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แบบจ าลองเส้นทางของผู้บริโภคผักปลอดสารพษิ และล าไยของกลุ่มเกษตรบ้านป่าเก็ตถี ่ 
ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภ ีจงัหวดัเชียงใหม่ ในมุมมองของเกษตรกร 
Customer Journey Model for Pesticide-Free Vegetables and Longan  

from the Baan Pa-Hget-Tee Agricultural Group in Nong Phueng Subdistrict,  
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บทคัดย่อ 
บทความวิจัยนีม้ีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและจัดท าแบบจ าลองเสน้ทางทางผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษ และล าไยของ     

กลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่  ในมมุมองของเกษตรกร เป็นการวิจยัเชิงปฏิบตัิการแบบ    
มีสว่นรว่ม กลุม่ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีค้ือ กลุม่เกษตรกร ชุมชนบา้นเก็ตถ่ี จ านวน 20 คน ที่เป็นกลุม่เกษตร ซึ่งอาศยัออยู ่ 
ในหมูบ่า้นเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม ่การเก็บรวบรวมขอ้มลูผา่นกิจกรรมการประชุมเชิงปฏิบตัิการ โดยมี
การตัง้ค  าถามในกิจกรรมการประชุมเชิงปฏิบตัิการ วิเคราะหข์อ้มลูโดยการวิเคราะหเ์นือ้หา ผลการศึกษาพบว่า เสน้ทางผูบ้ริโภค   
ทัง้ 5 ขัน้ตอน ประกอบดว้ย 1) การรบัรู ้ลกูคา้เรียนรูเ้ก่ียวกบัสินคา้ผ่านรา้นคา้ทอ้งถ่ิน เฟสบุ๊ค และการบอกปากต่อปาก 2) การ
พิจารณา มีการคน้หาขอ้มลูเพิ่มเติมจากการอา่นรวีิว หรอืสอบถามจากเพื่อน  3) การซือ้ เป็นการซือ้ผ่านช่องทางที่สะดวก ทัง้หนา้
รา้นคา้หรอืสวนผกัและล าไย ช าระเงินโดยการโอนเงินหรอืสแกนคิวอารโ์ค๊ด  4) การใชซ้  า้ ลกูคา้มีการกลบัมาซือ้ซ  า้หากพบสินคา้ที่
มีคณุภาพดีและราคาคุม้ค่า ซึ่งมีการสั่งซือ้ซ  า้ผ่านเฟสบุ๊ค พรอ้มบริการสง่ถึงบา้น  5) การบอกต่อ ลกูคา้ที่พึงพอใจมกัจะแบ่งปัน
ประสบการณโ์ดยการถ่ายรูปลง โพสตเ์ฟสบุ๊ค ไลน ์ช่วยสรา้งความสมัพนัธก์บัแบรนดอ์ยา่งยั่งยืน 

ค าส าคัญ: เสน้ทางของผูบ้รโิภค ผกัปลอดสารพิษ ล าไย กลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี 

Abstract 
This research article aims to study and develop a customer journey model for pesticide-free vegetables and 

longan from the Baan Pa-Hget-Tee agricultural group in Nong Phueng Subdistrict, Saraphi District, Chiang Mai Province, 
from the Farmers' Perspective. The study adopts a participatory action research approach, with a target population of 20 
farmers residing in Baan Pa-Hget-Tee. Data were collected through participatory workshops, during which structured 
questions were posed to the participants. Content analysis was employed for data interpretation. The findings reveal that 
the customer journey consists of five key stages: 1) Awareness - consumers learn about the products through local stores, 
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Facebook, and word-of-mouth recommendations;  2) Consideration - they seek additional information by reading reviews or 
consulting friends;  3) Purchase - transactions occur through convenient channels, including physical stores or farms, with 
bank transfers or QR code scanning payments;  4) Repeat Purchase - customers repurchase when they perceive good 
quality and value, often ordering via Facebook with home delivery services;  5) Advocacy - satisfied customers share their 
experiences by posting photos on Facebook and LINE, fostering long-term brand relationships. 

Keywords: customer journey,  pesticide-free vegetables,  longan,  Baan Pa-Hget-Tee agricultural group  

ความเป็นมาของปัญหา 
ในปัจจบุนัแนวโนม้ของผูบ้รโิภคหนัมาใหค้วามส าคญักบัสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้ปลอดสารพิษมากขึน้ เนื่องจาก

ตระหนกัถึงสขุภาพและสิ่งแวดลอ้ม (Kotler and Keller, 2021) สินคา้เกษตรอินทรีย ์(Organic agricultural products) เป็น
ผลติภณัฑท์างการเกษตรที่ไดจ้ากระบบการผลติที่หลกีเลีย่งการใชส้ารเคมีสงัเคราะห ์เช่น ปุ๋ ยเคมี ยาฆา่แมลง และสารก าจดัวชัพชื 
โดยมุง่เนน้การใชว้ิธีการทางธรรมชาติในการปรบัปรุงดินและควบคมุศตัรูพืช เพื่อสรา้งความยั่งยืนทางสิง่แวดลอ้มและสขุภาพของ
ผูบ้ริโภค (Parizad and Bera, 2023, Makaju and Kurunju, 2021) สว่นสินคา้ปลอดสารพิษ (Pesticide-free products) เป็น
ผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรที่ในกระบวนการผลิตไม่มีการใช้สารเคมีก าจัดศัตรูพืชหรือสารเคมีอันตรายอื่น ๆ เพื่อให้มั่นใจว่า
ผลิตภณัฑป์ลอดภยัต่อผูบ้ริโภคและลดผลกระทบต่อสิ่งแวดลอ้ม (Van Asselt et al., 2023) โดยสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้
ปลอดสารพิษไดร้บัความสนใจมากขึน้ในช่วงสองทศวรรษที่ผ่านมา เนื่องจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญกับสุขภาพและความ
ปลอดภยัของอาหารมากขึน้ (ส  านกังานเกษตรและสหกรณ ์จงัหวดัหนองคาย, 2568) การเพิ่มขึน้ของความตอ้งการสินคา้เกษตร
อินทรยีแ์ละปลอดสารพิษสง่ผลใหม้ีกลุม่เกษตรกรที่หนัมาผลิตสินคา้ประเภทนีเ้พิ่มมากขึน้ ขณะเดียวกนั แนวโนม้การขายสินคา้
เกษตรผา่นช่องทางออนไลนก็์มีการเติบโตอยา่งรวดเรว็ ท าใหห้นว่ยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรใหค้วามส าคญัในการสนบัสนนุ โดยเฉพาะ
ในดา้นการสง่เสริมองคค์วามรูด้า้นการตลาดออนไลนแ์ละการพฒันาทกัษะในการจดัการเทคโนโลยี ( รฐัการ บวัศรี และ อิสริยณี  
ฤทธิมาศ, 2564) 

กลุม่เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ี ซึง่เป็นกลุม่เกษตรกรที่ผลิตและจ าหน่ายผลไมล้  าไยและผกัปลอดสารพิษ ในต าบลหนองผึง้ 
อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม ่เป็นหมูบ่า้นท่ีมีการเกษตรกรรม และมีความตอ้งการท าการตลาดกบัผูบ้ริโภคเพื่อจ าหน่ายสินคา้ให้
มากขึน้ ซึ่งการศึกษาเสน้ทางผูบ้ริโภค (Customer journey) ในครัง้นีอ้ยู่ภายใต้โครงการวิจัยการพัฒนาขีดความสามารถ
ผูป้ระกอบการและการจดัการตลาดล าไยและผกัปลอดสาร บา้นป่าเก็ตถ่ี ต.หนองผึง้ อ.สารภี จ.เชียงใหม่ ทนุวิจยัของส านกังาน
การวิจยัแห่งชาติ (วช.) โดยทางผูค้ณะผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัเสน้ทางผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มลูไปเป็นสว่นหนึ่งในการ
พฒันารูปแบบและแนวทางเกษตรในเมือง ใหเ้กิดพฒันาทัง้รูปแบบและแนวทางเกษตรในเมือง โดยผูป้ระกอบการเกษตร ซึ่งเป็น
การน าเอาความรูค้วามสามารถมาร่วมพัฒนาโครงการผ่านการมีส่วนร่วมเพื่อใหเ้กิดการพัฒนาขีดความสามารถดา้นการ
ประกอบการและการตลาดน าไปสู่รูปแบบชุมชนแห่งการเรียนรูเ้พื่อใหเ้กิดการเรียนรูท้ี่เหมาะสม (นุชจรี  ทียะบุญ และ  คณะ, 
2568) ท าใหก้ลุม่เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ี สามารถปรบัตวัใหเ้ขา้กับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป การศึกษาเสน้ทาง
ผูบ้รโิภค หรอืเสน้ทางการเดินทางของลกูคา้จึงเป็นเครือ่งมือส าคญัในการท าความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ตัง้แต่ขัน้ตอนการ
รบัรูส้ินคา้ไปจนถึงการตดัสินใจซือ้และภายหลงัการซือ้ (Bansal, 2023) ซึ่งเสน้ทางผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการที่ลกูคา้ผ่านตัง้แต่
จุดเริ่มตน้ของการรบัรูเ้ก่ียวกบัสินคา้และบริการ ไปจนถึงการตดัสินใจซือ้และภายหลงัการใชส้ินคา้ โดยเสน้ทางนีร้วมถึงทกุจุด
สมัผสั (Touchpoints) ที่ลกูคา้มีปฏิสมัพนัธก์บัแบรนด ์ไม่ว่าจะเป็นช่องทางออนไลนห์รือออฟไลน ์(Xu et al., 2022) นอกจากนี ้
เสน้ทางผูบ้ริโภค ยงัช่วยใหอ้งคก์รสามารถปรบัปรุงประสบการณข์องลกูคา้ใหส้อดคลอ้งกับความตอ้งการและพฤติกรรมของ     
พวกเขา (Calza, Sorrentino and Tutore, 2023) ซึ่งในปัจจุบนัมีหลายองคก์รที่น  าเสน้ทางผูบ้ริโภค ไปปรบัใชเ้พื่อพฒันา          
ช่องทางการจัดจ าหน่ายซึ่งหากพบว่าลกูคา้นิยมซือ้สินคา้ผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน ์ควรเพิ่มการโปรโมทบนโซเชียลมีเดีย และ
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รว่มมือกบัแพลตฟอรม์อีคอมเมิรซ์ เช่น ชอ้ปป้ี (Shopee) หรือ ลาซาดา้ (Lazada) (Kotler and Keller, 2021) หรือน าไปปรบัปรุง
การสือ่สารการตลาด เป็นการน าขอ้มลูเสน้ทางผูบ้ริโภค มาช่วยก าหนดเนือ้หาใหเ้หมาะสม เช่น การสรา้งคอนเทนตท์ี่เนน้คณุค่า
ของสินคา้ปลอดสารพิษ หรือการใชร้ีวิวจากลกูคา้จริงเพื่อสรา้งความน่าเช่ือถือ นอกจากนีย้งัน าไปปรบัปรุงประสบการณก์ารซือ้ 
หากลกูคา้ประสบปัญหาในการสั่งซือ้ออนไลน ์ควรพฒันาเว็บไซตห์รอืแอปพลเิคชนัใหใ้ชง้านง่าย รวมถึงการใหบ้รกิารหลงัการขาย
ที่มีประสทิธิภาพ (Ferraz et al., 2023) ซึง่ถา้ทางกลุม่เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ีเขา้ใจพฤตกิรรมของลกูคา้ สามารถศกึษาการเดินทาง
ของลกูคา้จะช่วยใหเ้ขา้ใจวา่ ลกูคา้ของกลุม่เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ีรบัรูส้นิคา้ไดอ้ยา่งไร ผา่นช่องทางใด และปัจจยัใดที่มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้ สามารถน าไปพฒันากลยทุธท์างการตลาด ประโยชนข์องเสน้ทางผูบ้ริโภค สามารถใชเ้พื่อปรบัปรุงการสื่อสารทาง
การตลาด การสรา้งโฆษณาที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย และการเลือกช่องทางจ าหน่ายที่เหมาะสม  และยงัสรา้งความภกัดีต่อแบรนด ์   
เมื่อสามารถระบจุดุแข็งและจดุออ่นของประสบการณล์กูคา้ได ้จะช่วยใหส้ามารถปรบัปรุงการใหบ้รกิาร เพิ่มคณุคา่ของสินคา้ และ
สรา้งความพึงพอใจที่น  าไปสู่การซือ้ซ  า้ (Bansal, 2023) ได ้ส  าหรบัการศึกษาเสน้ทางผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัส าคญัที่ช่วยใหก้ลุ่ม
เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ีเขา้ใจลกูคา้ของตน และสามารถพฒันากลยทุธท์างการตลาดที่มีประสทิธิภาพ น าไปสูก่ารเพิ่มยอดขายและ
สรา้งความยั่งยืนใหก้บัธุรกิจเกษตรอินทรยีต์อ่ไป 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
เพื่อศึกษาและจัดท าแบบจ าลองเสน้ทางทางผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุ่มเกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบล

หนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่ ในมมุมองของเกษตรกร 

ทบทวนวรรณกรรม 
การวิจยัดา้นการตลาดในศตวรรษที่ 21 ไดใ้หค้วามส าคญักบัการเขา้ใจพฤติกรรมและประสบการณข์องผูบ้ริโภคในทกุ

ขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจในการซือ้สินคา้และบริการ แนวคิดของเสน้ทางผูบ้ริโภค จึงเกิดขึน้เป็นเครื่องมือในการทบทวน
และวิเคราะหก์ารติดต่อสื่อสารระหว่างองคก์รกบัลกูคา้ ตัง้แต่ขัน้ตอนแรกที่ลกูคา้รับรูถ้ึงสินคา้ บริการ จนถึงการตดัสินใจซือ้และ
การติดตามผล เสน้ทางผูบ้ริโภคหมายถึงชุดของประสบการณแ์ละการมีปฏิสมัพนัธท์ี่ลกูคา้มีรว่มกบัแบรนดใ์นทกุจุดติดต่อ ซึ่ง
แสดงออกผ่านขัน้ตอนต่างๆ ตัง้แต่การรบัรู ้(Awareness) การพิจารณา (Consideration) การตดัสินใจซือ้ (Purchase) การใชซ้  า้ 
(Retention) การบอกต่อ (Advocacy) (Abuhashesh et al., 2025; Hollebeek et al., 2023) ความหมายที่ลกึซึง้กว่าเพียงการ
จ าแนกขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคคือการวิเคราะหแ์นวทางทกุรายละเอียดที่มีผลตอ่การเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของลกูคา้ใน
แต่ละขัน้ตอน ซึ่งรวมไปถึงสื่อสิ่งพิมพแ์ละดิจิทลั จุดสมัผสัที่สมัผสักับอารมณแ์ละประสบการณข์องลกูคา้ (Archawaporn and 
Leelasantitham, 2021; Bansal, 2023) ซึ่งในมมุมองทางทฤษฎี ลกูคา้ถกูมองว่าเป็นศนูยก์ลางของกลยทุธก์ารตลาด โดยที่การ
เขา้ใจเสน้ทางของผูบ้ริโภคช่วยใหอ้งคก์รสามารถวางแผนและจัดการประสบการณข์องลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งการ
ก าหนดเสน้ทางดงักลา่วจะตอ้งค านงึถึงการเปลีย่นแปลงในพฤติกรรมของผูบ้รโิภคตามบรบิทของสงัคม เทคโนโลยี และการแขง่ขนั
ในตลาดดว้ย (Hollebeek et al., 2023; Okmeydan and Özkan, 2021)  

ในสว่นของการศกึษาปัญหา (Pain) นัน้ จะเป็นปัญหาที่ลกูคา้ไดร้บัในแตล่ะช่วงของการเดินทาง ถึงแมว้่าลกูคา้จะมีการ
เดินทางที่เต็มไปดว้ยประสบการณด์ีๆ แต่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงปัญหาต่างๆ ที่อาจเกิดขึน้ในขัน้ตอนนัน้ได ้ทัง้นีปั้ญหาที่พบบ่อย 
อาจเป็นปัญหา (Helouani, 2021; Gahler, Klein and Paul, 2023) การสื่อสารที่ไม่ชดัเจนกบัลกูคา้อาจไม่เขา้ใจขอ้มลูหรือ
โปรโมชั่นท่ีแบรนดน์ าเสนอ สง่ผลใหเ้กิดความสบัสนและความไมพ่อใจประสบการณท์ี่ไมส่อดคลอ้งกนักบัลกูคา้เป็นการมีช่องทาง
การสือ่สารหลายช่องทางที่ไมเ่ช่ือมโยงกนัอาจท าใหล้กูคา้รูส้กึถึงความไมส่อดคลอ้งในการบรกิาร (Hoyer et al., 2022) การบรกิาร
หลงัการขายที่ไม่เพียงพอปัญหาหรือขอ้สงสยัหลงัการซือ้อาจไม่ไดร้บัการดแูลอย่างเหมาะสม สง่ผลใหล้กูคา้รูส้กึถกูละเลย  และ
ปัญหาเวลาในการรอคอยที่นานเกินไปเมื่อลกูคา้ตอ้งรอคอยในกระบวนการบริการหรือติดขดัในการสั่งซือ้อาจท าใหรู้ส้กึถึงความ   
ไม่สะดวก ซึ่งปัญหาเหลา่นีอ้าจมีวิธีการแกไ้ขปัญหาเพื่อที่จะปรบัปรุงประสบการณล์กูคา้และลดปัญหาที่พบ องคก์รสามารถใช้          
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กลยทุธต์า่งๆ เช่น การสือ่สารอยา่งชดัเจนและโปรง่ใส อาจใชภ้าษาที่เขา้ใจง่ายและใหข้อ้มลูที่ชดัเจน เก่ียวกบัโปรโมชั่นและบรกิาร
เพื่อหลกีเลีย่งความสบัสน การบรูณาการช่องทางการสือ่สาร เป็นการสรา้งระบบการสือ่สารท่ีเช่ือมโยงกนัช่วยใหป้ระสบการณข์อง
ลกูคา้เป็นไปอยา่งราบรืน่ และสรา้งความมั่นใจวา่สามารถติดตอ่กบัแบรนดไ์ดง้่าย (Fayed, 2024) การพฒันาบริการหลงัการขาย 
เป็นการจัดตัง้ทีมบริการลกูคา้ใหส้ามารถใหค้  าปรึกษาและช่วยแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็วจะท าใหล้กูคา้รูส้ึกมั่นใจ  และอาจ
แกปั้ญหาโดยการลดเวลาในการบริการ ซึ่งเป็นการน าเอาเทคโนโลยีมาใชใ้นการอ านวยความสะดวก เช่น ระบบสั่งซือ้ออนไลน์ 
หรือแอปพลิเคชนั จะช่วยลดเวลาในการรอคอยของลกูคา้ การจดัการกบัปัญหาที่ลกูคา้ไดร้บัและการสรา้งแนวทางแกไ้ขที่เหมาะสม  
จะสง่ผลใหเ้กิดภาพลกัษณท์ี่ดีขององคก์รและเพิ่มความพงึพอใจใหล้กูคา้ (Grewal and Roggeveen, 2020) 

การศกึษาเก่ียวกบัเสน้ทางผูบ้รโิภคนัน้มีความส าคญัในบรบิทของการตลาดในยคุดจิิทลั เนื่องจากเป็นการวเิคราะหท์กุจดุ
ติดตอ่ที่ลกูคา้มีรว่มกบัแบรนด ์ซึง่ใหข้อ้มลูที่มีคา่เพื่อการวางกลยทุธท์างการตลาดที่มปีระสทิธิภาพ การประยกุตใ์ชแ้นวคิดเสน้ทาง
ผูบ้รโิภค ช่วยใหอ้งคก์รสามารถเขา้ใจพฤติกรรมและความตอ้งการของลกูคา้ในแต่ละขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจ ท าใหเ้กิด
การปรบัปรุงประสบการณข์องลกูคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความคาดหวงัและความตอ้งการ สามารถสรา้งความเช่ือมโยงและความภกัดี
ในกลุม่ลกูคา้ได ้นอกจากนีย้งัวางแผนการตลาดที่สอดคลอ้งกบัขอ้มลูที่ไดร้บัจากการวิเคราะหท์ัง้ในดา้นการตลาดแบบออนไลน ์
(Online) และ ออฟไลน ์(Offline) ไดด้ว้ย 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประเภทของการวิจัย 

 การศึกษานีเ้ป็นการศึกษาวิจยัเชิงปฏิบตัิการแบบมีสว่นรว่ม (Participation research) น าเอาองคค์วมรูไ้ปต่อยอด 
และสามารถเป็นแนวทางในการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ ให้ได้เสนอแนวทางเพื่อพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ                          
เชิงสรา้งสรรค ์(Futonge, Nzembayie and Buckley, 2020) 
 2. ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 

 กลุม่ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีค้ือ กลุม่เกษตรกร ชมุชนบา้นเก็ตถ่ี จ านวน 20 คน ที่เป็นกลุม่เกษตร อาศยัออยูใ่น
บา้นเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม ่มีสว่นรว่มน าเสนอ วิเคราะห ์และใหข้อ้มลู ใชว้ิธีการคดัเลอืกตวัอยา่งแบบ
เจาะจง โดยมีเกณฑก์ารคดัเลือกดงันี ้ 1) เป็นกลุ่มผูส้งูอายุที่ว่างงาน หรือผูต้อ้งการเพิ่มรายไดจ้ากการจ าหน่ายสินคา้เกษตร                     
2) เป็นผูท้ี่ตอ้งการพฒันาความรูด้า้นการประกอบการและการตลาด  3) เป็นสมาชิกของชุมชนบา้นป่าเก็ตถ่ีที่สนใจและเป็นแนวรว่ม 
ในการขบัเคลือ่นงานดา้นการเกษตร (นชุจร ีทียะบญุ และ คณะ, 2568) 
 3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 ในการวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปฏิบตัิการแบบมีสว่นรว่ม ผา่นกิจกรรมการประชมุเชิงปฏิบตัิการ โดยเป็นค าถามมุ่ง
เปา้หมาย ประกอบดว้ย การวิเคราะห ์เสน้ทางของผูบ้รโิภค ผา่นลกัษณะการสือ่สาร การเปิดรบัขอ้มลู การเลอืกใชส้ือ่ ซึง่ขอ้ค าถาม
ไดแ้ก่ การรบัรู ้การพิจารณาขอ้มลูในการตดัสนิใจซือ้ การซือ้สนิคา้ การซือ้ซ  า้ การบอกตอ่ของลกูคา้กลุม่เกษตรกร ชมุชนบา้นเก็ตถ่ี
ผ่านสื่อใด ผ่านจุดสมัผสัทัง้สื่อ แผนก หรือหน่วยงานที่รบัผิดชอบการติดต่อปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ใด นอกจากนีย้งัมีขอ้ค าถามให้
วิเคราะห ์สะทอ้นปัญหา และวิธีการแกปั้ญหาใหล้กูคา้ที่เก่ียวกบัประสบการณข์องลกูคา้ (Tueanrat, Papagiannidis, and Alamanos, 
2021; He and Zhang, 2023; Nugraha, Mulyadi and Suriani, 2024) กลุม่เกษตรกรชมุชนบา้นเก็ตถ่ี 
 4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 จากการวิจยัครัง้นีม้ีการเก็บรวบรวมขอ้มลูผา่นกิจกรรมการประชมุเชิงปฏิบตัิการ โดยมีการตัง้ค  าถามในกิจกรรมการ
ประชุมเชิงปฏิบตัิการ หลงัจากนัน้ใหก้ลุ่มเกษตรกร ชุมชนบา้นเก็ตถ่ี จ านวน 20 คน เขียนค าตอบในกระดาษโพสต-์อิท (Post-it) 
และน ามาติดในกระดาษปรู๊ฟที่มีช่องค าตอบ ตามแนวคิดเสน้ทางผูบ้ริโภค ทัง้ 5 ขัน้ตอน รวมถึงช่องของจุดสมัผสั ปัญหา และ
วิธีการแกปั้ญหาใหล้กูคา้ดว้ย 
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 5.  การวิเคราะหข์้อมูล 
 การวิเคราะหข์อ้มลูกระท าไปพรอ้มๆ กบัการเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยการศึกษาครัง้นี ้คณะผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์

ขอ้มลูโดยการวิเคราะหเ์นือ้หา (Miles and Huberman, 1994) มีขัน้ตอนดงันี ้1) รายงานการประชมุเชิงปฏิบตัิการจากการสนทนา
กลุม่แบบค าต่อค า และพิจารณาจากแผ่นกระดาษโพสต์-อิท หลกัจากนัน้มีการทบทวนขอ้มลูที่ไดม้า 2) การจดักลุม่ความหมาย
ของขอ้มลูแยกออกเป็นประเด็น (Content analysis)  3) น ากลุม่ค าที่เป็นขอ้ความหรือเป็นประโยคที่ได้น ามาใหค้วามหมายหรือมี
การตีความ  4) ท าสรุปการวิเคราะหห์าคณุลกัษณะของขอ้มลูการสนทนากลุม่ที่จ  าแนกไดเ้ป็นหวัขอ้ย่อย  5) เขียนค าบรรยาย
ความหมายของขอ้มลูที่ไดจ้ากการสนทนากลุม่ตามลกัษณะขอ้ความที่ปรากฏขึน้ เพื่อสะทอ้นใหเ้ห็นถึงสาระส าคญัของกลุม่ขอ้มลู
แตล่ะกลุม่ (นชุจร ีทียะบญุ และ คณะ, 2568) 

ผลการวิจัย 
จากการศึกษาเสน้ทางของผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษและล าไยของกลุ่มเกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ี  ต าบลหนองผึง้ อ าเภอ

สารภี จงัหวดัเชียงใหม ่ในมมุมองของเกษตรกร สามารถแสดงผลการวิจยัไดด้งัตารางที่ 1 

ตารางที่ 1  เสน้ทางของผูบ้รโิภคผกัปลอดสารพิษและล าไยของกลุม่เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ี 
ขัน้ตอน การรบัรู ้ การพิจารณา การซือ้ การซือ้ซ  า้ การบอกตอ่ 

พฤตกิรรม
ของลกูคา้ 

- รา้นคา้ 
- รถพ่วง (แม่คา้หาบเร)่ 
- เฟสบุ๊ค 
- ไลน ์
- กลุ่มเพ่ือน บอกปาก
ตอ่ปาก 

- นายหนา้ 
- ปา้ยโฆษณา 

- อ่านรายละเอียดใน 
เฟสบุ๊ค, ไลน ์

- เพ่ือนกระจายข่าวสาร 
- การโทรสอบถาม
รายละเอียดสินคา้ 

- คน้หาขอ้มลูจากกเูกิล้ 
- พิจารณาดสูินคา้ท่ีสวน
เอง 

- เดนิทางไปรา้นคา้ 
- การโอนเงินหรือ
สแกนควิอารโ์ค๊ด 

- เดนิทางไปตลาดสด 
- การสั่งจองล่วงหนา้ 
- การซือ้เม่ือมี
โปรโมชั่น 

- การซือ้เหมาท่ีสวน
ล าไย 

- การมาซือ้หนา้รา้นเพราะ
เราจรงิใจ ผลิตภณัฑมี์
มาตรฐาน สินคา้สดใหม่ 
ราคาเป็นกนัเอง 

- การซือ้ผ่านเฟสบุ๊ค 
- การใชบ้รกิารส่งสินคา้ 
ถงึที่ 

- การซือ้เพิ่มผ่านเครือข่าย 

- การช่ืนชมสินคา้มี
คณุภาพ อยาก
แนะน าตอ่ทัง้บคุคล 
ไลน ์เฟสบุ๊ค 

- ถ่ายรูปลงออนไลน ์
โพสตเ์ฟสบุ๊ค เพ่ือ
บอกตอ่ 

จดุสมัผสั
ลกูคา้ 

- ออกบธูแสดงสินคา้
หรืองานโอทอป 

- ปา้ยเชิญชวน 

- คนรูจ้กักนัเอง บอก
ตอ่มา 

- การอ่านรีววิ 
- เจา้ของรา้นคา้ 
- ตดิปา้ยประชาสมัพนัธ ์
- ขอ้มลูจากเกษตรอ าเภอ 
- การออกบธู 

- ตลาดนดัป่าเก็ตถ่ี 
- จดุการแข่งขนัตก
ปลา 

- จดุรวมสินคา้หมู่บา้น 
- รถพุ่มพวงจากสวน 
- ขายตามรา้นผลไม ้

- สั่งซือ้ผ่านเฟสบุ๊ค 
- โปรโมชั่น 
- เขียนเบอรโ์ทรศพัทใ์ห้
ลกูคา้บนัทกึไว ้

- ถ่ายรูปส่วนโพสต์
ผ่านเฟสบุ๊ค, ไลน ์

- โทรศพัทบ์อกตอ่ 
- บอกตอ่เองที่มา
ตลาดหรือมาสวน
ล าไย 

ปัญหา        
ท่ีลกูคา้พบ 

- ขาดขอ้มลูสินคา้ผ่าน
การประชาสมัพนัธ์
อย่างจรงิจงั 

- ขาดขอ้มลูการตดิตอ่
แตล่ะรา้น 

- ขาดขอ้มลูสวนล าไย 
- ขาดปา้ยบอกสวน
ล าไย 

- ไม่มีช่องทางการตดิตอ่
ซือ้ขายท่ีแน่นอน 

- ขาดความสะดวกใน
การเดนิทางเขา้มาซือ้
สินคา้ 

- มีสินคา้เฉพาะล าไย
อย่างเดียว 

- ลกูคา้บางทา่นไม่มี
ความรูก้ารจ่าย
ออนไลน ์ตอ้ง
จ่ายเงินสดเท่านัน้ 

- หารา้นไม่เจอ 
- ไม่มีเดลิเวอรี่ 
- การแจง้ราคาไม่
แน่นอน 

- สินคา้ไม่มีมาตรฐาน
ตามที่ส่ือสารออกไป 

- สินคา้ไม่ครบตามที่แจง้
ผ่านส่ือ 

- ไม่มีการส่ือสาร
โปรโมชั่นใหม่ๆ 
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ตารางที่ 1  (ตอ่) 
ขัน้ตอน การรบัรู ้ การพิจารณา การซือ้ การซือ้ซ  า้ การบอกตอ่ 

วธีิแกไ้ข
ปัญหา 

- ท  าปา้ยไวนิล
ประชาสมัพนัธ ์

- ตอ้งสรา้งตวัตนหรือช่ือ
รา้นใหเ้ป็นท่ีรูจ้กั 

- มี ไอด ีไลน ์
- ท  าปา้ยแผนท่ี 

- มีช่องทางการซือ้
หลากหลาย 

- จดัท าป้ายบอกทาง 
- มีสินคา้หลากหลาย ทัง้
ขายก่ิงพนัธุ ์ขายล าไย
แปรรูป ท  าปุ๋ ยหมกั 

- เริ่มมีหนา้รา้นกลุ่มผกั 
- ขายตลาดเอง 
- บรกิารส่งถงึที่ 
- ท  าของตกลงเรื่อง
ราคาของกลุ่มก่อน
ราคาลกูคา้ 

- มีสินคา้หลากหลาย                 
มีมาตรฐาน 

- ท  าโปรโมชั่นลด   
แถมผ่านส่ือ 

จากตารางจะเห็นไดว้่า เสน้ทางผูบ้ริโภคของกลุ่มลกูคา้เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ี ที่ปลกูผกัปลอดสารพิษและผลไมล้  าไย                 
มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน ซึ่งแต่ละขัน้ตอนมีลกัษณะเฉพาะที่สะทอ้นใหเ้ห็นถึงช่องทางการรบัรู ้การ
พิจารณา การตดัสนิใจซือ้ การใชซ้  า้ การบอกตอ่ และปัญหาที่พบ รวมถึงแนวทางแกไ้ขที่สามารถน าไปปรบัใชเ้พื่อพฒันาธุรกิจใหม้ี
ประสิทธิภาพมากขึน้ โดยในประเด็นของพฤติกรรมของลกูคา้ในแต่ละขัน้ตอนนัน้ ขัน้ตอนแรกการรบัรู ้ลกูคา้สว่นใหญ่รูจ้กัสินคา้
ผา่นช่องทางตา่งๆ เช่น รา้นคา้ในทอ้งถ่ิน รถพ่วง (แม่คา้หาบเร)่ เฟสบุ๊ค (Facebook) ไลน ์(Line) การบอกปากต่อปากจากเพื่อน
หรือคนรูจ้กั รวมถึงการแจง้ข่าวสารผ่านนายหนา้หรือป้ายโฆษณาต่างๆ ขัน้ตอนที่สอง การพิจารณา เมื่อลกูคา้เริ่มสนใจสินคา้                 
มีการหาขอ้มลูเพิ่มเติมผ่านเฟสบุ๊ค หรือไลน ์รบัฟังขอ้มลูจากเพื่อน หรือโทรสอบถามจากผูข้ายโดยตรง บางรายอาจคน้หาขอ้มลู
เพิ่มเติมจากกเูกิล้ (Google) หรอืเดินทางไปดสูนิคา้ดว้ยตนเองที่สวนหรอืรา้นคา้ ขัน้ตอนท่ีสาม การซือ้ เมื่อพิจารณาแลว้ ลกูคา้จะ
เลอืกซือ้สนิคา้ผา่นช่องทางที่สะดวก เช่น โอนเงินหรอืสแกนคิวอารโ์ค๊ด (QR Code) เพื่อช าระเงิน ซือ้สนิคา้ผา่นตลาดสดในปรมิาณ
ที่ตอ้งการ หรือสั่งจองลว่งหนา้ นอกจากนีย้งัมีลกูคา้ที่ซือ้สินคา้ผ่านโปรโมชั่น เช่น มดัรวมเป็นช่อ หรือซื ้อยกสวนโดยตรง รวมถึง
การซือ้ผา่นเฟสบุ๊ค และเลอืกใชบ้รกิารจดัสง่ถึงที่ ขัน้ตอนที่สี่  การใชซ้  า้ ลกูคา้จะกลบัมาซือ้สินคา้ซ า้หากพบว่าสินคา้มีคณุภาพดี 
สดใหม ่และราคาคุม้คา่ บางคนเลอืกซือ้เพิ่มผา่นเครอืขา่ยคนรูจ้กั ขณะท่ีบางรายตดัสนิใจซือ้ซ  า้เพราะโปรโมชั่นท่ีนา่สนใจ ขัน้ตอน
ที่หา้ การบอกต่อ เมื่อลกูคา้รูส้ึกพึงพอใจ พวกเขาจะช่วยโปรโมตสินคา้ดว้ยการบอกต่อผ่านเฟสบุ๊ค และไลน ์รวมถึงการถ่ายรูป
สนิคา้แลว้โพสตล์งออนไลน ์นอกจากนีย้งัมีการบอกตอ่แบบออฟไลนผ์า่นการโทรศพัทห์รอืพดูคยุกนัในตลาดและสวนล าไย 

จุดสมัผัสลูกคา้ ลกูคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ผ่านหลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นโซเชียลมีเดียอย่างเฟสบุ๊ค หรือไลนห์นา้
รา้นค้า ตลาดสด งานออกบูธ เช่น งานโอทอป จุดแข่งขันตกปลา รวมถึงรา้นผลไมแ้ละรถพุ่มพวงจากสว น อีกทัง้ยังมีป้าย
ประชาสมัพันธ์และขอ้มูลจากเกษตรอ าเภอที่ช่วยเพิ่มการรบัรู ้นอกจากนี ้การอ่านรีวิวและการบอกต่อจากคนรูจ้ักก็มีบทบาท
ส าคญัในการดงึดดูลกูคา้ 

ปัญหาที่ลกูคา้พบเจอแมว้่าสินคา้จะมีคุณภาพดี แต่ลูกคา้หลายคนยังพบปัญหาหลายประการ เช่น ขาดขอ้มูลการ
ประชาสมัพนัธ์ที่ชัดเจน ไม่มีรายละเอียดเก่ียวกบัสถานที่ติดต่อหรือสวนล าไย ท าใหล้กูคา้หารา้นคา้ไม่เจอ นอกจากนี ้การขาด
ช่องทางการซือ้ขายที่แน่นอน และความไม่สะดวกในการเดินทางมายงัรา้นคา้หรือสวนยงัเป็นอุปสรรคส าคญั บางครัง้ลกูคา้ตอ้ง
จ่ายเงินสดเพราะไม่มีความรูเ้ก่ียวกับการช าระเงินออนไลน ์ขณะที่บางรายพบว่าสินคา้บางครัง้ไม่ไดม้าตรฐานตามที่โฆษณาไว ้
หรอืไมม่ีโปรโมชั่นท่ีนา่สนใจอปัเดตเป็นประจ า  

วิธีการแกปั้ญหา เพื่อแกไ้ขปัญหาดงักลา่ว ควรเพิ่มการประชาสมัพนัธด์ว้ยการท าป้ายไวนิลและแผนที่รา้นคา้ใหช้ดัเจน 
สรา้งตวัตนและช่ือรา้นใหเ้ป็นที่รูจ้กัมากขึน้ รวมถึงขยายช่องทางการสื่อสารผ่านเฟสบุ๊ค หรือ ไลน ์ใหล้กูคา้ติดต่อสะดวกขึน้ ควร
เพิ่มช่องทางการซือ้ เช่น การจดัสง่สนิคา้เดลเิวอรี ่หรอืการตัง้จดุขายในตลาดสดและรา้นคา้ นอกจากนี ้การเพิ่มความหลากหลาย
ของสินคา้ เช่น ก่ิงพนัธุ ์ล  าไยแปรรูป หรือปุ๋ ยหมกั จะช่วยใหล้กูคา้กลบัมาซือ้ซ  า้ สดุทา้ย ควรมีการจดัโปรโมชั่นและแจง้ใหล้กูคา้
ทราบผา่นสือ่ออนไลน ์เพื่อกระตุน้การซือ้และเพิ่มความนา่สนใจใหก้บัสนิคา้ 
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จากผลการวิจยัสามารถสรา้งแบบจ าลองเสน้ทางทางผูบ้รโิภคผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี 
ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่ ดงันี ้

 
ภาพที ่1  แบบจ าลองเสน้ทางทางผูบ้รโิภคผกัปลอดสารพิษ และล าไย 

แบบจ าลองเสน้ทางทางผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี 
จงัหวดัเชียงใหมน่ัน้จะมีจดุสมัผสัสือ่ดิจิทลั (Digital touchpoints) ตามล าดบัขัน้ไดแ้ก่ 1) การรบัรู ้เป็นการสมัผสัผ่านสื่อ เฟสบุ๊ค, 
ไลน,์ โทรศพัท ์ 2) การพิจารณา เป็นการสมัผสัผ่านสื่อ เฟสบุ๊ค, ไลน,์ กูเกิล้  3) การซือ้ ไม่มีพฤติกรรมที่เกิดจากสื่อ  4) การใชซ้  า้ 
เป็นการสมัผสัผ่านสื่อ เฟสบุ๊ค และ 5) การบอกต่อ เป็นการสมัผสัผ่านสื่อ เฟสบุ๊ค, ไลน ์ส าหรบัจุดสมัผสัทางกายภาพ (Physical 
touchpoints) ไดแ้ก่ 1) การรบัรู ้ผา่นนายหนา้, เพื่อน, ปา้ย, รถพว่ง  2) การพิจารณา ผา่นเพื่อน, สวนผกัและสวนล าไย  3) การซือ้ 
ผ่านรา้นคา้, ตลาดสด, สวน  4) การใชซ้  า้ ผ่านหนา้รา้น, เครื่อข่าย และ 5) การบอกต่อ ผ่านเพื่อน ซึ่งจากผลการศึกษาเสน้ทาง
ผูบ้ริโภค ผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่นี ้สามารถน าไป
เป็นขอ้มลูในการเขียนแผนการตลาดการขายผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี 
จงัหวดัเชียงใหม่จนสามารถท าใหส้มาชิกกลุม่มีผลการด าเนินงานดา้นการประกอบการดา้นการเกษตรที่ดีขึน้ได ้ 

อภปิรายผล 
เสน้ทางผูบ้รโิภคของกลุม่ลกูคา้เกษตรกรบา้นป่าเก็ตถ่ีนัน้ พฤติกรรมของลกูคา้ในขัน้ตอนแรก การรบัรู ้เป็นกระบวนการ

รบัรูส้นิคา้ของลกูคา้สว่นใหญ่เกิดขึน้ผา่นช่องทางที่หลากหลาย เช่น รา้นคา้ในทอ้งถ่ิน รถพ่วง (แม่คา้หาบเร)่ ช่องทางเฟสบุ๊ค ไลน ์
และการบอกต่อจากเพื่อนหรือคนรูจ้กั นอกจากนีย้งัรวมถึงการรบัขอ้มลูผ่านนายหนา้หรือป้ายโฆษณาต่างๆ ซึ่งเป็นการเผยแพร่
ขอ้มลูข่าวสารใหก้ลุม่เป้าหมายรบัรูถ้ึงสินคา้ (Kotler and Keller, 2021) เมื่อพิจารณาจากความหลากหลายของช่องทางเหลา่นี ้
จะเห็นไดว้า่การรบัรูข้องลกูคา้เป็นกระบวนการท่ีมีความซบัซอ้นและเป็นผลมาจากหลายปัจจยั ขัน้ตอนที่สอง การพิจารณา ในช่วง
นี ้เมื่อลกูคา้เริม่มีความสนใจในสนิคา้ พวกเขาจะท าการคน้หาขอ้มลูเพิ่มเติมอยา่งมีระบบ เช่น การอา่นรายละเอียดในเฟสบุ๊ค หรอื
ไลน ์การสอบถามจากเพื่อนสนิท หรอืการติดตอ่กบัผูข้ายโดยตรง ผูบ้รโิภคบางรายอาจเลอืกคน้หาขอ้มลูจากกูเกิล้ หรือเดินทางไป
ตรวจสอบสนิคา้ดว้ยตนเองที่สวนหรอืรา้นคา้ (Bilro, Loureiro and Souto, 2023) ซึง่สามารถสรุปไดว้า่ลกูคา้จะมีการเปรียบเทียบ
ตวัเลอืกที่มีอยูเ่พื่อการตดัสนิใจที่มีขอ้มลูมากยิ่งขึน้ ขัน้ตอนที่สาม การซือ้ เมื่อเสร็จสิน้การพิจารณา ลกูคา้จะด าเนินการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางที่สะดวกที่สดุ เช่น การโอนเงินหรือการสแกนคิวอารโ์ค๊ด เพื่อท าการช าระเงิน โดยลกูคา้บางรายอาจเลือกซือ้สินคา้
ผา่นตลาดสดในปรมิาณที่ตอ้งการหรอืท าการสั่งจองลว่งหนา้ การซือ้สนิคา้ผา่นโปรโมชั่นซึง่รวมถึงการมดัรวมสนิคา้หรอืซือ้ยกสวน
โดยตรงก็เป็นทางเลือกหนึ่งที่ลกูคา้พิจารณา (Dehaybe, Catanzaro and Chevalier, 2024) เมื่อการซือ้เกิดขึน้เมื่อความสะดวก
และโปรโมชั่นตรงกับความตอ้งการของลกูคา้ ขัน้ตอนที่สี่ การใชซ้  า้ ลกูคา้มีแนวโนม้กลบัมาซือ้สินคา้ซ า้หากพวกเขาพบว่ามี
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คณุภาพดี สดใหม ่และมีราคาที่คุม้คา่ บางรายอาจเลือกซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายคนรู้จกั ในขณะที่บางรายอาจตดัสินใจซือ้ซ  า้จาก
โปรโมชั่นที่น่าสนใจ (Damberg, Schwaiger and Ringle, 2022) โดยความพึงพอใจและการรบัรูค้ณุค่าเป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของลกูคา้ ขัน้ตอนท่ีหา้ การบอกตอ่ เมื่อลกูคา้รูส้กึพงึพอใจในการใชส้นิคา้ พวกเขามกัจะมสีว่นรว่มในการโปรโมตสนิคา้
ผา่นการบอกตอ่ในช่องทางต่างๆ เช่น ไลน ์และเฟสบุ๊ค รวมถึงการแชรรู์ปสินคา้ที่ซือ้ในแพลตฟอรม์ออนไลน ์นอกจากนี ้การบอก
ตอ่ในรูปแบบออฟไลนย์งัมีความส าคญัเช่นการโทรศพัทห์รอืพดูคยุในตลาดและสวนล าไย (Meilatinova, 2021) ซึ่งความพึงพอใจ
มีผลตอ่การสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งลกูคา้และแบรนดด์ว้ย  

จดุสมัผสัลกูคา้สามารถท าใหก้ลุม่ลกูคา้เขา้ถึงสินคา้ผ่านช่องทางที่หลากหลาย ทัง้ช่องทางโซเชียลมีเดีย ไดแ้ก่ เฟสบุ๊ค 
หรอืไลน ์รา้นคา้ ตลาดสด งานออกบธู รวมถึงรา้นผลไมแ้ละรถพุม่พวงจากสวน การประชาสัมพนัธผ์่านป้ายและขอ้มลูจากเกษตร
อ าเภอยงัสง่ผลต่อการรบัรูแ้ละการตดัสินใจของลกูคา้ (Solomon, 2020) นอกจากนี ้การอ่านรีวิวและการบอกต่อจากคนรูจ้กัถือ
เป็นปัจจยัที่สง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้อยา่งมีนยัส าคญั  

ส  าหรบัปัญหาที่ลกูคา้ไดร้บั และวิธีการแกปั้ญหาใหก้ับลกูคา้ แมว้่าสินคา้จะมีคณุภาพดี แต่ลกูคา้หลายคนยงัประสบ
ปัญหาหลายประการ เช่น การขาดขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์ี่ชดัเจน รวมถึงรายละเอียดเก่ียวกบัสถานที่ติดต่อหรือต าแหน่งของ
สวนล าไย ท าใหล้กูคา้มีความยากล าบากในการหาซือ้สินคา้ นอกจากนี ้การขาดช่องทางการซือ้ที่แน่นอนและความไม่สะดวกใน
การเขา้ถึงรา้นคา้หรือสวนยงัเป็นอปุสรรคส าคญัอย่างหนึ่ง (Aaker and Moorman, 2023) จะเห็นไดว้่าปัญหาดงักลา่วท าให้
ประสบการณก์ารซือ้สนิคา้ของลกูคา้ไมเ่ตม็ที่ ในสว่นของวิธีการแกปั้ญหาใหก้บัลกูคา้ เพื่อตอบสนองตอ่ปัญหาที่พบ ควรมีการเพิ่ม
การประชาสมัพนัธผ์า่นการสรา้งป้ายไวนิลและแผนที่รา้นคา้ใหม้ีความชดัเจนยิ่งขึน้ การสรา้งตวัตนและช่ือรา้นใหเ้ป็นที่รูจ้กัในวง
กวา้ง รวมถึงการขยายชอ่งทางการสือ่สารผา่นไลน ์และเฟสบุ๊ค เพื่ออ านวยความสะดวกในการติดตอ่สือ่สารกบัลกูคา้ ควรเพิ่มช่อง
ทางการซือ้ เช่น การจดัสง่สนิคา้เดลเิวอรีห่รอืการตัง้จดุขายในตลาดสดและรา้นคา้ การเพิ่มความหลากหลายของสินคา้ อย่างเช่น 
ก่ิงพนัธุ ์ล  าไยแปรรูป หรอืปุ๋ ยหมกั ยงัเป็นวิธีที่จะสง่เสรมิใหล้กูคา้กลบัมาซือ้ซ  า้และควรมีกิจกรรมโปรโมชั่นท่ีโดดเดน่เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ (Rundle-Thiele, Dietrich and Carins, 2021) จะเห็นไดว้่าการวางกลยทุธท์ี่ชดัเจนในการแกปั้ญหาจะ
สามารถเพิ่มประสทิธิภาพการตลาดและความพงึพอใจของลกูคา้ได ้ซึ่งความส าคญัของการรบัฟังความคิดเห็นลกูคา้ (Customer 
Feedback) ความคิดเห็นของลูกคา้เป็นสิ่งส  าคัญในการปรับปรุงและพัฒนาสินค้าและบริการ โดยการรบัฟังและวิเคราะห์
ขอ้เสนอแนะแต่ละประเด็นที่ลกูคา้เสนอ ความสามารถในการตอบสนองต่อความตอ้งการเหล่านีจ้ะช่วยสรา้งความมั่นใจใหก้ับ
ลกูคา้ นอกจากนี ้ความสามารถในการปรบัปรุงตามค าแนะน าจากลูกคา้ยงัสามารถเพิ่มระดบัความเช่ือมั่นและความพึงพอใจของ
ลกูคา้ อีกทัง้น าไปสูก่ารบอกตอ่และสง่เสรมิใหเ้กิดการซือ้ซ  า้ในอนาคต (Key, et al., 2020;  Mahmood and Haider, 2020) ดงันัน้
การสรา้งช่องทางที่ชัดเจนส าหรบัการรบัความคิดเห็น อาทิเช่น แบบสอบถามออนไลนห์รือการเปิดรบัความคิดเห็นผ่านสงัคม
ออนไลนจ์ึงเป็นขัน้ตอนท่ีส าคญัที่ควรใหค้วามส าคญั ผลการวิจยัยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Ng, Sweeney and Plewa (2020) 
ที่แสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของการตอบรบัและความเร็วในการใหบ้ริการที่สง่ผลต่อความพึงพอใจของลกูคา้ และยงัสอดคลอ้ง
กบัการศกึษาของ Rasheed and Rashid (2024) และการศกึษาของ Ebrahim (2020) ทีพ่บวา่ความพงึพอใจของลกูคา้ต่อบริการ
และการเขา้ถึงขอ้มลูที่ชดัเจนเป็นปัจจยัส าคญัในการเพิ่มความเช่ือมั่นของลกูคา้และผลกัดนัการตดัสนิใจซือ้ โดยเสนอแนวทางการ
ใชร้ะบบออนไลนแ์ละแพลตฟอรม์สือ่สารท่ีทนัสมยัเพื่อเพิ่มความสะดวกและเขา้ถึงขอ้มลูไดง้่ายขึน้ การใชข้อ้มลูความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอจากลกูคา้ช่วยใหธุ้รกิจไม่เพียงแค่สรา้งความพึงพอใจ แต่ยงัช่วยใหม้ีความสามารถในการแข่งขนัที่เหนือกว่าในตลาดที่
เปลีย่นแปลงไดเ้รว็ ซึง่จากผลการศกึษาเสน้ทางผูบ้รโิภค ผกัปลอดสารพิษ และล าไยของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ 
อ าเภอสารภี จังหวดัเชียงใหม่นี ้สามารถน าไปวางแผนทางการสื่อสารการตลาด เพื่อใหเ้กิดผลกระทบกับกลุ่มผูบ้ริโภคต่อไป                 
ซึง่จากผลที่เกิดขึน้จากงานวิจยัครัง้นีส้ามารถเพิ่มค่าดชันีท้างเศรษฐกิจไดจ้ากการเปรียบเทียบการจดัระดบักลุม่ความเหลื่อมล า้ 
(มิติเศรษฐกิจ) โดยพบว่า การจดัระดบักลุม่ความเหลื่อมล า้ก่อนด าเนินการกลุม่ระดบัต ่ากว่า 40% คิดเป็นรอ้ยละ เท่ากบั 60% 
และ หลงัจากการด าเนินการโครงการแลว้ กลุม่ระดบัต ่ากวา่ 40% คิดเป็นรอ้ยละ เทา่กบั 55% (นชุจร ีทียะบญุ และ คณะ, 2568) 
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สรุปผลการวิจัย 
พฤติกรรมของลกูคา้ของกลุม่เกษตรบา้นป่าเก็ตถ่ี ต าบลหนองผึง้ อ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่ในแต่ละขัน้ตอน ตาม

แนวคิดเสน้ทางผูบ้รโิภคนัน้ ขัน้ตอนแรกการรบัรู ้ลกูคา้เรยีนรูเ้ก่ียวกบัสินคา้ผ่านช่องทางต่างๆ เช่น รา้นคา้ในทอ้งถ่ิน เฟสบุ๊ค และ
การบอกตอ่จากเพื่อน ท าใหก้ารรบัรูข้องลกูคา้เป็นกระบวนการท่ีซบัซอ้น ขัน้ตอนท่ีสอง การพิจารณา เมื่อเริ่มสนใจในสินคา้ ลกูคา้
จะคน้หาขอ้มลูเพิ่มเติม เช่น อ่านรีวิวหรือสอบถามจากเพื่อน เพื่อเปรียบเทียบตวัเลือก ขัน้ตอนที่สาม การซือ้ ลกูคา้จะท าการซือ้
ผา่นช่องทางที่สะดวก เช่น การโอนเงินหรอืสแกนคิวอารโ์ค๊ด โดยพิจารณาความสะดวกและโปรโมชั่น ขัน้ตอนที่สี่ การใชซ้  า้ ลกูคา้
อาจกลบัมาซือ้ซ  า้หากพบสินคา้ที่มีคณุภาพดีและราคาคุม้ค่า ซึ่งสง่ผลต่อความภกัดี  ขัน้ตอนที่หา้ การบอกต่อ ลกูคา้ที่พึงพอใจ
มกัจะแบง่ปันประสบการณก์ารใชส้นิคา้ในช่องทางตา่งๆ ช่วยสรา้งความสมัพนัธก์บัแบรนดอ์ยา่งยั่งยืน 

ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช ้
 1. พฒันานโยบายการตลาดแบบองคร์วม ควรสรา้งกลยทุธก์ารตลาดที่ครอบคลมุทัง้ช่องทางออนไลนแ์ละออฟไลน ์เพื่อ
เพิ่มการรบัรูข้องลกูคา้เก่ียวกบัสนิคา้ โดยการเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้เกษตรควบคูก่บัการใชส้ือ่สงัคมออนไลน์ 
 2. เสริมสรา้งประสิทธิภาพการใชส้ื่อสงัคมออนไลน ์ควรใช้เฟสบุ๊คอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อสง่เสริมรีวิวและค าแนะน า
จากลกูคา้ สรา้งคอนเทนตว์ิดีโอกระบวนการผลติ และจดักิจกรรมชวนแชร ์เพื่อสรา้งความนา่เช่ือถือ 
 3. ประยกุตใ์ชข้อ้มลูลกูคา้เพื่อออกแบบโปรโมชั่น ควรวิเคราะหข์อ้มลูการซือ้เพื่อออกแบบโปรโมชั่นท่ีเฉพาะเจาะจง โดย
แบง่กลุม่ลกูคา้ตามพฤติกรรมการซือ้ และสรา้งขอ้เสนอพิเศษที่ตรงกบัความตอ้งการ 
 4. พฒันาระบบสมาชิกเพื่อสรา้งความภักดี ควรสรา้งโปรแกรมสะสมแตม้หรือสิทธิพิเศษส าหรบัลกูคา้ที่ซือ้ซ  า้ เช่น 
สว่นลดส าหรบัสมาชิก การจดัสง่ของขวญัวนัเกิด และสทิธิพิเศษในการจองสนิคา้ก่อน 
 5. ใชป้ระสบการณล์กูคา้ในการสรา้งแคมเปญการตลาด ควรรวบรวมรีวิว ค าช่ืนชม และเรื่องราวประสบการณจ์ริงของ
ลกูคา้เพื่อสรา้งกรณีศกึษาและคลปิวิดีโอ ส าหรบัใชเ้ป็นเครือ่งมือในการโนม้นา้วใจลกูคา้ใหม่ 
 ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ตอ่ไป 
 1. ศึกษาความแตกต่างระหว่างกลุม่ลกูคา้ ควรศึกษาความแตกต่างในพฤติกรรมของลกูคา้แต่ละกลุม่เป้าหมาย (เช่น 
เพศ อาย ุพืน้ท่ี) เพื่อน าเสนอวิธีการตลาดที่เหมาะสม 
 2. วิเคราะหปั์จจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ ควรส ารวจปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ในแต่ละขัน้ตอนเพื่อ
เขา้ใจแรงจงูใจที่แทจ้รงิของกลุม่เปา้หมาย 
 3. ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างความพึงพอใจและการบอกต่อ ควรท าการวิจยัเก่ียวกบัความสมัพนัธร์ะหว่างความพึง
พอใจของลกูคา้และการบอกตอ่เพื่อวิเคราะหค์วามสมัพนัธเ์ชิงลกึ 
 4. ทดลองกลยุทธ์การตลาดใหม่ ควรทดลองใช้กลยุทธ์ใหม่ๆ ในการโปรโมตสินคา้ผ่านช่องทางที่หลากหลายแลว้
ประเมินผลในแตล่ะขัน้ตอนการซือ้สนิคา้ 
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