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บทคัดย่อ

 การศกึษาเรือ่ง แนวทางการตลาดในการรบัซือ้อ้อยของลงุหล ีอ�าเภอเขาสวนกวาง จงัหวดัขอนแก่น มวีตัถปุระสงค์ 1) เพือ่

ศึกษาความคิดเห็นของผู้ขายอ้อยให้ลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น และ2) เพื่อก�าหนดแนวทางการตลาดในการรับซื้อ

อ้อยของลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความส�าคัญใน

ระดบัความส�าคญัมากที่สดุ ในขณะดา้นที่มผีลตอบรับต�า่ทีสุ่ดจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คอื ด้านส่งเสริมการตลาด ในระดับ

ความส�าคัญปานกลาง ส่วนด้านสินค้าและบริการ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านสิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพมีความส�าคัญในระดับความส�าคัญมาก จากการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ สามารถก�าหนดแนวทางการตลาดได้ 4โครงการ 

คือ 1) ดินดีมีรางวัล 2) แบ่งปันสร้างรายได้ 3) มีชื่อเสียงบวกกับความน่าเชื่อดีที่สุด และ4) หาเพื่อหยุด หลังจากด�าเนินโครงการแล้ว

คาดว่า จะสามารถเพิ่มปริมาณในการรับซื้ออ้อยเพิ่มมากขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการตลาด การรับซื้ออ้อย

Abstract

 The objectives of this study of the Marketing Approach for Purchasing Sugar Cane Uncle Lee at Khao 

Suan Kwang, Khon Kaen are 1) to learn the opinions of those who sell their sugarcane to Mr. Lee, and 2) to  

determine the marketing approach to Mr. Lee’s purchase of sugarcane. Regarding the marketing mix, the result 

showed that the price was at the most significant level, while the promotion had received the lowest attention 

at medium level. Products and services, selling channels, personnel, process, and environment were ranked high. 

According to the analysis of the strategic factors, four marketing programs were introduced. They are 1) Rewarding  

for good soil, 2) Allocating income, 3) Good reputation and respect are the best, and 4) Earning to stop. After the 

programs, more purchase of sugarcane is expected.

Keywords: Marketing Approach, Purchasing Sugar Cane
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บทน�ำ

 อตุสาหกรรมอ้อยและน�า้ตาลทราย มคีวามส�าคญัอย่างมากต่อการพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ 

เป็นแหล่งสร้างงานสร้างรายได้ให้แก่ผูร้บัซือ้อ้อย สามารถสร้างรายได้โดยจ�าหน่ายน�า้ตาลทัง้ในและต่างประเทศ อกี

ทัง้ยงัก่อให้เกดิอตุสาหกรรมต่อเนือ่ง เกดิการลงทนุ และมเีงนิหมนุเวยีนในระบบเศรษฐกจิของประเทศ ประเทศไทย

จ�าเป็นต้องมีการผลิตน�้าตาลทรายให้เพียงพอต่อการบริโภคในประเทศ ผู้รับซื้ออ้อย และโรงงานน�้าตาลควรได้รับ

การดแูลตามควรจากรฐับาล โดยเฉพาะผูร้บัซือ้อ้อยจะต้องได้รบัราคาอ้อยในระดบัคุม้ทนุ และมคีวามมัน่คงในอาชพี 

มิเช่นนั้นแล้ว อุตสาหกรรมอ้อยและน�้าตาลทรายของไทยอาจต้องล่มสลาย และประเทศไทยจะต้องกลายเป็นผู้น�า

เข้าน�า้ตาลเพือ่บรโิภค ซึง่สุม่เสีย่งต่อภาวะราคาน�า้ตาลในตลาดโลกทีผ่กผนั และความมัน่คงในด้านอปุาทาน ส่งผลก

ระทบต่อประชาชนผู้บริโภคและอุตสาหกรรมอื่นๆ ที่ใช้น�้าตาลทราย[1]

 การบรโิภคน�า้ตาลทรายในประเทศ ประเทศไทยเป็นประเทศเดยีวในภมูภิาคเอเชยีทีส่ามารถผลติน�า้ตาล

ทรายได้เกินความต้องการของผู้บริโภคในประเทศมาโดยตลอด และมีน�้าตาลทรายคงเหลือส่งออกประมาณ 2 ใน 

3 ของผลผลิต ส�านักงานคณะกรรมการอ้อยและน�้าตาลทราย ได้มีการติดตามสถานการณ์การผลิตอ้อยและน�้าตาล

ทราย และความต้องการใช้บริโภคในประเทศ เพื่อพิจารณาปรับปริมาณโควตาน�้าตาลทราย ให้เพียงพอและเหมาะ

สม โดยพิจารณาปริมาณขึ้นงวดจ�าหน่ายในแต่ละสัปดาห์ ให้เหมาะสมตามสภาวะความต้องการของตลาด[1] 

เพือ่ไม่ก่อให้เกดิภาวะตงึตวัของน�า้ตาลทรายภายในประเทศ และสร้างความมัน่ใจต่อผูบ้รโิภคว่า มนี�า้ตาลทรายเพยีง

พอ โดยมกีารส�ารองน�า้ตาลทราย การส่งออกน�า้ตาลทรายประเทศไทยเป็นผูส่้งออกน�า้ตาลทรายรายใหญ่อนัดบัสอง

ของโลก โดยมปีรมิาณส่งออกไปตลาดในภมูภิาคเอเชยีเป็นร้อยละ 90 ของปรมิาณน�า้ตาลทรายส่งออก จากปรมิาณ

ผลผลิตอ้อยและน�้าตาลโดยไทยส่งออกน�้าตาลประมาณกว่า 7 ล้าน[1]

 ซึง่ในปัจจบุนัมกีารบรโิภคน�า้ตาลเป็นจ�านวนมาก โดยมโีรงงานหลายโรงงานทีใ่ช้น�า้ตาลเป็นส่วนประกอบ

ในการผลติสนิค้าท�าให้ความต้องการน�า้ตาลในปัจจบุนัเพิม่สงูขึน้ และยงัมกีารส่งออกน�า้ตาลทรายไทยไปขายยงัต่าง

ประเทศ จึงท�าให้ต้องมีก�าลังผลิตน�้าตาลที่เพิ่มมากยิ่งขึ้น ท�าให้ความต้องการของอ้อยสูงขึ้นอีกทั้งอ้อยยังสามารถที่

น�าไปท�าเป็นพลังงานได้แก่ เอทานอลท�าให้ความต้องการของอ้อยยิ่งมีจ�านวนเพิ่มสูงขึ้น จึงท�าให้โรงงานน�้าตาลใน

เขตขอนจงัหวดัแก่นและเขตจงัหวดัอดุรธานต้ีองการเพิม่ก�าลงัลงัผลติน�า้ตาลมากขึน้ เพือ่ให้เพยีงพอต่อความต้องการ 

โรงงานน�้าตาลจึงมีความต้องการอ้อยเป็นจ�านวนเพิ่มมากขึ้นทุกปี เพื่อใช้ในการผลิตน�้าตาลและเอทานอล ให้เพียง

พอต่อความต้องการในปัจจุบัน ท�าให้โรงงานน�้าตาลในเขตจังหวัดขอนแก่นและเขตจังหวัดอุดรธานีขอเพิ่มจ�านวน

ในการส่งอ้อยเข้าโรงงานจากผู้รับซื้ออ้อยให้ส่งอ้อยเข้าสู่โรงงานน�้าตาลเพิ่มมากขึ้น จึงเป็นโอกาสที่ดีในการเพิ่ม

จ�านวนอ้อยเข้าสู่โรงงานน�้าตาลโดยการรับซื้ออ้อยยืนต้นจากผู้ขายในการจัดส่งเข้าสู่โรงงานน�้าตาล โดยสามารถ

ก�าหนดแนวทางการตลาดในการรับซื้ออ้อยจากการศึกษาครั้งนี้สามารถน�าไปใช้ในการเพิ่มปริมาณการรับซื้ออ้อย 

และแก้ไขข้อผิดพลาดของการรับซื้ออ้อย เพื่อด�าเนินการเป็นธุรกิจต่อไป

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ

 1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้ขายอ้อยให้ลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น 

 2. เพื่อก�าหนดแนวทางการตลาดในการรับซื้ออ้อยของลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงำน 

 แนวทางการตลาดในการรบัซือ้อ้อยยนืต้นของ ลงุหล ีอ�าเภอเขาสวนกวาง จงัหวดัขอนแก่น ได้ท�าการเกบ็

ข้อมลูจากแบบสอบถามจากผูม้าขายอ้อยยนืต้นให้ลงุหล ีอ�าเภอเขาสวนกวาง จงัหวดัขอนแก่น โดยอธบิายลกัษณะ
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ของการกระจายข้อมลู ความถี ่ค่าเฉลีย่ของตวัแปร และค่าความแตกต่างจากตวัแปร โดยผูศ้กึษาได้ด�าเนนิการศกึษา

ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ดังนี้

 กำรศึกษำควำมคิดเห็นของเกษตรกรที่มำขำยอ้อยยืนต้นให้ลุงหลี อ�ำเภอเขำสวนกวำง จังหวัด

ขอนแก่น 

  ประชากรที่น�ามาศึกษา ได้แก่ ผู้ขายอ้อยยืนต้นให้ลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น เก็บ

ข้อมูลจากผู้ขายเดิมทุกราย จ�านวนทั้งหมดคือ 111 ราย โดยใช้ข้อ ณ เดือน มกราคม พ.ศ.2558

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

  แบบสอบถามส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ท�าการตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ ช่วงอายุ 

ระดบัการศกึษา จงัหวดัทีป่ลกูอ้อย จ�านวนพืน้ทีป่ลกูอ้อยทัง้หมด รายได้จากการขายอ้อย จ�านวนสมาชกิในครอบครวั 

อาชีพหลัก และจ�านวนสมาชิกในครอบครัวที่ท�างานภาคการเกษตร 

  แบบสอบถามส่วนที่ 2 : ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของเกษตรกรที่มาขายอ้อยให้ลุงหลี อาชีพก่อน

ท�าไร่อ้อย ประกอบด้วย การตัดสินใจในการท�าไร่อ้อย การได้รับความรู้หรือข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับราคา ปริมาณ 

และแหล่งรับซื้ออ้อย สาเหตุการไม่ส่งอ้อยเข้าโรงงานน�้าตาล จ�านวนผู้รับซื้ออ้อยในแต่ละปี ความสนใจในการตัด

อ้อยขายส่งให้ลานรับ และความสนใจที่จะขายอ้อยให้กับผู้รับซื้ออ้อยยืนต้น 

  แบบสอบถามส่วนที่ 3 : ข้อมูลเกี่ยวกับแนวทางการตลาดในการเลือกที่จะขายอ้อยยืนต้นให้แก่ลุง

หลี โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดดั้งนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านส่งเสริมการ

ตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนและด้านหลักฐานทางกายภาพของการบริการ ใช้การก�าหนดมาตรวัด (Scale) ใน

การวดัตวัแปรข้อมลูความคดิเหน็ก�าหนดโดยใช้แบบไลเกร์ิต (Likert’s Scale) การให้คะแนนข้อมลูมคี�าตอบให้เลอืก 

5 ทางเลือก คือ ความส�าคัญมากที่สุด ความส�าคัญมาก ความส�าคัญปานกลาง ความส�าคัญน้อย ความส�าคัญน้อย

ที่สุด และท�าการแปรผลวิเคราะห์ ประมวลผลและน�าเสนอข้อมูล[2]

เกบ็รวบรวมข้อมลูเฉพาะผูม้าขายอ้อยยนืต้นให้กบัลงุหล ีอ�าเภอเขาสวนกวาง จงัหวดัขอนแก่น ระหว่างเดอืนมกราคม 

ถึง เดือนพฤษภาคม 2558 มีการแจกแบบสอบถามไปยังผู้มาขายอ้อยให้กับลุงหลีทุกราย ให้น�าแบบสอบถามไปท�า

ทีบ้่านเป็นเวลา 1-2 วนั แล้วน�าส่งคนื โดยแบบสอบถามทีเ่กบ็ข้อมลูนีใ้ช้การเกบ็แบบใช้ความสะดวก (Convenience 

Sampling) จนครบจ�านวน[3]

  สถิติที่ใช้ในการศึกษาผู้ศึกษาเลือกใช้สถิติในการประมวลผลแบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม และแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวความคิดเห็นของเกษตรกรชาวไร่อ้อยยืนต้นที่มาขาย

อ้อยให้ลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น สถิติที่ใช้ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

แบบสอบถามส่วนที ่2 ข้อมลูทัว่เกีย่วกบัแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยยนืต้นให้แก่ลงุหล ีผูศ้กึษาเลอืก

ใช้สถติใินการวเิคราะห์ข้อมลูดงันี ้สถติทิีใ่ช้ ค่าเฉลีย่เลขคณติ(Weighted Arithmetic Mean) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)

 กำรก�ำหนดแนวทำงกำรตลำดในกำรรับซื้ออ้อยของ ลุงหลี อ�ำเภอเขำสวนกวำง จังหวัดขอนแก่น

  จากการศกึษาแบบสอบถาม ท�าการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอกทางการตลาด (PESTE Analysis) 

เพื่อก�าหนด จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) ก�าหนดโครงการโดยการวิเคราะห์ปัจจัย

เชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix)[4] 
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ผลกำรวิจัย

 จากผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูท้�าการตอบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

จ�านวน 82 ราย คิดเป็น ร้อยละ 73.9 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จ�านวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.3 อยู่ในระดับ

การศึกษาที่ประถมศึกษา จ�านวน 52 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.8 มีพื้นที่ปลูกอ้อยอยู่จังหวัดขอนแก่น 105 ราย คิด

เป็นร้อยละ 94.6 มีจ�านวนไร่ที่ใช้ปลูกอ้อย 1-10 ไร่ 69 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.2 มีรายได้จากการขายอ้อย(โดย

ประมาณ) 5,000-10,000 บาท จ�านวน 68 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.3 มีจ�านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน จ�านวน 

36 ราย คิดเป็นร้อยละ 32.4 มีอาชีพท�าไร่ จ�านวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 70.3 มีจ�านวนสมาชิกในครอบครัวที่

ท�างานภาคการเกษตร 3-4 คน จ�านวน 53 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.7 

 จากผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของเกษตรกรที่มาขายอ้อยให้ลุงหลี พบว่า อาชีพก่อนท�าไร่

อ้อยซึ่งท�าไร่มาก่อน จ�านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.8 มีพื้นที่เพาะปลูกอ้อยจึงตัดสินใจท�าไร่อ้อย จ�านวน 111 

ราย คิดเป็นร้อยละ 100 การได้รับความรู้หรือข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับราคา ปริมาณ และแหล่งรับซื้ออ้อยจากนาย

หน้าหารับซื้ออ้อย จ�านวน 106 ราย คดิเปน็ร้อยละ 95.5 รูจ้ักกับผูร้ับอ้อยจงึขายอ้อยให้แกผู่้รบัซือ้ จ�านวน 92 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 82.9 ไม่มีก�าลังและค่าใช้จ่ายในการตัดอ้อยส่งโรงงาน จ�านวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 90.1 ใน

แต่ละปีขายอ้อยให้แก่ผู้รับซื้ออ้อยจ�านวน 2 ราย มีจ�านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.2 ผู้ขายอ้อยที่ท�าการตอบ

แบบสอบทั้งหมดมีความสนใจตัดอ้อยขายส่งลานรับซื้ออ้อย จ�านวน 111 ราย คิดเป็นร้อยละ 100 และผู้ขายอ้อย

ทีท่�าการตอบแบบสอบทัง้หมดยงัคงสนใจทีจ่ะขายอ้อยให้กบัผูร้บัซือ้อ้อยยนืต้น จ�านวน 111 ราย คดิเป็นร้อยละ 100

 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวทางการตลาดในการเลือกที่จะขายอ้อยให้แก่ลุงหลี

 ด้านสนิค้าและบรกิารพบว่า ระดบัความคดิเหน็ของแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยให้แก่ผูร้บั

ซือ้อ้อย อยูใ่นระดบัความส�าคญัมาก ได้แก่ การนดัรบัเงนิตรงตามเวลาทีก่�าหนด สถานทีต่ดิต่อรบัซือ้อ้อยเป็นทีรู่จ้กั

และสามารถจดจ�าได้ง่าย และความมีชื่อเสียงของผู้รับซื้ออ้อย

 ด้านราคาพบว่า ระดับความคิดเห็นของแนวทางการตลาดในการเลือกที่จะขายอ้อยให้แก่ลุงหลี อยู่ใน

ระดับความส�าคัญมากที่สุด ให้ราคาพิเศษส�าหรับพื้นดินที่อุดมสมบรูณ์ จ่ายเงินเป็นเงินสด และให้ราคาเป็นที่พอใจ

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายพบว่า ระดับความคิดเห็นของแนวทางการตลาดในการเลือกที่จะขายอ้อยให้แก่ลุงหลี 

อยูใ่นระดบัความส�าคญัมาก สามารถเข้าถงึสถานทีใ่นการตดิต่อผูร้บัซือ้อ้อยได้ง่ายและสะดวก สถานทีใ่นการตดิต่อ

ผู้รับซื้ออ้อยมีที่ตั้งในจุดที่เห็นได้ชัดเจน สถานที่ในการติดต่อผู้รับซื้ออ้อยตั้งอยู่ใกล้พื้นที่เพาะปลูก และสถานที่ใน

การรับซื้ออ้อยมีพื้นที่กว้างขวาง มีที่จอดรถ

 ด้านส่งเสรมิการตลาดพบว่า ระดบัความคดิเหน็ของแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยให้แก่ลงุ

หลี อยู่ในระดับความส�าคัญปานกลาง มีการเปิดโอกาสให้ผู้ขายอ้อยหน้าใหม่มาขายอ้อยให้ สนับสนุนปุ๋ยบ�ารุงดิน 

มแีรงงานตดัอ้อยไว้บรกิารส�าหรบัผูม้าขายอ้อยทีต้่องการพนัธุอ้์อยจากผูร้บัซือ้ มกีารให้บรกิารไถพืน้ที ่มใีห้ค�าแนะน�า

เกีย่วกบัการเพาะปลกูอ้อย มค่ีาเฉลีย่ อยูใ่นระดบัความส�าคญัมาก มกีารส่งเสรมิพนัธุอ้์อย และมรีถขนส่งอ้อยส�าหรบั

ผู้ต้องการพันธุ์อ้อยจากผู้รับซื้อ 

 ด้านบคุคลพบว่า ระดบัความคดิเหน็ของแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยให้แก่ลงุหล ีผูร้บัซือ้

อ้อยเดินทางไปพบเกษตรกรที่จะขายอ้อยสม�่าเสมอ มีค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับความส�าคัญมาก ผู้รับซื้ออ้อยให้บริการ

ด้วยความสุภาพและเป็นมิตร มีค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับความส�าคัญมาก มีการให้บริการอยู่ตลอดเวลาแม้ในช่วงพัก

กลางวนั มค่ีาเฉลีย่ อยูใ่นระดบัความส�าคญัปานกลาง และผูร้บัซือ้อ้อยมคีวามรูใ้นการรบัซือ้อ้อยพร้อมให้ค�าแนะน�า 

มีค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับความส�าคัญปานกลาง
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ด้านกระบวนการพบว่า ระดบัความคดิเหน็ของแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยให้แก่ลงุหล ีอยูใ่นระดบั

ความส�าคญัมาก หลงัจากทีซ่ือ้อ้อยแล้วจะมกีารดแูลอ้อยพืน้ทีน่ัน้โดยการเพิม่ปุย๋บ�ารงุดนิ ผูร้บัซือ้อ้อยพดูสภุาพอ่อน

โยน ผู้รับซื้ออ้อยมีการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย และมีการให้บริการที่รวดเร็วในการรับซื้ออ้อย

 ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพพบว่า ระความคดิเหน็ของแนวทางการตลาดในการเลอืกทีจ่ะขายอ้อยให้แก่

ลงุหล ีอยูใ่นระดบัความส�าคญัมาก มขีัน้ตอนในการรบัซือ้อ้อยทีเ่ข้าใจง่าย มกีารท�าสญัญาซือ้ขายอ้อย มกีารวดัพืน้ที่

ที่ได้มาตรฐาน มีคุณภาพในการรับซื้ออ้อยในระดับมาตรฐาน การบริการที่มีคุณภาพ และมีการบริการตามล�าดับ

ก่อน-หลัง

 จากผลการศกึษาแบบสอบถาม ท�าการวเิคราะห์สิง่แวดล้อภายนอกทางการตลาด (PESTE Analysis) เพือ่

ก�าหนด จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภยัคกุคาม (SWOT Analysis) จากนัน้น�ามาวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS 

Matrix) เพื่อก�าหนดโครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 ดินดีมีรางวัล ซึ่งโครงการนี้ให้ราคาดีส�าหรับผู้ขายที่ปลูกอ้อยใน

พืน้ทีน่าเป็นราคาพเิศษโครงการที ่2 แบ่งปันสร้างรายได้ เพือ่ให้ผูม้าขายรายอืน่สามารถมาใช้บรกิารรถไถ่จากผูข้าย

รายอืน่ผูท้ีม่าใช้บรกิารจะต้องจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ผูท้ีใ่ห้บรกิาร โครางการที ่3 มชีือ่เสยีงบวกกบัความน่าเชือ่ถอืดี

ที่สุด ท�าให้ผู้ขายอ้อยมีความเชื่อมั่นในตัวผู้รับซื้อเพิ่มมากขึ้น โครงการที่ 4 หาเพื่อหยุด เพื่อใช้ในการรับมือกับการ

ส่งเสริมพันธุ์อ้อยที่มีความต้องการไม่เพียงพออีกทั้งยังมีภัยคุกคามจากโรค

สรุป 

 ในครั้งนี้ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการตลาดในการรับซื้ออ้อยยืนต้นของลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัด

ขอนแก่น โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้ขายอ้อยให้ลุงหลี อ�าเภอเขาสวนกวาง จังหวัดขอนแก่น 

เพือ่ก�าหนดแนวทางการตลาดในการรบัซือ้อ้อยของลงุหล ีอ�าเภอเขาสวนกวาง จงัหวดัขอนแก่น เพือ่น�าไปสูแ่นวทาง

การตลาดในการรับซื้ออ้อยยืนต้นของลุงหลี เพื่อให้เกิดประโยชน์แก่การรับซื้ออ้อยในการประกอบธุรกิจต่อไป 

 

ข้อเสนอแนะ

 หลังจากด�าเนินโครงการแล้ว ควรมีการประเมินผลการด�าเนินงาน และวัดผลระดับความพึงพอใจของ

ลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดเพิ่มเติม

ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรศึกษาความเป็นไปได้ในการตั้งลานรับซื้ออ้อย

กิตติกรรมประกำศ 

 การศึกษาอิสระครั้งนี้ ส�าเร็จลุลวงไปด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาอย่างยิ่ง จากรอง

ศาสตราจารย์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ ในการให้ค�าปรึกษา แนะน�า อธิบาย ชี้แนะแนวทาง แก้ไขข้อบกพร่อง และให้

แนวคิดที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาให้กับผู ้ศึกษาด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างดีเสมอมมา จึงใคร่ขอกราบ

ขอบพระคุณความกรุณาที่ได้รับ ณ โอกาสนี้ด้วย
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