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บทคัดย่อ 
 

 งานวิจัยฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของการตลาดผ่านคุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้าท่ี
ส่งผลต่อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อสร้างขีดความสามารถในการแข่งขัน  
ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก เลือกกลุ่มสัมภาษณ์แบบเจาะจงกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิต/ผู้จัด
จ าหน่าย จ านวน 5 ราย และ กลุ่มผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบรับประทานส้มโอ รวม 5 ราย  
 ผลการศึกษาเป็นไปตามวัตถุประสงค์พบว่า ความสัมพันธ์ของการตลาดผ่านคุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้าท่ี
ส่งผลต่อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถสร้างขีดความสามารถในการ
แข่งขันได้   
ค าส าคัญ : การส่งมอบคณุค่าให้ลูกค้า  

Abstract 
The objective of this research is to study the relationship of marketing through the 

value delivered to customers that affect the purchase and sale of big white pomelo products  
Samutsongkhram Province to build competitiveness. The researcher used a qualitative 
research method by using in-depth interview and selected a specific interview group i.e.  group 
of farmers, producers and distributors, 5 people and 5 consumers who like to eat pomelo. 

The results of the study were in accordance with the objectives and found that the 
relationship of marketing through the value delivered to customers that affects the buying 
and selling of big white pomelo products Samutsongkhram Province can create 
competitiveness 
Keywords : Value Proposition  
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 จังหวัดสมุทรสงครามเป็นจังหวัดท่ีมีขนาดพื้นท่ีเล็กท่ีสุดในประเทศไทย มีลักษณะพื้นท่ีเป็นท่ีราบลุ่ม
ริมชายฝ่ังทะเล มีแม่น้ าแม่กลองไหลผ่านและประกอบด้วยคูคลองจ านวนมากครอบคลุมพื้นท่ีของจังหวัด       
ซึ่งด้วยลักษณะพื้นท่ีดังกล่าว  จึงท าให้จังหวัดสมุทรสงครามเป็นเมอืงสามน้ า ประกอบด้วยน้ าเค็ม น้ ากร่อยและ
น้ าจืด ท าให้พื้นดินอุดมด้วยแร่ธาตุและความอุดมสมบูรณ์ด้วยดินตะกอนปากแม่น้ า  ประชาชนส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ซึ่งพืชเศรษฐกิจท่ีส าคัญของจังหวัดคือ ส้มโอ ล้ินจ่ี และมะพร้าว2    
 ส้มโอท่ีนิยมปลูกกันในจังหวัดสมุทรสงคราม ได้แก่พันธุ์ขาวใหญ่ ซึ่งเป็นพันธุ์ดั้งเดิมของจังหวัด
สมุทรสงคราม  มีลักษณะเด่นคือ  ไม่มีเมล็ด กลีบของเนื้อส้มโอหรือที่เรียกกันว่า กุ้ง เป็นสีน้ าผ้ึง แห้ง รสหวาน
อมเปรี้ยวอันเกิดจากลักษณะเฉพาะของพื้นท่ีท่ีเป็นน้ ากร่อย จืดปนเค็ม ท าให้รสชาติของส้มโอของจังหวัด
สมุทรสงครามไม่เหมือนกับจังหวัดอื่น กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ จึงมีนโยบายโครงการบริหารจัดการ
วิสาหกิจเกษตรแปลงใหญ่ (Mega Farm Enterprise) เพื่อเพิ่มพูนรายได้ให้กับเกษตรกร โดยเริ่มต้ังแต่การผลิต
จนถึงการจ าหน่ายออกสู่ตลาดให้มีศักยภาพ สามารถแข่งขันในตลาดโลกได้ ตามนโยบาย "การตลาดน าการ
ผลิต" ภายใต้แนวทาง "การจัดท าแผนการผลิตภาคการเกษตร" (Agricultural Production Plan) และ"
โครงการเกษตรแปลงใหญ่" (Mega  Farm Project) ซึ่งทางจังหวัดสมุทรสงครามก็ได้มีการด าเนินการจัดท า
โครงการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่หลายโครงการ ซึ่งส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ก็เป็นหนึง่ในนัน้ด้วย (กลุ่มงาน
สารสนเทศการเกษตร ส านักงานเกษตรและสหกรณ์จังหวัดสมุทรสงคราม,2563) 
 แม้ว่าส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่จังหวัดสมุทรสงคราม จะมีข้อดีมากมายและได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ
ตามนโยบายของจังหวัดสมุทรสงคราม แต่กลับไม่ได้เป็นท่ีรู้จักอย่างแพร่หลายในพื้นท่ีอื่นๆเมื่อเทียบกับส้มโอ
พันธุ์อื่นๆเช่น ส้มโอทองดีของจังหวัดนครปฐม หรือส้มโอท่าข่อยของจังหวัดพิจิตร จะมีเพียงนักท่องเท่ียวหรือผู้
ท่ีมีประสบการณ์ได้บริโภคเท่านั้นท่ีจะรู้จัก ผู้บริโภคหลายคนท่ีชอบทานส้มโอก็ยังไม่เคยมีโอกาสได้ทาน รวมถึง
ไม่รู้ถึงแหล่งท่ีมาของส้มโอว่าเป็นพันธุ์อะไรจากท่ีใด มีลักษณะอย่างไร จึงท าให้การขยายตลาดเป็นไปในวงแคบ
แม้ว่าในปัจจุบันก าลังการผลิตจะมีไม่เพียงพอต่อความต้องการ แต่ถ้าไม่มีการพัฒนาด้านการตลาดให้เติบโตขึ้น
ก็อาจส่งผลถึงการวางแผนระยะยาวเพื่อพฒันาผลิตภัณฑ์ส้มโอในอนาคต  
 จากเหตุผลดังกล่าว จึงท าให้ผู้วิจัยศึกษาเหตุผลเพื่อหาแนวทางพัฒนาการตลาดผลิตภัณฑ์ส้มโอพันธุ์
ขาวใหญ่ โดยมุ่งเน้นไปท่ีความสัมพันธ์ของผู้ผลิตและผู้บริโภคผ่านการส่งมอบคุณค่าในสินค้า ท่ีมีผลต่อการซื้อ-
ขายส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ และสามารถน าไปพัฒนาเป็นธุรกิจต้นแบบ (Business Model) ได้ในอนาคต 
 
วัตถุประสงค์ในการท าวิจัย  

1. เพื่อศึกษาการตลาดผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จ.สมุทรสงคราม ผ่านคุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value 
Proposition) จากมุมมองของผู้ผลิตและผู้บริโภค ท่ีส่งผลต่อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑ์ส้มโอ  

2. เพื่อค้นหารูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างคุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition)   และกลุ่ม
ลูกค้า (Customer Segment) ของผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จ.สมุทรสงคราม  

3. เพื่อสนับสนุนและส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรโดยใช้องค์ความรู้ด้านการ
บริหารธุรกิจเป็นพื้นฐาน 
 



นิยามศพัท์ 
 คุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition)  หมายถึง การขจัดปัญหาให้ลูกค้า (Pain Relievers) 
หรือการสร้างประโยชน์เพื่อสนองตอบความต้องการของลูกค้า (Gain Creators) ผ่านสินค้าหรือบริการ และ
ควรจะต้องสอดคล้องกับรายละเอียดของกลุ่มของลูกค้าด้วย 
 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment)  หมายถึง กลุ่มคนท่ีมีเป้าหมายบางอย่างท่ีสอดคล้องกับสินค้าหรือ
บริการของกิจการ ซึ่งแบ่งรายละเอียดออกเป็น งานเป้าหมายท่ีลูกค้าต้องการ ปัญหาของลูกค้าและประโยชน์
ของลูกค้า  

ส่ิงบ่งช้ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical Indications หรือ GI) เป็นทรัพย์สินทางปัญญาประเภทหนึ่ง ซึ่ง
จะเกิดขึน้ได้ก็ต่อเมื่อมีความเช่ือมโยง (Links) ระหว่างปัจจัยส าคัญสองประการคือ ธรรมชาติและมนุษย์โดย
ชุมชนได้อาศัยลักษณะเฉพาะท่ีมีอยู่ในแหล่งภูมิศาสตร์ตามธรรมชาติ เช่น สภาพดินฟ้าอากาศ หรือวัตถุดิบ
เฉพาะในพื้นท่ี มาใช้ประโยชน์ในการผลิตสินค้าในท้องถิ่นของตนขึ้นมา ท าให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณลักษณะพิเศษ
ท่ีมาจากพื้นท่ีดังกล่าว  คุณลักษณะพิเศษนี้อาจหมายถึง คุณภาพ ช่ือเสียงหรือคุณลักษณะเฉพาะอื่นๆท่ีมาจาก
แหล่งภูมิศาสตร์นั้นๆ 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 การศึกษาในครั้งนี้ ผู้วิจัยในก าหนดขอบเขตของการศึกษาค้นคว้าในกรอบเนื้อหาและข้อมูลท่ีเกี่ยวกับ 
Business Model Canvas ในประเด็นเรื่อง คุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition) ท่ีมีความสัมพันธ์
กับกลุ่มลูกค้า (Customer Segment) และส่งผลต่อการซื้อ-ขายของส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม 
ด้วยการรวบรวมความคิดเห็นจากประชากรตัวอย่างสองกลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายส้มโอในพื้นท่ี 
ต.บางนางล่ี อ.อัมพวา จ.สมุทรสงคราม จ านวน 5 ราย และกลุ่มผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบการทานส้มโอ อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพและปริมณฑล 2 ราย อุบลราชธานี 1 ราย นครสวรรค์ 1 รายและเชียงใหม่ 1 ราย รวมทั้งส้ิน 5 ราย 
  
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิดที่เก่ียวกับ Business Model Canvas 
  Business Model Canvas (BMC) คือ การอธิบายองค์ประกอบของธุรกิจหรือโปรเจคซึ่งมี
องค์ประกอบส าคัญ 9 ส่วน ในแบบท่ีเรียบง่ายบนหน้ากระดาษเพียงแผ่นเดียว เพื่อให้ทุกคนท้ังภายในและ
ภายนอกองค์กรสามารถส่ือถึงส่ิงเดียวกันได้อย่างตรงประเด็น เข้าใจง่าย และ น าไปใช้งานได้ทันที สามารถเห็น 
ภาพรวมของโครงการเพื่อจะปรับจุดอ่อนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการปรับกลยุทธ์การด าเนินงานได้ง่ายและ 
รวดเร็ว (Alexander Osterwalder,2010) 
  Business Model Canvas (BMC) จะมีส่วนประกอบส าคัญ 9 ส่วน ซึ่งแต่ละส่วนจะมีตัวเลขก 
กับอยู่เพื่อให้ง่ายต่อการเขียนและการวิเคราะห์ เมื่อเขียนไล่ตามล าดับท่ีก าหนดไว้จะเป็นการช่วยไล่ระดับทาง
ความคิดเพื่อให้สามารถเขียนออกมาได้ชัดเจนยิ่งขึ้น โดยท้ัง 9 ช่อง ได้แก่ 
1. Customer segment (กลุ่มลูกค้า) : ลูกค้าของเราคือใคร เราไปช่วยใคร 
 



2. Value proposition (คุณค่าของสินค้าและบริการ) : เราให้อะไรกับลูกค้าหรือเราไปช่วยลูกค้าของเรา 
ในเรื่องใด 
3. Channels (ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า) : ลูกค้าเจอเราได้ช่องทางไหน 
4. Customer relationship (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) : ท าอย่างไรให้ลูกค้าติดใจเรา 
5. Revenue streams (รายรับ) : รายได้ 
6. Cost structure (รายจ่าย ต้นทุน) : รายจ่าย 
7. Key resources (ทรัพยากรหลัก) : เราต้องใช้อะไร 
8. Key activities (กิจกรรมหลัก) : เราต้องท าอะไร 
9. Key partners (ผู้ร่วมงานหลัก) : ใครจะมาเป็นตัวช่วยเรา 
 

 
 Source: Osterwalder & Pigneur, 2011 

 
แนวคิดที่เก่ียวกับ Customer segment 
 ชุดคุณลักษณะของลูกค้าท่ีเราสามารถคาดเดา สังเกต และพิสูจน์ได้ในตลาด (Alexander 

Osterwalder,2014) ประกอบด้วยส่วนส าคัญ 3 ส่วน คือ 
 งานของลูกค้า (Customer Jobs) หมายถึงส่ิงท่ีลูกค้าอยากท าให้ส าเร็จ ซึ่งแบ่งออกได้เป็น

งานสร้างผลลัพธ์, งานทางสังคม , งานส่วนตัว และงานสนันสนนุ 
 ปัญหาของลูกค้า (Customer Pains) หมายถึงส่ิงท่ีรบกวนจิตใจลูกค้าท้ังในช่วงก่อน ระหว่าง

และหลังการท างาน ได้แก่ ผลลัพธ์ที่ไม่พึงประสงค์  อุปสรรคและความเส่ียง 
 ประโยชน์ของลูกค้า (Customer Gains)  หมายถึงผลลัพธ์และส่ิงดีๆท่ีลูกค้าต้องการ ได้แก่ 

ประโยชน์ท่ีจ าเป็น , ประโยชน์ท่ีคาดหวัง,ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูดและประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหมาย 



แนวคิดที่เก่ียวกับ Value Proposition 
  การเสนอคุณค่า (Value Proposition) หมายถึง ชุดผลประโยชน์ท่ีออกแบบมาเพื่อให้ถูกใจ
ลูกค้า ท่ีสามารถอธิบายได้ว่าลูกค้าสามารถคาดหวังผลประโยชน์อะไรจากสินค้าและบริการของธุรกจิเราได้บ้าง
(Alexander Osterwalder,2014) การเสนอคุณค่าท่ีดี จะสามารถจัดการกับงาน ปัญหา หรือประโยชน์ท่ีส าคัญ
ต่อลูกค้าได้เป็นอย่างดี  ประกอบด้วยส่วนส าคัญ 3 ส่วนคือ  

สินค้าและบริการ (Products and Services) หมายถึงส่ิงต่างๆท่ีธุรกิจของเราเสนอให้ลูกค้า ชุดของ
สินค้าและบริการเหล่านั้นจะเป็นฐานให้กับการเสนอคุณค่าเพื่อให้งานของลูกค้าส าเร็จ 

ทางแก้ (Pain Relievers)หมายถึงสินค้าหรือบริการของเราช่วยบรรเทาปัญหาของลูกค้าได้อย่างไรบ้าง 
ตัวสร้างประโยชน์ (Gain Creators)  หมายถึง สินค้าหรือบริการของเราจะสร้างประโยชน์ให้กับลูกค้า

ได้อย่างไร 
  
 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
  ฐณวุฒ ชุติพงศ์เดช,ชุติมา พลอยจันทร์กุลและชนกสุดา ชุมนานนท์ (2021): การวิเคราะห์
ความต้องการของนักท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีมีพฤติกรรมสีเขียวเข้มด้วยแม่แบบการน าเสนอคุณค่า ผลจาก
การศึกษาพบว่า กรอบแนวคิดแม่แบบการน าเสนอคุณค่าช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถพัฒนารูปแบบของ
สินค้าและบริการท่ีสะท้อนคุณค่าและสามารถตอบโจทย์ความต้องการของนักท่องเท่ียวได้ดีและลึกซึ้งยิ่งขึ้น 
แม่แบบการน าเสนอคุณค่าประกอบด้วยเครื่องมือสองส่วน ส่วนแรกคือการท าความเข้าใจตลาดรวมถึงการ
แบ่งกลุ่มลูกค้า (Market Segment) ซึ่งใช้ในการค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีช่วย
ให้ผู้ประกอบการท าการวิเคราะห์ได้ว่า นักท่องเท่ียวก าลังมองหาอะไร ให้ความส าคัญกับองค์ประกอบใด
รวมถึงมีเหตุผลใดบ้างในการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือเดินทางท่องเท่ียว ส่วนท่ีสองของแม่แบบการน าเสนอ
มูลค่าคือ ส่วนของแผนภาพการแสดงคุณค่าของสินค้าหรือบริการ (Value Proposition) ซึ่งใช้ในการออกแบบ
รูปแบบของสินค้า บริการ หรือการออกแบบประสบการณ์เพื่อท าการน าเสนอคุณค่าท่ีจะส่งมอบให้กับตลาด
ผ่านสินค้าหรือบริการการท่องเท่ียว ซึ่งแผนภาพส่วนนี้ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเติมเต็มความต้องการ 
ของนักท่องเท่ียวด้วยการน าเสนอทางออกที่รวมถึงการสร้างความประทับใจให้กับนักท่องเท่ียวได้ 
  กฤติกา คุณูปการ, เพชรอ าไพ ตาระกา, ธรรมนูญ วิศิษฏ์ศักดิ์และภีมพิพัฒน ์มโนมัยกล
(2018) : การส่งมอบคุณค่าและการออกแบบประสบการณ์ในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวและบริการ ผลจาก
การศึกษาพบว่า จากการท่ีระบบเศรษฐกิจ การเมือง และสภาพแวดล้อมโลกท่ีมีความผันผวน รุนแรงมากขึ้น
ล้วนแล้วแต่ส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมท่องเท่ียวและบริการโดยตรง อีกท้ังยังท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภค
เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ดังนั้นธุรกิจในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและบริการ จึงควรหันมาให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับการส่งมอบคุณค่าและออกแบบประสบการณ์ให้แก่นักท่องเท่ียวมากยิ่งขึ้น เนื่องจากสภาพการท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดดังกล่าว ยังอาจจะก่อให้เกิดธุรกิจใหม่ๆ หรือแนวโน้มต่างๆมีการเปล่ียนแปลงได้ตลอด 
การส่งมอบคุณค่าท่ีตรงกับความต้องการของนักท่องเท่ียวหรือผู้ใช้บริการจะก่อให้เกิดความพึงพอใจ จน
กลายเป็นความภักดีต่อองค์กร มีการแนะน า การบอกต่อ และปกป้ององค์กรอีกด้วย ซึ่งจะท าให้องค์กรมี
ความสามารถในการแข่งขันเหนือคู่แข่งได้ 



  ฑีฆา โยธาภักดี, รัชนีวรรณ ค าตัน, กษมา ถาอ้าย, วิลาสินี บุญธรรม, สมบัติ กันบุตรและ
น้ าฝน รักประยูร (2021) : การพัฒนาคุณค่าผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการใน
เขตภาคเหนือตอนบน 2 ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน มีการเสนอคุณค่า (Value 
Proposition Canvas) โดยเครื่องมือนี้ ใช้ในการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจ ซึ่งช่วยให้สามารถพัฒนาสินค้าหรือ
รูปแบบการให้บริการในแนวทางท่ีสามารถตอบโจทย์ความต้องการและโดนใจลูกค้า และการวิเคราะห์กลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย เพื่อหาความต้องการท่ีแท้จริงของกลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณค่าของสินค้าหรือ
บริการ 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มเป้าหมายแบบ
เจาะจง เป็นกลุ่มกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิต/ผู้จัดจ าหน่ายในพื้นท่ีต.บางนางล่ี ท่ีเข้าร่วมโครงการเกษตรแปลงใหญ่ อ.
อัมพวา จ.สมุทรสงคราม จ านวน 5 ราย และ กลุ่มผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบรับประทานส้มโอ จากหลากหลายพื้นท่ี 
รวม 5 ราย ใช้ค าถามแบบปลายเปิดเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากการ
สัมภาษณ์ในลักษณะบรรยาย และการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ โดยการการศึกษาค้นคว้าข้อมูล บทความ
ทางวิชาการ งานวิจัย หนังสือ และส่ือออนไลน์ เพื่อน าข้อมูลมาประกอบการวิเคราะห์ประมวลผลเชิงเนื้อหา
เพื่อหาความเช่ือมโยงของเหตุและผลตามแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องน าผลการวิเคราะห์ท่ีได้ไปเขียนสรุปเรียบ
เรียงเชิงบรรยายหรือพรรณนา เพื่อให้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาต่อไป 
 
 
 

การส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้า (Value 
Proposition) 
- Product  
- Gain Creators 
- Pain Reliever 

กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
- Customer Job  
- Gain 
- Pain  

ผลการซื้อ-ขายผลิตภัณฑ์ส้มโอ
พันธุ์ขาวใหญ่ จังหวัด
สมุทรสงคราม 



ผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษาพบว่า คุณค่าของส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงครามในมุมมองของผู้ผลิตท่ี
สามารถส่งมอบให้ลูกค้าได้ในปัจจุบันคือเรื่อง การคัดกรองคุณภาพของส้มโอเพื่อจัดจ าหน่าย ท้ังในด้านรสชาติ
หวานอมเปรี้ยว เนื้อส้มโอท่ีแห้งไม่แข็งเป็นไต เมล็ดน้อย การสร้างความน่าเช่ือถือในตราสินค้าด้วยการ
รับประกันสินค้า การรับรองและคุ้มครองผลิตภัณฑ์ส้มโอด้วยส่ิงบ่งช้ีทางภูมิศาสตร์ (GI) การพัฒนามาตรฐาน
ผลิตภ ณฑ์ส้มโอเพื่อส่งไปจัดจ าหน่ายยังต่างประเทศ  รวมถึงการผลิตส้มโอแบบปลอดสารพิษ สอดคล้องกับ
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ส้มโอท่ีลูกค้าต้องการ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภค พบว่า มีความต้องการคุณค่าด้าน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ส้มโอท่ีจัดจ าหน่าย  ต้องการคุณค่าด้านความเช่ือมั่นในตัวผลิตภัณฑ์ส้มโอจากแหล่งผลิต 
รวมถึง   ส้มโอปลอดสารพิษเช่นเดียวกัน   

นอกจากนี้ยังพบว่า คุณค่าของผลิตภัณฑ์ส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ท่ีผู้ผลิตไม่สามารถรับรองกับผู้บริโภคได้
คือการควบคุมคุณภาพส้มโอให้คงท่ีในทุกฤดูกาล เนื่องจากสภาพอากาศเป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อคุณภาพ
ของส้มโอ การเพิ่มก าลังการผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการเนื่องจากพื้นท่ีเพาะปลูกมีน้อย ส่งผลให้การ
กระจายสินค้าไม่เป็นไปอย่างท่ัวถึง  การไม่มีราคากลาง ท าให้ผู้บริโภคต้องรับความเส่ียงในด้านราคา รวมถึงไม่
สามารถป้องกันการแอบอ้างช่ือเพื่อน าไปใช้จ าหน่ายส้มโอจากท่ีอื่นส่งผลให้ผู้บริโภคไม่มั่นใจในการเลือก
บริโภคส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่  เช่นเดียวกับมุมมองจากด้านผู้บริโภค ท่ีมองว่า ส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ ถึงจะเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพแต่บางฤดูกาลราคาสูง หรือคุณภาพเปล่ียนไปจากเดิม หาซื้อยาก เข้าถึงได้ยาก 
โดยเฉพาะจังหวัดท่ีห่างไกลแทบจะไม่มีโอกาสพบการจ าหน่ายส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่เลย  รวมไปถึงความสะดวก
ในการรับประทานท่ีผู้ผลิตมักจะจ าหน่ายเป็นลูกท่ียังไม่แกะมากกว่าเพื่อคงคุณภาพ แต่ผู้บริโภคต้องการคุณค่า
ท่ีจะได้รับความสะดวกในการรับประทานส้มโอ  ท าให้ความสัมพันธ์ในคุณค่าท่ีผู้ผลิตส่งมอบให้กับลูกค้าผ่าน
ผลิตภัณฑ์ส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่ในประเด็นข้างต้นยังไม่สอดคล้องกัน  
 
สรุปและอภิปรายผล 
 ผลจากการศึกษาความสัมพันธ์ของการตลาดผ่านคุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้าท่ีส่งผลต่อการซื้อ-ขาย
ผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่จังหวัดสมุทรสงคราม เป็นไปตามวัตถุประสงค์ดังนี้  

1. ความสัมพันธ์ของการตลาดผ่านการส่งมอบคุณค่าในผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม 
ระหว่างผู้ผลิต กับผู้บริโภค มีความสอดคล้องกันในเรื่องของคุณภาพ  ความน่าเช่ือถือในตัวผลิตภัณฑ์จากแหล่ง
ผลิต และการผลิตสินค้าปลอดสารพิษ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของฐณวุฒ ชุติพงศ์เดชและคณะ (2021) ท่ีได้
วิเคราะห์ความต้องการของนักท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีมีพฤติกรรมสีเขียวเข้มด้วยแม่แบบการน าเสนอคุณค่า 
พบว่า แม่แบบการน าเสนอคุณค่าช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถพัฒนารูปแบบของสินค้าและบริการท่ีสะท้อน
คุณค่าและสามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้ดีและลึกซึ้งยิ่งขึ้น 

2. ส่ิงท่ีเป็นปัญหาในใจของลูกค้า (Pain) ได้แก่ ไม่มีผลผลิตเพียงพอต่อความต้องการ หาบริโภคได้
ยาก มีความเส่ียงด้านราคาและคุณภาพสินค้าท่ีไม่ได้มาตรฐานจากการแอบอ้างช่ือ และความไม่สะดวกในการ
รับประทาน  ถ้าเราลดหรือขจัดส่ิงท่ีเป็นปัญหาในใจของลูกค้าได้ ส่ิงนั้นคือคุณค่าท่ีน าเสนอ สอดคล้องกับ
การศึกษาของฑีฆา โยธาภักดีและคณะ (2021) ท่ีได้ศึกษา การพัฒนาคุณค่าผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ในการ



ด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการในเขตภาคเหนือตอนบน 2 พบว่า ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน มีการเสนอ
คุณค่า (Value Proposition Canvas) โดยเครื่องมือนี้ ใช้ในการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจ ซึ่งช่วยให้สามารถ
พัฒนาสินค้าหรือรูปแบบการให้บริการในแนวทางท่ีสามารถตอบโจทย์ความต้องการและโดนใจลูกค้า และการ
วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อหาความต้องการท่ีแท้จริงของกลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณค่า
ของสินค้าหรือบริการ  

3. ผู้ผลิตมีการแก้ปัญหาให้ลูกค้า(Pain Reliever) เรื่องความสะดวกในการบริโภคส้มโอ โดยมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ส้มโอแกะใส่แพ็คพร้อมรับประทาน โดยจัดจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ตามห้างสรรพสินค้า
ท่ัวไป แต่มีปัญหาเรื่องผลผลิตไม่เพียงพอต่อความต้องการจึงพักการผลิตไว้ชั่วคราว สอดคล้องกับ Alexander 
Osterwalder (2014) ท่ีอธิบายไว้ว่าทางแก้ (Pain Relievers) หมายถึงสินค้าหรือบริการของเราช่วยบรรเทา
ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไรบ้าง การเสนอคุณค่าท่ีดี จะสามารถจัดการกับงาน ปัญหา หรือประโยชน์ท่ีส าคัญต่อ
ลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพในครั้งนี้ ค้นพบประเด็นปัญหาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ของคุณค่าท่ีส่งมอบให้
ลูกค้าระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค จึงสามารถน าข้อมูลและผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง และ
พัฒนาขีดความสามารถทางการแข่งขันให้ผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม ไปพัฒนากลยุทธ์ด้าน
การตลาดได้ดังนี้ 

1. ผู้ผลิตสามารถพัฒนาคุณค่าในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่สมุทรสงครามให้เป็น
มาตรฐานตลอดท้ังป ีรวมถึงการเพิ่มก าลังการผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการของตลาด มีจ าหน่ายอย่างท่ัวถึง 

2. ผู้ผลิตมีการรับประกันสินค้า รวมถึงการจดขึ้นทะเบียนทรัพย์สินทางปัญญาส่ิงบ่งช้ีทางภูมิศาสตร์ 
(Geographical Indications หรือ GI) เพื่อเป็นการรับรองสินค้าผ่านการเช่ือมโยงผลิตภัณฑ์กับพื้นท่ีภูมิศาสตร์ 

3. ผู้ผลิตสามารถส่งมอบคุณค่าผ่านผลิตภัณฑ์ส้มโอปลอดสารพิษ ให้กลุ่มคนท่ีรักสุขภาพได้ 
4. สร้างความรับรู้ในผลิตภัณฑ์ส้มโอขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงครามให้เป็นท่ีรู้จักแพร่หลายเป็นที่

ต้องการของตลาดเพิ่มมากขึ้น  
5. มีการส่งเสริมและพัฒนาการถ่ายทอดเทคโนโลยีในการเพาะปลูก การบ ารุงดูแลรักษาส้มโอใหม้ี

ผลผลิตดียิ่งขึ้น  มีการรวมกลุ่มกันต่อรองราคากับพ่อค้าคนกลาง มีราคากลางในการซื้อ-ขายเพื่อเป็นแหล่ง
อ้างอิงท้ังผู้ผลิตและผู้บริโภค 

6. ภาครัฐต้องสนับสนุนเกษตรกรผู้ผลิตอย่างจริงใจ และมองภาพรวมของกระบวนการซื้อขายส้มโอ
พันธุ์ขาวใหญ่ จังหวัดสมุทรสงคราม และท าการส่งเสริมยังเป้นระบบและยั่งยินต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะสาหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างให้มีความหลากหลายมากขึ้น และขยายขอบเขตพื้นท่ีอื่นๆ ของ 
ประเทศ หรือเปรียบเทียบกับส้มโอพันธุ์อื่น ๆ ท่ีมีในท้องตลาดเพื่อให้เนื้อหามีความครอบคลุมและได้ข้อมูลท่ี
เป็นประโยชน์ในการน าไปใช้วางแผนการตลาดต่อไป 



2. ควรศึกษานิยามการส่งมอบคุณค่าด้านอื่น ๆ อาทิ ด้านความเป็นเจ้าของ  ด้านเวลา  ด้านความประหยัด ซึ่ง
มีผลต่อการซื้อ-ขายส้มโอพันธุ์ขาวใหญ่จังหวัดสมุทรสงคราม  
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