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แนวคิดและทฤษฎีวสิาหกจิชุมชน 
รากเหงา้ของปญัหาซึง่เปน็บอ่เกดิของแนวคดิ 

เกิดจากเบื้องลึกแห่งแนวคิดการพัฒนาประเทศไม่สมดุล 

◦ การเบนเข็มประเทศไปเน้นการพัฒนาภาคอุตสาหกรรมตั้งแต่ 
พ.ศ. 2504 เกิดการสะสมทุนอุตสาหกรรม 

◦ เกิดช่องว่างระหว่างคนจนที่เป็นคนกลุ่มใหญ่กับคนรวยที่เป็น

คนกลุ่มน้อย 
การสะสมทุนอุตสาหกรรมเกิดการดูดซับมูลค่าส่วนเกินจากภาคเกษตรกรรม

ใน 2 ลักษณะ คือ 

1. เกิดการแลกเปลี่ยนที่ไม่เสมอภาค สินค้าเกษตรราคาถูกแต่สินค้า

อุตสาหกรรมราคาแพง  และสินค้าอุตสาหกรรมมีมูลค่าการแลกเปลี่ยน

สูงกว่าสินค้าภาคเกษตรกรรม 

2. แรงงานภาคเกษตรเคลื่อนย้ายเข้าสู่ภาคอุตสาหกรรมเพราะค่าแรงไม่

พอเลี้ยงชีพจึงเกิดภาวะกองทัพแรงงานส ารอง (reserve army ) ค่าจ้าง

แรงานจึงต่ า  ท าให้ภาคอุตสาหกรรมมีต้นทุนต่ า ก าไรสูง ประเทศจึงหัน

ไปเน้นลงทุนภาคอุตสาหกรรมมากขึ้นๆ  

 ที่มา : รศ.ดร. ณรงค์ เพ็ชรประเสริฐ 



เปรียบเทียบการเปลีย่นแปลง GDP ประเทศไทยตามป ีพ.ศ. ต่างๆ ตามล าดบั (%) 

ภาค 2503 2513 2533 2539 

เกษตรกรรม 37.4 28.3 12.4 10.4 

อุตสาหกรรม 10.6 16.0 26.1 29.3 

เกษตรกรรม อุตสาหกรรม 

ภาคการค้า การบริการ รายได้สูง ชาวไร่ ชาวสวน รายได้ต่ า 

ความจน ความรวย ถ่างช่องว่างของความจนกบัความรวยออกจากกันเรือ่ยๆ  

“การพัฒนาประเทศที่ไม่สมดลุเปน็ปฐมฐานของความแตกตา่งทางรายได้” 

รัฐบาลเลือกใชย้ทุธศาสตร์น้ี และประสบความส าเร็จในการเพ่ิม GDP ของประเทศ แต่ภาคเกษตรกรรมซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่
ของประเทศกลบัมีทุกส่ิงทุกอยา่งลดลง   การพ่ึงพาตนเองจึงกลายเป็นทางออกในเวลาถดัมา 

“Unequal Exchange” 



ความผิดพลาดจากการสนบัสนุนภาคอตุสาหกรรมของรฐับาล 

2508-2534 

• รฐับาลเน้นอุตสาหกรรมเพื่อทดแทนการน าเขา้ 

• กีดกนัการน าเขา้จากต่างประเทศ , ป้องกนัไม่ใหก้ารผลิตภายในถกูแข่งขนั 

2501-2515 

• รบับาลเผด็จการเขา้ควบคุมแรงงาน หา้มมีสหภาพแรงาน หา้มเรียกรอ้ง หา้มต่อรอง  

• ภาคอุตสาหกรรมจึงเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

2515 

• รฐับาลสนับสนุนนโยบายอุตสาหกรรมเพื่อการส่งออก 

• เพราะก าลงัซ้ือในประเทศต า่  จึงตอ้งการเม็ดเงินจากต่างประเทศ 

• คุณภาพ 

• ราคา 

การแข่งขัน

เพ่ือการ

ส่งออก 

คณุภาพ ตอ้งพึ่งพาเทคโนโลย ีเครื่องจกัร 

วตัถุดิบ จึงแข่งขนัไม่ไดใ้นระยะน้ัน 

หนัมาแข่งขนัราคา  เน้นการลดตน้ทุน  

จึงเกิดการ กดค่าแรง มาโดยตลอด 

ท่ีมา : รศ.ดร. ณรงค์ เพ็ชรประเสริฐ 



กระบวนการแกไ้ขปัญหา 

สงัคม 

จิตใจมนุษย ์

เศรษฐกิจ 

ใช้ยุทธศาสตร์การพัฒนาท่ีสมดุล (Balance Growth) 

พัฒนาเศรษฐกิจ

อุตสาหกรรมควบคู่ไป

กับการพัฒนา

เกษตรกรรม  

พัฒนาสินค้าและ

บริการควบคู่ไปกับ

การดูแล

ทรัพยากรธรรมชาติ

และสิ่งแวดล้อม 

พัฒนารายได้ควบคู่ไปกับการกระจายรายได้และพัฒนาคนให้

เสมอภาคกันทุกๆด้าน พัฒนาจิตใจ ความคิด จิตส านึกให้

พอประมาณ ให้รู้จักพอดีความต้องการ รายได้ และความจ าเป็น

ของร่างกาย 

ที่มา : รศ.ดร. ณรงค์ เพ็ชรประเสริฐ 



กระบวนการแกไ้ขการแลกเปลี่ยนที่ไม่เป็นธรรม 

 Unequal Exchange 

ให้คนในชุมชนเกิดการรวมกลุ่มเพื่อรว่มกันจัดการกับ

ทรัพยากรและผลผลิตอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือสร้าง

อ านาจต่อรองไม่ให้ถูกเอาเปรียบ 

ด าเนินการการผลิต การขาย และการบริหารจัดการ

เรียนรู้และเข้าใจกลไกการแลกเปลี่ยนอย่างเป็นระบบ  

สร้างทางเลือกให้คนในชุมชนหลีกเลี่ยงภาวะการถูกเอาเปรียบ

จากการเป็นลูกจ้างในภาคอุตสาหกรรม  ด้วยการพ่ึงพาตนเองและ

หารายได้ในชุมชนโดยไม่ต้องอพยพไปเป็น Reserve Army 

ที่มา : รศ.ดร. ณรงค์ เพ็ชรประเสริฐ 



ผลเลวรา้ยที่ยากตอ่การแกไ้ข 

จากผลงานของรฐับาลไทยใน 50 ปีที่ผ่านมา 

โครงสรา้งของอุตสาหกรรมไทยลม้เหลว 

• เม่ือพึ่งพาการน าเขา้ เงินไหลออกนอกประเทศ ทั้ง Material Machine , 

Technology  จึงขาดดุลการคา้มาโดยตลอด เพราะถา้ส่งออกมากน าเขา้ก็สงูมาก 

• หากพฒันาเกษตรกรรมไปสู่เกษตรอุตสาหกรรม  จะไม่ขาดดุลการคา้มากมายอยา่งท่ีเป็นอยู ่ 

ภาคเกษตรกรรมซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่ของประเทศก็จะไม่ล าบากจนถึงทุกวนัน้ี  

เศรษฐกิจฟองสบู่ 

• 2531 ธุรกิจท่ีดินและราคาหุน้สงูขึ้ นมากเกินความจริง ผลท าใหเ้กิดการลงทุนดา้นน้ีมากจนไม่

มีเงินออม  เกิดการไปกูต่้างประเทศดว้ยนโยบาย BIBF แต่เงินท่ีกูม้าไม่ไดน้ าไปท าใหเ้กิด
ดอกออกผลงอกเงยตามทฤษฎี  เม่ือถึงเวลาช าระเงินต่างประเทศไม่ได ้ ฟองสบู่ก็แตก  



วิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ 

2541 ค่าเงินบาทตกต่ า 

ลูกค้าถอนเงิน สถาบัน

การเงินล้ม ขาดสภาพ

คล่อง การลงทุนชะงักงัน 

เกิดปัญหาการ

ว่างงาน 

เกิดปัญหาสังคม  

รัฐแก้ปัญหาไม่ได้  

คนงานในเมืองกลับสู่

ภาคการเกษตร 

ธุรกิจชมุชน 

และเศรษฐกิจพอเพียง 

จึงเป็นทางออกที่ดีในเวลานัน้ 

ต้นเหตแุละทีม่าของธุรกจิชุมชน 

“ธุรกิจชุมชนคือ

ทางเลือกท่ีจะให้ชนบท
ได้มีโอกาสดึงดูดเอา
รายได้จากเมืองคืนสู่
ชนบทบ้าง อย่างน้อยก็
เป็นการป้องกันมิให้เกิด
การแลกเปลี่ยนที่ไม่เป็น

ธรรมมากเกินไป” 



http://smce.doae.go.th/ 

ส านกังานเลขานกุารคณะกรรมการสง่เสรมิวสิาหกจิชุมชน [ สลคช. ] 

Secretariat Office of Community Enterprise 
Promotion Board : [ SCEB ] 

วิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย 

http://smce.doae.go.th/


จ านวนวิสาหกิจชุมชน จ าแนกตามพื้นที่  

อันดับ 1 สสข. ขอนแก่น 44.4% 

อันดับ 2 สสข. เชียงใหม่ 28.6% 

จ านวนเครือข่ายวิสาหกิจชุมชน จ าแนกตามพื้นที่ 

อันดับ 1 สสข. ขอนแก่น 50.7% 

อันดับ 2 สสข. เชียงใหม่ 24% 

สสข. ส านักงานส่งเสริมและพัฒนาการเกษตรเขต  
 



ผลิตภณัฑ ์
การผลิตพืช 22.5% ,  

การผลิตสัตว์ 17.5% 

แปรรูปผลิตภัณฑอ์าหาร 

14.1% 
สิ่งทอและเสื้อผ้า 12.1% 

บริการ 
Credit Union 41% 

ร้านค้าชุมชน 19.3% 

สุขภาพ 5.2% 

ท่องเที่ยว 3.3% 



http://www.ndoae.doae.go.th/Data_plant/ 
ส านกัส่งเสริมและพฒันาการเกษตรเขตท่ี 6  จงัหวดัเชียงใหม่ 

เลขท่ี 13 ถนนอารักษ ์ซอย 5 ต าบลศรีภูมิ อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 50200 

เขตพื้นที่การส่งเสริมและพัฒนาการเกษตรเขตที่6 (สสข.6) เชียงใหม่ 

ประกอบด้วย17 จังหวัดภาคเหนือ ได้แก่ เชียงใหม่ เชียงราย ตาก พิจิตร 

เพชรบูรณ์ ล าปาง อุตรดิตถ์ นครสวรรค์ พิษณุโลก แพร่ ล าพูน อุทัยธานี 

น่าน พะเยา แม่ฮ่องสอน สุโขทัย ก าแพงเพชร มีวิสาหกิจนับถึง 30 

ธันวาคม 2551 ทั้งสิ้น17,076 แห่ง และมีสมาชิก 269,727 คน 
ท่ีมา : ส านักงานเลขานุการคณะกรรมการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน 

http://www.ndoae.doae.go.th/Data_plant/




ศักยภาพของพื้นที่ในการท าธรุกจิชมุชน 

ศักยภาพของจังหวัด

เชียงใหม่กับการท า

ธุรกิจชุมชน 

มีโอกาสมากน้อย

หรือไม่อย่างไร 



ตัวอย่างวสิาหกิจชมุชนในพื้นที่  

กิจวิจัยท้องถิ่น  คณะวิทยาการจัดการ ม.ราชภัฎเชียงใหม่   

โครงการ Chiang Mai Rural and Urban: Socio – Economics Management Learning of 

Sufficiency Economics 2007 (CMRU-SML) กับ อบต.พื้นท่ี อ.ฝาง จ.เชียงใหม ่



วิสาหกิจชุมชนในปัจจุบนั 

รวมกลุ่ม 

ตอ้งบริหารจดัการภายใตก้รอบมาตรฐาน

การจดัการวิสาหกิจชุมชน (มจก.)   

โดยส านกังานมาตรฐานอุตสาหกรรม 

กระทรวงอุตสาหกรรม 

 การบริหารจดัการกลุ่มและสมาชิก 

 การบริหารจดัการตลาดและลกูคา้ 

 การบริหารจดัการการผลิตและงาน

สนับสนุนการผลิต 

 การบริหารจดัการดา้นบญัชีและการเงิน 

 การปรบัปรุงและพฒันาชุมชนสู่ความ

ยัง่ยืน 

Kulachatr C. Na Ayudhya 17 

เป้าหมายของอุตสาหกรรมคือพฒันาให้

ชุมชนเป็นผูป้ระกอบการ OTOP 



ความแตกตา่งระหว่างวิสาหกิจชุมชนกบั SMEs 

วิสาหกิจชุมชน SMEs 

 ด าเนินการโดยชุมชน 

 มีการรวมกลุ่ม จดัตั้งองคก์รโดยกลุ่ม 

 ไมต่อ้งจดทะเบียนเชิงพาณิชย ์

 มีหน่วยงานราชการใหค้วามช่วยเหลือ

ดา้นงบประมาณ และการบริหาร

จดัการอาทิ 

◦ กระทรวงเกษตรฯ 

◦ กรมการพฒันาชุมชน มหาดไทย 

◦ กระทรวงอุตสาหกรรม 

 ไดร้บัความช่วยเหลือดา้นการเงินใน

ลกัษณะทุนอุดหนุนผ่าน อปท. 

 ด าเนินการโดยเอกชน (ผูป้ระกอบการ) 

 เป็นนิติบุคคล ประเภท กิจการเจา้ของคนเดียว หา้ง

หุน้ส่วน หรือบริษัทจ ากดั โดยท าการจดทะเบียนนิติ

บุคคลกบักรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์

 ไดร้บัการช่วยเหลือจากส่วนราชการอาทิ 

◦ กระทรวงพาณิชย ์

◦ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ 

◦ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 

◦ อุตสาหกรรมจงัหวดั  

◦ สสว. ฯลฯ 

ในรปูแบบขององคค์วามรูด้า้นบริหารจดัการ แผน

ธุรกิจ และสิทธิพิเศษต่างๆทางการเงิน   

Kulachatr C. Na Ayudhya 18 



การเขียนแผนวิสาหกิจชุมชน   
(OTOP Business Plan) 
ท่ีมา :1-2 call BrandAge Award Kulachatr C. Na Ayudhya 19 

โครงสรา้งของแผนธุรกิจชุมชน 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มและอุตสาหกรรม 

 การวิเคราะหต์ลาดและลกูคา้เป้าหมาย 

 สินคา้และบริการ 

 กลยุทธก์ารตลาดและการขาย 

 แผนการด าเนินงาน 

 องคก์รและโครงสรา้ง 

 การบริหารการเงิน 

 การประเมินความเส่ียง 

http://youtu.be/9Hun5PYbeDI
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ความต้องการ 

ความจ าเป็น 

ความพงึพอใจ 

ลูกค้า / 

กลุ่มเป้าหมาย 

ตอ้งแสวงหาความจ าเป็นของและ 

ความตอ้งการของตลาด 

ผลิตภัณฑ+์บรกิาร 

การตั้งราคา 

การส่งเสรมิการตลาด 

การกระจายสนิค้า 

ลูกค้าต้องการ 

ลูกค้าซื้อได้ 

ลูกค้าหาซื้อง่าย 

ลูกค้าทราบข่าวสาร 

•   การโฆษณา 

•   การใช้พนักงานขาย 

•   ลดแลกแจกแถม 

•   การประชาสัมพันธ์ 

•  การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ขายตรง 

ขายส่ง 

ขายปลีก 

“แนวคิดทางการตลาด” 

ผูป้ระกอบการ 

ภูมิปัญญาท้องถิ่น + 

สิ่งบ่งชีท้างภมูศิาสตร์ 

“Marketing 
Channel” 
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ลูกค้า 
เป้าหมาย 

Product 

Promotion 

P
ri

ce
 P

lace 

พ่อค้าคนกลาง 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ 
และประชากรศาสตร์ 

สภาพแวดล้อมทาง
เทคโนโลย ี

 

สภาพแวดล้อมทาง 
การเมอืงและกฎหมาย 

สภาพแวดล้อมทาง 
สังคมและวฒันธรรม 

คู่แข่งขนั 

ซัพ
พล

าย
เออ

ร์ 

ชุมชน 

4 P’s 

Product 

Price 

Place 

Promotion 



แนวความคดิการตลาดปจัจบุนั 
 ความส าเร็จของธรุกจิขึน้อยูก่บั 
◦ ท าความ รูจ้กัลกูคา้ (Know) 

◦ การ วเิคราะหค์วามตอ้งการ ของลกูคา้ (Analyze) 

◦ สามารถ ตอบสนองความตอ้งการ ของลกูคา้ได ้(Response) 

◦ จนลกูคา้เกดิ ความพงึพอใจ   (Satisfy) 

 ความพงึพอใจของลกูคา้เป็นปัจจัยแหง่ความส าเร็จของ
ธรุกจิ 
◦ กอ่ใหเ้กดิการ ซือ้ซ า้ (Repeat Purchasing) 

◦ กอ่ใหเ้กดิความ ภกัดใีนตรายีห่อ้ (Brand Loyalty) 

◦ เกดิการ บอกตอ่ (Viral Marketing) “พชิยัสงคราม” 

Kulachatr C. Na Ayudhya 22 



สดุยอดการตลาด ดว้ยปรชัญา “กระบีอ่ยูท่ ีใ่จ” 

ในต าราพิชยัสงครามของซุนวไูดร้ะบุไวว้่ายุทธศาสตรก์ารสงครามหรือศิลปะการ

รบท่ีดีท่ีสุด คือ “ท ำกำรศึกโดยไม่ใชก้ระบ่ี”  
“การตลาดท่ีดีท่ีสุดคือไม่ตอ้งท าการตลาด” 
กำรบอกต่อจึงเป็นสุดยอดของกำรตลำด  

(Word of Mouth Viral Marketing) 
เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิผลสงูสุด  
ธุรกิจจะไมต่อ้งเสียคา่ใชจ้า่ยแต่อยา่งใด 

Kulachatr C. Na Ayudhya 23 

Sun Tzu ; Sūn Zǐ; 
(c. 6th century BC) 
Chinese General 
military strategist 

http://en.wikipedia.org/wiki/Sun_Tzu
http://en.wikipedia.org/wiki/Chinese
http://en.wikipedia.org/wiki/Chinese
http://en.wikipedia.org/wiki/General
http://en.wikipedia.org/wiki/Military_strategy
http://en.wikipedia.org/wiki/Military_strategy
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ประเทศหนึง่ในแถบรัสเซยีตอนใต ้ เชน่ 
อาเซอรไ์บจัน  อซุเบกสิถาน ทาจกิสิถาน 
เตริก์เมนสิถาน ฯลฯ  มปัีญหาเรือ่งยงุ 
เหลอืบ ริน้ ไร และคน้พบตอ่ไปอกีวา่
ประเทศหนึง่ในกลุม่นัน้เครง่ศาสนาไมท่ า
บาปดว้ยการฆา่สตัวเ์หลา่นัน้ใหต้าย  

ภมูปัิญญาดา้นสมนุไพรไทย  

มกีารใชส้มนุไพรท ายาไลแ่มลง
เหลา่นัน้โดยไมไ่ดท้ าใหต้าย 

สนิคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ผลติสนิคา้ 

Marketing Information 

ชอ่งทางจ าหนา่ย 

ลูกคา้ใหข้อ้มูลยอ้นกลบั  เก่ียวกบัความชอบ ไม่ชอบ เพื่อการ
ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑต่์อไป วธีิหาลูกคา้ใหพ้บ 
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ศกึษาแนวโนม้แฟชัน่  สสีนั รปูแบบ (Style)  

ความนยิมในสนิคา้ ณ ประเทศเป้าหมาย 
www.marketresearch.com  

เซรามกิอตุสาหกรรม 
Oriented Style ;  Angkor , Chinese , Japan 

Size : Big Product  

Attribute :  for in home decoration  
Colour : Warm  

ไดข้อ้มลูผูบ้รโิภคและความตอ้งการ
แลว้พยายามท าใหล้กูคา้พบเรา 
เชน่ ใชเ้ว็บไซตเ์ป็นเครือ่งมอื
สือ่สารทางการตลาด 

Design and Production 

Presentation 

วธีิหาลูกคา้ใหพ้บ 



แสวงหาจดุเดน่ของสินคา้ท่ีชาวโลกตอ้งการ 

 ผูน้ าชุมชนมีความสามารถส่วนตวั 

 สรา้งอาชีพใหก้บัคนในชุมชนเขา้มามี

ส่วนร่วมชว่ยกนั 

 สินคา้เป็นท่ีตอ้งการของชาวต่างชาติ

เฉพาะกลุ่ม  

 สินคา้มีอตัลกัษณข์องความเป็นไทยสงู

มาก ยากต่อการเลียนแบบ 

 เน้นทกัษะฝีมือและความประณีตในการ

ผลิตมาก 

 มีความรูด้า้นการตลาดและการส่งออก

พอสมควร 
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อา้งอิง burklerk-gym.com จ.ล าปาง 



ผา้ไหมยกดอก ล าพนู 

 ผา้ไหมยกดอก เป็นศิลปะการทอท่ีถือเป็น

เอกลกัษณ ์ของล าพนูมีลวดลายเฉพาะ

แบบโบราณ แมจ้ะมีราคาสงูแต่ความงาม

ของผืนผา้ไหมจากฝีมือหตัถกรรมทอ้งถ่ิน 

ท าใหผ้า้ไหมยกดอก ของล าพนูยงัไดร้บั

ความนิยมทัว่ไปและส่งเป็นสินคา้ออก

ต่างประเทศ 

 สินคา้มีเร่ืองราว มีแหง่เดียวในโลก 

 จดทะเบียน GI แลว้ 

 ลอกเลียนแบบไมไ่ด ้

 ท าการตลาดไดง้า่ย 

 อธิบายถึงอรรถประโยชน์ได ้  
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Creative Lanna 

 โคมลา้นนา 

 ผา้ฝ้ายทอมือ จอมทอง 

 เคร่ืองเขิน  

 

 เคร่ืองเงิน 
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แม่บวัไหล คณะปัญญา 

ป้าดา  มูลนิธิป้าแสงดา  ปันสิทธ์ิ 

หมู่บา้นท่องเท่ียวโอทอป – ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินถนนววัลาย  

เคร่ืองเขินเชียงใหม่เขตบา้นววัลาย บา้นนนัทาราม และบา้นระแกง 

จากการศึกษาพบวา่สินคา้เคร่ืองเงินขายดีมากใน Internet 
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 ภาษา การแตง่กาย 

และวฒันธรรมลา้นนา 

 สะลอ้ ซอ ซึง  

 ดนตรีกรรม 

 นาฎกรรม 

 ศิลปกรรม  

 อาหารการกิน 

 สถาปัตยกรรมลา้นนา 

Creative Lanna 

   ผศ.วลิกัษณ์ ศรีป่าซาง 



สินคา้เกษตรกรรม 

เป็นโอกาสของสินคา้เกษตรกรรม เพราะมีความทา้ทาย

มากมายในปัจจุบนั  ดงัน้ี  

 ประเทศไทยเป็นครวัของโลก (Kitchen of the world) 

 ตน้ทุนสินคา้กลุ่มอาหารคอ่นขา้งต า่ 

 สินคา้สุขภาพ/สินคา้อินทรียมี์กระแสตอบรบัดี 

 การส่งเสริมเศรษฐกิจพอเพียง 

 ขา้วยากหมากแพง 

 ราคาผกั ผลไมข้ายไดร้าคาสงูในตลาดอ่ืน 
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การท่องเท่ียวธรรมชาติและการเช่ือมโยงอ่ืนๆ  
อาศยัทรพัยากรธรรมชาติในทอ้งถ่ิน  เป็นสินคา้และบริการ น ารายไดเ้ขา้สู่ชุมชน บนพ้ืนฐานของการอนุรกัษ์และ

ช่วยกนัหวงแหนใหสื้บไปถึงรุ่นลกูหลาน (Eco-tourism)   

ท่ีมา www.okrd.org 31 เช่ือมโยงธรรมชาติ  สถานท่ีท่องเท่ียว สินคา้และบริการเขา้ดว้ยกนั น ารายได้

เขา้สู่ชุมชนไดห้ลากหลายหนทาง  



การท่องเที่ยวเชิงศิลปวฒันธรรม / เปิดกรุต านานเก่าเล่าขวญักนัไม่รูจ้บ 
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อาศยัจารีต ขนบประเพณี วฒันธรรม และส่ิงท่ีบรรพบุรุษสรา้งไวใ้ห ้ สรา้งเป็นแหล่งท่องเท่ียว

เชิงประวติัศาสตร ์ ศาสนาและประเพณีดั้งเดิม   มีต านานเล่าขวญัใหค้นรุ่นใหมไ่ดแ้สวงหา 

ในวดัจอมแจง้มี หอค าเก่าแก่ สร้างดว้ยไม ้ 

รม่บินรว่มส ารวจเสน้ทางเดินทพัสมเด็จพระนเรศวร กบัท่านมุย้ 

แนวคิดใหม่ของการท่องเที่ยวผสมผสานประวตัศิาสตรช์าตไิทย 

เหมือนภาพยนตร ์“Lord of the Ring” 

ท่ีราบลุ่มเมืองก๊ึด อ.แม่แตง 

วิหารโบราณ ในวดัเมืองก้ืดและภาพวดัเมืองก๊ึดทางอากาศ 



เช่ือมโยงประวตัศิาสตรใ์นแตล่ะยุคสมยัเขา้ดว้ยกนั ผลิตเป็นสินคา้หรอื

บริการเชิงต านาน  อิงประวตัศิาสตร ์ เนน้ใหช้าวไทยคนรุน่หลงัไดเ้รียนรู ้

สรา้งความเช่ือมโยงจากความเช่ือของคนโบราณเก่ียวกบัประวติัศาสตร ์เร่ืองเล่าต่างๆ สรา้งสรรคเ์ป็นสินคา้หรือบริการท่ีสรา้ง

การระลึกถึงหรือการเคารพศรทัธา  ตวัอยา่งกรณีของต านานสมเด็จพระนเรศวรกบัเมืองเชียงใหม ่ เราสามารถสรา้งบริการ

หรือสินคา้ท่ีเหมาะสมข้ึนไดอ้ยา่งหลากหลาย  เพื่อใหค้นรุ่นหลงัไดท้ราบถึงคุณงามความดีขององคก์ษัตริยไ์ทย  ท่ีใหเ้อกราช

แก่ชาวไทยมาจวบจนทุกวนัน้ี  
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กระบวนการทางการตลาด 
(Marketing Process) 
 การวิเคราะหแ์ละวิจยัตลาด 
 การวิเคราะหก์ลยทุธก์ารตลาด 
 การก าหนดเป้าหมายและการพยากรณ์ทางการตลาด 
 การวิเคราะหแ์ละเลือกตลาดเป้าหมาย 
 การเลือกส่วนประสมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด 

•   แผนปฏิบติัการและงบประมาณทางการตลาด 

•   การประเมินและวดัประสิทธิภาพการด าเนินงาน 

•  การควบคมุทางการตลาดและข้อมูลป้อนกลบั 

Plan 

Do 

Check 

Act 



การวิเคราะห-์วิจยัตลาด 

เราวิเคราะหส์ภาวะตลาดไปท าไม 
◦ เพือ่ใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลูทางการตลาด 
◦ เพือ่ทราบกลุ่มเป้าหมาย 
◦ เพือ่ใหรู้แ้นวโน้มตลาด 
◦ เพือ่ทราบประสทิธภิาพของเครือ่งมอืทาง

การตลาด (4P’s) ทีเ่หมาะสม 
◦ เพือ่ทราบความเคลื่อนไหวของคูแ่ขง่ 

 

เราวิเคราะหส์ภาวะตลาดไปท าไม 
– เพือ่ทราบแนวโน้มและความเปลีย่น 
แปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอก 

– เศรษฐกจิ 

– สงัคม 

– การเมอืงและกฎหมาย 

– เทคโนโลย ี

 

 

 

วทิยา ดา่นธ ารงกลู,นาร ีกาญจนรกัษา , 2548.  



ข้อมูลทางการตลาด (Marketing Information) 
ขอ้มูลปฐมภูม ิคอื ขอ้มูลที่ได้จดัท าขึ้นเป็น
ครัง้แรก โดยมากเป็นขอ้สงสยั ขอ้เทจ็จรงิที่
ตอ้งผา่นกระบวนการใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลู เช่น 
การค้นคว้า สงัเกต  ส ารวจ ทดสอบหรือ
วจิยั 

การวิจ ัย เป็นเครื่องมือยอดนิยมในการ
คน้หาความจรงิในสงัคมเพื่อตอบโจทย์ทาง
ธุรกจิ  

การวจิยัตลาด เป็นการค้นหาค าตอบเพื่อ
แก้ปญัหาทางการตลาด อาท ิลูกค้าคอืใคร 
ตลาดมีขนาดเท่าไหร่ พฤติกรรมซื้อของ
ลูกค้าปจัจุบันเป็นอย่างไร ควรด าเนินกล
ยุ ท ธ์ก า รตลาดอย่ า ง ไ ร จึง จ ะป ร ะสบ
ความส าเรจ็ 

“ไม่มีผู้ประกอบการรายใด ไม่ว่าจะอายุ
มากน้อยเท่าไหร่ แก้ปัญหาการตลาดได้ 
หากขาดการวิเคราะหวิ์จยั” 

ขอ้มลูทุตยิภมู ิคอืขอ้มลูทีม่กีารจดัท าไวแ้ลว้อยา่ง
น่าเชือ่ถอื สามารถสบืคน้หาไดท้ัง้ในแบบ offline 
และ online เชน่ ข้อมลูจากงานวิจยั หรอืขอ้มลู
ภาครฐั หนงัสอืพมิพ ์วารสาร นิตยสารธุรกจิ ฯลฯ 

ขอ้มลูการเตบิโตของธุรกจิ : กรมพฒันาธุรกจิการคา้ 
http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=46  
ขอ้มลูการสง่ออก : กรมสง่เสรมิการสง่ออก 
http://www2.ops3.moc.go.th/ 
http://www.depthai.go.th/Default.aspx?TabId=216  
ขอ้มลูเกีย่วกบั SMEs : กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม,สสว. 
http://cms.sme.go.th/cms/web/osmep/home 
http://www.smethai.net , http://www.ismed.or.th  
http://nec.dip.go.th/ (เวบ็ผูป้ระกอบการใหม)่ 
http://boc.dip.go.th (ศนูยบ์รกิารธุรกจิอุตสาหกรรม) 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=46
http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=46
http://www2.ops3.moc.go.th/
http://www2.ops3.moc.go.th/
http://www2.ops3.moc.go.th/
http://www2.ops3.moc.go.th/
http://www2.ops3.moc.go.th/
http://www.depthai.go.th/Default.aspx?TabId=216
http://www.depthai.go.th/Default.aspx?TabId=216
http://cms.sme.go.th/cms/web/osmep/home
http://www.smethai.net/
http://www.ismed.or.th/
http://nec.dip.go.th/
http://boc.dip.go.th/


การใชผ้ลวิจยัไปพฒันาชุมชน 

เลขาธิการมลูนิธิแมฟ้่าหลวง ท่านมีผลงานดีเด่นในการ

ขบัเคล่ือนมลูนิธิแมฟ้่าหลวงและโครงการพฒันาดอยตุง โดย

ยดึหลกัการพฒันาอยา่งบรูณาการ เอาคนเป็นท่ีตั้ง ใชผ้ลวจิยั

มาพฒันาจนบรรลุผล เนน้การประเมินดชันีช้ีวดัความส าเร็จ 

(KPIs) เพื่อวดัผลลพัธท่ี์ชาวบา้นไดจ้ากการพฒันา 

ตวัอยา่งโครงการการพฒันาฟ้ืนฟตูน้น ้าน่าน  ท่านไดใ้ชข้อ้มลู

จากการวจิยั  โดยศึกษาหาขอ้มลูต่างๆเก่ียวกบัการบริโภคไข่

ไกท่ี่มีการใชเ้งินซ้ือเป็นจ านวนมาก  จึงส่งเสริมใหช้าวบา้น

เล้ียงไก่ไข ่เพื่อลดรายจา่ยในการซ้ือเพื่อบริโภค และใหเ้ป็น

ส่วนหน่ึงของโครงการปลกูป่า 80 แสนไร่ เน่ืองในวโรกาส
มหามงคลเฉลิมพระชนมพรรษา 80 พรรษาในปี 2555 น้ี 

(ณฐัสินี เลิศฤทธ์ิฐิติกร . 2553. Social Entrepreneurship , SME Thailand.Vol.6 No.68 , July 2010.) 
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ลูกค้า 
เป้าหมาย 

Product 

Promotion 

P
ri

ce
 P

lace 

พ่อค้าคนกลาง 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ 
และประชากรศาสตร์ 

สภาพแวดล้อมทาง
เทคโนโลยี 

 

สภาพแวดล้อมทาง 
การเมืองและกฎหมาย 

สภาพแวดล้อมทาง 
สังคมและ
วัฒนธรรม 

คู่แข่งขัน 

ซัพ
พล

าย
เอ
อร์

 

ชุมชน
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SWOT 

INTERNAL 

EXTERNAL 

N
E
G
A
T
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O
S
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E

 



ทางเลือกเชงิกลยทุธ์ 
 

กลยุทธ์การขยายและเจาะตลาด  
(Market Expansion & Penetration)  

กลยุทธ์การพัฒนาตลาด  

(Market Development)  

กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์  

(Product Development) 

กลยุทธ์ในการขยายไปสู่ธุรกิจอื่น 
(Diversification)  

Igor  Ansoff ’s Matrix 

วางแผนกลยุทธก์ารตลาด 

ใหส้อดคลอ้งกบั SWOT  



กลยทุธก์ล้วยๆ 

สินค้าเดมิ สินค้าใหม่ 

ล
ูก
ค
้า
เดิ
ม

 

 ต
ล
า
ด
เด
ิม

 

• แผนเจาะตลาดในทอ้งถิน่ 
• เน้นการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
• สรา้งแหล่งสะดวกซือ้ใหม ่
• ขายตรงหรอืออนไลน์ 

• ออกแบบผลติภณัฑจ์ากกลว้ยเพิม่ขึน้ 
• ออกแบบหบีหอ่ผลติภณัฑใ์หม ่ 

ล
ูก
ค
้า
ใ
ห
ม่

 

 ต
ล
า
ด
ใ
ห
ม

 ่
 

• แผนเจาะตลาดขา้มจงัหวดั 
• ออกรา้นเกีย่วกบัเกษตรใน
ต่างจงัหวดั 
• Go inter 
• online 

พฒันาตนเองเป็นผูป้ระกอบการรา้นอาหารออกแบบ
ผลติภณัฑก์ลว้ยเพือ่จ าหน่ายหรอืขายออนไลน์ 
 



กลยทุธช้์างๆ 

     สินค้าเดิม สินค้าใหม่ 

ล
ูก
ค
้า
เดิ
ม

 

 ต
ล
า
ด
เดิ
ม

 

 ปางช้าง , รีสอร์ท , ทัวร ์

• แผนเจาะตลาดในทอ้งถิน่ 
• เน้นการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
• สรา้งแหล่งสะดวกซือ้ใหม ่
• ขายตรงหรอืออนไลน์ สือ่ดว้ยเวบ็ 

• ออกแบบผลติภณัฑจ์ากชา้ง เชน่ ของทีร่ะลกึ , รปูวาด
Postcard , ของทีร่ะลกึทีผ่ลติจากชา้ง 
 

ล
ูก
ค
้า
ใ
ห
ม่

 

ต
ล
า
ด
ใ
ห
ม่

 

• แผนเจาะตลาดขา้มจงัหวดั , ขา้ม
ประเทศ เลอืกประเทศ 
• Go inter 
• online 
• Social Media 

พฒันาตนเองเป็นผูป้ระกอบการธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ชา้ง เชน่ ฝึกควาญชา้ง  ขายหนงัสอื  
 
 

ชา้งเป็นสตัวค์ู่บา้นคู่เมือง  มีจ านวนมากในจงัหวดั

เชียงใหม ่เป็นสตัวส์ญัลกัษณข์องเชียงใหมแ่ละประเทศ

ไทย  ชาวต่างประเทศมีความนิยมและช่ืนชอบมาก 



การก าหนดเป้ายอดขายและการพยากรณ์ 

เป้ายอดขายทีด่คีวรมลีกัษณะต่อไปน้ี 
◦ ตอ้งทา้ทายและสามารถบรรลุได ้ 
◦ มกีรอบเวลาทีช่ดัเจน 
◦ ตอ้งสามารถวดัได ้ 

ปจัจยัทีก่ระทบต่อการก าหนดเป้ายอดขาย 
◦  ปจัจยัเชงิปรมิาณ 

 แนวโน้มยอดขาย 
 ยอดขายรวมของตลาด 
 ปรมิาณและอตัราการซือ้ของลกูคา้ 
 ก าไรและราคาสนิคา้ 
 งบประมาณและสภาวะทางการเงนิ 

ปจัจยัทีก่ระทบต่อการก าหนดเป้ายอดขาย 
◦  ปจัจยัเชงิคุณภาพ 

 สถานการณ์ทางเศรษฐกจิและการเมอืง 
 สภาวะการแขง่ขนั 
 เหตุการณ์พเิศษ 
 วงจรชวีติผลติภณัฑ ์
 บุคลกิภาพของผูป้ระกอบการ 
 การเตรยีมการดา้นการตลาด 
 ความสามารถและทกัษะของผูป้ระกอบการ 

สาระส าคัญของเป้ายอดขาย คือ เป็นจุดเร่ิมต้นของการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทาง
การตลาด ได้แก่ งบประมาณทางการตลาด เคร่ืองมือต่างๆ ท่ีจะใช้ในการส่งเสริม
การตลาด ก าหนดราคา จ านวนช่องทางจ าหน่ายและกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดท่ีส าคญั  



เป้าหมายและวตัถปุระสงคท์างการตลาด 

ตวัอย่างเป้าหมายทางการตลาด 
 รกัษาลกูคา้เดมิหรอืสว่นแบง่การตลาด 
 เพิม่ปรมิาณการซือ้ของลกูคา้เดมิ 
 แสวงหาลกูคา้ใหมห่รอืเพิม่สว่นแบง่

การตลาด 
 เพิม่ปรมิาณการซือ้ซ ้าจากลกูคา้ใหม ่
 รกัษาภาพลกัษณ์ของกจิการ 
 สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ 
 เพือ่คนืก าไรสูส่งัคม 

 
 

ตวัอย่างวตัถปุระสงคท์างการตลาด 
 รกัษาสว่นแบง่การตลาดใหค้งอยูท่ีอ่ตัรา 

15% ใหไ้ดใ้นไตรมาสน้ี 
 เพิม่ปรมิาณการซือ้จากลกูคา้เดมิ 10% 

ภายใน 3 เดอืน 
 ตอ้งไดส้ว่นแบง่การตลาดเพิม่เตมิจากปีที่

แลว้ 5% 
 มปีรมิาณการซือ้ซ ้าจากลกูคา้ใหมห่ลงัจาก

ทดลองใชแ้ลว้ 3 เดอืน 

เป้าหมาย : ตอ้งสามารถก าหนดยทุธวธิใีนการด าเนินกจิกรรมการตลาดใหเ้ขา้เป้า 
วตัถปุระสงค ์: ตอ้งมตีวัชีว้ดัความส าเรจ็เป็นตวัเลขเชงิปรมิาณในเวลาทีต่อ้งการได ้  



สะกดค าว่า “ลูกค้าเป้าหมาย” ให้เป็นก่อน 

45 

ความผิดพลาดท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการ คือ พยายามท่ีจะเป็นทกุอย่างส าหรบัลกูค้าทกุคน ทกุเพศ
ทกุวยั ซ่ึงเป็นไปได้ยาก (วิทยา ด่านธ ารงกลู ,6-2) 

ลกูคา้หรอืกลุม่เป้าหมาย เป็นกลุม่คนทีม่ลีกัษณะใดลกัษณะหน่ึงรว่มกนั เชน่ เพศ อาย ุ
รายได ้ศาสนา อาชพี การศกึษา รสนิยม ชนชัน้  วถิชีวีติ พฤตกิรรมซือ้ เหตุผลในการซือ้  

การตลาดเป็นกจิกรรมทีป่ระกอบดว้ยการคน้หาวา่ใครคอืลกูคา้ สนิคา้หรอืบรกิารอะไรที่
ลกูคา้ตอ้งการและจะใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดใดในการน าเสนอสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ 



 
เพศ 
หญิง 
ชาย 

อาย ุ

สถานภาพ 

เช้ือชาติ 
สญัชาติ 
ศาสนา 

การศึกษา รายได ้ อาชีพ 



Kulachatr C. Na Ayudhya ,2008. Consumer trend. Rotary Club of CM North  
http://lunz-lunz.blogspot.com/2009/04/amway-nutrilite-protein-powder.html 

• Elderly , not healthy 

• Trouble to eat  

• Loses of  teeth  

Suitable for kids who difficult to eat or allergic 

2 Market Segments 

Consumer Trend.pdf


 ผลิตสินค้าหรือบริการท่ีสอดคล้อง

กับ วิถีชีวิต Lifestyle ขอลูกค้า

ชาวต่างชาต ิ
◦ รักการผจญภัย  ชอบเสี่ยง ท าอะไร

ยากๆ ล าบากๆ เพราะสบายมาเยอะแล้ว  

◦ ชอบธรรมชาติ   

◦ รักศิลปวัฒนธรรมและวิถีแบบไทยๆ  

 

 

 

 

ท่านปนัดดาไดใ้หส้มัภาษณใ์นรายการ TV แหง่หน่ึงวา่ ท่านไดร้บัมอบหมายใหม้า
บริหารจดัการดา้นวฒันธรรม ใน จ.เชียงใหม ่ใหเ้กิดภาพเชียงใหมเ่มืองวฒันธรรม 

“หากท่านใดตอ้งการเรียนรูว้ฒันธรรมลา้นนาใหม้าเชียงใหม ่แต่ถา้ตอ้งการ

บรรยากาศสบายๆ พกัผ่อนตากอากาศ  ตอ้งไปชายทะเล” 

ท่ีมา: มล.ปนัดดา ดิศกุล,บทสมัภาษณ ์



Consumer Behavior “เข้าใจพฤตกิรรมผู้บริโภค” 

ก่อนแตง่ หลงัแตง่ หลงัแตง่ไปแลว้ 

1-2 ปี 

หลงัแตง่ไปแลว้ 

10 ปี 

ดอกไม ้
ของขวญั ของที่ระลึก 
รา้นอาหารหรูๆ 
เพชรพลอย 
เคร่ืองประดบั 

ฯลฯ 

บา้น 
เฟอรนิ์เจอร ์
การทอ่งเที่ยว 
แหล่งชอ๊ปป้ิง 
รถยนต ์

ของใชใ้นบา้น 

ของตกแตง่บา้น 

ฯลฯ 

เครื่องใชไ้ฟฟ้า 

 
ของใชเ้ด็ก 

การศึกษาของลกู 

เครื่องซกัผา้ 

รถยนตค์นัที่สอง 

 
 
 



“ววัตวัไหนๆ กห็น้าตาเหมือนกนัหมด พ่อค้าควรท าให้สินค้าของตวัเองเหมือนววัสีม่วง”  
ววัสีม่วง  
PURPLE COW  by Seth Godin ผู้แปล : วรรธนา วงษ์ฉัตร  ส านักพิมพ ์: เพิรล์ พบัลิชช่ิง 
ISBN 974-91584-5-8 พิมพค์รัง้ท่ี 1 : กนัยายน พ.ศ. 2546 ราคา : 195 .- 



Positioning : การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์

 ต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์แสดงให้เหน็ได้ทางกายภาพ รปู รส กลิน่เสยีง สมัผสั เชน่  
◦ เป็นรายแรกของโลก มแีหง่เดยีวในโลก เลยีนแบบไมไ่ดเ้ลย   
    เช่น  ร่มบอ่สร้าง , เรือใบจ าลองบา้นสบวิน  , ใบชาต าบลเทพเสดจ็   
◦ เป็นนวตักรรมและท าการจดทะเบยีนทรพัยส์นิทางปญัญาไว ้ 
   ทองผ า ทองเตา ขนมโบราณจากอดีต คิดค้นโดยนักเรียนมธัยม 
◦ มปีระสทิธภิาพดกีวา่ สวยกวา่ ทนนานกวา่ หอมกวา่ สะดวกกวา่ คูแ่ขง่ใดๆ 
   น ้าผึง้ดอกล าไย  Otop Champion  2553 -- 5 ดาว   
◦ ตอกย ้าในจุดยนืและรกัษาคุณภาพไวอ้ยา่งยัง่ยนืไมเ่ปลีย่นแปลง 

 ต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์รบัรู้ได้ตามอารมณ์หรือความรู้สึกและประสบการณ์ ซึง่มกั
เป็นความเชื่อสว่นตวัของบุคคลหรอืการยอมรบัในสงัคม เชน่  
◦ ใชแ้ลว้รูส้กึดดู ี สง่เสรมิภาพพจน์  ยกระดบัฐานะทางสงัคม  
   ผา้ไหมยกดอก จ.ล าพนู 
◦ ใชแ้ลว้สง่เสรมิบุคลกิความเป็นพืน้เมอืง  ใชแ้ลว้รูส้กึมตี านาน  มปีระวตัศิาสตรย์อ้นรอย 
   เส้ือผา้พืน้เมืองชาวลานนาโบราณ  

 
 
 



Positioning 

Volvo. For life 
Safety  

Saving 
Energy 

Ford.  

Feel the 
difference. 

 
http://www.textart.ru/database/english-advertising-slogans/car-brand-advertising-slogans.html 

สรา้งบา้นเสรจ็
ก่อนขาย 

เน้นคณุภาพ 

และการน าธรรมชาติ
รอบๆตวัมาไว้ในบ้าน 

เน้นวถิคีนรุน่ใหม่
ชาวกรงุ ไมต่อ้ง
เดนิทางไกล 



“จงผลิตสินค้าท่ีลกูค้าต้องการเท่านัน้” 
Product & Development 

 ขอ้สรุปจากการท าวจิยัมาแลว้หลายครั้ง พบวา่ 

 ลกูคา้จะตดัสินใจซื้ อสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการเท่าน้ัน 

 ลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีความมัน่ใจวา่ใชแ้ลว้ตอบสนองความตอ้งการไดเ้หมือนเดิม 

 ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความเชื่อมัน่ในตราสินคา้ (Brand) 

 ลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการตามก าลงัซ้ือในกระเป๋าสตางคเ์สมอ ( 

 ลกูคา้จะตดัสินใจซื้ อสินคา้หรือบริการท่ีรูสึ้กวา่ “คุม้คา่”  (จา่ยแพงกวา่ท าไม) 

 ลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเพราะรูสึ้กวา่ไดร้บัการดแูลเป็นอยา่งดี (CRM) 
 ลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือถา้สินคา้หรือบริการน้ัน 

 มีคุณค่าในสายตาของลกูคา้ (มีศิลปะ/ดีไซน์ มีเอกลกัษณ ์มีวฒันธรรม มีต านาน ) 

 อร่อยท่ีสุดในความรูสึ้กของลกูคา้  

 สะดวกสบายและปลอดภยัท่ีสุดเท่าท่ีเคยพบมา 

 ไดย้นิไดฟั้งไดเ้ห็นบ่อยมากๆ  

 ลกูคา้บางคนจะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีส่งเสริมภาพพจน์ (อวดมัง่อวดมี) 

 ลกูคา้บางคนจะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีเจรจาต่อรองได ้(มนัสนุกและสะใจก็ตรงเน๊ียะ) 

 ลกูคา้บางคนตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเพราะมีส่วนลดหรือส่วนยอมให ้

 ลกูคา้บางคนตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเพราะบุคลิกภาพพนักงานขาย (หล่อ สวย น่ารกัพดูจาดี) 
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แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑ ์
ให้สอดคล้องกบัตลาดหรือกลุ่มเป้าหมาย 

กลยทุธก์ารพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
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สถาบนัท่ีเก่ียวข้องกบัแนวคิดผลิตภณัฑใ์หม่ 
 TCDC ; http://www.tcdc.or.th  
 SCG ; http://www.siamcement.com  
 TK Park ; http://www.tkpark.or.th  
 OKMD ; http://www.thailandce.com  
 อุทยานวทิยาศาสตรแ์หง่ประเทศไทย ; http://www.sciencepark.or.th   
 สวทช ; http://www.nstda.or.th/ :ITAP http://www3.easywebtime.com/itap_web/  
 ส านกังานนวตักรรมแหง่ชาต ิ(NIA) http://www.nia.or.th  
 การพฒันาผลติภณัฑแ์ละนวตักรรมต่างๆ ดว้ยการวจิยั 
◦ สภาวจิยัแหง่ชาต ิ(วช) ; www.nrct.go.th  
◦ ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการวจิยั (สกว.) http://www.trf.or.th  
อื่นๆ  
www.yankodesign.com 
www.joelescalona.com  

 

http://www.tcdc.or.th/
http://www.siamcement.com/
http://www.tkpark.or.th/
http://www.thailandce.com/
http://www.sciencepark.or.th/
http://www.nstda.or.th/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www.nia.or.th/
http://www.nrct.go.th/
http://www.trf.or.th/
http://www.yangkodesign.com/
http://www.joelescalona.com/


ECO Design (Green Products) 

  เป็นแนวคดิผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีส่อดคลอ้งกบักระแสความพอเพยีง การประหยดั การ
ใชส้อยทีใ่ชท้รพัยากรต่างๆ น้อยลง หรอืน าวสัดุมาใชใ้หมห่รอืใชซ้ ้า ลดการเบยีดเบยีนโลก 

Web ITAP  (http://www3.easywebtime.com/itap_web/ ) 

ดร.สงิห ์อนิทรชโูต 

http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/


Green Business “หยดุซ ้าเติมโลก ดว้ยการตลาด”  

Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya Copyright 

http://www.youtube.com/watch?v=VYoiXtfebzU


Kulachatr C. Na Ayudhya 58 

โปรดปฏิเสธถุงพลาสติกทุกครั้ง 

ถ้าท่านแบกกลับไปเองได้  

หรือใช้ถุงผ้าแทน 



Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya 

การตลาดย้อนยคุ (Retro Marketing) 

Copyright 



Created by Kuachatr Chatrakul Na Ayudhya 

 

ตลาดน า้อมัพวา 

การตลาดย้อนยุค (Retro Marketing) 

Copyright 



Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya 

ผู้ชายสวย (Metro-sexual ) 
สมัยก่อนผู้ชายที่ใช้เครือ่งส าอาง

มักจะถูกล้อเลียนว่าเปน็ “กระเทย”  

แ ต่ ส มั ย นี้  

ผู้ชายบางคน

มี เ ค รื่ อ ง 

ส า อ า ง

ม า ก ก ว่ า

ผู้หญิงเสียอีก 

เ พ ร า ะ ก า ร

ดูแลสุขภาพ

ของผู้ชายใน

ปั จ จุ บั น  

ส า ม า ร ถ

แสดงออกได้

จาก ผิ วกาย

แ ล ะ ค ว า ม

สะอาด 

Copyright 



Experienced Marketing 

Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya 

การให้ลูกค้ามีส่วนรว่มกับสนิคา้หรือบรกิาร  มากกว่าเพียงให้ยืนชมแล้วถ่ายภาพความ

ประทับใจกลับไป  แต่สร้างคณุคา่เพิม่ด้วยการให้ประสบการณ์...จะประทบัใจกวา่มิรู้ลมื 

Copyright 



Slow Marketing 

Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya 

ทุกวันนี้  มนุษย์รีบเร่งเกินไป  ก่อเกิดการแก่งแย่ง และเอารัดเอาเปรียบ  ยุ่งเหยิงวุ่นวาย  น ามาซึ่ง

สุขภาพท่ีเสื่อมโทรมและอาชญากรรม  หากหันมามองผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีช้าลงสักนิด ค่อยๆ 

เดินไป   เชื่อสิ...จะมีกลุ่มคนบางกลุ่มท่ีต้องการความช้าเหล่านั้น มาสนองความต้องการของพวกเขา 

Meditation Therapy 

SPA , YOGA , Massage ,  
Copyright 



“ความธรรมดา ลดทิฐิ  ท าสมาธแิละอยูก่บัตวัเองให้มากขึน้” 

 

“ที่นี่ไม่มีอะไรจะท า”  

 (Do nothing here) 

ท่องเท่ียว ปัว ปาย เชียงคาน หลวงพระบาง เชียงของ เชิงธรรมะ  

Live as snail 
Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya Copyright 



ความเป็นตัวตน (ตัวกู...ของก)ู 

(Customized Marketing) 

Created by Kuachatr Chatrakul Na 
Ayudhya 

หากวันหนึ่ง  ท่านซื้อเสื้อราคา 2,000 บาท  ไปเดินห้างอย่างภาคภมูิใจแลว้....มีคนใส่เสือ้

ตัวนั้นเดินสวนทางมา...ถามตัวเองเถอะวา่รู้สึกอยา่งไร    สมัยนี้การตลาดเปดิโอกาสให้

เลือกได้  อย่างไม่มีใครเหมือน... 
Copyright 

http://www.bloggang.com/data/redoak/picture/1195235689.jpg


Brand : ตราสนิคา้หรอืยีห่อ้สนิคา้ (Brand) 
 ชื่อตราสินคา้ (Brand Name) : อ่านออกเสียงได้  

 สัญลักษณ์หรือเครือ่งหมายการคา้ (Brand Mark or Trade Mark) : มองเห็นได้ 
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ตวัอยา่งการสรา้ง Brand ใหก้บัชุมชน  

Kulachatr C. Na Ayudhya 67 เกียรติอนนัต ์ลว้นแกว้,2553. 

บันเก็นดอร์ เป็นเมืองชนบท อยู่เหนือกรุงแคนเบอราทางตอนเหนือไป 38 กม.มีประชากร

ราว 2,300 คน ปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์ ปัจจัยส าเร็จของเมืองน้ี คือ ท าเลและอาคารสถานที่

ทีโบราณสวยงาม อนุรักษ์ไว้ซึ่งความดั้งเดิมของชนพ้ืนเมืองที่ เป็นอะบอริจินเผ่างาริกู  

ปัจจุบันมิใช่เมืองทางผ่าน แต่เป็นเมืองที่ต้องไปให้ได้สักครั้ง เหมือน ปาย เชียงคาน หัวหิน 

อัมพวา เป้าหมายของการสร้างแบรนด์ให้บันเก็นดอร์เกิดจากหลักการตลาด ดังนี้ 

1) มีเป้าหมายชัดเจนต้องการให้เป็นสถานที่ท่องเที่ยวแบบไหนให้ชัด  (Positioning)  

เพ่ือจะได้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดไปในทางเดียวกัน 

2) รู้จุดเด่นที่แตกต่างจากที่อื่นเพ่ือจะน ามาเป็นจุดขายได้ 

3) ชัดเจนในกลุ่มเป้าหมาย เข้าใจวิถีชีวิต วัฒนธรรมและฐานะทางเศรษฐกิจของลูกค้า  

เพ่ือเป็นปัจจัยในการผลิตสินค้าและก าหนดราคา 

4) มีการประเมินกลยุทธ์อย่างต่อเน่ืองว่าใช้ได้ผลหรือไม่เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 

Classic / Fun 

Retro in Convenience 
With Participation 

หลายพื้นที่ในบ้านเรามีศักยภาพไม่แพ้
บันเก็นดอร์ เพียงเราพัฒนาแบรนด์อย่าง
เป็นระบบ มีทิศทางชัดเจนอย่างเข้าใจวิถี
ของผู้คน ร่วมมือกันด้วยเสน่ห์แห่งความ
พอเพียงที่ทั่วโลกแสวงหา 



Brand 

มทีีม่าทีไ่ปและมี
ความหมาย 
ทีด่ ี

เป็นชื่อทางภมูศิาสตร ์

เรยีกงา่ย  
จ าได ้

เป็นชื่อหรอืสกุลของ 
เจา้ของกจิการ 

Minnesota Mining and Manufacturing Company 



Brand “The Zoo” 



“ง่ายมาก” 

ใช้หลัก 3 ตั้ง 

“ตัง้สงูกวา่คูแ่ขง่” “ตัง้เท่ากบัคูแ่ขง่” “ตัง้ต ่ากวา่คูแ่ขง่” 

สนิคา้เราตอ้งเจ๋ง จ๊าบ 
กวา่ ไมเ่หมอืนใคร เป็น
สนิคา้ใหม ่มลีขิสทิธิ ์

สินคา้เราเหมือนคู่แข่งแต่
ไม่ไดข้ายใกลคู้่แข่ง 

แบ่งปันกนัท ามาหากิน 

สนิคา้เราสูคู้แ่ขง่ไมไ่ด ้
ตอ้งการยอดขายหรอืเขา้

ตลาดใหม ่พงึระวงั 

“ตัง้ราคาอย่างไรลกูค้าจึงจะซ้ือ” 



ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดราคา 
 ต้นทุน (Cost  of  Product) 

การก าหนดราคาโดยบวกก าไรเข้าไปในต้นทนุสินค้า 
ต้นทนุต่อหน่วย  + ก าไรท่ีต้องการ = ราคา 
 40 บาท + 25% = 40 + (25%x40) = 50 บาท 
 40 บาท + 10 บาท =  50 บาท 

คู่แข่งขนั (Competition)  
◦ ในตลาดยอ่มมกีารแขง่ขนั เมือ่กจิการหนึ่งก าหนดราคาออกมายอ่มสง่ผลกระทบต่อคูแ่ขง่ใน
ตลาดเดยีวกนั 

◦ ราคามอีทิธพิลต่อการชกัจงูใจลกูคา้    เวน้แต่กจิการนัน้สามารถสรา้งแรงจงูใจดา้นอื่น 
◦ ถา้จ านวนคูแ่ขง่ในตลาดมมีาก  แนวโน้มการตัง้ราคาจะเป็นการจ าหน่ายราคาต ่า                                                                 

กิจการจึงควรเล่ียงไปสร้างนวตักรรมในส่วนประสมการตลาดด้านอ่ืน  
มากกว่าการต่อกรกบัคู่แข่งด้วยราคา 



“ง่ายมาก(เชน่กนั)” 

ใช้หลัก 3 L 

“Location” “Location” “Location” 

“พึงระลึกเสมอว่าที่ดินท ากินนั้น ถ้าเช่าต้องมีสัญญา เลิกล าบาก แต่

ถ้าค้าขายดีจะโดนบีบให้เลิกสัญญาเช่า หรือไม่ต่อสัญญาเช่า ถ้าซื้อ

ที่ดินท ากิน ซื้อผิดคิดจนตัวตาย ขายไม่ออก” จึงต้องคิดดีๆ  

ค้นหาท าเลหรอืวิธีการขายท่ีสะดวกท่ีสดุในความต้องการลกูค้า  



Agent or Dealer Direct sales Web online & Email 





S
T
P

 

People + Product  = Place 

ความมหศัจรรยข์องการแบ่งสว่นตลาด 

ที่มีต่อการก าหนดสถานทีห่รอืวธิกีารจดัจ าหนา่ย 

Reverse  

Direct sales 

e-Marketing 

Outlet Mall 

Family’s 
decision to buy 



ท าให้ลกูค้าทราบ ลกูค้ารู้ข่าวสารของเรามากท่ีสดุ เรว็ท่ีสดุ 

ส่ิงท่ีเกิดขึน้บ่อยมากกบัผูป้ระกอบการเก่ียวกบัการส่ือสารและโปรโมชัน่ คือ  
 ผูป้ระกอบการไดพ้ยายามอยา่งเตม็ทีแ่ลว้หรอืยงัในการสือ่สารไปยงัลกูคา้ 
 สว่นใหญ่ผูป้ระกอบการจะรอการ “ปากต่อปาก” ซึง่มขีอ้จ ากดัดงัน้ี 
◦ ใชไ้ดด้เีฉพาะสนิคา้หรอืบรกิารทีด่เีทา่นัน้ 
◦ “คนรกัเทา่ผนืหนงั คนชงัเทา่ผนืเสือ่” เพราะสจัธรรมทีส่ าคญั คอื มนุษยม์คีวามรษิยาตารอ้น > การ
ชืน่ชมยนิดตี่อกนั   ถา้ผลติภณัฑไ์มด่จีรงิ อยา่เสีย่งกบั “ปากต่อปาก (Viral Marketing)” 

 ไมม่ใีครอยากเสยีเงนิในงบประมาณทีไ่มแ่น่ใจวา่จะไดผ้ลตอบรบัเป็นรปูธรรม จงึพยายาม
ไมล่งทุนในสิง่ทีค่ดิวา่ “เสียเงินโดยใช่เหต”ุ  เพราะอาจเคยท ามาแลว้ “ไม่ได้ผล”  

 การไมล่งทุนดา้นการสือ่สารเป็นสิง่ทีอ่นัตรายอยา่งยิง่ทางการตลาด เท่ากบัเป็นการเปิด
โอกาสคูแ่ขง่ไปอยา่งน่าเสยีดาย  

76 

สมยัน้ี  การแข่งขนัทางธุรกิจสูงมาก การสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้หรือตระหนกัในตรา
สินคา้ของเรานั้น เป็นเคร่ืองมืออนัทรงพลงัท่ีสุดและใชเ้งินในการท าการตลาดมากท่ีสุด  



หลากหลายวิธีในการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด 
• การโฆษณา (Advertising) 
• การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) 
• การใชพ้นกังานขายหรอืหน่วยงานขาย (Personal Selling) 
• การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion);ลด แลก แจก แถม  
• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
• การจดักจิกรรมพเิศษ (Special Event or Event Marketing) 
• การเป็นผูอุ้ปถมัภ ์(Sponsorship Marketing)   
 

ต้ อ ง ว า ง แ ผ น ก า ร ใ ช้
เ ค รื่ อ งมือ เหล่ า น้ี อย่ า ง
เหมาะสมสอดคล้องกัน
อย่างประหยดัและเข้าถึง
กลุ่มเ ป้าหมายอย่างมี
ประสิทธิภาพ” 



การโฆษณา (Advertising) 

 โทรทัศน์  

 วิทยุ FM , AM 

 หนังสือพิมพ์ (Newspaper) 

 ป้ายใหญ่ (Billboard)  

 ป้ายโฆษณาเคลื่อนที่(Mobile) 

 ป้ายเล็ก (Vinyl) 
◦ J-Flag , X-Stand 

 นิตยสาร (Magazine)  

 แผ่นพับ (Brochure) 

 ใบปลิว (Leaflet)  

 

 



Leaflet / Brochure 

J-Flag / X-Stand / Y-Stand 

Name card 



การใชพ้นกังานขาย 

“นิตยสารและหนังสือพิมพเ์ข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดีท่ีสดุ” 

จดหมายตรง 



สื่อสารองคก์ร – ชุมชนดว้ย 

 สื่อฟรผี่านองคก์รตา่งๆ 

 TV ของรฐัหรือในก ากบัฯ 

◦ NBT สทท.11 ,Thai PBS  

 การส่งกิจกรรมของชุมชนเขา้ร่วม

ประกวดผ่านหน่วยงานต่างๆ 

◦ ศนูยคุ์ณธรรม – ส านักนายกฯ 

◦ ร่วมมือกบัมหาวทิยาลยั / นร. 

นักศึกษาในการจดัท าส่ือ ,  

 ร่วมมือกบัสถาบนัการศึกษาการท า

วิจยัระดบัทอ้งถ่ิน ในการวิจยัตลาด/

การผลิตเพื่อลดตน้ทุน ฯลฯ 

◦  วช. , สกว. , โครงการหลวงต่างๆ  

◦ ตั้งงบประมาณวจิยัทอ้งถ่ินผ่านงาน

นโยบายและแผน ของแต่ละอปท. 
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 Minisite ของศนูยคุ์ณธรรม 
http://www.moralcenter.or.th/ 

http://www.moralcenter.or.th/web/moral/newweb/th/home/index.php
http://www.moralcenter.or.th/


E-Marketing ; Website  
Email , Social Media 

Twitter,FB,Hi5 

Online Advertising  

http://www.facebook.com/


การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 
จดัใหผู้น้  าชุมชนไปแถลงข่าว  

Press Conference 
การจดักิจกรรมแสดงสินคา้ (Event) 



การคดัสรรสุดยอดหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑไ์ทย  
OTOP Product Champion ; OPC 

ในปี พ.ศ.2547 คณะอนุกรรมการบริหารใน กอ.นตผ ได้ก าหนดแนวทางการคัด

สรรสุดยอดหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย พ.ศ.2547 โดยก าหนดคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ์ OTOP ที่จะเข้าคัดสรรฯ จะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้ผลิตสินค้า

ชุมชนหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) กับกลุ่มผู้ผลิตสินค้าวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่เชื่อมโยงกับชุมชน โดยเน้น “คุณภาพและ

มาตรฐานของผลติภณัฑโ์ดยผลติภณัฑต์อ้งไดร้บัการรบัรองมาตรฐานทีก่ าหนด” 

เป็นส าคัญ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ต้องผ่านมาตรฐาน 

หรืออยู่ในกระบวนการพัฒนาเพื่อให้ได้มาตรฐาน ซึ่งในช่วงระยะเวลาก่อนที่จะ

ด าเนินการคัดสรรฯ ผู้ผลิตสินค้า OTOP จะได้รับการอบรมความรู้เบื้องต้น

เกี่ยวกับ การบริหารจัดการและการตลาด  (General Knowledge) ส่วน

ผลิตภัณฑ์จะได้รับการส่งเสริมให้มีการพัฒนาคุณภาพเพื่อให้มีมาตรฐานขั้นต่ า 

(Minimum Standard) ก่อนเข้ารับการคัดสรร  
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กรอบในการประกวดสินคา้ OTOP Champion 

 สามารถส่งออกได้ (Exportable) โดยมีความแกร่งของ

ตราสินค้า (Brand Equity ) 

 2. ผลิตอย่างต่อเนื่องและคุณภาพคงเดิม                    

3. ความมีมาตรฐาน ( Standardization) โดยมี

คุณภาพ (Quality) และสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า   

(Satisfaction) 

 4. มีประวัติความเป็นมาของผลิตภัณฑ์ (Story of 

Product ) 
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ประเภทของผลติภัณฑท์ี่คดัสรร 
1. ประเภทอาหาร หมายถึง ผลิตผลทางการเกษตรทีบ่รโิภคสด เช่น พืชผัก ผลไม้  

เป็นต้น และผลิตภัณฑ์อาหารแปรรปู ทั้งอาหารแปรรปูทีพ่รอ้มบรโิภค หรืออาหารแปรรูป

กึ่งส าเร็จรูป รวมถึงอาหารแปรรูปทีใ่ชเ้ปน็วัตถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมต่อเนื่อง เช่น 

น้ าพริก เป็นต้น 

2. ประเภทเครือ่งดืม่ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ประเภทเครือ่งดื่มทีม่ีแอลกอฮอล์ เช่น สุราแช่ 

สุรากลั่น เป็นต้น และผลิตภัณฑ์ประเภทเครือ่งดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์ รวมถึงผลิตภัณฑ์

เครื่องดื่มทีพ่รอ้มดื่ม ผลิตภัณฑ์ประเภทชงละลาย ขิงผงส าเร็จรปู และผลิตภัณฑ์ประเภท

ชง เช่น น้ าผลไม้ น้ าสมุนไพร ชาใบหม่อน ชาจีน เป็นต้น 

3. ประเภทผา้ เครือ่งแตง่กาย หมายถึง ผ้าทอและผ้าถักจากเส้นใยธรรมชาติ หรือเส้นใย

ธรรมชาติผสมเส้นใยสังเคราะห์ เช่น ผ้าแพรวา ผ้าถักโครเชท ์เป็นต้น ผลิตภัณฑ์ประเภท

เสื้อผ้า เครื่องประดับตกแต่งรา่งกายจากวสัดุทกุประเภท เช่น ผ้าพันคอ หมวก กระเป๋า 

เข็มขัด สร้อยคอ ต่างหู รองเท้า เป็นต้น 

4. ประเภทของใชแ้ละของประดบัตกแตง่ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ประเภทเครือ่งเรือน 

เครื่องใชส้ านักงาน เครื่องตกแต่งบา้น เครื่องใชส้อยต่างๆ รวมทั้งผลิตภัณฑ์ในกลุ่มจัก

สาน ถักสาน ที่มีวัตถุประสงคเ์พือ่การใชส้อย เช่น โต๊ะ เก้าอี้ ดอกไม้ประดิษฐ์ เป็นต้น 

5. ประเภทศลิปะประดษิฐแ์ละของทีร่ะลกึ หมายถึง สิ่งประดิษฐ์ที่สะท้อนวถิีชีวติ ภูมิปัญญา

ท้องถิ่น และวัฒนธรรมท้องถิ่น 

6. ประเภทสมนุไพรทีไ่มใ่ชอ่าหาร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติที่ไม่ใชก่ารบรโิภค 

เช่น เครื่องส าอางสมุนไพร สบู่สมุนไพร แชมพูสมุนไพร น้ ามันหอมระเหย เป็นต้น 
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กระบวนการคดัสรรสุดยอดหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์

การคัดสรรสุดยอดหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทยก าหนดให้กลุ่มผู้ผลิต/ผู้ประกอบการ ท่ีน า

ผลิตภัณฑ์เข้าคัดสรรจะต้องเข้ากระบวนการดังนี้ 

 1. การลงทะเบียนผู้ผลิต/ผู้ประกอบการ ของอ าเภอ/กิ่งอ าเภอ ในส่วนภูมิภาค หรือของ

ส านักงานเขตในกรุงเทพมหานคร ซึ่งก าหนดให้ผู้ผลิต ผู้ประกอบการลงทะเบียน ร 

 2. การฝึกอบรมเพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยเข้ารับการฝึกอบรมความรู้ท่ัวไป (General 

Knowledge) และความรู้ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของตลาด 

(Customized Knowledge) เช่น ความรู้เรื่องคุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์และบรรจุ

ภัณฑ์ 

ท้ังนี้การคัดสรรในพ้ืนท่ีจะด าเนินการประมาณเดือนกันยายน – ตุลาคม โดยมีข้ันตอนโดย

สรุปดังนี้ 

1) อ าเภอ/กิ่งอ าเภอ ในส่วนภูมิภาคหรือส านักงานเขตของกรุงเทพมหานครประเมิน/ให้

คะแนนผลิตภัณฑ์ 

2) จังหวัด หรือส านักพัฒนาชุมชน กทม. ตรวจสอบ/ให้ความเห็นชอบ 

3) กลุ่มจังหวัด (19 Cluster ) กรุงเทพมหานครตรวจสอบ/จัดระดับ ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคะแนนอยู่

ในระดับ 1-2 ดาว ส่วนผลิตภัณฑ์ท่ีมีคะแนน 3-5 ดาว ส่งผลิตภัณฑ์พร้อมประเมินให้ทีมคัด

สรรฯ ระดับประเทศ 

4) ทีมคัดสรรฯ ระดับประเทศตรวจสอบ จัดระดับ 3-5 ดาว 

5) ประกาศผลการคัดสรร 1-5 ดาว ท่ัวประเทศ 
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การตลาดส่วนใหญ่ท่ีมกัจะประสบปัญหา คือ ??? 

 ไมส่ามารถจดัท าแผนการตลาดและก าหนดเป้าหมายเชงิกลยทุธไ์ด ้ 
 ตดิตามสภาพตลาดปจัจุบนัไมท่นัเน่ืองจาก 
◦ มแีนวโน้มใหมเ่กดิขึน้ตลอดเวลา/IT เชือ่มคนทัง้โลก 
◦ ขาดการเกบ็ขอ้มลูหรอืการวจิยัตลาด 
◦ วงจรชวีติผลติภณัฑเ์ปลีย่นแปลง/สนิคา้ลา้สมยัเรว็ 
◦ ความตอ้งการของลกูคา้เปลีย่นแปลง 
◦ กลุ่มเป้าหมายมคีุณลกัษณะเปลีย่นแปลงไป/วถิเีปลีย่นเรว็ 

 ขาดการวเิคราะหค์ูแ่ขง่และสภาพแวดลอ้มภายนอก 
 ลกูคา้ไมพ่อใจ อาจเนื่องมาจาก 
◦ ผลติภณัฑไ์มห่ลากหลาย คุณภาพไมค่งที ่ราคาไมส่อดคลอ้งความตอ้งการ ชอ่งทางการขาย
ไมเ่พยีงพอ ขาดทกัษะในการขาย ท าเลทีต่ ัง้ไมส่ะดวก บรกิารไมด่ ีขาดความโดดเดน่  การ
สือ่สารและการสง่เสรมิการตลาดไมเ่พยีงพอ   

 ขาดการประเมนิผลและการสรา้งตวัชีว้ดัตามเป้าหมายทางการตลาด 
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