งท่ีห่อหุ้ม

ผลิตภัณฑ์และส่งผลต่อการเก็บรักษาคุณภาพของ

ขนมให้มีความสดใหม่และอยูไ่ด้นานด้วย	โดย	กลุม่

วิสาหกิจชุมชนอาจไม่จำาเป็นต้องปรับเปลี่ยนให้

บรรจุภัณฑ์หรูหรา	 หรือต้นทุนที่สูงมาก	 เพียงแต่

พัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีรายละเอียดแสดงไว้อย่าง

ครบถ้วน	 เช่น	 วันผลิตวันหมดอายุ	 เครื่องหมาย

คุณภาพ	 ส่วนผสม	ป้ายบอกราคา	 เป็นต้น	 บรรจุ

ภัณฑ์ที่สะดวกในการบริโภค	และแสดงเอกลักษณ์

ของผู้ผลิต

	 3.	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา	กลุม่

วิสาหกิจชุมชนพิจารณาตั้งราคาให้เหมาะสมกับ

ปริมาณขนม	 ราคาที่ไม่แตกต่างกับคู่แข่งขัน	 โดย

คำานวณต้นทุนอย่างถูกต้อง

	 4.	 ส ่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจดัจำาหน่าย	กลุม่วิสาหกจิชมุชนต้องพฒันา

ช่องทางการจัดจำาหน่ายอย่างต่อเนื่อง	 ถึงแม้ว่าผู้

บรโิภคส่วนใหญ่แสดงความคดิเหน็ว่าควรพฒันาใน

ระดับปานกลาง	ทัง้น้ีเพราะการพฒันาช่องทางการ

จัดจำาหน่าย	 จะทำาให้เกิดความได้เปรียบทางการ

ขาย	และปัจจบุนัผู้บรโิภคเน้นความสะดวกสบายใน

การซื้อสินค้า	 โดยช่องทางการจัดจำาหน่ายท่ีกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนสามารถขยายการจำาหน่ายได้	 เช่น	

ร้านขายของฝาก	ขายออนไลน์แบบต้นทุนตำา่อยา่ง

เฟสบุ๊ค	 ไลน์	 หรือช่องทางออนไลน์ท่ีได้รับการ

สนับสนุนจากภาครัฐ	เป็นต้น

	 5.	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่ง

เสรมิการตลาด	จะเห็นได้ว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่แสดง

ความคดิเหน็ว่าควรพฒันาในระดบัน้อย	ดงันัน้กลุม่

วิสาหกิจชุมชนไม่จำาเป็นต้องลงทุนกับการส่งเสริม

การตลาดหรือการลดราคาผลิตภัณฑ์	 แต่เน้นการ

ส่งเสริมการตลาดด้วยรูปแบบการประชาสัมพันธ์	

และการจัดแสดงสินค้าต่างๆ	เพิ่มมากขึ้น

อภิปรายผลการวิจัย

	 แนวทางในการพัฒนาส่วนประสมทางการ

ตลาดของขนมทองม้วน	ในเขตจังหวัดสงขลา	กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความเร่งด่วนในการพัฒนา

ขนมทองม้วนด้านผลติภณัฑ์	ด้านบรรจภุณัฑ์	ด้าน

การจัดจำาหน่าย	 ด้านราคา	 ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด	ตามลำาดบั		กลุ่มตวัอย่างให้ข้อเสนอแนะการ

พัฒนาขนมทองม้วนรายด้านดังนี้	 ด้านผลิตภัณฑ	์

คือ	 รสชาติที่หลากหลาย	 	อีกทั้งผลการวิจัยที่ชี้ให้

เหน็ว่ารสชาติขนมทองม้วนทีผู่บ้รโิภคนยิมซือ้ค่อน

ข้างจะมแีนวโน้มการให้ความสำาคญัในเรือ่งสุขภาพ	

การเพิ่มความทันสมัยให้เหมือนกับขนมขบเคี้ยว 

มนัฝรัง่	เช่น	ทองม้วนรสนม	รสชอ็กโกแลต	ทองม้วน 

แบบมไีส้ต่างๆ	เช่น	ไก่หย่อง	สบัปะรด	มะม่วง	หรอื

เน้นเคีย้วเพลิน	การสร้างคณุค่าในสายตาของลกูค้า	

เน้นเรื่องสุขภาพ	 ความสดใหม่	 และอายุการเก็บ

รักษา	เพิ่มรูปแบบเป็นทองม้วนสด	ผลิตภัณฑ์ควร

มีมาตรฐานคุณภาพ	ได้แก่	อ.ย.	สินค้าโอท็อป	และ

ให้ตรงกบัพฤตกิรรมเหตผุลในการซือ้ขนมทองม้วน

คือ	รสชาติอร่อย	หวานมัน	ทั้งนี้สอดคล้องกับการ

ศกึษาของสุมาลี	รามนฎั	(2557)	ทีพ่บว่าผูป้ระกอบ

การมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์น่านนำ้าสีคราม	

(Blue	Ocean	Strategy)	อันดับ	1	คือเรื่องของการ

ที่ผลิตภัณฑ์มีความแปลกใหม่และแตกต่างจาก 

คู่แข่งขัน	อันดับที่	2	คือเรื่องผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติ

ใหม่ทีเ่หนอืว่าคูแ่ข่งขนัในท้องตลอด	อนัดบัที	่3	คอื

เรื่องผลิตภัณฑ์มีคุณค่าเพิ่มขึ้นกว่าผลิตภัณฑ์ใน

ท้องตลาด	อนัดับที	่4	ผลติภณัฑ์มเีฉพาะคณุสมบติั



174 มณีรัตน์ รัตนพันธ์พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของขนมทองม้วน...

ที่จำาเป็นตามที่ลูกค้าต้องการ	 สอดคล้องกับการ

ศึกษาของทัศนาวลัย	พรหมเสน	 (2547)	 ได้เสนอ

แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดหนึ่งตำาบล

หนึ่งผลิตภัณฑ์	 ของกลุ่มผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ผ้าไหม

แพรวาในจังหวดักาฬสนิธุ	์ด้านผลติภณัฑ์ต้องสร้าง

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์	ด้านบรรจุภัณฑ์	คือ	

บรรจุภัณฑ์ที่แสดงรายละเอียดได้ครบถ้วน	 บรรจุ

ภัณฑ์ที่สะดวกในการบริโภค	 และบรรจุภัณฑ์ที่

แสดงเอกลักษณ์ของผู้ผลิต	 การปรับเปลี่ยนบรรจุ

ภัณฑ์ให้มีความโดดเด่นมากขึ้น	สอดคล้องกับการ

ศึกษาของวรรณนา	 	 กัลยาสาย	 และคณะ	 (2552)	

ได้ศึกษาแนวทางการพัฒนาบรรจุภัณฑ์และเพิ่ม

ช่องทางการจดัจำาหน่ายขนมของกลุม่พฒันาอาชพี	

บ้านคำาแสนราชเหนือ	 ตำาบลแสนสุข	 อำาเภอ

วารนิชำาราบ	จงัหวดัอบุลราชธาน	ีได้เสนอแนวทาง

การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ขนมเพื่อให้ได้รูปแบบที่เป็น

มาตรฐานมีองค์ประกอบคือ	 ชื่อตราผลิตภัณฑ์	

สัญลักษณ์กลุ่ม	แหล่งที่มาของผลิตภัณฑ์	วันเดือน

ปีทีผ่ลติและวนัหมดอาย	ุส่วนประกอบทีส่ำาคญั	ต้อง

สร้างความโดดเด่นชัดเจนให้กับตัวผลิตภัณฑ์	

สามารถจดจำาได้ง่ายเป็นท่ีติดตาตรึงใจของลูกค้า

รวมทัง้เพือ่บ่งชีเ้อกลักษณ์เฉพาะของผลติภณัฑ์	ใน

การเพิ่มช่องทางการจัดจำาหน่ายขนมเพิ่มขึ้นโดย

ขยายตลาดไปยงัร้านค้าต่างๆ	เพิม่มากขึน้	ทัง้นีเ้พือ่

ให้สอดคล้องกับผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

เกี่ยวกับวัตถุประสงค์การซ้ือขนมทองม้วนท่ีพบว่า	

ผู้บริโภคซื้อขนมทองม้วนเพื่อรับประทานเอง	 และ

เป็นของฝาก	และสถานทีซ่ือ้ขนมทองม้วนทีซ่ือ้ตาม

ร้านขายของฝากเป็นจำานวนมาก	 กลุ่มวิสาหกิจ

ชมุชนจงึสามารถพัฒนาบรรจุภณัฑ์ให้สวยงามเพ่ือ

เพิม่กลุ่มลกูค้าเป้าหมายทีซ่ือ้ขนมทองม้วนเพือ่เป็น

ของฝากได้ด้วย	 ด้านราคา	คือ	 ราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ	 หรือตั้งราคาขายเท่ากับกลุ ่มวิสาหกิจ

ชมุชนอืน่	ราคาไม่แพงเกนิไป	และราคาทีต่่อรองได้	

และเพื่อให้สอดคล้องกับผลการศึกษาปัจจัยด้าน

ราคาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมทองม้วนจึง

ควรตดิป้ายราคาทีช่ดัเจนด้วย	ด้านการจดัจำาหน่าย	

คือ	เพิ่มสถานที่จัดจำาหน่ายให้มากขึ้น	เช่น	ร้านค้า

ปลีกสมัยใหม่	 ร้านขายของฝาก	 และเพิ่มช่องทาง

ขายผ่านออนไลน์	 เน้นจัดวางสินค้าให้มองเห็นได้

ง่ายและชดัเจน		ด้านการส่งเสรมิการตลาด	คอื	การ

จดัแสดงสนิค้าเพิม่ขึน้	ประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่ต่างๆ	

มากขึน้	และส่งเสรมิการขายหลากหลายมาก	จดัให้

มีส ่งเสริมการตลาดกับกลุ ่มลูกค้าเฉพาะช่วง

เทศกาลเท่านั้น	และส่วนลดให้กับร้านค้าปลีก	เพื่อ

กระตุ้นให้ร้านค้าปลีกแนะนำาลูกค้า	 ด้านข้อเสนอ

แนะอื่นๆ	 ได้แก่	การพัฒนากลุ่มวิสาหกิจชุมชนใน

รปูแบบสหกรณ์	หรอืบรษัิท	จะทำาให้สามารถพฒันา

กลุม่วสิาหกจิชมุชนได้เรว็ขึน้	การปรบัทศันคตขิอง

สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน	 ในเรื่องงบประมาณ	

และการเข้าใจในการช่วยเหลือตัวเองมากขึ้น	

เนื่องจากที่ผ ่านมากลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีความ

เคยชินกับการสนับสนุนงบประมาณจากภาครัฐ	

เมือ่ภาครฐัให้การสนบัสนนุน้อยลงจงึเกดิผลกระทบ

ต่อการดำาเนินงาน	 พัฒนาคุณภาพการผลิต	

เนื่องจากกระบวนการผลิตที่มีคุณภาพจะทำาให้

สามารถขอการรับรองคุณภาพได้ง่ายขึ้น	 และการ

พัฒนาใดๆ	 จำาเป็นต้องพิจารณาความพร้อมของ

กลุม่วสิาหกจิชมุชน	ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของ

มณีรัตน์	รัตนพันธ์	และคณะ	(2553)	ได้ศึกษาการ

พัฒนาศักยภาพด้านการบริหารจัดการและการ

ตลาดของวสิาหกจิชมุชนในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา	

ได้เสนอแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความ

เฉพาะเจาะจงตรงกับความต้องการของลูกค้า 

เป้าหมาย	เพิม่ช่องทางการจัดจำาหน่ายหลากหลาย

มากขึน้	และมกีารจดักจิกรรมการส่งเสรมิการตลาด

อย่างต่อเนือ่ง	ได้แก่	การโฆษณา	ควรมกีารโฆษณา

ผ่านสื่อที่หลากหลาย	การประชาสัมพันธ์	ให้ลูกค้า

รูจ้กักลุม่วสิาหกจิชมุชนผ่านสือ่ต่างๆ		การใช้บคุคล	

ต้องมกีารฝึกฝนทกัษะการขาย	การส่งเสรมิการขาย	

สามารถทำาในช่วงเทศกาลต่างๆ
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ข้อเสนอแนะส�าหรับการน�าผลการวิจัยไป

ใช้ประโยชน์

	 -	 กลุม่วสิาหกจิชมุชนทีผ่ลิตขนมทองม้วน	

ในจังหวัดสงขลา	 ควรเน้นความหลากหลายของ

รสชาติขนมทองม้วนเพิ่มเติม	 โดยสามารถพัฒนา

รสชาติผลไม้	 เพื่อให้สอดคล้องกับพฤติกรรม 

ผู้บริโภคที่มุ่งเน้นเรื่องสุขภาพ	และผลไม้ในจังหวัด

สงขลาหรือพื้นที่ใกล้เคียงมีเป็นจำานวนมาก

	 -	 การพัฒนาด้านการตลาด	 จำาเป็นต้อง

ดำาเนินการครอบคุลมทุกมิติ	 โดยเริ่มจากการ

กำาหนดกลุ่มเป้าหมาย	 ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค	

วางตำาแหน่งผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจนก่อน	และกำาหนด

กลยทุธ์การตลาดทีเ่หมาะสมกบักลุม่เป้าหมาย	ทัง้นี้

จำาเป็นต้องพิจารณาความพร้อมของกลุ่มวิสาหกิจ
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