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บทคัดยอ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  2) เพื่อวัด
ประสิทธิภาพชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  รูปแบบวิจัยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ประชากรคือเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวในตำบลบางแขม  อำเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม กลุมตัวอยาง คือ
เกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวจำนวน 6 คน ใชวิธีการคัดเลือกแบบเจาะจง มีเกณฑการคัดเลือก ไดแก การเปนเจาของฟารม มี
ประสบการณมากกวา 2 ปขึ้นไป และมีพื้นที่ในการเลี้ยงกุง 2 ไรขึ้นไป เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง 
(Structured Interview) วิเคราะหขอมูลโดยการการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) การจัดระเบียบขอมูล (Data 

Organizing) การแสดงขอมูล (Data Display) และผลการวิจัยพบวา  

ผลการวิจัยพบวา 1) เกษตรกรผูเลี้ยงกุงมีการจัดจำหนายกุงขาวเพียงชองทางออฟไลนชองทางเดียว และ 2) ชอง
ทางการจัดจำหนายออฟไลนมีประสิทธิภาพมากกวาชองทางการจัดจำหนายออนไลน เพราะมีประสิทธิภาพในการขนสงและ
การกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทางออนไลนโดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงไวหรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน
เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหลของสินคา  (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแต
ประสิทธิภาพของสินคาแบบออฟไลนมีความตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสินคาแบบออนไลน จากการวิเคราะหสวอต (Swot 

Analysis) พบวาจุดแข็งของเกษตรกร คือ มีกลุมลูกคาที่แนนอน จุดออน คือ มีรายไดชองทางเดียว การขาดองคความรูใหม ๆ 
ในการขายกุง โอกาส คือ มีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือและสนับสนุน อุปสรรค คือ เศรษฐกิจชะลอตัว และการถูกกด
ราคาจากพอคาคนกลาง 

คำสำคัญ: เกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว, การตลาดออฟไลน 
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Abstract 

The objective of this research is to 1) to study the marketing channel for the white shrimp 

business in Nakhon Pathom Province 2) to measure the marketing efficiency of the white shrimp business 

in Nakhon Pathom Province The research model is a qualitative research. The population is white shrimp 

farmers in Bang Khaem subdistrict. Mueang Nakhon Pathom District Nakhon Pathom Province Sample 

Were 6 white shrimp farmers using specific selection methods. There are selection criteria which are the 

owner of the farm Have more than 2 years of experience and have an area of 2 rai or more in shrimp 

farming. Data were collected using Structured Interview, data analysis by Content Analysis, Data 

Organizing. Data display and the results show that 

The results showed that 1 )  Shrimp farmers have only distributed one white shrimp channel 

offline channels and 2) Offline distribution channels are more effective than online distribution channels. 

Because it is more efficient in transportation and distribution than online sales, farmers do not need to 

store shrimp or store shrimp for sale online because shrimp is a short-lived product. Although offline 

product flows have longer lines than online, the offline product performance is more consistent and 

consistent than online products. From the Swot Analysis, it is found that farmers' strengths are stable 

customer groups, weak points, single-channel income Lack of new knowledge in shrimp sales. Opportunity 

is that government agencies come to help and support the obstacles, namely the economic slowdown. 

And being pressured by middlemen 

Keywords: White shrimp farmers, Offline marketing 
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1. บทนำ 
ธุรกิจกุงในประเทศไทยมีความสำคัญกับธุรกิจ โดยเฉพาะกุงขาวลิโทพีเนียส แวนนาไม เปนสายพันธุกุงทะเลที่มีการ

เพาะเลี้ยงกันอยางแพรหลายในหลายประเทศ สำหรับประเทศไทยกุงขาวเปน สัตวน้ำที่มีคุณคาทางเศรษฐกิจมากของไทย  
โดยมีการพัฒนาจากการทำนากุงธรรมชาติที่ใชพันธกุงที่มี อยูในน้ำทะเล ในระยะแรกมีการเลี้ยงเปนกุงกุลาดำ ตอมามีปญหา
เรื่องสายพันธุและโรค ทำใหเกษตรกรสวนใหญเปลี่ยนจากการเลี้ยงกุงกุลาดำมาเปนกุงขาว  จากสถิติของสำนักงานสถิติกรม 
ประมงพบวาป พ.ศ. 2548 ปริมาณการผลิตกุงทะเลในพื้นที่ภาคใตมีสูงถึง 241,296 ตันคิดเปน 60.13% ของผลผลิตรวมท้ัง
ประเทศ โดยมีพื้นท่ีเลี้ยงกุงในเขตภาคใตอยูสูงถึง 211,696  ไรคิดเปน 47.15% ของพื้นที่เลี้ยงกุงทั้งหมด ผลผลิตสวนใหญของ
ประเทศรอยละ 93.33 % เปนกุงขาว อยางไรก็ตามผลผลิตของกุงก็ยังคงเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง มูลคาการสงออกในป 2550 มี
อัตราการ ขยายตัวถึง 5% มีมูลคาสูงถึง 62,004.97 ลานบาท (สมาคมแชเหยือกแข็ง, 2551) สถานการณ สงออกผลิตภัณฑกุง
ของการสงออกผลิตภัณฑกุงสวนใหญอยูในรูปกุงแชแข็งรองลงมาเปนกุงปรุงแตง และกุงแหงตามลำดับ ตลาดท่ีสำคัญ ไดแก 
ประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศญ่ีปุน ปจจุบันไทย สามารถผลิตกุงได 5 แสนตันตอป ผลผลิตสวนใหญ 80% ใชเพื่อการ
สงออก สามารถสรางรายไดเขา ประเทศไดกวา 9 หมื่นลานบาท สงผลใหไทยเปนประเทศผูผลิตและสงออกกุงรวมถึง
ผลิตภัณฑแปร รูปใหญเปนอันดับ 1 ของโลกเหนือคูแขงอยางเวียดนาม จีน อินโดนีเซีย และอินเดีย (สำนักงานพัฒนาการวิจัย
การเกษตร, 2553)  

ปจจัยหน่ึงที่สําคัญในการทําธุรกิจคือ ชองทางการตลาด (Marketing Channel) คือ กลุมบุคคลหรือองคการซึ่ง
ดําเนินกิจกรรมตางๆ  เพื่ อให เกิดการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง ผูบริ โภคหรือผู ใชทางอุตสาหกรรม                       
(ธีราวรรณ จันทรมานนท, 2555) หรือความสัมพันธขององคการตางๆ ที่ทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนเพื่อที่จะสรางคุณคาให
เกิดขึ้นแกลูกคาหนาที่ หรือกิจกรรมของชองทางการจัดจําหนาย (Stern, El-Ansary, and Coughlan, 1996 : 10) เมื่อผลิต
สินคาออก มาแลวพรอมที่จะกระจายสินคาเขาสูตลาด โดยเลือกชองทางการจําหนายใหเหมาะสมและดีที่สุด สําหรับสินคา 
ลักษณะของชองทางการจําหนายอาจกําหนดรูปแบบใหเปนชองทางการจําหนายแบบออฟไลน (Offline Channel) กับ
ชองทางการจําหนายแบบออนไลน (Online Channel) ซึ่งในปจจุบันพบวาการตลาดออฟไลน นิยมใชชองทางการทํา
การตลาดแบบเกา เชน สื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ประกาศ ทีอ่าจจะเปนการทําการตลาดแบบเฉพาะเจาะจงในพื้นที่น้ันๆ เนน
ไปท่ีการสื่อสารทางเดียว โดยปจจุบันการตลาดออนไลน เขามามีอิทธิพลตอพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของ ผูบริโภคหรือ The 

New Customer Journey นิยมเลือกใชกันอยางแพรหลาย จากการใชสื่อออนไลนตางๆ อยาง Facebook และ Website ใน
การโปรโมทสินคาหรือสรางการรับรูในตัวสินคาใหเกิดความสนใจ จนเกิดการอยากซ้ืออยากเห็นสินคาของจริงจนนำไปสูการ
เลือกดูและซื้อขายสินคาผานหนารานคาออฟไลนในที่สุด และประเด็นปญหาที่พบในธุรกิจกุง คือ ราคาของกุงตกหรือราคาถูก
ลง ทั้งนี้เกิดจากเศรษฐกิจโลกและตลาดสงออกหลักของไทยเกิดการชะลอตัว และคูแขงทางการคา ทำใหไทยเสียสวนแบงทาง
การคา จึงทำใหเกษตรกรตองปรับตัวดวยวิธีการเพิ่มชองทางการจัดจำหนายและหาตลาดสงออกใหม เพื่อใหสอดรับกับปญหา
ที่เกิดขึ้น ประเด็นปญหาตอมาคือ ชองทางการจัดจำหนายหลักในปจจุบันเปนการขายออฟไลนที่ขายผานพอคาคนกลางทำให
ผูผลิตกับ ผูบริโภคไมไดเจอกันโดยตรงและอาจมีการโกงราคากุง 

ดังน้ันจากประเด็นปญหาขางตน จึงนำมาสูการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาว
จังหวัดนครปฐม เพื่อเปนแนวทางในการสรางรายไดและเพิ่มทางเลือกในการทำธุรกิจกุงขาวใหกับเกษตรกรและผูที่สนใจธุรกิจ
การคากุงขาวในอนาคตตอไป 

 

2. วัตถุประสงคของการทำวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม 

 2. เพื่อวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม 
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3. วรรณกรรมและทฤษฏีที่เก่ียวของ
3.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

 ฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler) (2546: 24) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถจัดการไดซึ่งกิจการประสมประสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจและ
ความตองการใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยหลายสิ่งหลายอยางท่ีกิจการใชเพื่อใหมี
ความสามารถโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ 
“4Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

3.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกอีกช่ือหนึ่งวาการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวของกับ การโฆษณา
(Advertising) ประชาสัมพันธและการใหขาวสาร(Public Relations and Publicity) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling)การสงเสริมการขาย(Sales Promotion) และการตลาดทางตรง(Direct Marketing)โดยองคกรหรือธุรกิจใชในการโนม
นาวใจ การชักจูง ลูกคา การสื่อสารเปนการสรางความสัมพันธกับลูกคา ผูมีสวนไดสวนเสียอื่นๆ (Philip Kotler and Gary 

Armstrong, 2012) โดยมีวัตถุประสงค เพื่อติดตอสื่อสารทำใหสินคาและบริการจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคใหมากท่ีสุด และ
รวดเร็วท่ีสุด มีผลกำไรตามที่ธุรกิจนั้นตองการ (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2557) 

3.3 แนวคิดการวิเคราะหสวอต (SWOT Analysis) 

โดย SWOT เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณสำหรับองคกร หรือโครงการ ซึ่งชวยบริหารกำหนด จุดแข็งและ
จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก ตลอดจนผลกระทบจากปจจัยตางๆ        
(วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2553) สอดคลองกับสมคิด บางโม (2552) ที่กลาววา การวิเคราะหสวอต (SWOT Analysis) เปน
เครื่องมือในการวิเคราะหสถานการณ เพื่อใหผูบริหารรูจุดแข็ง จุดออน  โอกาส และ อุปสรรคขององคกร ซึ่งจะชวยใหทราบวา
องคกรไดเดินทางมาถูกทิศและไมหลงทาง 

3.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 รสสุคนธ แยมทองคำ และคณะ (2561) ไดทำการศึกษาโครงการแนวทางการพัฒนารูปแบบการจัดการตลาดสินคา

เกษตรปลอดภัยแบบมีสวนรวม: กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมและการรับรูเกี่ยวกับสินคา
เกษตรปลอดภัยสวนใหญรับรูขอมูลจากสื่อโทรทัศนและรูปแบบตลาดเปนแบบตลาดเดิมและสรุปแนวทางโดยใชกลยุทธทาง
การตลาด 4P  

  รัชนีกร ปญญา (2560) ไดทำการศึกษาการวิจัยเพื่อพัฒนาตลาดสินคาเกษตรของชุมชน จังหวัดเชียงใหม ใหมี
ศักยภาพการแขงขันในอาเซียน ผลการวิจัยพบวาเกษตรกรมีจุดแข็งคือ มีความเช่ียวชาญในดานการผลิต การตลาด บัญชี   
และการประชาสัมพันธ มีจุดออนคือ ยังไมสามารถควบคุมปริมาณการผลิตได มีโอกาสที่สำคัญคือ มีหนวยงานท่ีคอยชวยเหลือ 
และอุปสรรคที่สำคัญคือ มีการแขงขันกันในพ้ืนท่ีสูง 

อารดา เทพณรงค (2559) ไดทำการศึกษาปจจัยที่สงผลสำเร็จตอการลงทุนเลี้ยงกุงกามกราม: กรณีศึกษาอำเภอปลา
มา จังหวัดสุพรรณบุรี ผลการวิจัยพบวาธุรกิจการเลี้ยงกุงกามกรามเปนธุรกิจตนน้ำในระบบอุตสาหกรรมเปนสวนท่ีมีอำนาจใน
การตอรองต่ำที่สุด ซึ่งสงผลใหมูลคาผลตอบแทนที่ไดรับในการดำเนินธุรกิจมีผลกำไรท่ีนอยตามไปดวย และผลประโยชนสวน
ใหญจะตกเปนของพอคาคนกลาง/แพกุง จากผลการวิเคราะหสภาพการณตางๆ เกษตรกรผูเลี้ยงกุงกามกรามสามารถเพิ่มมูลคา
ใหกับธุรกิจไดจากการใชจุดแข็งที่มีในการแขงขันทางธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการรับรองมาตรฐาน GAP ซึ่งเปนสวนสำคัญ
ในการเพ่ิมมูลคาผลผลิตและสรางมาตรฐานในการสงออกใหกับผลผลิตกุงกามกรามของเกษตรกรไทยไดขณะเดียวกันเทคโนโลยี
การสื่อสารที่ดีสามารถชวยใหการกระจายขอมูลเปนไปไดอยางราบรื่นและทั่วถึงจะทำใหเกษตรกรผูเลี้ยงกุงกามกรามสามารถ
เขาถึงและเขาใจผูบริโภคไดดีมากขึ้น 
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4. วิธีดำเนินการวิจัย 

งานวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาว ในพื้นที่ ตำบลบางแขม อำเภอเมืองนครปฐม 
จังหวัดนครปฐม ประชากรที่จะศึกษาครั้งน้ี ไดแก เกษตรกรธุรกิจกุงขาวท่ีขึ้นทะเบียนเกษตรกร  จากกรมประมงประจำจังหวัด
นครปฐมจำนวน 26 ราย  โดยผูวิจัยไดกำหนดเกณฑในการสัมภาษณไดแก การเปนเจาของฟารม มีประสบการณมากกวา 2 ป
ขึ้นไป และมีพื้นที่ในการเลี้ยงกุง 2 ไรขึ้นไป มีเกษตรกรเพียง 6 ราย ที่ผานเกณฑที่ผูวิจัยกำหนด โดยเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structured Interview) การหาคุณภาพเครื่องมือใชวิธีการตรวจสอบเคร่ืองมือแบบสามเสา 
สุภางค จันทวานิช (2554) โดยผูวิจัยไดสรางแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางโดยใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทานตรวจสอบ  
เนื้อหาของคำถามการสัมภาษณ เพื่อหาขอบกพรองและนำไปแกไข วิเคราะหขอมูลโดยการการวิเคราะหเน้ือหา (Content 

Analysis) การจัดระเบียบขอมูล (Data Organizing) การแสดงขอมูล (Data Display) และสรุปผลการวิจัย  

 

5. ผลการวิจัย / สรุปผลการวิจัย  
5.1.1  ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอ 1 พบวาชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญจำหนายกุงผานชองทาง

ออฟไลน เพราะวากุงเปนสัตวน้ำที่มีรอบอายุของการเลี้ยงหรือการเลี้ยงตามรอบฤดู (ระยะเวลาในการเลี้ยงทั้งหมด 4 เดือน) จึง
ไมเหมาะสมสำหรับการขายแบบออนไลน และอีกสาเหตุที่สำคัญคือเกษตรกรไมมีความรูเกี่ยวกับการตลาดออนไลนหรือการนำ
เทคโนโลยีเขามาชวยในการขาย โดยชองทางการขายแบบออฟไลนท่ีเกษตรกรสงถึงตลาดคาสง ตลาดคาสงสงถึงผูคาปลีก ผูคา
ปลีกสงถึงผูบริโภค เปรียบเทียบกับการขายแบบออนไลนท่ีเกษตรกรสงถึงตัวแทนการขนสง ตัวแทนการขนสงสงถึงผูบริโภค ซึ่ง
เกษตรกรกุงขาวใชชองทางการจัดจำหนายแบบออฟไลนมากกวา ทั้งนี้เกิดจากมีการกระจายสินคาไดครอบคลุมและทั่วถึง
มากกวาการขายแบบออนไลนท่ีสามารถสงไดในพื้นท่ีที่จำกัดเทานั้น  

 

 
     ภาพท่ี 1 ชองทางการตลาดแบบออฟไลนและชองทางการตลาดแบบออนไลน 
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5.1.2  ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอ 2 พบวาการวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญขายกุง
ขาวผานชองทางการจัดจำหนายออฟไลนมีความประสิทธิภาพในการขนสงและการกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทาง
ออนไลน โดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงขาวไว หรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหล
ของสินคา (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแตประสิทธิภาพของไหลสินคาแบบออฟไลนมีความ
ตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสำหรับเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว 

และจากการวิเคราะห SWOT Analysis และ SWOT Matrix ของเกษตรกรผูเลีย้งกุงขาว ตำบลบางแขม อำเภอเมือง
นครปฐม จังหวัดนครปฐม พบวา 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห SWOT Analysis ของเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว ตำบลบางแขม อำเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

STRENGTH (จุดแข็ง) WEAKNESS (จุดออน) 
1. อาศัยประสบการณขายจากรุนสูรุน
2. มีกลุมลูกคาที่แนนอน
3. ไมจำกดัจำนวนในการขาย
4. มีพอคาคนกลางมารับซ้ือ

1. มีชองทางการจัดหนายชองทางเดียว
2. ขาดองคความรูใหม
3. มีตนทุนสูง

OPPORTUNITY (โอกาส) THREATS (อุปสรรค) 
1. มีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือและสนับสนุน
2. มีความนาเช่ือถือ
3. การสงออกไปตางประเทศ

1. เศรษฐกิจชะลอตัว
2. การถูกกดราคาจากพอคา
3. ราคาที่ผันผวน

จากผลการการวิเคราะห SWOT Analysis สามารถนำมาวางแผนกลยุทธ  SWOT Matrix ไดดังนี้ 
1) กลยุทธการบริหารเชิงรุก (SO Strategy)

 สามารถขยายฐานการผลิตและขยายฐานลูกคาเพิ่มข้ึนผนวกกับมีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือพรอมกับ
เกษตรกรที่ตองการศึกษาคนควาหาความรูใหมๆ เกี่ยวกับการตลาดออฟไลน  

2) กลยุทธการบริหารเชิงแกไข (WO Strategy)

ตองมีหนวยราชการเขามาใหความชวยเหลือเกษตรและใหความรูหรือองคความรูใหมๆ เชน การลดตนทุนในการเลี้ยง
กุงเปนตน 

3) กลยุทธการบริหารเชิงรับ (WT Strategy)

การรวมกลุมกันของเกษตรผูเลี้ยงกุงเพื่อใหมีอำนาจในการตอรองราคากับพอคาคนกลางหรือแพกุง เปนตน เพื่อแกไข
ปญหาและหลีกเลี่ยงกับอุปสรรคที่เปนปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได 

4) กลยุทธการบริหารเชิงปองกัน (ST Strategy)

การวางโครงสรางแนวทางการปรับตัวและรับมือกับอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจกุงขาวของเกษตรกรได 

6. อภปิรายผลการวิจัย
จากการวิจัยและวิเคราะหเรื่องแนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  จาก

การศึกษาสามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
1) ผลการวิจัยจากวัตถุประสงคขอท่ี 1 พบวาการศึกษาชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญจำหนายกุงผานชองทาง

ออฟไลน เพราะวากุงเปนสัตวน้ำที่มีรอบอายุของการเลี้ยงหรือการเลี้ยงตามรอบฤดู (ระยะเวลาในการเล้ียงทั้งหมด 4 เดือน) 
จึงไมเหมาะสมสำหรับการขายแบบออนไลนและอีกสาเหตุที่สำคัญคือเกษตรกรไมมีความรูเกี่ยวกับการตลาดออนไลนหรือการ
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นำเทคโนโลยีเขามาชวยในการขาย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย  รสสุคนธ  แยมทองคำ (2561) ที่ทำการวิจัยเรื่อง แนวทางการ
พัฒนารูปแบบการจัดการตลาดสินคาเกษตรปลอดภัยแบบมีสวนรวม: กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวาเปนรูปแบบ
ของตลาดเดิม เปนตลาดของผูจัดจำหนาย คือ ผานพอคาคนคนกลาง  โดยพอคาคนกลางจะรับสินคาเกษตรปลอดภัยจาก
เกษตรกรมาจำหนายทั้งปลีกและสง และมีบางสวนที่เปนตลาดผูผลิต คือ เกษตรกรเปนผูจำหนายเอง เชน ขายตามตลาดนัด 
และตลาดประจำจังหวัดหรือประจำอำเภอ ซึ่งถือเปนการตลาดแบบเดิมหรือตลาดออฟไลนนั่นเอง 

2) ผลการวิจัยจากวัตถุประสงคขอที่ 2 พบวาการวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญขายกุงขาว
ผานชองทางการจัดจำหนายออฟไลนมีความประสิทธิภาพในการขนสงและการกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทาง
ออนไลน โดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงขาวไว หรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหล
ของสินคา (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแตประสิทธิภาพของไหลสินคาแบบออฟไลนมีความ
ตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสำหรับเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว และผลการวิเคราะห SWOT Analysis พบวา จุดออนของ 
เกษตรกรผูเลี้ยงกุง มีชองทางการจัดหนายชองทางเดียว และ ขาดความรูในเรื่องเทคโนโลยี และตนทุนสูง ไมสามารถควบคุม
สินคาเกษตรใหมีคุณภาพอยางสม่ำเสมอ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชนีกร ปญญา (2560) ท่ีทำการวิจัยเรื่องการวิจัยเพื่อ
พัฒนาการตลาดสินคาเกษตรของชุมชน จังหวัดเชียงใหม ใหมีศักยภาพการแขงขันในอาเซียนปที่ 2 พบวาการวิเคราะห SWOT 

Analysis ในดานจุดออน เกษตรกรยังไมมีความสามารถในการควบคุมปริมาณการผลิตสินคาเกษตรใหมีคุณภาพอยาง
สม่ำเสมอ เชนเดียวกัน 

7. ขอเสนอแนะ
7.1 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช
 7.1.1 ผลของการศึกษา พบวาเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวในจังหวัดนครปฐมใชชองทางการตลาดแบบออฟไลน ในการจัด

จำหนาย ดังน้ันพาณิชยจังหวัดหรือหนวยงานอ่ืนท่ีเกี่ยวของควรใหการสงเสริมสนับสนุนหรือการใหความรูเพิ่มเติมเก่ียวกับการ
ทำตลาดแบบออฟไลนใหกับกลุมเกษตรกรที่มากขึ้น เพื่อใหเกิดการพัฒนาทางดานตลาดออฟไลนท่ีมีประสิทธิภาพ 

7.1.2 จากการศึกษา พบวาเกษตรกรยังไมเลือกใชชองทางการจัดจำหนายแบบออนไลน ทั้งนี้เนื่องจากเกษตรกรยังไม
มีความรูและความเขาใจทางดานเทคโนโลยีการทำตลาดแบบออนไลน ดังนั้นหนวยงานภาครัฐควรจัดการอบรมการใหความรู
ดานเทคโนโลยีดิจิตอลใหกับกลุมเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว ท้ังนี้เพื่อการเพ่ิมชองทางการจัดจำหนายใหกับกลุมเกษตรกรไดมากข้ึน 

7.2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 7.2.1. ควรมีการศึกษาท้ังหวงโซอุปทาน หรือ Supply Chain ที่เปนการศึกษาแบบตนน้ำถึงปลายน้ำ ซึ่งจะไดขอมูลที่
ละเอียดครบถวนและชัดเจน อันจะเปนประโยชนตอเกษตรกรผูเลี้ยงกุงอยางยิ่ง 
 7.2.2. ควรมีการศึกษาสินคาเกษตร หรือสินคาสัตวน้ำ ในรูปแบบออฟไลน และออนไลน ทั้งนี้เพื่อจะไดทราบวาชอง
ทางการจัดจำหนายแบบไหนเหมาะสมสำหรับเกษตรกรนั้น ๆ 

8. กิตติกรรมประกาศ
งานวิจัยฉบับนี้ สำเร็จไดดวยความชวยเหลือ และการสนับสนุนจากอาจารยที่ปรึกษา ดร.กนกพัชร กอประเสริฐ   

และอาจารยนิตยา งามยิ่งยง เปนผูคอยใหคำปรึกษา  ขอเสนอแนะทางวิชาการ แนวทางการแกไข ปญหาตางๆ  ตลอดจนตรวจ
งานวิจัยใหแกผูจัดทำมาโดยตลอด ผูจัดทำงานวิจัยรูสึกซาบซึ้งเปน อยางยิ่งและขอกราบขอบพระคุณ มา ณ โอกาสนี้ดวย  
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