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๑. หัวข้อรายงานการศึกษาส่วนบุคคล  การเพ่ิมขีดความสามารถทางการตลาดให้แก่ผลิตภัณฑ์จาก
ชุมชนเขตทุ่งครดุ้วยการใช้ตราสินค้าเดียว      

๒. หลักการและเหตุผล 
จากการรวมตัวกันของประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เป็นประชาคม

อาเซียน ภายใต้ประชาคมความร่วมมือ ๓ เสาหลัก ได้แก่ประชาคมการเมืองความมั่นคงอาเซียน 
ประชาคมสังคม-วัฒนธรรมอาเซียน และประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยเฉพาะอย่างยิ่งประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ซึ่ง
ประเทศในกลุ่มเอเชียตะวันออกเฉียงใต้จะมีตลาดและฐานการผลิตร่วมกัน โดยจะเปิดเสรีทั้งการ
เคลื่อนย้ายสินค้า การบริการ และการลงทุน ส าหรับประเทศไทย ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
ส่งผลดีกับไทย เพราะอาเซียนเป็นภูมิภาคที่มีความใกล้ชิดกับไทยมากท่ีสุด ประกอบกับที่ตั้งทาง
ภูมิศาสตร์ของไทยเอื้ออ านวยให้ไทยเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภูมิภาค และที่ผ่านมาอาเซียนมี
ความส าคัญทางเศรษฐกิจกับไทยทั้งด้านการค้า การลงทุน และการท่องเที่ยว และมีแนวโน้มที่จะทวี 
บทบาทส าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ จากประสบการณ์ที่ประเทศไทย ได้เกิดวิกฤติทางเศรษฐกิจในช่วงปี พ.ศ. 
๒๕๔๐ ท าให้ประเทศไทยต้องปรับโครงสร้างอุตสาหกรรมเพ่ือให้สามารถผ่านพ้นอุปสรรคในการแข่งขัน
ทั้งหลายที่เคยประสบมาในอดีต โดยหันมาส่งเสริมกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ซึ่ง
เป็นธุรกิจฐานรากขนาดใหญ่ของประเทศ เกิดเป็นโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) และ
ด าเนินการเรื่อยมาจนถึงปัจจุบัน ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน มีผลกระทบต่อการปรับตัวของกลุ่มผู้ผลิต
ผลิตภัณฑ์ชุมชน ซึ่งปัจจุบันสามารถท ารายได้ให้แก่ประเทศไทยจ านวนมาก แต่กลุ่มผู้ประกอบการ
เหล่านี้ก็ยังประสบปัญหาอยู่  จากการศึกษาของ ดร. ธันยมัย เจียรกุล มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระ
เกียรติ พบว่าปัญหาโดยรวมของผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนทุกกลุ่มนั้น เกี่ยวข้องกับการสร้าง
เครือข่ายธุรกิจ ด้านการบริหารจัดการ ด้านการตลาด ด้านการผลิต ด้านการเงินและแหล่งเงินทุน ด้าน
เทคโนโลยี และด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ดังนั้น แนวทางในการพัฒนาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ชุมชนใน
ปัจจุบันควรพัฒนาด้านความร่วมมือทั้งภาครัฐและภาคเอกชนอย่างบูรณาการ เน้นการสร้างเครือข่าย
เพ่ือการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในด้านต่างๆ ต้องมีการพัฒนาทักษะในด้านการผลิต สร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
ใหม่เพ่ือเพ่ิมมูลค่า พัฒนารูปแบบของบรรจุภัณฑ์ พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้รับการรับรองคุณภาพมาตรฐาน 
พร้อมทั้งจัดหาช่องทางการจ าหน่ายเพ่ือกระจายสินค้าให้ครอบคลุม เพ่ือสร้างความมั่นคงในธุรกิจชุมชน
ต่อไปในอนาคต 
  จากแผนพัฒนากรุงเทพมหานคร ระยะ ๒๐ ปี (พ.ศ. ๒๕๕๖ – ๒๕๗๕) มหานคร
ส าหรับทุกคน ประเด็นยุทธศาสตร์ย่อยเมืองแห่งโอกาสทางเศรษฐกิจ กรุงเทพมหานคร ได้สนองต่อ
นโยบายด้านการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนของรัฐบาล โดยมีส านักพัฒนาสังคมเป็นศูนย์กลาง กระจายพ้ืนที่
ความรับผิดชอบในกรุงเทพมหานครไปยังฝ่ายพัฒนาชุมชนและสวัสดิการสังคม ส านักงานเขตอีก ๕๐ 
แห่ง เป็นผู้ด าเนินการส่งเสริมและพัฒนาอาชีพ จัดหาตลาดแรงงานเพ่ือสร้างรายได้ให้แก่คนในชุมชน
อย่างครบวงจร การช่วยเหลือและการแก้ไขปัญหาด้านการเกษตร ส่งเสริมและพัฒนาการสร้าง
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ผลิตภัณฑ์ชุมชนจากภูมิปัญญาท้องถิ่น การพัฒนาระบบเศรษฐกิจชุมชน ประสานการจัดหาแหล่งเงินทุน
ด าเนินการจัดหาช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ประชาสัมพันธ์และส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาด 
ส่งเสริมสนับสนุนด้านวิชาการเทคโนโลยี ตลอดจนการให้ค าปรึกษาแนะน า และปฏิบัติหน้าที่อ่ืนที่
เกี่ยวข้อง ซึ่งกรุงเทพมหานครก็ได้ด าเนินการมาอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้กรุงเทพมหานครเกิดการรวมกลุ่ม
พัฒนาผลิตภัณฑ์ต่างๆ ในชุมชนเป็นจ านวนหลายร้อยแห่ง ดังเช่นจากข้อมูลของส านักบริหารมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ชุมชน ส านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (สมอ.) มีจ านวนผู้ที่ได้การรับรองคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนในกรุงเทพมหานคร  ในปี พ.ศ. ๒๕๕๙ จ านวน ๔๗๑ ราย ในส่วนของวิสาหกิจชุมชนใน
กรุงเทพมหานคร จากข้อมูลของส านักงานเกษตรกรุงเทพมหานคร ในปี พ.ศ. ๒๕๕๘  มีวิสาหกิจชุมชน 
จ านวน ๒๕๕ แห่ง จากตัวอย่างข้อมูลของหน่วยงานทั้ง ๒ แห่งนี้ จะเห็นได้ว่า ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
มีการรวมกลุ่มด าเนินกิจกรรมด้านเศรษฐกิจชุมชนเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการบางส่วนก็ประสบ
ความส าเร็จในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจของตน แต่อีกหลายรายที่ยังไม่อาจประสบความส าเร็จในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนเองได้ ซึ่งกรุงเทพมหานครต้องให้ความส าคัญในการช่วยเหลือกลุ่มเหล่านี้ 

ในพ้ืนที่เขตทุ่งครุ มีผลิตภัณฑ์ชุมชนหลากหลายประเภทเช่นกัน ทั้งผลิตภัณฑ์ที่เป็น
สินค้า OTOP ผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชน รวมถึงผลิตภัณฑ์จากกลุ่มต่างๆ ในชุมชน ผู้ประกอบการ
หลายรายประสบความส าเร็จ สามารถจ าหน่ายได้ทั้งตลาดภายในประเทศและต่างประเทศ แต่ยังมี
ผู้ประกอบการจ านวนไม่น้อยที่ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ แต่ไม่ประสบความส าเร็จ เนื่องจากประสบปัญหา
เรื่องรูปลักษณ์ภายนอกของผลิตภัณฑ์และช่องทางการตลาด หากภาครัฐช่วยส่งเสริมเรื่องนี้ได้ก็จะช่วย
ให้สินค้าชุมชนเหล่านี้ประสบความส าเร็จและสามารถด ารงอยู่ได้ จึงเป็นทีม่าของการจัดท ารายงาน
การศึกษานี้ โดยที่ผู้ศึกษามุ่งหวังว่าจะสามารถพัฒนาขีดความสามารถทางการตลาดให้แก่ผลิตภัณฑ์จาก
ชุมชนเขตทุ่งครดุ้วยการใช้ตราสินค้าเดียว ด้วยเล็งเห็นว่ากลุ่มผู้ผลิตในพื้นที่เขตทุ่งครุ เป็นกลุ่มที่มี
ความรู้และความสามารถในการผลิตสินค้า หากแต่ยังขาดความสามารถในเรื่องของการจัดหาช่องทาง
การจ าหน่าย การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจ ตลอดจนขาดความร่วมมือในลักษณะเครือข่าย โดยใช้
สัญลักษณ์เดียวกันคือตราสินค้า เพ่ือให้เกิดการพัฒนาที่ทันสมัย สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ของเขต ทุ่งครุ
ที่ว่า “เขตทุ่งครุ เขตน่าอยู่ ถิ่นอาศัยรื่นรมย์ สังคมสงบสุข พัฒนาทันสมัย ใส่ใจนิเวศน์”   

๓. วัตถุประสงค์ 
  ๓.๑  เพ่ือให้เกิดการรวมกลุ่มสร้างความร่วมมือในรูปแบบเครือข่ายความร่วมมือในการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้และแบ่งปันข้อมูลข่าวสารและประสบการณ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนในเขตทุ่งครุ
อย่างต่อเนื่อง 
  ๓.๒  เพ่ือส่งเสริมให้เกิดนวัตกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์จากชุมชนในเขตทุ่งครุให้มี
ความน่าสนใจอันจะน าไปสู่การพัฒนาธุรกิจชุมชนได้อย่างยั่งยืน 
  ๓.๓  เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจ าหน่าย โดยการจัดหาช่องทางการจ าหน่ายและ
การประชาสัมพันธ์ธุรกิจผลิตภัณฑ์ชุมชนให้เหมาะสมกับสภาพสังคมในปัจจุบัน 
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๔. เป้าหมาย 

  ๔.๑  สร้างเครือข่ายความร่วมมือในการด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์ชุมชนเขตทุ่งครุ         
๑ เครือข่าย 
  ๔.๒  จัดท าตราสินค้า ๑ ตรา เพ่ือใช้เป็นสัญลักษณ์และตราสินค้าเดียวกันของกลุ่ม 
  ๔.๓  สร้างช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่าย
อินเตอร์เน็ตหรือเครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างน้อย จ านวน ๑ ร้านค้า เพื่อประชาสัมพันธ์และจ าหน่าย
สินค้าในกลุ่ม  

๕.  ความรู้ที่น ามาใช้ในการจัดท ารายงาน 
  ๕.๑  กลยุทธ์การตลาด ๘ P (ที่มา: http://www.im2market.com/2014/10/11/54 
เข้าถึง เข้าถึงวันที่ ๒ กรกฎาคม ๒๕๕๙) มีดังนี้ 

๕.๑.๑ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  (Product Strategy) ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์
ทั้งหมด เริ่มตั้งแต่ขั้นตอนการผลิตการบรรจุหีบห่อให้สินค้าที่เราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไป
จากคู่แข่งที่จ าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกัน หากเป็นร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ได้ผลิตสินค้ามาขายเอง การ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพ่ือน ามาจ าหน่ายต้องมีความชัดเจนรู้ข้อดี ข้อด้อยของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
จริง เพราะนอกจากจะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกค้าท าให้จัดหาสินค้ามาจ าหน่ายได้ตรงตามความต้องการของ 
กลุ่มลูกค้าแล้วยังท าให้เรารู้ว่าสินค้าที่น ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้มาก
น้อยเพียงใดซึ่งข้อมูลที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาปรับปรุงสินค้าที่จะผลิตต่อไป 

๕.๑.๒  กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) คือการก าหนดราคาสินค้าที่ค านวณจาก
ต้นทุนในการผลิตบวกกับก าไรที่เราต้องการจะได้ ค าว่าต้นทุนการผลิตในส่วนของร้านค้าออนไลน์ที่ท าธุรกิจ
แบบซื้อมาขายไป โดยไม่ได้มีการผลิตสินค้าออกมาขายเองต้นทุนคือราคาทุนของสินค้าบวกค่าใช้จ่ายและ
บวกด้วยผลก าไรที่ต้องการจะได้แล้วน ามาก าหนดเป็นราคาขาย กลยุทธ์ส าคัญในการก าหนดราคาจะตั้งราคา
สูงหรือราคาต่ า หลักส าคัญที่จะต้องพิจารณามีรายละเอียดดังนี้  

1) ตั้งราคาตามคู่แข่ง หากสินค้าที่ผลิตหรือน ามาจ าหน่ายไม่ได้มีความแตกต่างจากสินค้า
ประเภท เดียวกันทั้งในด้านคุณภาพ รูปแบบ และลักษณะการใช้งาน การตั้งราคาสูงหรือราคาต่ าอาจไม่มีผล
ต่อการตลาดเพราะสินค้าไม่ได้มีความโดดเด่นแตกต่างไปจากคู่แข่งหรือสร้างความแตกต่างได้ยาก การ
ก าหนด ราคาสินค้าจึงต้องตั้งราคาตามคู่แข่ง การตัดสินใจซื้อให้ขึ้นอยู่กับความพอใจของลูกค้า  

2)  ตั้งราคาน้อยกว่าหรือใกล้เคียงกับคู่แข่ง ในกรณีที่เป็นสินค้าประเภทเดียวกันใน
ท้องตลาดเพ่ือดึงความสนใจของลูกค้าท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าจากราคาที่ถูกกว่า ส่วนผลก าไรที่ร้านค้า
ออนไลน์จะได้รับเน้นที่ปริมาณการขาย  

3) ตั้งราคาสูงกว่า การตั้งราคาผลิตภัณฑ์หรือตั้งราคาสินค้าให้สูงกว่าสินค้าประเภท
เดียวกันที่มีอยู่ในท้องตลาด 

๕.๑.๓  กลยุทธ์ด้านการจ าหน่าย (Place Strategy)  ปัจจุบันช่องทางการจ าหน่ายสินค้าที่
นิยมใช้มีอยู่สองรูปแบบคือ ร้านค้าขายสินค้าให้กับลูกค้า โดยตรง เช่น ร้านค้าออนไลน์ขายสินค้าให้กับ
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๕ 

ลูกค้าเม่ือมีการติดต่อสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์หรือเว็บเพจพร้อมการโอนเงิน เมื่อร้านค้าออนไลน์ได้รับเงินแล้ว
ก็จะจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้าโดยตรง ซึ่งช่องทางการจ าหน่าย ด้วยวิธีนี้ร้านค้าออนไลน์จะได้ก าไร
มากกว่า ส่วนช่องทางการจ าหน่ายรูปแบบที่สอง คือการขายสินค้าผ่านตัวแทนหรือคนกลางตัวอย่างเช่น 
ร้านขายสินค้าเปิดรับตัวแทนขายสินค้าวิธีการก็คือให้ผู้ที่สนใจเป็นตัวแทนน ารูปภาพสินค้าไปขายจะขาย
ทางเว็บไซต์ เว็บเพจ Facebook หรือช่องทางอ่ืนๆซึ่งข้ึนอยู่กับตัวแทน เมื่อตัวแทนมียอดสั่งซื้อเพียงโอน
เงินพร้อมแจ้งรายละเอียดที่อยู่ของลูกค้าทางร้านค้าออนไลน์ก็จะท าการจัดส่งสินค้าในนามตัวแทนให้กับ
ลูกค้าโดยตรง วิธีนี้เป็นการขยายกลุ่มลูกค้าท าให้มียอดขายสินค้าเพ่ิมมากขึ้น ถึงแม้ช่องทางการจ าหน่าย
รูปแบบนี้จะท าให้ได้ก าไรน้อยกว่าการขายสินค้าให้กับลูกค้าโดยตรงแต่ก็จะท าให้มียอดขายสินค้าเพ่ิม
มากขึ้นจากเครือข่ายของตัวแทน 

๕.๑.๔  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  การน ากลยุทธ์นี้
มาใช้จุดประสงค์ก็เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการสินค้าในช่วงเวลานั้น โดยการเสนอผลประโยชน์
ให้กับลูกค้าเป็นครั้งคราว อาทิเช่น การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม หรือเลือกใช้วิธีอ่ืนที่มีอยู่หลาย
รูปแบบสิ่งส าคัญคือต้องน ามาใช้ให้เหมาะกับตัวสินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายและต้องสอดคล้องกับกลยุทธ์ด้าน
อ่ืนๆ ด้วยเทคนิคในการน ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด มาใช้กับการขายสินค้าออนไลน์ ให้สอดคล้อง
กับกลยุทธ์ด้านอ่ืนๆ ควรส่งเสริมการขายเป็น 2 ลักษณะคือการมุ่งเน้นไปที่ลูกค้าโดยตรงเพ่ือให้ลูกค้าซื้อ
สินค้ามากขึ้น เช่น ซื้อสินค้า 3 ชิ้นคิดราคาพิเศษหรือราคาส่ง และลักษณะที่2 มุ่งเน้นไปที่ตัวแทนเพ่ือ
สร้างแรงจูงใจในการขายโดยการให้ส่วนลดสินค้า แถมสินค้า ก าหนดเป้าในการสั่งซื้อสินค้าเพ่ือให้
ของขวัญพิเศษ เป็นการลด แลก แจก แถม ที่ท าให้มียอดขายเพิ่มมากข้ึน 

๕.๑.๕  กลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy)  หลักส าคัญในการน ากลยุทธ์
บรรจุภัณฑ์ มาใช้กับธุรกิจอ่ืนสิ่งที่ต้องค านึงถึงเมื่อท าการออกแบบบรรจุภัณฑ์ก็คือต้องมีความสวยงามโดด
เด่นกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งเมื่อน าไปวางขายคู่กันบนชั้นวางสินค้า ในส่วนของร้านค้าออนไลน์    กลยุทธ์
บรรจุภัณฑ์อาจเป็นเรื่องของการจัดส่งสินค้ารวมอยู่ด้วย เพราะถึงแม้จะมีกล่องพัสดุ กล่องไปรษณีย์หรือถุง
บรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ส าหรับการจัดส่งสินค้าขายอยู่แล้วก็ ต้องเลือกให้เหมาะสมกับขนาดหรือประเภทของสินค้า
มีการหีบห่อที่เรียบร้อยสวยงาม เขียนรายละเอียดของผู้รับและผู้จัดส่งอย่างถูกต้องครบถ้วน สิ่งเหล่านี้
สามารถสร้างความประทับใจและท าให้ลูกค้ามีทัศนคติที่ดี ต่อร้านค้าออนไลน์ที่สั่งซื้อสินค้าจนท าให้
กลายเป็นลูกค้าประจ าได้ 

๕.๑.๖  กลยุทธ์ด้านการใช้พนักงานขาย (Personal Strategy)  การขายโดยใช้พนักงาน
นอกจากหวังผลลัพธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายแล้ว ในขณะเดียวกันก็ยังเป็นการสร้าง สัมพันธภาพ ระยะยาวกับ
ลูกค้าอีกด้วย กลยุทธ์การใช้พนักงาน ไม่ได้หมายความถึง การขายเพียงอย่างเดียว แต่ยังเกี่ยวข้องกับการ
จัดการทั่วๆ ไป อาทิเช่น การจ้างพนักงานขายรวมถึงการบริหาร  การเตรียมการเสนอขาย และการ
บริการหลังการขาย ในส่วนของร้านค้าออนไลน์กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย วิธีการอาจแตกต่างไปจาก
ธุรกิจอ่ืนเนื่องจากเป็นการขายสินค้าที่ผู้ซื้อและผู้ขายติดต่อซื้อขายกันผ่านโลกออนไลน์ พนักงานขายจึง
เป็นคนที่ท าหน้าที่โพสตอบค าถามและให้ข้อมูลสินค้าแก่ลูกค้าเป็นหลัก การสอบถามข้อมูลสินค้าหาก
ได้รับค าตอบช้าเกินไปก็เป็นอีกสาเหตุหนึ่งที่ท าให้ลูกค้าขาดความเชื่อมั่นในการสั่งซื้อสินค้า 
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๖ 

๕.๑.๗  กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร (Public Strategy)  การให้ข้อมูลข่าวสารเป็นกล
ยุทธ์ที่มีความส าคัญและเหมาะกับยุคสมัยที่การติดต่อสื่อสารถึงกันได้อย่างไร้พรมแดน สภาพแวดล้อม
และการใช้ชีวิตของคนในสังคมมีเรื่องของอินเทอร์เน็ตมาเก่ียวข้องด้วยทั้งสิ้นท าให้สามารถรับข้อมูล
ข่าวสารต่างๆได้อย่างรวดเร็ว รูปแบบการน ากลยุทธ์มาใช้โดยเฉพาะการขายสินค้าออนไลน์ การให้
ข่าวสารเช่น การโพสประกาศ ฝากขายสินค้าตามเว็บลงประกาศฟรีซึ่งมีให้บริการอยู่มากมาย หรือ
ต้องการให้ข้อมูลข่าวสารสินค้าที่ตรงกลุ่มเป้าหมายอาทิเช่นขายสินค้าแฟชั่นวัยรุ่น ขายผ้าห่มผ้าปูที่นอน 
อาจเลือกเว็บบอร์ดของมหาวิทยาลัยต่างๆที่ให้ลงประกาศฟรีเป็นการใช้กลยุทธ์ที่ไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆ 

๕.๑.๘  กลยุทธ์ด้านการใช้พลัง (Power Strategy)  น ามาใช้กับร้านขายสินค้า
ออนไลน์มีหลายรูปแบบ ตัวอย่างเช่นการใช้อ านาจในการต่อรองเพ่ือสร้างเครือข่าย โดยคนที่ต้องการ
สั่งซื้อสินค้าจากเราไปจ าหน่ายต้องสมัครเป็นตัวแทนเท่านั้นเพื่อที่จะได้สั่งซื้อสินค้าในราคาขายส่ง หรือ
ต้องสมัครเข้ากลุ่มตามประเภทของสินค้าในไลน์เพ่ือน ารูปภาพของสินค้าแต่ละประเภทที่มีการอัพเดท
ทุกวันไปโพสขาย ในกรณีนี้เป็นการขายส่งสินค้า ส่วนการขายปลีกให้กับลูกค้าท่ัวๆไปหน้าเว็บเพจ
รูปแบบการใช้กลยุทธ์พลังอาจมีการก าหนดราคาขายที่แตกต่างกัน เช่น สั่งซื้อสินค้าครบ 3 รายการคิด
ราคาพิเศษเป็นการต่อรองเพ่ือแลกเปลี่ยนผลประโยชน์  ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ร้านค้าออนไลน์มี
ยอดขายเพ่ิมขึ้นส่วนของลูกค้าได้สินค้าในราคาท่ีถูกลง 

กลยุทธ์ ๘P สามารถน ามาใช้วิเคราะห์ผลิตภัณฑ์จากชุมชนได้เป็นอย่างดี ทั้งในเรื่อง
ของการคัดเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีจะเข้าร่วมโครงการ การตั้งราคาสินค้าอย่างเหมาะสม การจัดหาช่องทาง
จ าหน่ายที่เหมาะสมกับสภาพสังคมปัจจุบัน การคิดหาวิธีการส่งเสริมการขาย การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มี
รูปลักษณ์สวยงามทันสมัย การจัดหาพนักงานหนือเจ้าหน้าที่ดูแลระบบการขาย การประชาสัมพันธ์และ
การสื่อสารกับผู้สนใจหรือกลุ่มเป้าหมาย การใช้วิธีการก าหนดราคาขายที่แตกต่างกัน เช่น ราคาขายปลีก 
ราคาขายส่ง เป็นต้น 
  ๕.๒  แนวคิดวงจรการบริหารงานเชิงคุณภาพ หรือ Deming Cycle ของ  
Dr.William Edwards Deming (ท่ีมา :http://www.oknation.net/blog/print.php?id=187752 
เข้าถึงเมื่อวันที่ ๒ กรกฎาคม ๒๕๕๙)  

Plan หมายถึง การวางแผนการด าเนินงานอย่างรอบคอบ ครอบคลุมถึงการก าหนด
หัวข้อที่ต้องการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ซึ่งรวมถึงการพัฒนาสิ่งใหม่ๆ การแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นจากการ
ปฏิบัติงาน อาจประกอบด้วย การก าหนดเป้าหมาย หรือวัตถุประสงค์ของการด าเนินงาน การจัดอันดับ
ความส าคัญของ เป้าหมาย ก าหนดการด าเนินงาน ก าหนดระยะเวลาการด าเนินงาน ก าหนด
ผู้รับผิดชอบหรือผู้ด าเนินการและก าหนดงบประมาณที่จะใช้ การเขียนแผนดังกล่าวอาจปรับเปลี่ยนได้
ตามความเหมาะสมของลักษณะ การด าเนินงาน การวางแผนยังช่วยให้เราสามารถคาดการณ์สิ่งที่เกิดขึ้น
ในอนาคต และช่วยลดความสูญเสียต่างๆที่อาจเกิดขึ้นได้ 

Do หมายถึง การด าเนินการตามแผน อาจประกอบด้วย การมีโครงสร้างรองรับ การ
ด าเนินการ (เช่น คณะกรรมการหรือหน่วยงานของคณะ) มีวิธีการ ด าเนินการ (เช่น มีการประชุมของ
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๗ 

คณะกรรมการมีการจัดการเรียน การสอน มีการแสดงความจ านงขอรับนักศึกษาไปยัง
ทบวงมหาวิทยาลัย) และมีผลของการด าเนินการ (เช่น รายชื่อนักศึกษาที่รับในแต่ละปี) 

Check หมายถึง การประเมินแผน อาจประกอบด้วย การประเมินโครงสร้างที่รองรับ 
การด าเนินการ การประเมินขั้นตอนการด าเนินงาน และการประเมินผลของ การด าเนินงานตามแผนที่
ได้ตั้งไว้ โดยในการประเมินดังกล่าวสามารถ ท าได้เอง โดยคณะกรรมการที่รับผิดชอบแผนการ
ด าเนินงานนั้น ๆ ซึ่งเป็นลักษณะของการประเมินตนเอง โดยไม่จ าเป็นต้องตั้งคณะกรรมการ อีกชุดมา
ประเมินแผน หรือไม่จ าเป็นต้องคิดเครื่องมือหรือแบบประเมิน ที่ยุ่งยากซับซ้อน 

Act หมายถึง การน าผลการประเมินมาพัฒนาแผน อาจประกอบด้วย การน าผลการ 
ประเมินมาวิเคราะห์ว่ามีโครงสร้าง หรือขั้นตอนการปฏิบัติงานใดที่ควร ปรับปรุงหรือพัฒนาสิ่งที่ดีอยู่
แล้วให้ดียิ่งขึ้นไปอีก และสังเคราะห์รูปแบบ การด าเนินการใหม่ที่เหมาะสม ส าหรับการด าเนินการ ในปี
ต่อไป 

ในการด าเนินการตามโครงการนี้ จะต้องมีการวางแผนอย่างรอบคอบ เมื่อวางแผน
เรียบร้อยแล้วจึงด าเนินการตามแผน มีการประเมินผลการด าเนินงานและน าผลการประเมินนั้นมา
วิเคราะห์ว่าการด าเนินงานที่ผ่านมา ยังมีจุดใดที่ประสบปัญหาหรือต้องปรับปรุงอีกหรือไม่ อย่างไร หรือ
อาจเพิ่มการพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นไปอีกก็เป็นได้ 
  ๕.๓  แนวคิดการมีส่วนร่วมของประชาชน 
  ดร.สรฤทธ จันสุข  ได้ให้ความหมายว่า การมีส่วนร่วมของประชาชน หมายถึง การเข้า
ร่วมอย่างแข็งขันของกลุ่มบุคคลในขั้นตอนต่างๆ ของการด าเนินกิจกรรมอย่างหนึ่ง  การมีส่วนในการ
สนับสนุนที่เป็นไปในรูปของผู้เข้าร่วมมีส่วนกระท าให้เกิดผลของกิจกรรมที่เข้าร่วมมิใช่เป็นผู้ร่วมคิด
ตัดสินใจหรือผู้ได้รับประโยชน์เท่านั้น  การมีส่วนร่วมของประชาชนในกิจกรรมพัฒนาไม่ใช่กระท าถึง
ประชาชนเข้ามาท ากิจกรรมตามท่ีได้จัดท าข้ึน  และหมู่บ้านหรือชุมชนมีกิจกรรมและวิธีด าเนินงานของ
ตนเองอยู่แล้ว ประชาชนมีศักยภาพที่จะพัฒนาชุมชนของตนองได้  การที่ประชาชนหรือชุมชนสามารถ
เข้าไปมีส่วนร่วมในการตัดสินใจส าหรับการก าหนดนโยบายการพัฒนาที่เป็นกระบวนการขั้นต้นของการ
วางแผนการพัฒนาชุมชนในส่วนที่เป็นที่อยู่อาศัยในการด ารงชีวิตของตนเอง นอกจากนี้  การก าหนด
วัตถุประสงค์และวางแผนร่วมกันก็เป็นการมีส่วนร่วมในการพัฒนาตามแผนงานโครงการดังกล่าว  และมี
ส่วนร่วมในการรับประโยชน์จากการบริการ  รวมทั้งมีส่วนร่วมในการควบคุมประเมินโครงการของ
ชุมชน  ซึ่งอาจเป็นไปโดยการมีส่วนร่วมแบบตัวแทนหรือเป็นไปโดยการได้เข้ามามีส่วนร่วมด้วยตนเอง 

เฉลียว บุรีภักดีและคณะ ได้ให้ความหมายของการมีส่วนร่วมว่าหมายถึง การเข้าร่วม
อย่างแข็งขันของกลุ่มบุคคล ที่มีส่วนได้ส่วนเสียในทุกขั้นตอนของโครงการพัฒนา การมีส่วนร่วมต้อง
เป็นไปในรูปที่ผู้รับการพัฒนา เข้ามามีส่วนกระท าให้เกิดการพัฒนา มิใช่เป็นผู้รับการพัฒนาตลอดไป 
ทั้งนี้เป็นการเกื้อหนุนให้เกิดการพัฒนาที่แท้จริงและถาวร การมีส่วนร่วมของประชาชนไม่ใช่หมายความ
เพียงการดึงประชาชนเข้ามาท ากิจกรรมตามที่ผู้น าท้องถิ่นคิด หรือจัดท าข้ึน เพราะแท้จริงแล้วในหมู่บ้าน
หรือชุมชนต่างๆมีกิจกรรม และวิธีด าเนินงานของตนอยู่แล้ว ประชาชนมีศักยภาพที่จะพัฒนาหมู่บ้าน
ของตนได้ แต่ผู้บริหารการพัฒนามักไม่สนใจสิ่งที่มีอยู่แล้ว โดยพยายามสร้างสิ่งใหม่ๆขึ้นมาเพ่ือให้ได้ชื่อ
ว่าเป็นความคิด หรือโครงการของตน 

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%A1%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99


๘ 

  หลักการมีส่วนร่วมนี้สามารถน าไปใช้ในการด าเนินโครงการนี้ โดยการให้กลุ่ม
ผู้ประกอบการได้เข้ามามีบทบาทในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตน ให้สามารถคิด วางแผนการพัฒนาโดยมี
เป้าหมายที่มาจากความต้องการที่แท้จริงของตนเอง ซึ่งหลักการมีส่วนร่วมนี้เป็นพ้ืนฐานส าคัญของการ
พัฒนาไปสู่การท างานแบบเครือข่าย ซึ่งจะช่วยให้กลุ่มเกิดกระบวนการเรียนรู้และแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็น ช่วยให้เกิดการแก้ไขปัญหาต่างๆร่วมกัน เกิดการพ่ึงพาตัวเองได้ในที่สุด 

  ๕.๔ แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม หรือ SWAT Analysis ของ Albert 
Humphrey  

การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร 
หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรค
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร
  ๕.๔.๑ Strengths ( S) หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนผสม จุดแข็งด้านการเงินจุดแข็ง
ด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด 

๕.๔.๒ Weaknesses (W) หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัย
ภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหา
วิธีในการแก้ปัญหานั้น 

๕.๔.๓ Opportunities (O) หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการ
ที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจาก
สภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น 

๕.๔.๔ Threats (T) หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดท่ีเกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริง 
  จากการใช้เครื่องมือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม หรือ SWAT ท าการวิเคราะห์
สถานการณ์ของผลิตภัณฑ์ชุมชนในพื้นท่ีเขตทุ่งครุ ได้ผลดังนี้  

S = Strengths 
จุดแข็ง 

๑. ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ น่าสนใจ เช่น ผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางจากนมแพะ ทองม้วนและปั้นสิบจาก
นมแพะ ขนมไทยสูตรชาววัง เครื่องส าอางจาก
สมุนไพรของมุสลิม 
๒. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ เช่น เสื้อผ้า ผลิตภัณฑ์จาก
น้ ามันมะพร้าว ของประดับตกแต่ง ผลิตภัณฑ์จาก
คอลาเจน อาหาร สมุนไพรแปรรูป  
 

W = Weakness 
จุดอ่อน 

๑. ไม่มีการรวมกลุ่มเพ่ือการแลกเปลี่ยนข้อมูล 
ความรู้หรือประสบการณ์ซึ่งกันและกัน  
๒. รูปแบบบรรจุภัณฑ์ไม่น่าสนใจ ไม่ทันสมัย 
๓. ไม่มีตลาดรองรับสินค้าที่เพียงพอ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
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https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84


๙ 

O = Opportunities 
โอกาส 

๑. นโยบายการส่งเสริมกลุ่ม OTOP และกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชน เช่น การจัดสถานที่จ าหน่ายสินค้า
ในงาน OTOP ของกรมการพัฒนาชุมชน การ
จ าหน่ายสินค้าในงานคลินิกเกษตรเคลื่อนที่ การ
เปิดพื้นท่ีขายสินค้าตามนโยบายของส านักพัฒนา
สังคม กรุงเทพมหานคร เป็นต้น 
๒. การสนับสนุนงบประมาณจากหน่วยงาน
ภายนอกกรุงเทพมหานคร อ่ืนๆ เช่น กองทุน
พัฒนาชุมชนรอบโรงไฟฟ้า กองทุนสวัสดิการ
ชุมชน เป็นต้น 
๓. มีหน่วยงานต่างๆ ที่มีองค์ความรู้สามารถช่วย
ให้เกิดการพัฒนาในรูปแบบเครือข่ายได้ เช่น 
ส านักงานเกษตรเขตตลิ่งชัน มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี ครัววิชชาลัยใน
สวนบางมด เป็นต้น 
 

T = Threats 
อุปสรรค 

การจัดสถานที่จ าหน่ายสินค้าของภาครัฐมีไม่
เพียงพอต่อความต้องการของผู้ผลิต 
 

๖.  กรอบแนวทางการด าเนินการและผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
  ๖.๑  กรอบแนวทางการด าเนินการ 
  ๖.๑.๑  ฝ่ายพัฒนาชุมชนและสวัสดิการสังคม ส านักงานเขตทุ่งครุ จัดประชุม
เตรียมการและระดมความคิดเห็นจากกลุ่มผู้ผลิตสินค้าชุมชนและหน่วยงานอื่นที่เก่ียวข้อง ทั้งภาครัฐ
และเอกชน เช่น ผู้แทนจากส านักงานเกษตรเขตตลิ่งชัน ผู้แทนจากมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอม
เกล้าธนบุรี ผู้แทนจากครัววิชชาลัยในสวนบางมด เพ่ือวิเคราะห์สภาพปัญหาและประเมินความเป็นไปได้
ในการด าเนินโครงการ 
  ๖.๑.๒  ฝ่ายพัฒนาชุมชนและสวัสดิการสังคม ส านักงานเขตทุ่งครุ รับผิดชอบในการ
เขียนโครงการเพ่ือเสนอขออนุมัติจากผู้บังคับบัญชา 

๖.๑.๓  ด าเนินการตามโครงการ  
๖.๑.๓.๑ รับสมัครผู้สนใจเข้าร่วมโครงการและจัดตั้งคณะกรรมการเครือข่ายผลิตภัณฑ์

ชุมชน โดยก าหนดคุณสมบัติของคณะกรรมการเครือข่ายก่อนด าเนินการคัดเลือก และมีคณะกรรมการ
จ านวน ๑๐ – ๑๕ คน โดยเชญิชวนจากผู้สนใจเข้าร่วมโครงการและผู้แทนจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ให้
คณะกรรมการมีต าแหน่งต่างๆ ที่ส าคัญตามภารกิจ ได้แก่ ประธานเครือข่าย รองประธานเครือข่าย 
เลขานุการ ฝ่ายการเงินและการบัญชี ฝ่ายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ ฝ่ายการตลาดและ
ประชาสัมพันธ์ ฝ่ายทะเบียนสมาชิก และฝ่ายอ่ืนๆ ตามที่คณะกรรมการเครือข่ายเห็นสมควร และ



๑๐ 

มอบหมายให้ฝ่ายพัฒนาชุมชนและสวัสดิการชุมชนเป็นเลขานุการคณะกรรมการเครือข่ายฯ ใน
ระยะแรกของการจัดตั้งกลุ่ม 

๖.๑.๓.๒  จัดท าระเบียบข้อบังคับหรือข้อตกลงร่วมกันของเครือข่าย ก าหนดวิธีการ
ด าเนินการและคดัเลือกสินค้าที่จะจ าหน่าย  

๖.๑.๓.๓  ออกแบบและพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับสินค้าที่จะจ าหน่ายและ
จัดท าตราสินค้า จ านวน ๑ ตรา เพ่ือใช้เป็นสัญลักษณ์ร่วมกันในทุกผลิตภัณฑ์ 

๖.๑.๓.๔ ประชาสัมพันธ์สินค้า จัดหาตลาดรองรับสินค้า และสร้างช่องทางการ
จ าหน่ายด้วยร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ตหรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

๖.๑.๓.๕  เปิดจ าหน่ายสินค้าและจัดท าบัญชีตามหลักการบัญชี 
๖.๑.๔ ติดตามประเมินผลทุกๆ ๓ เดือน และรายงานผลการด าเนินการ 
๖.๒  ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
๖.๒.๑  ผู้อ านวยการเขตทุ่งครุ 
๖.๒.๒  ฝ่ายพัฒนาชุมชนและสวัสดิการสังคม ส านักงานเขตทุ่งครุ 
๖.๒.๓  ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์จากชุมชนที่มีความประสงค์จะเข้าร่วมโครงการ 
๖.๒.๔  ส านักงานเกษตรเขตตลิ่งชัน 
๖.๒.๕  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 
๖.๒.๖  ครัววิชชาลัยในสวนบางมด เขตทุ่งครุ  

 
แผนการด าเนินโครงการการเพิ่มขีดความสามารถทางการตลาด 
ให้แก่ผลิตภัณฑ์จากชุมชนเขตทุ่งครุด้วยการใช้ตราสินค้าเดียว    

 
รายละเอียดขั้นตอน ผู้รับผิดชอบ วันเดือนปีที่

ด าเนินการ 
ขั้นเตรียมการ 
๑. จัดประชุมเตรียมการและระดมความคิดเห็น
และก าหนดหลักเกณฑ์/คุณสมบัติสมาชิก
เครือข่าย จากกลุ่มผู้ผลิตสินค้าชุมชนและ
หน่วยงานอื่นที่เก่ียวข้อง ทั้งภาครัฐและเอกชน  
๒.  เขียนโครงการเพื่อเสนอขออนุมัติจาก
ผู้บังคับบัญชา 

 
ฝ่ายพัฒนาชุมชนฯ 

 
 

ฝ่ายพัฒนาชุมชนฯ 

 
๑๐ ก.ย. ๕๙ 

 
 
 

๑๕ ก.ย. ๕๙ 

ขั้นด าเนินการตามโครงการ 
๓.  รับสมัครสมาชิกเครือข่ายและจัดตั้ง
คณะกรรมการเครือข่ายผลิตภัณฑ์ชุมชน 
 

 
คณะกรรมการเครือข่ายฯ

รับผิดชอบทุกขั้นตอน 
 

 
๑-๓๑ ต.ค. ๕๙ 

 
 



๑๑ 
 

รายละเอียดขั้นตอน ผู้รับผิดชอบ วันเดือนปีที่
ด าเนินการ 

ขั้นด าเนินการตามโครงการ 
๔.  จัดท าระเบียบข้อบังคับหรือข้อตกลง
ร่วมกันของเครือข่าย ก าหนดวิธีการด าเนินการ
และคัดเลือกสินค้าที่จะจ าหน่าย 
๕. ออกแบบและพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้
เหมาะสมกับสินค้าที่จะจ าหน่ายและจัดท าตรา
สินค้า จ านวน ๑ ตรา เพ่ือใช้เป็นสัญลักษณ์
ร่วมกันในทุกผลิตภัณฑ์ 
๖.  ประชาสัมพันธ์สินค้า จัดหาตลาดรองรับ
สินค้า และสร้างช่องทางการจ าหน่ายด้วย
ร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ต
หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
๗.  เปิดจ าหน่ายสินค้าและจัดท าบัญชีตาม
หลักการบัญชี 

 
คณะกรรมการเครือข่ายฯ

รับผิดชอบทุกขั้นตอน 
 

 
๑-๕ พ.ย. ๕๙ 

 
 

๑-๕ พ.ย. ๕๙ 
 
 
 

๑๕ พ.ย.๕๙ –  
๓๑ ธ.ค. ๕๙ 

 
 

๑ ม.ค. ๖๐ – 
๓๑ ส.ค.๖๐ 

ขั้นหลังการด าเนินการ 
๗.  ติดตามประเมินผลทุกๆ ๓ เดือน  
(รวม ๓ ครั้ง) 
 
 

๘.  รายงานผลการด าเนินโครงการ 
 

 
คณะกรรมการเครือข่ายฯ 

 
 
 
 

ฝ่ายพัฒนาชุมชนฯ 

 
๓๑ มี.ค.๖๐, 

๓๐ มิ.ย.๖๐,และ 
๓๐ ก.ย. ๖๐ 

 

๓๐ ก.ย. ๖๐ 

๗.  ระยะเวลาการด าเนินการ 
  ตั้งแต่วันที่ ๑ กันยายน  ๒๕๕๙ ถึงวันที่ ๓๐ กันยายน  ๒๕๖๐ 

๘.  งบประมาณ 
  ๑๐๐,๐๐๐.-บาท (หนึ่งแสนบาทถ้วน) 

๙.  แนวทางการติดตามและประเมินผล 
เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด วิธีการ / เครื่องมือ 

เป้าหมาย (Output) 
๑. สร้างเครือข่ายความร่วมมือใน
การด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์ชุมชน
เขตทุ่งครุ  

 
เครือข่ายความร่วมมือใน
การ ด าเนินธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนเขตทุ่งครุ  

 
- จัดประชุมคณะกรรมการ
เครือข่ายทุก ๓ เดือน (๔ ครั้ง/ปี) 
- จัดท าคู่มือสมาชิกเครือข่าย 



๑๒ 

เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ ตัวชี้วัด วิธีการ / เครื่องมือ 
 
 
 
 
๒.  จัดท าตราสินค้า ๑ ตรา เพ่ือใช้
เป็นสัญลักษณ์และตราสินค้า
เดียวกันของกลุ่ม 
 
๓.  สร้างช่องทางการจ าหน่าย
สินค้าหรือร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์บน
เครือข่ายอินเตอร์เน็ตหรือ
เครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างน้อย 
จ านวน ๑ ร้านค้า เพื่อ
ประชาสัมพันธ์และจ าหน่ายสินค้า
ในกลุ่ม  

จ านวน ๑ เครือข่าย 
 
 
 
ตราสินค้า จ านวน ๑ ตรา 
 
 
ร้านค้าบนเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต ที่มี 
จ านวนอย่างน้อย ๑ ร้าน 

- จัดตั้งที่ท าการเครือข่าย 
- ผลิตภัณฑ์ของเครือข่าย จ านวน ๕ 
รายการ 
 
ข้อก าหนดหรือหลักเกณฑ์ในการ
จัดท าตราสินค้า 
 
ข้อก าหนด วิธีการ หรือหลักเกณฑ์
ในการสร้างร้านค้าหรือร้านค้า
อิเล็กทรอนิกส์ 

วัตถุประสงค์ (Outcome)  
๑. เพ่ือให้เกิดการรวมกลุ่มสร้าง
ความร่วมมือในรูปแบบเครือข่าย
ความร่วมมือในการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้และแบ่งปันข้อมูลข่าวสาร
และประสบการณ์ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชุมชนในเขตทุ่งครุอย่าง
ต่อเนื่อง 

 
- มีผู้สนใจสมัครเข้าร่วม
โครงการ จ านวนไม่น้อย
กว่า ๓๐ คน และมีการ
ประชุมกันอย่างต่อเนื่อง ๒ 
เดือน/ครั้ง โดยมีสมาชิก
เข้าประชุมอย่างน้อยร้อย
ละ ๑๐  
- ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ได้แก่ 
ผู้ประกอบการที่เป็น
สมาชิกเดิมและผู้แทนจาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
มาร่วมกิจกรรม หรือมี
ผู้สนใจเป็นสมาชิกเพ่ิมขึ้น 
จากเดิมท่ีเริ่มก่อตั้ง
เครือข่าย ไม่น้อยกว่า  
ร้อยละ ๙๐ 

 
- การประชุมสมาชิกเครือข่ายทุก  ๒ 
เดือน (๖ ครั้ง/ปี) 
- บัญชีรายชื่อสมาชิกเครือข่าย 
- รายงานการประชุม เพ่ือแสดงสถิติ
ความต่อเนื่องของการประชุม 
 
 
- แบบประเมินผลของผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องในการด าเนินโครงการ 
 

 



๑๓ 

 
 เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด วิธีการ / เครื่องมือ 

๒. เพ่ือส่งเสริมให้เกิดนวัตกรรมใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์จากชุมชนใน
เขตทุ่งครุให้มีความน่าสนใจอันจะ
น าไปสู่การพัฒนาธุรกิจชุมชนได้
อย่างยั่งยืน 
 
 
๓. เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
จ าหน่าย โดยการจัดหาช่องทาง
การจ าหน่ายและการ
ประชาสัมพันธ์ธุรกิจผลิตภัณฑ์
ชุมชนให้เหมาะสมกับสภาพสังคม
ในปัจจุบัน 

รูปแบบของบรรจุภัณฑ์
และตราสินค้าของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนในเขต  
ทุ่งครุมีการเปลี่ยนแปลง
อย่างน้อย จ านวน ๕ 
รายการ 
 
ได้ผลก าไรจากการ
จ าหน่ายสินค้าเมื่อเทียบ
กับช่วงก่อนเข้าร่วมกลุ่ม
เครือข่าย เพิ่มขึ้นอย่าง
น้อยร้อยละ ๒๐  
 

- เกณฑ์มาตรฐานของสินค้าที่จะ
ได้รับตราของกลุ่มเครือข่าย 
- ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเครือข่ายที่
ได้รับการพัฒนา จ านวน ๕ 
รายการ 
 
 
ตรวจสอบจากบัญชีรายรับรายจ่าย
ของกลุ่ม 
 
 
 
 

๑๐.  ข้อเสนอแนะ 
  ๑๐.๑  หากการเพิ่มขดีความสามารถทางการตลาดให้แก่ผลิตภัณฑ์จากชุมชนเขต    
ทุ่งครุด้วยการใช้ตราสินค้าเดียวประสบความส าเร็จ กรุงเทพมหานครควรสนับสนุนให้มีการพัฒนา
กระบวนการจัดการผลิตภัณฑ์จากชุมชนให้ครอบคลุมทั่วพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
  ๑๐.๒  กรุงเทพมหานครควรศึกษาแนวทางในการให้ความช่วยเหลือแก่ผู้ผลิต
ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์จากชุมชนที่ประสบปัญหาในการด าเนินการ เพื่อให้สามารถอยู่รอดในสภาพ
สังคมปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูงต่อไปได้ 
  


