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บทคัดยอ 

         การศึกษาวิจัยเรื่อง การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ  สําหรับกลุมผูผลิต

สินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา  พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการ

ดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสาน

ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนและเพ่ือใหเกิดการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการ

จัดทําแผนธุรกิจใหมีประสิทธิภาพสอดคลองกับการทําธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจัก

สานผักตบชวา เครื่องมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางคือกลุม

ผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 4 จังหวัด คือ อยุธยา,อางทอง, 

สิงหบุรีและชัยนาท จํานวน  180 ชุด  โดยนํามาวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบ T-Test Independentและ 

F-Test

1. ผลจากการวิเคราะหขอมูลประชากรศาสตร จากกลุมตัวอยางจํานวน 180 คน พบวา สวนใหญ

จะเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 35-65 ป เปนชาวบานท่ีเปนแมบาน หรืออาชีพทําไรทํานาทําสวน พํานักอยู

ในละแวกเดียวกัน  รูจักและอาจเปนเครือญาติกัน การจักสานผักตบชวา เปนงานท่ีวางเวนจากงานหลักและ

ฝกฝนกันเองโดยมีผูชํานาญสอน และนําวัสดุคือผักตบชวาซ่ึงหาไดงายในทองถ่ินตนมาใชเปนอุปกรณในการ

ผลิต 

2. ผลจากการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความรูดานการตลาด พบวา  กลุมชาวบานท่ีผลิตสินคา

OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา ไมคอยเขาใจหรือมีความรูดานการตลาด เนื่องจากมีหนาท่ีผลิต

เพียงอยางเดียว จึงรับรูแตเพียงภูมิปญญาทองถ่ินท่ีมีมาแตเดิมและมีความเขาใจทางดานการนําวัตถุดิบคือ

ผักตบชวามาแปรรูปเทานั้น  

3. ผลจากากรวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการจัดทําแผนธุรกิจ  พบวา  ผูนํากลุมมีความรูดานการจัดทํา

แผนธุรกิจบางโดยไดรับจากการไปฝกอบรมท่ีทางกรมพัฒนาชุมชนจัดข้ึน โดยเขาใจถึงพ้ืนฐานในการจัดทํา

แผนธุรกิจวาไดทําข้ึนเพ่ือใชเปนบันทึกภูมิปญญาทองถ่ินและเปนแนวทางการวางแผนธุรกิจอยางเปน

ระเบียบระบบเพ่ือใหเปนมาตรฐานและอาจนําไปใชในการประกอบการติดตอกับสถาบันการเงินตาง ๆ  แต

ผูนํากลุมก็ยังขาดความรูความเขาใจในรายละเอียดของการจัดทําแผนธุรกิจท่ีดีและถูกตอง จึงทําใหยังไม

สามารถท่ีจะถายทอดความรูดังกลาวใหกับกลุมของตนหรืออนุชนรุนตอไปได 



 ข 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบวา 

1. เพศ,อาชีพ,ประสบการณท่ีแตกตางกัน สามารถเขามีสวนรวมในการศึกษาการดําเนินงานดาน

การตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหเปนประโยชนได แตจะไดรับองคความรูและความเขาใจท่ีแตกตางกัน 

2. แมวัฒนธรรม ประเพณี เทคโนโลยี สภาพการแขงขัน นโยบายภาครัฐ กฎหมายและทรัพยากรตาม

ธรรมชาติท่ีแตกตางกัน กลุมผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสาน พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน สามารถ

พัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหมีประสิทธิภาพไดตามมาตรฐานและ

สามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนไดในสถานการณท่ีอาจแตกตางกัน  
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บทที่  1 
 

บทนํา 
 

1.1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
          โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(One Village One Product) หรือเรียกอยางยอวา 
OTOP เปนโครงการท่ีชวยกระตุนใหเกิดธุรกิจประกอบการภายในทองถ่ิน โดยมีเปาหมายเพ่ือ
สงเสริมสนับสนุนและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑท่ีมีพ้ืนฐานการผลิตจากภูมิปญญาทองถ่ิน เพ่ือสราง
ความเปนเอกลักษณของชุมชนหรือแตละตําบล  กรมการพัฒนาชุมชน ไดดําเนินโครงการดานการ
พัฒนาคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ OTOP และการพัฒนาชองทางการตลาดเชิงรุกในทุก
รูปแบบ ซ่ึงปจจุบันไดมีการจัดกิจกรรมสงเสริมและจําหนายสินคา OTOP อยางตอเนื่อง  จน
สามารถสรางรายไดใหแกผูผลิต ผูประกอบการ เกิดเงินหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจฐานรากและ
เปนการกระตุนเศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศตามนโยบายรัฐบาล จึงเปนแนวทางหนึ่งท่ีสราง
ความเจริญแกชุมชนใหสามารถยกระดับฐานะความเปนอยูของคนในชุมชนใหดีข้ึน โดยการผลิต
หรือจัดการทรัพยากรท่ีมีอยูในทองถ่ิน ใหกลายเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีจุดเดนเปนเอกลักษณ
ของตนเองท่ีสอดคลองกับวัฒนธรรมประเพณีในแตละทองถ่ิน จนสามารถจําหนายได  รัฐบาลจึงมี
นโยบายเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารจัดการโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เพ่ือใหแตละ
ชุมชนสามารถใชทรัพยากรและภูมิปญญาทองถ่ินในการพัฒนาผลิตภัณฑ  โดยรัฐบาลจะใหการ
สนับสนุนแตละชุมชนเพ่ือเขาถึงองคความรูสมัยใหม แหลงเงินทุน และพัฒนาขีดความสามารถใน
การบริหารจัดการเพ่ือเชื่อมโยงผลิตภัณฑของชุมชนออกจําหนายสูตลาดท้ังภายในและตางประเทศ 
เปนการชวยสรางรายไดและลดรายจายใหแกประชาชนในชุมชน เพ่ือใหชุมชนมีความเขมแข็ง 
พ่ึงพาตนเองได และพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑชุมชนใหไดมาตรฐานตรงกับความตองการของตลาด
สากล อันจะสงผลใหเศรษฐกิจชุมชนมีความเขมแข็งมากยิ่งข้ึน จึงมีการดําเนินงานโครงการคัดสรร
สุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไทย (OTOP Product Champion : OPC) เปนโครงการตาม
นโยบายการดําเนินงานโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพ่ือจัดทําฐานขอมูลผูผลิต ผูประกอบการ
ผลิตภัณฑ OTOP โดยการบันทึกภูมิปญญาทองถ่ิน และการจัดระดับการพัฒนาผลิตภัณฑ ( 1-5 
ดาว)   ผลิตภัณฑชุมชนท่ีคัดสรรฯ แบงออกเปน 5 กลุมประเภทผลิตภัณฑ ดังตอไปนี้ 
         1. ประเภทอาหาร หมายถึง ผลผลิตทางการเกษตรและอาหารแปรรูป ซ่ึงไดรับมาตรฐาน 
อย., มผช., มอก., มาตรฐานเกษตรอินทรีย, ฮาลาล เพ่ือการจําหนายท่ัวไป ไดแก ผลิตผลทาง
การเกษตรท่ีใชบริโภคสดจําพวกพืชผัก ผลไม , ผลิตผลทางการเกษตรท่ีเปนวัตถุดิบและผาน
กระบวนการแปรรูปเบื้องตน เชน น้ําผึ้ง, ขาวสาร เปนตน, และอาหารแปรรูปก่ึงสําเร็จรูป/สําเร็จรูป 
เชน ขนมเคก เฉากวย กระยาสาท ทุเรียนทอด เปนตน 
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          2. ประเภทเครื่องดื่ม  หมายถึง ผลิตภัณฑประเภทเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล ไดแก สุราแช 
สุรากลั่น สาโท เปนตน  และเครื่องดื่มไมมีแอลกอฮอล ไดแก ผลิตภัณฑเครื่องดื่มประเภทพรอมดื่ม 
เชน น้ําผลไม น้ําสมุนไพร ชาชัก น้ําเฉากวย น้ํานมขาวกลอง เปนตน  
         3. ประเภทผา เครื่องแตงกาย หมายถึง ผาทอและผาถักจากเสนใยธรรมชาติหรือเสนใย
สังเคราะห รวมท้ังเสื้อผา/เครื่องนุงหม และเครื่องแตงกายท่ีใชประดับตกแตประกอบการแตงกาย 
ท้ังเพ่ือประโยชนในการใชสอยและเพ่ือความสวยงาม 
          4. ประเภทของใช/ของตกแตง/ของท่ีระลึก หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีมีไวใชหรือตกแตง
ประดับในบาน สถานท่ีตาง ๆ เชน เครื่องใชในบาน เครื่องครัว เครื่องเรือน ท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ
การใชสอย หรือประดับตกแตง หรือใหเปนของขวัญเพ่ือใหผูรับนํากลับไปใชสอยในบาน ตกแตง
บานรวมท้ังสิ่งประดิษฐท่ีสะทอนถึงวิถีชีวิต ภูมิปญญาและวัฒนธรรมทองถ่ิน และสินคานั้นตองไม
ผลิตโดยใชเครื่องจักรเปนหลักและใชแรงคนเปนสวนเสริมหรือไมใชแรงงานคน โดยประเภทของใช/
ของตกแตง/ของท่ีระลึก  แบงออกเปน 7 กลุม ไดแก ไม,จักรสาน,ดอกไมประดิษฐ/วัสดุจากเสนใย
ธรรมชาติ, โลหะ, เซรามิค/เครื่องปนดินเผา,เคหะสิ่งทอ 
          5. ประเภทสมุนไพรท่ีไมใชอาหาร หมายถึง ผลิตภัณฑจากสมุนไพรหรือมีสมุนไพรเปน
สวนประกอบ อาจใชประโยชนและอาจสงผลตอสุขภาพไดแก ยาจากสมุนไพร ,เครื่องสําอาง
สมุนไพร, วัตถุอันตรายท่ีใชในบานเรือน เชน น้ํายาลางจานสมุนไพรและรวมถึงผลิตภัณฑจาก
สมุนไพรท่ีใชทางการเกษตร เชน น้ําหมักชีวภาพ น้ําสม  เปนตน  
        ตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 11 มีประเด็นท่ีเนนการสรางภูมิคุมกัน
ของประเทศ เพ่ือใหประเทศไทยสามารถรองรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงไดอยางมี
ประสิทธิภาพ จําเปนตองสรางและใชประโยชนจากภูมิคุมกันประเทศ 5 ประการ คือ (แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 11 พ.ศ. 2555-2559) 
         1. ประเทศไทยมีการปกครองในระบอบประชาธิปไตยอันมีพระมหากษัตริยทรงเปนประมุข 
สถาบันพระมากษัตริยเปนสถาบันหลบักท่ียึดโยงคนในชาติใหเกาะเก่ียวกันอยางแนนแฟน เปน
แบบอยางในการดําเนินชีวิตของคนในสังคม โดยเฉพาะรัชกาลปจจุบันท่ีทรงเปนแบบอยางของการ
ดํารงชีวิตบนทางสายกลางและความพอเพียง ทรงยึดม่ันในประโยชนสุขของพสกนิกรในทุกดาน 
         2. การพัฒนาประเทศใหอยูบนฐานความรูและเทคโนโลยีท่ีมันสมัย การวิจัยพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีเปนแรงขับเคลื่อนท่ีสําคัญสําหรับการพัฒนาประเทศ ในการ
ปรับเปลี่ยนการผลิตจากการใชทรัพยากรธรรมชาติ เงินทุนและแรงงานท่ีมีผลิตภาพต่ําไปสูการใช
ความรูและความชํานาญดานวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี 
         3. สังคมไทยมีคานิยมและวัฒนธรรมท่ีดีงาม ยึดโยงคนไทยใหเปนปรึกแผน ลดอิทธิพลของ
ความทันสมัยและความขัดแยงในสังคมไทย ประชาชนนําหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงมา
ประยุกตใชกับชีวิตประจําวนั ครอบครัวบมเพาะความเปนไทยท่ีมีจิตสํานึกและ อัตตลักษณใหบุตร
หลานไดตระหนักถึงรากเหงาของตนเอง 
         4. ภาคการเกษตรเปนฐานรายไดหลักและความม่ันคงดานอาหารของประเทศ กอใหเกิด
ประโยชนหลายดาน ท้ังแหลงสรางงาน แหลงผลิตอาหาร และเชื่อมโยงวิถีชีวิตของสังคมไทย มีสวน
สําคัญในการลดความยากจน สรางงาน และลดผลกระทบจากภาวะโลกรอน 
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          5. ชุมชนทองถ่ินเปนกลไกท่ีมีความสามารถในการบริหารจัดการ มีสวนรวมในการพัฒนา
คุณภาพชีวิตและเชื่อมโยงกันเปนสังคมสวัสดิการ เปนพลังหลักในการพัฒนาฐานรากของประเทศ
ม่ันคง ชุมชนพ่ึงตนเองสามารถบรรเทาปญหาเศรษฐกิจ สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม
ในระดับทองถ่ินไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 การสงเสริมการรวมตัว รวมคิด รวมทําในรูปแบบท่ีหลากหลายและจัดกิจกรรมอยาง
ตอเนื่อง ตามความพรอมของแตละชุมชนจนเกิดความม่ันคงทางเศรษฐกิจชุมชนท่ีมุงเนนการผลิต
เพ่ือการบริโภคอยางพอเพียง โดยนําภูมิปญญาและวัฒนธรรมทองถ่ิน มาใชสรางสรรคคุณคาของ
สินคาและบริการ พรอมท้ังสรางระบบบมเพาะวิสาหกิจชุมชน ควบคูไปกับการพัฒนาความรูและ
ทักษะในการประกอบอาชีพ เสริมสรางศักยภาพของชุมชนในการอยูรวมกันกับทรัพยากร
ธรรมชาติและสิ่งแวดลอมอยางเก้ือกูลตลอดจนยุทธศาสตรการปรับโครงสรางเศรษฐกิจใหสมดุล
อยางยั่งยืน โดยใหความสําคัญกับการปรับโครงสรางการผลิต เพ่ือสรางความเขมแข็งของภาคการ
ผลิตและการบริการ บนฐานการเพ่ิมคุณคาสินคาและบริการ องคความรูและการบริหารจัดการท่ีดี
จะชวยแกปญหาความยากจนได 

 ปจจุบันตลาดผลิตภัณฑ OTOP ของไทยยังคงตองมีการพัฒนาอยางตอเนื่องไปอีก 
เนื่องจากสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีเปลี่ยนแปลงอยางมากในปจจุบันและมีผูประกอบการท่ีเพ่ิมมากข้ึน 
และผูประกอบการแตละรายยังขาดความรูและเทคนิคในการผลิต จึงทําใหผลิตภัณฑท่ีผลิตออกมา
มีรูปแบบท่ีเหมือนหรือคลายคลึงกัน ไมมีจุดเดน ขาดลักษณะพิเศษท่ีแปลกแหวกแนวจากผลิตภัณฑ
เดิม  นอกจากนี้ผูประกอบการในชุมชนยังขาดความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจอยาง
เปนระบบ จึงสงผลใหผูประกอบการดําเนินงานตามแนวคิดของตนเองโดยขาดความรูประสบการณ
และทิศทางท่ีถูกตองเหมาะสม  ธุรกิจชุมชนจึงยังคงเปนเพียงธุรกิจเล็ก ๆ ในครัวเรือน ผลิตจําหนาย
เฉพาะในทองถ่ินของตน,ผลิตตามฤดูกาล หรือตามการสั่งซ้ือเปนครั้งคราว โดยไมมีความตอเนื่อง
ตลอดท้ังป และไมสามารถจําหนายกระจายท่ัวประเทศหรือสงออกไปยังตางประเทศได ผลิตภัณฑ
ตาง ๆ ท่ีกลุมผูผลิตหรือผูประกอบการในทองถ่ินก็มีอยูหลากหลายชนิด  ในบางชนิดก็มีลักษณะ
คลายคลึงกันและใชทรัพยากรในทองถ่ินท่ีไมแตกตางกันเทาไรนัก จึงทําใหเกิดผลผลิตท่ีไมโดดเดน
แตกตางจากกันเทาใดนัก  หากผูประกอบการในทองถ่ินไดรับองคความรูดานการตลาดและการ
ดําเนินแผนงานธุรกิจอยางถูกวิธีและเปนรูปธรรมตอการดําเนินกิจการ  ก็จะทําใหผูประกอบการ
สามารถพัฒนาธุรกิจของตนใหกาวหนาและคงอยูอยางยั่งยืนตลอดไป 
          ปจจุบันผลิตภัณฑ ท่ีนอกจากจะใหความสวยงามและมีประโยชนตอการใชสอย
นานาประการแลว ยังเปนผลิตภัณฑท่ีใชวัตถุดิบจากธรรมชาติท่ีหาไดงายในทองถ่ินตน ผลิตภัณฑ
เครื่องจักสานบางชนิดก็ไดนําเอาวัตถุดิบจากธรรมชาติซ่ึงอดีตเปนเพียงวัชพืชท่ีทําใหชาวบาน
ประสบปญหาลําน้ํา คูคลองต้ืนเขิน ไมสะดวกตอการสัญจรทางน้ําหรือการประกอบอาชีพหลัก
ทางการประมงได นั่นก็คือ “ผักตบชวา” ซ่ึงในเวลาตอมา ชาวบานไดนําภูมิปญญาทองถ่ินมาคิดคน
เพ่ือใชในการผลิตเปนผลิตภัณฑสําเร็จรูปเพ่ือจําหนาย  โดยการนําเอากานจากผักตบชวามาทํา
ความสะอาดแลวตากแหงและอบดวยสารกันเชื้อราจนกลายเปนเสนเชือกหลากหลายขนาด อาจชุบ
สีตามความตองการ แลวนํามาประดิษฐโดยวิธีการจักสาน ผูกมัด ถักดวยมือจนกลายเปนผลิตภัณฑ
เครื่องจักสานจากผักตบชวา นานาชนิดท่ีมีลวดลายสวยงาม จนสามารถนําออกจําหนายได
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ภายในประเทศ และอาจมีผูประกอบการบางรายท่ีสามารถนําสงออกจําหนายยังตางประเทศอีก
ดวย   
          แตเนื่องจากสภาวะทางเศรษฐกิจ ประกอบกับมีผูประกอบการในผลิตภัณฑเดียวกันหรือ
คลายคลึงกันเปนจํานวนมากข้ึน จึงสงผลใหเกิดการแขงขันกันในเชิงธุรกิจมากข้ึนดวย อีกท้ังยัง
ประสบปญหาการชวงชิงการตลาดจากผลิตภัณฑในเชิงอุตสาหกรรม   ดังนั้นผูวิจัยเห็นวา หากกลุม
ผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานจากผักตบชวาไดรับรูและเขาใจในกระบวนการทางตลาด
และมีการวางแผนธุรกิจโดยการจัดทําแผนธุรกิจอยางถูกวิธีและดวยความรอบคอบแลวก็อาจสงผล
ใหธุรกิจเกิดการพัฒนาและเจริญเติบโตอยางยั่งยืนไดตลอดไป อีกท้ัง ในพ้ืนท่ีภาคกลางก็ยังเปน
แหลงอุดมสมบูรณมีวัตถุดิบท่ีหางายและเปนเมืองทองเท่ียว ก็ยิ่งสงผลตอธุรกิจใหมีความ
เจริญเติบโต แข็งแกรงและยั่งยืนตอไป  
 
1.2. วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิต
สินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา  พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 
          2. เพ่ือใหเกิดการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหมี
ประสิทธิภาพสอดคลองกับการทําธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสาน
ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน  
 
1.3.  ขอบเขตของโครงการวิจัย 
 
        ขอบเขตดานเนื้อหา 
ในการศึกษาการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับกลุมผูผลิตสินคา 
OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน  ประกอบดวย การศึกษาปญหา
ทางการตลาดในดานตาง ๆ โดยครอบคลุมถึงแนวทางการพัฒนาดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจใหไดมาตรฐาน  
        ขอบเขตดานประชากร  
        ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานจาก
ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน โดยกําหนดไว 4 จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา, จังหวัดอางทอง, 
จังหวัดสิงหบุรีและจังหวัดชัยนาท  เนื่องจากท้ัง 4 จังหวัด มีประวัติศาตรท่ีเกาแกจารึกไวอยางนา
ประทับใจ และมีแหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญ ๆ อยูหลายแหง นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ OTOP หลา
หลายชนิด รวมท้ังยังเปนแหลงรวมท่ีผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวาดวย 
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1.4. สมมติฐานในการวิจัย 
 
        1.  กลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนท่ีมีเพศ 
,อาชีพ,ประสบการณท่ีแตกตางกัน สามารถเขามีสวนรวมในการศึกษาการดําเนินงานดานการตลาด
และและการจัดทําแผนธุรกิจใหเปนประโยชนไดเชนเดียวกัน 
        2. แมวัฒนธรรม ประเพณี เทคโนโลยี สภาพการแขงขัน นโยบายภาครัฐ กฎหมาย และ
ทรัพยากรตามธรรมชาติ ท่ีแตกตางกัน กลุมผูผลิตสินคาOTO ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา ก็
สามารถพัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหไดมาตรฐานมี
ประสิทธิภาพ สามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนสอดคลองกับธุรกิจของตนไดเชนเดียวกัน  
 
1.5. ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา     
  
        ตัวแปรอิสระ ไดแก 
        1. ปจจัยภายใน 
  1.1. เพศ 
           1.2. อาชีพ  
           1.3. ประสบการณในการทํางาน       
       2.  ปจจัยภายนอก 
           2.1. วัฒนธรรม ประเพณี 
           2.2. เทคโนโลย ี
           2.3. สภาพการแขงขัน 
           2.4. นโยบายภาครัฐ,กฎหมาย 
           2.5. ทรัพยากรตามธรรมชาติ ไดแก ผักตบชวา  
 
       ตัวแปรตาม ไดแก 
           1.1. การจัดการความรูดานการตลาด 
           1.2. การจัดการทําแผนธุรกิจ 
 
1.6. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ  สําหรับกลุมผูผลิต
สินคาIOTOP พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนของประเทศไทย ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไว
ดังตอไปนี้ 
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ภาพประกอบท่ี 1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

                               กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 

               ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม  

  

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.7. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 
          1. เพ่ือเปนแนวทางใหเกิดการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับ

กลุมผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสานจากผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนของประเทศ

ไทย 

          2. เพ่ือชวยพัฒนารูปแบบการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหได

มาตรฐานสอดคลองกับการทําธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสานจาก

ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนของประเทศไทย เพ่ือใหเปนธุรกิจท่ียั่งยืนตอไป  

ปจจยัภายใน 
1.  เพศ 
2.  อาชีพ 
3.  ประสบการณในการทํางาน 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
1. การจัดการความรูดานการตลาด 
 
 
2. การจัดทําแผนธุรกิจ  

 

 

 

 

 

ปจจยัภายนอก 
1. วัฒนธรรม ประเพณี 
2. เทคโนโลย ี
3. สภาพการแขงขัน 
4. นโยบายภาครัฐ,กฎหมาย 
5.  ทรัพยากรทางธรรมชาต ิ
    ไดแกผักตบชวา 
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1.8. นิยามศัพทเฉพาะ 
 
         การตลาด  หมายถึง การกระทํากิจกรรมตาง ๆ ในทางธุรกิจท่ีมีผลทําใหเกิดการนําสินคา
หรือบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใชบริการนั้นๆ ใหไดรับความพึงพอใจ ขณะเดียวกันก็บรรลุ
วัตถุประสงคของกิจการ  
 องคประกอบของการตลาด  
 1. มีสิ่งท่ีจะโอนเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ คือสินคาหรือบริการ 
          2. มีตลาด คือ ผูซ้ือท่ีตองการซ้ือสินคาหรือบริการ   
          3. มีผูขายสินคาหรือบริการ 
          4. มีการแลกเปลี่ยนโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงกันและกัน  

 แผนธุรกิจ  หมายถึง คูมือในการดําเนินธุรกิจโดยนําเสนอการวิเคราะหรายละเอียดธุรกิจ
ในตัวแปรท่ีสําคัญๆ คือ สินคาหรือบริการท่ีขาย กลุมลูกคาเปาหมาย จุดออน จุดแข็ง โอกาสและ
อุปสรรคตาง ๆ  ของธุรกิจ 

         กลุมผูผลิตสินคา OTOP หมายถึง  ผูผลิตท่ีมีแนวคิดรวมกันท่ีมีความตองการใหแตละ

หมูบานหรือในกลุมของตนมีผลิตภัณฑหลักเปนของตัวเอง เปนผลิตภัณฑท่ีใชวัตถุดิบหรือทรัพยากร

และภูมิปญญาทองถ่ินมาทําการพัฒนาจนกลายเปนผลิตภัณฑท่ีสามารถสรางรายไดแกชุมชนของ

ตน 

         เครื่องจักสานผักตบชวา หมายถึง เครื่องใชท่ีทําดวยผักตบชวา จากฝมือความคิด ภูมิ
ปญญาทองถ่ินของชาวบานมีลักษณะรูปทรงแตกตางกันไปตามแตละทองถ่ิน  ท้ังนี้ข้ึนอยูกับภูมิ
ประเทศ 
         คําวา “ จักสาน” คือ การทําใหเปนแฉก เปนหยักๆ หรืออีกวิธีการหนึ่งคือการท่ีชาวบาน
นําเอากานผักตบชวามาตากแหงและอบกันเชื้อราแลว นํามาทําใหเปนเสน จากนั้นก็นํามาถักทอ
หรือขัดกันจนเกิดเปนลวดลายตาง ๆ ตามท่ีสรางสรรคจากแนวคิดและภูมิปญญาทองถ่ินตนทําให
เกิดรูปทรงตาง  ๆ ท่ีสวยงาม จนสามารถนําไปใชสอยไดอยางเอนกประสงคตามความตองการ 
         พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนประเทศไทย ประกอบดวย 8 จังหวัดภาคกลางตอนบน ไดแก 

จังหวัดชัยนาท,จังหวัดนนทบุรี จังหวัดปทุมธานี,จังหวัดพระนครศรีอยุธยา,จังหวัดลพบุรี,จังหวัด

สระบุรี,จังหวัดสิงหบุรีและจังหวัดอางทอง  สําหรับการจัดทําวิจัยฉบับนี้ ไดคัดเลือก 4 จังหวัดไดแก 

จังหวัดอยุธยา, อางทอง, สิงหบุรีและจังหวัดชัยนาท 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

        การศึกษาวิจัย”การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับกลุมผูผลิตสินคา
OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวาพ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนของประเทศไทย”  ผูวิจัยไดทําการศึกษา
เอกสาร,แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยนํามาเปนแนวทางพ้ืนฐานซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
       2.1. แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของ ประกอบดวย 
    2.1.1. แนวคิดทฤษฎีความรู 
    2.1.2. แนวคิดทฤษฎีการจัดการความรู 
    2.1.3. แนวคิดทฤษฎีการตลาด 
             2.1.4. แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
             2.1.5. แนวคิดทฤษฎีการจัดทําแผนธุรกิจ 
        2.2. ขอมูลพ้ืนฐานเก่ียวกับสินคาOTOPประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา  
        2.3. ขอมูลเก่ียวกับกลุมจังหวัดภาคกลางตอนบน 
        2.4. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.1. แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

      2.1.1. แนวคิดทฤษฎีความรู 

        ทฤษฎีความรู (Theory of Knowledge :TOK) หรือรูจักกับในอีกชื่อหนึ่งวา ญาณวิทยา  
( Epistemology ) เปนสาระท่ีวาดวยการแสวงหาความรู เพ่ิมเติมอยางลึกซ้ึงในสิ่งท่ีผูเรียนรู (knowing) 
วาดวยการคนควาและแสวงหาความรู เพ่ือพิสูจนประเด็นความรู ขอคนพบหรือสมมติฐานของความรูท่ี
ผูเรียนไดรับรู และเปนท่ียอมรับ วาดวยการสงเสริมใหผูเรียนรูจักตรวจสอบความนาเชื่อถือของ
แหลงท่ีมาของความรู วาดวยการจัดประสบการณใหผูเรียนไดเรียนรูกระบวนการรับรูในลักษณะท่ีเปน
วัฒนธรรมของการรับรูและการรับรูท่ีใชความรูสึก และวาดวยการปลูกฝงการสรางความเขาใจท่ีเปน
สากลใหแกผูเรียน  
        แนวความคิดของกระบวนการความรูท่ีสถาบันเพ่ิมผลผลิตแหงชาติ (บุญดี บุญญากิจ และคณะ, 

/2.547 : 54 - 59)  ไดสรุปไวเพ่ือชวยใหองคกรสามารถสรางและจัดการความรูภายในองคกรไดอยางมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลซ่ึงรายละเอียดตาง ๆ สรุปไดดังนี้ 

        1). การคนหาความรู (Knowledge Identification)     เปนการคนหาวาองคกรของเรามีความรู
อะไรอยูบาง อยูในรูปแบบใด อยูท่ีใคร และความรูอะไรท่ีองคกรจําเปนตองมีเพ่ือทําใหบรรลุเปาหมาย 
การคนหาความรูสามารถใชเครื่องมือท่ีเรียกวา Knowledge mapping หรือการทําและแผนท่ีความรู 
เพ่ือจัดอันดับความสําคัญ ทําใหมองเห็นภาพรวมของคลังความรูขององคกร บุคลากรทราบวามีความรู
อะไรและสามารถหาไดจากท่ีไหน นอกจากนี้ยังใชเปนพ้ืนฐานในการตอยอดความรูในเรื่องตาง ๆ อยาง
เปนระบบ 
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        2). การสรางและแสวงหาความรู (Knowledge Creation and Acquisition) องคกรจะตองมี
วิธีการดึงดูดความรูจากแหลงตาง ๆ รวบรวมไวเพ่ือจัดทําเนื้อหาใหเหมาะสม มีการสรางความรูใหมการ
นําความรูจากภายนอกมาใช มีการพิจารณากําจัดความรูท่ีไมไดใชหรือลาสมัยท้ิงไปเพ่ือประหยัด
ทรัพยากรในการจัดเก็บ หัวใจสําคัญคือ การกําหนดเนื้อหาของความรูท่ีตองการและแสวงหาความรู
ดังกลาวใหได 
        3). การจัดความรูใหเปนระบบ (Knowledge Organization) องคกรตองจัดความรูท่ีมีอยูใหเปน
ระบบ เพ่ือใหผูใชสามารถคนหาและนําความรูไปใชประโยชนได และเขาถึงไดงายและรวดเร็วมีการแบง
ประเภทของความรู อยางเหมาะสมตามลักษณะของงาน วางโครงสรางของความรูขององคกร 
        4). การประมวลและกลั่นกรองความรู (Knowledge Codification and Refinement) ตองมี
การประมวลความรูใหอยูในรูปแบบและภาษาท่ีเขาใจงาย ใชภาษาเดียวกันปรับปรุงเนื้อหาใหมีความ
สมบูรณสอดคลองตองการของผูใช 
        5). การเขาถึงความรู (Knowledge Access)  ความรูท่ีไดมานั้นตองถูกนําออกมาใชประโยชน 
การเขาถึงขอมูลของผูใชนั้นสามารถทําได 2 ลักษณะ คือ 
        -  การปอนความรู (Push) คือ การสงขอมูลความรูใหกับผูรับ โดยท่ีผูรับไมไดรองขอหรือเรียกวา 
Supply 
        -  based  เชน  หนังสือเวียน การฝกอบรม 
        -  การใหโอกาสเลือกใชความรู(Pull) คือ การท่ีผูรับสามารถเลือกใชแตเฉพาะความรูท่ีตนตองการ
ซ่ึงชวยใหลดปญหาการไดรับขอมูลท่ีไมตองการใช เรียกอีกอยางวา Demand-based เชน Web board 
        6). การแบงปนแลกเปลี่ยนความรู (Knowledge Sharing) องคกรสามารถนําเครื่องมือในการ
จัดการความรูมาใชเพ่ือใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูซ่ึงใชหลักการของ SECI ความรูชัดแจงสามารถ
นําเอาเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใชเพ่ือชวยใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูไดอยางรวดเร็ว แตความรูฝง
ลึกนั้นเกิดการแลกเปลี่ยนไดยากข้ึนอยูกับทัศนคติและวัฒนธรรมขององคกรและตองเลือกใชวิธีให
เหมาะสม 
        7). การเรียนรู (Learning) การท่ีคนในองคกรสามารถเรียนรูจากสิ่งตาง ๆ และสามารถนําความรู
นั้นไปใชตัดสินใจในการทํางานโดยการเรียนรูและสรางความรูใหมข้ึนมาอยางตอเนื่อง เปนการเพ่ิมพูน
ความรูขององคกรใหมากข้ึนเรื่อย ๆ และถูกนําไปใชสรางความรูใหมๆ เปนวงจรท่ีไมมีท่ีสิ้นสุดท่ีเรียกวา 
วงจรแหงการเรียนรู 
        ความหมายของความรู 
        Hideo Yamazaki (สํานักงาน ก.พ.ร.และสถาบันเพ่ิมผลผลิตแหงชาติ,2548; 8) ใหความหมาย
ของ 
ความรูเปนสารสนเทศท่ีผานกระบวนการคิดเปรียบเทียบ เชื่อมโยงกับความรูอ่ืน จนเกิดเปนความเขาใจ
และนําไปใชประโยชนในการสรุปและตัดสินใจในสถานการณตาง ๆ โดยไมจํากัดชวงเวลา 
        I. Nonaka (1994) ความรู (Knowledge)  จะเปนภูมิปญญา หรือ Wisdom เม่ือความรูนั้น
นําไปใชเพ่ือการตัดสินในประเด็นท่ีสําคัญ หรือ ระบุวาความรูท่ีผานการปฏิบัติและพิสูจนวาไดผลมา
อยางยาวนาน ซ่ึงการนําเอาขอมูลมากองรวมกันไมไดทําใหเกิดขาวสารมากองรวมกันไมไดเปนความรู 
การนําเอาความรูมากองรวมกันไมไดเปนปญญาเพราะขาวสาร ความรู ปญญามีอะไรท่ีมากกวาการ
นําเอาสวนประกอบตางๆ 
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        Benjamin S. Bloom  ([ออนไลน] th. Wikipedia.org/wiki/ความรู)  ความรู หมายถึง เรื่องท่ี
เก่ียวกับการระลึกถึง สิ่งเฉพาะ วิธีการและกระบวนการตาง ๆ โดยเนนในเรื่องของกระบวนการทาง
จิตวิทยาของความจํา อันเปนกระบวนการท่ีเชื่อมโยงเก่ียวกับการจัดระเบียบ     
        Noaka and Takeuchi (2000: 139 – 150) ไดนําเสนอแนวคิดเรื่องการสรางและกระจาย
ความรูในองคกร ซ่ึงเกิดเปนวงจรความรู ระหวางความรูท่ีอยูในตัวคน/ความรูโดยนัย (Tacit 
Knowledge) กับความรูท่ีชัดแจง (Explicit Knowledge) โดยใชโมเดล SECEI Knowledge 
conversion ในการอธิบาย ซ่ึงแบงการสรางความรูเปน 4 ข้ัน ดังนี้                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              
 

 

                              ภาพประกอบท่ี 1 :  การสรางความรูในองคการ (SECI Model) 

              ท่ีมา :  Nonaka and takeuchi. (2000)  Classic work:  Theory of organizational   

knowledge  creation ในMorey, Maybury and Thuraisingham, Knowledge Management: 

Classic and contemporary works, 139-182.  

ข้ันท่ี 1 กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (Socialization : Tacit knowledge to Tacit Knowledge) 
        เปนกระบวนการแบงปนประสบการณและการสรางความรูท่ีเปนนัย โดยท่ีบุคคลสามารถรับ

ความรูท่ีเปนนัยไดโดยตรงจากผูอ่ืน โดยปราศจากการใชภาษาหรือการพูดคุยกัน คือ บุคคลจะไดรับ

ความรูผานการดํารงชีวิตรวมกันกับผูอ่ืน มีการสังเกตซ่ึงกันและกัน และการอาศัยอยูในสภาพแวดลอม

เดียวกัน สิ่ งสําคัญของข้ันตอนนี้  คือ ประสบการณ Experience  เ กิดไดจากการสังเกต การ

ลอกเลียนแบบ การฝกหัด การลงมือปฏิบัติ เชน พนักงานเขาใหม จะเรียนรูจากพนักงานท่ีมี

ประสบการณผานการฝกอบรมแบบ on the job training ดังนั้น ความรูท่ีถูกสรางข้ึนในข้ันตอนนี้จึงมี

ลักษณะท่ีเรียกวา “ความรูท่ีเห็นพองตองกัน” Sympathetic Knowledge 
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ข้ันท่ี 2 : กระบวนการกระจายสูภายนอก (Externalization : From Tacit Knowledge to Explicit  
           Knowledge) 
        ระหวางข้ันตอนนี้ ความรู ท่ีเปนนัย หรือท่ีอยูในตัวคน จะเชื่อมตอเขากับความคิดท่ีชัดแจง 
กลาวคือ ความรูท่ีไดมาจากข้ันท่ี 1 จะถูกนํามาแสดงใหเห็นในรูปแบบท่ีสามารถเขาใจไดกวางและ
ครอบคลุมมากข้ึน ข้ันตอนนี้เปนหัวใจของกระบวนการสรางความรู เพราะเปนข้ันท่ีความรูท่ีเปนนัยถูก
ทําใหเปนความรูท่ีชัดเจน โดยผานการเปรียบเทียบ การใชตัวอยาง การสรางแนวคิดหรือตัวแบบ 
ข้ันตอนนี้จึงมีลักษณะท่ีเรียกวา “ความรูท่ีเก่ียวกับการสรางแนวคิด” Conceptual Knowledge 
ข้ันท่ี 3 การรวมเขาดวยกัน (Combination : Explicit Knowledge to Explicit Knowledge) 
        ในข้ันตอนนี้เปนกระบวนการของการทําใหความคิดตางๆ เปนระบบ เพ่ือใหกลายเปนความรู 
ความรูท่ีชัดแจงถูกรวมกันโดยอาศัยการแลกเปลี่ยนของบุคคลเปนหลัก ความรูจะเกิดการรวมตัวกันผาน
สื่อตางๆ เชน การประชุม การสัมมนา การสนทนา การติดตอผานเครือขายคอมพิวเตอร เปนตน ความรู
ลักษณะนี้เรียกวา “ความรูท่ีเปนระบบ” Systematic Knowledge 
ข้ันท่ี 4 กระบวนการรวมเขาสูภายใน (Internalization : Explicit Knowledge to Tacit Knowledge) 
        ข้ันตอนนี้เปนกระบวนการของการประมวลใหความรู ท่ีชัดแจง กลายเปนความรู ท่ีเปนนัย 
กลาวคือ ความรูท่ีชัดแจง (เปนท่ีประจักษ) จากข้ันท่ี 3 จะเปลี่ยนกับไปเปนความรูโดยนัยอีกครั้ง ซ่ึง
เปรียบเทียบไดกับ การเรียนรูจากกระทํา (Learning by Doing) ประสบการณท่ีผาน ข้ันท่ี 1-2-3 ซ่ึง
ประสบการณเหลานั้น จะทําใหบุคคลกลายเปนทรัพยสินท่ีมีคา ความรูท่ีถูกสรางข้ึนจึงมีลักษณะท่ี
เรียกวา “ความรูเชิงปฏิบัติการ” Operational Knowledge 
        แมวาโมเดลของท้ังสองทานจะเขาใจงาย แตการแบงปนความรูท่ีเปนนัยผานกระบวนการขัดเกลา
ทางสังคม (ข้ันท่ี 1 ) หรือการเปลี่ยนใหเปนความรูท่ีชัดแจงผานกระบวนการกระจายสูภายนอก (ข้ัน 2) 
ไมใชเรื่องท่ีงายดายนัก ซ่ึงมีหลายปจจัยเขามาท่ีเก่ียวของ และกระบวนการจัดการความรูเพ่ือนําความรู
ไปแบงปนกันก็เปนอีกสวนท่ีมีความสําคัญ เชนเดียวกัน 
        การสรางความรูเปนข้ันท่ีความรูท่ีเปนนัยถูกทําใหเปนความรูท่ีชัดเจน โดยผานการเปรียบเทียบ 
การใชตัวอยาง การสรางแนวคิดหรือตัวแบบ ข้ันตอนนี้จึงมีลักษณะท่ีเรียกวา “ความรูท่ีเก่ียวกับการ
สรางแนวคิด” Conceptual Knowledge 
        พรธิดา  วิเชียรปญญา(2547; 20)   ความรู  คือ สวนผสมของกรอบประสบการณ คุณคา 
สารสนเทศ ท่ีเปนสภาพแวดลอมและกรอบการทํางานสําหรับการประเมินและรวมกันของประสบการณ
และสารสนเทศใหม 
        ศาสตราจารยนายแพทยวิจารณ  พานิช (2548 ;5-6) ไดกลาววา “ความรู” นั้น มีหลายนัยและ
หลายมิติคือ 
        1. ความรูคือสิ่งท่ีนําไปใชจะไมหมด หรือสึกหรอแตจะยิ่งงอกเงยหรืองอกงามข้ึน 
        2. ความรูคือสารสนเทศท่ีนําไปสูการปฏิบัติ 
        3. ความรูเกิดข้ึน ณ จุดท่ีตองการใชความรูนั้น 
        4. ความรูเปนสิ่งท่ีข้ึนกับบริบทและกระตุนใหเกิดข้ึนโดยความตองการ 
        พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน  กลาววา   ความรูคือ สิ่งท่ีนั่งสมมาจาการศึกษา เลาเรียน 
การคนควาหรือประสบการณ รวมท้ังความสามารถเชิงปฏิบัติและทักษะความเขาใจหรือ สารสนเทศท่ี
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ไดรับมาจากประสบการณ สิ่งท่ีไดรับมาจากากรไดยิน ไดฟง การคิดหรือการปฏิบัติ องควิชาในแตละ
สาขา  
        รูปแบบของความรูมี 2 ประเภท คือ 

       1. ความรูท่ีชัดแจง (Explicit Knowledge) เปนความรูท่ีสามารถรวบรวม ถายทอดไดโดยผาน
วิธีการตาง ๆ  เชน การบันทึกเปนลักลักษณอักษร ทฤษฎี คูมือตาง ๆ  เอกสาร กฎระเบียบ วิธีการ
ปฏิบัติงาน สื่อตาง  ๆ เชน VCD DVD Internet  ฯลฯ บางครั้งเรียกวา ความรูแบบรูปธรรม 
      2. ความรูท่ีฝงอยูในตัวคน (Tacit Knowledge) เปนความรูท่ีไดจากประสบการณ พรสวรรคหรือ
สัญชาตญาณของแตละบุคคลในการทําความเขาใจในสิ่งตาง ๆ เปนความรูท่ีม่ีสมารถถายทอดออกมา
เปนคําพูดหรือลายลักษณอักษรไดโดยงาย เชน ทักษะในการทํางาน งานฝมือ ประสบการณ 
แนวความคิด บางครั้งจึงเรียกวา ความรูแบบนามธรรม  
        ตามตัวแบบของเซกิ(SECI) ความรูท้ังแบบแฝงเรนและแบบชัดแจงจะมีการแปรเปลี่ยนถายทอด
ไปตามกลไกตาง ๆ เชน การแลกเปลี่ยนเรียนรู การถอดความรูการผสานความรูและการซึมซับความรู 
        การจัดการความรูมีหลายรูปแบบ หลายโมเดล แตท่ีนาสนใจคือ การจัดการความรูท่ีทําใหคน
เคารพศักดิ์ศรีของคนอ่ืน เปนรูปแบบการจัดการความรูท่ีเชื่อวา ทุกคนมีความรูปฏิบัติในระดับความ
ชํานาญท่ีตางกัน เคารพความรูท่ีอยูในคน เพราะหากถาเคารพความรูในตําราวิชากรอยางเดียวนั้น ก็
เทากับวาเปนการมองวา คนท่ีไมไดเรียนหนังสือ เปนคนท่ีไมมีความรู  
        จากการศึกษาความหมายของ”ความรู” อาจสรุปไดวา  ความรูคือ ขอมูลและสารสนเทศตาง ๆ ท่ี
ไดรับรูมาผสมผสานกับประสบการณ การแสดงความคิดเห็น ท่ีพรอมจะนําไปประยุกตใชเพ่ือการ
ตัดสินใจหรือใชในการดําเนินงานตางๆ ใหบรรลุวัตถุประสงคของตนและสวนรวม        
        ประเภทของความรู 
        ดิสพงศ พรชนกนาถและปรียวรรณกรรมลวน (2548)  แนวคิดในการแบงประเภทความรูท่ี

นาสนใจและไดรับความนิยมอยางแพรหลายเปนของ Michel Polanyi  และ Ikujiro Nonaka โดยเปน

แนวคิดท่ีแบงความรูออกเปน 2  ประเภท คือ 

        1. Tacit Knowledge เปนความรูท่ีอยูในตัวของแตละบุคคล เกิดจากประสบการณ การเรียนรู
หรือพรสวรรคตางๆ  ซ่ึงสื่อสารหรือถายทอดในรูปแบบของตัวเลข สูตรหรือลายลักษณอักษรไดยาก 
ความรูชนิดนี้พัฒนาและแบงปนกันไดและเปนความรูท่ีกอใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน 
        2. Explicit Knowledge ความรู ท่ีเปนเหตุเปนผล สามารถรวบรวมและถายทอดออกมาใน
รูปแบบตาง ๆ ไดเชน หนังสือ คูมือ เอกสารและรายงานตาง ๆ  ซ่ึงทําใหคนสามารถเขาถึงไดงาย           
        ความรูท่ัวไป หรือความรูชัดแจง (Explicit Knowledge) เปนความรูท่ีสามารถรวบรวมถายทอด
ได โดยผานวิธีตางๆ เชน การบันทึกเปนลายลักษณอักษร ทฤษฎี คูมือตางๆ และบางครั้ง เรียกวาเปน
ความรูแบบรูปธรรม การจัดการความรูเดนชัด จะเนนไปท่ีการเขาถึงแหลงความรูตรวจสอบ และตีความ
ไดเม่ือนําไปใชแลวเกิดความรูใหม ก็นํามาสรุปไว เพ่ือใชอางอิง หรือใหผูอ่ืนเขาถึงไดตอไป 
        ความรู เฉพาะตัว  หรือความรู ท่ีฝ งอยู ในคน (Tacit Knowledge) เปนความรู ท่ี ไดจาก 
ประสบการณ พรสวรรค หรือ สัญชาตญาณ ของแตละบุคคลในการทําความเขาใจในสิ่งตางๆ เปน
ความรูท่ีไมสามารถถายทอดออกมาเปนคําพูดหรือลายลักษณอักษรไดโดยงาย เชน ทักษะในการทํางาน 
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งานฝมือ การจัดการความรูซอนเรน จะเนนไปท่ีการจัดเวทีเพ่ือใหมีการแบงปนความรูท่ีอยูในตัวผูปฏิบัติ
ทําใหเกิดการเรียนรูรวมกันอันนําไปสูการสรางความรูใหมท่ีแตละคนสามารถนําไปใชในการปฏิบัติงาน
ไดตอไป 
        ความรูท้ัง 2 ประเภทนี้จะมีการปรับเปลี่ยนสถานภาพไดตลอดเวลา บางครั้ง ความรูเฉพาะตัว

หรือความรูท่ีฝงอยูในคน(Tacit Knowledge) ก็ออกมาเปนความรูท่ัวไปหรือความรูชัดแจง(Explicit 

Knowledge) และบางครั้ง t ก็จะปรับเปลี่ยนสลับกัน  จากความรูท้ัง 2  ประเภท สัดสวนของความรูใน

องคกรจะพบวาสวนใหญเปนความรูแบบฝงลึกมากกวาความรูแบบชัดแจง สัดสวนไดประมาณ 80:20 

ซ่ึงเปรียบเทียบไดกับภูเขาน้ําแข็ง สวนท่ีพนเหนือน้ําสามารถมองเห็นชดัเจนเปรียบไดกับความรูแบบชัด

แจง ซ่ึง เปนสวนนอยมากเ ม่ือเ ทียบกับสวน ท่ีจมอยู ใตน้ํ า เปรียบได กับความรูฝ งลึก ( ท่ีมา :  

th.wikipedia.org/wiki/การจัดการความรู) 

        แนวคิดเรื่ององคกรแหงการเรียนรู 

        องคการเรียนรู  (Learning Organization) เปนแนวคิดในการพัฒนาองคการโดยเนนการ
พัฒนาการเรียนรูสภาวะของการเปนผูนําในองคการ (Leadership) และการเรียนรูรวมกัน ของคนใน
องคการ (Team Learning) เพ่ือใหเกิดการถายทอดแลกเปลี่ยนองคความรู ประสบการณ และทักษะ
รวมกัน และพัฒนาองคการอยางตอเนื่องทันตอสภาวะการเปลี่ยนแปลงและการแขงขันการมีองคการ
แหงการเรียนรูนี้จะทําใหองคการและบุคลากร มีกระบวนการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพและมีผลการ
ปฏิบัติงานท่ีมีประสิทธิผล โดยมีการเชื่อมโยงรูปแบบของการทํางานเปนทีม (Team working) สราง
กระบวนการในการเรียนรูและสรางความเขาใจเตรียมรับกับความเปลี่ยนแปลงเปดโอกาสใหทีมทํางาน
และมีการใหอํานาจในการตัดสินใจ (Empowerment) เพ่ือเปนการสงเสริมใหเกิดบรรยากาศของการ
คิดริเริ่ม (Initiative) และการสรางนวัตกรรม (Innovation) ซ่ึงจะทําใหเกิดองคการท่ีเขมแข็ง พรอม
เผชิญกับสภาวะการแขงขัน Learning Organization หรือ การทําใหองคการเปนองคการแหงการ
เรียนรู เปนคําท่ีใชเรียกการรวมชุดของความคิดท่ีเกิดข้ึนมาจากการศึกษาเรื่องขององคการ Chris 
Argyris ไดใหแนวคิดทางดาน Organization Learning รวมกับ Donald Schon ไววา เปนกระบวนการ
ท่ีสมาชิกขององคการใหการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายในและภายนอก ดวย
การตรวจสอบและแกไขขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนเสมอ ๆ ในองคการ Chris Argyris และ Donald Schon 
ไดใหคํานิยามการเรียนรูสองรูปแบบท่ีมีความสําคัญในการสราง Learning Organization คือ Single 
Loop Learning  (FirstOrder / Corrective Learning) หมายถึง การเรียนรูท่ีเกิดข้ึนแกองคการเม่ือ
การทํางานบรรลุผลท่ีตองการลักษณะการเรียนรูแบบท่ีสองเรียกวา Double Loop Learning (Second 
Oder/Generative Learning)หมายถึงการเรียนรูท่ีเกิดข้ึนเม่ือสิ่งท่ีตองการใหบรรลุผลหรือเปาหมายไม
สอดคลองกับผลการกระทํา 
        ดังนั้น องคกรแหงการเรียนรู จึงเปนองคกรท่ีมีการสรางชองทางใหเกิดการถายทอดความรูซ่ึงกัน
และกันภายในระหวางบุคลากร ควบคูไปกับการรับความรูจากภายนอก จุดประสงคหลักท่ีสําคัญ ไดแก 
การเอ้ือใหเกิดโอกาสในการหาแนวปฏิบัติท่ีดีท่ีสุด (Best Practices) เพ่ือนําไปสูการพัฒนาและสรางเปน
ฐานความรูท่ีเขมแข็ง (Core competence) ขององคกร เพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของสังคมโลกท่ี
เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา 
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       องคประกอบขององคการแหงการเรียนรู  มีองคประกอบอยู 5 ประการ คือ 
       1. การเรียนรู (Learning) หรือพลวัตการเรียนรู (Learning Dynamics) ประกอบดวย 3 
องคประกอบ ไดแก 
          1.1. ระดับการเรียนรู ไดแก การเรียนรูระดับบุคคล การเรียนรูระดับกลุม และการเรียนรูระดับ
องคการ 
          1.2. ประเภทของการเรียนรู  ไดแก  การเรียนรูจากการปรับตัว การเรียนรูจากการคาดการณ 
การเรียนรูเพ่ือเรียนรู และการเรียนรูจากการปฏิบัติ 
          1.3. ทักษะการเรียนรู  ประกอบดวย 6 องคประกอบ 
               1. บุคคลรอบรู (Personal Mastery)   
               2. แบบแผนทางความคิด (Mental Model)   
               3. การมีวิสัยทัศนรวม (Shared Vision)  
               4. การเรียนรูรวมกันเปนทีม (Team Learning)  
               5. การคิดอยางเปนระบบ (System Thinking)  
               6. การสนทนาแบบมีแบบแผน (Dialogue)  
        2. องคการ (Organization) หรือการปรับเปลี่ยนองคการ (Organization Transformation)  
ประกอบดวย 4 องคประกอบ  ไดแก  
           2.1. วิสัยทัศน   
           2.2. วัฒนธรรมองคการ   
            2.3. กลยุทธ   
            2.4. โครงสราง 
        3. สมาชิกในองคการ (People) หรือการเสริมความรูแกบุคคล (People Empowerment) 
ประกอบดวย 6 องคประกอบ ไดแก 
           3.1. บุคลากร 
           3.2. ผูบริหาร / ผูนํา 
           3.3. ผูรับบริการ / ลูกคา 
           3.4. คูคา 
           3.5. พันธมิตร / หุนสวน 
           3.6. ชุมชน 
       4. ความรู (Knowledge) หรือการจัดการความรู (Knowledge Management) ประกอบดวย 
          4.1. การแสวงหาความรู 
         4.2. การสรางความรู 
         4.3. การจัดเก็บความรู 
         4.4. การถายโอนความรูและการใชประโยชน 
     5.  เทคโน โลยี  (Technology)  หรื อการนํ า เทคโน โลยี ไป ใช  (Technology Application) 
ประกอบดวย 
        5.1. เทคโนโลยีสารสนเทศ 
        5.2. เทคโนโลยีพ้ืนฐานของการเรียนรู 
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        5.3. ระบบอิเล็กทรอนิกสท่ีสนับสนุนการปฏิบัติงาน 
แนวทางในการสรางองคกรแหงการเรียนรู 
       1. บุคคลรอบรู (Personal Mastery)  หมายถึง การเรียนรูของบุคลากรจะเปนจุดเริ่มตน คนใน
องคกรจะตองใหความสําคัญกับการเรียนรู ฝกฝน ปฏิบัติ และเรียนรูอยางตอเนื่องไปตลอดชีวิต 
(Lifelong Learning) เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของตนเองอยูเสมอ 
       2. แบบแผนทางความคิด (Mental Model)  หมายถึง แบบแผนทางความคิด ความเชื่อ ทัศนคติ 
แสดงถึงวุฒิภาวะ(Emotional Quotient, EQ) ท่ีไดจากการสั่งสมประสบการณกลายเปนกรอบความคิด
ท่ีทําใหบุคคลนั้นๆ มีความสามารถในการทําความเขาใจ วินิจฉัย ตัดสินใจในเรื่องตางๆ ไดอยาง
เหมาะสม 
      3. การมีวิสัยทัศนรวม (Shared Vision) หมายถึง การสรางทัศนคติรวมของคนในองคกร ให
สามารถมองเห็นภาพและมีความตองการท่ีจะมุงไปในทิศทางเดียวกัน 
      4. การเรียนรูรวมกันเปนทีม (Team Learning) หมายถึง การเรียนรูรวมกันของสมาชิกในลักษณะ
กลุมหรือทีมงานเปนเปาหมายสําคัญท่ีจะตองทําใหเกิดข้ึนเพ่ือใหมีการถายทอดความรูและประสบการณ
กันอยางสมํ่าเสมอ 
      5. การคิดอยางเปนระบบ (System Thinking) หมายถึง การท่ีคนในองคกรมีความสามารถท่ีจะ
เชื่อมโยงสิ่งตางๆ โดยมองเห็นภาพความสัมพันธกันเปนระบบโดยรวม(Total System) ไดอยางเขาใจ
แลวสามารถมองเห็นระบบยอย(Subsystem)ท่ีจะนําไปวางแผนและดําเนินการทําสวนยอยๆนั้นใหเสร็จ
ทีละสวน 
      ลักษณะสําคัญ 5 ประการขององคการแหงการเรียนรู  
      องคการท่ีเปนองคการแหงการเรียนรู จะมีลักษณะสําคัญ 5 ประการ ดังนี้คือ 
       1.  มีการแกปญหาอยางเปนระบบ (Systematic problem Solving) โดยอาศัยหลักทาง
วิทยาศาสตร เชน การใชวงจรของ Demming ( PDCA : Plan, Do, Check, Action)  
       2. มีการทดลองปฏิบัติ (Experimental) ในสิ่งใหม ๆ ท่ีมีประโยชนตอองคการเสมอ โดยอาจจะ
เปน Demonstration Project หรือเปน Ongoing program  
       3. มีการเรียนรูจากบทเรียนในอดีต (Learning from their own experience) มีการบันทึกขอมูล
เปน case study เพ่ือใหสมาชิกในองคการไดศึกษาถึงความสําเร็จและความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน เพ่ือ
นํามาประยุกตใชในอนาคต มีการแลกเปลี่ยนความรูและ ประสบการณของสมาชิก 
       4. มีการเรียนรูจากผูอ่ืน (Learning from the Others) โดยการใชการสัมภาษณ (Interview), 
การสังเกต (Observation) ฯลฯ 
       5. มีการถายทอดความรูโดยการทํา Report, Demonstration, Training & Education, Job 
Rotation ฯลฯ  
        อุปสรรคตอการเรียนรูขององคการ  
       1. สมาชิกในองคการรูแตหนาท่ีของตนเองแตไมรูเปาหมายขององคการ (I'm my position) 
       2. สมาชิกรูวาปญหาขององคการอยูท่ีใด แตไมรูวาตัวเองมีสวนเก่ียวของอยางไร (The enemy is 
out there)  
       3. ทําตามแบบท่ีเคยทํา เห็นแตภาพลวงตา ไมไดแกปญหาท่ีสาเหตุท่ีแทจริง (The Illustration of  
taking change) 



16 
 

      4. ยึดติดอยูกับเหตุการณมากเกินไป (A fixation on events) 
      5. ความเขาใจผิดวาการเรียนรูมาจากประสบการณเทานั้นแตไมเขาใจในความแตกตางของอดีตกับ
ปจจุบัน (The delusion of learning from experience) 
     6. มีผูบริหารท่ีดีแตไมไดสืบทอดความรูใหผูบริหารรุนตอไป (The myth of management team) 
     7. ขาดสติไมรูตัวกับความเปลี่ยนแปลงท่ีคอยเปนคอยไป (The boiled frog syndrome) 
         Peter Senge (1990) เชื่อวา หัวใจของการสรางองคการแหงการเรียนรูอยูท่ีการเสริมสรางวินัย 
5 ประการ ซ่ึงเปนองคประกอบสําคัญของการสรางใหเกิดผลจริงจงัในรูปของการนําไปปฏิบัติ แกบุคคล 
ทีม และองคการอยางตอเนื่องและทุกระดับ โดย “Senge” ไดใหคํานิยามของ”องคการแหงการเรียนรู”
วา เปนองคการท่ีผูคนตางขยายขีดความสามารถเพ่ือสรางผลงานท่ีตองการสรางอนาคต  คําวา “วินัย
(Discipliners)” หมายถึง เทคนิควิธีทีตองศึกษาใครครวญอยูเสมอแลวนํามาปฏิบัติเปฯแนวทางการ
พัฒนาเพ่ือการแสวงหาการเสริมสรางทักษะหรือสมรรถนะเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถผานการปฏิบัติ เพ่ือ
ความคิดสรางสรรคเพ่ือสิ่งใหม  โดยวินัย 5 ประการ ประกอบดวย 
วินัยประการท่ี  1 การคิดอยางเปนระบบ(Systematic thinking) เปนวินัยท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด ท่ี
ในความเปนจริง บุคลากร ผูบริหารหลายคนไมสามารถฝกฝนตนเองใหมีความสามารถคิดไดอยางเปน
ระบบอยางเทาทันการณ หรือคิดไดลวงหนา ผลก็คือทําใหเกิดปญหาในการปฏิบัติงานในการบริหาร
มากมาย  การปฏิบัติงานทุกวันเปนการแกไขปญหาและพัฒนางาน   ทุกสิ่งนั้นมีความเก่ียวของซ่ึงกัน
และกัน ดังนั้นใหมองทุกอยางในภาพรวมไมมองอยางจับจดหรือมองแคภายในองคกรของเราแตตองมอง
ออกไปนอกกรอบไปถึงสภาพแวดลอมภายนอกดวย 
        คําวา”ระบบ” คือสวนยอยท่ีเก่ียวเนื่องกันเปนสวนใหญ สะทอนใหเห็นการข้ึนแกกันของสวนยอย 
ๆ ผลบวกของแตละสวนจะมีพลังนอยกวารวมแรงรวมใจหรือการผนึกกําลังของสวนยอยอยางพรอม
เพรียงกัน การทํางานของงานหนึ่ง ยอมจะมีผลกระทบตอสวนยอยตาง ๆ ท่ีเหลือในระบบ สงผลตอ
ความเจริญรุงเรือง ความลมสลาย กําไร-ขาดทุน และภาพลักษณขององคกรในมิติของสถานการณ และ
เวลาตาง ๆ กันนั้น 
       Senge ไดใหความหมายของคําวา “การคิดอยางเปนระบบ (Systematic thinking)” ไววา วินัย

ของการมองเห็นภาพโดยรวม เห็นท้ังหมด มีกรอบท่ีมองเห็นความสัมพันธท่ีเก่ียวของกันมากกวาท่ีจะ

เห็นแคเชิงเหตุเชิงผลเห็นแนวโนมรูปแบบของความเปลี่ยนแปลงมากกวาจะเห็นแคฉาบฉวย  การคิด

อยางเปนระบบมีความสําคัญอยางมากกับสภาพการบริหารในยุคของการเปลี่ยนแปลงท่ีเต็มไปดวยการ

ชิงไหวชิงพริบในธุรกิจยุคนี้ ทุนทางปญญาท่ีผูบริหารทุกคนจําตองมีหากใครไมมีจะเปนผูแพอยางถาวร 

สมองของผูบริหารตองเขาใจสภาพขององคประกอบยอยตาง ๆ ในองคการเขาใจปจจัยพ้ืนฐาน 

ประวัติศาสตรและพัฒนาการแตอดีตถึงปจจุบัน เห็นความซับซอนเก่ียวของสัมพันธกันของระบบยอย 

หากแกไขหรือดําเนินการตรงท่ีใดท่ีหนึ่งของระบบจะกระทบสวนอ่ืน ๆ ไดเชนไร ตอง“อานเกม”ไดและ

อานเกมเปนเวลาจะเดินหมากก็ไมสมควรเดินหมากทีละตัว โดยขาดการเล็งเห็นหมากท้ังกระดาน เดิน

หมากเชนนี้แลวผลท่ีจะติดตามมาจะเกิดผลเชนไร มีแนวทางท่ีดีกวาหรือไม  ปฏิกิริยาท่ีเกิดข้ึนจะเปน

อยางไร 
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        ลักษณะของการคิดอยางเปนระบบท่ีดี ไดแก 

        1. คิดเปนกลยุทธ อยางชัดเจนในเปาหมาย มีแนวทางท่ีหลากหลาย แนวแนในเปาหมาย มี
วิสัยทัศน 
        2. คิดทันการ ไมชาเกินการณ มองใหเห็นความจริง ชิงปฏิบัติการกอนปญหาจะเกิดข้ึน 
        3. เล็งเห็นโอกาส ในทุกปญหามีโอกาส ไมยอทอ สรางประโยชนและมองใหเห็นถึงประโยชนนั้น 
วินัยประการท่ี 2  ความรอบรูแหงตนเอง(Personal mastery) การเรียนรูขององคกรจะเกิดข้ึนไดเม่ือ
เกิดการเรียนรูระดับบุคคลในองคกรข้ึนกอนคนในองคกรตองพัฒนาตนเองอยูตลอดเวลาไมวาจะเปน
เรื่องท่ีตัวเองถนัดอยูแลวหรือไมก็ตามยิ่งเรื่องท่ีตัวเองถนัดหรือสนใจนั้นยิ่งตองพัฒนาใหมากยิ่งข้ึน 
        Senge  เขียนถึงจิตวิญญาณขององคการแหงการเรียนรูวา” องคการเรียนรูผานกลุมบุคคลท่ี
เรียนรู การเรียนรูของแตละคนมีไดเปนหลักประกันวา เกิดการเรียนรูในองคการข้ึน แตการเรียนรูของ
องคการจะเกิดข้ึนไดก็ตอเม่ือบุคคลมีการเรียนรูเทานั้น”  การฝกฝนอบรมตนดวยการเรียนรูอยูเสมอจึง
เปนรากฐานอันสําคัญในการขยายขีดความสามารถใหมีความเชี่ยวชาญมากยิ่งข้ึน ความรอบรูจึงเปนผล
รวมของทักษะและความสามารถ เปนสภาพท่ีเปนอยูตามความเปนจริง โดยเห็นวา อะไรมีความสําคัญ
ตอเรา ตอองคการ ในขณะเดียวกันก็มองเห็นถึงภาพในอนาคต(Vision) ท่ีเปนไปได แลวนํามาสรางเปน
วิสัยทัศนสวนตนข้ึน (Personal Vision) ตอบตนเองได แทท่ีจริงแลวตนตองการอะไรจากการปฏิบัติ
หนาท่ี รักษาความตึงเครียดอยางสรางสรรค(Creative Tension) นี้ได นั่นคือ เห็นความแตกตางระหวาง
ท่ีเปนจริงกับสิ่งท่ีควรจะเปนไว สรางแรงจูงใจอยางตอเนื่อง ไมรูสึกไรอํานาจ ขับเคลื่อนวิสัยทัศนใหเปน
จริง ผูกพันยึดม่ันตอขอเท็จจริง มีพลังของเจตนา(will power)การท่ีจะสรางความรอบรูแหงตนไดนั้น 
จะตองผสมผสานความมีเหตุผลเขากับญาณหยั่งรู ท่ีเราไมสามารถอธิบายเหตุผลท่ีแทจริงได แตมีความ
เชื่อเชนนั้น เห็นความเปนสวนหนึ่ง ความเชื่อมโยงของตัวเรากับสภาพภายนอก  นอกจากนั้นยังมีความ
เอ้ืออาทร เมตตาสงสารผูอ่ืน และมีความจงรักภักดีผูกพันกับเปาหมายกับงานและองคการ  
วินัยประการท่ี 3 แบบแผนความคิดอาน (Mental models) คือขอตกลงเบื้องตน ความเชื่อพ้ืนฐาน 
ขอสรุปหรือภาพลักษณท่ีตกผลึกในความคิดอานของคนท่ีมีอิทธิพลตอความรูความเขาใจตอสรรพสิ่งใน
โลกมีผลตอการประพฤติปฏิบัติตอคานิยม เจตคติท่ีเขามีตอบุคคล สรรพสิ่งและสถานการณท้ังหลาย 
หนาท่ีของวินัยขอนี้ ก็เพ่ือฝกฝนใหเราไดเขาใจแยกแยะไดระหวางสิ่งท่ีเราเชื่อกับสิ่งท่ีเราปฏิบัติ การ
สืบคนความคิดความเชื่อของเรา ทําใหเราทาทายและปรับขยายขอบเขต กระบวนการความคิด ความ
เชื่อ เขาใจมุมมองและการคิดอานของคนอ่ืน  Senge เนนทักษะดานความคิดความเชื่อผานทักษะการ
คิดใครครวญ(Reflection Skills) เปนการตรวจสอบวา ความคิดความเชื่อใดมีผลตอการปฏิบัติการ
แสดงออกของเรา สวนทักษะในการสืบคน (Inquiry Skills) เปนดัชนีบอกวา เรามีความเก่ียวของสัมพันธ
แบบพบปะกับผูอ่ืนเชนไร เราเขาไปแกไขกับประเด็นปญหาท่ีซับซอน  ในการปฏิบัติงานของทุกอาชีพ 
จําเปนจะตองใชทักษะท้ัง 2 และตองรักษาทักษะท้ัง 2  ใหเกิดความสมดุลผสมเขากับสิ่งท่ีเราเหน็ดีเห็น
งามและสนับสนุน คนเราเกิดมาในสถานท่ีท่ีตางกัน การเลี้ยงดูการรับรูรวมกันเกิดการยอมรับรวมกัน
และพรอมใจรวมมือกัน ก็จะมุงไปในทิศทางเดียวกันได 
        Senge เชื่อวา ความคิดความเชื่อแบบแผนความคิดอานของแตละคนมีขอบกพรอง ดังนั้นตอง
อาศัยวินัยท่ี 1 คือ การคิดอยางเปนระบบ เขาไปรวมทํางานดวยจึงจะมีพลัง เกิดผลดีสูงสุด ผูบริหารพึง
ผสานแบบแผนความคิดอานของตนใหเขากับการฝกทักษะการคิดอยางเปนกลยุทธ เปนระบบโดยเนน
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ภาพใหญ เนนความเชื่อมโยงขององคประกอบยอยใหได ในการแกไขปญหาในการปรับโครงสราง
องคการ ฝกทักษะในการคิดใครครวญ การเปดใจกวางตอสิ่งท่ีทาทาย บางทีเราอาจจะหลง เขาใจผิดก็
เปนได หนาท่ีของเราคือ การพัฒนาแบบแผนความคิดอานของเราอยางสมํ่าเสมอและมีความยืดหยุน จะ
ทําใหเราสามารถปรับเปลี่ยนกระบวนทัศน แนวคิดแนวทางการปฏิบัติของเราไดเหมาะกับสถานการณท่ี
เปลี่ยนไป  
วินัยประการท่ี 4 วิสัยทัศนรวม (Shared Vision) วิสัยทัศนหรือภาพในอนาคตท่ีปรารถนาใหเกิดมีข้ึนใน
องคการนั้นเปนสิ่งท่ีจําเปนตอภาวะผูนําทุกคน เปนพลังขับเคลื่อนในภารกิจทะกอยางขององคการใหมุง
สูเปาหมายเดียวกัน เปนจุดรวมและพลังของการเรียนรูของสมาขิกในองคการ ผูนําตองพัฒนาวิสัยทัศน
เฉพาะตน(Personal vision) ข้ึนมากอนจากคุณคาสวนบุคคล ความหวงใย ใหความสําคัญกับสิ่งใด จาก
การคิดได คิดเปน จากนั้นก็ขายฝน คิดดังๆ แบงปนใหผูอ่ืนไดรู เขาใจ เห็นคลอยตามดวยการสื่อสาร 
โนมนาวหรือดังท่ีเรียกกันวา”Walk the talk” ทําใหคําพูดหรือภาพนั้นเดินได กลายเปนวิสัยทัศนรวม 
(Shared vision) ท่ีมีการแบงปนกับผูท่ีเก่ียวของในทุกระดับขององคการ โนมนาวใหเกิดการปฏิบัติ
รวมกันไปในทิศทางท่ีทําใหภาพวิสัยทัศนนั้นเปนจริงข้ึนมา (turn vision into action) ในลักษณะของ
ปฏิบัติการในเชิงรุก (Proaction) มิใชรอหรือความแกไข (Reaction) 
        วิสัยทัศนรวมนี้มีคุณคาท้ังภายในและภายนอกแกบุคคล คุณคาภายนอกคือใหทราบกันโดยท่ัวไป
วา เรามุงสรางผลสําเร็จอะไรใหเกิดแกองคการความเปนเลิศในดานใด เม่ือใด คุณคาภายในคือ มีสวน
สรางแรงดลยันดาลใจ ความศรัทธายึดม่ัน เอกลักษณ ความเปนสวนหนึ่งหรือความผูกพันใหเกิดแก
บุคลากรตอทีม ตอองคการ ตอหนาท่ีผลักดันใหเกิดเปนความกลาคิด กลาทํา กลานํา กลาเปลี่ยนแปลง
เพ่ือความดีกวา ความกลาเสี่ยง กลาทดลอง การมีวิสัยทัศนรวมกันในองคการ จะมีสวนเสริมสรางความ
เปนองคการแหงการเรียนรูเปนอยางยิ่ง  ท่ีเปรียบเสมือนหางเสือของเรือท่ีขับเคลื่อนใหเรือนั้นมุงสู
เปาหมายไปในทิศทางท่ีรวดเร็ว ประหยัดและปลอดภัย 
        Senge  เห็นวา การสรางวิสัยทัศนรวมนี้เปนการสรางความคิดท่ีใชปกครอง (Goveming ideas) 

ชี้นําองคการวาองคการคิดอยางไร มีเปาหมาย พันธกิจ และยึดถือคุณคาใด วิสัยทัศนท่ีดีตองสอดคลอง

กับคุณคาหรือคานิยมท่ีผูคนยึดถือ ในการดํารงชีวิตประจําวัน มิเชนนั้นแลววิสัยทัศนนั้นจะเปฯแค

กระดาษหรือขอความท่ีไรพลังขับเคลื่อน ความคิดท่ีใชปกครองนี้มุงตอบคําถามหลัก 3 ประการท่ีสะทอน

ใหเห็นวาเราเชื่อม่ันในสิ่งใด คือ 

        อะไร   :  ภาพในอนาคตท่ีตองการใหเกิดคืออะไร 
        ทําไม   :  ทําไปทําไม ดวยเปาหมายหรือพันธกิจใด มีสวนชวยเหลือสังคมเชนไร 
        อยางไร : เราจะปฏิบัติตนเชนไรใหวิสัยทัศนและพันธกิจนั้นเปนจริง ดวยความซ่ือสัตย จริงใจ 
เสียสละ อดทน เปนตน 
        Senge  เชื่อวา หากเราใชแรงบันดาลใจเปนท่ีตั้ง เราก็สามารถสรางวิสัยทัศนทางบวกไดเปฯแรง
ขับเคลื่อนใหเกิดการเรียนรูการเติบโตได คิดสราง คิดทํา คิดพัฒนา แตหากความคิดนั้นมีความกลัวเปน
พ้ืนฐานก็จะทําใหเกิดความรูสึกสิ้นหวัง เปนไปไมได ไมมีอํานาจ ไมสนใจใยดี ทําใหองคการมีอายุขัยท่ีสั้น 
ดังนั้น วิสัยทัศนรวมนี้ตองมีกระบวนการขับเคลื่อนใหมีชีวิตยืนยาว ผูคนเขาใจชัดเจน มีความเพียร
พยายามรวมกันท่ีจะใหวิสัยทัศนบังเกิดมีการสื่อสาร มีความรูสึกผูกพัน มีความตื่นเตนอยากเห็น Senge 
เห็นวา การคิดในเชิงระบบจะมีสวนสนับสนุนวิสัยทัศน รวมใหเปนจริงได โดยอาศัยกระบวนการของการ
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สืบคนและการคิดใครครวญของแบบแผนความคิด(Mental Models) เขารวมดวย ทําใหเขาเชื่อม่ันไดวา 
ตนมีสวนสรางอนาคตเชนนั้นใหเปนจริงได 
วินัยประการท่ี 5 การเรียนรูเปนทีม(Team Learning) ความรูบางอยางนั้นไมสามารถคิดข้ึนมาได หาก
ปราศจากการรวมมือรวมใจคิดคนข้ึนมารวมกัน นอกจากนั้น การเรียนรูเปนทีมยังสงผลใหเกิดการเรียนรู
ท่ีเร็วยิ่งข้ึนกวาการเรียนรูโดยลําพัง ซ่ึงสิ่งเหลานี้ผูบริหารสามารถเขามามีบทบาทท่ีจะคอยผลักดันให 
เกิดการทํางานเปนทีมสงผลตอการเรียนรูเปนทีม เราจะทําอยางไรใหระดับความสามารถของทีม
เหนือกวาระดับความสามารถของรายบุคคลในทีม ทีมสามารถพัฒนาขีดความสามารถประสานสัมพันธ
กันไดเปนอยางดี แนววิธีฝกฝนสรางการเรียนรูของทีมท่ีดีและคุมคานั้น  Senge  เห็นวา ทําไดโดยผาน
การพูดคุย (dialogue) แบะการอภิปราย(Discussion) ของผูคนในองคการ ทีมในองคการท่ีขาดการ
ปรับทิศทางทําความเขาใจระหวางกันกอนจะมีพลังงานท่ีสูญเสียมากกมาย ขาดทิศทางรวมกัน ขาดการ
ประสานสัมพันธท่ีดี ดังนั้น Senge จึงใหความสําคัญของการปรับแนวปฏิบัติใหตรงกัน(Alignment) วา 
เปนเง่ือนไขสําคัญกอนท่ีจะมีการเพ่ิมอํานาจในการปฏิบัติ (Empowement) ใหแกบุคคลหรือทีม ในการ
ตัดสินใจหรือการแกไขปญหาตาง ๆ  
        แนวปฏิบัติของการฝกวินัยเพ่ือสรางการเรียนรูของทีม คือการพูดคุย(Dialogue) และการ

อภิปราย(Discussion) การอภิปรายเปนการวิเคราะหและแยกสวนประเด็นท่ีสนใจรวมกันของ

ผูเก่ียวของ เพ่ือใหกลุมยอมรับแนวคิดมุมมองท่ีตนเสนอโดยท่ัวไป เราอาจจะรับความคิด ขอเสมอแนะ

ของผูอ่ืนไดบางสวน แตยังยืนหยัดในความคิดความเชื่อเดิม ๆ ของตน สวนการพูดคุยหรือการเสวนานา 

ทําใหกลุมไดแสวงหาความหมายรวมกันอยางอิสระ ท่ีหาไมไดจากการพูดคุยกันเปนรายบุคคล ทําให

เขาใจมุมมองตาง ๆ ไดกวางขวางมากข้ึน  ผูคนรวมมือกันเพ่ือกอใหเกิดพลังของการพัฒนาและการ

เปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง กลุมสามารถแกปญหาท่ียากและซับซอนจากหลายมุมมอง มีการสื่อสารถึง

ความคิด ความเชื่ออยางอิสระเสรี เปาหมายของการเสวนาคือการเปดเผยวา ความคิดอานของแตละ

ฝายแตกตางกันเชนไร ทําใหเราไดมีโอกาสสังเกตลักษณะความคิดของตนเองและของผูอ่ืน 

        เง่ือนไข  3  ประการ  ท่ีจะเก้ือกุลใหการพูดคุยเพ่ือการเสวนาไดผลสูงสุดคือ   
        1. งดเวนการนําความคิด ความเชื่อของตนมาตัดสินตรวจสอบความคิดของผูอ่ืน 

        2. มองวาผูอ่ืนก็รวมแสวงหาขอเท็จจริง หาความกระจาง หามุมมองเหมือนกับตน ตางก็เปนผูรวม
เดินทาง จําเปนตองเปดใจ เห็นใจและเขาใจผูอ่ืนดวย 
        3. เปนผูเก้ือกูลบรรยากาศท่ีดีของการเสวนาไว ไมพยายามไป “ขม” หรือมีอิทธิพลเหนือผูใดใน
กลุม  
        ในการเรียนรูของทีมจําเปนตองอาศัยท้ังการเสวนาและการอภิปรายในการวิเคราะหสถานการณ
จําตองมีการอภิปราย เสนอมุมมองตาง ๆ แลวมีการอธิบายแกตางเพ่ือหาทัศนะใหมท่ีดี นําไปสูการ
ตัดสินใจเลือก หาขอตกลงขอสรุปรวมกัน ขณะท่ีการเสวนาจะทําใหไดความคิดหลากหลาย โดยไม
จําเปนตองไดขอตกลง ท้ัง 2 ลักษณะนี้ทําใหไดแนวปฏิบัติใหม ๆ บางทีแนวปฏิบัติใหมๆเปนผลพลอยได
ของการเสวนา สมาชิกของทีมควรแลกเปลี่ยนขอมูลความคิดเห็น โดยผานการเสวนาและการอภิปราย
กันอยางเปนกิจวัตร เพ่ือความเขาใจท่ีดี ฝกฝนการใชทักษะของการสืบคนและการสะทอนความคิดเห็น
ใหเกิดประโยชนในทางสรางสรรคใหได 
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        Senge เห็นวา การเรียนรูเปนทีมมี  3  ลักษณะสําคัญ  ไดแก 

        1.  สมาชิกทีมตองมีความสามารถในการคิด ตีปญหา หรือประเด็นพิจารณาใหแตก หลายหัว
รวมกันคิด  ยอมดีกวาการใหบุคคลคนเดียวคิด 
        2. ภายในทีมตองมีการทํางานท่ีสอดประสานกันเปนอยางดี  คิดในสิ่งท่ีใหมและแตกตางมีความ
ไววางใจตอกัน 
        3. บทบาทของสมาชิกทีมหนึ่งท่ีมีตอทีมอ่ืนๆ ดวย  ซ่ึงจะชวยการสรางองคการแหงการเรียนรูใหมี
พลังมากข้ึน 
 
      2.1.2. แนวคิดทฤษฎีการจัดการความรู  

               ความหมายของการจัดการความรู (Knowledge Management; KM) 

        ดร.ณพศิษฏ  จักรพิทักษ(2552 : 3)  การจัดการความรู (Knowledge Management) หมายถึง 
การบริหารจัดการองคกร โดยเนนการใชความรูและประสบการณของคนทํางาน รวมท้ังสารสนเทศท่ี
จําเปนตองใชในการทํางานเพ่ือเพ่ิมผลผลิตแกองคกรใหสามารถแขงขันไดในอุตสาหกรรมนั้นๆ เพ่ือการ
ดํารงอยูขององคกรและชีวิตและครอบครัวของพนักงานรวมกัน ซ่ึงการรวบรวม สราง จัดระเบียบ 
แลกเปลี่ยน และประยุกตใชความรูในองคกร โดยพัฒนาระบบจาก ขอมูล ไปสู สารสนเทศ เพ่ือใหเกิด 
ความรู และ ปญญา ในท่ีสุด 
        สารานุกรมเสรี(2554: ระบบออนไลน) และการรวบรวมองคความรูท่ีมีอยูในสวนราชการซ่ึง
กระจัดกระจายอยูในตัวบุคคลหรือเอกสารมาพัฒนาใหเปนระบบ  เพ่ือใหทุกคนในองคการสามารถ
เขาถึงความรูและพัฒนาตนเองใหเปนผูรู  รวมท้ังปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ  อันจะสงผลใหเกิด
องคการมีความสามารถในเชิงแขงขันสูงสุด(สํานักงาน ก.พ.ร.และสถาบันเพ่ิมผลผลิตแหงชาติ,2548 : 3)   
        การจัดการความรูหมายถึง ความสามารถในการจัดการความรู ประกอบดวย การสรางความรู 
การประมวล การและเปลี่ยนและสนับสนุนกระบวนการเรียนรูและการสรางนวัตกรรมใหมใหเกิดข้ึนใน
หนวยงาน 
        แนวคิดเรื่องกระบวนการจัดการความรู (Knowledge Management Process)  

        คือกระบวนการแบบหนึ่งท่ีจะชวยใหองคกรเขาใจถึงข้ึนตอนท่ีทําใหเกิดกระบวนการจัดการ

ความรูหรือพัฒนาการของความรูท่ีจะเกิดข้ึนในองคกร ประกอบดวย 7 ข้ันตอน คือ 

        ข้ันท่ี 1 การบงชี้ความรูคือ การคนหาและระบุใหไดวา การท่ีองคกรจะบรรลุเปาหมายตาม
วิสัยทัศน พันธกิจขององคกรและคนในองคกรจําเปนตองรูอะไรบาง ขณะนี้มีความรูอะไรบาง อยูใน
รูปแบบใด เชน อยูในเอกสาร ฐานความรู หนังสือเวียนหรือในตัวบุคคลและอยูท่ีใครบางเปนตน 
        ข้ันท่ี 2  การสรางและแสวงหาความรู โดยการสรางความรูใหมท่ีจําเปนตอองคกร การแสวงหา
ความรูจากภายนอกองคกร (องคกรท่ีมีความเชี่ยวชาญเก่ียวกับความรูท่ีตองการเปนพิเศษ) การรักษา
ความรูเกาท่ีมีอยูและยังเปนประโยชนตอองคกร ตลอดจนการกําจัดความรูท่ีใชไมไดแลว เปนตน 
        ข้ันท่ี 3 การจัดการความรูใหเปนระบบ คือ การวางโครงสรางความรูในองคกรเพ่ือเตรียมพรอม
สําหรับการเก็บความรูอยางเปนระบบในอนาคต 
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        ข้ันท่ี 4  การประมวลและกลั่นกรองความรูคือ การปรบัปรุงเอกสาร โปรแกรมการจัดเก็บเอกสาร
ใหเปนมาตรฐาน โดยใชรูปแบบและเนื้อหาเดียวกัน และปรับปรุงเนื้อหาใหสมบูรณ ซ่ึงจะเปนประโยชน
ตอการนําความไปใชไดอยางสะดวกรวดเร็วมากข้ึน 
        ข้ันท่ี 5  การเขาถึงความรูคือ การกําหนดรูปแบบและวิธีการทีจะทําใหคนในองคกร สามารถ
เขาถึงความรูไดในรูปแบบตาง ๆ เชน การฝกอบรม การทําหนังสือเวียน การจัดทําเวปไซดตาง ๆ  เปน
ตน 
        ข้ันท่ี 6 การแบงปนแลกเปลี่ยนเรียนรูคือ การท่ีคนในองคกรนําความรูทามีอยูมาแลกเปลี่ยนกัน 
ท้ังในรูปแบบท่ีจับตองได เชน เอกสาร ฐานความรู เทคโนโลยีสารสนเทศ Internet หรือในรูปแบบท่ีไม
สามารถจับตองได เชน การจัดทีมขามสายงาน การจัดกิจกรรมกลุมคุณภาพและนวัตกรรม การจัดชุมชน
แหงการเรียนรูการใชระบบพ่ีเลี้ยงเพ่ือเสนองานการสับเปลี่ยนสายงานการยืมตัวและการจัดเวทีความ
คิดเห็นเปนตน   
        ข้ันท่ี 7 การเรียนรูคือ การท่ีคนในองคกรนําองคความรูท่ีไดรับมาในรูปแบบและวิธีการตาง ๆ ไป
ใชในการปฏิบัติงาน โดยมีการเรียนรูและสรางนวัตกรรรมอยางตอเนื่อง ทําใหเกิดการเรียนรูและ
ประสบการณใหม  ๆ และนําไปสูการสรางองคความใหมในองคกร 
        ประพนธ ผาสุขยืด (2547 ) ไดเสนอกรอบความคิดการจัดการความรู แบบปลาทู (Tuna Model) 
เปนกรอบความคิดอยางงายในการจัดการความรูของสถาบันสงเสริมการจัดการความรูเพ่ือสังคม (สคส.) 
โดยเปรียบการจัดการความรูเสมือนปลาหนึ่งตัว ซ่ึงมีสวนประกอบ 3 สวน คือ สวนหัว ลําตัว และหาง
ปลาซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้คือ 
       1. สวนหัวปลา (Knowledge Vision : KV) สวนท่ีเปนเปาหมาย คือเปาหมาย วิสัยทัศนหรือ
ทิศทางของการจัดการความรู มองหาเสนทางท่ีเดินทางไป แลวคิดวิเคราะหวา จุดหมายอยูท่ีไหนตอง
วายแบบใดไปในเสนทางไหน และไปอยางไร ในท่ีนี้เราจะเปรียบเปน การบงชี้ความรู (Knowledge 
Identification) กอนท่ีเราจะทํางานอะไรซักอยางเราตองรูกอนวาเราตองการอะไร จุดหมายคืออะไร 
และตองทําอยางไรบาง ตองสอดคลองกับวิสัยทัศนขององคกร ความเปนจริงของการจัดการความรูไมใช
เปาหมาย แตเปนกระบวนการหรือกลยุทธท่ีทําใหงานบรรลุผลตามท่ีตองการโดยใชความรูเปนฐานหรือ
เปนปจจัยใหงานสําเร็จ อาทิเชน 
       •การจัดการความรูเพ่ือพัฒนาสมรรถนะสูความเปนเลิศ 
       •การจัดการความรู เพ่ือพัฒนาคุณภาพใหไดรับการรองรับมาตรฐาน 
       •การจัดการความรู เพ่ือพัฒนาขีดความสามารถในการบริหารงาน โดยท่ีสวนหัวปลาจะตองเปน
ของผูดําเนินกิจกรรมการจัดการความรูท้ังหมด หรือ “คุณกิจ” โดยมี “คุณเอ้ือ” และ “คุณอํานวย” 
คอยชวยเหลือ 
       2. สวนกลางลําตัว (Knowledge Sharing : KS) เปนสวนกิจกรรม คือ สวนลําตัวท่ีมีหัวใจของปลา
อยูทําหนาท่ีสูบฉีดเลือดไปเลี้ยงสวนตางๆของรางกาย ในท่ีนี้เราจะเปรียบเปน การแบงปนแลกเปลี่ยน
ความรู (Knowledge Sharing) คือเราจําเปนตองสรางบรรยากาศท่ีเกิดการเรียนรูเพ่ือใหคนเขามา
แลกเปลี่ยนความรูซ่ึงกันและกัน จัดเปนสวนสําคัญท่ีสุด และยากท่ีสุดในกระบวนการจัดการความรู   
ท้ังนี้เพราะจะตองสรางวัฒนธรรมองคกรใหคนยินยอมพรอมใจท่ีจะแบงปนความรูซ่ึงกันและกันโดยไม
หวงวิชา โดยเฉพาะความรูท่ีซอนเรนหรือความรูฝงลึกท่ีมีอยูในตัวผูปฏิบัติงานหรือคุณกิจ พรอมอํานวย
ใหเกิดบรรยากาศในการเรียนรูแบบเปนทีม ใหเกิดการหมุนเวียนความรู ยกระดับความรูและเกิด
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นวัตกรรม สวนตัวปลา บุคคลท่ีเปนผูแลกเปลี่ยนเรียนรู คือ “คุณกิจ” โดยมี “คุณอํานวย” เปนผูคอยจุด
ประกายและอํานวยความสะดวก    
        สรุปวา ในกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรูท่ีแนบแนนอยูกับการทํางานนี้ เราแลกเปลี่ยนเรียนรูกัน
สภาพจิตท้ัง 3 ระดับ คือ ระดับมีสติรูสํานึก ระดับจิตใตสํานึก และระดับจิตเหนือสํานึกอยางซับซอน  
โดยท่ีจิตของสมาชิกทุกคนมีอิสระในการคิด การตีความตามพ้ืนฐานของตน  การแลกเปลี่ยนเรียนรูนี้
อาศัยพลังความแตกตางของสมาชิก โดยมีจุดรวมอยูท่ีการบรรลุ “หัวปลา” ของการจัดการความรู และ 
“หัวปลา” ขององคกร 
       3. สวนท่ีเปนหางปลา (Knowledge Assets : KA) เปนสวนการจดบันทึก คือ องคความรูท่ีองคกร
ไดจากการเก็บสะสม”เกร็ดความรู”ท่ีไดจากกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรูไวเปนคลังความรูหรือขุม
ความรู ซ่ึงมาจาก 2 สวนคือ 
          •ความรูท่ีชัดแจงหรือความรูเปดเผย (Eplicit Knowledge) คือ ความรูเชิงทฤษฎีท่ีปรากฏให
เห็นชัดเจนอยางเปนรูปธรรม เชน เอกสาร ตํารา และคูมือปฏิบัติงาน เปนตน 
          •ความรูซอนเรนหรือความรูฝงลึก (Tacit Knowledge) คือ ความรูท่ีมีอยูในตัวคน ไมปรากฏ
ชัดเจนเปนรูปธรรม แตเปนสิ่งท่ีมีคุณคามาก เม่ือบุคคลออกจากองคกรไปแลว และความรูนั้นยังคงอยู
กับองคกร ไมสูญหายไปพรอมกับตัวบุคคล   
         การจัดการความรูในสวนนี้เปนสวนท่ีตองพ่ึงพาเทคโนโลยีสารสนเทศชวยในการจัดเก็บ จัด
หมวดหมู เพ่ือสะดวกในการเขาถึง และปรับปรุงความรูใหทันสมัยอยูเสมอ (Update) ชวยทําหนาท่ีเปน
พ้ืนท่ีเสมือน (Virtual Space) ใหคนท่ีอยูไกลกันสามารถแลกเปลี่ยนเรียนรู (Share and Learn) ได
อยางกวางขวางยิ่งข้ึน  

                        
                  ภาพประกอบท่ี  2  แสดงแนวคิดแหงการเรียนรูดวย โมเดล”ปลาทู” 
                                          ท่ีมา : อางถึงประพนธ  :2547 
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        จุดมุงหมายของการจัดการความรู                                                                                                                                                         
         เปาหมายหลักของการจัดการความรู คือ การใชประโยชนจากองคความรูท่ีไดมีการรวบรวม 

จัดเก็บ การวิเคราะหและกําหนดประเด็น รวมไปถึงการเผยแพรองคความรู เพ่ือ ประสิทธิภาพและความ

เจริญกาวหนาขององคกร โดยผานการสนับสนุนจากเทคโนโลยีทางคอมพิวเตอรและสารสนเทศ เพ่ือใช

เก็บรวบรวมและเผยแพร วัตถุประสงคโดยท่ัวไป ของการจัดการความรู มีดังตอไปนี้ 

        1. เพ่ือใหองคกรตระหนักและเห็นความสําคัญของความรูท่ีมีอยูในตัวของแตละบุคคล และใน
องคกร โดยนําความรูนั้นมาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและประสิทธิภาพ สูงสุด ท้ังในแงของการทํางาน
และวิถีการดําเนินชีวิต 
        2. มีการนําเทคโนโลยีทางคอมพิวเตอร และเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใชในการจัดการ
ความรูอยางเปนระบบ เชน การเผยแพรองคความรูผานเว็บไซตของหนวยงาน การนําระบบอินทราเน็ต
มาใชในการติดตอ และเปลี่ยนองคความรูภายในและระหวางหนวยงาน 
       3. เพ่ือสรางและพัฒนา ปรับปรุงโครงสรางพ้ืนฐานภายในองคกร โดยการนําองคความรูท่ีไดจาก

การจัดการความรูมาประยุกตใชใหเกิดประโยชน เชน ระบบการดูแลชวยเหลือผูเรียนในสถานศึกษา 

ระบบการคัดเลือกบุคคลเขาทํางาน เปนตน 

          จากความหมายของการจัดการความรู 

          การจัดการความรู เปนกระบวนการท่ีชวยรวบรวม จัดเก็บองคความรูท่ีมีอยูท้ังในสวนราชการ

ซ่ึงกระจัดกระจายอยูในตัวบุคคลหรือเอกสาร มาพัฒนาใหเปนระบบ เพ่ือใหทุกคนในองคกรสามารถ

เขาถึงความรูและพัฒนาตนเองใหเปนผูรู มีการนําความรูมาวิเคราะหและกําหนดประเด็น รวมไปถึงการ

นําความรูท่ีไดไปประยุกตใชในการปฏิบัติงานใหเกิดประสิทธิภาพ อันสงผลใหองคกรมีความสามารถใน

เชิงแขงขันสูงสุดอีกดวย   การเผยแพรองคความรูท่ีมีประโยชนและจึงมีความจําเปนตอการพัฒนา และ

ความเจริญกาวหนาขององคกร   

      2.1.3. แนวคิดทฤษฎีการตลาด (Marketing Theory) 

               ความหมายของการตลาด  

        Phillip Kotler  ใหความหมายการตลาดวา "เปนกิจกรรมของมนุษยท่ีจะดําเนินการเพ่ือใหเกิด
การแลกเปลี่ยนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือบําบัดความตองการและการตอบสนองตอความจําเปนของมนุษย
ทําใหเกิดความพึงพอใจ และความตองการตางๆ” 
        E. Jerome McCarthy ใหความหมายการตลาดวา "เปนผลงานท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมท้ังหลายท่ี
เก่ียวกับความพยายามใหองคการบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค โดยอาศัยการคาดหมายความ
ตองการตางๆ ของลูกคาและยังรวมถึงการท่ีสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา เพ่ือตอบสนอง
ความพอใจใหกับลูกคา" 
        Harry L. Hansan  กลาววา “การตลาดเปนขบวนการคนหาความจําเปนและความตองการของ
มนุษยและวิเคราะหออกมาเพ่ือท่ีจะหาสินคาหรือบริการท่ีมาสนองตอบความตองการนั้นๆ” 
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  William Stanton ใหความหมายการตลาดวา "เปนระบบของปฏิกิริยา กิจกรรมทางธุรกิจท่ี
เก่ียวของกับการวางแผน การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนายผลิตภัณฑและ
บริการ เพ่ือจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคท้ังท่ีเปนอยูปจจุบัน และผูบริโภคท่ีคาดหมายใน
อนาคต" 
        คณะกรรมการสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ใหความหมายการตลาดวา "เปนการปฏิบัติ
ทางธุรกิจท่ีเก่ียวกับกิจกรรมตางๆ ในการใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช ให
ไดรับความพอใจ ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงคของกิจการ"         
        ท้ังนี้ แนวคิดทฤษฎีและแนวคิดดานการตลาดของ Phillip Kotler วงการการตลาดโลกและถูก

นําไปเผยแพรในวงการวิชาชีพ การศึกษาและ การบริการวิชาการทางธุรกิจในวงกวาง   

        จากคําจํากัดความขางตน อาจสรุปประเด็นสําคัญไดดังนี้ 

        1. เปนกิจกรรมท่ีจะทําใหสินคาหรือบริการไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทายอยางมีประสิทธิภาพ 
        2. การตอบสนองความตองการหรือความพอใจของผูบริโภคหรือลูกคา นักการตลาดจะตอง
พยายามตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยูตลอดเวลา เพ่ือใหสามารถอยูในตลาดไดอยางยาวนาน 
        3. การดําเนินธุรกิจตาง ๆ จะตองมุงเนนไปท่ีตัวผูบริโภคคนสุดทายหรือลูกคาเปนสําคัญ จึงนํา
กิจกรรมการตลาดเขาไปใหถึงผูบริโภคเพ่ือสนองความตองการของเขา 
        4. การตลาดจะตองมีการเคลื่อนยายสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทาย จึงจะ
ทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนซ้ือขายเกิดข้ึนไดระหวางผูบริโภคหรือลูกคากับผูขาย 
        แนวความคิดดานการตลาด(marketing concept) 
        แนวความคิดดานการตลาด หมายถึง “การท่ีธุรกิจอาจตองใชความพยายามท้ังสิ้นเพ่ือสรางความ
พึงพอใจใหกับลูกคา เพ่ือมุงหวังใหเกิดยอดขายและกําไรในท่ีสุด” 
        แนวความคิดดานการตลาด มี 2 แนว คือแนวความคิดเกากับใหม  แนวความคิดเกาจะเนนเรื่อง
การผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย ความตองการสินคามีมากกวาสินคาท่ีผลิตออกมาหรืออุปสงค มีมากกวา
อุปทาน  ตอมาเม่ือมีการผลิตจํานวน ตนทุนสินคาต่ําลง ตลาดก็ขยายตัวข้ึน ความเจริญทางเศรษฐกิจ
ขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน กิจการตาง ๆ เริ่มหันมาสนใจและเนนการตลาดมากข้ึน ทําใหแนวความคิดดาน
การตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพ่ือสังคม(Societal marketing 
concept) 
        แนวความคิดใหมจะเนนดานการตลาดท่ีธุรกิจและองคการไดยืดถือและปฏิบัติกันมาซ่ึงมีการใช
กันอยูทังในอดีตและปจจุบัน เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซ่ึงตอไปนี้จะอธิบายถึงแตละ
แนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดท่ีเกิดข้ึนกอนหลัง 
        จากแนวความคิดท้ังสองแนว สามารถแยกแยะแนวความคิดอยางละเอียดไดเปน 5 แนวคิดดังนี้ 

        -1. แนวความคิดดานการผลิต(Production Concept)  จัดเปนแนวคิดท่ีเกาแกท่ีสุด โดยนัก
ธุรกิจจะเนนการผลิตตามความตองการของตนเอง  ผูบริโภคจะสนใจตัวสินคาท่ีพบเห็นในตลาด 
        -2. แนวความคิดดานผลิตภัณฑ(Product concept)  เปนแนวคิดท่ีนักธุรกิจใหความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑ โดยพยายามขยายผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน ผูบริโภคจะใหความสนใจใน

คุณภาพท่ีดีท่ีสุดขอผลิตภัณฑและราคาท่ีเหมาะสมสําหรับตนเอง ซ่ึงจะมีลักษณะสําคัญดังนี้ 
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        *  ผูบริโภคใหความสนใจในคุณภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 
        *  ผูบริโภครูคุณภาพและลักษณะท่ีแตกตางกันของสินคายี่หอตาง ๆ ท่ีแขงขันกันในตลาด 
        *  ผูบริโภคเลือกสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งจากสินคาท่ีแขงขันกัน โดยยึดหลักวา ไดรับผลตอบแทน
ในดานคุณภาพสูงสุดจากเงินท่ีจายไป 
        *  งานขององคการก็คือ ความพยายามรักษาและปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีข้ึนเรื่อย ๆ 
เพ่ือดึงดูดและจูงใจผูบริโภค 
        -3. แนวความคิดดานการขาย (selling concept)  เปนแนวคิดท่ีนักธุรกิจเริ่มใหความสนใจใน

ดานการขาย โดยยึดหลักวาผูบริโภคโดยท่ัวไปนอกจากจะใหความสนใจดานผลิตภัณฑแลว ยังจะตอง

ไดรับการกระตุนดวยความพยายามทางการขายและวิธีการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภครับรูและ

ยอมรับจนเกิดความตองการซ้ือในท่ีสุด   ลักษณะสําคัญๆคือ 

        * ผูบริโภคโดยท่ัวไปจะไมซ้ือสินคาอยางเต็มท่ี  ผูขายจึงตองใชความสามารถกระตุนใหผูบริโภค
เกิดการซ้ือเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ 
        * ผูบริโภคจะถูกชักจูงใหซ้ือสินคาโดยผานเครื่องมือกระตุนการขายดวยวิธีการตาง ๆ เชน การ
โฆษณา,การประชาสัมพันธ,การใชพนักงานขายท่ีมีความสามารถ ตลอดจนการจัดรายการสงเสริมการ
ขาย ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน 
        * งานหลักของบริษัท คือการจัดใหมีแผนกขายท่ีมีความสามารถดีเดนเพ่ือดึงดูดและชักจูงใจ
ผูบริโภค 
        * ผูบริโภคอาจซ้ือซํ้าอีก เพรามีความตองการอยูเรื่อย ๆ หรือถาไมซ้ือซํ้าอีก ก็ยังมีผูบริโภครายอ่ืน
ท่ีตองการซ้ือสินคา 
        - 4. แนวความคิดดานการตลาด(Marketing concept) เปนแนวคิดท่ีนักธุรกิจตองการสนองตอบ
ความตองการของผูบริโภค โดยนําเอาปจจัยสําคัญๆ ท่ีเปนองคประกอบอันสําคัญตอผูบรโิภคมาประสม
ประสานกันจนเกิดสวนประสมทางการตลาดหรือท่ีเรียกวา 4 P’s คือ  
             4.1. ผลิตภัณฑ(Product) คือ สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมไดเชน บรรจุภัณฑ  สี 
ราคาคุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขายผลิตภัณฑ อาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
             4.2. ราคา (Price) คือเปนจํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ เพ่ือนา มาจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑโดย
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นถาผูบริโภครูสึกวา
ผลิตภัณฑนั้น มีคุณคาสูงกวาราคาผูบรโิภคก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น 
            4.3. ชองทางการจําหนาย (Place) คือ โครงสรางของชองทางท่ีเปนสถาบันหรือบริษัทเพ่ือ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑออกสูตลาดโดยการจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
              1). ชองทางการจัดจําหนาย (Chanel of distribution) หมายถึงกลุมบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี
ความเก่ียวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคโดยในระบบชองทางการจัด
จําหนาย ประกอบดวยผูลิต คนกลางผูบริโภค 
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              2). การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสู
ตลาด (Physical distribution) หมายถึง งานท่ีเก่ียวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และ
การควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป 
            4.4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพ่ือเตือน
ความทรงจําในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือหรือเปน
การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
        - 5. แนวความคิดดานการตลาดเพ่ือสังคม(Social Marketing concept)  เปนเรื่องของความ
ตองการและการสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค โดยคํานึงถึงสวัสดิภาพของสังคมสวนรวม โดยหวัง
ผลการตอบสนองเปนเปาหมายขององคการท่ีตองการในระยะยาวเพ่ือใหองคการบรรลุเปาหมาย กิจการ
ตอบงคํานึงถึงความรับผิดชอบตอปญหาตาง ๆ ของสังคมท่ีเกิดข้ึนอันเนื่องจากการดําเนินธุรกิจ ไดแก 
ความเสื่อมโทรมของสภาพสิ่งแวดลอม การเกิดภาวะเงินเฟอ อันเนื่องจากจากราคาสินคาเพ่ิมข้ึน การ
ขาดแคลนทรัพยากรบางประเภท ปญหาท่ีเกิดข้ึนองคการควรจะมีความรับผิดชอบตอสังคม และ
ผูบริโภคทางดานตาง ๆ ไดแก ไมผลิตสินคาท่ีดอยคุณภาพ ไมผลิตสินคาท่ีเปนพิษเปนภัยตอประชาชน 
ไมคากําไรเกินควร ไมโฆษณาชวนเชื่อมากเกินไป ซ่ึงมีลักษณะสําคัญดังนี้ 
        1. มีลักษณะเหมือนแนวความคิดท่ีมุงการตลาดคือ ตองพิจารณาถึงความตองการของ
กลุมเปาหมายและพยายามสรางความพึงพอใจสูงสุดใหผูบริโภค 
        2. ใหความสําคัญกับผลกระทบในทางท่ีดีตอสังคมสวนรวมและสภาพแวดลอม ซ่ึงมีผลไปถึงตัว
ผูบริโภคดวย 
        การดําเนินการของกิจการตาง ๆ จําเปนจะตองวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดเพ่ือทํา
ความเขาใจถึงสภาพแวดลอมท้ังภายในและภายนอกของกิจการ เพ่ือจําไดนํามาปรับกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองกับสถานการณตาง  ๆท่ีเกิดข้ึนและเพ่ือลดความเสี่ยงตอการดําเนินธุรกิจ   
        สภาพแวดลอมภายนอก (สมยศ  นาวีการ,2551)  ประกอบดวย 
        1). สภาพแวดลอมทางดานการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) กฎ
ขอบังคับ นโยบายของรัฐบาล แนวโนมการออกกฎหมายและพระราชบัญญัติตางๆ และกฎหมายท่ี
เก่ียวของกับการประกอบการธุรกิจหอพัก ดังนี้ 
             - พระราชบัญญัติ ควบคุมอาคาร 
             - ขอบัญญัติกรุงเทพมหานคร เรื่อง ควบคุมอาคาร 
             - พระราชบัญญัติ หอพัก 
             - กฎกระทรวงใหใชบังคับผังเมืองรวม กรุงเทพมหานคร 
        2). สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment) หากสภาพเศรษฐกิจดีก็จะเอ้ืออา
นวยตอการประกอบธุรกิจใหประสบความสําเร็จ ในทางตรงกันขาม ถาสภาพเศรษฐกิจมีแนวโนมถดถอย
หรือตกตํ่า เง่ือนไขทางเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาและยากท่ีจะพยากรณซ่ึงมีผลทําใหการ
ประกอบธุรกิจหยุดชะงัก ลมเหลวหรืออาจจะตองเลิกกิจการได 
        3). สภาพแวดลอมทางประชากรศาสตร (Demographic Environment) ประกอบดวย อัตรา
การเจริญเติบโตทางประชากร จานวนประชากร ระดับการศึกษา การเปลี่ยนแปลงลักษณะของ
ครอบครัว การเคลื่อนยายประชากร 
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        4). สภาพแวดลอมทางดานวัฒนธรรมและสังคม (Culture and Social Environment) ไดแก 
ทัศนะคติทางสังคม คานิยม บรรทัดฐาน ความเชื่อ พฤติกรรม การดําเนินชีวิต และการอยูอาศัย เปนตน 
        5). สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี (Technological Environment) การเปลี่ยนแปลงและ
ความกาวหนาของเทคโนโลยีมีผลกระทบตอการดาเนินธุรกิจ เชน การติดตอสื่อสารผานอินเตอรเนต 
   สภาพแวดลอมภายใน  (Internal Environment) เปนสภาวะแวดลอมท่ีธุรกิจสามารถ
ควบคุมและกําหนดใหเปนไปตามความตองการได และสามารถนํามาวิเคราะหเพ่ือแสดงใหเห็นจุดแข็ง 
(Strange) และจุดออน (Weakness) ของกิจการ เพ่ือนําไปใชเปนเครื่องมือเพ่ือสรางขอไดเปรียบ
ทางการแขงขันสามารถจําแนกได คือ 
        1. ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) ประกอบดวย 4 ปจจัย หรือ 4P ไดแก 
            1). ผลิตภัณฑ (Product) 
            2). ราคา (Price) 

            3). การจัดจําหนาย (Place) 

            4). การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
         2. สิ่งแวดลอมภายในอ่ืนๆ นอกเหนือจากปจจัยทางการตลาด (Internal Non-Marketing 
Resources) ประกอบดวย 6 ปจจัย ไดแก 
             1). ฝายการผลิต (Production) 
             2). การเงิน (Financial) 
             3). ทรัพยากรมนุษย (Human Resource) 
             4). ท่ีตั้งบริษัท (Company Location) 
             5). ความสําเร็จในการวิจัยและพัฒนา 
             6). ภาพพจนของบริษัท (Company Image) 
 
     2.1.4. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

         ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler)  ไดมีการแบงระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตลาด
ออกเปน (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาด
แบบนี้มีจุดมุงหมายหลักคือ การสรางความตระหนักในตราสินคา(brands)แบบท่ีเคยมุงเนนกันมา โดย
การตลาดท่ีอยูในระดับข้ันนี้จะมุงใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาด 
         ทฤษฎีสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึงธุรกิจสามารถ
ใชรวมกัน เพ่ือสนองความพึงพอใจของผูบริโภคและกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวยสวนสําคัญ 4 สวน 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด (Kotler,1997.p.98) ดังนี้ 
        1. ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายเพ่ือสนองความจําเปนและความตองการของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดซ่ึงจะประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคการ หรือบุคคลในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ  ซ่ึง
ประกอบดวย 
           1.1. การสรางความแตกตางทางการแขงขัน หมายถึง การดําเนินการในเรื่องของการออกแบบ
ชุดความแตกตางท่ีมีความหมายใหการเสนอของบริษัทมีความโดเดนแตกตางจากการเสนอของคูแขงขัน 
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           1.2. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑเปนกิจกรรมในการกําหนดขอเสนอและภาพลักษณของ
บริษัท เพ่ือเขาครอบครองตําแหนงทางการแขงขันท่ีโดเดนและมีมูลคา และคุณคาใหอยูในจิตใจของ
ลูกคาและกลุมเปาหมาย 
           1.3. กลยุทธเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติทีมีลักษณะท่ีดีเดน
และแปลกใหมของผลิตภัณฑ รวมท้ังเปนลักษณะทีสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคาไดมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึงองคประกอบของผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสอนง
ความตองการของลูกคาในระดับตาง ๆ กัน คือ 
               1.3.1. ผลิตภัณฑ ประโยชนพ้ืนฐานสําหรับผลิตภัณฑท่ีลูกคาจะไดรับจากการซ้ือสินคา
โดยตรง 
               1.3.2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสามารถสัมผัสหรือรับรูได อัน
ประกอบดวย คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ 
               1.3.3. ผลิตภัณฑควบ ผลประโยชนหรือบริการเพ่ิมเติมท่ีลูกคาไดรับหลังจากการซ้ือสินคา
นั้น 
               1.3.4. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง สิ่งท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจากการซอและการใชผลิตภัณฑ 
               1.3.5. ศักยภาพผลิตภัณฑ มีลักษณะริเริ่มท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 
        2. ราคา (Price)  หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีแสดงออกในรูปของตัวเงิน ราคาคือตนทุนของ
ลูกคา ดังนั้นผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบมูลคาของผลิตภัณฑกับราคา หากมูลคาของผลิตภัณฑมีสูง
กวาราคา ก็จะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น เพราะฉะนั้นในการกําหนดกลยุทธดานราคาจะตอบงคํานึงถึง  
            2.1. การยอมรับของลูกคา โดยตองสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงกวาคาคาผลิตภัณฑนั้น ๆ   
            2.2. ตนทุนของสินคา รวมถึงคาใชจายและกําไรของผูผลิต 
            2.3. ลักษณะการแขงขัน 
        3. ชองทางการจัดจําไหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย  ใชเพ่ือ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดการจัดจําหนาย ประกอบดวย 
            3.1. ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนไปยังตลาดในระบบชอง
ทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลางและผูบริโภค 
            3.2. การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับการขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือใหเกิดการประสานงานใหเกิดตนทุนในการจัดจําหนายต่ําสุดโดยมีระดับการใหบริการ
ลูกคาท่ีเหมาะสมและมุงหวังกําไร ในการกกระจายตัวสินคา ซ่ึงสามารถสรุปหนาท่ีไดดังนี้     
                 3.2.1. การคาดคะเนยอดขาย เปนการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในชวงเวลาหนึ่ง เพราะ
ยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวของกับการเตรียมสินคาคงเหลือใหเหมาะสม 
                 3.2.2. การวางแผนการจัดจําหนาย เปนการเตรียมงานแตละงานท่ีจะปฏิบัติเก่ียวกับการ
กระจายตัวสินคา 
                 3.2.3. การบริหารสินคาคงเหลือเปนการจัดการใหมีผลิตภัณฑขายในตลาดโดยไมขาด
แคลนและมีปริมาณท่ีเหมาะสม 
                 3.2.4. การดําเนินงานเก่ียวกับการสั่งซ้ือเปนข้ันตอนในการจัดการตามใบสั่งซ้ือของลูกคา   
                 3.2.5. การบรรจุภัณฑเพ่ือรักษาและคุมครองสินคาใหอยูในสภาพท่ีดี 
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                 3.2.6. การคลังสินคา เปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของสินคา
เพ่ือใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจาย 
                 3.2.7. การจัดการวัสดุ เปนงานท่ีเก่ียวของกับการเลือกใชอุปกรณเครื่องมือท่ีเหมาะสม
เพ่ือใหการเคลื่อนยายเกิดการสูญเสียนอยท่ีสุด 
                 3.28. การขนสง เปนงานท่ีเก่ียวของกับการขนสงสินคาวาจะใชวิธีไหนและอยางไรจึง
เหมาะสมและประหยัดท่ีสุด 
            4. การสงเสริมการตลาด(Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเดียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซ้ือ ซ่ึงสามารถแบงออกได 5 ประเภท ดังนี้ 
                4.1. การโฆษณา คือเครื่องมือท่ีจัดวาดีท่ีสดุ สําหรับการสรางรูปแบบของการจิตตอสื่อสาร
ท่ีไมตองใชบุคคล จะตองจายเงินโดยผูอุปถัมภ เพ่ือนําเสนอ แชละสงเสริมความคิดของสินคาหรือบริการ 
                4.2. การสงเสริมการขาย เปฯเครื่องมือระยะสั้นเพ่ือสงเสริมใหมีการติดตามหรือซ้ือ
ผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ เชน คูปอง การแขงขัน การประกวด การใหของแถมของแจก เปนตน โดย
บริษัทจะใชเครื่องมือการสงเสริมการเพ่ือสรางการตอบสนองท่ีเร็วใหกับจอเสนอของผลิตภัณฑและเพ่ือ
กระตุนยอดขาย 
               4.3. การประชาสัมพันธเปนแผนการท่ีกําหนดข้ึนมาเพ่ือสงเสริมหรือสรางภาพพจนของ
กิจการ เนื่องจากการประชาสัมพันธจะมีความเนาเชื่อถือสูงเพราะขอมูลขาวสารตาง ๆ ท่ีไดรับจะมีความ
เปนจริงตอลูกคามาก 
               4.4. การขายโดยใชพนักงานขาย จะเปนการติดตอสื่อสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรงเปนลักษณะของ
การเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคา โดยพนักงานขายสามารถนําเสนอสินคาและตอบขอซักถามใหกับ
ลูกคาจนเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซ้ือไดมากท่ีสุด 
               4.5. การตลาดทางตรง เปนรูปแบบการตลาดท่ีมีการใชสื่อหลายรูปแบบเขามาเก่ียวของ 
เชน การใชโทรศัพท จดหมายขาย เปนตน ซ่ึงลักษณะขาวสารท่ีสงไปสารมารถเจาะตรงใหกับผูรับแตละ
คนได 
        อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเรื่อง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 
(4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดท่ีกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยแบงออกได
ดังนี้ 
        1. ผลิตภัณฑ (Products)   ท่ีตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของลูกคา 
หรือสินคาหรือบริการท่ีบุคคลและองคกรซ้ือไปเพ่ือใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืนๆ หรือในแนวทางการ
ประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคาหรือบริการท่ีผูซ้ือสินคาหรือบริการท่ีผูซ้ือไปเพ่ือใชในการผลิต การ
ใหบริการ หรือดําเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย : 2554)หรือ แมผลิตภัณฑจะเปนองประกอบตัว
เดียวในสวนประสมของการตลาดก็ตาม แตเปนตัวสําคัญท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตองพิจารณาอีกมากมาย 
ดังนี้ เชนความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Produce Variety) ชื่อตราสินคาของผลิตภัณฑ (Brand 
Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ (Quality) การรับระกันผลิตภัณฑ (Warranties) และการรับคืน
ผลิตภัณฑ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข : 2547) 
        2. ราคา (Pricing)   ตองเหมาะสมกับตําแหนงทางการแขงขันของสินคาและสรางกําไรในอัตราท่ี
เหมาะสมสูกิจการหรือจํานวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการหรืผลรวมของมูลคาท่ีผูซ้ือทํา
การแลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑสินคาหรือบริการหรือนโยบาย
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การตั้งราคา (Pricing Policies) (ณัฐ อิรนพไพบูลย : 2554)หรือมูลคาของสินคาและบริการท่ีวัดออกมา
เปนตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญตอกิจการมาก กิจการไมสามารถกําหนดราคาสินคาเองไดตามใจ
ชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการผลิต สภาพการแขงขัน กําไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู
แขงขัน ดังนั้นกิจการจะตองเลือกกลยุทธท่ีเหมาะสมในการกํากําหนดราคาสินคาและบริการ  ประเด็น
สําคัญจะตองพิจารณาเก่ียวกับราคาไดแก ราคาสินคาท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) 
ราคาท่ีใหสวนลด (Discounts) ราคาท่ีมีสวนยอมให (Allowances) ราคาท่ีมีชวงระยะเวลาท่ีการชําระ
เงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขใหสินเชื่อ (Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 
        3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ก็เนนชองทางการกระจายสินคาท่ีครอบคลุมและท่ัวถึง 
สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดีหรือเปนชองทางการจัดจําหนายเปนเสนทาง
เคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือลูกคา ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ในชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกคาทาง
อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกสทางการตลาด เปนการ
วางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยายสินคาจากจุดเริ่มตนไปยงจุดท่ีตองการ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงผลกําไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554) หรือกลยุทธทางการตลาด
ในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาท่ีมี
จําหนายแพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางท่ีนําเสนอก็อาจ
กออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ (ชีวรรณ เจริญสุข 2547)หรือ ชองทางการจัดจําหนายท่ี
เก่ียวของกับ หนวยเศรษฐกิจตางๆ ท่ีมีสวนรวมในกระบวนการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซ่ึง
การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม มีความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมท้ังมี
ผลกระทบตอการกําหนดสวนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวของอ่ืนๆเชน การตั้งราคา การโฆษณา เกรด
สินคา (ภูดินันท อดิทิพยางกูร 2555) หรือ การกระจายสินคาเปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยาย
ตัวสินคา จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา 
ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจนั้น (ชานนท รุงเรือง 2555) 
        4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนนท้ังการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสริมการขายและ
การตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา 4P ซ่ึงนําไปสูการไดครอบครองสวนแบงทางการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึน
ตามเปาหมายของกิจการนั่นเอง ระดับท่ีสองคือการตลาดท่ีมุงเนนทางดานของการสรางประสบการณท่ี
ดีนาประทับใจใหกับลูกคา ก็จะนําไปสูการสรางความผูกพันทางดานอารมณท่ีแนบแนน ตอผูบริโภค
แบบสนิทแนบแนน โดยผลลัพธท่ีคาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธทางการตลาดระดับท่ีสองนี้ 
คือกิจการจะสามารถมีสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคาสูงข้ึนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน(ณัฐ อิรนพ
ไพบูลย 2554)หรือ เปนกิจกรรมติตอสื่อสารไปยังตลาดเปาหมายเพ่ือเปนการใหคามรู ชักจูง หรือเปน
การเตือน ความจําเปนของตลาดเปาหมายท่ีมีตอตราสินคาและผลิตภัณฑสินคาหรอืบริการ การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย (ชานนท รุงเรือง 2555) หรือเปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการความคิด ตอบุคคลโดยใชเพ่ือจูงใจ ใหเกิดความตองการเพ่ือเตือนความทรงจํา ใน
ผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 
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      2.1.5. แนวคิดทฤษฎีการจัดทําแผนธุรกิจ 
 
              แผนธุรกิจ (Business Plan) คือ เอกสารท่ีแสดงรายละเอียดตางๆ ใน การวางแผนธุรกิจ
(Business Planning)ของผูจัดทําหรือนักธุรกิจเอง  สวนใหญในปจจุบัน ยังไมไดมาตรฐานท่ีเพียงพอ ตอ
การแสดงถึงประสิทธิภาพหรือความสามารถในการวางแผนธุรกิจใหประสบความสําเร็จหรือขาด
รายละเอียดท่ีสําคัญและจําเปนสําหรับการวิเคราะหของธนาคารหรือสถาบันการเงินหรือยังไมถึงระดับ
มาตรฐาน เพ่ือการแขงขัน การประกวดแผนธุรกิจ สาเหตุสวนใหญ เนื่องจากผูประกอบการหรือผูจัดทํา
แผน ยังไมเขาใจวาแทจริงแลวแผนธุรกิจคืออะไร ดังนั้นกอนอ่ืน จึงควรเขาใจถึงความหมายหรือคําจํากัด
ความของแผนธุรกิจจากแหลงอางอิงตางๆ  ดังนี้ 
        U.S. Small Business Administration(SBA),www.sba.gov  แผนธุรกิจคือ เอกสารสรุปรวม
การวางแผนซ่ึงไดแสดงรายละเอียดอยางชัดเจนแจมแจง เก่ียวกับวัตถุประสงคของการพัฒนาและ
ปรับปรุงธุรกิจของธุรกิจ ท่ีดํารงอยูหรือธุรกิจท่ีต้ังเปาหมาย แผนนี้จะแสดงใหเห็นถึงสิ่งท่ีจะดําเนินการ 
วิธีการและแหลงท่ีมาของทรัพยากรของธุรกิจท่ีจะไดมาและใชประโยชนซ่ึงมีความจําเปนในการท่ีจะ
ประสบ 
        อางอิงจาก http://www.tuxmba.com/entrepreneut-club/26-business-plan?star 
กลาวถึงความหมายของแผนธุรกิจวา “แผนธุรกิจจะเปนเสมือนแผนท่ีหรือเขมทิศใหผูประกอบการรู
ทิศทางท่ีกําลังจะไปและรูดวยวาควรจะไปดวยวีการอยางใด ใชเวลาเทาใดในแผนธุรกิจนั้น จะตองแสดง
ถึงแนวคิดและรายละเอียดของโครงการธุรกิจท่ีเรากําลังจะทําในทุก ๆ ดาน เชน ดานการผลิต การตลาด 
การเงินและการจัดการ เปนตน ควรมีการกําหนดระยะเวลาของแผนธุรกิจดวย เชน ในชวง 1 ป, 3-5 ป
ขางหนา ธุรกิจจะเติบโตไปอยางไร           
        Wikipedia,the free encyclopedia,www.wikipedia.org   แผนธุรกิจคือ บทสรุปของวิธีการท่ี
ธุรกิจ หรือผูประกอบการ มีความตั้งใจท่ีจะรวบรวมความอุตสาหะพยายามในการประกอบการและ
กิจกรรมท่ีจําเปนในการดําเนินการ ซ่ึงเพียงพอตอความเสี่ยงในการประสบความสําเร็จ โดยจะถูกเขียน
ข้ึน เพ่ืออธิบายตอประเด็นปญหาตาง ๆ จากความเสี่ยงนั้น ตาม Business Model ท่ีกําหนดของธุรกิจ
ซ่ึงแผนธุรกิจโดยท่ัวไปจะถูกพัฒนาข้ึน สําหรับการลงทุนของตัวธุรกิจเองหรือหนวยงานของรัฐดวย 
        สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (ISMED), www.ismed.or.th กลาววา แผน
ธุรกิจ (Business Plan) เปนเครื่องมือท่ีมีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการท่ีริเริ่มจะกอตั้งกิจการ
แผนนี้เปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณาแล ะการตัดสินใจท่ีจะเปลี่ยน ความคิดของ 
ผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผน ท่ีในการ
เดินทาง ท่ีจะชี้แนะข้ันตอนตาง ๆทีละข้ันตอนในกระบวนการกอตั้งกิจการ  แผนธุรกิจจะใหราย
ละเอียดตาง ๆ ท้ังเรื่องของการตลาดการแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ท่ี
จะชี้นํา ผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควรระวัง  
        มาณพ ชิวธนาสุนทร, แผนธุรกิจ SME,  สํานักพัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรมและผูประกอบการ, 
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, กระทรวงอุตสาหกรรม, 2547   กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) คือ
แผนงานทางธุรกิจท่ีแสดงกิจกรรมตางๆ ท่ีตองปฏิบัติในการ ลงทุนประกอบการ โดยมีจุดเริ่มตนจากจะ
ผลิตสินคาและบริการอะไร มีกระบวนการปฏิบัติอยางไรบาง และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอย

http://www.tuxmba.com/entrepreneut-club/26-business-plan?star
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แคไหน ใช งบประมาณและกําลังคนเทาไร เพ่ือใหเกิดเปนสินคา และบริการแกลูกคา และจะ
บริหารธรุกิจอยางไรธุรกิจจึงจะอยูรอด 
        การอบรมโครงการเตรียมความพรอมดานแผนธุรกิจในการรวมลงทุน ป 2549 สํานักงานสงเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.), www.sme.go.th  กลาววา  

        แผนธุรกิจ คือเอกสารซ่ึงแสดงถึงขอมูลและรายละเอียดของธุรกิจ รวมถึงวิธีการและกระบวนการ
ในการ ดําเนินการของธุรกิจในทุกดาน ท่ีไดผานการวางแผนข้ึนตามเปาหมาย และวัตถุประสงคของ
ธุรกิจนั้น และแสดงใหเห็นถึงผลลัพธท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจ จากวิธีการและกระบวนการในการดําเนินการ
ของธุรกิจท่ีไดกําหนดข้ึน  
        แผนธุรกิจ  หมายถึง การกําหนดกรอบแนวคิดหรือแนวทางการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการใน
การดําเนินธุรกิจ คําถามขอแรกท่ีผูประกอบการตองตอบตัวเองใหไดก็คือ ผูประกอบการตองการทํา
ธุรกิจเพ่ืออะไร (วิชิต  อูอน,2551) 
        จากนิยามและความหมายดังกลาว  จึงพอจะสรุปไดวา แผนธุรกิจ(Business Plan) คือเอกสาร
(Document)ท่ีจัดทําข้ึนไวเปนเครื่องมือสําคัญท่ีนักธุรกิจหรือผูประกอบการท่ีกอตั้งกิจการท่ีกําลังจะ
ขยายกิจการและประสงคจะขอกูเงินจากสถาบันการเงินและหาผูรวมลงทุน โดยแผนธุรกิจจะเนนในสวน
ของความเปนแผนงาน(Plan) ท่ีชวยประกอบการตัดสินใจและการดําเนินธุรกิจใหมีเปาหมายและทิศทาง
ชัดเจนเปรียบเสมือนแผนท่ี(MAP) ในการบอกรายละเอียดของการเดินทาง ซ่ึงจะทําใหผูประกอบการถึง
จุดหมายท่ีตั้งไว ในการดําเนินธุรกิจ จะเริ่มตนจากการวางแผนธุรกิจ( Business Planning)ในสมอง
ออกมาเปนลายลักษณอักษร จึงเปนเรื่องสําคัญท่ีจะชวยใหผูประกอบการสามารถติดตาม ตรวจสอบ 
ทบทวน ในการดําเนินการหรือการปฏิบัติ วาไดเปนไปตามสิ่งท่ีวางแผนเอาไว และผลท่ีจะเกิดข้ึน ไมวา
จะดวยวิธีการดําเนินการแบบใด มีความจําเปนตองปรับปรุงแกไขใหตรงจุด ท่ีจะทําใหผลลัพธทางธุรกิจ
ดีข้ึน  ซ่ึงก็มาจากการจัดทําแผนธุรกิจนั่นเอง 
        ผูท่ีจัดทําแผนธุรกิจ มักจะเปนเจาของกิจการเองหรือกลุมผูบริหารระดับสูงของกิจการ ซ่ึงจะ
ทราบความตองการเปาหมายและรายละเอียดของธุรกิจท่ีจะจัดทํามากกวาคนอ่ืน แตก็อาจวาจาง
ผูเชี่ยวชาญมาชวยจัดทําก็ได ในกรณีท่ีเจาของกิจการไมคอยชํานาญนัก ในการจัดทําเอกสาร ซ่ึงก็อาจใช
วิธีถายทอดลักษณะโครงการให ผูเชี่ยวชาญไดรับทราบก็ไดอยางไรก็ตามบอยครั้งท่ีการจัดทําแผนธุรกิจ
ไมไดถูกจัดทําเพ่ือเจาของกิจการเพียงคนเดียวเทานั้น แตอาจจะตองจัดทําใหกับกลุมผูถือหุนดวย ซ่ึงมี
ขอสังเกตวา เจาของกิจการท่ีจัดทําแผนธุรกิจมักมองโลกในแงดีเปนสวนใหญและกลาเสี่ยงคือมักจะมอง
วาโครงการมีความเปนไปไดสูง ลงทุนแลวจะคุมคาแตสําหรับ ผูถือหุนหรือนักลงทุนเปาหมายท่ีจะชวน
เขามารวมธุรกิจ มักจะมองความเปนไปไดของโครงการแบบระมัดระวัง ดังนั้นขอแนะนําสําหรับผูจัดทํา
แผนธุรกิจคือ การจัดทําแผนธุรกิจควรพยายามมองโลกในแงของความเปนจริงใหมากท่ีสุดเพ่ือจะทําให
การพิจารณาความเปนไปไดของโครงการผานการยอมรับของทุกฝายสําหรับธุรกิจขนาดใหญ แผนธุรกิจ
อาจใชเปนตนรางในการใชเปนเอกสาร สําหรับอนุมัติเงินกูจากสถาบันการเงินหรือการระดมเงินทุนจาก
การขายหุนใหแกประชาชน(Initial Public Offering) ท่ีเรียกวาเปนเพียงตนรางก็เพราะแผนธุรกิจมักจะ
มีแผนและข้ันตอนการดําเนินธุรกิจในรายละเอียด ซ่ึงบางอยางไมจําเปนตองนํามาเสนอบุคคลภายนอก
หรืออาจสรุปแตสาระสําคัญมาก็ได ดังนั้นโดยท่ัวไปในทางปฏิบัติบางกิจการเม่ือมีความประสงคจะระดม
เงินทุนจากภายนอก เจาของกิจการมักจะใหท่ีปรึกษาทางการเงิน(Financial Advisor) เขามาศึกษาแผน
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ธุรกิจ ในกรณีจะขอเงินกูท่ีปรึกษาทางการเงินจะรางเอกสารท่ีเรียกวาบันทึกเสนอขอเงินกู(Information 
Memorandum) สวนในกรณีระดมทุนจากการออกขายหุนสามัญท่ีปรึกษาทางการเงินก็จะยกราง
เอกสารท่ีเรียกวา หนังสือชี้ชวน (Prospectus) ซ่ึงรายละเอียดก็คลายกับแผนธุรกิจนั่นเอง แตจะดึง
ขอมูลในสวนท่ีสําคัญและจําเปนท่ีสถาบันการเงินหรือนักลงทุนใหความสนใจ  
        ผูประกอบการตองมีการจัดทําแผนธุรกิจโดยมีหลักการ 3 ประการ คือ 
        1. กําหนดอนาคตดวยแผนธุรกิจ เพ่ือแปลงแนวคิดใหมาเปนแผนธุรกิจและจะไดกําหนดเปน
แนวทางในการดําเนินธุรกิจอยางมืออาชีพ 
        2. แผนธุรกิจ เปนสิ่งท่ีทําใหผูประกอบการรูจักใชเงิน หาเงินและบริหารจัดการการเงินอยาง
เหมาะสมกับสถานภาพของธุรกิจ นอกจากนี้ยังสามารถทําใหผูมีสวนเก่ียวของกับธุรกิจเห็นแนวทางใน
การดําเนินงานของทานไดอยางเปนรูปธรรมท่ีชัดเจนมากข้ึน 
        3. แผนธุรกิจเปนสิ่งท่ีทําใหผูประกอบการรูจักใชเงิน หาเงินและบริหารจัดการการเงินอยาง
เหมาะสมกับสถานภาพของธุรกิจ นอกจากนี้ยังสามารถสรางความชัดเจนในการทํางานคือรูวา ทําอะไร 
เม่ือไรและอยางไร 
        หลักพ้ืนฐานของแผนธุรกิจ    
        หลักพ้ืนฐานของแผนธุรกิจ จะเริ่มตนจากการวางแผนธุรกิจ(Business Planning) ซ่ึงในข้ันตอน
การวางแผนธุรกิจ คงมีแตเฉพาะการวางแผนโดยไมมีการเขียนออกมาเปนลายลักษณอักษร การวางแผน
จึงเปนเพียงความคิดในสมองของคนวางแผนนั้น  นอกจากนี้ในความเปนจริงแลวมนุษยเราคิดหรือ
วางแผนอยูตลอดเวลาโดยเฉพาะนักธุรกิจหรือผูประกอบการ หากสอบถามเขาแลวไดความวา เม่ือวานนี้
เขาวางแผนวาจะดําเนินธุรกิจอยางไร เชื่อวา นักธุรกิจหรือผูประกอบเหลานั้นคงพอตอบได แตอาจไม
เปนทุกรายท่ีตอบได  แตถาถามวา แลวท่ีวางแผนไวเ ม่ือเดือนท่ีแลวเปนอยางไร อาจมีเพียง
ผูประกอบการเพียงสวนนอยหรืออาจไมมีเลย ท่ีจะสามารถบอกได โดยเฉพาะถาตองมีการเปรียบเทียบ
ความแตกตางระหวางการวางแผนธุรกิจ เม่ือตนปกับปลายป หรือบอกไดวาสิ่งท่ีธุรกิจไดดําเนินการไป
จริงๆ นั้นเปนไปตามสิ่งท่ีเคยวางแผนไวในสมองหรือไม ดังนั้น การเขียนสิ่งท่ีอยูในสมองออกมาเปนลาย
ลักษณอักษรหรือการแปลงสิ่งท่ีเปนนามธรรม(ความคิด)ออกมาเปนรูปธรรม(ลายลักษณอักษร) จึงเปน
เรื่องสําคัญท่ีจะชวยใหผูประกอบการสามารถติดตาม ตรวจสอบทบทวนในการดําเนินการหรือการ
ปฏิบัติวาเปนไปตามสิ่งท่ีไดวางแผนเอาไวและผลท่ีเกิดข้ึนนั้นเปนอยางไร  
        แผนธุรกิจจึงเปนสิ่งแรกท่ีตองคิดอยางเปนระบบแบบแผนเปนข้ันเปนตอน อยางถูกตองชัดเจน มี
หลักการ และความเปนไปไดของผลการดําเนินกิจการใหตรงกับเปาหมายท่ีกําหนดไว  จึงจําเปนตองมี
การเตรียมการอยางเปนระบบและมีประสิทธิภาพ   
        การวางแผนในการดําเนินธุรกิจท่ีดีตองมีความรูดานการตลาดหรือสภาวะการแขงขัน และ
แผนการเงิน เพ่ือพิจารณาวาผูประกอบการมีการบริหารจัดการท่ีดีเพียงใด มีการบริหารตนทุน การหา
รายได มีผลกําไรของธุรกิจโดยเฉพาะเรื่องของเงินสด ท่ีถือเปนปจจัยสําคัญของความอยูรอดของธุรกิจ มี
การวางแผนการบริหารจัดการท่ีดีและเหมาะสมเพียงใด เพราะนอกจากจะชวยเปนสิ่งชวยใหธนาคาร
หรือสถาบันการเงินในการใชประเมินศักยภาพและความสามารถของผูประกอบการ และยังเปนสิ่งท่ีชวย
ลดความเสี่ยงในการอนุมัติสินเชื่อใหกับผูประกอบการอีกดวย ปจจุบันอาจกลาวไดวาการขอวงเงิน
สินเชื่อ ท่ีผูประกอบการตองการขอกูจากธนาคารหรือสถาบันการเงินเพ่ือการดําเนินธุรกิจ จําเปนตอง
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จัดทําแผนธุรกิจ (Business Plan) ประกอบการขอกูดวยทุกครั้ง ซ่ึงผูประกอบการก็อาจจะเขียนแผน
ธุรกิจข้ึน 
        ดังนั้น นอกจากเรื่องของการแสดงรายละเอียดในการวางแผนของธุรกิจและผลลัพธของธุรกิจ ทํา
ใหผูประกอบการบางสวนเขาใจวา แผนธุรกิจท่ีดี คือแผนท่ีแสดงรายละเอียดตามหัวขอตาง ๆ ให
ครบถวน และตองเขียนใหมีผลประกอบการท่ีดีเพ่ือท่ีเม่ือธนาคารหรือสถาบันการเงินเห็นวาธุรกิจขอวง
ตนเองเปนธุรกิจท่ีมีผลกําไรจะเปนสิ่งชวยใหธนาคารหรือสถาบันการเงินอนุมัติสินเชื้อใหกับตนเอง ซ่ึง
อาจรวมถึงลักษณะของแผนธุรกิจในวัตถุประสงคอ่ืน เชน เพ่ือการรวมลงทุนหรือเพ่ือการแขงขัน โดยใส
แตรายละเอียดในดานดีเกินความเปนจริง โดยเฉพาะเรื่องงบประมาณตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับรายไดหรือ
ยอดขาย และลดตนทุนคาใชจายตาง ๆ ใหต่ํากวาความเปนจริงเพ่ือใหธุรกิจมีผลกําไรหรือผลตอบแทน
ในระดับสูง การมองเพียงผลลัพธของธุรกิจโดยเฉพาะผลลัพธจากตัวเลข อาจไมสอดคลองหรือมีความ
เปนไปได เม่ือพิจารณาจากการกําหนดกิจกรรมการดําเนินงานตาง ๆในการวางแผนธุรกิจท่ีกําหนด  ซ่ึง
ก็มาจากความไมเขาใจเก่ียวกับแผนธุรกิจท่ีตองมาจากพ้ืนฐานความเปนจริงและมีกระบวนการในการ
วางแผนธุรกิจท่ีรอบคอบรัดกุมและเปนท่ีนาเชื่อถือวา ถาธุรกิจดําเนินการตามสิ่งท่ีไดวางแผนท่ีระบุไวจะ
สามารถแกไขปญหาหรืออประสบความสําเร็จไดอยางแทจริง สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอย ( สสว.) 
        ดวยเหตุดังกลาว การจัดทําแผนธุรกิจจึงมีความจําเปนตอธุรกิจทุก ๆ รายท้ังธุรกิจขนาดเล็กจนถึง
ขนาดใหญ  จะเปนธุรกิจในรูปบุคคลธรรมดาหรือเปนนิติบุคคล เชน หางหุนสวนจํากัดหรือบริษัทจํากัดก็
ตาม เพราะตรายมใดท่ียังมีการดําเนินธุรกิจอยู ก็มีความจําเปนท่ีจะตองมีการวางแผน การประมาณการ 
การดําเนินการและการติดตามประเมินผล วาผลลัพธของธุรกิจตนจะเปนเชนใด  สิ่งท่ีจะสะทอนใหเห็นท่ี
งายท่ีสุด ไดแก ผลกําไรหรือขาดทุนของกิการ หรืออาจสะทอนออกมาในมูลคาหุนสามัญของธุรกิจ ซ่ึงถา
ไดมีการเขียนเปนลายลักษณอักษรหรือเขียนเปนแผนธุรกิจ ก็จะชวยใหผูประกอบการสามารถ
ดําเนินการตรวจสอบทบทวนแกไขรายละเอียดตาง ๆ ไมวาจะเปนการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ ไมวา
จะเปนการลงทุนในท่ีดิน อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ ตนทุนตาง ๆ ใน การดําเนินการ บุคลากร 
คาใชจาย ยอดขาย รายรับ รายจาย กิจกรรมดําเนินงานตาง ๆ ท่ีจะดําเนินการท้ังในระยะสั้นและระยะ
ยาว ซ่ึงจะเห็นไดวา ถาผูประกอกบการไมมีการเขียนเปนลายลักษณอักษร ยอมเปนไปไมไดเลย ท่ี
ผูประกอบการจะจดจําไดวา ไดเคยวางแผนและดําเนินการอะไรไปบาง  ดังนั้นในดานหนึ่งแผนธุรกิจจึง
ถือไดวา เปนบันทึกของธุรกิจ(Business Diary) ท่ีจะใชเปนเครื่องมือชวยจดจําใหแกผูประกอบการวา 
ไดดําเนินการอะไรไปแลวบางหรือกําลังจะดําเนินการอะไรตอไปในอนาคต และถาผูประกอบการได
จัดทําและทบทวนแผนธรุกิจในทุก ๆปแลว ก็จะสามารถเห็นถึงการเปลี่ยนแปลง การเจริญเติบโต ปญหา
และอุปสรรคตาง ๆ ของธุรกิจและวิธีการดําเนินการของธุรกิจ ตั้งแตเริ่มตนจนถึงปจจุบัน รวมถึง
แนวทางในการพัฒนาของธุรกิจตอไปในอนาคตอีกดวย 
        ความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ  
        ยังมีนักธุรกิจหรือผูประกอบการอีกเปนจํานวนมากท่ียังไมตระหนักถึงความสําคัญของการท่ีธุรกิจ
ของตนเอง มีความจําเปนตองจัดทําแผนธุรกิจและตองมีการดําเนินการ ตองมีการปรับปรุงและทบทวน
อยูตลอดในแตละชวงเวลา หรือในสภาวะตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลง รวมไปถึงความเขาใจท่ีวา การจัดทํา
แผนธุรกิจเปนเรื่องของธุรกิจหรือองคกรขนาดใหญ ๆท่ีมียอดขายตอเดือนเปนหลายสิบลานบาท หรือ
รอยลานข้ึนไป โดยธุรกิจของตนเปนเพียงธุรกิจขนาดยอมหรือขนาดเล็กท่ีมียอดขายเพียงหลักหม่ืนหรือ
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หลักแสนตอเดือนเทานั้น จึงคงไมมีความจําเปนท่ีจะตองมีการจัดทําแผนธุรกิจ เพราะเปนการสิ้นเปลือง
เวลาและตนเองก็ยังคงมีความสามารถในการบริหารธุรกิจใหมีผลกําไรไดโดยไมจําเปนตองมีแผนธุรกิจ 
และยังไมมีความจําเปนท่ีจะตองไปติดตอธนาคารหรือสถาบันการเงินเพ่ือขอสินเชื่อ จึงยังคงไมมีความ
จําเปนจะตองทําในตอนนี้แต ถาจะตองจัดทําข้ึน ก็ตอเม่ือตองไปติดตอขอสินเชื่อกับทางธนาคารหรือ
สถาบันการเงินเทานั้น มิฉะนั้นแลวจะกูเงินไมได  จึงทําใหการจัดทําแผนธุรกิจถูกจัดทําข้ึนใน
ลักษณะเฉพาะกาลหรือเฉพาะชวงเวลาท่ีมีความจําเปนตองใชเทานั้นและมักจะไมไดนําแผนธุรกิจท่ี
จัดทําข้ึนมาใชประโยชนในการดําเนินธุรกิจเลย นอกจากเรื่องของการแสดรายละเอียดในการวางแผน
ของธุรกิจและผลลัพธของธุรกิจ ทําใหผูประกอบการบางสวนเขาใจวา แผนธุรกิจท่ีดีคือ แผนท่ีแสดง
รายละเอียดตามหัวขอตางๆ ใหครบถวนและตองเขียนใหมีผลประกอบการท่ีดี เพ่ือใหธนาคารหรือ
สถาบันการเงินเห็นวา ธุรกิจของตนเองเปนธุรกิจท่ีมีผลกําไรดี จะเปนสิ่งท่ีชวยใหธนาคารหรือสถาบัน
การเงินอนุมัติสินเชื่อใหกับตนเองไดงายข้ึน รวมถึง ลักษณะของแผนธุรกิจในวัตถุประสงคอ่ืน ๆ เชน 
เพ่ือการรวมลงทุนหรือเพ่ือการแขงขันโดยระบแุตรายละเอียดในดานบวกจนเกินความจริง โดยเฉพาะใน
เรื่องงบประมาณตาง ๆ เก่ียวกับรายไดหรือยอดขายและลดตนทุนคาใชจายตาง ๆ ใหต่ํากวาความเปน
จริง เพ่ือใหธุรกิจมีผลกําไรหรือผลตอบแทนในระดับสูง ซ่ึงก็คือ การมองแตดานผลลัพธของธุรกิจหรือมี
มุมองเฉพาะผลลัพธจากตัวเลข ซ่ึงมักจะไมสอดคลองกัน เม่ือพิจารณาจากการกําหนดกิจกรรมการ
ดําเนินการตาง ๆ  ในกรวางแผนธุรกิจท่ีกําหนดไว ซ่ึงก็มาจากความไมเขาใจเก่ียวกับการจัดทําแผนธุรกิจ
ท่ีตองมาจากพ้ืนฐานความเปนจริงและมีกระบวนการในการวางแผนธุรกิจท่ีรอคอบรัดกุม และเปนท่ี
นาเชื่อถือวา ถาธุรกิจดําเนินการตามสิ่งท่ีไดวางแผนท่ีระบุไว จะสามารถแกไขปญหาหรือประสบ
ความสําเร็จไดอยางแทจริง   
        วัตถุประสงคในการจัดทําแผนธุรกิจ 
        1. ทําใหนักธุรกิจหรือผูประกอบการมีเปาหมายท่ีชัดเจน และกําหนดแนวทางของความคิดในการ
ประกอบธุรกิจ 
        2. เปนเครื่องมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุนและจากสถาบันการเงินตาง ๆ เพ่ือการระดม
ทุนในการประกอบธุรกิจ 
        3. เปนการวางแผนลวงหนาในรูปการจัดทําแผนธุรกิจและแผนสํารองเพ่ือลดความเสี่ยงทางธุรกิจ
ท่ีเกิดจากปจจัยภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารถควบคุมได 
        4. ชวยบอกรายละเอียดของกิจกรรมตาง ๆ ท้ังกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการ
พัฒนาการผลิต กิจกรรมดานการตลาด ซ่ึงแผนธุรกิจยังใชเพ่ือกําหนดการปฏิบัติงานเพ่ือเตรียมความ
พรอมในการเริ่มประกอบธุรกิจจนตอเนื่องไปสูอนาคตของกิจการอีกดวย 
        การเริ่มธุรกิจนั้น จะตองประกอบไปดวยทักษะ 4 สวนหลักๆ 
        1. ความพรอมในเรื่องคุณสมบัติของการเปนผูประกอบการ 
        2. ความรูในเรื่องของสินคาและบริการท่ีจะทํา 
        3. ความรูในเรื่องการบริหารคน เงิน และองคความรูท่ีเก่ียวของกับการดําเนินธุรกิจ 
        4. ความรูในเรื่องการวางแผนฯ 
        การเขียนแผนธุรกิจ  คือ การถายทอดความคิดเปนตัวหนังสือ  ตัวเลขกราฟ และแผนภาพ ใน
กิจกรรมท่ีทําแลวเกิดผล  กําไร  
        เหตุผลในการเขียนแผนธุรกิจ 
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        1. ชวยใหเราเขาใจสิ่งท่ีจะทําไดชัดเจน เปนระบบ ลดขอผิดพลาด 
        2. ทําใหคนอ่ืน (ผูรวมลงทุน เพ่ือนรวมงาน ผูสนับสนุนทุน เปนตน) เขาใจวาเรากําลังจะทําอะไร 
        3. เปนแผนท่ีนําทางในการทํางานในอนาคต 
        ลักษณะของแผนธุรกิจท่ีดี   
        ผูประกอบการจะตองกําหนดทิศทางการดําเนินงานและเปาหมายใหชัดเจนและเตรียมความ
พรอมกอนดําเนินธุรกิจ การจัดทําแผนธุรกิจ จึงเปนเอกสารท่ีจัดทําข้ึนเพ่ือชวยสรางความเชื่อม่ันของ
ผูประกอบการและใชเปนแบบแผนตอการดําเนินงานในอนาคตรวมท้ังเปนประโยชนแกสถาบันการเงิน
และนักลงทุนภายนอก ท่ีจะเปนแหลงเงินทุนแกกิจการในอนาคตได  โดยท่ัวไปแลว แผนธุรกิจท่ีดีควรมี
ลักษณะดังนี้ 
        1. นาเชื่อถือและเปนไปไดจริงในทางปฏิบัติ  ทําใหผูลวมลงทุนหรือผูใหกูยืมมีความเชื่อใจวา 
ผูประกอบการธุรกิจสามารถทําไดในทางปฏิบัติการ 
        2. ความสมบูรณครบถวนชัดเจนของแผนธุรกิจ จะสะทอนภาพความตั้งใจจริงและความสามารถ
ของผูประกอบการทางความคิด เพราะหากแผนธุรกิจไมมีคุณภาพขาดความสมบูรณชัดเจนครบถวนแลว 
อาจหมายถึงความไมมีประสิทธิผลของการประกอบการก็เปนได 
       3. สามารถสะทอนใหเห็นถึงการวางแผนการณดําเนินงาน โดยบอกถึงการเตรียมความพรอมของ
ธุรกิจท่ีลงทุน และบงชี้ถึงการรูเทาทันตอธุรกิจของตน ถามีระดับการเตรียมความพรอมตลอดจนแผน
เพอรองรับสถานการณฉุกเฉินไวดวย ยิ่งทําใหผูรวมลงทุนหรือผูใหกูจะรูสึกถึงความเสี่ยงนอยลงอีกดวย 
       4. เปนสิ่งท่ีแสดงใหเห็นวา ผูประกอบการมีความมุงม่ัน มิวิสัยทัศน เล็งเห็นการณไกลและมีวิธี
จัดการกับสิ่งตาง ๆ  ในอนาคต   
       แผนธุรกิจท่ีดี เม่ืออานแลวควรจะตองสามารถตอบคําถามเหลานี้ได  
       1. การกอตั้งธุรกิจเปนรูปรางชัดเจนขนาดไหน เสร็จสมบูรณแลวหรือยัง 
       2. ธุรกิจนี้นาลงทุนหรือไม 
       3. ธุรกิจท่ีจะทํามีแนวโนมหรือโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จตั้งแตเม่ือแรกตั้งมากนอยขนาดไหน 
       4. ธุรกิจนี้มีความไดเปรียบหรือความสามารถในการแขงขันในระยะยาวมากนอยเพียงใด 
       5. สินคาท่ีจะผลิตท่ีมีประสิทธิภาพเพียงใด 
       6. สินคาท่ีผลิตสามารถวางตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพเพียงใด 
       7. วิธีการผลิตและการวางตลาดสินคานั้น มีทางเลือกอ่ืนๆ ท่ีประหยัดไดมากกวาหรือไม 
       8. หนาท่ีตางๆ เชนการผลิต การจําหนาย การจัดการทางการเงิน การจัดการคน มีการจัดการท่ีดี
เหมาะสมเพียงใด 
       9. จํานวนและคุณภาพของพนักงานท่ีตองการมีเพียงพอหรือไม 
        ข้ันตอนในการจัดทําแผนธุรกิจ  มีดังตอไปนี้ 
        1. จัดเก็บขอมูลท่ีสําคัญและจําเปนในการจัดทําแผนท้ังขอมูลท่ีเปนขอมูลท่ีอยูแลวและท่ีตองหา
เพ่ิมเติม ไดแก 
            1.1. ขอมูลของบริษัทท่ีไดดําเนินการตลอดป ไมวาจะเปนผลการดําเนินงานทางการตลาด การ
บริหารจัดการ การผลิตหรือการเงิน 
            1.2. ขอมูลของสภาพการแขงขัน ลูกคา หรือสถานการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนท้ังจากขอมูลท่ีเก็บ
รวบรวมไวแลว หรือจากการวิจัย 



37 
 

        2. ประชุมทีมงานใหทีมงานแตละฝายจัดทํารายงานประจําป เพ่ือศึกษาผลการดําเนินงานของแต
ละฝาย  ในข้ันตอนนี้จะทําใหผูประกอบการทราบถึงปญหาและอุปสรรคของการดําเนินงานในปท่ีผาน
มา 
        3. การจัดทําแผนธุรกิจ  จึงจําเปนท่ีจะตองมีการเตรียมพรอมข้ันพ้ืนฐานกอน โดยข้ันตอนในการ
จัดทําแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ ประกอบดวย 10  ข้ันตอน ในการวิเคราะหดังนี้  
           3.1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
           บทสรุปผูบริหาร เปนสวนท่ีสรุปภาพรวมของแผนธุรกิจนั้นๆไว ซ่ึงมีความสําคัญมากเพราะเปน
สวนท่ีผูรวมทุน และสถาบันการเงินจะอานกอนเปนอยางแรก และตัดสินใจวาจะอานตอจนจบหรือไม 
ผูประกอบการจึงควรสละเวลาเปนพิเศษในการทําใหบทสรุปผูบริหารนี้นาเชื่อ ถือ หนักแนน และนา
ติดตาม โดยเนนหนักเรื่อง 
            - ลักษณะและแนวคิดของธุรกิจ 
            - โอกาสและกลยุทธหลักท่ีใช  
            - กลุมลูกคาเปาหมายและการคาดคะเนลูกคาเปาหมาย  
            - ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ  
            - ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทํากําไร  
            - ทีมผูบริหาร  
            - ขอเสนอผลตอบแทน (กรณีหาแหลงทุนภายนอก) 
        3.2. ประวัติยอและภาพรวมของกิจการ 
              ประวัติยอของกิจการและภาพรวมของกิจการ เปนสวนท่ีใหขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับ 
              - ประวัติกิจการ/ผูประกอบการอยางสั้น 
              - สถานท่ีตั้งของกิจการของเรา                                                                                                                                                              
              - วิสัยทัศน (Vision)  
              - ระบุสิ่งท่ีใฝฝนอยากใหองคกรเปนในอนาคตขางหนา  
              - เราคือใคร? เราจะทําอะไร? เราจะมุงหนาไปท่ีไหน?  
              - ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ  
              - กรอบในการดําเนินงานขององคกร  
              - ลูกคาของเราคือใคร? เราจะตองทําอะไร? ทําอยางไร? เพ่ือใหตอบสนองความตองการของ
ลูกคา) 
        3.3. การวิเคราะหสถานการณ 
              การวิเคราะหสถานการณ การวิเคราะหสถานการณเปนขอมูลท่ีจําเปนในการกําหนดทิศทาง 
กลยุทธ และแผนการดําเนินงานของกิจการ จึงเปนงานอันดับแรกท่ีคุณควรกระทํา เครื่องมือท่ีนํามาใช
ในการวิเคราะหสถานการณนั้นเรียกวา SWOT Analysis ซ่ึงประกอบไปดวยปจจัยภายในอยางจุดแข็ง 
(Strength) และ จุดออน (Weaknesses) ของกิจการ รวมไปถึงโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค 
(Threats) ซ่ึงเปนปจจัยภายนอก 
        3.4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 
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              วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ คือ ผลลัพธทางธุรกิจท่ีกิจการตองไดรับในชวง
ระยะเวลาของแผนนั่นเอง การวางแผนเปาหมายทางธุรกิจท่ีนาเชื่อถือนั้นคุณจะตองแสดงใหเห็นความ
เปน ไปได ท่ีสามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม และเปนไปในทิศทางเดียวกัน เชน 
              - ระบุสิ่งท่ีจะตองทําใหประสบผลสําเร็จ อาจแบงออกเปนวัตถุประสงคระยะสั้นและระยะ
ยาวหรืออาจแบงออกเปนวัตถุประสงคดานการตลาด ดานการผลิต ดานการเงิน ฯลฯ  
              - เปาหมาย (Goal)  ระบุตัวชี้วัดสําหรับวัตถุประสงคในแตละขอ 
        3.5. แผนการตลาด 
              แผนการตลาด การเขียนแผนการตลาด ผูเขียนจะตองอาศัยการวิเคราะหสถานการณ 
รวมกับวัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจท่ีไดกลาวไปในขอ 3 และขอสี่ เพ่ือใชหาเปาหมายทาง
การตลาด ทําการวิเคราะหกลุมเปาหมายนั้น และสรางกลยุทธตางๆ เชน 
              - ยอดขาย (Sales Value)  
              - ปริมาณขาย (Sales Volume) 
              - สวนแบงตลาด (Market Share) 
              - การเจริญเติบโตของตลาด (Market Growth)  
              - ฐานลูกคา (Customer Share)  
              - ระดับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction)  
              - อัตราการกลับมาซ้ือซํ้า (Re-purchase Rate) 
        3.6. แผนการผลิต 
              การเขียนแผนการผลิตนี้ผูเขียนจําเปนตองเขียนเรื่องแผนการผลิตและการ ปฏิบัติใหละเอียด 
เพราะมันเปนสิ่งท่ีสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการกระบวนการผลิตและ ปฏิบัติการท่ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล  ท่ีสําคัญตองมุงเนนประเด็นการจัดการระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและ
ทรัพยากรใน การผลิตใหเปนผลผลิต ซ่ึงในท่ีนี้คือจํานวนหรือมูลคาของสินคาและบริการท่ีผลิตไดนั่นเอง 
เชน  
             - กระบวนการผลิต 
             - สินทรัพยถาวรท่ีใชในการผลิต อายุการใชงาน และเงินลงทุน  
             - กําลังการผลิตท่ีวางไว  
             - ท่ีตั้งโรงงานและการวางผังโรงงาน  
             - รายการวัตถุดิบ จํานวนท่ีใช และตนทุนวัตถุดิบ  
             - แรงงาน ตําแหนงงาน คุณสมบัติของแรงงาน  
             - ตนทุนแรงงาน  
             - คาใชจายโรงงาน  

         - สรุปตนทุนการผลิต (นําไปปรับปรุงราคาในแผนการตลาด)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
3.7. แผนบริหารการจัดการและแผนคน 

              สวนนี้คือการเขียนแผนผังโครงสรางขององคกรนั่นเอง ผูจัดทําแผนจะตองระบุตําแหนง 
หนาท่ี และประโยชนของหนวยงานในองคกร เชน 
              - รูปแบบธรุกิจ 
              - โครงสรางองคกร (ผังองคกร) 
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              - ประสบการณทางธุรกิจและคุณสมบัติของผูประกอบการ 
              - กิจกรรมกอนเริ่มดําเนินการ และคาใชจาย  
              - ท่ีตั้งสํานักงาน และสาขา (ถามี)  
              - อุปกรณสํานักงาน และอายุการใชงาน  
              - คาใชจายในการบริหาร 
        3.8. แผนการเงิน 
              แผนการเงิน แผนการเงินจะประกอบดวยสมมติฐานตางๆทางการเงิน เชน 
              - เงินทุนท่ีตองการ (ตนทุนโครงการ) 
              - แหลงเงินทุน (แผนการลงทุนและการกูเงิน) 
              - ประมาณการจุดคุมทุน  
              - ประมาณการงบกําไรขาดทุน  
              - ประมาณการงบดุล  
              - ประมาณการงบกระแสเงินสด  
              - การชําระคืนเงินกูหรือการจายผลตอบแทนใหผูลงทุน  
              - การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
              แผนการเงินนั้นมีสวนชวยใหผูรวมลงทุนและสถานบันการเงินเกิดความม่ันใจ เพราะถาหาก
เราตั้งสมมติฐานทางการเงินอยางสมเหตุสมผลเราก็จะดูนาเชื่อถือ ในทางตรงกันขามถาเราตั้งสมมติฐาน
ทางการเงินไมสมเหตุสมผลก็จะทําใหเราดู ออนประสบการณไปโดยปริยาย 
        3.9. แผนการดําเนินงานและปฏิบัติการเชิงยุทธ 
              แผนการดําเนินการและปฏิบัติการเชิงยุทธ คือการจัดทํารายละเอียดของกลยุทธแตละดาน
ใหเปนรูปธรรมมากข้ึน ผูประกอบการอาจจะสรางเปนตารางแจกแจงใหเห็นเปาหมาย การปฏิบัติการ
โดยใชกลยุทธ วิธีการตาง ๆ  งบประมาณและระยะเวลาดําเนินการ เปนรายเดือนหรือรายป เชน  
              - จัดทํารายละเอียดกิจกรรมท่ีตองทํา  
              - แบงตามชวงเวลา  
              - ระบุงบประมาณ  
              - ระบุวิธีการวัดผล ประเมินผลกิจกรรม  
              - ระบุผูรับผิดชอบ 
        3.10.แผนฉุกเฉินและวิเคราะหความออนไหวของโครงการ 
               แผนฉุกฉิน เปนแผนสุดทายท่ีจําเปนตองมีเพ่ือเอาไวรับมือกับสถานการณท่ีไมได คิดไว
ลวงหนาหรือเหตุการณไมคาดฝน เชน คูแขงขายสินคาตัดราคา สินคาถูกเลียนแบบ หรือวัตถุดิบไม
เพียงพอ ซ่ึงอาจทําใหกิจการไดรับผลในดานลบ ผูประกอบการควรอธิบายเรื่องความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึน
ควบคูกับแผนฉุกเฉิน เอาไวลวงหนา เพราะนอกจากจะไดเปนการเตรียมการในการแกปญหาแลว ยังทํา
ใหผูรวมลงทุน และสถาบันการเงินเห็นความพรอมของเราอีกดวย 
        ลักษณะของแผนธุรกิจท่ีดี 
        แผนธุรกิจคือทิศทางการดําเนินงานของผูประกอบการท่ีมุงหวังใหธุรกิจของตนบรรลุตาม
วัตถุประสงคและเปาหมายท่ีตั้งไว  มุงเนนใหผูท่ีสนใจจะเปนผูประกอบการและผูท่ีสนใจจะทําธุรกิจไดมี
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โอกาสศึกษาทําความเขาใจลักษณะของแผนธุรกิจและการเตรียมตัวกอนทําธุรกิจ และเปนแนวทางใน
การจัดทําแผนธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ  
        ดังนั้นลักษณะของแผนธุรกิจท่ีดีจึงเปนสิ่งสําคัญท่ีจะทําใหผูประกอบการ จะตองคํานึงถึงเปน
อันดับแรก ซ่ึงแผนดังกลาวจะเปนประโยชนตอการดําเนินงานในอนาคตของผูบริหารรวมท้ังเปน
ประโยชนแกสถาบันการเงินและนักลงทุนภายนอก ท่ีจะเปนแหลงเงินทุน ใหแกกิจการในอนาคตได โดย
ปกติแผนธุรกิจ จะบอกใหเราทราบวาปจจุบันเราจะดําเนินงานตรงไหน อยางไรและอนาคตจะไปอยูท่ีใด 
ดวยวิธีการอยางไรโดยท่ัวไปจะมีลักษณะดังตอไปนี้ 
       1. มีลักษณะนาเชื่อถือและสามารถเปนไปไดจริงในทางปฏิบัติ ซ่ึงแผนธุรกิจท่ีดีจะทําใหผูรวมลงทุน
หรือผูใหกูมีความเชื่อใจวา ผูประกอบการธุรกิจรายใหม สามารถทําใหความคิดตามแผนท่ีวางไวเปนไป
ไดในทางปฏิบัติ  
       2. แสดงใหเห็นถึงความเชี่ยวชาญของผูประกอบการคาปลีกขนาดยอม  การท่ีผูประกอบการมีพ้ืน
ความรูดานการคาปลีก  มีความเชี่ยวชาญและชํานาญการเฉพาะดาน ความสมบูรณครบถวนของแผน
ธุรกิจ จะเปนตัวสะทอนใหเห็นวา ผูประกอบการมีความสามารถ และความตั้งใจจริง  เพราะถาแผนขอกู
ยังไมมีคุณภาพขาดความความสมบูรณครบถวน ยอมคาดหวังไมไดกับประสิทธิผลของการประกอบการ  
       3. มีลักษณะเฉพาะตัว   ท่ีชี้ใหเห็นถึงความแตกตางจากแนวความคิดเดิมท่ีผานมาทําใหแผนมี
ลักษณะเดนและควรสรางความนาเชื่อถือโดยมีขอมูลหรือสารสนเทศพรอมอางอิง 
       4. สามารถสะทอนใหเห็นวาผูประกอบการมีการวางแผนการณดําเนินงานมาอยางดี แผนจะบอก
ถึงระดับความเตรียมพรอมในธุรกิจท่ีจะลงทุน และชี้ใหเห็นวา ผูประกอบการ มีความรูเทาทันในธุรกิจ
นั้นๆ ไดดีเพียงใด   ถามีระดับการเตรียมพรอมตลอดจนแผนเพ่ือรองรับสถานการณฉุกเฉิน ยิ่งทําใหผู
รวมลงทุน หรือผูใหกูรูสึกเสี่ยงนอยลงเทานั้น  
       5. แสดงใหเห็นวาผูประกอบการมีความมุงม่ัน มีวิสัยทัศน คือเปนผูเล็งการณไกล และมีวิธีจะ
จัดการกับสิ่งทาทายในอนาคต       
        แนวคิดแผนธุรกิจท่ีดีและสามารถตอบสนองตอวัตถุประสงคในแผนธุรกิจ  จะประกอบดวย 7 C’s 
              1). C-Communicate                                     5). C-Clear 
              2). C-Commercial                                        6). C-Complete 
              3). C-Competitive                                        7). C-Convince   
              4). C-Correct 
        1) .  C-Comunicate คื อ ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร สื่ อ ส า ร ห รื อ ก า ร ส ร า ง ค ว า ม เ ข า ใ จ 
(Communication) เปนพ้ืนฐานเบื้องตนของแผนธุรกิจ ท่ีผูประกอบการสามารถถายทอดความคิด
ออกมาเปนลายลักษณอักษรได เพ่ือแสดงวาอยางนอยก็มีความเขาใจและอาจสามารถสื่อสารไดเปน
เบื้องตน ดังนั้นแผนธุรกิจท่ีดีเม่ืออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงพอจะเขาใจไดวา 
ธุรกิจนี้คือธุรกิจอะไร สภาพตลาดและอุตสาหกรรมในปจจุบันและอนาคตเปนอยางไรจะสงผลตอธุรกิจ
อยางไร ธุรกิจมีการวางแผนการบริหารจัดการ แผนการตลาด แผนการผลิตและแผนการเงินอยางไร 
รวมถึงความนาสนใจหรือใหการสนับสนุนหรือไม โดยไมวาผูอานจะตัดสินใจวา ธุรกิจนี้จะดีควรไดรับการ
สนับสนุนหรือเปนธุรกิจท่ีไมดีไมสมควรจะเสี่ยงตอการลงทุน  ผูอานตองทําความเขาใจในรายละเอียด
ของแผนธุรกิจกอนเพราะจุดบกพรองสําคัญท่ีมักจะเกิดข้ึน ก็คือ อานแลวไมเขาใจในขอมูลสําคัญตาง ๆ 
และหากแผนธุรกิจนั้นไมอาจสื่อสารใหเขาใจได ผูอานก็มักจะสรุปในเบื้องตนวา แผนธุรกิจนั้นไมดี ไม
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นาสนใจ แมวาความจริงแลวธุรกิจนั้นอาจเปนธุรกิจท่ีดี ผูประกอบการอาจบริหารจัดการใหประสบ
ผลสําเร็จไดหากมีโอกาสดําเนินธุรกิจ  การสื่อสารนอกจากจะผานตัวเอกสารแผนธุรกิจแลว การสื่อสาร
ผานตัวผูประกอบการหรือการสัมภาษณ ก็ถือเปนประเด็นสําคัญมากเชนกัน เพราะเม่ือคณะกรรมการ
หรือเจาหนาท่ีฝายสินเชื่อของธนาคารหรือท่ีเก่ียวของ ไดสอบถามขอมูลหรือสัมภาษณผูประกอบการใน
รายละเอียดเพ่ิมเติม กลับพบวา ผูประกอบการไมสามารถสื่อสารใหเขาใจได อาจเปนเพราะไมไดเขียน
แผนธุรกิจดวยตนเอง และไมไดทําความเขาใจอยางละเอียด จึงอาจถูกปฏิเสธไปในท่ีสุด  ดวยเหตุนี้ แผน
ธุรกิจจึงเปนเอกสารเบื้องตนในการสื่อสารไปยังผูอาน เพ่ือใหผูอานไดทําความเขาใจเบื้องตน แลว
ผูประกอบการจะไดนําเสนอดวยคําพูดและอธิบายรายละเอียดเพ่ิมเติม เพ่ือใหเกิดการพิจารณา
สนับสนุนในภายหลัง อยางไรก็ตาม จุดบกพรองท่ีมักจะพบเสมอ คือ ผูเขียนแผนธุรกิจมักจะมุงเนนเรื่อง
การเขียนใหครบ ถูกตองตามหัวขอ โดยลืมนึกถึงการนําเสนอแผนธุรกิจซ่ึงถือเปนหัวใจสําคัญอันหนึ่งท่ี
ผูอานใชพิจารณาตัดสินใจเก่ียวกับแผนธุรกิจในการเห็นชอบหรือใหการสนับสนุนแกผูประกอบการ 
        2). C-Commercial คือ ความเปนไปไดในเชิงพาณิชย (Commercial) ถือเปนเรื่องสําคัญอยาง
ยิ่งสําหรับธุรกิจ เพราะแผนธุรกิจเปนเรื่องของธุรกิจ ซ่ึงตองเปน เรื่องจริง มิใชสิ่งเพอฝน และหลัก
พ้ืนฐานของธุรกิจคือการประกอบกิจการเพ่ือสรางผลกําไร ดังนั้นถาแผนธุรกิจนั้น ไมสามารถแสดงให
เห็น หรือแสดงไดไมชัดเจนในเรื่องดังกลาววาธุรกิจนี้มีความเปนไปไดจริง หรือมีศักยภาพเพียงพอท่ีจะ
ทําเปนธุรกิจหรือเปนเชิงพาณิชยได ก็ถือไดวาแผนธุรกิจนี้ยังไมดีเพียงพอ เพราะความเปนไปไดจริงของ
การดําเนินธุรกิจ หรือการมีศักยภาพในเชิงพาณิชย คือสิ่งท่ีผูอานคาดหวัง เก่ียวกับทุกๆธุรกิจ โดยสิ่งท่ี
พบในเรื่องความเปนไดในเชิงพาณิชยท่ีปรากฏในแผนธุรกิจ มักจะเปนแผนธุรกิจจากผูประกอบการใหม 
หรือประเภทผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการใหม มีแนวความคิดใหมๆ หรือเปนธุรกิจท่ีพัฒนาข้ึนจาก
ทรัพยสินทางปญญา หรือจากงานวิจัยตางๆ กลาวคือ อาจเปนผลิตภัณฑ สินคาหรือบริการท่ีดี มี
นวัตกรรม แตมักจะพบวามีความเปนไปไดต่ําท่ีจะนํามาผลิตในเชิงพาณิชย อันเปนผล จากในเรื่องของ
การลงทุนเริ่มตน หรือตนทุนการผลิตเม่ือจะนํามาผลิตในเชิงอุตสาหกรรม หรือตองมีการใหความรูแก
ตลาด เนื่องจาก เปนสินคาใหมท่ียังไมมีลูกคารูจัก หรือจากการท่ีมีศักยภาพทางการตลาดต่ํา อัน
เนื่องจากลูกคาเปนลูกคากลุมเล็กหรือมีลูกคานอยราย หรือเปน สินคาท่ีขายไดในวงแคบ ซ่ึงอาจตองมี
คาใชจายในสวนของการขายและบริหารในระดับสูง จนผูประกอบการรายเล็ก หรือผูประกอบการ ท่ีขาด
แคลนเงินทุน ไมสามารถท่ีจะดําเนินธุรกิจในรูปแบบเพ่ือการพาณิชยใหเกิดข้ึนจริงได รวมถึง
ความสามารถใน การบริหารจัดการธุรกิจ ไมวาจะมาจากทีมผูบริหารเอง หรือจากการรับรูของลูกคาใน
ตลาดก็ตาม รวมท้ังแมวาธุรกิจจะมีความเปนไปไดในเชิงพาณิชย แตขณะเดียวกัน ธุรกิจท่ีดําเนินการ
จะตองมีผลตอบแทนในระดับท่ีนาพอใจ หรืออยูในเกณฑเฉลี่ยตาม มาตรฐานของผลตอบแทน ในธุรกิจ
หรืออุตสาหกรรม เดียวกัน จึงจะถือวาถูกตองในประเด็นดังกลาว 
        3). C-Competitive คือ ความสามารถในการแขงขัน (Competitive) ก็ถือเปนประเด็นสําคัญท่ี
สรางความแตกตางหรือความโดดเดนในแผนธุรกิจท่ีไดนําเสนอ โดยปกติแลวทุกๆธุรกิจท่ีดําเนินการอยู
ในตลาด อยางนอยก็ตองมีธุรกิจท่ีมีสินคาและบริการท่ีมีลักษณะเหมือนกัน คลายคลึงกัน หรือสามารถ 
ทดแทนกันได อยูในตลาดหรืออุตสาหกรรมอยูกอนหนาแลว เพราะเปนการยากหรือแทบจะเปนไมได
เลยวา จะมีธุรกิจซ่ึงไมมีคูแขงขัน อยูเลยในตลาด ยกเวนแตธุรกิจประเภทผูกขาด (Monopoly) หรือ
ธุรกิจของตนนั้นมีเพียงหนึ่งเดียวจริงๆ (Original Business) ดังนั้นแผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นไดวาธุรกิจ
ของตนสามารถแขงขันกับธุรกิจท่ีมีอยูเดิมไดอยางไร หรือมีประเด็นใดท่ีเปน ความสามารถ ในการ
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แขงขันของตน (Competitive Edge) โดยประเด็นดังกลาวนี้มิไดหมายความวา ธุรกิจจะตองมีลักษณะ
ในกระบวนการ ดําเนินการ ท่ีแตกตางโดยสิ้นเชิง จากกระบวนการดําเนินการของธุรกิจท่ีมีอยูโดยท่ัวไป 
เพราะเปนสิ่งท่ีพบไดมากใน แผนธุรกิจบางแผน ท่ีผูเขียนอาจมี แนวคิดวาตองเขียนใหมีความแตกตาง
จากธุรกิจประเภทเดียวกัน หรือตองแตกตางอยางสิ้นเชิงจากธุรกิจท่ีเปนอยู จึงจะสามารถแขงขันได 
หรือเปนธุรกิจท่ีดี เพราะในขอเท็จจริงแลวแตละธุรกิจก็จะมีองคประกอบ หรือกระบวนการอันเปน
ขอจํากัดท่ีเหมือนๆกันอยู ซ่ึงไมวาธุรกิจใด ก็ตาม ถาดําเนินการในประเภทธุรกิจเดียวกัน ก็จะมีรูปแบบท่ี
คลายคลึงหรือเหมือนกันแทบท้ังสิ้น รวมถึงอาจลืมคิดไปวา สิ่งใดก็ตามท่ีเขียน ข้ึนนั้น มีความจําเปนท่ี
ตองมีการลงทุนหรือเกิดคาใชจายข้ึน โดยเฉพาะในดานการตลาดแบบใหมๆ ท่ีมักจะลงทุนสูง ในสวน
ของคาโฆษณา ประชาสัมพันธ หรือกิจกรรมทางการตลาดตางๆ แตสิ่งท่ีแผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นใน
สวนของการแขงขันนี้ คือ เรื่องของแนว ความคิดใน การดําเนินธุรกิจแบบใหม (New business idea) 
ท่ีแตกตางและดีกวาธุรกิจเดิมโดยท่ัวไป แตถาไมใชธุรกิจใหมคือ เปนการดําเนินธุรกิจ ประเภทเดียวกัน 
หรือเปนประเภท Me Too Business แผนธุรกิจก็ควรตองบอกไดถึงจุดแข็ง หรือขอไดเปรียบท่ีจะ ทําให
ธุรกิจสามารถ แขงขัน กับธุรกิจอ่ืนท่ีมีอยูในตลาดได เพราะถาธุรกิจไมสามารถแสดงใหเห็นไดก็
หมายความวา ธุรกิจมีไดมีจุดเดนเหนือธุรกิจอ่ืนท่ีมีอยูในตลาด อันจะสงผลใหผูอานพิจารณาวาธุรกิจนี้มี
ความเสี่ยงในแงของการดําเนินการ หรือผูเขียนแผนยังไมมีการวางแผนในการดําเนินธุรกิจท่ีดีเพียงพอ 
        4). C-Correct คือ ความถูกตอง (Correct) สําหรับความถูกตองท่ีเก่ียวพันแผนธุรกิจในท่ีนี้ มีอยู
หลายประเด็นในการพิจารณา เชน มีโครงสรางของแผนธุรกิจ ท่ีถูกตอง คือมีรายละเอียดของหัวขอ
ตางๆตามมาตรฐานของแผนธุรกิจพึงมี เชน บทสรุปผูบริหาร แนวคิดของธุรกิจหรือ ประวัติความเปนมา 
ของธุรกิจ การวิเคราะหตลาดและอุตสาหกรรม ขอมูลพ้ืนฐานรายละเอียดของธุรกิจ รายละเอียดของ
สินคาและบริการ แผนการบริหารจัดการ และแผนงานดานบุคลากร แผนการตลาด แผนการผลิตหรือ
แผนบริการ แผนการเงิน ภาคผนวกและเอกสารแนบ ซ่ึงถือเปนโครงสราง พ้ืนฐานท่ัวไปของแผนธุรกิจ 
หรืออาจแตกตางออกไปถาเปนแผนธุรกิจเพ่ือการประกวดหรือการแขงขัน หรือมีรายละเอียดบางสวน ท่ี
ตอง เพ่ิมเติม นอกเหนือ เชน ตองมีการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน การประเมินและการจัดการ
ความเสี่ยง แผนฉุกเฉินของธุรกิจ แผนดําเนินการ ตางๆ เปนตน ซ่ึงข้ึนอยูกับวาแผนธุรกิจดังกลาวเขียน
ข้ึนโดยใคร หรือใครเปนผูอาน หรือมีวัตถุประสงคใน การใชหรือนําเสนอ แผนธุรกิจนี้ดวย เหตุผลใด 
รวมถึงขอกําหนดจากหนวยงานหรือผูอานแผน วาตองการขอมูลหรือรายละเอียดใดท่ีตองการใหระบุไว
ในแผนธุรกิจ นอกจาก ความถูกตองในเรื่องโครงสรางของแผนแลว ยังเปนเรื่องของความถูกตองเก่ียวกับ
ความเขาใจเก่ียวกับลักษณะของธุรกิจ วาธุรกิจท่ีตน ดําเนินการนั้น มีขอจํากัด หรือจุดเดนจุดดอยหรือ
มักเกิดปญหาข้ึนในจุดใด เพราะถารายละเอียดท่ีระบุไวในแผนธุรกิจผิดเพ้ียน หรือไมถูกตอง ตาม
ขอเท็จจริงของสภาพธุรกิจแลว ก็หมายความวาแผนการหรือวิธีการดําเนินการของธุรกิจ ก็จะไมใช
ขอเท็จจริงตามลักษณะธุรกิจดวยเชนกัน เชน สภาวะตลาด อัตราผลตอบแทนของธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรม พฤติกรรมการตัดสินใจในการซ้ือสินคาหรือบริการ เปนตน และการลง รายละเอียด 
เก่ียวกับตนทุนตางๆของธุรกิจ ไมวาจะเปนตนทุนดานการผลิต คาใชจายในการขายหรือบริหาร ตองเปน
ตนทุน ท่ีแทจริงหรือ ตนทุนท่ีถูกตอง หรือสอดคลองกับตนทุนการดําเนินการของธุรกิจ ประเภทเดียวกัน 
ซ่ึงจะสงผลไปยัง ความนาเชื่อถือเก่ียวกับ ความเปนไปได ในเชิงพาณิชยตามท่ีไดกลาวมาเบื้องตนแลว 
หรืออาจเปนประเด็นในเรื่องของความถูกตองตามขอกําหนด กฎหมาย และระเบียบขอบังคับ เพราะ
ธุรกิจจะเกิดข้ึนไดจริงจะตองเปนธุรกิจท่ีถูกตองตามกฎหมาย เพราะในกรณีท่ีธุรกิจนี้ถาดูเนื้อหาตาม
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รายละเอียดของแผนธุรกิจ ถือเปนธุรกิจท่ีสามารถสรางผลกําไรไดดี แตทวาการท่ีธุรกิจไมสามารถ
ดําเนินการไดอยางถูกกฎหมาย ธุรกิจนี้ยอมไมสามารถ เกิดข้ึนหรือ ดําเนินการไดจริง หรือรวมถึงการมี
ลักษณะท่ีสามารถระบุไดวาขัดตอศีลธรรม ประเพณี ก็จะมีลักษณะเดียวกัน นอกจากนี้ ความถูกตอง ยัง
อาจรวมถึง สมมติฐานตางๆท่ีใชในการประมาณการ การคํานวณตางๆโดยเฉพาะทางดานการเงิน ท่ีตอง
ถูกตองในผลลัพธ จากการ คํานวณตางๆ หรือการจัดทําเอกสาร เชน ความถูกตองในการพิมพอักษร 
และจัดทําตัวแผนธุรกิจท่ีตองถูกตองตามมาตรฐาน โดยเฉพาะสาระสําคัญตางๆ เชน จํานวนเงิน เปนตน 
หรือใหการสนับสนุนแกผูประกอบการ 
        5). C-Clear คือ ความชัดเจน (Clear) หรือความกระจางถือเปนสิ่งท่ีแผนธุรกิจท่ีดีควรมี เพราะ
แผนธุรกิจเปนเครื่องมือในการสื่อสาร เก่ียวกับการวางแผนของธุรกิจและการแสดงใหเห็นถึงผลลัพธ
ตางๆท่ีเกิดข้ึนจากการวางแผน ดังนั้นผูอานแผน นอกจากจะตองเขาใจ ในตัวธุรกิจ แลว สิ่งตางๆท่ีระบุ
ไวในแผนธุรกิจควรจะมีความชัดเจน แจมแจงเพียงพอตอผูอาน ในการตัดสินใจเก่ียวกับธุรกิจ หรือ
สามารถสันนิษฐานไดวาธุรกิจท่ีจะดําเนินตามแผนนั้นเปนไปไดจริง โดยใหมีขอสงสัยนอยท่ีสุด 
โดยเฉพาะในเรื่องของธุรกิจ นี้มีความเปนไปได ตามท่ีระบุไวในแผน หรือไม ไมวาจะเปนเหตุผลในการ
ดําเนินธุรกิจ ผลกระทบตางๆและการตอบสนองของธุรกิจตอสภาวะตลาดและอุตสาหกรรม ลักษณะ
สินคา และบริการของธุรกิจ แผนการดําเนินงานตางๆของธุรกิจ ท่ีตองมีความสอดคลอง กลมกลืน และ
เปนเหตุเปนผลซ่ึงกันและกัน วาเปนเพราะ เหตุใด ธุรกิจจึงเลือกท่ีจะดําเนินการหรือไมดําเนินการ
เชนนั้นเชนนี้ หรือการมีขอมูล งานวิจัย วาสินคาหรือผลิตภัณฑนี้สามารถผลิตข้ึนมาไดจริง มิใชเปนเพียง
ความคิดหรือความเฟอฝน สิ่งท่ีกลาวอางวามีจํานวนลูกคาท่ีสนใจ หรือมียอดขายในระดับท่ีนาพอใจนั้น 
มีเอกสารหรือขอมูล การตลาดใดท่ีสามารถยืนยัน เพ่ือรองรับรายละเอียดท่ีระบุดังกลาววาเปนความจริง 
เพราะแผนธุรกิจเปนการกลาวถึงเรื่องของธุรกิจ ซ่ึงตอง เปนเรื่องของขอเท็จจริง ดังนั้นผูอานจึงคาดหวัง
ในเรื่องของขอพิสูจน (Proof) มากกวาการสันนิษฐาน (Assume) แมวาสําหรับธุรกิจใหม จะถือเปนการ
ยากท่ีจะหาขอพิสูจนมายืนยันไดวา ธุรกิจของตนสามารถดําเนินการและจะเกิดผลลัพธตามท่ีไดระบุไว
ในแผนธุรกิจ เม่ือเทียบกับ ธุรกิจท่ีไดดําเนินการมาเปนระยะเวลามากอนหนา แตอยางนอยก็ควรจะมีสิ่ง
ท่ีชวยยืนยัน หรือขอสนับสนุนเพียงพอท่ีจะใหผูอานมีความกระจาง หรือไมมีขอสงสัยเก่ียวกับธุรกิจวา
สามารถเกิดข้ึน หรือดําเนินการไดจริงตามแผนได นอกจากนี้ยังเปนเรื่องของท่ีมาเก่ียวกับประมาณการ
ตางๆ ท่ีกําหนดไวในแผนธุรกิจ เชน จํานวนลูกคา ประมาณการของยอดขาย ประมาณการในการเติบโต
หรือการเปลี่ยนแปลงตางๆ ซ่ึงลวนแลวแตเปน สิ่งท่ีคาดการณหรือคาดคะเนถึงสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 
ตองมีความเชื่อถือ เพียงพอหรือ สามารถแสดงใหเห็นถึง สาเหตุในการกําหนด เก่ียวกับการคาดคะเน 
ตัวเลขตางๆ อยางมีเหตุผลและเปนท่ีนาเชื่อถือ เพียงพอท่ีผูอานจะไมเกิดขอสงสัย หรือความไมเชื่อม่ัน
วา เปนไปไดจริง กับตัวเลขหรือประมาณการตางๆท่ีกําหนดข้ึน 
จากท่ีกลาวมาท้ังหมดเบื้องตนคือกรอบแนวคิดสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจท่ีดี ไมวาจะเปนแผนธุรกิจท่ี
เขียนข้ึนในวัตถุประสงคใดก็ตาม ความสามารถในการสื่อสาร หรือการถายทอด ความเปนไปไดในเชิง
พาณิชย ความสามารถในการแขงขัน ความถูกตองใน ประเด็นตางๆของ ธุรกิจ และความชัดเจนใน
รายละเอียดของธุรกิจ เปนสิ่งท่ีแผนธุรกิจควรมีอยูใหครบถวน ถาจะถือวาแผนธุรกิจดังกลาวเปนแผน
ธุรกิจท่ีดี ไมวาจะมีจํานวนหนาของแผนธุรกิจเพียง 10 หนา หรือจนกระท่ังถึง 50 หรือนับรอยหนาก็
ตาม ถาปราศจากเกณฑดังกลาว ก็จะไมสามารถ นับวา เปนแผนธุรกิจท่ีดีได ดังนั้นถาแผนธุรกิจหรือ
ผูเขียนแผนธุรกิจจัดทําหรือเขียนแผนธุรกิจข้ึน โดยมีองคประกอบหรือมีแนวคิดท้ัง 5 สวน และ C แตละ
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ตัว ท่ีกลาวถึงนี้ตางมีความเชื่อมโยงซ่ึงกันและกัน โดยถาแผนธุรกิจดังกลาวมี 5Cs ครบถวนแลว อยาง
นอยก็จะสามารถถือได อยูในเกณฑท่ีจะเรียกไดวา เปนแผนธุรกิจท่ีดีไดในระดับหนึ่ง สวนการท่ีจะเปน
แผนธุรกิจท่ีดีมากหรือนอยนั้น ข้ึนอยูกับวา ผูเขียนแผนธุรกิจ มีความเขาใจ และมีความสามารถเพียงใด
ในการเขียนแผนธุรกิจ ไมวาจะเปนการใชภาษา ความชัดเจน ความครบถวน ในการระบุ รายละเอียด 
ตางๆของธุรกิจ การจัดรูปแบบเอกสาร ซ่ึงจะชวยเพ่ิมเติมความสมบูรณและความครบถวนของแผนธุรกิจ
ใหดีมากยิ่งข้ึน 
        6). C-Complete คือ ความสมบูรณในตัวแผนธุรกิจ (Complete) ถือเปนประเด็นสําคัญในการ
จัดทําแผนธุรกิจอีกประการหนึ่ง โดยความสมบูรณในท่ีนี้จะหมายถึง ความสมบูรณของรายละเอียด
ตางๆท้ังหมดในแผนธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงกระบวนการในการวางแผนในการดําเนินธุรกิจ รวมถึง 
ขอมูล ประกอบอ่ืนๆท่ีสําคัญ และจําเปนสําหรับการพิจารณาเก่ียวกับธุรกิจ โดยสําหรับโครงสรางของ
แผนธุรกิจมาตรฐานท่ัวไป จะมีรายละเอียดในหัวขอตางๆ ไดแก แนวคิดในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงแสดงถึง
เหตุผลในการเลือกดําเนินธุรกิจ ประวัติความเปนมาของธุรกิจ ซ่ึงแสดงถึงประวัติความเปนมา ตั้งแต
เริ่มตนธุรกิจ อุปสรรค และความสําเร็จของกิจการ ผลการดําเนินการท่ีผานมาในอดีต เชน รายได ผล
กําไร หรือขาดทุน การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย หรือทุนของกิจการ เปนตน รายละเอียดเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ ซ่ึงแสดงถึง รายละเอียด ของผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ เชน แบบ 
ขนาด การใชประโยชน สี คอรส เปนตน ราคาขายของผลิตภัณฑ หรือสินคา ราคาคาบริการ สถานท่ี
จําหนาย หรือสถานท่ีใหบริการผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ รูปแบบการโฆษณา หรือการประชาสัมพันธ 
เปนตน สภาวะตลาด หรือ อุตสาหกรรม ซ่ึงแสดงถึงสภาพตลาด หรืออุตสาหกรรมท่ีเปนอยู สภาพการ
แขงขัน ขอมูลของคูแขง การวิเคราะหปจจัยภายใน และภายนอก ของธุรกิจ หรือท่ีเรียกกันวา SWOT 
analysis อันเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ เปนตน ขอมูลเก่ียวกับ
ธุรกิจ ซ่ึงแสดงถึงขอมูลพ้ืนฐานท่ัวไปของธุรกิจ เชน ชื่อของกิจการ สภาพการเปนนิติบุคคล สถานท่ีตั้ง
ของธุรกิจ ทุนจดทะเบียน หรือทุนของกิจการ เปนตน และแผนดําเนินงานของธุรกิจ อันประกอบดวย 
แผนการบริหารจัดการซ่ึงมักจะเปนเรื่องของบุคลากร การกําหนด วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมาย เปนตน 
แผนการตลาด ซ่ึงจะเปนเรื่องของการกําหนดเก่ียวกับลูกคาเปาหมายของกิจการ การกําหนดกลยุทธ 
ทางการตลาดท่ีตอบสนองตอกลุมลูกคาเปาหมายซ่ึงจะประกอบดวยกลยุทธทางการตลาด ไดแก กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 
แผนการผลิต หรือบริการ ซ่ึงเปนเรื่องของการแสดงรายละเอียด เก่ียวกับ กระบวนการในการผลิต หรือ
ใหบริการ เชน รายละเอียดเก่ียวกับสถานประกอบการในการผลิต หรือการใหบริการ ข้ันตอนการผลิต 
หรือใหบริการ การแสดงถึงกระบวนการในการผลิต หรือการใหบริการ เปาหมายการผลิต หรือการ
ใหบริการ เปนตน แผนการเงิน ซ่ึงแสดงเก่ียวกับรายละเอียดของท่ีมา หรือรายไดของกิจการ ประมาณ
การตนทุน หรือคาใชจาย งบการเงินของธุรกิจอันประกอบดวย งบดุล งบกําไรขาดทุน และงบกระแส
เงินสด การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน เปนตน แผนการวิเคราะหความเสี่ยงของธุรกิจ หรือแผน
ฉุกเฉิน ซ่ึงแสดงถึงแนวทางการระบุถึงปญหา หรือความเสี่ยงของธุรกิจ และแนวทางในการแกไขปญหา 
แผนการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถ ซ่ึงแสดงถึงวิธีการ หรือแนวทางการดําเนินงานท่ีจะทําให
ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน เชน การใชระบบสารสนเทศ การวางระบบบัญชี หรือการบริหารการเงินท่ี
มีประสิทธิภาพมากข้ึนเปนตน ภาคผนวก หรือเอกสารแนบซ่ึงเปนเอกสาร หรือขอมูลประกอบตางๆ ท่ี
ชวยสนับสนุน ความนาเชื่อถือในแผนธุรกิจ ซ่ึงในสวนของแผนการวิเคราะหความเสี่ยงของธุรกิจ หรือ
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แผนฉุกเฉิน และแผนการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมขีดความ สามารถ นั้นเปนแผนดําเนินการสวนเสริมท่ีข้ึนอยู
กับผูจัดทําแผนวาจะมีการจัดทํา หรือไม แตอยางนอยท่ีสุดในแผนธุรกิจ ก็ควรจะมี เรื่องของ ขอมูล 
เก่ียวกับธุรกิจ แนวคิดในการดําเนินธุรกิจ ประวัติความเปนมา สภาวะตลาด หรืออุตสาหกรรม แผนการ
บริหารจัดการ แผนการตลาด แผนการผลิต หรือบริการ และแผนการเงิน รวมถึงภาคผนวกใหครบถวน 
โดยปญหาท่ีเกิดข้ึนสวนใหญมักจะเปนเรื่องของแผนการเงิน ท่ีผูจัดทําแผนธุรกิจซ่ึงเปนผูประกอบการ
สวนใหญ มักจะไมสามารถจัดทําไดอยางถูกตอง หรือไมสามารถจัดทําไดเลย หรือสมมติฐานตางๆ ขาด
ความนาเชื่อถือ หรือไมสามารถเปนไปไดจริง ทําใหแผนธุรกิจสวนใหญของผูประกอบการ SMEs มักขาด
ความสมบูรณ เนื่องจากแผนการเงิน หรือผลลัพธทางการเงินถือเปนตัววัดผลประกอบการของธุรกิจ 
รวมถึงตัวเลขตางๆในแผนการเงินนั้นมีท่ีมาจากกิจกรรม หรือวิธีการดําเนินการตางๆของธุรกิจใน
แผนการตลาด แผนบริหารจัดการ แผนการผลิต หรือแผนบริการ ซ่ึงสิ่งตางๆท่ีกําหนดข้ึนนี้ จะเปน 
ตนทุน หรือคาใชจายของกิจการ โดยมีจุดประสงคในการสรางรายไดใหกับ กิจการเพ่ือหวังในผลกําไร ท่ี
จะเกิดข้ึน ดังนั้นถาแผนธุรกิจ ขาดในสวนของแผนการเงินท่ีถูกตอง ยอมทําใหแผนธุรกิจฉบับนั้น ไม
สมบูรณเพียงพอ ในการพิจารณาเก่ียวกับ รายละเอียดตางๆของแผนธุรกิจ วามีความนาเชื่อถือ หรือมี
ความเปนไปไดมากนอยเพียงใด 
        7). C-Convince การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นท่ีสําคัญท่ีสุด
สําหรับการจัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเม่ือ การจัดทําแผนธุรกิจ นั้น มีวัตถุประสงคเพ่ือใชในการ
นําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เนื่องจากการตัดสินใจในการใหการ
สนับสนุนนั้น ข้ึนอยูกับวา แผนธุรกิจนั้นมีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงใด รายละเอียดตางๆในแผน
ธุรกิจมีความเปนเหตุเปนผล มีความสอดคลองใน แผนงาน ตางๆ ซ่ึงแสดงถึงความมีประสิทธิภาพในการ
วางแผนธุรกิจของผูจัดทํา โดยสิ่งท่ีจะทําใหเกิดความนาเชื่อถือนี้ก็จะมาจาก 6Cs ท่ีไดกลาวถึง มาแลว
กอนหนานั่นเอง คือ ผูอาน หรือผูพิจารณาแผนสามารถเขาใจในรายละเอียดตางๆระบุไวในแผนธุรกิจ 
ธุรกิจมีความเปนไปได ในเชิงพาณิชย หรือสามารถดําเนินการไดจริง ธุรกิจสามารถแขงขันกับธุรกิจอ่ืนท่ี
มีอยูได รายละเอียดตางๆในแผนธุรกิจมีความถูกตอง มีความชัดเจน เพียงพอท่ีจะไมเกิดขอสงสัยใน
รายละเอียดตางๆท่ีระบุไว และแผนธุรกิจมีความครบถวนสมบูรณ ในรายละเอียด หรือหัวขอ ตางๆ ของ
แผนธุรกิจสําหรับผูอาน หรือผูพิจารณาแผน    
 
2.2. ขอมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับสินคาOTOPประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา 
        ความเปนมาของสินคา OTOP 

        OTOP เปนคํายอท่ีมาจากคําวา “ One Thumbon One Product ” โดยนําแนวคิดมาจาก
ประเทศญ่ีปุนใน โครงการ OVOP ( One Village One Product ) ซ่ึงเปนโครงการท่ี ดร. โมริฮิโกะ  ฮิ
รามัตซึ อดีตผูวาราชการจังหวัดโออิตะ ประเทศญ่ีปุนเปนผูริเริ่ม  เนื่องจากจังหวัดโออิตะ เปนจังหวัด
ทางดานเกษตรกรรม โดยไมมีโรงงานอุตสาหกรรม ประชาชนสวนใหญมีอาชีพเกษตรกรรม ตอมามีการ
พัฒนาและมีโรงงานอุตสาหกรรมเกิดข้ึน แตเกษตรกรก็ยังคงยึดอาชีพเกษตรกรรมเชนเดิม แตเริ่มพัฒนา
สินคาดานเกษตรกรรมใหมีคุณคา โดยใหแตละชุมชนนําภูมิปญญาทองถ่ินมาใชในการพัฒนาสินคาโดย
รัฐพรอมท่ีจะชวยเหลือในดานความรูสมัย ใหม และการบริหารจัดการเพ่ือเชื่อมโยงสินคาจากชุมชนสู
ตลาดท้ังในประเทศและตาง ประเทศดวยระบบรานคาเครือขายและอินเตอรเน็ต  เพ่ือสงเสริมสนับสนุน
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กระบวนการพัฒนาทองถ่ิน สรางชุมชนใหเขมแข็ง พ่ึงตนเองไดใหประชาชนมีสวนรวมในการสรางรายได
ดวยการนําทรัพยากร ภูมิปญญาในทองถ่ินมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑและบริการท่ีมีคุณภาพ มีจุดเดนและ
มูลคาเพ่ิม เปนท่ีตองการของตลาด ท้ังในและตางประเทศ  
        สําหรับในประเทศไทย โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (One Thumbon  One Product) 
หรือท่ีเรียกกันจนเปนท่ีรูจักวา “OTOP” เปนโครงการซ่ึงไดรับการออกแบบโดยอดีตนายกรัฐมนตรี
ทักษิณ  ชินวัตร ในป พ.ศ. 2544  และดําเนินการอยางเปนรูปธรรมท่ัวทุกภูมิภาคท่ัวประเทศ    โดยมี
แนวคิดท่ีตองการใหแตละหมูบานมีผลิตภัณฑหลักเปนของตัวเอง เปนผลิตภัณฑท่ีใชวัตถุดิบหรือ
ทรัพยากร และภูมิปญญาทองถ่ินมาทําการพัฒนาจนกลายเปนสินคาท่ีสามารถสรางรายไดแก ชุมชน 
เปาหมายหลักคือการสนับสนุนผลิตภัณฑจากการผลิตตามภูมิปญญาทองถ่ินท่ีมีลักษณะเฉพาะและ
จําหนายตามทองถ่ินแตละตําบล  เปนโครงการท่ีกระตุนใหชุมชนหมูบานไดพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ
และการตลาด โดยคัดเลือกผลิตภัณฑท่ีมีความโดดเดนของในแตละตําบลมาแลวประทับตราวา 
“ผลิตภัณฑ OTOP” และจัดหาเวทีท้ังในประเทศและตางประเทศเพ่ือประชาสัมพันธผลิตภัณฑ OTOP 
อันประกอบดวย งานฝมือดานหัตถกรรม ผาไหม เครื่องปนดินเผา เครื่องประดับ  ของใชในครัวเรือน
และอาหาร  โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ จึงเปนแนวทางหนึ่งท่ีชวยพัฒนาศักยภาพของชุมชนใน
การสรางเอกลักษณผลิตภัณฑชุมชนของแตละพ้ืนท่ีใหมีตลาดรองรับและทําเปนธุรกิจท่ียั่งยืน โครงการ
ดังกลาว สามารถสรางความเจริญใหแกชุมชน เปนการชวยระดับความเปนอยูภายในชุมชนใหดีข้ึน โดย
การผลิตหรือจัดสรรทรัพยากรท่ีมีอยูในทองถ่ินใหเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีความโดดเดนเปน
เอกลักษณ ซ่ึงสอดคลองกับวัฒนธรรมในแตละทองถ่ิน จนสามารถจําหนายไดท้ังตลาดภายในประเทศ
และตางประเทศ   โดยรัฐบาลจะใหความชวยเหลือในดานความรูสมัยใหมแกละการบริหารจัดการ
เพ่ือท่ีจะไดกระจายสินคาจากชุมชนออกสูตลาด เปนการสงเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนา
ทองถ่ิน สรางชุมชนใหเขมแข็ง พ่ึงตนเองได ใหประชาชนมีสวนรวมในการสรางรายไดดวยการนํา
ทรัพยากร ภูมิปญญาในทองถ่ินมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑและบริการท่ีมีคุณภาพ มีจุดเดนและมูลคาเพ่ิม 
เปนท่ีตองการของตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศ 
        สินคา OTOP ไมไดหมายถึงตัวสินคาเพียงอยางเดียว  แตเปนกระบวนการทางความคิด  รวมถึง

การดูแล อนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม  การรักษาภูมิปญญาไทย  การทองเท่ียว  

ศิลปวัฒนธรรมประเพณี  การตอยอดภูมิปญญาทองถ่ิน  การแลกเปลี่ยนเรียนรูเพ่ือใหกลายเปน

ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ  มีจุดเดน  มีจุดขาย  เปนท่ีรูจักกันแพรหลายไปท่ัวประเทศและท่ัวโลก 

       หลักการพ้ืนฐานของสินคา OTOP 
       1. ภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล  (Local Yet Global)  ผลิตภัณฑตองมีคุณภาพ  ไดมาตรฐาน  มีการ
พัฒนาอยางตอเนื่อง  สอดคลองกับวัฒนธรรมและมีจุดเดนเฉพาะ  เปนท่ียอมรับของตลาด
ภายในประเทศและตลาดโลก 
        2. พ่ึงตนเองและคิดอยางสรางสรรค  (Self Reliance Creativity)  ตองมีการระดมความคิดใน
การคิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑ  เพ่ือใหไดสิ่งท่ีดีท่ีสุดเทาท่ีจะชวยกันได  โดยคํานึงถึงการรื้อฟน
วัฒนธรรมประเพณีในแตละทองถ่ินใหสอดคลองและเหมาะสม ไมซํ้าแบบกันและเปนเอกลักษณเฉพาะ
ของหมูบานหรือตําบล 
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        3. การสรางทรัพยากรมนุษย (Human Resource Development)  การสรางบุคคลท่ีมีความคิด
กวางไกล  มีความรู  ความสามารถใหเกิดข้ึนในสังคม  มีการวางแผนการตลาด  มุงเนนการผลิตและ
บริการ  โดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนหลัก  (กรมการพัฒนาชุมชน, 2545 : 6) 
แนวคิดและปจจัยความสําเร็จของ OTOP  
        แนวความคิด  One Village One Product  ของจังหวัดโออิตะ  ประเทศญี่ปุน  (กรมการพัฒนา
ชุมชน, 2545 : 20 – 25)  เปนแนวทางการพัฒนาชุมชนท่ีใหคนท่ีอยูในชุมชนไดสรางความคิดและทํา
ดวยตัวเอง  สรางสิ่งท่ีเปนสัญลักษณของชุมชนทองถ่ินของตัวเอง นําของเดิมท่ีดีและมีอยูแลวไปพัฒนา
ขัดเกลาใหดียิ่งข้ึน  มีการใชฐานขอมูลของชุมชนใหเปนประโยชน  โดยอาศัยหลักในการดําเนินงาน 3 
ประการ  ไดแก  
       1. ภูมิปญญาทองถ่ินสากล 
       2. พ่ึงตนเองและคิดอยางสรางสรรค 
       3. การพัฒนาทรัพยากรบุคคล 
       จากหลักการท้ัง 3 ประการ  ตองมีการทําใหแนวความคิดดังกลาวสามารถแพรกระจายในชุมชน

ของตนเอง  สงเสริมแนวคิดนี้อยางถูกตอง  ใหผูนําชุมชนไดทราบและเขาใจ  มีการจัดสัมมนาใหความรู

แกเจาหนาท่ีและขาราชการของจังหวัด  จนเกิดความเขาใจและกระจายขอมูลไปอยางแพรหลาย  จน

เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑในรูปแบบตาง ๆ  มีการเสนอขาวผานสื่อจนเปนท่ียอมรับ  และเกิดการแขงขัน

ในการพัฒนาจนทําใหสินคา มีการพัฒนาข้ึนเรื่อย ๆ โดยมีปจจัยท่ีทําให เ กิดความสําเร็จ ใน

กระบวนการพัฒนา One Village One Product ของจังหวัดโออิตะ 9 ประการ  ไดแก 

        1). การมีผูนํามีวิสัยทัศน  และมีความตั้งใจทํางานอยางจริงจัง 
        2). การมีหนวยงานท่ีใหความรูแกประชาชนในเรื่องท่ีตองการอยางพรอมมูลจากการฝกข้ันทักษะ 
        3). มีแหลงขอมูลเพ่ือการประกอบการท่ีเขาถึงไดงาย  ตอบคําถามประชาชนไดทุกเรื่อง 
        4). องคกรสหกรณการเกษตรมีความเขมแข็ง  มีมาตรฐาน  และมีบทบาทในแงของการชวยเหลือ
ทางเทคนิค  ท้ังทางดานการตลาด  การขนสงและเทคโนโลยี  และท่ีสําคัญเปนอันหนึ่งอันเดียวกับชุมชน
อยางแทจริง 
        5). ประชาชนสามารถเขาถึงแหลงทุนตามความเปนไปไดของโครงการท่ีขอตอรัฐบาลทองถ่ินโดย
ไมเหลื่อมล้ําระหวางคนจนและรวย  ทุกคนมีสิทธิ์ขอทุนไดเทาเทียมกัน  โดยรัฐพิจารณาจากความเปนไป
ไดของโครงการ  ทําใหโครงการท่ีเกิดข้ึนประสบความสําเร็จสูง  มีการสรางงานท่ีเปนธรรมชาติ  
เนื่องจากหากธุรกิจเกิดและประสบความสําเร็จ  การจางงานก็จะเกิดตามมา  และยังเอ้ือตอการเกิด
ธุรกิจท่ีเก้ือหนุนกันเปนทอด ๆ 
        6). ระบบสังคมท่ีเอ้ือตอการทํางานเปนกลุมขนาดใหญ  สมาชิกของกลุมโครงการมีการชวยเหลือ
เก้ือกูลกันดี  ไมแบงเขาแบงเรา 
        7). ประชาชนมีคุณภาพ ชางคิดชางทํา คิดแลวทํา ทําแลวคิดตลอดเวลา มีความขยันเปนพ้ืนฐาน 
อดทน ไมยอทอ 
        8). รัฐบาลระดับทองถ่ินมีวิสัยทัศน  เชน  รูจักการเรียนรูรวมกันกับประชาชนโดยมีการทํางานใน
ระบบ PAR (Participatory Action Research)  มีการสื่อสารถึงกันตลอดเวลา  และมีความใกลชิดกับ
ประชาชน  คิดถึงผลประโยชนของประชมชนเสมอ  การลงมือทํากิจกรรมขนาดใหญจะมีการพบ  พูดคุย
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กับประชาชนเปนเวลานาน ๆ กอนเสมอ  ซ่ึงผูนําชุมชนเรียกวา  การถกเถียง 100 วัน  (100 Days 
Discussion)  โดยจะมีผูเก่ียวของจากสวนตาง ๆ ของชุมชนมารวมกันท้ังภาครัฐ  เอกชน  ธุรกิจ 
        9). ทุกสวนท่ีเก่ียวของในกิจกรรม One Village One Product  เขาใจแนวคิดของหลักการ 
Symbiosis เปนอยางดี  ซ่ึงทุกสวนเชื่อวาหากทุกคนรวมมือกัน  ประโยชนท่ีไดก็จะไดรับกันอยางท่ัวถึง
และมีความยั่งยืน 
        แนวคิดหลักการดําเนินงานของ OTOP 
        รัฐบาลไดมีนโยบายเพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจัดการโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพ่ือให
แตละชุมชนสามารถใชทรัพยากรและภูมิปญญาทองถ่ินในการพัฒนาผลิตภัณฑ  โดยรัฐบาลพรอมท่ีจะ
สนับสนุนใหชุมชนเขาถึงองคความรูสมัยใหม แหลงเงินทุน และพัฒนาขีดความสามารถในการบริหาร
และการตลาดเพ่ือเชื่อมโยงผลิตภัณฑจากชุมชนสูตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศ  
        กรมการพัฒนาชุมชน มีภารกิจในการสงเสริมและพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนฐานรากใหมีความม่ันคง 
โดยสงเสริมกระบวนการเรียนรู การพัฒนาอาชีพ การพัฒนาผลิตภัณฑท่ีเกิดจากภูมิปญญาทองถ่ิน และ
การมีสวนรวมของประชาชนในการสรางงานสรางรายไดใหแกชุมชน เชื่อมโยงไปสูการดําเนินงาน
โครงการ OTOP ซ่ึงในฐานะท่ีกรมการพัฒนาขุมชนไดรับมอบหมายใหรับผิดชอบในการสงเสริมการ
ดําเนินงาน OTOP ตั้งแตป พ.ศ. 2544 จนถึงปจจุบัน โดยอธิบดีกรมการพัฒนาชุมชน เปนกรรมการและ
ผูชวยเลขานุการในคณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ(กอ.นตผ) รวมท้ังเปน
อนุกรรมการการบริหาร อนุกรรมการสงเสริมการผลิต อนุกรรมการสงเสริมการตลาด อนุกรรมการ
มาตรฐานและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ อนุกรรการ/เลขานุการคณะกรรมการ นตผ. ระดับภูมิภาค และ
พัฒตนาการจังหวัดเปนอนุกรรมการ/เลขานุการ นตผ.จังหวัด และพัฒนาการอําเภอ เปนอนุกรรมการ/
เลขานุการ นตผ. อําเภอ ตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ (กอ.นตผ.) พ.ศ. 2544และ พ.ศ. 2545  
        ข้ันตอนการดําเนินงานโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) มีดังนี้ 
        ข้ันตอนท่ี 1 ระดับตําบล  มีหนาท่ีหลักในกระบวนการจัดเวทีประชาคมเพ่ือคัดเลือกผลิตภัณฑ
ดีเดนของตําบล ใหสอดคลองกับภูมิปญญาทองถ่ิน วัตถุดิบในทองถ่ินและแผนชุมชน 
        ข้ันตอนท่ี 2 ระดับอําเภอ มีหนาท่ีในการจัดลําดับผลิตภัณฑเดนจากตําบลตาง ๆ ของอําเภอ 
การบูรณาการแผนและงบประมาณเพ่ือใหการสนับสนุน 
        ข้ันตอนท่ี 3 ระดับจังหวัด มีหนาท่ีหลักในการจัดลําดับผลิตภัณฑดีเดนจากอําเภอตาง ๆ ของ
จังหวัด การบูรณาการแผนและงบประมาณเพ่ือใหการสนบัสนุน  
        ข้ันตอนท่ี 4 และ 5 ระดับสวนกลาง มีหนาท่ีหลักในการกําหนดนโยบายยุทธศาสตร และแผน
แมบทการดําเนินงาน “OTOP” กําหนดมาตรฐานหลักเกณฑการคัดเลือก/ข้ึนบัญชีผลิตภัณฑดีเดนของ
ตําบล และเสนอคณะรัฐมนตรีเพ่ือการสนับสนุนใหการดําเนินงานเปนไปตามนโยบาย ยุทธศาสตรและ
แผนแมบท 
        การขับเคลื่อนนโยบายไปสูการปฏิบัติ 
ป พ.ศ. 2544   การจัดกลไกบริหารและบูรณาการการทํางานรวมกับสวนราชการ(Ministerial 
Integration) กําหนดยุทธศาสตร แผนงาน/การสงเสริมเครือขายผูผลิต OTOP สงเสริมกระบวนการ
ผลิต การพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ สงเสริมการตลาดท้ังภายในประเทศและตางประเทศ 
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ป พ.ศ. 2545   การคนหาผลิตภัณฑหลัก (In Search of Excellent) คัดเลือกผลิตภัณฑข้ึนทะเบียนเปน 
OTOP ดวยกระบวนการจัดประชาคมตําบลท่ัวประเทศ จํานวน 80,000 ผลิตภัณฑ 
ป พ.ศ. 2546   การคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑ (OTOP Product Champion : OPC)  เพ่ือสงเสริมให
ผูผลิต ผูประกอบการ OTOP ไดพัฒนาคุณภาพและรูปแบบผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานสูงข้ึนตามเกณฑการ
คัดสรรตาง ๆ เปนการสรางระบบการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ OTOP ในระดับ 1 – 5 ดาว จํานวน 
31,079 ผลิตภัณฑ ประกอบดวย ระดับอําเภอ/ก่ิงอําเภอ จํานวน 15,507 ผลิตภัณฑ ระดับจังหวัด 
จํานวน 8,640 ผลิตภัณฑและเพ่ิมความสามารถในการผลิตใหมีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึนและมีการจัด
งาน OTOP City เปนครั้งแรก 
ป พ.ศ. 2547  การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ(Quality & Standard) สงเสริมและ
สนับสนุนใหสินคา OTOP ไดรับมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน(มผช.) มอก. อย. ฮาลาล ฯลฯ ดําเนิน 
โครงการ Smart OTOP เพ่ิมศักยภาพขีดความสามารถของผูประกอบการ และเจาหนาท่ีผูเก่ียวของ 
ดําเนินงานการลงทะเบียนผูผลิต ผูประกอบการ OTOP  จํานวน 35,179 ราย และ ดําเนินการคัดสรร
สุดยอด OTOP ไทยระดับ 1 – 5 ดาว จํานวน 26,497 ผลิตภัณฑ 
ป พ.ศ. 2548  การสงเสริมดานการตลาด (Marketing)  การพัฒนาสินคาจากทองถ่ินสูสากล เปนไปตาม
ยุทธศาสตร “Local Links Gobal Reaches” เนนการพัฒนาผลิตภัณฑควบคูกับชองทางการกระจาย
สินคาตังแตป พ.ศ. 2546 ท่ีไดจัดงาน OTOP City เปนครั้งแรก จัดจําหนายสินคาระดับ 3 – 5 ดาว 
สําหรับตลาดตางประเทศมีการคัดสินคา OTOP Premium  ไปจัดแสดงและจําหนาย สงผลใหชาว
ตางประเทศนิยมสินคา OTOP และมีหลายประเทศท่ีเขามาศึกษาดูงาน OTOP ของประเทศไทย 
ป พ.ศ. 2549  การคัดสรร OTOP โดดเดน In Search of Excellent OTOP เพ่ือเปนเอกลักษณของ
จังหวัด สรางจุดขาย จุดแตกตางท่ีชัดเจนเพ่ือเปาหมายในการพัฒนาและสนับสนุนดานตาง ๆ ตามโครง
กรคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑเดนจังหวัด (Provincial Star OTOP :PSO) จํานวน 187 ผลิตภัณฑ การจัด
ประกวดหมูบาน OTOP VILLAGE Champion :OVC จํานวน 80 หมูบาน ซ่ึงการดําเนินงานหมูบาน 
OTOP เพ่ือการทองเท่ียวควบคูกับการพัฒนาผลิตภัณฑ OTOP ใหมีคุณภาพไดมาตรฐาน เปนการสราง
รายไดใหแกชุมชน ตลอดจนการลงทะเบียน OTOP จํานวน 37,840 ราย และคัดสรรสุดยอด OTOP 
ไทย ระดับ 1 – 5 ดาว จํานวน 14,570 ผลิตภัณฑ 
ป พ.ศ. 2550  คนหาผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพทางการตลาด รวมถึงการพัฒนาเครือขายองคความรูใน
ชุมชน Knowledge Base OTOP : KBO จํานวน 75 เครือขาย ในการพัฒนาคุณภาพมาตรฐาน
ผลิตภัณฑใหสามารถจําหนายท้ังในประเทศและตางประเทศ 
ป พ.ศ. 2551 เนนการสงเสริมการตลาด เพ่ือกระตุนเศรษฐกิจและสรางความเขมแข็งของเครือขายองค
ความรูKBO และกลุมผูผลิต ผูประกอบการ OTOP จํานวน 2,500 กลุม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการ
บริหารจัดการและการจัดทําแผนธุรกิจสูการเปนผูประกอบการมืออาชีพ การลงทะเบียนผูผลิต 
ผูประกอบการ OTOP จํานวน 31,789 ราย และคัดสรรสุดยอด OTOP ไทย ระดับ 1 – 5 ดาว จํานวน 
11,534 ผลิตภัณฑ 
ปพ.ศ. 2552 ถึงปจจุบัน  การพัฒนาท่ียั่งยืน (Sustainable Development) มีการบูรณาการสงเสริม 

OTOP เดิม เนน Product เปลี่ยนเปนดําเนินการในเชิงบูรณาการและทําใหชุมชนเขามามีสวนรวมใน

การสรางความเขมแข็งแกชุมชนมากข้ึน เชน โครงการสงเสริมเยาวชนในทองถ่ินสืบสานและอนุรักษภูมิ
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ปญญาทองถ่ิน (Young OTOP Camp : YOC) ดําเนินการดวยยุทธศาสตร PSO, OVC, KBO และ YOC 

เพ่ือขับเคลื่อนการพัฒนา OTOP 

       วัตถุประสงคของผลิตภัณฑ OTOP 

        จากนโยบายของรัฐบาล ท่ีแถลงตอรัฐสภา และตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย

คณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ พ.ศ. 2544  การดําเนินงานตามโครงการ

หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑมีวัตถุประสงคเพ่ือ 

        1. สรางงาน สรางรายได แกชุมชน 
        2. สรางความเขมแข็งแกชุมชน ใหสามารถคิดเอง ทําเอง ในการพัฒนาทองถ่ิน 
        3. สงเสริมภูมิปญญาทองถ่ิน  สงเสริมความคิดริเริ่มสรางสรรคของชุมชน ในการพัฒนาผลิตภัณฑ 
โดยสอดคลองกับวิถีชีวิตและวัฒนธรรมในทองถ่ิน 
        4. สงเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย 
        5. เพ่ือดําเนินการสนับสนุนการพัฒนาสินคากลุมผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพ ใหเหมาะสมกับ
ความตองการของตลาดในแตละระดับ 
        6. เพ่ือใหเกิดเครือขายบริหารระบบการเชื่อมโยงแหลงผลิตใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ ท่ี
สอดคลองกับศักยภาพการผลิตตามหวงโซมูลคา(Value Chain) สูการตลาดในแตละระดับ 
        7. เพ่ือใหเครือขายบริหารการเชื่อมโยงศูนยกระจายสินคา และหรือแหลงจําหนายสินคาภายใต
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ในปจจุบันและท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 
        ผูประกอบการในชุมชนจะเขามาเก่ียวของในฐานะแรงงานรับจางทํางานมากข้ึนตามคําสั่งของ
นายจางจากการเปดเผยตัวเลขของนายประชา มาลีนนท รัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงมหาดไทยฐานะ
ประธานอํานวยการคัดสรรสุดยอด OTOP ป 2547 จากหนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ ฉบับ 10 ธันวาคม 
2547 เปดเผยวา สินคา 5 ดาว มีจํานวน 539 ผลิตภัณฑ สินคา 4 ดาว จํานวน 2,177 ผลิตภัณฑ และ
สินคา 3 ดาว จํานวน 4,750 ผลิตภัณฑ รวมท้ังสิ้น 7,450 ผลิตภัณฑไมมีการเก็บสถิติตัวเลขท่ีปรากฏ
และอางอิงไดวา สินคาชุมชนตกรอบไมมีดาว หรือได ดาวเพียง 1-2 ดวงมาปลอบใจ จะมีมากนอยแค
ไหน คําถามท่ีรอคําตอบอยูเบื้องหลังวา ชุมชนจะบริหารจัดการกับวัตถุดิบ หรือสินคาท่ีผลิตและขาย
ไมไดอยางไร เงินกูยืมของกลุมท่ีมาทําทุนจะคืนไดเม่ือไหร ปญหาหรือตัวเลขท่ีเวนวรรคไว อาจตองเรง
ทบทวนและหาทางออก ประเมินสัดสวนงบประมาณสนับสนุนใหม เพ่ือพยุงหรือแกไข สินคาชุมชนจาก
ฐานรากไดอยางสวยงาม 
        ความสําเร็จท่ีรัฐบาลนําเสนอ ในตัวเลขยอนหลังของเอกสารการดําเนินงานตามนโยบาย หนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ของคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ ป 2545 เปรียบ
ตัวเลขยอดการจําหนายสินคากอนและเริ่มการสนับสนุนโครงการ OTOPแสดงยอดจําหนายสินคา อยูท่ี
ประมาณ 245 ลานบาท ใน ชวง 12 เดือน ตั้งแตเดือน ตุลาคม 2543- กันยายน 2544 ในขณะยังไมมี 
OTOP เปรียบเทียบกับยอดจําหนายสินคา 3 เดือนมี OTOP ในเดือนตุลาคม 2544- ธันวาคม 2544 
ประมาณ 167 ลานบาท ยอดจําหนายสินคาเฉพาะเดือนมกราคม ป 2545 ประมาณ 243 ลานบาท ยอด
ของตัวเลขมีความคลุมเครือ เพราะรายงานไดรวมรายไดระหวาง กลุม SMES ท่ีดําเนินธุรกิจอยูแลว และ
กลุมชาวบานมีผสมกันท้ังกลุมชาวบานรวมตัวกันและกลุมผูประกอบการท่ี เปนชาวบานอยูแลวเขา
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ดวยกัน และไมมีการชี้แจงรายละเอียดระหวางประเภทสินคาท่ีเกิดข้ึนใหมจากผลของการ เขารวม
โครงการ OTOP กับสินคาท่ีมียอดขายเดิม เม่ือมีการจดทะเบียนข้ึนเปนสินคา OTOP ทําใหยอดเพ่ิมข้ึน
สูง ไมสะทอนภาพความเปนจริง ผลการรายงานการประเมินนโยบายหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ของ
ประภาส ปนตกแตง และพยุงศักดิ์ คชสวัสดิ์ เม่ือเดือนพฤษภาคม 2548 ท่ีผานมาจากการรายงานของ
หนังสือพิมพประชาชาติ ฉบับวันท่ี 20 ธันวาคม 2547 ตัวเลขยอดจําหนายสินคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 
จากป 2545 เทากับ 16,700 ลานบาท ขยับสูงข้ึนมาเปน 33,200 ลานบาท ในป 2546 และกาวข้ึนมา
เกือบ 50,000 ลานบาท ในป 2547 และคาดการณวาในป 2548 จะมียอดจําหนายทะลุ 1 แสนลานบาท
หรือเพ่ิมข้ึน 1 เทาตัว 
        ความพยายามท่ีจะดันยอดจําหนายสินคาใหถึงตามเปาหมายท่ีวางไว นอกเหนือจากจัดการแสดง
สินคาท่ีผานคัดเลือก ในศูนยกลางแสดงสินคา เมืองทองธานี เพ่ือจัดแสดงสินคาจํานวนกวา 5,000 
รายการ จากผูสนใจเขารวมงานถึง 37,754 ราย จากบทสัมภาษณของ ดร. สมคิด จาตุศรีพิทักษ 
รัฐมนตรีกระทรวงการคลัง ประธานกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ (กอ.นตผ.) 
ในหนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ ฉบับ 10 ธันวาคม 2547 ท่ีเพ่ิมชองทางทางการตลาดผานการสงออก
ตางประเทศเง่ือนไขของความจริง ท่ีเ กิดข้ึน สินคาท่ีจัดแสดงในงานมีสัดสวนของจํานวนของ
ผูประกอบการ SMES และผูประกอบอิสระเปนสวนใหญ สินคาท่ีมาจากชุมชนท่ีแทจริงมีสัดสวนท่ีนอย
มาก สินคาจากชุมชนไมสามารถสูกับคุณภาพสินคาท่ีเปนของกลุม SMES ได พบวาสินคาชุมชนมี
ขอจํากัดท่ียังไมสามารถพัฒนาสินคาสินคาใหตรงกับความ ตองการของลูกคา ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีอํานาจการ
ซ้ือท้ังในเมืองและตางชาติ และชุมชนยังขาดความสามารถในการบริหารจัดการ ไมผานมาตรฐานสินคาท่ี
โครงการตั้งตามข้ันของระดับดาว จากขอจํากัดดังกลาว ตัวเลขของการเติบโตของการจําหนายสินคาจึง
ตกอยูในกลุม SMES เปนสวนใหญท่ีมีศักยภาพในการพัฒนาเทาทันตลาดมากกวา 
        สวนความหวังในตลาดสงออก สวนหนึ่งมาจาก SMES และสินคา OTOP จากชุมชน แตกลุมหลัง
มีอุปสรรคมากท่ีจะเตรียมรับมือในการสงออก เชน การผลิตใหทันเวลาและคําสั่งซ้ือไมได,ไมมีมาตรฐาน
ในการผลิตสินคาจํานวนมาก และสินคาหลายรายเปนประเภทชิ้นเดียว สวนหมวดอาหารความพยายาม
ท่ีจะสงออกมากแตติดขัดเรื่องการขอใบอนุญาตจาก องคการอาหารและยา และจากการใหบทสัมภาษณ
ของผลการแสดงสินคาในตางประเทศ สินคาจํานวนมาก ยังไมตรงความตองการของลูกคาตางชาติ และ
ถึงไดคําสั่งซ้ือแตผูประกอบการติดปญหาเรื่องเงินทุนในการผลิต ภาพสะทอนจากผูรวมจัดงานในการ
แสดงงานตางประเทศ จากหนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ฉบับ28 เมษายน 2548 การทุมงบประมาณ
ของรัฐ ในการชิงสวนแบงตลาดในตางแดน จึงมีบทเรียนท่ีตองกลับมาเตรียมความพรอมของผูผลิตใน
ประเทศใหม 
        การพัฒนากระบวนเรียนรู การปรับตัวใหทันกับความตองการของผูบริโภคท่ีมีเรื่องรสนิยม 
รูปแบบ คุณภาพ เขามาเก่ียวของอยางหลีกเลี่ยงไมไดข้ันตอนกวาจะไดดาว เขาตากรรมการคัดสรร
สินคาสุดยอดของจังหวัด ภาคและประเทศ ระดับ 5 ดาว ผูผลิตตองมีคุณสมบัติสงออกได ควบคุมการ
ผลิตอยางตอเนื่องและคุณภาพคงเดิม มีมาตรฐาน และมีประวัติความเปนมาของผลิตภัณฑ กระบวนการ
คัดเลือก ตองลงทะเบียนเปนผูผลิตในจังหวัดหรือเขตกรุงเทพฯและ เขารับการฝกอบรมเพ่ือพัฒนา
ผลิตภัณฑ หลังการอบรม สงไมตอใหจังหวัดพิจารณา ตรวจสอบเรียบรอยนําสินคาท่ีได 3-5 ดาว 
ประกวดระดับประเทศ   หมายความวาสินคาชุมชนตองมีกําลังคนเพียงพอท่ีจะรับคําสั่งซ้ือจํานวนมาก 
มีเครื่องมือเครื่องจักรท่ีทันสมัยเพียงพอท่ีทําใหสินคามีมาตรฐาน ชาวบานตองมีความรูท่ีจะรองรับการ
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พัฒนา และความรูใหมๆ เพ่ือไปปรับปรุงสินคา มีไหวพริบในการเจราจากับตางชาติเม่ือมีการตอรอง
เรื่องราคา คําถามท่ีเกิดข้ึนวาจะมีก่ีชุมชนท่ีความพรอมท่ีจะดําเนินการได   ชองวางหลุมใหญ จึงเปน
โอกาสท่ีกลุมชุมชนท่ีมีศักยภาพอ่ืนๆ  เขามาทดแทนสินคาชุมชน  สินคาชุมชนท่ีหนวยงานภาครัฐไดมี
การสงเสริม โดยการหาวัตถุดิบในทองถ่ิน ประเภทสินคาไมแตกตางกันมาก ทําใหสินคาท่ีเหมือนกัน
ออกมาสูตลาด เม่ือสินคาท่ีเกินความตองการออกมามาก สงครามราคาเกิดข้ึน ราคาท่ีถูกเพราะมี
ทางเลือกหรือสินคาทดแทนท่ีเหมือนกันใหกับลูกคา บางกลุมขายสินคาลดต่ํากวาตนทุน หรือ ตั้งราคาไม
คุมกับการผลิต ทําใหกลุมเดิมท่ีผลิตสินคาอยูแลวประสบปญหา กลไกราคาสินคาลมเหลวตัวอยางจาก
กลุมกอนเขาโครงการ OTOP กลุมจักรสานจากผักตบชวา ในภาคกลางกลุมหนึ่ง มีอาชีพเสริมจากการ
รับจักรสานสินคาผักตบในรูปแบบตางๆ มากวา 20 ป มียอดขายเดือนละ 700,000 บาท ในชวงป 2547
ท่ีผานมา กลุมมียอดขายลดลงเหลือเดือนละ 7,000 บาท จากผลของการถูกลอกเลียนแบบเม่ือมีการ
สงเสริมสินคา OTOP กลุมเปนท่ีรูจักมากข้ึน มีคนกลางสั่งทําแบบ และเสนอราคา คนกลางนําตัวอยาง
สินคาไปใหกลุมอ่ืนๆ ท่ีเกิดข้ึนมากมายทําการแขงขันตัดราคา ทําใหกลุมไมมีงานเขามาใหกับสมาชิก 
สมาชิกกลุมลดจํานวนเหลือเพียงครึ่งหนึ่งและเรงพัฒนารูปแบบใหหลากหลายมาก ข้ึน เนนการขาย
สินคากับลูกคาเกาหรือกรณีของกลุมทอผา ภาคกลาง ท่ีมีลูกคาขายสงเปนรานในศูนยการคาเกสร
พลาซา ลูกคาจะมารับและคัดเลือกสินคาเองจากท่ีกลุม เม่ือกลุมเขาโครงการ OTOP เม่ือกลุมนําสินคา
ไปออกจําหนายเอง การกําหนดราคาขายเทากับราคาขายสง ทําใหลูกคาประจํายกเลิกการสั่งซ้ือจาก
กลุม กลุมเปลี่ยนบทบาทเปนผูผลิต และทําตลาดขายสินคาดวยตนเอง ในงานแสดงสินคาของราชการท่ี
มีไมตอเนื่อง รายไดของกลุมจากลูกคาประจําลดลงมาก 
        ตัวอยางการกําหนดนโยบายของรัฐท่ีจัดชองทางใหผูผลิต พบผูบริโภคโดยตรง ราคาขายของ

ชาวบานท่ีไมมีคาใชจายเรื่องสถานท่ี คาแรง คาเดินทาง ฯลฯ เพราะไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ ทํา

ใหตนทุนสินคาไมอยูบนฐานของความเปนจริง เม่ือรัฐลดการสนับสนุน กลุมชาวบานไมสามารถรองรับ

คาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงไดการตัดตอนคนกลางซ่ึงเปนกลไกสําคัญในการขยายชองทางการตลาดใหกับกลุม 

โดยรัฐทําหนาท่ีเปนตัวกลางทดแทน แตอยูในบทบาทของผูหาสถานท่ีจัดงาน ความรับผิดชอบดาน

การตลาดและการขายตกอยูกับผูผลิต ซ่ึงชาวบานตองปรับตัวและออกจากหมูบานรับผิดชอบยอดขาย

เพ่ือทดแทนกับยอด การขายสงท่ีหายไปจํานวนมากกลไกราคาการซ้ือขายของระบบของการขายปลีก

และการขายสงไมแตกตางกัน ทําใหคนกลางท่ีเปนชองทางการกระจายสินคามองหาชองทางและนําเขา

สินคาจาก ประเทศเพ่ือนบานเชน จีน ท่ีผลิตสินคาเหมือนกัน มีความแตกตางดานราคาเขามาทดแทน

สินคาจากชุมชน  การลอกเลียนแบบในเอกลักษณของสินคา ในกลุมชาวบานท่ีทําการผลิต ซ่ึงมีลวดลาย

สวยงามเฉพาะตน ไดถูกถายทอดกันเองเปนเทคนิคในหมูบาน เปนปญหาท่ีหลายกลุมสินคาชุมชนพบ 

การจดสิทธิบัตรแมเปนทางออกสามารถจะคุมครองสิทธิตามกฎหมาย หากคาใชจายในการจดสิทธิบัตรมี

ราคาสูงมากเกินกวาท่ีชุมชนจะรองรับได ซ่ึงในชุมชนท่ีมีแบบหรือลวดลายมากเปนสิบเปนรอยแบบไม

สามารถจะเสียคาใชจายในการจดสิทธิบัตรได จึงตองปลอยใหกลุมธุรกิจบางกลุมเอาเปรียบและใชสิทธิ

ทางกฎหมายกลาวอาง ความคุมครองแทน เชนในกรณีของกลุมเครื่องทองลงหิน หัตถกรรม OTOP ใน

เขตกรุงเทพฯ มีโรงงานซ้ือชอนลายดอกบัว และนําไปจดสิทธิบัตรเปนลวดลายของตนเอง เม่ือกลุมไดรับ

คําสั่งซ้ือจากลูกคา ไมสามารถผลิตลายดังกลาวไดเนื่องจากโรงงานอางสิทธิ์ และจะดําเนินความตาม
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กฎหมาย กลุมละเมิดลิขสิทธิ์ ท้ังท่ีเจาของลายเปนของกลุมชาวบานเอง ทางกลุมจึงเลิกผลิตลวดลายนั้น

และหาลวดลายอ่ืน ๆ มาทดแทน ย้ําวาไมสามารถเรียกรองไดเพราะติดเง่ือนไขคาใชจายการจดสิทธิบัตร 

ซ่ึงมีราคาสูงเหมือนกับกลุมทอผาในภูมิภาคอ่ืนท่ีประสบปญหาเดียวกันในการแพรเผยสินคาไปท่ัวโลก 

        ประเภทผลิตภัณฑOTOP ท่ีคัดสรร (Product Classification) มีอยู 5 กลุมดังตอไปนี้                        

        1. ประเภทอาหาร หมายถึง ผลิตผลทางการเกษตรท่ีบริโภคสด เชน ผลไม เปนตนและผลิตภัณฑ
อาหารแปรรูปท่ีพรอมบริโภค หรืออาหารแปรรูปก่ึงสําเร็จรูปรวมถึง อาหารแปรรูปท่ีใชเปนวัตถุดิบ
สําหรับอุตสาหกรรมตอเนื่อง เชน น้ําพริก เปนตน  
        2. ประเภทเครื่องดื่ม หมายถึง ผลิตภัณฑประเภทเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล เชน สุราแช สุรากลั่น 
เปนตน  และไมมีแอลกอฮอล รวมถึงผลิตภัณฑเครื่องดื่มท่ีพรอมดื่มผลิตภัณฑประเภทชงละลาย ขิงผง
สําเร็จรูป และผลิตภัณฑประเภทชง เชน น้ําผลไม น้ําสมุนไพร ชาใบหมอน ชาจีน เปนตน  
        3. ประเภทผา เครื่องแตงกาย หมายถึง ผาทอและผาถักจากเสนใยธรรมชาติหรือเสนใยธรรมชาติ
และเสนใยสังเคราะห เชน ผาแพรวา ผาถักโครเชท เปนตน ผลิตภัณฑประเภท   เสื้อผาเครื่องประดับ
ตกแตงรางกายจากวัสดุทุกประเภท เชน ผาพันคอ หมวก กระเปา เข็มขัด สรอยคอ ตางหู  รองเทา เปน
ตน 
        4. ประเภทของใชและของประดับตกแตง หมายถึง ผลิตภัณฑประเภทเครื่องเขียน เครื่องใช
สํานักงานเครื่องตกแตงบาน เครื่องใชสอยตางๆ รวมท้ังผลิตภัณฑในกลุมจักสาน ถักสานท่ีมีวัตถุประสงค
เพ่ือการใชสอย เชน โตะ เกาอ้ี ดอกไมประดิษฐ เปนตน  
        5. ประเภทสมุนไพรท่ีไมใชอาหาร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติท่ีไมใชอาหารบริโภค 
การจัดระดับผลิตภัณฑ 
        ผลิตภัณฑท่ีสงเขาคัดสรรตองไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช.) เปนสําคัญ
โดยเฉพาะผลิตภัณฑประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ตองผานมาตรฐานหรือยูในกระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑ 
        การคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ไทย (OTOP Product Champion : OPC) ป พ.ศ. 
2555   เปนโครงการตามนโยบายการดําเนินงานโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เพ่ือจัดทําฐานขอมูล
ผูผลิต ผูประกอบการผลิตภัณฑOTOP และการจัดระดับการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือนําไปสูการพัฒนา
ผลิตภัณฑอยางมีคุณภาพและนําไปใชประโยชนในการกําหนดแผนการสงเสริมและพัฒนาไดอยาง
เหมาะสม ซ่ึงกําหนดดําเนินการคัดสรร ทุก ๆ 2 ป โดยใน ป พ.ศ. 2555 คณะกรรมการอํานวยการหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (กอ.นตผ.) มีมติการประชุมคณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
แหงชาติ ครั้งท่ี 2 /2555 เม่ือวันท่ี 25 มิถุนายน 2555  เห็นชอบใหกระทรวงมหาดไทย โดยกรมการ
พัฒนาชุมชนดําเนินการโครงการคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไทย ป พ.ศ. 2555   โดยมี
กรอบการคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไทย ดังนี้ (กรมการพัฒนาชุมชน: 2555)   
        1. สามารถสงออกได (Exportable) โดยมีความแกรงของตราผลิตภัณฑ(Brand Equity) 
        2. ผลิตอยางตอเนื่องและคุณภาพคงเดิม (Continuous & Consistant ) 
        3. ความมีมาตรฐาน (Standardization) โดยมีคุณภาพ(Quality) และสรางความพึงพอใจแก
ลูกคา (Satisfaction) 
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        4. มีประวัติความเปนมาของผลิตภัณฑ (Story of Product) 
        การคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ไดกําหนดหลักเกณฑท่ัวไป(general criteria)และ
หลักเกณฑเฉพาะในแตละประเภทของกลุมผลิตภัณฑใหม (Specific Criteria) ซ่ึงกําหนดคะแนนรวมไว 
100 คะแนน ประกอบดวย หลักเกณฑในการพิจารณา 3 ดาน คือ หลักเกณฑการพิจารณาดานการผลิต
และความเขมแข็งของชุมชน 40 คะแนน หลักเกณฑดานการตลาดและความเปนมาของผลิตภัณฑ 30 
คะแนนและหลักเกณฑดานคุณภาพผลิตภัณฑ30 คะแนน ซ่ึงจะนํามากําหนดกรอบในการจัดระดับ
ผลิตภัณฑ (Product Level) ออกเปน 5 ระดับ ตามคาคะแนน ดังนี้ 
        1. ระดับ 5 ดาว  (ไดคะแนนตั้งแต 90 – 100  คะแนน) เปนสินคาท่ีมีคุณภาพมาตรฐานหรือมี
ศักยภาพในการสงออก 
        2. ระดับ 4 ดาว (ไดคะแนนตั้งแต 80 – 89  คะแนน) เปนสินคาท่ีมีศักยภาพเปนท่ียอมรับ
ระดับประเทศ และสามารถพัฒนาสูสากล 
        3. ระดับ 3 ดาว (ไดคะแนนตั้งแต 70 – 79  คะแนน) เปนสินคาท่ีมีคุณภาพระดับกลางท่ีสามารถ
พัฒนาสูระดับ 4 ดาวได 
        4. ระดับ 2 ดาว ( ไดคะแนนตั้งแต 50 – 69 คะแนน) เปนสินคาท่ีสามารถพัฒนาสูระดับ 3 ดาว 
มีการประเมินศักยภาพเปนระยะ 
        5. ระดับ 1 ดาว ( ไดคะแนนต่ํากวา 50 คะแนน) เปนสินคาท่ีไมสามารถพัฒนาสูระดับ 2  ดาวได 
เนื่องจากมีจุดออนมาก และพัฒนายาก 
ความเปนมาของผักตบชวา 
        ผักตบชวาคือวัตถุดิบท่ีนํามาใชจักสานเปนผลิตภัณฑ OTOP ประเภทเครื่องจักสานจากผักตบชวา 
ผักตบชวาจัดเปนพืชน้ําประเภทใบเลี้ยงเดี่ยวลอยน้ํา เจริญงอกงามโดยไมตองอาศัยรากยึดแกะมีชื่อเรียก
ในแตละทองถ่ินไมเหมือนกัน เชน ผักปอด,สวะ,ผักโรค,ผักตบชวา,ผักยะวา,ผักอีโยก เปนตน ซ่ึงประเทศ
ไทยมีผักตบชวามาตั้งแตสมัยรัชกาลท่ี 5 โดยเจานายในสมัยนั้นไดตามเสด็จไปประเทศอินโดนีเชียป พ.ศ. 
2444 ไดเห็นผักชนิดนี้ออกดอกสีมวงสวยงามอยูท่ัวไปจึงไดนําเอาพันธุผักตบชวามายังประเทศไทยเพียง
เล็กนอย ใสอางดินเลี้ยงไวหนาวังสระประทุมจนกระท่ังออกดอกสวยงามและเพ่ิมจํานวนมากข้ึนจนลน
กระถาง ประกอบดวยในชวงนั้นเกิดน้ําทวมวังสระประทุมทําใหผักตบชวาลองลอยกระจัดกระจาย
ออกไปตามท่ีตาง ๆภาครัฐบาลและเอกชนจึงหาวิธีการกําจัดผักตบชวาจากแหลงน้ําธรรมชาติ แตไมคอย
ไดรับผลนักจึงไดแนวทาง 2 ในการนําผักตบชวามาประยุกตใชใหเกิดประโยชน ก็สมารถนํามาใชได
หลายลักษณะ เชน เปน อาหารสัตว ใชเปนวัสดุในการเพาะเห็ดฟางเพาะชําตนไม ใชผลิตกาชชีวภาพ ใช
ผลิตปุยจําหนายไดท้ังตลาดทองถ่ิน ตลาดกลางหรือแมแตตลาดตางประเทศ ทําใหสามารถเปลี่ยนวัชพืช
ท่ีไมมีคุณคาใหเปนพืชเศรษฐกิจ สรางการกระจายรายไดสูประชาชนในชนบทเปนอยางดีและเปนการ
ชวยลดมลภาวะทางน้ําอีกทางหนึ่งดวยผลิตภัณฑจากผักตบชวานับวาเปนการสรางรายไดแก
ผูประกอบการเปนอยางมาก ท้ังนี้เพราะตนทุนการผลิตคอนขางต่ํา เนื่องจากใชวัสดุสวนใหญจาก
ธรรมชาติ ประกอบดวยงานหัตถกรรมจักสานดูเหมือนจะเปนสวนหนึ่งของคนไทยมานับต้ังแตโบราณ
กาล คนไทยรูจักการประดิษฐเครื่องจักสานนํามาใชประโยชนในชีวิตประจําหลาย ๆ ชนิด เชน กระจาด 
กระบุง ตะกรา เปนตน และไดสืบทอดงานฝมือสูลูกหลานเรื่อยมา ดังนั้น การประดิษฐผลิตภัณฑจาก
ผักตบชวาจึงเปนท่ีไมใชเรื่องยากเย็นสําหรับคนไทยแบบหยาบๆ(อางอิงจากสํานักงานเทศบาลตําบลบาง
จัก ตําบลบางจัก อําเภอวิเศษชัยชาญ จังหวัดอางทอง) 



55 
 

 
2.3. ขอมูลเกี่ยวกับกลุมจังหวัดภาคกลางตอนบน 

พ้ืนท่ีภาคกลาง ของประเทศไทย 
ภาคกลาง หมายถึง ภูมิภาคตอนกลางของประเทศไทยท่ีครอบคลุมพ้ืนท่ีแหงท่ีราบลุมแมน้ํา

เจาพระยา อยูก่ึงกลางระหวางภาคเหนือ ภาคอีสาน และภาคใต ในบางบริบท ภาคกลางอาจหมาย
รวมถึงภาคตะวันตกและภาคตะวันออกดวย 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

           
          ภาพประกอบท่ี  3  แผนท่ีภาคกลาง กําหนดตามสภาพภูมิศาสตร โดยราชบัณฑิตยสถาน 
                        ท่ีมา  :  กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย (31 ธ.ค. 55) 
 

    ราชบัณฑิตยสถานได แบงพ้ืนท่ีประเทศไทยออกเปน 6 ภาคตามท่ีตั้งทางภูมิศาสตรอยางเปน
ทางการ  โดยใหภาคกลางประกอบไปดวยเขตการปกครอง 22 จังหวัด (ในกรณีนี้นับรวม
กรุงเทพมหานครวาเปนจังหวัดโดยอนุโลม) ไดแก  

 1.  กรุงเทพมหานคร       12. ลพบุรี 
 2.  กําแพงเพชร     13. เพชรบูรณ 

           3.  ชัยนาท        14. สมุทรปราการ 
        4.  นครนายก     15. สมุทรสงคราม 

           5.  นครปฐม     16. สมุทรสาคร 
           6.  นครสวรรค     17. สระบุรี 
           7.  นนทบุรี      18. สิงหบุรี 
           8.  ปทุมธาน ี     19. สุโขทัย 
           9.  พระนครศรีอยธุยา    20. สุพรรณบุรี  
         10.  พิจิตร                21. อางทอง 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%B0%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%B0%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%9E%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%9B%E0%B8%90%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%98%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Central_Thailand_six_regions.png
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         11.  พิษณุโลก                                                    22. อุทัยธานี                                                                                                                               
                                           

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบท่ี 4  แผนท่ีภาคกลาง กําหนดตามสภาพเศรษฐกิจและสังคม 

        โดยคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ 
ท่ีมา : กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย (31 ธค. 55) 

นอกจากการแบงตามราชบัณฑิตยสถานแลว หนวยงานอ่ืนยังมีการกําหนดขอบเขตของภาคกลาง
แตกตางกันออกไป คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ กําหนดใหภาคกลางตอนบน
ประกอบดวย 9 จังหวัด ไดแก  

            1.  กรุงเทพมหานคร 
            2.  ชัยนาท 
            3.  นนทบุร ี
            4.  ปทุมธาน ี
            5.  พระนครศรีอยุธยา 
            6.  ลพบุร ี
            7.  สระบุร ี
            8.  สิงหบุร ี
            9.  อางทอง 

http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Thailand_Center_eco.png
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%98%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%9E%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B9%8C%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
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 ภาพประกอบท่ี 5 แผนท่ีภาคกลางตอนบน 9 จังหวัด กําหนดตามสภาพภูมิศาสตร โดย
ราชบัณฑิตยสถาน 

              ท่ีมา : กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย (31 ธค. 55) 

สวนใหญประกอบไปดวยท่ีราบซ่ึงเกิดจากการท่ีแมน้ําพัดพาเอาเศษหิน เศษดิน กรวดทราย และ
ตะกอนมาทับถมพอกพูนมานับเปนเวลาลาน ๆ ป บริเวณท่ีราบของภาคนี้กินอาณาบริเวณตั้งแตทางใต
ของจังหวัดอุตรดิตถลงไปจนจรดอาวไทย นับเปนพ้ืนท่ีราบท่ีมีขนาดกวางใหญกวาภูมิภาคอ่ืน ๆ ของ
ประเทศ อยางไรก็ตามบางบริเวณของภาคกลาง มีภูเขาโดด ๆ ทางจังหวัดนครสวรรคและดานตะวันตก
ของจังหวัดพิษณุโลก จากหลักฐานทางธรณีวิทยา สันนิษฐานวาภูเขาโดดเหลานี้เดิมเคยเปนเกาะ เพราะ
น้ําทะเลทวมข้ึนไปถึงจังหวัดอุตรดิตถในหลายยุค พ้ืนดินยกตัวสูงข้ึน รวมท้ังการกระทําของแมน้ําหลาย 
ๆ สายซ่ึงมีการกัดเซาะสึกกรอนและการทับถมพอกพูน ทําใหบริเวณดังกลาวเปนท่ีราบอันกวางใหญของ
ประเทศ 

เม่ือพิจารณาตามลักษณะโครงสราง บริเวณภาคกลางสามารถแบงไดเปน 3 เขต คือ 
1. ภาคกลางตอนบน ไดแก บริเวณตั้งแตจังหวัดนครสวรรคข้ึนไปทางตอนบน ครอบคลุมพ้ืนท่ีใน

เขตจังหวัดกําแพงเพชร พิจิตร พิษณุโลก สุโขทัย รวมท้ังบางบริเวณจังหวัดเพชรบูรณ ภูมิประเทศ
โดยท่ัวไปในบริเวณตอนบนนี้ ประมาณ 2 ใน 3 ของพ้ืนท่ีเปนท่ีราบลุมแมน้ําและท่ีราบลูกฟูก (rolling 
plains) ซ่ึงเกิดจากการกระทําของแมน้ําสายสําคัญ ๆ คือ แมน้ําปง แมน้ําวัง แมน้ํายม แมน้ํานาน และ
ลําน้ําสาขา ภูมิประเทศท่ีเปนลูกฟูกนั้นอาจเกิดจากการท่ีแมน้ําพัดพาเอาเศษหิน กรวด ทรายท่ีมีขนาด

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%96%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%82%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%9B%E0%B8%B4%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%A2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%99%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Thailand_Center_eco.png
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ใหญและตกตะกอน กอนทับถมพอกพูน ถาหากเทียบกับดินตะกอนแลว ชนิดแรกสามารถตานทานตอ
การสึกกรอนไดมากกวาชนิดหลัง ทําใหกลายเปนภูมิประเทศคลายลูกคลื่น มีลูกเนินเตี้ย ๆ สลับกับ
บริเวณท่ีงายแกการสึกกรอน ซ่ึงกลายเปนรองลึกมีลักษณะเปนท่ีราบลูกฟูก นอกจากนี้การกระทําของ
แมน้ํายังทําใหเกิดท่ีราบข้ันบันได (terraces) ท่ีราบลุมแมน้ําหรือท่ีราบน้ําทวมถึง (flood plain) ของ
แมน้ําปง แมน้ํายม และแมน้ํานาน อีกดวย ภูมิประเทศทางดานตะวันออกของเขตนี้เปนภูเขาและทิวเขา
จรดขอบเขตของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แนวทิวเขาดังกลาว ไดแก ทิวเขาเพชรบูรณ 2 ซ่ึงตอ
เนื่องมาจากทิวเขาหลวงพระบาง ระหวางทิวเขาเพชรบูรณ 1 กับทิวเขาเพชรบูรณ 2 มีท่ีราบแคบ ๆ ใน
เขตอําเภอหลมสักและจังหวัดเพชรบูรณ ท่ีราบนี้มีแมน้ําปาสักไหลผานลงไปทางใต ทิวเขาเพชรบูรณ 2 
นี้สวนใหญเปนหินแอนดีไซต หินไดโอไรตยุคเทอรเชียรี ทางดานตะวันตกของทิวเขาสูงนี้เปนท่ีราบเชิง
เขาสลับลูกเนินเตี้ย ๆ ไปจนจรดท่ีราบลุมแมน้ํา 

2. ภาคกลางตอนลาง เปนท่ีราบลุมซ่ึงเริ่มตั้งแตทางตอนใตของจังหวัดนครสวรรคลงไปจนจรด
อาวไทย ภูมิประเทศภาคกลางตอนลางบริเวณดินดอนสามเหลี่ยมแมน้ําเจาพระยา พ้ืนท่ีสวนใหญเปน
ดินตะกอนท่ีแมน้ําเจาพระยา แมน้ําทาจีน แมน้ําแมกลอง และแมน้ําบางปะกงพัด พามา แมน้ําเหลานี้
เม่ือไหลผานบริเวณท่ีเปนท่ีราบ ความเร็วของกระแสน้ําจะลดลง วัตถุตาง ๆ ท่ีละลายปนมากับน้ําจะ
ตกตะกอนทับถมพอกพูน ซ่ึงตะกอนเหลานี้สวนใหญประกอบดวยทรายละเอียด ดินเหนียว และดิน
ตะกอน บางสวนไปตกตะกอนในบริเวณปากแมน้ําเจาพระยา ตะกอนท่ีทับถมหางจากชายฝงออกไปไม
ต่ํากวา 1.5 กิโลเมตร และยังกอใหเกิดสันดอนใน แมน้ํา ทําใหเกิดอุปสรรคในการคมนาคมทางน้ําเปน
อยางมาก อยางไรก็ตาม ดินตะกอนท่ีแมน้ําพัดพามามีประโยชนในการปลูกขาวซ่ึงเปนพืชหลักของ
ประเทศ ท้ังนี้เพราะดินตะกอนสามารถอุมน้ําได ความหนาของชั้นดินตะกอนในบางบริเวณท่ีมีการขุด
เจาะเพ่ือสํารวจทางธรณีวิทยา พบวาบางแหงหนาเกิน 120 เมตร จึงจะถึงหินดินดาน (dedrock) ขางใต   

3. บริเวณขอบท่ีราบ (marginal plain) ไดแก ภูมิประเทศท่ีมีลักษณะเปนท่ีราบแคบ ๆ บาง
บริเวณทางดานตะวันตกของจังหวัดอุทัยธานี สิงหบุรี สุพรรณบุรี และนครปฐม และบางบริเวณทางดาน
ตะวันออกของจังหวัดสระบุรีและลพบุรี ซ่ึงลักษณะภูมิประเทศดังกลาวมีความแตกตางจากท่ีลุมแมน้ํา
ในทางธรณีสัณฐาน วิทยา ท้ังนี้เพราะหินท่ีสึกกรอนกลายเปนดินรวมท้ังน้ําเปนตัวการทําใหเศษดิน เศษ
หิน เหลานี้มาทับถมในบริเวณเชิงเขา และสวนท่ีตอแนวของท่ีราบลุมแมน้ําเม่ือเปรียบเทียบลักษณะการ
เกิดพบวา ตางกัน บริเวณทางดานตะวันตกของจังหวัดลพบุรี โดยเฉพาะในเขตอําเภอโคกสําโรง เปนท่ี
ราบสลับลูกเนินเตี้ย ๆ ซ่ึงบริเวณนี้สึกกรอนมาจากหินปูน (ชุดราชบุรี) หินชนวน และหินดินดาน ทําให
ดินมีสีเทาเขมถึงดํา นอกจากนี้ในบางบริเวณยังมีหินอัคนีแทรกข้ึนมาเปนหยอม ๆ มีหินบะซอลตและหิน
แอนดีไซตปนอยูดวย บางแหงมีแรเหล็ก เชน ท่ีเขาทับควาย อําเภอเมืองลพบุรี จังหวัดลพบุรี พ้ืนท่ี
บริเวณขอบท่ีราบท้ัง 2 ดาน ปจจุบันเปนแหลงท่ีมีความสําคัญในการปลุกพืช เชน ขาวโพด ออย ขาว
ฟาง มันสําปะหลัง และอ่ืน ๆ กลายเปนพืชเศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศ 
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ตารางท่ี  1.1. สถิติประชากรของจังหวัดในภาคกลางตามเกณฑแบงของราชบัณฑิตยสถาน 

                 รายช่ือจังหวัดซ่ึงมีประชากรมากท่ีสุดในประเทศไทย 

อันดับ จังหวัด 

จํานวนประชากร 
(คน) 

(31 ธันวาคม 
2555) [2] 

จํานวนประชากร 
(คน) 

(31 ธันวาคม 2554) 
[3] 

จํานวนประชากร 
(คน) 

(31 ธันวาคม 
2553) [4] 

1 กรุงเทพมหานคร  5,673,560 5,674,843 5,701,394 

2 สมุทรปราการ  1,223,302 1,209,405 1,185,180 

3 นนทบุรี 1,141,673 1,122,627 1,101,743 

4 นครสวรรค 1,073,347 1,071,686 1,073,495 

5 ปทุมธานี  1,033,837 1,010,898 985,643 

6 เพชรบูรณ  993,702 990,807 996,031 

7 นครปฐม 874,616 866,064 860,246 

8 พิษณุโลก  854,372 851,357 849,692 

9 สุพรรณบุรี  847,308 845,053 845,850 

10 พระนครศรีอยุธยา  793,509 787,653 782,096 

11     ลพบุรี 758,059 756,127 755,854 

12 กําแพงเพชร  727,555 726,009 727,093 

13 สระบุรี 625,689 620,454 617,384 

14 สุโขทัย 602,601 601,504 608,820 

15 พิจิตร  549,395 549,688 552,690 

16 สมุทรสาคร  508,812 499,098 491,887 

17 ชัยนาท 333,172 333,256 334,934 

18  อุทัยธานี 328,950 328,034 327,959 

19 อางทอง  283,882 284,061 284,970 

20 นครนายก  255,174 253,831 252,734 

21 สิงหบุรี 213,216 213,587 214,661 

22 สมุทรสงคราม  194,042 194,086  194,057 

— รวม 19,889,773 19,783,946 19,750,413 

                ท่ีมา : ราชกิจจานุเบกษา,จํานนวนราชฎรท่ัวราชอาณาจักร (31 ธค.56) 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_%28%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%29#cite_note-2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_%28%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%29#cite_note-3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_%28%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%29#cite_note-4
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%9B%E0%B8%90%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%98%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%9E%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%82%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B9%8C%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
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2.4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

        การศึกษาเรื่อง”การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับกลุมผูผลิตสินคา
OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวาพ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนของประเทศไทย”ผูวิจัยไดทบทวน
งานวิจัยท่ีเก่ียวของดังนี้ 
        กิติศักดิ   ชุมทอง (2551: 82-100) ศึกษาเรื่อง การจัดการความรูระดับครัวเรือนของผูประกอบ
อาชีพหัตถกรรมพ้ืนบาน: ศึกษาเฉพาะกรณี องคการชุมชนจักสานผลิตภัณฑไมไผบางเจาฉา มี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการจัดการความรูระดับครัวเรือนของผูประกอบอาชีพหัตถกรรมพ้ืนฐาน 
โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ จากประชากรตัวอยางซ่ึงเลือกเฉพาะเจาะจง จากครัวเรือนท่ีมีทักษะจัก
สานระดับดีมาก ระดับดีและระดับพอใช ผลการศึกษาพบวา 1) กระบวนการจัดการความรูของครัวเรือน
ผูประกอบอาชีพฝมือระดับดีมาก เริ่มตนจากทบทวนฐานความรูท่ีตนเองมีและพยายามกําหนดความรูท่ี
ตนเองตองการเพ่ิมเติมจดบันทึกไวในสมุด เม่ือมีโอกาสจะจัดหาความรูท่ีตองผานวิธีการถาม การอาน
หนังสือ การสังเกต ฯลฯ  ตอจากนั้นก็นําขอมูลท่ีได มาเรียนรูดวยการทดลองปฏิบัติจริงดวยตนเองจน
เกิดผลท่ีตนเองพอใจ แลวมาถายทอดดวยวิธีการสาธิตไปพรอม ๆ กับสมาชิกทําตามอยาง เพ่ือใหสมาชิก
นําความรูไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดรับกับความตองการซ้ือของตลาดกลุมเปาหมายรวมกัน 2) 
กระบวนการจัดการความรูของครัวเรือนผูประกอบอาชีพฝมือระดับดี เริ่มตนจากผูประกอบอาชีพ
ทดลองหาวิธีท่ีจะพอแกปญหาได โดยคิดถึงเหตุและผลของปญหา รวมถึงความนาจะเปนไปได เม่ือได
ความคิดสรุป ก็ทดลอง ขณะท่ีทดลองก็คิดไปดวยทดลองไปดวย เม่ือผลการคิดและทดลองสําเร็จ
แกปญหาได สุดทายก็นํา วิธีการท่ีคิดคนไปตอยอด และ 3)กระบวนการจัดการความรูของครัวเรือนผู
ประกอบอาชีพฝมือระดับพอใช ภายในองคการชุมชนจักสานผลิตภัณฑไมไผบางเจาฉา ไมมีการ
ขับเคลื่อนกระบวนการจัดการความรูใหมีความตอเนื่อง เพราะใชฐานความรูท่ีไดรับการถายทอดจาก
บรรพบุรุษเพียงอยางเดียวกระบวนการจัดการความรูท้ัง 3 ระดับสามารถสรุปไดวา การท่ีครัวเรือนผู
ประกอบอาชีพสามารถยกระดับความรูจากเดิมเปนครัวเรือนผูประกอบอาชีพฝมือระดับพอใช เปนระดับ
ดีและดีมากในท่ีสุดเพราะสมาชิกในเครื่องเรือนตางมีสวนรวมในการขับเคลื่อนกระบวนการจัดการ
ความรูทางดานอาชีพใหมีความตอเนื่อง ผานการปฏิสัมพันธเพ่ือแลกเปลี่ยนความรูอยูสมํ่าเสมอและยิ่ง
ความรูท่ีแฝงเรนภายในครัวเรือน มีความหลากหลาย ยิ่งสงผลใหครัวเรือนผูประกอบอาชีพมีศักยภาพใน
การขับเคลื่อนกระบวนการจัดการความรูในอาชีพใหสอดรับกับความตองการซ้ือของตลาดกลุมเปาหมาย
ท่ีเปลี่ยนแปลงไปอยางตอเนื่อง โดยสรุปกระบวนการจัดการความรูท่ีศึกษาจําแนกได 5 ข้ันตอนหลัก คือ 
1) การใชความรู 2) การสงเสริมความรู3) การสรางความรู 4) การสั่ง สมความรู และ 5) การสืบสาน
ความรู  
        ปญญา เมืองรื่น (2552) ศึกษาเรื่อง กระบวนการจัดการความรูภูมิปญญาทองถ่ิน ศึกษากรณี 
เครือขายศูนยกสิกรรมธรรมชาติ จังหวัดระยอง มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการจัดการความรูใน
บริบทชุมชน และการเปรียบเทียบถึงรูปแบบและกรระบวนการจัดการความรูของเครือขายชุมชน โดย
การวิจัยเชิงคุณภาพ พบวา กระบวนการจัดการความรูของชุมชนจะเปนไปในลักษณะของการเรียนรูและ
ถายทอดความรูเรื่องของการจัดการดินจากคนสูคน โดยการพูดคุย แนะนํา และการใหลงมือปฏิบัติจริง 
จนเกิดความชํานาญและสามารถท่ีจะนําไปปฏิบัติไดทันที และจะมีการนําความรูถายทอดตอไปยังบุคคล
อ่ืน ๆ อยางตอเนื่อง สวนการเปรียบเทียบรูปแบบและกระบวนการจัดการความรูนั้นจะมีลักษณะท่ี
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คลายคลึงกันกับKnowledge Management Process โดยจะมีการกําหนดสิ่งท่ีตองเรียนรู มีการเสาะ
แสวงหาความรู ในสวนท่ีเก่ียวกับดิน ซ่ึงจะเปนไปในลักษณะของการไดความรูมาจากตัวบุคคลเปนหลัก
โดยการพูดคุยหรือการลงมือปฏิบัติจริง จากสิ่งท่ีผูถายทอดใหลงมือกระทําหรือมีการเสาะแสวงหา
ความรูหรือสรางข้ึนมาจากการทํางานของเราเอง มีการรวบรวมหรือดึงความรูตางๆ มาทําใหเปนเนื้อหา
ท่ีเหมาะสม แลวนําความรูท่ีปฏิบัติจริงแลวเก็บไวในตัวบุคคลหรือการจดบันทึกจากนั้นก็มีการแยกแยะ
ขอมูลตาง ๆ เพ่ือใหงายแกการถายทอดความรูจากผูรูท่ีจะถายทอดสูผูรับการถายทอดความรู โดยมี
รูปแบบและกระบวนการจัดการความรูในบริบทของเครือขาย คือ(1) การเรียนรู 2) การปฏิบัติ 3) การ
กลั่นกรองหรือทดลอง และ 4) การถายทอดความรู ซ่ึงจํามาซ่ึงการถายทอดความรูท่ีจะมีการขยาย
เครือขายไปอยางตอเนื่องและมีรูปแบบของการเรียนรูและถายทอดอยางไมรูจักจบสิ้นเปนเกลียวแหง
ความรูในบริบทของชุมชน 
        ธงชัย พาบุ (2552) ศึกษาเรื่อง การจัดการความรูธุรกิจสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ มี
วัตถุประสงค เพ่ือ 1) ศึกษาสภาพการจัดการความรูของธุรกิจสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑท่ีประสบ
ผลสําเร็จ 2) วิเคราะหปจจัยในการจัดการความรูท่ีสงผลใหสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประสบ
ผลสําเร็จและ 3) สังเคราะหและนําเสนอรูปแบบการจัดการความรูของธุรกิจสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑท่ีประสบผลสําเร็จ โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา 1) สภาพการจัดการ
ความรูของธุรกิจสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑท่ีประสบผลสําเร็จ ในกระบวนการจัดการธุรกิจ เปน
การรวมกลุมของสมาชิกท่ีมีเปาหมายเดียวกันมีความตองการเหมือนกัน มิไดดําเนินธุรกิจเพ่ือหวังผล
กําไรเหมือนการจัดการธุรกิจสมัยใหมแตเปนธุรกิจของชุมชน สรางเอกลักษณผลิตภัณฑภายใต
วัฒนธรรม ภูมิปญญาและวิถีชีวิตของชุมชน ผสานกับความรูทางวิชาการสมัยใหม พัฒนาผลิตภัณฑใหมี
เอกลักษณโดดเดนมีคุณภาพ สรางความประทับใจแกลูกคา การจัดการความรูในกระบวนการจัดการ
ธุรกิจ จึงไมไดยึดหลักการแบบเดียวกับการจัดองคการธุรกิจสมัยใหม การจัดการความรูของธุรกิจสุด
ยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไมไดดําเนินการอยางชัดเจนในทุกข้ันตอน เม่ือวิเคราะหการจัดการความรู
ในกระบวนธุรกิจตามกรอบการวิจัยแลว สะทอนใหเห็นวา การจัดการความรูในกระบวนธุรกิจแตละ
ข้ันตอนไมแตกตางกัน ทุกข้ันตอนมีการดําเนินงานคลายกัน แตละกระบวนการมีการดําเนินงานแบบไม
เปนเสนตรง ไมมีรูปแบบ ไมมีลําดับข้ันตอน เนื่องจากความรูสวนใหญเปนความรูท่ีเปนความรูโดยนัย 
(Tacit Knowledge) ท่ีฝง อยูในตัวคนเปนทักษะท่ีไดรับการถายทอดสั่งสม เรียนรูมาจากคนใน
ครอบครัวและเครือญาติ การถายโอนความรูท่ีเปนทักษะไปสูความรูท่ีชัดแจง (Explicit Knowledge) 
จึงมีอยูนอย สวนมากจะเปนการทําซํ้า (Reproduction) ฉะนั้น 
ข้ันตอนการจัดการความรูอาจจะกาวกระโดด และสามารถสรุปจัดกลุมการจัดการความรูออกเปน 3 
กลุม คือ 1) การกําหนดความรู การสรางความรู และการจัดการความรู ในกระบวนการนี้ ความรูมาจาก
วัฒนธรรมภูมิปญญาและวิถีชีวิตของชุมชน อาศัยกระบวนการทางสังคม กระบวนการกลุม กระบวนการ
มีสวนรวม ในการแลกเปลี่ยนเรียนรูรวมกัน กระบวนการและกิจกรรมท่ีใชสวนมากเปน การเลาเรื่อง 
การบอกตอ สาธิต และฝกปฏิบัติ และความรูทางวิชาการสมัยใหมเก่ียวกับการบริหารจัดการธุรกิจ การ
พัฒนาผลิตภัณฑ จากหนวยงานท่ีใหการสนับสนุนมาใหความรูเพ่ิมเติม 2) การจัดเก็บความรู การ
เผยแพรความรู และการใชความรู ในกระบวนการนี้ ความรูท่ีจัดเก็บจะเปนความรูเก่ียวกับวัฒนธรรมภูมิ
ปญญา และวิถีชีวิตชุมชนเปนทักษะท่ีถูกถายทอดสั่งสมมาจากครอบครัวและเครือญาติ ฝงลึกในตัวคน 
การจัดเก็บในรูปของความรูชัดแจงจึงมีนอย สวนความรูทางวิชาการสมัยใหมมีการจัดเก็บความรูท่ีชัด
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แจง เชนเอกสารประกอบการฝกอบรม เอกสารรายงานการศึกษาวิจัยของบุคคลภายนอก เอกสาร
มาตรฐาน และเอกสารเผยแพร มีการเผยแพรความรู โดยอาศัยกระบวนการทางสังคมกระบวนการกลุม 
กระบวนการมีสวนรวม ดวยการเลาเรื่อง บอกตอ สนทนา ประชุมชี้แจง การฝกอบรม การสาธิต การติด
ประกาศ การประชาสัมพันธผานสื่อในทองถ่ิน และการใชความรูในกระบวนการธุรกิจโดยเฉพาะการ
พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ การตลาดและการกระจายสินคาดวยการเลาเรื่อง บอกตอ ฝกอบรม สาธิต 
ทดลองปฏิบัติ การศึกษาดูงาน การรวมแสดงสินคาและจัดจําหนาย และ 3) การวัดผลการจัดการความรู 
ดําเนินการในทุกข้ันตอนการผลิต โดยอาศัยเกณฑมาตรฐานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจของลูกคา การสั่ง 
ซ้ือซํ้า ตรวจสอบจากบัญชีรายรับรายจาย บัญชีลูกคา บัญชีการสั่ง ซ้ือ สมุดบันทึกและรายงานการ
ประชุม 2) ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของการจัดการความรูธุรกิจสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย1) ปจจัยหลัก 4 ประการ คือ (1) ภาวะผูนํา ผูนํามีวิสัยทัศน มีความรูความสามารถ สมาชิก
เชื่อถือศรัทธา ใหความเคารพเชื่อฟง สามารถบริหารจัดการและนํากลุมใหประสบความสําเร็จ(2) คน 
กลุมมีสมาชิกท่ีมีจุดมุงหมายเดียวกัน มีความตองการเหมือนกัน มีความรักสามัคคี มีความมุงม่ัน เปนน้ํา
หนึ่งใจเดียวในการรักษาวัฒนธรรมภูมิปญญา และพัฒนาความรูสมัยใหมใหสามารถสรางผลิตภัณฑท่ีมี
เอกลักษณโดดเดนสามารถสรางงาน สรางอาชีพและรายไดอยางยั่งยืน (3) วัฒนธรรม ท่ีมีเอกลักษณท่ี
โดดเดนสรางความภาคภูมิใจใหสมาชิกมีความเชื่อและศรัทธาผูนํา มีความไวเนื้อเชื่อใจซ่ึงกันและกัน 
พัฒนาผลิตภัณฑจากวัฒนธรรมภูมิปญญาและวิถีชีวิตใหมีคุณภาพมาตรฐานเปนท่ีตองการของลูกคา 
และ (4) ภาพลักษณตราสินคา เปนสินคาท่ีเปนเอกลักษณโดดเดนเปนท่ีรูจักของลูกคา และ 2) ปจจัย
รอง ไดแก (1) ความสัมพันธกับลูกคาเปนการจัดการความสัมพันธกับลูกคาใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหกลับมาซ้ือสินคาอีก การจัดการประสบการณลูกคา เพ่ือสรางประสบการณใหลูกคา
เห็นคุณคาของสินคาและบริการ ทําใหเกิดการเรียนรูจากลูกคาแลวไปสูการพัฒนาการผลิต และ
การตลาด (2)เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร การใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร รวมท้ัง
อินเทอรเน็ต การสรางเว็ปไซด การดําเนินงานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนชองทางประชาสัมพันธ
สินคาและบริการ การตลาดและการกระจายสินคาใหเปนท่ีรูจักอยางกวางขวางมากข้ึน 
        กนกพร ฉิมพลี (2555) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง“รูปแบบการจัดการความรูภูมิปญญาทองถ่ินดาน
หัตถกรรม”โดยการวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษารูปแบบการจัดการความรูภูมิปญญาทองถ่ินดาน
หัตถกรรมเครื่องจักสาน : กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน จังหวัดนครราชสีมา มีวิธีดําเนินการวิจัยโดย
การศึกษาจากเอกสารอางอิงและศึกษาภาคสนามในกลุมวิสาหกิจชุมชนเปาหมาย การเก็บรวบรวม
ขอมูลใชการสังเกตแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวม ไมต่ํากวา 3 ครั้ง การสัมภาษณเชิงลึกจํานวน 20 
คน การสนทนากลุม (Focus Group) โดยแบงรูปแบบการจัดสนทนากลุมเปน 2ลักษณะคือ ลักษณะท่ี
เปนทางการและไมเปนทางการ กลุมละประมาณ 3 ครั้ง ๆ ละ 4-9 คนผูใหขอมูลท่ีสําคัญรวมท้ังหมด 52 
คน จากการศึกษารูปแบบการจัดการความรูภู มิปญญาทองถ่ินดานหัตถกรรมเครื่องจักสาน มี
องคประกอบท่ีสําคัญ 3 ประการ คือ ความรูภูมิปญญาทองถ่ิน กระบวนการจัดการความรู และเง่ือนไขท่ี
มีผลตอการจัดการความรู ผลการศึกษาพบวา 1) ความรูภูมิปญญาทองถ่ินดานหัตถกรรมเครื่องจักสาน
เก่ียวของกับความรูความสามารถและประสบการณท่ีบรรพบุรุษไดสรางสรรคและถายทอดสืบตอกันมา 
จนกลายเปนองคความรูประจําทองถ่ินท่ีผานกระบวนการเรียนรูทางสังคมและการปลูกฝงวิธีคิด การ
ดําเนินชีวิตประจําวันใหแกลูกหลาน เพ่ือปฏิบัติสืบตอกันมา 2) กระบวนการจัดการความรูภูมิปญญา
ทองถ่ินดานหัตถกรรมเครื่องจักสาน ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอนท่ีสําคัญไดแก (1) การกําหนดความรู
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เก่ียวกับการกําหนดผลิตภัณฑ ผานการคิดและตัดสินใจรวมกันของสมาชิกกลุม จากนั้นจึงนําไปสู (2) 
การแสวงหาและยึดกุมความรูท่ีมาจากภายในกลุมและภายนอก เพ่ือใหเกิดความรูเฉพาะของกลุม และ
นําไปสู (3) การแลกเปลี่ยนความรูอยางไมเปนทางการ โดยเฉพาะการแลกเปลี่ยนความรูภายในกลุม 
เพ่ือใหสมาชิกมีความรูและทักษะในการผลิตมากข้ึน และเปนท่ีมาของ (4) การจัดเก็บความรูในตัวบุคคล 
และ (5) การถายทอดความรู มีรูปแบบการถายทอดอยางเปนทางการและไมเปนทางการ โดยกระบวน
การจัดการความรูดังกลาวมีลักษณะเปนวงจรท่ีเม่ือถายทอดความรูแลว สามารถยอนกลับไปกําหนด
ความรูในรูปแบบอ่ืนๆ ไดอยางตอเนื่อง และ 3) เง่ือนไขท่ีทําใหการจัดการความรูภูมิปญญาทองถ่ินดาน
หัตถกรรมเครื่องจักสานประสบความสําเร็จ มี 4 เง่ือนไขท่ีสําคัญ ไดแก (1) ความรูดานการจัดการ
ความรู (2) วัฒนธรรมองคการ (3) ภาวะผูนําและ (4) โครงสรางพ้ืนฐาน รวมไปถึงขอคนพบท่ีสําคัญของ
การวิจัย คือ “การพ่ึงตนเอง” ของกลุมวิสาหกิจชุมชนท่ีผลิตเครื่องจักสาน ซ่ึงจากองคประกอบหลักท้ัง 
3 ประการนั้น นําไปสูการพ่ึงตนเองของกลุมองคการชุมชนไดอยางเหมาะสม โดยมีหลักการท่ีสําคัญ
ไดแก การมีผูนําท่ีเขมแข็ง มีความสามัคคี การยึดหลักเศรษฐกิจพอเพียงในการดําเนินชีวิต และการมีใจ
รักในดานเครื่องจักสาน: กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน จังหวัดนครราชสีมา   
        พิมพพิสุทธิ์ อวนล้ํา(2558) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง”กระบวนการจัดการความรูสําหรับเจาหนาท่ีพัฒนา
ชุมชน”  มีวัตถุประสงคท่ีจะชวยใหองคกรเขาใจถึงข้ันตอนท่ีทําใหเกิดการถายทอดความรูในการทํางาน 
หรือพัฒนาการของความรูท่ีจะเกิดข้ึนภายในองคกร ประกอบดวย 7 ข้ันตอน คือการบงชี้ความรู การ
สรางและแสวงหาความรู การจัดความรูใหเปนระบบ การประมวลและกลั่นกรองความรู การเขาถึง
ความรู การแบงปนแลกเปลี่ยนความรู การเรียนรู และ7ข้ันตอน ถือเปนกาวแรกท่ีเจาหนาท่ีพัฒนาชุมชน
ทุกคนตองรู 
        พิมพพิสุทธิ์ อวนล้ํา (2558) ตําแหนง นักวิชาการพัฒนาชุมชนชํานาญการ ศึกษาวิจัยเรื่อง การ

บุกเบิกชองทางการตลาดผลิตภัณฑ OTOP เพ่ือเขาสู AEC  จังหวัดอุบลราชธานีเปนจังหวัดท่ีมีเขตติดตอ

ชายแดน2 ประเทศคือ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวและประเทศกัมพูชา การนําสินคาOTOP

เพ่ือเปดตลาดในประเทศเพ่ือนบานและเปนการรองรับการเปดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)เปน

งานทาทายท่ีสํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดอุบลราชธานี ตองกําหนดเปาหมายการขับเคลื่อนในป 2559 

การศึกษาขอมูลเพ่ือเตรียม การวิเคราะหและสังเคราะหขอมูล การพัฒนาบุคลากร การพัฒนาเครือขาย 

การพัฒนากลุมผูผลิตผูประกอบการOTOP จึงเปนหัวใจในการทํางานใหสามารถตอบสนองยุทธศาสตร

การพัฒนาของจังหวัดและประเทศได  โดยมีวัตถุประสงคดังนี้ 

        1. ศึกษาบริบทการคาการลงทุนกับประเทศเพ่ือนบานท่ีมีพ้ืนท่ีชายแดนติดกับประเทศไทย 
        2. การจัดตั้งคณะทางานศึกษาความเปนไปไดและเปนกลไกในการขับเคลื่อนงานในทุกระดับ 
        3. การกําหนดเปาหมายเชิงยุทธศาสตรในการพัฒนาชองทางการตลาดกับประเทศเพ่ือนบาน 
        4. การวิเคราะหประเมินสภาพแวดลอมSWOTอุสาหกรรมการคาการลงทุนกับผูมีสวนไดเสียใน
การเปดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC) 
        5. การจัดทาแผนการตลาดและการประชาสัมพันธเพ่ือรองรับAEC  
        6. รวบรวมขอมูลเพ่ือนาเขาท่ีประชุมคณะทางานระดับจังหวัดเพ่ือสังเคราะหโอกาสการคา
ชายแดน  
        7. วิเคราะหประเมินความเปนไปไดและการสงเสริมสนับสนุนตามศักยภาพและงบประมาณ  
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        8. ประเมินผลเชื่อมโยงทิศทางการพัฒนาตามวิสัยทัศนของจังหวัด 
        นันธิญา ทองบุญสง (2555) ศึกษาวิจัยเรื่อง“ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถอีโคคารของผูบริโภค ในเขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถอีโคคารของผูบริโภคในเขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร และ
เปรียบเทียบปจจัยทางดานประชากรศาสตร กับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถ
อีโคคารของผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล และทําการวิเคราะหขอมูลดวยวิธี
ทางสถิติเชิงพรรณนา คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมานคือ คา t-test คา 
F-test ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ
ซ้ือ ท้ังโดยรวม และรายดานอยูในระดับความสําคัญมาก ซ่ึงสามารถเรียงลําดับความสําคัญคือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ สวนผล
การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบปจจัยทางดานประชากรศาสตร กับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือรถอีโคคารของผูบริโภคพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันใช
ปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในการตัดสินใจซ้ือ แตกตางกัน และพบวาผูบริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงสุดแตกตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน สวนกลุมตัวอยางท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
และสถานภาพสมรสท่ีตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในการตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
นอกจากนี้ยังพบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือดาน
ผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันและผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใช
ปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน สวนผูบริโภคท่ีมี
อาชีพ และสถานภาพสมรส ตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ รายดาน ท้ังดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกัน 
         ณิชานันท ลีลาอัมพรสิน (2558)  ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโดยสารสายการบินเสนทางกรุงเทพฯ – โตเกียว” โดยการวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ1) 
ศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
และสายการบินท่ีเลือกใชบริการท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการโดยสารสาย-การบินเสนทางกรุงเทพฯ - 
โตเกียว และ2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาด(7Ps) ไดแก สินคา/บริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ และลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอการเลือกใช
บริการโดยสารสายการบินเสนทางกรุงเทพฯ-โตเกียว  การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีการเก็บ
ขอมูลดวยแบบสอบถามท่ีผูวิจัยพัฒนาจากกรอบแนวคิดในการวิจัย และผานการตรวจสอบจาก
ผูทรงคุณวุฒิและผูเชี่ยวชาญท่ีเก่ียวของ  ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุ 31-40 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ทางานบริษัทเอกชน และมีรายไดท่ี 30,001-
40,000 บาท โดยมากมีการเลือกซ้ือท่ีนั่งโดยสารชั้นประหยัด มีการชาระคาตั๋วเครื่องบินไป-กลับท่ีราคา 
20,001-30,000 บาท มีการชาระผานบัตรเครดิตผานทางอินเตอรเน็ตโดยซ้ือบัตรโดยสารลวงหนาเปน
เวลานาน ในดานความคิดเห็นตอสายการบินท่ีเลือกใชบริการพบวาเลือกเพราะเปนสายการบินท่ีมีการ
จัดตารางบินท่ีตรงตอเวลาและมีภาพลักษณเปนสายการบินแหงชาติ และใหความสําคัญกับพนักงาน
ใหบริการเช็คอินท่ีสนามบินมากท่ีสุด สวนดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในภาพรวมความสําคัญ
อยูในระดับมากไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจาหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
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สวนในดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานภาพลักษณความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 
โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรไดแก อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการโดยสารสายการบินแตกตางกัน และปจจัยดานการตลาดไดแกดานราคา ดาน
การสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะ          
         วริศรา จันทรประเสริฐ (2557)  ศึกษาวิจัยเรื่อง โครงการจัดทําแผนธุรกิจแบบDelivery สําหรับ
สินคาข้ึนชื่อของจังหวัดราชบุรี    มีวัตถุประสงคเพ่ือสามารถนําแผนธุรกิจมาใชเปนแนวทางในการ
ประกอบอาชีพ และสามารถนําแผนธุรกิจไปใชในการหาแหลงเงินทุนไดจากสถาบันการเงินเพ่ือใหทราบ
ข้ันตอนการจัดทําแผนธุรกิจไดอยางถูกตองโดยชองทางการจัดจําหนายท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ
การเดินขายแบบDelivery ท่ีวิทยาลัยเทคนิคราชบุรี เนื่องจากมีความสะดวกตอการซ้ือและการ
ใหบริการมากกวาชอองทางการจัดจําหนายท่ีอ่ืน  ประชากรท่ีใชในการศึกษาคือ นักเรียน – นักศึกษา 
วิทยาลัยเทคนิคราชบุรี กลุมตัวอยางจํานวน 50 คน เครื่องมือท่ีใชในการดําเนินการคือแบบสอบถาม
โครงการจัดทําแผนธุรกิจแบบDelivery สําหรับสินคาข้ึนชื่อของจังหวัดราชบุรี 
          ในภาพรวมท้ังหมดจากแบบสอบถามการประเมินความพึงพอใจโครงการจัดทําแผนธุรกิจแบบ
Deliveryสําหรับสินคาข้ึนชื่อของจังหวัดราชบุรี ของนักเรียน-นักศึกษา วิทยาลัยเทคนิคราชบุรีไดคิด
คาเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจจากนักเรียน-นักศึกษา ท่ีใหความสนใจ เรียงตามลําดับจากมากไปหา
นอยตามความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกเพศสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 62 
จําแนกตามอาชีพเปนนักเรียน-นักศึกษา คิดเปนรอยละ 100 จําแนกตามลําดับคะแนน ดานท่ี 1 รสชาติ
ของวัตถุดิบหลัก(หมู)หมูแผนอยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 66 หมูฝอยอยูในระดับความ
พึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 56 หมูทรงเครื่องอยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 54 หมู
สวรรคอยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 66 ดานท่ี 2 รสชาติของวัตถุดิบ(ขาวเหนียว)ใชขาว
เหนียวคุณภาพดี เกรด A อยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 56 ขาวเหนียวมีความนุมหอม 
อรอย อยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 58 ดานท่ี 3 ลักษณะของผลิตภัณฑบรรจุภัณฑมี
ความสะอาดถูกสุขอนามัย อยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 68 บรรจุภัณฑมีขนาด
เหมาะสมสะดวกตอการรับประทานอยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 62 ดานท่ี 4 การ
ใหบริการ/เทคนิคการขายการใหบริการและบุคลิกภาพของพนักงานขายอยูในระดับความพึงพอใจมาก 
คิดเปนรอยละ 60 การสงเสริมการขายอยูในระดับความพึงพอใจมาก คิดเปนรอยละ 66 
        Hlupic; Pouloudi; and Rzevski (2002: 96) ไดทําการศึกษาเก่ียวกับ ความสําเร็จขององคการ
ในการจัดการความรู พบวา องคการจะประสบความสําเร็จในการจัดการความรูไดจะตองมีองคประกอบ
ตางๆท่ีสําคัญ คือ บรรยากาศองคการการใชและการลงทุนทางเทคโนโลยีสารสนเทศ คนและวัฒนธรรม
องคการ โดยคนและวัฒนธรรมองคการเปนองคประกอบท่ีมีผลตอการจัดการความรูมากท่ีสุด 
       Orr and Persson (2003: 14-39) ไดทําการศึกษาองคประกอบของการจัดการความรูในองคการ
ตางๆ อาทิ อิริคสัน (ERISSON) ฮิวเล็ท เพคการด (HEWLETTPACKARD) เคพีเมจี(KPMG) ซีเมนส 
(SIEMENS)และซีรอซ (XEROX) พบวา องคประกอบการจัดการความรูในองคการท่ีทําการศึกษา 
ประกอบดวยองคประกอบตางๆท่ีสําคัญ ดังนี้ 
       1). องคประกอบดานวิสัยทัศนขององคการท่ีมีการกําหนดรวมกัน โดยมีการใช 
ความรูเปนฐานในการกําหนด 
      2). องคประกอบดานวัฒนธรรมองคการท่ีเอ้ือตอการจัดการความรู 
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      3). องคประกอบดานการมีผูนําท่ีสามารถและเขาใจกระบวนการจัดการความรู 
      4). องคประกอบดานความรู ความสามารถของบุคลากร ซ่ึงจะตองเปดโอกาส 
และสนับสนุนใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูรวมกัน เพ่ือเปนการเพ่ิมทักษะและความสามารถเพ่ือ 
การพัฒนาตนเองและองคการอยางสรางสรรค 
     5). องคประกอบดานการลงทุนและการใชเทคโนโลยี ความรูจะแพรกระจายไดอยางรวดเร็วก็ดวย
การใชเทคโนโลยีท่ีมีประสิทธิภาพท่ีเพียงพอและเหมาะสมกับองคการ โดยองคประกอบเหลานี้จะตองมี
การผสมผสานกันอยางสมดุล (Orr and Persson, 2003: 49) 
 

  



 
บทท่ี  163 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 โครงการวิจัยเรื่อง “ การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุม
ผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน” เปนการวิจัยเชิง
สํารวจ(Survey Research) และวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยลงพ้ืนท่ี
ฝกอบรมกลุมเปาหมายแลวใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล รวมถึงการ
สังเกตและการสัมภาษณ เพ่ือใหไดปจจัยท่ีเก่ียวของ การวิจัยฉบับนี้ไดดําเนินการตามข้ันตอน
ดังตอไปนี้ 
 
            3.1. แหลงขอมูลเพ่ือการวิจัย 
             3.2. กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
         3.3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
         3.4. การสรางเครื่องมือ 
         3.5. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
         3.6. การวิเคราะหขอมูล                                                                                                                                                        
 
3.1. แหลงขอมูลเพ่ือการวิจัย 
      3.1.1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ  คือ ขอมูลท่ีไดจากการสรางแบบสอบถามและลงพ้ืนท่ีเพ่ือฝกอบรม
การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ แลวนําไปสอบถามกลุมตัวอยางพ้ืนท่ีภาค
กลางตอนบน ซ่ึงไดกําหนดกลุมประชากรไว 4 จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา,อางทอง,สิงหบุรีและ
จังหวัดชัยนาท 
      3.1.2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ  คือ ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควาจากเอกสาร หนังสือ รายงาน
การวิจัยท่ีเก่ียวของ, วิทยานิพนธ, บทความ,วารสารและเว็บไซตตาง ๆ เพ่ือใชเปนกรอบแนวคิดใน
การวิจัยและประกอบการวิเคราะหสรุปผล 
 
3.2. กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
      3.2.1. กลุมประชากร (Population) 
      ประชากรท่ีทําการศึกษาวิจัยครั้งนี้  คือ กลุมผูผลิตสินคาOTOP ประเภทเครื่องจักสาน
ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน โดยกําหนดไว 4 จังหวัด ไดแก  จังหวัดอยุธยา,อางทอง,สิงหบุรี
และจังหวัดชัยนาท จํานวนรวมท้ังสิ้น 328  คน 
      3.2.2. กลุมตัวอยาง (Sample)  
        กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  คือ กลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสาน
ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน โดยกําหนดไว 4 จังหวัด  คือ จังหวัดอยุธยา,อางทอง,สิงหบุรีและ 
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จังหวัดชัยนาทโดยวิธีการสุมตัวอยางแบงตามสัดสวน(Proportional stratified sampling) ได
กําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรยามาเน (Yamane 1973 : 727 – 728) และกําหนดใหความ
คลาดเคลื่อนจากการสุมท่ียอมรับได (Sampling Error) เทากับ 0.05 ดังนั้น ขนาดตัวอยางจึง
คํานวณ ไดดังนี้ 
           
                                  
 

โดยท่ี               n   =   ขนาดกลุมตัวอยาง 
                     N   =   จํานวนประชากร 
                      e   =   ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางท่ีรอยละ 5 (0.05)     
 

                               
                              

        ฉะนั้นการวิจัยครั้งนี้จะใชกลุมตัวอยาง จํานวน 180  คน  ผลการวิเคราะหขอมูลซ่ึงเปน
คาเฉลี่ยท่ีคํานวณไดจากกลุมตัวอยางจะมีความคลาดเคลื่อนหรือแตกตางจากคาเฉลี่ยท่ีเปนจริงไม
เกินรอยละ 5 นั้นคือไมเกิน 5x0.05 = 0.25 คะแนน 
        เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนท่ีดีของประชากร ผูวิจัยไดดําเนินการคัดเลือกกลุม
ตัวอยาง โดยใชเทคนิคการเลือกตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) ซ่ึงเปน
เทคนิคการเลือกตัวอยางท่ีประยุกตใชทฤษฎีความนาจะเปน  ดังนั้น จึงม่ันใจไดวาผลการวิเคราะห
จะมีความถูกตองแมนยําและสามารพใชอนุมานไปยังประชากรไดดีกวาเม่ือเปรียบเทียบกับเทคนิค
การเลือกตัวอยางท่ีไมใชทฤษฎีความนาจะเปน ในการเลือกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดพิจารณาคัดเลือก 4 
จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา, จังหวัดอางทอง,จังหวัดสิงหบุรีและจังหวัดชัยนาท เนื่องจากท้ัง 4 
จังหวัดมีความโดดเดนเฉพาะท้ังดานการเปนแหลงทองเท่ียวและมีศิลปวัฒนธรรม และเปนจุดศูนย
รวมสินคาOTOP หลากหลายชนิด และท่ีสําคัญคือมีการผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานท่ี
ประสบผลสําเร็จอยูมากมาย 
 
    ตารางท่ี  3.1.  แสดงขอมูลประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

จังหวัด ประชากร กลุมตัวอยาง 
         อยุธยา   82  45 
         อางทอง   82  45 
         สิงหบุร ี   82  45 
         ชัยนาท   82  45 

รวม N = 328 N = 180 
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3.3.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 
       เครื่องมือท่ีใช ในการวิจัยท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึง
ประกอบดวย คําถามปลายปดและปลายเปด  โดยใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบแบบสอบถามดวย
ตนเอง ( Self – Administered) เนื้อหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 3  สวน ดังนี้ 
 
 สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ รายได การศึกษา 
ซ่ึงเปนคําถามแบบปลายเปด โดยมีคําตอบใหเลือกตอบ(Multiple choices) 
 สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีสัมพันธกับการ
จัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่อง 
จักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 
 สวนท่ี 3   ขอเสนอแนะ 
 
3.4.  การสรางเครื่องมือ 
 
          การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการสรางแบบสอบถาม
และดําเนินการตามข้ันตอนดังนี้  
 
 1). ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการจัดการความรูดาน
การตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา 
พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน เพ่ือนําไปกําหนดกรอบคําถามท่ีจําเปนตองใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
          2). รางแบบสอบถามจากกรอบคําถามและวัตถุประสงคของการวิจัยท่ีจําเปนตองใชในการ
วิจัย  
          3). การตรวจสอบความถูกตองเชิงเนื้อหา ความเหมาะสมของเนื้อหาและความเหมาะสม
ของภาษาแลวนํามาหาคาดัชนีของความสอดคลอง (IOC) โดยเลือกขอคําถามท่ีมีคา IOC ตั้งแต 0.05 
ข้ึนไป 
         4). จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ เพ่ือนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูล 
           
3.5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลท้ัง ขอมูลปฐมภูมิ(Primary  Data) และ 
ขอมูลทุติยภูมิ(Secondary Data)โดยแบงไดดังนี้ 
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- ขอมูลปฐมภูมิ(Primary  Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการสํารวจ โดยใชแบบสอบถามและ
สัมภาษณกลุมตัวอยางในกลุมจังหวัดพ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนไดแก จังหวัดอยุธยา,อางทอง,สิงหบุรี
และชัยนาท จํานวนรวมท้ังสิ้น 180 ชุด 

- ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary  Data)  เปนขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมจากหนังสือ, ขอมูล
ในเว็บไซดตาง ๆ  จากเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
3.6.  การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย  
 
 เม่ือทําการเก็บรวบรวมขอมูลและตรวจสอบความถูกตองเปนท่ีเรียบรอยแลว ผูวิจัยจะนํา
ขอมูลมาจัดระบบและแบงหมวดหมูประเภทของขอมูลโดยการแจงนับตามขอบเขตการวิจัย จากนั้น
ก็จะคํานวณดวยโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือคํานวณคาสถิติตางๆ และอธิบายผลการศึกษาโดยแยกออก
ไดดังนี้ 
          3.6.1. การวิเคราะหขอมูล  แบงเปน  2  สวน  ประกอบดวย 
                    1). ขอมูลจากแบบสอบถาม ทําการประมวลผลและวิเคราะหขอมูล  โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป ดังรายละเอียดตอไปนี้     
               1.1. การวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใช
อธิบายขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับภูมิหลัง ซ่ึง
ประกอบดวย ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได 
อาชีพหลัก และประสบการณพ้ืนฐาน ตลอดจนทรัพยากรทางภูมิศาสตร 
                        1.2 . การวิเคราะห เนื้อหา (content analysis) โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือแบบกําหนดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) คําตอบมี 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก 
ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด 
                        1.3.  การวิเคราะหในแตละกรณีศึกษา จากการสัมภาษณกลุมแมบานในแตละ
จังหวัด ซ่ึงอาจมีลักษณะในรายละเอียดท่ีแตกตางกันบาง ซ่ึงเปนขอมูลเชิงคุณภาพ ไมสามารถแจง
นับได ผูวิจัยจึงไดทําการวิเคราะหโดยการตีความหมาย จากถอยคํา ประโยค และอากัปกิริยา 
พฤติกรรมการแสดงออก บริบททางสังคม แลวจึงนํามาจัดหมวดหมูตามประเด็นความสําคัญท่ี
เก่ียวของตามขอบเขตการวิจัย  
                   2). สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
                       2.1. สถิติท่ีใชในการทดสอบเครื่องมือ  คือ คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ใช
วิธีหาคาสัมประสิทธิ์Alpha (a)       
                       2.2. สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics) ใชอธิบายขอมูลสวนบุคคลของ
ผูตอบแบบสอบถาม และการสัมภาษณเชิงลึก(Deep Interview) ประกอบดวย 
                       คารอยละ (Percentage) 
                       คาเฉลี่ย  (Mem) 
                       คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 
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                 3. สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics) ใชอธิบายความสัมพันธระหวาง ปจจัย
ดานประชากรศาสตร  กับความคิดเห็นดานการจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ 
สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน  การหาคา
ความสัมพันธ(Correlation) ไดแก การวิเคราะหปจจัย การวิเคราะหเสนทางและการทดสอบไคส
แควร 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                    

                           

   

 

 

 

 



 
 
 

 
บทท่ี 4 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุม
ผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน เปนการวิจัยเชิง
สํารวจและสัมภาษณกลุมผูผลิตสินคา OTOP โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการดําเนินงานดาน
การตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบนและ
เพ่ือใหเกิดการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหมี
ประสิทธิภาพสอดคลองกับการทําธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสาน
ผักตบชวาพ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน โดยผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามและไดรับ
แบบสอบถามท่ีตอบอยางครบถวนสมบูรณ จํานวนรวมท้ังสิ้น 180 ฉบับ จากกลุมผูผลิตสินคา 
OTOP พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 4 จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา จังหวัดอางทอง จังหวัดสิงหบุรี
และจังหวัดชัยนาท  โดยการวิเคราะหขอมูลนี้ ผูวิจัยไดลําดับข้ันตอน ดังตอไปนี้         

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานโดยใชสถิติแจกแจงความถ่ีของขอมูล คํานวณหาคา
รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
โดยนําเสนอขอมูลเปนตารางเพ่ืออธิบายขอมูลสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
เพศ อายุ ฯลฯ 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของกับการ
จัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภท
เครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 
 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานโดยใชสถิติแจกแจงความถี่ของขอมูล 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานของกลุมผูผลิตสินคา OTOP พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 4 
จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา จังหวัดอางทอง จังหวัดสิงหบุรีและจังหวัดชัยนาท  ผูวิจัย
ทําการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  โดยจําแนกลักษณะทาง
ประชากรศาสตรออกตามเพศ อายุ การศึกษา  อาชีพ  ประสบการในการผลิตเครื่องจักสาน
ผักตบชวา  รายไดตอเดือน  โดยแสดงรายละเอียดปรากฏดังตารางท่ี 4.1.  

 
ตารางท่ี 4.1.  แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวนคน รอยละ 

ชาย 54 30.0 
หญิง 126 70.0 
รวม 180 100.0 



67 
 

 
 
 
จากตารางท่ี 4.1.  พบวา :  กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 
126 คน คิดเปนรอยละ 70.0 และเพศชายจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 30.0 
 
ตารางท่ี4.2.  แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวนคน(คน) รอยละ 
                 21 - 30 
                 31 - 40 

     41 - 50 
     51 - 60 
61 ปข้ึนไป 

 24 
 55 
 42 
 34 
 25 

13.33 
30.56 
23.33 
18.89 
13.89 

รวม 180 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.2.  พบวา : กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญอยูในชวงอายุระหวาง 31 
- 40 ป จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 30.56  ชวงอายุระหวาง 41 – 50  ปข้ึนไป จํานวน 42 
คน คิดเปนรอยละ 23.33 ชวงอายุระหวาง 51 – 60  ป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 18.89  
ชวงอายุตั้งแต 61 ปข้ึนไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 13.89 และชวงอายุระหวาง 21 – 30 
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ13.33  
 
ตารางท่ี 4.3.  แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวนคน(คน) รอยละ 
ไมไดศึกษา 

ประถมศึกษา 
มัธยมตอนตน 

มัธยมตอนปลาย 
ระดับอุดมศึกษา 

  80 
  60 
  18 
  16 
   6 

  44.45 
  33.33 
10.0 

   8.89 
   3.33 

รวม 180               100.0 
 
จากตารางท่ี 4.3.  พบวา :  กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญไมไดศึกษา จํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 44.45  ประถมศึกษา  จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 33.33  มัธยมตอนตน 
จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 10.0 มัธยมตอนปลาย จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.89 และ
ระดับอุดมศึกษา จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.33 
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ตารางท่ี 4.4.  แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวนคน(คน) รอยละ 
แมบาน 

เกษตรกร 
รับจางท่ัวไป 

อ่ืน ๆ 

 50 
100 
 30 
- 

 27.78 
 55.55 
 16.67 

- 

รวม                180               100.0 
 
จากตารางท่ี 4.4. พบวา  :  กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือกลุมอาชีพ  เกษตรกร  
จํานวน  100  คน  คิดเปนรอยละ  55.55  เปนแมบาน จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 27.78  
และมีอาชีพรับจาง 
ท่ัวไป จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 16.67  
 
  
ตารางท่ี 4.5.  แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวนคน(คน) รอยละ 
   ไมเกิน      5,000   บาท 
   5,001  – 10,000  บาท 
 10,001 –  15,000  บาท 

15,001  บาทข้ึนไป 

76 
55 
24 
25 

  42.22 
  30.56 
  13.33 
  13.89 

รวม                180 100.0 
 
ตารางท่ี 4.5. พบวา  :  กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับรายไดตอเดือนไมเกิน 
5,000 บาท จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 42.22  รองลงมาไดแก รายไดตอเดือนเทากับ 
5,0001 – 10,000 บาท จํานวน 55 คน  คิดเปนรอยละ 30.56   สวนรายไดตอเดือน 15,001 
บาท  จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 13.89 และรายได 10,001 – 15,000 บาท จํานวน 24 คน 
คิดเปนรอยละ 13.33    
 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
ตอนท่ี 2    ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยภายนอก, ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน  ๆ ท่ี
เก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา 
OTOP พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 
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ตารางท่ี 4.6.  แสดงคาเฉลี่ย X และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน S.D. แสดงระดับความสําคัญของขอ
คําถามท่ีเก่ียวของกับปจจัยภายนอกและภายในและปจจัยอ่ืนๆท่ีเก่ียวของกับการ 
 

ลําดับ ขอคําถาม 
   ระดับความสําคัญของขอ
คําถาม 

X S.D. เกณฑ 
 ปจจัยภายนอก    

1 วัฒนธรรมและสังคมมีสวนเก่ียวของกับการจัดการ
ความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ 

4.29 0.686 มาก 

2 การนําอุปกรณเครื่องมือทางเทคโนโลยีใหมๆมาใชกับ
การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ 

2.75 0.418 ปานกลาง 

3 ผลิตภัณฑของทานมีคูแขงในตลาดเพียงใด 2.77 0.420 ปานกลาง 

4 นโยบายภาครัฐมีการสนับสนุนดานการตลาดและการ
จัดทําแผนธุรกิจ 

4.05 0.783 มาก 

5 กฎหมาย กติกา ขอบังคับมีผลตอการดําเนินการตลาด 
และการจัดทําแผนธุรกิจ 

3.97 0.745 มาก 

6 สภาพทางดานเศรษฐกิจในยุคปจจุบันเก่ียวของกับการ
จัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ 

3.67 0.697 มาก 

 ปจจยัภายใน    

7 ปจจุบันการนําความรูดานการตลาดและการทําแผน
ธุรกิจมาใชกําหนดกลยุทธการตลาด 

3.95 0.770 มาก 

8 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
ชวยใหการจัดหาวัตถุดิบตามสภาพภูมิศาสตรท่ีใชในการ
ผลิต 

2.76 0.419 ปานกลาง 

9 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
สงผลทําใหผลิตภัณฑขายดี 

4.05 0.702 มาก 

10 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจมี
สวนชวยใหผลิตภัณฑไดเผยแพรชื่อเสียง 

4.01 0.823 มาก 

11 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
ชวยทําใหผลิตภัณฑท่ีผลิตเปนท่ีตองการของลูกคา 

4.19 0.791 มาก 

12 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
สงผลใหผลิตภัณฑไดมาตรฐานการยอมรับในภาครัฐ 

2.72 0.415 ปานกลาง 
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13 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
สงผลตอการยอมรับผลิตภัณฑจากนักทองเท่ียวท้ังชาว
ตางประเทศและในประเทศ 
 

ปจจยัภายใน(ตอ) 

2.75 0.418 ปานกลาง 

14 หลังจากไดศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผน
ธุรกิจทําใหเกิดแนวคิดในการปรับปรุงผลิตภัณฑท่ีมีอยู 

4.09 0.787 มาก 
 
 

15 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
สงผลตอการลงทุนในการผลิตสินคา 

2.74 0.417 ปานกลาง 

16 การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
ทําใหสามารถหาแหลงเงินทุนกรณีตองการขยายตลาด 

4.29 0.686 มาก 

17 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจสงผลตอการตั้งราคาขายท้ังปจจุบันและอนาคต 

4.05 0.783 มาก 

18 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจมีสวนในการจัดหาเครื่องมืออุปกรณใหม ๆ มาใช
ในการกําหนดราคา 

2.72 0.415 ปานกลาง 

19 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สงผลตอการตั้งราคาขายสินคาในรูปแบบตาง ๆ  

4.05 0.702 มาก 

20 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สงผลตอการกําหนดชองทางการจัดจําหนาย 

3.97 0.745 มาก 

21 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจสงผลตอการกําหนดสวนแบงทางการตลาด 

2.71 0.414 ปานกลาง 

22 การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สงผลตอการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

4.05 0.702 มาก 

23 การศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจทํา
ใหเกิดการปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑเพ่ือเตรียมรองรับการ
เขาสูสมาชิกอาเซียน 

2.73 0.416 ปานกลาง 

24 การศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
เปนแนวทางนําผลิตภัณฑOTOPประเภทเครื่องจักสานสู
การสงออก 

2.75 0.418 ปานกลาง 

25 การศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ
ชวยพัฒนาผลิตภัณฑOTOP ประเภทเครื่องจักสาน สู
สากลได 

2.70 0.413 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.6  พบวา :  โดยสวนรวมเฉลี่ยอยูในระดับมาก เม่ือแยกพิจารณาเปนรายขอท่ี
เปนตัวชี้วัดท้ัง 25 ขอ พบวา มีขอคําถามระดับมาก คือ ขอ 1, 4, 5, 6,7,9,10,11,14,16,17,19,20
และขอ 22 
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       สวนขอคําถามทางดานปจจัยภายนอก พบวา  ระดับความสําคัญของขอคําถามท่ีมีผูตอบ
มากท่ีสุดไดแก ดานวัฒนธรรมและสังคมมีสวนเก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและ
การทําแผนธุรกิจ มีคาเฉลี่ย 4.29 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.686   รองลงมาไดแก  
นโยบายภาครัฐมีการสนับสนุนดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ มีคาเฉลี่ย  4.05  สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.783  สวนปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุด ไดแก การนํา
อุปกรณเครื่องมือทางเทคโนโลยีใหมๆมาใชกับการจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผน
ธุรกิจ มีคาเฉลี่ย 2.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.418 
       สวนคําถามทางดานปจจัยภายใน พบวา ระดับความสําคัญของขอคําถามท่ีมีผูตอบมากท่ีสุด
ไดแก การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจทําใหสามารถหาแหลงเงินทุนกรณี
ตองการขยายตลาด มีคาเฉลี่ย 4.29 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.686 รองลงมาไดแก 
หลังจากไดศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจทําใหเกิดแนวคิดในการปรับปรุง
ผลิตภัณฑท่ีมีอยู มีคาเฉลี่ย 4.09 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.787  สวนปจจัยภายในท่ีมี
ผลกระทบนอยท่ีสุด ไดแก การศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจชวยพัฒนา
ผลิตภัณฑOTOP ประเภทเครื่องจักสาน สูสากลได  มีคาเฉลี่ย 2.70 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.413   

     
ตอนท่ี  3  ขอเสนอแนะ   
 ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวนรอยละของขอคําถามท่ีเก่ียวของขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

 
ขอเสนอแนะ จํานวนคน(คน) รอยละ 

- ภาครัฐควรปรับเปลี่ยนวิธีการกําจัดผักตบชวาเปนการ
นําผักตบชวาไปแปรรูปเปนวัตถุดิบแลวแจกจายหรือ
จําหนายในราคาถูกใหแกผูผลิตสินคา OTOP ประเภท
เครื่องจักสานผักตบชวา 

21 11.67 

- ภาครัฐควรเปดใหมีการจัดอบรมความรูดานการผลิต
สินคา OTOP ชนิดตางๆ รวมท้ังประเภทเครื่องจักสาน 
ดวยวัตถุดิบคือผักตบชวา 

22 12.22 

- ภาครัฐควรใหความสําคัญและสนับสนุนตอการผลิต
สินคา OTOP ทุกชนิดรวมท้ังผลิตภัณฑเครื่องจักสาน
ผักตบชวา โดยจัดหาชองทางการจําหนายท้ังในและ
ตางประเทศ 

23 12.78 

- หนวยงานราชการควรใหการสนับสนุนในการ
ถายทอดความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ
ใหแพรหลายสูกลุมชาวบานท่ีผลิตสินคา OTOP ทุก
ชนิด 

25 13.89 

- การจัดการดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจจะ
ชวยสงเสริมใหกลุมผูผลิตสินคา OTOP ไดพัฒนาการ
ประกอบการของกลุมใหมีความกาวหนามากข้ึน 

26 14.44 
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- การเรียนรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ จะ
ชวยใหกลุมผูผลิตสินคา OTOP ตาง ๆ รวมท้ัง
ผลิตภัณฑเครื่องจักสานผักตบชวาไดเขาใจวิธีการ
ประกอบธุรกิจท่ีถูกตองและสามารถนําไปใชปฏิบัติงาน
ตามข้ันตอนจริงได 
 

22 12.22 
 

- การเรียนรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ จะ
ชวยใหรูจักแนวทางการตลาดและการเขียนแผนธุรกิจไว
เปนแนวทางในการติดตอกับธุรกิจการเงินได 
 

21 11.67 

- กลุมผูผลิตสินคา OTOP สามารถนําความรูดาน
การตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจไปพัฒนาการ
ประกอบการของกลุมใหมีความทันสมัยและชวยสราง
ยอดขายไดมากข้ึน  

 20  11.11 

รวม 180     100 
 

 ตารางท่ี 4.8  พบวา :  กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดใหขอเสนอแนะในหัวขอ 
การจัดการดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจจะชวยสงเสริมใหกลุมผูผลิตสินคา OTOP ได
พัฒนาการประกอบการของกลุมใหมีความกาวหนามากข้ึน จํานวน 26  คน  คิดเปนรอยละ 
14.44  รองลงมาไดแก ผูตอบแบบสอบถามไดใหขอเสนอแนะในหัวขอ  หนวยงานราชการควรให
การสนับสนุนในการถายทอดความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใหแพรหลายสูกลุม
ชาวบานท่ีผลิตสินคา OTOP ทุกชนิด จํานวน  25  คน  คิดเปนรอยละ13.89  สําหรับ
ขอเสนอแนะท่ีผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นนอยท่ีสุด ไดแกขอเสนอแนะในหัวขอ- 
กลุมผูผลิตสินคา OTOP สามารถนําความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจไปพัฒนาการ
ประกอบการของกลุมใหมีความทันสมัยและชวยสรางยอดขายไดมากข้ึน จํานวน 20  คิดเปนรอย
ละเทากับ 11.11 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การวิจัยเรื่อง “การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิต
สินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน” มุงศึกษาวิจัยเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถทางดานการจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิต
สินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน ใหมีประสิทธิภาพในเชิง
ปฏิบัติการ โดยการรวบรวมขอมูลและการลงพ้ืนท่ีฝกอบรมใหความรูดานการตลาดและการจัดทํา
แผนธุรกิจในดานทฤษฎี  แลวนํามาดําเนินกรรมวิธีในการวิจัย ภายใตกรอบของงานวิจัย แนวคิด 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยมีวัตถุประสงคการวิจัย  ดังนี้ 
 
5.1. วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ  สําหรับกลุมผูผลิต
สินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 

2. เพ่ือใหเกิดการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจให
มีประสิทธิภาพสอดคลองกับการทําธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสาน
ผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 
 
5.2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 
          เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถาม แบงออกเปน  3  ตอน คือ ตอนท่ี  1  
การสอบถามขอมูลสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี  2  การสอบถามปจจัย
ภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและการ
จัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลาง
ตอนบน  ตอนท่ี  3  การสอบถามขอเสนอแนะเก่ียวกับการจัดการความรูดานการตลาดและการ
จัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลาง
ตอนบน  ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ กลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา 
พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน โดยกําหนดไว 4 จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา, จังหวัดอางทอง, จังหวัด
สิงหบุรีและจังหวัดชัยนาท รวมท้ังสิ้น  180  คน  เนื่องจากท้ัง 4  จังหวัด มีประวัติศาตรท่ีเกาแก
จารึกไวอยางนาประทับใจและมีแหลงทองเท่ียวสําคัญ ๆ อยูหลายแหง  นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ 
OTOP หลากหลายชนิด อีกท้ังยังเปนแหลงท่ีมีวัตถุดิบคือ ผักตบชวา และการผลิตสินคา OTOP 
ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวาดวย  
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5.3. สรุปผลการวิจัย 
 
          จากผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน  
สรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้  
 

5.3.1. สถานภาพท่ัวไปของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
5.3.2. ปจจัยภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของกับการจัดการความรู

ดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
5.3.3.  ขอเสนอแนะ เก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน

ธุรกิจ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
 

          5.3.1. สถานภาพท่ัวไปของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
 
           กลุมผูตอบแบบสอบถาม คือ กลุมผูผลิตสินคา  OTOP  ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา 
พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 4 จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา อางทอง สิงหบุรี และชัยนาท  สวนใหญ
เปนเพศหญิง  จํานวน  126  คน  รอยละ  70.0  และเพศชายจํานวน  54  คน  รอยละ  30.0  
สวนใหญอยูในชวงอายุระหวาง 31 – 40 ป จํานวน  55  คน  รอยละ  30.56  รองลงมา ไดแก
ชวงอายุระหวาง 41 50 ป ข้ึนไป  จํานวน  42  คน รอยละ  23.33  และท่ีนอยท่ีสุด ไดแกชวง
อายุระหวาง 21 – 30 ป  รอยละ 13.33  สวนดานการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญไมไดศึกษา จํานวน  80  คน  รอยละ 44.45  รองลงมา ไดแกระดับประถมศึกษา จํานวน 
60 คน รอยละ 33.33 และระดับอุดมศึกษามีเพียงจํานวน 6 คน เปนรอยละ 3.33  อาชีพสวน
ใหญคือเกษตรกร จํานวน 100 คน รอยละ 55.55  รองลงมา คือ อาชีพแมบาน จํานวน  50  คน 
รอยละ 27.78  และอาชีพรับจางท่ัวไป มีเพียงจํานวน  30  คน  รอยละ  16.67  ทางดานรายได
ตอเดือน สวนใหญมีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000  บาท  จํานวน  76  คน รอยละ  42.22  
รองลงมาไดแก รายไดตอเดือนเทากับ 5,001 – 10,000  จํานวน  55  คน  รอยละ 30.56  และ
ท่ีมีรายไดตอเดือนเทากับ 10,001 – 15,000 บาท มีเพียงจํานวน 24  คน  รอยละ 13.33   
 
        5.3.2. ปจจัยภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการจัดการความรู
ดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม  
 
         การวิเคราะหทางดานปจจัยภายนอก,ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของกับการ
จัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม  พบวา 
         ในสวนของคําถามทางดานปจจัยภายนอก พบวา  ระดับความสําคัญของขอคําถามท่ีมี
ผูตอบมากท่ีสุดไดแก ดานวัฒนธรรมและสังคมมีสวนเก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาด 
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และการทําแผนธุรกิจ มีคาเฉลี่ย 4.29 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.686   รองลงมาไดแก  
นโยบายภาครัฐมีการสนับสนุนดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ มีคาเฉลี่ย  4.05  สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.783   สวนปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุด ไดแก การนํา
อุปกรณเครื่องมือทางเทคโนโลยีใหมๆมาใชกับการจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผน
ธุรกิจ มีคาเฉลี่ย 2.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.418        
          ในสวนคําถามทางดานปจจัยภายใน พบวา ระดับความสําคัญของขอคําถามท่ีมีผูตอบ
มากท่ีสุดไดแก การจัดการความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจทําใหสามารถหาแหลง
เงินทุนกรณีตองการขยายตลาด มีคาเฉลี่ย 4.29 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.686 รองลงมา
ไดแก หลังจากไดศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจทําใหเกิดแนวคิดในการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑท่ีมีอยู มีคาเฉลี่ย 4.09 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.787  สวนปจจัย
ภายในท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุด ไดแก การศึกษาความรูดานการตลาดและการทําแผนธุรกิจชวย
พัฒนาผลิตภัณฑOTOP ประเภทเครื่องจักสาน สูสากลได  มีคาเฉลี่ย 2.70 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.413 
   
       5.3.3.  ขอเสนอแนะ เกี่ยวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม  
 

ทางดานการวิเคราะหขอเสนอแนะ เก่ียวของกับการจัดการความรูดานการตลาดและ

การจัดทําแผนธุรกิจสําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม  พบวา : กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ไดใหขอเสนอแนะในหัวขอ การจัดการดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจจะชวยสงเสริมให

กลุมผูผลิตสินคา OTOP ไดพัฒนาการประกอบการของกลุมใหมีความกาวหนามากข้ึน จํานวน  

26  คน  รอยละ 14.44  รองลงมาไดแก ผูตอบแบบสอบถามไดใหขอเสนอแนะในหัวขอ  

หนวยงานราชการควรใหการสนับสนุนในการถายทอดความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน

ธุรกิจใหแพรหลายสูกลุมชาวบานท่ีผลิตสินคา OTOP ทุกชนิด จํานวน  25  คน  รอยละ13.89  

สําหรับขอเสนอแนะท่ีผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นนอยท่ีสุด ไดแกขอเสนอแนะใน

หัวขอ กลุมผูผลิตสินคา OTOP สามารถนําความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจไป

พัฒนาการประกอบการของกลุมใหมีความทันสมัยและชวยสรางยอดขายไดมากข้ึน จํานวน  20  

คน  รอยละเทากับ 11.11 

5.4. การอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน   

 
 

4  จังหวัด ไดแก จังหวัดอยุธยา จังหวัดอางทอง จังหวัดสิงหบุรี และจังหวัดอางทอง  ผูวิจัยได
นํามาอภิปรายผลการศึกษาดังตอไปนี้ 
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5.4.1. ขอมูลท่ัวไปของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
 
จากการศึกษาการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจสําหรับกลุม

ผูผลิตสินคา OTOP  ประเภทเครื่องจักสานผักตบชวา พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน 4 จังหวัด ไดแก 
จังหวัดอยุธยา อางทอง สิงหบุรี และจังหวัดชัยนาท  พบวา  โดยภาพรวมกลุมผูตอบแบบสอบถาม
ท่ีใหความสนใจศึกษาการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สวนใหญเปนเพศ
หญิง มากกวาเพศชาย โดยมีชวงอายุระหวาง 31 - 40 ป  รองลงมาไดแก ชวงอายุระหวาง 41 - 
50  ซ่ึงระดับชวงอายุดังกลาว ยังอยูในวัยทํางาน และมีสุขภาพสมบูรณแข็งแรง   

ทางดานระดับการศึกษาของกลุมผูตอบแบบสอบถาม  พบวา โดยสวนใหญไมไดศึกษา 
รองลงมา อยูในระดับประถมศึกษา  เนื่องจากกลุมผูตอบแบบสอบถามเปนกลุมแมบานและมุง
ประกอบอาชีพเพ่ือเลี้ยงดูครอบครัว  สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับอุดมศึกษา ยังมี
จํานวนไมมาก ท้ังนี้อาจเปนเพราะ คนรุนใหมมุงเนนศึกษาในระดับอุดมศึกษา และเม่ือจบ
การศึกษาแลว ก็มุงม่ันท่ีจะใชความรูท่ีเรียนมา ไปทํางานในหนวยงานราชการและเอกชนท่ีมี
ความม่ันคงในลักษณะการทํางานนั่งโตะ มากกวาการใชแรงงาน 

ทางดานอาชีพของกลุมผูตอบแบบสอบถาม  พบวา สวนใหญจะเปนชาวเกษตรกร และมี
อาชีพแมบาน เนื่องจากเกษตรกรมีความเชี่ยวชาญและชํานาญการในอาชีพของตน และรูจัก
นําเอาทรัพยากรธรรมชาติมาแปรรูปและประยุกตใชเปนวัตถุดิบในการสรางสรรคงานหัตถกรรม
ตาง ๆ  ในยามวางเวนจากการทําการเกษตร  นอกจากนี้กลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
แมบาน ก็ใชเวลาวางใหเปนประโยชนในการประดิษฐงานสรางสรรคโดยนําเอาวัตถุดิบจาก
ธรรมชาติมาประกอบเปนงานหัตถกรรมพ้ืนบานโดยประสานความรูจากภูมิปญญาทองถ่ินเขา
ดวยกัน 

ทางดานรายไดตอเดือนของกลุมผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญจะมีรายไดตอเดือน
ไมเกิน 5,000 บาท รองลงมาคือ ระดับรายไดตอเดือน 5,000 -10,00 บาท  ดังนั้น กลุมผูตอบ
แบบสอบถามจึงใหความสนใจตอการศึกษา การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผน
ธุรกิจ โดยมีความคาดหวังวา หากไดรับรูทางดานทฤษฎีและมีความเขาใจดีแลว ก็สามารถนําไป
ประยุกตใชกับงานหัตถกรรมท่ีสรางสรรคจากวัตถุดิบธรรมชาติและภูมิปญญาทองถ่ินของตน  ก็
อาจทําใหเกิดการสรางงานอยางเปนระบบจนสามารถผลิตเปนสินคาOTOP ออกจําหนายสู
สาธารณะชนและขยายเติบโตสูสากลในลําดับตอไป 

 
5.4.2. ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยภายนอก, ปจจัยภายในและปจจัยอ่ืน  ๆ ท่ีเกี่ยวของกับ

การจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับกลุมผูผลิตสินคา OTOP 
พ้ืนท่ีภาคกลางตอนบน  

 
จากการศึกษาวิจัย พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับความพึงพอใจ

โดยรวมตอการศึกษาความรูดานการจัดการความรูทางการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจใน
เกณฑ มาก  และมีความเขาใจในเนื้อหาสาระความรูอยางชัดเจน และสามารถนําไปทดลอง
ปฏิบัติใหเกิดความชํานาญมากข้ึน 
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ขอเสนอแนะ 
 

1. ขอเสนอแนะในการสรางเครื่องมือ 
1.1. แบบสอบถามควรชัดเจนสามารถสื่อความหมายใหกลุมตัวอยางเขาใจได

โดยไมตองอธิบายเพ่ิมเติม 
1.2. แบบสอบถามควรใชคําใหงาย ๆ หลีกเลี่ยงศัพททางเทคนิคตาง ๆ และให

สอดคลองกับสภาพความเปนจริงในปจจุบัน ก็จะสามารถบอกความหมายไดอยาง
ถูกตองชัดเจน 
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สวนประสมการตลาด (Marketing Mix)   

สวนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใช เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดนี้เรียกวา 4Ps ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีจําหนาย 

และการสงเสริม การขาย ซึ่งตัวแปรตาง ๆ ในแตละ P เปนดังนี้ (Kotler, 1997, p. 98) 

          1. ผลิตภัณฑ (product) ประกอบดวย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ คุณภาพ การออกแบบรูปทรง 

ตราย่ีหอ บรรจุภัณฑหรือหีบหอ การรับประกัน ขนาดและรูปรางการบริการ เปนตน 

          2. ราคา (price) ประกอบดวย ราคาสินคา สวนลด การรับรูราคาสินคาของผูบริโภคระยะเวลาการ

จายเงิน เปนตน 

          3. สถานท่ีจําหนาย (place) ประกอบดวย ชองทางการจําหนาย สถานท่ีจําหนายสินคา สินคาคงคลัง 

การขนสง เปนตน 

          4. การสงเสริมการขาย (promotion) ประกอบดวย กานสงเสริมการขาย การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขายตรง การสงเสริมการขายโดยผานตัวแทนจําหนาย เปนตน 

          การใชสวนประสมทางการตลาดจะสงผลตอการนําเสนอสินคาใหกับผูบริโภคสินคา และบริการใหกับ

ผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงชองทางการจําหนายสินคาในระยะยาว ดังนั้น การเปล่ียนแปลง

เพียงเล็กนอยในระยะส้ัน จะทําใหสามารถบรรลุวัตถุ ประสงคทางการตลาดได และในมุมของผูบริโภคเคร่ืองมือ

ทางการตลาดนี้จะแสดงใหเห็นถึงผลประโยชนของ ผูบริโภคได 

          สุวสา ชัยสุรัตน (2537, หนา 30-31) กลาววา สวนประสมการตลาด (marketing mix) ในการ ดําเนิน

ธุรกิจทุกประเภทจะมีปจจัยตาง ๆ มากระทบการทํางาน โดยเฉพาะอยางย่ิงการดําเนินงานทางการตลาด จะมี

ปจจัย 2 อยาง คือ ปจจัยภายในของกิจการ (internal factors) ผูบริหารหรือผูประกอบการสามารถควบคุมให

เปนไปตามนโยบายของกิจการ คือ สวนประสมการตลาด ปจจัยภายนอก (external factors) ปจจัยท่ีมี

ผลกระทบตอการดําเนินงานของกิจการไมสามารถควบคุมได ดังนั้น ตองปรับปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัย

ภายนอก เชน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คูแขงขัน วัฒนธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี 

          สวนประสมการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ท่ีกิจการจะตองใชรวมกันเพื่อสนอง

ความตองการของตลาดเปาหมาย หมายถึง ความเกี่ยวของกันของ4 สวน คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 

ระบบการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดถือวาเปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ตองใช

รวมกันท้ัง 4 อยาง วัตถุประสงคท่ีใชเพื่อสนองความตองการของลูกคา (ตลาดเปาหมาย) ใหลูกคาเกิดความพึง

พอใจ ซึ่งประกอบดวย ตัวสินคา ราคา การจัดจําหนาย การแจกจายตัวสินคาและสงเสริมการตลาด (Boone & 

Kurtz, 1989, p. 9) 



          สรุปแนวคิดสวนประสมทางการตลาดแสดงใหเห็นองคประกอบทางการตลาดท่ีสงผลใหผูบริโภคคํานึงถึง

กอนตัดสินใจซื้อ 
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ภาพลงพ้ืนที่อบรมการจัดการความรูดานการตลาดและการจัดทําแผนธุรกิจ
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