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บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษาสภาพปัญหาการเพิม่มลูค่าจากข้าวสารและการจดัจ�ำหน่ายสนิค้าของกลุม่โรงสข้ีาว
บ้านหวัดง และเพือ่การเพิม่มลูค่าจากข้าวสารและพฒันารปูแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสนิค้าของกลุม่โรงสข้ีาวบ้าน
หวัดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชยั จงัหวดัยโสธร ซึง่กลุม่เป้าหมาย ได้แก่ สมาชกิกลุม่โรงสข้ีาวบ้านหวัดง จ�ำนวน 
30 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู ได้แก่ การสมัภาษณ์เจาะลกึรายบคุคล การสนทนากลุม่ เข้าร่วมกจิกรรม
ชุมชน การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ และการสังเกต ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพปัญหาที่พบบางครั้งข้าวสารบาง
ส่วนที่ได้จากการสีข้าวเมล็ดจะหักไม่สวยท�ำให้ขายไม่ได้ราคา และปัญหาการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้าน
หัวดง พบว่า 1.1) ผลิตภัณฑ์สามารถฝากจ�ำหน่ายได้ในร้านค้าสวัสดิการของชุมชนเท่านั้น 1.2) ผลิตภัณฑ์ที่ได้ยังไม่
เป็นที่รู้จักมากนัก 1.3) กลุ่มยังไม่มีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายอื่น นอกจากการฝากขายหน้าร้านค้าภายในชุมชน และ 
1.4) กลุม่ยงัไม่รู้จกัวธิกีารจ�ำหน่ายสนิค้าผ่านสือ่ออนไลน์ หรอืการใช้ส่ือดจิทิลั เนือ่งจากผลิตภณัฑ์ของกลุม่เป็นผลติภัณฑ์
ใหม่ที่ยังไม่มีในชุมชนและพื้นที่ใกล้เคียง และ 2) การเพิ่มมูลค่าและรูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรง
สีข้าวบ้านหัวดง มีดังนี้ 2.1) กลุ่มมีความรู้เกี่ยววิธีการจ�ำหน่ายสินค้ามากขึ้น 2.2) กลุ่มมีสถานที่จ�ำหน่ายสินค้า 
2.3) กลุม่มเีครอืข่ายเพือ่ช่วยในการกระจายสนิค้าของกลุม่ 2.4) กลุ่มมช่ีองทางการจดัจ�ำหน่ายทีห่ลากหลาย และ 2.5) 
กลุ่มมีตราสินค้า และมีช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ โดยใช้ช่องทางแห่งยุคสมัย 4.0 เช่น ไลน์ และเฟสบุ๊ค เพื่อ
กระตุ้นการรับรู้และการเข้าถึงของผู้บริโภค ทั้งนี้กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ได้มีการด�ำเนินการพัฒนาวิธีการจ�ำหน่าย
สินค้า โดยใช้วิธีการจ�ำหน่ายผ่านเฟสบุ๊คที่ชื่อว่า “ข้าวแต๋นกลุ่มแม่บ้านบ้านหัวดง” เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์กลุ่ม 
และสินค้าของกลุ่มให้เป็นที่รู้จักเพิ่มมากขึ้น
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ABSTRACT

	 This research aims to studying the problem of value adding from rice and develop product 
distribution of Baan Hua Dong rice mill. And to value adding from rice and develop distribution 
channels of Baan Hua Dong rice mill in Phrasao Sub-District, Maha Chanachai District, Yasothon. The 
target group included 20 people from rice mills in Baan Hua Dong. The tools used to collect data 
were: in-depth interviews, group discussion, join the community, informal interviews and  
observations.
	 The research findings were as follows : 1) The problem of encountered sometimes, some rice 
obtained from milling the rice seeds will be broken and unappealing resulting in unsold price  and 
problem of product distribution of Baan Hua Dong rice mill was found that 1.1) Products could only 
be sold in community welfare stores. 1.2) The product was not very well known. 1.3) The group 
did not have any distribution channels other than the consignment store in the community and 
1.4) The group did not know how to sell products through online media or digital media, because 
the products of the group were new products that were not available in the community and 
nearby areas and 2) Adding value and distribution channels of Baan Hua Dong rice mill were as 
follows: 2.1) The group had more knowledge about how to sell products. 2.2) Group had a place 
to sell products. 2.3) The group had a network to assist in the distribution of the group. 2.4) The 
Group had a variety of distribution channels and 2.5) The groups had branded the products and 
had online marketing channels, using the channels of the modern era, such as Line and Facebook, 
to stimulate consumer awareness and reach. Baan Hua Dong rice mills had developed a method 
of selling products using a Facebook method. “ Khao Taen by Baan Hua Dong Housewife Group” 
to promote groups and the products. 

Keywords : Distribution Channels, Thai Sweet Crispy Rice Cakes with Cane Sugar Drizzle (Khao Taen), 
Baan Hua Dong Rice Mill Group, Value Adding

บทน�ำ 

	 ในปัจจบุนั แม้ปัจจบุนัภาครฐัจะมีนโยบายในการส่งเสริมสนบัสนนุการผลิตของชุมชนในการกระจายสินค้าเกษตร
อาหารและพลังงาน โดยการให้ความรู้กับภาคเกษตรกรในด้านการผลิตสินค้าการเกษตรท่ีปลอดภัยตามระบบการ
จัดการคุณภาพ GAP การพัฒนาคุณภาพสินค้าและบรรจุผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรสู่มาตรฐาน ตลอดจนการเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายและการปรับปรุงบรรจภุณัฑ์ของสนิค้าทางการเกษตรให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาด แต่
ผลที่ได้รับกับภาคการเกษตรกลับไม่ยั่งยืนยาวนาน สาเหตุมาจากปัญหาของช่องทางการจัดหน่ายสินค้าของชุมชนซึ่ง
การกระจายสนิค้าของชมุชนถือเป็นปัจจัยส�ำคัญในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจของชมุชน เพ่ือให้ชมุชนสามารถสร้างความ
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ได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งได้  ซึ่งช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้ามีปัจจัยในการพิจารณา เช่น ปริมาณประชากร ราย
ได้โดยเฉลี่ยต่อประชากร ต�ำแหน่งในการหาแหล่งชุมชนที่จะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก ซึ่งส่ิงนี้จะส่งผลกระทบโดยตรง
ต่อค่าขนส่งและระดับการให้บริการ (Service Level) กับลูกค้า ประกอบกับต�ำแหน่งที่ตั้งของชุมชนโดยส่วนใหญ่จะ
อยู่ในพื้นที่ที่ห่างกันออกไป ซึ่งมักจะมีข้อจ�ำกัดในด้านระยะทางในการรับส่งสินค้า ดังนั้นจึงควรมีการเสริมสร้างให้
ชมุชนใช้นวตักรรมทางธรุกจิในด้านการหารูปแบบช่องทางการจดัจ�ำหน่ายทีเ่หมาะสมกบัชุมชน (ลกัษณพร โรจน์พทิกัษ์
กุล, 2555) เพื่อน�ำสินค้าของชุมชนสู่กลุ่มลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย อันจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของชุมชนให้
สามารถสร้างอาชีพและรายได้โดยคนในชุมชนอย่างยั่งยืน 
	 การพัฒนาประเทศในช่วงท่ีผ่านมา แม้ว่าภาคเกษตรจะมีบทบาทส�ำคัญทั้งในมิติของการผลิตที่สามารถพึ่งพา
ตนเองได้ในด้านอาหารและเป็นแหล่งสร้างรายได้ให้แก่ประชากรส่วนใหญ่ของประเทศ รวมถึงเป็นฐานการผลิตที่
สนับสนุนการสร้างมูลค่าเพิ่มเพื่อการค้าและการส่งออกส�ำหรับการผลิตและบริการอื่น ๆ แต่ความเข้มแข็งและความ
สามารถในการแข่งขันของภาคเกษตรกลับมีแนวโน้มลดลง เนื่องจากผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ
ทีร่นุแรงเพิม่มากข้ึน รวมถึงการเปิดเขตการค้าเสรีอาเซยีนทีส่่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขนัของเกษตรกร
รายย่อย  แนวทางการพฒันาในระยะต่อไปจงึต้องค�ำนงึถงึปัจจยัส่งเสรมิทีส่ามารถสนบัสนนุการสร้างภมูคิุม้กนัเพือ่ลด
ผลกระทบจากปัจจยัเสีย่งทีเ่กดิขึน้กบัภาคการเกษตร และความมัน่คงทางด้านอาหารและพลงังานชวีภาพของประเทศ 
(คณะกรรมการการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2559) สินค้าหรือบริการที่จ�ำหน่ายมีอยู่หลายประเภท แต่ละ
ประเภทจะมรีปูแบบของช่องทางการจดัจ�ำหน่ายทีแ่ตกต่างกันไปตามความเหมาะสม สินค้าทีมี่อายุการใช้งานส้ัน หรอื
เสียง่ายจะต้องใช้ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่สั้น เพื่อให้ถึงมือผู้บริโภคให้เร็วที่สุดซึ่งอาจใช้ช่องทางตรงโดยไม่ต้องมี
คนกลางเข้ามาเก่ียวข้อง สินค้าที่ใช้งานยากหรือสินค้าที่ต้องใช้เทคนิคพิเศษ ต้องมีพนักงานเข้าไปแนะน�ำการใช้งาน
พร้อมทั้งดูแลอย่างใกล้ชิดก่อนที่ผู้บริโภคจะใช้งานอย่างช�ำนาญจึงต้องใช้ช่องทางอ้อมโดยอาศัยคนกลางสินค้าที่ขาย
ผ่านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายในตลาด อกจากนี้ผู้ขายและช่องทางการตลาด จะต้องพยายามสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจถึง
ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่ผลิตภัณฑ์นั้นให้แก่ผู้บริโภคด้วย (ธีราวรรณ์ จันทรมานนท์, 2555) ในส่วนช่องทางการจัด
จ�ำหน่าย หรือช่องทางการตลาด เป็นหน่วยที่มีส่วนร่วมในกระบวนการน�ำพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการ
ตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่เหมาะสมมีความส�ำคัญต่อก�ำไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการ
ก�ำหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องอื่น ๆ ทั้งหมด เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า เป็นต้น โดยการ
เลอืกช่องทางการตลาดมกัมผีลผกูพนัในระยะยาว เช่น การเลอืกแต่งตัง้ตวัแทนจ�ำหน่ายสนิค้าในแต่ละประเทศ ผูผ้ลติ
ย่อมไม่สามารถเปลีย่นตวัแทนจ�ำหน่ายได้ง่ายๆ และหากมกีารเปลีย่นตวัแทนจ�ำหน่ายจรงิ กห็มายความว่าการบรหิาร
จัดการในส่วนอื่น ๆ  เช่น การผลิต การบรรจุหีบห่อ พนักงานขาย นโยบายการจัดส่งสินค้า การวางแผนการตลาดและ
ก�ำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) ดังนั้น การสร้างมูลค่าเพิ่มสร้างมูลค่าเพิ่มและหาช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้า จึงเป็นแนวทางให้กับชุมชนที่เพิ่งเริ่มพัฒนาจนกระทั่งชุมชนสามารถเข้มแข็งได้ 
	 ส�ำหรับกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร จากการลงพื้นที่สอบถาม พบ
ว่าอาชีพของคนในชุมชนส่วนใหญ่ คือ การปลูกข้าว หัวหน้าชุมชนจึงร่วมกันก่อตั้งกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ซึ่งตั้งอยู่ที่
บ้านหัวดง หมู่ที่ 1 ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร ปัจจุบันมีจ�ำนวนสมาชิกทั้งหมดประมาณ 120 
คน มโีรงสข้ีาวทัง้หมด 1 โรง ลกัษณะของการด�ำเนนิงานเป็นกลุม่โรงสข้ีาวทีย่งัไม่มกีารจดทะเบยีนจดัตัง้กลุม่ทีช่ดัเจน 
เพียงแค่มีการรวมตวักันเพือ่ด�ำเนนิการรบัสข้ีาวและจ�ำหน่ายข้าวเปลอืกในนามของกลุม่เท่านัน้ โดยในกลุม่โรงสข้ีาวมี
เงนิทนุหมนุเวยีนประมาณ 800,000 - 1,000,000 บาท ประโยชน์ของการเป็นสมาชิกกลุ่มโรงสีข้าวคอื สมาชกิสามารถ
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น�ำข้าวเปลือกมาขายในนามของกลุม่ และสามารถน�ำข้าวเปลอืกมาสทีีโ่รงสข้ีาวของกลุม่ได้โดยไม่เสยีค่าใช้จ่าย ปัญหา
ท่ีพบคอื สมาชกิในกลุม่เป็นเกษตรกรปลกูข้าวทัง้หมด ท�ำให้กลุ่มมปีรมิาณข้าวเปลือกเป็นจ�ำนวนมาก ผลผลิตของกลุ่ม
คอืการสีข้าวสารเพือ่ส่งขายให้กบัลกูค้า หลงัจากการสข้ีาวกจ็ะมปีลายข้าวด้วยน�ำไปขายให้สมาชกิในชมุชนน�ำไปผสม
อาหารเล้ียงสัตว์ หลังจากการสข้ีาวกจ็ะมปีลายข้าวด้วยน�ำไปขายให้สมาชกิในชมุชน และปัญหาทีพ่บอกีอย่างบางครัง้
ข้าวสารบางส่วนที่ได้จากการสีข้าวเมล็ดจะหักไม่สวยท�ำให้ขายไม่ได้ราคา ประกอบกับปัจจุบันราคาข้าวเปลือกตกต�่ำ
ลง ส่งผลท�ำให้กลุ่มมีรายได้จากการขายข้าวเปลือกลดลง ดังนั้นสมาชิกในกลุ่มจึงต้องการน�ำเมล็ดข้าวที่หักมาสร้าง
มูลค่าเพิ่มและพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของชุมชนไปยังผู้บริโภค เพ่ือเพ่ิมรายได้และกระจายสินค้าของ
ชุมชนให้ได้มากยิ่งขึ้น	
	 จากปัญหาดังกล่าวข้างต้น เพื่อเป็นการเสริมสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน ชุมชนต้องสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม
จากข้าวสารและพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่เหมาะสมเพ่ือให้ชุมชนสามารถกระจายสินค้าของชุมชนได้อย่างต่อ
เน่ือง คณะผูว้จิยัจึงต้องการสร้างมลูค่าเพิม่จากข้าวสารทีไ่ม่สมบรูณ์และพัฒนารปูแบบช่องทางการจดัหน่ายสินค้าของ
กลุม่โรงสีข้าวบ้านหวัดง ซึง่คณะผูว้จิยัได้เลง็เหน็ถงึความส�ำคญัของการสร้างความเข้มแขง็ให้กบัชมุชน และความส�ำคญั
ของการกระจายสินค้าของชุมชนสู่ตลาดและผู้บริโภค โดยเน้นการกระจายสินค้าของชุมชน และเน้นกระบวนการมี
ส่วนร่วมของชุมชน ผลลัพธ์ที่ได้ท�ำให้กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง สามารถน�ำช่องทางการการจ�ำหน่ายสินค้าไปใช้เป็นใน
การกระจายสินค้าของชุมชนไปสู่ตลาดและผู้บริโภค การพัฒนากระบวนการด�ำเนินงานของกลุ่ม รวมถึงการน�ำไปใช้
ในการส่งเสริมเศรษฐกิจของชุมชนให้มีความเข้มแข็งและอย่างยั่งยืนต่อไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1. เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาการผลิตภัณฑ์จากโรงสีข้าวและการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง 
ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร
	 2. เพื่อเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์จากข้าวสารและพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้าน
หัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร

ขอบเขตการวิจัย
	 1. ขอบเขตด้านกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สมาชิกกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง จ�ำนวน 30 คน โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือ ผู้น�ำ ผู้ที่มีประสบการณ์ในการท�ำโรงสีข้าว
	 2. ขอบเขตด้านพื้นที่ด�ำเนินงาน ได้แก่ กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง หมู่ที่ 6 ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย 
จังหวัดยโสธร

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การวิจัยนี้เป็นการงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research : PAR) ทั้งนี้คณะผู้
วิจัยจะเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative) และเชิงคุณภาพ (Qualitative) ประกอบด้วยการสรุปภาพ
รวมการด�ำเนินงานเพื่อให้ผลที่ได้จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ครอบคลุมทั้งมิติเชิงลึกและกว้าง โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเกี่ยวกับบริบทของชุมชน สภาพปัญหาของการจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่ม รวมทั้งผลการด�ำเนินงานของการท�ำ
กจิกรรมร่วมกัน การแลกเปลีย่นเรยีนรู ้และกระบวนการท�ำงานร่วมกนัของคนในชมุชน เพือ่พฒันารูปแบบช่องทางการ
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จัดจ�ำหน่ายสินค้าที่เหมาะสมของกลุ่ม ให้ชุมชนมีอาชีพและรายได้ของชุมชนอย่างยั่งยืนและมั่นคง 
	 เพื่อท�ำให้ข้อมูลมีความแม่นย�ำและน่าเชื่อถือ คณะผู้วิจัยใช้วิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า ได้แก่ 1) ด้าน
ข้อมูล โดยพิจารณาแหล่งเวลา แหล่งสถานที่ และแหล่งบุคคลที่แตกต่างกัน 2) ด้านผู้วิจัย โดยการเปลี่ยนตัวผู้สังเกต
หรือสัมภาษณ์ และ 3) ด้านวิธีรวบรวมข้อมูล โดยใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ กัน เพื่อรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกัน 
โดยเกบ็รวบรวมข้อมลูในประเดน็การวิจัยซ่ึงนอกจากจะใช้วธิกีารศึกษาเอกสารแล้วยงัใช้วธิกีารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 
(In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ (Key Informant Interview) ซึ่งเป็นผู้ที่มีความรู้หรือมี
ข้อมูลในเรื่องท่ีคณะผู้วิจัยก�ำลังศึกษาดีที่สุดหรือมีความเกี่ยวข้องมากที่สุด โดยก�ำหนดตัวผู้ตอบบางคนแบบเจาะจง
เอาไว้ล่วงหน้า การจัดสนทนากลุ่ม การส�ำรวจของชุมชน และการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม โดยคณะผู้วิจัยได้ด�ำเนิน
การ 3 ระยะ ดังนี้
	 	 ระยะที่ 1 ขั้นตอนการเตรียมการ
	 	 1.1 เตรียมพื้นที่ และเตรียมกลุ่มเป้าหมาย	
	 	 1.2 ประชุมชี้แจงเพื่อท�ำความเข้าใจโครงการแก่ชุมชน
	 	 1.3 วางแผนการด�ำเนินโครงการร่วมกันกับชุมชน
	 	 ระยะที่ 2 ขั้นตอนปฏิบัติการ มีดังนี้
	 	 2.1 ศึกษาสภาพปัญหาการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง โดยด�ำเนินการดังนี้ 
	 	 	 2.1.1 ส�ำรวจปัญหาการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอ
มหาชนะชัย จังหวัดยโสธร ผู้ให้ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยคือ สมาชิกกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง จ�ำนวน 30 คน โดยเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) เครื่องมือที่ใช้ ได้แก่ แบบสอบถามแบบปลายเปิด แบบสัมภาษณ์เชิง
ลึก แบบสอบถามการจัดกลุ่มสนทนา 
	 	 	 2.1.2 สรุป วิเคราะห์ และสังเคราะห์ปัญหาการจัดจ�ำหน่าย และรูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่าย
สินค้าของกลุ่มแบบมีส่วนร่วม
	 	 2.2 พฒันาผลิตภณัฑ์เพือ่เพิม่มลูค่าจากข้าวทีเ่มล็ดไม่สมบูรณ์และพัฒนารปูแบบช่องทางการจดัจ�ำหน่ายสินค้า
ของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง โดยด�ำเนินการดังนี้
	 	 	 2.2.1 พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มมูลค่าจากข้าวที่เมล็ดไม่สมบูรณ์และพัฒนารูปแบบช่องทางการจัด
จ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง แบบมีส่วนร่วม แล้วน�ำมาวิเคราะห์ร่วมกันระหว่างนักวิจัย นักศึกษา เจ้า
หน้าที่ อบต. และกลุ่มสมาชิก 
	 	 	 2.2.2 จัดเวทีน�ำเสนอรูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ร่วมกับ
องค์การบริหารส่วนต�ำบล ผู้น�ำชุมชน กลุ่มสมาชิก ชุมชนเป้าหมาย และหน่วยงานอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง
	 	 ระยะที่ 3 ติดตามผล ประเมินผล สรุปผล และถอดบทเรียน
	 	 3.1 ถอดบทเรยีนภาพรวมการด�ำเนนิงานของโครงการวจิยั (Retrospect) เพือ่ก�ำหนดทศิทางการด�ำเนนิงาน
อย่างต่อเนื่องในอนาคต	
	 	 3.2 วิเคราะห์ผล สรุปผล และจัดท�ำรายงานฉบับสมบูรณ์
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ภาพที่ 1 แสดงรูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง
	
	 ทั้งนี้กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ได้มีการด�ำเนินการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์จากข้าวสารที่ไม่สมบูรณ์ และใช้วิธี
การจ�ำหน่ายสินค้าเพิ่มเติมจากเดิม โดยใช้วิธีการจ�ำหน่ายผ่านเฟสบุ๊ค โดยกลุ่มได้มีการจัดตั้งเฟสบุ๊คที่ชื่อว่า “ข้าว
แต๋นกลุ่มแม่บ้านบ้านหัวดง” เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์กลุ่ม และสินค้าของกลุ่มเพื่อให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น จาก
ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ได้แก่ รูปแบบการฝากขาย 
เช่น ฝากขายตามร้านค้าในชุมชน ในโรงเรียน ขายตามหน่วยงานราชการ เป็นต้น รูปแบบคนกลางหรือมีตัวแทน
ขาย ยังพบว่ามีน้อยอยู่เนื่องจากทางกลุ่มเพิ่งเริ่มด�ำเนินการและก�ำลังการผลิตในแต่ละช่วงยังไม่คงที่ และการใช้
ช่องทางการจ�ำหน่ายออนไลน์ ท�ำให้เกิดตลาดสินค้า การรับรู้ของกลุ่มลูกค้าใหม่มากขึ้น ดังนั้นจากผลการพัฒนา
รูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มเพิ่มขึ้นท�ำให้ทางกลุ่มมีรายได้เพิ่มขึ้น 1,000 – 5,000 บาท ต่อเดือน

อภิปรายผล
	 การวิจัยเรื่อง ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอ
มหาชนะชัย จังหวัดยโสธร สามารถอภิปรายผลได้รับดังนี้
	 วัตถุประสงค์ของการวิจัยที่1 ทางกลุ่มได้ศึกษาสภาพปัญหาการเพิ่มมูลค่าจากข้าวสารและการจัด
จ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง โดยนักวิจัยและสมาชิกกลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็นเพื่อสะท้อน จาก
ปัญหาที่พบบางครั้งข้าวบางส่วนที่ได้จากการสีข้าวเมล็ดจะหักไม่สวยท�ำให้ขายไม่ได้ราคา ประกอบกับปัจจุบัน
ราคาข้าวเปลือกตกต�่ำลง ส่วนสภาพปัญหาของการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่ม พบว่า 2.1) ผลิตภัณฑ์สามารถฝาก
จ�ำหน่ายได้ในร้านค้าสวัสดิการของชุมชนเท่านั้น 2.2) ผลิตภัณฑ์ที่ได้ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 2.3) กลุ่มยังไม่มีช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายอื่น นอกจากการฝากขายหน้าร้านค้าภายในชุมชน และ 2.4) กลุ่มยังไม่รู้จักวิธีการจ�ำหน่าย
สินค้าผ่านสื่อออนไลน์ หรือการใช้สื่อดิจิทัล เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ยังไม่มีในชุมชนและ
พื้นที่ใกล้เคียง ส่งผลให้กลุ่มมีปัญหาในด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนิศานาถ 
บุญโญ (2548) พบว่า ทางบริษัทจะต้องใช้กลยุทธ์ในการสื่อสารแบบครบวงจรมาใช้ควบคู่กับกลยุทธ์ดึงและกลยุทธ์
ผลัก พร้อมกลยุทธ์การแย่งชิงส่วนตลาดมาด�ำเนินการก่อนในระยะสั้น เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทและทางบริษัทก็ต้องสื่อถึงจุดแข็งขององค์กร โดยน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ของเรา คือข้าวบรรจุถุง ซึ่งจ�ำหน่ายภาย
ใต้ตราสินค้า “สวนดุสิต” ซึ่งจะท�ำให้ผู้บริโภคมีความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ในระดับหนึ่ง เนื่องจาก



วารสารวจัิยและพฒันา  มหาวทิยาลยัราชภฏับรีุรัมย์ 117ปีท่ี  14 ฉบับที ่ 2 (กรกฎาคม - ธนัวาคม ) 2562

ตราสินค้า “สวนดุลิต” เป็นสัญลักษณ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต ซึ่งมีความเชี่ยวชาญและช�ำนาญการทาง
ด้านโภชนาการมาเป็นระยะเวลา 70 ปี ถือว่าเป็นเครื่องรับรองตัวสินค้าได้ เมื่อผู้บริโภคได้รับรู้ถึงสื่อที่ทางบริษัทได้
สื่อสารออกไปก็จะท�ำให้เกิดการอยากลองซื้อ ลองบริโภคเกิดขึ้น และจะท�ำให้บริษัทมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมาก
ขึ้น พร้อมทั้งใช้กลยุทธ์ดึงซึ่งเน้นไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยทางบริษัทจะต้องใช้การส่งเสริมทางการขายมาช่วย 
เช่น การแจกของแถมหรือการจัดแสดงสินค้าตามงานแสดงสินค้าต่างๆ และกลยุทธ์หลักได้เน้นไปที่คนกลางซึ่งจะ
เป็นผู้ช่วยและผู้เชียร์ในการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ โดยทางบริษัทต้องใช้เครื่องมือในการจูงใจให้คนกลาง
สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับงานวิจัยของวีรเดช แสงลอย และคณะ (2550) พบว่า รูป
แบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเดิมของบริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ�ำกัด ได้ด�ำเนินการแบบช่องทางอ้อม 
กล่าวคือเป็นเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตผ่านตัวแทนจ�ำหน่ายและคนกลางไปยังผู้บริโภค ซึ่งคนกลาง
ดังกล่าวอาจเป็นตัวแทนผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก หรือผู้จัดจ�ำหน่าย แต่อาจมีปัญหาในเรื่องการขาดการส่งเสริมและ
สนับสนุนผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตจากคนกลาง ดังนั้นจึงได้น�ำเสนอกลยุทธ์ในการจัดการช่องทางการจ�ำหน่ายใหม่ 
ด้วยการใช้วิธีเปลี่ยนประเภทของคนกลางใหม่ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ผลิตได้ เช่น การเก็บ
รักษาผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การให้สินเชื่อผู้บริโภค รวมถึงการรับของคืน เป็นต้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ประภาพร แสงทอง (2553) พบว่า สภาพปัจจุบันของการด�ำเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซึ่งมารวมตัวกันเป็นวิสาหกิจ
ชุมชนผ้าทอเกาะยอ และจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ แต่พบปัญหาส�ำคัญที่พบคือ ฉลาก ตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ 
โดยที่ฉลากมีรูปแบบเป็นสติกเกอร์ ไม่สามารถแสดงถึงรายละเอียดข้อมูลส่วนประกอบ และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ได้
ครบถ้วน รวมทั้งไม่มีความโดดเด่น นอกจากนั้นตราสินค้าไม่มีจุดเด่น ไม่สามารถแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน และมีการน�ำบรรจุภัณฑ์มาใช้น้อยมาก โดยบรรจุสินค้าในถุงพลาสติกใส หรือถุงก๊อบแก็บ 
เนื่องจากกล่องกระดาษที่ค่าใช้จ่ายในการผลิตสูงมาก จึงไม่มีการน�ำมาใช้ในการส่งมอบให้ลูกค้า ส�ำหรับผลิตภัณฑ์
ที่ได้รับความนิยมมากที่สุด คือ ผ้าทอเกาะยอเป็นผืน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าทอเกาะยอแนวทาง
พัฒนาทางการตลาด ส�ำหรับผลิตภัณฑ์ผ้าทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุงพัฒนา ตราสินค้า 
ฉลาก และบรรจุภัณฑ์ ให้มีลักษณะที่เหมาะสมดีขึ้น เพื่อส่งผลให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะน่าสนใจ และเด่นสะดุดตา
เพิ่มขึ้น สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ ซึ่งตราสินค้าฉลากบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ท�ำให้ผู้บริโภคเห็น
ผลิตภัณฑ์แล้ว เกิดความอยากซื้อ ตัดสินใจซื้อ และกลับมาซื้อซ�้ำส�ำหรับตัวผลิตภัณฑ์ก็เช่นกัน วิสาหกิจ ฯ ควร
ตระหนักในการด�ำเนินการผลิต เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะสวยงามตามกระแสความนิยมขณะปัจจุบันมากที่สุด 
เพื่อให้มีการตอบรับจากลูกค้าเพิ่มขึ้น
	 วัตถุประสงค์ของการวิจัยที่2 ทางกลุ่มมีการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์จากเมล็ดข้าวสารที่หักไม่สมบูรณ์โดยน�ำ
ไปแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ ได้แก่ “ข้าวแต๋น” ซึ่งชุมชนมีความรู้ในการท�ำและปั้นข้าวแต๋นเป็นรูปแบบต่าง ๆ 
และคณะผู้วิจัยได้เชิญวิทยากรมาช่วยเทคนิคการทอดขนม การผสมเครื่องปรุงรส จากนั้นได้พัฒนารูปแบบช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง จากเดิมที่กลุ่มสีข้าวเพื่อบรรจุถุงขายเพียงอย่าง
เดียว ไม่มีผลิตภัณฑ์ใหม่หรือไม่มีการแปรรูปข้าว หลังมีการแปรรูปผลิตภัณฑ์ข้าวแต๋น เริ่มมีการวางขายตามร้าน
ค้าในชุมชน และมีการพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง พบว่า 3.1) กลุ่มมี
ความรู้เกี่ยววิธีการจ�ำหน่ายสินค้า 3.2) กลุ่มมีสถานที่จ�ำหน่ายสินค้า 3.3) กลุ่มมีเครือข่ายเพื่อช่วยในการกระจาย
สินค้าของกลุ่ม 3.4) กลุ่มมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่หลากหลาย และ 3.5) กลุ่มมีตราสินค้า และมีช่องทางการ
ตลาดแบบออนไลน์ โดยใช้ช่องทางแห่งยุคสมัย 4.0 เช่น ไลน์ และเฟสบุ๊ค เพื่อกระตุ้นการรับรู้และการเข้าถึงของผู้
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บริโภคมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ได้มีการด�ำเนินการพัฒนาวิธีการจ�ำหน่ายสินค้า โดยใช้วิธีการ
จ�ำหน่ายผ่านเฟสบุ๊คที่ชื่อว่า “ข้าวแต๋นกลุ่มแม่บ้านบ้านหัวดง” ขึ้นเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์กลุ่ม และสินค้าของ
กลุ่มให้เป็นที่รู้จัก รูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ได้แก่ รูปแบบการฝากขาย 
เช่น ฝากขายตามร้านค้าในชุมชน ในโรงเรียน ขายตามหน่วยงานราชการ เป็นต้น รูปแบบคนกลางหรือมีตัวแทน
ขาย ยังพบว่ามีน้อยอยู่เนื่องจากทางกลุ่มเพิ่งเริ่มด�ำเนินการและก�ำลังการผลิตในแต่ละช่วงยังไม่คงที่ และการใช้
ช่องทางการจ�ำหน่ายออนไลน์ ท�ำให้เกิดตลาดสินค้า การรับรู้ของกลุ่มลูกค้าใหม่มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ นงลักษณ์ จิ๋วจู และคณะ (2559) จากการวิจัยพบว่า ร้านขายของฝากจะมีความน่าสนใจมากกว่าเพราะจะมี
กลุ่มลูกค้าซื้อกลับไปฝากญาติผู้ใหญ่ที่บ้านในช่วง เทศกาลสําคัญ การบริหารจัดการของกลุ่มโอทอป (OTOP) 
วิสาหกิจชุมชนขนาดย่อม กลุ่มไม้กวาดเปลญวน บ้านบ่อแก้ว ตําบลพานทอง อําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชร 
มีการพัฒนาการขายสินค้าผ่านช่องทาง ออนไลน์เพื่อเพิ่มช่องทางการจําหน่ายสินค้าและการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเพิ่ม
มากขึ้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประสิทธิ์  รัตนพันธ์ และคณะ (2561) ผลการศึกษาวิจัยพบว่า จุดอ่อนของ
กลุ่มในการพัฒนาด้านช่องทางการตลาดและการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัด
สงขลา ได้แก่ ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายยังไม่หลากหลาย แรงงานส�ำหรับการผลิตยังไม่เพียงพอ ขาดการสร้าง
แบรนด์ที่จริงจัง ช่องทางการขายยังไม่แน่นอน โอกาส คือ การส่งเสริมและสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ แนว
โน้มของช่องทางออนไลน์ได้รับความนิยมมากขึ้น นอกจากนี้ยัง สอดคล้องกับงานวิจัยของประภาพร แสงทอง 
(2553) พบว่า สภาพปัจจุบันของการด�ำเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซึ่งมารวมตัวกันเป็นวิสาหกิจชุมชนผ้าทอเกาะยอ 
และจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ แต่พบปัญหาส�ำคัญที่พบคือ ฉลาก ตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ โดยที่ฉลากมีรูปแบบเป็น
สติกเกอร์ ไม่สามารถแสดงถึงรายละเอียดข้อมูลส่วนประกอบ และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ได้ครบถ้วน รวมทั้งไม่มี
ความโดดเด่น นอกจากนั้นตราสินค้าไม่มีจุดเด่น ไม่สามารถแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน 
และมีการน�ำบรรจุภัณฑ์มาใช้น้อยมาก โดยบรรจุสินค้าในถุงพลาสติกใส หรือถุงก๊อบแก็บ เนื่องจากกล่องกระดาษ
ที่ค่าใช้จ่ายในการผลิตสูงมาก จึงไม่มีการน�ำมาใช้ในการส่งมอบให้ลูกค้า ส�ำหรับผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมมาก
ที่สุด คือ ผ้าทอเกาะยอเป็นผืน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าทอเกาะยอ แนวทางพัฒนาทางการตลาด 
ส�ำหรับผลิตภัณฑ์ผ้าทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุงพัฒนาตราสินค้า ฉลาก และบรรจุภัณฑ์ ให้
มีลักษณะที่เหมาะสมดีขึ้น เพื่อส่งผลให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะน่าสนใจ และเด่นสะดุดตาเพิ่มขึ้น สามารถสร้างมูลค่า
เพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ ซึ่งตราสินค้าฉลากบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ท�ำให้ผู้บริโภคเห็นผลิตภัณฑ์แล้ว เกิดความอยากซื้อ 
ตัดสินใจซื้อ และกลับมาซื้อซ�้ำส�ำหรับตัวผลิตภัณฑ์ก็เช่นกัน วิสาหกิจ ฯ ควรตระหนักในการด�ำเนินการผลิต เพื่อให้
ได้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะสวยงาม ตามกระแสความนิยมขณะปัจจุบันมากที่สุด เพื่อให้มีการตอบรับจากลูกค้าเพิ่มขึ้น 
สอดคล้องกับงานวิจัยของชญาดา รุจานุกูลชัย (2553) พบว่า องค์กรเลือกจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ไปยังลูกค้าผ่าน
ทางการออกร้าน ธุรกิจค้าปลีก และตัวแทนจ�ำหน่าย แล้วจึงค�ำนวณหาต้นทุนการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้น
ด้วยวิธีต้นทุนฐานกิจกรรม จากนั้นจึงได้ศึกษาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ ประกอบการ
พิจารณาการก�ำหนดปริมาณการผลิต ปริมาณสินค้าคงคลัง และการขยายช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ไปยัง
ช่องทางร้านเสริมสวย/สปา ร้านอาหาร/ร้านกาแฟ โรงแรม/สถานพยาบาลที่ใช้สมุนไพรในการรักษา ร้านขายยา 
และพาณิชย์อิเล็กทรอนิคส์ เป็นแนวทางที่มีความเป็นไปได้ งานวิจัยจึงได้ประมาณการต้นทุนในแต่ละกิจกรรม 
แล้วพิจารณาเลือกแนวทางที่มีความเป็นไปได้ด้วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์วิศวกรรม ซึ่งพบว่าการขยายช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายไปยังช่องทางเสริมสวยและสปา จะให้ผลตอบแทนที่ดีในช่วงปีแรก คือมูลค่าปัจจุบันเท่ากับ 
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289 บาท และค่าอัตราผลตอบแทนส่วนเพิ่มเท่ากับ 0.17 โดยมีระยะเวลาในการคืนทุน 10 เดือน และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของวีรเดช แสงลอย และคณะ (2550) พบว่า รูปแบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเดิมของบริษัท แอดวานซ์ 
อินโฟร์ เซอร์วิส จ�ำกัด ได้ด�ำเนินการแบบช่องทางอ้อม กล่าวคือเป็นเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตผ่าน
ตัวแทนจ�ำหน่ายและคนกลางไปยังผู้บริโภค ซึ่งคนกลางดังกล่าวอาจเป็นตัวแทนผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก หรือผู้จัด
จ�ำหน่าย แต่อาจมีปัญหาในเรื่องการขาดการส่งเสริมและสนับสนุนผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตจากคนกลาง ดังนั้นจึงได้
น�ำเสนอกลยุทธ์ในการจัดการช่องทางการจ�ำหน่ายใหม่ด้วยการใช้วิธีเปลี่ยนประเภทของคนกลางใหม่ เพื่อให้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ผลิตได้ เช่น การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การให้สินเชื่อผู้บริโภครวม
ถึงการรับของคืน เป็นต้น

ข้อเสนอแนะ
	 1. ข้อเสนอแนะส�ำหรับการน�ำผลการวิจัยไปใช้
	 	 1.1 กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร สามารถน�ำไป
พัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้
	 	 1.2 กลุ่มโรงสีข้าวบ้านหัวดง ต�ำบลพระเสาร์ อ�ำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร มีวิธีการจ�ำหน่าย
สินค้าของกลุ่มหลากหลายมากยิ่งขึ้น
	 2. ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	 	 2.1 ควรศึกษาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าของกลุ่มอื่นที่จ�ำหน่ายสินค้าชนิดเดียวเดียวกันเพื่อ
เปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียในการน�ำมาพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่เหมาะสมกับชุมชน
	 	 2.2 ควรมีการศึกษาช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้า OTOP ของกลุ่มหรือ อบต.ต่าง ๆ เพื่อให้เกิดการ
พัฒนาช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้าของชุมชนที่ยั่งยืนมากยิ่งขึ้น

เอกสารอ้างอิง
คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ.  (2559).  ยุทธศาสตร์ความเข้มแข็งภาคเกษตรความมั่นคง	
	 ของอาหารและพลังงาน. [ออนไลน์].  เข้าถึงได้จาก  :  http ://www.isranews. org/thaireform-	
	 data-politics/…./365/…./18.html.  (วันที่ค้นข้อมูล  :  15 ตุลาคม 2561).
ชญาดา  รุจานุกูลชัย.(2553).  การประเมินแนวทางพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายด้วยวิธีการทาง		
	 เศรษฐศาสตร์วิศวกรรม.  วิทยานิพนธ์ปริญญาวิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต, สาขาวิชาวิศวกรรมอุตสาห	
	 การ ภาควิชาวิศวกรรมอุตสาหการ คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.
ธีราวรรณ์ จันทรมานนท์. (2555). ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่มีผลต่อลูกค้าในการซื้อสินค้าเคมีภัณฑ์	
	 และการเลือกจ�ำหน่ายในจังหวัดเชียงใหม.่ บัณฑิตวิทยาลัย บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด, 	
	 มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 
นงลักษณ์  จิ๋วจู.  และคณะ.  (2559).  การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มมูลค่าสินค้าของกลุ่มโอทอป 	
	 (OTOP)  และการบริหารจัดการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนขนาดย่อม.  บทความสืบเนื่องจากการประชุม	
	 วิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 3 (Proceedings), มหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชร, หน้า 173.



วารสารวจิยัและพฒันา  มหาวทิยาลยัราชภฏับรีุรัมย์8 120 ปีท่ี  14 ฉบับที ่ 2 (กรกฎาคม - ธนัวาคม ) 2562

ประภาพร  แสงทอง.  (2553, มกราคม - มิถุนายน).  แนวทางการพัฒนาทางการตลาด ส�ำหรับผลิตภัณฑ ์
	 ชุมชน : กรณีศึกษาวิสาหกิจแม่บ้านเกษตรกรทอผ้าเกาะยอ ต�ำบลเกาะยอ อ�ำเภอเมืองจังหวัดสงขลา. 
      	 วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา, 3(1), หน้า 1-6.
ประสิทธิ์  รัตนพันธ์  และคณะ.  (2561, ตุลาคม - พฤศจิกายน).  การพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายและการ	
	 สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา.  Journal of Community 	
	 Development Research (Humanities and Social Sciences), 11(4), หน้า 42-51. 
ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร.  (2555).  การบริหารช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าระหว่างประเทศ. มหาวิทยาลัย	
	 สุโขทัยธรรมาธิราช, ภ. อดิทิพยางกูร, กรุงเทพฯ.
ลักษณพร  โรจน์พิทักษ์กุล.  (2555, ตุลาคม – มกราคม).  การสร้างมูลค่าเพิ่มการทอเสื่อกกเพื่อเศรษฐกิจของ	
	 ชุมชนต�ำบลกระทุ่มแพ้ว อ�ำเภอบ้านสร้าง จังหวัดปราจีนบุรี. วารสารศึกษาศาสตร์, 24(1), 
	 หน้า 49-51.
วีรเดช  แสงลอย  และคณะ.  (2550).  กลยุทธ์การจัดการช่องทางการจัดจ�ำหน่ายซิมการ์ดและบัตรเติมเงิน 
	 กรณีศึกษาของบริษัท แอดวานซ์ อินโฟว์ เซอวีส จ�ำกัด (มหาชน). พิษณุโลก : มหาวิทยาลัยนเรศวร.


