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 การวจิยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์คือ เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ 
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย โดยใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพโดยการจดัสนทนากลุ่ม  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บรวมขอ้มูล คือ นกัการตลาด จ านวน 3 คน นกัขายจ านวน 4 คน และ
ผูอ้  านวยการพื้นท่ีมูลนิธิชยัพฒันาจ านวน 2 คน รวมเป็น 9 คน และการวจิยัเชิงปฏิบติัการ โดย 
การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างเพื่อวดัระดบัความเขา้ใจกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 6 กลุ่ม ๆ ละ 20 คน 
รวมเป็น 120 คน 
 การวจิยัเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบคู่มือการเรียนรู้ระบบการตลาดและ 

การขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรประกอบไปดว้ยแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาด
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กลบัมาซ้ือซ ้ า  
 ขอ้มูลชุดท่ี 2 แนวคิดทฤษฎีการตลาดแบบ PDB ไดแ้ก่ 1. ตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้
ใหใ้คร 2. การสร้างความแตกต่าง 3. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ แนวคิดทฤษฎีการขาย ไดแ้ก่  
1. การเปิดใจผูซ้ื้อ 2. การปิดการขาย, แนวคิดทฤษฎีการตลาดองคร์วม (The holistic market 
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เสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี และแนวคิดทฤษฎีสายโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) ไดแ้ก่ การค านึงถึงท่ีมา
ของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และ
การตลาด การขาย คือ “ปลายน ้า”    
 การวจิยัเชิงปฏิบติัการ ผลการศึกษาพบวา่ แนวทางการน าแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบั
การตลาด และการขายแบบง่าย ไปใชก้บัประชาชนทอ้งถ่ินไทย สามารถแบ่งระดบัในการน าไปใช้
กบัประชาชนทอ้งถ่ินไทยเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มท่ี 1 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 1 ส าหรับประชาชนท่ีไม่เคยขาย
สินคา้ จะท าใหส้ามารถขายสินคา้เป็น และกลุ่มท่ี 2 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 2 ส าหรับประชาชนท่ีขายสินคา้
เป็นประจ า จะท าใหมี้ยอดขายเพิ่มข้ึน 
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 This research was a cross-sectional study whose objective was to study the learning styles  
of simple marketing and sales system for Thai people. The research process was divided into 3 stages. 
Stage 1: in qualitative research, literature and related research were synthesized and there was the focus 
group discussion conducted by a panel of experts who were involved in marketing and sales, and 9 
directors of Chaipattana Foundation. Stage 2: in action research, non-toxic longans were sold with the 
simple sales method discovered by the researcher for 2 years. Step 3: in action research, there was a 
process of measuring marketing and sales understanding with sample groups and the researcher 
explained and asked them to answer the questions. There were 6 sample groups which were divided into 
5 regions: 1) Northern farmers’ group, 2) Central Region Farmers’ group, 3) Eastern Farmers’ group,  
4) Southern Farmers’ Group, and 5) Northeastern farmers’ group. The instrument was a questionnaire 
based on content analysis from the focus group discussion and relevant literature and researches, and a 
summary of 2 years of the trial of non-toxic longan sales.  
 The results of the 3-stage study revealed that there should be 2 sets of learning guide of 
simple marketing and sales system for Thai people and the contents should include theories about 
simple marketing and sales. In fact, there should be 11 issues in these two sets of the manual guide.  
The issues in the first set of the manual guide should include 1) the product, 2) the price, 3) the place of 
sales, and 4) the method of stimulating customers’ interest, decision to purchase and repurchase. The 
second set of the learning guide should include: 1) To whom should the products be sold?, 2) How 
should the sellers make the products different?, 3) How should the sellers make people remember the 
products?, 4) How should the sellers open the buyer's mind?, 5) How should the sellers close the sales?, 
and 6) How should the sellers be interested in every people around the products, such as family 
members, neighbors, people who come to collect the goods, stores, community leaders and related 
organizations and how should the buyers make everybody to say the same good thing for the products?, 
7) How should the sellers consider these things: 1) the upstream (the origin of quality raw materials 
should be taken into account), 2) middle stream (production processes should be taken into account), 
and 3) downstream (sales and marketing). To adopt the theory of marketing, local Thai people can use 
the learning guides in two levels. The first set of the learning guide would be used by people who have 
never sold longans. This guideline enables them to sell the products. The second set of the learning 
guide would be used by people who regularly sell products and the guide should help them increase 
their sales. 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัรัชการท่ี 9 พระราชทานพระราชด าริใหจ้ดัตั้ง “มูลนิธิ 
ชยัพฒันา” โดย ทรงด ารงต าแหน่งเป็นนายกกิตติมศกัด์ิ และทรงพระกรุณาโปรดเกลา้ฯ ใหส้มเด็จ
พระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี เป็นองคป์ระธาน เพื่อสนบัสนุนช่วยเหลือประชาชนใน
ลกัษณะของการด าเนินงานพฒันาต่าง ๆ ในกรณีท่ีตอ้งถูกจ ากดัดว้ยเง่ือนไขของกฎเกณฑ ์ระเบียบ 
หรืองบประมาณท่ีระบบราชการไม่สามารถด าเนินการไดท้นัที จนเป็นเหตุใหก้ารแกไ้ขปัญหาไม่
สอดคลอ้ง หรือทนักบัสถานการณ์ท่ีจ าเป็นเร่งด่วนท่ีจะตอ้งกระท าโดยเร็ว การท่ีมูลนิธิชยัพฒันา 
เขา้มาด าเนินการเช่นน้ี ส่งผลใหป้ระชาชนไดรั้บประโยชน์อยา่งแทจ้ริง รวดเร็วฉบัพลนั โดยไม่ตก
อยูภ่ายใตข้อ้จ ากดัใด ๆ ทั้งส้ิน อาจกล่าวไดว้า่การด าเนินงานของมูลนิธิชยัพฒันาเป็นการช่วยให้
กระบวนการพฒันา เกิดความสมบูรณ์ข้ึน มูลนิธิชยัพฒันาไดรั้บการจดทะเบียนจดัตั้งเป็นมูลนิธิและ
มีฐานะเป็นนิติบุคคลตามเลขทะเบียนล าดบัท่ี 3,975 ตั้งแต่วนัท่ี 14 มิถุนายน พ.ศ. 2531 และได้
ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มท่ี 105 ตอนท่ี 109 วนัท่ี 12 กรกฎาคม โดยมีวตัถุประสงค ์และ
เป้าหมายของการด าเนินงาน ดงัน้ี 
 วตัถุประสงค์ 
 1.  เพื่อสนบัสนุนการด าเนินงานตามโครงการอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริและโครงการ
พฒันาอ่ืน ๆ 
 2.  เพื่อส่งเสริมการพฒันาสงเคราะห์และช่วยเหลือประชาชนในดา้นเศรษฐกิจและสังคม
ใหมี้คุณภาพชีวติท่ีดีข้ึน และใหส้ามารถช่วยตวัเองและพึ่งตนเองได ้
 3.  ด าเนินการใด ๆ อนัเป็นประโยชน์ต่อประชาชนและประเทศชาติเป็นส่วนรวม 
 4.  ร่วมมือกบัส่วนราชการและองคก์รการกุศลอ่ืน ๆ เพื่อสาธารณประโยชน์ หรือ
ด าเนินการเพื่อเนน้ในการสนบัสนุนสาธารณประโยชน์ 
 5.  ไม่ด าเนินการเก่ียวขอ้งกบัการเมือง 
 เป้าหมาย 
 เป้าหมายท่ีส าคญัคือ เพื่อสงเคราะห์ช่วยเหลือประชาชนใหมี้ความร่มเยน็เป็นสุข และ 
อยูดี่กินดี อนัจะน าไปสู่ความมัน่คงของประเทศ คือ ชยัชนะแห่งการพฒันา 
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 แนวทางการด าเนินงานของมูลนิธิชัยพฒันาดังต่อไปนี้ 
 งานของมูลนิธิชยัพฒันานั้นตอ้งท าเร็ว คิดเร็ว แกปั้ญหาเร็ว ...เร่ืองเช่นน้ีไม่อาจท าไดใ้น
ระบบระเบียบของทางราชการ เน่ืองจากราชการมีขั้นตอน ระเบียบแบบแผนท่ียุง่ยากพอสมควร จะ
ไม่ทนักบัเวลาและปัญหาท่ีตอ้งใชค้วามรวดเร็ว... มูลนิธิฯ ด าเนินการเป็นตวัอยา่งก่อน หากรัฐบาล
เห็นสมควรวา่มีประโยชน์ก็น าไปท าต่อ หรือจะน าแบบอยา่งไปทดลองท่ีอ่ืนก็ได.้.. 
(พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช มหิตลาธิเบศรรามาธิบดี จกัรีนฤบดินทร  
สยามินทราธิราช บรมนาถบพิตร, 2539) 
 การด าเนินงานของมูลนิธิชยัพฒันาเป็นไปตามแนวพระราชด าริ โดยเนน้กิจกรรมเพื่อ 
การพฒันาท่ีไม่ซ ้ าซอ้นกบัแผนงานโครงการของรัฐท่ีมีอยูแ่ลว้ แต่จะพยายามสนบัสนุน ส่งเสริม 
และประสานการด าเนินงาน เพื่อใหโ้ครงการต่าง ๆ เกิดความสมบูรณ์และสามารถด าเนินการได้
อยา่งรวดเร็วและสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ โดยเฉพาะในกรณีท่ีโครงการของรัฐถูกจ ากดัดว้ย
เง่ือนไขของกฎระเบียบต่าง ๆ อนัเป็นผลท าให้โครงการนั้น ๆ ไม่สามารถด าเนินการไดอ้ยา่ง
ทนัท่วงที เช่น ในกรณีท่ีอาจตอ้งจดัซ้ือท่ีดินจากราษฎรบางส่วนเพื่อด าเนินงานตามโครงการหน่ึง 
แต่รัฐมีปัญหาดา้นงบประมาณไม่เพียงพอในการจดัซ้ือ หรือมิไดต้ั้งงบประมาณไว ้หรือถูกจ ากดั
ดว้ยเง่ือนไขของระเบียบต่าง ๆ ท าใหด้ าเนินการจดัซ้ือไม่ได ้หรือตอ้งตั้งงบประมาณจดัซ้ือใน 1-2 ปี 
ขา้งหนา้ ซ่ึงจะท าใหโ้ครงการล่าชา้ไป เป็นตน้ ในกรณีเช่นน้ีมูลนิธิชยัพฒันาจะไดช่้วยเหลือตาม
ความเหมาะสมเพื่อให้โครงการ นั้น ๆ ด าเนินการไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 วธีิการดงัตวัอยา่งขา้งตน้น้ี อาจนบัไดว้า่เป็นววิฒันาการใหม่ของแนวทางการพฒันา
ประเทศท่ีมีมูลนิธิชยัพฒันาใน ฐานะเป็นนิติบุคคลและเป็นองคก์รสาธารณกุศลท่ีจะเขา้มา
ประสานงาน ร่วมมือ สนบัสนุน โครงการพฒันาของรัฐอยา่งสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 
เพื่อให้โครงการท่ีมีปัญหานั้น ๆ สามารถด าเนินงานไปได ้โดยก่อประโยชน์สูงสุดแก่ประชาชน
และประเทศชาติอยา่งไม่เคยมีมาก่อนในอดีต 
 “มูลนิธิชยัพฒันา มิไดมี้หนา้ท่ีโดยตรงท่ีจะบรรเทาทุกขแ์ก่ประชาชนใหมี้กิน ใหส้ามารถ
ท่ีจะด าเนินชีวติท่ีสร้างสรรค ์โดยช่วยในการใหมี้ส่ิงท่ีเป็นอุปกรณ์ หรือจะเป็นส่ิงท่ีเป็นปัจจยัให้
สามารถท่ีจะท าการท ามาหากินโดยมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะเก่ียวขอ้งกบัโครงการในดา้น
การเกษตรก็ไดท้  ามาก และในดา้นเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มก็ไดท้  า เพื่อท่ีจะใหป้ระชาชนมีคุณภาพ
ชีวติดีท่ีสุดเป้าหมายก็คือความเจริญรุ่งเรืองของประเทศชาติ ซ่ึงถือวา่เป็นชยัชนะ” (มูลนิธิชยัพฒันา, 
2560) 
 ในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ของมูลนิธิชยัพฒันาใชว้ธีิการตามแนวพระราชด าริท่ีมี
ลกัษณะประหยดั เรียบง่าย สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มและค านึงถึงวธีิการด าเนินชีวิตของราษฎร
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เป็นส าคญั เพื่อใหก้ารพฒันานั้นเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่ราษฎร
อยา่งแทจ้ริง ทั้งในดา้นความมัง่คงในการประกอบอาชีพและความสุขในการด าเนินชีวิตอยา่ง
พอเพียงและย ัง่ยนื (มูลนิธิชยัพฒันา, 2560) 
 ต่อมามูลนิธิชยัพฒันาโดยผูช่้วยศาสตราจารย ์(พิเศษ) ลลิต ถนอมสิงห์ รองเลขาธิการ
มูลนิธิชยัพฒันา ไดน้ านโยบายทางมูลนิธิชยัพฒันามาส่งเสริมประชาชนในเขตบริการดูแลของ
มูลนิธิชยัพฒันาท่ีผลิตสินคา้แลว้ตอ้งการขาย แต่ส่วนใหญ่จะพึ่งพาหน่วยงานภาครัฐไม่สามารถท า
การตลาดและขายสินคา้เองได ้จึงมีนโยบายขอใหว้ทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ศึกษาการตลาดแบบง่าย
ส าหรับประชาชนในเขตบริการของมูลนิธิชยัพฒันาและประชาชนทัว่ไปใหส้ามารถช่วยเหลือ
ตนเองได ้
 ในเบ้ืองตน้วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ไดท้ดลองการตลาดแบบง่าย โดยการจดัท าหลกัสูตร
อบรมเร่ืองการตลาดแบบง่ายข้ึน ณ พื้นท่ีหมู่ 7 บา้นโล๊ะป่าตุม้ หมู่ 9 บา้นใหม่น ้าเยน็ และหมู่ 14 
บา้นปงออ้ ต าบลดอยลาน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ซ่ึงเป็นพื้นท่ีการบริการของมูลนิธิชยัพฒันา
และก าลงัด าเนินการจดัตั้งเป็นศูนยก์ารเรียนรู้ข้ึนท่ีหมู่ 9 บา้นใหม่น ้าเยน็ ต าบลดอยลานอยูห่่างจาก
ตวัจงัหวดัเชียงรายประมาณ 50 กิโลเมตร ใชเ้วลาเดินทางประมาณ 40 นาที มีหมู่บา้น จ านวน 20 หมู่ 
มีครัวเรือน จ านวน 3,761 ครัวเรือน และมีประชากร จ านวน 10,452 คน พื้นท่ีหมู่ 7 บา้นโล๊ะป่าตุม้ 
หมู่ 9 บา้นใหม่น ้าเยน็ และหมู่14 บา้นปงออ้นั้นมีพื้นท่ีติดป่าตน้น ้าห้วยเอ้ียง มีประชากรรวมทั้ง 
2,084 คน อาชีพโดยส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ท านา ท าสวนล าไย สวนกลว้ย สวนยางพารา และเล้ียงสัตว ์
เช่น สุกร ไก่พื้นเมือง พื้นท่ีดงักล่าวมีความอุดมสมบูรณ์ เหมาะแก่การประกอบอาชีพไดต้าม 
ความถนดัของชาวบา้นและมีโอกาสสร้างรายไดเ้พิ่มข้ึนจากการจ าหน่ายผลผลิตของตนเองใหแ้ก่
ชุมชนอ่ืน ๆ และนกัท่องเท่ียวได ้ในการทดลองจดัอบรมเร่ืองการตลาดแบบง่ายนั้น วทิยาลยั
พาณิชยศาสตร์ไดแ้บ่งออกเป็น 2 ระยะ ดงัน้ี  
 ระยะท่ี 1 วนัท่ี 11-12 กรกฎาคม พ.ศ. 2559 อบรมการตลาดแบบง่าย เพื่อฝึกอบรม
ประชาชนใหเ้ขา้ใจ เขา้ถึง ค าวา่ตลาด การตลาด และการขาย การเลือกวตัถุดิบท่ีมีข้ึนมาเพื่อเป็น
ผลิตภณัฑ ์และสามารถหาตลาด และท าการตลาด การขาย ใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึน โดยตั้งเป้าจ านวน     
ผูเ้ขา้อบรมไม่ต ่ากวา่ 50 ราย และในวนัฝึกอบรมสามารถคน้พบตวัอยา่งประชาชนท่ีสามารถเขา้ใจ 
เขา้ถึง และด าเนินการไดค้รบระบบ Supply chain จ  านวน 5 ราย ซ่ึงผลการด าเนินการในระยะท่ี 1  
สามารถสรุปผลจากการสกดัตวัแปลท่ีชาวบา้นใหข้อ้มูลในการอบรม ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 1-1 สรุปผลการอบรม (วนัแรกของการอบรมการตลาด) 
 

หัวข้อในหลกัสูตร อนัดับ/ สินค้า 
1. ของกินท่ีชาวบา้นขายในปัจจุบนัมากท่ีสุด 1. ขา้ว    2. ล าไย    3. ไก่ 
2. ของใชท่ี้ชาวบา้นขายในปัจจุบนัมากท่ีสุด 1. ยางพารา 
3. แหล่งท่ีเราจะหาผูซ้ื้อ ผูกิ้น ของใช ้ของกิน 
ของเราไดอ้ยา่งไร  

1. ตลาดนดั  2. ตลาดนดัต่างถ่ิน  3. ร้านคา้ปลีก 

4. การหาผูซ้ื้อของกิน ของใช ้มี 2 วธีิ 1. มีของกินของใชแ้ลว้ไปดูวา่ใครท่ีกินและใช้
ของท่ีเรามี จากนั้นไปเสนอขาย 
2. ส ารวจวา่เรารู้จกัใคร รู้จกัดีมาก รู้จกัดี รู้จกั
นอ้ย ไม่รู้จกัเลย  
**กลุ่มไหนบริโภคสินคา้อะไร ใชสิ้นคา้อะไร 
ไปดูวา่เราจะน าสินคา้อะไรมาขาย ช่วยซ้ือ
หน่อย คุยกนั ตกลงกนั เม่ือตกลงกนัได ้ก็ไป
ขาย** 

5. รวมหลกัการตลาดประกอบดว้ย 1. ตอ้งรู้วา่ผูซ้ื้อ ซ้ืออะไร 
2. สินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ หาขอ้มูลสินคา้ได ้
ท่ีไหนบา้ง 
3. ตอ้งรู้วา่ราคาสินคา้นั้น ๆ ราคาเท่าไร (รวม
ตน้ทุน แลว้ขายไดดี้มีก าไร) 
4. จะมีช่องทางวธีิการใดท่ีจะท าใหผู้ซ้ื้อมาซ้ือ
สินคา้เราได ้เช่น วางขายหนา้หมู่บา้น, ฝากขาย 

 
 วตัถุประสงคข์องการอบรมในวนัท่ีแรก คือ   
 1.  ตอ้งการใหป้ระชาชนไดเ้รียนรู้การส ารวจตวัเองวา่ใน 1 เดือน กินอะไรบา้ง? เป็นเงิน 
ก่ีบาท? 
 2.  ตอ้งการใหป้ระชาชนไดเ้รียนรู้การส ารวจตวัเองวา่ใน 1 เดือน ซ้ืออะไรบา้ง? เป็นเงิน 
ก่ีบาท? 
 3.  ตอ้งการใหป้ระชาชนไดเ้รียนรู้การส ารวจตวัเองวา่ใน 1 เดือน มีของกิน ของใชอ้ะไร
ท่ีขายไดบ้า้ง? เป็นเงินก่ีบาท? 
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 4.  ตอ้งการใหป้ระชาชนไดเ้รียนรู้หลกัการตลาดแบบง่าย ๆ ท่ีจะท าใหผู้ซ้ื้อมาซ้ือสินคา้
เรา  
 วนัท่ีสองของการอบรมการตลาด 
 1.  เรียนรู้การค านวนณราคาขายหนา้ร้านท่ีระบุอยูใ่นช้ินสินคา้ (ตน้ทุน+ก าไร = ราคา
ขาย) ราคาสินคา้ตอ้งไม่แพงเกินไป ตอ้งไม่สูงเกินไปจากราคามาตรฐาน 
 2.  เรียนรู้การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หสิ้นคา้ (Packaging) และมีการแบ่งฐานเรียนรู้เร่ือง
เร่ืองบรรจุภณัฑ ์(Packaging) ซ่ึงทางวทิยาลยัฯไดอ้อกแบบมาใหช้าวบา้นดูเป็นตวัอยา่ง จ  านวน 6 
แบบ ใหช้าวบา้นไดห้มุนเวยีนเรียนรู้ร่วมกนั คือ ฐานท่ี 1 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ล าไย ฐานท่ี 2 
บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ผา้ไหม ฐานท่ี 3 บรรจุภณัฑ์ (Packaging) กระเจ๊ียบ ฐานท่ี 4 บรรจุภณัฑ์
(Packaging) กระต๊ิบขา้ว ฐานท่ี 5 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) พรมเช็ดเทา้ และฐานท่ี 6 บรรจุภณัฑ ์
(Packaging) ไมม้ะเด่ือตอนก่ิง 
 3.  เรียนรู้วธีิการหาลูกคา้โดยการดูแผนท่ี (ภูมิ) เพื่อจะใชว้างแผนการเดินทางในการขาย
สินคา้ ตลอดจนใหค้ าแนะน าเร่ืองช่องทางการตลาดกบัชาวบา้นท่ีน าสินคา้มา เช่น กลุ่มปลูกผกั 
กลุ่มเล้ียงไก่ และกลุ่มท าแหนมหมู 
 4.  เรียนรู้เร่ืองหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง โดยการแจกแบบสอบถามท่ีใชค้  าถาม 
อา้งอิงขอ้มูล 
 จากงานวจิยัเร่ือง การสังเคราะห์องคป์ระกอบปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปทดลองใช้
ในการพฒันาธุรกิจ ซ่ึงเป็นผลงานวจิยัของสุชีรา ธนาวุฒิ, บรรพต วรุิณราช, และลลิต ถนอมสิงห์ 
(2560) ท่ีคน้พบ 61 ตวัแปรยอ่ย แต่การประเมินคร้ังน้ีน ามาเพียง 29 ตวัแปร วตัถุประสงคข์องการ
อบรมในวนัท่ีสอง คือ  
 1.  ตอ้งการให้ชาวบา้นไดเ้รียนรู้เร่ืองการค านวนตน้ทุนสินคา้ ก่อนตั้งราคาขาย   
 2.  ตอ้งการให้ชาวบา้นไดเ้รียนรู้เร่ืองการออกแบบบรรจุภณัฑ์ (Packaging) 
 3.  ตอ้งการให้ชาวบา้นไดเ้รียนรู้การปรับใชแ้ผนท่ี (ภูมิ) มาใชใ้นการวางแผนหาลูกคา้ 
 4.  ตอ้งการให้ชาวบา้นไดเ้รียนรู้เร่ืองหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงในการประกอบ
อาชีพ 
 ระยะท่ี 2 ไดต้วัอยา่งประชาชนท่ีสามารถเขา้ใจ เขา้ถึง และด าเนินการไดค้รบระบบ 
Supply chain จ านวน 3 ราย ไดรั้บการสอนใหเ้ขา้ใจในวธีิการคดัแยกผลผลิตของตวัเองท่ีมีอยู ่คือ 
ล าไย โดยเจา้หนา้ท่ีของมูลนิธิชยัพฒันาไดเ้ขา้ไปสอนให้ประชาชนกลุ่มตวัยา่งจ านวน 3 ราย ใหค้ดั
เกรดล าไยเป็นเกรด A และวิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ไดส้อนการตลาดโดยการหาตลาดเป้าหมายใหม่ 
ใหไ้ดร้าคาท่ีมากกวา่ เช่น ปกติขายแบบเหมาสวนใหล้ง้ ขายในราคากิโลกรัมละ 36-42 บาท แต่เม่ือ
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ขดัแยกล าไยใหเ้กรด A ออกแบบบรรจุภณัฑ์โดยไดน้ าถุงมาใส่ล าไยพร้อมติดสต๊ิกเกอร์ยีห่อ้ “ดอย
ลาน” โดยมีค่าถุง 50 สตางค ์สต๊ิกเกอร์ 50 สตางค ์และหากลุ่มเป้าหมายใหม่ เช่น กลุ่มพนกังาน 
กลุ่มนกัธุรกิจ และกลุ่มขา้ราชการ บอกเล่าเร่ืองราวของล าไยผา่นกลุ่มเป้าหมาย คือ ล าไยปลอด
สารพิษ ท าใหข้ายล าไยไดเ้พิ่มข้ึนกิโลกรัมละ 7-10 บาท  
 จากผลการด าเนินงานของประชาชนกลุ่มตวัอยา่งในปี พ.ศ. 2559 ส่งผลใหปี้ พ.ศ. 2560 
มีประชาชนในพื้นท่ีต าบลดอยลานสมคัรเขา้ร่วมโครงการปลูกล าไยปลอดสารเคมีและเขา้รับ 
การสอนใหค้ดัแยกผลผลิตของตวัเองเพิ่มข้ึนเป็น 11 ราย ถือวา่เป็นการขายรูปแบบใหม่ท่ีผูผ้ลิต เป็น
ผูก้  าหนดราคาเอง ซ่ึงการฝึกการขายในลกัษณะแบบน้ีในอนาคตจะขยายไปยงัประชาชนทัว่ประเทศ  
จากความส าคญัดงักล่าววทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ โดยผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช 
ขณะนั้นต ารงต าแหน่งคณบดีวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์จึงรับโจทยจ์ากผูช่้วยศาสตราจารย ์(พิเศษ) 
ลลิต ถนอมสิงห์ ขณะนั้นด ารงต าแหน่ง ผูช่้วยเลขาธิการมูลนิธิชยัพฒันา (ปัจจุบนัด ารงต าแหน่งรอง
เลขาธิการมูลนิธิชยัพฒันา) ใหช่้วยด าเนินการศึกษาแนวทางการตลาดแบบง่ายส าหรับประชาชน 
เพื่อใหป้ระชาชนมีรายไดเ้พียงพอต่อการเล้ียงชีพ ในลกัษณะพึ่งพาตวัเองได ้โดยการใชท้รัพยากร 
ท่ีมีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อตวัตนเอง ครอบครัว และสามารถขยายผลสู่ชุมชน สังคม และ
ประเทศชาติต่อไปในอนาคต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์จึงมอบหมายใหน้างกชพร นรมาตย ์นิสิต
ปริญญาเอก สาขาการจดัการสาธารณะ รุ่นท่ี 6 เป็นผูศึ้กษา  
 

ค าถามของการวจิัย 
 รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมี
ลกัษณะแบบใด 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ิน
ไทย 
 

ขอบเขตการวจิัย  
 ในการศึกษาวจิยั เร่ือง รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย มีขอบเขตการวจิยัดงัต่อไปน้ี  
 ขอบเขตด้านเน้ือหา  ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัมุ่งศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบการตลาด
และการขายแบบง่าย 
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 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษา ไดแ้ก่ 
 1.  การวจิยัเอกสาร โดยศึกษาวา่การตลาดการขายต่าง ๆ ทั้งในประเทศและต่างประเทศมี
ลกัษณะแนวคิด วธีิการอยา่งไร และการสรุปการตลาดการขายจริงแบบง่าย จ านวน 2 ปี 
 2.  การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยการจดัสนทนากลุ่ม (Focus group)
ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 9 คน ประกอบดว้ย นกัการตลาด 3 คน นกัขาย 4 คน ผูอ้  านวยการพื้นท่ีมูลนิธิ
ชยัพฒันา 2 คน เพื่อสรุปวา่แนวทางรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมีอะไรบา้ง 
 3.  การวจิยัเชิงปฏิบติัการ โดยน าขอ้มูลจากการสนทนากลุ่มมาออกแบบค าถามแบบมี
โครงสร้าง ไปสอบถามเพื่อวดัระดบัความเขา้กบัประชาชน จ านวน 6 กลุ่ม ๆ ละ 20 คน รวมเป็น 
120 คน และใชก้ารประเมินตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
 ขอบเขตด้านพืน้ที ่พื้นท่ีท่ีท าการศึกษาไดแ้ก่  
 1.  ต าบลดอยลาน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย, ต าบลบา้นหนองบวั อ าเภอศรีนคร 
จงัหวดัสุโขทยั 
 2.  ต าบลพนสันิคม อ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบุรี 
 3.  ต าบลพนมวงัก ์อ าเภอควนขนุน จงัหวดัพทัลุง    
 4.  ต าบลเชียงเพง็ อ าเภอกุดจบั จงัหวดัอุดรธานี 
 5.  ชุมชนตลาดปัฐวกิรณ์ กรุงเทพฯ 
 6.  กลุ่มเกษตรกรเครือข่ายศูนยศึ์กษาการพฒันาภูพานอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ จงัหวดั
สกลนคร 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา การศึกษาคร้ังน้ีไดเ้ร่ิมด าเนินการ ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม พ.ศ.2560 
และท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่ วนัท่ี 1 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 ถึงกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2561 
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กรอบแนวทางด าเนินการวจิัย 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 

 
ภาพท่ี 1-1 กรอบแนวทางด าเนินการวิจยั (Peter & Donnelly, 2013; Kotler & Keller, 2012;  
     ปิยะชาติ อิศรภกัดี, 2559; วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2558; นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558; ลลิต  
     ถนอมสิงห์, 2557; สุดาพร กุณฑลบุตร, 2559; รังสรรค ์ สิงหบุตร และคณะ, 2560) 

ทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัการตลาด และการขาย 
 

 

กระบวนการท่ี 2: ด าเนินการสนทนากลุ่ม
ผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตลาด  
การขาย และผูท่ี้มีบทบาทในพื้นท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง 

กบัประชาชนทอ้งถ่ินไทย 

ทราบถึงแนวทาง, รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด
และการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 

 
 

กระบวนท่ี 3: ด าเนินการวจิยัเชิงปฏิบติัการ โดยน า
แนวทาง รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ 
การขายแบบง่าย ไปทดสอบกบัประชาชน จ านวน  
6 กลุ่ม และใชก้ารประเมินตามวตัถุประสงคข์อง

งานวจิยัท่ีตั้งไวใ้นวตัถุประสงคง์านวจิยั  
 

รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย 
แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 

กระบวนการท่ี 1: ส ารวจพื้นท่ี ทดลองอบรม
การตลาด การขาย และสรุปทดลอง 

การขายสินคา้ล าไย 2 ปี 
 

 

1. ทฤษฎี 4 P 

2. ทฤษฎีการตลาดแบบ 

องคร์วม 
3. ทฤษฎีการตลาดแบบ PDB 
4. ทฤษฎีการขาย 
5. ทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า 
6. ทฤษฎีรูปแบบการเรียนรู้  
7. แนวคิดการพฒันารูปแบบ 
การบรรจุภณัฑ์ 
8. แนวคิดการประเมินตาม
วตัถุประสงค ์
9. แนวคิดการพฒันาสังคม 
และการส่งเสริมคุณภาพชีวติ
ของประชาชน 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย  
 2.  เพื่อใหห้น่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนน าผลการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ในการบริหาร
จดัการการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย  
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ตลาด หมายถึง เป็นสถานท่ีการแลกเปล่ียนซ้ือ ขาย สินคา้ หรือการบริการ ทั้งในระบบ
ปกติทัว่ไป และระบบออนไลน์ 
 การตลาด หมายถึง กระบวนการผลิต จดัส่ง มอบคุณค่าของผลิตภณัฑ ์การจดักิจกรรม
ต่าง ๆ เพื่อเช่ือมโยงถึงกลุ่มเป้าหมาย และการสร้างการเจริญเติบโตแบบมวลรวมอยา่งย ัง่ยนื 
 ระบบการตลาด หมายถึง กระบวนการผลิต จดัส่ง มอบคุณค่าของผลิตภณัฑใ์ห้
กลุ่มเป้าหมายไดท้ราบและกระบวนการทางการตลาดท่ีท าใหก้ลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการสินคา้ 
 การขาย หมายถึง กระบวนการเสนอผลิตภณัฑ ์ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย และกลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือดว้ยความพึงพอใจ 
 การขายแบบง่าย หมายถึง กระบวนการ วธีิการท่ีไม่ซบัซอ้น และเขา้ใจง่ายในการ
น าเสนอผลิตภณัฑ ์ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และกลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือ
ดว้ยความพึงพอใจ  
 การเรียนรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีสามารถเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ท่ีเป็นผลมาจาก 
การฝึกปฏิบติัและจากประสบการณ์ของกลุ่มเป้าหมาย 
 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ท่ีผลิต ท่ีปลูกในครัวเรือน ในทอ้งถ่ิน เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 ประชาชน หมายถึง ผูท่ี้ผลิตสินคา้ ผูป้ลูกในครัวเรือน ในทอ้งถ่ิน ท่ีจะเป็นผูส่้งมอบ
คุณค่าของผลิตภณัฑ ์ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
 ประชาชนทอ้งถ่ินไทย หมายถึง ประชาชนผูมี้สัญชาติไทย และพกัอาศยัอยูใ่นเขตของ
ทอ้งถ่ินนั้น ๆ ของประเทศไทย 
 การตลาด หมายถึง อาจารยท่ี์มีประสบการณ์ดา้นการสอนการตลาด หรือนกัธุรกิจท่ี
ประสบความส าเร็จ ติดต่อกนัเป็นเวลา 3 ปีข้ึนไป และภาครัฐ 
 นกัการขาย หมายถึง อาจารยท่ี์มีประสบการณ์ดา้นการสอนการขาย หรือนกัธุรกิจท่ี
ประสบความส าเร็จระดบัยอดขาย 5 ลา้นบาทต่อปี ติดต่อกนัเป็นเวลา 5 ปีข้ึนไป  
ผูอ้  านวยการ หมายถึง ผูอ้  านวยการ หรือผูเ้ช่ียวชาญพื้นท่ีในโครงการของมูลนิธิชยัพฒันา 
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บทที ่2 
แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะความเป็นไปไดใ้นการสร้างรูปแบบการเรียนรู้
ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้จาก
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีการตลาด-การขาย 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการเรียนรู้ (Learning theory) 
 3.  แนวคิดการประเมินตามวตัถุประสงค ์
 4.  แนวคิดและทฤษฎีการพฒันาสังคมและการส่งเสริมคุณภาพชีวติของประชาชน  
 5.  แนวคิดและทฤษฎีโซ่อุปทาน (Supply chain)  
 6.  แนวคิดและทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า (Value chain)  
 7.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎกีารตลาด-การขาย 
 ความหมายของการตลาด (Marketing)  
 การตลาด หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์ด าเนินไปเพื่อให้มีการตอบสนองความตอ้งการ
ต่าง ๆ และสร้างความพึงพอใจ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน และกิจกรรมท่ีจดัข้ึนนั้นจะตอ้ง
สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Peter & Donnelly 2013, p. 5) 
 แนวความคิดและความส าคญัของการตลาด (Marketing concept) 
 วทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) อธิบายวา่ การตลาดไดพ้ฒันาข้ึนมาเร่ือย ๆ ในสังคมธุรกิจโดย
ผา่นววิฒันาการในยคุต่าง ๆ 6 ยคุ ซ่ึงแต่ละยคุจะมีแนวคิดหลกั ๆ ท่ีไดรั้บการยอมรับน าไปปรับใช้
ด าเนินธุรกิจ 6 แนวคิด ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดเนน้การผลิต (The production concept) 
 แนวคิดน้ีเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในช่วงหลกัปฏิวติัอุตสาหกรรม ประมาณปลายคริศตวรรษ
ท่ี 18 ถึงคริศตวรรษท่ี 19 ในยโุรปมีการน าเอาเคร่ืองจกัรเขา้มาใชท้ดแทนแรงงานมนุษย ์ท าใหก้าร
ผลิตสินคา้ท่ีปกติมกัท ากนัในครัวเรือน เร่ิมขยายในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ข้ึน ในยคุน้ีเป็นยคุท่ี
เทคนิคและเคร่ืองมือในการผลิตยงัลา้สมยั ท าใหไ้ม่สามารถผลิตสินคา้ไดท้นัต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค นกัการตลาดจึงให้ความส าคญักบัการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต (Productivity) 
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เพื่อใหผ้ลิตสินคา้ไดใ้นปริมาณมาก และราคาต ่ากวา่คู่แข่งขนั เน่ืองจากในยคุนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ตอ้งการสินคา้ราคาต ่า โดยไม่ค่อยสนใจคุณภาพมากนกั นกัการตลาดจึงเนน้ประหยดัจากการผลิต
จ านวนมาก (Economy of scale) โดยไม่เนน้ความหลากหลายของสินคา้ใหผู้บ้ริโภคเลือกมากนกั 
 2.  แนวคิดเนน้ผลิตภณัฑ ์(The product concept)   
 แนวคิดน้ีเกิดข้ึนหลงัจากยคุแนวคิดเนน้การผลิตเฟ่ืองฟู มีการผลิตสินคา้ไดม้ากข้ึนใน
ตน้ทุนท่ีไม่ไดเ้ปรียบเสียเปรียบกนัมากนกั ผูบ้ริโภคจึงเร่ิมตระหนกัถึงคุณภาพของสินคา้มากข้ึน ใน
ยคุนั้นนกัการตลาดเร่ิมใหค้วามส าคญักบัแนวคิดเนน้ผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพสูง
กวา่เดิม เช่น รถท่ีแขง็แรงข้ึน มีความเร็วสูงข้ึน วทิยใุหเ้สียงชดัเจนข้ึน เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม การท่ี
ผลิตภณัฑมี์คุณดี บางคร้ังก็ไม่ใช่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ อาจเป็นเพราะราคาแพงเกินไป หรือ
ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกวา่คุณภาพหรือคุณสมบติัท่ีดีข้ึนของสินคา้เป็นส่ิงจ าเป็น เช่น เคร่ืองเล่นวดีีโอเทป
ท่ีตั้งโปรแกรมอดัเทปไดล่้วงหนา้ 1 เดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อาจไม่รู้สึกอยากจ่ายเงินแพงข้ึนเพื่อ
คุณสมบติัน้ี เพราะแทบไม่มีโอกาสใชง้านตามคุณสมบติัน้ี ท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพสูงบางคร้ังกลบัมี
ยอดจ าหน่ายไม่สูงนกั  
 3.  แนวคิดเนน้การขาย (The selling concept) 
 เป็นแนวคิดท่ีถูกพฒันาข้ึนในราว ค.ศ.1925 ถึงตน้ ค.ศ. 1950 เพื่อแกปั้ญหายอดขายต ่า 
ทั้ง ๆ ท่ีสินคา้มีคุณภาพ โดยแนวคิดน้ี นกัการตลาดเช่ือวา่หากมีเทคนิคการขายและพนกังานขายท่ีมี
ความสามารถ จะสามารถโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภคใหย้อมรับและตอ้งการสินคา้นั้นได ้โดยพนกังาน
ขายจะช่วยอธิบายคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้ หวา่นลอ้มจนผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีบริษทัผลิต
ข้ึนมาได ้ในระยะแรกแนวคิดน้ีช่วยเพิ่มยอดขายใหผู้ผ้ลิตอยา่งมาก ในยคุนั้นจดัไดว้า่เป็นยคุการขาย
เฟ่ืองฟู แต่เม่ือพนกังานขายของบริษทัต่าง ๆ แข่งขนักนัเสนอสินคา้ไปยงัลูกคา้มากข้ึน บ่อยคร้ังท่ี
พนกังานขายใหข้อ้มูลคุณสมบติัของสินคา้แก่ลูกคา้แบบเกินจริง หรือหลอกลวงใหลู้กคา้ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้โดยไม่น าเสนอขอ้มูลท่ีเป็นจริง ท าให้ผูบ้ริโภคไม่พอใจไม่เกิดการซ้ือซ ้ า รวมทั้งมีการบอก
ต่อ ๆ กนัไป ในกลุ่มญาติพี่นอ้งและเพื่อน ท าให้ภาพพจน์ของพนกังานเส่ือมลง ผูบ้ริโภคเกิดความ
ไม่ไวว้างใจพนกังานขาย ยอดขายสินคา้เร่ิมตกต ่าลงจนนกัการตลาดเร่ิมพฒันาแนวความคิดยคุใหม่
ข้ึนในช่วงปลาย ๆ ยคุน้ี 
 4.  แนวคิดเนน้การตลาด (The marketing concept) 
 แนวคิดน้ีเกิดข้ึนในช่วงท่ีแนวคิดดา้นการขายเส่ือมลง ในช่วงประมาณกลางทศวรรษท่ี 
1950 สินคา้ท่ีผลิตออกมาเร่ิมขายไดย้ากข้ึน นกัการตลาดจึงพฒันาแนวคิดการตลาดยคุใหม่ ท่ีไม่
เนน้ในการผลิตสินคา้แลว้ค่อยหาทางจ าหน่ายสินคา้ เช่น แนวคิดการขาย แต่เร่ิมตน้ท่ีส ารวจความ
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ตอ้งการของผูบ้ริโภค จากนั้นจึงค่อยผลิตสินคา้ข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ
บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รซ่ึงในองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่คือ ก าไรนัน่เอง 
 แนวคิดน้ีเป็นแนวคิดหลกัท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจสมยัใหม่ โดยองคก์รท่ีสามารถเขา้ใจ 
และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่ ยอ่มมีโอกาสประสบความส าเร็จเหนือคู่แข่งขนั 
ถึงแมว้า่ในปัจจุบนัแนวคิดทางดา้นการตลาดยคุใหม่เป็นท่ียอมรับอยา่งกวา้งขวาง แต่องคก์รหลาย
แห่งยงัมีความเขา้ใจสับสนระหวา่ง การตลาด กบั การขาย จึงขอสรุปความแตกต่างระหวา่ง 2 
แนวคิด ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2-1 ความแตกต่างระหวา่งการตลาด กบัการขาย (Stanton, Etzel, & Walker, 1997) 
 

การตลาด การขาย 
1. เนน้ท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
(Consumer’s oriented) 
2. เร่ิมตน้จากการก าหนดความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคแลว้จึงจดัหาหรือผลิตสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการนั้น 
3. มุ่งเนน้ท่ีก าไรสูงสุด 
4. ใชก้ารวางแผนระยะยาวในการผลิตสินคา้ มี
การหาตลาดใหม่ เพื่อการเติบโตของกิจการใน
อนาคต 

1. เนน้ท่ีความตอ้งการของผูข้าย (Seller’s 
oriented) 
2. เร่ิมตน้จากการผลิตสินคา้ จากนั้นจึงหาวธีิ 
ท่ีจะจ าหน่ายสินคา้นั้น 
3. มุ่งเนน้ท่ียอดขายสูงสุด 
4. ใชก้ารวางแผนในระยะสั้นในการผลิตสินคา้
และมุ่งเพียงตลาดท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั 

 
 5.  แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (The society marketing concept) 
 เป็นแนวคิดท่ีถูกพฒันาในช่วงทศวรรษท่ี 1980 โดยบริษทัการตลาดขนาดใหญ่ในแถบ
ยโุรปและสหรัฐอเมริกา องคก์รเหล่าน้ีเห็นวา่ แนวคิดทางการตลาดท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาด ควบคู่กบัการบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รนั้นยงัไม่เพียงพอ เน่ืองจากกิจกรรมทางการ
ตลาดท่ีองคก์รหลาย ๆ แห่งจดัท าข้ึน เช่น การโฆษณา รายการส่งเสริมการขายหรือแมก้ระทัง่ตวั
ผลิตภณัฑเ์อง มีอิทธิพลและผลกระทบไม่เฉพาะต่อผูบ้ริโภคและบริษทัเท่านั้น แต่ยงัมีผลกระทบต่อ
สังคมโดยรวมดว้ย แมว้า่เขาอาจมิใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายขององคก์รก็ตาม 
 6.  แนวคิดการตลาดองคร์วม (The holistic market concept) 
 เป็นแนวคิดใหม่ท่ีเพิ่งถูกพฒันามาในช่วงทศวรรษท่ี 2000 เป็นแนวคิดท่ีพฒันาต่อยอดมา 
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จากแนวคิดการตลาดเพื่อสังคม โดยแนวคิดน้ี อธิบายการท างานทางการตลาดอยา่งเช่ือมโยง 
กิจกรรม 4 ดา้นหลกั ๆ ไดแ้ก่ การบูรณาการส่วนประสมทางการตลาด (Integrated marketing)  
การบริหารการตลาดในองคก์ร (Internal marketing) ความรับผดิชอบต่อสังคม (Socially 
responsible marketing) และการตลาดเชิงสายสัมพนัธ์กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง (Relationship marketing)  
การตลาด (Marketing) American marketing association ไดใ้หนิ้ยามไวว้า่ คือ กระบวนการ 
วางแผนและการบริหารผลิตภณัฑบ์ริการ หรือแนวความคิด ราคา การส่งเสริมการตลาดและจดั
กระจายผลิตภณัฑ ์บริการ หรือแนวคิดนั้น ๆ เพื่อท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียน ท่ีสร้างความพึงพอใจแก่
ผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 ตลาด (Market) ค  าวา่ตลาดส าหรับนกัการตลาดมีความหมายในสองนยั ความหมายแรก 
เป็นความหมายแบบแคบท่ีมกัรู้จกักนัทัว่ไปวา่ “ตลาด” คือ สถานท่ีท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัเพื่อ 
ตกลง แลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการกนั และมีการเปล่ียนแปลงสิทธิความเป็นเจา้ของในสินคา้หรือ
บริการ  
 ตลาดอีกนยัหน่ึงเป็นความหมายแบบกวา้ง ซ่ึงนกัการตลาดนิยมใช ้“ตลาด” ใน
ความหมายน้ี คือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความสามารถในการหาซ้ือสินคา้หรือบริการหน่ึง ๆ 
หรืออาจกล่าวไดว้า่ ตลาดในความหมายน้ี คือ ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคนัน่เอง แต่ตอ้งเป็น “ผูบ้ริโภคท่ีมี
ความตอ้งการ มีอ านาจการซ้ือเพียงพอส าหรับสินคา้หรือบริการนั้น ๆ มีความตั้งใจท่ีซ้ือสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ และมีสิทธิท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ได”้ 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ 
 น าแนวความคิดทฤษฎีดา้นการตลาด มาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างกระบวนการและ
ออกแบบรูปแบบค าถามงานวจิยัใหส้อดคลอ้งกบัรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย
แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย  
 นพรัตน ์ภูมิวุฒิสาร (2558) อธิบายวา่ การด าเนินการเพื่อผลส าเร็จขององคก์าร ไดมี้การ
น าแนวความคิดทางการตลาด มาใชเ้พื่อเป็นแนวทางการด าเนินงานเพื่อก าหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย แต่ละองคก์ารอาจก าหนดแนวคิดทางการ
ตลาดท่ีอตกต่างกนั ซ่ึงจะมีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ แผนด าเนินการและการบริการลูกคา้ท่ีต่างกนั 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัการผลิต (The production concept) เป็นแนวคิดท่ีเช่ือวา่ผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัตามตอ้งการ มีความหลากหลายและมีราคาต ่า ดงันั้น องคก์รจึงตอ้ง
หาเทคโนโลยกีารผลิตใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ แต่เนน้ตน้ทุนการผลิตท่ีต ่าพร้อมทั้งหาทางจดั
จ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้
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 2.  แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (The product concept) เป็นแนวคิดท่ีองคก์รพิจารณาวา่
ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีความแตกต่างและแนวคิดท่ีตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีประโยชน์ใช้
สอยและมีมูลค่าเพิ่ม (Value added) 
 3.  แนวคิดเก่ียวกบัการตลาด (The selling concept or sale concept) เป็นแนวคิดท่ีวา่
ผูบ้ริโภคมีความหลากหลายและมีการแข่งขนัในการน าเสนอผลิตภณัฑต่์อผูบ้ริโภค ดงันั้น จะตอ้งมี
การเพิ่มการน าเสนอเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ ดว้ยรูปแบบการขาย การเพิ่มจุดวาง
จ าหน่ายสินคา้ การขยายเวลาช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์การขายตรงโดยพนกังาน การขาย
ทางโทรศพัท ์
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัการตลาด (The marketing concept) เพื่อใหก้ารด าเนินการทาง
การตลาดบรรลุเป้าหมายของธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขนั จึงเกิดแนวคิดทางการตลาด 
(Marketing) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ท่ีก าหนดใหลู้กคา้คือคนส าคญัท่ีสุดขององคก์ร
ดว้ยการน ากลยทุธ์ทางการตลาดมาเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินการ 
 5.  แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (The social marketing concept) เป็นแนวคิดท่ีรวมการ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดพร้อม ๆ กบัการให้ความส าคญัและห่วงใยสังคม ส่ิงแวดลอ้ม
คลอดจนทรัพยากรธรรมชาติ (Social marketing) เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อองคก์รและ
สภาพแวดลอ้มทางการตลาด ท าใหอ้งคก์รสามารถรักษาความสัมพนัธ์ของลูกคา้ขององคก์รไดใ้น
ระยะยาว พร้อมทั้งเป็นการประชาสัมพนัธ์และสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ อนัเป็นการเพิ่มกลุ่ม
ผูบ้ริโภคใหม่ใหก้บัองคก์รประกอบกบัขอ้ก าหนดทางกฎหมาย และขอ้บงัคบัทางภาษีท่ีมีมากข้ึน 
ท าใหห้ลายองคก์รมุ่งเนน้การใชแ้นวคิดน้ีในการตลาดปัจจุบนั 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ 
 น าแนวความคิดทฤษฎีดา้นการตลาด มาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างกระบวนการและ
ออกแบบรูปแบบค าถามงานวจิยัใหส้อดคลอ้งกบัรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย
แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย  
 การตลาดแบบองค์รวม (The holistic market concept) 
 ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) อธิบายวา่ แนวปฏิบติัทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดองคร์วม มี
องคป์ระกอบหลกัอยู ่4 ส่วน ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 1. การตลาดภายในองคก์ร (Internal marketing) คือ  
การบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพและเช่ือมโยงกนัในทุกส่วน ตั้งแต่ฝ่ายการตลาด (Marketing 
department) ผูบ้ริหาร (Senior management) และฝ่ายอ่ืน ๆ (Other departments) เพื่อใหสิ้นคา้ของ
องคก์รขบัเคล่ือนความเป็นผูน้ าตลาดได ้(Kotler & Keller, 2012) 2. การตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated marketing) องคก์ร ตอ้งมุ่งพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product & service) ขององคก์ร 
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ส่งเสริมการออกแบบตราสินคา้ (Brand & customer equity) รวมถึงบริหารช่องทางจดัจ าหน่าย 
(Channels) และท าส่ือ (Communication) ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือ การมุ่งเนน้ไปท่ีการท า 4Ps 
(Product-price-place-promotion) และ 4Cs (Customer solution-cost-convenience-communication) 
(Kotler & Keller, 2012) 3. การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) คือ ตอ้งสร้าง
มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้แบบ ยาวนาน ท าใหส้ามารถสนองตอบการแกปั้ญหาของลูกคา้ ไดต้รง
จุดตามความตอ้งการของแต่ละราย (CRM = Customer relationship management) การสร้าง 
มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ตอ้งสร้างทั้งกบั ลูกคา้ (Customer) และกบัช่อง ทางการติดต่อกบัผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งต่าง ๆ (Channel) ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (Partners) เพื่อองคก์รจะมีภาพลกัษณ์ท่ีดี เพราะ
พฤติกรรม การบอกต่อ (Word of mouth) เกิดไดท้ั้งแง่ลบและแง่บวก ส่งผลทั้งดา้นลบและดา้นดีกบั
องคก์ร เพราะฉะนั้นองคก์ร จ าเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองคก์ร ในทุก
ฝ่าย (Kotler & Keller, 2012) 4. การด าเนินงานทางตลาด (Performance marketing) คือ เร่ิมจาก 
การบริหารจดัการรายได ้(Sales revenue) หากองคก์าร มีรายไดต้ามเป้าหมายท่ีวางไวอ้งคก์ารจะ
สามารถ ด าเนินกิจกรรมอ่ืน ๆ ไดต่้อไป องคก์ารตอ้งตระหนกัถึง จริยธรรม ทางธุรกิจ (Ethics) ต่อ
สภาพแวดลอ้มท่ีองคก์ารเขา้ไปเก่ียวขอ้ง (Environment) มีจิตส านึกการท าธุรกิจ (Legal) และการท า
คุณประโยชน์เพื่อชุมชน (Community) เพื่อให้องคก์ารไดรั้บการยอมรับจากสังคมท าใหอ้งคก์าร
ย ัง่ยนื (Kotler & Keller, 2012) 
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ภาพท่ี 2-1 แนวปฏิบติัทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดองคร์วม (ดดัแปลงจาก Kotler & Keller, 2012) 
 
 ทฤษฎ ี4 P 
 Kotler (2016) อธิบายวา่ ทฤษฎี 4 P ประกอบดว้ย 
 1.  Product ผลิตภณัฑ ์จะตอ้งดูวา่จะขายอะไร นัน่คือ สินคา้ สินคา้จะซ้ือมาแลว้ขายไป 
หรือผลิตเอง/ หีบห่อแบบใด ใหญ่ กลาง เล็ก รูปแบบ ความสวยงาม สะดุดตา อยากหยบิข้ึนมาดู 
 2.  Price ราคา จะตอ้งดูวา่ตน้ทุนค่าสินคา้เท่าไร จะตอ้งราคาเท่าไร ก าไรก่ีเปอร์เซ็นต ์
คู่แข่งราคาเท่าไร แลว้ราคาของเราจะอยูต่รงไหน 
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 3.  Place สถานท่ี สถานท่ีจะตอ้งดูวา่ตน้ทุนค่าสินคา้เท่าไร จะตอ้งราคาเท่าไร ก าไรก่ี
เปอร์เซ็นต ์คู่แข่งราคาเท่าไรแลว้สถานท่ีเราจะอยูต่รงไหน 
 4.  Promotion จะท าการกระตุน้การขายดว้ยการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือลด แลก 
แจก แถม แบบใด 
 การตลาดแบบ PDB 
 
 

P                     D  
 
 
                  B 
 
หมายเหตุ P = Positioning ถามวา่กลุ่มเป้าหมายคืออะไร ท่ีเราจะขายสินคา้ใหเ้ขา เขากิน เขาใช ้
 อะไร เราคิดวา่จะท าอะไร ขายใหก้บัคนกลุ่มน้ี  
 D = Differentiation ถามวา่สินคา้น้ีเป็นสินคา้ท่ีแตกต่างกบัคนอ่ืนอยา่งไร รสชาด  
 ประโยชน์ หีบห่อ ราคา วธีิการบริการ จะตอ้งแตกต่าง 
 B = Brand ถามวา่หีบห่อ ตราสัญลกัษณ์ โดดเด่นอยา่งไร 
 “การสนใจลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือ เพื่อใหลู้กคา้จงรักในแบรนดสิ์นคา้ของเรา” 
 
ภาพท่ี 2-2 การตลาดแบบ PDB 
 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ีคือ น าทฤษฎี 4 P และทฤษฎี PDB มาประยกุตใ์ชใ้น
ค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์ประชาชน 
 การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2559) อธิบายวา่ การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมท่ีจดัท าข้ึน
ในช่วงเวลาสั้น ๆ เพื่อมุ่งเพิ่มยอดจ าหน่ายสินคา้และบริการใหเ้พิ่มข้ึนตามท่ีก าหนด กิจกรรมมีได้
หลายรูปแบบ ไม่วา่การลดราคาสินคา้ การเสนอเง่ือนไขพิเศษต่าง ๆ เพิ่มข้ึนไปจากการขายปกติ 
การใหข้องแถมและอ่ืน ๆ การใชว้ธีิการใดยอ่มตอ้งพิจารณาผูบ้ริโภคในแต่ละประเทศเป็นส าคญั 
เน่ืองจากการตอบสนองของผูบ้ริโภคในประเทศหน่ึงต่อวิธีการต่าง ๆ ไม่เหมือนกนั เช่นการเสนอ
ของแถมต่าง ๆ ในประเทศหน่ึงมีผลดี ในขณะท่ีในอีกประเทศหน่ึงมีผลนอ้ยเป็นตน้ และตอ้งระวงั

สุดทา้ยคนจะ 
ติด Brand 
และวธีิการ 
ของสินคา้น้ี 
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วา่กฎหมายในประเทศนั้น ๆ อนุญาตหรือไม่ เช่น ในประเทศท่ีมีการควบคุมราคาขั้นต ่าของสินคา้ 
การลดราคาหรือการใหข้องแถมอาจมีผลท าใหข้ดัต่อกฎหมายในประเทศนั้น ๆ อยา่งไรก็ดี การใช้
วธีิการส่งเสริมการขายใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลกเป็นส่ิงท่ีเป็นไปได ้เน่ืองจากวิธีการหน่ึงเป็น
บทเรียนใหกิ้จการทราบและสามารถน าไปใชใ้นประเทศอ่ืนได ้โดยตอ้งระวงัความแตกต่างดา้น 
ต่าง ๆ ร่วมดว้ย 
 การสนับสนุนกจิกรรมทางสังคม (Sponsorship promotion) 
 ปัจจุบนักิจการขา้มชาติมีบทบาทในดา้นการตลาดและจ าหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคใน
ประเทศต่าง ๆ  แต่ส่ิงท่ีกิจการขา้มชาติใหค้วามสนใจ ไดแ้ก่ การยอมรับของผูบ้ริโภคในประเทศ
ต่าง ๆ เน่ืองจากสินคา้ต่างชาติอาจไดรั้บการต่อตา้นหรือเกิดปัญหาทางการเมือง ซ่ึงอาจส่งผลต่อ 
การจ าหน่ายสินคา้ในประเทศนั้น ๆ แนวคิด “ในการมุ่งสู่ความเป็นสากล โดยการด าเนินงานให้
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละทอ้งถ่ิน” หรือ “Think globally, act 
locally” การสนบัสนุนกิจกรรมทางสังคมในทอ้งถ่ินเป็นส่ิงท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑข์องกิจการขา้มชาติ
ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคในทอ้งถ่ินของประเทศต่าง ๆ การสนบัสนุนทั้งเงิน แรงงาน และ
ความคิด ต่อศิลปวฒันธรรมทอ้งถ่ิน การช่วยเหลือสังคม การปกป้องสภาพแวดลอ้มจึงมีผลต่อ 
การสร้างความผกูพนัระหวา่งกิจการขา้มชาติกบัประชาชนของแต่ละประเทศ ส่งผลต่อการขยาย
ตลาดสินคา้ดว้ย 
 การส่งเสริมการขายโดยบุคคล (Personal selling) 
 หมายถึง การท่ีกิจการมุ่งเนน้กิจกรรมการขายโดยใชก้ารติดต่อส่ือสารระหวา่งพนกังาน
ขายกบัผูซ้ื้อโดยตรง การส่งเสริมการขายโดยใชพ้นกังานในลกัษณะเช่นน้ีเกิดข้ึนมากกบัสินคา้ 
บางชนิด เช่นเคร่ืองจกัรขนาดใหญ่ การขายสินคา้ต่อรัฐบาล (B2G) เน่ืองจากสินคา้บางชนิดมี
ลกัษณะเฉพาะ มีรายละเอียดมาก มีมูลค่าสูง ท าใหบ้ริษทัและลูกคา้ตอ้งส่ือสารพูดคุยกนัโดยตรง 
เช่นเคร่ืองมือคน้วตัถุระเบิด ซีทีเอก็ซ์ รถไฟฟ้า รถใตดิ้น เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิตสินคา้ การ
บริการใหค้  าปรึกษาดา้นต่าง ๆ สินคา้และบริการเหล่าน้ีจ  าเป็นตอ้งใชใ้นการผลิตสินคา้ การบริการ
ใหค้  าปรึกษาดา้นต่าง ๆ สินคา้และแหล่งบริการเหล่าน้ีจ  าเป็นท่ีจะตอ้งใชพ้นกังานขายเขา้ท าการขาย
โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และพนกังานขายก็ตอ้งเป็นผูมี้ความรู้เฉพาะดา้นและเป็นพนกังานหรือผูบ้ริหาร
ระดบัสูงของกิจการเขา้ท าการขายตรงดว้ยตนเอง แต่การขายตรงในลกัษณะน้ีส าหรับการตลาด
ระหวา่งประเทศมีความแตกต่างท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ทั้งวฒันธรรมและกฎหมายของแต่ละประเทศมี
ความแตกต่างกนั การเขา้หาลูกคา้จึงตอ้งมีการวางแผนและวธีิการท่ีแตกต่างกนัดว้ย ความแตกต่าง
ส าคญัไดแ้ก่ การใหข้องขวญัและเล้ียงรับรอง บางประเทศการใหข้องขวญัเป็นส่ิงท่ีไม่เสียหายและ
เป็นส่ิงท่ีเหมาะสม ในขณะท่ีไม่ไดมี้กฎหมายท่ีเป็นเส้นแบ่งชดัเจนระหวา่งของขวญัและสินบน  
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บางประเทศกฎหมายและวฒันธรรมก าหนดไวช้ดัเจนในดา้นการรับของขวญัจากผูเ้ก่ียวขอ้งโดยท่ี
ผูรั้บมีส่วนไดส่้วนเสีย ซ่ึงส่งผลใหข้าดความเป็นอิสระในการตดัสินใจจ่าง ๆ นกัการตลาดระหวา่ง
ประเทศท่ีเขา้ไปติดต่อลูกคา้ในแต่ละประเทศจึงตอ้งพิจารณาปัจจยัดงักล่าวดว้ย ส าหรับการขายอีก
ประเภทหน่ึงไดแ้ก่ การขายตรงกบัผูบ้ริโภคทัว่ไป (Direct sale) เช่น การขายเคร่ืองส าอางและสินคา้
อุปโภคบริโภคทัว่ไปการขายตรงในลกัษณะน้ีกิจการขา้มชาติมกัไดเ้ปรียบเน่ืองจากมีเทคโนโลยี
และเงินทุนสูงกวา่กิจการของทอ้งถ่ิน แต่ความแตกต่างเกิดจากกฎหมายบางประเทศไม่ส่งเสริม 
การขายตรงวฒันธรรมท่ีแตกต่างของแต่ละประเทศ ท าให้ประสิทธิภาพในการขายตรงของผูข้าย
แตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นความรับผดิชอบในงาน ความกระตือรือร้น ความตรงเวลาและอ่ืน ๆ 
 นอกจากการส่งเสริมในหวัขอ้ขา้งตน้แลว้ ปัจจุบนัมีการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บ
สนบัสนุนจากรัฐบาลของแต่ละประเทศดว้ย ทั้งน้ี รัฐบาลของหลายประเทศพิจารณาวา่การ
สนบัสนุนกิจการของประเทศตนในการคา้ระหวา่งประเทศ ยอ่มส่งผลต่อเศรษฐกิจของประเทศ การ
ส่งเสริมการขายโดยรัฐบาล (Promotion by government support) หมายถึง รัฐบาลใหก้ารสนบัสนุน
ใหเ้กิดการเพิ่มยอดขายต่อกิจการของประเทศตนเองในการจ าหน่ายสินคา้ในต่างประเทศ ไม่วา่จะ
เป็นการท่ีรัฐบาลสนบัสนุนขอ้มูลต่าง ๆ ดา้นการตลาดในต่างประเทศ ไม่วา่จะเป็นการรวบรวม
ขอ้มูลโดยสถานทูตในประเทศต่าง ๆ และบริการใหข้อ้มูลเหล่านั้นแก่เอกชนในประเทศของตน 
นอกจากน้ียงัเกิดจากการท่ีผูน้ าประเทศและคณะผูท่ี้เก่ียวขอ้งไปเจรจาการคา้กบัประเทศอ่ืน ๆ โดยมี
เอกชนรายใหญ่ร่วมดว้ย จึงเป็นการสนบัสนุนท่ีก่อให้เกิดการส่งเสริมการขายของเอกชน โดยเฉพาะ
เอกชนรายใหญ่ การส่งเสริมการขายท่ีมีต่อเอกชนรายยอ่ย เกิดข้ึนในลกัษณะการจดังานแสดงสินคา้ 
(Trade fair) หรือการจดันิทรรศการ (Exhibition) โดยเลือกโอกาสพิเศษจดังานแสดงสินคา้หรือ
นิทรรศการ หรือประสานกบัรัฐบาลของประเทศอ่ืน ๆ ในการสนบัสนุนใหธุ้รกิจประเทศตนมี
โอกาสแสดงสินคา้หรือพบกบัผูบ้ริโภคของประเทศอ่ืน ๆ โดยอาจเป็นธุรกิจผูน้ าเขา้ หรือผูผ้ลิตซ่ึง
อาจเป็นหุน้ส่วนในอนาคต หรือผูบ้ริโภคทัว่ไป 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น าทฤษฎีการขายมาประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนา
กลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์กบัประชาชน 
 องค์ความรู้ ด้านการพฒันารูปแบบการบรรจุภัณฑ์ 
 รังสรรค ์สิงหบุตร และคณะ (2560) อธิบายวา่ ก าเนิดของการบรรจุภณัฑ ์จากวนัน้ี
ยอ้นกลบัไปในอดีต ช่วงปลายศตวรรษท่ี 18 ในช่วงแรก อาหารจะน าไปบรรจุในภาชนะโลหะท่ี 
ปิดผนึกและถูกหลกัอนามยั นัน่คือกระป๋องบรรจุอาหารท่ีท าจากดีบุก (Tin can) หรือกล่องกระดาษ
แขง็ก็ไดใ้ชก้นัอยา่งกวา้งขวาง เพราะมีน ้าหนกัเบา สามารถพิมพท์บัลงไปไดง่้ายบนแผน่กระดาษ
ก่อนท่ีน าไปท าแบบบรรจุ อีกทั้งยงัเป็นการประหยดัพื้นท่ีอีกดว้ย กล่องโลหะก็ไดรั้บการพฒันากนั
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อยา่งกวา้งขวางเช่นเดียวกนัในเวลานั้น เพราะเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีดีกวา่การใชก้ล่องกระดาษแขง็ 
โดยเฉพาะสินคา้ท่ีบูดเน่าได ้เช่น ขนมปังกรอบ หรือขนมหวาน ท าใหร้ะดบัความตอ้งการท่ีจะเก็บ 
รักษาสินคา้เพิ่มจ านวนมากข้ึน หนักลบัมามองในศตวรรษท่ี 20 ปัจจุบนัน้ีเทคนิคในการผลิตได ้
กา้วไกลไปมากพอท่ีจะท าใหบ้รรจุภณัฑโ์ลหะเหล่าน้ีมีรูปปแบบหรือรูปทรงต่าง ๆ ไดต้ามตอ้งการ 
ดว้ยการน าเทคนิคคอมพิวเตอร์มาช่วยในการผลิต รวมถึงพลาสติกท่ีไดรั้บการพฒันาในเร่ืองเทคนิค
การพิมพบ์รรจุภณัฑท่ี์มีความรวดเร็ว ตราผลิตภณัฑห์รือยี่หอ้นั้นจ าเป็นตอ้งมีติดอยูบ่นภาชนะบรรจุ
ไม่วา่จะเป็นวสัดุประเภทไหนกต้าม ขวดแกว้ หมอ้ดินเผา กล่องหรือกระป๋องโลหะ กล่องกระดาษ
แขง็ หรือกระดาษห่อธรรมดาก็ตอ้งมีฉลากท่ีจะบอกยีห่อ้ของผลิตภณัฑน์ั้น ผลท่ีตามมานั้นไปไกล
เกินคาดในเร่ืองของการเพิ่มคุณค่า และความสนใจใหก้บัสินคา้ทัว่ไป ตวัอยา่งเช่น รูปภาพสีสด
ชดัเจน ท่ีอยูบ่นกล่องผงซกัฟอกยอ่มจะดึงดูดผูบ้ริโภคมากกวา่ ตวัผงซกัฟอกเอง 
 ววิฒันาการการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
 มนุษยเ์รามีววิฒันาการจากยคุหน่ึงมาสู่อีกยคุหน่ึง เช่นน้ีตลอดมา ส่ิงน้ีจะส่งผลสะทอ้น
ต่อปัจจยัหรือองคป์ระกอบในการด ารงชีวติของมนุษยเ์ป็นอยา่งมาก จากแรกเร่ิมท่ีมนุษยอ์ยูร่วมกนั
เป็นกลุ่มเล็ก ๆ และด ารงชีวติง่าย ๆ ดว้ยการอาศยัผลิตผลจากการเพาะปลูก หรือการเล้ียงสัตวเ์พียง
จ านวนไม่มาก มีการพึ่งพาอาศยัและติดต่อกนัในกลุ่มใกลเ้คียงเท่านั้น ต่อมาเม่ือจ านวนประชากร 
มีมากข้ึน มีการแบ่งกลุ่มอาศยัออกเป็นหมู่เหล่า การผลิตเฉพาะเพียงบริโภคในครอบครัวเร่ิมไม่
เพียงพอจึงเร่ิมมีระบบการแลกเปล่ียนท่ีกวา้งขวางข้ึน ในท่ีสุดระบบการผลิตก็เปล่ียนรูปไปเกิดเป็น
การผลิตแบบอุตสาหกรรม (Mass production) ข้ึน การแลกเปล่ียนส่ิงของ เคร่ืองใช ้หรืออาหาร  
จึงขยายวงกวา้งจากบุคคลใกลเ้คียงไปเป็นการแลกเปล่ียนกบับุคคลในกลุ่มอ่ืน ในอาณาเขตท่ี
กวา้งขวางข้ึน 
 ในระยะแรกของการแลกเปล่ียน การเคล่ือนยา้ยส่ิงของเคร่ืองใชท่ี้มีการแลกเปล่ียน  
ก็อาศยัภาชนะตามพื้นบา้นท่ีใชก้นัอยูใ่นครัวเรือนตามสะดวก แต่ต่อมาเม่ือการแลกเปล่ียนขยาย
ขอบเขตจนถุงขนาดมีการซ้ือขายและขยายขอบเขตวงกวา้งออกไปมาก ๆ บรรจุภณัฑใ์หม่ ๆ จึงเร่ิม
เขา้มามีบทบาท เร่ิมมีการคิดคน้และประดิษฐบ์รรจุภณัฑ์ต่าง ๆ เพื่อสนองความตอ้งการในแต่ละ
กรณี เช่น ใบไมม้าท ากระทงห่อขนม เอาก่ิงไมห่้อเปลือกไมม้าสานท ากระจก ชะลอม ตะกร้า ฯลฯ 
ซ่ึงบรรจุภณัฑเ์หล่าน้ีเป็นพื้นฐานมาจากการคิดคน้จากวสัดุธรรมชาติและพฒันามาเป็นบรรจุภณัฑ์
ในยคุต่อมา ซ่ึงไดมี้การคิดคน้วสัดุชนิดอ่ืน ๆ ท่ีจะสามารถตอบสนองประโยชน์ในการบรรจุภณัฑ์
ไดก้วา้งขวาง และมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน จากการศึกษาถึงววิฒันาการของบรรจุภณัฑด์งักล่าว เราจึง
อาจแบ่งประเภทของบรรจุภณัฑอ์อกไดอ้ยา่งกวา้ง ๆ เป็น 2 ประเภท คือ 
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 1.  บรรจุภณัฑท่ี์เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ ธรรมชาติไดส้ร้างหีบห่อข้ึนเพื่อป้องกนัและ
รักษาผลผลิตทางธรรมชาติไดอ้ยา่งดีเยีย่มและชาญฉลาด โดยสร้างใหมี้ความเหมาะสมกบัผลผลิต
แต่ละชนิดไป อาทิเช่น เปลือกผลไม ้เปลือกไข่ 
 2.  บรรจุภณัฑท่ี์มนุษยส์ร้างข้ึน เป็นบรรจุภณัฑท่ี์เกิดจากการท่ีมนุษยเ์ป้นผุส้ร้างข้ึน  
โดยไดคิ้ดประดิษฐจ์ากวสัดุต่าง ๆ เพื่อสนองประโยชน์นานาประการ เช่น เพื่อคุม้ครองป้องกนั
ผลิตภณัฑเ์พื่อความสะดวกในการขนส่งเพื่อการส่งเสริมการจ าหน่าย ฯลฯ ส าหรับประเทศไทยเรา 
ค าวา่ “บรรจุภณัฑ”์ ดูจะเป็นค าใหม่ซ่ึงคนไทยยงัไม่คุน้เคยนกั แต่ในความเป็นจริงแลว้คนไทย
นบัวา่เป็นนกัออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์มีความสามารถยิง่ จะเห็นไดจ้ากวกีารน าเอาวสัดุธรรมชาติมา
ใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งดียิง่ เช่น การใชใ้บกลว้ย ใบตาล ทางมะพร้าว ใบเตย ฯลฯ มาคิดประดิษฐเ์ป็น
ห่ออาหารแบบต่าง ๆ การจกัสานภาชนะต่าง ๆ จากไมไ้ผ ่หวาย ตน้หญา้ ปอ บรรจุภณัฑเ์หล่าน้ี  
มีรูปร่างลกัษณะสวยงาม แปลกตา และสามารถสนองประโยชน์ไดอ้ยา่งดี 
 ความหมายของการบรรจุภัณฑ์ (Packing) 
 การบรรจุภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการทางการตลาดโดยเฉพาะปัจจุบนัท่ีการผลิต
สินคา้ หรือบริการไดเ้นน้หรือใหค้วามส าคญักบัผูบ้ริโภค (Consumer oriented) และจะไดเ้ห็นวา่
การบรรจุภณัฑมี์บทบาทมากข้ึน เพราะล าพงัตวัสินคา้เองไม่มีนวตักรรม หรือการพฒันาอะไรใหม่
อีกแลว้ ฉีกแนวไม่ออกเพราะไดมี้การวยัพฒันากนัมานานจนถึงขั้นสุดยอดแลว้ จึงตอ้งมาเนน้กนัท่ี
บรรจุภณัฑก์บัการบรรจุหีบห่อ (Packaging) บรรจุภณัฑ์กบัหีบห่อ (Package) ถือวา่เป็นค าเดียวกนั 
ทั้งน้ีสุดแลว้แต่ผูใ้ดประสงคห์รือชอบท่ีจะใชค้  าใด ความหมายของการบรรจุภณัฑห์รือการบรรจุหีบ
ห่อ (Packaging) ดงัน้ี 
 1.  Packaging หมายถึง งานเทคนิคท่ีตอ้งอาศยัความช านาญ ประสบการณ์และความคิด
สร้างสรรคใ์นอนัท่ีจะออกแบบและผลิตหีบห่อใหมี้ความเหมาะสมกบัสินคา้ท่ีผลิตข้ึนมา ใหค้วาม
คุม้ครองสินคา้ ห่อหุม้สินคา้ ตลอดจนประโยชน์ใชส้อย อาทิเช่น ความสะดวกสบายในการหอบห้ิว 
พกพาหรือการใช ้เป็นตน้ 
 2.  Packaging หมายถึง กลุ่มของกิจกรรมในการวางแผนเก่ียวกบัการออกแบบ การผลิต
ภาชนะบรรจุ หรือส่ิงห่อหุม้สินคา้บรรจุภณัฑ ์ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีความเก่ียวพนัอยา่งใกลชิ้ดกบัฉลาก 
(Label) และตรายีห่อ้ (Brand name) 
 3.  Packaging หมายถึง ผลรวมของศาสตร์ (Science) ศิลป์ (Art) และเทคโนโลยขีองการ
ออกแบบการผลิตบรรจุภณัฑ์ส าหรับสินคา้ เพื่อการขนส่งและการขายโดยเสียค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม 
 4.  Packaging หมายถึง การใชเ้ทคโนโลยแีละเศรษฐศาสตร์เพื่อหาวกีารรักษาสภาพเดิม
ของสินคา้จนกวา่จะถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อใหย้อดขายมากท่ีสุดและตน้ทุนต ่าท่ีสุด 
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 5.  Packaging หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการออกแบบและผลิตรูปร่าง
หนา้ตาของภาชนะบรรจุ ส่ิงห่อหุม้ตวัผลิตภณัฑ์หรือบรรจุภณัฑ์ 
 6.  Packaging เป็นทั้งศิลปะและวทิยาศาสตร์ ซ่ึงถกมองในหลายแง่โดยบุคคลฝ่ายต่าง ๆ 
ในกระบวนการผลิตสินคา้ กล่าวคือ ฝ่ายเทคนิคจะคิดถึงปฏิกิริยาระหวา่งภาชนะบรรจุกบัผลิตภณัฑ์
และส่ิงแวดลอ้ม ฝ่ายผลิตจะพิจารณาตน้ทุนและประสิทธิภาพของระบบการบรรจุ ฝ่ายจดัซ้ือจะ
ค านึงถึงตน้ทุนของวสัดุทางการบรรจุ และฝ่ายขายจะเนน้ถึงรูปแบบและสีสันท่ีสะดุดตา ซ่ึงจะช่วย
ในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์ดว้ยเหตุน้ี Packaging ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมจะเกดิข้ึนไดจ้าก 
การประนีประนอมของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหไ้ดภ้าชนะบรรจุซ่ึงมีน ้าหนกัเบาและราคาตน้ทุน
ต ่า แต่ในขณะเดียวกนัมีรูปแบบสวยงาม และใหค้วามคุม้ครองอยา่งเพียงพอแก่ผลิตภณัฑภ์ายในได ้
 7.  Packaging หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนตลอดในขบวนการทางการตลาดท่ี
เก่ียวเน่ืองกบัการออกแบบสร้างสรรคภ์าชนะบรรจุหีบห่อใหก้บัผลิตภณัฑ ์
 8.  Packaging หมายถึง การน าเอาวสัดุ เช่น กระดาษ พลาสติก แกว้ โลหะ ไม ้ประกอบ
เป็นภาชนะหุม้ห่อสินคา้ เพื่อประโยชน์ในการใชส้อยมีความแขง็แรง สวยงาม ไดส้ัดส่วนท่ีถูกตอ้ง 
สร้างภาพพจน์ท่ีดี มีภาษาในการติดต่อส่ือสาร และท าใหเ้กิดผลความพึงพอใจจากผูซ้ื้อสินคา้ 
 สรุป  ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ีคือ น าทฤษฎีการพฒันารูปแบบการบรรจุภณัฑ ์มา
ประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์กบัประชาชน 
 ความต้องการในการเติมเต็มชีวติทีส่มบูรณ์ (Self-actualization) 
 ฟิลิป คอตเลอร์ (ม.ป.ป อา้งถึงใน ปิยะชาติ อิศรภกัดี, 2559) อธิบายวา่ ผูบ้ริโภคไม่เพียง
แค่ตอ้งการการยอมรับเท่านั้น แต่พวกเขาจะใชชี้วติอยา่งมีเป้าหมายและมองหารการมีส่วนร่วมกบั
อะไรก็ตามท่ีตอบสนองและเติมเตม็ต่อความตอ้งการของตนเองในระดบัสูงสุดของแผนภาพ 
มาสโลวห์รือท่ีเรียกวา่ความตอ้งการในการเติมเตม็ชีวิตท่ีสมบูรณ์ (Self-actualization) แนวคิด
ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษยใ์นขั้นสูงสุดตามทฤษฎีความตอ้งการ
พื้นฐานมาสโลว ์นัน่หมายความวา่ การยอมรับจากสังคมในระดบัปกตินั้นไม่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลั เพราะพวกเขาตอ้งการการยอมรับท่ีน าไปสู่การเติมเตม็ชีวติ
หรือกล่าวอีกอยา่งหน่ึงไดว้า่ การมีช่ือเสียงยอ่มไม่มีความหมายหากไม่มีคุณค่า 
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ภาพท่ี 2-3 Self-actualization 
 
 

self
Actualization

Esteem

Love And Belonging

Safety And Security

Physiological

Confidence, achievement, respect of others, the need to be 
unique individual 

Friendship, family, intimacy, sense of connection 

Health, employment, property, family and social stability 

Breathing, food, water, shelter clothing, sleep 

Morality, creativity, spontaneity, acceptance, experience purpose 
meaning and inner potential 
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 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น าทฤษฎีความตอ้งการในการเติมเตม็ชีวิตท่ีสมบูรณ์ 
มาประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์ประชาชน เช่น เร่ืองการยอมรับ
จากสังคมในระดบัปกตินั้นไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลั เพราะพวกเขา
ตอ้งการการยอมรับท่ีน าไปสู่การเติมเตม็ชีวิตหรือการมีช่ือเสียงยอ่มไม่มีความหมายหากไม่มีคุณค่า 
 

แนวคดิและทฤษฎรูีปแบบการเรียนรู้ (Learning theory) 
  Arqyris and Sehon (1978; Senge, 1990; Simon, 1991 อา้งถึงใน กลัยารัตน์ ธีระธนชยักุล, 
2556 ก, 2556 ข) อธิบายวา่ การเรียนรู้ (Learning) เป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ืองผา่นการฟัง การคิด 
การสังเกตุ การสอบถาม การแลกเปล่ียนความคิด การบณัทึก และการกระท า หรือการปฏิบติั 
การบูรณาการส่ิงต่าง ๆ ท่ีไดรั้บ ผา่นกระวนการขา้งตน้จนเกิดความเขา้ใจ คือการเรียนรู้ การเรียนรู้ 
ท่ีส าคญั คือ การปฏิบติัจริง การเรียนรู้โดยรวม คือ การเรียนรู้ส่วนบุคคล และองคก์ารเรียนรู้ผา่น
สมาชิกแต่ละคน ความรู้ระดบัองคก์ารจะเกิดข้ึนผา่นทางการแลกเปล่ียน ส่ิงท่ีแต่ละคนมีอยูใ่นตวั 
ความรู้ และตวัแบบดี ๆ ทางความคิด  
 ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2551) อธิบายวา่ การเรียนรู้ท่ีไดรั้บความสนใจจากนกัวชิาการ
ดา้นการศึกษา จิตวทิยา และสาขาอ่ืน ๆ อยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากต่างตอ้งน าความรู้ เทคนิค และความ
เขา้ใจท่ีไดจ้ากการศึกษาไปประยกุตใ์นการส่งเสริมการเรียนรู้ การพฒันา หรือการแกไ้ขพฤติกรรม
ของบุคคลหรือของระบบอยา่งมีประสิทธิภาพท าใหท้ฤษฎีการเรียนรู้ (Leaning theory) ไดรั้บความ
สนใจศึกษาและพฒันาใหมี้ความสมบูรณ์ข้ึนตลอดมา โดยมีทฤษฎีการเรียนรู้ท่ีรู้จกัดงัต่อไปน้ี 
 1.  ทฤษฎีการวางเง่ือนไขแบบดั้งเดิม (Classical conditioning theory) ไดรั้บการศึกษา
จาก Ivan P. Pavlov แพทยแ์ละนกัสรีระวทิยาชาวรัสเซียท่ีสังเกตวา่ สุนขัท่ีเขาเล้ียงมีอาการน ้าลาย
ไหลเม่ือไดย้นิเสียงเดินของเขา ซ่ึงเรียกวา่ “ปฏิกิริยาการตอบสนองทางจิต (Psychic reflex)” หรือท่ี
ต่อมาเรียกวา่ “การวางเง่ือนไขแบบตอบสนอง (Conditioned reflex)” ท าใหเ้ขาไดรั้บรางวลัโนเบล 
ในปี ค.ศ.1904 Pavlov ท าการทดลองโดยสั่นกระด่ิงและสังเกตพฤติกรรมการหลัง่น ้าลายของสุนขั 
ต่อมาจึงสั่นกระด่ิงและใหอ้าหารสุนขั ซ่ึงปรากฏวา่สุนขัมีน ้าลายไหลออกมา เม่ือเขาท าการทดลอง
อยา่งต่อเน่ืองจะพบวา่ ถา้เขาสั่นกระด่ิงเพียงคร้ังเดียว สุนขัจะน ้าลายไหล แต่ถา้เขาท าการทดลอง
สั่นกระด่ิง แต่ไม่ให้อาหารต่อเน่ืองหลาย ๆ คร้ัง สุนขัก็จะหยดุพฤติกรรมหลัง่น ้าลายเม่ือไดย้นิเสียง
กระด่ิง แต่เม่ือปล่อยสุนขักลบัสู่ธรรมชาติระยะหน่ึงและน ากลบัเขา้มาทดลอง ผลการทดลอง
ปรากฏวา่เม่ือสั่นกระด่ิง สุนขัจะมีน ้าลายไหลโดยไม่ตอ้งมีการเสริมแรง การศึกษาของ Pavlov 
ไดรั้บการกล่าวถึงและยอมรับ มีความส าคญัต่อการศึกษาจิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์ในปัจจุบนั 



25 

 2.  ทฤษฎีการเรียนรู้แบบลองผดิลองถูก (Trial and error theory) Edward L. Thorndike 
ไดเ้ขียนหนงัสือเร่ือง “Animal intelligence” ในปี ค.ศ.1898 โดยสรุปงานคน้ควา้และวจิยัเก่ียวกบั
พฤติกรรมของสัตวต่์าง ๆ โดยเขาไดอ้ธิบายการสังเกต และการท านาย และการวดัพฤติกรรมการ
เรียนรู้ของสัตวอ์ยา่งเป็นรูปแบบ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาและคาดการณ์พฤติกรรมของ
มนุษย ์Throndike ท าการทดลองโดยใชอ้าหารเป็นรางวลั ถา้แมวหาวธีิเปิดกรงขงัได ้โดยเขา
สังเกตเห็นวธีิลองผดิลองถูกจนแมวสามารถเปิดกรงได ้และจนกระทั้งสามสารถเปิดกรงไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว ซ้ึง Thorndike สรุปเป็นเกณฑก์ารเรียนรู้ 3 ประการ ไดแ้ก่ 
 กฎความพร้อม (Law of readiness) การเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลมีความพร้อมทั้งใน
ดา้นร่างกายและจิตใจ เช่น แมวเติบโต แขง็แรง มีความหิว และตอ้งการอิสรภาพ จึงอยากเปิดกรงขงั
เป็นตน้ 
 กฎผลท่ีไดรั้บ (Law of effect) พฤติกรรมจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บผลตอบแทนท่ีตน
ตอ้งการ เช่น แมวจะไดรั้บอาหารและอิสรภาพ เม่ือสามารถออกจากกรงได ้ก็จะเรียนรู้และแสดง
พฤติกรรมไดช้ดัเจน เป็นตน้  
 กฎการฝึกหดั (Law of exercise) พฤติกรรมการเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลฝึกฝนและ
กระท าซ ้ า ๆ กนัจนเกิดความช านาญ เช่น แมวจะใชเ้วลาในการออกจากกรงนอ้ยลงเร่ือย ๆ เม่ือผา่น
การเรียนรู้ท่ีจะเปิดกรงหลาย ๆ คร้ัง เป็นตน้ 
 การศึกษาของ Throndike มีประโยชน์ต่อการประยกุตเ์พื่อสนบัสนุนการเรียนรู้ของมนุษย์
ขณะเดียวกนัก็มีส่วนส าคญัในการศึกษาวชิาจิตวทิยาใหมี้ความเป็นวทิยาศาสตร์ ตลอดจนสร้าง
ขอ้มูลท่ีเป็นรูปธรรมในการศึกษาจิตวทิยาการเรียนรู้ในสมยัต่อมา 
 3.  ทฤษฎีการเรียนรู้แบบมีเง่ือนไข (Operant condition) พฒันาโดย Burrhus F. Skinner 
นกัจิตวทิยาแนวพฤติกรรมนิยม (Behaviorists) ชาวอเมริกนัท่ีมีความเช่ือวา่ พฤติกรรมของบุคคล
เป็นผลสืบเน่ืองมาจากการมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้ม โดยพฤติกรรมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไป
เน่ืองจากผลกระทบของสภาพแวดลอ้มซ่ึง Skinner ให้ความสนใจกบัปัจจยั 2 ประการ ไดแ้ก่ ตวั
เสริมแรง (Reinforces) ท่ีท  าใหพ้ฤติกรรมมีเพิ่มข้ึน และตวัลงโทษ (Punissher) ท่ีท าให้พฤติกรรม
นั้นยติุลง ซ่ึงเราจะอธิบายรายละเอียดในเร่ืองของการเสริมแรง 
 4.  ทฤษฎีความเขา้ใจ (Cognitive theory) มีพื้นฐานจากจิตวทิยา Gestalt (Gestalt 
psychology) ซ่ึงนกัจิตวทิยาท่ีส าคญัคือ Max Wertheimer, Kurt Koffka และ Wolfgang Kohler  
ท่ีศึกษาการรับรู้และการเรียนรู้ตามหลกัการท่ีวา่ “พฤติกรรมมีค่ามากกวา่ผลรวมของส่วนยอ่ย” ท่ี
บุคคลจะรับรู้เหตุการณ์ต่าง ๆ โดยรวม มิไดแ้ยกการรับรู้รายละเอียดเป็นส่วน ๆ ซ่ึงจะเป็นพื้นฐาน
ส าคญัในการศึกษา การเรียนรู้ การจ า-การลืม และการคิด-การตดัสินใจ 
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 5.  ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social learning) เป็นทฤษฎีท่ีเป็นรากฐานของการปรับ
พฤติกรรม (Behavior modification) ปัจจุบนัแนวคิดน้ีไดรั้บการศึกษาโดย Albert Bandura 
นกัจิตวทิยาชาวแคนาดา ซ่ึงอธิบายการเรียนรู้โดยใหค้วามสนใจกบัปัจจยั 3 ประการ คือ ปัจจยัทาง
พฤติกรรม (B), ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้ม (E) และปัจจยัส่วนบุคคล (P) ซ่ึงสามารถสรุปเป็นทฤษฎี
การเรียนรู้ทางสังคม 3 ประการ ไดแ้ก่  
 -  การเรียนรู้โดยการสังเกต (Observation leaning) 
 -  การควบคุมตวัเอง (Self-regulatory) 
 -  ความสามรถของตนเอง (Self-efficacy) 
 ปัจจุบนัการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัทฤษฎีและจิตวทิยาการเรียนรู้ไดรั้บความสนใจและ
ขยายตวัไปในวงกวา้ง เน่ืองจากประโยขน์ของมนัท่ีมีบุคคลกลุ่มต่าง ๆ ไม่เฉพาะแต่ในภาค
การศึกษาเท่านั้นเราจะเห็นไดว้า่องคก์รต่าง ๆ จ าเป็นตอ้งพฒันาบุคลากรของตนใหมี้ความรู้ ทกัษะ 
และพฤติกรรมท่ีเหมาะสมกบังานเสมอ เพื่อเป็นก าลงัส าคญัในการด าเนินงาน การพฒันา หรือ 
การเรียนรู้ขององคก์ารอยา่งต่อเน่ือง 
 ประเภทของการเรียนรู้ 
 เราจะเห็นวา่การเรียนรู้เป็นกระบานการส าคญัของส่ิงมีชีวิต โดยเฉพาะมนุษยเ์ป็นสัตว์
สังคมท่ีจะแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ตามประสบการณ์ท่ีผา่นมา ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งและเหมาะสมกบั
สถานการณ์ และความตอ้งการของสังคม องคก์รธุรกิจในปัจจุบนัก็ตอ้งอาศยัการเรียนรู้ เพื่อพฒันา
บุคลากรในมิติต่าง ๆ ใหเ้หมาะสมกบังาน การศึกษาประเภทของการเรียนรู้ (Types of learning)  
จึงมีความส าคญัโดยประเภทของการเรียนรู้ส าคญั ไดแ้ก่ 
 1.  การเรียนรู้ทกัษะ (Skilled learning) เป็นการเรียนรู้ท่ีเกิดจากการสร้างความสัมพนัธ์
ระหวา่งประสาทสัมผสักบัอวยัวะเคล่ือนท่ี (Motor) จนถูกตอ้ง คล่องแคล่ว และวอ่งไวซ่ึงจะ
เก่ียวขอ้งกบัคุณสมบติั 4 ประการ ไดแ้ก่ ความมาย  า (Accuracy), ความสัมพนัธ์กลมกลืน 
(Coordination), ความเร็ว (Speed) และใชส่ิ้งบอกแนะ (User of cues) 
 2.  การเรียนรู้มโนทศัน์ (Concept learning) หมายถึงการเรียนรู้ทีเกิดจากการท่ีบุคคล
สามารถบอกลกัษณะร่วมและความแตกต่างของวตัถุหรือปรากฏการณ์ต่าง ๆ ซ่ึงเกิดข้ึนจาก
ประสบการณ์ การสังเกต การตั้งสมติฐาน การทดสอบ และการยอมรับสมติฐาน 
 3.  การเรียนรู้ทศันคติ-ค่านิยม (Attitude-values learning) หมายถึงการเรียนรู้พฤติกรรม 
ความพร้อม หรือความโนม้เอียงท่ีแสดงออกตามความชอบ-ไม่ชอบ โดยอาศยัทศันคติซ่ึงจะเกิดจาก
ค่านิยมละความเช่ือ และอาจเปล่ียนแปลงไดถ้า้ขอ้มูลหรือสถานการณ์เปล่ียนแปลงไปและจะมี
อิทธิพลต่อการแสดงพฤติกรรมของเขา 
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 4.  การเรียนรู้ภาษา (Language learning) เป็นงานสร้างสรรคอ์ยา่งหน่ึง ซ่ึงมีพฒันาการ
และการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ และเกิดข้ึนจากหลกัการส าคญั ไดแ้ก่ การเลียนแบบ (Imitation),  
การเสริมแรง (Reinforcement) และธรรมชาติ (Naturism) 
 การประเมินการเรียนรู้ 
 Thorndike and Hagen (1961) กล่าวโดยสรุปวา่ การประเมินการเรียนรู้จะสนใจวดัผูเ้รียน 
2 เร่ือง คือ บุคคลจะสามารถท าอะไรไดบ้า้ง (Can do) และบุคคลแต่ละคนจท าอะไร (Will do) ซ่ึง
เป็นการวดัความสามารถ (Ability) และบุคลิกภาพ (Personality) ผูป้ระเมินจึงตอ้งก าหนดแนวทาง
และวธีิประเมินการเรียนท่ีเหมาะสม ประการส าคญั คือ ผูป้ระเมินตอ้งเขา้ใจหลกัการประเมินการ
เรียนอยา่งถูกตอ้ง โดยสมหวงั พิธิยานุวฒัน์ (2541) ไดก้ล่าวถึงหลกัการประเมินการเรียน 7 ประการ
ไวด้งัต่อไปน้ี 
 1.  เนน้การประเมินเพื่อปรับปรุงการเรียนการสอนมากกวา่การตดัสินใจได-้ตก หรือการ
ใหร้ะดบัคะแนน 
 2.  ประเมินโดยค านึงถึงประสบการณ์และลกัษณะของผูเ้รียน 
 3.  การประเมินอยา่งเป็นระบบท่ีผสมผสานกบัการสอน 
 4.  การประเมินตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการสอน 
 5.  ประเมินใหค้รบทุกดา้นทั้งพุทธิพิสัย จิตพิสัย และทกัษะพิสัย 
 6.  เปิดโอกาสใหมี้ส่วนร่วมในการก าหนดแนวทางในการประเมิน 
 7.  บอกเกณฑก์ารประเมินและแนวทางปฏิบติัท่ีน าไปสู่การบรรลุซ่ึงผลสัมฤทธ์ิสูงสุดให้
ผูเ้รียนทราบตั้งแต่เร่ิมการสอน 
 ดงัท่ีกล่าวมาแลว้วา่ การประเมินการเรียนรู้เป็นส่วนส าคญัในการวดัและตรวจสอบผล
การฝึกอบรม เพราะผลการประเมินจะบ่งช้ีวา่วธีิการท่ีใชป้ระสบความส าเร็จเพียงใด ผูเ้ขา้รับการ
ฝึกอบรมเกิดการเรียนรู้และมีพฒันาการจากเดิมอยา่งไร โดยการประเมินการเรียนรู้นั้นมีหลายวธีิ 
แต่ละวธีิจะมีคุณสมบติั ประโยชน์ในการใชง้าน และขอ้จ ากดัท่ีแตกต่าง ซ่ึงวธีิการประเมินการ
เรียนรู้ท่ีสามารถน ามาใชป้ระเมินการเรียนรู้ในการฝึกอบรม และน ามาประยกุตก์บัการประเมินการ
เรียนรู้โดยทัว่ ๆ ไปมีดงัต่อไปน้ี 
 1.  การสังเกต (Observation) เป็นการใชป้ระสาทสัมผสั เช่น หู ตา สัมผสัอ่ืนของผู ้
ประเมินในการติดตาม ตรวจสอบพฤติกรรม และความรู้สึกของผูถู้กประเมิน ซ่ึงจะเป็นพฤติกรรม
ทัว่ไปหรือพฤติกรรมเฉพาะ ซ่ึงการสังเกตจะท าไดต้ลอดเวลา 
 2.  การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นการพูดคุยตอบโตร้ะหวา่งผูป้ระเมินและผูถู้กประเมิน 
โดยผูป้ระเมินจะเป็นฝ่ายสอบถาม เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการฟังและสังเกตพฤติกรรม ปกติการ
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สัมภาษณ์จะสอบถามความคิดเห็น ซ่ึงสามารถด าเนินการอยา่งเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ 
ตลอดจนสามารถตั้งค  าถามแบบเจาะลึกหรือแบบกวา้ง ๆ 
 3.  การใหป้ฏิบติั (Performance test) เหมาะส าหรับการเรียนรู้ทางดา้นทกัษะ เช่น  
การประกอบอุปกรณ์ การบ ารุงรักษาเคร่ืองจกัร หรือการประกอบอาหาร เป็นตน้ โดยผูป้ระเมินจะ
ก าหนดใหผู้ถู้กประเมินทดลองปฏิบติังานตามท่ีไดรั้บการฝึกฝนมาวา่ ผูเ้รียนสามารถปฏิบติัไดต้าม
เป้าหมายท่ีตอ้งการอยา่งมีประสิทธิภาพเพียงใด 
 4.  กรณีศึกษา (Case study) เป็นสถานการณ์สมมติหรือเหตุการณ์จริงท่ีถูกรวบรวมข้ึน
โดยมีวตัถุประสงคใ์หผู้อ่้านใชว้จิารณญาณประกอบความรู้และประสบการณ์ท่ีมีมาแกไ้ขปัญหา 
ตดัสินใจหรือก าหนดแนวทางปฏิบติั โดยเปรียบเทียบแนวทางปฏิบติัท่ีผูเ้ขียนก าหนดข้ึนหรือมี 
ผูป้ฏิบติัจริง 
 5.  การสร้างจินตนาการ (Projective technique) เป็นเคร่ืองมือทางจิตวทิยาท่ีถูกพฒันา
ส าหรับส ารวจทศันคติ ความสนใจ บุคลิกภาพ และแรงจูงใจของบุคคล โดยมีหลกัการพื้นฐานวา่ 
“บุคคลจะแสดงบคลิกภาพของตน ถา้เขามีโอกาสแสดงปฏิกิริยาท่ีมีต่อส่ิงเร้าอยา่งเสรี” การสร้าง
จินตนาการจะให้อิสระแก่ผูถู้กประเมินในการสอบถาม โดยไม่นบัคะแนนถูกหรือผดิ โดย
แบบทดสอบการสร้างจินตนาการท่ีนิยมใช ้ไดแ้ก่ ภาพส่ิงเร้าทางสายตา การเช่ือมโยงความสัมพนัธ์
และการแสดงออก 
 6.  แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างให้อยูใ่นรูปแบบของค าถามท่ี
ตอ้งการทราบขอ้เทจ็จริง ทศันคติ และความคิดเห็นจากผูต้อบ แบบสอบถามจะมีหลายแบบท่ีให้
อิสระในการตอบท่ีแตกต่างกนั เช่น แบบสอบถามแบบปลายปิด และแบบสอบถามแบบปลายเปิด 
 7.  การทดสอบ (Testing) การน าชุดค าถามท่ีพฒันาข้ึน เพื่อใหผู้ถู้กประเมินแสดง
พฤติกรรมตามท่ีผูถู้กประเมินตอ้งการ การทดสอบเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการประเมินการเรียนรู้ท่ี
นิยมใชใ้นระบบการศึกษาปัจจุบนั และถูกน ามาใชป้ระเมินการเรียนรู้ของผูรั้บการอบรม แต่การ
ทดสอบโดยใหผู้เ้รียนตอบค าถามหรือท่ีเรียกวา่ “ใชก้ระดาษ-ดินสอ (Paper pencil test)” ยงัขาด
ความสมบูรณ์จึงเป็นหนา้ท่ีของผูป้ระเมินท่ีก าหนดแนวทางและวธีิการประเมินการเรียนรู้ท่ี
เหมาะสม  
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น าทฤษฎีแนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการเรียนรู้ 
(Learning theory) มาประยกุตใ์ชใ้นการสร้างค าถามสนทนากลุ่ม และการน ามาปรับใชเ้วลาไป
สัมภาษณ์กบัประชาชนกลุ่มตวัอยา่ง  
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แนวคดิการประเมนิตามวตัถุประสงค์ 
 พิสณุ ฟองศรี (2553) อธิบายวา่ ในการประเมินส่ิงใด ๆ ก็ตามไม่วา่จะประเมินองคก์าร 
หลกัสูตร ส่ือ นวตักรรม หรือการประเมินโครงการ จะตอ้งก าหนดกรอบแนวคิดการประเมินก่อน
เสมอ ซ่ึงการประเมินโครงการฝึกอบรมก็เช่นเดียวกนั เม่ือก าหนดกรอบแนวคิดการประเมินไดอ้ยา่ง
ครบถว้น ถูกตอ้งเสร็จแลว้ จึงจะด าเนินการประเมินไปตามนั้น โดยเม่ือน าไปปฏิบติัจริงก็อาจจะมี
การปรับกรอบแนวคิดการประเมินใหเ้หมาะสมไดบ้า้งตามสภาพการณ์ต่าง ๆ 
 ประเด็นการประเมิน หรืออาจเป็นค าอ่ืน ๆ ของการประเมินทัว่ ๆ ไป ในความหมาย
เดียวกนัก็ได ้เช่น วตัถุประสงคก์ารประเมิน (Objective) องคป์ระกอบหรือปัจจยั (Factor) 
ส่วนประกอบ (Component) มิติ (Dimension) ตวัแปร (Variable) เกณฑ ์(Criteria) ดา้น (Domain) 
ส่ิงท่ีมุงประเมิน (Emphasis) ส่วนหรือแง่มุม (Aspect) และสัดส่วนหรือมุมมอง (Perspective)  
เป็นตน้ ส าหรับแหล่งท่ีมาของประเด็นการประเมินจะมี 5 แหล่ง ไดแ้ก่ 1) จากรูปแบบการประเมิน   
2) จากวตัถุประสงคห์รือองคป์ระกอบของโครงการ 3) จากความตอ้งการของผูใ้ชผ้ลการประเมิน
หรือผูเ้ก่ียวขอ้ง 4) จากประสบการณ์ของผูป้ระเมิน และ 5 )จากการพิจารณาร่วมกนัของผูเ้ก่ียวขอ้ง 
ซ่ึงแต่ละแหล่งมีสาระส าคญัต่างกนัไป   
 ส าหรับการน ามาใชใ้นงานวิจยัน้ีคือน าประเด็นการประเมินขอ้ 2) จากวตุัประสงคห์รือ
องคป์ระกอบของโครงการ ซ่ึงมีสาระส าคญัดงัน้ี โครงการท่ีเขียนวตัถุประสงคไ์วช้ดัเจน ถูกตอ้ง 
และครอบคลุมเพียงพอ สามารถน ามาเป็นประเด็นการประเมินไดถ้า้ผูป้ระเมินไม่ตอ้งการใช้
รูปแบบการประเมิน แต่มกัประสบปัญหาเร่ืองวตัถุประสงคข์องโครงการไม่ชดัหรือไม่ครอบคลุม
เพียงพอ นอกจากน้ีอาจมีผลอ่ืน ๆ ของโครงการเกิดข้ึนนอกเหนือจากวตัถุประสงค ์ท่ีเรียกวา่ Side 
effect ก็ได ้สาระส าคญัของแหล่งท่ีมาของประเด็นการประเมินจากวตัถุประสงคห์รือองคป์ระกอบ
ของโครงการ คือ วตัถุประสงคข์องโครงการส่วนใหญ่ จะน ามาเป็นตวัช้ีวดัของผลของโครงการ 
ไดเ้สมอ นอกจากน้ีอาจน ามาจากองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ของโครงการ เช่น เป้าหมาย หรือถา้ผูเ้ขียน
โครงการระบุตวัช้ีวดัไวโ้ดยตรงและสอดคลอ้งกบักิจกรรม รวมทั้งไม่ใหญ่หรือเป็นนามธรรม 
มากเกินไปก็สามารถน ามาใชเ้ป็นตวัช้ีวดัได ้
 การก าหนดกรอบแนวคิดการประเมินโดยยดึวตัถุประสงค์โครงการ 
 ในการประเมินโครงการใด ๆ ก็ตาม โดยทัว่ไปแลว้ตอ้งค านึงถึงวตัถุประสงคโ์ครงการ
นั้น ๆ เสมอ เพียงแต่ถา้ใชรู้ปแบบการประเมินแลว้วตัถุประสงคโ์ครงการส่วนใหญ่มกัจะกลายเป็น
ตวัช้ีวดัของประเด็นการประเมินต่าง ๆ ของรูปแบบการประเมินท่ีใช ้แต่หากจะยดึเฉพาะ
วตัถุประสงคโ์ครงการแลว้ วตัถุประสงคโ์ครงการท่ีมีขนาดใหญ่พอก็อาจจะก าหนดใหเ้ป็นประเด็น
การประเมิน จากนั้นวตัถุประสงคย์อ่ย ๆ ก็มกัจะน ามาก าหนดใหเ้ป็นตวัช้ีวดั 
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 ในทางปฏิบติัแลว้ หากผูป้ระเมินประสงคจ์ะใชรู้ปแบบก็อาจใชไ้ดเ้พราะมีรูปแบบการ
ประเมินท่ียดึวตัถุประสงคอ์ยูด่ว้ยเช่นกนั ซ่ึงท่ีรู้จกักนัแพร่หลายมากท่ีสุดเพราะเป็นรูปแบบเก่าแก่
ดั้งเดิมรูปแบบแรก เรียกกนัวา่รูปแบบยดึวตัถุประสงคห์รือยดึจุดมุ่งหมาย (Goal-based model) ของ 
Tyler แต่ก็ไม่ใช่รูปแบบส าหรับประเมินโครงการฝึกอบรมโดยตรงดงัเช่นรูปแบบทั้ง 6 รูปแบบ  
ท่ีกล่าวมาในบทก่อน ๆ 
 ส าหรับในปัจจุบนั ไดมี้การเสนอแนวคิดในการประเมินท่ีคลา้ยกบัแนวคิดตามรูปแบบ
การประเมินท่ีเนน้วตัถุประสงค ์หรือยึดจุดมุ่งหมายของ Tyler แต่ใชช่ื้อ สัมฤทธ์ิผล หรือ 
ความส าเร็จของโครงการแทน โดยเนน้เฉพาะผลท่ีจะแสดงถึงความส าเร็จของโครงการ หรือถา้ใช้
ค  าถามหนงัสือเล่มน้ีคือ “เอาแต่ได”้ นัน่คือ ประเมินเฉพาะผลต่าง ๆ ของโครงการท่ีแสดงถึง
ความส าเร็จเท่านั้น ซ่ึงก็ถือวา่มีความกระชบั รวดเร็ว เพราะไม่ตอ้งไปสนใจประเด็นการประเมิน 
อ่ืน ๆ ท่ีเห็นวา่ไม่จ  าเป็น ท าใหท้  าการประเมินไดส้ะดวก รวดเร็ว และประหยดั  
 อยา่งไรก็ตาม การจะประเมินโดยยดึวตัถุประสงคโ์ครงการนั้น ก็มีส่ิงท่ีควรพิจารณา
ประกอบดว้ย เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัเก่ียวกบัวตัถุประสงคห์ลายประการ เช่น วตัถุประสงคโ์ครงการมี
ความชดัเจนสามารถวดัไดห้รือไม่ วตัถุประสงคโ์ครงการสอดคลอ้งกบัสภาพความเป็นจริงอยา่ง
เหมาะสมหรือไม่ ไม่ก าหนดไวต้  ่าเกินจริงหรือสูงเกินจริง หรือเขียนไวค้รบหรือไม่ ถา้หากเกิดกรณี
ดงักล่าว ก็จะส่งผลใหเ้กิดปัญหาในการก าหนดตวัช้ีวดัท่ีเหมาะสมได ้
 วตัถุประสงคข์องโครงการท่ีไม่ชดั คือ นามธรรมจนเกินไปหรือกวา้งจนไม่ทราบ
ขอบเขตเหมือนอยูก่บักลางทะเลไม่เห็นฝ่ัง เช่น วตุัประสงคท่ี์ก าหนดวา่เพื่อพฒันาบุคลากร ซ่ึงไม่
แน่วา่จะพฒันาดา้นใด หรือเพื่อใหน้กัเรียนมีคุณภาพ ก็เช่นเดียวกนั คือ ไม่แน่วา่เป็นคุณภาพดา้นใด 
หรือเพื่อใหบุ้คลากรมีศกัยภาพ สมรรถภาพ ก็ไม่ทราบไดว้า่ศกัยภาพหรือสมรรถภาพอะไรบา้ง  
เป็นตน้ 
 กรณีท่ีวตัถุประสงคสู์งเกินจริงจนเป็นไปไม่ได ้เช่น เพื่อให้สังคมย ัง่ยนื ซ่ึงหากเป็น
โครงการทัว่ ๆ ไปคงไม่สามารถบรรลุวตัถุประสงคไ์ดเ้น่ืองจากเป็นเร่ืองใหญ่เกินตวั ถา้ประเมิน
โดยยดึวตัถุประสงคโ์ครงการแลว้แทบไม่มีโอกาสผา่นเกณฑป์ระเมินไดเ้ลย เป็นตน้ ส่วนในกรณีท่ี
วตัถุประสงคต์ ่าเกินไป ซ่ึงหากประเมินแลว้ก็ผา่นแน่ ๆ เช่น เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดว้ฒิุบตัร ซ่ึง
ผูรั้บผดิชอบโครงการไดจ้ดัพิมพไ์วเ้รียบร้อยแลว้ตั้งแต่ยงัไม่เขา้อบรม เน่ืองจากเกรงวา่จะพิมพไ์ม่
ทนั หากผูเ้ขา้รับการอบรมท่านใดไม่อยูต่อนแจกวฒิุบตัรก็ฝากกบัเพื่อนไปได ้หรือหากใครยงัไม่มี
ช่ือหรือมาใหม่ก็พิมพเ์พิ่มอีกเล็กนอ้ย วตัถุประสงคต์ ่าเกินไปเช่นน้ียอ่มผา่นเกณฑก์ารประเมิน
แน่นอน 
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 ปัญหาอีกประการหน่ึง คือ การเขียนวตัถุประสงคโ์ครงการไม่ครบท าใหห้ากน าเฉพาะ
วตัถุประสงคโ์ครงการมาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดการประเมินแลว้ก็ไม่ครอบครุมเพียงพอท่ีจะ
แสดงถึงผลของโครงการได ้ซ่ึงผูป้ระเมินหรือผูรั้บผิดชอบโครงการอาจร่วมกนัพิจารณา เพื่อ
ปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมก่อนท่ีจะท าการประเมิน 
 นอกจากปัญหาของวตัถุประสงคโ์ครงการ ดงักล่าวมาแลว้ขา้งตน้ สาเหตุอีกประการหน่ึง
ท่ีเป็นจุดอ่อนของการประเมินโดยยดึวตัถุประสงคก์็คือ ผลของโครงการบางโครงการเกิดข้ึน
มากกวา่วตัถุประสงค ์โดยไม่ไดค้าดคิดล่วงหนา้ ท่ีเรียกวา่ Side effect ซ่ึงอาจมีทั้งทางบวกและทาง
ลบ ทางบวกอาจถือวา่เป็นผลพลอยได ้(By product) ทางลบอาจเรียกวา่ผลกระทบ เช่น โครงการ
ฝึกอบรมใหท้ าผลงานวชิาการ แต่ผูเ้ขา้ร่วมอบรมสามารถท่ีจะน าเสนอขอเล่ือนต าแหน่งได ้ถือวา่
เป็นผลทางบวก หรือในทางกลบักนั โครงการสร้างเข่ือนแต่มีผลกระทบท าใหร้ะบบนิเวศน์เสียไป 
ก็ถือเป็นผลกระทบทางลบ เป็นตน้ 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ีคือ น าแนวคิดการประเมินตามวตัถุประสงค ์มา
ประยกุตใ์ชใ้นการประเมินผลงานวจิยั 
 

แนวคดิและทฤษฎกีารพฒันาสังคมและการส่งเสริมคุณภาพชีวติของประชาชน  
 มูลนิธิชยัพฒันา (2560) อธิบายวา่ นอกเหนือไปจากการพฒันาอาชีพเพื่อเพิ่มพูนรายได ้
ซ่ึงเป็นเร่ืองเศรษฐกิจในครัว เรือนอนัมีผลต่อเศรษฐกิจมหภาคแลว้ โครงการอนัเน่ืองมาจาก
พระราชด าริทุกโครงการจะผนวกเร่ืองของการพฒันาสังคม และการส่งเสริมคุณภาพชีวติของ
ประชาชนเขา้ไวด้ว้ยเป็นส าคญั โดยถือหลกัให้ประชาชนท่ีมีส่วนไดเ้สียในชุมชนนัน่เอง ไดเ้ขา้
มาร่วมมีส่วนในการตดัสินใจดว้ยตนเอง (People participation) ตั้งแต่เร่ิมโครงการ วธีิการน้ี 
เป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่นกัพฒันาตามโครงการอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ เน่ืองจากทรงเรียก
กระบวนการน้ีวา่เป็นการ ระเบิดจากขา้งใน คือ ประชาชนผูมี้ส่วนไดเ้สียนั้นเอง เป็นผูก้  าหนด
วถีิทางของตนเอง เพื่อเลือกแนวทางการพฒันา และพร้อมท่ีจะรับกระแสของการพฒันาจากขา้ง
นอกท่ีจะมีเขา้มาในอนาคตหาก วเิคราะห์ถึงการด าเนินงานในโครงการอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ
อยา่งเจาะลึกแลว้ จะเห็นไดช้ดัวา่พระองคท์รงใชห้ลกัของการประชาพิจารณ์ (Public hearing) มา
นานนบัเป็นเวลาหลายสิบปี ก่อนจะเป็นท่ีรู้จกักนัแพร่หลาย และเร่ิมกระท ากนัอยา่งกวา้งขวางใน
ขณะน้ี วธีิการท าประชาพิจารณ์ของพระองคน์ั้น เป็นวธีิท่ีเรียบง่ายและตรงไปตรงมาโดยท่ีจะทรง
อธิบายถึงวตัถุประสงคแ์ละผลท่ีจะไดรั้บจากโครงการพฒันากบัพสกนิกรท่ีมาเฝ้าห้อมลอ้มอยู ่
หลงัจากนั้นจะทรงถามถึงความสมคัรใจและกลุ่มท่ีจะตอ้งเสียสละในขณะนั้นเลย หลงัจากไดมี้การ
ตกลงใจโดยเสียงเป็นเอกฉนัทแ์ลว้ ก็จะทรงเรียกผูน้ าทอ้งถ่ิน เช่น ก านนั ผูใ้หญ่บา้น จนกระทัง่ถึง
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นายอ าเภอ และผูว้า่ราชการจงัหวดั ใหม้ารับทราบและด าเนินการในขั้นตน้ เช่น การจดัการใน
ปัญหาเร่ืองกรรมสิทธ์ิในท่ีดิน ก่อนท่ีจะพระราชทานให้หน่วยงานปฏิบติัท่ีเก่ียวขอ้งด าเนินการใน
เชิงบริหาร และวชิาการต่อไปจนเสร็จส้ินโครงการ การเขา้มามีส่วนร่วมในทุกระดบัของทุกฝ่ายท่ี
เก่ียวขอ้งนั้น จะมีทั้งในส่วนของประชาชนและในภาครัฐ จะเห็นไดช้ดัเจนในอีกตวัอยา่งหน่ึงคือ 
โครงการศูนยศึ์กษาการพฒันาอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ ซ่ึงถือเสมือนเป็น “พิพิธภณัฑธ์รรมชาติ
ท่ีมีชีวติ” ซ่ึงมีอยูท่ ัว่ทุกภาคของประเทศไทย ศูนยศึ์กษาการพฒันาฯ นั้น นบัไดว้า่เป็นรูปแบบใหม่
ของการบริหารจดัการในระบบราชการไทย ซ่ึงเกิดข้ึนเป็นคร้ังแรกในประวติัศาสตร์ นัน่ก็คือ  
การลดขั้นตอนของการประสานการจดัการท่ีเคยชินอยูก่บัการด าเนินงานระบบ “เอกเทศ” มาเป็น
การร่วมกนัท าในคราวเดียวกนัในทุกสาขา เพื่อใหบ้ริการแก่ประชาชน ณ ท่ีแห่งเดียว เป็น 
“ศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ” หรือ “One stop services” ท่ีหน่วยราชการหลายหน่วยร่วมกนัท างาน โดยมี
ศูนย ์เป็นศูนยร์วม ทั้งน้ี เพื่อมิใหผู้ท่ี้ตอ้งการความรู้และความช่วยเหลือตอ้งเสียเวลามากในการไป
รับบริการในแต่ละองคก์ร ซ่ึงแยกยา้ยกนัอยูด่งัท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั ส าหรับโครงการอนัเน่ืองมาจาก
พระราชด าริ โดยทัว่ไปแลว้ บ่อยคร้ังท่ีเห็นไดช้ดัวา่ในแต่ละโครงการนั้นไดผ้สานวตัถุประสงค์
หลากหลาย เขา้ไวด้ว้ยกนั กล่าวคือ นอกจากเร่ืองทางเศรษฐกิจและการยกระดบัรายไดข้อง 
พสกนิกรแลว้ยงัปรากฎเร่ือง ของการพฒันาสังคม การสร้างความเขม้แขง็มัน่คงใหก้บัชุมชน  
การเสริมสร้างคุณภาพชีวติในแง่ขององคร์วม ตลอดจนเร่ืองของสังคมจิตวทิยา วถีิชีวติไทยและ
วฒันธรรมอีกดว้ย ในพื้นท่ีพฒันาบริเวณวดัมงคลชยัพฒันา อ าเภอเมืองจงัหวดัสระบุรีนั้น นอกไป
จากการน าทฤษฎีใหม่ตามท่ีไดก้ล่าวไวเ้บ้ืองตน้ ไปศึกษาทดลองเพื่อเป็นตน้แบบแลว้ยงัผนวก
รวมถึงเร่ืองการน าวถีิชีวติไทยท่ีดีงามในอดีตร้ือฟ้ืนข้ึนมาใหม่ดว้ย โดยไดพ้ระราชทานพระราชด าริ
ใหจ้ดัสร้างศาลาอเนกประสงคเ์พื่อใหพ้ระสงฆ ์ชาวบา้นและส่วนราชการไดพ้บปะแลกเปล่ียน
ความรู้และแกปั้ญหาของชุมชนร่วมกนั ไม่วา่จะเป็นปัญหาดา้นการท ามาหากินและปัญหาในชีวติ
อ่ืน ๆ ในลกัษณะของสามประสาน หรือ บ-ว-ร บา้น วดั และราชการ อีกดว้ย ซ่ึงวถีิชีวิตไทยใน
ลกัษณะน้ีน่าจะคงและรักษาไวใ้หด้ ารงอยูต่่อไปในสังคมไทย แนวความคิดเหล่าน้ีไดส้ะทอ้นให้
เห็นพระวสิัยทศัน์และพระสติปัญญาท่ีลึกซ้ึง กวา้งไกลยิง่นกั 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ 
 1.  การระเบิดจากขา้งใน คือ ประชาชนผูมี้ส่วนไดเ้สียนั้นเองเป็นผูก้  าหนดวถีิทางของ
ตนเอง เพื่อเลือกแนวทางการพฒันา และพร้อมท่ีจะรับกระแสของการพฒันาจากขา้งนอกท่ีจะมี 
เขา้มาในอนาคต คือ การท่ีประชาชนในพื้นท่ีเทศบาลดอยลานสมคัรใจเขา้ร่วมกลุ่มเกษตรกรผูป้ลูก
ล าไยปลอดสารพิษ มาประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์กบัประชาชน 
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 2.  บ-ว-ร บา้น วดั และราชการ คือ การท่ีใหท้ั้งสามส่วนน้ีไดพ้บปะแลกเปล่ียนความรู้
และปัญหาของชุมชนร่วมกนั แต่ในงานวิจยัน้ีเปล่ียนจากวดัเป็นคริสตจกัร เน่ืองจากประชาชนใน
พื้นท่ีส่วนใหญ่นบัถือศาสนาคริสต ์มาประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์
กบัประชาชน 
 

แนวคดิและทฤษฎโีซ่อปุทาน (Supply chain)  
 สายณัห์ จนัทร์วิภาสวงศ ์(2559) อธิบายวา่ Supply chain management (SCM) เป็น
กระบวนการจดัการเพื่อเช่ือมโยงกิจกรรมต่าง ๆ ดา้นโลจิสติกส์ขององคก์รต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนัเพื่อน า
สินคา้หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคโดยมีระบบการส่ือสารขอ้มูลเป็นตวัเช่ือมและมีเทคโนโลยเีป็นส่วน
สนบัสนุน โดยแบ่งเป็นระบบ Supply chain อยา่งง่าย และระบบ Supply chain ท่ีไม่ซบัซอ้น  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2-4 ระบบ Supply chain อยา่งง่าย 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) 
 Kotler and Keller (2012) ห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) แนวคิดน้ีแบ่งกิจกรรมเป็น 2 
กิจกรรม คือ กิจกรรมหลกั (Primary activities) และกิจกรรมสนบัสนุน (Support activities)  
 กจิกรรมหลกั 5 กจิกรรม เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวข้องกบัการผลติหรือสร้างสรรค์สินค้าหรือ
บริการ (Service) การตลาดและการขนส่งสินค้าหรือบริการ (Service) ไปยงัผู้บริโภค ประกอบด้วย 
 1.  Inbound logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บ การขนส่ง การจดัเก็บและการ 
แจกจ่ายวตัถุดิบการจดัการสินคา้คงเหลือ 

คลงั DC ร้านคา้

บริษทั A ผลิต 

ผลิต บริษทั A 
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 2.  Operations กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนหรือแปรรูปวตัถุดิบให้ออกมา เป็น
สินคา้ เป็นขั้นตอนการผลิต การบรรจุ 
 3.  Outbound logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ รวบรวม จดัจ าหน่ายสินคา้ และ
บริการ (Service) ไปยงัลูกคา้ 
 4.  Marketing and sales กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และบริการ 
(Service) เช่น การโฆษณา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 5.  Services กิจกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบ้ริการเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้ รวมถึง 
การบริการหลงัการขาย การแนะน าการใช้ 
 กจิกรรมสนับสนุนเป็นกจิกรรมทีช่่วยส่งเสริมให้กจิกรรมหลกัสามารถปฏิบัติไปได้ 
ประกอบด้วย 
 1.  Procurement กิจกรรมในการจดัหา-จดัซ้ือ Input เพื่อน ามาใชใ้นกิจกรรมท่ีเป็นหลกั 
การต่อรองกบั Supplier 
 2.  Technology development เป็นกิจกรรมเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาเทคโนโลยท่ีีจะช่วยใน
การเพิ่มคุณค่าใหก้บักระบวนการผลิต และสินคา้หรือบริการ 
 3.  Human resource management เป็นกิจกรรมท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัตั้งแต่วเิคราะห์ความ
ตอ้งการ สรรหาและคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบเงินเดือนค่าจา้ง และแรงงาน
สัมพนัธ์ คือ การบริหารทรัพยากรบุคคล 
 4.  Firm infrastructure เป็นโครงสร้างพื้นฐานขององคก์าร ไดแ้ก่ การบริหารจดัการของ
องคก์รระบบบญัชี ระบบการเงิน  
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ 
 น าแนวคิดทฤษฎี มาประยกุตใ์ชใ้นการใหค้  าแนะน าในเร่ืองของการปลูกท่ีมีคุณภาพ  
การคดัขนาดของสินคา้ และขบวนการน าสินคา้คือล าไยของชุมชนดอยลายไปสู่ผูบ้ริโภคโดยใช้
ระบบการขนส่วนท่ีง่าย ๆ ไม่ซบัซอ้น และชุมชนสามารถด าเนินการได ้นัน่คือ ระบบ Supply 
chaim อยา่งง่าย และมาประยกุตใ์ชใ้นค าถามสนทนากลุ่มและการออกแบบสัมภาษณ์กบัประชาชน 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) ศึกษาเร่ือง แนวปฏิบติัการตลาดแบบองคร์วม โดยมีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดแบบองคร์วม น าไปปรับใชก้บัองคก์ารยคุใหม่ ใชก้ารวธีิการส ารวจ 
แนวปฏิบติัของผูบ้ริหารระดบักลางองคก์ารในพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรีท่ีมีก าไรติดต่อกนั 5 ปี ตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2555-2556 จ านวน 100 คน จาการศึกษาพบวา่ส่ิงท่ีปฏิบติัมาก คือ 1) การตลาดตอ้งเกิดจาก 
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การระดมความคิดเห็นของทุกแผนกในองคก์าร รองลงมาอนัดบั 2) ใหค้วามส าคญักบัการตลาดท่ี
สร้างความสัมพนัธ์ ท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือและใชบ้ริการซ ้ า 3) มีนโยบายการบริหารจดัการรายได ้
น าไปช่วยเหลือชุมชนและสังคม 4) ควรมีกิจกรรมในการสร้างตราสินคา้ เพื่อใหลู้กคา้ตะหนกัถึง 
และจดจ าตราสินคา้ และ 5) ควรมีนโยบายทางจริยธรรมธุรกิจกบัพนกังานทุกฝ่าย ทุกคน เพราะการ
ท าตลาดแบบองคร์วม มีความแตกต่างจากการตลาดแบบดั้งเดิมคือ นอกจากองคก์ารใหค้วามส าคญั
กบัลูกคา้แลว้ องคก์รยงัตอ้งใหค้วามส าคญักบัพนกังานขององคก์ร, ลูกคา้, ซพัพลายเออร์ และผูมี้
ส่วนไดส่้วนเสีย แนวปฏิบติัการตลาดแบบองคร์วมคือ ทุกคนสามารถเป็นพนกังานขายใหก้บั
องคก์รได ้ 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ีคือ 
 น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งการเร่ือง แนวปฏิบติัการตลาดแบบองคร์วม มาเป็นแนวทางในการ
ออกแบบค าถามสนทนากลุ่ม และค าถามสัมภาษณ์ประชาชนในดา้นด าเนินกิจกรรมทุกอยา่งท่ี
เก่ียวกบัการตลาด คือ ทุกคนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัชุมชน เก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือผลผลิตนั้น ทุกคน
ตอ้งสามารถท าหนา้ท่ีขายสินคา้ได ้
 ผจงศกัด์ิ หมวดสง (2556) ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับ
ผูป้ระกอบการ: กรณีศึกษาวิสาหกิจ ผลิตภณัฑเ์ทียนหอม จงัหวดัเชียงใหม่ ผลของงานวจิยัพบวา่ 
สถานการณ์ตลาด ของผลิตภณัฑเ์ทียนหอมในปัจจุบนัยงัมีแนวโนม้ ท่ีเจริญเติบโตอีกมาก เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีตอ้งการของตลาดต่างประเทศ ประกอบกบัผูป้ระกอบการมีการพฒันาผลิตภณัฑ์
อยา่งต่อเน่ือง เช่น ปรับเปล่ียนผลิตภณัฑโ์ดยเลือกกล่ิน เช่น กล่ินดอกไม ้กล่ินส้ม เป็นตน้ ธุรกิจ
เทียนหอมจดัอยูใ่นกลุ่มธุรกิจหตัถกรรมงานฝีมือ อยูใ่นหมวดสินคา้ท่ีระลึก ในปัจจุบนัเป็นท่ีนิยม
ของชาวต่างประเทศ ดว้ยความหลากหลายของรูปแบบ สีสัน และกล่ินหอมนานาชนิด ผูป้ระกอบการ 
มีการจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดอยา่งสม ่าเสมอเพื่อกระตุน้ยอดขายในประเทศใหม้ากข้ึน 
เช่น มีการประชาสัมพนัธ์แหล่งผลิตภณัฑท่ี์ท าจากเทียนหอม และการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑท่ี์ท า
จากเทียนหอมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และการเปรียบเทียบ 
ทศันคติของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์ทียนหอมท่ีมีเพศ อาย ุรายได ้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ มีทศันคติ
ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุรายได ้และ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือมีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ทียนหอม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น ผลิตภณัฑเ์ทียนหอมจึงมีโอกาสท่ีจะเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ืองทั้งตลาดในประเทศ
และต่างประเทศ 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งการเร่ือง แนวทางการพฒันา
ศกัยภาพการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการ: กรณีศึกษาวสิาหกิจ ผลิตภณัฑเ์ทียนหอม จงัหวดั
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เชียงใหม่ มาประยกุตใ์ชใ้นการออกแบบค าถามสนทนากลุ่มและค าถามสัมภาษณ์ประชาชน ในดา้น
การสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้หรือผลผลิต และการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้
สอดคลอ้งความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
 สุธี วรประดิษฐ ์(2554) ศึกษาเร่ือง การประเมินหลกัสูตรทอ้งถ่ิน เร่ือง การปลูกผกั
ปลอดภยัจากสารพิษของเกษตรกรบา้นเปร็ดใน ต าบลหว้งน ้าขาว อ าเภอเมือง จงัหวดัตราด โดยใช้
รูปแบบการประเมินซิปป์ (CIPP Model) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการประเมิน ก าหนดใชว้ธีิการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง จ านวนทั้งส้ิน 34 คน จาก 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มเกษตรกรผูป้ลูกผกับา้นเปร็ดใน ท่ีไดเ้ขา้เรียนรู้ตามหลกัสูตร จ านวน 20 
คน       
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มครูผูช่้วยสอนท่ีไดมี้ส่วนร่วมในการจดัการเรียนการสอนตามหลกัสูตร 
จ านวน 5 คน     
 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มผูเ้ก่ียวขอ้ง ผูท้รงคุณวฒิุ จากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จ านวน 9 คน 
ผลการประเมินหลกัสูตรปรากฏ ดงัน้ี 
 1.  ดา้นบริบท พบวา่ วตัถุประสงคข์องหลกัสูตรมีความสอดคลอ้งกบัยทุธศาสตร์การ
พฒันาคุณภาพคนและสังคมไทยสู่สังคมแห่งภูมิปัญญาและการเรียนรู้ ยทุธศาสตร์การสร้างความ
เขม้แขง็ของชุมชนและสังคมใหเ้ป็นรากฐานท่ีมัน่คงของประเทศ ยทุธศาสตร์การปรับโครงสร้าง
เศรษฐกิจใหส้มดุลและย ัง่ยนื ยทุธศาสตร์การพฒันาบนฐานความหลากหลายทางชีวภาพและการ
สร้างความมัน่คงของฐานทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม ตามแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
ฉบบัท่ี 10 พ.ศ. 2550-2554 นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบัพระราชบญัญติัการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 
2542 แกไ้ขเพิ่มเติม (ฉบบัท่ี 2) พ.ศ. 2545 หมวด 1 บททัว่ไป ความมุ่งหมายและหลกัการ มาตรา 7 
หมวด 4 แนวการจดัการศึกษา มาตรา 22 มาตรา 23 (2) (5) มาตรา 24 (1) (2) (3) และมาตรา 29 
รวมทั้ง มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารปฏิรูปการศึกษาและการปฏิรูปการศึกษานอก
โรงเรียนและการศึกษาตามอธัยาศยั ทั้งน้ี วตัถุประสงคข์องหลกัสูตรยงัมีความสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ความตอ้งการของสังคม และความตอ้งการของผูเ้รียนในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่งเสริมใหผู้เ้รียนมีพฒันาการทางดา้นพุทธิพิสัย ดา้นทกัษะพิสัย และดา้นจิตพิสัยในระดบั
มากท่ีสุด มีการใชภ้าษาเขา้ใจง่ายและสามารถน าไปใชไ้ดใ้นระดบัมากท่ีสุด ดา้นโครงสร้างของ
หลกัสูตร พบวา่ โครงสร้างของหลกัสูตรมีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด เน้ือหาของหลกัสูตรมี
ความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องหลกัสูตร ความตอ้งการของสังคม ถูกตอ้ง ทนัสมยั และเป็น
ประโยชน์ต่อการประกอบอาชีพ มีผลการประเมินอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกรายการประเมิน  



37 

 2.  ดา้นปัจจยัน าเขา้ พบวา่ ส่วนประกอบท่ีสนบัสนุนการเรียนการสอน ไดแ้ก่ สถานท่ี 
ส่ือการเรียนรู้ และวสัดุอุปกรณ์มีความเหมาะสมในระดบัมากทุกรายการ ดา้นครูผูช่้วยสอน พบวา่ 
จ  านวนครูผูช่้วยสอนมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นความรู้ความสามารถ ทกัษะของครูผูช่้วย
สอน มีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนในดา้นเจตคติ มีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด  
ส าหรับดา้นคุณลกัษณะของผูเ้รียน พบวา่ ดา้นความรู้ความสามารถ และทกัษะของผูเ้รียน มีความ
เหมาะสมในระดบัมาก ส่วนดา้นเจตคติ มีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด 
 3.  ดา้นกระบวนการ ในการบริหารจดัการหลกัสูตร พบวา่ การเตรียมการหลกัสูตร การ
ด าเนินการเก่ียวกบัหลกัสูตรและดา้นการประเมินผลหลกัสูตร มีผลการประเมินความเหมาะสม 
อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ส่วนกระบวนการเรียนการสอน พบวา่ ดา้นการเตรียมการเรียนการสอน  
มีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด ส าหรับดา้นเทคนิคและวธีิการจดัการเรียนรู้ส่วนใหญ่มีความ
เหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด ในส่วนของการวดัและประเมินผล พบวา่ วธีิการวดัและประเมินผลอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด การประเมินดา้นการวดัและประเมินผลการเรียนการสอน พบวา่ ส่วนใหญ่มี
ความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุดเช่นกนั 
 4.  ดา้นผลผลิต ดา้นการประเมินคุณลกัษณะทัว่ไปของผูเ้รียน พบวา่ ดา้นความรู้ 
ส่วนใหญ่มีความเหมาะสมในระดบัมาก ดา้นทกัษะและเจตคติ มีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด 
ส าหรับผลการประเมินผลผลิตของหลกัสูตร ดา้นความสามารถประยกุตใ์ชค้วามรู้ในงานอาชีพ 
พบวา่ ดา้นความรู้และเจตคติ ส่วนใหญ่มีความเหมาะสมในระดบัมากท่ีสุด ดา้นทกัษะ ส่วนใหญ่มี
ความเหมาะสมในระดบัมาก 
 โดยสรุปแลว้ ผลการประเมินหลกัสูตรทอ้งถ่ิน เร่ือง การปลูกผกัปลอดภยัจากสารพิษ
ของเกษตรกรบา้นเปร็ดใน ต าบลหว้งน ้าขาว อ าเภอเมือง จงัหวดัตราด มีความเหมาะสมในระดบั
มากท่ีสุดในทุกดา้น จึงควรมีการใชห้ลกัสูตรน้ีต่อไป  
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งการเร่ือง การประเมินหลกัสูตร
ทอ้งถ่ิน เร่ือง การปลูกผกัปลอดภยัจากสารพิษของเกษตรกรบา้นเปร็ดใน ต าบลหว้งน ้าขาว อ าเภอ
เมือง จงัหวดัตราด โดยใชรู้ปแบบการประเมินซิปป์ (CIPP Model) มาประยกุตใ์ชใ้นการออกแบบ
ค าถามสนทนากลุ่มและค าถามสัมภาษณ์ประชาชน ในดา้นความรู้กบัชุมชนในการผลิตหรือการ
ปลูกใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีมีคุณภาพ คือการท าผลผลิตใหป้ลอดสารเคมี 
 ศรีสุดา วงศว์เิศษกุล และเนตรรัชนี ตั้งภาคภูมิ (2556) ศึกษาเร่ือง การประเมินผล
โครงการ การพฒันาศูนยก์ารเรียนรู้เพื่อการสร้างเสริมสุขภาพเด็กปฐมวยั และผูสู้งอายุในชุมชน  
ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นบริบทกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เห็นดว้ยระดบัมากท่ีสุดเร่ือง หลกัการและ 
เหตุผลมีความสอดคลอ้งกบัภาวะสุขภาพของสังคม ดา้นปัจจยัน าเขา้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่       
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เห็นดว้ยระดบัมากท่ีสุดเร่ือง ความเหมาะสมของชุดกิจกรรมการพฒันาศูนยก์ารเรียนรู้ ดา้น
กระบวนการกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยระดบัมากท่ีสุดเร่ือง ความเหมาะสมของวธีิการถ่ายทอด
ความรู้ ดา้นผลผลิต กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เห็นดว้ยระดบัมากท่ีสุดเร่ือง การใชค้วามรู้เพื่อดูแล
ตนเอง ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เห็นวา่ บริบทของโครงการ ปัจจยัน า เขา้ กระบวนการ 
และผลผลิตของโครงการ มีความเหมาะสมระดบัมากทีสุด จ านวนผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมและกิจกรรม
เป็นไปตามท่ีแผนก าหนด จุดแขง็ของโครงการคือ การมีส่วนร่วมของชุมชนและความ เช่ียวชาญ
ของวทิยากร จุดอ่อน คือ ขอ้มูลในเวบ็ไซต ์ศูนยก์ารเรียนรู้ยงัไม่เพียงพอ ปัญหาและอุปสรรค คือ 
การบูรณาการโครงการกบัแผนการเรียน ท าใหต้อ้งเร่งด าเนินการก่อนส้ินปีงบประมาณ และควร
ด าเนินการโครงการน้ี ต่อเน่ืองเพื่อเพิ่มความเขม้แขง็ของชุมชนสู่การพึ่งพาตนเอง    
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งการเร่ือง การประเมินผล
โครงการ การพฒันาศูนยก์ารเรียนรู้เพื่อการสร้างเสริมสุขภาพเด็กปฐมวยั และผูสู้งอายุในชุมชน  
มาประยกุตใ์ชใ้นการออกแบบค าถามสนทนากลุ่มในเร่ืองการส่งเสริมและใหค้วามรู้กบัชุมชนเพื่อ
สร้างความเขม้แขง็สู่ชุมชน และพึ่งพาตนเองไดใ้นท่ีสุด 
 ศศิวมิล จุลศิลปะ (2553) เร่ือง การพฒันารูปแบบการมีส่วนร่วมของชุมชนในการน า 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน มาใชจ้ดัการศึกษาตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงในสถานศึกษาขั้นพื้นฐาน: 
การประยกุตใ์ชก้ระบวนการเอไอซี ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบการมีส่วนร่วมของชุมชนในการน า
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาใชจ้ดัการศึกษาตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงในสถานศึกษาขั้นพื้นฐานท่ี
พฒันาข้ึน ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือ องคป์ระกอบท่ี 1 ความเป็นมาและวตัถุประสงคข์อง
รูปแบบ องคป์ระกอบท่ี 2 กระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนและวธีิด าเนินการ โดยกระบวนการมี
ส่วนร่วมของชุมชนประกอบดว้ย 8 ขั้นตอน คือ การมีส่วนร่วมในการปรับแนวคิด การมีส่วนร่วม
ในการสร้างจิตอาสา การมีส่วนร่วมในการส ารวจภูมิปัญญา การมีส่วนร่วมในการหาแนวทาง
วางแผนงาน การมีส่วนร่วมในการด าเนินการอยา่งสร้างสรรคก์ารมีส่วนร่วมในการมุ่งมัน่ติดตาม
ประเมินผล การมีส่วนร่วมในการเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์และการมีส่วนร่วมในการแบ่งปัน
ผลประโยชน์ และองคป์ระกอบท่ี 3 เง่ือนไขความส าเร็จและแนวทางการน ารูปแบบไปใช ้ 
ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบรูปแบบการมีส่วนร่วมของชุมชน พบวา่ ทั้งสองกรณีศึกษามีลกัษณะ
กระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนคลา้ยคลึงกนั โดยมีกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนท่ีส าคญั 8 
ขั้นตอน เหมือนกนั แต่วธีิด าเนินการในแต่ละขั้นตอนมีความแตกต่างกนั บา้งเล็กนอ้ยตามบริบท
ของโรงเรียน รูปแบบการมีส่วนร่วมของชุมชนท่ีพฒันาข้ึนมีความเหมาะสมในการน าไปใช ้อยูใ่น
ระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 มีความเป็นไปไดใ้นการปฏิบติัอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.98 
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 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งการเร่ือง การพฒันารูปแบบ
การมีส่วนร่วมของชุมชนในการน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน มาใชจ้ดัการศึกษาตามปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงในสถานศึกษาขั้นพื้นฐาน: การประยกุตใ์ชก้ระบวนการ มาประยกุตใ์ชใ้นการออกแบบ
ค าถามสนทนากลุ่มและค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ประชาชน ในดา้นการส่งเสริมใหค้นชุมชนมี
ส่วนร่วมในการด าเนินของชุมชนอยา่งสร้างสรรค ์และการมีส่วนร่วมในการแบ่งปันผลประโยชน์ 
 สุณีรัตน์ ย ัง่ยนื, ธิดารัตน์ สมดี, จินดาวลัย ์วบูิลยอุ์ทยั และสวรรค ์ธิติสุทธิ (2556) เร่ือง 
การวจิยัแบบมีส่วนร่วมในการจดัการธนาคารขยะของชุมชน บา้นหวัหนอง ต าบลขามเรียง อ าเภอ
กนัทรวชิยั จงัหวดัมหาสารคาม ผลการศึกษาพบวา่ ประชาชนก าจดัขยะโดยวธีิใหเ้ทศบาลน าไป
ก าจดั (ร้อยละ 72.37) มีการคดัแยกขยะก่อนทิ้ง (ร้อยละ 77.42) ประเภทของขยะท่ีคดัแยก ไดแ้ก่ 
ขวดพลาสติก ขวดแกว้ กระป๋อง เหล็ก กระดาษ ถ่านไฟฉาย และเศษอาหาร ผกัผลไม ้โดยขยะท่ี 
คดัแยกไดส่้วนใหญ่จะน าไปขาย การใช ้ประโยชน์จากขยะ พบวา่ น าไปขาย (ร้อยละ 53.75) ท าปุ๋ย 
(ร้อยละ 23.59) เล้ียงสัตว ์(ร้อยละ 22.47) และน าวสัดุเหลือใชม้าประยกุตใ์ชใ้หม่ (ร้อยละ 4.49) 
ปัญหาเก่ียวกบัการจดัการขยะในชุมชน ไดแ้ก่ ถงั ขยะมีจ านวนไม่เพียงพอ เทศบาลเก็บขนไม่
สม ่าเสมอท าใหข้ยะเน่า ส่งกล่ินรบกวน มีน ้าเสียจากขยะ มีสัตวคุ์ย้เข่ีย เป็นตน้  
 การประชุมเชิงปฏิบติัการเพื่อวางรูปแบบการจดัการและวธีิการด าเนินงาน ของธนาคาร
ขยะของชุมชนโดยการมีส่วนร่วมของชุมชนและหน่วยงานต่าง ๆ ผลการศึกษาพบวา่ ประชาชนมี
ส่วนร่วมมากท่ีสุด คือ การเสนอใหมี้การจดัตั้งกองทุนธนาคารขยะของชุมชน ร้อยละ 41.3 การ
เสนอแนวทางแกไ้ขปัญหาการด าเนินงานของธนาคารขยะในปีท่ีผา่นมา ร้อยละ 45.7 การเสนอ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพปัญหาขยะในชุมชน ร้อยละ 43.5 การมีส่วนร่วมในการวางแผน พบวา่ 
ประชาชนมีส่วนร่วมระดบัมาก คือ การแสดงความคิดเห็นในการวางแผนแกไ้ขปัญหาของธนาคาร
ขยะร้อยละ 52.2 การ คดัเลือกคณะกรรมการธนาคารขยะ ร้อยละ 47.8 การมีส่วนร่วมในการ
ด าเนินงาน พบวา่ ประชาชนมี ส่วนร่วมมากท่ีสุด คือ การคดัแยกขยะของธนาคารขยะ ร้อยละ 47.8 
การเสนอใหมี้การปรับเปล่ียน ราคารับซ้ือขยะของธนาคารขยะใหมี้ความเหมาะสม ร้อยละ 43.5 
การมีส่วนร่วมในผลประโยชน์ พบวา่ ประชาชนมีส่วนร่วมในผลประโยชน์มากท่ีสุด คือ สามารถ
คดัแยกขยะไดถู้กตอ้งมากข้ึน ร้อยละ 52.2 มี รายไดเ้พิ่มข้ึนจากการขายขยะ ร้อยละ 47.8 การมี 
ส่วนร่วมในการติดตามประเมินผล พบวา่ ประชาชนมีส่วนร่วมระดบัมาก คือ เคยร่วมประชุมกบั
คณะกรรมการธนาคาร เพื่อประเมินผลวา่การท ากิจกรรมของธนาคารเป็นไปตามแผนท่ีวางไว้
หรือไม่ ร้อยละ 56.5 และส่วนใหญ่มีความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ มีระบบการคดัแยกขยะแต่ละ
ประเภทท่ีชดัเจน ร้อยละ 50.0 ขั้นตอนการใหบ้ริการเป็นระบบไม่ยุง่ยาก ร้อยละ 45.7  
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 สรุปผลการศึกษา ประชาชนมีความพึงพอใจต่อการจดัตั้งธนาคารขยะของหมู่บา้น อยาก
ใหมี้การด าเนินการอยา่งต่อเน่ือง ท าใหป้ระชาชนรู้จกัวธีิคดัแยกขยะไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีส่วนร่วมใน
การจดัการปัญหาขยะของชุมชน สร้างรายไดใ้หก้บัประชาชน ช่วยลดปริมาณขยะในชุมชน ชุมชน
สะอาด ซ่ึงกิจกรรมดงักล่าวเป็นการส่งเสริมใหชุ้มชนมีจิตส านึกต่อปัญหาและประโยชน์ร่วมกนั  
ซ่ึงการมีส่วนร่วมในการจดัการเป็นปัจจยัท่ีส าคญั ถา้ทุกคนมีโอกาสเขา้มามีส่วนร่วมในทุกขั้นตอน
ก็จะส่งผลใหเ้กิดการสร้างกลุ่มคนท่ีสามารถพฒันาการจดัการขยะใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ือง การวจิยัแบบมีส่วนร่วม
ในการจดัการธนาคารขยะของชุมชน บา้นหวัหนอง ต าบลขามเรียง อ าเภอกนัทรวชิยั จงัหวดั
มหาสารคาม มาประยกุตใ์นการออกแบบค าถามสนทนากลุ่ม ในดา้นการส่งเสริมใหค้นในชุมชนมี
ส่วนร่วมในการแกไ้ขปัญหาของชุมชนและส่งผลใหเ้กิดการสร้างกลุ่มของชุมชนได ้
 อภิชาติ ใจอารีย ์(2557) เร่ือง รูปแบบการจดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินการแปรรูป
หน่อไม ้ของชุมชนบา้นพุเตย จงัหวดักาญจนบุรี การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารูปแบบการ
จดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินการแปรรูปหน่อไมใ้น 3 องคป์ระกอบ คือ 1) องคค์วามรู้ภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินการแปรรูปหน่อไมข้องชุมชนบา้นพุเตย ผลการศึกษา พบวา่ มีท่ีมา 2 ลกัษณะ คือ  
1.1) ภูมิปัญญาดั้งเดิม และ 1.2) ความรู้ใหม่ท่ีผสมผสานระหวา่งภูมิปัญญาดั้งเดิมกบัวิทยาการ
สมยัใหม่ท่ีไดรั้บการส่งเสริมจากหน่วยงานภาครัฐ ประกอบดว้ย รูปแบบผลิตภณัฑ ์4 ชนิด คือ 
หน่อไมด้อง หน่อไมต้ม้ หน่อไมแ้หง้ และหน่อไมซุ้ป ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความรู้ความสามารถ
ของคนในชุมชน และความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรธรรมชาติของทอ้งถ่ิน จนกลายเป็นองค์
ความรู้ประจ าทอ้งถ่ินท่ีผา่นกระบวนการเลือกสรร การเรียนรู้และถ่ายทอดจากรุ่นสู่รุ่น และเป็นวถีิ
ชุมชนท่ีปฏิบติัสืบทอดต่อกนัมา 2) กระบวนการจดัการความรู้ ผลการศึกษา พบวา่ ประกอบดว้ย 5 
ขั้นตอน ไดแ้ก่ 2.1) การก าหนดความรู้ โดยผา่นการพิจารณาวา่เป็นความรู้ดั้งเดิมหรือความรู้ใหม่ท่ี
ประยกุตจ์ากภูมิปัญญาเดิม 2.2) การแสวงหาความรู้ ท่ีมาจากการแลกเปล่ียนเรียนรู้ภายในชุมชน
และการส่งเสริมจากหน่วยงานภายนอก 2.3) การแลกเปล่ียนความรู้อยา่งไม่เป็นทางการ ผา่นการ
พูดคุยและปรึกษาหารือ เพื่อการแกปั้ญหาในกระบวนการแปรรูป 2.4) การจดัเก็บความรู้ ส่วนใหญ่
เป็นการจดัเก็บความรู้ในตวับุคคล ไม่มีการจดบนัทึกเป็นลายลกัษณ์อกัษร และ 2.5) การถ่ายทอด
ความรู้ ส่วนใหญ่มีลกัษณะอยา่งไม่เป็นทางการ ผา่นสมาชิกภายในครัวเรือน และ 3) เง่ือนไขสู่
ความส าเร็จของการจดัการความรู้ท่ีส าคญั ผลการศึกษา พบวา่ 3.1) ความรู้ดา้นการจดัการความรู้ 
3.2) วฒันธรรม/ วถีิชุมชน 3.3) ผูน้าชุมชน 3.4) ทรัพยากรทอ้งถ่ิน และ 3.5) โครงสร้างพื้นฐาน 
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 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ือง รูปแบบการจดัการความรู้
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินการแปรรูปหน่อไม ้ของชุมชนบา้นพุเตย จงัหวดักาญจนบุรี มาประยกุตใ์นการ
ออกแบบค าถามสนทนากลุ่ม ในเร่ืองการแปรรูปสินคา้ วฒันธรรม และวถีิชุมชน 
 กนกพร ฉิมพลี (2555) เร่ือง รูปแบบการจดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรม 
เคร่ืองจกัสาน: กรณีศึกษาวสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา มีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 3 ประการ 
คือ 1) ความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสานมีความเก่ียวขอ้งกบั
ประสบการณ์ ความสามารถและความรู้ท่ีบรรพบุรุษไดส้รรคส์ร้างและสืบทอดต่อกนัมา จน
กลายเป็นความรู้ประจ าทอ้งถ่ินท่ีผา่นขั้นตอน กระบวนการเรียนรู้ทางสังคมและมีวธีิคิดท่ีไดรั้บการ
ถ่ายทอดมาอยา่งยาวนาน การด าเนินชีวิตประจ าวนัใหแ้ก่ลูกหลาน เพื่อยดึถือปฏิบติักนัมาสืบต่อไป 
2) ขั้นตอนวธีิการจดัการความรู้ ผลการศึกษาพบวา่ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสาน 
ประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอนท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 2.1) การก าหนดความรู้เก่ียวกบัการก าหนดผลิตภณัฑ ์
ผา่นการไตร่ตรองและตดัสินใจร่วมกนัของสมาชิกกลุ่ม จากนั้นจึงน าไปสู่ 2.2) การแสวงหาและ 
ยดึกุมความรู้ท่ีมาจากภายในกลุ่มและภายนอก เพื่อใหเ้กิดความรู้เฉพาะของกลุ่ม และน าไปสู่  
2.3) การแลกเปล่ียนความรู้อยา่งไม่เป็นทางการ โดยเฉพาะการแลกเปล่ียนความรู้ภายในกลุ่ม 
เพื่อใหส้มาชิกมีความรู้และทกัษะในการผลิตมากข้ึน และเป็นท่ีมาของ 2.4) การจดัเก็บความรู้ในตวั
บุคคล และ 2.5) การถ่ายทอดความรู้ มีทั้งรูปแบบการถ่ายทอดอยา่งเป็นทางการและไม่เป็นทางการ 
โดยกระบวนการจดัการความรู้ดงักล่าวมีสามารถยอ้นกลบัไปก าหนดความรู้ในรูปแบบอ่ืน ๆ ใน
ลกัษณะท่ีเป็นวงจรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง และ 3) เง่ือนไขท่ีท าใหก้ารจดัการความรู้ ผลการศึกษาพบวา่ 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสานประสบความส าเร็จ มี 4 เง่ือนไขท่ีส าคญั ไดแ้ก่  
3.1) ตอ้งมีความรู้ดา้นการจดัการความรู้ 3.2) วฒันธรรมองคก์าร 3.3) ภาวะผูน้ าและ 3.4) โครงสร้าง
พื้นฐาน รวมไปถึงส่ิงท่ีคน้พบท่ีส าคญัของการวจิยั คือ “การพึ่งพาตนเอง” ของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน
ท่ีผลิตเคร่ืองจกัสาน ซ่ึงจากองคป์ระกอบหลกัทั้ง 3 ประการนั้น น าไปสู่การพึ่งพาตนเองของกลุ่ม
องคก์ารชุมชนไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยมีหลกัการท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การมีผูน้ าท่ีเขม้แขง็ มีความสามคัคี 
การยดึหลกัเศรษฐกิจพอเพียงในการด าเนินชีวิต และการมีใจรักในดา้นการจกัสาน 
 วมิลมาศ ปฐมวณิชกุล, ธนวดี บุญลือ, สุวกิจ ศรีปัดถา และจารุวรรณ พลอยดวงรัตน์ 
(2551) เร่ือง รูปแบบการถ่ายทอดความรู้เพื่อส่งเสริมการเรียนรู้ทางการตลาดของกลุ่มผลิตภณัฑ์
ชุมชน ผลการวจิยัพบวา่ 
 1.  หน่วยงานรับผดิชอบดา้นการพฒันาและสถาบนัการศึกษาของรัฐ ใชก้ารฝึกอบรมเป็น
รูปแบบหลกัในการถ่ายทอดความรู้สู่ชุมชน รองลงมาเป็นการศึกษาดูงาน และการฝึกปฏิบติั           
ผูถ่้ายทอดความรู้ท่ีส าคญั ผลการวจิยัพบวา่ คือ วทิยากรจากสถาบนัการศึกษา เครือข่าย และภาครัฐ 
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ปัจจยัส าคญัในการส่งเสริมการ ถ่ายทอดความรู้ ผลการวิจยัพบวา่ ไดแ้ก่ บรรยากาศในการถ่ายทอด
ความรู้ กิจกรรมประกอบการเรียนรู้ ความรู้ และประสบการณ์เดิมของผูเ้รียน 
 2.  ศกัยภาพของกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชน ผลการวจิยัพบวา่ ส่วนมากมีศกัยภาพในการ
บริหารจดัการดา้นการตลาดท่ีระดบัดี และมีศกัยภาพในการบริหารจดัการในแต่ละดา้นอยูใ่นระดบั
ดี ดงัน้ี การบริหารจดัการกลุ่ม การตลาดและลูกคา้เป้าหมาย การผลิต การจดัท าบญัชีและการเงิน 
และการปรับปรุงพฒันาธุรกิจสู่ความย ัง่ยนื  
 3.  วธีิการเรียนรู้ทางการตลาดท่ีส าคญัของกลุ่มผลิตภณัฑ์ชุมชน ผลการวจิยัพบวา่ คือ 
เรียนรู้จากประสบการณ์ทั้งทางตรงและทางออ้ม การฝึกอบรม แหล่งการเรียนรู้ทางการตลาดท่ี
ส าคญั ผลการวจิยัพบวา่ ไดแ้ก่ บุคคลในครอบครัว เพื่อนบา้น ประธานกลุ่ม วทิยากรเครือข่าย 
ภาครัฐและเอกชน แหล่งการเรียนรู้ระดบัองคก์ร ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีรับผิดชอบดว้นการพฒันาและ
สถาบนัการศึกษา ส่วนปัจจยัการเรียนรู้ทางการตลาดท่ีส าคญั ผลการวจิยัพบวา่ คือ โอกาสในการ
เรียนรู้ และประสบการณ์เดิม 
 สรุป ส่ิงท่ีน ามาใชใ้นงานวจิยัน้ี คือ น างานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ือง รูปแบบการจดัการความรู้
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสาน: กรณีศึกษาวสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา มา
ประยกุตใ์นการออกแบบค าถามสนทนากลุ่มในเร่ืองการแปรรูปสินคา้ วฒันธรรม และวถีิชุมชน 
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ตารางท่ี 2-2 การสรุปสังเคราะห์ประเด็นการตลาดประเด็นท่ี 1-12 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

1. 
ต้อ

งม
ีสิน

ค้า
หล

าก
หล

าย
 

(ต
ลา
ดคื

อก
าร
ยัว่
ยุใ
ห้เ
กดิ

กา
รซื้

อ)
 

2. 
กา
รร
วม

กล
ุ่ม 

 
(ม
ีอ า
นา
จต่

อร
อง
ใน
กา
รข

าย
) 

3. 
กา
รบ

ริห
าร
โค
รง
กา
ร (
กา
รม

ีหน่
วย
ขา
ย ม

ีกา
ร

บริ
หา
รง
าน
ขา
ยแ
ละ
มีก

าร
ปรั

บป
รุง

 กา
รข

าย
ใน
ชุม

ชน
 

4. 
ปร

ะช
าช
นม

ีส่ว
นไ
ด้เ
สีย

ใน
ชุม

ชน
 (ล

ูกค้
าต้
อง
มี 

ส่ว
นร่

วม
ใน
กา
รแ
นะ

น า
สิน

ค้า
) 

5. 
ระ
เบ
ิดจ

าก
ข้า
งใน

  
(สิ
นค้

าให้
ตร

งใจ
ผู้ซื้

อห
รือ
ต้อ

งก
าร
) 

6. 
กร
รม

สิท
ธิ์  

(จ
ดสิ

ทธิ
บัต

ร/ 
ลิข

สิท
ธิ์สิ

นค้
า) 

7. 
พพิ

ธิภ
ัณฑ์

ธร
รม

ชา
ติท

ีม่ีชี
วติ

 (ก
าร
จัด

แส
ดง
สิน

ค้า
 

ทีเ่
ห็น

กา
รข

บว
นก

าร
ผล

ติ 
แล
ะม

ีคน
อธิ

บา
ย)

 

8. 
ห่ว

งใย
สัง
คม

  
(ก
าร
ตล

าด
เพื่
อสั

งค
ม)

 

9. 
วถิ

ีชีว
ติไ
ทย

  
(สิ
นค้

าค
งเอ

กล
กัษ

ณ์ไ
ทย

) 

10
. บ

-ว
-ร
  

(ส
ถา
นท

ี่ขา
ยสิ

นค้
า) 

11
. ก
าร
ปร

ะเม
ินผ

ลผ
ลติ

 (ก
าร
ตร

วจ
สอ

บผ
ลติ

ภัณ
ฑ์

เท
ยีบ

กบั
คู่แ

ข่ง
ขัน

) 

1. ส านกังานคณะกรรมการพิเศษ
เพื่อประสานงานโครงการ 
อนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ 

√ √          

2. มูลนิธิชยัพฒันา    √ √ √ √ √ √ √  
3. ศกัด์ิชยั ภู่เจริญ   √ √ √ √ √ √ √ √ √ 43 
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

1. 
ต้อ

งม
ีสิน

ค้า
หล

าก
หล

าย
 

(ต
ลา
ดคื

อก
าร
ยัว่
ยุใ
ห้เ
กดิ

กา
รซื้

อ)
 

2. 
กา
รร
วม

กล
ุ่ม 

 
(ม
ีอ า
นา
จต่

อร
อง
ใน
กา
รข

าย
) 

3. 
กา
รบ

ริห
าร
โค
รง
กา
ร (
กา
รม

ีหน่
วย
ขา
ย ม

ีกา
ร

บริ
หา
รง
าน
ขา
ยแ
ละ
มีก

าร
ปรั

บป
รุง

 กา
รข

าย
ใน
ชุม

ชน
 

4. 
ปร

ะช
าช
นม

ีส่ว
นไ
ด้เ
สีย

ใน
ชุม

ชน
 (ล

ูกค้
าต้
อง
มี 

ส่ว
นร่

วม
ใน
กา
รแ
นะ

น า
สิน

ค้า
) 

5. 
ระ
เบ
ิดจ

าก
ข้า
งใน

  
(สิ
นค้

าให้
ตร

งใจ
ผู้ซื้

อห
รือ
ต้อ

งก
าร
) 

6. 
กร
รม

สิท
ธิ์  

(จ
ดสิ

ทธิ
บัต

ร/ 
ลิข

สิท
ธิ์สิ

นค้
า) 

7. 
พพิ

ธิภ
ัณฑ์

ธร
รม

ชา
ติท

ีม่ีชี
วติ

 (ก
าร
จัด

แส
ดง
สิน

ค้า
 

ทีเ่
ห็น

กา
รข

บว
นก

าร
ผล

ติ 
แล
ะม

ีคน
อธิ

บา
ย)

 

8. 
ห่ว

งใย
สัง
คม

  
(ก
าร
ตล

าด
เพื่
อสั

งค
ม)

 

9. 
วถิ

ีชีว
ติไ
ทย

  
(สิ
นค้

าค
งเอ

กล
กัษ

ณ์ไ
ทย

) 

10
. บ

-ว
-ร
  

(ส
ถา
นท

ี่ขา
ยสิ

นค้
า) 

11
. ก
าร
ปร

ะเม
ินผ

ลผ
ลติ

 (ก
าร
ตร

วจ
สอ

บผ
ลติ

ภัณ
ฑ์

เท
ยีบ

กบั
คู่แ

ข่ง
ขัน

) 

4. อดิศกัด์ิ วงศว์ทิยาพิทกัษ ์   √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

5. Petter and Donnelly            
6. วทิวสั รุ่งเรืองผล √           
7. นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร            
8. ลิลิต ถนอมสิงห์        √    44 
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

1. 
ต้อ

งม
ีสิน

ค้า
หล

าก
หล

าย
 

(ต
ลา
ดคื

อก
าร
ยัว่
ยุใ
ห้เ
กดิ

กา
รซื้

อ)
 

2. 
กา
รร
วม

กล
ุ่ม 

 
(ม
ีอ า
นา
จต่

อร
อง
ใน
กา
รข

าย
) 

3. 
กา
รบ

ริห
าร
โค
รง
กา
ร (
กา
รม

ีหน่
วย
ขา
ย ม

ีกา
ร

บริ
หา
รง
าน
ขา
ยแ
ละ
มีก

าร
ปรั

บป
รุง

 กา
รข

าย
ใน
ชุม

ชน
 

4. 
ปร

ะช
าช
นม

ีส่ว
นไ
ด้เ
สีย

ใน
ชุม

ชน
 (ล

ูกค้
าต้
อง
มี 

ส่ว
นร่

วม
ใน
กา
รแ
นะ

น า
สิน

ค้า
) 

5. 
ระ
เบ
ิดจ

าก
ข้า
งใน

  
(สิ
นค้

าให้
ตร

งใจ
ผู้ซื้

อห
รือ
ต้อ

งก
าร
) 

6. 
กร
รม

สิท
ธิ์  

(จ
ดสิ

ทธิ
บัต

ร/ 
ลิข

สิท
ธิ์สิ

นค้
า) 

7. 
พพิ

ธิภ
ัณฑ์

ธร
รม

ชา
ติท

ีม่ีชี
วติ

 (ก
าร
จัด

แส
ดง
สิน

ค้า
 

ทีเ่
ห็น

กา
รข

บว
นก

าร
ผล

ติ 
แล
ะม

ีคน
อธิ

บา
ย)

 

8. 
ห่ว

งใย
สัง
คม

  
(ก
าร
ตล

าด
เพื่
อสั

งค
ม)

 

9. 
วถิ

ีชีว
ติไ
ทย

  
(สิ
นค้

าค
งเอ

กล
กัษ

ณ์ไ
ทย

) 

10
. บ

-ว
-ร
  

(ส
ถา
นท

ี่ขา
ยสิ

นค้
า) 

11
. ก
าร
ปร

ะเม
ินผ

ลผ
ลติ

 (ก
าร
ตร

วจ
สอ

บผ
ลติ

ภัณ
ฑ์

เท
ยีบ

กบั
คู่แ

ข่ง
ขัน

) 

9. บรรพต วรุิณราช            
10. รังสรรค ์สิงหบุตร √ √          
11. ฟิลิป คอตเลอร์ และปิยะชาติ 
อิศรภกัดี 

   √        

12. สายณัฑ ์จนัทร์วภิาสวงศ์            45 



46 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

1. 
ต้อ

งม
ีสิน

ค้า
หล

าก
หล

าย
 

(ต
ลา
ดคื

อก
าร
ยัว่
ยุใ
ห้เ
กดิ

กา
รซื้

อ)
 

2. 
กา
รร
วม

กล
ุ่ม 

 
(ม
ีอ า
นา
จต่

อร
อง
ใน
กา
รข

าย
) 

3. 
กา
รบ

ริห
าร
โค
รง
กา
ร (
กา
รม

ีหน่
วย
ขา
ย ม

ีกา
ร

บริ
หา
รง
าน
ขา
ยแ
ละ
มีก

าร
ปรั

บป
รุง

 กา
รข

าย
ใน
ชุม

ชน
 

4. 
ปร

ะช
าช
นม

ีส่ว
นไ
ด้เ
สีย

ใน
ชุม

ชน
 (ล

ูกค้
าต้
อง
มี 

ส่ว
นร่

วม
ใน
กา
รแ
นะ

น า
สิน

ค้า
) 

5. 
ระ
เบ
ิดจ

าก
ข้า
งใน

  
(สิ
นค้

าให้
ตร

งใจ
ผู้ซื้

อห
รือ
ต้อ

งก
าร
) 

6. 
กร
รม

สิท
ธิ์  

(จ
ดสิ

ทธิ
บัต

ร/ 
ลิข

สิท
ธิ์สิ

นค้
า) 

7. 
พพิ

ธิภ
ัณฑ์

ธร
รม

ชา
ติท

ีม่ีชี
วติ

 (ก
าร
จัด

แส
ดง
สิน

ค้า
 

ทีเ่
ห็น

กา
รข

บว
นก

าร
ผล

ติ 
แล
ะม

ีคน
อธิ

บา
ย)

 

8. 
ห่ว

งใย
สัง
คม

  
(ก
าร
ตล

าด
เพื่
อสั

งค
ม)

 

9. 
วถิ

ีชีว
ติไ
ทย

  
(สิ
นค้

าค
งเอ

กล
กัษ

ณ์ไ
ทย

) 

10
. บ

-ว
-ร
  

(ส
ถา
นท

ี่ขา
ยสิ

นค้
า) 

11
. ก
าร
ปร

ะเม
ินผ

ลผ
ลติ

 (ก
าร
ตร

วจ
สอ

บผ
ลติ

ภัณ
ฑ์

เท
ยีบ

กบั
คู่แ

ข่ง
ขัน

) 

13. ศศิวมิล จุลศิลป    √       √ 

14. สุณีรัตน์ ย ัง่ยนื    √    √ √   
15. อภิชาติ ใจอารีย ์         √   
16. กนกพร ฉิมพลี         √  √ 

 46 
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

1. 
ต้อ

งม
ีสิน

ค้า
หล

าก
หล

าย
 

(ต
ลา
ดคื

อก
าร
ยัว่
ยุใ
ห้เ
กดิ

กา
รซื้

อ)
 

2. 
กา
รร
วม

กล
ุ่ม 

 
(ม
ีอ า
นา
จต่

อร
อง
ใน
กา
รข

าย
) 

3. 
กา
รบ

ริห
าร
โค
รง
กา
ร (
กา
รม

ีหน่
วย
ขา
ย ม

ีกา
ร

บริ
หา
รง
าน
ขา
ยแ
ละ
มีก

าร
ปรั

บป
รุง

 กา
รข

าย
ใน
ชุม

ชน
 

4. 
ปร

ะช
าช
นม

ีส่ว
นไ
ด้เ
สีย

ใน
ชุม

ชน
 (ล

ูกค้
าต้
อง
มี 

ส่ว
นร่

วม
ใน
กา
รแ
นะ

น า
สิน

ค้า
) 

5. 
ระ
เบ
ิดจ

าก
ข้า
งใน

  
(สิ
นค้

าให้
ตร

งใจ
ผู้ซื้

อห
รือ
ต้อ

งก
าร
) 

6. 
กร
รม

สิท
ธิ์  

(จ
ดสิ

ทธิ
บัต

ร/ 
ลิข

สิท
ธิ์สิ

นค้
า) 

7. 
พพิ

ธิภ
ัณฑ์

ธร
รม

ชา
ติท

ีม่ีชี
วติ

 (ก
าร
จัด

แส
ดง
สิน

ค้า
 

ทีเ่
ห็น

กา
รข

บว
นก

าร
ผล

ติ 
แล
ะม

ีคน
อธิ

บา
ย)

 

8. 
ห่ว

งใย
สัง
คม

  
(ก
าร
ตล

าด
เพื่
อสั

งค
ม)

 

9. 
วถิ

ีชีว
ติไ
ทย

  
(สิ
นค้

าค
งเอ

กล
กัษ

ณ์ไ
ทย

) 

10
. บ

-ว
-ร
  

(ส
ถา
นท

ี่ขา
ยสิ

นค้
า) 

11
. ก
าร
ปร

ะเม
ินผ

ลผ
ลติ

 (ก
าร
ตร

วจ
สอ

บผ
ลติ

ภัณ
ฑ์

เท
ยีบ

กบั
คู่แ

ข่ง
ขัน

) 

17. วมิลมาศ ปฐมวณิชกุล  
และคณะ 

 √          

18. ผจงศกัด์ิ หมวดสง √           

รวม 4 3 2 6 3 3 3 5 6 3 4 
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48 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

12
. แ
ผน

ภูม
 ิ(ว
ธิีก

าร
หา
ต า
แห

น่ง
ทีต่

ั้ง 
ขอ

งก
ล ุ่ม

เป้
าห
มา
ย)

 

13
. ค
วา
มเ
ชื่อ

มโ
ยง
 (ข

าย
สิน

ค้า
ได้
ทั้ง

 
ระ
บบ

ออ
นไ
ลน์

แล
ะอ
อฟ

ไล
น์ 

14
. ท

นัต่
อค

วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้ซื้

อ  
(ม
ีสิน

ค้า
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

15
. ต
อบ

สน
อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
 (ม

ีสิน
ค้า

 
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

16
. ก
ระ
บว

นก
าร
แล
กเป

ลี่ย
น 
(เอ

าเง
ินม

า 
เอา

สิน
ค้า
ไป
) 

17
. ป

รับ
ปรุ

งป
ระ
สิท

ธิภ
าพ

กา
รผ

ลติ
 

(ก
าร
พฒั

นา
สิน

ค้า
สม

 ่าเส
มอ

) 

18
. คุ
ณภ

าพ
สิน

ค้า
สูง
 (สิ

นค้
าต
รง
ตา
มค

วา
มต้

อง
กา
ร

แล
ะต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งผู้
บริ

โภ
ค 

19
. ร
าค
าแ
พง

เกนิ
ไป

 
(ก
าร
ตั้ง
รา
คา
ที่เ
อา
เป
รีย
บผู้

บริ
โภ
ค)

 

20
. คุ
ณส

มบ
ัติข

อง
สิน

ค้า
 

(สิ
นค้

าม
ีป้า
ยส

ลา
ก)

 

21
. ค
วา
มแ

ตก
ต่า
ง 

(สิ
นค้

าม
ีนน

วตั
กร
รม

ให
ม่ 
ๆ)

 

22
. มู

ลค่
าเพ

ิม่(
สิน

ค้า
ตอ

บส
นอ

งค
วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

ได้
หล

าก
หล

าย
ทา
ง) 

1. ส านกังานคณะกรรมการพิเศษ
เพื่อประสานงานโครงการ 
อนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ 

           

2. มูลนิธิชยัพฒันา            
3. ศกัด์ิชยั ภู่เจริญ            48 



49 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

12
. แ
ผน

ภูม
 ิ(ว
ธิีก

าร
หา
ต า
แห

น่ง
ทีต่

ั้ง 
ขอ

งก
ล ุ่ม

เป้
าห
มา
ย)

 

13
. ค
วา
มเ
ชื่อ

มโ
ยง
 (ข

าย
สิน

ค้า
ได้
ทั้ง

 
ระ
บบ

ออ
นไ
ลน์

แล
ะอ
อฟ

ไล
น์ 

14
. ท

นัต่
อค

วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้ซื้

อ  
(ม
ีสิน

ค้า
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

15
. ต
อบ

สน
อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
 (ม

ีสิน
ค้า

 
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

16
. ก
ระ
บว

นก
าร
แล
กเป

ลี่ย
น 
(เอ

าเง
ินม

า 
เอา

สิน
ค้า
ไป
) 

17
. ป

รับ
ปรุ

งป
ระ
สิท

ธิภ
าพ

กา
รผ

ลติ
 

(ก
าร
พฒั

นา
สิน

ค้า
สม

 ่าเส
มอ

) 

18
. คุ
ณภ

าพ
สิน

ค้า
สูง
 (สิ

นค้
าต
รง
ตา
มค

วา
มต้

อง
กา
ร

แล
ะต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งผู้
บริ

โภ
ค 

19
. ร
าค
าแ
พง

เกนิ
ไป

 
(ก
าร
ตั้ง
รา
คา
ที่เ
อา
เป
รีย
บผู้

บริ
โภ
ค)

 

20
. คุ
ณส

มบ
ัติข

อง
สิน

ค้า
 

(สิ
นค้

าม
ีป้า
ยส

ลา
ก)

 

21
. ค
วา
มแ

ตก
ต่า
ง 

(สิ
นค้

าม
ีนน

วตั
กร
รม

ให
ม่ 
ๆ)

 

22
. มู

ลค่
าเพ

ิม่(
สิน

ค้า
ตอ

บส
นอ

งค
วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

ได้
หล

าก
หล

าย
ทา
ง) 

4. อดิศกัด์ิ วงศว์ทิยาพิทกัษ ์ √  √         
5. Petter and Donnelly   √ √        
6. วทิวสั รุ่งเรืองผล   √ √ √ √ √ √  √ √ 

7. นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร   √   √      
8. ลิลิต ถนอมสิงห์  √ √         49 



50 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

12
. แ
ผน

ภูม
 ิ(ว
ธิีก

าร
หา
ต า
แห

น่ง
ทีต่

ั้ง 
ขอ

งก
ล ุ่ม

เป้
าห
มา
ย)

 

13
. ค
วา
มเ
ชื่อ

มโ
ยง
 (ข

าย
สิน

ค้า
ได้
ทั้ง

 
ระ
บบ

ออ
นไ
ลน์

แล
ะอ
อฟ

ไล
น์ 

14
. ท

นัต่
อค

วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้ซื้

อ  
(ม
ีสิน

ค้า
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

15
. ต
อบ

สน
อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
 (ม

ีสิน
ค้า

 
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

16
. ก
ระ
บว

นก
าร
แล
กเป

ลี่ย
น 
(เอ

าเง
ินม

า 
เอา

สิน
ค้า
ไป
) 

17
. ป

รับ
ปรุ

งป
ระ
สิท

ธิภ
าพ

กา
รผ

ลติ
 

(ก
าร
พฒั

นา
สิน

ค้า
สม

 ่าเส
มอ

) 

18
. คุ
ณภ

าพ
สิน

ค้า
สูง
 (สิ

นค้
าต
รง
ตา
มค

วา
มต้

อง
กา
ร

แล
ะต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งผู้
บริ

โภ
ค 

19
. ร
าค
าแ
พง

เกนิ
ไป

 
(ก
าร
ตั้ง
รา
คา
ที่เ
อา
เป
รีย
บผู้

บริ
โภ
ค)

 

20
. คุ
ณส

มบ
ัติข

อง
สิน

ค้า
 

(สิ
นค้

าม
ีป้า
ยส

ลา
ก)

 

21
. ค
วา
มแ

ตก
ต่า
ง 

(สิ
นค้

าม
ีนน

วตั
กร
รม

ให
ม่ 
ๆ)

 

22
. มู

ลค่
าเพ

ิม่(
สิน

ค้า
ตอ

บส
นอ

งค
วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

ได้
หล

าก
หล

าย
ทา
ง) 

9. บรรพต วรุิณราช     √       
10. รังสรรค ์สิงหบุตร         √   
11. ฟิลิป คอตเลอร์ และปิยะชาติ 
อิศรภกัดี 

  √         

12. สายณัฑ ์จนัทร์วภิาสวงศ์  √ √         50 



51 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

12
. แ
ผน

ภูม
 ิ(ว
ธิีก

าร
หา
ต า
แห

น่ง
ทีต่

ั้ง 
ขอ

งก
ล ุ่ม

เป้
าห
มา
ย)

 

13
. ค
วา
มเ
ชื่อ

มโ
ยง
 (ข

าย
สิน

ค้า
ได้
ทั้ง

 
ระ
บบ

ออ
นไ
ลน์

แล
ะอ
อฟ

ไล
น์ 

14
. ท

นัต่
อค

วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้ซื้

อ  
(ม
ีสิน

ค้า
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

15
. ต
อบ

สน
อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
 (ม

ีสิน
ค้า

 
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

16
. ก
ระ
บว

นก
าร
แล
กเป

ลี่ย
น 
(เอ

าเง
ินม

า 
เอา

สิน
ค้า
ไป
) 

17
. ป

รับ
ปรุ

งป
ระ
สิท

ธิภ
าพ

กา
รผ

ลติ
 

(ก
าร
พฒั

นา
สิน

ค้า
สม

 ่าเส
มอ

) 

18
. คุ
ณภ

าพ
สิน

ค้า
สูง
 (สิ

นค้
าต
รง
ตา
มค

วา
มต้

อง
กา
ร

แล
ะต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งผู้
บริ

โภ
ค 

19
. ร
าค
าแ
พง

เกนิ
ไป

 
(ก
าร
ตั้ง
รา
คา
ที่เ
อา
เป
รีย
บผู้

บริ
โภ
ค)

 

20
. คุ
ณส

มบ
ัติข

อง
สิน

ค้า
 

(สิ
นค้

าม
ีป้า
ยส

ลา
ก)

 

21
. ค
วา
มแ

ตก
ต่า
ง 

(สิ
นค้

าม
ีนน

วตั
กร
รม

ให
ม่ 
ๆ)

 

22
. มู

ลค่
าเพ

ิม่(
สิน

ค้า
ตอ

บส
นอ

งค
วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

ได้
หล

าก
หล

าย
ทา
ง) 

13. ศศิวมิล จุลศิลป            
14. สุณีรัตน์ ย ัง่ยนื            
15. อภิชาติ ใจอารีย ์  √    √      
16. กนกพร ฉิมพลี            

 51 



52 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

12
. แ
ผน

ภูม
 ิ(ว
ธิีก

าร
หา
ต า
แห

น่ง
ทีต่

ั้ง 
ขอ

งก
ล ุ่ม

เป้
าห
มา
ย)

 

13
. ค
วา
มเ
ชื่อ

มโ
ยง
 (ข

าย
สิน

ค้า
ได้
ทั้ง

 
ระ
บบ

ออ
นไ
ลน์

แล
ะอ
อฟ

ไล
น์ 

14
. ท

นัต่
อค

วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้ซื้

อ  
(ม
ีสิน

ค้า
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

15
. ต
อบ

สน
อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
 (ม

ีสิน
ค้า

 
เพ
ยีง
พอ

แล
ะต

รง
ใจ
ผู้ซื้

อ)
 

16
. ก
ระ
บว

นก
าร
แล
กเป

ลี่ย
น 
(เอ

าเง
ินม

า 
เอา

สิน
ค้า
ไป
) 

17
. ป

รับ
ปรุ

งป
ระ
สิท

ธิภ
าพ

กา
รผ

ลติ
 

(ก
าร
พฒั

นา
สิน

ค้า
สม

 ่าเส
มอ

) 

18
. คุ
ณภ

าพ
สิน

ค้า
สูง
 (สิ

นค้
าต
รง
ตา
มค

วา
มต้

อง
กา
ร

แล
ะต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งผู้
บริ

โภ
ค 

19
. ร
าค
าแ
พง

เกนิ
ไป

 
(ก
าร
ตั้ง
รา
คา
ที่เ
อา
เป
รีย
บผู้

บริ
โภ
ค)

 

20
. คุ
ณส

มบ
ัติข

อง
สิน

ค้า
 

(สิ
นค้

าม
ีป้า
ยส

ลา
ก)

 

21
. ค
วา
มแ

ตก
ต่า
ง 

(สิ
นค้

าม
ีนน

วตั
กร
รม

ให
ม่ 
ๆ)

 

22
. มู

ลค่
าเพ

ิม่(
สิน

ค้า
ตอ

บส
นอ

งค
วา
มต้

อง
กา
รข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

ได้
หล

าก
หล

าย
ทา
ง) 

17. วมิลมาศ ปฐมวณิชกุล  
และคณะ 

           

18. ผจงศกัด์ิ หมวดสง            

รวม 1 3 7 2 2 3 1 1 1 1 1 

 52 



53 

ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

23
. เพ

ิม่จุ
ดว

าง
จ า
หน่

าย
สิน

ค้า
  

(ช่
อง
ทา
ง 

กา
รจ
 าห

น่า
ยสิ

นค้
า 

24
. ก
าร
ขา
ยท

าง
โท
รศั

พท์
 

(ก
าร
ขา
ยต

รง
) 

25
. พ

อเพ
ยีง
 (ม

ีกา
รค

ิดว
เิค
รา
ะห์

 
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งต
ลา
ดทุ

กด้
าน

 

26
. ค
วา
มย

ัง่ยื
น 
(สิ
นค้

าม
ีคุณ

ภา
พ 
มีต

ลา
ด 

รอ
งรั
บแ

ละ
เกดิ

รา
ยไ
ด้อ

ย่า
งต่

อเนื่
อง

 

27
. ค
ัดข

นา
ดสิ

นค้
า 

(ค
ัดแ

ยก
สิน

ค้า
เพื่
อเพ

ิม่ร
าค
า) 

28
. ล
ด 
แล
ก แ

จก
 แถ

ม 
(P

ro
mo

tio
n)

 

29
. หี

บห่
อแ
บบ

ใด
 ต
รา
สัญ

ลกั
ษณ์

 
(บ
รร
จุภ

ัณฑ์
) 

30
. เข

าก
นิ 
เข
าใช้

อะ
ไร

 
(ส
 าร
วจ
ตล

าด
) 

31
. ส
นใ
จล

ูกค้
าท
ั้งก่
อน

แล
ะห

ลงั
กา
รซื้

อ 
(ก
าร
วจิั
ยท

าง
กา
รต

ลา
ด)

 

32
. เรี

ยน
รู้แ
ละ
ถ่า
ยท

อด
 

(อ
บร

มก
าร
ขา
ยสิ

นค้
า) 

33
. หั

ตถ
กร
รม

 เค
รื่อ
งจั
กส

าน
 

(สิ
นค้

า) 

1. ส านกังานคณะกรรมการพิเศษ
เพื่อประสานงานโครงการ 
อนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ 

  √ √        

2. มูลนิธิชยัพฒันา            
3. ศกัด์ิชยั ภู่เจริญ   √ √        
4. อดิศกัด์ิ วงศว์ทิยาพิทกัษ ์            
5. Petter and Donnelly            53 
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 
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6. วทิวสั รุ่งเรืองผล √ √          
7. นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร   √         
8. ลิลิต ถนอมสิงห์    √        
9. บรรพต วรุิณราช     √ √ √ √ √   
10. รังสรรค ์สิงหบุตร √      √     
11. ฟิลิป คอตเลอร์ และปิยะชาติ 
อิศรภกัดี 
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 
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ดว

าง
จ า
หน่

าย
สิน

ค้า
  

(ช่
อง
ทา
ง 

กา
รจ
 าห

น่า
ยสิ

นค้
า 

24
. ก
าร
ขา
ยท

าง
โท
รศั

พท์
 

(ก
าร
ขา
ยต

รง
) 

25
. พ

อเพ
ยีง
 (ม

ีกา
รค

ิดว
เิค
รา
ะห์

 
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งต
ลา
ดทุ

กด้
าน

 

26
. ค
วา
มย

ัง่ยื
น 
(สิ
นค้

าม
ีคุณ

ภา
พ 
มีต

ลา
ด 

รอ
งรั
บแ

ละ
เกดิ

รา
ยไ
ด้อ

ย่า
งต่

อเนื่
อง

 

27
. ค
ัดข

นา
ดสิ

นค้
า 

(ค
ัดแ

ยก
สิน

ค้า
เพื่
อเพ

ิม่ร
าค
า) 

28
. ล
ด 
แล
ก แ

จก
 แถ

ม 
(P

ro
mo

tio
n)

 

29
. หี

บห่
อแ
บบ

ใด
 ต
รา
สัญ

ลกั
ษณ์

 
(บ
รร
จุภ

ัณฑ์
) 

30
. เข

าก
นิ 
เข
าใช้

อะ
ไร

 
(ส
 าร
วจ
ตล

าด
) 

31
. ส
นใ
จล

ูกค้
าท
ั้งก่
อน

แล
ะห

ลงั
กา
รซื้

อ 
(ก
าร
วจิั
ยท

าง
กา
รต

ลา
ด)

 

32
. เรี

ยน
รู้แ
ละ
ถ่า
ยท

อด
 

(อ
บร

มก
าร
ขา
ยสิ

นค้
า) 

33
. หั

ตถ
กร
รม

 เค
รื่อ
งจั
กส

าน
 

(สิ
นค้

า) 

12. สายณัฑ ์จนัทร์วภิาสวงศ์            
13. ศศิวมิล จุลศิลป     √       
14. สุณีรัตน์ ย ัง่ยนื            
15. อภิชาติ ใจอารีย ์          √  
16. กนกพร ฉิมพลี          √ √ 

17. วมิลมาศ ปฐมวณิชกุล  
และคณะ 

   √      √  
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ตารางท่ี 2-2 (ต่อ) 
 

อนัดับ/ ช่ือ 

ประเด็นการตลาด 

23
. เพ

ิม่จุ
ดว

าง
จ า
หน่

าย
สิน

ค้า
  

(ช่
อง
ทา
ง 

กา
รจ
 าห

น่า
ยสิ

นค้
า 

24
. ก
าร
ขา
ยท

าง
โท
รศั

พท์
 

(ก
าร
ขา
ยต

รง
) 

25
. พ

อเพ
ยีง
 (ม

ีกา
รค

ิดว
เิค
รา
ะห์

 
คว

าม
ต้อ

งก
าร
ขอ

งต
ลา
ดทุ

กด้
าน

 

26
. ค
วา
มย

ัง่ยื
น 
(สิ
นค้

าม
ีคุณ

ภา
พ 
มีต

ลา
ด 

รอ
งรั
บแ

ละ
เกดิ

รา
ยไ
ด้อ

ย่า
งต่

อเนื่
อง

 

27
. ค
ัดข

นา
ดสิ

นค้
า 

(ค
ัดแ

ยก
สิน

ค้า
เพื่
อเพ

ิม่ร
าค
า) 

28
. ล
ด 
แล
ก แ

จก
 แถ

ม 
(P

ro
mo

tio
n)

 

29
. หี

บห่
อแ
บบ

ใด
 ต
รา
สัญ

ลกั
ษณ์

 
(บ
รร
จุภ

ัณฑ์
) 

30
. เข

าก
นิ 
เข
าใช้

อะ
ไร

 
(ส
 าร
วจ
ตล

าด
) 

31
. ส
นใ
จล

ูกค้
าท
ั้งก่
อน

แล
ะห

ลงั
กา
รซื้

อ 
(ก
าร
วจิั
ยท

าง
กา
รต

ลา
ด)

 

32
. เรี

ยน
รู้แ
ละ
ถ่า
ยท

อด
 

(อ
บร

มก
าร
ขา
ยสิ

นค้
า) 

33
. หั

ตถ
กร
รม

 เค
รื่อ
งจั
กส

าน
 

(สิ
นค้

า) 

18. ผจงศกัด์ิ หมวดสง           √ 

รวม 2 1 3 4 2 1 2 1 1 3 2 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 จากการศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ
การขาย แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research) และการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) โดยเทคนิคการประเมินตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไวใ้นวตัถุประสงคง์านวิจยั  
 วธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี  
 1.  จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (Documentary research) เป็นการ
ทบทวนวรรณกรรมหนงัสือวารสารส่ิงพิมพ ์และเอกสารตีพิมพเ์ผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ แนวคิดดา้นการตลาดและการขาย แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการเรียนรู้ 
(Learning theory) แนวคิดการประเมินตามวตัถุประสงค ์แนวคิดและทฤษฎีการพฒันาสังคมและ
การส่งเสริมคุณภาพชีวิตของประชาชน แนวคิดและทฤษฎีโซ่อุปทาน (Supply chain) และแนวคิด
และทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) และจาการลงพื้นท่ีจดัทดลองอบรมดา้นการตลาดส าหรับ
ประชาชน และสรุปทดลองการขายล าไยปลอดสารพิษ จ านวน 2 ปี 
 2.  การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใชว้ธีิการจดัการสนทนากลุ่ม (Focus 
group) 
 3.  การวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) โดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 
 

การวจิัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเพ่ือหารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย 
เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย 
 ส าหรับการศึกษาในขั้นตอนน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการเลือกประชากรและกลุ่มตวัอยา่งแบบ
เจาะจง (Purposive sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการสนทนากลุ่ม ประกอบดว้ย  
 1.  กลุ่มนกัการตลาดท่ีมีประสบการณ์  
 2.  กลุ่มนกัขายท่ีมีประสบการณ์  
 3.  กลุ่มผูบ้ริหารในโครงการของมูลนิธิชยัพฒันา ระดบัผูอ้  านวยการ  
 โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 3-1  
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ตารางท่ี 3-1 รายละเอียดของผูเ้ขา้ร่วมสนทนากลุ่ม (Focus group discussion) จ  านวน 9  
    ผูท้รงคุณวุฒิ 
 
รายช่ือผู้เข้าร่วมสนทนากลุ่ม องค์กร ต าแหน่ง 
นายนนทกร พุม่กล่อม ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 

 
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการเกษตร 
ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 

ดร.ธเนศ มณีกุล ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 
 

ผูอ้  านวยการโครงการ 
ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 

ดร.ศิริญญา วิรุณราช วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา 

อาจารยป์ระจ า 
วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา 

ดร.ณภคัอร ปุณยภาภสัสร วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา 

อาจารยป์ระจ า 
วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา 

ดร.เบญญาดา กระจ่างแจง้ มหาวทิยาลยับูรพา  
วทิยาเขตสระแกว้ 

อาจารยป์ระจ าภาควชิา 
การจดัการโลจิสติกส์และการคา้
ชายแดน มหาวทิยาลยับูรพา 
วทิยาเขตสระแกว้ 

ดร.จินตนา พรจะเด็ด บริษทัแอมเวย ์ นกัธุรกิจแอมเวยร์ะดบัมงกุฎทูต
สองผูส้ถาปนา 

ดร.ลดารัตน์ บุญสุข ร้านปลวกแดงวสัดุก่อสร้าง เจา้ของธุรกิจ 
คุณกุลภทัร กมล บริษทับีเวล ลีเวล แอนด ์

เจมส์ จ ากดั 
กรรมการผูจ้ดัการ 

คุณวเิชียร สกุลวงศ์ บริษทั SVP Transport กรรมการผูจ้ดัการ 
 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ เคร่ืองมือเป็นแบบสนทนากลุ่ม (Focus group 
discussion) เพื่อใชใ้นการตั้งค  าถามในการสนทนากลุ่มส าหรับผูท้รงคุณวุฒิกลุ่มนกัการตลาดท่ีมี
ประสบการณ์ กลุ่มนกัขายท่ีมีประสบการณ์ และกลุ่มผูบ้ริหารในโครงการของมูลนิธิชยัพฒันา 
ระดบัผูอ้  านวยการ  
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 1.  การสร้างเคร่ืองมือ 
 ผูว้จิยัท าการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสนทนากลุ่ม (Focus group discussion)  มีขั้นตอน
ในการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
  1.1  ศึกษาขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมและขั้นตอนในการสนทนากลุ่ม (Focus 
group discussion)  
  1.2  สร้างแบบบนัทึกประเด็นการประชุมกลุ่ม/ ค าถามในการถามผูร่้วมสนทนากลุ่ม
โดยน าขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และจากการสรุปทดลองการขายล าไย
ปลอดสารพิษ จ านวน 2 ปี เพื่อใหค้รอบคลุมทุกประเด็นปัญหาและเพื่อใหไ้ดค้  าตอบตาม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
  1.3  น าแบบบนัทึกประเด็นค าถามท่ีจะถามผูร่้วมสนทนากลุ่มไปปรึกษาอาจารยท่ี์
ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญเพื่อหาค่าความเท่ียงตรง จ านวน 5 ท่าน แลว้ท าการส่งเพื่อพิจารณาจริยธรรม
การวจิยั  
  1.4  น าแบบบนัทึกการสนทนากลุ่มท่ีไดรั้บการแกไ้ขมาปรับปรุงและน าเสนออาจารย์
ท่ีปรึกษาตรวจสอบอีกคร้ังก่อนน าไปใชใ้นการบนัทึกการสนทนากลุ่ม 
  1.5  เตรียมแบบบนัทึกการประชุมท่ีสมบูรณ์เพื่อใชใ้นการประชุมสนทนากลุ่ม 
 2.  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง
เน้ือหา (Content validity) และการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity) โดย
น าแบบสอบถามไปสอบถามกบัผูท้รงคุณวฒิุเพื่อท าการพิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงของ
เน้ือหาในแบบสอบถาม ผลของค่า IOC ผา่นเกณฑทุ์กขอ้โดยมีค่าอยูช่่วง 0.6-1 โดยมีรายนาม
ผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบค่า IOC ดงัต่อไปน้ี 
  2.1  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์
  2.2  ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ 
  2.3  ดร.ภทัรี ฟรีสตสั 
  2.4  ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน 
  2.5  ดร.ศิริญญา วิรุณราช 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดมี้แผนด าเนินการสนทนากลุ่ม (Focus group discussion) โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  วางแผนเร่ืองระยะเวลา วนันดัหมาย 
 2.  เตรียมผูเ้ขา้ร่วมประชุมประสานงานล่วงหนา้ 
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 3.  ก าหนดสถานท่ีในการสนทนากลุ่มและยนืยนัการเขา้ร่วมประชุมอีกคร้ัง 
 4.  จดัเตรียมอุปกรณ์ในการประชุมกลุ่ม เช่น กลอ้งบนัทึกวดิีโอ กลอ้งบนัทึกภาพ เคร่ือง
บนัทึกเสียง สมุดบนัทึก ดินสอ กระดาษ ป้ายช่ือผูเ้ขา้ร่วมสนทนากลุ่ม และเอกสารท่ีตอ้งใชใ้นการ
สนทนากลุ่ม 
 5.  ด าเนินการท าความเขา้ใจกบัผูด้  าเนินการสนทนา (Modulator) โดยผูท้  าหนา้ท่ีตอ้งเป็น
ผูท่ี้มีความสามารถในการสร้างบรรยากาศในการสนทนาและควบคุมสถานการณ์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
เพื่อใหผู้ร่้วมสนทนามีความเป็นกนัเอง กลา้แสดงความคิดเห็นแบบอิสระเสรีและเป็นตวัของตวัเอง
มากท่ีสุด และผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีผูด้  าเนินการประชุม (Modulator) ตอ้งมีความรอบรู้ในเร่ืองนั้น ๆ มาก
พอสมควรและสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งดี 
 6.  ด าเนินการท าความเขา้ใจกบัผูท้  าหนา้ท่ีจดบนัทึก (Note taker) ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีจะตอ้ง
สามารถอยูร่่วมสนทนากลุ่มตลอดเวลาโดยท าหนา้ท่ีจดบนัทึกอยา่งเดียวไม่สามารถออกความ
คิดเห็นใดใด และตอ้งเป็นผูถ้อดเทปดว้ยตนเองเพื่อความเขา้ใจในส่ิงท่ีบนัทึกและเน้ือหาสาระใน
เทปท่ีตรงกนั 
 7.  ด าเนินการท าความเขา้ใจกบัผูช่้วยทัว่ไป (Assistant) โดยผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีจะตอ้งคอย
ควบคุมการบนัทึกเทป การอดัเสียง การเก็บภาพถ่ายและวดิีโอ ตลอดการสนทนากลุ่มและตอ้งเก็บ
ขอ้มูลใหค้รบทุกคนท่ีเขา้ร่วมการสนทนากลุ่ม ตลอดจนอ านวยความสะดวกแก่ผูร่้วมสนทนาและ
ผูด้  าเนินการสนทนา 
 8.  จดัต าแหน่งท่ีนัง่ส าหรับผูร่้วมสนทนากลุ่มท่ีเหมาะสม 
 9.  ประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูล 
 10.  ถอดเทปออกมาเป็นบทสนทนาอยา่งละเอียดแลว้น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์
ครบถว้นและไม่ควรใส่ความคิดของตนเองในการถอนเทปนั้น 
 การวเิคราะห์ข้อมูล  
 ผูว้จิยัไดท้  าการถอดเทปแลว้วเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) จากการสนทนากลุ่มตาม
โครงสร้างเน้ือหาท่ีไดก้ าหนดไว ้มาจดัเรียงผล เพื่อหาแนวทางในการสร้างขอ้ค าถามแบบมี
โครงสร้างเพื่อน าไปสัมภาษณ์กบัประชาชน เร่ือง รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย
แบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
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การวจิัยเชิงปฏบิัติการ (Action research) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเพ่ือยืนยนัรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบ
ง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย 
 ส าหรับการศึกษาในขั้นตอนน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการเลือกประชากรและกลุ่มตวัอยา่งแบบ
เจาะจง (Purposive sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ประกอบดว้ย  
 1.  กลุ่มเกษตรกรภาคเหนือ    
 2.  กลุ่มเกษตรกรภาคกลาง   
 3.  กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออก    
 4.  กลุ่มเกษตรกรภาคใต ้  
 5.  กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 2 กลุ่ม  
 โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 3-2  
 
ตารางท่ี 3-2 รายละเอียดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง จ านวน 6 กลุ่ม 
 

พืน้ที่ ภูมิภาค จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มเกษตรพื้นท่ีต าบลดอยลาน อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย 

ภาคเหนือ 20 คน 

กลุ่มเกษตรพื้นท่ีชุมชนตลาดปัฐวกิรณ์  
จงัหวดักรุงเทพฯ 

ภาคกลาง 20 คน 

กลุ่มเกษตรพื้นท่ีต าบล อ าเภอพนสันิคม 
จงัหวดัชลบุรี 

ภาคตะวนัออก 20 คน 

กลุ่มเกษตรพื้นท่ี ต าบลพนมวงัค ์ 
อ าเภอควนขนุน จงัหวดัพทัลุง 

ภาคใต ้ 20 คน 

กลุ่มเกษตรพื้นท่ี ต าบลเชียงเพง็ อ าเภอกุดจบั 
จงัหวดัอุดรธานี 

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 20 คน 

กลุ่มเกษตรเครือข่ายศูนยศึ์กษาการพฒันา 
ภูพานอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ  
จงัหวดัสกลนคร 

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 20 คน 
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 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ เคร่ืองมือเป็นแบบขอ้ค าถามแบบมีโครงสร้าง     
เพื่อใชใ้นการสัมภาษณ์ส าหรับประชาชนกลุ่มเกษตรกรภาคเหนือ กลุ่มเกษตรกรภาคกลาง กลุ่ม
เกษตรกรภาคตะวนัออก กลุ่มเกษตรกรภาคใต ้และกลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   
 1.  การสร้างเคร่ืองมือและการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
ผูว้จิยัท าการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างมีขั้นตอนในการสร้าง 
เคร่ืองมือ ดงัน้ี 
  1.1  น าขอ้มูลจากการวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) จากการสนทนากลุ่มตาม
โครงสร้างเน้ือหาท่ีไดก้ าหนดไวม้าจดัเรียงผล เพื่อสร้างเป็นขอ้ค าถามแบบมีโครงสร้าง น าไป
สัมภาษณ์กบัประชาชน เร่ืองรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย เพื่อใหไ้ดค้  าตอบตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
  1.2  น าแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาหลกั คือ ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช เพื่อใหข้อ้เสนอแนะแกไ้ขปรับปรุง 
  1.3  แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างท่ีไดรั้บการแกไ้ขมาปรับปรุงและน าเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบอีกคร้ังก่อนน าไปใชใ้นการบนัทึกการสนทนากลุ่ม 
  1.4  เตรียมแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างท่ีสมบูรณ์เพื่อใชใ้นการสัมภาษณ์กบั 
กลุ่มตวัอยา่ง 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดมี้แผนด าเนินการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งแบบมีโครงสร้าง โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  วางแผนเร่ืองระยะเวลา นดัหมายวนั เวลา สถานท่ีในการสัมภาษณ์ 
 2.  ประสานงานล่วงหนา้กบัผูน้ าชุมชนและยนืยนัการเขา้ร่วมสัมภาษณ์อีกคร้ัง 
 3.  จดัเตรียมอุปกรณ์ในการสัมภาษณ์ เช่น แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง กลอ้ง
บนัทึกภาพ สมุดบนัทึก ดินสอ กระดาษ และเอกสารอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
 4.  ด าเนินการท าความเขา้ใจกบัผูช่้วยทัว่ไป (Assistant) โดยผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีจะตอ้งคอย
ควบคุมการเขียนค าตอบของกลุ่มตวัอยา่ง และใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ผูว้จิยัไดจ้ดัท าข้ึนโดยความ
เห็นชอบของอาจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยั การเก็บภาพถ่ายตลอดการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง และตอ้ง
เก็บแบบสัมภาษณ์ขอ้มูลใหค้รบทุกคนท่ีเขา้ร่วมใหส้ัมภาษณ์ ตลอดจนอ านวยความสะดวกในเร่ือง
อ่ืน ๆ 
 5.  จดัต าแหน่งท่ีนัง่ส าหรับผูร่้วมใหส้ัมภาษณ์ท่ีเหมาะสม 
 6.  ประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูล 
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 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้  าการสรุปผลการประเมินตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั มาแปลงขอ้มูลเป็น
แนวคิดทฤษฎีใหม่ท่ีคน้พบ จดัหมวดหมู่เน้ือหา และน ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง ครบถว้น และ
ความสมบูรณ์ของขอ้มูล ประมวลผลขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ร้อยละ 
ระดบัความเขา้ใจโดยเฉล่ีย และสรุปอภิปรายผลเป็นเน้ือหารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ
การขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย และน าขอ้มูลจากการสรุปผลการวจิยัมาจดัท าเป็น
คู่มือเพื่อเผยแพร่ต่อไป 
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บทที ่4 
ผลการวจิยั  

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ    
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ในคร้ังน้ีไดเ้ร่ิมจากการทบทวนวรรณกรรมและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (Documentary research) เป็นการทบทวนวรรณกรรม หนงัสือ วารสาร ส่ิงพิมพ ์
และเอกสารตีพิมพเ์ผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และจาการลงพื้นท่ีจดั
ทดลองอบรมดา้นการตลาดส าหรับประชาชน และสรุปทดลองการขายล าไยปลอดสารพิษ จ านวน  
2 ปี น ามาสังเคราะห์แลว้สร้างแบบบนัทึกประเด็นการสนทนากลุ่มส าหรับการด าเนินการวจิยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) ดว้ยกระบวนการจดัการสนทนากลุ่ม (Focus group discussion)  
กบัผูท้รงคุณวฒิุดา้นการตลาดท่ีมีประสบการณ์ ดา้นการขายท่ีมีประสบการณ์ และกลุ่มผูบ้ริหารใน
โครงการของมูลนิธิชยัพฒันา ระดบัผูอ้  านวยการ รวมทั้งส้ิน จ านวน 9 คน จากนั้นน าขอ้มูลจากการ
สนทนากลุ่มมาวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) ตามโครงสร้างเน้ือหาท่ีไดก้ าหนดไว ้มาจดัเรียง
ผล เพื่อหาแนวทางในการสร้างขอ้ค าถามแบบมีโครงสร้างส าหรับการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action 
research) ดว้ยการสัมภาษณ์กลุ่มเกษตร จ านวน 6 กลุ่ม รวมทั้งส้ิน 120 คน เพื่อสร้างเน้ือหารูปแบบ
การเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย โดยผูว้จิยัไดน้ าเสนอผล
การศึกษา โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลสังเคราะห์ขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง การจดั
อบรมเร่ืองการตลาด การขาย และผลสรุปจากการทดลองขายล าไยสดปลอดสารพิษ จ านวน 2 ปี  
 ส่วนท่ี 2 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลจากการจดัสนทนากลุ่มเพื่อหาแนวทางรูปแบบการเรียนรู้
ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
 ส่วนท่ี 3 ผลจากการวเิคราะห์ขอ้มูลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ 
 สัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี 
    คือ  ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 SD คือ  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลเชิงพรรณนาจากการสังเคราะห์ข้อมูลการทบทวนวรรณกรรมและ
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง การจดัอบรมเร่ืองการตลาด การขาย และจากการทดลองขายล าไย
สดปลอดสารพษิ จ านวน 2 ปี 
 1.  จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง การจัดอบรมเร่ืองการตลาด  
การขาย และจากการสรุปทดลองขายล าไยปลอดสารพษิ จ านวน 2 ปี ผูว้จิยัไดน้ ามาสังเคราะห์เป็น
ประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดและการขายไดท้ั้งหมด 33 ประเด็น และคน้พบการตลาดการขาย 
และการขนส่งแบบง่าย โดยมีรายละเอียดไดด้งัน้ี  
 
ตารางท่ี 4-1 ผลสังเคราะห์ประเด็นการตลาด 
 
ประเด็นการตลาดทีสั่งเคราะห์จากแนวคิดทฤษฎ ีงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง และการสรุปทดลองขายล าไย 
1. ตอ้งมีสินคา้หลากหลาย  
2. สินคา้ควรใส่ความคิดสร้างสรรค ์
3. การรับรองคุณภาพจากหน่วยงานภาครัฐ                                                     
4. ผลิตสินคา้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
5. ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อน าไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑ ์
6. คดัคุณภาพสินคา้สินคา้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
7. สร้าง Story สินคา้ให้เห็นถึงคุณภาพ วธีิการผลิต 
8. สินคา้ควรมีนวตักรรมเพื่อสร้างจุดขาย 
9. สินคา้ควรสร้างมูลค่าเพิ่ม เพื่อสร้างเอกลกัษณ์ 
10. สินคา้ควรจดกรรมสิทธ์ิ (จดสิทธิบตัร/ ลิขสิทธ์ิสินคา้) 
11. สินคา้ควรสะทอ้งถึงความเป็นธรรมชาติ 
12. สินคา้ควรสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์ทอ้งถ่ินไทย 
13. สินคา้สามารถสู้กบัคู่แข่งได ้
14. ราคาสามารถสู้กบัคู่แข่งได ้
15. ราคาสูงตามนวตักรรมท่ีมี 
16. ควรมีการคดัแยกสินคา้เพื่อเพิ่มราคา 
17. บ-ว-ร (สถานท่ีขายสินคา้) ประกอบดว้ย บา้น-วดั-โรงเรียน 
18. ควรมีศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ เป็นผูน้ าดา้นการผลิต-ขาย 
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ตารางท่ี 4-1 (ต่อ) 
 
ประเด็นการตลาดทีสั่งเคราะห์จากแนวคิดทฤษฎ ีงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง และการสรุปทดลองขายล าไย 
19.  การรวมกลุ่มกนัขายเพื่อสร้างอ านาจการต่อรอง 
20. ควรมีหน่วยการขายของชุมชน 
21. ควรมีศูนยส์าธิตสินคา้ 
22. ควรมีการขายทางออนไลน์ เช่น Facebook, Web site, Instagram  
23. ควรมีการท า Google map หรือส่ืออ่ืนเพื่ออ านวยความสะดวกกบัลูกคา้ 
24. เพิ่มจุดวางจ าหน่ายสินคา้/ ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ ใหค้รอบคลุมใหม้ากท่ีสุดตาม
งบประมาณท่ีมี 
25. ควรมีการขายทางโทรศพัท ์(การขายตรง)/ ทาง Line ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
26. ควรจดั ลด แลก แจก แถม กบัสินคา้เป็นประจ า 
27. ควรมีบตัรสมาชิก เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ 
28. ควรมีของขวญัพิเศษกบัลูกคา้ท่ีซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนด 
29. ควรมีการวจิยัทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
30. ควรมีการอบรมการขายสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 
31. ควรส ารวจตลาด เพื่อหาโอกาสทางการตลาดอยา่งสม ่าเสมอ 
32. ควรใหผู้บ้ริโภคในทอ้งถ่ินและต่างถ่ินเขา้มามีส่วนร่วมในการผลิตสินคา้  
33. มีการด าเนินจดบนัทึกตน้ทุนการผลิต   

 
 จากตารางท่ี 4-1 ประเด็นการตลาดท่ีสังเคราะห์ทั้ง 33 ประเด็น ผูว้ิจยัน าขอ้มูลมาจดักลุ่ม
ไดด้งัต่อไปน้ี (ขอ้มูลจากการจดักลุ่มไปจดัท าการสนทนากลุ่มต่อไป)  
 รูปแบบท่ี 1 การตลาด 4 P ประกอบไปดว้ย  
 Product (สินคา้) ประกอบไปดว้ย ประเด็นยอ่ย ไดแ้ก่ 1. ตอ้งมีสินคา้หลากหลาย และจดั
หมวดหมู่ 2. สินคา้ควรใส่ความคิดสร้างสรรค ์เช่น รูปแบบ สีสรร กล่ินนานาชนิด 3. ผลิตสินคา้ตรง
กบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 4. คดัคุณภาพสินคา้สินคา้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 5. สินคา้ควร
สะทอ้นถึงความเป็นธรรมชาติ เช่น ปลอดสารพิษ 6. สินคา้ควรสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์ทอ้งถ่ินไทย  
7. สินคา้ควรมีนวตักรรมเพื่อสร้างจุดขาย 8. ควรมีศูนยบ์ริการเบด็เสร็จ เป็นผูน้ าดา้นการผลิต-ขาย 
9. ควรมีการวจิยัทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 10. ควรมีการระเบิดจากขา้งใน คือ ผูผ้ลิตไดเ้ขา้มามี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจดว้ยตนเอง 11. ผูบ้ริโภคควรมีส่วนร่วมกบัสินคา้ท่ีตอบสนองความ
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ตอ้งการของตนเองไดสู้งสุด 12. ควรมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต 13. ควรมีการสร้าง
สัญลกัษณ์ ภาษา สโลแกน (Slogans) 14. ควรมีเวบ็ไซตข์อ้มูลสินคา้ 15. ควรมีการพฒันาการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ ์เช่น ชะลอม ตะกร้าจากไมจ้กัสาน ฯลฯ ซ่ึงบรรจุภณัฑเ์หล่าน้ี เป็นพื้นฐานมา
จากการคิดคน้จากวสัดุธรรมชาติ ปัจจุบนัมีการใชเ้ทคโนโลยใีนการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยั 
 Price (ราคา) ประกอบไปดว้ย ประเด็นยอ่ย ไดแ้ก่ 1. การรับรองคุณภาพจากหน่วยงาน
ภาครัฐ 2. ไม่ควรก าหนดราคาไวต้  ่าเกินจริง หรือราคาสูงเกินจริง 5. สินคา้ควรจดกรรมสิทธ์ิ (จด
สิทธิบตัร/ ลิขสิทธ์ิสินคา้) 6. สินคา้สามารถสู้กบัคู่แข่งได ้7. ราคาสามารถสู้กบัคู่แข่งได ้8. ราคาสูง
ตามนวตักรรมท่ีมี 9. ควรมีการคดัแยกสินคา้เพื่อเพิ่ม ราคา 11. ควรส ารวจตลาด เพื่อหาโอกาสทาง
การตลาดอยา่งสม ่าเสมอ 12. มีการด าเนินจดบนัทึกตน้ทุน การผลิต 13. สร้าง Story สินคา้ใหเ้ห็นถึง
คุณภาพ วธีิการผลิต เช่น บอกเล่าเร่ืองราวของล าไยผา่นกลุ่มเป้าหมาย คือ “ล าไยปลอดสารพิษ”  
ท าใหข้ายล าไยไดใ้นราคาท่ีเพิ่มข้ึนกิโลกรัมละ 7-10 บาท Place (การจดัจ าหน่าย) ประกอบไปดว้ย 
1. การรวมกลุ่มกนัขายเพื่อสร้างอ านาจการต่อรอง 2. บ-ว-ร (สถานท่ีขายสินคา้) ประกอบดว้ย บา้น-
วดั-โรงเรียน 3. ควรใหผู้น้  า ทอ้งถ่ินมีส่วน เช่น มีหน่วยการขายของชุมชน 4. ควรมี One stop 
services เช่น ศูนยข์ายสินคา้หรือสาธิตสินคา้ แบบครบวงจร 5. ควรมีการขายทางออนไลน์ เช่น 
Facebook, Web site, Instagram 6. ควรมีการท า Google map หรือส่ืออ่ืนเพื่ออ านวยความสะดวกกบั
ลูกคา้ 7. เพิ่มจุดวางจ าหน่ายสินคา้/ ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ใหค้รอบคลุมใหม้ากท่ีสุดตาม
งบประมาณท่ีมี 8. ควรมีการขายทางโทรศพัท ์(การขายตรง)/ ทาง Line ไปยงักลุ่มเป้าหมาย  
9. ควรมีการอบรมการขายสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 10. ควรส ารวจตลาด เพื่อหาโอกาสทางการตลาด
อยา่งสม ่าเสมอ 
 Promotion (การส่งเสริมการตลาด) ประกอบไปดว้ย 1. ควรจดั ลด แลก แจก แถม กบั
สินคา้เป็นประจ า 2. ควรมีบตัรสมาชิก เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ 3. ควรมีของขวญัพิเศษกบัลูกคา้ท่ีซ้ือ
ตามจ านวนท่ีก าหนด 4. ควรมีการสั่งสินคา้ไดล่้วงหนา้ขา้มปี 5. ควรมีการประชาสัมพนัธ์แหล่ง
ผลิตภณัฑ ์6. ควรการส่งเสริมการขายใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลก 7. ควรด าเนินกิจกรรมให้
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 รูปแบบท่ี 2 PDB ประกอบไปดว้ย 
 P = Positioning คือ กลุ่มเป้าหมายคืออะไร จะขายสินคา้อะไรใหเ้ขา เขากิน เขาใชอ้ะไร 
เราคิดวา่จะท าอะไร ขายใหก้บัคนกลุ่มน้ี 
 D = Differentiation คือ สินคา้แตกต่างกบัคนอ่ืนอยา่งไร รสชาด ประโยชน์ หีบห่อ ราคา 
วธีิการบริการ จะตอ้งแตกต่าง 
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 B = Brand คือ หีบห่อ ตราสัญลกัษณ์ โดดเด่นอยา่งไร “การสนใจลูกคา้ทั้งก่อนและหลงั
การซ้ือ เพื่อใหลู้กคา้จงรักภกัดีในแบรนดสิ์นคา้ของเรา” 
 รูปแบบท่ี 3 การขาย (Selling) ประกอบดว้ยประเด็นยอ่ย  
 1.  ควรโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภคใหย้อมรับและตอ้งการสินคา้นั้น 2. ควรอธิบายคุณสมบติั
ท่ีดีของสินคา้ 3. ควรเสนอสินคา้ไปยงัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ  4. ควรมีการขายตรง (Direct sale)  
5.ควรมีความรู้เฉพาะดา้น เช่น การเปิดการขาย การปิดการขาย และการขายแบบกลุ่ม 6. ควรมีการ
ขายแบบสาธิตสินคา้/ ทดลองสินคา้ 7. ควรมีการวางแผนการเขา้หาลูกคา้ 8. ควรมีการศึกษา
วฒันธรรมและกฎหมายของแต่ละประเทศ 9. ควรมีการสร้างวฒันธรรมการขาย (Sales culture)  
10. ควรมีการวางเป้าในการขาย 11. ควรมีการถ่ายทอดความรู้ดา้นการขาย เช่น เทคนิคการขาย  
การแกปั้ญหา การตอบขอ้โตแ้ยง้ 12. ควรมีการให้รางวลัพนกังานขาย    
 รูปแบบท่ี 4 การตลาดแบบองคร์วม (The holistic market concept) ประกอบดว้ย ประเด็น
ยอ่ย 
 1.  การตลาดภายในองคก์ร(Internal marketing) 2. การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
marketing) 3. การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) 5. การปฏิบติังานทางตลาด 
(Performance marketing) 6. ควรมีการส่งเสริมเร่ืองเศรษฐกิจการยกระดบัรายได ้7. การพฒันา
สังคม 8. การสร้างความเขม้แขง็มัน่คงใหก้บัชุมชน 9. การเสริมสร้างคุณภาพชีวิตในแง่ขององคร์วม 
ตลอดจนเร่ืองของสังคมจิตวิทยา วถีิชีวติไทยและวฒันธรรมดว้ย และควรมี 1. การระดมความ
คิดเห็นของทุกแผนกในองคก์ร 2.ใหค้วามส าคญักบัการตลาดสร้างความสัมพนัธ์ท าใหลู้กคา้กลบัมา
ใชแ้ละซ้ือบริการซ ้ า 3. มีนโยบายการบริหารรายได ้น าไปต่อยอดช่วยเหลือสังคมและชุมชน  
4. ควรมีกิจกรรมในการสร้างแบรนดสิ์นคา้ เพื่อใหลู้กคา้จดจ า และตะหนกัถึง ตราสินคา้ และ  
5. ควรมีนโยบายทางจริยธรรมทางธุรกิจกบัพนกังานทุกคน 6. ทุกคนสามารถเป็นพนกังานขาย
ใหก้บัองคก์รได ้ 
 รูปแบบท่ี 5 ห่วงโซ่อุปทาน (Supply chain) ประกอบดว้ยประเด็นยอ่ย  
 กระบวนการจดัการเพื่อเช่ือมโยงกิจกรรมต่าง ๆ ดา้นโลจิสติกส์ขององคก์รต่าง ๆ เขา้
ดว้ยกนัเพื่อน าสินคา้หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคโดยมีระบบการส่ือสารขอ้มูลเป็นตวัเช่ือมและมี
เทคโนโลยเีป็นส่วนสนบัสนุน 
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 2.  ค้นพบการตลาดการขายแบบง่ายส าหรับประชาชนในพืน้ทีต่ าบลดอยลาน จังหวดั
เชียงราย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4-1 การตลาดการขายแบบง่ายส าหรับประชาชนท่ีคน้พบในพื้นท่ีต าบลดอยลาน  
 จงัหวดัเชียงราย 
 
 การตลาดการขายแบบง่ายท่ีคน้พบส าหรับประชาชนในพื้นท่ีต าบลดอยลาน จงัหวดั
เชียงราย คือ การคดัแยกล าไยใหไ้ดเ้กรด A ออกแบบบรรจุภณัฑโ์ดยไดน้ าถุงมาใส่ล าไยพร้อมติด
สต๊ิกเกอร์ยีห่้อ “ดอยลาน” โดยมีค่าถุง 50 สตางค ์สต๊ิกเกอร์ 50 สตางค ์และหากลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ี
ไม่ใช่ลง้รับซ้ือล าไย เช่น กลุ่มนกัธุรกิจ กลุ่มพนกังานบริษทัและองคต่์าง ๆ และกลุ่มขา้ราชการ โดย
บอกเล่าเร่ืองราวของล าไยผา่นกลุ่มเป้าหมาย คือ “ล าไยปลอดสารพิษ” ในปี พ.ศ. 2559 ท าใหข้าย
ล าไยไดใ้นราคาท่ีเพิ่มข้ึนกิโลกรัมละ 7-10 บาท และในปี พ.ศ. 2560 มีเกษตรกรท่ีปลูกล าไยเขา้ร่วม
โครงการ “การส่งเสริมการปลูกล าไยปลอดสารพิษ” ในพื้นท่ีต าบลดอยลานเพิ่มข้ึนเป็น 11 ราย 
สามารถขายล าไยไดร้าคาท่ีสูงกวา่ตลาดทัว่ไปกิโลกรัมละ 17-20 บาท  
 3.  ค้นพบระบบ Supply chain แบบง่าย ส าหรับประชาชนในพืน้ทีต่ าบลดอยลาน 
จังหวดัเชียงราย  
 
 
 
 
 
 

คดัแยกเกรดล าไย ใส่ถุงและติดสต๊ิกเกอร์ ส่งลูกคา้ 
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ภาพท่ี 4-2 ระบบ Supply chain แบบง่าย ส าหรับประชาชนท่ีคน้พบในพื้นท่ีดอยลาน  
                 จงัหวดัเชียงราย 
 
 ระบบ Supply chain แบบง่าย ท่ีคน้พบส าหรับประชาชนในพื้นท่ีต าบลดอยลาน จงัหวดั
เชียงราย คือ การส่งเสริมการปลูกล าไยใหป้ลอดสารพิษ หลงัจากนั้นสอนวธีิการคดัขนาดสินคา้ให้
ไดคุ้ณภาพท่ีแตกต่างจากคนอ่ืน เลือกวธีิการขนส่งท่ีรวดเร็ว ประหยดั และสินคา้ไม่เน่าเสีย คือ  
การขนส่งทางรถยนต ์ขั้นตอนสุดทา้ยคือการส่งล าไยคุณภาพใหก้บักลุ่มลูกคา้กลุ่มใหมท่ี่ไม่ใช่ลง้ 
เช่น กลุ่มขา้ราชการ กลุ่มนกัธุรกิจ และกลุ่มพนกังานต่าง ๆ 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการจัดสนทนากลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 9 ท่าน  
เพ่ือหาแนวทางรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชน
ท้องถิ่นไทย 
 ผูว้จิยัไดท้  าการสรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสนทนากลุ่ม โดยเรียงตามหวัขอ้ค าถาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต้นน า้ กลางน า้ ปลายน า้ 

   1. ส่งเสริมการปลูก      
       ใหป้ลอดสารพิษ       

1. คดัขนาดสินคา้ 
2. เลือกระบบการขน    
    ส่งผา่นรถยนต ์

1. ลูกคา้กลุ่มนกัธุรกิจ 
2. ลูกคา้กลุ่มขา้ราชการ 
3. ลูกคา้กลุ่มพนกังาน  
    บริษทัและองคก์ารต่าง ๆ 
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ตารางท่ี 4-2 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 1 เร่ืองรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย 
    แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
 

ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิเห็นดว้ยกบัการจดัท ารูปแบบการเรียนระบบการตลาด และการขาย

แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย แต่ควรเป็นลกัษณะของเกษตรกรท่ีเขาไม่มี
ความรู้ ควรจะเนน้ในเร่ืองรูปแบบเกษตรกรสามารถแบ่งคร่าว ๆ ได ้2-3 กลุ่ม 
เพราะฉะนั้นรูปแบบไม่ไดมี้คู่มือเพียงเล่มเดียวแลว้สอนทั้งหมด ควรจะมีอยา่ง
นอ้ย 2-3 รูปแบบ เพราะเกษตรกรมีทั้ง เกษตรกรเกรด A เกรด B และ เกรด C 
โดยเฉพาะเกรด C 
ดงันั้น รูปแบบตอ้งชดัเจน และในบางกรณีอาจจะเป็นเกษตรกรท่ีมีความรู้อยูแ่ลว้
ท่ีอ่านแลว้น าไปได ้แต่ถา้เป็นเกษตรกรซ่ึงเป้าหมายหลกั ไม่มีความรู้ทางดา้น
การตลาด พอไดค้วามรู้เสร็จแลว้เกษตรกรจะสามารถน าไปท าการตลาดเองได้
อยา่งไร เพราะถา้เกษตรกรกลุ่มน้ีสามารถท าการตลาดเองไดก้็จะลดปัญหาดา้น
การโดนเอารัดเอาเปรียบจากพอ่คา้คนกลางได ้

คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิเห็นดว้ย เพราะเกษตรกรส่วนใหญ่ไม่คิดเร่ืองการตลาดท าหนา้ท่ี
ปลูกอยา่งเดียว เพื่อใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีดีท่ีสุด แต่ถา้สามารถท าคู่มือใหเ้กษตรกร
เขา้ใจง่าย ๆ ไดก้็ถือวา่เป็นเร่ืองท่ีดี และจะท าอยา่งไรให้เกษตรกรคิดในมุมของ
ผูผ้ลิตท่ีมีคุณภาพท่ีดีท่ีสุด รู้จกัแยกแยะผลผลิตท่ีมีคุณภาพกบัไม่มีคุณภาพออก
จากกนั รู้จกัวธีิการคิดค่าแรงงานท่ีคดัเกรดสินคา้ดว้ยก าไรหรือขาดทุน ควรมีการ
วางแผนการผลิตมีการรวมกลุ่มกนั ผูน้ าท่ีแขง็แกร่ง และเม่ือผลผลิตมีคุณาภาพ
แลว้ควรมีมาตรฐานในการรับรองกบัหน่วยราชการท่ีเก่ียวขอ้งเป็นการรับรอง
แหล่งผลิต 

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิเห็นดว้ย ประเด็นแรกท่ีโยงกบัการตลาดคือ ควรมีการสร้าง
เอกลกัษณ์ การสร้างแบรนด์ข้ึนมาโดยใหค้วามส าคญักบัช่ือ ดว้ยเหตุผลท่ีวา่เป็น
หลกัจิตวทิยาอยา่งหน่ึงในการขายสินคา้ ควรมีการจดัทริปเท่ียวแหล่งผลิต  
การจดัการแสดงสินคา้ ประเด็นท่ี 2 ควรมีการจดัตั้งผูน้  า และเป็นผูน้ าท่ีสามารถ
เสียสละเวลาเพื่อท าหนา้ท่ีแนะน าสินคา้ ใหลู้กคา้ไดเ้กิดการทอลองใช ้ชิม ก่อน
ตดัสินใจซ้ือ ถา้ใชดี้ก็จะเกิดการซ้ือและบอกต่อเป็นการสร้าง Loyalty กบัสินคา้
ซ่ึงวธีิน้ีก็ตรงกบัธุรกิจขายตรงท่ีใชใ้นการขายสินคา้ และเพิ่มเติมในเร่ืองบรรจุ 
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ตารางท่ี 4-2 (ต่อ) 
 

ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
คนท่ี 3 
(ต่อ) 

ภณัฑท่ี์สวยงาม ทนัสมยั มีวนัเดือนปีท่ีผลิต วนัหมดอายอุยา่งชดัเจน การใช้
เทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้ช่วยก็ส าคญั เช่น การจดัตั้งไลน์กลุ่ม เป็นวธีิการท่ีไม่เสีย
ค่าใชจ่้ายแต่สามารถส่ือสารสมาชิกในกลุ่มไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถา้มีสมาชิกคนใด
สามารถขายสินคา้ไดก้็ควรพูดชมและเชียร์ในไลน์กลุ่มเพื่อใหเ้ขามีก าลงัท่ีดีใน
การขายสินคา้ประเด็นท่ี 3 คู่มือควรน าเสนอดว้ยการภาพการ์ตูนท่ีมีรูปภาพเขา้ใจ
ง่าย ไม่หนาเกินไป สีสันน่าสนใจ เพื่อการเรียนรู้แบบง่าย ๆ เพราะฉะนั้น จะตอ้ง
สะดุดตา มีประเด็นส าคญัท่ีส าคญัไม่ซบัซอ้นอ่านง่ายส าหรับประชาชนทัว่ไป 

คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิเห็นดว้ย มีขอ้แนะน าใหส้ร้างคู่มือเป็นการ์ตูนถ่ายทอดเร่ืองราว เพื่อ
ความเขา้ใจง่าย 

 
 สรุป รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย 
จากการวเิคราะห์ พบว่า  
 1.  คู่มือควรสร้างเป็นเร่ืองราวโดยการวาดภาพการ์ตูนประกอบเพื่อความเขา้ใจง่าย และ
ควรมีระบบการตลาดและการขายแบบง่าย 2-3 รูปแบบ เน่ืองจากเกษตรกร มีหลากหลายเกรด A, B, 
C ซ่ึงควรมีรูปแบบท่ีชดัเจนโดยเนน้ถึงเกษตรกรท่ีไม่มีความรู้  
 2.  เกษตรกรเป็นผูผ้ลิตสินคา้ท่ีดีท่ีสุดและมีความรู้ในการผลิตสินคา้อยา่งมากท่ีสุด คู่มือ
ควรสอนหรือแนะน าใหเ้กษตรกร ผูป้ลูก ไดมี้การพฒันาสินคา้ การคดัเกรดสินคา้ ตอ้งมีความรู้ท่ี
ชดัเจนในการคดัสรรสินคา้ เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ตามความตอ้งการและโดยภาพรวมแลว้เนน้ถึงการสร้าง
มาตรฐานแก่สินคา้  
 3.  ในคู่มือควรมีการสอนหรือแนะน าการสร้างแบรด์โดยการเช่ือมโยงการสร้าง         
ตราสินคา้ซ่ึงใชจิ้ตวทิยา ดา้นความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ รวมถึงการจดัการแสดงสินคา้ การมี
บรรจุภณัฑ ์และการท าการตลาดการขายดว้ยวธีิการสมยัใหม่ควบคู่กนั 
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ตารางท่ี 4-3 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นสินคา้ 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
สินคา้ (Product) 
ส าหรับรูปแบบ
การเรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
(เช่น บรรจุ
ภณัฑ)์ 

คนท่ี 1 
 
 
 
 

ผูท้รงคุณวุฒิ ใหค้วามเห็นวา่ กลยทุธ์การตลาดตวัแรก P = Product 
เป็นส่ิงท่ีส าคญั การส่ือสารกบัประชาชนไม่ควรใส่เน้ือหาวชิาการ
เขา้ไปเยอะจนอ่านไม่เขา้ใจ ควรมีการยกตวัอยา่งใหเ้ห็นภาพ เล่ม
ไม่หนา ประชาชนอ่านแลว้เกิดแรงบนัดาลใจในการท า ยกตวัอยา่ง 
เกษตรกรท่ีอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ช่ือคุณจอห์น เช่า
ท่ีดินหน่ึงไร่ในการปลูกพืชท่ีเป็นพืชออร์แกนิค แลว้ก็สร้างเป็น 
Story โดยการสร้างจุดขาย คือ การบอกวา่ตน้ไมก้็มีชีวิตเหมือน
คนเรา กินอาหารเดิม ๆ ก็จะเบ่ือ ก็ควรมีการปรับเปล่ียนสูตรปุ๋ย
คอกเพื่อใชก้บัการปลูกพืชออร์แกนิค ผลส าเร็จของคุณจอห์น 
สามารถสร้างแรงบนัดาลใจใหก้บัเกษตรกรคนอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่กลต้วั
เขาได ้

 คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิ ใหค้วามเห็นวา่ สินคา้สมยัรุ่นปู่ ยา่ ตา ยาย ท่ีเขามี
ประสบการณ์ในการปลูกนั้นจะไม่ใชส้ารเคมีในการปลูก เพราะ 
ถา้วนัใดท่ีเขาใชจ้ะท าใหข้ายสินคา้ไม่ได ้ประสบการณ์อยา่งน้ีท า
อยา่งไรท่ีสามารถถ่ายทอดใหช้าวสวนคนรุ่นใหม่กลบัไปเรียนรู้
กบัคนรุ่นเก่าไดว้า่เขาปลูกกนัอยา่งไรใหไ้ดคุ้ณภาพโดยไม่ใส่
สารเคมี และท าใหสิ้นคา้มีมาตรฐานและท่ีส าคญัควรมีการจดั
แสดงสินคา้ มีการสร้างแบรนด ์และมีไลน์ไอดีติดไว ้เพื่อให้
ผูบ้ริโภครับรู้วา่สินคา้น้ีมีแหล่งผลิตจากท่ีไหนท าใหผู้บ้ริโภคจดจ า
และติดตากบัสินคา้ของเรา 

 
 
 
 
 
 

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิ ใหค้วามเห็นวา่ ท่ีบา้นมีสวน 100 ไร่ แม่ปลูกสวน
ผสมผสานตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียงในหลวงรัชกาลท่ี 9 การปลูก
นั้นไม่ใช่แค่รอเวลาส้ินปีแลว้เก็บผลผลิต แต่สามารถเก็บผลผลิต
ขายไดทุ้กวนั ครอบครัวมีรายไดจ้ากการขายผกัเดือนละประมาณ 
10,000-25,00 บาท จากการเก็บผกัรอบบา้นขาย มีแพค็ก้ิงจ้ิงของ
ผกัสดก็จะใชใ้บตองห่อแลว้ก็ปักโลโกท่ี้บา้นวา่ ไร่ก าไลทอง ส่ง 
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 
 
 
 
 
 
 

คนท่ี 3 
(ต่อ) 

ตลาดไดร้าคาสูงกวา่ท่ีมดัขายทัว่ ๆ ไป ปลูกหมากก็จะมีคนมา
ติดต่อรับหมากจากท่ีบา้นไปขายต่อ และท่ีส าคญัพยายามหลีกเล่ียง
การปลูกผลไมท่ี้ตอ้งท าสงครามราคาสินคา้กบัคู่แข่ง แต่ปลูกผลไม้
ท่ีเก็บไดต้ลอด เช่น มีละมุด ฝร่ัง ชะอม และชมพูม่ะเหม่ียวเป็นพืช
ท่ีหายาก ก็จะท าใหไ้ดร้าคาท่ีสูงข้ึน เม่ือมีการปลูก การขายสินคา้
แลว้ ควรมีการท าบญัชีครัวเรือนรายรับรายจ่ายเพื่อให้เห็นตน้ทุนท่ี
ชดัเจนและมีตารงการเก็บผกั เก็บผลไม ้เพื่อไม่ใหผ้กั ผลไมต้กคา้ง 
แต่ถา้ขายไม่ทนัก็แปรรูปขาย เช่น สาเกเช่ือม กลว้ยตาก ฝร่ังแช่
บว๊ย ควรมีสต๊ิกเกอร์วา่เราเด่นอะไรแลว้ก็ตั้งช่ือไร่ และมีบรรจุ
ภณัฑท่ี์สวยงาม 

 คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิ ใหค้วามเห็นวา่ ในมุมมองในเร่ืองของสินคา้ สินคา้ 
ก็คือผลิตผลของการเกษตร ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของพืชหรือวา่ของ
สัตว ์ควรเร่ิมตน้ท่ีการผลิตท่ีมีคุณภาพ และขอ้จ ากดัของสินคา้
เกษตรกลุ่มน้ีจะมี ในเร่ืองของอาย ุระยะเวลาในการท่ีจะมีการ 
เน่าเสีย บอบช ้า ซ่ึงมีโอกาสค่อนขา้งสูง เพราะฉะนั้น เม่ือมีการท่ี
จะเร่ิมตน้ในการท าเร่ืองการตลาด ก็ตอ้งกลบัมามองในเร่ืองของ
ตน้น ้า ก็ตอ้งมาดูวา่จะมีวธีิคิดคน้ในเร่ืองของการแปรรูปอยา่งไร
เพื่อเพิ่มมูลค่าสินคา้ใหเ้กิดความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภควา่จะ
ผลิตแบบไหนเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพและคุณภาพในการท่ี
ผูบ้ริโภคจะน าไปบริโภค และก็เร่ืองของบรรจุภณัฑก์็จ  าเป็นใน
เม่ือถา้เราขายสินคา้สด สินคา้ก็ตอ้งมีบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมใน
การรองรับการกระแทกหรือสุญญากาศท่ีท าใหผ้กัพวกน้ีเขามี
ความสดและ เม่ืออยูใ่นมือของแม่บา้น หรือนกัธุรกิจเขาจะมองวา่
เขาซ้ือไปแลว้ถา้แพค็เกจจ้ิงสวย แต่ถา้เกิดการเน่าเสียก็จะไม่
เช่ือมัน่แลว้ในการท่ีจะซ้ือต่อในคร้ังต่อไป ถา้เป็นสินคา้สดก็ตอ้ง
ขายสินคา้ใหเ้ร็วท่ีสุด เพื่อไม่ใหเ้กิดการเน่าเสีย ถา้เป็นสินคา้แปร
รูปเราก็สามารถท่ีจะยดืระยะเวลาไดต้ามหลกัของวทิยาศาสตร์     
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
 คนท่ี 4 

(ต่อ) 
วา่ในสินคา้ตวัน้ีมนัควรจะตอ้งมีอายขุองมนัเท่าไร ซ่ึงตวัน้ีเราก็
สามารถท่ีจะขยายเร่ืองของการตลาดไปสู่กลุ่มท่ีเขาเป็นกลุ่มท่ีมี
ก าลงัซ้ือเพิ่มข้ึนได ้

 คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ผลิตภณัฑข์องใชช้าวบา้นนั้นจะมีทั้ง
สินคา้เกษตร สัตวเ์ล้ียงท่ีใชกิ้นเน้ือ และสินคา้ท่ีผลิตออกมาอยา่ง 
เช่น ผา้ไหม เพราะฉะนั้น ในทางท่ีดีสินคา้ท่ีผลิตมาแบบปกติ ขอ
วา่ตน้น ้าตอ้งผลิตดว้ยความตั้งใจ ท าอยา่งไรใหสิ้นคา้ตวัน้ีมีมูลค่า 
ไปขายแบบตรง ๆ ไม่ไดน่้าจะมีวธีิการท่ีส่งเสริมชาวบา้นใหมี้การ
รวมรวมกนัไดแ้ละจะตอ้งมีผูน้ า ซ่ึงผูน้ าจะมีบทบาทเยอะ ผูน้ าไม่
วา่จะเป็นผูน้ าทอ้งท่ีหรือผูน้ าทอ้งถ่ินตรงน้ีพอมีบทบาทกบั
ชาวบา้นสามารถท่ีจะพูดคุยกบัชาวบา้นเป็นกระบอกเสียงเชียร์
สินคา้ใหช้าวบา้นได ้ก็จะเกิดการบอกต่อ ๆ ไป การตลาดก็จะ
เกิดข้ึนโดยอตัโนมติั ดีกวา่อาศยัภาครัฐอยา่งเดียวจะไม่เกิด
ประโยชน์ ทางดา้นการตลาดมากนกั 

 คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามคิดเห็นวา่ ควรมีการยกตวัอยา่งสินคา้ เช่น  
1. ถา้เพิ่มราคาสินคา้ เกษตรกรสามารถเพิ่มมูลค่าสินคา้ไดแ้บบ
ไหน เราอาจจะแยกเป็นสินคา้เกษตร สินคา้หตัถกรรม ถา้เป็น
สินคา้เกษตรวธีิการ เพิ่มมูลค่าของสินคา้มีวธีิการใดบา้ง อยา่งเช่น 
ล าไย อยา่งท่ีหน่ึงคือคดัไซส์ สอง คือ ปลูกแบบออร์แกนิค คือ เรา
บอกเขาไปเลยวา่ถา้คุณจะเพิ่มมูลค่าคุณตอ้งท าอยา่งไร ยกตวัอยา่ง
แลว้ใหเ้ขาไปเลือกเอา 2. เพิ่มความหลากหลายใหก้บัสินคา้ เพิ่ม
อยา่งไร อาจจะยกตวัอยา่งเช่น ล าไยอาจจะเป็นการแปรรูป เอา
ไซส์ท่ีใชไ้ม่ไดไ้ปแปรรูปเพิ่มความหลากหลายหรืออาจจะเปล่ียน
บรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อ เพื่อใหป้ระชาชนเห็นภาพชดัเจนควรมี 
การยกตวัอยา่งหลาย ๆ อยา่งเช่น ถา้เป็นบรรจุภณัฑเ์หมาะแก่การ
ขายปลีกก็คือการบรรจุใส่ถุง แต่ถา้เป็นการขายส่งจากท่ีภาคเหนือ 
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
 คนท่ี 6 

(ต่อ) 
จะขายส่งไปภาคใตแ้ละภาคอ่ืน ๆ ควรเป็นอยา่งไรหาซ้ือไดท่ี้ไหน 
คิดวา่น่าจะเป็นประโยชน์กบั เกษตรกรและก็ประชาชนได ้

 คนท่ี 7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามคิดเห็นวา่ ถา้ตน้น ้ามีการผลิตท่ีไม่แตกต่าง
จากคนอ่ืนมากนกั ส่ิงท่ีจะสร้างความแตกต่างและท าใหเ้กิดการซ้ือ 
คือ บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ท่ีสวยงามเม่ือใชสิ้นคา้หมดแลว้
สามารถเก็บไวเ้ป็นท่ีระลึกหรือน ากลบัมาใชป้ระโยชน์อ่ืน ๆ ได ้
ควรดูความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงวยัท่ีมีความชอบไม่
เหมือนกนั เช่น ผูท่ี้มีอายมุากก็จะชอบอะไรท่ีดูหรูหราอลงัการ  
ส่วนวยัรุ่น หรือวยัท างาน ก็ชอบแบบก๊ิบเก๋ ราคาไม่แพงซ้ือได้
หลายช้ิน และถา้สินคา้มีหลายขนาดก็จะช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีง่ายข้ึน การเขียนค าเก๋ ๆ เป็นธรรมชาติ ก็จะช่วยใหค้นซ้ือ ๆ 
ไปฝากดว้ยความภาคภูมิใจ ผูรั้บก็ดีใจ นอกจากเร่ืองการผลิตและ
การบรรจุภณัฑ ์อีกหน่ึงเร่ืองท่ีส าคญัคือ ท าอยา่งไรจะขายได ้เม่ือ
สินคา้ท่ีเราผลิตในพื้นท่ีมีจ  านวนมากเราก็ควรขายนอกพื้นท่ีโดย
ตอ้งยอมท าการตลาดและจะส่ือสารอยา่งไรใหค้นนอกพื้นท่ีเขา้ใจ
ถึงสินคา้ของเรา เร่ิมตน้จากการพูดคุยกบัผูน้ าทอ้งถ่ินใหเ้ห็นดว้ย
กบัช่องทางการขายใหม่ ๆ ถา้เห็นดว้ยก็เร่ิมจากการน าหน่วยงาน
ราชการ องคก์รต่าง ๆ เขา้มาเยีย่มชมสินคา้และพยายามหาพอ่คา้
คนกลางในการไปหาลูกคา้รายใหญ่เพื่อมาเยีย่มชมสินคา้ และจดั
พื้นท่ีส าหรับการแสดงสินคา้โดยมีการสาธิตสินคา้ มีโปสเตอร์
แสดงใหเ้ห็นขั้นตอนการผลิตอยา่งชดัเจน ยกตวัอยา่งเช่น การ
ท่องเท่ียวท่ีเกาหลีมีการพาลูกคา้ไปทดลองท ากิมจิกบัเชฟ เสร็จ
แลว้ก็แจกใหทุ้กคนชิม พอชิมเสร็จก็มีใบมารับออเดอร์สินคา้วา่
ใครจะซ้ือกิมจิก่ีช้ิน ก่ีกิโล ก็เป็นตวัอยา่งท่ีสามารถน ามาใชท่ี้
ประเทศเราได ้
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ตารางท่ี 4-3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
 คนท่ี 8 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามคิดเห็นวา่ ในการจดัท าคู่มือดา้นการตลาดนั้น
ขอยกตวัอยา่งกรณีศึกษาโครงการท่ีศูนยช์ยัพฒันาเกษตรสิรินธร 
จงัหวดัพิจิต ท่ีปลูกผกัปลอดสารพิษแลว้ใส่รถซาเลง้ไปขายท่ี
ตลาดมีคนลอ้มรถซาเลง้เพื่อแยง่กนัซ้ือผกั เพราะลูกคา้รู้วา่น่ีคือ 
ผกัท่ีมีคุณภาพและมีแบรนด์คือศูนยช์ยัพฒันาเกษตรสิรินธร 
เพราะฉะนั้น มีการท าสินคา้ใหมี้คุณภาพและมีแบรนดก์็จะท าให้
การตลาดง่ายข้ึน และเสนอขอ้คิดวา่ในคู่มือการตลาดการขายแบบ
ง่ายนั้นอาจจะตอ้งแยกชนิดใหช้ดัเจนถึงแนวทางการขายอยา่งไร 
ท าใหมี้คุณภาพอยา่งไร และติดแบรนดสิ์นคา้ เช่น แบรนด ์
ภทัรพฒัน์ ของมูลนิธิชยัพฒันา เป็นแบรนดท่ี์ช่วยเหลือเกษตรกร
จากสินคา้เกรด A เป็น A+ แต่ส าหรับคู่มือน้ีก็เปรียบเสมือน
นกัเรียนกลุ่มเกรด B หรือต ่ากวา่เกรด B ลงมา ก็จะปรับใหเ้ป็น A 
หรือปรับเกรด C ใหเ้ป็นเกรด B ยิง่เกรด D ก็ยิง่ตอ้งช่วยเหลือ 
การตลาดในคู่มือน้ี คือ 1. ตอ้งเนน้การท าการตลาดท่ีตน้น ้ า 
ท าอยา่งไรใหป้ระชาชนผลิตสินคา้อยา่งมีคุณภาพ 2. ผลผลิตมี
อะไรบา้งและมีแนวทางอยา่งไรง่าย ๆ ในการขายสินคา้นั้น และ 
ท่ีส าคญัตอ้งมีการควบคุมคุณภาพไม่ผลิตตามกระแส เพราะถา้
ผลิตมาก ๆ แลว้ไม่สามารถดูแลไดคุ้ณภาพก็ไม่ดี 

 คนท่ี 9 
 

ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามคิดเห็นวา่ การท่ีจะท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพนั้น 
คือ การใหป้ระชาชนใหค้วามส าคญักบัเร่ืองของคุณภาพ ใหรั้บรู้วา่
ส่ิงท่ีดีในการผลิตสินคา้แต่ละอยา่งไม่ใช่เงิน แต่คือการใส่ใจ
ผูบ้ริโภค การมอบส่ิงท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค นัน่คือ ความรับผิดชอบ
ต่อสังคม ใส่ใจเร่ืองคุณภาพก็จะเกิดความย ัง่ยนืในสินคา้ท าใหเ้กิด
รายไดต้ามมา 
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 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน
สินค้า จากการวเิคราะห์พบว่า 
 1.  สินคา้ คือ ส่ิงท่ีปลูก ท่ีเล้ียง ท่ีผลิตข้ึนมาในครัวเรือน เพื่อน าไปขาย (แลก) เป็นเงินมา
ใชจ่้ายในชีวติ เรียกวา่สินคา้ หรือผลผลิตท่ีจะตอ้งมีประจ าปี (1 ปีออก 1 คร้ัง) ประจ าเดือน (1 เดือน
เก็บขาย 1 คร้ัง) ประจ าสัปดาห์ (1 สัปดาห์เก็บขาย 1 คร้ัง) ประจ าวนั (เก็บขายทุกวนั) แต่ตอ้งตรงกบั
ความตอ้งการคนซ้ือ มีถุงหรือกล่องใส่ สร้างตราสินคา้ และสินคา้ท่ีมีจะขายแบบเก็บมาขาย หรือน า
สินคา้นั้นมาปรับปรุง (แปรรูป) แต่จะตอ้งตรงกบัส่ิงท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือ 
 2.  สินคา้นั้นตอ้งโดดเด่น สะดุดตา แปลก ๆ ย ัว่ยวนคนซ้ือได ้ควรมีอะไรใส่ (บรรจุ
ภณัฑ)์ สินคา้บางอยา่งถา้ในครัวเรือนเรามีนอ้ยจะตอ้งรวมกนักบัเพื่อนบา้น โดยมีคนรวบรวมท่ีเรา
ไวใ้จไดน้ าไปขายแทนเราและท่ีส าคญั สินคา้นั้นจะตอ้งมีคุณภาพ หมายถึง คนซ้ือไปแลว้ไม่เน่าบูด
ง่าย ไม่แตกหกัง่ายมีการจดบนัทึกท่ีมาของสินคา้นั้น 
 
ตารางท่ี 4-4 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นราคา 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
ราคา (Price) 
ความสามารถ
ในการแข่งขนั
ดา้นราคา 
(Price) ส าหรับ
รูปแบบการ
เรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย  
เพื่อประชาชน 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ P ตวัท่ีสอง Price เป็นตวัท่ีส าคญัมาก 
เพราะวา่เป็นตวัท่ีหาเงินแต่ P ตวัอ่ืน ๆ เป็นค่าใชจ่้าย ดงันั้น จะตอ้ง
ใหเ้กษตรกรเห็นความส าคญั ตอ้งใหเ้ขาคิดตน้ทุนเป็นแลว้ก็เสนอ 
กลยทุธ์การตั้งราคาแบบง่าย ๆ โดยการยกตวัอยา่งบางคร้ังสินคา้ 
คุณภาพดีมีหลายอยา่ง บางสินคา้ดีมากแต่ตอ้งปิดตวัลงไปหลาย
ยีห่อ้ เพราะการตั้งราคาผดิ ดงันั้น จะตอ้งใหค้วามส าคญัของการ
ตั้งราคาและควรยกตวัอยา่ง กรณีศึกษาต่าง ๆ ใหเ้ขาเห็น เพื่อใหเ้ขา
เห็นวา่สินคา้ของเขาอยูร่ะดบัน้ีควรจะตั้งราคา อยา่งไร เช่น 
ยกตวัอยา่งสายการบินเขาจะมีระบบค านวณวา่ตั้งราคาเท่าไรแลว้
ผูบ้ริโภคจะซ้ือ ในส่วนของท่ีนัง่ท่ีเหลือในแต่วนั 
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ตารางท่ี 4-4 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
(เช่น การ
ควบคุมตน้ทุน, 
ราคาขาย, 
นวตักรรมการ
ผลิต) 
 

คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ราคานั้นอาจจะไม่ไดต้ั้งราคาแบบ
เดียว เช่น ซ้ือปลีกช้ินเดียวราคา 100 บาท ถา้คุณซ้ือสามช้ินราคาจะ
เหลือ 80 บาท ราคาจึงมีส่วนท าใหมี้การจูงใจในการซ้ือ ท าใหรู้้สึก
วา่ซ้ือสามช้ินคุม้กวา่ซ้ือ 1 ช้ิน ซ่ึงในความเป็นจริง ๆ แลว้ผูซ้ื้อ
อาจจะไม่อยากอยากไดส้ามช้ิน แต่พอมีในเร่ืองของราคาท่ีลดลงก็
ท าใหต้ดัสินใจซ้ือสามช้ินก็ได ้แต่โดยรวมแลว้เจา้ของก็จะไดข้าย
ในปริมาณท่ีมากข้ึน แต่เงินไม่ไดน้อ้ยลง  

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ท่ีโครงการของชยัพฒันาก็มีการผลิต
เหมือนกนั ส่ิงง่าย ๆ ท่ีท าใหเ้กษตรกรท าได ้คือ บญัชีครัวเรือน  
ในการจดบนัทึกวา่ใชเ้งินลงทุนไปเท่าไร คิดค่าใชจ่้ายเท่าไร เช่น 
ค่าปุ๋ยต่อผกั 1 แปลง แลว้จดัท าเป็นตาราง ในช่วงปีแรกก็อาจจะ
เสียเวลานิดหน่อยเพราะเกษตรกรยงัไม่เคยท ามาก่อน แต่พอลง
รอบสองก็พอท าได ้และตอ้งมีการปรับเปล่ียนปัจจยัการผลิตท่ีตอ้ง
ใชเ้ขา้ไปเป็นตน้ทุนการผลิต ก็จะช่วยใหเ้กษตรกรประมาณการ
ราคาไดเ้องแบบง่าย ๆ แต่ก็ใชไ้ม่ไดก้บัสินคา้ทุกชนิด เช่น กลว้ย
บางทีปลูกทิ้งไวน้านก็อาจจะมีการอิงราคาตลาดกลางบา้ง แต่ถา้
เป็นกรณีล าไยถา้เกษตรกรมีทกัษะ มี GMP มีคุณภาพ ก็สามารถตั้ง
ราคาแพงได ้ เช่นราคาตามทอ้งตลาดกิโลกรัมละ 20 บาท แต่ล าไย
คุณภาพปลอดสารพิษขายในราคากิโลกรัมละ 70 บาท ได ้และ
ผูท้รงคุณวุฒิ น าเรียนพระราชกระแสของสมเด็จพระเทพฯ วา่เรา
ควรตอ้งคิดค่าแรงของเกษตรกรดว้ยวา่เท่าไร เพราะถา้อยา่งไรเรา
ไปจา้งเราเสียค่าแรง อนัน้ีเราตอ้งคิดค่าแรงของเกษตรกรไปดว้ย 
ผูท้รงคุณวุฒิยกตวัอยา่ง ล่าสุดท่ีไปส่งเสริมเกษตรกรไก่ไข่ท่ี
จงัหวดัตาก ตน้ทุนไก่ราคาตวัประมาณราคา 200 บาท เล้ียงโดยใช้
อาหารผสมเองโดยใชว้สัดุในทอ้งถ่ิน จึงตอ้งคิดราคาตน้ทุนอาหาร 
และท่ีส าคญัตอนเชา้และตอนเยน็ตอ้งคิดค่าแรงดว้ยโดยใชว้ธีิการ
จดวา่ใชเ้วลากบัไก่ก่ีนาที เช่น ใชเ้วลา 10 นาที ก็จดไวแ้ลว้มา 
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ตารางท่ี 4-4 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 3 
(ต่อ) 

 

รวมทั้งปี ก็เป็นตวัเลขออกมาและไดเ้ป็นโมเดลได ้และถา้เก็บไข่
ไก่ได ้200 ฟอง เสียค่าใชจ่้ายตรงน้ีไปเท่าไร ราคาขายควรขาย
เท่าไร เช่นน้ีจะท าใหเ้กษตรกรสามารถเขา้ใจไดง่้าย จึงเสนอ
วธีิการ คือ การใชบ้ญัชีครัวเรือน 

 คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ราคาควรคิดตั้งแต่กระบวนการปลูก 
การรดน ้า ค่าจา้งแรงงาน การดูแลต่าง ๆ เพื่อให้เห็นตน้ทุนจริงใน
การผลิต ถา้เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพตั้งแต่ตน้น ้าก็สามารถตั้งราคาท่ี
สูงกวา่ทอ้งตลาดได ้เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคใส่ใจในเร่ือง
ของสุขภาพมากข้ึน เช่น การซ้ือล าไยปลอดสารพิษ เป็นตน้ 

คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรท าเป็นแบบฟอร์มข้ึนมาใน
รูปแบบตาราง ชีทแรกควรเป็นบญัชีครัวเรือนอยา่งง่ายเพื่อให้
เกษตรกรค านวณตน้ทุน ชีทท่ีสองท่ีควรเป็นวธีิการค านวนราคา
อยา่งง่าย ๆ เช่น ตน้ทุนเราไดแ้ลว้จากชีทแรกเราก็น าตน้ทุนมาบวก
กบัก าไรท่ีอยากจะได ้เป็นการคิดวธีิการค านวณแบบง่าย ๆ ให้
เกษตรกรเรียนรู้เองได ้

คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ราคาขายควรมีราคาขายส าหรับสินคา้
หลายขนาด ราคาขายส าหรับสินคา้ท่ีซ้ือในปริมาณมาก ๆ ราคา
ขายสินคา้ส าหรับการขายส่ง ราคาขายปลีก และควรค านึงถึงการ
ขายในอนาคตดว้ย ส่วนในเร่ืองของนวตักรรมการผลิต ก็จะอยูใ่น
เร่ืองของ สินคา้ (Product) วา่ท าอยา่งไรใหล้ดตน้ทุนได ้เม่ือลด
ตน้ทุนได ้การขายสินคา้ก็จะตั้งราคาขายง่ายข้ึน 

คนท่ี 7 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เร่ืองราคาผมควรเร่ิมจากการรวมกลุ่ม
แลว้เร่ิมก าหนดราคา การท่ีจะสามารถก าหนดราคาขายได ้ผูผ้ลิต
จะตอ้งดูวา่เราผลิตสินคา้อะไร แลว้จะขายใหใ้คร เช่น ขายตรง 
ขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ถา้มีขอ้มูลน้ีจะสามารถรู้เลยวา่ ค่าใชจ่้าย 
คงท่ีมีอะไรบา้ง ค่าใชจ่้ายผนัแปรมีอะไรบา้ง ค่าโสหุย้ และ
ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ จะตอ้งบวกเท่าไร  
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ตารางท่ี 4-4 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 8 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การท่ีจะตั้งราคาขายไดค้วรจะตอ้งรู้
ตน้ทุนท่ีชดัเจน ก็จะสามารถตั้งราคาไดท้ั้งราคาขายส่งจะบวก ก่ี
เปอร์เซ็นต ์ราคาขายปลีกจะบวกก่ีเปอร์เซ็นต ์แต่ถา้ราคาขายส่งเรา
ตอ้งบวกนอ้ยเพื่อสินคา้จะไดอ้ยูใ่นตลาดไว และในเร่ืองของ
ตน้ทุนก็มีอุปสรรค อยา่งเช่น ปลูกแต่ไม่มีน ้ารดก็ตอ้งซ้ือน ้ า หรือ
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการในเร่ืองของการจดัการเร่ืองน้ี ก็ถือวา่
เป็นตน้ทุน เพราะฉะนั้น การตั้งราคาสินคา้จะไม่สามารถตั้งราคา
เฉพาะเจาะจงได ้เพราะวา่จะมีเร่ืองของตวัแปรของธรรมชาติเขา้มา
เก่ียวขอ้งดว้ย 

 
 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้านราคา 
จากการวเิคราะห์ พบว่า  
 1.  ราคาจะขายเท่าไร จะตอ้งขายมากกวา่ตน้ทุนซ่ึงจะตอ้งลงบนัทึกบญัชีครัวเรือน 
รายการใชจ่้ายการเล้ียง หรือการปลูก หรือการผลิต แลว้ดูวา่ควรขายเท่าไร หรือดูวา่สินคา้แบบน้ีจะ
ขายเท่าไร วา่ใชเ้วลาเท่าไร เช่น คิดค่าแรงงาน 1 วนั 8 ชัว่โมง 400 บาท 500 บาท หรือ 700 บาท  
แต่ถา้สินคา้รสชาดดีกวา่ แปลวา่ ใชป้ระโยชน์ไดม้ากกวา่ ราคาอาจจะสูงกวา่ราคาคนอ่ืนได ้ 
 2.  ราคาตอ้งมีราคาขายเป็นช้ิน และราคาขายทีละมาก ๆ  
 3.  ควรมีตวัอยา่งการลงบญัชีอยา่งง่าย และการตั้งราคาอยา่ง่าย 
 เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน  
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ตารางท่ี 4-5 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นสถานท่ีวางขายสินคา้ 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
สถานท่ีวางขาย
สินคา้ (Place) 
ส าหรับรูปแบบ
การเรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ P = Place ปัจจุบนัมีความส าคญัมาก
ถา้ประสิทธิภาพของ Place ต่างกนั บางธุรกิจลม้หายตายจากและมี
ธุรกิจใหม ่ๆ ท่ีมีช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพสูงกวา่เกิด
ข้ึนมามากมาย ในมุมมองของเกษตรกรควรมีการรวมกลุ่มเพราะ
ถา้เด่ียว ๆ จะแข่งขนักบัตลาดล าบาก การรวมกลุ่มนั้นมีประโยชน์
คือ สามารถถ่ายทอดความรู้ ถ่ายทอดเทคโนโลย ีและสามารถ
แลกเปล่ียนเรียนรู้เร่ืองปัญหาต่าง ๆ ได ้ยกตวัอยา่ง ในช่วงท่ีราคา
ขา้วตกต ่า แต่ยงัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยการขายออนไลน์ได้
โดยไม่ตอ้งลงทุนอะไรมาก เพราะขา้วก็ของท่ีท านา เอามาสีแลว้
ขายทางออนไลน์ และประสบความส าเร็จ อยา่งน้ีก็เป็นอีกตวัอยา่ง
ท่ีใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพสูง 

 คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ปัจจุบนัชาวบา้นมี 2 กลุ่ม คือ  
1. กลุ่มออฟไลน์ 2. กลุ่มออนไลน์ ถา้สามารถรวมกลุ่ม 2 กลุ่มน้ี 
เขา้ดว้ยกนัไดก้็จะท าใหส้ร้างระบบพี่สอนนอ้งได ้เพราะดว้ยความ
แตกต่างของทั้ง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 กลุ่มออฟไลน์เป็นคนรุ่นเก่า
การติดต่อ การส่ือสารให้เขา้ดา้นการตลาดนั้นจะตอ้งมีผูน้ ากลุ่ม
หรือผูน้ าชุมชนเป็นคนคอยช่วยประสานเช่ือมโยงเร่ืองราวต่าง ๆ 
ให ้กลุ่มน้ีจ าเป็นจะมีการลงรายการบนัทึกสินคา้วา่จะตอ้งรายการ
สินคา้ไปท่ีไหน ผูน้ าอาจจะตอ้งมีการสอนใหรู้้จกัการไปติดต่อกบั
ร้านคา้ในชุมชนใกล ้ๆ ก่อนวา่เขารับซ้ือสินคา้เพื่อจ าหน่ายต่อ
หรือไม่ คือ ใหท้ดลองในการขายในชุมชน หรือในจงัหวดัของ
ตนเองแลว้ค่อย ๆ เรียนรู้วธีิการขายส่งไปยงัต่างพื้นท่ี ต่างจงัหวดั 
กลุ่มท่ี 2 คือ กลุ่มออนไลน์ เป็นเกษตรกรยคุใหม่ท่ีจบการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรีแลว้กลบัไปท าเกษตรท่ีบา้นเกิดของตวัเอง กลุ่มน้ี
จะมีความรู้เร่ืองการส่ือสารการตลาดผา่นโลกโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
เช่น Facebook ไลน์ หรือแมแ้ต่การขายออนไลน์ เพราะฉะนั้น  
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ตารางท่ี 4-5 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 2 
(ต่อ) 

กลุ่มของคนทั้ง 2 กลุ่ม ถือวา่เป็นเร่ืองท่ีดีท่ีจะสามารถมีช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีประสิทธิภาพมาก 

 คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เร่ืองของช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น
ควรเร่ิมตั้งแต่การวางแผนการผลิตก่อน เช่น ถา้ผลิตสินคา้ได ้100 
กิโลกรัม จะขายท่ีไหนบา้ง ขายผา่นระบบออนไลน์ไดเ้ท่าไร หรือ
มีคนมารับซ้ือสินคา้ไดเ้ท่าไร หรือฝากขายตามหา้งสรรพสินคา้
ต่าง ๆ เพราะฉะนั้น การใหค้วามรู้เร่ืองวางแผนเพื่อรองรับผลิตท่ี
จะเกิดข้ึนจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพราะจะท าใหไ้ดช่้องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีมีปรสิทธิภาพมากเช่นกนั 

คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นอาจจดัท า
เป็นกลุ่มเป็นชมรม แลว้ก็จดัเป็นแฟนเพจข้ึนมา โดยการผนึกพลงั
ของคนรุ่นใหม่และคนรุ่นเก่า คือ คนรุ่นเก่าผลิตส่วนคนรุ่นใหม่
ท าหนา้ท่ีขายสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ และถึงแมช่้องทางการจดั
จ าหน่ายผา่นส่ือสมยัใหม่จะเป็นช่องทางท่ีทนัสมยัใชง่้าย แต่ 
การขายการติดต่อกบัลูกคา้ผา่นโทรศพัทมื์อถือก็เป็นเร่ืองท่ีส าคญั
เช่นกนั เพราะบางคร้ังการโพสขายในส่ือออนไลน์แลว้ยงั
สามารถใหค้นท่ีตอ้งการซ้ือสามารถโทรมาสั่งจองสินคา้ไดน้ั้น
ก็นเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีจะสามารถขายสินคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพเช่นเดียวกนั 

คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความคิดเห็นวา่พอมีการรวมกลุ่มของคนรุ่นเก่ากบัคนรุ่นใหม่แลว้
ควรมีการออกโรดโชวสิ์นคา้ดว้ย เพราะการออกโรดโชวเ์ราจะได้
ลูกคา้อาจจะเป็นการแจกเบอร์โทรศพัทไ์ว ้การจดัเท่ียวชมแหล่ง
ผลิต เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้มีการถ่ายรูป โพสตล์งส่ือโซเชียล ไม่วา่จะ
เป็น Facebook, Line, IG  
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ตารางท่ี 4-5 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เห็นดว้ยกบัทุก ๆ ท่านในเร่ืองของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายแลว้ก็มองวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบน้ี
เหมาะกบัสินคา้เกรดเอ แต่สินคา้ท่ีเกรดรองลงมาท่ีเกษตรกรยงัไม่
สามารถท่ีพฒันาเทียบเท่ากบัคู่แข่งขนัได ้เช่น คุณภาพดีแต่
รูปลกัษณ์ไม่สวย อาจจะตอ้งหาช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ เช่น 
การส่งขายตามโรงแรม โรงพยาบาล ท่ีใชก้ารประกอบอาหารแต่
ไม่ตอ้งโชวรู์ปลกัษณ์ภายนอกเป็นตน้  

คนท่ี 7 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายอีกช่องทาง 
คือ การพิจารณาการขายในรัศมีหา้กิโลท่ีเขากินเขาใชอ้ะไร อาทิ
เช่น โรงพยาบาล โรงเรียน งานบุญ งานบวชงาน เทศกาล ซ่ึงก็จะ
เก่ียวโยงในเร่ืองของการวางแผนการผลิต ฉะนั้นเร่ืองของการ
เรียนรู้การตลาดแบบง่าย คือ ชุมชนเขาจะจดัท าโดยฤดูกาล เช่น 
เทศกาลตรุษจีนผกัจะตอ้งขายดี เกษตรก็ควรเตรียมการปลูกในช่วง
น้ีเพราะฉะนั้นในคู่มือการเรียนรู้ ควรจะตอ้งใส่บริบทเร่ืองน้ีเขา้ไป
ดว้ย ซ่ึงเป็นการเรียนรู้การวางแผน เช่ือมโยงไปสู่การขาย 

คนท่ี 8 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรเร่ิมท่ีสินคา้ คือ การท าสินคา้ใหมี้
ความใหม่แปลกแตกต่าง เพราะมีส่วนช่วยใหสิ้นคา้นั้นขายได ้
เร่ืองของช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น ท าอยา่งไรก็ไดใ้หผู้ซ้ื้อ
สามารถติดต่อกบัผูข้ายไดอ้ยา่งรวดเร็วท่ีสุดเพราะวา่ถา้ลูกคา้ไม่
สามารถติดต่อกบัผูข้ายไดโ้ดยตรงหรือวา่ติดต่อยากเราก็จะเสีย
โอกาสในการขายนั้นไป อยากใหมี้ช่องทางการติดต่ออยา่งมี
ประสิทธิภาพและใชส่ื้อโซเชียลใหเ้กิดประโยชน์ และมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
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 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน
สถานทีข่ายสินค้า  
 จากการวเิคราะห์ พบวา่ 
 1.  สถานท่ีขายสินคา้ คือ สถานท่ีใหค้นซ้ือ มาพบ มาเจอสินคา้ ควรค านวณวา่ผลผลิต
หรือสินคา้มีมากเพียงใด  
 2.  สถานท่ีขายสินคา้ เช่น ตลาดนดัในหมู่บา้น ตลาดหนา้เทศบาล ตลาดหนา้ อบต. ตลาด
สถานท่ีราชการอ่ืน ๆ ตลาดประชารัฐในหา้งสรรพสินคา้ (ถา้มีสินคา้มาก) ใหส้อบถามขอ้มูลกบั
นายก อบต.หรือนายยกเทศมนตรี ตลาดตอ้งชมของกระทรวงพาณิชย ์หรือแมแ้ต่วางขายหนา้บา้น
ถา้มีคนเขา้มาเท่ียวในหมู่บา้นหรือคนในหมู่บา้นมีมากและบา้นอ่ืนไม่มีสินคา้ หรือวางขายใน
เส้นทางท่ีนกัท่องเท่ียวผา่นหรือบริเวณท่ีมีคนมาก  
 3.  สถานท่ีขายสินคา้ คือ ใหส้มาชิกในครอบครัวท่ีท าคอมพิวเตอร์เป็นแลว้ขายทาง
คอมพิวเตอร์ เรียกวา่ ออนไลน์ แต่ทั้งน้ีจะตอ้งมีค่าใชจ่้ายสูงจนก าไรอาจจะนอ้ยหรือไม่มีก าไร 
 
ตารางท่ี 4-6 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
การส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) 
รวมถึงการ
ส่ือสาร
การตลาดท่ี
เหมาะสมกบั
รูปแบบการ
เรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย  
ควรมีลกัษณะ 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ P ตวัสุดทา้ย คือ Promotion การ
ส่ือสารการตลาดส าคญัมาก เพราะการท่ีท ามาดีทุกอยา่งทั้งสินคา้
คุณภาพ ราคาท่ีเหมาะสม ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ประสิทธิภาพ แต่ถา้การส่ือสารไม่ถึงกลุ่มเป้าหมายเขาไม่ไดรั้บรู้
ถึงขอ้ดีของสินคา้ มีทฤษฎีบอกไวว้า่คนจะบอกต่อสินคา้ คือ 
สินคา้นั้นมีประโยชน์หรือไม่ สินคา้นั้นมนัมีเร่ืองราวไหม หรือ
สินคา้นั้นมนักระทบกบัอารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภคจนท าให้
เขารู้สึกตอ้งการท่ีจะแชร์ตอ้งการท่ีจะบอกต่อ ยกตวัอยา่งง่าย ๆ 
เร่ืองท่ีโด่งดงัมากรณีพิพิธภณัฑแ์ห่งหน่ึงท่ีฝร่ังเศส ไม่มีคนรุ่นใหม่
เขา้ชม เหตุผลเพราะวา่พิพิธภณัฑส์งครามโลกคร้ังท่ีหน่ึงทุกคน
ตายไปหมดแลว้มนัเป็นเร่ืองท่ีผา่นไปแลว้จึงไม่มีใครเขา้ไปเยีย่ม
ชม จะท าอยา่งไรใหเ้ด็กรุ่นใหม่หนัมาสนใจแลว้เขา้มาท่ีพิพิธภณัฑ์
อีก วธีิการคือการปลุกสงครามโลกคร้ังท่ีหน่ึงใหม้นักลบัมามีชีวติ 
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ตารางท่ี 4-6 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
อยา่งไรบา้ง  อีกคร้ัง โดยจดัท า Facebook ข้ึนมาโดยแต่งตวัละครข้ึนมาสร้าง

ข้ึนมาจาก ลีโอวเิวยีน เป็นชาวบา้นฝร่ังเศสธรรมดาคนหน่ึงและให้
ถ่ายทอดเร่ืองราวชีวติของเขาระหวา่งสงครามคนก็เขา้ไปแสดง
ความคิดเห็นเขา้ไปช่วยแต่งเร่ืองราวอะไรก็แลว้แต่ ท าให้มีจ  านวน
คนทุกเพศ ทุกวยั เขา้ไปเยีย่มชมพิพิธภณัฑเ์พิ่มมากข้ึนร้อยละ 45 
ภายในสองสัปดาห์มียอดกดไลค ์500,000 ไลค ์และ 900,000 คน 
รู้จกัผูช้ายท่ีช่ือลีโอวิเวยีน ตวัอยา่งเช่นน้ี ก็จะตอ้งสร้าง Story หรือ
อะไรก็แลว้แต่ท่ีจะสร้างความน่าสนใจแลว้ก็จะเพิ่มมูลค่าใหก้บั
สินคา้ และในเร่ืองของการตลาดไม่ใช่เร่ืองของตน้ทุนแต่มนัเป็น
เร่ืองของความคิด บางคร้ังไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนเยอะเพียงแค่มี
ความคิด มีไอเดีย จะท าอยา่งไรใหช้าวบา้นเกิดความคิด ไอเดีย  
ตรงน้ีได ้แลว้สามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาสูงข้ึน 

 คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เสนอใหดู้สินคา้ของโครงการของ
มูลนิธิชยัพฒันาวา่มีสินคา้อะไรท่ีประสบความส าเร็จ แลว้เอา 
ไอเดีย เอาประสบการณ์ไปถ่ายทอดใหก้บัชาวบา้นแบบง่าย ๆ 
ผูบ้ริโภคสมยัน้ีเห็นอะไรแปลก ๆ แลว้จะติดตาและจะจดจ าได ้ 
นัน่คือตอ้งสร้าง Story บอกเล่าเร่ืองราวต่าง ๆ ของสินคา้และ
แหล่งผลิตสินคา้นั้น ๆ 

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การส่งเสริมในเร่ืองการติดตาม Story 
ใหผู้บ้ริโภคลงไปในพื้นท่ีเยีย่มชมแหล่งผลิต เช่น ล าไยของกลุ่ม
ดอยลานถา้หนา้ผลผลิตออกเราก็น่าจะมีการเปิดเร่ืองราวติดตาม 
Story ดอยลานข้ึนมาโดยอาจจะส่งเสริมการขายร่วมกบัโรงแรม 
ท่ีอยูท่ี่จงัหวดัเชียงรายถา้ใครเขา้ไปช่วงน้ีเราก็จะดิวกบัทางโรงแรม 
จะใหแ้พคเกจอะไรกบัผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะเขา้ไปดูแลและเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-6 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การจดัโปรโมชัน่ซ้ือสินคา้ท่ีน าเสนอ
ควรจะเป็นของพรีเมียมท่ีเกิดจากทอ้งถ่ินภูมิปัญญาชาวบา้น ท่ีไม่
ตอ้งมีราคาแพงแต่เป็นความคิดสร้างสรรค ์แต่ไม่ควรเป็นของสด 
ท่ีไม่ก่ีวนัก็จะเน่าเสีย เช่น ขนไก่เอามาท าเป็นลูกไก่น่ารัก ๆ หรือ
จะเป็นภาชนะท่ีสามารถท่ีจะแจกจ่ายไดง่้ายและไม่ตอ้งจา้งใครท า 
ลูกหลานชาวบา้นก็ท าไดซ่ึ้งโปรโมชัน่นั้นได ้เช่น ซ้ือสองแถม
หน่ึงเป็นตน้ 

คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เร่ืองโปรโมชัน่ควรดูสินคา้ในพื้นท่ี
เป็นหลกั หรือสินคา้เก่ียวกบัการบริโภคเป็นหลกั และท่ีผลิตดว้ย
มือ แฮนเมด เช่น ถา้ช่วงท่ีล าไยออกหรือสินคา้เกษตร ควรจะไป
เช่ือมต่อกบัโรงแรมพาคนเขา้ไปเท่ียว ถา้เยีย่มในฤดูกาลผลไม ้
ผา้ไหมอาจจะไม่มีคนใหค้วามสนใจ ก็ควรจดัโปรโมชัน่ซ้ือผลไม้
ดว้ยซ้ืออยา่งอ่ืนดว้ยก็จะเป็นช่องทางท่ีดี 

คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การจดัโปรโมชัน่ส าหรับขายส่งกบั
โรงแรมราคาไม่เหมือนกนั เพราะฉะนั้น จะตอ้งแบ่งออกเป็นราคา
ขายส่งและขายปลีก ส าหรับโปรโมชัน่ แนะน าโปรโมชัน่ท่ีถูกตอ้ง
ใหก้บัชุมชนและมีความเป็นไปได ้ยกตวัอยา่งเช่น ถา้ส่งโรงแรม
เท่าน้ีกิโลกรัมแลว้แถมหตัถกรรม แต่อะไรท่ีลด แลก แจก แถม 
ทุกอยา่งเป็นตน้ทุนของเกษตรกร เพราะฉะนั้น เราจะตอ้งแนะน า
ดว้ยวา่ลด แลก แจก แถม ยงัไงไม่ใหข้าดทุน จดัโปรโมชัน่อยา่งไร
ก็ไดแ้ต่ก็ขอให้เหมาะสมและไม่ขาดทุน ตรงน้ีเป็นประเด็นท่ี
ส าคญั 

คนท่ี 7 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การจดัโปรโมชัน่นั้นควรเร่ิมท่ีการ
โฆษณาก่อน เช่น การติดป้ายโฆษณาไวห้นา้บา้นเลยวา่ท่ีบา้นของ
เรานั้นขายสินคา้อะไรบา้ง เช่น ขายผา้ไหม ขายออร์แกนิค และ
แปรรูปอะไรบา้ง ผูบ้ริโภคจะไดรั้บรู้วา่ขายสินคา้อะไร แต่ส าหรับ
การรวมกลุ่มนั้นการโฆษณาท่ีดีท่ีสุด คือ การตั้งผูน้  ากลุ่ม หรืออาจ  
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ตารางท่ี 4-6 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 7 
(ต่อ) 

เป็นผูน้ าทอ้งถ่ินก็ได ้เพราะผูน้ าทอ้งถ่ินมีเวปไซด์อยูแ่ลว้ มี 
Facebook fan pages และควรใหเ้บอร์โทรศพัทก์บัประชาสัมพนัธ์
ของหน่วยงานทอ้งถ่ินต่าง ๆ เพื่อช่วยเราในการประชาสัมพนัธ์ 
และการโฆษณาคือใชภ้าพลกัษณ์ท่ีดีของแหล่งผลิต ของผลผลิต 
เช่น ถ่ายภาพไร่ลงโซเชียลมิเดียแลว้คนก็แชร์ต่อกนั ก็ท  าใหน้กั
เท่ียวเดินทางมาเท่ียว เป็นตน้ ซ่ึงการโฆษณาชาวบา้นจริง ๆ ก็ยงั
ไม่รู้วา่จะติดต่ออยา่งไร ก็อาจจะเป็นหนา้ท่ีของหวัหนา้ทีมหรือวา่
ผูน้ าในการใชค้วามช่วยเหลือเร่ืองน้ี ส่วนการส่งเสริมการขายนั้น
ขอเสนอไอเดีย อยา่งเช่น ซ้ือสินคา้ครบสามช้ินจะมีของแถมให ้
แต่อาจจะไม่ไดแ้ถมเป็นสินคา้ตวันั้นแต่จะเป็นสินคา้ท่ีขายไม่ค่อย
ออกหรือสินคา้คา้งสตอ๊กหรือสินคา้ท่ีขายยากแถมใหฟ้รีใหก้บั
ร้านส่งหรือคนรู้จกัไดล้องกิน และน าวธีิน้ีไปใชก้บัสินคา้ตวัอ่ืน ๆ 
ต่อไป ในเร่ืองของการประชาสัมพนัธ์นั้น อบต.จะมีการเจาะตลาด
อยูใ่นแนวน้ีอยูแ่ลว้ก็ไปออกบูธ เพื่อเป็นการฝากกระจายข่าววา่
ชุมชนน้ีมีสินคา้อะไรท่ีเป็นของดี และเลือกใชพ้นกังานขายหรือใช้
ตวัเราเองก็ไดแ้ละมีการ แลกเบอร์โทรกนั เม่ือถึงฤดูกาลน้ี ก็ใหเ้ขา้
มาซ้ือสินคา้หรือผลผลิตน้ีได ้เป็นตน้ 

 
 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน 
การส่งเสริมการขาย จากการวเิคราะห์ พบวา่  
 การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ การใหค้นอยากซ้ือสินคา้เราไปกิน ไปใช ้เช่น ถา้
ลูกหลานท าคอมพิวเตอร์เป็น ใหน้ าเร่ืองราวไปใส่ในเฟสบุค๊ ท่ีเล่าขานท่ีมาของสินคา้นั้น การแถม
ส่ิงของท่ีเป็นท่ีมีท่ีมาของสินคา้ การใหชิ้มก่อนซ้ือ การสาธิตหรือการแสดงสินคา้ การใชสิ้นคา้ให้
เห็น การส่งเสริมการตลาดน้ีตอ้งท าแลว้มีคนมาซ้ือมากข้ึน รวมเงินค่าใชจ่้ายแลว้ไม่ขาดทุน รวมถึง
การบอกผูซ้ื้อล่วงหนา้วา่ถา้เขา้มาท่ีน่ี หมู่บา้นน้ีแลว้ จะพบกบัของกิน ของใช ้มากมายหลายชนิดมี
การปิดป้ายหนา้บา้น การให้ท่ีอยูส่ถานท่ีขาย ใหไ้ลน์ และการโทรไปหาลูกคา้รายเก่าท่ีเคยซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4-7 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นการตลาดแบบ PBD 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
Positioning กบั
รูปแบบการ
เรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรจะตอ้งมองกลุ่มลูกคา้ก่อนวา่กลุ่ม
น้ีเขาน่าจะสนใจเร่ืองอะไร ซ่ึงตอนน้ีเทรนดก์็คือ สุขภาพและ
ความงาม ถา้เราพูดถึงเร่ืองสุขภาพและความงาม ซ่ึงบางอยา่ง
อาจจะไม่ตรงกบัท่ีเห็น อยา่งเช่น เราคิดวา่เขามีปัญหาเก่ียวกบั
สุขภาพ แต่พอเราคุยเร่ืองเก่ียวกบัสุขภาพเขาก็เฉย ๆ แต่พอได้
พูดคุยกนัเขา เขากลบับอกวา่เขามีปัญหาเร่ืองผวิหนา้ เขาสนใจท่ี
จะซ้ืออะไรบ ารุงผวิหนา้ บางคร้ังปัญหาท่ีเราเห็นบางทีมนัก็ 
สวนทางกบัความตอ้งการ ท าใหเ้ราจะตอ้งหาวธีิซกัถามและพูดคุย 
การท่ีรู้จกัสังเกตลูกคา้ยงัไม่พอเพราะขอ้มูลยงัไม่ร้อยละ 100 เพราะ
หลงัจากท่ีเขาพูดวา่เขาสนใจท่ีจะหาผลิตภณัฑม์าดูแลตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาในเร่ืองใดมากกวา่ อยา่งในกรณีกลุ่มสินคา้ท่ี
เราจะน าเสนอนั้น เช่น เราน าเสนอวา่สินคา้ปลอดสารพิษ เด๋ียวน้ี
เวลาเขาจะซ้ืออะไรถา้ราคาสูงกวา่ปกติ แต่ถา้บอกวา่ปลอดสารพิษ
ลูกคา้ชอบเลยเพราะรู้สึกวา่ทานเขา้ไปแลว้สบายใจ หรือการบอกวา่ 
สินคา้ตวัน้ีดีกบัคนท่ีเป็นความดนัเพราะทานแลว้ไม่มี 
คลอเลสเตอรอล หรือในสินคา้บางตวัเขียนวา่ทานแลว้ไม่อว้น ซ่ึง
บ่งบอกวา่สินคา้ตวัน้ีเป็นอยา่งไรมนัก็จะช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือ
ง่ายข้ึน และท่ีส าคญัคือความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดว้ย ถา้
น าเสนอสินคา้ไดถู้กจุดการซ้ือจะง่ายมาก 

 คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ค  าวา่ Positioning คือ การท่ีจะขายท่ี
ไหนมากกวา่ ถา้คุณตั้งเป้าจะขายท่ีหา้งสรรพสินคา้ ก็ตอ้งผลิต
สินคา้ใหไ้ดคุ้ณภาพและมาตรฐาน ส่วนท่ีสอง คือ เร่ืองของความ
แตกต่าง เช่น ล าไยก็ควรเป็นล าไยปลอดสารพิษ เปลือกบาง 
เมด็เล็ก มนัก็จะตอ้งสร้างความแตกต่างวา่สินคา้เราแตกต่างจาก 
คนอ่ืนอยา่งไรควรจะไปส่งเสริมใหช้าวบา้นเขาเห็นถึงความ
แตกต่าง ส่วนในเร่ืองของแบรนด ์ตอ้งโดดเด่นและบวกกบัมี 
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ตารางท่ี 4-7 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 2 
(ต่อ) 

เร่ืองราวสั้น ๆ เช่น ประสบการณ์ท่ีท าก็มีสินคา้ท่ีไปช่วยสึนามิ 
แลว้ก็จะท าการสร้างเร่ืองราวสร้างแบรนด ์แต่ตอ้งเฉพาะสินคา้ท่ี
มนัโดดเด่น และเกษตรกรเขาพร้อมท่ีจะท า เพราะฉะนั้น การท า
การถ่ายทอดการตลาดกบัประชาชนในส่วนของ 4P กบั PDB นั้นก็
ตอ้งดูกลุ่มเพราะวา่กลุ่มประชากรมนัไม่เหมือนกนัทั้งหมด ถา้กลุ่ม
ไหนท่ีเขาใช ้4P ได ้ก็ใชแ้ค่ 4P ก่อน ส่วน PDB ก็อาจจะเป็น
เกษตรกรรุ่นใหม่ท่ีทนัสมยัเขา้ถึงเพราะจะไม่มีปัญหาในการ
ส่ือสารใหเ้กิดความเขา้ใจง่ายข้ึน ตวัอยา่งเช่น ผูท้รงคุณวุฒิมี
ประสบการณ์เร่ืองท าไก่ไข่พระราชทานใหก้บัสมเด็จพระเทพฯ 
กลุ่มลูกคา้ของผมไม่ไดอ้ยูต่ามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่ลูกคา้ของผมอยู่
ตามชายแดนท่ีโรงเรียน ตชด. วธีิการเล้ียงไก่แบบ Happy chicken 
คือ การเล้ียงแบบปล่อยอยูใ่นคอกมีบา้นใหเ้ขาอยู ่เหตุผลคือ จะกิน
ไข่ของเขาทั้งทีก็ใหไ้ก่มีความสุข อยา่งท่ีสองอาหารท่ีเล้ียงไม่ไดใ้ช้
อาหารส าเร็จรูป เป็นอาหารท่ีผสมกนัเองจากวสัดุในทอ้งถ่ิน นัน่ 
ก็คือแตกต่าง และแต่ท่ีจะท าต่อไปในอนาคต คือ การเอากากของ 
งามอ้นซ่ึงเป็นวตัถุดิบในการบีบกลัน่น ้ามนัท่ีโรงงานจากเชียงราย
ซ่ึงเขาไดน้ ้ามนั ส่วนเราเอากากงามอ้นมาผสมในอาหารไก่ ซ่ึงเพิ่ม
โอเมกา้มากกวา่เดิม น่ีคือความแตกต่าง ถา้เป็นไข่ไก่ท่ีอ่ืน ท่ีไปส่ง
แบบไม่มีแบรนด ์ก็ไม่มีคนสนใจ แต่ไก่ไข่ของสมเด็จพระเทพ 
ใคร ๆ ก็อยากไดซ่ึ้งถูกติดวา่เป็นแบรนด ์ก็ตรงกบัทฤษฎี PDB 
เป้าหมายก็จะเป็นกลุ่มคนรายไดสู้ง ซ่ึงการสร้างเร่ืองราวแลว้ให้
เกษตรกรมาผลิตและก็เอามาขายโดยใหค้วามช่วยเหลือเหมือนเป็น
พอ่คา้คนกลาง  

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ยกตวัอยา่ง การท าหน่อไมย้า่งสด 
ทุกวนั หน่อไมย้า่งท่ีปลอกแลว้ส่งออก ยา่งเสร็จใส่ถุงซิปล็อก 
ติดโลโก ้เคล็ดลบัท่ีแตกต่างก็คือ มีน ้าจ้ิมอยูใ่นซองพร้อมทาน  
มีแค่ 100 ถุงเท่านั้น น่ีคือการสร้างความแตกต่างหลงัจากนั้นก็ 
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ตารางท่ี 4-7 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 3 
(ต่อ) 

โพสขายผา่น Facebook ท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัโดยเร็วและติด
ตลาดในท่ีสุด 

 คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การท าการตลาดแบบ PDB 
ยกตวัอยา่งของแบรนด ์Amway เขาจะมีการติดค า ๆ หน่ึงเอาไวเ้ลย
ในสินคา้ทุกช้ินวา่ไม่พอใจยินดีคืนเงิน เป็นการสร้างความมัน่ใจ
ในคุณภาพในคุณภาพใหก้บัลูกคา้ และสามารถสร้างเสน่ห์และ
แตกต่างแน่นอน ส่วนของแพค็เกจจ้ิงนั้น Amway จะมีขนาดกล่อง
ท่ีใหญ่และเขียนรายละเอียดท่ีชดัเจน มีวธีิการชงและส่วนผสมท่ี
ชดัเจนตวัหนงัสือขนาดใหญ่ และมีขอ้มูลโภชนาการขนาด
ตวัหนงัสือจะใหญ่ และบ่งบอกถึงคุณประโยชน์ของสินคา้เพราะ
จะสามารถส่ือถึงผูบ้ริโภคไดว้า่สินคา้น้ีไม่ไดข้ายแค่วา่มนัดีแต่เรา
จะขายความปลอดภยัดว้ย ซ่ึงสามารถพิสูจน์ไดจ้ะท าใหเ้กิดการ
เปรียบเทียบกบัสินคา้ของยีห่้ออ่ืนในบางคร้ังก็ตอ้งมีการสาธิต
สินคา้ใหเ้ห็นดว้ยเพื่อท าใหค้นจดจ าก็จะเกิดการบอกต่อ 

 
 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน
การตลาดแบบ PDB จากการวเิคราะห์ พบวา่       
 1.  Positioning คือ การก าหนดวา่ควรขายสินคา้น้ีใหค้นกลุ่มไหนจะไดร้าคาดี และตอ้ง
ไม่มาขายขา้งถนน ตอ้งวางขายตลาดท่ีมีมาตรฐาน เช่น OTOP เนน้กลุ่มคนท่ีรักสุขภาพ มีก าลงัซ้ือ 
เพราะคนทุกคนไม่ใช่วา่จะชอบสินคา้เราทุกคน ตอ้งดูแนวโนม้ ดูกระแสไปทางไหน เช่น ใน
ปัจจุบนัคนกลวัเป็นโรคร้าย โรคภยัต่าง ๆ จึงหนัมารักษาสุขภาพมากข้ึน ลูกคา้ตอ้งเป็นกลุ่มท่ีรัก
สุขภาพ 
 2.  Differentiation คือ ความแตกต่างดา้นสินคา้ ผลผลิตท่ีใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง 
สินคา้ท่ีออกมาก็จะแตกต่าง ถา้ขายในหา้งราคาแพงใหค้นซ้ือราคาแพงสินคา้จะตอ้งแตกต่างจาก 
คนอ่ืนในทางท่ีดี เช่น มีหีบห่อสวยงามพร้อมอธิบายรายละเอียดท่ีเห็นเด่นชดั  
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 3.  Brand คือ การใส่รายละเอียดทุกยา่งของสินคา้จะตอ้งใหจ้บภายในสลากสินคา้ ตรา
สินคา้ เม่ือเกิดการซ้ือแลว้จะเกิดแบรนด ์การมีโลโกติ้ดสินคา้จะช่วยใหค้นจ าได ้หรือการใชค้  าพูดท่ี
ท าใหค้นประทบัใจ  
 
ตารางท่ี 4-8 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นการขาย 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
การขาย (Selling)   
กบัรูปแบบ 
การเรียนรู้ระบบ
การตลาดและ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิมีความเห็นวา่ ควรจะมีการอบรมการขาย เพราะ
บางคร้ังชาวบา้นไดย้นิวา่จะตอ้งขายก็จะรู้สึกกลวั เพราะฉะนั้น
ควรมีเทคนิคในการพูดเพื่อโนม้นา้วจิต เช่น การพูดโนม้นา้วใน
ลกัษณะใหล้องคิดก่อนวา่ของท่ีใชอ้ยูม่นัดี เม่ือดีคนอ่ืนก็ยอ่มอยาก
ใชเ้ช่นเดียวกนั ขอแค่แนะน าใหค้นอ่ืนไดไ้ดใ้ชข้องดีเหมือนกบัเรา 
และควรมีการสาธิตสินคา้ควบคู่กนัเพื่อใหเ้ขาไดส้ัมผสัไดใ้ชก้็จะ
เกิดความสนใจในสินคา้เอง เช่น การทาลิปสติก ถา้ใชห้ยบิข้ึนมา
ทาจริง ๆ ใหก้ลุ่มเป้าหมายใหเ้ห็นผลิตภณัฑใ์นลกัษณะท่ี
กลุ่มเป้าหมายก าลงันัง่สนทนากนัอยูเ่คา้ก็จะมองและสนใจเราก็จะ
ไดโ้ชวสิ์นคา้ สินคา้มีแพค็เกจจ้ิงใสสีสวยท่ีส าคญัมีกระจกดว้ยก็จะ
ท าใหดึ้งดูดความสนใจ บางคร้ังการสาธิตไม่ตอ้งพูดวา่เราก าลงั
ขายอะไร แต่สินคา้ท่ีเราก าลงัสาธิตอยูน่ั้นสามารถขายเองในตวั
ของสินคา้ได ้วธีิแบบน้ีก็จะท าใหเ้ราขายสินคา้ไดง่้ายข้ึนและเป็น
ธรรมชาติ 

คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ การขายส าหรับชาวบา้นท่ีผลิตสินคา้
เก่ียวกบัการเกษตรนั้นพอชาวบา้นผลิตสินคา้ข้ึนมา ก่อนจะขาย
ควรจะตอ้งมีการแลกเปล่ียนพูดคุยกนัก่อนถึงเร่ืองตน้ทุนของ 
แต่ละคนเป็นเท่าไร เป็นการเร่ิมจากการขายจากบุคคลสู่บุคคล
ก่อน หลงัจากนั้นค่อยขยายจากบุคคลหลาย ๆ คนเขา้สู่กลุ่ม 
หลงัจากนั้นเขาจะมีการคิดและพฒันาไปเร่ือย ๆ บางคร้ังอาจจะ
ปลูกผลผลิตในช่วงนอกฤดูกาล เพื่อท่ีจะขายใหไ้ดร้าคาท่ีดีกวา่น้ี 
และควรมีนกัวชิาการเขา้ไปช่วยใหค้  าแนะน าเขา้ไปเป็นโคช้ช่ิงให ้
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ตารางท่ี 4-8 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 2 
(ต่อ) 

ค าแนะในเร่ืองต่าง ๆ เพื่อท่ีจะสามารถขายสินคา้ไดร้าคาสูงกวา่
ปกติ แต่ตน้ทุนก็ต ่า 

 คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรมีการจดัตารางผลผลิตแต่ละชนิด
ออกเม่ือไร และมีการเขียนประชาสัมพนัธ์ใหผู้บ้ริโภครู้วา่วนัไหน
เรามีอะไรมาขาย จ านวนผลผลิตเท่าไร ก็จะเป็นการกระตุน้การ
ขายไดอี้กทาง โดยดูวา่ช่วงไหนคนเยอะช่วงไหนคนนอ้ย โดยการ
ใชส้ถิติใชข้อ้มูล แต่ถา้เป็นชาวบา้นก็อาจจะใชก้ารสังเกตช่วงไหน
ท่ีผลผลิตอะไรราคาถูกเราก็หลีกเล่ียงการปลูก เช่น กุยช่ายขาว กบั
กุยช่ายเขียว ก็คือ ตน้เดียวกนั แต่มีราคาท่ีต่างกนั กุยช่ายเขียวราคา
กิโลกรัมละ 115 บาท แต่กุยช่ายขาวราคากิโลกรัมละ 200 กวา่บาท 
เพราะฉะนั้นการติดป้ายขายก็จะเป็นอีกวธีิท่ีจะสามารถกระตุน้ 
การขายของเกษตรกรได ้

คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ในปัจจุบนัคิดวา่ความตอ้งการขาย
อาจจะตอ้งท าส่ือ เช่น Facebook ท าโปสเตอร์ เป็นส่ือท่ีท าใหเ้กิด
การแชร์กนัเกิดข้ึน ซ่ึงในยคุปัจจุบนัการขายออนไลน์สามารถท า
ใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จได ้ก็จะเป็นอีกช่องทางท่ีจะช่วย
เกษตรกรได ้

คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรมีการให้รางวลันกัขาย บางคร้ัง
รางวลัอาจจะไม่ไดเ้ป็นในรูปของตวัเงินก็ได ้เราอาจจะใช ้
ภูมิปัญญาชาวบา้นโดยการใหเ้ขาออกมาแชร์ความคิดเห็น แชร์
ประสบการณ์กบัคนอ่ืน เพื่อใหเ้ขามี Best practice หรือมีการ
พูดคุยการติดตามผลหลงัการขาย คนนั้นคนน้ีซ้ือไปแลว้เป็น
อยา่งไร แลว้พอไปติดตามผลแลว้จะถูกกระตุน้ก็จะเกิดการซ้ือใช้
ใหม่ ก็จะถือวา่เป็นการใหร้างวลัทางจิตใจ 
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ตารางท่ี 4-8 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรใหป้ระชาชนชาวบา้นมีเป้าหมาย
ชดัเจนก่อนวา่ตอ้งการจะขายอะไรบา้ง มีเป้าหมายเท่าไร เดือนน้ี
จะขายเท่าไร และก็มีตารางไทมไ์ลน์ของตวัสินคา้ เช่น มีเป้าหมาย
ต่อเดือน มีเป้าหมายขยายมากข้ึน ในส่วนของปีหนา้เราจะเติบโต
ข้ึนก่ีเปอร์เซ็นต ์แลว้ก็มีแผนไทมไ์ลน์วา่ปีน้ีเราผลิตไดใ้นปริมาณ 
100, 200 แลว้ปีหนา้มีการวางแผนอยา่งไร นอกเหนือจากน้ีควรจะ
มีเบอร์โทรศพัท ์Line กลุ่ม เพื่อการส่งข่าวเร่ืองโปรโมชัน่ต่าง ๆ 
และควรมีการอธิบายคุณสมบติัของสินคา้ในกรณีท่ีเป็นลูกคา้ใหม่ 
ท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ มีการออกบูธในงานต่าง ๆ มีการแจกใหชิ้มฟรี
และบอกคุณประโยชน์ของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ และมีการแนะน า
สินคา้ใหม่อยา่ง เช่น สูตรใหม ่ๆ เพื่อสุขภาพ มีคนสนใจก็จะมี 
การจดบนัทึกเอาไว ้และรับฟังขอ้คิดเห็นจากลูกคา้มาปรับปรุงดว้ย 
การดูแลหลงัการขายก็เป็นส่ิงส าคญัไม่ใช่แค่การขายอยา่งเดียว 
เช่น ของเน่ารับเคลมหรือไม่ ถา้มีเราก็จะแตกต่างจากคนอ่ืน มีการ
ใหร้างวลัพนกังานหรือค่าคอมมิชชัน่ ก็จะเป็นการสร้างขวญัและ
ก าลงัใหก้บัพนกังานขายไดเ้ช่นกนั 

 
 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน 
การขาย จากการวเิคราะห์ พบวา่การขาย คือ  
 1.  ชวนคนมาซ้ือ ดว้ยวธีิการต่าง ๆ เช่น ทางไลน์ ทางโทรศพัท ์เดินไปหาคนซ้ือแลว้ 
พูดถึงสินคา้ เราหรือมีคนเดินผา่นสินคา้เราแลว้พูดเชิญชวนใหซ้ื้อ  
 2.  การจดัโชวสิ์นคา้ การสาธิตสินคา้ 
 3.  ขั้นตอนการขายพบวา่มี 2 ขั้นตอน คือ  
  3.1  การเปิดใจผูซ้ื้อ คือ อธิบายวา่สินคา้เราดีอยา่งไร เพื่อเชิญชวนให้เกิดการซ้ือ  
  3.2  การปิดการขาย คือ การสรุปวา่ใหผู้ซ้ื้อบอกไดว้า่จะซ้ือสินคา้ก่ีกิโลกกรัม ก่ีช้ิน  
ก่ีอนั แลว้รับเงินกลบัมา เรียกวา่ การขายส าเร็จ 
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ตารางท่ี 4-9 การสรุปค าตอบของค าถามท่ี 2 เร่ืองเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย  
    เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดา้นการตลาดองคร์วม 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 
การตลาดแบบ
องคร์วม (The 
holistic market 
concept) กบั
รูปแบบการ
เรียนรู้ระบบ
การตลาด และ
การขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย 
ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
 
 
 
 
 
 

คนท่ี 1 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามคิดเห็นวา่ควรมีการปลูกฝังเร่ืองความจริงใจ
ต่อลูกคา้ก่อน ยกตวัอยา่งเช่น ถา้วนัน้ีมีสินคา้บางอยา่งท่ีเกิดการ
เน่าเสียก็ควรบอกลูกคา้ไปตรง ๆ ไม่ควรมีการสอดใส้สินคา้เสีย
เขา้ไป และอีกเร่ืองคือการบริการหลงัการขาย เช่น ควรมีการพูดคุย
กบัลูกคา้ท่ีซ้ือไปแลว้วา่เป็นอยา่งไรบา้ง วธีิน้ีเป็นวธีิการบริการ
หลงัการขายอยา่งง่าย ๆ และชาวบา้นสามารถท าได ้

คนท่ี 2 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรมีการจดัตั้งชมรมข้ึนมา และใน 1
เดือน ชมรมจะมีการท ากิจกรรมร่วมกนั เช่น มาออกก าลงักาย
ร่วมกนั และมีการสอดแทรกการประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหม่ 
อยา่งเช่น มีสินคา้ใหส้มาชิกในชมรมไดรู้้จกัสินคา้ใหม่ ไดท้ดลอง
ใช ้เพื่อใหเ้กิดคอมมูนิต้ี 

คนท่ี 3 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ เร่ืองการบริการหลงัการขายและความ
เป็นกนัเองของผูผ้ลิต เวลาขายของเราตอ้งมีไมตรียิม้แยม้แจ่มใส
กบัลูกคา้ และควรมี ท าใหค้นจดจ าโดยการย  ้าค  าพูด อยา่งเช่น 
หน่อไมย้า่งสดทุกวนั เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ และมัน่ใจในสินคา้ของ
เรา และเวลามีกิจกรรมต่าง ๆ ในชุมชนก็ควรมีสินคา้ติดไมติ้ดมือ
ไปใหผู้น้  าชุมชนในสถานท่ีท ากิจกรรมนั้นดว้ยเพื่อใหเ้ขาช่วยเชียร์
สินคา้เรากบัคนอ่ืนได ้ 

คนท่ี 4 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ขอเสนอใหแ้บ่งออกเป็นสองภาค 
ไดแ้ก่ 1. ในกลุ่มของชุมชน ซ่ึงในกลุ่มชุมชนจะตอ้งยนืยนัวา่
ผลผลิตของชุมชนนั้นดีและมีคุณภาพซ่ึงจะตอ้งพูดในภาพรวมเพื่อ
ไม่ใหเ้กิดความขดัแยง้ 2. คือผูท่ี้จะมาซ้ือสินคา้เราก็จะตอ้งมีความ
คาดหวงัในสินคา้ของเราวา่ไดสิ้นคา้ท่ีดีมีคุณภาพ ถา้มีสินคา้ไม่ดี 
ก็ตอ้งบอกไม่ดีรอบน้ีไม่ขายใหก้บัลูกคา้ และตอ้งมีการติดตามผล
วา่สินคา้ท่ีซ้ือไปเป็นอยา่งไรบา้ง ขอค าติชมเพื่อท่ีจะไดน้ าไป
ปรับปรุงสินคา้หรือปรับปรุงการผลิต ก็จะท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความรู้สึก 
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ตารางท่ี 4-9 (ต่อ) 
 

ค าถาม ล าดับที ่ เน้ือหาจากการสนทนากลุ่ม (Focus group) 

 คนท่ี 4 
(ต่อ) 

ผกูพนั ความรู้สึกท่ีดีก็เกิดการซ้ือซ ้ าอีก ส่ิงน้ีจะท าใหเ้กิด
ประโยชน์กบัชาวบา้นได ้

 คนท่ี 5 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรท าใหลู้กคา้รู้จกัแหล่งผลิตสินคา้ 
และควรเร่ิมตั้งแต่ประตูเมืองท่ีกลุ่มนกัท่องเท่ียวและกลุ่มพอ่คา้ ท่ี
เป็นกลุ่มเป้าหมายเขา้ไปเร่ิมตั้งแต่ระบบขนส่ง การชิมฟรี จะได้
รู้จกัสินคา้ อยา่งเช่น การใหค้นขบัรถโดยสารชิมฟรีก็สามารถท า
ไดเ้ป็นกระบอกเสียงใหก้บัสินคา้ได ้เพราะกลุ่มเหล่าน้ีจะแนะน า
นกัท่องเท่ียวได ้เช่น ถา้ตอ้งการล าไยอร่อยตอ้งไปดอยลานนะ 
เป็นตน้ หรืออาจจะเป็นเจา้หนา้ท่ีของรัฐ เช่น ต ารวจ เพราะวา่ถา้
นกัท่องเท่ียวมาท่องเท่ียวตาม Story แลว้เขาอาจจะมีการถามทาง
ต ารวจ เม่ือต ารวจมีขอ้มูลแลว้ก็สามารถแนะน าไดง่้ายข้ึน และ 
อีกกลุ่มคือ ประชาชนในทอ้งท่ี ๆ จะเป็นกระบอกเสียงใหเ้ราได ้
อาจจะเป็นชุมชนรอบขา้ง โรงเรียน อบต. หรือเทศบาล เม่ือสินคา้
ดีทุกคนในจงัหวดัก็รู้จกัสินคา้ ก็จะท าใหบู้มและก็กระจายไปได้
ง่าย  

คนท่ี 6 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ควรเพิ่มเติมกิจกรรมการแนะน าให้
รู้จกัสินคา้ หรือแหล่งผลิตไปยงัขนส่งประเภทรถตู ้เหตุผลเพราะมี
นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการรถตูเ้ป็นจ านวนมาก คนขบัรถตูก้็สามารถ
แนะน านกัท่องเท่ียวแทนเราไดเ้ช่นกนั 

คนท่ี 7 ผูท้รงคุณวุฒิใหค้วามเห็นวา่ ส่ิงส าคญัท่ีจะท าใหสิ้นคา้ของเราอยู่
ต่อไปนั้น คือ ชาวสวนตน้น ้าจะตอ้งมีจรรยาบรรณ ตอ้งรักษา
คุณภาพ และการขั้นตอนการปลูก หรือการผลิตท่ีมีคุณภาพ ถา้เป็น
สินคา้ท่ีตอ้งปลูกก็ควรท าให้ปลอดสารพิษ ไม่ใชส้ารเคมีก็จะท าให้
สินคา้ขายไดต่้อไป 
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 สรุป เน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ด้าน
การตลาดแบบองค์รวมจากการวเิคราะห์ พบวา่  
 การตลาดองคร์วม คือ เม่ือขายสินคา้ไดแ้ลว้ใหห้นัมาสนใจส่ิงต่าง ๆ รอบตวั เพื่อใหพู้ด
ถึงสินคา้ของเราในทางท่ีดี เช่น ชมรมต่าง ๆ กลุ่มคนในหมู่บา้น หน่วยงานราชการ ๆ ใหมี้ส่วนพูด
สนบัสนุนสินคา้ของเรา และมีสินคา้ใหค้นรอบขา้ง ชิม ออกบูท ออกร้านฟรีในหา้ง 
 ค าถามที ่3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติมในการทีจ่ะให้รูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาดและการขาย แบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดการรูปแบบ
การเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย และจัดท าเป็นคู่มือ จากการวเิคราะห์ พบวา่  
 1.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ดา้นราคา (Price) ควรมีตวัอยา่งการลงบญัชี
อยา่งง่าย และการตั้งราคา อยา่ง่ายส าหรับประชาชน  
 
ตารางท่ี 4-10 ตวัอยา่งการลงบญัชีครัวเรือนอยา่งง่าย ส าหรับลงบนัทึกรายการเล้ียง หรือปลูก หรือ  
      การผลิต 
 

วนั/เดือน/ปี รายการ 
รายจ่ายต่าง ๆ รายจ่ายแรงงาน 

บาท สต. ช่ัวโมง บาท สต. 
2 ธนัวาคม พ.ศ. 2560 ค่าเมล็ดพนัธ์ุผกัคะนา้ 100 - - - - 

 ค่าแรงงานท าแปลงผกั, ปลูกผกั 
จ านวน 1 คน 

- - 7 300 - 

 ค่าแรงรดน ้าเชา้ จ  านวน 30 วนั 
จ านวน 1 คน 

- - 30 1,125 - 

 ค่าแรงงานเก็บผกั ลา้งผกั   7 300  
 ค่ารถส่งขายตลาดสด 300 - - - - 
 รวมเป็นเงิน 2,125    - 

 
 ตวัอยา่งวธีิการค านวณราคาขายอยา่งง่าย 

 
ราคาขาย    =        ตน้ทุน+ส่วนก าไรท่ีตอ้งการ 

 
 เช่น ราคาขายผกั กิโลกรัมละ 18 บาท =  ตน้ทุน คือ 8 บาท + ก าไรท่ีตอ้งการ คือ 10 บาท 
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 2.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ดา้นการสร้าง Brand ควรศึกษาวธีิคิดของ
สินคา้ 3 ชนิด คือ  
  2.1  การสร้างแบรนดไ์ข่ไก่ “Happy chicken” ของสมเด็จพระเทพฯ คือ การเล้ียงไก่
แบบปล่อยอยูใ่นคอกมีบา้นใหไ้ก่อยู ่อาหารท่ีเล้ียงผสมเองโดยใชว้สัดุในทอ้งถ่ิน เช่น เอากากของ
งามอ้นซ่ึงเป็นวตัถุดิบในการบีบกลัน่น ้ามนัผสมในอาหารไก่ ซ่ึงเพิ่มโอเมกามากกวา่เดิม  
  2.2  การพูดอะไรท่ีคนประทบัใจ เช่น “หน่อไมย้า่งสดทุกวนั” หน่อไมย้า่งท่ีปลอก
แลว้ส่งออก ยา่งเสร็จใส่ถุงซิปล็อก ติดโลโก ้เคล็ดลบัท่ีแตกต่าง ก็คือ มีน ้าจ้ิมอยูใ่นซองพร้อมทาน มี
แค่ 100 ถุงต่อวนั เท่านั้น   
  2.3  การพูดอะไรท่ีคนประทบัใจ เช่น “ไม่พอใจยนิดีคืนเงิน” สินคา้แบรนด ์แอมเวย ์
(Amway) จะติดค าพูดน้ีเอาไวใ้นสินคา้ทุกช้ิน ท าใหค้นซ้ือเกิดความมัน่ใจในการซ้ือ ซ่ึงมนัจะเป็น
เสน่ห์และแตกต่างแน่นอนในสไตลข์อง Amway ท  าใหข้ายง่าย 
 3.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ดา้นห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) ส าหรับ
รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่ายเพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย คือ ส่ิงท่ีควรเนน้
ใหป้ระชาชนจะตอ้งนึกถึงตลอดเวลาในการขายสินคา้ คือ   
  3.1  สินคา้ท่ีขายเร่ิมตน้มาจากน าอะไรมาปลูก น าอะไรมาเล้ียง น าอะไรมาผลิต ตอ้งรู้
ใหล้ะเอียด รู้จริง เราเรียกส่ิงเหล่านั้นวา่ “ตน้น ้า” ยิง่รู้วา่รวมแลว้เป็นเงินเท่าไรยิง่ดี 
  3.2  น าส่ิงท่ีปลูก น าส่ิงท่ีเล้ียง น าส่ิงท่ีผลิต มาประกอบ มาปรุงแต่ง มาเล้ียงใหโ้ต หรือ
รวบรวมมาท าความสะอาด บรรจุภณัฑจ์ดัแต่งใหส้วยงาม เตรียมน าไปขาย ตรงน้ีเรียกวา่ “กลางน ้า” 
หรือการผลิต  
  3.3  สุดทา้ยวธีิการท าใหค้นอยากซ้ือสินคา้ คือ “ปลายน ้า” เรียกวา่การตลาด และ 
การขาย 
 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการวจิัยเชิงปฏบัิติการ (Action research)  
 ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลจากกระบวนการสนทนากลุ่ม (Foucs group) ท่ีสังเคราะห์แลว้มาจดัท า
เป็นขอ้ค าถามเพื่อน าไปใชใ้นการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง เร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย” และท าการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action 
research) โดยการน าไปสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างเพื่อวดัระดบัความเขา้ใจกบัประชาชน จ านวน 6 
กลุ่ม เก็บขอ้มูล 120 ชุด กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ 1. กลุ่มเกษตรกรภาคเหนือ จ านวน 1 
กลุ่ม 2. กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออก จ านวน 1 กลุ่ม 3. กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 2 กลุ่ม 4. กลุ่มเกษตรกรภาคใต ้จ านวน 1 กลุ่ม 5. กลุ่มเกษตรกรภาคกลาง จ านวน 1 กลุ่ม 
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ผูว้จิยัไดจ้ดัท าเกณฑก์ารใหค้ะแนนโดยความเห็นชอบของอาจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยั คือ ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช เกณฑก์ารใหค้ะแนน 5 ระดบั ประกอบดว้ย 
 5 คะแนนเขา้ใจมากท่ีสุด   หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้สามารถตอบหรือ 
       เขียนเติมในช่องวา่งไดถู้กตอ้งทั้งหมด  
       (เติมค าตอบไดเ้ตม็ 5 ช่อง)  
 4  คะแนนเขา้ใจมาก หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 1 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 1 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
 3 คะแนนเขา้ใจปานกลาง  หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวน 
       ใหฟั้งหรืออ่านเอง 2 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า  
       2 คร้ัง และสามารถตอบไดต้ามสภาพความ 
       เป็นจริงทั้งหมด 
 2 คะแนนเขา้ใจนอ้ย หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 3 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 3 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
 1 คะแนนเขา้ใจนอ้ยสุด  หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวน 
       ใหฟั้งหรืออ่านเอง 4 พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 4 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
 
 โดยมีความกวา้งอนัตรภาคชั้น =   คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 
            จ านวนชั้น 
              =            5-1             =    0.80 
           5 
 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) ในการแปลความหมายค่าเฉล่ียการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนน
เท่ากนั ดงัน้ี 
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 คะแนนเฉล่ีย    4.21-5.00 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย    3.41-4.20 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์มาก 

 คะแนนเฉล่ีย    2.61-3.40 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย    1.81-2.60 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย  
 คะแนนเฉล่ีย    1.00-1.80 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
 ผูว้จิยัไดน้ ารูปแบบค าถามแบบโครงสร้างไปสัมภาษณ์กบัประชาชนกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 6 
กลุ่ม เพื่อวดัระดบัความเขา้ใจในรูปแบบค าถามขอ้มูล 2 ชุด รวมทั้งหมด 11 ขอ้ และผูว้จิยัไดใ้ช้
วธีิการสัมภาษณ์และอธิบายประกอบขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
 ขอ้มูลชุดท่ี 1 ประกอบดว้ย 1. ดา้นสินคา้ 2. ดา้นราคา 3. ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ และ 
4. ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า  
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ พี่ ป้า นา้ อา คะ ในยคุปัจจุบนัน้ีจะคา้ขายไดดี้ตอ้งมีอยา่งนอ้ย 4 ขอ้น้ี
นะคะ 
 ขอ้ท่ี 1 ตอ้งมีตวัสินคา้ คือ ส่ิงของท่ีคนตอ้งการซ้ือไปใช ้ซ้ือไปกินหรือจ่ายเงินเขา้มาใช้
บริการ พี่ ป้า นา้ อา ลองมองดูรอบ ๆ บา้นวา่มีอะไรท่ีเรียกวา่เป็นสินคา้บา้ง เช่น ล าไย  กลว้ย ผกัสด 
ลองบอกซิค่ะวา่มีอีกมั้ย ถา้มีไดแ้ก่ ..(จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 
10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เม่ือพี่ ป้า นา้ อา รู้แลว้วา่ท่ีบา้นมีสินคา้อะไร ต่อไป คือ ขอ้ท่ี 2 สินคา้
ท่ีมีตอ้งก าหนดราคาขาย วา่ขายก่ีบาท ต่อ 1 ช้ิน หรือ 1 กิโลกรัม หรือ 1 ก า เช่น ล าไยขายกิโลละ 35
บาท กลว้ยหวลีะ 5 บาท ผกัสดก าละ 10 บาท ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีมีในขอ้ 1 ตั้งราคาเท่าไร ให้
คิดตน้ทุนดว้ย หมายถึง ก าไร+ตน้ทุน (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่
เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เม่ือพี่ ป้า นา้ อา รู้แลว้วา่ มีสินคา้อะไร ราคาขายเท่าไร ขอ้ต่อไป คือ 
ขอ้ท่ี 3 คือ จะตอ้งมีสถานท่ีวางขายสินคา้นั้น หรือสถานท่ีท่ีมีผูซ้ื้ออาศยัและท างาน จะวางขายท่ี
ไหนดี เช่น ล าไยวางขายท่ีตลาด กลว้ยและผกัสดวางขายท่ีหนา้บา้น ลองบอกซิคะวา่สินคา้ตามขอ้ 1 
วางขายท่ีไหน (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เอาล่ะพี่ ป้า นา้ อา เม่ือมีดีวางขายสินคา้แลว้ ขอ้ท่ี 4 ท่ีจะช่วยให้
คา้ขายดี คือ พอ่แม่พี่นอ้งจะท าอยา่งไรใหค้นอยากซ้ือสินคา้เรา และซ้ือแลว้กลบัมาซ้ืออีก เช่น ล าไย 
กลว้ย และผกัสดท าใหป้ลอดสารพิษและมีคุณภาพ ลูกใหญ่ คนก็จะอยากซ้ือสินคา้เราและกลบัมา
ซ้ืออีก ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีตามขอ้ 1 นั้น ท าอยา่งไรคนอยากซ้ือสินคา้เรา และซ้ือแลว้กลบัมาซ้ือ
อีก (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที) 
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 ขอ้มูลชุดท่ี 2 ประกอบดว้ย 1. ตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร 2. การสร้างความ
แตกต่าง 3. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ 4. การเปิดใจผูซ้ื้อ 5. การปิดการขาย 6. ใหค้วามสนใจทุกคน 
ท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว เพื่อนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้  า
ชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี 7. การค านึงถึงท่ีมาของ
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และ
การตลาด การขาย คือ “ปลายน ้า” 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เม่ือพี่ ป้า นา้ อา รู้แลว้วา่ สินคา้มีอะไรบา้ง ขายราคาเท่าไร ไป
วางขายท่ีไหน และท าอยา่งไรใหเ้ขาอยากมาซ้ือสินคา้ แต่ถา้จะใหข้ายดีพี่ ป้า นา้ อา ตอ้งท าส่ิง
ต่อไปน้ี ขอ้ท่ี 1. สินคา้ตอ้งมีการก าหนดวา่ควรขายใหใ้คร เช่น ถา้ล าไยท่ีปลูกปลอดสารพิษ มีการ
คดัขนาดลูกใหญ่ กินแลว้ดีต่อสุขภาพเพราะไม่มีสารเคมี ราคากิโลกรัมละ 75 บาท ตอ้งขายให ้
ขา้ราชการ อาจารย ์พนกังานบริษทัท่ีมีเงินเดือนประจ าและรักสุขภาพ ก็จะท าใหข้ายดีและไดร้าคา 
พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีมีควรขายใหใ้ครจึงจะขายไดร้าคาดี เพราะสินคา้เรามีขอ้ดี
หลายอยา่งจึงไม่ควรวางขายทัว่ ๆ ไป (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลา 
ไม่เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ ขอ้ท่ี 2 ท่ีจะช่วยใหข้ายสินคา้ไดร้าคาดี คือ สินคา้ตอ้งมีความ
แตกต่างกบัสินคา้คนอ่ืนอยา่งไรท่ีจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ เช่น ถา้เป็นล าไยท่ีปลูกปลอด
สารพิษ คดัขนาดแลว้ ก็ควรมีแพค็เก็จจ้ิงหรือเรียกวา่บรรจุภณัฑ ์หรือท่ีพี่ ป้า นา้ อา เรียกวา่ใส่ถุง ใส่
กล่องนัน่แหละ ถา้เราใส่ถุง ใส่กล่องใหค้นซ้ือดว้ยเราก็จะแตกต่างกบัคนอ่ืน พี่ ป้า นา้ อา ลองบอก 
ซิคะวา่สินคา้ท่ีมีเราน่าจะสร้างความแตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร เพื่อจะไดข้ายดี ตั้งราคาสูงได ้ 
(จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ ขอ้ท่ี 3 ท่ีจะช่วยใหข้ายสินคา้ไดร้าคาดี คือเม่ือสินคา้มีความแตกต่าง
แลว้ต่อไป คือ ตอ้งท าใหค้นจดจ าสินคา้ของเราไดด้ว้ย เราจะท าอยา่งไรใหเ้ขาจดจ าได ้เช่น ถา้เป็น
ล าไยท่ีปลูกปลอดสารพิษ คดัขนาดแลว้ สร้างความแตกต่างโดยการใส่ถุง ใส่กล่องแลว้ ส่ิงท่ีจะท า
ใหค้นจดจ าสินคา้เราได ้คือ ตอ้งมีโลโก ้มีสต๊ิกเกอร์ท่ีมีสีสันสะดุดตา หรือมีรูปแบบท่ีท าใหค้นจดจ า
ไดง่้ายพร้อมเบอร์โทรศพัทท่ี์ติดต่อได ้ถา้มีไลน์ก็ใส่บราโคด้ไลน์ดว้ย พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่
สินคา้ท่ีมีเราจะท าอยา่งไรใหเ้ขาจดจ าไดแ้ละเกิดการซ้ือและกลบัมาซ้ือสินคา้เราอีก (จากนั้นก็ให้
คะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ พี่ ป้า นา้ อา คะ เม่ือทุกอยา่งจดัเตรียมเรียบร้อยแลว้ ไม่วา่จะเป็น
สินคา้ ราคาขาย สถานท่ีวางขาย ขายอยา่งไร ควรขายใหใ้คร ท าอยา่งไรใหสิ้นคา้มีความแตกต่าง 
และการท าใหค้นจดจ าสินคา้เราได ้ขั้นตอนต่อไป คือ การขาย เราจะท าการขายสินคา้ หรือพูดขาย
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สินคา้อยา่งไร โดยวธีิการขายมี 2 ขั้นตอน คือ 1. การเปิดใจผูซ้ื้อ 2. การปิดการขาย เราตอ้งเร่ิมตน้
จากขั้นตอนท่ี 1 ก่อน คือ การเปิดใจผูซ้ื้อ การเปิดใจผูซ้ื้อ ก็คือ เราตอ้งมีการอธิบายวา่สินคา้เราดี
อยา่งไร และชวนใหเ้ขาซ้ือ เช่น ล าไยของเราดีเพราะเป็นล าไยท่ีปลูกปลอดสารพิษ คดัขนาดแลว้ 
รับรองคุณภาพวา่ดีต่อสุขภาพนะคะ เพราะมีโลโก ้มีสต๊ิกเกอร์ และเบอร์โทรศพัทท่ี์ติดต่อแหล่ง
ผลิตได ้พี่สามารถไปเยีย่มชมสวนเราไดเ้ลยค่ะ พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีเรามีควรพูดเปิด
ใจผูซ้ื้อใหเ้ขาเห็นขอ้ดีของสินคา้เราอยา่งไร (จากนั้นก็ให้คะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลา
ไม่เกิน 10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ ขอ้ท่ี 2 ของการขาย คือ การพูดปิดการขาย การพูดปิดการขาย คือ 
การสรุปใหผู้ซ้ื้อบอกไดว้า่จะซ้ือสินคา้เราก่ีกิโล ก่ีช้ิน ก่ีอนั แลว้เราก็รับเงินกลบัมาเรียกวา่ปิดการ
ขาย เช่น เม่ือเราบอกวา่ล าไยของเราดีเพราะเป็นล าไยท่ีปลูกปลอดสารพิษ คดัขนาดแลว้ รับรอง
คุณภาพวา่ดีต่อสุขภาพนะคะ เพราะมีโลโก ้มีสต๊ิกเกอร์ และเบอร์โทรศพัทท่ี์ติดต่อแหล่งผลิตได ้
ควรพูดปิดการขายวา่ ล าไยของชุมชนเราทั้งปลอดสารพิษและดีต่อสุขภาพ เอาไปฝากใครก็ดีต่อใจ
ค่ะ พี่รับ 1 ตนั เลยนะคะ เด๋ียวจดัรถส่งใหท่ี้บา้นพี่ค่ะ พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีเรามีควร
พูดปิดการขายสินคา้เราอยา่งไร (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 
นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เม่ือพี่ ป้า นา้ อา เปิดใจและปิดการขายแลว้ ลองหนัมามองรอบ ๆ ตวั
เรา ชุมชนเรา วา่การท่ีสินคา้เราขายดีนั้นมีใครเป็นคนพูดเชียร์สินคา้เราบา้ง เพราะถา้คนเชียร์มาก
เท่าไรก็ยิง่ขายดี ลองบอกซิคะวา่มีใครจะมีส่วนร่วมเชียร์สินคา้เรา เช่น คนท่ีซ้ือสินคา้เราประจ า  
เพื่อนบา้นท่ีเคยเห็นหรือเคยชิมสินคา้เรา ผูน้ าชุมชนท่ีเคยเห็นหรือเคยชิมสินคา้เรา หรือเจา้หนา้ท่ี
ของรัฐท่ีเคยเห็นหรือเคยชิมสินคา้เรา (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 
10 นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ พี่ ป้า นา้ อาคะ มีอีก 3 เร่ืองท่ีส าคญั ท่ีพี่ ป้า นา้ อา จะตอ้งนึกถึง
ตลอดเวลาในการขายสินคา้ เร่ืองท่ี 1. คือ สินคา้ท่ีขายเร่ิมตน้มาจากน าอะไรมาปลูก น าอะไรมาเล้ียง  
น าอะไรมาผลิต ตอ้งรู้ใหล้ะเอียดรู้จริง  เราเรียกส่ิงเหล่านั้นวา่ “ตน้น ้า” ยิง่รู้วา่รวมเป็นเงินเท่าไรยิง่ดี 
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีพี่ ป้า นา้ อา มีนั้นเร่ิมตน้มาจากน าอะไรมาปลูก น าอะไรมาเล้ียง น าอะไรมา
ผลิต แลว้รวมแลว้เป็นเงินก่ีบาท (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 
นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เร่ืองท่ี 2 ท่ีตอ้งนึกถึงตลอดเวลาในการขายสินคา้ คือ การน าส่ิงต่าง
ในขอ้ 1 มาประกอบ มาปรุงแต่ง มาเล้ียงใหโ้ต หรือรวบรวมมาท าความสะอาด จดัแต่งใหส้วย 
เตรียมน าไปขาย ตรงน้ีเรียกวา่ “กลางน ้า” หรือการผลิต พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่สินคา้ท่ีมีไดน้ า
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ผลิตอยา่งไรจึงจะท าใหน่้าซ้ือ (จากนั้นก็ใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 
นาที) 
 ผูว้จิยั: พูดอธิบายวา่ เร่ืองท่ี 3 ท่ีตอ้งนึกถึงตลอดเวลาในการขายสินคา้ คือ เม่ือมีตน้น ้า 
กลางน ้า แลว้ สุดทา้ยคือ “ปลายน ้า” เรียกวา่การตลาด และการขาย พี่ ป้า นา้ อา ลองบอกซิคะวา่
สินคา้เรามีการพูดย ัว่ยใุหค้นอยากซ้ืออยา่งไร และจะขายอยา่งไร เช่น ล าไยปลอดสารพิษ ดีต่อ
สุขภาพนะคะ ล าไยลูกใหญ่ล าไยเพิ่มพลงันะคะ ซ้ือ 10 กิโลกรัม แถมกลว้ย 1 หว ีแต่ถา้ซ้ือ 1 ตนั ส่ง
ฟรีถึงท่ีบา้นค่ะ (จากนั้นก็ให้คะแนนตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้แต่ละขอ้ใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที) 
 
ตารางท่ี 4-11 ค่าเฉล่ียการประเมินความเขา้ใจค าถามและรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ 
      การขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
 

ข้อค าถาม Χ  SD แปลผล อนัดับ 
1. ดา้นสินคา้ 4.94 .235 มากท่ีสุด 1 
2. ดา้นราคา 4.78 .458 มากท่ีสุด 2 
3. ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 4.74 .476 มากท่ีสุด 3 
4. ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและ 
การตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า 

4.43 .742 มากท่ีสุด 6 

5. ตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร 4.59 .628 มากท่ีสุด 4 
6. การสร้างความแตกต่าง 4.33 .700 มากท่ีสุด 7 
7. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ 4.28 .812 มากท่ีสุด 8 
8. การเปิดใจผูซ้ื้อ 4.53 .660 มากท่ีสุด 5 
9. การปิดการขาย 3.63 .859 มาก 11 
10. การใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้
หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว เพื่อนบา้น 
คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้ าชุมชน และ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็นเสียง
เดียวกนัในดา้นท่ีดี 

4.15 .729 มาก 9 
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ตารางท่ี 4-11 (ต่อ) 
 

ข้อค าถาม Χ  SD แปลผล อนัดับ 
11. การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ 
“ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมี
คุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาดการขาย 
คือ “ปลายน ้า” 

3.75 .770 มาก 10 

รวม 4.35 .643 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 4-11 พบวา่การประเมินความเขา้ใจค าถามและรูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.35 กลุ่มตวัอยา่งเขา้ใจค าถามและรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย 
อนัดบัแรก ดา้นสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.94 อนัดบัท่ี 2 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.78 อนัดบัท่ี 3 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.74 อนัดบัท่ี 4 ดา้นตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 อนัดบัท่ี 5 ดา้นการเปิดใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 อนัดบัท่ี 6 ดา้นวธีิการ
กระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 อนัดบั
ท่ี 7 ดา้นการสร้างความแตกต่าง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 อนัดบัท่ี 8 ดา้นวธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 อนัดบัท่ี 9 การใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิก
ครอบครัว เพื่อนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้  าชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้ง
พูดเป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 อนัดบัท่ี 10 การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาดการ
ขาย คือ “ปลายน ้า” ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 อนัดบัท่ี 11 การปิดการขาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 ตามล าดบั        
 

สรุปผลการศึกษา 
 จากการน าขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีไดจ้ากการสนทนากลุ่ม (Focus group) และขอ้มูลการวจิยั
เชิงปฏิบติัการ (Action research) สามารถสรุปสังเคราะห์ไดด้งัน้ี 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้คน้พบจากการสนทนากลุ่ม ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 4-3 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทยท่ีคน้พบขอ้มูล จ านวน 2 ชุด รวมทั้งหมด 11 เร่ือง 

2. ราคาขาย 
 

3. สถานท่ีวางขายสินคา้ 
 

1. สินคา้ 
 

4. วธีิการกระตุน้ให้เกิดการ
สนใจและการตดัสินใจซ้ือ
ซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า 

 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบั การตลาด การขาย 
แบบง่ายส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย  

 

ชุดท่ี 1 

5. ตอ้งก าหนดวา่ควรขาย
สินคา้ใหใ้คร 

 

6. การสร้างความแตกต่าง 
 

7. วธีิการใหค้นจดจ า
สินคา้ 

ชุดท่ี 2 
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หมายเหตุ หมายเลข 1 ถึงหมายเลข 4  หมายถึง แนวคิดทฤษฎีการตลาด 4 P 
 หมายเลข 5 ถึงหมายเลข 7  หมายถึง แนวคิดทฤษฎีการตลาดแบบ  PDB 
 หมายเลข 8 ถึงหมายเลข 9  หมายถึง แนวคิดทฤษฎีการขาย 
 หมายเลข 10   หมายถึง แนวคิดทฤษฎีการตลาดองคร์วม (The holistic market concept)   
 หมายเลข 11  หมายถึง แนวคิดทฤษฎีสายโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) 
 
ภาพท่ี 4-3 (ต่อ) 
 

8. การเปิดใจผูซ้ื้อ 9. การปิดการขาย 
 

11. การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 
คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิต  
ท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด 
การขาย คือ “ปลายน ้า” 

10. ใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยู่
รอบสินคา้หรือผลผลิต เช่น 
สมาชิกครอบครัว เพื่อนบา้น คน
ท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้ า
ชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
จะตอ้งพูดเป็นเสียงเดียวกนัใน
ดา้นท่ีดี 
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 รูปแบบค าถามการเรียนรู้แนวคิดทฤษฎีทีเ่กีย่วกบัการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือ
ประชาชนท้องถิ่นไทย ผู้วจัิยสามารถสรุปข้อค้นพบจากการวจัิยเชิงปฏิบัติการ ดังนี้ 
 ระดบัความเขา้ใจของกลุ่มตวัอยา่งต่อรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย 
แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ท่ีอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.94  
 2.  ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.78  
 3.  ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.74  
 4.  ดา้นตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59  
 5.  ดา้นการเปิดใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53  
 6.  ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43  
 7.  ดา้นการสร้างความแตกต่าง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33  
 8.  ดา้นวธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28   
 ระดบัความเขา้ใจของกลุ่มตวัอยา่งต่อค าถามรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ 
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ท่ีอยูใ่นเกณฑ ์มาก ไดแ้ก่ 
 1.  การใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว  
เพื่อนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้  าชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็น
เสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15  
 2.  การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิต 
ท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาดการขาย คือ “ปลายน ้า” ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74  
 3.  การปิดการขาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 
 จากระดบัความเขา้ใจของกลุ่มตวัอยา่งขา้งตน้ ผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่ ควรมีการปรับปรุง
ขอ้ค าถามท่ีอยูใ่นเกณฑ ์มาก ใหไ้ดเ้กณฑ ์มากท่ีสุด เพื่อประโยชน์ในการน าใชใ้หมี้ประสิทธิภาพ
สูงสุดต่อไป 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) และการวจิยั
เชิงปฏิบติัการ (Action research) โดยเทคนิคการประเมินตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวใ้นงานวจิยั 
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั คือ เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย   
 

สรุปผลการวจิัย 
 ผูว้จิยัไดท้  าการสรุปตามวตัถุประสงคง์านวจิยั ดงัน้ี 
 วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย ผูว้ิจยัพบวา่ 
 รูปแบบคู่มือการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
ควรประกอบไปดว้ยแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย จ านวน 2 ชุด รวมทั้งหมด 11 เร่ือง สรุปแยกตามหลกัการตลาด ไดด้งัน้ี 
 ขอ้มูลชุดท่ี 1 
 แนวคิดทฤษฎีการตลาด 4 ไดแ้ก่ 1. ดา้นสินคา้  2. ดา้นราคา 3. ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 
4. ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า  
 ขอ้มูลชุดท่ี 2  
 แนวคิดทฤษฎีการตลาดแบบ PDB ไดแ้ก่ 1. ตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร  
2. การสร้างความแตกต่าง 3. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้  
 แนวคิดทฤษฎีการขาย ไดแ้ก่ 1. การเปิดใจผูซ้ื้อ 2. การปิดการขาย 
 แนวคิดทฤษฎีการตลาดองคร์วม (The holistic market concept) ไดแ้ก่ การใหค้วามสนใจ
ทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว เพื่อนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย 
ร้านคา้ ผูน้  าชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี  
 แนวคิดทฤษฎีสายโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) ไดแ้ก่ การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด  
การขาย คือ “ปลายน ้า” 
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 เน่ืองจากประชาชนในประเทศไทยมีความหลากหลายทั้งดา้นสินคา้ และดา้นระดบั
การศึกษา รูปแบบการลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ทั้ง 11 เร่ือง ผูว้จิยัจึง
สรุปวเิคราะห์แบ่งระดบัในการน าไปใชก้บัประชาชนทอ้งถ่ินไทยเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5-1 แนวทางการน าแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ไปใชก้บั 

   ประชาชนทอ้งถ่ินไทย 

กลุ่มท่ี 1 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 1 
ส าหรับประชาชนท่ีไม่เคยขายสินคา้ 
จะท าใหส้ามารถขายสินคา้เป็น 

กลุ่มท่ี 2 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 2 
ส าหรับประชาชนท่ีขายสินคา้เป็น
ประจ า จะท าใหมี้ยอดขายเพิ่มข้ึน 

1. ดา้นสินคา้ 

2. ดา้นราคา 

3.   ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 

4. ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการ
สนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้
และกลบัมาซ้ือซ ้ า 

5. ตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร 

6. การสร้างความแตกต่าง 

7. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ 

8. การเปิดใจผูซ้ื้อ 

9. การปิดการขาย 

10. การใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยู่
รอบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิก
ครอบครัว เพื่อนบา้น คนท่ีมารับ
สินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้ าชุมชน 
และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูด
เป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี  

11. การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ  
คือ “ การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมี” ตน้น ้า
คุณภาพ คือ “ และการตลาด การขาย” กลางน ้า 
คือ “ปลายน ้า” 
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อภิปรายผลการวจิัย 
 ในการวเิคราะห์และการอภิปรายผลการวจิยัในส่วนน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการอภิปรายตามหวัขอ้
วตัถุประสงคข์องงานวจิยัน้ี ไดแ้ก่ ศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย ซ่ึงคน้พบแนวคิดทฤษฎีการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย มีความน่าสนใจและประเด็นท่ีมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด
ตามหลกัสากล และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง อภิปรายผลดงัน้ี 
 1.  สินคา้ ควรสร้างตราสินคา้ และสินคา้ท่ีมีจะขายแบบสินคา้ไม่แปรรูป หรือน าสินคา้
นั้นมาแปรรูป แต่จะตอ้งตรงกบัส่ิงท่ีผูซ้ื้อท่ีตอ้งการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือเพื่อ
แกปั้ญหาของผูซ้ื้อ สินคา้นั้นตอ้งโดดเด่น สะดุดตา แปลก ๆ ดึงดูดใหค้นซ้ือได ้ควรมีการบรรจุ
ภณัฑ ์สินคา้บางอยา่งถา้ในครัวเรือนเรามีนอ้ยจะตอ้งมีการรวมกลุ่มกนักบัเพื่อนบา้นควรมีเลือกผูน้ า
กลุ่มท่ีท าหนา้คนรวบรวมท่ีสมาชิกในกลุ่มไวใ้จ เพื่อน าสินคา้ไปขายแทนสมาชิก และท่ีส าคญัท่ีสุด
สินคา้นั้นจะตอ้งมีคุณภาพ หมายถึง เม่ือลูกคา้ซ้ือไปแลว้ไม่เน่าเสียง่าย ไม่แตกหกัง่าย มีการจด
บนัทึกท่ีมาของสินคา้นั้น พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีดา้นการตลาด 
 Peter and Donnelly (2013, p. 5) และวทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) ท่ีอธิบายวา่การตลาด 
หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์ด าเนินไปเพื่อใหมี้การตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ และสร้างความ
พึงพอใจ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน และกิจกรรมท่ีจดัข้ึนนั้นจะตอ้งสนองความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ แต่ตอ้งเป็น “ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ มีอ านาจการซ้ือเพียงพอส าหรับ
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ มีความตั้งใจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ และมีสิทธิท่ีจะซ้ือสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ ได”้ ซ่ึง Kotler and Keller (2012) อธิบายวา่ Product ผลิตภณัฑ ์จะตอ้งดูวา่จะขาย
อะไร นัน่คือ สินคา้ สินคา้จะซ้ือมาแลว้ขายไป หรือผลิตเอง/ หีบห่อแบบใด ใหญ่ กลาง เล็ก รูปแบบ 
ความสวยงาม สะดุดตา อยากหยบิข้ึนมาดู สอดคลอ้งกนักบัรังสรรค ์สิงหบุตร และคณะ (2560)  
ท่ีอธิบายวา่การพฒันารูปแบบการบรรจุภณัฑส์ามารถสร้างภาพพจน์ท่ีดีและสร้างความเช่ือถือให้
สินคา้หรือบริการได ้และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัเร่ือง การตลาดแบบองคร์วม (The holistic 
market concept) ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) อธิบายวา่ การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing) 
องคก์ร ตอ้งมุ่งพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product & service) ขององคก์ร ส่งเสริมการสร้าง 
ตราสินคา้ (Brand & customer equity) รวมถึงบริหารช่องทางจดัจ าหน่าย (Channels) และท าส่ือ 
(Communication) ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือการ มุ่งเนน้ไปท่ีการท า 4Ps (Product-price-place-
promotion) และ 4Cs (Customer solution-cost-convenience-communication) 
 2.  ราคา คือ การก าหนดวา่ราคาจะขายเท่าไรนั้นจะตอ้งขายมากกวา่ตน้ทุนซ่ึงจะตอ้งลง
บนัทึกบญัชีครัวเรือน สินคา้คุณภาพดีกวา่ รสชาดดีกวา่คนอ่ืน แปลวา่ ใชป้ระโยชน์ไดม้ากกวา่ 
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สามารถตั้งราคาสูงกวา่ราคาคนอ่ืนได ้เพราะสินคา้มีความแตกต่างในท่ีดีมากกวา่คนอ่ืนควรตั้งราคา
ท่ีมีราคาขายเป็นช้ิน ราคาขายในปริมาณท่ีมาก และราคาขายท่ีเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ราคา
ขายส าหรับพอ่คา้คนกลางท่ีมารับสินคา้เราไปขายต่อ พบวา่ สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีดา้น
การตลาด 
 Kotler and Keller (2012) อธิบายวา่ Price ราคา จะตอ้งดูวา่ตน้ทุนค่าสินคา้เท่าไร จะตอ้ง
ราคาเท่าไร ก าไรก่ีเปอร์เซ็นต ์คู่แข่งราคาเท่าไร แลว้ราคาของเราจะอยูต่รงไหน และพบวา่ยงั
สอดคลอ้งกบันพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร (2558) ท่ีอธิบายวา่ แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(The product 
concept) เป็นแนวคิดท่ีองคก์รพิจารณาวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพมีความแตกต่างและ
แนวคิดท่ีตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีประโยขน์ใชส้อยและมีมูลค่าเพิ่ม (Value added)  
 3.  ดา้นสถานท่ีวางขายสินคา้ คือ สถานท่ีใหค้นซ้ือ มาพบ มาเจอสินคา้ของเรา ควร
ค านวณวา่ผลผลิตหรือสินคา้มีมากเพียงใด สถานท่ีขายอีกวธีิ คือ ใหค้นรุ่นใหม่ท่ีขายทาง
คอมพิวเตอร์เป็น เรียกวา่ การขายออนไลน์ แต่ทั้งน้ี อาจจะตอ้งมีค่าใชจ่้ายสูงจนท าใหก้ าไรนอ้ยลง 
พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี 
 แนวความคิดและความส าคญัของการตลาด (Marketing concept) วทิวสั รุ่งเรืองผล 
(2558) อธิบายวา่ ตลาด (Market) ค าวา่ตลาดส าหรับนกัการตลาดมีความหมายท่ีมกัรู้จกักนัทัว่ไปวา่ 
“ตลาด” คือ สถานท่ีท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัเพื่อตกลง แลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการกนั และมี 
การเปล่ียนแปลงสิทธิความเป็นเจา้ของในสินคา้หรือบริการ ซ่ึงนพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558) อธิบาย
วา่ แนวคิดเก่ียวกบัการตลาด (The selling concept or sale concept) เป็นแนวคิดท่ีวา่ผูบ้ริโภคมีความ
หลากหลายและมีการแข่งขนัในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ต่อผูบ้ริโภค ดงันั้น จะตอ้งมีการเพิ่มการ
น าเสนอเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ ดว้ยรูปแบบการขาย การเพิ่มจุดวางจ าหน่ายสินคา้ 
การขยายเวลาช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์การขายตรงโดยพนกังาน การขายทางโทรศพัท ์
และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัเร่ือง การตลาดแบบองคร์วม (The holistic market concept)  
ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) ท่ีอธิบายวา่ การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing) องคก์ร ตอ้ง
มุ่งพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product & service) ขององคก์ร ส่งเสริมการสร้างตราสินคา้ (Brand 
& customer equity) รวมถึงบริหารช่องทางจดัจ าหน่าย (Channels) และท าส่ือ (Communication) ให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือ การมุ่งเนน้ไปท่ีการท า 4Ps (Product-price-place-promotion) และ 4Cs 
(Customer solution-cost-convenience-communication) 
 4.  วธีิการใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า คือ การท าใหค้นอยากซ้ือสินคา้เราไปใช้
ในชีวติประจ าวนั เช่น ถา้ลูกหลานท าคอมพิวเตอร์เป็น ใหน้ าเร่ืองราวของสินคา้ไปลงในเฟสบุค๊ ท่ี
เล่าถึงต านานท่ีมาของสินคา้หรือเล่าเร่ืองแหล่งผลิตสินคา้นั้นเพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสนใจ และการมี



112 

ของแถมเป็นสินคา้ หรือส่ิงของท่ีมีท่ีมาของแหล่งผลิตท่ีชดัเจน การใหลู้กคา้ชิมก่อนซ้ือ การสาธิต
หรือการแสดงสินคา้ การใชสิ้นคา้ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดเ้ห็น การส่งเสริมการตลาดน้ีตอ้งท าเพราะ
สามารถท าใหมี้คนมาซ้ือสินคา้มากข้ึน แต่ทุกกิจกรรมท่ีท ารวมค่าใชจ่้ายแลว้ตอ้งไม่ขาดทุน และมี
การบอกผูซ้ื้อล่วงหนา้วา่ถา้ผูซ้ื้อมาเขา้มาท่ีแหล่งผลิตสินคา้ หรือมาหมู่บา้นน้ีแลว้ จะพบกบัสินคา้
ทั้งทั้งอุปโภคและบริโภคมากมายหลายชนิด และควรมีการติดป้ายหนา้บา้น การใหท่ี้อยูส่ถานท่ีขาย 
ใหไ้ลน์ และการโทรหาลูกคา้รายเก่า คือ วธีิการท่ีจะท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า พบวา่
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler and Keller (2012) อธิบายวา่ Promotion จะท า การกระตุน้การ
ขายดว้ยการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือลด แลก แจก แถม แบบใด ซ่ึงสุดาพร กุณฑลบุตร (2559) 
อธิบายวา่ การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมท่ีจดัท าข้ึนในช่วงเวลาสั้น ๆ เพื่อมุ่งเพิ่มยอด
จ าหน่ายสินคา้และบริการให้เพิ่มข้ึนตามท่ีก าหนด กิจกรรมมีไดห้ลายรูปแบบ ไม่วา่การลดราคา
สินคา้ การเสนอเง่ือนไขพิเศษต่าง ๆ เพิ่มข้ึนไปจากการขายปกติ การใหข้องแถมและอ่ืน ๆ การใช้
วธีิการใดยอ่มตอ้งพิจารณาผูบ้ริโภคในแต่ละประเทศเป็นส าคญั เน่ืองจากการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคในประเทศหน่ึงต่อวิธีการต่าง ๆ ไม่เหมือนกนัและการส่งเสริมการขายโดยบุคคล 
(Personal selling) คือ การท่ีกิจการมุ่งเนน้กิจกรรมการขายโดยใชก้ารติดต่อส่ือสารระหวา่งพนกังาน
ขายกบัผูซ้ื้อโดยตรง การส่งเสริมการขายโดยใชพ้นกังานในลกัษณะเช่นน้ีเกิดข้ึนมากกบัสินคา้ 
บางชนิดท่ีตอ้งใชว้ธีิการอธิบายสินคา้โดยละเอียด และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของผจงศกัด์ิ 
หมวดสง (2556) ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการ: 
กรณีศึกษาวสิาหกิจ ผลิตภณัฑเ์ทียนหอม จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีอธิบายวา่ ผูป้ระกอบมีการจดักิจกรรม
การส่งเสริมการตลาดอยา่งสม ่าเสมอเพื่อกระตุน้ยอดขายในประเทศใหม้ากข้ึน เช่น มีการ
ประชาสัมพนัธ์แหล่งผลิตภณัฑท่ี์ท าจากเทียนหอม และการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ท่ีท าจาก 
เทียนหอมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และการเปรียบเทียบ
ทศันคติของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์ทียนหอม 
 5.  การก าหนดวา่ควรขายสินคา้น้ีใหค้นกลุ่มใดจึงจะไดร้าคาสูง สินคา้จะขายไดร้าคาดี
ตอ้งไม่วางขายขา้งถนน แต่ตอ้งวางขายท่ีตลาดท่ีมีมาตรฐาน เช่น OTOP หรือหา้งสรรพสินคา้ ควร
เนน้กลุ่มคนท่ีรักสุขภาพ มีก าลงัซ้ือ เพราะความตอ้งการ ความชอบในสินคา้ของผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกนั ตอ้งดูแนวโนม้ ดูกระแสในตลาดปัจจุบนันั้นไปในทิศทางไหน เช่น ในปัจจุบนัคน 
หนัมารักษาสุขภาพมากข้ึน สินคา้ก็ตอ้งตอบสนองความตอ้งการของคนกลุ่มท่ีรักสุขภาพ พบวา่
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler and Keller (2012) อธิบายวา่ การตลาดแบบ P = Positioning คือ 
ถามวา่กลุ่มเป้าหมายคือใคร ท่ีเราจะขายสินคา้ให ้เขากิน เขาใชอ้ะไร เราคิดวา่จะท าสินคา้อะไรขาย
ใหก้บัคนกลุ่มน้ี และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบั Kotler and Keller (2012) ท่ีอธิบายวา่ ผูบ้ริโภคไม่เพียง
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แค่ตอ้งการการยอมรับเท่านั้น แต่พวกเขาจะใชชี้วติอยา่งมีเป้าหมายและมองหาการมีส่วนร่วมกบั
อะไรก็ตามท่ีตอบสนองและเติมเตม็ต่อความตอ้งการของตนเองในระดบัสูงสุด นัน่หมายความวา่ 
การยอมรับจากสังคมในระดบัปกตินั้นไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลั 
เพราะพวกเขาตอ้งการการยอมรับท่ีน าไปสู่การเติมเตม็ชีวิตหรือกล่าวอีกอยา่งหน่ึงไดว้า่ การมี
ช่ือเสียงยอ่มไม่มีความหมายหากไม่มีคุณค่า 
 6.  การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้ เช่น ผลผลิตท่ีออกมาถา้ผา่นกระบวนการผลิตท่ีใช้
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง ใส่ใจทุกขั้นตอนในการผลิต ผลผลิตหรือสินคา้ท่ีออกมาก็จะแตกต่างทั้งดา้น
คุณภาพ รูปลกัษณ์สวยงาม และประโยชน์ใชส้อย และถา้วางขายในหา้งสรรพสินคา้ก็ไดร้าคาแพง 
เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ราคาแพงสินคา้ก็ตอ้งแตกต่างจากคนอ่ืนในทางท่ีดี เช่น มีหีบห่อสวยงาม
อธิบายรายละเอียดท่ีเห็นเด่นชดั พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler and Keller (2012) 
อธิบายวา่ การตลาดแบบ D = Differentiation ถามวา่สินคา้น้ีเป็นสินคา้ท่ีแตกต่างกบัคนอ่ืนอยา่งไร 
รสชาด ประโยชน์ หีบห่อ ราคา วธีิการบริการ จะตอ้งแตกต่าง ซ่ึงรังสรรค ์สิงหบุตร และคณะ 
(2560) อธิบายวา่ Packaging หมายถึง การน าเอาวสัดุ เช่น กระดาษ พลาสติก แกว้ โลหะ ไม ้
ประกอบเป็นภาชนะหุม้ห่อสินคา้ เพื่อประโยชน์ในการใชส้อยมีความแขง็แรง สวยงาม ไดส้ัดส่วน
ท่ีถูกตอ้ง สร้างภาพพจน์ท่ีดี มีภาษาในการติดต่อส่ือสาร และท าใหเ้กิดผลความพึงพอใจจากผูซ้ื้อ
สินคา้ และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของผจงศกัด์ิ หมวดสง(2556) ศึกษาเร่ือง แนวทางการ
พฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการ:กรณีศึกษาวสิาหกิจ ผลิตภณัฑเ์ทียนหอม จงัหวดั
เชียงใหม่ ท่ีอธิบายวา่ ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีตอ้งการของตลาดต่างประเทศ ผูป้ระกอบการมีการพฒันา
ผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เช่น ปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์โดยเลือกกล่ิน เช่น กล่ินดอกไม ้กล่ินส้ม เป็นตน้ 
เพื่อสร้างความแตกต่างใหสิ้นคา้ 
 7.  วธีิการใหค้นจดจ าสินคา้ คือ การสร้างรายละเอียดทุกยา่งของสินคา้ใหส่ื้อสารกบั
ผูบ้ริโภคภายในสลากสินคา้ ตราสินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการใชแ้ลว้ก็จะเกิดแบรนด์ข้ึน ควรท าให้
ผูบ้ริโภคจดจ าสินคา้ได ้สินคา้จะตอ้งมีโลโก ้(Logo) หรือสโลแกน (Slogan) ท่ีพูดแลว้คนซ้ือ
ประทบัใจ พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler and Keller (2012) อธิบายวา่ การตลาดแบบ  
B = Brand ถามวา่หีบห่อ ตราสัญลกัษณ์ โดดเด่นอยา่งไร “การสนใจลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือ 
เพื่อใหลู้กคา้จงรักในแบรนด์สินคา้ของเรา” และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบัรังสรรค ์สิงหบุตร และคณะ 
(2560) ท่ีอธิบายวา่ ประเภทของบรรจุภณัฑ์แบ่งออกไดอ้ยา่งกวา้ง ๆ เป็น 2 ประเภท คือ 1) บรรจุ
ภณัฑท่ี์เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ ธรรมชาติไดส้ร้างหีบห่อข้ึนเพื่อป้องกนัและรักษาผลผลิตทาง
ธรรมชาติไดอ้ยา่งดีเยีย่มและชาญฉลาด 2) บรรจุภณัฑท่ี์มนุษยส์ร้างข้ึนโดยไดคิ้ดประดิษฐจ์ากวสัดุ
ต่าง ๆ เพื่อสนองประโยชน์นานาประการ เช่น เพื่อคุม้ครองป้องกนัผลิตภณัฑ์เพื่อความสะดวกใน
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การขนส่ง เพื่อการส่งเสริมการจ าหน่าย ฯลฯ บรรจุภณัฑเ์หล่าน้ี มีรูปร่างลกัษณะสวยงาม แปลกตา 
และสามารถสนองประโยชน์ไดอ้ยา่งดี 
 8.  การขาย คือ การเชิญชวนใหก้ลุ่มเป้าหมายมาซ้ือสินคา้เราดว้ยวธีิการต่าง ๆ เช่น  
การติดป้ายประกาศการเชิญชวนทางไลน์ การเชิญชวนโทรศพัท์ การไปพบกลุ่มเป้าหมายโดยตรง
และอธิบายสินคา้วา่สินคา้เราดีอยา่งไร หรือมีกลุ่มเป้าหมายเดินผา่นสินคา้ควรพูดเชิญชวนใหซ้ื้อ 
การขายควรมีการโชวสิ์นคา้ การสาธิตสินคา้ และการทอลองชิมสินคา้ ขั้นตอนการขายพบวา่มี 2 
ขั้นตอน คือ 1) การเปิดใจผูซ้ื้อ คือ อธิบายวา่สินคา้เราดีอยา่งไรและเชิญชวนใหซ้ื้อ 2) การปิด      
การขาย คือ วธีิการพูดสรุปใหไ้ดว้า่ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้เราจ านวนก่ีกิโลกรัม จ านวนก่ีช้ิน จ านวนก่ีอนั  
และจ่ายเงิน ณ ตอนนั้น เรียกวา่ การขายส าเร็จ พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี  
 วทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) อธิบายวา่ แนวคิดเนน้การขาย (The selling concept) เป็น
แนวคิดท่ีถูกพฒันาข้ึน เพื่อแกปั้ญหายอดขายต ่าทั้ง ๆ ท่ีสินคา้มีคุณภาพ โดยแนวคิดน้ีนกัการตลาด
เช่ือวา่หากมีเทคนิคการขายและพนกังานขายท่ีมีความสามารถ จะสามารถโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภค
ใหย้อมรับและตอ้งการสินคา้นั้นได ้โดยพนกังานขายจะช่วยอธิบายคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้  
หวา่นลอ้มจนผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีบริษทัผลิตข้ึนมาได ้ซ่ึง ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) ศึกษา
เร่ือง แนวปฏิบติัการตลาดแบบองคร์วม อธิบายวา่ ทุกคนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัชุมชน เก่ียวขอ้งกบั
สินคา้หรือผลผลิตนั้น ทุกคนตอ้งสามารถท าหนา้ท่ีขายสินคา้ได ้และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของผจงศกัด์ิ หมวดสง (2556) ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับ
ผูป้ระกอบการ:กรณีศึกษาวสิาหกิจ ผลิตภณัฑเ์ทียนหอม จงัหวดัเชียงใหม่ อธิบายวา่ ในดา้นการ
สร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้หรือผลผลิต และการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหส้อดคลอ้ง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ก็เป็นการอธิบายเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ และ
งานวจิยัของสุธี วรประดิษฐ ์(2554) ศึกษาเร่ือง การประเมินหลกัสูตรทอ้งถ่ิน เร่ือง การปลูกผกั
ปลอดภยัจากสารพิษของเกษตรกรบา้นเปร็ดใน ต าบลหว้งน ้าขาว อ าเภอเมือง จงัหวดัตราด โดยใช้
รูปแบบการประเมินซิปป์ (CIPP Model) ท่ีอธิบายวา่ ในดา้นความรู้กบัชุมชนในการผลิตหรือ 
การปลูกใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีมีคุณภาพ คือการท าผลผลิตใหป้ลอดสารเคมี คือการน าเสนอส่ิงดี ๆ กบั
ผูบ้ริโภคก็ท าใหสิ้นคา้ขายไดใ้นท่ีสุด 
 9.  ดา้นการใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต ไดแ้ก่ เพื่อนบา้น สมาชิกใน
ครอบครัว ผูน้ าชุมชน ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เรา หน่วยงานราชการต่าง ๆ เพื่อให้เขาพูดถึงสินคา้ของเรา
ในทางท่ีดี เช่น มีการตั้งชมรม ตั้งกลุ่มคนในหมู่บา้น เพื่อช่วยพูดสนบัสนุนสินคา้ของเราในทางท่ีดี 
และมีสินคา้ใหค้นรอบตวัเราไดท้ดลองชิม ทดลองใช ้การออกบูท การออกร้านฟรีในห้างสรรพสินคา้ 
พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี 
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 วทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) อธิบายวา่ แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (The society marketing 
concept) และแนวคิดการตลาดองคร์วม (The holistic market concept) เป็นแนวคิดท่ีพฒันาต่อยอด
กนัโดยมุ่งเนน้ท่ีการตลาดท่ีเช่ือมโยงกิจกรรม 4 ดา้นหลกั ๆ ไดแ้ก่ การบูรณาการส่วนประสมทาง
การตลาด (Integrated marketing) การบริหารการตลาดในองคก์ร(Internal marketing) ความ
รับผดิชอบต่อสังคม (Socially responsible marketing) และการตลาดเชิงสายสัมพนัธ์กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง
(Relationship marketing) ควบคู่กบัการตลาดท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการของตลาด ควบคู่กบัการ
บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร ซ่ึง นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร(2558) อธิบายวา่ แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม 
(The social marketing concept) เป็นแนวคิดท่ีรวมการตอบสนองความตอ้งการของตลาดพร้อม ๆ 
กบัการใหค้วามส าคญัและห่วงใยสังคม ส่ิงแวดลอ้มคลอดจนทรัพยากรธรรมชาติ (Social 
marketing) เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อองคก์รสภาพแวดลอ้มทางการตลาด ท าให้องคก์รสามารถ
รักษาความสัมพนัธ์ของลูกคา้ขององคก์รไดใ้นระยะยาว พร้อมทั้งเป็นการประชาสัมพนัธ์และสร้าง
เครือข่ายทางธุรกิจ อนัเป็นการเพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ใหก้บัองคก์ร และพบวา่ยงัสอดคลอ้งกบัลลิต 
ถนอมสิงห์ (2557) ท่ีอธิบายวา่ แนวปฏิบติัทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดองคร์วม มีองคป์ระกอบหลกัอยู ่
4 ส่วน ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 1. การตลาดภายในองคก์ร(Internal marketing) 2. การตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated marketing) 3. การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) 4. การปฏิบติังาน
ทางตลาด (Performance marketing) เพื่อใหมี้ทางการติดต่อกบับุคคลต่าง ๆ (Channel) ผูมี้ส่วนได้
ส่วนเสีย (Partners) เพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัองคก์ร และเกิดพฤติกรรม ปากต่อปาก (Word of mouth) 
ในแง่บวก และองคก์รตอ้งตระหนกัถึง จริยธรรม ทางธุรกิจ (Ethics) และการท าประโยชน์เพื่อ
ชุมชน (Community) เพื่อให้องคก์รเกิด การยอมรับจากสังคมท าใหอ้งคก์รย ัง่ยนื (Kotler & Keller, 
2012) 
 10.  การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึง กระบวรการผลิต
ท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด การขาย คือ “ปลายน ้า” สินคา้ท่ีขายเร่ิมตน้มาจากน าอะไร
มาปลูก น าอะไรมาเล้ียง น าอะไรมาผลิต ตอ้งรู้ใหล้ะเอียดรู้จริง เราเรียกส่ิงเหล่านั้นวา่ “ตน้น ้า” ยิง่รู้
วา่รวมเป็นเงินเท่าไรยิง่ดี 2) น าส่ิงปลูก น าส่ิงท่ีเล้ียง น าส่ิงท่ีผลิต มาประกอบ มาปรุงแต่ง มาเล้ียงให้
โต หรือรวบรวมมาท าความสะอาด จดัแต่งใหส้วยงาม เตรียมน าไปขาย ตรงน้ีเรียกวา่ “กลางน ้า” 
หรือการผลิต 3) สุดทา้ยคือ การท าใหค้นอยากซ้ือสินคา้เรา คือ “ปลายน ้า” เรียกวา่การตลาด และ
การขาย พบวา่สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler and Keller (2012) โซ่คุณค่า (Value chain) 
อธิบายวา่ แนวคิดน้ีแบ่งกิจกรรมเป็น 2 กิจกรรม ใหญ่ คือ 1. กิจกรรมหลกั (Primary activities) 
ประกอบไปดว้ย 5 กิจกรรมยอ่ย ท่ีเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือสร้างสรรคสิ์นคา้หรือ
บริการ (Service) การตลาดและการขนส่งสินคา้หรือบริการ (Service) ไปยงัผูบ้ริโภค 2. กิจกรรม
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สนบัสนุน (Support activities) ประกอบไปดว้ย 4 กิจกรรมยอ่ย ท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนให้
กิจกรรมหลกัสามารถด าเนินไปได ้
 

ข้อจ ากดัของการวจิัย 
 เน่ืองจากการวจิยัในคร้ังน้ีเร่ิมท าการศึกษาในพื้นท่ีภาคเหนือ คือ จงัหวดัเชียงราย สินคา้ 
ท่ีท าการทดลองการตลาด และการขายแบบง่าย คือล าไย ซ่ึงมีการปลูกเป็นจ านวนมากในภาคเหนือ 
ดงันั้นผูว้ิจยัจึงตอ้งใชร้ะยะเวลาการทดลองการตลาด และการขายแบบง่าย เป็นเวลานานถึง 2 ปี คือ 
ปี พ.ศ. 2559-2560 เพราะราคาล าไยข้ึนลงในแต่ละปีมีความแตกต่างกนัมาก การทดลองเพียงแค่ 1 ปี 
ท าใหย้งัไม่ไดข้อ้มูลท่ีชดัเจน จึงเป็นขอ้จ ากดัดา้นเวลาของงานวจิยัท่ีตอ้งใชเ้วลาเพื่อการเก็บมูลท่ี
ชดัเจนมากข้ึน 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 ผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้เสนอแนะออกเป็น 2 ส่วน คือ 1. ใชเ้ป็นรูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย  2. เพื่อใหห้น่วยงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนน าผลการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ในการบริหารจดัการการตลาดและการขายปบบง่าย เพื่อ
ประชาชน 
 1.  ข้อเสนอแนะต่อชุมชน  
 ขอ้เสนอแนะดงักล่าวผูว้ิจยัไดน้ าขอ้เสนอแนะจากการสนทนากลุ่ม จดัท าเป็น
ขอ้เสนอแนะส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย ประชาชนทอ้งถ่ินไทย ดงัน้ี 
  1.1  ดา้นสินคา้ ควรรปลูก ควรเล้ียง ควรผลิต และควรแปรรูปสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 
และมีกระบวนการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพ เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ มีความแตกต่าง เพื่อสร้างรายได้
ใหก้บัครอบครัว 
  1.2  ดา้นราคา เม่ือท าสินคา้ไดคุ้ณภาพ มีความก็ส่งผลต่อการตั้งราคาท่ีสูงได ้
  1.3  ดา้นสถานท่ีวางขายสินคา้ ควรเลือกสถานท่ีวางขายสินคา้ท่ีหลากหลาย เพื่อให้
ลูกคา้เกิดการจดจ าสินคา้ได ้แต่ตอ้งพิจารณาความเหมาะสม และดา้นก าลงัการผลิตสินคา้วา่เพียงพอ
หรือไม่ 
  1.4  ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือ
ซ ้ า การท าสินคา้ใหมี้คุณภาพ มีความแตกต่างก็จะส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าของกลุ่มลูกคา้เก่าและ
การบอกต่อเพิ่มกลุ่มลูกคา้ใหม่ได ้เพราะเม่ือสินคา้ดีมีคุณภาพก็จะท าใหข้ายได ้ 
  1.5  ดา้นตอ้งก าหนดวา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร ควรตั้งเป้ากลุ่มเป้าหมายส าหรับสินคา้ 
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ท่ีมีคุณภาพ มีกระบวนการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพ กลุ่มเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้ก็ตอ้งเป็นกลุ่มใหม่ท่ีมี
ก าลงัซ้ือมาก และท่ีส าคญัสินคา้ตอ้งตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
  1.6  ดา้นการสร้างความแตกต่าง ควรสร้างและหาความแตกต่างของสินคา้ในทุก ๆ 
ดา้น เพราะถา้สินคา้แตกต่างแปลวา่ตอ้งใชป้ระโยชน์ไดม้ากกวา่คนอ่ืนและราคาขายก็ตอ้งแพง
มากกวา่คน 
  1.7  ดา้นวธีิการใหค้นจดจ าสินคา้ ควรเลือกวธีิใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ เช่น ถา้เป็น
สินคา้ท่ีปลูก การท าใหค้นจดจ าสินคา้เรา ควรเลือกเร่ิมตั้งแต่กระบวนการปลูกท่ีมีคุณภาพ ไม่ใช้
สารเคมี ควรมีการคดัแยกสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน ควรมีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามและติดสต๊ิกเกอร์ท่ีส่ือ
ถึงสินคา้อยา่งชดัเจน เป็นตน้ 
  1.8  ดา้นการเปิดใจผูซ้ื้อ นอกจากการพูดแนะน าส่ิงดี ๆ มีประโยชน์ของสินคา้แลว้ 
ควรมีการพูดแนะน าขบวนการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพของสินคา้ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้ 
เช่น ล าไยของเราไดรั้บค าแนะน าและการดูแลขั้นตอนในการปลูกจากนกัวชิาการของทางหน่วยงาน
ราชการ  
  1.9  ดา้นการปิดการขาย ควรมีการศึกษาเทคนิคต่าง ๆ ในการพูดปิดการขาย เช่น 
ศึกษาจากยทููป ศึกษาจากเพื่อนบา้นท่ีขายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เพื่อน ามาปรับใชแ้ละเพื่อใหลู้กคา้เกิด
การซ้ือมากข้ึน 
  1.10  ดา้นคนท่ีมีส่วนร่วมส่งเสริมการขายสินคา้ (เชียร์สินคา้) ควรมีการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัสถานศึกษา ท่ีอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงเพิ่มมากข้ึน เช่น การให้โรงเรียนในชุมชนได้
เยีย่มชมสวน ชมสินคา้ ชมการผลิต และไดท้ดลองชิมสินคา้ หรือมีประสบการณ์ร่วมกบัสินคา้ 
เพื่อใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีและเพื่อใหเ้กิดการพูดถึงสินคา้เราในท่ีดี   
  1.11  ดา้นการค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึง กระบวร
การผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด การขาย คือ “ปลายน ้า” ควรน ามาปฏิบติักบัสินคา้
ทุกประเภท เพราะจะท าใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ มีความแตกต่าง และสามารถท าการขายได ้ยิง่ 
ผูป้ลูก ผูเ้ล้ียง ผูผ้ลิต สามารถบอกถึงตน้ทุนท่ีแทจ้ริงในแต่ละขั้นตอนไดก้็ยิง่จะเป็นประโยชน์มาก
ในการผลิตสินคา้แต่ละประเภท 
 2.  ข้อเสนอแนะต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 ขอ้เสนอแนะดงักล่าวผูว้ิจยัไดน้ าขอ้เสนอแนะจากการสนทนากลุ่มและการท าวจิยัเชิง
ปฏิบติัการ จดัท าเป็นขอ้เสนอแนะเพื่อมอบใหก้บัรัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อสนบัสนุน
การเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารดา้นการตลาด การขายแบบง่าย ส าหรับประชาชน ดงัน้ี 
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  2.1  เน่ืองจากรูปแบบการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินท่ี
คน้พบ จ านวน 11 เร่ืองนั้น มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีการดา้นตลาดและการขายท่ีใชอ้ยูใ่น
ปัจจุบนั แต่แนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นปัจจุบนันั้นโดยส่วนมากนกัวชิาการจะเป็นผูถ่้ายทอดไปสู่
ประชาชนท าใหบ้างคร้ังประชาชนยงัไม่เขา้ในการด าเนินการ แต่แนวคิดทฤษฎีการตลาดและ     
การขายแบบง่ายท่ีคน้พบทั้ง 11 เร่ืองน้ี เป็นแนวคิดท่ีออกมาจากความเขา้ใจของประชาชนผูจ้ะใช้
ประโยชน์จริง จึงเห็นควรวา่นอกจากท่ีผูว้จิยัจะไดด้ าเนินการจดัพิมพเ์ป็นคู่มือเพื่อเผยแพร่ใหก้บั
ประชาชนแลว้ หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชนควรน าไปรูปแบบดงักล่าวไปเผยแพร่
ต่อไปในรูปแบบอ่ืน ๆ เช่น จดัท าเป็นคูมือฉบบัท่ี 2 แลว้ เพิ่มในเน้ือหาตามยคุสมยัท่ีเปล่ียนไป เพื่อ
ความสะดวกในการส่ือสารใหป้ระชาชนเขา้ง่าย และโดยภาพรวมแลว้ควรเนน้ถึงการสร้าง
มาตรฐานตั้งแต่กระบวบการผลิตสินคา้แก่ประชาชน 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
 งานวจิยัน้ีไดท้  าการศึกษาขอ้มูลเฉพาะในส่วนของรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและ
การขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทยเท่านั้น แต่ยงัไม่คลอบคลุม 
 1.  ระบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย Online แบบง่าย ส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย   
 2.  ระบบการเรียนรู้การตลาดและการขายตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche marketing) แบบง่าย 
ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย  
 3.  เน่ืองจากรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย เป็นการคน้พบท่ีส าคญัในประเทศไทยและไดน้ ามาวดัระดบัความเขา้ใจในเน้ือหากบั
กลุ่มเกษตรเป็นส่วนใหญ่ จึงเสนอแนะวา่ควรมีการวจิยัและน ารูปแบบการเรียนรู้การตลาดและการ
ขายแบบง่ายท่ีคน้พบน้ีไปใชก้บักลุ่มสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ และควรมีการวจิยัเร่ืองซ ้ ากบักลุ่ม
ประชากรในสินคา้ประเภทนั้น 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุท่ีเขา้ร่วมสนทนากลุ่ม (Focus group) 

เร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย” 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิทีเ่ข้าร่วมสนทนากลุ่ม (Focus group) 
เร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย” 

ณ วทิยาลัยพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลัยบูรพา 
วนัที ่23 ธันวาคม พ.ศ. 2560 

 
ล าดับที ่ ช่ือ-นามสกุล ต าแหน่ง 
1. นายนนทกร พุม่กล่อม   ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการเกษตร ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 
2. ดร.ธเนศ มณีกุล ผูอ้  านวยการโครงการ ส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 
3. ดร.ศิริญญา วิรุณราช อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
4. ดร.ณภคัอร ปุณยภาภสัสร อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
5. ดร.เบญญาดา กระจ่างแจง้ อาจารยป์ระจ าภาควชิาการจดัการโลจิสติกส์และการคา้

ชายแดน มหาวทิยาลยับูรพา วทิยาเขตสระแกว้ 
6. ดร.จินตนา พรจะเด็ด   นกัธุรกิจแอมเวยร์ะดบัมงกุฎทูตสองผูส้ถาปนา 
7. ดร.ลดารัตน์ บุญสุข  เจา้ของธุรกิจวสัดุก่อสร้าง 
8. คุณกุลณภทัร กมล เจา้ของธุรกิจขายตรงและขายออนไลน์ 
9. คุณวเิชียร สกุลวงศ์  เจา้ของธุรกิจโลจิสติกส์ 
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ภาคผนวก ข 
ค าถามสนทนากลุ่ม (Focus group) 

เร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย” 
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ค าถามในการประชุมกลุ่ม (Focus group) 
ช่ือเร่ืองดุษฎนิีพนธ์ รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด และการขายแบบง่าย เพื่อประชาชน 
                                ทอ้งถ่ินไทย 
ช่ือผู้วจัิย    นางกชพร  นรมาตย ์  
รหัสประจ าตัว  57870053    
นิสิตหลกัสูตร  
 ✓ปริญญาเอก สาขาการจดัการสาธารณะ รุ่นท่ี 6 (Ph.D. PM รุ่น 6) 
หมายเลขโทรศพัท.์......092-5635453…… email :nava_noy@yahoo.com.............. 
 
 1. ท่านคิดว่ารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด และการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชน
ท้องถิ่นไทย ควรมีลกัษณะอย่างไรบ้าง 
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2. ท่านคิดว่าเน้ือหาของคู่มือการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถิ่นไทย ควรมีเน้ือหาในเร่ืองใดดังต่อไปนี ้
 

ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

สินค้า (Product) 
1. ตอ้งมีสินคา้หลากหลาย และจดัหมวดหมู่ 
2. สินคา้ควรใส่ความคิดสร้างสรรค ์เช่น รูปแบบ สีสัน กล่ิน
นานาชนิด  
3. ผลิตสินคา้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
4. คดัคุณภาพสินคา้สินคา้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
5. สินคา้ควรสะทอ้งถึงความเป็นธรรมชาติ เช่น ปลอดสารพิษ 
6. สินคา้ควรสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์ทอ้งถ่ินไทย 
7. สินคา้ควรมีนวตักรรมเพื่อสร้างจุดขาย 
8. ควรมีศูนยบ์ริการเบ็ดเสร็จ เป็นผูน้ าดา้นการผลิต-ขาย 
9. ควรมีการวจิยัทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
10. ควรมีการระเบิดจากขา้งใน คือ ผูผ้ลิตไดเ้ขา้มามี 
ส่วนร่วมในการตดัสินใจดว้ยตนเอง (People participation)  

สินค้า (Product) 
1. พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ (New product) 
2. การปรับปรุงและเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑเ์ดิม 
(Improvements and revision of existing products) 
3. การปรับเปล่ียนต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Repositioning) 
4. การสร้างมูลค่าเพิ่มสินคา้ (Value creation) 
   4.1 การออกแบบบรรจุภณัฑ์ (Packaging) หรือหีบห่อ
ท่ีบรรจุสินคา้ 
   4.1 ใชห้ลกัดีมานด-์ซพัพลาย (Demand-supply) หรือ 
ความตอ้งการของตลาดและก าลงัการผลิตของสินคา้ 
5. ผลิตสินคา้ใหมี้ความหลากหลายใหต้รงกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

สินค้า (Product) 
สินคา้ (Product) ส าหรับรูปแบบ
การเรียนรู้ระบบการตลาด และ
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง (เช่น บรรจุภณัฑ์) 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
11. ผูบ้ริโภคควรมีส่วนร่วมกบัสินคา้ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองไดสู้งสุด 
12. ควรมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต (Productivity) 
13. ควรมีการสร้างสัญลกัษณ์ (Symbol) 
ภาษา (Language) สโลแกน (Slogans) 
14. ควรมีเวบ็ไซตข์อ้มูลสินคา้ 
15. ควรมีการพฒันาการออกแบบบรรจุภณัฑ ์เช่น ชะลอม 
ตะกร้าจากไมจ้กัสาน ฯลฯ ซ่ึงบรรจุภณัฑเ์หล่าน้ี เป็นพื้นฐาน
มาจากการคิดคน้จากวสัดุธรรมชาติ ปัจจุบนัมีการใช้
เทคโนโลยใีนการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยั 
ตวัอยา่ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
 
 
 
 
 
 

  
 

ราคา (Price) 
1. การรับรองคุณภาพจากหน่วยงานภาครัฐ 
2. ไม่ควรก าหนดราคาไวต้  ่าเกินจริงหรือราคาสูง 
เกินจริง 
5. สินคา้ควรจดกรรมสิทธ์ิ (จดสิทธิบตัร/ ลิขสิทธ์ิสินคา้) 
6. สินคา้สามารถสู้กบัคู่แขง่ได ้
7. ราคาสามารถสู้กบัคู่แข่งได ้
8. ราคาสูงตามนวตักรรมท่ีมี 
9. ควรมีการคดัแยกสินคา้เพื่อเพิ่มราคา 

ราคา (Price) 
1. การตั้งราคาผลิตภณัฑห์ลายชนิด (Pricing multiple 
products)  
2. การก าหนดราคาเชิงจิตวทิยา (Psychological pricing)  
   2.1 การตั้งราคาล่อใจหรือราคาผูน้ า (Leader pricing)  
   2.2 การตั้งราคาแบบเลขค่ี (Odd pricing)  
3. การตั้งราคาโดยพิจารณาแข่งขนั                                                                                  
   3.1 ราคาตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ (Perfect competition)                                          
   3.2 ราคาตลาดผกูขาด (Monopoly) 

ราคา (Price) 
ความสามารถในการแข่งขนัดา้น
ราคา (Price) ส าหรับรูปแบบ 
การเรียนรู้ระบบการตลาด และ
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง (เช่น การควบคุม
ตน้ทุน, ราคาขาย, นวตักรรม 
การผลิต) 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
10. ควรส ารวจตลาด เพื่อหาโอกาสทางการตลาดอยา่ง
สม ่าเสมอ 
11. มีการด าเนินจดบนัทึกตน้ทุนการผลิต   
12. สร้าง Story สินคา้ให้เห็นถึงคุณภาพ วธีิการผลิต เช่น บอก
เล่าเร่ืองราวของล าไยผา่นกลุ่มเป้าหมาย คือ “ล าไยปลอด
สารพิษ” ท าใหข้ายล าไยไดใ้นราคาท่ีเพิ่มข้ึน 
กิโลกรัมละ 7-10 บาท  
ตวัอยา่ง 
 
 
 
 
 

4. การตั้งราคาในการส่งเสริมการตลาด (Promotion  
pricing) 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
1. การรวมกลุ่มกนัขายเพื่อสร้างอ านาจการต่อรอง 
2. บ-ว-ร (สถานท่ีขายสินคา้) ประกอบดว้ย บา้น-วดั-โรงเรียน 
3. ควรใหผู้น้  าทอ้งถ่ินมีส่วน เช่น มีหน่วยการขายของชุมชน 
4. ควรมี One stop services เช่น ศูนยข์ายสินคา้หรือสาธิต
สินคา้ แบบครบวงจร 
5. ควรมีการขายทางออนไลน์ เช่น Facebook, Web site, 
Instagram 
6. ควรมีการท า Google map หรือส่ืออ่ืนเพื่ออ านวยความ
สะดวกกบัลูกคา้ 
7. เพิ่มจุดวางจ าหน่ายสินคา้/ ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ให้
ครอบคลุมใหม้ากท่ีสุดตามงบประมาณท่ีมี 
8. ควรมีการขายทางโทรศพัท ์(การขายตรง)/ ทาง Line ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย 
9. ควรมีการอบรมการขายสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง (Direct channel) 
   1.1 การรวมกลุ่ม การรวมผลิตภณัฑ ์ในการจดั
จ าหน่าย 
   1.2 การขายผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย (Social media) 
2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม (Indirect channel)  
(ผา่นพอ่คา้คนกลาง/ ผูค้า้ปลีก/ ปลีก) 
   2.1 หา้งสรรพสินคา้ 
   2.2 ร้านคา้ปลีก 
   2.3 ร้านโชห่วย 
   2.4 มินิมาร์ท 
   2.5 ตลาดสด ตลาดนดั 
 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
ส าหรับรูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาด และการขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมี
ลกัษณะอยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
10. ควรส ารวจตลาด เพื่อหาโอกาสทางการตลาดอยา่ง
สม ่าเสมอ 
11. ควรใหผู้บ้ริโภคในทอ้งถ่ินและต่างถ่ินเขา้มามีส่วนร่วมใน
การผลิตสินคา้ 
12. ควรจดักระจายผลิตภณัฑ์ บริการ 
13. ควรเพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคใหม ่
14. ควรมีการขายสินคา้ต่อรัฐบาล (B2G) 
15. มีการสร้างวฒันธรรมโดยตรงผา่นกิจกรรมและสัญลกัษณ์ 
16. ควรมีความสะดวก รวดเร็ว และประหยดั 
17. ควรมีการขายทั้งตรงและทางออ้ม เช่น การขายล าไยขาย
ตรงกบัผูก้ลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นขา้ราชการทหารในจงัหวดัเชียงราย 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
ตวัอยา่ง 
 
 
 
 
 
 
และขายทางออ้มผา่นมหาวทิยาลยับูรพา ไปยงัลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่ม
นกัธุรกิจในภาคตะวนัออก 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. ควรจดั ลด แลก แจก แถม กบัสินคา้เป็นประจ า 
2. ควรมีบตัรสมาชิก เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ 
3. ควรมีของขวญัพิเศษกบัลูกคา้ท่ีซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนด 
4. ควรมีการสั่งสินคา้ไดล่้วงหนา้ขา้มปี 
5. ควรมี การประชาสัมพนัธ์แหล่งผลิตภณัฑ์ 
6. ควรการส่งเสริมการขายใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลก 
7. ควรด าเนินกิจกรรมใหส้อดคลอ้งกบัวฒันธรรมและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
8. ควรมีการจดัแสดงสินคา้ (Trade fair) หรือจดันิทรรศการ 
(Exhibition) 
9. ควรมีการบริการใหค้  าปรึกษาดา้นต่าง ๆ 
10. ควรมีการวางแผนการเขา้หาลูกคา้ดว้ยวธีิการท่ีแตกต่างกนั
ดว้ย 
11. ควรมีการใหข้องขวญัและเล้ียงรับรองลูกคา้ 
12. ควรมีการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บสนบัสนุนจากรัฐบาล 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดในภาคธุรกิจ 
1. การโฆษณา (Advertising) 
2. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
3. การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
4. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
6. การตลาดเหตุการณ์พิเศษ (Event marketing)  

การส่งเสริมการตลาด
(Promotion) 
การส่ือสารรวมถึงการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ท่ี
เหมาะสมกบัรูปแบบการเรียนรู้
ระบบการตลาด และการขาย
แบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ิน
ไทย ควรมีลกัษณะอยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
13. ควรมีส่งเสริมการขายโดยผา่นพนกังาน เช่น อบรม
พนกังานขาย, แจกวฒิุบตัร, เล่ือนต าแหน่ง 
14. ควรมีการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองทั้งตลาดในประเทศ
และต่างประเทศ 
15. ควรมีการบริการดา้นขนส่ง เช่น การขายล าไยใหก้ลุ่ม
ลูกคา้ขา้ราชการทหาร จงัหวดัเชียงราย สั่งซ้ือคร้ังละ 300 
กิโลกรัม มีบริการส่งฟรี 
ตวัอยา่ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

P = Positioning 
กลุ่มเป้าหมายคืออะไร จะขายสินคา้อะไรใหเ้ขา  
เขากิน เขาใชอ้ะไร เราคิดวา่จะท าอะไรขายใหก้บัคนกลุ่มน้ี  
 
 
 
 
 

ตวัอยา่ง  
บริษทั โตโยตา้วาง Positioning รถยนต ์Toyota Yaris 
Hatchback ส าหรับหญิงสาวรุ่นใหม่วยัมนัส์ โดยเฉพาะ
สาววยัใส เด็กมหาลยั 
 
 

 
 
 
 
 

 

Positioning กบัรูปแบบการ
เรียนรู้ระบบการตลาด และ 
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

D = Differentiation   
สินคา้แตกต่างกบัคนอ่ืนอยา่งไร รสชาด ประโยชน์ หีบห่อ 
ราคา วธีิการบริการ จะตอ้งแตกต่าง 
 
 
 
 
 

D = Differentiation   
ตวัอยา่ง 
บริษทั Coca-Cola ญ่ีปุ่น เปิดตวั Coca-Cola Plus 
นวตักรรมโคก้ลดอว้นสุดซู่ซ่า  
 
 
 
 
 

Differentiation กบัรูปแบบ 
การเรียนรู้ระบบการตลาด และ
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
 

B = Brand  
หีบห่อ ตราสัญลกัษณ์ โดดเด่นอยา่งไร “การสนใจลูกคา้ทั้ง
ก่อนและหลงัการซ้ือ เพื่อให้ลูกคา้จงรักภกัดีในแบรนดสิ์นคา้
ของเรา” 
 

 B = Brand  
กบัรูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาด และการขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมี
ลกัษณะอยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

การขาย (Selling) 
1. ควรโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภคใหย้อมรับและตอ้งการสินคา้
นั้น 
2. ควรอธิบายคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้ 
3. ควรเสนอสินคา้ไปยงัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 
4. ควรมีการขายตรง (Direct sale) 
5. ควรมีความรู้เฉพาะดา้น เช่น การเปิดการขาย การปิด 
การขาย และการขายแบบกลุ่ม 
6. ควรมีการขายแบบสาธิตสินคา้/ ทดลองสินคา้ 
7. ควรมีการวางแผนการเขา้หาลูกคา้ 
8. ควรมีการศึกษาวฒันธรรมและกฎหมายของแต่ละประเทศ 
9. ควรมีการสร้างวฒันธรรมการขาย (Sales culture)  
10. ควรมีการวางเป้าในการขาย 
11. ควรมีการถ่ายทอดความรู้ดา้นการขาย เช่น เทคนิค 
การขาย การแกปั้ญหา การตอบขอ้โตแ้ยง้ 
12. ควรมีการให้รางวลัพนกังานขาย 

ตวัอยา่ง  
บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ใหค้วามส าคญักบั
การขายในทุก ๆ ดา้น เช่น มีแผนธุรกิจรายการส่งเสริม
การเจริญเติบโตของพนกังานทุกปี มีการอบรมเทคนิค
การขาย มีการสาธิตสินคา้ มีการวางเป้าในการขาย และ
มีการใหร้างวลักบัพนกังานขาย ฯลฯ 
 
 
 
 
 

    
 
 
 
 

การขาย (Selling) กบัรูปแบบ
การเรียนรู้ระบบการตลาดและ
การขายแบบง่าย เพื่อประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีลกัษณะ
อยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 

การตลาดแบบองค์รวม (The holistic market concept) 
1. การตลาดแบบองคร์วม 
   1.1 การตลาดภายในองคก์ร (Internal marketing) 
   1.2 การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing) 
   1.3 การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) 
   1.4 การปฏิบติังานทางตลาด (Performance marketing) 
2. ควรมีการส่งเสริมเร่ืองเศรษฐกิจการยกระดบัรายได ้การ
พฒันาสังคม การสร้างความเขม้แขง็มัน่คงใหก้บัชุมชน การ
เสริมสร้างคุณภาพชีวิตในแง่ขององค์รวม ตลอดจนเร่ืองของ
สังคมจิตวทิยา วถิีชีวติไทยและวฒันธรรมด้วย 
3. ควรมี 1) การระดมความคิดเห็นของทุกแผนกในองคก์ร   
2) ใหค้วามส าคญักบัการตลาดสร้างความสัมพนัธ์ท าใหลู้กคา้
กลบัมาใชแ้ละซ้ือบริการซ ้ า 3) มีนโยบายการบริหารรายได ้
น าไปต่อยอดช่วยเหลือสังคมและชุมชน 4) ควรมีกิจกรรมใน
การสร้างแบรนดสิ์นคา้ เพื่อใหลู้กคา้จดจ า และตะหนกัถึง  

ตวัอยา่ง 
บริษทั เอสซีจี ใชห้ลกัการการตลาดองคร์วม ตั้งแต่
สร้างอาคารส่ิงแวดลอ้มท่ีดีต่อพนกังานภายในองคก์ร 
และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีโดยการจดักิจกรรม CSR ท่ี
เป็นประโยชน์ต่อชุมชนและเชิญผูส่ื้อข่าวในการลง
พื้นท่ีท าข่าวควบคู่กนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตลาดแบบองค์รวม (The 
holistic market concept) กบั
รูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาด และการขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมี
ลกัษณะอยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
ตราสินคา้ และ 5) ควรมีนโยบายทางจริยธรรมทางธุรกิจกบั
พนกังานทุกคน  
4. ทุกคนสามารถเป็นพนกังานขายใหก้บัองคก์รได ้

  

ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) 
กจิกรรมหลกั (Primary activities) ประกอบด้วย 
1. Inbound logistics การไดรั้บ การขนส่ง การจดัเก็บและการ  
แจกจ่ายวตัถุดิบ การจดัการสินคา้คงเหลือ 
2. Operations กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนหรือแปรรูป
วตัถุดิบใหอ้อกมา เป็นสินคา้ เป็นขั้นตอนการผลิต การบรรจุ 
3. Outbound logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ  
รวบรวม จดัจ าหน่ายสินคา้ และบริการ (Service) ไปยงัลูกคา้ 
4. Marketing and sales กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชกัจูงใหลู้กคา้ 
ซ้ือสินคา้และบริการ (Service) เช่น การโฆษณา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย       
 

ตวัอยา่ง 
Value chain ของ WAL-MART  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) 
กบัรูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาด และการขายแบบง่าย 
เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรมี
ลกัษณะอยา่งไรบา้ง 
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ประเด็นจากการ Review ทฤษฎด้ีานการตลาด 
และทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 

ส่ิงทีภ่าคธุรกจิด าเนินการ 
ค าถามเพ่ือใช้ในการประชุมกลุ่ม 

(Focus group) 
5. Services กิจกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบ้ริการเพื่อเพิ่ม
คุณค่าใหก้บัสินคา้ รวมถึง การบริการหลงัการขาย การแนะน า
การใช ้
กจิกรรมสนับสนุน (Support activities) ประกอบดว้ย 
1. Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหา Input เพื่อมาใช้
ในกิจกรรมหลกั การเจรจาต่อรองกบั Supplier 
2. Technology development กิจกรรมเก่ียวกบัการพฒันา
เทคโนโลยท่ีีช่วยในการเพิ่มคุณค่าใหสิ้นคา้และบริการหรือ
กระบวนการผล 
3. Human resource management กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
บริหารทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่วเิคราะห์ความตอ้งการ สรรหา
และคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบเงินเดือน
ค่าจา้ง และแรงงานสัมพนัธ์ 
4. Firm infrastructure โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร ไดแ้ก่ 
ระบบบญัชี ระบบการเงิน การบริหารจดัการขององคก์ร 
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 3. ท่านมีความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติมอย่างไรในการทีจ่ะให้รูปแบบการเรียนรู้
ระบบการตลาดและการขาย เพ่ือประชาชน เกดิขึน้กบัประชาชนท้องถิ่นไทย เพ่ือเป็นแนวทางใน
การจัดการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย และจัดท าเป็นคู่มือ โปรดระบุและให้ค าอธิบาย
รายละเอยีด   
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ภาคผนวก ค 
ค าถามสัมภาษณ์ประชาชนแบบมีโครงสร้าง 

เร่ือง “รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย” 
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แบบส ารวจความเข้าใจเร่ืองการตลาด-การขาย ส าหรับประชาชนท้องถิ่นไทย 
****************************************************************************** 
จะค้าขายได้ต้องมีอย่างน้อย 4 ข้อ 
ข้อที ่1 ต้องมีตัวสินค้า คือ ส่ิงของทีค่นต้องการซ้ือไปใช้ ซ้ือไปกนิ ทีบ้่านมีอะไรทีเ่รียกว่าเป็นสินค้า 
1.............................................................................2............................................................................ 
3.............................................................................4............................................................................ 
5.............................................................................ลองคิดดูวา่มีอีกมั้ย ถา้มีไดแ้ก่.............................., 
........................................................................................................................(การใหค้ะแนน...........) 
 
ข้อที ่2 สินค้าต้องก าหนดราคาขาย ว่าขายกีบ่าท ต่อ 1 ช้ิน หรือ  1 กิโลกรัม หรือ 1 ก า สินค้าใน 
ข้อที ่1 ทีบ้่านมี แต่ละสินค้าขายเท่าไหร่ 
สินคา้.................................................................ขาย.........................................บาท ต่อ...................... 
สินคา้.................................................................ขาย.........................................บาท ต่อ...................... 
สินคา้.................................................................ขาย.........................................บาท ต่อ...................... 
สินคา้.................................................................ขาย.........................................บาท ต่อ...................... 
สินคา้.................................................................ขาย.........................................บาท ต่อ...................... 

(การใหค้ะแนน................................) 
 
ข้อที ่3 เม่ือมีสินค้าจะต้องมีสถานทีว่างขายสินค้า  
สินคา้......................................................................ขายท่ีไหน............................................................. 
สินคา้......................................................................ขายท่ีไหน............................................................. 
สินคา้......................................................................ขายท่ีไหน............................................................. 
สินคา้......................................................................ขายท่ีไหน............................................................. 
สินคา้......................................................................ขายท่ีไหน............................................................. 

(การใหค้ะแนน................................) 
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ข้อที ่4 มีสินค้าแล้วท าอย่างไรให้คนอยากซ้ือสินค้าเรา และซ้ือแล้วกลบัมาซ้ืออกี  
สินคา้........................................................ท  าอยา่งไรใหเ้ขาซ้ือ............................................................
ท  าอยา่งไรใหมี้การซ้ือซ ้ าอีก................................................................................................................ 
สินคา้........................................................ท  าอยา่งไรใหเ้ขาซ้ือ............................................................
ท  าอยา่งไรใหมี้การซ้ือซ ้ าอีก................................................................................................................ 
สินคา้........................................................ท  าอยา่งไรใหเ้ขาซ้ือ............................................................
ท  าอยา่งไรใหมี้การซ้ือซ ้ าอีก................................................................................................................ 
สินคา้........................................................ท  าอยา่งไใหเ้ขาซ้ือ..............................................................
ท  าอยา่งไรใหมี้การซ้ือซ ้ าอีก................................................................................................................ 
สินคา้........................................................ท  าอยา่งไรใหเ้ขาซ้ือ............................................................
ท  าอยา่งไรใหมี้การซ้ือซ ้ าอีก................................................................................................................ 

(การใหค้ะแนน................................) 
 
 เม่ือรู้แล้วว่า สินค้ามีอะไรบ้าง ขายราคาเท่าไหร่  ไปวางขายทีไ่หน และท าอย่างไรให้เขา
อยากมาซ้ือสินค้า ถ้าจะให้ขายดีจะต้องท าต่อไปนี้ 
1. สินค้าต้องมีการก าหนดว่าควรขายให้ใคร 
สินคา้.........................................................ราคา.....................บาท ขายใหใ้คร.................................... 
สินคา้.........................................................ราคา.....................บาท ขายใหใ้คร.................................... 
สินคา้.........................................................ราคา.....................บาท ขายใหใ้คร.................................... 
สินคา้.........................................................ราคา.....................บาท ขายใหใ้คร.................................... 
สินคา้.........................................................ราคา.....................บาท ขายใหใ้คร.................................... 

(การใหค้ะแนน.................................) 
 
2. สินค้าต้องมีความแตกต่างกบัสินค้าคนอ่ืน อย่างไรทีจู่งใจให้เกดิความต้องการซ้ือ 
สินคา้.........................................................ราคา..................บาท แตกต่างคือ...................................... 
สินคา้.........................................................ราคา..................บาท แตกต่างคือ...................................... 
สินคา้.........................................................ราคา..................บาท แตกต่างคือ...................................... 
สินคา้.........................................................ราคา..................บาท แตกต่างคือ...................................... 
สินคา้.........................................................ราคา..................บาท แตกต่างคือ...................................... 

(การใหค้ะแนน................................) 
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3. สินค้าต้องมีการท าให้คนจดจ า จะท าอย่างไรบ้าง 
สินคา้........................................................การท าใหค้นจดจ า.............................................................. 
สินคา้........................................................การท าใหค้นจดจ า.............................................................. 
สินคา้........................................................การท าใหค้นจดจ า.............................................................. 
สินคา้........................................................การท าใหค้นจดจ า.............................................................. 
สินคา้........................................................การท าใหค้นจดจ า.............................................................. 

(การใหค้ะแนน.........................................) 
 
 เม่ือทุกอย่างเตรียมแล้ว ข้ันตอนต่อไป คือการขาย โดยการขายมี 2 ขั้นตอน คือ 
1. การเปิดใจผู้ซ้ือ คือ มีการอธิบายว่าของเราดีอย่างไร ชวนให้เข้าซ้ือ 
สินคา้........................................................สินคา้น้ีดี คือ....................................................................... 
สินคา้........................................................สินคา้น้ีดี คือ....................................................................... 
สินคา้........................................................สินคา้น้ีดี คือ....................................................................... 
สินคา้........................................................สินคา้น้ีดี คือ....................................................................... 
สินคา้........................................................สินคา้น้ีดี คือ....................................................................... 

(การใหค้ะแนน................................) 
 
2. การปิดการขาย คือ มีการสรุปว่าให้ผู้ซ้ือบอกได้ว่าจะซ้ือกีก่โิลกรัม กีช้ิ่น กีอ่นั แล้วรับเงินกลบัมา 
เรียกว่าการขายส าเร็จ 
สินคา้........................................................ปิดการขายโดยพูดวา่.......................................................... 
สินคา้........................................................ปิดการขายโดยพูดวา่.......................................................... 
สินคา้........................................................ปิดการขายโดยพูดวา่.......................................................... 
สินคา้........................................................ปิดการขายโดยพูดวา่.......................................................... 
สินคา้........................................................ปิดการขายโดยพูดวา่.......................................................... 

(การใหค้ะแนน................................) 
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 สินค้าจะขายดีต้องมีคนเชียร์ คนเชียร์มากยิ่งขายดี ใครจะมีส่วนร่วมเชียร์สินค้าเรา 
คนท่ี 1 ท่ีมีส่วนเชียร์สินคา้เราคือ......................................................................................................... 
คนท่ี 2 ท่ีมีส่วนเชียร์สินคา้เราคือ......................................................................................................... 
คนท่ี 3 ท่ีมีส่วนเชียร์สินคา้เราคือ......................................................................................................... 
คนท่ี 4 ท่ีมีส่วนเชียร์สินคา้เราคือ......................................................................................................... 
คนท่ี 5 ท่ีมีส่วนเชียร์สินคา้เราคือ........................................................................................................ 

(การใหค้ะแนน.................................) 
 
 ส่ิงทีเ่ราจะต้องนึกถึงตลอดเวลาในการขายสินค้า คือ  
1. สินค้าทีข่ายเร่ิมต้นมาจากน าอะไรมาปลูก น าอะไรมาเลีย้ง น าอะไรมาผลติ ต้องรู้ให้ละเอยีดรู้จริง  
เราเรียกส่ิงเหล่าน้ันว่า “ต้นน ้า” ยิง่รู้ว่ารวมเป็นเงินเท่าไหร่ยิง่ดี  
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ชนิดท่ี 1 ไดแ้ก่.................................................................................................. 
เร่ิมตน้มาจากอะไร............................................................................................................................... 
รวมแลว้เป็นเงิน.......................................บาท 
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ชนิดท่ี 2 ไดแ้ก่.................................................................................................. 
เร่ิมตน้มาจากอะไร............................................................................................................................... 
รวมแลว้เป็นเงิน.......................................บาท 
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ชนิดท่ี 3 ไดแ้ก่.................................................................................................. 
เร่ิมตน้มาจากอะไร............................................................................................................................... 
รวมแลว้เป็นเงิน.......................................บาท 
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ชนิดท่ี 4 ไดแ้ก่.................................................................................................. 
เร่ิมตน้มาจากอะไร............................................................................................................................... 
รวมแลว้เป็นเงิน.......................................บาท 
ลองบอกซิคะวา่สินคา้ชนิดท่ี 5 ไดแ้ก่.................................................................................................. 
เร่ิมตน้มาจากอะไร............................................................................................................................... 
รวมแลว้เป็นเงิน.......................................บาท 
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2. น าส่ิงต่างในข้อ 1 มาประกอบ มาปรุงแต่ง มาเลีย้งให้โต หรือรวบรวมมาท าความสะอาด จัดแต่ง
ให้สวย เตรียมน าไปขาย ตรงนีเ้รียกว่า “กลางน า้” หรือการผลติ      
สินคา้ชนิดท่ี 1 ไดน้ ามาผลิตอยา่งไร จึงจะน่าซ้ือ................................................................................. 
สินคา้ชนิดท่ี 2 ไดน้ ามาผลิตอยา่งไร จึงจะน่าซ้ือ................................................................................. 
สินคา้ชนิดท่ี 3 ไดน้ ามาผลิตอยา่งไร จึงจะน่าซ้ือ................................................................................. 
สินคา้ชนิดท่ี 4 ไดน้ ามาผลิตอยา่งไร จึงจะน่าซ้ือ................................................................................. 
สินคา้ชนิดท่ี 5 ไดน้ ามาผลิตอยา่งไร จึงจะน่าซ้ือ................................................................................. 
3. เม่ือมีต้นน า้ กลางน า้ สุดท้ายคือ “ปลายน า้” เรียกว่าการตลาด และการขาย 
สินคา้ชนิดท่ี 1 คือ...........................................................ปลายน ้า การตลาด (การย ัว่ยใุห้คนอยากซ้ือ) 
ท าอยา่งไร............................................................................................................................................ 
และจะขายอยา่งไร............................................................................................................................... 
สินคา้ชนิดท่ี 2 คือ...........................................................ปลายน ้า การตลาด (การย ัว่ยใุห้คนอยากซ้ือ)
ท าอยา่งไร............................................................................................................................................ 
และจะขายอยา่งไร............................................................................................................................... 
สินคา้ชนิดท่ี 3 คือ...........................................................ปลายน ้า การตลาด (การย ัว่ยใุห้คนอยากซ้ือ)
ท าอยา่งไร............................................................................................................................................ 
และจะขายอยา่งไร............................................................................................................................... 
สินคา้ชนิดท่ี 4 คือ...........................................................ปลายน ้า การตลาด (การย ัว่ยใุห้คนอยากซ้ือ)
ท าอยา่งไร............................................................................................................................................ 
และจะขายอยา่งไร............................................................................................................................... 
สินคา้ชนิดท่ี 5 คือ...........................................................ปลายน ้า การตลาด (การย ัว่ยใุห้คนอยากซ้ือ)
ท าอยา่งไร............................................................................................................................................ 
และจะขายอยา่งไร............................................................................................................................... 

       (การใหค้ะแนน................................) 
 

วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
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 เกณฑ์การให้คะแนน 5 ระดับ 
 5 คะแนนเขา้ใจมากท่ีสุด   หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้สามารถตอบหรือ 
        เขียนเติมในช่องวา่งไดถู้กตอ้งทั้งหมด (เติม 
        ค าตอบไดเ้ตม็ 5 ช่อง)  
 4  คะแนนเขา้ใจมาก หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 1 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 1 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 

    ทั้งหมด 
 3 คะแนนเขา้ใจปานกลาง หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 2 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 2 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
 2 คะแนนเขา้ใจนอ้ย หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 3 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 3 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
 1 คะแนนเขา้ใจนอ้ยสุด หมายถึง เม่ืออ่านใหฟั้งหรืออ่านเองแลว้ มีการอ่านทวนให้ 
       ฟังหรืออ่านเอง 4 รอบ พร้อมยกตวัอยา่งซ ้ า 4 คร้ัง  
       และสามารถตอบไดต้ามสภาพความเป็นจริง 
       ทั้งหมด 
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ภาคผนวก ง 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปฏิบติัการ (Action research) 
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 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ขอ้มูลชุดท่ี 1 ประกอบดว้ย 1. ดา้นสินคา้  
2. ดา้นราคา 3. ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ และ 4. ดา้นวธีิการกระตุน้ให้เกิดการสนใจและการ
ตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 
ตารางภาคผนวก ง-1 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นสินคา้  
 
ล าดับที ่ ประเภทสินค้า ประกอบด้วย 

1 พืช ขา้ว ขา้วโพด กลว้ยน ้าวา้ ล าไย สัปปะรด ตะไคร้ ผกักาด 
ยางพารา มะละกอ มะม่วง กาแฟ ส้มเขียวหวาน  
ตน้กระบองเพชร ดอกบวั แตงโม แตงไทย แตงกวา  
มนัส าปะหลงั มะพร้าว ผกัไฮโดรฯ มนัเทศ มะเขือ ฝร่ัง  
ถัว่ลิสง ชะอม ออ้ย พริก กลว้ยหอมทอง ปลีกลว้ย หน่อกลว้ย 
ฟักทอง มะเขือเทศพนัธ์ุราชินี งาขาวงานด า ผกัหวานป่า  
ส้มโอ เห็ดนางฟ้า 

2 สัตวเ์ล้ียง ไก่ ปลานิล หมู ววั เป็ด 
3 ส่ิงท่ีผลิต ปรุงแต่ง 

หรือมารวบรวมบรรจุ
จ าหน่าย 

ปลาทูน่ึง ปลาแดดเดียว ปลาส้ม กาแฟสด มูลววั ไข่ไก่  
กลว้ยฉาบ กลว้ยทอด มะขามแช่อ่ิม น ้าพริกปลายา่ง แคปหมู  
ปุ๋ยอินทรีย ์เส่ือกระจูด ถ่านไม ้กะปิแกง ยาหม่อง  
แชมพูสระผม แชมพูสระผมสุนขั ขนมใส่ ขนมกลว้ย  
ขา้วตม้มดั พวงมาลยัไหวพ้ระ ขนมกรอบเคม็ ขา้วสังขห์ยด  
ขา้วเล็บนก ขา้วหอมปทุม น ้ามนัไพล ลูกประคบ  
ยาหม่องไพร ยาดมสมุนไพร วุน้เส้นจากถัว่เขียว ผา้คราม  
ขนมขา้วแต๋น 

 
 จากตารางพบวา่ ดา้นสินคา้แบ่งเป็น 3 ประเภท  
 ประเภทท่ี 1 พืช  
 ประเภทท่ี 2 สัตวเ์ล้ียง  
 ประเภทท่ี 3 ส่ิงท่ีผลิต ปรุงแต่ง หรือมารวบรวมบรรจุจ าหน่าย ตามล าดบั 
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ตารางภาคผนวก ง-2 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นราคาขาย  
 
ล าดับ
ที่ 

สินค้า ราคา
ขาย 
(บาท) 

1 
กโิลกรัม 

1 
เมตร 

1 
หวี 

1 
ลูก 

1
ก า/
ห่อ 

1
ต้น 

1
ตัน 

80 
กรัม 

ขวด 

1. ขา้ว 10-14 √         
2. ขา้วโพด 12-15 √         
3. กลว้ย 5-8   √       
4. ล าไย 12-35 √         
5. สัปปะรด 6-10    √      
6. ตะไคร้ 8-10 √         
7. ผกักาด 10     √     
8. ยางพารา 46-48 √         
9. มะละกอ 8-10 √         
10. มะม่วง 5 √         
11. กาแฟ 180-600 √         
12. ส้มเขียวหวาน 40 √         
13. ตน้กระบองเพชร 50          
14. ดอกบวั 1    √      
15. แตงโม 17-20 √         
16. แตงไทย 10-13 √         
17. แตงกวา 15-20 √         
18. มนัส าปะหลงั 2-3 √         
19. มะพร้าว 10-15    √      
20. ผกัไฮโดรฯ 20-25          
21. มนัเทศ 10 √         
22. มะเขือ 20 √         
23. ฝร่ัง 28 √         
24. ถัว่ลิสง 10 √         
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ตารางภาคผนวก ง-2 (ต่อ)  
 
ล าดับ
ที่ 

สินค้า ราคา
ขาย 
(บาท) 

1 
กโิลกรัม 

1 
เมตร 

1 
หวี 

1 
ลูก 

1
ก า/
ห่อ 

1
ต้น 

1
ตัน 

80 
กรัม 

ขวด 

25. ชะอม 40     √     
26. ออ้ย 800       √   
27. พริก 200 √         
28. คะนา้ 20 √         
29. กลว้ยหอมทอง 20-25 √         
30. ปลีกลว้ย 6 √         
31. หน่อกลว้ย 25      √    
32. ฟักทอง 6-7 √         
33. มะเขือเทศพนัธ์ุ

ราชินี 
35 √         

34. งาขาว งาด า 300 √         
35. ผกัหวานป่า 300 √         
36. ส้มโอ 30 √         
37. เห็ดนางฟ้า 80 √         
38. ปลาทูน่ึง   500     √     
39. ปลาแดดเดียว   150 √         
40. ปลาส้ม   120 √         
41. มูลววั   20     √     
42. ไข่ไก่   80     √     
43. กลว้ยฉาบ   120 √         
44. กลว้ยทอด 20     √     
45. มะขามแช่อ่ิม   200 √         
46. น ้าพริกปลายา่ง   20         √ 
47. แคปหมู 200 √         
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ตารางภาคผนวก ง-2 (ต่อ) 
 
ล าดับ
ที่ 

สินค้า ราคา
ขาย 
(บาท) 

1 
กโิลกรัม 

1 
เมตร 

1 
หวี 

1 
ลูก 

1
ก า/
ห่อ 

1
ต้น 

1
ตัน 

80 
กรัม 

ขวด 

48. ปุ๋ยอินทรีย ์  100 √         
49. เส่ือกระจูด   100 √         
50. ถ่านไม ้  130     √     
51. กะปิแกง   60 √         
52. แชมพูสระผม

สมุนไพร 
30         √ 

53. แชมพูสระผม
สุนขั   

30         √ 

54. ขนมกลว้ย 20     √     
55. ขนมกรอบเคม็ 100     √     
56. ขา้วหอมปทุม 28 √         
57. ขา้วสังขห์ยด 40 √         
58. ขา้วเล็บนก  25 √         
59. น ้ามนัไพล   60         √ 
60. ลูกประคบ

สมุนไพร 
70    √      

61. ยาหม่อมไพร 30         √ 
62. ยาดมสมุนไพร 30         √ 
63. วุน้เส้นจาก 

ถัว่เขียว 
35        √  

64. ผา้คราม 600  √        
65. ขนมขา้วแต๋น 35        √  
66. ถัว่ลิสงอบ

สมุนไพร 
200 √         
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 จากตารางพบวา่ ดา้นราคา แบ่งสินคา้ได ้67 ประเภท ก าหนดราคาขายตามประเภทของ
สินคา้ คือ ราคาขายต่อ 1 กิโลกรัม, ราคาขายต่อ 1 เมตร, ราคาขายต่อ 1 หว,ี ราคาขายต่อ 1 ลูก, ราคา
ขายต่อ 1 ก า/ ห่อ, ราคาขายต่อ 1 ตน้, ราคาขายต่อ 1 ตนั, ราคาขายต่อ 1 ขวด ตามล าดบั 
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นสถานท่ีวางขายสินคา้ พบวา่ สถานท่ี
วางขายสินคา้ ไดแ้ก่ วางขายหนา้บา้น มีพอ่คา้คนกลางมารับซ้ือท่ีบา้น ขายท่ีโรงสี วางขายท่ีตลาด
ในหมูบา้น วางขายท่ีตลาดสด ขายใหล้ง้ ขายท่ีตลาดกลางของชุมชน ขายท่ีโรงงานผลิต วางขายท่ี
ตลาดนดั วางขายท่ีหนา้สวน วางขายท่ีถนนเส้นทางหลกั เส้นทางท่องเท่ียว ขายส่งร้านคา้ปลีก  
ขายผา่น Facebook  
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นจะท าอยา่งไรใหค้นอยากซ้ือสินคา้เรา 
และซ้ือแลว้กลบัมาซ้ืออีก ผลการศึกษา พบวา่  
 1. ท  าผลผลิตใหมี้คุณภาพ คดัขนาดสินคา้ ปลอดสารพิษ สด สะอาด รสชาดอร่อย บริการ
ดี ใหท้ดลองชิมก่อน วางสินคา้ใหเ้ห็นท่ีหนา้บา้น หีบห่อสวยงาม ประกาศ เอาสินคา้ไปเสนอขาย 
ใชว้ตุัดิบท่ีมีคุณภาพ เก็บตามฤดูกาลผลจะสวย ท าใหก้ล่ินหอมและสวยงาม จดัสินคา้ใหดี้สวยงาม 
มีป้ายบอกขา้งทาง ถ่ายรูปสินคา้งลง Facebook ท าใหมี้ความหลากหลาย โชวว์ธีิการปลูกใหเ้ห็น 
ราคาถูก  
 2. สินคา้ดีมีคุณภาพ ขายไม่แพงเกินไป การันตีไม่ดีใหม้าเปล่ียนใหม่ได ้มีสินคา้
ตลอดเวลา จริงใจและซ้ือสัตวใ์นการขาย มีเบอร์โทรศพัทติ์ดต่อ มีอธัยาศยัดี รสชาดอร่อย รับฟัง 
ค าติชมเพื่อพฒันาสินคา้ การบอกต่อ รูปลกัษณ์สวยงาม มีของแถม คดัสินคา้ มีบริการขนส่ง 
 ผลการวจัิยเชิงปฏบิัติการ (Action research) ข้อมูลชุดที ่2 ประกอบดว้ย 1. ตอ้งก าหนด
วา่ควรขายสินคา้ใหใ้คร 2. การสร้างความแตกต่าง 3. วธีิการใหค้นจด าจ าสินคา้ 4. การเปิดใจผูซ้ื้อ  
5. การปิดการขาย 6. ใหค้วามสนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว  
เพื่อนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้  าชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็น
เสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี 7. การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึง
กระบวนการผลิต ท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด การขาย คือ ‘ปลายน ้า” สามารถสรุปได้
ดงัน้ี 
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นสินคา้ตอ้งมีการก าหนดวา่ควรขายให้
ใคร ผลการศึกษา พบวา่  
 ขายใหค้นท่ีมีเงินเดือนสูง มูลนิธิชยัพฒันา วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ พอ่คา้ ขายท่ี
หา้งสรรพสินคา้ บุคคลทัว่ไป นกัศึกษา ขายใหร้้านอาหาร นกัท่องเท่ียว ขายส่งใหลู้กคา้ต่างจงัหวดั  
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ผูบ้ริโภคกลุ่มรักสุขภาพ ผูป้ระกอบการ ขา้ราชการ 
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นสินคา้ตอ้งมีความแตกต่างกบัสินคา้ 
คนอ่ืนอยา่งไรท่ีจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ ผลการศึกษา พบวา่        
 ท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพ กล่ินหอม ท าใหป้ลอดสารพิษ สวยงาม สะอาด คดัผลผลิตก่อน
ขาย การบริการท่ีดี มีประโยชน์ต่อสุขภาพ ใหลู้กคา้ไดเ้ห็นขั้นตอนการผลิต มีความหลากหลาย มี
หีบห่อมีแบรนดเ์ป็นช่ือเรา ใส่กล่องสวยงาม รสหวาน รับประกนัคุณภาพ ใส่ส่วนผสมท่ีแตกต่าง 
ท าใหร้สชาดดีกวา่คนอ่ืน สดใหม่ทุกวนั รับประทานไดง่้าย ใส่บรรจุภณัฑท่ี์กนัแตกได ้
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research)  ดา้นสินคา้ตอ้งมีการท าใหค้นจดจ า จะท า
อยา่งไรบา้ง ผลการศึกษา พบวา่  
 ควรมีตราโลโก ้มีคุณภาพ สดใหม่ ใชใ้บตองในการห่อ ลงส่ือทาง IT แนะน าสินคา้  
ท าใหป้ลอดสารพิษ รสชาดดี มีแบรนด ์สีสวยราคายอ่มเยาว ์มีจา้วเดียว แปรรูป ไปออกบูธ  
การรวมกลุ่มผูผ้ลิต ให้เบอร์โทรติดต่อไว ้ท าป้ายช่ือติดหนา้ร้าน สินคา้ตอ้งมีขายทุกวนั เล้ียงตาม
ธรรมชาติเน้ือดี ตอ้งซ่ือสัตวก์บัลูกคา้   
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นการเปิดใจผูซ้ื้อ คือ มีการอธิบายวา่ของ
เราดีอยา่งไร ชวนใหเ้กิดการซ้ือ ผลการศึกษา พบวา่  
 1. อธิบายขอ้ดีของสินคา้ เช่น ผลสวย หวานกรอบ อร่อย ไม่ข้ึนรา ปลูกเองไม่มีสารพิษ  
ผลผลิตเราลูกใหญ่กวา่ท่ีอ่ืนแต่ราคายอ่มเยาว ์เก็บไดน้าน กินแลว้อารมยดี์เหมือนคนขาย กินแลว้ 
สดช่ืน อธิบายวธีิปลูก กินแลว้มีประโยชน์ต่อร่างกายมีคุณค่ามีสารอาหารท่ีดีต่อร่างกาย อว้นดี 
เน้ือไม่เหนียวเล้ียงตามธรรมชาติ เพิ่งมาสด ๆ จากสวน มดยงัข้ึนอยูเ่ลย คงทนสีไม่ตกไม่เก่าง่าย 
สะอาดท าจากวตัถุดิบจากธรรมชาติ คดัสรรอยา่งดีมีหลายขนาด  
 2. มีสินคา้ใหชิ้มก่อนซ้ือ  
 3. มีกล่ินหอม ท าสดใหม่ขายวนัต่อวนั  
 4. ออกบูธงานแสดงสินคา้  
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นการปิดการขาย ผลการศึกษา พบวา่   
 1. กล่าวขอบคุณแลว้มีของแถม หรือใชค้  าพูด “ช่วยซ้ือหน่อยครับ” “เหมาสวนเลยมั้ย”  
“มี 10 กิโลรับหมดเลยนะคะ” “ขายถูกมากหาซ้ือไหนไม่ไดอี้กแลว้” “ซ้ือ 5 ช้ินแถม 1 ช้ิน” “รับก่ีผนื
คะสั่งท าเพิ่มไดน้ะ” “คุณภาพดีขนาดน้ีพี่ซ้ือช้ินเดียวไม่ไดแ้ลว้” “รับก่ีถุงดีคะถุงละ 20 บาทเอง”   
 2. กล่าวขอบคุณแลว้พูดถึงขอ้ดีของสินคา้ เช่น “ทานขา้วคุณภาพของเราให้อร่อยค่ะ” 
“หากรสชาดไม่ดีติชมไดเ้พื่อปรับปรุง” “ถา้สั่งปริมาณเยอะเรามีบริการรับส่ง” “กล่องละ 35 บาท    
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3 กล่อง 100 บาท ซ้ือเยอะลดราคาใหค้่ะ” “ขอให้เดินทางปลอดภยั” “ช่วยซ้ือหน่อยจา้ล าไยปลอด
สารพิษปลูกในโครงการพ่อหลวง” “เหมาบ่อเลยนะครับ”  
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นใครมีส่วนร่วมส่งเสริมการขายสินคา้ 
(การเชียร์สินคา้) ผลการศึกษา พบวา่   
 (1) เพื่อนบา้น (2) สมาชิกในครอบครัว (3) พอ่คา้ท่ีรับซ้ือ (4) ส่ือออนไลน์ (5) ลูกคา้
ประจ า (6) หน่วยงานราชการ (7) สมาชิกกลุ่ม (8) ร้านคา้ขา้ง ๆ (9) มูลนิธิชยัพฒันา (10) เพื่อลูกสาว 
(11) เพื่อนท่ีท างานเก่า (12) วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา (13) ญาติพี่นอ้ง (14) 
นกัท่องเท่ียวบอกต่อ (15) ร้านคา้ท่ีรับซ้ือสินคา้เรา (16) คนท่ีเคยชิมสินคา้เรา 
 ผลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ (Action research) ดา้นการค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 
คือ “ตน้น ้า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” และการตลาด การขาย คือ 
“ปลายน ้า” ผลการศึกษาพบวา่  
 1. การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้า” ประกอบไปดว้ย  
  1.1 ขา้ว ซ้ือขา้วสารเจา้ จากร้านคา้ส่งของมูลนิธิจ าลอง คดัเลือก ขา้วเมล็ด สี ขนาด 
ราคาไม่สูงมาก 4,000 บาท 
  1.2 ขา้วโพด ไถดิบปรับหนา้ดิน หยอดเมล็ด อีก 2 อาทิตยใ์ส่ปุ๋ย อีก 1 เดือนใส่ปุ๋ย 
อีกรอบ อีก 70-80 วนั เก็บขาย  3,000 บาทต่อไร่คร่ึง 
  1.3 กลว้ย ท าหลุม เอาหน่อมาลงปลูก ใส่ปุ๋ยคอก รดน ้า 40 บาทต่อตน้ 
  1.4 ล าไย ซ้ือกลา้มาปลูกดูแลใส่ปุ๋ย 7,000 บาทต่อสวน 
  1.5 สัปปะรด พรวนดินใหลึ้ก 20-30 เซนติเมตร ฝังหน่อ ใส่ปุ๋ย 1,500 บาทต่อสวน 
  1.6 ต าลึง เอาเครือมาจากตน้เดิม ใส่ปุ๋ยคอก รดน ้า 20 บาทต่อคร้ัง 
  1.7 ผกักาด ปลูกโดยพรวนดิน แลว้น าเมล็ดพนัธ์ปลูก 50 บาทต่อแปลง 
  1.8 ยางพารา ปลูกตน้ยาง 5-6 ปี เร่ิมกรีดยาง ตน้ทุน 4-5 พนับาทต่อไร่  
  1.9 มะละกอ ปลูกตน้มะละกอ ใส่ปุ๋ย 50 บาทต่อตน้ 
  1.10 ดอกบวั น าหน่อมาปลูกในบ่อดินเหนียวให้แตกหน่อออกดอก เก็บขายอาทิตย ์
ละคร้ัง 1,000 บาทต่อบ่อ 
  1.11 แตงโม 14 ไร่ ดินพร้อม เอาเม็ดใส่ ใส่ปุ๋ย ใส่น ้า 58-60 วนั ยาฉีดทางใบ 50,000 
บาทต่อ 14 ไร่ 
  1.12 มะละกอ ใส่ปุ๋ยชีวภาพก่อนลงปลูก ตดัแต่งตน้ให้โตไวและเพื่อใหลู้กดก ใส่
ปุ๋ยเคมี ประสานไปกบัปุ๋ยชีวภาพ 70,000 บาทต่อสวน  
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  1.13 แตงกวา ปรับพื้นเดิม พลาสติกคลุมดินเลย ท าเสาไม ้ระบบน ้า 4,000 บาทต่อไร่ 
  1.14 มนัส าปะหลงั ไถพรวนดิน ยกร่องปักตน้มนัท่ีตดัไวล้งบนแปลง 10,000 บาทต่อ
ไร่ 
  1.15 มะพร้าว เก็บพนัธ์ เพาะใหง้อก ลงดิน 3-4 ปี เก็บผลผลิต 10-15 บาทต่อหลุม 
  1.16 ผกัไฮโดรฯ เร่ิมตน้จากเพาะเมล็ดตน้กลา้ ยา้ยตน้กลา้ เล้ียงต่อในระบบท่อ จนถึง 
เก็บเก่ียวขาย 5 บาทต่อตน้ 
  1.17 มนัเทศ ไถหนา้ดิน ลงตน้กลา้ 15 วนั ใส่ปุ๋ย อีก 35 วนั พรวนดินใส่ปุ๋ย 3 เดือน
เก็บผลผลิตได ้3,000 บาทต่อไร่ 
  1.18 มะเขือ เลือกสายพนัธ์ท่ีตอ้งการ แลว้ลงมือปลูก ใส่เมล็ดพนัธ์ ใส่ปุ๋ยในดินท่ี
เตรียมไว ้รดน ้าสม ่าเสมอ 200 บาทต่อแปลง 
  1.19 ฝร่ัง ตอนก่ิง 45 วนั ใส่ปุ๋ยเดือนละคร้ัง 8 เดือน ไดผ้ลผลิต 20,000 ต่อ 276 ตน้ 
  1.20 ถัว่ลิสง ซ้ือเมล็ดพนัธ์มาปลูก 400 บาทต่อคร้ัง 
  1.21 ชะอม ตอนก่ิง เดือนคร่ึงเม่ือรากงอกน ามาลงดินใส่ข้ีไก่ใส่ปุ๋ยเดือนละคร้ัง 3 
เดือน เก็บผลผลิต 20,000 บาทต่อแปลง 
  1.22 ออ้ย ซ้ือพนัธ์ออ้ยมาปลูก 1 มดั มี 15 ตน้ 1 ไร่ ใส่ 15 มดั 1,600 บาท ไถพรวนดิน 
ปลูกโดยใชร้สช่วยปลูก 13,000 ต่อคร้ัง  
  1.23 พริก ขดุดิน พรวนดิน ปลูกตน้พริก รดน ้า 40 บาทต่อแปลง 
  1.24 ถัว่ฝักยาว ขดุหลุม เมด็พนัธ์ คา้ง 80 บาทต่อคร้ัง 
  ส่ิงทีเ่ลีย้ง ประกอบด้วย 
  1.25 ไก่ สร้างเลา้ ใหอ้าหารสัตวพ์ร้อมข่าวเหลือ ๆ และพืชผกัตบชวาตม้พร้อมกบั 
ร าขา้ว 2,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.26 ปลานิล ซ้ือลูกปลา 1,400 บาท ร า 2,000 บาท ขนมปัง 15,000 บาท รวมเป็นราคา 
ตน้ทุน 19,400 บาท 
  1.27 สุกร สร้างเรือน จดัระบบน ้าทิ้ง อาหารสัตวแ์ละอาหารเสริมอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เล้ียง
เพื่อขายลูกหมู และหมูขนุ 100,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.28 ววั สร้างคอก ตดัหญา้ และพาววัออกไปทุ่งนา 10,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.29 เป็ด สร้างเลา้เป็ด ใหอ้าหารสัตวพ์ร้อมขา้วแปลือก และพืชผกั 2,000 บาทต่อคร้ัง 
  ส่ิงทีน่ ามาประกอบ ปรุงแต่ง บรรจุภัณฑ์เพ่ือจ าหน่าย ประกอบไปด้วย 
  1.30 ปลาทูน่ึง รับมาจากมหาชยั คดัแยกไซปลา ควกัใส้ น่ึง จดัใส่เต้ีย 10,000 ต่อคร้ัง 
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  1.31 กลว้ยฉาบ รับซ้ือกลว้ยมาจากชาวบา้น และจา้งคนในชุมชนปอกกลว้ยสไลดแ์ลว้ 
น ามาทอดแลว้น าไปอบนมน ้ าตาล 3,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.32 กลว้ยทอด กลว้ยสุกกลาง ๆ แป้งอนเกประสงค ์น ้าตาล กลอย เกลือ งาด า น ้ามนั  
200 บาทต่อคร้ัง 
  1.33 มะขามแช่อ่ิม ปลูกมะขามกระดาน ฝักจะอวบใหญ่ เก็บฝักจวนแก่ ปอกเปลือก 
แช่น ้าเกลือ น ้าปูนใส เค่ียวน าตาลทรายแลว้น ามาแช่อ่ิม 500-1,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.34 น ้าพริกปลายา่ง เผาพริก หอม กระเทียม ปลายา่งแกะเน้ือ โขลกรวม ปรุงรส 
บรรจุกล่อง 250 บาทต่อคร้ัง 
  1.35 แคปหมู รับหนงัหมูสด ๆ มาจาก CP น ามาตม้แลว้มาท าใหแ้หง้ ทิ้งไว ้1 วนั จึง
น ามาทอดเป็นแคปหมู รับมา 1 คร้ัง ผลิตได ้5 วนั ราคา 2,500 บาท 
  1.36 เส่ือกระจูด ซ้ือกระจูดสดมาตากแหง้ แลว้น ามาสาน บดทบัดว้ยหิน แลว้น าไป
บดใหเ้รียบแบนอีกที 35-40 บาทต่อผนื 
  1.37 ถ่านไม ้ปกติชาวบา้นทัว่ไป และร้านอาหารใชก้นัอยูแ่ลว้ อยากมีธุรกิจเป็นของ 
ตวัเอง จึงเร่ิมศึกษาจากคนท่ีท าแลว้ลม้เหลว และผูท่ี้ประสบความส าเร็จ ลงทุน 8,000,000 บาทต่อ  
5 เตาเผา 
  1.38 กะปิแกง เร่ิมตน้มาจากซ้ือมารับประทานเอง เม่ือเราเห็นวา่รสชาดของกะปิดี 
จึงบอกต่อคนใกลชิ้ดโดยใหท้ดลองชิมฟรี ขายคร้ังละ 20-50 กิโลกรัม ปัจจุบนัส่งคร้ังละ 100 
กิโลกรัม ตน้ทุน 5,000 บาทต่อคร้ัง 
  1.39 แชมพูสระผมสมุนไพร เลือกสมุนไพรท่ีจะน ามาท าขวด ผงฟอง โลโก ้1,200 
บาทต่อคร้ัง 
  1.40 ยาสระผม-อาบน ้าสุนขั เลือกสมุนไพร ขวด ผงฟอง โลโก ้1,200 บาทต่อคร้ัง 
  1.41 ขนมใส่ใส้ เลือกกลว้ยท่ีสุก เลือกมะพร้าว น ้าตาล แป้ง ใบตอง 200 บาทต่อคร้ัง 
  1.42 ขนมกลว้ย เลือกกลว้ยท่ีสุก ใบตอง มะพร้าว น ้าตาล แป้ง 200 บาทต่อคร้ัง 
  1.43 ขา้วตม้มดั ใบตอง กลว้ยน ้าวา้ ขา้ว กะทิ น ้าตาล 150 บาทต่อคร้ัง  
  1.44 พวงมาลยัไหวพ้ระ น าดอกไมม้าร้อย โดยซ้ือหรือเก็บจากตน้ มาร้อยใหส้วยงาม          
400 บาทต่อคร้ัง 
  1.45 ขนมกรอบเคม็ นวดแป้ง ป้ันแป้งใหเ้ป็นลูกกลม ๆ ท าลายแป้ง คล่ีแป้งใหบ้าง ๆ
ใหเ้ป็นรูปทรง น าไปทอด แลว้น าไปคลุกเคลา้ท าซอสท่ีเป็นสูตรพิเศษของทางร้าน 942 บาทต่อคร้ัง 
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  1.46 ขา้วสังขห์ยด ขา้วเล็บนก ขา้วหอมปทุม ขา้วเป็นอาหารหลกัท่ีทุกคนตอ้ง         
รับประทานกนั ทางสมาชิกกลุ่มแม่บา้น จึงเล็งเห็นวา่น่าจะท าขา้วซอ้มมือเพราะคนในพื้นท่ีก็ท  านา
เป็นหลกั ทุน 400,000 บาทต่อ 1 คร้ัง 
 2. การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้า” ผลการศึกษา พบวา่  
  2.1 การจดัวางสินคา้ให้เป็นระเบียบ  
  2.2 การน่ึงแบบโบราณใชเ้ตาถ่านแลว้ห่อดว้ยใบตอง  
  2.3 การตดัแต่งช่อใหไ้ดลู้กโตเท่ากนั ใส่ถุงติดโลโก ้ 
  2.4 การเลือกเมล็ดพนัธ์ดีท าใหข้า้วสวย  
  2.5 การเล้ียงดว้ยอาหารท่ีมีคุณภาพท าใหเ้น้ือดี น ้าหนกัดี  
  2.6 การจดัเป็นก า เป็นมดั ท าใหส้ะอาดสวยงาม 
  2.7 น ามาใส่ถุงติดโลโกซี้นใหส้นิท  
  2.8 เก็บฟักท่ีโตพอดีไม่อ่อนและแก่เกินไป 
  2.9 กระจูดตากแหง้ใหส้นิทและน ามาสานใหแ้น่นดว้ยตาถ่ี ๆ  
  2.10 ทอดและอบดว้ยน ้าตาลนม  
  2.11 กะปิบรรจุถุงละคร่ึงกิโลกรัม  
  2.12 ถ่านใส่กระสอบอาหารหมูและใสถุงขนาด 1.6 กิโลกรัม  
  2.13 ขา้วใส่ถุงซีนขนาด 1-5 กิโลกรัม  
  2.14 ท าความสะอาดก่อนไปวางขาย ใส่กล่องพลาสติกติดโลโก ้ 
  2.15 คดัขนาดใส่ถุงติดสต๊ิกเกอร์  
  2.16 ใส่กระถางเก๋ ๆ  
  2.17 เล้ียงดว้ยน ้าเปล่า ตกแต่งใบ ท าความสะอาดรากและใบ  
  2.18 บ ารุงตน้ใหไ้ดเ้น้ือยางเยอะ  
  2.19 มีเคร่ืองวดัความหวาน  
  2.20 ตดัแต่งแลว้แช่เยน็ จดัใส่ตะกร้าสวยงาม  
  2.21 ใส่ปุ๋ยเพื่อใหด้อกสวยงาม  
  2.22 แกะเมด็ออกตากใหแ้หง้สนิทใส่ถุงสวยงาม  
  2.23 ใส่กระปุกใหส้วยงาม  
  2.24 ร้อยมาลยัใหส้วยงามแลว้แช่เยน็   
  3. การตลาด การขาย คือ “ปลายน ้า” ผลการศึกษาพบวา่  
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  3.1 ควรคดัเกรดใหส้วย ๆ และปลอดสาร ใส่เพค็เก็จจ้ิงขายตามร้านอาหาร  
  3.2 ลา้งใหส้ะอาด จดัวางสินคา้ใส่ถุงใหส้วยงาม มีเบอร์ติดต่อ ขายตามตลาด 
  3.3 ใหชิ้มก่อนซ้ือ เชิญชวนใหซ้ื้อถา้ซ้ือจ านวนมากมีส่วนลด คนซ้ือเลือกซ้ือได ้ 
ปลอกเปลือกใหเ้ห็นเน้ือในเพื่อเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือ  
  3.4 สินคา้คุณภาพดีแต่ราคาประหยดั ท าใหมี้กล่ินหอมขายดว้ยอธัยาศยัดี  
  3.5 ปลานิลเวลาจบัแลว้แช่น ้าแขง็จะไดส้ดน่าซ้ือ  
  3.6 รับประกนัคุณภาพขายเป็นกล่อง  
  3.7 ปลูกแบบชีวภาพไม่ใชส้ารเคมีไม่มียา โชวว์ธีิการ ขั้นตอนการปลูกใหค้วามจริงใจ 
และใหข้อ้มูลท่ีเป็นจริงกบัลูกคา้  
  3.8 จดัใส่กระถางเก๋ ๆ แลว้โพสขายทุกวนั  
  3.9 กาแฟสดกล่ินหอม สร้างแบรนดใ์หโ้ดดเด่น ขายเป็นห่อ 
  3.10 เขา้ร่วมโครงการปลูกล าไยปลอดสารพิษบอกคนซ้ือวา่ล าไยเราอร่อยกินแลว้ 
ติดใจ  
  3.11 ตกแต่งร้านใหส้วยงามและท ารสชาดใหถู้กใจลูกคา้  
  3.12 มีสูตรของครอบครัวไม่เหมือนใคร ใหชิ้มฟรีแลว้จึงเร่ิมการขาย  
  3.13 เรียกลูกคา้โดยการพูดถึงความสดใหม่ ขายท่ีตลาด  
  3.14 แนะน าสินคา้อยา่งมีอธัยาศยั สินคา้มีหลายขนาดใหเ้ลือก  
  3.15 ถ่านเราติดไฟนานมีทั้งแบบบรรจุกระสอบ และแบบบรรจุถุง มีบริการส่ง  
  3.16 ขา้วหอมนุ่มและมีประโยชน์ต่อร่างกาย ขายตามปริมาณท่ีลูกคา้ตอ้งการ  
  3.17 เชิญชวนใหชิ้ม และบอกราคาขาย เช่น กลว้ยทอด 8 ช้ิน 20 บาท   
  3.18 ลองดูสินคา้เราก่อนได ้ขายเป็นชุด ๆ ละ 3 ไม ้และ 5 ไม ้ 
  3.19 เส่ือกระจูดส่ีสาย มีคุณภาพ รับท าตามออเดอร์  

  3.20 ขา้วโพดตม้ใส่เกลือน ้าตาลเพิ่มรสชาด แพคใส่ถุงใสมองเห็นฟักเรียงสวยน่าทาน 
  3.21 มูลววัพนัธ์ุดีราคาถูกใส่ผกังาม  
  3.22 ไก่เน้ือแน่นไม่เหนียวท ากบัขา้วอร่อย   
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ภาคผนวก จ 
คู่มือฉบบัร่าง เร่ือง รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย  

เพื่อประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
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มูลนิธิชยัพฒันาโดย ผูช่้วยศาสตราจารย ์(พิเศษ) ลลิต ถนอมสิงห์ รองเลขาธิการ กปร.และ 
ผูช่้วยเลขาธิการส านกังานมูลนิธิชยัพฒันา 

น าเสนอขอ้มูลเบ้ืองตน้ของพื้นท่ีต าบลดอยลาน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
วนัท่ี 30 เมษายน พ.ศ. 2559 
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ลงพื้นท่ีคร้ังท่ี 1 พบปะแลกเปล่ียนขอ้มูลกบัผูน้ าชุมชน ผูบ้ริหารสถานศึกษา 
ในพื้นท่ี และเขา้ส ารวจพื้นท่ีท าการเกษตรของหมู่ 7, 9, 14 ต าบลดอยลาน อ าเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงราย วนัท่ี 17-18 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 
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ลงพื้นท่ีคร้ังท่ี 2 อบรมหลกัสูตรการตลาดอยา่งง่าย ส าหรับชุมชนดอยลาน 
วนัท่ี 11-12 กรกฎาคม พ.ศ. 2559 
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 หลกัสูตรการตลาดแบบง่าย ท่ีใชท้ดลองสอนท่ีเทศบาลดอยลาน จงัหวดัเชียงราย 
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การสอนคดัล าไย และการบรรจุภณัฑล์ าไยชุมชนดอยลาน 
และการขายล าไย คร้ังท่ี 1 ปี พ.ศ. 2559 
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การสอนคดัล าไย และการบรรจุภณัฑล์ าไยชุมชนดอยลาน 
และการขายล าไย คร้ังท่ี 2 ปี พ.ศ. 2560 
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กลุ่มภาคเหนือ และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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