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บทคัดยอ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  2) เพื่อวัด
ประสิทธิภาพชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  รูปแบบวิจัยเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ประชากรคือเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวในตำบลบางแขม  อำเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม กลุมตัวอยาง คือ
เกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวจำนวน 6 คน ใชวิธีการคัดเลือกแบบเจาะจง มีเกณฑการคัดเลือก ไดแก การเปนเจาของฟารม มี
ประสบการณมากกวา 2 ปขึ้นไป และมีพื้นที่ในการเลี้ยงกุง 2 ไรขึ้นไป เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง 
(Structured Interview) วิเคราะหขอมูลโดยการการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) การจัดระเบียบขอมูล (Data 

Organizing) การแสดงขอมูล (Data Display) และผลการวิจัยพบวา  

ผลการวิจัยพบวา 1) เกษตรกรผูเลี้ยงกุงมีการจัดจำหนายกุงขาวเพียงชองทางออฟไลนชองทางเดียว และ 2) ชอง
ทางการจัดจำหนายออฟไลนมีประสิทธิภาพมากกวาชองทางการจัดจำหนายออนไลน เพราะมีประสิทธิภาพในการขนสงและ
การกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทางออนไลนโดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงไวหรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน
เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหลของสินคา  (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแต
ประสิทธิภาพของสินคาแบบออฟไลนมีความตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสินคาแบบออนไลน จากการวิเคราะหสวอต (Swot 

Analysis) พบวาจุดแข็งของเกษตรกร คือ มีกลุมลูกคาที่แนนอน จุดออน คือ มีรายไดชองทางเดียว การขาดองคความรูใหม ๆ 
ในการขายกุง โอกาส คือ มีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือและสนับสนุน อุปสรรค คือ เศรษฐกิจชะลอตัว และการถูกกด
ราคาจากพอคาคนกลาง 

คำสำคัญ: เกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว, 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 
ธุรกิจกุงในประเทศไทยมีความสำคัญกับธุรกิจ โดยเฉพาะกุงขาวลิโทพีเนียส แวนนาไม เปนสายพันธุกุงทะเลที่มีการ

เพาะเลี้ยงกันอยางแพรหลายในหลายประเทศ สำหรับประเทศไทยกุงขาวเปน สัตวน้ำที่มีคุณคาทางเศรษฐกิจมากของไทย  
โดยมีการพัฒนาจากการทำนากุงธรรมชาติที่ใชพันธกุงที่มี อยูในน้ำทะเล ในระยะแรกมีการเลี้ยงเปนกุงกุลาดำ ตอมามีปญหา
เรื่องสายพันธุและโรค ทำใหเกษตรกรสวนใหญเปลี่ยนจากการเลี้ยงกุงกุลาดำมาเปนกุงขาว  จากสถิติของสำนักงานสถิติกรม 
ประมงพบวาป พ.ศ. 2548 ปริมาณการผลิตกุงทะเลในพื้นที่ภาคใตมีสูงถึง 241,296 ตันคิดเปน 60.13% ของผลผลิตรวมท้ัง
ประเทศ โดยมีพื้นท่ีเลี้ยงกุงในเขตภาคใตอยูสูงถึง 211,696  ไรคิดเปน 47.15% ของพื้นที่เลี้ยงกุงทั้งหมด ผลผลิตสวนใหญของ
ประเทศรอยละ 93.33 % เปนกุงขาว อยางไรก็ตามผลผลิตของกุงก็ยังคงเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง มูลคาการสงออกในป 2550 มี
อัตราการ ขยายตัวถึง 5% มีมูลคาสูงถึง 62,004.97 ลานบาท (สมาคมแชเหยือกแข็ง, 2551) สถานการณ สงออกผลิตภัณฑกุง
ของการสงออกผลิตภัณฑกุงสวนใหญอยูในรูปกุงแชแข็งรองลงมาเปนกุงปรุงแตง และกุงแหงตามลำดับ ตลาดท่ีสำคัญ ไดแก 
ประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศญ่ีปุน ปจจุบันไทย สามารถผลิตกุงได 5 แสนตันตอป ผลผลิตสวนใหญ 80% ใชเพื่อการ
สงออก สามารถสรางรายไดเขา ประเทศไดกวา 9 หมื่นลานบาท สงผลใหไทยเปนประเทศผูผลิตและสงออกกุงรวมถึง
ผลิตภัณฑแปร รูปใหญเปนอันดับ 1 ของโลกเหนือคูแขงอยางเวียดนาม จีน อินโดนีเซีย และอินเดีย (สำนักงานพัฒนาการวิจัย
การเกษตร, 2553)  

ปจจัยหน่ึงที่สําคัญในการทําธุรกิจคือ ชองทางการตลาด (Marketing Channel) คือ กลุมบุคคลหรือองคการซึ่ง
ดําเนินกิจกรรมตางๆ  เพื่ อให เกิดการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง ผูบริ โภคหรือผู ใชทางอุตสาหกรรม                       
(ธีราวรรณ จันทรมานนท, 2555) หรือความสัมพันธขององคการตางๆ ที่ทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนเพื่อที่จะสรางคุณคาให
เกิดขึ้นแกลูกคาหนาที่ หรือกิจกรรมของชองทางการจัดจําหนาย (Stern, El-Ansary, and Coughlan, 1996 : 10) เมื่อผลิต
สินคาออก มาแลวพรอมที่จะกระจายสินคาเขาสูตลาด โดยเลือกชองทางการจําหนายใหเหมาะสมและดีที่สุด สําหรับสินคา 
ลักษณะของชองทางการจําหนายอาจกําหนดรูปแบบใหเปนชองทางการจําหนายแบบออฟไลน (Offline Channel) กับ
ชองทางการจําหนายแบบออนไลน (Online Channel) ซึ่งในปจจุบันพบวาการตลาดออฟไลน นิยมใชชองทางการทํา
การตลาดแบบเกา เชน สื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ประกาศ ทีอ่าจจะเปนการทําการตลาดแบบเฉพาะเจาะจงในพื้นที่น้ันๆ เนน
ไปท่ีการสื่อสารทางเดียว โดยปจจุบันการตลาดออนไลน เขามามีอิทธิพลตอพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของ ผูบริโภคหรือ The 

New Customer Journey นิยมเลือกใชกันอยางแพรหลาย จากการใชสื่อออนไลนตางๆ อยาง Facebook และ Website ใน
การโปรโมทสินคาหรือสรางการรับรูในตัวสินคาใหเกิดความสนใจ จนเกิดการอยากซ้ืออยากเห็นสินคาของจริงจนนำไปสูการ
เลือกดูและซื้อขายสินคาผานหนารานคาออฟไลนในที่สุด และประเด็นปญหาที่พบในธุรกิจกุง คือ ราคาของกุงตกหรือราคาถูก
ลง ทั้งนี้เกิดจากเศรษฐกิจโลกและตลาดสงออกหลักของไทยเกิดการชะลอตัว และคูแขงทางการคา ทำใหไทยเสียสวนแบงทาง
การคา จึงทำใหเกษตรกรตองปรับตัวดวยวิธีการเพิ่มชองทางการจัดจำหนายและหาตลาดสงออกใหม เพื่อใหสอดรับกับปญหา
ที่เกิดขึ้น ประเด็นปญหาตอมาคือ ชองทางการจัดจำหนายหลักในปจจุบันเปนการขายออฟไลนที่ขายผานพอคาคนกลางทำให
ผูผลิตกับ ผูบริโภคไมไดเจอกันโดยตรงและอาจมีการโกงราคากุง 

ดังน้ันจากประเด็นปญหาขางตน จึงนำมาสูการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาว
จังหวัดนครปฐม เพื่อเปนแนวทางในการสรางรายไดและเพิ่มทางเลือกในการทำธุรกิจกุงขาวใหกับเกษตรกรและผูที่สนใจธุรกิจ
การคากุงขาวในอนาคตตอไป 

 

2. วัตถุประสงคของการทำวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม 

 2. เพื่อวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม 
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3. วรรณกรรมและทฤษฏีที่เก่ียวของ
3.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

 ฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler) (2546: 24) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถจัดการไดซึ่งกิจการประสมประสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจและ
ความตองการใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยหลายสิ่งหลายอยางท่ีกิจการใชเพื่อใหมี
ความสามารถโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ 
“4Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

3.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกอีกช่ือหนึ่งวาการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวของกับ การโฆษณา
(Advertising) ประชาสัมพันธและการใหขาวสาร(Public Relations and Publicity) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling)การสงเสริมการขาย(Sales Promotion) และการตลาดทางตรง(Direct Marketing)โดยองคกรหรือธุรกิจใชในการโนม
นาวใจ การชักจูง ลูกคา การสื่อสารเปนการสรางความสัมพันธกับลูกคา ผูมีสวนไดสวนเสียอื่นๆ (Philip Kotler and Gary 

Armstrong, 2012) โดยมีวัตถุประสงค เพื่อติดตอสื่อสารทำใหสินคาและบริการจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคใหมากท่ีสุด และ
รวดเร็วท่ีสุด มีผลกำไรตามที่ธุรกิจนั้นตองการ (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2557) 

3.3 แนวคิดการวิเคราะหสวอต (SWOT Analysis) 

โดย SWOT เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณสำหรับองคกร หรือโครงการ ซึ่งชวยบริหารกำหนด จุดแข็งและ
จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก ตลอดจนผลกระทบจากปจจัยตางๆ        
(วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2553) สอดคลองกับสมคิด บางโม (2552) ที่กลาววา การวิเคราะหสวอต (SWOT Analysis) เปน
เครื่องมือในการวิเคราะหสถานการณ เพื่อใหผูบริหารรูจุดแข็ง จุดออน  โอกาส และ อุปสรรคขององคกร ซึ่งจะชวยใหทราบวา
องคกรไดเดินทางมาถูกทิศและไมหลงทาง 

3.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 รสสุคนธ แยมทองคำ และคณะ (2561) ไดทำการศึกษาโครงการแนวทางการพัฒนารูปแบบการจัดการตลาดสินคา

เกษตรปลอดภัยแบบมีสวนรวม: กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมและการรับรูเกี่ยวกับสินคา
เกษตรปลอดภัยสวนใหญรับรูขอมูลจากสื่อโทรทัศนและรูปแบบตลาดเปนแบบตลาดเดิมและสรุปแนวทางโดยใชกลยุทธทาง
การตลาด 4P  

  รัชนีกร ปญญา (2560) ไดทำการศึกษาการวิจัยเพื่อพัฒนาตลาดสินคาเกษตรของชุมชน จังหวัดเชียงใหม ใหมี
ศักยภาพการแขงขันในอาเซียน ผลการวิจัยพบวาเกษตรกรมีจุดแข็งคือ มีความเช่ียวชาญในดานการผลิต การตลาด บัญชี   
และการประชาสัมพันธ มีจุดออนคือ ยังไมสามารถควบคุมปริมาณการผลิตได มีโอกาสที่สำคัญคือ มีหนวยงานท่ีคอยชวยเหลือ 
และอุปสรรคที่สำคัญคือ มีการแขงขันกันในพ้ืนท่ีสูง 

อารดา เทพณรงค (2559) ไดทำการศึกษาปจจัยที่สงผลสำเร็จตอการลงทุนเลี้ยงกุงกามกราม: กรณีศึกษาอำเภอปลา
มา จังหวัดสุพรรณบุรี ผลการวิจัยพบวาธุรกิจการเลี้ยงกุงกามกรามเปนธุรกิจตนน้ำในระบบอุตสาหกรรมเปนสวนท่ีมีอำนาจใน
การตอรองต่ำที่สุด ซึ่งสงผลใหมูลคาผลตอบแทนที่ไดรับในการดำเนินธุรกิจมีผลกำไรท่ีนอยตามไปดวย และผลประโยชนสวน
ใหญจะตกเปนของพอคาคนกลาง/แพกุง จากผลการวิเคราะหสภาพการณตางๆ เกษตรกรผูเลี้ยงกุงกามกรามสามารถเพิ่มมูลคา
ใหกับธุรกิจไดจากการใชจุดแข็งที่มีในการแขงขันทางธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการรับรองมาตรฐาน GAP ซึ่งเปนสวนสำคัญ
ในการเพ่ิมมูลคาผลผลิตและสรางมาตรฐานในการสงออกใหกับผลผลิตกุงกามกรามของเกษตรกรไทยไดขณะเดียวกันเทคโนโลยี
การสื่อสารที่ดีสามารถชวยใหการกระจายขอมูลเปนไปไดอยางราบรื่นและทั่วถึงจะทำใหเกษตรกรผูเลี้ยงกุงกามกรามสามารถ
เขาถึงและเขาใจผูบริโภคไดดีมากขึ้น 
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4. วิธีดำเนินการวิจัย 

งานวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาว ในพื้นที่ ตำบลบางแขม อำเภอเมืองนครปฐม 
จังหวัดนครปฐม ประชากรที่จะศึกษาครั้งน้ี ไดแก เกษตรกรธุรกิจกุงขาวท่ีขึ้นทะเบียนเกษตรกร  จากกรมประมงประจำจังหวัด
นครปฐมจำนวน 26 ราย  โดยผูวิจัยไดกำหนดเกณฑในการสัมภาษณไดแก การเปนเจาของฟารม มีประสบการณมากกวา 2 ป
ขึ้นไป และมีพื้นที่ในการเลี้ยงกุง 2 ไรขึ้นไป มีเกษตรกรเพียง 6 ราย ที่ผานเกณฑที่ผูวิจัยกำหนด โดยเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structured Interview) การหาคุณภาพเครื่องมือใชวิธีการตรวจสอบเคร่ืองมือแบบสามเสา 
สุภางค จันทวานิช (2554) โดยผูวิจัยไดสรางแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางโดยใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทานตรวจสอบ  
เนื้อหาของคำถามการสัมภาษณ เพื่อหาขอบกพรองและนำไปแกไข วิเคราะหขอมูลโดยการการวิเคราะหเน้ือหา (Content 

Analysis) การจัดระเบียบขอมูล (Data Organizing) การแสดงขอมูล (Data Display) และสรุปผลการวิจัย  

 

5. ผลการวิจัย / สรุปผลการวิจัย  
5.1.1  ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอ 1 พบวาชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญจำหนายกุงผานชองทาง

ออฟไลน เพราะวากุงเปนสัตวน้ำที่มีรอบอายุของการเลี้ยงหรือการเลี้ยงตามรอบฤดู (ระยะเวลาในการเลี้ยงทั้งหมด 4 เดือน) จึง
ไมเหมาะสมสำหรับการขายแบบออนไลน และอีกสาเหตุที่สำคัญคือเกษตรกรไมมีความรูเกี่ยวกับการตลาดออนไลนหรือการนำ
เทคโนโลยีเขามาชวยในการขาย โดยชองทางการขายแบบออฟไลนท่ีเกษตรกรสงถึงตลาดคาสง ตลาดคาสงสงถึงผูคาปลีก ผูคา
ปลีกสงถึงผูบริโภค เปรียบเทียบกับการขายแบบออนไลนท่ีเกษตรกรสงถึงตัวแทนการขนสง ตัวแทนการขนสงสงถึงผูบริโภค ซึ่ง
เกษตรกรกุงขาวใชชองทางการจัดจำหนายแบบออฟไลนมากกวา ทั้งนี้เกิดจากมีการกระจายสินคาไดครอบคลุมและทั่วถึง
มากกวาการขายแบบออนไลนท่ีสามารถสงไดในพื้นท่ีที่จำกัดเทานั้น  

 

 
     ภาพท่ี 1 ชองทางการตลาดแบบออฟไลนและชองทางการตลาดแบบออนไลน 
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5.1.2  ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอ 2 พบวาการวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญขายกุง
ขาวผานชองทางการจัดจำหนายออฟไลนมีความประสิทธิภาพในการขนสงและการกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทาง
ออนไลน โดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงขาวไว หรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหล
ของสินคา (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแตประสิทธิภาพของไหลสินคาแบบออฟไลนมีความ
ตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสำหรับเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว 

และจากการวิเคราะห SWOT Analysis และ SWOT Matrix ของเกษตรกรผูเลีย้งกุงขาว ตำบลบางแขม อำเภอเมือง
นครปฐม จังหวัดนครปฐม พบวา 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห SWOT Analysis ของเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว ตำบลบางแขม อำเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

STRENGTH (จุดแข็ง) WEAKNESS (จุดออน) 
1. อาศัยประสบการณขายจากรุนสูรุน
2. มีกลุมลูกคาที่แนนอน
3. ไมจำกดัจำนวนในการขาย
4. มีพอคาคนกลางมารับซ้ือ

1. มีชองทางการจัดหนายชองทางเดียว
2. ขาดองคความรูใหม
3. มีตนทุนสูง

OPPORTUNITY (โอกาส) THREATS (อุปสรรค) 
1. มีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือและสนับสนุน
2. มีความนาเช่ือถือ
3. การสงออกไปตางประเทศ

1. เศรษฐกิจชะลอตัว
2. การถูกกดราคาจากพอคา
3. ราคาที่ผันผวน

จากผลการการวิเคราะห SWOT Analysis สามารถนำมาวางแผนกลยุทธ  SWOT Matrix ไดดังนี้ 
1) กลยุทธการบริหารเชิงรุก (SO Strategy)

 สามารถขยายฐานการผลิตและขยายฐานลูกคาเพิ่มข้ึนผนวกกับมีหนวยงานราชการเขามาชวยเหลือพรอมกับ
เกษตรกรที่ตองการศึกษาคนควาหาความรูใหมๆ เกี่ยวกับการตลาดออฟไลน  

2) กลยุทธการบริหารเชิงแกไข (WO Strategy)

ตองมีหนวยราชการเขามาใหความชวยเหลือเกษตรและใหความรูหรือองคความรูใหมๆ เชน การลดตนทุนในการเลี้ยง
กุงเปนตน 

3) กลยุทธการบริหารเชิงรับ (WT Strategy)

การรวมกลุมกันของเกษตรผูเลี้ยงกุงเพื่อใหมีอำนาจในการตอรองราคากับพอคาคนกลางหรือแพกุง เปนตน เพื่อแกไข
ปญหาและหลีกเลี่ยงกับอุปสรรคที่เปนปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได 

4) กลยุทธการบริหารเชิงปองกัน (ST Strategy)

การวางโครงสรางแนวทางการปรับตัวและรับมือกับอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจกุงขาวของเกษตรกรได 

6. อภปิรายผลการวิจัย
จากการวิจัยและวิเคราะหเรื่องแนวทางการพัฒนาชองทางการตลาดสำหรับธุรกิจกุงขาวจังหวัดนครปฐม  จาก

การศึกษาสามารถนำมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
1) ผลการวิจัยจากวัตถุประสงคขอท่ี 1 พบวาการศึกษาชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญจำหนายกุงผานชองทาง

ออฟไลน เพราะวากุงเปนสัตวน้ำที่มีรอบอายุของการเลี้ยงหรือการเลี้ยงตามรอบฤดู (ระยะเวลาในการเล้ียงทั้งหมด 4 เดือน) 
จึงไมเหมาะสมสำหรับการขายแบบออนไลนและอีกสาเหตุที่สำคัญคือเกษตรกรไมมีความรูเกี่ยวกับการตลาดออนไลนหรือการ
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นำเทคโนโลยีเขามาชวยในการขาย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย  รสสุคนธ  แยมทองคำ (2561) ที่ทำการวิจัยเรื่อง แนวทางการ
พัฒนารูปแบบการจัดการตลาดสินคาเกษตรปลอดภัยแบบมีสวนรวม: กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวาเปนรูปแบบ
ของตลาดเดิม เปนตลาดของผูจัดจำหนาย คือ ผานพอคาคนคนกลาง  โดยพอคาคนกลางจะรับสินคาเกษตรปลอดภัยจาก
เกษตรกรมาจำหนายทั้งปลีกและสง และมีบางสวนที่เปนตลาดผูผลิต คือ เกษตรกรเปนผูจำหนายเอง เชน ขายตามตลาดนัด 
และตลาดประจำจังหวัดหรือประจำอำเภอ ซึ่งถือเปนการตลาดแบบเดิมหรือตลาดออฟไลนนั่นเอง 

2) ผลการวิจัยจากวัตถุประสงคขอที่ 2 พบวาการวัดประสิทธิภาพชองทางการตลาดเกษตรกรสวนใหญขายกุงขาว
ผานชองทางการจัดจำหนายออฟไลนมีความประสิทธิภาพในการขนสงและการกระจายสินคามากกวาการขายผานชองทาง
ออนไลน โดยที่เกษตรกรไมตองจัดเก็บกุงขาวไว หรือกักตุนกุงไวขายสำหรับออนไลน เพราะกุงเปนสินคาอายุสั้น ถึงแมการไหล
ของสินคา (Product flow) แบบออฟไลนจะมีสายที่ยาวกวาออนไลนแตประสิทธิภาพของไหลสินคาแบบออฟไลนมีความ
ตอเนื่องและสม่ำเสมอมากกวาสำหรับเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว และผลการวิเคราะห SWOT Analysis พบวา จุดออนของ 
เกษตรกรผูเลี้ยงกุง มีชองทางการจัดหนายชองทางเดียว และ ขาดความรูในเรื่องเทคโนโลยี และตนทุนสูง ไมสามารถควบคุม
สินคาเกษตรใหมีคุณภาพอยางสม่ำเสมอ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชนีกร ปญญา (2560) ท่ีทำการวิจัยเรื่องการวิจัยเพื่อ
พัฒนาการตลาดสินคาเกษตรของชุมชน จังหวัดเชียงใหม ใหมีศักยภาพการแขงขันในอาเซียนปที่ 2 พบวาการวิเคราะห SWOT 

Analysis ในดานจุดออน เกษตรกรยังไมมีความสามารถในการควบคุมปริมาณการผลิตสินคาเกษตรใหมีคุณภาพอยาง
สม่ำเสมอ เชนเดียวกัน 

7. ขอเสนอแนะ
7.1 ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช
 7.1.1 ผลของการศึกษา พบวาเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาวในจังหวัดนครปฐมใชชองทางการตลาดแบบออฟไลน ในการจัด

จำหนาย ดังน้ันพาณิชยจังหวัดหรือหนวยงานอ่ืนท่ีเกี่ยวของควรใหการสงเสริมสนับสนุนหรือการใหความรูเพิ่มเติมเก่ียวกับการ
ทำตลาดแบบออฟไลนใหกับกลุมเกษตรกรที่มากขึ้น เพื่อใหเกิดการพัฒนาทางดานตลาดออฟไลนท่ีมีประสิทธิภาพ 

7.1.2 จากการศึกษา พบวาเกษตรกรยังไมเลือกใชชองทางการจัดจำหนายแบบออนไลน ทั้งนี้เนื่องจากเกษตรกรยังไม
มีความรูและความเขาใจทางดานเทคโนโลยีการทำตลาดแบบออนไลน ดังนั้นหนวยงานภาครัฐควรจัดการอบรมการใหความรู
ดานเทคโนโลยีดิจิตอลใหกับกลุมเกษตรกรผูเลี้ยงกุงขาว ท้ังนี้เพื่อการเพ่ิมชองทางการจัดจำหนายใหกับกลุมเกษตรกรไดมากข้ึน 

7.2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 7.2.1. ควรมีการศึกษาท้ังหวงโซอุปทาน หรือ Supply Chain ที่เปนการศึกษาแบบตนน้ำถึงปลายน้ำ ซึ่งจะไดขอมูลที่
ละเอียดครบถวนและชัดเจน อันจะเปนประโยชนตอเกษตรกรผูเลี้ยงกุงอยางยิ่ง 
 7.2.2. ควรมีการศึกษาสินคาเกษตร หรือสินคาสัตวน้ำ ในรูปแบบออฟไลน และออนไลน ทั้งนี้เพื่อจะไดทราบวาชอง
ทางการจัดจำหนายแบบไหนเหมาะสมสำหรับเกษตรกรนั้น ๆ 

8. กิตติกรรมประกาศ
งานวิจัยฉบับนี้ สำเร็จไดดวยความชวยเหลือ และการสนับสนุนจากอาจารยที่ปรึกษา ดร.กนกพัชร กอประเสริฐ   

และอาจารยนิตยา งามยิ่งยง เปนผูคอยใหคำปรึกษา  ขอเสนอแนะทางวิชาการ แนวทางการแกไข ปญหาตางๆ  ตลอดจนตรวจ
งานวิจัยใหแกผูจัดทำมาโดยตลอด ผูจัดทำงานวิจัยรูสึกซาบซึ้งเปน อยางยิ่งและขอกราบขอบพระคุณ มา ณ โอกาสนี้ดวย  
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