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การวิจยัเรื+อง “ถอดบทเรียนกลยทุธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่” เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ย

ความกรุณาจากความช่วยเหลือของ ดร.บุญยิ+ง คงอาชาภทัร อาจารยที์+ปรึกษาโครงการที+กรุณาให้

คาํปรึกษา ชีV แนะแนวทางที+ถูกต้องในกระบวนการตัV งแต่เริ+ มต้นการทาํวิจัย การสัมภาษณ์กับ

กรณีศึกษา การวิเคราะห์ขอ้มูลตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถี+ถว้นและเอาใจ

ใส่เป็นอย่างดี รวมถึง ผศ.ดร.วินยั วงศสุ์รวฒัน์ ที+ให้เกียรติเป็นประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 

และ ดร.ธีรพงษ ์ปิณจีเสคิกุล ที+ให้เกียรติเป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์  ผูจ้ดัทาํรู้สึกซาบซึV งและขอ

กราบขอบพระคุณในความกรุณาเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนีV   

นอกจากนีV ผูจ้ดัทาํขอขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลและผูใ้ห้การสนบัสนุนทุกท่านในการจดัทาํ

การวิจยัเรื+องถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ ไม่ว่าจะเป็นผูใ้ห้การสัมภาษณ์, ผูใ้ห้

ขอ้มูลดา้นการเกษตรมาใชใ้นการประกอบการทาํวิจยัฉบบันีV  รวมไปถึงคณะอาจารยทุ์กท่านเพื+อน ๆ

ในสาขาการตลาด รุ่น 20 B วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกคนที+ช่วยให้คาํปรึกษา 

ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ และมอบมิตรภาพที+ดีตลอดระยะเวลาของการศึกษา  

สุดทา้ยนีVผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ่ คุณแม่ และครอบครัว เพื+อน ๆ ที+ใหก้าร

สนบัสนุนและเป็นกาํลงัใจที+สาํคญัมาโดยตลอด รวมถึงผูเ้กี+ยวขอ้งอื+น ๆ ที+ไม่ไดก้ล่าวมา ณ ที+นีV ดว้ย 

ผูจ้ดัทาํหวงัวา่ วิจยัเรื+อง “ถอดบทเรียนกลยทุธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่” ฉบบันีV จะเป็นประโยชน์

แก่ผูที้+สนใจ และหากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัทาํขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา 

ณ ที+นีVดว้ย 
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บทคดัยอ่ 

ยคุสมยัวิถีเกษตรกรรมเปลี+ยนแปลงไปตามกาลเวลา คนรุ่นใหม่กลบัมาให้ความสนใจอาชีพเกษตรกรจากที+เคยละ

ทิVงไป กระเเสผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความสาํคญัของการบริโภคอาหารที+มีความสด สะอาด และปลอดภยั จากฐานะผูบ้ริโภคหนุ่มสาว

รุ่นใหม่ผนัตวัเองมาอยู่ในฐานะผูผ้ลิตหันมาทาํเกษตรแบบทางเลือก ปลอดภยัจากสารเคมีและให้ความสําคญักบัการบริหาร การ

วางแผนการตลาดเพื+อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค ตัVงแต่กระบวนการผลิต การแปรรูป และออกแบบบรรจุภณัฑเ์พื+อเพิ+ม

มูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์เปลี+ยนวิธีการตลาดเกษตรแบบเก่าใหมี้ตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที+เปลี+ยนไปเพื+อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้

ไดโ้ดยตรงมากขึVนผา่นการสื+อสารบนสื+อสังคมออนไลน์ การศึกษาวิจยัครัV งนีV มีวตัถุประสงคเ์พื+อศึกษากลยทุธ์การตลาดของเกษตรกร

รุ่นใหม่ ซึ+ งกลุ่มตวัอยา่งคือ เกษตรกรรุ่นใหม่ประเทศไทย จาํนวน 10 กรณีศึกษา มีช่วงอายรุะหวา่ง 18 - 45 ปี โดยมีวิธีการเก็บขอ้มูล

จากการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เกบ็รวบรวมขอ้มูลเชิงทุติยภูมิของกลุ่มกรณีศึกษา จากนัVนนาํขอ้มูลทัVงหมดมาวิเคราะห์

ถอดบทเรียนกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ เพื+อเป็นรูปแบบกลยทุธ์ทางการตลาดตน้แบบสาํหรับเกษตรกรรุ่นใหม่ที+กาํลงักา้ว

เขา้มาสู่วิถีเกษตรกรรมที+กาํลงัสนใจในการพฒันาการตลาดของเกษตรกรให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และพฒันาแบรนด์

จากกลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเเขง็แกร่งมากยิ+งขึVน ผลการศึกษาพบวา่กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑน์ัVนเกษตรกรรุ่นใหม่ใหค้วามสาํคญั

ตัVงแต่การเลือกผลิตภณัฑ์ คุณภาพผลิตภณัฑ์ที+มีความปลอดภยัจากสารเคมีทัVงผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค กลยุทธ์ดา้นราคาแปรผนัตาม

กระบวนการผลิตสินคา้แต่ละชนิด สินคา้ที+มีมูลค่าจะมีราคาค่อนขา้งสูง แต่ไม่แข่งขนัดา้นสงครามราคาระหวา่งผูผ้ลิตดว้ยกนัเอง เป็น

การเนน้การอยูก่ลุ่มสร้างเครือข่ายแลกเปลี+ยนความรู้และช่วยเหลือกนัมาก  ส่วนกลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดเกษตรรุ่นใหม่วิเคราะห์

จากพฤติกรรมลูกคา้ชื+นชอบการแถมสินคา้มากกว่าส่วนลดราคา ถึงอยา่งไรก็ตามดา้นการสื+อสารการตลาดเป็นสิ+งที+ความสาํคญักบั

เกษตรรุ่นใหม่ยคุดิจดตอลนีV เป็นอยา่งมาก การสื+อสารกบัลูกคา้โดยตรงเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที+ดี ทาํใหเ้ป็นรู้จกัในวงกวา้ง แมน้

ไม่ไดส้ร้างยอดขายมากนกั แต่เป็นสิ+งที+ทาํให้ผูค้นจดจาํแบรนด์สินคา้เกษตรกรไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากนัVนยงัพบว่าการสื+อสารผ่าน

ช่องทางเฟซบุก๊ส่วนตวัมกัไดผ้ลรับที+ดีกวา่เฟซบุก๊เพจ ส่วนการซืVอโฆษณาบนออนไลนย์งัพบเป็นส่วนนอ้ยมาก  

 

คาํสาํคญั : : เกษตรกรรุ่นใหม่/กลยทุธ์การตลาดรุ่นใหม่/สื+อสารการตลาด/ ผลิตภณัฑอิ์นทรีย/์วถีิไทย  
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บททีB 1  

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

1.1.1 สถานการณ์ของเกษตรกรไทยในอดตีจนถงึปัจจุบัน 

เนื+องจากประเทศไทยมีสภาพอากาศที+เอืVออาํนวยต่อการเพาะปลูกรวมทัV งมีความ

หลากหลายในเชิงพืVนที+ทาํใหส้ามารถเพาะปลูกพืชเศรษฐกิจไดห้ลากหลายประเภท ไม่วา่จะเป็นขา้ว 

มนัสาํปะหลงั ยาพารา ขา้วโพด และผลไมน้านาชนิด อาทิ ทุเรียน ลาํไย ลองกอง ซึ+ งสามารถสร้าง

รายไดใ้ห้เกษตรกรไดปี้ละหลายหมื+นลา้นบาท แต่ทว่าเกษตรกรรมในประเทศไทยยงัประสบกบั

ปัญหาหลายดา้น โดยเฉพาะในมิติของการผลิต (Productivity) ยงัคงอยู่ในเกณฑ์ที+ไม่สูงนัก และ

รายไดเ้กษตรกรมีอตัราค่อนขา้งตํ+า เนื+องจากเกษตรกรยคุเก่าอาจมีองคค์วามรู้เพียงพอไม่มานกั ขาด

ข้อมูลเชิงลึกด้านการตลาดสําหรับวางแผนการผลิต รวมทัV งความรู้ในการผลิตสินค้าเกษตร

คุณภาพสูงที+มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค และเป็นมิตรต่อสิ+งแวดลอ้ม  

นบัตัVงเเต่ปี พ.ศ. 2541  มีการเปลี+ยนแปลงโครงสร้างเศรษฐกิจไทยกบัภาคเกษตรกรรม 

พบว่าประชากรภาคเกษตรมีแนวโน้มจาํนวนลดลงประมานปีละ 400,000 คน ทัVงจากกการไม่มีผู ้

ตอ้งการสืบทอดในอาชีพเกษตรกร เกิดการโยกยา้ยเขา้สู่ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในเขต

เมือง เมื+อเปรียบเทียบกบัสถิติปี พ.ศ. 2532 ประเทศไทยมีจาํนวนเกษตรกรกว่า 67% ของคนทัVง

ประเทศ ในขณะที+ปี พ.ศ. 2558 ที+ผ่านมาประเทศไทยมีจาํนวนเกษตรกรเหลือเพียง 25% ซึ+ งมีการ

คาดการณ์วา่จะเหลือเกษตรกรในอนาคตของประเทศไทยเพียง 5% หรือประมาน 3.5 ลา้นคนเท่านัVน 

โดยที+สามารถแบ่งประชากรภาคการเกษตรออกเป็น 2 ส่วน คือส่วนแรกเป็นเกษตรกรยคุเก่ามีอายุ

เฉลี+ย 50 ปี หรือเกือบจะอาย ุ60 ปีขึVนทัVงนัVน และอีกส่วนคือ เกษตรกรยคุใหม่มีอายเุฉลี+ยตํ+าว่า 45 ปี 

เเต่กลบัพบว่าประเทศไทยมีจาํนวนประชากรเพิ+มมากถึง 70 ลา้นคน ซึ+ งในจาํนวนนีV ยงัไม่ไดร้วม

ประชากรแฝงต่าง ๆ อีกหลายลา้นคน การที+มีจาํนวนประชากรเพิ+มขึVน และการลดลงของจาํนวน

ประชากรเกษตรกรไทยนัVน ส่งผลให้อาหารที+ดี ความหลากหลายของอาหารมีจาํนวนลดน้อยลง 

แถมยงัมีแนวโนม้ที+จะปลูกสินคา้เกษตรในแบบอุตสาหกรรมมากขึVน ยิ+งจะทาํใหมี้จาํนวนเกษตรกร

รายยอ่ยลดลง อาจจะเหลือเพียงแค่ 1% เท่านัVน ยิ+งทาํใหก้ารบริโภคอาหารส่วนใหญ่ของประชากรใน

ประเทศไทยเขา้ไม่ถึงความปลอดภยัดา้นอาหารห่างไกลออกไปเรื+อย ๆ เมื+อไม่มีคนปลูก สายพนัธ์ุ
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ต่าง ๆ ยอ่มจะอาจมีการสูญพนัธ์ุลงไปในที+สุด 1:20 คืออตัราส่วนระหวา่งเกษตรกรกบัผูบ้ริโภค ผูค้น

ส่วนใหญ่จึงเริ+มมองหาอาหารที+ดี มีความปลอดภยัมากกว่าเดิม การเปลี+ยนแปลงดงักล่าวส่งผลต่อ

ความมั+นคงทางอาหาร (Food Security) ทัVงในระยะกลางและระยะยาวของประเทศไทย 

 

1.1.2 ค่านิยมของสังคมเกษตรกรไทยในอดตีจนถงึปัจจุบัน 

“การเกษตรนัVนถือไดว้า่เป็นทัVงรากฐานและชีวิตสาํหรับประเทศไทยของเรา เพราะคน

ไทยส่วนใหญ่เป็นผูมี้อาชีพทางเกษตรกรรมข้าพเจ้าจึงมีความเห็นเสมอมาว่า วิธีการพฒันาที+

เหมาะสมแก่ประเทศเราอยา่งยิ+ง ก็คือจะตอ้งทาํนุบาํรุงเกษตรกรรมทุกสาขาให้พฒันากา้วหนา้ เพื+อ

ยกระดบัฐานะความเป็นอยู่ของเกษตรกรทุกระดบัให้สูงขึVน เริ+ มตน้ตัVงเเต่การลงมือผลิต โดยใช้

วธีิการและอุปกรณ์ที+ประหยดั ดว้ยการดดัแปลงปรับปรุงนาํสิ+งที+มีอยูโ่ดยธรรมชาติมาใชใ้หส้อคลอ้ง

เหมาะสมกบัสภาพพืVนที+ เพื+อให้เกษตรกรของเราไดผ้ลผลิตพอเพียงแก่การเลีVยงตวั คือพอดี พอกิน 

เป็นเบืVองตน้ก่อนต่อไปเมื+อเหลือจึงจาํหน่ายหารายได ้ซึ+ งหากจะให้ไดผ้ลที+สมบูรณ์ก็จะตอ้งมีการ

จดัการเรื+องการตลาดอยา่งดี รวมทัVงมีการแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ ์อนัจะทาํใหผ้ลิตผลทางการเกษตรมี

มูลค่าสูงขึVน โดยนยันีV เกษตรกรของเราก็จะมีฐานะความเป็นอยูที่+มั+นคงพึ+งตนเองได ้อนัจะส่งผลให้

ฐานะทางเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศมีความเข้มแข็งตามไปด้วย” (พระบรมราชาโชวา

พระบาทสมเดจ็พระปรมินทร์มหาภูมิพลอดุลยเดช (รัชกาลที+ 9, 2541)  

ค่านิยมของสังคมไทยยคุหนึ+งนัVนมองวา่ อาชีพเกษตรกรเป็นงานที+ไม่มีศกัดิo ศรี ทาํแลว้

เหนื+อย ใชแ้รงงานมาก รายไดไ้ม่มากนกัถึงเเมจ้ะเป็นการประกอบสัมมาอาชีพที+สุจริต แต่กลบัไม่

สามารถที+จะเลีVยงตวัเองและครอบครัวใหเ้พียงพอได ้บางครัV งก่อใหเ้กิดหนีV สินทบัถมเพิ+มขึVน พ่อแม่

ที+กาํลงัส่งเสียลูกหลานจึงตอ้งการให้ลูกหลานรํ+ าเรียนสูง ๆ พร้อมปลูกฝังให้หลบหนีจากการเป็น

เกษตรกร เพื+อจะให้ไปทาํงานที+มีเกียรติ เป็นเจา้คนนายคน มีรายไดแ้ละสวสัดิการที+มีความมั+นคง

มากกวา่ ดงันัVนเกษตรกรจึงกลายเป็นอาชีพลาํดบัเกือบทา้ยที+พอ่แม่อยากจะใหลู้กหลานประกอบเป็น

อาชีพในการเลีVยงตนเองและครอบครัว  

สถาบนัอาหารที+มหาวิทยาลยัจอร์ช วอชิงตนั พบวา่เริ+มเห็นการเปลี+ยนแปลงเกิดขึVนกบั

การเกษตรกรรมในสหรัฐอเมริกา เมื+อคนหนุ่มสาวรุ่นใหม่ผนัตวัไปทาํเกษตรกนัมากขึVน รายงานการ

สาํรวจเกษตรกรของสาํนกังาน USDA พบว่ามีจาํนวนเกษตรกรอเมริกนัอายอุยูใ่นช่วง 25 ถึง 34 ปี 

เพิ+มจาํนวนขึVน 2.2% ระหวา่งปี พ.ศ. 2550 – 2555 อีกผลการสาํรวจจากแนวร่วมเกษตรกรหนุ่มสาว

แห่งชาติ (National Young Farmers Coalition) หน่วยงานเผยว่า เกษตรกรหนุ่มสาวอเมริกนัส่วน

ใหญ่ไม่ไดเ้ติบโตในครอบครัวเกษตรกร และนิยมปลูกพืชอินทรียม์ากกว่าเกษตรรุ่นเก่า โดยมีการ
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จาํกดัปริมาณสารเคมีและปุ๋ยเคมีที+ใช ้มีการปลูกพืชหรือเลีVยงสัตวที์+มีความหลากหลาย มีส่วนร่วม

อยา่งเติมตวัในระบบอาหารทอ้งถิ+น ผ่านโครงการเกษตรชุมชนหรือ CSA (Community Supported 

Agriculture) และตลาดขายสินคา้เกษตรกร เกษตรกรอายนุอ้ยรุ่นใหม่เหล่านีV  ยงัมกัจะทาํเกษตรใน

พืVนที+ขนาดเล็กไม่เกิน 50 เอเคอร์ แต่พืVนที+เพาะปลูกจะขยายวงกวา้งขึVนเมื+อมีประสบการณ์เพิ+มขึVน 

รายไดไ้ม่มากนกั จึงตอ้งมีการระมดัระวงัเรื+องค่าใชจ่้าย ยอมแลกกบัความหรูหราในเมืองใหญ่เพื+อมา

เป็นเกษตรกร 

เเต่ทุกวนันีV งานเกษตรกรในประเทศไทยกลบัเป็นอีกอาชีพหนึ+ งที+หลายคนให้ความ

สนใจอยากจะประกอบอาชีพนีV  มีจาํนวนไม่นอ้ยที+ตดัสินใจลาออกจากงานประจาํ ตดัสินใจผนัตวัมา

เป็นเกษตรกรเตม็ขัVนหรือเริ+มทาํเกษตรควบคู่กบัการทาํงานหลกัเพื+อสร้างรายไดเ้สริม โดยเฉพาะช่วง 

5 - 6 ปีที+ผา่นมา มกัจะเห็นคนหนุ่มสาวหรือแมแ้ต่คนวยัเกษียณก็ใหค้วามสนใจอาชีพเกษตรกรมาก

ขึVน บางคนมีที+ดินของครอบครัวซึ+งปู่ยา่ตายายหรือพอ่แม่เคยทาํเกษตร แต่ปัจจุบนัไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์ 

ก็หวนกลบัไปพลิกฟืV นผืนดินดว้ยวิถีกสิกรรมอีกครัV ง บางคนก็มีความมุ่งมั+นตัVงแต่การเลือกศึกษาต่อ

ในสาขาวิชาที+เกี+ยวขอ้ง เพื+อจะกลบับา้นไปสานต่อและพฒันาอาชีพเกษตรที+บรรพบุรุษไดส้ร้างไว ้

บางคนไม่มีที+ดินเป็นของตนเอง แต่กต็ดัสินใจกลบัภูมิลาํเนาไปหาซืVอที+ดินหรือเช่าที+ดินเพื+อปลูกขา้ว 

ทาํสวนผกั สวนผลไม ้หรือเลีV ยงสัตวเ์ป็นอาชีพหลกัเลีV ยงครอบครัว หรือบางคนลาออกจากงาน

ประจาํหวงัสร้างตวัดว้ยวิถีเกษตรหรือไม่ก็อาศยัอยู่ในเมือง มีพืVนที+จาํกดั แต่ก็พยายามปรับและ

จดัสรรพืVนที+ที+มีอยูใ่หส้ามารถปลูกผกั เลีVยงสตัว ์ทาํประมงได ้

ดว้ยไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ชอบมีชีวิตที+เป็นอิสระ อยากเป็นเจา้ของธุรกิจ มีแบรนด์

สินคา้ของตวัเอง ไดอ้อกแบบวถีิชีวติอยากที+ตอ้งการ หลายคนตอ้งการดาํเนินชีวิตแบบเรียบง่าย ค่อย

เป็นค่อยไป ค่อยทาํ ไม่ตอ้งดิVนรนหรือเเข่งขนัสูงอยา่การทาํงานอยา่งอื+น  ซึ+ งอาชีพที+เป็นอิสระมาก

ที+สุด สามารถเป็นเจา้ของกิจการไดท้นัทีนัVนกคื็อ อาชีพเกษตรกรรม  “คนรุ่นใหม่อยากมีคุณภาพชีวติ

ที+ดี มีความสุข ตอ้งการบริโภคอาหารที+ปลอดภยั เเละมีความหลากหลาย ไดอ้ยูก่บัสังคม เเละสภาพ

เเวดลอ้มที+ปราศจากมลพิษ” (รองศาสตราจารยบ์าํเพญ็ เขียวหวาน, 2561) 

 

1.1.3 ความหมายของเกษตรกรรุ่นใหม่ และรูปแบบการทาํกสิกรรมของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

เกษตรกรรุ่นใหม่ (Young Farmer)  หมายถึง “เกษตรกรที+มีความรู้อยา่งถ่องเเทเ้กี+ยวกบั

การประกอบอาชีพเกษตรกรรม  มีความคิดในการวางแผนเป็นเลิศ โดยเฉพาะการรู้ถึงอุปสงคข์อง

ตลาดเเละเตรียมการผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการ  รวมทัV งมีความสามารถในการเพิ+ม
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ประสิทธิภาพการผลิตเเละในการแก้ไขปัญหาได้รวดเร็ว โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลรอบด้านเป็น

องคป์ระกอบในการตดัสินใจที+ตัVงอยูบ่นหลกัการเเละเหตุผล ตลอดจนรู้จกัประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยใีน

การเกษตร เพื+อตอบรับกบัสถานการณ์ด้านเเรงงานที+ขาดเเคลน เพื+อเป็นการยกระดบัผลิตภาพ 

มาตรฐาน สินคา้ เเละลดตน้ทุน โดยการพฒันาเกษตรกรรมใน 4 ดา้นไดแ้ก่ ลดตน้ทุน เพิ+มคุณภาพ

การผลิตเเละมาตรฐานสินคา้ ลดความเสี+ยงจากศตัรูพืชเเละภยัธรรมชาติ” (กระทรวงเกษตรเเละ

สหกรณ์, 2560) 

รูปแบบการทาํกสิกรรมของเกษตรกรรุ่นใหม่ คือ การทาํเกษตรแบบไม่ใชส้ารเคมีเป็น

ตวัขบัเคลื+อนในการผลิต หลายคนเน้นออกเเบบการทาํเกษตรของตวัเองโดยมีเป้าหมายเพื+อผลิต

อาหารเเละปัจจยัต่าง ๆ ที+จาํเป็นต่อการดาํเนินชีวิตเป็นสาํคญั ไม่ไดเ้นน้การผลิตขายในปริมานมาก

หรือผลิตตามกระแส เเต่คาํนึงถึงคุณภาพอาหารใหมี้ความปลอดภยัจากสารพิษตกคา้ง เเละสามารถ

ใช้ชีวิตร่วมกับธรรมชาติได้อย่างกลมกลืน วิถีเกษตรกรรมที+ถูกนํามาใช้เป็นหลกัในการทาํจึง

กลายเป็นเกษตรทางเลือก เนน้ใชท้รัพยากรใหเ้ป็นประโยชน์สูงสุด โดยมิก่อใหเ้กิดผลกระทบต่อสิ+ง

เเวดลอ้ม ประกอบไปดว้ย 7 รูปแบบ  

1) เกษตรแบบยั+งยืน เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+มีความใกลเ้คียงกบักบัระบบเกษตร

ผสมผสานที+มีทัVงการปลูกพืช เลีVยงสัตวห์ลายชนิด เกืVอกูลกนัอยา่งลงตวั ใชพื้Vนที+ในการปลูกพืชให้

เกิดประโยชน์สูงสุด โดยปลูกพืชต่างระดบักนั เพื+อให้พืชเเต่ละระดบัไดรั้บแสงอย่างทั+วถึง เเละ

เกืVอกลูกนัระหวา่งพืชเเต่ละชนิด สาํหรับการเลีVยงสตัวก์ใ็ชห้ลกัการจดัการที+เกืVอกลูกนัระหวา่งสตัวที์+

เลีVยงหรือระหวา่งสตัวก์บัพืชที+ปลูก 

2) เกษตรผสมผสาน เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+มีกิจกรรมตัVงเเต่ 2 ชนิดขึVนไปใน

ช่วงเวลาเเละพืVนที+เดียวกนั ทาํให้เกิดการเกืVอกูลกนัอยา่งต่อเนื+อง จึงส่งผลให้ตน้ทุนการผลิตลดลง 

กระทั+งลดการพึ+ งพาปัจจัยภายนอกได้ในที+สุด เป็นวิธรการเพิ+มประสิทธิภาพการใช้ที+ดินเเละ

ทรัพยากรที+มีอยูใ่นพืVนที+อยา่งเหมาะสม เเละให้ความสาํคญัเรื+องการสร้างความหลากหลายของพืช 

สตัว ์เเละทรัพยากรชีวภาพใชป้ระโยชน์เกืVอกลูกนัระหวา่งกิจกรรม โดยใชปุ๋้ยหมกั ปุ๋ยคอก วสัดุหรือ

พืชคลุมดิน เเละการปลูกพืชหลายระดบั มีแหล่งนํVาในพืVนที+  

3) เกษตรเเบบไร่หมุนเวียน เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+ผสมผสานใชพื้Vนที+ป่าเเละพืVนที+

เกษตรเขา้ดว้ยกนั โดยผนวกรวมการจดัการการผลิตเเละการใชท้รัพยากรแบบอื+น ๆ มีการปล่อย

พืVนที+ใหมี้การพกัฟืV นในระยะเวลาหนึ+ง จนเมื+อธรรมชาติทุกอยา่งในไร่กลบัมาฟืV นคืนสภาพดงัเดิมจึง

จะกลบัมาถางไร่ใชป้ระโยชน์ใหม่อีกครัV ง นบัเป็นรูปแบบการใชที้+ดินที+ก่อให้เกิดความสมดุลเเละ

ยั+งยนืของระบบนิเวศ  
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4) วนเกษตร เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+มีการใชป้ระโยชน์ที+ดินผสมผสานระหว่าง

กิจกรรมการเกษตร การป่าไม ้รวมถึงการเลีVยงสัตวใ์นพืVนที+เดียวกนัหรือสลบัเปลี+ยนหมุนเวียนกนั มี

ความสอดคลอ้งเเละเกืVอกูลกบัระบบนิเวศป่าไมท้อ้งถิ+น เพื+อให้ไดผ้ลผลิตอยา่งสมํ+าเสมอตลอดไป  

คาํนึงถึงความสมดุลตามธรรมชาติของระบบนิเวศเป็นสาํคญัวนเกษตรมีที+มาจากวน ที+หมายถึง ป่าที+

มีความหลากหลายของทรัพยากรที+มีชีวติเเละไม่มีชีวติ เเละคาํวา่ เกษตร หมายถึง การใชที้+ดินในการ

ผลิตพืชหรือสตัว ์ดงันัVนคาํวา่ วนเกษตร จึงหมายถึง การทาํเกษตรร่วมกบัการอนุรักษป่์าไม ้ 

5) เกษตรธรรมชาติ เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+คาํนึงถึงระบบนิเวศเเละสภาพเเวดลอ้ม  

มีหลายเเนวคิดที+ รู้จักกันอย่างเเพร่หลาย เช่น เเนวคิดของมาซาโนบุ ฟูกูโอกะ เเนวคิดเกษตร

ธรรมชาติคิวเซของโมกิจิ โอกาดะ เเละเเนวคิดเกษตรธรรมชาติเกาหลีของฮาน คิว โช โดยส่วนใหญ่

มีหลกัการที+คลา้ยคลึงกนัคือ ไม่ไถพรวนดิน ไม่ใส่ปุ๋ยเคมี ไม่กาํจดัวชัพืช ใชก้ารคลุมดิน ใชพ้ลงัจาก

สิ+งต่าง ๆ ที+มีอยู่ในธรรมชาติ เเละให้ความสําคญักบัดินเป็นอนัดบัแรกดว้ยการปรับปรุงดิน ซึ+ ง

เหมือนกบัดินในป่าไมที้+มีความอุดมสมบูรณ์ตามธรรมชาติ โดยนาํทรัพยากรธรรมชาติที+มีอยูม่าใช้

ให้เกิดประโยชน์สูงสุด อนัเป็นวิธีการที+ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่อสภาพเเวดลอ้ม ไม่เป็นอนัตราย

ต่อเกษตรกรเเละผูบ้ริโภค สามารถใหผ้ลผลิตที+มีทัVงปริมานเเละคุณภาพ  

6) เกษตรอินทรีย ์เป็นรูปแบบการทาํเกษตรที+หลีกเลี+ยงการใชส้ารสังเคราะห์ไม่วา่เป็น

ปุ๋ยเคมี สารเคมีกาํจดัศตัรูพืช เเละฮอร์โมนต่าง ๆ ที+กระตุน้การเจริญเติบโตของพืชเเละสตัว ์ตลอดจน

ไม่ใชพื้ชหรือสัตวที์+กระตุน้การเจริญเติบโตของพืชและสัตว ์ไม่มีการใชพื้ชหรือสัตวที์+เกิดจากการ

ตดัต่อพนัธุกรรมที+อาจเกิดมลพิษในสภาพเเวดลอ้ม เนน้การใชอิ้นทรียวตัถุ เช่น ปุ๋ยคอก ปุ๋ยหมกั ปุ๋ย

พืชสด เเละปุ๋ยชีวภาพ ในการปรับปรุงบาํรุงดินให้มีความอุดมสมบูรณ์ การปลูกพืชหมุนเวียน 

รวมทัVงใชห้ลกัการควบคุมศตัรูพืชโดยชีวภาพ เเละเนน้การรักษาความอุดมสมบูรณ์ของดิน  

7) เกษตรทฤษฎีใหม่ เป็นการทาํเกษตรที+ให้ความสาํคญักบัการใชพื้Vนที+ไดสู้งสุด เนน้

การจดัการนํV าเเละดินใหมี้เพียงพอ ปลูกพืช ไมย้นืตน้ เลีVยงสัตว ์เพื+อสร้างระบบนิเวศที+ดี ปลูกป่าไม้

ไวใ้ช้เป็นพลงังาน อนุรักษ์พนัธุกรรมพืชเพื+อสร้างความหลากหลายเป็นความมั+นคงทางอาหาร 

(Food Security) ให้เห็นถึงความหลากหลายของกิจกรรมในฟาร์ม เกษตรกรสามารถสามารถเลีVยง

ตนเองเเละครอบครัวไดบ้นพืVนฐานของเศรษฐกิจพอเพียง แมพื้ชผลจะขายไม่ได ้เเต่ก็ไม่อดอยาก 

เพราะมีกิน มีอยู ่มีใชใ้นพืVนที+ของตนเอง (ตาํราเกษตรธรรมชาติประยกุต,์ 2556)  

เเนวคิดเกษตรกรรุ่นใหม่ จึงไม่ใช่แค่เพียงผลิตอาหารอะไรก็ไดแ้ลว้ขายเพื+อเเลกเงิน

เท่านัVน พืชผลจะปนเปืV อนสารเคมีก็มิเป็นไร ดินเเละนํV าจะเสียไปอยา่งไม่ย ั+งยืนก็ไม่สนใจ ไม่ใช่อีก

ต่อไปเเต่คนรุ่นใหม่ทาํเกษตรที+มีจิตสํานึก ทัVงสํานึกต่อผูบ้ริโภค สิ+ งเเวดลอ้ม ระบบนิเวศ เเละ
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ความสัมพนัธ์ของมนุษยใ์นสังคม ดงันัVนวิถีเกษตรกรรมของไทยมีการพฒันาเเละเปลี+ยนแปลงจาก

อดีตอย่างมาก หลายสิ+งจาํเป็นตอ้งเปลี+ยนเพื+อความอยู่รอดไม่เช่นนัVนก็ไม่หลุดพน้วงจรเดิม คือ 

ผลผลิตมีมากเพราะเเข่งกนัปลูก แข่งกนัขาย ราคาสินคา้ก็ตกตํ+า ตน้ทุนการผลิตสูง เพราะมกัทาํ

เกษตรเชิงเดี+ยว  

ปัจจุบนัเกษตรกรรุ่นใหม่มีทิศทางเเละรูปแบบการทาํหลากหลายไม่ไดเ้นน้เพียงขยาย

พืVนที+เพาะปลูกเพื+อให้ไดผ้ลิตผลมาก ๆ ดงัสมยัก่อนอีกต่อไปแลว้ เเต่เน้นใส่ใจความปลอดภยัต่อ

ผูบ้ริโภค เเละผลกระทบต่อสิ+งเเวดลอ้ม เกษตรกรรุ่นใหม่จึงมีหลายคนนาํเทคโนโลยีหรือไอที 

(Information Technology) ระบบขอ้มูลเขา้มาช่วยตดัสินใจวางแผนการผลิต หรือมีการใชเ้ทคโนโลยี

เกษตรแม่นยาํ (Precision Agriculture)  การพฒันานวตักรรมเเละเทคโนโลยีในโลกปัจจุบนันัVน

เปลี+ยนแปลงไปมากซึ+งมีความถูกจริตกบัคนรุ่นใหม่ เป็นวิถีชีวิตของพวกเขา สามารถนาํสิ+งเหล่านัVน

ไปใชเ้พื+อบริหารจดัการงานเกษตรให้สามารถเพิ+มคุณภาพผลผลิต ลดตน้ทุน ลดความเสี+ยงจากการ

เปลี+ยนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคม สภาพเเวดลอ้ม ถึงเเมจ้ะไม่มีพืVนที+เป็นร้อยไร่พนัไร่ก็ตามเเต่

สามารถสร้างมูลค่าให้ผลิตผลของตวัเองเเละเครือข่ายเกษตรภายในชุมชนได ้คนรุ่นใหม่มองเห็น

ลู่ทางการตลาด จบักระแสความนิยมของผูบ้ริโภค จึงเห็นโอกาสเติบโตทางธุรกิจที+เกี+ยวเนื+องกบัภาค

เกษตร ทัVงจากนโยบายการบริหารประเทศ นโยบายทอ้งถิ+น องคก์รทัVงภาครัฐและภาคเอกชนที+ให้

การสนับสนุน  ผสมผสานศาสตร์พระราชา  ในหลวง รัชกาลที+  9  เ เนวคิด เ รื+ องการใช้

ทรัพยากรธรรมชาติเละการบริหารงานเกษตรเพื+อให้ประยุกต์ใช้แก้ไขปัญหาได้ทุกพืVนที+เเละ

สถานการณ์  

นอกจากนัVน “Food 2020: The Consumer as CEO” ไดส้าํรวจความตอ้งการเชิงลึกของ

ผูบ้ริโภคออนไลน์ ตัVงเเต่จีน สหราชอาณาจกัร สหรัฐอเมริกา เยอรมนี อิตาลี เเละอาร์เจนตินา จาก

การคาดการณ์ทิศทางการตลาดของอุตสาหกรรมอาหารในอนาคต พบวา่ในปี ค.ศ. 2020 ผูบ้ริโภคจะ

มีความกระหายใคร่อยากจะรู้ขอ้มูลเกี+ยวกบัอาหารที+ตนบริโภคมากพอ ๆ กนักบัความหลากหลาย

ของอาหารเพื+อสุขภาพ ความล้มเหลวของความปลอดภยัของธุรกิจอุตสาหกรรม ส่งผลทาํให้

ผูบ้ริโภคหนัมาตรวจสอบความโปร่งใสที+เเทจ้ริง หรือความจริงใจต่อผูบ้ริโภค (True Transparency) 

ของกระบวนการผลิตอาหารกลายมาเป็นบทบาทสาํคญัที+ผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งมีการสื+อสารถึง ผูบ้ริโภค

สมยัใหม่มกัมองหาขอ้มูลของผลิตภณัฑสิ์นคา้ในทุกแง่มุม เพื+อประกอบการตดัสินใจการเลือกซืVอ

สินค้า ไม่ว่าจะเป็นในส่วนผสม วัตถุดิบ แหล่งผลิต กระบวนการเพาะปลูก ราคาที+ชัดเจน 

กระบวนการผลิตที+ไดม้าตรฐาน การรับประกนัสุขภาพ เเละสืบยอ้นที+มาได ้ไม่เพียงเท่านัVน “ฟู้ด อี-

วานเจลิสต์ (Food e-Vangelis)” จะมีบทบาทต่อรองกบัผูผ้ลิตรายน้อยใหญ่ไม่แพอ้งคก์รอิสระ ซึ+ ง
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ส่วนใหญ่เป็นสาววยัรุ่นที+ให้ความสนใจเเละใส่ใจถึงวิถีการบริโภค มีครอบครัวและฐานะทางการ

เงินมั+นคง เเละใชสื้+อสงัคมออนไลน์เป็นประจาํ อาศยัโซเซียลมีเดียเเละบลอ็กเป็นพืVนที+สาํหรับพดูคุย

เเลกเปลี+ยน ถกเถียงเรื+องอาหารกบัสาธารณชนเรื+อยไป จนถึงเรียกร้องให้บรรดาธุรกิจเเละแบรนด์

หันมาสื+อสารกับผูบ้ริโภคอย่างจริงจังเช่น อธิบายถึงแหล่งการผลิตตัV งเเต่ต้นนํV าไปถึงปลายนํV า 

กรรมวธีิการผลิตอาหาร เเละคุณค่าทางโภชนาการไดโ้ดยตรง 

เทรนดอ์าหารเพื+อสุขภาพประจาํปี ค.ศ. 2014 ซึ+ งสาํรวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคชาวเเคนา

ดาของบริษทัเทคโนมิค (Techonomic)  ผา่นแบบสอบถามช่องทางออนไลน์จาํนวน 1,500 คน ระบุ

วา่ผูบ้ริโภคปักใจเชื+อถอ้ยคาํบรรยายเกี+ยวกบัสรรพคุณบนฉลากของผลิตภณัฑก์นันอ้ยลง แต่มีความ

สนใจเกี+ยวกบัวตัถุดิบ เครื+องปรุงต่าง ๆ ของร้านอาหารมาจากแหล่งใด มีที+ไปที+มาอยา่งไร มากไป

กวา่นัVนรายการอาหารที+มีคียเ์วิร์คพวก “สดใหม่” “ธรรมชาติ” “ปราศจากสารปรุงแต่ง” เป็นขอ้มูลที+

ผูบ้ริโภคยคุใหม่ตอ้งการ ยิ+งทาํให้รู้สึกอาหารจานนัVนอร่อยเเละดีต่อสุขภาพเป็นพิเศษ เรื+องราวที+มา

เป็นเครื+องเคียงที+เพิ+มอรรถรส ช่วยสร้างมูลค่าให้กบัอาหาร เเถมยงัแสดงถึงความจริงใจเเละใส่ใจ 

ผูบ้ริโภคทั+วโลกไดห้นัมาใหค้วามสาํคญัในการดูแลรักษาสุขภาพขัVนพืVนฐานอยา่งอาหารที+เป็นหนึ+ง

ปัจจยัสาํคญัต่อชีวติ  ใหค้วามสนใจเรื+องการลดการใชส้ารเคมีเพื+อรักษาสิ+งแวดลอ้มเเละสุขภาพ 

ปัจจัยต่าง ๆ ที+กล่าวมาขา้งต้น เกษตรกรรุ่นใหม่จึงหันมาทาํเกษตรแบบทางเลือก 

ปลอดภยัจากสารพิษ เเละให้ความสําคญัการจดัการบริหาร การวางแผนการตลาดเพื+อตอบโจทย์

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ+งขึVน ตัVงเเต่การนาํผลผลิตมาแปรรูป ออกแบบบรรจุภณัฑเ์พื+อเพิ+ม

มูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ ์ การเพิ+มช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นช่องทางออนไลน์ หรือเวบ็ไซตผ์า่นสื+อ

ดิจิทลัต่าง ๆ เปลี+ยนวิธีการตลาดเกษตรแบบเก่าให้มีตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที+เปลี+ยนไป

เพื+อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรงมากขึVน เละต่อยอดธุรกิจดว้ยการส่งออกไปตลาดต่างประเทศ  

เปลี+ยนจากเกษตรกรธรรมดามาเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจภาคเกษตร มีการสร้างเเบรนด ์ปลูกเอง ขาย

เอง แปรรูป ออกแบบบรรจุภณัฑ์ ทาํการตลาดเอง ผ่านการสื+อสารดว้ยเรื+องราว ซึ+ งเป็นการสร้าง

มูลค่าให้กับสินคา้ เพราะปัจจุบนัผูบ้ริโภคนัVนให้ความสําคญักับแหล่งที+มาของวตัถุดิบอาหาร 

โดยเฉพาะคาํวา่ Localization หมายถึง ความสดใหม่ที+เตม็เปี+ ยมไปดว้ยคุณประโยชน์จากธรรมชาติที+

ดีต่อสุขภาพ ส่งตรงจากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภคใชก้าํลงัการผลิตในครัวเรือนผลิตในปริมานไม่มาก ความ

โปร่งใส จริงใจต่อผูบ้ริโภค (Transparency) กลายมาเป็นสิ+งสําคญัที+ผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งสื+อสารถึง 

เพราะผูบ้ริโภคสมยัใหม่มกัจะมองหาขอ้มูลการผลิตภณัฑใ์นทุกแง่มุม เพื+อประกอบการตดัสินใจซืVอ

อาหารเเละสินคา้ ไม่ว่าจะเป็นส่วนผสม สารประกอบสาํคญั แหล่งการผลิต กระบวนการเพาะปลูก 

ราคาที+ชดัเจน กระบวนการผลิตที+ไดม้าตรฐาน การรับประกนัสุขภาพ เเละสามารถสืบยอ้นถึงที+มา
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ไดไ้ปจนถึงผลกระทบที+อาจจะเกิดขึVนกบัสิ+งเเวดลอ้มที+สาํคญัที+สุด คือ กระบวนการที+ไดม้าตรฐาน

เเละสะอาดกลายมาเป็นปัจจยัที+ทุกประเทศทั+วโลกใหค้วามสาํคญั  

ผูว้ิจยัจึงพบว่างานวิจยัเกี+ยวกบัเกษตรในอดีตส่วนใหญ่จะทาํการศึกษาถึงพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคที+มีต่อสินคา้เกษตร การท่องเที+ยวเชิงเกษตรอินทรีย ์รูปแบบการสื+อสารตลาดออนไลน์

เพื+อการสร้างแบรนด ์ ยงัไม่เคยมีการศึกษาเกี+ยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ที+มีผล

ต่อความสําเ ร็จในการประกอบธุรกิจเกษตรของผู ้ประกอบการไทย  เพื+อเป็นเเนวทางให้

ผูป้ระกอบการธุรกิจรุ่นใหม่นําขอ้มูลจากการศึกษาในครัV งนีV ไปวางแผนเเละพฒันากลยุทธ์ทาง

การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ เเละเพื+อสร้างความไดเ้ปรียบทางการเเข่งขนัในการประกอบธุรกิจต่อไป 

 

 

 1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1.2.1 เพื+อศึกษาทศันคติ แรงจูงใจ เหตุผลของคนรุ่นใหม่ที+ผนัตวัมาทาํอาชีพเกษตรกร 

1.2.2 เพื+อศึกษารูปแบบกลยุทธ์การตลาด (Marketing Mix) ในการดาํเนินธุรกิจของ

เกษตรกร 

1.2.3 เพื+อศึกษาปัญหาและอุปสรรคกลยทุธ์ที+เกี+ยวขอ้งกบัการวางกลยทุธ์การตลาดและ

สามารถไปประยกุตใ์ชใ้นทางปฏิบติัจริงต่อไป 

 

 

1.3 คาํถามวจิยั 

1.3.1 เกษตรกรรุ่นใหม่มีทศันคติ เเรงจูงใจ เหตุผลของการผนัตวัมาประกอบอาชีพ

เกษตรกรรมทาํฟาร์ม  

1.3.2. รูปแบบกลยทุธ์การตลาด (Marketing Mix) ในการดาํเนินธุรกิจของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ เป็นอยา่งไร 

1.3.3 ส่วนประสมของกลยทุธ์การตลาดดา้นใดที+มีผลต่อการดาํเนินธุรกิจของเกษตรกร

รุ่นใหม่มากที+สุด 

1.3.4. ปัญหาเเละอุปสรรคกลยทุธ์ที+เกี+ยวขอ้งกบัการวางกลยทุธ์การตลาดเเละนาํปฏิบติั

จริงต่อไปของเกษตรกรรุ่นใหม่ 
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1.4 ขอบเขตของการวจิยั 

สําหรับการวิจยัเรื+ อง การถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ในครัV งนีV  

ผูว้จิยัไดมี้การเเบ่งขอบเขตงานวจิยัออกเป็นดงัต่อไปนีV   

1.4.1. ขอบเขตการศึกษาดา้นเนืVอหา ศึกษาถึงแรงจูงใจในการะประกอบอาชีพ กลยทุธ์

การตลาด รวมถึงปัญหาเเละอุปสรรคของการวางแผนกลยทุธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ 

1.4.2. ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์เเละผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัไดแ้ก่ เกษตรกรรุ่นใหม่ ที+มี

ประกอบธุรกิจภาคเกษตรมากกวา่ 3 ปีขึVนไป อยูใ่นช่วงอาย ุ18 - 45 ปีเท่านัVน 

1.4.3. ขอบเขตดา้นการเกบ็ขอ้มูล โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื+อนาํ

ขอ้มูลวิเคราะห์เเรงจูงใจในการะประกอบอาชีพ วิธีการออกแบบกลยทุธ์การตลาด อุปสรรคของการ

วางแผนกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ เลือกศึกษากลุ่มเกษตรกรเฉพาะคนรุ่นใหม่เท่านัVน 

เริ+มศึกษาเก็บขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ ตัVงเเต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2561 ถึง

เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2562 

 

 

1.5 ประโยชน์ทีBคาดว่าจะได้รับ 

จากวตัถุประสงค์การวิจยัเพื+อศึกษารูปแบบเเละกลยุทธ์การตลาด เเละส่วนประสม

การตลาดที+มีผลต่อการออกแบบกลยทุธ์การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพของเกษตรรุ่นใหม่ 

1.5.1. เป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยทุธ์การตลาดเพื+อเพิ+มโอกาสทางการขาย การ

ขยายแบรนดใ์หเ้ป็นที+รู้จกั เเละพฒันาศกัยภ์าพในการทาํการตลาดอยา่งเป็นมีประสิทธิภาพ 

1.5.2. เป็นแนวทางการกลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับเกษตรรุ่นใหม่ที+เพิ+งเริ+มทาํอาชีพ

เกษตรกร หรือกลุ่มผูป้ระกอบการเกษตรรายยอ่ย เเละเกษตรกรที+ทาํเกษตรอยูแ่ลว้ รวมถึงเครือข่าย

เกษตรกร ยอ่มส่งผลดีต่อเกษตรกรทัVงรุ่นเก่า เเละรุ่นใหม่ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื+อ

สร้างโอกาสทางธุรกิจ 

1.5.3. รูปแบบกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดที+เหมาะสมกบัผูป้ระกอบการสินคา้ภาค

เกษตรของคนรุ่นใหม่ 
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บททีB 2  

ทบทวนงานวรรณกรรม และงานวจิยัทีBเกีBยวข้อง 

 

 

การวิจยัเรื+ อง “ถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่” มีวตัถุประสงค์เพื+อ

ศึกษาถึงทศันคติ แรงจูงใจ เหตุผลที+มีผลกระทบต่อการตดัสินใจของคนรุ่นใหม่ที+ผนัตวัมาทาํอาชีพ

เกษตรกร เเละกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mix ) เกษตรกรรุ่นใหม่ที+ผลต่อการดาํเนินธุรกิจ 

ผูว้ิจยัจึงได้ศึกษาเเละสรุปรวบรวมเเนวคิด ทฤษฎีเเละงานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งกบัการศึกษาเพื+อเป็น

แนวทางพืVนฐานของงานวจิยัดงัต่อไปนีV  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ 

2.2 แนวคิดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 4P’s)  

2.3 แนวคิดช่องทางการจดัจาํหน่ายของตลาดยคุใหม่ (New Distribution Channels) 

2.4 แนวคิดช่องทางสื+อสารการตลาดยคุใหม่ (New Communication Channels)  

2.5 แนวคิดการกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market)   

2.6 งานวจิยัที+เกี+ยวขอ้ง 

 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีBยวกบัแรงจูงใจ 

2.1.1 ความหมายของเเรงจูงใจ (Definition of Motivation)   

เ เรงจูงใจ  (Motivation) มีรากคําศัพท์มาจากภาษาลาติน  “mover” หมายถึงการ

เคลื+อนไหว การแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม  เป็นคาํที+มาจากภาษาลาติน ดงันัVนเเรงจูงใจ คือสภาวะ

ของจิตใจที+มีความปรารถนา มีพลงั มีความตอ้งการหรือมีความสนใจต่าง ๆ เหล่านีV ลว้นจะเป็นตวั

แปรที+นาํไปสู่การกระทาํบางสิ+งบางอยา่งออกมา (Nahavandi and Malekzadeh, 1993) นอกจากนีV เเรง 

จูงใจอาจจะหมายถึงเเรงขบัเคลื+อนที+ทาํใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมใหส้ามารถกระทาํบางสิ+งบางอยา่งได้

มีประสิทธิภาพ โดยปัจจยัเหล่านัVนเเตกต่างกนัไปในเเต่ละบุคคล จึงไม่สามารถวดัเเละสงัเกตไดด้ว้ย

วิธีการอยา่งใดอยา่งหนึ+งเพียงอยา่งเดียวเท่านัVน (Steers and Porter, 1991) ดงันัVนเเรงจูงใจ คือสภาวะ

ของจิตใจที+มีความปรารถนา มีพลงั มีความตอ้งการหรือมีความสนใจต่าง ๆ เหล่านีV ลว้นจะเป็นตวั

แปรที+นาํไปสู่การกระทาํบางสิ+งบางอยา่งออกมาอีกทัVงเเรงจูงใจยงัถือไดว้่าเป็นเเรงกระตุน้หรือเเรง
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แห่งความพยายามที+เขม้ขน้ (Intensity) ไม่ลดละความพยายาม (Persistence) เเละอย่างมีทิศทาง 

(Direction) เพื+อใหค้นปฏิบติังานอยา่งใดอยา่งหนึ+ง โดยเเรงจูงใจเหล่านัVนจะเป็นกระบวนการภายใน

จิตใจที+ก่อตวัให้เกิดพลงั เเละกาํหนดทิศทางของการกระทาํบางสิ+งบางอย่างออกมา อย่างเต็มใจ

เพื+อให้ไดม้าซึ+ งเป้าหมายตามที+ปรารถนาหรือตอ้งการ (Robbins, 2003) จากความหมายดงักล่าว

สามารถสรุปไดว้่า เเรงจูงเป็นดงัพลงัในการขบัเคลื+อนที+อยู่ภายในจิตใจของบุคคลที+ค่อยเป็นตวั

ผลกัดนัให้เกิดการขบัเคลื+อนเเสดงออกผ่านกระทาํอยา่งใดอยา่งหนึ+ งของเเต่ละบุคคล เเละบริบทที+ 

เเตกต่างกนัของเเต่ละบุคคล ซึ+ งปัจจยัหนึ+งที+ทาํใหต่้างกนัออกไปคือ ช่วงวยัที+เเตกต่างกนั เเละสังคม

ที+เปลี+ยนแปลงไป 

 

2.1.2 ทฤษฎเีกีBยวกบัเเรงจูงใจ 

เเนวความคิดของมาสโลว ์(Maslow) ไดอ้ธิบายถึงลาํดบัความตอ้งการของมนุษยโ์ดยที+

ความตอ้งการจะเป็นตวักระตุน้ให้มนุษยแ์สดงพฤติกรรมเพื+อไปสู่ความตอ้งการเหล่านัVน จดัเป็น

ลาํดบัขัVนได ้5 ขัVนจากความตอ้งการขัVนพืVนฐานจนถึงความตอ้งการขัVนสูง ดงันีV  

1. ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physical Needs) คือความตอ้งการขัVนพืVนฐานในดา้น

ปัจจยัสี+ ความตอ้งการอาหาร ที+อยูอ่าศยั เครื+องนุ่มห่ม เเละยารักษาโรคเพื+อดาํรงชีพ  

2. ความตอ้งการดา้นความมั+นคงปลอดภยั (Security and Safety Needs) หมายถึงความ

ตอ้งการสภาพเเวดลอ้มที+ปลอดภยัปราศจากอนัตรายทัVงดา้นร่างกายเเละจิตใจ เมื+อความตอ้งการดา้น

ร่างกายครบถว้น มนุษยต์อ้งการความมั+นคงในชีวิต ไม่วา่จะเป็นการงานที+มีความมั+นคง เเละมีความ

ปลอดภยัทัVงชีวติเเละทรัพยสิ์น 

3. ความตอ้งการดา้นสังคม (Social Needs) คือ การถูกเป็นยอมรับจากคนในสังคมเเละ

คนรอบขา้ง ตอ้งการที+จะมีเพื+อนหรือกลุ่มคนที+ไวใ้จได ้เเละรักเขา เพื+อจะไดเ้เลกเปลี+ยน พูดคุยกนั

เพราะมนุษยธ์รรมชาติเป็นสัตวส์ังคม ไม่ชอบอยูค่นเดียว ชอบอยูก่นัเป็นกลุ่มเป็นสังคม ซึ+ งอาจเป็น

เครือข่าย ชุมชน  

4. ความตอ้งการไดเ้ป็นที+ยอมรับ (Esteem Needs) คือความตอ้งการที+จะให้มนุษยห์รือ

กลุ่มคนนบัถือ มีความตอ้งการใหผู้อื้+นเห็นวา่มีความสามารถเเละคุณค่า ตอ้งการประสบความสาํเร็จ 

เเละไดรั้บการยอมรับ เอาใจใส่จากคนรอบขา้ง 

5. ความต้องการที+จะสมหวงัในชีวิต บรรลุถึงสิ+ งที+ปรารถนา (Self-Actualization 

Needs) คือความตอ้งการพฒันาศกัยภาพที+แทจ้ริง กระทาํที+เหมาะสมกบัตนให้ยิ+ง ๆ ขึVนไป เพื+อรู้จกั
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ตนเองตามสภาพที+แทจ้ริง ความตอ้งการขัVนนีV จะ เกิดขึVนหลงัจากความตอ้งการต่าง ๆ ไดรั้บการ

ตอบสนองแลว้ 

 

 

2.2 แนวคดิกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 

แนวคิดการทาํกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแบบ 4P’s หรือที+รู้จกักนัในชื+อ Marketing 

Mix ซึ+ งเป็นแนวคิดที+ถ่ายทอดมาจากแนวคิดของ นีล เฮช บอร์ดเดน (Niel H. Borden) ไดรั้บการ

ตีพิมพใ์นบทความหวัเรื+องที+ชื+อ The Concept of the Marketing Mix ในปี 1964 ต่อมา อี เจอโรม เเมค

คาที (E. Jerome McCarthy) ไดมี้การจดักลุ่มเเนวคิดของ นีล ออกเป็นองคป์ระกอบที+มีความสาํคญั 4 

องคป์ระกอบในทางการตลาด คือ ดา้นสินคา้หรือบริการ (Product)  ดา้นราคา (Price)  ดา้นการจดั

จาํหน่ายเเละการกระจายสินคา้ (Place)  เเละดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  นบัไดว้่าเป็น

เเนวคิดที+ไดรั้บการยอมรับ เเละเป็นแนวคิดทางการตลาดที+ใหค้วามสาํคญัจากมุมมองของผูผ้ลิตเป็น

หลกั  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) แบบ 4P’s นัVนถูกนาํไปขยายจนกลายมาเป็นกลยทุธ์

ทางการตลาดที+สร้างขึVนเพื+อทาํให้ผูผ้ลิตเเละผูจ้ดัจาํหน่ายอยูร่อดเป็นหลกั (Burim Otakanon, 2012: 

2)  

ส่วนผสมทางการตลาด Marketing Mix : 4P’s หมาถึง เครื+องมือที+ใชใ้นการตดัสินใจ

เรื+ องการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที+จะตอ้งทาํตัVงเเต่สินคา้เเละบริการ รวมถึงวางลกัษณะที+

ตอ้งการใหสิ้นคา้เเละบริการของแบรนด ์การตัVงราคา การตดัสินใจช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้เเละ

บริการ เเละวิธีการสื+อสารถึงลูกคา้เกี+ยวกบัสินคา้เเละบริการเพื+อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซืVอ

สินคา้เเละบริการ  

หลกัการเเนวคิดกลยทุธ์ทางการตลาด Marketing Mix : 4P’s จึงเป็นเครื+องมือสาํคญัใน

การวางแผนกลยุทธ์การตลาด หากมองในแง่มุมของหลกัเศรษฐศาสตร์สามารถเเบ่งออกเป็น 2 

ประการ เพื+อวิเคราะห์อุปสงค์ความต้องการบริโภค (Demand) เเละอุปทานความต้องการขาย 

(Supply) (Philip Kotler, 2001: 96) เมื+อสินคา้หรือบริการมีความเหมือนกนัจนยากที+จะเเยกเเยะความ

เเตกต่างได ้รวมถึงช่องทางการจดัจาํหน่าย วธีิการทาํการส่งเสริมการตลาด หรือการกาํหนดราคาขาย

กมิ็ไดเ้เตกต่างกนั (Philip Kotler, 2001: 97) ซึ+ งกลยทุธ์การตลาด 4’Ps ประกอบไปดว้ย 

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product - Customer Value Strategy) หมายถึง สิ+ง

ที+ผูผ้ลิตนาํเสนอให้กบัลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคผ์ลิตสินคา้ที+มีความแตกต่าง เเละมีคุณภาพ เพื+อให้

เกิดความสนใจ การซืVอ การใช ้หรือการบริโภค ซึ+ งสามารถตอบสนองความจาํเป็นเเละความตอ้งการ
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ถึงเเมจ้ะตอ้งจ่ายในราคาพรีเมียมก็ตาม (Philip Kotler, 2001: 97) วตัถุประสงคห์รือประโยชน์สาํคญั

ที+ลูกคา้ซืVอสินคา้ที+มีเเตกต่างจากลูกคา้ดว้ยกนัเอง มี 3 อยา่งที+เป็นมิติชีVวดัตวัสินคา้คือ  

1.1. ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) คือ ประโยชน์พืVนฐานสาํหรับผลิตภณัฑ ์(Function 

al Benefits) ที+ ลูกค้าจะได้รับจากการซืV อสินค้านัV นโดยตรง เเละความรู้สึกที+ได้รับจากสินค้า 

(Emotional Benefits)  

1.2. ชื+อ เเบรนดผ์ลิตภณัฑ ์(Brand Name) คือ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑล์กัษณะทางกายภาพ

ที+ลูกคา้สามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ประกอบไปดว้ย ระดบัคุณภาพ (Quality Level) รูปร่างลกัษณะ 

(Feature) การออกแบบ (Design) บรรจุภณัฑ ์(Packaging) เเละภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Brand Image)   

1.3. ด้านผลิตภณัฑ์ควบ (Augment Product) คือ ประโยชน์เพิ+มเติมที+ผูซื้V อจะได้รับ

ควบคู่ไปกบัการซืVอสินคา้นัVน ๆ ตวัอยา่งเช่น การขนส่ง (Transportation) การรับประกนั (Insurance)    

การคืนสินคา้ (Return) เป็นตน้ นอกจากนัVนยงัรวมไปถึง การออกแบบกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ยงัตอ้ง

ขึVนอยูก่บัผลิตภณัฑห์ลกัจากลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการนัVน ๆ (Harrell & Frazier, 

1999) ในอีกทางหนึ+ง ตอ้งมีการเปลี+ยนแปลงหรือพฒันาประเภทของผลิตภณัฑ ์เพื+อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ เพราะสิ+งเหล่านีV เป็นสิ+งที+จะทาํให้ลูกคา้ไดมี้ประสบการณ์กบัผลิตภณัฑเ์เละการ

คน้หาผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ ์หมายถึง การไดส้ังเกตสินคา้หรือบริการก่อนตดัสินใจ

ซืVอสินคา้ เเละการคน้หาผลิตภณัฑน์ัVนจะเป็นการชีVวดัรูปร่างลกัษณะของบริการหรือสินคา้ก่อนซืVอ

สินคา้ (Nelson, 1974) โดยที+สินคา้ที+ผลิตขึVนมานัVนจะเป็นสินคา้ที+สามารถขายได ้เเละเพื+อที+จะทาํให้

กระบวนการผลิตสามารถดาํเนินไปไดโ้ดยไม่ติดขดั ไม่ขาดตอน เเละเพียงพอต่อการดาํเนินธุรกิจ 

ทัVงนีV การวางแผนกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ควรจะขึVนอยู่กบัประโยชน์หลกั ๆ ที+มาจากดา้นกายภาพ

บริการ หรือการเพิ+มคุณค่ากบัผลิตภณัฑ์ที+ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหรือที+

ตอ้งการได ้

2. กลยทุธ์ดา้นราคา (Price - Cost to Customer Strategy) หมายถึง จาํนวนราคาหรือเงิน

ที+เรียกเก็บสาํหรับใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ  รวมถึงมูลค่าที+ลูกคา้แลกเปลี+ยนเป็นคุณค่าทัVงหมดที+

ลูกคา้ตอ้งไดรั้บเพื+อให้ไดป้ระโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการคุม้กบัเงินที+ตอ้งจ่ายไป การ

กาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งประเมินความตอ้งการของลูกคา้ เเละวิเคราะห์ตน้ทุนเพื+อเลือกราคาที+

จะสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ (Satisfaction) เเละให้ผลกาํไรที+น่าพอใจ วตัถุประสงค์ของการ

กาํหนดราคาเพื+อการอยู่รอดของตลาด การเติบโตของยอดขาย ความสามารถในการทาํกาํไร เเละ

ความสามารถในการเเข่งขนัราคา (Kotler, Armstrong, Wong & Saunders 2008)  คอตเลอร์ (Kotler, 

2008) ดงันัVนราคาผลิตภณัฑเ์กษตรขึVนอยูก่บัฤดูกาลของผลผลิต ในช่วงระหวา่งเก็บเกี+ยวราคาสินคา้
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เกษตรจะมีราคาที+ต ํ+า เเต่ในขณะที+ราคาจะเพิ+มขึVนตามหลงัจากเริ+มหว่านเมลด็อีกครัV ง ความสามารถ

ของผูผ้ลิตในการจดัเก็บรักษาผลผลิตจะช่วยลดความผนัผวนราคาตามฤดูกาลเหล่านีV ได ้โดยเฉพาะ

การวางแผนการผลิตผลสินคา้ นอกจากนัVนยงัอาจหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคา

ตน้ทุน (Cost) ของทัVงผูบ้ริโภค ซึ+ งผูบ้ริโภคจะใชใ้นการเปรียบเทียบราคาที+ตอ้งจ่ายไปกบัคุณค่าที+

ลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑ์นัVน ๆ  ในขณะที+ผูผ้ลิตสินคา้นัVนก็ตอ้งคิดว่าควรตอ้งตัVงราคา

เท่าไร ถึงจะเป็นจุดคุม้ทุนที+จะทาํใหต้วัเองสามารถอยูร่อดได ้(Burim Otakanon, 2012: 2)  

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place - Channel of Distribution Strategy) 

หมายถึง ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ รวมไปถึงการส่งมอบผลิตภณัฑ์หรือบริการ

ให้กบัลูกคา้ตามที+กาํหนดเวลาเเละสถานที+ตอ้งการไว ้ไปยงัลูกคา้เพื+อให้ทนัต่อความตอ้งการซึ+ งมี

หลกัเกณฑที์+ตอ้งพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร เเละควรกระจายสินคา้หรือบริการให้กบัลูกคา้

ผ่านช่องทางใดบ้างจึงจะมีความเหมาะสมมากที+สุด (THbusinessinfo, 2015) ประเภทของช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย เเบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันีV   

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ทางตรง (Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางที+

ผลิตภณัฑ์หรือกรรมสิทธิo ของผลิตภณัฑ์ถูกส่งไปยงัผูบ้ริโภค ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย

ประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูซื้Vอ รูปแบบของการจดัจาํหน่ายลกัษณะนีVจะเนน้การ

ขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค  

3.2 การกระจายสินค้า  (Physical Distribution) หมายถึง  กิจกรรมที+ เกี+ ยวข้องการ

เคลื+อนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค การกระจายสินค้าประกอบไปด้วย การขนส่ง 

(Transportation) การเกบ็รักษาสินคา้ (Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) เเละการบริหารสินคา้

คงคลัง (Inventory Management) สิ+ งสําคัญที+ควรต้องคํานึกถึงในการกระจายสินค้าคือ การที+

ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ตรงตามปริมานเเละทนัเวลา โดยที+ผูผ้ลิตหรือคนกลางเสียค่าใชจ่้ายตํ+าที+สุด  

4. กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion - Marketing Communication Strategy) 

หมายถึงการผสมผสานของความพยายามในการเริ+มตน้การขายทัVงหมดเพื+อสร้างช่องทางการส่งผา่น

ขอ้มูลเเละชักชวนเพื+อให้สามารถขายสินคา้หรือบริการ หรือนาํเสนอเเนวคิดขณะที+การสื+อสาร

เกิดขึVนผ่านองค์ประกอบต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เครื+ องมือการ

สื+อสารทางการตลาด เพื+อสร้างเเรงจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) 

ความตอ้งการ (Need) เเละความพึงพอใจ (Satisfaction) ต่อลูกคา้ ในอีกทางหนึ+ง คอตเลอร์ (Kotler, 

2008) กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที+ส่งเสริมการดาํเนินงานดว้ยการสื+อสารไป

ยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ การโฆษณา 
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(Advertising) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การใหข่้าวเเละประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) เเละการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการสื+อสารที+ไม่ใช่ตวับุคคล ต้องมีการ

จ่ายเงิน เพื+อสื+อสารเรื+องราวของเเบรนด ์สินคา้หรือบริการ เเละเเนวคิด ซึ+ งเป็นรูปแบบการส่งเสริม

การตลาดที+รู้จกักนัดีเเละใชก้ารอยา่งเเพร่หลายมากที+สุด เพราะสามารถครอบคลุมการส่งขอ้ความที+

ตอ้งการจะสื+อสารไปยงักลุ่มเป้าหมายจาํนวนมาก (กมล ชยัวฒัน์, 2015) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ

เกี+ ยวกับ  (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา  (Creative Strategy) (2) ยุทธวิถีการโฆษณา 

(Advertising Tactics) (3) กลยทุธ์สื+อ (Media Strategy)  

4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ที+เพิ+ม

มูลค่าหรือเป็นส่วนที+ทาํให้สามารถเพิ+มยอดขายได้ สามารถเเบ่งการส่งเสริมการขายได้เป็น 2   

ประเภทหลกั ๆ ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายที+มุ่งเน้นไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer-Oriented) เเละการ

ส่งเสริมการขายที+มุ่งเนน้ที+ร้านคา้ (Trade-Oriented) 

การส่งเสริมการขายที+มุ่งเน้นไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer-Oriented) มีเป้าหมายไปยงั

ผูบ้ริโภคปลายทาง โดยตรง เพื+อช่วยให้ลูกคา้ตดัสินใจซืVอสินคา้ในทนัทีเเละเป็นการช่วยกระตุน้

ยอดขายในระยะสัVน ไดแ้ก่ การใชคู้ปอง แจกสินคา้ตวัอย่าง สินคา้พรีเมียม ส่วนลด ประกวดหรือ

เเข่งขนั การชิงโชคเเละการใหข้องเเถม ณ จุดขาย  

การส่งเสริมการขายที+ มุ่งเน้นที+ ร้านค้า (Trade-Oriented) เป็นการส่งเสริมการขาย

สาํหรับคนกลางเพื+อกระตุน้ให้คนกลางเกิดการสั+งสินคา้เขา้สตอ็กเเละสนบัสนุนสินคา้ของเเบรนด ์

คนกลาง เช่น ผูค้า้ส่ง ตวัแทนจาํหน่ายเเละผูค้า้ปลีก ไดแ้ก่ การให้ราคาพิเศษ เเละการจดังานเเสดง

สินคา้ เป็นตน้  

4.3 การให้ข่าวเเละประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การให้ข่าว หมายถึงการสื+อสาร

โดยไม่ใช่บุคคล เกี+ยวแบรนด ์สินคา้ หรือบริการ เเนวคิดที+ไม่ไดมี้การจ่ายเงินหรือให้ค่าสนบัสนุน

โดยตรง ปกติจะอยูใ่นรูปของเนืVอข่าว บทความเชิงวิชาการ หรือการประกาศเกี+ยวกบัแบรนด ์สินคา้

หรือบริการ ส่วนที+คลา้ยกบัการโฆษณาก็ คือการให้ข่าวเกี+ยวกบัการสื+อสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย

จาํนวนมาก เเต่ส่วนที+แตกต่างไปจากการโฆษณาคือ ไม่มีการจ่ายเงินใหโ้ดยตรงแบบโฆษณา เพื+อให้

เป็นที+รู้จกัโดยคาดหวงัจะใหเ้กิดการตระหนกัรู้ ความรู้ความคิด เเละเกิดพฤติกรรม เทคนิคต่าง ๆ ที+

ใชใ้นการให้ข่าวไดแ้ก่ บทความ ภาพถ่าย การเเจกเอกสาร เป็นตน้ ส่วนการประชาสัมพนัธ์จะมี

เป้าหมายที+กวา้งกวา่การใหข่้าว เป็นการสร้างเเละรักษาความสมัพนัธ์ รวมไปถึงภาพลกัษณ์อนัดีของ

แบรนดก์บัสื+อต่าง ๆ เพื+อใหไ้ดรั้บความสนใจ เขา้ใจ เเละยอมรับจากสงัคม  
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4.4 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling)  เป็นการสื+ อสารเเบบตัวต่อตัวที+

พนักงานขายพยายามช่วยเหลือ เเละชกัชวนกลุ่มผูซื้Vอมีความคาดหวงัให้ซืVอสินคา้หรือบริการ ที+

แตกต่างไปจากการโฆษณาคือ การขายโดยที+ใหบุ้คคลติดต่อโดยตรงระหวา่งผูซื้Vอเเละผูข้าย ไม่วา่จะ

เป็นการติดต่อแบบเห็นหนา้หรือการขายผา่นทางโทรศพัท ์การติดต่อลกัษณะเเบบนีV เป็นการช่วยให้

มีความยดืหยุน่ในการสื+อสารมากขึVน โดยพนกังานขายมีโอกาสไดเ้ห็นหรือไดย้นิการตอบสนองของ

ผูซื้Vอที+คาดหวงัเเละปรับเปลี+ยนขอ้ความไดอ้ยา่งเหมาะสม  นอกจากนัVนการขายโดยบุคคลยงัสามารถ

เเสดงความคิดเห็น ตอบสนองไดท้นัที เนื+องจากผลการนาํเสนอการขายสามารถประเมินไดจ้ากการ

ตอบสนองของลูกคา้ หากลูกคา้ไม่ตอ้งการสินคา้หรือบริการ พนกังานสามารถปรับเปลี+ยนขอ้ความ

ได ้การขายลกัษณะนีV สามารถกาํหนดเป้าหมายเเละลกัษณะลูกคา้ที+เป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ

สินคา้หรือบริการได ้

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  เป็นเครื+ องมือที+สื+อสารโดยตรงกบัลูกคา้

เป้าหมายเพื+อสร้างการตอบสนองเเละการซืVอสินคา้หรือบริการ โดยปกติการตลาดทางตรงจะไม่ถือ

เป็นองคป์ระกอบของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด เเต่ต่อมาการตลาดทางตรงถูกนาํมาเป็น

องคป์ระกอบหนึ+ งของ IMC (Integration Marketing Communications) เเละมกัจะมีความเกี+ยวเนื+อง

กบัวตัถุประสงคง์บประมานเเละกลยทุธ์ที+แยกจากกนั ทาํใหก้ารตลาดทางตรงกลายมาเป็นส่วนหนึ+ง

ของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดไปโดยปริยาย ถึงอย่างไรก็ถาม การตลาดทางตรงไม่เพียง 

จดหมายตรง แคตาลอ็ก หรือการสั+งซืVอผา่นไปรษณียเ์ท่านัVน เเต่ยงัเกี+ยวขอ้งกบักิจกรรมต่าง ๆ รวมถึง

การบริการข้อมูล การขายตรง การตลาดทางโทรทัศน์ เเละโฆษณาที+สร้างการตอบสนอง 

อินเตอร์เน็ต รวมทัV งสื+อเเพร่ภาพเเละสื+อสิ+ งพิมพ์ต่าง ๆ เครื+ องมือการตลาดทางตรงที+สําคญัคือ 

โฆษณาที+สร้างการตอบสนองโดยตรง (Direct-Response Advertising) ซึ+ งจะเป็นการนาํเสนอสินคา้

หรือบริการผา่นสื+อโฆษณาเพื+อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการสั+งซืVอโดยตรงจากผูผ้ลิต จดหมายตรงถือ

เป็นสื+อหลักสําหรับการโฆษณาที+สร้างการตอบสนองโดยตรง เเม้ว่าโทรทัศน์ นิตยสาร เเละ

อินเตอร์เน็ต 

อยา่งไรก็ตามจะเห็นไดว้่ากลยทุธ์การตลาด 4P’s ทัVงหมดที+กล่าวมาขา้งตน้นัVนเป็นกล

ยุทธ์การตลาดที+สําคญัอย่างยิ+งในการดาํเนินธุรกิจตัVงเเต่ตน้นํV าของการเริ+มก่อนจะผลิตสินคา้หรือ

บริการ จนถึงการจดัส่งให้ถึงมือลูกคา้ เป็นเครื+องมือที+นกัการตลาดนาํมาใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์

การตลาดเพื+อให้ธุรกิจเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพประสิทธิผล ซึ+ งตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์ของ

ปัจจยัทัVง 4 ดา้น  ดงันัVนก่อนที+จะมีการวางแผนกลยุทธ์การตลาดจึงตอ้งเริ+มตน้จากการเขา้ใจลูกคา้

เพื+อกาํหนดเเละวิเคราะห์ตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) ถึงพฒันาแผนการตลาดเพื+อใหบ้รรลุ
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วตัถุประสงคข์องเเบรนด ์สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งทนัที เเละตรงกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ การแกไ้ขปัญหาของลูกคา้หรือความตอ้งการของลูกคา้ 

(Consumer Value) ต้นทุนของผู ้บ ริโภค  (Cost to the Consumer)  ความสะดวกในการซืV อ 

(Convenience) เเละการสื+อสาร (Communication) ซึ+ งในช่วงทศวรรษที+ 1990 มีเเนวคิดการตลาด

แบบ 4C’s ซึ+ งถูกตีพิมพใ์นหนังสือพิมพ ์Advertising Age เขียนโดยบ๊อบ ลูเทอบอร์น นักโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ ซึ+ งบ๊อบไดตี้พิมพข์อ้เขียนของเขาไวใ้นหัวขอ้เรื+อง “ New Marketing Litany; Four 

P’s Passe; C- Words Take Over ” ในบทความดงักล่าว อีกมุมที+ผูผ้ลิตเเละนักการตลาดตอ้งหันมา

มองอีกมุมของผูบ้ริโภค เพื+อเป็นเครื+องมือในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที+สร้างตอบสนอง

ความตอ้งการเเละความพึงพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Burim Otakanon, 2012: 3) 

Four Ps    Four Cs 

Product         Consumer Value  

Price     Cost to the Consumer  

Place    Convenience to buy  

Promotion    Communication  

อยา่งไรก็ดีในธุรกิจของภาคการเกษตรนัVนมีหลายปัจจยัที+ควรคาํนึกถึง เมื+อพิจารณาถึง

กลยุทธ์การตลาด กระเเสเงินสด ความเสี+ยงของราคาที+สูงหรือตํ+า เเละความเสี+ยงในการผลิตเป็น

ตวักาํหนดหลกัของกลยทุธ์การตลาด ไม่วา่จะเสนอผลิตภณัฑใ์นราคาตํ+าหรือสูงก็ตาม ก่อนอื+นสิ+งที+

ตอ้งทาํความเขา้ใจเเละการวางแผนกลยทุธ์การตลาดนัVน ผูผ้ลิตเองตอ้งขายสินคา้ ลูกคา้ตอ้งการซืVอ

สินคา้ที+มีคุณค่า หรือตอบโจทยต์นเอง ขณะเดียวกนัลูกคา้ให้ความสนใจกบัราคากบัสินคา้ที+ซืVอมา

นัVนเหมาะสมคุม้ค่ากบัราคาหรือทาํใหผ้ดิหวงัดว้ยเช่นกนั เเละบางครัV งลูกคา้มีมุมมองการรับรู้ดา้นรา

คามีความสัมพนัธ์กบัคุณค่าดา้นคุณภาพสินคา้ที+จะไดรั้บ เช่น สินคา้ราคาถูก ยอ่มมีคุณภาพสินคา้ที+

ต ํ+า หรือสินคา้ที+ราคาสูง ยอ่มมีคุณภาพสินคา้ที+สูงตามราคา (Ann Dodor, 2015: 3- 4)  ขณะเดียวกนั

ลูกคา้ตอ้งการสินคา้เเละบริการที+มีความสะดวกสบายในการบริโภค เเละทา้ยที+สุดลูกคา้อาจไม่ได้

ตอ้งการเพียงโปรโมชั+นเพียงอย่างเดียว เเต่ตอ้งการสื+อสารกบัผูผ้ลิตเพื+อทราบที+ไปที+มาของสินคา้

เเละบริการ ควรจะใชเ้ครื+องมือ 4 C’s เพื+อเขา้ใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เเละพฒันาแผนกลยทุธ์การตลาด

จาก 4’Ps หรือ Marketing Mix 

ปัจจุบนัเป็นยคุสมยัใหม่ ศตวรรษที+ 21 ผูบ้ริโภคหรือผูซื้Vอที+มีความหลากหลาย ความ

สะดวกสบายจากเทคโนโลยีที+พฒันาอยา่งต่อเนื+องช่องทางการจดัจาํหน่ายเเละการติดต่อสื+อสารมี

ประสิทธิภาพมากขึVนผ่านเครือข่ายสังคมโซเซียลมีเดียต่าง ๆ การตลาดสมยัใหม่นอกจากการสร้าง
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ผลิตภณัฑที์+ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แลว้นัVน ยงัตอ้งมีการบูรณาการเครื+องมือและช่องทาง

ทางการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุด มุ่งเนน้บริหารจดัการคุณค่าตอบสนองจิตวิญญาณของมนุษย ์

(Human Spirit) ซึ+ งการพฒันาของเทคโนโลยีนีV เองที+ทาํให้เกิดช่องทางการตลาดใหม่ ๆ เกิดขึVนโดย

การตลาดยุคใหม่ (New Marketing Channels) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มที+สําคญัคือ ช่องทางออนไลน์

(Online Channels) ซึ+ งเป็นช่องทางสมยัใหม่ยุคดิจิตอล และ ช่องทางออฟไลน์ (Offline Channels) 

ซึ+ งเป็นช่องทางดัVงเดิม เพื+อมอบประสบการณ์ที+ดีใหก้บัลูกคา้เป็นหลกั 

 

 

2.3 เเนวคดิช่องทางการจดัจาํหน่ายของตลาดยุคใหม่ (New Distribution Channels) 

กระบวนการทางการตลาดที+ผูผ้ลิตสินคา้จะทาํใหสิ้นคา้ของตนไปถึงมือผูบ้ริโภค หรือ

ทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถหาซืVอสินคา้หรือบริการไดอ้ยา่งสะดวกสบายในราคาที+มีความเหมาะสม ตาม

เวลาที+ตอ้งการได ้หากสถานที+ผลิตตัVงอยู ่ณ จุดใดจุดหนึ+งในขณะที+ผูบ้ริโภคกระจายอยูท่ ั+วประเทศ 

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ในเวลาที+แตกต่างกนั จึงเป็นโจทยที์+ผูผ้ลิตจะตอ้งกลบัมาทบทวนถึง

วิธีการตอบสนองความตอ้งการโดยตรงถึงผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ หรืออรรถประโยชน์ทัVง

ในด้านปริมานสินค้า ต้นทุนสินค้า และเวลาได้ การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจาํหน่ายมี

ผลกระทบต่อการตดัสินใจส่วนประสมการตลาดอื+น ๆ เช่น การกาํหนดลกัษณะสินคา้และบรรจุ

ภณัฑ ์การกาํหนดราคาที+เหมาะสมกบัวิธีการจดัจาํหน่าย การเลือกโปรแกรมการส่งเสริมการตลาด 

ดงันัVนการตดัสินใจเลือกช่องทางการจาํจาํหน่ายจึงเป็นปัญหาทา้ทายนกัตลาดหรือเจา้ของสินคา้ให้

ตอ้งปรับกลยทุธ์วิธีการจดัจาํหน่ายให้สอดคลอ้งกบัความกา้วหนา้ และการเปลี+ยนแปลงไปของคน

กลางประเภทต่าง ๆ เทคโนโลยแีละระบบข่าวสารขอ้มูลโลกยคุนีVกา้วกระโดดไปอยา่งรวดเร็ว ผูผ้ลิต

เองตอ้งนาํมาใชใ้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที+

เปลี+ยนไปที+เนน้ความรวดเร็ว สะดวกสบาย นอกจากนีV การคิดคน้วิธีการใหม่ ๆ ในการจดัจาํหน่าย

สินคา้และบริการสู่ผูบ้ริโภคเพื+อให้เกิดความแตกต่างและมีประสิทธิภาพสูงสุด (ยงยุทธ ฟูพงศศิ์ริ

พนัธ์, 2561)  

ประเภทของตลาดสามารถแบ่งออกเป็น  2 ประเภท  คือ  การจัดจําหน่ายตลาด

ภายในประเทศ และระหว่างประเทศ  การจดัจาํหน่ายตลาดภายในประเทศ หมายถึง การขายสินคา้

หรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภคภายในประเทศของผูผ้ลิต และการจดัจาํหน่ายระหว่างประเทศ หมายถึง 

การขายสินคา้หรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภคภายนอกประเทศของผูผ้ลิต แต่ถึงอยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตควร

จะตอ้งมีการกาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดช้ดัเจนทัVงตลาดภายในและตลาดภายนอกประเทศ 
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เพราะจะทาํให้ทราบว่าควรจะมุ่งไปหาตลาดต่างประเทศในภูมิภาคใด และภายในแต่ละภาคของ

ประเทศอยา่งไร เนื+องจากรสนิยมและความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคในแต่ละภูมิภาคยอ่มมีความ

แตกต่างกนัไปตามวฒันธรรมและวิถีการดาํรงชีวิต (ธนาคารเพื+อการส่งออกและนาํเขา้แห่งประเทศ

ไทย, 2555) ช่องทางการจดัจาํหน่ายยคุสมยัปัจจุบนัแบ่งออกมาได ้2 แบบ ดงันีV   

1. ช่องทางจาํหน่ายออฟไลน์ (Offline) เป็นการขายสินคา้หรือบริการ ผ่านทางทัV ง

ช่องทางจาํหน่ายแบบดัVงเดิม เป็นการขายสินคา้หรือบริการผา่นตวัแทนจาํหน่ายหรือจดัจาํหน่ายเอง

กรณีมีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง และช่องทางจาํหน่ายแบบสมยัใหม่ เป็นช่องทางการขายผ่าตวัแทน

จาํหน่ายประเภทต่าง ๆ ดงันีV  1) ร้านคา้สะดวกซืVอทั+วไป (C-Store) เช่น เซเวน่ แฟมิลี+มาร์ท เป็นตน้ 2) 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เช่น ท็อปส์ ซูปเปอร์มาร์เก็ต มาร์เก็ตวิลล่า กูร์เมต์ เป็นต้น 3) 

ไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) เช่น บิfกซี เทสโกโ้ลตสั เป็นตน้ 4) ร้านคา้เฉพาะ (Specialty Store) 

เช่น ร้านเลมอนฟาร์ม ร้านสบายใจ ร้านแสงแดด เป็นตน้ (ครรชิต สิงห์สุวรรณ์, 2551)  

2. ช่องทางการจดัจาํหน่ายในยคุดิจิทลั (Online or Digital) เนื+องจากเทคโนโลยโีลกาภิ

วตัน์ การเชื+อมต่อถึงกนัดว้ยอินเทอร์เน็ตที+ทรงพลงั การซืVอขายมีความสะดวกสบาย คล่องตวัมากขึVน 

แอนเดอร์สนั และแอนเดอร์สนั (Anderson and Anderson, 2002) เขียนไวว้า่ อินเทอร์เน็ตกลายมาทาํ

ใหผู้ผ้ลิตสินคา้สามารถติดต่อสื+อสารโดยตรงกบัลูกคา้คนสุดทา้ยได ้โดยไม่ตอ้งมีการพึ+งพาคนกลาง 

นกัการตลาดหรือเจา้ของสินคา้ตอ้งมีการปรับตวัในการขายสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพ และเพิ+มโอกาส

การเจริญเติบโตธุรกิจอีกดว้ย ซึ+ งประกอบไปดว้ยช่องทางการจาํหน่ายแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

(E-Commerce or Own Media Channel) คือการดาํเนินธุรกิจโดยใชสื้+ออิเล็กทรอนิกส์ (ศูนยพ์ฒันา

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2542) อาทิเช่น เวบ็ไซตซึ์+ งเป็นช่องทางออนไลน์ที+ไดรั้บความนิยม ธุรกิจ

โดยทั+วไปมกัจะตอ้งสร้างและออกแบบเว็บไซต์ขึVนมาเพื+อให้ลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายเขา้ถึงได้

โดยง่าย มีการดูแลปรับปรุงขอ้มูลข่าวสารในเวบ็ไซตใ์หท้นัสมยัอยูเ่สมอ และมีช่องทางใหส้ามารถ

ติดต่อกลบัได ้โซเซียลมีเดีย (Social Media) เป็นช่องทางออนไลน์ที+สามารถสร้างเครือข่ายสังคม

ติดตามติดต่อสื+อสารกนัไดโ้ดยสะดวกรวดเร็ว แบ่งเป็นสื+อประเภทเนืVอหาสิ+งพิมพเ์ช่น Wikipedia, 

Bloggers, Streaming, eBooks สื+อประเภทแลกเปลี+ยนเช่น YouTube, Flickr สื+อประเภทสนทนาเช่น 

MSN, Skype, Google Talk สื+อเครือข่ายสงัคม เช่น Facebook, Line, Twitter, IG, Google+, LinkedIn 

เป็นตน้ ประโยชน์ของสื+อสังคมก็คือสามารถแสดงความเห็น และส่งต่อไดโ้ดยง่ายและเชื+อมต่อไป

ยงัสื+ออื+นไดอี้กหลายช่องทาง สิ+งตอ้งพึงระมดัระวงัก็คือการแสดงความเห็นหรือส่งต่อในทางลบจึง

ตอ้งมีการมอนิเตอร์ใหดี้เสน่ห์ ศรีสุวรรณ, 2559) 
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2.4 แนวคดิช่องทางสืBอสารการตลาดยุคใหม่ (New Communication Channels) 

การสื+อสารการตลาด คือ การนําการสื+อสาร และการตลาดมาร่วมกัน ส่งผลให้มี

รูปแบบเป็นกระบวนการที+ผสมผสานกนัระหวา่งกระบวนการสื+อสาร และกระบวนทางการตลาดไว้

ดว้ยกนัอยา่งลงตวัโดยการสื+อสารการตลาดถูกนาํมาเพื+อสนบัสนุนการทาํการตลาด สร้างการรับรู้ 

ความเขา้ใจ ให้กบัผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายตามที+ตรงการสื+อสารออกไปให้มากที+สุด โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื+อกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซืVอของผูบ้ริโภคในทา้ยที+สุด โดยยคุปัจจุบนันีV เครือข่าย

สังคมออนไลน์มีหลากหลาย และมีจุดเด่นที+แตกต่างกนัออกไป จากการที+ผูส้ร้างเครือข่ายแต่ละ

ประเภทต่างคิดคน้พฒันาเพื+อตอบสนองการใชง้านที+แตกต่างกนั เช่น Facebook, Instagram, Line, 

YouTube เป็นตน้  

เฟซบุ๊ก (Facebook) ถือว่าเป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ที+ผูใ้ช้สามารถสร้างข้อมูล

ส่วนตวั เพิ+มรายชื+อผูใ้ชอื้+น ๆ ในฐานะเพื+อน แลกเปลี+ยนขอ้ความ รวมทัVงสามารถจดักลุ่มบุคคลที+อยู่

ชุมชน สังคม หรือกลุ่มบุคคลที+สนใจในสิ+ งเดียวกัน (ฐิติกานต์ นิธิอุทัย, 2554)  รูปแบบของ 

Facebook มี 3 รูปแบบคือ ผูใ้ชง้านที+ใช ้Facebook ทั+วไปจะมี Facebook Profile Page เป็นของตนเอง 

ส่วนรูปแบบของ Facebook Fan page เป็นรูปแบบเชิงธุรกิจ องคก์ร หรือสถาบนัต่าง ๆ โดยขึVนอยูก่บั

วตัถุประสงคข์องการใชง้าน และรูปแบบ Facebook Group ซึ+ งใชง้านในลกัษณะกลุ่ม ชุมชน หรือใน

ธุรกิจที+มีความเป็นกลุ่มเฉพาะบุคคล  

อินตราแกรม (Instagram) เป็นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ที+ผูใ้ชง้านใชใ้นการแชร์รูปภาพ 

ขอ้ความ และคลิปวิดีโอ เพื+อสื+อสารไปยงัผูก้ดติตาม และยงัสามารถเชื+อมโยงกบัการโพสภาพผ่าน

ทาง  Facebook, Twitter, Tumblr, Flicker อินตราแกรมจึงเป็นสังคมออนไลน์ของการแบ่งปัน

ภาพถ่าย มี Business Tools ทาํให้สามารถเปลี+ยนการใชง้านเป็น Business Profile ซึ+ งทาํให้ผูติ้ดตาม

สามารถติดต่อกบัแบรนดสิ์นคา้ง่ายมาก เพราะสามารถระบุเบอร์โทรศพัท ์อีเมล ที+สามารถติดต่อได้

ทนัที  

เนื+องจากวิถีการดาํรงชีวิตของผูบ้ริโภคปัจจุบนัมีการใชสื้+อออนไลน์มากขึVน ช่องทาง

ออนไลน์จึงเขา้มามีบทบาทสําคญัในการทาํการตลาด เพราะสามารถสื+อสารไปยงัผูบ้ริโภคได้

จาํนวนมาก มีการแลกเปลี+ยนประสบการณ์การใชง้านสินคา้ต่าง ๆ ให้ผูบ้ริโภคนาํขอ้มูลเพื+อใชใ้น

การประกอบการพิจารณาตดัสินใจ การทาํการตลาดสื+อสารออนไลน์จึงถือวา่เป็นช่องการสื+อสารที+มี

ศกัยภาพสูงในการทาํใหสิ้นคา้เป็นที+รู้จกั และสามารถขยายเครือข่ายของการรับรู้ข่าวสารออกไปได้

อย่างภาพกวา้ง และสื+อสารกนัระหว่างผูบ้ริโภคกบัแบรนด์ไดโ้ดยตรง (ภิเษก ชยันิรันดร์, 2553)  

เครื+องมือทางการตลาดดิจิทลัที+สร้างประสบการณ์ที+กระตุน้ยอดขายของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย
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ดงันีV  1) Content Marketing คือ การเล่าเรื+องราวของสินคา้อย่างมีสไตล ์ครับ ไม่ใช่การ hard sale ที+

เอาแต่อวดอา้งสรรพคุณสินคา้ แต่มนัตอ้งมาตัVงแต่ การวางกลยุทธ์ให้แก่สินคา้ ว่าจะผลิตอะไร

ออกมา ทาํเพื+อใคร ช่วยแกปั้ญหา (Pain point) เรื+องอะไร จากนัVนจึงค่อยร้อยเรียงเป็นบทความพร้อม

รูปภาพสวย ๆ หรือวิธีที+สินคา้หรือบริการเหล่านัVนเขา้ไปช่วยแกปั้ญหาใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้

การเล่าเรื+ องที+ดีให้กับสินคา้หรือบริการที+จาํเป็นต้องมีผูเ้ล่าเรื+ องที+เป็นคนในแวดวงที+ผูบ้ริโภค

เป้าหมายของเรารู้จักด้วย (Influencer) ซึ+ งก็จะช่วยให้เรื+ องราวของเราน่าเชื+อถือยิ+งขึVน 2) Video 

Marketing การสร้างคลิปวิดีโอที+มีคุณภาพจึงกลายเป็นแนวทางและกลยทุธ์ใหม่ สาํหรับธุรกิจอยา่ง

หลีกเลี+ยงไม่ได้ โดยเฉพาะกบัเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตไร้สายแบบ 4G ยิ+งทาํให้ขอ้จาํกดัในการ

สื+อสารเล่าเรื+องราวผา่นคลิปวดีิโอบนอุปกรณ์เคลื+อนที+หรือ Smartphone หมดไปอยา่งสิVนเชิง  ดงันัVน

คลิปวิดีโอควรสัVนและกระชบัสร้างความแตกต่างทางอารมณ์และให้เกิดความสนใจไดต้ัVงแต่ 5-10 

วินาทีแรกที+ได้รับชม และไม่ควรยาวเกินกว่า 3 นาที (Trends And Technology, 2017) 3) Live 

Streaming แต่ละครัV งจะทาํให้แบรนด์เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดค้รัV งละมาก ๆโดยไม่จาํกดัว่าตอ้งเป็น

ลูกคา้ของแบรนดอ์ยา่งเดียว เมื+อการถ่ายทอดสดน่าสนใจ พวกเขาก็จะบอกต่อไปยงัคนอื+น ๆ และที+

สาํคญัการทาํการออกออกาศวดีีโอแบบสด ๆ ยงัเสียค่าใชจ่้ายนอ้ย บางครัV งอาจไม่เสียเลยกไ็ด ้

 

 

2.5 เเนวคดิการกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market) 

การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Target Marketing) หมายถึง การที+ผูข้ายจําแนกผูซื้V อ

ออกเป็นกลุ่ม ๆ แตกต่างกนัออกไป แลว้จึงเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคที+ตอ้งการออกหนึ+งกลุ่ม หรือมากกวา่

นัVน เพื+อดาํเนินงานพฒันาผลิตภณัฑ ์เเละวางกลยทุธ์ส่วนผสมการตลาดใหมี้ความเหมาะสมกบัตลาด

เป้าหมายแต่ละส่วนเพื+อตรงตามกบัความตอ้งการ หรือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพราะ

สามารถกาํหนดโอกาสทางการตลาด สามารถปรับเเต่งผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความมุ่งหวงัของ

ลูกคา้ เเละสามารถปรับแต่งองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาดใหมี้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่

ละกลุ่มได้อย่างแท้จริง ซึ+ งมีความสัมพนัธ์กัน 2 ประการ ได้แก่ การแบ่งส่วนตลาด (Market 

Segmentation) เเละการกาํหนดเป้าหมาย (Target Marketing) (ศุกชาติ เอี+ยมรัตนกลู, 2557)  

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งส่วนตลาด หมายถึง การ

แบ่งหรือแยกลูกคา้ออกเป็นกลุ่มยอ่ย โดยศึกษาจากความตอ้งการ บุคลิกลกัษณะ หรือพฤติกรรม ซึ+ ง

ผูบ้ริโภคที+อยูใ่นแต่ละกลุ่มเดียวกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการที+คลา้ยคลึงกนั หรือส่วน
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ประสมทางการตลาดที+แตกต่างกนั  ทาํใหเ้พิ+มประสิทธิภาพในการทาํงานดา้นการตลาด และจดัสรร

งบประมาณในการเขา้ถึง ลูกคา้เป้าหมาย (Target Customer) แต่ละกลุ่มมีความตอ้งการที+แตกต่างกนั    

โดยที+วตัถุประสงค์ของการแบ่งส่วนตลาด เพื+อออกแบบส่วนประสมทางการตลาด 

(Design a marketing mix) ให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย เกณฑใ์นการแบ่ง

ส่วนตลาด  (Base Segmenting Market) ไดด้งันีV  (1) การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ (Geographic 

Segmentation) หากอยู่ในภูมิภาคเดียวกนัจะมีรูปแบบการใช้ชีวิต สังคม ประเพณี วฒันธนธรรม 

หรือลกัษณะทั+วไปที+มีอิทธิพลต่อการซืVอที+คลา้ยคลึงกนั (2) การแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ (Demography Segmentation) เป็นการการแบ่งตามอาย ุเพศ ขนาดของครอบครัว 

กลุ่มรายได ้หรือตามอาชีพ (3) การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวิทยา (Psychography Segmentation) เป็น

การระบุลกัษณะบุคลิกภาพและลกัษณะที+แตกต่างกนัในกลุ่มของประชากร วิถีการดาํเนินชีวิต (4) 

การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavior segmentation) เป็นการแบ่งตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

เช่น ลูกคา้กลุ่มหนึ+ งจะซืVอผลิตภณัฑ์แบรนด์เดียวเสมอ (ความซื+อสัตยต่์อแบรนด์: Brand Loyalty) 

ในขณะที+ลูกคา้อีกกลุ่มซืVอผลิตภณัฑ์เปลี+ยนแบรนด์ไปเรื+อย ๆ อตัราการใช ้ผลประโยชน์ที+ลูกคา้

แสวงหา ประโยชน์จากการเเบ่งส่วนตลาดสามารถเเบ่งออกเป็นดงันีV   

1. ทาํใหธุ้รกิจมองเห็นโอกาส (Opportunity) และตอ้งดาํเนินการอยา่งต่อเนื+อง  

2. ช่วยนกัการตลาดในการวเิคราะห์ ผูบ้ริโภค และทิศทางของสินคา้และบริการ  

3. ช่วยในการจดัสรรทรัพยากร ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การกาํหนดเป้าหมาย (Target Marketing)  คือ การเลือกส่วนตลาด หลงัจากที+แบ่งส่วน

ตลาดที+เหมาะสมแลว้ (อาจเลือกหนึ+งส่วนตลาดหรือหลายส่วนเป็นเป้าหมาย)  สาํหรับออกแบบส่วน

ประสมทางการตลาด และการเลือกใช้ทรัพยากร ซึ+ งขึVนอยู่กับกลยุทธ์การเลือกตลาดเป้าหมาย 

( Market Target Strategic) ที+ สํ าคัญ  3  รูปแบบ  การตลาดแบบไม่แยกแยะความแตกต่าง 

(Undifferentiated Marketing) การตลาดเเบบแยกแยะความแตกต่าง (Differentiated Marketing) และ

การตลาดแบบมุ่งเฉพาะ (Concentrated Marketing) 

1) การตลาดแบบไม่เเยกเเยะความเเตกต่าง (Undifferentiated Marketing) คือ คาํนึกถึง

ส่งที+เป็นความตอ้งการส่วนรวมที+ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการของแบรนด ์ 

2) การตลาดเเบบแยกแยะความแตกต่าง (Differentiated Marketing) คือ การกาํหนด

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการใหมี้ลกัษณะเฉพาะสาํหรับผูบ้ริโภคในกลุ่มนัVน ๆ อยา่งเเทจ้ริง  

3) การตลาดแบบมุ่งเฉพาะ (Concentrated Marketing) คือ เป็นการมุ่งเนน้เฉพาะไปใน

ตลาดส่วนแบ่งเดียวที+ไดพิ้จารณาเห็นวา่มีความน่าสนใจ หรือมีโอกาสทางการตลาดดีกวา่ตลาดอื+น ๆ 
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เพราะจะมีความเขา้ใจลกัษณะตลาดถี+ถว้นเเละถูกตอ้ง สามารถเรียนรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เเละ

ศึกษาลึกลงถึงความตอ้งการเฉพาะเจาะจงของลูกคา้ได ้

 

 

2.6 งานวจิยัทีBเกีBยวข้อง 

แรงจูงใจในการทาํกสิกรรมของเกษตรกรนัVนคือ ดาํรงชีวิตดว้ยวิถีการเกษตร เพราะ

ส่งเสริมให้เกษตรกรไดใ้ชชี้วิตใกลชิ้ดกบัธรรมชาติ พืชผกั เเละสัตวที์+เกษตรกรเป็นผูดู้แลเอง และ

เกษตรกรเองยงัเป็นนกัสร้างสรรคง์าน มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน เพราะหลกั ๆ ตอ้งทาํงาน

ในสถานที+กลางเเจง้ เกษตรกรมองเห็นวา่ฟาร์มเป็นสถานที+ดีกบัเดก็ ๆ (ลูก ๆ ของเกษตรกรเอง) เเละ

เกษตรกรยงัสามารถทาํงานไดด้ว้ย ประกอบกบัสงัคมชนบทมีประเพณีที+ดีงามเป็นสิ+งที+ควรมีการสืบ

ทอดเเละรักษาไวสื้บต่อไป การผลตอบแทนเรื+ องเงินตราไม่ได้เป็นเหตุผลในแรงจูงใจของการ

ประกอบอาชีพเกษตรกร เเต่เกษตรกรเป็นวิถีการดาํรงชีพมากกว่า (Vartdal & Blekesaune, 1992) 

นอกเหนือไปจากนัVนเกษตรกรรุ่นใหม่นีVมกัจะทาํการเกษตรในพืVนที+ขนาดเลก็ไม่เกิน 50 เอเคอร์ เเต่

พืVนที+การเพาะปลูกกลบัมีอตัราจะเพิ+มขึVนเมื+อเกษตรกรมีประสบการณ์มากขึVน ซึ+ งพบวา่ส่วนใหญ่เเรง

บนัดาลใจของคนหนุ่มสาวไม่ได้เติบโตในครอบครัวของเกษตรกร เเละนิยมปลูกพืชที+มีความ

หลากหลายมีทัVงพืช ผกั ธญัญาหาร เเละเลีVยงสัตว ์โดยภาพรวมจะเลือกปลูกพืชมากกว่า 4 ประเภท

เป็นตน้ไป (National Young Farmers Coalition, 2017) ซึ+ งในการวางแผนการตลาดของสินคา้เกษตร

นัVน เกษตรกรนิยมปลูกสินคา้เกษตรที+ปราศจากสารเคมี ปลอดภยัทัVงตวัผูผ้ลิตและบริโภคเอง เพราะ

เกษตรกรตอ้งการผลิตอาหารที+มีการพฒันาอยา่งย ั+งยืน และเปลี+ยนแปลงไปตามความตอ้งการของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคที+หันมาให้ความใส่ใจต่อสุขภาพและความปลอดภัยในอาหาร (Ekaterina 

Arabska, 2017)  

กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) เกษตรกรมีการวิเคราะห์ผูบ้ริโภค

พบว่าผูบ้ริโภคมีความชื+นชอบผกัที+มีคุณภาพสูง ซึ+ งตอ้งเป็นสินคา้เกษตรที+มาจากวตัถุดิบที+เป็น

สารอินทรีย ์มีความสด มีความเชื+อมั+น เชื+อใจต่อเกษตรกรวา่จะผลิตสินคา้ที+มีคุณค่าต่อสมาชิก CSA 

(Community Supported Agriculture) และมีความปลอดภยัต่อสุขภาพ โดยสมาชิกผูบ้ริโภคใหค้วาม

เชื+อใจต่อแหล่งอาหารที+เชื+อถือไดเ้ป็นสาํคญั และผลิตสินคา้ที+มีความหลากหลายชนิด หลายขนาด 

ให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคที+เป็นสมาชิก CSA สามารถเลือกคดัสรรได ้ (Emily et al, 

2018) ซึ+ งสิ+งที+ผูบ้ริโภคมองหาสินคา้ที+ปลอดภยัหมายถึงเป็นผลิตภณัฑที์+ปราศจากสารเคมีหรือสาร

สังเคราะห์ใด ๆ ในการเพาะปลูกหรือเพาะเลีV ยงสัตว ์เเต่จะอาศยัวิธีการทางธรรมชาติเขา้มาใชใ้น
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กระบวนการผลิต เเละกระบวนการผลิตนัVนจะตอ้งไม่ส่งผลกระทบต่อธรรมชาติเเละสิ+งเเวดลอ้ม 

นอกจากนัVนยงัต้องให้ความสําคญักับการเปลี+ยนแปลงของโครงสร้างประชากรทางสังคมที+มี

แนวโนม้จะมีผูสู้งวยัปริมานเพิ+มขึVน กลยทุธ์ทางการตลาดตอ้งเปลี+ยนไปเพื+อตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้สูง

วยัมากขึVน เพราะเป็นอีกกลุ่มหนึ+งที+รักสุขภาพและมีกาํลงัซืVอสินคา้ เพื+อตอบโจทยค์วามตอ้งการของ

ผูสู้งวยัไดอ้ยา่งเตม็ประสิทธิภาพเเละตรงจุด การผลิตผลิตภณัฑที์+ปราศจากสารเคมีเป็นสินคา้ที+ดีเเละ

มีประโยชน์ต่อสุขภาพอย่างแน่นอน ก็จะไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคในทุก ๆ วยั ทาํให้สามารถ

ขยายฐานลูกค้าได้เพิ+มมากขึVน (ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จันทึก, 2017)  และมีความ

เชื+อมโยงกบัเกษตรกรรุ่นใหม่ชาวอเมริกนัมองว่าการผลิตสินคา้ออแกนิคตอ้งมีความใส่ใจดูแล

สิ+งแวดลอ้มดว้ย การเป็นทาํฟาร์มเกษตรแบบยั+งยนื (National Young Farmers Coalition, 2017) นอก

ไปจากนัVนการวางกลยทุธ์การตลาดแบบผสมผสานนัVนระหวา่งเป็นแหล่งผลิตสินคา้เกษตรและมีการ

จดักิจกรรมของฟาร์มเขา้ดว้ยกนั ซึ+ งใชเ้พื+อการขายสินคา้เเละบริการแหล่งพกัผอ่นหรือแหล่งเรียนรู้

ดา้นการเกษตรสาํหรับผูที้+ให้ความสนใจ โดยมุ่งเนน้ที+จะผลิตตามความตอ้งการของผูซื้Vอในตลาด

เป็นหลกัและผูบ้ริโภคสามารถรับสินคา้ไดต้ามความถูกตอ้งของสินคา้ (Ann Dodor, 2015) และ

เกษตรกรควรมีการวางตาํแหน่งสินคา้ และปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑข์องตนเองอยูเ่สมอ หรือมีการ

นาํนวตักรรมมาใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑด์ว้ย (Emily et al, 2018) และผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จะผลิต

เองภายในไร่ (ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก, 2017) 

กลยุทธ์ด้านราคาของผลิตภณัฑ์เกษตร (Price Strategy) เกษตรกรนอกจากสถานที+

จาํหน่ายที+ทั+วถึงมือผูบ้ริโภคแลว้นัVนช่องชาํระเงินในการสั+งซืVอสินคา้ของผูบ้ริโภคที+ตอ้งสั+งของ

ล่วงหน้า ควรมีสถานที+ชาํระเงินหลากหลายช่องทางเพื+อให้สามารถดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่างราบรื+น 

เพราะการเปลี+ยนแปลงดา้นราคาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืVอของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั (Emily et al, 

2018) ซึ+ งอีกมุมมองหนึ+งมองถึงดา้นราคาขึVนอยูก่บัการแข่งขนัในตลาดเป็นส่วนประกอบหลกัที+มีผล

ต่อการตดัสินใจซืVอสินคา้ของผูบ้ริโภค และปรับราคาตามตลาดหรือตามความตอ้งการและการ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ผูผ้ลิตตอ้งรู้จกัการคู่แข่งระดบัทอ้งถิ+นเเละระดบัประเทศ เเต่ไม่ไดต้ระหนกัถึง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Ekaterina Arabska, 2017) ถึงอยา่งไรก็ตามราคาผลผลิตจะอยูใ่นระดบั

ปานกลาง ซึ+ งจะสูงกว่าราคาปกติอยู่เพียงประมาน 30 % โดยขึVนอยู่กบัสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นัVน ๆ 

(ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก, 2017)   

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ (Contribution Strategy) ช่องทางที+เกษตรกร

ใช้เพื+อนาํผลผลิตทางการเกษตรออกไปจาํหน่ายคือ ตลาดเกษตรชุมชน (Community Supported 

Agriculture: CSA) เป็นช่องทางที+มีประสิทธิภาพสูงสุดของการขายสินคา้เกษตรของเกษตรกรรุ่น
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ใหม่ ร้านอาหาร ร้านคา้หน้าฟาร์มเป็นอีกหนึ+ งช่องทางที+ดีของเกษตรกรเพราะช่วยในการสร้าง

ประสบการณ์ที+ดีต่อลูกคา้ ตอ้งมีอาํนวยความสะดวกสบายในการเขา้ไปเยี+ยมชมสถานที+ จึงเป็นการ

เพิ+มโอกาสในการขายอีกดว้ย (Emily et al, 2018) ซึ+ งฟาร์มอาจจะเป็นร้านอาหาร ร้านคาเฟ่ เพื+อให้

สามารถเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก (ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก, 2017) เพราะผูบ้ริโภค

สามารถไปรับเองกบัผูผ้ลิตนัVนกบัมีขอ้ดีที+ทาํให้สามารถสร้างโอกาสไดมี้การปฏิสัมพนัธ์ระหว่าง

ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคโดยตรง และการมีแหล่งการกระจายสินคา้อยา่งทั+วถึงเป็นเพิ+มโอกาสในการขาย

ไดดี้ แต่ยงัมีขอ้จาํกดัเรื+ องกระบวนการจดัการระบบขนส่งที+ตอ้งไปส่งตามจุดรับสินคา้ในสินคา้

เกษตรบางชนิดเพราะมีขอ้จาํกดัในการขนส่ง (Emily et al, 2018) เพราะผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ

ช่องทางที+หลากหลาย มีความสะดวกสบาย ตอบโจทยก์ารดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคที+ดีในการรับ

สินคา้แก่ผูบ้ริโภค และยงัตอ้งให้ความสาํคญักบัเครื+องหมายทางการคา้ที+บ่งบอกถึงความปลอดภยั

จากสารเคมี หรือเป็นสินคา้ที+มีเครื+องหมายรับรองการคา้เกษตรออแกนิค หรืออินทรีย ์(Ekaterina 

Arabska, 2017)  และหรือร้านคา้ที+ขายสินคา้เกษตรเป็นอีกช่องรองที+ช่วยเกษตรกรในการจาํหน่าย

สินคา้ แต่กลบัพบการขายช่องทางออนไลน์นัVนอยา่งเวบ็ไซตข์องฟาร์มเอง กบัพบปัญหา ความทา้

ทายเเละอุปสรรคที+เกษตรกรรุ่นใหม่ตอ้งเผชิญหนีไม่พน้เรื+องการขาดผลทางกาํไรของการดาํเนิน

ธุรกิจ เเละการเขา้ถึงพืVนที+เกษตรบางรายยงัเป็นการเช่าพืVนที+ในการทาํการเกษตรตอนช่วงเริ+มตน้เอง 

(National Young Farmers Coalition, 2017) ถึงอยา่งไรกต็ามการช่องทางการจาํหน่ายออนไลน์กเ็ป็น

อีกหนึ+งทางเลือกในการจาํหน่ายของเกษตรกรที+มีประสิทธิภาพ (Erin Silva and Team, 2017) 

กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) เกษตรกรที+มีหน้าฟาร์มเป็น

ของตนเองจะเสนอขายสินคา้ และแนะนาํกิจกรรมโปรโมชั+นต่าง ๆ ของฟาร์ม โดยพนกังานหนา้

ร้านฟาร์มจะเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคที+เดินทางมาเยี+ยมชมฟาร์ม ชิมสินคา้ตวัอยา่ง การทดลองใชสิ้นคา้ 

เพื+อให้เขา้ใจถึงคุณภาพและประโยชน์ของผลิตภณัฑข์องฟาร์มผ่านการตกแต่งร้านหนา้ฟาร์มให้มี

บรรยากาศธรรมชาติ และใชถุ้งกระดาษแทนการใชถุ้งพลาสติกเวลาจาํหน่ายสินคา้ (ณชิววรณ มูล

สวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก, 2017) มากไปกว่านัVนจะมีการใชค้าํพูดที+เป็นการส่งเสริมการขายให้

เขา้ถึงโปรโมชนัของสินคา้ไดป้ระทบัใจผูบ้ริโภค ดงันัVนกลยทุธ์การตลาดทาํความเขา้ใจพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคเพื+อพฒันาผลิตภณัฑ ์เปลี+ยนแปลงกลยทุธ์วิธีการสื+อสาร เเละช่องทางการจดัจาํหน่าย

ใหมี้ประสิทธิภาพมากขึVน (Ann Dodor, 2015) และตอ้งมีการทาํโฆษณา การขายโดยตรงกบัผูบ้ริโภค 

เพราะพบว่าเกษตรกรใช้อินเตอร์เน็ตเเละสื+อโซเซียลมีเดียในระดบัตํ+ามากเพียง 10 % เท่านัVนที+

เกษตรกรมีการพยายามสื+อสารการโฆษณาต่าง ๆ ถึงผูบ้ริโภค เกษตรกรมีทกัษะในการจดัการบริหาร
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ฟาร์มเเต่เกษตรกรไม่ไดมี้การวางแผนหรือกลยทุธ์ทางการตลาดใด ๆ เวน้เเต่ว่าจะมีการบงัคบัตาม

แผนธุรกิจที+ติดต่อ (Ekaterina Arabska, 2017) 

กลยุทธ์ดา้นการสื+อสารการตลาด (Communication Strategy) เครือข่ายสังคมและการ

เชื+อมต่อส่วนบุคคลเป็นช่องทางการสื+อสารการตลาดที+มีค่าที+สุดสาํหรับเกษตรกร เป็นการกระจาย

ใหเ้กิดการทดลองสินคา้ผา่นการสื+อสาร ทัVงที+เป็นเครื+องมือที+ดี แต่เกษตรกรอาจจะยงัไม่ไดมี้การใช้

งานทรัพยากรเครือข่ายสังคมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ+ งดีกว่าการที+เกษตรกรใช้การโฆษณาที+

ตอ้งการมีชาํระเงินก่อนทาํโบรชวัร์  ดงันัVนการสื+อสารกบัผูบ้ริโภคบ่อย ๆ นัVนเป็นการจดัการใช้

แพลตฟอร์มโซเซียลมีเดียใหมี้การพดูคุยกบัผูบ้ริโภคจากผูผ้ลิตโดยตรง ซึ+ งอาจจะทาํเนืVอหา แบ่งปัน

เป็นความรู้ เป็นขอ้คิดดี ๆ ต่าง ๆ หรือใชเ้ป็นช่องทางการสื+อสารโปรโมชนักิจกรรมต่าง ๆ ในฟาร์ม

ได้ เสมือนเป็นตัวกลางเชื+อมการรู้จักระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค และเล่าเรื+ องราวความเป็น

บรรยากาศในฟาร์มให้เป็นที+รู้จกั (Emily et al, 2018) นอกจากนัVนการใชช่้องทางโซเซียลมีเดียใน

การสื+อสาร การโฆษณาแลว้นัVน ยงัเป็นการเล่าเรื+องราวความเป็นมาของแบรนด ์(Brand Storytelling)  

ทาํให้สร้างความน่าสนใจบนสื+อออนไลน์ให้กบัลูกคา้ที+มีเอกลกัษณ์ของเเบรนด์ ตวัสินคา้ บรรจุ

ภณัฑ์ เเละสถานที+ เเละยงัให้ความสําคญัปัจจยัดา้นตวับุคคล ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้น

ราคา ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์ซึ+ งเป็นปัจจยัทางการตลาดที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืVอสินคา้

ของแบรนด ์เเละเเบรนดมี์การสื+อสารผา่นช่องออนไลน์จึงสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เเละปรับปรุงรูปแบบวิธีการสื+อสารตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้หมาะสมจนทาํให้

ผูบ้ริโภคมีความเชื+อมั+นในการตดัสินใจซืVอสินคา้หรือบริการของแบรนด ์พรวลยั ประเสริฐวฒิุวฒันา 

(2016) และยงัใชเ้ป็นการเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ให้แบรนดใ์นการส่งเสริมการขาย (ณชิววรณ 

มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก, 2017) แต่ถึงอยา่งไรการสื+อสารสองทาง (Ekaterina Arabska, 2017) 

เป็นสิ+ งที+ เกษตรกรควรสื+อสารเพื+อเรียนรู้ การเปลี+ยนวิธีการสื+อสารทาํให้เขา้ใจพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเพื+อพฒันาผลิตภณัฑเ์เละช่องทางการจดัจาํหน่ายให้มีประสิทธิภาพมากขึVน (Ann Dodor, 

2015) 

จากการศึกษางานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งทัVงหมด แสดงให้เห็นถึงความสําคญัของกลยุทธ์

การตลาดเป็นปัจจยัที+ส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจ และการทาํตลาดอยา่งชดัเจนจากการเขา้ใจผูบ้ริโภค

ยุคปัจจุบันนีV จากข้อมูลที+ได้จากเทคโนโลยีที+ล ํ+าสมัย ทางผูว้ิจัยจึงได้นําแนวคิดดังกล่าวมาใช้

ประกอบการตัVงคาํถาม วิเคราะห์ และอธิบายเชื+อมโยงความสัมพนัธ์ระหว่างแนวคิดกบัการถอด

บทเรียนกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 
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บททีB 3  

ระเบียบวธีิวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจัยในเรื+ อง ถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ครัV งนีV เป็น

งานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มุ่งศึกษาวิเคราะห์หาเเรงจูงใจในการหันมาประกอบ

อาชีพเกษตรกรหรือฟาร์มเมอร์ เพื+อวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การตลาด รวมทัV งปัจจัยกลยุทธ์

การตลาดที+มีผลต่อการดาํเนินธุรกิจภาคเกษตรกรรรม เเละปัญหากบัอุปสรรคในการวางแผนกลยทุธ์

การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ โดยใชเ้เนวทางในการศึกษาแบบกรณีศึกษามีรายละเอียดดงันีV  

 

  

3.1 วธีิการเลือกผู้ให้ข้อมูลสําคญั (Key Information) 

ผู ้วิจัยใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างเเบบเฉพาะเจาะจง  (Purposive Sampling)  โดยผู ้ให้

สัมภาษณ์เป็นเจา้ของฟาร์ม หรือเจา้ของสวนผลผลิตทางการเกษตรที+เป็นเกษตรกรรุ่นใหม่ของ

ประเทศไทย ทัV งหมดจํานวน 10 กรณีศึกษาเป็นขัVนต้น เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In - depth 

Interview) ซึ+ งจะเป็นการมุ่งศึกษารายละเอียดเชิงลึกแต่ละกรณีศึกษาเพื+อให้ไดข้อ้มูลอย่างลึกซึV ง

เกี+ยวกบักลยทุธ์การตลาดของเกษตรรุ่นใหม่ และแต่ละกรณีศึกษาจะใชเ้วลาสัมภาษณ์ประมาน 1- 2 

ชั+วโมงเป็นอย่างน้อย  โดยมีวิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างคือ  ต้องเป็นเกษตรกรรุ่นใหม่ที+ มี

ประสบการณ์ทางดา้นเกษตรมามากกว่า 3 ปีขึVนไป  มีช่วงอายุอยู่ในเกณฑ์ระหว่างอายุ 18 - 45 ปี

เท่านัVน การเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างสามารถเขา้ถึงไดจ้ากขอ้มูลของผูเ้ขา้ร่วมโครงการเกษตรกรสร้าง 

(Young Smart Farmers) ซึ+ งเป็นโครงการนโยบายของภาครัฐ และหรือจากสําหนกังานเกษตรและ

สหกรณ์จงัหวดั แต่การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งพิจารณาร่วมกบัใชว้ิจารณญาณเเละดุลยพินิจของผูว้ิจยั

ในการพิจารณาว่าผูใ้ห้ขอ้มูลสัมภาษณ์นัVนสามารถให้ขอ้มูลในเรื+องกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกร

รุ่นใหม่และสามารถตอบคาํถามตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัได ้
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3.2 แหล่งข้อมูล 

การศึกษาวิจัยในเรื+ อง ถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่  ผูว้ิจัยมี

แหล่งขอ้มูลดงันีV   

3.2.1 แหล่งขอ้มูลประเภทตวับุคคล ได้แก่ เจ้าของสวนหรือฟาร์ม โดยใช้วิธีการ

สัมภาษณ์เชิงเจาะลึก (In-depth Interview) ทัVงการสัมภาษณ์แบบการพบปะพูดคุยกนั (Face-to-face 

or Personal Interview) เเละการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท์ (Telephone Survey) เพื+อให้ไดข้อ้มูลตามที+

ตอ้งการศึกษามีความครบถว้นตามวตัถุประสงค ์  

3.2.2 แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร (Document Review) เช่น บทความ บทสมัภาษณ์ทัVง

จากรายการโทรทศัน์ นิยตสาร เเละสื+อออนไลน์บนอินเทอร์เน็ต นอกจากนัVนผูว้ิจยัยงัศึกษาจาก

ขอ้ความ รูปภาพจากช่องทางสื+อสงัคมออนไลน์ต่าง ๆ 

 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

สาํหรับการขอ้มูลจากเอกสาร ผูว้ิจยัไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร บทความ 

บทสัมภาษณ์ เจ้าของหรือเกษตรกร จากทัV งอินเทอร์เน็ตบนสื+อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ อาทิเช่น 

Facebook Fan page, Website ของแบรนด์ นิตยสาร เเละงานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งกบัแรงจูงใจ กลยุทธ์

การตลาดของเกษตรกร เเละการทาํการตลาดบนช่องทางออนไลน์ทัVงเป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย

เเละการสื+อสารของเเบรนด์ผ่านไปยงัลูกคา้ เพื+อนาํมาใชเ้ป็นขอ้มูลพืVนฐานในการชีV ให้เห็นถึงการ

เปลี+ยนแปลง เเละพฒันาการของการทาํการตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ ซึ+ งจะเป็นขอ้มูลพืVนฐานที+ใช้

ในการตัVงคาํถามการสมัภาษณ์เชิงเจาะลึกเกี+ยวกบัเจา้ของฟาร์มหรือเกษตรกร 

 

 

3.4 เครืBองมือทีBใช้ในการวจิยั 

เนื+องจากการศึกษาครัV งนีV เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื+อให้การ

เก็บขอ้มูลในการศึกษาเป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา ดังนัVนผูว้ิจัยจึงได้มีการกาํหนด

เครื+องมือที+ใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ เเเบบสัมภาษณ์ประเด็นคาํถามเเบบเชิงลึก (In-depth Interview) 

โดยสร้างเเนวคาํถามในลกัษณะปลายเปิดที+ผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถตอบคาํถามไดอ้ย่างอิสระ เเต่

คาํถามจะมุ่งเนน้คน้หาคาํตอบเกี+ยวกบัเเรงจูงใจ ทศันคติ เหตุผลการหนัประกอบอาชีพเกษตรกร รูป

แบบเเละกลยุทธ์การตลาด ปัญหาเเละอุปสรรคในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น
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ใหม่ โดยประเภทของคาํถามแนวคาํถามอยา่งกวา้ง ๆ ซึ+ งสามารถแตกประเด็นในการสัมภาษณ์ได ้

เเละอาจมีการปรับเปลี+ยนไดต้ามความเหมาะสม ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยโทรศพัทมื์อถือใน

การบนัทึกเสียงเเละบนัทึกภาพ ขณะทาํการสัมภาษณ์มีการจดบนัทึกเป็นรายประเด็นที+สําคญัเพื+อ

ไปสู่การตอบคาํถามงานวิจยัไดอ้ย่างครบถว้นครอบคลุมตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยมี

ประเดน็การสมัภาษณ์ ประกอบไปดว้ยดงัต่อไปนีV  

ส่วนที+ 1 คาํถามที+เกี+ยวกบัขอ้มูลทั+วไปของผูใ้หส้มัภาษณ์   

1. เพศ อาย ุสถานภาพ (โสด/สมรส (จาํนวนบุตร) /หยา่ร้าง) การศึกษา รายได ้ 

2. คุณเคยประกอบอาชีพใดมาก่อนหรือไม่ ถา้เคยอาชีพอะไร  

3. เหตุผลหรือแรงจูงใจในการประกอบอาชีพเกษตรกรรุ่นใหม่ ของคุณคืออะไร  

4. ชื+อเเบรนดสิ์นคา้หรือบริการของธุรกิจเกษตรคืออะไร 

ส่วนที+ 2 คาํถามกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

5. คุณคิดวา่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจนีV มีใครบา้ง  

- กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของคุณอยูที่+ใดบา้ง 

- กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของคุณเป็นกลุ่มใด (แม่บา้น/พอ่บา้น พนกังาน

ออฟฟิศ คุณพอ่คุณแม่มือใหม่ หรือคนที+ใส่ใจสุขภาพ) 

6. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งไรบา้ง  

- สินคา้ของคุณมีอะไรบา้ง 

- สินคา้ของคุณมีจุดเด่นหรือเอกลกัษณ์อะไรเป็นพิเศษหรือไม่อยา่งไร  

- คุณมีสินคา้แปรรูปหรือไม่ (ถา้มีสินคา้นัVนสามารถสร้างมูลค่าใหก้บั

ธุรกิจของคุณหรือไม่ อยา่งไร)  

- รูปแบบของบรรจุภณัฑมี์ความสาํคญัต่อการตลาดของคุณหรือไม่ 

อยา่งไร 

- ดา้นการผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตาฐานและคุณภาพ ดา้นบรรจุภณัฑข์อง

สินคา้ ดา้นสินคา้แปรรูป คุณใหสิ้+งใดสาํคญัที+สุด คิดเป็นแต่ละสดัส่วนเท่าไร  

7. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาอยา่งไรบา้ง  

- คุณมีวธีิการตัVงราคาสินคา้อยา่งไร  

- คุณมีวธีิการตัVงราคาสินคา้คู่กบัโปรโมชนัอยา่งไร  

8. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางจาํจดัหน่ายอยา่งไร 
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- สินคา้ของคุณมีจาํหน่ายภายในประเทศ หรือส่งออกต่างประเทศหรือไม่ 

อยา่งไร 

- คุณมีวธีิการเจาะกลุ่มเป้าหมายอยา่งไร 

- สินคา้ของคุณจาํหน่ายในช่องทางใดบา้ง (offline: Modern Trade or 

Traditional Trade, online: Own Media, Paid Media) เพราะอะไร  

- ช่องทางใด สาํคญัที+สุดต่อการประกอบธุรกิจของคุณ  

- ช่องทางออนไลน์ ใช่ทางเลือกในการเป็นช่องทางจดัจาํหน่ายและช่วย

เพิ+มยอดขายสินคา้จริงหรือไม่อยา่งไร  

- คุณมีการสร้างเครือข่ายสินคา้ร่วมกบัเครือข่ายเกษตรกรรุ่นใหม่กบั

ชุมชนหรือไม่ เพราะอะไร  

9. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นการสื+อสารการตลาดอยา่งไร  

- ช่องทางไหนคุณใชท้างสื+อสารการตลาด (Facebook, IG, YouTube, 

Website) 

- การสื+อสารการตลาดรูปแบบใดบา้งที+คุณเห็นวา่มีบทบาทสาํคญัต่อการ

สื+อสาร (Picture, Video, Infographic, Live Stream, Storytelling) 

- คุณมี Keyword หลกั ๆ อะไรบา้ง ในการสื+อสารการตลาดกบัลูกคา้ ซึ+ ง

ทาํใหคุ้ณแตกต่างจากคู่แข่ง 

- คุณมีการทาํ Branding และวธีิการขยาย Branding หรือไม่อยา่งไร (แบ

รนดข์องคุณคืออะไร)  

10. ในแต่ละวนัคุณใหน้ํV าหนกั กลยทุธ์การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

จดัจาํหน่าย ดา้นการสื+อสาร ดา้นแบรนด ์หรือดา้นความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นใดที+คุณให้นํV าหนกั

มากที+สุด คิดเป็นสดัส่วนเท่าไร และเพราะอะไร  

11. ปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของคุณคืออะไรบา้ง  

- ปัญหาและอุปสรรคกลยทุธ์ตลาดที+คุณตอ้งเผชิญมีหรือไม่ ถา้มีคืออะไร 

และคุณมีวธีิการแกไ้ขปัญหาอยา่งไร  

12. แก่นของการประกอบธุรกิจของคุณ  

- หวัใจหลกัของการประกอบธุรกิจ (Competency) หลกั ๆ ของคุณคือ

อะไร  

- ปัจจยัที+คิดวา่จะทาํใหคุ้ณประสบความสาํเร็จคืออะไร 
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3.5 การตรวจสอบข้อมูล 

การตรวจสอบความน่าเชื+อถือของขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบตรวจสอบความ

น่าเชื+อถือของขอ้มูลโดยการตรวจสอบสามเส้า(Triangulation) ประกอบไปดว้ย 3 เส้าดงันีV   

3.5.1 ขอ้มูลแบบสามเส้า (Data Triangulation) โดยใชก้ารตรวจสอบขอ้มูลที+ไดม้าจาก

แหล่งต่าง ๆ นัVนมีความเหมือนกนัหรือไม่ ซึ+ งถา้ทุกแหล่งขอ้มูลพบว่าไดข้อ้คน้พบมาเหมือนกนั

แสดงวา่ขอ้มูลที+ผูว้จิยัไดม้ามีความถูกตอ้ง  

3.5.2 ดา้นทฤษฎี (Theory Triangulation) จะเน้นการตรวจสอบว่าถา้มีการใชท้ฤษฎีที+

หลากหลาย แลว้ขอ้มูลที+ไดม้าเป็นไปใน ทิศทางเดียวกนัหรือไม่ ถา้ผูว้ิจยัพบวา่ไม่วา่จะนาทฤษฎีใด

มาใช ้กไ็ดข้อ้คน้พบที+เหมือนกนั แสดงวา่ขอ้มูลที+ผูว้จิยัไดม้ามีความถูกตอ้ง  

3.5.3 ดา้นผูว้ิจยั (Investigator Triangulation) เน้นการตรวจสอบจากผูว้ิจยัหรือผูเ้ก็บ

ขอ้มูล ต่างคนกนัว่าไดค้น้พบที+เหมือนกนัหรือต่างกนัอย่างไร ซึ+ งถา้ผูว้ิจยัหรือผูเ้ก็บขอ้มูลลูกคา้

พบวา่ขอ้คน้พบที+ไดม้ามีความเหมือนกนั แสดงวา่ขอ้มูลที+ผูว้จิยัไดม้านัVนมีความถูกตอ้ง 

 

 

3.6 ข้อพจิารณาด้านจริยธรรมการวจิยัในมนุษย์ 

ผูว้ิจยัไดมี้การคาํนึกถึงจริยธรรมกบัผูใ้หข้อ้มูล โดยมีการติดต่อผูใ้หข้อ้มูลเเละขอความ

อนุเคราะห์ในการสมัภาษณ์ก่อนทาํจะมีการสมัภาษณ์จริง ซึ+ งผูว้ิจยัไดเ้ปิดเผยขอ้มูลเฉพาะตามที+ผูถู้ก

สัมภาษณ์อนุญาตเท่านัVน เเละรวมทัVงไดข้ออนุญาตในการนาํภาพเเละขอ้ความเพื+อนาํมาเสนอใน

งานวิจยั ซึ+ งภาพและขอ้ความดงักล่าวนีV เป็นภาพและขอ้ความที+ถูกเผยแพร่ในสื+อสาธารณะ และจะ

คดัเลือกเฉพาะภาพและขอ้ความที+ไม่สามารถระบุตวัตนของถูกสัมภาษณ์ ส่วนขอ้มูลที+ไม่สามารถ

เปิดเผยไดน้ัVนผูว้จิยัไดท้าํการเกบ็ไวเ้ป็นความลบัและไม่ทาํการเผยแพร่ 
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บททีB 4  

ผลการวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจัยเรื+ อง “ถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่” กรณีศึกษา

จาํนวน 10 กรณีศึกษา ซึ+ งผูว้ิจยัไดมี้การเกบ็รวบรวมขอ้มูลวิจยัดว้ยวิธีการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) จากกลุ่มตวัอยา่งเกษตรกรรุ่นใหม่ของประเทศไทยทัVงเพศชายและเพศหญิง ที+มีระดบัอายุ

ระหว่างระหว่างอายุ 18 – 45  ปี พกัอาศยัอยู่ในประเทศไทย เป็นเจา้ของฟาร์มหรือเจา้ของสวน

เกษตร ผูว้ิจัยได้รวบรวมที+ไปที+มาของเหตุผลหรือแรงบันดาลใจในการเลือกประกอบอาชีพ

เกษตรกร รูปแบบกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดประกอบไปด้วย 5 ประเด็นดังต่อไปนีV  ด้าน

ผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place or Distribution) ดา้น

การส่งเสริมการตลาด (Promotion ) ด้านการสื+ อสารการตลาด (Communication) และปัญหาที+

เกี+ยวขอ้งกบัการวางแผนกลยทุธ์การตลาด จากนัVนนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยกระบวนการเชิงคุณภาพ 

และสรุปประเด็นสําคญัในแต่ละกรณีศึกษา โดยผูว้ิจยัไดก้าํหนดประเด็นในการแสดงผลการวิจยั

ดงันีV   

1. รายละเอียดของกรณีศึกษาที+เป็นกลุ่มตวัอยา่ง และทศันคติ แรงจูงใจ และเหตุผลของ

คนรุ่นใหม่ที+หนัมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

2. รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ และกลยุทธ์การตลาดที+มีผลมาก

ที+สุดต่อการดาํเนินธุรกิจของเกษตรกร 

3. ปัญหาและอุปสรรคกลยทุธ์ที+เกี+ยวกบัการวางกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกร 
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4.1 เกษตรกรคุณจอมขวญั หรรษาขจร 

4.1.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

เกษตรจอมขวญั หรรษาขจร เจา้ของฟาร์มจอมพลงั หรือ JK Land ดินแดนแห่งพลงั

และความสุข อายุ 28 ปี สถานภาพโสด ต่อไปนีV จะขอเรียกว่า “เกษตรจอม”  เกษตรจอมสําเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาตรีด้านพฤกษศาสตร์ และปริญญาโทด้านการบริหารการเกษตรจาก

มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ ไม่เคยมีประสบการณ์ดา้นการทาํงาน และดา้นการเกษตรมาก่อนแต่อยา่ง

ใด ดว้ยพืVนเพที+เกษตรจอมนัVนเป็นคนที+ค่อยขา้งชอบการเกษตร ระหว่างกาํลงัศึกษาปริญญาตรีไดมี้

โอกาสเขา้ร่วมฝึกอบรมของทางมหาวทิยาลยั และลงมือศึกษาเกี+ยวกบัเรื+องไส้เดือนกบัอาจารยส์มชยั 

จนัทร์สว่างซึ+ งเป็นอาจารยภ์าควิชาการเกษตรที+มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ปัจจุบนัฟาร์มจอมพลงั

ตัV งอยู่ในเขตเมืองพทัยา อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี ก่อตัV งขึVนในปี พุทธศกัราช 2552 จนถึง

ปัจจุบนั ฟาร์มจอมพลงัดาํเนินธุรกิจเกษตรมาเป็นระยะมากกวา่ 10 ปี 

 

 
 

ภาพ 4.1 แสดงถึงตราผลิตภณัฑข์องแบรนด ์JK LAND 

ที+มา: ฟาร์มจอมพลงั. (2562). Facebook ฟาร์มจอมพลงั. สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/Jkland 
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 “ความเป็นมาของการหันเหที+ไดม้าทาํเกษตรกร เริ+มแรกเดิมทีที+บา้นทาํฟาร์มเห็ดมา

ก่อนแลว้ตอนนัVนที+บา้นไม่รู้จะทาํอยา่งไรกบัวตัถุดิบที+เหลือจากโรงเห็ดนัVนก็คือ กอ้นขีV เห็ด ซึ+ งเป็น

ปัญหาสาํหรับการจดัการของที+บา้น จนไดไ้ปขอคาํปรึกษากบัอาจารยที์+มหาวิทยาลยัจากตอนที+ไป

เขา้เรียนอบรมปุ๋ยไส้เดือน ตอ้งบอกว่าก่อนหน้านีV จอมไม่ได้คิดอยากจะทาํเกษตร แต่ช่วงเวลา

เหมาะสมกบัที+ทางที+บา้นคุณพ่อตรวจพบโรคมะเร็งต่อมนํV าเหลืองระยะสุดทา้ย คุณพ่อตอ้งไดรั้บกา

รักษาดว้ยการบาํบดัทางเคมี และการดูแลอยา่งใกลชิ้ด คุณพอ่ตอ้งหยดุทาํงานที+โรงเห็ดทนัที ซึ+ งตอ้ง

ยอมรับว่าตอนนัVน รายไดห้ลกัของทางบา้นมาจากการทาํงานของคุณพ่อ คุณแม่ประกอบอาชีพ

แม่บา้น” ทาํใหเ้กษตรจอมตดัสินใจตอ้งเลือกดว้ยค่ารักษาพยาบาลก็สูง ตอ้งมองหางานที+ครอบคลุม

ค่ารายจ่ายของครอบครัว หากตอ้งไปทาํงานไกลบา้นตอ้งมีค่าใช้จ่ายดา้นที+พกั ค่าเดินทาง  และ

ค่าใชจ่้ายที+บา้น เมื+อมาลองเปรียบเทียบเกษตรจอมจึงเลือกตดัสินใจกลบัมาอยูบ่า้นอยา่งเดียวที+ตอน

นัVนเกษตรจอมคิดวา่ตนเองถนดัสุดคือ “ไส้เดือน เคยรู้จกั เคยศึกษามาก่อน จะทาํอยา่งไรใหไ้ส้เดือน

นีV เป็นกลายมาสร้างรายไดใ้ห้กบัครอบครัวได ้และเรียนรู้มาเรื+อย ๆ จนประกอบร่างมาเป็นโรงดิน

จนถึงทุกวนันีV  ” เพราะดินที+ดีคือดินที+มีแร่ธาตุเอน็พีเค (N-P-K) ที+ครบถว้น แต่ในความจริงแลว้ ดินที+

ดีตอ้งมีจุลินทรียห์รือสิ+งมีชีวติอยูใ่นดิน 

 

 
 

ภาพ 4.2 กิจกรรมของฟาร์มจอมพลงั 

ที+มา : ฟาร์มจอมพลงั. (2562). Facebook ฟาร์มจอมพลงั. สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/Jkland 
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JK Land ดินแดนแห่งพลงัและความสุข หรืออีกชื+อฟาร์มจอมพลงัหมายถึง “แรงพลงั

ผลกัดนัตนเอง เริ+มตน้จากตนเองก่อน ตอ้งแขง็แรงเพื+อที+จะผา่นทุกอยา่งไปใหไ้ด ้จึงกลายเป็นที+ไป

ที+มาของชื+อฟาร์มจอมพลงั” ผลิตภณัฑข์องฟาร์มประกอบไปดว้ย ไส้เดือน ปุ๋ยมูลไส้เดือน นํV าหมกั

มูลไส้เดือน ดินผสมปุ๋ยพร้อมปลูก ผสมมูลไส้เดือน ตรารถไฟ ไข่ไก่ และผกัสลดั เป็นตน้ ฟาร์มจอม

พลงัแห่งนีV มีลกัษณะของฟาร์มเป็นเกษตรแนวแบบผสมผสานกบัวิถีอินทรียป์ลอดภยัจากสารเคมี

เพราะจะใชว้ธีิการเพาะปลูกและเลีVยงสตัวภ์ายในฟาร์มดว้ยปุ๋ยคอก ปุ๋ยหมกัแทนปุ๋ยเคมีเพื+อไม่ทาํลาย

ต่อสิ+งแวดลอ้มและธรรมชาติที+อาศยัอยู่ เพราะเกษตรกรจอมตัVงใจให้เป็นแหล่งอาหารที+ดีของคุณ

พ่อคุณแม่ ให้ท่านไดมี้สุขภาพที+ดี มีความสุข และเพื+อจาํลองเกษตรวิถีอินทรียใ์นรูปแบบซึ+ งมีวิธี

ปฏิบติัที+ไม่จาํเป็นตอ้งเหมือนกนักบัคนอื+น 

  

   
          ปุ๋ยไส้เดือน                   ดินผสมปุ๋ยพร้อมปลูก  

 

ภาพ 4.3 ผลิตภณัฑข์องฟาร์มจอมพลงั 

ที+มา : ฟาร์มจอมพลงั. (2562). Facebook ฟาร์มจอมพลงั. สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/Jkland 

  

ผลการศึกษาพบว่าเกษตรจอมมีเหตุผลที+เป็นแรงจูงใจที+ผนัตัวมาประกอบอาชีพ

เกษตรกร เนื+องจากเจอวิกฤตที+บา้น คุณพอ่มีปัญหาสุขภาพซึ+งตอ้งไดรั้บการดูแลอยา่งใกลชิ้ดจึงเป็น

จุดตดัสินใจของเกษตรจอมตอ้งเลือกกลบัมาที+บา้น นาํความรู้ที+ตนเคยศึกษาและคุน้เคยมาสร้าง

รายไดใ้หก้บัครอบครัว ซึ+ งแก่นของการดาํเนินธุรกิจของเกษตรกรคือ “การตัVงเป้าหมายไว ้ปัV นปลาย

ชีวิต คือการไดท้าํในสิ+งที+เราทาํแลว้มีความสุข เป็นงานที+เรารัก และเรื+ องของสุขภาพที+ดี อาชีพ

เกษตรกรตอบโจทย์ความต้องการ เพราะเป็นสถานที+ผลิตอาหารที+ ดีให้กับตัวเองและคนใน

ครอบครัว” นอกจากนีV จุดที+น่าสังเกตอย่างหนึ+ งคือ เกษตรจอมนัVนยงัไม่ไดมี้ความรู้สึกว่าตนนัVน
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ประสบความสําเร็จ เพราะเป้าหมายที+ตัVงไวย้งัไม่ไดส้ําเร็จ และความรู้ยงัมีอีกมากมายตอ้งเรียนรู้

เท่าไรกไ็ม่หมด จุดน่าสนใจคือ ปัจจยัที+จะทาํใหเ้กษตรกรประสบความสาํเร็จของเกษตรจอมที+สาํคญั

ที+สุดคือ “ความอดทนและความรักในสิ+งที+ทาํ” 

  

4.1.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบว่าลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรจอมมีสองกลุ่มหลกัคือ กลุ่มลูกคา้

ธุรกิจบีทูบี(Business to Business: B2B) และกลุ่มลูกคา้คนเมือง (Business to Consumer: B2C) โดย

กลุ่มลูกคา้ประเภทหลงันีVแบ่งออกเป็น 2 ส่วนยอ่ยดว้ยกนัคือ ลูกคา้กลุ่มคนเมืองที+มีความตอ้งการดิน

ไปบาํรุงดิน ใชใ้นการปลูกตน้ไมใ้นบา้น แต่ไม่ไดส้นใจความเป็นอินทรียแ์ต่อยา่งใด เพราะซืVอดิน

ตามวตัถุประสงคเ์พื+อใชใ้นการปลูกตน้ไมเ้พียงเท่านัVน และลูกคา้กลุ่มที+สองคือ เป็นลูกคา้ที+มีความ

ตระหนักถึงความสําคญัของการนําดินที+เป็นอินทรียไ์ปใช้ในการปลูกต้นไม  ้และพืชผกัต่าง ๆ 

ปลอดภยัต่อชีวติ และสุขภาพ ส่วนการเจาะกลุ่มเป้าหมายเกษตรจอมมีวธีิการเจาะกลุ่มลูกคา้ผา่นทาง

เฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) เป็นหลกัผ่านการให้ความรู้เชื+อมโยงกบัสินคา้ของฟาร์ม การแนะนาํ

ของร้านที+เป็นจุดจาํหน่ายสินคา้ของฟาร์ม การบอกต่อของลูกคา้ดว้ยกนัเอง หากลูกคา้มีความสนใจ

ผ่านช่องทางออนไลน์เกษตรจอมจะแนะนาํให้ไปซืVอสินคา้ตามร้านคา้ที+การวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

ของฟาร์มตามสถานที+ใกลแ้ละสะดวกต่อการเดินทางของลูกคา้มากที+สุด 

 

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

จากการสัมภาษณ์เกษตรจอมผลการศึกษาพบกลยุทธ์ดา้นการตลาดคือ ทาํจากสิ+งที+

ตนเองถนดั และมีความรู้อยูแ่ลว้ นาํมาสร้างมูลค่าต่อธุรกิจให้กบัครอบครัวและตนเอง ทุกการผลิต

ปลอดภยัจากสารเคมี เป็นมิตรกบัสุขภาพ ซึ+ งเป็นจุดเด่นสินคา้ของเกษตรจอม แต่ถึงอยา่งไรก็ตามที+

ฟาร์มแห่งนีV ยงัไม่พบผลิตภณัฑ์แปรรูปแต่อย่างใด เกษตรจอมให้เหตุผลไวว้่า “เพราะว่ายงัไม่มี

เงินทุนในส่วนนีV ” นอกจากนัVนดา้นบรรจุภณัฑ์สินคา้ หากเป็นสินคา้เกษตรประเภทดินนัVนบรรจุ

ภณัฑสิ์นคา้มีผลต่อลูกคา้ไม่มากนกั ขอเพียงมีตราสินคา้แบรนดก์เ็พียงพอแลว้ เกษตรจอมกล่าวเสริม

วา่ “บางครัV งการซืVอขายไม่ไดข้ายเป็นถุงเท่านัVน มีตัVงแต่บรรจุใส่ถุงหนึ+งกิโลกรัม จนไปถึงซืVอขายกนั

เป็นคิวรถบรรทุก” ดงันัVนเกษตรจอมจึงให้ความสําคญักบัการผลิตสินคา้ให้ได้มาตรฐานและมี

คุณภาพมากที+สุด คิดเป็น 70 เปอร์เซ็นต ์อนัรองมาคือ ดา้นบรรจุภณัฑข์องสินคา้ 30 เปอร์เซ็นต ์
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ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษากลยทุธ์การตลาดดา้นราคาพบวา่ เกษตรจอมมีการศึกษาราคาคู่แข่งแลว้ถึง

นาํมาตัVงราคาขายโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ราคาขายปลีก และราคาขายส่ง ราคาในส่วนของการ

ขายปลีกเกษตรกรไดก้าํไรอยา่งแน่นอน แต่อีกจุดสงัเกตที+น่าสนใจจากเกษตรจอมไดก้ล่าววา่ “แต่ใน

ราคาขายส่งนัVน ราคาของสินคา้ขึVนอยู่กบั Margin ของพ่อคา้คนกลางอยู่ที+ว่าเกษตรกรให้มากหรือ

น้อย เพราะหากราคาของสินคา้มีการปรับขึVนถึงมีเพียงหนึ+ งบาทก็ตาม มีผลกระทบต่อเกษตรกร

ทนัที” เพราะพอ่คา้คนกลางอาจจะตดัสินใจไม่ซืVอทนัที ส่งผลใหเ้กษตรจอมเสียผลประโยชน์ในการ

ที+พอ่คา้คนกลางไม่รับซืVอผลิตภณัฑต์รงส่วนทนัที และกระทบต่อแผนกลยทุธ์การตลาดที+วางไว ้

 

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลวิจยัพบว่ากลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องเกษตรจอม

คือ มีสินคา้ขายเฉพาะในประเทศเพียงอยา่งเดียว เนื+องจากลกัษณะของสินคา้เป็นสินคา้มีนํVาหนกัมาก 

ลกัษณะดินแต่ละภูมิประเทศต่อการเพาะปลูกก็แตกต่างกนัตามความเหมาะสมของสภาพอากาศ 

ดงันัVนช่องทางในการจดัจาํหน่ายที+สําคญัมีอยู่สองทางดว้ยกนัคือ ช่องทางออฟไลน์ คือ ร้านคา้

จาํหน่ายสินคา้การเกษตรผา่นพ่อคา้คนกลาง และช่องทางออนไลน์แบบหนา้เฟซบุ๊กเพจ (Facebook 

Page) นอกจากนัVนช่องทางออนไลน์ยงัช่วยเพิ+มยอดขายสินคา้ไดจ้ริง เพราะทาํใหลู้กคา้รู้จกัเกษตรกร

ไดม้ากขึVน และโซเชียลมีเดียจะเป็นการสร้างโอกาสการขายสินคา้ให้กบัเกษตรกร เกษตรกรขยาย

ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นพ่อคา้คนกลาง เกษตรจอมใหเ้หตุผลไวว้า่ “ยงัตอ้งพึ+งพาพ่อคา้คนกลาง

ในการจาํหน่ายสินคา้”  นอกจากนัVนเกษตรจอมยงัมีการสร้างเครือข่ายเกษตรชุมชน เพราะเกษตร

จอมมองวา่ เป็นการเอืVอประโยชน์ซึ+ งกนัและกนั เกษตรกรรุ่นเก่ามีความรู้ดา้นการเกษตรเป็นอยา่งดี 

ตรงกนัขา้มคือไม่มีความรู้ในเรื+องของกลยทุธ์การตลาด จุดนีV จึงเป็นสิ+งที+เกษตรจอมเขา้ไปช่วยเหลือ

เกษตรกรรุ่นเก่า เพื+อเป็นการเอืVอประโยชน์ทางการตลาดร่วมกนัระหว่างสองฝ่ายให้อยู่ร่วมกนัได้

อยา่งมีคุณค่าต่อซึ+งกนัและกนั 

   

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการใหส้ัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรจอมพบ กลยทุธ์การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีอยูส่องหลกัสาํคญัคือ การใหข่้าวและประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เพราะเป็นฟาร์มกลุ่มแรก 

ที+ไดรั้บความสนใจจากสื+อต่าง ๆ  ผ่านการให้สัมภาษณ์ เช่น รายการโทรทศัน์ทัVงออฟไลน์และ

ออนไลน์ (Smart TV) ส่งผลทาํใหผู้ค้นในสงัคมรู้จกัแบรนดเ์ป็นจาํนวนมาก และยงัไดรั้บการยอมรับ
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จากคนในสังคม มีคนเชื+อถือและศรัทธาในตวัเกษตรกรเป็นอย่างมาก นอกจากนัVนเกษตรจอมยงั

กล่าวเสริมอีกว่า “การขายโดยพนักงาน ( Personal Selling) คือ ผ่านพ่อคา้คนกลางในการพูดเชิญ

ชวนขายสินคา้ใหก้บัทางร้านคา้เกษตรที+วางจาํหน่ายสินคา้ของฟาร์ม ทาํใหส้ามารถสื+อสารสองทาง 

(Two-Way-Communication) และเพิ+มยอดขายใหก้บัทางฟาร์มเพิ+มขึVน” แต่ทางฟาร์มแห่งนีV ไม่มีการ

จดักิจกรรมส่งเสริมการขายใหก้บัสินคา้แต่อยา่งใด เกษตรจอมมีกลยทุธ์ในการสร้างแบรนดใ์หเ้ป็น

ที+รู้จกัดว้ยการออกงานอีเวน้ท ์ออกบูทตามงานเกษตรแฟร์ต่าง ๆ เกษตรจอมกล่าวเสริมอีกว่า “ใช้

ระยะเวลาเกือบหนี+งปีเตม็เพื+อทาํกิจกรรมต่าง ๆ เหล่านัVนเพื+อไปพบปะกบัลูกคา้ใหลู้กคา้รู้จกัและเป็น

การบ่งชีV ถึงการมีตวัตนของเกษตรกร ถือวา่เป็นการทาํโฆษณาโปโมทใหค้นรู้จกัแบรนด”์ 

  

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์การสื+อสารดา้นการตลาดจากการวิจยัพบว่า เกษตรจอมมีการสร้างเนืVอหาให้

ความรู้ผ่านสื+อโซเซียลมีเดียเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) ในการให้ความรู้ซึ+ งมีการใชรู้ปภาพเป็น

หลกัในการเล่าเรื+ องราวความเป็นมาของแบรนด์  และเล่าเนืVอหาบรรยายบรรยากาศจากฟาร์ม  

(Storytelling) กบัลูกคา้ทาํให้สามารถโตต้อบสื+อสารกนัแบบสองทาง (Two-Way-Communication) 

เพื+อเชื+อมโยงความสัมพนัธ์ที+ดีระหว่างเกษตรกรและผูบ้ริโภคโดยตรง และผา่นทางไลน์กลุ่ม (Line 

Group) เนื+องจากเกษตรจอมมีการเปิดหลกัสูตรอบรมดา้นเกษตร ไลน์กลุ่ม (Line Group) กลุ่มจึงเป็น

ช่องทางไวส้ําหรับในการติดต่อสื+อสารและอพัเดตข่าวสารต่าง ๆ ส่วนคาํที+เลือกใชส้ําหรับในการ

สื+อสารกบัลูกคา้หลกัเกษตรจอมกล่าวไวว้า่ “เนน้เรื+องจุลินทรีย ์สุขภาพและความเป็นออแกนิค เพื+อ

สร้างความเขา้คุณสมบติัและคุณภาพของสินคา้มีประโยชน์และดีอยา่งไร ทาํไมถึงควรตอ้งใชสิ้นคา้

นีV ในการปลูกตน้ไม”้ 

ในแต่ละวนัของเกษตรจอมใหน้ํV าหนกัการทาํงานดา้นผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน

และคุณภาพมากที+สุดคิด 60 เปอร์เซ็นต์  การผลิตสินคา้ให้ไดม้าตรฐานและคุณภาพ ตอ้งพฒันา

สินคา้เสมอเพื+อให้ลูกคา้รู้สึกมีความมั+นใจในสินคา้ จงรักภกัดีกบัแบรนด ์เกษตรจอมมีความเชื+อว่า 

“การผลิตที+ดี ลูกคา้กจ็ะยงัคงภกัดีกบัแบรนด ์และยงัเป็นใชเ้วลาในการหาวิธีในการลดตน้ทุนอีกทาง

หนึ+ง” 
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4.1.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการศึกษาไดพ้บปัญหาและอุปสรรคของเกษตรจอมในเรื+องของกลยทุธ์การตลาด

ดา้นราคา ซึ+ งไม่สามารถปรับขึVนราคาได ้ราคาขึVนอยู่กบัความพึงพอใจของพ่อคา้คนกลาง ดงันัVน

เกษตรจอมจึงแกไ้ขดว้ยการคิดคน้หาวิธีในการลดตน้ทุนในการผลิต แต่ยงัคงคุณภาพสินคา้เดิมไว ้

ราคาเดิม และปัญหาที+สองกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑคื์อ บางครัV งไม่สามารถควบคุมวตัถุดิบให้

ไดต้ามมาตรฐานในการผลิตได ้เกษตรจอมจึงแกไ้ขปัญหาจากวตัถุดิบโดยการชีVแจง้ เนน้ย ํVากบัทางผู ้

ส่งวตัถุดิบใหก้บัทางฟาร์มทราบถึงคุณภาพและมาตรฐานที+ทางฟาร์มตอ้งการใหท้ราบ กาํหนดไวใ้ห้

รัดกุมมากยิ+งขึVน มีการตรวจรับสินคา้ก่อนส่งมอบวตัถุดิบ นอกจากนัVนเกษตรจอมยงัพบอุปสรรค

ดา้นการขนส่งสินคา้ เมื+อมีการสั+งซืVอสินคา้ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กเพจ ไม่สามารถเดินทางไปส่งได ้

หรือไม่สามารถส่งไปรษณียไ์ด ้จึงตอ้งแกไ้ขดว้ยการแจง้ร้านที+เป็นจุดวางจาํหน่ายสินคา้ของฟาร์มที+

ใกลลู้กคา้ที+สุดแทนการส่งสินคา้ จุดสงัเกตตรงนีV คือ เกษตรจอมมีสองอุปสรรคหลกัคือ ดา้นการผลิต

ที+ไม่สามารถกาํหนดใหแ้น่นอนได ้และการขนส่งสินคา้ใหก้บัทางลูกคา้ได ้

 

   

4.2 เกษตรกรคุณธนวฒัน์ มโนวชิรสรรค์ 

4.2.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

คุณธนวัฒน์  มโนวชิรสรรค์ หรือที+ รู้จักกันนามคุณปอ  เจ้าของสวนบ้านแม่  

(Suanbaanmae) หลังจากนีV จะขอเรียกว่า “เกษตรปอ” อดีตนักออกแบบมือรางวลัจาก Yothaka 

International สําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีดา้นสถาปัตยกรรมศาสตร์ สาขาวิชาการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้คุณทหารลาดกระบงั ใชชี้วิตอยู่ในกรุงเทพมหานคร

ตลอด 11 ปี ศึกษาดา้นการออกแบบเพราะความรักในงานศิลปะ และมีโอกาสทาํงานในบริษทัที+ชื+น

ชอบมาตัVงแต่สมยัเรียนมหาวทิยาลยั ก่อนที+จะตดัสินใจกลบัมาบา้นอยูที่+บา้นกบัครอบครัวนัVน เกษตร

ปอกล่าวไวว้า่ “ไดใ้ชเ้วลากวา่ครึ+ งปีในขณะที+ทาํงานอยูใ่นกรุงเทพมหานคร คิดวา่กลบัไปแลว้จะทาํ

อะไร หรือสานต่อสวนมงัคุดที+มีอยูจ่ะพฒันาขึVนไดอ้ยา่งไร จึงไดล้งมือสร้างเพจเฟสบุ๊คของตวัเอง 

“สวนบา้นแม่” ขึVนมาเพื+อที+มีไวเ้พื+อเตือนสติตวัเอง วา่ตวัเองกาํลงัทาํอะไรอยู ่ออกแบบโลโก ้และรถ

ขายมงัคุดไว ้ซึ+ งความคิดสัVน ๆ”  จึงกลายเป็นจุดเริ+มตน้ของการเดินทางกลบัสวนบา้นแม่ 
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ภาพ 4.4 ตวัอยา่งภาพบรรยากาศภายในสวนบา้นแม่  

ที+มา : สวนบา้นแม่.(2562). Facebook สวนบา้นแม่ สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/suanbaanmae 

 

เกษตรปอกล่าวเสริมวา่ “ตอนแรกเลยจะกลบับา้นมาเฉย ๆ แบบคิดสัVนมาก เมื+อกลบัมา

จะกลบัมาทาํตามที+วางแผนไวแ้ละตน้ทุนที+มองว่าสวนแห่งนีV มีระบบการจดัการที+ดีอยูแ่ลว้ ดว้ยคุณ

พ่อเป็นคนเริ+มตน้เองทัVงหมด สิ+งที+ปรับปรุงคือวิธีการดูแลรักษาและบาํรุงสวนใหอ้ยูใ่นสภาพดี จาก

ที+รกร้างใหมี้ชีวิตชีวามากขึVน ซึ+ งสวนมงัคุดแห่งนีV มีอายมุากกวา่ 50 ปีของครอบครัว รวมกบับา้นไม้

ชัVนเดียวสมยัอยูก่นัเป็นครอบครัวใหญ่” ซึ+ งเกษตรปอชอบบา้นหลงันีVมาตัVงแต่สมยัยงัเด็ก การดูแล

สวนมงัคุดอาศยัภูมิปัญญาของคุณพ่อ เน้นความปลอดภยัจากสารเคมี คุณพ่อไม่ไดส้อนวิธีการว่า

ตอ้งทาํอยา่งไร คุณพอ่เกษตรปอใหข้อ้คิดไวแ้ทนวา่ “เมื+อตน้ไมใ้หเ้ราไดมี้กินแลว้ เราตอ้งคืนกลบัไป

ให้เขาดว้ย” เป็นดั+งแรงบนัดาลใจให้เกษตรปอดูแลสวนมงัคุดกว่าสามร้อยกว่าตน้ให้อยูค่งกบัสวน

แห่งนีVได ้ 
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ภาพ 4.5 ผลิตภณัฑข์องสวนบา้นแม่มงัคุด  

ที+มา : สวนบา้นแม่. (2562). Facebook สวนบา้นแม่ สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/suanbaanmae 

 

เกษตรปอกล่าวเล่าต่อไปวา่ “ตอนแรกเลยที+กลบัมาบา้น มีสวน จะนาํมงัคุดมาขายหนา้

สวนทุกฤดูกาลที+ผลผลิตออกมา เดือนอื+น ๆ ก็ทาํงานประจาํแถวบา้นไปนีV เป็นสิ+ งที+คิดไว  ้กลบั

กลายเป็นตอนนีVลงมือทาํสวนจริงจงั โดยที+ไปที+มาของ สวนบา้นแม่ มาจากคาํสามคาํของ สวน ที+มี

อยูแ่ลว้ของครอบครัว บา้นที+มีอยูใ่นสวนเป็นบา้นหลงัเดียวกนักบัที+เคยอยูส่มยัเดก็ และมีแม่ จึงกลาย

มาเป็นที+มาของสวนบา้นแม่ ความสุขชีวิตและต่อยอดธุรกิจ” สวนผลไม ้ผลิตภณัฑสิ์นคา้เกษตรของ

ฟาร์มปัจจุบนัประกอบไปดว้ย มงัคุดสด มงัคุดกวน นํVามงัคุด กลว้ยสด มะม่วงเบาแช่อิ+ม เป็นตน้ ซึ+ ง

เป็นสินคา้เกษตรอินทรีย ์หลีกเลี+ยงการใชส้ารสังเคราะห์ไม่วา่เป็นปุ๋ยเคมี สารเคมีกาํจดัศตัรูพืช และ

ฮอร์โมนต่าง ๆ ที+กระตุน้การเจริญเติบโตของพืช และปลูกพืชมากกวา่หนึ+งชนิดใหพึ้+งพาอาศยักนัได ้

สวนแห่งนีV จึงเป็นการเกษตรแบบไม่ใช่การผลิตเชิงเดี+ยวอีกต่อไป มีการนาํหลกัปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพียงของศาสตร์พระราชา ในหลวงรัชกาลที+ 9 นาํมาเป็นแนวคิดในการดาํเนินชีวิต  “การงานทุก

อยา่งตอ้งมีความสุนทรีในตวัเอง ถา้โหมงานมากไป ก็ไม่ได ้ทาํใหผ้มเริ+มเขา้ใจภูมิปัญญาที+พระองค์

ท่านสอน อย่างการห่มดินด้วยหญา้ให้ดินชืVนอยู่ตลอด การนาํทฤษฎีเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้จะ

ลาํบากตอนแรก แต่เมื+อทุกอยา่งลงตวั ทุกอยา่งจะดีตาม และการใชท้ฤษฎีพอเพียง ไม่ใช่การเกษตร

ทัVงหมด ถา้เราตัVงใจ มีความพอใจที+จะขาย ไม่เอาเปรียบคนอื+น เมื+อธุรกิจไปได ้ความสุนทรีก็ตามมา 

จึงเริ+มอยู่ไดใ้นปีที+สาม นี+แค่เป็นจุดเริ+มตน้ไม่ใช่ความสําเร็จ แต่จะทาํให้สุด ๆ ไปเลย และจะนาํ

เทคโนโลยแีละภูมิปัญญาชาวบา้นมาปรับใช ้ถา้ปรับสมดุลได ้อากาศไม่ดีกมี็ผลผลิตได”้ 
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ผลการศึกษาพบว่าเกษตรปอมีแรงจูงใจในการหันมาทาํเกษตรคือ มีความตอ้งการ

กลบัมาอยูดู่แลคุณแม่ และเหตุผลที+สองตอ้งการกลบัมาสานต่อสวนผลไมซึ้+ งเป็นสิ+งที+คุณพ่อคุณแม่

สร้างไว ้จุดน่าสังเกตที+เป็นแก่นของการดาํเนินธุรกิจเกษตรของเกษตรปอประกอบดว้ยสองส่วนคือ 

ความซื+อตรงกบัลูกคา้ โดยสื+อสารกบัลูกคา้ตามสิ+งที+เป็นความจริงตามมาตรฐานที+ตัVงไว ้และทาํในสิ+ง

ที+แม่สบายใจที+จะทาํ นอกจากนัVนปัจจยันาํไปสู่ความสาํเร็จไดแ้ก่ การไม่หยดุที+จาํทาํ ไม่ลม้เลิกอะไร

ง่าย ๆ เพราะเมื+อตอ้งเผชิญกบัปัญหากจ็ะค่อย ๆ แกไ้ขไปทีละปัญหา และสู้กบัปัญหา ไม่หนีปัญหาที+

ตอ้งเผชิญ 

  

4.2.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรปอมีสองกลุ่มหลกัคือ กลุ่มที+หนึ+งคือ 

กลุ่มครอบครัวใหม่ที+แยกตวัมาจากครอบครัวของตนเอง เมื+อไดรั้บประทานก็มีความรู้สึกที+ตอ้งการ

จะส่งไปใหค้รอบครัวพอ่แม่ของตวัเอง และกลุ่มที+สองเป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศ เริ+มตน้จากเจา้นาย

หรือคนในออฟฟิศสั+งมารับประทาน เกิดการบอกต่อใหก้บัคนที+บา้น หรือเกิดการสั+งซืVอใหก้บัคนที+

บา้นไดรั้บประทาน นอกจากนัVนเกษตรปอยงักล่าวเสริมอีกว่า “มีกลุ่มลูกคา้คนไทยที+ทาํงานหรือ

อาศยัอยูต่่างประเทศ ช่วงที+เดินทางกลบัมาพกัผอ่นที+เมืองไทยก็จะมียอดการสั+งซืVอจากลูกคา้กลุ่มนีV

ดว้ยเช่นกนั เพราะมงัคุดไทยที+วางจาํหน่ายที+ต่างประเทศมีราคาค่อยขา้งมีราคาสูง” ดงันัVนการกลบัมา

เมืองไทยไดท้านมงัคุดก่อนกลบัเป็นสิ+งที+ดีถึงแมจ้ะตอ้งเลื+อนวนัเดินทางกลบัก็ตาม  ส่วนการเจาะ

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของเกษตรปอกล่าวไวว้่า “เริ+มตน้จากเพื+อน ญาติ กดไลค ์กดแชร์ในเพจเฟซบุ๊ก 

(Facebook Page) ให้ความสนใจ สงสัยกลบัมาทาํไหม เกิดการกดติดตามเรื+องราวความเป็นมาก่อน

จนทา้ยที+สุดกลายมาเป็นกลุ่มลูกคา้ของสวน” 

   

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Production) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑข์องเกษตรปอจากการสมัภาษณ์เชิงลึก ผลการศึกษาพบวา่ ความ

เฉพาะของการปลูกมงัคุดดว้ยวิถีอินทรียเ์ป็นกลยทุธ์หลกัดา้นสินคา้ผ่านแนวคิด ผลผลิตที+ผลิตจาก

สวนคนไทย เหตุผลที+ตอ้งเป็นมงัคุดเพราะที+บา้นเกษตรปอปลูกมงัคุดไวข้ายอยูแ่ลว้  ดงันัVนจุดที+น่า

สังเกตคือ เกษตรปอเลือกนาํผลผลิตที+มีอยูใ่นสวนเป็นหลกันาํมาต่อยอดเป็นกลยทุธ์การตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์ซึ+ งตอนแรกยงัเป็นการทาํผลผลิตอินทรียเ์ชิงเดี+ยว ปัจจุบนัมีการขยายเพิ+มการปลูกมะม่วง 

สะตอและกลว้ย เพื+อให้เป็นสวนผลไมผ้สมสานมากขึVน นอกจากนัVนยงัมีสินคา้แปรรูปอย่าง แยม
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มงัคุด และมงัคุดกวน เพื+อสร้างมูลค่าให้กบัธุรกิจที+ไม่ตอ้งทิVงผลมงัคุดไปให้สูญเปล่า ซึ+ งเป็นการ

สร้างมูลค่าจากการยื+นอายขุองผลผลิตที+มีอยูใ่นสวนออกไปไดอี้กสามถึงสี+ เดือน ทาํให้มีเวลาคิดว่า

จะนาํไปขายที+ไหน จากประสบการณ์ตรงของเกษรปอยงักล่าวถึงประเด็นเรื+องนีV ว่า “พบสิ+งที+น่า

แปลกใจคือ มีกลุ่มลูกคา้ที+ตอ้งการทานมงัคุดกวน นอกจากทานมงัคุดสดแลว้” ในส่วนของนํVามงัคุด

ที+ทางเกษตรปอแปรรูปมองว่าจะเป็นการใช้กระบวนการผลิตโดยอีเอ็มโอ (EOM: Original 

Equipment Manufacturer) มากกว่าเพราะการลงทุนเครื+องจกัรมีราคาสูง ซึ+ งเป็นการกระจายความ

เสี+ยงของการลงทุนธุรกิจออกไปอีกทางหนี+ง  

จุดน่าสังเกตคือ สวนแห่งนีV ส่วนใหญ่ขายผลผลิตสดเป็นหลกั ดงันัVนเกษตรปอจึงให้

ความสาํคญักบัการออกแบบบรรจุภณัฑเ์ป็นลวดลายไทย มีนาํจกัรสานเขา้มาช่วยในการสรรคส์ร้าง

อยา่งเช่น ชะลอมหรือถาดจกัรสาน จากแนวคิดที+ตอ้งการใหค้นไม่ไดนึ้กถึงสวนบา้นแม่เป็นเพียงแค่

ส่วนผลไมเ้ท่านัVน แต่ตอ้งการให้คิดถึงว่าเป็นสวนผลไมข้องคนไทยที+ผสมผสานกลิ+นของวิถีชีวิต 

วฒันธรรมไทย ใหเ้ป็นสวนผลไมไ้ทย เพื+อสืบสานวฒันธรรมไทยและอนุรักษค์วามเป็นไทย  

สิ+งสําคญัของเกษตรปอให้ความสําคญักบัเรื+ องการผลิตสินคา้ให้ไดม้าตรฐาน ดา้น

บรรจุภณัฑ ์และดา้นสินคา้แปรรูปเท่า ๆ กนัทัVงสามดา้น เกษตรปอใหค้วามคิดเห็นวา่ “อนัดบัแรกเรา

ผลิตสินคา้ไม่ดี มนัก็แบบเป็นของที+น่าเกลียดตัVงแต่แรก สองบรรจุภณัฑม์นัก็คือการดึงดูดว่าให้คน

เปิดใจ และรู้ที+ไปที+มาของสินคา้ เราก็พยายามทาํแพค็เกจสื+อสารถึงลูกคา้ได ้และสุดทา้ยสินคา้แปร

รูปกเ็ป็นการฟ้องทุกอยา่งตัVงแต่การเริ+มตน้การผลิตอยา่งไร” 

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบว่า เกษตรปอมีกลยทุธ์ในการตัVงราคาจากกระบวนการเฉลี+ยทัVงปีโดย

พิจารณาจาก ตอ้งการเงินเดือนเท่าไร เงินเดือนแม่เท่าไร สาํหรับการทาํงานเตม็ที+ในสวน ไม่เหนื+อย 

ไม่น้อยใจ ค่าปุ๋ย จึงนาํมาหารเพื+อพิจารณาราคาอยู่ที+กิโลกรัมละเท่าไร หลงัจากนัVนจึงบวกกาํไรที+

ตอ้งการ ค่ากล่อง ค่าขนส่ง ค่าสเกตเทป และค่านํV ามนัเขา้ไปตามปลีกยอ่ยต่าง ๆ ซึ+ งการขายผลสดจะ

ไม่มีการบอกราคาสินคา้จนกว่าจะมีการเปิดขายถึงจะแจง้ราคาสินคา้ให้กบัลูกคา้ เพราะตอ้งมีการ

พิจารณาถึงคุณภาพของผลผลิตก่อน แต่ถึงอยา่งไรก็ตามเกษตรปอกล่าวเสริมเรื+องนีV วา่ “เมื+อมีระบบ

การจดัการที+ดีแลว้ ราคาของสินคา้จะมีการปรับลดลงเพื+อให้คนที+ตอ้งการทานมงัคุดจริง ๆ ไดท้าน 

โดยไม่ไดมี้การมองคู่แข่งเลย เพราะมองเป็นการเสียกาํลงัใจในการทาํงานกนั” ส่วนการตัVงราคา

สินคา้แปรรูปมีกลยุทธ์การตัVงราคาคือ ให้ราคาเท่ากบักาํไรจากการขายผลสด เน้นคุณภาพตอ้งมี
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ความเขม้ขน้ใกลเ้คียงกนั และการแปรรูปถนอมอาหารนัVนมีขัVนตอนหลายอยา่ง ซึ+ งมีความซบัซอ้น

ในกระบวนการทาํงาน 

  

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ Place or Distribution)  

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรปอมีช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ในประเทศอยา่งเดียว  เพราะ

เป็นการทาํธุรกิจภายในครอบครัว คนในครอบครัวตอ้งชอบ ไม่ไดม้องว่าจะตอ้งเป็นการดาํเนิน

ธุรกิจเพื+อส่งออก อยากใหค้นไทยไดท้านผลไมคุ้ณภาพดี ช่องทางจาํหน่ายสินคา้หลกั ๆ คือช่องทาง

ออนไลน์ผา่นหนา้เพจเฟซบุ๊กสวนบา้นแม่ เป็นช่องทางที+ใชใ้นการรับจองสินคา้ ซึ+ งการสั+งสินคา้ทีนีV

เป็นระบบการจองคิวส่งซืVอผ่านหน้าเพจเฟซบุ๊กเป็นรอบ ๆ การเก็บผลผลิต และพบส่วนน้อยที+

เดินทางมาซืVอที+หนา้สวน เกษตรปอยงัเสริมว่า “ช่องทางออนไลน์ช่วยเพิ+มยอดขายสินคา้ได ้จริง” 

การวางแผนการจาํหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางโซเซียลมีเดียสาํคญัต่อการวางแผนการจดัการระบบหลงั

บา้นเช่น ระบบคิวการสั+งซืVอ ระบบชาํระเงิน ที+อยู ่เป็นตน้ เพื+อใหลู้กคา้มีความมั+นใจและเชื+อถือได ้ 

นอกจากนีV เกษตรปอจะขยายส่งทางการจาํหน่ายไปยงัโมเดิร์นเทรด (Modern Trade)ใน

อนาคต ผลิตภณัฑที์+จะขยายไปยงัช่องทางนีVไดแ้ก่ สินคา้แปรรูปจากสวน และระบบเหมือนผกูปิ+ นโต 

จ่ายเงินเป็นรายปีทางสวนจะจดัส่งผลไมใ้หท้านกนัทัVงปี แต่จุดหนึ+งที+น่าสนใจของเกษตรปอไม่ไดมี้

การสร้างเครือข่ายกบัชุมชนแต่เคยคิดที+จะสร้างหยดุลงไป เพราะสหกรณ์มงัคุดของที+จงัหวดันีV ไม่มี

ใครเชื+อ จึงยดึการกระทาํใหเ้ป็นแนวทางแทนในการช่วยสร้างเครือข่าย ซึ+ งเป็นจุดน่าสงัเกตตรงนีV คือ 

การกระทาํสาํคญักวา่คาํพดู และช่วงวยัที+แตกต่างกนัมีผลต่อความน่าเชื+อถือ 

  

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการให้สัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรปอพบ กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดแบ่งออกเป็น

สองหลกัสําคญัคือ กลยุทธ์ที+หนึ+ งการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) จากการให้

สัมภาษณ์ผา่นช่องทางสื+อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Smart TV เพจใหค้วามรู้ต่าง ๆ ที+มีความสนใจในการ

ดาํเนินธุรกิจดา้นเกษตร และแรงบนัดาลใจในทิVงงานประจาํมาดาํรงชีพเกษตรกร เช่น เพจพอดี เพจ

The Cloud The Creator อยูบ่นเฟซบุ๊ก เป็นตน้ และกลยทุธ์ที+สองการบอกต่อจากญาติผูใ้หญ่ (Word 

of Mouth) ส่งผลใหแ้บรนดเ์ป็นที+รู้จกัของผูค้นในสงัคม นอกจากนัVนเกษตรปอยงักล่าวเพิ+มเติมอีกวา่ 

“เคยลองทาํการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ช่วงตอนที+แบรนด์ยงัไม่เป็นที+ รู้จกั” แต่จาก

การศึกษาพบว่าไม่ได้มีกลยุทธ์การลดราคา แต่กบัใช้เป็นวิธีการแถมสินคา้มากว่า โดยอาทิเช่น 
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โปรโมชั+นสั+งสองกล่อง แถมเพิ+มให้อีกหนึ+ งกล่องส่งให้ใครก็ไดที้+ตอ้งการ ซึ+ งโปรโมชั+นนีV ผลตอบ

รับดีมาก 

 

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์ด้านการสื+อสารการตลาดคือ เกษตรปอมีการสื+อสารบนโซเซียลมีเดียผ่าน

ช่องทางเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) สวนบา้นแม่ มีการทาํวิดีโอเนืVอหา (Video Content) เกี+ยวกบั

เรื+ องราวความเป็นมาของการก่อตัVงแบรนด์ บรรยากาศภายในสวน และรูปภาพถ่ายการอพัเดต

เรื+องราวของสวน บรรยากาศ กระบวนการทาํงานแต่ละฤดูและสินคา้ ตลอดจนถึงนาํส่งมอบสินคา้

เล่าเรื+องเนืVอหา (Content) ดว้ยวิธีการ Storytelling เพื+อสื+อสารกบัลูกคา้โดยตรง บนพืVนฐานเรื+องราว

ที+เกิดขึVนจริงและสร้างอารมณ์ความรู้สึกมีส่วนร่วมใหลู้กคา้ใหไ้ดเ้ฝ้ามองผลผลิตในสวนที+กาํลงัค่อย 

ๆ เติบโตขึVนมา ซึ+ งตรงนีV เป็นจุดที+น่าสังเกตวา่มีความแตกต่างจากเกษตรสวนมงัคุดเจา้อื+น ๆ กลยทุธ์

การสื+อสารเนน้คาํพูดที+มีความตรงไปตรงมา ซื+อสัตยก์บัลูกคา้ คาํหลกัที+เกษตรปอใชใ้นการสื+อสาร

คือ “ผลไมไ้ทยคนไทยตอ้งไดกิ้นดีดี” หรือ “ถา้เราเห็นมงัคุดอย่างไร ลูกคา้ที+ปลายทางก็ตอ้งเห็น

ใกลเ้คียงกบัเรา คุณภาพที+ดีแบบที+เราเห็น” ใหลู้กคา้รู้สึกถึงความเป็นมิตร ไม่ไดอ้ยากใหม้องวา่เป็น

แค่เพียงการซืVอขายมงัคุดเท่านัVน นอกจากนีV ยงัมีอินตราแกรม (Instagram) เพจสวนบา้นแม่ สาํหรับ

ลูกคา้รุ่นใหม่ที+ชื+นชอบรูปภาพ เป็นอีกช่องทางในการติดต่อสื+อสารไปยงัผูบ้ริโภค เป็นรูปภาพ

เดียวกนักบัที+สื+อสารบนเพจเฟสบุ๊ค  

ในแต่ละวนัของเกษตรปอให้นํV าหนกัการทาํงานไปดา้นไหนมากที+สุดขึVนกบัฤดูกาล

มากกว่า หากเป็นฤดูการผลิตเกษตรปอให้ความสาํคญักบัการใชเ้วลาภายในสวน (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

คิดเป็นประมาน 70 เปอร์เซ็นต์ นํV าหนกัค่อยสําหรับสื+อสารกบัลูกคา้มีไม่มากนกั ดงันัVนจะเห็นว่า

ลูกคา้จะกลายเป็นผูติ้ดตามเนืVอหาต่าง ๆ ภายในสวนแทนคิดเป็น 30 เปอร์เซ็นต ์

 

4.2.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่   

จากการศึกษาพบปัญหาของเกษตรปอคือ ประเด็นปัญหาที+หนึ+ งดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายสินคา้ พบวา่การจาํหน่ายผา่นพอ่คา้คนกลาง เกษตรปอมกัจะเสียเปรียบ คิดหาแนวทางแกไ้ข

ดว้ยการจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์  เกษตรปอยงักล่าวเสริมว่า “ตรงจุดเสียเปรียบนีV เองที+ทาํให้

เกษตรกรบางรายอยู่ไม่ได ้จึงตอ้งออกจากระบบไป” ประเด็นปัญหาที+สองคือ ดา้นการสื+อสารกบั

ลูกคา้บางครัV ง ลูกคา้ไม่เขา้ใจเกี+ยวกบัผลิตภณัฑข์องสวน เช่น “ลูกคา้ที+เขา้มาติดต่อสอบถามเกี+ยวกบั
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ผลไมท้างเพจเฟซบุ๊ก หากมีการรับปากไปว่าจะไปแจง้ลูกคา้ แต่พอถึงเวลาไม่ไดแ้จง้ก็กลายเป็น

ปัญหาเกิดขึVน” เกษตรปอมีแนวทางการแกไ้ขคือ “เปิดรับจองเป็นรอบ ๆ ไป เพื+อให้ความเท่าเทียม

กบัลูกคา้ทุกคน เพื+อให้สะดวกต่อการบริหารจดัการสินคา้ หรือสินคา้ที+นาํส่งไปยงัลูกคา้ ลูกคา้

อาจจะมีความเขา้ใจที+ไม่ถูกตอ้ง เช่น แกว้ในมงัคุด ลูกคา้บางรายไม่ชอบแกว้หรือมีความคิดว่าเป็น

แกว้ แลว้ทานไม่ได ้เป็นตน้ เกษตรปอแกไ้ขดว้ยการให้ความรู้ผ่านการเล่าเรื+ องราวผ่านภาพวาด

อินโฟกราฟิกถึงความเป็นมา ทาํไมเป็นแกว้ เป็นแกว้แลว้ทานไดห้รือไม่อยา่งไร” 

นอกจากนัVนเกษตรปอยงัพบปัญหาดา้นบรรจุภณัฑ์สินคา้ เชื+อมโยงไปยงัปัญหาที+ไม่

สามารถขนส่งได้ ซึ+ งมีวิธีการแก้ไขจากแนวคิดใส่ใจตัV งแต่การออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้มีความ

เหมาะสมสามารถนาํไปใชต่้อให้เป็นประโยชน์ต่อไปได ้และมีความกระชบัพอดีกบัการขนส่ง ให้

ไม่หนกัมาก ให้สามารถวางในช่องเล็ก ๆ ของรถขนส่งได ้และสามารถสื+อสารเรื+องราวความเป็น  

แบรนดส์วนบา้นแม่ออกไปยงัสาธารณะได ้มองเห็นแลว้ทราบถึงชื+อแบรนดไ์ดท้นัที 

 

  

4.3 เกษตรกรคุณชินวุฒิ ปิดทองคาํ 

4.3.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

ชินโตะฟาร์ม (Chinto Farm) กบัแนวทางการเกษตรคุณชินวุฒิ ปิดทองคาํ หรือคุณชิน

ต่อไปนีVจะขอเรียกวา่ “เกษตรชิน” เกษตรกรรุ่นใหม่ ตาํบลหินปัก อาํเภอบา้นหมี+ จงัหวดัลพบุรี “ยิ+ง

ทาํยิ+งจน ยิ+งทาํยิ+งเป็นหนีV ” เป็นวลีติดปากของเกษตรกรไทยทุกยุคสมยั โดยเฉพาะชาวนาที+แมจ้ะ

ไดรั้บยกย่องว่าเป็นกระดูกสันหลงัของชาติ แต่กลบัขายขา้วไดใ้นราคาเพียงตนัละไม่กี+พนับาท 

ขณะที+ตน้ทุนการผลิตมีแต่จะสูงขึVน หนีV สินก็ค่อย ๆ เพิ+มพูนตามฤดูกาลผลิตครอบครัวปิดทองคาํก็

ประสบปัญหานีV เช่นเดียวกนั ส่งผลใหคุ้ณพ่อกอ้น – เกียรติศกัดิo  พ่อของเกษตรชินที+ทาํนามาหลายปี 

เกิดการขาดทุนสะสมในแต่ละปีเป็นเงินหลายหมื+นบาท  

เกษตรชินสําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีดา้นสาขาเทคโนโลยีการพิมพแ์ละบรรจุ

ภณัฑ์  มหาวิทยายาลยัเทคโนโลยีพรจอมเกล้าธนบุรี บางมด ก่อนหน้าที+จะมาประกอบอาชีพ

เกษตรกรรมนัVน เคยทาํงานดา้นการขายของบริษทัเอกชนญี+ปุ่นแห่งหนึ+ง ทาํหนา้ที+ดา้นการขายฟิลม์ 

นํVายาเพลท เป็นตน้ ทุกอยา่งที+ใชใ้นสิ+งพิมพท์ัVงหมด มีเงินเดือนต่อเดือนหลายหมื+นบาท โบนสัสิVนปี

หลกัแสนบาท เป็นรายไดที้+คนรุ่นใหม่ใฝ่ฝันถึง แรงจูงใจที+ทาํเกษตรเลยหลกั ๆ เกษตรชินกล่าวไวว้า่ 

“อยากจะเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจดา้นการเกษตร จึงเห็นโอกาสธุรกิจหนึ+ งในปัจจยั 4 ไดแ้ก่ ที+อยู่ 
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เครื+องนุ่มห่ม อาหาร และยารักษาโรค ถึงแมจ้ะมีการเปลี+ยนแปลงไปอยา่งไรก็แลว้แต่ ปัจจยั 4 ไม่

เปลี+ยนแน่นอน คนตอ้งทาน คนตอ้งป่วย คนตอ้งมีที+อยูอ่าศยั และเครื+องนุ่มห่มร่างกาย”  จึงเป็น 4 

ธุรกิจที+เกษตรชินใหค้วามสนใจ 

 

 
 

ภาพ 4.6 ตราผลิตภณัฑข์องแบรนดชิ์นโตะฟาร์ม 

ที+มา : ชินโตะฟาร์ม. (2562). Facebook Chinto Farm. สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/chintofarm 

 

เกษตรชินจึงเลือกมองธุรกิจดา้นอาหารว่า “ไม่ว่าจะเป็นคนที+ฐานะรํ+ ารวย ปานกลาง 

หรือยากจน สิ+งที+มีเหมือนกนัคือตอ้งบริโภค ประกอบกบัการอยูภ่ายใตแ้รงกดดนัของงานที+ทาํอยู ่ณ 

ตอนนัVนเปรียบเสมือนเขม็ขดัรัดคอ ทุกคนมาฝากความหวงัไว ้จึงตดัสินใจกลบัมาเริ+มตน้แรกเริ+มเลย 

ปลูกตน้ทานตะวนัให้เป็นทุ่งตามแนวขอบถนนเพื+อให้เป็นจุดสังเกตของฟาร์ม แต่ปรากฏว่ากลบั

กลายมาเป็นดอกดาวเรือง เพราะความไม่สมบูรณ์ของตน้ ปุ๋ยไม่ดี อาหารไม่ได ้จากที+ควรตน้จะสูง

เป็นเมตรก็สูงแค่หวัเข่า” (ขณะที+เล่าไปขาํไปดว้ย) เกษตรชินกลบัมานั+งทบทวนตนเองวา่ตนนัVนอาจ

ยงัขาดองค์ความรู้ไดม้องหาหลกัสูตรระยะสัV นที+เรียนรู้และลงมือทาํจริงเกษตรชินกล่าวเสริมว่า 

“ตดัสินใจสมคัรของโครงการหลกัสูตร JAEC – Japan Agricultural Exchange Council ของประเทศ

ญี+ปุ่น ซึ+ งกรมการส่งเสริมการเกษตรเป็นผูใ้ห้การสนบัสนุน โดยจะตอ้งเรียนภาษาก่อนที+จะไป 3 

เดือน และใชชี้วติกบัเกษตรที+ประเทศญี+ปุ่นเป็นระยะเวลาเกือบ 9 เดือน” 

การไดไ้ปเรียนรู้ในครัV งนีV ทาํให้เขา้ใจถึงความแตกต่างของวิถีการเกษตรกรรม ความ

เปลี+ยนแปลงของภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ตอ้งเผชิญทัVงพาย ุหิมะ ฝนตกพร้อมหิมะ แผน่ดินไหว และ
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อุณหภูมิที+ติดลบ จนรู้สึกคนญี+ปุ่นเป็นคนที+ตื+นตวัและปรับตวัเพื+อให้เขา้กบัธรรมชาติมาก ๆ  และ

เดินทางกลงัหลงัจากเรียนเมื+อปี พ.ศ. 2556 ทาํให้ตระหนกัถึงประเทศไทยก็ไม่แตกต่างกนั ตอ้งเจอ

สภาวะแลง้ นํV าท่วม ฝนตกไม่ตอ้งตามฤดูกาล มีโรคแมลงระบาด เกษตรไทยจึงตอ้งตื+นตวัและ

ปรับตัวอยู่ตลอดเวลา จึงลงมือลุยกับตัวเองอีกครัV งหนึ+ ง ซึ+ งวิเคราะห์จากการทาํนาของคุณพ่อ

สมยัก่อนยงัเป็นการใช่สารเคมี เกษตรชินเริ+มกลบัมาปรับวธีิการทาํนาใหป้ลอดจากเคมี นอกจากนีVยงั

มีการปลูกพืชบนคนันา จากที+คนันาเปล่า ๆ เริ+ มลงกลว้ย มะละกอ ผกัพืVนบา้น เพื+อขายในตลาด

หมู่บา้น ปลูกไมต้น้เพื+อสร้างระบบนิเวศและลอ้มขาย เช่น ตะเคียน ยางนา มะค่า พะยงู เป็นตน้ 

 

     
 

ภาพ 4.7 ผลิตภณัฑภ์ายในชินโตะฟาร์ม  

ที+มา : ชินโตะฟาร์ม. (2562). Facebook Chinto Farm. สืบคน้จาก https://www.facebook.com 

/chintofarm 

 

คาํว่า “ชินโตะฟาร์ม” มีความเป็นมาจากเพื+อนเกษตรชินกล่าวไวว้่า “ไม่เห็นตอ้งคิด

อะไรมากเลยเพื+อน ชื+อชินใคร ๆ ก็รู้จกัอยูแ่ลว้แถวนีV  ชื+อเล่นนีVแหละ” คาํวา่  “ชิน” จึงเป็นจุดเริ+มตน้

ของ ชินฟาร์ม ผสมผสานกบัการที+ไปเรียนการเกษตรที+ประเทศญี+ปุ่นมาดว้ย เกษตรชินอธิบายถึง

ตวัโทะในภาษาญี+ปุ่นมีความหมายที+ลึกซึV งมาก มีความคลา้ยคลึงกบัคนัไถ จนทา้ยที+สุดออกมาเป็น

ฟาร์มชินโตะ ผลิตภณัฑที์+มีอยู ่ณ ปัจจุบนัไดแ้ก่ ขา้วไรซ์เบอร์รี+ ที+ปลูกแบบไม่ใชส้ารเคมี และทาํการ

สีขา้วเอง ยงัมาสินคา้กลุ่มนํVามนัรําขาว นํVามนัมะกรูด นํVามนัมะรุมแบบสกดัเยน็ เป็นตน้  

ผลการศึกษาพบว่าเกษตรชินก่อนจะหันมาประกอบอาชีพเกษตรกร เหตุผลที+เป็น

แรงจูงใจที+ตอ้งการเป็นผูป้ระกอบการจากแนวคิด HEW (Have Easy Worldwide) เกษตรชินหมายถึง

คือ “พิจารณาก่อนว่ามีอะไร ทาํอะไรตอ้งง่าย และธุรกิจเกี+ยวกบัปัจจยัสี+มีความสากล แต่ธุรกิจนีV ไม่

เปลี+ยนถึงแมเ้ทคโนโลยีจะเปลี+ยนแปลงไปอยา่งไรก็ตาม” เกษตรชินมีที+ดินของที+บา้น ดา้นเกษตร

เป็นสิ+งที+รู้อยูเ่ป็นพืVนฐานอยูแ่ลว้และการประกอบธุรกิจที+เกี+ยวขอ้งกบัปัจจยัสี+ เป็นสิ+งที+เกษตรชินให้
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ความสนใจ แต่ทว่าหัวใจของการดาํเนินธุรกิจของเกษตรชินกล่าวเสริมไวคื้อ “ความอดทน และ

ความสนุกในสิ+งที+ทาํอยู”่ เพราะเป็นปัจจยัสาํคญัที+นาํไปสู่การประสบความสาํเร็จของเกษตรชิน 

 

4.3.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มเป้าหมายของเกษตรชินมีสามกลุ่มหลกัคือ หนึ+งกลุ่มคนที+ใส่ใจ

สุขภาพ อายมุากกว่า 30 ปี เป็นตน้ไป สองกลุ่มคนที+มีปัญหาสุขภาพที+แพทยแ์นะนาํให้รับประทาน

ขา้วไรซ์เบอร์รี+  และสามกลุ่มขา้ราชการในจงัหวดัลพบุรีที+มีกาํลงัในการซืVอผลิตภณัฑ์ มีรายได ้

15,000 บาทต่อเดือนขึVนไป ส่วนวิธีการเจาะกลุ่มเป้าหมายของเกษตรชินกล่าวไวคื้อ “เริ+มตน้จาก

แนวคิด หากตายจะมีคนมางานศพกี+คน คนที+รู้จกัมีกี+คน จะมีวิธีการอยา่งไรทาํใหค้นเหล่านีV ใหค้วาม

สนใจในสินคา้” จึงเริ+มทดลองตลาด การแจกขา้ว 2,000 ตนั หลงัจากนัVนจึงพบวา่มียอดสั+งซืVอกลบัมา 

แจกจากการไปร่วมงานแต่ง งานบวชของเพื+อน และเปิดตลาดลองขายที+งานเกษตรแฟร์ 3 ปีต่อเนื+อง  

(FTC: Farmer to Consumer) 

  

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากการศึกษาพบกลยทุธ์หลกัของเกษตรชินคือ MLM 

(Multi Level Marketing) มีสินคา้ที+มีความหลากหลาย สินคา้บางตวัอยา่งเช่น ขา้วไรซ์เบอร์รี+ เป็นการ

ผลิตเองภายในฟาร์ม และสินคา้กลุ่มนํV ามนั (นํV ามนัรําขา้ว นํV ามนัมะรุม นํV ามนัมะกรูด) ผลิตจาก     

พาร์เนอร์ก็คือเพื+อน เป็นเชิง Co-Brand ซึ+ งทัVงสองกลุ่มสินคา้ใชห้ลกัการดูขนาดของตลาด เพื+อที+จะ

แยง่ Market Share จากคู่แข่งในตลาดสินคา้นัVน ๆ โดยเนน้การแปรรูปสินคา้เพราะ กาํไรมากกวา่ถึง 

100 % นอกจากนัVนเกษตรชินยงักล่าวเสริมในเรื+องประเด็นของบรรจุภณัฑว์า่ “ไม่ไดใ้หค้วามสนใจ

ในดา้นนีV เท่าที+ควร เป็นเหตุผลจากการทาํ Co-Brand พาร์เนอร์เป็นฝ่ายตดัสินใจทัVงหมด” 

เกษตรชินให้ความสําคญักบัเรื+ องการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพราะราคาขาย

สินคา้ไม่ไดต่้างจากแบรนด์อื+น ๆ การสร้างความสัมพนัธ์ติดต่อสื+อสารกบัลูกคา้จึงสําคญักว่าการ

ผลิตสินคา้ให้ไดม้าตรฐาน ดา้นบรรจุภณัฑ์ และดา้นสินคา้แปรรูปเท่า ๆ กนัทัVงสามดา้น ดงันัVน

เกษตรชินเป็นฝ่ายการตลาดใหก้บัทางฟาร์มบริหารจดัการเรื+องต่าง ๆ แต่ส่วนดา้นการผลิตผลผลิตมี

คนที+บา้นในการดูแลงานตรงส่วนนีV  เกษตรชินบริหารการทาํงานภาพรวมของชินโตะฟาร์ม 
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ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบวา่ เกษตรชินมีกลยทุธ์ดา้นราคาหลกัคือ เปรียบเทียบราคาจากคู่แข่งใน

ตลาด  แลว้มีการทดลอง (Test) กบัลูกคา้จาํนวนประมาน 30 – 40 คน เพื+อที+จะฟังการตอบรับจาก

ลูกคา้ และเทียบราคากบัแบรนด์ในตลาดอีกครัV ง จึงตดัสินใจตัVงราคาให้ตํ+ากว่าราคาของคู่แข่ง แต่

กาํไรจากการขายยงัคง 20 เปอร์เซ็นตข์องราคาขายสินคา้ที+ขาย 

 

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์(Place or Distribution)  

ผลการวิจยัพบกลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เกษตรชิน มี

ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ในประเทศอยา่งเดียว  ช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้มีดว้ยกนัอยูส่อง

ส่วนสาํคญัคือ หนึ+ งช่องทางออนไลน์ผ่านทางโซเซียลมีเดียเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) และสอง

การปากต่อปาก (Word of Mouth) ซึ+ งช่องทางการบอกต่อเป็นช่องทางที+สําคญัที+สุดของฟาร์มนีV  

เพราะวิเคราะห์วา่คนที+มีกาํลงัซืVอของฟาร์มมาจากใครเป็นหลกั  เกษตรชินมองวา่ช่องทางออนไลน์

เป็นเพียงช่องทางการติดต่อสื+อสารกบัลูกคา้ แต่ไม่ไดส้ามารถเพิ+มยอดขายใหจ้ริง ๆ เหตุผลกล่าวไว้

วา่ “เพราะลูกคา้มีความตอ้งการที+จะทดลองสินคา้ก่อน” ดงันัVนการบอกปากต่อปากจึงเป็นวิธีในการ

ขายมากกว่าช่องทางออนไลน์อยา่งโซเซียลมีเดียผ่านตวัอกัษร สังคมออนไลน์อยา่งโซเซียลมีเดียมี

บทบาทในการทาํใหก้ารทาํงานมีความง่ายขึVน ทาํใหมี้ความเขา้ใจถึงเทรนของพฤติกรรมผูบ้ริโภค เท

รนของตลาดกาํลงัไปในทิศทางไหนบา้ง เกษตรชินกล่าวเสริมวา่ “การทาํงานก็เปรียบเหมือนตน้ไม ้

ตน้ไมอ้ยูก่บัที+ มีรากในการหยั+งพืVน มีแดด เมื+อมีลมพดัผา่น การทาํงานยงัคงอยูก่บัที+แต่เพียงดูกระแส

ของการเปลี+ยนแปลง” แลว้นาํมาปรับใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์การตลาดต่อไป และยงัมีการสร้าง

เครือข่ายกบัเกษตรกรรุ่นใหม่ (Young Smart Farmer) เพราะเป็นที+ปรึกษาของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

จงัหวดัลพบุรี 

 

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการให้สัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรชิน พบกลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่ง

ออกเป็นสองหลกัสําคญัคือ หนึ+ งการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) จากการให้

สัมภาษณ์ผ่านสื+อออฟไลน์รายการทีวี นิตยสารต่าง ๆ เกี+ยวกบัดา้นการเกษตร การบอกต่อปากต่อ

ปาก (Word of Mouth) และสองการออกบูทที+เกษตรแฟร์มากกว่า 1 ปี จึงทาํให้มีคนรู้จกัแบรนด์ 

ยงัคงไปร่วมออกบูทเกษตรแฟร์อยูเ่ป็นประจาํทุกปี 
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ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์ดา้นการสื+อสารการตลาดของเกษตรชินคือ สื+อสารบนช่องทางออนไลน์ผ่าน

สื+อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) เกษตรชินให้เหตุผลหลกัไวว้่า “เป็นเพียงช่องทาง

เดียวในการติดต่อสื+อสารกบัลูกคา้เพื+อทาํโปรโมทสินคา้ การสั+งซืVอสินคา้ ภาพบรรยายกาศของการ

ทาํงานภายในฟาร์ม โดยมีการใช้รูปภาพ วิดีโอ อินโฟกราฟิก ทกัษะการเล่าเรื+ องราวสื+อสารกบั

ลูกค้า”  นอกจากนัVนเกษตรชินยงักล่าวเพิ+มเติมในประเด็นนีV อีกว่า “เฟซบุ๊กส่วนตัว (Personal 

Facebook) กลบัมียอดการสั+งซืVอ และติดต่อมากกวา่เพจเฟสบุ๊คแบรนดชิ์นโตะฟาร์ม เพราะคนเขา้มา

ติดตามไลคส์ไตลม์ากขึVน ถึงแมจ้ะสื+อสารในเพจเฟซบุ๊ก และแชร์มายงัเฟซบุ๊กส่วนตวั เพื+อให้ยอด

สั+งซืVออยูเ่พจ กลายเป็นวา่ขายผา่นเฟซบุ๊กส่วนตวัไดม้ากกวา่”  

ในแต่ละวนัเกษตรชินให้นํV าหนกัการทาํงานดา้นการสื+อสารกบัลูกคา้มากที+สุดคิดเป็น 

40 เปอร์เซ็นต์  เพราะเป็นสิ+งที+สร้างยอดขายให้กบัฟาร์มได ้เกษตรชินจึงใช้เวลาช่วงเช้าของวนั

สาํหรับการติดต่อสื+อสารพูดกบัลูกคา้เกี+ยวกบัการสั+งซืVอสินคา้ ช่วงสายของวนัพูดคุยงานกบัคนงาน

ในฟาร์มดา้นผลิตภณัฑเ์พื+อพฒันาสินคา้ CND (Copy and Development) คิดเป็น 20 เปอร์เซ็นต ์ช่วง

บ่ายก็จะบรรจุสินคา้เตรียมส่งไปยงัลูกคา้ และหลงัจากนัVนติดต่อสื+อสารพูดคุยกบัลูกคา้เกี+ยวกบัการ

สินคา้ที+ถูกสั+งและเตรียมเนืVอหาเพื+อโพสตใ์นเพจเฟซบุ๊กแบบนีVวนไปในแต่ละวนั 

  

4.3.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการศึกษาพบปัญหาของเกษตรชินในดา้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ไม่รู้วา่จะขายสินคา้

ให้ใคร เกษตรชินมีวิธีแกไ้ขปัญหาโดยเริ+มขายให้กบัคนใกลชิ้ด อยา่งเพื+อน ๆ ก่อน และอุปสรรคที+

ตอ้งเผชิญคือ สินคา้ไม่พอขาย เพราะการผลิตสินคา้ไม่คงที+ ผลผลิตขึVนอยูก่บัสภาพอากาศ เกษตรชิน

จึงแกไ้ขโดยการสร้างเครือข่ายที+มีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ฟาร์มที+สุด มีการวางกลยทุธ์ในการผลิต

ใหม่ใหห้นึ+งปีสามารถผลิตขา้วไดท้ัVงปี นอกจากนัVนยงัพบปัญหาดา้นดา้นราคาที+ตัVงราคาตํ+าเกินไป มิ 

ไม่ไดมี้การคาํนวณค่ากล่องบรรจุสินคา้ และค่าขนส่งเขา้ดว้ย ยงัพบวา่การนาํสินคา้ของเครือข่ายมา

จาํหน่ายแกไ้ขโดยการปรับขึVนราคาก็ไม่ได ้ทาํให้ติดลบทางธุรกิจเกิดขึVน ซึ+ งต่อไปเกษตรชินกล่าว

เสริมไวว้่า “จะแกไ้ขปรับเปลี+ยนโมเดลธุรกิจให้เป็นไปทางเกษตรเชิงท่องเที+ยว มีกิจกรรมให้ลูกคา้

ที+มาเยี+ยมชมฟาร์มไดมี้ส่วนร่วมมากยิ+งขึVน” 
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4.4 เกษตรกรคุณพมิพ์วสิาข์ อนิทร์โต 

4.4.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

คุณพิมพว์ิสาข ์อินทร์โต (Into Farm) หรือคุณอินเจา้ของอินทร์โตฟาร์ม ต่อไปนีVจะขอ

เรียกวา่    “เกษตรอิน”  ซึ+ งเป็นฟาร์มเมลอนเลก็ ๆ ที+ใส่ใจทุกขัVนตอนในการปลูก เพื+อคนที+คุณรัก รัก

ใครใหเ้มล่อน สถานที+ตัVงอยูที่+ตาํบลศรีพราน อาํเภอแสวงหา จงัหวดัอ่างทอง การปลูกเมลอนฟาร์ม

แห่งนีV เป็นวิถีการปลูกภายในโรงเรือนและสวนเกษตรผสมผสานบนพืVนที+มากกว่า 90 ไร่ กลายมา

เป็นแหล่งท่องเที+ยวเชิงเกษตรของจงัหวดัอ่างทอง เกษตรอินถือไดว้า่เป็นเกษตรกรรุ่นใหม่ผูที้+ทาํการ

บุกเบิกพืVนที+ของครอบครัวใหเ้ป็นโรงเรือนเมลอน เกษตรอินกล่าวไวว้า่ “ดัVงเดิมครอบครัวประกอบ

ธุรกิจจกัรสานมานานกวา่ 20 ปี ตัVงแต่จกัรสานหวาย และขยบัขยายเป็นจกัรสานพลาสติกส่งออก แต่

ภายหลงัดว้ยพิษทางเศรษฐกิจธุรกิจเริ+มแย่ลง เครื+องจกัรสานถูกลดความนิยมลงไปมาก ประเทศ

เพื+อนบา้นหนัมาผลิตสินคา้ที+มีความใกลเ้คียงกนัส่งผลใหก้ารส่งออกเริ+มยากขึVน แต่ยงัโชคดีที+มีหนา้

ร้านให้เปิดขายปลีกได ้ มีผูค้นแวะเวียนเดินทางมาซืVอ สนใจอยากให้ผูค้นที+มามีพืVนที+ในการได้

พกัผอ่นและมีอะไรบา้งอยา่งติดไมติ้ดมือกลบับา้นไปดว้ย” 

จึงพบวา่ที+บา้นมีพืVนที+ถูกปล่อยใหร้กร้างมากนาน ประกอบกบัคุณแม่เกษตรอินเป็นคน

ที+ชอบปลูกตน้ไม ้มองยอ้นคิดกลบัไปหากจะตอ้งปลูกจะปลูกผลไมอ้ะไร ถา้เป็นมะม่วงตอ้งตาม

ฤดูกาล แลว้มีผลไมอ้ะไรที+สามารถปลูกไดต้ลอดบา้ง เกษตรอินนึกถึงเมลอนกล่าวเสริมว่า “ชอบที+

มนัสวย ปลูกในโรงเรือนดูเป็นระเบียบเรียบร้อย และสะอาดสะอา้นดีจึงอยากทาํ” นัVนจึงกลายมาเป็น

จุดเริ+ มตน้ของเกษตรอิน มีเพียงความรักและพลงัที+ตัV งใจเต็มร้อยที+อยากจะปลูกผลไมคุ้ณภาพดี  

สนใจอยากจะปลูกเมลอน 

 

 
 

ภาพ 4.8 โรงเรือนเมลอน และตราผลิตภณัฑข์องอินทร์โตฟาร์ม  

ที+มา : อินทร์โตฟาร์ม. (2562). Facebook Into Farm. สืบคน้จาก https://www.facebook.com/intofarm 
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เกษตรอินเล่าให้ฟังเพิ+มเติมว่า “ตอนแรกที+ทําเลยคนภายในครอบครัวไม่มีใคร

สนับสนุนเลยเพราะกลวัว่าปลูกแลว้ขายไม่ไดแ้ละเส้นทางพืVนที+ไม่มีการสัญจรที+มากนะ แต่ดว้ย

ความโชคดีในจงัหวดัอ่างทองมีคนปลูกเมลอนอยูที่+อาํเภอวิเศษชยัชาญ สวนไทเมลอนของอาจารย์

กิตติ แท่งเล็ก ให้โอกาสเข้าไปเรียนรู้ หลังจากกลับมาจากเรียนคุณอินลงมือสร้างโรงเรือน 3 

โรงเรือนก่อนเมื+อปี 2558 ลองผิดลองถูกไปเยอะมาก จนไดเ้มลอนที+ปลิดภยัสาํหรับผูบ้ริโภค เพราะ

ไม่มีการใชส้ารเคมีใด ๆ”  

 

 
 

ภาพ 4.9 ผลิตภณัฑเ์มลอนของอินทร์ฟาร์ม  

ที+มา : อินทร์โตฟาร์ม. (2562). Facebook Into Farm. สืบคน้จาก https://www.facebook.com/intofarm 

 

นอกจากนัVนเกษตรอินยงัวางแผนปลูกไมผ้ลชนิดอื+น ๆ เพิ+มเติมควบคู่กนัไปดว้ย อาทิ

เช่น มะม่วง นอ้ยหน่า แกว้มงักร กลว้ย ส้มโอ มะพร้าว ทบัทิม มะนาว และมะเดื+อฝรั+ง เป็นตน้ ไมผ้ล

ที+เลือกมานัVน เกษตรอินคดัสรรพิจารณาถึงชนิดไหนเหมาะกบัการปลูกและสามารถปลูกไดดี้ใน

พืVนที+ภาคกลางได ้ส่วนในร่องผลไมจ้ะปลูกตระไคร้ นอกจากไวข้ายไดแ้ลว้ยงัไวป้้องกนัวชัพืชไดอี้ก

ดว้ย ปลูกครัV งเดียวไดป้ระโยชน์หลายต่อมากมาย เพื+อให้ฟาร์มเป็นแหล่งท่องเที+ยวเชิงเกษตรที+มี

ความหลากหลาย โดยการยึดหลกัการจดัการทรัพยากรตามแนวคิดเกษตรทฤษฎีใหม่และเศรษฐกิจ

พอเพียง ยงัแบ่งพืVนที+ 10 ไร่ ไวส้ําหรับในการปลูกไม้ป่าและไม้ดอกสวยงามอย่างหางนกยูง 

กลัปพฤกษย์อดขาว ตาเบบูยา่ และไมอื้+นที+เป็นที+นิยมกนั ส่วนคาํวา่ “อินทร์โตฟาร์ม” ตอ้งบอกเลยวา่

ที+ไปที+มาจากนามสกุลของเกษตรอิน อยากที+จะสื+อความหมายถึงครอบครัวมีความเป็นญี+ปุ่น

ผสมผสานกนั เกษตรอินจึงตดัสินใจตัVงชื+อฟาร์มเป็น อินทร์โตฟาร์ม (Into Farm) ผลิตภณัฑข์องทาง

ฟาร์มจะประกอบไปดว้ย เมลอนผล เมลอนสกดัเยน็ เมลอนปั+น ไอศกรีม ขนมเคก้ ขนมเปียกไส้เม
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ล่อน มลัเบอร์รี (Mulberry)  ฟักทองบตัเตอร์นทั (Waltham Butternut) มะเขือเทศ ผกัสลดั ขึVนอยูก่บั

ฤดูกาล และการวางแผนเพาะปลูกของทางฟาร์มเพื+อใหก้ารจดัการไปไดด้ว้ยดี  

ผลการศึกษาพบว่าแรงจูงใจที+เป็นเหตุผลของเกษตรอินกล่าไวว้่า “มีพืVนที+และไม่ได้

นาํมาใชป้ระโยชน์ จึงเกิดความสนใจที+จะปลูกผลไมเ้พื+อใหผู้ค้นที+เดินทางมาซืVอจกัรสานไดมี้สินคา้

อยา่งอื+นติดมือกบัไปดว้ยคลา้ยเป็นของฝาก” แก่นของการดาํเนินธุรกิจเกษตรอินประกอบดว้ยสอง

ส่วนสาํคญัคือ หนึ+งความรักที+มีต่อเมล่อน เกษตรกรอินเปรียบเทียบความรักที+มีต่อเมลอนเหมือนกบั

การแต่งงาน เมื+อหลงรักไปแลว้กย็ากที+เลิกได ้และสองการคิดบวกในสิ+งที+ทาํ เพราะหลายคนที+อยาก

จาํทาํอยากจะมีแบบนีV  ไดมี้อากาศดี ๆ มีชีวติเรียบง่ายนัVนไม่ง่ายเลย แต่เกษตรอินกบัไดรั้บโอกาสดี ๆ 

นีV  ส่วนปัจจยัที+นาํไปสู่ความสําเร็จเกษตรอินบอกว่าเป็นเรื+องของความซื+อสัตยที์+มีต่อลูกคา้ ทาํให้

ลูกคา้มีความเชื+อมั+นและศรัทธาในผลผลิตฟาร์มและเกษตรกร 

  

4.4.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรอินสามกลุ่มหลกัคือ หนึ+งกลุ่มลูกคา้

บริษทัที+อยูใ่นพืVนที+จงัหวดัอ่างทอง มีการยอดซืVอเป็นของฝากตามช่วงเทศกาลสาํคญัต่าง ๆ สองกลุ่ม

ลูกคา้ครอบครัว นิยมขบัรถยนตเ์ดินทางมาช่วงวนัเสาร์และวนัอาทิตยเ์พื+อพาลูก ๆ และคนภายใน

ครอบครัวขบัรถเดินทางมาเลือกซืVอสินคา้ที+หนา้ฟาร์ม และท่องเที+ยว ไหวพ้ระ ในจงัหวดัอ่างทองไป

ดว้ย เพราะการเดินทางจากกรุงเทพฯมายงัฟาร์มเกษตรอินใชเ้วลาเพียงสองชั+วโมงไม่นานมาก และ

ลูกคา้กลุ่มที+สามคือ กลุ่มลูกคา้ที+ชื+นชอบทานเมล่อนเป็นชีวิตจิตใจ ส่วนช่วงอายุของทัVงสามกลุ่ม

ลูกคา้โดยเฉลี+ยอาย ุ30 ปีเป็นตน้ไป แต่ทวา่การเจาะกลุ่มเป้าหมายของเกษตรอินเกิดขึVนไดเ้ริ+มจากคน

ที+ชอบทานเมล่อน หรือคนที+เดินทางมาซืVอสินคา้ที+ฟาร์มเองจะเป็นคนกระจายบอกต่อใหก้บัคนรอบ

ขา้งไดรู้้จกัต่อกนัไปเรื+อย ๆ 

   

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยุทธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์กษตรอินจากการศึกษาพบว่า เกษตรอินเนน้กลยุทธ์ 

คุณภาพของสินคา้ที+ผลิตไดม้าตรฐานตามที+ตัVงไว ้เกษตรอินใหเ้หตุผลไวว้่า “เราจะไม่เสี+ยงกบัคาํว่า

ไม่เป็นอะไรจากลูกค้าอาจจะนําไปสู่การซืV อเพียงครัV งเดียว จนบ้างครัV งมีคนบอกว่ามาตรฐาน

คุณภาพสูงเกินไป อาจจะขาดทุนได”้ แต่ทวา่กบัเป็นความยั+งยนืในระยะยาวของการดาํเนินธุรกิจภาค

เกษตร สิ+งสาํคญัเกษตรอินให้ความสาํคญักบัเรื+องการผลิตผลผลิตให้ไดคุ้ณภาพและมาตรฐานตาม
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ค่าความหวานของเมลอนที+ตัVงไว ้จุดเด่นที+เป็นเอกลกัษณ์ของฟาร์มเป็นเรื+องของคุณภาพของสินคา้ 

แต่ถึงอย่างไรก็ตามสินคา้แปรรูปผลผลิตภายในฟาร์มเองสามารถสร้างมูลค่าให้ธุรกิจได้และมี

ความสําคญัเป็นอย่างมาก เพราะเป็นการนาํสินคา้ที+ไม่ผ่านคุณภาพการขายผลสดมาแปรรูปทาํให้

สามารถสร้างผลกาํไรใหธุ้รกิจไดม้ากกวา่ผลสด นอกไปจากนีV เกษตรอินยงักล่าวถึงบรรจุภณัฑลู์กคา้

ไวว้่า “ไม่ไดใ้ห้ความสนใจมาก ขอเพียงมีโลโกบ้นถุงก็เป็นการยืนยนัไดว้่าเป็นสินคา้ที+ไดคุ้ณภาพ

จากฟาร์มแลว้” สิ+งสาํคญัอีกอยา่งหนึ+ งคือ การที+ลูกคา้สามารถนาํบรรจุภณัฑไ์ปใชป้ระโยชน์ต่อได้

อีกครัV ง อนุรักษแ์ละยงัเป็นมิตรกบัสิ+งแวดลอ้มดว้ย ดงันัVนเกษตรอินใหค้วามสาํคญักบัดา้นการผลิต

สินค้าให้ได้มาตาฐานและคุณภาพคิดเป็นมากว่า 60 เปอร์เซ็นต์ ด้านบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ 20

เปอร์เซ็นต ์และดา้นสินคา้แปรรูป 20 เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบว่า เกษตรอินมีกลยุทธ์ดา้นราคาโดยยึดหลกัคิดราคาจากตน้ทุน อิง

ราคาตลาดฟาร์มเมลอนทั+วไป นอกจากนัVนยงัมีราคาเมลอนสดขายตํ+ากวา่ราคาปลีกบนโมเดิร์นเทรด

เพื+อใหก้ารขายง่ายมากขึVน ใหลู้กคา้ที+ขบัรถยนตเ์ดินทางมาซืVอเมลอนสดที+ฟาร์มรู้สึกสบายใจ ถึงแม้

ราคาที+ขายเมื+อเทียบกบัคุณภาพที+มาก ราคาค่อยขา้งที+จะตํ+าก็ตาม เกษตรอินกล่าวเสริมไวว้า่ “เพราะ

อาศยัการปลูกเมลอนหลายโรงเรือน และหลงัหักค่าใชจ่้ายแลว้ ธุรกิจจะสามารถดาํเนินต่อไปไดก้็

พอเพียงแลว้” 

 

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรอินมีกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

คือ มีจาํหน่ายสินคา้ในประเทศอยา่งเดียว  เพราะขายในประเทศเพียงอยา่งเดียวก็ยงัไม่สามารถผลิต

ใหเ้พียงพอต่อการขายได ้จะไม่มีการเพิ+มปริมานการผลิตเพิ+ม เพราะตอ้งการรักษามาตรฐานคุณภาพ

สินคา้ไวม้ากกว่า ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้มีอยูส่องส่วนสาํคญัคือ ช่องทางออฟไลน์ (Offline) 

ที+หนา้ฟาร์ม เกษตรอินกล่าวไวว้า่ “เพราะตอ้งการใหลู้กคา้มาลองชิมก่อนที+จะมีการตดัสินใจซืVอ” จึง

กลายเป็นช่องที+สาํคญัที+สุดดว้ยของทางฟาร์ม และช่องทางออนไลน์บนเพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) 

มีเพียงส่วนนอ้ยเท่านัVน เนื+องจากเกษตรอินให้ความคิดเห็นว่า “ส่วนตวัไม่ชอบเพราะความเสียหาย

มนัเยอะ ควบคุมการขนส่งไม่ได ้มีโอกาสเน่าเสีย ไม่เหมือนกบัเสืVอผา้ที+คา้งไวที้+ขนส่งได ้ทาํให้

ขาดทุนได”้  
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เกษตรอินยงักล่าวเสริมเพิ+มในมุมออนไลน์วา่ “เป็นเพียงเครื+องมือที+เป็นตวัช่วยโฆษณา

ให้แบรนด์เป็นที+ รู้จักกับคนในสังคมมากกว่า และมีไวส้ําหรับติดต่อสื+อสารกับลูกค้าเท่านัV น” 

โซเชียลมีเดียเขา้มามีบทบาทในการวางแผนกลยุทธ์การตลาด ใช้เพื+อสื+อสารโปรโมทสินคา้เมื+อ

ผลผลิตกาํลงัจะเริ+มเกบ็เกี+ยวและพร้อมที+จะวางขายหนา้ฟาร์มแลว้ วธีิการในการขยายช่องทางการจดั

จาํหน่ายมองไวเ้รื+องการผลิตสินคา้แปรรูปส่งขายผา่นโมเดิร์นเทรดหรือร้านสะดวกซืVอ ร้านของฝาก

ทั+วไป แต่มองไวเ้ป็นเรื+องของอนาคต ซึ+ งตอนนีV เกษตรอินยึดหลกัไวว้่า “เศรษฐกิจพอเพียงในการ

ดาํเนินธุรกิจอยูก่บัความพอดี มากกวา่การขายไดม้ากขึVน แต่ตอ้งมีความทุกขห์รือความเสี+ยงเกิดขึVน” 

นอกไปจากนัVนเกษตรอินยงัมีการสร้างเครือข่ายกบัโครงการฟาร์มตวัอยา่งตามพระราชดาํริ หนองระ

หารจีน จงัหวดัอ่างทองเป็นเมืองแห่งเกษตรกรรมภาคกลางอีกจงัหวดัหนึ+ง เกษตรอินกล่าวเสริมว่า 

“หากมีเกษตรกรที+ใดปลูกอะไรไดดี้ภายในจงัหวดัอ่างทอง ยนิดีใหก้ารสนบัสนุนโดยการอนุญาตให้

นาํสินคา้มาวางขายหนา้ฟาร์มได”้ ทางฟาร์มเป็นแหล่งท่องเที+ยวดว้ยมีผูค้นเดินทางมาเที+ยวชมซึ+ ง

เป็นจุดจาํหน่ายสินคา้ที+ดีที+สุดแห่งเดียวของอาํเภอแสวงหาเพื+อเป็นการช่วยเหลือชุมชนใหย้ ั+งยนืได ้

 

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการให้สัมภาษณ์เชิงลึกของเกษตรอินพบ กลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดเป็นสาม

หลักสําคัญคือ การโฆษณา (Advertising) ผ่านช่องทางออนไลน์โซเชียลมีเดียบนเพจเฟซบุ๊ก

(Facebook Page) จะมีการซืVอโฆษณาในช่วงเทศกาลเปิดเทอมของเด็ก ๆ หรือช่วงผลไมต้ามฤดูกาล

ออกผลผลิตเช่น เดือนพฤษภาคม เพราะคุณพ่อคุณแม่จะไม่ค่อยกลา้ที+จะมีการจบัจ่ายใชส้อยมาก

เท่าที+ควร ส่งผลทาํใหต้อ้งมีกลยทุธ์การซืVอโฆษณากระตุน้โปรโมชั+นของทางฟาร์มเพื+อส่งเสริมการ

ขาย (Sales Promotion) ให้ยอดขายสินคา้มีการขยบัตวัเพิ+มขึVน ไม่ว่าจะเป็นการส่งเสริมการขายโดย

การแถมสินคา้ฟรีเมื+อซืVอครบตามจาํนวนที+กาํหนด หรือลดราคาสินคา้อย่างเมลอนสดลดราคาถึง

ครึ+ งหนึ+งของราคาที+ขายอยู ่  

นอกจากนัVนเกษตรอินกล่าวในประเด็นนีV เพิ+มเติมถึง การประชาสัมพนัธ์ (Public 

Relations) เกี+ยวกบัฟาร์มความเป็นมาของการก่อตัVงธุรกิจ แรงบนัดาลใจ ทัVงสื+อสังคมออนไลน์ตาม

เพจท่องเที+ยว เพจชวนชิม และรายโทรทศัน์ต่าง ๆ เช่น Food Work เป็นตน้ หรือสื+อออฟไลน์อยา่ง

นิตยสารบา้นและสวน ส่งผลให้แบรนดเ์ป็นที+รู้จกัไดเ้ป็นจาํนวนมาก และแบรนดย์งัเป็นที+รู้จกัผา่น

การบอกต่อของคนที+มาเที+ยวชมฟาร์ม 
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ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยทุธ์ดา้นการสื+อสารการตลาดของเกษตรอินที+พบคือ มีเฟซบุก๊เพจ (Facebook Page) 

เป็นช่องทางหลกัเพียงเครื+องมือเดียวของโซเชียลมีเดียที+ถูกใชสื้+อสารกบัลูกคา้ผ่านการเล่าเรื+องราว

ให้ผูค้นที+ติดตามเพจให้เกิดความรู้สึกร่วมกบัแบรนด ์ซึ+ งเกษตรอินใชเ้พียงรูปภาพบรรยายกาศภาย

ในฟาร์ม และเล่าเนืVอหา (Content) เรื+องราวจากความจริงใจเพื+อสื+อสารไปยงักลุ่มลูกคา้ นอกจากนัVน

คาํหลกัที+เกษตรอินใชส้าํหรับการสื+อสารของอินทร์ฟาร์มกล่าวเสริมไวว้่าคือ “เมื+อก่อนเคยใชค้าํว่า 

“รักใคร ให้เมล่อน” แต่ลูกคา้จาํไม่ค่อยได ้จึงเปลี+ยนมาใชอิ้นทร์โตฟาร์มเป็นหลกั” จุดที+น่าสังเกต

จากการศึกษายงัพบว่าเฟซบุ๊กส่วนตวัของเกษตรอิน (Personal Facebook) กลบัเป็นช่องทางที+มียอด

การติดตาม ยอดการส่งคาํขอเป็นเพื+อนเพิ+มมากขึVน ดงันัVนทาํใหพ้บวา่มีกลุ่มคนสองประเภทคือ กลุ่ม

คนที+ชื+นชอบเรื+องราวของเกษตรอินเชื+อถือและศรัทธาจนตดัสินใจซืVอสินคา้เพราะตวับุคคล และ

กลุ่มที+สองคือ กลุ่มที+ซืVอสินคา้จากตวัผลิตภณัฑมี์คุณภาพ  

ในแต่ละวนัเกษตรอินให้นํV าหนักกบัการทาํงานดา้นผลิตภณัฑ์ จึงใช้เวลาอยู่ภายใน

โรงเรือนเมลอนเป็นหลกัเพื+อผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานและมีคุณภาพตามที+ตัVงใจไวม้ากที+สุดคิดเป็น 

50 เปอร์เซ็นต ์เพราะเกษตรอินมีความเชื+อวา่ “เมลอนสามารถขายไดต้วัของเมล่อนเอง ถึงแมจ้ะสร้าง

องคป์ระกอบทางการตลาดทัVงดา้นการสื+อสาร บรรจุภณัฑที์+ดีได ้หากแต่ผลิตสินคา้มีคุณภาพย่อม

สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดท้าํใหเ้กิดการซืVอซํV าและยั+งยนืมากกวา่ได”้  

 

4.4.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสมัภาษณ์เชิงลึกเกษตรอินผูใ้หข้อ้มูลหลกัพบหนึ+งปัญหาดา้นผลิตภณัฑคื์อ เมื+อ

ตอ้งเผชิญกบัผลไมที้+ออกในฤดูกาล เกษตรอินแกไ้ขทาํใหปั้ญหาโดยการส่งเสริมการตลาดดงัที+กล่าว

ขา้งตน้ เช่น แถมสินคา้ หรือลดราคาลงมาครึ+ งหนึ+ งของราคาขาย เพื+อให้การซืVอขายง่ายมากขึVน 

ปัญหาที+สองคือ ตอ้งเจอกบัปัญหาแมลงหรือสภาพอากาศที+ไม่อาํนวยต่อการผลิตสินคา้ จึงตอ้งมี

ปราบศตัรูพืชเหล่านัVน เพื+อลดความเสียหายที+จะกระจายเพิ+มขึVนด้วยการถอนต้นเมลอนทิVงทัV ง

โรงเรือนถึงแมจ้ะขาดทุนไปบา้งก็ตาม แต่เพื+อความจริงใจ ใส่ใจต่อลูกคา้ให้ไดท้านเมลอนที+อร่อย 

และคุณภาพดี นอกจากนัVนยงัพบปัญหาที+สามดา้นการสื+อสารการตลาดเรื+องการที+ลูกคา้เวลาเช็คอิน

ชื+อฟาร์มลูกคา้มกัสะดกไม่ถูกตอ้ง เกษตรอินแกไ้ขโดยการเนน้คาํหลกัที+สื+อสารใหถู้กตอ้งเพื+อสร้าง

ความเขา้ใจที+ถูกตอ้งใหก้บัลูกคา้ และช่องทางการสื+อสารเนืVอหาเกษตรอินเคยมีการใชช่้องทางยทููป 

(YouTube) แต่กลบัไม่ใช่ช่องทางที+ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื+องมือในการสื+อสารจึงตดัสินใจหยดุไม่ทาํยทููป 
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(YouTube) อีกต่อไป ใชเ้ครื+องมือโซเชียลมีเดียเพียงเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) เท่านัVนไว ้สาํหรับ

ติดสื+อสารกบัลูกคา้และสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งเกษตรอินและลูกคา้ 

 

   

4.5 เกษตรกรคุณภานุวฒัน์ น้อมแก้ว 

4.5.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

ไข่ไก่ปลอดสารบีอินดีV คันทรีฟาร์ม (Beindy Country Farm) ความใส่ใจในแม่ไก่

นาํไปสู่ความสดของไข่ไก่จากเกษตรโดยตรงถึงผูบ้ริโภค จุดเริ+มตน้จากคุณภานุวฒัน์ นอ้มแกว้ หรือ

คุณบี ต่อไปนีVจะขอเรียกวา่ “เกษตรบี”  สาํเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรีสาขาสถิติ มหาวิทยาลยั

ศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร จบัมือแฟนสาวหลงัแต่งงานผนัตวัมาลงมือพฒันาเกษตรที+อาํเภอ

สองพี+นอ้ง จงัหวดัสุพรรณบุรี ในฐานะเกษตรกรอยา่งเตม็ตวั ซึ+ งจุดเริ+มตน้ของเส้นทางนีV เริ+มตน้พืVน

เพคุณบีตัVงแต่เดก็ เป็นคนต่างจงัหวดั แต่กลบัมาคิดและเกษตรบีใหเ้หตุผลไวว้า่ “บี มีพี+นอ้งสองคน มี

พี+ชายหนึ+งคนทาํงานไม่มีใครอยูก่บัคุณพอ่คุณแม่กอ็าย ุ60 ปี กนัแลว้ เลยเลือกตดัสินใจอยากจะกลบั

บา้นเพื+อไดอ้ยูแ่ถวบา้นไดดู้แลคุณพ่อคุณแม่ดว้ย และไดก้ลบัมาพฒันาทอ้งถิ+นใหมี้ศกัยภ์าพมากขึVน 

ซึ+ งช่วงเวลาคุณพ่อคุณแม่ก็ไม่เห็นดว้ย เพราะเห็นวา่ไม่มีความรู้ดา้นธุรกิจเลย” เกษตรบีจึงตดัสินใจ

ขอเช่าเลา้ไก่จากเลา้ไก่หลงัเก่าของพอ่แม่ที+เซง้ต่อเขามา 

  

 
 

ภาพ 4.10 ฟาร์มตวัอยา่งเลา้ไก่ไข่ที+บีอินดีV  คนัทรีฟาร์ม 

ที+มา : Beindy Country Farm. (2562). Facebookไข่ไก่ปลอดสารBeindycountry Farm. สืบค้นจาก

https://www.facebook.com/beindycountryfarm 
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ถา้มองภายนอกแลว้ดูผิวเผินก็เหมือนกบัเลา้ไก่ไข่ธรรมดาทั+วไป แต่ความไม่ธรรมดา

นัVนกบัเต็มไปดว้ยเรื+องราวของความรัก ความตัVงใจ และความเอาใจใส่ในทุก ๆ ขัVนตอนผสมผสาน

อยูใ่นไข่ไก่ ทุก ๆ ฟอง นอกจากนัVนในความธรรมดาก็มีบางอยา่งซ่อนอยูเ่กษตรบีกล่าวเพิ+มเติมว่า 

“ความพิเศษของพืVนที+อาํเภอสองพี+นอ้ง เป็นพืVนที+ราบลุ่มคอยรับนํVาเมื+อฤดูนํVาหลาก นํVาท่วมขงั ดงันัVน

การทาํปศุสตัวห์รือการเลีVยงไก่ไข่บนบ่อปลาจึงเหมาะสมกบัพืVนที+นีV ” ซึ+ งเป็นการอยูร่่วมกบัธรรมชาติ

ไดอ้ย่างลงตวั จึงเป็นวิถีการเลีVยงไก่แต่แตกต่างกนัในแต่ละพืVนที+ตามลกัษณะภูมิประเทศของไทย 

เรียกไดว้า่มีเสน่ห์ที+แตกต่างกนัอยา่งลงตวั และมูลไก่ที+หล่นลงในนํV าเป็นอาหารของแพลงกต์อนนัVน

เกษตรบีกล่าวเสริมอีกวา่ “ส่วนปลาที+เลีVยงกเ็ป็นปลาเบญจพรรณ โดยในบ่อแบ่งเป็น 5 ชัVนนํV า ทุกชัVน

นํV าจะมีปลาอาศยัอยูต่ามระดบัความลึกที+เหมาะสมกบัชนิดของปลา ซึ+ งมองว่าเป็นความสมดุลและ

เกืVอกลูกนัระหวา่งเลา้ไก่และบ่อปลา” ไข่ไก่ปลอดสารจากแม่ไก่อารมณ์ดี สูตรอาหารเฉพาะจากทาง

ฟาร์มที+ใส่ใจเลือกคดัสรรวตัถุดิบที+ดีปลอดภยัใหแ้ม่ไข่ไก่ อาหารชีวจิตดูแลแม่ไก่ทุกตวัตัVงแต่ตน้ทาง 

ไข่ทุกใบ ลว้นมาจากความตัVงใจจริงของสองเกษตรกรรุ่นใหม่   

 

 
 

ภาพ 4.11 ผลิตภณัฑไ์ข่ไก่ปลอดสารของฟาร์มบีอินดีV  คนัทรีฟาร์ม  

ที+มา : Beindy Country Farm. (2562). Facebookไข่ไก่ปลอดสารBeindycountry Farm. สืบคน้จาก

https://www.facebook.com/beindycountryfarm 
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การทาํฟาร์มไก่ที+นี+ ยึดถือตามหลกัศาสตร์พระราชา ทาํน้อยไดม้าก ใชพื้Vนที+ให้เป็น

ประโยชน์ ทุกตารางนิVว ผสมผสานกบัเทคโนโลยีนวตักรรมความรู้มาดูแลไก่ให้มีสุขภาพดี ปลอด

โรค ปลอดภยัจากสารปนเปืV อน หรือยาปฏิชีวนะ ดงันัVน เกษตรบีมองกลบัไปที+ตน้ทางหรือจุดเริ+มตน้

ของการได้ไข่ไก่คุณภาพ นั+นก็คือ “แม่ไก่ต้องอยู่แบบสบาย อารมณ์ดี มีสุขภาพที+ดี ในพืVนที+ที+

เหมาะสม พร้อมเปิดเพลงสไตลค์นัทรีให้ไก่ฟังทุกวนั เพื+อป้องกนัการตกใจ เมื+อมีเสียงรบกวนจาก

ภายนอก” และการทาํฟาร์มของเกษตรบียงัเต็มไปดว้ยความรักและสนุก และไดรั้บความโชคดีพบ

กบันักวิชาการ ผูเ้ชี+ยวชาญ หรือเกษตรกรรุ่นใหม่ที+ให้คาํแนะนาํและคาํปรึกษาที+ดีมากมายจนได้

นาํมาประยุกต์พฒันาฟาร์มให้ไปในทิศทางที+ดีขึVนจนมาถึงทุกวนันีV  เกษตรบียงัจะคงพฒันาฟาร์ม

ต่อไปเรื+อย ๆ  

ผลวิจยัพบว่าเกษตรบีมีแรงจูงใจในการหันมาประกอบอาชีพเกษตรกรที+เป็นเหตุผล

สาํคญัคือ การไดก้ลบับา้นเพื+อไดมี้เวลาดูแลพอ่แม่หลงัเกษียณอายจุากวยัทาํงาน และสองเพื+อพฒันา

ทอ้งถิ+นบา้นเกิดใหมี้ศกัยภาพในการดาํเนินชีวติอยา่งย ั+งยนืโดยยดึหลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของ

พระบาทสมเดจ็พระเจา้อยูห่วัรัชกาลที+ 9 ซึ+ งแก่นของการดาํเนินธุรกิจของเกษตรบีคือ ความรักที+มีต่อ

ภูมิลาํเนาบา้นเกิด ความจริงใจ การให้ การไม่โกหก การไม่หลอกลวงต่อลูกคา้ สิ+ งเหล่านีV เป็น

ปัจจยัพืVนฐานที+มีความสาํคญัใหเ้กษตรบีประสบความสาํเร็จ 

 

4.5.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบว่าเกษตรบีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามกลุ่มหลกัคือ หนึ+ งกลุ่มพ่อแม่

มือใหม่ที+มีความใส่ใจ ตอ้งการเลือกคดัสรรอาหารที+ดีใหก้บัลูก ๆ เพื+อใหลู้กไดรั้บประทานอาหารที+

ดี มีประโยชน์ ซึ+ งยงัพบอีกว่าส่วนใหญ่ลูกคา้จะเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย เพราะผูห้ญิงมีความ

ละเอียดลออมากกวา่ และกลุ่มลูกคา้ที+สองคือ กลุ่มคนที+ใส่ใจสุขภาพ ซึ+ งกลุ่มนีV มีตัVงแต่เดินทางมาซืVอ

เองที+หนา้ฟาร์มเพื+อนาํไปปรุงอาหารรับประทานกนัในครอบครัว และในขณะเดียวกนัก็มกัจะซืVอ

เป็นของฝากกลบัไปดว้ย ทัVงสองกลุ่มลูกคา้มีช่วงอายอุยูร่ะหวา่งอาย ุ30 – 60 ปี แต่ในอนาคตจะมีการ

ขยายกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพิ+มเป็นกลุ่มแม่บา้นรายไดร้ะดบักลางจนถึงล่าง และสามช่องทางออฟไลน์

ที+เป็นแบบกลุ่มลูกคา้ธุรกิจโออีเอม็ (OEM: Original Equipment Manufacturer) คือ เกษตรบีมีการรับ

ผลิตสินคา้ให้แบรนด์อื+น ๆ ที+มีความตอ้งการไข่ไก่ปลอดสารมีคุณภาพใกลเ้คียงกนั แต่การเจาะ

กลุ่มเป้าหมายกลบัพบว่าเป็นรูปแบบของการบอกต่อปากต่อปากของลูกคา้ (Word of Mouth) และ
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จากการซืVอโฆษณาบนโซเซียลมีเดียโดยเลือกกลุ่มเป้าหมายตามกลุ่มลูกคา้ที+ใหค้วามสนใจดา้นไข่ไก่

สุขภาพ และมีความปลอดภยั ในการบริโภค 

 

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์จากการศึกษาพบว่า เกษตรบีเลือกกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑจ์ากสิ+งที+พอ่แม่ไดท้าํไวก่้อนหนา้คือ การเลีVยงไก่ไข่ ผสมผสานกบัเป็นหนึ+งในวิถีชีวิตดา้น

เกษตรกรรรมของอาํเภอสองพี+นอ้ง สภาพพืVนที+ของอาํเภอสองพี+นอ้งเป็นพืVนที+ลุ่มเหมาะกบัการเลีVยง

ไก่ไข่รูปแบบของโครงสร้างเป็นโรงเรือนยกสูงขา้งล่างเป็นบ่อนํV าไวส้ําหรับเลีVยงปลาสร้างรายได้

ให้กบัเกษตรกร ซึ+ งการเลีVยงไก่ไข่ประเภทนีV จะมีความแตกต่างจากเลีVยงไก่ไข่จากพืVนที+ดอน เพราะ

พืVนที+ดอนสามารถปล่อยให้ไก่ไปสู่ทุ่งหญ้าหรือตามเนินพืVนที+ฟาร์มได้ ซึ+ งเป็นเสน่ห์ของวิถี

เกษตรกรรมของอาํเภอสองพี+นอ้ง ดงันัVนจึงมีสินคา้สองชนิดคือไก่ไข่ และปลาในบ่อที+สามารถเป็น

รายไดเ้สริม  

แต่ทว่ายงัไม่พบว่ามีสินคา้แปรรูป ซึ+ งในอนาคตเกษตรบีจะมีผลิตภณัฑเ์นืVอไก่สด ไข่

ขาว ไข่แดง เป็นตน้ ไข่ไก่นัVนเกษตรบีให้เหตุผลไวว้่า “เลือกผลิตไข่ไก่ปลอดสาร (Bio Egg) เพื+อ

สร้างคุณค่าให้กบัไข่ไก่ให้เป็นสินคา้พรีเมียม ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคตลาดนิชมาร์เก็ต (Niche Market) 

ที+เลือกไว”้ นอกจากนัVนจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+ตัVงไวมี้ผลต่อองคป์ระกอบรวมดา้นบรรจุภณัฑจึ์ง

เป็นส่วนที+มีความสําคญั เพราะตอ้งตอบโจทยสิ์+ งที+ลูกคา้คาดหวงั เกษตรบีจึงเลือกใช้วสัดุจาก

ธรรมชาติกล่องเป็นสีนํV าตาลเพื+อสื+อถึงความเป็นเกษตรกรรมและบา้นนอก สีดาํสําหรับตวัอกัษร

เสริมใหบ้รรจุภณัฑโ์ดดเด่น แต่ยงัคงความเรียบง่าย ดูดี โทนสีไปทิศทางเดียวกนั ดงันัVนเกษตรบีจึง

ให้ความสําคญัการผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพและมาตรฐานมากที+สุดคิดเป็น 60 เปอร์เซ็นต์  เพราะ

แสดงถึงความจริงใจจากการให้เป็นพืVนฐานในการประกอบธุรกิจ อนัดบัสองรองมาคือ ดา้นบรรจุ

ภณัฑคิ์ดเป็น 30 เปอร์เซ็นตแ์ละดา้นสินคา้แปรรูป 10 เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  

การศึกษาพบว่า เกษตรบีมีกลยุทธ์การตลาดดา้นราคามาเป็นไปตามสองหลกัคือ ตัVง

ราคาตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของแบรนด์ที+ตัV งไว ้และสองตัVงราคาตามคุณค่าของคุณภาพสินคา้ 

เพราะหากไม่เพิ+มมูลค่าใหก้บัสินคา้ราคาไข่ไก่กจ็ะเป็นราคาเดียวกบัตลาดทั+วไปค่อนขา้งมีราคาที+ต ํ+า 

แต่ราคาไข่ไก่ของเกษตรบีจะราคาค่อนขา้งสูง ตอ้งการสร้างมูลค่าให้ไข่ไก่เป็นมากกว่าแค่ไข่ไก่ที+

ขายตามตลาดทั+วไปให้ไข่ไก่เป็นของฝากหรือของขวญั จึงส่งผลให้มีราคาค่อยขา้งสูง และยงัมีการ
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เทียบเปรียบราคากบัคู่แข่งในตลาดเดียวกนั มองหลกัความเป็นจริงของตลาดประกอบร่วมในการตัVง

ราคาขายสินคา้ไก่ไข่  

 

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution)  

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรบีมีกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้คือ มี

ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ในประเทศอยา่งเดียว ซึ+ งช่องทางหลกัในการจาํหน่ายสินคา้มีอยูส่องส่วน

คือ ช่องทางออฟไลน์ตลาดโมเดิร์นเทรดตามซุปเปอร์มาร์เก๊ตไดแ้ก่ ท็อปส์ ซูปเปอร์มาร์เก็ต และ

ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขาต่าง ๆ ซึ+ งทาํให้ลูกคา้เป็นที+รู้จกัมากขึVน ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายนีV นิยม

บอกต่อหลงัจากที+มีโอกาสไดรั้บประทานไปแลว้หนึ+งครัV ง ช่องออฟไลน์ที+สองคือ การขายหนา้ฟาร์ม

ซึ+ งเป็นช่องทางที+สาํคญัที+สุดของเกษตรบี เพราะลูกคา้เดินทางมาซืVอดว้ยตนเอง ประหยดัค่าใชจ่้าย

กบัทางเกษตรกรเป็นอยา่งมากในเรื+องค่าขนส่ง   

นอกจากนัVนเกษตรบีกล่าวเสริมในประเด็นดิจิตอลการตลาดมีความสําคญัต่อการ

วางแผนการตลาด “เพราะตอ้งวางการสื+อสารใหเ้ป็นองคร์วม มีวตัถุประสงคใ์นการสื+อสารที+ชดัเจน

ของแบรนด์ให้ไปทิศทางเดียวกนักบัแก่นของการดาํเนินธุรกิจ” เกษตรบีมีวิธีการขยายช่องทาง

ทางการจดัจาํหน่ายจากการมีความสมัพนัธ์ที+ดีต่อลูกคา้และคู่คา้ (Good Connection) ซึ+ งไดรั้บโอกาส

ที+ดีให้การสนบัสนุนขยายช่องทางไดเ้พิ+มขึVน และมีการสร้างเครือข่ายกบัชุมชนอาํเภอสองพี+น้อง 

เพื+อช่วยสนบัสนุนเกษตรกรที+สามารถผลิตไดแ้ต่ไม่รู้วิธีในการขายสินคา้จากการสร้างแบรนดว์ิสา

กิจใหเ้กิดขึVน 

  

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการใหส้ัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรบี พบกลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดคือ การโฆษณา 

(Advertising) ผ่านช่องทางออนไลน์บนสื+อสังคมโซเซียลมีเดีย บนเพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) มี

การส่งเสริมโพสต์ (Boot Post) และโปรโมตเพจ (Promote Page) ทัVงเนืVอหาสาระสําคญัเกี+ยวกบั

สินคา้แบรนด ์และความเป็นมาชองแบรนดเ์ดือนละประมานหนึ+งครัV ง แต่จากการศึกษายงัไม่พบวา่มี

การโฆษณาเพื+อขายสินคา้โดยตรงแต่อย่างใด แต่เป็นการส่งเสริมโฆษณาจากการพิจารณาเนืVอหา 

(Content) ที+ไดรั้บความนิยมจากผูติ้ดตามเพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page)  เพราะการโฆษณาสามารถ

สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายที+ตอ้งการสื+อสารไดใ้หต้รงกลุ่มเป้าหมายที+ใหค้วามสนใจดา้นที+ตรงกบั

สินคา้ของฟาร์มได ้ 
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นอกจากเครื+องมือสื+อการตลาดเหล่านัVน เกษตรบียงัมีใชว้ิธีการโฆษณาแบรนด์ผ่าน

ข้อความบนการค้นหาของกูลเกิลประเภท Search Engine Optimization: SEO โดยการตัV งชื+อให้

ชดัเจนจนชื+อที+ตัVงนัVนขึVนเป็นอนัดบัหนึ+งโดยที+ไม่ตอ้งซืVอลาํดบัของตาํแหน่งการคน้หาของกลูเกิล ซึ+ ง

ถือไดว้่าเป็นรายแรกที+ทาํแลว้ประสบความสาํเร็จดา้นไข่ไก่ที+ปลอดภยัจากสารเคมี และสองคือการ

ประชาสมัพนัธ์ ใหข่้าว (Public Relations) บนสื+อออนไลน์เกี+ยวกบัเรื+องราวความเป็นมาของแบรนด์

เพจต่าง ๆ เช่น TPI Polene (Public) บนเฟซบุ๊ก ปศุศาสตร์นิวส์เนืV อหาถูกเผยแพร่ทัV งบนยูทูป 

(YouTube) และเพจ หรือ URBAN CREATURE และเพจการท่องเที+ยวของจงัหวดัสุพรรณบุรี เป็น

ตน้ มีสื+อสาธารณะให้ความสนใจเขา้สัมภาษณ์ถึงแรงบนัดาลใจในการก่อตัVง และความเป็นมาของ

ฟาร์มทัVงรายการทีวทีัVงออนไลน์และออฟไลน์ต่าง ๆ 

   

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์ดา้นดา้นการสื+อสารการตลาดของเกษตรบีคือ การให้สาระความรู้เกี+ยวกบั

สินคา้เพื+อใหผู้บ้ริโภคมีความเขา้ใจที+ดีและถูกตอ้งกบัสินคา้ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความเชื+อใจ ศรัทธา

ในตวัแบรนด์และสินคา้ กลยุทธ์ในการสร้างเนืVอหาการสื+อสารผ่านการเล่าเรื+องจากรูปภาพ วิดีโอ 

อินโฟกราฟิก และการทาํการออกอากาศวีดีโอแบบสด ๆ (Facebook Live) ทาํใหลู้กคา้สามารถเห็น

ภาพความเป็นจริงของกระบวนการผลิตที+เกษตรกรให้ความใส่ใจ และจริงใจในการสร้างสรรค์

ผลิตภณัฑ์ การสื+อสารเนืVอหาต่าง ๆ ดงัที+กล่าวมาจะอยู่บนช่องทางออนไลน์แฟลตฟอร์มโซเชียล

มีเดียไดแ้ก่ Facebook Page Instagram YouTube เป็นตน้ เพราะทางเพจเฟซบุ๊กที+เป็นช่องทางการ

สื+อสารหลกัจะมีการโพสตเ์พื+ออพัเดตใหค้วามรู้ และเรื+องราวบรรยายกาศภายในฟาร์มทุกสปัดาห์ ยงั

มีการใช้ Micro-Influencer ช่วยในการนําเสนอเนืVอหาไปยงักลุ่มเป้าหมาย ซึ+ ง Micro-Influencer 

ไดรั้บความอนุเคราะห์ความใจดี ไมโครอินฟลูเอนเซอร์ทาํการสื+อสาร Content ใหฟ้รีไม่มีค่าใชจ่้าย

ใด ๆ เกษตรบีกล่าวไวว้่า “เพราะไมโครอินฟลูเอนเซอร์กลุ่มนีVตอ้งการส่งเสริมเกษตรกรรุ่นใหม่ที+

ตอ้งการพฒันาสิ+งดี ๆ เพื+อทอ้งถิ+น เห็นถึงความตัVงใจ จึงสื+อสารให้ฟรีไม่คิดค่าใช้จ่ายใด ๆ”  ใน

อนาคตเกษตรบีจะมีการเพิ+มช่องทางสื+อสารยงัไลน์ (Line) เพื+อเก็บขอ้มูลของลูกคา้นาํมาทาํส่งเสริม

การขายใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากขึVน และเวบ็ไซตเ์พื+อใหทุ้กช่องทางสามารถเชื+อมโยง

ขอ้มูลข่าวสารถึงกันได้ แต่ว่าช่องทางการสื+อสารจะมีวิธีการสื+อสารแตกต่างกันเพื+อให้ตรงกับ

กลุ่มเป้าหมายของแบรนด ์คาํวา่ “ไข่ไก่ปลอดสาร” เป็นคาํหลกัของการสื+อสารของเกษตรบี แบรนด์

เป็นที+รู้จกัของผูค้นจากทางเพจเฟซบุ๊กเป็นหลกั และสองการออกบูทตามตลาดสินคา้เกษตรต่าง ๆ 
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ทัVงของทางภาครัฐบาล และเอกชน การออกบูทเป็นการไปพบปะลูกคา้เพื+อสร้างการรับรู้กบัลูกคา้ 

แบรนดมี์อยูจ่ริงส่งผลใหมี้ความน่าเชื+อถือกบัลูกคา้มากขึVน 

ในแต่ละวนัเกษตรบีให้นํV าหนักการทาํงานด้วยกันสองส่วนที+สําคญัคือ หนึ+ งด้าน

ผลิตภณัฑ์ เพราะตอ้งการสร้างความแตกต่างให้ผลิตผลแตกต่างเกษตรกรรายอื+น ๆ คิดเป็น 50 

เปอร์เซ็นต์  และสองด้านสื+อสารการตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ตอ้งมีความชัดเจนในการสื+อสารให้

ผูบ้ริโภคมีความเขา้ใจไปตามสิ+งที+แบรนดต์อ้งการสื+อสาร สองส่วนนีV จึงมีความสาํคญัเป็นอยา่งมาก

แยกจากกนัไม่ได ้ถึงจะสื+อสารไดดี้ชดัเจน แต่การผลิตสวนทางหนทางยอ่มไม่ราบรื+นอยา่งแน่นอน 

ซึ+ งดา้นการสื+อสารคิดคิดเป็น 20 เปอร์เซ็นต ์

  

4.5.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรบีผูใ้หข้อ้มูล พบปัญหาที+หนึ+งดา้นช่องทางการจาํหน่าย

ทางออนไลน์อย่างโซเชียลมีเดีย เป็นเพียงช่องทางสําหรับการสื+อสารติดต่อกบัลูกคา้มากกว่าเป็น

ช่องทางขาย ถึงแมจ้ะมียอดการสั+งซืVอเขา้มาผา่นทางช่องทางออนไลน์ แต่พบปัญหาการขนส่งสินคา้

ไปยงัลูกคา้ที+ยงัไม่สามารถจดัส่งสินคา้ได ้เกษตรบีมีวิธีแกไ้ขโดยการนาํสินคา้เขา้สู่ช่องทางจาํหน่าย

โมเดิร์นเทรดมากขึVน ในอนาคตจะสร้างพืVนที+เพื+อให้สามารถจดัส่งสินคา้ให้ถึงผูบ้ริโภคต่อไป 

ปัญหาที+สองคือ กลุ่มลูกคา้ที+จะตอ้งมีขยายมากกลุ่มมากขึVน เนื+องจากตลาดแรกเป็นตลาดนิชมาร์เกต็ 

(Niche Market) ลูกคา้กลุ่มนีV อตัราการซืVอไม่ได้มีปริมาณที+มาก เพราะไม่ใช่กลุ่มที+จะทาํอาหาร

รับประทานเป็นประจาํทุกวนั ดงันัVนเกษตรบีมีวิธีแกไ้ขโดยการสร้างแบรนดร์องเพื+อกลุ่มเป้าหมาย

แม่บา้นในราคาที+จบัตอ้งไดใ้นกลุ่มลูกคา้ระดบักลางเพิ+มขึVน 

 

 

4.6 เกษตรกรคุณณชิยา หงส์เวยีงจนัทร์ 

4.6.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

ณิชาฟาร์ม (Nicha Farm) ตัVงอยู่ที+ อาํเภออู่ทอง จงัหวดัสุพรรณบุรีมีพืVนที+ในการทาํ

การเกษตรมากกว่า 150 ไร่ ผ่าการทาํธุรกิจการเกษตรชาวสวนคนรุ่นใหม่อยา่งคุณณิชยา หงส์เวียง

จนัทร์ หรือคุณปุ้ย ต่อไปนีVจะขอเรียกวา่ “เกษตรปุ้ย” นกัเรียนสาวดีกรีต่างประเทศที+ผนัตวัเองมาเป็น

ชาวสวนมะนาวอยา่งเตม็ตวั เพื+อดูแลณิชาฟาร์มเกษตรปุ้ยกล่าวไวว้า่ “ดว้ยความตัVงใจที+วา่ผลิตภณัฑ์
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ทุกชนิดที+ออกจากฟาร์มจะตอ้งมีคุณภาพ ไม่เป็นอนัตรายต่อสิ+งแวดลอ้ม หวงัใหมี้การกระจายรายได้

และจา้งงานไปสู่ชุมชน ประกอบไปดว้ยเกษตรกรรมและอุตสาหกรรมแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร 

ปัจจุบนัปลูกมะนาวมากกวา่ 80 ไร่ และมีเครือข่ายลูกสวนในบริเวณใกลเ้คียงอีกวา่  1,000 ไร่” 

 

 
 

ภาพ 4.12 ผลิตภณัฑน์ํVามะนาวแช่แขง็ของทางณิชาฟาร์ม  

ที+มา : ณิชาฟาร์ม. (2562). Facebook ณิชาฟาร์มสุพรรณบุรี NichaFarm. สืบคน้จาก https://www. 

facebook.com/NichaFarm 

 

แต่เดิมที+จุดเริ+ มตน้ของการมาหันมาทาํเกษตรนัVน เกษตรปุ้ยเดินทางนีV ด้วยจากการ

มองเห็นที+บา้นที+จงัหวดัสุพรรณบุรีมีที+ดินอยู่แลว้เกษตรปุ้ยกล่าวเพิ+มเติมประเด็นนีV ว่า “ในอดีต

สมยัก่อนรุ่นคุณปู่คุณยา่ดงัเดิมเป็นเกษตรกรทาํสวนไร่ออ้ยส่งใหก้บับริษทัทาํนํVาตาลเอกชนแห่งหนึ+ง 

ที+ดินถูกขาดช่วงไปในรุ่นของคุณพอ่ และถูกรกร้างไวไ้ม่ไดใ้ชง้าน มีแปลงมะนาวปลูกทิVงไวใ้นที+ดิน

อยู่แลว้เป็น 10 ไร่ ซึ+ งปลูกทิVงไวเ้ฉย ๆ ไม่ไดมี้การดูแลหรือนาํมาสร้างมูลค่าอะไรมากกว่านัVน ปุ้ย

รู้สึกวา่มนัน่าจะนาํมาทาํไดม้ากกวา่นัVนจึงตดัสินใจลาออกจากการประจาํที+อยู ่ณิชาฟาร์มเป็นเสมือน

บา้นหลงัใหญ่ และยงัมีแบรนดเ์ลก็ ๆ ที+แตกออกมาเพื+อตอบโจทยต์ลาดมะนาว” เกษตรปุ้ยยงับอกวา่ 

“เรามีความภาคภูมิใจมากถึงแมเ้ราจะเพิ+งทาํมาไดแ้ค่ 2 ปีเท่านัVน” 

  



 

 

66 

 
 

ภาพ 4.13 ผลิตภณัฑน์ํVามะนาว ตราเยน็เจีfยบของทางณิชาฟาร์ม  

ที+มา : ณิชาฟาร์ม. (2562). Facebook ณิชาฟาร์มสุพรรณบุรี NichaFarm. สืบคน้จาก https://www. 

facebook.com/NichaFarm 

 

นอกจากนัVนวตัถุดิบที+นําเขา้มาแปรรูปจากผลสดแลว้ ทางณิชาฟาร์มยงัได้การรับ

มาตรฐาน GAP จากกรมวิชาการเกษตรและผลผลิตที+ได้ว่าดีและปลอดภัยต่อผู ้บริโภคและ

สิ+งแวดลอ้ม มะนาวของฟาร์ม เป็นมะนาวพนัธ์ุตาฮิติ ผลิตภณัฑข์องฟาร์มประกอบไปดว้ย นํVามะนาว

คัVนสด นํV ามะนาวผสมนํV าผึVงตรา เยน็เจีfยบ (Happy Lime) มะนาวไร้เมลด็ กิ+งตอนมะนาวไร้เมลด็ กิ+ง

พนัธ์ุมะนาวตาฮิติไร้เมล็ด ตน้กลา้ไมย้ืนตน้ ความเป็นมาของชื+อ “ณิชาฟาร์ม” มีที+มาคือชื+อของคุณ

แม่ณิชา ทางฟาร์มใชชื้+อนีV เพื+อความเป็นสิริมงคลและเป็นชื+อที+มีความหมายดี กระชบัและจาํง่ายได ้

แต่ทวา่ในขณะเดียวกนัยงัสามารถบ่งบอกความเป็นครอบครัวได ้เพราะคุณแม่เป็นดั+งศูนยก์ลางของ

คนภายในครอบครัวณิชาฟาร์มเป็นเสมือนเพื+อนของธรรมชาตินัVนเอง  

ผลการศึกษาพบวา่เกษตรปุ้ยมีแรงจูงใจที+หนัมาประกอบอาชีพเกษตรกรคือ มีพืVนที+ของ

ที+บา้นไม่ไดถู้กใชง้านให้มีประโยชน์เท่าที+ควร เกษตรปุ้ยมองว่าเมื+อมีพืVนที+อยู่แลว้ มีแปลงมะนาว

ปลูกทิVงไวห้ลายร้อยไร่ แต่ไม่มีการจดัการต่อยอดตอ้งส่วนนีVสามารถนาํสร้างมูลค่าได ้จึงตดัสินใจ

ลาออกจากงานประจาํ เริ+มสร้างณิชาฟาร์ม หวัใจหลกัของการดาํเนินธุรกิจเกษรปุ้ยกล่าวถึงคือ การ

ทาํในสิ+งที+ตนเองถนดัให้ไดดี้ที+สุด แต่ยงัไม่ไดม้องว่าการประกอบธุรกิจนีVประสบความสําเร็จ แต่

ดว้ยการมีสถานที+ที+ดีเหมาะกบัการทาํเกษตรของจงัหวดัสุพรรณบุรี และปัจจยัดา้นการมีทีมงานที+ดี 

มีความชาํนาญเฉพาะในแต่ละดา้นตัVงทีมการปลูกมะนาว ดูแลรักษา มีทีมการตลาด คาํว่า “ทีม” จึง

เป็นหนึ+งในหวัใจสาํคญัที+มีผลใหณิ้ชาฟาร์มเติบโตไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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4.6.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรปุ้ยมีสามกลุ่มลูกคา้หลกัคือ หนึ+งกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจบีทีบี (Business to Business: B2B) ซึ+ งเป็นอุตสาหกรรมหรือกลุ่มการคา้ที+มีความตอ้งการ

นํV ามะนาวในปริมาณมาก ๆ เพื+อตอ้งการนําไปผลิตสินคา้ หรือนาํไปเป็นส่วนหนึ+ งของวตัถุดิบ

ประกอบเพิ+มเติม เช่น ร้านอาหาร โรงแรม บริษทัผลิตนํV ายาลา้งจานเป็นตน้ กลุ่มลูกคา้ที+สองคือ 

ลูกคา้บีทูซี (Business to Consumer: B2C) กลุ่มนีV จะเป็นกลุ่มลูกคา้ตลาดระดบักลางที+มีกาํลงัในการ

ซืVอสินคา้ และสามกลุ่มลูกคา้โออีเอม็ (OEM: Original Equipment Manufacturer) เกษตรปุ้ยรับผลิต

นํV ามะนาวให้แบรนด์อื+น ๆ ดว้ยเช่นกนัเพื+อเพิ+มฐานลูกคา้ในการขยายธุรกิจให้เติบโตขึVน ส่วนการ

เจาะกลุ่มเป้าหมายคือ การมีนกัขายที+ทางเกษตรปุ้ยจา้งภายนอกเพื+อขยายกลุ่มลูกคา้ เนื+องจากนกัขาย

ที+เลือกนัVนเป็นคนขายสินคา้อาหารทะเลนาํเขา้อยู่แลว้ ซึ+ งมีโอกาสที+จะขายสินคา้ของเกษตรปุ้ยมี

โอกาสสูงตามไปดว้ย เนื+องจากอาหารทะเลเกือบทุกเมนูตอ้งนํV ามะนาวเป็นส่วนประกอบหนึ+ งที+

สาํคญัในการประกอบอาหาร และอีกวธีิในการเจาะกลุ่มลูกคา้โดยการทาํอกัษรโฆษณา (Search Text 

Ads) บนออนไลน์อย่าง SEO (Search Engine Optimization: SEO) และทางณิชาฟาร์มยงัมีเวบ็ไซต์

ใหลู้กคา้สามารถเขา้ไปศึกษาผลิตภณัฑไ์ด ้

   

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของเกษตรปุ้ยจากการศึกษาพบว่า ผลผลิตเป็น

จุดเริ+มตน้ในการสร้างแรงบนัดาลใจในการนาํมาสร้างสรรคมู์ลคา้ให้กบัสินคา้ในการสร้างรายได้

เป็นกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์และแบ่งกลุ่มสินคา้ตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จึงมีความสอดคลอ้งกนัใน

การผลิตสินคา้เกษตรออกมาตอบสนองตลาดบีทูบี บีทูซี และโออีเอม็ การผลินสินคา้แปรรูปสร้าง

มูลค่าใหก้บัมะนาวที+เป็นสินคา้หลกัของฟาร์มไดเ้ป็นอยา่งดีมาก การบรรจุภณัฑข์องสินคา้ขึVนอยูก่บั

รูปแบบของสินคา้ เกษตรปุ้ยกล่าวถึงประเดน็นีVวา่ “หากเป็นกลุ่มธุรกิจบีทีบี ไม่ไดมี้ความสาํคญัมาก

นกั ทางลูกคา้มีมาตรฐานที+กาํหนดไวอ้ยา่งชดัเจนเพียงทาํตามกฎนัVนก็สามารถนาํส่งได ้ไม่ไดเ้นน้

ความสวยงามแต่อย่างใดแค่ตกลงกบัฝ่ายจดัซืVอไดก้็พอ แต่หากเป็นสินคา้สําหรับลูกคา้กลุ่มบีทีซี

บรรจุภณัฑค่์อนขา้ง ๆ มีความสาํคญัตัVงแต่การขนส่ง จนไปถึงมือลูกคา้” ลูกคา้มีมุมมองวา่สินคา้ที+อยู่

บนชัVนวางสินคา้จากที+ไดรั้บความรู้คือตอ้งเลือกสินคา้ที+บรรจุภณัฑ์ไม่มีการบิดเบีV ยว ตอ้งมีความ

สมบูรณ์เท่านัVน สิ+งที+เกษตรปุ้ยใหค้วามสาํคญัคือดา้นการผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานและมีคุณภาพ มี

ความสาํคญัต่อลูกคา้มาก ๆ ถือไดว้า่เป็นจุดเนน้หลกัของฟาร์มที+ไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ทัVงบีทูบี



 

 

68 

เป็นอยา่งดีวา่เมื+อไดใ้ชน้ํV ามะนาวของเกษตรปุ้ยแลว้รู้สึกวา่ “ใชที้+ไหนไม่ไดดี้เท่าของเกษตรปุ้ย” หรือ

หากในกรณีที+ไม่สามารถผลิตสินคา้ใหต้รงตามที+กาํหนดไดอ้าจจะก่อใหเ้กิดปัญหากบัทางลูกคา้ต่อ

ได ้และลูกคา้บีทูซีกล่าวไวว้่า “มีรสชาติที+ดีเมื+อเปรียบเทียบกบัแบรนดอื์+น ๆ ในตลาด” จุดสังเกตที+

น่าสนใจคือ เกษตรปุ้ยให้ความสําคญักับการผลิตสินคา้ให้ได้มาตาฐานและคุณภาพคิดเป็น 50 

เปอร์เซ็นต ์เพราะตลาดหลกัเป็นตลาดสินคา้แช่แขง็ ให้ความสาํคญัของสินคา้ เกิดตะกอนมากกว่า

ปกติ ซึ+ งสามารถทาํให้มีการเรียกคืนสินคา้กลบัมาได ้จึงให้ความสาํคญัมากว่าดา้นบรรจุภณัฑข์อง

สินคา้คิดเป็น 25 เปอร์เซ็นต ์ และสินคา้แปรรูปคิดเป็น 25 เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบว่า เกษตรปุ้ยมีกลยุทธ์ดา้นราคาเริ+มตน้จากการวิเคราะห์ณิชาฟาร์ม

ไม่ไดเ้ป็นแบรนด์นํV ามะนาวเจา้แรก การตัVงราคาจึงเป็นแบบยอ้นกลบั (Backward) เกษตรปุ้ยกล่าว

ว่า”พิจารณาจากราคาของคู่แข่ง แต่ไม่ไดต้ัVงราคาตดัราคาของคู่แข่ง มองว่าไม่มีความจาํเป็นที+ตอ้ง

ขายตดัราคากนัเอง” กลยุทธ์ดา้นราคาจึงมาจากการเปรียบราคาของคู่แข่ง แลว้กลบัมาพิจารณาจุด

แขง็ของฟาร์มบวกลบกาํไรไม่เกิน 20 % ของราคาขายสินคา้ต่อหน่วย และเกษตรปุ้ยกล่าวเสริมอีกวา่ 

“ส่วนตวัมีความเชื+อเรื+องของตวัเลขเกา้ ราคาสินคา้จึงลงทา้ยดว้ยเลขเกา้ ส่วนสาํคญัคือการตรวจสอบ

ราคากบัตน้ทุน กาํไรที+เพิ+มไปพอใจหรือไม่ หากไม่พอใจมีวธีิการปรับราคาสองส่วนคือ การขนส่งมี

ต่อสัปดาห์ลดจาํนวนลง และปรับราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งเป็นสาํคญั” ส่วนราคาของ

กลุ่มสินคา้บีทูบีขึVนอยูก่บัการประมูลในแต่ละรอบการประมูลเท่านัVน 

  

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution)  

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรปุ้ยมีกลยทุธ์ดา้นช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้อยูท่ ัVงหมด

สองแบบหลกัคือ ประเภทที+หนึ+ งตามรูปแบบของกลุ่มลูกคา้คือ ช่องทางออฟไลน์บนตลาดโมเดิร์น

เทรดสาํหรับตวัสินคา้ที+มีราคาค่อนขา้งสูง เช่น วลิล่า ฟู๊ดแลนด ์และประเภทที+สองช่องทางออฟไลน์

ตามร้านคา้สวสัดิการ โรงพยาบาล โรงเรียน ซึ+ งเป็นช่องทางแบบดังเดิมฝากขายหรือขายขาด 

(Traditional Distribution) ราคาจะลดลงมาเพื+อให้ลูกคา้สามารถซืVอสินคา้ได ้และช่องทางจาํหน่าย

สาํหรับกลุ่มลูกคา้บีทูบี ซึ+ งมีความสาํคญักบัทางณิชาฟาร์มมากกวา่ตลาดโมเดิร์นเทรด เป็นช่องทาง

หลกัของรายไดที้+เขา้มา ส่วนช่องทางการจาํหน่ายทางออนไลน์เกษตรปุ้ยมองวา่ “ไม่ไดมี้ผลต่อกลุ่ม

ลูกคา้บีทีบีเลย เพราะเน้นการผลิตสินคา้ให้ไดต้ามมาตรฐานและคุณภาพตามที+ตกลงไวเ้ท่านัVน” 

เกษตรปุ้ยยงักล่าวเสริมว่า “ช่องทางออนไลน์สาํหรับปุ้ยเป็นช่องทางในการติดต่อสื+อสารกบัลูกคา้
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มากกวา่เป็นช่องทางจาํหน่ายสินคา้ แต่ถามวา่มีความสาํคญัหรือไม่ กลบัมีความสาํคญัแต่ยงัไม่พร้อม

และพิจารณาว่ายงัไม่มีความเหมาะสมกบัสินคา้” ส่วนการขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยให้

พนกังานขายตามพืVนที+จงัหวดัเป็นแหล่งท่องเที+ยวสาํคญัใหญ่ ๆ ของประเทศอยา่งเช่น พทัยา ภูเก็ต 

เป็นตน้ พนกังานขายจา้งภายนอก เลือกจากที+ตอ้งขายปลาซบะ อาหารทะเล ที+มีการนาํไปประกอบ

อาหารที+ตอ้งมีการใชม้ะนาวเขา้ไปมีส่วนผสมดว้ย และในอนาคตจะมีการขยายตลาดโมเดิร์นเทรด

เพิ+มขึVน นอกไปจากนัVนเกษตรปุ้ยยงัมีการสร้างเครือข่ายกบัเกษตรชุมชนเพื+อนาํผลผลิตมาแปรรูป ซึ+ ง

กจ็ะขอ้กาํหนดตามที+ฟาร์มตัVงไวเ้พื+อช่วยเหลือเกษตรกรดว้ยกนั 

 

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการศึกษาพบว่าเกษตรปุ้ยมีกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดสามแบบหลกัคือ 

อนัดบัที+หนึ+ งการให้ขายจากพนักงาน (Personal Selling) ในการส่งเสริมขายสินคา้ เพื+อโปรโมต

สินคา้ให้ลูกคา้ไดรู้้จกัแบรนด์ และการให้ความรู้เกี+ยวกบัผลิตของแบรนด์ ซึ+ งจะมีการทาํควบคู่กบั

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) อนัดบัที+สอง ดา้นการจดัโปรโมชั+นร่วมกบัทางโมเดิร์นเทรด

ที+มีจดัทางแบรนดร่์วมจดัดว้ย กิจกรรมเป็นการใหพ้นกังานชวนเชิญใหเ้กิดการทดลองชิมสินคา้ ให้

ขอ้มูลสินคา้ไปดว้ย และมีการจดักิจกรรมลดราคาอาทิเช่น ซืVอสองแถมหนึ+ งกบัทางโปรโมชั+นกบั

ทางห้างสรรพสินคา้ นอกจากนัVนเกษตรปุ้ยไดรั้บความโชคดีจากการที+มีชัVนวางสินคา้วางอยูติ่ดกบั

แบรนดสิ์นคา้ที+มีชื+อเสียงในตลาดอยูแ่ลว้ ส่งผลใหแ้บรนดณิ์ชาฟาร์มเป็นที+รู้จกัไปดว้ย และอนัดบัที+

สามคือ การสื+อสารเรื+ องราวของแบรนด์ผ่านทางออนไลน์บนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย เพจ

เฟซบุ๊กณิชาฟาร์มการส่งเสริมบูทโฆษณา (Advertising) เพื+อส่งเสริมโพสต ์(Booth Post)โดยการจ่าย

เป็นครัV งไปโดยพิจารณาตามความเหมาะสม 

   

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยทุธ์การสื+อสารการตลาดของเกษตรปุ้ยจากการศึกษาพบคือ แบรนดส์ร้างตวัตนให้

เป็นที+ รู้จักหลกัผ่านทางเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) ณิชาฟาร์ม และอินตราแกรม (Instagram) 

เริ+มตน้ตัVงแต่ความเป็นมาของแบรนด์ไลฟ์สไตล์ของแบรนด์ โดยใชรู้ปภาพ เล่าสื+อถึงบรรยากาศ

ภายในฟาร์ม ภาพบรรยากาศการทาํงาน เป็นตน้ คาํหลกัสาํหรับใชใ้นการสื+อสารกบัลูกคา้คือ “เป็น

ผลผลิตจากธรรมชาติ ทุกอยา่งที+ผลิตคงความเป็นธรรมชาติ” และยงัมีเวบ็ไซตไ์วส้าํหรับกลุ่มลูกคา้

ธุรกิจบีทูบีสําหรับเขา้ไปดูขอ้มูลต่าง ๆ ของสินคา้ ดงันัVนจากการสังเกตพบว่าช่องทางการสื+อสาร

การดิจิตอลมาร์เก็ตไม่ไดมี้ความสาํคญักบัทางเกษตรปุ้ยมากนกั เพราะเนน้การดาํเนินธุรกิจร่วมกบั
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ทางบีทูบีเป็นหลกัซึ+งมีการใชจ่้ายไม่สูง แต่ละวนัเกษตรปุ้ยใหน้ํV าหนกักบัดา้นผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหต้รง

ตามมาตรฐานและคุณภาพของลูกคา้เป็นหลกัสาํคญัมากที+สุดเพราะตลาดหลกัเป็นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ให้ไดต้ามมาตรฐานที+กาํหนดไวคิ้ดเป็น 50 % เปอร์เซ็นต ์และรองลงมาคือช่องการจดัจาํหน่ายคิด

เป็น 25 % เปอร์เซ็นต ์

 

4.6.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเกษตรปุ้ยผูใ้ห้ขอ้มูล พบปัญหาหนึ+ งดา้นแบรนด์ณิชาฟาร์ม 

(Branding) เพราะลูกคา้บีทูซีไม่รู้จกัณิชาฟาร์ม เกษตรปุ้ยจึงแกไ้ขโดยการนาํขอ้มูลเรื+องราวของแบ

รนด์ประกอบลงไปในบรรจุภณัฑ์ของสินคา้เพื+อให้ลูกคา้รู้จกัมากยิ+งขึVน ออกบูทสินคา้เกี+ยวกบั

อาหารและเกษตรมากขึVนอยา่งเช่น Bangkok Farmer Marketing และใชก้ารโฆษณาบนช่องทางการ

สื+อสารออนไลน์บนเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) และอินตราแกรม (Instagram) ปัญหาที+สองคือ 

ปัญหาดา้นส่งเสริมการขายช่วงที+มีการร่วมทาํโปรโมชั+นกบัทางทางโมเดิร์นเทรด มียอดการสั+งซืVอ

สินคา้เขา้มาจาํนวนมา ทาํใหไ้ม่สามารถผลิตใหไ้ดต้ามปริมานตามยอดการสั+งซืVอ ส่งผลใหเ้กิดความ

เสียหายต่อกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ของณิชาฟาร์มที+วางไว้ เกษตรปุ้ยจึงวิธีแก้ไขคือ พิจารณา

ความสามารถการผลิตของณิชาฟาร์มเป็นหลกัก่อน เกษตรปุ้ยวางกลยทุธ์การส่งเสริมการขายไวว้่า 

“ใหมี้การจดัโปรโมชั+นเพียงปีละหนึ+งครัV งเท่านัVน”  

ส่วนปัญหาที+สามคือ ปัญหาดา้นกลุ่มลูกคา้บีทีซีที+มีความสงสัยในตวันํV ามะนาวว่าแท้

หรือไม่แท ้เกษตรปุ้ยมีวิธีการแกไ้ขโดยการทาํสื+อสารสติfกเกอร์ติดบนบรรจุภณัฑเ์พิ+มเติมอาทิเช่น 

“คัVนสดจากสวน” หรือคาํว่า “ส่งตรงจากณิชาฟาร์ม” เพื+อให้ขอ้มูลณิชาฟาร์มกับลูกคา้ และสี+

อุปสรรคที+เกษตรปุ้ยพบคือ ปัญหาดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ไปยงัตลาดต่างประเทศ เกษตรปุ้ย

กล่าวถึงประเด็นนีV ว่า “อย่างฮ่องกง มีกฎเกณฑ์การส่งเขม้งวดสูงมากเช่น ขนาดตอ้งเท่ากนั สีของ

ผลผลิตตอ้งเท่ากนั นํVาหนกัตอ้งเท่ากนั เป็นตน้” ส่งต่อการทาํงานที+ตอ้งมีการใชเ้วลาของพนกังานใน

การทาํงานมากขึVนเมื+อเปรียบเทียบแลว้นัVนไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน จึงทาํใหเ้กษตรปุ้ยตดัสินใจยติุการ

ส่งออกสินคา้มะนาวไปยงัจาํหน่ายขายยงัช่องทางตลาดต่างประเทศทัVง ๆ ที+มีความตอ้งการของลูกคา้

เขา้มากต็าม 
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4.7 เกษตรกรคุณอรรถพล ไชยจกัร 

4.7.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

เกษตรกรคุณอรรถพล ไชยจกัร เจา้ของฟาร์มไร่หลงัฉาง (Farm Behind the Barn) หนุ่ม

วิศวกรผูห้ลงรักในวิถีการเกษตร ต่อจากนีV ขอเรียกว่า “เกษตรอรรถ” ซึ+ งก่อนหน้านีV เกษตรอรรถ

ดาํรงชีวิตดว้ยอาชีพวิศวกรดา้นการสื+อสารมาก่อน ทาํงานดา้นการเกษตรควบคู่กนัไปในช่วงแรก

ของการเริ+มตน้เส้นทางเกษตรกรรม เหตุผลที+เป็นจุดเริ+มตน้จริง ๆ เริ+มจากการมองยอ้นกลบัไปที+บา้น

คุณพ่อคุณแม่เริ+มแก่จึงอยากจะเดินทางกลบัมาใชเ้วลาอยูค่รอบครัว ไดดู้แลซึ+ งกนัและกนั เพราะแต่

ก่อนอาศยัอยู่ที+กรุงเทพมหานครตัVงแต่เด็กวยั 10 ขวบจนถึงสาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี คณะ

วิศวกรรมไฟฟ้า สาขาโทรคมนาคม โดยส่วนตวัเกษตรอดัคิดวา่ตวักรุงเทพฯก็เริ+มไม่น่าอยูไ่ปทุกวนั 

สภาพแวดลอ้มที+ไม่เอืVออาํนวย การจราจรติดตลอด สภาพอากาศไม่ดีกเ็ป็นอีกหนึ+งเหตุผลที+ทาํใหคุ้ณ

อดัตดัสินใจเดินทางกลบับา้น  

หากยอ้นกลบัไปเมื+อ 5 ปีที+ผ่านมาฟาร์มแห่งนีV เริ+มทาํเกษตรเชิงเดี+ยวดว้ย หน่อไมฝ้รั+ง 

ชื+อฟาร์มว่า “Asparagus Behind the Barn” เกษตรอรรถให้เหตุผลไวว้่า “อยากให้จุดเริ+มตน้ควรเป็น

อะไรที+มีความหมายดี ๆ กเ็ลยออกมาเป็น ไร่หลงัฉาง เมื+อคิดเป็นภาษาองักฤษไดป้ระโยควา่ Behind 

the Barn เพื+อจะตัVงกวน ๆ ไร่สตอเบอรี+ของเพื+อน Black Yard Strawberry ที+เขาทาํสตอเบอรี+สวน

หลงับา้นดว้ย” ส่วนอีกเหตุผลประการหนึ+ งเพราะพืVนที+ขอแบ่งมานัVนอยู่หลงัฉางพอดี จากพืVนที+

ทัVงหมด 20 กว่าไร่ เกษตรอรรถขอแบ่งจากที+บา้นมาทดลองทาํเพราะรู้และเขา้ใจที+บา้นไม่มีทาง

เปลี+ยน มนัยากมากที+พวกเขาจะเปลี+ยนมาไม่ทาํแบบอินทรียจึ์งใชว้ิธีแบ่งส่วนหนึ+งประมานพืVนที+  5 

ไร่ ซึ+ งอยู่หลงัยุงฉางพอดี มียุงไวส้ําหรับเก็บขา้วขนาดพืVนที+ไม่ใหญ่มาก ส่วนฉางไวส้ําหรับเก็บ

ผลผลิตมนัสาํปะหลงั ขา้วโพด เป็นตน้  
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ภาพ 4.14 ตวัอยา่งฟาร์มไร่หลงัฉาง  

ที+มา : ไร่หลงัฉาง. (2562). Facebook Farm Behind the Barn. สืบคน้จาก https://www.facebook. 

com/FarmBehindTheBarn 

 

ถึงแมห้น่อไมฝ้รั+งของทางไร่หลงัฉางจะทาํในวิถีเกษตรอินทรียก์็ตาม ดว้ยเศรษฐกิจ

เมื+อ 5 ปีที+แลว้คนในพืVนที+จงัหวดับุรีรัมยย์งัไม่มีองคค์วามรู้ ความเขา้ใจเรื+องกระบวนการผลิตแบบ

วิถีอินทรีย์ยงัไม่ที+ รู้จักในวงกว้าง คนรู้จักกันน้อย ประเทศไทยทําเกษตรเชิงเคมีมาตัV งแต่ปี

พุทธศกัราช 2540 ซึ+ งเป็นหนึ+ งในแผนพฒันาชาติ ฉบบัที+หนึ+ ง การทาํการเกษตรที+เนน้ไปที+จาํนวน

ของผลผลิต และนาํเขา้สารเคมีเขา้มาในประเทศ เกษตรอรรถกล่าวเสริมว่า “จากจุดเริ+มตน้ตอนนัVน

หน่อไมฝ้รั+งสองไร่กลายมาเป็นสิบไร่ ไม่นานนกัราคาก็ตกเพราะคนเริ+มหนัมานิยมปลูกกนัเพิ+มขึVน 

ค่าแรงสูงขึVน ตอ้งเผชิญกบัโรคพืช แถมหงายหลงัเลยที+เดียว” ยคุต่อมาของไร่หลงัฉางเริ+มปลูกป่าเลก็ 

ๆ มีมลัเบอร์รี+  ไก่บา้น ไก่ไข่ กลว้ยนํVาวา้ กลว้ยหอมทอง ไส้เดือน เมลอน ประสบการณ์ที+สะสมไดใ้ช้

ออกมาอยา่งเต็มที+ เกษตรอรรถกล่าวเพิ+มเติมไวว้่า “ทดลอง ๆ ทาํผิด ๆ ถูก ๆ ผิดถูก ๆ วนไปวนมา 

ผ่านไปสามปี และแลว้ก็ไดเ้มลอนอินทรียเ์ป็นผลสําเร็จไม่ใช่แค่ปลูกไดต้อ้งไดผ้ล ผลตอ้งหวาน 

รสชาติดี หอมอร่อย” เกษตรอรรถยงัมีโอกาสไดเ้ขียนหนงัสือวิถีการปลูกเมลอนอินทรีย ์และผกั

สลดั จึงกลายมาเป็นชื+อเรียกในปัจจุบนัวา่ “ไร่หลงัฉาง (Farm Behind the Barn)” 
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ภาพ 4.15 หนงัสือเมลอนอินทรีย ์

ที+มา : หนงัสือเมลอนอินทรีย.์ (2562). My Little Farm Vol.7: เมลอนอินทรีย ์Organic Melon. สืบคน้

จาก https://www.se-ed.com/product/My-Little-Farm-Vol-7-เมลอนอินทรีย-์Organic-Melon 

 

ผลการศึกษาพบวา่เกษตรอรรถมีเหตุผลแรงจูงใจในการหนัมาประกอบอาชีพเกษตรกร

จากเหตุผลสองปัจจยัคือ ปัจจยัที+หนึ+ งพ่อแม่อายุมากขึVนตอ้งการกลบัมาใชเ้วลาอยู่กลบัพ่อแม่และ

ดูแลพวกท่าน และปัจจัยที+สองสภาพการใช้ชีวิตอยู่กรุงเทพฯที+ต้องผลิตกับปัญหาด้านจราจร 

สิ+งแวดลอ้ม และอากาศที+ไม่ดี จึงเป็นสองจุดที+ตดัสินใจลาออกจากงานประจาํ ซึ+ งหัวใจของการ

ดาํเนินธุรกิจของเกษตรอรรถคือ การผลิตอาหารที+ดีไม่มีสารเคมีใหค้นไดท้าน และความเป็นแฟมิลี+

ฟาร์มทาํเกษตรภายในครอบครัว แต่ยงัคิดว่ายงัประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจดา้นเกษตร 

เพราะมีสิ+งที+ตอ้งเรียนรู้อยูต่ลอดเวลาเพื+อปรับตวัใหท้นักบัการเปลี+ยนแปลงที+เกิดขึVนอยา่งรวดเร็ว 

 

4.7.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของเกษตรอรรถคือ กลุ่มแรกเป็นกลุ่มที+ใส่ใจใน

เรื+องของสุขภาพ มีรายไดร้ะดบัปานกลางเป็นตน้ไป มีตัVงแต่วยักลางคนจนถึงผูสู้งวยั อายอุยูใ่นช่วง 

40 – 70 ปี อาศยัอยู่ในตวัเมืองที+มีขนาดใหญ่ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพราะลูกคา้กลุ่มนีV มี
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การศึกษาเกี+ยวกบัอาหารที+ดีต่อสุขภาพ และใหค้วามสนใจดา้นสินคา้อินทรียเ์พื+อสุขภาพ กลุ่มที+สอง

เป็นกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นก็มีความสนใจเรื+องอาหารสุขภาพแต่คิดว่าเป็นเพียงกระแสเท่านัVน ซึ+ งการออก

บูทตามสถานที+ต่าง ๆ ทุกตน้เดือนและปลายเดือนเป็นกลยทุธ์ของเกษตรอรรถในการเจาะกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย และการใหค้วามรู้เกี+ยวกบัสินคา้ออแกนิคกบัลูกคา้ไปในควบคู่กนั 

  

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องเกษตรอรรถจากการศึกษาพบว่า สินคา้ส่วนใหญ่

จะเป็นสินคา้ที+อยู่ในกระแสของตลาดที+กาํลงัมีผูค้นให้ความสนใจเป็นหลกั เพื+อที+จะตอบสนอง

ความตอ้งการของตลาด แต่ทว่าจุดเด่นกบัเป็นเรื+องของแบรนดที์+เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ กลุ่มแรก ๆ ที+

เริ+มหันมาทาํเกษตร จึงเป็นที+สนใจของสื+อต่าง ๆ และการทาํเกษตรแบบครอบครัวเป็นเสน่ห์ของ

สวนแห่งนีV  นอกไปจากนัVนสินคา้แปรรูปยงัช่วยสร้างมูลค่าให้กบัธุรกิจการเกษตรของเกษตรอรรถ

มากขึVน เพราะสินคา้นัVน ๆ กาํลงัเป็นที+นิยมของตลาด ส่วนบรรจุภณัฑข์องสินคา้มีผลต่อการตลาด

เป็นอย่างมาก เกษตรอรรถกล่าวไวว้่า “เพราะสามารถคาดคะเนไดเ้ลยว่าจะขายดีหรือไม่ดีไดเ้ลย” 

และยงับอกไดถึ้งกลุ่มลูกคา้ที+เขา้ถึงง่ายจากบรรจุภณัฑ์ที+มีความเรียบง่าย แต่ดูดี แต่สําหรับกลุ่ม

ลูกคา้พรีเมียมมีความชอบบรรจุภณัฑที์+ดูดี สวยงาม เป็นตน้ เกษตรอรรถจึงให้ความสําคญักบัการ

สร้างสรรค์ผลผลิตให้มีคุณภาพและมาตรฐานเพราะเป็นสินคา้ที+ทาํมือ ทาํเอง ผลิตเองภายใน

ครอบครัวคิดเป็น 60 เปอร์เซ็นตร์องลงมาอนัดบัสองคือดา้นแปรรูปสินคา้คิดเป็น 30 เปอร์เซ็นต ์และ

ดา้นบรรจุภณัฑอี์ก 10 เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบว่า กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาของเกษตรอรรถถอดวิธีการมาจากการ

วิเคราะห์ราคาของราคาสินคา้เกษตรที+มีการใชส้ารเคมีในการกระบวนการผลิตสามแบบคือ หนึ+ ง

ราคาสินคา้เกษตรประเภทขายส่ง สองสินคา้เกษตรราคาประเภทขายปลีก และสามแบบสินคา้เกษตร

ประเภทราคาปลีกที+วางขายตามชัVนสินคา้ในโมเดิร์นเทรด เกษตรอรรถเลือกราคาสินคา้เกษตรตาม

แบบที+สามใหเ้หตุผลไวว้า่ “พี+มีความเชื+อวา่เป็นราคาสินคา้ที+มีการคาํนวณตน้ทุนมาแลว้ ถึงแมร้าคา

ของขายปลีกบนชัVนวางสินคา้ที+กล่ามานัVนแมไ้ม่ใช่วธีิการที+ควรใชใ้นการตัVงราคาสินคา้” 
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ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรอรรถมีกลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ใน

ประเทศอย่างเดียว  สินคา้มีจาํหน่ายในสองช่องหลกัสําคญัคือ ช่องทางแรกเป็นช่องทางออฟไลน์

ผา่นการออกบูท สามารถสร้างฐานลูกคา้และการทาํใหผู้ค้นรู้จกัแบรนดสิ์นคา้ และช่องทางที+สองคือ

ออนไลน์ผ่านโซเซียลมีเดียบนเพจเฟซบุ๊ก(Facebook Page) เกษตรอรรถยงักล่าวเสริมประเด็นนีV ว่า 

“ช่องทางจาํหน่ายทางออนไลน์ช่วยการเพิ+มยอดขายสินคา้ไดจ้ริงอย่างมาก ถา้หากใช้เครื+ องมือ

การตลาดได้อย่างถูกวิธีและถูกต้อง” จะช่วยให้เกษตรกรเลือกกลุ่มลูกคา้ที+เหมาะสมได้ดีและ

เกษตรกรควรมีสมดุลในการเลือกช่องทางจดัจาํหน่ายสินคา้ไม่ควรเลือกช่องทางใดช่องหนึ+ งเพียง

อยา่งเดียวเท่านัVน ซึ+ งในอนาคตจะมีช่องทางการจาํหน่ายหลากหลายมากขึVน นอกไปจากนัVนเกษตร

อรรถยงัเป็นเกษตรกรรุ่นใหม่รุ่นแรก ๆ ที+ ร่วมเป็นผูก่้อตัV ง Young Smart Farmer Thailand การ

ร่วมกนัเป็นเครือข่ายช่วยเรื+องของการส่งเสริมซึ+ งกนัและกนัระหวา่งเกษตรกร โดยยดึหลกัของนิสัย

การทาํงาน ตอ้งเป็นคนดี และการผลิตสินคา้ที+มีความเป็นออแกนิค เป็นตน้ 

 

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

สรุปจากการให้สัมภาษณ์ของเกษตรอรรถ พบกลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดมีสองอยู่

ส่วนสาํคญัคือ หนึ+งการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เกี+ยวกบัความเป็นมาของแบ

รนดผ์า่นการออกบูทและทัVงทางออฟไลน์อยา่งสื+อนิตยสารบา้นและสวน My Little Farmer เป็นตน้ 

และสื+อสมาร์ททีวรีายการต่าง ๆ เป็นเกษตรกรกลุ่มแรก ๆ ที+ไดรั้บความสนใจจากสื+อทาํใหเ้ป็นที+รู้จกั

ของคนในสังคมโดยกวา้ง และกลยุทธ์ที+สองการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) โดยการซืVอ

สินคา้ครบจาํนวนที+กาํหนดแถมสินคา้ ซึ+ งเป็นกลยทุธ์ที+ไดรั้บความนิยมมากวา่การลดราคาสินคา้ 

 

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยทุธ์การสื+อสารการตลาดของเกษตรอรรถคือ การสื+อสารบนช่องทางออนไลน์ผา่น

เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page)โดยการให้นาํเสนอสาระความรู้เกี+ยวกบัเกษตรอินทรีย ์อาหารอินทรีย ์

เป็นตน้ เพื+อสร้างความเขา้ใจที+ถูกตอ้งให้กบัผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ใจถึงความหมายอย่างแทจ้ริงของวิถี

เกษตรอินทรียดี์ที+สุขภาพอย่างไร ซึ+ งจะเน้นการใช้รูปภาพ มีคาํบรรยายใตภ้าพถึงกระบวนการ

ทาํงาน บรรยากาศภายในสวน และการทาํการออกอากาศแบบสด ๆ (Facebook Live) มีการสื+อสาร

ใชค้าํพูดหลกัคือ “Family Farm” ถือว่าเป็นสิ+งที+สื+อสารเป็นหลกัให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจในแนวคิวการ

ทาํงานทุกผลิตผลเกิดขึVนภายในแรงงานครัวเรือน ความรัก ความอบอุ่นของครอบครัว และการใช้
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เวลาร่วมกนัระหว่างคนในครอบครัว ในแต่ละวนัของเกษตรอรรถให้นํV าหนักการทาํงานในดา้น

ผลิตภณัฑสิ์นคา้ให้มีคุณภาพและมาตรฐาน เพราะชอบลงมือทาํดา้นการผลิตสินคา้มากกว่าดา้นอื+น

คิดเป็น 70 เปอร์เซ็นต ์ของทัVงหา้ดา้นประเดน็ที+ศึกษา 

   

4.7.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสมัภาษณ์เชิงลึกเกษตรอรรถซึ+งผูใ้หข้อ้มูล พบปัญหากลยทุธ์การตลาดสามดา้น

หลกัคือ ปัญหาที+หนึ+ งดา้นผลิตภณัฑ ์สองถึงสามปีแรกวางกลยทุธ์ผลิตสินคา้แบบเชิงเดี+ยวอินทรีย์

ไดแ้ก่ หน่อไมฝ้รั+ง แต่กลบัพบวา่เป็นการทาํการเกษตรเพื+อตอบสนองตามกระแสตลาดเท่านัVน ซึ+ งทาํ

ไดไ้ม่นานก็พบปัญหาที+สองดา้นความตอ้งการของลูกคา้ลดลง ดงันัVนเกษตรอรรถจึงปรับกลยุทธ์

เป็นการทาํการเกษตรแบบผสมสานมากขึVน มีการปลูกป่า มีการสร้างแหล่งอาหาร ใหเ้ป็นวฏัจกัรขึVน 

ปัญหาที+สามคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้มีปัญหาจากการออกบูท และการขายผา่นช่องทาง

ออนไลน์ผ่านเพจเฟซบุ๊กคือตน้ทุน ความไม่คุม้ค่าดา้นเวลา ค่าเช่าสถานที+ ค่าเดินทาง ถึงแมจ้ะมี

ยอดขายสินคา้เขา้มาไดก้าํไรกต็าม แต่ตน้ทุนส่วนเหล่านีVกสู็งตามไปดว้ย เกษตรอรรถจึงปรับแผนกล

ยุทธ์เพิ+มช่องทางจาํหน่ายผ่านพ่อคา้คนกลางและฝากขายตามร้านที+สนใจนาํสินคา้ไปวางจาํหน่าย

มากขึVน เพราะเกษตรอรรถมองว่า “หากใช้ช่องทางไหนช่องหนึ+ งมากเกินไปก็จะขาดลูกคา้อีก

ช่องทางในการสร้างการเติบโตใหก้บัธุรกิจได”้ 

ดงันัVนจึงตอ้งสร้างความสมดุลของช่องทางการจดัจาํหน่ายมากขึVน การออกบูทยงัมี

ความจาํเป็นในการสร้างตวัตน พบปะพดูคุยกบัลูกคา้เพื+อรับคาํติชม นาํมาพฒันาสินคา้อยูต่ลอดเวลา

ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค และปัญหาที+สามดา้นการส่งเสริมการตลาด การสื+อสาร

ผ่านช่องทางออนไลน์เคยใชเ้พจเฟซบุ๊กสําหรับในการสื+อสารทัVงให้ความรู้และจาํหน่ายสินคา้ แต่

กลบัพบวา่การที+ลูกคา้มองเห็นมีจาํนวนลดนอ้ยลง ตอ้งซืVอโฆษณาเพื+อดึงยอด ซึ+ งเป็นสิ+งที+เกษตรกร

ไม่ไดใ้ห้ความสนใจถึงแมจ้ะตระหนักว่าเป็นสิ+งสําคญัก็ตาม เพราะเมื+อลูกคา้ไม่รู้จกัว่าใครเป็น

เจา้ของแบรนด์สินคา้เกษตรนีV  เกษตรอรรถจึงแกปั้ญหานีV จากการสังเกตพฤติกรรมของลูกคา้จน

พบว่าช่องทางเฟซบุ๊กส่วนตัว (Facebook Personal ) มียอดการสั+งซืV อสินค้าและติดตามเพิ+มขึV น

มากกว่าช่องเพจเฟซบุ๊ก(Facebook Page) เกษตรอรรถปรับเปลี+ยนวิธีลองโพสตบ์นเฟซบุ๊กส่วนตวั

แลว้กดเชื+อมต่อไปยงัเพจไร่หลงัฉาง สร้างการรับรู้ว่าสินคา้ของเพจนีV มีที+ไปที+มาจากใคร หน้าตา

เกษตรกรเป็นอยา่งไร ทาํใหค้วามน่าเชื+อถือระหวา่งบุคคลกบับุคคลมีแรงผลกัดนัมากกวา่แบรนดก์บั

ลูกคา้ และยงัเพิ+มการจาํหน่ายไดม้ากขึVน 
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4.8 เกษตรกรคุณชาน์วตั สว่างแจ้ง 

4.8.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

ชญาน์วตั สว่างแจง้ หรือคุณวตั ต่อจากนีV ขอเรียกว่า “เกษตรวตั” เกษตรกรรุ่นใหม่

เจา้ของบุญบรูณ์ฟาร์ม (BoonBoon Farm) แห่งหมู่บา้นแพะหนองแดง ตาํบลทุ่งฝาย อาํเภอเมือง  

จงัหวดัลาํปาง ฟาร์มแพะมีบุญที+ไดรั้บการเลีVยงดูอยา่งดีตามศาสตร์พระราชา อดีตสถาปนิกหนุ่มที+

หนีเมืองมาก่อร่างสร้างฟาร์มปศุสัตว  ์และหวงัสร้างสมดุลให้ชีวิตหลงัมีปัญหาสุขภาพจากการ

ทาํงานหนกั เกษตรวตักล่าวไวว้่า “ตัVงโจทยใ์ห้ตนเองให้อนาคตคน้หาวีการดาํเนินชีวิตแบบใหม่ที+

สามารถดูแลพ่อแม่ที+อายุมากขึVนไดไ้ปพร้อม ๆ กบัการทาํงาน มีความมั+นคงทางอาหาร และความ

เป็นอยูที่+มีสุขภาวะที+ดี” เกษตรวตัเชื+อในวิถีการดาํรงชีพดว้ยการเกษตรจะทาํให้ชีวิตกลบัมาสมดุล

ขึVน เกษตรวตัไม่ไดเ้ป็นคนเกิดและโตที+จงัหวดัลาํปางโดยกาํเนิด แต่มีผูกพนักนัในระยะสัVน ๆ ช่วง

จงัหวะที+ตอนนัVนนํV าท่วมกรุงเทพมหานครครัV งใหญ่ตดัสินใจเริ+มตน้ชีวิตเกษตรกรที+นี+ เพราะจงัหวดั

ลาํปางมีทุกอยา่งเหมือนเชียงใหม่ มีสนามบิน มีหา้งสรรพสินคา้ มีสิ+งอาํนวยความสะดวก การเกษตร

ไม่ไดมี้แค่ขา้วหรือพืชผกัเท่านัVนที+ผูค้นค่อยขา้ง ๆ ทาํไปมาแลว้ เกษตรวตัมองต่างออกไปในภาคปศุ

สัตวก์บัภาคการประมงยงัมีนอ้ย ตรงนีV น่าจะเป็นช่องทางที+ทาํให้อยูไ่ดโ้ดยไม่ตอ้งไปแข่งขนักบัคน

อื+น ๆ มากนกั จึงตดัสินใจเลือกทาํฟาร์มเกี+ยวกบัการเลีVยงสตัว ์

 

 
 

ภาพ 4.16 โรงเรือนแพะบุญบรูณ์ฟาร์ม 

ที+มา : โรงแพะบุญบรูณ์ฟาร์ม. (2562). Facebook Boonboon goatmilk farm - บุญบรูณ์ฟาร์มแพะนม

ลาํปาง. สืบคน้จาก https://www.facebook.com/BoonboonGoatmilkfarmLampang 
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ยคุแรกของฟาร์มเป็นการเลีVยงไก่ไข่เพื+อกินไข่ แต่การขายไข่ในทอ้งถิ+นที+ทุกบา้นเลีVยง

ไก่เอง เกษตรวตัไปพบวา่ “มีเดก็จาํนวนไม่นอ้ยที+แพน้มววัและผูสู้งวยัที+มีสภาวะการขาดที+ส่งผลให้

ซูบผอมและไม่มีแรง” จึงตัVงเป้าหมายที+จะผลิตโปรตีนและแคลเซียมทางเลือกให้ชุมชน แพะก็คือ

คาํตอบที+เกษตรวตัตดัสินใจเลือกที+จะลงมือทาํ บุญเกิดขึVนตัVงแต่เริ+มฟาร์ม เลีVยงแพะ ดูแลแพะโดยใช้

ศาสตร์ของพระราชา มีวิธีการจดัการกายภาพของฟาร์มที+ดีทัV งกบัสัตว  ์ชุมชน และสิ+งแวดลอ้ม 

วิธีการดูแลแพะของบุญบรูณ์ฟาร์มแห่งนีV ใชห้ลกัสวสัดิภาพสัตว ์5 ประการ คือแค่หลกันีVหลกัเดียว

สัตวก์็อยูไ่ดอ้ยา่งมีบุญ  “อยูเ่หมือนคนในครอบครัว ฟาร์มเขา้ใจและดูแลอยา่งใกลชิ้ด ไม่ใช่เป็นแค่

เครื+องจกัรที+ผลิตผลผลิตออกมาให้ทางฟาร์มเท่านัVน” ซึ+ งพอไดค้าํนีV ขึVนมา กิจกรรมที+อยากทาํให้

เกิดขึVนก็ชดัเจนขึVนมากว่าจะส่งต่อบุญที+เกิดขึVนนีV ไดอ้ย่างไร ทัVงเกษตรกรที+จะมาร่วมกบับุญบรูณ์

ฟาร์ม ทัVงผูบ้ริโภคที+ไดว้ตัถุดิบที+ปลอดภยั ทัVงสิ+งแวดลอ้มที+ย ั+งยนืขึVน  

 “บุญ” คือเหตุที+ทาํไวใ้นนาทีที+แลว้ และจะส่งผลในนาทีถดัไป หากสร้างเหตุที+ดี ผลที+

ดีก็จะตามมา ดงันัVนชื+อของบุญบูรณ์ มากจากขอ้ธรรมที+เรียกว่า จกัร 4 องคป์ระกอบ 4 อยา่งที+จะทาํ

ใหเ้กิด จกัร 4 จกัร หรือลอ้ 4 ลอ้ เคลื+อนพาชีวิตไปสู่ความเจริญ ประกอบดว้ย หนึ+งคือ การไดอ้ยูใ่น

สภาพแวดลอ้มที+ดี สองคือ การพบกลัยาณมิตร มีเพื+อนมีครูที+ดี สามคือ การมีความรู้ความเห็นถูกตอ้ง 

วิชาการและคุณธรรม สี+ คือ การประกอบดว้ยบุญเก่าที+สะสมมา ซึ+ งวตัตีความวา่บุญเก่าคือทัVงหมดที+

เราทาํในวินาทีนีV  มนัคือเหตุซึ+ งผลอาจจะเกิดในนาทีถดัไปก็ได้ ถา้เราสร้างเหตุไวดี้ ผลก็ย่อมดี 

นอกจากนีVจกัร 4 ยงัเชื+อมโยงไดก้บัเรื+อง Human Dimension หรือมิติของมนุษย ์ซึ+ งประกอบดว้ย To 

Love To Learn To Live และ To Leave a Legacy นั+นคือสิ+งแวดลอ้มที+ดีเพื+อการอยู่อาศยัที+ดี ความรู้

ความเห็นชอบที+ดีไปสู่การเรียนรู้ การมีกลัยาณมิตรเพื+อมีรักและเป็นที+รัก และเหตุที+ดีนาํพาสู่ผลที+ดี 

ซึ+ งกคื็อการละทิVงความสาํเร็จเดิมเพื+อสร้างเรื+องราวใหม่ที+จะส่งมอบใหค้นรุ่นต่อไป  

ผลการศึกษาพบวา่แรงจูงใจที+เป็นสองเหตุผลหลกัในการผลกัดนัใหเ้กษตรวตัตดัสินใจ

หันหลงัให้กบังานประจาํคือ ประเด็นที+หนึ+ งดา้นปัญหาสุขภาพที+เกิดจากการสะสมการการทาํงาน

หนกั สภาพแวดลอ้มที+ไม่เอืVออาํนวยต่อสุขภาพ และประเดน็ที+สองคือ ตอ้งการสร้างธุรกิจที+สามารถ

ดูแลพ่อแม่ทัVงดา้นร่างกายและจิตใจ อาชีพเกษตรกรรมเป็นสิ+งที+ตอบโจทยท์ัVงสองเหตุผลได ้แก่น

หลกัหวัใจของการดาํเนินธุรกิจของเกษตรวตัคือ “ฉนัทะ” หมายความวา่ รู้จกัพอใจในสิ+งที+ทาํ พอใจ

ที+จะรู้ รู้จกัประมาณตนว่าสิ+งใดควรทาํไม่ควรทาํอย่างมีเหตุผล ส่วนปัจจยัสําคญัที+นาํไปสู่ความ

ประสบสาํเร็จประกอบไปดว้ย “การทาํสิ+งที+รัก รักในสิ+งที+ทาํและเขา้ใจสิ+งที+ทาํอยา่งแทจ้ริงจึงจะอยู่

กับสิ+ งที+ทาํได้ รู้จกัการวิเคราะห์ตนเองแบบ 360 องศา เรียนรู้อยู่เสมอควบคู่กับการลงมือทาํ มี

เป้าหมายที+ชดัเจนในการเดินทาง ใจกวา้งไม่สรุปตดัสินใจว่าสิ+งใดผิดหรือถูก มีความคิดสร้างสร้าง 
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มีความชื+อสัตยก์บัทุกคนในสิ+งที+ทาํ และสื+อสารให้ชดัเจน และสาํคญัที+สุดคือการไม่แข่งขนักบัใคร

นอกจากแข่งกบัตนเอง” เกษตรวตักล่าวเสริมไว ้ 

 

4.8.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรวตัมีสองกลุ่มหลกัคือ กลุ่มที+หนึ+งเป็น

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจบีทูบี (Business to Business: B2B) ไดแ้ก่ ร้านคาเฟ่ต่าง ๆ คนที+ตอ้งการนมดิบไป

ขาย เป็นตน้  และกลุ่มที+สองเป็นกลุ่มลูกคา้บีทูซี (Business to Consumer: B2C) ซึ+ งกลุ่มนีV มีอยูด่ว้ยสี+

กลุ่มยอ่ย ๆ คือ หนึ+งกลุ่มคนที+แพน้มววั สองกลุ่มคนที+รักสุขภาพเนน้เรื+องอาหารปลอดภยัไม่มีสาร

ปนเปืV อนคนวยัทาํงาน สามกลุ่มผูสู้งวยัและผูเ้กษียณอายจุากการทาํงานแลว้ที+ดูแลสุขภาพ และสี+กลุ่ม

ลูกคา้คนเลีVยงสัตว ์(นอ้งหมานอ้งแมว) ส่วนวิธีการเจาะกลุ่มเป้าหมายที+พบคือ การออกบูทตลาดนดั

ต่าง ๆ ถนนคนเดิน ตลาดอินทรียต่์าง ๆ มีทัVงที+จงัหวดัลาํปาง และเชียงใหม่ สร้างเพจให้ความรู้เพื+อ

สร้างฐานลูกคา้ในการรับรู้ที+กวา้งขึVน ทาํให้คนรู้จกัแบรนด์มากขึVน ลูกคา้ตดัสินใจซืVอสินคา้จาก

คุณค่าของสินคา้ที+ไม่สามารถหาไดใ้นทอ้งตลาดทั+วไป 

  

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภณัฑ์จากการศึกษาพบว่า เกษตรวตัชูเสน่ห์รสชาติของ

ผลิตภณัฑถื์อเป็นจุดเนน้ที+มีความสาํคญัหลกัของบุญบรูณ์ฟาร์ม รสชาติดี ไม่มีกลิ+นคาว ผลิตสินคา้

อินทรียที์+เป็นมิตรกบัสิ+งแวดลอ้มและชุมชน สินคา้แปรรูปสามารถสร้างมูลค่ากบัสินคา้ได ้เพราะ

ความตัVงใจที+จะเป็นฟาร์มขนาดเล็ก มีผลผลิตออกมาในปริมานที+ไม่มาก ดงันัVนเกษตรวตัจึงสร้าง

มูลค่าใหก้บัสินคา้ตัVงแต่หนา้ฟาร์ม มีความคุม้ค่าที+จะส่งไปยงัลูกคา้ และจุดจาํหน่ายสินคา้ของฟาร์ม 

ซึ+ งเป็นการไม่ใหมี้พอ่คนกลางเพื+อที+จะขายใหก้บัลูกคา้ปลายทางโดยตรง ผสมผสานกบัโมเดลธุรกิจ

ที+ออกแบบไว้เพื+อช่วยเหลือชุมชน แต่ถึงอย่างไรก็ตามบรรจุภัณฑ์ของสินค้าก็เป็นส่วนที+ มี

ความสาํคญัเพราะเป็นเสมือนด่านแรกตัVงแต่การขนส่ง จึงตอ้งมีความมั+นคง ไม่ให้สินคา้เกิดความ

เสียหายระหว่างการขนส่งจากฟาร์มไปสู่ตลาดหรือมือลูกคา้ เกษตรวตักล่าวเสริมไวว้่า “สองดา้น

ของขนาดบรรจุภณัฑต์อ้งมีขนาดพอดี ทานครัV งเดียวแลว้หมดทนัที” และสามภาพลกัษณ์ของบรรจุ

ภณัฑต์อ้งให้ความประทบัใจ มีความคุม้ค่า ดูน่าใช ้นํV าหนกัเบา ไม่หักหรือแตกระหว่างการขนส่ง

สินคา้ ดงันัVนเกษตรวตัจึงให้ความสาํคญักบัดา้นแปรรูปของสินคา้มากที+สุด เพราะเป็นส่วนสาํคญั

ของฟาร์มในการสร้างมูลค่าตามรูปแบบกบัโมเดลธุรกิจที+วางแผนไวม้ากถึง 60 เปอร์เซ็นต ์อนัดบั
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รองลงมาคือบรรจุภัณฑ์และการผลิตสินค้าให้ได้มาตรฐานและคุณภาพอย่างละประมาน 20 

เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาของเกษตรวตัคือ เนื+องจากสินคา้นมแพะมี

ความเฉพาะกลุ่มลูกคา้ มีราคาค่อนขา้ง ๆ มีราคาที+สูงกว่านมววัถึงสามเท่าอยู่แลว้ตามทอ้งตลาด 

ดงันัVนตามรูปแบบโมเดลธุรกิจที+ตอ้งการให้ลูกคา้มีส่วนรวม ราคาที+ตัVงจึงเป็นการให้ลูกคา้ไดร่้วม

ทาํบุญไปพร้อม ๆ กบัฟาร์มดว้ยววัหนึ+ งตวั ตอ้งใชแ้พะถึงสิบตวัถึงให้นํV านมในปริมานที+เท่ากนัได ้

ราคาที+ตัVงจึงค่อยขา้งสูงตามการมูลค่าของคุณภาพของสินคา้ 

 

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลการศึกษาพบกลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายของเกษตรวตัเน้น

ช่องทางในประเทศเพื+อทาํตลาดใหเ้ป็นรู้จกั ในอนาคตมองตลาดการส่งออกไว ้ซึ+ งช่องทางจาํหน่าย

ภายในประเทศมีสองส่วนสาํคญัคือ ช่องทางที+หนึ+ งคือออฟไลน์แบบดงัเดิม วางจาํหน่ายสินคา้หนา้

ฟาร์ม และการออกบูทตามตลาดอินทรีย ์ตลาดชุมชนต่าง ๆ ทัVงในจงัหวดัลาํปาง และเชียงใหม่ 

ช่องทางที+สองผา่นทางช่องทางออนไลน์บนแพลตฟอร์มโซเชียลเฟซบุ๊กเพจบุญบรูณ์ฟาร์ม กลยทุธ์

คือเนน้การขายดว้ยบุญบรูณ์ฟาร์มเอง นอกไปจากนัVนช่องทางการจาํหน่ายออนไลน์หากมีการสร้าง

การสื+อสารที+ดี ทาํให้เกิดการสั+งซํV าเกิดขึVนในปริมานมาก ๆ ได ้และยงัช่วยเกษตรวตัในเรื+องของค่า

ขนส่งสินคา้ดว้ย ยงัช่วยเสริมในการสร้างฐานลูกคา้ใหก้วา้งมากขึVน สามารถทาํใหก้าํหนดทิศทางที+

ตอ้งการจะสื+อสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดถู้กตอ้งและชดัเจน ส่วนวิธีการขยายช่องทางการจดั

จาํหน่ายเพิ+มปริมานตวัแทนการจาํหน่ายจากคนทอ้งถิ+นที+ตอ้งเดินทางเขา้ไปทาํงานในจงัหวดัลาํปาง 

เพราะฟาร์มเป็นทางผ่านของเส้นทางเดินรถ และช่องทางจาํหน่ายในกลุ่มลูกคา้ธุรกิจบีทูบีขึVน เช่น 

โรงแรม ร้านอาหาร ร้านเบเกอรี+ ต่าง ๆ นอกจากนัVนเกษตรวตัยงัมีการสร้างเครือข่ายเกษตรกรุ่นใหม่

ภายในชุมชนเพื+อใหเ้ป็นเกษตรแบบยั+งยนืใหอ้าชีพเกษตรกรเป็นอาชีพที+สร้างความภาคภูมิใจใหค้น

ในพืVนที+ไม่ตอ้งส่งลูกหลานไปอยูไ่กลบา้นอีกต่อไป และเป็นแหล่งที+แลกเปลี+ยนเรียนรู้การทาํงาน

ร่วมกัน ช่วยกันสร้างสังคมของเกษตรกรรุ่นใหม่ที+ คิดและธุรกิจภาคเกษตรตัV งแต่การรู้จัก

กระบวนการผลิต การแปรรูป การตลาด และการสื+อสารกบัผูบ้ริโภคปลายทาง 
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ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผลการศึกษาการสัมภาษณ์เกษตรวตั พบกลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดแบ่งออกเป็น

สองส่วนสําคญัคือ หนึ+ งการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เกี+ยวกบัที+ไปที+มาของ

หลักสําคัญของการดําเนินธุรกิจ (Core Business) ผ่านสื+ อสองรูปแบบหลักคือ หนึ+ งสื+ อสังคม

ออนไลน์เช่น Smart TV (เกษตรยกนิVว  ประชาชาติธุรกิจ เป็นตน้) เพจต่าง ๆ เช่น The Cloud The 

Creator ลานนาโพสต ์เกษตรพอเพียง เป็นตน้ และสองสื+อดงัเดิมที+แบรนดบุ์ญบรูณ์ฟาร์มไดรั้บความ

สนใจจากสื+อโทรทศัน์รายการต่าง ๆ เขา้มาสัมภาษณ์ถึงแนวคิดการทาํเกษตร และการออกบูทเพื+อ

สร้างตวัตนใหเ้ป็นรู้จกัของผูค้น และสองกลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแ้ก่ การ

แถมสินคา้เมื+อซืVอครบตามจาํนวนที+กาํหนดไว ้หรือแถมสินคา้ใหม่เพื+อโปรโมทการเปิดตวัผลิตภณัฑ์

ตวัใหม่ของแบรนดใ์หเ้กิดการทดลองใช ้และเกิดการรับรู้ต่อลูกคา้ 

  

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication Marketing) 

กลยทุธ์ดา้นการสื+อสารการตลาดของเกษตรวตัคือ มีการสร้างเพจเฟซบุ๊กของบุญบรูณ์

ฟาร์ม โดยใชเ้พื+อเผยแพร่ความรู้สาระต่าง ๆ ผา่นการเล่าเรื+อง ใชรู้ปภาพ วดีิโอ การทาํการออกอากาศ

แบบสด ๆ (Facebook Live) ในการสื+อสารโดยตรงไปยงัลูกคา้ ส่วนคาํหลกัในการสื+อสารที+เกษตร

วตัใชคื้อ “แพะมีบุญ” ในการสื+อสารเพื+อสื+อสารแนวคิดการดาํเนินธุรกิจใหย้ ํVา ซํV า ทวน ต่อผูบ้ริโภค 

ซึ+ งช่องทางออนไลน์ที+ใชป้ระกอบไปดว้ย เฟสซบุ๊กเพจ (Facebook Page) ไลน์ (Line) และอินตราแก

รม(Instagram) ซึ+ งจะเป็นการใช้เนืV อหาชุดเดียวกันในการสื+อสารไปยงัผูบ้ริโภคที+ใช้สื+ อสังคม

ออนไลน์ที+แตกต่างกนัแต่ละช่วงวยั  

ในแต่ละวนัของเกษตรวตัให้นํV าหนกัการทาํงานดา้นผลิตภณัฑม์ากถึง 40 เปอร์เซ็นต ์

เพราะรูปแบบของสินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้แปรรูปจึงตอ้งพิถีพิถนัตัVงแต่กระบวนการตน้นํV าให้

สินคา้มีคุณภาพและไดรั้บมาตรฐาน และเพื+อเตรียมเนืVอหา และตวัอยา่งรูปภาพผลิตภณัฑส์าํหรับการ

สื+อสารต่อไปยงัผูบ้ริโภค 

    

4.8.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสัมภาษณ์เกษตรวตัผูใ้หข้อ้มูล พบปัญหาหนึ+งดา้นกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์เนื+องจาก

ไม่สามารถผลิตใหไ้ดต้ามเป้าหมายที+วางไว ้ส่งผลใหก้ารตลาดนาํหนา้การผลิตสินคา้ออกไปสู่ตลาด 

เกษตรวตัจึงตอ้งแกไ้ขปัญหาประเด็นนีV โดยการนาํสินคา้จากเครือข่ายในชุมชนมาเสริมให้เพียงพอ 



 

 

82 

สองปัญหา กลยทุธ์ดา้นการสื+อสารกบัลูกคา้ผูสู้งวยั เลือกช่องทางการสื+อสารที+ไม่ตรงตามพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค เพราะผูสู้งวยัใชเ้ครื+องมือไลน์ในการติดต่อสื+อสาร จึงแกไ้ขโดยการเพิ+มช่องทางไลน์

แอดขึVนมารองรับลูกคา้กลุ่มนีV  และประเด็นปัญหาที+สามคือช่องทางการจาํหน่ายทางออนไลน์ เมื+อมี

ยอดการสั+งซืVอเจอปัญหาการขนส่งสินคา้ บางครัV งไม่รับสินคา้ไปส่งให้ ทาํให้ตอ้งยกเลิกการส่ง

ก่อให้เกิดการสูญเสียรายไดที้+จะเขา้มาในส่วนนีV  แต่ดีกว่าการมีผลลบต่อแบรนด์ที+สร้างสะสมมา

หลายปี 

 

  

4.9 เกษตรกรคุณอภวิรรษ ไร่สุขพ่วง 

4.9.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และเหตุผล

ของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

ไร่สุขพ่วง ความสุขพร้อมแบ่งปัน ก่อตัV งโดยคุณอภิวรรษ สุขพ่วง ต่อไปจากนีV ขอ

เรียกวา่ “เกษตรพอ๊ต” เกษตรกรรุ่นใหม่ที+จงัหวดัราชบุรี สืบสานความเป็นวิถีไทยผสมผสานศาสตร์

พระราชาแนวคิดความพอเพียง ทาํเกษตรดว้ยความยั+งยืน ไร่แห่งนีV ถือกาํเนิดจากตดัสินใจของคุณ

พ๊อต- อภิวรรษ กลับมาอยู่กับครอบครัวหลังสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาการจัด

อุตสาหกรรม เกษตรพอ๊ตกล่าวไวว้า่ “ทาํงานในบริษทัที+ตรงกบัสายงานที+เรียน เมื+อทาํงานแลว้กลบั

รู้สึกโดนมองเป็นเพียงเครื+องจกัรและกลไกขององคก์ร จนไม่สามารถทนกบัระบบงานได ้และคิดวา่

เพียงพอแลว้กบัการลองใชชี้วิตในเมือง” จึงตดัสินใจกลบับา้นเพราะวา่ “ อยูไ่ม่ได ้” ซึ+ งพอกลบับา้น

มา พบวา่คุณแม่ที+เป็นแม่บา้นตอ้งไปซืVอผลผลิตทางการเกษตรกลบัมาที+บา้นทุกวนั จึงค่อยสังเกตวา่

คุณแม่ซืV ออะไรกลับมาบ้างข้าว ไข่ ปลา ผกั สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม ฉะนัVน ถ้าทาํสิ+ งนีV ขึV นมาก็

หมายความว่าไม่ตอ้งซืVอ จึงเกิดแนวคิดอยากทาํเกษตรเพื+อไม่ให้ครอบครัวตอ้งไปซืVอสินคา้จาก

ภายนอก   
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ภาพ 4.17 การปลูกผกัอยา่งสร้างสรรคเ์พื+อแกไ้ขนํVาท่วมขงั  

ที+มา : ตระกร้าสานปลูกผกั. (2562). Facebook Rai Sukphoang. สืบคน้จาก https://www.Facebook 

.com/Raisukphoang 

 

หลงัจากนัVนไดไ้ปหาความรู้โดยการขอขอ้มูลจากคุณปู่ คุณย่า และเริ+มปลูกขา้ว และ

ปลูกพืชผกัสวนครัว ด้วยเนืV อที+ของที+บ้านมีประมาณ 25 ไร่ สนใจสร้างพืVนที+การเกษตรของ

ครอบครัว สู่การทาํฟาร์มการเกษตรในช่วงปี พ.ศ. 2553 จดัการแบ่งพืVนที+ออกเป็น 4 ส่วนหลกั ๆ 

ไดแ้ก่ แหล่งนํV า (ขดุบ่อนํV าเพื+อรองรับนํV าฝนไวใ้ชข้นาดประมาณ 30 เปอร์เซ็นตข์องพืVนที+) ทาํแปลง

นาขา้ว ปลูกป่า 3 อยา่ง ประโยชน์ 4 อยา่ง และสร้างที+อยูอ่าศยั ไม่เพียงเท่านัVน ยงัเลีVยงสัตวบ์างชนิด

เพื+ออาศยัผลพลอยได ้ไม่ใช่เพื+อการฆ่า อย่าง เลีV ยงปลาดุก เพื+อนาํนํV าจากบ่อเลีV ยงมาทาํปุ๋ยสูตรนํV า 

เลีVยงหมูเพื+อนาํมูลมาทาํปุ๋ยแหง้ เลีVยงไก่เพื+อนาํไข่ไก่มาประกอบอาหาร 

ไร่สุขพ่วงได้เปิดเป็นศูนยก์ารเรียนรู้ Earth Safe อินทรียว์ิถีไทย ซึ+ งให้ผูที้+สนใจมา

เรียนรู้การทาํเกษตรที+ฟาร์ม พร้อมกบัการจดัอบรมดา้นเกษตรเพื+อให้คนไดม้าสัมผสัการใชห้ลกั

ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เพราะเป็นหลักปรัชญาที+สามารถบูรณาการได้กับทุกสาขาอาชีพ 

เกษตรพอ๊ตกล่าวเสริมวา่ “ถึงแมต้นเองจะไม่ไดรั้บราชาการเหมือนกบัคุณพ่อคุณแม่ ไม่ไดมี้โอกาส

ไดรั้บใชแ้ผน่ดิน ไม่มีโอกาสไดรั้บใชพ้ระเจา้อยูห่วั แต่จะปฏิญาณตน ช่วยถ่ายทอดงานของพระองค ์

ท่านสอนอยา่งไร กถ่็ายทอดใหเ้ป็นประโยชน์กบัผูอื้+น ใหค้นอื+นรู้สึกวา่ความดีเป็นอยา่งไร ความสุข

มนัเป็นอยา่งไร” ดว้ยกระบวนการจดัการระบบอินทรียว์ิถีไทย ทาํใหไ้ร่สุขพ่วง มีรายได ้4 ช่วงเวลา



 

 

84 

คือ รายไดร้ายวนั มาจากการขายไข่ไก่ รายไดร้ายเดือนมาจากผกัที+เก็บตดัแลว้นาํมาแปรรูปจาํหน่าย 

อยา่งผกัสลดั ผกักยุช่าย รายไดร้ายปีจากการปลูกขา้ว และรายไดว้ยัเกษียณจากไมใ้หญ่ในป่าไร่ 

 

 
 

ภาพ 4.18 ตวัอยา่งผลิตภณัฑข์องจากทางไร่สุขพว่ง 

ที+มา : ตระกร้าสานปลูกผกั. (2562). Facebook Rai Sukphoang. สืบคน้จาก https://www.facebook. 

com/Raisukphoang 

 

ผลการศึกษาพบว่าแรงจูงใจในการตดัสินใจของเกษตรพอ๊ตในการมาประกอบอาชีพ

เกษตรกรมีสามส่วนสําคญัคือ ส่วนที+หนึ+ งรายได้ต่อเดือนที+ได้จากการทาํงานไม่สามารถทาํให้

สามารถดูแลชีวิตไดท้ัVงหมด แรงจูงใจที+สองเจอวิกฤติสังคมกลางเมือง และแรงจูงใจที+สามภยัพิบติั

ทางธรรมชาตินํV าท่วม ทาํให้รู้สึกว่าบา้นเราปลอดภยัที+สุด ส่วนหัวใจหลกัของการดาํเนินธุรกิจคือ 

ความรู้ คุณธรรม ความพอ ความเพียร และความอดทนในสิ+งที+ทาํ ปัจจยัสําคญัที+นําไปสู่ความ

ประสบความสาํเร็จไดแ้ก่ การลงมือทาํ เนน้การกระทาํมีความสาํคญัมากกวา่คาํพดู  
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4.9.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกษตรพ๊อตมีอยู่สองกลุ่มหลกัคือ หนึ+ งกลุ่ม

ลูกค้าประจํา (Business to Consumer: B2C) ที+ มีความเชื+อมั+นและศรัทธาในตัวเกษตรกร รู้จัก

เกษตรกรก่อนรู้จกัสินคา้ เป็นคนที+อยูร่อบตวั และลูกคา้กลุ่มที+สองเป็นกลุ่มธุรกิจบีทูบี (Business to 

Business: B2B) แบ่งออกเป็นสองกลุ่มย่อยคือ กลุ่มแรกเป็นกลุ่มลูกค้าธุรกิจตลาดแบบดังเดิม 

(Traditional Marketing) และกลุ่มที+สองเป็นลูกคา้ธุรกิจบนตลาดโมเดิร์นเทรด (Modern Marketing) 

แต่ทว่าวิธีการเจาะกลุ่มเป้าหมายเริ+มตน้จากคนที+ใกลบ้า้นอย่างตลาดชุมชน ตลาดวิถีไทยภายใน

จงัหวดัราชบุรี เพื+อสื+อสารและสร้างสัมผสักบัลูกคา้ และการใชสื้+อโซเซียลมีเดียในยคุปัจจุบนัเขา้มา

เป็นเครื+องมือในการเขา้เจาะกลุ่มลูกคา้มากขึVน 

  

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

กลยุทธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์จากการศึกษาว่า เกษตรพ๊อตมีกลยุทธ์การตลาดดา้น

ผลิตภณัฑคื์อ นาํความเป็นวิถีไทยมาเป็นจุดเด่นสาํคญัของแบรนดใ์นการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑเ์พื+อ

สะทอ้นถึงคุณค่าของสินคา้นัVน ๆ อยา่งแทจ้ริง เกษตรพอ๊ตกล่าวถึงประเด็นนีV ว่า “กลว้ยและออ้ยมกั

นาํมาใชง้านมงคลสาํคญัต่าง ๆ พิธีกรรม วิถีชีวิตของคนไทยตัVงแต่เกิดจนถึงแต่งงานจะอยูใ่นทุกช่วง

ชีวิตคนไทย” ซึ+ งกลว้ยและออ้ยเป็นสิ+งที+ขาดไม่ไดถื้อไดว้า่สองพืชนีV เป็นพืชวฒันธรรมของไทย และ

ขา้วเป็นอาหารของคนเอเชีย จุดเริ+มตน้จากการสังเกตพฤติกรรมของแม่เวลาที+ไปจ่ายตลาดซืVออะไร

กลบัมาบา้ง นาํตอ้งสิ+งนีVมาวิเคราะห์เพื+อผลิตจากความตอ้งการภายในครอบครัว เพื+อลดค่าใชจ่้ายที+

ไม่จาํเป็นออกไปมากกว่าการผลิตสินคา้เพื+อตอบความตอ้งการในตลาด นอกไปจากนัVนยงัพบ

ประเด็นที+น่าสนใจคือ ผลิตภณัฑ์ที+ฟาร์มแห่งนีV เป็นสินคา้แปรรูป สร้างมูลค่าให้กับสินคา้และ

คุณภาพยงัช่วยสร้างมูลค่าให้สินคา้อีกทางดว้ย เกษตรพ๊อตให้เหตุผลว่า “แทจ้ริงแลว้คนไทยนิยม

แปรรูปสินคา้เพื+อถนอมอาหารมาตัVงแต่สมยับรรพบุรุษอยู่แลว้” ดงันัVนสินคา้ของฟาร์มไม่นิยม

จาํหน่ายเป็นผลผลิตสด จุดเด่นอีกขอ้คือสินคา้ทีนีV เป็นผลผลิตตามฤดูกาลของสินคา้นัVน ๆ เพราะ

สินคา้แต่ละชนิดมีฤดูกาลปลูกและเก็บเกี+ยวที+แตกต่างกนัออกไป แต่ถึงอยา่งไรก็ตามตวัของบรรจุ

ภณัฑเ์ป็นสิ+งที+มีความสาํคญัไม่แพก้นักบัการผลิตสินคา้ เกษตรพอ๊ตมองว่า “บรรจุภณัฑข์องสินคา้

ถือได้ว่าเป็นเหมือนรักแรกพบ ความประทับตราดึงใจในการดึงดูดให้ลูกค้าสนใจในสินค้า 

ผสมผสานความคิดสร้างสรรคแ์ละใชว้สัดุธรรมชาติในการผลิตบรรจุภณัฑส์ามารถเปรียบไดด้งังาม

ทัVงจิตใจและภายนอก เป็นแรงผลกัดนัให้ลูกคา้ตดัสินใจในการเลือกซืVอได้ง่ายขึVน” ดงันัVนสิ+ งที+



 

 

86 

เกษตรพ๊อตให้ความสําคญัเป็นอย่างมากในดา้นกลยุทธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์คือ หนึ+ งการผลิต

สินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานปลอดภยัจากสารเคมีทุกชนิดคิดเป็น 50 เปอร์เซ็นต ์อนัดบัสองคือดา้นแปรรูป

สินคา้คิดเป็น 30 เปอร์เซ็นต ์และอนัดบัที+สามคือดา้นบรรจุภณัฑข์องสินคา้ 20 เปอร์เซ็นต ์

 

ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบวา่ เกษตรพอ๊ตมีกลยทุธ์การตัVงราคาสินคา้จากหลกัคุณธรรมและความ

พึงพอใจของผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค สินคา้ที+สามารถผลิตไดโ้ดยทั+วไปในปริมานมากจะมีราคาขายที+ไม่

สูงมากจนบางครัV งราคาตํ+ากวา่ราคาตลาด ส่วนสินคา้ที+มีขัVนตอนกระบวนการผลิตซบัซอ้นเป็นสินคา้

ที+มีคุณค่าจากเรื+องราวของสินคา้ราคาจะค่อนขา้งสูง เพราะตอ้งอาศยัความประณีต ละเอียดอ่อนใน

การผลิต และเป็นการผลิตภายในสมาชิกในครอบครัวเท่านัVน 

    

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลการวิจยัพบว่า เกษตรพ๊อตมีกลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ใน

ประเทศอย่างเดียว ซึ+ งช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้คือ ช่องทางออฟไลน์ทัVงทางหน้าไร่สุขพ่วง 

โรงเรียนรัฐและเอกชน เครือข่ายโรงพยาบาล ซึ+ งเป็นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจบีทูบีนัVนเอง และช่องทางบน

โมเดิร์นเทรดในนามแบรนดว์ิหากิจชุมชนเพื+อตอบสนองความตอ้งการของตลาด จุดที+น่าสังเกตคือ

เกษตรพอ๊ตไม่ไดมี้การใชช่้องทางไลน์ในการจาํหน่ายสินคา้ แต่เกษตรพอ๊ตกล่าวว่า “ช่องทางไลน์

ช่วยใหย้อดสินคา้เพิ+มขึVนไดมี้ยอดการสั+งซืVอเขา้มาจริง ๆ โดยเฉพาะช่วงเทศกาลสาํคญัต่าง ๆ เช่น วนั

ปีใหม่ วนัสงกรานต ์วนัวาเลนไทน์ เป็นตน้” เหตุผลที+เกษตรพอ๊ตไม่ขายสินคา้บนช่องทางไลน์คือ 

ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที+ตอ้งการ และยงัเร็วเกินไปสําหรับธุรกิจแบบ

ครัวเรือน ผลิตไวส้าํหรับบริโภคเองเป็นหลกั แต่ถึงอยา่งไรก็ตามยงัมีการร่วมกบัเครือข่ายเกษตรรุ่น

ใหม่จากจงัหวดัราชบุรี กาญจนบุรี และสมุทรสงคราม ภายใตแ้บรนดต์ะนาวศรี เพราะสามขัVนตอน

การผลิตตน้นํVาเกษตรกรทุกคนทาํไดเ้อง ไม่ตอ้งมีการพึงพาใคร ส่วนขัVนที+สองการแปรรูปสินคา้ใหมี้

มูลค่าเพิ+มซึ+ งไม่สามารถทาํคนเดียวเพราะมีตน้ทุนค่อนขา้งสูง การร่วมกลุ่มกนัจึงเป็นจุดที+สาํคญัต่อ

ยอดไปยงัขัVนตอนที+สามปลายนํVาเพื+อนาํไปสู่มือผูบ้ริโภคต่อไป 

 

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จากการให้สัมภาษณ์ของเกษตรพ๊อตพบกลยุทธ์การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดคือ 

การทาํโฆษณา (Advertising) หน้าเฟซบุ๊กเพจไร่สุขพ่วง โปรโมทกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales 
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Promotion) ตามช่วงฤดูกาลที+มีผลผลิตจากฟาร์มออกมา ตวัเอยา่งเช่น กิจกรรมการลดราคาสินคา้ไข่

ไก่ในฤดูหนาว ช่วงของอากาศดี ไก่ไข่เยอะเป็นพิเศษ เป็นตน้ แต่ไม่ไดก้ารส่งเสริมโพสต ์(Booth 

Post) แต่อยา่งใด และการใหข่้าวเเละประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) ข่าวตามสื+อรายการโทรทศัน์

ต่าง ๆ เกี+ยวกบัแรงบนัดาลใจการก่อตัVงแบรนด์ไร่สุขพ่วงทัVงออฟไลน์เละออนไลน์ เช่น พลเมือง

ตน้แบบ TNN โพสต์ทูเดย ์SME The Creator เส้นทางเศรษฐี เป็นตน้ ทาํให้เป็นที+รู้จกัของคนใน

สงัคมเป็นอยา่งมาก 

   

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์ดา้นการสื+อสารการตลาดของเกษตรพ๊อตคือ มีเพจไร่สุขพ่วงบนเพจเฟซบุ๊ก

สาํหรับเล่าเรื+องราวความเป็นมาของแบรนด ์มาจากไหน มาไดอ้ยา่งไร แนวคิดของไร่ การทาํงานแต่

ละขัVนตอนในภายไร่ คุณสมบติัสินคา้ และเนืVอหา (Content ) สาระความรู้ดา้นเกษตรต่าง ๆ เช่น 

ความรู้ดา้นเกษตรอินทรียว์ิถีไทย หลกัปรัชาเศรษฐกิจพอเพียง เป็นตน้ โดยมีการใชรู้ปภาพ วิดีโอ

บรรยากาศภายในไร่ และการทาํการออกอากาศถ่ายทอดแบบสด ๆ (Facebook Live) เพื+อกระตุน้

ผูติ้ดตามเพจให้ความสนใจแบรนด์ ส่วนคาํหลกัในการสื+อสารคือ “ความสุขพร้อมแบ่งปันไร่สุข

พ่วง” เพราะการสื+อสารผ่านช่องทางต่าง ๆ เหล่านีV ทาํให้คนรู้จกั เกิดความเขา้ใจ และศรัทธาใน       

แบรนดไ์ร่สุขพว่ง (Branding)  

ในแต่ละวนัของเกษตรพอ๊ตใหน้ํV าหนกัการทาํงานในดา้นของการสื+อสารการตลาดมาก

ที+สุดคิดเป็น 50 เปอร์เซ็นตเ์พื+อสื+อสารกบัลูกคา้ร่วมกบัแบรนดบุ์คคลของเกษตรพอ๊ต เพื+อแสดงให้

เห็นถึงความเชื+อมโยงสินคา้ที+ผลิตออกมาวางจาํหน่ายเป็นสินคา้เดียวกบัที+เกษตรกรรับประทานกนั

ในครอบครัว และการใหค้วามรู้กบัผูบ้ริโภค เกษตรพอ๊ตกล่าวเสริมไวว้า่ “เพราะเงินยิ+งวิ+งตาม มนัยิ+ง

วิงหนี แต่การรู้จกัพอและแบ่งปัน (Sharing Economic) ส่งผลให้ธุรกิจมีความยั+งยืนมากกว่า” ซึ+ งใน

แต่ละวนัที+ผา่นไปเกษตรกรมองวา่นอกจากการทาํผลิตสินคา้ที+มีคุณภาพคิดเป็น 30 เปอร์เซ็นต ์ตอ้ง

มีเวลาไปขบัเคลื+อนสงัคม และยกระดบัจิตใจใหสู้งขึVนดว้ย 

  

4.9.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสัมภาษณ์เกษตรพ๊อตผูใ้ห้ขอ้มูล พบปัญหาหนึ+ งด้านผูบ้ริโภคไม่มีความรู้

เกี+ยวกบัสินคา้เกษตรอินทรีย ์เกษตรพ๊อตแกไ้ขปัญหาโดยการให้ความรู้เพื+อให้ลูกคา้มีความเขา้ใจ

เกษตรกรผูผ้ลิตถึงกระบวนการขัVนตอนการผลิตในแต่ละชนิดมีเส้นทางอย่างไรกว่าจะเป็นหนึ+ ง
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ผลิตภณัฑอ์อกมาวางจาํหน่ายได ้ปัญหาที+สอง ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึVน เงินทุนมีจาํกดั 

มีการปรับกลยทุธ์จากที+ตอ้งผลิตสินคา้เองรายเดียวกไ็ปรวมกลุ่มกบัเกษตรกรรุ่นใหม่เพื+อแกปั้ญหานีV

ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการที+เกิดขึVนในตลาดตามพฤติกรรมการบริโภคที+เปลี+ยนไปของ

ผูบ้ริโภค เหตุผลที+ร่วมกลุ่มอีกประเดน็คือ การพิจารณาตนเองจากความพอเพียงของตน และทุกครัV ง

ที+เกิดปัญหาขึVนจะพิจารณาจากตนเองเป็นสาํคญัเริ+มตน้ 

 

 

4.10 เกษตรกรคุณปันแป้ง สุโกสุม 

4.10.1 รายละเอยีดของกรณศึีกษาทีBเป็นกลุ่มตวัอย่าง และทศันคต ิแรงจูงใจ และ

เหตุผลของคนรุ่นใหม่ทีBหันมาประกอบการอาชีพเกษตรกร 

สวนผกัอินทรียพ์่อกบัลูก จ. จนัทบุรี ตัVงอยูที่+เมืองจนัทบุรี ต่อจากนีVขอเรียกวา่ “เกษตร

แป้ง” เจา้ของสวนเกษตรแป้งแห่งนีV เล่าใหฟั้งวา่ “ยอ้นภาพกลบัไปเมื+อ 4 ปีที+แลว้ ก่อนหนา้ที+เกษตร

แป้งจะหันกลบัมาทาํสวนผกัอินทรียที์+บา้นเคยพนกังานธนาคารแห่งหนึ+ ง คุณพ่อมีอาชีพเกษตรกร

ปลูกผกัสลดัอยูแ่ลว้ แต่ทาํแบบเคมี เกษตรแป้งมองวา่คุณพ่อเริ+มอายมุากขึVนหากไม่กลบับา้นไปเพื+อ

เรียนรู้ตอนนีV  แลว้จะกลบัไปตอนไหน หากไม่กลบัไปตอนที+คุณพ่อยงัแข็งแรงอยู่” นี+ จึงเป็นแรง

บนัดาลใจใหเ้กษตรแป้งหนัหลงัใหก้บังานประจาํออกมาทาํการเกษตรค่อย ๆ เรียนรู้จากคุณพอ่ และ

ทาํใหท่้านเห็นถึงการปลูกผกัสลดัอินทรียน์ัVนทาํไดน้ะ ปรับเปลี+ยนกนัมาเรื+อย ๆ  

 

 
 

ภาพ 4.19 แปลงผกัสลดัของทางสวนผกัอินทรียพ์อ่กบัลูก จ. จนัทบุรี 

ที+มา : แปลงผกัสลดัอินทรียพ์่อกบัลูก. (2562). Facebook สวนผกัอินทรียพ์่อกบัลูก จ. จนัทบุรี. 

สืบคน้จาก https://www.facebook.com/boonkosum 
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เกษตรแป้ง สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขานิติศาสตร์จากมหาวิทยาลัย

รามคาํแหง สวนผกัแห่งนีV เป็นการทาํสวนผกัจากคนภายในครอบครัว ช่วยกนัปลูก และดูแลผลผลิต

กนัทัVงหมดเพียง 4 คนเท่านัVน เพราะการปลูกผกัสลดั ตอ้งใส่ใจดูแล อายุของผกัสลดัมีจาํกดั ดว้ย

ความตัVงใจของเกษตรแป้งที+ตอ้งการทาํดว้ยความพอดี พอเพียง พอประมานที+ตนและครอบครัว

สามารถดูแลใส่ใจให้ไดคุ้ณภาพที+ดีต่อผกัสลดั และต่อผูบ้ริโภคที+ไดรั้บประทานผกัสลดัปลอดภยั

จากทางสวน เพราะทุกผลผลิตภายในสวนปลูกไวส้าํหรับใหค้นภายในครอบครัวรับประทานกนัเอง

ดว้ยเช่นกนั สวนผกัอินทรียพ์อ่กบัลูกชื+อนีV มีไปที+มามาจากเกษตรแป้งกล่าวไวว้า่ “จุดเริ+มตน้ที+แป้งทาํ

สวนกบัคุณพ่อ พ่อลูกทาํกนัเอง และเป็นผกัอินทรีย ์จึงกลายมาเป็นสวนผกัอินทรียพ์่อกบัลูก จ. 

จนัทบุรี” เพราะสถานที+ตัVงอยูที่+จงัหวดัจนัทบุรี ผลผลิตภายในสวนตอนนีVก็จะมี ผกัสลดัชนิดต่าง ๆ 

อาทิ กรีนโอค๊ (Green Oak Lettuce) ผกัคอส กรีนคอส หรือ ผกักาดโรเมน (Cos Lettuce or Romaine 

Lettuce) บตัเตอร์เฮด (Butterhead Lettuce) ฟิลเลยไ์อซ์เบิร์ก (Frillice Ice Berg Lettuce) มะเขือเทศ

เชอรี+  เป็นตน้ มีทัVงบริการจดัส่งผกัสลดัถึงบา้นลูกคา้ และลูกคา้สามารถเดินทางเขา้เยี+ยมชม ซืVอผกั

สลดัสดๆที+สวนกลบับา้นได ้

 

     
 

ภาพ 4.20 ตวัอยา่งผกัสลดัของสวนผกัอินทรียพ์อ่กบัลูก จ. จนัทบุรี 

ที+มา : แปลงผกัสลดัอินทรียพ์่อกบัลูก. (2562). Facebook สวนผกัอินทรียพ์่อกบัลูก จ. จนัทบุรี. 

สืบคน้จาก https://www.facebook.com/boonkosum 

 

ผลการศึกษาพบว่าเกษตรแป้งมีแรงจูงใจที+ตดัสินใจมาประกอบอาชีพเกษตรกรคือ 

หนึ+งคุณพ่อของเกษตรแป้งเริ+มมีอายมุากขึVน หากเกษตรแป้งไม่สนใจที+เรียนรู้จะเริ+มตน้ปลูกผกัสลดั

ตอ้งรอไปอีกเมื+อไรถึงจะเหมาะสม และสองเกษตรแป้งมองว่า “มีพืVนที+ของตนเองที+ทาํเกษตรอยู่

แลว้” เพิ+ม ความซื+อสัตย ์ความจริงใจในการปลูกสลดั ค่อย ๆ เปลี+ยนจากปลูกเคมีมาเป็นผกัสลดั

อินทรีย ์และความซื+อตรงต่อสิ+งที+ทาํ ตัVงแต่ตน้กระบวนการผลิตจนถึงผูบ้ริโภคซึ+ งสามส่วนสาํคญันีV
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เป็นดงัหวัใจในการดาํเนินธุรกิจของเกษตรแป้งตลอดมา และยงัเป็นปัจจยัให้ธุรกิจภาคเกษตรแป้ง

ประสบความสาํเร็จได ้

  

4.10.2 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

ส่วนทีB 1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Audience) 

ผลการศึกษาพบว่าลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเกษตรแป้งอยู่สองส่วนหลกัคือ หนึ+ งเป็น

กลุ่มคนในพืVนที+จงัหวดัจนัทบุรี (Business to Consumer: B2C) สามารถเป็นกลุ่มย่อย ๆ ไดอี้กสอง

กลุ่มคือ กลุ่มแรกเป็นกลุ่มผูที้+มีอายุตัVงแต่ช่วงอายุ 30 ปีเป็นตน้ไปจนถึงหลงัอายุ 60 ปีไปแลว้ และ

กลุ่มที+สองคือผูป่้วยที+ตอ้งรับประทานอาหารที+ปลอดภยั ปราศจากสารเคมี และสองเป็นกลุ่มลูกคา้

ธุรกิจต่าง ๆ (Business to Business: B2B) ภายในจงัหวดัจนัทบุรีเช่นกนั ไดแ้ก่ ร้านอาหารทั+วไป และ

ร้านอาหารสุขภาพต่าง ๆ ร้านคาเฟ่ เป็นตน้ ส่วนวิธีการเจาะกลุ่มเป้าหมายเกษตรแป้งกลยทุธ์คือ การ

ลงไปที+ตลาดตามชุมชนทั+วไปของจงัหวดัจนัทบุรีเพราะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดง่้ายและสะดวก 

ซึ+ งผา่นสาํรวจ การทดลองตลาดเพื+อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจเปลี+ยนจากใชส้ารเคมีที+

พอ่ทาํมาเป็นสินคา้อินทรีย ์มองเห็นความตอ้งการของตลาดที+เกิดขึVนมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแน่นอน 

 

ส่วนทีB 2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องเกษตรแป้งจากการศึกษาพบคือ คุณภาพของสินคา้

ของการผลิตผกัสลดัเป็นหลกั ตอ้งการผลิตผกัที+ปลอดภยั ไร้สารเคมี ความซื+อสัตยที์+มีต่อสินคา้ 

เพราะผกัสลดัอินทรียเ์ป็นสินคา้ที+ในพืVนที+จงัหวดัจนัทบุรียงัไม่ค่อยมีวางขายมากนกั ส่วนใหญ่จะ

เป็นสวนผลไมม้ากว่า จึงใชค้วามแตกต่างตรงจุดนีVมาเป็นกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องสวน 

และความเป็นครอบครัวปลูกเอง ทานเองเป็นจุดเด่นให้กบัสวนผกัแห่งนีV  ส่วนสินคา้แปรรูปเกษตร

แป้ง ปัจจุบนัมีแยมกระเจีfยบ นํV ามะเขือเทศ นํV าฝรั+งเป็นอีกสินคา้หนึ+งที+ช่วยเสริมสร้างมูลค่าใหธุ้รกิจ

มีรายไดเ้พิ+มขึVนซึ+ งเกิดการจาการที+เกษตรแป้งปลูกแซมภายในสวนผกัสลดั ส่วนรูปแบบของบรรจุ

ภณัฑไ์ม่ไดมี้ผลต่อการตลาดของเกษตรแป้ง ดว้ยตวัของสินคา้เป็นผกัสลดัสดทางสวนผกัจึงใชถุ้งมี

ตราแบรนดส์วนผกัสลดัอินทรียพ์อ่กบัลูก จ.จนัทบุรีเท่านัVน เพราะทางเกษตรแป้งใหค้วามสาํคญักบั

เรื+องของคุณภาพเป็นหลกัคิดเป็น 80 เปอร์เซ็นต ์หากผลิตสินคา้ไดดี้ ซื+อสัตยก์บัลูกคา้จึงจะเป็นสิ+งที+

การันตีไดดี้กวา่บรรจุภณัฑ ์และสินคา้แปรรูปที+คิดเป็น 20 เปอร์เซ็นตเ์ท่านัVน 
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ส่วนทีB 3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

ผลการศึกษาพบวา่ กลยทุธ์ดา้นราคาของเกษตรแป้งคือ ตัVงราคาสินคา้ตามราคาผกัสลดั

อินทรียที์+วางจาํหน่ายกนัในทอ้งตลาดทั+วไป มีเพียงแค่ผกัสลดัที+ปลูกแบบไฮโดรโปนิกส์ที+เป็นคู่แข่ง

ของสินคา้เกษตรแป้งในจงัหวดัจนัทบุรี และจะไม่มีการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง เพราะเกษตรแป้ง

ใหเ้หตุผลไวว้า่ “แป้งมองวา่ไม่มีความจาํเป็นในการกดราคาสินคา้อินทรียด์ว้ยกนัเองแต่อยา่งใด เพื+อ

รักษามาตรฐานดา้นราคาสินคา้เกษตรอินทรียใ์ห้เท่าเทียมกนั” การลดราคา หรือการกดราคาสินคา้

เป็นสิ+งที+เกษตรกรผูป้ลูกผกัสลดัไม่ควรจะทาํ 

    

ส่วนทีB 4 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution) 

ผลการศึกษาพบกลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจาํหน่ายของเกษตรแป้งมีเพียง

ช่องทางภายในประเทศเท่านัVน มีวางจาํหน่ายเฉพาะภายในจงัหวดัจนัทบุรีเพื+อตอบสนองตลาดขนาด

เลก็คนในพืVนที+ ผกัสลดัมีวางจาํหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางหนึ+งคือ ช่องทางออฟไลน์ (Offline) ตลาด

แบบดงัเดิมคือ ตลาดชุมชน และการขายหนา้ฟาร์มเท่านัVน และช่องทางที+สองคือ ช่องทางออนไลน์ 

(Online) ผา่นโซเชียลมีเดียเพจเฟสซบุ๊ก (Facebook Page) ผกัสลดัอินทรียพ์อ่กบัลูก จ.จนัทบุรี พร้อม

ทัVงยงัมีบริการส่งผกัสลดัที+บา้นให้ลูกคา้ที+ไม่สะดวกเดินทางมารับเองที+สวน หรือมีจาํหน่ายที+ตลาด

ชุมชน เกษตรแป้งใหเ้หตุผลไวว้า่ “ช่องทางออนไลน์เป็นตวัช่วยในการสร้างยอดขายใหส้วนไดเ้ป็น

อยา่งดีเพราะทาํให้เป็นที+รู้จกัในจงัหวดั” เกษตรแป้งยงักล่าวเสริมเพิ+มเติมเกี+ยวกบัช่องทางจาํหน่าย

สินคา้ยงัคงเดิมไม่มีการเปลี+ยนแปลง “ช่องทางจาํหน่ายทางออนไลน์ยงัสาํคญัที+สุด” ดงันัVนตอ้งการ

รักษาคุณภาพของสินคา้ และเป็นการผลิตกนัเองในครอบครัวเท่านัVน  แต่ถึงอยา่งไรก็ตามเกษตรกร

แป้งยงัมีการเขา้ร่วมกบัเครือข่ายเกษตรชุมชน เพราะสถานที+ใหไ้ดเ้กิดการแลกเปลี+ยนความรู้ระหวา่ง

เกษตรดว้ยกนั เกิดการแบ่งปันและเป็นการส่งเสริมซึ+ งกนัและกนัในมุมความถนดัที+แตกต่างกนัใน

ดา้นต่าง ๆ ร่วมกนัสร้างชุมชนเขม้แขง็ร่วมกนัเพื+อความยั+งยนื 

  

ส่วนทีB 5 กลยุทธ์การตลาดด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 สรุปจากการให้สัมภาษณ์เชิงลึกของเกษตรแป้งกลยุทธ์ของการตลาดดา้นส่งเสริม

การตลาดพบว่า เกษตรแป้งไม่พบกลยุทธ์การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) แต่

อยา่งใด เกษตรแป้งให้เหตุผลไวว้่า “เพราะคู่แข่งมีไม่เยอะมีจาํหน่ายเฉพาะในจงัหวดัเท่านัVน” และ

เป็นการรวมกลุ่มกนัมากกว่าเพื+อที+จะเป็นการแข่งขนักนัเอง นอกจากนัVนยงัไม่พบกลยทุธ์การตลาด
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ดา้นส่งเสริมการตลาดใด ๆ ในสวนแห่งนีV  ไม่วา่จะเป็นการใหข่้าวประชาสมัพนัธ์ มีพนกังานแนะนาํ

สินคา้ หรือการโฆษณาเกิดขึVนเลย  เพราะเกษตรแป้งเนน้เรื+องการผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพมากกวา่  

 

ส่วนทีB 6 กลยุทธ์ด้านการสืBอสารการตลาด (Communication) 

กลยุทธ์ด้านการสื+อสารการตลาดของเกษตรแป้งคือ หนึ+ งมีการสร้างเพจเฟซบุ๊ก 

(Facebook Page) เพื+อสื+อสารเรื+ องราวความเป็นมาของแบรนด์ให้ลูกค้าได้รู้จักถึงความเป็นมา 

เรื+องราวภายในสวนผา่นรูปภาพ การบรรยาย เพื+อเป็นแรงจูงใจใหก้บัลูกคา้และผูติ้ดตามเพจ คาํหลกั 

ที+ใชใ้นการสื+อสารคือ ผกัสลดัอินทรียป์ลูกกนัเองพ่อกบัลูกช่วยกนัปลูก และมีการไลน์ (Line) ใน

การติดต่อสื+อสารส่งขอ้ความแจง้เตือนลูกคา้ประจาํช่วงไหนมีผกัสลดัชนิดไหนพร้อมจาํหน่ายบา้ง 

นอกไปจากนัVนเกษตรแป้งยงัมีการสร้างแบรนด์ (Branding)ให้เป็นที+รู้จกัโดยการเริ+มตน้จากตลาด

ชุมชนใกลบ้า้นเป็นสถานที+แรก ๆ เพื+อสื+อสารวา่สวนผกัแห่งนีVทาํอะไร อยูที่+ไหน ผูที้+สนใจสามารถ

ไปเยี+ยมชมที+สวนได ้เป็นการสร้างความเชื+อมั+นให้กบัลูกคา้ถึงการมีตวัตนของ      แบรนด์ ทาํให้

ลูกคา้ที+ติดต่อมาที+สวนเป็นการบอกต่อปากต่อปาก (Word of Mouth)   

ในแต่ละวนัของเกษตรแป้งให้นํV าหนักการทาํงานด้านผลิตภัณฑ์มากที+สุดถึง 80 

เปอร์เซ็นต ์เพราะผกัสลดัจะตอ้งมีการดูแล เอาใจใส่ เป็นพิเศษ ผกัสลดัมีอายไุม่มากนกั จึงตอ้งมั+น

ค่อยหมุนเวียนเปลี+ยนไปเรื+อย ๆ อนัดบัที+สองรองลงมาคือ ดา้นการสื+อสารกบัลูกคา้ เพื+อกระตุน้การ

รับรู้ที+ถูกตอ้งและเขา้ใจไปทิศทางเดียวกนัคิดเป็น 20 เปอร์เซ็นต ์

 

4.10.3 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวกบัการวางกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่น

ใหม่ 

จากการสัมภาษณ์เกษตรแป้งผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัพบปัญหากลยุทธ์การตลาดในดา้นของ

กลุ่มลูกคา้ที+เกษตรแป้งมีความเชื+อว่า “ไม่ใช่ทุกคนที+จะสามารถบริโภคผกัสลดัไดทุ้กวนั” ทาํให้

เกษตรแป้งตอ้งวางแผนกลยุทธ์การตลาดช่วงเวลาไหนบา้งควรออกไปตลาดเพิ+ม เพื+อที+เพิ+มลูกคา้

ใหม่ ๆ ใหก้บัทางสวน และช่วงเวลาใดเหมาะสมที+จะตอ้งกระตุน้ลูกคา้ที+มีอยูใ่หก้ลบัมาซืVอสินคา้ซํV า

อีกครัV ง ให้มีระบบการจดัการบริหารลูกที+อยูไ่ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากที+สุด และปัญหาที+สองคือ 

ปัญหาดา้นการสื+อสาร เกษตรแป้งเนน้ส่วนของการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ทาํใหไ้ม่มีเวลาในการพูดคุย

สื+อสารกบัผูบ้ริโภคเท่าที+ควรในช่วงแรก จึงแกไ้ขโดยการจดัสรรบริหารเวลาในการสื+อสารกบัลูกคา้

มากขึVน แต่ละสปัดาห์จะมีการโพสภาพอพัเดตเรื+องราวภายในสวนอยา่งนอ้ย 3-4 ครัV งต่อสปัดาห์ 
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บททีB 5  

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาวิจยัเรื+ อง “ถอดบทเรียนการวางแผนกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่”  

ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาแนวคิดและการวางแผนกลยทุธ์ในการตลาด มีการดาํเนินงานวิจยัโดยการเก็บ

ขอ้มูลด้วยระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  การศึกษาจากบทความ งานวิจยัที+

เกี+ยวขอ้ง ซึ+ งแต่ละกรณีศึกษาผูว้ิจยัไดส้าํรวจขอ้มูลจากทางเวบ็ไซต ์การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview)ทางโทรศพัท ์และลงพืVนที+สาํรวจแต่ละกรณีศึกษา เป็นจาํนวนทัVงหมด 10 กรณีศึกษา และ

กรณีศึกษาตอ้งเป็นกลุ่มเกษตรกรรุ่นใหม่เท่านัVน การวจิยัครัV งนีV มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยัดงัต่อไปนีV   

1. เพื+อศึกษาทศันคติ แรงจูงใจ เหตุผลคนรุ่นใหม่ที+ผนัตวัมาทาํอาชีพเกษตรกร 

2. เพื+อศึกษารูปแบบกลยุทธ์การตลาดทัVง 5 ประเด็น (Marketing Mix Strategies) ใน

การดาํเนินธุรกิจของเกษตรกร 

3. เพื+อศึกษาปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ที+เกี+ยวขอ้งกบัการวางกลยุทธ์การตลาดและ

สามารถไปประยกุตใ์ชใ้นทางปฏิบติัจริงต่อไป 

 

   

5.1 สรุปผลการวจิยั 

5.1.1 ผลการศึกษาเกีBยวกบัอาชีพก่อนหันมาประกอบอาชีพเกษตรกรของคนรุ่นใหม่ 

สําหรับการศึกษาเกี+ยวกบัอาชีพก่อนที+จะมาประกอบอาชีพเกษตรกรของคนรุ่นใหม่

นัVน พอสรุปได ้2 ประเภทดงันีV  1) ประเภทงานประจาํทัVงบริษทัเอกชนและกิจการส่วนตวั : นัก

สถาปนิก พนกังางานขาย พนกังานธนาคาร เป็นตน้ มีจาํนวนทัVงหมด 7 กรณีศึกษา 2) ประเภทไม่เคย

ทาํงานใดมาก่อน หมายถึง หลงัจากการที+มีการสาํเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือปริญญาโทก็

มีเหตุผลที+ เป็นแรงบันดาลใจในการหันมาประกอบอาชีพเกษตรกรทันที มีจาํนวนทัV งหมด 3 

กรณีศึกษา  
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5.1.2 ผลการศึกษาเกีBยวกบัแนวคดิ แรงจูงใจทีBเป็นเหตุผลของการหันมาประกอบอาชีพ

เกษตรกรของคนรุ่นใหม่ 

สาํหรับการศึกษาเกี+ยวแรงจูงใจที+เป็นเหตุผลของการเปลี+ยนมาประกอบอาชีพเกษตรกร

นัVนกรณีศึกษาทัVง 10 กรณีศึกษา พอสรุปได ้4 หวัขอ้ดงันีV  1) แรงจูงใจที+เป็นเหตุผลดา้นพ่อแม่มีอายุ

มากขึVน แก่ตวั เกษตรกรแรงจูงใจที+จะกลบับา้นเพื+อจะไดมี้เวลาในการดูแลพ่อแม่และไดใ้ชเ้วลา

ร่วมกนัระหว่างครอบครัว เพราะมีเหตุผลสมยัเด็กที+ไม่ไดใ้ชชี้วิตกบัครอบครัวเท่าที+ควร จาํนวน 4 

กรณีศึกษา 2) แรงจูงใจที+เป็นเหตุผลดา้นปัญหาสุขภาพมีทัVงสุขภาพของเกษตรกรเองและคนภายใน

ครอบครัวที+เป็นผูส้ร้างรายไดห้ลกัของครอบครัว จาํนวน 3 กรณีศึกษา 3) แรงจูงใจที+เป็นเหตุผลดา้น

พืVนที+วา่งเปล่าของครอบครัว ไม่ไดมี้การใชง้านใหเ้กิดมูลค่าทางธุรกิจ เกษตรกรมองเห็นถึงคุณค่าที+

จะเกิดขึVนจากพืVนที+ดังกล่าวจึงสนใจเข้ามาสร้างมูลค่าให้กับพืVนที+นัV น จาํนวน 2 กรณีศึกษา 4) 

แรงจูงใจที+เป็นเหตุดา้นมีความปรารถนาที+จะเป็นผูป้ระกอบการ อยากมีธุรกิจที+สร้างรายไดใ้หต้นเอง

และครัวเรือน มีเพียง 1 กรณีศึกษา 

 

5.1.3 ผลการศึกษากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

สาํหรับการศึกษากลุ่มลูกคา้ของเกษตรกรรุ่นใหม่สรุปได ้2 กลุ่มใหญ่หลกัคือ  

1) กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B: Business to Business) สามารถแบ่งยอ่ยออกมาได ้2 ประเภท

ดงันีV   

1.1) มีตัVงแต่ขนาดเลก็จนถึงขนาดใหญ่ ตวัอยา่งเช่น ร้านอาหาร ร้านคาเฟ่ 

โรงพยาบาล โรงเรียน โรงแรม ซุปเปอร์มาร์เกต็ อุตสาหกรรมอาหาร เป็นตน้  

1.2) ลูกคา้กลุ่มธุรกิจประเภทผลิตสินคา้ให ้(OEM: Original Equipment 

Manufacturer) มีทัVงแบบรับผลิตสินคา้ใหก้บัแบรนดอื์+น ๆ และทาํงานร่วมกนัในรูปแบบ Co-Brand   

2) กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C or End Consumer) สามารถแบ่งยอ่ยออกมาได ้4 ประเภท

ดงันีV   

2.1) ลูกคา้กลุ่มครอบครัว หมายถึงคุณพอ่คุณแม่มือใหม่ คนที+มี

ครอบครัวแลว้ ตอ้งการซืVอสินคา้เกษตรที+ดี ปลอดภยั ปราศจากเคมี และมีประโยชน์ใหก้บัคนภายใน

ครอบครัว 

2.2) ลูกคา้กลุ่มใส่ใจในสุขภาพร่างกายของตวัเอง ปรารถนาใหต้นเองมี

ร่างกายที+แขง็แรง ไม่เจบ็ป่วยง่าย 
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2.3) ลูกคา้กลุ่มคนที+มีปัญหาสุขภาพ ซึ+ งไดรั้บคาํแนะนาํอาหารที+ดีต่อการ

ฟืV นฟูร่างกายควรเป็นอาหารที+ปลอดภยัจากสารเคมี เตม็ไปดว้ยโภชนาการอาหารที+มีประโยชน์ต่อ

ร่างกาย 

2.4) ลูกคา้กลุ่มอื+น ๆ อาทิเช่น คนที+เลีVยงสตัว ์คนที+ตอ้งการดื+มนํVามะนาว 

เป็นตน้ 

 

5.1.4 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่  

สําหรับการศึกษาเกี+ยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ทัVงหมด 5 ดา้น 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจําหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place or 

Distribution) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นการสื+อสารการตลาด (Communication) 

พอจะสรุปไดด้งันีV   

1. รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑรู์ปแบบดา้นการผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ ปลอดภยัจาก

สารเคมี เป็นมิตรกบัสิ+งแวดลอ้มและชุมชนที+อาศยัอยู ่ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบักระแสรักสุขภาพที+น่า

จบัตา การผลิตสินคา้ตอบตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในตลาดที+เนน้การดูแลสุขภาพร่างกาย 

จึงตอ้งผลิตสินคา้ที+นอกจากคุณภาพแลว้ ยงัตอ้งมีมาตรฐานรับรองเพื+อสร้างความเชื+อมั+นและศรัทธา

ต่อผูบ้ริโภค แต่ถึงอยา่งไรกต็ามกลยทุธ์ดา้นการสร้างสรรคใ์หผ้ลิตภณัฑมี์มูลค่าใหก้บัสินคา้ไม่วา่จะ

โดยการแปรรูปสินคา้จากกรรมวิธีการถนอมอาหารผสมผสานกบัวิถีชีวิตของแต่ละทอ้งถิ+นถือเป็น

เสน่ห์ทีมีความดึงดูด ความสนใจใหผู้บ้ริโภคเป็นอยา่งมาก และเป็นการยดือายกุารใชง้านของสินคา้

ให้สามารถอยูไ่ดน้านขึVน แต่กลยทุธ์ดา้นการสร้างบรรจุภณัฑใ์ห้กบัผลิตภณัฑก์็เป็นอีกส่วนหนึ+งที+

ไม่ควรจะมองขา้ม ตัVงแต่กระบวนการออกแบบ การจดัวางรูปประกอบตวัอกัษร ลวดลาย ถอ้ยคาํ 

เครื+องหมายหรือตราสัญลกัษณ์ทางการคา้  โทนสี โดยใช้ความคิดสร้างสรรค์ และหลกัการทาง

ศิลปะ การจดัภาพ และองคป์ระกอบศิลป์ใหผ้ลงานมีความประสานกลมกลืนกนัอยา่งสวยงาม เป็น

การสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัใหก้บัสินคา้ที+จะสร้างความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภคเหมือนดั+งรักแรก

พบมดัใจผูบ้ริโภคตัVงแต่ครัV งแรกที+ไดพ้บสินคา้ และยงัสามารถระบุตวัตนของ     แบรนดไ์ด ้แยกแยะ

แต่ละแบรนดอ์อกจากกนัไดอ้ยา่งชดัเจน 

2. รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา (Price)  

รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา มีตัVงแต่จากการวิเคราะห์ราคาคู่แข่งในตลาดสินคา้

ประเภทเดียวกนัของผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์และสินคา้เกษตรทั+วไป มีราคาแตกต่างกนัอยา่งไร ราคาอยูที่+
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เท่าไร นาํมาสังเคราะห์เพื+อสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์โดยการสร้างมูลค่ากบัสินคา้ ตัVงแต่

กระบวนการผลิตทาํให้ราคาเพิ+มสูงขึVนได ้หรือกลยทุธ์การเปรียบเทียบราคาตามความเป็นจริงของ

สินคา้ (คุณภาพหรือคุณค่าสินคา้จากกระบวนผลิต) ราคาจึงค่อนขา้งสูงกวา่สินคา้เกษตรอื+น ๆ เพราะ 

เตม็ไปดว้ยเรื+องราวของสินคา้ที+ผูผ้ลิตสื+อสารความละเอียดลออ ละเมียดละไม ความเป็นมาของการ

ผลิตไปยงัผูบ้ริโภค แต่ถึงอยา่งนัVนก็มีการคาํนวณราคาผลิตภณัฑโ์ดยการคิดยอ้นกลบัไปยงัตน้ทุน 

การผลิตสินคา้ และกาํไรที+ตอ้งการเพิ+มเติมเขา้ไป และนอ้ยมากที+จะมีการตัVงราคาขายตํ+า เพราะไม่

ตอ้งการตดัราคาการขายกบัผูผ้ลิตรายอื+น ๆ ดว้ยกนัเอง และยงัเป็นการทาํลายระบบตลาดไปดว้ยอีก

ทาง แต่จะเป็นการส่งเสริมสร้างเครือข่ายเกษตรกรใหมี้ความเขม้แขง็และพฒันาอยา่งย ั+งยนื 

3. รูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place or 

distribution)  

สาํหรับรูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์สองกลยทุธ์

หลกั มีช่องทางการจดัจาํหน่ายจากช่องทางตลาดแบบดงัเดิม (Traditional Distribution) ไดแ้ก่ มีการ

จาํหน่ายทางตลาดชุมชน ตลาดเกษตรสีเขียว หน้าฟาร์ม ซึ+ งเกษตรกรเป็นผูข้ายเองทัVงหมด หรือ

ร้านคา้ขนาดเลก็ตามโรงเรียน โรงพยาบาล ร้านขายสินคา้เกษตรอินทรียเ์ฉพาะ และผูป้ระกอบการ

คา้ปลีกที+เป็นโมเดิร์นเทรด (Modern Trade) อยา่งซุปเปอร์มาร์เก็ต วิลล่ามาร์เก็ต ฟู๊ดแลนด ์เป็นตน้ 

นอกไปจากนีV ยงัมีกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ (Business to Business: B2B) ดา้นอุตสาหกรรมอาหาร 

และโรงแรมที+ให้ความสนใจสินคา้เกษตรที+ปราศจากสารเคมี มีมาตรฐานรับรองสินคา้ ซึ+ งกลุ่ม

ผูป้ระกอบการคา้ปลีกเหล่านีV มีความตอ้งการผลิตภณัฑที์+มีความแน่นนอนกวา่ช่องทางจาํหน่ายอื+น ๆ 

แต่ถึงอยา่งไรกต็ามเมื+ออินเตอร์เน็ตเชื+อมต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคเขา้หากนัอยา่งไร้รอยต่อ ช่องทางการ

จดัจาํหน่ายผา่นสื+อออนไลน์สมยัใหม่ (Online Marketing or Digital Marketing) ไม่ว่าจะเป็นการใช้

สื+อสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินตราแกรม ยทููป และเวบ็ไซต ์เป็นตน้ ซึ+ งจะนาํไปสู่การขายในขัVนตอน

สุดทา้ย แต่ส่วนใหญ่ช่องทางออนไลน์สําหรับเกษตรกรมองเป็นเพียงช่องทางสําหรับผูผ้ลิตและ

ผูบ้ริโภคติดต่อสื+อสารกนัมากกว่าดา้นการคา้แต่เป็นเสมือนสะพานเชื+อมความสัมพนัธ์ของทัVงสอง

ฝ่าย 

4. รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

สําหรับรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านส่งเสริมการตลาดนัVน เกษตรกรได้มีการใช้

ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เช่น การแถมสินคา้ใหม่ให้เกิดการทดลองใชก้บัผูบ้ริโภค แถม

สินคา้เมื+อซืVอครบตามจาํนวนที+กาํหนด การลดราคาสินคา้ตามฤดูกาลที+มีคู่แข่งในตลาด เป็นตน้ ดา้น

การโฆษณา (Advertising) เครื+ องมือสื+อในการทาํโฆษณาก็จะเป็นสื+อทางออนไลน์ผ่านการซืVอ
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โฆษณาตามความสนใจ ความชอบของผูบ้ริโภคที+สามารถกาํหนดได ้การทาํตวัอกัษรโฆษณา (Text 

Ads) ในสื+อออนไลน์ที+เป็นเครื+ องมือแรกของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัที+เลือกใช้ในการ

คน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ที+ใหค้วามสนใจการทาํตวัอกัษรโฆษณา SEO – Search Engine Optimization  ให้

คาํติดอนัดบัการคน้หาจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคพบเจอเป็นอนัดบัแรก ๆ  และการทาํโฆษณาร่วมกบั

ผูป้ระกอบการที+จดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ ดา้นการให้ข่าว และประชาสัมพนัธ์ (Public 

Relationship) ทัVงสื+อตามรายการโทรทศัน์ รายการสมาร์ททีวี นิตยสาร เพจต่าง ๆ เพื+อให้เป็นที+รู้จกั

ในวงกวา้งของสังคม และยงัส่งผลต่อผูบ้ริโภคให้เกิดการคน้หา ติตตามจนกระทั+งเกิดความเชื+อ 

ศรัทธา และการซืVอขายในทา้ยที+สุด และดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ใหพ้นกังานพูด

สื+อสารใหข้อ้มูลสินคา้เพื+อใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ ณ จุดขายทนัที  

5. รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นการสื+อสาร (Communication) 

รูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านการสื+อสารเกษตรกรสามารถสื+อสารได้โดยตรงต่อ

ผูบ้ริโภคมากกวา่ในยคุปัจจุบนั โดยการเผยแพร่สาระสาํคญั คุณค่า คุณประโยชน์เกี+ยวกบัผลิตภณัฑ์

ที+ไดด้าํเนินงานมาดว้ยความมุงมั+น อุตสาหะ ตัVงใจที+จะผลิตอาหารที+ดีมีคุณภาพให้กบัผูบ้ริโภคที+

คาํนึงถึงความปลอดภยัในอาหาร และเห็นคุณค่าของความตัVงอกตัVงใจของเกษตรกร จะนาํมาซึ+ ง

ความเต็มใจในการสนบัสนุนเกษตรกรภายใตร้าคาที+เป็นธรรม การถ่ายทอดเรื+องราวความเป็นมา 

หรือการนาํเสนอองคค์วามรู้ต่าง ๆ ทัVงดา้นการเกษตร ดา้นโภชนาการ ดา้นวิถีชีวิตความเป็นไทย 

ดา้นวฒันธรรมทอ้งถิ+นที+มีความสัมพนัธ์กบัอาหารทอ้งถิ+น ผูค้น และวิถีดงัเดิมชองการกินอยู่ที+มี

ความหลากหลาย การพึ+งพาธรรมชาติ ลดเลิกการผลิตที+ส่งผลกระทบต่อธรรมชาติและสิ+งแวดลอ้ม

เป็นตน้ ซึ+ งเป็นการเกืVอกลูกนัระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคบนสื+อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น 

Facebook Instagram Line YouTube  Website เป็นต้น การใช้งานเฟซบุ๊กเกษตรกรเลือกมีการใช้

รูปภาพ วิดีโอ การถ่ายทาํรายการสด (Live) เสริมกับการสื+อสารอย่างมีเรื+ องราว (Storytelling) 

กระตุน้ผูติ้ดตามให้ความสนใจ สร้างความเขา้ใจ การรับรู้ต่อผูบ้ริโภค และดึงดูดผูค้นให้เขา้มาทาํ

ความรู้จกัแบรนดสิ์นคา้ เพื+อใหเ้กิดการซืVอขายในที+สุด การใชง้านแอปพลิเคชนัไลน์ (Line) สาํหรับ

การรวมกลุ่มฐานลูกคา้ประจาํ หรือเครือข่ายเกษตรกร และกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการใช้งาน

อย่างเช่น ผูสู้งวยั กลุ่มคอร์สเรียนหลกัสูตรต่าง ๆ ที+ทางเกษตรกรเปิดสอนไวสื้+อสาร และอพัเดต

ข่าวสาร การใชง้านอินตราแกรมมีการใชรู้ปภาพโพสตบ์รรยากาศต่าง ๆ สาํหรับกลุ่มลูกคา้ที+ชื+นชอบ

การชมรูปภาพ การใช้งาน YouTube ในการถ่ายทอดให้ความรู้เกี+ยวกบัขอ้ดีของผลิตภณัฑ์ และ

เวบ็ไซต์มีการใชง้านสําหรับทัVงโชวภ์าพผลิตภณัฑ์ที+มีการให้บริการ และการให้สาระความรู้ดา้น

เกษตร เป็นตน้ ซึ+ งทาํให้เกษตรกรสามารถศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจากช่องทางที+มีไวใ้นการ
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สื+อสารกบัผูบ้ริโภคได ้เพื+อนาํมาต่อยอดในการวางแผนกลยทุธ์การตลาด หรือปรับกลยทุธ์การตลาด

ให้สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดซึ้+ งเป็นการผลิตเพื+อเชื+อมโยงผูบ้ริโภคโดยตรง 

(Participatory Production Farm Plan)ในอีกดา้นคือดา้นการสร้างเครือข่ายระหว่างผูผ้ลิต (Network 

Farmer) ดว้ยกนัเอง เพื+อแลกเปลี+ยนความรู้ดา้นต่าง ๆ ตัVงแต่การผลิตตน้ทางจนถึงปลายทาง ส่งเสริม

การสินคา้เกษตรพฒันาไปพร้อมกนัอยา่งย ั+งยืนกลายเป็นแหล่งผลิตอาหารที+ดีให้กบัคนทัVงประเทศ

ได ้ 

 

5.1.5 กลยุทธ์การตลาดทีBมผีลต่อการวางแผนกลยุทธ์การตลาดมากทีBสุดของเกษตรกร

รุ่นใหม่  

ห้าประเด็นกลยุทธ์การตลาด  (Product Price Place or Distribution Promotion and 

Communication)) ที+มีผลต่อการวางแผนกลยทุธ์การตลาดมากที+สุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ถือไดว้่าเป็น

หวัใจหลกัสาํคญัของการดาํเนินธุรกิจโดยทั+วไป รวมถึงธุรกิจภาคการเกษตรดว้ยนัVนเอง ดงันัVนการ

ผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ และไดรั้บมาตรฐานเชิงพาณิชย ์เพราะสินคา้ที+ดีมีคุณภาพทาํใหผู้บ้ริโภคเกิด

ความเชื+อมั+น และศรัทธาต่อเกษตรกร เพราะเกษตรกรมีความตัVงใจที+จริงใจตัVงแต่การผลิตที+ใส่ใจ

ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตอาหารที+ดี ปลอดภยั ปราศจากสารเคมี  เป็นมิตรต่อสิ+งแวดลอ้มและชุมชนที+อยู่

อาศยัอยา่งย ั+งยนืและแทจ้ริง นอกจากนัVนยงัดา้นผลิตภณัฑแ์ลว้ ดา้นการสื+อสารระหวา่งเกษตรกรและ

ผูบ้ริโภคเป็นส่วนที+มีความสาํคญัไม่แพก้นั เพราะเป็นสร้างความสัมพนัธ์ที+ดีนาํไปสู่การคา้เกิดขึVน 

การสร้างความเขา้ใจที+ถูกตอ้งจากการถ่ายทอดเนืVอหาสาระความรู้ (Content) ที+ดี มีประสิทธิภาพ 

และมีความจริงใจในการสื+อสาร เลือกช่องทางในการสื+อสารถูกตอ้งตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

และสามารถเลือกสร้างสรรค์คอนเทนต์ดีไม่ว่าจะเป็น รูปภาพ อินโฟกราฟิก วีดีโอ การทาํการ

ออกอากาศวีดีโอแบบสด ๆ ก็ถือว่าเป็นอีกหนึ+งปัจจยัที+ส่งผลใหป้ระสบความสาํเร็จของผูเ้กษตรกร

รุ่นใหม่ 

 

5.1.6 ปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทีBเกีBยวข้องกบัการวางแผนการตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่  

สําหรับปัญหาและอุปสรรคกลยุทธ์ทางดา้นการวางแผนการตลาดพอที+จะสรุปได ้4 

ประเด็นดงันีV  1) ดา้นการผลิตสินคา้ เนื+องจากเป็นสินคา้ดา้นการเกษตร ผลผลิตขึVนอยูส่ภาพดิน นํV า 

ลม และสภาพอากาศ ซึ+ งเป็นสิ+งที+ไม่สามารถจะควบคุมได ้ส่งผลให้มีสินคา้ไม่พอที+จาํหน่าย มี

ผลกระทบต่อการวางแผนการตลาด ตอ้งมีการปรับกลยุทธ์เพื+อรับมือกบัปัญหาที+เกิดขึVน ไม่ให้

กระทบต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคมากที+สุด 2) ปัญหาและอุปสรรคดา้นกลุ่มเป้าหมายที+ยงัมีความเขา้ใจที+
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ผิดต่อสินคา้ ทาํใหย้อดการสั+งซืVอสินคา้ไม่เขา้มาหรือตํ+ากวา่ที+ตัVงไว ้มีผลต่อการวางแผนการตลาดที+

จะตอ้งกลบัมาวิเคราะห์ถึงสาเหตุ นาํไปปรับปรุงแกไ้ข 3) ปัญหาดา้นผูผ้ลิตเลือกช่องทางการสื+อสาร

ผดิ ไม่ตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มนัVน เช่น สื+อสารกบักลุ่มผูสู้งวยัผา่นเฟสบุ๊ค ทัVง ๆ ที+ควรจะ

สื+อสารผ่านช่องทางไลน์ หรือสื+อสารตามช่วงเวลาที+มีการวิเคราะห์พฤติกรรมตามช่องทางสังคม

ออนไลน์ต่าง ๆ แต่กลบัไม่มีประสิทธิภาพเท่าที+ควร เพราะช่วงเวลาของคุณพ่อคุณแม่ควรจะเป็น

หลงัลูก ๆ หลบั ตัVงแต่ช่วง 23:00 นาฬิกา เป็นตน้ 4) ปัญหาและอุปสรรคดา้นการขนส่งผลิตภณัฑไ์ป

ยงัผูบ้ริโภคโดยตรง สินคา้เกษตรมีอายกุารใชง้านที+จาํกดั หากกรณีเป็นสินคา้สดจากฟาร์มเช่น นม

สด เนืVอสด ผลไมส้ด เป็นตน้ ซึ+ งส่งผลต่อยอดขายทนัที มีตัVงแต่คืนสินคา้จากขนส่ง การไม่รับส่ง

สินคา้ กระทบต่อการทาํงานขัVนต่าง ๆ ตอ้งมีการปรับกลยทุธ์เพื+อแกไ้ขปัญหาที+เกิดขึVน 

 

   

5.2 การอภปิรายผล 

ในการอภิปรายผลการวิจัยครัV งนีV  ผูว้ิจัยแบ่งหัวข้ออภิปรายออกเป็น 5 ส่วน ซึ+ งมี

รายละเอียดดงัต่อไปนีV  

 

5.2.1 การอภิปรายผลการศึกษาเกีBยวกบัทศันคต ิแรงจูงใจ เหตุผลทีBเป็นแรงจูงใจต่อ

การทาํให้คนรุ่นใหม่หันมาประกอบอาชีพเกษตรกร  

จากการศึกษาทศันคติ แรงจูงใจ เหตุผลที+ต่อการทาํใหค้นรุ่นใหม่หนัมาประกอบอาชีพ

เกษตรกร พบว่าเกษตรกรรุ่นใหม่ มีทศันคติ แรงจูง และเหตุผลมาจากอดุมการณ์ทางเกี+ยวกับ

ทางด้านสภาพร่างกายและอายุที+มากขึVนของพ่อแม่เกษตรกรรุ่นใหม่ มีความปรารถนาตอ้งการ

กลบัไปมีเวลาร่วมกบัพอ่แม่ มีอาหารที+ดีต่อสุขภาพของพอ่แม่ ไดใ้ชชี้วติดูแลซึ+งกนัแลกนั และเผชิญ

กบัปัญหาทางดา้นสุขภาพจากการสะสมของการอยูอ่าศยัในพืVนที+ สภาพแวดลอ้ม และสภาพอากาศที+

ไม่ดีเป็นระยะเวลานาน ส่งผลใหต้อ้งการนาํพาตนเองและครอบครัวดาํรงชีพอยูใ่กลชิ้ดกบัธรรมชาติ 

มีอาหารที+ดี มีคุณค่ากบัร่างกาย ปลอดสารเคมี และเป็นมิตรกบัสิ+งแวดลอ้ม ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ Vartal and Blekesaune (1992) ที+กล่าวไวว้า่เกษตรกรมีแรงจูงใจการทาํกสิกรรมนัVนเพื+อ

ดาํรงชีวิตอยูใ่กลชิ้ดกบัธรรมชาติ พืชผกั และสตัว ์และผลตอบแทนเรื+องเงินตราไม่ไดเ้ป็นเหตุผลใน

แรงจูงใจหลักของการประกอบอาชีพเกษตร แต่เป็นเรื+ องของวิถีชีวิตความเป็นอยู่มากกว่า 

นอกจากนัVนยงัมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ National Young Farmers Coalition (2017) ได้

กล่าวถึงว่าเกษตรรุ่นใหม่นิยมปลูกพืชมากกว่า 4 ชนิดเป็นตน้ไป พืชผกัที+ปลูกจะเป็นผกัที+มีการซืVอ
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ขายกนัในทอ้งตลาด เกษตรกรรุ่นใหม่จึงเริ+มปลูกจากพืช ผกั จากที+ตนเองและครอบครัวใชเ้พื+อการ

ประกอบอาหารเป็นประจาํในครอบครัวเป็นเริ+มตน้ และเป็นการทาํการเกษตรมีการทาํกสิกรรม

ตัVงแต่รุ่นปู่ย่าตายาย หรือรุ่นพ่อแม่ การทาํการเกษตรของเกษตรกรรุ่นใหม่นิยมทาํรูปแบบของ

การเกษตรมีตัVงแต่ เกษตรแบบผสมผสาน เกษตรทฤษฎีใหม่ เกษตรอินทรีย ์เกษตรแบบไร่หมุนเวียน 

เป็นตน้ ตามแต่ความถนดัและชื+นชอบของเกษตรกรนัVน ๆ ใหมี้ความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มแต่

ละพืVนที+ การทาํกสิกรรมตอ้งตัVงอยู่บนความยั+งยืน ปลอดภยัต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค หมายถึงสิ+งที+

ผูผ้ลิตปลูกและรับประทานเองดว้ย ซึ+ งเป็นสิ+งที+ผลิตเพื+อขายใหก้บัผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั เกษตรกรรุ่น

ใหม่จึงให้ความสําคญัตรงจุดนีV เพื+อเป็นแหล่งผลิตอาหารที+ดีของคนในครอบครัวและผูบ้ริโภค 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Ekaterina Arabska (2017) ที+กล่าวไวว้า่ผูผ้ลิตปลูกพืช ผกั ธญัญาหาร และ

เลีVยงสตัว ์สินคา้เกษตรที+ปลอดภยัทัVงผูผ้ลิต และผูบ้ริโภคที+หนัมาใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายมากขึVน 

 

5.2.2 การอภิปรายผลการศึกษาเกีBยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านผลติภัณฑ์ 

(Product) 

สําหรับรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์นัV น เกษตรกรรุ่นใหม่ได้เลือก

ผลิตภณัฑสิ์นคา้เกษตรโดยการยดึหลกัการผลิตสินคา้ที+มีคุณภาพ ปลอดภยัจากสารเคมีเป็นอนัตราย

ต่อร่างกาย ผลิตผลิตภณัฑ์ทัVงเพื+อจาํหน่ายเป็นรายไดใ้ห้กบัเกษตรกร และสร้างแหล่งผลิตอาหาร

ให้กบัคนภายในครอบครัวได้รับประทานอาหารที+ปราศจากสารเคมี มีคุณภาพ สด สะอาด ได้

มาตรฐานการรับรองมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก 

(2017) กล่าวไวว้่า ผลิตผลิตภณัฑส่์วนใหญ่มาจากภายในไร่ของเกษตรกรเองเป็นหลกั ผูบ้ริโภคมี

ความเชื+อมั+นต่อกระบวนการผลิตได ้เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ที+เกษตรกรผลิตเองและบริโภคเองใน

ครัวเรือน ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Emily et al. (2018) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูบ้ริโภคมีความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ที+มีคุณภาพสูง ตอ้งมีกระบวนการผลิตที+มาจากสารอินทรีย ์มีความสด มีความ

ปลอดภยั และความเชื+อใจต่อแหล่งอาการที+เชื+อถือไดเ้ป็นสาํคญักระบวนการผลิตนัVนตอ้งไม่ส่งผล

กระทบต่อธรรมชาติและสิ+งแวดลอ้ม  

นอกจากนัVนเกษตรกรเลือกผลิตภณัฑ์จากวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนในชุมชนและ

ของคนไทยเป็นหลกัในการนาํมาสร้างสรรคเ์ป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ขา้วเป็นอาหารหลกัของ

คนไทยและคนเอเชีย นํV าตาลความหวานจากนํV าอ้อยอินทรีย  ์กล้วยผลิตภณัฑ์ที+อยู่กับประเพณี 

วฒันธรรมของไทยมาชา้นาน พืช ผกั ผลไมต่้าง ๆ คนไทยไทยนิยมบริโภคตามทอ้งตลาดอยู่แลว้ 

และมีการสร้างพืVนที+ภายในไร่หรือฟาร์มให้กลายเป็นแหล่งเรียนรู้เชิงการเกษตร และเป็นแหล่ง
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ท่องเที+ยวเชิงเกษตรสอดคลอ้งกบัที+ Ann Dodor (2015) กล่าวไวว้่าเกษตรกรมีการผสมผสานพืVนที+

เพาะปลูกใหเ้ป็นทัVงแหล่งจาํหน่ายสินคา้และบริการดา้นการพกัผอ่นหรือแหล่งเรียนรู้ดา้นการเกษตร

ใหส้าํหรับผูที้+มีความสนใจอยากที+จะเรียนรู้ และนอกจากนัVนเกษตรกรรุ่นใหม่ยงัใหค้วามสาํคญักบั

บรรจุภณัฑข์องสินคา้ใหมี้ภาพลกัษณ์ที+สร้างความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภค และเกษตรกรมีการแปร

รูปผลผลิตใหส้ามารถเพิ+มมูลค่าใหก้บัธุรกิจการเกษตร และยดือายกุารใชง้านของผลผลิตใหมี้อายไุด้

นานขึVน และมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยูส่มํ+าเสมอสอดคลอ้งกบัที+ Emily et al. (2018) กล่าว

ไวว้า่ เกษตรกรมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑข์องตนเองอยูเ่สมอ และมีการนาํนวตักรรมเขา้มาใช้

ในการพฒันาผลิตภณัฑอี์กดว้ย  

 

5.2.3 การอภิปรายผลการศึกษาเกีBยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านราคา (Price) 

จากการศึกษาเกี+ยวกบัเกี+ยวกบัรูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นราคานัVนพบวา่ กลยทุธ์การ

ตัVงราคาในการขายผลิตภณัฑข์องเกษตรกรรุ่นใหม่มีการพิจารณาราคาคู่แข่งในตลาดสินคา้ประเภท

สินคา้อินทรีย ์ปลอดภยัจากสารเคมี เทียบกบัราคาสินคา้ประเภทเดียวกนัที+ขายในทอ้งตลาด ราคา

ขายอยู่ในระดบัราคาใกลเ้คียงกนั ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Ekaterina Arabska (2017) 

กล่าวไวว้า่ดา้นราคาขึVนอยูก่บัการแข่งขนัในตลาดเป็นส่วนประกอบหลกัเพราะมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืVอสินคา้ของผูบ้ริโภค และมีการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทัVงระดบัทอ้งถิ+นเเละระดบัประเทศ แต่ไม่ได้

คาํนึกถึงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากนัVนผลิตภณัฑที์+มีคุณค่าจากกระบวนการผลิตจะมี

ราคาค่อนขา้งสูงกว่าผลิตภณัฑ์อื+น ๆ การปรับเปลี+ยนราคาให้สูงขึVนตามคุณค่าของสินคา้ หรือ

ครอบคลุมต่อการวางแผนการตลาดเป็นไปไดค่้อนขา้งยาก เมื+อเกษตรกรตอ้งการที+จะปรับราคา

ผลิตภณัฑใ์ห้สูงขึVนจากราคาเดิม ซึ+ งไม่สอดคลอ้งกบัแนวคิดที+ Emily et al. (2018) กล่าวไวว้่า การ

เปลี+ยนแปลงดา้นราคาไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั แต่เกษตรกรรุ่นใหม่พบวา่

มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และผูที้+รับซืVอผลิตภณัฑอ์ยา่งพอ่คา้คนกลางมีผลที+จะไม่ยนิดีเลยที+

จะมีการปรับราคาสินคา้ขึVน 

 

 5.2.4 การอภิปรายการศึกษาเกีBยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัด

จําหน่ายผลติภัณฑ์ (Place or Distribution)   

จากการศึกษาเกี+ยวกบัเกี+ยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑน์ัVนพบว่า เกษตรกรรุ่นใหม่เริ+มตน้ช่องทางจากตลาดชุมชนที+อยูใ่กลเ้คียงเป็นจุดแรกของ

การวางจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ป็นกลุ่มลูกคา้ใกลต้วัของเกษตรกรในการสร้างความเชื+อมั+นและบอกต่อ
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ได้ดีที+สุด และมีตามหน้าฟาร์มการพบปะพูดคุยกับผูบ้ริโภค ร้านอาหาร ร้านคา้ขนาดเล็กตาม

โรงเรียน โรงพยาบาล หรือร้านคา้จาํหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละปลอดสารเคมี ซึ+ งสอดคลอ้งกบั

แนวคิด Emily et al. (2018) ที+ไดก้ล่าวถึงว่า ช่องทางที+เกษตรกรมกัใชเ้พื+อนาํผลผลิตทางการเกษตร

ไปจาํหน่ายคือ ตลาดชุมชนเป็นช่องทางที+มีประสิทธิภาพสูงสุดของการขายสินค้าเกษตรของ

เกษตรกรรุ่นใหม่ ร้านอาหาร หนา้ฟาร์มเป็นอีกหนึ+งช่องทางที+ดีของเกษตรกรเพราะช่วยในการสร้าง

ประสบการณ์ที+ดีต่อลูกค้า แต่เกษตรกรไม่ได้มีการอาํนวยความสะดวกกับผูบ้ริโภคเท่าที+ควร 

เกษตรกรมองวา่เนน้การผลิตสินคน้ที+มีคุณภาพ ถึงแมก้ารมาเยี+ยมชมเป็นสิ+งที+ดีต่อเกษตรกรจริง แต่

การบริการที+ผูบ้ริโภคคาดหวงัไวอ้าจจะไดต้ามที+คาดหวงั มีความต่างกบัแนวคิดของ Emily et al. 

(2018) ที+ตอ้งมีอาํนวยความสะดวกสบายในการเขา้ไปเยี+ยมชมสถานที+ จึงเป็นการเพิ+มโอกาสในการ

ขาย นอกจากนัVนเกษตรกรรุ่นใหม่ยงัมีการคา้กบัผูป้ระกอบการคา้ปลีกอยา่งโมเดิร์นเทรด และกลุ่ม

ธุรกิจอาหาร หรือโรงแรมในการเป็นช่องทางจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องเกษตรกร ซึ+ งไม่สอดคลอ้งกบั

แนวคิดของ ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก (2017) ที+กล่าวไวว้่า เกษตรกรควรจะตอ้งมี

ร้านอาหาร หนา้ฟาร์มเพื+อใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก เพราะเกษตรกรบางรายมีความ

ตอ้งการเป็นส่วนตวั และเนน้เรื+องการผลิตสินคา้ใหไ้ดคุ้ณภาพและมาตรฐาน สาํหรับเกษตรกรแลว้

ช่องทางการจาํหน่ายโมเดิร์นเทรดแทจ้ริงอาจจะไม่ไดมี้ความยั+งยืนเท่ากบัช่องทางจาํหน่ายกบักลุ่ม

ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหาร หรือโรงแรม ร้านอาหารที+มีความตอ้งการที+แน่นอนกว่า แต่มีความ

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ National Young Farmers Coalition (2017) ที+กล่าวไวว้า่ร้านคา้ที+ขายสินคา้

เกษตรเป็นอีกช่องรองที+ช่วยเกษตรกรในการจาํหน่ายสินคา้ นอกจากนัVนมีขอ้จาํกดัในการขนส่ง 

เกษตรกรมีช่องทางจาํหน่ายแต่พบอุปสรรคด้านตวัผลิตภณัฑ์ที+ไม่อาจจะสามารถนําส่งได้ ซึ+ ง

สอดคล้องกับแนวคิดของ Emily et al. (2018) ที+กล่าวไวว้่าช่องทางการจาํหน่ายสินค้าไปยงัจุด

ผูบ้ริโภคยงัขอ้จาํกดัเรื+ องกระบวนการจดัการระบบขนส่งที+ตอ้งไปส่งตามจุดรับสินคา้ในสินคา้

เกษตรบางชนิดเพราะมีขอ้จาํกดัในการขนส่ง และยงัพบว่าช่องทางออนไลน์เกษตรกรไม่ไดมี้ไว้

สาํหรับการจาํหน่ายสินคา้เป็นหลกั แต่มีไวส้าํหรับการติดต่อสื+อสารพูดคุยกบัผูบ้ริโภค ซึ+ งมีความ

แตกต่างจากแนวคิดของ Erin et al. (2017) ไดก้ล่าววา่ การช่องทางการจาํหน่ายออนไลน์เป็นอีกหนึ+ง

ทางเลือกในการจาํหน่ายของเกษตรกรที+มีประสิทธิภาพ 
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5.2.5 การอภิปรายการศึกษาเกีBยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion)  

สาํหรับรูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดพบว่า เกษตรกรรุ่นใหม่มีการ

ส่งเสริมการตลาดในรูปแบบของกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เช่น กิจกรรมการแถม

สินคา้ใหม่ใหเ้กิดการทดลองใชก้บัผูบ้ริโภค หรือการแถมสินคา้เมื+อซืVอครบตามจาํนวนที+กาํหนดซืVอ 

10 ชิVน แถม 1 เป็นสิ+งที+ไดรั้บความตอบสนองจากผูบ้ริโภคมากกวา่การลดราคาสินคา้ ซึ+ งเกิดจากการ

วิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Ann Dodor (2015) ที+ไดก้ล่าวไว้

วา่การใชค้าํพดูที+เป็นการส่งเสริมการขายใหเ้ขา้ถึงโปรโมชนัของสินคา้ไดป้ระทบัใจผูบ้ริโภค ดงันัVน

กลยุทธ์การตลาดควรทาํความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื+อพฒันากลยุทธ์ดา้นการส่งเสริม

การตลาด มากกว่านัVนการให้ผูบ้ริโภคไดเ้กิดการทดลองชิม ทดลองสินคา้เป็นอีกรูปแบบของการ

ส่งเสริมการขายที+ผูบ้ริโภคชื+นชอบทัVงมีบริการทางฟาร์ม หรือตามจุดจาํหน่ายสินคา้โดยพนกังาน

ขาย (Personal Selling) ใหพ้นกังานพดูสื+อสารใหข้อ้มูลสินคา้เพื+อใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ ณ จุด

ขายทนัที ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบังานแนวคิดของ ณชิววรณ มูลสวสัดิo  เเละธีระวฒัน์ จนัทึก (2017) 

ที+กล่าวไวว้า่ เสนอขายสินคา้ และนาํแนะกิจกรรมโปรโมชั+นต่าง ๆ ของฟาร์ม โดยพนกังานหนา้ร้าน

ฟาร์มจะเชิญชวนให้ผูบ้ริโภคที+เดินทางมาเยี+ยมชมฟาร์ม ชิมสินคา้ตวัอย่าง การทดลองใช้สินคา้ 

เพื+อให้เขา้ใจถึงคุณภาพและประโยชน์ของผลิตภณัฑข์องฟาร์มผ่านการตกแต่งร้านหนา้ฟาร์มให้มี

บรรยากาศธรรมชาติ นอกไปจากนัVนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบของโฆษณา (Advertising) มี

ทัV งบนสื+อสังคมออนไลน์ และรวมไปถึงการทาํ SEO – Search Engine Optimization  ทัV งการใช้

รูปภาพ พร้อมคาํอธิบายสัV นสื+อความหมายตามที+ตอ้งการไดช้ัดเจน ตรงประเด็น สัV นกระชับกบั

ผูบ้ริโภค แต่จะเป็นการทาํโฆษณาแบบใชค่้าใชจ่้ายค่อยขา้งน้อย มีขอ้จาํกดัดา้นงบประมาน ซึ+ งมี

ความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Ekaterina Arabska (2017) ที+กล่าววา่เกษตรกรมีการทาํโฆษณา การ

ขายโดยตรงกบัผูบ้ริโภค เพราะพบว่าเกษตรกรใชอิ้นเตอร์เน็ตเเละสื+อโซเชียลมีเดียในระดบัตํ+ามาก

เพียง 10 % เท่านัVนที+เกษตรกรมีการพยายามสื+อสารการโฆษณาต่าง ๆ ถึงผูบ้ริโภค เกษตรกรมีทกัษะ

ในการจดัการบริหารฟาร์มเเต่เกษตรกรไม่ไดมี้การวางแผนหรือกลยทุธ์ทางการตลาดใด ๆ เวน้เเต่วา่

จะมีการบงัคบัตามแผนธุรกิจที+ติดต่อ นอกจากนัVนยงัพบวา่การส่งเสริมการตลาดรูปแบบการใหข่้าว 

และประชาสัมพนัธ์ (Public Relationship) ทัVงสื+อตามรายการโทรทศัน์ รายการสมาร์ททีวี นิตยสาร 

เพจต่าง ๆ ผา่นการใหส้ัมภาษณ์ และการอนุญาตใหร้ายการเขา้มาถ่ายทาํรายการ เป็นสิ+งที+ทาํใหเ้ป็น

ที+รู้จกัของสงัคมไดดี้ 
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5.2.6 การอภิปรายการศึกษาเกีBยวกบัรูปแบบกลยุทธ์การตลาดด้านการสืBอสาร 

(Communication)  

รูปแบบกลยทุธ์การตลาดดา้นการสื+อสารพบว่า การสื+อสารของเกษตรกรรุ่นใหม่ผ่าน

ช่องทางออนไลน์โดยการใชเ้ครื+องมือโซเชียลมีเดีย ไม่วา่จะเป็น Facebook Instagram Line YouTube 

หรือเว็บไซต์ แต่วิธีการสื+อสารแต่ละช่องทางก็จะมีความแตกต่างกนัออกไปตามพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค เพื+อสื+อสารที+ไปที+มาของแบรนด์ สาระความรู้ดา้นการเกษตรต่าง ๆ ที+เป็นประโยชน์ต่อ

ผูบ้ริโภค มีผลต่อการประกอบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซืVอสินคา้ไดง่้าย ทาํใหเ้กษตรกร

สามารถติดต่อสื+อสารไดโ้ดยตรงกบัผูบ้ริโภคเอง การใชเ้ฟซบุ๊กส่วนตวัสามารถสร้างยอดขายได้

มากกวา่ช่องทางเพจของแบรนดอี์กดว้ย ซึ+ งสามารถสร้างความน่าเชื+อถือ ความเชื+อมั+นต่อผูบ้ริโภคได้

เป็นอยา่งดี ยงัสามารถทาํใหก้ารส่งเสริมการตลาดไดง่้ายเพราะเป็นช่องทางที+ผูบ้ริโภคยคุใหม่ใชง้าน

ในการสื+อสารระหว่างกนัซึ+ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดงานวิจยัของ Emily et al. (2018) ที+ไดก้ล่าวไวว้่า 

เครือข่ายสังคมและการเชื+อมต่อส่วนบุคคลเป็นช่องทางการสื+อสารการตลาดที+มีค่าที+สุดสําหรับ

เกษตรกร เพราะเป็นการกระจายให้เกิดการทดลองสินคา้ผ่านการสื+อสาร ทัVงที+เป็นเครื+องมือที+ดี 

ถึงแมเ้กษตรกรอาจจะยงัไม่ไดมี้การใชง้านทรัพยากรเครือข่ายสงัคมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซึ+ งดีกวา่

การที+เกษตรกรใชก้ารโฆษณาที+ตอ้งการมีชาํระเงินก่อนทาํโบรชวัร์  ดงันัVนการสื+อสารกบัผูบ้ริโภค

บ่อย ๆ นัVนเป็นการใชแ้พลตฟอร์มโซเซียลมีเดียให้มีการพูดคุยกบัผูบ้ริโภคจากผูผ้ลิตโดยตรง ซึ+ ง

อาจจะทาํเนืVอหา แบ่งปันเป็นความรู้ เป็นขอ้คิดดี ๆ หรือใช้เป็นช่องทางการสื+อสารโปรโมชัน

กิจกรรมต่าง ๆ ในฟาร์มได ้เสมือนเป็นตวักลางเชื+อมการรู้จกัระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค และเล่า

เรื+องราวความเป็นบรรยากาศในฟาร์มใหเ้ป็นที+รู้จกั  

นอกจากนัVนยงัพบอีกว่าการสร้างคอนเทนต์ให้ผูบ้ริโภคติดตามนัVนควรมีการเล่า

เรื+องราว ใหน่้าสนใจ ใกลต้วักบัผูบ้ริโภคไดต้ระหนกั หรือสร้างความเขา้ใจที+ถูกตอ้งได ้โดยมีการใช้

รูปภาพ อินโฟกราฟิก การออกอากาศวิดีโอแบบสด ๆ คอนเทนต์ที+เกษตรกรสร้างสรรคเ์ป็นจุดที+

สร้างความแตกต่างให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํได้ซึ+ งมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ พรวลัย 

ประเสริฐวฒิุวฒันา (2016) ที+กล่าววา่การใชช่้องทางโซเซียลมีเดียในการสื+อสาร การโฆษณาแลว้นัVน 

ยงัเป็นการเล่าเรื+องราวความเป็นมาของแบรนด ์(Brand Storytelling)  ทาํให้สร้างความน่าสนใจบน

สื+อออนไลน์ให้กบัลูกคา้ที+มีเอกลกัษณ์ของเเบรนด์ ตวัสินคา้ บรรจุภณัฑ์ เเละสถานที+ เเละยงัให้

ความสาํคญัปัจจยัดา้นตวับุคคล ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของ

เเบรนด ์ซึ+ งเป็นปัจจยัทางการตลาดที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืVอสินคา้ของแบรนด ์เเละเเบรนดมี์การ

สื+อสารผ่านช่องออนไลน์จึงสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเเละปรับปรุงรูปแบบวิธีการ
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สื+อสารตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้หมาะสมจนทาํให้ผูบ้ริโภคมีความเชื+อมั+นในการ

ตดัสินใจซืVอสินคา้หรือบริการของแบรนด ์เพราะเกษตรกรสามารถติดตามและวิเคราะห์พฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค แนะนาํปรับปรุงผลิตภณัฑห์รือบริการต่าง ๆ ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ได ้หรือปรับเปลี+ยนกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพื+อให้ธุรกิจดาํเนินต่อไปไดอ้ยา่งราบรื+นตาม

เป้าหมายที+ตัVงไวไ้ดอ้ยา่งประสบความสาํเร็จ ผา่นกระบวนการเรียนรู้จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภค

โดยตรง 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะผลการวจิยั 

จากกการศึกษาวิจยัเรื+องถอดบทเรียนกลยทุธ์การตลาดเกษตรกรรุ่นใหม่ 10 กรณีศึกษา 

ทางผูว้ิจยัไดมี้ขอ้เสนอแนะสาํหรับเกษตรกรรุ่นใหม่เพื+อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการปรับปรุงของการ

ดาํเนินธุรกิจ และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื+อให้ตอบสนองกบัผูบ้ริโภคในปัจจุบนัที+มี

ความหลากหลายในการเลือกสรรคบริโภค โดยมีรายละเอียดดงันีV   

1. ด้านผลิตภัณฑ์เกษตรกรหรือผูด้ ําเนินธุรกิจภาคเกษตรควรใส่ใจในการศึกษา

กลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ภาคเกษตร เพื+อวิเคราะห์จุดที+ยงัเป็น Unmet Need ของ

กลุ่มลูกคา้ของเกษตรกรก่อนตดัสินใจในการเลือกผลิตภณัฑ์เกษตรเพื+อสร้างจุดแตกต่างให้กบั      

แบรนดข์องเกษตรกรรมมากกวา่การผลิตตามกระแสนิยม แต่ใหเ้นน้เรื+องของการใส่ใจความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคเป็นหลกัสําคญัเพิ+มกบัความชื+นชอบ ความถนัดของเกษตรผสมผสานเขา้ไปในการ

ประกอบธุรกิจ และควรมีการนาํเทคโนโลยีการเกษตรเขา้มาช่วยในการผลิต เพื+อลดตน้ทุนดา้น

แรงงาน ยงัช่วยเพิ+มประสิทธิภาพการทาํงานของเกษตรไดมี้ความแม่นยาํ สามารถวางแผนการผลิต

ผลผลิตใหไ้ดต้ามเป้าหมายของกลยทุธ์การตลาดที+วางไว ้ยงัสามารถลดความผิดพลาดลงได ้และยงั

ไดผ้ลิตภณัฑที์+มีคุณภาพมาตรฐานที+กาํหนดไว ้ 

2. ดา้นราคาเกษตรกรผูผ้ลิตสินคา้ควรมีจุดเด่นหลกัของแบรนด์เช่น การเพิ+มมูลค่า

ใหก้บัผลิตภณัฑจ์ากการแปรรูปสินคา้เป็นสิ+งที+ช่วยใหส้ามารถตัVงราคาขายไดสู้งขึVน การวางแผนกล

ยุทธ์การตลาดในการดาํเนินธุรกิจก็สําคญัตามความถนัดของเกษตรกร หากชื+อชอบเน้นการขาย

คล่องตวั ราคาอาจจะไม่สูงมากนกั หรือหากเนน้การขายสินคา้ที+มีคุณค่า ราคาสินคา้อาจจะสูงตาม

ไปดว้ยกระบวนการผลิตนัVนเอง จุดเด่นสาํคญัคือการตัVงราคาขายในสินคา้ภาคเกษตรกรราคาเดียวกบั

ตลาดเพื+อเป็นกาํลงัใหเ้กษตรกรดว้ยกนั ไม่ขายราคาตดัหนา้กนั เพื+อใหภ้าคเกษตรมีความยั+งยนื  
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3. ดา้นช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑโ์ดยรวมเกษตรกรมีช่องทางจาํหน่ายผ่านตลาด

ชุมชน ร้านอาหารในเขตพืVนที+ใกลเ้คียงฟาร์ม และโมเดิร์นเทรด แต่ช่องทางที+เกษตรกรควรจะเนน้

สร้างใหค้วามแขง็แรงเพิ+มขึVนไดแ้ก่ช่องทางกลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบอุตสาหกรรมอาหาร โรงแรม โดย

การผนึกกาํลงัเครือข่ายภายในจังหวดัหรือจังหวดัใกล้เคียงเพื+อให้สามารถแข่งขนัในตลาดให้

ไดเ้ปรียบคู่แข่ง และส่งเสริมให้เกษตรกรไทยพฒันาไปอยา่งย ั+งยืนขึVน เพราะเกษตรกรไม่สามารถ

ผลิตเองไดทุ้กกระบวนการผลิต การรวมกลุ่มเป็นอีกกลยทุธ์ที+ช่วยผลกัดนัให้เกษตรกรไทยเติบโต

มากขึVน โดยตามจริยธรรมทางความคิดของเกษตรกรแต่ละกลุ่มเพื+อให้สามารถทาํงานร่วมกนัได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ และมีความสุขในการทาํงานร่วมกนั จะเห็นว่ามีความเชื+อมโยงกนัตัVงแต่ดา้น

ผลิตภณัฑ ์และการสร้างกลุ่มเกษตรร่วมกนัยงัสามารถทาํให้มีศูนยก์ลาง (Hub) ในการเป็นจุดการ

กระจายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทั+วถึง ลดความเสี+ยงในการลงทุนเพียงรายเดียวมากกวา่ เพราะ

การรวมกลุ่มจะสามารถทาํใหส้ามารถขยายฐานการตลาดได ้ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมเกษตรกรส่งเสริมการตลาดไดดี้ตามพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค เช่น การลดอาจจะไม่ใชสิ้+งที+ผูบ้ริโภคตอ้งการเท่ากบัการแถมสินคา้ การแจกสินคา้

สาํหรับการทดลองใช ้เป็นตน้ ถา้เกษตรกรเพิ+มการวางแผนการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดให้

ผูบ้ริโภคมีปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนดไ์ดม้ากขึVน ไม่ขายสินคา้โดยตรงแต่ผา่นการสร้างคอนเทนตที์+ดี มี

คุณภาพตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคที+กาํลงัให้ความสนใจในดา้นนัVน ๆ ผ่านช่องทางการสื+อ

สงัคมออนไลน์ และเพิ+มการโฆษณาเพื+อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งครอบคลุมมากขึVน เพื+อ

สร้างโอกาสในการสร้างยอดขายเพิ+มขึVน  

5. ดา้นการสื+อสารการตลาดโดยรวมส่วนใหญ่เกษตรกรสื+อสารกบัผูบ้ริโภคดว้ยความ

ซื+อสัตย ์จริงใจ ไม่หลอกลวง โฆษณาเกินจริงของประโยชน์หรือสรรพคุณของสินคา้ แต่เสริมการ

เล่าเรื+องราวความเป็นมาของแต่ละผลิตภณัฑใ์ห้ผูบ้ริโภคเห็นความสาํคญั เขา้ใจ และรับรู้ถึงคุณค่า

ของผลิตภณัฑที์+จะไดรั้บจริง ๆ จนเกิดความเชื+อมั+นและศรัทธาต่อเกษตรกร ไม่ว่าเกษตรกรจะผลิต

สินคา้อะไรออกมา ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจเป็นอยา่งดีและพร้อมที+จะใหก้ารสนบัสนุน เกษตรกร

ควรเนน้ที+คุณธรรม หวัใจของการดาํเนินธุรกิจในการสื+อสาร และตอ้งสามารถสื+อสารตอบคาํถามที+

เป็นปัญหา หรือขอ้สงสยัของผูบ้ริโภคในเรื+องของผลิตภณัฑไ์ดจึ้งจะสามารถไดใ้จผูบ้ริโภคไปเตม็ที+ 

ผูบ้ริโภคตอ้งการพดูคุยตอบโตก้บัผูผ้ลิตสินคา้ที+บริโภค อยากจะทราบแหล่งที+มาของการผลิต  

6. ดา้นสถานที+ของฟาร์มเกษตร หากจะเน้นให้เป็นแหล่งท่องเที+ยวเชิงการเกษตรกร

มากขึVน เกษตรกรควรมีการเน้นวิธีการบริหาร หรือสื+อสารสร้างความเขา้ใจถึงการเปิดฟาร์มให้
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ผูบ้ริโภคเขา้ไปเยี+ยมชมถึงวตัถุประสงคอ์ยา่งชดัเจนวา่เพื+อการศึกษาหรือเพื+อการสร้างรายไดอี้กทาง

ของเกษตรกร ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อการบริการนัVน ๆ ที+จะเขา้ไปพกันัVนเอง  

7. การสร้างอารมณ์ความรู้สึกของแบรนดใ์หมี้ตวัตนใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกร่วมกบั 

แบรนดไ์ด ้เกษตรกรจึงสามารถไดค้วามประทบัใจ และความจงรักภกัดีจากผูบ้ริโภค ตัVงแต่การเล่า

เรื+องราวของแบรนด ์สื+อสารจดัเจน ตรงประเดน็  

8. ดา้นบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑโ์ดยรวมเกษตรกรให้ความสาํคญัเป็นอยา่งมาก มีผล

ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และการลดอุปสรรคในการขนส่งอีกดว้ย ผลิตภณัฑบ์างตวัอาจจะมี

ความไม่เหมาะสมต่อการขนส่ง ดังนัV นเกษตรกรควรเน้นการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความ

เหมาะสม และสามารถสื+อสารเรื+องราวที+ตอ้งการสื+อไปยงัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นโบนสัอีกขัVนของเกษตรกร

ดงัรักแรกพบใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ 

9. ช่องทางในการสื+อสารกับลูกค้า เกษตรกรโดยรวมใช้สื+ อสังคมออนไลน์เพียง

ช่องทางไหนช่องทางหนึ+งในการสื+อสารกบัผูบ้ริโภค เกษตรกรควรจะเนน้เลือกช่องทางการสื+อสาร

ใหต้รงช่องทางจากพฤติกรรมการใชสื้+อของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มลูกคา้ 

 

 

5.4 ข้อเสนอแนะแนวการวจิยัครั=งต่อไป 

จากการวิจยัในครัV งนีV  ทางผูว้ิจยัคิดว่าสามารถนาํขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในการทาํการ

วจิยัครัV งต่อไปไดโ้ดยผูว้จิยัเสนอใหมี้การศึกษาเพิ+มเติมในหวัขอ้ต่อไปนีV  

1. การวิจยัในครัV งนีV มุ่งศึกษาเฉพาะเป็นกรณีศึกษาเกษตรกรรุ่นใหม่ ดงันัVนในการวิจยั

ครัV งต่อไปจึงควรมีการวจิยัเชิงปริมานเพื+อทราบถึงภาพรวมของกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรแต่ละ

ภูมิภาค  

2. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการสื+อสื+อสาร ช่องทางการสื+อสารของผูบ้ริโภคแต่ละ

กลุ่มเป้าหมายในการเลือกซืVอ 

3. งานวิจยัครัV งต่อไปแนะนาํให้ผูว้ิจยัท่านต่อไปอาจจะศึกษาถึงปัจจยัการขนส่งสินคา้

เกษตร กลยุทธ์การตลาดของการรวมกลุ่มเครือข่ายเกษตรกร ปัจจยัช่อทางการจาํหน่าย ปัจจยัการ

กระจายสินคา้ เพื+อให้เกิดการคน้พบปัจจยัใหม่ ๆ ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืVอผลิตภณัฑ์ของ

ผูบ้ริโภค  

4. ควรมีการศึกษากลยุทธ์การสื+ อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่ม

เกษตรกรชุนชนที+รวมตวักนัเพื+อจดัจาํหน่ายสินคา้ภายใตแ้บรนด์ชุมชน เพื+อให้เป็นที+รู้จกัผ่านสื+อ
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สังคมออนไลน์ รวมถึงแง่ของการวางแผนกลยุทธ์การตลาด อีกทัVงกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ที+ตอ้งทาํ

สื+อสารอาจจะเป็นคนละกลุ่ม ทาํใหก้ลยทุธ์การตลาดวิธีการและรูปแบบในการตลาดกไ็ม่เหมือนกนั

ทัVงหมด  
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ภาคผนวก 

คาํแบบสอบถามการค้นคว้าอสิระ 

 

 

เรืBอง ถอดบทเรียนกลยุทธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

 

 

คาํชี=แจง 

แบบสัมภาษณ์นีV เป็นส่วนหนึ+ งของการของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขา

การตลาด  วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยผูว้ิจัยมีวตัถุประสงค์เพื+อศึกษากลยุทธ์

การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ของประเทศไทย โดยขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้ห้สัมภาษณ์จะถูกเก็บ

รักษาไว ้ไม่เปิดเผยต่อสาธารณะเป็นรายบุคคลแต่จะถูกเขา้รหสั และรายงานผลการวิจยัเป็นขอ้มูล

ส่วนรวม ทั+งนีV จึงใคร่ขอความร่วมมือผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้ขอ้มูลตามความเป็นจริง เพื+อประโยชน์ของ

งานวจิยัและขอขอบคุณที+ใหค้วามร่วมมือในการใหข้อ้มูลจากการสมัภาษณ์เป็นอยา่งดี 

 

เครืBองมือทีBใช้ในการวจัิย   

เนื+องจากการศึกษาครัV งนีV เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)เพื+อใหก้ารเกบ็

ขอ้มูลในการศึกษาเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ดงันัVนผูว้ิจยัจึงไดมี้การกาํหนดเครื+องมือที+

ใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ เเเบบสัมภาษณ์ประเดน็คาํถามเเบบเชิงลึก (In-depth Interview) โดยสร้างเเนว

คาํถามในลกัษณะปลายเปิดที+ผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถตอบคาํถามไดอ้ยา่งอิสระ แต่คาํถามจะมุ่งเนน้

คน้หาคาํตอบเกี+ยวกบัแรงจูงใจ ทศันคติ เหตุผลการหนัประกอบอาชีพเกษตรกร รูปแบบเเละกลยทุธ์

การตลาด ปัญหาเเละอุปสรรคในการวางแผนกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ โดยประเภท

ของคาํถามแนวคาํถามอย่างกวา้ง ๆ ซึ+ งสามารถแตกประเด็นในการสัมภาษณ์ได ้เเละอาจมีการ

ปรับเปลี+ยนไดต้ามความเหมาะสม ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยโทรศพัทมื์อถือในการบนัทึกเสียง

เเละบนัทึกภาพ ขณะทาํการสัมภาษณ์มีการจดบนัทึกเป็นรายประเด็นที+สําคญัเพื+อไปสู่การตอบ

ปัญหาของวิจยัได้อย่างครบถว้นครอบคลุมตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยมีประเด็นการ

สมัภาษณ์ ประกอบไปดว้ยดงัต่อไปนีV   
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ส่วนที+ 1 คาํถามที+เกี+ยวกบัขอ้มูลทั+วไปของผูใ้หส้มัภาษณ์   

1. เพศ อาย ุสถานภาพ (โสด/สมรส (จาํนวนบุตร) /หยา่ร้าง) การศึกษา รายได ้ 

2. คุณเคยประกอบอาชีพใดมาก่อนหรือไม่ ถา้เคยอาชีพอะไร  

3. เหตุผลหรือแรงจูงใจในการประกอบอาชีพเกษตรกรรุ่นใหม่ ของคุณคืออะไร  

4. ชื+อเเบรนดสิ์นคา้หรือบริการของธุรกิจเกษตรคืออะไร 

ส่วนที+ 2 คาํถามกลยทุธ์การตลาดของเกษตรกรรุ่นใหม่ 

5. คุณคิดวา่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจนีV มีใครบา้ง  

- กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของคุณอยูที่+ใดบา้ง 

- กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของคุณเป็นกลุ่มใด (แม่บา้น/พอ่บา้น พนกังาน

ออฟฟิศ คุณพอ่คุณแม่มือใหม่ หรือคนที+ใส่ใจสุขภาพ) 

6. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งไรบา้ง  

- สินคา้ของคุณมีอะไรบา้ง 

- สินคา้ของคุณมีจุดเด่นหรือเอกลกัษณ์อะไรเป็นพิเศษหรือไม่อยา่งไร  

- คุณมีสินคา้แปรรูปหรือไม่ (ถา้มีสินคา้นัVนสามารถสร้างมูลค่าใหก้บั

ธุรกิจของคุณหรือไม่ อยา่งไร)  

- รูปแบบของบรรจุภณัฑมี์ความสาํคญัต่อการตลาดของคุณหรือไม่ 

อยา่งไร 

- ดา้นการผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตาฐานและคุณภาพ ดา้นบรรจุภณัฑข์อง

สินคา้ ดา้นสินคา้แปรรูป คุณใหสิ้+งใดสาํคญัที+สุด คิดเป็นแต่ละสดัส่วนเท่าไร  

7. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาอยา่งไรบา้ง  

- คุณมีวธีิการตัVงราคาสินคา้อยา่งไร  

- คุณมีวธีิการตัVงราคาสินคา้คู่กบัโปรโมชนัอยา่งไร  

8. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางจาํจดัหน่ายอยา่งไร 

- สินคา้ของคุณมีจาํหน่ายภายในประเทศ หรือส่งออกต่างประเทศหรือไม่ 

อยา่งไร 

- คุณมีวธีิการเจาะกลุ่มเป้าหมายอยา่งไร 

- สินคา้ของคุณจาํหน่ายในช่องทางใดบา้ง (offline: Modern Trade or 

Traditional Trade, online: Own Media, Paid Media) เพราะอะไร  

- ช่องทางใด สาํคญัที+สุดต่อการประกอบธุรกิจของคุณ  
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- ช่องทางออนไลน์ ใช่ทางเลือกในการเป็นช่องทางจดัจาํหน่ายและช่วย

เพิ+มยอดขายสินคา้จริงหรือไม่อยา่งไร  

- คุณมีการสร้างเครือข่ายสินคา้ร่วมกบัเครือข่ายเกษตรกรรุ่นใหม่กบั

ชุมชนหรือไม่ เพราะอะไร  

9. ในการประกอบธุรกิจ คุณมีกลยทุธ์การตลาดดา้นการสื+อสารการตลาดอยา่งไร 

- ช่องทางไหนคุณใช้ทางสื+อสารการตลาด (Facebook, IG, YouTube, 

Website) 

- การสื+อสารการตลาดรูปแบบใดบา้งที+คุณเห็นวา่มีบทบาทสาํคญัต่อการ

สื+อสาร (Picture, Video, Infographic, Live Stream, Storytelling) 

- คุณมี Keyword หลกั ๆ อะไรบา้ง ในการสื+อสารการตลาดกบัลูกคา้ ซึ+ ง

ทาํใหคุ้ณแตกต่างจากคู่แข่ง 

- คุณมีการทาํ Branding และวธีิการขยาย Branding หรือไม่อยา่งไร     

(แบรนดข์องคุณคืออะไร)  

10. ในแต่ละวนัคุณใหน้ํV าหนกั กลยทุธ์การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

จดัจาํหน่าย ดา้นการสื+อสาร ดา้นแบรนด ์หรือดา้นความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นใดที+คุณให้นํV าหนกั

มากที+สุด คิดเป็นสดัส่วนเท่าไร และเพราะอะไร  

11. ปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของคุณคืออะไรบา้ง  

- ปัญหาและอุปสรรคกลยทุธ์ตลาดที+คุณตอ้งเผชิญมีหรือไม่ ถา้มีคืออะไร 

และคุณมีวธีิการแกไ้ขปัญหาอยา่งไร  

12. แก่นของการประกอบธุรกิจของคุณ  

- หวัใจหลกัของการประกอบธุรกิจ (Competency) หลกั ๆ ของคุณคือ

อะไร 

- ปัจจยัที+คิดวา่จะทาํใหคุ้ณประสบความสาํเร็จคืออะไร 

 

 

 

 

 

 


