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บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้มีความมุ่งหมายเพื่อ 1)ศึกษาสภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็ม
ใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
และ2) ก าหนดแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้าน 
โคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ 1) สมาชิก
วิสาหกิจชุมชน ได้แก่ คณะกรรมการและสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 
ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 18 คน 2) ลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา 384 คน3) ผู้น าชุมชน จ านวน 2 คน และ4) นักวิชาการด้านการตลาด             
2 คน โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกการเก็บแบบสอบถาม และการสนทนากลุ่ม จากนั้นวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เนื้อหา 
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 ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจไข่เค็มของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรโคกพุทรายังมีปัญหาที่ส าคัญ คือ กลิ่นหอม
ของใบเตยไม่เด่นชัดท าให้ขาดเอกลักษณ์ของตนเอง บรรจุภัณฑ์ไม่จูงใจให้ลูกค้าและนักท่องเที่ยวซื้อไปเป็นของ
ฝาก และไม่เน้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ โดยใช้ระบบปากต่อปากเป็นหลัก แนวทางการพัฒนาธุรกิจไข่เค็ม
ใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราได้แก่ การสร้างเอกลักษณ์ของไข่เค็มใบเตยของกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทราให้ชัดเจน  ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัยและราคาถูก เพื่อเน้นการจ าหน่ายเป็นของ
ฝาก ส าหรับนักท่องเที่ยวและคนทั่วไปและท าการโฆษณา ประชาสัมพันธ์โดยวิธีการที่หลากหลายมากข้ึน 
 
ค าส าคัญ: การพัฒนาด้านการตลาด/ไข่เค็มใบเตย /วิสาหกิจชุมชน/กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร 
 

Abstract     
 The purposes of this research were to: 1) study the state and problems of marketing 
management for Pandanus Salted Egg Business of Ban Khokputsa Agricultural Housewife Group 
Community Enterprise (BKAHGCE) at Moo 2, Thanonyai Sub-District, Muang District, Lop Buri 
Province; and 2) develop the guidelines for marketing development for Pandanus Salted Egg 
Business of BKAHGCE at Moo 2, Thanonyai Sub-District, Muang District, Lop Buri Province. The 
samples were 18 members affiliated to BKAHGCE, 384 product consumers of BKAHGCE, 
selected by accidental sampling method, two community leaders and two marketing academic 
staffs drawn by purposive sampling method,  The Mixed Method Research (MMR) including              
in-depth interview, questionnaires, and focus group technique was employed for data 
collection. The quantitative data were systematically analyzed to determine percentage and 
mean, and also the qualitative data to capture categories using a content analysis. According 
to the results of the study, the most serious  problems encountered by Pandanus Salted Egg 
Business of BKAHGCE were lack of distinct fragrant Pandanus identity, unattractive packaging, 
the results revealed that the guideline for marketing development should focus on 1) improve 
packaging suitable for tourists, and 2) increase marketing promotion using distributing 
brochures, and use public relations via radio broadcast and local newspaper throughout the 
community should have been done to develop marketing.   
 
Keywords: Guidelines for Marketing Development, Marketing Mix Model, Community Enterprise 
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บทน า 
 แนวคิดของวิสาหกิจชุมชนเป็นการให้ความส าคัญกับเศรษฐกิจฐานรากโดยการน าทรัพยากรที่มีอยู่มา
ใช้ให้เกิดประโยชน์ เป็นหนทางหนึ่งที่จะช่วยบรรเทาปัญหาเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นโดยใช้วิถีชีวิตภูมิปัญญาท้องถิ่น
ผนวกกับทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมที่มีอยู่ในชุมชนนั้นมาก่อให้เกิดประโยชน์ในรูปของการด าเนิน
กิจกรรมของชุมชนดังนั้นการรวบรวมแนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจชุมชนจะท าให้ทราบขั้นตอนต่างๆของการจัดตั้ง
ปัญหาและความต้องการของชุมชนปัจจัยที่ท าให้การด าเนินวิสาหกิจชุมชนประสบความส าเร็จรวมทั้งแนวทางใน
การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนภายใต้แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อให้การด าเนินธุรกิจด าเนินไปด้วยความมั่นคงและ
ยั่งยืนโดยปัจจัยส าคัญอย่างหนึ่งในการจัดตั้งวิสาหกิจชุมชนคือผู้น าโดยจะต้องมีผู้น าที่ประสานความคิดและการ
ท างานของคนในชุมชนเพื่อให้เกิดการท างานร่วมกันภายใต้หลักการร่วมกันคิดร่วมกันท าร่วมกันรับประโยชน์แต่
ทั้งนี้การด าเนินวิสาหกิจชุมชนจะด าเนินไปด้วยความมั่นคงได้จะต้องมีผู้น าที่มีคุณลักษณะที่ดีและมีการแสวงหา
ความรู้โดยอาศัยการสนับสนุนและความร่วมมือจากนักวิชาการจากสถาบันการศึ กษาในท้องถิ่นภาครัฐและ
ภาคเอกชนรวมทั้งมีการแลกเปลี่ยนความรู้ประสบการณ์จากชุมชนอื่นทั้งนี้การด าเนินกิจกรรมต่างๆจะต้องอยู่บน
พื้นฐานของความซื่อสัตย์มีคุณธรรมและจริยธรรมทางธุรกิจ 
 จากลักษณะของการด าเนินวิสาหกิจชุมชนและหลักคิดในการจัดตั้งให้ประสบความส าเร็จของ
วิสาหกิจชุมชนจะเห็นได้ว่ามีปัญหาในการจัดตั้งคือการขาดการวิเคราะห์ศักยภาพปัญหาและความต้องการของ
กลุ่มและชุมชนขาดทักษะการบริหารจัดการบางกลุ่มอาจขาดทักษะในการผลิตขาดการวางแผนธุรกิจชุมชนและ
การวิเคราะห์ตลาดขาดการจัดล าดับความส าคัญการใช้เงินทุนหรือในกรณีที่ได้มีการจัดตั้งแล้วพบว่ามีปัญหาใน
เร่ืองการขาดการพัฒนาความรู้เฉพาะทางเพื่อต่อยอดได้แก่การบัญชีการตลาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การเข้าไม่ถึง
ข้อมูลข่าวสารขาดข้อมูลด้านการตลาดโดยเฉพาะเมื่อกลุ่มมุ่งขยายตลาดขาดตลาดประจ าและมีต้นทุนการตลาด
สูงขาดการวิเคราะห์ต้นทุนและวิเคราะห์ตลาดขาดเงินทุนหมุนเวียนและต้องพึ่งพาวัตถุดิบจากภายนอก
ขณะเดียวกันความต้องการของกลุ่มแต่ละกลุ่มก็มีความต้องการที่แตกต่างกันกล่าวคือในพื้นที่ยากจนต้องการ
ขยายตลาดให้กลุ่มเป็นที่รู้จักมากขึ้นต้องการเงินหมุนเวียนมากขึ้นเพื่อจะได้รับซื้อสินค้าจากสมาชิกมากขึ้น
ต้องการความช่วยเหลือจากภาครัฐเช่นให้องค์การบริหารส่วนต าบลจัดการประชุมในชุมชนให้บ่อยขึ้นเพื่อที่จะได้
แลกเปลี่ยนปัญหาและเปิดโอกาสให้กลุ่มได้ชี้แจงให้เห็นประโยชน์การรวมกลุ่มรวมทั้งต้องการให้มีการจัดอบรม
การวางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์การจัดหาสถานที่เพื่อจ าหน่ายและสนับสนุนการซื้อเครื่องจักรอุปกรณ์ต้องการ
ให้ธุรกิจเอกชนช่วยเหลือในการรับสินค้าไปจ าหน่ายให้มากขึ้นวิสาหกิจชุมชนทั่วไปต้องการปรับปรุงเทคนิคการ
ผลิตเช่นการศึกษาดูงานหรือปรึกษาผู้มีความรู้มาพัฒนาคุณภาพสินค้าและบรรจุภัณฑ์ต้องการความช่วยเหลือ
หรือสามารถกู้ยืมเงินซื้อเครื่องมือเครื่องจักรต้องการหาตลาดเพิ่มขึ้นรวมทั้งการพัฒนาผู้น ากลุ่มจากลักษณะ
ปัญหาและความต้องการดังกล่าวภาครัฐจะต้องท าหน้าที่ในการเชื่อมโยงและต่อยอดความรู้ของชุมชน                 
(นัทที  ขจรกิตติยา, 2550, หน้า 154) 
 วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา  จดทะเบียนในชื่อ วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกร หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ เมื่อวันที่ 3 ตุลาคม พ.ศ. 2548 ปัจจุบันตั้งอยู่ที่ เลขที่ 32/7 หมู่ที่ 2 ต าบล
ถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี มีสมาชิกทั้งหมด 18 คน (ส านักงานเกษตรจังหวัดลพบุรี, 2559). ประกอบ



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 11 ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม - สิงหาคม 2561 

 
 

 1443  

 

กิจกรรมหลักคือการท าผลิตไข่เค็มใบเตย และน ามาจ าหน่ายทั้งขายส่งและขายปลีก วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา  ได้จ าหน่ายไข่เค็มใบเตยที่ร้านขายของช าซึ่งเป็นสมาชิกคนหนึ่งของวิสาหกิจชุมชน 
นอกจากนี้มีการน าไข่เค็มไปวางจ าหน่ายตามตลาดนัดในจังหวัดลพบุรี เช่น ตลาดนัดกกโก ตลาดนัดวัด          
เขาพระงาม ตลาดนัดห้วยเปี่ยม เป็นต้น  นอกจากนี้มีการขายราคาส่งให้แก่พ่อค้าแม่ค้าที่รับไปจ าหน่ายอีกต่อ
หนึ่งให้กับเจ้าของร้านอาหารและร้านข้าวต้ม ท าให้มียอดขายประมาณวันละ 300 ใบ มีรายได้เฉลี่ยประมาณ              
วันละ1,500 บาท 
 จากการลงพื้นที่ของคณะผู้วิจัย ได้สังเกตเห็นปัญหาด้านการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา บางประการโดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า การจ าหน่ายไข่เค็มยังเป็นการขายแบบ
พื้นบ้านในตลาดทั่วไป ยังไม่มีการพัฒนาการบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า หรือฉลากเพื่อน าไปสู่การเป็นของฝาก หรือ
การจ าหน่ายส าหรับนักท่องเที่ยว และจากการสัมภาษณ์สมาชิกวิสาหกิจชุมชนแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา 
นางธนพร สุวรรณคาม (การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล, 4 กรกฎาคม 2559)  พบว่า กลุ่มแม่บ้านแม่บ้านเกษตรกรบ้าน
โคกพุทรา มีแนวคิดในการจัดท าบรรจุภัณฑ์ที่ใช้วัสดุที่หาได้ง่ายในท้องถิ่น เช่น ผักตบชวา ก้านมะพร้าว แต่ขาด
ความรู้และทักษะในการจัดท า ส าหรับด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า การกระจายผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยของกลุ่มยัง
อยู่ในบริเวณแคบประกอบกับมีคู่แข่งขันหลายรายในบริเวณเดียวกัน ท าให้ยอดขายลดลงจากแต่ก่อนเป็นจ านวน
มาก ซึ่งในอดีตเคยขายได้มากกว่า 1 ,000  ฟองต่อวัน ปัญหาอีกประการหนึ่ง คือ การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ใช้รูปแบบบอกต่อเท่านั้น (โสพิศ เนาท่าแค, การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล, 13 กรกฎาคม 2559)  
 จากความเป็นมาและสภาพปัญหาดังกล่าวมาข้างต้น คณะผู้วิจัยจึงเห็นความจ าเป็นที่ต้องศึกษาสภาพ
และปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคก
พุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เพื่อก าหนดแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่
เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา โดยใช้กระบวนการมีส่วนร่วมของภาคีที่
เกี่ยวข้องกับวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา  อันจะช่วยให้กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคก
พุทรามียอดขายและรายได้เพิ่มข้ึนจากการด าเนินธุรกิจไข่เค็มใบเตยได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
 
ค าถามการวิจัย 
 1. สภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีเป็นอย่างไร 
 2. แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้าน
โคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีเป็นอย่างไร 
 
วัตถุประสงคใ์นการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
 2. เพื่อก าหนดแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
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วิธีการวิจัย  
 1. ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ 
  1.1  สมาชิกวิสาหกิจชุมชน ได้แก่ คณะกรรมการและสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้ าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จ านวน 18 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง 
  1.2 ลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา 
จ านวน 384 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
  1.3 ผู้น าชุมชน จ านวน 2 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
  1.4 นักวิชาการด้านการตลาด จ านวน 2 คนใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
 2. เครื่องมือและวิธีการรวบรวมข้อมูล 
  2.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) เป็นการสัมภาษณ์ข้อมูลทางด้านการตลาดธุรกิจ
ไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา จากบุคคลจ านวน 8 คน ได้แก่ ผู้น าชุมชน
จ านวน 2 คน สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจ านวน 2 คน ลูกค้าที่บริโภคไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา จ านวน 4 คน 
  2.2 การเก็บแบบสอบถาม (questionnaires) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม 
ประเภทค าถามปลายปิด (closed ended question) และลักษณะเป็นตัวเลขมาตราส่วนประมาณค่า (rating 
scale) เป็นการวัดเพื่อแสดงระดับ มี 5 ระดับ ผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
น ามาประกอบในการสร้างแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็ม
ใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี  
ซึ่งแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
   ตอนที่ 1  แบบสอบถามตรวจสอบรายการ (check list) เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
   ตอนที่ 2  แบบสอบถามตรวจสอบรายการ (check list) เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคไข่เค็ม
ใบเตยของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ประเภทของสื่อที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลไข่เค็มใบเตย แหล่งการซื้อผลิตภัณฑ์
ไข่เค็มใบเตย จ านวนคร้ังต่อเดือนที่ซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตย จ านวนไข่เค็มใบเตยที่ซื้อในแต่ละคร้ัง วัตถุประสงค์
ในการซื้อไข่เค็มใบเตย และสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตย 
   ตอนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็ม
ใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
4 ด้านตามแนวคิด 4 p ของคอตเลอร์ และเคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2012, p. 47) ได้แก่ 1)  ด้านผลิตภัณฑ์ 
2)  ด้านราคา 3)  ด้านการจัดจ าหน่าย และ 4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยลักษณะของค าถามใช้แบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (rating scale) เป็นการวัดเพื่อแสดงระดับ 5 ระดับ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ , 2555, หน้า 74)              
โดยก าหนดความมากน้อยของระดับความพึงพอใจ ดังนี้ 
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  5  หมายถึง ระดับความพึงพอใจมากที่สุด 
  4  หมายถึง ระดับระดับความพงึพอใจมาก 
  3  หมายถึง ระดับความพงึพอใจปานกลาง 
  2  หมายถึง ระดับความพงึพอใจน้อย 
  1  หมายถึง ระดับความพงึพอใจน้อยที่สุด 
 คณะผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม และทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม 
(content validity) ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ แล้ววิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (item objective 
congruence index:  IOC) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555, หน้า 96) ได้ค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่าง 0.66-1.00 
หาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (reliability) โดยน าแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองกับ
ประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย เพื่อหาความเชื่อมั่นจ านวน 30 คน โดยใช้สูตร
สัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) (พิชิต ฤทธิ์จรูญ, 2554, หน้า 248)             
ได้ค่าความเชื่อมั่น 0.895 
  2.3 การสนทนากลุ่ม (focus group)  เป็นการน าข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการศึกษาที่ผ่านมา
เกี่ยวกับสภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่  2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ที่ผ่านการสังเคราะห์แล้วโดย
คณะผู้วิจัย  และข้อมูลความพึงพอใจของลูกค้าที่ได้จากแบบสอบถาม มาให้ตัวแทนภาคีที่เกี่ยวข้องทั้ง 3 กลุ่ม 
ได้แก่ นักวิชาการด้านการตลาด จ านวน 2 คน ผู้น าชุมชนจ านวน 2 คน และสมาชิกวิสาหกิจชุมชน จ า นวน           
18 คน  มาร่วมแสดงความคิดเห็นเพื่อเสนอแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ในประเด็นการพัฒนา              
4 ด้าน ได้แก่1) ด้านผลิตภัณฑ์  2) ด้านราคา3) ด้านการจัดจ าหน่าย และ4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  3.1 การศึกษาสภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์เนื้อหา 
  3.2 การวิเคราะห์แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็ม
ใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปล
ความหมายของคะแนนความพึงพอใจของลูกค้า แบ่งเป็น 5ระดับใช้หลักเกณฑ์ ดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ,2555,
หน้า 336) 
  ค่าเฉลี่ย 4.50 – 5.00 หมายความว่า ระดบัความพงึพอใจมากที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย 3.50 – 4.49 หมายความว่า ระดบัความพงึพอใจมาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.50 – 3.49 หมายความว่า ระดบัความพงึพอใจปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 1.50 – 2.49 หมายความว่า ระดบัความพงึพอใจน้อย 
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   ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.49 หมายความว่า ระดบัความพงึพอใจน้อยที่สุด 
  3.3 การวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชน               
กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี  โดยการใช้วิเคราะห์
เนื้อหา  
 
ผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1  การศึกษาสภาพและปัญหาของการจัดการด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีใช้การสัมภาษณ์เชิง
ลึกและท าการวิเคราะห์ SWOT สรุปได้ดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ SWOT การจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร 
บ้านโคกพุทรา 
 

จุดแข็ง (strengths) 
 

จุดอ่อน (weaknesses) 
 

1. คุณภาพดี เพราะใช้ไข่เป็ดใหม่ที่มีคุณภาพ ชาวบ้าน
จะเลี้ยงเป็ดเองใช้อาหารที่มีสารท าให้ไข่แดงมีสีแดง
และมีความมัน 
2. รสชาติดี ไม่เค็มมาก เพราะใช้ดินสอพองดูดซับ
ความเค็ม 
3. มีวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตในท้องถิ่น เช่น ดินสอพอง  
ใบเตย ท าให้ต้นทุนต่ า มีก าไรพอสมควร 

1. กลิ่นหอมของใบเตยไม่เด่นชัดท าให้ขาดเอกลักษณ์
ของตนเอง 
2. บรรจุภัณฑ์ไม่จูงใจให้ลูกค้าซื้อนักท่องเที่ยวซื้อไป
เป็นของฝาก 
3. ไม่เน้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ใช้ระบบปากต่อ
ปากเป็นหลัก 

โอกาส (opportunities) 
 

อุปสรรค (threats) 

1.จังหวัดลพบุรีมีสถานที่ท่องเที่ยว เช่น เขื่อนปาสักชล
สิทธิ์ งานชมทุ่งทานตะวัน งานแผ่นดินสมเด็จพระ
นารายณ์มหาราช และงานแสดงสินค้าที่องค์การ
บริหารส่วนจังหวัดจัดขึ้นเป็นประจ าปี เหล่านี้เป็น
โอกาสให้กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราน าไข่เค็ม
ใบเตยไปวางขายให้แก่ผู้บริโภค และนักท่องเที่ยวได้ 
 

1.มีคู่แข่งหลายรายที่มีความเข็มแข็งกว่าด้านเงินทุน 
และด้านการจัดการตลาดและมีแหล่งผลิตใกล้เคียงกัน 
2.ผู้บริโภคมีกระแสการรักสุขภาพมากขึ้น ไม่นิยม
รับประทานอาหารที่มีรสเค็ม  
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราสรุปผลได้ ดังนี้ 
 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  สรุปผลได้ดังนี้ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.94  มีอายุระหว่าง 35-44 ปี คิดเป็น              
ร้อยละ 25.26 รองลงมามีอายุระหว่าง 25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.57 ส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 21.61 รองลงมาอาชีพรับจ้าง คิดเป็นร้อยละ 21.09 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
35.16 รองลงมามีระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 29.95  ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ า
กว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.05 รองลงมามีรายได้ 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.06  
 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อสินค้าจาก
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีสรุปผลได้
ดังตารางที่ 2-7 
 
ตารางที่ 2 ประเภทของสื่อที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลไข่เค็มใบเตย 

ประเภทของสื่อ จ านวน ร้อยละ 
1. บุคคลรอบข้าง 276 71.88 
2. สมาชิกกลุ่มแม่บา้นเกษตรกรโคกพุทรา 128 33.33 
3. วิทยุชุมชน   53 13.80 
4. แผ่นพับ   38   9.90 
5. อื่นๆ   12   3.12 

รวม     -    - 

 จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้บริโภคได้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยมากที่สุดจากบุคคลรอบข้างคิด
เป็นร้อยละ 71.88 รองลงมาคือ สมาชิกกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรโคกพุทรา คิดเป็นร้อยละ 33.33 และที่น้อยที่สุดคือ 
อื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 3.12 
ตารางที่ 3 แหล่งการซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยของผู้บริโภค 

แหล่งการซื้อผลิตภัณฑไ์ข่เค็มใบเตย จ านวน ร้อยละ 
1. แหล่งผลิตไข่เค็มของกลุ่มแม่บ้าน 152 39.58 
2. ร้านขายของช าในต าบลถนนใหญ่ 128 33.33 
3. ตลาดนัดกกโก 168 43.75 
4. ตลาดนัดเขาพระงาม   42 10.94 
5. ศูนย์จ าหน่ายสินคา้ (โอท็อป)   75 19.53 
6. ตลาดนัดห้วยเปี่ยม   19   4.95 
7. อื่นๆ   11   2.86 

รวม - - 
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 จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยมากที่สุดจากตลาดนัดกกโก คิดเป็นร้อยละ 
43.75 รองลงมาคือ แหล่งผลิตไข่เค็มของกลุ่มแม่บ้านคิดเป็นร้อยละ 39.58 และที่น้อยที่สุดคือ อื่นๆ คิดเป็น             
ร้อยละ 2.86 
 
ตารางที่ 4 จ านวนคร้ังที่ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตย 

จ านวนครั้ง จ านวน ร้อยละ 
1. 1 ครั้ง/เดือน 134 34.90 
2. 2 ครั้ง/เดือน   96 25.00 
3. 3 ครั้ง/เดือน   33   8.59 
4. มากกว่า 3 ครั้ง/เดือน   27   7.03 
5. นานๆ ครั้ง   94 24.48 

รวม 384 100.00 

 
 จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้บริโภคได้ซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตย 1 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 34.90 
รองลงมาคือ 2 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และที่น้อยที่สุดคือ มากกว่า 3 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 7.03 
 
ตารางที่ 5 จ านวนไข่เค็มใบเตยที่ผู้บริโภคซื้อในแต่ละคร้ัง 

จ านวนไข่เค็มใบเตยที่ซื้อในแตล่ะคร้ัง จ านวน ร้อยละ 
1. น้อยกว่า 10 ใบ 216 56.25 
2. 10-20 ใบ 131 34.12 
3. 21-35 ใบ   23   5.99 
4. 36-50 ใบ     7   1.82 
5. มากกว่า 50 ใบ     7   1.82 

รวม 384 100.00 

 จากตารางที่5พบว่า จ านวนไข่เค็มใบเตยที่ผู้บริโภคซื้อในแต่ละครั้งมากที่สุดคือ น้อยกว่า 10 ใบคิด
เป็นร้อยละ 56.25 รองลงมาคือ 10-20 ใบ  คิดเป็นร้อยละ 34.12 น้อยที่สุดมีสองอัดดับคือ 36-50 ใบ และ 
มากกว่า 50 ใบ คิดเป็นร้อยละ 1.82 
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ตารางที่ 6 วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการซื้อไข่เค็มใบเตย 

วัตถุประสงค์ของผูบ้ริโภค                                
ในการซื้อไข่เค็มใบเตย 

จ านวน ร้อยละ 

1. รับประทานในครอบครัว 328 85.42 
2. เป็นวัตถุดิบของร้านอาหาร   54 14.06 
3. ใช้ในธุรกิจส่วนตัว (จัดโต๊ะจนี/จัดท า 
อาหารตามสั่ง) 

  15 
 

  3.91 
 

4. น าไปขายปลีก/ขายสง่   21   5.47 
5. น าไปเป็นของฝาก 106 27.60 
6. อื่นๆ    2   0.52 

รวม     - - 

 
 จากตารางที่ 6 พบว่า วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการซื้อไข่เค็มใบเตยมากที่สุดซื้อไว้รับประทานใน
ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 85.42 รองลงมาน าไปเป็นของฝาก คิดเป็นร้อยละ 27.60 น้อยที่สุดคือ อื่นๆ คิดเป็น
ร้อยละ 0.52 
 
ตารางที่ 7 สาเหตุที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตย 

สาเหตุที่ผูบ้ริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็ม
ใบเตย 

จ านวน ร้อยละ 

1. มีรสชาติอร่อย 291 75.78 
2. เชื่อมั่นในคุณภาพ 160 41.67 
3. ราคามีความเหมาะสม 157 40.89 
4. เพื่อส่งเสริมธุรกิจของชุมชน   83 21.61 
5. ต้องการทดลองชิมสินคา้   59 15.36 
6. อื่นๆ    3   0.78 

รวม     -     - 

  
 จากตารางที่ 7 พบว่า สาเหตุที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยมากที่สุดคือมีรสชาติอร่อย 
คิดเป็นร้อยละ 75.78 รองลงมาเชื่อมั่นในคุณภาพ  คิดเป็นร้อยละ 41.67 น้อยที่สุดคือ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.78 
 3. ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา 
หมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรีในภาพรวมสรุปได้ดังตารางที่ 8 
 
 
 



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปทีี่ 11 ฉบับที ่2 เดือนพฤษภาคม - สิงหาคม 2561 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

 1450  

 

ตารางที่ 8 ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อการจัดการตลาดของธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม 
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราในภาพรวม 
 

ความพึงพอใจของผู้บริโภค ค่าเฉลี่ย   S.D. แปลผล 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.99 0.46 มาก 
2. ด้านราคา 3.66 0.70 มาก 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 3.69 0.59 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.01 0.76  ปานกลาง 

ภาพรวม 3.59 0.49 มาก 

  
 จากตารางที่ 8 พบว่า ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อการจัดการตลาดของธุรกิจไข่เค็มใบเตยใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจาณารายข้อ พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา 
ได้แก ่ด้านการจัดจ าหน่าย ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชน กลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา โดยการสนทนากลุ่ม (focus group) เพื่อหาแนวทางการพัฒนาการจัดการตลาด
ธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราหมู่ที่ 2 ต าบลถนนใหญ่ อ าเภอเมือง 
จังหวัดลพบุรี สรุปผลได้ ดังนี้ 
 1. แนวทางการพัฒนาการจัดการตลาดธุรกิจไข่เค็มใบเตยของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร
บ้านโคกพุทราสรุปได้ดังนี้ 
  1.1 ด้านผลิตภัณฑ์  สร้างเอกลักษณ์ของไข่เค็มใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทราให้
ชัดเจน โดยเพิ่มความหอมของกลิ่นใบเตย หรือท าไข่เค็มสีเขียวเพิ่มขึ้นเพื่อเป็นทางเลือกของผู้บริโภค ควรระบุวัน 
เดือน ปี ที่ผลิต ที่เปลือกไข่ เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อม่ันแก่ผู้บริโภค นอกจากนี้ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย
และราคาถูก เพื่อเน้นการจ าหน่ายเป็นของฝาก ส าหรับนักท่องเที่ยวและคนทั่วไป 
  1.2 ด้านราคา ควรติดป้ายบอกราคา พร้อมทั้งส่วนลด ณ สถานที่จ าหน่ายไข่เค็มใบเตย 
  1.3 ด้านการจัดจ าหน่ายควรวางจ าหน่ายในสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ของจังหวัดลพบุรี เช่น เขื่อน
ป่าสักชลสิทธิ์ งานชมทุ่งทานตะวัน งานแผ่นดินสมเด็จพระนารายณ์มหาราช และงานแสดงสินค้าที่องค์การ
บริหารส่วนจังหวัดจัดขึ้นเป็นประจ าปี    
  1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาดท าการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ โดยใช้สโลแกนดั้งเดิมของไข่เค็ม
ใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา คือ “ไข่ขาวไม่คาว ไม่เค็ม ไข่แดงมันเยิ้ม” ซึ่งอาจท าเป็นป้ายติด
ไว้ตามแหล่งผลิตและตลาดนัดที่วางขาย และสร้างรูปไข่เป็ดใบใหญ่ เป็นสัญลักษณ์ของไข่เค็มใบเตยของกลุ่ม
แม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา ไว้ ณ สถานที่ใดที่หนึ่งในหมู่บ้าน ที่ผู้คนสามารถเห็นได้อย่างชัดเจน 
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อภิปรายผล  
 จากผลการวิจัยสามารถอภิปรายผลการจัดการตลาดของธุรกิจไข่เค็มใบเตยของของกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรบ้านโคกพุทรา ได้ดังนี้ 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ของไข่เค็มใบเตยบ้าน
โคกพุทราในระดับมาก และสาเหตุที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไข่เค็มใบเตยเป็นเพราะมีรสชาติอร่อย ร้อยละ 
75.78 และเชื่อมั่นในคุณภาพร้อยละ 41.76 ซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ที่กล่าวว่า “ไข่เค็มของเรามี
คุณภาพดี เพราะใช้ไข่เป็ดใหม่ที่มีคุณภาพ ชาวบ้านจะเลี้ยงเป็ดเองใช้อาหารที่มีสารท าให้ไข่แดงมีสีแดงและมี
ความมัน รสชาติดี ไม่เค็มมาก เพราะใช้ดินสอพองดูดซับความเค็ม’ (สมนึก  ค าดี, การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล) 
อย่างไรก็ตามผลการส ารวจลูกค้า พบว่า มีความพึงพอใจในด้านการส่งเสริมการตลาดของไข่เค็มใบเตยบ้านโคก
พุทราในระดับปานกลาง และจากการสนทนากลุ่มพบว่า บรรจุภัณฑ์ยังไม่จูงใจให้ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวซื้อไป
เป็นของฝาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของหรรษา เฉลิมพิพัฒ (2552) เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจไข่เค็มใน
โครงการสินค้าหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ของจังหวัดสุราษฎร์ธานี ที่พบว่า กลุ่มสตรีแม่บ้านท าไข่เค็มใช้บรรจุ
ภัณฑ์ยังไม่สวยงาม ไม่ดึงดูดใจผู้บริโภคและไม่ได้มาตรฐานและสอดคล้องกับงานวิจัยของรุ้งตะวันสินธุ์ลือนาม 
และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2560) เรื่อง การจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมน้ าวัดดอน
หวายในอ าเภอสามพรานจังหวัดนครปฐมที่พบว่า บรรจุภัณฑ์ก่อให้เกิดการรับรู้และการมองเห็นสินค้าเมื่อ
ผู้บริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑ์นั้นก็จะน าไปสูก่ารจูงใจให้เกิดการยอมรับและซื้อสินค้าดังนั้นผู้ประกอบการ
ควรออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
 2. ด้านราคา ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านราคาของไข่เค็มใบเตยบ้านโคกพุทราใน
ระดับมากซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ที่กล่าวว่า “เรามีวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตในท้องถิ่น เช่น ดินสอ
พองใบเตย ท าให้ต้นทุนต่ า จึงก าหนดราคาต่ ากว่าท้องตลาดเล็กน้อย และมีก าไรพอสมควร” (โสพิศ เนาท่าแค, 
การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล) และสอดคล้องกับงานวิจัยของฌัชฌานันท์ นิติวัฒนะ (2558) เรื่อง แนวทางการ
ส่งเสริมกลยุทธ์ทางการตลาดภายใต้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน อ าเภอซ าสูง จังหวัด
ขอนแก่น ผลการวิจัยพบว่า  ควรเน้นการตั้งราคาตามคุณภาพสินค้า ยุติธรรมไม่เอาเปรียบผู้บริโภค และไม่เน้น
ก าไรระยะสั้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของวีณา แซ่บ่าง และศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล เรื่อง การส ารวจตลาดเพื่อ
ทราบปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์ “สลัดถาดพร้อมทาน” ของโครงการหลวงที่พบว่า ปัจจัยด้าน
การตลาดผลิตภัณฑ์ “สลัดถาดพร้อมทาน” โดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากและผู้บริโภคเห็นว่าปัจจัยด้านราคา
เป็นปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมากที่สุด 
 3.  ด้านการจัดจ าหน่าย ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านราคาของไข่เค็มใบเตยบ้าน            
โคกพุทราในระดับมากซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ที่กล่าวว่า  “มีการน าไข่เค็มมาจ าหน่ายหลาย
ช่องทางในท้องถิ่น โดยจ าหน่ายไข่เค็มใบเตยที่ร้านขายของช าซึ่งเป็นสมาชิกคนหนึ่งของวิสาหกิจชุมชน 
นอกจากนี้มีการน าไข่เค็มไปวางจ าหน่ายตามตลาดนัดในจังหวัดลพบุรี เช่น ตลาดนัดกกโก ตลาดนัดวัดเขาพระ
งาม ตลาดนัดห้วยเปี่ยม เป็นต้น” (ธนพร สุวรรณคาม, การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล) และสอดคล้องกับจุฑารัตน์  
จันทร์โสม (2550, บทคัดย่อ) ที่ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนาการตลาดของธุรกิจไข่เค็มในจังหวัดขอนแก่นการ
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จ าหน่ายจะผ่านตัวแทนจ าหน่ายหรือผู้บริโภคโดยตรง และสอดคล้องกับงานวิจัยของวีณาแซ่บา่งและศุภชาตเอี่ยม
รัตนกูลเรื่องการส ารวจตลาดเพื่อทราบปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์“สลัดถาดพร้อมทาน” ของ
โครงการหลวงที่พบว่า ปัจจัยด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ “สลัดถาดพร้อมทาน” โดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากและ
ผู้บริโภคเห็นว่าปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมาก แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ
หรรษา เฉลิมพิพัฒ (2552) เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจไข่เค็มในโครงการสินค้าหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ 
ของจังหวัดสุราษฎร์ธานี ที่พบว่า มีการจัดจ าหน่ายทั้งในท้องถิ่นและนอกท้องถิ่น และเน้นการขายส่งเป็นหลัก
และไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง  
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านการส่งเสริมการตลาด
ของไข่เค็มใบเตยบ้านโคกพุทราในระดับปานกลางซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ที่กล่าวว่า “เราไม่เน้น
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ใช้ระบบปากต่อปากเป็นหลัก” (อภิชาติ โล่ห์สุวรรณ, การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล)  
สอดคล้องกับงานวิจัยของหรรษา เฉลิมพิพัฒ (2552) เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจไข่เค็มในโครงการสินค้า
หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ของจังหวัดสุราษฎร์ธานี ที่พบว่า ยังไม่มีการโฆษณาทั้งเอกสารแผ่นพับ ใบปลิวและ
วิทยุ และสอดคล้องกับงานวิจัยของพวงเกสร วงศ์อนุพรกูล (2552, บทคัดย่อ) ที่ท าการศึกษาเรื่อง แนวทางการ
พัฒนาด้านการตลาดของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน: กรณีศึกษากลุ่มแม่บ้านวัดจันทร์พัฒนา หมู่ที่ 7 ต าบลวัดจันทร์ 
อ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก พบว่าแหล่งจ าหน่ายสินค้ายังมียอดขายน้อย และขาดการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์
อย่างต่อเนื่อง  
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 เพื่อพัฒนาการจัดการตลาดของธุรกิจไข่เค็มใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกพุทรา ในการ
วิจัยคร้ังนี้ มีประเด็นข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
  1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ ควรสร้างเอกลักษณ์ของไข่เค็มใบเตยของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคก
พุทราให้ชัดเจน โดยเพิ่มความหอมของกลิ่นใบเตย หรือท าไข่เค็มสีเขียวเพิ่มขึ้นเพื่อเป็นทางเลือกของผู้บริโภค 
ควรระบุวัน เดือน ปี ที่ผลิต ที่เปลือกไข่ เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค นอกจากนี้ควรพัฒนาบรรจุ
ภัณฑ์ที่ทันสมัยและราคาถูก เพื่อเน้นการจ าหน่ายเป็นของฝาก ส าหรับนักท่องเที่ยวและคนทั่วไป 
  1.2 ด้านราคาควรติดป้ายบอกราคา พร้อมทั้งส่วนลด ณ สถานที่จ าหน่ายไข่เค็มใบเตย 
  1.3 ด้านการจัดจ าหน่ายควรวางจ าหน่ายในสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ของจังหวัดลพบุรี เช่น เขื่อน
ป่าสักชลสิทธิ์ งานชมทุ่งทานตะวัน งานแผ่นดินสมเด็จพระนารายณ์มหาราช และงานแสดงสินค้าที่องค์การ
บริหารส่วนจังหวัดจัดขึ้นเป็นประจ าปี และเน้นการขายส่งมากข้ึน   
  1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการประชาสัมพันธ์ในรูปแบบอื่นๆ เพิ่มขึ้น นอกจากบอก
แบบปากต่อปาก เช่น อาจใช้แผ่นพับ วิทยุชุมชน  หนังสือพิมพ์ท้องถ่ิน เป็นต้น 
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 2.  ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  คณะผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังต่อไปดังนี้ 
  2.1  ควรมีการศึกษาแนวทางการพัฒนาการส่งเสริมการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มผู้ผลิตไข่เค็ม
หรือผลิตภัณฑ์อื่นที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน เพื่อน าผลที่ได้มาปรับปรุงแก้ไข การจัดการตลาดของวิสาหกิจชุมชนให้
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 
  2.2  ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อไข่เค็มของผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคไข่เค็มมากข้ึน 
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