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ค ำน ำ 

 

การส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ เป็นนโยบายส าคัญของรัฐบาล และกระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ มีวัตถุประสงค์  เพ่ือสนับสนุนให้เกษตรกรรายย่อยมีการรวมกันผลิตสินค้าการเกษตรร่วมกัน มีการ
บริหารจัดการร่วมกันตั้งแต่การรวมกันผลิต ร่วมจัดหาปัจจัยการผลิต รวมถึงการจ าหน่ายร่วมกัน ซึ่งจะท าให้
เกษตรกรสามารถลดต้นทุนการผลิต เพ่ิมผลผลิต และสามารถแข่งขันในตลาดได้ กรมส่งเสริมสหกรณ์ ได้ด าเนิน
โครงการระบบส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ตามนโยบายกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ตั้งแต่ปีงบประมาณ 
พ.ศ. 2559 ต่อเนื่องมาจนถึงปัจจุบัน โดยมีวัตถุสงค์เพ่ือส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ให้มีตลาดรองรับ โดย
การเชื่อมโยงตลาดร่วมกันระหว่างผู้ผลิตแปลงใหญ่สหกรณ์ และภาคเอกชน รวมทั้งส่งเสริมให้เกษตรกรมีการ
รวมกลุ่มการผลิต การจ าหน่าย และการบริหารจัดการร่วมกันโดยวิธีการสหกรณ์ 

 คณะท างานการจัดการองค์ความรู้  ของส านักงานสหกรณ์จังหวัดน่าน ได้ถอดบทเรียนการ
ด าเนินงานแปลงใหญ่ กรณี แปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน เพ่ือเป็นตัวอย่างในการ
ด าเนินงานบริหารจัดการแปลงใหญ่ ให้สามารถบรรลุเป้าหมายได้ รวมถึงเป็นเครื่องมือช่วยให้ผู้รับผิดชอบงาน   
ใช้เป็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนากลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่ แลหวังว่าการถอดบทเรียนแปลงใหญ่มะม่วง    
ต าบลเมืองจัง ครั้งนี้จะเป็นประโยชน์กับผู้สนใจในการน าไปประยุกต์ใช้ต่อไป   
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บทที่ 1 

บทน ำ 

กำรพัฒนำกลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่มะม่วง ต ำบลเมืองจัง   อ ำเภอภูเพียง 
จังหวัดน่ำน สู่ระบบกำรตลำดน ำกำรผลิต 

  

หลักการและเหตุผล 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของกำรพัฒนำกลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่มะม่วงต ำบลเมืองจัง 
  กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ได้ก าหนดแนวทางการพัฒนาภาคการเกษตร โดยการ            
ปรับโครงสร้างการผลิตสินค้าเกษตร ให้ความส าคัญในเรื่องการเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต ได้แก่ การลดต้นทุน
การผลิตเพ่ิมผลผลิตต่อพ้ืนที่ พัฒนาคุณภาพมาตรฐานตรงตามความต้องการของตลาด การรวมกลุ่มการผลิต      
มีการบริหารจัดการร่วมกันและสร้างเครือข่ายที่มีการเชื่อมโยงและเกื้อกูลกัน ภายใต้การสนับสนุนของทุก
หน่วยงานในสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของสินค้าเกษตรและเพ่ิม
รายได้ของเกษตรกร ตลอดจนดูแลคุณภาพชีวิตของเกษตรกร โดยการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ที่มี
เกษตรกรเป็นศูนย์กลางในการด าเนินงาน ผลักดันให้เกษตรกรรวมกลุ่มและมีการบริหารจัดการร่วมกัน เพ่ือลด
ต้นทุนและเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตสินค้าเกษตร ตลอดจนด้านการตลาดตามยุทธศาสตร์ 20 ปี ของรัฐบาล ซึ่ง
ก าหนดเป้าหมายการด าเนินการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่จ านวน 14,500 แปลง พ้ืนที่ 90 ล้านไร่ ในปี 
พ.ศ. 2579 
  การส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ เป็นระบบส่งเสริมการเกษตรที่ยึดพ้ืนที่เป็นหลักในการ
ด าเนินงานในลักษณะบูรณาการของหน่วยงานที่เกี่ยวข้องพร้อมไปกับการร่วมมือร่วมใจของเกษตรกรที่รวมกัน
เป็นกลุ่มการผลิต มีผู้จัดการแปลงเป็นผู้บริหารจัดการพ้ืนที่ ในทุกกิจกรรมตลอดห่วงโซ่อุปทาน โดยค านึงถึง
หลักการต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพ่ือประกอบการพิจารณาในการจัดการส่งเสริมตามระบบการส่งเสริมการเกษตรแบบ
แปลงใหญ่ โดยมีกรมส่งเสริมการเกษตรเป็นหน่วยงานหลักในการด าเนินงาน รวมทั้งหน่วยงานในกระทรวงเกษตร
และสหกรณ์และภาคเอกชนร่วมกันบูรณาการ เพ่ือให้เกิดผลสัมฤทธิ์ตามเป้าหมายของโครงการ 
  ในปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 กรมส่งเสริมสหกรณ์ มีแผนการด าเนินงานขับเคลื่อนระบบส่งเสริม
การเกษตรแบบแปลงใหญ่ จ านวน 4,007 แปลง (ข้อมูลแปลงใหญ่กระทรวงฯ จากกรมส่งเสริมการเกษตร) และ
เป็นหน่วยงานหลักในการด าเนินงานสนับสนุนด้านการตลาด วางแผนการผลิต/การตลาด และเชื่อมโยงการตลาด
ร่วมกัน ท าให้เกิดความสมดุลระหว่างอุปทานและอุปสงค์ของสินค้า ซึ่งจะเป็นการเพ่ิมขีดความสามารถและ
โอกาสในการแข่งขันให้แก่เกษตรกร โดยการบูรณาการการท างานร่วมกันระหว่างหน่วยงานภาครัฐ เอกชน และ
เกษตรกร รวมทั้งการบริหารจัดการส่งเสริมการรวมกลุ่ม เพื่อให้เกิดความเข้มแข็งโดยใช้วิธีการสหกรณ์ รวมกันซื้อ 
รวมกันขาย สามารถลดต้นทุนการผลิต ท าให้มีรายได้เพ่ิมข้ึน เกษตรกรมีความเป็นอยู่ดีขึ้น 
  จังหวัดน่าน ได้ด าเนินการโครงการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ประจ าปีงบประมาณ    
พ.ศ. 2562 ตามแผนปฏิบัติการและงบประมาณประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 โดยมีเป้าหมายแปลงใหญ่ 2559 
จ านวน 5 แปลง แปลงใหญ่ปี 2560  จ านวน 37 แปลง แปลงใหญ่ปี 2561 จ านวน 10 แปลง ซึ่งส านักงาน
สหกรณ์จังหวัดน่าน ได้ด าเนินการส่งเสริมด้านแผนการตลาดของแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง 
จังหวัดน่าน โดยร่วมบูรณาการในการขับเคลื่อนการด าเนินงานระบบส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ 
ประสานงาน แนะน า ส่งเสริมการบริหารจัดการด้านการรวมกลุ่มในพื้นท่ีแปลงใหญ่ให้เกิดความเข้มแข็งและ
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สนับสนุนการด าเนินงานด้านการตลาดร่วมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐและเอกชน ให้บรรลุต ามตัวชี้วัด
และวัตถุประสงค์ของโครงการ 

1. วัตถุประสงค์ของการด าเนินการ 
(1)  เพ่ือส่งเสริมการเกษตรแปลงใหญ่ให้มีตลาดรองรับ โดยการเชื่อมโยงตลาดร่วมกันระหว่างผู้ผลิต

แปลงใหญ่และผู้ซื้อ 
(2) เพ่ือส่งเสริมให้เกษตรกรมีการรวมกลุ่มการผลิต การจ าหน่าย และการบริหารจัดการร่วมกัน 

2. ระยะเวลาที่ด าเนินการปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 ตั้งแต่ 1 ตุลาคม 2561 ถึง 30 กันยายน 2562 
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บทที่ 2 
ควำมรู้ทำงวิชำกำรหรือแนวควำมคิดที่ใช้ในกำรด ำเนินกำร 

1.  แนวคิดเก่ียวกับการมีส่วนร่วม 
                2.  แนวคิดเก่ียวกับกลุ่ม  
               3.  แนวคิดเก่ียวกับสหกรณ์ 
  4.  แนวคิดเก่ียวกับการตลาด 
            5.  แนวคิดเก่ียวกับการบริหารการจัดการองค์กร 
1.1 แนวคิดเกี่ยวกับกำรมีส่วนร่วม 

ควำมหมำยของกำรมีส่วนร่วม 

  WHO / UNICEF (อ้างใน อัจฉรา  สมสวย ,2545) ให้ความหมายว่า การมีส่วนร่วมคือการที่กลุ่ม
ของประชาชนก่อให้เกิดการรวมตัวที่สามารถจะกระท าการตัดสินใจใช้ทรัพยากร และมีความรับผิดชอบใน
กิจกรรมที่กระท าในกลุ่ม 

                          ความหมายของการมีส่วนร่วมอย่างกว้างๆ เช่น การมีส่วนช่วยเหลือโดยสมัครใจ             
การให้ประชาชนเข้าร่วมกับกระบวนการตัดสินใจและกระบวนการด าเนินการของโครงการ ตลอดจนร่วมรับ
ผลประโยชน์จากโครงการเหล่านี้ ล้วนเป็นข้อความท่ีดูจะมีความคล่องตัว ดูเป็นการปฏิบัติงานที่จริงจัง ซึ่งบ่งบอก
ว่าโครงการหรือแผนงานนั้น การมีส่วนร่วมจะมีการก าหนดวัตถุประสงค์และขั้นตอนการด าเนินงานอย่างไร 
ส าหรับความหมายของการมีส่วนร่วมที่ระบุค่อนข้างเฉพาะเจาะจง เช่น การที่จะให้ประชาชนมีทั้งสิทธิและหน้าที่
ที่จะเข้าร่วมแก้ปัญหาของเขา ให้เขาเป็นผู้มีความริเริ่มและมุ่งใช้ความพยายามและความเป็นตัวของตัวเอง           
เข้าด าเนินการและควบคุมทรัพยากรและระเบียบในสถาบันต่างๆ เพ่ือแก้ปัญหาเหล่านี้ ก็เป็นการแสดงถึง
ความหมายที่บอกถึงสภาพการมีส่วนร่วมที่เน้นให้กลุ่มร่วมด าเนินการ และ มีจุดส าคัญที่จะให้การมีส่วนร่วมนั้นเป็น
การปฏิบัติอย่างแข็งขัน มิใช่เป็นไปอย่างเฉยเมยหรือมีส่วนร่วมพอเป็นพิธีเท่านั้น 

United Nation  (อ้างใน อัจฉรา  สมสวย ,2545) ได้ให้ความหมายของการมีส่วนร่วมไว้ว่าเป็น
กระบวนการเกี่ยวกับการกระท า และเกี่ยวข้องกับมวลชนในระดับต่าง ๆ ดังนี้ ประการแรก ในกระบวนการ
ตัดสินใจ ซึ่งตัดสินใจเกี่ยวกับจุดประสงค์ ทางสังคม และการจัดสรรทรัพยากร และประการที่สอง ในการกระท า
โดยสมัครใจต่อกิจกรรมและโครงการ 

สัญญา  สัญญาวิวัฒน์ (อ้างใน พัชรี  พงษ์ศิริ ,2541) ให้ความหมายของการมีส่วนร่วมของ
ประชาชนว่าหมายถึง พฤติกรรมอันกอรปด้วยการร่วมและสมยอมตามพฤติกรรมที่คาดหวังของกลุ่มทางการและ
ไม่ใช่ทางการ หรือในความหมายก็คือ การที่ประชาชนก่อให้เกิดสิ่งต่างๆ ร่วมกันนั่นเอง 

1.2  แนวคิดเกี่ยวกับกลุ่ม 

กลุ่มในชุมชน  คือ การรวมกันของประชาชนในท้องถิ่นเพ่ือร่วมกัน ประกอบธุรกิจที่สามารถ
สร้างรายได้เพ่ิมให้แก่ประชาชนในชุมชน หรือการสร้างศักยภาพที่มีอยู่ภายในชุมชนให้เกิดประโยชน์ทางเศรษฐกิจ   

  ไพบูลย์ วัฒนศิริธรรม (อ้างใน  สุวัฒน์  คงแป้น ,2549)  เสนอไว้ว่า  ภาคประชาชน ซึ่งหมาย
รวมถึงชุมชน และคนทั้งหลายที่อยู่ในท้องถิ่น ควรเป็นพลังขับเคลื่อนที่ส าคัญที่สุดในการรวมกลุ่มในหมู่บ้าน  
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เพราะเป็นผู้รู้ปัญหา และความต้องการของตนเอง  เป็นทั้งผู้ลงมือท า และผู้รับผลของการกระท า  สามารถแก้ไข
ปัญหาในท้องถิ่นนั้นๆได้อย่างต่อเนื่อง และยั่งยืนมากกว่าคนนอกท้องถิ่น นอกจากนี้ควรใช้หลักการพ้ืนที่เป็นตัว
ตั้ง โดยทุกฝ่ายบูรณาการทุนและทรัพยากรที่มีอยู่เข้ามาท างานร่วมกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาระบบการ
พัฒนาสังคมที่น าไปสู่ความมั่นคงของมนุษย์ที่พบว่า รูปแบบการพัฒนาแบบผสมผสาน ที่รวมเอาข้อดีของการ
พัฒนาทั้งองค์กรบริหารของรัฐ  กับองค์กรชุมชนและองค์กรพัฒนาเอกชนเข้าด้วยกัน และมีการเสริมต่อยอดซึ่ง
กันและกัน โดยไม่มีการปฏิเสธแบบใดแบบหนึ่ง  จะมีการบูรณาการการพัฒนาระบบย่อยต่างๆ และมี
ความสัมพันธ์กับสมาชิกของครอบครัว ชุมชน ข้าราชการ และกับธรรมชาติสิ่งแวดล้อมได้ดีกว่ารูปแบบอื่นๆ   

  กล่าวโดยสรุปแล้ว  กลุ่มในหมู่บ้านเป็นการรวมกันของประชาชนในท้องถิ่นเพื่อร่วมกันประกอบ
ธุรกิจที่สามารถสร้างรายได้เพ่ิมให้แก่ประชาชนในชุมชน หรือการสร้าง ศักยภาพที่มีอยู่ภายในชุมชนให้เกิด
ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ  สามารถแก้ไขปัญหาในท้องถิ่นนั้นๆได้อย่างต่อเนื่อง และยั่งยืน 

1.3 แนวคิดเกี่ยวกับสหกรณ์ 

1)  ควำมหมำยของสหกรณ์   

สหกรณ์  คือ "องค์การของบรรดาบุคคล ซึ่งรวมกลุ่มกันโดยสมัครใจในการด าเนินวิสาหกิจที่
พวกเขาเป็นเจ้าของร่วมกัน และควบคุมตามหลักประชาธิปไตย เพ่ือสนองความต้องการ (อันจ าเป็น)  และ
ความหวังร่วมกันทางเศรษฐกิจ สังคม และ วัฒนธรรม" 

2)  บทนิยำมของค ำ  "สหกรณ์"   

สหกรณ์   น.องค์กรทางเศรษฐกิจและสังคมที่สมาชิกร่วมกันจัดตั้งขึ้นด้วยการลงหุ้นร่วมกัน 
จัดการร่วมกันในการผลิต การจ าหน่ายสินค้า หรือบริการตามความต้องการหรือผลประโยชน์อย่างเดียวกันของ
บรรดาสมาชิก สมาชิกแต่ละคนมีสิทธิ์ออกเสียงได้หนึ่งเสียงในการบริหารสหกรณ์ โดยไม่ข้ึนกับจ านวนหุ้นที่ถืออยู่ 
เช่น สหกรณ์ออมทรัพย์ สหกรณ์การเกษตร สหกรณ์โคนม, (กฎ) คณะบุคคลซึ่งร่วมกันด าเนินกิจการเพ่ือ
ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและสังคม โดยช่วยตนเองและช่วยเหลือซึ่งกันและกัน และได้จดทะเบียนตามกฎหมายว่า
ด้วยสหกรณ์. (หนังสือราชบัณฑิตยสถาน ที่ รถ 0004/800  ลงวันที่  21 มีนาคม  2550) 

3)  อุดมกำรณ์สหกรณ์   

อุดมการณ์สหกรณ์คือ "ความเชื่อร่วมกันที่ว่าการช่วยตนเองและการช่วยเหลือซึ่งกันและกันตาม
หลักการสหกรณ์จะน าไปสู่การกินดีอยู่ดี มีความเป็นธรรมและสันติสุขในสังคม" 

4)  หลักกำรสหกรณ์   

หลักการสหกรณ์ คือ "แนวทางที่สหกรณ์ยึดถือปฏิบัติเพ่ือให้คุณค่าทางสหกรณ์เกิดผลเป็น
รูปธรรม" ซึ่งประกอบด้วยการที่ส าคัญรวม 7 ประการ กล่าวคือ 

      หลักการที่ 1 การเป็นสมาชิกโดยสมัครใจและเปิดกว้าง 

(1) พึงตระหนักว่าการเข้าและออกจากการเป็นสมาชิก จะต้องเป็นไปโดยความสมัครใจ
ของบุคคล (ค าว่า "บุคคล" หมายถึง ทั้งบุคคลธรรมดาและนิติบุคคล) ไม่ใช้ถูกชักจูง    โน้มน้าว ล่อลวง บังคับ 
ข่มขู่จากผู้อื่น 



5 
 

(2) อย่างไรก็ดี การก าหนดคุณสมบัติสมาชิกของสหกรณ์ต่างๆ เพ่ือให้ได้บุคคลที่เข้ามา
เป็นสมาชิกแล้วสามารถร่วมกันด าเนินกิจกรรมในสหกรณ์ได้  และไม่สร้างปัญหาความเดือดร้อนให้แก่เพ่ือน
สมาชิกและสหกรณ์ ไม่ถือว่าขัดกับหลักการสหกรณ์ข้อนี้ 

(3) สมาชิกสมทบนั้น ควรมีแต่เฉพาะกรณีของสหกรณ์บางประเภทที่มีลักษณะพิเศษ
และจ าเป็นเท่านั้น ไม่ควรให้มีในสหกรณ์ทั่วไปหรือทุกประเภท เพราะตามปกติสมาชิกสมทบมาจากบุคคลซึ่งขาด
คุณสมบัติที่จะเป็นสมาชิกธรรมดา หากสหกรณ์ใดรับสมาชิกสมทบจ านวนมาก ก็อาจกระทบต่อการส่งเสริม
ผลประโยชน์ของสมาชิกธรรมดาได้แม้ว่ากฎหมายจะได้ห้ามมิให้สมาชิกสมทบมีสิทธิบางประการก็ตาม 

หลักการที่ 2 การควบคุมโดยสมาชิกตามหลักประชาธิปไตย 

   พึงตระหนักว่าเป็นหน้าที่ของสมาชิกทุกคนที่จะต้องร่วมแรงกายใจ และสติปัญญาใน
การด าเนินการและควบคุมดูแลการด าเนินงานของสหกรณ์ของสหกรณ์ตามวิถีทางประชาธิปไตย เพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยผ่านช่องทางหรือองค์กรต่างๆ เช่น คณะกรรมการ
ด าเนินการ ผู้ตรวจสอบกิจการและที่ประชุมใหญ่ 

   หลักการที่ 3 การมีส่วนร่วมทางเศรษฐกิจของสมาชิก 

   (1) หลักการสหกรณ์ข้อนี้ มุ่งเน้นให้สมาชิกทุกคนพึงตระหนักว่าบทบาท  ที่ส าคัญของ
ตนคือ การที่ต้องเป็นทั้งเจ้าของและลูกค้าในคนเดียวกัน (Co-owners and Customers) จึงต้องท าหน้าที่เป็นผู้
สมทบทุน ผู้ควบคุม และผู้อุดหนุน หรือผู้ใช้บริการของสหกรณ์ มิใช่มาเป็นสมาชิกเพียงเพ่ือมุ่งหวังได้รับประโยชน์
จากสหกรณ์เท่านั้น 

(2) ในการจัดสรรก าไรสุทธิเพ่ือความเป็นธรรมแก่สมาชิก ส่วนหนึ่งต้องกันไว้เป็นทุน
ส ารอง ซึ่งจะน าไปแบ่งกันมิได้ แต่เป็นทุนเพ่ือพัฒนาสหกรณ์ของพวกเขาเอง ถือว่าเป็นทุนทางสังคม นอกนั้นอาจ
แบ่งเป็นเงินปันผลในอัตราจ ากัด และเป็นเงินเฉลี่ยคืน ตามส่วนแห่งธุรกิจ 

    หลักการที่ 4 การปกครองตนเองและความเป็นอิสระ 

   (1) สมาชิก กรรมการและพนักงานสหกรณ์รวมทั้งหน่วยงานส่งเสริมสหกรณ์ต้องส านึก
และตระหนักอยู่เสมอว่าสหกรณ์เป็นองค์การช่วยตนเอง และปกครองตนเอง เพราะฉะนั้นสหกรณ์ต้องเป็นอิสระ
ในการตัดสินใจ หรือท าสัญญาใดๆ ตามเงื่อนไขที่สหกรณ์ยอมรับ ได้กับบุคคลภายนอกหรือรัฐบาล 

                      (2) การรับความช่วยเหลือหรือสนับสนุนจากรัฐ หรือบุคคลภายนอกไม่ขัดกับหลักความ
เป็นอิสระของสหกรณ์ หากผู้ให้ความช่วยเหลือมุ่งหมายให้สหกรณ์ช่วยเหลือตนเองได้  และควบคุมตามหลัก
ประชาธิปไตย รวมทั้งธ ารงไว้ซึ่งความเป็นตัวของตัวเองของสหกรณ์ 

หลักการที่ 5 การศึกษา ฝึกอบรมและสารสนเทศ 

            (1) หลักการข้อนี้เป็นจุดอ่อนของสหกรณ์ในประเทศไทยทุกระดับทั้งสหกรณ์ขั้นปฐม
และสหกรณ์ขั้นสูง เพราะขาดแผนแม่บทในการพัฒนาการศึกษาทางสหกรณ์ให้เป็นบทบาท และความรับผิดชอบ
ของขบวนการสหกรณ์อย่างแท้จริง ทั้งๆ ที่ได้รับเริ่มให้จัดตั้งกองทุน  สะสมจัดสหภาพสหกรณ์จากก าไรของ
สหกรณ์มาตั้งแต่ พ.ศ. 2492 และแม้จะมีการจัดตั้งสันนิบาตสหกรณ์แห่งประเทศไทยและมีชุมนุมสหกรณ์
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ระดับชาติบ้างแล้วส่วนราชการที่ท าหน้าที่ส่งเสริมสหกรณ์ก็ยังคงด าเนินการให้การศึกษาและฝึกอบรมทาง
สหกรณ์แทบจะเรียกได้ว่าซ้ าซ้อนกับขบวนการสหกรณ์โดยไม่มีเป้าหมายที่ชัดเจนให้ขบวนการสหกรณ์สามารถ
รับผิดชอบการให้การศึกษาและฝึกอบรมทางสหกรณ์ได้ด้วยตนเองในที่สุดโดยมีหน่วยงานของรัฐท าหน้าที่ให้การ
สนับสนุนอย่างเพียงพอตามความจ าเป็นและเน้นการฝึกอบรมข้าราชการให้ปฏิบัติหน้าที่  อย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล 

(2) การศึกษาฝึกอบรมและสารสนเทศมีความมุ่งหมายและเน้นกลุ่มเป้าหมาย ดังนี้ 
            - การศึกษามุ่งให้สมาชิกและบุคคลทั่งไปซึ่งถือว่าเป็นผู้ที่จะเป็นสมาชิกในอนาคต มี
ความรู้ และความเข้าใจเกี่ยวกับสหกรณ์ รวมทั้งมีความส านึก และตระหนักในสิทธิและหน้าที่ของสมาชิกหรือให้
เป็นผู้มีจิตวิญญาณสหกรณ์ 
             - การฝึกอบรมมุ่งให้กรรมการ ผู้จัดการและพนักงานสหกรณ์ มีความรู้ ความสามารถ 
และทักษะ รวมทั้งความรับผิดชอบในบทบาทหน้าที่ของตน 
             - ส่วนสารสนเทศนั้นมุ่งให้บุคคลทุกกลุ่ม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ส าหรับเยาวชนปละผู้น า
ด้านความคิดเป็น เช่น ผู้น าชมุนุม นักหนังสือพิมพ์ นักเขียน ผู้น าองค์กร พัฒนาชุมชน ฯลฯ โดยเน้นการ
ติดต่อสื่อสาร 2 ทาง 

(3) หลักสูตรและเนื้อหาของการศึกษาอบรม ควรครอบคลุมทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม 
การเมือง  และวัฒนธรรม 

หลักการที่ 6 การร่วมมือระหว่างสหกรณ์ 

   (1) แท้จริงการร่วมมือระหว่างสหกรณ์เป็นหลักการเดียวกันกับการร่วมมือระหว่าง
บุคคลธรรมดาในการจัดตั้งสหกรณ์นั่นเอง ซึ่งจะก่อให้เกิดการประหยัดด้วยขนาด มีอ านาจการต่อรองสูงขึ้น และ
น าไปสู่การรับใช้สมาชิกอย่างมีประสิทธิผลยิ่งขึ้น 

                         (2) การร่วมมือระหว่างสหกรณ์อาจท าได้ทั้งในแนวนอนและแนวตั้ง  ใน
แนวนอนสหกรณ์ทุกสหกรณ์ไม่ว่าประเภทเดียวกันหรือไม่ สามารถร่วมมือกันได้ในทุกระดับเพ่ือประโยชน์สูงสุด
ของสมาชิกและขบวนการสหกรณ์ในแนวตั้งสหกรณ์ท้องถิ่นประเภทเดียวกันควรรวมตัวกันทางธุรกิจเป็นชุมนุม
สหกรณ์ระดับภูมิภาค หรือระดับประเทศ และระดับระหว่างประเทศ และสหกรณ์ทุกประเภท ทุกระดับ  ทุก
สหกรณ์ควรรวมตัวกันเป็นองค์การสหกรณ์สูงสุด (Apex Organization) เพ่ือประโยชน์ในการส่งเสริมด้าน
อุดมการณ์ การศึกษา การฝึกอบรม การส่งเสริมแนะน า การก ากับดูแล การตรวจสอบ การวิจัย และการพัฒนา 
ฯลฯ 

                (3) วัตถุประสงค์ส าคัญของการร่วมมือระหว่างสหกรณ์ คือ เพ่ือให้สหกรณ์
สามารถอ านาจผลประโยชน์ ทางเศรษฐกิจ เพราะฉะนั้นสหกรณ์ท้องถิ่นแต่ละสหกรณ์ และสหกรณ์ข้ันสูงต้องเป็น
สหกรณ์ที่มีความเข้มแข็งและยั่งยืน มีชีวิตชีวา (Viable & Sustainable) และร่วมมือกันในลักษณะของ "ระบบ
รวม" หรือเป็นเอกภาพ 

หลักการที่ 7 การเอ้ืออาทรต่อชุมชน 

(1) สหกรณ์เป็นองค์การทางเศรษฐกิจและสังคม และเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนที่สหกรณ์
ตั้งอยู่ เพราะฉะนั้น การด าเนินงานของสหกรณ์ต้องเป็นไปเพื่อการพัฒนาที่ยั่งยืนของชุมชนนั้นๆ ซึ่งหมายความว่า
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เป็นการพัฒนา ที่ไม่ท าลายทรัพยากรธรรมชาติ สิ่งแวดล้อมและระบบนิเวศ หรือเป็นการพัฒนาที่สนองความ
ต้องการและความใฝ่ฝันของคนรุ่นปัจจุบัน โดยไม่ท าลายโอกาส ความสามารถ และอนาคตของคนรุ่นหลัง 

                         (2) เนื่องจากสมาชิกสหกรณ์ก็เป็นสมาชิกของชุมชนนั้นเอง สหกรณ์จึงควรมี
ส่วนช่วยเหลือในการพัฒนาชุมชนนั้นแบบยั่งยืน 

5)  วิธีกำรสหกรณ์ 

นิยามค าว่า "วิธีการสหกรณ์" ดังนี้  วิธีการสหกรณ์คือ "การน าหลักการสหกรณ์มาประยุกต์ใช้ใน
การด าเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจและสังคม เพ่ือประโยชน์ของมวลสมาชิกและชุมชน โดยไม่ละเลยหลักการธุรกิจ
ที่ดี"      

1.4  แนวคิดเกี่ยวกับกำรตลำด 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association-AMA.) ได้ให้
ความหมาย "การตลาด" ใหม่ ดังนี้ 

"การตลาดเป็นกิจกรรมภารกิจที่ท าให้สินค้าและบริการผ่านจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค เพ่ือ
สนองตอบความต้องการและท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ และในขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ
ด้วย" 

Phillip Kotler กล่าวว่าการตลาด หมายถึง "การท ากิจกรรมกับตลาดเพ่ือให้เกิดการแลกเปลี่ยน
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือบ าบัดความต้องการ และสนองต่อความจ าเป็นของมนุษย์ท าให้เกิดความพึงพอใจ" 

Harry L. Hansan กล่าวว่า  "การตลาดเป็นขบวนการค้นหาความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษยแ์ละวิเคราะห์ออกมาเพ่ือที่จะหาสินค้าหรือบริการที่มาสนองตอบความต้องการนั้น ๆ" 

McCarthy กล่าวว่า  "การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจที่ท าให้สินค้าหรือบริการผ่านจากผู้ผลิต
ไปสู่ผู้บริโภค เพ่ือสนองความต้องการและท าความพอใจให้กับผู้บริโภคตลอดจนเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัท
ด้วย" 

จากค าจ ากัดความดังกล่าวข้างต้น พอที่จะแยกพิจารณาถึงประเด็นส าคัญของความหมายของ
การตลาด  ดังนี้ 

1. กิจกรรม กิจกรรมที่จะท าให้สินค้าหรือบริการไปถึงมือผู้บริ โภคคนสุดท้ายอย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งกิจกรรมเหล่านี้ประกอบไปด้วยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ การวางแผนและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา ช่องทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด รวมถึงการวิจัยการตลาดอ่ืนๆ 

2. การตอบสนองความต้องการหรือความพอใจของผู้บริโภคหรือลูกค้า นักการตลาดจะต้อง
พยายามตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา จึงจะสามารถอยู่ในตลาดได้ไม่ใ ช่เป็นการไปสร้าง
ความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดขึ้น เพราะว่าอาจจะสร้างความต้องการให้เกิดขึ้นไม่ได้ นักการตลาดควรที่จะ
ทราบในความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอยู่แล้วให้เกิดขึ้นจะดีกว่าไปสร้างความต้องการ 

  3. ผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือลูกค้า ในการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ จะต้องมุ่งเน้นไปที่ตัวผู้บริโภคคน
สุดท้าย หรือลูกค้าเป็นส าคัญ แล้วจึงใช้กิจกรรมการตลาดเข้าไปรองรับผู้บริโภคเหล่านั้น  ซึ่งผู้บริโภคหรือลูกค้านี้
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เป็นไปได้ทั้งท่ีอยู่ในปัจจุบันและที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าของธุรกิจ 
                          4. การเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการ การตลาดจะต้องมีการเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการจาก
ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย จึงจะท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนซื้อขายเกิดข้ึนได้ระหว่างผู้ซื้อ  (ผู้บริโภคหรือลูกค้า)  
กับผู้ขาย  (ผู้ผลิตหรือคนกลาง) 

          ความหมายของการตลาดที่ เป็นที่ยอมรับกันทั่วไปและถือเป็นความหมายมาตรฐานคือ
ความหมายการตลาดที่ก าหนดโดยคณะกรรมการสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาดังนี้  

"การตลาด" หมายถึง การกระท าทางธุรกิจที่ท าให้สินค้าหรือบริการผ่านจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค
หรือผู้ใช้ซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กิจกรรมที่ท าให้รถยนต์ผ่านจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคดังนี้  
                         1. การวิจัยรูปร่างลักษณะ รูปแบบ และความต้องการผลิตภัณฑ์รถยนต์ ทั้งนี้
หมายความว่า การตลาดจะเริ่มก่อกระบวนในการผลิต 
                        2. การก าหนอราคาในระดับผู้ผลิต และระดับผู้ค้าปลีก 
                        3. การขนส่งและการเก็บรักษารถยนต์ที่ผลิตแล้ว คือ ในชั้นแรกเป็นเรื่องของผู้ผลิตและ
ผู้ค้าปลีกในขั้นต่อมา 
                       4. การโฆษณา ควรใช้สื่อตรง ได้แก่ วารสาร วิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ์ แผ่นป้ายโฆษณา และสื่ออ่ืน  
                      5. การจัดเตรียมเครื่องมือที่ใช้ส าหรับการขาย และสิ่งช่วยในการส่งเสริมการขายให้กับ
ตัวแทนจ าหน่าย 
                      6. การบริหารกิจการของตัวแทนจ าหน่ายในการท าให้ผู้บริโภคได้รับการบริการที่
ประทับใจ ตลอดทั้งการให้โควตาในการขาย นโยบายการขาย แผนการขาย และการควบคุมการขาย 
                     7. การขายโดยใช้พนักงานขายที่เป็นบุคลากรของตัวแทนจ าหน่ายและการเปลี่ยนทะเบียน
เจ้าของรถ 
                     8. การช่วยเหลือทางการเงินให้แก่ตัวแทนจ าหน่ายในด้านสินค้าคงเหลือและการขายผ่อนช าระ
ให้กับผู้ซื้อ 
                    9. การเตรียมให้บริการการจองรถยนต์ เพ่ือความสะดวก ความพอใจของลูกค้า ค าจ ากัดความ
ของการตลาดตามที่สมาคมการตลาดแห่งประเทศสหรัฐอเมริกาได้ก าหนดไว้ได้รวมถึง 

การตลาดบริการ คือ การตลาดสินค้าที่ไม่มีตัวตน ซึ่งโดยปกติแล้วสินค้าประเภทนี้ จะถูกบริโภคโดยทันที เช่ น 
การแสดง ที่พัก หรือยานพาหนะโดยสาร เป็นต้น การตลาดบริการนับวันจะมีความจ าเป็นมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
การขายบริการท่องเที่ยว โรงละคร หรือบริการลดความอ้วนก็ตาม ซึ่งเราจะเห็นว่าแต่ละประเภทมีจ านวนเพ่ิม
สูงขึ้นกว่าเดิมมาก เมื่อคิดออกมาเป็นตัวเงินแล้วจะเห็นว่า ผู้บริโภคได้ใช้เงินไปกับสินค้าที่ไม่มีตัวตนนี้เป็นจ านวน
มาก 

แนวความคิดด้านการตลาด (marketing concept) หมายถึง "การที่องค์การใช้ความพยายาม
ทั้งสิ้นเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อมุ่งให้เกิดยอดขายและก าไรในที่สุด" 
ในอดีต แนวความคิดด้านการตลาดเป็นแบบเก่าที่เน้นเรื่องการผลิต ผู้ผลิตสินค้ามีน้อยราย ความต้องการสินค้ามี
มากกว่าสินค้าที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค์ (demand) มีมากกว่าอุปทาน (supply) ต่อมาเมื่อมีการผลิตจ านวนมาก 
(mass production) ต้นทุนสินค้าต่ าลง ตลาดก็ขยายตัวขึ้น ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน กิจการ
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ต่าง ๆ เริ่มหันมาสนใจและเน้นการตลาดมากข้ึน ท าให้แนวความคิดด้านการตลาดเปลี่ยนไปเป็นแนวความคิดด้าน
การตลาดมุ่งเน้นการตลาดเพ่ือสังคม (societal marketing concept) 
               แนวความคิดด้านการตลาดที่ธุรกิจและองค์การได้ยึดถือและปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใช้กันอยู่ทั้งใน
อดีตและปัจจุบัน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ซึ่งต่อไปนี้จะอธิบายถึงแต่ละแนวความคิดโดยจัด
เรียงล าดับจากแนวความคิดท่ีเกิดข้ึนก่อนหลัง 

แนวความคิดด้านการผลิต (production concept) เป็นแนวความคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดของฝ่ายขาย 
โดยคิดว่าผู้บริโภคจะพอใจที่จะหาซื้อเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ตนชอบ หาซื้อง่าย และต้นทุนต่ าเท่านั้น ดังนั้นงานด้าน
การตลาดก็คือ พยายามปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตให้ดีขึ้น และจัดจ าหน่ายอย่างทั่วถึง  แนวความคิดด้านการ
ผลิตมีลักษณะดังนี้ 

1. ผู้บริโภคมีความสนใจในสินค้า และราคาของสินค้าที่เสนอขายที่เป็นธรรมและถูกเป็นพิเศษ 

2. ผู้บริโภคไม่เห็นความส าคัญของราคาที่แตกต่างกัน ส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละระดับของบริษัท
ต่างๆ 

3. พยายามลดต้นทุนให้ต่ า เพื่อดึงดูดและจูงใจผู้บริโภคในด้านราคา 
4. รักษาคุณภาพและปรับปรุงการผลิตให้ดีขึ้นเรื่อย ๆ รวมทั้งการจัดจ าหน่ายอย่างมี 

ประสิทธิภาพ 

แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (product concept) เป็นการสมมติว่าผู้บริโภคจะสนใจใน 

คุณภาพที่ดีที่สุดของผลิตภัณฑ์และราคาที่เหมาะสม โดยกิจการใช้ความพยายามในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์อยู่
เสมอ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของคุณภาพ รูปแบบส่วนผสม หีบห่อ สี กลิ่น รสชาติ ก็สามารถประสบผลส าเร็จในการ
ขายสินค้าและมีผลก าไรได้แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ มีลักษณะดังนี้ 

1. ผู้บริโภคให้ความสนใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก 
2. ผู้บริโภครู้คุณภาพและลักษณะที่แตกต่างกันของสินค้ายี่ห้อต่าง ๆ ที่แข่งขันกันใน 

ตลาด 

3. ผู้บริโภคเลือกสินค้ายี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่งจากสินค้าที่แข่งขันกัน โดยยึดหลักว่า ได้รับ 

ผลตอบแทนในด้านคุณภาพสูงสุดจากเงินที่จ่ายไป 

4. งานขององค์การก็คือ ความพยายามรักษาและปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นเรื่อยๆ  
เพ่ือดึงดูดและจูงใจผู้บริโภค 

แนวความคิดด้านการขาย (selling concept)  เป็นการศึกษาด้านการจัดการตลาด โดยเน้นถึง
ความพยายามของผู้ขายมากกว่าผู้ซื้อ ยึดหลักว่าผู้บริโภคโดยทั่วไปมักจะไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท ถ้าไม่ถูก
กระตุ้นด้วยความพยายามทางการขายและการส่งเสริมการตลาดอย่างเพียงพอ ตัวอย่างเช่น การขายบริการ
ประกันภัย ประกันชีวิต การขายเอนไซโคพิเดีย การขายผลผลิตทางการเกษตรล่วงหน้า ผู้บริโภคไม่คิดซื้อสินค้า
หรือบริการเหล่านั้น จนกว่าจะได้รับการกระตุ้นการขายจากพนักงานขายของบริษัทแนวความคิดด้านการขาย      
มีลักษณะดังนี ้
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1. ผู้บริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซื้อสินค้าเต็มที่ ผู้ขายจึงสามารถกระตุ้นให้ซื้อเพ่ิมขึ้นได้ เรื่อยๆ  

2. ผู้บริโภคจะถูกชักจูงให้ซื้อสินค้าโดยผ่านเครื่องมือกระตุ้นการขายวิธีต่าง ๆ เช่น การ 

โฆษณา การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขายที่มีความสามารถ ตลอดจนการจัดรายการส่งเสริมการขาย ลด 
แลก แจก แถม ชิงโชค เป็นต้น 

3. งานหลักของบริษัท คือ การจัดให้มีแผนกขายที่มีความสามารถดีเด่นเพ่ือดึงดูดและ 

ชักจูงผู้บริโภค 

4. ผู้บริโภคอาจซื้อซ้ าอีก เพราะมีความต้องการอยู่เรื่อย ๆ หรือถ้าไม่ซื้อซ้ าอีก ก็ยังมี 

ผู้บริโภครายอ่ืนที่ต้องการซื้อสินค้า 

แนวความคิดด้านการตลาด (marketing concept)  เป็นการศึกษาจัดการ โดยยึดหลักว่า  

งานขององค์การ คือ การพิจารณาความจ าเป็นและความต้องการของบริษัทเป้าหมาย และการปรับปรุงการ
จัดการให้สามารถสนองความพอใจของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลที่เหนือคู่แข่งขันอื่น หรือ
อาจกล่าวได้ว่าแนวความคิดด้านการตลาดหมายถึง การค้นหาและการสนองความต้องการของผู้บริโภค 

แนวความคิดด้านการตลาด มีลักษณะดังนี้ 
1. องค์การที่ตั้งข้ึนเพื่อท าหน้าที่ให้ความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าที่ตั้งใจไว้ 
2. องค์การจะต้องศึกษาความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้ได้ 
3. องค์การต้องตะหนักถึงผู้บริโภคทุกคน ที่จะมีผลกระทบต่อการด าเนินงาน 
4. องค์การเชื่อว่า การท างานที่จะท าให้เกิดความพอใจแก่ผู้บริโภคจะเป็นสาเหตุให้ 

ได้มาซึ่งชัยชนะ ด้วยความซื่อสัตย์ของบริษัท จะท าธุรกิจด าเนินต่อไปได้ และเป็นที่นิยมในระยะยาวอันเป็น
เป้าหมายขององค์การ 

                     แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม (social marketing concept)  เป็นการศึกษาเรื่องความ
ต้องการและการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค โดยค านึงถึงสวัสดิภาพของสังคมส่วนรวม โดยหวังผลการ
ตอบสนองเป็นเป้าหมายขององค์การที่ต้องการในระยะยาวเพ่ือให้องค์การบรรลุเปาหมาย กิจการต้องค านึงถึง
ความรับผิดชอบต่อปัญหาต่าง ๆ ของสังคมที่เกิดขึ้นอันเนื่องจาการด าเนินงานทางธุรกิจ ได้แก่ ความเสื่อมโทรม
ของสภาพสิ่งแวดล้อม การเกิดภาวะเงินเฟ้ออันเนื่องมาจากราคาสินค้าเพ่ิมขึ้น การขาดแคลนทรัพยากรบาง
ประเภท ปัญหาที่เกิดขึ้นองค์การควรจะมีความรับผิดชอบต่อสังคม และผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ ไม่ผลิต
สินค้าที่ด้อยคุณภาพ  ไม่ผลิตสินค้าที่เป็นพิษเป็นภัยต่อประชาชน  ไม่ค้าก าไรเกินควร  ไม่โฆษณาชวนเชื่อมาก
เกินไป 

แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม มีลักษณะดังนี้ 
1. มีลักษณะเหมือนแนวความคิดท่ีมุ่งการตลาด คือ ต้องพิจารณาถึงความต้องการของ 

กลุ่มเป้าหมาย และพยายามสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้ผู้บริโภค 
2. ให้ความส าคัญกับผลกระทบในทางท่ีดีต่อสังคมส่วนรวม และสภาพแวดล้อม ซึ่งมี 

ผลไปถึงตัวผู้บริโภคด้วย 
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ข้อแตกต่างระหว่างแนวความคิดด้านการขายและแนวความคิดด้านการตลาดแนวความคิดด้าน
การขาย (selling concept) หมายถึง "การเสนอผลิตภัณฑ์ แล้วใช้วิธีการขายแบบต่าง ๆ เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าซื้อ
ผลิตภัณฑ์" แนวความคิดนี้ บริษัทเสนอผลิตภัณฑ์แล้วจึงหาทางจูงใจลูกค้าด้วยวิธีการขายให้เกิดความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ ส่วนแนวความคิดทางการตลาดนั้น บริษัทจะต้องศึกษาความต้องการของลูกค้าก่อนแล้วจึงค้นหา
ผลิตภัณฑ์ที่สามารถสนองความต้องการของลูกค้าต่อไป 

หน้ำที่ทำงกำรตลำด (Marketing function) 

                          หน้าที่ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 3 หน้าที่หลัก คือ การแลกเปลี่ยน การกระจายตัวสินค้า 
และการอ านวยความสะดวกทางการตลาด โดยในแต่ละหน้าที่จะประกอบด้วยหน้าที่ต่างๆดังนี้ 

 
 

ปรัชญำในกำรบริหำรกำรตลำด (Marketing management philosophies)     

                           วิวัฒนาการทางด้านปรัชญาหรือแนวความคิดในการบริหารการตลาด แบ่งออกเป็น 5 
ปรัชญา ดังรูปที่ 1-3 

 

รูปที่ 1-3 แสดงปรัชญาในการบริหารการตลาด 

1. The production concept (แนวควำมคิดทำงด้ำนกำรผลิต) 

 
                      เป็นแนวความคิดท่ีเชื่อว่าผู้บริโภคจะชอบผลิตภัณฑ์ที่ราคาถูก และสามารถหาซื้อได้ง่าย 
องค์กรจึงมุ่งเน้นไปที่การปรับปรุงและพัฒนาทางด้านกระบวนการผลิต ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อให้
สามารถผลิตสินค้าได้ในปริมาณท่ีมาก สามารถตั้งราคาสินค้าได้ต่ ากว่าคู่แข่งขัน เนื่องจากเกิดการประหยัด
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จากขนาดการผลิต (Economies of scale) รวมถึงมุ่งเน้นไปที่การกระจายตัวสินค้าอย่างทั่วถึงเพ่ือให้
ผู้บริโภคสามารถหาซื้อสินค้าได้ง่าย 

2. The product concept (แนวควำมคิดด้ำนทำงผลิตภัณฑ์) 

 
                       เป็นแนวความคิดท่ีเชื่อว่า ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี มีการ
ท างานที่ดี มีรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม องค์กรจึงมุ่งเน้นไปที่การปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างต่อเนื่อง 

3. The selling concept (แนวควำมคิดทำงด้ำนกำรขำย) 

 
                       เป็นแนวความคิดที่เชื่อว่า ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพียงเล็กน้อยเท่านั้น องค์กร
ซึ่งต้องการขายสินค้าให้ได้ในปริมาณมากๆ จึงมุ่งเน้นไปที่การใช้ความพยายามในการขายให้มากขึ้นผ่านทาง
พนักงานขาย และมุ่งเน้นไปที่การท ากิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นการซื้อของผู้บริโภค 

4. The marketing concept (แนวควำมคิดทำงด้ำนกำรตลำด) 

  

                      จากแนวความคิดทางการตลาดทั้ง 3 แนวความคิดท่ีผ่านมานั้น เป็นแนวความคิดท่ีไม่ได้
ให้ความส าคัญกับความต้องการของผู้บริโภคเลย แต่แนวความคิดทางด้านการตลาดนั้นเป็นแนวความคิดท่ี
เชื่อว่าองค์กรจะสามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ได้ จะต้องท าการพิจารณาศึกษาถึง 
ความจ าเป็นและความต้องการของตลาดเป้าหมายเสียก่อน จึงจะท าการผลิตเป็นผลิตภัณฑ์  
โดยผลิตภัณฑ์นั้นจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ 
ผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่งขัน 

5. The societal marketing concept (แนวควำมคิดทำงด้ำนกำรตลำดเพื่อสังคม) 

  

                      เป็นแนวความคิดท่ีเชื่อว่า องค์กรจะมุ่งให้ความส าคัญกับการพิจารณาถึงความจ าเป็นและ
ความต้องการของตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ 
ผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่งขัน ในวิถีทางที่ต้องรักษาและปรับปรุงความเป็นอยู่ของผู้บริโภคและสังคม 
ให้ดียิ่งขึ้น 

 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing mix : 4 P's) 

 
                     หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ โดยต้องตอบสนองความ
ต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย 

1. Product (ผลิตภัณฑ์) 

 

                     คือ สินค้าหรือบริการที่บริษัทน าเสนอแก่ตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ โดยอาจจะเป็นสิ่งที่มีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ประกอบด้วย 
สินค้า (Goods) บริการ (Services) บุคคล (Persons) สถานที่ (Place) องค์กร (Organizations) และ
แนวความคิด (Ideas) (ศึกษารายละเอียดเพ่ิมเติมในบทที่ 6) 
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2. Price (รำคำ) 

 
                     คือ จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายไปเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ที่ต้องการ (ศึกษารายละเอียด 
เพ่ิมเติมในบทที่7 ) 

3. Place (สถำนที่) 

 
                       คือ กิจกรรมของบริษัทที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากแหล่งผลิตไปยังตลาด 
ผ่านทางสถาบันหรือคนกลางทางการตลาด เพ่ือให้ลูกค้าเป้าหมายสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ 
(ศึกษารายละเอียดเพ่ิมเติมในบทที่ 8) 

4. Promotion (กำรส่งเสริมกำรตลำด) 

 

                      คือ กิจกรรมการสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และการชักชวนให้ลูกค้าเป้าหมายมาซื้อ 
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) การขายโดยบุคคล (Personal selling) การประชาสัมพันธ์ (Public relations) และ
การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

แ11.5.แนวคิดเกี่ยวกับกำรบริหำรกำรจัดกำรองค์กร 

     ควำมหมำยของกำรจัดกำร 
การจัดการ(Management)  หมายถึงขบวนการที่ท าให้งานกิจกรรมต่างๆ  ส าเร็จลงได้อย่างมี

ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลด้วยคนและทรัพยากรขององค์การ (Robbins and DeCenzo, 2004; Certo, 
2003) ซึ่งตามความหมายนี้องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับการจัดการ ได้แก่ ขบวนการ (process) ประสิทธิภาพ 
(efficiency) และประสิทธิผล (effectiveness) ขบวนการ (process) ในความหมายของการจัดการนี้หมายถึง
หน้าที่ต่างๆด้านการจัดการ ได้แก่ การวางแผน การจัดองค์การ หน้าที่และขบวนการจัดการ 

ประสิทธิภำพ (efficiency) และประสิทธิผล (effectiveness) 
เป็นเรื่องเกี่ยวกับลักษณะของ การจัดการ โดยประสิทธิภาพ หมายถึง การท างานอย่างถูกวิธี 

เป็นการเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยน าเข้า  (inputs) กับผลผลิต (outputs) หากเราสามารถท างานได้ผลผลิต
มากกว่าในขณะที่ใช้ปัจจัยน าเข้าน้อยกว่าหรือเท่ากันก็หมายความว่าเราท างานได้มีประสิทธิภาพมากกว่า ซึ่ง
ปัจจัยน าเข้าในการจัดการก็คือทรัพยากรขององค์การ ได้แก่ คน เงิน วัตถุดิบ อุปกรณ์ เครื่องจักร และทุน 
ทรัพยากรเหล่านี้มีจ ากัด และเป็นต้นทุนในการด าเนินงานขององค์การ ดังนั้นการจัดการที่ดีจึงต้องพยายามท าให้
มีการใช้ทรัพยากรน้อยท่ีสุดและให้เกิดผลผลิตมากท่ีสุด 

ประสิทธิผล(effectiveness)  ส าหรับประสิทธิผลในการจัดการหมายถึงการท าได้ตามเป้าหมาย
หรือวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ การจัดการที่มีเพียงประสิทธิภาพนั้นยังไม่เพียงพอต้องค านึงว่า ผลผลิตนั้นเป็นไป
ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้หรือไม่ตัวอย่างเช่นสถาบันศึกษาที่ผลิตผู้ส าเร็จการศึกษาพร้อมกันที่ละมากๆ  หากไม่
ค านึงถึงคุณภาพการศึกษาก็อาจจะได้แต่ประสิทธิภาพคือใช้ทรัพยากรในการผลิตหรือต้นทุนต่อผู้เ รียนต ่า แต่
อาจจะไม่ได้ประสิทธิผลในการศึกษา เป็นต้น และ ในทางกลับกัน หากท างานที่ได้ประสิทธิผลอย่างเดียวก็ไม่ได้
ต้อง ค านึงถึงต้นทุนและความมีประสิทธิภาพด้วยเช่นกัน ในการบริหารจัดการให้เกิดประสิทธิภาพและ
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ประสิทธิผลนั้น ต้องอาศัยความเข้าใจในสาขาวิชาอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ ด้านมนุษย์ศาสตร์ เศรษฐศาสตร์ 
ปรัชญา การเมือง จิตวิทยา และ สังคมศาสตร์ เพ่ือให้เข้าใจพ้ืนฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ ความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน การค้าเสรี ความขัดแย้ง  การใช้อ านาจ และความสัมพันธ์ของมนุษย์ในสังคม 

 
ขบวนกำรจัดกำรองค์กร 

ในช่วงต้นของศตวรรษที่ 20 Henri Fayol ได้เสนอไว้ว่า ผู้จัดการหรือผู้บริหารทุกคนต้องท า
กิจกรรมเกี่ยวกับการจัดการ หรือที่เรียกว่า ขบวนการจัดการ 5 อย่าง ได้แก่ การวางแผน (planning)   การจัด
องค์การ (organizing) การสั่ งการ (commanding) การประสานงาน (coordinating) และการควบคุม
(controlling)  (เขียนย่อว่าPOCCC)  และต่อมาในช่วงกลางทศวรรษ 1950 นักวิชาการจาก UCLA ได้ปรับมา
เป็น การวางแผน (planning) การจัดองค์การ(organizing) การจัดการพนักงาน (staffing) การสั่งการ (directing) 
และการควบคุม (controlling) (เขียนย่อว่า POSDC)ซึ่งขบวนการจัดการ5ประการ(POSDC)อันหลังนี้เป็นที่นิยม
ใช้เป็นกรอบในการเขียนต ารามากว่า 20 ปี และต่อมาในช่วงหลังนี้ได้ย่อขบวนการจัดการ 5 ประการนี้ เป็นหน้าที่
พ้ื น ฐ า น  4 ป ร ะก า ร  ไ ด้ แ ก่  ก า ร ว า ง แ ผ น (planning) ก า ร จั ด อ ง ค์ ก า ร (organizing)  ก า ร โ น้ ม น า
(leading/influencing)   และการควบคุม(controlling)  อย่างไรก็ตามงานในแต่ละส่วนของขบวนการจัดการที่
กล่าวข้างต้นนี้มีความสัมพันธ์และมีผลกระทบซึ่งกันและกัน ประกอบด้วย 
กำรวำงแผน (planning) 

เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดเป้าหมายขององค์การสร้างกลยุทธ์เพ่ือแนวทางในการ
ด าเนินไปสู่เป้าหมายและกระจายจากกลยุทธ์ไปสู่แผนระดับปฏิบัติการโดยกลยุทธ์และแผนในแต่ละระดับและ   
แต่ละส่วนงานต้องสอดคล้องประสานกันเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายในส่วนงานของตน และเป้าหมายรวมขององค์การ
ด้วย 
กำรจัดองค์กำร(organizing) 

เป็นกิจกรรมที่ท าเกี่ยวกับการจัดโครงสร้างขององค์การโดยพิจารณาว่าการที่จะท าให้ได้บรรลุ
ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้นั้นต้องมีงานอะไรบ้างและงานแต่ละอย่างจะสามารถจัดแบ่งกลุ่มงานได้อย่างไรมีใคร
บ้างเป็นผู้รับผิดชอบในแต่ละส่วนงานนั้นและมีการรายงานบังคับบัญชาตามล าดับขั้นอย่างไร ใครเป็นผู้มีอ านาจ
ในการตัดสินใจ 
กำรโน้มน ำพนักงำน (leading/influencing) 

เป็นเรื่องเกี่ยวกับการจัดการให้พนักงานท างาน อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งต้องใช้
การประสานงานการติดต่อสื่อสารที่ดีการจูงใจในการท างานผู้บริหารต้องมีภาวะผู้น าที่เหมาะสม ลดความขัดแย้ง
และความตรึงเครียดในองค์การ 
กำรควบคุม (controlling) 

เมื่อองค์การมีเป้าหมาย และได้มีการวางแผนแล้วก็ท าการจัดโครงสร้างองค์การ ว่าจ้างพนักงาน
ฝึกอบรมและสร้างแรงจูงใจให้ท างานและเพ่ือให้แน่ใจว่าสิ่งต่างๆจะด าเนินไปตามที่ควรจะเป็นผู้บริหารก็ต้องมี
การควบคุมติดตามผลการปฏิบัติการและเปรียบเทียบผลงานจริงกับเป้าหมายหรือมาตรฐานที่ก าหนดไว้หาก
ผลงานจริงเบี่ยงเบนไปจากเป้าหมายก็ต้องท าการปรับให้เป็นไปตามเป้าหมาย ซึ่งขบวนการติดตามประเมินผล 
เปรียบเทียบ และ แก้ไขนี้ก็คือขบวนการควบคุม 



15 
 

 
บทบำทของกำรจัดกำร (Managerial roles) 

เมื่อกล่าวถึงหน้าที่ที่เกี่ยวกับการจัดการในองค์การมักมุ่งไปที่หน้าที่ต่างๆ ในขบวนการจัดการ 4
ประการ  (การวางแผน  การจัดองค์การ  การโน้มน าและการควบคุม)  ดังที่กล่าวข้างต้นซึ่งผู้บริหารแต่ละคนให้
ความส าคัญและเวลาในการท าหน้าที่การจัดการเหล่านี้แตกต่างกันนอกจากนี้ยังขึ้นกับลักษณะการด าเนินงานของ
องค์การที่แตกต่างกันด้วย  (เช่นมีลักษณะการด าเนินงานเป็นองค์การที่แสวงหาก าไรหรือองค์การที่ไม่แสวงหา
ก าไร) ระดับของผู้บริหารที่ต่างกัน (ระดับต้น ระดับกลาง ระดับสูง) และขนาดขององค์การที่ต่างกันตัวอย่างเช่น
ผู้บริหารที่อยู่ในระดับบริหารที่แตกต่างกันจะให้เวลาในการท ากิจกรรมของแต่ละหน้าที่แตกต่างกันและเมื่อ
พิจารณาถึงกิจกรรมของผู้บริหารในองค์การแล้ว Mintzberg เห็นว่าบทบาทของการจัดการสามารถจัดแบ่งได้เป็น 
3 กลุ่มหรือที่เรียกว่าบทบาทด้านการจัดการของ Mintzberg (Mintzberg’s managerial roles) ได้แก่ บทบาท
ด้านระหว่างบุคคล (interpersonal roles) บทบาทด้านข้อมูล (informational roles) และบทบาทด้านการ
ตัดสินใจ (decisional roles) โดยแต่ละกลุ่มของบทบาทมีบทบาทย่อยดังต่อไปนี้ 

บทบำทระหว่ำงบุคคล  เป็นบทบาทด้านการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ประกอบด้วย 
บทบาทย่อย ได้แก่ 

1) บทบาทตามต าแหน่ง (figurehead): ท าหน้าที่ประจ าวันต่างๆตามระเบียบที่ เกี่ยวกับ
กฎหมาย หรือตามท่ีสังคมก าหนด เช่น การต้อนรับแขกขององค์กร ลงนามในเอกสารตามกฎหมาย   เป็นต้น 

2) บทบาทผู้น า (leader): ต้องรับผิดชอบสร้างแรงจูงใจและกระตุ้นการท างานของพนักงาน 
รับผิดชอบในการจัดหาคน ฝึกอบรม และงานที่เกี่ยวข้องอ่ืนๆ 

3) บทบาทการสร้างสัมพันธภาพ (liaison): โดยสร้างเครือข่ายภายในและภายนอกเพ่ือการ 
กระจายข้อมูลให้ทั่วถึง 

บทบำทด้ำนข้อมูล  เป็นบทบาทด้านการกระจายและส่งผ่านข้อมูล ประกอบด้วย บทบาทย่อย 
ดังนี้ 

4) เป็นผู้ติดตามประเมินผล (monitor): เป็นการติดตามเลือกรับข้อมูล (ซึ่งมักจะเป็นเหตุการณ์
ปัจจุบัน) เพ่ือเข้าใจความเคลื่อนไหวขององค์การและสิ่งแวดล้อม เป็นเสมือนศูนย์กลางของ ระบบ 

5) เป็นผู้กระจายข้อมูล (disseminator): รับบทบาทส่งผ่านข้อมูลไปยังพนักงานในองค์การ บาง
ข้อมูลก็เก่ียวกับข้อเท็จจริง บางข้อมูลเกี่ยวกับการแปลผลและรวบรวมความแตกต่างกันที่เกิดขึ้นในองค์การ 

6) เป็นโฆษก (spokesperson): ท าหน้าที่ประชาสัมพันธ์ ส่งต่อข้อมูลไปยังหน่วยงานภายนอก 
เกี่ยวกับ แผนงาน นโยบาย กิจกรรม และผลงานขององค์การ เช่น เป็นผู้เชี่ยวชาญในอุตสาหกรรม 

บทบำทด้ำนกำรตัดสินใจ ท าหน้าที่ตัดสินใจในการด าเนินงานขององค์การ ประกอบด้วย
บทบาทย่อย ดังนี้ 

7) เป็นผู้ประกอบการ (entrepreneur): หาโอกาสและริเริ่มสิ่งใหม่ๆ เช่น การปรับปรุงโครงการ 
เพ่ือน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกแบบโครงการ โดยการจัดให้มีการทบทวนและ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อพัฒนาโปรแกรมใหม่ๆ 
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8) เป็นผู้จัดการความสงบเรียบร้อย (disturbance hander): รับผิดชอบแก้ไขการด าเนินงาน
เมื่อองค์การเผชิญกับความไม่สงบเรียบร้อย โดยการทบทวนและก าหนดกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับความไม่สงบและ
วิกฤติการณ์ในองค์การ 

9) เป็นผู้จัดสรรทรัพยากร (resource allocator): เป็นผู้รับผิดชอบในการจัดสรรทรัพยากร
ต่างๆ ในองค์การ เช่น ท าการตัดสินใจและอนุมัติในประเด็นที่ส าคัญต่างๆ ขององค์การ โดยจัดล าดับ และ
กระจายอ านาจ ดูแลกิจกรรมที่เก่ียวกับเรื่องงบประมาณ และจัดการเกี่ยวกับการท างานของพนักงาน 

10) เป็นผู้ต่อรอง (negotiator): รับผิดชอบในการเป็นตัวแทนต่อรองในเรื่องส าคัญขององค์การ 
เช่น มีส่วนร่วมในการท าสัญญากับสหภาพแรงงานขององค์การ หรือการต่อรองกับผู้จัดหา (suppliers) 
    ทักษะของนักบริหำร (Management Skills) 

ผู้บริหารไม่ว่าจะอยู่ในระดับใด หรืออยู่ในองค์การใดก็ท าหน้าที่ในการจัดการ 4 อย่าง ได้ แก่ 
การวางแผน (planning) การจัดองค์การ (organizing) การโน้มน า (leading/influencing) และการควบคุม
(controlling)และการที่ผู้บริหารจะสามารถท าหน้าที่เกี่ยวกับการบริหารจัดการได้ประสบผลส าเร็จนั้นต้องมี
ทักษะที่ดีด้านการจัดการซึ่งทักษะส าคัญในเบื้องต้นที่ผู้บริหารควรมีอย่างน้อย  3 อย่างได้แก่ทักษะด้านเทคนิค
(technicalskills)  ทักษะด้านคน(humanskills)  และทักษะด้านความคิด (conceptual skills) 
                ทักษะด้านเทคนิค (technical skills) เป็นความสามารถในการประยุกต์ ใช้ความรู้
และความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านเกี่ยวกับงาน ส าหรับผู้บริหารระดับสูงทักษะความสามารถนี้ จะเป็นเรื่องเกี่ยวกับ
ความรู้ทั่วไปของอุตสาหกรรม ขบวนการและผลิตภัณฑ์ขององค์การ และส าหรับผู้บริหารระดับกลางและระดับ
ต้น จะเป็นทักษะความสามารถเฉพาะด้านในงานที่ท า เช่น การเงิน ทรัพยากรบุคคล เทคโนโลยีสารสนเทศ การ
ผลิต ระบบคอมพิวเตอร์ กฎหมาย การตลาด เป็นต้น ทักษะทางด้านเทคนิคมักเป็นความสามารถเกี่ยวกับตัวงาน 
               ทักษะด้านคน (human skills) เป็นทักษะในการท าให้เกิดความประสานงานกันของกลุ่มที่
ผู้บริหารนั้นรับผิดชอบ เป็นการท างานที่เกี่ยวข้องกับเรื่องทัศนคติ การสื่อสาร และผลประโยชน์ของบุคคลและ
กลุ่ม เป็นทักษะการท างานกับคน 

ทักษะด้านความคิด (conceptual skills) เป็นความสามารถในการมององค์การในภาพรวม 
ผู้บริหารที่มีทักษะด้านความคิดจะสามารถเข้าใจความสัมพันธ์ของหน่วยงานต่างๆในองค์การว่ามีผลต่อกันอย่างไร 
และเข้าใจความสัมพันธ์ระหว่างองค์การกับปัจจัยแวดล้อมองค์การ รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงในส่วนหนึ่งของ
องค์การมีผลกระทบกับส่วนอื่นๆอย่างไร 

ทักษะด้านความคิดนี้จะยิ่งมีความส าคัญมากข้ึนเมื่ออยู่ในระดับบริหารที่สูงขึ้น ขณะที่ทักษะด้าน
เทคนิคจะมีความส าคัญน้อยลงในระดับบริหารที่สูงขึ้นเนื่องจากผู้บริหารในระดับที่สูงจะเข้ามาดูแลในรายละเอียด
เกี่ยวกับกิจกรรมต่างๆในการผลิตและด้านเทคนิคน้อยลงแต่จะเน้นไปที่การมองภาพรวมขององค์การและทิศทาง
ที่จะพัฒนาไปขององค์การมากกว่า ส่วนทักษะด้านคน ยังคงมีความส าคัญอย่างมากในทุกระดับของการบริหาร 
เพราะทุกระดับต้องเก่ียวข้องกับคน 
                           จริยธรรมของนักบริหำร (Management Ethics) 

แนวทางการปฏิบัติตนด้านการเมืองในองค์การอย่างมีจริยธรรม ควรต้องค านึงถึงใน  3 ประเด็น 
ได้แก่ 1) ประโยชน์ของส่วนรวม 2) สิทธิส่วนบุคคล 3) ความยุติธรรม กล่าวคือ ใน 
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ประเด็นที่ 1 การกระท าที่เป็นการเล่นการเมืองในองค์การนั้น เพ่ือประโยชน์ส่วนตน หรือประ
โยชน์ส่วนรวม หากเป็นไปเพ่ือเป้าหมายขององค์การ ก็เป็นการกระท าที่ไม่ขัดกับจริยธรรม แต่ถ้าเป็นไปเพ่ือ
ประโยชน์ส่วนตนก็ถือว่าเป็นการกระท าที่ไม่มีจริยธรรมตัวอย่างเช่นสร้างข่าวลือที่ไม่เป็นความจริงว่าการจัดซื้อ
แบบอิเลคโทรนิคขององค์การมีทุจริตเพ่ือให้เกิดความไม่ไว้วางใจในฝ่ายจัดซื้อและระบบการจัดซื้อแบบอิเลค 
โทรนิคนับเป็นการกระท าที่ไม่มีจริยธรรมเนื่องจากไม่เป็นผลประโยชน์ต่อองค์การแต่หากฝ่ายซ่อมบ ารุงท าดีเป็น
พิเศษกับฝ่ายจัดซื้อเพ่ือให้ฝ่ายจัดซื้อเร่งท างานจัดซื้ออุปกรณ์อย่างถูกต้องโปร่งใสมาให้ทันการใช้งานขององค์การ 
ก็ไม่ขัดกับจริยธรรมคือองค์การโดยรวมได้ประโยชน์ 

ในประเด็นที่สองเป็นเรื่องสิทธิส่วนบุคคลหากการกระท าเป็นการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลหรือสิทธิ
ที่ควรมีของผู้อ่ืนก็เป็นการขัดจริยธรรม  ตัวอย่างเช่น  หากผู้จัดการฝ่ายซ่อมบ ารุงเข้าไปก้าวก่ายงานฝ่ายจัดซื้อ
เพ่ือให้เขาท าให้เร็วขึ้นก็ไม่ใช่การกระท าที่มีจริยธรรมและในประเด็นสุดท้ายเป็นเรื่องความยุติธรรม  กล่าวคือ  
การกระท านั้นก่อให้เกิดความเท่าเทียมกันความยุติธรรมหรือไม่หากเป็นการกระท าที่ท าให้บางคนได้ผลประโยชน์
มากกว่าหรือท าให้บางคนเสียผลประโยชน์ก็เป็นการกระท าที่ไม่มีจริยธรรม  ตัวอย่างเช่น  หัวหน้าประเมินผลการ
ปฏิบัติงานลูกน้องอย่างไม่ยุติธรรมโดยประเมินให้ลูกน้องที่ชอบได้มีผลประเมินที่ดีกว่า และใช้ผลการประเมินเป็น
ตัวก าหนดรางวัลตอบแทน เป็นต้น 

อย่างไรก็ตามการตัดสินว่าการกระท าใดมีจริยธรรมเป็นเรื่องที่ค่อนข้างยากโดยเฉพาะกับ
ผู้บริหารผู้ที่มีอ านาจในองค์การเนื่องจากผู้มีอ านาจมักจะอ้างว่าการกระท าของตนนั้นเพ่ือประโยชน์ส่วนรวมและ
เป็นไปตามเป้าหมายขององค์การไม่ได้ก้าวก่ายสิทธิของใครและท าไปอย่างยุติธรรมมีความเท่าเทียมกันซึ่งในทาง
ปฏิบัติแล้วผู้ที่มีอ านาจมักเป็นผู้ที่จะกระท าขัดกับจริยธรรมมากกว่าพนักงานทั่วไปที่ไม่มีอ านาจดังนั้นผู้บริหารที่มี
อ านาจควรพิจารณาการกระท าของตนเองตามความเป็นจริงให้ดีเกี่ยวกับ 3 ประเด็นข้างต้นว่า เป็นการกระท า
อย่างมีจริยธรรมหรือไม่ 

กล่าวโดยสรุปการบริหารการจัดการองค์กร หมายรวมถึง 
1. การจัดการ (Management) หมายถึง ขบวนการที่ท าให้งานกิจกรรมต่างๆส าเร็จลงได้อย่าง 

มีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลด้วยคนและทรัพยากรขององค์การ 
2. ผู้จัดการ (Manager) หมายถึง ผู้ที่ท างานร่วมกับหรือท าโดยผ่านพนักงานอ่ืนๆ ให้เกิดการ

ประสานงาน เพ่ือให้กิจกรรมต่างๆขององค์การส าเร็จตามเป้าหมายที่ก าหนด การเปลี่ยนแปลงขององค์การใน
ปัจจุบัน ท าให้บทบาทของผู้จัดการต้องปรับเปลี่ยนไป ไม่มีเส้นแบ่ง ระหว่างผู้จัดการ กับพนักงานอย่างชัดเจน 

3. ประสิทธิภาพ หมายถึง การท างานอย่างถูกวิธี เป็นการเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยน าเข้า 
(inputs) กับผลผลิต (outputs) หากเราสามารถท างานได้ผลผลิตมากกว่าในขณะที่ใช้ปัจจัยน าเข้าน้อยกว่า หรือ 
เท่ากัน ก็หมายความว่า เราท างานได้มีประสิทธิภาพมากกว่า ส่วนประสิทธิผลในการจัดการหมายถึง การท าได้
ตามเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ นั่นคือ ประสิทธิภาพจะเน้นที่วิธีการในการปฏิบัติงาน ส่วน
ประสิทธิผลจะเน้นที่ผลลัพธ์ที่เกิดจากการปฏิบัติงาน 

4. ขบวนการจัดการ (management process) ประกอบด้วย กิจกรรมที่ส าคัญ 4 ประการ 
ได้แก่ 

1) การวางแผน (planning) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดเป้าหมาย และวาง     กล
ยุทธ์ รวมทั้งแผนปฏิบัติการ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายขององค์การ 
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2) การจัดองค์การ (organizing) เป็นการจัดวางโครงสร้างองค์การเพ่ือรองรับการด าเนินงาน
ตามแผนที่วางไว้ 

3) การโน้มน า (leading/influencing) เป็นการจูงใจ โน้มน าพนักงานรายบุคคลและกลุ่ม ให้
ปฏิบัติงาน มีการติดต่อสื่อสาร รวมถึงการรับมือกับประเด็นต่างๆเก่ียวกับพฤติกรรมของพนักงานในองค์การ และ 

4) การควบคุม (controlling) เป็นกิจกรรมเกี่ยวกับการติดตามประเมินผลงาน เปรียบเทียบกับ
เป้าหมาย หรือมาตรฐานที่ก าหนดไว้ และท าการแก้ไข เพ่ือให้ผลการด าเนินงานเป็นไปตามเป้าหมาย หรือ
มาตรฐานที่ก าหนดไว้ 
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บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรจัดกำรองค์ควำมรู้ 

 3.1 เนื้อหาสาระและการด าเนินงาน 
 การส่งเสริมการเกษตรแปลงใหญ่ ในส่วนของ ส านักงานสหกรณ์จังหวัดน่าน กรมส่งเสริมสหกรณ์ ได้
ด าเนินการส่งเสริมการเกษตรแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน ตั้งแต่ปีงบประมาณ   
พ.ศ. 2559 เป็นต้นมา ซึ่งมีหน้าที่ในการสนับสนุนการด าเนินงานด้านการตลาดและการบริหารจัดการด้านการ
รวมกลุ่ม บูรณาการร่วมกันระหว่างหน่วยงานทีเกี่ยวข้องทั้งภาครัฐและภาคเอกชน 
และในปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 ส านักงานสหกรณ์จังหวัดน่าน ได้ด าเนินการโครงการระบบส่งเสริมการเกษตร
แบบแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือส่งเสริมการเกษตรแปลง
ใหญ่ให้มีตลาดรองรับ โดยการเชื่อมโยงตลาดร่วมกันระหว่างผู้ผลิตแปลงใหญ่กับผู้ซื้อและส่งเสริมให้เกษตรกรมีการ
รวมกลุ่มการผลิต การจ าหน่าย และการบริหารจัดการร่วมกัน ซึ่งมีการด าเนินงาน ดังนี้ 
  1.1 ประสานงาน แนะน า ส่งเสริมการบริหารจัดการด้านการรวมกลุ่มในพ้ืนที่แปลงใหญ่มะม่วง
ต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน ให้เกิดความเข้มแข็ง และสนับสนุนการด าเนินงานด้านการตลาด เพ่ือให้
เกษตรกรสามารถลดต้นทุนการผลิต เพ่ิมผลผลิต และสามารถแข่งขันในตลาดได้ 
  1.2 จัดประชุมการจัดท าแผนการตลาด/การซื้อขาย และการเชื่อมโยงการตลาด ให้กับสมาชิก
แปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน 

 3.2  แนวทางการด าเนินงานในการขับเคลื่อนการพัฒนากลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง 
อ าเภอภูเพียง  จังหวัดน่าน สู่ระบบการตลาดน าการผลิต มีรายละเอียดการด าเนินการดังนี้  

 

วัตถุประสงค์ในการขับเคลื่อน การด าเนินงาน 
1.การบริหารจัดการ 
 

1.จัดประชุมการถ่ายทอดความรู้การบริหารจัดการด้านการ
รวมกลุ่มโดยใช้รูปแบบสหกรณ์ 
2.ส่งเสริมให้สมาชิกด าเนินการจัดท าบัญชีต้นทุนการผลิต เพ่ือให้
ทราบข้อมูลที่แท้จริงในการประกอบอาชีพ มีการวางแผนในการ
บริหารจัดการสวนมะม่วงที่ดี 
3.การบูรณาการท างานของหน่วยงานในระดับพ้ืนที่ทั้งภาครัฐ
และเอกชน ประกอบด้วย 
     - ส านักงานตรวจบัญชีสหกรณ์ในการอบรมบัญชีครัวเรือน 
     - ส านักงานเกษตรอ าเภอในพ้ืนที่ อบรมการจัดการสวน
มะม่วงที่ดี จัดท าข้อมูลรายแปลง และบันทึกข้อมูลในระบบฯ 
ของกรมส่งเสริมการเกษตร 

2.การตลาด 
 

1.จัดประชุมทบทวนการจัดท าแผนตลาด/การซื้อขาย พัฒนา
ปรับปรุงให้สอดคล้องกับแผนการผลิตและความต้องการของ
ตลาด  และเชื่อมโยงการตลาดแปลงใหญ่ 
 

 



20 
 

 3.3 ขั้นตอนกำรด ำเนินกำร 
 1. ประสานงานและบูรณาการร่วมกับหน่วยงานในสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 
 2. จัดประชุมการถ่ายทอดความรู้การบริหารจัดการด้านการรวมกลุ่มให้เข้มแข็งโดยใช้รูปแบบสหกรณ์
ให้กับกลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน  
 3. จัดประชุมทบทวนการจัดท าแผนการตลาด/การซื้อขาย และการเชื่อมโยงตลาดแปลงใหญ่ 
 4. การติดตามและประเมินผล เพ่ือเป็นการติดตามและประเมินผลความก้าวหน้าโครงการให้เป็นไปตาม
เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของโครงการ 

 3.4 ผลส ำเร็จของงำน 

ด้ำนกำรรวมกลุ่มและกำรบริหำรจัดกำรกลุ่ม 

1.เกษตรกรสมาชิกแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน จ านวน 30 ราย 
ได้รับความรู้การบริหารจัดการด้านการรวมกลุ่มให้เข้มแข็งโดยใช้รูปแบบสหกรณ์และขยายผลสู่สมาชิกแปลงใหญ่
มะม่วงต าบลเมืองจัง 282 รายเพื่อสร้างการรับรู้และร่วมด าเนินกิจกรรม 

2.แปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน มีการรวมกลุ่มสมาชิกรูปแบบ
สหกรณ์  สมาชิกจ านวน 312 ราย มีคณะกรรมการด าเนินการบริหารจัดการกลุ่ม  จ านวน 7 คนประกอบด้วย 
ประธานกรรมการ รองประธานกรรมการ เลขานุการ เหรัญญิก กรรมการ  ท าหน้าที่บริหารจัดการกลุ่มแปลงใหญ่
มะม่วง ต าบลเมืองจัง  

3.กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง มีการประชุมใหญ่ ก าหนดระเบียบถือปฏิบัติและมีกฎ
ข้อบังคับภายในกลุ่ม 

4.กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง มีการบริหารจัดการกลุ่ม โดยคณะกรรมการมีการประชุม
วางแผนการขับเคลื่อนกิจกรรมตามโครงการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ คณะกรรมการมีการประชุม     
ทุกเดือนเพื่อบริหารจัดการกลุ่มตามแผนที่ก าหนด 

 4.1 การระดมทุนโดยการมีส่วนร่วมของสมาชิก ถือหุ้นคนละ 100 บาท รวม 31,200 บาท 

 4.2 การวางแผนการผลิตมะม่วงรายแปลงและภาพรวมแปลงใหญ่ การผลิตมะม่วงตามระบบ
GAP  ในฤดูกาลผลิต  ปี 2562  จ านวน 150 แปลง พื้นที่ 2,500 ไร่ ได้รับการรับรองมาตรฐาน GAP จ านวน 150 
แปลง พ้ืนที่ 2,500 ไร่ 

4.3 การรวมกันซื้อปัจจัยการผลิต เพ่ือลดต้นทุนการผลิตมะม่วงแปลงใหญ่  สามารถ        ลด
ต้นทุนการผลิตต่อไร่ได้  500  บาท  

4.4 เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้องค์ความรู้ในการผลิตมะม่วงแปลงใหญ่ ระหว่างสมาชิกด้วยกัน 
เช่น เทคนิคการให้น้ า การติดตา เสียบยอด การให้ปุ๋ย  ตัดแต่งก่ิง การห่อผลมะม่วง 

4.5 สมาชิกกลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงมีความพร้อมรับการรับการสนับสนุนและการถ่ายทอด
เทคโนโลยีการผลิตจากหน่วยงานภาครัฐตามโครงการฯ  
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4.5 การช่วยเหลือซึ่งกันและกันด้านการผลิตระหว่างสมาชิกด้วยการช่วยกันในการบ ารุงดูแล
รักษาต้นมะม่วง เช่นการ เสียบยอดมะม่วงพันธุ์ดี การตัดแต่งกิ่ง ฯลฯ 

 ด้ำนกำรตลำด 

1.กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง มีการวางแผนการรวบรวมผลผลิตและแผนการตลาด โ ดย
คณะกรรมการและขับเคลื่อนกิจกรรมโดยสมาชิก 

 1.1 กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง มีแผนการรวบรวมผลผลิต โดยรวมกันขาย     ด้วยการ
รวบรวม คัดแยกคุณภาพมะม่วง ตามชนิด ปริมาณ ช่วงเวลาการขายที่ผู้ซื้อต้องการ 

 1.2 กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง มีแผนการตลาดล่วงหน้าโดยใช้การตลาดน าการผลิต 

 1.2.1 แผนหลัก คณะกรรมการได้มีการประสานหาช่องทางการตลาด หาผู้ซื้อมะม่วง 
ในช่วงก่อนฤดูที่ผลิตจะออกสู่ตลาด ได้เจรจาซื้อขายมะม่วงกับพ่อค้า บริษัทเอกชน จ านวน 3  ราย  ปริมาณ  
1,000  ตัน ได้ก าหนดราคา ณ วันส่งมอบตามชนิด ปริมาณและคุณภาพ ล่วงหน้า 

 1.2.2 แผนรอง กรณีเกิดภาวะความต้องการของตลาดมีมาก พ่อค้าและบริษัทเอกชนมี
ความต้องการสูงและให้ราคาสูงกว่าที่ได้เจรจาไว้ กลุ่มจะขายให้ผู้ซื้อที่ให้ราคาที่สูงกว่า และหากเกิดกรณีที่ราคา
ผลผลิตมะม่วงตกต่ า กลุ่มจะเชื่อมโยงเครือข่ายกระจายผลผลิตผ่านช่องทางการตลาดต่างๆเพ่ือระบายผลผลิต
ช่วยเหลือสมาชิก 

สรุปผลการด้านการตลาด 

ปีการผลิต 2562 พ้ืนที่แปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง ให้ผลผลิต 1,800 ไร่ ผลผลิตเฉลี่ย 700 
กิโลกรัมต่อไร่ ผลผลิตรวมประมาณ 1,260 ตัน กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง ขายผลผลิตมะม่วงให้ กับ
พ่อค้าที่เข้ามารับซื้อในแปลงใหญ่ โดยกลุ่มเป็นผู้รวบรวมคัดแยกจ าหน่าย ปริมาณ  68  ตัน มูลค่า  476,000 
บาท (มะม่วงผลอ่อน พันธุ์โชคอนันต์)  ผ่านช่องทางการตลาดในการน าผลผลิตมะม่วง     สู่ตลาดปลายทาง/คู่ค้า 
3 ช่องทาง และพ่อค้า(ล้ง) รับซื้อมะม่วงสายพันธุ์ โชคอนันต์ ราคา 7 บาท/กก. 
  มะม่วงสายพันธุ์อ่ืน รวบรวมขายโดยศูนย์ ศพก.ต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่านมะม่วง
สายพันธุ์ เขียวเสวย ราคา 20 บาท/กก. น้ าดอกไม้สีทอง 24-25 บาท/กก. น้ าดอกไม้เบอร์ 4 ราคา   14 บาท/
กก.และผลผลิตบางส่วนขายเกษตรกรสมาชิกแปลงใหญ่ขายให้พ่อค้ารายย่อยในท้องถิ่นโดยตรง 
 

 3.5 กำรน ำไปใช้ประโยชน์ 

 1.การรวมกลุ่มโดยน าหลักการวิธีการสหกรณ์มาปรับใช้ในการรวมกลุ่มแปลงใหญ่ส่งผลให้กลุ่ม     มีการ
พัฒนาแปลงใหญ่อย่างเป็นระบบสนองต่อความต้องการของเกษตรสมาชิกแปลงใหญ่ ในการลดต้นทุน เพ่ิม
ผลผลิตที่มีคุณภาพ ผลผลิตมีตลาดรองรับ สร้างรายได้แก่เกษตรกรสมาชิก 

 2.การรวมกลุ่มโดยน าหลักการวิธีการสหกรณ์ มาปรับใช้ในการรวมกลุ่มแปลงใหญ่ จะท าให้สามารถ
พัฒนาต่อยอดสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับตัวสินค้า ซึ่งส่งผลต่อราคาที่เกษตรกรจะได้รับจากการแปรรูปผลผลิตเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ตลาดมีความต้องการ 
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 3.การรวมกลุ่มโดยน าหลักการวิธีการสหกรณ์ มาปรับใช้ในการรวมกลุ่มแปลงใหญ่ จะส่งผลให้กลุ่มมี
ความเข้มแข็งสนองต่อนโยบายภาครัฐในการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ 

 สรุป การวมกลุ่มแปลงใหญ่มะม่วง ต าบลเมืองจัง โดยน าหลักการวิธีการสหกรณ์มาปรับใช้สามารถน า
รูปแบบไปปรับใช้กับแปลงใหญ่อ่ืนได้  

 1.รูปแบบวิธีการรวมกลุ่มโดยน าหลักการวิธีการสหกรณ์มาปรับใช้ สามารถการสร้างการรับรู้แก่สมาชิก
แปลงใหญ่ได ้

 2.โครงสร้างการบริหารจัดการกลุ่ม การระดมทุนจากสมาชิก กฎ ข้อบังคับ ระเบียบ  

 3.การด าเนินงานการบริหารจัดการกลุ่มในรูปคณะกรรมการกับสมาชิก 

 4.แนวทางการวางแผนการผลิต เพ่ือลดต้นทุนการผลิต ด้วยการรวมกันผลิต  การแลกเปลี่ยนเรียนรู้
ระหว่างสมาชิกในการผลิต การรวมกันซื้อปัจจัยการผลิตเพ่ือลดต้นทุน การพัฒนาคุณภาพผลผลิตให้ได้มาตรฐาน
ตรงตามความต้องการของตลาด ระบบ GAP ตามเป้าหมายของการส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ 

 5.รูปแบบวิธีการจัดการในการรวบรวม คัดแยก บรรจุ  รักษา ขนส่ง เพื่อส่งมอบสินค้าแก่ตลาดผู้ซื้อ 

 6.แนวทางการวางแผนการตลาด การหาตลาดคู่ค้าล่วงหน้า โดยการใช้การตลาดน าการผลิต เพ่ือสร้าง
ความมั่นใจในการผลิตสินค้าเกษตรแบบแปลงใหญ่ 

 7.รูปแบบการด าเนินกิจกรรมการซื้อขายผลผลิตมะม่วงแปลงใหญ่ 
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บทที่ 4 
 

บทสรุปการพัฒนากลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่มะม่วง ต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง   
จังหวัดน่าน สู่ระบบการตลาดน าการผลิต 

การส่งเสริมการเกษตรแบบแปลงใหญ่ เป็นนโยบายส าคัญของรัฐบาล และกระทรวงเกษตรและสหกรณ์   
มีวัตถุประสงค์ เพ่ือสนับสนุนให้เกษตรกรรายย่อยมีการรวมกันผลิตสินค้าการเกษตรร่วมกัน มีการบริหารจัดการ
ร่วมกันตั้งแต่การรวมกันผลิต ร่วมจัดหาปัจจัยการผลิต รวมถึงการจ าหน่ายร่วมกัน ซึ่งจะท าให้เกษตรกรสามารถ
ลดต้นทุนการผลิต เพ่ิมผลผลิต และสามารถแข่งขันในตลาดได้ 

องค์ความรู้ในการขับเคลื่อนการพัฒนากลุ่มผู้ผลิตแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัด
น่าน สู่ระบบการตลาดน าการผลิต นับว่าเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง 
จังหวัดน่าน และเกษตรกรสมาชิกและเกษตรกรทั่วไป ผลการขับเคลื่อนที่กลุ่มแปลงใหญ่และสมาชิกจะได้รับ 

1. กลุ่มแปลงใหญ่มะม่วงต าบลเมืองจัง อ าเภอภูเพียง จังหวัดน่าน มีช่องทางการตลาดในการน า 
ผลผลิตมะม่วงสู่ตลาดปลายทางที่แน่นอน  

2. สมาชิกกลุ่มแปลงใหญ่สามารถเพ่ิมคุณภาพผลผลิต ซึ่งส่งผลให้เกษตรกรสมาชิกสามารถขาย 
ผลผลิตได้ในราคาทีเพ่ิมขึ้น จากเดิมกิโลกรัมละ 5 บาท เพิ่มข้ึนเป็นกิโลกรัมละ 7 บาท  

3. สมาชิกกลุ่มแปลงใหญ่สามารถลดต้นทุนการผลิตได้ 500 บาท/ไร่ 
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