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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
ธุรกิจหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 2) เพ่ือหาแนว
ทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ และ 3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ
ของลูกค้าที่มีต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ โดยใช้ระเบียบวิธีการ
วิจัยแบบผสานวิธีระหว่างการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งการวิจัยเชิงปริมาณกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ลูกค้าท่ีซื้อหอยเชอรี่สีทอง จ านวน 210 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม การวิจัย
เชิงปริมาณวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิจัยเชิงคุณภาพ
ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตัวอย่างคือ เจ้าของกิจการหอยเชอรี่สีทอง จ านวน 1 คน และผู้เชี่ยวชาญด้าน
การตลาด 3 คน 
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ผลการวิจัยพบว่า 1) สถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง สรุปได้ว่า 
ชุมชนบ้านหนองไฮมีการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเฉพาะหน้าร้านเท่านั้น ท าให้ธุรกิจสามารถจ าหน่ายได้
เ ฉ พ า ะค น ใ น ชุ ม ช น แ ล ะชุ ม ช น ใ ก ล้ เ คี ย ง  จึ ง ท า ใ ห้ ธุ ร กิ จ เ กิ ด ก า ร แ ข่ ง ขั น กั น ใ น ก ลุ่ ม ชุ ม ช น  
2) แนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง ชุมชนบ้านหนองไฮได้วางแผนก าหนดช่องทาง
การจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองออกเป็น 2 ช่องทาง คือ สื่อสังคมออนไลน์ ได้แก่ เพจเฟสบุ๊ค ยูทูป และบัญชี 
LINE เพ่ือธุรกิจ ส าหรับน าเสนอข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับหอยเชอรี่สีทอง และช่องทางออฟไลน์ โดยการ
จัดจ าหน่ายหน้าร้าน และ 3) ผลการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ 
พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเพ่ือความได้เปรียบทางการ
ตลาดของชุมชนบ้านหนองไฮ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝒙̅= 4.33, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
โดยเรียงจากมากไปน้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ตลาดออนไลน์สามารถเข้าถึงได้ง่าย (𝒙̅= 4.72, S.D. = 0.45) ใน
เพจเฟสบุ๊คมีข้อมูลของสินค้าครบถ้วน (𝒙̅= 4.44, S.D. = 0.64) และสินค้าที่ซื้อผ่านทางออนไลน์ตรงตามท่ีสั่ง 
(𝒙̅= 4.40, S.D. = 0.60) ตามล าดับ 
ค าส าคัญ: การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย ธุรกิจหอยเชอรี่สีทอง ชุมชนบ้านหนองไฮ 
 

Abstract 

The objectives of this research were 1) to analyze the current situation regarding the 
distribution channels of the golden apple oyster business in Ban Nong Hai Community, Nong 
Hai Sub-district, Wapi Pathum District; Maha Sarakham Province, 2) to find ways to develop 
distribution channels for golden apple oysters in Ban Nong Hai community, and 3) to study 
customer satisfaction toward the development of golden apple oyster distribution channels 
in Ban Nong Hai community. The research methodology was used to combine quantitative 
research and qualitative research. The quantitative research sample was 210 customers who 
bought golden apple snails. The instrument used for data collection was a questionnaire. 
Quantitative research was analyzed by descriptive statistics, including mean, standard 
deviation. And qualitative research using in-depth interviews. The sample is 1 golden apple 
oyster business owner and 3 marketing experts. 

The results of the research were as follows: 1) The current situation regarding golden 
apple oyster distribution channels. It can be concluded that Ban Nong Hai community has 
golden apple oysters distributed only at the storefront. Making it available for sale only to 
people in the community and nearby communities as a result, businesses are competing 
among the community groups. 2) Guidelines for the development of golden apple snail 
distribution channels Ban Nong Hai community has planned to set distribution channels into 
2 channels, which are social media, including Facebook page, YouTube and LINE official 
accounts to present information about golden cherry oysters. And offline channels by 
distributing the storefront. And 3) the results of the development of golden apple oyster 
distribution channels of Ban Nong Hai community found that customers were satisfied with 
the development of golden apple oyster distribution channels for a market advantage. Overall, 
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it was at a high level (𝒙̅= 4.33,  S.D. = 0.69), when considering each item in descending order 
of the first 3 ranks, namely online markets that were easily accessible (𝒙̅= 4.72, S.D. = 0.45), 
on the Facebook page, The book has complete product information (𝒙̅= 4.44, S.D. = 0.64) and 
products purchased online exactly as ordered (𝒙̅= 4.40, S.D. = 0.60) respectively. 
Keywords: Development of distributive channels, Golden apple snail business, Ban Nong Hai 

Community 
 
1. บทน า (Introduction) 

หอยเชอรี่จัดเป็นสัตว์ศัตรูพืชที่เป็นตัวฉกาจของชาวนาอย่างมาก โดยเฉพาะในช่วงฤดูท านาที่หอยเชอ
รี่เหล่านี้จะไปกัดกินต้นข้าวท าให้ได้รับความเสียหายเป็นจ านวนมาก ซึ่งจากข้อมูลพบว่าหอยเชอรี่เริ่มแพร่
ระบาดอย่างรุนแรงในปี 2531 เนื่องจากกลุ่มผู้เลี้ยงปลาตู้ได้น าเข้ามาจากต่างประเทศ จากนั้นหอยเชอรี่ได้
ขยายพันธุ์อย่างรวดเร็ว จึงได้ปล่อยลงสู่แหล่งน้ าธรรมชาติ จนระบาดกัดกินต้นข้าวเสียหายอย่างหนักใน 60 
จังหวัด แต่ปัจจุบันสถานการณ์ได้เปลี่ยนไป หลังจากเริ่มมีการน าหอยเชอรี่มารับประทาน และพบว่าเนื้อมี
รสชาติอร่อย ประกอบกับผลการวิจัยระบุว่าเนื้อหอยเชอรี่มีโปรตีนสูงจึงได้เริ่มทดลองน าหอยเชอรี่มาเลี้ยง คัด
ขนาดและคัดสายพันธุ์ จนได้สายพันธุ์ที่มีรสชาติอร่อย เนื้อนุ่ม หวาน กรอบ และเปลือกหุ้มตัวหอยมีสีทอง จึง
ถูกเรียกว่า หอยเชอรี่สีทอง (Khambaomueang, 2021)  

ปัจจุบันหอยเชอรี่สีทองก าลังได้รับความนิยมอย่างมากในกลุ่มเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ าในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ เพราะหอยเชอรี่สีทองเลี้ยงง่ายเหมือนกับการเลี้ยงหอยเชอรี่พันธุ์อ่ืน หรือหอยขมทั่วไป 
จึงท าให้เกษตรกรที่เพาะเลี้ยงปูนาและเลี้ยงหอยเชอรี่ หันมาเลี้ยงหอยเชอรี่สีทองกันเป็นจ านวนมาก เนื่องจาก
เป็นสัตว์ที่เลี้ยงง่าย กินพืชผัก วัชพืชสีเขียว เช่น แหนแดง ผักโขม ใบของต้นผงชูรส มันส าปะหลัง ยอดกล้วย 
ผักก้านจอง และอ่ืน ๆ ที่ลอยน้ า สามารถเพาะเลี้ยงได้ในภาชนะต่าง ๆ เช่น กระชัง บ่อดิน บ่อพลาสติก บ่อ
ซีเมนต์ โอ่งยักษ์ เป็นต้น และจุดเด่นของหอยเชอรี่สีทอง คือ เนื้อนุ่ม กรอบ อร่อย หวาน หัวไม่แข็ง ไม่มีเส้น
เมา จึงสามารถน ามาปรุงอาหารได้หลากหลาย เช่น ลวกจิ้ม ผัด ทอด ลาบ ก้อย ย า แกงค่ัว เป็นต้น อีกท้ังหอย
เชอรี่สีทองยังอุดมไปด้วยคุณค่าทางอาหารที่หลากหลาย เป็นแหล่งของวิตามินเอ วิตามินบี 1 (ไทอามีน) 
วิตามินบี 2 (ไรโบเฟลวิน) วิตามินบี 3 (ไนอาซิน) วิตามินซี (กรดแอสคอร์บิค) และ วิตามินดี (แคลซิฟีรอล) ซึ่ง
การบริโภคหอยเชอรี่จะช่วยให้ร่างกายได้รับแร่ธาตุประเภท แร่เหล็ก ทองแดง ไอโอดีน แมกนีเซียม แคลเซียม 
สังกะสี แมงกานีส และ ฟอสฟอรัส อีกด้วย (Teerahiranwatana, 2022) ถึงแม้ว่าหอยเชอรี่สีทองจะเป็นสัตว์
ที่เลี้ยงง่าย มีขั้นตอนการเลี้ยงที่ไม่สลับซับซ้อน แต่ก็มีเกษตรกรจ านวนมากที่ยังไม่ประสบความส าเร็จในการ
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง เนื่องจากผู้ประกอบการบางรายยังขาดความรู้ในการเลี้ยงหอยเชอรี่สีทองในนาข้าวที่
ถูกต้อง ขาดความรู้ในการคัดเลือกสายพันธุ์และการผสมข้ามฟาร์ม การเลือกชนิดพืชอาหารที่เหมาะสม 
การศึกษาช่วงอายุที่เหมาะสมของหอยเชอรี่ต่อการแปรรูอาหาร  และขาดทักษะทางด้านการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์สินค้าที่เป็นประโยชน์ต่อองค์กรทั้งในรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในกลุ่มตลาดเดียวกัน  

จากความนิยมของการเลี้ยงหอยเชอรี่สีทองในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือดังกล่าวมาข้างต้น ท าให้
เกิดการแข่งขันกันในทางธุรกิจมากยิ่งขึ้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย
หอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม เพ่ือน าความรู้ที่
ได้มาปรับใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายให้กับองค์กรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและ
ศักยภาพการแข่งขันทางธุรกิจต่อไปในอนาคตได้ 
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2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 

1) เพ่ือวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจหอยเชอรี่สีทองชุมชน
บ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม  

2) เพ่ือหาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนอง
ไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 

3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองชุมชน
บ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 

 
3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 

ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการ
พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการตลาดของชุมชน
บ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ดังนี้  

3.1 หอยเชอรี่สีทอง เป็นหอยน้ าจืดมีเปลือกสีเหลืองปนน้ าตาล เนื้อและหนวดสีเหลือง หอยเชอรี่
เจริญเติบโตและขยายพันธุ์ได้อย่างรวดเร็ว ลูกหอยอายุเพียง 2–3 เดือน จะจับคู่ผสมพันธุ์ได้ตลอดเวลา 
หลังจากผสมพันธุ์ได้ 1–2 วัน ตัวเมียจะวางไข่ในเวลากลางคืน โดยคลานไปวางไข่ตามที่แห้งเหนือน้ า เช่น ตาม
กิ่งไม้ ต้นหญ้าริมน้ า โคนต้นไม้ริมน้ าข้าง ๆ คันนา และตามต้นข้าวในนา ไข่มีสีชมพูเกาะติดกันเป็นกลุ่มยาว 2–
3 นิ้ว แต่ละกลุ่มประกอบด้วยไข่เป็นฟองเล็ก ๆ เรียงตัวเป็นระเบียบสวยงาม ประมาณ 388–3,000 ฟอง ไข่จะ
ฟักออกเป็นตัวหอยภายใน 7–12 วัน หลังวางไข่ หอยเชอรี่สีทองเริ่มมีการเลี้ยงเชิงธุรกิจกันมากขึ้นในทุกภาค
ของประเทศ แนวโน้มความนิยมบริโภคเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ เป็นหอยที่มีโปรตีนสูงและต้นทุนการเลี้ยงต่ า จุดเด่น
ของหอยเชอรี่สีทอง คือ เนื้อจะนุ่ม ไม่เหนียวเหมือนหอยเชอรี่ทั่วไป เนื้อจะเป็นสีเหลือง เปลือกจะเป็นสีเหลือง 
สามารถน ามาปรุงอาหารได้หลากหลายเมนู (Khambaomueang, 2021) 

3.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Distribution Channel or Marketing Channel) หมายถึง การ
ออกแบบของกระบวนการในการเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย และ 
ในปัจจุบันช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้ามีรูปแบบที่หลากหลายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิด
ความสะดวกในการหาซื้อสินค้า ได้อย่างทันท่วงที  ซึ่ งช่องทางการจ าหน่ายสามารถแบ่งได้  2 ด้าน 
(Meesubthong et al., 2020) ได้แก่ 

3.2.1 การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายด้วยสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) เป็นการสร้างช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น เพจเฟสบุ๊ค ไลน์ ยูทูป หรือ ติ๊กต๊อก ที่สามารถช่วย
ให้สินค้าและตราสินค้าของกิจการเป็นที่รู้จักและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว และลูกค้าสามารถ
ติดต่อสั่งซื้อสินค้าหรือสอบถามข้อสงสัยในตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตได้โดยตรง 

3.2.2 การพัฒนาช่องทางการตลาดที่ทันสมัย (Modern Trade Channels) ถึงแม้ว่าปัจจุบัน
ระบบเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในการส่งเสริมช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอย่างมาก อย่างไรก็ตามการบริหาร
จัดการหน้าร้านก็ยังมีส่วนส าคัญและยังมีความจ าเป็นในการจ าหน่ายสินค้าอยู่ เพราะผู้บริโภคบางส่วนยังคงมี
ความต้องการที่จะสัมผัสสินค้า หรือทดลองสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้ออยู่ ดังนั้นธุรกิจควรปรับปรุงในส่วนหน้า
ร้านให้เกิดความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มีสินค้าพร้อมที่จะให้ลูกค้าได้เลือกชมและซื้อหา รวมถึงสร้างบรรยากาศ
ที่ดีเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจเมื่อเข้ามาใช้บริการ  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7
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3.3 ความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง การเปรียบเทียบความคาดหวังของลูกค้าที่ใช้สินค้าหรือ
บริการ หากผลลัพธ์ที่ลูกค้าได้รับได้สูงกว่าความคาดหวังลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจ หากผลลัพธ์ที่ลูกค้าได้รับ
ต่ ากว่าความคาดหวังก็จะเกิดความไม่พึงพอใจหรือผิดหวัง ดั้งนั้น ความพึงพอใจของลูกค้าจะถูกผลักดัน จาก
ความคาดหวังที่ได้รับบริการในสินค้านั้น ๆ (Pham and Ahammad, 2017) 

3.4 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) หมายถึง ผลที่เกิดจากการน า 
กลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ ไปปฏิบัติแล้วเกิดประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค์ที่องค์กรตั้งไว้ ท าให้ธุรกิจ 
มีส่วนครองตลาดมากกว่าคู่แข่งขันทั้งด้านยอดขาย และการตอบสนองความต้องการของลูกค้า รวมถึง
การตลาดที่แข็งแกร่งกว่า ซึ่งการจัดการแผนการตลาดที่ดีย่อมน าพาไปหาผลลัพธ์ที่ดี มีการพัฒนาอย่าง
สม่ าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ การบริการ และช่องทางจัดจ าหน่ายที่ทันสมัย การพัฒนาช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีค าส าคัญกับการท าการตลาดของพ่อค้าแม่ค้าเป็นอย่างมาก เพราะในปัจจุบันทุกคนนิยมหันมาซื้อ
ของผ่านทางออนไลน์มากขึ้นเรื่อย ๆ การจัดจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์จะตอบสนองกับความต้องการของลูกค้า
ได้อย่างรวดเร็ว สะดวกยิ่งขึ้น ท าให้มียอดขายที่เพ่ิมขึ้น (Wararatchai, 2019) 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการ
พัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการตลาดของชุมชน
บ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 

 
 การวิจัยระยะท่ี 1  การวิจัยระยะท่ี 2  การวิจัยระยะท่ี 3  
       
 วิเคราะห์สถานการณ์

ปัจจุบันเกี่ยวกับช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย  

1) ด้านสถานการณ์ในปัจจบุัน
ของธุรกิจ  

2) ด้านการด าเนินงานการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์  

3) ด้านสภาพปัญหาเกี่ยวกับ
การจ าหน่าย 

 แนวทางการพัฒนาช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 

 
1) ด้านการเพิม่ช่องทางการ

จัดจ าหน่ายหอยเชอรีส่ีทอง
ทั้งออนไลน์และออฟไลน ์

2) ด้านการด าเนินการพัฒนา
ช่องทางการจัดจ าหน่าย
หอยเชอรี่สีทอง 

 ความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจ 

 
1) ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย 
2) ด้านการตอบสนองอย่าง

รวดเร็ว 
 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

4. วิธีด าเนินการวิจัย (Research Methodology) 
การด าเนินการศึกษา การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ธุรกิจหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม เป็นการเก็บ
รวบรวมข้อมูลสภาพการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง เพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการตลาดของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัด
มหาสารคาม โดยการด าเนินงานวิจัยแบ่งออกเป็นขั้นตอนการวิจัย 3 ระยะ ดังนี้ 

ขั้นตอนการวิจัยระยะที่ 1 การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ 
อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม เพ่ือศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานให้เข้าใจสถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการ
จัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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วิธีการวิจัย การวิจัยขั้นตอนนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ผู้ให้ข้อมูล คือ เจ้าของกิจการหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัด

มหาสารคาม จ านวน 1 ท่าน โดยใช้ทฤษฎีปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenological method) เป็นการวิจัย
ที่อาศัยความคิดและโลกทัศน์ มุ่งท าความเข้าใจความหมายของเหตุการณ์หรือเหตุการณ์ในชีวิตที่บุคคลได้
ประสบ (Life world) (Polkinghorne, 1988; Elliott, 2005) 

เครื่องมือการวิจัย คือ การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นการก าหนด
ประเด็นโครงสร้างข้อค าถามที่มีค าถามแน่นอนตายตัว ผู้วิจัยได้ใช้ข้อค าถามแบบปลายเปิด (Open-ended 
Questions) ในสัมภาษณ์เฉพาะประเด็นที่ส าคัญๆ คือ สภาพการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย
หอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม  

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ผู้วิจัยด าเนินการสร้างแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 
(Structured Interview) โดยการศึกษาหลักการแนวคิด ทฤษฎีจากเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ 
กลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพ่ือพัฒนาเป็นแบบสัมภาษณ์ จากนั้นน าแบบสัมภาษณ์ไป
ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา ตลอดจนความชัดเจนในการใช้ภาษาจากผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาช่องทางการ
จัดจ าหน่าย จ านวน 3 ท่าน เพ่ือปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ เมื่อปรับปรุงแล้วเสร็จจึงน าแบบสัมภาษณ์ไปเก็บ
ข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลต่อไป 

การเก็บข้อมูล เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เจาะลึกมีความถูกต้องและครบถ้วนสมบูรณ์ โดยขั้นแรกจะเริ่ม
ด าเนินการเก็บข้อมูลจากเอกสารจากนั้นจะใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล โดยการสั มภาษณ์แบบมี
โครงสร้าง (Structured Interview) เป็นวิธีการหลักในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีอุปกรณ์ช่วยความจ าใน
การเก็บบันทึกข้อมูล ได้แก่ สมุดบันทึกช่วยจ า เทปบันทึกเสียง และกล้องถ่ายรูป 

การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือจัดหมวดหมู่ของเนื้อหา
(Category) จากนั้นน ามาสังเคราะห์เชิงระบบ (Systematic synthesis) เพ่ือหาประเด็นร่วมหรือประเด็นหลัก
และอธิบายเนื้อหา 

ขั้นตอนการวิจัยระยะที่ 2 แนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายธุรกิจหอยเชอรี่สีทองของ
ชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

วิธีการวิจัย การวิจัยขั้นตอนนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ผู้ใหข้้อมูล คือ เจ้าของกิจการหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ จ านวน 1 ท่าน ที่ประสบปัญหา

เกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองโดยตรง ผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายจาก
สถานศึกษาภาครัฐ จ านวน 2 ท่าน และผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายจากหน่วยงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 1 ท่าน 

เครื่องมือการวิจัย คือ แบบบันทึกข้อมูลสนทนากลุ่มซึ่งประกอบไปด้วยแนวทางปลายเปิดในการ
สนทนากลุ่มทีพั่ฒนาขึ้น เพ่ือใช้พัฒนากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลุ่มธุรกิจหอยเชอรี่สี
ทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 

การเก็บข้อมูล ขั้นตอนนี้ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เพ่ือพัฒนาช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัด
มหาสารคาม ผู้วิจัยท าการสนทนากลุ่มกับเจ้าของกิจการหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ และนักวิชาการผู้
ที่มีความเชี่ยวชาญด้านการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย จ านวน 3 ท่าน โดยผู้วิจัยท าหน้าที่เป็นผู้น าการ
สนทนา ด้วยการตั้งประเด็นค าถามให้ผู้เข้าร่วมสนทนาแสดงความคิดเห็นอย่างอิสระ เพ่ือระดมความคิดเห็นถึง
ความเหมาะสมของแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายธุรกิจหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ 
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ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ตามแนวค าถามที่ใช้ส าหรับการสนทนากลุ่มโดยผู้วิจัยท า
หน้าที่ในการจัดบันทึกข้อมูลความคิดเห็นจากการอภิปรายพร้อมกับบันทึกเสียงลงเทปแล้วน าข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์สรุปผล 

การวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายธุรกิจหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้าน
หนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม โดยการสนทนากลุ่มของเจ้าของกิจการ และ 
นักวิชาการประกอบด้วย การจัดระเบียบข้อมูล การแสดงข้อมูล สรุป และตรวจสอบความถูกต้อง ของผลวิจัย 

ขั้นตอนการวิจัยระยะที่ 3 การประเมินผลการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของ
ชมุชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

วิธีการวิจัย การวิจัยขั้นตอนนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่อาศัยอยู่ในชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัด

มหาสารคาม จ านวน 430 คน (ช่วงอายุ 18 ปี – 55 ปี) โดยอ้างอิงข้อมูลจากองค์การบริหารส่วนต าบลหนอง
ไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ในการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ด้วยทฤษฎีของทาโร่ ยามาเน่ 
(Taro Yamane, 1973) ดังนี้ 

       𝑛 =
𝑁

1+N𝑒2
  

    
เมื่อ  n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

     N แทน ขนาดของประชากร 
     e แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง 
 

แทนค่า N = 430, e = 0.05 

      𝑛 =
430

1+430(0.052)
 

    n = 207.22 ผู้วิจัยได้ประมาณค่า = 208 คน   
    

เครื่องมือการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่
ผู้วิจัยประยุกต์ขึ้นจากการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง และความรู้ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง  
โดยลักษณะของแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert (1967) (Likert 
Rating Scale) คือ ระดับมากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และ น้อยที่สุด ซึ่งมีเกณฑ์ในการแปลผลดังนี้ 
  คะแนนเฉลี่ย 4.51 - 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.51 - 4.50 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 3.51 - 3.50 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 2.51 - 3.50 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับน้อย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.51 - 2.50 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับน้อยที่สุด 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัย ผู้วิจัยตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content 
Validity) โดยวิธีการหาความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of Congruence : IOC) 
เลือกค าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป (Rovinelli and Hambleton, 1977) จากนักวิชาการและ
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ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน และวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability Analysis) เพ่ือพิจารณาค่า
สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาคส์ (Cronbach’s Alpha) ของแบบสอบถามโดยรวมมีค่า 0.903 ซึ่งมากกว่า
เกณฑ์ 0.7 ขึ้นไป ถือเป็นแบบสอบถามที่มีความน่าเชื่อถือ (Tavakol and Dennick, 2011)  

การเก็บข้อมูล ผู้วิจัยจะน าเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ได้มีการ
ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัยแล้วไปด าเนินการส ารวจข้อมูลเพ่ือเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคที่มาซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 

การวิเคราะห์ข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) น าเสนอในรูป
ของค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย  (Arithmetic Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  
 
5. ผลการวิจัย (Research Finding) 

กลุ่มตัวอย่างจากประชากรเป้าหมายในเขตพ้ืนที่ชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม 
จังหวัดมหาสารคาม ตอบกลับจ านวน 210 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 74 และ เพศเป็นหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 26 ส่วนใหญ่ช่วงอายุระหว่าง 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 33 มีรายได้ระหว่าง 15,001 - 20,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 44 และมีอาชีพท าธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย คิดเป็นร้อยละ 47 ผลการวิเคราะห์สามารถสรุป
ตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์สถานการณ์ของธุรกิจหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปี
ปทุม จังหวัดมหาสารคาม ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เชิงลึกเจ้าของกิจการหอยเชอรี่สีทองบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ 
อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม เกี่ยวกับสถาณ์การณ์ในปัจจุบันของธุรกิจโดยมีประเด็นดังนี้ 

ตารางที่ 1 สรุปผลการสัมภาษณ์ 

ประเด็นที่สัมภาษณ์ สรุปผลการสัมภาษณ์ 
1. สถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับ
ธุรกิจหอยเชอรี่สีทอง เป็นอย่างไร 
 

▪ ปัจจุบันกลุ่มเกษตรกรในพ้ืนที่ใกล้เคียงหันมาให้ความสนใจและ
เลี้ยงหอยเชอรี่สีทองเป็นจ านวนมาก บางพ้ืนที่ท าเป็นอาชีพเสริม
และบางพ้ืนที่มีการเลี้ยงขายเป็นรูปแบบธุรกิจแบบเต็มตัว 
เช่นเดียวกันกับชุมชนบ้านหนองไฮ ที่เริ่มท าธุรกิจจากการน าเอา
พ่อพันธุ์แม่พันธุ์หอยมาเลี้ยงเพ่ือขยายพันธุ์เพ่ิม และในปัจจุบัน
หอยเชอรี่ก็ได้ขยายพันธุ์จนเต็มบ่อและพร้อมที่จะน ามาจ าหน่าย 
แต่การจ าหน่ายส่วนใหญ่นั้นเป็นแบบลูกค้าในพ้ืนที่ใกล้เคียงมารับ
เองที่บ่อ หรือถ้าลูกค้าอยู่ต่างจังหวัดก็จะมีการโทรสั่ง  

2. อธิบายกระบวนการด าเนินงาน
การจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง 
เป็นอย่างไร 

▪ ปัจจุบันการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนมีเพียงการ
จ าหน่ายที่หน้าบ่อเท่านั้น ยังไม่มีการจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์
เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่ขาดทักษะในการใช้เทคโนโลยี
และขาดความรู้ด้านการตลาด จึงไม่สามารถขยายช่องทางการจัด
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองได้  
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ประเด็นที่สัมภาษณ์ สรุปผลการสัมภาษณ์ 
3. ปัญหาเกี่ยวกับการจัดจ าหน่าย
หอยเชอรี่สีทอง 
 

ธุรกิจหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ มีปัญหาเกี่ยวกับการจัด
จ าหน่าย ดังนี้ 
▪ ปัจจุบันมีการแข่งขันกันสูงขึ้น ทั้งในต าบลเดียวกันและต่างต าบล 

รวมถึงคู่แข่งในต่างจังหวัดที่มีกลุ่มเกษตรกรจัดจ าหน่ายสินค้าหอย
เชอรี่สีทองเช่นเดียวกัน เช่น จังหวัดขอนแก่น เป็นต้น 

▪ กิจการยังไม่มีหน่วยงานหรือภาคีเครือข่ายที่มาช่วยสนับสนุนขยาย
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

▪ กิจการมีการจัดจ าหน่ายเพียงหน้าร้านเท่านั้นยังขาดช่องทางการ
จัดจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์ 

 
จากตารางที่ 1 สามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์ ได้ว่า ปัจจุบันการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของ

ชุมชนมีเพียงการจ าหน่ายที่หน้าบ่อเท่านั้น ขาดการส่งเสริมการจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์เนื่องจาก
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ขาดทักษะในการใช้เทคโนโลยีและขาดความรู้ด้านการตลาด จึงไม่สามารถขยายช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองได้ 

2. การศึกษาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ 
ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม หลังจากการวิเคราะห์ผลการวิจัยในขั้นตอนการวิจัยระยะ
ที่ 1 จากนั้นผู้วิจัยได้ท าการสนทนากลุ่มระหว่างเจ้าของกิจการ และผู้เชียวชาญด้านการพัฒนาช่องทางการจัด
จ าหน่าย เพ่ือระดมความคิดเห็นถึงความเหมาะสมของการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง 
สามารถสรุปได้ดังนี้  

ตารางที่ 2 สรุปผลประเด็นการสนทนากลุ่ม 

ประเด็นการสนนทนา สรุปผลการสนทนา 
1. การเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่าย
หอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้าน
หนองไฮ 
 

จากประเด็นการสัมภาษณ์ข้อที่ 1 สามารถน ามาก าหนดแนวทางการ
เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ดังนี้ 

1) จัดอบรมให้ความรู้ สอนคนในชุมชนให้สามารถสร้างช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองผ่านสื่อออนไลน์ที่ก าลัง
เป็นที่นิยมในปัจจุบัน ได้แก่ เพจเฟสบุ๊ค ยูทูป และบัญชี LINE 
เพ่ือธุรกิจ เนื่องจากเป็นช่องทางในการสื่อสารการตลาดที่ไม่
ยุ่งยาก กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็ว
และคู่แข่งขันในเขตพ้ืนที่ใกล้เคียงยังไม่มีการสร้างสื่อดังกล่าว 

2) ก่อนการขนส่งหอยเชอรี่สีทองทางไปรษณีย์เพ่ือไม่ให้เกิดการ
เน่าเสียกิจการควรด าเนินการจ าศีลหอยเชอรี่ก่อน 

2 .  การด า เนินการ พัฒนาช่ อง
ทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สี
ทอง 

▪ กิจการด าเนินการพัฒนาช่องทางการสื่อสารทางการตลาด
ออกเป็น 3 ช่องทาง ได้แก่  เพจเฟสบุ๊ค ยูทูป และบัญชี LINE เพ่ือ
ธุรกิจ ภายใต้ชื่อ “หอยทอง” และ สร้างเนื้อหาของการสื่อสารให้
มีความทันสมัยน่าสนใจ มีความโดดเด่น เป็นเอกลักษณ์ ท าให้กลุ่ม
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ประเด็นการสนนทนา สรุปผลการสนทนา 
ลูกค้าเป้าหมายเกิดความสนใจ และเปิดใจรับข้อมูลข่าวสารเมื่อ
กิจการท าการส่งสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ออกไป 

 
จากตารางที่ 2 สามารถสรุปประเด็นการสนทนาเพ่ือหาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย

หอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ได้ว่า กิจการควรด าเนินการ คือ 1) จัดอบรมให้ความรู้ สอนคนใน
ชุมชนให้สามารถสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองผ่านสื่อออนไลน์ที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 
ได้แก่ เพจเฟสบุ๊ค ยูทูป และบัญชี LINE เพ่ือธุรกิจ เนื่องจากเป็นช่องทางในการสื่อสารการตลาดที่ไม่ยุ่งยาก
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็ว รวมถึงเป็นการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจ
เนื่องจากคู่แข่งขันในบริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียงยังไม่มีการสร้างสื่อสังคมออนไลน์ดังกล่าวในการจ าหน่ายหอยเชื่อรี่สี
ทอง และ 2) การขนส่งต้องจ าศีลหอยเชอรี่สีทองก่อนเพื่อไม่ให้หอยเชอรี่เกิดการเน่าเสีย 

3. ผลการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ 
อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ผู้วิจัยได้ท าการสอบถามความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อช่องทางการจัด
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ที่พัฒนาขึ้นสามารถสรุปได้  
ดังตารางที่ 3  

ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ย (𝑥̅) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของลูกค้าที่มีต่อการพัฒนาช่องทางการจัด
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทอง 

รายการ 𝒙̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ตลาดออนไลน์สามารถเข้าถึงได้ง่าย 4.72 0.45 มากที่สุด 
2. สินค้าท่ีซื้อผ่านทางออนไลน์ตรงตามที่สั่ง 4.40 0.60 มาก 
3. สินค้าท่ีซื้อมีคุณภาพดีตามที่โฆษณา 4.20 0.72 มาก 
4. การโปรโมทสินค้ามีความน่าสนใจ 4.32 0.65 มาก 
5. ในเพจมีข้อมูลของสินค้าครบถ้วน 4.44 0.64 มาก 
6. ในเพจมีการแนะน า และให้ข้อมูลความรู้ 4.28 0.80 มาก 
7. สินค้ามีความเหมาะสมกับราคา 4.38 0.69 มาก 
8. มีราคาระบุชัดเจน 4.16 0.73 มาก 
9. การขนส่งมีคุณภาพสินค้าไม่เกิดความเสียหาย 4.22 0.78 มาก 
10. หน้าเพจมีข้อมูลผู้ขายชัดเจน มีความน่าเชื่อถือ 4.22 0.88 มาก 

ภาพรวม 4.33 0.69 มาก 
 

จากตารางที่ 1 พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการตลาดของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม 
อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ (𝒙̅= 4.33, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปน้อย 3 
ล าดับแรก ได้แก่ ตลาดออนไลน์สามารถเข้าถึงได้ง่าย (𝒙̅= 4.72, S.D. = 0.45) ในเพจมีข้อมูลของสินค้า
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ครบถ้วน (𝒙̅= 4.44, S.D. = 0.64) และสินค้าที่ซื้อผ่านทางออนไลน์ตรงตามที่สั่ง (𝒙̅= 4.40, S.D. = 0.60) 
ตามล าดับ 
 
6. สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล (Conclusion and Discussion)  

งานวิจัยเรื่อง การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ  
หอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม ผู้วิจัยอภิปรายผล  
ไดด้ังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจหอยเชอรี่สีทองชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ 
อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม โดยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นการ
ก าหนดประเด็นโครงสร้างข้อค าถามที่มีค าถามแน่นอนตายตัว ผู้วิจัยได้ใช้ข้อค าถามแบบปลายเปิด (Open-
ended Questions) สัมภาษณ์เฉพาะประเด็นที่ส าคัญๆ ในสภาพการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับช่องทางการจัด
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม สามารถ
สรุปได้ว่า ปัจจุบันการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนมีเพียงการจ าหน่ายที่หน้าบ่อเท่านั้น ขาดการ
ส่งเสริมการจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์ เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่ขาดทักษะในการใช้เทคโนโลยีและ
ขาดความรู้ด้านการตลาด จึงท าให้กิจการไม่สามารถขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Phetrawech (2023) ที่ศึกษาแนวทางการพัฒนาทักษะทางการตลาดและการจัดการช่องทางการจัด
จ าหน่ายสินค้าชุมชนในจังหวัดศรีสะเกษ เพ่ือยกระดับความสามารถทางการแข่งขันในยุคปัจจุบันพบว่า  
ผู้ประกอบการมีความสามารถในการจัดการ ความสามารถในการฝึกอบรมพนักงาน เป็นอย่างดี แต่ยังขาด
ความสามารถด้านการตลาด การสื่อสาร การใช้คอมพิวเตอร์ และการสร้างเครือข่าย  และสอดคล้องกับ 
Rattanaphan et al. (2018) ที่ศึกษาการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายและการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา พบว่า แนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายและการ
สร้างมูลค่าเพ่ิม ให้กับผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารในจังหวัดสงขลา ด าเนินการโดยลักษณะโครงการพ่ีช่วย
น้อง เป็นการด าเนินการในลักษณะที่ผู้ประกอบการที่มีช่องทางการตลาดที่มีศักยภาพให้ความช่วยเหลือแก่
ผู้ประกอบการอ่ืน ๆ ควรพัฒนาด้านการจัดวางสินค้าบนชั้นวางให้มีความโดดเด่น ควรมีศูนย์จ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ชุมชน ซึ่งจ าหน่ายผลิตภัณฑ์หลากหลาย เพ่ือสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวได้
มากขึ้น ส่วนการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ชุมชนประเภทอาหารต้องเน้นคุณภาพ และมาตรฐานของตัว
สินค้า มีความแตกต่างมีเอกลักษณ์ สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า และต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

2. การศึกษาแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ 
ต าบลหนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม หลังจากการวิเคราะห์ผลการวิจัยในขั้นตอนการวิจัยระยะ
ที่ 1 ผู้วิจัยสามารถสรุปแนวทางการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของของชุมชนบ้านหนองไฮ
ได้ว่าควรด าเนินการ คือ 1) จัดอบรมให้ความรู้สอนคนในชุมชนให้สามารถสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายหอย
เชอรี่สีทองผ่านสื่อออนไลน์ที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน ได้แก่ เพจเฟสบุ๊ค ยูทูป และบัญชี LINE เพ่ือธุรกิจ 
เนื่องจากเป็นช่องทางในการสื่อสารการตลาดที่ไม่ยุ่งยากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็ว อีก
ทั้งคู่แข่งขันในบริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียงยังไม่มีการสร้างสื่อสังคมออนไลน์ดังกล่าวจึงเป็นโอกาสทางธุรกิจ  และ  
2) สอนวิธีการจ าศีลหอยเชอรี่สีทองก่อนการขนส่งทางไปรษณีย์เพ่ือไม่ให้เกิดการเน่าเสียก่อนการขนส่งสินค้า
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ไปยังลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ E-sor et al. (2020) ที่ศึกษาการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์โอทอปจังหวัดยะลา ตามโครงการพระบรมราโชบายเพ่ือการพัฒนาท้องถิ่นมหาวิทยาลัยราชภัฏ
ยะลา พบว่า การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์โอทอป จังหวัดยะลา ได้มีการวางแผนและจัดท า
ผลงานการสื่อสารออนไลน์โพสต์ผ่านสื่อเพจ เฟซบุ้ค ไลน์ อย่างสม่ าเสมอ  ต่อเนื่องสัปดาห์ละ 1 ครั้ง โดย
เนื้อหาที่โพสต์มีความหลากหลาย ทั้งเรื่องราวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของ โปรโมชั่น ผู้ประกอบการ ธุรกิจ ลูกค้า 
สุขภาพ กระแส เทศกาล ค าคม ข าขัน ฯลฯ ซึ่งจัดท าในรูปแบบภาพถ่าย แบนเนอร์ วีดิโอข้อความบรรยาย 
หรือแบบผสมผสาน ส าหรับผลการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบออนไลน์นั้น ท าให้วิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
เลี้ยงผึ้งจิ๋วชันโรงครูรวิน, กลุ่มผลิตและแปรรูปเห็ดแบบครบวงจร และวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรนารี
พัฒนา มียอดขายเพ่ิมข้ึน 53%, 85% และ 25% ตามล าดับ  

3. การศึกษาผลการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบล
หนองไฮ อ าเภอวาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการพัฒนาช่องทางการจัด
จ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของชุมชนบ้านหนองไฮ ต าบลหนองไฮ อ าเภอ 
วาปีปทุม จังหวัดมหาสารคาม โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  (𝒙̅= 4.33, S.D. = 0.69) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปน้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ตลาดออนไลน์สามารถเข้าถึงได้ง่าย  
(𝒙̅= 4.72, S.D. = 0.45) ในเพจมีข้อมูลของสินค้าครบถ้วน (𝒙̅= 4.44, S.D. = 0.64) และสินค้าที่ซื้อผ่านทาง
ออนไลน์ตรงตามที่สั่ง (𝒙̅= 4.40, S.D. = 0.60) ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความส าคัญ
กับการสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบออนไลน์เป็นหลักก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้าแต่ละครั้งจะต้องมี การ
ค้นหาข้อมูลต่างๆ ผ่านสื่อโซเชียลมีเดียก่อนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kenaphoom 
(2015) ที่ศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิผลของวิสาหกิจชุมชนในเขตพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคาม  ผลวิจัย
พบว่า แนวทางการพัฒนาประสิทธิผลของวิสาหกิจชุมชนในเขตพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคามประกอบด้วย 1) 
แนวทางกลยุทธ์เชิงรุก โดยการพัฒนาศักยภาพการผลิตและยกระดับมาตรฐานคุณภาพผลิตภัณฑ์สู่
ระดับประเทศและระดับสากล ขยายช่องทางการจัดจ าหน่าย ขยายพัฒนาเครือข่ายทางธุรกิจเพ่ือส่งเสริมการ
กระจายสินค้า 2) แนวทางกลยุทธ์เชิงพัฒนา โดยการเสริมสร้างขีดความสามารถการบริหารจัดการวิสาหกิจ
ชุมชน สนับสนุนงบประมาณและบุคลากรในการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน  สร้างความร่วมมือเชิงบูรณาการ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการส่งเสริมสนับสนุนวิสาหกิจชุมชนอย่างเป็นระบบ 3) แนวทางกลยุทธ์เชิงตั้งรับ โดย
การพัฒนาศักยภาพแรงงานวิสาหกิจชุมชน พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชน  ยกระดับมาตรฐานการ
ผลิตให้สูงขึ้น และ 4) แนวทางกลยุทธ์เชิงพลิกแพลง โดยการพัฒนาเครือข่ายวิสาหกิจชุมชนให้เข้มแข็ง วิจัย
นวัตกรรมเพ่ือพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ และสร้างความร่วมมือระหว่างภาครัฐและเอกชนในการส่งเสริม
วิสาหกิจชุมชนให้เข้มแข็งและพ่ึงตนเอง นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ Chuaychunoo (2016) ที่ศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ ได้แก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสินค้า ด้านราคา  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านภาพลักษณ์ของสินค้าและร้านค้า ด้านข้อมูลร้านค้า ข้อมูลสินค้า และกระบวนการ
ให้บริการ  
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7. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
7.1 ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์  

1. กิจการควรมีการจัดจ าหน่ายหอยเชอรี่สีทองในรูปแบบที่หลากหลายทั้งออนไลน์และออฟไลน์
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างครอบคุลม และเพ่ือเป็นการสร้างจุดแข็งให้กับธุรกิจ 

2. การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย  กิจการควรสร้างเนื้อหาของสื่อให้มีความแตกต่าง มี
เอกลักษณ์เฉพาะและมีความโดดเด่นในการส่งข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความสนใจ 
และเปิดใจในการรับข้อมูลของผลิตภัณฑ์  

3. กิจการควรมีการวางแผนรูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ให้มีความเชื่อมโยงกัน
สอดคล้องกันเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ให้ลูกค้าเกิดความง่ายต่อการใช้งาน อันจะส่งผลต่อความพึงพอใจใน
การใช้บริการและเกิดความจงรักภักดีต่อองค์กรธุรกิจต่อไป 

7.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งถัดไป 
1. ควรมีการศึกษาประสิทธิภาพและผลกระทบของการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายธุรกิจ 

หอยเชอรี่สีทองของชุมชนบ้านหนองไฮที่พัฒนาขึ้น 
2. ควรศึกษาความต้องการของตลาดเกี่ยวกับการแปรรูปหอยเชอรี่สีทองในรูปแบบอ่ืน ๆ เช่น 

การแปรรูปหอยเชอรี่สีทองในรูปแบบของขนมขบเค้ียว เป็นต้น 
3. ควรศึกษาเกี่ยวกับการผลักดันหรือการยกระดับผลิตภัณฑ์ชุมชนเกี่ยวกับการส่งเสริมทางด้าน

การตลาดของธุรกิจชุมชนจากหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง 
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