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คำ�นำ�
	 การเกษตรเป็นภาคการผลิตที่สำ�คัญของสังคมไทยมาตั้งแต่อดีต

ทัง้การผลิตเพ่ือบริโภคตัง้แตก่ารบรโิภคภายในประเทศและการส่งออกเพือ่

การบริโภคยังต่างประเทศ โดยมีเกษตรกรเป็นแรงงานหลัก สถานการณ์

ปัจจุบันที่ดำ�เนินสืบเนื่องมาตั้งแต่อดีต คือ เกษตรกรรับหน้าที่ผู้ผลิต 

แบกรบัความเสีย่งทุกอยา่ง โดยเฉพาะความเสีย่งกบัภยัธรรมชาต ิน้ำ�ทว่ม 	

ภัยแล้ง เป็นผู้ผลิตขั้นต้นที่มีอำ�นาจต่อรองกับระบบตลาดน้อยที่สุด เม่ือ

เทียบกับตัวละครอ่ืนในระบบตลาดที่สายพานของระบบพาดยาวตั้งแต่

ผู้ผลิต พ่อค้าคนกลาง ระบบขนส่ง จนถึงผู้บริโภค เป็นตัวละครที่ประสบ

กับภาวะการขาดทุนเกือบทุกกาลสมัย

	 ในยุคหลังมีความพยายามจากหลายหน่วยงานร่วมขับเคลื่อนเพื่อ

ยกระดับเกษตรกร จากการเป็นผู้ผลิตขั้นต้นให้เป็นผู้ประกอบการเพื่อ

ขายสินค้าตนเองสู่ผู้บริโภคโดยตรง ลดทอนความยาวของสายพาน

การตลาดให้สั้นลง เพ่ิมรายได้ให้กับเกษตรกร พ.ร.บ.ส่งเสริมวิสาหกิจ

ชุมชน (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2562 น่าจะเป็นความพยายามล่าสุดของภาครัฐ

ในการยกระดับกลุ่มเกษตรกรให้เป็นผู้ประกอบการอย่างเป็นระบบและมี

ความเข้มแข็งเพิ่มขึ้น แต่กฎหมายก็ไม่ได้ให้คำ�แนะนำ�หรือเทคนิคในการ

ยกระดับตัวเองให้กับกลุ่มเกษตรกร คงมีเพียงขั้นตอนที่พึงปฏิบัติเพื่อให้



ถูกต้องตามกฎหมาย ซึ่งอาจหมายถึงการได้รับการสนับสนุนทางการเงิน 

(ในรูปแบบเงินกู้) จากสถาบันการเงินต่างๆ ได้ง่ายขึ้น 

	 มูลนิธิชีวิตไท องค์กรพัฒนาเอกชนท่ีทำ�งานกับภาคการเกษตร

ของประเทศไทยมายาวนาน ตระหนักถึงความสำ�คัญของการเติมความรู้ 	

ทักษะ รวมถึงเทคนิคในการยกระดับตัวเองให้กับเกษตรกรและกลุ่ม

เกษตรกร จึงจัดทำ�คู่มือการยกระดับผู้ประกอบการเกษตร / กลุ่มเกษตรกร

เป็นโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมเล่มน้ีขึ้น เพ่ือทำ�หน้าท่ีต่อจิ๊กซอว์กระบวนการ

ยกระดับเกษตรกรให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น

	 คู่มือการยกระดับผู้ประกอบการเกษตร / กลุ่มเกษตรกรเป็นโมเดล

ธุรกิจเพื่อสังคม เป็นส่วนหนึ่งของผลผลิตจากโครงการวิจัยเชิงปฏิบัติของ

มลูนิธฯิ โดยนำ�เคร่ืองมอืธรุกจิเพือ่สงัคม (Social Enterprise: SE) ซึง่เปน็	

โมเดลธุรกิจที่มีเป้าหมายแก้ไขปัญหาสังคมและส่ิงแวดล้อมไปพร้อมกับ

การสร้างผลกำ�ไรให้ผู้ประกอบการ ไปขับเคลื่อนกับกลุ่มเกษตรกร 2 กลุ่ม	

ในเครือข่ายการทำ�งานของมูลนิธิฯ โดยมีคุณวัชรากรณ์ ขันธจีระวัฒน์ 

จากบริษัท ดี มี สุข (ไม่) จำ�กัด เป็นผู้รับผิดชอบโครงการ แนวปฏิบัติ

และข้อเสนอแนะที่ปรากฏในคู่มือเล่มนี้ อาจยังไม่ใช่แนวปฏิบัติที่สมบูรณ์ 

เพราะต้องใช้ระยะเวลา แต่จะสามารถเป็นแนวทางตั้งต้นในการพัฒนา

ขับเคล่ือนการยกระดับผู้ประกอบการเกษตร / กลุ่มเกษตรให้ทำ�หน้าที่

ธุรกิจเพื่อสังคมได้
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การยกระดับผู้ประกอบการเกษตรกร / กลุ่มเกษตรกร

เป็นโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม

	 เป็นความจำ�เป็นอย่างหนึ่งสำ�หรับเกษตรกรและกลุ่ม

เกษตรกรในปัจจุบันที่จะต้องยกระดับตัวเองจากการเป็นเพียง

ผู้ผลิตขึ้นสู่การเป็นผู้ประกอบการ เพื่อเปิดโอกาสในการสร้าง

รายได้และความมั่นคงให้กับตนเองและอาชีพเกษตรกร แต่การ

ยกระดับอาจไม่ใช่เรื่องง่ายสำ�หรับเกษตรกรและกลุ่มเกษตรกร 

คู่มือเล่มนี้เรียบเรียงขึ้นจากประสบการณ์ตรงของผู้เขียนในการ

สร้างบริษัท ดี มี สุข (ไม่) จำ�กัด และการทำ�หน้าที่นักวิจัยท่ี

ลงไปขับเคลื่อนกลุ่มเกษตรกร 2 กลุ่ม ในจังหวัดชัยนาท คือ

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนร้อยใจ และกลุ่มปลูกผักอินทรีย์วัดพระแก้ว 	

บา้นผกัมุ้ง Organic ใหก้า้วขา้มจากการเป็นผูผ้ลิต

ส่งผลผลิตให้กับพ่อค้าในระบบตลาดเพื่อส่ง

ขายให้กับผู้บริโภค ขึ้นมาทำ�หน้าที่เป็น

ผูป้ระกอบการเชือ่มต่อตรงกบัผูบ้ริโภคเอง 

ซึง่สามารถสรปุขัน้ตอนการยกระดบัตนเอง

เพื่อเป็นแนวทางให้กับเกษตรกรและ

กลุ่มเกษตรกรได้ดังนี้

บทนำ�
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นิยามศัพท์

	 ธุรกิจเพื่อสังคม หรือ Social Enterprise : SE คือ เครื่องมือ

การพัฒนารูปแบบใหม่ที่มีกฎหมายรองรับ และเป็นที่แพร่หลายใน

การพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากของประเทศไทยในปัจจุบันนี้ “ธุรกิจ

เพื่อสังคม” คือ โมเดลธุรกิจที่มีเป้าหมายในการแก้ไขปัญหา

สงัคมและสิง่แวดลอ้มไปพรอ้มๆ กบัการสรา้งผลกำ�ไร เพือ่ใหธุ้รกจิ

สามารถดำ�เนินไปได้อย่างยั่งยืน และเปลี่ยนแปลงแก้ปัญหาสังคม

อย่างเป็นรูปธรรม

	 นอกจากนี้ “ธุรกิจเพื่อสังคม” หมายถึง กิจการที่ภาค

เอกชนหรือภาคประชาชนเป็นเจ้าของ และมีเป้าหมายอย่าง

ชัดเจนตั้งแต่แรกเริ่มในการแก้ปัญหา และพัฒนาชุมชน สังคม 

และสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก โดยมิได้มีเป้าหมายที่จะสร้างกำ�ไร

สูงสุดต่อผู้ถือหุ้นและเจ้าของ ซึ่งกิจการมีรายรับจากการขาย การ

ผลิตสินค้า และการให้บริการ และมีลักษณะพิเศษ ดังต่อไปนี้ 	

1) กระบวนการผลิต การดำ�เนินกิจการ รวมถึงผลิตภัณฑ์หรือ

บริการไม่ก่อให้เกิดผลเสียต่อเนื่อง

ในระยะยาวต่อสังคม สุขภาวะ และ

สิ่งแวดล้อม 2) มีการกำ�กับดูแล

กิจการที่ดี 3) มีศักยภาพที่จะมี

ความยั่งยืนทางการเงินได้ด้วย

ตัวเอง 4) สามารถมีรูปแบบองค์กร

ที่หลากหลาย 5) มีการนำ�ปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียงมาใช้
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	 กลุ่มกิจการเพื่อสังคม ตามนิยามของพรบ.ส่งเสริมวิสาหกิจ

เพื่อสังคม คือ บุคคลธรรมดา กลุ่มบุคคล ชุมชน หรือ นิติบุคคลที่

ตัง้ขึน้ตามกฎหมายไทย โดยมวัีตถปุระสงคเ์พือ่สงัคมเปน็เป้าหมาย

หลักของกิจการ ซึ่งดำ�เนินกิจการและมีรายได้จากการผลิต การ

จำ�หนา่ยสนิคา้ หรอืการบรกิาร และเปน็กจิการทีไ่มข่ดัตอ่กฎหมาย 

ความสงบเรียบร้อยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชน

	  วิสาหกจิเพือ่สงัคม  ตามนยิามของพรบ.สง่เสรมิวสิาหกจิเพือ่

สังคม คือ  บริษัท ห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล หรือนิติบุคคลอื่น ที่ตั้งขึ้น

ตามกฎหมายไทย ซึง่ดำ�เนนิกจิการเกีย่วกบัการผลติ การจำ�หน่าย

สินค้า หรือการบริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสังคมเป็นเป้าหมาย

หลกัของกจิการ และมีรายไดไ้ม่น้อยกวา่ 50% มาจากการจำ�หนา่ย

สินค้าหรือบริการ (เว้นแต่กิจการกิจการไม่มีเป้าประสงค์แบ่งกำ�ไร

แก่ผู้เป็นหุ้นส่วนหรือผู้ถือหุ้น อาจมีรายได้น้อยกว่า 50% มาจาก

การจำ�หนา่ยสนิคา้หรอืการบรกิาร) โดยนำ�ผลกำ�ไรไมน่อ้ยกว่า 70% 

ไปใช้ตามวัตถุประสงค์เพื่อสังคม และมีการกำ�กับดูแลกิจการที่ดี
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	 พ.ร.บ. ส่งเสริมวิสาหกิจเพื่อสังคม พ.ศ. 2562 เกิดขึ้นภาย

ใต้แนวคิดที่ต้องการสนับสนุนและพัฒนาให้เกิดผู้ประกอบการทาง

สังคมในประเทศไทย ควบคู่กับการสร้างความเข้มแข็งในระบบ

เศรษฐกิจฐานราก ทั้งในรูปแบบกลุ่มกิจการเพื่อสังคม (กลุ่มบุคคล 

ชมุชน) และวสิาหกิจเพือ่สงัคม (นติบิคุคล) โดยมข้ัีนตอนการขอขึน้

ทะเบียน สิทธิประโยชน์ท่ีจะได้รับไว้อย่างชัดเจนและเป็นขั้นตอน  

สามารถเข้าไปหาข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่ https://www.osep.or.th/
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	 การรู้จักตนเอง คือ การที่เกษตรกรหรือกลุ่มเกษตรกร

สามารถประเมินจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสในการพัฒนา และความ

ท้าทายของตนเองได้อย่างถูกต้องและเป็นจริง เพื่อนำ�ข้อมูลต่างๆ 

มาวิเคราะห์และนำ�สู่กระบวนการขั้นต่อไป 

	 การรู้จักตนเองจะทำ�ได้ดีเมื่อสมาชิกในกลุ่มร่วมกันมอง

ตนเอง อาจมีบุคคลภายนอกเข้ามาช่วยเป็นผู้นำ�กระบวนการ เพื่อ

ใหเ้กษตร หรอืกลุม่เกษตรกรสามารถมองยอ้นกลบัเขา้ไปในตวัเอง

ได้ชัดเจนขึ้นก็ได้

	 ในทีน่ีจ้ะขอพดูถงึกลุม่เกษตรกร 2 กลุม่ ทีผู่เ้ขยีนเขา้ไปมสีว่น

ในการพัฒนากระบวนการยกระดับ

ขั้นตอนที่ 1
รู้จักตนเอง
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กลุ่มวิสาหกิจชุมชนร้อยใจ

	 เ กิดจากการรวมกลุ่มของเกษตรกรที่มีอาชีพทำ�นา 	

และติดอยู่ในกับดักหนี้  จนต้องสมัครเข้ากระบวนการปรับ

โครงสร้างหนี้กับกองทุนฟื้นฟูเกษตรกร   โดยกลุ่มชาวนา

กลุ่มนี้ได้ร่วมกันเพื่อสร้างอาชีพเสริมด้วยการแปรรูปกล้วยน้ำ�ว้า

เป็นผลิตภัณฑ์ที่เรียกว่า “กล้วยสติ๊ก” และการทำ�ทองม้วน 

โดยผลิตสินค้าตามออเดอร์ ในช่วงของเทศกาลต่างๆ สมาชิก

ของกลุ่มส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ มีประมาณ 30 คน แบ่งเป็น	

กลุม่ยอ่ย กลุม่ละ 3 – 5 คน เพือ่ผลติรว่มกันโดยไดร้บัการสนบัสนนุ

จากศูนย์เรียนรู้ชุมชนป๋วย อึ้งภากรณ์ บางขุด ให้ใช้พ้ืนที่เพ่ือ

ประกอบกิจกรรม และได้รับการส่งเสริมการพัฒนาจากมูลนิธิ

ชีวิตไท และหน่วยงานพัฒนาจากภาครัฐ และภาคเอกชน โดย

กิจกรรมที่ได้รับการส่งเสริมจะอยู่บนฐานศักยภาพของชุมชน ที่มี

ความสามารถในการแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร เช่น การทำ�

แป้งกล้วย คุกกี้แป้งกล้วย กล้วยสติ๊ก ทองม้วนที่ทำ�จากแป้งข้าว 

กข. 43 เป็นต้น 
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	 เมื่อผ่านกระบวนการกลุ่ม โดยมีผู้เขียนเป็นคนนอกเข้าไป

ช่วยนำ�กระบวนการ กลุ่มสามารถวิเคราะห์ตนเองได้ดังนี้
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กลุ่มปลูกผักอินทรีย์บ้านวัดพระแก้ว

บ้านมุ้งผัก Organic

	 เป็นกลุ่มที่เริ่มต้นจากชายหนุ่มลูกเกษตรกรที่ไปเรียนและ

ทำ�งานในกรุงเทพฯ หลายปี แล้วต้องกลับไปดูแลพ่อแม่ที่บ้าน แม้

จะต้องเป็นเกษตรกรตามพ่อแม่ แต่ก็ไม่อยากตกอยู่ในวังวนเดิม

ของการเป็นชาวนา กู้เงินมาปลูกข้าวทำ�นาแบบเคมี ขายใช้หนี้ 

แล้วกู้เงินมาปลูกข้าวเคมีใหม่ จึงเลือกศึกษาการทำ�เกษตรอินทรีย์

จนสามารถผลิตได้มาตรฐาน Organic Thailand และหาตลาดที่

มั่นคงได้ เปลี่ยนวงจรเศรษฐกิจของครอบครัวจากมีหนี้เป็นมีเงิน

เก็บได้ โดยมีผลผลิตที่สำ�คัญคือผักอินทรีย์ และพืชสมุนไพร ที่ได้

รับการรับรองมาตรฐานจากกรมวิชาการเกษตร

	 จุดเริ่มต้นจากการพัฒนารายกลุ่มครัวเรือน และค่อยๆ 

ขยายกลุ่มตามแนวคิดของผู้นำ�ที่ต้องการช่วยเหลือสมาชิกให้มี

อาชีพเสริมจากการทำ�นา มีรายได้ที่สามารถไปปลดหนี้สินของ
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ตนเอง ปัจจุบันนี้มีสมาชิกกลุ่มจำ�นวน 6 คน และจะสนับสนุน

ขยายไปตามความพร้อมของกลุ่มและชุมชน ที่เข้าใจในแนวทาง

การพัฒนาร่วมกัน

	 เมื่อผ่านกระบวนการกลุ่มเพื่อให้วิเคราะห์ตัวเองร่วมกัน 

ได้ข้อสรุปดังนี้
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ขั้นตอนที่ 2
เตรียมพร้อมตัวเองสร้างกระบวนการเรียนรู้
และพัฒนาเพื่อยกระดับสู่การเป็นธุรกิจเพื่อสังคม

	 เมื่อทำ�ความรู้จักและเข้าใจกลุ่มของตนเองแล้ว ขั้นตอน

ตอ่ไปคอืการตอ้งทำ�ความรูจ้กัและเขา้ใจบทบาทและหนา้ทีข่องการ

เปน็ผูป้ระกอบการทางสงัคม (social Entrepreneur) กอ่น เพือ่ให้

เห็นภาพเป้าหมายปลายทางที่กลุ่มจะเดินไปชัดเจนก่อน

	 ผู้ประกอบการทางสังคม คือ ผู้ประกอบการที่ทำ�มาค้าขาย

เหมอืนธรุกจิทัว่ไป ทีต่อ้งมกีารสรา้งผลกำ�ไรเพือ่ใหธ้รุกจิอยูร่อดได ้

แตผู่ป้ระกอบการทางสงัคมจะไมไ่ดมุ้ง่เนน้กำ�ไรสงูสดุ ผลตอบแทน	

ทีผู่ป้ระกอบการทางสงัคมตอ้งการไมน่อ้ยไปกวา่การทำ�กำ�ไรทีเ่ปน็	

เมด็เงนิคอืการสรา้งสรรคสั์งคม การรว่มสร้างชมุชนและสิง่แวดลอ้ม	

ที่ดี ซึ่งอาจทำ�ได้หลายรูปแบบ เช่น การคืนกำ�ไรกลับไปสู่ชุมชน

ในลักษณะของการทำ�สิ่งที่เป็นสาธารณประโยชน์ หรือการทำ�

ธุรกิจขายสินค้าที่เป็นผลผลิตของชุมชน เพ่ือกระตุ้นการผลิต 
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ทำ�ให้เกิดการจ้างงานในชุมชน หรือการรวมกลุ่มกันของสมาชิก

ในชมุชน หรอืการทำ�ธรุกจิดา้นการบรกิารทีส่นบัสนนุคณุภาพชวีติ

ของคนในสังคม เชน่ กจิการดา้นการศกึษา การบรกิารด้านสุขภาพ 

เป็นต้น การเป็นผู้ประกอบการทางสังคมที่ประสบความสำ�เร็จต้อง

มีการบริหารองค์กรที่ชัดเจน และมีธรรมาภิบาลอย่างโปร่งใส

กระบวนการเรียนรู้และ

พัฒนาการยกระดับสู่ธุรกิจเพื่อสังคม

	 1.	สร้างการเรียนรู้ผ่านการมีส่วนร่วมและสร้างผู้นำ�กลุ่ม 

การมีส่วนร่วมและการมีผู้นำ�กลุ่ม เป็นองค์ประกอบสำ�คัญของ	

การที่กลุ่มเกษตรกรจะก้าวขึ้นสู่การเป็นผู้ประกอบการทางสังคม 

กระบวนการเรียนรู้การมีส่วนร่วมและการสร้างผู้นำ�กลุ่มสามารถ

เกิดขึ้นได้หลากหลายวิธี ในที่นี้ขอนำ�เสนอเป็นตัวอย่างเท่านั้น
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	 	 -	ผู้นำ�กลุ่ม มักเกิดขึ้นเองตาม

ธรรมชาติเมื่อเริ่มมีการรวมกลุ่มกัน โดย

ส่วนใหญ่ผู้นำ�กลุ่มของเกษตรกร มักเป็นผู้ที่

มีแนวคิดในการทำ�การเกษตรที่แตกต่างไป

จากวิถีเดิมๆ มีความคิดสร้างสรรค์ พร้อม

ที่จะแสวงหาความรู้ใหม่ๆ กล้าตัดสินใจ 

มคีวามเสียสละ ไดร้บัการยอมรบัจากสมาชิก

ในกลุ่ม หลายคน มีความสามารถด้านการ

บริหารและจัดการกลุ่ม 

	 	 -	การมีส่วนร่วมของสมาชิกในกลุ่ม กระบวนการนี้

สามารถเริ่มสร้างตั้งแต่ช่วงแรกของการรวมกลุ่ม ซึ่งจำ�เป็นต้องมี

การแบ่งหน้าที่ และความรับผิดชอบให้ทุกคนในกลุ่ม หากกลุ่มใด	

จดทะเบียนเป็นกลุ่มเกษรตรกรรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งตามที่

กฎหมายกำ�หนด สามาถใช้โครงสร้างกลุ่มตามรูปแบบของ

กลุ่มได้เลย อาจเกิดคำ�ถามว่าการจะกำ�หนดให้ใครรับผิดชอบ

หรือดำ�รงตำ�แหน่งใดควรทำ�อย่างไร ในส่วนนี้ไม่มีรูปแบบหรือ

ข้ันตอนตายตัว เป็นสิ่งที่แต่ละกลุ่มจะตกลงกัน สามารถเป็น

ไปได้ทั้งรูปแบบอาสาสมัคร ให้เจ้าตัวเสนอตัวเองในภาระงาน	

ที่อยากทำ�  หรือการคัดเลือกกันภายในกลุ่ม โดยให้ได้รับการ

ยอมรับภายในกลุ่มทุกตำ�แหน่ง 

	 กลุ่มที่มีการมีส่วนร่วมที่ดีควรต้องเปิดให้สมาชิกทุกคน

สามารถแสดงความเห็น แลกเปลี่ยนข้อมูล ความรู้ ประสบการณ์

และความเห็นกันได้อย่างเสรี และผู้ที่มีบทบาทหน้าที่ในการ
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บริหารกลุ่มในตำ�แหน่งหน้าที่ต่างๆ ควรต้องมีการรายงานผลการ

ดำ�เนินงานในบทบาทหน้าที่ของตนให้กับกลุ่มได้รับทราบเป็น

ระยะ โดยเฉพาะในส่วนของผู้ที่มีหน้าที่จัดสรรวางแผนการผลิต 

และการทำ�บัญชี บริหารเงินและสินทรัพย์ของกลุ่ม นอกจากการ

จัดประชุมเพื่อนำ�เสนอข้อมูล ผลการดำ�เนินงานแล้ว ควรต้องเปิด

โอกาสให้มีการซักถามได้ เพื่อให้เกิดความโปร่งใส การให้สมาชิก

มีส่วนร่วมในการแสดงความเห็น โดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลจาก

ฝ่ายบริหารจัดการ อาจทำ�ให้เกิดข้อสงสัย คลางแคลงใจ และนำ�สู่

การล่มสลายของกลุ่มได้
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ขั้นตอนที่ 3
เตรียมเครื่องมือเพื่อพัฒนายกระดับ
กลุ่มของตนเองสู่การเป็นธุรกิจเพื่อสังคม

	 ถ่ายทอดองค์ความรู้ เบื้องต้นของการทำ�ธุรกิจชุมชน

แก่ผู้ร่วมโครงการ ซึ่งเป็นองค์ความรู้ที่นำ�ไปใช้ปฏิบัติของ

การประกอบการ ซึ่งหลักๆ ที่นำ�มาถ่ายทอดและร่วมกิจกรรม 

Workshop การเรียนรู้เพื่อเพ่ิมความเข้าใจในการเรียนรู้และ

พัฒนาร่วมกัน คือ

	 	 -	องค์ประกอบของการเป็นผู้ประกอบการ และการจัดตั้ง

กลุ่มหรือการรวมกลุ่ม

	 	 -	การเขียนแผนธุรกิจชุมชน

	 	 -	การวางแผนการดำ�เนินงาน และกำ�หนดเป้าหมาย

องค์ประกอบปัจจัยของการเป็นผู้ประกอบการ 4M

	 การดำ�เนินธรุกจิหรอืการเปน็ผูป้ระกอบการ ต้องอาศยัปัจจยั

หลายอย่างรวมกัน จึงจะเกิดกิจกรรมในการประกอบธุรกิจจะขาด
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ปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งไม่ได้ โดยทั่วไปปัจจัยพื้นฐานในการดำ�เนิน

ธุรกิจมี 4 ประการ (4M) ได้แก่                                

	 1.	คน (Man) ถือว่าเป็นปัจจัยที่สำ�คัญที่สุดธุรกิจต่างๆ 

เกิดขึ้นได้ต้องอาศัยความคิดของคน มีคนเป็นผู้ดำ�เนินการหรือ

เป็นผู้จัดการ จึงจะทำ�ให้เกิดกิจกรรมทางธุรกิจหลายรูปแบบ ซึ่ง

ในวงจรธุรกิจมีคนหลายระดับหลายรูปแบบ ทั้งระดับผู้บริหาร

ผู้ใช้แรงงานร่วมกันดำ�เนินการจึงจะทำ�ให้ประสบความสำ�เร็จใน

การประกอบธุรกิจ

	 2.	เงนิ (Money) เงนิทนุเป็นปจัจยัในการดำ�เนนิธรุกจิทีต่อ้ง

นำ�มาใช้ในการลงทุนเพื่อให้เกิดการประกอบธุรกิจโดยธุรกิจแต่ละ

ประเภทใช้ปริมาณเงินทุนที่แตกต่างกัน ธุรกิจขนาดใหญ่ย่อมใช้

เงินทุนสูงกว่าธุรกิจขนาดเล็ก ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการ
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วางแผนในการใชเ้งนิทนุและการจัดหาเงนิทนุอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

เพื่อทำ�ให้การดำ�เนินธุรกิจไม่ประสบปัญหาด้านเงินทุนและก่อให้

เกิดผลตอบแทนสูงสุดคุ้มกับเงินที่นำ�มาลงทุน

	 3.	วัสดุหรือวัตถุดิบ (Material) ในการผลิตสินค้าขึ้นมา 

ต้องอาศัยวัตถุดิบในการผลิต ต้องมีการบริหารจัดการวัตถุดิบให้มี

ประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิดต้นทุนด้านวัตถุดิบต่ำ�สุด อันจะส่งผลให้

ธุรกิจมีผลกำ�ไรของกิจการ

	 4.	วิธีปฏิบัติงาน (Method) เป็นวิธีการในการปฏิบัติงาน

ในแต่ละข้ันตอนของการดำ�เนินธุรกิจ ซึ่งต้องมีการวางแผนและ

ควบคุมเพื่อให้การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพ เกิดความคล่องตัว	

สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกกิจการ

เปา้หมายในการจดัทำ�ธรุกจิของผูป้ระกอบธรุกจิ คอื ความตอ้งการ

ให้ได้มาซึ่งผลกำ�ไร ดังนั้น จะต้องมุ่งเน้นความสำ�คัญไปที่กลุ่ม

เป้าหมายว่าเป็นใคร การผลิตสินค้าที่จะทำ�ให้ผู้บริโภคพอใจนั้น

จะต้องคำ�นึงถึงว่าจะผลิตอย่างไร
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 การจัดตั้งกลุ่มหรือการรวมกลุ่มสมาชิก

	 องค์ประกอบหลักของการจัดตั้งกลุ่ม การรวมกลุ่มเป็นการ

รวมกลุ่มที่มีเป้าหมายเรื่องเดียวกัน สร้างผลประโยชน์ร่วมกัน 

หลักๆ จะประกอบไปด้วยหัวหน้ากลุ่มและกลุ่มสมาชิก

	 	 -	หวัหนา้กลุม่หรือผูน้ำ� ควรไดรั้บการไวว้างใจจากสมาชกิ

กลุม่ ผูน้ำ�ทีด่คีวรมคุีณสมบตัทิีเ่สยีสละเพือ่สว่นรว่ม และมวีสิยัทศัน์

ที่จะนำ�พากลุ่มให้บรรลุวัตถุประสงค์เป้าหมายร่วมกัน

	 	 -	กลุ่มสมาชิก คือกลุ่มก้อนของคนที่มารวมกัน ที่มี

เป้าหมายและวตัถปุระสงคเ์ดยีวกนั ทีจ่ะขบัเคลือ่นหรอืดำ�เนนิธรุกจิ

ร่วมกัน มีผลประโยชน์และแบ่งปันผลประโยชน์ร่วมกัน
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การเขียนแผนธุรกิจ (Business Model Canvas)

	 เมือ่รูจ้กัและเตรยีมพรอ้มตนเอง ทัง้ในดา้นทกัษะและความรู้	

เกี่ยวกับการยกระดับตนเองแล้ว สิ่งสำ�คัญท่ีกลุ่มเกษตรกร หรือ

ตัวเกษตรกรเองจำ�เป็นต้องมีคือเครื่องมือท่ีจะใช้ยกระดับตนเอง  

หรือกล่าวง่ายๆ คือ การเขียนแผนพัฒนาธุรกิจของตนเอง เพื่อ

ใช้เป็นแผนที่นำ�ทางในการเดินทางสู่การเติบโตของตนเอง 

ซึ่งกระบวนการเขียนและการวางแผน ควรต้องให้มีการมีส่วนร่วม

ตามขั้นตอนที่กล่าวไว้ในข้อ 2 สิ่งท่ีจะกล่าวถึงต่อไปนี้คือขั้นตอน

ในการทำ�แผนพฒันาธรุกจิของตนเอง ซึง่จะเปน็เพยีงหลกัการหรือ

แนวทางกว้างๆ ที่กลุ่มเกษตรกรแต่ละกลุ่มควรต้องนำ�ไปประยุกต์

ต่อให้เข้ากับบริบททางสังคมของแต่ละกลุ่มเอง 

	 ได้นำ�เครื่องมือในการฝึกทักษะในการเขียนแผนธุรกิจ โดย

ในเครื่องมือ Business Model Canvas หรือ BMC ประกอบ	

ด้วยแผนธุรกิจ 9 ช่อง ที่สามารถมองเห็นรูปแบบโมเดลของธุรกิจ

อย่างชัดเจน ก่อนที่จะลงมือทำ�ธุรกิจ ดังนี้
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ช่องที่ 1
ออกแบบคุณค่าหรือบริการ

(Value Proposition : VP)

	 เป็นการออกแบบสินค้าหรือบริการที่จะส่งต่อสู่ลูกค้า ให้ได้	

รับความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้นๆ ที่คิดและออกแบบ 

การออกแบบในส่วนนี้ควรทำ�ไปพร้อมกับการกำ�หนดกลุ่มลูกค้า

ในข้อ 2 เพื่อให้มีความสอดคล้องกัน 

ช่องที่ 2
กำ�หนดกลุ่มลูกค้า

(Customer Segments : SC)

	 คือ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เราจะส่งมอบสินค้าหรือบริการ ให้

ตรงกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน ไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ รายได้ การ

ศึกษา พื้นที่ เป็นต้น กลุ่มลูกค้าต้องพิจารณาจากผลผลิตของเรา 

ว่าเราผลิตอะไร ปลูกอะไร คิดว่าใครน่าจะเป็นลูกค้าของเรา ซึ่งจะ

ขึ้นอยู่กับคุณภาพของผลผลิตด้วย ผลผลิต

อินทรีย์ที่ผ่านการรับรองมาตรฐานของ

สถาบันต่างๆ จะมีกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกัน 

หรือหากกลุ่มต้องการจะทำ�ผลิตภัณฑ์ใหม่ 

หรอืขยายฐานลกูคา้ อาจกำ�หนดโดยเอากลุ่ม

ลูกค้าเป็นตัวต้ัง และพิจารณาหาผลผลิตที่

สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า

นั้นๆ ก็ได้ 
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ช่องที่ 3
พิจารณาช่องทางการเข้าถึงลูกค้า

(Channels : C) 

	 เป็นช่องทางในการส่งมอบคุณค่าของสินค้าหรือบริการ

ไปสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบออฟไลน์ หรือ

ออนไลน์ ซึ่งมีรูปแบบช่องทางการเข้าถึงลูกค้าหลากหลาย

ชอ่งทาง เชน่ การเปดิหนา้รา้น ออกบธูอเีวน้ท ์ขายออนไลน ์เปน็ตน้ 

เพือ่ทำ�ใหส้นิคา้หรอืผลผลติของเราเขา้ถงึลกูคา้ทีก่ำ�หนดไวไ้ดม้าก

ที่สุด และตรงที่สุด 

ช่องที่ 4
ความสัมพันธ์กับลูกค้า

(Customer Relationships : CR)

	 เป็นการสร้ างความสัมพัน ธ์กับลูกค้ าอย่ าง ต่อเนื่ อง 

การดูแลลูกค้าให้บริการหลังการขาย เพื่อสร้างความสัมพันธ์

ให้เกิดการความประทับใจและเกิดการซื้อซ้ำ�  การสร้างความ
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สัมพันธ์กับลูกค้า ควรต้องพิจารณาให้สอดคล้องกับช่องทางการ

เข้าถึงลูกค้าของตนเอง การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า อาจ

เป็นช่องทางที่ดีในการสร้างการส่งเสริมการขาย เช่น การสร้าง

ระบบสมาชิก การสะสมแต้ม บริการหลังการขาย อาจเป็นรูปแบบ

ของการชดเชยกรณีสินค้าเสียหายก่อนถึงมือลูกค้า เช่น หากผัก

ผลไม้ มีการเน่าเสีย อาจมีระบบการลดราคาหรือการชดเชยให้ใน

การซื้อคราวต่อไป 

ช่องที่ 5
การรับรู้รายได้

(Revenue Streams : RS) 

	 เปน็กระบวนการทีจ่ะทำ�ใหเ้ราในฐานะผูป้ระกอบการ สามารถ

รับรู้ยอดรายได้จากการขายของเรา รวมถึงเป็นรูปแบบการสร้าง

รายได้หรือรับรู้รายได้ ซึ่งปัจจุบันมีการสร้างช่องทางรับรู้รายได้

หลากหลายรูปแบบ เช่น รูปแบบซ้ือมาขายไป รูปแบบสมาชิก 

การฝากขายสินค้า เป็นต้น

ช่องที่ 6
สำ�รวจทรัพยากรหลัก

(Key Resources : KR)

	 เป็นทรัพยากรหลักท่ีจะใช้ในการประกอบการ เช่น คน 

วัตถุดิบในชุมชน เครื่องมือเครื่องจักร เป็นต้น เป็นส่วนหนึ่ง

ของต้นทุนที่เราต้องมี นอกจากเงินสดและผลผลิต



28
คู่มือเกษตรกร

ช่องที่ 7
กิจกรรมหลัก

(Key Activites : KA)

	 เป็นกิจกรรมหลักที่จะดำ�เนินกิจการ เช่น การผลิตสินค้า

หรือบริการ การขายและการตลาด การบัญชี เป็นต้น

ช่องที่ 8
พันธมิตร

(Key Partners : KP)

	 การดำ�เนินกิจการ ต้องมองหาพันธมิตรที่จะช่วยสนับสนุน

ให้การดำ�เนินธุรกิจเติบโตไปได้อย่างต่อเนื่อง ในส่วนที่ไม่สามารถ

ดำ�เนินการได้ มองถึงการเป็นพาร์ทเนอร์ทางธุรกิจ เช่น สถาบัน

การศึกษาช่วยเหลือสนับสนุนเร่ืองงานวิจัยและพัฒนา ธนาคาร

สนับสนุนเร่ืองแหล่งเงินทุน ภาครัฐสนับสนุนเรื่องการตลาดและ

การส่งออก เป็นต้น

ช่องที่ 9
โครงสร้างต้นทุน

(Cost Structure : CS)

	 ซึ่งเป็นโครงสร้างต้นทุน และค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่จะเกิดขึ้น

ในการดำ�เนินธุรกิจ เพื่อแสดงฐานะการดำ�เนินงานว่ากำ�ไรหรือ

ขาดทุนอย่างไร
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	 โมเดลธุรกิจ BMC ประกอบด้วย 9 ช่องตามรูป ที่ต้องคิด

รูปแบบของโมเดล เรียงลำ�ดับให้ครบทั้ง 9 ช่อง ที่มีความสัมพันธ์

เก่ียวโยงกัน และสามารถปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมของ

การดำ�เนินธุรกิจจริง หากผิดไปจากการเขียนโมเดลธุรกิจเดิม 

เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการทำ�ธุรกิจควบคู่ไปด้วย

	 จากการดำ�เนินกิจกรรม Workshop ได้ให้กลุ่มสมาชิก

ที่ร่วมสัมมนาทดลองออกแบบโมเดลธุรกิจของแต่ละกลุ่ม และ

นำ�มาเสนอเพื่อสร้างความเข้าใจของการเขียนแผนธุรกิจให้

ผู้เข้าร่วมอบรม

BUSINESS MODEL CANVAS

Key Partners Key Activities

Key Resources

Value
Propositions

Customer
Relationships

Cost Structure Revenue Streams

Customer
Segments

Channels
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	 กลุ่มที่ 1 กลุ่มวิสาหกิจชุมชนร้อยใจ นำ�เสนอโมเดลธุรกิจ

เพื่อแปรรูปผลผลิตจากกล้วยน้ำ�ว้า เช่น กล้วยสต๊ิก, กล้วยเบรค

แตก, กล้วยทอด เป็นต้น เพื่อจำ�หน่ายเป็นของฝาก หรือจำ�หน่าย

ตามร้านกาแฟ เพื่อสร้างอาชีพเสริมให้กับกลุ่มสมาชิก ที่ส่วนใหญ่

เป็นผู้สูงอายุ ที่เว้นว่างจากการทำ�เกษตรกรรม

	 กลุ่มที่ 2 กลุ่มปลูกผักอินทรีย์บ้านวัดพระแก้ว บ้านมุ้งผัก 

Organic นำ�เสนอโมเดลธุรกิจที่ต้องการสร้างตลาดสินค้าชุมชน

ให้กับนักท่องเที่ยว จำ�หน่ายทั้งผักและผลไม้ สินค้าเกษตรแปรรูป 

เพื่อเพิ่มช่องทางตลาดให้กับเกษตรกรในชุมชนได้มีรายได้อีกทาง

	 จากการนำ�เสนอแผนธุรกิจของกลุ่ม และได้ประชุมหารือ

ข้อสรุปเพื่อที่จะนำ�โมเดลธุรกิจที่นำ�เสนอไปดำ�เนินธุรกิจทดลอง

จริงในโครงการ ซึ่งที่ประชุมสรุปคัดเลือกโมเดลสร้างตลาดสินค้า	

ชุมชนขึ้นในโครงการต่อไป
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ขั้นตอนที่ 4
การลงมือทำ�ตามโมเดลธุรกิจตลาดสินค้าชุมชน

	 หลังจากผ่านการลงมือเขียนแผนธุรกิจแล้ว กลุ่มสมาชิกได้

สรุปในการดำ�เนินงานและวางแผนการดำ�เนิน ดังนี้ 

	 4.1 ประชุมหารือการจัดตั้งกลุ่มสมาชิก

			   และคัดเลือกผู้นำ�กลุ่ม

	 จัดประชุมกลุ่มสมาชิกร่วมกัน กำ�หนดรูปแบบการดำ�เนิน

ธุรกิจของกลุ่ม การระดมเงินทุนต้ังต้น คัดเลือกคณะกรรมการ

ดำ�เนินงานและกำ�หนดหน้าที่ของคณะกรรมการดำ�เนินงาน 
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	 4.2 พฒันาสนิคา้บรรจภุณัฑ์ และการสรา้งแบรนดส์นิค้า

	 กำ�หนดหลักเกณฑ์การคัดสรรสินค้าที่จะจำ�หน่ายใน

ร้านค้าชุมชน พัฒนาคุณภาพสินค้าให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคและ

สามารถแขง่ขนัได ้พฒันาบรรจภุณัฑส์นิคา้ใหด้นูา่สนใจ นา่ซือ้เปน็

ของฝาก รวมถงึการสรา้งแบรนด ์สือ่สารแบรนด์ใหเ้ปน็ทีรู่จ้กัอยา่ง

กว้างขวาง ดังนี้

การวางแผนรายได ้และการจดัสรรผลประโยชน ์และสวสัดิการของ

กลุ่มสมาชิก เพื่อความชัดเจนในการดำ�เนินธุรกิจ
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	 การพัฒนาสินค้า

	 กลุ่มต้องมีการพัฒนาสินค้าจากเดิมไปสู่ผลิตภัณฑ์ใหม่	

ที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า หรือตลาดได้ดียิ่งขึ้น 	

อาจเป็นการพัฒนาจากสินค้าเดิม นำ�มาเพ่ิมมูลค่า ด้วยการ	

แปรรูปให้ต่างไปจากสินค้าเดิมที่ เคยขาย หรือที่ มีอยู่ ใน

ท้ องตลาด หรื ออาจ เพียงแค่การ

สร้างสรรคบ์รรจภุณัฑใ์หม ่ใหต่้างไปจาก

เดิม การพัฒนาสินค้าจะทำ�ให้สามารถ	

เพิ่มมูลค่าหรือราคาสินค้าได้มากขึ้น 	

หากสามารถกำ�หนดมาตรฐาน หรือ

สามารถทำ�ใหก้ารแปรรปู ทัง้ในสว่นของ

กระบวนการ และในส่วนของผลผลิต 

ได้มาตรฐานที่ตลาดให้การยอมรับ

	 การพัฒนาบรรจุภัณฑ์

	 การพัฒนาสินค้าควรทำ�ควบคู่ไปกับการ

พัฒนาบรรจุภัณฑ์ ในส่วนของการขาย

ผลผลิตทางการเกษตร ควรใช้บรรจุภัณฑ์

ที่ทำ�จากธรรมชาติ สร้างอารมณ์ หรือการ

รบัรูใ้นดา้นของการดแูลสงัคมและสิง่แวดลอ้ม 

ซึ่งจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้า

ได้เป็นอย่างดี บรรจุภัณฑ์ที่ดีสามารถ

ยกระดับสินค้าได้
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	 การสร้างแบรนด์สินค้า แบรนด์เป็นแนวคิดในการเพิ่ม

มูลค่าให้กับสินค้า เป็นการทำ�ให้สินค้ามีมูลค่าและเป็นที่จดจำ� เป็น	

การสร้างภาพลักษณ์ให้กับสินค้า แบรนด์ประกอบด้วย โลโก้ 	

ชื่อสินค้า ฉลาก บรรจุภัณฑ์ เรื่องราวสินค้า รูปแบบการสื่อสาร

แบรนด์ทั้งออฟไลน์และออนไลน์

	 4.3 การตลาดและช่องทางจำ�หน่าย

	 ในการยกระดับจากเกษตรกรสู่การ

เป็นผู้ประกอบการธุรกิจเพื่อสังคม การ

ทำ�ตลาดเป็นสิ่งที่ท้าทายมากท่ีสุด เพราะ

เกษตรกรคุน้เคยกบัการทำ�การตลาด หรือ

การขายสนิคา้ใหกั้บผูบ้รโิภค การหาตลาด

หรือช่องทางการจัดจำ�หน่าย ปัจจุบันมี

หลายช่องทางออนไลน์ เช่น การเปิด

ร้านบนแพลดฟอร์มต่างๆ ซึ่งควรต้องมี
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บุคลากรทำ�หน้าที่แอดมิน หรือคอยตอบคำ�ถาม และให้ข้อมูลกับ

ผู้บริโภค หรือลูกค้า ได้ทันกับความต้องการ เพ่ือแสดงให้เห็นว่า

ร้านค้าของตนเองมีการขับเคล่ือน และมีทีมงานที่พร้อมเชื่อมต่อ	

กับลูกค้า การตลาดแบบออนไซต์ หรือตลาดที่มีพ้ืนที่ผู้ซื้อผู้ขาย

ได้พบปะกันโดยตรง สามารถทำ�ได้ทั้งการตลาดแบบตรงคือ

ส่งสินค้าให้บริษัทโดยตรง หรือการเข้าร่วม

ตลาดนัด หรือกิจกรรมต่างๆ ที่มีผู้จัดขึ้น 

หรืออาจเป็นการตลาดที่ส่งผลิตภัณฑ์ตรง

จากฟาร์มสู่บ้านของลูกค้า ซึ่งต้องมีการวาง

ระบบการหาลูกค้า กำ�หนดส่งผักที่ชัดเจน

	 สำ�หรับสินค้าที่ได้มาตรฐาน Organic 

Thailand วธีิการงา่ยทีส่ดุในการหาตลาดคือ 
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การหาจากรายชือ่ผูป้ระกอบการทีข่ึน้ทะเบียน Organic Thailand 

กับกรมวิชาการเกษตร

	 4.4 การคำ�นวณต้นทุนสินค้าและการกำ�หนดราคา

	 ต้นทุนสินค้า โดยทั่วไปการคำ�นวณ

ต้นทุนสินค้าจะประกอบไปด้วย 3 ส่วน คือ 

	 	 -	ตน้ทนุด้านวตัถดิุบ คอื วตัถดุบิที่

ใช้ในการผลิตสินค้า รวมทั้งวัตถุดิบทางตรง

และวัตถุดิบทางอ้อม

	 	 -	ต้นทุนค่าแรง คือ ค่าแรงงานของ

คนที่ผลิตสินค้าต่อชิ้น

	 	 -	ต้นทุนในส่วนที่เป็นค่าโสหุ้ยการผลิต คือ ค่าใช้จ่าย	

อื่นๆ ที่ไม่ใช้ต้นทุนสินค้า วัตถุดิบ และค่าแรง ที่เป็นส่วนประกอบ

ของสินค้า เช่น บรรจุภัณฑ์ ฉลาก เป็นต้น

	 การกำ�หนดราคาสินค้า จะเกิดขึ้นเราต้องสามารถคำ�นวณ

ต้นทุนสินค้าก่อน ซึ่งการคำ�นวณต้นทุนสินค้าต้องไม่ลืมนำ�ค่าแรง

ของเราเองไปบวกเป็นค่าต้นทุนด้วย โดย

การคำ�นวณค่าแรงต้องให้ครอบคลุมทั้ง

ค่าแรงในการผลิตสินค้า และค่าแรงในการ

บริหารจัดการธุรกิจของเรา เพื่อให้เห็นภาพ	

ของต้นทุนที่แท้จริง ก่อนจะกำ�หนดราคา 

ซึ่งต้องมีการบวกกำ�ไรเข้าไปในอัตราที่

เหมาะสม อย่าลืมว่าการเป็นผู้ประกอบการ
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เพื่อสังคม เป้าหมายในการทำ�ธุรกิจ ไม่ใช่กำ�ไรสูงสุด หากเป็น	

การคืนกำ�ไรส่วนหนึ่งให้กับสังคมในรูปแบบต่างๆ ดังได้กล่าวมา

ก่อนหน้านี้ 

	 เมื่อกำ�หนดต้นทุนได้ เราก็มากำ�หนดราคาสินค้า โดยทั่วไป

จะมี 4 รูปแบบคือ 

	 รูปแบบที่ 1

	 การกำ�หนดราคาต้นทุนบวกกำ�ไร

	 (Cost-Plus Pricing)

	 รูปแบบที่ 2

	 กำ�หนดราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่ง

	 (Competitor-Base Pricing)

	 รูปแบบที่ 3

	 กำ�หนดราคาจากคุณค่าสินค้า

	 (Value-Base Pricing)

	 รูปแบบที่ 4

	 กำ�หนดราคาโดยนำ�ทั้ง 3 แบบที่กล่าวถึงมาถัวเฉลี่ยกัน 

	 (Average-Base Pricing)

	 ซึ่งการกำ�หนดราคานั้น สามารถเลือกกำ�หนดราคาสินค้า

ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อแล้วรู้สึกคุ้มค่าที่จะจ่ายให้แก่ผู้ขาย ส่วนผู้ขาย

กำ�หนดราคาที่คิดว่ายังมีรายได้ที่เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายในการ

ดำ�เนินกิจการหลังจากหักต้นทุนสินค้า มีผลการดำ�เนินงานที่กำ�ไร
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เพียงพอที่จะแบ่งปันแก่สมาชิกในกลุ่มต่อไป

	 ขั้นตอนสุดท้ายในการกำ�หนดราคาสินค้า คือ การวางแผน

รายได้ ต้นทุน และกำ�ไร เป็นการวางแผนจัดการการเงินของการ

ประกอบการ เช่น การคำ�นวณหรือวางแผนว่ากิจการที่เราจะทำ�

ควรต้องมีกำ�ไรเท่าไรในแต่ละเดือน โดยคาดการณ์จากจำ�นวน

สินค้าที่คาดว่าขายได้ หักต้นทุนสินค้า หักค่าใช้จ่ายในการขาย

และการบริหาร 

ตัวอย่างการยกระดับกลุ่มเกษตรกร

สู่การเป็นผู้ประกอบการเพื่อสังคม

	 ดังกล่าวในช่วงต้นว่า คู่มือเล่มนี้เป็น	

การฉายภาพการยกระดับกลุ่มเกษตรกรสู่	

การเป็นผู้ประกอบการเพ่ือสังคม ผ่านการ	

ที่ผู้เขียนเข้าไปร่วมขับเคลื่อนกระบวนการ 

จึงจะขอยกตัวอย่างกระบวนการยกระดับ

จากงานศึกษาครังนี้ 

	 ในการศกึษาครัง้นี ้ผูเ้ขยีนไดย้กระดบั

กลุ่มเกษตรกร 2 กลุ่ม คือ กลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนร้อยใจ และกลุ่มปลูกผักอินทรีย์

วัดพระแก้ว บ้านผักมุ้ง organic ให้รวมกัน 	

ดำ�เนินธุรกิจเป็นองค์กรเดียวกันภายใต้

ช่ือ วิสาหกิจชุมชนเพื่อสังคมสรรคบุรี  

ผู้เขียนในฐานะผู้นำ�กระบวนการ ได้ร่วม	
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ขับเคลื่อนและสนับสนุน เอ้ือให้เกิดการพูดคุยและการทำ�แผน	

ร่วมกันของ 2 กลุ่ม ซึ่งมีสมาชิกรวมกันประมาณ 25 คน 	

มีการโหวตกันเพ่ือจัดตั้งคณะกรรมการ 7 คน และที่ปรึกษา 	

3 คน ดังนี้  

	 รูปแบบธุรกิจที่ชุมชนต้องการเรียนรู้และพัฒนาร่วมกัน 

คือ การจัดตั้งเป็นตลาดเพื่อจำ�หน่ายสินค้าชุมชนและของฝาก

ร่วมกัน สินค้าจำ�พวกผลผลิตทางการเกษตรผักและผลไม้ สินค้า

แปรรูปเกษตรในกลุ่ม โดยกลุ่มได้เสนอพื้นที่เพื่อทดสอบตลาด 

คือ ริมถนนเยื้องวัดหลวงพ่อกวย ซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่

ผู้คนที่นับถือจากทุกทั่วสารทิศเข้ามาสักการะบูชาขอโชคขอพร 

โดยเฉพาะวันหยุดเสาร์อาทิตย์และช่วงวันหยุดเทศกาล ซึ่งจะ

เปิดจำ�หน่ายสินค้าทุกวันหยุดเสาร์อาทิตย์ เวลา 9:00 – 16:00 น. 	
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ระยะเวลาเช่าต่อเนื่อง 6 เดือน ตามที่ได้ รับการสนับสนุน

งบประมาณจากมูลนิธิชีวิตไท

	 เมื่อทุกอย่างพร้อมกลุ่มก็จัดเตรียมสินค้าที่พร้อมจำ�หน่าย 

และจัดเตรียมสถานที่คือตลาดก่อนการเปิดให้บริการจริง คณะ

กรรมการแต่ละฝ่ายได้ดำ�เนินการวางแผนการทำ�งานแต่ละหน้าที่

ก่อนหน้านี้ ทั้งการคัดเลือกสินค้าและคุณภาพ การพัฒนารูปแบบ

บรรจุภัณฑ์ และหีบห่อ และเรียนรู้รูปแบบการจัดของหน้าร้าน 

การนำ�เสนอต่อลูกค้า และมีการเปิดร้านจริงในวันที่ 21 กันยายน 

2567 โดยมีการเชิญข้าราชการในพื้นที่เข้าร่วมพีธีเปิดและนิมนต์

พระจากวัดหลวงพ่อกวยเป็นผู้ทำ�พิธีเพื่อความเป็นสิริมงคล
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	 กิจกรรมอย่างหนึ่งที่สำ�คัญยิ่งหลังจากการเปลี่ยนแปลง

บทบาทตัวเองจากผู้ผลิตสู่การเป็นผู้ประกอบการเพ่ือสังคม 

คือ การสรุปและถอดบทเรียน ซึ่งผู้เขียนได้เข้าไปช่วยกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนเพื่อสังคมสรรคบุรีทำ�หน้าที่ในส่วนนี้ โดยหลังจาก

เปิดร้าน 2 สัปดาห์ได้จัดให้มีการสะท้อนกลับและการถอดบทเรียน 

ซึ่งสมาชิกลุ่มได้ช่วยกันสะท้อนปัญหาที่เกิดขึ้นได้ดังนี้ 

	 1.	ตลาดยงัไมเ่ปน็ทีรู่จ้กัของลกูคา้ในชมุชน และนกัทอ่งเทีย่ว

	 2.	ราคาขายที่กำ�หนดยังแพงกว่าร้านค้าทั่วไป เมื่อเทียบกับ

ร้านค้าชุมชนทั่วๆ ไป

	 3.	การจัดการสินค้าเพื่อจำ�หน่ายในแต่ละรอบ ที่ต้องนำ�ส่ง

ร้านค้าเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง

	 4.	อายขุองสนิคา้จำ�พวกของสดยงัคงเปน็ปญัหาในการจดัเกบ็

และการจำ�หน่ายที่เหลือจำ�หน่ายไม่หมดที่จะเน่าเสีย

ขั้นตอนที่ 5
สรุปเพื่อถอดบทเรียนการพัฒนายกระดับ
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	 5.	การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าที่ไม่มีการปรึกษาและเป็น

รูปแบบในการจัดตั้งกลุ่มและได้ร่วมกันกำ�หนดแนวทางแก้ไข

ปัญหาร่วมกัน ดังนี้ 

	 	 1.	สรุปปัญหาให้ตกผลึกร่วมกัน โดยที่ปรึกษาสรุป

ปัญหาร่วมกัน

	 	 2.	ปรับแผนการตลาด และกลยุทธ์การตลาดเพ่ือให้

ตอบโจทย์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จากการทดสอบตลาดพ้ืนที่เช่า

เยื้องวัดหลวงพ่อกวย เปิดจำ�หน่ายเฉพาะวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ 

ชุมชนได้ขยาย เปิดพื้นที่จำ�หน่ายตรงตลาดหน้าวัดอีกแห่งพร้อม

กัน จำ�หน่ายพวกน้ำ�อ้อย และผักผลไม้ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและ

เข้าถึงลูกค้าที่มาเดินตลาดหน้าวัดและชุมชนได้เพิ่มช่องทางตลาด

อกีหนึง่จดุ คอื ตลาดทกุเยน็วนัศกุรใ์นตัวอำ�เภอสรรคบรีุ จ.ชยันาท 

เน้นจำ�หน่ายผักสดเป็นหลัก จากกลุ่มสมาชิก

	 	 3.	ติดตามและประเมินในครั้งต่อไปร่วมกัน
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	 การนำ�โมเดลธุรกิจเพื่อสังคมไปถ่ายทอดให้กับผู้ประกอบ

การเกษตรกร / กลุม่เกษตรกร ถอืเปน็เครือ่งมอืหนึง่ของการพฒันา 

เพื่อยกระดับการส่งเสริมอาชีพและรายได้ของกลุ่มเกษตรกรให้

มีคุณภาพชีวิตที่ดี รายได้ที่สูงขึ้น แต่สิ่งที่สำ�คัญของการพัฒนา

คือการสร้างการเรียนรู้เพื่อการเปลี่ยนแปลงในสิ่งใหม่ๆ ที่เป็น

ประโยชน์ต่อตัวเกษตรกรเอง ซึ่งได้ถ่ายทอดความรู้และทักษะให้

กับกลุ่มเกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการ คือ

	 สรา้งความเขา้ใจในเร่ืองการเป็นผูป้ระกอบการทางสงัคม หรอื

ธุรกิจเพื่อสังคม เพื่อเป็นการยกระดับจากการพัฒนารูปแบบเดิม 

วิสาหกิจชุมชน การร่วมกลุ่ม ความเป็นผู้นำ� การวางแผนร่วมกัน

อยา่งเป็นระบบการสร้างโมเดลธรุกจิผ่าน BMC (Business Model 

Canvas) จากเดมิเปน็เพยีงกจิกรรมการพฒันาสูก่จิการของชมุชน

ที่สามารถสร้างอาชีพและรายได้จริง



44
คู่มือเกษตรกร

	 การพัฒนาด้านการแปรรูปสินค้าเกษตรเพื่อเพิ่มมูลค่าของ

สินค้าเกษตร รวมไปถึงการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ การสร้างแบรนด์ 

เพื่อให้เป็นที่รับรู้แก่ผู้บริโภค ที่สามารถจดจำ�และมีชื่อเสียง เกิด

การซื้อซ้ำ� สร้างรายได้อย่างต่อเนื่อง

	 	 พัฒนาช่องทางการตลาดที่หลากหลาย เพื่อให้เข้าถึง

ผูบ้รโิภคไดเ้ลอืกซือ้สนิคา้เกษตรท่ีดมีคีณุภาพ อกีทัง้สรา้งการรบัรู ้

เทคนิคการขาย การจัดร้าน การสื่อสารกับผู้บริโภค การวิเคราะห์	

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ให้ความรู้ด้านการนำ�เทคโนโลยีมาปรับใช้

เป็นเครื่องมือในการทำ�การตลาด ที่เป็นประโยชน์ต่อกลุ่มสมาชิก 

และสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าอย่างต่อเนื่อง

	 รวมถึงการให้ความรู้ด้านการเงินและบัญชี การจดบันทึก

รายรบัรายจา่ย การคดิตน้ทนุสนิคา้ทีจ่ะจำ�หนา่ย กลยทุธใ์นการตัง้

ราคาสินค้า สรุปผลทางการเงินกำ�ไรขาดทุน 

ทีส่ามารถประเมนิการดำ�เนนิผลประกอบการ

ได้อย่างอยู่รอดหรือไม่อย่างไร

	 สิง่ตา่งๆ เหลา่นีเ้ปน็หนึง่ในองคค์วามรู้	

ที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาเกษตรกร เพื่อ

ยกระดับเป็นผู้ประกอบการเกษตร กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน จนถึงการจัดตั้งเป็นธุรกิจ

เพื่อสังคม แต่ยังคงต้องใช้เวลาในการเรียนรู้

และทักษะในการปฏิบัติอย่างต่อเนื่อง พร้อม

กับการเป็นพ่ีเลี้ยงที่ช่วยชี้แนะแนวทาง

การทำ�งานอย่างต่อเนื่องต่อไป




