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การจัดการทางการตลาดที�ส่งผลต่อความสาํเร็จของวิสาหกจิชุมชน 
ผู้ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง 
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บทคดัย่อ 
การวิจยันี �มีวตัถปุระสงค์เพื�อศกึษาการจดัการทางการตลาด และระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาดที�สง่ผล

ต่อความสําเร็จของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ปลกูเมล่อนบ้านหนองคาง เป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ ใช้การสมัภาษณ์แบบมีโครงสร้าง
และการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม  โดยเลือกตัวอย่างแบบเจาะจงจากผู้ นํา ตัวแทนกลุ่ม และสมาชิกจํานวน 48 ราย ใช้การ
วิเคราะห์เชิงเนื �อหา การตีความ และการวิเคราะห์เชิงปริมาณด้วยค่าเฉลี�ย และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า  
ความสําเร็จของกลุม่วิสาหกิจชมุชนเกิดจากการจดัการทางการตลาดและการผลิตแบบมีพนัธะสญัญา ทําให้ผลผลิตของสมาชิกมี
ตลาดรองรับที�แน่นอน และราคามีเสถียรภาพ  ระดบัความสําคญัของการจดัการส่วนประสมทางการตลาดพบว่าการจดัการด้าน

ผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมากที�สดุ (�̅=4.88, S.D.=0.30) ด้านราคามีความสําคญัมาก (�̅=3.79, S.D.=0.53) การจดัจําหน่ายมี

ความสําคญัมาก คา่เฉลี�ย (�̅=3.66, S.D.=0.37) และการสง่เสริมการตลาดมีความสําคญัน้อย (�̅=2.41, S.D.=0.61)     
คาํสาํคัญ:  วิสาหกิจชมุชน  เมลอ่น  การจดัการทางการตลาด  บ้านหนองคาง 

 
Abstract  

The objectives of this research were to study the marketing management and the important level of 
marketing mix to success of the melon grower in Ban Nongkang community enterprise. This study was a qualitative 
research using structured interview and non-participant observations. The sample group consisted of the leader, 
deputy, and 48 members of the community enterprise, selected by purposive sampling. Data were analyzed by 
substance manner, and quantitatively analyzed by percentage, mean and standard deviation. The result found that, 
the success of the community enterprises was driven by commitment to marketing and production management. All 
of them needed to have product improvement, grading and acknowledgement focus about quality of product. There 
was a certain distribution by contract farming. The pricing management were to stabilize the price and elastic the 
price for low grade products. Public relations were managed by government official. The important level of marketing 
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mix results showed that the product was at the highest important (�̅=4.88, S.D.=0.33), distribution and price were at 

high important (�̅=3.77, S.D.=0.53) and (�̅=3.66, S.D.=0.37), respectively. The marketing promotion was at less 

important (�̅=2.41, S.D.=0.61). 
Keywords:  community enterprise, melon, marketing management, Ban Nongkang 

 
บทนํา 

 

วิสาหกิจชุมชนผู้ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง 
จัดตั �งขึ �นโดยกลุ่มเกษตรกรในพื �นที�บ้านหนองคาง 
ตําบลแจงงาม อําเภอหนองหญ้าไซ จังหวดัสพุรรณบุรี 
ที�มีความเป็นอยูล่าํบากและมีรายได้น้อยจากอาชีพเดิม 
คือ การทํานา ทําไร่อ้อย ทําสวน เลี �ยงววั และรับจ้าง 
ในปี พ.ศ. 2549 ได้รับการสนบัสนุนจากภาครัฐในการ
จดทะเบียนวิสาหกิจชุมชน ในการรวมกลุม่กู้ เงินจาก
กองทนุช่วยเหลือเกษตรกรของกรมการพฒันาชุมชน
รายละ 4.5 แสนบาท เพื�อสร้างโรงเรือน พร้อมอุปกรณ์
ระบบนํ �าหยดและซื �อเมล็ดพันธุ์จากบริษัทฯ โดยมี
เจ้าหน้าที�จากบริษัทฯ ให้คําแนะนําด้านเทคโนโลยี
การปลกูเมลอ่นในโรงเรือน วตัถปุระสงค์ของกลุม่ คือ
ดําเนินกิจกรรมปลกูและขายเมลอ่นร่วมกนั สร้างรายได้
ให้กบัสมาชิก และเพื�อเพิ�มศกัยภาพในการปลกูเมลอ่น 
ด้วยการทําสญัญาผลิตและขายให้กับบริษัท เจียไต๋
โปรดิxวซ์ จํากดั ระยะเริ�มแรกมีเกษตรกรเข้าร่วมโครงการ 
21 ราย (Suphanburi Land Reform Office, 2016) 
โดยสมาชิกจะลดพื �นที�ทํานาและไร่อ้อยบางส่วนเพื�อ
ปลกูเมลอ่น ใช้แรงงานครอบครัวและแรงงานสมาชิกฯ 
ที�มีการช่วยเหลือซึ�งกันตั �งแต่เริ�มต้นปลูกจนถึงการ 
เก็บเกี�ยวผลผลิตสู่ตลาด ทําให้ลดต้นทุนค่าแรงงาน 
และลดปัญหาการขาดแคลนแรงงาน 

ปัจจุบันวิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อนบ้าน
หนองคาง มีสมาชิกทั �งสิ �น 87 ราย และได้มีการจดัตั �ง

กลุม่วิสาหกิจชนชนกลุม่ใหมเ่พิ�มขึ �น เนื�องจากจํานวน
สมาชิกที�มีมากขึ �น โดยดําเนินงานแบบเครือข่าย
วิสาหกิจร่วมกนัทั �งด้านการผลิตและการตลาด สมาชิก
สว่นใหญ่มีโรงเรือน 10-30 โรง และเป็นระดบัที�สามารถ
ใช้แรงงานในครอบครัวและแรงงานสมาชิกในกลุม่ได้ 
โดยไมต้่องจ้างแรงงานจากภายนอก รายได้เฉลี�ยต่อโรง 
ประมาณ 30,000-50,000 บาท ซึ�งสงูกว่าการทํานาหรือ
ทําไร่อ้อยเมื�อใช้พื �นที�เท่ากนั (Suphanburi and Reform 

Office, 2016) ทําให้เกษตรกรที�เป็นสมาชิกบางสว่น
ได้หันมาปลูกเมล่อนเป็นอาชีพหลกั ความสําเร็จใน
การบริหารจดัการดงักลา่วทําให้กลุม่วิสาหกิจชุมชน 
ผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคางสามารถดําเนินกิจกรรม
การผลิตและการตลาดอย่างต่อเนื�องสมาชิกมีความ
มั�นคงของรายได้ สามารถปลกูเมลอ่นเป็นอาชีพหลกั
ได้โดยไมต้่องเปลี�ยนอาชีพ หนี �สินลดลงและมีเงินออม 
มากขึ �น ผลผลิตมีคณุภาพเป็นที�ต้องการของตลาด 
สามารถขยายตลาดได้อยา่งกว้างขวาง เป็นกลุม่วิสาหกิจ
ชมุชนต้นแบบที�มีผู้สนใจเข้ามาศกึษาดงูาน มีคนรุ่นใหม่
เข้ามาสมคัรเป็นสมาชิก และมีการขยายเครือข่ายวิสาหกิจ
ชุมชนมากขึ �น Ponglee, Sodsee, & Somblutawee 
(2017) กล่าว่าแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนที�
สําคญัคือการวางแผนการดําเนินงานแบบครบวงจร 
“ผลิตได้ ขายเป็น” หาช่องทางการจําหน่ายเอง  
ผลิตสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
ใช้ตลาดเป็นเกณฑ์ในการผลิตทั �งปริมาณ ราคา 
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คณุภาพ และ Chirinang, & Plainbangyang (2018) 
พบว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ที�กลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรมหาสวสัดิ|มาใช้ในการดําเนินงาน
ด้านผลิตภณัฑ์คือการใช้วตัถุดิบข้าวกล้องอินทรีย์ มี
สูตรเป็นเอกลักษณ์ การกําหนดราคาระดับราคา
ตลาด  ช่องทางการจัดจําหน่ายเพียงแห่งเดียว การ
สง่เสริมการตลาดโดยนําแนวคิด “ชม ชิม ช้อป” มาใช้ 

จากข้อมูลดงักล่าวจึงเป็นที�มาของการศึกษา
การจดัการทางการตลาดที�สง่ผลต่อความสําเร็จของ
วิสาหกิจชมุชนผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคาง เพื�อนําผล
ที�ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการสง่เสริมการตลาดสาํหรับ
วิสาหกิจชุมอื�นๆ ให้เติบโตและเข้มแข็ง อันจะเป็น
ประโยชน์อยา่งยิ�งตอ่การพฒันาเศรษฐกิจระดบัชมุชน
ให้สามารถพึ�งตนเองได้อยา่งยั�งยืน ตามกรอบแนวคิด
ในการจัดการทางการตลาดโดยใช้ส่วนประสมทาง
การตลาด  เนื�องจากการจัดการทางการตลาดเป็น
กระบวนการที�เกี�ยวกับ การวางแผนทางการตลาด
และการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื�อสร้าง
ความสําเร็จให้กบัธุรกิจ ในการสร้างการรู้จกั กระตุ้น
ให้เกิดความต้องการ และการสร้างยอดขาย (Kotler, 
2012) ซึ�งสว่นประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัที�ต้อง
ใช้ร่วมกันในการบริหารจัดการเพื�อตอบสนองความ
ต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์  
ราคา การจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 
(Boone, & Kurtz, 1999) 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 

1. ศกึษาการจดัการทางการตลาดที�สง่ผลต่อ
ความสําเร็จของวิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อนบ้าน
หนองคาง ตําบลแจงงาม อําเภอหนองหญ้าไซ 
จงัหวดัสพุรรณบรีุ 

2. ศึกษาระดบัความสําคัญของการจัดการ
สว่นประสมทางการตลาดที�สง่ผลต่อความสําเร็จของ
วิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง ตําบล
แจงงาม อําเภอหนองหญ้าไซ จงัหวดัสพุรรณบรีุ 

 
วิธีการศึกษา 

ขอบเขตของการวิจัย  

การวิจัยนี �เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพควบคู่กับ
การวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีขอบเขตดงันี � 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประกอบด้วย 

1.1 ผู้ นํากลุม่และตวัแทนด้านการตลาดของ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง 
ซึ�งเป็นผู้ ให้ข้อมูลหลกัคือนายเสนาะ แตงโสภา และ 
นางเกษร มหาผล 

1.2 สมาชิกวิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อน
บ้านหนองคาง โดยเลือกตวัอย่างแบบเจาะจงเฉพาะ
สมาชิกส่วนใหญ่ที�มีโรงเรือน ระหว่าง 10-30 โรง 
จํานวน 48 ราย (Suphanburi Land Reform Office, 

2016) 
2. ขอบเขตด้านเนื �อหาศึกษาแนวทางการ

จัดการทางการตลาดที�ส่งผลต่อความสําเร็จของ
วิสาหกิจชมุชนผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคางและระดบั
ความสาํคญัของการจดัการสว่นประสมทางการตลาด
ซึ�งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย 
และการสง่เสริมการตลาด ของกลุม่วิสาหกิจชุมชนผู้
ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคาง 

3. ขอบเขตด้านพื �นที� กลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
ผู้ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง ตําบลแจงงาม อําเภอ
หนองหญ้าไซ จงัหวดัสพุรรณบรีุ    
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วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

1. การสมัภาษณ์เชิงลึกจากผู้ นํากลุ่ม และ
ตวัแทนกลุม่วิสาหกิจชมุชนผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคาง 
ผู้ ให้ข้อมูลหลักคือนายเสนาะ แตงโสภา และนาง
เกษร มหาผล 

2. การสอบถามโดยตรงจากสมาชิกกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนผู้ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง จํานวน 
48 ราย  

3. การสงัเกตแบบไมม่ีสว่นร่วม   
 

เครื�องมือที�ใช้ในการวิจัย  

1. แบบสมัภาษณ์เชิงลกึแบบมีโครงสร้าง 
2. แบบประเมินความสาํคญัของสว่นประสม

ทางการตลาดของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ปลกูเมล่อน
บ้านหนองคาง 

3. การบันทึกที�ได้จากการสังเกตแบบไม่มี
สว่นร่วม  
  

การวิเคราะห์ข้อมูล     

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยการ
วิเคราะห์เชิงเนื �อหา การสงัเคราะห์และการตีความที�
ได้จากการถอดถ้อยคาํจากการสมัภาษณ์โดยตรงจาก
ผู้ นํากลุม่ และตวัแทนกลุม่ ด้วยการจดบนัทกึและการ
สงัเกตเกี�ยวกบัความจริงระดบัตา่ง ๆ 

2. การวิเคราะห์เชิงปริมาณ ใช้สถิติในการ
วิเคราะห์เชิงพรรณนา เพื�ออธิบายผลเกี�ยวกบัการวดั
ระดับความสําคัญของการจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด โดยใช้คา่เฉลี�ย และคา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน  
 

การตรวจสอบข้อมูล 

ใช้การตรวจสอบแบบสามเส้า ด้านความ
สอดคล้องของข้อมูลด้านเนื �อหาในระดบัต่างๆ ที�ได้
จากการสมัภาษณ์เชิงลึก การสอบถามโดยตรงจาก

ผู้ นํากลุ่ม ตัวแทนกลุ่ม สมาชิกกลุ่ม และจากการ
สงัเกตของผู้วิจยั   

 
ผลการศึกษา 

การจัดการทางการตลาด 

รูปแบบของการจดัการทางการตลาดของกลุม่
วิสาหกิจชุมชนผู้ ปลูกเมล่อนบ้านหนองคาง คือ 
การตลาดแบบมีพันธสัญญาเพื�อให้มีตลาดรองรับ
แน่นอนและราคามีเสถียรภาพ ซึ�งมีแนวทางการ
จดัการร่วมกนั ดงันี � 

1. การจัดการด้านการผลิต โดยใช้หลกัการ
ผลติแบบ “form farm to table” ดงันี �   

1.1 การ กําหนดขอบเขตการผลิตและ
ปริมาณผลผลิต โดยการผลิตแบบมีพันธะสัญญา 
โดยสมาชิกต้องผลิตและจําหน่ายให้กับบริษัท
คู่สญัญาเท่านั �น เงื�อนไขต่างๆ บริษัทเป็นผู้ กําหนด
ภายใต้ข้อตกลงที�ยอมรับทั �งสองฝ่าย 

1.2 การวางแผนการผลิตร่วมกันด้วยการ 
จัดประชุมกลุ่ม โดยมีการประชุมกลุ่มทุกวันที� 15  
ของเดือน เพื�อกําหนดระยะเวลาในการผลิตและ
จํานวนโรงเรือนในการผลิตของสมาชิกแต่ละราย  
ซึ�งจะมีระยะเวลาห่างกันประมาณ 3 วัน เพื�อให้
ผลผลิตออกต่อเ นื�องโดยไม่ขาดตลาด ปริมาณ
ผลผลิตที�เหมาะสม โดยพิจารณาจากความต้องการ
ของบริษัทและฤดูกาลผลิตของผลไม้อื8นๆ เช่น เงาะ 

ทเุรียน มงัคดุ ลาํใย เป็นต้น 
1.3 การลดต้นทุนการผลิต กลุ่มวิสากิจฯ 

สามารถผลติเมลอ่นคณุภาพโดยใช้ต้นทนุตํ�า ได้ดงันี � 
1.3.1 การปลกูในโรงเรือนที�ช่วยให้ประหยดั

ต้นทนุคา่สารเคมกํีาจดัแมลง 
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1.3.2 การใช้แรงงานร่วมกันเพื�อลดการจ้าง 
เมล่อนเป็นพืชที�ต้องมีการดูแลอย่างใกล้ชิดและ
ต่อเนื�อง การจ้างแรงงานจึงทําให้ต้นทุนการผลิตสูง
และมีผลต่อรายได้ สมาชิกในกลุ่มจึงใช้หลักการ
ช่วยเหลือกนัด้านแรงตั �งแต่เริ�มเพาะกล้า ปลกู พนัยอด 
ต่อดอก เด็ดยอด เก็บผลผลิต คดัเกรด จนถึงการขน
ผลผลติขึ �นรถบรรทกุ (Figure 1)  
 
 
 
 
 

Figure 1  Members join to work. 
 

1.3.3 การสร้างองค์ความรู้ในการผลิตร่วมกนั 
เพื�อให้การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพดีที�สดุ เช่น 
ช่วงระยะเวลาของการให้ปุ๋ ยในแตล่ะสตูร การใสปุ่๋ ยที�
สร้างความหวานให้กับผลผลิต ซึ�งองค์ความรู้ใน
กระบวนการผลตินี �เกิดจากการลองผิดลองถกูของสมาชิก
ที�พยายามศกึษา ทดลอง ร่วมกนั จนสามารถสร้างผลผลติ
ที�มีคณุภาพได้ตรงตามความต้องการของผู้ รับซื �อ และ
เป็นองค์ความรู้ที�ถ่ายทอดเฉพาะสมาชิกในกลุม่เทา่นั �น 

1.4 การคดัเลอืกพนัธุ์ที�ปลกู เมลด็พนัธุ์ต้องซื �อ
จากบริษัท เจียไต ๋จํากดั เทา่นั �น โดยมี 2 พนัธุ์ (Figure 2) 

1.4.1 พนัธุ์มรกต ผลกลมคอ่นข้างรี ผลไม่ใหญ่ 
สีเขียว ตาข่ายสวยงาม เนื �อผลข้างในสีเขียว เนื �อนิ�ม 
รสชาติหวาน กลิ�นหอม 

1.4.2 พันธุ์ โกลด์เด้น ลักษณะผลทรงกลม  
สีเหลืองเข้ม ผิวเรียบ ไม่มีตาข่าย เนื �อผลข้างในสีส้ม 
รสชาติหวานกรอบ  

 
 
 

 
Figure 2  Melon’ s variety (Moragot and Golden). 

 
1.5 ยึดหลักความปลอดภัยอย่างเข้มงวด  

ใช้หลักการผลิตตามมาตรฐานที�ดีของสินค้าเกษตร 
(GAP) ด้วยการปลกูในโรงเรือน เพื�อลดการใช้สารเคมี 
ฆ่าแมลงตั �งแต่เริ�มเพาะกล้าจนถึงการเก็บเกี�ยวผลผลิต 
ผลผลิตต้องผ่านการตรวจสอบสารเคมีจากบริษัท 
อยา่งเข้มงวด (Figure 3)   
 

 
 
 
 
 

Figure 3  Melon’s greenhouse. 
 

2. การจดัการผลผลติ การจดัการด้านผลผลิต
จะให้ความสาํคญักบัคณุภาพผลผลติ ดงันี � 

2.1 การจดัการด้านคณุภาพผลผลติ   
2.1.1 รสชาติ คณุภาพของผลผลติที�สาํคญัที�สดุ

คือความหวาน การผลติเมลอ่นให้ได้ผลผลติที�มีความ
หวานทําได้ยากที�สดุ ต้องอาศยัความรู้ ความเชี�ยวชาญ 
และเทคนิคถ่ายทอดแก่กนัของสมาชิก เมลอ่นที�ครบอายุ
การเก็บเกี�ยวแล้ว ก่อนเก็บเกี�ยวผลผลิตจึงต้องมีการ
นําผลผลติไปทดสอบความหวาน ด้วยการตดัชิ �นเมลอ่น
จากผลมาบีบหรือคั �นเอาเฉพาะนํ �า เมลอ่นนํามาราด
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บนเครื�องวดัความหวาน แล้วส่องดตูวัเลขที�แสดงระดบั
นํ �าตาลในผลที�ปรากฏในเครื�องมือ ซึ�งตามที�บริษัท
ผู้ รับซื �อกําหนดไว้ความหวานต้องไม่ตํ�ากว่า 13 บริกซ์ 
(Figure 4) 
 
 
 
 
 

 

Figure 4 Measurement of melon’s Brix before 
 harvest. 
 

2.1.2 การคดัเกรดเบื �องต้น ผลผลิตที�เก็บแล้ว
จะถกูนํามารวบรวมไว้ที�จุดรวบรวมผลผลิตของกลุ่ม 
โดยพิจารณาความสมบูรณ์ รูปทรงของผล ตาข่าย 
(เมลอ่นสเีขียว) ไมม่ีตําหนิ ไมม่ีรอยแตก เป็นต้น 

2.1.3 การชั�งนํ �าหนกั ผลผลิตที�ผ่านการคดัเกรด
เบื �องต้นแล้วจะถกูนํามาชั�งนํ �าหนกั และแยกเกรดอีกครั �ง 
(Figure 5) เพื�อให้ได้ผลผลติตามเกณฑ์มาตรฐานของ
บริษัท คือ 

เกรด AA คือ 1.50-2.00 กิโลกรัมต่อผล และ
นํ �าหนกั 2.10-2.50 กิโลกรัมตอ่ผล 

เกรด B นํ �าหนกัตํ�ากว่า 1.50 กิโลกรัมต่อผล 
หรือ เกินกวา่ 2.50 กิโลกรัมตอ่ผล   
 

 
 

 
 

 

Figure 5 The final grading of melon by weighting.  

2.1.4 การเก็บรักษาระหว่างการขนสง่ ผลผลิต
ที�มีการคดัเกรดเรียบร้อยแล้วจะถกูนํามาใสโ่ฟมตาข่าย 
ก่อนบรรจลุงลงัพลาสติก ติดป้ายชื�อของสมาชิกที�เป็น
เจ้าของผลผลิตแต่ละราย นบัจํานวนลงัของสมาชิกเพื�อ
เฉลี�ยคา่ขนสง่ของแต่ละราย และบนัทึกรายการเพื�อเป็น
หลกัฐานในการคํานวณรายได้ โดยตวัแทนกลุ่มทํา
หน้าที�รวบรวมผลผลติจะบนัทกึรายละเอียดไว้ในสมดุ
บนัทกึก่อนลาํเลยีงขึ �นรถบรรทกุสง่บริษัท (Figure 6) 

 

 
 
 
 

 

Figure 6 Primary packaging to protect the products 
 before transportation.     

    
3. การจัดการด้านราคา การจัดการด้าน

ราคาที�สาํคญัคือการสร้างความมั�นคงของราคา โดยมี
แนวทางการจดัการด้านราคาที�สาํคญั 2 ลกัษณะ คือ 

3.1 การสร้างเสถียรภาพของราคา (stabilize 
price) การป้องกันความเสี�ยงจากการเปลี�ยนแปลง
ของราคา คือการผลิตแบบมีพนัธะสญัญา (contract 
farming) กบับริษัทผู้ รับซื �อ คือบริษัท เจียไต๋โปรดิxวซ์ 
จํากดั ซึ�งทํา สมาชิกฯ เกิดความมั�นใจด้านรายได้ที�
ค่อนข้างแน่นอนจากการขายผลผลิต สําหรับผลผลิต
เกรด AA ระดบัราคาคือ กิโลกรัมละ 45-55 บาท โดย
บริษัทจะเป็นผู้แจ้งราคาหลงัจากได้มีการตรวจสอบ
แล้ว และเกรด B ระดบัราคาอยู่ที�ระดบักิโลกรัมละ 
30-35 บาท 
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70-100% 

20-30% 

3.2 ราคาแบบยืดหยุ่นได้ (elasticity price) 
เป็นราคาราคาขายสําหรับผลผลิตเกรด B เกรด C 
หรือไม่ได้มาตรฐาน โดยการเจรจาตกลงขายให้กับ
พอ่ค้าคนกลางนอกพื �นที�  ซึ�งตวัแทนหรือหวัหน้ากลุม่
จะเป็นผู้ เจรจาและกําหนดกําหนดราคาเอง ในระดบั
ใกล้เคียงหรือสงูกว่าราคาที�บริษัทกําหนด ขึ �นอยู่กับ
ความสามารถในการขาย 

4. การจดัจําหนา่ย ที�สาํคญัคือการขายให้กบั
บริษัทผู้ รับซื �อ โดยผลผลติทั �งหมดของสมาชิก 70-100 
เปอร์เซ็นต์ จะถกูนําสง่ไปยงับริษัทผู้ รับซื �อซึ�งเป็นตลาด
หลกัที�สาํคญัที�สดุ อีก 20-30 เปอร์เซ็นต์ จะขายให้กบั
พ่อค้าคนกลางนอกพื �นที� ซึ�งส่วนใหญ่จะเป็นผลผลิต
เกรด B เกรด C เทา่นั �น และน้อยที�สดุมีเพียง 1-5 เปอร์เซ็นต์ 
จะขายให้กบัพอ่ค้าปลกีในพื �นที� (Figure 7) 
 

 

 
 
 
 
 

 

Figure 7 Distribution channels of melon. 
 

4.1 การขายให้กบับริษัทตามข้อตกลง (70-100 
เปอร์เซ็นต์) โดยการขนสง่ผลผลิตให้กบับริษัทผู้ รับซื �อ
ทั �งหมด หรืออย่างน้อย 70 เปอร์เซ็นต์ของผลผลิต โดย
คํานวณจากเมลด็พนัธุ์ที�ซื �อจากบริษัท และจากการประเมิน
ผลผลิตในโรงเรือนซึ�งเจ้าหน้าที�ของบริษัทจะเข้ามา
ตรวจสอบและประเมินผลผลิตในโรงเรือนของสมาชิกฯ 
และในการนําผลผลิตสง่ให้กบัห้องเย็นของบริษัทฯ ต้อง
บรรจลุงลงัพลาสติกซึ�งเป็นลงัของบริษัทเทา่นั �น (Figure 8)  
                  

 
 
 

 
 

Figure 8 Melon truck delivery to cold-storage 
 warehouse. 

4.2 การขายให้กับพ่อ ค้าคนกลาง  โดย
หัวหน้ากลุ่มจะทําการติดต่อและสร้างเครือข่ายกับ
พ่อค้าคนกลางนอกพื �นที�หลายราย เพื�อจําหน่าย
ผลผลติที�ไมไ่ด้มาตรฐาน หรือผลผลติที�มีปริมาณน้อย
ไม่เพียงพอต่อการส่งให้กับบริษัท รวมถึงผลผลิตที�
ระดบัความหวานไม่ผ่านเกณฑ์ของบริษัทคือตํ�ากว่า 
13 บริกซ์ ทําให้ได้รับราคาที�ตํ�ามาก จึงจําเป็นขาย
ให้กับพ่อค้าคนกลางนอกพื �นที� ซึ�งทําให้ผลผลิตของ
สมาชิกสามารถขายได้ทั �งหมด 

4.3) การขายให้กบัผู้ ค้าปลีกรายย่อยในพื �นที� 
สําหรับผลผลิตที�ได้รับความเสียหาย เช่น แมลงเจาะ 
แตก จะขายให้กบัพ่อค้าผลไม้ที�รับซื �อไปปอกเปลือก
และแช่เย็นขายหรือรับซื �อไปแปรรูปเป็นนํ �าเมลอ่นปั�น 
และมีเพียงเล็กน้อยเท่านั �นที�เกษตรกรนํามาวาง

 
all of member’s 

products 

contract company 
(grade A  or grade B) 

wholesalers 
(grade B or grade C) 

retailers 
(damaged products) 

 1-5% 
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จําหนา่ยหน้าฟาร์ม การขายปลีกจึงเป็นช่องทางการจดั
จําหนา่ยที�มีบทบาทน้อยมากของกลุม่ฯ (Figure 9)       
 

 
 
 
 

 

Figure 9 Some melons were sold by retailer in 
 the neighborhood.   
 
 

5. การสง่เสริมการตลาด กลุม่วิสาหกิจชมุชน
มีการส่งเสริมการตลาดน้อยมาก การสง่เสริมการตลาด
จึงทําในนามของกลุม่ โดยใช้ป้ายไวนิลและขึ �นป้ายหน้า
หมูบ้่าน (Figure 10) ไมไ่ด้มุง่เน้นการสร้างตรา การสร้าง
การรับรู้คุณภาพสินค้าในนามของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้
ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคาง โดยการสร้างการรับรู้ที�สาํคญั
และเป็นที�ยอมรับคือ และมาตรฐานความปลอดภัย 
และความหวาน “กลุม่วิสาหกิจชุมชนบ้านหนองคาง 
สามารถปลกูเมลอ่นที�มีความหวานที�สดุ” 

สาํหรับการบรรจหีุบหอ่ จะได้รับการสนบัสนนุ
บรรจุภัณฑ์จากหน่วยงานราชการที�เข้ามาส่งเสริม 
โดยการจดัทํากลอ่งกระดาษให้กลุม่เพื�อการขายเพื�อมี
การออกร้าน หรือตามที�สว่นราชการจดัขึ �น  

 

 
 
 

 
 
 

Figure 10 The marketing promotion of the melon 
 grower in Ban Nongkang community 
 enterprise. 
 

ระดับความสําคัญของการจัดการส่วน
ประสมทางการตลาด  

 

การวดัระดบัความสําคญัของการจดัการสว่น
ประสมทางการตลาด ซึ�งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ 
ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ผลแสดงดงั (Table 1)   

 

Table 1 The importance level of marketing mix. 
the importance level of marketing mix mean  S.D. level 

1. product 
1.1 standardization and grading 

 
5.00 

 
0.00 

 
highest 

1.2 taste 5.00 0.00 highest  
1.3 safety of product 4.92 0.28 highest  
1.4 selection of variety 5.00 0.00 highest  
1.5 sufficient quantity 4.50 0.68 high 

mean 4.88 0.30 highest  

2. channels distribution 

2.1 direct sales to contract company 
 

5.00 
 

0.00 
 

highest  
2.2 establishing trade with intermediate network 3.56 0.57 high  
2.3 multiple Marketing channels 3.77 0.80 high 
2.4 retailing 2.31 0.77 less 

mean 3.66 0.37 high 
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Table 1 The importance level of marketing mix (continue). 
the importance level of marketing mix mean  S.D. level 

3. price 
3.1 stabilize price from contract company 

 
5.00 

 
0.00 

 
highest  

3.2 elasticity price by negotiate with intermediary 3.79 0.94 high 
3.3 retail price 3.29 0.58 medium 
3.4 seasonal price 3.06 0.69 medium  

mean 3.79 0.53 high  

 4. promotion 
4.1 cut-out at production place 

 
2.85 

 
0.71 

 
medium  

4.2 public relationship by official government 2.75 0.48 medium  
4.3 events & exhibitions 2.67 0.69 less  
4.4 website 1.38 0.56 least 

mean 2.41 0.61 less 

 
จาก (Table 1) พบว่าการจดัการด้านผลิตภณัฑ์

มีความสําคญัมากที�สดุ (�̅=4.88, S.D.=0.68) โดย
เรียงลําดับความสําคัญคือ การจัดมาตรฐานและ 
การคัดเกรด ความหวาน ผลผลิตมีความปลอดภัย 
การเลือกสายพันธุ์  และปริมาณที� เ พียงพอกับ 
ความต้องการของตลาด การจัดการด้านช่องทาง 
การจดัจําหน่ายมีความสําคญัระดบัมาก (�̅=3.66, 
S.D.=0.37) โดยเรียงลําดบัความสําคญัคือการขาย
ให้กับบริษัทผู้ รับซื �อ การสร้างเครือข่ายกับพ่อค้า 
คนกลาง การมีช่องทางการจําหน่ายที�หลากหลาย 
และการขายปลกี การจดัการด้านราคามีความสําคญั
มาก (�̅=3.79, S.D.=0.53) เรียงตามลําดบัความสําคญั
คือราคาตามที�ตกลงกับบริษัท การต่อรองราคากับ
พ่อค้าคนกลางและราคาตามฤดูกาล การส่งเสริม
การตลาดมีความสําคญัน้อย (�̅=2.41, S.D.=0.61) 
เรียงตามลําดบัคือ การใช้ป้ายตั �งตามสถานที�ต่างๆ 
หน่วยงานภาครัฐส่งเสริมการตลาด การออกงาน
แสดงสนิค้าและการใช้สื�อออนไลน์  

อภปิรายผล 

การศกึษาครั �งนี �ทําให้ทราบวา่ การจดัการทาง
การตลาดที�สง่ผลตอ่ความสาํเร็จของกลุม่วิสาหกิจชมุชน
ผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคาง คือรูปแบบการตลาดนํา
การผลติ ด้วยการผลติและการตลาดแบบมีพนัธะสญัญา 
เพื�อให้เกิดความแน่นอนในการจําหน่ายและราคามี
เสถียรภาพ โดยมีการจดัการด้านการผลิตร่วมกนัของ
สมาชิกในกลุม่เพื�อกําหนดปริมาณและคณุภาพผลผลิต
ตามข้อตกลง การจดัการที�สําคญัที�สดุคือการจดัการ
ด้านผลิตภณัฑ์เพื�อให้ผลผลิตตรงกับความต้องการ
ของผู้ซื �อ ซึ�งคณุเสนาะ แตงโสภา เน้นวา่ “การปลกูเมลอ่น
ขายให้กับบริษัทช่วยให้สมาชิกมีความมั�นใจด้านราคา
และการตลาดรับซื �อแนน่อน หน้าที�ของสมาชิกคือการ
ทําให้ผลผลติได้มาตรฐานตรงตามความต้องการของ
ผู้ รับซื �อเท่านั �น ในการปลกูเมล่อนจึงต้องมีการวางแผน 
การผลิตร่วมกนัของสมาชิก มีการตระหนกัถึงคณุภาพ
และความปลอดภยัของผลผลิตตามมาตรฐาน GAP 
มาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหาร (Q)” สอดคล้อง
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การศึกษาของ Cheamngoen, Chumjai, & Sriboonrouang, 
(2017) พบว่าความสําเร็จของวิสาหกิจชุมชนไวน์ศรี-
ชมุแสงปัจจยัด้านการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัผลติภณัฑ์ 
ซึ�งใกล้เคียงกบัการศึกษาของ Sithirangsan (2015) 
พบว่ากลยุทธ์การตลาดของผู้ ประกอบการสวนส้ม
สายนํ �าผึ �งในจงัหวดัเชียงใหม่ คือการคดัเกรด ใช้ตรา
ยี�ห้อ 1 ตรา คณุภาพของส้มพิจารณาจากความหวาน 
อายกุารเก็บเกี�ยว บรรจุภณัฑ์ กําหนดราคาตามราคาตลาด 
จําหนา่ยผา่นคนกลาง  การสง่เสริมการตลาดใช้ป้ายผ้า
และไวนิล และ Kenaphoom (2015) พบว่าแนวทาง
การพฒันาประสทิธิผลของวิสาหกิจชมุชนในเขตพื �นที�
จงัหวดัมหาสารคามคือการพฒันาศกัยภาพการผลิต
และยกระดบัมาตรฐานคณุภาพผลิตภณัฑ์ ขยายช่อง
ทางการจัดจําหน่าย พฒันาเครือข่ายทางธุรกิจเพื�อ
สง่เสริมการกระจายสนิค้า 

การจดัการสว่นประสมทางการตลาดที�สําคญั
ที�สดุคือผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือการจดัจําหน่ายและ
ด้านราคา แต่การสง่เสริมการตลาดมีความสําคญัน้อย 
อาจเนื�องจากสมาชิกส่วนใหญ่เป็นเกษตรกรที�ขาด
ความรู้ความเข้าใจในการใช้การสื�อสารทางการตลาด  
สอดคล้องกบัการศึกษาของ Plainbangyany et al. 
(2020) พบว่าการใช้สื�อสงัคมออนไลน์ในการสื�อสาร
การตลาดของวิสาหกิจชุมชนด้านการท่องเที�ยว 
อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ยังมีการใช้งาน
ด้านการตลาดน้อยและไม่มีประสิทธิภาพ ดังนั �น
หน่วยงานภาครัฐที�เกี�ยวข้องจึงควรเข้ามาช่วยเหลือ
ในการส่งเสริมทางการตลาดผ่านสื�อต่างๆ เพื�อเป็น
การเสริมสร้างศักยภาพของวิสาหกิจชุมชนให้มี 
ความเข้มแข็ง เป็นที�รู้จกั และสามารถขายตลาดได้ใน
วงกว้าง เกิดการสร้างเครือข่ายวิสาหกิจชุมชนในการ

ขยายการผลิตและการตลาด และซึ�ง Worrachat 
(2018) มีข้อเสนอแนะเพื�อสร้างความเข้มแข็งของ
วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดสุรินทร์ด้านการตลาดคือ 
ควรส่งเสริมให้ผลิตสินค้าตรงกับความต้องการ 
ของตลาด ราคาที�ไม่เกินความจริง หน่วยงานภาครัฐ
และเอกชนเข้ามามีสว่นร่วมในการสง่เสริมการตลาด  

 
สรุป 

การจดัการทางการตลาดของกลุม่วิสาหกิจชมุชน
ผู้ปลกูเมลอ่นบ้านหนองคางคือการผลิตและการแบบ
มีพนัธะสญัญากบับริษัท โดยมีการจดัการด้านผลติภณัฑ์
มากที�สุด เพื�อให้ผลผลิตตรงกับความต้องการของ
ผู้ รับซื �อทั �งด้านปริมาณและคุณภาพ ด้วยการวางแผน 
การผลิตร่วมกนั ยึดหลกัความปลอดภยัตามมาตรฐาน 
GAP การผลิตตามการจัดการด้านคุณภาพให้ตาม
มาตรฐานของคู่สญัญา การมีช่องทางการจําหน่ายที�
แน่นอน โดยการใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายหลาย
ช่องทาง มุ่งสร้างการรับรู้คุณภาพด้านความหวาน
และความปลอดภยัในนามของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
บ้านหนองคาง ซึ�งสง่ให้การดําเนินกิจกรรมของกลุ่ม
ประสบผลสําเร็จสามารถดําเนินกิจกรรมได้อย่าง
ตอ่เนื�อง ผลผลติของสมาชิกในกลุม่เป็นที�ต้องการของ
ตลาด มีตลาดรองรับแน่นอน และราคามีเสถียรภาพ  
สมาชิกมีรายได้ที�แน่นอน มีความเป็นอยู่ดีขึ �น หนี �สิน
ลดลงและมีเงินออมมากขึ �น และเกิดความยั�งยืนใน
อาชีพการเกษตร 

ระดบัความสาํคญัในการจดัการสว่นประสมทาง
การตลาดการจัดการด้านผลิตภัณฑ์มีความสําคัญ
มากที�สุด คือ การจัดมาตรฐานและการคัดเกรด  
ความหวาน ผลผลติมีความปลอดภยั การเลือกสายพนัธุ์ 
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และปริมาณที�เพียงพอกับความต้องการของตลาด  
การจดัการด้านราคาที�สาํคญัคือราคาตามที�ตกลงกบั
บริษัท ต่อรองราคากบัพ่อค้าคนกลาง และราคาตาม
ฤดูกาล การจัดการด้านการจัดจําหน่ายที�สําคญัคือ
การขายให้กับบริษัทผู้ รับซื �อตามข้อตกลง การสร้าง
เครือข่ายกับพ่อค้าคนกลางสําหรับผลผลิตที�ไม่ได้
มาตรฐาน โดยมีการจดัการในการสง่เสริมการตลาดน้อย  
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรนําไปปรับใช้กับพืชผลชนิดอื�นๆ หรือ
กลุม่วิสาหกิจอื�น เนื�องจากการผลิตแบบมีพนัธะสญัญา 
ทําให้เกษตรกรมั�นใจในระดบัราคาที�ได้รับ และการมีตลาด
รองรับผลผลติที�แนน่อน ด้วยการสง่เสริมให้เกษตรกร
รู้จกัและติดตอ่กบัผู้ประกอบการ (บริษัทผู้ รับซื �อ) มากขึ �น 
เพื�อให้สามารถสร้างผลติได้ตามที�ผู้ รับซื �อต้องการ 

2. ควรนําหลกัการพึ�งพาแรงงานกนั ไปใช้ใน
การส่งเสริมอาชีพการเกษตรอื�นๆ ซึ�งจะช่วยให้ลด
ปัญหาการขาดแคลนแรงงานภาคการเกษตรได้ 
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ขอขอบพระคุณ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 
ราชมงคลสุวรรณภูมิ ที� ให้การสนับสนุนทั �งด้าน
งบประมาณ และเวลา ทําให้งานวิจัยครั �งนี �สามารถ
สาํเร็จลลุว่งได้ตามวตัถปุระสงค์ 
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