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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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	 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
ผู้ประกอบการ / กลุ่มเกษตรกรเป็นโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม
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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



การยกระดับผู้ประกอบการ
เกษตรกร/กลุ่มเกษตรกรเป็นโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม
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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
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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




