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บทคัดย่อ  
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป 
เพื่อส่งเสริมศักยภาพวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิง
คุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลจากการจัดสนทนากลุ่ม (Focus group) สมาชิกผู้เพาะปลูกและผู้จ าหน่ายผักเชียงดา
ของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว จ านวน 30 คน วิเคราะห์เนื้อหาโดยใช้เทคนิค SWOT Analysis และ TOWS 
Matrix จากนั้นศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปท่ีเหมาะสมกับวิสาหกิจ
ชุมชน ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง  
 ผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปท่ีเหมาะสมกับวิสาหกิจชุมชน
ต าบลวอแก้ว ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์เชิงรุก คือ การสร้างอัตลักษณ์ของตัวผลิตภัณฑ์ท่ีมีความโดดเด่นและ
แตกต่างจากคู่แข่งขัน 2) กลยุทธ์เชิงรับ คือ การสร้างเครือข่ายเกษตรกรผู้ปลูกผักเชียงดาของชุมชน 3) กลยุทธ์เชิง
แก้ไข คือ กลยุทธ์การพัฒนาทักษะความสามารถของเกษตรกรผู้เพาะปลูกผักเชียงดา และ 4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
คือ การพัฒนานวัตกรรมและการวิจัย 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด, ผักเชียงดา, วิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว 
 

ABSTRACT 
 This research aims to develop marketing strategies to promote the formation and 
sustainability of community enterprises that produce gurmar based products in Wo Kaeo 
Subdistrict, Hang Chat District, Lampang Province. This research employed a qualitative approach. 
Data was collected from a focus group of 30 gurmar planters and distributors of the Wo Kaeo Sub-
District Community Enterprise. The data was analyzed using content analysis techniques such as 
SWOT/TOWS to establish guidelines for developing marketing strategies for processed gurmar 
products in Wo Kaeo Subdistrict, Hang Chat District, Lampang Province. 
 Our findings revealed several marketing strategies for  community enterprises that 
produce gurmar based products in Wo Kaeo Subdistrict which include: Proactive strategy 
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(development of a unique product identity that sets it apart from competitors); Passive strategy 
(establishment of a cooperative network among the Chiang Da vegetable farmers in the 
community); Remedial strategy (implement a skill based development strategy for Chiang Da 
vegetable farmers); Preventive strategy (focus on continual innovation and research development). 
 
Keywords: Marketing Strategies, Gurmar, Community Enterprises in Wo Kaeo Subdistrict  
 
บทน า   
 ในปัจจุบัน การด าเนินธุรกิจจ าเป็นต้องมีการก าหนดกลยุทธ์ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินงานให้เกิด
ความส าเร็จและบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดท่ีต้ังไว้ กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ี
ส าคัญท่ีช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่และอยู่รอดได้อย่างยั่งยืน (วนิดา สุวรรณนิพนธ์, 
2564)  โดยกลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย 4 ส่วนส าคัญ ได้แก่ 1) การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market) ท่ี
ธุรกิจต้องการจะเข้าถึงและตอบสนองความต้องการ 2) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) ใน
ใจผู้บริโภคให้แตกต่างจากคู่แข่ง 3) กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ4) การก าหนด
งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) ท่ีใช้ส าหรับการด าเนินงานด้านการตลาด เป็นต้น การจัดท ากลยุทธ์
การตลาดท่ีดีจะช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุเป้าหมายท่ีต้ังไว้ (อริย์
ธัช อักษรทับ และอิสรี แพทย์เจริญ, 2565) 
 จากงานวิจัยท่ีผ่านมาพบว่า การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมจะต้องน า SWOT Analysis 
และ TOWS Matrix มาเป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์ เพื่อท าการส ารวจสภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอก
องค์กร โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และน าข้อมูลจาก SWOT Analysis 
มาวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสม โดยแบ่งออกเป็น 4 กลยุทธ์ ได้แก่กลยุทธ์ SO: ใช้ประโยชน์จากจุดแข็ง
เพื่อต่อยอดโอกาส กลยุทธ์ WO: หาวิธีลดจุดอ่อนและลดผลกระทบจากอุปสรรค กลยุทธ์ ST: ใช้ประโยชน์จากจุด
แข็งเพื่อรับมือกับอุปสรรค และกลยุทธ์ WT: ลดจุดอ่อนและลดผลกระทบจากอุปสรรคนั้น ช่วยท าให้องค์กร
สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม (Akram, et.al., 2022) สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรวิชญ์ 
โอทอง และแสงดาว ประสิทธิสุข (2564) ศึกษาการใช้ SWOT และ TOWS Matrix เพื่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
วิสาหกิจชุมชนแปรรูปผักและผลไม้ในจังหวัดเชียงใหม่โดยมุ่งเน้นไปท่ีปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อวิสาหกิจชุมชนแปรรูปผักและผลไม้ในจังหวัดเชียงใหม่ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ปัจจัยเหล่านี้
โดยใช้ SWOT Analysis และ TOWS Matrix เพื่อสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับวิสาหกิจชุมชนแปรรูปผักและ
ผลไม้ในจังหวัดเชียงใหม่ ส่งผลให้วิสาหกิจชุมชนแปรรูปผักและผลไม้ในจังหวัดเชียงใหม่มีก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีเหมาะสม ดังนั้นกลยุทธ์การตลาดเป็นเครื่องมือส าคัญส าหรับวิสาหกิจชุมชนในการขับเคล่ือนธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จ ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนควรให้ความส าคัญกับการก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสม 
เพื่อให้สามารถแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่และอยู่รอดได้อย่างยั่งยืน 
 จากความส าคัญของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชนท่ีกล่าวมาข้างต้น 
คณะผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน 
ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง เนื่องจากวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์ต าบลวอแก้ว จังหวัดล าปาง 
เป็นองค์กรท่ีเกิดจากการรวมตัวกันของเกษตรกรในพื้นท่ีต าบลวอแก้ว โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมและพัฒนา
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เกษตรอินทรีย์และเพิ่มรายได้ให้กับเกษตรกร โดยมีพื้นท่ีเพาะปลูกท้ังหมดประมาณ 100 ไร่ ปลูกพืชผักสวนครัว
หลายชนิด รวมทั่งผักเชียงดาท่ีเป็นพืชผักเชียงดาท่ีพืชสมุนไพรพื้นบ้านท่ีมีสรรพคุณทางยามากมาย เช่น ช่วยลด
ระดับน้ าตาลในเลือด ช่วยลดไขมันในเลือด ต้านอนุมูลอิสระ เป็นต้น ในปัจจุบัน มีผู้บริโภคจ านวนไม่น้อยท่ีหันมา
ใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ส่งผลให้ความต้องการบริโภคผักเชียงดาเพิ่มสูงขึ้น จึงเป็นโอกาสส าหรับผู้ประกอบการในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป  (สุธิดา จันทร์ฉาย และคณะ, 2564) แต่อย่างไรก็ตามจากการศึกษาข้อมูล
เบ้ืองต้นจากการสัมภาษณ์พบว่าวิสาหกิจชุมชนมีปัญหาการขาดแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
เหมาะสม ท าให้รายได้ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ขาดความสามารถในการแข่งขัน ขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมทั้งไม่สามารถสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จัก ดังนั้นวิสาหกิจชุมชนจึง
ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสบความส าเร็จ น าไปสู่ค าถามงานวิจัยท่ีว่ากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปร
รูปท่ีเหมาะสมกับวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้วควรมีลักษณะอย่างไร งานวิจัยนี้จึงประยุกต์ใช้เทคนิค SWOT 
Analysis เพื่อศึกษาศักยภาพการตลาดผักเชียงดาของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว และประยุกต์ให้เทคนิคTOWS 
Matrix เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนต าบล
วอแก้ว โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการจัดสนทนากลุ่ม (Focus group) สมาชิกผู้เพาะปลูกและผู้จ าหน่ายผักเชียง
ดาของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว ผลการวิจัยท าให้ได้กลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปต้นแบบ
ท่ีเหมาะสมส าหรับวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว และสามารถเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ส าหรับวิสาหกิจชุมชนอื่น ๆ ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาศักยภาพการตลาดผักเชียงดาของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว  
 2. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของ
วิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพการตลาด ด้วยเทคนิค SWOT Analysis 

การสร้างกลยุทธ์ใหม่จากสภาพแวดล้อมและสถานการณ์สภาพแวดล้อมและ
ศักยภาพการตลาด ด้วยเทคนิค TOWS Matrix 

กลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว 
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 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพผู้เพาะปลูกและผู้จ าหน่ายผักเชียงดาของวิสาหกิจชุมชน
ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง จ านวน 30 คน โดยเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
เฉพาะสมาชิกของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนท่ีมีการเพาะปลูกและจ าหน่ายผักเชียงดา 
 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างท่ีผู้วิจัยและพัฒนาขึ้นจากการศึกษา
และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง ได้แก่ ประวัติและความเป็นมาของวิสาหกิจชุมชน สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา ความคาดหวังในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์แปรรูปผักเชียงดาในอนาคต 
 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  การเก็ บ ร วบรวมข้ อมู ล ในการ วิ จั ยนี้ เ ป็ น แบบการ จัดสนทนาก ลุ่ม  ( Focus group)  
เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยนักวิจัยจะป้อนค าถามให้แก่ท่ีประชุมกลุ่มสมาชิกผู้เพาะปลูกและผู้จ าหน่ายผัก
เชียงดาของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว เพื่อให้ท่ีประชุมได้ร่วมกันให้ข้อมูล ข้อคิดเห็นและร่วมกันอภิปรายใน
ประเด็นส าคัญท่ีนักวิจัยได้ป้อนเข้าสู่ท่ีประชุม เพื่อน าข้อมูลมาท าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคของผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา ด้วยเทคนิค SWOT Analysis และเทคนิค TOWS Matrix 
 

 
ภาพที่ 2 การจัดสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 
 ในการด าเนินการสนทนากลุม มีข้ันตอนในการด าเนินการดังนี้ 

  1) การก าหนดวัตถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย 
วัตถุประสงค์ของ Focus Group ในกรณีนี้ คือ เพื่อรวบรวมข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับ

แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป เพื่อส่งเสริมศักยภาพวิสาหกิจชุมชน 
ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 

กลุ่มเป้าหมายของ Focus Group ในกรณีนี้ คือ สมาชิกวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอ
แก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง ซึ่งเป็นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียโดยตรงกับผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป 

2) การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างในกรณีนี้ ได้แก่ สมาชิกของกลุ่ม เป็นผู้เพาะปลูกผัก

เชียงดา และเป็นผู้จ าหน่ายผักเชียงดา เป็นต้น 
3) การจัดท าแนวทางการสัมภาษณ์ 



 
วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี 
ปีที่ 6 ฉบับที่ 1 (มกราคม - กุมภาพันธ์ 2567)             
                                    

87 
 

แนวทางการสัมภาษณ์ในกรณีนี้ ควรก าหนดค าถามหลักและค าถามรองต่าง ๆ ท่ีจะใช้ในการ
สัมภาษณ์ให้ครอบคลุมหัวข้อท่ีสนใจ ค าถามควรมีความชัดเจน กระชับ และเข้าใจง่าย 

ส าหรับค าถามหลักท่ีอาจใช้ ได้แก ่
- ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอแก้ว 

อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 
- โอกาสและอุปสรรคในการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป 
- แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป 

ค าถามรองท่ีอาจใช้ ได้แก่ 
- ความคิดเห็นเกี่ยวกับจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของผลิตภัณฑ์ผักเชียง

ดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 
- ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียง

ดาแปรรูปในด้านต่าง ๆ เช่น ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่ือสารการตลาด 
4) การคัดเลือกผู้ด าเนินการ 

ผู้ด าเนินการ Focus Group ในครั้งนี้ คือ คณะผู้วิจัยเนื่องจากเป็นผู้มีความรู้และทักษะใน
การด าเนินการ Focus Group เช่น ทักษะการฟัง การถามค าถาม และการสรุปประเด็นต่าง ๆ  

5) การด าเนินการ Focus Group 
   ผู้ด าเนินการ Focus Group ในกรณีนี้ เริ่มต้นด้วยการแนะน าตนเองและวัตถุประสงค์ของ 
Focus Group จากนั้นจึงเริ่มถามค าถามตามแนวทางการสัมภาษณ์ โดยใช้เทคนิคต่าง  ๆ เช่น การกระตุ้น
ความคิด การระดมความคิดเห็น และการสรุปประเด็นต่าง ๆ เพื่อให้กลุ่มตัวอย่างสามารถแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นได้อย่างครอบคลุม 
 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  ข้อมูลจากการ Focus Group ในกรณีนี้ ใช้วิธีการประมวลผลเชิงคุณภาพ โดยผู้ด าเนินการจะสรุป
ประเด็นต่าง ๆ จากการสนทนาของกลุ่มตัวอย่าง จากนั้นจึงน าประเด็นต่าง ๆ ไปวิเคราะห์โดยใช้ SWOT Analysis 
และ TOWS Matrix เพื่อก าหนดแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป โดยมี
ขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
   1) ผู้วิจัยน าข้อมูลจากการสกัดมาวิเคราะห์โดยใช้เทคนิค SWOT Analysis เพื่อค้นหาจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา 
   2) ผู้วิจัยน าข้อมูลจากการวิเคราะห์ SWOT มาวิเคราะห์โดยใช้เทคนิค TOWS Matrix เพื่อ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมและสถานการณ์ปัจจุบันท่ีได้จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis และน ามาจัดท าเป็นกล
ยุทธ์ทางการตลาดด้วยการจับคู่ระหว่างปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว 
 

ผลการวิจัย  
 งานวิจัยจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกร่วมกับสมาชิกจากสมาชิกของกลุ่ม เป็นผู้เพาะปลูกผักเชียงดา 
และเป็นผู้จ าหน่ายผักเชียงดา จ านวนท้ังส้ิน 30 คน เพื่อสรุปประเด็นศักยภาพทางการตลาดผักเชียงดาของ
วิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว โดยใช้ SWOT Analysis และแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผัก
เชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว โดยการน าข้อมูลจากการวิเคราะห์ SWOT มาวิเคราะห์โดยใช้
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เทคนิค TOWS Matrix เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและสถานการณ์ปัจจุบันท่ีได้จากการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis และน ามาจัดท าเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการจับคู่ระหว่างปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของ
วิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 1. ผลการศึกษาศักยภาพทางการตลาดผักเชียงดาของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว  
 จากการสัมภาษณ์ผู้เพาะปลูกและผู้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดาท่ีเข้าร่วมโครงการ สามารถท าการ
สกัดข้อมูลและน าข้อมูลมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ของผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา ได้ดังต่อไปนี้ 
  1) จุดแข็ง (Strengths) 
   - ด้านสรรพคุณของผักเชียงดา (S1) 
    ผักเชียงดาพบสารส าคัญในกลุ่มไตรเทอร์ปีนซาโปนินท่ีช่ือ gymnemic acid ซึ่งเป็น
สารมีฤทธิ์ในการยับย้ังการขนส่งน้ าตาล ชะลอการดูดซึมน้ าตาลบริเวณล าไส้เล็ก นอกจากนี้ gymnemic acid ยัง
กระตุ้นการสร้างและซ่อมแซมเบต้าเซลล์ท่ีบริเวณไอส์เลตออฟลังเกอร์ฮันส์ (islets of Langerhans) ในตับอ่อน 
กระตุ้นให้มีการหล่ังอินซูลินเพิ่มมากขึ้น เป็นผลให้น้ าตาลในเลือดลดลง ส่งผลให้ผู้ท่ีมีภาวะน้ าตาลในเลือดสูงให้
ความสนใจในการบริโภคผักเชียงดาเป็นอีก 1 ทางเลือกเพื่อลดน้ าตาลในเลือด 
   - ด้านแหล่งเพาะปลูกเชียงดา (S2)  
    ผักเชียงดาเป็นผักประจ าถิ่นในเขตภาคเหนือตอนบน สามารถเจริญเติบโตได้ดีในดิน
ร่วนท่ีมีการระบายน้ าท่ีดี ซึ่งต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง ก็เป็นอีก 1 พื้นท่ีท่ีเหมาะมีสภาพ
ภูมิอากาศและดินท่ีเหมาะสมในการเพาะปลูก จึงท าให้ในพื้นท่ีมีการปลูกเชียงดาจ านวนมากท้ังเพื่อการใช้บริโภค
ภายในครัวเรือนและเพื่อจ าหน่าย 
   - ด้านมาตรฐานสินค้า (S3)  
     ผักเชียงดาในต าบลวอแก้ว ได้รับมาตรฐานทุกแปลงผ่านการรับรองแปลงด้วยระบบท่ี
สมาชิกกลุ่มผู้ผลิต/ชุมชนมีส่วนร่วมในการตรวจสอบกันเอง ซึ่งเรียกว่า Participatory Guarantee System (PGS) 
ซึ่งเป็นการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์รูปแบบหนึ่ง ท่ีเป็นการรับรองเกษตรกรท่ีเป็นสมาชิกของกลุ่มผู้ผลิต โดย
เน้นการมีส่วนร่วมของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง และต้ังอยู่บนฐานของความเช่ือถือ เครือข่ายทางสังคม และการ
แลกเปล่ียนความรู้ 
  2) จุดอ่อน (Weaknesses) 
   - ด้านวัตถุดิบ (W1)  
    ผักเชียงดา เป็นผักท่ีนิยมบริโภคยอดอ่อน ใบอ่อน และดอก เพื่อน ามาปรุงอาหารและ
ท าชา ส่วนใบแก่จะไม่ได้น ามาบริโภค จึงท าให้ผักเชียงดาสามารถจ าหน่ายยอดอ่อน และใบอ่อนเท่านั้น รวมทั้ง
ยอดอ่อน และใบอ่อนจะมีผลผลิตมากในช่วงฤดูฝน ท าให้ไม่สามารถจ าหน่ายยอดอ่อน และใบอ่อนได้ท้ังปี และใบ
แก่ผักเชียงดาไม่ได้น ามาใช้ประโยชน์ซึ่งเป็นส่วนท่ีมีจ านวนมากท่ีสุดและมีท้ังป ี
   - ด้านองค์ความรู้ และ เทคโนโลยีในการผลิต (W2)  
    การเพาะปลูกผักเชียงดา เกษตรกรยังคงใช้วิธีการเพาะปลูกแบบด้ังเดิมท่ีสืบทอดกันมา 
ขาดการน ากระบวนการเพาะปลูกท่ีถูกต้องและเหมาะสมในการปลูกเชียงดาและการเก็บเกี่ยวตามช่วงเวลาท่ี
เหมาะสมเพื่อให้ได้ gymnemic acid ท่ีมาก  
    เกษตรกรขาดองค์ความรู้เกี่ยวกับมาตรฐาน GAP (Good Agricultural Practice) ท่ี
เป็นแนวทางในยกระดับมาตรฐานผักเชียงดาของชุมชนวอแก้ว  
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    การแปรรูปผักเชียงดามีเพียงการน ายอดอ่อนและใบอ่อนผักเชียงดามาใช้ในการแปรรูป
เป็นเชียงดาอบแห้ง บรรจุซองและแคปซูน ท าให้สามารถผลิตได้ในปริมาณท่ีน้อยและขาดความต่อเนื่องในการผลิต 
  3) โอกาส (Opportunities) 
   - ด้านการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1) 
    ในปัจจุบันประเทศไทยเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุเพิ่มมากขึ้น จากการส ารวจข้อมูลของ
ส านักงานสภานโยบายการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรมแห่งชาติ (2565) พบว่าประเทศไทยก้าวเข้า
สู่สังคมสูงวัยอย่างสมบูรณ์ในปี 2565 มีจ านวนผู้สูงอายุราวร้อยละ 20-30 และไทยจะกลายเป็นสังคมสูงอายุระดับ
สุดยอดเช่นเดียวกับญี่ปุ่นท่ีมีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปร้อยละ 28 ในปี 2574 โดยส่วนใหญ่ผู้สูงวัยจะมีภาวะ
น้ าตาลในเลือดสูง ส่งผลท าให้ผักเชียงดาเป็นอีกหนึ่งทางเลือกท่ีผู้สูงอายุจะเลือกบริโภคเพื่อลดและควบคุมน้ าตาล
ในเลือดและลดอาการเส่ียงของโรคเบาหวานซึ่งถือเป็นโอกาสของผู้จ าหน่ายผักเชียงดา ต าบลวอแก้วในการ
จ าหน่ายผักเชียงดาท้ังในชุมชนและชุมชนรอบข้าง 
   - ด้านกระแสการรักสุขภาพ (O2) 
    ปัจจุบันตลาดอาหารและเครื่องด่ืมสุขภาพในประเทศไทยได้รับความนิยมจากผู้บริโภค
ในปริมาณท่ีเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากผู้บริโภคให้ความส าคัญในกระแสการรักษาสุขภาพเชิงป้องกัน และผู้บริโภคมี
ความเช่ือว่าการบริโภคอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพเป็นปัจจัยท่ีส่งผลท าให้ร่างกายแข็งแรง ไม่เจ็บป่วย ท าให้
ผู้บริโภคสนใจบริโภคผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดาท่ีมากขึ้น เนื่องมากมีสรรพคุณในการรักษาอาการมากมาย ซึ่งถือ
เป็นโอกาสของผู้จ าหน่ายผักเชียงดา ต าบลวอแก้วในการจ าหน่ายผักเชียงดาให้แก่ผู้รักสุขภาพ 
   - ด้านการเข้าถึงข้อมูลผลการวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดาของผู้บริโภค (O3) 
    ปัจจุบันมีนักวิจัยได้มีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดามีเผยแพร่ตามส่ือต่าง ๆ อยู่
มากมาย อาทิเช่น วารสารวิชาการ เว็บไซด์ และรายการทีวี เป็นต้น ท าให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ
สรรพคุณของผักเชียงดา ส่งผลให้ผักเชียงดาได้รับความนิยมของผู้บริโภคในการหามารับประทานเพื่อประกอบ
อาหารและบรรเทาอาการเจ็บป่วย ซึ่งถือเป็นโอกาสของผู้จ าหน่ายผักเชียงดา ต าบลวอแก้ว ท่ีท าให้ผู้บริโภคมี
ความเช่ือมั่นในการบริโภค 
   - ด้านช่องทางการตลาดสมัยใหม่ (O3) 
    ปัจจุบันช่องทางการตลาดมีหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นแบบออนไลน์หรือออฟไลน์  ผู้
จ าหน่ายผักเชียงดา ต าบลวอแก้วได้มีช่องทางในการจ าหน่ายยอดผักเชียงดา ได้แก่ จ าหน่ายเองในตลาดภายใน
ชุมชน จ าหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลาง จ าหน่ายผ่านกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เพื่อจ าหน่ายท่ีตลาดเกษตร V-Market ตลาด
จริงใจ เป็นต้น  
  4) อุปสรรค (Threats) 
   - ความไม่แน่นอนของราคาผักเชียงดา (T1) 
    การจ าหน่ายผักเชียงดาจะจ าหน่ายเฉพาะยอดอ่อนท่ีเก็บด้วยการนับใบ ประมาณ 3 คู่
ใบ นับจากปลายยอด ขายกิโลกรัมละ 50 – 100 บาท ราคาขึ้นอยู่กับฤดูกาล 
   - ความต้องการของตลาดไม่มีความแน่นอน (T2) 
    ผักเชียงดาเป็นผักประจ าถิ่นของภาคเหนือ คนภาคเหนือจึงนิยมรับประทาน รวมทั้ง
กระแสนิยมเรื่องของสุขภาพก็ส่งผลให้ผู้บริโภคสนใจรับประทานมากยิ่งขึ้น แต่อย่างไรก็ตามกระแสนิยมดังกล่าวก็
จะมีมากขึ้นและลดลงตามข้อมูลข่าวสารท่ีผู้บริโภคได้รับ ซึ่งถือเป็นอุปสรรคและส่งผลท าให้เกษตรกรไม่กล้าลงทุน
ในการขยายพื้นท่ีเพาะปลูกและลงทุนในเทคโนโลยีใหม่ ๆ  
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   - คู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก (T3) 
    เนื่องมาจากผักเชียงดาเป็นผักประจ าถิ่นของภาคเหนือ จึงท าให้ชุมชนรอบข้างมีการ
เพาะปลูกผักเชียงดาและผลิตเชียงดาอบแห้งจ านวนหลายชุมชน ท าให้มีคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียง
ดาอบแห้งมีจ านวนมาก ถือเป็นอุปสรรคส่งผลให้เกิดการเปรียบเทียบทางด้านราคา รูปลักษณ์ มาตรฐาน และ
คุณภาพสินค้า 
    จากท่ีวิเคราะห์มาข้างต้นเกี่ยวกับสภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ผลิตภัณฑ์จากผัก
เชียงดา สามารถสรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดาดังตารางท่ี 1 
 
ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา 
 จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
สภาพแวดล้อม
ภายใน 

- ด้านสรรพคุณของผักเชียงดา (S1) 
- ด้านแหล่งเพาะปลูกเชียงดา (S2)  
- ด้านมาตรฐานสินค้า (S3)  

- ด้านวัตถุดิบ (W1)  
- ด้านองค์ความรู้ และ เทคโนโลยีในการ
ผลิต (W2)  

 โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
สภาพแวดล้อม
ภายนอก 

- ด้านการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1) 
- ด้านกระแสการรักสุขภาพ (O2) 
- ด้านการเข้าถึงข้อมูลผลการวิจัย
เกี่ยวกับผักเชียงดาของผู้บริโภค (O3) 
-ด้านช่องทางการตลาดสมัยใหม่ (O4) 

-ความไม่แน่นอนของราคาผักเชียงดา (T1) 
-ความต้องการของตลาดไม่มีความแน่นอน 
(T2) 
- คู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผัก
เชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก (T3) 
 

 
 2. ผลการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูปของวิสาหกิจ
ชุมชนต าบลวอแก้ว 
  การวิเคราะห์ TOWS Matrix เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นโอกาส และอุปสรรคท่ี
ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาเผชิญอยู่สามารถน ามาจับคู่เพื่อให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมภายในท่ีเป็นจุดแข็งและ
จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาและเป็นการจัดท ากลยุทธ์ท่ีเป็นทางเลือก 4 กลยุทธ์ ซึ่งสามารถน าไปใช้เป็น
แนวทางในการก าหนดแนวทางเพื่อ ก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ซึง่สามารถวิเคราะห์ออกมาได้ ดังต่อไปนี ้
  1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีเป็นจุดแข็ง
และโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อท่ีจะน ามาก าหนดเป็นยุทธศาสตร์ หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก 
   - ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีสรรพคุณ (S1) เด่นในด้านการลดปริมาณน้ าตาล 
บรรเทาอาการ และป้องกันโรค สอดรับกับการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1) ในปัจจุบันมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้นและจะ
เพิ่มขึ้นเรือย ๆ โดยส่วนใหญ่ผู้สูงอายุจะมีภาวะน้ าตาลในเลือดสูงถือเป็นโอกาสท่ีจะน าเสนอผลิตภัณฑ์ผักเชียงดา
เป็นอีก 1 ทางเลือกในการรับประทานเพื่อลดปริมาณน้ าตาล บรรเทาอาการ และป้องกันโรค รวมท้ังกระแสการรัก
สุขภาพ (O2) ก็จะเป็นแรงกระตุ้นให้กลุ่มผู้บริโภคขยายเพิ่มมากขึ้นนอกเหนือจากกลุ่มผู้สูงอายุ โดยกลุ่มกระแส
การรักสุขภาพ (O2) จะสามารถเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาเพื่อสุขภาพ และป้องกันโรคท่ีจะเกิดขึ้นได้  
   - ผักเชียงดาเป็นผักประจ าถิ่นของภาคเหนือ (S2) ผู้บริโภคคุ้นชินและรับรู้สรรพคุณต่าง ๆ  ของ
ผักเชียงดามาอย่างช้านานส่งผลให้ผู้บริโภคคุ้นชินกับการรับประทานผักเชียงดา รวมท้ังการเพาะปลูกของต าบลวอ
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แก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง ได้มีการรวมกลุ่มเป็นวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วอแก้วขึ้นเพื่อร่วมกันเพาะ
ปลุกพืชผักปลอดสารเคมีเพื่อบริโภคและจ าหน่าย และมีการรวมกลุ่มกันเพื่อให้เกิดมาตรฐานการเพาะปลูก
ปลอดภัย โดยปัจจุบันทางกลุ่มได้ผ่านการรับรองมาตรฐาน (S3) PGS ซึ่งท าให้ผู้บริโภคมั่นใจในการบริโภค ซึ่งสอด
รับกับกระแสการรักสุขภาพ (O2) และการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1) ท่ีมีการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร
ท่ีปลอดภัยเพิ่มมากขึ้น 
   - การเข้าถึงข้อมูลผลการวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดาของผู้บริโภค (O3) ท าให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้
ข้อมูลสรรพคุณ แหล่งเพาะปลูก มาตรฐานในการรับรองผลิตภัณฑ์ ส่งผลท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในการ
เลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาของชุมชนต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 
  2) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีเป็นจุด
แข็งและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อท่ีจะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงป้องกัน ท้ังนี้ 
เนื่องจากองค์กรมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์กรก็เจอกับสภาพแวดล้อมท่ีเป็นอุปสรรคจากภายนอกท่ีองค์กรควบคุม
ไม่ได้ แต่องค์กรสามารถใช้จุดแข็งท่ีมอียู่ในการป้องกันอุปสรรคท่ีมาจากภายนอกได้ 
   - ผลิตภัณฑ์เชียงดา ต าบลวอแก้วมีจุดแข็งด้านสรรพคุณของผักเชียงดา (S1) ด้านแหล่ง
เพาะปลูกเชียงดา (S2) และด้านมาตรฐานสินค้า (S3) ส่งผลท าให้ได้รับความนิยมในการเลือกซื้อและเลือก
รับประทาน แต่ก็มีอุปสรรคด้านความไม่แน่นอนของราคาผักเชียงดา (T1) ในแต่ละฤดู เพื่อลดอุปสรรคท่ีเกิดขึ้น
ทางด้านราคาเนื่องมากจากสภาพอากาศในแต่ละฤดูส่งผลต่อปริมาณท่ีผลิตได้ การแปรรูปผักเชียงดาหรือการเก็บ
ผักเชียงดาไว้ในฤดูท่ีมีปริมาณมากจึงถือเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการป้องกันปัญหาความไม่แน่นอนของราคาผักเชียง
ดา (T1) 
   - อุปสรรคด้านคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก (T3) แต่
เนื่องจากผลิตภัณฑ์เชียงดา ต าบลวอแก้วมีจุดแข็งด้านสรรพคุณของผักเชียงดา (S1) ด้านแหล่งเพาะปลูกเชียงดา 
(S2) และด้านมาตรฐานสินค้า (S3) ส่งผลท าให้ได้รับความนิยมในการเลือกซื้อและเลือกรับประทาน เพื่อลด
อุปสรรคด้านคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก (T3) ควรป้องกันปัญหาอุปสรรค
ดังกล่าวและสนับสนุนจุดแข็งท่ีมีอยู่เดิมโดยการศึกษาและน าเสนอจุดท่ีโดดเด่นของผักเชียงดาวอแก้วผ่านข้อมูล
การวิจัยเกี่ยวกับสารสกัดส าคัญของผักเชียงดาท่ีปลูกในวอแก้ว รวมท้ังมุ่งเน้นการศึกษาการแปรรูปผลิตภัณฑ์ใหม่
ท่ีแต่ต่างจากคู่แข่งขัน 
  3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีเป็นจุดอ่อน
และโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อท่ีจะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข ท้ังนี้ เนื่องจาก
องค์กรมีโอกาสท่ีจะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนท่ีองค์กรมีอยู่ได้ 
   - จุดอ่อนด้านวัตถุดิบ เนื่องจากผลิตภัณฑ์ผักเชียงดา ต าบลวอแก้ว ประกอบด้วยยอดอ่อน ใบ
อ่อน และยอดอ่อนอบแห้ง เปน็ต้น และจะมีผลผลิตมากบางฤดูอย่างเช่นฤดูฝน จะเห็นได้ว่ามีการใช้ประโยชน์จาก
ต้นเชียงดาได้น้อย ใช้เพียงยอดอ่อนและใบอ่อนเท่านั้น ส่วนใบแก่ซึ่งมีปริมาณท่ีมากและมีมากทุกฤดูไม่ได้มีการ
น ามาใช้ ท าให้ผลผลิตผักเชียงดามีน้อยและไม่ต่อเนื่องในการจ าหน่าย ไม่สอดรับกับโอกาสทางด้านการตลาดท่ีมี
ผู้สนใจบริโภคมากขึ้นอันเนื่องจากโอกาสทางด้านการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1) และ ด้านกระแสการรักสุขภาพ 
(O2) เพื่อแก้ไขปัญหาดังกล่าวควรมีการศึกษาการน าใบแก่เชียงดามาใช้ประโยชน์ในการแปรรูป และศึกษาสาร
สกัดท่ีมีในใบแก่เพื่อใช้เป็นฐานข้อมูลในการส่ือสารข้อมูลถึงผู้บริโภคและผู้ท่ีสนใจ ซึ่งจะสอดรับกับโอกาสด้านการ
เข้าถึงข้อมูลผลการวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดาของผู้บริโภค (O3) ท่ีในปัจจุบันมีช่องทางการส่ือสารต้นทุนต่ ามากมาย 
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ได้แก่ เว็บไซด์ Facebook Youtube และLine เป็นต้น และมีการเพิ่มความเช่ือมั่นในผลการศึกษาผ่านการ
น าเสนอผลการศึกษาในเวทีเผยแพร่ผลงานวิจัย 
   - จุดอ่อนด้านองค์ความรู้ และ เทคโนโลยีในการผลิต (W2) เนื่องมาจากเกษตกรผู้ปลูกผักเชียง
ดามีการสืบทอดความรู้จากรุ่นสู่รุ่นจึงท าให้มีวิธีการเก็บเกี่ยวผลิตและวิธีการแปรรูปตามส่ิงท่ีได้รับการถ่ายทอด ท า
ให้ไม่มีข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาซึ่งส่งผลต่อการเก็บเกี่ยวและการแปรรูปท่ีผิดวิธีและการไม่ได้ใช้
ประโยชน์สูงสุดของเชียงดา รวมไปถึงการไม่สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกต่อผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม เพื่อแก้ไขปัญหา
และสนับสนุนโอกาสทางตลาดด้านการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (O1)  ด้านกระแสการรักสุขภาพ (O2)  ด้านการเข้าถึง
ข้อมูลผลการวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดาของผู้บริโภค (O3) และด้านช่องทางการตลาดสมัยใหม่ (O4) ควรแก้ไขโดย
การจัดท าคู่มือ แผ่นพับ และอบรมเกษตรกรเพื่อให้มีความองค์ความรู้ท่ีถูกต้อง 
  4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีเป็นจุดอ่อน
และอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกันเพื่อท่ีจะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรับท้ังนี้เนื่องจากองค์กร
เผชิญกับท้ังจุดอ่อนและอุปสรรคภายนอกท่ีองค์กรไม่สามารถควบคุมได้ 
   - จุดอ่อนด้านวัตถุดิบ (W1)  ผนวกกับอุปสรรคความไม่แน่นอนของราคาผักเชียงดา (T1) ความ
ต้องการของตลาดไม่มีความแน่นอน (T2) และคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก 
(T3) เกษตรกรควรมีการรวมกลุ่มผู้ปลูกผักเชียงดาในชุมชน เพื่อรับมือกับจุดอ่อนด้านวัตถุดิบ 
   - จุดอ่อนด้านองค์ความรู้ และ เทคโนโลยีในการผลิต (W2) ผนวกกับอุปสรรคความไม่แน่นอน
ของราคาผักเชียงดา (T1) ความต้องการของตลาดไม่มีความแน่นอน (T2) และคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและ
ผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวนมาก (T3) เกษตรกรควรมีอบรมความรู้และจัดท าคู่มือ เพื่อให้เกษตรกรได้มีองค์ความรู้
ท่ีถูกต้องและมีแหล่งข้อมูลในการศึกษาข้อมูลเพิ่มเติม  
จากท่ีสังเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดา ด้วยเทคนิค TOWS Matrix สามารถ
สรุปผลการสังเคราะห์ผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดาด้วยเทคนิคเมตริกซ์ TOWS Matrix ดังตารางท่ี 2 
 
ตารางที่ 2 ผลการสังเคราะห์ผลิตภัณฑ์จากผักเชียงดาด้วยเทคนิคเมตริกซ์ TOWS Matrix 
TOWS Matrix จุดแข็ง (Strengths) 

- ด้านสรรพคุณของผักเชียงดา 
(S1) 
- ด้านแหล่งเพาะปลูกเชียงดา 
(S2)  
- ด้านมาตรฐานสินค้า (S3) 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
- ด้านวัตถุดิบ (W1)  
- ด้านองค์ความรู้ และ เทคโนโลยี
ในการผลิต (W2) 

โอกาส (Opportunities) 
- ด้านการเข้าสู่สังคมผู้สูงอาย ุ
(O1) 
- ด้านกระแสการรักสุขภาพ 
(O2) 
- ด้านการเข้าถึงข้อมูล
ผลการวิจัยเกี่ยวกับผักเชียงดา
ของผู้บริโภค (O3) 

กลยุทธ์เชิงรุก 
(SO Strategies) 
กลยุทธ์การสร้างความโดดเด่น
และความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategies) 
กลยุทธ์การพัฒนาทักษะ
ความสามารถของเกษตรกรผู้
เพาะปลูกผักเชียงดา 
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- ด้านช่องทางการตลาด
สมัยใหม่ (O4) 
อุปสรรค (Threats) 
- ความไม่แน่นอนของราคาผัก
เชียงดา (T1) 
- ความต้องการของตลาดไม่มี
ความแน่นอน (T2) 
- คู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดา
และผักเชียงดาอบแห้งมีจ านวน
มาก (T3) 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
(ST Strategies) 
กลยุทธ์การพัฒนานวัตกรรมและ
การวิจัย 

กลยุทธ์เชิงรับ 
(WT Strategies) 
กลยุทธ์การสร้างเครือข่าย
เกษตรกรผู้ปลูกผักเชียงดาของ
ชุมชน 

 
 ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาของต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปางมีจุดเด่น
ด้านสรรพคุณเด่นในด้านลดปริมาณน้ าตาล บรรเทาอาการ และป้องกันโรค ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองมาตรฐาน
ด้วยระบบการรับรองแบบมีส่วนร่วม (Participatory Guarantee Systems: PGS) แต่ยังขาดกลยุทธ์ทางการตลาด
ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป เพื่อส่งเสริมศักยภาพวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 
ดังนั้นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป เพื่อส่งเสริมศักยภาพวิสาหกิจชุมชน 
ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์เชิงรุก คือ การสร้างอัตลักษณ์ของตัว
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งขัน 2) กลยุทธ์เชิงรับ คือ การสร้างเครือข่ายเกษตรกรผู้ปลูกผัก
เชียงดาของชุมชน 3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข คือ กลยุทธ์การพัฒนาทักษะความสามารถของเกษตรกรผู้เพาะปลูกผักเชียง
ดา และ 4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน คือ การพัฒนานวัตกรรมและการวิจัย 
 
อภิปรายผล 
 แนวทางในการพัฒนาเป็นกลยุทธ์เชิงรุกทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป แนวทางการพัฒนา
กลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป เพื่อส่งเสริมศักยภาพวิสาหกิจชุมชน ต าบลวอแก้ว อ าเภอห้าง
ฉัตร จังหวัดล าปาง  โดยการน าSWOT Analysis และ TOWS Matrix มาเป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์ เพื่อ
ส ารวจสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร และน าข้อมูลมาวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์ช่วยท าให้วิสาหกิจ
ชุมชนสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม (Akram, et.al., 2022) และกรวิชญ์ โอทอง และแสง
ดาว ประสิทธิสุข (2564)  ซึ่งผลการวิจัยสรุปได้ว่า  ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดา มีสรรพคุณท่ีโดดเด่นในการยับยั้งการดูด
ซึมน้ าตาล ส่งผลท าให้น้ าตาลในเลือดลดลงเหมาะกับผู้มีภาวะน้ าตาลในเลือดสูง ซึ่งในประเด็นดังกล่าวถือว่าเป็น
ท้ังจุดแข็งและโอกาสทางการตลาดท่ีสามารถส่งเสริมศักยภาพทางการตลาดได้เป็นอย่างดี เนื่องจากในปัจจุบันมี
กระแสการรักสุขภาพ และปัญหาภาวะการมีน้ าตาลในเลือดสูงของผู้สูงอายุ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความต้องการ
บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกันมากเพิ่มขึ้น สอดคล้องกับสุดารักษ์ อิ่มวงค์ และชัยฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2564) 
พบว่าผู้บริโภคมีความสนใจในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มเจนเนอเรช่ัน วาย จะ
ความสนใจอาหารคลีนเพื่อสุขภาพ รวมทั้งเบญจวรรณ บวรกุลภา และวิบูลย์ ชินบูรพา (2560) พบว่าผู้สูงอายุมี
ความต้องการบริโภคอาหารเป็นยาเพื่อบรรเทาหรือรักษาอาการท่ีเป็นอยู่ โดยปัจจัยในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อ
สุขภาพของผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะเลือกอาหารท่ีไม่เป็นอันตราย สะอาด และมีประโยชน์ทางโภชนาการ เป็นต้น ซึ่ง
เป็นแนวทางในการพัฒนาเป็นกลยุทธ์เชิงรุกทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปรรูป 
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 ผักเชียงดาถึงแมจ้ะเป็นผักประจ าถึงทางภาคเหนือ แต่ปริมาณผลผลิตและราคาของผักเชียงดาก็มีความ
ไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับฤดูกาล ซึ่งถือเป็นอุปสรรคจากภายนอกท่ีองค์กรควบคุมไม่ได้ ดังนั้นการน าผักเชียงดามาแปร
รูปให้สามารถจัดเก็บได้นานขึ้น อย่างเช่นการอบแห้งจึงเป็นอีกกลยุทธ์ในการป้องกัน (สุธิดา จันทร์ฉาย และคณะ, 
2564)  แต่อย่างไรก็ตามจากการส ารวจข้อมูลด้านคู่แข่งขันท่ีจ าหน่ายผักเชียงดาและผักเชียงดาอบแห้งพบว่ามี
จ านวนมาก ดังนั้นควรมีการศึกษาการแปรรูปผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีแต่ต่างจากคู่แข่งขันการน าผักเชียงดามาแปรรูปหรือ
การเก็บผักเชียงดาไว้ในฤดูท่ีมีปริมาณมากจึงถือเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการป้องกันปัญหาความไม่แน่นอนของราคา
ผักเชียงดาแต่องค์กรสามารถใช้จุดแข็งทีมีอยู่ในการป้องกันอุปสรรคท่ีมาจากภายนอกได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ
ส านักงานพัฒนาการวิจัยการเกษตร (2565) ท่ีกล่าวว่าในปัจจุบันอุตสาหกรรมทางการเกษตรมีการแข่งขันท่ีรุนแรง
มากขึ้นท าให้มูลค่าและราคาสินค้าทางการเกษตรมีราคาท่ีผันผวน รวมท้ังสภาพดินฟ้าอากาศท่ีแปรปรวนส่งผลให้
ผลผลิตทางการเกษตรไม่เป็นไปตามท่ีเกษตรกรคาดหวัง การแปรรูปหรือการถนอมอาหารจึงเป็นเทคนิคในการเพิ่ม
มูลค่าให้กับสินค้าทางการเกษตรได้ 
 ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาจะมีสรรพคุณด้านการลดน้ าตาลในเลือดท่ีเป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการ
บริโภคเพื่อสุขภาพในตามกระแสสุขภาพในปัจจุบัน แต่เนื่องมาจากจ านวนผักเชียงดาจะมีปริมาณผลผลิตท่ีขึ้นอยู่
กับฤดูกาลท าให้ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาท่ีจะออกสู่ตลาดมีปริมาณไม่แน่นอน นอกจากนี้จะพบว่าผลิตภัณฑ์ผักเชียง
ดาทางภาคเหนือมีคู่แข่งขันในจ านวนมาก ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาให้มีระยะเวลาในการจัดเก็บท่ี
นาน ๆ และมีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยการพยายามค้นคว้าวิจัย เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีภาพลักษณ์ คุณสมบัติท่ี
ดีมากขึ้น และมีคนโดดเด่นในการแข่งขันทางการตลาด เช่น การน าใบเชียงดาแก่มาแปรรูปแทนยอดเชียงดาอ่อน 
การแปรรูปผลิตภัณฑ์เชียงดารูปแบบใหม่เพื่อขยายกลุ่มลูกค้าใหม่ เป็นต้น เป็นแนวทางตามกลยุทธ์เชิงแก้ไข 
สอดคล้องกับวิชิต หล่อจีระชุณห์กุล, วลัยลักษณ์ อัตธีรวงค์ และกนกกรรณ์ ล้ีโรจนาประภา (2560) พบว่าการ
ค้นคว้าวิจัยถือเป็นกลยุทธ์หนึ่งในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณสมบัติท่ีดีมากขึ้น 
 นอกจากการพัฒนาทางด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างและโดดเด่นแล้ว การสร้างเครือข่ายเกษตรกร
ในการปลูกผักเชียงดาและการสร้างมาตรฐานการปลูกผักเชียงดา รวมทั้งการสร้างองค์ความรู้ในการปลูกผักเชียง
ดาและการแปรรูปผักเชียงดา ซึ่งเป็นกลยุทธ์เชิงรับท่ีช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถเผชิญกับท้ังจุดอ่อนและ
อุปสรรคภายนอกท่ีองค์กรไม่สามารถควบคุมได้อย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับนิศากร สุวรรณ (2566) พบว่า 
การสร้างเครือข่ายเกษตรกรผู้ปลูกผักเชียงดาช่วยให้เกษตรกรสามารถแลกเปล่ียนความรู้และประสบการณ์ในการ
ปลูกผักเชียงดา ร่วมกันพัฒนามาตรฐานการปลูกผักเชียงดา และร่วมกันสร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาของ
ชุมชน การสร้างเครือข่ายเกษตรกรผู้ปลูกผักเชียงดาสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การรวมกลุ่มกันต้ังเป็นวิสาหกิจ
ชุมชน การเข้าร่วมโครงการพัฒนาการเกษตรของหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชน เป็นต้น 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  วิสาหกิจชุมชน เป็นองค์กรท่ีมีโอกาสเติบโตได้โดยการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
บริบทของวิสาหกิจชุมชน โดยสามารถประยุกต์แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผักเชียงดาแปร
รูปของวิสาหกิจชุมชนต าบลวอแก้ว เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆ ให้มีสรรพคุณทางยาหลากหลายและตอบโจทย์ความต้องการของตลาด การขยายช่องทางการตลาดไปยัง
ตลาดต่างประเทศ การพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตเพื่อลดต้นทุนการผลิตและเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต การเพิ่ม
ช่องทางการตลาดออนไลน์เพื่อเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหม่ ๆ การพัฒนาระบบมาตรฐานการผลิตให้เป็นไปตาม
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มาตรฐานสากล และความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์จากผักเชี ยงดาให้
หลากหลายยิ่งขึ้น 
 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
  1. งานวิจัยในอนาคตสามารถน าแนวทางการศึกษาวิจัยนี้ไปใช้ในการศึกษาในองค์กรประเภทอื่น ๆ  
ท่ีสนใจ เช่น ผลิตภัณฑ์ท่ีสนใจศึกษา ความต้องการของตลาด คู่แข่งขัน และสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เป็นต้น 
  2. ควรมีการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการประยุกต์ให้กลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการจัดการและบริหารองค์กรให้ประสบความส าเร็จต่อไป 
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