
96 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย เร่ืองการประเมินโครงการพัฒนาประสิทธิภาพการบริหาร

จัดการกลุ่มผู้ผลิต  ใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ระยะที่ 3 : กรณีศึกษากลุ่มผูผ้ลิตในสังกัดสํานักงาน
สหกรณ์จังหวัดปัตตานี  ผู้วิจัยนําเสนอตามลําดับ  ดังน้ี  ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ : 
1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลพ้ืนฐานของกลุ่มผูผ้ลิต  ได้แก่ (1) ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ผลิต  
(2) ข้อมูลการบริหารจัดการ  และ(3) ข้อมูลมาตรฐานผลิตภัณฑ์  ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
เชิงคุณภาพ : 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการประเมินผลโครงการพัฒนาประสิทธิภาพการ
บริหารจัดการกลุ่มผูผ้ลิตใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ระยะที่ 3  ซึ่งมขีอบเขตการประเมิน 2 ด้าน  
ได้แก่  (1) การประเมินพฤติกรรม  ประกอบด้วย ความรู้ และทักษะ  และ(2) การประเมินผลลัพธ์ที่
เกิดต่อองค์กร ประกอบด้วย ด้านการบริหารจัดการ  ด้านการผลิต และด้านการตลาด  2. ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือนําไปสู่แนวทางในการส่งเสริมและพัฒนากลุ่มผูผ้ลติใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้  
ได้แก่ ด้านการบริหารจัดการ  ด้านการผลิต และด้านการตลาด 
 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 

รายละเอียดของข้อมูลในตอนน้ี ผู้วิจัยได้ขอความอนุเคราะห์ข้อมูลดิบมาจากสํานักงาน
สหกรณ์จังหวัดปัตตานี และนํามาการวิเคราะห์ข้อมูลปรากฏดังน้ี 
 
 1.  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มผูผ้ลิต  จากข้อมูลของกลุม่ผู้ผลิต 
จํานวน 78 กลุม่  ปรากฏรายละเอียดใน ตาราง 2 
 
ตาราง 2  จํานวนและร้อยละแสดงข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ผลิต 

ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน (กลุ่ม) ร้อยละ 
1. ประเภทของผลิตภัณฑ์   

ประเภทอาหาร 24 30.70 
ประเภทจักสาน 2 2.60 
ประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย 47 60.30 
ประเภทศิลปะประดิษฐ์ 4 5.10 
ประเภทสมุนไพร 1 1.30 

รวม 78 100.00 
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ตาราง 2  (ต่อ) 

ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน (กลุ่ม) ร้อยละ 
2. จํานวนสมาชิก   

11 – 20 คน 17 21.80 
21 – 30 คน 42 53.80 
31 – 40 คน 15 19.20 
41 – 50 คน 2 2.60 
51 คนขึ้นไป 2 2.60 

รวม 78 100.00 
3. ประเภทรายได้   

รายได้เสริม 65 83.40 
รายได้หลัก 13 16.70 

รวม 78 100.00 
4. ระยะเวลาดําเนนิการ   

0 – 5 ปี 13 16.70 
6 – 10 ปี 53 67.90 
11 – 15 ปี 9 11.50 
16 – 20 ปี 2 2.60 
21 ปีขึ้นไป 1 1.30 

รวม 78 100.00 
 
จากตาราง 2  พบว่า ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มผู้ผลิต ได้ผลดังน้ี   
1. ประเภทผลติภัณฑ์ของกลุ่มผู้ผลิต พบว่าเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย 

จํานวน 47 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 60.30  ผลติภัณฑ์ประเภทอาหาร จํานวน 24 กลุ่ม คดิเป็นร้อยละ 
30.70  ผลิตภัณฑ์ประเภทศิลปะประดิษฐ์ จํานวน 4 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 5.10  ผลิตภัณฑ์ประเภท 
จักสาร จํานวน 2 กลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 2.60 และผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพร จํานวน 1 กลุ่ม คิดเป็น
ร้อยละ 1.30 ตามลําดับ 

2. จํานวนสมาชิกในกลุ่ม พบว่า อยู่ระหว่าง 21-30 คน จํานวน 42 กลุ่ม  คิดเป็นร้อยละ 
53.80  รองลงมาอยู่ระหว่าง 11-20 คน จํานวน 17 กลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 21.80  และระหว่าง 31-40 
คน จํานวน 15 กลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 19.20    

3. ประเภทรายได้ พบว่า การดําเนินการของกลุ่มนั้นส่วนใหญแ่ล้วเพ่ือประกอบเป็นอาชีพ
เสรมิ จํานวน 65 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 83.40  และเพ่ือประกอบเป็นอาชีพหลัก จํานวน 13 กลุ่ม                   
คิดเป็นร้อยละ 16.70   

4. ระยะเวลาการดําเนินการ  พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มมีการดําเนินการมาแลว้เป็นระยะเวลา               
6-10 ปี จํานวน 53 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 67.90  ระยะเวลา 0-5 ปี จํานวน 13 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 
16.70  และระยะเวลา 11-15 ปี จํานวน 9 กลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 11.50 
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ตาราง 3  จํานวนและร้อยละแสดงข้อมูลการบริหารจัดการของกลุ่ม 

ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน (กลุ่ม) ร้อยละ 
1. ระเบียบ/กติกา   

มี เป็นลายลักษณ์อักษร 68 87.20 
มี เป็นข้อตกลงร่วมกัน ไม่เป็นลายลักษณ์อักษร 10 12.80 

รวม 78 100.00 
2. ประชุมคณะกรรมการ   

ประชุม 2 เดือน/คร้ัง 37 47.40 
ประชุม 3 เดือน/คร้ัง 10 12.80 
ประชุม 4 เดือน/คร้ัง 15 19.20 
เรียกประชุมเมื่อมีกิจกรรมที่ต้องปรึกษาหารือ 5 6.40 
ไม่ได้ประชุมอย่างเป็นทางการแต่มีการหารืออยู่
เป็นประจํา 

11 14.10 

รวม 78 100.00 
3. การจัดทําบัญชี   

มี เป็นปัจจุบัน 74 94.90 
มี ไม่เป็นปัจจุบัน 4 5.10 

รวม 78 100.00 
 
จากตาราง 3 พบว่า ข้อมูลการบริหารจัดการของกลุ่ม  ได้ผลดังน้ี 
1. ระเบียบ/กติกา  พบว่า ส่วนใหญ่กลุม่มีระเบียบ/กติกา เป็นลายลักษณ์อักษร จํานวน 68 

กลุ่ม คิดเป็นรอ้ยละ 87.20  และกลุ่มมีระเบียบ/กติกา เป็นข้อตกลงร่วมกัน ไม่เป็นลายลักษณ์อักษร 
จํานวน 10 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 12.80   

2. การประชุมคณะกรรมการ  พบว่า ส่วนใหญ่กลุม่มีการประชุมคณะกรรมการ 2 เดือน/คร้ัง 
จํานวน 37 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 47.70  ประชุม 4 เดือน/คร้ัง จํานวน 15 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 19.20  
และไมได้ประชุมอย่างเป็นทางการแต่มีการหารืออยู่เป็นประจํา จํานวน 11 กลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 
14.10   

3. การจัดทําบัญชี  พบว่า โดยส่วนใหญ่กลุม่มีการจัดทําบัญชีเป็นปัจจุบัน จํานวน 74 กลุ่ม 
คิดเป็นร้อยละ 94.90 และมกีารจัดทําบัญชีแต่ไม่เป็นปัจจุบัน จํานวน 4 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 5.10  
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ตาราง 4  จํานวนและร้อยและแสดงมาตรฐานผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม 
ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน (กลุ่ม) ร้อยละ 

1. มาตรฐานผลิตภัณฑ์   
มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) 41 52.60 
องค์การอาหารและยา (อย.) 10 12.80 
ฮาลาล 10 12.80 
Good Manufacturing Practice (GMP) 5 6.40 
มาตรฐาน Q  5 6.40 

รวม 71 100.00 
2. มาตรฐาน One Thumbon One Product (OTOP) 

ไม่มี 19 34.50 
1 ดาว 1 1.80 
2 ดาว 11 20.00 
3 ดาว 14 25.40 
4 ดาว 7 12.70 
5 ดาว 3 5.50 

รวม 55 100.00 
 

 จากตาราง 4  พบว่า ข้อมูลมาตรฐานผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม ได้ผลดังน้ี 
1. มาตรฐานผลิตภัณฑ์  พบว่า กลุ่มได้รับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) จํานวน 41 กลุ่ม 

คิดเป็นร้อยละ 52.60  ได้รับมาตรฐานองค์การอาหารและยา (อย.) และฮาลาลเท่ากัน จํานวน 10 
กลุ่ม คิดเป็นรอ้ยละ 12.80 และมาตรฐาน Good Manufacturing Practice (GMP) และมาตรฐาน 
Q เท่ากัน จํานวน 5 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 6.40  

2. มาตรฐาน One Thumbon One Product (OTOP) พบว่า สว่นใหญ่แล้วกลุ่มยังไม่ได้รับ
มาตรฐาน OTOP จํานวน 19 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 34.50  OTOP 3 ดาว  จํานวน 14 กลุ่ม  คิดเป็น
ร้อยละ 25.40  OTOP 2 ดาว จํานวน 11 กลุ่ม คิดเป็นรอ้ยละ 20.00  OTOP  4 ดาว จํานวน 7 
กลุ่ม คิดเป็นรอ้ยละ 12.70  OTOP 5 ดาว จํานวน 3 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 5.50  และ OTOP 1 ดาว 
จํานวน 1 กลุม่ คิดเป็นร้อยละ 1.80 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
 

การศึกษาในตอนนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการประเมินผลโครงการพัฒนาประสิทธิภาพการ
บริหารจัดการกลุ่มผูผ้ลิตใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ระยะที่ 3   และแนวทางในการส่งเสริมและ
พัฒนากลุ่มผู้ผลิตใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้  ผู้วิจัยใช้ทฤษฏีของ Kirkpatrick Model  เป็นต้นแบบ
ในการประเมินโครงการ  โดยมีขอบเขตการประเมิน 2 ด้าน ได้แก่ (1) การประเมินพฤติกรรม 
(Behavior) ประกอบด้วย ความรู้ และทักษะ  และ(2) ประเมินผลลัพธ์ที่เกิดต่อองค์กร (Results) 
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ประกอบด้วย การบริหารจัดการ การผลิต และการการตลาด  เครื่องมอืที่ใช้คือแบบสมัภาษณ์แบบ 
กึ่งโครงสร้าง  สัมภาษณ์กลุ่มผู้ผลิต จํานวน 20 กลุ่ม  และทําการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือนําไปสู่แนวทาง
ในการส่งเสริมและพัฒนากลุม่ผู้ผลิต  โดยการจัดสนทนากลุ่ม กลุ่มเป้าหมาย จํานวน 13 คน 
ประกอบด้วย ประธานโครงการ 1 คน   กลุม่ผู้ผลิต 7 คน หน่วยงานราชการ 4 คน และผู้วิจัย 1 คน 
 

1.  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการประเมินผลโครงการพัฒนาประสิทธิภาพการ
บริหารจัดการกลุ่มผู้ผลิตใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ ระยะที่ 3 โดยมขีอบเขตการประเมิน 2 ด้าน 
ได้แก่ (1) การประเมินพฤติกรรม (Behavior) ประกอบด้วย ความรู้ และทักษะ  และ(2) ประเมิน
ผลลัพธ์ที่เกิดต่อองค์กร (Results) ประกอบด้วย การบริหารจัดการ การผลิต และการตลาด             
ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 

 
 1.1  การประเมินพฤติกรรม   ประกอบด้วย ความรู้ และทักษะ ดังน้ี 
  1.1.1 ความรู้  ได้แก่  1) ความรู้จากการบริหารจัดการกลุ่ม  2) ความรู้ในการ

ดําเนินงานตามแผนธุรกิจ  3) ความรู้ในการรวมกลุ่มเครือข่ายธุรกิจ  4) การเปลี่ยนแปลงขององค์กร  
และ 5) ความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บรรจุภัณฑ์ของกลุ่ม   

 
   1) ความรู้จากการบริหารจัดการกลุ่ม  ซึ่งข้อมูลจากการสมัภาษณ์กลุ่มผูผ้ลิต

ได้กล่าวไว้ดังน้ี 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 และกลุม่ที่ 2 กล่าวสอดคล้องกันใน

เร่ืองการบริหารจัดการกลุ่มไว้ว่า 
 
    “... ถ้าเทียบกับเมื่อก่อนนะ  ดีขึ้นมากค่ะ ความรู้ที่ได้จากการเรียนรู้ใน

โครงการในตอนน้ันสามารถนํามาพัฒนากลุ่มได้เยอะเลยค่ะ ตอนน้ีกลุ่มกม็ีการพัฒนาอะไรหลายๆ
อย่างเช่น  การทําบัญชีที่ถูกต้อง สมาชิกสามารถตรวจสอบได้ทําให้มีการเช่ือใจกันมากขึ้น  มีการแบ่ง
งานรับผิดชอบชัดเจน  มีการต้ังกฎระเบียบภายในกลุ่ม…” 

 
    สอดคล้องกับกลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กลุ่มที่ 3 และกลุม่

ที่ 4  ที่กล่าวว่า 
 
    “...กลุ่มมีการประชุมกลุ่ม 3 เดือน/คร้ัง  แต่ถ้ามีงานก็จะเป็นเดือนละ               

1 คร้ัง  มีการต้ังระเบียบ กฎเกณฑ์ต่างๆของกลุ่ม  มีการจัดทํารายงานงบการเงินเป็นปัจจุบัน  
สามารถตรวจสอบได้ ทําให้การบริหารงานโปร่งใส  และเป็นที่เช่ือถือของสมาชิก…” 

 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นความรู้จากการบริหารจัดการกลุ่มพบว่า  

กลุ่มผูผ้ลิตมีการบริหารจัดการดีขึ้นกว่าเดิม ได้นําความรู้  ความเข้าใจในการบริหารจัดการไปใช้ในการ
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พัฒนากลุ่ม  และการวางแผนในการดําเนินงานของกลุ่ม  ได้แก่ การประชุม มีการนัดประชุมเป็น
ประจํา   การเงิน มีการจัดทาํบัญชีกลุ่มเป็นปัจจุบัน ตรวจสอบได้ โปร่งใส  การมีส่วนร่วมของสมาชิก
ในกลุ่ม มีการทํางานร่วมกัน การแบ่งงานกันรับผิดชอบ ปฏิบัติตามกฎระเบียบกติกา  โดยในแต่ละ
ประเด็นสามารถอธิบายได้ ดังน้ี 

    1. การประชุม  กลุม่ผู้ผลิตมกีารนัดประชุมกลุ่มบ่อยคร้ัง บางกลุ่มนัด
ประชุมเป็นประจํา  บางกลุ่ม 3 เดือนต่อครัง้ หรือหากมีงานก็จะเป็นเดือนละ 1 คร้ัง 

    2. การเงิน  กลุ่มผูผ้ลิตมีการจัดทําบัญชีที่ถกูต้องและเป็นปัจจุบันและ
สามารถตรวจสอบได้ การบริหารงานมีความโปร่งใส ทําให้สมาชิกมีความเช่ือใจกันมากขึ้น 

    3. การมีส่วนรว่มของสมาชิกในกลุ่มและเหน็ประโยชน์ในการทํางาน
ร่วมกัน มีการแบ่งงานกันรับผิดชอบ มีการต้ังกฎระเบียบภายในกลุ่ม  

 
   2) ความรู้ในการดําเนินงานตามแผนธุรกิจ  ซึ่งข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่ม

ผู้ผลิตได้กล่าวไว้ดังน้ี 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 และกลุม่ที่ 3 กล่าวสอดคล้องกัน             

ในเรื่องการดําเนินงานตามแผนธุรกิจไว้ว่า 
 
    “...กลุ่มได้ดําเนินการตามแผนธุรกิจอย่างต่อเน่ือง  โดยมีการต้ังเป้าหมาย

ไว้ว่าจะทําอย่างไร  เพ่ือให้มีรายได้เพ่ิมมากขึ้น  เก่ียวกับมาตรฐานของขนมต้องมีการอบรมสมาชิก   
อยู่บ่อยๆ  แต่ตอนน้ีกลุ่มยังไม่มีการเขียนโครงการของบจากหน่วยงานอ่ืนๆ...” 

 
    สอดคล้องกับกลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 กล่าวว่า 
 
    “...กลุ่มมีการจัดทําแผนธุรกิจอย่างต่อเนื่อง  และได้ดําเนินการตามแผนที่

วางไว้  ช่วงก่อนปี 54  หน่วยงานราชการมีงบประมาณให้  กลุ่มจึงทําโครงการเพ่ือของบประมาณ  
แต่ช่วงปี 54-55 ยังไม่มีการทาํโครงการของบประมาณจากหน่วยงานอ่ืนๆ...” 

 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการดําเนินงานตามแผนธุรกิจพบว่า กลุ่ม

ผู้ผลิตได้มีการดําเนินงานตามแผนธุรกิจที่จดัทําไว้อย่างต่อเนื่อง สมาชิกกลุ่มมีการเข้าอบรมเพ่ือพัฒนา
ทักษะฝีมือ และนําความรู้ไปพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ของกลุ่มให้ได้มาตรฐาน ผลิตภัณฑ์จึง
เป็นที่ยอมรับของตลาด และหน่วยงานต่างๆ เป็นผลให้ได้รับงบประมาณสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐ โดยในแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ ดังน้ี 

    1. การพัฒนาทักษะฝีมือ กลุม่มีการส่งสมาชิกเข้าอบรมและนํามาความรู้
จากการอบรมมาพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ของกลุ่มเอง   

    2. การจัดทําแผนงาน/โครงการ กลุ่มมกีารเขียนโครงการเพ่ือขอ
งบประมาณจากหน่วยงานอ่ืนๆ  
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    3. การวางแผนของกลุ่ม กลุม่มีการวางแผนและต้ังเป้าในการเพ่ิมรายได้
ของกลุ่ม มีการดําเนินงานตามแผนที่วางไว้ 

 
   3) ความรู้ในการรวมกลุ่มเครือข่ายธุรกิจ  ซึง่ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุม่

ผู้ผลิตได้กล่าวไว้ดังน้ี 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 กล่าวถึงเรื่องการรวมกลุ่มเครือข่าย

ธุรกิจไว้ว่า 
 
    “...ของเรามีการรวมกลุ่มเครือข่ายธุรกิจร่วมกับคลัสเตอรส์้มแขก  มีการ

จัดซื้อวัตถุดิบร่วมกัน  ผลิตสนิค้าร่วมกัน  และมีการจัดจําหน่ายสินค้าร่วมกันอีกด้วย...”   
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 3  และกลุม่ผู้ผลิตประเภทศิลปะ

ประดิษฐ์ กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
    “...กลุม่ซื้อวัตถดิุบในทอ้งถิ่น  มีการผลติสินคา้ร่วมกันกับกลุม่เครือข่าย  

การตลาดจะแยกกัน...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทเสื้อผ้า กลุม่ที่ 1 กล่าวว่า 
 
    “...มีการจัดซื้อวัตถุดิบร่วมกันกับกลุ่มอ่ืนๆ ทาํให้ลดต้นทุนในการสั่งซื้อ

วัตถุดิบได้ การผลิตสินค้าก็ร่วมกัน  การจัดจาํหน่ายสินค้าเมื่อสินค้ามีออเดอร์เข้ามา ก็จะรวมๆกัน 
แล้วก็ส่ง ตอนนี้มีส่งที่บางจั่น  แต่ถ้าสินค้าผลิตไม่ทันก็ขอจากกลุ่มเครือขา่ย...” 

 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการรวมกลุม่เครือข่ายธุรกจิพบว่า กลุ่มมีการ

รวมกลุม่เครือขา่ยธุรกิจกับกลุม่อ่ืนๆ ในการดําเนินงานในส่วนต้นนํ้า ทําให้กลุ่มลดต้นทนุในการสั่งซื้อ
วัตถุดิบ  กลางนํ้า มีการผลิตสินค้าร่วมกัน เมื่อผลิตสินค้าไม่ทันก็สามารถแบ่งปันจากกลุ่มเครือข่ายได้  
ปลายน้ํา มีการทําตลาดร่วมกัน ฝากขายสนิค้ากับกลุ่มเครือข่าย โดยแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ 
ดังน้ี 

    1. ต้นนํ้า กลุ่มมีการจัดซื้อวัตถุดิบร่วมกับกลุ่มเครือขา่ย ทําให้ลดต้นทุนใน
การสั่งซื้อวัตถุดิบ  และทําใหม้ีวัตถุดิบที่เพียงพอต่อการผลิต 

    2. กลางนํ้า กลุ่มมีการผลิตสินค้าร่วมกันกับกลุ่มเครือข่าย เมื่อผลิตสินค้า
ไม่ทันก็สามารถขอจากกลุ่มเครือข่ายได้ 

    3. ปลายน้ํา กลุ่มมีการทําตลาดร่วมกัน แต่ก็ยังมีบางกลุ่มที่แยกตลาดกนั 
มีการฝากขายสินค้ากับกลุ่มเครือข่าย  มีการจัดจําหน่ายสินค้าตามออเดอร์ที่เข้ามา รวมสินคา้กับกลุม่
เครือข่ายแล้วทําการส่งต่อไปยังตลาดปลายทาง 
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   4) การเปลี่ยนแปลงขององค์กร  ซึ่งข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูผ้ลิตได้
กล่าวไว้ดังน้ี 

 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กลุ่มที่ 1 กล่าวในเรื่องการ

เปลี่ยนแปลงขององค์กรไว้ว่า 
 
    “...ผู้นํากลุ่มได้นําความรู้จากโครงการมาถ่ายทอดให้สมาชิกในกลุ่ม                    

มีความกล้าแสดงออกมากข้ึน   กลุ่มมีการติดต่อจําหน่ายสินค้านอกพ้ืนที่  จังหวัดยะลา  ส่วนในปี 
2553 ได้มีการจําหน่ายสินค้าออกต่างประเทศ (มีคนมารับสนิค้า)ได้แก่ ประเทศสิงคโปร์  และ
มาเลเซีย  ตอนน้ีกลุ่มมีการจัดแสดงสินค้าและจําหน่ายสินค้ามากขึ้นกว่าเมื่อก่อน...” 

 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2, กลุ่มที่ 3 กลุม่ผูผ้ลิตประเภทผ้า  

และเครื่องแต่งกาย กลุ่มที ่2  และกลุ่มผูผ้ลติประเภทสมุนไพร กลุ่มที ่1 กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
    “...ผู้นํากลุ่มมคีวามรู้เพ่ิมขึ้น และสามารถนําความรู้ที่ได้รับไปถ่ายทอดต่อ

ยังสมาชิกกลุ่มได้  เมื่อก่อนผูน้ํากลุ่มพูดไม่เป็น แต่ตอนน้ีพูดเก่งข้ึน และมีความกล้าแสดงออกมากข้ึน     
มีความมั่นใจ ความกล้าในการติดต่อประสานงานกับหน่วยงานภายนอกพ้ืนที่และต่างประเทศ                
กลุ่มได้รับการสนับสนุนมากขึ้น  มีการออกงานแสดง/จําหน่ายสินค้าบ่อยขึ้น...” 

 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการเปลี่ยนแปลงขององค์กรพบว่า องค์กร

กลุ่มมีการเปลีย่นแปลงในหลายๆด้าน  ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น  โดยที่ผูนํ้ากลุ่มมีการ
เปลี่ยนแปลงในด้านความรู้ที่เพิ่มขึ้นและสามารถนํามาถ่ายทอดให้กับสมาชิกในกลุ่มได้พัฒนาอีกด้วย  
มีความกล้าแสดงออก และกล้าในการติดต่อประสานงานกับหน่วยงานต่างๆ  ในเรื่องการตลาดกลุ่มมี
การจําหน่ายสินค้าในตลาดนอกพ้ืนที่และตลาดต่างประเทศ  มีการจัดมหกรรมแสดงสินค้าบ่อยขึ้น  
ยอดขายของกลุ่มเพ่ิมมากขึ้น โดยในแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ ดังน้ี 

    1. ผู้นํากลุ่ม  มีความรู้เพ่ิมขึน้  มีความกล้าแสดงออก และสามารถนํา
ความรู้ที่ได้รับมาถ่ายทอดใหก้ับสมาชิกในกลุ่มได้พัฒนาอีกด้วย ซึ่งต่างกับเม่ือก่อนแม้แต่ผู้นํากลุ่มก็ไม่
กล้าแสดงออกเพราะไม่มีความรู้  หลังจากได้รับความรู้ก็มีความมั่นใจเพ่ิมขึ้น มคีวามกล้าในการติดต่อ
ประสานงานกับหน่วยงานต่างๆ  

    2. การตลาด กลุ่มมีการติดต่อจําหน่ายสินค้ากับตลาดนอกพ้ืนที่ และมี
การติดต่อจําหน่ายสินค้ากับตลาดต่างประเทศ ได้แก่ ประเทศสิงคโปร์ มาเลเซีย ฯลฯ  จงึทําให้
ยอดขายของกลุ่มเพ่ิมมากขึ้น มีการจัดมหกรรมแสดงสินคา้บ่อยขึ้น 

 
   5) ความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บรรจุภัณฑ์ของกลุ่ม  ซึ่งข้อมูลจากการ

สัมภาษณ์กลุ่มผู้ผลิตได้กล่าวไว้ดังน้ี 
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    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1  กล่าวในเร่ืองการพัฒนาผลิตภัณฑ์
และบรรจุภัณฑ์ไว้ว่า 

 
    “...ตอนน้ีกลุ่มมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง  เพราะเวลาออกไป

ขายข้างนอกต้องมีการแพ็คสนิค้าให้สวยและได้มาตรฐาน  แต่ถ้าขายกันเฉพาะภายในก็จะขายกันเป็น
กิโลราคาจะถูกกว่า เพราะราคากล่องค่อนข้างสูง...” 

 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 กล่าวว่า 
 
    “...ในส่วนของมาตรฐานสินคา้  ตอนน้ีกลุ่มได้มาตรฐานสินค้าเพ่ิมขึ้น               

ซึ่งทําให้กลุม่มอีอเดอร์ในแต่ละวันเป็นจํานวนมาก  แต่ไมส่ามารถรับออเดอร์ได้ทุกออเดอร์เพราะมี
วัตถุไม่เพียงพอต่อความต้องการ...” 

 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 3  กล่าวว่า 
   
    “...ตอนน้ีกลุ่มมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง                   

มีผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากขึ้น  มีผลไม้ตามฤดูกาลเพ่ิมขึ้นมา  เช่น ทุเรียนกวน  สม้แขก ตะลิงปลิง...” 
 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ พบว่า 

กลุ่มมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง  สมาชิกมีการอบรมทักษะฝมีือในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์  ทาํให้สินค้าของกลุ่มได้มาตรฐานตรงกับความต้องการของตลาด โดยแต่ละ
ประเด็นสามารถอธิบายได้ดังน้ี 

    1. มีการส่งสมาชิกอบรมในเรือ่งการพัฒนาผลิตภัณฑ์  ทําให้กลุม่มี
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายขึน้   

    2. กลุ่มมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่สวยและได้มาตรฐาน ตรงกับความ
ต้องการของตลาด  ด้วยบรรจุภัณฑ์จึงทําให้สินค้ามีราคาเพ่ิมขึ้น หากขายกันภายในจึงมักไม่ใช้บรรจุ
ภัณฑ์ ส่วนบรรจุภัณฑ์สวยๆ จะใช้ในกรณีทีซ่ื้อให้ผูใ้หญ่ หรือซื้อเป็นของฝาก  

    3. ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้รับมาตรฐานเพ่ิมขึ้น  ผลิตภัณฑ์จึงเป็นที่ยอมรับ
ของตลาดมากขึ้น ทําให้มีออเดอร์เพ่ิมมากขึ้นตามไปด้วย แต่กลุ่มก็ยังไมส่ามารถรับได้ทุกออเดอร์
เน่ืองจากมีปัญหาในเร่ืองของวัตถุดิบที่ไม่เพียงพอ 

 
  1.1.2 ทักษะ ได้แก่ 1) ทักษะที่เกิดจากการทดสอบตลาด 
 
   1) ทักษะที่เกิดจากการทดสอบตลาด ซึ่งข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ผลิตได้

กล่าวไว้ดังน้ี   
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    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 และกลุม่ที่ 3 กล่าวสอดคล้องกันใน
เร่ืองของทักษะจากการทดสอบตลาดไว้ว่า  

 
    “...กลุ่มได้ความรู้ทางด้านการตลาดและแหล่งตลาดมากขึ้น  จากการได้

ออกร้านแสดงสินค้าได้  ทําให้กลุ่มหูตากว้างขวางข้ึนด้วย...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 และกลุม่ผู้ผลิตประเภทสมุนไพร 

กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
    “...การได้ไปทดสอบตลาดครั้งน้ัน  ถือเป็นประสบการณ์ทีดี่ของกลุ่ม ได้

เห็นช่องทางการตลาดใหม่ๆ  กลุ่มลูกค้าใหม่ๆ …” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กลุ่มที่ 2 และกลุม่ผู้ผลิต

ประเภทศิลปะประดิษฐ์ กลุม่ที่ 1 กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
    “...กลุ่มได้เรียนรู้วิธีการกําหนดราคา  รู้ว่าสินค้าในตลาดมีหลายแบบ

หลายราคา  ซึ่งจะเป็นข้อมูลในการทําการผลิตและเลือกตลาดทีข่ายให้เหมาะสมกับราคาและคุณภาพ...” 
 
    จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการนําทักษะที่เกิดจากการทดสอบตลาด

พบว่า การทดสอบตลาดของกลุ่มผูผ้ลิต เป็นการสร้างประสบการณ์ตรงให้กับกลุ่ม ทําให้กลุ่มได้เห็น
ช่องทางการทําตลาดใหม่ๆ และกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ   ถือเป็นการสร้างนักขายและวิจัยตลาดไปพร้อมๆกัน   
เป็นการสร้างความรู้เร่ืองตลาดจากการปฏิบัติจริง  โดยในแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ดังน้ี 

    1. สร้างประสบการณ์ตรง การทําการทดสอบตลาดด้วยตนเองนั้น                
เป็นการสร้างประสบการณ์ตรง และทําให้กลุม่เห็นช่องทางการทําการตลาดใหม่ๆ  

    2. สร้างนักขายและวิจัยตลาดไปพร้อมๆกัน  เป็นการสร้างความรู้เร่ือง
การตลาดจากการปฏิบัติจริง  ทําให้กลุ่มมีโอกาสท่ีจะขยายช่องทางการจําหน่ายสินค้าให้กว้างขึ้น   
ทําให้เห็นช่องทางการตลาดใหม่ๆ รวมทั้งมขี้อมูลแหล่งผู้ซือ้  ทําให้รู้ว่าราคาสินค้าที่กลุม่ผลิตเขาขาย
ในตลาดเป็นอย่างไร  และกลุ่มควรกําหนดราคาสินค้าของตนเองอย่างไร  นอกจากน้ัน ยังเป็นการ
ฝึกฝนการเจรจาการค้า  การเจรจาต่อรองราคา  การส่งเสริมการขาย  การอธิบายสินค้าให้เขาซื้อ 

 
 1.2  การประเมินผลลพัธ์ทีเ่กิดขึ้นต่อองคก์ร  ประกอบด้วย ด้านการบริหารจัดการ  

ด้านการผลิต  และด้านการตลาด 
  1.2.1 ด้านการบริหารจัดการ  ซึ่งข้อมูลจากการสัมภาษณก์ลุ่มผูผ้ลิตได้กล่าวไว้ดังน้ี 
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   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 กล่าวในเรื่องการบริหารจัดการไว้ว่า 
 
   “...สําหรับกลุม่มีการวางแผนในเรื่องการดําเนินธุรกิจ  เราก็ต้องสํารวจว่า

วัตถุดิบเป็นอย่างไร ดูผลผลิตจากปีที่แล้วว่าก่ีเปอร์เซ็น ถ้าปีที่แล้วออก 80 เปอร์เซ็น  เราก็ต้องทยอย
ซื้อ แต่ปีนี้ไม่ถงึ 50 เปอร์เซ็น เราก็ต้องเก็บระดมทุนแล้วรีบกวาดซื้อ  ตอนน้ีกลุ่มได้เก็บวัตถุดิบมาตุน
ไว้ เลยไม่ค่อยมีปัญหา...” 

 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 และกลุม่ที่ 3 กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
   “...คนที่ทํางาน  เราก็มีเงินปันผลและค่าตอบแทนให ้ ใครไม่ทําก็ไม่ได้ เป็น

ข้อตกลงกันในกลุ่ม  งบการเงินของกลุ่มก็สามารถตรวจสอบได้ มีความโปร่งใส  ทําใหส้มาชิกในกลุม่มี
ความเช่ือใจซึ่งกันและกัน...” 

 
   กลุ่มผูผ้ลิตผ้าและเครื่องแต่งกาย กลุ่มที ่1  กล่าวว่า 
 
   “...ตอนน้ีกลุ่มเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับค่อนข้างมาก  มหีน่วยงานต่างๆ 

เข้ามาช่วยเหลือมากมาย  อาทิเช่น  อบต.  สํานักงานเกษตรจังหวัด  พาณิชย์จังหวัด  สหกรณ์จังหวัด 
พัฒนาชุมชน  ” 

   
   จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการประเมินผลลัพธ์ทีเ่กิดขึน้ต่อองค์กร ในเรื่อง

การบริหารจัดการ  พบว่ากลุ่มมีการจัดสรรเงินปันผล และค่าตอบแทนต่างๆ ให้กับสมาชิกในกลุ่ม             
มีการบริหารงานที่มีความโปร่งใส มรีะเบียบข้อตกลงที่ชัดเจน  มีการวางแผนในการทํางาน  เป็นที่
รู้จักและยอมรับจากหน่วยงานต่างๆ จึงทําให้มีการเข้ามาช่วยเหลือและผลักดันกลุ่มจากหน่วยงาน
ต่างๆ  โดยในแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ ดังน้ี 

   1. การจัดสรรเงินปันผลและคา่ตอบแทน กลุม่มีการจัดสรรเงินปันผลให้กับ
สมาชิกในกลุม่  สําหรับค่าตอบแทนใครทําเยอะได้เยอะ ทําน้อยได้น้อย  หากไม่ทําก็ไมได้ 

   2. บริหารงาน  กลุ่มมีการการบริหารท่ีมีความโปร่งใสข้ึน  เป็นที่น่าเช่ือถือ
และได้รับความร่วมมือจากสมาชิกในกลุ่ม  มีข้อตกลงในกันกลุ่มที่ชัดเจน 

   3. การวางแผน  มีการวางแผนในเรื่องการทํางาน สํารวจวัตถุดิบให้เพียงพอ
ต่อการผลิต โดยมีการเปรียบเทียบจากปีที่ผา่นๆ มา 

   4. กลุ่มเป็นที่รูจ้ักและยอมรับจากหน่วยงานภายในและภายนอกพ้ืนที่                           
มีหน่วยงานอ่ืนๆ เข้ามาช่วยเหลือ ผลักดันกลุ่ม หรือให้งบประมาณในการพัฒนากลุ่ม  ซึ่งตอนน้ีกลุ่ม   
ก็เป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับมากขึ้นอีกด้วย 
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  1.2.2  ด้านการผลิต  ซึ่งข้อมลูจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูผ้ลติได้กล่าวไว้ดังน้ี 
 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 กล่าวในการเรื่องการผลิตไว้ว่า 
 
   “...ตอนน้ีสินค้าเป็นที่ยอมรับจากลูกค้า 100%   มีการนําเข้าไปจําหน่าย

ในบ๊ิกซี  และรา้นขายของฝาก  เมื่อก่อนทําเดือนละวันสองวัน  แต่เด๋ียวน้ีทําเยอะ  เพราะต้องออก
งานเยอะ  ตอนนี้เดือนหน่ึงก็ประมาณ 10 กว่าวัน  ตอนน้ีสมาชิกก็ได้เงินรายวันได้ประมาณ 200 
บาท/วัน ถ้าทําหลายวันก็เป็นพันเลยค่ะ....” 

 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 และ 3 กล่าวสอดคล้องกันว่า 
 
   “...สินค้าของกลุ่มได้รับการยอมรับจากลูกคา้  แต่ยังไม่มีการนําเข้าไป

จําหน่ายในห้างสรรพสินค้า หรือเซเว่น   ผลิตสินค้าไม่ทันเพราะการผลิตของเรายังใช้แรงงานคน และ
วัตถุดิบไม่เพียงพอด้วย  แต่ถ้ามีเคร่ืองมือ เคร่ืองจักรที่ทันสมยัก็จะสามารถเพ่ิมออเดอร์ได้มากขึ้น...” 

 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กลุ่มที่ 1  กล่าวว่า 
 
   “...การวางแผนคือขั้นตอนหน่ึงที่จะแก้ปัญหาของผลิตภัณฑ์  เร่ืองเสื้อก็

เหมือนกัน  ทีจ่ริงแล้วกลุ่มกท็ําหมดเลย ทัง้เสื้อ หมวก ตามออเดอร์  มีการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ขึ้นอีก                
เป็นเสื้อแล้วแต่ออร์เดอร์ ชุดปากีก็ทํา ทําทกุอย่าง....” 

 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทสมุนไพร กลุ่มที ่1 กล่าวว่า. 
 
   “การผลิตของกลุ่มก็ยังไม่เยอะเท่าไหร่ครับ  กลุ่มเราเป็นผลิตภัณฑ์ที่เน้น

ส่วนผสมจากธรรมชาติ  สารเคมีน้อย” 
 
   จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการประเมินผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นต่อองค์กร ในเรื่อง

การผลิต พบว่ากลุ่มมีการวางแผนการผลิตในเรื่องของวัตถุดิบ  มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์
อย่างต่อเน่ือง ทําให้สินค้าของกลุ่มได้รับมาตรฐาน เป็นทีย่อมรับของตลาดมากข้ึน  และสามารถนํา
สินค้าไปจําหน่ายในห้างสรรพสินค้าได้อีกด้วย โดยแต่ละประเด็นสามารถอธิบายได้ดังน้ี 

   1. มีการวางแผนในเร่ืองของการผลิต กลุม่มีการผลิตสินคา้มากขึ้นเพราะต้อง
ออกงานบ่อยขึ้น  การผลิตสินค้าตามออเดอร์ 

   2. กลุ่มมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บรรจุภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง  ทําใหส้ินค้าของ
กลุ่มได้รับมาตรฐานสินค้าเพ่ิมขึ้น  สินค้าจึงเป็นที่ยอมรับของตลาดมากข้ึน  ผลิตภัณฑ์มคีวาม
ปลอดภัย เน้นส่วนผสมจากธรรมชาติ สารเคมีน้อย 
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   3. กลุ่มมีการนําสินค้าไปจําหน่ายในห้างสรรพสินค้า  แต่กย็ังคงมีบางกลุ่มที่
ยังไม่สามารถนําไปวางขายตามห้างสรรพสินค้าได้  เน่ืองจากไม่สามารถผลิตสินค้าได้ทนัตามออเดอร์ 

 
  1.2.3 ด้านการตลาด ซึ่งข้อมลูจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูผ้ลติได้กล่าวไว้ดังน้ี 
 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 1 กล่าวในเรื่องการตลาดไว้ว่า 
 
   “...ยอดขายเพ่ิมขึ้นเท่าตัว จากปีที่แล้ว 100,000 บาท  แต่ปีนี้ได้ถึง 200,000 

บาท…” 
 
   ซึ่งสอดคล้องกับกลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย กลุ่มที ่2 ที่กลา่วว่า  
 
   “...ยอดจําหน่ายของกลุ่มตอนน้ีก็เพ่ิมมากขึ้น  เมื่อตอนสิน้ปี 54 ประมาณ 

2,500,000 บาท...” 
 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร กลุ่มที่ 2 กล่าวว่า 
 
   “...สําหรับกลุม่การตลาดก็ขยายมากข้ึน  ปีหน่ึงขยาย 20 เปอร์เซ็นทุกปี                    

แต่ตลาดย่ิงขยายมาก ก็จะมปัีญหาในเร่ืองของวัตถุดิบค่ะ...” 
 
   กลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กลุ่มที่ 1 กล่าวว่า 
 
   “...กลุ่มออกตลาดบ่อย  ตอนน้ีเสื้อผ้าแฟช่ันอินโดมาเยอะ  ของเราบางทีก็ยัง

สู้เขาไม่ได้ทางด้านของการดีไซต์ ของเขาจะดีไซต์สวยๆ แต่ของกลุ่มไมค่่อยมีปัญหาเพราะสินค้าของ
กลุ่มจะเป็นเสือ้ผ้าปาเต๊ะมากกว่า  แต่เราก็มีเอาของอินโดมาขายบ้างแต่น้อยมาก  ส่วนยอดจําหน่าย
ของกลุ่มเพ่ิมขึน้เกือบ 2 เท่า...” 

   จากการสัมภาษณ์ในประเด็นการประเมินผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นต่อองค์กร ในเรื่อง
การตลาด พบกว่ากลุ่มสามารถขยายตลาดได้มากข้ึนทุกปี  มีการออกร้านจําหน่ายสินค้าบ่อยขึ้น                
มียอดขายเพ่ิมขึ้น สมาชิกก็มรีายได้มากข้ึนด้วย  แต่ก็ยังขาดตลาดที่ย่ังยืน  โดยในแต่ละประเด็น
สามารถอธิบายได้ดังน้ี 

   1. กลุ่มมีการขยายตลาดมากขึ้นทุกๆ ปี ซึ่งแต่ละปีสามารถขยายได้ 20 
เปอร์เซ็น แต่ตลาดยิ่งขยายมาก ก็มีปัญหาในเรื่องวัตถุดิบตามมา   

   2. กลุ่มผู้ผลิตมีการออกร้านจําหน่ายสินค้าบ่อยขึ้น จึงทําให้มียอดจําหน่าย
เพ่ิมขึ้น สมาชิกก็มีรายได้มากข้ึน   

   3. ยอดขายของกลุ่มเพ่ิมขึ้นเป็นเท่าตัว 
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 2. ผลการวิเคราะห์แนวทางในการส่งเสริมและพัฒนากลุม่ผู้ผลิต  ประกอบด้วย 3 ด้าน 
ได้แก่ การบริหารจัดการ  การผลิต และการตลาด  ข้อมูลในส่วนน้ีได้มาจากการสนทนากลุ่ม ในวันที่ 
10 ตุลาคม 2556  เวลา 09.00 – 12.00 น. ณ หอ้งประชุม 2 คณะศึกษาศาสตร์ มีผู้เข้าร่วมสนทนา
กลุ่มจํานวน 13 คน มีการกลา่วถึง 2.1 สภาพปัญหาของกลุ่มผูผ้ลิต  และ2.2 แนวทางในการส่งเสริม
และพัฒนากลุม่ผู้ผลิต  ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 
 
  2.1 สภาพปัญหาของกลุ่มผูผ้ลิต 
 
   2.1.1 ปัญหาเงินทุนหมุนเวียน พบว่ากลุ่มผูผ้ลิตมีความจําเป็นต้องสต็อกสินค้าไว้
จํานวนมาก  เน่ืองจากมีการออกร้านพร้อมกันหลายงาน หรือต้องตุนวัตถุดิบไว้ผลิตในช่วงเทศกาล
ต่างๆ โดยที่กลุ่มผู้ผลิตน้ันมีเงินทุนจํากัดจึงทําให้เกิดปัญหาเงินทุนไม่เพียงพอ ดังที่กลุ่มผูผ้ลิตประเภท
ผ้าและเคร่ืองแต่งกาย กล่าวว่า 
  
    “...ถ้ามีออเดอร์มาเยอะๆ  แต่กลุ่มมีเงินทุนจํากัดในเรื่องของการซื้อวัตถุดิบ
เพ่ิม ในกรณีออกบูธ  ถ้าออกพร้อมกันสัก 2-3 ร้าน ก็ต้องแยกค่ะ จึงต้องหาทุนมาเพ่ิมแล้ว  แบบว่า
สินค้าไม่พอ  ปกติกําลังการผลิต   แต่ละเดือนก็หลายรอบ  เช่น สินค้าที่ขายในงานประมาณ 200 ช้ิน  
เสื้อผ้า  ผ้าคลมุผม  หมวก มลูค่าประมาณสองแสนบาทต่องาน  ถ้าไป 3 งานก็จะเกิดปัญหาเลยครับ 
ซึ่งปัญหานี้ก็เจออยู่บ่อยๆ เพราะว่าสิ่งที่เราส่งประจําก็มีอยู่แล้ว...” 
  
    คล้ายคลึงกับกลุ่มผูผ้ลิตประเภทอาหาร ที่กล่าวว่า 
 
    “...กลุ่มมีการ Stock สินค้าไว้เยอะ  ก็เลยเจอปัญหาทุนหมุนเวียนเหมือนกัน  
เพราะว่าตอนที่ไปขาย 6 เดือนต่อครั้ง  ต้องตุนค่าแรง  ตุนวัตถุดิบไว้เพ่ือที่จะส่งในเดือนรอมฎอน  
ทุนน้อยไม่สะดวกเลย ก้าวไม่ไกล...” 
 
   2.1.2  ปัญหาวัตถุดิบ  พบว่าผลิตภัณฑ์บางชนิดมีการใช้วัตถุดิบตามฤดูกาล                 
บางช่วงที่วัตถุดิบขาดแคลน แล้วกลุ่มไม่ได้สต็อควัตถุดิบไว้ จึงส่งผลทําให้ต้องหยุดการผลิตไปด้วย  
ดังที่ กลุ่มผูผ้ลติประเภทอาหาร กล่าวว่า 
 
    “...บางช่วงที่ออกทะเลไม่ได้ จึงทําให้เกิดปัญหาขาดวัตถุดิบในการผลิต               
แต่ละคร้ังกลุ่มจะสั่งวัตถุดิบประมาณ 30 กิโลกรัม  ซึ่งประธานเป็นคนสั่ง  แล้วเราเป็นคนผลิต             
ซึ่งเวลามีงานก็จะสั่งวัตถุดิบเยอะ  และบางคร้ังวัตถุดิบก็ไม่เพียงพอ  กลุม่จึงมีความจําเป็นต้องซื้อ
วัตถุดิบมาตุนไว้ ในส่วนน้ีก็ทาํให้เกิดปัญหาด้านเงินทุนตามมา  เพราะถา้เป็นจําพวกนํ้าพริกกุ้งเสียบ  
ก็ต้องสั่งวัตถุดิบมาจากฝั่งอันดามัน...” 
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   2.1.3  ปัญหาการตลาด  พบว่ากลยุทธ์ของคู่แข่งทางการตลาดใช้วิธีการท่ีสอดคล้อง
กับค่านิยมของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพรยังใช้ในวงแคบ เพราะในเรื่องของมาตรฐานสินค้า
ที่ยังไม่มีงานวิจัยมารองรับเก่ียวกับเร่ืองผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม  ทําให้ความน่าเช่ือถือในตัวผลิตภัณฑ์ลด
น้อยลง ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่จะขายในพ้ืนที่ไม่ค่อยได้ นอกพ้ืนที่จะขายดีกว่า  โดยรวมด้านการตลาด
ผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารและเสื้อผ้าจะเจาะตลาดง่ายกว่า ดังที่กลุ่มผู้ผลิตประเภทอาหาร กล่าวว่า 
 
    “...ก็ต้องนําสินค้าไปขายเองตามงาน  กลุ่มมีสมาชิกประมาณ 25 คน  ทีร่่วม
ทํากันจริงประมาณ 4-6 คน ปกติไม่ได้ทําทุกวัน  แต่ถ้ามีงานก็ทําทุกวัน วันหน่ึงประมาณ 10 ลัง/รอบ  
มีประมาณ 140 กระปุก/ลัง  ซึ่งสินค้าจํานวน 10 ลังใช้เวลาผลิตประมาณ 4 วัน ได้จํานวน 1,400 
กระปุก  ขายสง่กระปุกละ 28 บาท ขายปลีก กระปุกละ 35 บาท  3 กระปุก 100 บาท แต่ก็สูก้ระปุก
ละ 10 บาทไมไ่ด้ เจอปัญหาคู่แข่ง  12 กระปุก 100 บาท  ของจังหวัดระนอง  เขาขายกระปุกละ 10 
บาท  เพราะบางคนทานน้อย แล้วมันก็สะดวก อร่อยไม่อร่อยก็แค่ 10 บาท  แต่คนที่เคยทานของเรา  
เขาก็ยังซื้อของเรา  ที่เจอกันในงานอีเว้นท์ต่างๆ ตอนน้ีก็มี 2 เจ้า  คือของระนองและสุราษฎร์ธานี                  
แต่ที่น่ันเขาก็บอกว่าของเขามีฮาลาลด้วยนะคะ ในกรุงเทพยังมีเลย  ของกลุ่มเราขายตลาดทั่วประเทศ  
ส่วนตลาดในพ้ืนที่ขายได้ไม่เท่าไหร่ค่ะ  ที่ศูนย์โอทอปหน้าอาชีวะ ก็ได้ไม่เท่าไหร่  ขายไม่ค่อยดี                
แต่เวลามีงานจะขายได้  เช่น งานกาชาด  งานมอ. งานที่ซีเอส  จะใช้วิธีการฝากขาย  เราจะมีตัวแทน
อยู่แล้วที่ศูนย์โอทอป พอเวลาออกบูธก็จะมีการฝากขาย  แต่ถ้าให้ไปตลาดต่างประเทศไม่ไป ขายในนี้
แหละดีแล้ว  ต่างประเทศขายดีแต่หมดค่าใช้จ่ายอย่างอ่ืน  ตลาดมาเลเซยี ศอ.บต. ก็ดูแลอยู่ ปีนัง กันตัง  
แต่ไปขายของกินดีกว่า  ถ้าอย่างแชมพูเข้าไม่ได้เลย  ก็อย.ของไทย  กบัของมาเลเซีย ก็ต่างกันแล้ว...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทสมุนไพร กล่าวว่า 
 
    “...ส่วนมากผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผมใช้กันในวงแคบ  เร่ืองที่จะไปสู้กับบริษัท
ใหญ่ๆ  มันไม่มทีางอยู่แล้ว  เพราะเขามีการโฆษณา  และของเราความน่าเช่ือถือก็น้อย  ขนาดในกลุ่ม
ผมมีสมาชิก 30 กว่าคน  ยังใช้กันไม่ถึงคร่ึง  เพราะบางคนบอกว่ามันจะดีจริงหรือเปล่า  ทั้งที่ว่าของ
เราสารเคมีน้อยกว่า  งานที่ผมไปขาย เช่น งานชักพระที่โคกโพธ์ิ ส่วนใหญ่จะเป็นงานในพ้ืนที่มากกว่า   
ไม่ได้ออกงานท่ัวประเทศและต่างประเทศเหมือนกลุ่มอาหารและเสื้อผา้  เคยไปออกอยู่คร้ังสองคร้ังที่
เมืองทองและอิมแพค มันไมคุ่้มครับ  ไหนจะค่าที่พัก ค่ากิน  ขายได้นะครับไม่ใช่ขายไมไ่ด้  สินค้าของ
เขามีนายแพทย์การันตี ผ่านการวิจัย  ของผมก็มีอยู่คร้ังหน่ึงที่อาจารย์ในมอ.พานักศึกษาไปเรียนอยู่
พักหน่ึง  แต่กส็ู้ของเขาไม่ได้เพราะของเขาเป็นห้องวิจัย  กลุ่มผมผลิตภัณฑ์แชมพู สมนุไพรที่ผสมคือ
สะบ้าและดอกอัญชัน เพราะเราใช้อัญชันเป็นสี  ผลิตภัณฑ์อ่ืน ก็มีครีมนวดอัญชัน  สบู่เหลวมะเฟือง  
ตอนน้ีก็ทําเป็นสบู่ก้อนซึ่งมีอยู่ 3 อย่าง คือ ผงถ่าน มะเฟือง และมังคุด   
    ในส่วนของกําลังการผลิตก็ไม่เยอะครับ  ช่วงหลังน้ีต่างคนต่างก็ยุ่งกัน  แล้วก็
เร่ืองเหตุการณ์มั่งไม่ค่อยได้ออกตลาดเท่าไหร่  ก็จะมีออกบ้างงานที่จะถึงน้ี ก็คืองานชักพระที่โคกโพธ์ิ  
วันที่ 20 นี้  แล้วก็งานของปัตตานี งานกาชาด  บางทีก็มีงานที่สหกรณม์าถามว่ามาไหม ถ้าสมาชิก
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กล้ามาผมก็กลา้มาส่ง  แต่บางทีสมาชิกก็ไมก่ล้ามา  ผมยังเคยพูดกับทางกลุ่ม  มันมีกลุม่ข้างๆน่ีนะ 
เขาทําอาหารให้ขายควบคู่กันไป  ของกินน้ันขายได้  และก็มีวางขายโอทอป หน้าอาชีวะด้วย...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิตประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย  กล่าวว่า  
    
    “...กลุ่มของเรามีการรักษาคุณภาพของสินค้า  เจาะตลาดเฉพาะ สํานักงาน 
โรงเรียนปอเนาะ  โรงเรียนรัฐ ก็มีเหมือนกัน  พอช่วยได้ขายตามโรงเรียนได้ตามออรเ์ดอร์ 200 ใบ 
500 ใบ ตามจํานวนเด็กผู้ชาย จะนะ 500 ใบ เพ่ิมมาเรื่อยๆ สงขลา กระบ่ี พังงา  ไปทั่ว พอดีลูกศิษย์
เยอะ  คู่แข่งไม่เยอะ  เพราะส่วนใหญ่เขาจะเน้นตลาด...”   
 
   2.1.4  ปัญหาการผลิต  กลุ่มมีการเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่ๆ  ในการผลิต จึงทําให้กลุ่ม
ผลิตสินคา้ได้มากข้ึน  เป็นผลให้ราคาสินค้าตกตํ่าลงมาก  ราคาค่าจ้างของสมาชิกน้อยลง  แต่โดยรวม
ยอดขายก็เพ่ิมขึ้นจากปีที่ผ่านมาเพราะผลิตได้เยอะ  แต่ก็ยังคงมีบางกลุ่มที่มีกําลังการผลิตน้อย  และ
ยังไม่เพียงพอกับความต้องการของตลาด  เน่ืองจากการผลิตที่ยังใช้แบบด้ังเดิม คือใช้แรงงานของ
สมาชิกกลุ่ม  ยงัไม่มีการใช้เครื่องทุ่นแรง  จงึทําให้ผลิตสินค้าได้ในจํานวนไม่เพียงพอต่อคําสั่งซื้อ     
กลุ่มยังไม่สามารถผลิตสินค้าในปริมาณที่เพียงพอและทันเวลาตามที่ตลาดต้องการ  จึงทําให้กลุม่ต้อง
พลาดโอกาสและไม่สามารถขยายตลาดได้  ดังที่กลุม่ผูผ้ลติประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย กล่าวว่า 
 
    “...เร่ืองหมวกน้ีปัญหาใหญ่  เพราะหมวกตอนน้ีทําด้วยคอมพิวเตอร์  ปัญหา
ก็คือในเรื่องของราคาผลิตภัณฑ์ตกตํ่า เพราะหมวกมีเยอะ  ผลิตน้ันผลิตได้  แต่มีปัญหาผมต้องตามแก้
ตลอดเลย  ทางแก้ตอนน้ีหมวกของเราไม่ได้ส่งตลาด  แต่เราจะส่งไปตามโรงเรียน  เราเป็นคนนําทาง
ในเรื่องเครื่องจักร  เราจะชอบความรู้แพร่ตลาด  ตอนน้ีประมาณ 200 กว่าเคร่ืองใน 3 จังหวัด เยอะที่สุด 
ใน ต.กะมิยอ  แรกๆมา 4 เคร่ือง  เคร่ืองหน่ึงประมาณ 700,000 บาท  อยู่ที่หัวว่ากี่หัว ซึ่งการใช้
เครื่องจักรเข้ามาในการผลิตน้ัน ส่งผลให้ราคาค่าจ้างน้อยลง  แต่ผลิตได้ในปริมาณมากโดยที่รายได้ก็
ขึ้นอยู่กับปริมาณการสั่งซื้อ...”   
 
    หน่วยงานราชการ การค้าภายใน  กล่าวว่า 
   
    “...พอผลิตภัณฑ์เร่ิมติดตลาดที่นี้เหมือนว่าความต่อเนื่องในการผลิตไม่ได้  แต่
ปลายทางเขาขายอย่างต่อเน่ือง พอมีคนมาซื้อ เขาก็บอกว่าของยังไม่มา อาทิตย์จึงจะมาส่ง  ซึ่งมันไม่
ต่อเนื่อง สินค้าเราแทนที่จะได้กระจายทั่วไป กลับ drop อยู่ตรงน้ัน  เดือนสองเดือนมาที  ปลายทางที่
เขาซื้ออยู่เป็นประจําเขาก็เบ่ือเลยเปลี่ยนเจ้าอ่ืน  จึงเป็นผลทําใหผู้้ผลิตขาดรายได้ไปเยอะ  ซึ่งเหตุ
ผลต่างๆท่ีฟังมา ก็อาจจะเพราะว่าผู้ผลิตไม่ได้รวมตัวกัน ว่างไม่พร้อมกัน จึงทําให้ปลายทางเดือดร้อน...” 
 
   2.1.5  ปัญหาบรรจุภัณฑ์  พบว่ากลุ่มมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่มีมาตรฐานและ
สวยงามแต่กลุ่มกลับไม่ค่อยได้นํามาใช้  เน่ืองจากราคาสูง จึงทําให้ราคาของผลิตภัณฑ์นั้นสูงข้ึนตามไป
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ด้วย  รวมทั้งเมื่อกลุ่มได้รับมาตรฐานของผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึ้น กลุ่มก็ต้องทาํการเปลี่ยนโลโก้ใหม่  ซึ่งมี
ค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง  ดังที่กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทผ้าและเครือ่งแต่งกาย กลา่วว่า 
 
    “...เราได้ทํากล่องแล้ว ได้เงินจากโครงการฯ  แต่มันไมค่่อยได้ใช้ มันราคาสูง
ใบนึง 230บาท ขาย 400 บาท หรือ380 บาท  ต้องทํากลอ่งให้ดีให้สวย  พอผ่านมาปีกว่าๆสองปี  ไม่
ใช้แล้ว  กล่องจะใช้กรณีซื้อไปฝากผู้หลักผู้ใหญ่  แต่ถ้าขายตลาดธรรมดาไม่ใส่แล้ว...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทสมุนไพร กล่าวว่า 
 
    “...กลุ่มผมก็มปัีญหาเรื่องบรรจุภัณฑ์  แต่ก่อนบรรจุภัณฑ์แบบดอกเห็ด มีฝา
เปิด   คนซื้อเขาต้องการบรรจุภัณฑ์สวยๆ  ในเรื่องของโลโก้ของเรามันยังไม่นิ่ง สต๊ิกเกอร์ค่าบล็อก
แพง  พอเราได้มาตรฐานเพ่ิมเติม เช่น ได้ มผช. เราก็ต้องทําสต๊ิกเกอร์ใหม่ต้องใส่ มผช.เข้าไป  อีกสัก
พักได้ 4 ดาว ก็ต้องทําใหม่อีก...” 
 
   2.1.6  ปัญหาค่าขนส่ง  เน่ืองจากค่าขนส่งที่แพงขึ้นกว่าในอดีตค่อนข้างมาก จึงส่งผล
ให้กลุ่มต้องแบกรับภาระในส่วนน้ี  แต่หากต้องการค่าขนส่งที่ถูกลงก็จะต้องแลกกับความสะดวกใน
การขนส่ง  ดังที่กลุ่มผู้ผลิต ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย กล่าวว่า 
 
    “...กลุ่มของเรา ส่งของไปเชียงใหม่ปกติ 1,500 บาท เพ่ิมข้ึนมาเป็น 1,700 
บาท และวันน้ีก็เพ่ิมขึ้นมาอีกเป็น 1,900 บาท  ค่าบริการปกติ 200 บาท เพ่ิมขึ้นมาอีก 50 บาท เป็น 
250 บาท  น่ีขนาดเจรจาระดับประเทศแล้วนะ ยังได้แค่นี้  คือจากปัตตานีถึงเชียงใหม่รวมเป็น 2,150 
บาท  กรณีเหมาโล  ถามว่ารถไฟราคาถูกไหม  มันก็ถูก  แต่มันมี 2 ขั้นตอน คือ  1. เราต้องไปรอที่
บางซื่อเพ่ือที่จะเปลี่ยนกะไปเชียงใหม่ต่อ น่ีคือปัญหา ในกรณีที่เราไม่มฐีานะที่จะนําสินค้าไปได้
โดยตรง  เหมาโลน่ีคือใส่เหมอืนตู้คอนเทนเนอร์ เป็นแบบเหมาตู้ ปกติเสื้อผ้าใส่ได้ 6 กระสอบจะเต็มตู้
พอดีคือ  1 โล ราคา2,110 บาท น่ีคือราคาโอทอป ถ้าราคาธรรมดาแพงกว่าน้ี กรณีขนส่งทางเคร่ืองก็
ถูกไม่แพง แต่จากปัตตานีไปหาดใหญ่เหมาแท็กซี่ไป 700 บาท แล้วก็บวกกับค่าโอทอป ประมาณกิโล
ละ 7.50 บาท ประมาณน้ันค่ะ  แต่พอถัวเฉลี่ยแล้วก็เท่าๆกัน  ส่วนไปรษณีย์จะส่งถึงที่ เมื่อก่อนบวก 
200 บาท เด๋ียวนี้บวก 250 บาท  แต่ถ้าไปรถไฟ ช่ังกิโล ถ้าปริมาณเยอะก็จะได้ราคาถูก  ของกลุ่ม 4
กระสอบ 600 กว่าบาท  ประมาณ 120 โล  ค่าขึ้น 20 บาท/กระสอบ ค่าลง 20 บาท/กระสอบ คือ
โดนทั้งข้ึนทั้งลงค่ะ  คิดแล้วขึน้ 80 บาท ลง 80 บาท  ก็เป็น 160 บาท บวกกับค่าเหมาแท็กซี่อีก 700 
บาท  ก็ถึงบางซื่อ กรุงเทพ  เราก็ต้องจ้างคนมารับของไปที่เมืองทองอีก กระสอบหน่ึงก็ประมาณ 100 
กว่าบาท  ในสว่นของรถบริษัทขนส่งทั่วไปเขาไม่ได้ส่งให้เราถึงที่  เราต้องไปรับที่บริษัท  แต่ถ้าลงมา
จากกรุงเทพ สส.ทัวร์จะถูก  แต่เราก็ต้องมารอของ เพราะเขาไม่มีสาขาในปัตตานี  เราก็ต้องคอย
ประสานกับเขาว่าของมาถึงวันไหน  กระสอบละไม่กี่บาท เพราะเขาจะเอาของใส่รถสิบล้อแล้วก็มาส่ง
ให้ตามอําเภอต่างๆ แต่เขาก็ไม่ไป อ.มายอ เขามาแต่ในเมอืง แล้วก็ต้องไปรีบหาดใหญต่่อ  พอมาถึง
เขาก็จะโทรมาบอกว่าของคุณมาแล้วนะ อยู่สายนี้ เราก็ต้องรีบว่ิงตามเขา...” 
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  2.1.7  ปัญหาสมาชิกในกลุม่  การเข้ามามีส่วนร่วมของสมาชิกในการผลิตกับกลุ่มมี
น้อยลง  สาเหตุมาจากปัญหาความไม่สงบในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้  สมาชิกไม่กลา้ออกพ้ืนที่
เพราะกลัวเหตุการณ์ความรุนแรง  ต้องให้ผูนํ้าหรือประธานเป็นคนออกเอง  อีกทั้ง ส่วนใหญแ่ล้ว
สมาชิกกลุ่มทําเป็นรายได้เสริม จึงไม่ได้ให้ความสําคัญในสว่นของการประชุมกลุ่มเท่าทีค่วร เพราะ
สมาชิกจะสนใจในงานหลักของเขามากกว่า ความเสียสละ การมีส่วนร่วมต่างๆ ก็ลดน้อยลง และอีก
สาเหตุหน่ึงที่ทําให้สมาชิกในกลุ่มแตกแยก คือการบริหารจัดการงบประมาณที่ได้รับมาจากภาครัฐหรอื
เอกชน  เขาก็จะเลือกเฉพาะญาติๆ เข้ามาบริหารจัดการ ดังที่กลุ่มผู้ผลิต ประเภทสมุนไพร กล่าวว่า 
 
    “...อย่างกลุ่มของผมนะ มีสมาชิก 30 คน พอเวลาทํางานจริงคนนู้นไม่ว่าง 
คนน้ีก็ไม่ว่าง  มาทําจริงไม่ถึง 10 คน เหมือนกับของอีกกลุ่มน่ันแหละ  5-6 คนทีม่าจริงๆ คือจําหน้า
ได้ เรียกได้ว่าเป็นตัวยืนของกลุ่ม  เหมือนอยา่งวันน้ีเจ้าหน้าที่โทรมา ก็บอกว่าไม่ว่างมั่ง อะไรมั่ง มัน
หลายอย่าง  เหมือนกับตอนจะไปออกตลาด  ก็กลัว แต่เราก็ไปการันตีเขาไม่ได้นะ  ไปขายที่ปัตตานี
เด๋ียวระเบิดมั่งอะไรมั่ง  ผมบอกไม่ได้ คุณเป็นสมาชิกคุณต้องมา เด๋ียวผมขับรถมาส่งนะ  แค่ให้เขามา
อยู่ที่บูธ  เขาบอกว่าเน่ีย ถ้าเกิดระเบิดขึ้นจะว่าไง  มีคนรับรองเหรอ  กลุ่มผมทําเป็นเพียงแค่รายได้
เสริม  ไม่ใช่รายได้หลัก เพราะเขาก็จะมีอาชีพหลักของเขาอยู่แล้ว เช่น กรีดยาง  บางทีจะมาประชุม  
ทางที่เขาจัดประชุมเขาก็ให้คา่พาหนะ ค่ารถค่านํ้ามัน  บางทีก็ 150 บาท 200 บาท แลว้แต่ระยะทาง  
แต่สมาชิกจะบอกว่าไปได้แค่น้ีเขาอยู่กรีดยางที่บ้านดีกว่า  บางครั้งตอนเข้าประชุม เขาก็มีเลี้ยงอาหาร
กลางวัน ถ้าประชุม 3 วันเขาก็มีที่พักให้  แต่สมาชิกมาบอกว่าค่ารถก็ยังไม่ให้เลย  บางคนขี่มอเตอร์
ไซต์ยังเสียค่านํ้ามันไม่เท่าไหร่ แต่บางคนขับรถยนต์ต้องเสียค่านํ้ามันแพงกว่า  แล้วสมาชิกก็มาบ่นว่า
ไม่ได้อะไรเลย  ประธานกลุ่มจึงต้องชดเชยค่านํ้ามันรถให้เขา  แต่มันก็มอียู่ในกฎระเบียบว่าเป็นค่า
พาหนะ  แต่ก็ให้เขาเบิกตามจริง  จริงๆแล้วก็มองว่าสมาชิกเขาก็เสียสละนะ  เพราะเขากรีดยางได้
เยอะกว่าน้ัน  แต่น้ันที่ผมมองว่ามันเป็นปัญหาของสมาชิก...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทอาหาร (ลูกหยี) กล่าวว่า 
 
    “...ในเรื่องของการพูดคุยกับสมาชิกในกลุ่มมนัไม่ง่ายหรอกค่ะ ยิ่งเศรษฐกิจ
แบบนี้มันก็ยิ่งมีปัญหา  ส่วนใหญ่ก็จะคุยกนัก็เร่ืองงานของเขา  เขาบอกว่าเขาก็ต้องทํางาน สมาชิกไม่
ค่อยมีส่วนร่วมเท่าไหร่  แต่พอเร่ืองเงิน ปันผล จะเอาเร็วๆ  ถ้าเทียบการเสียสละของสมาชิกเมื่อก่อน
กับตอนน้ี เมื่อก่อนดีกว่าค่ะ  เพราะเมื่อก่อนเขายังไม่รู้เร่ืองอะไร  งานของเขาก็ยังไม่ต้องกระตือรือร้น
เท่าไหร่  แต่สมัยน้ีต้องกระตือรือร้นเรื่องงาน 
 
      แต่บางกลุ่มน้ัน  พบว่าสมาชิกมีการพูดคุยกันง่ายขึ้นกว่าเดิม  นัดง่ายขึ้น               
มีความสามัคค ี สมาชิกมีความกล้าหาญ และมีความรับผิดชอบขึ้น  มีความรู้เพ่ิมขึ้นทําให้กล้าคิดกล้า
พูดมากขึ้นกว่าเมื่อก่อน  ดังที่กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทอาหาร (น้ําพริก) กล่าวว่า 
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    “...สําหรับของกลุ่มน้ัน  คุยกันง่ายกว่าเก่า เช่น  เมื่อก่อนสมาชิกไม่ค่อยได้มา
ทําอะไรร่วมกันแบบน้ี  เด๋ียวน้ีพอจะทํานํ้าพริกก็โทรไป ถา้ไม่ว่างก็เอาคนใหม่ๆ มาแทน  กลางคืนก็ทํา  
แต่ถ้าให้มาประชุมไม่ค่อยจะมา  ในส่วนของเงินปันผลน้ัน  เราก็จะอธิบายให้สมาชิกเข้าใจอย่าง
ชัดเจนว่าคนที่มาทําจะได้เยอะ  คนที่ไมท่ําก็ไม่ได้  คุยง่ายเขาก็ยอมรับ  แล้วในเรื่องของการประชุม
เขาก็ไม่ได้คุ้นเคย  แต่ถ้ามีประชุมในหมู่บ้านเขาจะมา  แต่ถ้าโรงแรมน้ีไมม่า  ถึงแม้บอกว่าให้มาฟัง
อย่างเดียวเขาก็ไม่มา  เขาบอกว่ากลัว เวลาเขาถามอะไรแล้วตอบไม่ได้  แค่ให้แนะนําตัว ยังไม่กล้า
บอกว่าช่ืออะไรเลย  สมาชิกบางคนที่เป็นมุสลิม เขาบอกว่าเขาพูดภาษากลางไม่แข็งแรง เขาจึงไม่
อยากจะมา  เขารู้เร่ืองอยากจะตอบ  แต่พูดออกมาไม่ได้  สําหรับการทาํงานบริหารกลุ่มของเรา  เมือ่ 
5 ปีก่อนกับปัจจุบันน้ี  มีการพัฒนาไปในทางท่ีดีขึ้น  เมื่อก่อนประธานเองก็ยังไม่กล้าพูด  มีประชุมก็
อยู่ข้างหลัง  พอเราได้รับความรู้เพ่ิมขึ้นเราก็กล้าที่จะพูดกล้าทํามากขึ้น  เวลามีอะไรก็กล้าทํากล้า
แสดงออก  และประธานกลุ่มก็ได้นําความรูท้ี่ได้ไปถ่ายทอดให้กับสมาชิกในกลุม่  และเขาก็เข้าใจค่ะ...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย (กะปิเยาะ) กล่าวว่า 
  
    “...ก็คล้ายๆ กบัของน้ําพริก  เราทํารายได้ตามการผลิต  แล้วเราก็สัญญากับ
สมาชิกว่า ใครที่ไม่ทําคนน้ันก็ไม่ได้เป็นสมาชิก  เป็นสมาชิกก็ต้องผลิตให้ได้  แต่ของเราแบ่งปีละคร้ัง  
สมาชิกก็มีความกล้าหาญ  มคีวามรับผิดชอบเยอะ  เขาได้รู้เยอะๆ อย่างน้อยได้รู้ว่าสหกรณ์มีความ
สม่ําเสมอ ช่วยเหลือประชาชน  มสีหกรณ์ไว้เป็นแหล่งเงินทุนให้กลุม่ได้ทาํการกู้ยืม  คอยช่วยถ่ายทอด
ความรู้  การคา้ภายในก็รู้จักเหมือนกัน...” 
 
    กลุ่มผูผ้ลิต ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย (สตรีลางา) กลา่วว่า 
 
    “...ของกลุ่มสมาชิกไม่ค่อยมีปัญหา  คือสมาชิกมีความสามัคคี เวลามีการนัด
การตัดเย็บเสื้อผ้า สมาชิกก็จะมาตามนัด ไม่ค่อยขัด  เวลาออกตลาด คนผลิตจริงๆมแีค่ 4 คน ก็คน
เดิมๆน่ีแหละท่ีออกตลาด  ก็คือแม่กับหนู  ส่วนเรื่องการประชุมถ้าแม่ติดประชุมหนูก็มาแทน...” 
 
    หน่วยงานราชการ สถาบันฮาลาล กล่าวว่า 
 
    “...ก็มีโอกาสได้พบกลุ่มหลายๆ กลุม่ใน 3 จังหวัดน้ี  และได้ทํางานร่วมกับ
สภาเศรษฐกิจชาวบ้านปัตตานี  สภาน้ีก็ได้มกีารทําวิจัยในลักษณะน้ีเหมอืนกัน  เร่ิมต้นจากที่เขา
สืบค้นข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ ที่เก่ียวข้อง  ได้ข้อมูลมาทั้งหมดประมาณ 1,500 กว่ากลุ่ม  จากน้ัน
เขานําข้อมูลลงพ้ืนที่สํารวจจริง  สรุปว่ามีกลุ่มที่ดําเนินการอยู่จริงๆ 359 กลุ่ม  เขาก็ได้มีการติดตาม 
สอบถามว่ากลุ่มที่เหลือไปไหน  จึงได้ผลว่าบางกลุ่มจัดต้ังเพ่ือรับงบประมาณ  แต่พอใช้จ่ายงประมาณ
น้ันหมดก็สลายกลุ่มไป  เขาใช้คําว่ากลุ่มจัดต้ัง และได้ร่างโครงการขึ้นมาเพ่ือของบ  มีการไปล่ารายช่ือ
คนในหมู่บ้าน  พอได้ช่ือมาก็ไปของบ แล้วก็นํางบน้ันมาบริหารจัดการ  พองบหมดก็หาย  อีกอันหน่ึงก็
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คือสาเหตุที่กลุม่แตกแยกก็คอื  เวลางบมาเขาก็จะเลือกแต่พวกญาติๆ ของเขามาบริหารจัดการ              
นี่คือปัญหาที่กลุ่มสะท้อนมาจากที่เราได้ไปน่ังร่วมรับฟัง  ก็ปัญหาประมาณอย่างน้ี...” 
 
   2.1.8  ปัญหาความไม่ซื่อสัตย์  พบว่าปัญหาน้ีจะเจอค่อนข้างบ่อย  ผู้ผลติบางรายไม่
มีความจริงใจต่อลูกค้า  สินค้ามีการยัดไส้  มาตรฐานของสินค้าไม่เท่ากันแต่จําหน่ายในราคาเดียวกัน 
ซึ่งผู้ที่ได้รับผลกระทบมากที่สดุก็คือผู้บริโภค   และในเรื่องของการรับปากกับหน่วยงานแล้วไม่ทําตาม
นัด จึงโดนบัญชี  ดังที่หน่วยงานราชการ การค้าภายใน กลา่วว่า 
 
    “...คือเท่าที่เจอ เพราะเราเป็นตัวกลางระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค สิ่งที่เจอ
บ่อยที่สุดในเรือ่งของความซื่อสัตย์ของผู้ผลติ  ตอนเริ่มเปิดตลาดแรกๆ 1-3 คร้ัง เกรด A  พอหลังๆ 
จากเกรด A ลดเป็นเกรด B เกรด C  ทั้งที่ราคาก็ยังคงเหมือนเดิม คนที่ได้รับผลกระทบมากที่สุดคือ
ผู้บริโภค และก็คนกลางที่ติดต่อ  ส่วนผู้ผลติยังได้เหมือนเดิม  แต่พอสักระยะหน่ึง ผู้บริโภคจะไม่สนใจ
แล้ว ทีนี้กม็ีปัญหากันระหว่างคนกลาง ทางหน่วยงานกับผู้ผลิต เราต้องไปคุยกัน  เขาบอกว่าเขาผลิต
กันในเกรดน้ีมาตลอดเลย แต่มีการยัดไส้  อันน้ีคือเรื่องจริง  และที่เห็นชัดๆก็คือผูผ้ลิตทีน่ําสินค้าไป
จําหน่ายมีหลายเกรด  ถ้าเป็นลูกค้าจรโดนเลย  ผู้ขายก็ให้สินค้าเกรดไม่ดีไป ซึ่งตรงน้ีพอลูกค้าซื้อไป 
แล้วไปเทียบกับที่เคยซื้อไปมนัไม่โอเค  ลูกค้าก็มาครั้งเดียวแหละค่ะ ก็ไม่มาอีกแล้ว  จริงๆ แล้วไม่ว่า
จะเจตนาหรือไม่ก็ตาม  เรากจ็ะต้องบอกเขาว่าสินค้าน้ีเกรดอะไร บอกให้ชัด เร่ืองราคาติดป้ายให้
ชัดเจน เช่น เกรด A ราคา 200 บาท  เกรด B ราคา 180 บาท เกรด C ราคา 150 บาท เป็นต้น              
ถ้าเราซื่อสัตย์ต่อตนเอง และซื่อสัตย์ต่อทุกอย่าง มันจะไปได้ดีกว่าน้ี  ส่วนใหญ่ก็เจอแต่ปัญหาอย่างน้ี 
ซ้ําๆ แก้กันอยู่บ่อยๆ แล้วก็มาแก้ที่ปลายทาง จริงๆแล้วมันเป็นปัญหาที่ต้นทาง  
    บางกลุ่มมีการรับปากกับทางหน่วยงานว่าจะไปออกร้าน แต่ก็เบ้ียว อาจจะ
เพราะไม่ทันจริงๆ แต่เขาล็อคที่ไว้แล้ว ทางนูน้เขาก็เสียหาย  เหมือนกับ 3 จังหวัดเขาเล่นรับหมดเลย 
แล้วก็มาดูว่าจังหวัดไหนขายได้ดีก็ไปจังหวัดน้ัน  ซึ่งเป็นการไม่รับผิดชอบ  พอโดนบัญชีดําก็ไปเปลี่ยน
ช่ือกลุ่มใหม ่ นี่แหละสิ่งที่เขาขาดก็คือความซื่อสัตย์…” 
 
  2.2 แนวทางในการส่งเสริมและพัฒนากลุม่ผู้ผลิต   
 
   2.2.1  การบรหิารจัดการ  ควรให้ความสําคัญในเรื่องต่างๆ ดังน้ี 
    1)  ฐานข้อมูลกลุ่ม  หน่วยงานควรมีข้อมูลของกลุ่ม ที่เป็นจริงและเป็น
ปัจจุบัน เพ่ือที่จะสามารถประสานงานได้โดยตรงกับกลุ่มผูผ้ลิต  ควรมีการจัดการฐานข้อมลูกลุ่มอาชีพ 
ซึ่งระบุถึงข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ผลิต  หากหน่วยงานได้ข้อมูลที่เป็นปัจจบัุนก็จะเป็นผลดีในการ
ส่งเสริมกลุม่ต่อไปในอนาคต   
    2)  การดําเนินงานของกลุ่ม สิ่งที่ขาดไม่ได้ที่กลุ่มควรให้ความสําคัญคือเร่ือง
ของการบริการด้วยความเต็มใจ  ม ีservice mind  มีความรับผิดชอบ และความซื่อสตัย์ในผลิตภัณฑ์
ของกลุ่ม  จะสามารถทําให้กลุ่มสามารถยืนหยัดอยู่ได้อย่างย่ังยืน   
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    3)  การเงินการบัญชี  ควรมีการจัดทําบัญชีรายรับ-รายจ่ายของกลุ่ม                
เพ่ือความโปร่งใสและสามารถตรวจสอบได้  มีการจัดสรรเงินปันผลให้กบัสมาชิกในกลุม่ และ
ค่าตอบแทนตามความเหมาะสมโดยวัดจากการทํางาน เพ่ือไม่ให้เกิดการได้เปรียบหรือเสียเปรียบกัน
ภายในกลุ่ม 
    4)  คณะกรรมการกลุ่ม  ควรมีการจัดต้ังคณะกรรมการกลุม่ที่ชัดเจน และ
มอบหมายงานให้กับสมาชิกทกุคนได้มีส่วนรว่มในทุกกิจกรรมของการดําเนินงานต่างๆ 
    5)  ระเบียบ/กติกาของกลุ่ม  ควรมีกฎระเบียบของกลุ่มทีชั่ดเจน และสมาชิก
ในกลุ่มต้องปฏิบัติตามระเบียบกติกาของกลุ่มด้วย 
    6)  ทุนหมุนเวียน  กลุ่มผู้ผลติสามารถกู้ยืมเงินสหกรณ์มาใช้ในการดําเนินงาน
ได้  สําหรับดอกเบ้ียน้ันจะขึ้นอยู่กับสหกรณต้์นสังกัด ว่ากําหนดดอกเบ้ียอย่างไร 
    7)  การจัดหาทุนสนับสนุนจากหน่วยงานภายนอก  ซึ่งในปัจจุบันกลุ่มผูผ้ลิตก็
เป็นที่ยอมรับของหน่วยงานต่างๆ มากข้ึน อีกทั้งยังมีหน่วยงานเข้ามาช่วยเหลือและผลักดันกลุ่ม หรือ
ให้งบประมาณในการพัฒนากลุ่มอีกด้วย  กลุ่มผูผ้ลิตจึงสามารถนําความรู้ที่ได้รับจากการเข้าร่วม
โครงการในการเขียนแผนธุรกิจเพ่ือของบประมาณสนับสนุนจากหน่วยงานต่างๆ ได้  
 
   2.2.2  การผลติ  ควรให้ความสําคัญในเรื่องต่างๆ ดังน้ี 
    1)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ควรมีการส่งสมาชิกเข้าอบรมเพ่ือนําความรู้มา
พัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอย่างต่อเนื่อง 
    2)  การพัฒนาบรรจุภัณฑ์  การทําบรรจุภัณฑ์ควรข้ึนอยู่กับค่านิยมของ
ผู้บริโภคด้วย ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันจะเน้นความสะดวก อาจจะมีการทําแพคเกจเล็กๆท่ีสะดวกต่อการ
พกพา   
    3)  มาตรฐานสินค้า  ค่านิยมของผู้บริโภคในปัจจุบันค่อนข้างเน้นในเรื่องของ
ความปลอดภัย เพราะเขาจะห่วงในเรื่องของสุขภาพ  ผลิตภัณฑ์จึงควรมีมาตรฐานต่างๆรองรับ              
จะเป็นการสร้างจุดขายให้กับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้เช่นกัน  ผลิตภัณฑ์ทีม่งีานวิจัยมารองรับ ก็เป็นการ
สร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ช้ินน้ัน  สร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้บริโภค  ซึ่งสถาบันฮาลาล คณะ
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ เห็นความสําคญัในส่วนน้ี และมีความยินดี
ในการให้คําปรกึษาต่างๆ เช่น การยืดอายุของผลิตภัณฑ์ (อาหาร)  การวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์เพ่ือขอรับ
มาตรฐาน ต่างๆ เช่น อย.  มผช. เป็นต้น ซึง่สถาบันฮาลาลจะทําการวิเคราะห์ให้ฟรี  หากต้องการให้
ผลิตภัณฑ์มีงานวิจัยมารองรับ ก็สามารถส่งไปยังศูนย์วิทยาศาสตร์อาหารฮาลาลตรวจวิเคราะห์   ใน
ส่วนของเคร่ืองสําอางค์ สามารถส่งไปยังคณะเภสัช หาดใหญ่ตรวจวิเคราะห์ได้เช่นกัน 
    4)  การต้ังช่ือแบรนด์และโลโก้  ควรมีการมต้ัีงช่ือแบรนด์และโลโก้ของ
ผลิตภัณฑ์ให้มเีอกลักษณ์ จะทําให้ผู้บริโภคสามารถจดจําผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้ง่ายขึ้น  การที่ไม่มีตรา
ย่ีห้อติดอยู่ที่ผลิตภัณฑ์นั้น กจ็ะมีการต่อราคาเกิดขึ้น  ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์ช้ินน้ันจะดีกว่าผลิตภัณฑ์ที่มี
ยี่ห้อก็ตาม ทําให้ผู้บริโภคเกิดความไม่มั่นใจในตัวผลิตภัณฑ์ เพราะเห็นว่ามีราคาถูกกว่าอาจจะทําไม่ดี 
ในส่วนน้ีสถาบนัฮาลาล มีบริการออกแบบโลโก้และช่วยต้ังช่ือแบรนด์ผลิตภัณฑ์ให้ฟรีเช่นกัน 
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    5)  การนําเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้ในการผลิต  ทําให้กลุ่มสามารถผลิตสินคา้ได้
จํานวนมากข้ึน  ลดเวลาในการผลิต  
 
   2.2.3  การตลาด  ควรให้ความสําคัญในเรือ่งต่างๆ ดังน้ี 
    1)  การส่งเสริมการตลาด  การจัดงานมหกรรมแสดงสินคา้ ถึงแม้ว่าจะไม่มี
การจัดใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ แต่ก็ควรส่งเสริมให้กลุ่มไปออกงาน จุดประสงค์เพ่ือให้กลุ่ม
สามารถหาตลาดใหม่ๆ และลูกค้าใหม่ๆ  ในต่างจังหวัดเพราะจะขายได้ดีกว่าในจังหวัดของเราเอง  
การออกร้านเป็นเพียงการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดเท่าน้ัน เป็นการแนะนําใหค้นรู้จักเรา เห็น
ถึงความสวยงามของเรา เป็นการประชาสัมพันธ์สินค้าของตนเอง  
    2)  การสร้างตลาดที่ย่ังยืน “งานการตลาดที่แท้จริง ไม่ใช่การไปสร้างความ
ต้องการ ลวงๆให้กับผู้บริโภค แต่ต้องต้ังอยู่บนพ้ืนฐานความจริง จึงจะนําไปสู่ความย่ังยืนได้” 
นอกจากน้ีต้อง “ซื่อสัตย์” ซึ่งเป็นหัวใจที่จะผลักดันแนวคดิน้ีให้ประสบความสําเร็จ 
    3)  การกระจายสินค้าออกนอกพ้ืนที่  ในทาํเลที่เหมาะสม จะทําให้กลุ่มผู้ผลิต 
สามารถสร้างรายได้มากข้ึน ซึง่ในอนาคตสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ควรจะมีศูนย์กระจายสินค้าใน
ต่างจังหวัดหรือต่างประเทศ เพ่ือรองรับการตลาดของสินค้าสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ ให้เกิดความ
ยั่งยืนทั้งรายได้และการตลาดต่อไป  
    4)  การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการตลาด  ควรมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม โดยผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ  เช่น เวปไซต์ของหน่วยงานราชการ 
หรือ social network ต่างๆ ทําให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่มง่ายขึ้น 
    5)  มีการเพ่ิมช่องทางจําหน่ายสินค้า ควรมีการเปิดร้านจําหน่ายของกลุ่ม
ผู้ผลิตใน 3 จังหวัดชายแดนใต้เป็นของตนเองและเป็นร้านค้าที่เข้าถึงตลาด อยู่ในพ้ืนที่อ่ืน เพ่ือสร้าง
เอกลักษณ์ของร้าน ขายเอกลักษณ์และวัฒนธรรมท้องถิ่น และสินค้าจะได้ราคาสูงข้ึน มแีหล่งจําหน่าย
สินค้าแน่นอน ส่วนการออกร้านและวิธีการจําหน่ายแบบเดิมก็ให้ดําเนินการต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม  
 
 1. ความต้องการให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาช่วยเหลือกลุ่มผู้ผลิตในด้านต่างๆ ดังน้ี 
  1. 1 การผลิต  กลุ่มผู้ผลิตต้องการให้ช่วยเหลือในด้านของอุปกรณ์ในการผลิตโดยเฉพาะตู้อบ
พลังงานแสงอาทิตย์  เพราะเวลาที่กล้วยมาเยอะตู้จะไม่เพียงพอ  และในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
และบรรจุภัณฑ์ 
  1.2 เงินทุน กลุ่มผูผ้ลิตต้องการให้ใช้ช่วยเหลือในเรื่องของงบประมาณ ซึง่ตอนน้ีกลุ่มต้อง
ใช้งบประมาณของกลุ่มเองทั้งหมด  ซึ่งตอนน้ีน้ํามันก็แพงด้วย 
  1.3 ราคาสินคา้ กลุ่มผูผ้ลิตต้องการให้ช่วยเหลือเรื่องของราคาสินค้า  เน่ืองจากวัตถุดิบที่มี
ราคาแพงขึ้น แต่ราคาสินค้ายังคงเดิม   
  1.4 การสนับสนุนการตลาด  ต้องการให้ภาครัฐส่งเสริมทางด้านการตลาดให้กับกลุ่ม   
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 2. แนวคิดในการขยายตลาดของกลุ่มผู้ผลิตที่วางไว้ในอนาคต ดังน้ี 
  2.1 หากกลุ่มมเีครื่องมือในการผลิตที่ทันสมยั กลุ่มจะสามารถผลิตสินค้าได้จํานวนมาก  
และสามารถขยายตลาดได้มากขึ้น 
  2.2 หากกลุ่มมผีลผลิตเพียงพอ กลุ่มก็จะสามารถขยายตลาดได้กว้างขึ้น เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ 
  
 


