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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาศกัยภาพทางการตลาด และประเมนิศกัยภาพ และศกึษาช่องทางการกระจาย
สนิคา้ทีเ่หมาะสม ของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูป จ.นครศรธีรรมราช เขา้สู่ตลาดอาเซยีน โดยการศกึษาวจิยั  ใน
ครัง้นี้ เป็นการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ มเีครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั คอื แบบสมัภาษณ์แบบมโีครงสรา้ง  และ แบบ
สมัภาษณ์แบบไม่มโีครงสร้าง กลุ่มใหข้อ้มูลหลกัทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มผูผ้ลติลูกจนัทน์เทศแปรรูป ผู้จ าหน่าย 
และหน่วยงานราชการ ผลการวิจัย พบว่า ด้านศกัยภาพทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ลูกจันทน์เทศแปรรูป ด้าน
การตลาด (1) ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ของอาหารเฉพาะถิน่ มสีรรพคุณมากมาย ซึง่ไดร้บัมาตรฐานสนิคา้
ชุมชน แต่ขาดการพัฒนาด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ ไม่สามารถควบคุมคุณภาพสินค้าให้เป็น
มาตรฐานได ้(2) ดา้นราคา ก าหนดราคาขายโดยใชต้้นทุนเป็นเกณฑ ์มวีตัถุประสงคเ์พื่อความอยู่รอดของกจิการ โดย
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ก าหนดราคาแบบราคาตลาด ทัง้ราคาขายส่ง และราคาขายปลกี (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มกีารกระจายสนิคา้
โดยผ่านคนกลาง และขายตรง ช่องทางการจดัจ าหน่ายมน้ีอย ระบบการขนส่ง ใช้ยานพาหนะของประธานกลุ่ม ระบบ
สนิค้าคงคลงั มกีารสต๊อกสนิคา้ แต่ยงัขาดระบบที่ต่อเนื่อง โดยมกีารเบกิจ่ายสนิคา้ด้วยระบบการเขา้ก่อน  ออกก่อน 
ระบบคลงัสนิคา้ โดยใชส้ถานทีผ่ลติเป็นสถานทีจ่ดัเกบ็สนิคา้ ซึง่เป็นบา้นของประธานกลุ่ม (4) การส่งเสรมิการตลาด มี
การจดัการโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพ ์ผ่านสื่อของรฐั การประชาสมัพนัธ ์โดยใหม้กีารศกึษาดูงาน การบรจิาคเงนิทุนเพื่อ
การศกึษา การสง่เสรมิการขาย ดว้ยวธิกีารแถม มกีารจดัแสดงสนิคา้ และใหท้ดลองชมิ ดา้นการผลติ มกีารสบืทอดภูมิ
ปญัญาทอ้งถิน่ และพฒันารปูแบบขึน้ มกีารวางแผนการผลติและสามารถท าไดต้ามแผนทีก่ าหนด มกีารสรา้งเครอืข่าย
วตัถุดบิ โดยสนับสนุนให้มกีารปลูกต้นลูกจนัทน์เพิม่ขึน้ และมกีารตรวจสอบคุณภาพก่อนจ าหน่าย ด้านการเงนิ  ได้มี
การจดทะเบยีนกลุ่ม เงนิลงทุนมาจากการระดมหุน้ และไดร้บัเงนิทุนสนับสนุนจากหน่วยงานภาครฐั กลุ่มมกีารบนัทกึ
รายรบั รายจ่าย แต่ไม่ตรงตามมาตรฐานบญัช ีโดยผูบ้นัทกึบญัชไีม่ใช่ผูท้ีม่คีวามรูท้างการบญัชโีดยตรง การประเมนิ
ศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูป จุดแขง็ 1. ผลผลติมตีลอดทัง้ปี 2. สนิคา้ไดร้บัมาตรฐาน
ชุมชน 3. ลูกจนัทน์มสีรรพคุณมากมาย โอกาส 1. ความนิยมของชาวต่างชาตใินสนิคา้ ภูมปิญัญาทอ้งถิน่ไทยซึง่มี
คุณค่าและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 2. รฐับาลมมีาตรการส่งเสรมิและสนับสนุนการผลติและ การส่งออกสนิคา้ OTOP 3. 
การจดัตัง้เขตการคา้เสร ีท าใหไ้ทยไดร้บัการลดภาษนี าเขา้ OTOP จากไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม ม ี
3 ช่องทาง คอืช่องทางที ่1 จากผูผ้ลติ/ผูส้่งออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านโรงแรมต่างๆ รา้นอาหาร 
และศนูยก์ารคา้ ไปยงัผูบ้รโิภค ช่องทางที ่2 จากผูผ้ลติ/ผูส้ง่ออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้รโิภค 
ช่องทางที ่3 จากผูผ้ลติ/ผูส้ง่ออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้สง่/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านรา้นคา้ปลกีไปยงัผูบ้รโิภค 
ค าส าคญั: ลกูจนัทน์เทศแปรรปู, ช่องทางการกระจายผลติภณัฑ,์ ตลาดอาเซยีน 
 
Abstract 
The purposes of this study was to investigate marketing potentialities and to investigate the distribution way 
of the heat processing of nutmeg of Nakhon Si Thammarat to AEC market. This study was a qualitative 
research. The instrument was questionnaire both structured interview and unstructured interview. The target 
group was the heat processing of nutmeg manufacturers, dealers and government sectors. The result 
indicated that the marketing potentiality of the heat processing of nutmeg: Marketing: (1) Product; it there was 
identity of endemic food. It had many properties that had got a community standard, but it lacked of 
development of the product design and packaging. It could not control a quality as standards. (2) Price; the 
price rate depended on cost. The point was the business survival by the price rate as the market price both 
wholesale and retail prices. (3) The product distribution way; there was product distribution through an 
intermediary and direct sale. There was less product distribution way. Most transportation system was the 
chairperson’s vehicle. The inventory system had the stock, but it lacked of continuity system. The goods 
disbursement there was using First in-First out (FIFO). The inventory system set the place where produced 
the products as the place where stored products. That place was the chairperson’s residence. (4) Marketing 
Promotion; advertisement through media advertising, government media and public relation by observing 
activities, donation funds for education, sale promotion with giveaway, exhibition and sample. Production: 
there were the inherited wisdom and developed the products at chairperson’s house, a produce plan and 
could be done, creation raw material network by supporting to plant more nutmeg in the community, and 
quality check before distribution. Finance: there was a group patent. Investments gained from raising equity 
and received funding from the government. There were income and expenses recording but it was not an 
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accounting standard by recorder was not an accounting that had direct accounting knowledge. To assess 
marketing potentiality of the heat processing of nutmeg Strengths: 1. There is the productivity all year. 2. The 
goods have got the community standard 3. Nutmeg has many properties. Opportunities: 1. The popularity of 
foreigners in local knowledge products of Thailand that is valuable and unique. 2. The government has 
promote and support the production and export OTOP products. 3. To establish a free trade zone makes 
Thailand has been reduced import taxes OTOP products from Thailand. The appropriate distribution way with 
the distribution the heat processing of nutmeg product to AEC market there are 3 ways: 1. From the 
manufacturer / exporter through the importer, through wholesalers / distributors, through the hotel, restaurant 
and shopping mall to consumers. 2. From the manufacturer / exporter through the importer, through 
wholesalers / distributors to consumers. 3. From the manufacturer / exporter through the importer, through 
wholesalers / distributors, through retailers to consumers. 
Keywords: Heat Processing of Nutmeg, Products Distribution Way, AEC Market 
 
บทน า 
จากการเปลีย่นแปลงทางดา้นการคา้ และการลงทุน ก้าวไปสู่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (เออซี)ี ในปี 2558 ซึง่จะ
ส่งผลต่อเศรษฐกจิในภูมภิาคอาเซยีน กจิการขนาดกลางและขนาดย่อมได้รบัการส่งเสรมิจากภาครฐัมาอย่างต่อเนื่อง 
แม้มีวิกฤติเศรษฐกจิจนส่งผลกระทบต่อกิจการบางส่วนจากหลายปจัจยัด้วยกนัจนมีหลายหน่วยงานได้เร่งให้การ
ส่งเสริมตามภารกจิของแต่ละสงักดัเพื่อลดผลกระทบที่อาจจะส่งต่อไปยงัเศรษฐกจิโดยภาพรวมและภาคส่วนต่าง ๆ 
กระทัง่ล่าสดุการเตรยีมความพรอ้มสูก่ารเป็นประชาคมทางเศรษฐกจิของกลุ่มประเทศภูมภิาคอาเซยีนในปีพุทธศกัราช 
2558 นี้ ย่อมมผีลกระทบที่ไม่อาจหลกีเลี่ยงได้อกีหลายปจัจยัติดตามมา ดงันัน้การวางระบบส่งเสรมิวสิาหกจิขนาด
กลางและขนาดย่อมจงึเป็นอกีหนึ่งมาตรการดา้นเศรษฐกจิทีส่ะทอ้นถงึความพรอ้มสู่การเป็นประเทศสมาชกิประชาคม
อาเซยีนทีม่เีวลาเหลอือยู่ให้เตรยีมความพร้อมอกีไม่มากนัก ก่อนอื่นการปรบัตวัเพื่อร่วมเป็นประเทศสมาชกิสมาคม
เศรษฐกิจอาเซียนซึ่งมีแนวคิดการใช้ทรพัยากรทางการผลิตร่วมกนัด้วยเทคโนโลยีที่ใกล้เคียงกนั มีตลาดร่วมกัน 
แบ่งปนัจดัสรรดว้ยขอ้ตกลง ความร่วมมอืในทุกระดบัหรอืแมแ้ต่การใชก้ฎหมาย ระเบยีบปฏบิตัเิพื่อใหช้่องทางทางการ
ค้าที่มขี้อจ ากดัต่อกนัให้น้อยลงนัน้สามารถเพิม่โอกาสทางการแข่งขนักบัภูมภิาคอื่นที่เขารวมตัวกนัไปก่อนหน้านี้  
(ทีม่า: การบรรยายพเิศษในพธิเีปิดการจดังานการวางระบบส่งเสรมิ SMEs รองรบัการเปลีย่นผ่านสู่ประชาคมอาเซยีน
(AEC): 2 กนัยายน 2554) 
ผลติภณัฑ์ชุมชน ลูกจนัทน์เทศแปรรูป เป็นผลติภณัฑ์อาหารแปรรูป อกีหนึ่งประเภทที่มคีวามนิยมบรโิภค ทัง้ลูกค้า 
ชาวไทย และชาวต่างประเทศ โดยเฉพาะลกูคา้ชาวมาเลเซยี เมื่อมกีารเดนิทางเขา้มาท่องเทีย่วภายในประเทศไทย อกี
ทัง้ผู้ประกอบการลูกจนัทน์เทศแปรรูปในภาคใต้ ส่วนใหญ่ตัง้อยู่ที่ อ.ร่อนพบิูลย์ จ.นครศรธี รรมราช เนื่องจาก เป็น
อ าเภอทีม่ภีูมศิาสตร์ทีเ่หมาะต่อการเพาะปลูก และส่งผลใหลู้กจนัทน์ มรีสชาตดิ ีจงึท าใหส้ามารถแปรรูปลูกจนัทน์ใน
รูปแบบต่างๆ ซึง่ปจัจุบนัมกีารบรรจุภณัฑต์ามลกัษณะของผลติภณัฑ ์และมกีารกระจายสนิคา้ไปยงัรา้นของฝาก ทัง้
กลุ่มลกูคา้ชาวไทย และรา้นของฝากกลุ่มลกูคา้ชาวต่างขาต ิดงันัน้ ทางผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ถงึโอกาสดงักล่าว ทัง้จากสภาพ
เศรษฐกจิทีเ่ปลีย่นแปลงสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนในอนาคตจากสภาพของตลาดทีย่งัคงมชี่องว่างทางธุรกจิ อกีทัง้
ความเขม้แขง็ของผลติภณัฑท์ีม่อียู่ แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการผลติภณัฑช์ุมชน OTOP ลกูจนัทรเ์ทศแปรรูป ใน อ.ร่อน
พบิูลย์ จ.นครศรธีรรมราช ยงัขาดความรู้ในการด าเนินการทัง้ทางด้านการตลาด และการกระจายสนิค้าไปยงัตลาด
ต่างประเทศ ดงันัน้ เพื่อเป็นการเตรยีมความพรอ้มในการเปิดตลาดเสรทีางการคา้ในอนาคต ทางผูว้จิยั จงึมคีวามสนใจ
ที่จะศึกษาวิจยั เรื่อง “ศึกษาช่องทางการกระจายผลิตภัณฑ์ชุมชน OTOP ของไทย สู่ตลาดอาเซียน เพื่อรองรบั
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน: กรณีศึกษา ผลิตภัณฑ์ชุมชน OTOP ลูกจันทน์เทศแปรรูป อ.ร่อนพิบูลย์ จ.
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นครศรธีรรมราช” เพื่อเป็นการสร้างความเขม้แขง็ของชุมชน และสงัคม ที่ส่งผลต่อการเพิม่ขดีความสามารถทางการ
แขง่ขนัสูต่ลาดระดบัสากล อกีทัง้เพื่อเป็นรากฐานทีม่ ัน่คงของการพฒันาประเทศชาตต่ิอไป 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู อ.ร่อนพบิลูย ์จ.นครศรธีรรมราช 
2. เพื่อประเมนิศกัยภาพ โอกาส อุปสรรคและขอ้จ ากดั ในการน าผลติภณัฑ์ลูกจนัทน์เทศแปรรูป อ.ร่อนพบิูลย์ จ.
นครศรธีรรมราช เขา้สูต่ลาดอาเซยีน 
3. เพื่อศกึษาช่องทางการกระจายสนิคา้ของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูป อ.ร่อนพบิูลย ์จ.นครศรธีรรมราช เขา้สู่
ตลาดอาเซยีน 
 
วิธีการวิจยั 
การวจิยัในครัง้นี้ เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ โดยการสมัภาษณ์แบบมโีครงสรา้ง จากกลุ่มตวัอย่าง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1. กลุ่ม
ผูผ้ลติในพืน้ที ่อ.ร่อนพบิลูย ์จ.นครศรธีรรมราช 2. กลุ่มผูจ้ าหน่ายในพืน้ที ่อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา 3. หน่วยงานราชการ 
ไดแ้ก่ ส านกังานพฒันาชุมชน อ.ร่อนพบิลูย ์จ.นครศรธีรรมราช และส านกังานสง่เสรมิการส่งออกภาคใต้ (หาดใหญ่) จ.
สงขลา โดยวธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสมัภาษณ์แบบมโีครงสรา้ง ส าหรบัผูผ้ลติ 
ลกูจนัทน์เทศแปรรปู และการสมัภาษณ์แบบไม่มโีครงสรา้ง ส าหรบัผูจ้ าหน่ายและหน่วยงานราชการ ด าเนินการจดัการ
กระท า โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ และประมวลขอ้มลูเชงิพรรณนา การวเิคราะหข์อ้มลู โดยการประเมนิศกัยภาพ
ทางการตลาดของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูปไปยงัตลาดต่างประเทศ และน าเสนอช่องทางการกระจายผลติภณัฑ ์
ลกูจนัทน์เทศแปรรปูเขา้สูต่ลาดอาเซยีน มาเขยีนบทสรุปเชงิพรรณนา 
 
ผลการวิจยั 
ผลการวิจยั พบว่า ด้านศกัยภาพทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ลูกจนัทน์เทศแปรรูป ด้านการบริหารจดัการ กลุ่มผู้
ผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู มจีุดเริม่ตน้จากการรวมกลุ่มกนัเอง มวีตัถุประสงคเ์พื่อเพิม่รายไดใ้หก้บัสมาชกิในกลุ่ม 
โดยท าเป็นอาชพีหลกัและสรา้งมลูค่าเพิม่ใหส้นิคา้ทางการเกษตร ซึง่มกีารถ่ายทอดความรูใ้นการผลติจากบรรพบุรุษ มี
การก าหนดโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่รบัผดิชอบ กลุ่มส่วนใหญ่ไม่มสีมาชิกท าหน้าที่ทางการตลาดโดยตรง แต่มี
ประธานกลุ่มเป็นผู้รบัผิดชอบทัง้งานบริหารและจดัการทางการตลาด ด้านการตลาด พบว่า ( 1) ด้านผลิตภัณฑ ์
ผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ของอาหารเฉพาะถิน่ ซึง่ไดร้บัมาตรฐานสนิคา้ชุมชน มสีรรพคุณ
มากมาย และมผีลผลติทัง้ปี ขาดการพฒันาดา้นการออกแบบผลติภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์ไม่สามารถควบคุมคุณภาพ
สนิคา้ใหเ้ป็นมาตรฐานได ้เนื่องจากจะต้องใชก้ระบวนการตากแดด (2) ดา้นราคา ก าหนดราคาขายโดยยดึต้นทุนเป็น
เกณฑ ์มวีตัถุประสงคเ์พื่อความอยู่รอดของกจิการ โดยการก าหนดราคาแบบราคาตลาด มกีารก าหนดทัง้ราคาขายส่ง 
และราคาขายปลีก (3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการกระจายสนิค้าโดยผ่านคนกลาง ทัง้การกระจายสนิค้า
ภายในประเทศ และต่างประเทศ มีการจัดแสดงสนิค้า ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีน้อย ระบบการขนส่งสนิค้า ใช้
ยานพาหนะของประธานกลุ่มในการกระจายสนิคา้ ระบบสนิคา้คงคลงั มกีารสต๊อกสนิคา้ แต่ยงัขาดระบบทีต่่อเนื่อง การ
เบกิจ่ายสนิคา้โดยระบบเขา้ก่อน ออกก่อน ระบบคลงัสนิคา้ โดยการใชส้ถานทีผ่ลติเป็นสถานทีจ่ดัเกบ็สนิคา้ (4) การ
สง่เสรมิการตลาด มกีารโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพ ์ผ่านสื่อของรฐั การประชาสมัพนัธ ์โดยการใหศ้กึษาดูงาน การบรจิาค
เงนิทุนเพื่อการศกึษา การส่งเสรมิการขาย ด้วยวธิกีารแถม มกีารจดัแสดงสนิค้า และให้ทดลองชมิ ด้านการผลติ มี
กระบวนการผลติที่สบืทอดภูมปิญัญาท้องถิน่ และพฒันารูปแบบขึน้ สามารถผลติไดท้ัง้ปี มกีารวางแผนการผลติโดย
คณะกรรมการและสามารถท าได้ตามแผนที่ก าหนด มีการสร้างเครือข่ายของวตัถุดิบในการผลิตจากชุมชน  โดย
สนบัสนุนใหม้กีารปลกูตน้ลกูจนัทน์เพิม่ขึน้ในชุมชน และมกีารตรวจสอบคุณภาพก่อนจ าหน่าย ดา้นการเงนิ ไดม้กีารจด
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ทะเบยีนกลุ่ม เงนิลงทุนมาจากการระดมหุน้ และไดร้บัเงนิทุนสนับสนุนจากหน่วยงานภาครฐั กลุ่มมกีารบนัทกึรายรบั 
รายจ่าย เป็นลายลกัษณ์อกัษร แต่ไม่ตรงตามมาตรฐานบญัช ีโดยผูบ้นัทกึบญัชไีม่ใช่ผูท้ีม่คีวามรูท้างการบญัชโีดยตรง 
แต่บางกลุ่มขาดการบนัทกึบญัชอีย่างต่อเน่ือง ปญัหาในการด าเนินงานของกลุ่ม คอื ขาดความสม ่าเสมอของก าลงัการ
ผลิต การวางแผนทางการตลาด ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีน้อย ขาดมาตรฐานการผลิต การพัฒนารูปแบบของ
ผลติภณัฑย์งัน้อย การเลอืกใชบ้รรจุภณัฑท์ีเ่หมาะสม และการขาดผูท้ าหน้าทีท่างการตลาดทีช่ดัเจน 
การประเมนิศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูป จุดแขง็ 1. ผลผลติมตีลอดทัง้ปี 2. สนิคา้ไดร้บั
มาตรฐานชุมชน 3. ลกูจนัทน์มสีรรพคุณมากมาย ท าใหส้นิคา้เป็นทีน่่าสนใจ จุดอ่อน 1. ผูผ้ลติขาดทกัษะความช านาญ
ดา้นการตลาดในต่างประเทศ 2. ผูผ้ลติขาดการพฒันาดา้นการออกแบบผลติภณัฑ ์และบรรจุภณัฑ ์3. การผลติสนิคา้ยงั
ไม่ไดม้าตรฐานตามประเทศคู่คา้ก าหนด และ 4. การบรหิารจดัการกลุ่มไม่ได ้จดทะเบยีนเป็นนิตบิุคคล โอกาส 1. ความ
นิยมของชาวต่างชาตใินสนิคา้ภูมปิญัญาทอ้งถิน่ไทยซึง่มคุีณค่าและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 2. รฐับาลมมีาตรการส่งเสรมิ
และสนับสนุนการผลติและการส่งออกสนิคา้ OTOP 3. การจดัตัง้เขตการคา้เสร ีท าใหไ้ทย ได้รบัการลดภาษีน าเขา้ 
OTOP จากไทย อุปสรรค 1. คู่แข่งในประเทศ คู่คา้สามารถผลติสนิคา้ไดต้้นทุนต ่ากว่า 2. การก าหนดมาตรฐานฮา
ลาลมาเลเซยีมคีวามเขม้งวด 3. เทคโนโลยแีละรปูแบบผลติภณัฑเ์ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ตอ้งใชก้ารลงทุนสงู 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทีเ่หมาะส าหรบัการกระจายผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูปสู่ตลาดอาเซยีน ม ี3 ช่องทาง 
คอื ช่องทางที ่1 จากผู้ผลติ/ผู้ส่งออก ผ่านผู้น าเขา้ ผ่านผู้ค้าส่ง/ผู้จดัจ าหน่าย ผ่านโรงแรมต่างๆ ร้านอาหาร และ
ศูนย์การค้า ไปยงัผู้บรโิภค ช่องทางที่ 2 จากผู้ผลติ/ผู้ส่งออก ผ่านผู้น าเขา้ ผ่านผู้ค้าส่ง/ผู้จดัจ าหน่ายไปยงัผู้บรโิภค 
ช่องทางที ่3 จากผูผ้ลติ/ผูส้ง่ออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้สง่/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านรา้นคา้ปลกีไปยงัผูบ้รโิภค 
 
สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 
สรปุผลการวิจยั ดา้นศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู กลุ่มผูผ้ลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีมาชกิ 10-20 คน อายุ 31-50 ปี และจบการศกึษาชัน้มธัยมศกึษาตอนต้น-ป.ตร ีดา้นการ
บรหิารจดัการ กลุ่มมกีารรวมกลุ่มกนัเอง โดยท าเป็นอาชพีหลกั มกีารถ่ายทอดความรู้ในการผลติจากบรรพบุรุษ มี
ประธานกลุ่มเป็นผู้รบัผดิชอบงานบรหิารและจดัการทางการตลาด ด้านการตลาด (1) ด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามเป็น
เอกลักษณ์ของอาหารเฉพาะถิ่น มีสรรพคุณมากมาย ซึ่งได้รบัมาตรฐานสนิค้าชุมชน แต่ขาดการพฒันาด้านการ
ออกแบบผลติภณัฑ์และ บรรจุภณัฑ ์ไม่สามารถควบคุมคุณภาพสนิคา้ใหเ้ป็นมาตรฐานได้ เนื่องจากใชแ้สงแดดใน
กระบวนการผลติ (2) ดา้นราคา ก าหนดราคาขายโดยใชต้้นทุนเป็นเกณฑ ์มวีตัถุประสงคเ์พื่อความอยู่รอดของกจิการ 
โดยก าหนดราคาแบบราคาตลาด ทัง้ราคาขายส่ง และราคาขายปลกี (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มกีารกระจาย
สนิค้าโดยผ่านคนกลาง และขายตรง ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีน้อย ระบบการขนส่ง ส่วนใหญ่ใช้ยานพาหนะของ
ประธานกลุ่ม ระบบสนิคา้คงคลงั มกีารสต๊อกสนิคา้ แต่ยงัขาดระบบทีต่่อเนื่อง โดยมกีารเบกิจ่ายสนิคา้ดว้ยระบบการ
เขา้ก่อน ออกก่อน ระบบคลงัสนิคา้ โดยใชส้ถานที่ผลติเป็นสถานทีจ่ดัเกบ็สนิคา้ ซึง่เป็นบา้นของประธานกลุ่ม (4) การ
สง่เสรมิการตลาด มกีารจดัการโฆษณาผ่านสือ่สิง่พมิพ ์ผ่านสือ่ของรฐั การประชาสมัพนัธ ์โดยใหม้กีารศกึษาดูงาน การ
บรจิาคเงนิทุนเพื่อการศกึษา การสง่เสรมิการขาย ดว้ยวธิกีารแถม มกีารจดัแสดงสนิคา้ และใหท้ดลองชมิ ดา้นการผลติ 
มกีารสบืทอดภูมปิญัญาทอ้งถิน่ และพฒันารูปแบบขึน้ โดยใชบ้า้นของประธานกลุ่มเป็นทีผ่ลติ มกีารวางแผนการผลติ 
และสามารถท าไดต้ามแผนทีก่ าหนด มกีารสรา้งเครอืขา่ยวตัถุดบิ โดยสนบัสนุนใหม้กีารปลกูตน้ลกูจนัทน์เพิม่ขึน้ และมี
การตรวจสอบคุณภาพก่อนจ าหน่าย ด้านการเงนิ ได้มกีารจดทะเบยีนกลุ่ม เงนิลงทุนมาจากการระดมหุน้ และได้รบั
เงนิทุนสนับสนุนจากหน่วยงานภาครฐั กลุ่มมกีารบนัทกึรายรบั รายจ่าย แต่ไม่ตรงตามมาตรฐานบญัช ีโดยผูบ้นัทกึ
บญัชไีม่ใช่ผูท้ีม่คีวามรูท้างการบญัชโีดยตรง การประเมนิศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปู จุด
แขง็ 1. ผลผลติ มตีลอดทัง้ปี 2. สนิคา้ไดร้บัมาตรฐานชุมชน 3. ลูกจนัทน์มสีรรพคุณมากมาย จุดอ่อน 1. ผูผ้ลติขาด
ทกัษะความช านาญดา้นการตลาดในต่างประเทศ 2. ผูผ้ลติขาดการพฒันาดา้นการออกแบบผลติภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ์ 
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3. การผลติสนิคา้ ยงัไม่ไดม้าตรฐานตามประเทศคู่คา้ก าหนด 4. การบรหิารจดัการกลุ่มไม่ไดจ้ดทะเบยีนเป็นนิตบิุคคล 
โอกาส 1. ความนิยมของชาวต่างชาตใินสนิคา้ภูมปิญัญาทอ้งถิน่ไทยซึง่มคุีณค่าและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 2. รฐับาลมี
มาตรการส่งเสรมิและสนับสนุนการผลติและการส่งออกสนิคา้ OTOP 3. การจดัตัง้เขตการคา้เสร ีท าใหไ้ทยไดร้บัการ
ลดภาษีน าเขา้ OTOP จากไทย อุปสรรค 1. คู่แข่งในประเทศคู่คา้สามารถผลติสนิคา้ไดต้้นทุนต ่ากว่า 2. การก าหนด
มาตรฐานฮาลาลมาเลเซยีมคีวามเขม้งวด 3. เทคโนโลยแีละรูปแบบผลติภณัฑเ์ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ต้องใชก้าร
ลงทุนสูง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสมกบัการกระจายผลติภณัฑ์ลูกจนัทน์เทศแปรรูปสู่ตลาดอาเซยีน ม ี3 
ช่องทาง คอื ช่องทางที ่1 จากผู้ผลติ/ผูส้่งออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านโรงแรมต่างๆร้านอาหาร 
และศนูยก์ารคา้ ไปยงัผูบ้รโิภค ช่องทางที ่2 จากผูผ้ลติ/ผูส้ง่ออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้รโิภค 
ช่องทางที ่3 จากผูผ้ลติ/ผูส้ง่ออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้สง่/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านรา้นคา้ปลกีไปยงัผูบ้รโิภค 
อภิปรายผลการวิจยั การประเมนิศกัยภาพทางการตลาดของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูปไปยงัตลาดต่างประเทศ  
คอื จุดแขง็ 1. ผลผลติ มตีลอดทัง้ปี 2. สนิคา้ไดร้บัมาตรฐานชุมชน 3. ลูกจนัทน์มสีรรพคุณมากมาย จุดอ่อน 1. ผูผ้ลติ
ขาดทกัษะความช านาญดา้นการตลาดในต่างประเทศ 2. ผูผ้ลติขาดการพฒันาดา้นการออกแบบผลติภณัฑแ์ละบรรจุ
ภณัฑ ์3. การผลติสนิคา้ ยงัไม่ไดม้าตรฐานตามประเทศคู่คา้ก าหนด 4. การบรหิารจดัการกลุ่มไม่ไดจ้ดทะเบยีนเป็นนิติ
บุคคล ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งของ กมลชนก สุทธวิาทนฤพุฒ ิและ อรรถสทิธิ ์ทองทัว่ (2550) ไดศ้กึษา
เรื่อง “การพฒันาตวักลางการคา้เพื่อการสง่ออกสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์” ผลการศกึษาพบว่า ลกัษณะการขาย
เพื่อการส่งออกสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ส่วนใหญ่จะเป็นการขายตรงและขายผ่านตวัแทนจ าหน่ายและปญัหาที่
พบบ่อยและตอ้งการใหต้วักลางช่วยเหลอืมากทีส่ดุคอื 1. ดา้นการเขา้ถงึแหล่งเงนิทุนหรอืการขอสนิเชื่อเพื่อน ามาใชใ้น
การด าเนินกจิการ 2. ดา้นส่งเสรมิการส่งเสรมิความรู้ความเขา้ใจในทกัษะการตลาดต่างประเทศ ตลอดจนการหา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้และดา้นประชาสมัพนัธส์นิคา้ของกจิการ และ 3. ดา้นความเขา้ใจในพธิกีารส่งออกหรอื
กฎหมายดา้นการคา้ระหว่างประเทศ ส าหรบัดา้น โอกาส 1. ความนิยมของชาวต่างชาตใินสนิคา้ภูมปิญัญาทอ้งถิน่ไทย
ซึง่มคีุณค่า และเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 2. รฐับาลมมีาตรการส่งเสรมิและสนับสนุนการผลติและการส่งออกสนิคา้ OTOP 
3. การจดัตัง้ เขตการคา้เสร ีท าใหไ้ทยไดร้บัการลดภาษีน าเขา้ OTOP จากไทย อุปสรรค 1. คู่แข่งในประเทศคู่คา้
สามารถผลติสนิคา้ไดต้น้ทุนต ่ากว่า 2. การก าหนดมาตรฐานฮาลาลมาเลเซยีมคีวามเขม้งวด 3. เทคโนโลยแีละรูปแบบ
ผลติภณัฑเ์ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ต้องใชก้ารลงทุนสงู ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษาวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งของ ดวงพร เหม
วจิติรพนัธ ์และ สมพล ธติโิรจนพรตัน์ (2551) ศกึษาเรื่อง รายงานการศกึษาวจิยัเชงินโยบายการศกึษาโครงสรา้งและ
กลไก การส่งออกของ SMEs ผลการศกึษาพบว่า ขอ้ได้เปรยีบ-เสยีเปรยีบของวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) นัน้มกัอยู่ในรูปแบบของการขาดการวจิยัและพฒันาเทคโนโลยกีารผลติ เพื่อต่อยอดภูมปิญัญาของไทย ขาด
การพฒันาคุณภาพตลอดขบวนการ ตัง้แต่การคดัสรรวตัถุดบิไปจนถงึการประกอบผลติภณัฑส์ าเรจ็รูป บุคคลากร: ขาด
ทกัษะหรอืขาดบุคคลากรทางดา้นการบรหิาร-จดัการดา้นการตลาดเชงิรุก แรงงาน: ในธุรกจิขนาดกลางหรอืเลก็ ไม่มี
ความเป็น มอือาชพี ขาดวนิัยในการท างาน การลาหยุดงานในช่วงเทศกาล รวมถึงแรงงานมไีม่เพยีงพอต่อความ
ต้องการ การผลติ: เทคโนโลยกีารแปรรูปไม่ทนัสมยั ขาดเครื่องจกัรทีม่ปีระสทิธภิาพ รวมถงึขาดการวจิยัและพฒันา
ผลติภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการกระจายสนิคา้ของผลติภณัฑล์ูกจนัทน์เทศแปรรูป จ.นครศรธีรรมราช ช่องทางการกระจายผลติภณัฑ ์
ทีเ่หมาะสมกบัผลติภณัฑล์กูจนัทน์เทศแปรรปูสูต่ลาดอาเซยีน ม ี3 ช่องทาง คอื ช่องทางที ่1 จากผูผ้ลติ/ผูส้่งออก ผ่าน
ผูน้ าเขา้ ผ่านผู้คา้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านโรงแรมต่างๆ ร้านอาหาร และศูนย์การค้า ไปยงัผู้บรโิภค ช่องทางที ่2 จาก
ผูผ้ลติ/ผูส้่งออก ผ่านผูน้ าเขา้ ผ่านผูค้า้ส่ง/ผูจ้ดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้รโิภค ช่องทางที ่3 จากผูผ้ลติ/ผูส้่งออก ผ่านผูน้ าเขา้ 
ผ่านผูค้า้สง่/ผูจ้ดัจ าหน่าย ผ่านรา้นคา้ปลกี ไปยงัผูบ้รโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งของ ธนพล หงษ์ทพิรตัน์
และ ดวงพรรณ กรชิชาญชยั (2549) ได้ศกึษาเรื่อง “การสร้างระบบสารสนเทศเพื่อช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรบั
สนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์” ผลการศกึษาพบว่า การที่ท าใหผู้้ผลติสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑม์ศีกัยภาพใน
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การขายสนิคา้ทัง้ต่างประเทศ และภายในประเทศนัน้จ าเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะต้องมชี่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้และการ
จดัการระบบโลจิสติกส์ในการขนส่งสนิค้าและวตัถุดิบที่มศีกัยภาพเพื่อสามารถรองรบัการสัง่ซื้อสนิค้าจากผู้ซื้อทัง้
ต่างประเทศ และในภายในประเทศซึ่งการพฒันาช่องทางในการจดัจ าหน่าย และการจดัการระบบโลจิสติกส์นี้ต้อง
เหมาะสมกบัผูผ้ลติสนิคา้ในแต่ล่ะระดบัดว้ย โดยการออกแบบและพฒันาตลาดสนิคา้ออนไลน์และการจดัการระบบโลจิ
สตกิส ์ส าหรบัผูผ้ลติสนิคา้ทีส่ง่ออกต่างประเทศภายในประเทศและระดบัชุมชน โดยมกีารน ามาตรฐาน การแลกเปลีย่น
เอกสาร Rosetta Net ซึง่เป็นมาตรฐานสากลทีใ่ชก้นัอยู่อย่างแพร่หลายเขา้มาใชแ้ละไดจ้ดัท าระบบ โลจสิตกิสเ์พื่อท า
การร่วมซือ้-ขายสนิคา้และวตัถุดบิของผูผ้ลติสนิคา้ไดอ้กีดว้ย 
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