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บทคดัย่อ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาและสังเคราะห์ถึงองค์ความรู้ สภาพปัญหา 
ความต้องการจ าเป็นในการพัฒนาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิดการตลาดสมัยใหม่ 3.0 2) จดัท า
รูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 และ 3) เสนอแนะแนวทาง    
การพฒันาธุรกิจชุมชน ถอดบทเรียนและปรับปรุงรูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 ลักษณะของวิธีการวิจยัแบบผสมผสานวิธี ระหว่างการวิจยัเชิงปริมาณ      
โดยใชแ้บบสอบถาม และการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสนทนากลุ่ม 
 ผลการวจิยัพบวา่  
 1. ล าไยและทุเรียนเป็นไม้ผลเศรษฐกิจท่ีส าคญัของประเทศไทย เพื่อการบริโภคและ
ส่งออก บางคร้ังมีผลผลิตมากท าให้ผลผลิตล้นตลาด จึงต้องการแปรรูป เพื่อท าเป็นผลิตภัณฑ์
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ แต่ผูป้ระกอบการยงัขาดความรู้ในการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์ออกแบบผลิตภณัฑท่ี์สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มได ้
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 2. ผูว้ิจยัก าหนดรูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0    
โดยใช้รูปแบบ PCND Model และมีการจดัอบรมให้ความรู้เร่ืองแนวคิดการตลาดสมัยใหม่ 3.0     
เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ ท าให้กลุ่มเกษตรกรเกิดการพฒันาผลิตภณัฑ์ คือ การน าทุเรียน และล าไยมา
แปรรูปเป็น Longan Stuffed with Durian Freeze Dried ผ่านกรรมวิธีฟรีซดราย ท าให้รสชาติอร่อย 
พร้อมคงคุณค่าทางโภชนาการ น าไปทดสอบตลาด จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑร์ะดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 
 3. จากการถอดบทเรียนและปรับปรุงรูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 พบวา่ การพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 ตอ้งเกิด
จากการมีส่วนร่วมตั้งแต่ผูป้ระกอบการ ผูข้าย และลูกคา้ ท าให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้สามารถเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
 

ค าส าคญั :  พฒันาผลิตภณัฑ์, ธุรกิจชุมชน, การตลาดสมยัใหม่ 3.0  
 

Abstract     
 The purpose of this study is to: 1) study and synthesize the knowledge, problems, 
needs of community business development by using the modern marketing thinking base 3.0       
2) Create a model of community business development by using the modern marketing idea base 
3.0 and 3) Suggest the community business development. Lessons learned and improving the 
model of community business development by using the modern marketing thinking base 3.0. 
Characteristics of integrated research methods during quantitative research by using 
questionnaires and qualitative research by focus group discussion. 
 The research found that 
 1. Longan and durian are important economic fruits of Thailand. For consumption and 
export, sometimes there is a lot of productivity, causing oversupply. Therefore want to 
agriproduct processing to make products to meet the needs of both domestic and international 
consumers. But entrepreneurs still lack knowledge in product development, design products that 
can create additional value. 
 2. The researcher determined the model of community business development by using 
the modern marketing idea base 3.0 by using the PCND Model. And training for modern 
marketing concepts 3.0 to develop products. Lead to the farmer group to develop products such as 
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durian and longan to be processed into Longan Stuffed with Durian Freeze Dried through the 
freeze process makes delicious taste ready to maintain nutritional value. To test the market for 
400 people. The research results showed that consumers have a tendency to buy products at a 
high level. With an average of 3.68 
 3. From the lessons learned and improving the form of community business 
development by using the modern marketing idea base 3.0, it was found that the development of 
community business by using modern marketing ideas 3.0 must be due to participation from 
entrepreneurs, vendors and customers can create products that can serve the consumer needs. And 
add more value to the products.  

 
Keywords: Product development, Community business,  Modern marketing 3.0 
 
บทน า 
 ในสถานการณ์ปัจจุบนั การประกอบธุรกิจชุมชนของผูป้ระกอบการรายย่อยภายใตพ้ลวตั
เศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลง ท่ามกลางวิกฤตการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นปรากฏการณ์ท่ี     
ไม่เคยพบมาก่อน ส่งผลให้ตน้ทุนการผลิตในหลายธุรกิจเพิ่มสูงข้ึนมีสถานการณ์แข่งขนัทางธุรกิจ
มากข้ึน และดว้ยวิกฤตเศรษฐกิจน้ีท าให้ผูป้ระกอบการในหลายๆ ธุรกิจตอ้งอาศยัการบริหารจดัการ   
ท่ีดี การน ากลยทุธ์ออกมาแข่งขนัประชนัความไดเ้ปรียบซ่ึงกนัและกนั  
 ชุมชนทอ้งถ่ินเป็นฐานรากของสังคม การพฒันาเศรษฐกิจในประเทศไทยเร่ิมมีการพฒันา
มาโดยตลอดตั้งแต่เร่ิมมีแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบบัแรกมาจนถึงปัจจุบนัซ่ึงก าลงัจะ
กา้วเขา้สู่ แผนพฒันาฯ ฉบบัท่ี 12 และตั้งแต่แผนพฒันาฯ ฉบบัท่ี 8 เป็นตน้มา ไดใ้ห้ความส าคญักบั 
“ประชาชน คนทั้ งประเทศ” เป็นศูนย์กลางของการพัฒนา (People Centered Development)               
จึงก่อให้เกิดการพฒันาเศรษฐกิจในมุมมองการสร้างความเขม้แข็งของชุมชน ในรูปแบบธุรกิจชุมชน 
วสิาหกิจชุมชน  หรือโครงการต่างๆ ท่ีท าให้ประชาชนมีรายได ้(ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2561) 
 อนาคตเศรษฐกิจไทยควรจะมีการปรับโครงสร้างไปสู่ระดบัสูงข้ึน คือ ระบบเศรษฐกิจท่ี
เน้นการเพิ่ มประสิท ธิภาพและสร้างนวัตกรรม (Efficiency – driven and Innovation – driven 
Economy) ในแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 11 ท่ีไดเ้น้นการพฒันาอุตสาหกรรม  
เชิงวฒันธรรมให้เป็นหัวใจส าคัญของการพัฒนาประเทศ โดยได้น าเสนอแนวคิด “เศรษฐกิจ
สร้างสรรค์” (Creative Economy) เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของไทย  ซ่ึงหมายถึง 
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การขับ เคล่ือนเศรษฐกิจบนพื้ นฐานของการใช้ความรู้ (Knowledge) การศึกษา (Education)             
การสร้างสรรค์งาน (Creativity) และการใช้ทรัพยสิ์นทางปัญญา (Intellectual Property) ท่ีเช่ือมโยง
กับพื้นฐานทางวฒันธรรม การสั่งสมความรู้ของสังคม และเทคโนโลยี/ นวตักรรมสมัยใหม่ 
(ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2561) โดยในปัจจุบนัรัฐบาลมีการ
สนบัสนุนแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์ และแนวคิดเศรษฐกิจดิจิทลั (Digital Economy) อย่างจริงจงั
และมีเป้าหมายเพื่อให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางของอุตสาหกรรมในภูมิภาคอาเซียน (Industrial Hub 
of ASEAN)  อีกทั้ งประเทศไทยก็สามารถผลิตวตัถุดิบได้ทั้ งหมด ใช้เทคโนโลยีทางการผลิต 
ประกอบกับองค์ความรู้ในการเพิ่มคุณค่าให้ผลิตภณัฑ์โดยใช้แนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์ และ
แนวคิดเศรษฐกิจดิจิทลั เพื่อตอบสนองต่อกระแสเศรษฐกิจประชาคมอาเซียน 
 การจะก้าวไปสู่ความสามารถทางด้านธุรกิจระดับแนวหน้าของอาเซียนได้นั้ น จ  าเป็น   
อย่างยิ่งท่ีผูป้ระกอบธุรกิจชุมชนตอ้งมีความรู้ในด้านธุรกิจ ซ่ึงปัจจุบนัผูป้ระกอบการฯ ส่วนใหญ่    
ต่างมีความรู้ความช านาญในสายการผลิต วตัถุดิบการผลิต แต่ยงัขาดความรู้ท่ีส าคญัซ่ึงเป็นปัจจยัหลกั
ส าหรับความส าเร็จ นั่นคือ “ความรู้ทางด้านการตลาด” โดยเฉพาะจะให้ก้าวทันกระแสแห่ง
ววิฒันาการของตลาดโลก จ าเป็นตอ้งเรียนรู้แนวคิดการตลาดสมยัใหม่  หรือเรียกอีกอยา่งวา่ แนวคิด
การตลาด 3.0 (Marketing-3.0) เป็นแนวคิดท่ีศูนยก์ลางทางการตลาดอยู่ท่ีความร่วมมือกนัของสังคม 
ประชาสังคม รวมทั้งการน าเทคโนโลยมีาช่วยในการเช่ือมต่อสังคมในเชิงบวก (Eleader, 2019)    
 ปัจจุบันล าไยและทุเรียนปริมาณผลผลิตออกมาจ านวนมาก ซ่ึงอาจส่งผลท าให้ราคา
ปรับตวัลดลงอย่างรวดเร็ว อีกทั้งประเทศอินโดนีเซีย ซ่ึงไทยได้ส่งล าไยไปขายอินโดนีเซียปีละ
ประมาณ 90,000 ตนั แต่ปีน้ีทางอินโดนีเชียห้ามน าล าไยสดจากประเทศไทยส่งเขา้ประเทศ ท าให้
ล าไยลน้ตลาด (กรุงเทพธุรกิจ, 2561) 
 ความรู้ทางดา้นการตลาดสมยัใหม่ 3.0 ถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือหรือกระบวนการหน่ึงในการ
น าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจชุมชน หรือหน่วยงานวิสาหกิจ เพื่อประโยชน์ของคนในชุมชน โดยคน
ในชุมชน เพราะเป้าหมายทา้ยสุดของการท าธุรกิจชุมชน คือ การส่งเสริมให้ชุมชนเกิดกระบวนการ
เรียนรู้  การสร้างสวสัดิการสังคม การฟ้ืนฟูอาชีพ การพฒันาคน สังคม วฒันธรรม สุขภาพอนามยั    
ซ่ึงคือการพฒันาคุณภาพชีวิตของคนในชุมชน อีกทั้งท าให้เกิดการมีส่วนร่วมของผูผ้ลิต ผูข้าย และ
ลูกคา้ ในการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 จากท่ีกล่าวขา้งตน้ หากพิจารณาถึงกลุ่มธุรกิจชุมชนในประเทศไทยนั้นมีจ านวนมากท่ี
ตอ้งการการพฒันา และจะพบว่าส่วนใหญ่ ชาวบ้าน ผูป้ระกอบการฯ พ่อค้าแม่ค้าท่ีมาจากคนใน
ชุมชน ต่างมีความช านาญในด้านองค์ความรู้ในการผลิตเป็นอย่างดี แต่ยงัขาดการพฒันาความรู้
ทางด้านการตลาด โดยเฉพาะการตลาดสมยัใหม่ การหาตลาดในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้เป็น
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เอกลกัษณ์และสอดคล้องกบัความตอ้งการของตลาดท่ีมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป
ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการศึกษาเร่ือง วิจยัและพฒันารูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ เกิดการแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ และขยายช่องทางการตลาด
ใหม่ๆ ท าใหผ้ลิตภณัฑ ์และผูป้ระกอบการเป็นท่ีรู้จกักวา้งขวางข้ึน  
 
วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาและสังเคราะห์ถึงองคค์วามรู้ สภาพปัญหา ความตอ้งการจ าเป็นในการพฒันา
ธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
  2. เพื่อจดัท ารูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 3. เพื่อเสนอแนะแนวทางการพฒันาธุรกิจชุมชน ถอดบทเรียนและปรับปรุงรูปแบบการ
พฒันาธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. ผลการศึกษาท าให้ทราบถึงองค์ความรู้ท่ีเก่ียวกับพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 2. ผลการศึกษาท าให้เกิดรูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 
3.0 
 3. ธุรกิจชุมชนสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจ และสร้างการชกัจูง ดึงดูดความสนใจ
ของลูกคา้จากการใชแ้นวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 ในการพฒันาธุรกิจของตนเอง 
 4. สามารถน ารูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 ท่ีได ้
น าไปปรับใช้ในการพฒันาธุรกิจชุมชนประเภทอ่ืนๆ ก่อให้เกิดความสามารถทางการแข่งขนั และ
สร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจใหก้บักลุ่มธุรกิจชุมชน 
 
ขอบเขตของงานวจิัย 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง วิจยัและพฒันารูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 มีขอบเขตการวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 1. ขอบเขตด้านระยะเวลาด าเนินการวิจยั  ระยะเวลาในการด าเนินวิจยั เร่ิมตั้ งแต่ เดือน
ตุลาคม 2560 - มีนาคม 2562 รวมระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน 
 2. ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัและพฒันารูปแบบการพฒันาธุรกิจ
ชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
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 3. ขอบเขตด้านพื้นท่ีในการวิจยั ท าการคดัเลือกพื้นท่ีในการวิจยั คือ กลุ่มธุรกิจชุมชน      
เพื่อใชใ้นการศึกษาน าร่อง (Pilot Study)  
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 การตลาด 3.0 เป็นการตลาดเพื่อเนน้ค่านิยม มีการมองลูกคา้หรือผูบ้ริโภควา่ เป็นส่ิงท่ีมีชีวิต 
มีจิตใจ มีความรู้สึก และลูกคา้หรือผูบ้ริโภค สามารถส่ือสารมายงัผูผ้ลิตได ้ในยคุน้ีนกัการตลาดจะมอง
ว่าลูกคา้ตอ้งการหาคุณค่าในการบริโภค ดงันั้น นักการตลาดในยุคน้ี จะท าอย่างไรเพื่อท่ีจะส่งมอบ
คุณค่าและความหมายไปยงัตวัผูบ้ริโภค การตลาด 3.0 เกิดข้ึนจากเทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป
อย่างรวดเร็วและปัจจยัทางด้านสังคม ด้านการใช้ชีวิตของคนในยุคปัจจุบนัท่ีเปล่ียนแปลงไป เช่น      
ในยุคปัจจุบนัมีอินเตอร์เน็ต สามารถส่ือสารถึงกนัอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงแตกต่างจากในอดีต มี social media 
ซ่ึงท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของคนทั่วทุกมุมโลก อีกทั้ ง การด ารงชีวิต การท างานในยุคปัจจุบัน      
เน้นเร่ืองของคุณค่ามากยิ่งข้ึน คนจ านวนมากเร่ิมท างานในงานท่ีตนเองมีคุณค่าหรือตอ้งการท าหรือ
ชอบ แลว้ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผูอ่ื้น ต่อสังคม ต่อส่ิงแวดลอ้ม ต่อโลก (สุทธิชยั ปัญญโรจน์, 2561) 
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 เน้นเร่ืองการมีส่วนร่วมของทุกคนท่ีเก่ียวขอ้ง ตั้งแต่ผูผ้ลิต ผูข้าย และลูกค้า 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ การพฒันารูปแบบการตลาด เพื่อยกระดบัขีด
ความสามารถในการแข่งขนั (นรินทร์ สังขรั์กษา, 2557) 
 
ตารางที ่1 การพฒันารูปแบบทางการตลาด 
 

ประเภท การตลาด 3.0 

วตัถุประสงค์ การตลาดท่ีขบัเคล่ือนดว้ยค่านิยมของผูบ้ริโภค 
แนวคิดการตลาด - มุ่งเนน้ความร่วมมือกนัของสังคม 

- การน าเทคโนโลยใีนการเช่ือมต่อสังคมในเชิงบวก 
- ความสัมพนัธ์แบบเครือข่ายทางสังคม ค านึงถึงผลกระทบต่อลูกคา้และ
สังคมเป็นหลกั การส่ือสารท่ีมีทั้งการรับและการตอบกลบัระหวา่งผูผ้ลิตและ
ลูกคา้ 
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ตารางที ่1 (ต่อ) 
 

ประเภท การตลาด 3.0 

เคร่ืองมือด้าน
การตลาด 

- ส่วนประสมทางการตลาด (4P)      
- STP Marketing        
- CRM                                     
- CEM                                     
- CSR 

การส่ือสาร การส่ือสารระหวา่งผูบ้ริโภค ซ่ึงมาจากประสบการณ์และความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภค 

เคร่ืองมือส่ือสาร สังคมออนไลน์ 
- รูปแบบทางการ เช่น ชมรม สมาคม สมาพนัธ์ สหพนัธ์ 
- รูปแบบไม่เป็นทางการ เช่น Wikipedia Facebook Twitter Youtube Line 

ผู้มีส่วนร่วม ผูผ้ลิต ผูข้าย และลูกคา้ 

 การตลาด 3.0 เป็น The Age of Creative Prosumer ท่ีผู ้บริโภคเป็นทั้ ง Producer และ 
Consumer เกิดการเปล่ียนแปลง 3 ประการ ไดแ้ก่ 1) เป็นยุคท่ีผูบ้ริโภคมีพลงัจากความร่วมมือกนั
แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับตราสินค้าเป็น  The Age of Collaborative Marketing 2) เป็นยุค ท่ี
ผูบ้ริโภคมีการรวมตวักนัแลกเปล่ียนประสบการณ์และความคิดเห็นบนส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
Media) 3) นักการตลาดท่ีให้ความส าคญักับการผลิตและการขาย อาจสู้ไม่ได้กบันักการตลาดท่ี
ปรับตวัท าการตลาดแบบดิจิทลั (Philip Kotler, 2016) 
 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาให้ไดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมา
อยู่ก่อนแล้ว และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว (Engel Kollat and Blackwell, 
1968) โดยขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Stages of the buying decision Process) มีดังน้ี 
(Philip Kotler, 2003) ขั้นท่ี 1 การตระหนักถึงปัญหา กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งภาวะความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริงและพึงปรารถนา ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูลข่าวสารเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมี
การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย 
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และข้อเสนอพิเศษต่างๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลายๆ ยี่ห้อ ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก         
เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนด
ความต้องการของตนเอง ท่ีได้รับข้อมูลมาท าการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของแต่ละยี่ห้อ และ
เปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือเม่ือผ่านขั้นของการ
ประเมินทางเลือกต่างๆ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ี
ตั้งใจซ้ือ คือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลา
ท่ีจะท าการซ้ือจริงๆ อาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้อีก 
ได้แ ก่  ปัจจัยทางด้านสั งคม  (Social factors) ปัจจัยด้านสถานการณ์ ท่ี เก่ี ยวข้องกับการซ้ือ 
(Anticipated Situation Factors) ซ่ึงจะมีผลท าให้ผู ้บริโภคเกิดความลังเลใจในการซ้ือ ทั้ งๆ ท่ีมี    
ความตั้งใจซ้ือ และขั้นท่ี 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ปัจจุบนันักการตลาดสนใจต่อไปถึงพฤติกรรม
และความรู้สึกหลังการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกด้วยเน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าไปใช้แล้วเกิด     
ความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซ้ือซ ้ าอีกในคราวต่อไป  
 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการสร้างมูลค่าเพิม่ 
 การสร้างมูลค่าเพิ่ม หมายถึง การพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค
สูงสุด และเกิดความคาดหมายของผูบ้ริโภค อีกทั้งมูลค่าเพิ่มอาจเกิดจากการเพิ่มส่ิงท่ีนอกเหนือจาก
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดว่าจะไดรั้บ (Chematony & Harris, 1998) ในตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง 
และอุตสาหกรรมอยู่ในสภาวะอ่ิมตวั ซ่ึงจะเห็นว่าผลิตภณัฑ์หลกั จะไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน
เท่าใด ดังนั้ นธุรกิจแต่ละรายจึงพยายามหาโอกาสพัฒนาและยกระดับคุณลักษณะต่างๆ ของ
ผลิตภัณฑ์ เสนอแก่ลูกค้า เคร่ืองมือท่ีจะช่วยให้ธุรกิจอยู่รอด และเติบโต โดยสามารถสร้าง           
ความพึงพอใจแก่ลูกคา้เหนือคู่แข่ง ในภาวะท่ีมีการแข่งขนัอย่างรุนแรงได ้คือ การดึงดูดด้วยการ
สร้างมูลค่าเพิ่มท่ีมอบให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นมูลค่าเพิ่มท่ีท าใหลู้กคา้มีความรู้สึกมากกวา่ความพอใจ 
การสร้างมูลค่าเพิ่มนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ หรือบริการให้มีคุณค่าในสายตาของ
ลูกคา้ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่  1) คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นคุณค่าท่ีมอบให้ลูกคา้อนัเกิด
จากผลิตภณัฑ์ท่ีชอบตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 2) คุณค่าดา้นบริการ (Service Value) เป็น
คุณค่าท่ีมอบให้ลูกคา้อนัเกิดจากคุณภาพในการให้บริการ (Service Quality) คือ การเขา้ถึงลูกค้า 
(Access) การติดต่อส่ือสาร (Communication ความสามารถ (Competence) ความมีน ้ าใจ (Courtesy) 
ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ความไวว้างใจ (Reliability) การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) 
ความปลอดภยั (Security) การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั (Tangible) และการเขา้ใจ และรู้จกัลูกคา้ 
(Understand Knowing Customer) 3) คุณค่าด้านบุคลากร (Personnel Value) เป็นคุณค่าท่ีมอบให้
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ลูกคา้อนัเกิดจากคุณภาพของพนกังาน และ 4) คุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ (Image Value) เป็นคุณค่าดา้น
ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์หรือบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 
 แนวคิดและและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 การตลาดไม่ได้มีจุดเร่ิมตน้ท่ีกระบวนการผลิต แต่ควรมีจุดเร่ิมตน้ท่ีการท าความเขา้ใจ
เก่ียวกบัตลาด ความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ จากนั้นจึงท าการตดัสินใจวา่ควรท าการผลิต
ผลิตภณัฑ์หรือบริการชนิดใด ออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งไร การบรรจุภณัฑ์ การตั้งราคา นโยบายการ
ให้สินเช่ือ การเลือกใช้คนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย นโยบายการโฆษณาและการส่งเริมการ
ขายผลิตภณัฑ์ การให้บริการลูกคา้ การรับประกนั และอ่ืนๆ โดยนกัการตลาดควรพยายามสนอง
ความจ าเป็นและความต้องการต่างๆ ของผูบ้ริโภค 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นการสร้างส่วน
ประสมทางด้านผลิตภณัฑ์ซ่ึงประกอบด้วยผลิตภณัฑ์ บริการท่ีให้กบัตวัผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อและ    
หีบห่อซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 2) ราคา (Price) เม่ือธุรกิจ
ไดผ้ลิตผลิตภณัฑ์ออกมาแลว้ก่อนการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการก าหนดราคาให้
เหมาะสมกบัลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ลูกคา้ และวธีิการจดัจ าหน่าย ฉะนั้นราคาจึงเป็นส่ือกลางในการ
แลกเปล่ียนและก าหนดมูลค่าสินคา้ 3) ช่องการจดัจ าหน่าย (Place) ท าหนา้ท่ีในการเคล่ือนยา้ยสินคา้
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ช่วยขจดัหรือเอาชนะอุปสรรคเร่ืองของช่องว่างทางด้านเวลา ช่องทาง
การตลาดของสินคา้อุปโภคบริโภคมีระดบัความยาวท่ีต่างกนั เช่น ช่องทางระดบัศูนย ์คือ ผูผ้ลิต     
รายหน่ึงจ าหน่ายสินค้าแก่ผูบ้ริโภคขั้นสุดท้ายโดยตรง ช่องทางระดบัเดียวประกอบด้วย พ่อค้า       
คนกลางสองฝ่าย ซ่ึงในตลาดผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ พ่อคา้ส่ง และพ่อคา้ปลีกช่องทางการจดัจ าหน่ายจะ
เพิ่มระดบัมากข้ึนไปสู่พ่อคา้คนกลางรายยอ่ยไปสู่พ่อคา้ปลีกรายเล็กข้ึนอยูก่บัลกัษณะองคก์รธุรกิจ 
สินคา้และบริการแต่ละประเภท 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง องค์ประกอบรวม
ของการใช้ความพยายามในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาดซ่ึงประกอบด้วย การโฆษณา การขาย
โดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การให้ข่าวสารประชาสัมพนัธ์ (ภาวิณี  
กาญจนาภา, 2554) 
 

วธิีการวจิัย 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัแบบผสมผสานวิธี ระหว่างการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้เคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire) และการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใช้การสนทนากลุ่ม (Focus Group) และการศึกษาจากเอกสาร ต ารา 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ทฤษฎี แนวคิดท่ีเก่ียวข้อง และเว็บไซต์อ่ืนๆ ท่ีใช้เป็นแนวทางในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลได ้
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ตารางที ่2 แสดงวธีิการด าเนินการวจิยั 
 

ขั้นที ่1 (R1) 
การศึกษาองค์ความรู้ทีเ่กีย่วข้อง

และส ารวจข้อมูลพื้นฐาน 

ขั้นที ่2 (D1) 
การสร้างรูปแบบ 

การพฒันา 

ขั้นที ่3 (R2) 
การทดลองรูปแบบการ

พฒันา 

ขั้นที ่4 (D2) 
การปรับปรุงรูปแบบการ

พฒันา 
1. ศึกษาแนวคิดทฤษฎีต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งเพ่ือใหไ้ดอ้งคค์วามรู้
เก่ียวกบัการพฒันาธุรกิจชุมชน
โดยใชฐ้านคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 
2. ศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบั
กลุ่มธุรกิจชุมชน ประวติัความ
เป็นมา สภาพปัญหา จุดแขง็ 
จุดอ่อน และความตอ้งการ
จ าเป็น 

1. ผูว้จิยัท าการพฒันารูปแบบ
การพฒันาธุรกิจชุมชน  
2. ผูว้จิยัด าเนินการจดัอบรมให้
ความรู้เร่ืองแนวคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 พร้อมทั้งมีการ
จดัเวทีแลกเปล่ียนเรียนรู้ 
2. ผูว้จิยัด าเนินการออกแบบ
ผลิตภณัฑโ์ดยใชฐ้านคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 

1. ผูว้จิยัจะท าการ
ทดสอบผลผลิตภณัฑ ์
จากกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย  
2. ผูว้จิยัประเมินผล
การใชรู้ปแบบการ
พฒันาผลิตภณัฑต์าม
แนวคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 

1. ท าการปรับปรุงรูปแบบ
การพฒันาผลิตภณัฑโ์ดย
ใชฐ้านคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 ใหมี้ความ
สอดคลอ้งเหมาะสม 
2 สรุปแนวทางและรูปแบบ
การพฒันาผลิตภณัฑโ์ดย
ใชฐ้านคิดการตลาด
สมยัใหม่ 3.0 เพื่อจดัท า
รายงานฉบบัสมบูรณ์ 

 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย และประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม ประกอบดว้ย 
 1. แบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์กลุ่ม
ผูรู้้ (Key Information) จ านวน 10 คน ประกอบด้วย ประธานกลุ่ม คณะกรรมการ สมาชิก ผูน้ า
ชุมชน ปราชญช์าวบา้น ชาวบา้นในพื้นท่ี กลุ่มตวัแทนพอ่คา้แม่คา้ จ  านวน 15-20 คน 
 2. แบบสอบถามประเมินความรู้ก่อนและหลงัการอบรม ใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาธุรกิจ
ชุมชน โดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 โดยกลุ่มธุรกิจชุมชน กลุ่มตวัแทนพ่อคา้แม่คา้ ไดแ้ก่ 
ประธานกลุ่ม คณะกรรมการ สมาชิก ตวัแทนร้านคา้ จ  านวน 15-20 คน 
 3. แบบบนัทึกการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) ใช้เป็นแนวทางใน
การสังเกต ในขณะท่ีเขา้ร่วมแลกเปล่ียนเรียนรู้ การสนทนากลุ่ม การอบรมเชิงปฏิบติัการ เพื่อเก็บ
ขอ้มูลประกอบการวเิคราะห์ 
 4. แบบสอบถามทดสอบผลิตภณัฑ ์เพื่อทดสอบผลการพฒันาธุรกิจชุมชน โดยใชฐ้านคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 จ านวน 400 คน โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) 
 5. แบบสอบถามประเมินรูปแบบฯ ส าหรับผูเ้ช่ียวชาญให้ค าแนะน าด้านการใช้ฐานคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์จ านวน 3 คน  
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 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล เดือนตุลาคม 2560 - มีนาคม 2562 
รวมระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน โดยขอความร่วมมือจากกลุ่มธุรกิจชุมชน กลุ่มตวัแทนพ่อคา้แม่คา้ ไดแ้ก่ 
ประธานกลุ่ม คณะกรรมการ สมาชิก ตวัแทนร้านคา้ 

ผลการวจิัย และการอภิปรายผล 
 ขั้นที ่1 (R1) การศึกษาองค์ความรู้ทีเ่กีย่วข้องและส ารวจข้อมูลพืน้ฐาน 
 ผลการวิจยัพบวา่ ล าไยและทุเรียนเป็นไมผ้ลเศรษฐกิจท่ีส าคญัของประเทศไทย ในแต่ละ
ปีมีผลผลิตออกสู่ทอ้งตลาดเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากมีพื้นท่ีการปลูกมากข้ึนกว่าเดิมมาก บางปีมี
ผลผลิตมากท าใหมี้ราคาลดลง หรือบางปีมีผลผลิตไม่เพียงพอ ท าให้มีราคาสูง ช่วง 10 ปีก่อนหนา้น้ี
มีการขายแต่ผลผลิตแบบล าไย ทุเรียนสด เพื่อการบริโภคและการส่งออก แต่ในปัจจุบันมีการ     
แปรรูปผลไม ้เพื่อท าเป็นผลิตภณัฑ์ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ 
และเป็นการถนอมอาหารอีกทางหน่ึง ช่วยให้เกษตรกรมีรายได้เพิ่มข้ึน แต่ผูป้ระกอบการยงัขาด
ความรู้ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ ออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มได้ สอดคล้องกับ       
ธงพล พรหมสาขา ณ สกลนคร และอุทิศ สังขรัตน์ (2556) ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาการ
ด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชนในเขตลุ่มทะเลสาบสงขลา ผลการวิจยัพบวา่ ปัญหาและอุปสรรคใน
การด าเนินงานคือ ด้านการตลาด ผูป้ระกอบการส่วนมากไม่มีความรู้ในด้านการจัดการทาง
การตลาด เช่น ไม่มีช่องทางการจดัจ าหน่าย การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ ปัญหาด้านการ
ออกแบบผลิตภณัฑ ์มีการออกแบบผลิตภณัฑข์องตนเอง รวมไปถึงบรรจุภณัฑย์งัไม่ดีเท่าท่ีควร  
 ขั้นที ่2 (D1) การสร้างรูปแบบการพฒันา 
 1. รูปแบบการพฒันาผลิตภณัฑต์ามแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 จากการศึกษาองค์ความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งและส ารวจขอ้มูลพื้นฐาน ท าให้ผูว้ิจยัทราบถึงการ
ด าเนินงานของผูป้ระกอบการ และการมีส่วนร่วมของคนในชุมชน จึงเกิดการรูปแบบการพฒันา
ธุรกิจชุมชนโดยใชฐ้านคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 โดยใชรู้ปแบบ PCNP Model 
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ภาพที ่1 รูปแบบการพฒันาผลิตภณัฑต์ามแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
 

 รูปแบบ PCNP Model ประกอบดว้ย 
  1) Product Development (การพฒันาผลิตภณัฑ์) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการพฒันาข้ึน
มาใหม่ หรือมีการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์ดิมของธุรกิจใหมี้คุณสมบติัท่ีดีข้ึนกวา่เดิม โดยค านึงถึง 
   1.1) Product Innovation (นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์) หมายถึง การพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ และการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน มีนวตักรรมใหม่ๆ ท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์มี
คุณสมบติัท่ีดีข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน  
   1.2) Creative (ความคิดสร้างสรรค์) หมายถึง กระบวนการท่ีสร้างความคิดใหม่ๆ 
ทางเลือกใหม่ การแกปั้ญหา แนวทางใหม่ๆ ในแบบท่ีแตกต่างกนัไป อยูใ่นรูปของจินตนาการหรือ
นามธรรม 
   1.3) Brand Image (ภาพลกัษณ์ตราสินคา้) หมายถึง การรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ตราสินคา้ ท าอย่างไรให้ผูโ้ภครับรู้ หรือเขา้ถึงตราสินคา้ได ้โดยการสร้างกลยุทธ์ภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด 

การสร้างความรู้ การพฒันาผลติภณัฑ์ การวจิยัและน าไปใช้ 

การศึกษาองค์ความรู้ 

- ศึกษาบริบทของพ้ืนท่ี 

- ศึกษาความเป็นมาและ

ความส าคญัของปัญหา 

การด าเนินการ 

- การจดัอบรมให้

ความรู้ 

- วางแผนและพฒันา

ผลิตภณัฑ ์

การทดสอบผลติภณัฑ์ 

- ศึกษาการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค 

- ผูเ้ช่ียวชาญประเมินความ

เป็นไปไดข้องผลิตภณัฑ ์

ผลติภัณฑ์ 

Product Development 
- Product Innovation 
- Creative 
- Brand Image 

Customer Value 
- Awareness 

Network 
- Social Media 
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  2) Customer Value (คุณค่าในสายตาของลูกค้า) หมายถึง ความแตกต่างระหว่าง      
คุณค่าท่ีลูกค้าได้รับจากการเป็นเจ้าของหรือใช้ผลิตภัณฑ์ เปรียบเทียบกับต้นทุนในการได้มา         
ซ่ึงผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยมีคุณค่าท่ีเราจะมอบให้กบัลูกคา้ ความตอ้งการของของลูกคา้ และคุณค่าท่ี       
ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียไดรั้บจากการสนบัสนุนการสร้างคุณค่าใหลู้กคา้ 
   2.1) Awareness (การรับรู้) หมายถึง การสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ี รู้จัก จดจ าได ้
ผูบ้ริโภคนึกถึงผลิตภณัฑ์เป็นอนัดับแรก เกิดจากการรับรู้ท่ีผูบ้ริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารต่างๆ     
ผา่นประสาทสัมผสั ซ่ึงเกิดจากการเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภค 
  3) Network (เครือข่าย) หมายถึง การสร้างเครือข่ายท่ีเขม้แข็งกบัหน่วยงานภายนอก 
ทั้งท่ีเป็นลูกคา้ ผูข้าย และผูข้ายปัจจยัการผลิต ผา่นกิจกรรมต่างๆ เช่น การร่วมลงทุน ความร่วมมือ
ในการวจิยัละพฒันา เป็นตน้ 
   3.1) Social Media (สั งคมออนไลน์ ) หมายถึง ส่ื อสั งคมออนไลน์ ท่ี มีก าร
ตอบสนองทางสังคมได้หลายทิศทาง โดยผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ตท่ีบุคคลบนโลกน้ีสามารถมี
ปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกนั 
 2. การจดัอบรมให้ความรู้เร่ืองแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 ผลการวจิยัพบวา่ ผูเ้ขา้ร่วม
อบรม จ านวน 25 คน มีผลการทดสอบหลงัการอบรม (Posttest) สูงกวา่ การทดสอบก่อนการอบรม 
(Pretest) เน่ืองจากการอบรมคร้ังน้ีผูเ้ขา้ร่วมการอบรมมีความรู้ และไดรั้บค าแนะน าจากวิทยากรเพิ่ม
มากข้ึน ท าให้สามารถน าความรู้ท่ีได้ไปปรับใช้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีสร้างมูลค่าเพิ่มได ้
สอดคล้องกับ ไพโรจน์ คะเชนทร์ (2561) กล่าวว่า การฝึกอบรมมีประโยชน์ต่อการพัฒนาคน      
ช่วยให้บุคคลเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอย่างเป็นระบบ ให้บุคคลมีความรู้ ทักษะ และเจตคติท่ีดี 
สามารถน าความรู้มาพฒันาองคก์รใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 3. การออกแบบผลิตภณัฑ์โดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 โดยใช้รูปแบบ PCNP 
Model ท าให้กลุ่มเกษตรกรเกิดการพฒันาผลิตภณัฑ์ คือ การน าทุเรียน และล าไยมาแปรรูปเป็น 
Longan Stuffed with Durian Freeze Dried ผ่านกรรมวิธีฟรีซดราย ท าให้รสชาติอร่อย พร้อมคง
คุณค่าทางโภชนาการ และท าบรรจุภณัฑ์แบบซอง เน้นความสวยของบรรจุภณัฑ์ บ่งบอกลกัษณะ
ของผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในซอง และมีการบรรยายสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ สามารถช่วยเหลือกลุ่ม
เกษตรกรท่ีไม่สามารถพฒันาการแปรรูป และตอ้งขายผลผลิตสดในราคาตามกลไกตลาด ซ่ึงเม่ือ
น ามาแปรรูปเพิ่มมูลค่า ท าให้มีช่องทางในการจ าหน่ายกวา้งข้ึน ประกอบกบัเป็นสินคา้ท่ีแปลกใหม่
มีความแตกต่าง ท่ีส าคญัคือคงรสชาติดั้งเดิมของล าไยและทุเรียนท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบได ้จึงกลายเป็น
จุดเด่นในการโปรโมทตลาดไดเ้ป็นอย่างดี สอดคลอ้งกบั ฉัตรชยั อินทสังข์ และปวีณา อาจนาวงั 
(2555) ศึกษาเร่ือง ตน้แบบกลยุทธ์การตลาด ส าหรับพฒันาผลิตภณัฑ์วิสาหกิจชุมชนเพื่อการคา้
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ระดบัประเทศ สู่ความย ัง่ยืน (กรณีศึกษา: ผลิตภณัฑ์ชุมชนท่ีมีระดบัต ่ากวา่ 3 ดาว ในเขตวงัน ้ าเขียว 
จงัหวดันครราชสีมา) ผลการศึกษาพบวา่ แนวคิดการตลาดยคุใหม่ 1) หาอตัลกัษณ์ ส่ือความหมายท่ี
เขา้ใจง่ายท่ีสุด คือ ภาพ เพราะผูบ้ริโภคจ าไดดี้กวา่อ่านตวัอกัษร 2) แสดงผลลพัธ์ การขายสินคา้ตอ้ง
เปล่ียนความตอ้งการให้เป็นความจ าเป็น ลูกคา้จึงเห็นคุณค่า 3) มองมุมใหม่ ปรับทศันคติ สร้าง
มุมมองใหม่ใหลู้กคา้ เกิดความแตกต่าง (Differentiate) และ 4) ดึงกลุ่มเป้าหมายเขา้มามีส่วนร่วม  
 ขั้นที ่3 (R2) การทดลองรูปแบบการพฒันา  
 1. การทดสอบผลิตภณัฑ์ Longan Stuffed with Durian Freeze Dried น าไปทดสอบตลาด 
จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ระดับมาก         
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือสูง ถ้าผลิตภณัฑ์ได้วาง
จ าหน่ายแล้ว โอกาสท่ีจะติดตลาดนั้น เป็นไปได้อย่างรวดเร็ว และสามารถเป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภคได ้เน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ รสชาติอร่อย มีประโยชน์ สามารถรับประทานไดทุ้กเพศ 
ทุกวยั ผลิตภณัฑ์สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคได้มีการผสมผสานระหว่างผลไมเ้ขา้ด้วยกนั ท าให้
ผูบ้ริโภคได้รับคุณค่าทางอาหารท่ีครบถ้วน ส่งผลการตดัสินใจซ้ือ และการยอมรับของผูบ้ริโภค 
สอดคลอ้งกบั  กญัญารัตน์ ถนอมแสง (2551) กล่าวว่า การท่ีจะท าให้อาหารไทยมีเอกลกัษณ์ของ
ตวัเอง และเป็นท่ียอมรับของคนทัว่โลก ศิลปะของการประกอบอาหารไทยนั้นถือวา่เป็นศาสตร์และ
ศิลป์ คือ การปรุงอาหารท่ีสามารถรักษาคุณภาพของอาหารใหม้ากท่ีสุดทั้งในเชิงคุณภาพของอาหาร
และคุณค่าทางโภชนาการ รวมทั้ งมีการจดัเตรียมอาหารให้มีความกลมกลืนของรสชาติและมี     
กล่ินหอมชวนรับประทาน การท าอาหารถือวา่เป็นการท าอาหารท่ีมีความพิถีพิถนัในการเลือกสรร
เคร่ืองปรุงท่ีใช้ในการปรุงอาหาร ทั้งยงัมีสีสันและความประณีตในการประกอบอาหารและการจดั
แต่ง ซ่ึงแตกต่างจากอาหารประจ าชาติอ่ืน ดงันั้น ถือว่าเป็นเอกลกัษณ์ของอาหารไทยอย่างแทจ้ริง 
ส่งผลใหเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค 
 2. ผลการประเมินรูปแบบการพฒันาผลิตภณัฑต์ามแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0  
 ผลการวิจยัพบวา่ การประเมินรูปแบบการพฒันาผลิตภณัฑ์ฯ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 โดย
ผูว้ิจยัให้ความเห็นว่าการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดการตลาดสมัยใหม่ 3.0 แสดงให้เห็นถึง     
ความร่วมมือของทุกฝ่าย ตั้ งแต่ผูป้ระกอบการ ผูข้าย และลูกค้า ท าให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้สามารถเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
 ขั้นที ่4 (D2) การปรับปรุงรูปแบบการพฒันา 
 ผลการวิจยัพบวา่ การน าผลการสังเคราะห์ขอ้มูลพื้นฐาน บริบทพื้นท่ี และความตอ้งการ
ของผูป้ระกอบการ และกลุ่มเกษตรกรในการพฒันาธุรกิจชุมชนตามแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 
การทบทวนวรรณกรรม ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และการศึกษาขอ้มูลเชิงคุณภาพและ
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ปริมาณ จากผูป้ระกอบการ กลุ่มเกษตรกร ผูข้าย และลูกคา้ พบวา่ การพฒันาผลิตภณัฑ์ตามแนวคิด
การตลาดสมยัใหม่ 3.0 ส่ิงส าคญัคือ การมีส่วนร่วมของทุกฝ่าย ตั้งแต่ผูป้ระกอบการ ผูข้าย และ
ลูกค้า ท าให้การพฒันาธุรกิจชุมชนประสบความส าเร็จ เกิดการพฒันาอย่างย ัง่ยืน ท าให้ผูว้ิจ ัย
สามารถก าหนดรูปแบบการพฒันาธุรกิจชุมชนตามแนวคิดการตลาดสมยัใหม่ 3.0 รูปแบบ “PCNP 
Model” ซ่ึ งประกอบด้วย 1) Product Development (การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ) 2) Customer Value 
(คุณค่าในสายตาลูกคา้) 3) Network (เครือข่าย) และ 4) Participation (การมีส่วนร่วม) สอดคลอ้งกบั  
ธีรศกัด์ิ อุ่นอารมยเ์ลิศ และคณะ (2558) ศึกษาเร่ือง การพฒันารูปแบบการสร้างนวตักรรมภูมิปัญญา
เศรษฐกิจพอเพียง เพื่อเสริมสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืนของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูป
ผลิตภณัฑ์ กลุ่มจงัหวดัภาคกลางตอนล่าง ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจุบนักลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีการสร้าง
นวตักรรมภูมิปัญญาเศรษฐกิจพอเพียงดา้นนวตักรรม กระบวนการสูงสุด รองลงมาคือ นวตักรรม
ผลิตภณัฑ์ หากพิจารณาถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการสร้างนวตักรรมภูมิปัญญาเศรษฐกิจพอเพียง 
พบว่ากลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีปัจจยัทุนทางสังคมสูงท่ีสุด และสอดคล้องกับ ศุภชัย เหมือนโพธ์ิ 
(2559) ศึกษาเร่ือง การพัฒนาศักยภาพผูป้ระกอบการชุมชน ตามแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค ์
ผลการวิจยัพบว่า ส่ิงส าคัญในการพฒันาศักยภาพผูป้ระกอบการชุมชน ตามแนวคิดเศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ ช่วงแรกของการลงพื้นท่ีวิจยั กลุ่มผูป้ระการชุมชน ผูน้ า สมาชิก ยงัไม่เขา้ใจถึงบทบาท
การพฒันาศกัยภาพผูป้ระกอบการชุมชนฯ เม่ือผูว้ิจยัไดเ้ขา้ไปพบปะสนทนาดว้ยหลายๆ คร้ัง จึงเร่ิม
หันมาให้ความส าคญักับเร่ืองแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์ เห็นได้จากการจัดกิจกรรม จดัเวที
แลกเปล่ียนเรียนรู้ (Community of Practices) จะไดรั้บความสนใจ จ านวนสมาชิกผูเ้ขา้ร่วมเพิ่มข้ึน 
จึงท าให้ไดบ้ทเรียนแห่งการมีส่วนร่วม เกิดกระบวนการสร้างเครือข่ายทางสังคม และเป็นการเพิ่ม
ปัจจยัดา้นทุนทางสังคม ทุนชุมชน ทุนภูมิปัญญา 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
  1.1 ผูป้ระกอบการ เกษตรกรส่วนใหญ่ยงัคงมีการออกแบบและผลิตผลิตภณัฑ์ในรูป
แบบเดิมๆ ซ่ึงท าให้รูปแบบผลิตภัณฑ์ขาดความคิดสร้างสรรค์ ไม่ทันสมยั และไม่ตอบสนอง     
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้ น หน่วยงานภาครัฐ และเครือข่ายต่างๆ ควรให้การสนับสนุน        
โดยการจดัฝึกอบรม และหาตลาดรองรับ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด และเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค  
  1.2 จะเห็นว่า การมีส่วนร่วมของทุกฝ่าย ท าให้เกิดการพฒันาธุรกิจชุมชนให้ประสบ
ความส าเร็จ สามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น ควรมีการ
จดัประชุมร่วมกนัระหวา่ง ผูป้ระกอบการ ผูข้าย และลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 
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 2. ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  2.1 ในกระบวนการมีส่วนร่วมพฒันาธุรกิจชุมชน โดยใช้ฐานคิดการตลาดสมยัใหม่ 
3.0 ควรไดรั้บการส่งเสริมจากภาครัฐและภาคีเครือข่าย ในการน าผลิตภณัฑ์เช่ือมโยงกบัธุรกิจใน
อุตสาหกรรม เพื่อส่งเสริมการพฒันาผลิตภณัฑ ์และการกระจายผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกั 
  2.2 ควรมีการวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีผูป้ระกอบการจะได้
มีแนวทางในการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
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