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บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นีเ้ปน็งานวจิยัเพือ่ทอ้งถิน่ โดยมวีตัถปุระสงคเ์พือ่ศกึษาสภาพปญัหาการจดัจำ�หนา่ย

สินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน และเพื่อพัฒนารูปแบบช่องทางการจัด

จำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลน้ําใส อำ�เภอจตุรพักตร

พมิาน จงัหวดัร้อยเอด็ ซึง่กลุม่เปา้หมาย ไดแ้ก ่สมาชกิกลุม่กลุม่จกัสานผลติภณัฑจ์ากเสน้พลาสตกิบา้น

ขุมดิน จำ�นวน 30 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ การสัมภาษณ์เจาะลึกรายบุคคล 

การสนทนากลุ่ม เข้าร่วมกิจกรรมชุมชน การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ และการสังเกต 

	 ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพปัญหาการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้น

พลาสติกบ้านขุมดิน พบว่า 1.1) กลุ่มเน้นจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบทางเดียว คือ การจำ�หน่าย

ผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มลูกค้าโดยตรง ซึ่งกลุ่มลูกค้า ได้แก่ หน่วยงานราชการ และบุคคลทั่วไปที่มาเที่ยวชม

งานออกบธูขององคก์ารบรหิารสว่นตำ�บล (อบต.) 1.2) กลุม่ไม่ได้เพิม่ชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยผลติภณัฑ์

ในรปูแบบอืน่ๆ เชน่ การขายสง่ การขายปลีก การผลติสนิคา้ตามคำ�สัง่ซือ้ของลกูคา้ การฝากขายรา้นคา้ 

หรือห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 1.3) กลุ่มไม่มีทักษะหรือความรู้ทางการตลาด ส่งผลทำ�ให้กลุ่มผลิตได้แต่

ไมรู้่ว่าจะจำ�หนา่ยใหก้บัใคร 1.4) กลุ่มไมม่กีารประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑข์องกลุ่ม เช่น การประชาสมัพนัธ์

ผ่านเสียงตามสายของหมู่บ้าน ประชาสัมพันธ์ผ่านเฟสบุ๊ค หรือช่องทางการประชาสัมพันธ์ที่เหมาะสม

กับผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม และ 1.5) กลุ่มสามารถผลิตสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ออกมาได้ แต่ไม่มีผู้จำ�หน่าย

หลักของกลุ่มทำ�ให้กระบวนการจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มไม่มีการขับเคลื่อนเท่าที่ควร และ 2) รูปแบบ

ช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน มีดังนี้ 

	 2.1) กลุม่มกีารขายผา่นหน้ารา้น โดยเน้นการจัดหนา้รา้นท่ีโดดเด่นท่ีสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
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มีความต้องการซื้อสินค้าของกลุ่มเพิ่มมากขึ้น 

	 2.2) กลุ่มมีการเพิ่มช่องทางการจัดจำ�หน่ายมากขึ้น เช่น การขายปลีก การขายส่ง และการ

มีตัวแทนขาย ทั้งนี้เพื่อกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคให้มากขึ้น และ 

	 2.3) กลุ่มมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อดิจิทัล โดยใช้ช่องทางแห่งยุคสมัย 4.0 เช่น ไลน์

เฟสบุ๊ค เพื่อกระตุ้นการรับรู้และการเข้าถึงของผู้บริโภคให้มากขึ้นได้

คำ�สำ�คัญ
	 ช่องทางการจัดจำ�หน่าย ผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์บ้านขุมดิน 

การพัฒนา
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Abstract

	 This research is a local research project with the objectives of studying the 

problems in distribution of the group of plastic woven products from Baan Khum Din 

and developing distribution channels of the group of plastic woven product from Baan 

Khum Din, Nam Sai Sub-district, Chatuphak Phiman District, RoiEt. The target group was 

30 people from woven basket product group of Baan Khum Din, and the tools used 

to collect data were in-depth interviews, group discussion, the community activitiy 

participation, informal interviews, and observations.

	 The research findings were as follows: 1) The distribution problems of the group 

of plastic woven products from Baan Khum Din was found that 1.1) the group focused 

on selling the products in one method: selling the products to the customers directly. 

The customers were the government agencies and the general public who visited the 

booths of the Sub-district Administration Organization. 1.2) The group did not increase 

product distribution channels in other forms, such as wholesale, retail trade, manu-

facturing according to customer orders, consignment store or shopping mall. 1.3) The 

group did not have skills or knowledge in marketing: they could produce thier products 

but they did not have place to sell. 1.4) The group did not conduct public relation 
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activitiies to promote the group products via the village radio, Facebook application or 

other public relations channels that are appropriate for promoting the products of the 

group and1.5) The group could produce products, but there were no major suppliers 

of the group, so the sales process of the group was not driven as it should. And 2) 

The patterns of distribution channel of the woven basket products of Baan Khum Din 

were as follows : 2.1) The group sold the products through the storefront, focusing on 

a unique storefront that could encourage consumers to buy their products. 2.2) The 

group increased product distribution channels in variety forms, such as wholesale, retail 

trade, and sales agents to increase distribution channels to consumers and 2.3) the 

4.0 era digital media should be used for promoting the group, such as Line application 

and Facebook application to promote perception and to reach more consumers. 

Keywords 
	 Distribution Channels, Products of Plastic Line, Baan Khum Din Plastic Woven 

Product Group, Development
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ที่มาและความสำ�คัญของปัญหา

	 ในปจัจบัุน แมว้า่ภาคเกษตรจะมบีทบาทสำ�คญัทัง้ในมติขิองการผลิตท่ีสามารถพึง่พาตนเองได้

ในดา้นอาหารและเปน็แหลง่สรา้งรายไดใ้หแ้กป่ระชากรสว่นใหญข่องประเทศ รวมถงึเปน็ฐานการผลติ

ท่ีสนับสนุนการสร้างมูลค่าเพ่ิมเพ่ือการค้าและการส่งออกสำ�หรับการผลิตและบริการอ่ืนๆ แต่ความเข้มแข็ง

และความสามารถในการแข่งขันของภาคเกษตรกลับมีแนวโน้มลดลง เนื่องจากผลกระทบจากการ

เปลีย่นแปลงสภาพภมูอิากาศทีร่นุแรงเพิม่มากขึน้ รวมถงึการเปดิเขตการคา้เสรอีาเซียนทีส่ง่ผลกระทบ

ต่อความสามารถในการแข่งขันของเกษตรกรรายย่อยภาครัฐจึงมีนโยบายในการส่งเสริมสนับสนุนการ

ผลิตของชุมชนในการกระจายสินค้าเกษตรอาหารและพลังงาน โดยการให้ความรู้กับภาคเกษตรกรใน

ด้านการผลติสนิคา้การเกษตรทีป่ลอดภยัตามระบบการจัดการคณุภาพ GAPA การพฒันาคณุภาพสนิคา้

และบรรจผุลติภณัฑข์องเกษตรกรสูม่าตรฐาน ตลอดจนการเพิม่ช่องทางการจดัจำ�หนา่ยและการปรับปรงุ

บรรจุภัณฑ์ของสินค้าทางการเกษตรให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด แต่ผลที่ได้รับกับภาค

การเกษตรกลับไม่ยั่งยืนยาวนาน สาเหตุมาจากปัญหาของช่องทางการจัดหน่ายสินค้าของชุมชนซึ่ง

การกระจายสินค้าของชุมชนถือเป็นปัจจัยสำ�คัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของชุมชน เพ่ือให้ชุมชน

สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งได้ 

	 ซึ่งช่องทางการจำ�หน่ายสินค้ามีปัจจัยในการพิจารณา เช่น ปริมาณประชากร รายได้โดยเฉลี่ย

ต่อประชากร ตำ�แหนง่ในการหาแหลง่ชมุชนทีจ่ะเปน็กลุม่เปา้หมายหลกั ซึง่สิง่นีจ้ะสง่ผลกระทบโดยตรง

ตอ่คา่ขนส่งและระดบัการใหบ้รกิาร (Service Level) กบัลกูคา้ประกอบกบัตำ�แหนง่ทีต่ัง้ของชมุชนโดย

ส่วนใหญ่จะอยู่ในพื้นที่ที่ห่างกันออกไป ซึ่งมักจะมีข้อจำ�กัดในด้านระยะทางในการรับส่งสินค้าดังนั้น

การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มและสามารถผลิตสินค้าให้สอดคล้องความต้องการของตลาด

อย่างแท้จริงและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างเหมาะสมได้นั้น (Kotler and 

Armstrong, 2015) ควรมีการเสริมสร้างให้ชุมชนมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจำ�หน่าย

สนิคา้ใหม้คีวามแปลกใหมท่นัสมยั และสอดคล้องกบัพฤติกรรมการบรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงอยูต่ลอดเวลา 

(Prayalaw and Manmart, 2015) ทั้งนี้เพื่อนำ�สินค้าของชุมชนสู่ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย อันจะเป็น

การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของชุมชนให้สามารถสร้างอาชีพและรายได้โดยคนในชุมชนอย่างยั่งยืน 

	 สำ�หรับกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน หมู่ที่ 9 ตำ�บลพระเสาร์ อำ�เภอ

จตุรพักตรพมิาน จงัหวดัรอ้ยเอด็ เกดิจากการรว่มตัวของกลุม่แมบ่า้น จำ�นวน 30 คน โดยมทีกัษะในด้าน

การจักสานมาจากภูมิปัญญาชาวบ้านที่สืบทอดกันมา โดยผลิตภัณฑ์ที่ได้จากกลุ่ม คือ ตะกร้าพลาสติก 
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ที่นำ�ไปขายตามเทศกาลต่างๆ หรือตามคำ�สั่งซื้อของลูกค้าจากการลงพื้นที่เพื่อพูดคุยกับชุมชนพบว่า

ในการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่ม ประธานกลุ่มจะทำ�หน้าท่ีหาตลาดและจัดจำ�หน่ายสินค้าผ่านหน่วย

งานราชการนอกจากนั้นสินค้าที่ผลิตได้โดยส่วนใหญ่จะถูกนำ�มาวางขายท่ีหน้าร้านของประธาน ส่วน

สมาชิกมีหน้าที่ผลิตเพียงอย่างเดียว และจะทำ�การผลิตเฉพาะในช่วงที่มีการสั่งซื้อสินค้าเท่านั้นซึ่งจาก

ประเด็นการพูดคุยดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่า ช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มมีเพียงช่องทาง

เดียวที่มีลักษณะเป็นการจำ�หน่ายให้บุคคลภายนอก คือ การจำ�หน่ายผ่านหน่วยงานราชการ ไม่มีช่อง

ทางการจัดจำ�หน่ายอื่น ไม่มีการประชาสัมพันธ์สินค้าให้กับบุคคลโดยทั่วไปทำ�ให้สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก

และไมส่ามารถจำ�หนา่ยสินค้าได้เทา่ทีค่วรสมาชกิจึงมรีายไดท่ี้ไมแ่นน่อน ประกอบกับสมาชิกมคีวามรูส้กึ

ว่าการสานตะกร้าจากเส้นพลาสติกเป็นเพียงอาชีพเสริมหรือเป็นทำ�เพื่อหารายได้เสริมเท่านั้น สมาชิก

ในกลุ่มจักสานพลาสติกจึงค่อยๆ ลดลงตามลำ�ดับ

	 จากปัญหาดังกล่าวข้างต้น เพื่อเป็นการเสริมสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน ชุมชนสามารถ

พัฒนารูปแบบการช่องทางการจัดจำ�หน่ายที่เหมาะสมเพื่อให้ชุมชนสามารถกระจายสินค้าของชุมชน

ได้อย่างต่อเนื่อง คณะผู้วิจัยจึงทำ�การศึกษารูปแบบการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์

จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่งคณะผู้วิจัยได้เล็ง

เห็นถึงความสำ�คัญของการสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชนและความสำ�คัญของการกระจายสินค้าของ

ชุมชนต่อตลาดและผู้บริโภค โดยเน้นการพัฒนารูปแบบการกระจายสินค้าท่ีชุมชนมีอยู่ให้มีความโดดเด่น

และเน้นกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชน รวมถึงการนำ�ไปใช้ในการส่งเสริมเศรษฐกิจของชุมชนให้มี

ความเข้มแข็งและอย่างยั่งยืนต่อไป

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 1.	เพื่อศึกษาสภาพปัญหาการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติก

บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด	

	 2.	เพือ่พฒันารูปแบบชอ่งทางการจัดจำ�หน่ายสนิค้าของกลุม่จกัสานผลิตภณัฑจ์ากเสน้พลาสตกิ

บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด

ขอบเขตการวิจัย
	 1.	ขอบเขตด้านเป้าหมาย ได้แก่ สมาชิกกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน 

ตำ�บล นํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด จำ�นวน 30 คน โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ

เจาะจง(Purposive Sampling) จากสมาชิกที่สมัครใจเข้าร่วมโครงการ
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	 2. ขอบเขตด้านพื้นที่ดำ�เนินงานได้แก่ กลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน 

หมู่ที่ 9 ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด

วิธีการดำ�เนินการวิจัย

	 การวิจัยนี้เป็นการงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research : 

PAR) ทัง้นีค้ณะผูว้จิยัจะเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้เชงิปริมาณ (Quantitative) และเชงิคณุภาพ (Qualitative) 

ประกอบดว้ยการสรุปภาพรวมการดำ�เนนิงานเพือ่ใหผ้ลท่ีไดจ้ากการศกึษาวจิยัในครัง้นีค้รอบคลมุท้ังมติิ

เชงิลกึและกวา้ง โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบับริบทของชมุชน สภาพปญัหาของการจำ�หนา่ยสนิคา้

ของกลุ่ม รวมทัง้ผลการดำ�เนนิงานของการทำ�กจิกรรมรว่มกนั การแลกเปลีย่นเรยีนรู้ และกระบวนการ

ทำ�งานร่วมกนัของคนในชมุชน เพือ่พฒันารูปแบบชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยสนิคา้ทีเ่หมาะสมของกลุม่ให้

ชุมชนมีอาชีพและรายได้อย่างยั่งยืนและมั่นคงต่อไป

	 โดยการดำ�เนินโครงการวิจัยเพื่อให้ได้รูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสาน

ผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด ให้บรรลุ

ผลสำ�เร็จ คณะผู้วิจัยได้ดำ�เนินการ 3 ระยะ ดังนี้

	 ระยะที่ 1 ขั้นตอนการเตรียมการ (เตรียมพื้นที่ และเตรียมกลุ่มเป้าหมายประชุมชี้แจง

เพื่อทำ�ความเข้าใจโครงการแก่ชุมชน และวางแผนการดำ�เนินโครงการร่วมกันกับชุมชน)

 

รูปภาพ 1 การเตรียมพื้นที่ / กลุ่มเป้าหมาย ประชุมชี้แจงโครงการ และวางแผนดำ�เนินโครงการ

	 ระยะที่ 2 ขั้นตอนปฏิบัติการ 

	 2.1 ศกึษาสภาพปญัหาการจดัจำ�หนา่ยสนิค้าของกลุม่จกัสานผลติภณัฑจ์ากเสน้พลาสตกิบา้น

ขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด โดยดำ�เนินการ ดังนี้ 
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	 2.1.1 สำ�รวจปัญหาการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน

ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด ผู้ให้ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยคือสมาชิกกลุ่มจักสาน

ผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน จำ�นวน 30 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ ได้แก่ แบบสอบถามแบบปลายเปิด

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก แบบสอบถามการจัดกลุ่มสนทนา 

	 2.1.2 สรุป วิเคราะห์ และสังเคราะห์ปัญหาการจัดจำ�หน่าย เพื่อนำ�มาพัฒนารูปแบบช่อง

ทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มแบบมีส่วนร่วม โดยการวิเคราะห์ SWOT

 

ภาพ 2 การสำ�รวจปัญหาของการจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ และร่วมกันสังเคราะห์ปัญหาการจัดจำ�หน่าย

	 2.2 พัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติก

บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด โดยดำ�เนินการดังนี้

		  2.2.1	พัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้น

พลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด แบบมีส่วนร่วม แล้วนำ�มา

วิเคราะห์ร่วมกันระหว่างนักวิจัย นักศึกษา เจ้าหน้าที่ อปต. ตำ�บลนํ้าใส และกลุ่มสมาชิก

		  2.2.2	จดัเวทนีำ�เสนอรปูแบบชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุม่จกัสานผลติภณัฑจ์าก

เส้นพลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด ร่วมกับองค์การบริหาร

ส่วนตำ�บล ผู้นำ�ชุมชน กลุ่มสมาชิก ชุมชนเป้าหมาย และหน่วยงานอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง

	 ระยะที่ 3 ติดตามผล ประเมินผล สรุปผล และถอดบทเรียน

	 3.1 ถอดบทเรยีนภาพรวมการดำ�เนนิงานของโครงการวจิยั (Retrospect) เพือ่กำ�หนดทศิทาง

การดำ�เนินงานอย่างต่อเนื่องในอนาคต	

	 3.2 วิเคราะห์ผล สรุปผล และจัดทำ�รายงานฉบับสมบูรณ์
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ประชากรและกลุ่มเป้าหมาย
	 1. ประชากร ได้แก่ สมาชิกกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน หมู่ที่ 9 ตำ�บล

นํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด จำ�นวน 30 คน

	 2. กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สมาชิกกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน หมู่ท่ี 9 

ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด จำ�นวน 30 คน โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ

เจาะจงจากสมาชิกที่สมัครใจเข้าร่วมโครงการ

เครื่องมือในการวิจัย
	 เพ่ือทำ�ให้ข้อมูลมีความแม่นยำ�และน่าเช่ือถือ คณะผู้วิจัยใช้เคร่ืองมือในการวิจัย ได้แก่ วิธีการตรวจ

สอบข้อมูลแบบสามเส้า ได้แก่ 1) ด้านข้อมูล โดยพิจารณาแหล่งเวลา แหล่งสถานท่ี และแหล่งบุคคลท่ีแตก

ต่างกัน 2) ด้านผู้วิจัย โดยการเปลี่ยนตัวผู้สังเกตหรือสัมภาษณ์ และ 3) ด้านวิธีรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธี

เก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ  กัน เพ่ือรวบรวมข้อมูลเร่ืองเดียวกัน โดยเก็บรวบรวมข้อมูลในประเด็นการวิจัยซ่ึง

นอกจากจะใช้วิธีการศึกษาเอกสารแล้วยังใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เป็นการ

สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสำ�คัญ (Key Informant Interview) ซ่ึงเป็นผู้ท่ีมีความรู้หรือมีข้อมูลในเร่ืองท่ีคณะผู้วิจัย

กำ�ลังศึกษาดีท่ีสุดหรือมีความเก่ียวข้องมากท่ีสุด โดยกำ�หนดตัวผู้ตอบบางคนแบบเจาะจงเอาไว้ล่วงหน้า 

การจัดสนทนากลุ่ม การสำ�รวจของชุมชน และการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 คณะผู้วิจัยได้ดำ�เนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามแหล่งของข้อมูล ดังนี้

	 1. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Source) การรวบรวมข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิของการ

วจิยันีใ้ชวิ้ธีการศกึษาเอกสาร (Documents) เพือ่วเิคราะหห์าความสมัพนัธร์ะหวา่งปญัหาการวจิยั และ

แนวคดิทฤษฎตีลอดจนงานวิจัยทีเ่กีย่วขอ้งซึง่เปน็องค์ความรูท้ีน่ำ�มากำ�หนดกรอบแนวคดิและกรอบการ

วิเคราะหร์ปูแบบชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุม่จกัสานผลติภัณฑจ์ากเสน้พลาสตกิบา้นขมุดนิ 

ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด

	 2. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Source) ประกอบด้วยข้อมูลด้านบริบทของชุมชน สภาพ

ปัญหาของกลุ่ม และรูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่ม รวมทั้งผลการดำ�เนินงานของการ

ทำ�กิจกรรมร่วมกัน การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ และกระบวนการทำ�งานร่วมกันของคนในชุมชน โดยการ

สนทนาพูดคุยกับชุมชนซึ่งมีวิธีเก็บรวมรวมข้อมูล ดังนี้
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	 2.1 การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview Technique) โดยใชก้ารสมัภาษณ ์(Interview 

Guide) เก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับสภาพปัญหาของการจัดจำ�หน่ายของกลุ่ม เพื่อพัฒนารูปแบบช่อง

ทางการจัดจำ�หน่ายของกลุ่ม รวมทั้งผลการดำ�เนินงานของการทำ�กิจกรรมร่วมกัน 

	 2.2 การสนทนากลุ่ม (Focused Group) โดยใช้แบบสัมภาษณ์ (Interview Schedule)

ในการระดมความคิดเห็นของกลุ่ม (Group Think) โดยใช้เทคนิค Appreciation Influence Control 

(AIC) การระดมความคิดเห็น (Brainstorming) แผนที่ความรู้ (Mind Mapping) การจัดลำ�ดับความ

สำ�คัญของปัญหา การจัดกลุ่มประเด็นปัญหา เพื่อให้เกิดความชัดเจนในการกำ�หนดเป็นโจทย์วิจัยร่วม

กันระหว่างนักวิชาการและชุมชน

	 2.3 การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-participant Observation) โดยใช้แบบตรวจสอบ

รายการ (Checklist) เพื่อศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติรวมท้ังปฏิสัมพันธ์ระหว่างชุมชนจากการทำ�

กจิกรรมร่วมกันโดยแบง่ลกัษณะของปฏสิมัพนัธอ์อกเปน็ 3 ทศิทางคอื 1) ปฏสิมัพนัธเ์ชงิบวก (Positive

Direction) 2) ปฏิสัมพันธ์เชิงลบ (Negative Direction) และ 3) ปฏิสัมพันธ์ที่เป็นกลาง(Neutral 

Direction) จากการทำ�กิจกรรมร่วมกันของชุมชน

การวิเคราะห์ข้อมูล
	 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยในครั้งนี้คณะผู้วิจัยทำ�การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเทคนิคสามเส้า

(Triangulation) ซ่ึงเปน็กระบวนการในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลไดอ้ยา่งถกูตอ้งและแมน่ยำ�มากขึน้ เนือ่งจาก

เทคนิคสามเส้ามีจุดดำ�เนินจากการวิจัยเชิงคุณภาพและใช้เพื่อเสริมความเที่ยงตรงและความน่าเชื่อถือ

ของการวิจัย การใช้เทคนิคสามเส้ามีองค์ประกอบ ดังนี้

	 1.	การใช้กลุ่มตัวอย่างที่มีความหมายทางความคิดในการให้ข้อมูล ประกอบด้วยผู้นำ�ชุมชน 

กลุ่มจักรสานบ้านขุมดิน และพนักงานองค์การบริหารส่วนตำ�บล 

	 2.	การใชว้ธีิการเก็บข้อมลูทีห่ลากหลาย (Diversity of Sources of Information) เพือ่เปน็การ

ตรวจสอบข้อมูลให้เกิดความถูกต้องและแม่นยำ� ประกอบด้วยผู้นำ�ชุมชน สมาชิกองค์การบริหารส่วน

ตำ�บล (ส.อบต.) กลุม่จกัสานบา้นขมุดนิ มกีารเสรมิสรา้งการเรยีนรูแ้ละการมสีว่นรว่มของชมุชนในการ

ร่วมพัฒนากิจกรรมโดยเรียนรู้จากการศึกษาชุมชนของตนเอง ตลอดจนกระบวนการมีส่วนร่วม และ

กิจกรรมอ่ืน ๆ เพ่ือพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานบ้านขุมดิน ตำ�บลน้ําใส

อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด

	 3.	การใช้วิธีการสัมภาษณ์เจาะลึกรายบุคคล การสนทนากลุ่ม การเข้าร่วมกิจกรรมของกลุ่ม 

การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ การสังเกต เป็นต้น
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ผลการวิจัย

	 การดำ�เนนิโครงการวจัิยเพือ่ให้ไดร้ปูแบบช่องทางการจดัจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุม่จกัสานผลติภณัฑ์

จากเส้นพลาสติก บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด คณะผู้วิจัยสามารถ

สรุปผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ ดังนี้

	 1. ผลการศกึษาสภาพปญัหาการจัดจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุม่จกัสานผลติภณัฑจ์ากเสน้พลาสตกิ

บ้านขุมดนิ ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดรอ้ยเอ็ด พบว่า ผลิตภัณฑ์ของชุมชนยังไม่เป็นที่

รูจ้กั ยงัไมมี่ความประณตีเทา่ทีค่วร และชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยมนีอ้ย ซึง่จากการลงพืน้ทีเ่พ่ือสอบถาม 

สัมภาษณ์ และการจัดสนทนากลุ่มเพื่อร่วมกันแสดงความคิดเห็น ผลที่ได้คือ ชุมชนจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์

ที่ได้ให้แก่หน่วยงานราชการ และผู้ที่สนใจทั่วไป ซึ่งโดยส่วนใหญ่องค์การบริหารส่วนตำ�บล (อบต.) 

จะให้กลุ่มออกบูธในนามผลิตภัณฑ์ของหมู่บ้าน ซึ่งจำ�หน่ายได้ไม่มากนักเนื่องจากการจักสานตะกร้า

จากเสน้พลาสตกิเปน็สินคา้ทีก่ลุม่อืน่กผ็ลติเพือ่จำ�หน่าย และเนือ่งจากกลุม่มกีารจดัตัง้ไดไ้มน่าน ทำ�ให้

ไม่มีความชำ�นาญมากนัก ส่งผลทำ�ให้กลุ่มมีผลิตภัณฑ์น้อยและไม่ค่อยประณีตถ้าเปรียบเทียบกับกลุ่ม

อ่ืน ประการสำ�คัญของการจัดจำ�หน่ายของกลุ่มคือ กลุ่มยังไม่เคยเพิ่มช่องทางการจัดหน่ายทางอื่น

เลยซึ่งจากการลงพื้นที่เพื่อสำ�รวจปัญหาในด้านช่องทางการจัดจำ�หน่ายของกลุ่ม สามารถสรุปได้ ดังนี้

1) กลุ่มเน้นจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบทางเดียว คือ การจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มลูกค้าโดยตรง 

ซึ่งกลุ่มลูกค้า ได้แก่ หน่วยงานราชการ และบุคคลทั่วไปท่ีมาเท่ียวชมงานออกบูธขององค์การบริหาร

ส่วนตำ�บล (อบต.) 2) กลุ่มไม่ได้เพิ่มช่องทางการจัดจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอื่นๆ เช่น การขายส่ง 

การขายปลีก การผลิตสินค้าตามคำ�สั่งซื้อของลูกค้า การฝากขายร้านค้า หรือห้างสรรพสินค้า เป็นต้น  

3) กลุ่มไม่มีทักษะหรือความรู้ทางด้านการตลาด ส่งผลทำ�ให้กลุ่มผลิตสินค้าได้แต่ไม่รู้ว่าจะจำ�หน่ายให้

กับใคร 4) กลุ่มไม่มีการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่านเสียงตามสาย

ของหมู่บ้าน ประชาสัมพันธ์ผ่านเฟสบุ๊ค หรือช่องทางการประชาสัมพันธ์ที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ของ

กลุ่ม และ 5) กลุ่มไม่มีผู้จำ�หน่ายหลักของกลุ่มทำ�ให้กระบวนการจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มไม่มีการขับ

เคลื่อนและไม่มีความต่อเนื่องเท่าที่ควร	

	 2. ผลการพัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้น

พลาสติกบ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า 1) กลุ่มมีการขายผ่าน

หน้าร้าน โดยเน้นการจัดหน้าร้านที่โดดเด่นที่สามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการซ้ือสินค้าของ

กลุ่มเพิ่มมากขึ้น 1) กลุ่มมีการเพิ่มช่องทางการจัดจำ�หน่ายมากขึ้น เช่น การขายปลีก การขายส่ง และ
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การมีตัวแทนขาย ทั้งนี้เพื่อกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคให้มากขึ้น และ 3) กลุ่มมีการประชาสัมพันธ์

ผ่านสื่อดิจิทัล โดยใช้ช่องทางแห่งยุคสมัย 4.0 เช่น ไลน์เฟสบุ๊ค เพื่อกระตุ้นการรับรู้และการเข้าถึงของ

ผู้บริโภคให้มากขึ้นได้ รูปแบบช่องทางการจัดหน่ายสินค้าของกลุ่ม แสดงดังรูปภาพ 3

 

ภาพ 3 แสดงรูปแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้านขุมดิน

อภิปรายผลการวิจัย

	 การวจิยัเรือ่ง รูปแบบชอ่งทางการจัดจำ�หน่ายสนิค้าของกลุม่จกัสานผลติภัณฑจ์ากเสน้พลาสติก

บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด สามารถอภิปรายผลได้รับ ดังนี้

	 1. ศึกษาสภาพปัญหาการจัดจำ�หน่ายสินค้าของกลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์จากเส้นพลาสติกบ้าน

ขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า ผลิตภัณฑ์ของชุมชนยังไม่เป็นที่

รูจ้กั ยงัไมมี่ความประณตีเทา่ทีค่วร และชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยมนีอ้ย ซึง่จากการลงพืน้ทีเ่พ่ือสอบถาม 

สัมภาษณ์ และการจัดสนทนากลุ่มเพื่อร่วมกันแสดงความคิดเห็น ผลที่ได้คือ ชุมชนจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์

ที่ได้ให้แก่หน่วยงานราชการ และผู้ที่สนใจทั่วไป ซึ่งโดยส่วนใหญ่องค์การบริหารส่วนตำ�บล (อบต.) 

จะให้กลุ่มออกบูธในนามผลิตภัณฑ์ของหมู่บ้าน ซึ่งจำ�หน่ายได้ไม่มากนักเนื่องจากการจักสานตะกร้า

จากเสน้พลาสตกิเปน็สินคา้ทีก่ลุม่อืน่กผ็ลติเพือ่จำ�หน่าย และเนือ่งจากกลุม่มกีารจดัตัง้ไดไ้มน่าน ทำ�ให้

ไม่มีความชำ�นาญมากนัก ส่งผลทำ�ให้กลุ่มมีผลิตภัณฑ์น้อยและไม่ค่อยประณีตถ้าเปรียบเทียบกับกลุ่ม

อื่น ประการสำ�คัญของการจัดจำ�หน่ายของกลุ่มคือ กลุ่มยังไม่เคยเพิ่มช่องทางการจัดหน่ายทางอื่นเลย

ซึ่งจากการลงพื้นที่เพื่อสำ�รวจปัญหาในด้านช่องทางการจัดจำ�หน่ายของกลุ่ม สามารถสรุปได้ ดังนี้ 
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	 1) กลุ่มเน้นจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบทางเดียว คือ การจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มลูกค้า

โดยตรง ซ่ึงกลุ่มลูกค้า ได้แก่ หน่วยงานราชการ และบุคคลท่ัวไปท่ีมาเท่ียวชมงานออกบูธขององค์การ

บริหารส่วนตำ�บล (อบต.) 2) กลุ่มไม่ได้เพิ่มช่องทางการจัดจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอื่นๆ เช่น

การขายส่งการขายปลีกการผลิตสินค้าตามคำ�สั่งซื้อของลูกค้า การฝากขายร้านค้า หรือห้างสรรพ

สินค้า เป็นต้น 3) กลุ่มไม่มีทักษะหรือความรู้ทางด้านการตลาด ส่งผลทำ�ให้กลุ่มผลิตสินค้าได้แต่ไม่รู้

ว่าจะจำ�หน่าย ให้กับใคร 4) กลุ่มไม่มีการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม เช่น การประชาสัมพันธ์

ผา่นเสยีงตามสายของหมูบ่า้น ประชาสมัพันธผ์า่นเฟสบุค๊ หรือช่องทางการประชาสมัพันธ์ท่ีเหมาะสมกับ

ผลติภณัฑข์องกลุม่ และ 5) กลุม่ไมม่ผีูจ้ำ�หนา่ยหลกัของกลุม่ทำ�ใหก้ระบวนการจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุ่ม

ไมม่กีารขบัเคลือ่นและไมม่คีวามต่อเน่ืองเท่าท่ีควร สอดคล้องกับงานวิจัยของประสิทธ์ิ รัตนพันธ์ มณีรัตน์ 

และคณะ (2561) พบว่า จุดแข็งของผู้ประกอบการส่วนใหญ่ คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพได้รับการรับรอง

มาตรฐาน เน้นการคดัเลอืกวตัถดุบิคุณภาพ มศีกัยภาพการผลติ มกีารพฒันาอยา่งตอ่เนือ่ง และมคีวาม

พร้อมสำ�หรับการพัฒนาด้านต่างๆ ส่วนจุดอ่อนคือ ช่องทางการจัดจำ�หน่ายยังไม่หลากหลาย แรงงาน

สำ�หรับการผลิตยังไม่เพียงพอ ขาดการสร้างแบรนด์ที่จริงจัง ช่องทางการขายยังไม่แน่นอน โอกาส คือ 

การส่งเสริมและสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ แนวโน้มของช่องทางออนไลน์ได้รับความนิยมมากขึ้น 

และอุปสรรค คือ การแข่งขันที่สูงขึ้นทั้งทางตรงและทางอ้อม ราคาวัตถุดิบที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอด

เวลา แนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจำ�หน่ายโดยการดำ�เนินการในลักษณะโครงการพี่ช่วยน้อง 

เป็นการดำ�เนินการ ทีผู่ป้ระกอบการทีม่ชีอ่งทางการตลาดทีม่ศีกัยภาพใหค้วามชว่ยเหลอืแกผู่ป้ระกอบ

การอื่นๆ ควรพัฒนาด้านการจัดวางสินค้าบนชั้นวางให้มีความโดดเด่น ควรมีศูนย์จำ�หน่ายผลิตภัณฑ์

ชมุชน ซึง่การจำ�หนา่ยผลติภณัฑห์ลากหลาย เพือ่สามารถดงึดดูความสนใจของลกูคา้หรอืนกัทอ่งเทีย่ว

ไดม้ากขึน้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Kotler and Armstrong (2015) พบวา่ การสรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บั

ผลติภณัฑต์อ้งพยายามคำ�นึงถงึความแตกตา่งของผลติภณัฑ ์และความแตกตา่งทางการแขง่ขนั นอกจาก

นี้ยังพบว่าจุดอ่อนของผูป้ระกอบการ คอื ชอ่งทางการตลาดยงัไมห่ลากหลาย ผูป้ระกอบการควรมกีาร

จำ�หน่ายทั้งสินค้าส่งและสินค้าปลีก มีการขยายตลาดเพื่อเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอดขาย ให้หน่วยงาน

ภาครัฐหรือสถาบันการศึกษาเป็นศูนย์กลางในการสร้างเว็บไซต์หรือแอฟลิเคชั่นซื้อขายสินค้าออนไลน์ 

และการสร้างเครือขาย ผู้ประกอบการชุมชน และสอดคล้องกับงานวิจัยชนาธิป จันทร์เรือง และคณะ 

(2560) พบว่า 1) การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์จะสามารถทำ�ให้ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพสูงขึ้น 

สามารถช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น 2) มีการขยายช่องทางการจัดจำ�หน่ายได้

มากขึ้น ผู้บริโภคสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น และ 3) ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์ 

พบวา่ มีคูแ่ขง่ในสนิคา้ประเภทนํ้าตาลอยู่มากซึ่งยังมีช่องทางการจัดจำ�หน่ายที่น้อย และมีเครื่องจักร
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ในการผลิตไม่เพียงพอส่งผลต่อการพัฒนาธุรกิจในอนาคต

	 2. การพฒันารปูแบบชอ่งทางการจัดจำ�หน่ายสนิค้าของกลุม่จกัสานผลติภณัฑจ์ากเสน้พลาสตกิ

บ้านขุมดิน ตำ�บลนํ้าใส อำ�เภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า 1) มีการขายผ่านหน้าร้าน โดย

เน้นการจัดหน้าร้านท่ีโดดเด่นท่ีสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการซ้ือสินค้าของกลุ่มเพ่ิมมากข้ึน

2) มีการเพิ่มช่องทางการจัดจำ�หน่ายมากขึ้น เช่น การขายปลีก การขายส่ง และการมีตัวแทนขาย ทั้งนี้

เพื่อกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคให้มากขึ้น และ 3) มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อดิจิทัล โดยใช้ช่องทาง

แห่งยุคสมัย 4.0 เช่น ไลน์เฟสบุ๊ค เพื่อกระตุ้นการรับรู้และการเข้าถึงของผู้บริโภคให้มากขึ้นได้ ทั้งนี้

กลุ่มจักสานผลิตภัณฑ์บ้านขุมดิน ได้มีการดำ�เนินการขายผ่านเฟสบุ๊ค โดยกลุ่มได้มีการจัดตั้งเฟสบุ๊คที่

ชือ่วา่ “กลุม่จกัสานผลิตภณัฑบ์า้นขมุดนิ” ขึน้เพือ่เป็นการประชาสัมพนัธก์ลุม่ และสนิคา้ของกลุม่เพือ่

ให้เป็นที่รู้จักเพิ่มมากขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ Prayalaw and Manmart (2015) พบว่า การจัด

แสดงสินค้า การตกแต่งชั้นวางจำ�หน่ายสินค้าเพื่อแสดงถึงเอกลักษณ์และเพิ่มความโดดเด่นของสินค้า 

ในด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย ไม่จำ�เป็นต้องอยู่ในห้างสรรพสินค้า แต่ที่ตั้งของร้านจะต้องหาง่าย เข้า

ถงึไดส้ะดวก และขยายชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยใหม้ากขึน้ทกุรปูแบบเปน็การเพิม่โอกาสและช่องทางใน

การเข้าถึงผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของรัฐพล สังคะสุข และคณะ (2560) พบว่า ผู้ประกอบการ

มีช่องทางการจัดจำ�หน่ายเรียงตามลำ�ดับยอดขาย ได้แก่ การออกบูธ การขายผ่านหน้าร้านตัวเอง การ

ขายออนไลน์ การขายตรง และการขายฝาก ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาด คือ 1) กลยุทธ์การ

รับประกันราคาที่ดีที่สุด 2) กลยุทธ์การจัดชุดสินค้า 3) กลยุทธ์จัดกระเช้าของขวัญ 4) กลยุทธ์การสร้าง

เรื่องราวให้สินค้า และ 5) กลยุทธ์การเข้าถึงช่องทางการจัดจำ�หน่ายออนไลน์ โดยเมื่อเปรียบเทียบ

ประสิทธิภาพกับช่องทางเฟซบุ๊กแล้วลูกค้าสามารถเข้าถึงมากกว่าเว็บไซต์ที่พัฒนาขึ้นถึงร้อยละ 64.75 

และสอดคล้องกับงานวิจัยของLeelasuwat, Boonchuai and Teianchan (2015) พบว่า การพัฒนา

รปูแบบผลติภณัฑเ์พ่ือสร้างมลูคา่เพิม่และสามารถผลติสนิคา้ตามความตอ้งการของลกูค้าได ้ผูป้ระกอบ

การควรพัฒนาช่องทางการจัดจำ�หน่ายสินค้าใหม่ผ่านช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น ควรมีการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคให้มีความเป็นสากล เพิ่มตลาดกลุ่มลูกค้าต่าง

ประเทศเพื่อสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และเป็นการขยายตลาดให้กว้างมากขึ้น
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ของกลุ่มอื่น
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	 2.1 ควรศกึษารปูแบบชอ่งทางการจัดจำ�หนา่ยสนิคา้ของกลุม่อืน่ท่ีจำ�หนา่ยสนิคา้ชนดิเดียวกัน

เพื่อเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียในการนำ�มาพัฒนาช่องทางการจัดจำ�หน่ายที่เหมาะสมกับชุมชน

	 2.2 ควรมีการศึกษารูปแบบช่องทางการจำ�หน่ายสินค้า OTOP ของกลุ่มหรือ อบต. ต่าง ๆ 

เพื่อให้เกิดการพัฒนาช่องทางการจำ�หน่ายสินค้าของชุมชนที่ยั่งยืนมากยิ่งขึ้น
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