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บทคัดย่อ  
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาและประเมินศักยภาพของวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหาร 
สานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี และ 2) พัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมัน
หอมระเหยขม้ิน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง กลุ่มเป้าหมาย คือ สมาชิก จำนวน 20 คน 
รวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เจาะลึก ดำเนินการวิจัยต้ังแต่ เดือนมกราคม-ตุลาคม 2565 พบว่า 
 1) การประเมินศักยภาพของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ด้านการบริหารจัดการ มีการแบ่งแยกหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
อย่างชัดเจน สมาชิกมีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นและมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ด้านการผลิต วัตถุดิบใช้การเพาะปลูก 
แบบเกษตรอินทรีย์ ทำให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน ด้านการตลาด มีเครือข่ายที่ให้การสนับสนุน ผลิตภัณฑ์มีความ 
หลากหลาย และด้านการเงิน มีเงินทุนหมุนเวียนจากการระดมเงินทุนของสมาชิกกลุ่ม 2) การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ 
พบว่า ช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านทางร้านค้าปลีกตามสถานท่ีท่องเที่ยว การออกร้านจำหน่ายที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ 
และเพจของฝากประจำจังหวัดลพบุรี ซึ่งการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ยังไม่ถึงกลุ่มผู้บริโภคเท่าที่ควร การจัดจำหน่ายผ่านทาง 
ช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ ยังไม่มีความสม่ำเสมอเนื่องจากกลุ่มสมาชิกยังขาดพื้นฐานความรู้ด้านการทำการตลาด
ออนไลน์ ทำได้เพียงแอพพลิเคชั่นไลน์ในการขายสินค้าซึ่งเป็นเพียงการขายเฉพาะกลุ่มที่รู้จัก สมาชิกเข้ารับการอบรม  
การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ผ่านสื่อ เพจ Facebook โดยให้สมาชิกท่ีทำหน้าที่ด้านการตลาดเป็นผู้รับผิดชอบ โดยได้
ทำการโพสต์เนื้อหาอย่างต่อเน่ืองสัปดาห์ละ 1 คร้ัง เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การอบรม และการส่งเสริมการขายตามเทศกาล ทำให้มี
ยอดขายเพ่ิมขึ้น 30% 
 
ค้าส้าคัญ:  ช่องทางการตลาดออนไลน์, วิสาหกิจชุมชน, เกษตรอินทรีย์ 
 
Abstract  
 The objectives of this research were to 1) study and evaluate the potential of the Rai Thahan 
San Pracha organic farming professional community enterprise, Nikhom Sang Ton-Eng sub-district, Mueang 
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district, Lopburi province and 2) develop online marketing channels for turmeric essential oil products. 
The research tool was a semi-structured interview. The target were 20 members. Data was collected through 
in-depth interviews. Research was operated since January-October 2022. Research Results found that:   
  1) Assessment of the potential of community enterprise groups on management aspect, there 
was a clear separation of duties and responsibilities. Members had the opportunity to express their opinions 
and participate in decision making. Production aspect, raw materials were grown using organic farming, 
giving a competitive advantage in marketing, a network that provides support, products are diverse,  
and finance has working capital from fundraising by group members. 2) Development of online marketing 
channels, it was found that distribution channels through retail stores in tourist attractions, opening sales 
outlets supported by the government and Lopburi province souvenir page. The distribution of products 
has not yet reached the consumer group as it should. Distribution through online marketing channels is 
still inconsistent because members lack of basic knowledge about online marketing. Online marketing 
channels can only use the Line application to sell products which was only sold to a  known group. 
Members receive training in developing online marketing channels through Facebook pages which members 
who perform marketing duties being responsible. The members continuously post contents once a week 
about products, training, and seasonal promotions.This causes an increase in sales by 30%. 
 
Keywords:  Online marketing channel, Community enterprise, Organic agriculture 
 
บทน้า 
 จากสถานการณ์การพัฒนาสมุนไพรไทยในตลาดปัจจุบันจากแผนปฏิบัติการด้านสมุนไพรแห่งชาติ ฉบับท่ี 2 พ.ศ. 2566- 
2570 ได้วิเคราะห์ถึงผลิตภัณฑ์ท่ีมีสัดส่วนของตลาดสูงสุด คือ กลุ่มผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดพร้อมด่ืม และรองลงมา คือ กลุ่มของ 
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพ่ือรักษาอาการไอ หวัด และแพ้อากาศ โดยตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของประเทศไทยมีการขยายตัว การนำเข้า 
วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์สมุนไพรของประเทศไทยน้ัน มีแนวโน้มของการขยายตัวเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง สะท้อนความต้องการบริโภค 
ที่เติบโตขึ้น ผ่านการนำเข้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร วัตถุดิบ และสารสกัดจากต่างประเทศท่ีเพ่ิมขึ้น รัฐบาลเร่งให้การสนับสนุน 
โครงการพัฒนาเมืองสมุนไพรในระดับพ้ืนท่ีก้าวหน้า ด้วยการส่งเสริมการใช้สมุนไพรในการพัฒนาเชิงพ้ืนท่ีโดยการใช้กลไกประชารัฐ 
เป็นเคร่ืองมือในการขับเคล่ือนแผนไปสู่การปฏิบัติในระดับพ้ืนท่ีอย่างเป็นรูปธรรมและย่ังยืน มีการปรับทิศทางการพัฒนาโดย 
เมืองสมุนไพรกำหนดจุดเน้นเชิงยุทธศาสตร์เพ่ือต่อยอดจากศักยภาพพื้นฐานของจังหวัด ซึ่งแบ่งเป็น 3 กลุ่มคือ กลุ่มเกษตรกร 
วัตถุดิบสมุนไพร กลุ่มอุตสาหกรรมสมุนไพรและกลุ่มท่องเที่ยวเชิงสุขภาพความงามและการแพทย์แผนไทย และได้มุ่งเน้น 
การยกระดับความสามารถในการแข่งขันของสมุนไพรและผลิตภัณฑ์สมุนไพรอย่างต่อเนื่องในระยะยาว โดยกำหนดเป้าหมาย 
ในปี 2570 ขนาดตลาดวัตถุดิบสมุนไพรของประเทศไทยจะมีการสร้างรายได้ กว่า 100,000 ล้านบาท และสร้างความเข้มแข็ง 
ของห่วงโซ่อุปทาน (Supply chain) ใหอุ้ตสาหกรรมสมุนไพรไทยเพ่ิมขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 20 ซึ่งสอดคล้องกับยุทธศาสตร์ชาติ 
20 ปี อันจะนำไปสู่ความสำเร็จในการพัฒนาสมุนไพรและผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย เพื่อส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นประเทศ 
ที่สามารถแข่งขันทางอุตสาหกรรมสมุนไพรในระดับนานาชาติได้ ในปี 2566 กรมการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก 
เน้นให้ประชาชนเกิดความเชื่อมั่นและมีการนำสมุนไพรและผลิตภัณฑ์สมุนไพรไปใช้ในการดูแลสุขภาพ ด้วยการพึ่งตนเอง 
อย่างถูกต้องเหมาะสมเพ่ิมมากข้ึน (คณะกรรมการนโยบายสมุนไพรแห่งชาติ, 2566: 2-3) 
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 ภายใต้พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว การดำรงชีวิตท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปพร้อมกับเทคโนโลยี 
ท่ีมีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา การดำเนินธุรกิจจึงจำเป็นจะต้องมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลาเช่นกัน การใช้เคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ 
ของประชาชนชาวไทยเพิ่มมากข้ึน ทั้งการใช้บริการออนไลน์ของภาคเอกชนและภาครัฐบาล โดยกิจกรรมหลักท่ีเป็นที่นิยม คือ
การซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์ และมูลค่าการซ้ือขายสินค้าเพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ปี ในปี 2566-2567 ภูมิทัศน์ส่ือยังเป็นโจทย์ท่ีท้าทาย
อย่างยิ่งโดยเฉพาะการออนไลน์ สำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า (สนค.) กระทรวงพาณิชย์ แนะนำผู้ประกอบการไทย
ใช้โฆษณาดิจิทัลเป็นเคร่ืองมือสำคัญในการส่ือสารให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้า สร้างการรับรู้และเพ่ิมแรงกระตุ้นในการตัดสินใจ 
ซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค ในการขยายตัวอย่างต่อเน่ืองในการใช้การซ้ือสินค้าผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ ทำให้
เห็นว่ายุคท่ีการตลาดดิจิทัลมีความสำคัญและมีอิทธิพลอย่างย่ิงต่อการประกอบธุรกิจ และยังเป็นช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีสำคัญ 
ที่จะช่วยเพิ่มสักยภาพการแข่งขัน ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับการทำการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น  
เพราะไม่ได้เพียงแต่จะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถกำหนดและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการได้อย่างแม่นยำ แต่ยังมีความยืดหยุ่น 
ทั้งในด้านต้นทุนและระยะเวลาในการจัดจำหน่าย (โพสต์ทูเดย์, 2566: ออนไลน์) 
 ขมิ้นชัน เป็นสมุนไพรท่ีนิยมแพร่หลายท้ังในและต่างประเทศ มีสรรพคุณทางยาโดดเด่นด้านระบบทางเดินอาหาร  
มีศักยภาพเติบโตสูง มูลค้าตลาดหลักหมื่นล้าน และในปัจจุบันประเทศไทยเป็นผู้ส่งออกขมิ้นชันเป็นลำดับท่ี 14 ของโลกคิดเป็น
สัดส่วนเพียง 0.8% ของตลาดส่งออกทั้งหมด แม้ว่าปัจจุบันไทยจะมีราคาส่งออกขมิ้นชันต่อหน่วย 2,244 เหรียญสหรัฐต่อตัน 
สูงกว่าราคาต่อหน่วยของโลก (1,612 เหรียญสหรัฐต่อตัน) แต่ไทยยังมีศักยภาพท่ีจะพัฒนา และเพ่ิมมูลค่าขมิ้นชันได้ทั้งการใช้
เทคโนโลยีและนวัตกรรม ด้านการเกษตร และการแปรรูปขมิ้นชัน สะท้อนให้เห็นว่าเป็นโอกาสของขมิ้นชันในตลาดโลก 
(ผู้จัดการสุดสัปดาห์, 2566: ออนไลน์) กรมส่งเสริมการเกษตรได้นำเสนอข้อมูลสืบเนื่องจากการจับมือกัน 4 ฝ่าย ระหว่างกรม
ส่งเสริมการเกษตร บริษัทผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย จำกัด ศูนย์สงครามพิเศษ จังหวัดลพบุรี และเกษตรกรทำข้อตกลงปลูกสมุนไพร
แบบอินทรีย์ ซึ่งทางศูนย์สงครามพิเศษ อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ได้จัดสรรพื้นที่บริเวณไร่ทหารสานประชา กว่า 70 ไร่  
ให้เกษตรกร 25 ราย ปลูกสมุนไพร 2 ชนิด คือ คือฟ้าทะลายโจรและขมิ้นชัน เพื่อผลิตวัตถุดิบสมุนไพรที่มีคุณภาพสำหรับ 
ผลิตยาสมุนไพร โดยทางบริษัทฯ จะรับขมิ้นชัน 10-14 ตัน/ปี โดยกรมส่งเสริมการเกษตร เข้าไปให้ความรู้ส่งเสริมการผลิต 
ด้านสมุนไพรอินทรีย์ ปัจจุบันสินค้าเกษตรอินทรีย์กำลังเป็นที่ต้องการของตลาดผู้รักสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์
สมุนไพรที่ใช้ผลิตยา ซึ่งได้จากวัตถุดิบที่เป็นพืชอินทรีย์ปลอดภัยได้มาตรฐาน กรมส่งเสริมการเกษตร และสำนักงานเกษตร
จังหวัด/อำเภอ เกษตรกร และบริษัทรับซื้อสมุนไพร ได้ร่วมกันวางแผนส่งเสริมและพัฒนาการปลูกพืชสมุนไพรอินทรีย์เพื่อให้
เกษตรกรปลูกสมุนไพรอินทรีย์โดยลดต้นทุน เพิ่มมูลค่าผลผลิต รักษาสุขภาพเกษตรกรและผู้บริโภค สามารถแก้ปัญหาราคา
ผลผลิตตกต่ำได้โดยปลูกพืชแบบผสมผสานท่ีให้ผลผลิตสูง และจำหน่ายสินค้าเกษตรท่ีมีคุณภาพออกสู่ตลาดได้หลากหลายมากข้ึน 
บทบาทของกรมส่งเสริมการเกษตร คือ ให้ความรู้แก่เกษตรกร โดยเน้นท่ีเพ่ิมพ้ืนท่ี ปริมาณการผลิต และมูลค่าผลผลิต ตลอดจน
ผลักดันให้เกษตรกรได้รับการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2560: ออนไลน์) 
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเร่ืองการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์
น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัด
ลพบุรี เพื่อเพิ่มมูลค่าให้แก่สินค้าชุมชนและสร้างรายได้ให้แก่ชุมชน  
 
วัตถุประสงค ์
 1. การศึกษาและประเมินศักยภาพของวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้าง
ตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
  2. เพื่อพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์
ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
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กรอบแนวคิด 
  ในการวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้ประยุกต์ใช้กรอบแนวคิดด้านศักยภาพการบริหารจัดการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนของ ศศิธร  
วชิรปัญญาพงศ์ (2561: 191-203) และแนวคิดการตลาดออนไลน์ของ วัลย์ลดา พรมเวียง (2561: 13-14) ดังภาพประกอบ 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ิน 
    วิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
 
วิธีด้าเนินการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ใช้การเก็บข้อมูลด้วยวิธีวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research: 
PAR) และวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้  
  1. ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
   ผู้วิจัยใช้ประชากรในพ้ืนท่ีตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี กลุ่มตัวอย่าง จำนวน 20 คน  
และใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อให้ได้มาซึ่งผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key informant)  
ซึ่งเลือกตามคุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมายท่ีศึกษา คือ สมาชิกกลุ่มที่เป็นผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stake holder) มีลักษณะ
คล้ายคลึงกัน (Homogeneous) และสามารถเข้ามามีส่วนร่วมในกระบวนการดำเนินการวิจัยได้ในทุกข้ันตอนตลอดระยะเวลา
ดำเนินการวิจัย  
 2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
   เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในแต่ละข้ันตอนของการวิจัยในคร้ังนี้ ประกอบด้วย  
   2.1 แบบสำรวจผู้เข้าร่วมโครงการ 
    ผู้วิจัยได้สร้างแบบสำรวจผู้เข้าร่วมโครงการ เพ่ือต้องการทราบจำนวนประชากรท่ีจะศึกษา และเพ่ือวิเคราะห์
สภาพปัญหาและความต้องการของกลุ่มในการพัฒนาการตลาดออนไลน์ โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการใช้แบบสำรวจ
กลุ่มสมาชิกวิสาหกิจชุมชนเป็นคำถามปลายเปิด สำหรับเป็นข้อมูลเบื้องต้นในการสร้างและพัฒนาคำถามที่จะนำไปสู่การสร้าง
เคร่ืองมือสำหรับการวิจัยในข้ันถัดไป 
  2.2 แบบสัมภาษณ์กึ่งมีโครงสร้าง 

ศักยภาพการบริหาร
จัดการกลุ่ม 

- ด้านบริหารจัดการ    
- ด้านการผลิต 
- ด้านการตลาด 
- ด้านการเงิน 
 

แนวคิดการตลาดออนไลน ์
- Website 
- Facebook 
 

การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์
ของผลิตภัณฑน์้้ามันหอมระเหยขมิ้น
วิสาหกิจชมุชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์
ไร่ทหารสานประชา ต้าบลนิคมสร้าง
ตนเอง อ้าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
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    ผู้วิจัยได้สร้างแบบสัมภาษณ์ก่ึงมีโครงสร้าง โดยมีการเตรียมหัวข้อสัมภาษณ์กับกลุ่มเป้าหมายท่ีเข้าร่วมโครงการ 
ตามแนวคิดและหลักการในการพัฒนาตลาดออนไลน์ 
   2.3 การหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 
   ผู้วิจัยใช้วิธีการหาค่าความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Fact validity) กับแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง เพื่อตรวจสอบ
ความครบถ้วนของข้อมูลตรงตามวัตถุประสงค์ โดยผู้วิจัยได้นำแบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้างท่ีสร้างข้ึนมา นำไปปรึกษาผู้เช่ียวชาญ 
ที่เกี่ยวข้อง และเพื่อทดลองใช้ก่อนจากนั้น นำเสนอผู้ทรงคุณวุฒิเพื่อตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล จำนวน 3 ท่าน  
โดยพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมของเน้ือหาด้วยภาษาเชิงประจักษ์ และความสอดคล้องกัน ( Index of consistency: IOC) 
การตรวจสอบคุณภาพข้อมูลผู้วิจัยใช้เทคนิคสามเส้า (Triangulation technique) ในการเปรียบเทียบข้อมูลจากบุคคล 
และแหล่งข้อมูล เพื่อยืนยันคุณภาพของข้อมูล ดังนี้ 
    2.3.1 ผู้วิจัยใช้เทคนิคต่างวิธี (Methods triangulation) ในการเก็บรวบรวมภาคสนาม จะนำไปตรวจสอบ
และยืนยันความถูกต้องในความเท่ียงตรงของข้อมูล (Validity of finding) และความเช่ือถือได้ (Reliability) ของข้อมูล โดยวิธีการ
เก็บข้อมูล ได้แก่ การสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง การสนทนากลุ่มย่อย การจดบันทึกประสบการณ์ภาคสนามร่วมกับการถอดเทป
บันทึกเสียง เพื่อยืนยันความถูกต้องของข้อมูล 
    2.3.2 ผู้วิจัยใช้เทคนิคต่างผู้วิจัย (Investigator triangulation) โดยการนำข้อมูลกลับไปให้ผู้ให้ข้อมูลอ่าน 
หรือกลับไปถามผู้ให้ข้อมูลซ้ำอีกครั้ง เพ่ือเป็นการตรวจสอบและยืนยันความน่าเชื่อถือได้ของข้อมูลในเร่ือง การพัฒนาตลาด
ออนไลน์ เพื่อให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนตามที่ผู้ให้ข้อมูลในแต่ละคร้ัง 
  3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  วิธีการดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
   3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ได้แก่ การเก็บข้อมูลภาคสนามในพ้ืนที ่
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ซ่ึงมีรายละเอียด
ดังนี้ การแบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างกับผู้นำกลุ่ม การบันทึกประสบการณ์จากการประชุมกลุ่มย่อย การจัดสนทนากลุ่ม 
(Focus group) การประชุมระดมความคิดเห็น และการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการเพื่อการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ 
ประกอบด้วยกิจกรรม 1) การถ่ายภาพผลิตภัณฑ์ด้วยมือถือ 2) การทำการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในการขายผลิตภัณฑ์
อย่างง่าย โดยประสานงานกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เข้าร่วมกิจกรรมการวิจัย ระยะเวลาในการดำเนินงานต้ังแต่เดือนมกราคม-
ตุลาคม 2565 
   3.2 การก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิ (Secondary data) จากการทบทวนเอกสาร ตำรา แนวคิด 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
   ในการวิจัยคร้ังนี้ หลังจากทำการเก็บรวมรวมข้อมูลแล้วนั้น ได้นำข้อมูลท่ีได้ไปทำการวิเคราะห์ สังเคราะห์  
และเขียนพรรนาเชิงเหตุผล โดยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Methodological triangulation) โดยทำการตรวจสอบ 
สามด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล ด้านกลุ่มเป้าหมายการวิจัย ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
analysis) โดยวิเคราะห์ข้อมูลควบคู่กับการเก็บข้อมูลภาคสนาม และนำผลการวิเคราะห์มาใช้ในการปรับแนวคิดตรวจสอบ
ความถูกต้องของข้อมูล และวิธีการเก็บข้อมูลให้ครบถ้วนเพ่ือเพ่ิมความแม่นยำของการวิจัยแล้วจึงนำมาแยกเน้ือหา และนำเสนอ
โดยการบรรยายสรุปเชิงพรรณนา เพ่ือนำมาประกอบการสรุปการอภิปราย ศักยภาพของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา
ความพร้อมในการส่ือสารผ่านช่องทางการตลาดออนไลน์ที่จะพัฒนาขึ้น ความพร้อมด้านการจัดจำหน่ายทั้งแบบออฟไลน์ 
และออนไลน์ รวมถึงเหตุผลท่ีความต้องการในการขยายช่องทางการตลาด รูปแบบการพัฒนาและแนวทางในการพัฒนาช่องทาง
การตลาดออนไลน์ 



 
 

115 
วารสารมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด 

ปีที่ 18 ฉบับที่ 1  มกราคม – เมษายน  2567 

สรุปผล 
 งานวิจัยเร่ือง การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพ
เกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์การวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยได้นำข้อมูลจากการมีส่วนร่วมของผู้ที่มีส่วนได้เสีย มาทำการวิเคราะห์เพื่อตอบวัตถุประสงค์ทั้ง 2 ตอน 
ดังนี ้
 ตอนที่ 1 การศึกษาและประเมินศักยภาพของวิสาหกจิชมุชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา  
ต้าบลนิคมสร้างตนเอง อ้าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
  ผู้วิจัยเข้าพื้นที่และทำความเข้าใจกับผู้ที่มีความเก่ียวข้อง ซึ่งได้แก่ ผู้นำกลุ่ม สมาชิกกลุ่ม ปราชญ์ชาวบ้าน  
ตัวแทนองค์กรบริหารส่วนตำบลนิคมสร้างตนเอง ด้วยการสัมภาษณ์ประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหาร
สานประชา และจัดสนทนากลุ่มระหว่างผู้วิจัยและกลุ่มเป้าหมายเพื่อรวบรวมข้อคิดเห็นเกี่ยวกับบริบทและศักยภาพใน                        
การดำเนินการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ 
ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี พบว่า  
   1. ด้านการบริหารจัดการ การบริหารจัดการภายในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา มีการจัดโครงสร้าง
ที่มกีารแบ่งแยกหน้าท่ีความรับผิดชอบของสมาชิกท่ีมีความชัดเจน เปิดโอกาสให้สมาชิกของกลุ่มได้แสดงความคิดเห็นและมีส่วนร่วม 
ในการตัดสินใจ                 
   2. ด้านการผลิต มีวัตถุดิบในการผลิตของตนเองมีระบบการเพาะปลูกแบบเกษตรอินทรีย์ทำให้เกิดความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน มีระบบการผลิตท่ีมีความเป็นมาตรฐาน ด้านการผลิตเป็นท้ังผลิตภัณฑ์สำเร็จรูปพร้อมจำหน่าย และเป็นวัตถุดิบ
สำหรับการนำส่งไปยังโรงพยาบาลที่ใช้เป็นส่วนประกอบในการผลิตเป็นยารักษาโรค 
   3. ด้านการตลาด มีเครือข่ายการเพาะปลูกแบบอินทรีย์ที่ให้การสนับสนุนด้านการตลาดภายในจังหวัดลพบุรี 
และผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายเป็นท่ียอมรับของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ยังขาดจุดเด่นในการนำเสนอ มีข้อจำกัดในด้านการทำ
การตลาด กลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชายังเน้นการขายให้กับผู้บริโภคภายในชุมชน หรือขายในงานออกร้านท่ีหน่วยงาน
ราชการในจังหวัดจัดขึ้น ยังขาดการส่งเสริมการขายและการประชาสัมพันธ์ ทำให้ไม่เป็นที่รู้จักมากนัก เนื่องจากสมาชิกกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา เป็นผู้สูงอายุและยังขาดพื้นฐานความรู้ด้านการทำการตลาดออนไลน์  
   4. ด้านการเงิน มีเงินทุนหมุนเวียนเป็นของตนเองโดยได้มาจากการระดมเงินทุนของสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
ไร่ทหารสานประชา 
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ภาพประกอบ 2  สนทนากลุ่ม สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา ร่วมให้ความคิดเห็นในการประเมินศักยภาพ 
 
 ตอนที่ 2 เพ่ือพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้้ามันหอมระเหยขมิ้นวิสาหกจิชมุชนวิชาชีพ
เกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ต้าบลนิคมสร้างตนเอง อ้าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
  จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายซ่ึงสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาให้สัมภาษณ์ก่อนการพัฒนา 
ช่องทางการตลาดออนไลน์ พบว่า ช่องทางการจัดจำหน่ายในปัจจุบันของผลิตภัณฑ์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา 
ส่วนใหญ่เป็นช่องทางการจำหน่ายทางอ้อม โดยจำหน่ายผ่านร้านค้าปลีก และร้านขายของฝากตามสถานท่ีท่องเท่ียว ในส่วนช่องทาง 
การจำหน่ายทางตรงเป็นการออกร้านจำหน่ายท่ีได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ และการจำหน่ายผ่านเพจของฝากประจำจังหวัด 
ลพบุรี ซ่ึงการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ยังไม่ถึงกลุ่มผู้บริโภคเท่าท่ีควร ทางด้านการจัดจำหน่ายผ่านทางช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ 
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชายังไม่มีความสม่ำเสมอ เนื่องจากกลุ่มสมาชิกเป็นผู้สูงอายุและยังขาดพื้นฐานความรู้
ด้านการทำการตลาดออนไลน์ ผู้นำกลุ่มทำได้เพียงแอพพลิเคช่ันไลน์ในการขายสินค้าซ่ึงเป็นเพียงการขายเฉพาะกลุ่มที่รู้จัก  
จึงได้เพิ่มการวางแผนและจัดอบรมให้แก่สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาในการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์
ผ่านสื่อ เพจ เฟชบุ๊ก โดยให้สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา ที่ทำหน้าท่ีด้านการตลาดเป็นผู้รับผิดชอบ โดยได้ทำ
การโพสต์เนื้อหาท่ีมีความหลากหลาย อย่างต่อเนื่องสัปดาห์ละ 1 ครั้ง เร่ืองราวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ความเคลื่อนไหวภายในกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา การอบรมและการส่งเสริมการขายตามเทศกาล ซ่ึงจัดทำในรูปแบบภาพน่ิง วีดิโอข้อความ
บรรยาย สำหรับผลการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ มียอดขายเพิ่มข้ึน 30% ผู้วิจัยจึงได้ทำการพัฒนาช่องทางการตลาด
ออนไลน์ให้แก่สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาได้ดำเนินการ ดังนี้ 
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ภาพประกอบ 3 อบรมการถ่ายภาพเบื้องต้นและภาพถ่ายผลิตภัณฑ์ก่อนเข้ารับการอบรม 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 4   จัดทำเว็บเพจ http://herb.thepsatri.com/wordpress/ ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ 
    ไร่ทหารสานประชา 
 
  ผลการสัมภาษณ์ 
  จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างภายหลังจากการพัฒนาช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ ภายหลังการพัฒนา 
พบว่าตลอดระยะเวลา 2 เดือนในการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ มีจำนวนลูกค้าเพ่ิมข้ึน 30% จากยอดขายก่อนการพัฒนา 
ช่องทางการตลาดออนไลน์ ผลการศึกษาตามกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
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  “...ชอบรูปถ่ายท่ีอยู่มีสีสวย ทำให้สินค้าน่าซ้ือย่ิงข้ึน ลูกค้ามีความหลากหลายมากข้ึนท่ีเข้ามาดูในเพจ สำหรับการ
ทำช่องทางการตลาดแบบออนไลน์น้ันยังช่วยให้ผู้ประกอบการ และผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายในการให้และรับข้อมูล
ข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้ง่ายย่ิงขึ้น...”  
  “ ....การทำการตลาดออนไลน์ทำให้ผู้บริโภคสามารถพูดคุยฝากความคิดเห็น สอบถามรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีสงสัย
ได้ถือได้ว่าเป็นอีกหนึ่งช่องทางการตลาดที่จะช่วยให้ผู้บริโภคพึงพอใจเพิ่มขึ้น ช่วยพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถกระจายไป 
ถึงผู้บริโภคได้กว้างขวางมากยิ่งขึ้น และยังสามารถช่วยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความทันสมัย  ตรงตามความต้องการ 
ของผู้บริโภคได้มากย่ิงขึ้น...”  
 
อภิปรายผล 
  การวิจัยเร่ือง “การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพ
เกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี” มีประเด็นนำมาอภิปรายผล ดังนี้ 
  1. การศึกษาและประเมินศักยภาพของวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง 
อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จากการศึกษาและประเมินศักยภาพของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาการประเมินศักยภาพของ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา พบว่า 1) การบริหารจัดการ มีการแบ่งแยกหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
ของสมาชิกทีมีความชัดเจน เปิดโอกาสให้สมาชิกของกลุ่มได้แสดงความคิดเห็นและมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 2) ด้านการผลิต 
มีวัตถุดิบในการผลิตของตนเองมีระบบการเพาะปลูกแบบเกษตรอินทรีย์ทำให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน 3) ด้านการตลาด 
มีเครือข่ายการเพาะปลูกแบบอินทรีย์ที่ให้การสนับสนุนด้านการตลาดภายในจังหวัดลพบุรี และผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย
เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ยังขาดจุดเด่นในการนำเสนอ มีข้อจำกัดในด้านการทำการตลาด กลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
ไร่ทหารสานประชายังเน้นการขายให้กับผู้บริโภคภายในชุมชน หรือขายในงานออกร้านท่ีหน่วยงานราชการในจังหวัดจัดข้ึน 
ยังขาดการส่งเสริมการขายและการประชาสัมพันธ์ ทำให้ไม่เป็นท่ีรู้จักมากนัก เนื่องจากสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพ
เกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา เป็นผู้สูงอายุและยังขาดพื้นฐานความรู้ด้านการทำการตลาดออนไลน์ และ 4) ด้านการเงิน  
มีเงินทุนหมุนเวียนเป็นของตนเองโดยได้มาจากการระดมเงินทุนของสมาชิกกลุ่ม สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศรีสุนันท์ ประเสริฐสังข์, 
วรรณาษา วังแสนแก้ว และดวงเดือน เภตรา (2565: 17-32) ได้ทำวิจัยเร่ือง การเพิ่มศักยภาพผลิตภัณฑ์สมุนไพรชุมชน 
สู่การเป็นธุรกิจที่ได้มาตรฐานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า กลุ่มที่มีปัจจัยภายในท่ีเข้มแข็งมากที่สุด  
เป็นองค์ประกอบสำคัญ คือ การบริหารจัดการกลุ่ม หรือการบริหารโครงสร้างระบบการทำงานท่ีแบ่งแยกหน้าท่ีความรับผิดชอบ
อย่างชัดเจน สมาชิกมีทัศนคติดที่ดีในการทำงานร่วมกันมีการแก้ไขปัญหาร่วมกัน ซึ่งเป็นปัจจัยพื้นฐานสำคัญของการทำงาน
เป็นกลุ่มให้ประสบความสำเร็จ เนื่องจากการมีความสัมพันธ์ที่ดีในชุมชนและมีเป้าหมายเดียวกันของรวมตัวกัน สมาชิกกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา มีการจัดสรรหน้าท่ีความรับผิดชอบท่ีชัดเจน และสอดคล้องกับงานวิจัย 
ของ กุลริศา คำสิงห์ (2563: 130-143) ศึกษาการพัฒนารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มผู้ปลูกพืช 
สมุนไพร ตำบลหนองคู อำเภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม พบว่าผลิตภัณฑ์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา ยังไม่มี 
จุดเด่นหรือจุดแตกต่างจากคู่แข่งขัน ไม่มีความหลากหลาย การกำหนดราคาสินค้าท่ีต่ำเน่ืองจากไม่ม่ันใจในคุณภาพของสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ยังไม่มีเอกลักษณ์ของตนเอง และการจัดจำหน่ายยังไม่ทั่วถึง 
  2. การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ 
ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี พบว่า ช่องทางการจัดจำหน่ายในปัจจุบันของผลิตภัณฑ์ 
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาส่วนใหญ่เป็นช่องทางการจำหน่ายทางอ้อม โดยจำหน่ายผ่านร้านค้าปลีก และร้าน 
ขายของฝากตามสถานท่ีท่องเที่ยว ส่วนช่องทางการจำหน่ายทางตรง เป็นการออกร้านจำหน่ายท่ีได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ 
และการจำหน่ายผ่านเพจของฝากประจำจังหวัดลพบุรี ซ่ึงการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ยังไม่ถึงกลุ่มผู้บริโภคเท่าท่ีควร ทางด้านการจัด 
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จำหน่ายผ่านทางช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา ยังไม่มีความสม่ำเสมอเน่ืองจาก 
กลุ่มสมาชิกเป็นผู้สูงอายุและยังขาดพ้ืนฐานความรู้ด้านการทำการตลาดออนไลน์ ผู้นำกลุ่มทำได้เพียงแอพพลิเคช่ันไลน์ในการขาย 
สินค้าซ่ึงเป็นเพียงการขายเฉพาะกลุ่มท่ีรู้จัก จึงได้เพ่ิมการวางแผนและจัดอบรมให้แก่สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา 
ในการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ผ่านส่ือ เพจ Facebook โดยให้สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนวิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหาร 
สานประชาที่ทำหน้าท่ีด้านการตลาดเป็นผู้รับผิดชอบ โดยได้ทำการโพสต์เนื้อหาท่ีมีความหลากหลาย อย่างต่อเนื่องสัปดาห์ละ 
1 คร้ัง ท้ังเร่ืองราวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ความเคล่ือนไหวภายในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาการอบรม และการส่งเสริม 
การขายตามเทศกาล ซึ่งจัดทำในรูปแบบ ภาพนิ่ง วีดิโอข้อความบรรยาย สำหรับผลการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์  
มียอดขายเพ่ิมขึ้น 30% สอดคล้องกับงานวิจัยของ ประสิทธ์ิ รัตนพันธ์, มณีรัตน์ รัตนพันธ์ และจาริณี แซ่ว่อง (2561: 42-51) 
ได้กล่าวว่า จุดอ่อนของผู้ประกอบการด้านช่องทางการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหาร โดยส่วนใหญ่เป็นการจัด 
จำหน่ายผลิตภัณฑ์แบบขายหน้าร้าน ไม่มีการประชาสัมพันธ์ ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นท่ีรู้จักและแพร่หลาย การติดต่อส่ือสารกับลูกค้า 
เป็นไปได้อย่างล่าช้า และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ กศิพัฏญ์ ทองแกม และโฆสิต แพงสร้อง (2562: 4627-4643) ได้กล่าวว่า 
ปัญหาและแนวทางการส่งเสริมการขายสินค้าบนสังคมออนไลน์ของผู้ประกอบการ OTOP น้ันยังขาดความรู้และการตระหนัก 
ในการขายสินค้า เน่ืองจากขั้นตอนการขายและการส่ือสารออนไลน์เป็นเร่ืองยากสำหรับผู้ประกอบการ OTOP ในปัจจุบันซึ่ง 
ส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ รวมท้ังทัศนคติที่มองว่าผลิตภัณฑ์ของกลุ่มสามารถขายได้ในตลาดปัจจุบัน หลังจากท่ีกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
ไร่ทหารสานประชาได้รับคำแนะนำในการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์น้ำมันหอมระเหยขม้ินวิสาหกิจชุมชน 
วิชาชีพเกษตรอินทรีย์ไร่ทหารสานประชา ตำบลนิคมสร้างตนเอง อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จึงได้มีการต่อยอดการส่ือสาร 
ทางออนไลน์ผ่านทางเว็บเพจ http://herb.thepsatri.com/wordpress/ ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชา การทำ 
ช่องทางการตลาดแบบออนไลน์จัดเป็นการทำแบบมุ่งให้ข้อมูลถึงกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ได้รับข้อมูลข่าวสารเพ่ือความชัดเจน
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม สอดคล้องกับงานวิจัยของวีระนันท์ คำนึงวุฒิ และอัญชนา กล่ินเทียน (2562: 32-45) พบว่าผู้ประกอบการ 
มีความต้องการทำการตลาดออนไลน์เพื่อให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ OTOP ที่มีความถูกต้องและชัดเจน รวมถึงข้อมูลการผลิต 
จากแหล่งผลิตหรือชุมชนท่ีสะท้อนความเป็นอัตลักษณ์ท่ีแตกต่างในแต่ละพ้ืนถ่ิน ทางกลุ่มได้จัดเตรียมข้อมูลของผลิตภัณฑ์ ราคา 
และการส่งเสริมการตลาดเพ่ือจัดทำการตลาดแบบออนไลน์ สำหรับการทำช่องทางการตลาดแบบออนไลน์น้ันยังช่วยให้ผู้ประกอบการ 
และผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายในการให้และรับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และยังสามารถพูดคุยฝากความคิดเห็น 
สอบถามรายละเอียดท่ีลูกค้าสงสัยได้ ถือได้ว่าเป็นอีกหน่ึงช่องทางการตลาดท่ีจะช่วยให้ผู้บริโภคพึงพอใจเพ่ิมข้ึน ช่วยพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ให้สามารถกระจายไปถึงผู้บริโภคได้กว้างขวางมากย่ิงข้ึน และยังสามารถช่วยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความทันสมัยตรงตาม 
ความต้องการของผู้บริโภคได้มากย่ิงข้ึน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณฐาพันชร์ วรพงศ์พัชร์, รุ่งทิวา ชูทอง, ศิริวัฒน์ เปล่ียนบางยาง 
และเอกศิริ นิยมศิลปะ (2563: 115-127) ได้ศึกษาแนวทางพัฒนา การตลาดดิจิทัลสำหรับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านโฉนด ชุมชน 
คลองโยง-ลานตากฟ้า จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบว่าช่องการตลาดดิจิทัลมีความสำคัญและเป็นประโยชน์อย่างมากกับ 
วิสาหกิจชุมชน ด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันสนใจรับรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์ ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 
แหล่งท่ีมาของผลิตภัณฑ์ ด้วยการสร้างความน่าเช่ือถือผ่านระบบออนไลน์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Ebrahimi and Tootonkavan 
(2014: 181-186) ได้ศึกษาเร่ืองผลของการรับรู้คุณภาพการบริการ การรับรู้ด้านความคุ้มค่า ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ความไว้วางใจ 
ความพึงพอใจ พบว่าการรับรู้ด้านความคุ้มค่า คุณภาพ ภาพลักษณ์ของสินค้ามีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจและการกลับมา 
ซ้ือซ้ำของผู้บริโภค การกระตุ้นให้ผู้บริโภคสนใจจากการจัดทำ Facebook Page ซ่ึงเป็นช่องทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีความน่าสนใจ
และเป็นประโยชน์ต่อการติดต่อส่ือสาร ด้วยการอัพเดทข่าวสารผลิตภัณฑ์อย่างสม่ำเสมอ มีการแนะนำผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้แก่
ผู้บริโภคให้สามารถเข้าถึงได้ง่าย และมีการใช้ภาพและเนื้องหาในการอธิบายคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  ได้อย่างเหมาะสม 
ทำให้การใช้ช่องทางการการตลาดออนไลน์ผ่านทาง Facebook Page เป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ทำให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่ายกว่า 
การออกร้านแสดงสินค้า นอกจากน้ียังเสนอแนะเพ่ือให้เกิดการทำกิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ืองและย่ังยืน ควรมีผู้ดูแลระบบ 
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และปรับปรุงเนื้อหาข่าวสารให้เป็นปัจจุบันพร้อมทันการตอบโต้อย่างทันท่วงทีเพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค  
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุภมาส รัตนพิพัฒน์, อัปสร อีซอ, ปวีณา เจะอารงและรอมซี แตมาสา (2563: 37-38) 
ได้ศึกษาการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์โอทอปจังหวัดนราธิวาส ตามโครงการพระบรมราโชบายเพื่อการพัฒนา 
ท้องถิ่นมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา พบว่า การปฏิบัติการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายแบบออนไลน์ ได้มีการวางแผน 
และจัดทำผลงานการส่ือสารออนไลน์โพสต์ผ่านส่ือ Facebook page อย่างเป็นทางการของกลุ่มอย่างสม่ำเสมอต่อเน่ือง 
นำเสนอเน้ือหาโดยใช้กลยุทธ์การตลาดแบบเน้ือหา (Content marketing) มุ่งให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รับคุณค่า สาระ 
ความคุ้มค่าของราคาเมื่อต้องจ่ายเงินซื้อผล ิตภัณฑ์ สร้างแบนเนอร์ที่มีตราสินค้า ข้อมูลสินค้า ราคา ช่องทางการสั่งซื้อ  
ของผลิตภัณฑ์ ตลอดจนความเพลิดเพลินของการชมแฟนเพจในรูปแบบของคลิปวิดีโอ สำหรับผลการพัฒนาช่องทาง  
การจัดจำหน่ายผ่านส่ือเพจ Facebook ทำให้เพ่ิมรายได้จากช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าออนไลน์ได้มากข้ึน ท้ังน้ีเป็นผลมาจาก 
Facebook เป็นช่องทางท่ีสะดวกแก่ลูกค้าในด้านการใช้งาน เข้าถึงได้ง่าย ท้ังการแบ่งปันข้อมูล การสอบถามและการส่ังซ้ือสะดวก 
กับผู้ดูแลเพจ หากมีข้อมูลใหม่ ๆ ก็สามารถเพ่ิมเติมข้อมูลเข้าไปได้เรื่อย ๆ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐพันธุ์ เจนสกุล (2560: 
155) ได้ศึกษาว่า กลยุทธ์ต่อการส่ือสารการตลาดบน Facebook เป็นการนำเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ออนไลน์ให้ลูกค้าได้รู้จัก
นำเสนอความแตกต่างของตัวผลิตภัณฑ์ และสร้างความดึงดูดแก่ลูกค้าในการรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์โดยผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการน้าไปใช ้
  1.1 การพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์เป็นส่ิงที่มีความจำเป็นสำหรับการทำการตลาดในปัจจุบันหน่วยงาน 
ที่มีความเก่ียวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของชุมชน กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ควรเข้ามามีส่วนร่วมในการพัฒนาอบรม มีที่ปรึกษา 
ให้ความรู้ในเรื่องการทำการตลาดออนไลน์ในระยะยาว เพ่ือให้สมาชิกกลุ่มรุ่นใหม่สามารถนำความรู้ที่ได้ไปพัฒนาต่อยอด    
เพื่อก่อให้เกิดช่องทางตลาดท่ีมีความหลากหลายและมีความชำนาญในการใช้งานมากขึ้น 
  1.2 ควรเพิ่มการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ในมีความทันสมัยให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรม
ผู้บริโภคในปัจจุบันเช่น การขายสินค้าด้วยการไลฟ์สดผ่าน Facebook หรือผ่านทาง TikTok ซึ่งเป็นท่ีนิยมอย่างมากและได้รับ
การตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดี หากสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนไร่ทหารสานประชาได้รับการอบรมให้ความรู้ทางด้านเทคนิค 
ในการนำเสนอและเทคนิคการขายผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ ก็จะสามารถนำความรู้ที่ได้มาไปช่วยเพิ่มยอดขายให้แก่ผลิตภัณฑ์ 
ของกลุ่มได้ต่อไป 
 2. ข้อเสนอแนะในการท้าวิจัยคร้ังต่อไป 
  ควรศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจากส่ืออ่ืน ๆ ที่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนฯ ใช้เพื่อดูแนวโน้ม         
การเข้าถึงของผู้บริโภค ควรมีการปรับปรุงและพัฒนาสื่อให้มีความทันสมัยเพื่อให้เกิดการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
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