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โอกาสทางการตลาดสินค้าเกษตรจาก 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภค” 
ท่ีเปล่ียนแปลงไป



โอกาสของสินค้า และบริการทางการเกษตร

1. ลกูค้ามีความเป็น “มืออาชีพ” มากขึน้ และสนใจใน “คณุค่า” มากกว่าสินค้า
2. ลกูค้า “สนใจ” และ “เข้าใจ” ในสินค้าเกษตรปลอดภยั และสินค้าชมุชนคณุภาพมากขึน้
3. ช่องทางทางการส่ือสาร และเคร่ืองมือทางดิจิทลั ท่ีสามารถต่อยอด และ “เช่ือมโยง” ไปยงั “ผูซ้ื้อ” ได้

โดยตรง (D2C : Direct to Consumer) 
4. ผูป้ระกอบการมี “ศกัยภาพ” มากขึน้ในการสร้างสรรคสิ์นค้าและบริการท่ีตอบสนองความต้องการ
5. มีผูส้นใจในการ ”จดัจ าหน่าย” สินค้าเกษตร สินค้าชมุชน ในรปูแบบต่างๆ มาก เช่น ตลาดกลาง

ออนไลน์ เช่น Farmbook ฯลฯ 
6. มีงานวิจยัมากมาย ท่ีสามารถน าไปใช้ประโยชน์เพ่ือพฒันาสินค้าและบริการได้ 



Prosumer
“เม่ือลกูค้าเก่งขึน้”

• ผูบ้ริโภคมืออาชีพ (Professional Consumer)
• ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูผ้ลิต (Producer + Consumer)



“ลกูค้าต้องการความปลอดภยั อุ่นใจ มัน่ใจมาก
ขึน้ มากกว่าซ้ือของถกูแต่ไม่มัน่ใจ ไม่ปลอดภยั 

และไม่รู้ท่ีมา”



“ลกูค้าบอกต่อกนัมากขึน้ ทัง้ดี และไม่ดี”
ดี กบ็อกต่อ ... ไม่ดี กเ็ตือนคนอ่ืน



“ลกูค้าเช่ือมโยงถึงกนัมากขึน้ 
เป็นสงัคม เป็นชมุชน (Community) จาก
ความชอบ แนวคิด ไลฟ์สไตลเ์ดียวกนั”



























จากตลาดใหญ่ สู่ “ตลาดย่อย” ท่ีเฉพาะ 
และมีศกัยภาพ

(Segmentation to Fragmentation)



โอกาสของ 
“ตลาด C.I.Y” ?
และการสร้าง
ช่องทาง ?  



โอกาสของ “ตลาดเฉพาะส่วน” 
(Niche Market) ? 



ลกูค้ากลุ่ม 

LOHAS ECONOMY
เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนจากลกูค้าท่ีใส่ใจ และค านึงถึง

ความยัง่ยืน ส่ิงแวดล้อม และสขุภาพ



Sustainable Chef Table

Sustainable Service

Sustainable Supermarket
ผู้จดัจ าหน่ายท่ีเน้นความปลอดภยัและความยัง่ยืน

Sustainable Food

Chef ชุมชน วตัถดิุบในพื้นถ่ิน 
สตูรในพื้นถ่ินเฉพาะ 

บริการท่ีมีส่วนในการช่วยสงัคม ชมุชน เช่น ช่วยให้คนในพืน้ถ่ินมี
รายได้ จากการบริการ อาหาร ค่าซกัรีด รวมถึงมีวิธีการบริหาร

จดัการของเสีย และเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม

อาหารท่ีปลอดภยั จากเกษตรมืออาชีพ ท่ีมีท่ีมา มี
เรื่องราว และบริโภคปริมาณท่ีเหมาะสม ไม่มาก น้อย

จนเกินไป ไม่ให้เหลือ



Prosumer Economy & Prosumer Society
เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนโดยสงัคมผูบ้ริโภค 

“มืออาชีพ”



เศรษฐกิจ / สงัคมผูส้งูวยั
Aged Economy and Society



เศรษฐกิจ / สงัคมคนอายยุืน
LONGEVITY Economy & Society



LOHAS / LOCAL / LOW CARBON / LOW-CAL / LOW-MASS

for LONGEVITY
ไลฟ์สไตลท่ี์เน้นสขุภาพและความยัง่ยืน / ชมุชน / ปลอดมลพิษ ปลอดสาร / ลด

แคลลอร่ี / ปลอดจากความเป็นมวลชนกลุ่มใหญ่ = สงัคมอายยืุน



BCG Economy
เศรษฐกิจชีวภาพ /เศรษฐกิจหมนุเวียน / เศรษฐกิจสีเขียว



Sharing Economy
เศรษฐกิจแบง่ปัน



หาข้อมูลมากขึ้น มีช่องทางการหาข้อมูล
มากขึ้น เปรียบเทียบแบรนดม์ากขึ้น 
หาทางเลือกมากขึ้น ถามมากขึ้น ให้

ความส าคญักบัคณุภาพ มาตรฐาน และ 
“ของจริง”

ก่อนซ้ือ ระหว่างซ้ือ 

รู้จกัช่องทาง หรือรปูแบบในการซ้ือมากขึ้น 
/ มีรปูแบบช าระเงินหลากหลายมากขึ้น + มี
โอกาสในการซ้ือสินค้าอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง

เพ่ิมเติมมากขึ้น (Cross Selling) 

หลงัซ้ือ 

มีการบอกต่อกบัคนอ่ืนมากขึ้น (ทัง้แง่บวก
และในแง่ลบ) ผ่านช่องทางต่างๆ ทัง้ 
Offline และ Online + ต้องการการ

เช่ือมโยงกบัผู้ขายต่อไป (ถ้าติดใจ พร้อม
ผกูพนั และบอกต่อ) 

“หาเก่ง เทียบเก่ง ถามเก่ง” “ซ้ือ-จ่าย คุ้นหลายช่องทาง” “ถกูใจ ไม่ถกูใจ กพ็ร้อมบอกต่อ”

กว่าลกูค้าจะซ้ือ .... 
เส้นทางการเลือกซ้ือของลูกค้าในปัจจบุนั (Customer Journey)

Source : ดร.นราธิป อ า่เท่ียงตรง, 2565



สร้างคณุค่า พฒันาส่ือท่ีหลากหลาย (แบบพอดี) ให้
เหมาะสมกบัวตัถปุระสงคใ์นการรบัส่ือของลกูค้า 
เช่น การเรียกลกูค้าผา่น FB เล่าเร่ืองผา่น YouTube 

รกัษาความสมัพนัธผ์า่น Line OA ขายผา่น E-
Commerce เช่น A-Shop Farmbook ฯลฯ และหน้า

ร้าน ฯลฯ 

ก่อนซ้ือ ระหว่างซ้ือ 

พฒันารปูแบบให้ลกูค้าช าระเงินได้ง่ายขึน้ (อย่าง
เหมาะสม) เช่น การโอน การมี QR Code / พร้อมเพย์
ฯลฯ และการน าเสนอสินค้าท่ีใกล้เคียงเม่ือสินค้าหมด 
หรือเสนอสินค้าอ่ืนๆ ไขว้ (Cross Selling) หรือเสนอ
สินค้าคณุค่าสงูเพ่ือต่อยอด (Up-selling) สร้างยอดขาย

ต่อได้

หลงัซ้ือ 

จดจ ารายละเอียดของลกูค้าได้ สร้างความ
ประทบัใจให้กบัลกูค้าโดยการติดตามผล สอบถาม
ความพึงพอใจ เกบ็ข้อมูล รบัสมคัรสมาชิก ส่งภาพ

หรือตวัอย่างสินค้าใหม่ให้ ฯลฯ เพ่ือสร้าง
ความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูค้า (CRM : Customer 

Relationship Management) 

“รู้จดุแขง็ ปัน้จดุขาย สร้าง
คณุค่า มีเรื่อง เล่าเรือ่ง มีส่ือ 

ดึงดดูให้รบัรู้”

การพฒันาแนวทางการขายสินค้าเกษตร
จากเส้นทางการเลือกซ้ือของลกูค้าในปัจจบุนั (Customer Journey)

“ปิดการขายและจ่ายได้หลาย
ช่องทางท่ีเช่ือมโยงกนั”

“รกัษาฐาน บริการหลงัการขาย”



40

ใกล้ฉัน +104%

หมกูระทะ ใกล้ฉัน

“เมื่อการค้นหาสินค้าเป็นเรื่องง่าย Location จะเป็นส่ิงท่ีต้องการหาต่อไป”
ค าว่า “ใกล้ฉัน” มีอตัราการเติบโตขึน้ในทุกหมวดหมู่ 

Cr. ผลส ารวจของ Google 2020 อ้างจาก Richdog Channel 

+203%

บฟุเฟต ์ใกล้ฉัน +170%

เบเกอร่ี ใกล้ฉัน +163%

Local Marketing (การตลาด
เฉพาะพืน้ถ่ิน)

นอกจากน้ี ยงัมีค าว่า “ธนาคาร ใกล้ฉัน” และ 
“ATM ใกล้ฉัน” เติบโตขึน้มากด้วย



Philip Kotler 

AIDAS Model เพื่อการส่ือสารและการตลาด

+ S = Satisfaction & Sharing

สรา้งการรบัรู้

สรา้งความสนใจ

สรา้งความอยากเป็นเจ้าของ

ท าให้เกิดการซ้ือ

ท าให้เกิดความพอใจ ซ้ือซ า้ และบอกต่อ



ถอดบทเรียน “ขายผลไม้ออนไลน์” รายเล็ก ไม่ง้อ “ล้ง”

1. รู้จักสินค้าของเราให้ดี
2. เชื่อพลังการสื่อสาร
3. หาผู้ช านาญ ทดแทนในสิ่งที่เราไม่ถนัด
4. สร้างความเชื่อมั่น การรับประกันสินค้า
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