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ABSTRACT 
    

   This research was a cross-sectional study whose objective was to study the learning styles of simple marketing 
and sales system for Thai people. The research process was divided into 3 stages. Stage 1:in qualitative research, literature 
and related research were synthesized and there was the focus group discussion conducted by a panel of experts who were 
involved in marketing and sales, and 9 directors of Chai pattana Foundation. Stage 2: in action research, non-toxic longans 
were sold with the simple sales method discovered by the researcher for 2 years. Step 3: in action research, there was a 
process of measuring marketing and sales understanding with sample groups and the researcher explained and asked the 
mto answer the questions. There were 6 sample groups which were divided into 5 regions: 1) Northern farmers’ group, 2) 
Central Region Farmers’ group, 3) Eastern Farmers’ group, 4) Southern Farmers’ Group, and 5) Northeastern 
farmers’group. The instrument was a questionnaire based on content analysis from the focus group discussion and relevant 
literature and researches, and a summary of 2 years of the trial of non-toxic longan sales.  
   The results of the 3-stage study revealed that there should be 2 sets of learning guide of simple marketing and 
sales system for Thai people and the contents should include theories about simple marketing and sales. In fact, there should 
be 11 issues in these two sets of the manual guide. The issues in the first set of the manual guide should include 1) the 
product, 2) the price, 3) the place of sales, and 4) the method of stimulating customers’ interest, decision to purchase and 
repurchase. The second set of the learning guide should include: 1) To whom should the product sbe sold?, 2) How should 
the sellers make the products different?, 3) How should the sellers make people remember the products?, 4) How should 
the sellers open the buyer's mind?, 5) How should the sellers close the sales?, and 6) How should the sellers be interested 
in every people around the products, such as family members, neighbors, people who come to collect the goods, stores, 
community leaders and related organizations and how should the buyers make everybody to say the same good thing for 
the products?, 7) How should the sellers consider these things: 1) the upstream (the origin of quality raw materials should 
be taken into account), 2)  middle stream (production processes should be taken into account), and 3) downstream(sales 
and marketing).To adopt the theory of marketing, local Thai people can use the learning guides in two levels. The first set 
of the learning guide would be used by people who have never sold longans. This guide line enables them to sell the 
products. The second set of the learning guide would be used by people who regularly sell products and the guide should 
help them increase their sales. 
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บทคดัย่อ  
 

   การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาแบบประสานวิธีมีวตัถุประสงค์ คือ เพ่ือศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด
และการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนทอ้งถ่ินไทยผา่นกระบวนการด าเนินการวิจยั 3 ขั้นตอนคือ ขั้นท่ี 1 การวิจยัเชิงคุณภาพ
(Qualitative research)โดยการสังเคราะห์วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และด้วยกระบวนการสนทนากลุ่ม (Focus 
group) กบักลุ่มตวัอยา่งผูท้รงคุณวฒิุท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด นกัการขาย และผูอ้  านวยการพ้ืนท่ีมูลนิธิชยัพฒันา จ านวน 9 คน 
ขั้นท่ี 2 วิจยัเชิงปฏิบติัการ(Action research) โดยการขายล าใยปลอดสารพิษ จ านวน 2 ปี ดว้ยวรรณกรรมการขายแบบง่ายท่ี
คน้พบ ขั้นท่ี 3การวิจยัเชิงปฏิบติัการ(Action research)โดยกระบวนการวดัระดบัความเขา้ใจดา้นการตลาดและการขายกบั
กลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยการพูดอธิบายและใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบค าถาม จ านวน 6 กลุ่ม แบ่งเป็น 5 ภาค 1) กลุ่มเกษตรกรภาคเหนือ  
2) กลุ่มเกษตรกรภาคกลาง 3) กลุ่มเกษตรกรภาคตะวันออก 4) กลุ่มเกษตรกรภาคใต้ 5) กลุ่มเกษตรกรภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 120 คนเคร่ืองมือเป็นรูปแบบขอ้ค าถามท่ีได้จากวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) จาก
กระบวนการสนทนากลุ่ม (Focus group) จากการวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และการสรุปทดลองขายล าใยปลอด
สารพิษ จ านวน 2 ปี  
  ผลการศึกษาทั้ง 3 ขั้นตอนพบว่า รูปแบบคู่มือการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ควรมีเน้ือหาประกอบไปดว้ยแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่ายส าหรับประชาชนทอ้งถ่ิน
ไทย จ านวน 2 ชุด รวมทั้งหมด11 เร่ือง ไดแ้ก่ ขอ้มูลชุดท่ี 1) ดา้นสินคา้ 2) ดา้นราคา 3) ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 4) ดา้น
วิธีการกระตุน้ให้เกิดการสนใจและการตดัสินใจซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า ขอ้มูลชุดท่ี 2 ไดแ้ก่ 1) ตอ้งก าหนดวา่ควรขาย
สินคา้ให้ใคร 2) การสร้างความแตกต่าง 3) วิธีการให้คนจดจ าสินคา้4) การเปิดใจผูซ้ื้อ 5) การปิดการขาย 6) การให้ความ
สนใจทุกคนท่ีอยูร่อบสินคา้หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว เพ่ือนบา้น คนท่ีมารับสินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้ าชุมชน และ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งพูดเป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี และ 7) การค านึงถึงท่ีมาของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้ า” 
การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ “กลางน ้ า” และการตลาด การขาย คือ ”ปลายน ้ า” ส าหรับแนวทางการน า
แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ไปใชก้บัประชาชนทอ้งถ่ินไทย สามารถแบ่งระดบัในการน าไปใช้
กบัประชาชนทอ้งถ่ินไทยเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มท่ี 1 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 1ส าหรับประชาชนท่ีไม่เคยขายสินคา้ จะท าให้สามารถ
ขายสินคา้เป็น และกลุ่มท่ี 2 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 2 ส าหรับประชาชนท่ีขายสินคา้เป็นประจ า จะท าใหมี้ยอดขายเพ่ิมข้ึน 
 
ค าส าคญั: การตลาดและการขายแบบง่าย, รูปแบบการเรียนรู้ 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา
  
พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวรัชการท่ี 9 พระราชทาน
พ ร ะ ร า ช ด า ริ ใ ห้ จั ด ตั้ ง  “ มู ล นิ ธิ ชั ย พั ฒ น า ”  
โดย ทรงด ารงต าแหน่งเป็นนายกกิตติมศกัด์ิ และทรงพระ
กรุณาโปรดเกลา้ฯ ให้สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยาม
บรมราชกุมารี เป็นองค์ประธาน เพ่ือสนับสนุนช่วยเหลือ
ประชาชนในลกัษณะของการด าเนินงานพฒันาต่าง ๆ ใน
กรณีท่ีตอ้งถูกจ ากดัดว้ยเง่ือนไขของระเบียบ กฎเกณฑ ์หรือ 
งบประมาณในหน่วยงานราชการไม่สามารถด าเนินการได้
ทนัที จนเป็นเหตุให้ไม่สามารถแกไ้ขปัญหาไดส้อดคลอ้ง 
หรือทันต่อสถานการณ์ท่ีจ าเป็น เร่งด่วนท่ีจะตอ้งกระท า
โดยเร็ว การท่ีมูลนิธิชยัพฒันาเขา้มาด าเนินการเช่นน้ี ส่งผล
ให้ประชาชนไดรั้บประโยชน์อยา่งแทจ้ริง รวดเร็วฉับพลนั 
โดยไม่ตกอยูภ่ายใตข้อ้จ ากดัใด ๆ ทั้งส้ิน อาจกล่าวไดว้า่การ
ด าเนินงานของมูลนิธิชัยพัฒนาเป็นการช่วยในการให้
กระบวนการพฒันา เกิดความสมบูรณ์ข้ึน มูลนิธิชยัพฒันา
ไดรั้บการจดทะเบียนจดัตั้งเป็น “มูลนิธิ” และมีฐานะเป็น
นิติบุคคลตามเลขทะเบียนล าดับท่ี 3,975 ตั้ งแต่วนัท่ี 14 
มิถุนายน พ.ศ. 2531 และไดป้ระกาศในราชกิจจานุเบกษา 
เ ล่ ม ท่ี  105 ต อน ท่ี  109 ว ัน ท่ี  12 ก ร กฎ าคม  โ ด ย มี
วตัถุประสงค ์และเป้าหมายของการด าเนินงาน ดงัน้ี 
 ในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ของมูลนิธิชัย
พฒันา ใชว้ิธีการตามแนวพระราชด าริท่ีมีลกัษณะประหยดั 
เรียบง่าย สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้ม และค านึงถึงวิธีการ
ด าเนินชีวติของราษฎรเป็นส าคญัท่ีสุด เพ่ือใหก้ารพฒันานั้น
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่ 
ราษฎรอยา่งแทจ้ริง ทั้งในดา้นความมัง่คงในการประกอบ 
 
 
 
 
 
 
 

อาชีพและความสุขในการด าเนินชีวิตอย่างพอเพียงและ
ยัง่ยนื (มูลนิธิชยัพฒันา, 2560) 
   ต่อมามูลนิธิชยัพฒันาโดยผูช่้วยศาสตราจารย์
(พิเศษ) ลลิต  ถนอมสิงห์ รองเลขาธิการมูลนิธิชัยพฒันา  
ไดน้ านโยบายทางมูลนิธิชยัพฒันามาส่งเสริมประชาชนใน
เขตบริการดูแลของมูลนิธิชัยพัฒนาท่ีผลิตสินค้าแล้ว
ต้องการขาย แต่ส่วนใหญ่จะพ่ึงพาหน่วยงานภาครัฐไม่
สามารถท าการตลาดและขายสินคา้เองได้ จึงมีนโยบาย
ขอให้วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ศึกษาการตลาดแบบง่าย
ส าหรับประชาชนในเขตบริการของมูลนิธิชัยพฒันาและ
ประชาชนทัว่ไปใหส้ามารถช่วยเหลือตนเองได ้
  จ า ก ค ว า ม ส า คั ญ ดั ง ก ล่ า ว วิ ท ย า ลั ย
พาณิชยศาสตร์จึงรับโจทยจ์าก ผูช่้วยเลขาธิการมูลนิธิชยั
พัฒนา (ปัจจุบันด ารงต าแหน่งรองเลขาธิการมูลนิธิชัย
พฒันา) ให้ช่วยด าเนินการศึกษาแนวทางการตลาดแบบง่าย
ส าหรับประชาชน เพ่ือใหป้ระชาชนมีรายไดเ้พียงพอต่อการ
เล้ียงชีพ ในลกัษณะพ่ึงพาตวัเองได ้โดยการใชท้รัพยากรท่ีมี
อยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อตัวตนเอง ครอบครัว และ
สามารถขยายผลสู่ชุมชน สังคม และประเทศชาติต่อไปใน
อนาคต วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์จึงมอบหมายให้นางกชพร 
นรมาตย์ นิสิตปริญญาเอก สาขาการจัดการสาธารณะ  
รุ่นท่ี 6 เป็นผูศึ้กษา  
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย
แบบง่าย เพ่ือประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
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กรอบแนวทางด าเนินการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  1  กรอบแนวทางด าเนินการวจิยั  

  (Peter & Donnelly, 2013;  Kotler & Keller, 2016; Kotler, 2012; ปิยะชาติ อิศรภกัดี, 2559; วทิวสั รุ่งเรืองผล, 

2558; นพรัตน์  ภูมิวฒิุสาร, 2558; ลลิต ถนอมสิงห์, 2557; สุดาพร กณุฑลบุตร, 2559; รังสรรค ์ สิงหบุตร, ฉนัชนก ขนุทอง,

ชาญณรงค ์ไชยโสดา, กาญจนา วงศร์าชา, กญัญารัตน์ แสนศิลา, พทัราภรณ์ ภูเล่ือน, อรอนงค ์วงพรม, 2560) 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

  การตลาดแบบองค์รวม (The holistic market 
concept) 
  ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) อธิบายว่า แนวปฏิบติั
ทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดองคร์วม มีองคป์ระกอบหลกัอยู ่4 
ส่วนด้วยกัน ได้แก่ 1) การตลาดภายในองค์กร(Internal 
marketing) คือ การบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพและ

เช่ือมโยงกันในทุกส่วน ตั้ งแต่ฝ่ายการตลาด (Marketing 
department) ผูบ้ริหาร (Senior management) และฝ่ายอ่ืน ๆ 
(Other departments) เพื่อให้สินค้าขององค์กรขับเคล่ือน
ความเป็นผูน้ าตลาดได ้(Kotler & Keller, 2012) 2) การตลาด
แบบบูรณาการ ( Integrated marketing) องค์กร ต้อง มุ่ง
พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ (Product & service) ของ
องค์กรส่งเสริมการสร้างตราสินค้า (Brand & customer 
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Equity) รวมถึงบริหารช่องทางจดัจ าหน่าย (Channels) และ
ท า ส่ือ (Communication) ให้ เข้า ถึงผู ้บริโภค หรือ การ 
มุ่งเน้นไปท่ีการท า 4Ps (Product-price-place-promotion) 
แ ล ะ  4Cs (Customer solution-cost-convenience- 
communication) (Kotler & Keller, 2012) 3) การตลาดสร้าง
ความสัมพันธ์  (Relationship marketing) คือ  การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกคา้แบบ ระยะยาว ท าให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ได้ตรงจุดตามความ
ต้องการของแต่ละบุคคล (CRM= Customer relationship 
management) การสร้างความ สัมพันธ์ ต้องสร้างทั้ งกับ 
ลูกค้า (Customer) และกับช่อง ทางการติดต่อกับบุคคล 
ต่ าง  ๆ  (Channel) ผู ้มี ส่ วนได้ส่วนเ สีย  (Partners) เพื่ อ
ภาพลักษณ์ท่ีดีกับองค์กร เพราะพฤติกรรม ปากต่อปาก 
(Word of mouth) เกิดไดท้ั้งแง่บวกและแง่ลบ ส่งผลทั้งดา้น
ดีและด้านลบกับองค์กร เพราะฉะนั้นองค์กร จ าเป็นตอ้ง
สร้างความสัมพนัธ์กับผูมี้ส่วนได้เสียกับองค์กร ทุกฝ่าย 
(Kotler & Keller, 2012) 4. การป ฏิบั ติ ง านทางตลาด 
(Performance marketing) คือ เ ร่ิมจากการบริหารรายได้ 
(Sales revenue) หากองคก์ร มีรายไดเ้พียงพอ ตามเป้าหมาย
ท่ีวางไว้องค์กรจะสามารถ ด าเนินกิจการอ่ืน ๆ ได้ต่อ 
องค์กรต้องตระหนักถึง จริยธรรม ทางธุรกิจ (Ethics) 

สภาพแวดล้อมท่ีองค์กรเข้าไปเก่ียวข้อง (Environment) 
จิตส านึกการท าธุรกิจ (Legal) และการท า ประโยชน์เพื่อ
ชุมชน (Community) เพ่ือให้องค์กรเกิดการยอมรับจาก
สงัคมท าใหอ้งคก์รย ัง่ยนื (Kotler & Keller, 2012) 
  ทฤษฎ ี4 P  
  Kotler (2016) อ ธิ บ า ย ว่ า  ท ฤ ษ ฎี  4 P 
ประกอบดว้ย 
  1.  Product ผลิตภณัฑ์ จะตอ้งดูว่าจะขายอะไร 
นั่นคือสินคา้ สินคา้จะซ้ือมาแลว้ขายไป หรือผลิตเอง/ หีบ
ห่อแบบใด ใหญ่ กลาง เลก็ รูปแบบ ความสวยงาม สะดุดตา 
อยากหยบิข้ึนมาดู 
  2.  Price ราคา จะต้องดูว่าต้นทุนค่าสินค้า
เท่าไหร่ จะตอ้งราคาเท่าไหร่ ก าไรก่ีเปอร์เซ็นต ์คู่แข่งราคา
เท่าไหร่ แลว้ราคาของเราจะอยูต่รงไหน 
  3.  Place สถานท่ี สถานท่ีจะตอ้งดูว่าตน้ทุนค่า
สินคา้เท่าไหร่ จะตอ้งราคาเท่าไหร่ ก าไรก่ีเปอร์เซ็นต ์คู่แข่ง
ราคาเท่าไหร่แลว้สถานท่ีเราจะอยูต่รงไหน 
  4.  Promotion จะท าการกระตุ ้นการขายด้วย
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือลด แลก แจก แถม แบบ
ใด 

 
การตลาดแบบ PDB 
   บรรพต  วรุิณราช (2559) อธิบายวา่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2  การตลาดแบบ PDB 

  P = Positioning ถามว่ากลุ่มเป้าหมาย คืออะไร 
ท่ีเราจะขายสินคา้ให้เขา เขากิน เขาใชอ้ะไร เราคิดวา่จะท า
อะไร ขายใหก้บัคนกลุ่มน้ี  

  D = Differentiation ถามวา่สินคา้น้ีเป็นสินคา้ท่ี
แตกต่างกบัคนอ่ืนอยา่งไร รสชาด ประโยชน์ หีบห่อ ราคา 
วธีิการบริการ จะตอ้งแตกต่าง 
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  B = Brand ถามว่า หีบ ห่อ  ตราสัญลักษ ณ์   
โดดเด่นอย่างไร“การสนใจลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือ 
เพื่อใหลู้กคา้จงรักในแบรนดสิ์นคา้ของเรา” 
  แนวคิ ด แ ล ะทฤษฎี รู ป แบบก า ร เ รี ยน รู้  
(Learning theory) 
  Arqyris and Sehon,1978. Senge, 1990, Simon, 
1991 อา้งถึงใน กลัยารัตน์ ธีระธนชยักุล (2556) อธิบายว่า 
การเรียนรู้ (Learning) เป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ืองผ่านการ
ฟัง การคิด การสังเกตุ การสอบถาม การแลกเปล่ียน
ความคิด การบณัทึก และการกระท า หรือการปฏิบติั การบูร
ณาการส่ิงต่างๆท่ีไดรั้บ ผ่านกระวนการขา้งตน้จนเกิดความ
เขา้ใจ คือการเรียนรู้ การเรียนรู้ท่ีส าคญัคือ การปฏิบติัจริง 
การเรียนรู้โดยรวม คือการเรียนรู้ส่วนบุคคล และองค์การ
เรียนรู้ผา่นสมาชิกแต่ละคน ความรู้ระดบัองคก์ารจะเกิดข้ึน
ผ่านทางการแลกเปล่ียน ส่ิงท่ีแต่ละคนมีอยู่ในตวั ความรู้ 
และตวัแบบดี ๆ ทางความคิด  
 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  วิมลมาศ ปฐมวณิชกุล1 ธนวดี บุญลือ2 สุวกิจ 
ศรีปัดถา3 และจารุวรรณ พลอยดวงรัตน์4 (2551) เ ร่ือง 
รูปแบบการถ่ายทอดความรู้เพ่ือส่งเสริมการเรียนรู้ทาง
การตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน ผลการวิจัยพบว่า  
1) ห น่ ว ย ง า น รั บ ผิ ด ช อ บ ด้ า น ก า ร พั ฒ น า แ ล ะ
สถาบนัการศึกษาของรัฐ ใชก้ารฝึกอบรมเป็นรูปแบบหลกั
ในการถ่ายทอดความรู้สู่ชุมชน รองลงมาเป็นการศึกษาดู
งาน และการฝึกปฏิบติั ผูถ่้ายทอดความรู้ท่ีส าคญั ผลการวจิยั
พบว่า  คือ วิทยากรจากสถาบันการศึกษา เครือข่าย และ
ภาครัฐ ปัจจัยส าคญัในการส่งเสริมการ ถ่ายทอดความรู้ 
ผลการวิจยัพบว่า ไดแ้ก่ บรรยากาศในการถ่ายทอดความรู้ 
กิจกรรมประกอบการเรียนรู้ ความรู้ และประสบการณ์เดิม
ของผู ้ เ รี ยน  2) ศักยภาพของก ลุ่มผ ลิตภัณฑ์ ชุมชน 
ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนมากมีศกัยภาพในการบริหารจดัการ
ดา้นการตลาดท่ีระดบัดี และมีศกัยภาพในการบริหารจดัการ
ในแต่ละด้านอยู่ในระดับดี ดังน้ี การบริหารจัดการกลุ่ม 
การตลาดและลูกคา้เป้าหมาย การผลิต การจดัท าบญัชีและ
การเ งิน และการปรับปรุงพัฒนาธุรกิจสู่ความยั่งยืน  

3) วิธีการเรียนรู้ทางการตลาดท่ีส าคญัของกลุ่มผลิตภัณฑ์
ชุมชน ผลการวิจัยพบว่า คือ เรียนรู้จากประสบการณ์ทั้ ง
ทางตรงและทางออ้ม การฝึกอบรม แหล่งการเรียนรู้ทาง
การตลาดท่ีส าคญั ผลการวจิยัพบวา่ 
ไดแ้ก่ บุคคลในครอบครัว เพ่ือนบา้น ประธานกลุ่ม วทิยากร
เครือข่าย ภาครัฐและเอกชน แหล่งการเรียนรู้ระดบัองค์กร 
ได้แ ก่  ห น่วยงาน ท่ี รับผิดชอบด้วนการพัฒนาและ
สถาบันการศึกษา ส่วนปัจจัยการเรียนรู้ทางการตลาดท่ี
ส าคัญ ผลการวิจัยพบว่า  คือ โอกาสในการเรียนรู้ และ
ประสบการณ์เดิม 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษา
รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขาย  แบบง่าย 
เพ่ือประชาชนท้องถ่ินไทย  การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) และการวิจยัเชิงปฏิบัติการ
(Action research) โดยเทคนิคการประเมินตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไวใ้นวตัถุประสงคง์านวจิยั  
  วธีิด าเนินการวจิยั ดงันี ้ 
  1.  จากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจยัท่ี
เ ก่ี ย วข้อ ง  (Documentary research) เ ป็ นก ารทบทวน
วรรณกรรมหนังสือวารสารส่ิงพิมพ์ และเอกสารตีพิมพ์
เผยแพร่จากหน่วยงานต่าง ๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ 
แนวคิดด้านการตลาดและการขาย แนวคิดและทฤษฎี
รูปแบบการเรียนรู้ (Learning theory) แนวคิดการประเมิน
ตามวตัถุประสงค ์แนวคิดและทฤษฎีการพฒันาสังคมและ
การส่งเสริมคุณภาพชีวิตของประชาชน แนวคิดและทฤษฎี
โซ่อุปทาน (Supply chain) และแนวคิดและทฤษฎีห่วงโซ่
คุณค่า (Value chain) และจาการลงพ้ืนท่ีจัดทดลองอบรม
ดา้นการตลาดส าหรับประชาชน และสรุปทดลองการขาย
ล าใยปลอดสารพิษ จ านวน 2 ปี 
  2.  การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
โดยใชว้ธีิการจดัการสนทนากลุ่ม (Focus group discussion) 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งเพ่ือหารูปแบบการเรียนรู้ระบบ
การตลาดและการขายแบบง่ายเพ่ือประชาชนทอ้งถ่ินไทย 
ส าหรับการศึกษาในขั้ นตอนน้ี ผู ้วิจัยได้ท าการเ ลือก
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive 
sampling) โดยกลุ่มตัวอย่างส าหรับการสนทนากลุ่ม 
ประกอบดว้ย 
     2.1.  กลุ่มนกัการตลาดท่ีมีประสบการณ์ 
    2.2  กลุ่มนกัขายท่ีมีประสบการณ์ 
    2.3  กลุ่มผูบ้ริหารในโครงการของมูลนิธิชยั
พฒันา ระดบัผูอ้  านวยการ 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ เคร่ืองมือ
เป็นแบบสนทนากลุ่ม (Focus group discussion) เพื่อใชใ้น
การตั้งค  าถามในการสนทนากลุ่มส าหรับผูท้รงคุณวุฒิกลุ่ม
นกัการตลาดท่ีมีประสบการณ์ กลุ่มนกัขายท่ีมีประสบการณ์ 
และกลุ่มผูบ้ริหารในโครงการของมูลนิธิชัยพฒันาระดบั
ผูอ้  านวยการการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
validity) และการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง 
(Construct validity) โดยน าแบบสอบถามไปสอบถามกับ
ผู ้ทรงคุณวุฒิเพื่อท าการพิจารณาและตรวจสอบความ

เท่ียงตรงของเน้ือหาในแบบสอบถาม ผลของค่า IOC ผ่าน
เกณฑทุ์กขอ้โดยมีค่าอยูช่่วง 0.6-1 
  3.  การวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action research) 
โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง กบัประชากรและ
กลุ่มตวัอย่างเพ่ือยืนยนัรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด
และการขายแบบง่าย เพ่ือประชาชนท้องถ่ินไทยส าหรับ
การศึกษาในขั้นตอนน้ี ผูว้ิจยัไดท้ าการเลือกประชากรและ
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยกลุ่ม
ตัว อ ย่ า ง ส า ห รั บ ก า รสั ม ภ าษ ณ์ แบบ มี โค ร งส ร้ า ง 
ประกอบดว้ย 
    3.1.  กลุ่มเกษตรกรภาคเหนือ 
    3.2.  กลุ่มเกษตรกรภาคกลาง 
    3.3.  กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออก 
    3.4.  กลุ่มเกษตรกรภาคใต ้
    3.5.  กลุ่มเกษตรกรภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 2 กลุ่ม 
 

 

ผลการวจัิย  
  จากการน าขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีไดจ้ากการสนทนากลุ่ม (Focus group) และขอ้มูลการวจิยัเชิงปฏิบติัการ(Action 

research) สามารถสรุปสงัเคราะห์เป็นแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย 

ท่ีคน้พบ ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย ท่ีคน้พบขอ้มูล จ านวน 2 ชุด   
            รวมทั้งหมด 11 เร่ือง 
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หมายเลข 1 ถึงหมายเลข 4  หมายถึง  แนวคิดทฤษฎีการตลาด 4 P 
หมายเลข 5 ถึงหมายเลข 7  หมายถึง  แนวคิดทฤษฎีการตลาดแบบ  PDB 
หมายเลข 8 ถึงหมายเลข 9  หมายถึง  แนวคิดทฤษฎีการขาย 
หมายเลข 10     หมายถึง  แนวคิดทฤษฎีการตลาดองคร์วม (The holistic market concept)   
หมายเลข 11      หมายถึง  แนวคิดทฤษฎีสายโซ่แห่งคุณค่า (Value chain) 
 

สรุปและอภิปรายผลการวจัิย 
  การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) และการวิจยัเชิงปฏิบัติการ
(Action research) โดยเทคนิคการประเมินตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไวใ้นงานวิจยั วตัถุประสงคข์องงานวิจยั คือ เพ่ือศึกษา
รูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย   
  การวจิยัเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบ
คู่มือการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย เพ่ือ
ประชาชนทอ้งถ่ินไทย ควรประกอบไปดว้ยแนวคิดทฤษฎี
ท่ีเก่ียวกบัการตลาดและการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย จ านวน 2 ชุด รวมทั้งหมด 11 เร่ือง สรุปแยก
ตามหลกัการตลาด ไดด้งัน้ี 
  ข้อมูลชุดท่ี  1 แนวคิดทฤษฎีการตลาด 4 P 
ได้แก่ 1) ด้านสินคา้ 2) ด้านราคา 3) ด้านสถานท่ีจ าหน่าย
สินค้า 4) ด้านวิธีการกระตุ ้นให้เกิดการสนใจและการ
ตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า  
  ข้อมูลชุดท่ี 2 แนวคิดทฤษฎีการตลาดแบบ  
PDB ไดแ้ก่ 1) ตอ้งก าหนดว่าควรขายสินคา้ให้ใคร 2) การ
สร้างความแตกต่าง 3) วิธีการให้คนจด าจ าสินคา้ แนวคิด
ทฤษฎีการขาย ไดแ้ก่ 1) การเปิดใจผูซ้ื้อ 2) การปิดการขาย, 
แนวคิดทฤษฎีการตลาดองค์รวม(The holistic market 
concept)  ได้แก่ การให้ความสนใจทุกคนท่ีอยู่รอบสินคา้
หรือผลผลิต เช่น สมาชิกครอบครัว เพ่ือนบา้น คนท่ีมารับ
สินคา้ไปขาย ร้านคา้ ผูน้ าชุมชน และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
จะตอ้งพูดเป็นเสียงเดียวกนัในดา้นท่ีดี และแนวคิดทฤษฎี
สายโซ่แห่งคุณค่า(Value chain) ไดแ้ก่ การค านึงถึงท่ีมาของ
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คือ “ตน้น ้ า” การค านึงถึงกระบวนการ
ผลิตท่ีมีคุณภาพ คือ ”กลางน ้ า” และการตลาด การขาย คือ ”
ปลายน ้ า”    

 
การวิจยัเชิงปฏิบติัการ ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการน า
แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตลาด  และการขายแบบง่าย ไป
ใช้กับประชาชนท้องถ่ินไทย สามารถแบ่งระดับในการ
น าไปใชก้บัประชาชนทอ้งถ่ินไทยเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่มท่ี 
1 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 1 ส าหรับประชาชนท่ีไม่เคยขายสินคา้ จะ
ท าให้สามารถขายสินคา้เป็น และกลุ่มท่ี 2 ใชข้อ้มูลชุดท่ี 2 
ส าหรับประชาชนท่ีขายสินค้าเป็นประจ า จะท าให้มี
ยอดขายเพ่ิมข้ึน 
 

ข้อเสนอแนะต่อชุมชน  
    ขอ้เสนอแนะดงักล่าวผูว้ิจยัได้น าขอ้เสนอแนะจากการ
สนทนากลุ่ม จัดท าเป็นข้อเสนอแนะส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย ประชาชนทอ้งถ่ินไทยดงัน้ี 
  1.  ด้านสินค้า ควรรปลูก ควรเล้ียง ควรผลิต 
และควรแปรรูปสินคา้ให้ไดม้าตรฐาน และมีกระบวนการ
ผลิตท่ีได้คุณภาพ เพื่อให้ได้สินค้าท่ีมีคุณภาพ มีความ
แตกต่าง เพ่ือสร้างรายไดใ้หก้บัครอบครัว 
  2.  ดา้นราคา เม่ือท าสินคา้ไดคุ้ณภาพ มีความก็
ส่งผลต่อการตั้งราคาท่ีสูงได ้
  3.  ดา้นสถานท่ีวางขายสินคา้ ควรเลือกสถานท่ี
วางขายสินคา้ท่ีหลากหลาย เพ่ือใหลู้กคา้เกิดการจดจ าสินคา้
ได ้แต่ตอ้งพิจารณาความเหมาะสม และดา้นก าลงัการผลิต
สินคา้วา่เพียงพอหรือไม่ 
  4.  ดา้นวธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและการ
ตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้และกลบัมาซ้ือซ ้ า การท าสินคา้ให้มี
คุณภาพ มีความแตกต่างก็จะส่งผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าของ
กลุ่มลูกคา้เก่าและการบอกต่อเพ่ิมกลุ่มลูกคา้ใหม่ได ้เพราะ
เม่ือสินคา้ดีมีคุณภาพก็จะท าใหข้ายได ้ 
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  5.  ด้านต้องก าหนดว่าควรขายสินค้าให้ใคร 
ควรตั้ ง เ ป้ากลุ่มเป้าหมายส าหรับสินค้าท่ีมีคุณภาพ มี
กระบวนการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพ กลุ่มเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้
ก็ตอ้งเป็นกลุ่มใหม่ท่ีมีก าลงัซ้ือมาก และท่ีส าคญัสินคา้ตอ้ง
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
  6.  ดา้นการสร้างความแตกต่าง ควรสร้างและ
หาความแตกต่างของสินคา้ในทุก ๆ ด้าน เพราะถา้สินคา้
แตกต่างแปลว่าต้องใช้ประโยชน์ได้มากกว่าคนอ่ืนและ
ราคาขายก็ตอ้งแพงมากกวา่คน 
  7.  ดา้นวิธีการให้คนจดจ าสินคา้ ควรเลือกวิธี
ให้เหมาะสมกบัสินคา้ เช่น ถา้เป็นสินคา้ท่ีปลูก การท าให้
คนจดจ าสินคา้เรา ควรเลือกเร่ิมตั้งแต่กระบวนการปลูกท่ีมี
คุณภาพ ไม่ใช้สารเคมี ควรมีการคัดแยกสินค้าให้ได้
มาตรฐาน ควรมีบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงามและติดสต๊ิกเกอร์ท่ี
ส่ือถึงสินคา้อยา่งชดัเจน เป็นตน้ 
  8.  ดา้นการเปิดใจผูซ้ื้อ นอกจากการพดูแนะน า
ส่ิงดี ๆ มีประโยชน์ของสินคา้แลว้ ควรมีการพูดแนะน า
ขบวนการผลิตท่ีได้คุณภาพของสินค้า เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับสินคา้ เช่น ล าไยของเราได้รับค าแนะน า
และการดูแลขั้นตอนในการปลูกจากนักวิชาการของทาง
หน่วยงานราชการ  
  9.  ดา้นการปิดการขาย ควรมีการศึกษาเทคนิค
ต่าง ๆ ในการพูดปิดการขาย เช่น ศึกษาจากยทููป ศึกษาจาก
เพื่อนบา้นท่ีขายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เพื่อน ามาปรับใชแ้ละ
เพ่ือใหลู้กคา้เกิดการซ้ือมากข้ึน 
  10.  ดา้นคนท่ีมีส่วนร่วมส่งเสริมการขายสินคา้ 
( เ ชี ย ร์ สินค้า )  ควร มีการสร้ างความสัมพัน ธ์ ท่ี ดีกับ
สถานศึกษา ท่ีอยู่บริเวณใกลเ้คียงเพ่ิมมากข้ึน เช่น การให้
โรงเรียนในชุมชนได้เยี่ยมชมสวน ชมสินคา้ ชมการผลิต 
และไดท้ดลองชิมสินคา้ หรือมีประสบการณ์ร่วมกบัสินคา้ 
เพ่ือให้เกิดความรู้สึกท่ีดีและเพ่ือให้เกิดการพูดถึงสินคา้เรา
ในท่ีดี   
  11.   ด้านการค านึงถึงท่ีมาของวัตถุ ดิบท่ีมี
คุณภาพ คือ “ต้นน ้ า” การค านึงถึงกระบวนการผลิตท่ีมี
คุณภาพ คือ”กลางน ้ า” และการตลาด การขาย คือ”ปลายน ้ า” 
ควรน ามาปฏิบัติกับสินคา้ทุกประเภท เพราะจะท าให้ได้

สินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีความแตกต่าง และสามารถท าการขาย
ได ้ยิ่งผูป้ลูก ผูเ้ล้ียง ผูผ้ลิต สามารถบอกถึงตน้ทุนท่ีแทจ้ริง
ในแต่ละขั้นตอนไดก็้ยิ่งจะเป็นประโยชน์มากในการผลิต
สินคา้แต่ละประเภท 
 

ข้อเสนอแนะต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
     ขอ้เสนอแนะดงักล่าวผูว้ิจยัไดน้ าขอ้เสนอแนะ
จากการสนทนากลุ่มและการท าวิจยัเชิงปฏิบัติการ จัดท า
เป็นขอ้เสนอแนะเพ่ือมอบให้กับรัฐบาลและหน่วยงานท่ี
เก่ียวข้อง  เพ่ือสนับสนุนการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารด้าน
การตลาด การขายแบบง่าย ส าหรับประชาชน ดงัน้ี 
      เน่ืองจากรูปแบบการตลาดและการขายแบบ
ง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินท่ีคน้พบ จ านวน 11 เร่ืองนั้น
มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีการดา้นตลาดและการ
ขายท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั แต่แนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นปัจจุบนันั้น
โดยส่วนมากนกัวชิาการจะเป็นผูถ่้ายทอดไปสู่ประชาชนท า
ใหบ้างคร้ังประชาชนยงัไม่เขา้ในการด าเนินการ แต่แนวคิด
ทฤษฎีการตลาดและการขายแบบง่ายท่ีคน้พบทั้ง 11 เร่ืองน้ี 
เป็นแนวคิดท่ีออกมาจากความเขา้ใจของประชาชนผูจ้ะใช้
ประโยชน์จ ริง  จึง เ ห็นควรว่านอกจากท่ีผู ้วิจัยจะได้
ด าเนินการจดัพิมพ์เป็นคู่มือเพ่ือเผยแพร่ให้กบัประชาชน
แลว้ หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชนควรน าไป
รูปแบบดังกล่าวไปเผยแพร่ต่อไปในรูปแบบอ่ืน ๆ เช่น 
จัดท าเป็นคูมือฉบับท่ี 2 แล้วเพ่ิมในเน้ือหาตามยุคสมยัท่ี
เปล่ียนไป เพื่อความสะดวกในการส่ือสารใหป้ระชาชนเขา้
ง่าย  และโดยภาพรวมแลว้ควรเน้นถึงการสร้างมาตรฐาน
ตั้งแต่กระบวบการผลิตสินคา้แก่ประชาชน 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  งานวิจยัน้ีไดท้ าการศึกษาขอ้มูลเฉพาะในส่วน
ของรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการขายแบบง่าย 
ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทยเท่านั้น แต่ยงัไม่คลอบคลุม 
 1.  ระบบการเรียนรู้ระบบการตลาดและการ
ขาย Online แบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย   
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 2.  ระบบการเรียนรู้การตลาดและการขายตลาด
เฉพาะกลุ่ม (Niche marketing) แบบง่าย ส าหรับประชาชน
ทอ้งถ่ินไทย  
  3.   เน่ืองจากรูปแบบการเรียนรู้ระบบการตลาด
และการขายแบบง่าย ส าหรับประชาชนทอ้งถ่ินไทย  

เป็นการค้นพบท่ีส าคัญในประเทศไทยและได้น ามาวดั
ระดบัความเขา้ใจในเน้ือหากบักลุ่มเกษตรเป็นส่วนใหญ่ จึง
เสนอแนะว่าควรมีการวิจัยและน ารูปแบบการเรียนรู้
การตลาดและการขายแบบง่ายท่ีค้นพบน้ีไปใช้กับกลุ่ม
สินค้าประเภทอ่ืน ๆ และควรมีการวิจัยเร่ืองซ ้ ากับกลุ่ม
ประชากรในสินคา้ประเภทนั้น 
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