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Abstract:  The research aims to study the current situation of Phulae pineapple distribution 
channels and the development of Phulae pineapple distribution channels on Facebook. This study 
focused on a Phulae pineapple business entrepreneur in Chiang Rai Province. The experiment time 
was between June and October 2018.  The structured interview was used including the in- depth 
interview. After that, it was analyzed and used to design the Fanpage on Facebook. As the result, 
the developed Fanpage could increase the sales for 35%  when compared with the last year.  In 
addition, the satisfaction evaluation of the entrepreneur was very good. 
Keyword: Distribution channels, Phulae pineapple, social media 

บทคัดย่อ: งานวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของการจําหน่ายสับปะรดภูแลและการพัฒนา

ช่องทางการจัดจําหน่ายสับปะรดภูแลผ่านสื่อโซเชียลมิเดียประเภทเฟสบุ๊คโดยศึกษาจากผู้ประกอบการธุรกิจ

สับปะรดภูแลในจังหวัดเชียงราย จํานวนหนึ่ง 1 กลุ่ม ระยะเวลาในการศึกษาระหว่างเดือนมิถุนายน – ตุลาคม พ.ศ. 

2561 เคร่ืองมือท่ีใช้ในเก็บข้อมูลคือแบบสอบถามแบบมีโครงสร้าง และทําการการสัมภาษณ์เชิงลึกหลังจากนั้นทําการ

วิเคราะห์ผลเพ่ือนํามาพัฒนาการออกแบบแฟนเพจ ผลการวิจัยพบว่า ประสิทธิภาพของเฟซบุ๊คแฟนเพจท่ีพัฒนาข้ึน

ทําให้มียอดขายเพ่ิมข้ึนจากช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าออนไลน์ได้มากขึ้นถึงร้อยละ 35 เม่ือเปรียบเทียบกับรายได้

ในเดือนเดียวกันของปีท่ีผ่านมา ผลการประเมินความพึงพอใจของผู้ประกอบการอยู่ในระดับดีมาก 

คําสําคัญ: ช่องทางการจัดจาํหน่าย สับปะรดภูแล โซเชียลมีเดีย
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คํานาํ 

สับปะรดภูแลเป็นหนึ่งในพืชเศรษฐกิจ
สํ าคัญของจั งห วัด เชี ย งราย ดั งจะ เ ห็น ไ ด้จาก
แผนพัฒนาจังหวัดเชียงราย พ.ศ. 2561-2564 (ฉบับ
ปรับปรุง) ท่ีกําหนดให้ ข้าวหอมมะลิ ข้าวเหนียว
เข้ียวงู ชา กาแฟ สับปะรดภูแล สับปะรดนางแล 
ลําไย ลิ้นจี่ ส้มโอเวียงแก่น ปลานิล และโคเนื้อเป็น
สินค้าเกษตรคุณภาพ ท่ีควรได้รับการพัฒนาขีด
ความสามารถในการผลิต เชื่อมโยงกับการตลาดเพื่อ
เพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าโดยพัฒนาศักยภาพแบบครบ
วงจร จากการประเมินห่วงโซ่คุณค่าของสับปะรด 
โดยการพัฒนาเกษตรกรในระดับปลายน้ํา มุ่งเน้น
การใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ในการส่งเสริมการตลาด
ออนไลน์ (online marketing) และการส่งเสริมการ
ใ ช้ น วั ต ก ร ร ม ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( marketing 
innovation) เพ่ือช่วยแก้ปัญหาราคาสับปะรดไม่ได้
มาตรฐาน เนื่องจากมีช่องทางการจัดจําหน่ายผ่าน
พ่อค้นคนกลางเพียงช่องทางเดียว มีการแข่งขัน
ระหว่างผู้ขายสูง ผู้ค้าส่งไม่ได้รับการสนับสนุนด้าน
การ ส่ งออกจากห น่ ายง านภาค รั ฐ เ ท่ า ท่ี ค ว ร 
(Kheonpet, 2010) รวมถึงการจําหน่ายสับปะรดภู
แลนั้นจะมีการขายในลักษณะผลสด การใช้บรรจุ
ภัณฑ์ยังอยู่ในรูปแบบถุงพลาติกท่ัวไปไม่มีรูปแบบ
มากนัก แม้เกษตรกรบางรายจะมีการเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจําหน่ายถึง 3 ช่องทาง ท้ังขายผ่านพ่อค้า
คนกลาง ขายให้โรงงานอุตสาหกรรมและจําหน่าย
เองบริเวณสองข้างทางถนนพหลโยธิน เชียงราย - 
แม่จัน แต่ราคาก็ยังไม่เป็นไปตามความต้องการของ
เกษตรกรอยู่ดี เนื่องจากไม่สามารถกําหนดราคาขาย
ได้เองต้องพ่ึงพากลไกตลาด และยังพบว่าเกษตรกร
ทําการส่งเสริมการตลาด โดยใช้การขายโดยบุคคลใน

การบอกรายละเอียดถึงตัวผลิตภัณฑ์และการทําป้าย
โฆษณาบอกถึงตัวสินค้า (Chowwatin, 2017) และ
ปัญหาโดยท่ัวไปของสับปะรดท่ีพบความเสื่อมถอย
ทางพันธุกรรมในกรณีท่ีใช้มานาน มีสีไม่สมํ่าเสมอ 
คุณภาพตํ่ารวมท้ังไม่สามารถกระจายการผลิตให้
สอดคล้องกับความต้องการของโรงงาน  รวมทัÊง
ปัจจยัการผลิตทัÊงปุ๋ ยและสารเคมีในการกําจัดวัชพืช 
ค่าแรงงานสูงทําให้ต้นทุนการผลิตสูง (Sangudom, 
2015) 

อย่างไรก็ตามปัญหาของเกษตรกรส่วน
ใหญ่ มีศักยภาพในการผลิต แต่ช่องทางการจัด
จําหน่ายมีจํากัด ส่งผลให้เกษตรกรหลายๆคน 
ประสบปัญหาในการขายและขยายตลาด ทําให้ขาด
รายได้และขาดความม่ันคงและล้มเลิกการผลิต 
(Sangkhasuk et al. , 2017)  ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ใ ห้
ผู้ประกอบการสับปะรดภูแลใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ใน
การส่งเสริมการจัดจําหน่ายผ่านโซเชียลมีเดียเพ่ือ
แก้ปัญหาช่องทางการจัดจําหน่ายสับปะรดภูแล และ
เพ่ือเป็นการเพิ่มทางเลือกให้เกษตรกรให้มีช่องทาง
การจัดจําหน่ายเพ่ิมมากข้ึนจะมีส่วนช่วยทําให้
เกษตรกรสามารถต่อรองราคาขายได้มากกว่าการ
ขายผ่านพ่อค้าคนกลาง ช่วยลดปัญหาสินค้าล้นตลาด 
ส่งผลทําให้เกษตรกรเจริญเติบโตได้อย่างย่ังยืนซ่ึง
ระบบการซ้ือขายผ่านโซเชียลเป็นช่องทางท่ีน่าสนใจ
สามารถทําการค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ประหยัดเวลา
ไม่จํากัดสถานท่ีและค่าใช้จ่าย ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ
และทํางานแทนผู้ขาย ทดแทนหน้าร้านหรือบูธแสดง
สินค้า สามารถนําเทคโนโลยีหรือการนําเสนอเนื้อหา
ท่ีช่วยส่งเสริมสับปะรดให้น่าสนใจย่ิงข้ึน ช่วยเพิ่ม
โอกาสทางธุรกิจ ให้ผู้ท้ังผู้ซ้ือและผู้ขายและแก้ปัญหา
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ต่ า ง  ๆ  ไ ด้ ทั น ท่ ว ง ที  ( Thai e- Commerce 
Association, 2014)  

อุปกรณ์และวิธีการ 

การศึกษาคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 

( qualitative research methodology)  โ ด ย

ดําเนินการใน 2 ส่วนหลักได้แก่ 1) ศึกษาบริบทและ

สถานการณ์การจัดจําหน่ายสับปะรดภูแลและแนว

ทางการสร้างช่องทางการจัดจําหน่ายบนช่องทาง

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 2) ออกแบบการจัดจําหน่าย

บนสื่ อ  social media ประเภท  Facebook และ

ส ร้ า ง  Fanpage ของผู้ ป ร ะกอบการ  และ  3) 

เปรียบเทียบประสิทธิภาพระหว่างช่องทางการจัด

จําหน่ายด้ังเดิมกับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ี

พัฒนาข้ึน ซ่ึงมีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

1. สํารวจสถานการณ์การจัดจําหน่าย

สับปะรดภูแล ด้วยการสังเกต สนทนากลุ่มย่อย

ผู้ เ กี่ ย ว ข้อง ในการจั ดจํ าหน่ ายและสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการเพ่ือศึกษาบริบทของการจัดจําหน่าย

สับปะรดภูแล  

2. ทําการออกแบบและพัฒนาส่ือ social 

media ป ร ะ เ ภ ท  Facebook ด้ ว ย ก า ร ส ร้ า ง 

Fanpage ของผู้ประกอบการ เ พ่ือเป็นการเพิ่ม

ช่องทางในการจัดจําหน่ายและ ทําการเปรียบเทียบ

ประสิทธิภาพกับช่องทางการจัดจําหน่ายในการค้า

ปลีกและค้าส่ งแบบเดิมโดยเปรียบเทียบใน  2 

ประเด็น คือ 1) ด้านการเงินพิจารณาจากรายได้จาก

การขายเปรียบเทียบระหว่างปี พ.ศ. 2560 กับปี 

พ.ศ. 2561 และ 2) ด้านการตลาด พิจารณาจาก 

1) ปริมาณของผู้บริโภคท่ีสามารถเข้าถึง

ช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นการวัดความสามารถ

ของช่องทางว่ามีโอกาสในการเข้าถึงผู้บริโภคมาก

น้อยเพียงไร เช่นยอดผู้ติดตาม ยอดการกดไลค์ ยอด

การแชร์ เป็นต้น  

2) ปริมาณการจําหน่ายสินค้า เป็นการวัด

คุณภาพของลูกค้าท่ีเข้าถึงช่องทางการจัดจําหน่าย

ด้านการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้และพ้ืนท่ีการศึกษา 

กลุ่ม ตัวอย่าง ท่ีใช้ ในการวิจัยค ร้ังนี้คือ 

ผู้ประกอบการธุรกิจสับปะรดภูแลจํานวน 1 ราย ซ่ึง

เป็นเจ้าของสวนสับปะรด ได้แก่ นางจารุวรรณ ชัย

วุฒิ โดยมีสมาชิกหรือลูกสวนประมาณ 22 คน มี

พ้ืนท่ีเพาะปลูกประมาณ 200 ไร่ โดยใช้วิธีการสุ่ม

ตั ว อ ย่ า ง แบบ เ จ า ะ จ ง  ( purposive sampling) 

เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างยังไม่มีช่องทางการจําหน่าย

สับปะรดภู แลผ่ านสื่ อ  social media ประ เภท 

Facebook และผู้ประกอบการให้ความสนใจท่ีจะ

เข้าร่วมโครงการจัดการศึกษาเชิงบูรณาการระหว่าง

การเรียนรู้ในสถานศึกษากับการนําวิทยาศาสตร์

เทคโนโลยีและนวัตกรรมไปพัฒนาและยกระดับ

ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนในพ้ืนท่ีภาคเหนือ 6 

จังหวัด ท่ีจัดโดยมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ล้านนา โดยลงชื่อเข้าร่วมเป็นลําดับแรก 

ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษา 

            ข้อมูลปฐมภูมิ (primary data) ด้วยการ
รวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
(เจ้าของไร่)  ชาวสวน ตัวแทนภาครัฐ ภาคเอกชน 
เกี่ยวกับบริบทของกลุ่ม และการประชุมกลุ่มย่อย
เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซ่ึงกันและกัน  
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            ข้ อ มู ล ทุ ติ ย ภู มิ  ( secondary data) 
รวบรวมข้อมูลจากเอกสารรายงานท่ีผู้ประกอบการมี
การทําบันทึกไว้ เช่น บัญชีลูกค้า ลูกหนี้ การจด
บันทึกการซ้ือขาย การทําบัญชีการเงิน  รายงาน
ข้อมูลสถิติการเพาะปลูกตลอดจน ทฤษฎี บทความ 
ท่ีเกี่ยวข้องเพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการประกอบผลการ
อภิปรายท่ีเกิดข้ึน   
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย  
           แบบสอบถามแบบมีโครงสร้าง เพ่ือใช้ใน
การสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) โดย
แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเป็นข้อมูลท่ัวไป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ เพศ 
ระดับการศึกษา ประสบการณ์ในการปลูกและ
จําหน่ายสับปะรดภูแล และส่วนท่ีสองเป็นข้อมูล
เกี่ยวกับ บริบทของกลุ่ม ศักยภาพของกลุ่ม สภาพ
ปัญหาทางการตลาดและแนวทางในการพัฒนาช่อง
ทางการจั ดจํ าหน่ ายของกลุ่ ม ทํ าการทดสอบ
แบบสอบถาม (try out) จํานวน 20 ชุด และทําการ
วิเคราะห์ค่าความเชื่อม่ัน (reliability) ด้วยวิธีทาง
ส ถิ ติ  จ า กค่ า สั ม ป ร ะ สิ ท ธ์ิ ข อ ง ค ว าม เ ชื่ อ ม่ั น 
(Cronbach’ s alpha coefficient)  ซ่ึ ง มีค่ าความ
เชื่อม่ันเท่ากับ 0.765จากนั้นนําแบบสอบถามไปใช้ใน
การศึกษาในครั้งนี้ สัมภาษณ์ผู้ประกอบการชาวสวน 
ตัวแทนภาครัฐ  ภาคเอกชน  ผู้ มีส่ วนเกี่ ยวข้อง
ประกอบด้วย ผู้จําหน่าย  

ผลการศึกษา 

ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มหรือผู้ประกอบการ 
 กลุ่มผู้ประกอบการสับปะรดภูแลบ้านแม่

ข้าวต้ม ต้ังอยู่ท่ี บ้านแม่ข้าวต้ม ตําบลแม่ข้าวต้ม 

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยมีผู้นํากลุ่มคือนาง

จารุวรรณ ชัยวุฒิ ซ่ึงเป็นผู้ริเริมการรวมกลุ่มผู้ปลูก

สับปะรดภูแล (ลูกสวน) ข้ึนในปี พ.ศ. 2550 เร่ิมจาก

การชักชวนเกษตรกรชาวสวนท่ีปลูกสับปะรดภูแล

จํานวน 22 คนรวมกลุ่มผู้ปลูกสับปะรดจึงทําให้มี

พ้ืนท่ีเพาะปลูกโดยรวมท้ังสิ้นเกือบ 200 ไร่ โดยผล

ผลิตผลสับปะรดลูกเล็กไม่ผ่านตามเกณฑ์มาตรฐานท่ี

พ่อค้าส่งจะมารับจากสวนเพ่ือไปขายต่อจะทําการซ้ือ

ขายปลีก-ส่งภายในหมู่บ้าน ส่วนสับปะรดท่ีมีผล

ขนาดใหญ่ จะถูกส่งไปขายยังตลาดกลางผลิตผลทาง

การเกษตร จ.เชียงราย (ตลาดนําสวัสด์ิ) ซ่ึงมีท้ัง

สมาชิกในกลุ่มนําไปขายเอง และพ่อค้าคนกลาง

นําไปขาย นอกจากน้ันยังมีการส่งไปขายในตลาด

ต่างจังหวัดเช่น ตลาดใน จังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้

บริการขนส่งเอกชนบริษัทเคอร่ี (Kerry)  

การศึกษาศักยภาพของกลุ่ม 

ด้านการบริหารจัดการ พบว่า ผู้นํากลุ่มมี

ความรู้ความสามารถในการบริหารจัดการโดยจัดให้มี

การเลือกคณะกรรมการประจํากลุ่ม มีการร่าง

กฎเกณฑ์หรือระเบียบข้อบังคับเพ่ือเป็นแนวทางใน

การปฏิบัติให้เป็นไปเป็นในทิศทางเดียวกัน จัดทํา

แผนการทํางานต่าง ๆ ตลอดปี ผู้นํากลุ่มเป็นมี

ค ว ามส าม า ร ถ ใ นก า รป ร ะส านแนวคิ ด แ ล ะ

ผลประโยชน์ของสมาชิกและกรรมการภายในกลุ่ม  

แม้ว่าผู้นํ าจะมีมนุษยสัมพันธ์ ท่ี ดีกับหน่วยงาน

ภายนอกท้ังภาครัฐและเอกชน แต่กลุ่มก็ไม่ได้รับการ

สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเท่าท่ีควร 

อย่างไรก็ตามผู้นําและคณะกรรมการ ตระหนักดีถึง

ประโยชน์ของการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายบน

เครือข่ายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นอย่างดีแต่ยังขาด
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ความรู้ ท่ีจะใช้ประโยชน์จากช่องทางดังกล่าวในการ

จัดจําหน่ายสับปะรดเนื่องจากท้ังผู้ประกอบการและ

สมาชิกในกลุ่มไม่มีความรู้ในด้านการขายตลาด

ออนไลน์เลย  

ด้านการผลิต พบว่า หัวหน้ากลุ่มหรือ

สมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่มีความรู้เร่ืองการปลูกสับปะรด

ท่ีได้รับการถ่ายทอดจากบรรพบุรุษ จึงมีเทคนิคใน

การเพาะปลูกและสามารถควบควบคุมผลผลิตให้

ออกได้ตลอดท้ังปีมีการวางแผนต้ังแต่การเตรียม

แปลงเพาะปลูก การเตรียมหน่อพันธ์ุ การบํารุง ให้

ปุ๋ยและยากําจัดวัชพืช ตลอดจนเทคนิคการเร่ง

ผลผลิต รวมถึงเทคนิคการบังคับสีของผลสับปะรดท่ี

สามารถแยกตามความต้องการของแต่ละตลาด เช่น 

ลูกค้าชาวจีนต้องการสับปะรดที่มีผล สีคล้ายเปลือก

ไข่ขนาด 3 ลูกต่อคร่ึงกิโลกรัม  ผู้บริโภคชาวไทยนิยม

บริโภคสับปะรดผลสีเหลืองลูกเล็กขนาด 5-6 ลูกต่อ

คร่ึงกิโลกรัมในขณะท่ีตลาดการบริโภคในจังหวัด

ภูเก็ตต้องการลูกเล็กขนาดพอดีคํา ขนาด 9-12 ลูก

ต่อคร่ึงกิโลกรัม เป็นต้น 

แนวทางในการแก้ปัญหาด้านการผลิต ได้

จัดให้มีการประชุมปรึกษาหารือกันผ่านแอพปลิเคชั่น

ไลน์กรุ๊ป โดยสมาชิกจะช่วยกันเสนอแนะแนวทาง

แก้ปัญหาจากประสบการณ์ของตนเองและความรู้ท่ีมี 

เช่น หากเผชิญปัญหาวัชพืชท่ีเป็นอุปสรรคต่อการ

เพาะปลูก ต้องแก้ไขปัญหาด้วยยากําจัดศัตรูพืชชนิด

ใด ก็จะมีการให้คําแนะนําซ่ึงกันและกัน ดังนั้น

แอพปลิเคชั่นไลน์กรุ๊ป จึงเป็น platform สําคัญท่ีใช้

ในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ข้อมูลระหว่างกัน ไม่ว่าจะ

เป็นการให้ความช่วยเหลือในกรณีสับปะรดขาดตลาด 

หรือล้นตลาดก็จะมีแนวทางแบ่งปันช่วยเหลือเพ่ือ

หาทางออกให้กับปัญหาต่าง ๆ นั้นได้ 

ปัญหาท่ีสําคัญในด้านการส่งออกสับปะรด

ไปยังประเทศจีนข้ึนอยู่กับการเก็บรักษาสภาพของ

สับปะรดให้คงความสด ใหม่จากสวน และใช้เทคนิค

วิธีการรักษาสภาพความสดของผลไม้ โดยในกรณี

สับปะรดผลสดจะใช้ตาข่ายผลไม้ห่อหุ้มบรรจุใน

กล่องกระดาษแข็งแรงและใช้วัสดุกันกระแทกห่อหุ้ม

ด้านบนและล่างของกล่อง โดยบรรจุภัณฑ์ท่ีนํามาใช้

นั้นต้องซ้ือจากประเทศจีนจึงจะสามารถส่งไปขายยัง

ประเทศจีนได้ทําให้มีต้นทุนการผลิตท่ีสูง ปัญหาท่ี

เกิดข้ึนคือเม่ือถึงมือผู้บริโภคชาวจีนแล้วเป็นเร่ืองยาก

ในการปอกสั บปะรด ทํ า ใ ห้ ไ ม่ สะดวก ในการ

รับประทาน ส่วนสับปะรดปอกเปลือกเซาะร่องจะ

บรรจุถุงสุญญากาศเป็นท่ีนิยมวางจําหน่ายมากกว่า 

ด้านการตลาดแม้ว่ากลุ่มผู้ประกอบการ

สับปะรดภูแลบ้านแม่ข้าวต้มจะมีลูกค้าประจําท้ัง

ปลีกและส่งแต่แนวทางการทําตลาดยังเป็นแบบ

ด้ังเดิม และสมาชิกส่วนใหญ่ยังขาดความรู้ทางด้าน

การตลาด ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการสร้างแบรนด์ 

การส่งเสริมการตลาดด้วยบรรจุภัณฑ์ การส่งเสริม

การตลาดโดยเฉพาะอย่างย่ิงการประชาสัมพันธ์ซ่ึง

กลุ่มยังมองไม่เห็นประโยชน์ของการเข้าร่วมออกร้าน

กับภาครัฐและภาคเอกชนจึงทําให้ขาดการสนับสนุน

จากหน่วยงานภาครัฐ และพลาดโอกาสในการรับ

สิทธิเข้าร่วมโครงการเพ่ิมพูนความรู้ และการงดเว้น

ต่าง ๆ ท่ีรัฐให้การช่วยเหลือเกษตรกร 

การสร้างสื่อโซเชียลมิเดียประเภท Facebook 
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 ภายหลังการประชุมกลุ่ม ย่อย  ( focus 

group) ท่ีประชุมมีมติให้เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย

ทางผ่านสื่อโซเชียลมิเดียด้วยเฟซบุ๊ค (Facebook 

fanpage) ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีได้รับความนิยมเข้าถึง

ง่ายไม่ต้องลงทุนเพ่ิม เหมาะกับกลุ่มเกษตรกร อีกท้ัง

สมาชิกทุกคนหรือตัวแทนสมาชิก ซ่ึงเป็นคนใน

ครอบครัวมีความพร้อมท่ีจะเรียนรู้การขายสับปะรด

ผ่านอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท้ังคอมพิวเตอร์ หรือ

โทรศัพท์มือถือ ไม่ว่าจะเป็นบุตร หลาน พ่ี น้องท่ีเป็น

คนรุ่นใหม่ท่ีใช้อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์เหล่านี้เป็น 

หรือ มี อุปกรณ์ ถ่ ายภาพ  และสามารถ ใ ช้ ง าน

อินเตอร์เน็ตเบื้องต้นได้ นอกจากนั้นยังเสนอให้ผู้นํา

กลุ่มเป็นผู้ดูแลบริหารจัดการเฟซบุ๊ค ไม่ว่าจะเป็น 

ปรับเพ่ิมเนื้อหา แก้ไขข้อความ ความคิดเห็น ท้ัง

ข้อความ รูปภาพ วิดิโอ เพ่ือประชาสัมพันธ์ข่าวสาร

ตลอดจนกิจกรรมต่าง  ๆ ของกลุ่ม โดยในการ

ออกแบบ Fanpage นั้นกําหนดให้นําเสนอโดยใช้                           

กลยุทธ์การทําการตลาดแบบเน้ือหา (content 

marketing) มุ่งเน้นให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รับ

คุณค่า สาระ ความรู้เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นถึงความ

คุ้ มค่ าของราคา เมื่ อ ต้องจ่ าย เงิน ซ้ือสับปะรด 

ตลอดจนเกิดความเพลิดเพลินของการชมแฟนเพจใน

รูปแบบของการท่องเที่ยวชมสวนสับปะรดผ่านวิดีโอ

คลิปการเพราะปลูก การเก็บเกี่ยว การบรรจุ ท่ีแสดง

ให้เห็นกระบวนการข้ันตอนต่าง ๆ จากต้นทางถึง

ปลายทางของกลุ่มผู้ประกอบการสับปะรดบ้านแม่

ข้าวต้ม และได้ข้อสรุปของผลการออกแบบเว็บไซต์

ดังนี้ 

 1) การออกแบบระบบการจัดการระบบ

พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้แบ่งการออกแบบระบบขาย

ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนของหน้าร้าน และส่วนของ

หลังร้าน ส่วนหน้าร้านประกอบด้วย การจัดการ

ลูกค้า และการสั่งซ้ือสินค้า ไม่ว่าจะเป็นการชําระเงิน 

รายละเอียดโปรโมชั่น มุมความรู้ ติดตามสถานการณ์

จัดส่ง ระบบสืบค้นสินค้าส่วนหลังร้านประกอบด้วย 

การจั ดการสิ นค้ า  คลั งสิ นค้ า  ข้ อ มูล เจ้ าของ

ผู้ประกอบการการจัดการสินค้า รายการสั่งซ้ือ ต้ังค่า

เว็บไซต์ เว็บบอร์ด สถิติเว็บไซต์ สมาชิก เมนูระบบ

การจัดการ ติดต่อ 

2) การออกแบบหน้าจอใช้งาน  (user 

interface) ในการออกแบบหน้าจอการใช้งานจะแบ่ง

หน้าจอออกเป็นส่วนต่าง ๆ ตามลักษณะการใช้งาน 

ซ่ึงประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 การออกแบบส่วนบนของเว็บไซต์ 

ประกอบด้วย ด้านซ้ายมือโลโก้ของเว็บไซต์ (ไร่ปุย

ฝ้ายซ่ึงเป็นชื่อของหัวหน้ากลุ่ม) และชื่อไร่พร้อมระบุ

แหล่งท่ีมาของสับปะรดและลักษณะการขาย รูปภาพ

สับปะรดจากไร่ และเบอร์โทรติดต่อ ปุ่มกดถูกใจ 

ติดตาม แชร์ และการส่งข้อความ  

 ส่วนท่ี  2 การออกแบบส่วนกลางของ

เว็บไซต์ประกอบด้วย ข้อความแนะนําหรือข้อความ

ประชาสัมพันธ์ รูปภาพ หรือการแสดงวิดีโอประกอบ

ส่วนของรายการข่าวคราวความเคลื่อนไหว ซ่ึงมี

เนื้ อหาท่ีประชับและข้าใจง่ าย  และถึ งแม้ไ ม่ มี

ข้อความใด ๆ การมองเห็นด้วยภาพก็สามารถเข้าใจ

ได้ทันที 
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Figure 3. Header design Facebook Fanpage    

โดยในส่วนของสับปะรดท่ีนํามาจําหน่าย

ทางเว็บไซต์ คณะผู้วิจัยได้ให้คําแนะนําแก่ผู้นํากลุ่ม

ให้คัดเลือกภาพกิจกรรมต่าง ๆ ในกระบวนการผลิต

สับปะรด การทํางาน สภาพสวนสับปะรด การขนส่ง 

ตลอดจน บทสนทนาท่ีใช้ในการสื่อสารกับลูกค้า โดย

มุ่งเน้นภาพประกอบให้เกิดความดึงดูดน่าเลอืกซ้ือ  

 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 4. Body design Facebook Fanpage    

ผ ล ก า ร อ อ ก แ บ บ ร ะ บ บ พ า นิ ช ย์

อิเล็กทรอนิกส์ผ่านสังคมออนไลน์ จะใช้รูปแบบของ

เครือข่ายสั งคมออนไลน์ ท่ี เป็นนิยมในปัจจุบัน 

ประชาสัมพันธ์การขายได้ หลากหลายรูปแบบ อีกท้ัง

ยังสามารถแชร์หรือส่งต่อให้บุคคลอ่ืนได้ง่าย ดังนั้น

ผู้ วิจัยจึงเลือก “เฟซบุ๊ก” เป็นทางเลือกในการ

เปรียบเทียบประสิทธิภาพและการขายด้วยระบบ

ออนไลน์  

ผลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของช่อง

ทา งก า รจั ด จํ า หน่ า ย ระห ว่ า ง ร ะบบพาณิ ช ย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีพัฒนาข้ึนกับการพัฒนาเว็บไซต์

สําเ ร็จ รูปในกรณีนี้คือเครือข่ายสังคมออนไลน์               

“เฟซบุ๊ก” พบว่า เฟซบุ๊กมีความสามารถในการ

เข้าถึงช่องทางการขายบนระบบออนไลน์ได้มากกว่า

เว็บไซต์อ่ืน ๆ หลังจากทําโดยเฟซบุ๊กมีการเข้าถึง

ช่องทางการจัดจําหน่าย โดยมีคนติดตามถึง 3,738 

คน มีการกดไลค์เพจ 3,737 คร้ังเม่ือพิจารณา

เปรียบเทียบจากช่องทางการจัดจําหน่ายเดิมท่ีมีคน

รู้จักเฉพาะกลุ่ม ทําให้มียอดลูกค้าปริมาณเพ่ิมข้ึน

มากกว่าเ ดิม และเป็นลูกค้าหน้าใหม่ ท่ี มีความ

หลากหลาย และเป็นลูกค้าและคาดว่าจะเป็นลูกค้า

ได้ในอนาคต และส่วนของยอดขายเฟซบุ๊กทําให้มี

รายได้จากการขายสินค้าในเดือนสิงหาคม 2561 
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จํานวน 87,750 บาท เม่ือเทียบกับเดือนสิงพ.ศ. 

2560 จํานวน 65,000 บาท พบว่ามีรายได้จากการ

ขายเพ่ิมข้ึนร้อยละ 35 

อภิปรายผล 

การพัฒนาช่องทางการจัดจําหน่าย
สับปะรดภูแลในจังหวัดเชียงราย เน้นกระบวนการมี
ส่วนร่วมจากผู้ประกอบการ สมาชิกของกลุ่ม นัก
ออกแบบพัฒนาเว็บไซต์ และนักวิจัย โดยนําองค์
ความรู้ด้านการผลิตท่ีได้รับการถ่ายทอดมาจากบรรพ
บุรุษ เทคนิคการขายของกลุ่มผู้ปลูกสับปะรดมา
ผสมผสานความรู้เชิงวิชาการทางด้านการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของนักวิจัยและการออกแบบช่องทาง
การจัดจําหน่ายผ่านสื่อโซเชียลมิเดียของนักออกแบบ 
จึงจําเป็นท่ีจะต้องศึกษาบริบทเพ่ือประเมินศักยภาพ
ของกลุ่ม  ในด้านความพร้อมความสนใจ  และ
ความสามารถของสมาชิกในกลุ่ม เพ่ือให้มีช่องทาง
การจัดจําหน่ายท่ีเพ่ิมมากข้ึน ด้วยการลดปัญหา
สินค้าล้นตลาดโดยการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ในการ
ส่งเสริมช่องทางการตลาดออนไลน์เพ่ือสร้างการ
เจริญเติบโตได้อย่างย่ังยืน สอดคล้องกับ Srimaitree 
and Chunhapinyokul (2017) ท่ีทําการศึกษาวิจัย
เ ร่ืองการพัฒนากิจกรรมทางการตลาดสําหรับ
ผลิตภัณฑ์หวดนึ่งข้าวอัจฉริยะของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนจักสานเชิงนวัตกรรม พบว่า  การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ของหวดนึ่งข้าวเน้นการมีส่วนร่วมการใช้
ภูมิปัญญาของคนในชุมชนเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถซ้ือ
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมแต่ละคร้ังในมาตรฐานเดียวกัน 
และเช่นเดียวกับ Chumpa et al. (2018) ได้ศึกษา
การจัดการความรู้ทรัพยากรทางวัฒนธรรมและแนว
ทางการพัฒนาของกลุ่มชาติพันธ์ุในหมู่บ้านห้วยเอียน 

อําเภอเวียงแก่น จังหวัดเชียงราย พบว่าการจัดการ
ความรู้โดยการสนทนากลุ่มย่อยกับผู้รู้ แกนนํา การ
เข้าถึงการความรู้ด้วยการแบ่งปันแลกเปลี่ยน จะเกิด
การเรียนรู้ร่วมกันจากการมีส่วนร่วมซ่ึงสามารถ
เผยแพร่เพ่ือให้เกิดคุณค่าทางเศรษฐกิจโดยเร่ิมได้ใน
ระดับครอบครัวและสมาชิกของชุมชนรวมถึง 
Kattiyawara (2015) ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ืองการ
ถ่ายทอดความรู้เร่ืองแผนธุรกิจเพ่ือพัฒนาวิสาหกิจ
ชุมชนของกลุ่มอาชีพหัตถกรรมชุมชนปงยางคก 
อําเภอห้างฉัตร จังหวัดลําปางพบว่า การนําเอา
ความรู้ท่ีมีอยู่ในตัวบุคคลและเป็นภูมิปัญญาท้องถ่ิน
มาผสมผสานความรู้สมัยใหม่ในเร่ืองแผนธุรกิจ
จําเป็นต้องศึกษาบริบทและสภาวการณ์ของวิสาหกิจ
ชุมชนในเรื่องจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคทาง
การตลาดท่ีเกิดข้ึนตลอดจนให้ความสําคัญกับการ
เรียนรู้ แลกเปลี่ยนกันด้วยกระบวนการมีส่วนร่วม   

ผลการทดลองจําหน่ายโดยเปรียบเทียบ
ประสิทธิภาพระหว่างเฟซบุ๊คแฟนเพจท่ีพัฒนาข้ึนกับ
ช่องทางการจัดจําหน่ายเดิมพบว่า การพัฒนาช่อง
ทางการจัดจําหน่ายทางเฟซบุ๊คทําให้เพ่ิมรายได้จาก
ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าออนไลน์ได้มากข้ึน 
เนื่องจากเฟซบุ๊คเป็นช่องทางที่สะดวกแก่ลูกค้าใน
ด้านการใช้งานง่าย เข้าถึงง่าย ท้ังการแบ่งปันข้อมูล 
การสอบถามและการสั่งซ้ือ  สะดวกกับผู้ดูแลเพจ 
หากมีข้อมูลใหม่ๆ ก็สามารถเพิ่มเติมข้อมูลเข้าไปได้
เ ร่ือย ๆ นอกจากนั้นยังสามารถโพสต์ข้อความ 
รูปภาพ วิดีโอ และอ่ืน ๆ ลงบนโปรไฟล์ เพ่ือแบ่งปัน
ข้อ มูล เกี่ ย วกั บสั บปะรด  ใ ห้ ลู กค้ า ไ ด้ ติ ดตาม
นอกเหนือไปจากสามารถพูดคุยกับลูกค้า สอบถาม
ความคิดเห็น ความพึงพอใจ ซ่ึงจะช่วยให้สามารถ
พัฒนาต่อยอดผลิตภัณฑ์ในรูปแบบต่าง ๆ ตามความ
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คิดเห็นของลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ ซ่ึงสอดคล้องกับ 
สมาคมผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย
ตามท่ี สมาคมผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ไ ท ย  ( Thai e- Commerce Association, 2014) 
กล่าวถึงประโยชน์ของระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ว่าเป็นช่องทางท่ีน่าสนใจทําการค้าได้ตลอด 24 
ชั่วโมง ขายสินค้าได้ท่ัวโลกและทันสมัยอยู่เสมอ เพ่ิม
ประสิทธิภาพในการขาย เพ่ิมโอกาสในทางธุรกิจ 
เช่นเดียวกับ Sangkhasuk et al. (2017) ท่ีรายงาน
ว่า  ประสิท ธิภาพของเว็บไซต์ ท่ี พัฒนา ข้ึนเ ม่ือ
เปรียบเทียบกับเฟซบุ๊คพบว่าเฟซบุ๊คมีรายได้จากการ
ขายสูงกว่าการขายผ่ายเว็บไซต์ในทุกหมวดหมู่
ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากเฟซบุ๊คเป็นช่องทางท่ีให้ความ
สะดวกแก่ลูกค้าได้มากกว่าท้ังการเข้าถึง การใช้งาน
และการแช ร์ ข้อ มูล  ในขณะ ท่ี  Aongtoon and 
Pasunon (2016) พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการผ่านเฟซบุ๊ค 
ทําให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุดท้ังนี้เป็นเพราะมี
ข้ันตอนในการสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว สามารถสั่งสินค้าและ
บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมง ทําให้อัตราการเติบโตของ
ยอดขายดีข้ึน 

สรปุ 

จากผลการศึกษาพบว่าปัญหาสําคัญท่ีควร

ได้รับการแก้ไข คือ 1) กลุ่มควรเข้าร่วมกิจกรรมกับ

หน่วยงานภาครัฐและเอกชนเพ่ือเพ่ิมโอกาสใน

ช่องทางการจัดจําหน่ายท่ี รัฐได้จัดเตรียมไว้ให้ 

ตลอดจนการงดเว้นการค่าใช้จ่ายในการ ออกร้าน 

รวมถึงการเข้าร่วมกับกระทรวงพาณิชย์ในการขยาย

ช่องทางการจัดจําหน่ายไปยังต่างประเทศ 2) ผู้นํา

กลุ่มควรเผยแพร่และสร้างการรับรู้ตลอดจนกระตุ้น

ให้สมาชิกในกลุ่มร่วมกันเพ่ิมขีดความสามารถในการ

ใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านเฟซบุ๊ค ท้ังการ

เผยแพร่ภาพ และกิจกรรมต่าง ๆ ให้มีความทันสมัย

และใส่ใจลูกค้าอยู่เสมอ 3) กลุ่มควรได้รับความรู้และ

ทําความเข้าใจเกี่ยวกับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ การ

สื่อสารแบรนด์ การจําหน่ายสินค้าออนไลน์ เพ่ือช่วย

เพ่ิมประสิทธิภาพในการพัฒนาช่องทางการจัด

จําหน่ายให้มากย่ิงข้ึน 

กิตติกรรมประกาศ 
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