
 

 

 
บทที� 2 

ทฤษฏี แนวคดิ และการทบทวนวรรณกรรม 
 
 การศึกษาการวจิยั การจดัการความรู้ดา้นการตลาดแบบมีส่วนร่วม ธุรกิจชุมชนกลุ่มตดัเยบ็
บา้นดอกแดง ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด จงัหวดัเชียงใหม่ ครั& งนี& ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาและ
รวบรวมเอกสารที*เกี*ยวขอ้ง โดยมีรายละเอียด ดงันี&  

1. สภาพพื&นที*วจิยั 
2. ทฤษฏีและแนวคิด 
3. การทบทวนวรรณกรรม 
4. กรอบแนวความคิดของการวจิยั 

 

สภาพพื�นที�วจัิย 

 บ้านดอกแดง ตั&งอยูใ่นเขตตาํบลป่าป้อง ตามเส้นทางสายดอยสะเก็ด-บา้นบ่อสร้าง มีสภาพ
สังคมชนบทกึ*งเมือง เป็นหมู่บา้นเก่าแก่แห่งหนึ*งของอาํเภอดอยสะเก็ด มีศิลปวฒันธรรมที*สืบทอด
มาแต่บรรพบุรุษ สันนิษฐานไดจ้ากบนัทึกของคณะมิชชนันารีหมู่บา้นดอกแดงมีอายุไม่ต ํ*ากวา่ 300 
ปี แต่เดิมเรียกว่าบา้นดอกแดงสันลาํพูน โดยเชื*อว่าแต่เดิมเป็นชาวเชียงแสนที*กวาดตอ้นมายงั
เชียงใหม่ยคุ “เก็บผกัใส่ซา้ เก็บขา้ใส่เมือง” สมยัเจา้กาวลิะ จากการที*ผูค้นส่วนหนึ*งไดอ้พยพกลบัไป
สร้างเมืองเชียงแสนขึ&นใหม่ ในปี พ.ศ. 2422 แต่อยา่งไรก็ดีผูเ้ฒ่าผูแ้ก่ในหมู่บา้นกล่าวถึงชื*อเดิมของ
หมู่บา้นนี& วา่ “แม่ดอกแดงสันลาํพูน” เนื*องจากหลงัจากการอพยพกลบัเชียงแสนแลว้ มีชาวลาํพูน
อพยพหนีความแห้งแลง้เขา้มาพาํนกัในผืนดินอนัอุดมสมบูรณ์แห่งนี&  ต่อมาเรียกกนัวา่บา้นแม่ดอก
แดง ซึ* งเรียกตามสีของแม่นํ&าลายที*มีสีแดงฉานในฤดูนํ&าหลาก แต่เนื*องจากชื*อเรียกคลา้ยกบับา้นดอก
แดงผาตา้ย ซึ* งอยูริ่มถนนสายเชียงใหม่ – เชียงราย ทาํใหเ้กิดความสับสนของทางราชการ  
 ผูน้าํทางปัญญาของหมู่บา้นจึงเกิดแนวความคิดวา่คาํวา่ “แม่” เป็นสรรพนามสําหรับผูห้ญิง 
สื*อถึงความอ่อนแอจึงตดัคาํวา่ “แม่”ออกจากชื*อหมู่บา้น และไดเ้ปลี*ยนชื*อมาเป็นชื*อ “บา้นดอกแดง” 
ประมาณปี พ.ศ. 2413 และไดมี้การตั&ง วิสัยทศัน์หมู่บา้น คือ “ดอกแดงน่าอยู่ เข้มแข็ง พัฒนา น้อม

นําเศรษฐกจิพอเพยีง เคียงคู่ประเพณ”ี 

1. ข้อมูลทั�วไป 
บา้นดอกแดง ตั&งอยูอ่ยูห่่างจากตวัเมืองเชียงใหม่ไปทางทิศเหนือประมาณ 20 กิโลเมตร 

และห่างจากที*วา่การอาํเภอดอยสะเก็ดไปทางทิศตะวนัออก 5 กิโลเมตร มีพื&นที*ทั&งหมด 750 ไร่ เป็น
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ที*อยูอ่าศยั 200 ไร่ เป็นพื&นที*ทาํการเกษตร 550 ไร่ ลกัษณะพื&นที*โดยทั*วไปเป็นพื&นที*ราบลุ่มเหมาะแก่
การทาํการเกษตร ดินส่วนใหญ่เป็นดินร่วนปนทรายเป็นพื&นที*ในเขตชลประทานเขื*อนแม่กวงอุดม
ธารา ทาํให้เหมาะสมต่อการประกอบอาชีพเกษตรกรรม ราษฎรส่วนใหญ่จึงมีอาชีพหลกัในการทาํ
นา (ถือเอกสารสิทธิI เป็นโฉนด) และจะทาํอาชีพเสริมหลงัฤดูการเก็บเกี*ยว ไดแ้ก่ การเพาะเห็ด ปลูก
ถั*วเหลือง และปลูกผกัต่าง ๆ มีรายไดเ้ฉลี*ยครัวเรือนละ 60,091 บาทต่อคนต่อปี (ขอ้มูลจาก จปฐ. ปี 
2551) บ้านดอกแดงเป็นหมู่บ้านขนาดกลาง ลักษณะชนบทกึ* งเมือง มีจาํนวนครัวเรือน 127 
ครัวเรือน ประชากร 397 คน เป็น ชาย 172 คน หญิง 225 คน (ขอ้มูลจาก จปฐ. ปี 2551) ราษฎรร้อย
ละ 70 นบัถือศาสนาพุทธ อีกร้อยละ 30 นบัถือศาสนาคริสต ์มีประเพณีที*สําคญัของหมู่บา้น ไดแ้ก่ 
ประเพณีสรงนํ& าพระธาตุ ในช่วงเดือน มีนาคม ประเพณีทานสลากภตัต์ ในช่วงเดือน ตุลาคม 
ประเพณีแห่ลูกแกว้ ในช่วงเดือน เมษายน ประเพณีเลี&ยงหอเจา้บา้น ประเพณีรดนํ& าดาํหวัผูสู้งอายุวนั
สงกรานต ์และประเพณียี*เป็ง 

นอกนี& บ้านดอกแดงยงัมีสถานที*ท่องเที*ยวแหล่งเรียนรู้ที*สําคญั คือ วดัดอกแดงเป็น
สถานที*รวมจิตใจของหมู่บา้น พระประธานก่ออิฐถือปูนฝีมือช่าง ทอ้งถิ*น อายุกวา่ 200 ปี ธมัมม์าส
หลวงโบราณ ศูนยก์ารเรียนรู้ภูมิปัญญาลา้นนา หอสมุดใบลาน และแหล่งเรียนรู้เศรษฐกิจพอเพียง 
บนเนื&อที*ประมาณ 4 ไร่ ที*ให้การเรียนรู้ดูงานในเรื*องโรงปุ๋ยชุมชน โรงสีขา้วชุมชน โรงเพาะเห็ด 
และการทาํขา้วซอ้มมือ เป็นตน้ ปัจจุบนับา้นดอกแดง มีผูใ้หญ่บา้นคือ นายสมจิต  ขติัทจกัร์ อายุ 45 
ปี อยูบ่า้นเลขที* 44 หมู่ที* 1 ต.สง่าบา้น อ.ดอยสะเก็ด จ.เชียงใหม่ ดาํรงตาํแหน่ง ในปี พ.ศ. 2553  

2. อาชีพเดิม  
การประกอบอาชีพของประชากรบา้นดอกแดง ส่วนใหญ่มีอาชีพหลกั คือ การทาํนา

หลงัจากฤดูการเก็บเกี*ยวจะทาํอาชีพเสริม เช่น เพาะเห็ด ปลูกถั*วเหลืองและปลูกผกัต่าง ๆ ใน
ปัจจุบนันิยมทาํนาปรังกรณีที*มีนํ& าอุดมสมบูรณ์ อยา่งไรก็ตามเนื*องจากชาวบา้นดอกแดงส่วนใหญ่
ประสบปัญหาจากตน้ทุนการผลิตที*เพิ*มสูงขึ&น ทาํให้ระบบนายทุนเขา้มามีบทบาทเกิดการตกเขียว
ผลผลิตทางการเกษตร ทาํให้เกษตรที*มีฐานะยากจนไม่สามารถยกระดบัฐานะและช่วยเหลือตนเอง
ได ้ในปี พ.ศ. 2535 คณะกรรมการหมู่บา้นไดริ้เริ*มหาแนวทางดาํเนินการแกไ้ขปัญหาจากระบบ
นายทุน เพื*อลดช่องว่างระหว่างคนจนและคนรวยและพฒันาชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชนใน 
หมู่บา้นให้มีคุณภาพชีวิตที*ดี และอยูดี่มีสุขทั*วหน้า จึงไดเ้ริ*มการรวมกลุ่มทางการเกษตรขึ&น เช่น 
กลุ่มเกษตรกรทาํนา กลุ่มเมล็ดพนัธ์ขา้วชุมชน และกลุ่มเกษตรกรเพาะเห็ดเป็นตน้ ซึ* งไดรั้บความ
ร่วมมือเป็นอยา่งดีจากเกษตรกรและผูมี้ฐานดีในหมู่บา้น ในการระดมทุนเพื*อจดัตั&งเป็นกองทุนใน
การช่วยเหลือ ในปัจจุบนัสามารถแกไ้ขปัญหาไดใ้นระดบัที*เป็นที*น่าพอใจ สามารถแกไ้ขปัญหาการ
ตกเขียวใหห้มดไปได ้อีกทั&งมีการรวมกลุ่มต่าง ๆ เพิ*มขึ&นมาพฒันาหมู่บา้นครอบคลุมหลายดา้น ๆ 
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3. สถานที�ท่องเที�ยว 
3.1 วดัดอกแดงเป็นสถานที*เคารพนบัถือและศูนยร์วมจิตใจของหมู่บา้น พระประธาน

ก่ออิฐถือปูนฝีมือช่างทอ้งถิ*น อายุกว่า 200 ปี ธัมม์มาสหลวงโบราณ ศูนยก์ารเรียนรู้ภูมิปัญญา
ลา้นนา 

3.2 หอสมุดใบลานเริ*มก่อตั&งมานานมากแล้ว แต่ไดเ้ริ*มบูรณะเมื*อ ปี 2543 โดย พระ
อธิการกาํพล คุณวโร เจา้อาวาสวดัดอกแดงเป็นผูริ้เริ*ม ใชเ้ป็นที*เก็บใบลาน 

3.3 ศูนย์เศรษฐกิจพอเพียง มีเนื&อที*ประมาณ 4 ไร่ ให้ความรู้ทางการเกษตร การ
ประกอบอาชีพและปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การดาํเนินงานตั&งแต่เริ*มตน้จนถึงปัจจุบนั 

4. การรวมกลุ่มของชุมชน 
ชุมชนบา้นดอกแดง ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด จงัหวดัเชียงใหม่ เริ*มหนักลบัมาที*

จะดาํรงวิถีชีวิต การทาํมาหากินตามระบบการผลิตวิถีดั& งเดิม พึ* งพาตวัเอง ลดตน้ทุนการผลิต ที*
สําคญัใชแ้นวทางตามพระราชดาํรัสมาเป็นฐานในการเริ*มคิด เริ*มทาํ หนุนให้เกิดการเรียนรู้ซึ* งกนั
และกนัจากหนึ*งครอบครัว ขยายเป็นสิบครอบครัว ตั&งแต่การรวมกลุ่ม การปรับปรุงดิน การพฒันา
คุณภาพดินในพื&นที*เกษตรแต่ละครอบครัว ปลูกผกัสวนครัวหลงับา้นไวบ้ริโภคเหลือไวข้าย ชุมชน
มีการรวมกลุ่มอาชีพต่าง ๆ ไดท้ั&งหมด 12 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มเพาะเห็ดบา้นดอกแดง กลุ่มเกษตรกรทาํ
นา กลุ่มผลิตปุ๋ยอินทรียชี์วภาพ กลุ่มตดัเยบ็เสื& อผา้ กลุ่มออมทรัพยเ์พื*อการผลิต กลุ่มผูสู้งอายุ กลุ่ม
แม่บา้นดอกแดง โรงสีขา้วชุมชนบา้นดอกแดง กลุ่มรถเก็บเกี*ยวขา้ว และกลุ่มขา้วซ้อมมือ เพื*อกลุ่ม
ต่าง ๆ เป็นกลไกในการช่วยเหลือซึ* งกนัและกนั โดยมีพื&นที*ที*เป็นแหล่งเรียนรู้ของชุมชน คือ "ศูนย์
การเรียนรู้บา้นดอกแดง ชุมชนเขม้แขง็ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” 
 

ทฤษฎแีละแนวความคิดของโครงการวจัิย 
 การศึกษาแนวทางในการพฒันาศกัยภาพการบริหารการตลาดของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
หมู่1 ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด จงัหวดัเชียงใหม่ จะประกอบไปดว้ยทฤษฎีเกี*ยวกบั เศรษฐกิจ
พอเพียง ธุรกิจชุมชน และการบริหารการตลาดดงันี&  
 1. เศรษฐกจิพอเพยีง เป็นปรัชญาชี& ถึงแนวทางการดาํรงอยูแ่ละปฏิบติัตนของประชาชนใน
ทุกระดบั  ตั&งแต่ระดบัครอบครัว ระดบัชุมชน จนถึงระดบัรัฐ ทั&งในการพฒันาและบริหารประเทศ
ให้ดาํเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพฒันาเศรษฐกิจเพื*อให้กา้วทนัต่อโลกยุคโลกาภิวตัน์ 
ความพอเพียง หมายถึง ความพอประมาณ ความมีเหตุผล รวมถึงความจาํเป็นที*จะต้องมีระบบ
ภูมิคุม้กนัในตวัที*ดีพอสมควร ต่อการมีผลกระทบใดๆ อนัเกิดจากการเปลี*ยนแปลงทั&งภายนอกและ
ภายใน ทั&งนี&  จะตอ้งอาศยัความรอบรู้ ความรอบคอบ และความระมดัระวงัอยา่งยิ*งในการนาํวิชาการ
ต่างๆ มาใช้ในการวางแผนและการดาํเนินการทุกขั&นตอน  และขณะเดียวกนัจะตอ้งเสริมสร้าง



10 
 

 

พื&นฐานจิตใจของคนในชาติ โดยเฉพาะเจา้หนา้ที*ของรัฐ  นกัทฤษฎี และนกัธุรกิจในทุกระดบั ให้มี
สาํนึกในคุณธรรม ความซื*อสัตยสุ์จริต และใหมี้ความรอบรู้ที*เหมาะสม ดาํเนินชีวิตดว้ยความอดทน 
ความเพียร มีสติ ปัญญา และความรอบคอบ เพื*อให้สมดุลและพร้อมต่อการรองรับการเปลี*ยนแปลง
อยา่งรวดเร็วและกวา้งขวางทั&งดา้นวตัถุ สังคม สิ*งแวดลอ้ม และวฒันธรรมจากโลกภายนอกไดเ้ป็น
อยา่งดี 
 เศรษฐกิจพอเพียงกบัทฤษฎีใหม่ 3 ขั&น ส่วนมากเวลาคนพูดถึงเศรษฐกิจพอเพียง มกัจะ
นึกถึงทฤษฎีใหม่ขั&นที* 1โดยเฉพาะดา้นเกษตรเท่านั&น แต่แทที้*จริงแลว้ ทฤษฎีใหม่ซึ* งเป็นตวัอย่าง
ภาคปฏิบติัของเศรษฐกิจพอเพียงนั&น มีอยู ่3 ขั&นตอน คือ 
 ทฤษฎใีหม่ขั�นที� 1 เทียบไดก้บัเศรษฐกิจพอเพียงแบบพื&นฐาน เป็นการจดัการทรัพยากรที*
แต่ละคนมีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพื*อแต่ละคนจะได้สามารถพึ*งตนเองได้อย่างเขม้แข็งและ
ย ั*งยนืยกตวัอยา่งเช่น แม่คา้ขายผกัในตลาดในเมือง ก็สามารถดาํเนินชีวิตอยา่งพอเพียงได ้โดยแม่คา้
แต่ละคนรักษาความสมดุลทางเศรษฐกิจ โดยพิจารณาว่า ซื&อมาเท่าไร มีตน้ทุนเท่าใด การตั&งราคา
สินคา้ก็ไม่ให้ต่างกนัมากนกักบัรายอื*นๆ ในตลาดเดียวกนั ไม่สูงเกินไป และไม่ตํ*าเกินไป ให้พอมี
กาํไรและเงินออมบา้งพอประมาณ บางส่วนเก็บไวส้ําหรับซื&อผกัพรุ่งนี&  บางส่วนเก็บไวใ้ช้เกื&อกูล
แบ่งปันสังคม ด้านสังคม แม่ค้าขายผกัส่วนมาก ไม่ใช่ขายเฉพาะตัวเองคนเดียวก็มีเพื*อนขายผกั
ดว้ยกนั ไม่เบียดเบียนเอารัดเอาเปรียบแม่คา้คนอื*น บางทีก็ปรึกษาหารือกนั บางคนไปซื&อผกัจากที*
หนึ*งมาถูก ซื&อมาแลว้ก็แบ่งปันกนัขาย เพราะวา่บางคนอาจจะไปไดต้น้หอมอีกที*หนึ* งมาถูกก็ได ้เขา
ก็มีกลุ่มของเขา  อย่างนี&  จึงกล่าวไดว้่า แม่คา้ขายผกัก็พึ*งตนเองไดต้ามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง 
สมดุล 4 ดา้นไดด้ว้ย เป็นการดาํเนินชีวติตามแนวทางทฤษฎีใหม่ขั&นที* 1  
 ทฤษฎีใหม่ในขั�นที� 2 เทียบได้กับเศรษฐกิจพอเพียงแบบก้าวหน้า เป็นการร่วมมือ 
รวมกลุ่มกนัของคนที*มีความเขม้แข็งและสามารถพึ*งตนเองไดแ้ลว้ในระดบัต่างๆ เพื*อร่วมมือกนั
ช่วยเหลือกนัในกิจกรรมต่างๆ เช่น กลุ่ม/องค์กร สหกรณ์ต่างๆ ธนาคารโคกระบือ กลุ่มสัจจะออม
ทรัพย ์กลุ่มผลิตแม่บา้นต่างๆ เป็นตน้ ยกตวัอย่าง แม่คา้ในตลาดอาจจะหารือกบัแม่คา้คนอื*นๆ หา
แหล่งสินคา้ร่วมกนั รักษาความสะอาดของสถานที*ร่วมกนั ซึ* งจะก่อให้เกิดความสามคัคีระหวา่งกนั
มากขึ&น  
 การรวมกลุ่มกนัต่างๆ จะทาํให้เกิดความสามคัคีขึ&น ในระดบัทอ้งที*ที*ไม่ใช่เฉพาะชนบท
เท่านั&น ในตลาดก็สามคัคีกนั เวลารวมกลุ่มทาํกิจกรรมร่วมกนั ก็เกิดการเรียนรู้ที*จะทาํงานกบัผูอื้*น 
เรียนรู้ที*จะตอ้งอดทนต่อการกระทบกระทั*งกนั เรียนรู้ที*จะอยูร่่วมกนั เมื*อเราเรียนรู้วา่ ใครเก่งอะไร 
ใครไม่เก่งอะไร ก็จะเกิดการแลกเปลี*ยน แบ่งปัน และช่วยเหลือซึ* งกนัและกนั ปันประสบการณ์ ปัน
สิ*งที*เราสามารถทาํได้ดี แบ่งปันทั&งกาํลงัทรัพย ์กาํลงักาย กาํลงัใจ ให้กาํลงัใจก็เป็นการแบ่งปัน 
ความสามคัคีก็จะเกิดขึ&น นี*เป็นการสร้างชุมชน สร้างองคก์ร สร้างกลุ่ม ตามแนวทางทฤษฎีใหม่ขั&น
ที* 2 เพื*อสร้างความพอเพียงใหเ้กิดขึ&นในชุมชน ในสังคม  
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 ทฤษฎใีหม่ขั�นที� 3 เป็นความร่วมมือกนัในระดบัเครือข่าย หรือเป็นการขยายเครือข่ายความ
ร่วมมือออกไปสู่ภาคส่วนอื*นๆ เช่น เครือข่ายกลุ่มสัจจะออมทรัพย ์เครือข่ายสันติอโศก หรืออย่างการ
สร้างเครือข่ายขา้ว สาํนึกรักบา้นเกิดของดีแทค เครือข่ายเกษตรอินทรีย ์อยา่งที*จงัหวดับุรีรัมยผ์ลิตขา้ว
ปลอดสารพิษ นาํมาแลกเปลี*ยนสินค้ากับเครือข่ายยมนาที*จงัหวดันครศรีธรรมราช หรือชุมชน
อาจจะมีการแลกเปลี*ยน ทาํงานร่วมมือกนักบัองคก์รธุรกิจเอกชน บริษทันํ& ามนั บริษทัต่าง ๆ  มูลนิธิ 
ภาครัฐ เป็นความร่วมมือกนัระหว่างกลุ่ม องค์กรต่าง ๆ  ตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงแบบ
กา้วหนา้  หรือ ทฤษฎีใหม่ ขั&นที* 3  
  
 2.  ธุรกิจชุมชน คือ กิจกรรมที*บุคคลหรือองค์ กรในชุมชนมีส่วนร่วมเป็นเจา้ของกิจกรรม 
และช่วยดาํเนินงานบางส่วนหรือทั&งหมด โดยประสานความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ มีการ
เรียนรู้ และ การจดัการร่วมกนั เพื*อดาํเนินการในกิจกรรมการผลิต การแปรรูป การคา้ และการ
บริการที*มุ่ง พฒันาเศรษฐกิจของชุมชนไดอ้ยา่งสอดคลอ้งกบัสังคม วฒันธรรม ทรัพยากรธรรมชาติ 
และสิ*งแวดลอ้มของชุมชน อนัจะนาํไปสู่ชีวติความเป็นอยูที่*ดีและการพฒันาที*ย ั*งยืน  โดยยึดเหตผล
ต่าง ๆ ในการส่งเสริมชุมชน ดงันี&  

2.1  ธุรกิจชุมชนสามารถสร้างรายไดเ้พิ*มใหแ้ก่สมาชิกหรืออาจยดึเป็นอาชีพเสริมได ้
2.2  เพื*อสร้างงานให้เกิดขึ&นในชุมชนคนในชุมชนก็ไม่ตอ้งไปทาํงานในต่างถิ*น  ทาํให้

สามารถมีเวลาในการดูแลครอบครัวของตนได ้
2.3  เพื*อเป็นการส่งเสริมการแลกเปลี*ยนเรียนรู้และสืบทอดภูมิปัญญาทอ้งถิ*นเดิมที*มีอยู ่
2.4  เป็นการสร้างความสามคัคีในชุมชน จากการร่วมกนัคิดร่วมกนัทาํกิจกรรมของ

ธุรกิจชุมชน 
2.5  ธุรกิจชุมชนสามารถสร้างความเขม้แข็งของชุมชน  ดว้ยการนาํกาํไรที*ไดจ้ากการ

ดาํเนินธุรกิจไปจดัเป็นสวสัดิการให้แก่ชุมชน เช่น เงินกูย้ืมกองกลาง การซื&อเครื*องอุปโภคบริโภค
ในราคาทุน เป็นตน้ 
 3.  การตลาด  ประกอบดว้ยการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื&อของผูบ้ริโภครวมถึงปัจจยัที*
มีผลต่อการเลือกซื&อของผูบ้ริโภค เมื*อทราบข้อมูลของผูบ้ริโภคแล้วจะนําใช้ในการพฒันาการ
จดัการการตลาด  ซึ* งจะทาํการศึกษาเรื* องของ การแบ่งส่วนตลาด(Market Segmentation)  การ
กาํหนดตลาดเป้าหมาย(Market Targeting)  การกําหนดตาํแหน่งทางการตลาด(Positioning) 
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) พร้อมทั&งสัมภาษณ์และจดักิจกรรมกลุ่ม เพื*อนํามา
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของกิจกรรมทางการตลาดในการบริหารจดัการแบบมีส่วนร่วมของกลุ่ม 
 สําหรับการจดัการการตลาดของกลุ่มที*ใช้ในการศึกษาครั& งนี&   จะศึกษาในเรื*องของ การ
วางแผนการตลาด กลยทุธ์การตลาด รวมถึงศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงันี&  
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  3.1  การวางแผนการตลาด  (Step For Marketing Planning) 
 จากองคป์ระกอบของการวางแผนการตลาด  เราสามารถนาํมาเรียงลาํดบัขั&นตอนใน
การวางแผนการตลาดไดท้ั&งหมด  10 ขั&นตอน  ขั&นที* 1 และขั&นที* 2 คือส่วนภูมิหลงัการตลาด      เพื*อ
ทบทวนสถานการณ์ทางธุรกิจ  ขั&นที*3 ถึงขั&นที* 8 คือส่วนของแผนตลาดจริง ๆ เมื*อมีการเตรียม
แผนการตลาดแลว้ จึงต่อดว้ยการปฏิบติังานตามแผนและการประเมินผล  ซึ* งกาํหนดให้เป็นขั&นที* 9 
และขั&นที*  10 (เพลินทิพย์  โกเมศโสภา, 2546) ดังนั& นอาจสรุปได้ว่า  ขั&นตอนการวางแผน
ประกอบดว้ย 10 ขั&นตอนดงันี&   คือ 

ขั&นที* 1 ทบทวนสถานการณ์ของธุรกิจ (Business Review) ไดแ้ก่ การทบทวนบริษทั
และผลิตภณัฑ์ของบริษทั (Company and Product Review), การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย (Target 
Market Analysis), ยอดขายและส่วนครองตลาด  (Sales and Market Share Analysis), การวิเคราะห์
เปรียบเทียบคู่แข่งขนั  (Comparative Competitive Analysis), พฤติกรรมการซื&อของลูกคา้ และอตัรา
การซื&อ (Purchase Rates and Buying Habits), การกระจายสินคา้และการเขา้ถึงตลาด (Distribution 
and Penetration) และการวเิคราะห์ความตอ้งการซื&อในตลาด  (Demand Analysis) 

ขั&นที* 2 ปัญหาและโอกาสทางการตาด (Problems /Opportunities) 
ขั&นที* 3 วตัถุประสงคห์รือเป้าหมายของยอดขาย  (Sales Objectives) 
ขั&นที* 4 ตลาดเป้าหมาย (Target Market) 
ขั&นที* 5 วตัถุประสงค์ทางการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด   (Marketing  

Objectives   and Strategies) 
ขั&นที* 6 การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Strategy) 
ขั&นที* 7 ส่วนผสมทางการตลาดเพื*อเป็นเครื*องมือในการปฏิบติัการ(Marketing Mix 

Implementation  Tools)  ได้แก่ สินค้า บริการ (Product/ Service)  การส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   การสร้างตรายี*ห้อ  (Branding)  ขอ้ความที*สื*อทางโฆษณา  (Advertising Message)  
การบรรจุภณัฑ์  (Packaging)  การใชสื้*อโฆษณา  (Advertising Media) การตั&งราคา  (Pricing)  การ
จดัการงานสินคา้  (Merchandising)  การกระจายสินคา้  (Distribution) การให้ข่าวสาร  (Publicity)  
การใชพ้นกังานขายและการปฏิบติังาน (Personal Selling/ Operations) 

ขั&นที* 8 แผนงบประมาณดา้นการตลาดและปฏิทินการปฏิบติังาน (Marketing Plan 
Budget and Calendar) 

ขั&นที* 9 การบริหารงานตลาด  (Execution) 
ขั&นที* 10 การประเมินผล  (Evaluation) 
จากขั&นตอนของกระบวนการทาํแผนการตลาดแลว้ จะตอ้งมีการจดัทาํเอกสําหรับ

แผนการตลาด  ซึ* งจะเป็นเสมือนคู่มือที*ใชใ้นการทาํงานการตลาด ผูที้*เกี*ยวขอ้งสามารถพลิกดูและ
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ตรวจสอบไดต้ลอดเวลาวา่เรามาถึงจุดใดแลว้และกาํลงัจะกา้วไปที*ใด มีปัญหาหรืออุปสรรคใดบา้ง
ในการจดัทาํแผนตลาดทุกครั& งตอ้งมีการกาํหนด 
  3.2  กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 

สาํหรับผลิตภณัฑชุ์มชนในปัจจุบนัเริ*มให้ความสําคญักบัการวางแผนการตลาด ซึ* ง
เป็นแผนที*ต่อเนื*องจากการทาํแผนกลยุทธ์ธุรกิจ  ผูบ้ริหารการตลาด  ตอ้งวิเคราะห์  3  C  ที*สําคญั  
ได้แก่  คู่แข่ง (Competitors)  ลูกคา้ (Customers) และวิเคราะห์กลุ่มธุรกิจชุมชนของตนเอง 
(Company)  ซึ* งไดแ้ก่การวิเคราะห์สินคา้และบริการ  ช่องทางการจาํหน่าย  และกลยุทธ์การตลาด
ต่าง ๆ เพื*อเป็นขอ้มูลมาทาํแผนการตลาดของกลุ่ม  ซึ* งตอ้งมีการทาํการแบ่งส่วนตลาด  (Market 
Segmentation)  การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Market)  และการกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาด 
(Market Positioning)  

หลงัจากนั&นธุรกิจชุมชนก็มีการกาํหนดวตัถุประสงค์ของกลุ่ม  เช่น  เป็นผูน้าํทาง
การตลาดในตลาดผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็  ส่วนเป้าหมายที*สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ เช่น  มีผลิตภณัฑ์
ใหม่จาํนวน 3 ชิ&นต่อปี  แลว้จึงทาํการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  ไดแ้ก่ 4 Ps  หรือ 4 Cs  การวางแผน   
กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการกาํหนดการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) กําหนดตลาด
เป้าหมาย  (Targeting)  และการกาํหนดตาํแหน่งทางการตลาด (Positioning)  หรือที*นกัการตลาด
เรียกวา่ STP โดยมีกระบวนการดงันี&  

 
 
 
 

 
 
  

 
 
ภาพที�  2.1 แสดงการกาํหนดตําแหน่งทางการตลาดของธุรกจิ 

 

กลุ่มธุรกิจชุมชนจึงจาํเป็นตอ้งทาํการแบ่งส่วนตลาดใหถู้กตอ้ง และเป็นกลุ่มลูกคา้ที*
กลุ่มธุรกิจชุมชนสามารถตอบสนองความตอ้งการได้ หากทาํการแบ่งส่วนตลาดผิดพลาดนั*น
หมายความถึงการมองไม่เห็นลูกคา้ของตนเองหากมองไม่เห็นลูกคา้ของตวัเองนั*นก็หมายถึงความ
ลม้เหลวของกลุ่มธุรกิจชุมชน 

การแบ่งส่วนตลาด (S) ตลาดเป้าหมาย  (T) ตําแหน่งทางการตลาด (P) 

      ระบุการแบ่งส่วนตลาดซึ*งในแต่ละส่วน
จะมีลกัษณะการซื&อ  อาํนาจการซื&อทศันคติ
ที*แตกต่างกนัแต่ละกลุ่ม 
      การแบ่งส่วนอาจตามภูมิศาสตร์ที*ตั&ง  
ประชาการศาสตร์ เช่น อาย ุ เพศ  หรือดา้น
จิตวทิยา  เช่น  บุคลิก  ความเป็นอยู ่

ประเมินความน่าสนใจ
ของแต่ละ  Segment  
และเลือก  Segment  
เป้าหมาย 

กาํหนดตาํแหน่งทางการ
ตลาดแต่ใน  Segment  ที*
เลือกวางกลยทุธ์ทาง
การตลาด  (4P’s)  ให้
เหมาะสมใน  ตลาดเป้าหมาย
ที*เลือก 
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ดงันั&นกลุ่มธุรกิจชุมชนจึงตอ้งใช้เกณฑ์ต่าง ๆ ในการแบ่งส่วนตลาดให้เหมาะสม 
ไม่ว่าจะเป็นการกาํหนดตลาดตามเกณฑ์ รายได้ เพศ อาชีพ สภาพความเป็นอยู่ตามภูมิศาสตร์ 
เศรษฐกิจพฤติกรรมในการบริโภค เป็นตน้ แต่กลุ่มธุรกิจชุมชนก็สามารถนาํเกณฑ์หลาย ๆ เกณฑ ์
มารวมกันเป็น รูปแบบการดําเนินชีวิตได้เช่นกัน หลังจากที*ได้ท ําการแบ่งส่วนตลาดแล้ว
ผูป้ระกอบการตอ้งทาํการเลือกตลาดจากที*ไดท้าํการแบ่งไว ้ ซึ* งผูป้ระกอบการสามารถเลือกเฉพาะ
ส่วนเดียวที*มีความเชี*ยวชาญสูงสุด เช่น เลือกเป็นผูเ้ชี*ยวชาญตลาดสินคา้หตัถกรรมจากการตดัเยบ็
สําหรับเครื*องประดบัตกแต่งบา้น หรือเลือกเป็นผูเ้ชี*ยวชาญไดใ้นหลาย ๆ ตลาด เช่น นอกจากจะ
ผลิตสินคา้ตกแต่งบา้นแลว้ ยงัผลิตเป็นเครื*องใชส่้วนตวั กระเป๋า เครื*องประดบั และเครื*องใชภ้ายใน
บา้นซึ*งเหมาะกบัตลาดทั&งตลาดเด็ก ผูใ้หญ่ และผูสู้งอายุก็เป็นได ้ ซึ* งก็อยูที่*กลุ่มธุรกิจชุมชนมีความ
พร้อมในทรัพยากรในการดาํเนินธุรกิจมาเพียงใด 

 
ตารางที� 2.1 เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด  (Market  Segmentation) 
 

สินค้าอุปโภคบริโภค สินค้าอุตสาหกรรม 

1.    ตามขอ้มูลพื&นฐานส่วนบุคคล (Demographic) 1.  ตามประเภทอุตสาหกรรม 
2.   ตามเศรษฐกิจสังคม  (Socioeconomic) 
       เช่น  ชั&นของสังคม   ช่วงอายขุองครอบครัว 

2.  ตามประเภทผลิตภณัฑ์ 

3.   ตามภูมิศาสตร์  (Geographic) 3.  ตามภูมิศาสตร์ 
4.   ตามจิตวทิยา  (Psychological) 4.  ขนาดของกิจการ 
5.   ลกัษณะการบริโภค  (Consumer  Patterns)  เช่น  ใช ้ มาก   

ปานกลาง  นอ้ย 
 

6.   Perceptual  factors  เช่น  คุณค่าที*ได ้  
 

โดยทาํการกาํหนดลงในแผนที*ตาํแหน่ง (Perceptual Map) เพื*อดูศกัยภาพการ
แข่งขนัเมื*อเทียบกบัคู่แข่ง  โดยแกนตั&งและแกนนอนอาจเป็นตวัแปรทางการตลาดที*สําคญั เช่น 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์กบัราคา  และดูขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบของแต่ละกลุ่มธุรกิจชุมชนและปรับ
กลยทุธ์  เพื*อใหอ้ยูใ่นตาํแหน่งที*มีขอ้ไดเ้ปรียบการแข่งขนั เช่นกาํหนดตาํแหน่งของกลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดง มีราคาสูงกวา่ผลิตภณัฑที์*ไดจ้ากกลุ่มธุรกิจชุมชนอื*น แต่มีความละเอียดและคงทนมากกวา่  
โดยสามารถเพิ*มราคาให้กาํตวัผลิตภณัฑ์ได้  และเมื*อเปรียบเทียบกนัผลิตภณัฑ์ทางอุตสาหกรรม
แล้ว  ผลิตภณัฑ์จากงานฝีมือจะทาํให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจจากการตอบสนองที*มากกว่าโดย
สามารถกาํหนดราคาได้สูงกว่า  เนื*องจากปัจจยัจิตวิทยาของผูบ้ริโภคในเหตุผลด้านอารมณ์ ดัง
แสดงในภาพที* 2.2 
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ภาพที�  2.2 แสดงตัวอย่างการกาํหนดตําแหน่งทางการตลาดของธุรกจิ 

 
3.3  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง “ปัจจยัทางการตลาดที*ควบคุม
ได ้ ซึ* งธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื*อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย” 

ส่วนประสมการตลาด  อาจเรียกอีกอยา่งหนึ* งว่า  ปัจจยัภายในทางการตลาด  หรือ
ปัจจยัทางการตลาด (Internal Marketing Factor หรือ Marketing Factor) ซึ* งเป็นเครื*องมือที*กลุ่ม
ธุรกิจชุมชนสามารถควบคุมได้  โดยทั*วไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์
(Product)  ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ
เรียกวา่ 4Ps (Phillip Kotler, 2004) โดยมีรายละเอียดดงันี&  

3.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง “สิ* งที*เสนอขายโดยกลุ่มธุรกิจชุมชน  เพื*อ
สนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ”  ผลิตภณัฑ์ที*เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ 
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย  สินคา้  บริการ  ความคิด  สถานที*  องคก์ารหรือบุคคล เป็นตน้ 

3.3.2 ราคา (Price) หมายถึง  “มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินหรือเป็นสิ*งที*ตอ้งจ่าย
สาํหรับการไดม้าซึ* งบางสิ*ง” 

3.3.3 การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง “โครงสร้างของช่องทางซึ* งประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม  ใช้เพื*อเคลื*อนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากกลุ่มธุรกิจชุมชนไปยงัตลาด”  
สถาบนัที*นําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาด  ส่วนกิจกรรมที*ช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้  ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดั
จาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน  ดงันี&  

 

ราคาสูง 

คุณภาพความประณตีสูง คุณภาพความประณตีตํ�า 

ราคาตํ�า 

ผลิตภณัฑเ์ครื*องใชใ้นบา้น 
      ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็กลุ่มดอกแดง 
      ผลิตภณัฑจ์ากชุมชนอื*น 
      ผลิตภณัฑจ์ากภาคอุตสาหกรรม 
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1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Channel of Distribution)  
หมายถึง “เส้นทางที*ผลิตภณัฑ ์และ กรรมสิทธิI ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี*ยนมือไป

ยงัตลาด” ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย  ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 

 
 

 

    

ภาพที� 2.3 แสดงช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

2) การกระจายตวัสินคา้ (Physical  Distribution)  
หมายถึง “กิจกรรมที*เกี*ยวขอ้งกบัการเคลื*อนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิต

ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม”การกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานที*สาํคญัต่อไปนี&  
(1) การขนส่ง (Transportation) 
(2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage)และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
(3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

3.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) “เป็นการติดต่อสื*อสารเกี*ยวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้&อ เพื*อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื&อ”  การติดต่อสื*อสารอาจเป็นการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย (Non-personal Selling) 
ซึ* งประกอบด้วยการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ โดยมี  
รายละเอียดดงันี&  

1) การโฆษณา (Advertising) “เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี*ยวกบั
องค์การและผลิตภณัฑ์ บริการหรือความคิดที*ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ”  เช่นการ
โฆษณาเกี*ยวกบัผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ผา่นป้ายผา้ หรือแผน่พบัตามร้านหรืองานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 

2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) “เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล”  ในกรณีนี& เป็นการติดต่อสื*อสารแบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้าย         
(ผูผ้ลิต)  กบัลูกคา้ที*คาดหวงั เช่น การออกงานแสดงสินคา้ หรือเปิดร้านขายในหา้งสรรพสินคา้ 

3) การส่งเสริมการขาย (Personals Selling) หมายถึง “กิจกรรมการ
ส่งเสริมที*นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าว ซึ* งสามารถ
กระตุน้ความสนใจการทดลองใช ้หรือการซื&อโดยลูกคา้ขั&นสุดทา้ยหรือบุคคลอื*นในช่องทาง”   การ
ส่งเสริมการขายอาจกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น การลด การแลก การแจก การแถม ฯลฯ 

ผู้ผลติ คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
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กระตุน้คนกลางและพนกังานขาย เช่น การลดราคาผลิตภณัฑ์ การแถม หรือการให้ค่านายหนา้แก่
พนกังานขาย เป็นตน้ 

4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
การให้ข่าว  เป็นการเสนอความคิดสินคา้หรือบริการที*ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินจากกลุ่มธุรกิจชุมชนที*
ได้รับผลประโยชน์ เช่น การให้ข่าวเกี*ยวกับผลิตภณัฑ์ บุคคล การจดัประชุมสัมมนาประกวด
ผลิตภณัฑ์ร่วมกบัองค์กรที*สนบัสนุนและมีสื*อมวลชนมาทาํข่าว  ส่วนการประชาสัมพนัธ์หมายถึง   
“ความพยายามที*มีการวางแผนโดยกลุ่มธุรกิจชุมชนหนึ* งเพื*อสร้างทศัน์คติที*ดีต่อกลุ่มธุรกิจชุมชน
ให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ* ง”  การประชาสัมพนัธ์เป็นการติดต่อสื*อสารกับกลุ่มต่าง ๆ ได้แก่ 
ประชาชนทั*วไป หน่วยราชการ วธีิการประชาสัมพนัธ์อาจทาํได ้เช่น การตีพิมพ ์การให้ข่าวเกี*ยวกบั
บุคคล ผลิตภณัฑข์องบริษทั การจดัเหตุการณ์พิเศษต่าง ๆ หรือการใหบ้ริการชุมชน เช่นร่วมงานการ
อนุรักษว์ฒันธรรมและสิ*งแวดลอ้ม 

3.4 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

ในการจัดการการตลาดนั& นเป้าหมายสําคัญของธุรกิจชุมชนคือ การสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได ้ ดงันั&นโปรแกรมทางการตลาดที*ธุรกิจชุมชนจะใชใ้ห้
ไดผ้ลอยา่งมีประสิทธิภาพนั&น จะตอ้งอาศยัการศึกษาผูบ้ริโภค  ไม่วา่จะเป็นคุณลกัษณะ การยอมรับ
นวตักรรมที*ธุรกิจชุมชนตอ้งการนาํเสนอหรือแมก้ระทั*งกระบวนการตดัสินใจซื&อของผูบ้ริโภค  
เพื*อใหเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคนกัวจิยัจึงศึกษาทฤษฏีเกี*ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงันี&  

 

3.4.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
สิ* งที*กลุ่มธุรกิจชุมชนจะต้องให้ความสําคญัคือ การวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Analyzing consumer  behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเกี*ยวกบัพฤติกรรมการซื&อและ
การใช้ของผูบ้ริโภค เพื*อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื&อการใช้ของ
ผูบ้ริโภคที*มีต่อผลิตภณัฑ์จากการตดัเยบ็ คาํตอบที*ไดจ้ะช่วยให้ธุรกิจชุมชนสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด  (Marketing Strategies)  ให้เหมาะสมและสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
(ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะฯ, 2546) 

สําหรับคาํถามที*นิยมใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H 
ซึ* งประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, WHY?, WHEN?, WHERE?, WHOM  และ  HOW? เพื*อคน้หา
คาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os  ซึ* งประกอบดว้ย  OCCUPANTE, OBJECTS, OBJECTIVES, 
ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS and  OPERATIONS  สามารถอธิบายไดด้งันี&  

1) What กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงตอ้งศึกษาวา่ ผูบ้ริโภคซื&อและใชอ้ะไร เช่น 
ซื&อเพราะคุณภาพและความสวยงาม หรืออาจซื&อตามค่านิยมตามกระแส ก็ไม่เหมือนกนั 
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2) Who กลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงไม่สามารถเลือกลูกค้าทุกคนเป็นตลาด
เป้าหมาย  เนื*องจากมีทรัพยากร (Resource) ค่อนขา้งจาํกดัจึงตอ้งกาํหนดเป้าหมายอยา่งชดัเจน อาจ
อธิบายโดยใชบุ้คลิกภาพภายนอกทางกายภาพ เช่น ชาวบา้นส่วนใหญ่นิยมซื&อรองเทา้ใส่ในบา้นที*มี
ราคาไม่สูง  แต่บางคนอาจชอบใส่รองเทา้สาํหรับในบา้นแต่ตอ้งมีคุณภาพที*ดีและมีความสวยงาม 

3) Where ผูบ้ริโภคต้องซื&อใช้สินค้าของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงที*ไหน 
เพื*อที*กลุ่มจะไดส้ร้างช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) ไดต้รงกบัสถานที*ที*กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายนั&นใชอ้ยู ่ เช่น การซื&อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ จากงานแสดงสินคา้หรือตามถนนคนเดิน แต่
ผูบ้ริโภคบางคนอาจจะบอกวา่ตอ้งซื&อที*ร้านคา้ชุมชนจะไดร้าคาถูกเชื*อถือได ้แต่ลูกคา้อีกคนอาจมี
เหตุผลในการซื&อว่าตอ้งซื&อจากห้างสรรพสินคา้จึงจะเหมาะสมกบัการเป็นของขวญั เนื*องจากมี
ความน่าเชื*อถือเพราะมีบรรจุภณัฑที์*ทาํใหลู้กคา้เพื*อใหเ้กิดความพึงพอใจ (Satisfaction) 

4) When เขาซื&อแลว้ใชเ้มื*อใดบางคนซื&อเมื*อหมดบางคนซื&อไปตุนไว ้ซื&อวนั
เสาร์หรือวนัอาทิตย ์ซื&อสิ&นเดือน ห้างสรรพสินคา้ส่วนใหญ่จะจดัพิเศษช่วงสิ&นเดือนต่อตน้เดือน  
ผูบ้ริโภคที*นิยมผลิตภณัฑ์บางคนอาจซื&อเมื*อพบเจอคืออาจมองวา่ไม่ใชสิ้นคา้จาํเป็นที*ตอ้งพยายาม
คน้หา  ดงันั&นกลุ่มจึงอาจจะตอ้งออกงานแสดงสินคา้บ่อย ๆ เพื*อเป็นการกระตุน้ปริมาณในการใช้
สินคา้อีกทาง 

5) Why ทาํไมผูบ้ริโภคถึงซื&อ ทาํไมเขาถึงใช ้ทุกคนที*เป็นผูบ้ริโภคมีเหตุผล
ต่างกันเราต้องการเหตุผลสุดท้ายเพื*อตอบสนองให้ตรงกับเหตุผลนั& น ๆ ศึกษาว่าเขามีปัญหา
ตรงไหนทาํไมถึงซื&อทาํไมเขาถึงใช ้เช่น ซื&อกระเป๋าเพื*อใชท้ั*วไป หรือเป็นของฝากเนื*องจากมีความ
สวยงามคงทนและตามกระแสนิยม 

6) Whom ผูมี้อิทธิพลในการซื&อหรือการใช้สินคา้นั&น ๆ ของผูบ้ริโภค เช่น
เห็นบา้นเพื*อซื&อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ไปประดบับา้นดูแลว้สวยจึงซื&อไปประดบับา้นบา้ง หรือซื&อไปเป็น
ของฝากของที*ระลึกคือผูที้*ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑไ์ม่ไดเ้ป็นผูต้ดัสินใจเลือกซื&อนั*นเอง 

7) How เขาซื&อเขาใช้อย่างไร สําหรับผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ผูบ้ริโภคส่วนจะซื&อ
จาํนวนไม่มากเนื*องจากเป็นสินคา้ที*ทาํอยา่งประณีตทาํให้มีราคาค่อนขา้งสูง จึงตอ้งศึกษาวา่ในการ
ซื&อแต่ละครั& งผูบ้ริโภคซื&อในปริมาณเท่าใดมูลค่าของที*ซื&อต่อครั& งเท่าใด เพื*อนาํไปเป็นแนวทางใน
การจดัการส่งเสริมการตลาดที*เหมาะสมตามวตัถุประสงคข์องกลุ่ม  ที*กล่าวมาทั&ง 6Ws และ1H  จะ
นาํไปออกแบบกิจกรรมทางธุรกิจต่อไป 

หลงัจากที*กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงทราบและเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่ม 
เป้าหมายแลว้ กลุ่มยงัตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการศึกษาต่อในเรื*องของการยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่ของ
ผูบ้ริโภคเป้าหมายเหล่านั&น เนื*องจากวา่ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็เป็นผลิตภณัฑที์*ถือวา่เขา้มาทดแทนสินคา้ที*
มีอยูก่่อนแลว้ เช่น ผลิตภณัฑ์จากโรงงานที*มีวางจาํหน่ายราคาถูกทั*ว ๆ ไป  และยงัมีความสําคญัใน
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ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้เป็นที*ตอ้งการและแปลกใหม่สําหรับผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาการยอมรับ
ผลิตภณัฑใ์หด้งัทฤษฏีต่อไปนี&  

 

3.4.2  ทฤษฏีการยอมรับผลติภัณฑ์ใหม่ 
จากแนวคิดในการยอมรับผลิตภณัฑข์อง Roger ซึ* งไดแ้บ่งบุคลิกภาพของผู ้

นิยมสินคา้ใหม่ออกมา 5 ประเภท ไดแ้ก่ 
1) Innovators เป็นกลุ่มนวตักร เป็นผูน้าํ ใชสิ้นคา้เป็นกลุ่มแรก อะไรออก

ใหม่มา (ซื&อ) ชอบลองของแปลก มีความเชื*อมั*นในตวัเองสูง ไม่แคร์สังคม ร้อยละ 2.5 
2) Early adopters กลุ่มลํ&าสมยั กลุ่มลํ&าสมยั ไม่เชย มีอยูป่ระมาณ ร้อยละ13.5 

มกัเป็นผูน้าํความคิด มีเหตุผล ตดัสินใจเร็วแบบมั*นคง ไม่เร็วเท่ากลุ่มนวตักร มีเหตุผลมากกวา่กลุ่ม
นวตักร 

3) Early majority กลุ่มทนัสมยัจะมีอยูป่ระมาณ ร้อยละ 34 มีความละเอียด
รอบคอบ ความเสี*ยงมีนอ้ยถา้กลุ่มที* 2 ทาํอะไรกลุ่มนี&จะซื&อใชต้าม 

4) Late majority กลุ่มตามสมยั จะใชสิ้นคา้ก็ต่อเมื*อราคามนัลดลง ชอบขี&
สงสัย ร้อยละ 34 

5) Laggards กลุ่มลา้สมยั มีอยูป่ระมาณ ร้อยละ 16 หวัโบราณ จะใชสิ้นคา้ก็
ต่อเมื*อถา้เกิดวา่เราไม่ใชสิ้นคา้ตวันั&นก็จะอยูไ่ม่ได ้ผกูติดกบัวฒันธรรมเดิม ๆ ค่านิยมเดิม ๆ 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที� 2.4 แสดงขั�นตอนในกระบวนการยอมรับผลติภัณฑ์ใหม่ 

ที*มา Phillip Kotler.  Marketing Management.  Eleven Edition. USA : Pearson Education Inc., 
2004. 

3.4.3  กระบวนการตัดสินใจซื�อของผู้บริโภค  (Stages in Buying Decision 

Process) 
สิ*งสุดทา้ยที*กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงควรทราบสาํหรับตวัแปรกลุ่มที*สอง  ซึ* ง

เกี*ยวขอ้งกบัลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซื&อของผูบ้ริโภคคือ ขั&นตอนในการซื&อ
สินคา้ของผูบ้ริโภค  สามารถแยกออกเป็น  5  ขั&น ตอนสาํคญั ดงันี&   

กลุ่มนวตักร 
2.5% 

กลุ่มลํ&าสมยั 
13.5 % 

กลุ่มทนัสมยั 
34 % 

กลุ่มตามสมยั 
34 % 

กลุ่มลา้สมยั 
16 % 
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ภาพที� 2.5 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื�อของผู้บริโภค 

1)  ขั�นตระหนักถงึปัญหา (Need Recognition) 

กระบวนการตดัสินใจซื&อสินคา้ตอ้งเริ*มจากขั&นตอน (Need Recognition) 
หรือ ขั&นตอนที*ผูบ้ริโภคตระหนักว่าตนเองต้องการซื& อสินค้าหนึ* ง ๆ ก่อนเสมอ การตระหนัก
ดงักล่าวอาจเป็นการตระหนกัใน  3  ลกัษณะดว้ยกนัคือ  ตระหนกัดว้ยตนเองเพราะสินคา้ที*มีอยู่
หมดไป  เช่น  กระเป๋าสานใบเก่าชาํรุดหรือเก่าและตอ้งการกระเป๋าสานใบใหม่, ตระหนกัเพราะรู้วา่
จะตอ้งใช้สินคา้ในเร็ว ๆ วนันี&  เช่น ใกลส้งกรานต์คนเชียงใหม่นิยมใส่หมกปีกกวา้งเล่นนํ& าหากรอ
ใหถึ้งช่วงปีใหม่อาจหาซื&อไดย้ากจึงตอ้งซื&อมาเตรียมไวก่้อน และตระหนกัเพราะถูกกระตุน้กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด  เช่น เดินเที*ยวงานแสดงสินคา้มีการจดัวางแสดงสินคา้หตัถกรรมอยา่งมากมายทาํ
ใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้เหล่านั&นหรือจดังานแสดงสินคา้ช่วงเทศกาลปีใหม่  ทาํให้ตระหนกัได้
วา่ควรซื&อของขวญัใหญ้าติผูใ้หญ่ หรือเพื*อนสนิท เป็นตน้ 

2)  ขั�นค้นหาข้อมูล  (Information Search)  

หลักจากที*ผู ้บริโภคตระหนักในความต้องการซื& อสินค้าของตนแล้ว
ผูบ้ริโภคก็จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ซึ* งแหล่งของขอ้มูลก็อาจจะมาไดจ้ากหลายแหล่ง ไดแ้ก่ 

(1) Personal Source: หมายถึงแหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล อาทิ  ขอ้มูลจาก
สมาชิกในครอบครัว,เพื*อน, คนรู้จกั เป็นตน้ 

(2) Commercial Source:  หมายถึงแหล่งขอ้มูลที*เกิดจากกิจกรรมดา้น
การตลาดของยี*ห้ออาทิ โฆษณา, กิจกรรมส่งเสริมการขาย, บรรจุภณัฑ์ หรือการตกแต่งหน้าร้าน 
เป็นตน้ 

(3) Public Source: หมายถึงแหล่งขอ้มูลสาธารณะ อนัไดแ้ก่ขอ้มูลทั*วไป
จากสื*อต่าง ๆ 

(4) Experiential Source: หมายถึงประสบการณ์ตรงที*ผูบ้ริโภคมีเกี*ยวกบั
สินคา้และยี*หอ้นั&น 

แหล่งข้อมูลเหล่านี& มีอิทธิพลทางความคิดต่อผูบ้ริโภคไม่เท่ากนั  ทั& งนี&
ขึ&นอยูก่บัลกัษณะของผูบ้ริโภคและลกัษณะของสินคา้นั&น ๆ แต่โดยทั*วไปแลว้ผูบ้ริโภคจะไดข้อ้มูล

ตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

การคน้หา
ขอ้มลู 

การประเมินผล
ทางเลือก 

 

การตดัสินใจ
ซื&อ 

พฤติกรรมหลงั
การซื&อ 
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ที*เป็นรายละเอียดเกี*ยวกับสินค้าจากแหล่งธุรกิจ แต่จะให้ความเชื*อถือข้อมูลจากแหล่งที* เป็น
แหล่งขอ้มูลจากบุคคลมากกวา่ 

3)  การประเมินผลทางเลอืก (Evaluations of Alternatives) 

ขั&นตอนที*สามเป็นขั&นตอนที*ผูบ้ริโภคนาํขอ้มูลที*มีอยูม่าประเมิน หลกัการ
ประเมินก็คือ การคน้หายี*ห้อที*มีคุณสมบติั (Attributes) สามารถสนองตอบต่อความตอ้งการไดดี้
ที*สุด  ในขั&นตอนนี&ผูบ้ริโภคจะนึกถึงคุณสมบติัต่าง ๆ ที*โดดเด่นของยี*ห้อที*ตนจาํได ้ นั*นก็คือความ
จริงผสานกบัความเชื*อ (Brand Belief) ที*ผูบ้ริโภคมีต่อยี*หอ้ 

เมื*อขั&นตอนนี& สิ&นสุดลง  ผูบ้ริโภคก็จะรู้วา่ยี*ห้อที*ตนตอ้งการและเป็นยี*ห้อ
ที*มีคุณสมบติัสามารถสนองความตอ้งการของตนไดดี้ที*สุดคือยี*หอ้ใด 

4)  การตดัสินใจซื�อ (Purchase Decision) 

ขั&นตอนที* 4 เป็นขั&นตอนของการตดัสินใจซื&อ  ความเป็นจริงที*เกิดขึ&น
บ่อยครั& งก็คือ แม้ผูบ้ริโภคได้คิดและสรุปแก่นตนเองแล้วว่าต้องการซื&อยี*ห้อใดในขั&นตอนที* 3 
ผูบ้ริโภคอาจจะเปลี*ยนใจไปซื&อยี*ห้ออื*นในขั&นตอนนี& เพราะ (1)  ความกงัวลต่อความคิดของผูอื้*นวา่ 
จะรู้สึกเช่นไรถ้าตนตดัสินใจเช่นนั&น หากความกังวลมีสูง  ผูบ้ริโภคก็อาจจะซื&อยี*ห้อที*คนอื*น
คาดหวงั และ (2)  เกิดเหตุการณ์ไม่พึงประสงค ์อาทิ ยี*ห้อที*ตอ้งการซื&อเกิดขยบัราคาขึ&น, สินคา้ขาด
ตลาด,  จาํเป็นตอ้งนาํเงินที*จดัสรรไวไ้ปซื&ออยา่งอื*น  เหตุการณ์เหล่านี& ก็สามารถทาํให้การซื&อจริง
ต่างจากการตดัสินใจในขั&นตอนที* 3  

5)  พฤตกิรรมหลงัการซื�อ (Post-Purchase Behavior) 

ขั&นตอนสุดท้ายหากผูบ้ริโภคตัดสินใจซื& อสินค้ายี*ห้อนั& น ๆ แล้วก็คือ  
ขั&นตอนของพฤติกรรมหลกัการซื&อ  ซึ* งก็แน่นอนวา่หากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการซื&อสินคา้
ยี*หอ้นั&น ๆ แลว้ พฤติกรรมต่อเนื*องก็จะเป็นไปในเชิงบวก อาทิ ซื&อซํ& า, ชกัชวนใหผู้อื้*นมาซื&อ เป็นตน้ 

 

3.4.4  หลกัในการคิดเชิงนวตักรรม (innovation thinking) 
นอกจากนี& แลว้ยงัมีหลกัในการคิดเชิงนวตักรรม (innovation thinking) ใน

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่หรือพัฒนาจากผลิตภัณฑ์เดิมที* มีอยู่ให้เป็นสิ* งใหม่ โดยหลักการ 
SCAMPER ที*ใชก้ารรวมคาํ 7 คาํมาเป็นแนวคิดใหม่ๆ ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

Substitute (S) หมายถึง การทดแทน เช่น ที*มาของไอศกรีม Sundae มาจาก
การที* ชาวคริสต์ ถูกห้ามไม่ให้ทานโซดาในวนัอาทิตย ์ จึงมีคนนาํนํ& าเชื*อมมาราดแทน เป็นการ
ทดแทนอยา่งหนึ*ง หรือการนาํดินเหนียวมาสร้างเป็นบา้นดิน แทน วสัดุ แบบเดิมๆ เช่น ไม ้ปูน 

Combine (C) :การผสมผสาน เช่น การนาํกลอ้งถ่ายรูป เครื*องเล่นเกมส์ และ
อีกหลาย ๆ อยา่งมารวมกนัอยูใ่นโทรศพัทมื์อถือเพียงเครื*องเดียว  
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Adapt (A) : การปรับสิ*งอื*นมาใช ้เช่น การสังเกตคุณสมบติัของหญา้เจา้ชูที้*
ชอบติดเสื&อผา้จนเราตอ้งแกะออก มาทาํเป็นตีนตุก๊แก (Velcro) สําหรับเสื&อผา้หรือใชใ้นการยึดแบบ
แกะไดง่้าย  หรือแมก้ระทั*งการนาํกาวที*ไม่ติดแน่นมาทาบนกระดาษเพื*อให้ดึงออกไดโ้ดยไม่ทาํให้
เกิดความเสียหายของเอกสาร  และไดพ้ฒันามากลายเป็นกระดาษ Post-it ของบริษทั 3M 

Magnify/Minify (M) : การปรับขนาดให้เกิดความสะดวกในการพกพา เช่น 
การออกแบบรถจกัรยานที*สามารถพบัไดจ้นสามารถพกพาใดอ้ยา่งสะดวก หรือแมก้ระทั*ง Handdy 
drive ที*มีขนาดเล็กแต่มีความจุขอ้มูลอย่างมหาศาลสามารถพกพาได้สะดวกจนเป็นอุปกรณ์ใน
ชีวติประจาํวนัไปเลย 

Put to other use (P) :  เป็นการนาํเอาผลิตภณัฑ์เดิมไปใชใ้นรูปแบบใหม่ ๆ 
เช่น การนาํโทรทศัน์เก่า ๆ ไปทาํเป็นตูป้ลาไวต้กแต่งบา้นทาํได้ดูมีคุณค่า  หรือการนาํนมมาเป็น
ส่วนผสมของสบู่ชนิดต่าง ๆ เพื*อเพิ*มคุณค่าในตวัสินคา้ 

Eliminate (E) :  การนาํบางชิ&น บางส่วนออกไปจากสินคา้หรือบริการ ทาํให้
เกิดความคล่องตวัมากขึ& น เช่น การตดัโดนัทตรงกลางออกเพื*อให้สุกได้ทั*วถึง หรือแม้กระทั*ง
จอคอมพิวเตอร์ระบบสัมผสัทาํให้ไม่เปลืองพื&นที*วางแป้นพิมพ์ ซึ* งรวมถึงโทรศพัท์มือถือระบบ
สัมผสัหนา้จอที*ตอ้งการใชพ้ื&นที*แสดงผลใหม้ากขึ&นนั*นเอง 

Reverse (R) : เป็นแนวคิดในการคิดแบบทิศตรงกนัขา้มหรือการยอ้นกลบั 
เช่น การจดัร้านแบบยอ้นยคุเพื*อทาํให้เป็นจุดสนใจอยา่งตลาดร้อยปีในที*ต่าง ๆ  หรือแนวคิดในการ
ที*จากเดิมขายสินคา้ก็กลบัเป็นการรับซื&อสินคา้ดว้ย 

 บทสรุปจากการศึกษาทฤษฏีและแนวคิดต่าง ๆ ที* เกี*ยวข้องกับการพฒันาการบริหาร
การตลาดของกลุ่ม โดยเริ*มจากการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื*อสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายทั&งกลุ่มเป้าหมายเดิมและกลุ่มเป้าหมายใหม่ และใชท้ฤษฏีทางการตลาด
เพื*อเป็นการศึกษาโปรแกรมทางการตลาดที*สามารถกระตุน้ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายที*ทาง
กลุ่มไดร่้วมกนักาํหนดขึ&นมา  ซึ* งเป็นกลุ่มลูกคา้ในช่องทางที*กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงยงัไม่เคยจดั
จาํหน่าย  โดยอาศยัทฤษฏีเศรษฐกิจพอเพียงเป็นหลกัในการหนุนนาํให้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงเกิด
การดาํเนินงานอยา่งย ั*งยนืและมั*นคง 
 
การทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ (information) ที�เกี�ยวข้อง  

 จารี โสภา (2546)  ไดท้าํการศึกษาเรื*อง “การพฒันาระบบการบริหารจดัการกระบวนการ
ผลิตและการตลาดผลิตภณัฑ์นํ& าพริกของกลุ่มพฒันาสตรีบา้นป่าเหมือด หมู่ 9 ตาํบลเวียงพางคาํ 
อาํเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย” โดยมีวตัถุประสงค ์ เพื*อศึกษาและจดัระบบขอ้มูลดา้นวตัถุดิบ ดา้น
ตลาด ปัญหา อุปสรรคและศกัยภาพของกลุ่ม และเพื*อพฒันาระบบการบริหารจดัการกระบวนการ
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ผลิต การตลาดของผลิตภณัฑ์นํ& าพริกในเชิงธุรกิจชุมชน  ทีมวิจยัไดท้บทวนสถานภาพของกลุ่มฝ่าย
การศึกษา ประวติัความเป็นมา โครงสร้าง สมาชิก บทบาทหนา้ที* ปัญหาอุปสรรค และไดศึ้กษาดู-
งาน เพื*อเพิ*มพูนความรู้ ประสบการณ์ในการจดัการ แล้วนาํขอ้มูลทั&งสองส่วนมากาํหนดแนว
ทางการจดัการกลุ่มโดยการกาํหนดบทบาทหน้าที*ของสมาชิก กาํหนดระเบียบกฎเกณฑ์ของกลุ่ม 
จดัระบบการวางแผนการทาํงานให้ชดัเจน ปรับกระบวนการจดัซื&อวตัถุดิบซึ* งมีการเปรียบเทียบ
ราคา คุณภาพของวตัถุดิบ และการเก็บวตัถุดิบ เลือกใชว้ตัถุดิบตามลาํดบัการซื&อ ทาํให้สามารถลด
ตน้ทุน มีการสาํรวจขอ้มูลทางดา้นการตลาดโดยการหมุนเวียนตวัแทนของกลุ่ม ติดตามยอดขายทุก 
2 เดือน เพื*อปรับปรุงการผลิตและวางแผนการผลิตให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของตลาด 
ขณะเดียวกันก็ถือเป็นโอกาสในการประชาสัมพันธ์สินค้ากับกลุ่มเป้าหมายป็นระยะๆ ด้วย 
นอกจากนี& ทีมวจิยัยงัมีบทเรียนจากการพฒันามาตรฐานของสินคา้ โดยการยื*นขอการรับรองคุณภาพ
โดย อย. ซึ* งในครั& งแรกไม่ผ่าน ทาํให้กลุ่มตอ้งกลบัมาปรับปรุงความสะอาดของเครื*องมือและ
สถานที* กระบวนการผลิต จนได้รับการรับรองคุณภาพและส่งผลต่อความเชื*อมั*นของผูบ้ริโภค 
ขณะเดียวกนัก็มีการเชิญวิทยากรภายนอกเขา้มาให้ความรู้ในประเด็นที*กลุ่มยงัขาด เช่น การบรรจุ
หีบห่อผลิตภณัฑ์ ซึ* งทาํให้สมาชิกไดท้ั&งความรู้และมีโอกาสแลกเปลี*ยนประสบการณ์ และระดม
สมองเพื*อหาแนวทางพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์ร่วมกนั ในอีกดา้นหนึ* งไดจ้ดักิจกรรมการเรียนรู้ที*
สอดคลอ้งกบัสาระการเรียนใหก้บัเด็กนกัเรียนชั&นประถมปีที* 5 และ 6 โรงเรียนบา้นป่าเหมือด อ.แม่
สาย จ.เชียงราย ตลอดทุกช่วงของการดาํเนินการวิจยั จดักิจกรรมความรู้เรื*องประวติัความเป็นมา
ของกลุ่มนํ& าพริกสมุนไพร พืชผกัสวนครัว พืชสมุนไพร โครงงานนกัเรียนเรื*องพืชผกัสวนครัว พืช
สมุนไพร การจดัทาํสมุดภาพ และการฝึกปฏิบติัจริงในการทาํนํ& าพริกสมุนไพร ดว้ยการให้นกัเรียน
ร่วมเรียนรู้ในแหล่งในชุมชนคือ สถานที*ผลิตสินคา้ของกลุ่ม ทาํให้นกัเรียนสามารถนาํไปปรับใช้
จริงในชีวิตประจาํวนั และเป็นการสืบทอดองค์ความรู้ภูมิปัญญาดา้นอาหารพื&นบา้น ที*สามารถทาํ
เป็นอาชีพเสริมให้กบัตนเองและครอบครัวในอนาคต ซึ* งกิจกรรมการเรียนรู้ดงักล่าว ไดถู้กพฒันา
เป็นหลักสูตรท้องถิ*นในเรื* องสมุนไพรพื&นบ้านในที*สุด อย่างไรก็ตาม ทีมวิจัยพบว่า ปัจจัย
ความสําเร็จของโครงการคือ สมาชิกกลุ่ม ผูน้าํภูมิปัญญา นกัเรียน ครู โรงเรียน ที*เอื&อต่อการพฒันา
ทั&งระบบ หากกลุ่มหรือองคก์รใดจะนาํไปเป็นแบบอยา่งควรคาํนึงถึงเงื*อนไขดงัต่อไปนี& คือ 1)ความ
เป็นไปไดแ้ละความพร้อมของกลุ่ม ทุน การบริหารจดัการ ซึ* งตอ้งทาํการศึกษาและวางแผนให้
รอบคอบ  2)ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยทีี*มีความกา้วหนา้อยา่งรวดเร็ว ความเขม้แข็งขององคก์รอยา่ง
เดียวอาจทาํให้ล่าชา้ไม่ทนัต่อความเปลี*ยนแปลงที*เกิดขึ&น  3)มีการตลาดที*เขม้แข็งรองรับผลิตภณัฑ์
ไดอ้ยา่งสมํ*าเสมอ 

 

เรวัตร  ธรรมาอภิรมย์ และคณะ (2546) ไดศึ้กษาถึงสถานการณ์ดา้นการผลิต การตลาด 
โอกาสทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ศิลปหตัถกรรมพื&นบา้นภายใตโ้ครงการ
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หนึ*งตาํบลหนึ*งผลิตภณัฑ์ : กรณีศึกษาดอกไมป้ระดิษฐ์ จงัหวดันครราชสีมาและอ่างทอง  โดยการ
วจิยัในครั& งนี& มีวตัถุประสงค ์เพื*อศึกษาสถานการณ์ทางดา้นการผลิตและสภาวะเทคโนโลยีการผลิต 
ศึกษาสถานการณ์ทางดา้นการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด วิเคราะห์โอกาสทางการตลาด และ
กาํหนดการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด รวมทั&งศึกษาปัญหาและอุปสรรคทางด้านการผลิตและ
การตลาดของดอกไมป้ระดิษฐ์ในจงัหวดันครราชสีมาและอ่างทอง ภายใตโ้ครงการหนึ*งตาํบลหนึ*ง
ผลิตภณัฑ ์ 

ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มผูผ้ลิตในจงัหวดันครราชสีมานิยมใชว้ตัถุดิบในทอ้งถิ*นเทคโนโลยี
ในการผลิตส่วนใหญ่เป็นแบบง่าย แต่โอกาสในการพฒันาทางเทคโนโลยีมีความเป็นไปไดส้ําหรับ
กลุ่มที*สินคา้มีคุณภาพดีและผูน้าํที*มีความสามารถ แต่ในกรณีของจงัหวดัอ่างทองกลุ่มผูผ้ลิตตอ้งนาํ
วตัถุดิบสําคญัมาจากทอ้งถิ*นอื*น เทคโนโลยีในการผลิตอยู่ในระดบักลางและโอกาสพฒันาทาง
เทคโนโลยีมีความเป็นไปไดม้าก สําหรับสถานการณ์ทางดา้นการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด
ของกลุ่มผูผ้ลิตทั&งในจงัหวดันครราชสีมาและอ่างทองมีความคลา้ยคลึงกนั กล่าวคือ มีการใชก้ลยุทธ์
ทางการตลาดทุกประเภททั&งดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนในจงัหวดัอ่างทองจะมีการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดที*หลากหลายและทนัสมยักวา่กลุ่มผูผ้ลิตใน
จงัหวดันครราชสีมา  

ขอ้เสนอแนะที*ได ้ คือ ควรมีการส่งเสริมการวิจยัและพฒันาเทคโนโลยี สําหรับการผลิต
ดอกไมป้ระดิษฐ์ ควรมีการจดัฝึกอบรมสมาชิกกลุ่มในดา้นการผลิตและการตลาด ควรเนน้การใช้
วตัถุดิบในทอ้งถิ*น เพิ*มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้มากขึ&น ทาํการผลิตสินคา้ให้แตกต่างจากผูอื้*น 
เพิ*มวิธีในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จดัหาศูนยแ์สดงสินคา้ถาวรและควรให้มีการฝึกอบรมผูน้าํ
กลุ่ม 

 

พิสมัย หล่ออริยวัฒน์ (2551) ไดท้าํการศึกษา เรื* อง “แนวทางการพฒันาศกัยภาพในการ
จดัการผลิตผลจากถั*วเหลืองดว้ยภูมิปัญญาชาวจีนยูนนานบา้นสันติชล ตาํบลเวียงใต ้อาํเภอปาย 
จงัหวดัแม่ฮ่องสอน” โดยมีวตัถุประสงค์  เพื*อศึกษากระบวนการพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์แปรรูป
อาหารจากถั*วเหลือง(เตา้หู้ดอง และฟองเตา้หู้) ให้สามารถนาํไปพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์ชุมชน  และ
เพื*อศึกษาแนวทางการพฒันาและส่งเสริมตลาดของผลิตภณัฑ์แปรรูปจากถั*วเหลืองทั&งสองชนิดให้
เกิดเป็นรายไดเ้สริมของคนในชุมชน ซึ* งทีมวจิยัคน้พบขอ้มูลในเบื&องตน้วา่ หลงัจากการปราบปราม
ยาเสพติดอยา่งหนกัในช่วงปี พ.ศ. 2546 – 2547 โดยนโยบายการทาํสงครามกบัยาเสพติด หมู่บา้น
สันติชลเป็นหมู่บ้านหนึ* งในเป้าหมายของการปราบปรามที*สิ&นสุดลงด้วยการสูญเสียทั& งชีวิต 
อิสรภาพ ของบุคคลจาํนวนหนึ* งซึ* งมีผลกระทบต่อวิถีชีวิตของคนอีกหลายๆ กลุ่มในชุมชน 
โดยเฉพาะกลุ่มเครือญาติและผูที้*ไดรั้บผลประโยชน์จากขบวนการเหล่านั&น หลงัจากปัญหายาเสพ
ติดเริ*มเบาบางลงแลว้ ชุมชนตกอยูใ่นสภาพที*ตอ้งการการฟื& นฟูและส่งเสริมให้เกิดการพฒันาคนขึ&น
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ในพื&นที* อีกทั&งความตอ้งการจากภายในที*จะเปิดชุมชนสู่การท่องเที*ยว ตามกระแสการท่องเที*ยวที*
กาํลงัไดรั้บความนิยมในยคุปัจจุบนั ซึ* งสํานกังานกองทุนสนบัสนุนการวิจยั หรือ สกว. ไดเ้ขา้มาให้
ความช่วยเหลือในเรื*องของการจดัการองคค์วามรู้ โดยใชช่้องทางความสัมพนัธ์ระหวา่งชุมชนที*เป็น
ชาติพนัธ์ุเดียวกนั ไดแ้ก่หมู่บา้นรักไทย หมู่บา้นรุ่งอรุณ และหมู่บา้นกึ�ดสามสิบ ซึ* งหมู่บา้นทั&งสาม
ไดพ้ฒันาและดาํเนินการวจิยัอยูก่่อนแลว้ 

เมื*อชุมชนบา้นสันติชลตอ้งการเปิดชุมชนดว้ยงานวิจยั จึงมีการจดัเวทีประชาคมหมู่บา้น 
หารือถึงเรื*องประเด็นโจทยที์*จะดาํเนินการ ซึ* งไดข้อ้สรุปว่าจะเป็นการหาแนวทางในการจดัการ
ผลิตผลและการพฒันาผลิตภณัฑ์จากถั*วเหลืองดว้ยภูมิปัญญาชาวจีนยนูานที*สอดคลอ้งกบัศกัยภาพ
ชุมชนสันติชลโดยไดก้าํหนดวตัถุประสงค์ไวว้า่ เพื*อศึกษาบริบทและสถานการณ์ปัญหาดา้นการ
จดัการผลผลิตถั*วเหลืองของชุมชน และรวบรวมองคค์วามรู้ ผูรู้้ดา้นการผลิตและการแปรรูปถั*ว
เหลือง รวมถึงการพฒันาและส่งเสริมตลาด เพื*อศึกษาทางเลือกขององค์ความรู้ดา้นการผลิตและ
แปรรูปอาหารจากถั*วเหลืองที*สามารถนาํไปพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์ชุมชนเพื*อเพิ*มมูลค่าและเอื&อต่อ
การท่องเที*ยวของชุมชน 

การดาํเนินงานแบ่งเป็นสองระยะ ระยะที*หนึ* ง เป็นกระบวนการสร้างความเขา้ใจกบัชุมชน 
การแบ่งบทบาททีม การกาํหนดกรอบเนื&อหาขอ้มูล เครื*องมือ วิธีการไดม้าซึ* งขอ้มูล การวิเคราะห์สู่
การจดัทาํแผนกิจกรรมระยะต่อไป ส่วนระยะที*สองนั&นเป็นแนวทางในการแสวงหาและพฒันา
รูปแบบการแปรรูปผลผลิตถั*วเหลืองและการพฒันาส่งเสริมดา้นการตลาดที*สอดคลอ้งกบัศกัยภาพ
ชุมชนและเอื&อต่อการท่องเที*ยว วธีิการในการดาํเนินงานวิจยัเป็นการเก็บขอ้มูลโดยการจดัเวทีระดม
ความคิดเห็น และการสาํรวจขอ้มูล รวมถึงการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายที*เป็นผูรู้้ในชุมชน 

ผลการดาํเนินงานวิจยัในระยะที*หนึ* งไดข้อ้มูลความรู้ที*เกี*ยวกบับริบทชุมชน ศกัยภาพของ
ชุมชนทางด้านการแปรรูปอาหารจากถั*วเหลืองเป็นอาหารประเภทเตา้หู้สด ฟองเตา้หู้ เตา้หู้ยี&  
เตา้เจี& ยวถั*วแผน่จีนและผูรู้้ในเรื*องการแปรรูปถั*วเหลือง ส่วนการดาํเนินงานต่อในระยะที* 2 นั&น 
ไม่ไดเ้ป็นไปตามแผนที*ไดก้าํหนดไว ้เนื*องจากวา่เกิดสถานการณ์และขอ้จาํกดัในชุมชน โดยเฉพาะ
เรื*องของการท่องเที*ยวที*ถั*งโถมเขา้สู่ชุมชนอยา่งรวดเร็ว ทาํให้คนในชุมชนกลุ่มเป้าหมายไม่มีเวลา
พอที*จะร่วมดาํเนินงานต่อในระยะที* 2 ได ้ เป็นผลให้การดาํเนินงานวิจยัในระยะที*สองเป็นการ
ปฏิบติักิจกรรมเรียนรู้เรื*องการแปรรูปถั*วเหลืองของกลุ่มเยาวชนในหมู่บา้นสันติชลที*ต่อเนื*องกบั
กิจกรรมระยะที* 1 ซึ* งถือเป็นการถ่ายทอดองค์ความรู้ให้แก่เด็กเยาวชนที*สนใจ ทาํให้เยาวชนเกิด
ความรู้ในการแปรรูปถั*วเหลืองเป็นอาหาร 

จากผลการดาํเนินงานทั&งสองระยะ พบวา่ การแปรรูปถั*วเหลืองดว้ยภูมิปัญญาชาวจีนยนูาน
เป็นองคค์วามรู้ที*สาํคญักบัการดาํรงชีวิตของคนจีนแห่งบา้นสันติชล แต่ความนิยมในการบริโภคยงั
อยู่ในกลุ่มเฉพาะเช่นกลุ่มของชนเผ่าลีซู และกลุ่มของคนจีนเท่านั&น การแปรรูปผลผลิตจากถั*ว
เหลืองไม่สามารถทาํตลาดในวงกวา้งได ้เนื*องมาจากความนิยมของตลาดมีนอ้ย อีกทั&งสถานการณ์
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การเปลี*ยนแปลงที*เกิดขึ&นในชุมชน เป็นสิ*งที*บ่งบอกไดว้า่การแปรรูปถั*วเหลืองไม่ใช่กิจกรรมในการ
นาํมาประกอบอาชีพหลกั เพราะชุมชนคน้พบอาชีพหลกัที*สร้างรายไดใ้หก้บัครอบครัวมากกวา่ เช่น
การขายอาหารจีนยนูานการเยบ็รองเทา้จีน หรือแมก้ระทั*งการบริการในรูปแบบต่างๆ 

ดงันั&น หลงัจากสิ&นสุดการดาํเนินงานวจิยัแลว้ชุมชนจึงไม่สามารถที*จะตอบคาํถามวจิยัไดว้า่
แนวทางในการแสวงหาและพฒันารูปแบบการแปรรูปผลผลิตถั*วเหลืองและการพฒันาส่งเสริมดา้น
การตลาดที*สอดคล้องกับศกัยภาพชุมชนและเอื&อต่อการท่องเที*ยวนั&นเป็นอย่างไร เนื*องด้วย
สถานการณ์การเปลี*ยนแปลงและขอ้จาํกดัต่างๆ ที*เกิดขึ&นดงัที*กล่าวมาแลว้ในขา้งตน้ แต่ถึงกระนั&น
ผลของการศึกษาไดท้าํให้ชุมชนคน้พบทิศทางและวิธีการในการพฒันาศกัยภาพดา้นอื*นๆทดแทน 
เพื*อสอดรับกบัสถานการณ์และกิจกรรมใหม่ๆ ที*เกิดขึ&นในชุมชน ถือเป็นทางเลือกที*ชุมชนคน้พบ 
และในส่วนของการแปรรูปถั*วเหลืองที*เป็นภูมิปัญญาชาวจีนยนูานนั&นชุมชนไดท้าํการรวบรวมองค์
ความรู้ไว ้เพื*อจดัเป็นแหล่งคน้ควา้สําหรับผูที้*สนใจเชื*อมโยงเขา้สู่ศูนยเ์รียนรู้ทางวฒันธรรมของจีน
ยนูานที*จะเกิดขึ&นประโยชน์ที*เกิดขึ&นจากงานวิจยัคือ การไดค้น้พบตนเอง รู้ปัญหาของตนเอง และ
ในการจดัทาํศูนยเ์รียนรู้นี& วิธีการที*จะนาํมาใช้ในการสืบคน้ขอ้มูล หรือรวบรวมขอ้มูลก็จาํเป็นที*
จะตอ้งนาํกระบวนการดาํเนินงานวิจยัเขา้มาใช ้ เป็นแบบแผน แมว้า่ชุมชนสันติชลจะไม่สามารถ
ดาํเนินงานวิจยัจนสําเร็จและตอบคาํถามไดแ้ต่สิ*งที*ได้รับจากงานวิจยัถือเป็นประสบการณ์ระดบั
ชุมชนที*มีคุณค่า 
(http://www.vijai.org/research/project_content.asp?projID=RDG50N0029) 

 
นูรียะห์  ตาเละ (2552) ไดศึ้กษา “แนวทางพฒันาทกัษะฝีมือการปักผา้คลุมผมสตรีของกลุ่ม

พฒันาผา้คลุมปูยุด ตาํบลปูยุด อาํเภอเมือง จงัหวดัปัตตานี” ไดก้าํหนดวตัถุประสงคไ์ว ้ 2 ประการ 
คือ 1) เพื*อศึกษากระบวนการถ่ายทอดทกัษะการปักผา้คลุมผมสตรีของกลุ่มพฒันาผา้คลุมปูยุด และ 
2) เพื*อศึกษาวธีิการบริหารจดัการกลุ่ม โดยมุ่งเนน้ที*การพฒันาผลิตภณัฑ์ผา้คลุมสตรีให้มีมูลค่าเพิ*ม
ขึ&น 

กระบวนการที*ใช ้เริ*มจากการยกระดบัฝีมือการปักผา้คลุมผมสตรีมุสลิม โดยการสนบัสนุน
ของศูนยบ์ริการการศึกษานอกโรงเรียนอาํเภอเมืองปัตตานี จากนั&นไดก้าํหนดในแผนงานของ
โครงการวจิยัเพื*อทอ้งถิ*น สร้างกระบวนการถ่ายทอดทกัษะฝีมือภายในสมาชิกกลุ่มดว้ยกนัเอง เป็น
การปรับพื&นฐานฝีมือให้ใกลเ้คียงกนั เชื*อมโยงเครือข่ายนกัวิจยัชาวบา้นโครงการ “ การศึกษา
แนวทางการแสวงหาตลาดภายในประเทศ และเสริมสร้างความเขม้แข็ง โดยการบริหารจดัการอยา่ง
มีส่วนร่วม ของกลุ่มอาชีพผลิตผา้คลุมผมสตรีมุสลิมตนัหยงลีมอ บา้นสระมาลา ตาํบลคลองมานิง 
อาํเภอเมือง จงัหวดัปัตตานี” ใหม้าฝึกสอนการปักผา้คลุมผมในระดบัฝีมือขั&นประณีต ใชก้ารประชุม
กลุ่มยอ่ยระดมความคิดเห็นร่วมกบัสถาบนัพฒันาองคก์รชุมชน (พอช.) ศูนยบ์ริการการศึกษานอก
โรงเรียนอาํเภอเมืองปัตตานี (ศบอ.เมืองปัตตานี) แลกเปลี*ยนประสบการณ์กบักลุ่มผูผ้ลิตกะปิเยาะห์
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และเครื*องแต่งกายมุสลิมปัตตานี จนไดร้ะเบียบขอ้บงัคบั ใช้วิธีการเปิดร้านแสดงสินคา้ ร้าน
จาํหน่ายสินคา้เพื*อเปิดตลาดในพื&นที* ใชค้วามสัมพนัธ์ส่วนตวัเปิดตลาดกรุงเทพฯ และปริมณฑล
ผา่นสาํนกังานคณะกรรมการอิสลามแห่งประเทศไทย สร้างการ รับรู้ใหส้าธารณะรู้จกักลุ่มพฒันาผา้
คลุมปูยุดผ่านการเข้าร่วมอบรมกับหน่วยงานราชการต่างๆ ตอบรับเข้าร่วมงานแสดงสินค้า 
แมก้ระทั*งกิจกรรมของภาครัฐ เพื*อให้เป็นที*รู้จกัของหน่วยงานดว้ย รับรู้ขอ้มูลโอกาสที*มีโครงการ
สนบัสนุนต่างๆ ดว้ย 

ผลการดาํเนินงานการพฒันาทกัษะฝีมือปักผา้คลุมผมของกลุ่มพฒันาผา้คลุมปูยุดจาํนวน 23 
คน มีฝีมือการปักผา้คลุมผมมากขึ&น 21 คน คิดเป็นร้อยละ 91.30 ไม่สามารถพฒันาเป็นผูผ้ลิตผา้คลุม
ผมได ้ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 8.70 โดยประกอบอาชีพขนส่งปลาจากท่าเทียบเรือประมงปัตตานีไป
จาํหน่ายที*จงัหวดัยะลาเหมือนเดิมแต่ยงัคงเขา้ร่วมประชุมเสนอแนะแนวทางการพฒันากลุ่มและ
โอกาสดา้นการตลาดผา้คลุมผมในพื&นที*จงัหวดัยะลาไดเ้ฉพาะในส่วนที*พฒันาระดบัฝีมือนั&น ได้
สร้างนกัออกแบบลวดลายผา้คลุมผมได ้3 คน ใชท้กัษะผา้คลุมผมไปสร้างผลิตภณัฑ์อื*นๆ เช่น ปัก
ลวดลายบนเสื&อ เยบ็ปลอกหมอน ผา้ปูที*นอนส่งโรงแรมได ้ 2 คน มีความสามารถซ่อมแซมจกัร
อุตสาหกรรมลดค่าใชจ่้ายในกลุ่มได ้ 1 คน ทาํหน้าที*แทนประธานกลุ่มในการออกงาน เขา้ร่วม
ประชุมในโอกาสต่างๆ ได ้2 คน และมีฝีมือถึงขั&นเป็นวทิยากรอาชีพได ้3 คน 

วธีิการบริหารจดัการเป็นการใชแ้รงจูงใจดา้นค่าแรงที*เป็นธรรม ค่าแรงที*ไดท้นัทีที*จาํหน่าย
ผา้คลุมผมไดค้วามแน่นอนในรายไดที้*มีงานเขา้มาอยา่งต่อเนื*อง ช่วยให้สมาชิกมีความสุขในการ
รวมกลุ่มและเชื*อมั*นในประธานกลุ่มมาอย่างดี ใช้ความสัมพนัธ์ที*มีความเสมอภาค เป็นเพื*อน
ร่วมงานมากกวา่จะใชร้ะเบียบขอ้บงัคบัที*เขม้ขน้ และความสบายใจในการทาํงาน ส่งผลให้การคิด
งานดา้นออกแบบ การใชจิ้นตนาการ สร้างศิลปะบนผนืผา้ไดอ้ยา่งสมํ*าเสมอ เสริมทกัษะการเป็นคน
ช่างสังเกตจากสิ*งแวดลอ้ม จากการไดมี้โอกาสไปประชุม ออกร้านจาํหน่ายสินคา้มาประมวลเป็น
ลวดลายที*มีเอกลกัษณ์ของกลุ่ม รู้จกัการเก็บรวบรวมผลงาน ลวดลายต่างๆ ที*เป็นระบบมากขึ&น จึง
เป็นความสําเร็จทั&งดา้นการบริหารจดัการกลุ่ม การบริหารจดัการดา้นการตลาด และเป็นแหล่ง
เรียนรู้เพื*อฝึกอาชีพสร้างงานสร้างรายไดใ้หก้บัประชาชนในตาํบลและอาํเภอใกลเ้คียง เป็นเครือข่าย
สมาชิกกวา่ 60 คน เพิ*มขึ&น 3 เท่า จากสมาชิกที*มีอยูเ่ดิม 
(http://www.vijai.org/research/project_content.asp?projID=RDG49S0009) 

  

 อภิชัย พันธเสนและปัทมาวดี (โพชนุกูล) ซูซูกิ (2546 ) ไดท้าํการวิจยัเรื*อง “การประเมิน
ปัญหาและความต้องการของธุรกิจชุมชน” โดยมีวตัถุประสงค์เพื*อทาํความเข้าใจปัญหา ความ
ตอ้งการ และการพฒันาธุรกิจชุมชน ที*เชื*อมโยงการร่วมทุน ร่วมผลิต และร่วมรับผลประโยชน์ 
ภายใตก้รอบเศรษฐกิจพอเพียงและการพฒันาอยา่งย ั*งยืน ซึ* งจากการวิจยัพบวา่ปัจจยัสําคญัอยา่งยิ*ง
สาํหรับการก่อตั&งกลุ่ม คือ การมีทุนทางสังคม ความอยูร่อดของธุรกิจขึ&นอยูก่บัความสามารถในการ
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เลือกสินคา้ที*ผลิต การวางแผนการผลิต ความสามารถในการบริหารจดัการสมาชิก ส่วนการพฒันา
กลุ่มขึ&นอยูก่บัการมีเครือข่ายสนบัสนุนดา้นวตัถุดิบ ตลาดและการแลกเปลี*ยนความรู้ประสบการณ์
ซึ* งเป็นปัจจยัเอื&อที*สําคญัยิ*งต่อความอยู่รอดและการพฒันาธุรกิจชุมชน ดา้นการจดัการสวสัดิการ
ชุมชนจะมีมากนอ้ยเพียงใดมิไดขึ้&นอยูก่บัรายไดข้องธุรกิจชุมชนแต่ขึ&นอยูก่บัความผกูพนัของธุรกิจ
ที*มีต่อชุมชน นอกจากนี& การอยูร่อดของธุรกิจชุมชนและการพฒันาธุรกิจชุมชนในภาพรวมยงัตอ้ง
เกิดขึ&นภายใตก้รอบเศรษฐกิจพอเพียง ซึ* งเป็นหลกัการที*รวมแนวคิดเรื* องจริยธรรมในการดาํเนิน
ธุรกิจและประสิทธิภาพการผลิตในทางเศรษฐศาสตร์ ซึ* งจะเป็นภูมิคุม้กนัใหแ้ก่ธุรกิจชุมชนเอง และ
เป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค 
 

ภัณฑิรา นันทพงษ์ (2547) การเปลี*ยนแปลงเศรษฐกิจและสังคม การผลิต การตลาดและ
กระบวนการเรียนรู้ของเกษตรกรในโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ ต.แม่แฝกใหม่ อ.สันทราย จ.
เชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื*อศึกษาสภาพการเปลี*ยนแปลงดา้นเศรษฐกิจและสังคม และ
วสิัยทศัน์ของเกษตรกรต่อโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ 2) ศึกษาผลที*เกิดขึ&นจากการทาํเกษตรทฤษฎี
ใหม่ดา้นการผลิต การตลาด และกระบวนการเรียนรู้ของเกษตรกร 3) ศึกษารูปแบบของการผลิต 
การตลาด กระบวนการเรียนรู้ที*ผา่นมาของเกษตรกร และ4) ศึกษาแนวทางในการพฒันารูปแบบ
การผลิต การตลาด และกระบวนการ เรียนรู้ของเกษตรกรในโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ ผล
การศึกษาพบวา่ เกษตรกรมีรายไดเ้พิ*มขึ&นจากการทาํเกษตรทฤษฎีใหม่เสริมจากการปลูกพืชหลกั มี
รูปแบบการผลิตที*หลากหลายขึ&นอยู่กบัความสมคัรใจ ดา้นการตลาด มีรูปแบบลกัษณะต่างคนต่าง
ซื&อและต่างคนต่างขาย ใหก้บัพอ่คา้ ซึ* งขึ&นกบัเงื*อนไขสาํคญั คือ ชนิด ปริมาณ ความหลากหลายของ
สินคา้ โดยพบความแตกต่างของราคาจากความยากง่ายในการเขา้ถึงจุดจาํหน่าย การมีปฏิสัมพนัธ์
ในการตลาด และกระบวนการกลุ่ม ในแง่ศกัยภาพของกลุ่ม มีจุดแข็งที*การยึดหลกัประชาธิปไตย 
ร่วมคิดร่วมทาํ อยา่งไรก็ตาม กลุ่มยงัมีขอ้จาํกดัในดา้นความร่วมมือในการประชุม การแจง้ข่าวสาร
เพื*อสร้างความเขา้ใจแก่สมาชิก การแข่งขนัระหว่างสมาชิก ขาดการสนับสนุนทุนด้านการผลิต 
พนัธ์ุพืช วสัดุอุปกรณ์ และความรู้ ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั คือ ควรมีการจดัสรรที*ดินให้เขา้กบั
สภาพการผลิตของแต่ละสถานที* และแต่ละบุคคล หน่วยงานรัฐบาลควรช่วยส่งเสริมดา้นความรู้ 
ความเขา้ใจ และการสร้างเจตคติที*ดีต่อการทาํเกษตรทฤษฎีใหม่ก่อนลงมือสนบัสนุนการปฏิบติัจริง 
ควรมีการจดัการเรียนการสอนเรื*องการเกษตรทฤษฎีใหม่ สืบเนื*องไปถึงเรื*องการทาํการเกษตรแบบ
ยั*งยืน และในการพฒันารูปแบบการผลิต ควรมีการวางแผนร่วมกนัเพื*อช่วยลดตน้ทุนดา้นการผลิต 
และรวมกลุ่มกนัเพื*อสร้างโอกาสในการต่อรองราคา และการวางแผนการผลิตที*ดีซึ* งเป็นหัวใจ
สาํคญัของการทาํตลาดสินคา้เกษตร 

ผลสรุปจากการทบทวนวรรณกรรมที*เกี*ยวขอ้งและสอดคลอ้งกบังานวิจยันี&   ผูว้ิจยัเห็นว่า
แนวทางการพฒันาธุรกิจชุมชน จะตอ้งมีกระบวนการส่งเสริมดา้นการรับรองคุณภาพของผลิตภณัฑ์
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ซึ* งจะส่งผลต่อความเชื*อมั*นของผูบ้ริโภค ปัจจยัที*จะทาํให้เกิดความสําเร็จคือสมาชิกกลุ่ม ผูน้าํภูมิ
ปัญญาภายในชุมชนที*เอื&อต่อการพฒันาทั&งระบบ และมีการตลาดที*เขม้แขง็รองรับผลิตภณัฑ์ไดอ้ยา่ง
สมํ*าเสมอ  ควรมีการส่งเสริมการวจิยัและพฒันาเทคโนโลยีและการจดัฝึกอบรมสมาชิกกลุ่มในดา้น
การผลิตและการตลาด ควรเนน้การใชว้ตัถุดิบในทอ้งถิ*น เพิ*มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้มากขึ&น ทาํ
การผลิตสินคา้ให้แตกต่างจากผูอื้*น เพิ*มวิธีในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จดัหาศูนยแ์สดงสินคา้
ถาวรและควรใหมี้การฝึกอบรมผูน้าํกลุ่ม   

และจากการสาํรวจขอ้มูลพื&นฐานของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง พบว่า มีพื&นฐานใกลเ้คียง
กบักลุ่มพฒันาผา้คลุมปูยุด ตาํบลปูยุด อาํเภอเมือง จงัหวดัปัตตานีการศึกษาแนวทางการแสวงหา
ตลาดภายในประเทศ และเสริมสร้างความเขม้แข็ง โดยการบริหารจดัการอยา่งมีส่วนร่วมวิธีการ
บริหารจดัการเป็นการใช้แรงจูงใจด้านค่าแรงที*เป็นธรรม ไดรั้บทนัทีที*จาํหน่ายสินคา้ได ้ความ
แน่นอนในรายไดที้*มีงานเขา้มาอยา่งต่อเนื*อง ช่วยให้สมาชิกมีความสุขในการรวมกลุ่มและเชื*อมั*น
ในประธานกลุ่มมาอย่างดี ใช้ความสัมพนัธ์ที*มีความเสมอภาค เป็นเพื*อนร่วมงานมากกว่าจะใช้
ระเบียบขอ้บงัคบัที*เขม้ขน้ และความสบายใจในการทาํงาน ส่งผลให้การคิดงานดา้นออกแบบ การ
ใชจิ้นตนาการ สร้างศิลปะบนผลิตภณัฑ์ไดอ้ยา่งสมํ*าเสมอ เสริมทกัษะการเป็นคนช่างสังเกตจาก
สิ*งแวดลอ้ม จากการไดมี้โอกาสไปประชุม ออกร้านจาํหน่ายสินคา้มาประมวลเป็นลวดลายที*มี
เอกลกัษณ์ของกลุ่ม รู้จกัการเก็บรวบรวมผลงาน ลวดลายต่างๆ ที*เป็นระบบมากขึ&น จึงเป็น
ความสาํเร็จทั&งดา้นการบริหารจดัการกลุ่ม การบริหารจดัการดา้นการตลาด  

จดัเป็นแหล่งคน้ควา้สําหรับผูที้*สนใจเชื*อมโยงเขา้สู่ศูนยเ์รียนรู้ทางวฒันธรรมของทอ้งถิ*น
เพื*อสร้างความย ั*งยนื    ฝึกอาชีพสร้างงานสร้างรายไดใ้ห้กบัประชาชนในตาํบลและอาํเภอใกลเ้คียง
ซึ* งการพัฒนากลุ่มส่วนหนึ* งขึ& นอยู่กับการมีเครือข่ายสนับสนุนด้านวตัถุดิบ ตลาดและการ
แลกเปลี*ยนความรู้ประสบการณ์ 
 

กรอบแนวความคิดโครงการวิจัยการพัฒนาศักยภาพทางการตลาด กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง 
การวจิยันี& มีจุดเริ*มตน้จากความร่วมมือระหวา่งมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่กบักลุ่มพฒันา

หนึ* งตาํบลหนึ* งผลิตภณัฑ์ อาํเภอดอยสะเก็ด โดยสร้างความร่วมมือในการมุ่งไปที*จุดมุ่งหมาย
เดียวกนัคือการพฒันาชุมชนให้อยูไ่ด ้ โดยมีประเด็นในการพฒันาส่งเสริมกลุ่มธุรกิจชุมชน  ซึ* งพบ
ปัญหาในการพฒันาการบริหารกลุ่ม ในด้านการบริหารการตลาด ซึ* งทางชุมชนตอ้งการให้ทาง
มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่เขา้มามีส่วนช่วยส่งเสริมใหเ้กิดกิจกรรมการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้เป็นที*
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและพฒันาโปรแกรมทางการตลาดที*เหมาะสมสําหรับกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอก-
แดง การส่งเสริมการมีส่วนร่วมของประชาชนในการพฒันาทอ้งถิ*นของตวัเองและการสร้างศูนย์
การเรียนรู้เศรษฐกิจพอเพียง 
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การพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ 

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง ธุรกจิชุมชนเข้มแขง็ 

 

ทดสอบ

ผลติภณัฑ์ 

• การรับรู้ความตอ้งการ 

• คน้หาขอ้มูล 

• การประเมินผล
ทางเลือก 

• การตดัสินใจซื&อ 

• พฤติกรรมหลงัการซื&อ Co
nj
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t A
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lys
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ผู้บริโภคคนสุดท้าย 
 

 

 

 

 

คนกลางทางการตลาด 

การส่งเสริมการตลาด 

 

ช่องทางการตลาด 
      YES 

การส่งเสริมการตลาด 

 NO 

จิตวทิยาผู้บริโภค 

• การจูงใจ 

• การรับรู้ 

• การเรียนรู้ 

• บุคลิกภาพ 

• ทศันคติ การมีส่วนร่วมในการออกแบบผลติภณัฑ์

ใหม่ของสมาชิก 
ประสบการณ์ของผู้บริโภค 

 

 ผลติภณัฑ์ใหม่ 
 

บรรจุภณัฑ์ 
 

 ตราสินค้า 
 

นโยบายราคา      

จากยุทธศาสตร์ด้านเศรษฐกิจและสังคม ผูว้ิจยัจึงไดม้องไปถึงทุนชุมชนของกลุ่มตดัเย็บ
บา้นดอกแดง  ทั&งความสามารถในการตดัเย็บของสมาชิก การส่งเสริมสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐบาลและเอกชน มาเป็นแนวทางในการพฒันาศกัยภาพของกลุ่มและศึกษาปัจจยัตดัสินใจและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค นาํมาเป็นขอ้มูลสร้างโปรแกรมทางการตลาดของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
เพื*อเป็นการพฒันาช่องทางการตลาดที*เหมาะสมกบัผลิตภณัฑที์*ไดรั้บการพฒันาใหเ้กิดมูลค่าเพิ*ม ดงั
แสดงในภาพที* 2.6 ต่อไปนี&  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพที� 2.6 กรอบแนวความคิดในการศึกษา 


