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บทคัดย่อ 
 การวิจยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาและแสวงหาช่องทางตลาดสินคา้ของชมรม
ผูสู้งอายุ 2) พฒันาบรรจุภณัฑ์และพฒันาคุณภาพของสินคา้ 3) สร้างเครือข่ายในการจดัจ าหน่าย
สินคา้ระหวา่งชมรมผูสู้งอายุ 4) จดัท า web site ช่องทางการตลาดสินคา้ของชมรมผูสู้งอายุจนเป็น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 5) จัดท าคู่ มือช่องทางการตลาดสินค้าของชมรมผู ้สูงอายุ ส าหรับ                  
การน าไปใชแ้ละขยายผลสู่ชมรมผูสู้งอายทุั้งในจงัหวดัชยันาทและนอกจงัหวดัชยันาทต่อไป โดยท า
การทดลอง ประเมินผลและพฒันาให้เป็นคู่มือท่ีสามารถน าไปประยุกต์ใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ กลุ่มตวัอยา่งรวมกนัทั้งส้ิน 80 คน โดยการเลือกแบบเจาะจงชมรมผูสู้งอายุ
ท่ีมีการผลิตผลิตภณัฑ์และจ าหน่ายสินคา้ใน 4 อ าเภอ คือ อ าเภอเมือง อ าเภอสรรคบุรี อ าเภอสรรพยา 
และอ าเภอวดัสิงห์ อ าเภอละ 4 ชมรม แลว้เลือกประธานชมรม รองประธาน เลขาและสมาชิก ชมรมละ        
5 คน ซ่ึงเป็นผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั เคร่ืองมือวิจยั ไดแ้ก่ แบบส ารวจสินคา้ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นรายบุคคล 
แบบสนทนากลุ่มย่อย และแบบสังเกตการณ์ แลว้น าขอ้มูลมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ดว้ยวิธีการ
สามเส้า และน ามาวิเคราะห์เชิงเน้ือหา แล้วสังเคราะห์ ด้วยการอ่านจับใจความเพื่อสรุปตาม
วตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีก าหนดไว ้

ผลการวิจยัพบว่า 1) ชมรมผูสู้งอายุ มีการผลิตสินคา้ประเภทต่างๆ เช่น ดอกไมจ้นัทน์ 
น ้ าพริก และเคร่ืองจักรสาน เป็นต้น ช่องทางการตลาดท่ีชมรมผูสู้งอายุด าเนินการอยู่ คือขายท่ีชมรม                         
ขายผ่านคนกลาง ขายร้านค้าปลีก ขายปากต่อปาก ขายท่ีศูนย์ของจงัหวดั ลูกหลานมาแล้วน าไปขาย                     
มีงานประชุม คนมามากๆ ก็น าไปขาย เป็นตน้ 2) การพฒันาบรรจุภณัฑ์และพฒันาคุณภาพสินคา้นั้น 
เกือบทุกชมรมผูสู้งอายุ ให้เหตุผลวา่ บรรจุภณัฑ์ดีอยูแ่ลว้ขายไดพ้อสมควร ถา้มีการพฒันา จะตอ้ง
เสียค่าใช้จ่ายมากข้ึน และอาจเสียภาษีดว้ย แต่เป็นการผลิตเพื่อจ าหน่ายให้สมาชิกและประชาชน                
ในหมู่บา้นเท่านั้น 3) การสร้างเครือข่ายจ าหน่ายสินคา้ระหวา่งชมรมผูสู้งอายุดว้ยกนันั้น ไม่เคยมีมา
ก่อน ทั้งๆ ท่ีอยูใ่นต าบลเดียวกนั ดงันั้น การท่ีนกัวิจยัจากมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม มาท าวิจยั
เร่ืองน้ี เป็นส่ิงท่ีดีมาก และมีประธานชมรมเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายจ านวน 8 ชมรม ดว้ยกนั ปรากฏวา่เป็น
ผลดีต่อกนัและกนั 4) การจดัท าเว็บไซต์ มี 2 ชมรม ท่ีมีการจดัท าเว็บไซต์ ส่วนชมรมท่ีเหลือยงัไม่มี           
ความพร้อม เพราะเท่าท่ีผลิตและการจ าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นอยูก่็ดี ตามปกติตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
5) การจดัท าคู่มือช่องทางการตลาดสินคา้ให้ชมรมผูสู้งอายุจงัหวดัชยันาทนั้น ให้ผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน 
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ประเมินประสิทธิภาพของคู่มือไดค้่าดชันีความสอดคลอ้ง .60 ข้ึนไป พบว่า เป็นไปตามความตอ้งการ
ของชมรมผูสู้งอายุ เพราะในอดีตยงัไม่เคยมีมาก่อนเลย ทั้งๆ ท่ีผูสู้งอายุมีอยู่ในทุกหมู่บา้น ทุกต าบล  
และทุกอ าเภอของจงัหวดัชยันาท เป็นการช่วยเหลือชมรมผูสู้งอายุ ในการสร้างอาชีพและรายได ้ให้แก่สูง
วยัอยา่งแทจ้ริง 

ค ำส ำคัญ: การพฒันาช่องทางการตลาดสินคา้ ชมรมผูสู้งอาย ุการสร้างอาชีพและรายได ้
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Abstract 
 The research aims at 1) studying and exploring marketing channels of the elderly club               
2) developing packaging and quality of products 3) networking of elderly clubs for product 
distribution 4) developing e-bay website for the elderly club products 5) developing a manual of 
the marketing channel of the elderly club's products for the implementation and model replication 
across Chainat Province and others. The manual is tested, evaluated and developed as the efficient 
means to promote the elderly club's products. The research follows qualitative approach; 80 
samplings of the elderly clubs were selected purposively. These clubs produces and distributes 
products within 4 districts including Muang District, San Buri District, Sapphaya District, and 
Wat Sing District. Four clubs that represents each district are promptly drawn, then the President, 
Vice-president, Secretary and members totalling 5 people are identified as key informants.                
The research employs product survey and in-depth interview questionnaires, focus groups and 
observation to collect the information. Its validity checking is ensured by using tri-angulation 
technique. The analysis and synthesis conclude the findings according to the research objectives. 
 It is found that 1) The elderly club produces the various types of product. They includes 
funeral wood flowers, shrimp pastes, and handicrafts to name a few. The existing marketing 
channels are operated at the clubs, through the middlemen, retailers, mouth-to-mouth selling, the 
provincial trade zone, children sellers, and conference. 2) The present packaging responses to the 
need of clients, mainly their members and villagers. Quality development will increase the cost 
and taxes. 3) Networking among 8 elderly clubs in Chinat Province is developed for the first time 
by Rajabhat Chandrakasem University and produces many positive impacts 4) 2 clubs developed 
their websites, the rest maintains their production and distribution capacities according to 
sufficiency philosophy. 5) The manual is tested by 5 experts and the efficiency index of 0.6 is 
found as it rightly serves to the need of local people. The manual is a new measure to promote the 
elderly club while enhancing income generation activities and earning capacities of the elderly. 

Keywords: marketing channels, elderly club, income generation activities and earnings. 


