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บทคดัย่อ 

 การศึกษาการบริหารจดัการแบบมีส่วนร่วม ดว้ยการจดัการความรู้ กลุ่มเกษตรทฤษฎีใหม่ 
บา้นเจดียแ์ม่ครัว ต.แม่แฝกใหม่ อ.สันทราย จ.เชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาระบบการบริหาร
จดัการกลุ่ม วิเคราะห์งานและพฒันาการด าเนินงานของกลุ่ม และพฒันารูปแบบการจดัการตลาดของ
กลุ่มเกษตรกร ซ่ึงการวิจยัน้ีใช้วิธีการวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วม ในการศึกษาสภาพของการ
บริหารจดัการกลุ่ม มีการด าเนินการจดัเวทีชาวบา้น สัมภาษณ์ การสนทนากลุ่ม การให้ความรู้ใน
ลกัษณะต่าง ๆ การเขียนผงัความคิด การใชแ้บบสอบถาม และการทดสอบตลาด แลว้น าขอ้มูลท่ีเป็น
เชิงปริมาณมาวิเคราะห์และประมวลผล ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS ส าหรับขอ้มูลท่ี
เป็นเชิงคุณภาพ น ามาวิเคราะห์และเขียนบรรยายให้เห็นความเช่ือมโยงของประเด็นต่าง ๆ สามารถ
สรุปผลการศึกษาตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 
 ระบบการบริหารจดัการของกลุ่มเกษตรกรบา้นเจดียแ์ม่ครัว พบวา่กลุ่มเกษตรทฤษฎีใหม่ 
ได้มีการแบ่งกลุ่มออกเป็นกลุ่มย่อยตามความสนใจและต้องการของสมาชิกจะเห็นได้จากมีการ
แบ่งกลุ่มออกได ้5 กลุ่ม คือ กลุ่มเพาะเห็ด กลุ่มผกัปลอดสารพิษ กลุ่มผลิตปุ๋ยอินทรียชี์วภาพ กลุ่มออม
ทรัพย ์และกลุ่มเกษตรทฤษฎีใหม่ โดยกลุ่มเกษตรทฤษฎีใหม่มีสมาชิกมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 90.9 
รองลงมาเป็นกลุ่มออมทรัพย ์คิดเป็นร้อยละ 88.6 ซ่ึงเป็นการรวมกลุ่มกนัแบบหลวมตามความสนใจ
ของสมาชิกเป็นหลกั 
 การวิเคราะห์งานและพฒันาการด าเนินงานของกลุ่ม ทางผูว้ิจยัไดส่้งเสริมให้เกิดกิจกรรม
ในการสร้างความเขา้ใจในการรวมกลุ่ม การเขียนแผนและปัญหาในการด าเนินงานของกลุ่ม และการ
เขียนค าบรรยายลักษณะงาน เพื่อพฒันาการด าเนินงานของกลุ่ม เพื่อให้ชาวบ้านเกิดความเข้าใจ
เก่ียวกบัความส าคญัในการรวมกลุ่ม และเขา้ใจเก่ียวกบัระบบทางธุรกิจโดยเฉพาะทางดา้นการตลาด 
ทั้งน้ีเกษตรกรไดมี้การจดัตั้งกลุ่มเพาะเห็ดและปลูกผกัปลอดสารพิษข้ึน มีโครงสร้างการบริหารจดัการ
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อย่างง่าย มีการแบ่งการท างานตามหน้าท่ี โดยแบ่งเป็นหัวหน้ากลุ่ม ท่ีปรึกษากลุ่ม รองหัวหน้ากลุ่ม 
เหรัญญิก ฝ่ายผลิต ฝ่ายบรรจุภณัฑ ์และฝ่ายขาย  
 การพฒันารูปแบบการจดัการตลาด ทางกลุ่มไดมี้การวิเคราะห์ถึง การแบ่งส่วนตลาด การ
เลือกกลุ่มเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ทางกลุ่มไดเ้ลือกกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดป้านกลาง 
(10,000-15,000 บาท) และรายไดป้านกลางถึงสูง (15,001-20,000 บาท) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีคาดวา่มีก าลงัซ้ือ
สูงและมีการให้ความส าคญักบัสุขภาพ โดยทางกลุ่มไดว้างต าแหน่งผลิตภณัฑ์ว่าเป็นสินคา้ท่ีมาจาก
เกษตรกรโดยตรง มีมาตรฐาน และมีความน่าเช่ือถือในเร่ืองความปลอดภยั  
 การวางกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่ม ได้มีการวางตามหลัก 4P’s คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) กลุ่มจะเน้นเร่ืองคุณภาพ โดยเน้นสินคา้ท่ีมีความสดและความสะอาดในการบรรจุ เน้น
ความหลากหลายของผกัท่ีน ามาขายจะตอ้งมีหลากหลายชนิดอย่างน้อย 10 ชนิด และเพิ่มความ
แตกต่างดว้ยการเนน้รูปแบบการบรรจุภณัฑ์ให้มีคุณลกัษณะท่ีไดม้าตรฐาน ด้านราคา (Price) กลุ่มจะ
มีการก าหนดราคาสินคา้ในระดบัราคาท่ีคงท่ี และให้ใกลเ้คียงกบัราคาตลาดท่ีน าไปขาย เช่น การตั้ง
ราคา 5 บาท 10 บาท และ 15 บาท ซ่ึงเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ทั้งน้ีทางกลุ่มจะไม่มีการปรับ
ราคาข้ึนลงตามราคาผกัทัว่ไปในทอ้งตลาด โดยจะใชว้ิธีการปรับเปล่ียนดา้นปริมาณในการบรรจุแทน
การปรับเปล่ียนราคา เพื่อป้องกนัการเปล่ียนแปลงราคาท่ีรวดเร็วเกินไป ส่วนการก าหนดราคารับซ้ือ 
ทางกลุ่มจะก าหนดราคารับซ้ือสูงกวา่ราคาผกัทัว่ไปในพื้นท่ีเล็กนอ้ยประมาณ 10-20%  เพื่อทางกลุ่ม
จะไดมี้ส่วนต่างราคาท่ีสามารถท าใหก้ลุ่มอยูร่อดได ้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เนน้การขาย
ในลกัษณะของตลาด Modern Trade ตามหา้งสรรพสินคา้มากกวา่ตามตลาดนดัหรือตลาดสด กล่าวคือ 
ควรมุ่งเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีมีก าลงัซ้ือสูง และด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย (Promotion) เนน้การ
ให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภคในเร่ืองของผกัปลอดสารพิษและอาหารปลอดภยั รวมทั้งวิธีการในการ
น าเห็ดและผกัสดไปปรุงอาหาร โดยใชส่ื้อแผน่พบัและป้ายประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ ณ จุดขายสินคา้ของ
ทางกลุ่ม 
 อย่างไรก็ตาม การหาช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มเป็นส่ิงจ าเป็น เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัการ
ตอบสนองต่อสมาชิกกลุ่มในการรับซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสมาชิกในจ านวนท่ีเหมาะสม รวมทั้งตน้ทุนการ
ขนส่ง ทั้งน้ีวางแผนการผลิตเพื่อใหผ้ลผลิตมีความหลากหลายและผลผลิตออกตามระยะเวลาท่ีก าหนด
มีความส าคญัมากต่อระบบตลาด เน่ืองจากตลาดตอ้งการความต่อเน่ืองในสินคา้และความหลากหลาย
ในผลิตภณัฑเ์ป็นส าคญั หากทางกลุ่มไม่สามารถหาผลผลิตท่ีตรงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
ไดจ้ะท าใหแ้ผนการตลาดของกลุ่มอ่อนแอลงและเกิดการขาดทุนไดใ้นท่ีสุด  
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Abstract 

 The purposes of studying business administration with the participation for the new 
theory agricultural group in Chedi Mae Krua village, Mae-Fak-Mai sub district, Chiang Mai 
province using the knowledge management are to study the administration and management system, 
analyze and develop the group’s operation and the marketing management pattern of agriculturists. 
To study the condition of group administration and management, we provided the villager a 
platform, interviewing, having group conversations, sharing knowledge, writing mind maps, using 
questionnaires and market research techniques. Then, we analyzed and systematized the quantity 
information by statistic program. The quality information was analyzed and written up to describe 
the connected points. Our conclusions, based on the results, are as follows 
 Chedi Mae Krua village’s administration and management system found that the new 
theory agriculture group divided into 5 small groups according to the interest and need. The groups 
were planting mushrooms, growing clean vegetable, producing natural fertilizer, saving money and 
implementing new theories. The new theory agricultural group had the most members at 90.9 
percent of the total number of villagers. Then, the saving money group at 88.6 percent. They 
grouped according to the interest of the members but the groups’ interrelationships were loose. 
 To analyze and develop the groups’ operation, the researcher party supported the group 
in providing the activities included making the members understand about grouping, writing plans, 
problems during the operation and the description of the work characteristics. All these aimed to 
develop the groups’ operation and make the villagers understand more about the essentials of 
grouping and business system especially for the market. The agriculturists formed planting 
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mushroom and growing clean vegetable groups with easy administration and management project. 
They divided the work upon their responsibilities. The responsibilities included the head, the 
advisor, the vice-head, the treasurer, the production department, the packaging department and the 
marketing department. 
 To develop marketing management patterns, the groups analyzed different aspects of 
marketing, choosing target group, and product placement. The groups chose the mid-earning 
customers (10,000-15,000 baht) and mid to high earning customers who were expected to be the 
high buying power customers and cared for their health. The groups accorded three attributes to the 
products; first being direct from the farm, second, standard and third, reliable safety. 
 The groups ran the marketing strategy by using 4P’s principle. The first P was product. 
The groups emphasized the qualities of the product that had to be fresh and clean in the packaging 
and the varieties of the vegetable that were at least 10 varied kinds. Moreover, to supplement the 
varieties, the groups emphasized standard packaging. The second P was price. The groups set a 
fixed selling price close to the market. They would not raise or decrease the price as the market 
moved but changed the quantity in the packaging instead. This prevented rapid changes in price.  
On the other hand, the group set a 10-20 percentage point higher buying price than the market to 
reflect the overheads of running the business. The third P was place. The groups put more emphasis 
on the Modern Trade at the supermarkets than the time stated markets and fresh markets that were 
favored by customers with high buying power. The last P was promotion. The groups emphasized 
giving customers’ information about clean vegetables, safety food and how to cook mushrooms and 
vegetables by using brochures and signs at the selling points.  
 However, finding more selling channels was essential because it related to the response 
of the group to buying appropriate amounts of product from the members as well as the 
transportation cost. Furthermore, planning the production to have varied and punctual products was 
essential to the market system due to the market’s need for continuity and variety of the products. If 
the group didn’t have the product to respond to the target group’s need, it would weaken the 
marketing plan and finally lose their profit. 




