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บทคดัย่อ 
  การวิจยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาการพฒันาเครือข่ายธุรกิจกบัธุรกิจในตลาดสดชุมชนเพื่อขบัเคลื่อนการจดั
จ าหน่ายผักอินทรีย์ที่ได้รับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์แบบมีส่วนร่วม หรือ Participatory guarantee system (PGS)      
การวจิยันี้ด าเนินการศกึษาด้วยวธิวีจิยัเชงิคุณภาพกับผู้ขายอาหารในตลาดก้านเหลอืง อ.เมอืง จ.อุบลราชธานี จ านวน        
4 ราย การรวบรวมขอ้มลูจากผูข้ายใชก้ารบนัทกึขอ้มลูและการพดูคุยอย่างไม่เป็นทางการกบัผูข้ายอาหารในประเดน็สนิคา้ที่
จ าหน่ายและจ านวนเงนิทีซ่ื้อผกัและสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์ผลการวจิยัแสดงใหท้ราบว่าเครอืข่ายธุรกจิกบัธุรกจิในตลาดสด
ระหว่างผูข้ายอาหารและผูว้จิยัซึง่เป็นผูจ้ าหน่ายผกัอนิทรยีส์ามารถพฒันาขึน้ได ้ผูข้ายอาหารซือ้ผกัอนิทรยีซ์ ้าและสม ่าเสมอ
เพื่อน าไปประกอบอาหารส าหรบัจดัจ าหน่ายใหก้บัลูกคา้ ภาพลกัษณ์ของรา้นช่วยสรา้งความเชื่อมัน่ในคุณภาพผลติภณัฑ์
ใหก้บัผูข้ายอาหาร นอกจากนี้ผลจากการวจิยัแสดงใหท้ราบว่าการสื่อสารแบบปากต่อปากระหว่างผูข้ายอาหารในตลาดสด
สง่เสรมิการพฒันาเครอืขา่ยธุรกจิ ในภาพรวมของขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากการวจิยัทีด่ าเนินถงึปัจจบุนั (มถุินายน - สงิหาคม 2564) 
ท าใหท้ราบว่าเครอืขา่ยธุรกจิในตลาดสดชุมชนเป็นแนวทางส าคญัของการสง่เสรมิการขายผกัและสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์โดย
ความเชื่อมัน่และยอมรับในภาพลักษณ์ของร้านและคุณภาพสินค้าช่วยให้เกิดการพัฒนาเครือข่ายธุรกิจกับธุรกิจได้  
ขอ้เสนอแนะในการด าเนินการวจิยัต่อไป คอื การขยายเครอืข่ายธุรกจิที่ได้พฒันาขึน้ไปสู่ลูกค้าในตลาดสดหรอืในตลาด
ออนไลน์เพื่อสนบัสนุนการเตบิโตและยัง่ยนืของเครอืขา่ยธุรกจิกบัธุรกจิ 
 
ค าส าคญั: เครอืขา่ยธุรกจิ ตลาดสดชุมชน ธุรกจิกบัธุรกจิ ผกัอนิทรยี ์
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Abstract  

 The objective of the present article was to study the development of a business-to-business (B2B) network 

within a community market to drive forward products from organic vegetables endorsed with the participatory 

guaranteed system (PGS). The research was undertaken using qualitative methodology with four food vendors in Karn-
Luang Community Market, Muang district, Ubon Ratchathani Province.  The data were collected through field notes 

and informal conversations with the participants on the topics related to the products sold and expenses on vegetables 

and other organic products.  The results showed that there was a high probability for the development B2B networks 

in the community market between food vendors and the researchers.  The vendors purchase organic vegetables on a 

regular basis from the stalls while image of vegetable stalls ensures product quality and creates customer loyalty of 

food vendors. In addition, the findings indicate that a word-of-mouth communication among food sellers in the market 

could promote the business network development.  Overall, the findings obtained from the research undertaken until 

present (June-August 2021)  demonstrate that the business network within the community market is considered an 

important way to promote sales of organic vegetables and others.  Confidences and acceptances in the image of the 

selling stall as well as product qualities can assist the B2B network development.  Recommendations for further 

research are extensions of the B2B network developed to customers who are either in community or in online markets. 
In so doing, these could support growth as well as sustainability of the B2B network.   

Keywords: Business network, Community market, Business-to-business (B2B), Organic vegetables 

 
บทน า  
 สนิคา้เกษตรอนิทรยีเ์ป็นสนิคา้ทีม่ศีกัยภาพทางการตลาด แต่การจดัจ าหน่ายการจดัจ าหน่ายยงัอยู่ในวงจ ากดั
และเป็นลกัษณะของตลาดจดัตัง้ โดยเฉพาะตลาดนัดเกษตรอนิทรยีใ์นพืน้ทีข่องหน่วยงานราชการ หรอืผ่านโมเดริน์เทรด     
กลุ่มซุปเปอร์มาเก็ตและห้างสรรพสินค้า (กมลทิพย์ ค าใจ, 2562) ในปี พ.ศ. 2563 (ตัง้แต่เดือน มีนาคม 2563) ซึ่งมี        
การระบาดของไวรสั COVID - 19 ท าให้ตลาดจดัตัง้เหล่านี้ไดห้ยุดการจดัจ าหน่ายเนื่องจากมาตรการทางสาธารณสุขใน
สถานการณ์การระบาดของไวรสั ส่งผลใหเ้กษตรกรและ/หรอืพ่อค้าประสบปัญหาดา้นการจดัจ าหน่ายสนิค้าในพื้นที่ตลาด
ดงักล่าว ในทางตรงกนัขา้มตลาดสดชุมชนยงัคงให้เปิดบริการเพราะมีความจ าเป็นต่อการด ารงชวีิตของผู้คนในชุมชน     
โดยตลาดไดม้กีารจดัมาตรการดา้นสาธารณสุขต่าง ๆ เพื่อลดความเสีย่งในการแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั ในระหว่างเดอืน 
เมษายน 2563 - พฤษภาคม 2564 ผู้วิจยัได้ด าเนินการวจิยัด้านพฒันาโซ่อุปทานสนิค้าเกษตรอินทรีย์ส าหรบัตลาดสด
ปลอดภยั โดยมจีุดมุ่งหมายหลกัเพื่อร่วมมอืกบัผูข้ายในตลาดสดชุมชน เพื่อจดัจ าหน่ายผกัสดอนิทรยีท์ีไ่ดร้บัมาตรฐานการ
รบัรองแบบกลุ่ม (Participatory guarantee system; PGS) ซึ่งพบว่า เกษตรกรและผูข้ายสามารถจดัจ าหน่ายและไดก้ าไร
อย่างต่อเนื่องจนถงึปัจจุบนั (กรณีศกึษาในตลาดสดดอนกลาง และตลาดสดสนัติสุขดอนกลาง อ. เมอืง จ. อุบลราชธานี) 
ผู้ขายมีรายได้เพิ่มจากการขายผกัทัว่ไปอยู่ในช่วง 4,000 - 12,000 บาท ต่อเดือน ในขณะที่เกษตรกรมรีายได้จากการ
จ าหน่ายผกัอนิทรยีเ์ขา้สู่ตลาดสดอยู่ในช่วง 1,500 - 5,500 บาทต่อเดอืน (กฤตยา อุทโธ และวรีเวทย ์อุทโธ, 2564) ขอ้มูล
ดงักล่าวสะทอ้นใหท้ราบถงึความเป็นไปไดใ้นการขบัเคลื่อนโซ่อุปทานสนิคา้เกษตรอนิทรยีผ์่านช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ตลาดสดชุมชน ทัง้นี้การเกษตรอนิทรยี์เป็นส่วนหนึ่งของระบบนิเวศอาหารปลอดภยัในโซ่คุณค่า (Value chain) ในระบบ
เศรษฐกจิสเีขยีว (Green economy) อนัมจีุดมุ่งหมายในการสรา้งเศรษฐกจิดว้ยการบรโิภคทรพัยากรทีไ่ม่สรา้งผลกระทบ
และความเสยีหายต่อสิง่แวดลอ้ม (สจุติรา วาสนาด ารงด,ี 2556; กนกพร ตนัวฒันะ และคณิต เขยีววชิยั, 2562) ในการศกึษา
ของกฤตยา อุทโธ และวรีเวทย ์อุทโธ (2564) พบว่า ลูกคา้ (Customer) ของการจดัจ าหน่ายผกัอนิทรยีใ์นตลาดสดชุมชน 
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คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไปทีใ่หค้วามสนใจผกัสดปลอดภยัและสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์ โดยเป็นลูกคา้ประจ าของผูข้ายผกัทีไ่ดร้่วมใน
กจิกรรมวจิยัและมคีวามเชื่อใจในสนิคา้ทีน่ ามาจ าหน่ายของผูข้าย ขอ้มูลดงักล่าวนี้ไดแ้สดงใหท้ราบถงึความส าคญัของทุน
ทางสงัคม (Social capital) ซึง่เป็นพืน้ฐานของเครอืขา่ยทางสงัคม (Social networks) และ/หรอืความสมัพนัธ ์(Relationship) 
ระหว่างภาคส่วนต่าง ๆ (Parties) ต่อการด าเนินงานของกจิกรรมทางการตลาดของธุรกจิทัว่ไป (Woolcock, 2001; Setini  
et al. 2021) และธุรกิจเกษตรอินทรีย์ (Smoluk-Sikorska et al., 2020) โดยบริบทเครือข่ายทางสงัคมของการวจิยันี้คอื 
ผูข้ายและผูซ้ือ้ 
 จากขอ้มลูในแบบจ าลองธุรกจิ (Business model canvas; BMC) ทีไ่ดพ้ฒันาขึน้ในการศกึษาของ กฤตยา อุทโธ 
และวรีเวทย ์อุทโธ (2564) พบว่า ผูข้ายอาหารในตลาดชุมชนไดร้บัการพจิารณาว่าเป็น “กลุ่มลกูคา้” (Customer segment) 
ซึง่ควรก าหนดเป็นกลุ่มเป้าหมาย (Target) ในการจ าหน่ายสนิคา้ เนื่องจากกลุ่มลูกคา้นี้ใชผ้กัและสนิคา้เกษตรอื่น ๆ เป็น
ส่วนหนึ่งของการประกอบอาหารทัง้อาหารตามสัง่และอาหารปรุงสุก ดงันัน้การสรา้งเครอืข่ายและเชื่อมต่อกบักลุ่มลูกคา้นี้  
จึงเป็นแนวทางในการขบัเคลื่อนการจ าหน่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์ในตลาดสดชุมชน ทัง้นี้การพัฒนาเครือข่ายกับ
ผู้ประกอบการเป็นการแบ่งกลุ่มลูกค้าที่เป็นธุรกจิ ในรูปแบบของการด าเนินธุรกรรมระหว่างผู้ประกอบการด้วยกนั หรอื   
ภาคธุรกิจกบัภาคธุรกิจ (Business - to - Business: B2B) (โอภาส เอี่ยมสริิวงศ์, 2556; สุวิทย์ สุจริต และคณะ, 2563)      
ซึ่งเป็นรูปแบบส าคญัของการจดัการธุรกจิโดยเฉพาะการจ าหน่ายสนิค้าออนไลน์ เนื่องจากรูปแบบธุรกิจ B2B ช่วยลด    
ภาระต้นทุนในด้านการจดัการสนิค้าคงคลงั สนับสนุนการจดัส่งสนิค้าและเพิ่มช่องทางการตลาดให้กบัผู้ประกอบการ             
(ปรดีิส์ุดา ไชยขนัธุ,์ 2560; ฐาปนี เรอืงศรโีรจน์ และสรยีา วจิติรเสถยีร, 2563) การด าเนินธุรกจิเกษตรอนิทรยีใ์นรูปแบบ 
B2B ผ่านช่องทางการตลาดออนไลน์ได้รบัความสนใจและสนับสนุนในรูปแบบนโยบายและเงนิช่วยเหลอืจากหน่วยงาน
ภาครัฐ เช่น ส านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ (องค์การมหาชน) (สยามรัฐ, 2563ก) และกระทรางเกษตรและสหกรณ์        
(โพสต์ทูเดย,์ 2564) เพื่อเป็นช่องทางในการระบายสนิคา้เกษตรอนิทรยีแ์ละสนิคา้เกษตรทัว่ไปโดยเฉพาะในช่วงวกิฤตการ
ระบาดของเชือ้ไวรสั COVID - 19 ตวัอย่างของการตลาดออนไลน์ในรปูแบบ B2B ส าหรบัสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์เช่น เวป็ไซต์
ไทยออรแ์กนิกแพลตฟอรม์ซึง่พฒันาและด าเนินการโดยสมาคมผูบ้รโิภคอนิทรยีไ์ทยตัง้แต่ปี พ.ศ. 2563 (สมาคมผูบ้รโิภค
อนิทรยี์ไทย, 2563ข) จากการศกึษาเอกสารอ้างองิที่เกี่ยวขอ้ง ไม่พบรายงานของการพฒันาเครอืข่ายและหรอืธุรกจิแบบ 
B2B ในบรบิทของสนิคา้เกษตรอนิทรยีจ์ าหน่ายในตลาดสดชุมชน ซึง่ในปัจจุบนัการจดัหน่ายสนิคา้เกษตรอนิทรยีส์ว่นใหญ่
อยู่ในรูปของธุรกจิแบบภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค (Business - to - Customer; B2C) (กมลทพิย ์ค าใจ, 2562) ดงันัน้การวจิยันี้
จงึมวีตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาการพฒันาเครอืข่ายธุรกจิแบบ B2B ภายในตลาดสดระหว่างผูข้ายผกัอนิทรยีแ์ละกลุ่มผูข้าย
อาหารในตลาดสดชุมชน ความรู้จากการศกึษานี้จะเป็นส่วนเติมเตม็องค์ความรู้ดา้นการพฒันาการตลาดและธุรกจิสนิคา้
เกษตรอนิทรยีข์องประเทศไทยต่อไป 

 

ทบทวนวรรณกรรม  
จังหวัดอุบลราชธานีมีเกษตรกรผู้ผลิตสินค้าเกษตรอินทรีย์ที่ ได้การรับรองมาตรฐาน PGS โดยส่วนใหญ่             

จดัจ าหน่ายในตลาดจดัตัง้ เช่น โรงพยาบาลและสถานทีร่าชการ ซึง่อาจเป็นขอ้จ ากดัของการเขา้ถงึสนิคา้เกษตรอนิทรยีข์อง
ผูบ้รโิภค และอาจสง่ผลถงึความมัน่คงทางดา้นการตลาดของเกษตรกร หากไม่สามารถจ าหน่ายสนิคา้ได ้ดงักรณีการปิดตวั
ของตลาดในช่วงการระบาด COVID - 19 ดังนัน้การสร้างความต่อเนื่องด้านการตลาดของสินค้าเกษตรอินทรีย์จึงมี
ความส าคญั ในการศกึษาของการจดัจ าหน่ายสนิค้าเกษตรอนิทรียใ์นตลาดสดชุมชน กฤตยา อุทโธ และวรีเวทย์ อุทโธ (2564) 
รายงานถึงความเป็นไปได้และสามารถสร้างรายได้ให้กับเกษตรกรและผู้จ าหน่ายผักอินทรีย์ในตลาดสด โดยเฉพาะ
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เกษตรกรที่ไม่สามารถน าสนิค้าไปจ าหน่ายได้ในตลาดจดัตัง้ทัว่ไป จากขอ้มูลขา้งต้นท าให้ทราบถึงความเป็นไปได้ของ     
การขบัเคลื่อนการเกษตรอนิทรยีใ์นตลาดสดชุมชน แมว้่าตลาดสดมภีาพลกัษณ์ของตลาดทัว่ไปทีจ่ าหน่ายผกัซึง่ปลกูโดยใช้
สารเคมทีี่อาจเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ และมคีวามไม่สะอาดหรอืเปียกชื้น ดงันัน้การจดัจ าหน่ายสนิค้าเกษตรอนิทรีย์ใน   
ตลาดสดในช่วงแรกอาจเกดิความสงสยัในความเป็นไปได ้แต่เมื่อไดม้กีารส่งเสรมิการขายผ่านการใหค้วามรู้ อย่างต่อเนื่อง
และสร้างความเชื่อมัน่ให้กบัลูกค้าโดยเกษตรกรและผู้ขายไม่น าสินค้าเคมีมาปนและหลอกจ าหน่าย ตลอดจนการ ซื้อ        
ผกัอนิทรยีไ์ดทุ้กครัง้ทีม่าตลาดสด หรอืการสัง่จองล่วงหน้า ไดช้่วยส่งเสรมิการจ าหน่ายและการผลติสนิค้าเกษตรอนิทรยี์                
การด าเนินการดงักล่าวท าใหเ้กดิการขบัเคลื่อนอย่างเป็นรปูธรรมของโซ่อุปทานสนิคา้เกษตรอนิทรยีส์ าหรบัตลาดสดชุมชน 
(กฤตยา อุทโธ และวรีเวทย ์อุทโธ, 2564)  
  จากขอ้มลูขา้งตน้ท าใหท้ราบไดถ้งึความส าคญัของการปรบัตวัของตลาดชุมชนส าหรบัเป็นตลาดสดจ าหน่ายสนิคา้
อาหารปลอดภยัและเกษตรอนิทรยี ์เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการเลอืกซือ้และรบัประทานอาหาร    
ทีป่ลอดภยั ทัง้นี้การผลติสนิคา้ปลอดภยัภายใตแ้นวปฏบิตัทิีด่ทีางการเกษตร (Good agricultural practice หรอื GAP) หรอื
เกษตรอนิทรยี ์(Organic agriculture) มแีนวโน้มขยายตวัอย่างต่อเนื่องทัง้ในตลาดภายในและต่างประเทศ ดงัตวัอย่างใน    
ปี พ.ศ. 2560 องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร (อ.ต.ก.) กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ได้เปิดตลาดเกษตรอนิทรยี์ (Organic 
market) เพื่อจดัจ าหน่ายและกระจายสนิค้าเกษตรอนิทรยี์ โดยมชี่องทางการจดัน าหน่ายทัง้หน้าร้านและตลาดออนไลน์
ส าหรบัการอ านวยความสะดวกในการเขา้ถึงสนิค้าของผู้บรโิภคซึ่งมแีนวโน้มของการบรโิภคสนิค้าอาหารปลอดภัยและ
เกษตรอินทรีย์อย่างต่อเนื่อง (พชัรินทร์ สุภาพนัธ์ และคณะ, 2560) ในปี พ.ศ. 2563 สมาคมผู้บรโิภคอินทรีย์ได้พฒันา
แพลตฟอร์มการขายสนิค้าเกษตรอินทรีย์ออนไลน์ทัง้ในรูปแบบธุรกิจ B2C และ B2B พร้อมกบัมบีริการส่งสนิค้าให้กบั
ผู้บรโิภค (สมาคมผู้บรโิภคอนิทรยี์ไทย, 2563ข) การจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์และ/หรือการบรกิารจดัส่งสนิค้าดงักล่าว    
เป็นทางเลือกที่ส าคญัให้กบัผู้บริโภคในการเข้าถึงสนิค้าได้สะดวกยิ่งขึ้น  โดยเฉพาะในช่วงวิกฤตการระบาดของไวรสั 
COVID-19 ซึง่จ ากดัการเดนิทางของผูบ้รโิภคไปยงัตลาดหรอืรา้นอาหาร (สภุาวด ีธงภกัดิ ์และสนัตธิร ภูรภิกัด,ี 2564)  

การจดัแสดงและการจดัวางสนิค้าอาหารปลอดภยั (ซึ่งรวมถึงสนิค้าเกษตรอินทรยี์) เป็นเทคนิคการส่งเสรมิ     
การขายที่ส าคญั ในปัจจุบนัในร้านซุปเปอร์มาร์เกต็ชัน้น าได้จดัพื้นที่หรอืชัน้วางแสดงสนิค้าอาหารปลอดภยัเพิม่มากขึน้ 
เพื่อใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกในการเลอืกซือ้สนิคา้เพิม่ขึน้ (รตันา สดี,ี 2561) เน่ืองจากผูบ้รโิภคไดใ้หค้วามสนใจเลอืกซือ้สนิคา้
อาหารปลอดภยัและอาหารเพื่อรกัษาสุขภาพและเสรมิสร้างเพิม่ภูมคิุ้มกนัให้กบัร่างกาย (กนัต์วริุฬห์ พลูปราชญ์ และณัฐนร ีสมติร, 
2563; กฤตกร หมัน่สระเกษ และคณะ, 2564) ในบรบิทของการจดัแสดงสนิค้า พบว่า ภาพลกัษณ์ของร้านค้าเป็นปัจจยั
ส าคญัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อสนิค้า ผู้บรโิภคพจิารณาภาพลกัษณ์ในประเดน็ต่าง ๆ ประกอบด้วย ความ
สะดวกในการเลอืกซือ้ เช่น การจดัเรยีงบนชัน้วาง การตกแต่งบรรยากาศภายในของรา้นคา้ และความเชื่อมัน่ในคุณภาพ
ของสนิคา้ทีจ่ดัจ าหน่าย จากการศกึษาเอกสารอา้งองิทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้อนิทรยีท์ีไ่ดม้าตรฐาน
มกัเป็นรา้นคา้ในหา้งสรรพสนิคา้ขนาดใหญ่ ตลาดสดขนาดใหญ่ เช่น ตลาดสด อ.ต.ก. แต่การขายสนิคา้อาหารปลอดภยั
หรอืเกษตรอนิทรยีใ์นตลาดสดทีก่ระจายตวัตามชุมชน (ทัง้ตลาดของเทศบาลและตลาดเอกชน) ยงัมอียู่อย่างจ ากดั อย่างไร
กต็ามในบางชุมชน เช่น ชุมชนบ้านท านบ จงัหวดัสุรนิทร์ หรอื ชุมชนบา้นหนองเทา จงัหวดัอุบลราชธานี ได้จดัตัง้ตลาด
จ าหน่ายสนิค้าปลอดภยัและสนิค้าเกษตรอนิทรยี์กนัภายในชุมชนโดยใช้ระบบการรบัรองมาตรฐานเกษตรอนิทรยี์  PGS 
ทัง้นี้การจดัวางสนิคา้ในตลาดชุมชนดงักล่าวเน้นภาพลกัษณ์ทีส่ื่อความเป็นธรรมชาตแิละทอ้งถิน่ ซึง่เป็นการสรา้งการรบัรู้
และประทบัใจใหก้บัผูซ้ือ้โดยเฉพาะผูซ้ือ้ทีม่าจากนอกชุมชนในดา้นความปลอดภยัและสบายใจเมื่อบรโิภคสนิคา้ (กฤตยา 
อุทโธ และวรีเวทย ์อุทโธ, 2564) 
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การจดัจ าหน่ายสนิคา้เกษตรอนิทรยีใ์นช่องทางการตลาดทัง้หน้ารา้นหรอืออนไลน์โดยทัว่ไปอยู่ในรูปของธุรกจิ
แบบภาคธุรกิจกบัผู้บริโภค (Business - to - Customer; B2C) กล่าวคือ ลูกค้า (ลูกค้ารายย่อย) ซื้อสนิค้าโดยตรงจาก       
ผู้จ าหน่ายหรอืเกษตรกรเจา้ของผลติภณัฑเ์พื่อน าไปบรโิภคในครวัเรอืน (กมลทพิย์ ค าใจ, 2562) นอกจากรูปแบบธุรกจิ 
B2C การท าธุรกจิสามารถอยู่ในรูปของธุรกจิกบัธุรกจิด้วยกนัเอง (Business - to - Business; B2B) ดงัเช่น การขายส่ง
สนิคา้ต่าง ๆ หรอืการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกสร์ะหว่างภาคธุรกจิ/บรษิทั ทัง้นี้การจ าหน่ายสนิคา้เกษตรอนิทรยีข์อง
เกษตรกรผ่านระบบการรวบรวมของกลุ่มเกษตรกร ก่อนน ามาจดัจ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภค (ตะวนั ห่างสงูเนิน, 2557; อภชิาต ิ
ใจอารยี,์ 2561; ภารดา บุญรมย ์และคณะ, 2563) เป็นตวัอย่างธุรกจิแบบ B2B ทีเ่กดิขึน้โดยทัว่ไปในชุมชนเกษตรทีส่มาชกิ
มกีารรวมกลุ่มเพื่อการผลติและจ าหน่ายสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์เช่น กลุ่มเกษตรกรปลกูขา้วอนิทรยี ์และผูป้ลกูหอมหวัใหญ่ใน
จงัหวดัเชยีงใหม่ (เบญจมาศ สนัต์สวสัดิ ์และปภาภร สุทธภิาศลิป์, 2562) นอกจากนี้การด าเนินธุรกจิแบบ B2B ของสนิคา้
เกษตรอนิทรยี์ด าเนินการผ่านการคา้ออนไลน์ดงัตวัอย่างของแพลตฟอรม์ซึ่งพฒันาโดยสมาคมผู้บรโิภคอนิทรยีต์ามทีไ่ด้
น าเสนอขา้งตน้ ในทางตรงกนัขา้มการด าเนินธุรกจิแบบ B2B ระหว่างผูข้ายสนิคา้เกษตรอนิทรยีใ์นตลาดสดชุมชนยงัไม่พบ
การรายงานในปัจจุบนั อาจมสีาเหตุส าคญัเนื่องจากสนิคา้เกษตรอนิทรยีส์่วนใหญ่ไม่ไดจ้ดัจ าหน่ายในตลาดสดชุมชน ทัง้นี้
การด าเนินธุรกจิแบบ B2B ได้มกีารรายงานว่าเป็นแนวทางส าคญัในการส่งเสรมิการขายสนิค้าเกษตรอนิทรยี์ในประเทศอื่น ๆ 
เช่น อนิเดยี (Chandarhasa et al., 2018) ยูเครน Tkalenko et al. (2021) จนี (Hu et al., 2012) หรอื อนิโดนีเซยี (Najib   
et al., 2020) แต่การด าเนินธุรกจิส่วนใหญ่ยงัเป็นในแบบออนไลน์พร้อมการจดัส่งสนิค้าไปยงัหน่วยงานหรอืองคก์รธุรกจิ 
เช่น โรงแรม หา้งสรรพสนิคา้ หรอืรา้นจ าหน่ายสนิคา้เบด็เตลด็/ของช า เพื่อจดัจ าหน่ายใหก้บัลกูคา้ต่อไป  

แม้ว่าในปัจจุบนัยงัไม่พบรายงานของการด าเนินธุรกจิแบบ B2B ส าหรบัผกัหรอืสนิค้าเกษตรอนิทรยีใ์นบรบิท
ของตลาดสดชุมชนทัง้ในประเทศไทยและต่างประเทศ แต่ธุรกจิแบบ B2B ในพืน้ทีต่ลาดสดเป็นรูปแบบทีพ่บไดโ้ดยทัว่ไป 
ดงักรณีศกึษาของร้านโชห่วย (การค้าปลกีแบบดัง้เดมิ) ในการวจิยัเพื่อยกระดบัผลประกอบการของร้านโชห่วย สุจนิดา 
เจยีมศรพีงศ ์(2554) รายงานว่าเครอืข่ายของธุรกจิโชห่วย แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ประกอบดว้ย รา้นโชห่วย รา้นยีปั่ว๊ และ
รา้นซาปัว๊ โดยรา้นโชห่วยซือ้สนิคา้จากรา้นยีปั่ว๊หรอืรา้นซาปัว๊เพื่อจ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภค ในขณะทีร่า้นยีปั่ว๊และรา้นซาปัว๊
ท าธุรกจิกบัเฉพาะกบัร้านโชห่วยและซพัพลายเออร์สนิค้าแต่ไม่ขายปลกีให้กบัลูกค้ารายย่อย  เมื่อพจิารณาจากขอ้มูลที่
รายงานโดย สุจนิดา เจยีมศรพีงศ ์(2554) พบว่า ลกัษณะของเครอืข่ายธุรกจิโชห่วยในตลาดสดสามารถน ามาเป็นตน้แบบ
ของการการพฒันาธุรกิจแบบ B2B ส าหรบัสนิค้าเกษตรอินทรีย์ในตลาดสดต่อไป จากข้อมูลที่น าเสนอในการทบทวน
วรรณกรรม ท าใหท้ราบถงึช่องว่างของความรู ้(Knowledge gap) ของการท าธุรกจิแบบ B2B ส าหรบัสนิคา้เกษตรอนิทรยีใ์น
ตลาดสดชุมชน ดงันัน้ผลการศกึษาทีไ่ดจ้ากการวจิยันี้จะเป็นขอ้มูลสนับสนุนและเตมิเตม็ความรูข้องการจดัการการตลาด
ของสนิคา้เกษตรอนิทรยีต่์อไป 

 

วิธีด าเนินการวิจยั  
การศกึษานี้ด าเนินการดว้ยวธิวีจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative methodology) เนื่องจากการวจิยันี้ไม่ไดม้จีุดประสงค์

ในการวเิคราะหท์างสถติขิองขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมจากตวัอย่าง อนัเนื่องมาจากผูค้า้ในตลาดสดซึง่สว่นใหญ่เป็นผูป้ระกอบการ
รายย่อยมกัไม่จดบนัทกึขอ้มูลผลการด าเนินการ โดยเฉพาะขอ้มูลตวัเลข เช่น เงนิลงทุน รายรบั รายจ่าย ดงัตวัอย่างใน
การศึกษาของ Nixson and Cook (2005) ได้แสดงให้ทราบว่า ผู้ค้ารายย่อยหรือเกษตรกรรายย่อยมักไม่บันทึกข้อมูล
เน่ืองจากขนาดของธุรกจิทีด่ าเนินการมขีนาดเลก็และเป็นลกัษณะวนัต่อวนั ตวัอย่างงานวจิยัอื่น ๆ ซึง่ไดป้ระยุกตใ์ชก้ารวจิยั
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เชงิคุณภาพส าหรบัการศกึษาผูป้ระกอบการรายย่อยหรอืเกษตรกรทีม่รีายไดต้ ่า เช่น Chimucheka and Mandipaka (2015) 
ที่ศกึษาสถานการณ์และปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกจิของวสิาหกจิรายย่อย (Micro - enterprise) ขนาดเลก็ (Small - 
scale enterprise) และขนาดย่อม (Medium scale enterprise) ในประเทศแอฟรกิาใต้ หรอื Bharti (2014) ที่ศกึษาการพฒันา
วสิาหกจิขนาดจิว๋ในประเทศอนิเดยี ในการศกึษานี้ผูว้จิยัไดด้ าเนินการในพืน้ที ่“ตลาดกา้นเหลอืง” (เป็นตลาดสดชุมชนของ
เอกชน) อ.เมอืง จ.อุบลราชธานี ขัน้ตอนในกระบวนการเกบ็ขอ้มลู (Algorithm of data collection process) แสดงในรปูที ่1 
โดยรายละเอยีดสามารถสรุปโดยสงัเขปไดด้งัต่อไปนี้  

 
 
 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูท่ี 1 : ขัน้ตอนของกระบวนการเกบ็ขอ้มลูในการวจิยั (Algorithm of data collection process) 
 

การคัดเลือกตัวอย่างประชากรของการวิจัยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling) ด้วยการใช้
ฐานขอ้มูลของเจา้ของตลาดซึง่เป็นผูข้ายอาหารในตลาดสดกา้นเหลอืงและขายอาหารในตลาดมากกว่า 5 ปี (รูปที ่2 ก-ข) 

การเลือกตวัแทนประชากรจากฐานข้อมลู
ของ  ตลาดก้านเหลืองด้วย 

วิธีเจาะจง  (Purposive sampling)  

เกบ็ข้อมูลด้วยวิธีบนัทึกภาคสนาม 
(Field note) และสนทนาไม่เป็นทางการ 

การตอบรบั 
เข้าร่วมในการวิจยั 

เข้าร่วม 

ยุติกระบวนการ 
การเกบ็ข้อมลู 

ปฎิเสธเข้าร่วม 

รวบรวมข้อมูล (1) ชนิดสินค้า   
และ (2) ยอดจ าหน่ายสินค้า 

เสรจ็ส้ินการเกบ็ข้อมูล 

ขออนุญาต 
ถ่ายภาพ 

และ / หรือใช้ข้อมูล 

ยุติการถ่ายภาพ 
และใช้ข้อมูล 

ถ่ายภาพและใช้ข้อมูลประกอบ 
ในรายงานการวิจยั 

ปฏิเสธ 

อนุญาต 

ถ่ายภาพ 
และใช้ข้อมูล 
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ในการวจิยันี้มตีวัอย่างประชากรทัง้หมด 4 คน ซึง่แมว้่ามจี านวนทีไ่ม่มาก แต่การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพเพื่อน าเสนอ
ขอ้มูลที่สะท้อนความคดิเหน็หรอืมุมมองของผู้ประกอบการ โดยไม่ได้เน้นในการวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิตัวเลขหรอืทางสถติิ   
จากการรวบรวมขอ้มลูของผูค้า้ในตลาด ผูว้จิยัพบว่า ผูป้ระกอบการในตลาดสดกา้นเหลอืงยงัไม่เคยเขา้ร่วมในกจิกรรมการ
วจิยัจากสถาบนัการศกึษาหรอืหน่วยงานอื่น ๆ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการส่วนใหญ่ในตลาดยงัลงัเลและไม่ตดิสนิใจเขา้ร่วมกบั
การวจิยัจนกว่าจะมคีวามเชื่อใจ โดยเฉพาะเมื่อเขา้ร่วมการวจิยัแลว้จะไม่ส่งผลต่อการประกอบอาชพี เช่น การจดัเกบ็ภาษี
เพิม่เตมิหากมกีารเปิดเผยขอ้มลูดา้นการเงนิหรอืรายไดข้องการท าธุรกจิ   

 ขอ้มูลที่ด าเนินการเกบ็รวบรวมในการวจิยั คอื (1) ชนิดของสนิค้า และ (2) ยอดจ าหน่ายของสนิค้า ซึ่งเป็นใน
ลกัษณะของความถี่ (Frequency) ในแต่ละครัง้ทีผู่ข้ายอาหารมาซือ้เพื่อน าไปประกอบเป็นอาหารและ/หรอืจ าหน่ายต่อ โดย
ท าการจดบนัทึกในลกัษณะของบนัทกึภาคสนาม (Field note) (รูปที่ 2-ค) ข้อมูลทัง้ 2 ส่วนนี้เป็นข้อมูลประเภทหนึ่งที่     
แสดงถึงผลของการสร้างเครือข่ายธุรกิจ (วชิร คูณทวีเทพ, 2558; ชัญญาภัค หล้าแหล่ง และคณะ, 2561) ในระหว่าง              
การจดัจ าหน่ายไดม้กีารพดูคุยกนัอย่างไม่เป็นทางการและไม่ใช่รปูแบบในการสมัภาษณ์เชงิลกึ ณ แผงจ าหน่ายผกัและสนิคา้
เกษตรอนิทรยี ์หรอื ณ แผงจ าหน่ายอาหารและสนิคา้ของผูซ้ือ้ เพื่อรบัทราบขอ้มูลจากผูซ้ือ้ เช่น ชนิดของสนิคา้ทีอ่ยากได้
เพิม่เตมิ ความสดใหม่ของสนิคา้ทีไ่ดซ้ือ้ไปแลว้ และขอ้เสนอแนะต่างๆ โดยใชเ้วลาประมาณ 2-5 นาท ีทัง้นี้การพูดคุยเป็น
กิจกรรมที่ด าเนินในสภาวะที่เป็นอยู่จริงขณะนัน้ (Natural settings) โดยอาจมีการขอถ่ายภาพกิจกรรมของผู้ได้รับ          
การสมัภาษณ์ (ด้วยการขออนุญาตก่อน) นอกจากนี้ผู้วิจ ัยได้ขออนุญาตจากผู้ซื้อ (Consent) เพื่อน าข้อมูลที่ได้จาก        
การพูดคุยไปใช้ในการท ารายงานซึ่งมีจุดประสงค์ด้านวิชาการ ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้วิจ ัยได้มีการตรวจสอบคุณภาพ      
ความน่าเชื่อถือของข้อมูลและสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของการวจิยั ด้วยการใช้วิธกีารตรวจสอบแบบสามเส้าด้านวธิี
รวบรวมขอ้มลู (Methodological triangulation) (สภุางค ์จนัทวานิช, 2553) การวจิยันี้เริม่ด าเนินการในเดอืนพฤษภาคม 2564 - 
สงิหาคม 2564 เป็นระยะเวลาประมาณ 3.5 เดอืน ของระยะเวลาโครงการวจิยัซึ่งด าเนินการระหว่าง พฤษภาคม 2564 - 
เมษายน 2565 

 
 

   
(ก) (ข) (ค) 

รปูท่ี 2 : ตวัอย่างของผูซ้ือ้ซึง่เป็นผูข้ายอาหารในตลาดกา้นเหลอืง (ก-ข) และตวัอย่างการจดบนัทกึการขายผกัและสนิคา้
เกษตรอนิทรยีใ์นทุกวนัทีท่ าการจ าหน่าย (ค) 
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ผลการวิจยัและการอภิปรายผล  
1. ลกัษณะของการจดัวางและจ าหน่ายผกัและสินค้าเกษตรอินทรียใ์นตลาดสดชุมชน 

 สินค้าที่น ามาจ าหน่ายในการวิจยันี้เป็นผลิตผลจากเกษตรกรในจงัหวัดอุบลราชธานีผู้ซึ่งได้รับการรับรอง
มาตรฐาน PGS ประกอบดว้ย PGS กนิสบายใจ (มแีหล่งจ าหน่าย คอื หา้งสรรพสนิคา้สุนียท์าวเวอร ์จ.อุบลราชธานี) PGS 
โรงพยาบาลสรรพสทิธิแ์ละโรงพยาบาลศนูยม์ะเรง็ และผูป้ลกูเครอืข่ายราชธานีอโศก เกษตรกรผูผ้ลติสนิคา้มาตรฐาน PGS 
นี้มปีระสบการณ์และด าเนินอาชพีเกษตรกรมาอย่างต่อเน่ืองและมากกว่า 10 ปี ดงันัน้สนิคา้ทีน่ ามาจดัจ าหน่ายจงึเป็นสนิคา้
ทีม่มีาตรฐานและสามารถตรวจยอ้นสอบกลบัได ้(Traceability) ถงึแหล่งปลกูและรายละเอยีดต่าง ๆ เช่น ประวตักิารรบัรอง
มาตรฐานพื้นที่ปลูก โดยความส าคัญของการรบัทราบถึงคุณภาพและที่มาของสินค้าที่จดัจ าหน่ายนัน้ สอดคล้องกบั           
ผลการศึกษาเพื่อพฒันาการตรวจสอบย้อนกลบัการปลูกพืชปลอดภัยของ นันทิยา ตันติดลธเนศ และแสงทอง บุญยิง่ 
(2563) ซึง่ไดร้ายงานว่า ปัจจุบนัผูบ้รโิภคใหค้วามใส่ใจในคุณภาพของสนิคา้ตลอดจนมคีวามต้องการในการทราบทีม่าและ
ตรวจสอบยอ้นกลบัในผลติผลผกัปลอดภยัเพื่อสรา้งความมัน่ใจในการบรโิภค  
 ในการวจิยันี้การขนส่งสนิคา้มายงัตลาดกา้นเหลอืง ด าเนินการโดยทัง้เกษตรกรเอง และ/หรอืผูว้จิยั (ดงัปรากฏ
ในรูปที่ 3 : ก-ง) เนื่องจากจ านวนที่ส่งเข้าตลาดของเกษตรกรบางรายมีจ านวนไม่มาก ดงันัน้เกษตรกรจึงพิจารณาว่า        
ไม่คุม้ทุนในการเดนิทางจากแหล่งผลติมายงัตลาดดว้ยตนเอง ทัง้นี้ในการด าเนินบทบาทผูร้วบรวมและน าส่งสนิคา้นี้ ผูว้จิยั
ไดแ้จง้แก่เกษตรกรว่าผูว้จิยัไม่ไดร้บัเงนิส่วนต่างหรอืผลประโยชน์ใด ๆ เนื่องจากการด าเนินกจิกรรมนี้ไดร้บัการสนับสนุน
จากโครงการวจิยัแล้ว ผลิตผลที่ผู้วจิยัได้ท าความสะอาดและตดัแต่งเบื้องต้น (ดงัปรากฏในรูปที่ 3-จ) เพื่อก าจดัส่วนที่      
เน่าเสยีหรอืหกัในระหว่างการขนส่งออกไป ภายหลงัจากนัน้ได้ท าการบรรจุหรอืมดัรวมกนัเป็นก าเพื่อขนส่งไปจ าหน่ายที่
ตลาดต่อไป นอกจากนี้ยงัไดร้วมผลติผลเป็นชุดพรอ้มปรุง เช่น ชุดต้มย า (ข่า ตะไคร ้ใบมะกรูด) เพื่ออ านวยความสะดวก
ให้กบัผูบ้รโิภค จากขอ้มูลในเอกสารอา้งองิทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่า ผลติภณัฑ์ผกัแปรรูปเบือ้งต้นนัน้เป็นทัง้รูปแบบของอาหาร
พรอ้มรบัประทาน (Ready - to - eat) และอาหารพรอ้มปรุง (Ready - to - cook) ซึง่ไดร้บัความนิยม เนื่องจากสะดวกใน          
การรบัประทานหรอืประกอบอาหาร ตลอดจนลดเวลาในการเตรยีมอาหารใหก้บัการใชช้วีติของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัทีม่คีวาม
รบีเร่งและเน้นการใชเ้วลาในสื่อออนไลน์ (ปวณีภทัร นิธตินัติวฒัน์ และ วรางคณา อุดมทรพัย์, 2560; กมลพพิฒัน์ ชนะสทิธิ ์
และคณะ, 2561) 

 

     
(ก) (ข) (ค) (ง) (จ) 

รปูท่ี 3 : ตวัอย่างแปลงปลกูผกัอนิทรยีแ์ละเกษตรกรผูป้ลกู (ก) การรวบรวมจากแหล่งปลกูหรอืแหล่งจดัหน่ายของกลุ่ม
เกษตรกร (ข) และการขนสง่ผกัและสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์(ค) มายงัตลาดกา้นเหลอืง (ง) และการเตรยีมผกัเบือ้งตน้ก่อน   

การจ าหน่าย (จ) 
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ผูว้จิยัไดจ้ดัวางจ าหน่ายสนิคา้โดยใชโ้ต๊ะจ าหน่ายประเภทเดยีวกบัผูค้า้รายอื่น ๆ จ านวน 3 โต๊ะ โดยใชช้ื่อรา้นว่า 
“U B OrganiQ ผกัสดและสนิคา้เกษตรอนิทรยี์” (รูปที ่4) ส าหรบัการจดัท าป้ายหรอืแบนเนอรเ์พื่อใหเ้กดิการจดจ าชื่อร้าน
และผลติภณัฑท์ีจ่ดัจ าหน่าย ทัง้นี้ตลาดกา้นเหลอืงเป็นตลาดเยน็ ดงันัน้ช่วงเวลาการจดัจ าหน่ายจงึตัง้แต่ 14.00 - 20.00 น. 
ของทุกวนั จากการสงัเกตในระหว่างการจดัหน่ายซึ่งได้ด าเนินการในทุกวนัตัง้แต่เริม่เปิดแผงจ าหน่าย พบว่า ลูกค้าส่วน
ใหญ่ (ณ ทีน่ี้หมายถงึ End-customer หรอืธุรกจิแบบ Business to Customer; B2C) เป็นวยัท างานอายุตัง้แต่ 30 ปี และมี
การเดนิทางมาแบบครอบครวั เช่น หลานพาคุณยายมาเดนิตลาด หรอืคุณแม่พาลูกวยัเดก็มาเดนิเที่ยวตลาด ซึ่งตลาด
ก้านเหลอืงเป็นตลาดทีม่พีืน้แหง้และสะอาดไม่เฉอะแฉะจากการก ากบัดูแลมาตรฐานของคณะกรรมการตลาดและผูค้้ าให้
ความร่วมมอืเป็นอย่างด ี 
 

  
(ก) (ข) 

รปูท่ี 4 ชื่อรา้น “U B OrganiQ ผกัสดสและสนิคา้เกษตรอนิทรยี”์ (ก) และแผงจ าหน่ายซึง่เป็นโต๊ะจ าหน่าย                     
ทีม่กีรอบดา้นหน้าเพื่อตดิป้ายหรอืแขวนสนิคา้ (ข) 

 
ในระหว่างการจ าหน่ายสนิคา้ ผูว้จิยัพบว่า ลูกคา้ใหค้วามสนใจในผกัและสนิค้าเกษตรอนิทรยีท์ีจ่ดัจ าหน่าย และ     

มีพฤติกรรมกลับมาซื้อซ ้า (Repurchasing) โดยผู้วิจ ัยสามารถจดจ าผู้ซื้อได้พร้อมกับแนะน าและแจ้งถึงสินค้าที่มีกบั
ความชอบของลูกคา้ (Customer preferences) ตวัอย่างสนิคา้ทีม่กีารจ าหน่ายต่อเนื่อง ประกอบดว้ย ผกักูด ผกัเคล (Kale) 
พรกิ ผกัปัง ผกัชุนฉ่าย (ผกักาดหิน่) ผกักะเพรา และผกับุ้งจนี นอกจากนี้ผู้วจิยัได้ทดลองน าผกัพื้นบ้านซึ่งปลูกหรือโต            
ตามธรรมชาติในพื้นที่ที่ได้รบัรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์มาจ าหน่ายและได้รบัการตอบรบัอย่างดีจากผู้บริโภค เช่น      
ยอดกระถนิ ผกัลิน้ป่ี (หางปลาช่อน) ผกัอลี ้า (ยอดมะกล ่าตน้) หรอืดอกกระเจยีว ลูกคา้ทีซ่ือ้ผกัพืน้บา้นเป็นประจ าไดม้กีาร
สอบถามและสัง่จองล่วงหน้าเพื่อให้ผู้วจิยัแจ้งเมื่อมสีนิค้า ทัง้นี้ความนิยมในผกัพื้นบ้านของลูกค้าในตลาดสดก้านเหลอืง
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัมูลค่าและใชป้ระโยชน์ของผกัพืน้บ้านของ รุ่งฤด ีรตันวไิล (2559) ซึง่ไดร้ายงานว่า ผกัพืน้บา้นมี
มูลค่าทางเศรษฐกจิทีสู่งและสามารถสร้างรายได้ใหค้รวัเรอืนไดเ้ป็นอย่างด ี(กรณีศกึษา หมู่บ้านในต าบลคูย้ายหม ีอ.สนามชยั    
จ.ฉะเชงิเทรา) โดยกลุ่มเกษตรกรจ าหน่ายผกัพืน้บา้นเพื่อการบรโิภคในครวัเรอืนมรีายไดป้ระมาณ 120,000 บาทต่อปี โดย
ขอ้มูลดงักล่าวสะท้อนให้ทราบถงึมูลค่าทางเศรษฐกจิที่สูงของผกัพื้นบ้านและโอกาสการสร้างรายได้ใหก้บัเกษตรกรและ     
ผูจ้ดัจ าหน่ายผกัพืน้บา้น 
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2. การพฒันาเครอืข่ายธรุกิจแบบ B2B ของผกัและสินค้าเกษตรอินทรียใ์นตลาดสดชุมชน 
  การพัฒนาเครือข่ายธุรกิจแบบ B2B เกิดขึ้นในตัง้แต่วันแรกของการวางจ าหน่าย โดยผู้ค้าแผงสลัดโรลฯ        
(ชื่อรา้น สลดัโรลคุณตุ๊ก) ซึง่มแีผงจ าหน่ายทีต่ดิกนั ไดเ้หมาผกัสลดัทีน่ ามาจ าหน่ายของรา้น U B OrganiQ เน่ืองจากเหน็ว่า
ผกัมคีวามสดและราคาไม่แพงมากจงึสามารถน าไปจ าหน่ายต่อและท าก าไรได้ ดงันัน้ผู้ค้าแผงสลดัโรลฯ จงึได้สัง่ผกัสลดั
จ านวน 1 กโิลกรมั แบบวนัเวน้วนั (ยกเวน้วนัอาทติยท์ีร่า้นสลดัหยุด) จากทางรา้น U B OrganiQ นอกจากนี้ผูค้า้รา้นอาหาร
ตามสัง่ (ชื่อร้าน ครวั ก.ไก่ ดงัแสดงในรูปที่ 2 ก) ได้ใช้ใบกะเพราอนิทรยี์แทนใบกะเพราที่ซื้อโดยทัว่ไปตัง้แต่ร้าน U B 
OraganiQ เปิดแผง เนื่องจากมคีวามรูเ้กีย่วกบัประโยชน์ของอาหารปลอดภยั และชอบในกลิน่ของกะเพราอนิทรยีเ์พราะมี
ความเผด็รอ้นมากกว่าผกักะเพราทีจ่ าหน่ายในแผงผกัทัว่ไป ทัง้นี้ร้านครวั ก. ไก่ ได้สัง่ซื้อผกักะเพราล่วงหน้าโดยจะแจง้
ล่วงหน้าประมาณ 1 - 2 วนั เพื่อใหเ้วลากบัผูว้จิยัในการประสานเกษตรกรเพื่อจดัหากะเพราอนิทรยีท์ีม่รีสและกลิน่ถูกใจของ
ผูค้า้  
 ในระยะเวลา 3.5 เดอืนของการด าเนินการวจิยั พบว่า ผูค้า้สลดัโรลฯ และผูค้า้ครวั ก. ไก่ มพีฤตกิรรมซือ้ซ ้าใน
ทุกสปัดาห ์โดยมยีอดการซือ้ผกัสดอนิทรยีโ์ดยเฉลีย่เท่ากบั 300 - 400 และ 200 - 250 บาทต่อสปัดาห ์ตามล าดบั ขอ้มูล
ของการวจิยันี้ไดส้ะทอ้นใหท้ราบถงึความเชื่อมัน่ในสนิคา้เกษตรอนิทรยีท์ีไ่ดจ้ดัวางจ าหน่าย โดยผูว้จิยัไดแ้จง้แก่ผูค้า้ทัง้สอง
ว่าผักที่น ามาจ าหน่ายมาจากแหล่งปลูกที่ได้รับการรบัรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์  (ณ ที่นี้คือ มาตรฐาน PGS) และ
ตรวจสอบยอ้นกลบัได ้ในการวจิยันี้ผูว้จิยัไดท้ าการพูดคุยอย่างไม่เป็นทางการกบัผูค้า้ซึง่ท าใหท้ราบขอ้มลูว่า ภาพลกัษณ์
ของร้านที่จดัจ าหน่ายสนิค้าที่มีความสดใหม่และมีคุณภาพ ตลอดจนมีความหลากหลายของสนิค้า เป็นสิง่ที่ท าให้ผู้ค้าทัง้สองราย
ตดัสนิใจซือ้ผกัอนิทรยี ์ผลการวจิยัดงักล่าวสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ รตันา สดี ี(2561) ซึง่ไดร้ายงานว่าภาพลกัษณ์ของ
ร้านค้าที่จ าหน่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยภาพลักษณ์ของร้านหรือองค์กรเป็น          
ผลจากการรบัรูแ้ละประสบการณ์ของลกูคา้ ซึง่มผีลต่อการภกัดต่ีอตราสนิคา้หรอืแบรนด์ของสนิคา้ (ธนากร ภทัรพนูสนิ และ
วโิรจน์ เจษฎารกัษ์, 2556) นอกเหนือจากภาพลกัษณ์ของทางรา้น ชชัวลย ์เผ่าเพง็ และคณะ (2564) ไดร้ายงานว่า การรบัรู ้
ความเขา้ใจและความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภคมาตรฐานเกษตรอนิทรยีแ์บบ PGS มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผกัอนิทรยี ์ขอ้มลู
ดงักล่าวสะทอ้นใหท้ราบถงึความส าคญัของการสื่อสารเพื่อใหผู้บ้รโิภคไดร้บัทราบเกีย่วกบัมาตรฐานและการรบัรองสนิค้า
เกษตรอนิทรยีต่์อการสง่เสรมิการขายและกจิกรรมทางธุรกจิของผกัและสนิคา้เกษตรอนิทรยี์  
 ในการด าเนินการวจิยันี้ ผูว้จิยัไดพ้บว่า การพูดคุยอย่างไม่เป็นทางการหรอืสอบถามสารทุกขส์ุกดบิช่วยส่งเสรมิ
ภาพลกัษณ์ของสนิค้าเกษตรอนิทรยีท์ี่จ าหน่าย โดยเฉพาะการแนะน าสนิค้าที่จะมาในช่วงสปัดาหห์รอืการได้รบัประทาน
อาหารจากการทีผู่ค้า้ทัง้สองได้น าไปประกอบอาหารจ าหน่าย (ผูว้จิยัไดซ้ือ้รบัประทานเป็นอาหารกลางวนัและอาหารเยน็
ระหว่างด าเนินกจิกรรมทีแ่ผงจ าหน่าย) การพูดคุยอย่างไม่เป็นทางการและสม ่าเสมอเป็นการเสรมิสรา้งเครอืขา่ยทางสงัคม 
และเครอืข่ายธุรกจิระหว่างผูว้จิยัและผูค้า้ที่ซือ้สนิคา้เกษตรอนิทรยี ์ทัง้นี้เครอืข่ายธุรกจิของผูป้ระกอบการเป็นปัจจยัส าคญั   
ที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะการสร้างโอกาสเข้าถึงเงินทุน ตลาดของสนิค้าและบริการ และ
ทรัพยากรอื่น ๆ ที่จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ (Woolcock, 2001; Abou - Moghli et al., 2012; Zhang and Wu, 2017; Lee     
et al., 2020) เมื่อพจิารณาในบรบิทของการวจิยันี้ ท าใหค้าดคะเนไดว้่าผูข้ายอาหารทีม่เีครอืข่ายกบัผูจ้ าหน่ายผกัและสนิคา้
เกษตรอนิทรยี ์มศีกัยภาพเขา้ถงึวตัถุดบิทีเ่ป็นสนิคา้เกษตรอนิทรยีเ์พื่อการด าเนินธุรกจิทีม่ากกว่า และอาจน าไปสูก่ารสรา้ง
โอกาสจ าหน่ายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคทีใ่ส่ใจสขุภาพและบรโิภคสนิคา้เกษตรอนิทรยี ์  
 ในปัจจุบนั (สงิหาคม 2564) การสรา้งเครอืขา่ยกบัผูค้า้ไดเ้ริม่ขยายตวัเพิม่ขึน้โดยมผีูค้า้จากสองแผงคา้ไดส้ัง่ซือ้
สินค้าประกอบด้วย (1) เนื้อหอยจากนาข้าวอินทรีย์ส าหรับใช้ในการท าส้มต าและอาหารอีสาน เช่น แกงอ่อมหอย            
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แผงจ าหน่าย “สม้ต า ทอ.” และ (2) ขา้วก ่าอนิทรยีเ์พื่อใชใ้นขนมเบือ้ง แผง “ยายกูซ่า” ทัง้นี้การขยายตวัของผูค้า้ในธุรกจิ
แบบ B2B เกดิจากการพูดคุยระหว่างผู้คา้ในตลาดสด เมื่อพจิารณาขอ้มูลในเอกสารอา้งองิ พบว่า การสื่อสารในลกัษณะ
ดงักล่าวเป็นทีรู่จ้กัในชื่อ “การสือ่สารการตลาดแบบปากต่อปาก” (Word of mouth “WOM” marketing communication หรอื 
BUZZ marketing) ซึ่งเป็นแนวทางส าคญัหนึ่งของการธุรกจิค้าปลกี เพื่อสร้างการรบัรู้ในสนิค้าและบรกิารใหก้บัผู้บรโิภค 
(กญัญาวรี ์อนิทรส์นัต ์และบุษกรณ์ ลเีจย้วะระ, 2563) ตลอดจนเป็นกลยุทธก์ารสือ่สารทีม่ผีลกระทบต่อความเชื่อถอืและการ
ชกัจูงให้ผู้บริโภคเลือกซื้อและใช้สนิค้าและบริการ  อีกทัง้ยงัเป็นการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และสร้างความ
น่าเชื่อถอื นอกจากนี้การบอกต่อถงึสรรพคุณทีด่หีรอืขอ้มลูดา้นบวกเป็นการส่งเสรมิการขาย โดยเฉพาะการท าใหผู้บ้รโิภค
ไดท้ราบถงึคุณค่าของสนิคา้และบรกิาร (เดอืนเพญ็ ลิม้ศรตีระกูล, 2544; อทิธพิงศ ์ชละธาร และพชัรห์ทยั จารุทวผีลนุกูล, 
2564)  
 จากการขยายตวัของเครอืข่ายธุรกจิของผู้ค้าดงักล่าวแสดงใหผู้้วจิยัทราบว่า การด าเนินธุรกจิแบบ B2B ของ
สนิคา้เกษตรอนิทรยีใ์นตลาดสดชุมชนมคีวามเป็นไปได ้ซึง่ผูว้จิยัไดว้างแผนการประยุกตใ์ชแ้นวคดิระลอกคลื่น หรอื Ripple 
effects ซึ่งเปรียบเสมือนการกระเพื่อมออกจากศูนย์กลางของน ้าที่มกีารตกกระทบหรือแรงสัน่จากศูนย์กลาง โดยหาก
เปรียบแผง U B OrganiQ เป็นศูนย์กลางที่ท าหน้าที่กระจายสนิค้าเกษตรอินทรีย์ไปยงัผู้ขายอาหารในตลาดสด โดยมี
ภาพลกัษณ์ของแผงจ าหน่ายสนิคา้เกษตรอนิทรยีท์ีม่คีุณภาพ สนิคา้ไดร้บัการดูแลใส่ใจจากผูจ้ าหน่าย และการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากของผู้ค้าในตลาดเป็นแรงที่ท าให้เกิดการกระเพื่อมการรบัรู้และเลือกซื้อสนิค้าจากแผง U B OrganiQ จาก
การศกึษาเอกสารอ้างองิทีเ่กี่ยวขอ้ง พบว่า แนวคดิระลอกคลื่นและการสื่อสารแบบปากต่อปากได้รบัการประยุกต์ใชเ้พื่อ
สร้างความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เช่น ผลติภณัฑแ์ฟชัน่ (ฑชัวงษ์ จุลสวสัดิ,์ 2560) ซึ่งเป็นตวัอย่างสนิค้าที่ต้องอาศยัการรบัรู้
และยอมรบ้จากผูบ้รโิภคในวงกวา้งเพื่อความยัง่ยนืของสนิคา้ 
 

สรปุและข้อเสนอแนะ  
 ขอ้มูลจากการด าเนินการวจิยันี้ท าให้ทราบได้ว่า การพฒันาเครอืข่ายธุรกจิแบบ Business - to - Business (B2B) 
ส าหรบัการจดัจ าหน่ายสนิค้าเกษตรอินทรยี์ให้กบัผู้ค้าในตลาดสดชุมชนมคีวามเป็นไปได้ ซึ่งเกดิจากการยอมรบัของผู้ค้าใน
ผลติภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ของร้านจ าหน่ายโดยส่งผลให้เกดิการซือ้ซ ้า พรอ้มกบัการขยายจ านวนของผูค้้าที่ซือ้ผลติภณัฑ์จาก
การรบัรู้ขอ้มูลผ่านการสื่อสารแบบปากต่อปาก ขอ้มูลที่ได้จากการศกึษานี้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการขยายเครอืข่าย
ธุรกจิ B2B โดยเฉพาะการสรา้งความต่อเนื่องในการยอมรบัของผูค้า้ในผลติภณัฑอ์นิทรยีท์ีน่ ามาจ าหน่าย ดว้ยการรกัษาคุณภาพ
ของสนิคา้และการสร้างความสมัพนัธท์ีเ่ป็นมติรและสนทนาอย่างไม่เป็นทางการระหว่างผูว้จิยัและผูค้้าในตลาด ทัง้นี้การวจิยันี้    
ยงัอยู่ในระหว่างด าเนินการโดยมแีผนการประยุกต์ใชก้ารสื่อสารแบบปากต่อปากร่วมกบัแนวคดิระลอกคลื่นเพื่อขยายการพฒันา
เครอืข่ายธุรกจิกบัผู้ขายอาหารในตลาดสดก้านเหลอืงต่อไป ขอ้เสนอแนะในการวจิยัในอนาคต คอื การพฒันาส่งเสรมิการสร้าง
เครอืข่าย B2C ระหว่างผูค้า้ในตลาดสดและลูกคา้ โดยใชแ้ผงหรอืรา้นของผูค้า้เป็นจุดกระจายสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ต่อไป นอกจากนี้
การพฒันาเกษตรกรใหส้ามารถเป็นผูป้ระกอบการทัง้ในดา้นการเป็นผูผ้ลติ รวบรวมจากเกษตรกรรายอื่น ๆ และขนส่งมายงั
ตลาดสด มคีวามส าคญัต่อการเติบโตและความยัง่ยนืของเครอืข่ายธุรกจิแบบ B2B ในตลาดสดชุมชน เพราะผู้ประกอบการนี้     
จะท าหน้าที่เป็นผู้เชื่อมประสานระหว่างผู้ผลิตและผู้ขายในตลาดดังเช่นตัวอย่างของยี่ปัว๊ /ซาปัว๊กับร้านโชห่วย ดังนัน้               
การสนับสนุนผู้ประกอบการเกษตรอนิทรยี์จากภาคส่วนที่เกี่ยวขอ้งจงึมคีวามจ าเป็นเพื่อใหผู้้ประกอบการสามารถสร้างรายได้      
ทีคุ่ม้ค่าในการด าเนินธุรกจิทีเ่ชื่อมต่อกบัเครอืขา่ยธุรกจิแบบ B2B ในตลาดสด 
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