
การพฒันาทักษะการโค้ช
เพื่อสง่เสรมิผู้ประกอบการเพื่อสงัคม

แนวคิด เครื่องมอื และบทเรยีนจากชุมชน

โครงการการพฒันาทักษะการโค้ชเพื่อสง่เสรมิผู้ประกอบการเพื่อสงัคม



i 

คำนำ 
 

การพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคม (Social Enterprise : SE) ถือเป็นกลไกสำคัญในการสร้างความ
เข้มแข็งให้กับเศรษฐกิจฐานรากและการพัฒนาท้องถิ่นอย่างยั่งยืน โดยเฉพาะในบริบทของชุมชนที่มีทุนทาง
วัฒนธรรม ภูมิปัญญาท้องถิ่น และทรัพยากรของชุมชนเป็นฐานสำคัญของการประกอบอาชีพ อย่างไรก็ตาม 
ผู้ประกอบการในระดับชุมชนจำนวนมากยังประสบปัญหาและข้อจำกัดด้านองค์ความรู้ในการบริหารธุรกิจ  
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการเข้าถึงตลาด ซึ่งส่งผลให้ไม่สามารถยกระดับกิจการให้เติบโตและสร้างผลกระทบ
ทางเศรษฐกิจและสังคมได้อย่างเต็มศักยภาพ 

จากความสำคัญดังกล่าว สำนักงานสภานโยบายการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม
แห่งชาติ (สอวช.) ได้ร่วมกับ คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ จัดทำ “โครงการ
การพัฒนาทักษะการโค้ชเพ่ือส่งเสริมผู้ประกอบการเพ่ือสังคม” โดยมีเป้าหมายในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร
ภายในมหาวิทยาลัยให้สามารถทำหน้าที่เป็นโค้ชหรือที่ปรึกษาในการสนับสนุนและพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือ
สังคมในระดับพื ้นที ่ รวมทั ้งสามารถถ่ายทอดองค์ความรู ้ด ้านการประกอบการเพื ่อสังคมให้แก่น ิสิต 
ผู้ประกอบการ และผู้สนใจทั่วไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

โครงการดังกล่าวมุ่งเน้นการสร้างกลไกการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคมผ่านการพัฒนาศักยภาพของ 
“โค้ช” ซึ่งทำหน้าที่เป็นตัวกลางในการเชื่อมโยงองค์ความรู้ เครื่องมือ และทรัพยากรจากสถาบันการศึกษาไปสู่
ผู้ประกอบการในชุมชน โดยใช้กระบวนการเรียนรู้เชิงปฏิบัติและการเรียนรู้ผ่านกรณีศึกษาเป็นเครื่องมือสำคัญ
ในการพัฒนาทักษะการวิเคราะห์ธุรกิจและการออกแบบกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจเพ่ือสังคม 

รายงานฉบับนี้จัดทำขึ้นเพื่อรวบรวมผลการดำเนินงานของโครงการ รวมทั้งนำเสนอแนวทางการพัฒนา
ทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม กระบวนการอบรม เครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาศักยภาพ
โค้ช ตลอดจนการทดลองใช้เครื่องมือดังกล่าวผ่านกรณีศึกษาธุรกิจชุมชนจริง ได้แก่ วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรม
กระจูดวรรณี ตำบลพนางตุง อำเภอควนขนุน จังหวัดพัทลุง และกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบล 
ควนขนุน ตำบลควนขนุน อำเภอเขาชัยสน จังหวัดพัทลุง ซึ่งเป็นตัวอย่างของธุรกิจชุมชนที่มีทุนทางวัฒนธรรม
และภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นฐานสำคัญของการพัฒนา 

นอกจากนี้ รายงานยังนำเสนอการวิเคราะห์บทเรียนจากกรณีศึกษา การสังเคราะห์ข้อค้นพบ และ
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายที่สามารถนำไปใช้ในการพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่ 
โดยมุ่งหวังให้มหาวิทยาลัยสามารถทำหน้าที่เป็นศูนย์กลางในการสนับสนุนผู้ประกอบการชุมชน และเชื่อมโยง
การเรียนการสอน งานวิจัย และการบริการวิชาการเข้ากับการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของพ้ืนที่ได้อย่างเป็น
รูปธรรม 

สอวช. หวังเป็นอย่างยิ่งว่า รายงานฉบับนี ้จะเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานที่เกี ่ยวข้อง นักวิชาการ 
ผู้ประกอบการ และผู้สนใจในการพัฒนาวิสาหกิจเพื่อสังคม รวมทั้งสามารถใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ
กระบวนการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคมและการสร้างระบบนิเวศผู้ประกอบการในระดับพ้ืนที่ต่อไป 

 

สำนักงานสภานโยบายการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรมแห่งชาติ 
กันยายน 2568 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

การพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคม (Social Enterprise : SE) ในระดับพ้ืนที ่ถือเป็นกลไกสำคัญในการ
เสริมสร้างความเข้มแข็งให้กับเศรษฐกิจฐานราก โดยเฉพาะในบริบทของชุมชนที่มีทุนทางวัฒนธรรมและ  
ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นฐานสำคัญของการผลิตสินค้าและบริการ อย่างไรก็ตาม ธุรกิจชุมชนจำนวนมากยังขาด
องค์ความรู้ด้านการบริหารธุรกิจ การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ และการพัฒนาตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ยกระดับกิจการให้สามารถเติบโตและสร้างผลกระทบเชิงเศรษฐกิจและสังคมได้อย่างยั่งยืน 

รายงานฉบับนี้จัดทำขึ้นภายใต้ “โครงการการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพ่ือ
สังคม” โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาศักยภาพของบุคลากรในสถาบันการศึกษาให้สามารถทำหน้าที่เป็นโค้ช
หรือที ่ปรึกษาในการพัฒนาผู ้ประกอบการเพื ่อสังคมในระดับพื ้นที ่ ผ่านกระบวนการเรียนรู ้เช ิงปฏิบัติ 
(experiential learning) และการเรียนรู้ผ่านกรณีศึกษา (case-based learning) ซึ่งเปิดโอกาสให้ผู้เข้าร่วม
โครงการได้ฝึกใช้เครื่องมือวิเคราะห์ธุรกิจและออกแบบแนวทางพัฒนาธุรกิจชุมชนจริงอย่างเป็นระบบ  

กระบวนการอบรมและพัฒนาทักษะการโค้ชในโครงการนี้  เน้นการใช้เครื่องมือวิเคราะห์ธุรกิจและ
เครื่องมือโค้ชผู้ประกอบการที่หลากหลาย เพ่ือช่วยให้ผู้เข้าร่วมโครงการสามารถทำความเข้าใจบริบทของธุรกิจ
ชุมชน วิเคราะห์ศักยภาพ และออกแบบแนวทางการพัฒนาได้อย่างเหมาะสม เครื่องมือสำคัญที่ใช้ในการอบรม
ประกอบด้วย เครื ่องมือวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle : BLC) เครื ่องมือวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (SWOT analysis) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (value chain analysis) และ
แบบจำลองธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Business Model Canvas : SBMC) ซึ่งช่วยให้ผู้เข้าร่วมโครงการสามารถ
มองเห็นโครงสร้างธุรกิจอย่างเป็นระบบ นอกจากนี้  ยังมีการใช้เครื่องมือด้านการโค้ชผู้ประกอบการ อาทิ 
GROW Model และ FAST Model เพ่ือเสริมสร้างทักษะการตั้งคำถาม การวิเคราะห์ปัญหา และการออกแบบ 
แนวทางการพัฒนาธุรกิจร่วมกับผู้ประกอบการอย่างมีส่วนร่วม  

ในการประยุกต์ใช้เครื่องมือดังกล่าว ผู้เข้าร่วมโครงการได้ทำการวิเคราะห์และออกแบบแนวทางการ
พัฒนาธุรกิจชุมชน จำนวน 2 กรณีศึกษา ได้แก่ วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี (กลุ่ม A) และ กลุ่มลาย
ลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน (กลุ่ม B) ทั้ง 2 กรณีศึกษามีลักษณะร่วมกัน คือ เป็นธุรกิจชุมชนที่มีทุน
ทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นฐานสำคัญของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตาม ธุรกิจทั้งสองอยู่ใน
ระยะพัฒนาการที ่แตกต่างกันของวงจรชีวิตธุรกิจ ส่งผลให้แนวทางการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ  
มีลักษณะแตกต่างกันไป  

ในกรณีศึกษากลุ่ม A วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี พบว่า ธุรกิจอยู่ในระยะเติบโตเต็มที่ของ
วงจรชีวิตธุรกิจ โดยมีประสบการณ์ด้านการผลิตและมีตลาดรองรับในระดับหนึ่งแล้ว ความท้าทายสำคัญของ
กลุ่มจึงอยู่ที่การขยายตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และการยกระดับมาตรฐานสินค้าให้สามารถแข่งขันใน
ตลาดที่กว้างขึ้นได ้ 

ในทางตรงกันข้าม กรณีศึกษากลุ่ม B กลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน พบว่า ธุรกิจยังอยู่
ในระยะเริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ โดยมีจุดเด่นด้านภูมิปัญญาท้องถิ่นและอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมจากงาน
หัตถกรรมลูกปัดโนรา ซึ่งสะท้อนศักยภาพด้านเศรษฐกิจสร้างสรรค์และ soft power ของพื้นที่ อย่างไรก็ตาม 
กลุ่มยังต้องการการสนับสนุนด้านการพัฒนาระบบการผลิต การบริหารต้นทุน การออกแบบผลิตภัณฑ์ และ
การพัฒนาการตลาด เพ่ือให้สามารถเติบโตเป็นธุรกิจเพ่ือสังคมท่ียั่งยืนได้ในอนาคต  
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ผลการวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบระหว่างกรณีศึกษาทั้งสองสะท้อนให้เห็นว่า ระดับพัฒนาการของธุรกิจ
มีบทบาทสำคัญในการกำหนดแนวทางการสนับสนุน โดยกิจการที ่อยู ่ในระยะเริ ่มต้นจำเป็นต้องได้รับ  
การสนับสนุนด้านการสร้างโครงสร้างพื้นฐานทางธุรกิจ ขณะที่กิจการที่อยู่ในระยะเติบโตหรือระยะเติบโตเต็มที่
จำเป็นต้องมุ่งเน้นการขยายตลาด การสร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และการพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันในตลาด  
ที่กว้างข้ึน  

ผลล ัพธ ์ของโครงการสะท ้อนให ้ เห ็นการเปล ี ่ยนแปลงใน  3 ระด ับ ได ้แก ่  ระด ับบ ุคลากร  
ระดับผู้ประกอบการ และระดับสถาบัน โดยบุคลากรในสถาบันการศึกษาได้รับการพัฒนาทักษะด้านการโค้ช  
การวิเคราะห์ธุรกิจ และการออกแบบกลยุทธ์ ผู้ประกอบการในชุมชนได้รับแนวทางในการพัฒนาธุรกิจอย่าง
เป็นระบบ ขณะที่สถาบันอุดมศึกษาสามารถนำประสบการณ์ดังกล่าวไปต่อยอดเป็นกรณีศึกษา งานวิจัย 
เชิงปฏิบัติการ และการบริการวิชาการในพื้นที่ได้  

ในเชิงนโยบาย โครงการนี้ชี้ให้เห็นว่า การพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในระดับพ้ืนที่จำเป็นต้องอาศัย
การสนับสนุนเชิงระบบ ซึ ่งรวมถึงการพัฒนาระบบนิเวศผู ้ประกอบการเพื ่อสังคม การสร้างเครือข่าย  
ความร่วมมือระหว่างภาคส่วนต่าง ๆ และการพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการที่เหมาะสมกับบริบทของ 
แต่ละพื้นที่ โดยสถาบันอุดมศึกษาสามารถมีบทบาทสำคัญในการทำหน้าที่เป็นตัวกลางทางความรู้ในการ
เชื ่อมโยงองค์ความรู ้ด ้านวิชาการกับการพัฒนาธุรกิจชุมชน  และแสดงให้เห็นว ่า การพัฒนาทักษะ  
SE Coaching ควบคู่กับการใช้เครื่องมือวิเคราะห์ธุรกิจอย่างเป็นระบบ สามารถช่วยเสริมสร้างศักยภาพ  
ของบุคลากรในสถาบันการศึกษาและผู้ประกอบการในชุมชนได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถเป็นต้นแบบ
ของการพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่ ซึ ่งจะมีบทบาทสำคัญในการส่งเสริม  
การพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากและการสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชนอย่างยั่งยืน
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
1.1 ที่มาและความสำคัญ 

ในบริบทของการพัฒนาท้องถิ ่นภายใต้ความเปลี ่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี  
อย่างรวดเร็ว พ้ืนที่จำนวนมากยังคงเผชิญกับข้อจำกัดเชิงโครงสร้าง อาทิ ความเหลื่อมล้ำทางรายได้ การพ่ึงพิง
กิจกรรมทางเศรษฐกิจแบบดั้งเดิม การเข้าถึงตลาดที่จำกัด และการขาดแคลนองค์ความรู้ด้านการบริหาร
จัดการสมัยใหม่ แนวคิดวิสาหกิจเพื่อสังคม (social enterprise) และผู้ประกอบการเพื่อสังคม (social 
entrepreneurship) จึงได้รับการยอมรับในฐานะกลไกเชิงนวัตกรรมที่ผสานเป้าหมายทางเศรษฐกิจและสังคม
เข้าด้วยกัน โดยใช้กลไกตลาดเป็นเครื่องมือในการแก้ไขปัญหาสาธารณะและสร้างคุณค่าร่วม (shared value) 
ให้กับชุมชน 

วิสาหกิจเพื่อสังคมมีลักษณะสำคัญ คือ การดำเนินกิจการที่มุ่งสร้างรายได้ควบคู่กับการสร้างผลกระทบ
ทางสังคมอย่างชัดเจนและวัดผลได้ แตกต่างจากธุรกิจทั่วไปที่มุ่งกำไรเป็นหลัก และแตกต่างจากกิจกรรม  
เพื่อสังคมที่พึ่งพิงเงินสนับสนุนภายนอกเป็นสำคัญ การพัฒนาวิสาหกิจเพื่อสังคมและผู้ประกอบการเพื่อสังคม
ในระดับพื้นที่ จึงมีศักยภาพในการสร้างความยั่งยืนทางเศรษฐกิจ ลดการพึ่งพิงงบประมาณรัฐ และส่งเสริม  
การหมุนเวียนของทรัพยากรภายในชุมชน อันเป็นพื้นฐานของการพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากอย่างเข้มแข็ง 

อย่างไรก็ตาม การพัฒนาวิสาหกิจเพื่อสังคมและผู้ประกอบการเพื่อสังคม ในท้องถิ่นจำเป็นต้องอาศัย
องค์ความรู้เชิงระบบ ทั้งในด้านการวิเคราะห์ปัญหาเชิงพื้นที่ การออกแบบโมเดลธุรกิจที่สอดคล้องกับบริบท
สังคม การบริหารจัดการทางการเงิน การตลาด และการวัดผลกระทบทางสังคม การบูรณาการงานวิจัย 
วิทยาศาสตร์ และนวัตกรรม (ววน.) เข้ากับกระบวนการพัฒนาผู ้ประกอบการจึงมีบทบาทสำคัญในการ
ยกระดับศักยภาพของธุรกิจท้องถิ่น จากการผลิตที่เน้นทรัพยากรดั้งเดิมไปสู่การสร้างมูลค่าเพิ่มบนฐานความรู้ 
(knowledge-based value creation) 

งานวิจัยเชิงพ้ืนที่สามารถทำหน้าที่เป็นฐานข้อมูลเชิงประจักษ์ (evidence-based foundation) สำหรับ
การออกแบบแนวทางพัฒนา ช่วยให้การตัดสินใจเชิงนโยบายและการดำเนินธุรกิจตั้งอยู่บนความเข้าใจบริบท
จริงของชุมชน ขณะเดียวกัน การประยุกต์ใช้ว ิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี อาทิ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ด้วยองค์ความรู้ด้านวิทยาศาสตร์อาหาร การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลเพื่อการตลาด หรือการปรับปรุงกระบวนการ
ผลิตให้เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ล้วนเป็นปัจจัยสำคัญที่ช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของวิสาหกิจ  
เพ่ือสังคม 

การพัฒนาและบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสังคมและผู้ประกอบการเพื่อสังคมในท้องถิ่นยังเป็นกระบวนการ
สร้างทุนมนุษย์ (human capital) และทุนทางสังคม (social capital) ให้แก่พื้นที่ ผู้ประกอบการที่ได้รับ 
การพัฒนาอย่างเป็นระบบจะมีความสามารถในการคิดเชิงกลยุทธ์ การจัดการความเสี่ยง การสร้างเครือข่าย
ความร่วมมือ และการกำหนดตัวชี้วัดผลกระทบทางสังคมอย่างเป็นรูปธรรม สิ่งเหล่านี้ไม่เพียงเพิ่มโอกาส  
ความอยู่รอดของธุรกิจ แต่ยังเสริมสร้างศักยภาพการพัฒนาเชิงโครงสร้างของชุมชนในระยะยาว 

ในมิติของระบบนิเวศผู้ประกอบการ (entrepreneurial ecosystem) การเชื่อมโยงสถาบันการศึกษา 
หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และภาคประชาสังคมเข้ากับผู้ประกอบการในพื้นที่ มีความสำคัญอย่างยิ่งต่อ  
การสร้างสภาพแวดล้อมที ่เอื ้อต่อการเติบโตของวิสาหกิจเพื ่อสังคมและผู ้ประกอบการเพื ่อสังคม โดย
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สถาบันอุดมศึกษาในฐานะแหล่งผลิตองค์ความรู้และงานวิจัย สามารถทำหน้าที่เป็นตัวกลางในการถ่ายทอด
เทคโนโลยี สนับสนุนการบ่มเพาะธุรกิจ และพัฒนาโมเดลการพัฒนาที่สามารถถอดบทเรียนและขยายผลได้ 

ดังนั้น การพัฒนาวิสาหกิจเพ่ือสังคมและผู้ประกอบการเพ่ือสังคม โดยอาศัยฐาน วิทยาศาสตร์ วิจัยและ
นวัตกรรม (ววน.) ไม่ได้เป็นเพียงการส่งเสริมธุรกิจรายบุคคล หากแต่เป็นยุทธศาสตร์การพัฒนาท้องถิ่นเชิง
โครงสร้าง ที่มุ่งสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมควบคู่กัน อันจะนำไปสู่การพัฒนาอย่าง
ยั่งยืนและลดความเหลื่อมล้ำเชิงพ้ืนที่ในระยะยาว 

สำนักงานสภานโยบายการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์  วิจัยและนวัตกรรมแห่งชาติ (สอวช.) ได้ให้
ความสำคัญในการส่งเสริมวิสาหกิจเพื่อสังคมมาอย่างต่อเนื่อง โดยได้จัดทำ “สมุดปกขาว : กลไกการส่งเสริม
และพัฒนาวิสาหกิจเพื่อสังคม เพื่อสร้างความยั่งยืนในท้องถิ่นด้วยการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและ
นวัตกรรม (อววน.)” ซึ่งจากการศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการและปัญหาของวิสาหกิจเพื่อสังคมในประเทศไทย 
นำมาสู่ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายกลไกการส่งเสริมและพัฒนาวิสาหกิจเพ่ือสังคม เพ่ือสร้างความยั่งยืนในท้องถิ่น 
ทั้งในเชิงระบบภาพรวมของประเทศและด้วยกลไก อววน. ดังนี้ 

1. การจัดตั้ง social enterprise academy เพ่ือสนับสนุนและบ่มเพาะวิสาหกิจเพ่ือสังคมรุ่นใหม ่
2. การพัฒนาด้านศึกษาและการเสริมสร้างทักษะ (education and skills)  
3. การพัฒนาเครื่องมือทางการเงินเพ่ือสังคมรูปแบบใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งพันธบัตรผลกระทบ

ทางสังคม (Social Impact Bond : SIB) 
4. ภาครัฐควรสนับสนุนให้เงินทุนตั้งต้นแบบครั้งเดียวให้แก่กองทุนส่งเสริมวิสาหกิจเพ่ือสังคม 
5. การส่งเสริมให้มีแหล่งเงินทุนสำหรับวิสาหกิจเพ่ือสังคมท่ีหลากหลาย (access to finance) 
6.  การเพ่ิมศักยภาพให้กับวิสาหกิจเพ่ือสังคมในการเข้าสู่ตลาด (access to market) 
7. การส่งเสริมศักยภาพให้วิสาหกิจเพื่อสังคมในการขยายผลกระทบทางสังคม ( scaling the 

impact) 
 

 
ภาพที่ 1-1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายกลไกการส่งเสริมและพัฒนาวิสาหกิจเพ่ือสังคม 
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สอวช. ได้หยิบยกข้อเสนอแนะเชิงนโยบายฯ บางประเด็นมาขยายผล โดยเป็นการออกแบบกลไก 
Social Enterprise Incubation Platform (SEIP) ครอบคลุม 4 โปรแกรม ได้แก่ (1) การเสริมสร้างความรู้
สำหรับวิสาหกิจเพื่อสังคม (2) การโค้ชและการดูแลให้คำปรึกษา (3) ระบบการประเมินผลกระทบทางสังคม 
และ (4) ระบบและกลไกการสนับสนุน พร้อมทดลองนำร่องในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผู้ประกอบเพื่อสังคม และ
วิสาหกิจเพื่อสังคมระยะเริ่มต้น ครอบคลุมกลุ่มแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร กลุ่มท่องเที่ยวชุมชน และกลุ่ม
เปราะบาง ประกอบด้วย (1) วิสาหกิจชุมชนธรณินอินทรีย์ จังหวัดสกลนคร (2) วิสาหกิจชุมชนออร์แกนิค 
พบพระ จังหวัดตาก (3) วิสาหกิจชุมชนท่องเที่ยวสีเขียวและวัฒนธรรมชนเผ่าบ้านบวกจั่น จังหวัดเชียงใหม่ 
และ 4) บริษัท ออทิสติกไทย วิสาหกิจเพื่อสังคม จํากัด เพื่อเป็นการทดลองและปรับปรุงรายละเอียดในกลไก 
SEIP ใหส้ามารถช่วยส่งเสริมการดำเนินงานของผู้ประกอบการเพ่ือสังคมได้จริง 
 

 
ภาพที่ 1-2 โปรแกรมภายใต้ Social Enterprise Incubation Platform (SEIP) 

 
อย่างไรก็ตาม การผลักดันให้กลไก SEIP สามารถนำไปใช้ประโยชน์ได้ในวงกว้าง การส่งเสริมให้ระบบ

นิเวศนวัตกรรมทางสังคมเข้มแข็ง และการเกิดการสร้างรายได้ การจ้างงาน เกิดการกระจายรายได้ อย่างทั่วถึง
สามารถวางรากฐานที่มั่นคงให้กับเศรษฐกิจไทยในอนาคต ต้องให้ความสำคัญกับเศรษฐกิจระดับชุมชนท้องถิ่น
ที่เป็นทรัพยากรสำคัญของประเทศ ยกระดับมาตรฐานการครองชีพและความเป็นอยู่ของประชาชนในท้องถิ่น
ให้ดีขึ ้น จำเป็นต้องส่งเสริมทักษะการเป็นโค้ชเพื ่อส่งเสริมผู ้ประกอบการเพื ่อสังคมให้กับบุคลากรของ
มหาวิทยาลัย เพ่ือนำไปถ่ายทอดความรู้ให้กับนิสิต นักศึกษา และส่งเสริมผู้ประกอบการในชุมชน ตลอดจนการ
เชื่อมโยงความร่วมมือกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ซึ่งจะช่วยให้เกิดการสร้างงานและโอกาสสร้างรายได้ในระดับ
ฐานรากได้ในวงกว้างยิ่งขึ้น 

สอวช. จึงมีเป้าหมายที่จะส่งเสริมให้เกิดบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการถ่ายทอดองค์ความรู้ที่
ส่งเสริมการเป็นผู้ประกอบการเพื่อสังคม ไปสู่กลุ่มคนหรือชุมชนได้ เพื่อช่วยให้เกิดการยกระดับคุณภาพชีวิต
ของกลุ่มฐานราก ด้วยการสร้างงาน สร้างรายได้ ผ่านการส่งเสริมอาชีพที่มีอยู่ในชุมชน และเป็นอาชีพที่
เกี ่ยวข้องกับการช่วยเหลือสังคม รักษาสิ ่งแวดล้อม พร้อมคำนึงถึงความยั ่งย ืนของธุรกิจเป็นสำคัญ   
สอวช. จึงร่วมกับ คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ จัดทำโครงการการพัฒนา
ทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างและพัฒนาบุคลากรภายใน
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คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ ให้สามารถเป็นโค้ชเพื่อถ่ายทอดความรู้ให้แก่นิสิต 
ผู้ประกอบการเพ่ือสังคม และผู้สนใจทั่วไปให้เข้าใจทักษะการเป็นผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
 
1.2 วัตถุประสงค์ 

1) เพื่อพัฒนาศักยภาพบุคลากรคณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ ให้มี
ความรู้และทักษะด้านการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคมในมิติธุรกิจ สังคม และการวัดผลกระทบ 

2) เพื่อสร้างกลไกโค้ช ที่ปรึกษา ภายในมหาวิทยาลัย ที่สามารถถ่ายทอดองค์ความรู้และสนับสนุน
ผู้ประกอบการในชุมชนได้อย่างต่อเนื่อง 

3) เพื่อบูรณาการองค์ความรู้ด้านผู้ประกอบการเพื่อสังคมเข้ากับการเรียนการสอน งานวิจัย และการ
บริการวิชาการ 
 
1.3 ระยะเวลาดำเนินงาน 

6 เดือน (กุมภาพันธ์ – กรกฎาคม 2568)  
 
1.4 กรอบแนวคิดโครงการ 
 

 
ภาพที่ 1-3 กรอบแนวคิดโครงการ 
 

1) ระดับระบบนิเวศ (ecosystem level) 
โครงการตั ้งอยู ่ภายใต้แนวคิดระบบนิเวศผู ้ประกอบการ โดยมหาวิทยาลัยทำหน้าที ่เป็น “กลไก

สนับสนุน” ที่เชื่อมโยงนโยบาย แหล่งทุน เครือข่าย และตลาดให้เข้ากับผู้ประกอบการในพ้ืนที่ 
2) ระดับโครงการ (project level) 
ใช้แนวคิด train-the-trainer และ action learning เป็นแกนกลาง พัฒนาบุคลากรของคณะ 

สหวิทยาการฯ ให้เป็นโค้ชที่สามารถถ่ายทอดองค์ความรู้ และบูรณาการเข้ากับงานวิจัยและการเรียนการสอนได้ 
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3) ระดับผลลัพธ์ต่อผู้ประกอบการ (entrepreneurial outcomes) 
เมื่อมีโค้ชคุณภาพ ผู้ประกอบการจะได้รับการพัฒนาทั้งด้านโมเดลธุรกิจ การบริหารจัดการ และการ

สร้างผลกระทบทางสังคม 
4) ระดับผลกระทบเชิงระบบ (impact) 
ในระยะยาวจะก่อให้เกิดธุรกิจเพื่อสังคมที่ยั ่งยืน รายได้ชุมชนเพิ่มขึ้น และมหาวิทยาลัยกลายเป็น

ศูนย์กลางการพัฒนา ecosystem ด้านผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
 
1.5 ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1) ผลผลิต 
1.1) บุคลากรที ่ผ ่านการอบรมและพัฒนาทักษะด้าน social business model, impact 

measurement และ mentoring skills 
1.2) หลักสูตร/คู่มือ/เครื่องมือสำหรับใช้ในการโค้ชและพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
1.3) กรณีศึกษาหรือพ้ืนที่ทดลอง (pilot cases) ทีบุ่คลากรได้ลงมือจริง 
1.4) เครือข่ายความร่วมมือระหว่างมหาวิทยาลัย ผู้ประกอบการ และภาคีในพ้ืนที่ 
1.5) งานวิจัยหรือข้อเสนอโครงการวิจัยที่ต่อยอดจากการทำงานกับผู้ประกอบการ 

2) ผลลัพธ์ 
2.1) ระดับบุคลากร 

(1) บุคลากรสามารถทำหน้าที่เป็นโค้ช /ที่ปรึกษา ด้านผู้ประกอบการเพื่อสังคมได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

(2) มีการนำองค์ความรู้ไปบูรณาการในการสอนและงานวิจัยอย่างเป็นรูปธรรม 
2.2) ระดับผู้ประกอบการ 

(1) ผู้ประกอบการมีโมเดลธุรกิจที่ชัดเจนและเหมาะสมกับบริบทพ้ืนที่ 
(2) มีศักยภาพในการบริหารจัดการ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการเข้าถึงตลาดเพิ่มขึ้น 
(3) สามารถกำหนดและวัดผลกระทบทางสังคมของธุรกิจได้ 

2.3) ระดับระบบนิเวศ / พ้ืนที ่
(1) เกิดกลไกสนับสนุนผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในพ้ืนที่ที่มีความต่อเนื่อง 
(2) เกิดต้นแบบการพัฒนาโค้ช / ที่ปรึกษา ในมหาวิทยาลัยที่สามารถขยายผลได้ 
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บทที่ 2 
โปรแกรมการพัฒนาทักษะการโค้ชเพ่ือส่งเสริมผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 

 
บทที่ 2 นี้มุ่งนำเสนอแนวทางการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม โดยใช้การ

พัฒนาโค้ช (SE coach development) เป็นกลไกหลักในการขับเคลื่อน ภายใต้กรอบแนวคิดระบบนิเวศ
ผู้ประกอบการเชิงพื้นที่ (area-based entrepreneurial ecosystem) ซึ่งให้ความสำคัญกับการเชื่อมโยง 
องค์ความรู้ บุคลากร หลักสูตร และเครือข่ายภาคีเข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบ การดำเนินการพัฒนาโค้ชในครั้งนี้
จึงไม่ได้จำกัดอยู่เพียงการอบรมเพื่อเพิ่มทักษะรายบุคคล หากแต่เป็นกระบวนการวางรากฐานเชิงโครงสร้าง
เพ่ือสร้างกลไกบ่มเพาะภายในคณะสหวิทยาการฯ อย่างยั่งยืน โดยมุ่งให้บุคลากรสามารถทำหน้าที่เป็นตัวกลาง
ในการถ่ายทอดองค์ความรู้ สนับสนุน และยกระดับผู้ประกอบการในพื้นที่ได้อย่า งต่อเนื่อง การออกแบบ
กระบวนการดังกล่าวสะท้อนการบูรณาการระหว่างการเรียนการสอน การวิจัย และการบริการวิชาการ นำไปสู่
การพัฒนาศักยภาพเชิงระบบของคณะสหวิทยาการฯ ในการขับเคลื่อนผู้ประกอบการเพ่ือสังคมและการพัฒนา
เชิงพื้นที่ในระยะยาว โดยวางแผนการดำเนินงานโครงการการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการ
เพ่ือสังคม เป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ศักยภาพตัวแปรต้นน้ำ 
ระบบเริ ่มต้นจากการวิเคราะห์ศักยภาพของคณะใน 3 มิติหลัก ได้แก่ ศักยภาพบุคลากร (ความ

เชี่ยวชาญ ประสบการณ์ และบทบาทที่เหมาะสม) โครงสร้างหลักสูตรที่เกี่ยวข้องกับการประกอบการเพื่อสังคม 
และเครือข่ายความร่วมมือ ที่สามารถสนับสนุนการบ่มเพาะ การวิเคราะห์นี้ทำหน้าที่เป็นฐานข้อมูลเชิงระบบ
สำหรับออกแบบกระบวนการพัฒนาโค้ชให้สอดคล้องกับบริบทจริงของคณะ 

2. การออกแบบระบบพัฒนาโค้ช 
จากผลการวิเคราะห์ต้นน้ำ นำไปสู่การออกแบบ “กรอบสมรรถนะโค้ช” (coaching competency 

framework) ซึ่งกำหนดบทบาท ทักษะ และความสามารถที่จำเป็นของโค้ชด้านผู้ประกอบการเพื่อสังคม 
กระบวนการพัฒนานี้ใช้เครื่องมือ 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ 

• เครื่องมือสำหรับโค้ช (GROW, FAST, C-P-Q) เพื่อพัฒนาทักษะการตั้งคำถาม การสะท้อนคิด 
และการวิเคราะห์เชิงลึก 

• เครื่องมือสำหรับผู้ประกอบการ (SBMC, value chain analysis, BLC) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์
ธุรกิจและออกแบบกลยุทธ์ 

ขั้นตอนนี้เป็น “โครงสร้างกลาง” ที่ทำหน้าที่เชื่อมศักยภาพบุคลากรเข้ากับการพัฒนาผู้ประกอบการ
อย่างเป็นระบบ 

3. กระบวนการเรียนรู้และบ่มเพาะ 
กระบวนการเรียนรู้ถูกออกแบบเป็นลำดับขั้น (progressive learning sequence) ได้แก่ 

• ระยะเตรียมความพร้อม (pre-workshop) เพ่ือวิเคราะห์ตนเอง 
• ระยะอบรมเชิงปฏิบัติการ (workshop training)  เพ่ือฝึกปฏิบัติผ่านสถานการณ์จำลองและการ

ใช้ SBMC, value chain analysis, BLC 
• ระยะการจัดทำแผนธุรกิจ (inception plan) เพ่ือออกแบบแผนพัฒนาเชิงกลยุทธ์ 
• ระยะทดลองโมเดลในพื้นท่ี (model testing) เพ่ือนำแนวคิดไปทดลองในพื้นที่จริง 
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• ระยะโค้ชสำหรับผู้ฝึกสอน (coaching for trainers) เพื่อสะท้อนบทเรียนและพัฒนาศักยภาพ
โค้ชต่อเนื่อง 

โครงสร้างนี้ทำให้เกิดวงจรการเรียนรู้แบบสะท้อนกลับ (reflection loop) ซึ่งช่วยยกระดับความเข้าใจ
จากทฤษฎีสู่การปฏิบัติจริง 

4. ผลลัพธ์เชิงศักยภาพ 
เมื่อกระบวนการพัฒนาเสร็จสมบูรณ์ จะเกิดผลลัพธ์ 3 ระดับ ได้แก่ 

• โค้ชมีสมรรถนะในการตั้งคำถาม วิเคราะห์ และชี้แนะเชิงกลยุทธ์ 
• ผู้ประกอบการมีโมเดลธุรกิจที่ชัดเจนและเชื่อมโยงผลกระทบทางสังคม 
• สามารถกำหนดและติดตามผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคมได้อย่างเป็นระบบ 

ระดับนี้สะท้อนการเปลี่ยนแปลงเชิงคุณภาพของทั้งโค้ชและผู้ประกอบการ 

5. ผลกระทบเชิงระบบและการขยายผล  
ผลลัพธ์ในระดับศักยภาพจะนำไปสู่ผลกระทบเชิงระบบ ได้แก่ 

• การเกิด “ระบบบ่มเพาะ” ภายในคณะอย่างต่อเนื่อง 
• การบูรณาการเข้าสู่การเรียนการสอนและงานวิจัย 
• การสร้างเครือข่ายโค้ชระดับมหาวิทยาลัย 
• การขยายผลไปยังพ้ืนที่หรือกลุ่มผู้ประกอบการอื่น 

ระดับนี้สะท้อนการเปลี่ยนจาก “โครงการอบรม” ไปสู่ “กลไกเชิงสถาบัน” 
 

 
 
ภาพที่ 2-1 โมเดลการพัฒนาทักษะการโค้ชเพ่ือส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม 

 
โดยมีรายละเอียดแต่ละข้ันตอนดังนี้ 
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2.1 การวิเคราะห์ศักยภาพตัวแปรต้นน้ำ 
2.1.1 การวิเคราะห์ศักยภาพบุคลากร 

1) พื้นฐานการศึกษาและความเชี่ยวชาญของอาจารย์ 
จากข้อมูล พบว่า บุคลากรของคณะสหวิทยาการฯ ที่เข้าร่วมมีพ้ืนฐานการศึกษาท่ีหลากหลาย 

สามารถจำแนกออกเป็น 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ 

1.1) กลุ่มสายภาษาและการสื่อสาร 
ประกอบด้วยผู้สำเร็จการศึกษาด้านภาษาอังกฤษ การสอนภาษา การสื่อสาร และ

นิเทศศาสตร์ กลุ่มนี้มีจุดแข็งด้านการสื่อสาร การออกแบบกระบวนการเรียนรู้ การถ่ายทอดความรู้ และการ
สร้างเนื ้อหา (content creation) ซึ ่งเป็นทักษะสำคัญของการทำหน้าที ่โค ้ชและการพัฒนาแบรนด์
ผู้ประกอบการ 

1.2) กลุ่มสายการท่องเที่ยวและการบริการ 
มีพื้นฐานด้านการจัดการท่องเที่ยวและบริการ ซึ่งมีความเข้าใจพลวัตของเศรษฐกิจ  

เชิงพื้นที่ การสร้างประสบการณ์ (experience-based value) และการเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์กับบริบทชุมชน 
กลุ่มนี้มีศักยภาพสูงในการพัฒนาผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องกับเศรษฐกิจสร้างสรรค์และการท่องเที่ยวชุมชน 

1.3) กลุ่มสหสาขาอ่ืน ๆ 
ประกอบด้วยสาขารัฐประศาสนศาสตร์ เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ เทคโนโลยีสารสนเทศ 

เทคโนโลยีอาหาร การจัดการทรัพยากรดิน วัฒนธรรมศึกษา และการพัฒนาภูมิภาค กลุ่มนี้มีความเข้มแข็งด้าน
การวิเคราะห์เชิงระบบ การจัดการเชิงนโยบาย การประเมินผล และความเข้าใจโครงสร้างเศรษฐกิจระดับพ้ืนที่ 
ซึ่งเอ้ือต่อการทำหน้าที่โค้ชในระดับเชิงกลยุทธ์ 

อย่างไรก็ตาม ยังพบว่าโครงสร้างพื้นฐานทางการศึกษาไม่ได้มาจากสายบริหารธุรกิจโดยตรง
ทั้งหมด จึงมีความจำเป็นต้องเสริมทักษะด้านการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม การวัดผลกระทบ และการใช้
เครื่องมือ incubation อย่างเป็นระบบ 

2) ความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 
นอกเหนือจากพื้นฐานทางวิชาการ อาจารย์บางส่วนมีประสบการณ์เฉพาะทางที่หลากหลาย 

อาท ิ
• การเป็นที่ปรึกษาด้านการลงทุนและการสื่อสาร 
• การควบคุมคุณภาพการผลิต 
• การบริหารจัดการธุรกิจค้าปลีก 
• การสื่อข่าวและการผลิตสื่อ 
• การจัดการท่องเที่ยวชุมชน 
• การทำงานกับภาครัฐด้านนโยบายและ soft power 

ประสบการณ์ดังกล่าวสะท้อนว่ากลุ่มอาจารย์มี “ทุนวิชาชีพ” (professional capital)  
ที่เชื ่อมโยงโลกวิชาการกับโลกธุรกิจและนโยบาย ซึ่งเป็นจุดแข็งสำคัญของการพัฒนาโค้ชเพื่อสนับสนุน
ผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
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3) ประสบการณ์ด้านธุรกิจและการให้คำปรึกษา 
ข้อมูลระบุว่า อาจารย์บางส่วนเคยมีประสบการณ์ทำธุรกิจจริง อาทิ การขายออนไลน์ การ

ดำเนินธุรกิจร้านอาหาร โรงแรม บริษัททัวร์ หรือการเป็น personal fitness instructor รวมถึงมีประสบการณ์
ให้คำปรึกษาด้านแผนธุรกิจ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการตลาด 

ประสบการณ์ดังกล่าวสะท้อนความเข้าใจบริบทธุรกิจในเชิงปฏิบัติ (practical business 
exposure) ซึ่งช่วยส่งเสริมความน่าเชื่อถือและความเข้าใจปัญหาจริงของผู้ประกอบการได้ดีกว่าการมีความรู้
เชิงทฤษฎีเพียงอย่างเดียว 

4) การวิเคราะห์เชิงศักยภาพ (strategic capability analysis) 
เมื่อพิจารณาในภาพรวม สามารถสังเคราะห์ศักยภาพของบุคลากรได้ดังนี้ 

• มีความหลากหลายทางสาขาวิชา (multidisciplinary base) ซึ่งเอ้ือต่อการทำงาน
เชิงบูรณาการ 

• มีจุดแข็งด้านการสื่อสารและการถ่ายทอดองค์ความรู้ 
• มีศักยภาพด้านการวิเคราะห์เชิงนโยบายและการพัฒนาเชิงพ้ืนที่ 
• มีประสบการณ์เชิงปฏิบัติในธุรกิจและการให้คำปรึกษา 

 
2.1.2 การวิเคราะห์ความสอดคล้องของหลักสูตรกับกระบวนการบ่มเพาะ 
จากข้อมูลหลักสูตรรายวิชาโทการประกอบการเพื่อสังคม ของคณะสหวิทยาการฯ พบว่า มีความ

สอดคล้องกับกรอบเนื้อหาภายใต้ Social Enterprise Incubation Platform (SEIP) โดยโครงสร้างรายวิชามี
ความครอบคลุมองค์ประกอบหลักที่จำเป็นต่อการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมอย่างเป็นระบบ ทั้งในมิติ
ของแนวคิดพื้นฐาน การออกแบบโมเดลธุรกิจ การบริหารจัดการเชิงหน้าที่ และการพัฒนานวัตกรรมสังคม โดย
สามารถวิเคราะห์ใน 3 มิติ ได้ดังนี้ 

1) มิติด้านแนวคิดพื้นฐาน  
รายวิชา “หลักการจัดการสำหรับการประกอบการเพื่อสังคม” และ “การประกอบการ เพ่ือ

สังคม” มีความสอดคล้องกับเนื้อหา SEIP ในส่วนแนวคิดเบื้องต้นของวิสาหกิจเพื่อสังคม รวมถึงหลักธรรมา 
ภิบาลและบทบาทของธุรกิจต่อสังคม ซึ่งเป็นฐานสำคัญของการพัฒนาผู้ประกอบการเชิงคุณค่า (value-driven 
entrepreneurship) 

2) มิติการออกแบบธุรกิจ  
รายวิชา “โมเดลธุรกิจสำหรับการประกอบการเพื ่อสังคม” และ “การจัดการนวัตกรรม

สังคม” สอดคล้องกับองค์ประกอบของ SEIP ที่เน้นการพัฒนาโมเดลธุรกิจ การสร้างนวัตกรรม และการกำหนด
แนวทางแบ่งปันผลกำไรสู่สังคม ซึ่งสะท้อนการเชื่อมโยงระหว่างกลไกตลาดกับผลกระทบทางสังคมอย่าง  
เป็นรูปธรรม 

3) มิติด้านการบริหารจัดการเชิงหน้าที่  
รายวิชาเลือก อาทิ การจัดการการเงิน การตลาดดิจิทัล ธุรกิจดิจิทัล การจัดการโลจิสติกส์ 

และการจัดการทรัพยากรมนุษย์ มีความสอดคล้องกับองค์ประกอบ SEIP ที่เกี่ยวข้องกับการเงิน แหล่งทุน  
การขายออนไลน์ และการแสวงหาคู่ความร่วมมือ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญต่อการยกระดับขีดความสามารถในการ
แข่งขันของวิสาหกิจเพ่ือสังคม 
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อย่างไรก็ตาม แม้ว่าหลักสูตรจะมีความครอบคลุมด้านความรู้และทักษะเชิงธุรกิจเป็นอย่างดี แต่ยัง
สามารถพัฒนาเพิ่มเติมในมิติของการวัดผลกระทบทางสังคม (Social Impact Assessment : SIA) และการ
ออกแบบระบบบ่มเพาะเชิงพ้ืนที่ให้มีความชัดเจนยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการเชื่อมโยงเนื้อหากับกระบวนการทดลอง
และติดตามผลในบริบทจริง 

โดยหลักสูตรรายวิชาโทมีความสอดคล้องกับกรอบ SEIP ในระดับสูง และสามารถทำหน้าที ่เป็น
ฐานความรู้สำคัญของระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมได้ ทั้งนี้ การพัฒนาเพิ่มเติมในมิติการประเมินผล
กระทบและการบูรณาการภาคสนามจะช่วยเสริมความสมบูรณ์ของระบบให้ครบวงจรยิ่งขึ้น 

ตารางท่ี 2-1 การเปรียบเทียบความสอดคล้องหลักสูตรรายวิชาโทการประกอบการเพื่อสังคม และ SEIP 

องค์ประกอบในกรอบ 
SEIP 

รายวิชาที่สอดคล้อง ระดับความ
สอดคล้อง 

หมายเหตุ 

• แนวคิดเบื้องต้น
วิสาหกิจเพ่ือสังคม 

• หลักการจัดการสำหรับ SE  
• การประกอบการเพ่ือสังคม 

สูง ครอบคลุมแนวคิดพ้ืนฐาน
และบทบาทธุรกิจต่อสังคม 

• โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม • โมเดลธุรกิจสำหรับ SE สูง สอดคล้องกับ SBMC และ
การออกแบบคุณค่าทาง
สังคม 

• การสร้างนวัตกรรม • การจัดการนวัตกรรมสังคม สูง เชื่อมโยงกับการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ 

• การเงินและแหล่งทุน • การจัดการการเงินสำหรับ 
SE 

ปานกลาง–สูง ครอบคลุมการเงินพ้ืนฐาน 
อาจเสริมเรื่อง impact 
investment 

• การขายออนไลน์ / 
การตลาดดิจิทัล 

• การตลาดดิจิทัล 
• ธุรกิจดิจิทัล 

สูง รองรับการขยายตลาดและ
สร้างการรับรู้แบรนด์ 

• การแสวงหาคู่ความ
ร่วมมือ 

• สัมมนาและศึกษาดูงาน 
• การจัดการทรัพยากร
มนุษย์ 

ปานกลาง สามารถพัฒนาเพ่ิมในมิติ 
strategic partnership 

• หลักธรรมาภิบาล • หลักการจัดการสำหรับ SE ปานกลาง มีเนื้อหาเชิงแนวคิด ควรเสริม
กรณีศึกษาเชิงปฏิบัติ 

• การวัดผลกระทบทาง
สังคม 

• (ยังไม่มีรายวิชาเฉพาะ) ต่ำ–ปานกลาง ควรพัฒนาโมดูล Social 
Impact Assessment เพ่ิม 

• การแบ่งปันผลกำไรสู่
สังคม 

• โมเดลธุรกิจสำหรับ SE ปานกลาง ปรากฏในเชิงแนวคิด ควร
เสริมเครื่องมือเชิงปฏิบัติ 
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ภาพที่ 2-2 ความเชื่อมโยงรายวิชาและกระบวนการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
 

ความเชื่อมโยงระหว่างโครงสร้างรายวิชาโทการประกอบการเพื่อสังคมและกระบวนการบ่มเพาะ
ผู้ประกอบการ โดยสามารถแบ่งการเชื่อมโยงออกเป็น 4 ระยะหลัก ดังนี้ 

1) ระยะเริ่มต้น 
รายวิชาหลัก อาทิ หลักการจัดการสำหรับการประกอบการเพื่อสังคม และการประกอบการ

เพื่อสังคม ทำหน้าที่วางกรอบแนวคิดพื้นฐานเกี่ยวกับบทบาทของธุรกิจเพื่อสังคม คุณค่าทางเศรษฐกิจและ
สังคม และจริยธรรมการดำเนินธุรกิจ ซึ่งเป็นฐานสำคัญของกระบวนการบ่มเพาะ 

2) ระยะออกแบบธุรกิจ 
รายวิชาโมเดลธุรกิจสำหรับการประกอบการเพื่อสังคมและการจัดการนวัตกรรมสังคม มี

บทบาทโดยตรงในการเชื่อมโยงเข้าสู่เครื่องมือการบ่มเพาะ อาทิ Social Business Model Canvas (SBMC) 
และการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ซึ่งเป็นหัวใจของการออกแบบธุรกิจในกระบวนการบ่มเพาะ 

3) ระยะเสริมศักยภาพเชิงลึก 
รายวิชาเลือก อาท ิการเงิน การตลาดดิจิทัล ธุรกิจดิจิทัล โลจิสติกส์ และการจัดการทรัพยากร

มนุษย์ ทำหน้าที่เสริมความสามารถเชิงเทคนิค เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาและขยายกิจการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพในแต่ละองค์ประกอบของโมเดลธุรกิจ 

4) ระยะทดลองและปฏิบัติจริง  
รายวิชาสัมมนาและศึกษาดูงาน รวมถึงวิชาผู้สร้างการเปลี่ยนแปลง ทำหน้าที่เชื่อมโยงผู้เรียน

เข้าสู่บริบทจริงของพ้ืนที่ สนับสนุนการพัฒนา inception plan การทดลองโมเดล และการประเมินผลกระทบ
ทางสังคม 
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ดังนั ้น โครงสร้างหลักสูตรจึงไม่ได้เป็นเพียงการจัดรายวิชาแยกส่วน หากแต่เป็นกลไกสนับสนุน
กระบวนการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมอย่างเป็นลำดับขั้น ตั้งแต่การสร้างแนวคิด การออกแบบธุรกิจ 
การพัฒนาศักยภาพเชิงลึก ไปจนถึงการทดลองและประเมินผลในพื้นที่จริง 
 
2.2 กรอบแนวคิดและโครงสร้างระบบพัฒนาโค้ช 

การพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมให้เกิดผลอย่างยั่งยืน จำเป็นต้องเริ่มต้นจากการพัฒนา
ศักยภาพ “โค้ช” ซึ่งทำหน้าที่เป็นกลไกเชื่อมโยงองค์ความรู้ เครื่องมือ และทรัพยากรต่าง ๆ ไปสู่ผู้ประกอบการ
ในพื้นที่ โค้ชในบริบทนี้มิได้ทำหน้าที่เพียงให้คำปรึกษาทางธุรกิจ หากแต่เป็นผู้อำนวยความสะดวกเชิงระบบ 
(system facilitator) ที่สามารถบูรณาการมิติทางเศรษฐกิจ สังคม และพื้นที่เข้าด้วยกัน ดังนั้น การออกแบบ
กรอบแนวคิดและโครงสร้างระบบพัฒนาโค้ชจึงมีความสำคัญในฐานะรากฐานของระบบบ่มเพาะทั้งหมด 

2.2.1 กรอบสมรรถนะของ SE Coach 
กรอบสมรรถนะ SE Coach ประกอบด้วย 5 มิติหลัก ครอบคลุมทั ้งทักษะการโค้ช ความรู ้ธ ุรกิจ 

เพื่อสังคม การคิดเชิงระบบ ความเข้าใจบริบทพื้นที่ และจริยธรรมวิชาชีพ โดยกำหนดระดับความเชี่ยวชาญ  
3 ระดับ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาศักยภาพบุคลากรของคณะอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง 

กรอบสมรรถนะของ SE Coach ถูกพัฒนาขึ้นเพื่อใช้เป็นแนวทางในการกำหนดทักษะ ความรู้ และ
คุณลักษณะที่จำเป็นสำหรับโค้ชด้านผู้ประกอบการเพื่อสังคม โดยครอบคลุม 5 มิติหลัก ได้แก่ (1) ด้าน
กระบวนการโค้ช (2) ด้านธุรกิจและวิสาหกิจเพื่อสังคม (3) ด้านการคิดเชิงระบบและระบบนิเวศ (4) ด้านการ
ทำงานเชิงพื้นที่และการมีส่วนร่วมของชุมชน และ (5) ด้านจริยธรรมและการสะท้อนตนเอง โดยสามารถสรุป
ประเด็นสำคัญได้ดังนี ้

1) มิติด้านกระบวนการโค้ช  
โค้ชจำเป็นต้องมีความสามารถในการตั้งคำถามเชิงลึก การฟังอย่างเข้าใจบริบท และการ

สะท้อนคิดเพื่อช่วยให้ผู ้ประกอบการค้นพบแนวทางของตนเองได้อย่างเป็นระบบ ความสามารถดังกล่าว  
ต้องตั้งอยู่บนหลักการของการไม่ชี้นำคำตอบ และการเคารพเป้าหมายของผู้รับการโค้ช 

2) มิติด้านธุรกิจและวิสาหกิจเพื่อสังคม  
โค้ชต้องมีความเข้าใจโครงสร้างโมเดลธุรกิจเพื ่อสังคม สามารถวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า  

วงจรชีวิตธุรกิจ และการวัดผลกระทบทางสังคมได้อย่างถูกต้อง เพื่อสนับสนุนผู้ประกอบการให้พัฒนาธุรกิจ  
ที่มีท้ังความยั่งยืนทางเศรษฐกิจและคุณค่าทางสังคม 

3) มิติด้านการคิดเชิงระบบ 
โค้ชจำเป็นต้องมองเห็นความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อธุรกิจ อาทิ ตลาด 

นโยบาย ภาคีเครือข่าย และบริบทพื้นที่ ไม่จำกัดเพียงการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า แต่สามารถออกแบบกลไก
สนับสนุนในภาพรวมได้ 

4) มิติด้านการทำงานเชิงพื้นที่  
โค้ชต้องเข้าใจทุนทางสังคม วัฒนธรรม และทรัพยากรของชุมชน รวมทั้งสามารถอำนวยความ

สะดวกกระบวนการมีส่วนร่วมอย่างเหมาะสมและเคารพอัตลักษณ์ท้องถิ่น 
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5) มิติด้านจริยธรรมและการสะท้อนตนเอง  
โค้ชต้องรักษาความลับ กำหนดขอบเขตบทบาทอย่างชัดเจน และมีความสามารถในการ

ประเมินตนเองเพ่ือพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  

กรอบสมรรถนะของ SE Coach มีการกำหนดระดับความเชี่ยวชาญ 3 ระดับ ได้แก่ ระดับเริ ่มต้น  
(level 1) ระดับปฏิบัติการ (level 2) และระดับออกแบบระบบ (level 3) เพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา
ศักยภาพบุคลากรอย่างเป็นขั้นตอน โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.2 
 
ตารางท่ี 2-2 Competency Matrix : SE Coach 

มิติสมรรถนะ สมรรถนะย่อย Level 1 Level 2 Level 3 
1. มิติด้านกระบวนการโค้ช 
1.1 กระบวนการโค้ช การตั้งคำถามเชิงลึก ใช้คำถามตาม

กรอบ GROW 
ได้ 

ตั้งคำถาม
เชิงกลยุทธ์ 
เชื่อมโยง
บริบทธุรกิจ 

ตั้งคำถามที่ช่วย
เปลี่ยนกรอบคิด
เชิงระบบ 

1.2 การฟังเชิงลึก รับฟังเนื้อหาได้
ครบถ้วน 

จับประเด็นเชิง
อารมณ์และ
แรงจูงใจ 

วิเคราะห์
พลวัตเชิง
โครงสร้างและ
ความเสี่ยง 

 

1.3 การสะท้อนคิด สรุปประเด็นให้
ผู้ประกอบการเห็น
ภาพ 

ช่วยให้
ผู้ประกอบการ
ค้นพบจุดบอด 

สะท้อนเชิง
ระบบและ
ผลกระทบ
ระยะยาว 

 

1.4 การใช้เครื่องมือโค้ช ใช้ GROW/FAST 
ตามข้ันตอน 

เลือกใช้
เครื่องมือให้
เหมาะบริบท 

ออกแบบ
กระบวนการ
โค้ชใหม่ได้ 

 

2. มิติด้านธุรกิจและวิสาหกิจเพื่อสังคม 
2.1 โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม วิเคราะห์ SBMC อธิบาย

องค์ประกอบ 
SBMC ได้ 

วิเคราะห์จุด
แข็ง–จุดอ่อน
โมเดลธุรกิจ 

ออกแบบ/ปรับ
โมเดลเชิงกลยุทธ์ 

2.2 ห่วงโซ่คุณค่า เข้าใจต้นน้ำ–ปลาย
น้ำ 

วิเคราะห์
กิจกรรมหลักได้ 

ระบุจุดสร้าง
มูลค่าเพ่ิม 

ออกแบบการ
เชื่อมโยงห่วงโซ่
ระดับพ้ืนที่ 

2.3 วงจรชีวิตธุรกิจ (BLC) ระบุระยะธุรกิจได้ เสนอแนวทาง
ตามระยะ 

วางกลยุทธ์
ระยะยาว 

 

2.4 การวัดผลกระทบ เข้าใจแนวคิด SIA กำหนดตัวชี้วัด
พ้ืนฐานได้ 

ออกแบบ
ระบบติดตาม
ผลกระทบ 
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มิติสมรรถนะ สมรรถนะย่อย Level 1 Level 2 Level 3 
3. มิติด้านการคิดเชิงระบบ 
3.1 การคิดเชิงระบบ มองเห็นปัจจัยหลาย

ด้าน 
วิเคราะห์
ความสัมพันธ์
ปัจจัย 

สังเคราะห์เป็น
แผนเชิงระบบ 

 

3.2 การเชื่อมโยงเครือข่าย ระบุพันธมิตรที่
เกี่ยวข้อง 

ประสานความ
ร่วมมือได้ 

สร้างกลไก
ความร่วมมือ
ระยะยาว 

 

3.3 การออกแบบกลไก
สนับสนุน 

เสนอแนวทาง
แก้ปัญหาเฉพาะจุด 

วางแผน
สนับสนุนเชิง
กระบวนการ 

ออกแบบ 
incubation 
system ระดับ
คณะ 

 

4. มิติด้านการทำงานเชิงพื้นที่  
4.1 การวิเคราะห์บริบท
พ้ืนที่ 

เข้าใจข้อมูลพ้ืนฐาน
ชุมชน 

วิเคราะห์ทุนทาง
สังคมและ
เศรษฐกิจ 

สังเคราะห์กล
ยุทธ์ตาม
บริบทเฉพาะ 

 

4.2 การทำงานแบบมีส่วน
ร่วม 

ใช้กิจกรรมกลุ่ม
พ้ืนฐาน 

อำนวยความ
สะดวกการมี
ส่วนร่วม 

ออกแบบ
กระบวนการ 
participatory 
ระยะยาว 

 

4.3 ความอ่อนไหวทาง
วัฒนธรรม 

เคารพบริบทท้องถิ่น ปรับวิธีสื่อสารให้
เหมาะสม 

ใช้วัฒนธรรม
เป็นจุดสร้าง
มูลค่า 

 

5. มิติด้านจริยธรรมและการสะท้อนตนเอง 
5.1 จริยธรรมโค้ช รักษาความลับ วางขอบเขต

บทบาทชัดเจน 
สร้างมาตรฐาน
จริยธรรมทีม
โค้ช 

 

5.2 การสะท้อนตนเอง ประเมินตนเองหลัง
โค้ช 

ใช้ feedback 
พัฒนาตน 

เป็น mentor 
ให้โค้ชรุ่นใหม่ 

 

5.3 การเรียนรู้ต่อเนื่อง เข้าร่วมอบรม
เพ่ิมเติม 

พัฒนาเครื่องมือ
ใหม่ 

ผลิตองค์
ความรู้/
งานวิจัย 

 

 
2.2.2 เครื่องมือหลักในการพัฒนาโค้ชและผู้ประกอบการ 
ภายใต้กรอบสมรรถนะของ SE Coach ได้มีการออกแบบโครงสร้างเครื่องมือสนับสนุนการพัฒนาโค้ช

ออกเป็น 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ เครื่องมือสำหรับกระบวนการโค้ช และเครื่องมือสำหรับการพัฒนาผู้ประกอบการ 
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เครื่องมือสำหรับกระบวนการโค้ช ได้แก่ GROW Model, FAST Model และ C-P-Q Technique ซึ่งใช้
ในการกำหนดลำดับการสนทนา การวิเคราะห์สถานการณ์ และการกระตุ้นการคิดเชิงลึก เครื่องมือเหล่านี้ช่วย
ให้โค้ชสามารถดำเนินกระบวนการโค้ชอย่างเป็นระบบและสอดคล้องกับหลักการสากล 

ขณะเดียวกัน เครื่องมือสำหรับการพัฒนาผู้ประกอบการ ได้แก่ Social Business Model Canvas 
(SBMC) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (value chain) และการวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle : 
BLC) ทำหน้าที่เป็นกรอบในการวิเคราะห์และออกแบบธุรกิจเพื่อสังคมอย่างเป็นรูปธรรม โดย SBMC ช่วยให้
เห็นความเชื่อมโยงระหว่างรายได้และผลกระทบทางสังคม ห่วงโซ่คุณค่าช่วยระบุจุดสร้างมูลค่าเพิ่มในแต่ละ
ช่วงของกระบวนการผลิตและการตลาด ขณะที่ BLC ช่วยกำหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับระยะของกิจการ 

การบูรณาการเครื่องมือทั้งสองกลุ่มนี้ทำให้ระบบพัฒนาโค้ชมีลักษณะเป็น “โครงสร้าง  2 ชั้น” คือ  
ชั้นที่ 1 การพัฒนาทักษะกระบวนการโค้ช และชั้นที่ 2 การพัฒนาความสามารถในการวิเคราะห์และออกแบบ
ธุรกิจ เมื่อโค้ชมีสมรรถนะครบทั้ง 2 มิติ จะสามารถสนับสนุนผู้ประกอบการได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
โดยสามารถสรุปเครื่องมือสำหรับกระบวนการโค้ช และ เครื่องมือสำหรับการพัฒนาผู้ประกอบการ ได้ดังนี ้

1) เครื่องมือสำหรับกระบวนการโค้ช 
เครื่องมือสำหรับกระบวนการโค้ช ที่นำมาประยุกตใ์ช้ในการจัดอบรมโครงการฯ ประกอบด้วย 

3 เครื่องมือ ได้แก่ GROW model, FAST model, PQC (insight loop) 

1.1) GROW Model 
GROW Model เป็นแนวคิดเกี ่ยวกับการโค้ชของสหพันธ์การโค้ชนานาชาติ  หรือ 

International Coaching Federation (ICF) ซึ่งเป็นเครื่องมือหลักของการโค้ช ประกอบด้วย การค้นหา
เป้าหมาย (goal) การพิจารณาสภาพปัจจุบัน (reality) การแสวงหาทางเลือก (option) และแผนงานที่คาดว่า
จะทำ (way forward) เรียกโดยย่อว่า GROW Model ซึ่งแพลตฟอร์มการบ่มเพาะฯ (SEIP) ได้นำแนวคิด 
GROW Model มาใช้ประกอบการกำหนดคุณสมบัติและบทบาทของโค้ชและที่ปรึกษา รวมถึงเครื่องมือและ
เทคนิคการโค้ช เพื่อออกแบบระบบและกลไกการโค้ช พี่เลี้ยง ที่ปรึกษา ที่จะดูแลให้คำปรึกษาอย่างต่อเนื่อง 
โดยวัตถุประสงค์หลักของ GROW Model มี 3 ข้อ ได้แก่ (1) เพื่อให้โค้ชมีความเข้าใจกระบวนการโค้ชตาม
หลักการสากลที่เป็นที่ยอมรับ (2) เพื่อเป็นเครื่องมือหลักที่จะใช้ในการสนทนา พูดคุย ให้ความช่วยเหลือโคช้ชี่
อย่างเป็นระบบ และ (3) เพ่ือเริ่มต้นค้นหาศักยภาพของโค้ชชี่ จนถึงขั้นบ่มเพาะความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ให้โค้ช
ชี่แสดงศักยภาพของตนเองอย่างเต็มที่ ถูกต้อง เหมาะสมเพียงพอที่จะทำให้สำเร็จบรรลุเป้าหมาย 
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ภาพที่ 2-3 GROW Model 

 
1.2) FAST Model 
FAST Model เป็นกรอบแนวคิดสำหรับการให้คำปรึกษาแก่ผู้ประกอบการทางสังคม 

(coaching the social entrepreneur) โดยมีองค์ประกอบหลัก 4 ส่วน ทำงานสัมพันธ์กัน ได้แก่   
(1) ทางออก/การก้าวไปข้างหน้า (forward) (2) ถาม (ask) (3) สถานการณ์/ปัญหา (situation) และ  
(4) สอน (teach) โดยที่ภายนอก (outer) จะมีความชัดเจนในทางกายภาพ และ ภายใน (inner) จะเป็นส่วนที่
อยู่ลึกภายใน ต้องใช้ทักษะและเทคนิคต่าง ๆ ในการค้นหาทางออกจากสถานการณ์/ปัญหา นั้น ๆ 

 

 
ภาพที่ 2-4 FAST Model 
ที่มา : Dr.Natcha Tiempitak, 7 December 2014 Using for Coaching the Social Entrepreneur 

 
1.3) C-P-Q Technique 
C-P-Q Technique เป็นเครื่องมือใช้ประกอบการโค้ชให้กับผู้ประกอบการเพื่อสังคม

อย่างเป็นระบบ ประกอบด้วย Clarify, Placement, Question โดยมีเป้าหมายเพื่อช่วยให้ผู้ประกอบการ
สามารถทำความเข้าใจปัญหา วิเคราะห์บริบท และพัฒนาความคิดเชิงกลยุทธ์ได้อย่างลึกซึ้งและเป็นรูปธรรม 
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เทคนิคดังกล่าวเน้นกระบวนการเรียนรู้ผ่านการตั้งคำถามและการสะท้อนความคิด มากกว่าการให้คำตอบ
โดยตรงจากโค้ช 

(1) Clarify : เป็นกระบวนการทำความเข้าใจและทำให้ประเด็นหรือปัญหามี
ความชัดเจน โค้ชจะช่วยผู้ประกอบการทบทวนว่า “ทำไมจึงทำสิ่งนี้” ปัญหาหรือความท้าทายที่แท้จริงคืออะไร 
ใครคือกลุ่มเป้าหมาย และคุณค่าทางสังคมที่ต้องการสร้างคืออะไร ขั้นตอนนี้มีความสำคัญในการลดความ
คลุมเครือ ป้องกันการมองปัญหาเพียงผิวเผิน และสร้างฐานความเข้าใจร่วมกันระหว่างโค้ชกับผู้ประกอบการ 

(2) Placement : เป็นการวางตำแหน่งของแนวคิด โครงการหรือกิจการ 
เพื่อสังคมในบริบทที่เหมาะสม ทั้งในเชิงตลาด สังคม ระบบนิเวศ และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยพิจารณาว่า
กิจการอยู่ในจุดใดของห่วงโซ่คุณค่า มีจุดแข็ง จุดอ่อน และโอกาสใด รวมถึงความเชื่อมโยงกับทรัพยากรและ
ภาคีท่ีเกี่ยวข้อง ขั้นตอนนี้ช่วยให้ผู้ประกอบการมองเห็นภาพรวมเชิงระบบและตัดสินใจได้อย่างมีเหตุผลมากขึ้น 

(3) Question : เป็นการใช้คำถามเชิงลึกเพื่อกระตุ้นการคิด วิเคราะห์ และ
การตัดสินใจของผู้ประกอบการ คำถามจะช่วยเปิดมุมมองใหม่ ท้าทายสมมติฐานเดิม และนำไปสู่การพัฒนา
แนวทางแก้ไขหรือกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับบริบทของตนเอง โดยรวมแล้ว C-P-Q Technique เป็นเครื่องมือที่
ช่วยเสริมพลังการเรียนรู้และการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการเพื่อสังคมอย่างยั่งยืน ทั้งในมิติความคิด  
การดำเนินงาน และผลกระทบทางสังคม 

 
ภาพที่ 2-5 C-P-Q Technique 
ที่มา : designed by Dr.Natcha Tiempitak, 21 November 2015 

 
2) เครื่องมือสำหรับผู้ประกอบการ 
การเสริมสร้างความรู้และทักษะที่จำเป็นสำหรับผู้ประกอบการเพื่อสังคม ภายใต้กลไกการ 

บ่มเพาะผู้ประกอบการทางสังคม มีแนวคิดทฤษฎีและเครื่องมือที่จำเป็นสำหรับผู้ประกอบการเพื่อสังคม 
จะต้องรู้และจัดเตรียมสำหรับเป็นแนวทางการพัฒนาหรือใช้ประกอบการดำเนินงานขององค์กร ดังนี้ 

2.1) Social Business Model Canvas (SBMC) 
โมเดลธุรกิจ หรือ Business Model Canvas (BMC) โดยทั่วไปประกอบด้วย 9 ส่วน 

ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ลูกค้าเป้าหมาย (2) การสร้างคุณค่าสินค้าและบริการ (3) ช่องทางการส่งมอบ (4) การ
สร้างความผูกพันกับลูกค้า (5) กิจกรรมสร้างรายได้ (6) ทรัพยากรหลัก (7) พันธมิตรและคู่ความร่วมมือ  
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(8) โครงสร้างค่าใช้จ่าย และ (9) แนวทางแบ่งปันผลกำไร โดยนำมาใช้ว ิเคราะห์สภาพปัจจุบันของ
กลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งออกแบบโครงสร้างหลักสูตร (course outline) เพื่อเสริมสร้างความรู้สำหรับวิสาหกิจ
เพื่อสังคม นอกจากนี้ ยังใช้ BMC เพื่อวิเคราะห์กลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสียหลัก (key stakeholder) ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องในกลไกสนับสนุน อย่างไรก็ตาม การเป็นผู้ประกอบการเพื ่อสังคมยังจำเป็นต้องมี โมเดลธุรกิจ 
เพ่ือสังคม (Social Business Model Canvas : SBMC) โดยมีประเด็นเพ่ิมเติม 2 ส่วนที่เกี่ยวข้องกับด้านสังคม
โดยเฉพาะ ได้แก่ ผลกระทบทางสังคม และการแบ่งปันสู่สังคม รวมเป็น 11 ส่วน 
 

 
ภาพที่ 2-6 โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Business Model Canvas : SBMC) 
ที่มา : designed by Dr.Natcha Tiempitak 

 
2.2) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (value chain analysis) 
แนวคิดห่วงโซ่คุณค่า (value chain) ควบคู่กับการศึกษากรอบการประเมิน Social 

Impact Assessment (SIA) เพื่อวิเคราะห์กระบวนการสร้างคุณค่าและผลกระทบทางสังคมของวิสาหกิจเพ่ือ
สังคมอย่างเป็นระบบ โดยพิจารณาความสัมพันธ์ของกิจกรรมในแต่ละช่วงตั้งแต่ต้นน้ำ (การผลิตและจัดหา
วัตถุดิบ) กลางน้ำ (การพัฒนาและบริหารจัดการผลิตภัณฑ์) จนถึง ปลายน้ำ (การตลาดและการส่งมอบคุณค่า
ให้ชุมชน) เพื่อค้นหากลไกสนับสนุนและระบุตัวชี้วัดผลกระทบทางสังคมที่สะท้อนการเปลี่ยนแปลงด้าน
เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมได้อย่างครบถ้วนและนำไปสู่การพัฒนาที่ยั่งยืน 

2.3) Business Life Cycle (BLC) 
แนวคิดวงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle : BLC) เป็นการวิเคราะห์สภาพปัญหา

ของวิสาหกิจชุมชนและวิสาหกิจเพื่อสังคม เพื่อให้ทราบถึงลักษณะของปัญหาแต่ละระยะ (stage) ตั้งแต่ระยะ
เริ่มต้น ระยะเติบโต ระยะเต็มวัย และระยะถดถอย  
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2.3 กระบวนการพัฒนาโค้ชและการบ่มเพาะผู้ประกอบการ 
ภายใต้กรอบแนวคิดและโครงสร้างระบบพัฒนาโค้ชที่ได้กำหนดไว้ในหัวข้อก่อนหน้า กระบวนการพัฒนา

โค้ชและการบ่มเพาะผู้ประกอบการในโครงการนี้ถูกออกแบบให้เป็นลำดับขั้นอย่างเป็นระบบ โดยมุ่งเน้น  
การเรียนรู้จากการปฏิบัติจริง (practice-based learning) และการสะท้อนคิดอย่างต่อเนื่อง (reflective 
learning) เพื ่อเชื ่อมโยงองค์ความรู ้เชิงทฤษฎีกับบริบทพื้นที ่อย่างเป็นรูปธรรม กระบวนการดังกล่าว
ประกอบด้วย 4 ระยะหลัก ได้แก่ (1) ระยะเตรียมความพร้อม (pre-workshop) (2) ระยะอบรมเชิงปฏิบัติการ 
(workshop training) (3) ระยะทดลองโมเดลในพื้นที่ (model testing) และ (4) ระยะโค้ชสำหรับผู้ฝึกสอน 
(coaching for trainers) 

2.3.1 ระยะเตรียมความพร้อม (pre-workshop) 
ระยะเตรียมความพร้อม มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างความเข้าใจร่วมกันเกี่ยวกับบทบาท เป้าหมาย และ

ความคาดหวังของผู้เข้าร่วมโครงการ รวมถึงวิเคราะห์ศักยภาพ จุดแข็ง และช่องว่างทักษะของบุคลากรแต่ละ
คน กระบวนการในระยะนี้มุ่งเน้นการสำรวจตนเอง (self-exploration) และการทำความเข้าใจบริบทของ
ผู้ประกอบการเป้าหมาย ผ่านกิจกรรมเชิงปฏิสัมพันธ์และการอภิปรายร่วมกัน 

นอกจากนี้ ยังมีการศึกษาข้อมูลเชิงลึกของกรณีผู้ประกอบการต้นแบบ เพ่ือทำความเข้าใจลักษณะธุรกิจ
ในมิติผลิตภัณฑ์ กระบวนการผลิต ผลตอบแทนทางธุรกิจ และการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ข้อมูลดังกล่าว  
ทำหน้าที่เป็นฐานสำหรับออกแบบแนวทางบ่มเพาะที่สอดคล้องกับบริบทจริงของพื้นที่ ลดความเสี่ยงจาก  
การนำเครื่องมือไปใช้โดยไม่คำนึงถึงข้อจำกัดเชิงโครงสร้างของชุมชน โดยสามารถสรุปกิจกรรมการเตรียม
ความพร้อม ได้ดังนี้ 

1) วิเคราะห์ตนเองและกำหนดบทบาท 
1.1) แนะนำตัวและความคาดหวังของผู้เข้าร่วมโครงการ 
1.2) กิจกรรมค้นหาแนวคิด ทัศนคติ ของผู้เข้าร่วมโครงการ ประกอบด้วย 

- เกมส์ประสานมือ : ใช้จิตวิทยาสะท้อนบุคลิก 
- เกมส์เปลี่ยนที่นั่ง : สะท้อนแนวคิด วิธีการทำงาน 
- เกมส์จับคู ่: สะท้อนการสื่อสาร การปฏิบัติต่อผู้อื่น 
- เกมส์เขียนด้วยมือไม่ถนัด : สะท้อนมุมมอง ความคิดต่าง ๆ 

2) วิเคราะห์ศักยภาพและความต้องการ 
หารือร่วมกับผู้เข้าร่วมโครงการในประเด็นการวิเคราะห์ศักยภาพของผู้เข้าร่วมโครงการ  

การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน การเลือกเครื่องมือ แนวคิดที่รู ้จักและมีความถนัด โดยพบว่า  ผู้เข้าร่วม
โครงการมีความเชี่ยวชาญในการใช้เครื่องมือ อาทิ SWOT analysis, GROW model, 4P’s marketing mix 
และ value chain analysis  
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ภาพที่ 2-7 กิจกรรมการสร้างความเข้าใจผู้เข้าอบรมก่อนการออกแบบกระบวนการ 

 
3) เลือกกรณีศึกษาต้นแบบ 
การศึกษาข้อมูลเชิงลึกของกรณีผู้ประกอบการต้นแบบ เพ่ือทำความเข้าใจลักษณะธุรกิจในมิติ

ผลิตภัณฑ์ กระบวนการผลิต ผลตอบแทนทางธุรกิจ และการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ข้อมูลดังกล่าวทำหน้าที่
เป็นฐานสำหรับออกแบบแนวทางบ่มเพาะที่สอดคล้องกับบริบทจริงของพื้นที่ ลดความเสี่ยงจากก ารนำ
เครื่องมือไปใช้โดยไม่คำนึงถึงข้อจำกัดเชิงโครงสร้างของชุมชน 

จากการสัมภาษณ์ผู้นำกลุ่มวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี พบว่า  ผู้ประกอบการ 
มีแรงจูงใจชัดเจนในการต่อยอดภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านการจักสานกระจูดให้เกิดมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจและ
สังคม กลุ่มวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณีมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและเอกลักษณ์ สร้าง
รายได้ให้ชุมชนและถ่ายทอดองค์ความรู้ผ่านกิจกรรม workshop อย่างต่อเนื่อง โดยสามารถสรุปวิธีการ
ดำเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี ได้ดังตารางที่ 2-3 
 
ตารางท่ี 2-3 วิธีการดำเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 

ประเด็น รายละเอียด 
ผลิตภัณฑ์ 
(product) 

- ผลิตภัณฑ์จักสานจากกระจูด อาท ิกระเป๋า หมวก ของตกแต่งบ้าน 
- สะท้อนอัตลักษณ์ท้องถิ่น มีคุณภาพ ประณีต และตอบโจทย์การใช้

งานร่วมสมัย โดยผสานภูมิป ัญญาดั ้งเดิมเข้ากับการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่ทันสมัย  

- ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างและสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิม 
- การขายคอร์ส / workshop 

กระบวนการผลิต 
(process) 

- อาศัยความรู้และทักษะการจักสานกระจูดแบบดั้งเดิม ควบคู่กับการ
พัฒนามาตรฐานคุณภาพสินค้าอย่างต่อเนื ่อง ตั ้งแต่การคัดเลือก
วัตถุดิบ การผลิต ไปจนถึงการตรวจสอบผลงานสำเร็จรูปขั้นสุดท้าย
ก่อนส่งมอบ  

ผลตอบแทนทางธุรกิจ 
(profit) 

- การต่อยอดภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่ผลิตภัณฑ์เชิงพาณิชย์ช่วยสร้างรายได้
ให้กับสมาชิกกลุ่มและชุมชน 
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ประเด็น รายละเอียด 
- รายได้ที ่เกิดขึ ้นไม่เพียงสนับสนุนความมั ่นคงทางเศรษฐกิจของ

ครัวเรือน แต่ยังช่วยเสริมความเข้มแข็งให้กับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนใน
ระยะยาว 

ทรัพยากรบุคคลและการ
จัดการ 
(people) 

- กลุ่มให้ความสำคัญกับการมีส่วนร่วมของสมาชิกและการถ่ายทอด
องค์ความรู้ระหว่างรุ่น ผ่านการจัดกิจกรรมเรียนรู้และ workshop  

- ส่งเสริมการพัฒนาทักษะ สร้างแรงจูงใจ และเสริมความเข้มแข็งของ
คนในชุมชนให้สามารถดำเนินกิจการร่วมกันได้อย่างยั่งยืน 

 
อย่างไรก็ตาม กลุ ่มวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี ยังมีข้อจำกัดสำคัญในด้าน

การตลาดและการสื่อสาร รวมถึงความเสี่ยงจากการถูกลอกเลียนแบบสินค้า ผู้ประกอบการมีความตั้งใจพัฒนา
องค์กรไปสู่การเป็นวิสาหกิจเพื่อสังคมเพื่อส่งเสริมอาชีพและเพิ่มความเข้มแข็งของชุมชนในระยะยาว แต่ยัง
ต้องการการสนับสนุนเพิ่มเติมด้านการสร้างแบรนด์ การประชาสัมพันธ์ และการเข้าถึงแหล่งทุนที่เหมาะสม 
 

 
ภาพที่ 2-8 การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพ่ือทำความเข้าใจลักษณะและบริบททางธุรกิจ 
 

2.3.2 การอบรมเชิงปฏิบัติการ (workshop training) 
ระยะอบรมเชิงปฏิบัติการมุ่งเน้นการพัฒนาทักษะโค้ชและการออกแบบธุรกิจเพื่อสังคมผ่านการเรียนรู้

แบบมีส่วนร่วม (participatory learning) และการจำลองสถานการณ์ (simulation-based learning)  
ผู้เข้าอบรมได้ฝึกใช้เครื่องมือโค้ช อาทิ GROW model ควบคู่กับการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื่อสังคมผ่าน 
Social Business Model Canvas (SBMC) และการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 

กิจกรรมการจัดตั้งบริษัทจำลอง เป็นเครื่องมือสำคัญที่ช่วยให้ผู้เข้าร่วมโครงการเข้าใจโครงสร้างธุรกิจ
อย่างครบวงจร ตั้งแต่การกำหนดแนวคิดองค์กร การออกแบบผลิตภัณฑ์ การวิเคราะห์ตลาด ไปจนถึงการ
กำหนดกลยุทธ์การสร้างผลกระทบทางสังคม กระบวนการดังกล่าวช่วยพัฒนาความสามารถในการคิดเชิงกล
ยุทธ์ และทำให้ผู้เข้าร่วมโครงการสามารถเชื่อมโยงมิติธุรกิจและมิติสังคมเข้าด้วยกันได้อย่างเป็นระบบ 
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1) การเรียนรู้ผ่านสถานการณ์จำลอง 
กระบวนการเรียนรู้มุ ่งเน้นการสำรวจเป้าหมาย ความต้องการ และบทบาทที่ผู ้เข้า ร่วม

โครงการสนใจ ผ่านกิจกรรมในรูปแบบการเรียนรู้ผ่านเกม (game-based learning) ซึ่งออกแบบมาเพ่ือ
ส่งเสริมทักษะการมีส่วนร่วม การคิดเชิงสร้างสรรค์ และการแก้ปัญหาอย่างเป็นระบบ  

1.1) กิจกรรมที่ใช้ 
(1) กิจกรรมการจับคู่ตามเงื่อนไข  
(2) กิจกรรมการเทน้ำ 
(3) กิจกรรมตัวเลข 
(4) กิจกรรมปิดตาพาเดิน 

1.2) จุดเรียนรู้ที่ผู้เข้าร่วมโครงการได้รับ 
(1) การทำให้ทุกคนมีความเข้าใจร่วมกันเกี่ยวกับเป้าหมายของการทำงาน 

ซึ่งช่วยสร้างทิศทางท่ีชัดเจนและส่งเสริมการทำงานเป็นทีมอย่างมีประสิทธิภาพ  
(2) ได้ฝึกฝนบทบาททั้งในฐานะผู ้นำและผู้ตาม ทำให้เกิดความเข้าใจใน

พลวัตของการทำงานร่วมกัน และรู้จักจังหวะที่เหมาะสมในการให้คำแนะนำหรือการโค้ชแก่ผู้อ่ืน 
(3) กระบวนการโค้ชยังทำให้เกิดการเรียนรู ้ เกี ่ยวกับวิธ ีการสื ่อสารที่

เหมาะสมระหว่างโค้ชและโค้ชชี่ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญต่อความสำเร็จของการพัฒนา  
(4) กิจกรรม “ปิดตาพาเดิน” เป็นกระบวนการเรียนรู้ที่สะท้อนบทบาทของ

การเป็นที่ปรึกษาอย่างเด่นชัด เนื่องจากผู้ทำหน้าที่นำทางต้องมีประสบการณ์และความเข้าใจที่เพียงพอ  
เพื่อสนับสนุนผู้ที่ตนกำลังดูแล เปรียบเสมือนการให้คำปรึกษาที่ต้องอาศัยทั้งความเชี่ยวชาญ ความระมัดระวัง 
และความไว้วางใจระหว่างผู้ให้คำปรึกษาและผู้รับคำปรึกษา 

(5) กระบวนการส่งเสริมให้สามารถคิดหาทางออกได้ด้วยตนเอง โดยโค้ช 
ทำหน้าที่เป็นผู้อำนวยความสะดวก ไม่ใช่เป็นผู้กำหนดคำตอบ  

2) การใช้ SBMC และ Value Chain และ การจัดตั้งบริษัทจำลอง 
ผู้เข้าร่วมโครงการได้ทำความเข้าใจโครงสร้างและกลไกของโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม โดยใช้

กรอบแนวคิด Social Business Model Canvas (SBMC) ซึ่งช่วยให้สามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจ
ตามลำดับห่วงโซ่คุณค่า ได้แก่ ต้นน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ ครอบคลุมประเด็นสำคัญ คือ (1) สินค้าและลูกค้า 
(2) การสื่อสารและการตลาด/การกระตุ้นการขาย (3) กระบวนการภายในองค์กรและการเชื่อมโยงกับพันธมิตร 
(4) การเงินและต้นทุน และ (5) ผลกระทบต่อสังคม เพ่ือเสริมสร้างความเข้าใจเชิงปฏิบัติ 

2.1) กิจกรรมที่ดำเนินการ  
(1) การแบ่งประเภทสินค้า  
ผู้เข้าร่วมโครงการได้เรียนรู้การจัดหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์ (Stock-Keeping Unit : 

SKU )ตามคุณสมบัติ ความต้องการของลูกค้า และลักษณะคุณค่าทางสังคมที่ผลิตภัณฑ์สร้างขึ้น เพื่อใช้ในการ
พัฒนากลยุทธ์ทางธุรกิจที่สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย 

(2) การค้นหาโอกาสจากห่วงโซ่คุณค่า 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าถูกนำมาใช้เพ่ือสังเคราะห์โอกาสสำคัญใน 3 ประเด็น

หลัก ได้แก่ 
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- business process : การระบุขั้นตอนสำคัญของการผลิตและบริการ
ที่สามารถพัฒนาให้มีประสิทธิภาพหรือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

- collaboration : การพิจารณาความร่วมมือกับพันธมิตรที่เป็นไปได้ 
ทั้งภาคประชาสังคม ภาคเอกชน หรือภาครัฐ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพการขับเคลื่อนธุรกิจ 

- social impact : การวิเคราะห์ผลกระทบต่อสังคมที่เกิดขึ ้นจาก
กิจกรรมในแต่ละช่วงของห่วงโซ่คุณค่า เพื ่อใช้ในการกำหนดแนวทางการดำเนินงานที่เสริมสร้างคุณค่า  
ทางสังคมได้อย่างแท้จริง 

(3) การจัดตั้งบริษัทจำลอง 
ผู้เข้าร่วมโครงการร่วมกันจัดตั้งองค์กรจำลอง เพื่อเรียนรู้โครงสร้างธุรกิจอย่าง

ครบวงจร ประกอบด้วย การตั้งชื่อองค์กร การกำหนดวัตถุประสงค์ของบริษัทเพื่อสะท้อนเป้าหมายทางสังคม
และเศรษฐกิจ การกำหนดผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัท และการแต่งตั้งคณะกรรมการและกำหนดบทบาท
ตำแหน่งสำคัญในองค์กร 

2.2) จุดเรียนรู้ที่ผู้เข้าร่วมโครงการได้รับ  
(1) ได้เรียนรู้จากการลงมือปฏิบัติจริงก่อนที่จะนำไปสอนผู้อ่ืน ทำให้สามารถ

เข้าใจบริบท ปัญหา และแนวทางแก้ไขได้อย่างลึกซึ้งมากข้ึน 
(2) เกิดการเรียนรู้องค์ประกอบที่สำคัญของการจัดตั้งบริษัท ซึ่งสามารถ

แบ่งกลุ่มได้ 4 บริษัทจำลอง ได้แก่ บริษัท Bird-Eye View จำกัด บริษัท พิมพิชชา & Glass จำกัด บริษัท จึ้ง 
Marketing & Media company จำกัด และ บริษัท ธุรกิจเพ่ือสังคม แฉ้นท์ จำกัด  
 
ตารางท่ี 2-4 จุดเรียนรู้ผ่านการจัดตั้งบริษัทจำลอง 4 บริษัท 

บริษัท จุดเรียนรู้ที่ผู้เข้าอบรมได้รับ 
บริษัท Bird-Eye 
View จำกัด 

- เป้าหมาย/แนวคิด : “มุมมองจากที่สูง” เปรียบเสมือนความอิสระของนกที่
สามารถมองเห็นภาพรวมทั้งระบบและเลือกทิศทางการพัฒนาได้อย่างชัดเจน 
บริษัทมุ่งเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นธรรมชาติ โดยนำ “กระจูด” ซึ่ง
เป็นวัสดุพื้นถิ่นและมีคุณสมบัติเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม มาประยุกต์ใช้ในการ
พัฒนาสินค้าสำหรับสัตว์เลี ้ยง เนื่องจากกระจูดมีความเป็น organic ไม่เป็น
อันตรายและปลอดภัยต่อสัตว์เลี้ยงทุกประเภท 

- ห่วงโซ่คุณค่า : บริษัทจัดอยู่ในกลุ่ม “ระดับกลางน้ำ” โดยมีบทบาทในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยง อาทิ ของใช้ ของเล่น หรืออุปกรณ์เสริม
จากกระจูด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้วัสดุท้องถิ่น ควบคู่กับการตอบสนองต่อแนวโน้ม
ตลาดสัตว์เลี้ยงที่ให้ความสำคัญกับผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ ปลอดภัย และมีความ
ยั่งยืน 

บริษัท พิมพิชชา 
& Glass จำกัด 

- เป้าหมาย/แนวคิด : การพัฒนาผลิตภัณฑ์จากทรัพยากรและภูมิปัญญาท้องถิ่นให้
สามารถก้าวสู่ตลาดสากล โดยมุ่งเน้นการผลิตสินค้า International Market (IM) 
เพื่อจำหน่ายในต่างประเทศ การดำเนินงานของบริษัทสะท้อนเจตนารมณ์ในการ
ยกระดับผลิตภัณฑ์ชุมชนให้มีมาตรฐานและคุณภาพที่สามารถแข่งขันได้ในระดับ



24 

บริษัท จุดเรียนรู้ที่ผู้เข้าอบรมได้รับ 
โลก พร้อมทั้งเป็นส่วนหนึ่งในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของจังหวัดให้มีความโดดเด่น
และสร้างอัตลักษณ์เชิงเศรษฐกิจ 

- ห่วงโซ่คุณค่า : บริษัทดำเนินงาน “ระดับกลางน้ำ” โดยมีบทบาทในการสรรหา
และคัดเลือกผู้ผลิต (manufacturer) ที่มีศักยภาพเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรง
ตามมาตรฐานสากล ตลอดจนการทำงานร่วมกับผู้ผลิตในพื้นที่เพ่ือสร้างนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ และ “ระดับปลายน้ำ” บริษัทมีแผนเปิดร้านจำหน่ายผลิตภัณฑ์
ภายใต้แบรนด์ของตนเอง เพื ่อสร้างช่องทางการตลาดที่ชัดเจนและควบคุม
ภาพลักษณ์แบรนด์ได้อย่างเต็มที่ นอกจากนี้ยังมีการจำหน่ายสินค้าผ่าน ตัวแทน
จำหน่าย (dealer) เพื่อขยายตลาดไปยังต่างประเทศ ซึ่งช่วยเพิ่มโอกาสในการ
เข้าถึงผู้บริโภคท่ีหลากหลายและสร้างการยอมรับในระดับนานาชาติ 

บริษัท จึ้ง 
Marketing & 
Media 
company จำกัด 
 

- เป้าหมาย/แนวคิด : บริษัทมุ่งดำเนินธุรกิจในฐานะพันธมิตรด้านการสื่อสารและ
การตลาดที่สนับสนุนการพัฒนาผลิตภัณฑ์และธุรกิจของชุมชน โดยเน้นการสรา้ง
คุณค่าเพ่ิมผ่านการเล่าเรื่อง (storytelling) การผลิตเนื้อหา (content creation) 
และการวางกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมกับบริบทของชุมชน เป้าหมายสำคัญคือ
การช่วยให้สินค้าชุมชนสามารถสื่อสารอัตลักษณ์ คุณค่า และจุดเด่นได้อย่าง
ชัดเจน ทั้งในตลาดภายในประเทศและตลาดต่างประเทศ โดยไม่เข้าไปแทรกแซง
กระบวนการผลิต 

- ห่วงโซ่คุณค่า : บริษัทจัดอยู่ในบทบาทของธุรกิจ “ระดับปลายน้ำ” โดยทำหน้าที่
ด้านการตลาด การสื่อสาร และการค้า (marketing and trading) เป็นหลัก ผ่าน
การใช้สื่อดิจิทัลและเครือข่ายผู้สร้างสรรค์เนื้อหา (creator) เพื่อขยายการเข้าถึง
ตลาด สร้างการรับรู้ของแบรนด์ และเชื่อมโยงสินค้าชุมชนกับผู้บริโภคปลายทาง
อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งนี้ บทบาทดังกล่าวช่วยเสริมความแข็งแกร่งให้กับห่วงโซ่
คุณค่าโดยรวม และสนับสนุนการเติบโตของธุรกิจชุมชนในระยะยาว 

บริษัท ธุรกิจเพื่อ
สังคม แฉ้นท์ 
จำกัด 

- เป้าหมาย/แนวคิด : บริษัทดำเนินธุรกิจภายใต้แนวคิดธุรกิจเพื ่อสังคม โดย
ให้บริการด้านการให้คำปรึกษาและการตลาดแก่ผู้ประกอบการที่ด้อยโอกาสเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลัก มุ่งเสริมสร้างศักยภาพในการเข้าถึงตลาด การสื่อสารคุณค่า
ของสินค้า และการพัฒนาธุรกิจอย่างยั่งยืน นอกจากนี้ บริษัทยังมีนโยบายคืน
กำไรสู่สังคมในสัดส่วนร้อยละ 30 เพื่อนำไปใช้ในการพัฒนาชุมชนและยกระดับ
คุณภาพชีว ิตของประชาชน ซึ ่งสะท้อนเจตนารมณ์ในการสร้างคุณค่าทาง
เศรษฐกิจควบคู่กับผลกระทบทางสังคม 

- ในเชิงห่วงโซ่คุณค่า : บริษัทมีบทบาทในฐานะธุรกิจ “ระดับปลายน้ำ” โดย
มุ่งเน้นการทำการตลาด การกระจายสินค้า และการเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์ของ
ผู้ประกอบการไปสู่ผู้บริโภคปลายทาง (end-user) อย่างมีประสิทธิภาพ บทบาท
ดังกล่าวช่วยเสริมความแข็งแกร่งให้กับห่วงโซ่คุณค่า โดยลดข้อจำกัดด้าน
การตลาดของผู้ประกอบการรายย่อย และเพ่ิมโอกาสในการสร้างรายได้ควบคู่กับ
การสร้างผลกระทบทางสังคมอย่างยั่งยืน 
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ภาพที่ 2-9 กิจกรรมการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 
 

 
ภาพที่ 2-10 กิจกรรมการจำลองจัดตั้งบริษัท 
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3) การพัฒนาแผนธุรกิจเบื้องต้น (inception plan) 
ผู้เข้าร่วมโครงการนำเสนอแผนธุรกิจเบื้องต้น เพื่อรับข้อเสนอแนะเชิงลึกก่อนนำแผนธุรกิจ

เบื้องต้น ไปทดลองและปฏิบัติจริงในพื้นที่ โดย กลุ่ม A มุ่งพัฒนาแนวทางการส่งเสริม กลุ่มวิสาหกิจชุมชน
หัตถกรรมกระจูดวรรณี และ กลุ่ม B มุ่งพัฒนากลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน ซึ่งเป็นกลุ่ม
ผู้ผลิตงานลูกปัดพ้ืนบ้าน  

จุดเรียนรู้ คือ เรียนรู้บทบาทและหน้าที่ของการเป็นผู้บ่มเพาะ (incubator) โดยเฉพาะเทคนิค
และบทบาทของที่ปรึกษาผ่านการให้ความเห็นต่อแผนงานปฏิบัติงาน โดยที่ปรึกษาได้ให้ข้อเสนอแนะ 
เชิงกลยุทธ์ในหลายมิติ อาทิ แนวทางการทำงานร่วมกับชุมชนอย่างเหมาะสม การวิเคราะห์ศักยภาพทางธุรกิจ 
การมองห่วงโซ่คุณค่าอย่างเป็นระบบ และการออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่คำนึงถึงความยั่งยืนทั้งทางเศรษฐกิจ
และสังคม ผู้เข้าร่วมโครงการได้รับมุมมองเชิงลึกทั้งด้านเทคนิคธุรกิจและการพัฒนาเชิงสังคม ซึ่งช่วยให้
สามารถปรับปรุงแผนปฏิบัติการให้มีความชัดเจน เหมาะสมกับบริบทพ้ืนที่ และมีความเป็นไปได้ในการนำไปใช้
จริง 
 

 
ภาพที่ 2-11 การนำเสนอแผนธุรกิจเบื้องต้น (inception plan) 
 

2.3.3 การทดสอบแผนธุรกิจ (business model testing) 
ภายหลังการพัฒนาแผนธุรกิจเบื้องต้น (inception plan) ผู้เข้าร่วมโครงการได้นำแนวคิดและเครื่องมือ

ที่พัฒนาขึ้นไปทดสอบใช้จริง ซึ่งจะมีกระบวนการประเมินและปรับปรุงแนวคิดธุรกิจเพื่อให้แน่ใจว่ามีความ
เป็นไปได้ทางการตลาด ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และสามารถสร้างรายได้อย่างยั่งยืนผ่านการใช้
สมมติฐาน การทดสอบ และการวิเคราะห์ผลลัพธ์เพ่ือปรับปรุงแผนธุรกิจก่อนนำเสนอเข้าสู่ตลาด  

กระบวนการนี้ช่วยให้ผู ้เข้าร่วมโครงการเห็นถึงความแตกต่างระหว่างการวิเคราะห์ในห้องเรียนกับ
สถานการณ์จริง อาทิ ข้อจำกัดด้านทรัพยากร ความพร้อมของสมาชิกชุมชน หรือข้อจำกัดทางการตลาด  
การเรียนรู้ในระยะนี้จึงมีลักษณะเป็นการปรับตัว (adaptive learning) และการพัฒนาทักษะการตัดสินใจเชิง
บริบท (context-sensitive decision making) ซึ่งเป็นคุณลักษณะสำคัญของโค้ชระดับปฏิบัติการ และได้ทำ
ความเข้าใจรูปแบบการติดตาม ประเมินผล และการปฏิบัติงานจริงในพื้นที่อย่างเป็นระบบ ตั้งแต่ได้รับ
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ข้อเสนอแนะในการปรับแผนให้สอดคล้องกับความต้องการและศักยภาพของพื้นที่ จากที่ปรึกษาก่อนนำไป
ปฏิบัติงานตามแผน ผู้เข้าร่วมโครงการได้ประเมินความเหมาะสมและความเป็นไปได้ของแนวทางที่ออกแบบไว้ 
ทำให้มีความเข้าใจบริบทการดำเนินธุรกิจชุมชนมากขึ้น เห็นจุดแข็ง จุดอ่อน และข้อจำกัดของผู้ประกอบการใน
สภาพแวดล้อมจริง การทดลองครั้งนี้จึงเป็นขั้นตอนสำคัญในการเชื่อมโยงแนวคิดสู่การปฏิบัติจริงอย่างเป็น
รูปธรรม  

 

 
ภาพที่ 2-12 การมีส่วนร่วมของพ้ืนที่ในการทดสอบแผนธุรกิจ 
 

2.3.4 การโค้ชสำหรับผู้ฝึกสอน (coaching for trainers) 
กระบวนการโค้ชสำหรับผู้ฝึกสอน (coaching for trainers) มุ่งเน้นการสะท้อนบทเรียนและพัฒนา

ศักยภาพโค้ชอย่างลึกซึ้ง ผ่านกระบวนการ group coaching และการให้ข้อเสนอแนะเชิงสร้างสรรค์จาก
ผู้เชี่ยวชาญ ผู้เข้าอบรมได้ฝึกบทบาทการตั้งคำถามเชิงลึก การฟังอย่างเข้าใจ และการให้ feedback ที่มุ่งเสริม
ศักยภาพมากกว่าการชี้นำคำตอบ 

กระบวนการสะท้อนคิดในระยะนี้ช่วยให้ผู้เข้าร่วมโครงการตระหนักถึงจุดแข็งและข้อจำกัดของตนเอง 
ในบทบาทโค้ช พร้อมทั ้งพัฒนาความเข้าใจในพลวัตของการทำงานกับผู ้ประกอบการในบริบทพื้นที่จริง  
การพัฒนาในระดับนี้มีความสำคัญต่อการยกระดับสมรรถนะจากระดับเริ ่มต้นไปสู่ระดับปฏิบัติการ และ
วางรากฐานสำหรับการพัฒนาไปสู่ระดับออกแบบระบบในอนาคต 

กระบวนการ group coaching มุ่งเน้นการพัฒนาศักยภาพผู้เข้าร่วมโครงการในการเป็นโค้ชให้สามารถ
ชี้แนะและสนับสนุนผู้ประกอบการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผ่านการนำเสนอผลการปฏิบัติงานจาก inception 
plan และรับฟังความเห็นของโค้ช การดำเนินกิจกรรมใช้กระบวนการ group coaching และเครื่องมือ 
GROW model เพ่ือกระตุ้นการคิดเชิงกลยุทธ์ โดยมุ่งให้ผู้เข้าร่วมโครงการเรียนรู้บทบาทของการตั้งคำถามเชิง
ลึกมากกว่าการให้คำตอบโดยตรงจากโค้ช  

กิจกรรมครั้งนี้สะท้อนให้เห็นว่า ผู้เข้าร่วมโครงการมีการตั้งคำถาม การฟังเชิงลึก และการให้ feedback 
อย่างสร้างสรรค์ สามารถประยุกต์ใช้เครื่องมือการวิเคราะห์เชิงธุรกิจและสังคมเพื่อชี้นำกลุ่มเป้าหมายได้ตรง
ประเด็นมากขึ้น รวมถึงกระบวนการดังกล่าวได้เสริมความเข้าใจในบทบาทของ “โค้ช” อันเป็นรากฐานสำคัญ
ในการพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 
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ภาพที่ 2-13 การนำเสนอผลจากการทดสอบแผนธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 2-5 ข้อคิดเห็นจากโค้ชต่อผลการทดสอบแผนธุรกิจ 

ประเด็น กลุ่ม A กลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
หัตถกรรมกระจูดวรรณี 

กลุ่ม B กลุ่มลายลูกแก้ว  
วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

บริบท  
(context) 

• กลุ่มหัตถกรรมกระจูดวรรณีอยู่ในระยะ
เติบโตเต็มที่ จึงควรปรับการดำเนินงาน
เชิงกลยุทธ์ วิเคราะห์สถานการณ์ด้วย
กรอบ BLC และ SWOT พร้อมกำหนด
ตำแหน่งตลาดระดับบน และเตรียม
ยกระดับมาตรฐานเพ่ือรองรับตลาด
ต่างประเทศ 

• กลุ่มลายลูกแก้วมีจุดตั้งต้นจากภูมิปัญญา
พ้ืนบ้านที่มีอัตลักษณ์ชัดเจน ปัจจุบันมี
ฐานตลาดเป็นลูกค้าท่ัวไป นักท่องเที่ยว 
และผู้สนใจงานหัตถกรรม  

• เสนอให้ปรับกลยุทธ์การกำหนดตำแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ จากการจำหน่ายงาน
หัตถกรรมทั่วไป ไปสู่การสื่อสารคุณค่า
เชิงวัฒนธรรม เรื่องราว และความหมาย 
เพ่ือยกระดับสู่ตลาดเชิงคุณค่าในระดับ
ภูมิภาคและสากลในระยะยาว 

ปัจจัยนำเข้า 
(input) 

• ปัจจัยนำเข้าหลัก ประกอบด้วย 
- วัตถุดิบ คือ ต้นกระจูด  
- แรงงานช่างฝีมือในชุมชน 

ทรัพยากรมนุษย์ด้านการออกแบบ
และการตลาด เครือข่ายพันธมิตร
สนับสนุน  

• ปัจจัยนำเข้าหลัก ประกอบด้วย 
- วัตถุดิบและองค์ความรู้ท้องถิ่น ด้าน

ลวดลายและเทคนิคการทำลูกแก้ว 
- แรงงานชุมชนและสมาชิกกลุ่ม ที่มี

ทักษะเชิงหัตถกรรม 



29 

ประเด็น กลุ่ม A กลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
หัตถกรรมกระจูดวรรณี 

กลุ่ม B กลุ่มลายลูกแก้ว  
วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

- องค์ความรู้ ด้านการควบคุมคุณภาพ
และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 

 

- เครือข่าย (Partner) เช่น ภาค
วิชาการ นักออกแบบ และผู้เชี่ยวชาญ
ด้านการตลาด 

- ความต้องการของลูกค้า ที่เริ่ม
เปลี่ยนจากการซื้อของใช้ ไปสู่การซื้อ 
“เรื่องราว–คุณค่า–ประสบการณ์” 

• โค้ชเน้นว่าการจัดการปัจจัยนำเข้าต้องไม่
มองเพียงทรัพยากรที่มีอยู่ แต่ต้องดึง
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ เข้ามาเติมช่องว่าง
ด้านการออกแบบ การสื่อสาร และ
มาตรฐานสินค้า  

กระบวนการ 
(Process) 

• มีกระบวนการทำงานโดยมุ่งเน้น upskill 
และ การสร้างเนื้อหา (content 
creation) ควบคู่กัน เพื่อสร้างความ
ยั่งยืนในระยะยาว  

• กระบวนการสื่อสารการตลาดควรให้
ความสำคัญกับการสร้างเนื้อหา 
(content creation) การใช้ข้อมูลจาก
ช่องทางจำหน่าย (channel data) และ
การสื่อสารเชิงการตลาดอย่างเป็นระบบ 
ทั้งในรูปแบบออนไลน์และออนไซต์  

• มีกิจกรรม workshop เป็นเครื่องมือใน
การถ่ายทอดอัตลักษณ์แบรนด์ สร้างการ
มีส่วนร่วม และสร้างผลลัพธ์เชิง “quick 
win” ในระยะสั้น พร้อมวางรากฐานการ
พัฒนาในระยะยาว 

• มีกระบวนการดำเนินงานในรูปแบบ 
customized management โดย
กำหนดขั้นตอนอย่างเป็นระบบ ตั้งแต่
การจัดทำบัญชีผู้จัดหาวัตถุดิบ การ
พัฒนาทักษะสมาชิกกลุ่ม การทดลอง
ผลิตและควบคุมคุณภาพ จนถึงการจัดทำ
สัญญาและระบบบริหารจัดการงานผลิต
อย่างมีมาตรฐาน 

• ในเชิงการออกแบบ โค้ชเน้นการพัฒนา
ลวดลาย (pattern development) โดย
ต่อยอดลายลูกแก้วให้มีความร่วมสมัย 
เชื่อมโยงแนวคิดสีและการไล่เฉดในระดับ
นานาชาติ ควบคู่กับการออกแบบที่
สะท้อนอัตลักษณ์ดั้งเดิม และการสื่อสาร
คุณค่าผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อดิจิทัลเพื่อขยาย
การรับรู้และโอกาสทางการตลาด 

• กระบวนการทั้งหมดควรเชื่อมโยง “การ
ผลิต–การเล่าเรื่อง–การตลาด” เข้า
ด้วยกันอย่างเป็นระบบ ไม่แยกส่วน 

ผลผลิต 
(Product) 

• ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มมีจุดเน้นในการสร้าง 
identity และ brand character ภายใต้
แนวคิด “cultural centric” โดยใช้
วัฒนธรรมและเรื่องราวท้องถิ่นเป็นแกน
หลัก มีการเชื่อมโยงกลยุทธ์ make local 
– act global ในการพัฒนาสินค้า 

• ผลผลิตของกลุ่มสามารถเป็น value-
added product ที่มีองค์ประกอบสำคัญ 
ได้แก่ 
- LAI LOOK KAEW ในฐานะลายอัต

ลักษณ์ 
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ประเด็น กลุ่ม A กลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
หัตถกรรมกระจูดวรรณี 

กลุ่ม B กลุ่มลายลูกแก้ว  
วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

สำหรับการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ และ
เสนอให้ดำเนินการตามกระบวนการ
อย่างเป็นระบบ ดังนี้ 
- การสร้างแนวคิด (idea generation)  
- การคัดเลือกแนวคิด (idea 

screening) 
- การพัฒนาต้นแบบ (prototype)  
- การทดสอบผลิตภัณฑ์และตลาดก่อน

การเปิดตัว เพ่ือควบคุมความเสี่ยง
และเพ่ิมโอกาสความสำเร็จเชิง
พาณิชย์อย่างยั่งยืน 

- บทบาทของสินค้าในฐานะ cultural 
indicator 

- การเพ่ิมมูลค่าด้วยเรื่องราว 
ความหมาย และการออกแบบ 

• ในเชิงกลยุทธ์สินค้า แนะนำให้แบ่งดังนี้ 
- prototype / pilot product 

สำหรับทดสอบตลาด 
- customize / pre-order เพ่ือตอบ

โจทย์ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
- การประเมินผล (assessment) เพ่ือ

นำข้อมูลมาปรับปรุงสินค้าอย่าง
ต่อเนื่อง 

• โค้ชได้สะท้อนมุมมองว่าความสำเร็จของ
กลุ่มลายลูกแก้วที่มีความเป็นไปได้ คือ 
การยกระดับจาก “งานหัตถกรรมชุมชน” 
ไปสู่ “สินค้าวัฒนธรรมที่มีคุณค่าเชิง
เศรษฐกิจและสังคม”  

 
2.3.5 การขยายผลและการพัฒนาเชิงสถาบัน 
ภายหลังการดำเนินกระบวนการพัฒนาโค้ชและการบ่มเพาะผู้ประกอบการในระยะทดลอง การขยายผล

และการพัฒนาเชิงสถาบันถือเป็นขั้นตอนสำคัญในการเปลี่ยนจาก “โครงการเชิงกิจกรรม” ไปสู่ “กลไก  
เชิงระบบ” ของคณะสหวิทยาการฯ การขยายผลในบริบทนี้ไม่ได้หมายถึงการเพิ่มจำนวนผู้เข้าร่วมเท่านั้น 
หากแต่หมายถึงการสร้างโครงสร้างสนับสนุนที่มีความต่อเนื่อง สามารถถ่ายทอดองค์ความรู้ และพัฒนาได้  
ด้วยตนเองในระยะยาว 

1) การบูรณาการสู่โครงสร้างหลักสูตรและการเรียนการสอน 
แนวทางสำคัญ คือ การนำองค์ความรู ้และประสบการณ์จากกระบวนการบ่มเพาะไป 

บูรณาการในโครงสร้างหลักสูตรอย่างเป็นระบบ โดยอาจพัฒนาเป็นโมดูลฝึกทักษะการโค้ชด้านผู้ประกอบการ
เพ่ือสังคมในรายวิชาที่เก่ียวข้อง หรือบูรณาการกรณีศึกษาจากพ้ืนที่จริงเข้าสู่การเรียนการสอน เพ่ือให้ผู้เรียนได้
เรียนรู้จากสถานการณ์จริง (real-world case-based learning) 

นอกจากนี้ การพัฒนาโค้ชภายในคณะยังสามารถต่อยอดเป็นหลักสูตรระยะสั้น ( short 
course) หรือโปรแกรมประกาศนียบัตรด้าน SE Coaching เพื่อสร้างมาตรฐานสมรรถนะที่ชัดเจน และเปิด
โอกาสให้บุคลากรหรือเครือข่ายภายนอกเข้าร่วมพัฒนาได้ในอนาคต 

2) การพัฒนาเครือข่ายโค้ชและชุมชนการเรียนรู้ 
การขยายผลในระดับสถาบันจำเป็นต้องมีการสร้างเครือข่ายโค้ชภายในคณะและระหว่าง

หน่วยงาน เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์ เครื่องมือ และบทเรียนจากการทำงานในพ้ืนที่ การจัดตั้ง “ชุมชนการ
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เรียนรู้ของโค้ช” (Community of Practice: CoP) จะช่วยให้เกิดการพัฒนาศักยภาพอย่างต่อเนื่อง ลดการ
ทำงานแบบแยกส่วน และเสริมสร้างมาตรฐานวิชาชีพร่วมกัน 

ในระยะยาว เครือข่ายดังกล่าวสามารถขยายสู่ระดับมหาวิทยาลัย หรือเชื่อมโยงกับหน่วยงาน
ภายนอก อาทิ หน่วยงานพัฒนาผู้ประกอบการ องค์กรภาครัฐ หรือภาคประชาสังคม เพื่อร่วมกันออกแบบ
ระบบบ่มเพาะเชิงพ้ืนที่ในลักษณะเครือข่าย 

3) การเชื่อมโยงสู่การวิจัยและการพัฒนาองค์ความรู้ 
อีกประเด็นสำคัญของการพัฒนาเชิงสถาบัน คือ การนำกระบวนการบ่มเพาะไปต่อยอดใน

รูปแบบงานวิจัยเชิงปฏิบัติการ (action research) หรือการวิจัยเชิงพื้นที่ (area-based research) โดยศึกษา
ผลลัพธ์ของการพัฒนาโค้ชต่อความเข้มแข็งของผู้ประกอบการและชุมชน 

การเก็บข้อมูลเชิงระบบ อาทิ การเปลี่ยนแปลงของโมเดลธุรกิจ ผลกระทบทางเศรษฐกิจและ
สังคม หรือการพัฒนาเครือข่ายในพื้นที่ จะช่วยสร้างฐานข้อมูลเชิงประจักษ์ (evidence-based knowledge) 
ที่สามารถใช้สนับสนุนการกำหนดนโยบายหรือการจัดสรรทรัพยากรในอนาคต 

4) การพัฒนากลไกสนับสนุนอย่างย่ังยืน 
เพ่ือให้ระบบบ่มเพาะดำรงอยู่ได้อย่างต่อเนื่อง จำเป็นต้องมีการพัฒนากลไกสนับสนุนที่ชัดเจน 

อาทิ การกำหนดบทบาทโค้ชในโครงสร้างงานของคณะ การจัดสรรงบประมาณสนับสนุนกิจกรรมภาคสนาม 
และการกำหนดตัวชี้วัดความสำเร็จในระดับสถาบัน การสร้างกลไกเหล่านี้จะช่วยให้การพัฒนาโค้ชไม่เป็นเพียง
กิจกรรมระยะสั้น แต่กลายเป็นส่วนหนึ่งของพันธกิจหลักของคณะ 

การขยายผลและการพัฒนาเชิงสถาบันในโครงการนี้มุ่งเปลี่ยนกระบวนการพัฒนาโค้ชจาก
การทดลองเชิงโครงการ ไปสู่การสร้างระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมที่ฝังรากอยู่ในโครงสร้างของคณะ 
ทั้งในมิติหลักสูตร เครือข่าย การวิจัย และกลไกสนับสนุน การดำเนินการดังกล่าวจะช่วยเสริมสร้างบทบาทของ
คณะในฐานะศูนย์กลางการพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากและวิสาหกิจเพ่ือสังคมในระดับพ้ืนที่อย่างยั่งยืน 
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บทที่ 3 
กรณีศึกษา : การออกแบบเชิงกลยุทธ์เพื่อยกระดับวิสาหกิจชุมชนหตัถกรรมกระจูดวรรณี 

 
3.1 บริบทและกรอบแนวคิดของกรณีศึกษา 

“หัตถกรรมกระจูดวรรณี (VARNI Southern Wickery)” ตั้งอยู่ใน ตำบลพนางตุง อำเภอควนขนุน 
จังหวัดพัทลุง ก่อตั้งโดย คุณวรรณี เซ่งฮวด และได้รับการพัฒนาต่อยอดโดยบุตรชาย คือ คุณมนัทพงศ์ เซ่งฮวด 
หรือ คุณนัท วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี เป็นหนึ่งในชุมชนต้นแบบที่สร้างงาน สร้างรายได้ และ
สร้างความโดดเด่นให้กับผลิตภัณฑ์จากกระจูด ผ่านแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ที่ผสมผสานกันระหว่าง  
ภูมิปัญญาบรรพบุรุษ เทคโนโลยีสมัยใหม่ และวัสดุอื่น ๆ จนได้ผลิตภัณฑ์ที่สวยงาม แปลกใหม่ และมีคุณภาพ 
นำมาสู ่การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กระจูด จนเป็นที ่ยอมรับทั ้งในประเทศและต่างประเทศ โดยมีการส่งออก
ผลิตภัณฑ์ไปยังหลายประเทศ อาทิ มาเลเซีย สิงคโปร์ ญี่ปุ่น จีน อินเดีย และกลุ่มประเทศยุโรป กระจูดวรรณี 
เป็นตัวอย่างที่ดีของการผสมผสานระหว่างการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการพัฒนานวัตกรรม เพื่อสร้าง
มูลคา่และความยั่งยืนให้กับชุมชนในการเชิงประจักษ์ 

หลังจากได้ดำเนินการมาสักระยะ จึงเริ่มมีการขยายจากผลิตภัณฑ์หัตถกรรมกระจูดเพียงอย่างเดียว  
มาสู่ “กระจูดวรรณีโฮมสเตย์” เป็นที่พักเพื่อการเรียนรู้แห่งใหม่ ที่หวังเป็นศูนย์เผยแพร่ข้อมูลด้านหัตถกรรม
กระจูด จุดขายของกระจูดวรรณีโฮมสเตย์ ในด้านการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและหัตถกรรม คือ 
นักท่องเที่ยวสามารถเยี่ยมชมและเรียนรู้กระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์กระจูด ตั้งแต่การเก็บเกี่ยว การตากแห้ง 
การย้อมสี และการสาน เปิดโอกาสให้ผู้เข้าชมได้ลองทำผลิตภัณฑ์กระจูดด้วยตัวเอง อาทิ เสื่อ กระเป๋า หรือ
ของตกแต่ง สัมผัสวิถีชีวิตชุมชนท้องถิ่น นักท่องเที่ยวจะได้สัมผัสชีวิตของชาวบ้านในพื้นที่ที่มีความผูกพันกับ
งานหัตถกรรมกระจูดมานาน สามารถเข้าพักแบบโฮมสเตย์เพื่อเรียนรู้วิถีชีวิตและขนบธรรมเนียมของคน  
ในชุมชน สินค้าหัตถกรรมที่มีเอกลักษณ์ ผลิตภัณฑ์กระจูดของวรรณีมีดีไซน์ที่ร่วมสมัยและสามารถใช้ใน
ชีวิตประจำวันได้ นักท่องเที่ยวสามารถซื้อของฝากที่เป็นงานทำมือคุณภาพสูงที่สะท้อนภูมิปัญญาท้องถิ่น 
สิ่งแวดล้อมและธรรมชาติที่สวยงาม ตั้งอยู่ในพื้นที่ที่มีธรรมชาติอุดมสมบูรณ์ของจังหวัดพัทลุง นักท่องเที่ยว
สามารถเที่ยวชมสถานที่ใกล้เคียง อาทิ ทะเลน้อย อุทยานนกน้ำ และแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติอื่น ๆ ได้สัมผัส
บรรยากาศที่สงบ ร่มรื่น เหมาะสำหรับการพักผ่อน การส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ส่งเสริมการท่องเที่ยว
ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมผ่านการใช้วัสดุธรรมชาติอย่างกระจูด นักท่องเที่ยวสามารถมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์
วัฒนธรรมและธรรมชาติของพื้นที่ จุดขายเหล่านี้ทำให้กระจูดวรรณี โฮมสเตย์เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เหมาะ
สำหรับนักเดินทางที่ต้องการสัมผัสวัฒนธรรม งานหัตถกรรม และธรรมชาติในแบบที่ไม่เหมือนใคร 

กลุ่ม A ได้เลือกกรณีศึกษานี้เพื่อใช้เป็นพื้นที่ทดลองกระบวนการวิเคราะห์ธุรกิจ การกำหนดโจทย์  
เชิงกลยุทธ์ และการออกแบบแผนเร่งรัดการเติบโต (acceleration programs)  
 
3.2 การวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจ 

การวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี มีวัตถุประสงค์เพื่อประเมิน
ตำแหน่งเชิงกลยุทธ์ของกิจการในปัจจุบัน ระบุจุดแข็ง จุดเปราะบาง และโอกาสในการพัฒนาในระยะถัดไป 
โดยใช้กรอบวิเคราะห์ 3 เครื่องมือหลัก ได้แก่ การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle: BLC)  
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (value chain analysis) และการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื ่อสังคม (Social 
Business Model Canvas: SBMC) โดยสามารถสรุปรายละเอียดได้ดังนี้ 
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3.2.1 การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ 
จากข้อมูลการดำเนินงาน พบว่า วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี อยู่ในระยะ “เติบโตเต็มวัย” 

(maturity stage) คือ กิจการมีความมั่นคงระดับหนึ่ง มีฐานลูกค้าประจำ มีการส่งออก และสามารถสร้าง
รายได้อย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม ลักษณะของธุรกิจในระยะนี้มักเผชิญความท้าทายด้านการแข่งขันที่เพ่ิม
สูงขึ้น อัตราการเติบโตเริ่มชะลอตัว และความจำเป็นในการสร้างนวัตกรรม  เพื่อรักษาความสามารถในการ
แข่งขัน 

จุดแข็งสำคัญในระยะนี้ ได้แก่ การมีแบรนด์ที ่ได้รับการยอมรับในระดับหนึ่ง คุณภาพงานฝีมือที่
สม่ำเสมอ และความสามารถในการออกแบบผลิตภัณฑ์ร่วมสมัย อย่างไรก็ตาม ความเสี่ยงเชิงโครงสร้างที่เริ่ม
ปรากฏ ได้แก่ การพึ่งพาผลิตภัณฑ์กลุ่มเดิมเป็นหลัก ความเปราะบางของแหล่งวัตถุ ดิบ และการขาดกลยุทธ์
การเติบโตเชิงรุก (proactive growth strategy) 

ดังนั้น หากไม่มีการพัฒนาเชิงกลยุทธ์เพิ ่มเติม กิจการอาจเข้าสู่ระยะอิ ่มตัวหรือถดถอยในอนาคต  
การวิเคราะห์ในขั้นนี้ จึงชี้ให้เห็นความจำเป็นของการ “เร่งรัดการเติบโต” (acceleration) และการกระจาย
ความเสี่ยง (diversification) 

3.2.2 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ได้แก่ ต้นน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ เพื่อระบุจุดสร้าง

มูลค่าและจุดเปราะบางในระบบธุรกิจ โดยมีรายละเอียดตามตารางที่ 3-1 

ตารางท่ี 3-1 กระบวนการทางธุรกิจด้วยหวงโซคุณคาของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 

รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
กระบวนการ
ทางธุรกิจ 

ปัจจัยนำเข้า 
• วัตถุดิบหลัก คือ ต้น

กระจูด 

กิจกรรม 
• สมาชิกชุมชนทำหน้าที่

เก็บเก่ียว ตากแห้ง และ
ย้อมสีธรรมชาติ เพ่ือคง
ความทนทานและความ
สวยงามของวัสดุ  

• กิจกรรมในช่วงนี้อาศัย
ทักษะเชิงหัตถกรรม
ดั้งเดิมร่วมกับความรู้
ใหม่ด้านการปรับ
คุณภาพเส้นใย 

ผลผลิต 
• วัตถุดิบที่มีคุณภาพ

สม่ำเสมอ เหมาะต่อการ

ปัจจัยนำเข้า 
• วัตถุดิบกระจูด

เตรียมพร้อม แรงงาน
ฝีมือชุมชน องค์ความรู้
การจักสาน การ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ 
และระบบบริหาร
จัดการภายในกลุ่ม
กระบวนการผลิต 
ออกแบบ และการ
บริหารจัดการภายใน
กลุ่ม  

กิจกรรม 
• การจักสาน แปรรูป 

ออกแบบ พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ควบคุม
คุณภาพ วางแผนการ
ผลิต และบริหาร

ปัจจัยนำเข้า 
• ผลิตภัณฑ์จักสาน

สำเร็จรูป อัตลักษณ์แบ
รนด์ ข้อมูลตลาดลูกค้า 
เครือข่ายคู่ค้า ช่องทาง
การตลาด และสื่อ
ประชาสัมพันธ์ 

กิจกรรม 
• ดำเนินการตลาด สร้าง

แบรนด์ เล่าเรื่องสินค้า 
ออกงานแสดงสินค้า 
บริหารคำสั่งซื้อ จัด
จำหน่าย และสื่อสาร
คุณค่าทางสังคม 

ผลผลิต 
• ยอดจำหน่ายเพ่ิมข้ึน 

การรับรู้แบรนด์ขยายตัว 
รายได้ชุมชนเติบโต 
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รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
นำไปผลิตงานจักสาน
ระดับพรีเมียม 

จัดการงานภายในกลุ่ม
อย่างเป็นระบบ โดย
สมาชิกชุมชนร่วมกันจัก
สานและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์จากกระจูด 
เช่น กระเป๋า หมวก 
และของตกแต่งบ้าน 
เป็นต้น 

ผลผลิต 
• ผลิตภัณฑ์จักสาน

คุณภาพมาตรฐาน 
รูปแบบร่วมสมัย ตอบ
โจทย์ตลาด พร้อม
จำหน่ายและต่อยอดสู่
การสร้างมูลค่าเพ่ิม 

เครือข่ายตลาดเข้มแข็ง 
และเกิดผลกระทบเชิง
เศรษฐกิจสังคมยั่งยืน 

ความร่วมมือ • เกษตรกร ชุมชนท้องถิ่น 
มหาวิทยาลัย และ
หน่วยงานรัฐ เพื่อพัฒนา
วัตถุดิบ องค์ความรู้ 
และการใช้ทรัพยากร
อย่างยั่งยืน 

• สถาบันการศึกษา นัก
ออกแบบ หน่วยวิจัย 
และองค์กรพัฒนา
ทักษะ เพื่อยกระดับ
การผลิต มาตรฐาน
สินค้า และนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ 

• บุคลากรที่มี
ประสบการณ์และความ
เชี่ยวชาญด้านการตลาด 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ชุมชน และการออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ เข้ามามี
บทบาทในการสนับสนุน
และถ่ายทอดองค์ความรู้
แก่กลุ่มอย่างต่อเนื่อง 
พร้อมทั้งให้คำปรึกษา
เชิงกลยุทธ์ในการ
วิเคราะห์ตลาด การ
กำหนดกลุ่มเป้าหมาย 
การวางตำแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ 
(Segmentation, 
Targeting, 
Positioning: STP) และ
การกำหนดทิศทางการ
เติบโตของธุรกิจด้วย
กรอบ Ansoff’s Matrix  
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รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
• ความร่วมมือกับ

ภาคเอกชน เครือข่าย
ตลาด ผู้ให้บริการด้าน 
โลจิสติกส์ และองค์กร
ระหว่างประเทศ เพ่ือ
สนับสนุนการขยาย
ตลาด การสร้างแบรนด์ 
และการเข้าถึงผู้บริโภค
ในระดับสากลอย่างเป็น
ระบบ 

ผลกระทบทาง
สังคม 

• เพ่ิมแหล่งปลูกกระจูดใน
อำเภอชะอวด จังหวัด
นครศรีธรรมราช จงัหวัด
ตรัง และ จังหวัดกระบี่ 
และทำการตรวจวัดการ
กักเก็บและการปล่อย
คาร์บอน เพ่ือเข้าสู่ตลาด
คาร์บอนในอนาคต 

• สร้างความภูมิใจใน
สินค้าท้องถิ่น 
วัฒนธรรมการปลูกและ
แปรรูปกระจูด ผ่านการ
นำเสนอผลิตภัณฑ์
กระจูดในสื่อ
ต่างประเทศและลิซ่า 

• ยกระดับรายและ
คุณภาพชีวิตของชุมชน
ผ่านการสร้างและจ้าง
งานคนในชุมชน 
ผู้สูงอายุ และ
ผู้ด้อยโอกาสใน 9 ชุมชน 

 
จากตารางที่ 3-1 สามารถวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ได้ดังนี้ 

1) ต้นน้ำ 
วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี พึ่งพาวัตถุดิบกระจูดจากแหล่งผลิตในพื้นที่ ซึ่งแม้จะ

เป็นจุดแข็งด้านอัตลักษณ์ท้องถิ่น แต่มีความเสี่ยงจากปัจจัยสิ่งแวดล้อมและปริมาณผลผลิตที่ไม่สม่ำเสมอ 
นอกจากนี้ กระบวนการเตรียมวัตถุดิบยังต้องใช้แรงงานและเวลา ทำให้ต้นทุนบางส่วนควบคุมได้ยาก 

2) กลางน้ำ 
จุดแข็งสำคัญของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี อยู่ที่ความสามารถในการออกแบบ

และควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ์ การผสมผสานภูมิปัญญาดั้งเดิมเข้ากับดีไซน์ร่วมสมัยช่วยเพิ่มมูลค่า ( value 
added) และสร้างความแตกต่างในตลาด อย่างไรก็ตาม กระบวนการผลิตยังค่อนข้างพึ่งพาทักษะแรงงาน
ชุมชนเป็นหลัก ทำให้การขยายกำลังการผลิตอาจมีข้อจำกัด 

3) ปลายน้ำ 
วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี มีช่องทางจำหน่ายทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

รวมถึงการเชื่อมโยงกับภาคการท่องเที่ยว จุดแข็งในส่วนนี้ คือ ภาพลักษณ์เชิงวัฒนธรรมและความเป็นงานฝีมือ 
อย่างไรก็ตาม การสื่อสารการตลาดระหว่างประเทศยังขาดความเป็นระบบ โดยเฉพาะด้านภาษา การเล่าเรื่องแบ
รนด์ (brand storytelling) และการจัดการช่องทางออนไลน์แบบบูรณาการ (omni-channel integration) 

โดยสรุปแล้ว การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าชี้ให้เห็นว่า จุดสร้างมูลค่าสูงสุดอยู่ที ่ “การออกแบบและ  
อัตลักษณ์” ขณะที่จุดเปราะบางอยู่ที่ “วัตถุดิบและการตลาดเชิงระบบ” 
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3.2.3 การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื่อสังคม 
การวิเคราะห์ Social Business Model Canvas (SBMC) ทำให้เห็นโครงสร้างรายได้ ต้นทุน และ

คุณค่าทางสังคมของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี อย่างชัดเจน โดยมีโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม ดังภาพที่ 
3-1  
 

 
ภาพที่ 3-1 โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
 

จากภาพที่ 3-1 แสดงให้เห็นว่า ด้านกลุ่มลูกค้า (customer segments) วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรม
กระจูดวรรณี ให้บริการทั้งตลาดผู้บริโภคทั่วไป (B2C) และลูกค้าธุรกิจ (B2B) อาทิ โรงแรม สปา และตลาด
ต่างประเทศ ในด้านคุณค่าเสนอ (value proposition) ผลิตภัณฑ์กระจูดมีความโดดเด่นด้านงานฝีมือ ดีไซน์
ร่วมสมัย และความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งสอดคล้องกับแนวโน้มตลาดที่ให้ความสำคัญกับความยั่งยืน 
(sustainability-driven market) ด้านรายได้ (revenue streams) มาจากการจำหน่ายสินค้า การจัดกิจกรรม 
workshop และการท่องเที่ยวเชิงชุมชน ขณะที่ต้นทุนหลักเกี่ยวข้องกับวัตถุดิบ แรงงาน และการขนส่ง  ในมิติ
ผลกระทบทางสังคม วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณีมีบทบาทสำคัญในการสร้างงานให้ชุมชน ถ่ายทอด
ภูมิปัญญาท้องถิ่น และรักษาทรัพยากรธรรมชาติ อย่างไรก็ตาม การวัดผลกระทบดังกล่าวยังไม่ได้ถู กจัดทำใน
รูปแบบตัวชี้วัดที่เป็นระบบ (formal impact measurement) 

การวิเคราะห์ SBMC ทำให้เห็น “ช่องว่างเชิงกลยุทธ์” 3 ประการ ได้แก่ 
1) การสื่อสารคุณค่าทางสังคม ยังไม่ถูกใช้เป็นเครื่องมือทางการตลาดอย่างเต็มที่ 
2) ยังไม่มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เพ่ือลดการพึ่งพารายได้จากกลุ่มสินค้าเดิม 
3) โครงสร้างการตลาดออนไลน์ยังไม่บูรณาการอย่างเป็นระบบ 
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3.2.4 สังเคราะห์ผลการวิเคราะห์  
เมื่อสังเคราะห์ผลการวิเคราะห์ทั้ง 3 เครื่องมือ พบว่า วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี มีฐาน

ธุรกิจที่มั่นคงและมีศักยภาพในการเติบโตต่อไป โดยมีจุดแข็งหลักด้านอัตลักษณ์ วัฒนธรรม และคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตาม ความท้าทายสำคัญอยู่ที่การยกระดับกลยุทธ์การตลาดระหว่างประเทศ การกระจาย
ความเสี่ยงด้านผลิตภัณฑ์ และการพัฒนา narrative ด้าน ESG ให้ชัดเจน ดังนั้น การพัฒนาเชิงกลยุทธ์ที่
เหมาะสมควรมุ่งเน้นการ “เร่งรัดการตลาด” ควบคู่กับ “การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่” เพ่ือยืดวงจรชีวิตธุรกิจและ
เสริมสร้างความยั่งยืนในระยะยาว 
 
3.3 การกำหนดโจทย์เชิงกลยุทธ์ 

ภายหลังการวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจ ซึ ่งสะท้อนทั้งศักยภาพและข้อจำกัดของวิสาหกิจชุมชน
หัตถกรรมกระจูดวรรณี ขั้นตอนถัดมา คือ การกำหนดกรอบปัญหาเชิงกลยุทธ์ เพื่อระบุทิศทางการพัฒนาที่มี
ความจำเป็นและมีศักยภาพ สร้างผลกระทบสูงสุด การกำหนดโจทย์ในขั้นนี้ไม่ใช่เพียงการแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้า แต่เป็นการจัดลำดับความสำคัญของประเด็นเชิงโครงสร้างที่ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันและ
ความยั่งยืนในระยะยาว 

จากผลการวิเคราะห์ สามารถสังเคราะห์ประเด็นเชิงกลยุทธ์ออกเป็น 2 มิติหลัก ได้แก่ (1) การเร่งรัดการ
เติบโตทางธุรกิจ (business acceleration) และ (2) การเสริมสร้างคุณค่าเชิงสังคมและความยั่งยืน (social & 
ESG acceleration) 

3.3.1 การเร่งรัดการเติบโตทางธุรกิจ (business acceleration) 
แม้วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี จะอยู่ในระยะเติบโตเต็มวัยและมีฐานลูกค้าต่างประเทศอยู่

แล้ว แต่การวิเคราะห์ พบว่าโครงสร้างการตลาดระหว่างประเทศยังไม่ได้รับการพัฒนาอย่างเป็นระบบ 
โดยเฉพาะด้านการสื่อสารแบรนด์ (brand communication) การใช้ภาษาอังกฤษในการสร้างความเชื่อมั่น 
และการจัดการช่องทางการตลาดออนไลน์แบบบูรณาการ (omni-channel strategy) โจทย์เชิงกลยุทธ์ในมิตินี้ 
จึงมุ่งเน้นการยกระดับศักยภาพการตลาดระหว่างประเทศใน 3 ประเด็นสำคัญ ได้แก่ 

1) การพัฒนา narrative ของแบรนด์ให้สามารถถ่ายทอดคุณค่าทางวัฒนธรรมและ
สิ่งแวดล้อมได้อย่างชัดเจน 

2) การออกแบบเครื่องมือสนับสนุนการส่งออก อาทิ care card หรือข้อมูลผลิตภัณฑ์
ภาษาอังกฤษที่ได้มาตรฐาน 

3) การพัฒนาโครงสร้าง omni-channel เพื่อเชื่อมโยงการจำหน่ายออนไลน์ ออฟไลน์ 
และการส่งออกให้เป็นระบบเดียวกัน 

การกำหนดโจทย์ดังกล่าวสะท้อนความจำเป็นในการเปลี่ยนผ่านจาก “การขายสินค้า” ไปสู่ “การ
บริหารจัดการแบรนด์เชิงกลยุทธ์” ซึ่งจะช่วยยืดวงจรชีวิตธุรกิจและเพิ่มความสามารถในการแข่งขันในตลาด
สากล 
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3.3.2 การเสริมสร้างคุณค่าเชิงสังคมและความยั่งยืน (social & ESG acceleration) 
ในอีกมิติหนึ่ง การวิเคราะห์ SBMC และห่วงโซ่คุณค่า พบว่า วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี  

มีศักยภาพในการสร้างคุณค่าทางสิ่งแวดล้อมและสังคมสูง แต่ยังไม่ได้ถูกนำมาใช้เป็นกลยุทธ์เชิงรุกอย่างเต็มที่ 
โดยเฉพาะประเด็นการจัดการเศษวัสดุเหลือใช้จากกระบวนการผลิต ซึ่งเศษกระจูดเดิมอาจถูกมองว่าเป็นของ
เสีย แตส่ามารถพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ผ่านแนวคิด upcycling และ circular economy ซึ่งไม่เพียงช่วยลด
ต้นทุนและลดของเสีย แต่ยังสามารถสร้างภาพลักษณ์ด้าน ESG (Environmental, Social, Governance)  
ที่สอดคล้องกับแนวโน้มตลาดโลกที่ให้ความสำคัญกับความยั่งยืน โจทย์เชิงกลยุทธ์ในมิตินี้จึงมุ่งเน้น 

1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่จากเศษกระจูด เพ่ือกระจายความเสี่ยงของพอร์ตสินค้า 
2) การวางตำแหน่งกิจการในฐานะ “ธุรกิจหัตถกรรมเชิงหมุนเวียน” (circular craft 

enterprise) 
3) การเชื่อมโยงแนวคิด Soft Power ไทยกับคุณค่าด้านความยั่งยืนในระดับสากล 

การกำหนดโจทย์ในมิตินี้มีนัยสำคัญต่อการเปลี่ยนผ่านจากธุรกิจที่เน้นผลิตภัณฑ์หัตถกรรม ไปสู่ธุรกิจที่มี 
“กลยุทธ์ความยั่งยืน” เป็นแกนกลาง 

3.3.3 การสังเคราะห์กรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ 
เมื่อพิจารณาร่วมกันทั้ง 2 มิติ จะเห็นได้ว่า โจทย์เชิงกลยุทธ์ของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 

ไม่ได้เป็นเพียงการเพ่ิมยอดขาย หากแต่เป็นการยกระดับโครงสร้างธุรกิจใน 2 ทิศทางพร้อมกัน ได้แก่ การเพ่ิม
ขีดความสามารถทางการแข่งขันในตลาดสากล และ การเสริมสร้างคุณค่าทางสังคมและสิ่งแวดล้อมอย่างเป็น
ระบบ กรอบโจทย์ดังกล่าวจึงนำไปสู่การพัฒนาและออกแบบแผนธุรกิจ คือ (1) การเร่งรัดการตลาดระหว่าง
ประเทศ และ (2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ผ่านแนวคิด upcycling 

การกำหนดโจทย์ในลักษณะนี้ช่วยให้การออกแบบแผนในขั้นถัดไปมีความชัดเจน สอดคล้องกับผลการ
วิเคราะห์ และสามารถตอบโจทย์ทั้งด้านเศรษฐกิจและความยั่งยืนได้พร้อมกัน 
 
3.4 การพัฒนาและออกแบบแผนธุรกิจ 

ภายหลังการกำหนดโจทย์เชิงกลยุทธ์ใน 2 มิติหลัก ได้แก่ การเร่งรัดการเติบโตทางธุรกิจ (business 
acceleration) และ การเสริมสร้างคุณค่าเชิงสังคมและความยั่งยืน (social & ESG acceleration) ขั้นตอน 
ถัดมา คือ การการพัฒนาและออกแบบแผนธุรกิจให้สอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ และสามารถดำเนินการได้
จริงภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรและบริบทพ้ืนที่ 

การพัฒนาและออกแบบแผนธุรกิจ ในกรณีนี้ยึดหลักการเลือกประเด็นที่มีศักยภาพสร้างผลกระทบสูง 
และสามารถดำเนินการได้ในระยะสั้นถึงกลาง โดยไม่รบกวนโครงสร้างธุรกิจเดิมมากเกินไป จากหลักการ
ดังกล่าว กลุ่ม A ไดพั้ฒนาและออกแบบแผนธุรกิจ 2 โครงการหลัก ซึ่งมีลักษณะเสริมพลังซึ่งกันและกัน ได้แก่ 
(1) โครงการกระจูดสู่กระแสโลก : การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริมการส่งออกกระจูดวรรณี และ  
(2) โครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ : การออกแบบของเล่นนกรักษ์สิ่งแวดล้อมจากเศษกระจูดวรรณี โดย
สามารถสรุปรายละเอียด ได้ดังนี้ 
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3.4.1 โครงการกระจูดสู่กระแสโลก : การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริมการส่งออกกระจูด
วรรณี (global threads : the international marketing initiative to boost Varni exports) 

โครงการกระจูดสู่กระแสโลก : การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริมการส่งออกกระจูดวรรณี 

1) วัตถุประสงค ์ (1) เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างประเทศที่แก้ไข pain points 
ของกระจูดวรรณีในการเข้าสู่ตลาดโลก 

(2) เพื ่อพัฒนาสื ่อ เนื ้อหา และช่องทางการตลาดระหว่างประเทศของ
กระจูดวรรณี 

2) ขอบเขตการดำเนินงาน (1) ศึกษาคุณสมบัติและจุดเด่นของกระจูดวรรณี 
(2) วิเคราะห์ตลาดระหว่างประเทศ 
(3) ออกแบบ care card เพ่ือเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 

3) พื้นที่เป้าหมาย ประเทศญี่ปุ่น 

4) กลุ่มเป้าหมาย ผู้ประกอบการกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตสินค้ากระจูด 

5) ระยะเวลา เมษายน - พฤษภาคม 2568 

6) กิจกรรม / แผนการ
ดำเนินงาน 

(1) ศึกษาข้อมูลและวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย 
(2) พัฒนากลยุทธ์การตลาดและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการ

ของตลาดโลก 
(3) ประเมินผลและปรับกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม 

7) ทรัพยากร (1) ทางกายภาพ 
• ฐานข้อมูลเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ตลาด 
• ซอฟแวร์วิเคราะห์ข้อมูล 
• เครื่องมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการผลิตสื่อ 

(2) บุคคลากร 
• ประธานวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• นักการตลาดของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• โค้ชจากมหาวิทยาลัยทักษิณ 

(3) การเงิน 
• เงินทุนส่วนตัวของประธานวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• เงินทุนจากสมาชิกวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• เงินสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ 

8) ความร่วมมือ (1) สถาบันการศึกษาที่มีการเรียนการสอนสาขาภาษาอังกฤษ ได้แก่ MuSE 
GE/EEC 

(2) นิสิตที่เรียน marketing, PR และบริหารธุรกิจ 
(3) แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ มีช่องเป็นของตัวเองแบบ official 

(เครื่องหมายติ๊กถูกของ DBD) 
9) ผลผลิต (1) แผนกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างประเทศสำหรับผลิตภัณฑ์กระจูด

วรรณี จำนวน 1 แผนงาน 
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โครงการกระจูดสู่กระแสโลก : การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริมการส่งออกกระจูดวรรณี 

(2) สื่อประกอบการทำการตลาดระหว่างประเทศ ได้แก่ care card 
(3) แคมเปญการตลาดและประชาสัมพันธ์ 

10) ตัวช้ีวัด (1) เชิงปริมาณ 
(1.1) การวิจัยตลาด 

• ผลการศึกษาอุตสาหกรรม 1 โปรไฟล์  
• วิเคราะห์ทางการตลาด 3 กลยุทธ์ (SWOT, Porter’s Five 

forces และ Marketing Mix: 4Cs)  
• คู่แข่ง 2 โปรไฟล์ (ทางตรงและทางอ้อม) 

(1.2) care card  
• prototype เอกสารรับประกันสินค้า 1 ใบ 

(2) เชิงคุณภาพ 
(2.1) การวิจัยตลาด 

• เกิดความเข้าใจในสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่าง
ประเทศ 

(2.2) การพัฒนากลยุทธ์การตลาดฯ 
• กลยุทธ์ฯ สอดคล้องกับความสามารถและทรัพยากร 

(2.3) เนื้อหาและช่องทางการตลาด 
• กลยุทธ์ฯ เหมาะสมกับวัฒนธรรม 
• เนื้อหาเกิด Omni Channels 

(2.4) การใช้ Gen AI เพ่ือการตลาด 
• ทีมงานใช้ Gen AI ได้ด้วยตนเอง 

 
โครงการ “กระจูดสู่กระแสโลก” ถูกออกแบบเพ่ือตอบโจทย์ช่องว่างด้านการตลาดระหว่างประเทศ โดย

มีเป้าหมายหลักเพื่อยกระดับความพร้อมในการส่งออก (export readiness) และเสริมสร้างภาพลักษณ์ 
แบรนด์ในตลาดสากลการออกแบบ โครงการกระจูดสู่กระแสโลก ตั้งอยู่บนกรอบวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ ได้แก่ 
SWOT Analysis, Porter’s Five Forces และ Marketing Mix (4Cs) เพื่อทำความเข้าใจสภาพการแข่งขัน 
โครงสร้างตลาด และพฤติกรรมผู้บริโภคต่างประเทศ จากการวิเคราะห์ดังกล่าว ได้กำหนดแนวทางดำเนินการ
สำคัญ 3 ประการ ได้แก่ 

1. การพัฒนาเครื่องมือสนับสนุนการส่งออก อาทิ care card ภาษาอังกฤษ ที่สื่อสาร
ข้อมูลผลิตภัณฑ์ การดูแลรักษา และมาตรฐานคุณภาพอย่างชัดเจน 

2. การออกแบบกลยุทธ ์ omni-channel เพื ่อเช ื ่อมโยงช่องทางออนไลน์ อาทิ 
Facebook, TikTok และแพลตฟอร์มจำหน่ายสินค้า เข้ากับการส่งออกและการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

3. การพัฒนา narrative ของแบรนด์ให้สะท้อนคุณค่าทางวัฒนธรรม (soft power) และ
ความยั่งยืนในรูปแบบที่เข้าใจได้ในบริบทสากล 

ผลผลิตที่คาดหวังจากโครงการนี้ ได้แก่ แผนกลยุทธ์การตลาดระหว่างประเทศ 1 ฉบับ เครื่องมือ
สนับสนุนการสื่อสารการตลาด และต้นแบบแคมเปญประชาสัมพันธ์ที่สามารถนำไปใช้ต่อได้จริง ในเชิงกลยุทธ์ 
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โครงการกระจูดสู ่กระแสโลก มีเป้าหมายเพื ่อยืดวงจรชีวิตธุรกิจ (extend maturity phase) และเพ่ิม
ความสามารถในการแข่งขันในตลาดโลกโดยไม่จำเป็นต้องเปลี่ยนโครงสร้างธุรกิจหลัก 

3.4.2 โครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ : การออกแบบของเล่นนกรักษ์สิ่งแวดล้อมจากเศษ
กระจูดวรรณี (nest & play : the upcycled bird toy design project using craft scraps) 

โครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ : การออกแบบของเล่นนกรักษ์สิ่งแวดล้อมจากเศษกระจูดวรรณี 
1) วัตถุประสงค์ (1) เพ่ือพัฒนาสินค้าใหม่สำหรับลูกค้ากลุ่มใหม่ของกระจูดวรรณี 

(diversification) 
(2) เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับเศษเหลือฯ โดยการพัฒนาเป็นของเล่นสำหรับ

คนรักนก 
2) ขอบเขตการดำเนินงาน (1) วิเคราะห์ตลาดของเล่นสัตว์เลี้ยง 

(2) การออกแบบของเล่นนกที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
(3) การทดลองใช้และปรับปรุงผลิตภัณฑ์เพ่ือความปลอดภัยและความ

เหมาะสมสำหรับนก 
3) พื้นที่ดำเนินการ ประเทศไทย 
4) กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มผู้เลี้ยงนกสวยงามในประเทศไทย 
5) ระยะเวลา เมษายน - พฤษภาคม 2568 
6) กิจกรรม/แผน
ดำเนินงาน 

(1) ศึกษาและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับเศษกระจูดและการออกแบบของเล่น 
(2) ออกแบบและผลิตตัวต้นแบบของเล่นนก 
(3) ทดสอบและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ 
(4) นำเสนอผลงานและประเมินผลกระทบของโครงการ 

7) ทรัพยากร  (1) ทางกายภาพ 
• เศษกระจูดและวัตถุดิบอื่น ๆ ในท้องถิ่นท่ีใช้ในการผลิตของเล่น 
• อาคารสถานที่ของวิสาหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
• เครื่องมือ เครื่องใช้ สำหรับการผลิต 
• โฮมสเตย์บริการที่พักแก่นักท่องเที่ยว 

(2) บุคลากร 
• ประธานวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• สมาชิกของวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• โค้ชจากมหาวิทยาลัยทักษิณ 

(3) การเงิน 
• เงินทุนส่วนตัวของประธานวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• เงินทุนจากสมาชิกวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
• เงินสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ 
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โครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ : การออกแบบของเล่นนกรักษ์สิ่งแวดล้อมจากเศษกระจูดวรรณี 
8) ความร่วมมือ  (1) บริษัทผลิตชิ้นส่วนของเล่นสัตว์เลี้ยง 

(2) โรงพยาบาลสัตว์ Exotic 
(3) หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการออกแบบ 
(4) แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์  
(5) ร้านขายของสัตว์เลี้ยงแบบ Premium 
(6) สถาบันการศึกษาที่มีการเรียนการสอนสาขาภาษาอังกฤษ ได้แก่ MuSE 

GE/EEC 

9) ผลผลิต toy for pet bird 
10) ตัวช้ีวัด (1) เชิงปริมาณ 

(1.1) การวิจัยตลาด  
• ผลการศึกษาอุตสาหกรรม 1 โปรไฟล์  
• วิเคราะห์ทางการตลาด 3 กลยุทธ์ (SWOT, Porter’s Five 

forces และ Marketing Mix: 4Cs)  
• คู่แข่ง 2 โปรไฟล์ (ทางตรงและทางอ้อม) 

(1.2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
• ผลิตภัณฑ์ใหม่ ในระดับ prototype 1 SKU 

(2) เชิงคุณภาพ 
(2.1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  

• เกิดการเข้าถึงตลาดใหม่ 
• ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์เฉพาะของ Varni 
• เกิดโอกาสในการแตกไลน์ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ 

(2.2) upcycle และ มูลค่าเพ่ิม 
• ความคิดสร้างสรรค์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
• ลูกค้าตระหนักรู้ถึงการลดการเกิดขยะและของเสีย 

(2.3) ลดต้นทุนและทรัพยากร 
• กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่มีประสิทธิภาพ 
• เกิดการส่งต่อ ความรู้ และทักษะให้กระจูดวรรณี 

(2.4) ลดปริมาณของเสีย 
• ภาพลักษณ์ชัดเจนและแหล่งผลิตสะอาดขึ้น 
• กระจูดวรรณีเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ใหม่จากขยะ 

11) ผลงานตีพิมพ์ Ditta-Apichai, M., Praditsilp, W., Kanjanapong, P., Tawisuwan, S., 
Diawkee, T., & Jitpakdee, R. (2025). From Village Hands to World 
Markets: VARNI's Community-Powered Thai Sedge Wickerwork 
Enterprise Story. CABI Tourism Case, 43(2025).  
DOI: 10.1079/tourism.2025.0043 
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โครงการ “กระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ” ถูกออกแบบเพ่ือตอบโจทย์ด้านการกระจายความเสี่ยงของพอร์ต
สินค้า (product diversification) และการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า ผ่านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเล่นนกจาก
เศษกระจูดที่เหลือจากกระบวนการผลิต การออกแบบโครงการนี้สอดคล้องกับกลยุทธ์ diversification ใน
กรอบ Ansoff Matrix คือ การพัฒนาสินค้าใหม่สำหรับตลาดใหม่ โดยมีแนวคิด circular economy เป็น
แกนกลาง เพื ่อลดของเสีย (waste reduction) เพิ ่มมูลค่าเศษวัสดุ (value from scraps) และสร้าง
ภาพลักษณ์ด้าน ESG ที่ชัดเจน กระบวนการออกแบบผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย 

1. การศึกษาตลาดของเล่นสัตว์เลี้ยง 
2. การออกแบบต้นแบบ (prototype development) 
3. การทดสอบความเหมาะสมและความปลอดภัย 
4. การประเมินศักยภาพเชิงพาณิชย์ 

ผลผลิตที่คาดหวัง คือ ผลิตภัณฑ์ต้นแบบ 1 SKU ที่สามารถทดลองจำหน่าย และสร้าง narrative ใหม่
ให้กับแบรนด์ในฐานะธุรกิจหัตถกรรมที่ดำเนินงานตามหลักเศรษฐกิจหมุนเวียน  ในเชิงกลยุทธ์ โครงการนี้ 
มีบทบาททั้งในการลดความเสี่ยงจากการพึ่งพาสินค้ากลุ่มเดิม และในการเสริมสร้างคุณค่าทางสิ่งแวดล้อม ซึ่ง
เป็นปัจจัยสำคัญต่อการเติบโตในตลาดยุคใหม่ 

3.4.3 การเชื่อมโยงเชิงระบบของทั้งสองโครงการ 
แม้โครงการทั้ง 2 โครงการ จะมีเป้าหมายเฉพาะแตกต่างกัน แต่ในเชิงระบบถือว่าเป็นการออกแบบที่

เกื้อหนุนกัน คือ โครงการกระจูดสู่กระแสโลก ช่วยเสริมความแข็งแรงด้านตลาดและแบรนด์ ขณะที่โครงการ
กระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ ช่วยเสริมความแข็งแรงด้านนวัตกรรมและความยั่งยืน เมื่อดำเนินการควบคู่กัน  
จะช่วยสร้างทั้ง “ความสามารถในการแข่งขัน” และ “ความชอบธรรมทางสังคม” (competitive legitimacy) 
ให้กับกิจการ การพัฒนาแผนธุรกิจในลักษณะคู่ขนานนี้ จึงไม่ได้มุ่งเพียงการแก้ไขปัญหาเฉพาะจุด หากแต่เป็น
การปรับโครงสร้างการเติบโตของกิจการให้มีทั้งมิติเศรษฐกิจและมิติสังคมอย่างสมดุล 
 
3.5 ผลลัพธ์เบื้องต้นและบทเรียน 

แม้การดำเนินการในกรณีศึกษานี ้จะอยู ่ในระยะออกแบบและทดลอง (pilot phase) เป็นหลัก 
แต่กระบวนการวิเคราะห์และออกแบบแผนธุรกิจได้ก่อให้เกิดผลลัพธ์เชิงศักยภาพ (capacity-oriented 
outcomes) ที่สำคัญทั้งในระดับกิจการ ระดับแนวคิดเชิงกลยุทธ์ และระดับการพัฒนาโค้ช 

3.5.1 ผลลัพธ์ในระดับธุรกิจ 
วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี มีความชัดเจนมากขึ้นในเรื่องตำแหน่งเชิงกลยุทธ์ (strategic 

positioning) โดยเฉพาะการตระหนักว่าการแข่งขันในระยะถัดไปไม่ได้อยู่ที่ “คุณภาพผลิตภัณฑ์” เพียงอย่าง
เดียว แต่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการแบรนด์ การสื่อสารคุณค่า และการจัดการตลาดระหว่างประเทศอย่าง
เป็นระบบ การพัฒนาแนวคิด care card และกลยุทธ์ omni-channel ช่วยให้วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรม
กระจูดวรรณี มองเห็นช่องว่างของกระบวนการสื่อสารในตลาดต่างประเทศอย่างเป็นรูปธรรม ขณะเดียวกัน 
การออกแบบโครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ ทำให้กิจการตระหนักถึงศักยภาพของทรัพยากรที่เคยมองว่า
เป็นของเสีย และสามารถนำมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ได้ 

ผลลัพธ์สำคัญในระดับนี้ คือ การปรับกรอบคิดเชิงกลยุทธ์จากการมุ่งเน้นการผลิต ไปสู่การมุ่งเน้นการ
จัดการคุณค่าและการเติบโตอย่างยั่งยืน 
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3.5.2 ผลลัพธ์ในระดับสังคมและความย่ังยืน 
แม้โครงการกระจูดทักษิณสู่รังปักษิณ จะยังอยู ่ในระยะต้นแบบ แต่กระบวนการดังกล่าวได้สร้าง 

narrative ด้าน circular economy และ ESG ให้กับวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณีชัดเจนขึ้น การนำ
แนวคิด upcycling เข้ามาผสานกับงานหัตถกรรมช่วยยกระดับภาพลักษณ์ของกิจการจาก “ผู้ผลิตสินค้า
พ้ืนบ้าน” ไปสู่ “ผู้ประกอบการหัตถกรรมเชิงหมุนเวียน” 

นอกจากนี้ การเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์กับแนวคิด soft power ไทย ทำให้วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูด
วรรณี มองเห็นศักยภาพในการใช้วัฒนธรรมท้องถิ่นเป็นจุดแข็งในตลาดสากล ซึ่งสอดคล้องกับแนวโน้มผู้บริโภค
ที่ให้ความสำคัญกับความยั่งยืนและอัตลักษณ์ท้องถิ่น ผลลัพธ์ในระดับนี้จึงอยู่ในรูปแบบ “การเสริมสร้าง 
อัตลักษณ์เชิงความยั่งยืน” มากกว่าผลลัพธ์เชิงตัวเลขในระยะสั้น 

3.5.3 ผลลัพธ์ในระดับกระบวนการและการเรียนรู้ 
ในเชิงกระบวนการ การใช้เครื่องมือวิเคราะห์เชิงระบบ อาทิ BLC, value chain analysis และ SBMC 

ทำให้วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี สามารถมองเห็นความเชื่อมโยงระหว่างกิจกรรมต้นน้ำ กลางน้ำ 
และปลายน้ำ อย่างชัดเจนขึ้น การวิเคราะห์แบบองค์รวมช่วยลดการมองปัญหาแบบแยกส่วน และส่งเสริมการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์มากข้ึน 

ในระดับทีมโค้ช กระบวนการทำงานกับกรณีศึกษานี้ช่วยพัฒนาทักษะสำคัญ อาท ิ
• การตั้งคำถามเชิงวิเคราะห์ 
• การจัดลำดับความสำคัญของปัญหา 
• การออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจที่สอดคล้องกับบริบทจริง 

ทีมโค้ชได้เรียนรู้ว่าการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจที่มีประสิทธิภาพต้องตั้งอยู่บนฐานข้อมูลและ 
การวิเคราะห์เชิงระบบ มิใช่เพียงการเสนอแนวทางแก้ไขตามประสบการณ์ส่วนบุคคล 

3.5.4 ข้อจำกัดและประเด็นที่ควรพัฒนาเพิ่มเติม 
แม้ว่ากระบวนการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจจะมีความชัดเจนเชิงกลยุทธ์ แต่ผลลัพธ์ในระยะนี้  

ยังจำกัดอยู่ในระดับการออกแบบและต้นแบบ (prototype level) ยังไม่มีข้อมูลเชิงประจักษ์เกี่ยวกับยอดขาย 
การตอบรับของตลาด หรือผลกระทบทางเศรษฐกิจที่สามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน  นอกจากนี้ การวัดผล
กระทบด้านสังคมและสิ่งแวดล้อม ยังไม่ได้ถูกพัฒนาเป็นตัวชี้วัดที่เป็นระบบ ซึ่งเป็นประเด็นสำคัญที่ควรเสริม
ในระยะถัดไป 

3.5.5 สังเคราะห์ผลลัพธ์เชิงภาพรวม 
ผลลัพธ์ของแผนธุรกิจ ในระยะนี้สามารถจำแนกได้เป็น 3 ระดับ ได้แก่ 

• ระดับธุรกิจ : เกิดความชัดเจนเชิงกลยุทธ์และแนวทาง diversification 
• ระดับสังคม : เกิดการเสริมสร้าง narrative ด้าน ESG และ soft power 
• ระดับโค้ช : เกิดการพัฒนาทักษะการวิเคราะห์และการออกแบบ intervention 

แม้จะยังไม่ใช่ผลลัพธ์เชิงปริมาณที่ชัดเจน แต่กระบวนการดังกล่าวได้วางรากฐานสำคัญสำหรับ  
การพัฒนาระยะต่อไป และสามารถใช้เป็นต้นแบบของการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในบริบทพ้ืนที่อ่ืนได้ 
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3.6 ข้อเสนอแนะเชิงพัฒนาและการขยายผล 
จากผลการวิเคราะห์ การกำหนดโจทย์เชิงกลยุทธ์ และการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจในกรณีศึกษา

วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี สามารถสังเคราะห์ข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนาในระยะต่อไปได้ทั้งใน
ระดับกิจการและระดับระบบ โดยแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ได้แก่ ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว 

3.6.1 ข้อเสนอแนะระยะสั้น 
ระยะสั้น ควรมุ่งเน้นการพัฒนาและทดสอบต้นแบบที่ได้ออกแบบไว้ให้เกิดผลในทางปฏิบัติอย่างเป็น

รูปธรรม อาท ิ
1) การพัฒนาเครื่องมือสนับสนุนการตลาดระหว่างประเทศ 
ควรจัดทำ care card ภาษาอังกฤษและเนื้อหาการสื่อสารแบรนด์ในรูปแบบที่เป็นมาตรฐาน 

พร้อมทดสอบการใช้งานจริงกับลูกค้าต่างประเทศ เพ่ือประเมินความเข้าใจและความน่าเชื่อถือของข้อมูล 
2) การทดลองจำหน่ายผลิตภัณฑ์ upcycling 
ควรพัฒนาต้นแบบสินค้าให้เสร็จสมบูรณ์และทดลองตลาดในวงจำกัด เพื่อประเมินความ

ต้องการ ความเหมาะสมด้านราคา และความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ ก่อนขยายสู่ตลาดที่กว้างขึ้น 
3) การพัฒนาตัวชี้วัดเบื้องต้น 
ควรกำหนดตัวชี้วัดด้านยอดขาย การเข้าถึงตลาดออนไลน์ และต้นทุนการผลิต เพ่ือใช้ติดตาม

ผลลัพธ์อย่างเป็นระบบ และลดการตัดสินใจบนพ้ืนฐานข้อมูลที่ไม่ครบถ้วน 

3.6.2 ข้อเสนอแนะระยะกลาง 
ระยะกลาง ควรมุ่งเน้นการเสริมสร้างความเข้มแข็งเชิงโครงสร้างของธุรกิจ เพื่อยืดวงจรชีวิตกิจการและ

ลดความเสี่ยงในระยะยาว อาทิ 
1) การพัฒนากลยุทธ์แบรนด์ระยะ 3–5 ปี 
ควรจัดทำแผนกลยุทธ์แบรนด์ที่เชื่อมโยง soft power ไทยเข้ากับแนวคิด ESG และ circular 

economy อย่างชัดเจน เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีแตกต่างในตลาดสากล 
2) การกระจายพอร์ตผลิตภัณฑ์ 
ควรวิเคราะห์สัดส่วนรายได้จากสินค้าแต่ละกลุ่ม และวางแผนพัฒนาสินค้าใหม่อย่างต่อเนื่อง 

เพ่ือลดการพึ่งพาผลิตภัณฑ์หลักเพียงกลุ่มเดียว 
3) การพัฒนาระบบวัดผลกระทบทางสังคม 
ควรพัฒนาตัวชี้วัดด้านการจ้างงานในชุมชน การใช้ทรัพยากรอย่างยั่งยืน และการลดของเสีย 

เพ่ือยกระดับความน่าเชื่อถือด้าน ESG และสามารถใช้เป็นเครื่องมือทางการตลาดในอนาคต 

3.6.3 ข้อเสนอแนะระยะยาว 
ระยะยาว การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี ไม่ควรถูกมองเป็นกรณีเฉพาะราย หากแต่

ควรถูกใช้เป็นต้นแบบของการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในระดับพ้ืนที่ 
1) การถอดบทเรียนการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจเพื่อสังคม 
ควรจัดทำคู่มือหรือ framework เพ่ือใช้เป็นแนวทางกับผู้ประกอบการรายอื่นในพ้ืนที่ 
2) การบูรณาการเข้ากับระบบ SE Coaching ของคณะ 
กรณีศึกษานี้สามารถใช้เป็นกรณีเรียนรู้ ในการฝึกโค้ชรุ่นต่อไป และพัฒนาเป็นโมดูลการเรียน

การสอนที่เชื่อมโยงทฤษฎีกับการปฏิบัติจริง 
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3) การสร้างเครือข่ายความร่วมมือเชิงพื้นที่ 
ควรเชื่อมโยงกิจการกับหน่วยงานภาครัฐ สถาบันการศึกษา และภาคเอกชน เพื่อสร้างระบบ

สนับสนุนที่ครอบคลุมตั้งแต่การพัฒนาแบรนด์ การเข้าถึงตลาด ไปจนถึงการสนับสนุนด้านทุน 

3.6.4 สังเคราะห์เชิงนโยบาย 
ในเชิงนโยบายกรณีศึกษานี้สะท้อนให้เห็นว่า การพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคมในพื้นที่ ไม่ได้ต้องการ

เพียงการสนับสนุนด้านเงินทุน แต่ต้องการ “กระบวนการวิเคราะห์และออกแบบเชิงกลยุทธ์” ที่เหมาะสมกับ
บริบทจริง การมีโค้ชที่สามารถใช้เครื่องมือวิเคราะห์เชิงระบบ และเชื่อมโยงมิติธุรกิจเข้ากับมิติความยั่งยืนได้
อย่างสมดุล เป็นปัจจัยสำคัญต่อความสำเร็จของการบ่มเพาะ ดังนั้น การพัฒนาระบบ SE Coaching ในระดับ
มหาวิทยาลัย ควรถูกมองเป็นกลไกสำคัญของการพัฒนาเศรษฐกิจฐานราก โดยเฉพาะในพื้นที ่ที ่ม ีทุน  
ทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นฐาน 

กรณีศึกษากลุ่ม A แสดงให้เห็นว่า การใช้กระบวนการวิเคราะห์เชิงระบบและการออกแบบและพัฒนา
แผนธุรกิจเพ่ือสังคมเชิงกลยุทธ์ สามารถช่วยให้ผู้ประกอบการเห็นทิศทางการเติบโตที่ชัดเจนมากข้ึน แม้ผลลัพธ์
เชิงปริมาณยังอยู่ในระยะต้นแบบ แต่กระบวนการดังกล่าวได้วางรากฐานสำคัญของการเติบโตอย่างยั่งยืน และ
สามารถใช้เป็นต้นแบบในการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคมรายอ่ืนในบริบทพ้ืนที่ได้ต่อไป 
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บทที่ 4 
กรณีศึกษา : การออกแบบเชิงกลยุทธ์เพ่ือพัฒนากลุ่ม “ลายลูกแก้ว”  

วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
 
4.1 บริบทและกรอบแนวคิดของกรณีศึกษา 

กลุ่มลายลูกแก้ว เป็นกลุ่มในวิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน จังหวัดพัทลุง ที่มีทุนทางวัฒนธรรมสูงจาก
งานหัตถกรรม “ลูกปัดโนรา” และลวดลายที่เชื่อมโยงกับความเชื่อ อัตลักษณ์ และพิธีกรรมท้องถิ่น ซึ่งสะท้อน
ศักยภาพด้าน soft power และเศรษฐกิจสร้างสรรค์ในระดับพื้นที่ โดยสมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงและ
ผู้สูงอายุในพื้นที่ ซึ ่งใช้เวลาว่างจากอาชีพหลักมาร่วมกันผลิตเครื่องประดับ อาทิ เข็มกลัด สร้อยคอ และ 
พวงกุญแจ โดยมีเป้าหมายเพื ่อสร้างรายได้เสริมและสืบทอดองค์ความรู ้การร้อยลูกปัดให้คนรุ ่นใหม่  
“ลายลูกแก้ว” ไม่เพียงเป็นงานหัตถกรรม แต่ยังเป็นสัญลักษณ์ของความภาคภูมิใจในอัตลักษณ์ท้องถิ่น และ
สะท้อนรากทางวัฒนธรรมของภาคใต้ที่สืบทอดมาหลายชั่วอายุคน  

อย่างไรก็ตาม โครงสร้างการดำเนินงานของกลุ่มยังอยู่ในลักษณะกึ่งอาชีพเสริมและพึ่งพาทักษะเชิงช่าง
เป็นหลัก โดยยังขาดระบบธุรกิจพื้นฐาน อาทิ ระบบต้นทุน ระบบสต๊อก การกำหนดมาตรฐานคุณภาพ และ
การวางตำแหน่งแบรนด์ ทำให้ “คุณค่าทางวัฒนธรรม” ยังไม่สามารถแปลงเป็น “คุณค่าทางเศรษฐกิจที่ยั่งยืน” 
ได้เต็มที ่

ในเชิงการบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคม กรณีนี้จึงมีนัยสำคัญในฐานะ “กิจการฐานวัฒนธรรม” 
(culture-based enterprise) ที่จำเป็นต้องพัฒนาองค์ประกอบพื้นฐาน (foundation building) ก่อนเข้าสู่
การเร่งรัดการเติบโต (acceleration) ต่างจากกรณีศึกษากลุ่ม A ที่อยู่ในระยะเติบโตเต็มวัยแล้ว 
 
4.2 การวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจ  

ลักษณะของกิจการของกลุ่มลายลูกแก้ว สะท้อนผ่าน 3 ประเด็นหลัก ได้แก่ (1) โครงสร้างธุรกิจยังไม่
เป็นระบบ (2) อาศัยแรงจูงใจและแรงงานสมาชิกมากกว่ากลไกตลาด และ (3) การเติบโตยังพึ่งพาโอกาส 
การขายแบบครั้งคราว อาท ิงานออกบูธหรือการสั่งทำเฉพาะกิจ 

4.2.1 การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ 
การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle: BLC) เป็นเครื่องมือสำคัญในการทำความเข้าใจ

พัฒนาการของกิจการในแต่ละช่วงเวลา ซึ่งช่วยให้สามารถกำหนดกลยุทธ์การพัฒนาและออกแบบแผนธุรกจิที่
เหมาะสมกับระดับความพร้อมของกลุ่มลายลูกแก้ว ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยทั่วไปวงจรชีวิตธุรกิจสามารถ
แบ่งออกเป็น 4 ระยะหลัก ได้แก่ ระยะเริ่มต้น (introduction) ระยะเติบโต (growth) ระยะเติบโตเต็มที่ 
(maturity) และระยะถดถอยหรือการปรับตัว (decline/renewal) การระบุระยะของธุรกิจจึงเป็นขั้นตอน
สำคัญในการออกแบบแนวทางสนับสนุนผู้ประกอบการเพื่อสังคม เนื่องจากความต้องการด้านทรัพยากร 
โครงสร้างการจัดการ และกลยุทธ์การตลาดในแต่ละระยะมีลักษณะแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน พบว่า  กลุ่มอยู่ในระยะ
เริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ (introduction stage) ซึ่งเป็นระยะที่กิจการเพ่ิงเริ่มพัฒนาโมเดลธุรกิจจากกิจกรรม
เชิงหัตถกรรมของชุมชนไปสู่การดำเนินธุรกิจเชิงพาณิชย์ การอยู่ในระยะเริ่มต้นไม่ได้หมายถึงศักยภาพต่ำ แต่
หมายถึง “ความเสี่ยงด้านความต่อเนื่องสูง” ซ่ึงหากไม่พัฒนาองค์ประกอบพ้ืนฐาน ตั้งแต่ต้นทุน มาตรฐานการ
ผลิต ไปจนถึงตลาด กิจการของกลุ่มลายลูกแก้วจะติดอยู่ในกับดักรายได้ต่ำและไม่สามารถขยายผลกระทบเชิง
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สังคมได้ในระยะยาว แม้ว่ากลุ่มลายลูกแก้วจะมีทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นที่โดดเด่น โดยเฉพาะ
องค์ความรู ้ด้านการร้อยลูกปัดโนรา ซึ ่งสะท้อนอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมของพื้นที ่พัทลุง แต่โครงสร้าง 
การดำเนินงานโดยรวม ยังคงอยู่ในรูปแบบกึ่งไม่เป็นทางการและยังไม่ได้พัฒนาเป็นระบบธุรกิจที่มีมาตรฐาน
และกลไกการบริหารจัดการที่ชัดเจน  

ลักษณะสำคัญของกิจการในระยะนี้ สามารถพิจารณาได้จากหลายมิติ อาทิ  
1) โครงสร้างการผลิตและการจัดการองค์กรยังพึ่งพาทักษะเฉพาะบุคคลของสมาชิกเป็น

หลัก โดยสมาชิกส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุที่มีความชำนาญด้านงานหัตถกรรม แต่ยังขาดระบบการบริหารจัดการ
การผลิตในระดับกลุ่ม อาทิ การกำหนดมาตรฐานวัตถุดิบ การวางแผนการผลิต หรือการจัดการต้นทุนอย่าง
เป็นระบบ ส่งผลให้ประสิทธิภาพในการผลิตและความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของตลาดยังมี
ข้อจำกัด 

2) โครงสร้างด้านการเงินและการบริหารต้นทุนยังไม่ชัดเจน การผลิตสินค้าในลักษณะงาน
หัตถกรรมรายบุคคลทำให้กลุ่มลายลูกแก้วยังไม่มีระบบบัญชีต้นทุนที่สามารถสะท้อนต้นทุนที่แท้จริงของ
ผลิตภัณฑ์ได้ การกำหนดราคาสินค้าจึงมักอาศัยประสบการณ์หรือการประเมินโดยประมาณ มากกว่าการ
วิเคราะห์ต้นทุนอย่างเป็นระบบ สถานการณ์ดังกล่าวเป็นลักษณะทั่วไปของกิจการในระยะเริ่มต้น ซึ่งยังไม่ได้
พัฒนาระบบการบริหารจัดการทางการเงินที่เป็นมาตรฐาน 

3) ความไม่ชัดเจนของกลยุทธ์การตลาดและการวางตำแหน่งแบรนด์ แม้ว่าผลิตภัณฑ์ของ
กลุ ่มลายลูกแก้วจะมีเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมสูงและสามารถตอบโจทย์ตลาดเฉพาะกลุ ่ม อาทิ กลุ่ม
นักท่องเที่ยวหรือผู้สนใจผลิตภัณฑ์เชิงความเชื่อ แต่การสื่อสารคุณค่า ( value communication) และการ
สร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ยังไม่เป็นระบบ ช่องทางการจำหน่ายส่วนใหญ่  ยังคงพึ่งพาการจำหน่ายผ่าน
เครือข่ายส่วนบุคคล งานแสดงสินค้าชุมชน หรือแพลตฟอร์มออนไลน์ในระดับพื้นฐาน ทำให้การเข้าถึงตลาด  
ที่กว้างข้ึนยังมีข้อจำกัด 

อย่างไรก็ตาม แม้กลุ่มลายลูกแก้ว จะอยู่ในระยะเริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ แต่มีศักยภาพสำคัญที่
สามารถพัฒนาได้ในระยะถัดไป โดยเฉพาะในด้านทุนทางวัฒนธรรม (cultural capital) และอัตลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความเชื่อมโยงกับศิลปะการแสดงโนราและภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งสามารถต่อยอดสู่การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เชิงสร้างสรรค์ (creative cultural products) ได้ในอนาคต หากได้รับการสนับสนุนด้านการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ การพัฒนาทักษะผู้ประกอบการ และการสร้างระบบการบริหารจัดการที่เหมาะสม 

ดังนั ้น การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจในกรณีศึกษานี้  จึงนำไปสู ่ข้อสรุปเชิงกลยุทธ์ที ่สำคัญว่า การ
สนับสนุนกลุ่มลายลูกแก้ว ควรมุ่งเน้นการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจ มากกว่าการเร่งการขยายตลาด
ในทันที โดยการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ ควรเน้นการสร้างระบบมาตรฐานการผลิต การพัฒนาต้นแบบ
ผลิตภัณฑ์ การจัดการต้นทุนและสต๊อกสินค้า ตลอดจนการเสริมสร้างทักษะผู้ประกอบการให้กับสมาชิกในกลุ่ม
ลายลูกแก้ว เพ่ือให้กิจการมีความพร้อมในการก้าวเข้าสู่ระยะเติบโต (growth stage) ในอนาคต การวิเคราะห์
ในขั้นตอนนี้ จึงถือเป็นจุดตั้งต้นสำคัญของกระบวนการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะถูก
นำไปใช้ในการกำหนดกรอบการพัฒนาและการออกแบบโครงการต่อไป 

4.2.2 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 
จากการวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ พบว่า กลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน อยู่ในระยะ

เริ่มต้นของการพัฒนาธุรกิจ ขั้นตอนถัดไป คือ การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า เพ่ือทำความเข้าใจโครงสร้างกิจกรรม
หลักของธุรกิจตั้งแต่ต้นน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ การวิเคราะห์ในลักษณะนี้ช่วยให้สามารถระบุจุดแข็ง  
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จุดเปราะบาง และโอกาสในการสร้างมูลค่าเพิ่มในแต่ละช่วงของกระบวนการผลิตและการตลาดได้อย่างเป็น
ระบบ 

ในกรณีของกลุ่มลายลูกแก้ว ห่วงโซ่คุณค่าของกิจการสามารถแบ่งออกเป็น 3 ระยะหลัก ได้แก่ ระยะ 
ต้นน้ำ ระยะกลางน้ำ และระยะปลายน้ำ ซึ่งแต่ละระยะมีบทบาทสำคัญต่อการสร้างคุณค่าและผลกระทบ  
ทางเศรษฐกิจและสังคมของกิจการ โดยมีรายละเอียดตามตารางที่ 4- 1 
 
ตารางที่ 4-1 กระบวนการทางธุรกิจด้วยหวงโซคุณคาของกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
กระบวนการ
ทางธุรกิจ 

ปัจจัยนำเข้า 
• วัตถุดิบ คือ ลูกปัด 

เชือก ข้อต่อ 
• ผู้สูงอายุที่มีทักษะ 

กิจกรรม 
• สมาชิกแต่ละคนหา

แหล่งจำหน่ายลูกปัด
เอง 

ผลผลิต 
• ลูกปัดที่มีคุณภาพ

แตกต่างกัน 

ปัจจัยนำเข้า 
• การร้อยลูกปัดหรือ

การผลิตสินค้า 
• การออกแบบลาย 

กิจกรรม 
• ออกแบบลายสร้อย 
• แบ่งงานผลิต

ผลิตภัณฑ์ 
• ตรวจสอบคุณภาพ

สินค้า 

ผลผลิต 
• เข็มกลัดมูเตลู 
• ผลิตภัณฑ์ลูกปัดตาม

ความต้องการของ
ลูกค้า 

ปัจจัยนำเข้า 
• ผลิตภัณฑ์ลูกปัด 

แฮนด์เมดที่มีอัต
ลักษณ์เฉพาะ 
เรื่องราวความเชื่อและ
ความหมายของสี  

• ฐานลูกค้าเป้าหมาย 
(นักท่องเที่ยว 
หน่วยงาน และผู้สนใจ
งานศิลปหัตถกรรม)  

• ช่องทางจำหน่าย
ออนไลน์และออฟไลน์  

• การสนับสนุนด้าน
สถานที่และเครือข่าย
จาก อบต.ควนขนุน 

กิจกรรม 
• จำหน่ายสินค้าผ่าน

งานแสดงสินค้าชุมชน 
และผ่านเพจ 
Facebook “ลาย
ลูกแก้ว” และการขาย
ผ่านสมาชิกกลุ่มและ
ร้านของที่ระลึก  

• การสื่อสารคุณค่า
ผลิตภัณฑ์ด้วยการเล่า
เรื่องลวดลายและ
ความหมายของสี การ
พูดคุย ให้คำแนะนำ
ลูกค้า  
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รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
• ติดตามผล และรับ

ข้อเสนอแนะเพ่ือ
ปรับปรุงสินค้า 

ผลผลิต 
• การจำหน่าย

ผลิตภัณฑ์ลูกปัดสู่
ผู้บริโภคโดยตรง 
รายได้หมุนเวียนสู่
สมาชิกในชุมชน  

• การรับรู้และจดจำ 
อัตลักษณ์ “ลาย
ลูกแก้ว” ที่ชัดเจนขึ้น  

• ความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าและเครือข่าย
ตลาด  

• การสร้างโอกาสทาง
เศรษฐกิจและความ
เข้มแข็งให้กับวิสาหกิจ
ชุมชนในระยะยาว 

ความร่วมมือ • สนับสนุนการจัดหา
วัตถุดิบจาก
หลากหลายแหล่ง
เพ่ือให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า ทั้ง
ด้านสี คุณภาพ และ
วัสดุเฉพาะทาง 

• ส่งนิสิตเข้าฝึกงานเป็น
โอกาสในการถ่ายทอด
องค์ความรู้และทักษะ
ให้กับวิสาหกิจชุมชน 

• การสรรหาโรงงานเม็ด
พลาสติกผ่านคณะ
วิทยาศาสตร์และคณะ
วิศวกรรมศาสตร์ 

• ค้นหาแหล่งทุนจาก
ภาครัฐ 

• ถ่ายทอดองค์ความรู้
ด้านหลักการจัดการ
ผลิต การซื้อขาย  
การจัดทำบัญชี  
การพัฒนาโทนสี และ
การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้ร่วมสมัย 
โดยมีคณะ
เศรษฐศาสตร์และ
บริหารธุรกิจ ช่วย
แบ่งปันความรู้เรื่อง
หลักการจัดการผลิต 
การซื้อขาย การ
ลงบัญชี 

• ทำหน้าที่เป็นตัวแทน
จำหน่ายผลิตภัณฑ์ 
เพ่ิมโอกาสเข้าถึงตลาด
ใหม่ 

• ช่วยขยายช่องทาง
จำหน่ายผ่านคณะอ่ืน
ภายในมหาวิทยาลัย 
หน่วยงานภาครัฐ 
ภาคเอกชน 
ห้างสรรพสินค้า และ
ร้านขายของที่ระลึก 
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รายการ ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ 
ผลกระทบทาง
สังคม 

• การเกิดขึ้นของผู้ผลิต
และผู้จัดหาวัตถุดิบ 
(supplier) ที่มีการ
แข่งขันทั้งด้านราคา
และคุณภาพ ส่งผลให้
กลไกตลาดมีทางเลือก
มากขึ้น และนำไปสู่
การระดมทุนจาก
หลากหลายภาคส่วน
เพ่ือสนับสนุนการ
พัฒนาและการผลิต
สินค้า 

• สร้างโอกาสให้
ประชาชนจากหลาย
ช่วงวัยได้เข้ามาเรียนรู้ 
ฝึกทักษะ และมีส่วน
ร่วมในกระบวนการ
ผลิต ซึ่งช่วยเสริมสร้าง
ทุนมนุษย์และการ
เรียนรู้ข้ามรุ่นในชุมชน 

• มีความเป็นระบบ
ระเบียบที่ถูกต้อง
เหมาะสม ทำให้เกิด
การระดมความคิด 
การออกแบบจาก
หลายภาคส่วน  

• กระบวนการทำงานที่
เป็นระบบระเบียบ
และเหมาะสมช่วย
ส่งเสริมบรรยากาศ
ของการร่วมคิดร่วมทำ
ระหว่างหลายภาค
ส่วน ส่งผลให้เกิดการ
พัฒนาแนวคิดใหม่
ด้านการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ 

• สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์
ชุดใหม่ (new 
collections) ที่มี
ความร่วมสมัยและมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว 

• เกิดความร่วมมือใน
การเป็นตัวแทน
จำหน่ายจากทุกภาค
ส่วน 

• การช่วยเหลือสังคม
อย่างเป็นรูปธรรม เกิด
การสร้างคุณค่าต่อ 
ผู้ผลิต ชุมชน และ
สังคมในภาพรวม 

 
จากตารางที่ 4-1 สามารถวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ได้ดังนี้ 

1) ระยะต้นน้ำ : การจัดหาวัตถุดิบและปัจจัยการผลิต 
ระยะต้นน้ำของห่วงโซ่คุณค่าของกลุ่มลายลูกแก้ว เกี่ยวข้องกับการจัดหาวัตถุดิบและปัจจัย

การผลิตที่ใช้ในการร้อยลูกปัดและสร้างผลิตภัณฑ์หัตถกรรม โดยวัตถุดิบหลักประกอบด้วยลูกปัด เชือก และ
อุปกรณ์เชื่อมต่อที่ใช้ในกระบวนการผลิตสินค้า อาทิ เข็มกลัด สร้อยคอ หรือพวงกุญแจ ผลิตภัณฑ์เหล่านี้
สะท้อนเอกลักษณ์ของงานลูกปัดโนราซึ่งเป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นของภาคใต้ 

อย่างไรก็ตาม การจัดหาวัตถุดิบในปัจจุบันยังอยู่ในลักษณะการจัดซื้อรายบุคคล โดยสมาชิก
แต่ละคนจะสรรหาแหล่งวัตถุดิบด้วยตนเอง ส่งผลให้คุณภาพของลูกปัด สี และวัสดุมีความแตกต่างกันในแต่ละ
ชุดสินค้า ความไม่สม่ำเสมอดังกล่าวอาจส่งผลต่อมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในระยะยาว โดยเฉพาะเมื่อ
กิจการต้องการขยายกำลังการผลิตหรือเข้าถึงตลาดที่ต้องการมาตรฐานสินค้าในระดับสูง 

เมื่อพิจารณาเชิงระบบ จุดเปราะบางของระยะต้นน้ำ จึงอยู่ที ่การขาดกลไกคัดเลือกและ
บริหารจัดการคู่ค้าวัตถุดิบอย่างเป็นระบบ อาทิ การกำหนดเกณฑ์คุณภาพ การประเมินผู้จำหน่าย หรือการ
สร้างเครือข่ายผู้ผลิตวัตถุดิบที่มีมาตรฐานร่วมกัน การพัฒนาระบบดังกล่าวจะช่วยให้กลุ่มสามารถควบคุม
คุณภาพสินค้าได้ดีขึ้น และลดความเสี่ยงด้านต้นทุนและความไม่แน่นอนของวัตถุดิบในอนาคต 
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2) ระยะกลางน้ำ : กระบวนการผลิตและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ระยะกลางน้ำเป็นช่วงที่เกิดกระบวนการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับวัตถุดิบ ผ่านการออกแบบ

ลวดลาย การร้อยลูกปัด และการประกอบเป็นผลิตภัณฑ์หัตถกรรม ซึ่งถือเป็นหัวใจสำคัญของกิจการ เนื่องจาก
เป็นช่วงที่สะท้อนทักษะเชิงช่างและอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมของชุมชน 

จุดแข็งสำคัญของกลุ่มลายลูกแก้ว อยู่ที่ความเชี่ยวชาญของสมาชิกในการร้อยลูกปัดโนรา  
ซึ่งต้องอาศัยความละเอียด ความอดทน และความเข้าใจในความหมายของสีและลวดลายที่เชื ่อมโยงกับ  
ความเชื่อและวัฒนธรรมท้องถิ่น ความสามารถดังกล่าวถือเป็นทุนทางวัฒนธรรม (cultural capital) ที่มี
ศักยภาพสูงในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในตลาด 

อย่างไรก็ตาม กระบวนการผลิตยังคงดำเนินการในลักษณะงานหัตถกรรมรายบุคคล โดยยังไม่
มีระบบการบริหารจัดการการผลิตในระดับกลุ่ม อาทิ การแบ่งงานตามความเชี่ยวชาญ การวางแผนการผลิต 
หรือการควบคุมต้นทุนอย่างเป็นระบบ นอกจากนี้ การออกแบบผลิตภัณฑ์ยังคงยึดตามรูปแบบดั้งเดิมเป็นหลัก 
ทำให้ความหลากหลายของสินค้าและความร่วมสมัยของดีไซน์ยังมีข้อจำกัด 

การยกระดับกระบวนการกลางน้ำ จึงควรมุ ่งเน้นการพัฒนาทั้งในมิติของการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ (product innovation) และการจัดการกระบวนการผลิต (production management) อาทิ  
การพัฒนาต้นแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ การกำหนดมาตรฐานการผลิต และการจัดทำระบบบัญชีต้นทุน ซึ่งจะช่วย
เพ่ิมประสิทธิภาพในการดำเนินงานและสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ในระยะยาว 

3) ระยะปลายน้ำ: การตลาด การจำหน่าย และความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ระยะปลายน้ำของห่วงโซ่คุณค่าเกี่ยวข้องกับกิจกรรมด้านการตลาด การจัดจำหน่าย และ  

การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่งเป็นกระบวนการสำคัญในการแปลงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ให้กลายเป็นรายได้
ทางเศรษฐกิจของชุมชน 

ปัจจุบัน กลุ่มลายลูกแก้วมีการจำหน่ายสินค้าในหลายช่องทาง อาทิ การจำหน่ายผ่านงาน
แสดงสินค้าชุมชน ร้านขายของที่ระลึก และช่องทางออนไลน์  อาทิ Facebook และ TikTok นอกจากนี้  
กลุ่มลายลูกแก้วยังใช้การสื่อสารคุณค่าของสินค้า โดยการเล่าเรื่องเกี่ยวกับความหมายของสีและลวดลายของ
ลูกปัด ซึ่งช่วยสร้างความเชื่อมโยงทางวัฒนธรรมระหว่างสินค้าและผู้บริโภค 

อย่างไรก็ตาม การดำเนินกิจกรรมด้านการตลาดยังคงอยู่ในลักษณะไม่เป็นระบบ ยังไม่มีการ
กำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน ไม่มีแผนกลยุทธ์การสื่อสารแบรนด์ในระยะยาว และยังขาดบุคลากรที่
รับผิดชอบด้านการตลาดโดยเฉพาะ ส่งผลให้การรับรู้แบรนด์ “ลายลูกแก้ว” ในตลาดยังอยู่ในระดับจำกัด 

การพัฒนาในระยะปลายน้ำ จึงควรมุ่งเน้นการสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ที่เชื่อมโยงกับ  
อัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมของชุมชน การพัฒนาช่องทางการตลาดดิจิทัล และการสร้างเครือข่ายความร่วมมือกับ
หน่วยงานภาครัฐ สถาบันการศึกษา และภาคธุรกิจ เพ่ือขยายโอกาสทางการตลาดและเพ่ิมมูลค่าทางเศรษฐกิจ
ให้กับผลิตภัณฑ์ของชุมชน 

4) การสังเคราะห์ผลการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 
เมื่อพิจารณาห่วงโซ่คุณค่าของกลุ่มลายลูกแก้ว พบว่า กลุ่มมีจุดแข็งสำคัญในระยะกลางน้ำ 

คือ ความเชี่ยวชาญด้านงานหัตถกรรมและทุนทางวัฒนธรรมที่โดดเด่น ขณะที่จุดเปราะบางหลักอยู่ในระยะ  
ต้นน้ำและปลายน้ำ ซึ่งเก่ียวข้องกับการจัดการวัตถุดิบ มาตรฐานคุณภาพ และการตลาดเชิงกลยุทธ์ 

การพัฒนาในระยะถัดไป จึงควรมุ่งเน้นการเสริมสร้างระบบการบริหารจัดการใน 2 มิติหลัก 
ได้แก่ (1) การยกระดับโครงสร้างการผลิตและการจัดการต้นทุน เพื่อให้กิจการมีประสิทธิภาพและสามารถ
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ขยายกำลังการผลิตได้ และ (2) การพัฒนากลยุทธ์การตลาดและการสื ่อสารแบรนด์ เพื ่อให้ค ุณค่า 
ทางวัฒนธรรมของผลิตภัณฑ์สามารถแปลงเป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจได้อย่างเต็มศักยภาพ 

ผลการวิเคราะห์ในขั้นตอนนี้ จึงเป็นพื้นฐานสำคัญในการกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์และ
การออกแบบโครงการพัฒนาที่เหมาะสม ซึ่งจะถูกนำเสนอในหัวข้อถัดไปของบทนี้ 

4.2.3 การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื่อสังคม 
ภายหลังการวิเคราะห์วงจรชีว ิตธุรกิจและห่วงโซ่คุณค่าของกลุ ่มลายลูกแก้ว ขั ้นตอนถัดไป  คือ  

การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Business Model Canvas: SBMC) ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ช่วยอธิบาย
โครงสร้างการดำเนินธุรกิจในมิติของคุณค่าทางเศรษฐกิจและผลกระทบทางสังคมไปพร้อมกัน การวิเคราะห์ 
SBMC ช่วยให้เห็นความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบต่าง ๆ ของธุรกิจ อาทิ กลุ่มลูกค้า คุณค่าที่นำเสนอ 
ช่องทางการตลาด โครงสร้างรายได้ ต้นทุน และเครือข่ายพันธมิตร ซึ่งล้วนเป็นปัจจัยสำคัญต่อการพัฒนาธุรกิจ
เพ่ือสังคมอย่างยั่งยืน โดยมีโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม ดังภาพที่ 4-1  
 

 
ภาพที่ 4-1 โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมของกลุ่มลายลูกแก้ว 
 

จากการวิเคราะห์ SBMC ของกลุ่มลายลูกแก้ว พบว่า โมเดลธุรกิจของกลุ่มลายลูกแก้ว ตั้งอยู่บนฐาน
ของทุนทางวัฒนธรรม (cultural capital) และภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านงานลูกปัดโนรา ซึ่งเป็นองค์ประกอบ
สำคัญในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในตลาด 

1) การแบ่งกลุ่มลูกค้า 
กลุ่มลูกค้าของกลุ่มลายลูกแก้ว สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ 

(1) กลุ่มลูกค้าหลัก ได้แก่ นักท่องเที่ยวที่สนใจผลิตภัณฑ์เชิงวัฒนธรรม โดยเฉพาะ
กลุ่มท่ีมีความเชื่อด้านเครื่องรางหรือเครื่องประดับเชิงสัญลักษณ์ (สายมู) รวมถึงหน่วยงานหรือองค์กรที่สั่งผลิต
สินค้าเพ่ือนำไปใช้เป็นของที่ระลึก 

(2) กลุ่มลูกค้ารอง ได้แก่ ผู้บริโภคทั่วไปที่สนใจงานหัตถกรรมพื้นบ้าน และกลุ่ม
ลูกค้าในเมืองรอง ที่มีความต้องการผลิตภัณฑ์เชิงวัฒนธรรมที่สะท้อนอัตลักษณ์ของท้องถิ่น 
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แม้ว่ากลุ่มจะมีฐานลูกค้าที่หลากหลาย แต่การกำหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดยังไม่
ชัดเจนในเชิงกลยุทธ์ กลุ่มยังไม่ได้พัฒนากลยุทธ์การตลาดที่มุ ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะ ( targeted market 
segmentation) อย่างเป็นระบบ ซึ่งอาจทำให้การสื่อสารคุณค่าของผลิตภัณฑ์ยังไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า  
ที่มีศักยภาพสูงได้อย่างเต็มที ่

2) การนำเสนอคุณค่า 
คุณค่าหลักของผลิตภัณฑ์ “ลายลูกแก้ว” อยู่ที่การผสมผสานระหว่างงานหัตถกรรมพื้นบ้าน

กับความหมายเชิงวัฒนธรรมของลวดลายและสีของลูกปัด ซึ่งเชื ่อมโยงกับความเชื่อทางจิตวิญญาณและ
ศิลปวัฒนธรรมโนรา 

นอกจากนี้ กลุ่มลายลูกแก้ว ยังมีจุดเด่นด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ตามความต้องการเฉพาะ
ของลูกค้า (customized products) ซึ่งช่วยเพิ่มความเฉพาะตัวและมูลค่าของสินค้า อย่างไรก็ตาม การสื่อสาร
คุณค่าเหล่านี้ยังอยู่ในรูปแบบการเล่าเรื่อง (storytelling) ผ่านการพูดคุยกับลูกค้าหรือการนำเสนอในงานแสดง
สินค้าเป็นหลัก โดยยังไม่มีการพัฒนาเป็นกลยุทธ์การสื่อสารแบรนด์อย่างเป็นระบบ 

การพัฒนาคุณค่าเสนอในระยะต่อไป จึงควรมุ่งเน้นการยกระดับ “อัตลักษณ์วัฒนธรรม” ให้
กลายเป็น “จุดขายเชิงกลยุทธ์”ซึ่งสามารถช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และสร้างความแตกต่างในตลาดได้
อย่างยั่งยืน 

3) ช่องทางการสื่อสารและการจำหน่าย  
ปัจจุบัน กลุ่มลายลูกแก้วใช้ช่องทางการจำหน่ายและการสื่อสารกับลูกค้าหลายรูปแบบ อาท ิ

• การจำหน่ายผ่านงานแสดงสินค้าชุมชน 
• ร้านขายของที่ระลึกในพ้ืนที่ 
• ช่องทางออนไลน์ อาท ิFacebook และ TikTok 

แม้ช่องทางเหล่านี้ ช่วยให้กลุ่มลายลูกแก้วสามารถเข้าถึงลูกค้าได้หลากหลาย แต่การบริหาร
จัดการช่องทางการตลาดยังไม่เป็นระบบ อาทิ ยังไม่มีการวางแผนการสื่อสารการตลาดระยะยาว หรือการใช้
เครื่องมือดิจิทัลในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า  

การพัฒนาในระยะถัดไป จึงควรมุ่งเน้นการสร้างระบบการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิภาพ เพ่ือ
เพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงตลาดที่กว้างขึ้น 

4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าของกลุ่มลายลูกแก้ว ส่วนใหญ่เกิดจากการสื่อสารโดยตรง

ระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค อาทิ การอธิบายความหมายของลวดลาย การให้คำแนะนำเกี่ยวกับการเลือกสี 
หรือการติดตามความคิดเห็นของลูกค้าหลังการซื้อสินค้า 

รูปแบบความสัมพันธ์ดังกล่าวช่วยสร้างความใกล้ชิดและความไว้วางใจระหว่างผู้ผลิตและ
ลูกค้า อย่างไรก็ตาม การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management) ยังไม่ได้
ถูกพัฒนาเป็นระบบ อาทิ การเก็บฐานข้อมูลลูกค้า หรือการติดตามพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งอาจเป็นโอกาสสำคัญ
ในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดในอนาคต 

5) กระแสรายได้ 
รายได้หลักของกลุ่มมาจากการจำหน่ายผลิตภัณฑ์เข็มกลัดสายมู ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนประมาณ

ร้อยละ 70 ของรายได้ทั้งหมด ขณะที่รายได้จากผลิตภัณฑ์สั ่งทำเฉพาะบุคคล (customized products)  
คิดเป็นประมาณร้อยละ 30 
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โครงสร้างรายได้ลักษณะนี้สะท้อนให้เห็นว่า กิจการยังพึ่งพาผลิตภัณฑ์กลุ่มเดียวเป็นหลัก  
ซึ่งอาจทำให้เกิดความเสี่ยงทางธุรกิจในระยะยาว หากความนิยมของสินค้าประเภทนั้นลดลง ดังนั้น การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่และการกระจายพอร์ตสินค้า (product diversification) จึงเป็นแนวทางสำคัญในการลด 
ความเสี่ยงและเพ่ิมโอกาสทางรายได้ในอนาคต 

6) ทรัพยากรหลักและกิจกรรมหลัก 
ทรัพยากรหลักของกลุ่มประกอบด้วย 

• ทักษะการร้อยลูกปัดของสมาชิก 
• วัตถุดิบและอุปกรณ์การผลิต 
• องค์ความรู้ด้านลวดลายและการเลือกสี 
• เครือข่ายความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ 

ขณะที่กิจกรรมหลักของธุรกิจ อาทิ การออกแบบลวดลาย การผลิตสินค้า และการจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางต่าง ๆ 

อย่างไรก็ตาม การบริหารทรัพยากรและกิจกรรมของกลุ่มยังอยู่ในลักษณะไม่เป็นระบบ 
กล่าวคือ ยังไม่มีการวางแผนการผลิต การจัดการสต๊อกสินค้า หรือการกำหนดบทบาทหน้าที่ของสมาชิกในกลุ่ม
อย่างชัดเจน 

7) ผลกระทบทางสังคม (Social Impact) 
นอกจากการสร้างรายได้ให้กับสมาชิกในชุมชนแล้ว กิจกรรมของกลุ ่มลายลูกแก้ว ยังมี

บทบาทสำคัญในการอนุรักษ์และถ่ายทอดภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านการร้อยลูกปัดโนราให้กับคนรุ่นใหม่ รวมถึง
การสร้างความภาคภูมิใจในอัตลักษณ์วัฒนธรรมของพ้ืนที่ 

ในเชิงธุรกิจเพื่อสังคม ผลกระทบดังกล่าวสามารถถือเป็น “คุณค่าทางสังคม” ที่เกิดจาก 
การดำเนินกิจการ อย่างไรก็ตาม การวัดผลกระทบทางสังคมของกลุ่มยังไม่ได้ถูกพัฒนาเป็นตัวชี้วัดที่เป็นระบบ 
อาท ิจำนวนสมาชิกที่มีรายได้เพ่ิมข้ึน หรือจำนวนผู้ที่ได้รับการถ่ายทอดองค์ความรู้ 

8) การสังเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื่อสังคม 
จากการวิเคราะห์ SBMC พบว่า โมเดลธุรกิจของกลุ่มลายลูกแก้ว มีจุดแข็งสำคัญในด้าน 

ทุนทางวัฒนธรรมและทักษะเชิงหัตถกรรม ขณะที่จุดที่ต้องการการพัฒนาอยู่ในด้านการบริหารจัดการธุรกิจ 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการขยายตลาด 

ดังนั้น การพัฒนาธุรกิจในระยะต่อไปควรมุ่งเน้นการยกระดับโครงสร้างการบริหารจัดการและ
การพัฒนาศักยภาพของสมาชิกในกลุ ่ม เพื ่อให้สามารถแปลงคุณค่าทางวัฒนธรรมให้กลายเป็นมูลค่า  
ทางเศรษฐกิจและสังคมได้อย่างยั่งยืน 

ผลการวิเคราะห์ในส่วนนี้ จึงเป็นพื้นฐานสำคัญสำหรับการกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์และ
การออกแบบโครงการพัฒนา ซึ่งจะถูกนำเสนอในหัวข้อถัดไปของบทนี้ 
 
4.3 การกำหนดโจทย์เชิงกลยุทธ์ 

ภายหลังจากการวิเคราะห์โครงสร้างธุรกิจของกลุ่มลายลูกแก้ว ผ่านเครื่องมือเชิงวิเคราะห์ 3 ส่วน ได้แก่ 
การวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ (Business Life Cycle Analysis) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (value chain 
analysis) และการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจเพื่อสังคม (Social Business Model Canvas) สามารถสังเคราะห์ 
ข้อค้นพบเชิงระบบที่สำคัญ ซึ ่งนำไปสู ่การกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์สำหรับการออกแบบแนวทาง  
การพัฒนาในระยะถัดไป 
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การกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ในบริบทของการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคม  มีความสำคัญ 
เนื่องจากเป็นขั้นตอนที่เชื่อมโยงผลการวิเคราะห์สถานการณ์ เข้ากับการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ โดย
มุ่งเน้นการระบุ “จุดคอขวดเชิงโครงสร้าง” ของกิจการ และกำหนดทิศทางการพัฒนาที่เหมาะสมกับระดับ
ความพร้อมขององค์กร 

จากผลการวิเคราะห์ในหัวข้อก่อนหน้า สามารถสังเคราะห์ประเด็นปัญหาเชิงระบบของกลุ่มลายลูกแก้ว 
ได้ใน 3 มิติหลัก ได้แก่  

1) ข้อจำกัดด้านโครงสร้างการผลิตและการจัดการสินค้า ซึ่งสะท้อนผ่านการวิเคราะห์
ห่วงโซ่คุณค่า โดยพบว่าการจัดหาวัตถุดิบยังไม่มีมาตรฐานร่วมกัน และกระบวนการผลิตยังดำเนินการ  
ในลักษณะงานหัตถกรรมรายบุคคลมากกว่าการจัดการในระดับกลุ่ม ส่งผลให้การควบคุมคุณภาพสินค้าและ
การวางแผนการผลิตยังมีข้อจำกัด นอกจากนี้ การจัดการสินค้าและสต๊อกยังไม่มีระบบที่ชัดเจน ซึ่งอาจเป็น
อุปสรรคสำคัญต่อการขยายกำลังการผลิตหรือการตอบสนองต่อคำสั่งซื้อในปริมาณมากในอนาคต 

2) ข้อจำกัดด้านทักษะผู ้ประกอบการของสมาชิกในกลุ ่ม  แม้ว่าสมาชิกจะมีความ
เชี่ยวชาญด้านงานหัตถกรรม แต่ยังขาดความรู้และทักษะด้านการบริหารธุรกิจ อาทิ การวิเคราะห์ต้นทุน  
การตั้งราคาสินค้า การบริหารการเงิน และการวางแผนการตลาด สถานการณ์ดังกล่าวสะท้อนลักษณะของ
กิจการในระยะเริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ ซึ่งมักพ่ึงพาทักษะเชิงช่างมากกว่าการบริหารจัดการเชิงธุรกิจ 

3) ข้อจำกัดด้านการแปลงทุนวัฒนธรรมให้เป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ  แม้ว่าผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มลายลูกแก้วจะมีอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมที่โดดเด่น แต่การสื่อสารคุณค่าและการสร้างภาพลักษณ์ของ
แบรนด์ยังไม่เป็นระบบ ทำให้ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ในการเข้าถึงตลาดที่กว้างขึ้นยังไม่ถูกใช้ประโยชน์อย่าง
เต็มที ่

เมื่อพิจารณาประเด็นเหล่านี้ร่วมกับผลการวิเคราะห์วงจรชีวิตธุรกิจ ซึ่งระบุว่ากิจการอยู่ในระยะเริ่มต้น
ของการพัฒนา สามารถสรุปได้ว่า ทิศทางการพัฒนาที่เหมาะสมสำหรับกลุ่มลายลูกแก้ว ไม่ควรมุ่งเน้นการเร่ง
การเติบโตของตลาดในทันที หากแต่ควรมุ่งเน้นการสร้าง “โครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจ” เพื่อเพิ่มความพร้อม
ขององค์กรก่อนเข้าสู่ระยะการขยายตัว จากการสังเคราะห์ดังกล่าว จึงสามารถกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์
ของการพัฒนากลุ่มลายลูกแก้ว ได้เป็น 2 แกนหลัก ได้แก่ 

4.3.1 การพัฒนาระบบการผลิตและการจัดการสินค้า 
แกนการพัฒนาในส่วนนี้มุ่งเน้นการยกระดับโครงสร้างการผลิตและการจัดการสินค้า เพื่อให้กิจการ

สามารถดำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีมาตรฐานร่วมกันในระดับกลุ ่ม แนวทางสำคัญ ได้แก่  
การพัฒนาระบบคัดเลือกและบริหารจัดการคู ่ค้าวัตถุดิบ การออกแบบต้นแบบผลิตภัณฑ์ที ่มีมาตรฐาน  
การจัดทำระบบรหัสสินค้า (SKU) และการพัฒนาระบบการจัดการสต๊อกสินค้า 

การพัฒนาในมิตินี ้จะช่วยให้กลุ ่มสามารถควบคุมคุณภาพสินค้าได้ดีขึ ้น ลดความไม่แน่นอนของ
กระบวนการผลิต และเพ่ิมความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของตลาดในระยะยาว 

4.3.2 การพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการของสมาชิก 
แกนการพัฒนาในส่วนนี้มุ่งเน้นการเสริมสร้างทักษะด้านผู้ประกอบการให้กับสมาชิกในกลุ่ม โดยเฉพาะ

ในด้านการบริหารต้นทุน การตั้งราคาสินค้า การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการทำการตลาด การพัฒนาศักยภาพ
ดังกล่าวมีความสำคัญอย่างยิ่ง เนื่องจากความยั่งยืนของกิจการไม่ได้ขึ้นอยู่กับโครงสร้างธุรกิจเพียงอย่างเดียว 
แต่ยังขึ้นอยู่กับความสามารถของสมาชิกในการบริหารจัดการกิจการด้วยตนเอง 
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ในบริบทของการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคม การเสริมสร้างศักยภาพของสมาชิกยังมีบทบาทสำคัญ
ในการสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน เนื่องจากช่วยให้สมาชิกสามารถพัฒนาอาชีพและสร้างรายได้จาก  
ภูมิปัญญาท้องถิ่นได้อย่างยั่งยืน 

4.3.3 การสังเคราะห์กรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ 
จากการวิเคราะห์ทั้งหมด สามารถสรุปได้ว่าแนวทางการพัฒนากลุ่มลายลูกแก้ว ควรเน้นการสร้าง  

ความพร้อมขององค์กรใน 2 มิติหลัก ได้แก่ มิติด้านระบบการดำเนินงานของธุรกิจ และมิติด้านศักยภาพของ
บุคลากรในองค์กร 

กรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ดังกล่าวจึงนำไปสู่การออกแบบโครงการพัฒนาหลัก  2 โครงการ ได้แก่ (1) 
โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด และ (2) โครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต โดยทั้ง 2 โครงการ 
มีความสัมพันธ์กันในเชิงระบบ การพัฒนาระบบการดำเนินงานจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของกิจการ ขณะที่  
การพัฒนาศักยภาพของสมาชิกจะช่วยให้ระบบดังกล่าวสามารถถูกนำไปใช้ได้อย่างต่อเนื่องและยั่งยืน 
 
4.4 การพัฒนาและออกแบบแผนธุรกิจ 

ภายหลังจากการกำหนดกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ในหัวข้อก่อนหน้า ซึ่งเน้นการพัฒนาในสองมิติหลัก 
ได้แก่ (1) โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด และ (2) โครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต ขั้นตอนถัดไป
คือการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ ที่สามารถตอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ดังกล่าวได้อย่างเป็นรูปธรรม 

การออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจในบริบทของการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคม มีลักษณะสำคัญคือ
การเชื ่อมโยงระหว่างการวิเคราะห์เชิงระบบกับการดำเนินกิจกรรมเชิงปฏิบัติ โดยมุ ่งเน้นการสร้าง  
การเปลี่ยนแปลงเชิงโครงสร้าง (structural change) มากกว่าการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า แนวทางดังกล่าว
ช่วยให้การพัฒนาธุรกิจสามารถดำเนินไปอย่างต่อเนื่องและยั่งยืนในระยะยาว 

จากกรอบโจทย์เชิงกลยุทธ์ที่กำหนดไว้ จึงได้ออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ ในรูปแบบของโครงการ
พัฒนาหลักสองโครงการ ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในเชิงระบบ ได้แก่ โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด 
และโครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต 

4.4.1 โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด 

โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด 
วัตถุประสงค์ (1) เพ่ือสร้างคู่ค้าในการจัดหาวัตถุดิบระหว่างผู้จำหน่ายลูกปัดกับกลุ่มลายลูกแก้ว 

วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
(2) เพ่ือออกแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบ  
(3) เพ่ือการจัดการสต๊อกแบบรายตัวสินค้า (Itemized) 

ขอบเขต (1) จัดหาผู้จัดจำหน่ายลูกปัดให้กับกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
(2) การจัดทำแม่แบบการออกแบบลายลูกปัดและการเลือกคู่สีลูกปัด 
(3) การจัดทำบาร์โค้ดสำหรับใช้ในการติดตามสินค้าประเภทลูกปัด 

กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
ระยะเวลา เมษายน - มิถุนายน 2568 
กิจกรรม/แผน
ดำเนินงาน 

(1) การสรรหาคู่ค้าวัตถุดิบ 
• กำหนดคุณสมบัติและเกณฑ์ของคู่ค้า 
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โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด 
• สำรวจและรวบรวมรายชื่อผู้ผลิต/จำหน่ายลูกปัดโนรา 
• ติดต่อและขอข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ กำลังการผลิต ราคา เงื่อนไข

การสั่งซื้อและการจัดส่ง 
• ประเมินและคัดเลือกผู้ผลิต/จำหน่ายที่มีศักยภาพตามคุณสมบัติและเกณฑ์ท่ี

กำหนดไว้ 
• ขอตัวอย่างผลิตภัณฑ์ 
• ประเมินคุณภาพตัวอย่าง 
• เจรจาต่อรองเงื่อนไขกับผู้ผลิต/ผู้จำหน่ายที่ผ่านการประเมินคุณภาพ 
• การทดลองสั่งซื้อ 
• ทำสัญญาข้อตกลงกับคู่ค้าท่ีได้รับการคัดเลือก 
• สร้างความสัมพันธ์กับคู่ค้าและประเมินผลการดำเนินงานของคู่ค้าอย่าง

สม่ำเสมอ 
(2) การออกแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบ 

• ศึกษาแรงบันดาลใจและข้อมูลวัฒนธรรม 
• กำหนดแนวคิดและรูปแบบผลิตภัณฑ์ 
• ร่างแบบดีไซน์ (sketch) 
• เลือกวัสดุและเทคนิคการทำผลิตภัณฑ์ 
• สร้างต้นแบบ (prototype) 
• ทดสอบและเก็บฟีดแบ็ก (feedback) 
• สรุปต้นแบบและเตรียมสู่การผลิต 

(3) การจัดการสต๊อกแบบรายตัวสินค้า 
• รับสินค้าเข้าคลัง (check in) 
• ลงทะเบียนสินค้าเข้าระบบ (item code) 
• จัดเก็บสินค้าแยกตามหมวดหมู่ 
• เบิกจ่ายสินค้า (ตามใบเบิก) 
• บันทึกการเบิก-จ่ายราย item 
• ตรวจนับสต็อกประจำเดือน 
• วิเคราะห์และรายงานการเคลื่อนไหวสินค้า 

ทรัพยากร  (1) ทางกายภาพ 
• แม่แบบตารางการออกแบบและองค์ความรู้แม่แบบการออกแบบลายลูกปัด 

และฐานข้อมูลคู่สี 
• ชุดโปรแกรมทำบาร์โค้ดและความรู้เฉพาะทางด้านการทำบาร์โค้ด 
• Barcode Online Generator 

(2) บุคลากร 
• บุคลากรจาก คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ 
• ตัวแทนจากองค์การบริหารส่วนตำบลควนขนุน 
• กลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
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โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด 
ความร่วมมือ  คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณมีบทบาทสำคัญ ดังนี้ 

• การสนับสนุนการจัดหาวัตถุดิบ 
• ถ่ายทอดองค์ความรู้ที่เก่ียวข้องกับหลักการจัดการผลิต การดำเนินการซื้อ

ขาย การจัดทำบัญชี ตลอดจนการพัฒนาโทนสีและการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
มีความร่วมสมัย รวมถึงประสานงานความร่วมมือจากนักวิชาการออกแบบ
จากคณะศิลปกรรมศาสตร์ 

• สนับสนุนการกระจายสินค้าไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ิมเติม 
การส่งมอบ (1) รายชื่อผู้ผลิตและจำหน่ายลูกปัดโยราอย่างน้อย 3 ราย 

(2) คู่มือมาตรฐานการคัดสรรวัตถุดิบลูกปัด จำแนกเป็นเกรดและราคา 
(3) prototype สินค้าอย่างน้อย 3 แบบ 
(4) คู่มือตารางแม่แบบการออกแบบลายลูกปัด  
(5) คู่มือการจัดการสต็อก และวิธีการจัดสินค้ารายตัว ควบคุมด้วยรหัส SKU หรือ 

Stock Keeping Unit 
ตัวช้ีวัด (1) เชิงปริมาณ 

• prototype สินค้าตัวอย่าง อย่างน้อย 3 แบบ  
(2) เชิงคุณภาพ 

• แนวปฏิบัติที่ดี (best practices) ในการนำไปใช้เพ่ือสรรหาคู่ค้ารายอ่ืน ๆ  
• แม่แบบที่สามารถออกแบบได้จริงและตรงกับความต้องการของลูกค้า 
• จำนวนสินค้าตรงกับใบส่งของและมีคุณภาพ 
• รายการเบิกสินค้าตรงกับ stock จริง ไม่มีการตกหล่น 

 
โครงการพัฒนาสินค้ารายตัวกลุ่มเข็มกลัด มีวัตถุประสงค์เพื่อยกระดับกระบวนการผลิตของกลุ่มลาย

ลูกแก้ว จากการดำเนินงานในลักษณะงานหัตถกรรมรายบุคคล ไปสู่การจัดการในระดับกลุ่มที่มีมาตรฐานและ
สามารถควบคุมคุณภาพสินค้าได้อย่างเป็นระบบ 

องค์ประกอบสำคัญของการดำเนินโครงการประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก ได้แก่  
1) การพัฒนาระบบคู่ค้าวัตถุดิบ 
การพัฒนาระบบคู่ค้าวัตถุดิบ มุ่งเน้นการกำหนดเกณฑ์การคัดเลือกผู้จำหน่ายวัตถุดิบ เช่น 

คุณภาพของลูกปัด ความคงทนของสี ราคา และความต่อเนื่องของการจัดส่ง การสร้างระบบดังกล่าวจะช่วยลด
ความไม่แน่นอนของกระบวนการผลิต และช่วยให้กลุ่มสามารถควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้ดีขึ้น 

2) การพัฒนาต้นแบบผลิตภัณฑ์ 
การพัฒนาต้นแบบผลิตภัณฑ์ มุ่งเน้นการออกแบบและทดลองผลิตสินค้าในรูปแบบใหม่ ๆ  

ที่ยังคงอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมของลูกปัดโนรา แต่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของตลาดร่วมสมัย
ได้มากขึ้น กระบวนการดังกล่าวประกอบด้วยการศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ การออกแบบต้นแบบ การทดลอง
ผลิต และการประเมินผลจากความคิดเห็นของลูกค้า 
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3) การพัฒนาระบบการจัดการสินค้า 
ในส่วนของการพัฒนาระบบการจัดการสินค้า มุ่งเน้นการจัดทำระบบรหัสสินค้า (SKU) เพ่ือใช้

ในการจำแนกและติดตามสินค้าแต่ละประเภท รวมถึงการพัฒนาระบบการจัดการสต๊อกสินค้า ซึ่งจะช่วยให้
กลุ่มสามารถวางแผนการผลิตและบริหารจัดการสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

การดำเนินโครงการในมิตินี้จะช่วยยกระดับโครงสร้างการดำเนินงานของกลุ่มจากการผลิตแบบดั้งเดิม
ไปสู่ระบบการจัดการที่มีมาตรฐาน ซึ่งเป็นพ้ืนฐานสำคัญต่อการขยายธุรกิจในระยะถัดไป 
 

4.4.2 โครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต 

โครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต 
วัตถุประสงค์ (1) เพ่ือจัดอบรมเสริมทักษะการเป็นผู้ประกอบการ การออกแบบและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ 
(2) เพ่ือพัฒนาทักษะการร้อยเข็มกลัดโนราและการออกแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบ

สร้อยคอลูกปัดโนราให้ผู้สูงวัยกลุ่มลายลูกแก้ว 
ขอบเขต (1) ออกแบบหลักสูตรฝึกอบรมทักษะผู้ประกอบการ 

(2) จัดกิจกรรมในการร้อยเข็มกลัดโนรา และการออกแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบ
สร้อยคอลูกปัดโนรา และฝึกทักษะการตั้งราคาและการขาย 

กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 
ระยะเวลา 2 เดือน 
กิจกรรม/แผน
ดำเนินงาน 

(1) สำรวจข้อมูลและความต้องการของกลุ่ม 
(2) ออกแบบหลักสูตรฝึกอบรมทักษะผู้ประกอบการ 
(3) จัดกิจกรรมเวิร์กช็อปทักษะธุรกิจเบื้องต้น 
(4) เสริมทักษะการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
(5) ฝึกทักษะการตั้งราคาและการขาย 
(6) ติดตามและประเมินผลการนำไปใช้จริง  

ทรัพยากร  บุคลากรจาก คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ 
ความร่วมมือ  คณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ ออกแบบหลักสูตร

ฝึกอบรมและจัดกิจกรรมเวิร์กชอปทักษะผู้ประกอบการ และจัดกิจกรรมเสริมทักษะ
การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

การส่งมอบ โปรแกรมฝึกอบรมผู้ประกอบการ 
ตัวช้ีวัด โปรแกรมฝึกอบรมที่เหมาะสมกับกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

 
นอกจากการพัฒนาระบบการดำเนินงานของธุรกิจแล้ว การเสริมสร้างศักยภาพของสมาชิกในกลุ่ม  

ยังเป็นองค์ประกอบสำคัญของการพัฒนา เนื่องจากความยั่งยืนของกิจการขึ้นอยู่กับความสามารถของสมาชิก
ในการบริหารจัดการธุรกิจด้วยตนเอง 

โครงการพัฒนาทักษะกลุ่มผู้ผลิต จึงมุ่งเน้นการเสริมสร้างความรู้และทักษะด้านธุรกิจให้กับสมาชิก  
ในกลุ่ม โดยเฉพาะในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจหัตถกรรม อาทิ การวิเคราะห์ต้นทุน การตั้งราคา
สินค้า การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการทำการตลาด 
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การดำเนินกิจกรรมในโครงการนี้ประกอบด้วยการสำรวจความต้องการในการพัฒนาทักษะของสมาชิก 
การออกแบบหลักสูตรการอบรมที่เหมาะสมกับบริบทของผู้เข้าร่วม ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ และการจัด
กิจกรรมฝึกอบรมในรูปแบบเชิงปฏิบัติ (hands-on learning) 

นอกจากนี้ โครงการยังมุ่งเน้นการสร้างโอกาสให้สมาชิกได้ทดลองนำความรู้ไปใช้จริง อาทิ การทดลอง
ตั้งราคาสินค้า การทดลองจำหน่ายผลิตภัณฑ์ในตลาดจริง และการรับข้อเสนอแนะจากลูกค้า กระบวนการ
เรียนรู้ในลักษณะนี้ช่วยให้สมาชิกสามารถพัฒนาทักษะด้านผู้ประกอบการควบคู่ไปกับการดำเนินกิจกรรมทาง
ธุรกิจ ในเชิงโครงสร้าง การพัฒนาศักยภาพของสมาชิกยังช่วยสร้างความเข้มแข็งให้กับองค์กร เนื่องจากช่วยให้
สมาชิกสามารถมีส่วนร่วมในการบริหารจัดการกิจการได้มากขึ้น และลดการพ่ึงพาผู้นำกลุ่มเพียงคนเดียว 

4.4.3 การเชื่อมโยงเชิงระบบของทั้งสองโครงการ 
แม้ทั้ง 2 โครงการ จะมีเป้าหมายที่แตกต่างกัน แต่มีความเชื่อมโยงกันในเชิงระบบ การพัฒนาระบบ  

การจัดการสินค้าและผลิตภัณฑ์จะช่วยสร้างโครงสร้างการดำเนินงานที่มีประสิทธิภาพ ขณะที่การพัฒนา
ศักยภาพผู้ประกอบการของสมาชิกจะช่วยให้ระบบดังกล่าวสามารถถูกนำไปใช้ได้จริงและดำเนินต่อไปได้  
อย่างยั่งยืน 

การบูรณาการการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ ทั้ง2 มิติ นี้จึงช่วยให้การพัฒนาธุรกิจไม่ได้จำกัดอยู่
เพียงการเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตเท่านั้น แต่ยังช่วยเสริมสร้างความสามารถของสมาชิกในการ
บริหารจัดการกิจการ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญต่อความยั่งยืนของธุรกิจเพ่ือสังคมในระยะยาว 

ดังนั ้น การออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ ในกรณีศึกษานี ้จ ึงมุ ่งเน้นการสร้างการเปลี ่ยนแปลง 
เชิงโครงสร้าง ทั้งในระดับระบบการดำเนินงานของธุรกิจและในระดับศักยภาพของบุคลากร เพื่อเตรียม  
ความพร้อมให้กลุ่มลายลูกแก้ว สามารถพัฒนาไปสู่ระยะการเติบโตของวงจรชีวิตธุรกิจได้ในอนาคต 
 
4.5 ผลลัพธ์เบื้องต้นและบทเรียน 

ภายหลังจากการออกแบบและทดลองดำเนินกิจกรรมตามแผนธุรกิจที่กำหนดไว้ แม้ว่าการดำเนินงาน 
จะอยู่ในระยะเริ่มต้นของการทดลองแนวทางพัฒนา แต่กระบวนการดังกล่าวได้ก่อให้เกิดผลลัพธ์สำคัญ  
ในเชิงการเรียนรู้และการพัฒนาศักยภาพของกลุ่มลายลูกแก้ว ทั้งในระดับบุคคลและระดับองค์กร 

ผลลัพธ์ของการดำเนินงานสามารถพิจารณาได้ 3 มิติหลัก ได้แก่ มิติด้านการพัฒนาระบบการดำเนินงาน
ของธุรกิจ มิติด้านการพัฒนาศักยภาพของสมาชิก และมิติด้านการเรียนรู้เชิงกระบวนการสำหรับการพัฒนา
ผู้ประกอบการเพ่ือสังคม โดยสามารถสรุปได้ดังนี้ 

4.5.1 ผลลัพธ์ด้านการพัฒนาระบบการดำเนินงานของธุรกิจ 
การสร้างความตระหนักและความเข้าใจร่วมกันภายในกลุ่มเกี่ยวกับความสำคัญของการจัดการธุรกิจ

อย่างเป็นระบบ ก่อนการดำเนินโครงการ สมาชิกส่วนใหญ่คุ้นเคยกับการผลิตสินค้าในลักษณะงานหัตถกรรม
รายบุคคล ซึ่งเน้นทักษะเชิงช่างเป็นหลัก แต่กระบวนการวิเคราะห์ธุรกิจและการออกแบบการพัฒนาได้ช่วยให้
สมาชิกเริ่มเห็นภาพรวมของธุรกิจในมิติที่กว้างขึ้น โดยการพัฒนาต้นแบบผลิตภัณฑ์และแนวคิดการจัดการ
สินค้าในระดับรายรายการ (item-based management) ช่วยให้กลุ่มเริ่มเข้าใจความสำคัญของการจัดระบบ
สินค้าและการวางแผนการผลิต ขณะเดียวกัน การนำแนวคิดระบบรหัสสินค้า (SKU) และการจัดการสต๊อก 
มาใช้เป็นตัวอย่างในการเรียนรู้ ช่วยให้สมาชิกตระหนักถึงความสำคัญของการควบคุมปริมาณสินค้าและ  
การติดตามการจำหน่าย 



62 

แม้ว่าระบบดังกล่าวยังอยู่ในระยะเริ่มต้นของการพัฒนา แต่กระบวนการทดลองดำเนินงานได้ช่วย
วางรากฐานสำคัญสำหรับการยกระดับการบริหารจัดการธุรกิจในอนาคต 

4.5.2 ผลลัพธ์ด้านการพัฒนาศักยภาพของสมาชิกในกลุ่ม 
การเสริมสร้างศักยภาพของสมาชิกในกลุ่ม โดยเฉพาะในด้านความเข้าใจเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจและ

การคิดเชิงผู้ประกอบการ กระบวนการฝึกอบรมและกิจกรรมเชิงปฏิบัติช่วยให้สมาชิกได้เรียนรู้แนวคิดพื้นฐาน
ด้านธุรกิจ อาท ิการวิเคราะห์ต้นทุน การตั้งราคาสินค้า และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของตลาด 

สำหรับสมาชิกที่เป็นผู้สูงอายุ การเรียนรู้ในรูปแบบเชิงปฏิบัติและการทดลองใช้จริงถือเป็นแนวทางที่
ช่วยให้เกิดการเรียนรู้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากช่วยเชื่อมโยงองค์ความรู้ใหม่เข้ากับประสบการณ์  
การทำงานที่สมาชิกมีอยู่เดิม 

นอกจากนี้ กระบวนการทำงานร่วมกันระหว่างสมาชิกยังช่วยเสริมสร้างความร่วมมือภายในกลุ่ม และ
เปิดโอกาสให้สมาชิกได้แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และแนวทางการดำเนินธุรกิจ ซึ่ง
เป็นปัจจัยสำคัญต่อการสร้างความเข้มแข็งขององค์กรในระยะยาว 

4.5.3 ผลลัพธ์ด้านการเรียนรู้เชิงกระบวนการ 
การดำเนินกิจกรรมในกรณีศึกษา ยังให้บทเรียนสำคัญในเชิงกระบวนการสำหรับการพัฒนา

ผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่  บทเรียนสำคัญคือ (1) การพัฒนาธุรกิจชุมชนที่มีฐานจากภูมิปัญญา
ท้องถิ่นจำเป็นต้องคำนึงถึงความสมดุลระหว่างการรักษาอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมกับการปรับตัวให้สอดคล้อง
กับความต้องการของตลาดสมัยใหม่ การพัฒนาผลิตภัณฑ์จึงควรเป็นกระบวนการที ่ผสมผสานระหว่าง  
การอนุรักษ์คุณค่าดั ้งเดิมและการสร้างนวัตกรรมใหม่  และ (2) ความสำคัญของการพัฒนาศักยภาพ 
ของบุคลากรควบคู่ไปกับการพัฒนาระบบการดำเนินงานของธุรกิจ เนื่องจากการสร้างระบบการจัดการ  
เพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอ หากสมาชิกในกลุ่มยังขาดความเข้าใจหรือทักษะในการนำระบบดังกล่าวไปใช้จริง 

ดังนั้น แนวทางการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคม จึงควรมุ่งเน้นการพัฒนาใน 2 มิติพร้อมกัน ได้แก่ 
การพัฒนาโครงสร้างการดำเนินงานของธุรกิจ และการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการในชุมชน 

4.5.4 บทเรียนเชิงกลยุทธ์สำหรับการพัฒนาธุรกิจชุมชน 
เมื่อพิจารณาผลลัพธ์ของการทดลองดำเนินงานร่วมกับผลการวิเคราะห์ สามารถสรุปบทเรียนเชิงกลยุทธ์

ที่สำคัญสำหรับการพัฒนากลุ่มลายลูกแก้ว ได้ดังนี้ 
1) ธุรกิจชุมชนที่อยู่ในระยะเริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ  ควรให้ความสำคัญกับการสร้าง

โครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจมากกว่าการเร่งขยายตลาดในทันที การพัฒนาระบบการผลิต การจัดการสินค้า 
และการบริหารต้นทุนถือเป็นองค์ประกอบสำคัญในการสร้างความม่ันคงของธุรกิจ 

2) การพัฒนาศักยภาพของสมาชิกในกลุ่มเป็นปัจจัยสำคัญต่อความยั่งยืนของกิจการ 
เนื่องจากช่วยให้สมาชิกสามารถมีบทบาทในการบริหารจัดการธุรกิจ และลดการพ่ึงพาผู้นำกลุ่มเพียงคนเดียว 

3) การใช้ทุนทางวัฒนธรรมเป็นฐานในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สามารถสร้างความแตกต่าง
ในตลาดได้ แต่จำเป็นต้องมีการพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารและการสร้างแบรนด์ที่เหมาะสม เพื่อให้คุณค่า  
ทางวัฒนธรรมสามารถแปลงเป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจได้อย่างเต็มศักยภาพ 
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กระบวนการทดลองดำเนินงานในกรณีศึกษานี้ ไม่ได้เพียงมุ่งเน้นการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าของธุรกิจ 
แต่ยังช่วยสร้างกระบวนการเรียนรู้และวางรากฐานสำคัญสำหรับการพัฒนากลุ่มลายลูกแก้ว ให้สามารถเติบโต
เป็นธุรกิจเพ่ือสังคมท่ีมีความเข้มแข็งและยั่งยืนในอนาคต 
 
4.6 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายและการขยายผล 

จากการวิเคราะห์กรณีศึกษาของกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน ซึ่งเป็นกิจการชุมชนที่
อยู่ในระยะเริ่มต้นของวงจรชีวิตธุรกิจ สามารถสังเคราะห์บทเรียนสำคัญที่นำไปสู่ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายและ
แนวทางการขยายผลสำหรับการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่ได้  โดยพบว่า ธุรกิจชุมชนที่มี 
ทุนทางวัฒนธรรมสูง อาท ิงานหัตถกรรมพ้ืนบ้านหรือผลิตภัณฑ์ที่มีอัตลักษณ์ท้องถิ่น มักมีศักยภาพในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจและสังคม แต่การพัฒนาไปสู่ธุรกิจเพื่อสังคมที่ยั่งยืนจำเป็นต้องอาศัยการสนับสนุน  
ในเชิงระบบ โดยเฉพาะในด้านการพัฒนาโครงสร้างพื ้นฐานของธุรกิจและการเสริมสร้างศักยภาพของ
ผู้ประกอบการในชุมชน 

4.6.1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายด้านการพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคม 
1) หน่วยงานภาครัฐและสถาบันการศึกษา ควรให้ความสำคัญกับการพัฒนา “โครงสร้าง

พ้ืนฐานของธุรกิจชุมชน” โดยเฉพาะในด้านการพัฒนาระบบการผลิต การบริหารจัดการต้นทุน และการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ การสนับสนุนในลักษณะนี้จะช่วยให้กิจการชุมชนสามารถยกระดับจากการผลิตเชิงหัตถกรรมแบบ
ดั้งเดิมไปสู่การดำเนินธุรกิจที่มีมาตรฐานและสามารถแข่งขันในตลาดได้ 

2) ควรส่งเสริมการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการในชุมชนผ่านกระบวนการเรียนรู้  
เชิงปฏิบัติ (experiential learning) อาทิ การฝึกอบรม การให้คำปรึกษา และการทดลองดำเนินธุรกิจ 
ในสถานการณ์จริง เนื ่องจากการเรียนรู ้ในลักษณะดังกล่าวช่วยให้ผู ้ประกอบการสามารถนำความรู้  
ไปประยุกต์ใช้ได้อย่างเหมาะสมกับบริบทของตนเอง 

3) ควรส่งเสริมการใช้ทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่น  เป็นฐานในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจเพ่ือสังคม การพัฒนาในลักษณะนี้ไม่เพียงช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้า แต่ยัง
ช่วยส่งเสริมการอนุรักษ์และการสืบทอดวัฒนธรรมของชุมชน 

4.6.2 บทบาทของสถาบันการศึกษาในการสนับสนุนการพัฒนาธุรกิจชุมชน 
จากกรณีศึกษานี้ พบว่า สถาบันการศึกษาสามารถมีบทบาทสำคัญในการสนับสนุนการพัฒนาธุรกิจ  

เพื่อสังคมในระดับพื้นที่ โดยเฉพาะในฐานะ “ตัวกลางทางความรู้” (knowledge intermediary) ที่เชื่อมโยง
องค์ความรู้ด้านวิชาการเข้ากับการปฏิบัติจริงในชุมชน 

มหาวิทยาลัยสามารถสนับสนุนธุรกิจชุมชนผ่านกิจกรรมต่าง ๆ อาทิ การวิจัยเชิงปฏิบัติการ การพัฒนา
หลักสูตรฝึกอบรม การให้คำปรึกษาทางธุรกิจ และการสนับสนุนการพัฒนาผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม  
การดำเนินกิจกรรมในลักษณะนี้ช่วยให้ธุรกิจชุมชนสามารถเข้าถึงองค์ความรู ้และทรัพยากรที ่จำเป็น  
ต่อการพัฒนาได ้

นอกจากนี้ การพัฒนาอาจารย์หรือบุคลากรของมหาวิทยาลัยให้มีบทบาทเป็นโค้ชหรือที่ปรึกษาธุรกิจ
เพ่ือสังคม (SE Coach) ยังเป็นแนวทางสำคัญในการขยายผลการสนับสนุนธุรกิจชุมชนในระยะยาว 
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4.6.3 แนวทางการขยายผลสู่การพัฒนาเชิงพื้นที่ 
จากบทเรียนของกรณีศึกษานี้ สามารถนำไปสู่แนวทางการขยายผลในการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือ

สังคมในระดับพื้นที่ได้ โดยเฉพาะในพื้นที่ที่มีศักยภาพด้านทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่น  แนวทาง
สำคัญ คือ (1) การพัฒนาระบบนิเวศการสนับสนุนผู้ประกอบการเพ่ือสังคม (social enterprise ecosystem) 
ซึ่งประกอบด้วยองค์ประกอบสำคัญ อาท ิสถาบันการศึกษา หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และเครือข่ายชุมชน 
การสร้างความร่วมมือระหว่างภาคส่วนต่าง ๆ จะช่วยให้ธุรกิจเพื่อสังคมสามารถเข้าถึงทรัพยากร ความรู้ และ
ตลาดได้มากขึ ้น และ (2) การพัฒนาระบบการบ่มเพาะผู ้ประกอบการเพื ่อสังคมในระดับพื ้นที ่ โดยใช้
มหาวิทยาลัยหรือสถาบันการศึกษาเป็นศูนย์กลางในการถ่ายทอดองค์ความรู้และสนับสนุนการพัฒนาธุรกิจ
ชุมชน กระบวนการดังกล่าวสามารถช่วยสร้างผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่มีความเข้าใจทั้งในด้านธุรกิจและ  
การพัฒนาสังคม 

4.6.4 การสังเคราะห์บทเรียนจากกรณีศึกษา 
เมื่อพิจารณากรณีศึกษาของกลุ่มลายลูกแก้ว ร่วมกับกรณีศึกษาของวิสาหกิจหัตถกรรมกระจูดวรรณี  

จะพบว่า การพัฒนาธุรกิจเพื่อสังคมจำเป็นต้องคำนึงถึงระดับพัฒนาการของกิจการในแต่ละช่วงของวงจรชวีิต
ธุรกิจ กิจการที่อยู่ในระยะเริ่มต้น จำเป็นต้องได้รับการสนับสนุนด้านการสร้างโครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจ 
ขณะที่กิจการที่อยู่ในระยะเติบโตหรือระยะเติบโตเต็มที่  อาจต้องการการสนับสนุนด้านการขยายตลาดและ 
การพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

ดังนั้น การออกแบบนโยบายและโครงการสนับสนุนผู้ประกอบการเพ่ือสังคม จึงควรมีความยืดหยุ่นและ
สามารถปรับให้เหมาะสมกับบริบทของกิจการแต่ละประเภท การพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในระดับพ้ืนที่
จำเป็นต้องอาศัยการทำงานร่วมกันระหว่างภาคส่วนต่าง ๆ รวมถึงการใช้กระบวนการเรียนรู้เชิงปฏิบัติและการ
สนับสนุนเชิงระบบ เพ่ือให้ธุรกิจชุมชนสามารถเติบโตและสร้างผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคมได้อย่างยั่งยืน 
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บทที่ 5 
การถอดบทเรียน ข้อจำกัด และข้อเสนอแนะ 

 
5.1 ผลลัพธ์การพัฒนาเชิงศักยภาพ 

การดำเนินกระบวนการพัฒนาโค้ชและการบ่มเพาะผู ้ประกอบการดังที ่กล่าวมา ส่งผลให้เกิด  
การเปลี่ยนแปลงเชิงศักยภาพในหลายระดับ ทั้งในระดับบุคลากร (โค้ช) ระดับผู้ประกอบการ และระดับระบบ
ของคณะ ผลลัพธ์ดังกล่าวมิได้จำกัดเพียงการเพ่ิมพูนความรู้หรือทักษะเชิงเทคนิค หากแต่สะท้อนถึงการพัฒนา
เชิงโครงสร้างที่เอ้ือต่อการสร้างระบบบ่มเพาะอย่างยั่งยืน 

5.1.1 ผลลัพธ์ในระดับโค้ช 
ในระดับบุคลากร พบว่า ผู้เข้าอบรมมีพัฒนาการด้านทักษะกระบวนการโค้ชอย่างชัดเจน โดยเฉพาะ

ความสามารถในการตั้งคำถามเชิงลึก การฟังอย่างเข้าใจบริบท และการสะท้อนคิดเชิงสร้างสรรค์ การฝึกใช้
เครื่องมือ อาท ิGROW model และ C-P-Q Technique ทำให้ผู้เข้าอบรมสามารถดำเนินกระบวนการสนทนา
อย่างเป็นระบบ และลดแนวโน้มการให้คำแนะนำแบบชี้นำ (directive advising) เปลี่ยนไปสู่การสนับสนนุให้
ผู้ประกอบการค้นพบแนวทางของตนเอง 

นอกจากนี้ ผู้เข้าอบรมยังมีความสามารถเพิ่มขึ้นในการวิเคราะห์ธุรกิจเพื่อสังคมผ่านเครื่องมือ SBMC 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า และการพิจารณาวงจรชีวิตธุรกิจ ควบคู่กับการคิดเชิงระบบ สามารถเชื่อมโยง
ประเด็นด้านผลิตภัณฑ์ ตลาด พันธมิตร และผลกระทบทางสังคมเข้าด้วยกันอย่างเป็นองค์รวม 

กระบวนการสะท้อนบทเรียนในช่วง Coaching for Trainers ยังช่วยให้ผู้เข้าอบรมตระหนักถึงบทบาท 
จริยธรรม และขอบเขตหน้าที่ของตนเองในฐานะโค้ช ซึ่งเป็นพื้นฐานสำคัญของการพัฒนาไปสู่ระดับสมรรถนะ
ที่สูงขึ้นในอนาคต 

5.1.2 ผลลัพธ์ในระดับผู้ประกอบการ 
ในระดับผู้ประกอบการ การได้รับการสนับสนุนผ่านกระบวนการโค้ชและการทดลองโมเดล ช่วยให้

ผู้ประกอบการมีความชัดเจนในโครงสร้างโมเดลธุรกิจของตนเองมากขึ้น โดยเฉพาะการกำหนดคุณค่าหลัก 
(value proposition) การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการวิเคราะห์ตำแหน่งทางการตลาด 

การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าและวงจรชีวิตธุรกิจช่วยให้ผู้ประกอบการ มองเห็นจุดแข็ง จุดอ่อน และโอกาส
ในการยกระดับกิจการอย่างเป็นระบบ รวมถึงสามารถออกแบบแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ การสร้าง
ต้นแบบ (prototype) และการทดลองตลาดในลักษณะลดความเสี่ยงได้ชัดเจนยิ่งขึ้น 

กระบวนการดังกล่าวจะช่วยให้ผู้ประกอบการตระหนักถึงความสำคัญของผลกระทบทางสังคม และเริ่ม
เชื่อมโยงการดำเนินธุรกิจเข้ากับการสร้างคุณค่าแก่ชุมชนในระยะยาว อันเป็นหัวใจสำคัญของการพัฒนา
วิสาหกิจเพ่ือสังคม 

5.1.3 ผลลัพธ์ในระดับระบบของคณะ 
ในระดับระบบของคณะ กระบวนการพัฒนาโค้ชได้วางรากฐานของกลไกบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือ

สังคมภายในคณะอย่างเป็นรูปธรรม โดยเกิดการเชื่อมโยงระหว่างบุคลากร หลักสูตร และพื้นที่ปฏิบัติการ  
เข้าด้วยกันมากขึ้น การมีกรอบสมรรถนะโค้ชและชุดเครื่องมือที่ชัดเจนช่วยสร้างมาตรฐานกลางในการพัฒนา
บุคลากร และสามารถต่อยอดสู่การออกแบบโมดูลฝึกอบรมในอนาคต 
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นอกจากนี้ กระบวนการดังกล่าวยังส่งเสริมการบูรณาการภารกิจหลักของมหาวิทยาลัย อาทิ การเรียน
การสอน การวิจัย และการบริการวิชาการ โดยประสบการณ์จากการทำงานในพื้นที่สามารถนำไปพัฒนาเป็น
กรณีศึกษา งานวิจัยเชิงปฏิบัติการ (action research) หรือข้อเสนอเชิงนโยบายต่อไป 

ผลลัพธ์การพัฒนาเชิงศักยภาพในครั้งนี้  สะท้อนการเปลี่ยนแปลงใน 3 ระดับ ที่เชื่อมโยงกันอย่างเป็น
ระบบ คือ ระดับบุคลากร ระดับผู้ประกอบการ และระดับสถาบัน ซึ่งร่วมกันสร้างฐานสำคัญสำหรับการพัฒนา
ระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมที่มีความต่อเนื่องและยั่งยืนในระยะยาว 
 
5.2 การถอดบทเรียนจากกรณีศึกษา 

โครงการอบรมด้านการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
พัฒนาศักยภาพของบุคลากรในสถาบันการศึกษาให้สามารถทำหน้าที่เป็นโค้ชหรือที่ปรึกษาในการพัฒนา
ผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่ โดยใช้กระบวนการเรียนรู้ผ่านกรณีศึกษา (case-based learning) ซึ่ง 
ผู้เข้าอบรมได้ทำการวิเคราะห์และออกแบบแนวทางการพัฒนาธุรกิจชุมชนจริงจำนวน 2 กรณีศึกษา ได้แก่ 
วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี (กลุ่ม A) และกลุ่มลายลูกแก้ว วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน (กลุ่ม B) 

ทั้ง 2 กรณีศึกษา มีลักษณะร่วมกันคือเป็นธุรกิจชุมชน ที่มีทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่น 
เป็นฐานสำคัญของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตาม ธุรกิจทั้งสองอยู่ในระยะพัฒนาการที่แตกต่างกันของ
วงจรชีวิตธุรกิจ ส่งผลให้แนวทางการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจมีลักษณะแตกต่างกันไป 

หัวข้อนี้จึงมุ่งนำเสนอการสังเคราะห์บทเรียนจากทั้ง 2 กรณีศึกษา โดยใช้การวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบ 
เพื ่อทำความเข้าใจปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการพัฒนาธุรกิจเพื ่อสังคมในระดับพื้นที ่ โดยการเปรียบเทียบ
กรณีศึกษาทั้ง 2 กรณีศึกษา สามารถพิจารณาได้ในหลายมิติ ได้แก่ ระดับพัฒนาการของธุรกิจ โครงสร้าง  
การดำเนินงาน จุดแข็งของกิจการ และแนวทางการออกแบบและพัฒนาแผนธุรกิจ 

ตารางท่ี 5-1 การเปรียบเทียบลักษณะของกรณีศึกษา 

มิติ วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรม 
กระจูดวรรณี 

กลุ่มลายลูกแก้ว 
วิสาหกิจชุมชนตำบลควนขนุน 

ประเภทกิจการ งานหัตถกรรมจากกระจูด งานลูกปัดโนรา 
ระยะวงจรชีวิตธุรกิจ ระยะเติบโตเต็มที่ (maturity) ระยะเริ่มต้น (introduction) 
จุดแข็งสำคัญ มีตลาดและประสบการณ์การผลิต มีทุนวัฒนธรรมและทักษะเชิงช่าง 
ความท้าทายหลัก การขยายตลาดและการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ 
การสร้างระบบธุรกิจพ้ืนฐาน 

แนวทางการพัฒนา การขยายตลาดและนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ 

การพัฒนาระบบการผลิตและ
ศักยภาพสมาชิก 

ลักษณะการออกแบบ
และพัฒนาแผนธุรกิจ 

acceleration strategy foundation development 
strategy 

 
จากการเปรียบเทียบดังกล่าว พบว่า ความแตกต่างสำคัญของทั้ง 2 กรณีศึกษาอยู่ที่ ระดับพัฒนาการ

ของธุรกิจ ซึ ่งส่งผลต่อการกำหนดโจทย์เชิงกลยุทธ์และการออกแบบแนวทางการพัฒนา  โดยสามารถ
สังเคราะห์ประเด็นสำคัญได้ดังนี้ 
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5.2.1 ความสำคัญของระยะวงจรชีวิตธุรกิจ 
ผลการศึกษา พบว่า ระยะพัฒนาการของธุรกิจมีบทบาทสำคัญในการกำหนดแนวทางการพัฒนา ธุรกิจ

ที่อยู่ในระยะเริ่มต้น (กลุ่มลายลูกแก้ว) จำเป็นต้องให้ความสำคัญกับการสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานทางธุรกิจ อาทิ 
ระบบการผลิต การบริหารต้นทุน และการพัฒนาศักยภาพของสมาชิก ขณะที่ธุรกิจที่อยู่ในระยะเติบโตหรือ
เติบโตเต็มที่ (กระจูดวรรณี) จำเป็นต้องมุ่งเน้นการขยายตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และการสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันในระดับที่สูงขึ้น 

5.2.2 บทบาทของทุนทางวัฒนธรรมในการสร้างมูลค่า 
กรณีศึกษาสะท้อนให้เห็นว่า ทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นทรัพยากรสำคัญในการพัฒนา

ธุรกิจชุมชน การนำองค์ความรู้ทางวัฒนธรรมมาประยุกต์ใช้ในการออกแบบผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความ
แตกต่างในตลาด และช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าได้ 

อย่างไรก็ตาม การแปลงทุนทางวัฒนธรรมให้กลายเป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ จำเป็นต้องอาศัยการพัฒนา
ในด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ การสร้างแบรนด์ และการสื่อสารการตลาดอย่างเป็นระบบ 

5.2.3 ความสำคัญของการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ 
ข้อค้นพบที่พบจากกรณีศึกษา คือ ความสำคัญของการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการในชุมชน 

แม้ว่าผู้ผลิตจะมีทักษะเชิงช่างที่ดี แต่การดำเนินธุรกิจอย่างยั่งยืนจำเป็นต้องอาศัยความรู้ด้านการบริหารธุรกิจ 
การวิเคราะห์ตลาด และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การเสริมสร้างทักษะผู้ประกอบการจึงเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ช่วยให้ธุรกิจชุมชนสามารถพัฒนาและเติบโตได้อย่างยั่งยืน 
 
5.3 ข้อจำกัดและข้อเสนอแนะเชิงพัฒนา 

แม้ว่าการดำเนินโครงการพัฒนาโค้ชและระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมในครั้งนี้จะสะท้อน
ผลลัพธ์เชิงบวกในหลายมิติ อย่างไรก็ตาม การศึกษายังมีข้อจำกัดบางประการที่ควรพิจารณาเพื่อการพัฒนา  
ในระยะต่อไป โดยสามารถสรุปได้ดังนี้ 

5.3.1 ข้อจำกัดด้านกรอบการประเมินสมรรถนะ  
การประเมินพัฒนาการของผู้เข้าอบรมส่วนใหญ่อาศัยข้อมูลเชิงพรรณนา การสังเกต และการสะท้อน

บทเรียน (reflection) เป็นหลัก ยังไม่มีการใช้เครื ่องมือวัดเชิงพฤติกรรม (behavioral rubric) หรือ 
การประเมินก่อน–หลัง (pre-post assessment) อย่างเป็นระบบ ส่งผลให้การสรุประดับสมรรถนะของโค้ช 
ยังอยู่ในระดับการประเมินเชิงคุณภาพเบื้องต้น มากกว่าการยืนยันเชิงประจักษ์ (empirical validation) 

5.3.2 ข้อจำกัดด้านระยะเวลาในการติดตามผล  
การทดลองโมเดลในพื้นที่ดำเนินการในช่วงเวลาค่อนข้างสั้น ทำให้ยังไม่สามารถประเมินผลกระทบ  

ระยะกลางและระยะยาวของกระบวนการบ่มเพาะต่อการเติบโตของกิจการ รายได้ของชุมชน หรือผลกระทบ
ทางสังคมได้อย่างครบถ้วน การประเมินในครั้งนี้จึงสะท้อนผลลัพธ์เชิงศักยภาพ ( capacity outcomes) 
มากกว่าผลกระทบเชิงโครงสร้าง (structural impact) 

5.3.3 ข้อจำกัดด้านขอบเขตของกรณีศึกษา  
การดำเนินการมุ่งเน้นกลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่างในพื้นที่เฉพาะ ซึ่งมีบริบททางสังคม วัฒนธรรม และ

เศรษฐกิจที ่แตกต่างจากพื้นที ่อื ่น การนำผลลัพธ์ไปอ้างอิงหรือขยายผลจึงควรพิจารณาความเหมาะสม  
ตามบริบท (context sensitivity) และอาจต้องมีการทดลองซ้ำในพื้นที่ท่ีหลากหลายมากขึ้น 
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5.3.4 ข้อจำกัดด้านการเชื่อมโยงข้อมูลเชิงปริมาณ  
แม้ว่าจะมีการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจและกระบวนการดำเนินงานของผู้ประกอบการอย่างเป็นระบบ  

แต่ยังขาดข้อมูลเชิงปริมาณที ่สามารถใช้ว ัดประสิทธิภาพทางการเงิน การเพิ ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์ หรือ  
การเปลี่ยนแปลงเชิงตัวเลขด้านผลกระทบทางสังคมได้อย่างชัดเจน ซึ่งจำเป็นต่อการยกระดับการศึกษาไปสู่
การวิจัยเชิงประจักษ์เต็มรูปแบบ 

อย่างไรก็ตาม ข้อจำกัดดังกล่าวมิได้ลดทอนคุณค่าของการดำเนินงานในครั้งนี ้ หากแต่สะท้อนถึง  
ความจำเป็นในการพัฒนาเครื่องมือประเมินที่เป็นระบบ การขยายระยะเวลาการติดตามผล และการบูรณาการ
ข้อมูลเช ิงคุณภาพและเชิงปริมาณร่วมกันในอนาคต เพื ่อเสริมสร้างความแข็งแรงทางวิชาการและ  
ความน่าเชื่อถือของโมเดลการพัฒนาโค้ชและระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพ่ือสังคมในระยะยาว 
 
5.4 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

จากข้อค้นพบของการศึกษา สามารถเสนอแนวทางเชิงนโยบายสำหรับการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือ
สังคมในระดับพ้ืนที่ได้ดังนี ้

5.4.1 การพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่ 
ควรมีการพัฒนาระบบบ่มเพาะผู้ประกอบการเพื่อสังคม ที่สามารถสนับสนุนธุรกิจชุมชนในแต่ละช่วง

ของวงจรชีวิตธุรกิจ โดยอาจแบ่งออกเป็น 
• โปรแกรมพัฒนาโครงสร้างธุรกิจสำหรับกิจการระยะเริ่มต้น 
• โปรแกรมเร่งการเติบโตสำหรับกิจการที่มีศักยภาพสูง 

5.4.2 การสร้างระบบนิเวศการสนับสนุนธุรกิจเพื่อสังคม 
การพัฒนาธ ุรก ิจเพื ่อส ังคมจำเป็นต้องอาศัยความร่วมมือจากหลายภาคส่วน ได ้แก่ ภาครัฐ 

สถาบันการศึกษา ภาคเอกชน และเครือข่ายชุมชน การสร้างระบบนิเวศดังกล่าวจะช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึง
ทรัพยากร ความรู้ และตลาดได้มากขึ้น 

5.4.3 การส่งเสริมบทบาทของสถาบันการศึกษา 
มหาวิทยาลัยควรมีบทบาทในการพัฒนาผู้ประกอบการเพ่ือสังคมผ่านกิจกรรมต่าง ๆ อาท ิ

• การวิจัยเชิงปฏิบัติการ 
• การพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรม 
• การให้คำปรึกษาทางธุรกิจ 
• การสนับสนุนการพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

 
การศึกษาครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า การพัฒนาผู้ประกอบการเพื่อสังคมในระดับพื้นที่จำเป็นต้องอาศัย 

แนวทางการพัฒนาที่สอดคล้องกับบริบทและระดับพัฒนาการของธุรกิจ การใช้กรณีศึกษาเป็นเครื่องมือในการ
เรียนรู้ ช่วยให้ผู้เข้าร่วมอบรมสามารถเข้าใจปัญหาและโอกาสของธุรกิจชุมชนได้อย่างลึกซึ้ง 

นอกจากนี้ การบูรณาการองค์ความรู้ด้านการวิจัย วิทยาศาสตร์ และนวัตกรรม เข้ากับภูมิปัญญาท้องถิ่น
ยังเป็นแนวทางสำคัญในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับธุรกิจชุมชน และช่วยส่งเสริมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
ของพ้ืนที่อย่างยั่งยืน 

 



ภาคผนวก



รายชื่อผูเ้ขา้รว่มโครงการ

I.



รายชื่อบุคลากรของคณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลัยทักษิณ ที่เข้าร่วมการอบรม 
ด้านการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม  

 
ลำดับ ชือ่ – นามสกุล ตำแหน่ง สาขาที่จบการศึกษา 

1 นางรุ่งรวี จิตภักดี คณบดีคณะสหวิทยาการและ
การประกอบการ / อาจารย์ 

Doctor of Philosophy 
(Regional and Rural 
Development Planning) 

2 นางสาวมรกต ดิษฐาอภิชัย รองคณบดีฝ่ายวิชาการและ
นวัตกรรมการศึกษา / 
อาจารย์ 

ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต  
(การจัดการการท่องเที่ยว) 

3 นายวันพระ สืบสกุลจินดา ผู้ช่วยคณบดีฝ่ายวิจัย บริการ
วิชาการ และเครือข่าย
ผู้ประกอบการ / อาจารย์ 

ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต 
(วัฒนธรรมศึกษา) 

4 นางสาวเทียนทิพย์ เดียวกี่ ผู้ช่วยคณบดีฝ่ายสื่อสาร
องค์กรและพัฒนานิสิต /
อาจารย์ 

ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
(นิเทศศาสตร์และนวัตกรรม) 

5 นางสาววันวิสา วชัรากร ประธานหลักสูตร 
ศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชา
ภาษาอังกฤษเพ่ือการสื่อสาร
เชิงประกอบการ / อาจารย์ 

ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษ 
เป็นภาษานานาชาติ) 

6 นายวศิน ประดิษฐศิลป์ อาจารย์ Doctor of Philosophy 
(International 
Communication and  
Soft Power) 

7 นางสาวสุวิมล ทวิสุวรรณ ์ อาจารย์ ครุศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษ 
เพ่ือวิชาการและงานอาชีพ) 

8 นายปุริมปรัชญ์ ส่งศรี อาจารย์ การจัดการมหาบัณฑิต  
(การท่องเที่ยวและการบริการ) 

9 นายธนา มณีพฤกษ์ อาจารย์ รัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต  
(รัฐประศาสนศาสตร์) 

10 นางสาวศุภธิดา ดำชู อาจารย์ ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษเป็นภาษา
นานาชาติ) 

11 นางสาวปุญพัทธ์ กาญจนพงศ์ อาจารย์ ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษ) 



ลำดับ ชือ่ – นามสกุล ตำแหน่ง สาขาที่จบการศึกษา 

12 นางสาวพิมพ์แพร รุจิรเมธา อาจารย์ เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต 
(เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ) 

13 นายชาคริสต์  ยิบพิกุล อาจารย์ ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษ) 

14 นางสาวปทิตตา โกศัลวิตร อาจารย์ ศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต  
(การสอนภาษาอังกฤษ) 

15 นางสาวปิ่นปินัทธ์ ดำนุ้ย หัวหน้าสำนักงาน / 
นักวิชาการ 

วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  
(การจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ) 

16 นางสาวพิมพ์ชนก แก้วอุดม นักวิชาการ วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 
(เทคโนโลยีอาหาร) 

17 นางสาววานิด รอดเนียม นักวิชาการ วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  
(การจัดการทรัพยากรดิน) 

18 นางอุษา ชูช่วย เจ้าหน้าที่บริหารงาน บริหารธุรกิจบัณฑิต (การบัญชี) 

 
  



โปรแกรมการพฒันาทักษะการโค้ช
เพื่อสง่เสรมิผูป้ระกอบการเพื่อสงัคม

II.



 
โปรแกรมการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม 

--------------------------------- 
 

Part 1 : ค้นหาเป้าหมายและความต้องการ   3 ชั่วโมง 

Part 2 : ทำความเข้าใจโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม  10 ชั่วโมง 30 นาที 

Part 3 : การเป็นผู้บ่มเพาะ    5 ชั่วโมง 

Part 4 : การทดลอง  6 สัปดาห์ 

Part 5 : การโค้ชกลุ่ม (group coaching) 3 ชั่วโมง 30 นาที 
 
 

  



กำหนดการ 
การเตรียมความพร้อม (pre – workshop)  

ระหว่างวันที่ 5 - 6 มีนาคม 2568 ณ มหาวิทยาลัยทักษิณ วิทยาเขตพัทลุง 
----------------------------------- 

วันพุธที่ 5 มีนาคม 2568  
16.00 – 17.30 น. หารือเตรียมความพร้อมร่วมกับผูบ้ริหารคณะสหวิทยาการและการประกอบการ มหาวิทยาลยัทักษิณ 

วิทยาเขตพัทลุง 
ดำเนินการโดย นางสาวสุภคั วิรุฬหการญุ  (สอวช.) 
  นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

วันพฤหัสบดีท่ี 6 มีนาคม 2568 
9.00 – 9.30 น. หารือร่วมกับผู้บรหิารของมหาวิทยาลัยทักษิณ 

การจัดทำโครงการอบรมด้านการพัฒนาทักษะการโค้ช เพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม และ
แลกเปลีย่นมุมมองการจัดตั้ง “ทองหลางช้อป” 

9.30 – 11.00 น. ช่วงที่ 1 : แนะนำตัวและความคาดหวังของผู้เข้าอบรม 
ดำเนินการโดย นางสาวสุภัค วิรุฬหการุญ และนางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ 
ช่วงที่ 2 : กิจกรรมค้นหาแนวคิด ทัศนคติ ของผู้เข้าอบรม 
ดำเนินการโดย นางสาววัณณา แสนงาม และทมี สอวช. 

11.00 – 12.00 น. ช่วงที่ 3 : หารือร่วมกับผู้เข้าร่วมโครงการอบรมฯ ในประเด็น 
- การวิเคราะห์ศักยภาพของผู้เข้าร่วมโครงการอบรมฯ 
- การวิเคราะห์จดุอ่อน – จุดแข็ง 
- การเลือกเครื่องมือ/แนวคดิที่ตนเองรู้จัก/ความถนัด 
ดำเนินการโดย นางสาวสุภัค วิรุฬหการุญ และนางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ 

13.00 – 13.40 น. เดินทางจาก มหาวิทยาลัยทักษิณ วิทยาเขตพัทลุง ไปยัง วิสาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจดูวรรณี 
13.40 – 17.30 น. หารือร่วมกับผู้ประกอบการ ในประเด็น 4P  

- Product 
- Process 
- Profit 
- People 
ดำเนินการโดย นางสาวสุภคั วิรุฬหการญุ  (สอวช.) 
  นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม 
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

  



กำหนดการ 
การอบรมเชิงปฏิบัติการ (workshop training) คร้ังท่ี 1  

ระหว่างวันที่ 18 - 21 มีนาคม 2568 ณ มหาวิทยาลัยทักษิณ วิทยาเขตพัทลุง 
----------------------------------- 

วันอังคารที่ 18 มีนาคม 2568  
13.00 – 13.30 น. ช้ีแจงภาพรวมและวัตถุประสงค์ของโปรแกรม 

ดำเนินการโดย นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 
13.30 – 16.00 น. 1) สร้างความสัมพันธ์ผ่านกจิกรรม 3 กิจกรรม ดังนี้ 

- เตรียมความพร้อม 
- Bom ทะล ุ
- เคาะประตูใจ 

2) กระบวนการกลุม่ด้วยการเล่นเกมส์ และถอดบทเรียน 
- เกมสต์ัวเลข  
- การเทน้ำ 
- ชิงพื้นที่  

3) Part 1 : ค้นหาเป้าหมายและความต้องการ  
- coach / trainer / consultant  

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

16.00 – 16.30 น. สรุปกิจกรรมวันท่ี 1  
ดำเนินการโดย นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

วันพุธที่ 19 มีนาคม 2568 
9.00 – 12.00 น. 1) กิจกรรมก่อนเข้าบทเรียนด้วย 2 กิจกรรม ดังนี้ 

- เกมส์ปดิตา 
- จัดตั้งบริษัทจำลอง 

2) Part 2 :  ทำความเข้าใจโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม  
การจัดทำ Social Business Model Canvas (SBMC)  
แบ่งตามห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ (ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ) ในประเด็น  

- สินค้าและลูกคา้ 
ดำเนินการโดย นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
  นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

13.00 – 16.30 น. 1) การจัดทำ Social Business Model Canvas (SBMC)  (ต่อ) 
แบ่งตามห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ (ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ) ในประเด็น  

- การสื่อสารและการตลาด / การกระตุ้นการขาย 
2) การนำเสนอของแต่ละบริษัทจำลอง 

- ช่ือบริษัท  
- วัตถุประสงค์ของบริษัท 
- ผลิตภณัฑ์/การบริการ 
- คณะกรรมการบริษัทและตำแหน่ง 

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

16.30 – 17.00 น. สรุปกิจกรรมวันท่ี 2 
ดำเนินการโดย นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 



วันพฤหัสบดีท่ี 20 มีนาคม 2568 
9.00 – 12.00 น. 1) กิจกรรมก่อนเข้าบทเรียนด้วย 2 กิจกรรม ดังนี้ 

- เกมส์พลิกกระดาษสเีหลือง-แดง  
- ค้นหาจุดแข็งในตัวเอง (head, heart, abdominal cavity, hand/foot) 

2) การจัดทำ Social Business Model Canvas (SBMC)  (ต่อ) 
แบ่งตามห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ (ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ) ในประเด็น 

- กระบวนการภายในองค์กร และ การเช่ือมโยง partner 
- การเงิน / ต้นทุน 

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

13.00 – 14.00 น. 
 

1) กิจกรรมวิเคราะห์ความต้องการสู่การสร้างผลกระทบต่อสังคมด้วยกิจกรรม 
- เลือกแจกันดอกไม้ทีส่นใจ 

2) การจัดทำ Social Business Model Canvas (SBMC)  (ต่อ) 
แบ่งตามห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ (ต้นน้ำ กลางน้ำ ปลายน้ำ) ในประเด็น 

- ผลกระทบต่อสังคม 
ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

14.00 – 16.00 น. กิจกรรมงานวัด 
ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

วันศุกร์ที่ 21 มีนาคม 2568 
9.00 – 9.30 น. กิจกรรมเพื่อสะท้อนมมุมอง และสรุปกิจกรรมของวันท่ี 18-20 มี.ค. 

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง และทีม สอวช. 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                       (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

9.30 – 11.30 น. ช่วงที่ 1 ถอดบทเรียนจากโมเดลธรุกิจที่ประสบความสำเร็จ 
ดำเนินการโดย นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 
ช่วงที่ 2 กิจกรรมกลุม่สมัพันธ์ด้วยเกมส์ใบ้คำ และถอดบทเรียนจากกิจกรรม 
ดำเนินการโดย นางสาววัณณา แสนงาม (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

11.30 – 12.30 น. Part 3 : การเป็นผู้บ่มเพาะ  
- ช้ีแจงเป้าหมายของการเป็นผู้บ่มเพาะ (incubator) 
- ช้ีแจงและมอบหมายการบ้านในการจัดทำ inception plan (กำหนดส่งภายใน
วันที่ 31 มีนาคม 2568) 
- แบ่งกลุ่มเพื่อจัดทำ inception plan  
- เลือกต้นแบบสำหรบัฝึกเป็นผู้บ่มเพาะ 

ดำเนินการโดย     นางสาวสุภัค วิรุฬหการญุ (สอวช.) 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

  



กำหนดการ 
การอบรมเชิงปฏิบัติการ (workshop training) คร้ังท่ี 2  
วันพุธที่ 2 เมษายน 2568 ผ่านระบบ Zoom Meeting 

----------------------------------- 

วันพุธที่ 2 เมษายน 2568 
9.00 – 9.10 น. แนะนำแต่ละกลุม่และชี้แจงการนำเสนอ (ร่าง) inception plan 

โดย นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 
9.10 – 11.10 น. Part 3 : การเป็นผู้บ่มเพาะ (ต่อ) 

- กลุ่ม A นำเสนอ (ร่าง) inception plan 
- Q & A และให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิสำหรับกลุม่ A 

โดย นางสาวศิริพร นามแดง และ ทีม สอวช. 
 นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และ นางสาววัณณา แสนงาม 

11.10 – 13.10 น. Part 3 : การเป็นผู้บ่มเพาะ (ต่อ) 
- กลุ่ม B นำเสนอ (ร่าง) inception plan   
- Q & A และให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิสำหรับกลุม่ B  

โดย นางสาวศิริพร นามแดง และ ทีม สอวช. 
 นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และ นางสาววัณณา แสนงาม 

13.10 – 13.30 น. Part 4 : การทดลอง 
- แนวทางการทดลอง inception plan 
- รูปแบบการประเมินและการเขียน report  

โดย นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ 
  



กำหนดการ 
การโค้ชสำหรับผู้ฝึกสอน (coaching for trainers)  

วันพฤหัสบดีท่ี 15 พฤษภาคม 2568 ณ มหาวิทยาลัยทักษิณ วิทยาเขตพัทลุง 
----------------------------------- 

วันพฤหัสบดีท่ี 15 พฤษภาคม 2568 
9.00 – 9.30 น. สรุปภาพรวมการดำเนินกจิกรรมของโครงการ และช้ีแจงวัตถุประสงค์ของการจัดกิจกรรม 

Coaching for Trainers 
ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 
  นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

9.30 – 11.00 น. Part 5 : group coaching 
- กลุ่ม A นำเสนอผลการทดลอง inception plan 
- group coaching ในการปรับปรุงแผน 

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 
             นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

11.00 – 12.00 น. Part 5 : group coaching (ต่อ) 
- กลุ่ม B นำเสนอผลการทดลอง inception plan 
- group coaching ในการปรับปรุงแผน 

ดำเนินการโดย     นางสาวศิริพร นามแดง (สอวช.) 
  นางสาวนัชชา เทียมพิทักษ์ และนางสาววัณณา แสนงาม  
                        (บริษัท วิช แอนด์ ไวส์ จำกัด) 

13.30 – 14.30 น. สรุปผลและมอบประกาศนยีบัตร 
 

  



เอกสารประกอบการบรรยาย

III.



Part 1
ค้นหาเป้าหมายและความต้องการ



Coaching Tools
• FAST Model
• GROW  Model
• PQC (Insight Loop)

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

โคช้คืออะไร

• รากศพัทข์องค าวา่ Coach แปลวา่ รถมา้ขนาดใหญ่ (Kocs)

• มาจากชื่อเมืองในฮงัการีท่ีผลิตรถประเภทน้ี ช่วงกลางศตวรรษท่ี 15 และเร่ิมใชก้นัแพ่หลายในยุโรป

หมายถีง การเคล่ือนยา้ยจากจุดหน่ึงไปยงัอีกจุดหน่ึงดว้ยความรวดเร็วท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้

ท่ีมา : สถาบนัโคช้ไทย, 2557

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



การโคช้คืออะไร (1)

• ในอดีต โคช้ (Coach) และ การโคช้ (Coaching) เป็นค าท่ีคุน้เคยในแวดวงกีฬา มากกวา่ แวดวงการ

ท างาน ต่อมาในศตวรรษท่ี 20 การโคช้ไดเ้ขา้มามีบทบาทในวงการธุรกิจและองคก์ร จนกลายเป็นเครื่องมือ

หน่ึงในการพฒันาบุคลากร

• ในงาน HR ดั้งเดิม การโคช้ จะหมายถึง การสอนงาน

• ส าหรบัการบริหารงาน HR ยุคใหม่ น าหลกัการโคช้ ไปใชเ้พื่อปรบัเปล่ียนกระบวนทศัน์และพฒันาภาวะผูน้ า

ใหบุ้คลากรทุกระดบั

ท่ีมา : สถาบนัโคช้ไทย, 2557 Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

การโคช้คืออะไร (2)

• การโคช้ คือ การเป็นหุน้ส่วนกบัผูร้บัการโคช้ในกระบวนการกระตุน้ความคิดเดิมอยา่ง

สรา้งสรรค์ เพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจให้ ผูร้บัการโคช้น าเอาศกัยภาพทั้งส่วนตวัและวชิาชีพมา

ใชอ้ยา่งสูงสุด

“Coaching as partnering with clients in a thought-provoking and creative process that 

inspires them to maximize their personal and professional potential”

ท่ีมา : http://www.coachfederation.org , 2558

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



การโคช้คืออะไร (3) ขยายความ

• การโคช้หมายถงึ กระบวนการและทกัษะการส่ือสารเพ่ือพฒันาวธีิคิดของผูร้บัการโคช้ (โคช้ชี่ ) ให.้....

1. เกิดความเขา้ใจความเป็นจรงิในปัจจบุนั (Understand Current Realities) 

2. แสวงหาทางเลือก (Explore Alternatives) 

3. ก าหนดวธีิการด  าเนินการ (Develop Actions) ในการจดัการกบัสถานการณท่ี์เกิดขึ้นอยา่งเหมาะสม 

และสอดคลอ้งกบัความเป็นจรงิ    ดว้ยตนเอง 

อันน ำไปสู่กำรพฒันำ หรอืสรำ้งกำรเปล่ียนแปลงเชิงบวกในเชิงพฤตกิรรม และผลลัพธท์ัง้ในส่วนของ

ชีวิตกำรท ำงำน และชีวิตส่วนตวั

ท่ีมา : http://www.coachfederation.org , 2558 Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

SE Platform  2-3  

เคร่ืองมือการโคช้ดว้ย   GROW Model 

วตัถุประสงคข์อง GROW Model 

• เพื่อใหโ้คช้ มีความเขา้ใจกระบวนการโคช้ ตามหลกัการ

สากลท่ีเป็นท่ียอมรบั 

• เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีจะใชส้นทนา พดูคุย ใหค้วามช่วยเหลือ

โคช้ช่ีอยา่งเป็นระบบ 

• เริ่มตน้คน้หาศกัยภาพของโคช้ชี่  จนถึงขั้น  บ่มเพาะ

ความคิดริเริ่มสรา้งสรรคใ์หโ้คช้ชี่แสดงศกัยภาพของตนเอง

อยา่งเต็มท่ี ถูกตอ้ง เหมาะสมและพอเพียง ท่ีจะท าใหส้ าเร็จ

บรรลุเป้าหมาย

ท่ีมา :รายงานฉบบัสมบรูณ ์SE Incubation Platform, สอวช., 2566 / หน้า 25 Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



Teach
(สอน)

Forward
(ทางออก)

Situation
(สถานการณ/์ปัญหา)

Ask
(ถาม)

FAST model

“FAST model”  designed by Dr.Natcha Tiempitak, 7 December 2014                            
  Using for Coaching the Social Entrepreneur

Inner

Outer

Coaching Tool # 1   FAST Model

Teaching, Training, Mentoring

Coaching

Consulting, Facilitating







Counseling

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

Coaching Tool # 2 Insight Loop (PQC)

Designed by Dr.Natcha Tiempitak, 21 November, 2015

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



55%
38% 7%

TIP to make a good impression with …?  

(based on a survey of 10,000 customers)

ภาษากาย
Visual

น า้เสยีง Vocal ค าพดู Verbal

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

Source : https://movethinksmile.com/life-coaching/life-coaching-blog/78, Nov.2015

การฟังแบบ Active Listening

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



การฟังแบบ Active Listening

= +

= + + +

= + + + + +

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

การฟัง 5 ระดบั ส าหรบัโคช้เพื่อมุ่งสูก่ารเป็น Coach ทีดี่











Based on Communication Effectively Skill

ไม่สนใจ

แกลง้ฟัง

เลือกฟัง

ตัง้ใจฟัง

ฟังอยา่ง

เขา้อกเขา้ใจ

ฟังดว้ยหู

ฟังดว้ยหู

อยูก่บัปัจจุบนั

ฟังดว้ยหู+ตา+ใจ

คิดอยา่งมีสติ

อยูก่บัปัจจุบนั

Designed by Dr.Natcha Tiempitak,Coach for Change, 21 November, 2015

= Listening



ค าถามที่ทรงพลงัช่วยใหโ้คช้ช่ีจดัการความคิด

ที่ยุง่เหยงิของตนเองใหเ้ป็นระบบระเบียบ

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

ค าถามที่ยากที่สุดของโคช้คือ ค าถามว่า....

จะถามอะไรดี?

จะถามอะไรขึ้ นอยูก่บัตวัแปรหลายอยา่ง ไดแ้ก่ 

วตัถุประสงคข์องการโคช้, สถานการณ,์บรรยากาศ ฯลฯ

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



Part 2
ท าความเขา้ใจโมเดลธุรกิจเพื่อสงัคม



ช่ือองคก์ร/บริษทั/หน่วยธุรกิจ/กลุม่..................................................................

ช่ือสินคา้และบริการ.............................................................................................

1. ลกูคา้เป้าหมาย2. การสรา้งความ

   สมัพนัธก์บัลกูคา้
4. คุณค่าที่ส่งมอบ

    จุดขาย/เสน่ห์

3. ช่องทางเขา้ถึงลกูคา้

    ช่องทางจดัจ  าหน่าย

5. กิจกรรมสรา้งรายได้

6. ทรพัยากรหลกั

7. พนัธมิตรหลกั

7.1 ทางธุรกิจ

-

-

7.2 ทางสงัคม

- 

- 

-

8. โครงสรา้งตน้ทุน
11. การแบ่งปันสู่สงัคม

10. ผลกระทบทางสงัคม









1.1 ลกูคา้หลกั คือ

  -

 1.2 ลกูคา้รอง คือ

  -

9. กระแสรายได้

8.1 Fixed Cost ตน้ทุนคงท่ี ไดแ้ก่ 

8.2 Variable Cost ตน้ทุนผนัแปร ไดแ้ก่

  

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

- 

- 

- 

-

Template

กลไกบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสงัคม SE Incubation Platform, สอวช., 2567 

ช่ือองคก์ร  วิสาหกิจชมชนธรณินอินทรีย ์ อ  าเภอกุดบาก  จงัหวดัสกลนคร

ช่ือสินคา้   ขา้วและพืชผกั เกษตรอินทรีย ์

1. ลกูคา้เป้าหมาย2. การสรา้งความ

   สมัพนัธก์บัลกูคา้
4. คุณค่าที่ส่งมอบ

    จุดขาย/เสน่ห์

3. ช่องทางเขา้ถึงลกูคา้

    ช่องทางจดัจ  าหน่าย

5. กิจกรรมสรา้งรายได้

6. ทรพัยากรหลกั

7. พนัธมิตรหลกั

7.1 ทางธุรกิจ

-องคก์รทอ้งถ่ินท่ี

  สนับสนุนงบประมาณ

- เครือข่าย SDGsPGS

7.2 ทางสงัคม

- บ.ยางไทยปักษ์ใต้

- สถาบนัการเรียนรู ้

   เพื่อปวงชน (ม.ชีวิต)

- บ.วิชแอนดไ์วส์

8. โครงสรา้งตน้ทุน
11. การแบ่งปันสู่สงัคม

10. ผลกระทบทางสงัคม









1.1 ลกูคา้องคก์ร คือ

  รพ.กุดบาก / ศนูยเ์ด็กเล็ก

 1.2 ลกูคา้ในพ้ืนท่ี  คือ

  คนกุดบากท่ีรกัสุขภาพ 

Gen-X และ  Baby Boom

- กิจกรรมแลกเปล่ียนเรียนรู ้

   คลงัความรูเ้กษตรอินทรีย์

- เยีย่มเยยีน ติดตามหลงัการ

   ขาย/ของขวญัตามเทศกาล

- ขา้วหอมมะลิคุณภาพดี 

- หอม นุ่ม หุงบา้นนอ้ง 

   หอมถึงบา้นพ่ี

- ขา้วเปล่า ก็ยงัอร่อย

- จากธรณี...สู่ชีวิต

- มีใจเป็นธรรมน าการผลิต

- ไม่เบียดเบียนตนเอง ผูอ่ื้น

   สงัคม ส่ิงแวดลอ้ม

- ขา้วสาร 60%

- แกลบ 20%

- ปลายขา้ว 10%

- ร า 10%

- ผูบ้ริโภคกินขา้วปลอดสารเคมี

- รกัษาส่ิงแวดลอ้มยัง่ยนื

- สุขภาวะท่ีดี ทั้งคนปลกู

    และ คนกิน

ศูนยบ่์มเพาะ SE : SOBIC

- ชุดความรูเ้กษตรอินทรีย์

- พ้ืนฐานการเป็น SE 

- การเพิ่มผลผลิต (Productivity)

9. กระแสรายไดจ้ากขา้ว

8.1 Fixed Cost ตน้ทุนคงท่ี ไดแ้ก่ ค่าไฟฟ้า ค่าแรง ค่าเช่าท่ีดิน

8.2 Variable Cost ตน้ทุนผนัแปร ไดแ้ก่

  ขา้วเปลือกท่ีซ้ือมา  ถุง/หีบหอ่ ค่าผลิตสติกเกอรโ์ลโก้

  ค่าขนส่ง ค่าน ้าสม้ควนัไม้

- ท านา, แปรรูปขา้ว, 

 ขายขา้วสาร, ขายพนัธุข์า้ว

- ปลกูผกัอินทรีย์

- เพาะเห็ด

- ผลิตถ่านอดัแท่ง

- สมาชิกธรณินอินทรีย์

- ท่ีดินเชา่ราชพสัดุ

- ปัจจยัการเกษตร

- องคค์วามรูเ้กษตรอินทรีย์

   และ Productivity

- เครือขา่ยผูต้รวจแปลง

- บอกต่อ ปากต่อปาก

- FB ธรณินอินทรีย์

- OAN เกษตรอินทรีย์

Example 1

กลไกบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสงัคม SE Incubation Platform, สอวช., 2567 



ช่ือองคก์ร  วิสาหกิจชุมชนทอ่งเที่ยวบวกจัน่  อ  าเภอแม่ริม  จงัหวดัเชียงใหม่

ช่ือสินคา้   ทอ่งเที่ยวชุมชน ชนเผ่ามง้ และ โฮมสเตย์









Example 2

กลไกบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสงัคม SE Incubation Platform, สอวช., 2567 

ช่ือองคก์ร  วิสาหกิจชุมชนออรแ์กนิค อ าเภอพบพระ  จงัหวดัตาก

ช่ือสินคา้   โกโกแ้ปรรูป และ ผลิตภณัฑช์อ๊คโกเลต

กลไกบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสงัคม SE Incubation Platform, สอวช., 2567 








Example 3



ช่ือองคก์ร  บริษทั ออทิสติก วิสาหกิจเพื่อสงัคม จ  ากดั (แบรนด ์ART STORY)

ช่ือสินคา้   สินคา้ที่เกิดจากผลงานศิลปะของบุคคลออทิสตกิ









Example 4

กลไกบ่มเพาะวิสาหกิจเพื่อสงัคม SE Incubation Platform, สอวช., 2567 

ขายสินค้า ขายตรง 65%
ลิขสิทธิ์ภาพ 10%
ออกบู๊ธ  10%
กิจกรรม Workshop 10%
ร้านกาแฟ 5%



Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

ตวัเราอยูต่รงไหนของหว่งโซค่ณุคา่

Downstream
(ปลายน ้า)

Upstream 
(ตน้น ้า) 

Middle Stream 
(กลางน ้า) 

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



ช่วงที่ 1
จุดเด่นของสินคา้ชุมชน

1. สนิคา้ หรอื ผลติภณัฑ ์ คอื ค าวา่ Product 

   2. SKU  ยอ่มาจาก  Stock Keeping Unit

       เป็นค าเฉพาะ เป็นเทคนคิการนับจ านวนสนิคา้ 

       แบบรายตวั รายขนาด

ภาษาการตลาดเกีย่วกบัสนิคา้

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

จุดเด่นของสินคา้

สนิคา้ จับตอ้งได ้มรีปูรา่งทางกายภาพทีช่ดัเจน

หาจดุเดน่  เพือ่สรา้ง จดุขาย

1. คณุลกัษณะทางกายภาพ (Physical)รปูรา่ง หนา้ตา 
ลกัษณะพเิศษ ลกัษณะโดดเดน่ทางกายภาพ ทีเ่ห็นไดด้ว้ย
สายตา 

2. คณุสมบตั ิ(Feature) เชงิคณุภาพ เชน่ ความแข็งแรง 
ทนทาน  ออ่นนุ่ม สวยงาม มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั

3. คณุประโยชน ์(Function) การท างาน ประโยชน์

การใชส้อย  การท าหนา้ที ่วธิใีชง้าน

4. คณุคา่ทางจติใจ (Value)  รูส้กึคุม่คา่ทีไ่ดจ้า่ยเงนิซือ้  

การใหบ้รกิารเหนอืความคาดหมาย

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



เคล็ดลบัการเลอืกสนิคา้
เขา้สูช่อ่งทางจัดจ าหน่าย
และเพือ่ท าการตลาด

เกณฑก์ารคดัเลอืกสนิคา้  25 ขอ้

ตลาด ลกัษณะสนิคา้ ความสะดวก คณุภาพสนิคา้

และการสง่มอบ

สง่เสรมิการตลาด กลยทุธเ์ฉพาะทาง

• Market Size

• Market Share

• New to Market 
(Innovation)

• .General Mass Consume

5. Product Intrend

6. Trend

•  ตามกระแส lifestyle

•   ตามกระแสแฟชัน่

•  ตามเทศกาล

7.  Competitive Price

8. Nice Packaging

9. Small price/unit

10. Convenience 
      Purchase
11 .Convenience 

     Consume

12. Quality
13. Good taste
14. Consistent Supply
15. Licensed      
     Packaging
 

16.Target Group 

17. Special Display

18. Display at checkout area

19. Different Display   เชน่ Cold drink

20. Communication

21.Consistent Promotion

22. Sampling Give away

23.Extend line from top product

24. Only @ ---
25. First

ขนาดตลาด, 
สว่นแบง่การตลาด,

สนิคา้ใหม,่ ปรมิาณผูบ้รโิภค 

กระแสของตลาด,
ราคาทีแ่ขง่ขันได,้
ลักษณะบรรจภุัณฑ์

สะดวกซือ้ 
สะดวกบรโิภค 

สนิคา้ดมีคีณุภาพ,
รสชาดด ีบรรจภุัณฑด์ี
สง่มอบสม า่เสมอ 

ตอบโจทยก์ลุม่เป้าหมาย,
น าเสนอไดน่้าสนใจ,
สือ่สารโดนใจ ฯลฯ

Wish and Wise Module 3, 2022



กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ก ำหนดสินค้ำที่จะพัฒนำ ใช้ข้อมูลภำยนอก ภำยใน

ค้นหำสินค้ำที่จะพัฒนำ นวตกรรม, Internet, ดูแนวโน้มประเทศอื่น

ออกแบบ Product Concept ข้ึนมำ  ตั้งสมมุติฐำน, ทดสอบสมมุติฐำน

ผลิต-พัฒนำสินค้ำตำมทีต่ั้งไว้   ท ำตัวอย่ำงเล็กๆ, ท ำเป็นอุตสำหกรรม , ควำมเสถียร

ถ้ำเป็นอำหำร ต้องท ำ Screen Test, Sensory Test, ชิม ชิม ชิม

ทดลองขำย  ติดตำมยอดขำย วิเครำะห์ ได้ตำมเป้ำ/ไม่ได้ตำมเป้ำ เพรำะอะไร

ถ้ำไปได้ วำงแผนกำรขยำยผล

1
2
3
4
5
6

7

โจทยช์ว่งที ่1 
ตอบค าถาม 3 ขอ้

1) สนิคา้ของกลุม่เรา คอือะไร

2) จดุเดน่ของสนิคา้เรา มอีะไรบา้ง

3) ลกูคา้ทีซ่ือ้ ทีใ่ชส้นิคา้ของเรา มลีักษณะอยา่งไร

อายเุทา่ไร  เพศอะไร  รายไดป้ระมาณเทา่ไร  มภีมูลิ าเนาอยูท่ีไ่หนบา้ง

มคีวามชอบสว่นตวั และพฤตกิรรมการซือ้เป็นยังไงบา้ง 

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



ชว่งที ่2
วิง่ใหท้นั การตลาดยคุใหม่

การตลาด

การตลาดแบบดัง้เดมิ  

TT : Traditional Trade

โครงสรา้งการตลาด ไมซ่บัซอ้น 

• คนทีม่บีทบาทส าคญัคอื 

       พนักงานขาย (Sales man)

• หนา้ทีห่ลกัคอืขาย/Take Order 

• ผลกัดนัใหไ้ดเ้ป้าเวลามPีromotion

แบบดัง้เดมิ (TT)

การตลาดสมัยใหม ่   

(MT  : Modern Trade)

มโีครงสรา้งซบัซอ้นกวา่

   1. นักการตลาด (Trade Marketer)
    2. นักบรหิารผลติผลติภณัฑ ์(Merchandiser)

   3. ผูรั้บผดิชอบหลกั(Key Account)

   4. ฝ่ายขาย (Sales)

สมยัใหม ่(MT)

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



การตลาดสมัยใหม่  (MT)

โครงสรา้งทีซ่บัซอ้น :

สิง่จ าเป็น เชน่  

• การวเิคราะหธ์รุกจิ(Business analysis)

• ผูรั้บผดิชอบกลุม่ผลติภัณฑ(์Category manager) 

• ใชก้ลไกราคา (Pricing Control Buyer)

• มทีมีดแูลรับผดิชอบดา้นการตลาด(Team Marketing)

• มทีมีดแูลรับผดิชอบตลอดหว่งโซค่ณุคา่

       (Value chain Team )

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

ลกูคา้ของเรา...เขาคอืใคร.?

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



ช่วงที่ 2
ลกูคา้และช่องทางขาย

1. ลกูคา้คอืผูท้ีใ่ชส้นิคา้ของเรา  

ไมใ่ชค่นกลางทีรั่บสนิคา้ของเราไปขายตอ่

2. ลกูคา้ มใิช ่ ประชากร

ภาษาการตลาดเกีย่วกบัลกูคา้

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025
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ชว่งที ่2 ลกูคา้ของเราคอืใคร

4 หลกั / เทคนคิการคน้หาลกูคา้

1) หลักประชากรศาสตร ์เชน่  อาย ุ เพศ  รายได ้การศกึษา  เป็นตน้

2) หลักจติวทิยา  เชน่  จรติ ความสนใจ  ความชอบสว่นตวั  เป็นตน้

3) หลักพฤตกิรรม  เชน่ พฤตกิรรมการบรโิภค พฤตกิรรมการใช ้ความถี่

การซือ้ เป็นตน้

4) หลักเชงิพืน้ที ่เชน่ คนไทย คนตา่งชาต ิ ภมูภิาค เป็นตน้

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

ทกุชอ่งทางตอ้งบรหิารสนิคา้เพือ่ให…้.

ของเหลอืไม่ม ี

ของดไีม่ขาด   

ลดควาสญูเสยีโอกาสการขาย

โอกาสขายสนิคา้

สนิคา้ทีล่กูคา้ตอ้งการ

สนิคา้ทีข่าย

ยอดขาย

สนิคา้คา้งสตอ๊ก

เสยีโอกาส

การขาย

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



ครองพืน้ทีใ่นรา้นคา้

• ตัวสนิคา้เอง ควรมกีารพัฒนา มกีารจัดกจิกรรมการตลาดอยา่งตอ่เนือ่ง

• มกีารตรวจตลาดแบบสุม่ตลอดเวลา  เพือ่ใหม่ั้นใจวา่รา้นยังมกีารสัง่เขา้มาขาย  มี

การจัดเรยีง  เป็นไปตามทีส่ว่นกลางก าหนด

• มกีารรายงานการผลตรวจตลาดใหท้างจัดซือ้ทราบตลอดเวลา เพือ่ใหเ้ขาม่ันใจวา่

เราไดด้แูลสนิคา้เราเป็นอยา่งดี

• มกีารโทรตรวจสอบกบัทางรา้นบา้ง

• มกีารตดิตามยอดขายกบัทางจัดซือ้เป็นระยะๆ หากระยะไหนแผว่ไป ก็รว่มกจิกรรม

สง่เสรมิการขายกบัเขาหรอืเราจะท าเองก็ได ้

• มกีารพัฒนาสนิคา้อยา่งตอ่เนือ่ง ไมค่วรพงึพอใจกบัสนิคา้เดมิ การพัฒนา 

        มทีัง้การแตก Line การปรับPackaging   และ  การหาเรือ่งมาเลา่

ท าอย่างไร ใหส้นิคา้อยู่ในรา้นคา้ไดน้านทีสุ่ด

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

สญัญาณ จะโดนยกเลกิขาย

• ยอดขายไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายทีเ่คยคยุไว ้
       ดงันัน้ควรก าหนดเป้าหมายรว่มกนัตัง้แตแ่รก

• มยีีห่อ้อืน่ทีด่งักวา่ ถกูกกวา่เขา้มา แบบนี ้ตอ้งคยุกบัทางจัดซือ้
      หลกีเลีย่ง การจัดเรยีงใกลก้นั เพราะสามารถเปรยีบเทยีบไดช้ดัเจน

• เอาราคาขายของตน ก าไรทีร่า้น/จัดซือ้จะไดรั้บ วคิราะหร์ว่มกบัจัดซือ้

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



ปรบั Mind Set ผูป้ระกอบการ

• ควรมปีฏสิมัพันธท์ีด่กีบัจัดซือ้  มรีา้นในดวงใจทีจ่ะโทรคยุถงึสนิคา้เราและแกปั้ญหา

เฉพาะหนา้บางประการได ้

• หากสามารถเขา้ถงึใจของจัดซือ้ได ้เขาจะคอยบอกเราเองวา่ตอ้งท าอยา่งไร

• การไดเ้ขา้จ าหน่าย ถอืวา่เพิง่จะเริม่ตน้ ตอ้งไมป่ระมาท ปลอ่ยใหส้นิคา้ตัง้ไวบ้น

       ชัน้วางเฉยๆ หรอืปลอ่ยใหส้นิคา้ขายตัวเองโดยล าพัง

• SME ตอ้งคอยประคับประคองใหเ้กดิการขาย หรอืรา้นอาจเกดิปัญหาการจัดเรยีง

สนิคา้  ก็ตอ้งชว่ยกนั เพือ่ใหส้นิคา้เราสามารถเสนอตัวตอ่ลกูคา้ได ้

• SME ชว่ยท าคูม่อืการขาย การสัง่ใหก้บัรา้น เพือ่ใหร้า้นสะดวกในการสัง่สนิคา้ และ 

สามารถใหข้อ้มลูแกล่กูคา้ได ้

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025

Thank You
https://wishandwise.com

Dr.Natcha Tiempitak, March 2025



กรณีศึกษาวิธีการท าตลาดส าหรบัธุรกิจเพื่อสสคัม  

(SE Showcases in Marketing Methods)

By
Dr. Natcha  Tiempitak

SE Coach

ShowCase_ ธุรกิจเพื่อสสคัม 

โรคคานมดัแยกขยะเพื่อสรีไซเมิล วคษพ์าณิชย ์ พิษณุโลก

Source : www.thaifranchisecenter.com Marketing for SE, Dr.Natcha Tiempitak, 2017



ShowCase_ ธุรกิจเพื่อสสคัม  วคษพ์าณิชย ์

• เร่ิมกิจการปี พ.ศ. 2517 ถึงปัจจุบนั (43ปี)

• เปล่ียนแนวคิดจาก “หาเชา้กินค า่”   เป็น   “หาหน่ึงเชา้กินหน่ึงรอ้ยค า่” 

• ท าใหเ้ป็นท่ีรูจ้กั โดย  ร่วมมือจากภาครฐัประชาสมัพนัธ ์รณรงค ์ไปยงัชุมชน ในเขต

เทศบาลทุกชุมชน และ อ.บ.ต. องคก์รเอกชน และหน่วยงานราชการ โรงงานต่าง ๆ 

ทั้งในเขตจงัหวดัพิษณุโลกและจงัหวดัอ่ืน ๆ รวมทั้งกรุงเทพฯ 

• สรา้คมวา ส ัพนัธก์บัสคัม  โดย เขา้ร่วมเวทีต่างๆ ประชุม หารือ กบัองคก์ร/

หน่วยงานภาครฐัท่ีเก่ียวขอ้ง

• พฒันาและถ่ายทอดองคค์วามรูใ้หนั้กศึกษา 

สรา้งผลงานวิจยัดา้นจดัการส่ิงแวดลอ้ม 

กบัสถาบนัการจดัการปัญญาภิวฒัน์

ภาพประกอบจาก http://www.wongpanit.com
Marketing for SE, Dr.Natcha Tiempitak, 2017

ShowCase_ ธุรกิจเพื่อสสคัม  วคษพ์าณิชย ์

สื่อสสารทาคการตลาด โดย

• หนังสือใหค้วามรู ้

• ส่ือทีวี เชน่ Biz Connect , Perspective,

   SMEs Case Study   ฯลฯ

• ส่ือ Online เชน่ Youtube 

• สรา้ง Revenue ขยายสาขาแฟรนไชส ์จ านวน 1,150 สาขา  

ในไทย-ญ่ีปุ่น-ลาว-กมัพชูา-พมา่-มาเลเซีย-ดูไบ-อเมริกา

Marketing for SE, Dr.Natcha Tiempitak, 2017



การตลาดขอสควคศพ์าณิชย ์แบบดั้คเดิ  4 P’s

• Product  แตกต่างจากธุรกิจรบัซ้ือขยะอ่ืนๆ 

• Price ราคาไมเ่อาเปรียบสงัคม ไมก่ดราคาผูข้าย

• Place มี Location ท่ีจ าเพาะ  ตั้งตั้งอยูบ่นถนนสายเมนหลกั มีลกัษณะโดดเด่น 

พบเห็นงา่ย ซ่ึงสามารถเป็นท่ีสงัเกตไดง้่าย ทั้งลกูคา้ประจ าและลูกคา้ขาจร

** ไ ่อสยูใ่กลโ้รคเรียน, โรคแร , โรคพยาบาล และสวนสาธารณะ **

• Promotion เน้นการสรา้ง Brand นานาชาติ สญัลกัษณโ์ลโก ้หมายถึง

ราชาผูส้รา้คมวา สะอสาดใหโ้ลก

แสดคตราสินมา้

เพื่อสรบัรอสคว่าสินมา้น้ี

เป็นสินมา้ที่ใชบ้รรจุภณัฑร์ีไซเมิล

Case Study for Practice

โรคคานหลวคอสาหารส าเรจ็รูป (แ ่จนั)



วิสยัทศัน ์ 

• บริษทั ดอสยม าผลิตภณัฑอ์สาหาร จ  ากดั

เป็นธุรกิจเพื่อสสคัม ด าเนินการเพื่อสสคัม 

และส่ิคแวดลอ้ส มวบมู่ไปกบัการพฒันามวา กินดีอสยู่

ดีขอสค เกษตรกร ผูบ้ริโภม มู่มา้และพนกัคาน

บนฐานขอสคมวา เป็นธรร 

• โรคคานหลวคอสาหารส าเร็จรูปที่ ๒ (แ ่จนั) เป็น

โรคคานหลกั ผลิต สินมา้ภายใตต้รา ดอสยม า

• สายการผลิตส ามญั เช่น น ้าผลไ พ้รอ้ส ด่ื  

ผลไ แ้ช่แข็ค และ แป้คถัว่เหลือสค

สินมา้ดอสยม า

• สินมา้  ี 3 ประเภท มือส 

– น ้าผลไ  ้

– แป้คถัว่เหลือสค และ โปรตนีผค 

เป็น None GMO สค่ตลาด

เดือสนละ 920 กระสอสบ

– ผลไ แ้ช่แข็ค(Frozen)  

• สตอสเบอสรี่ ส่คญ่ีปุ่น  

• กระทกรก ส่คนิวซีแลนด์



Workshop  แลกเปลี่ยน เรียนรู ้

• ส  ตว่ิา ทา่นเป็นบริษทัที่ปรึกษาดา้นการตลาด (Marketing Agency) รายหน่ึค ไดร้บั

 อสบห ายจากผูว่้าจา้คใหท้  าการตลาดใหก้บัธุรกิจ SE และ ประชารฐั  3 ประเภท มือส

1. สินมา้ ภายใต ้ ดอสยม า

2. สินมา้ (Product) ที่เกิดจาก บริษทัประชารฐัสา มัมี ประจ  าจคัหวดั

3. บริการทอ่สคเที่ยว (Service) ที่เกิดจาก บริษทัประชารฐัสา มัมี ประจ  าจคัหวดั

• สินมา้และบริการขอสคเรามือสอสะไร

• ตลาดขอสคเราอสยูท่ี่ไหน

• ลกูมา้ขอสคเรามือสใมร

• วิธีการสื่อสสารทาคการตลาดที่โดดเด่น และ เขา้ถึคลกูมา้ สค่ผลท าใหเ้กิดยอสดขายไดจ้ริค 

มวรเป็นอสยา่คไร 

เรียนรูก้ารตลาดจาก  สินมา้ดอสยม า

• สินมา้  ี 3 ประเภท มือส 

– น ้าผลไ  ้

– แป้คถัว่เหลือสค และ โปรตนีผค 

เป็น None GMO สค่ตลาด

เดือสนละ 920 กระสอสบ

– ผลไ แ้ช่แข็ค(Frozen)  

• สตอสเบอสรี่ ส่คญ่ีปุ่น  

• กระทกรก ส่คนิวซีแลนด์



Market Segmentation

• แบ่คตา ภู ิศาสตร์

– ตลาดตา่คประเทศ 20% พ ่า  ลาว ญี่ปุ่น

– ตลาดในประเทศ 80%  

ตน้น ้า  สค่ตอ่สไปยคัอสุตสาหกรร กลาคน ้า เช่น 

โรคคานผลิตซอสส ะเขือสเทศ, โรคคานปลากระป๋อสค

กลาคน ้า  สค่ตอ่สไปยคั ปลายน ้า ท่ีถึค ือสผูบ้ริโภมโดยตรค เช่น 

โรคแร  และ รา้นมา้ปลีก/มา้สค่

BRANDING สรา้คการจดจ า ตราสินมา้ดอสยม า

• เกษตรเพื่อสชุ ชน  ผลิตผลเพื่อสมนไทย

• เรามือสแหลค่เผยแพรศ่าสตรพ์ระราชา

มวา รูสึ้กที่แตกตา่คขอสคการส่ือสสารทาคการตลาดที่ตา่คกนั



ภาพอุสด มติ

แห่คมวา ส บูรณข์อสคชีวิต

Re-branding ดอสยม า

รีแบรนด ์....ดอสยม า 40 ปีแลว้ตอ้สคเด็กลค

ดอยค า รีแบรนดแ์บบยกเครื่องครั้งใหญ่ในรอบ 40 ปี ทุ่มงบ 50 ลา้นบาท ปรบัดีไซน์โลโก ้

พรอ้มปรบัแพ็กเกจจิ้ ง หวงัเจาะกลุ่มคนรุน่ใหมม่ีก าลงัซ้ือ หลงัจากท าการบา้นเป็นเวลา 2 ปี

ใชเ้อเจนซ่ีเป็นท่ีปรึกษารวม 5 ราย  คือ IPG, Dragon ink, BPN, Kinetic และ VGI

เริ่มตน้จาก IPG จะดูแลเรื่องแบรนด ์ท าการ Research ส ารวจความคิดเห็นผูบ้ริโภค และวิเคราะห ์

Identity ของแบรนดว์ามีจุดอ่อนจุดแข็งอะไร  พบวา่ ดอยค ามีอายุ 40 ปี ถา้เปรียบเป็นคนก็จดัวา่อยู่

ในช่วงวยักลางคน ดอยค าจึงใชจ้งัหวะน้ี “รีแบรนด”์ เพื่อสรา้งความสดใสใหเ้ขา้กบัคนรุ่นใหม่

ท่ีมา : Positioning,สิงหาคม 2559

Re-branding ดอสยม า

ท่ีมา : Positioning,สิงหาคม 2559

• Re-packaging ดอยค ำ โฉมใหม่ หัวใจเดิม

• Re-positioning 

จากเดิ วาคต าแหน่คทาคการตลาดเป็นสินมา้ OTOP เจาะตลาดกลุ ่ C 

ขยบัตลาดข้ึนเป็น กลุ ่ B และ B+

• Re-Communication มลิปวิดีโอส "ดอสยม าขอสโทษ..." โดย BPN Production 

เผยแพรบ่นช่อสคทาคอสอสนไลน ์เพื่อสใหผู้บ้ริโภมไดเ้ขา้ใจในตวัแบรนด ์ากข้ึน



ภาพอุสด มติ

แห่คมวา ส บูรณข์อสคชีวิต

• ตน้น ้า : ประชุ กบัลกูมา้กลาคน ้าท่ีรบัผลผลิตไปแปรรูปตอ่ส

• กลาคน ้า : รบั Feedback จากฝ่ายจดัซ้ือส ฝ่ายการตลาด  ตวัแทนจ าหน่าย ผ่านช่อสคทาค

รา้นมา้ปลีก/มา้สค่ ที่วาคจ  าหน่ายสินมา้ ดอสยม า

• ปลายน ้า : รบัขอ้สรอ้สคเรียน  จากผูบ้ริโภมโดยตรค ผ่านรา้นมา้ดอสยม า 100 สาขา

• ปลายน ้า : รบัขอ้สรอ้สคเรียน จากรา้นมรอสบมรวัดอสยม า (Franchise)

VOC : VOICE OF CUSTOMERS  รบัฟัคเสียคลกูมา้



Case Study

Rags2Riches



• RIIR เริ่มกิจการเม่ือ ค.ศ.2007 โดยการ

รวมกลุ่มของคนรุ่นใหม ่7 คนจากหลายสาขา

อาชีพ เชน่ บาทหลวง นักการตลาด นักการเงิน 

และนักศึกษา โดยต่างคนต่างเขา้ไปท างาน

อาสาสมคัรในเขต Payatas ซ่ึงเป็นสลมัท่ีใหญ่

ท่ีสุดของกรุงมะนิลา ประเทศฟิลิปปินส์

• Payatas เป็นสลมัท่ีมีขนาดใหญ่กวา่สนามฟุตบอล 40 สนามและเป็นบา้นของประชากรยากจนกวา่ 500,000 คน 

มีกองขยะสูงเท่าภูเขาเลากาเป็นแหล่งสรา้งรายไดข้องแมบ่า้น ซ่ึงจะเก็บเศษผา้ถุงใหญ่ๆ ท่ีโรงงานเส้ือยดืน ามาท้ิงมา

ใชเ้ป็นวตัถุดิบในการทอพรมเช็ดเทา้  สรา้งรายไดใ้หก้ลุ่มแมบ่า้นประมาณ 15 เปโซต่อวนั (12 บาท)



จากแมบ่า้นเพียง 3 รายในชว่งแรก ปัจจุบนั RIIR ไดท้ างานร่วมกบัแมบ่า้นกวา่ 900 ราย [1. http://rags2riches.ph/ ] 

จากชุมชนแออดัหลายแหง่ของประเทศ แมบ่า้นท่ีเขา้ร่วมโครงการดว้ยมีรายไดเ้พิ่มขึ้ นอยา่งน้อย 200% มีฐานะความ

เป็นอยูดี่ขึ้ น หลายครอบครวัสามารถส่งบุตรหลานเขา้เรียนจนถึงระดบัอุดมศึกษา สุขภาพก็ดีขึ้ นเพราะมีเงินพอท่ีจะซ้ือ

อาหารดีๆ และไมต่อ้งไปคุย้หาอาหารจากกองขยะใกลบ้า้นอีกต่อไป

RIIR ไดร้บัรางวลัดา้นการประกอบการเพ่ือสงัคมจากเวทีระดบัโลกมากมาย หน่ึงในผูก่้อตั้งคือ บาทหลวง Xavier Alpasa

ไดร้บัเลือกเป็น TED Fellow ใน ค.ศ.2009 Reese ไดร้บัเลือกเป็น Rolex Young Laureates จากมูลนิธิ Rolex รวมถึงไดร้บั

เลือกใหเ้ป็น Young Entrepreneur for the World จาก World Entrepreneurship Forum ค.ศ.2011 และ Social Entrepreneur 

of the Year 2013 จาก The Schwab Foundation for Social Entrepreneurship ไม่นับรางวลัอื่นๆ อีกมากมาย รางวลัล่าสุด

ดา้นกิจการเพ่ือสงัคมท่ี RIIR ไดร้บัคือ Social Enterprise Award จากมูลนิธิ Air Asia ท่ีใหทุ้นจ านวน 13,275 เหรียญสหรฐั 

เพ่ือสนับสนุนการฝึกอบรมแก่แม่บา้นจ านวน 100 คน





Part 3
การเปน็ผูบ้ม่เพาะ



แผนเร ิม่ตน้
(Inception Plan)

โจทยส์ดุทา้ยของโปรแกรมนี้

Inception plan 

Vision → Goal → Product/Service → Deliver
• ไปในทศิทางเดยีวกนั 

• มองกวา้ง แตท่ าลกึ+เล็ก+เร็ว

• ยดึเป้าหมายเป็นหลกั

• มสีว่นรว่มกนัทกุคน

• สง่มอบ สนิคา้/บรกิารใหถ้งึมอืลกูคา้ 



การเตรยีมความพรอ้ม กอ่นมอบหมายงาน

1. ฝึกวเิคราหธ์รุกจิของ กระจดูวรรณี ตามหว่งโซค่ณุคา่

2. ฝึกคน้หาจดุแข็ง / สมรรถนะ (Competency) ของตนเอง

3. ฝึกคน้หาความรว่มมอืระหวา่งเรากบั กระจดูวรรณี ดว้ยหว่งโซค่ณุคา่

และ SBMC

4. ฝึกคน้หา Social Impact ทีค่าดหวังวา่จะเกดิขึน้

กจิกรรมเชา้ วนัที ่21 มคี. วทิยากรใหต้วัอยา่งของ Incubator และมอบหมายงาน

ผูเ้ขา้รบัการอบรม จดัท า Inception plan   เพือ่น าเสนอ วนัที ่2 เมย.

ขอ้ตกลง

1. ทกุคนชว่ยกนัท าแผนส าหรับกระจดูวรรณี เพยีงรายเดยีว

2. แบง่กลุม่ใหม ่เป็น 2 ทมี 

ในแตล่ะทมี จะตอ้ง มอีาจารยท์ัง้สหวทิยาการและการประกอบการ 

ครบทัง้ 2 สว่น และมคีณาจารยท์ัง้ สงขลา + พัทลงุ

3. ลักษณะของ Inception Plan จะตอ้งม ี2 กจิกรรม 

3.1 กจิกรรมหลัก เพือ่สรา้งผลเชงิธรุกจิ

3.2 กจิกรรมรอง เพือ่สรา้งผลตอ่องคก์ร พนักงาน ชมุชน และ สงัคม



แผนเร ิม่ตน้ (Inception Plan) 

• Inception Plan คอืแผนทีใ่ชใ้นการเริม่ตน้หรอืก าหนดทศิทางของโครงการ/

กจิกรรม เฉพาะในระยะเริม่ตน้ของโครงการ 

• จดุประสงค์ เพือ่ใหแ้น่ใจวา่โครงการ/กจิกรรมเหลา่นี ้จะมกีารด าเนนิงานไปใน

ทศิทางทีถ่กูตอ้งและมกีารเตรยีมการทีค่รบถว้น

• สิง่ทีม่ักปรากฏใน Inception Plan ไดแ้ก ่เป้าหมาย, ขอบเขตของโครงการ/

กจิกรรม, ทรัพยากรทีจ่ าเป็นตอ้งใช ้(บคุลากร งบประมาณ และเวลาในการท างาน)

What + What for + Who + How + How much/many

ควรท า Inception ตอนไหนดี

✓ Vision : มทีศิทางการท างาน ทีช่ดัเจนแลว้

✓ Discover : มกีารคน้หาความตอ้งการ/ประเด็นปัญหา มาระดบัหนึง่แลว้ 

✓ Initiative to develop product/service : เริม่มไีอเดยี/แนวคดิเบือ้งตน้บา้ง

แลว้วา่ ตอ้งการจะพัฒนาสนิคา้และบรกิาร และ/หรอื สรา้งนวัตกรรมอะไรบา้ง 

✓ Deliver : พอจะเริม่มองภาพชดัเจนขึน้แลว้วา่ จะสง่มอบอะไร ใหก้บัใคร   

เมือ่ไร และ อยา่งไร



ค าแนะน าเพิม่เตมิ 6 ประการ

1.ตอ้งก าหนดเป้าหมาย + กรอบ/ขอบเขต การท างาน ทีช่ดัเจน 

2.ทกุคนตอ้งรว่มกนัคดิ รว่มกนัท า รว่มกนัตดัสนิใจ เพือ่ใหไ้ดภ้าพเดยีวกนัในตอน

สดุทา้ยเพือ่ใหเ้ห็น idea หลากหลาย กอ่นตดัสนิใจ

3.ตอ้งตดัสนิใจ Prioritize + Consensus

4.ตอ้งตกลงถงึการสง่มอบ (Deliver) จะสง่มอบอะไร ใหใ้คร เมือ่ไร

5.ตอ้งชว่ยกนัคน้หาความเสีย่ง และวธิกีารป้องกนั/กระจายความเสีย่งอยา่งเหมาะสม

6.ตอ้งหาคูค่วามรว่มมอื เพือ่ชว่ยใหก้ารสง่มอบส าเร็จ บรรลตุามเป้าหมาย

ประยกุตจ์าก School of ChangeMaker
Incubator รายหนึง่ของประเทศไทย ทีจ่ดทะเบยีนเป็น SE



Inception Plan-PART 1

PART 1- ภาพรวมขอ้มลูเบือ้งตน้ของท ัง้ 2 ทมี

• จัดท าขอ้มลูองคก์ร กระจดูวรรณี ตวัอยา่ง กรณีศกึษา โอก้ะจู๋

• วเิคราะหก์ระบวนการทางธรุกจิ กระจดูวรรณี ดว้ยหว่งโซค่ณุคา่ (Value Chain) 

  และ BLC : Business Life Cycle

• วเิคราะหโ์มเดลธรุกจิของ กระจดูวรรณี ดว้ยตาราง 11 ชอ่ง (SBMC)

• สรปุ Pain Point ของ กระจดูวรรณี มอีะไรบา้ง

PART 2 - เฉพาะทมี

• วเิคราะหศ์กัยภาพ/สมรรถนะ (Competency) ของทมีงานของเรา

• วเิคราะหโ์อกาสการสรา้งความรว่มมอื ระหวา่งทมีของเราและกระจดูวรรณี

• รว่มกนัคดัเลอืกสิง่ทีท่มีตอ้งการพัฒนา/สรา้งนวัตกรรมทัง้หมดทกุกจิกรรม 

พรอ้มแสดงในหว่งโซค่ณุคา่ และ SBMC

• รว่มตดัสนิใจเลอืกโครงการ/กจิกรรม ทีเ่หมาะสมกบัความสามารถของทมีงาน

และระยะเวลา



PART 3 - เฉพาะทมี

อยา่งนอ้ย 7 หวัขอ้ :

1. ชือ่โครงการ/กจิกรรม – ประกอบดว้ย  2 โครงการ/กจิกรรม

2. เป้าหมายของโครงการ - ระบผุลลพัธท์ีค่าดหวงัจากโครงการ

3. ขอบเขตของโครงการ - ก าหนดขอบเขตของงานทีจ่ะท า

4. ทรัพยากรและทมีงาน - การจัดสรรทรัพยากร เชน่ บคุลากร, เครือ่งมอื, องคค์วามรู,้ 

เทคโนโลย ีงบประมาณ เวลาในการด าเนนิงานฯลฯ

5. คูค่วามรว่มมอื – องคก์ร, หน่วยงาน ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนนิโครงการ/กจิกรรม

6. การสง่มอบ – สิง่ทีจ่ะสง่มอบคอือะไร สง่มอบใหใ้คร แบบใด เมือ่ไร

7.การประเมนิผลและตดิตาม –ตวัชีว้ดัความส าเร็จและวธิกีารตดิตามความกา้วหนา้

สง่ไฟลเ์อกสาร ทัง้ 3 PARTs
ภายในวันที ่31 เมษายน  และ น าเสนอเพือ่รับการโคช้ วันที ่2 เมษายน

แนะน าใหเ้สนอดว้ยรปูภาพ,โมเดล,กราฟ,ตาราง เพือ่งา่ยตอ่ความเขา้ใจทัง้สองฝ่าย



วเิคราะห ์โมเดลธรุกจิรา้นอาหารและเครือ่งดืม่
ชือ่องคก์ร รา้นอาหารโอ ้กะ จู๋

โดยกลุม่ตวัอยา่งทีเ่ขา้รว่มโครงการพัฒนา SE Platform ของ สอวช. 2566

1. Organizational Profile  (ขอ้มลูองคก์ร)

1.1 ชือ่องคก์ร

▪ รา้นโอ ้กะ จู ่รา้นอาหารเพือ่สขุภาพ ดว้ยคอนเซป็ต์ from farm to table อ าเภอสนัทราย จังหวดั
เชยีงใหม ่อยูใ่นธรุกจิอาหารและเครือ่งดืม่

1.2 สนิคา้และบรกิารคอื 

▪ อาหารทีเ่นน้วตัถดุบิทีผ่ลติในระบบอนิทรยี ์ตอบสนองผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัสขุภาพ เริม่ตน้
จากรา้นมสีวนผักแค ่1 ไร ่จนมเีพิม่ 300 ไร ่และปัจจบุนั มบีรษัิท ปตท.น ้ามันและการคา้ปลกี จ ากดั
(มหาชน) รว่มลงทนุดว้ย และวางแผนจะเขา้ตลาดหลกัทรัพยใ์นปี 2567

1.3 องคก์รนี ้มโีครงสรา้งธรุกจิ  กลุม่ธรุกจิ หรอืเครอืขา่ยทางธรุกจิ ทีเ่กีย่วโยงกนั อะไรบา้ง

▪ ปัจจบุนัม ี18 สาขา เครอืขา่ยธรุกจิ คอื OR, จ าหน่ายอาหารแบบ Grab & Go ผา่นรา้น Cafe’ 
Amazon,สถานนี ้ามัน PTT Station, เครอืขา่ยเกษตรกรทีป่ลกูผักในระบบอนิทรยี,์โครงการหลวง



2. Journey Map (ความทา้ทายและจดุปรบัเปลีย่นขององคก์ร)

• อยากใหค้นใน
ครอบครัวสขุภาพดี
กนิผักทีไ่มม่ี
สารพษิตกคา้ง

ปี 2553

• ยา้ยสาขามาเปิด
ทีก่รงุเทพ

• ไดรั้บการตอบรับ
อยา่งมาก

ปี 2560

บรษัิทน ้ามัน ปตท.
และการคา้ปลกี 
จ ากัด(มหาชน) 
รว่มลงทนุ

ปี 2564

• จะขยายสาขาให ้
ครบ 80 สาขาปี 2566

ไดรั้บผลกระทบชว่งโควดิ เปิดรา้นไมไ่ด ้ผักทีป่ลกูเหลอืคา้งสตอ๊ก
แกปั้ญหาโดยเปิดเดลเิวอรรี ่น าสนิคา้ไปแจกหมอ แจกพยาบาล

ท าโครงการปันฮกั ชว่ยเหลอืสงัคม 

สว่นที ่3 วเิคราะหเ์ครอืขา่ยธรุกจิและกระบวนการทางธรุกจิดว้ยหว่งโซค่ณุคา่

3.1 เครอืขา่ยทางธรุกจิ

▪ บรษัิท ปตท.น ้ามันและการคา้ปลกี

▪  Grab & Go       Cafe’ Amazon    สถานนี ้ามัน PTT Station

▪  เครอืขา่ยเกษตรกรทีป่ลกูผักในระบบอนิทรยี ์   โครงการหลวง

3.2 กระบวนการทางธรุกจิและผลกระทบทางสงัคม (Social Impact)  

บรษัิท ปตท.น ้ามนัและการคา้ปลกี
ใหพ้ืน้ทีข่ยายสาขา รา้นอาหารโอก้ะจู ๋ในปั้มน ้ามนั

Grab & Go 

Cafe’ Amazon
จดุวางจ าหน่ายสนิคา้ในรา้นกาแฟ เชน่ สลดัพรอ้มทาน 

/ ผลไมต้ดัแตง่ พรอ้มทาน

โครงการหลวง

แหลง่เพาะปลกู/แปลงผัก

เกษตรกรอนิทรยี์

รา้นอาหาร,ระบบครัวกลาง

พันธมติรใหม ่ยานแม ่(Hub) ประจ าพืน้ที่



สว่นวเิคราะห์

รา้นอาหาร

โอ ้กะ จู๋

ธนาคารกรงุ
ไทย บรษัิท 
ปตท. น ้ามัน
และคา้ปลกี 

จ ากดั
PTTOR,
เครอืขา่ย
เกษตรกร

โครงการปัน
ฮกักบัโอก้ะจู๋

แบรนดโ์ลโก ้
,ระบบSmart 

Farm

ผูต้รวจ
มาตรฐาน
เกษตร
อนิทรยี์

ส านักงาน
เกษตร

อ าเภอสนั
ทราย

4. ECO-SYSTEM ระบบนเิวศทีส่ าคญั

องคก์ร รา้นอาหารโอ ้กะ จู๋

สว่นวเิคราะห์

5. วเิคราะห ์BMC ขององคก์ร รา้นอาหารโอก้ะจู๋

เพือ่ใชอ้อกแบบแพลตฟอรม์สง่เสรมิ SE 

5.1 โปรแกรมเสรมิสรา้งความรูส้ าหรบัวสิาหกจิเพือ่สงัคม

หวัขอ้/หลกัสตูรทีค่วรจะน าไปใชอ้บรม SE ดา้นเกษตรอนิทรยี์

1) หวัขอ้อบรม (Academic Training)

1.1 การจัดการระบบ Smart Farming

1.2 ระบบบรหิารจัดการรา้นอาหารแบบครบวงจร

1.3 กระบวนการพืน้ฐานโลจสิตกิสส์นิคา้ผัก

1.4 การเพิม่ผลผลติ (Productivity) ดว้ยหลกัการ Zero Waste

เพิม่ประสทิธภิาพ  ลดตุน้ทนุ ลดของเสยี เพิม่คณุภาพ

2) หวัขอ้/หลกัสตูรทีค่วรจะน าไปใชอ้บรม (Practical Workshop)

2.1 ฝึกปฏบิตัพัิฒนาระบบ Smart Farming

2.2 ฝึกปฏบิตัจัิดการระบบการผลติผักออแกนกิ

2.3 ฝึกปฏบิตัทิ าปุ๋ ยจากวัสดเุหลอืใช ้ตลอดหว่งโซค่ณุคา่



สว่นวเิคราะห์

5. วเิคราะห ์BMC ขององคก์ร รา้นอาหารโอก้ะจู๋

เพือ่ใชอ้อกแบบแพลตฟอรม์สง่เสรมิ SE 

5.2  ระบบและกลไกการโคช้ พีเ่ลีย้ง ทีป่รกึษา ดแูลและ

ใหค้ าปรกึษา ส าหรับ SE ระยะเริม่ตน้

1.จากการเตบิโตอยา่งกา้วกระโดด สว่นส าคญัในการผลติ
วตัถดุบิคอืเครอืขา่ยเกษตรกรผูป้ลกูผัก

2.ธนาคารกรงุไทย, แหลง่การเงนิอืน่

 3.บรษัิท ปตท.น ้ามันและคา้ปลกี (มหาชน) จ ากดั

สว่นวเิคราะห์

5. วเิคราะห ์BMC ขององคก์ร รา้นอาหารโอก้ะจู๋

เพือ่ใชอ้อกแบบแพลตฟอรม์สง่เสรมิ SE 

5.3  ระบบและกลไกประเมนิผลกระทบทางสงัคม

 1) สงัคมใหค้วามสนใจเรือ่งสขุภาพทีเ่กดิจากการ
บรโิภคอาหารทีป่ลอดภยัจากสารพษิตกคา้งมากขึน้ 
จากยอดขายทีเ่พิม่ขึน้

 2) ชดัเจนในความรับผดิชอบตอ่สงัคมและ
สิง่แวดลอ้มจากความสะอาดแบบ End to End สู่
ความยั่งยนืทางธรุกจิ

 3) โครงการ ศนูยก์ารเรยีนรู ้เกีย่วกบัวถิเีกษตรอนิทรยี์
ใหก้บัผูท้ีส่นใจ



สว่นวเิคราะห์

5. วเิคราะห ์BMC ขององคก์ร รา้นอาหารโอก้ะจู๋

เพือ่ใชอ้อกแบบแพลตฟอรม์สง่เสรมิ SE 

5.4  องคก์ร/หน่วยงาน ในกลไกสนับสนุน

 1.บรษัิท ปตท.น ้ามันและคา้ปลกี (มหาชน) จ ากดั

 2.ธนาคารกรงุไทย

 3.เครอืขา่ยเกษตรกรผูป้ลกูผัก

 4.Cafe’ Amazon

 5.สถานนี ้ามัน PTT Station



เอกสารการน าเสนอโมเดลธุรกิจเพื่อสงัคม
ของกรณีศึกษา

IV.



กลุ่ม A
วสิาหกิจชุมชนหัตถกรรมกระจูดวรรณี 
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Varni
Craftstay

สวัสดี NXPO

ความเป็นมา 1
INCEPTION PLAN

Varni Craftstay - กระจูดวรรณี
Varni Craftstay (กระจูดวรรณี) เป็นศูนย์
หัตถกรรมและโฮมสเตย์ที่ตั้ งอยู่ใน ต.พนางตุง
อ.ควนขนุน พัทลุง ก่อตั้งโดย คุณวรรณี เซ่งฮวด
และได้รับการพัฒนาต่อยอดโดยบุตรชาย
คุณมนัทพงศ์ เซ่งฮวด หรือ "คุณนัท"

“Nat”
Manattapong Senghuad
Owner, 2nd Generation

เริ่ม พ.ศ. 2548

TEAM A
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ความเป็นมา 2
INCEPTION PLAN

Varni Craftstay - กระจูดวรรณี
ด้วยความมุ่งมั่นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการ
ส่งเสริมชุมชน Varni Craftstay ได้รับการ
ยอมรับทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยมีการส่ง
ออกผลิตภัณฑ์ไปยังหลายประเทศ เช่น มาเลเซีย
สิงคโปร์ ญี่ปุ่น จีน อินเดีย และกลุ่มประเทศยุโรป

ขายดีในญี่ปุ่น

TEAM A
SE Coach 2025

Varni Craftstay
เป็นตัวอย่างที่ดีของการผสมผสาน

ระหว่าง
การอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น

กับ
การพัฒนานวัตกรรม

เพื่อสร้างมูลค่าและความยั่งยืน
ให้กับชุมชนในเชิงประจักษ์

INCEPTION PLAN

TEAM A
SE Coach 2025



ผลิตภัณฑ์
ของ กระจูดวรรณี

INCEPTION PLAN

กระจูดวรรณีมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ตามกลุ่มลูกค้าทั้งแบบ B2C และ B2B
โดยแบ่งกว้างๆ ออกเป็น 3 กลุ่มผลิตภัณฑ์: 

1. ผลิตภัณฑ์แฟชั่น
Retail/OEM

2. เฟอร์นิเจอร์
Tailor-Made

3. คราฟต์สเตย์
Homestay

Business Process

 เกษตรกร (ผู้ปลูก สร้างวัสดุดิบ)
 บุคลากรที่มีทักษะ
 คุณภาพกระจูด
 กระบวนการทำกระจูด (ตาก รีด ย้อม
สี)

เกษตรกรใน 9 ขั้นตอนการผลิต
( กระเป๋า ฯ)
 การออกแบบ ตกแต่ง QA
 บรรจุภัณฑ์ R & D Products
มาตรฐานการส่งออก

B2C Persona1 (A-B): ลูกค้าแฟชั่น ชอบงานหัตศิลป์ งานฝีมือ
ผลิตภัณฑ์แฟชั่นจากธรรมชาติ
 Persona2 (A-B): ลูกค้าที่ชอบตกแต่งบ้าน สั่งเฟอร์นิเจอร์จาก
หัตศิลป์ + ธรรมชาติ
 Persona3 (A-D): นทท.ที่ชอบ Boutique & Homestay 
 Persona4 (C-D): ลูกค้ากระจูดดั้งเดิม ชอบกระเป๋าแบบลง
แว็กซ์
B2B Persona 5: OEM รับผลิต
 Persona 6: ห้างสรรพสินค้า
 Persona 7: สถานศึกษา (ศูนย์เรียนรู้ หัตถกรรมกระจูด) 

Collaboration

 บุคลากร (ด้านธุรกิจ การตลาด การท่อง
เที่ยว ภาษา)
 TSU Move to Industry (อุทยาน
วิทยาศาสตร์และนวัตกรรมสังคม มทษ.
ให้การสนับสนุนด้านเงินลงทุน)
ความร่วมมือจากคณะ (อกช. เทคโน วิศวะ
ฯลฯ เป็นการวิจัยและพัฒนาเพื่อสร้างมูลค่า
เพิ่มให้ผลิตภัณฑ์)

พันธมิตรเดิมของกระจูดวรรณี (ธกส.,
สตาร์บัค, หน่วยงาน  ราชการ)
 World Craft Council: WCC
(กำหนดมาตรฐานผลิตภัณฑ์กระจูด)
(มาตรฐาน ASEAN Selection)
DHL, FedEx, Kerry (การส่งสินค้าไป
จำหน่ายในต่างประเทศ)

Internal 
 บุคลากรมีประสบการณ์การตลาด การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชุมชน บรรจุภัณฑ์
 การให้คำปรึกษาในการทำ STP + ทำ
Ansoff’s Matrix

External 
 คุณก้องพันธ์ุ อุปถัมป์รุ่ งพงศ์ (นักโฆษณา
รางวัลมากที่สุดในเอเชีย)

Social Impact

 Envi: เพิ่มแหล่งปลูกกระจูดใน
ชะอวด จ.ตรัง และ จ.กระบี่ และ
ทำการตรวจวัดการกักเก็บและการ
ปล่อยคาร์บอน เพื่อเข้าสู่ตลาด
คาร์บอนในอนาคต

Soc: สร้างความภูมิใจในสินค้า
ท้องถิ่น วัฒนธรรมการปลูกและ
แปรรูปกระจูด ผ่านการนำเสนอ
ผนอผลิตภัณฑ์กระจูดในสื่อต่าง
ประเทศ + ลิซ่า

 Econ: ยกระดับรายและคุณภาพชีวิต
ของชุมชนผ่านการสร้างและจ้างงาน
คนในชุมชน ผู้สูงอายุ และผู้ด้อยโอกาส
ใน 9 ชุมชน

Value Chain



ระยะโตเต็มวัย
ของ กระจูดวรรณี (BLC)

INCEPTION PLAN

ยอดขายภายในประเทศ

ยอดขายในต่างประเทศ 15%

85%

ยอดขายค่อนข้างต่อเนื่อง
มีกำไร (< ยอดขาย)
มีเม็ดเงินไหลเข้าสู่ระบบเรื่อยๆ 
ความเสี่ยงของธุรกิจลดลงระดับหนึ่ง
อาจมีต้นทุนสูงขึ้น หรือ อาจมีหนี้มากขึ้นบ้าง

> ต้องคอยระวังไม่ให้เข้าสู่ระยะถดถอยเร็วเกินไป
(shake-out stage)

TEAM A
SE Coach 2025
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PLC Normal Curve Varni Curve

Maturity Stage

1.  Sales: ยอดขายถึงจุดสูงสุด อัตราการเติบโต
เริ่มช้าลง

2.  Profits: กำไรสูงสุด ก่อนเริ่มลดลงเรื่อยๆ จาก
การแข่งขันที่สูงขึ้น 

3.  Cash Flow: เป็นบวกและเข้มแข็ง
4. Customers: กลุ่ม late majority

adopters
5.  Competition: เข้มข้น เนื่องจากตลาดเริ่มอิ่ม
ตัว

6.  Marketing: เน้นที่การรักษาความซื่อสัตย์ต่อ
แบรนด์และการสร้างความแตกต่าง

7.  Price Strategy: การแข่งขันทางด้านราคา
เริ่มรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ 

8.  Distribution: การกระจายสินค้ากว้างเพื่อให้
เข้าถึงลูกค้าทุกๆ กลุ่ม และไกลที่สุด

9.  Product Features: มีรูปแบบผลิตภัณฑ์
หลากหลายและปรับให้เข้ากับลูกค้ามากที่สุด

1.  Sales: =
2.  Profits: =
3.  Cash Flow: =
4. Customers: < ไม่มีกลุ่มลูกค้าประจำที่ชัดเจน
5.  Competition: =
6.  Marketing: < วัดความซื่อสัตย์ต่อแบรนด์ยาก
การทำ OEM ทำให้ BL ไปเกิดกับธุรกิจอื่นๆ ที่มา
จ้างผลิตฯ แต่พยายามออกแบบลายเฉพาะ
แบรนด์อย่างต่อเนื่อง เพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขัน
กับแบรนด์ท้องถิ่นในพื้นที่เดียวกัน 

7.  Price Strategy: > ตั้งราคาสูงกว่าท้องตลาด
มาก ตามประเภทของผลิตภัณฑ์ระดับ A-D

8.  Distribution: < ช่องทางทางการตลาดจำกัด
มาก Active ที่หน้าร้าน Inactive ในช่องทาง
ออนไลน์

9.  Product Features: =

I N C E P T I O N  P L A N

1.สินค้าเพื่อการตกแต่ง :
ลูกค้าบริษัท เช่น สปา โรงแรม

2.สินค้าแฟชั่น :
ลูกค้ารายย่อย

3.ลูกค้าที่ต้องการพักผ่อน/
ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติแบบ
ค้างคืน

-รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์กระจูด
-รายได้จากการเข้าพักโรงแรม
-รายได้จากการสอนworkshop

-ผลิตภัณฑ์กระจูดที่มีดีไซน์
สวยงาม หลากหลายแบบ
-สินค้าหลายระดับราคาเพื่อ
ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า
-สินค้าที่บ่งบอกถึงอัต
ลักษณ์แบบไทย
-ห้องพักที่มีเอกลักษณ์
ตกแต่งด้วยกระจูด

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ของ
เล่นสัตว์เลี้ยงจากชิ้นส่วนที่
เหลือจากการผลิต

-สมาชิกวิสาหกิจชุมชน
-แรงงานที่มีทักษะในการแปรรูป
และสานกระจูด
-ทรัพยากรกระจูดและใบลาน

ต้นทุนการผลิต: ค่าจ้างแรงงาน ค่าวัตถุดิบ  ค่าน้ำ
ค่าไฟ ค่าโฆษณา ค่าวิจัย ค่าออกแบบ ค่าบำรุงรักษาสถานที่

วิสาหกิจชุมชนอื่นๆ เช่น
-บ้านโคกเมา (พัทลุง)
-ครัวนางหลวง
-กลุ่มชะอวดบ้านยวนนก

Website:
Booking.com
Agoda
Trip.com
Wongnai

บริษัทที่จ้างผลิตแบบOEM

-การผลิตและขาย
ผลิตภัณฑ์กระจูด
-การสอนworkshop
-การขายห้องพัก
-การขายอาหารและเครื่องดื่ม

-กิจกรรมเรียนรู้ การสาน
กระจูด
-การบริการและให้คำ
แนะนำหลังการขาย
-นำลูกค้าโฮมสเตย์ท่อง
เที่ยวในชุมชน

-การบอกปากต่อปาก
-ช่องทางออนไลน์ เช่น
Facebook TikTok

ผลกระทบทางสังคม
-ลูกค้าได้ผลิตภัณฑ์กระจูดที่สวยงาม
มีคุณภาพดี
-การปลูกกระจูดช่วยลดการ
เกิดไฟป่า
-สร้างงาน สร้างอาชีพให้ชุมชน และ
ทำให้ชุมชนมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น

การแบ่งปันทางสังคม
-พัฒนาชุมชนในพื้นที่ให้มีองค์
ความรู้ ที่สร้างรายได้
-เผยแพร่วิถีชุมชนและอัตลักษณ์
ท้องถิ่นไปยังในประเทศและต่าง
ประเทศ

พัฒนาสื่อทางการตลาด
ให้เป็นภาษาอังกฤษ เช่น
care card -ทำให้สินค้าไทยเป็น soft power

ในเวทีนานาชาติ
-upcycling
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ของ กระจูดวรรณี

Varni Craftstay
“Spend Life with Nature”

ที่มา: สำนักปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ (2568)
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Pain Point
ของ กระจูดวรรณี

INCEPTION PLAN

วัตถุดิบ กระจูดไม่เพียงพอเพราะส่วนใหญ่อยู่ในเขตอุทยาน กระจูดขึ้นรา เปราะ

Varni Craftstay
“Spend Life with Nature”

การสื่อสารการตลาด การสื่อสารภาษาอังกฤษ ในการต้อนรับและเวิร์คช็อปแก่นัก
ท่องเที่ยว การใช้ AI ทำคอนเทนต์ออนไลน์

คน สงครามการตัดราคา
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วานิด รอดเนียม (นิด)
CEO

วศิน ประดิษฐศิลป์ (ยิ่ง)
การสร้างภาพลักษณ์แบรนด์

มรกต ดิษฐาอภิชัย (กิบส์)
พัฒนาผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยว

อย่างยั่งยืน

เทียนทิพย์ เดียวกี่ (พลอย)
การตลาดและการสื่อสาร
การตลาดในยุคดิจิทัล

สุวิมล ทวิสุวรรณ์ (หญิง)
การสื่อสารภาษาอังกฤษ

และการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม

ปุญพัทธ์ กาญจนพงศ์ (ปุณ)
การสื่อสารภาษาอังกฤษ

และการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม

รศ.ดร.รุ่ งรวี จิตภักดี (พี่บี)
ที่ปรึกษา

TEAM A
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I N C E P T I O N  P L A NTeam A

วานิด รอดเนียม (นิด)
CEO

· ที่ปรึกษา/นักออกแบบและบริหารโครงการ หรือกิจกรรม ที่เชื่อมโยงกับบริบทชุมชน
· ที่ปรึกษา/นักส่งเสริมการเรียนรู้ และพัฒนาทักษะแรงงาน
· ที่ปรึกษาด้านการวัดผลและประเมินผล
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·      ที่ปรึกษาด้านการ/วิทยากรอบรมพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน
·      ที่ปรึกษาด้านการจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินงาน
·      ที่ปรึกษาด้านการบริหารจัดการโลจิสติกส์ด้านการท่องเที่ยว
·      ที่ปรึกษาด้านการเป็นผู้ประกอบการในยุคดิจิทัล

มรกต ดิษฐาอภิชัย (กิบส์)
พัฒนาผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยว

อย่างยั่งยืน

TEAM A
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·      ที่ปรึกษา/วิทยากรอบรมด้านการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ และการตลาดแบบบูรณาการ
·      ที่ปรึกษา/วิทยากรอบรมด้านซอฟพาวเวอร์และการสื่อสารและสร้างภาพลักษณ์แบรนด์
·      ที่ปรึกษาด้านการเป็นผู้ประกอบการในยุคดิจิทัล
·      ที่ปรึกษาด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการสื่อสารผลิตภัณฑ์บนสื่อดิจิทัล
·      ที่ปรึกษาด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน

วศิน ประดิษฐศิลป์ (ยิ่ง)
การสร้างภาพลักษณ์แบรนด์
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·       ที่ปรึกษาด้านการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ และการตลาดดิจิทัล 
·       ผลิตสื่อและสร้างคอนเทนท์เพื่อธุรกิจ
·       ที่ปรึกษา/นักการตลาดดิจิทัล นักออกแบบสื่อ
·       ที่ปรึกษาด้านแบรนด์

เทียนทิพย์ เดียวกี่ (พลอย)
การตลาดและการสื่อสาร
การตลาดในยุคดิจิทัล
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·      ที่ปรึกษาด้านภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ
·      วิทยากรฝึกอบรมภาษาอังกฤษและการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม
·      วิทยากรฝึกอบรมการสื่อสารภาษาอังกฤษสำหรับบุคลากรด้านท่องเที่ยวและบริการ

สุวิมล ทวิสุวรรณ์ (หญิง)
การสื่อสารภาษาอังกฤษ

และการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม
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·       ที่ปรึกษาด้านภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ
·       วิทยากรฝึกอบรมภาษาอังกฤษและการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม
·       ที่ปรึกษาด้านพัฒนาสินค้าการตลาด และสื่อสารการตลาดระหว่างประเทศ
·       ที่ปรึกษาและวิทยากรฝึกอบรมด้านการจัดอีเวนท์ และ วิทยากรฝึกอบรมการสื่อสาร
        ภาษาอังกฤษสำหรับบุคลากรด้านท่องเที่ยวและบริการ

ปุญพัทธ์ กาญจนพงศ์ (ปุณ)
การสื่อสารภาษาอังกฤษ

และการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม

กระเป๋าโท้ทสานแฮนด์เมด Varni
จำหน่ายที่ King Power

โอกาสในการสร้าง
ความร่วมมือกับกระจูดวรรณี

INCEPTION PLAN
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1. ให้คำปรึกษาและจัดอบรมด้านการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ 
    และการตลาดแบบบูรณาการในยุคดิจิทัล
2. การสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ พัฒนาการตลาด 
    และสื่อสารการตลาดระหว่างประเทศบนพื้นฐานแนวคิด
    ซอฟพาวเวอร์
3. พัฒนาและผลิตสื่อดิจิทัลคอนเทนต์เพื่อการประชาสัมพันธ์
    และการสื่อสารองค์กร
4. พัฒนาหลักสูตรและการออกแบบการฝึกอบรมภาษาอังกฤษ
     และการสื่อสารข้ามวัฒนธรรมเพื่องานท่องเที่ยวและบริการ
     ให้กับบุคลากร
5. พัฒนาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน



สิ่งที่ต้องการพัฒนา
ของ กระจูดวรรณี

INCEPTION PLAN

พัฒนาผลิตภัณฑ์รักษ์โลก
“ของเล่นนกจากเศษกระจูด”
เพื่อเข้าสู่เศรษฐกิจ ESG และ
สร้างผลกระทบ (+) ต่อสิ่งแวดล้อม

2. ในเชิง Social Acceleration

พัฒนา “การตลาดระหว่างประเทศ” ของกระจูดวรรณี
เพื่อส่งเสริม Pain Point ในเรื่องของการส่งออก
ผลิตภัณฑ์ไปยังต่างประเทศ (Care Card)

1. ในเชิง Business Acceleration 

TEAM A
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โครงการ
ของทีม A

INCEPTION PLAN

"กระจูด สู่ กระแสโลก: 
การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริม
การส่งออกกระจูดวรรณี"
"Global Threads:" The international
marketing initiative to boost Varni exports

จากการวิเคราะห์ดังกล่าว จึงเกิดเป็น
2 Acceleration Programs: 

"กระจูดทักษิณ สู่ รังปักษิณ: 
การออกแบบของเล่นนกรักษ์
สิ่งแวดล้อมจากเศษกระจูดวรรณี"
"Nest & Play:" The upcycled bird toy design
project using craft scraps

01. 02.



1.สินค้าเพื่อการตกแต่ง :
ลูกค้าบริษัท เช่น สปา โรงแรม

2.สินค้าแฟชั่น :
ลูกค้ารายย่อย

3.ลูกค้าที่ต้องการพักผ่อน/
ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติแบบ
ค้างคืน

-รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์กระจูด
-รายได้จากการเข้าพักโรงแรม
-รายได้จากการสอนworkshop

-ผลิตภัณฑ์กระจูดที่มีดีไซน์
สวยงาม หลากหลายแบบ
-สินค้าหลายระดับราคาเพื่อ
ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า
-สินค้าที่บ่งบอกถึงอัต
ลักษณ์แบบไทย
-ห้องพักที่มีเอกลักษณ์
ตกแต่งด้วยกระจูด

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ของ
เล่นสัตว์เลี้ยงจากชิ้นส่วนที่
เหลือจากการผลิต

-สมาชิกวิสาหกิจชุมชน
-แรงงานที่มีทักษะในการแปรรูป
และสานกระจูด
-ทรัพยากรกระจูดและใบลาน

ต้นทุนการผลิต: ค่าจ้างแรงงาน ค่าวัตถุดิบ  ค่าน้ำ
ค่าไฟ ค่าโฆษณา ค่าวิจัย ค่าออกแบบ ค่าบำรุงรักษาสถานที่

วิสาหกิจชุมชนอื่นๆ เช่น
-บ้านโคกเมา (พัทลุง)
-ครัวนางหลวง
-กลุ่มชะอวดบ้านยวนนก

Website:
Booking.com
Agoda
Trip.com
Wongnai

บริษัทที่จ้างผลิตแบบOEM

-การผลิตและขาย
ผลิตภัณฑ์กระจูด
-การสอนworkshop
-การขายห้องพัก
-การขายอาหารและเครื่องดื่ม

-กิจกรรมเรียนรู้ การสาน
กระจูด
-การบริการและให้คำ
แนะนำหลังการขาย
-นำลูกค้าโฮมสเตย์ท่อง
เที่ยวในชุมชน

-การบอกปากต่อปาก
-ช่องทางออนไลน์ เช่น
Facebook TikTok

ผลกระทบทางสังคม
-ลูกค้าได้ผลิตภัณฑ์กระจูดที่สวยงาม
มีคุณภาพดี
-การปลูกกระจูดช่วยลดการ
เกิดไฟป่า
-สร้างงาน สร้างอาชีพให้ชุมชน และ
ทำให้ชุมชนมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น

การแบ่งปันทางสังคม
-พัฒนาชุมชนในพื้นที่ให้มีองค์
ความรู้ ที่สร้างรายได้
-เผยแพร่วิถีชุมชนและอัตลักษณ์
ท้องถิ่นไปยังในประเทศและต่าง
ประเทศ

พัฒนาสื่อทางการตลาด
ให้เป็นภาษาอังกฤษ เช่น
care card -ทำให้สินค้าไทยเป็น soft power

ในเวทีนานาชาติ
-upcycling

วัตถุประสงค์
Global Threads

INCEPTION PLAN

1. เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดระหว่าง
ประเทศที่แก้ไข Pain Points ของกระจูด
วรรณีในการเข้าสู่ตลาดโลก

2. เพื่อพัฒนาสื่อ เนื้อหา และช่องทาง
ทางการตลาดระหว่างประเทศของกระจูด
วรรณี

TEAM A
SE Coach 2025

I N C E P T I O N  P L A N

โครงการที่ 1



TEAM A
SE Coach 2025 ขอบเขต

Global Threads
 1.ขอบเขตด้านเนื้อหา
• ศึกษาคุณสมบัติและจุดเด่นของ กระจูดวรรณี 
• วิเคราะห์ ตลาดระหว่างประเทศ 
• ออกแบบ Care Card เพื่อเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 
2. ขอบเขตพื้นที่
• ต่างประเทศ : ญี่ปุ่น
3. ขอบเขตกลุ่มเป้าหมาย
ผู้ประกอบการและกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตสินค้ากระจูด
4. ขอบเขตระยะเวลา
(เม.ย. - พ.ค. 68)

I N C E P T I O N  P L A N

ศึกษาข้อมูลและ
วิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย 

พัฒนากลยุทธ์การตลาด
และปรับปรุงผลิตภัณฑ์
ให้ตรงกับความต้องการ
ของตลาดโลก 

ประเมินผลและ
ปรับกลยุทธ์การตลาด
ให้เหมาะสม



TEAM A
SE Coach 2025 ทรัพยากรและทีมงาน

Global Threads
1. ทรัพยากรทางกายภาพ
• ฐานข้อมูลเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ตลาด
• ซอฟแวร์วิเคราะห์ข้อมูล
• เครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการผลิตสื่อ
2. ทรัพยากรบุคคล
•ประธานวิสาหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
• นักการตลาดของวิสาหกิจวรรณี 
• โค้ชทีมกระจูดวรรณี จากมหาวิทยาลัยทักษิณ 
3. ทรัพยากรทางการเงิน
• เงินทุนส่วนตัวของประธานวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี
• เงินทุนจากสมาชิกวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
• เงินสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ 

I N C E P T I O N  P L A N
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ความร่วมมือ
Global Threads
สถาบันการศึกษาที่มีการเรียนการสอนสาขาภาษาอังกฤษ -
MUSE GE/EEC
นิสิตที่เรียน Marketing + PR + บริหารธุรกิจ
แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ - มีช่องเป็นของตัวเอง
แบบ Official (เครื่องหมายติ๊กถูกของ DBD)     

I N C E P T I O N  P L A N



การส่งมอบ
Global Threads

INCEPTION PLAN

แผนกลยุทธ์
ทางการตลาด
ระหว่างประเทศ
สำหรับผลิตภัณฑ์
กระจูดวรรณี 1 แผน

สื่อประกอบการ
ทำการตลาดระหว่าง
ประเทศ ได้แก่ Care
Card 

แคมเปญการตลาด
และประชาสัมพันธ์

การส่งมอบ
Global Threads

INCEPTION PLAN

แผนกลยุทธ์
ทางการตลาด
ระหว่างประเทศ
สำหรับผลิตภัณฑ์
กระจูดวรรณี 1 แผน

สื่อประกอบการ
ทำการตลาดระหว่าง
ประเทศ ได้แก่ Care
Card 



ตัวชี้วัด
INCEPTION PLAN

1 การวิจัยตลาด
ผลการศึกษาอุตสาหกรรม 1 โปรไฟล์
วิเคราะห์ทางการตลาด 3 กลยุทธ์ (SWOT, Porter’s Five Forces
และ Marketing Mix: 4Cs) 
คู่แข่ง 2 โปรไฟล์ (ทางตรง และ ทางอ้อม)

2 Care Card
Prototype เอกสารรับประกันสินค้า 1 ใบ

เชิงปริมาณ

TEAM A
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เชิงคุณภาพ

1 การวิจัยตลาด
เกิดความเข้าใจในสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่างประเทศ

2 การพัฒนากลยุทธ์การตลาดฯ
กลยุทธ์ฯ สอดคล้องกับ ความสามารถ และ ทรัพยากร

3 เนื้อหาและช่องทางทางการตลาด
กลยุทธ์ฯ เหมาะสมกับวัฒนธรรม
เนื้อหาเกิด Omni Channels

4. การใช้ Gen AI เพื่อการตลาดฯ
ทีมงานใช้ Gen AI ได้ด้วยจนเอง

อุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑ์กระจูด

INCEPTION PLAN มีรากลึกมาจากวัฒนธรรมของไทยและท้องถิ่น
เน้นการใช้วัตถุดิบในพื้นที่ (ไผ่ หวาย ปาล์ม กระจูด)
สะท้อนภูมิปัญญาและมกดรทางวัฒนธรรมที่จับต้องไม่ได้
เป็นเศรษฐกิจฐานรากของหลายๆ ชุมชน 
ส่วนใหญ่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ

1. อุตสาหกรรมหัตศิลป์และจักรสาน

TEAM A
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ธุรกิจส่วนใหญ่มีขนาดเล็ก (ระดับครัวเรือน หรือ ชุมชน)
ช่างใช้ทั้งภูมิปัญญาและทักษะสมัยใหม่ร่วมกัน 
บางกลุ่มได้รับการยอมรับในระดับชาติ/นานาชาติ
รายได้เฉลี่ย 3,000-5,000 บาท/เดือน
ผลิตภัณฑ์ที่รายได้สูงมักเข้าโครงการ OTOP

2. หัตศิลป์กับเศรษฐกิจ



ตลาดโลก
และอุตสาหกรรม
จักรสาน

INCEPTION PLAN

เติบโตอย่างรวดเร็ว คาดว่าจะแตะ US $1.2 ล้านล้าน ในปี
2568 และ US $2.4 ล้านล้าน ภายในปี 2575
CAGR > 10% จากความต้องการผลิตภัณฑ์ธรรมชาติและ
เป็นงานฝีมือที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ
การส่งออก

ยุโรป (80% นำเข้าจาก SEA)
สหรัฐฯ และจีน เป็นตลาดดั้งเดิมที่ชอบงานฝีมือและ
งานจากธรรมชาติ

1. ข้อมูลตลาดโลก
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ความยั่งยืน เช่น eco-friendly ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ
และผลิตภัณฑ์ที่มีจริยธรรม 
การเล่าเรื่องและคุณค่าทางวัฒนธรรม 
การเคลื่อนสู่โลกดิจิทัล เช่น eCommerce, Social
Marketing

2. แนวโน้มและโอกาส

ปัจจัยส่งเสริม
และขัดขวาง
ในอุตสาหกรรมฯ

INCEPTION PLAN

เป็นมรดกทางวัฒนธรรมที่ลุ่มลึก ได้รับการยอมรับทั้ง
ดีไซน์ ความยั่งยืน และการใช้วัตถุดิบธรรมชาติ
การส่งเสริมจากภาครัฐ เช่น OTOP, THTI
ศักยภาพในการส่งออก เนื่องจากลูกค้าต่างชาติมองหา
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง งานช่าง และงานที่เป็น
เอกลักษณ์

1. ปัจจัยส่งเสริมTEAM A
SE Coach 2025

ข้อจำกัดทางเศรษฐกิจและการเงิน ธุรกิจขนาดเล็กมักมีข้อ
จำกัดในการเข้าถึงทุนและทรัพยากรต่างๆ 
ข้อจำกัดทางด้านเทคโนโลยี บางธุรกิจยึดอยู่กับ
กระบวนการและเครื่องมือแบบดั้งเดิม
การตลาดและการสร้างแบรนด์ ธุรกิจจักรสานไทยขนาด
เล็กมักไม่มีความเชี่ยวชาญในการสื่อสารแบรนด์
การขาดแคลนแรงงาน เนื่องจากต้องใช้ช่างฝีมือ และคน
รุ่ นใหม่ไม่สนใจสืบต่องานหัตศิลป์
แรงกดดันจากภาคสิ่งแวดล้อมและกฎหมาย ที่ต้องพัฒนา
ธุรกิจเป็นธุรกิจสีเขียว ในขณะที่ความรู้ /ทักษะยังไม่พร้อม

2. ปัจจัยจัดขวาง
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S
อยู่ใน จ.พัทลุง ทำให้มีความโดดเด่น
เป็นต้นตำรับ
มีจุดขายอยู่ที่การเน้นผลิตผลิตภัณฑ์
จักรสานดั้งเดิม
Craftstay รวมเอาที่พักเข้าไว้กับ
ผลิตภัณฑ์กระจูด เพิ่มประสบการณ์
การท่องเที่ยว
ให้บริการแบบเฉพาะ
(personalised) กับนักท่องเที่ยว

W
จ.พัทลุง เป็นเมืองรอง ไม่ค่อยเป็นที่
รู้ จักในหมู่ นทท. ต่างชาติ
มีการตลาดที่จำกัดและไม่ Active
รายได้มีความผันผวนตามลักษณะ
การท่องเที่ยวแบบ Seasonal 
การเข้าถึง Varni ยังติดเรื่องของ
โครงสร้างพื้นฐานที่ไม่เอื้ออำนวยต่อ
การเดินทางของ นทท. 

O
เทรนด์การท่องเที่ยวเชิง
ประสบการณ์และยั่งยืน
แนวโน้มการเที่ยวแบบ “off-the-
beaten-path” มีมากขึ้นเรื่อยๆ
ศักยภาพในการสร้างพันธมิตรกับ
ช่างท้องถิ่นและองค์กรวัฒนธรรม
ท้องถิ่น 
สร้างกิจกรรม Workshop เพื่อ
ดึงดูดกลุ่มลูกค้าเพิ่มเติม

T
เศรษฐกิจถดถอย ผู้บริโภคเก็บเงิน
มากกว่าใช้จ่าย และผลิตภัณฑ์เป็น
สินค้าฟุ่ มเฟือย 
การแข่งขันจากธุรกิจที่คล้ายกันแต่
อยู่ในโซนท่องเที่ยว
การเดินทางท่องเที่ยวยังยึดอยู่กับ
กฎการเดินทางของแต่ละประเทศ
ความกังวลเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมและ
ภัยธรรมชาติในพื้นที่ 

สถานการณ์
ทางการตลาด
(SWOT)

INCEPTION PLAN

การแข่งขัน
(Porter’s Five
Forces)
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Competitors
20%

Suppliers
20%

Customers
20%

Substitution
20%

New Entrants
20%

Moderate

Low -
Moderate

Moderate -
High

High

Moderate



ส่วนผสมทางการ
ตลาด 4Cs
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นนท. ที่มองหาการท่องเที่ยวเชิง
ประสบการณ์ (ของแท้ วัฒนธรรมดั้งเดิม)
นทท. เชิงสร้างสรรค์ที่สนใจในประสบการณ์
เชิงหัตศิลป์ด้วยตนเอง
ผสมระหว่าง นทท.ในไทย และจาก ตปท. ที่มา
เจอเลยแวะ
คนที่สนใจวัฒนธรรม ศิลปกรรม และการ
หาความรู้ ระหว่างท่องเที่ยว

Cost
ตั้งราคาแบบ Premium ต่างจากคู่แข่ง
รายอื่นๆ เน้นที่ประสบการณ์การท่องเที่ยว
และหัตถกรรมท้องถิ่น
ต้นทุนจากการผลิตผลิตภัณฑ์และการดูแล
ที่พัก 
แบ่งผลิตภัณฑ์เป็นระดับ A-D
นำเสนอราคาตามฤดูกาลเพิ่มเติม
ราคาไม่กระทบลูกค้ามาก เนื่องจากมีจุดขาย
ที่ชัดเจน
อาจเพิ่มรายได้จาการจัด Workshop,
การจำหน่ายสินค้าตามรอบ หรือจัดทัวร์

Convenience 
สถานที่อย่าง จ.พัทลุง ให้ประสบการณ์ที่
แปลกใหม่เป็นเอกลักษณ์ แต่เข้าถึงได้ยาก
มีช่องทางการจองเข้าพักหลากหลายช่อง
ทาง แต่อัตราการตอบกลับช้ามาก
มีอุปสรรคเรื่องการเดินทาง
อาจร่วมกับ รร. หรือ คาเฟ่ ไปจัด
Workshop กระจูด เพื่อให้สะดวกกับ นทท.
อาจเสนอดูแลเรื่องการเดินทางจากสนามบิน
ปัญหาเรื่องการใช้ภาษาอังกฤษ

Communication
เน้นการตลาดดิจิทัลผ่าน SM ต่างๆ โดย
เน้นเรื่องราวของความเป็นเอกลักษณ์
เน้นการใช้ภาพมากกว่าข้อความ
การเล่าเรื่องที่นำเสนอภูมิปัญญา ช่าง และ
ข้อความทางการตลาด
WOM และการรีวิว
การพันธมิตรกับบริษัททัวร์และ ททท.
การใช้ Influencers เพื่อเข้าถึง นทท.
กลุ่มเฉพาะ
ปัญหาในการใช้ภาษาที่หลากหลาย เข้าถึง
นนท. ทุกกลุ่ม

คู่แข่ง
INCEPTION PLAN ธุรกิจที่จำหน่ายงานจักรสานจากกระจูด

ที่พักที่เน้นนำเสนองานหัตถศิลป์
Homestay เชิงวัฒนธรรม 
โรงแรมบูทีคที่เน้นศิลปะท้องถิ่นและงานหัตถกรรม

1. ทางตรง
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ธุรกิจที่จำหน่ายงานจักรสาน
โรงแรมและรีสอร์ทขนาดใหญ่ในพัทลุง
Homestay ทั่วๆ ไป
AirBnB
คาเฟ่ที่จัดกิจกรรม Workshop งานหัตศิลป์
การทัวร์แบบ 1 วัน เพื่อพบวัฒนธรรมรูปแบบต่างๆ 

2. ทางอ้อม1. 1 หัตถกรรมกระจูดทะเลน้อย พัทลุง (มทษ.)
2.1 ตลาดทะเลน้อย พัทลุง 
3.1 หัตถกรรมจักสานกระจูด บ้านห้วยลึก สุราษฎร์ธานี
4.1 ผลิตภัณฑ์เสื่อกระจูด บ้านทอนฮีเล นราธิวาส
5.1 กระจูดรายา นราธิวาส
6.1 Bangkok Crafter

1.2 ศูนย์ศิลปาชีพ บางไทร อยุธยา
2.2 ศูนย์หัตถกรรมพื้นเมืองภาคใต้ นราธิวาส
3.2 ร้านค้าบน Shopee และ Lazada
4.2 เพจขายส่งกระจูดบน Facebook
5.2 LuckyThailand
6.2 เว็บไซต์ Maha-Saan
7.2 Jim Thompson



คำแนะนำ
เชิงกลยุทธ์
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1.  ยกระดับอัตลักษณ์ท้องถิ่น
a.  เน้นการสื่อสารวัฒนธรรมและความยั่งยืนของ Varni ในการ
เล่าเรื่องและสร้างแบรนด์ ทั้งในไทยและ ตปท. 

2.  ลงทุนกับการออกแบบและนวัตกรรม
a.  ร่วมมือกับนักออกแบบเพื่อพัฒนาลายและดีไซน์ใหม่  ที่เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าร่วมสมัยในขณะที่รั กษาความเป็นอัตลักษณ์ดั้งเดิม
เอาไว้ 

3.  การตลาดดิจิทัล
a.  ขยายตัวตนบนโลกอินเทอร์เน็ตผ่าน eCommerce และ SM
ต่างๆ เพื่อให้เข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่  และมีปฏิสัมพันธ์ได้โดยตรง 

4.  เตรียมความพร้อมในการส่งออก
a.  เน้นที่การควบคุมคุณภาพ การใช้วัตถุดิบจากแหล่งยั่งยืน และ
การพัฒนาให้สอดรับกับมาตรฐานสากล เพื่อวางตำแหน่งในการ
ส่งออกไปยังยุโรปและสหรัฐฯ

5.  สร้างสมรรถนะของทีม
a.  ลงทุนกับการอบรมช่างฝีมือ โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่ นใหม่ เพื่อ
รักษาทักษะดั้งเดิมเอาไว้ ในขณะที่ใส่ความเป็นสมัยใหม่เข้าไปใน
ผลิตภัณฑ์และแบรนด์เรื่อยๆ 

TEAM A
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การส่งมอบ
Global Threads

INCEPTION PLAN
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โครงการ
ของทีม A
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"กระจูด สู่ กระแสโลก: 
การตลาดระหว่างประเทศเพื่อส่งเสริม
การส่งออกกระจูดวรรณี"
"Global Threads:" The international
marketing initiative to boost Varni exports

จากการวิเคราะห์ดังกล่าว จึงเกิดเป็น
2 Acceleration Programs: 

"กระจูดทักษิณ สู่ รังปักษิณ: 
การออกแบบของเล่นนกรักษ์
สิ่งแวดล้อมจากเศษกระจูดวรรณี"
"Nest & Play:" The upcycled bird toy design
project using craft scraps

01. 02.

วัตถุประสงค์
Nest & Play

INCEPTION PLAN

1. เพื่อพัฒนาสินค้าใหม่สำหรับลูกค้ากลุ่มใหม่
ของกระจูดวรรณี (Diversification) 

2. เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับเศษเหลือฯ โดย
การพัฒนาเป็นของเล่นสำหรับคนรักนก 

TEAM A
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I N C E P T I O N  P L A N
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Nest & Play
 1.ขอบเขตด้านเนื้อหา
• วิเคราะห์ตลาดของเล่นสัตว์เลี้ยง
• การออกแบบของเล่นนกที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
• การทดลองใช้และปรับปรุงผลิตภัณฑ์เพื่อความปลอดภัยและ 
  ความเหมาะสมสำหรับนก
2. ขอบเขตพื้นที่
• ประเทศไทย
3. ขอบเขตกลุ่มเป้าหมาย
• กลุ่มผู้เลี้ยงนกสวยงามในประเทศไทย 

4. ขอบเขตระยะเวลา
(เม.ย. - พ.ค. 68)

I N C E P T I O N  P L A N

ศึกษาและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับ
เศษกระจูดและการออกแบบ
ของเล่น 

ออกแบบและผลิต
ตัวต้นแบบของเล่นนก
 

ทดสอบและปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ 

นำเสนอผลงานและ
ประเมินผลกระทบของ
โครงการ 
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ทรัพยากรและทีมงาน
Nest & Play
1. ทรัพยากรทางกายภาพ
• เศษกระจูดและวัตถุดิบอื่นๆในท้องถิ่น ที่ใช้ในการผลิตของเล่น
• อาคารสถานที่ของวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี
• เครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆที่ใช้ในการผลิต
• โฮมสเตย์บริการที่พักแก่นักท่องเที่ยว 

2. ทรัพยากรบุคคล
•ประธานวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
•สมาชิกวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
•โค้ชทีมกระจูดวรรณี จากมหาวิทยาลัยทักษิณ 

3. ทรัพยากรทางการเงิน
• เงินทุนส่วนตัวของประธานวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี
• เงินทุนจากสมาชิกวิสหกิจชุมชนกระจูดวรรณี 
• เงินสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ 
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ความร่วมมือ
Nest & Play
บริษัทผลิตชิ้นส่วนของเล่นสัตว์เลี้ยง
โรงพยาบาลสัตว์ Exotic
หน่วยงานที่เกยวข้องกับการออกแบบ
แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์
ร้านขายของสัตว์เลี้ยงแบบ Premium 
สถาบันการศึกษาที่มีการเรียนการสอนสาขาภาษาอังกฤษ -
MUSE GE/EEC

I N C E P T I O N  P L A N



การส่งมอบ
Nest & Play
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Toy for Pet Bird

Nest & Play

INCEPTION PLAN

Toy for Pet Bird



ตัวชี้วัด
INCEPTION PLAN

1 การวิจัยตลาด
ผลการศึกษาอุตสาหกรรม 1 โปรไฟล์
วิเคราะห์ทางการตลาด 3 กลยุทธ์ (SWOT, Porter’s
Five Forces และ Marketing Mix: 4Cs) 
คู่แข่ง 2 โปรไฟล์ (ทางตรง และ ทางอ้อม)

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ในระดับ Prototype >/= 1 SKU

เชิงปริมาณ

TEAM A
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เชิงคุณภาพ

1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
เกิดการเข้าถึงตลาดใหม่
ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์เฉพาะของ Varni
เกิดโอกาสในการแตกไลน์ผลิตภัณฑ์ใหม่  

2 อัพไซเคิล & มูลค่าเพิ่ม
ความคิดสร้างสรรค์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
ลูกค้าฯ ตระหนักรู้ ถึงการลดการเกิดขยะและของเสีย

3 ลดต้นทุน & ทรัพยากร
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่มีประสิทธิภาพ
เกิดการส่งต่อ ความรู้  และ ทักษะ ให้กระจูดวรรณี

4. ลดปริมาณของเสีย
ภาพลักษณ์ชัดเจนขึ้น + แหล่งผลิตสะอาดขึ้น
กระจูดวรรณีเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ใหม่จากขยะ

ที่มา: DBD (2567)
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อุตสาหกรรมสัตว์
เลี้ยง (Pet-tential)

INCEPTION PLAN

อิทธิพลจากสัตว์เลี้ยง เพื่อนที่สำคัญ  
เป็นตัวขับเคลื่อนศักยภาพของธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับ
สัตว์เลี้ยง ให้มีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
โดยเฉพาะในกลุ่มอาหาร/ของเล่น



ที่มา: DBD (2567)
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ข้อมูลธุรกิจสัตว์เลี้ยงที่ดำเนินการอยู่ ณ 30
มิ.ย. 67 แยกตามประเภทและขนาด

INCEPTION PLAN

ปัจจัยส่งเสริม
และขัดขวาง
ในอุตสาหกรรมฯ

INCEPTION PLAN

เทรนส์การเลี้ยงสัตว์เลี้ยงในประเทศไทย
a.Pet riarchy “ทาส....”
b.Pet fluencer “ดาราสัตว์เลี้ยง”
c.Pet humanization “ลูกจ๋า”

ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อมและความยั่งยืน ของเล่นที่
ผลิตจากวัสดุธรรมชาติปลอดสารและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมจึงตอบ
โจทย์ความต้องการของผู้เลี้ยงสัตว์เลี้ยงยุคใหม่

1. ปัจจัยส่งเสริมTEAM A
SE Coach 2025

ธุรกิจขนาดเล็กมักมีข้อจำกัดในการเข้าถึงแหล่งทรัพยากร
ต่างๆ ที่จำเป็นสำหรับการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์
การตลาดและการสร้างแบรนด์ ธุรกิจจักรสานไทยขนาด
เล็กมักไม่มีความเชี่ยวชาญในการสื่อสารแบรนด์
การขาดแคลนแรงงานทักษะเฉพาะด้าน 
แรงกดดันจากผู้เลี้ยงสัตว์เลี้ยง ที่ต้องพัฒนาธุรกิจเป็น
ธุรกิจสีเขียว ในขณะที่ความรู้ /ทักษะยังไม่พร้อม

2. ปัจจัยจัดขวาง



สถานการณ์
ทางการตลาด
(SWOT)

INCEPTION PLAN
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S
เชี่ยวชาญการผลิตสินค้าจากวัสดุ
ธรรมชาติ
เชี่ยวชาญการออกแบบผลิตภัณฑ์
ใส่ใจสิ่งแวดล้อม
มีเครือข่ายแรงงานในชุมชน

W
ไม่มีประสบการณ์ทำผลิตภัณฑ์
ของเล่นสัตว์
ไม่เป็นที่รู้ จักในตลาดคนรักสัตว์
แรงงานในชุมชนยังขาดทักษะ
ผลิตสินค้าที่หลากหลาย

O
เทรนส์สัตว์เลี้ยงเหมือนคนใน
ครอบครัว
เจ้าของสัตว์เลี้ยงใจสุขภาพสัตว์
เทรนส์ของเล่นปลอดภัยใส่ใจสิ่ง
แวดล้อม

T
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมมี
แนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง
หาสินค้าทดแทนได้ง่าย DIY
คู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดได้ง่าย

การแข่งขัน
(Porter’s Five
Forces)

INCEPTION PLAN

TEAM A
SE Coach 2025 Competitors

20%

Suppliers
20%

Customers
20%

Substitution
20%

New Entrants
20%

Low Low-medium

Medium

Medium-high

Low-medium



ส่วนผสมทางการ
ตลาด 4Cs

INCEPTION PLAN
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Customer
มองหาของเล่นที่สามารถสร้างความ
สนุก ผ่อนคลายให้กับสัตว์เลี้ยง
(นก)
ปลอดภัย ไร้สารเคมี 
ดีไซน์สวยงาม น่ารัก 

Cost
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ช่วยลดเวลาในการเล่น+ดูแลสัตว์
เลี้ยงแต่ละวันได้

Convenience 
ร้าน Pet shop 
โรงพยาบาล/คลีนิครักษาสัตว์เฉพาะ
ทาง Excotic pet
ช่องทาง Online

Communication
สื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออฟ
ไน์ เช่น ออกบูทงานแสดงสินค้าเกี่ยว
กับสัตว์เลี้ยง วารสาร หรือโทรทัศน์ที่
เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง
Online: website  social
media ของแบรนด์ และ pet
fluencers

TEAM A
SE Coach 2025

คู่แข่ง
INCEPTION PLAN

บริษัทผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง 
เช่น บริษัท เทลลี่ บัดดี้ จำกัด (Taily Buddy)
แบรนด์จำหน่ายสินค้าที่เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง  
เช่น สุนัข แมว นกและสัตว์ปีก ปลาและสัตว์น้ำ 

1. ทางตรง

2. ทางอ้อม
Website หรือ social media สอนทำของเล่น DIY ให้กับสัตว์
เลี้ยง เช่น  TikTok: k.butter2 เกด พาเลี้ยงนก



การส่งมอบ
Nest & Play

INCEPTION PLAN

Toy for Pet Bird
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งบประมาณ
INCEPTION PLAN

รวม 10,000

วัสดุอุปกรณ์

ค่าจัดพิมพ์ เล่มกลยุทธ์
และการวิเคราะห์ทางการตลาด

ค่าผลิตสื่อ
(20 ชิ้น * 50 บาท)

ค่าออกแบบสื่อ
(4 ชิ้น * 500 บาท)

ค่าอาหารเที่ยง
(5 คน * 180 บาท)

ค่าใช้จ่ายในการลงพื้นที่ 
สงขลา (2 ครั้ง * 150 กม. * 2 (ไป-กลับ) * 5 บาท/กม.) = 3000
พัทลุง (2 ครั้ง * 30 กม. * 2 (ไป-กลับ) * 5 บาท/กม.) = 600

3,600

900

2,000

1,000

1,000

1,500



แหล่งอ้างอิง
INCEPTION PLAN

ฐานเศรษฐกิจ. (2564). Varni Craft ชุมชนเล็กๆ ทำงานเกี่ยวกับงานจักสาน และโฮม
สเตย์ระดับ 5 ดาว. ใน การตลาด. วันที่ 14 กันยายน 2564. เข้าถึงได้จาก:
https://www.thansettakij.com/business/495900 
เทวรักษ์ รุ่ งเรืองวิรัชกิจ. (2561). Basket-maker Hotel: ล่องเรือไปเด็ดพืชน้ำจาก
ทะเลน้อย แล้วเรียนสานกระเป๋ากับคุณตาคุณยายพัทลุงแบบตัวต่อตัว. ใน Have a Nice
Stay. เข้าถึงได้จาก: https://readthecloud.co/stay-10/ 
ปิยฉัตร เมนาคม. (2567). ณ วรรณี: จากกระจูดวรรณีสู่ Varni Craftstay ที่พัก-ครา
ฟต์สเตย์ครบวงจรของหนุ่มพัทลุงที่กลับบ้านมาต่อยอดภูมิปัญญาสานกระจูดในพัทลุง. ใน
Creative Local. เข้าถึงได้จาก: https://readthecloud.co/varni-craftstay/ 
วรากร เพชรเยียน. (2568). คุยกับนักออกแบบ “มนัทพงศ์ VARNI Craft” กับความสุข
ที่หมุนวน. ใน PEOPLE. เข้าถึงได้จาก: https://www.thaipower.co/people-
nut-manattapong-senghuad-varni-craft/ 
SME Thailand. (2562). ‘VARNI CRAFT’ กระจูดงามเมืองใต้ที่อยู่เบื้องหลังกระเช้าปี
ใหม่ของ Starbucks. ใน Entrepreneur. เข้าถึงได้จาก:
https://www.smethailandclub.com/entrepreneur/5216.html 
We Go Phatthalung. (2568ก). หัตถกรรมกระจูดวรรณี & โฮมสตย์. ใน มารู้จัก จะ
รักพัทลุง. เข้าถึงได้จาก: https://wegophatthalung.com/หัตถกรรมกระจูดวรรณี/  
We Go Phatthalung. (2568ข). Varni Craft. ใน มารู้จัก จะรักพัทลุง. เข้าถึงได้
จาก: https://wegophatthalung.com/varni-craft/ 
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เจอกันที่ Varni
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กลุ่ม B
กลุ่มลายลกูแก้ว วสิาหกิจชุมชนต าบลควนขนุน 











































แบบประเมนิและผลการประเมนิ
จากผูเ้ขา้รว่มโครงการ

V.



แบบประเมิน "โครงการการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม" 

 

 



 

 

 



 

 
 



 

 
 



 

 
  



ผลการประเมิน "โครงการการพัฒนาทักษะการโค้ชเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการเพื่อสังคม" 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1.1 เพศ 

 
 
1.2 ช่วงอายุ 

 
 
ส่วนที่ 2 ความพึงพอใจต่อโครงการอบรมฯ ในภาพรวม 
2.1 ภาพรวมเนื้อหาการอบรม 

 
2.2 กิจกรรม Pre-workshop ระหว่างวันท่ี 5-7 มีนาคม 2568 

 
  



2.3 กิจกรรม Workshop training ครั้งท่ี 1 ระหว่างวันท่ี 18-21 มีนาคม 2568 

 
 
2.4 กิจกรรม  Workshop training ครั้งท่ี 2 วันท่ี 2 เมษายน 2568 (Online) 

 
2.5 กิจกรรม Testing ระหว่างเดอืนเมษายน - พฤษภาคม 2568 

 
2.6 กิจกรรม Coaching for Trainers ระหว่างวันท่ี 14-15 พฤษภาคม 2568 

 
  



2.7 วิทยากรถ่ายทอดเนื้อหาได้อยา่งครบถ้วน ชัดเจน 

 
 
2.8 สถานท่ีจัดกิจกรรมมีความเหมาะสม 

 
2.9 ระยะเวลาในการจัดอบรม 

 
2.10 เอกสารประกอบและสื่อการอบรมมีประโยชน์และครบถ้วน

 
  



ส่วนที่ 3 เนื้อหาการอบรม 
3.1 ท่านเข้าใจหลักการของ Social Business Model Canvas (SBMC) มากขึ้น 

 
3.2 ท่านสามารถจัดทำแผนธุรกิจเพื่อสังคมเบื้องต้นได้  

 
3.3 ท่านมีความเข้าใจทักษะพื้นฐานในการเป็นโค้ชเพื่อส่งเสรมิผู้ประกอบการมากขึ้น 

 
3.4 ท่านได้รับแรงบันดาลใจในการทำงานหรือพัฒนาโครงการ/ธรุกจิ หรือการเป็นผู้บ่มเพาะผูป้ระกอบการเพื่อสังคมในอนาคต 

  



ส่วนที่ 4 การนำความรู้ไปใช้ประโยชน์และความคาดหวังจากโครงการฯ  
4.1 การเข้าร่วมโครงการอบรมฝึกทักษะการเป็นโค้ช ตรงกับความคาดหวังของท่านมากน้อยเพียงใด  

 
 
4.2 ท่านมีแผนการนำความรู้จากการอบรมไปใช้ในบริบทของท่านหรือไม่ 

 
4.3 หาก "มี" แผนนำความรู้จากการอบรมไปใช้ ท่านมีความต้องการการสนับสนุนจากองค์กรต้นสังกัด/หน่วยงานใด และด้าน
ใดท่ีต้องการการสนับสนุน 

- นักเรียนมัธยมปลาย 
- การเรียนการสอน 
- จัดโครงการในลักษณะนี้ต่อเพราะยังมีอาจารย์หลายท่านสนใจ 
- กรณีศึกษาการจัดการวัฒนธรรมในเชิงธุรกิจสร้างสรรค์ 
- งบประมาณการจดั Bootcamp ให้กับนิสิตและผู้ประกอบการภายนอกท่ีสนใจ ภายหลังการเรียนรู้ชดุวิชาการ
ประกอบการเพื่อสังคมด้วยตนเอง (MOOC) เสร็จสิ้น 

 
ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอื่นๆ (ถ้าม)ี 

- เป็นกำลังใจให้ สอวช. และทีมอบรมฯ ในการนำเอาหลักสูตรไปเผยแพร่ 
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