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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เ พ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้ านโป่ง ตำบลท่าวังตาล  
อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้วิธีวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม ร่วมกับกลุ่มตัวอย่าง 3 กลุ่ม ได้แก่ ผู้ประกอบการแหนม
ท้องถ่ินและกลุ่มแม่บ้าน จำนวน 15 คน กลุ่มประชาชนผู้มีประสบการณ์ซ้ือผลิตภัณฑ์ จำนวน 15 คน และผู้นำชุมชน 1 คน รวมท้ังหมด 
31 คน โดยกระบวนการวิจัยแบ่งออกเป็น 3 ข้ันตอน ได้แก่ 1) การศึกษาสภาพปัญหาและการมีส่วนร่วมของกลุ่มแม่บ้านและชุมชนเพ่ือ
ระดมความคิด 2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต โดยเน้นการออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ท้องถ่ินในรูปแบบ
ทันสมัย รวมท้ังการคำนวณต้นทุนและกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสม และ 3) การทดสอบจำหน่ายผลิตภัณฑ์แหนมคีโตผ่านก ลุ่มลูก ค้า
เป้าหมาย 

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งมีศักยภาพสูงในการพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโตเพ่ือรองรับก ลุ่ม ผู้บริโภคท่ี รัก
สุขภาพ กระบวนการสร้างมูลค่าเพ่ิมเร่ิมจากการออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีดึงดูดและสร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพของสิน ค้า 
การกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสมท่ี 99 บาทต่อหน่วย ซ่ึงช่วยให้ธุรกิจสามารถบรรลุจุดคุ้มทุนและสร้างกำไรอย่างย่ังยืน การทดสอบ
จำหน่ายผลิตภัณฑ์พบว่าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้การเพ่ิมช่องทางจำหน่ายผ่านส่ือสังคม ออนไลน์ ช่ วยให้
ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้กว้างมากข้ึน กระบวนการวิจัยคร้ังนี้ช่วยให้ชุมชนเกิดองค์ความรู้ในกา รส ร้างมูล ค่าเ พ่ิมจาก  
การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ซ่ึงไม่เพียงแต่สร้างรายได้ให้แก่ชุมชน แต่ยังส่งเสริมการเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมอย่างย่ังยืน  
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Abstract 

This research aims to enhance the value of keto fermented pork products developed by the housewives of 
Ban Pong community in Tha Wang Tan Subdistrict, Saraphi District, Chiang Mai Province. The Participatory Action 
Research (PAR) approach was employed, involving three main groups: 15 local producers and housewives, 15  
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มุ่งเน้นไปท่ีการสร้างมูลค่าเพ่ิมผ่านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ การสร้างตราสินค้าท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ชุมชน และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ เพ่ือสร้างความแตกต่างและยกระดับผลิตภัณฑ์ให้มีศักยภาพในการแข่งขันท่ีสูงข้ึน  

จากปัญหาดังกล่าวแนวคิดในการพัฒนาแหนมคีโต จึงเกิดข้ึนเพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์แหนมเดิม และ  
ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ โดยอาหารคีโตเจนิค (Ketogenic Diet) หรือการบริโภคคีโต ซ่ึงเน้นการลด
คาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันเพ่ือกระตุ้นการใช้ไขมันเป็นพลังงาน (Masood & Uppaluri, 2021) แนวทางนี้ได้รับความนิยมในกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและต้องการควบคุมน้ำหนัก การนำแนวคิดนี้มาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์แหนมพ้ืนบ้านจะช่วยสร้างความแตกต่าง 
และเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ โดยตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมองหาอาหารทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพ การพัฒนาแหนมคีโต
นอกจากจะช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์แล้ว ยังเป็นการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถ่ินและสร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ ให้กับชุมชน
บ้านโ ป่ง อีกทั ้งย ังช่วยให้กลุ่มแม่บ้านได้เร ียนรู้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การออกแบบตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ที่มีความโดดเด่น  
สร้างความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ รวมถึงขยายช่องทางการจำหน่ายไปยังตลาดท่ีกว้างข้ึน ซ่ึงจะช่วยสร้างราย ได้อย่ าง ย่ัง ยืน  
ให้กับชุมชน พัฒนาความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ และยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนบ้านโป่งให้ดีย่ิงข้ึน 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์  
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์หมายถึงการปรับปรุงหรือพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติท่ีโดดเด่น ตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค และสามารถสร้างความแตกต่างในตลาดได้ โดยมีแนวทางท่ีสำคัญดังนี้ 
1. การแปรรูปผลิตภัณฑ์ การแปรรูปผลิตภัณฑ์แหนมคีโตให้มีความหลากหลาย เช่น การเพ่ิมรสชาติท่ีแปลกใหม่และการปรับ

ขนาดบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะกับการพกพา จะช่วยเพ่ิมความน่าสนใจและตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ (สำนักงานเศรษฐกิจ
การเกษตร, 2562) เช่น การผลิตแหนมคีโตขนาดพอดีคำ หรือแหนมคีโตแบบแท่งสำหรับนักเดินทาง 

2. การออกแบบบรรจุภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ท่ีมีเอกลักษณ์และสะท้อนความเป็นท้องถ่ิน จะช่วยสร้างความประทับใจและ ดึง ดูด
ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ (ดารณี ธัญญสิริ, 2564)  

3. การใช้ทรัพยากรท้องถ่ินและภูมิปัญญาชุมชน การผสมผสานวัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น การใช้เคร่ืองเทศพ้ืนเมืองในการหมักแหนม  
คีโต ช่วยสร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ (Smith et al., 2021)  

4. การสร้างตราสินค้าและการตลาดดิจิทัล การสร้างตราสินค้าท่ีเน้นความเป็นผลิตภัณฑ์สุขภาพท่ีมาจากชุมชนและกา รตลาด
ดิจิทัลผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงหรือแพลตฟอร์ม e-commerce จะช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีกว้าง ข้ึน (Kaplinsky & 
Morris, 2001)  

5. การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชน เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ร่วมกับมหาวิทยาลัย หรือการส่งเสริมการขายผ่านงานแสดงสินค้าจะช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาดและความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ 
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community members with purchasing experience, and one community leader, making a total of 31 participants.  The 
research process was divided into three main phases: 1) analyzing the existing problems and promoting participation 
within the community through brainstorming sessions, 2) developing the Keto Naem product, focusing on designing 
branding and packaging that reflects local identity while incorporating modern elements, as well as calculating 
production costs and setting an optimal selling price, and 3) testing product distribution among target customers. 

The findings revealed that the Ban Pong community women's group demonstrated significant potential in 
developing Keto Naem to meet the needs of health-conscious consumers. The process of creating added value 
involved designing attractive branding and packaging that instilled consumer confidence, determining an optimal 
selling price of 99 THB per unit to ensure both cost-effectiveness and sustainable profitability. Product distribution 
trials indicated high consumer satisfaction in terms of quality, packaging aesthetics, and reasonable pricing. 
Additionally, the development of online distribution channels expanded the product’s accessibility to a wider 
customer base. This research process not only provided the community with the knowledge and skills necessary to 
add value to Keto Naem but also enhanced income generation while promoting sustainable economic and social 
growth within the community. 

 
Keywords: Keto Neam, Value Creation, Product Development, Participatory Action Research  
 
บทนำ 

การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินเป็นกลยุทธ์สำคัญท่ีช่วยเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับผู้ผ ลิตในท้อง ถ่ิน  
โดยการใช้จุดแข็งและอัตลักษณ์ของท้อง ถ่ินมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพท่ีสูงข้ึน สามารถขยายฐานลูกค้าใหม่ และตอบสนอง  
ความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีให้ความสำคัญกับคุณภาพ ประโยชน์ และความคุ้มค่า (ทรัพย์ อมรภิญโญ , 2564) ท้ังนี้การสร้าง
มูลค่าทางผลิตภัณฑ์หมายถึง การนำเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยเน้นคุณภาพ สมรรถนะ และการ
สร้างความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ด้ังเดิม (สุจินดา เจียมศรีพงษ์ และปิยวัน เพชรหมี, 2560) ซ่ึงการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์เกิดจาก 
การพัฒนาท่ีตอบโจทย์ความต้องการเฉพาะของผู้บริโภค (De Chernatony, Harris, & Riley, 2000) 

แหนมเป็นอาหารหมักพ้ืนบ้านท่ีได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในภาคเหนือของประเทศไทย โดยเฉพาะในชุมชนบ้านโป่ง ตำบล
ท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ ซ่ึงการผลิตแหนมของชุมชนนี้เป็นการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถ่ินมาอย่างยาวนานและเป็นแหล่ง
สร้างรายได้หลักให้กับกลุ่มแม่บ้าน อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์แหนมท่ีผลิตอยู่ในปัจจุบันยังคงเป็นแหนมหมูแบบด้ังเดิมท่ีไม่แตกต่างจาก
ผลิตภัณฑ์ท่ัวไปในท้องตลาด ส่งผลให้เกิดข้อจำกัดในการขยายฐานลูกค้าใหม่ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุภาวดี แซ่ล้ิม และคณะ 
(2558) ท่ีระบุว่าการขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการออกแบบบรรจุภัณฑ์และตราสินค้า เป็นอุปสรรคสำคัญในการสร้างมูลค่าเพ่ิมและ
ดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค นอกจากนี้ กลุ่มแม่บ้านในชุมชนบ้านโป่งยังขาดความรู้และทักษะในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ ซ่ึงต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ท่ัวไปในท้องตลาด การวิจัยของ  ลิขิต 
ประสานพานิช และคณะ (2560) ช้ีให้เห็นว่าการประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ินร่วมกับนวัตกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สามารถเพ่ิม
ศักยภาพในการแข่งขันทางการตลาดและสร้างความย่ังยืนให้กับชุมชนได้ ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมของชุมชนบ้านโป่งจึงควร
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มุ่งเน้นไปท่ีการสร้างมูลค่าเพ่ิมผ่านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ การสร้างตราสินค้าท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ชุมชน และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ เพ่ือสร้างความแตกต่างและยกระดับผลิตภัณฑ์ให้มีศักยภาพในการแข่งขันท่ีสูงข้ึน  

จากปัญหาดังกล่าวแนวคิดในการพัฒนาแหนมคีโต จึงเกิดข้ึนเพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์แหนมเดิม และ  
ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ โดยอาหารคีโตเจนิค (Ketogenic Diet) หรือการบริโภคคีโต ซ่ึงเน้นการลด
คาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันเพ่ือกระตุ้นการใช้ไขมันเป็นพลังงาน (Masood & Uppaluri, 2021) แนวทางนี้ได้รับความนิยมในกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและต้องการควบคุมน้ำหนัก การนำแนวคิดนี้มาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์แหนมพ้ืนบ้านจะช่วยสร้างความแตกต่าง 
และเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ โดยตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมองหาอาหารทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพ การพัฒนาแหนมคีโต
นอกจากจะช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์แล้ว ยังเป็นการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถ่ินและสร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ ให้กับชุมชน
บ้านโ ป่ง อีกทั ้งย ังช่วยให้กลุ่มแม่บ้านได้เร ียนรู้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การออกแบบตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ที่มีความโดดเด่น  
สร้างความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ รวมถึงขยายช่องทางการจำหน่ายไปยังตลาดท่ีกว้างข้ึน ซ่ึงจะช่วยสร้างราย ได้อย่ าง ย่ัง ยืน  
ให้กับชุมชน พัฒนาความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ และยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนบ้านโป่งให้ดีย่ิงข้ึน 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์  
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์หมายถึงการปรับปรุงหรือพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติท่ีโดดเด่น ตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค และสามารถสร้างความแตกต่างในตลาดได้ โดยมีแนวทางท่ีสำคัญดังนี้ 
1. การแปรรูปผลิตภัณฑ์ การแปรรูปผลิตภัณฑ์แหนมคีโตให้มีความหลากหลาย เช่น การเพ่ิมรสชาติท่ีแปลกใหม่และการปรับ

ขนาดบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะกับการพกพา จะช่วยเพ่ิมความน่าสนใจและตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ (สำนักงานเศรษฐกิจ
การเกษตร, 2562) เช่น การผลิตแหนมคีโตขนาดพอดีคำ หรือแหนมคีโตแบบแท่งสำหรับนักเดินทาง 

2. การออกแบบบรรจุภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ท่ีมีเอกลักษณ์และสะท้อนความเป็นท้องถ่ิน จะช่วยสร้างความประทับใจและ ดึง ดูด
ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ (ดารณี ธัญญสิริ, 2564)  

3. การใช้ทรัพยากรท้องถ่ินและภูมิปัญญาชุมชน การผสมผสานวัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น การใช้เคร่ืองเทศพ้ืนเมืองในการหมักแหนม  
คีโต ช่วยสร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ (Smith et al., 2021)  

4. การสร้างตราสินค้าและการตลาดดิจิทัล การสร้างตราสินค้าท่ีเน้นความเป็นผลิตภัณฑ์สุขภาพท่ีมาจากชุมชนและกา รตลาด
ดิจิทัลผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงหรือแพลตฟอร์ม e-commerce จะช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีกว้าง ข้ึน (Kaplinsky & 
Morris, 2001)  

5. การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชน เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ร่วมกับมหาวิทยาลัย หรือการส่งเสริมการขายผ่านงานแสดงสินค้าจะช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาดและความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ 
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community members with purchasing experience, and one community leader, making a total of 31 participants.  The 
research process was divided into three main phases: 1) analyzing the existing problems and promoting participation 
within the community through brainstorming sessions, 2) developing the Keto Naem product, focusing on designing 
branding and packaging that reflects local identity while incorporating modern elements, as well as calculating 
production costs and setting an optimal selling price, and 3) testing product distribution among target customers. 

The findings revealed that the Ban Pong community women's group demonstrated significant potential in 
developing Keto Naem to meet the needs of health-conscious consumers. The process of creating added value 
involved designing attractive branding and packaging that instilled consumer confidence, determining an optimal 
selling price of 99 THB per unit to ensure both cost-effectiveness and sustainable profitability. Product distribution 
trials indicated high consumer satisfaction in terms of quality, packaging aesthetics, and reasonable pricing. 
Additionally, the development of online distribution channels expanded the product’s accessibility to a wider 
customer base. This research process not only provided the community with the knowledge and skills necessary to 
add value to Keto Naem but also enhanced income generation while promoting sustainable economic and social 
growth within the community. 

 
Keywords: Keto Neam, Value Creation, Product Development, Participatory Action Research  
 
บทนำ 

การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินเป็นกลยุทธ์สำคัญท่ีช่วยเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับผู้ผ ลิตในท้อง ถ่ิน  
โดยการใช้จุดแข็งและอัตลักษณ์ของท้อง ถ่ินมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพท่ีสูงข้ึน สามารถขยายฐานลูกค้าใหม่ และตอบสนอง  
ความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีให้ความสำคัญกับคุณภาพ ประโยชน์ และความคุ้มค่า (ทรัพย์ อมรภิญโญ , 2564) ท้ังนี้การสร้าง
มูลค่าทางผลิตภัณฑ์หมายถึง การนำเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยเน้นคุณภาพ สมรรถนะ และการ
สร้างความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ด้ังเดิม (สุจินดา เจียมศรีพงษ์ และปิยวัน เพชรหมี, 2560) ซ่ึงการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์เกิดจาก 
การพัฒนาท่ีตอบโจทย์ความต้องการเฉพาะของผู้บริโภค (De Chernatony, Harris, & Riley, 2000) 

แหนมเป็นอาหารหมักพ้ืนบ้านท่ีได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในภาคเหนือของประเทศไทย โดยเฉพาะในชุมชนบ้านโป่ง ตำบล
ท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ ซ่ึงการผลิตแหนมของชุมชนนี้เป็นการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถ่ินมาอย่างยาวนานและเป็นแหล่ง
สร้างรายได้หลักให้กับกลุ่มแม่บ้าน อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์แหนมท่ีผลิตอยู่ในปัจจุบันยังคงเป็นแหนมหมูแบบด้ังเดิมท่ีไม่แตกต่างจาก
ผลิตภัณฑ์ท่ัวไปในท้องตลาด ส่งผลให้เกิดข้อจำกัดในการขยายฐานลูกค้าใหม่ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุภาวดี แซ่ล้ิม และคณะ 
(2558) ท่ีระบุว่าการขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการออกแบบบรรจุภัณฑ์และตราสินค้า เป็นอุปสรรคสำคัญในการสร้างมูลค่าเพ่ิมและ
ดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค นอกจากนี้ กลุ่มแม่บ้านในชุมชนบ้านโป่งยังขาดความรู้และทักษะในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ ซ่ึงต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ท่ัวไปในท้องตลาด การวิจัยของ  ลิขิต 
ประสานพานิช และคณะ (2560) ช้ีให้เห็นว่าการประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ินร่วมกับนวัตกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สามารถเพ่ิม
ศักยภาพในการแข่งขันทางการตลาดและสร้างความย่ังยืนให้กับชุมชนได้ ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมของชุมชนบ้านโป่งจึงควร
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มุ่งเน้นไปท่ีการสร้างมูลค่าเพ่ิมผ่านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ การสร้างตราสินค้าท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ชุมชน และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ เพ่ือสร้างความแตกต่างและยกระดับผลิตภัณฑ์ให้มีศักยภาพในการแข่งขันท่ีสูงข้ึน  

จากปัญหาดังกล่าวแนวคิดในการพัฒนาแหนมคีโต จึงเกิดข้ึนเพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์แหนมเดิม และ  
ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ โดยอาหารคีโตเจนิค (Ketogenic Diet) หรือการบริโภคคีโต ซ่ึงเน้นการลด
คาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันเพ่ือกระตุ้นการใช้ไขมันเป็นพลังงาน (Masood & Uppaluri, 2021) แนวทางนี้ได้รับความนิยมในกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและต้องการควบคุมน้ำหนัก การนำแนวคิดนี้มาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์แหนมพ้ืนบ้านจะช่วยสร้างความแตกต่าง 
และเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ โดยตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมองหาอาหารทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพ การพัฒนาแหนมคีโต
นอกจากจะช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์แล้ว ยังเป็นการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถ่ินและสร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ ให้กับชุมชน
บ้านโ ป่ง อีกทั ้งย ังช่วยให้กลุ่มแม่บ้านได้เร ียนรู้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การออกแบบตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ที่มีความโดดเด่น  
สร้างความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ รวมถึงขยายช่องทางการจำหน่ายไปยังตลาดท่ีกว้างข้ึน ซ่ึงจะช่วยสร้างราย ได้อย่ าง ย่ัง ยืน  
ให้กับชุมชน พัฒนาความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ และยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนบ้านโป่งให้ดีย่ิงข้ึน 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์  
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์หมายถึงการปรับปรุงหรือพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติท่ีโดดเด่น ตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค และสามารถสร้างความแตกต่างในตลาดได้ โดยมีแนวทางท่ีสำคัญดังนี้ 
1. การแปรรูปผลิตภัณฑ์ การแปรรูปผลิตภัณฑ์แหนมคีโตให้มีความหลากหลาย เช่น การเพ่ิมรสชาติท่ีแปลกใหม่และการปรับ

ขนาดบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะกับการพกพา จะช่วยเพ่ิมความน่าสนใจและตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ (สำนักงานเศรษฐกิจ
การเกษตร, 2562) เช่น การผลิตแหนมคีโตขนาดพอดีคำ หรือแหนมคีโตแบบแท่งสำหรับนักเดินทาง 

2. การออกแบบบรรจุภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ท่ีมีเอกลักษณ์และสะท้อนความเป็นท้องถ่ิน จะช่วยสร้างความประทับใจและ ดึง ดูด
ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ (ดารณี ธัญญสิริ, 2564)  

3. การใช้ทรัพยากรท้องถ่ินและภูมิปัญญาชุมชน การผสมผสานวัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น การใช้เคร่ืองเทศพ้ืนเมืองในการหมักแหนม  
คีโต ช่วยสร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ (Smith et al., 2021)  

4. การสร้างตราสินค้าและการตลาดดิจิทัล การสร้างตราสินค้าท่ีเน้นความเป็นผลิตภัณฑ์สุขภาพท่ีมาจากชุมชนและกา รตลาด
ดิจิทัลผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงหรือแพลตฟอร์ม e-commerce จะช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีกว้าง ข้ึน (Kaplinsky & 
Morris, 2001)  

5. การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ การสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชน เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ร่วมกับมหาวิทยาลัย หรือการส่งเสริมการขายผ่านงานแสดงสินค้าจะช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาดและความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับต้นทุนและการกำหนดราคา 
การทำบัญชีต้นทุนเป็นเคร่ืองมือสำคัญในการบริหารจัดการต้นทุนเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน โดยช่วยเข้าใจและ

ควบคุมค่าใช้จ่ายในกระบวนการผลิต (Horngren et al., 2006) การจำแนกต้นทุน เช่น ต้นทุนคงท่ีและต้นทุนแปรผัน ช่วยวางแผนและ
ควบคุมค่าใช้จ่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kaplan & Atkinson, 1998) การคำนวณต้นทุนต่อหน่วยช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสมและ
ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขัน (Garrison et al., 2010) ขณะท่ีการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนช่วยวางแผนการดำเนินงานและประเมิน
ความเส่ียงได้อย่างแม่นยำ (Blocher et al., 2013) ซ่ึงแนวคิดการใช้ข้อมูลต้นทุนช่วยผู้ประกอบการควบคุมต้นทุน จัดสรรทรัพยากร 
และวางแผนขยายกำลังการผลิต เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจและพัฒนาแผนดำเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ (Shank & Govindarajan, 
1993) นอกจากนี้ การทำบัญชีต้นทุนเพ่ือเพ่ิมมูลค่า ช่วยวิเคราะห์ ปรับปรุงต้นทุน และคุณภาพสินค้า ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง
และเพ่ิมความสามารถแข่งขันอย่างย่ังยืน (Porter, 1985) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมบริโภคตลาดอาหารคีโต 
อาหารคีโต (Ketogenic Diet) เน้นการบริโภคไขมันสูงและลดคาร์โบไฮเดรต เพ่ือกระตุ้นให้ร่างกายเข้าสู่ภาวะคีโตซิส ใช้ไขมัน

เป็นพลังงานแทน (Masood & Uppaluri, 2021) ได้รับความนิยมในกลุ่มลดน้ำหนักและควบคุมโรคเร้ือรัง เช่น เบาหวานและโรคหัวใจ 
(Paoli et al., 2019) ในไทย ตลาดอาหารคีโตเติบโตในกลุ่มผู ้ร ักสุขภาพที่มองหาอาหารสะดวก เช่น ในเมืองใหญ่ ( Food and 
Agricultural Service, 2021) โดยผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ปรับสูตรเพ่ือลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมัน-โปรตีน ตอบสนองความต้องการ
ผู้บริโภค แต่เผชิญความท้าทายด้านรสชาติ คุณภาพ และการสร้างการรับรู้ (Ting et al., 2021) แนวโน้มบริโภคอาหารสุขภาพในไทย  
ยังเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มลดความเส่ียงโรคเร้ือรัง ทำให้ผลิตภัณฑ์สุขภาพมีศักยภาพสูงในตลาด (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้กำหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยไว้ดังนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใช้แนวทางการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research: 
PAR) ซ่ึงเน้นการมีส่วนร่วมของผู้เก่ียวข้องในทุกข้ันตอน ต้ังแต่การกำหนดปัญหา การวางแผน การดำเนินการ และการประเมินผล  
โดยผู้วิจัยทำงานร่วมกับกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพ่ือสร้างความเข้าใจปัญหาและพัฒนาแนวทางแก้ไขท่ีย่ังยืน นอกจากนี้ ยังมีการศึกษา
เอกสารจากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือให้ข้อมูลมีความครอบคลุมและสมบูรณ์  
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การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งไม่เพียงช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาด แต่ยังสร้าง
ความย่ังยืนทางเศรษฐกิจให้กับชุมชน โดยผสานแนวคิดการแปรรูปผลิตภัณฑ์ การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การใช้ทรัพยากร ท้อง ถ่ิน  
และการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินอย่างย่ังยืน 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์คือการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค ผ่านการปรับบรรจุ

ภัณฑ์และคุณสมบัติท่ีดึงดูดใจ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า ในยุคท่ีการแข่งขันสูงและการใช้เทคโนโลยีมีบทบาทสำคัญ กลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนจำเป็นต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองตลาด ผลิตภัณฑ์ใหม่แบ่งเป็น 3 ประเภทตามแนวคิดของ Mccathy & Pereault  
(1991) ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหม่ (Innovation Product) 2) ผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ (Replacement Product) 3) ผลิตภัณฑ์
ลอกเลียนแบบ (Imitative Product) ซ่ึงในงานวิจัยนี้ได้เลือกใช้วิธีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ ปรับเปล่ียนการผลิต นำเสนอ
ทางเลือกใหม่ท่ีคำนึงถึงความต้องการด้านโภชนาการดีต่อสุขภาพมากข้ึน สำหรับผู้บริโภคท่ีใส่ใจคุณภาพ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนผสมทางการตลาด หรือ 4P’s ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และ  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นแนวคิดสำคัญสำหรับการวางแผนการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ (Keller, 2013) ไ ด้แก่  
1) ผลิตภัณฑ ์ (Product) หมายถึงสินค้าหรือบริการที ่พัฒนาขึ ้นเพื่อตอบสนองความต้องการลูกค้า  ไม ่ว่าจะเป็นด้านคุณภาพ  
การออกแบบ คุณสมบัติ และบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับตลาด 2) ราคา (Price) เป็นมูลค่าท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายเพ่ือแลกกับการเป็นเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ Kotler & Keller (2012) ได้กล่าวว่า การกำหนดราคาควรคำนึงถึงปัจจัยต่าง ๆ เช่น ต้นทุน การแข่งขัน และคุณค่าท่ีผู้บริโภค
รับรู้ เพ่ือให้สามารถดึง ดูดผู้บริโภคและรักษาความสามารถในการแข่งขันในตลาด 3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  หมายถึง
กระบวนการนำผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้บริโภคอย่างสะดวกและรวดเร็ว การเลือกช่องทางและตำแหน่งท่ีเหมาะสมช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึง
ตลาดเป้าหมาย และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีช่วยสร้างการรับรู้และกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ เช่น  
การโฆษณาและส่งเสริมการขาย เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค (Kotler & Keller, 2012) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเก่ียวกับตราสินค้า 
ตราสินค้าเป็นองค์ประกอบสำคัญในการสร้างความจดจำและความผูกพันระหว่างผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค โดย Aaker (1991) 

อธิบายว่า ตราสินค้าคือเคร่ืองมือท่ีสร้างความแตกต่างในตลาด ตราสินค้าท่ีดีสามารถสร้างความภักดีและเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
(Keller, 2013) การสร้างแบรนด์อย่างมีประสิทธิภาพช่วยเพ่ิมความได้เปรียบทางการแข่งขันและดึงดูดผู้บริโภคใหม่ รวมถึงรักษาฐาน
ลูกค้าเดิมอย่างย่ังยืน (Kapferer, 2012) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์ 
บรรจุภัณฑ์ไม่เพียงช่วยป้องกันความเสียหายของผลิตภัณฑ์ แต่ยังมีบทบาทสำคัญในการดึงดูดผู้บริโภคและสร้างภาพลักษณ์  

แบรนด์ Keller (2013) ระบุว่าบรรจุภัณฑ์ช่วยสร้างความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง ขณะท่ี Underwood (2003) ช้ีว่าการออกแบบ
ท่ีดีสามารถกระตุ้นประสบการณ์เชิงสัมผัสและสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกกับผู้บริโภค นอกจากนี้ การออกแบบท่ีตอบโจทย์การใ ช้งาน  
ยังเพ่ิมมูลค่าและโอกาสในการซ้ือซ้ำ ดังนั้น การผสานแนวคิดตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ในกลยุทธ์การตลาดจึงสำคัญต่อกา รเพ่ิมมูลค่า
และความได้เปรียบในตลาดแข่งขัน (Keller, 2013) 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับต้นทุนและการกำหนดราคา 
การทำบัญชีต้นทุนเป็นเคร่ืองมือสำคัญในการบริหารจัดการต้นทุนเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน โดยช่วยเข้าใจและ

ควบคุมค่าใช้จ่ายในกระบวนการผลิต (Horngren et al., 2006) การจำแนกต้นทุน เช่น ต้นทุนคงท่ีและต้นทุนแปรผัน ช่วยวางแผนและ
ควบคุมค่าใช้จ่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kaplan & Atkinson, 1998) การคำนวณต้นทุนต่อหน่วยช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสมและ
ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขัน (Garrison et al., 2010) ขณะท่ีการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนช่วยวางแผนการดำเนินงานและประเมิน
ความเส่ียงได้อย่างแม่นยำ (Blocher et al., 2013) ซ่ึงแนวคิดการใช้ข้อมูลต้นทุนช่วยผู้ประกอบการควบคุมต้นทุน จัดสรรทรัพยากร 
และวางแผนขยายกำลังการผลิต เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจและพัฒนาแผนดำเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ (Shank & Govindarajan, 
1993) นอกจากนี้ การทำบัญชีต้นทุนเพ่ือเพ่ิมมูลค่า ช่วยวิเคราะห์ ปรับปรุงต้นทุน และคุณภาพสินค้า ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง
และเพ่ิมความสามารถแข่งขันอย่างย่ังยืน (Porter, 1985) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมบริโภคตลาดอาหารคีโต 
อาหารคีโต (Ketogenic Diet) เน้นการบริโภคไขมันสูงและลดคาร์โบไฮเดรต เพ่ือกระตุ้นให้ร่างกายเข้าสู่ภาวะคีโตซิส ใช้ไขมัน

เป็นพลังงานแทน (Masood & Uppaluri, 2021) ได้รับความนิยมในกลุ่มลดน้ำหนักและควบคุมโรคเร้ือรัง เช่น เบาหวานและโรคหัวใจ 
(Paoli et al., 2019) ในไทย ตลาดอาหารคีโตเติบโตในกลุ่มผู ้ร ักสุขภาพที่มองหาอาหารสะดวก เช่น ในเมืองใหญ่ ( Food and 
Agricultural Service, 2021) โดยผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ปรับสูตรเพ่ือลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมัน-โปรตีน ตอบสนองความต้องการ
ผู้บริโภค แต่เผชิญความท้าทายด้านรสชาติ คุณภาพ และการสร้างการรับรู้ (Ting et al., 2021) แนวโน้มบริโภคอาหารสุขภาพในไทย  
ยังเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มลดความเส่ียงโรคเร้ือรัง ทำให้ผลิตภัณฑ์สุขภาพมีศักยภาพสูงในตลาด (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้กำหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยไว้ดังนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใช้แนวทางการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research: 
PAR) ซ่ึงเน้นการมีส่วนร่วมของผู้เก่ียวข้องในทุกข้ันตอน ต้ังแต่การกำหนดปัญหา การวางแผน การดำเนินการ และการประเมินผล  
โดยผู้วิจัยทำงานร่วมกับกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพ่ือสร้างความเข้าใจปัญหาและพัฒนาแนวทางแก้ไขท่ีย่ังยืน นอกจากนี้ ยังมีการศึกษา
เอกสารจากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือให้ข้อมูลมีความครอบคลุมและสมบูรณ์  
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การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งไม่เพียงช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาด แต่ยังสร้าง
ความย่ังยืนทางเศรษฐกิจให้กับชุมชน โดยผสานแนวคิดการแปรรูปผลิตภัณฑ์ การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การใช้ทรัพยากร ท้อง ถ่ิน  
และการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินอย่างย่ังยืน 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์คือการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค ผ่านการปรับบรรจุ

ภัณฑ์และคุณสมบัติท่ีดึงดูดใจ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า ในยุคท่ีการแข่งขันสูงและการใช้เทคโนโลยีมีบทบาทสำคัญ กลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนจำเป็นต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองตลาด ผลิตภัณฑ์ใหม่แบ่งเป็น 3 ประเภทตามแนวคิดของ Mccathy & Pereault  
(1991) ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหม่ (Innovation Product) 2) ผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ (Replacement Product) 3) ผลิตภัณฑ์
ลอกเลียนแบบ (Imitative Product) ซ่ึงในงานวิจัยนี้ได้เลือกใช้วิธีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ ปรับเปล่ียนการผลิต นำเสนอ
ทางเลือกใหม่ท่ีคำนึงถึงความต้องการด้านโภชนาการดีต่อสุขภาพมากข้ึน สำหรับผู้บริโภคท่ีใส่ใจคุณภาพ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนผสมทางการตลาด หรือ 4P’s ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และ  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นแนวคิดสำคัญสำหรับการวางแผนการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ (Keller, 2013) ไ ด้แก่  
1) ผลิตภัณฑ ์ (Product) หมายถึงสินค้าหรือบริการที ่พัฒนาขึ ้นเพื่อตอบสนองความต้องการลูกค้า  ไม ่ว่าจะเป็นด้านคุณภาพ  
การออกแบบ คุณสมบัติ และบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับตลาด 2) ราคา (Price) เป็นมูลค่าท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายเพ่ือแลกกับการเป็นเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ Kotler & Keller (2012) ได้กล่าวว่า การกำหนดราคาควรคำนึงถึงปัจจัยต่าง ๆ เช่น ต้นทุน การแข่งขัน และคุณค่าท่ีผู้บริโภค
รับรู้ เพ่ือให้สามารถดึง ดูดผู้บริโภคและรักษาความสามารถในการแข่งขันในตลาด 3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  หมายถึง
กระบวนการนำผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้บริโภคอย่างสะดวกและรวดเร็ว การเลือกช่องทางและตำแหน่งท่ีเหมาะสมช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึง
ตลาดเป้าหมาย และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีช่วยสร้างการรับรู้และกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ เช่น  
การโฆษณาและส่งเสริมการขาย เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค (Kotler & Keller, 2012) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเก่ียวกับตราสินค้า 
ตราสินค้าเป็นองค์ประกอบสำคัญในการสร้างความจดจำและความผูกพันระหว่างผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค โดย Aaker (1991) 

อธิบายว่า ตราสินค้าคือเคร่ืองมือท่ีสร้างความแตกต่างในตลาด ตราสินค้าท่ีดีสามารถสร้างความภักดีและเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
(Keller, 2013) การสร้างแบรนด์อย่างมีประสิทธิภาพช่วยเพ่ิมความได้เปรียบทางการแข่งขันและดึงดูดผู้บริโภคใหม่ รวมถึงรักษาฐาน
ลูกค้าเดิมอย่างย่ังยืน (Kapferer, 2012) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์ 
บรรจุภัณฑ์ไม่เพียงช่วยป้องกันความเสียหายของผลิตภัณฑ์ แต่ยังมีบทบาทสำคัญในการดึงดูดผู้บริโภคและสร้างภาพลักษณ์  

แบรนด์ Keller (2013) ระบุว่าบรรจุภัณฑ์ช่วยสร้างความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง ขณะท่ี Underwood (2003) ช้ีว่าการออกแบบ
ท่ีดีสามารถกระตุ้นประสบการณ์เชิงสัมผัสและสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกกับผู้บริโภค นอกจากนี้ การออกแบบท่ีตอบโจทย์การใ ช้งาน  
ยังเพ่ิมมูลค่าและโอกาสในการซ้ือซ้ำ ดังนั้น การผสานแนวคิดตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ในกลยุทธ์การตลาดจึงสำคัญต่อกา รเพ่ิมมูลค่า
และความได้เปรียบในตลาดแข่งขัน (Keller, 2013) 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับต้นทุนและการกำหนดราคา 
การทำบัญชีต้นทุนเป็นเคร่ืองมือสำคัญในการบริหารจัดการต้นทุนเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน โดยช่วยเข้าใจและ

ควบคุมค่าใช้จ่ายในกระบวนการผลิต (Horngren et al., 2006) การจำแนกต้นทุน เช่น ต้นทุนคงท่ีและต้นทุนแปรผัน ช่วยวางแผนและ
ควบคุมค่าใช้จ่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kaplan & Atkinson, 1998) การคำนวณต้นทุนต่อหน่วยช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสมและ
ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขัน (Garrison et al., 2010) ขณะท่ีการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนช่วยวางแผนการดำเนินงานและประเมิน
ความเส่ียงได้อย่างแม่นยำ (Blocher et al., 2013) ซ่ึงแนวคิดการใช้ข้อมูลต้นทุนช่วยผู้ประกอบการควบคุมต้นทุน จัดสรรทรัพยากร 
และวางแผนขยายกำลังการผลิต เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจและพัฒนาแผนดำเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ (Shank & Govindarajan, 
1993) นอกจากนี้ การทำบัญชีต้นทุนเพ่ือเพ่ิมมูลค่า ช่วยวิเคราะห์ ปรับปรุงต้นทุน และคุณภาพสินค้า ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง
และเพ่ิมความสามารถแข่งขันอย่างย่ังยืน (Porter, 1985) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมบริโภคตลาดอาหารคีโต 
อาหารคีโต (Ketogenic Diet) เน้นการบริโภคไขมันสูงและลดคาร์โบไฮเดรต เพ่ือกระตุ้นให้ร่างกายเข้าสู่ภาวะคีโตซิส ใช้ไขมัน

เป็นพลังงานแทน (Masood & Uppaluri, 2021) ได้รับความนิยมในกลุ่มลดน้ำหนักและควบคุมโรคเร้ือรัง เช่น เบาหวานและโรคหัวใจ 
(Paoli et al., 2019) ในไทย ตลาดอาหารคีโตเติบโตในกลุ่มผู ้ร ักสุขภาพที่มองหาอาหารสะดวก เช่น ในเมืองใหญ่ ( Food and 
Agricultural Service, 2021) โดยผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ปรับสูตรเพ่ือลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมัน-โปรตีน ตอบสนองความต้องการ
ผู้บริโภค แต่เผชิญความท้าทายด้านรสชาติ คุณภาพ และการสร้างการรับรู้ (Ting et al., 2021) แนวโน้มบริโภคอาหารสุขภาพในไทย  
ยังเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มลดความเส่ียงโรคเร้ือรัง ทำให้ผลิตภัณฑ์สุขภาพมีศักยภาพสูงในตลาด (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้กำหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยไว้ดังนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใช้แนวทางการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research: 
PAR) ซ่ึงเน้นการมีส่วนร่วมของผู้เก่ียวข้องในทุกข้ันตอน ต้ังแต่การกำหนดปัญหา การวางแผน การดำเนินการ และการประเมินผล  
โดยผู้วิจัยทำงานร่วมกับกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพ่ือสร้างความเข้าใจปัญหาและพัฒนาแนวทางแก้ไขท่ีย่ังยืน นอกจากนี้ ยังมีการศึกษา
เอกสารจากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือให้ข้อมูลมีความครอบคลุมและสมบูรณ์  
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยนีใ้ช้วิธีการวิเคราะห์เชิง คุณภาพเป็นหลักโดยการรวบรวมข้อมูลจากกา รสัม ภาษณ์เชิง ลึก  

การสนทนากลุ่ม และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์และสนทนากลุ่มจะถูกแปลงในรูปแบบข้อความ และนำมา
วิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis)  

 
ผลการวิจัย  

จากข้ันตอนการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ร่วมกับชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี 
จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ให้ข้อมูลจำนวน 31 คน คัดเลือกแบบเจาะจงเพ่ือนำข้อมูลมาบูรณาการและวิเคราะห์แนวทางการเพ่ิมมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์ ผลการวิเคราะห์ดำเนินการในลักษณะเชิงพรรณนา โดยมีข้ันตอนดังนี้

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านกระบวนการมีส่วนร่วม 
ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษาโดยมุ่งเน้นถึงศักยภาพชุมชน สภาพแวดล้อม ความต้องการของกลุ่มแม่บ้าน ชุมชน และความสามารถ

ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ซ่ึงนำไปสู่การวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) ด้วยการใช้เคร่ืองมอื
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือมองเห็นภาพรวมของตลาดเป้าหมายผ่านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีเก่ียวข้องกับการผลิต
แหนมของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง โดยสรุปผลได้ดังนี้ 

จุดแข็งของผลิตภัณฑ์แหนมหมูของชุมชนบ้านโป่งได้รับการยอมรับในท้องถ่ินจากประวัติการผลิตท่ียาวนานและความเช่ียวชาญ  
ท่ีสืบทอดจากรุ่นสู่รุ่น นับว่าเป็นความเช่ียวชาญท่ีสะสมจากประสบการณ์ท่ีสำคัญ การผลิตแหนมยังเป็นความร่วมมือของกลุ่มแม่บ้าน  
ในชุมชน มีการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น เนื้อหมูและเคร่ืองเทศ ช่วยลดต้นทุนและเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันด้านราคา ซ่ึงสร้างรายได้เสริม
และเสริมสร้างอาชีพอย่างย่ังยืน ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความแข็งแกร่งให้กับผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ิน และความสามารถในการแข่ง ขันของ
ผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ินและตลาดท่ีกว้างข้ึน 

จุดอ่อนจากการสัมภาษณ์พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังขาดการสร้างตราสินค้าท่ีชัดเจนและบรรจุภัณฑ์ท่ีสะท้อนคุณภาพ ส่งผลให้
ไม่สามารถเพ่ิมมูลค่าและเข้าถึงตลาดได้อย่างกว้างขวาง การจำหน่ายยังคงจำกัดในรูปแบบด้ังเดิม เช่น การขายผ่านพ่อค้าคนกลางและ
ตลาดท้องถ่ิน ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอให้พัฒนาความรู้ด้านการสร้างตราสินค้า การออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีดึงดูด การขยายช่องทางจำหน่าย 
และร่วมกำหนดราคาขายเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงตลาดใหม่และสร้างความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว 

อุปสรรคของผลิตภัณฑ์แหนมหมู พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังคงจำกัดอยู่ในกลุ่มผู้บริโภคในชุมชนและพ้ืนท่ีใกล้เคียง ทำให้ขาด
ความเช่ือมั่นจากผู้บริโภคใหม่ อีกท้ังความนิยมอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้ต้องแข่งขันกับผลิตภัณฑ์ทดแทน เช่น แหนมเห็ดหรือแหนมปลา 
แม้เศรษฐกิจไทยเร่ิมฟ้ืนตัว แต่การใช้จ่ายของประชาชนยังไม่เต็มท่ี และผู้บริโภคมีตัวเลือกหลากหลาย ทำให้เกิดการเปรียบเทียบด้าน
คุณภาพและราคา  

โอกาสทางการตลาดของแหนมหมูเพ่ิมข้ึนจากการฟ้ืนตัวของการท่องเท่ียวหลังโควิด-19 โดยเป็นท่ีนิยมในฐานะของฝากและ
เมนูอาหารเหนือ กลุ่มแม่บ้านบ้านโป่งร่วมกับคณะวิจัยพัฒนา “แหนมคีโต” เพ่ือตอบรับกระแสสุขภาพ โดยเน้นบรรจุภัณฑ์ทันสมัย  
การสร้างตราสินค้า และส่ือสารผ่านโซเชียลมีเดีย เพ่ือขยายฐานลูกค้า ทีมวิจัยสนับสนุนความรู้ด้านพัฒนาผลิตภัณฑ์ การตลาด และ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือเพ่ิมการรับรู้และขยายตลาด 
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ประชากรกลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีความน่าเ ช่ือถือ

และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาโดยกลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างจำนวน 31 คน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มท่ีมีความ
พร้อมในการให้ข้อมูล ท้ังในด้านเวลาและทรัพยากร มีความสมัครใจและยินดีให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูล ได้แก่ 1) กลุ่มแม่บ้าน 
ในชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล จำนวน 15 คน โดยมีคุณสมบัติท่ีมีประสบการณ์ในการผลิต และจำหน่ายแหนมมาไม่น้อยกว่า 5 ปี  
2) กลุ่มประชาชนท่ัวไป จำนวน 15 คน เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภัณฑ์แหนมภายในชุมชนอายุ 20 ปี
ข้ึนไป และไม่มีส่วนได้ส่วนเสียหรือมีผลประโยชน์โดยตรงจากการผลิตและจำหน่ายแหนม 3) ผู้นำชุมชน เลือกตัวแทนผู้นำชุมชน จำนวน 
1 คน ซ่ึงมีบทบาทสำคัญในการสนับสนุนกิจกรรมของกลุ่มแม่บ้านและการพัฒนาชุมชน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
1. การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยใช้คำถามแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) และคำถาม

ปลายเปิด (Open-Ended Questions) เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์การวิจัยและครอบคลุมประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

2. การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพ่ือร่วมกันออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต โดยอาศัยภูมิปัญญาท้องถ่ิน ผู้วิจัย  
ทำหน้าท่ีกระตุ้นและดำเนินการสนทนาเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายแสดงความคิดเห็นและมีส่วนร่วมในกระบวนการพัฒนา 

3. การสัง เกตแบบมีส่วนร่วม (Participatory Observation) โดยผู้ว ิจ ัยจะเข้าร่วมในกิจกรรมประจำวันของกลุ่มแม่บ้าน 
เพ่ือศึกษากระบวนการผลิตแหนมแบบด้ังเดิม และการดำเนินธุรกิจในบริบทท้องถ่ิน การสังเกตนี้ช่วยให้ผู้วิจัยเข้าใจปัญหา ความท้าทาย  
และความต้องการของกลุ่มผู้ประกอบการได้ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน 

4. การคำนวณรายได้ ต้นทุน และกำไรของต้นแบบการจำหน่ายแหนมคีโต 
ข้ันตอนดำเนินการวิจัย  
การวิจัยประกอบด้วยข้ันตอนในการดำเนินกิจกรรมออกเป็น 3 ข้ันตอนดังนี้ 
ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านกระบวนการมีส่วนร่วมของกลุ่มแม่บ้านและชุมชนบ้านโป่ง ในข้ันตอนนี้ วิเคราะห์

ปัญหา ทำความเข้าใจปัญหา กำหนดแนวทางการแก้ไขและวางแผนร่วมกัน เพ่ือให้เข้าใจถึงความต้องการและมองหาโอกาสในการเพ่ิม
มูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ ผ่านการสนทนากลุ่มและสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการท่ีทำแหนมและผู้นำชุมชน  

ข้ันตอนท่ี 2 พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม มีการดำเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ร่วมกันโดยมุ่งเน้นการออกแบบตรา สินค้า 
(Brand Design) และบรรจุภัณฑ์ (Packaging Design) ผ่านกระบวนการมีส่วนร่วมกับกลุ่มแม่บ้านและชุมชน เพ่ือเพ่ิมคุณค่า และ  
ความน่าสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ ยังมีการเรียนรู้เก่ียวกับการคำนวณต้นทุน รายได้ และกำไรท่ีเก่ียวข้องกับการผลิตแหนมคีโต
ต้นแบบ รวมถึงการวางแผนช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย และสอดคล้องกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ การดำเนิน
กิจกรรมในข้ันตอนนี้ยังครอบคลุมถึงการส่งเสริมการตลาด เช่น การเพ่ิมช่องทางการส่ือสารและการเข้าถึงผู้บริโภค โดยใช้วิธีการสังเกต  
แบบมีส่วนร่วม 

ข้ันตอนท่ี 3 ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์แหนมคีโต เพ่ือประเมินการตอบสนองของผู้บริโภคและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์
ในตลาดจริง การเก็บข้อมูลดำเนินการผ่านการสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดยใช้ยอดขายจริง ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะจากผู้บริโภค 
รวมถึงการมีส่วนร่วมของกลุ่มแม่บ้าน เพื ่อนำผลที่ได้มาปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
อย่างต่อเนื่อง 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยนีใ้ช้วิธีการวิเคราะห์เชิง คุณภาพเป็นหลักโดยการรวบรวมข้อมูลจากกา รสัม ภาษณ์เชิง ลึก  

การสนทนากลุ่ม และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์และสนทนากลุ่มจะถูกแปลงในรูปแบบข้อความ และนำมา
วิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis)  

 
ผลการวิจัย  

จากข้ันตอนการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ร่วมกับชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี 
จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ให้ข้อมูลจำนวน 31 คน คัดเลือกแบบเจาะจงเพ่ือนำข้อมูลมาบูรณาการและวิเคราะห์แนวทางการเพ่ิมมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์ ผลการวิเคราะห์ดำเนินการในลักษณะเชิงพรรณนา โดยมีข้ันตอนดังนี้

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านกระบวนการมีส่วนร่วม 
ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษาโดยมุ่งเน้นถึงศักยภาพชุมชน สภาพแวดล้อม ความต้องการของกลุ่มแม่บ้าน ชุมชน และความสามารถ

ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ซ่ึงนำไปสู่การวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) ด้วยการใช้เคร่ืองมอื
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือมองเห็นภาพรวมของตลาดเป้าหมายผ่านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีเก่ียวข้องกับการผลิต
แหนมของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง โดยสรุปผลได้ดังนี้ 

จุดแข็งของผลิตภัณฑ์แหนมหมูของชุมชนบ้านโป่งได้รับการยอมรับในท้องถ่ินจากประวัติการผลิตท่ียาวนานและความเช่ียวชาญ  
ท่ีสืบทอดจากรุ่นสู่รุ่น นับว่าเป็นความเช่ียวชาญท่ีสะสมจากประสบการณ์ท่ีสำคัญ การผลิตแหนมยังเป็นความร่วมมือของกลุ่มแม่บ้าน  
ในชุมชน มีการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น เนื้อหมูและเคร่ืองเทศ ช่วยลดต้นทุนและเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันด้านราคา ซ่ึงสร้างรายได้เสริม
และเสริมสร้างอาชีพอย่างย่ังยืน ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความแข็งแกร่งให้กับผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ิน และความสามารถในการแข่ง ขันของ
ผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ินและตลาดท่ีกว้างข้ึน 

จุดอ่อนจากการสัมภาษณ์พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังขาดการสร้างตราสินค้าท่ีชัดเจนและบรรจุภัณฑ์ท่ีสะท้อนคุณภาพ ส่งผลให้
ไม่สามารถเพ่ิมมูลค่าและเข้าถึงตลาดได้อย่างกว้างขวาง การจำหน่ายยังคงจำกัดในรูปแบบด้ังเดิม เช่น การขายผ่านพ่อค้าคนกลางและ
ตลาดท้องถ่ิน ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอให้พัฒนาความรู้ด้านการสร้างตราสินค้า การออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีดึงดูด การขยายช่องทางจำหน่าย 
และร่วมกำหนดราคาขายเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงตลาดใหม่และสร้างความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว 

อุปสรรคของผลิตภัณฑ์แหนมหมู พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังคงจำกัดอยู่ในกลุ่มผู้บริโภคในชุมชนและพ้ืนท่ีใกล้เคียง ทำให้ขาด
ความเช่ือมั่นจากผู้บริโภคใหม่ อีกท้ังความนิยมอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้ต้องแข่งขันกับผลิตภัณฑ์ทดแทน เช่น แหนมเห็ดหรือแหนมปลา 
แม้เศรษฐกิจไทยเร่ิมฟ้ืนตัว แต่การใช้จ่ายของประชาชนยังไม่เต็มท่ี และผู้บริโภคมีตัวเลือกหลากหลาย ทำให้เกิดการเปรียบเทียบด้าน
คุณภาพและราคา  

โอกาสทางการตลาดของแหนมหมูเพ่ิมข้ึนจากการฟ้ืนตัวของการท่องเท่ียวหลังโควิด-19 โดยเป็นท่ีนิยมในฐานะของฝากและ
เมนูอาหารเหนือ กลุ่มแม่บ้านบ้านโป่งร่วมกับคณะวิจัยพัฒนา “แหนมคีโต” เพ่ือตอบรับกระแสสุขภาพ โดยเน้นบรรจุภัณฑ์ทันสมัย  
การสร้างตราสินค้า และส่ือสารผ่านโซเชียลมีเดีย เพ่ือขยายฐานลูกค้า ทีมวิจัยสนับสนุนความรู้ด้านพัฒนาผลิตภัณฑ์ การตลาด และ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือเพ่ิมการรับรู้และขยายตลาด 
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ประชากรกลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีความน่าเ ช่ือถือ

และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาโดยกลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างจำนวน 31 คน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มท่ีมีความ
พร้อมในการให้ข้อมูล ท้ังในด้านเวลาและทรัพยากร มีความสมัครใจและยินดีให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูล ได้แก่ 1) กลุ่มแม่บ้าน 
ในชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล จำนวน 15 คน โดยมีคุณสมบัติท่ีมีประสบการณ์ในการผลิต และจำหน่ายแหนมมาไม่น้อยกว่า 5 ปี  
2) กลุ่มประชาชนท่ัวไป จำนวน 15 คน เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภัณฑ์แหนมภายในชุมชนอายุ 20 ปี
ข้ึนไป และไม่มีส่วนได้ส่วนเสียหรือมีผลประโยชน์โดยตรงจากการผลิตและจำหน่ายแหนม 3) ผู้นำชุมชน เลือกตัวแทนผู้นำชุมชน จำนวน 
1 คน ซ่ึงมีบทบาทสำคัญในการสนับสนุนกิจกรรมของกลุ่มแม่บ้านและการพัฒนาชุมชน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
1. การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยใช้คำถามแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) และคำถาม

ปลายเปิด (Open-Ended Questions) เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์การวิจัยและครอบคลุมประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

2. การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพ่ือร่วมกันออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต โดยอาศัยภูมิปัญญาท้องถ่ิน ผู้วิจัย  
ทำหน้าท่ีกระตุ้นและดำเนินการสนทนาเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายแสดงความคิดเห็นและมีส่วนร่วมในกระบวนการพัฒนา 

3. การสัง เกตแบบมีส่วนร่วม (Participatory Observation) โดยผู้ว ิจ ัยจะเข้าร่วมในกิจกรรมประจำวันของกลุ่มแม่บ้าน 
เพ่ือศึกษากระบวนการผลิตแหนมแบบด้ังเดิม และการดำเนินธุรกิจในบริบทท้องถ่ิน การสังเกตนี้ช่วยให้ผู้วิจัยเข้าใจปัญหา ความท้าทาย  
และความต้องการของกลุ่มผู้ประกอบการได้ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน 

4. การคำนวณรายได้ ต้นทุน และกำไรของต้นแบบการจำหน่ายแหนมคีโต 
ข้ันตอนดำเนินการวิจัย  
การวิจัยประกอบด้วยข้ันตอนในการดำเนินกิจกรรมออกเป็น 3 ข้ันตอนดังนี้ 
ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านกระบวนการมีส่วนร่วมของกลุ่มแม่บ้านและชุมชนบ้านโป่ง ในข้ันตอนนี้ วิเคราะห์

ปัญหา ทำความเข้าใจปัญหา กำหนดแนวทางการแก้ไขและวางแผนร่วมกัน เพ่ือให้เข้าใจถึงความต้องการและมองหาโอกาสในการเพ่ิม
มูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ ผ่านการสนทนากลุ่มและสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการท่ีทำแหนมและผู้นำชุมชน  

ข้ันตอนท่ี 2 พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม มีการดำเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ร่วมกันโดยมุ่งเน้นการออกแบบตรา สินค้า 
(Brand Design) และบรรจุภัณฑ์ (Packaging Design) ผ่านกระบวนการมีส่วนร่วมกับกลุ่มแม่บ้านและชุมชน เพ่ือเพ่ิมคุณค่า และ  
ความน่าสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ ยังมีการเรียนรู้เก่ียวกับการคำนวณต้นทุน รายได้ และกำไรท่ีเก่ียวข้องกับการผลิตแหนมคีโต
ต้นแบบ รวมถึงการวางแผนช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย และสอดคล้องกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ การดำเนิน
กิจกรรมในข้ันตอนนี้ยังครอบคลุมถึงการส่งเสริมการตลาด เช่น การเพ่ิมช่องทางการส่ือสารและการเข้าถึงผู้บริโภค โดยใช้วิธีการสังเกต  
แบบมีส่วนร่วม 

ข้ันตอนท่ี 3 ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์แหนมคีโต เพ่ือประเมินการตอบสนองของผู้บริโภคและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์
ในตลาดจริง การเก็บข้อมูลดำเนินการผ่านการสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดยใช้ยอดขายจริง ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะจากผู้บริโภค 
รวมถึงการมีส่วนร่วมของกลุ่มแม่บ้าน เพื ่อนำผลที่ได้มาปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
อย่างต่อเนื่อง 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยนีใ้ช้วิธีการวิเคราะห์เชิง คุณภาพเป็นหลักโดยการรวบรวมข้อมูลจากกา รสัม ภาษณ์เชิง ลึก  

การสนทนากลุ่ม และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์และสนทนากลุ่มจะถูกแปลงในรูปแบบข้อความ และนำมา
วิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis)  

 
ผลการวิจัย  

จากข้ันตอนการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ร่วมกับชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี 
จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ให้ข้อมูลจำนวน 31 คน คัดเลือกแบบเจาะจงเพ่ือนำข้อมูลมาบูรณาการและวิเคราะห์แนวทางการเพ่ิมมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์ ผลการวิเคราะห์ดำเนินการในลักษณะเชิงพรรณนา โดยมีข้ันตอนดังนี้

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านกระบวนการมีส่วนร่วม 
ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษาโดยมุ่งเน้นถึงศักยภาพชุมชน สภาพแวดล้อม ความต้องการของกลุ่มแม่บ้าน ชุมชน และความสามารถ

ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ซ่ึงนำไปสู่การวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) ด้วยการใช้เคร่ืองมอื
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือมองเห็นภาพรวมของตลาดเป้าหมายผ่านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีเก่ียวข้องกับการผลิต
แหนมของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง โดยสรุปผลได้ดังนี้ 

จุดแข็งของผลิตภัณฑ์แหนมหมูของชุมชนบ้านโป่งได้รับการยอมรับในท้องถ่ินจากประวัติการผลิตท่ียาวนานและความเช่ียวชาญ  
ท่ีสืบทอดจากรุ่นสู่รุ่น นับว่าเป็นความเช่ียวชาญท่ีสะสมจากประสบการณ์ท่ีสำคัญ การผลิตแหนมยังเป็นความร่วมมือของกลุ่มแม่บ้าน  
ในชุมชน มีการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน เช่น เนื้อหมูและเคร่ืองเทศ ช่วยลดต้นทุนและเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันด้านราคา ซ่ึงสร้างรายได้เสริม
และเสริมสร้างอาชีพอย่างย่ังยืน ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความแข็งแกร่งให้กับผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ิน และความสามารถในการแข่ง ขันของ
ผลิตภัณฑ์ในตลาดท้องถ่ินและตลาดท่ีกว้างข้ึน 

จุดอ่อนจากการสัมภาษณ์พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังขาดการสร้างตราสินค้าท่ีชัดเจนและบรรจุภัณฑ์ท่ีสะท้อนคุณภาพ ส่งผลให้
ไม่สามารถเพ่ิมมูลค่าและเข้าถึงตลาดได้อย่างกว้างขวาง การจำหน่ายยังคงจำกัดในรูปแบบด้ังเดิม เช่น การขายผ่านพ่อค้าคนกลางและ
ตลาดท้องถ่ิน ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอให้พัฒนาความรู้ด้านการสร้างตราสินค้า การออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีดึงดูด การขยายช่องทางจำหน่าย 
และร่วมกำหนดราคาขายเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงตลาดใหม่และสร้างความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว 

อุปสรรคของผลิตภัณฑ์แหนมหมู พบว่าผลิตภัณฑ์แหนมหมูยังคงจำกัดอยู่ในกลุ่มผู้บริโภคในชุมชนและพ้ืนท่ีใกล้เคียง ทำให้ขาด
ความเช่ือมั่นจากผู้บริโภคใหม่ อีกท้ังความนิยมอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้ต้องแข่งขันกับผลิตภัณฑ์ทดแทน เช่น แหนมเห็ดหรือแหนมปลา 
แม้เศรษฐกิจไทยเร่ิมฟ้ืนตัว แต่การใช้จ่ายของประชาชนยังไม่เต็มท่ี และผู้บริโภคมีตัวเลือกหลากหลาย ทำให้เกิดการเปรียบเทียบด้าน
คุณภาพและราคา  

โอกาสทางการตลาดของแหนมหมูเพ่ิมข้ึนจากการฟ้ืนตัวของการท่องเท่ียวหลังโควิด-19 โดยเป็นท่ีนิยมในฐานะของฝากและ
เมนูอาหารเหนือ กลุ่มแม่บ้านบ้านโป่งร่วมกับคณะวิจัยพัฒนา “แหนมคีโต” เพ่ือตอบรับกระแสสุขภาพ โดยเน้นบรรจุภัณฑ์ทันสมัย  
การสร้างตราสินค้า และส่ือสารผ่านโซเชียลมีเดีย เพ่ือขยายฐานลูกค้า ทีมวิจัยสนับสนุนความรู้ด้านพัฒนาผลิตภัณฑ์ การตลาด และ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือเพ่ิมการรับรู้และขยายตลาด 
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ตารางท่ี 1 การคำนวณต้นทุนผลิตภัณฑ์แหนมคีโต 
ต้นทุนผันแปรต่อห่อ (6 ช้ิน) ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) 
หมู (วัตถุดิบหลัก): 300 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 85 บาท)  25.50 
โยเกิร์ต (ช่วยการหมัก): 70 กรัม (1 กิโลกรัม 250 บาท) 17.50 
เกลือ (ปรุงรสและถนอมอาหาร): 5 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 10 บาท) .05 
เคร่ืองปรุงอ่ืน ๆ (กระเทียม, พริก, น้ำตาล) 3.00 
บรรจุภัณฑ์ (ถุง, ยางรัด,ป้ายติดถุง) 2.00 
รวมต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 48.05 

ต้นทุนคงที่  
ค่าเช่าพ้ืนที่สำหรับผลิต 5,000 บาท/เดือน 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด 10,000 บาท/เดือน 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 1,000 บาท/เดือน 
ค่าแรงพนักงานประจำ 10,000 บาท/เดือน 

รวมต้นทุนคงที่ 26,000 บาท/เดือน 
ต้ังราคาขายสำหรับแหนมต่อห่อ 99 บาท/ห่อ 

 
ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือความย่ัง ยืน  

ในการดำเนินธุรกิจ ท้ังนี้ได้แสดงงบกำไรขาดทุน ดังตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2 งบกำไรขาดทุน 
รายการ บาท 

รายได้รวม=ราคาขายต่อหน่วย×ปริมาณการขาย = 99×1,000 99,000 
ต้นทุนผันแปรรวม = ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย×ปริมาณการขาย  
                       = 48.50 ×1,000 

48,050 

ต้นทุนรวม = ต้นทุนคงท่ีรวม+ต้นทุนผันแปรรวม = 26,000+48,050 74,050 
กำไรสุทธิ = รายได้รวม−ต้นทุนรวม = 99,000−74,050 24,950 

 
 แสดงรายการคำนวณจุดคุ้มทุนของผลิตภัณฑ์แหนมคีโต  

จุดคุ้มทุน (ห่อ) = 
ต้นทุนคงท่ีรวม

ราคาขายต่อห่อ-ต้นทุนผันแปรต่อห่อ
 

 = 
 26,000
99-40.05

 

 = 
 26,000
58.50

 

 = 444.45 ห่อ ประมาณ 445 ห่อ 

158 

ข้ันตอนท่ี 2 พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมหมูในรูปแบบแหนมคีโตเร่ิมต้นจากการระดมความคิดเห็นร่วมกับกลุ่มแม่บ้าน ซ่ึงพบว่าผู้บริโภค  

ให้ความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัย โดยเฉพาะในกลุ่มท่ีใส่ใจสุขภาพ การพัฒนาสูตรแหนมคีโตท่ีตอบสนองความต้องการนี้
ได้ผลลัพธ์เป็นท่ีน่าพอใจ ทีมวิจัยจึงถ่ายทอดกระบวนการผลิตให้แก่กลุ่มแม่บ้าน เพ่ือให้สามารถผลิตต้นแบบได้เอง  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะ  
อย่างย่ิงกลุ่มท่ีใส่ใจสุขภาพ ผลจากการระดมความเห็นสรุปได้ว่า ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมหมูในรูปแบบสูตรแหนมคีโต หลังจาก  
การพัฒนาสูตรและการทดลองได้ผลลัพธ์ท่ีเป็นท่ีน่าพอใจ ทีมวิจัยได้ถ่ายทอดองค์ความ รู้และกระบวนการผลิตให้ แก่กลุ่ม แม่บ้าน  
เพ่ือให้สมาชิกสามารถผลิตต้นแบบผลิตภัณฑ์ได้ด้วยตนเอง ในการออกแบบตราสินค้าผลิตภัณฑ์ “แหนมคีโต” ให้มีเอกลักษณ์โดนเด่น
ผ่านตัวอักษรล้านนาและโทนสีเขียวมะกอก เพ่ือสะท้อนเอกลักษณ์ท้องถ่ินและความเช่ือมโยงกับสุขภาพ นอกจากนี้ คำว่า “คีโต” ถูก
เน้นด้วยสีส้มเพ่ือสร้างความแตกต่างและดึงดูดความสนใจ  

 

 
 

ภาพท่ี 2 แสดงตราสินค้าผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง 
 

การออกแบบบรรจุภัณฑ ์ โดยทีมวิจัยร ่วมกับกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งไ ด้พัฒนาบรรจุภัณฑ ์แบบใสถูกพัฒนาเพื่อเพ่ิม 
ความน่าเช่ือถือและตัวบรรจุภัณฑ์ท่ีโปร่งใส ดังภาพท่ี 2 ผู้บริโภคสามารถมองเห็นผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน ซ่ึงช่วยเสริมความมั่นใจและกระตุ้น 
การตัดสินใจซ้ือ ความใสของบรรจุภัณฑ์ยังช่วยสร้างประสบการณ์ทางการมองเห็น (Visual Stimulation) และความอยากทานในทันที 
บรรจุภัณฑ์ท่ีพัฒนาใหม่นี้ไม่เพียงเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ แต่ยังช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์และเพ่ิมศักยภาพการแข่ง ขัน
ในตลาดอาหารสุขภาพ 

ด้านราคา (Price) จากการศึกษาการต้ังราคาของผลิตภัณฑ์แหนมคีโตในกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ผู้วิจัยเข้าอบรมและร่วม
คำนวณต้นทุนผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ร่วมกันกำหนดราคาขายและการหาจุดคุ้มทุนดังแสดงตารางต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 1 การคำนวณต้นทุนผลิตภัณฑ์แหนมคีโต 
ต้นทุนผันแปรต่อห่อ (6 ช้ิน) ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) 
หมู (วัตถุดิบหลัก): 300 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 85 บาท)  25.50 
โยเกิร์ต (ช่วยการหมัก): 70 กรัม (1 กิโลกรัม 250 บาท) 17.50 
เกลือ (ปรุงรสและถนอมอาหาร): 5 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 10 บาท) .05 
เคร่ืองปรุงอ่ืน ๆ (กระเทียม, พริก, น้ำตาล) 3.00 
บรรจุภัณฑ์ (ถุง, ยางรัด,ป้ายติดถุง) 2.00 
รวมต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 48.05 

ต้นทุนคงที่  
ค่าเช่าพ้ืนที่สำหรับผลิต 5,000 บาท/เดือน 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด 10,000 บาท/เดือน 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 1,000 บาท/เดือน 
ค่าแรงพนักงานประจำ 10,000 บาท/เดือน 

รวมต้นทุนคงที่ 26,000 บาท/เดือน 
ต้ังราคาขายสำหรับแหนมต่อห่อ 99 บาท/ห่อ 

 
ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือความย่ัง ยืน  

ในการดำเนินธุรกิจ ท้ังนี้ได้แสดงงบกำไรขาดทุน ดังตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2 งบกำไรขาดทุน 
รายการ บาท 

รายได้รวม=ราคาขายต่อหน่วย×ปริมาณการขาย = 99×1,000 99,000 
ต้นทุนผันแปรรวม = ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย×ปริมาณการขาย  
                       = 48.50 ×1,000 

48,050 

ต้นทุนรวม = ต้นทุนคงท่ีรวม+ต้นทุนผันแปรรวม = 26,000+48,050 74,050 
กำไรสุทธิ = รายได้รวม−ต้นทุนรวม = 99,000−74,050 24,950 

 
 แสดงรายการคำนวณจุดคุ้มทุนของผลิตภัณฑ์แหนมคีโต  

จุดคุ้มทุน (ห่อ) = 
ต้นทุนคงท่ีรวม

ราคาขายต่อห่อ-ต้นทุนผันแปรต่อห่อ
 

 = 
 26,000
99-40.05

 

 = 
 26,000
58.50

 

 = 444.45 ห่อ ประมาณ 445 ห่อ 
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ข้ันตอนท่ี 2 พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมหมูในรูปแบบแหนมคีโตเร่ิมต้นจากการระดมความคิดเห็นร่วมกับกลุ่มแม่บ้าน ซ่ึงพบว่าผู้บริโภค  

ให้ความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัย โดยเฉพาะในกลุ่มท่ีใส่ใจสุขภาพ การพัฒนาสูตรแหนมคีโตท่ีตอบสนองความต้องการนี้
ได้ผลลัพธ์เป็นท่ีน่าพอใจ ทีมวิจัยจึงถ่ายทอดกระบวนการผลิตให้แก่กลุ่มแม่บ้าน เพ่ือให้สามารถผลิตต้นแบบได้เอง  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะ  
อย่างย่ิงกลุ่มท่ีใส่ใจสุขภาพ ผลจากการระดมความเห็นสรุปได้ว่า ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมหมูในรูปแบบสูตรแหนมคีโต หลังจาก  
การพัฒนาสูตรและการทดลองได้ผลลัพธ์ท่ีเป็นท่ีน่าพอใจ ทีมวิจัยได้ถ่ายทอดองค์ความ รู้และกระบวนการผลิตให้ แก่กลุ่ม แม่บ้าน  
เพ่ือให้สมาชิกสามารถผลิตต้นแบบผลิตภัณฑ์ได้ด้วยตนเอง ในการออกแบบตราสินค้าผลิตภัณฑ์ “แหนมคีโต” ให้มีเอกลักษณ์โดนเด่น
ผ่านตัวอักษรล้านนาและโทนสีเขียวมะกอก เพ่ือสะท้อนเอกลักษณ์ท้องถ่ินและความเช่ือมโยงกับสุขภาพ นอกจากนี้ คำว่า “คีโต” ถูก
เน้นด้วยสีส้มเพ่ือสร้างความแตกต่างและดึงดูดความสนใจ  

 

 
 

ภาพท่ี 2 แสดงตราสินค้าผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง 
 

การออกแบบบรรจุภัณฑ ์ โดยทีมวิจัยร ่วมกับกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งไ ด้พัฒนาบรรจุภัณฑ ์แบบใสถูกพัฒนาเพื่อเพ่ิม 
ความน่าเช่ือถือและตัวบรรจุภัณฑ์ท่ีโปร่งใส ดังภาพท่ี 2 ผู้บริโภคสามารถมองเห็นผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน ซ่ึงช่วยเสริมความมั่นใจและกระตุ้น 
การตัดสินใจซ้ือ ความใสของบรรจุภัณฑ์ยังช่วยสร้างประสบการณ์ทางการมองเห็น (Visual Stimulation) และความอยากทานในทันที 
บรรจุภัณฑ์ท่ีพัฒนาใหม่นี้ไม่เพียงเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ แต่ยังช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์และเพ่ิมศักยภาพการแข่ง ขัน
ในตลาดอาหารสุขภาพ 

ด้านราคา (Price) จากการศึกษาการต้ังราคาของผลิตภัณฑ์แหนมคีโตในกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ผู้วิจัยเข้าอบรมและร่วม
คำนวณต้นทุนผลิตภัณฑ์แหนมคีโต ร่วมกันกำหนดราคาขายและการหาจุดคุ้มทุนดังแสดงตารางต่อไปนี้ 
  

158 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568) 159 

ตารางท่ี 1 การคำนวณต้นทุนผลิตภัณฑ์แหนมคีโต 
ต้นทุนผันแปรต่อห่อ (6 ช้ิน) ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) 
หมู (วัตถุดิบหลัก): 300 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 85 บาท)  25.50 
โยเกิร์ต (ช่วยการหมัก): 70 กรัม (1 กิโลกรัม 250 บาท) 17.50 
เกลือ (ปรุงรสและถนอมอาหาร): 5 กรัม (ราคากิโลกรัมละ 10 บาท) .05 
เคร่ืองปรุงอ่ืน ๆ (กระเทียม, พริก, น้ำตาล) 3.00 
บรรจุภัณฑ์ (ถุง, ยางรัด,ป้ายติดถุง) 2.00 
รวมต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 48.05 

ต้นทุนคงที่  
ค่าเช่าพ้ืนที่สำหรับผลิต 5,000 บาท/เดือน 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด 10,000 บาท/เดือน 
ค่าน้ำ-ค่าไฟ 1,000 บาท/เดือน 
ค่าแรงพนักงานประจำ 10,000 บาท/เดือน 

รวมต้นทุนคงที่ 26,000 บาท/เดือน 
ต้ังราคาขายสำหรับแหนมต่อห่อ 99 บาท/ห่อ 

 
ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือความย่ัง ยืน  

ในการดำเนินธุรกิจ ท้ังนี้ได้แสดงงบกำไรขาดทุน ดังตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2 งบกำไรขาดทุน 
รายการ บาท 

รายได้รวม=ราคาขายต่อหน่วย×ปริมาณการขาย = 99×1,000 99,000 
ต้นทุนผันแปรรวม = ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย×ปริมาณการขาย  
                       = 48.50 ×1,000 

48,050 

ต้นทุนรวม = ต้นทุนคงท่ีรวม+ต้นทุนผันแปรรวม = 26,000+48,050 74,050 
กำไรสุทธิ = รายได้รวม−ต้นทุนรวม = 99,000−74,050 24,950 

 
 แสดงรายการคำนวณจุดคุ้มทุนของผลิตภัณฑ์แหนมคีโต  

จุดคุ้มทุน (ห่อ) = 
ต้นทุนคงท่ีรวม

ราคาขายต่อห่อ-ต้นทุนผันแปรต่อห่อ
 

 = 
 26,000
99-40.05

 

 = 
 26,000
58.50

 

 = 444.45 ห่อ ประมาณ 445 ห่อ 
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ศักยภาพในการแข่งขันและสร้างความย่ัง ยืนให้กับธุรกิจชุมชน กิจกรรมดังกล่าวช่วยสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจ และสะท้อนถึง  
การเช่ือมโยงการตลาดยุคใหม่กับการพัฒนาชุมชนอย่างมีประสิทธิภาพ 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3 จัดกิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ 

ผลการวิจัยในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง สามารถยกระดับผลิตภัณฑ์และ
เสริมสร้างเศรษฐกิจฐานรากให้เติบโตอย่างมั่นคง โดยผลการวิจัยเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์ สามารถสรุปได้จากการดำเนินกิจกรรม
ใน 3 ข้ันตอนหลักดังนี้ 

1. การศึกษาสภาพปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านการมีส่วนร่วม จากการวิเคราะห์ปัญหาผ่านการสนทนากลุ่ม พบว่าผลิตภัณฑ์
แหนมด้ังเดิมยังขาดความโดดเด่นด้านตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ อีกท้ังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีใส่ใจ
สุขภาพ กลุ่มแม่บ้านจึงต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างและสามารถขยายตลาดได้มากข้ึน 

2. พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยการพัฒนาสูตรแหนมคีโต การปรับสูตรแหนมให้เหมาะสมกับหลักการ คีโตเ จนิค  
ลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันดี ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ การออกแบบตราสินค้าท่ีมีเอกลักษณ์ด้วยตัวอักษร
ล้านนาและสีสันท่ีทันสมัย พร้อมพัฒนาบรรจุภัณฑ์แบบโปร่งใส เพ่ิมความเช่ือมั่นและดึงดูดความสนใจผู้บริโภค และการคำนวณต้นทุน
และกำหนดราคาขาย ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือ
ความย่ังยืนในการดำเนินธุรกิจ 

3. ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ จากการทดสอบจำหน่ายในงานแสดงสินค้าและช่องทางออนไลน์ ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตได้รับ
การตอบรับท่ีดีจากกลุ่มผู้บริโภควัยทำงานและผู้รักสุขภาพ โดยมีการยกย่องในคุณภาพ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ การขยาย
ตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook และ LINE ช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่และสร้างยอดขายได้อย่างมีนัยสำคัญ 

ผลการวิจัยท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบล  
ท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้อย่างเป็นรูปธรรม ผ่านการดำเนินการ  
ท่ีครอบคลุมท้ังกระบวนการผลิตและการตลาด เร่ิมจากถ่ายทอดสูตรแหนมคีโตท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 
การออกแบบตราสินค้าท่ีมีความโดดเด่นและสะท้อนอัตลักษณ์ของชุมชน ไปจนถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม ทันสมัย และช่วย
สร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยยังแสดงให้เห็นว่า กลุ่มแม่บ้านในชุมชนบ้านโป่งมีการเรียนรู้และพัฒนาทักษะ  
ใหม่ ๆ ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างจากเดิม ทำให้สามารถเพ่ิมรายได้และขยายโอกาสทางการตลาดได้ม าก ข้ึน 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการนำผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดออนไลน์ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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จุดคุ้มทุน (บาท) = จุดคุ้มทุน (ห่อ) x ราคาขาย (บาท) 
 = 445 x 99 
 = 44,055 บาท 

 
จากตารางท่ี 1 และ 2 พบว่า ต้นทุนผันแปรต่อหน่วยซ่ึงประกอบด้วยวัตถุดิบหลัก เช่น หมู โยเกิร์ต รวมถึงเคร่ืองปรุงและบรรจุ

ภัณฑ์ มีมูลค่ารวม 48.05 บาทต่อหน่วย ในขณะท่ีต้นทุนคงท่ีซ่ึงประกอบด้วยค่าเช่าสถานท่ีผลิต ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด  
ค่าน้ำ-ค่าไฟ และค่าแรงงานพนักงานประจำ มีมูลค่ารวม 26,000 บาทต่อเดือน และจากการกำหนดราคาขายของผลิตภัณฑ์แหนม  
ท่ี 99 บาทต่อหน่วย และการคำนวณจุดคุ้มทุนด้วยสูตรมาตรฐาน พบว่าธุรกิจจะต้องผลิตและขายผลิตภัณฑ์จำนวน 445 หน่วย หรือขาย
ให้ได้ 44,055 บาท เพ่ือให้ถึงจุดคุ้มทุน ซ่ึงหากกิจการสามารถผลิตและขายแหนมได้ 1,000 หน่วยต่อเดือน จะมีรายได้รวม 99,000 บาท 
โดยต้นทุนผันแปรรวมอยู่ท่ี 48,050 บาท และต้นทุนคงท่ี 26,000 บาท ต้นทุนรวม 74,050 บาท ซ่ึงกิจการจะมีกำไรสุทธิ 24,950 บาท
ต่อเดือน 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เร่ิมต้นจำหน่ายในตลาดชุมชนท้องถ่ินและตลาดชุมชนใกล้เคียง เพ่ือสร้างการรับรู้ภายใน
พ้ืนท่ี และขยายช่องทางสู่การขายออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเ ดีย เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ก เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้งานแพลตฟอ ร์มเหล่านี้  
ในชีวิตประจำวัน โดยเน้นการนำเสนอคุณประโยชน์ รีวิวผู้บริโภค และโปรโมช่ันพิเศษ นอกจากนี้ยังมีการฝากขายในร้ านสุขภาพ  
และร้านค้าท้องถ่ิน พร้อมท้ังเครือข่ายผู้แทนจำหน่ายในชุมชน เพ่ือเพ่ิมโอกาสการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่และสร้างโอกาสการเ ติบโต 
ในระยะยาว 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย ท้ังเสียงตามสายในชุมชน การนำเสนอ
ผ่าน ไลน์ และเฟซบุ๊ก รวมถึงการออกขายในงานจัดแสดงสินค้าต่าง ๆ เพ่ือเล่าเร่ืองราวเบ้ืองหลังของผลิตภัณฑ์ สร้างความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค ซ่ึงสะท้อนถึงเอกลักษณ์ของชุมชนและความต้ังใจในการส่งต่อผลิตภัณฑ์คุณภาพท่ีบอกเล่าความเป็นบ้านโป่ง
ได้อย่างชัดเจน 

ข้ันตอนท่ี 3 ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์แหนมคีโต 
ในข้ันตอนนี้ ทีมวิจัยได้ทดสอบการจำหน่ายแหนมคีโต โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือประเมินผลการตอบรับจากผู้บริโภคท้ังในด้าน

ยอดขายและความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มแม่บ้านในชุมชนและทีมวิจัยได้ทดสอบการจำหน่ายแหนมคีโตผ่านการออกบูธภายใต้
โครงการฟ้ืนฟูเศรษฐกิจและสังคม (BCG Economy) ต่อเนื่อง 2 วัน ผู้บริโภคเข้าร่วมทดลองชิมและแสดงความคิดเห็น ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงวัยทำงานตอนกลางถึงวัยทำงานตอนปลาย ซ่ึงช่ืนชอบรสชาติท่ีไม่เปร้ียวเกินไป ความเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ และมองว่าเหมาะ
สำหรับเป็นของฝาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในตราสินค้าของแหนมคีโตท่ีมีความโดดเด่นและจดจำง่าย เป็นผลิตภัณฑ์อาหาร
เพ่ือสุขภาพท่ีทันสมัย บรรจุภัณฑ์ท่ีเป็นแบบใสช่วยให้มองเห็นผลิตภัณฑ์ เพ่ิมความมั่นใจในการตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากเห็นผลิตภัณฑ์
ภายใน ขณะเดียวกันยังมีการระบุข้อความท่ีสำคัญ เช่น สถานท่ีผลิต และวันผลิต  

หลังการทดสอบขั้นตอนนี้ ทีมวิจัยร่วมกับกลุ่มแม่บ้านจัดกิจกรรมปรับปรุงผลิตภัณฑ์และพัฒนาทักษะด้านการตลาด  
โดยใช้ข้อมูลจากการสำรวจความคิดเห็นเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และจัดกิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ด้านการตลาดเน้นการใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัล เช่น การออกแบบส่ือโฆษณา มีการขยายการจำหน่ายผ่านโซเชียลมีเดีย พร้อมให้คำแนะนำกลุ่มแม่บ้านเก่ีย วกับกา รส่ือสาร  
กับลูกค้า และการวางแผนการผลิตให้สอดคล้องกับคำส่ังซ้ือ การบริหารต้นทุน และการกำหนดราคาท่ีเหมาะสมดังภาพท่ี 3 เพ่ือเ พ่ิม

160 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568)
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ศักยภาพในการแข่งขันและสร้างความย่ัง ยืนให้กับธุรกิจชุมชน กิจกรรมดังกล่าวช่วยสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจ และสะท้อนถึง  
การเช่ือมโยงการตลาดยุคใหม่กับการพัฒนาชุมชนอย่างมีประสิทธิภาพ 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3 จัดกิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ 

ผลการวิจัยในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง สามารถยกระดับผลิตภัณฑ์และ
เสริมสร้างเศรษฐกิจฐานรากให้เติบโตอย่างมั่นคง โดยผลการวิจัยเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์ สามารถสรุปได้จากการดำเนินกิจกรรม
ใน 3 ข้ันตอนหลักดังนี้ 

1. การศึกษาสภาพปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านการมีส่วนร่วม จากการวิเคราะห์ปัญหาผ่านการสนทนากลุ่ม พบว่าผลิตภัณฑ์
แหนมด้ังเดิมยังขาดความโดดเด่นด้านตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ อีกท้ังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีใส่ใจ
สุขภาพ กลุ่มแม่บ้านจึงต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างและสามารถขยายตลาดได้มากข้ึน 

2. พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยการพัฒนาสูตรแหนมคีโต การปรับสูตรแหนมให้เหมาะสมกับหลักการ คีโตเ จนิค  
ลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันดี ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ การออกแบบตราสินค้าท่ีมีเอกลักษณ์ด้วยตัวอักษร
ล้านนาและสีสันท่ีทันสมัย พร้อมพัฒนาบรรจุภัณฑ์แบบโปร่งใส เพ่ิมความเช่ือมั่นและดึงดูดความสนใจผู้บริโภค และการคำนวณต้นทุน
และกำหนดราคาขาย ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือ
ความย่ังยืนในการดำเนินธุรกิจ 

3. ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ จากการทดสอบจำหน่ายในงานแสดงสินค้าและช่องทางออนไลน์ ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตได้รับ
การตอบรับท่ีดีจากกลุ่มผู้บริโภควัยทำงานและผู้รักสุขภาพ โดยมีการยกย่องในคุณภาพ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ การขยาย
ตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook และ LINE ช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่และสร้างยอดขายได้อย่างมีนัยสำคัญ 

ผลการวิจัยท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบล  
ท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้อย่างเป็นรูปธรรม ผ่านการดำเนินการ  
ท่ีครอบคลุมท้ังกระบวนการผลิตและการตลาด เร่ิมจากถ่ายทอดสูตรแหนมคีโตท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 
การออกแบบตราสินค้าท่ีมีความโดดเด่นและสะท้อนอัตลักษณ์ของชุมชน ไปจนถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม ทันสมัย และช่วย
สร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยยังแสดงให้เห็นว่า กลุ่มแม่บ้านในชุมชนบ้านโป่งมีการเรียนรู้และพัฒนาทักษะ  
ใหม่ ๆ ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างจากเดิม ทำให้สามารถเพ่ิมรายได้และขยายโอกาสทางการตลาดได้ม าก ข้ึน 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการนำผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดออนไลน์ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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จุดคุ้มทุน (บาท) = จุดคุ้มทุน (ห่อ) x ราคาขาย (บาท) 
 = 445 x 99 
 = 44,055 บาท 

 
จากตารางท่ี 1 และ 2 พบว่า ต้นทุนผันแปรต่อหน่วยซ่ึงประกอบด้วยวัตถุดิบหลัก เช่น หมู โยเกิร์ต รวมถึงเคร่ืองปรุงและบรรจุ

ภัณฑ์ มีมูลค่ารวม 48.05 บาทต่อหน่วย ในขณะท่ีต้นทุนคงท่ีซ่ึงประกอบด้วยค่าเช่าสถานท่ีผลิต ค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาด  
ค่าน้ำ-ค่าไฟ และค่าแรงงานพนักงานประจำ มีมูลค่ารวม 26,000 บาทต่อเดือน และจากการกำหนดราคาขายของผลิตภัณฑ์แหนม  
ท่ี 99 บาทต่อหน่วย และการคำนวณจุดคุ้มทุนด้วยสูตรมาตรฐาน พบว่าธุรกิจจะต้องผลิตและขายผลิตภัณฑ์จำนวน 445 หน่วย หรือขาย
ให้ได้ 44,055 บาท เพ่ือให้ถึงจุดคุ้มทุน ซ่ึงหากกิจการสามารถผลิตและขายแหนมได้ 1,000 หน่วยต่อเดือน จะมีรายได้รวม 99,000 บาท 
โดยต้นทุนผันแปรรวมอยู่ท่ี 48,050 บาท และต้นทุนคงท่ี 26,000 บาท ต้นทุนรวม 74,050 บาท ซ่ึงกิจการจะมีกำไรสุทธิ 24,950 บาท
ต่อเดือน 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เร่ิมต้นจำหน่ายในตลาดชุมชนท้องถ่ินและตลาดชุมชนใกล้เคียง เพ่ือสร้างการรับรู้ภายใน
พ้ืนท่ี และขยายช่องทางสู่การขายออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเ ดีย เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ก เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้งานแพลตฟอ ร์มเหล่านี้  
ในชีวิตประจำวัน โดยเน้นการนำเสนอคุณประโยชน์ รีวิวผู้บริโภค และโปรโมช่ันพิเศษ นอกจากนี้ยังมีการฝากขายในร้ านสุขภาพ  
และร้านค้าท้องถ่ิน พร้อมท้ังเครือข่ายผู้แทนจำหน่ายในชุมชน เพ่ือเพ่ิมโอกาสการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่และสร้างโอกาสการเ ติบโต 
ในระยะยาว 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย ท้ังเสียงตามสายในชุมชน การนำเสนอ
ผ่าน ไลน์ และเฟซบุ๊ก รวมถึงการออกขายในงานจัดแสดงสินค้าต่าง ๆ เพ่ือเล่าเร่ืองราวเบ้ืองหลังของผลิตภัณฑ์ สร้างความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค ซ่ึงสะท้อนถึงเอกลักษณ์ของชุมชนและความต้ังใจในการส่งต่อผลิตภัณฑ์คุณภาพท่ีบอกเล่าความเป็นบ้านโป่ง
ได้อย่างชัดเจน 

ข้ันตอนท่ี 3 ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์แหนมคีโต 
ในข้ันตอนนี้ ทีมวิจัยได้ทดสอบการจำหน่ายแหนมคีโต โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือประเมินผลการตอบรับจากผู้บริโภคท้ังในด้าน

ยอดขายและความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มแม่บ้านในชุมชนและทีมวิจัยได้ทดสอบการจำหน่ายแหนมคีโตผ่านการออกบูธภายใต้
โครงการฟ้ืนฟูเศรษฐกิจและสังคม (BCG Economy) ต่อเนื่อง 2 วัน ผู้บริโภคเข้าร่วมทดลองชิมและแสดงความคิดเห็น ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงวัยทำงานตอนกลางถึงวัยทำงานตอนปลาย ซ่ึงช่ืนชอบรสชาติท่ีไม่เปร้ียวเกินไป ความเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ และมองว่าเหมาะ
สำหรับเป็นของฝาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในตราสินค้าของแหนมคีโตท่ีมีความโดดเด่นและจดจำง่าย เป็นผลิตภัณฑ์อาหาร
เพ่ือสุขภาพท่ีทันสมัย บรรจุภัณฑ์ท่ีเป็นแบบใสช่วยให้มองเห็นผลิตภัณฑ์ เพ่ิมความมั่นใจในการตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากเห็นผลิตภัณฑ์
ภายใน ขณะเดียวกันยังมีการระบุข้อความท่ีสำคัญ เช่น สถานท่ีผลิต และวันผลิต  

หลังการทดสอบขั้นตอนนี้ ทีมวิจัยร่วมกับกลุ่มแม่บ้านจัดกิจกรรมปรับปรุงผลิตภัณฑ์และพัฒนาทักษะด้านการตลาด  
โดยใช้ข้อมูลจากการสำรวจความคิดเห็นเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และจัดกิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ด้านการตลาดเน้นการใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัล เช่น การออกแบบส่ือโฆษณา มีการขยายการจำหน่ายผ่านโซเชียลมีเดีย พร้อมให้คำแนะนำกลุ่มแม่บ้านเก่ีย วกับกา รส่ือสาร  
กับลูกค้า และการวางแผนการผลิตให้สอดคล้องกับคำส่ังซ้ือ การบริหารต้นทุน และการกำหนดราคาท่ีเหมาะสมดังภาพท่ี 3 เพ่ือเ พ่ิม

160 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568) 161 

ศักยภาพในการแข่งขันและสร้างความย่ัง ยืนให้กับธุรกิจชุมชน กิจกรรมดังกล่าวช่วยสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจ และสะท้อนถึง  
การเช่ือมโยงการตลาดยุคใหม่กับการพัฒนาชุมชนอย่างมีประสิทธิภาพ 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3 จัดกิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ 

ผลการวิจัยในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง สามารถยกระดับผลิตภัณฑ์และ
เสริมสร้างเศรษฐกิจฐานรากให้เติบโตอย่างมั่นคง โดยผลการวิจัยเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์ สามารถสรุปได้จากการดำเนินกิจกรรม
ใน 3 ข้ันตอนหลักดังนี้ 

1. การศึกษาสภาพปัญหาและแนวทางแก้ไขผ่านการมีส่วนร่วม จากการวิเคราะห์ปัญหาผ่านการสนทนากลุ่ม พบว่าผลิตภัณฑ์
แหนมด้ังเดิมยังขาดความโดดเด่นด้านตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ อีกท้ังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีใส่ใจ
สุขภาพ กลุ่มแม่บ้านจึงต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างและสามารถขยายตลาดได้มากข้ึน 

2. พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยการพัฒนาสูตรแหนมคีโต การปรับสูตรแหนมให้เหมาะสมกับหลักการ คีโตเ จนิค  
ลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันดี ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ การออกแบบตราสินค้าท่ีมีเอกลักษณ์ด้วยตัวอักษร
ล้านนาและสีสันท่ีทันสมัย พร้อมพัฒนาบรรจุภัณฑ์แบบโปร่งใส เพ่ิมความเช่ือมั่นและดึงดูดความสนใจผู้บริโภค และการคำนวณต้นทุน
และกำหนดราคาขาย ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตถูกต้ังราคาท่ี 99 บาทต่อหน่วย โดยพิจารณาต้นทุนการผลิตและการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือ
ความย่ังยืนในการดำเนินธุรกิจ 

3. ทดสอบการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ จากการทดสอบจำหน่ายในงานแสดงสินค้าและช่องทางออนไลน์ ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตได้รับ
การตอบรับท่ีดีจากกลุ่มผู้บริโภควัยทำงานและผู้รักสุขภาพ โดยมีการยกย่องในคุณภาพ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ การขยาย
ตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook และ LINE ช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่และสร้างยอดขายได้อย่างมีนัยสำคัญ 

ผลการวิจัยท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่ง ตำบล  
ท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้อย่างเป็นรูปธรรม ผ่านการดำเนินการ  
ท่ีครอบคลุมท้ังกระบวนการผลิตและการตลาด เร่ิมจากถ่ายทอดสูตรแหนมคีโตท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 
การออกแบบตราสินค้าท่ีมีความโดดเด่นและสะท้อนอัตลักษณ์ของชุมชน ไปจนถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม ทันสมัย และช่วย
สร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยยังแสดงให้เห็นว่า กลุ่มแม่บ้านในชุมชนบ้านโป่งมีการเรียนรู้และพัฒนาทักษะ  
ใหม่ ๆ ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างจากเดิม ทำให้สามารถเพ่ิมรายได้และขยายโอกาสทางการตลาดได้ม าก ข้ึน 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการนำผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดออนไลน์ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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 การออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีผสานอัตลักษณ์ท้องถ่ินกับความทันสมัย และใช้บรรจุภัณฑ์โป ร่งใ ส ช่วยเพ่ิม  
ความมั่นใจในคุณภาพและกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยสอดคล้องกับ Malcolm et al. (2018) ท่ีช้ีว่าการออกแบบท่ีแสดงคุณภาพสินค้า
เพิ ่มความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ Xiao et al. (2022) ที ่ระบุว่าความโปร่งใสในบรรจุภัณฑ์ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและ
ภาพลักษณ์เชิงบวกต่อผู้บริโภค 

 กลยุทธ์การตลาดเน้นการขยายช่องทางจัดจำหน่ายผ่านส่ือดิจิทัล เช่น Facebook และ LINE เพ่ือเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้
รวดเร็วและท่ัวถึง ท้ังนี้ การตลาดดิจิทัลช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าและลดต้นทุนการส่งเสริมการขาย รวมถึง Kim et al. (2022) ท่ีช้ีว่า
แพลตฟอร์มออนไลน์ช่วยเพ่ิมการรับรู้ผลิตภัณฑ์ ความสะดวกสบายในการเข้าถึงสินค้า และสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่าง ผู้ผลิตและ
ลูกค้า 

 การวิเคราะห์ต้นทุนและจุดคุ้มทุนของแหนมคีโตช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสม (99 บาทต่อหน่วย) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สำคัญ  
ในการสร้างกำไรและความย่ังยืน สอดคล้องกับ Kaplan & Atkinson (1998) และ Shank & Govindarajan (1993) ท่ีเน้นการวิเคราะห์
ต้นทุนเพ่ือลดความเส่ียงและเพ่ิมประสิทธิภาพ รวมถึง Chen et al. (2023) ท่ีช้ีว่าการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับต้นทุนและความต้องการ
ตลาดช่วยเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันและความย่ังยืนของธุรกิจ 

 การมีส่วนร่วมของชุมชนในทุกข้ันตอนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น สูตร บรรจุภัณฑ์ และการทดสอบตลาด ช่วยเสริม
ศักยภาพและความเข้มแข็งให้ชุมชน สอดคล้องกับแนวคิด PAR ของ Kemmis & McTaggart (2005) ท่ีส่งเสริมการพัฒนาท่ีย่ัง ยืน  
และ Smith et al. (2021) ท่ีช้ีว่าการใช้ทรัพยากรและภูมิปัญญาท้องถ่ินช่วยเพ่ิมมูลค่าสินค้าและสร้างความภาคภูมิใจในอัตลักษณ์ชุมชน 

การวิจัยนี้เพ่ิมมูลค่าให้แหนมคีโตผ่านการพัฒนาสูตรตามหลักคีโตเจนิค ออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าเช่ือถือ ขยายช่องทางออนไลน์ 
และวิเคราะห์ต้นทุนเหมาะสม ตอบโจทย์ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพ พร้อมยกระดับคุณภาพชีวิตและความเข้มแข็งของ ชุมชน บ้านโ ป่ง  
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้ 
1. การขยายช่องทางการจัดจำหน่าย เพ่ือการเข้าถึง ลูกค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook มาร์เก็ตเพลส L INE 

SHOPEE และLAZADA การสร้างหน้าร้านบนเฟซบุ๊ก และไลน์ จะช่วยให้สามารถสื่อสารและทำการตลาดแบบโต้ตอบกับลูกค้า 
ได้โดยตรง พร้อมอำนวยความสะดวกในการส่ังซ้ือสินค้า 

2. การขยายช่องทางการขายในตลาดท้องถ่ิน ใช้การออกบูธในตลาดและงานจัดแสดงสินค้าสุขภาพ เช่น ตลาดกรีนมาร์เก็ต และ 
จริงใจมาร์เก็ต รวมถึงวางจำหน่ายในร้านค้าท้องถ่ินและซุปเปอร์มาร์เก็ตในโซนอาหารสุขภาพเพ่ือเพ่ิมการรับรู้และยอดขาย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
ศึกษาผลกระทบเศรษฐกิจและสังคมจากการพัฒนาแหนมคีโต โดยวิเคราะห์การสร้างรายได้ การจ้างงาน การกระจายรายได้  

ในชุมชน และการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน พร้อมผลกระทบทางสังคม เช่น การเสริมทักษะและความรู้ให้กลุ่มแม่บ้าน ความภาคภูมิใจในชุมชน 
และการรักษาอัตลักษณ์ท้องถ่ิน 
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นอกจากนี้ ยังช่วยส่งเสริมการพัฒนาท่ีย่ังยืนในชุมชน ท้ังในมิติด้านเศรษฐกิจและสังคม โดยการเสริมสร้างศักยภาพของกลุ่ม
แม่บ้านให้สามารถพ่ึงพาตนเองได้ และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของชุมชนในตลาดปัจจุบัน การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต  
คร้ังนี้จึงไม่เพียงแต่สร้างรายได้ท่ีย่ังยืน แต่ยังช่วยให้ชุมชนสามารถเติบโตและพัฒนาอย่างมั่นคงในระยะยาว 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

สรุปผลการวิจัย 
งานวิจัยเชิงคุณภาพนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโต โดยอาศัยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบ

มีส่วนร่วมผ่าน 3 ข้ันตอนหลัก ได้แก่ การศึกษาปัญหา การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการทดสอบการตลาด ซ่ึงดำเนินการร่วมกับกลุ่มแม่บ้าน
ในชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ โดยผลวิจัยสรุปได้ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ปัญหาและแนวทางแก้ไข จุดแข็งผลิตภัณฑ์แหนมด้ังเดิมของกลุ่มแม่บ้านบ้านโป่งมีประวัติการผลิตยาวนานและ
ใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ิน จุดอ่อนขาดตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัย และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ อุปสรรคผลิตภัณฑ์มีจำกัด
ในการจำหน่ายเฉพาะตลาดท้องถ่ิน ขาดความโดดเด่นในการแข่งขัน และโอกาส กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพและการฟ้ืน ตัวของ การ
ท่องเท่ียวเปิดโอกาสในการพัฒนาแหนมคีโต เพ่ือตอบสนองผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม เป็นสูตรแหนมคีโต พัฒนาสูตรท่ีลดคาร์โบไฮเดรต เพ่ิมไขมันดี ตามหลักคีโตเจนิค 
เพ่ือรองรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ โดยการออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าผสมผสานอัตลักษณ์ล้านนากับความทันสมัย 
(ใช้ตัวอักษรล้านนาและโทนสีเขียวมะกอก) และบรรจุภัณฑ์ใส เพ่ิมความน่าเช่ือถือและกระตุ้นความอยากซ้ือ การคำนวณต้นทุนและ  
การกำหนดราคา ในราคาขายท่ีเหมาะสมกำหนดไว้ท่ี 99 บาทต่อหน่วย คำนวณจุดคุ้มทุนท่ี 445 หน่วย หรือประมาณ 44,055 บาท 
ต่อเดือน และหากผลิตได้ 1,000 หน่วยต่อเดือน จะมีกำไรสุทธิ 24,950 บาท 

3. การทดสอบตลาดและการจำหน่าย  ทดลองจำหน่ายผ่านการออกบูธและช่องทางออนไลน์ เช่น LINE และ Facebook 
ผู้บริโภคตอบรับในแง่คุณภาพ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ โดยเฉพาะกลุ่มวัยทำงานและผู้รักสุขภาพ การจำหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ และสร้างการเติบโตให้กับผลิตภัณฑ์ 

สรุปผลการวิจัยในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับแหนมคีโตประสบความสำเร็จอย่างเป็นรูปธรรม ผ่านการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์  
การออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัย การกำหนดราคาท่ีเหมาะสม และการขยายตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล ผลการดำเนินการ
คร้ังนี้ทำให้กลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งมีศักยภาพในการผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีสอดรับกับความต้องการของ ผู้บริโภคยุคใหม่  
ส่งผลให้ชุมชนมีรายได้เพ่ิมข้ึนอย่างย่ังยืน และช่วยเสริมสร้างเศรษฐกิจฐานรากให้แข็งแกร่ง  

อภิปรายผล 
ผลการวิจัยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่าการพัฒนาสูตรแหนมเพ่ือลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันดี สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยสอดคล้องกับหลักการอาหารคีโตเจนิคท่ีช่วยกระตุ้นการเผาผลาญไขมัน ซ่ึงมีงานวิจัยสนับสนุนหลายผลงานวิจัย เช่น  
Masood & Uppaluri (2021) และส่งผลดีต่อการควบคุมน้ำหนักและระดับน้ำตาลในเลือด ( Paoli et al., 2019) การใช้โยเกร์ิต 
ในกระบวนการหมักช่วยเพ่ิมคุณภาพและความน่าสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ อีกท้ังยังสอดคล้องกับแนวโน้มการบริโภคอาหารไขมันดี-น้ำตาล
ต่ำท่ีเติบโตท่ัวโลก (Li et al., 2023) 
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 การออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีผสานอัตลักษณ์ท้องถ่ินกับความทันสมัย และใช้บรรจุภัณฑ์โป ร่งใ ส ช่วยเพ่ิม  
ความมั่นใจในคุณภาพและกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยสอดคล้องกับ Malcolm et al. (2018) ท่ีช้ีว่าการออกแบบท่ีแสดงคุณภาพสินค้า
เพิ ่มความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ Xiao et al. (2022) ที ่ระบุว่าความโปร่งใสในบรรจุภ ัณฑ์ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและ
ภาพลักษณ์เชิงบวกต่อผู้บริโภค 

 กลยุทธ์การตลาดเน้นการขยายช่องทางจัดจำหน่ายผ่านส่ือดิจิทัล เช่น Facebook และ LINE เพ่ือเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้
รวดเร็วและท่ัวถึง ท้ังนี้ การตลาดดิจิทัลช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าและลดต้นทุนการส่งเสริมการขาย รวมถึง Kim et al. (2022) ท่ีช้ีว่า
แพลตฟอร์มออนไลน์ช่วยเพ่ิมการรับรู้ผลิตภัณฑ์ ความสะดวกสบายในการเข้าถึงสินค้า และสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่าง ผู้ผลิตและ
ลูกค้า 

 การวิเคราะห์ต้นทุนและจุดคุ้มทุนของแหนมคีโตช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสม (99 บาทต่อหน่วย) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สำคัญ  
ในการสร้างกำไรและความย่ังยืน สอดคล้องกับ Kaplan & Atkinson (1998) และ Shank & Govindarajan (1993) ท่ีเน้นการวิเคราะห์
ต้นทุนเพ่ือลดความเส่ียงและเพ่ิมประสิทธิภาพ รวมถึง Chen et al. (2023) ท่ีช้ีว่าการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับต้นทุนและความต้องการ
ตลาดช่วยเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันและความย่ังยืนของธุรกิจ 

 การมีส่วนร่วมของชุมชนในทุกข้ันตอนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น สูตร บรรจุภัณฑ์ และการทดสอบตลาด ช่วยเสริม
ศักยภาพและความเข้มแข็งให้ชุมชน สอดคล้องกับแนวคิด PAR ของ Kemmis & McTaggart (2005) ท่ีส่งเสริมการพัฒนาท่ีย่ัง ยืน  
และ Smith et al. (2021) ท่ีช้ีว่าการใช้ทรัพยากรและภูมิปัญญาท้องถ่ินช่วยเพ่ิมมูลค่าสินค้าและสร้างความภาคภูมิใจในอัตลักษณ์ชุมชน 

การวิจัยนี้เพ่ิมมูลค่าให้แหนมคีโตผ่านการพัฒนาสูตรตามหลักคีโตเจนิค ออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าเช่ือถือ ขยายช่องทางออนไลน์ 
และวิเคราะห์ต้นทุนเหมาะสม ตอบโจทย์ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพ พร้อมยกระดับคุณภาพชีวิตและความเข้มแข็งของ ชุมชน บ้านโ ป่ง  
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้ 
1. การขยายช่องทางการจัดจำหน่าย เพ่ือการเข้าถึง ลูกค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook มาร์เก็ตเพลส L INE 

SHOPEE และLAZADA การสร้างหน้าร้านบนเฟซบุ๊ก และไลน์ จะช่วยให้สามารถสื่อสารและทำการตลาดแบบโต้ตอบกับลูกค้า 
ได้โดยตรง พร้อมอำนวยความสะดวกในการส่ังซ้ือสินค้า 

2. การขยายช่องทางการขายในตลาดท้องถ่ิน ใช้การออกบูธในตลาดและงานจัดแสดงสินค้าสุขภาพ เช่น ตลาดกรีนมาร์เก็ต และ 
จริงใจมาร์เก็ต รวมถึงวางจำหน่ายในร้านค้าท้องถ่ินและซุปเปอร์มาร์เก็ตในโซนอาหารสุขภาพเพ่ือเพ่ิมการรับรู้และยอดขาย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
ศึกษาผลกระทบเศรษฐกิจและสังคมจากการพัฒนาแหนมคีโต โดยวิเคราะห์การสร้างรายได้ การจ้างงาน การกระจายรายได้  

ในชุมชน และการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน พร้อมผลกระทบทางสังคม เช่น การเสริมทักษะและความรู้ให้กลุ่มแม่บ้าน ความภาคภูมิใจในชุมชน 
และการรักษาอัตลักษณ์ท้องถ่ิน 
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นอกจากนี้ ยังช่วยส่งเสริมการพัฒนาท่ีย่ังยืนในชุมชน ท้ังในมิติด้านเศรษฐกิจและสังคม โดยการเสริมสร้างศักยภาพของกลุ่ม
แม่บ้านให้สามารถพ่ึงพาตนเองได้ และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของชุมชนในตลาดปัจจุบัน การพัฒนาผลิตภัณฑ์แหนมคีโต  
คร้ังนี้จึงไม่เพียงแต่สร้างรายได้ท่ีย่ังยืน แต่ยังช่วยให้ชุมชนสามารถเติบโตและพัฒนาอย่างมั่นคงในระยะยาว 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

สรุปผลการวิจัย 
งานวิจัยเชิงคุณภาพนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์แหนมคีโต โดยอาศัยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบ

มีส่วนร่วมผ่าน 3 ข้ันตอนหลัก ได้แก่ การศึกษาปัญหา การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการทดสอบการตลาด ซ่ึงดำเนินการร่วมกับกลุ่มแม่บ้าน
ในชุมชนบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ โดยผลวิจัยสรุปได้ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ปัญหาและแนวทางแก้ไข จุดแข็งผลิตภัณฑ์แหนมด้ังเดิมของกลุ่มแม่บ้านบ้านโป่งมีประวัติการผลิตยาวนานและ
ใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ิน จุดอ่อนขาดตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัย และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ อุปสรรคผลิตภัณฑ์มีจำกัด
ในการจำหน่ายเฉพาะตลาดท้องถ่ิน ขาดความโดดเด่นในการแข่งขัน และโอกาส กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพและการฟ้ืน ตัวของ การ
ท่องเท่ียวเปิดโอกาสในการพัฒนาแหนมคีโต เพ่ือตอบสนองผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม เป็นสูตรแหนมคีโต พัฒนาสูตรท่ีลดคาร์โบไฮเดรต เพ่ิมไขมันดี ตามหลักคีโตเจนิค 
เพ่ือรองรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ โดยการออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าผสมผสานอัตลักษณ์ล้านนากับความทันสมัย 
(ใช้ตัวอักษรล้านนาและโทนสีเขียวมะกอก) และบรรจุภัณฑ์ใส เพ่ิมความน่าเช่ือถือและกระตุ้นความอยากซ้ือ การคำนวณต้นทุนและ  
การกำหนดราคา ในราคาขายท่ีเหมาะสมกำหนดไว้ท่ี 99 บาทต่อหน่วย คำนวณจุดคุ้มทุนท่ี 445 หน่วย หรือประมาณ 44,055 บาท 
ต่อเดือน และหากผลิตได้ 1,000 หน่วยต่อเดือน จะมีกำไรสุทธิ 24,950 บาท 

3. การทดสอบตลาดและการจำหน่าย  ทดลองจำหน่ายผ่านการออกบูธและช่องทางออนไลน์ เช่น LINE และ Facebook 
ผู้บริโภคตอบรับในแง่คุณภาพ รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ โดยเฉพาะกลุ่มวัยทำงานและผู้รักสุขภาพ การจำหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ช่วยเพ่ิมการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ และสร้างการเติบโตให้กับผลิตภัณฑ์ 

สรุปผลการวิจัยในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับแหนมคีโตประสบความสำเร็จอย่างเป็นรูปธรรม ผ่านการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์  
การออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีทันสมัย การกำหนดราคาท่ีเหมาะสม และการขยายตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล ผลการดำเนินการ
คร้ังนี้ทำให้กลุ่มแม่บ้านชุมชนบ้านโป่งมีศักยภาพในการผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีสอดรับกับความต้องการของ ผู้บริโภคยุคใหม่  
ส่งผลให้ชุมชนมีรายได้เพ่ิมข้ึนอย่างย่ังยืน และช่วยเสริมสร้างเศรษฐกิจฐานรากให้แข็งแกร่ง  

อภิปรายผล 
ผลการวิจัยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์แหนมคีโตของกลุ่มแม่บ้านบ้านโป่ง ตำบลท่าวังตาล อำเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่าการพัฒนาสูตรแหนมเพ่ือลดคาร์โบไฮเดรตและเพ่ิมไขมันดี สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยสอดคล้องกับหลักการอาหารคีโตเจนิคท่ีช่วยกระตุ้นการเผาผลาญไขมัน ซ่ึงมีงานวิจัยสนับสนุนหลายผลงานวิจัย เช่น  
Masood & Uppaluri (2021) และส่งผลดีต่อการควบคุมน้ำหนักและระดับน้ำตาลในเลือด ( Paoli et al., 2019) การใช้โยเกร์ิต 
ในกระบวนการหมักช่วยเพ่ิมคุณภาพและความน่าสนใจให้กับผลิตภัณฑ์ อีกท้ังยังสอดคล้องกับแนวโน้มการบริโภคอาหารไขมันดี-น้ำตาล
ต่ำท่ีเติบโตท่ัวโลก (Li et al., 2023) 
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 การออกแบบตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ท่ีผสานอัตลักษณ์ท้องถ่ินกับความทันสมัย และใช้บรรจุภัณฑ์โป ร่งใ ส ช่วยเพ่ิม  
ความมั่นใจในคุณภาพและกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยสอดคล้องกับ Malcolm et al. (2018) ท่ีช้ีว่าการออกแบบท่ีแสดงคุณภาพสินค้า
เพิ ่มความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ Xiao et al. (2022) ที ่ระบุว่าความโปร่งใสในบรรจุภ ัณฑ์ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและ
ภาพลักษณ์เชิงบวกต่อผู้บริโภค 

 กลยุทธ์การตลาดเน้นการขยายช่องทางจัดจำหน่ายผ่านส่ือดิจิทัล เช่น Facebook และ LINE เพ่ือเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้
รวดเร็วและท่ัวถึง ท้ังนี้ การตลาดดิจิทัลช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าและลดต้นทุนการส่งเสริมการขาย รวมถึง Kim et al. (2022) ท่ีช้ีว่า
แพลตฟอร์มออนไลน์ช่วยเพ่ิมการรับรู้ผลิตภัณฑ์ ความสะดวกสบายในการเข้าถึงสินค้า และสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่าง ผู้ผลิตและ
ลูกค้า 

 การวิเคราะห์ต้นทุนและจุดคุ้มทุนของแหนมคีโตช่วยกำหนดราคาขายท่ีเหมาะสม (99 บาทต่อหน่วย) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์สำคัญ  
ในการสร้างกำไรและความย่ังยืน สอดคล้องกับ Kaplan & Atkinson (1998) และ Shank & Govindarajan (1993) ท่ีเน้นการวิเคราะห์
ต้นทุนเพ่ือลดความเส่ียงและเพ่ิมประสิทธิภาพ รวมถึง Chen et al. (2023) ท่ีช้ีว่าการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับต้นทุนและความต้องการ
ตลาดช่วยเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันและความย่ังยืนของธุรกิจ 

 การมีส่วนร่วมของชุมชนในทุกข้ันตอนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น สูตร บรรจุภัณฑ์ และการทดสอบตลาด ช่วยเสริม
ศักยภาพและความเข้มแข็งให้ชุมชน สอดคล้องกับแนวคิด PAR ของ Kemmis & McTaggart (2005) ท่ีส่งเสริมการพัฒนาท่ีย่ัง ยืน  
และ Smith et al. (2021) ท่ีช้ีว่าการใช้ทรัพยากรและภูมิปัญญาท้องถ่ินช่วยเพ่ิมมูลค่าสินค้าและสร้างความภาคภูมิใจในอัตลักษณ์ชุมชน 

การวิจัยนี้เพ่ิมมูลค่าให้แหนมคีโตผ่านการพัฒนาสูตรตามหลักคีโตเจนิค ออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีน่าเช่ือถือ ขยายช่องทางออนไลน์ 
และวิเคราะห์ต้นทุนเหมาะสม ตอบโจทย์ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพ พร้อมยกระดับคุณภาพชีวิตและความเข้มแข็งของ ชุมชน บ้านโ ป่ง  
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้ 
1. การขยายช่องทางการจัดจำหน่าย เพ่ือการเข้าถึง ลูกค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook มาร์เก็ตเพลส L INE 

SHOPEE และLAZADA การสร้างหน้าร้านบนเฟซบุ๊ก และไลน์ จะช่วยให้สามารถสื่อสารและทำการตลาดแบบโต้ตอบกับลูกค้า 
ได้โดยตรง พร้อมอำนวยความสะดวกในการส่ังซ้ือสินค้า 

2. การขยายช่องทางการขายในตลาดท้องถ่ิน ใช้การออกบูธในตลาดและงานจัดแสดงสินค้าสุขภาพ เช่น ตลาดกรีนมาร์เก็ต และ 
จริงใจมาร์เก็ต รวมถึงวางจำหน่ายในร้านค้าท้องถ่ินและซุปเปอร์มาร์เก็ตในโซนอาหารสุขภาพเพ่ือเพ่ิมการรับรู้และยอดขาย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
ศึกษาผลกระทบเศรษฐกิจและสังคมจากการพัฒนาแหนมคีโต โดยวิเคราะห์การสร้างรายได้ การจ้างงาน การกระจายรายได้  

ในชุมชน และการใช้วัตถุดิบท้องถ่ิน พร้อมผลกระทบทางสังคม เช่น การเสริมทักษะและความรู้ให้กลุ่มแม่บ้าน ความภาคภูมิใจในชุมชน 
และการรักษาอัตลักษณ์ท้องถ่ิน 
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