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ค าน า 
 
 ตามที่กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ จัดท าโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ เพ่ือส่งเสริมการใช้หลักปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียงในการท าการเกษตรแก่เกษตรกร ท าให้ลดรายจ่ายและสร้างรายได้อย่างยั่งยืน เพ่ือ
ยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกรรายย่อย โดยบูรณาการหน่วยงานในสังกัด สนับสนุนการด าเนินงานของเกษตร
ให้บรรลุเป้าหมายนั้น เพ่ือให้การปฏิบัติงานโครงการมีประสิทธิภาพ กรมปศุสัตว์ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
จึงจัดท าคู่มือปฏิบัติงานโครงการส่งเสริมเกษตรทฤษฎีใหม่ฉบับนี้ ให้เจ้าหน้าที่ใช้เป็นแนวทางการด าเนินงานใน
ปีงบประมาณ 2565  
 
 

กองงานพระราชด าริและกิจกรรมพิเศษ กรมปศุสัตว์  
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
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คู่มือปฏิบัติงาน 
โครงการพัฒนาเกษตรกรรมยั่งยืน กิจกรรมส่งเสริมเกษตรทฤษฎีใหม่ ด้านปศุสัตว์ 

ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2565 
ส่งเสริมเกษตรทฤษฎีใหม่ 

แผนพัฒนาเกษตรกรรมย่ังยืน กรมปศุสัตว์ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
 

หลักการและเหตุผล 

  กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ได้จัดท าโครงการส่งเสริมเกษตรทฤษฎีใหม่ ส่งเสริมให้เกษตรกรราย
ย่อยน้อมน าแนวทางเกษตรทฤษฎีใหม่และหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปปฏิบัติในพ้ืนที่ของตนเองอย่าง
สอดคล้องตามภูมิประเทศภูมิสังคม เพ่ือให้มีความมั่นคงทางอาหาร และความมั่นคงทางอาชีพ น าไปสู่คุณภาพชีวิตที่
ดี บนความสมดุลในทุกๆ มิติ ทั้งเศรษฐกิจ สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม เป็นระบบเกษตรกรรมที่
สอดคล้องกับเป้าหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน 

 กรมปศุสัตว์น าหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่มาออกแบบโครงการและ
กิจกรรม เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์และเป้าหมายของเกษตรกรรายย่อย ยกระดับและ
พัฒนาอาชีพให้แก่เกษตรกรรายย่อยในโครงการ โดยใช้ความหลากหลายทางชีวภาพและความหลากหลายเชิง
วัฒนธรรม เป็นฐานการพัฒนาสินค้าและบริการเชิงสร้างสรรค์ สามารถตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งส่งผลให้เกิดเป็นระบบเศรษฐกิจฐานรากที่มั่นคงและยั่งยืนของชุมชนอย่างแท้จริง โดย
ปราศจากการแข่งขัน  ที่สามารถแลกเปลี่ยนและเชื่อมโยงกันจนเกิดเป็นระบบเศรษฐกิจขนาดใหญ่ในระดับ
อ าเภอ จังหวัด ประเทศ ก่อให้เกิดการกระจายรายได้อย่างทั่วถึง เป็นธรรม และยั่งยืน ด าเนินการบน 3 มิติ คือ มิติ
พ้ืนที่ภูมิประเทศภูมิสังคม มิติหลักการ หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงหลักเศรษฐกิจฐานราก และหลัก 
BCG มิติกระบวนการ เลือกสิ่งที่เป็นทรัพยากรมีคุณค่า หายาก ลอกเรียนแบบยาก อยู่ในแต่ละชุมชน น ามา
จัดการใช้ประโยชน์ ทางเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อการพัฒนาเกษตรกรรมยั่งยืน จะได้สินค้าใหม่เป็ น product 
champion ของทุกระดับพ้ืนที่ และไม่ส่งผลกระทบต่อสินค้าเดิม เป็นไปตามการบริหารงานระบบราชการ 4.0 ที่
ยึดเอาประชาชนเป็นศูนย์กลางการ พัฒนา 

วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของเกษตรกรและของรัฐ คุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชน และเพ่ิมความสามารถ
เศรษฐกิจผ่านการสร้างกระบวนการเรียนรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง เกษตรทฤษฎีใหม่ เกษตรกรรม
ยั่งยืน และองค์ความรู้ที่เกี่ยวข้อง  

พื้นที่ด าเนินการ 
 77 จังหวัด 882 อ าเภอ  

เป้าหมาย/ตัวชี้วัด    
  เกษตรกรได้รับการพัฒนาศักยภาพ 36,700 ราย 
แผนงาน/กิจกรรม/วิธีการและข้ันตอนการด าเนินงาน 

สร้างกระบวนการเรียนรู้แบบมีส่วนร่วม  

1. จัดเวทีการมีส่วนร่วม (เวที 3/5 ประสานแบบมีส่วนร่วม) 
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 วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือส่งเสริมกระบวนการเรียนรู้แนวทางการบรรลุเป้าหมายของเกษตรกรและของรัฐภายใต้โครงการฯ 
ด้วยหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง และชุดความรู้ในการจัดการ VRIO Model  
 หลักการ 
 จัดเวทีส่งเสริมกระบวนการเรียนรู้แบบมีส่วนร่วม เพ่ือหาแนวทางบรรลุเป้าหมายของเกษตรกร ค้นหา 
ค้นหาปัญหาความต้องการที่แท้จริงของเกษตรกร  ทรัพยากร ทุนทางสังคม จุดแข็ง ก าหนดเป้าหมายการ
พัฒนาร่วมกัน ในการจัดเวทีมีสาระหรือองค์ประกอบที่ส าคัญที่จะต้องจัดเตรียม คือ  
 1. ข้อมูล ที่เกี่ยวข้องกับปัญหา ต้องมีความครบถ้วน ถูกต้องและเพียงพอ ในการสนับสนุนให้เวที
ด าเนินไปได้โดยราบรื่น บรรลุเป้าหมายในการเรียนรู้ คือ สามารถก าหนดปัญหาสาเหตุของปัญหา เป้าหมาย 
และแนวทาง วิธีการบรรลุเป้าหมายได้ถูกต้อง 
 2. สื่อ ที่เกี่ยวข้อง ที่สามารถท าให้ชุมชนเกิดมโนทัศน์ น าไปสู่การเข้าใจ สิ่งต่างๆ ได้ดีขึ้น และรวมถึง
ข้อมูลที่ประมวลแล้วลงในแผนภูมิจ าลองภูมิประเทศ ที่แสดงความสัมพันธ์ของปัญหาได้ชัดเจน  
 3. ผู้น า ที่ได้รับการพัฒนาหรือเตรียมแล้ว เช่น ผู้น า VRIO หรือวิทยากรกระบวนการ ของหน่วยงาน ที่ 
สามารถน าชุมชน น าเวทีขบวนการเรียนรู้ ให้ด าเนินไปได้โดยราบรื่น ซึ่งผู้น าควรจะมีคุณสมบัติที่ส าคัญ คือ มี
ความต้องการพัฒนาชุมชน ท้องถิ่นของตนเอง มีอิสระทางความคิด มีความรู้ความสามารถ เป็นที่ยอมรับเชื่อถือ
ของกลุ่ม ชุมชน ได้ หากเป็นเจ้าหน้าที่ควรศึกษาหลักของ VRIO Model ให้แม่นย า 
 4.  ผู้ที่เกี่ยวข้อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ที่เกี่ยวข้องกับปัญหาต่างๆ ให้ผู้ที่เกี่ยวข้องได้รับทราบข้อมูล และ
แนวทางในการแก้ไขปัญหาของชุมชนในระดับหนึ่ง 
 5. เรื่องหรือปัญหา ที่จะน าเข้าสู่ที่ประชุมควรน าประเด็นของปัญหาให้ชุมชนทราบเพ่ือที่จะได้เตรียม
ตัวในการเข้าร่วมเวทีโดยวิธีการประชาสัมพันธ์หรือการประสานงานท าความเข้าใจในระดับหนึ่ง 
 6. วิธีการคิด ที่จะน ามาสู่การแก้ปัญหาในเวที ตั้งแต่การก าหนดปัญหาได้ชัดเจนถูกต้อง ก าหนดสาเหตุ
ของปัญหาที่เกี่ยวข้องได้ทั้งหมดชัดเจนและถูกต้อง ก าหนดเป้าหมายหรือสภาพที่ไม่เป็นปัญหาได้ ก าหนด
แนวทางและวิธีการที่จะบรรลุถึงเป้าหมายได้ ซึ่งสอดคล้องกับหลักอริยสัจ 4 ตามหลัก VRIO Model 
 7.การจัดการพัฒนาและแก้ปัญหาโดยชุมชน เมื่อชุมชนสามารถคิดและตัดสินใจ คือ สามารถก าหนด
ปัญหาเป้าหมายรวมถึงกิจกรรม แผนงานและโครงการในการแก้ไขปัญหาได้แล้ว การจัดการเพ่ือด าเนิน
โครงการและกิจกรรมให้ลุล่วงเพ่ือ แก้ไขปัญหานั้น จึงเป็นสิ่งที่ส าคัญที่หน่วยงานต่างๆ จะต้องส่งเสริมและ
สนับสนุนให้ชุมชนสามารถบริหารการจัดการกิจกรรมได้ 
 บุคคลเป้าหมาย 
 1) เกษตรกรที่กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ส่งเสริมการท าเกษตรทฤษฎีใหม่ เกษตรกรในชุมชน   
 2) เจ้าหน้าที่ท่ีเกี่ยวข้องทุกสังกัด  
 3) ภาคีเครือข่าย 
 ขั้นตอน 
 -  เตรียมการ สนง.ปศจ./สนง.ปศอ.คัดเลือกพ้ืนที่ในการพัฒนา โดยคัดเลือกจากผู้น าเกษตรกรที่ได้รับ
การพัฒนาตามหลักสูตร VRIO Model เป็นหลัก ประสานงานผู้น า ก าหนดวันเวลา นัดหมายกลุ่มเป้าหมาย 
เครือข่ายของผู้น าเกษตรกร ประสานงานหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น คณะท างานฯ ของกระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ระดับ อ าเภอ จังหวัด  จนท องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น เป็นต้น เตรียมสถานที่ ที่จะจัดเวที  โดยมี
เกษตรกรกลุ่มเป้าหมายเข้าร่วมไม่น้อยกว่า 10 ราย (จ านวนเกษตรกรที่ได้รับการบริการผ่านเวทีนี้รวมกันไม่
น้อยกว่าเป้าหมายปีงบประมาณ 2565 ของส านักงานปศุสัตว์จังหวัด จัดท ารายชื่อผู้เข้าร่วมเวที เตรียมข้อมูล
พ้ืนฐานของพ้ืนที่ เช่น ข้อมูลเศรษฐกิจ สังคม สิ่งแวดล้อม จัดท าก าหนดการ เตรียมอุปกรณ์ เครื่องเสียง สื่อ 
มอบหมายผู้รับผิดชอบ (อาจเป็นเจ้าหน้าที่ร่วมกับเกษตรกรผู้น า) เป็นต้น 
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 -  ด าเนินการ จัดท าเวทีการมีส่วนร่วม คณะท างานชี้แจงวัตถุประสงค์ แนวทางการด าเนินงาน เริ่มด้วย
การแนะน าองค์ประกอบหลักเวที (เช่น กลุ่มเกษตรกร ผู้แทนหน่วยงาน) บริบทของงานเกษตรและปศุสัตว์ใน
จังหวัดเป็นอย่าง ปัญหาอุปสรรค์ของเกษตรกร (ภาพรวมจังหวัด) ผู้น ากลุ่ม/ชุมชนแนะน าตัว แนะน าสมาชิก 
กิจกรรมที่ท าของตนเอง หลังจากผ่านการอบรม VRIO มีการเปลี่ยนแปลงอะไรเกิดขึ้นบ้าง ผลส าเร็จที่เห็นแล้ว
เป็นอย่างไร มีการขยายผลสู่ชุมชนอย่างไร สภาพชุมชนที่อยู่เป็นอย่างไร เช่น จ านวนครัวเรื อน อาชีพชุมชน 
กลุ่มอาชีพ อาหารพอกินหรือไม ่ อาชีพอะไรบ้าง รายได้เป็นอย่างไร ปัญหาชุมชน  ปัญหาของเกษตรกร ความ
ต้องการ ความคาดหวังที่จะได้จากเวทีการมีส่วนร่วมในวันนี้  วิทยากรกระบวนการ หรือผู้น า ชวนเวทีคิดท า
ความเข้าใจหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง เกษตรทฤษฎีใหม่ พร้อมการให้ความรู้ตามหลัก VRIO Model 
และร่วมกันก าหนดแผนงานโครงการ เพ่ือบรรลุเป้าหมายมีอาชีพ ผลที่ได้จากเวที ได้แผนงาน/โครงการพัฒนา
อาชีพชุมชน 
 -  พัฒนาผู้น า จากการท าเวทีการมีส่วนร่วม ผู้น ารายเดิมจะได้รับการพัฒนาศักยภาพเพ่ิมขึ้น และ
ส่งเสริมให้มีผู้น าตามธรรมชาติท าหน้าที่เป็นผู้น าแต่ละกิจกรรมของกลุ่มชุมชน บันทึกรายชื่อและระบุกิจกรรมที่
ผู้น าเป็นหัวหน้าทีมลงในแบบฟอร์ม 
 -  พัฒนาเจ้าหน้าที่ จากการท าเวทีการมีส่วนร่วม เจ้าหน้าที่ที่เข้าร่วมเวที จะได้รับการพัฒนาศักยภาพ
เพ่ิมข้ึน เพ่ือให้การท างานสอดคล้องตามโมเดลธุรกิจของชุมชน และช่วยให้กลุ่มและชุมชนประสบความส าเร็จ
ในอาชีพ บันทึกรายชื่อเจ้าหน้าที่เข้าร่วมกิจกรรมลงในแบบฟอร์ม ระบุชื่อพ่ีเลี้ยงของกลุ่มและช่องทางการ
ติดต่อ 
 -  จัดแฟ้มท าบันทึกข้อมูลต่างๆ ของกลุ่มและชุมชน เช่น ข้อมูลสมาชิก ข้อมูลรายได้ ข้อมูลอาชีพ 
ข้อมูลผลผลิตทางการเกษตร สินค้าและบริการอ่ืนๆ ของสมาชิกและชุมชน  ข้อมูลการท ากิจกรรมต่างๆ บันทึก
การประชุม ข้อมูลพื้นฐานชุมชน แผนชุมชน เพื่อใช้ประโยชน์ต่อไป 
 -  การประเมินผล ให้ประเมินความรู้ก่อน/หลังจัดเวที เช่น วัดความรู้ความเข้าใจของกลุ่มเป้าหมาย 
ประเมินความพึงพอใจ ผ่าน Google form 
 -  การรายงานผลการด าเนินงาน 1) รายงานการฝึกอบรมในระบบ e- Operation ของแต่ละโครงการ  
2) รายงานสรุปผลการฝึกอบรมต่อหัวหน้าส่วนราชการ (อธิบดีกรมปศุสัตว์) ภายใน 30 วัน เมื่อฝึกอบรมแล้ว
เสร็จ 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เป็นการสร้างผลิตภัณฑ์ให้มีคุณสมบัติใหม่ หรือ ลักษณะเฉพาะที่แตกต่างออกไป 
ซึ่ง มีส่วนเพ่ิมเติม หรือ สามารถสร้างประโยชน์ใหม่ๆ ให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ ต้องอาศัยการเข้าถึงความ
ต้องการหรือความพึงพอใจของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่มีต่อผลิตภัณฑ์อย่างแท้จริง การค้นหาความต้องการ
ของผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งจ าเป็น ต้องหาตลาดที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีคู่แข่งในตลาดน้อย มีความต้องการสูง 
อาศัยข้อค าถามต่างๆ เช่น ลูกค้าคือใคร จะท าอะไรให้ลูกค้าได้บ้าง ลูกค้าจะเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร จะท า
เงินจากผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร จะออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร และจะวัดผลได้อย่างไร เป็นต้น การตั้ง
ค าถามช่วยให้มีแนวทางในการด าเนินงานที่ถูกต้องไม่ออกนอกเป้าหมาย 
 วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือส่งเสริมอาชีพและสร้างรายได้แก่เกษตรกร กลุ่ม และชุมชน สร้างสินค้าและบริการจากทรัพยากร 
ที่เป็น VRIO  
 บุคคลเป้าหมาย 
 เกษตรกร กลุ่มเกษตรกร และชุมชน ที่ผ่านการจัดท าเวทีการมีส่วนร่วมแล้ว 
 ขั้นตอน  
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 เตรียมการ หลังจากจัดเวทีการมีส่วนร่วม จะได้แผนงานโครงการพัฒนาอาชีพสร้างรายได้ โดยเลือก
ทรัพยากรที่เป็น VRIO หาความต้องการของลูกค้าของเกษตรกร ตามหลักการค้นหาตลาด 24 ขั้นตอน 
(รายละเอียดตามเอกสารภาคผนวก) เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ท าปฏิทินการด าเนินงาน 
เตรียมความพร้อมบุคคล ทีม เตรียมอุปกรณ์ วิทยากร เป็นต้น 
 ด าเนินการ เพ่ือค้นพบลูกค้า และค้นพบสินค้าและบริการที่เป็น VRIO ของกลุ่มชุมชน อาจหลาย
ผลิตภัณฑ์ที่สนองความต้องการลูกค้าได้ ทั้ง พืช สัตว์ ประมง บริการ ใน ecosystem หนึ่งของเกษตรกร กลุ่ม 
และชุมชน ที่ท าเกษตรทฤษฎีใหม่ ซึ่งจะมีความชัดเจนเมื่อระบุในโมเดลธุรกิจด้วยตาราง 9 ช่อง (Business 
Model Canvas : BMC) ของแต่ละสินค้าและบริการ แล้วด าเนินการพัฒนาการผลิตตามแผน โดยก าหนดให้มี
เจ้าหน้าที่ปศุสัตว์เป็นพ่ีเลี้ยงติดตามให้ค าแนะน าเกษตรกรและกลุ่มเกษตรกรอย่างต่อเนื่อง 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการ หน่วยงานในระดับจังหวัดควรบริหารจัดการให้เป็นไปตามหลัก 
VRIO Model เช่น สินค้าและบริการที่จะท าการพัฒนาควรเป็นผลผลิตทางการเกษตรที่เกิดจากพ้ืนที่ ชนิ ด
สินค้าไม่ควรซ้ ากัน เพ่ือให้สินค้าและบริการของเกษตรกรสามารถแลกเปลี่ยนแบ่งปันกันได้ หรือหาเป็น VRIO  
ของอ าเภอ จังหวัด ก็ต้องมีแผนการจัดการ จ าหน่ายไว้ล่วงหน้า เพ่ือสร้างรายได้อย่างยั่งยืน เช่น  จัดให้มี
กิจกรรมเวทีการแสดงและจ าหน่ายสินค้าในโครงการในระดับต่างๆ ขึ้น 

 -ประเมินผลสัมฤทธิ์ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรกลุ่มและชุมชน รายงานตามแบบฟอร์ม 

3. ระบบนิเวศสินค้าและบริการ (Ecosystem Goods and Service)   
 วัตถุประสงค์  
  เพ่ือสร้างระบบนิเวศสินค้าและบริการของเกษตรกร กลุ่ม และชุมชน ให้มีประสิทธิภาพ ทันการ
เปลี่ยนแปลงทางสังคม สภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลยี   
 หลักการ 
 การด าเนินงานที่ผ่านมาแม้รัฐจะเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตและการให้บริการด้านเกษตรของเกษตรกร 
กลุ่ม และชุมชน อย่างต่อเนื่อง แต่ละเลยการมองภาพรวมระบบนิเวศทางธุรกิจ ท าให้สินค้าเกษตรขาดการ
ปรับตัวให้เข้ากับความเปลี่ยนแปลงทางสังคม สภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลง พฤติกรรมผู้บริโภค 
ท าให้ตั้งเป้าหมายในการพัฒนาผิดพลาด ไม่ทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ส่งผลให้ภาคเกษตรอ่อนแอไม่
สามารถช่วยให้เกษตรกรสร้างรายได้จากการท าการเกษตรได้เพียงพอ  
 การจัดระบบนิเวศสินค้าเกษตรและบริการ เป็นเรื่องของการเชื่อมโยงกันของห่วงโซ่ทางคุณค่า (Value 
Chain) หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที่สัมพันธ์และเชื่อมโยงกัน เพ่ือร่วมสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและบริการ ห่วง
โซ่คุณค่านั้นเริ่มต้นตั้งแต่การจัดการวัตถุดิบ การขนส่ง  กระบวนการผลิต การจัดจ าหน่าย จัดส่งสินค้า การ
บริการหลังการขาย รวมไปถึงการจัดระบบนิเวศสิ่งต่างๆ ในระบบมีความเกี่ยวข้อง เชื่อมโยงและเกื้อกูลซึ่งกัน
และกัน เช่นการรวมกลุ่มของธุรกิจ หน่วยงาน องค์กร บุคคล และสถาบันต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมตัวกันเพ่ือ
ด าเนินกิจกรรม การพ่ึงพาอาศัยกันในชุมชน ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน มีการเชื่อมโยงกันของห่วงโซ่อุปทานของแต่
ละกลุ่มธุรกิจ (Supply Chain) เพ่ือร่วมมือ ช่วยเหลือ เกื้อหนุน การเสนอและออกกฎเกณฑ์ ส่งเสริม สนับสนุน 
ซึ่งกันและกัน ท างานร่วมกันมากขึ้น การสร้างเครือข่ายของ ผู้ซื้อ ผู้จัดส่งวัตถุดิบ ผู้ผลิตและผู้ให้บริการต่างๆ  
การสร้างสิ่งแวดล้อมเชิงสังคมเศรษฐกิจ รวมทั้งกรอบการท างานในด้านสถาบัน องค์กร  และกฎระเบียบ
ข้อตกลงต่างๆ ให้เกื้อหนุนและสอดคล้องกับบริบทในการด าเนินธุรกิจแต่ละหน่วยในระบบธุรกิจหนึ่งๆ มีรูป
แบบจ าลองที่คล้ายคลึงระบบนิเวศทางธรรมชาติ องค์ประกอบของระบบนิเวศทางธุรกิจที่ดี มักประกอบด้วย  
ความหลากหลายที่เกื้อหนุนกัน ความซับซ้อนที่ช่วยให้การขาดองค์ประกอบหนึ่ง ไม่ท าให้ส่วนที่เหลือมีปัญหา  
ความอุดมสมบูรณ์ทางทรัพยากรที่เกื้อหนุนระบบนิเวศนั้น ๆ และการแข่งขันที่ช่วยพัฒนาธุรกิจ ทั้งนี้ระบบ
ธุรกิจที่อยู่รอดจะต้องเป็นองค์กรที่มีความสามารถในการปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ สังคม ได้
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ทันต่อเวลาและความเปลี่ยนแปลงต่างๆ ไม่ใช้เพียงแค่เพ่ิมประสิทธิภาพให้สินค้าและบริการซึ่งอาจจะไม่
เพียงพอ ระบบนิเวศที่แข็งแกร่งสร้างประโยชน์ต่อผู้เข้าร่วม การสร้างมูลค่าที่เชื่อมต่อกันเป็นทอดๆ อย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อให้เกิดประสบการณ์ใหม่ต่อลูกค้า 
 การจัดระบบนิเวศของสินค้าและบริการภาคการเกษตร เป็นสิ่งจ าเป็นและมีความส าคัญ รัฐบาล
ก าหนดเป็นนโยบายในการดูแลเกษตรกรรายย่อย เพ่ือเป็นช่องทางเพ่ิมรายได้จากเดิมหลายเท่า ในพ้ืนที่ 
ทรัพยากร ทุน แรงงานเดิม การใช้ประโยชน์จากความหลากหลายทางชีวภาพในท้องถิ่น ช่วยสร้างความ
หลากหลายของสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ช่วยลดการแข่งขัน ลดปัญหาสินค้าเกษตรล้นตลาด ราคาตกต่ า 
เป็นช่องทางสร้างรายได้ใหม่ๆ ให้เกษตรกรและประเทศได้ โดยต้องเป็นการท างานร่วมกันระหว่างภาค
เกษตรกรและฝ่ายรัฐอย่างต่อเนื่อง  
 แนวทางการด าเนินงาน 
 เมื่อก าหนดแผนงานโครงการในข้อ 2 การพัฒนาผลิตภัณฑ์และเริ่มด าเนินการพัฒนาแล้ว จะเห็นได้ว่า
แต่ละชุมชนมีสินค้าและบริการหลายๆ ชนิด ทีต่้องจัดการเหมือนและแตกต่างกัน  การจัดระบบนิเวศของสินค้า
และบริการให้กับชุมชนเป็นเรื่องที่ต้องด าเนินการควบคู่ไปด้วย โดยมีแนวทางการด าเนินงาน 4 ระดับ ตาม
ศักยภาพของชุมชน ดังนี้ 
 ระบบนิเวศระดับชุมชน เป็นการจัดแลกเปลี่ยน แบ่งปัน สินค้าและบริการระหว่างครัวเรือนที่มีความ
แตกต่างกันภายในชุมชน เกิดการผลิตตามความถนัด ในแต่ละครัวเรือนไม่ต้องผลิตสิ่งที่บริโภคทุกอย่าง 
สามารถน าของที่ตนเองผลิตได้ดีไปแลกเปลี่ยนกับครัวเรือนอ่ืน มีเวลา มีพ้ืนที่ มีทุนเหลือส าหรับไปท ากิจกรรม
อาชีพที่สร้างรายได้หลักได้มากขึ้น  
 ระบบนิเวศระดับจุดรวมสินค้าและบริการ (VRIO Product and Service Local Point Center) ใน
แต่ละชุมชน ต าบล อ าเภอ จังหวัด ภาค จะมีผลผลิตที่เป็น VRIO ของชุมชน สามารถผลิตได้ดีมีปริมาณมาก 
และมีความแตกต่างกันกับชุมชนอ่ืน สามารถแลกเปลี่ยน แบ่งปัน จ าหน่ายระหว่างชุมชนได้ ส่วนสินค้า VRIO 
ที่เหมือน หลายชุมชน ในแต่ละอ าเภอ ภายในจังหวัด จะเป็นผลิตภัณฑ์ของอ าเภอที่แลกเปลี่ยน จ าหน่าย 
ระหว่างอ าเภอ และผลผลิต VRIO ที่เหมือนกันระดับจังหวัดแลกเปลี่ยน จ าหน่าย ระหว่างจังหวัดและภาค 
ประเทศ ต่อไป 
 ระบบนิเวศระดับเครือข่ายออนไลน์ ตามรายชนิดสินค้าและบริการที่มีมาตรฐานเดียวกัน บนชุมชน
ออนไลน์ของผู้น า VRIO ทั่วประเทศ บางชนิดสินค้า มีการผลิตเหมือนกัน เช่น ไข่ไก่อินทรีย์ มีผู้ผลิตหลายราย
กระจายอยู่ทั่วประเทศ หากมีผู้สั่งสินค้าอยู่ต่างพ้ืนที่ ห่างไกล สามารถให้เครือข่ายที่อยู่ใกล้ที่สุดเป็นผู้ส่งให้
ลูกค้าได้ จะช่วยลดต้นทุนและเวลาในการขนส่ง เป็นการบริหารจัดการโดยเกษตรกรเครือข่าย โดยการส่งเสริม
ของเจ้าหน้าทีพ่ี่เลี้ยง 
 ระบบนิเวศระดับศูนย์แสดงและจ าหน่ายสินค้าและบริการ (VRIO Product and Service Center) 
โดยจัดให้มีพ้ืนที่แสดงและจ าหน่ายสินค้าและบริการของเกษตรกรในโครงการในส่วนกลางกรมปศุสัตว์ และ
ส านักงานของส่วนราชการในสังกัดกรมปศุสัตว์ที่มีความพร้อม จัดให้มีจุดแสดงสินค้าและผลิตภัณฑ์ของ
เกษตรกรในโครงการในจังหวัด เขต จัดจ าหน่ายหรือเป็นช่องทางรับสั่งสินค้าและบริการ โดยคัดเลือกผลิตภัณฑ์
ของเกษตรกรช่วยบริหารจัดการเพ่ือเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค และเป็นช่องเพ่ิมรายได้ของ
เกษตรกรในโครงการให้มากขึ้น  
 การด าเนินงานจัดระบบนิเวศสินค้าและบริการจะเป็นระดับใด ตามความสามารถของเกษตรกร กลุ่ม 
และชุมชน โดยมีเจ้าหน้าที่เป็นพ่ีเลี้ยง และรัฐสนับสนุนด้านโครงสร้างพื้นฐานที่จ าเป็น  
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ขั้นตอน 
 เตรียมการ หลังจากได้แผนผลิตภัณฑ์สินค้า และบริการ อาจมีผลิตภัณฑ์หลายชนิดในระบบนิเวศ 
(ecosystem) หนึ่งๆ ของเกษตรกร กลุ่ม และชุมชน จ าเป็นที่จะต้องจัดระบบนิเวศของผลิตภัณฑ์และกิจกรรม
ต่างๆ ที่สัมพันธ์และเชื่อมโยงกัน ช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและบริการ ตลอดห่วงโซ่คุณค่า เริ่มต้นตั้งแต่
การจัดการวัตถุดิบ การขนส่ง กระบวนการผลิต การจัดจ าหน่าย จัดส่งสินค้า การบริการหลังการขาย กิจกรรม
ต่างๆ ที่ระบุอยู่ในแผน MBC น ามาท าแผนการด าเนินงาน ก าหนดเป้าหมายที่จะบรรลุของกิจกรรมย่อยต่างๆ 
ทีด่ าเนินการ ก าหนดระยะเวลาแล้วเสร็จ อาจแยกเป็นหมวดหมู่ของกิจกรรมเพ่ือสะดวกในการจัดการ เช่น  
 - กิจกรรมที่จะท าให้บรรลุเป้าหมายมีอะไรบ้าง เช่น การอบรมพัฒนาความรู้ การสนับสนุนปัจจัย ลง
มือท า การผลิต การจ าหน่าย 
 - กิจกรรมที่ท าเพ่ือการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพให้เกิดประสิทธิผล เช่น การวางแผนการ
ท างาน ลงรายละเอียดท าอะไรบ้าง เมื่อใด อย่างไร 
 - กิจกรรมที่สร้างการเปลี่ยนแปลงอย่างราบรื่น เช่น สร้างการตระหนักรู้แก่เกษตรกรให้การรับมือกับ
การเปลี่ยนแปลง เช่น การชี้แจงท าความเข้าใจสิ่งที่ก าลังด าเนินการ ผลลัพธ์ที่จะเกินขึ้น สอบถามความคิดเห็น
ของกลุ่ม การระดมสมอง การฝึกใช้เทคโนโลยีประชุมออนไลน์ 
 - กิจกรรมสร้างขวัญก าลังใจแก่เกษตรกร เช่น การติดตามตรวจเยี่ยมเสริมความรู้ต่อยอดจากที่
เกษตรกรท า เพื่อให้มีประสิทธิผลและสร้างรายได้เพ่ิมข้ึน 
 การจัดระบบนิเวศการเกษตรระดับแปลงของเกษตรกรเป็นราย อยู่บนพ้ืนฐานสภาพพ้ืนที่และ
ความชอบของเกษตรกร (ภูมิสังคม) โดยแต่ละแปลงมีเป้าหมาย มีกินเพียงพอ มีรายได้มั่นคง โดยใช้หลักการ
พิจารณาตาม VRIO Model เช่น ระบบนิเวศการเกษตรชุมชน รวบไปถึงพ้ืนที่อยู่อาศัยและพ้ืนที่สาธารณะ
ต่างๆ ในชุมชน  

 -ประเมินผลสัมฤทธิ์ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรกลุ่มและชุมชน รายงานตามแบบฟอร์ม 
 
แนวทางการด าเนินการตามหลัก VRIO Model ดังนี้ 
 1.ก าหนดเป้าหมายความส าเร็จที่ชัดเจน โดยมีความสอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกันในทุก
ระดับ ตั้งแต่ระดับประเทศ เช่น เป้าหมายของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ไปจนถึงระดับพ้ืนที่ถึงเกษตรกร 
มุ่งเน้นผลลัพธ์ เช่น อาหารและรายได้ของเกษตรกรต้องเพ่ิมขึ้นเมื่อเทียบกับปัจจุบัน โดยมองจากข้างนอกเข้า
มาข้างใน ใช้ข้อมูลข้างในที่มีคุณภาพจากข้างใน เช่นข้อมูลพ้ืนที่แปลงของเกษตรกร กิจกรรมที่ปรากฎอยู่
รวมทั้งสอบถามเพ่ิมเติมเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ดีและถูกต้อง โดยมีหลักการเป็นไปตามภูมิประเทศภูมิสังคม 
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 2.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน โดยมีหลักการจ าแนกเกษตรกรเป็นกลุ่ม เพ่ือให้สามารถใช้เครื่องมือ
ในการช่วยเหลือเกษตรกรได้ถูกต้อง ดังนี้ 
 SS เป็นเกษตรกรรายย่อย ที่ยังไม่ได้เลือกอาชีพใดอาชีพหนึ่งเป็นหลัก มีพ้ืนที่น้อย ท าการเกษตร
ผสมผสานและมีรายได้หลักจากเกษตรผสมผสาน เกษตรทฤษฎีใหม่ เป็นกลุ่มเป้าหมายการพัฒนาของโครงการ
ส่งเสริมเกษตรทฤษฎีใหม่  
 S เป็นเกษตรกรรายเล็กที่ตัดสินใจสร้างรายได้จากการท าอาชีพการเกษตรรูปแบบใดแบบหนึ่ง เช่น 
เลี้ยงสัตว์เป็นรายได้หลัก ท าสวนไม้ผล ท านา มีการผลิตอย่างเป็นระบบ  เจ้าหน้าที่เป็นพ่ีเลี้ยงจนเกษตรกร
ประสบผลส าเร็จในอาชีพ 
 M เป็นเกษตรกรรายกลางที่เติบโตจากรายเล็ก S มีการผลิตเชิงพาณิชย์มีสินค้าหลักสร้างรายได้ชัดเจน
ในปริมาณสูงทั้งผลผลิตและมูลค่า เกษตรกรสร้างเครือข่ายถ่ายทอดกันเอง เจ้าหน้าที่สนับสนุนตามความจ าเป็น  
 L เป็นเกษตรกร หรือผู้ประกอบการด้านการเกษตร มีการผลิตเชิงอุตสาหกรรม 
 
 3.ประยุกต์ใช้หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง สร้างกระบวนการเรียนรู้เพ่ือให้เกิดการเรียนรู้ และ
พัฒนาความสามารถในการเรียนรู้แก่เกษตรกร เพ่ือการต่อยอดความรู้ในการประกอบอาชีพ พร้อมทั้งยกระดับ
คุณธรรม เพ่ือการก ากับดูแลตนเองที่ดีจากภายใน เพ่ือด าเนินชีวิตอย่างรู้เท่าทัน โดยเริ่มจากการก าหนด
กิจกรรมที่ท าเพ่ือมีกินอยูร่อด และกิจกรรมที่ท าเพ่ือไปต่อ เติบโต สร้างรายได้ ซึ่งการเลือกท าในส่วนที่จะไปต่อ
เติบโตสร้างรายได้ มีความส าคัญมาก หากเลือกท าเหมือน เลียนแบบ ผลผลิตเหมือนกัน ความสามารถในการ
ท ารายได้ของสินค้าและบริการของเกษตรกรก็มีน้อย เติบโตได้ในขอบเขตลูกค้าที่อยู่ในชุมชน ไม่ สามารถสร้าง
รายได้จากภายรอกเข้ามาในชุมชนได้ ขนาดเศรษฐกิจก็เล็ก การเลือกท า  จึงก าหนดให้ใช้หลัก VRIO มา
พิจารณาเลือกบนมิติพ้ืนที่ช่วยให้ได้สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ไม่แข่งขัน 
 

 
 
 4.ค้นหาความต้องการที่แท้จริงของเกษตรกร  
 ค้นหาความต้องการ ความคาดหวัง และ Pain Point ของเกษตรกรรายย่อย SS ซึ่งส่วนใหญ่ เป็นเรื่อง
การมีกิน มีรายได้จ านวนหนึ่งที่เพียงพอต่อการด ารงชีพ เน้นให้เกษตรกรลงมือปฏิบัติจริงเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้
รัฐสนับสนุนสิ่งที่ เกษตรกรสนใจเลือกท าเป็นอาชีพ เจ้าหน้าที่เป็นพ่ีเลี้ยงจนกว่าเกษตรกรจะเข้มแข็งพ่ึงตนเอง
ได้ เมื่อทราบความต้องการแล้ว เช่น ต้องการมีกินและมีรายได้ 10,000 บาทต่อเดือน เจ้าหน้าที่พ่ีเลี้ยงก็ต้อง
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ช่วยออกแบบให้เกิดขึ้น โดยอาศัยปัจจัยต่างๆ ที่เกษตรกรมีอยู่ หากไม่เพียงพอส่วนที่รัฐช่วยสร้างกระบวนการ
เรียนรู้ให้เกิดข้ึน เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย มีกินมีรายได้ 10,000 บาทต่อเดือน เป็นต้น 

 
 
 5. การวิเคราะห์และค้นหาความหลากหลายของทรัพยากร VRIO ศักยภาพของพ้ืนที่ และโอกาสใน
การสร้างอาชีพ VRIO 
 Value มีคุณค่าต่อผู้บริโภคมาก  
 Rare หายากต่อผู้บริโภคมาก 
 Imitate ลอกเลียนแบบยาก ตัดคู่แข่ง 
 Organized การจัดการใช้ประโยชน์ครบทุกมิติ 
การวิเคราะห์ทรัพยากรตามหลัก VRIO บนค าถามต่างที่เห็นผลลัพธ์ 

มี คุ ณ ค่ า
หรือไม ่

หายาก
หรือไม่ 

เ ลี ยน แบบ
ยากหรือไม ่

ไดใ้ช้ประโยชน์
ครอบคลุมทุกมิติ
หรือไม่ 

ผลลัพธ์ของทรัพยากรหรือความสามารถของ
ทรัพยากรที่มีอยู่ที่สนองต่อลูกค้า 

    เสียเปรียบในการแข่งขัน/มูลค่าลดลง 
    เท่าเทียมกันในการแข่งขัน/ไม่ได้ประโยชน์ใน

ระยะยาว/สูญเสียทรัพยากรส่วนรวม 
    ได้เปรียบในการแข่งขันชั่วคราว เมื่อคู่แข่งท าได้

ง่าย เช่น มีพันธุ์ ก็สร้างสินค้าแข่งได้ทันที 
    ได้เปรียบในการแข่งขันแต่ไม่ได้ใช้ประโยชน์/ให้

น ามาใช้ประโยชน์ทันท ี
    ความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืนและมี

การจัดการใช้ประโยชน์ครอบคลุม 
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สามารถน าหลัก VRIO มาใช้กับ supply chain ได ้ตัวอย่างเช่น  
รายละเอียด/ฟังชัน V R I O เป็นจุดแข็งหรือไม่/จุดอ่อน 

วัตถุดิบ     ไม่เป็นจุดแข็งใครๆ ก็สามารถหาวัตถุดิบแบบเราได้ 
การบริการ/
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

    เป็นจุดแข็งเพราะเราบริการดีพัฒนาอยู่เสมอ 

การกระจายสินค้า     เป็นจุดแข็งที่ท าได้ดี /สร้างเอกลักษณ์  หากลยุทธ์
กระจายสินค้าไม่ให้คู่แข่งลอกเลียนแบบได้ง่าย 

การพัฒนา/การสร้ า ง
นวัตกรรม 

    เป็นจุดที่ท าได้ดี/ศึกษาพัฒนาองค์กรให้เอ้ือต่อการ
พัฒนาสินค้าและบริการ 

เทคโนโลยี     เป็นจุดแข็ง มีความพร้อม จัดการน ามาใช้ประโยชน์กับ
สินค้าและบริการ 

 
 6.การสร้างเศรษฐกิจจากฐาน VRIO ด้วย BMC 
 องค์ประกอบทั้ง 9 ของ  Business Model Canvas (BMC) ที่เชื่องโยงกันตามภาพด้านล่าง  

 
 

การน าตาราง 9 ช่อง (BMC) มาใช้ในการออกแบบโมเดลธุรกิจให้แก่เกษตรกร  โดยการตั้งค าถามต่างๆ ผ่าน
ตาราง 9 ช่อง เริ่มจากฝั่งขวาก่อน ดังนี้ 

ฝั่งขวาของตาราง 9 ช่อง เป็นรายไดท้ี่จะไดร้ับจากธุรกิจ 
 1. ลูกค้า(Customer Segments—CS) ลูกค้า ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการคือใคร มีปัญหา จุดเจ็บปวดที่มี
ราคา(pain point) ของเขาคืออะไร เราจะท าอะไรได้บ้างเพ่ือช่วยแก้ปัญหาของเขา สามารถใช้กระบวนการ 24 
ขั้นตอน ของ MIT ในการช่วยค้นหาลูกค้าได้ เช่น เวลาเที่ยง คนหิว ต้องการอาหาร (ปัญหา/จุดเจ็บปวดที่มี
ราคา/ต้องการอาหารที่อร่อย) 
 2. จะสร้างคุณค่าของสินค้าหรือบริการ (Value Propositions—VP) จะสร้างคุณค่าของสินค้าหรือ
บริการนั้น ให้ลูกค้าจากข้อ 1 ได้อย่างไร ใช้ทรัพยากร ความสามารถที่เรามีในการสร้างคุณค่าสินค้าและบริการ 
สนองต่อลูกค้า เช่น เราท าอาหารตามสั่งแก้ปัญหา/สนองความต้องการ มีราคา 50 บาท  ถ้าใช้ทรัพยากรที่เป็น 
VRIO ความมีคุณค่าสูง หายากมาก เลียนแบบไม่ได้ น ามาจัดการส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้าก็สามารถก าหนดราคา
ได้ตามต้องการ  

ในฐานะราชการ เกษตรกรรายย่อย 

ลูกค้า/ผู้บริโภค ในฐานะเกษตรกร 
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 3. ช่องทาง (Channels—CH) วิธีในการสื่อสารไปถึงลูกค้ามีอะไรบ้าง ลูกค้าจะเข้าถึงสินค้าและบริการ
ของเราได้อย่างไรบ้าง เช่น สั่งหน้าร้าน สั่งออนไลน์ ส่งถึงบ้าน 
 4. จะมีวิธีการรักษาลูกค้าเดิม สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships—CR) ได้
อะไรบ้าง เช่น ถ้าท าอาหารตามสั่งก็ต้องรักษาคุณภาพ ความสะอาด รสชาติสม่ าเสมอ ตรงตามสั่ง การบริการ
สุขภาพ จดจ ารสชาติหรือเมนูที่ลูกค้าชอบ เป็นต้น 
 5.กระแสรายได้ (Revenue Streams—RS) รายได้ของธุรกิจนี้ มาจากไหนบ้างและมีมูลค่าเท่าใด 
รายได้หลักมาจากอาหารตามสั่งที่ขายได ้
 
ฝั่งซ้ายของตาราง 9 ช่อง เป็นต้นทุนทีต่้องจ่าย 
 6.ทรัพยากรหลัก (Key Resources—KR) สิ่งที่ต้องมีในการด าเนินธุรกิจ สร้างสินค้าและบริการมี
อะไรบ้าง เช่น เราท าอาหารตามสั่ง แก้ปัญหา/สนองความต้องการให้ลูกค้า ต้องใช้ทรัพยากร อุปกรณ์ เช่น เตา
แก๊ส กระทะ หม้อ มีด จาน ช้อน ฯลฯ วัตถุดิบ เนื้อสัตว์ ไข่ ผัก เครื่องปรุง ฯลฯ ความรู้ในการท าอาหารให้ได้
รสชาติที่อร่อยสากล เป็นต้น 
 7.กิจกรรมหลัก (Key Activities—KA) กิจกรรมที่ต้องท าเพ่ือให้ธุรกิจอยู่ได้ ต้องท าอะไรบ้าง เช่น 
เตรียมวัตถุดิบ รับค าสั่งซื้อ ท างานอาหารตามสั่ง เสิร์ฟ/ส่งมอบ คิดราคา/เก็บเงิน เป็นต้น 
 8.ถ้าไม่ท าเอง จะหาพันธมิตรหลัก (Key Partners—KP) ส่วนที่เกี่ยวข้องทั้งการช่วยป้อนวัตถุดิบและ
การช่วยขาย ใครบ้าง เช่น ถ้าเราเป็นร้านอาหารที่อยู่ในชุมชน เลือกใช้วัตถุดิบในชุมชนมาท าอาหารตามสั่ง เรา
ก็มีพันธมิตรเป็นเกษตรกรที่ปลูกผัก เลี้ยงสัตว์ในชุมชน ถ้าเรามีช่องทางรับค าสั่งซื้อผ่านแอพพลิเคชั่น(App) ที่มี
ผู้ให้บริการ เช่น line man, food panda ฯลฯ เป็นพนัธมิตรช่วยขาย ถ้าเก็บเงินผ่านธนาคาร ก็มีธนาคารเป็น
พันธมิตร ฯลฯ เป็นต้น 
 9.ในการท าธุรกิจนี้ มีโครงสร้างต้นทุน (Cost Structure-CS) ต้นทุนทั้งหมดของธุรกิจอะไรบ้างเป็น
เท่าใด เช่น ค่าเสื่อมเครื่องมืออุปกรณ์ ค่าแรง ค่าวัตถุดิบ เนื้อสัตว์ ผัก เครื่องปรุง ค่าช่องทางจ าหน่าย เป็นต้น 
 เมื่อพิจารณาความเชื่อมโยงของตารางทั้ง 9 ช่อง จะเห็นโครงสร้างของก าไร (ขาดทุน) เป็นข้อมูลใน
การตัดสินใจท าธุรกิจนั้นๆ หรือยังไม่ท า ถ้าตัดสินใจลงมือท า ก็จะเป็นข้อมูลในการท าแผนงาน/กิจกรรมย่อย
ต่างๆ ต่อไป 
 การใช้ BMC ถ้าเป็นเกษตรกรต้องหาลูกค้าผู้บริโภคคนสุดท้ายให้ได้ (ช่องแรกขวาสุดของตาราง) ซึ่งก็
คือตลาดที่แท้จริง  ถ้าเป็นเจ้าหน้าที่พ่ีเลี้ยง นอกจากเกษตรกรคือลูกค้าแล้ว ยังต้องช่วยเกษตรกรค้นหาลูกค้า 
ซึ่งเป็นตลาดของผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่แท้จริง ก็จะช่วยเกษตรกรสร้างโมเดลธุรกิจ เพ่ือสนองความต้องการ
ของลูกค้าของเกษตรกรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
 7.การใช้ประโยชน์จาก Ecosystem อย่างเต็มที ่
 ระบบนิเวศทางการเกษตรเป็นระบบแบบไดนามิค และซับซ้อนของเขตภูมิอากาศ รวมถึงปัจจัยต่างๆ 
เช่น อุณหภูมิ ปริมาณน้ าฝน สภาพโดยรอบที่มีอิทธิพลต่อการเจริญเติบโตของพืช ปฏิสัมพันธ์โดยตรงหรือโดย
อ้อมกับพืชผลและสัตว์จากพ้ืนที่นั้น ธาตุอาหารในดิน และการเจริญเติบโตของพืช ยังรวมถึงการใช้สารเคมี/ยา
ฆ่าแมลง/ปุ๋ยเคมี ในการท าการเกษตร หากจัดการให้เกิดระบบนิเวศเกษตรที่เหมาะสม เป็นการเสริมพลังและ
สร้างสมดุลระหว่างเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม เป็นการส่งเสริมการผลิตอาหาร ความมั่นคงทางอาหาร 
และโภชนาการ ไปพร้อมกับฟ้ืนฟูระบบนิเวศและความหลากหลายทางชีวภาพ ซึ่งเป็นฐานของการท า
เกษตรกรรมยั่งยืน และยังสามารถช่วยจัดการปัญหาทางเกษตรกรรมที่มีสาเหตุมาจาก การตัดไม้ท าลายป่า การ
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ขาดแคลนน้ า ความเสื่อมโทรมของดิน และการปล่อยก๊าซเรือนกระจก เพ่ือให้เป็นกระบวนการผลิตอาหารที่ลด
ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม และยังท าให้พ้ืนที่เพาะปลูกมีเสถียรภาพ ระบบนิเวศมีความส าคัญต่อมนุษย์ ดังภาพ 

 
  ที่มา มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
 

 การจัดการเริ่มได้จากฟาร์มของเกษตรกร เช่น Ecosystem การปลูกพืชโสน เลือกจัดระบบนิเวศให้
เหมาะสม สามารถอยู่ร่วมกับเห็ดตับเต่า เลี้ยงผึ้ง ซึ่งการเลือกมีความเกื้อกูลกัน เกิดผลผลิตมากกว่า 1 ชนิด 
ดอกโสน เมล็ดโสนสมบูรณ์จากการท่ีผึ้งช่วยผสมเกสร ผึ้งได้น้ าหวานจากดอก เห็ดตับเต่าโคนต้นช่วยย่อยสลาย
อินทรีวัตถุให้เป็นอาหารของต้นโสน ท าให้การเจริญเติบโตดีขึ้น และไม่ใช้ยาฆ่าแมลงหรือปุ๋ย สารเคมี เพราะได้
มีเห็ดและน้ าผึ้งเป็นรายได้ เป็นตัวอย่างของระบบนิเวศ ในแปลงของเกษตรกรก็เช่นกัน สามารถออกแบบระบบ
นิเวศให้มีรายได้ มีผลผลิตมากขึ้นเป็นหลายเท่าตัวได้ โดยศึกษาและจัดระบบนิเวศจากสิ่งที่มีในแปลงของตนเอง 

 

 

 
 
 8.การใช้ประโยชน์ทรัพยากรแบบหมุนเวียนจนไม่มีของเสียออกจากระบบการผลิต (Circular)  
 เป็นแนวทางการผลิตเพ่ือแก้ไขปัญหาของเสียและปัญหาทรัพยากรธรรมชาติ โดยใช้ประโยชน์จาก
ทรัพยากรที่น ามาใช้ให้มากท่ีสุดจนของเสียกลายเป็นศูนย์ รวมถึงพัฒนารูปแบบธุรกิจ นวัตกรรม หมุนเวียนอยู่
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ภายในระบบ ท าให้ผลิตได้มากขึ้น โดยใช้ทรัพยากรและพลังงานน้อยลง ประโยชน์ของการจัดการหมุนเวียน ท า
ให้การใช้ทรัพยากรในระบบการผลิตมีประสิทธิภาพมากขึ้น ลดปริมาณของเสียที่เกิดขึ้นในระบบ ลดก๊าซเรือน
กระจก ลดค่าใช้จ่าย และเพ่ิมรายได้ให้กับเกษตรกร ชุมชน เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน สร้างสรรค์
นวัตกรรมในครัวเรือน ชุมชน การปรับเปลี่ยนกระบวนการและการท างานให้เป็นรูปแบบหมุนเวียนท าได้ผ่าน
แนวทางต่าง ๆ เช่น  
 การแปรสภาพ เป็นการน าผลิตภัณฑ์หรือวัสดุที่ทิ้งหรือใช้แล้วน าไปใช้ในผลิตภัณฑ์อ่ืน  
 การใช้ซ้ า เป็นการน าผลิตภัณฑ์หรือวัสดุมาใช้อีกครั้งโดยไม่ผ่านกระบวนการผลิตใหม่หรือคืนสภาพ 
 การเรียกคืน เป็นการรวบรวมผลิตภัณฑ์หรือวัสดุเพ่ือน ามาใช้ซ้ าหรือรีไซเคิล 
 การปรับสภาพ เป็นการท าผลิตภัณฑ์ที่ใช้แล้วให้มีสภาพที่น่าพอใจ โดยสร้างใหม่หรือซ่อมแซม 
 การน ากลับคืนมาใหม่ เป็นการน าผลิตภัณฑ์หรือวัสดุที่ใช้แล้วถูกน ามาใช้ให้เกิดประโยชน์ เช่น การ
เตรียมการส าหรับการน ากลับมาใช้ใหม่ การรีไซเคิล การน ากลับคืนมาใหม่อ่ืน ๆ 
 การปรับปรุงใหม่ เป็นการปรับปรุงความสวยงามของผลิตภัณฑ์ หรือวัสดุ 
 การผลิตใหม่ เป็นการท าให้ผลิตภัณฑ์ที่ใช้แล้วมีประสิทธิภาพอย่างน้อยเท่าของเดิม พร้อมด้วยการ
รับประกันที่เทียบเท่าหรือดีกว่าผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 การซ่อมแซม คือการท าให้ผลิตภัณฑ์ หรือวัสดุที่บกพร่อง ช ารุดกลับมาใช้งานได้ 
 การเปลี่ยนวัตถุประสงค์การใช้งาน เป็นการแปลงผลิตภัณฑ์ หรือวัสดุ ผลพลอยได้ ให้เป็นวัสดุ หรือ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ทีม่ีคุณภาพดีข้ึน 
 การยกระดับได้ เป็นการท าให้คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์เปลี่ยนส่วนประกอบ หรือชิ้นส่วนได้โดยไม่
ต้องเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 

  
 ตัวอย่างของระบบการผลิตการเกษตรที่จัดระบบนิเวศ และมีระบบหมุนเวียน เช่น การเลี้ยงปลาซันจิ
ปลูกหม่นเลี้ยงไหม ขี้ไหมเป็นอาหารปลา หรือ การปลูกอ้อย เลี้ยงสุกร เลี้ยงปลา วัสดุเหลือใช้โรงงานอ้อยเลี้ยง
สุกร มูลสุกรเลี้ยงปลา จะเห็นว่าการทรัพยากรน้ าและดิน อย่างมีประสิทธิภาพ สร้างรายได้ให้เกษตรกรมากกว่า 
2-3 เท่าตัวในเวลา แรงงาน พื้นที่เดิม โดยมีต้นทุนต่ า 

 
 

 9.การสร้างรายได้แบบ Passive Income 
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 Passive income หมายถึง รายได้ ที่ไม่ต้องใช้เวลาท างานเพื่อแลกเงิน ไม่จ าเป็นต้องไปลงมือท าทุกวัน
แล้วได้เงิน แต่สามารถได้รับผลตอบแทนจากการเป็นเจ้าของทรัพย์สินเช่น มีบ้านให้เช่าเราไปดูแลกรณีที่มี
ปัญหาบางครั้งบางคราวเท่านั้น การลงทุนในทรัพย์สินทางการเงิน เช่น หุ้น กองทุน พันธบัตร ฯลฯ เป็นต้น  
Passive income ทางการเกษตร เช่น พืชตระกูลไม้ยืนต้น ไม้สัก ยางนา ตะเคียน ไม้แดง มะค่า พะยูง 
มะฮอกกานี ฯลฯ ต้นไม้เหล่านี้จะมีมูลค่าเพ่ิมขึ้นในอนาคตเพราะความต้องการใช้ไม่ลดลง ยังเป็นร่ม เป็นป่า 
หากปลูกแบบผสมผสาน เช่น เห็ดรากลุ่มไมคอร์ไรซา ซึ่งอาศัยอยู่อย่างเกื้อกูลกับต้นไม้ ช่วยให้ต้นไม้เจริญเติบ
และผลผลิตเห็ดสร้างรายได้ หรือการเลี้ยงผึ้งในกลุ่มต้นไม้ที่มีดอก เช่น 58 พันธุ์ไม้ป่าที่อนุญาตให้ปลูกได้ การ
เลี้ยงสัตว์ปีกแบบปล่อยในพ้ืนที่ปลูกต้นไม้สามารถหากินหนอนแมลงประหยัดเวลา ต้นทุนเลี้ยงดู ดังนั้น การ
จัดระบบนิเวศแปลงเกษตรกร ชุมชน ควรช่วยออกแบบให้มี  passive income ตามสัดส่วนเพ่ิมขึ้น เพ่ือมี
รายไดเ้พ่ิมข้ึนเมื่อมีอายุมากขึ้น ยังมีคุณภาพชีวิตที่ดีเมื่ออายุมากขึ้น 

  
 
 10.Ecosystem Goods and Service ระบบนิเวศธุรกิจสินค้าและบริการ การสร้างอาชีพและธุรกิจที่
เชื่อมโยงและเกื้อกูลกันทุกมิติ เกิดเป็นระบบนิเวศของสินค้าและบริการที่มีประสิทธิภาพและสร้างความ
ประทับใจให้แก่ผู้ใช้บริการ 
 ระบบนิเวศของสินค้าและบริการ เป็นการรวมตัวกันของธุรกิจ บุคลากร องค์กร และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือส่งเสริม เกื้อหนุนกันให้ทุก ๆ ฝ่ายสามารถพัฒนาไปข้างหน้าได้ ลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นใน
อนาคต สิ่งที่น่าสนใจคือภายในระบบนิเวศไม่จ าเป็นจะต้องเป็นมิตรกันเสมอไป เช่น การมีคู่แข่งเข้ามาอยู่ใน
ระบบนิเวศสามารถช่วยผลักดันให้แต่ละบริษัทปรับตัวจนสามารถเติบโตขึ้นจากการพัฒนาเ ช่นกัน การ
เปลี่ยนแปลงที่ไม่สามารถคาดเดาได้ เนื่องจากความก้าวหน้าด้านต่างๆ ท าให้ทุกธุรกิจต้องมีการปรับตัว เพ่ือ
รักษามูลค่าเศรษฐกิจ ส่งเสริมการผลิต การจัดการ และการบริการบุคลากร การจัดระบบนิเวศสินค้าและ
บริการจึงมีความส าคัญและจะได้ประโยชน์จากระบบเพ่ิมข้ึน เช่น   
 1. Ecosystem ที่มีเทคโนโลยีเป็นส่วนหนึ่ง ช่วยพัฒนาระบบธุรกิจของชุมชนได้รวดเร็วมากยิ่ง เช่น 
การจ้างท าโปรแกรม จ้าง OEM ผลิต รวมไปถึงการใช้งานเครื่องจักรขนาดใหญ่ 
 2. Ecosystem ที่มีหลายองค์กร หลายกลุ่มในชุมชน ช่วยสร้างความมั่นใจในการจัดสินใจของผู้บริหาร
เข้าใจด้านการตลาดได้ดียิ่งขึ้น จากข้อมูลและมุมมองขององค์กรอ่ืน ๆ และช่วยให้มีการพัฒนาร่วมกันหรือจัด
กิจกรรม ตลอดจนแคมเปญต่าง ๆ รวมกันได้ดี 
 3. มูลค่าของธุรกิจเพ่ิมข้ึนอย่างยั่งยืน การก าหนดทิศทางของธุรกิจ การเชื่อมโยงกลุ่มธุรกิจในชุมชนให้
หลากหลายและมีความเกื้อหนุนกัน ส่งผลให้มูลค่าของธุรกิจต่าง ๆ และเม็ดเงินที่ไหลเวียนในระบบ ในชุมชน 
เพ่ิมมากขึ้นตามอัตราการเติบโตของธุรกิจที่อยู่ร่วมกัน อีกทั้งยังสามารถควบคุมสถานการณ์ต่าง ๆ หากเกิด
เหตุการณ์ไม่พึงประสงค์ เช่น สินค้าขาดตลาด ล้นตลาด ได้ง่ายอีกด้วย 
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 4. ขยายธุรกิจให้หลากหลายได้ง่าย ข้อดีของการจัดระบบนิเวศสินค้าและบริการ สร้างธุรกิจที่
หลากหลายขึ้นกว่าเดิมได้ง่ายด้วยความร่วมมือของหลาย ๆ ฝ่าย เช่น การลงทุนต่อยอดธุรกิจร้านค้าปลีก ร้าน
กาแฟ บริการร้านอาหาร บริการขนส่งสินค้า บริการท่องเที่ยวที่พัก เป็นต้น 
 5. เกิดการแข่งขันอย่างมีคุณภาพภายใน  Ecosystem ที่ไม่เน้นการเอาชนะคู่แข่งอย่างเดียว แต่เป็น
การเรียนรู้ซึ่งกันและกัน และปรับตัวให้ทั้งสองฝ่ายก้าวหน้าอย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยให้ทั้งตัว ธุรกิจและ
ผู้บริโภคได้ประโยชน์อย่างยั่งยืน 

 
 เช่น ปั๊ม ปตท. เป็นตัวอย่างที่ชัดเจนส าหรับการสร้างระบบนิเวศธุรกิจสินค้าและบริการ (Ecosystem 
Goods and Service) ที่มคีวามมั่นคงแข็งแรงยากที่คู่แข่งจะแข็งขันได้ จะเห็นได้ว่ามีการปรับสัดส่วนธุรกิจน้ ามัน
ลง และเพ่ิมธุรกิจอื่น ๆ มากข้ึน เช่น ธุรกิจค้าปลีก และธุรกิจต่างประเทศ โดยให้ธุรกิจเหล่านี้ท างานร่วมกันใน
พ้ืนที่เดียวกัน อย่างการเปิดร้านกาแฟ ในสถานีบริการน้ ามัน ร้านของกิน ของฝาก ร้านนวด ร้านของช า ที่เปรียบ
เหมือนการสร้าง Solution Ecosystem ขนาดย่อมเตรียมไว้บริการแบบครบวงจร ตอบสนองผู้รับบริการที่กว้าง
ขึ้น จากปัญหาคนเดินทางต้องการห้องน้ า เติมน้ ามัน ง่วงนอน หากของกิน ของฝาก ปวดเมื่อย ต้องการพักนอน 
ซ่ึงชุมชนสามารถออกแบบระบบนิเวศธุรกิจสินค้าและบริการของชุมชนเองได้เช่นเดียวกัน เช่น ส ารวจสินค้าและ
บริหารทีชุ่มชนมี จุดขาย(สิ่งที่ชุมชนสามารถดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้ เช่น ผลิตภัณฑ์ VRIO สถานที่ท่องเที่ยว 
เป็นต้น) น ามาจัดระบบนิเวศธุรกิจต่างๆ โดยอาศัยการท าตาราง BMC และจัดหมวดหมู่ธุรกิจของชุมชน  

  
 
 11.การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานให้สอดคล้องกับสภาพภูมิประเทศและภูมิสังคม 
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 โครงสร้างพ้ืนฐาน เป็นสิ่งที่จ าเป็นในการด าเนินธุรกิจของชุมชนท าให้การด าเนินงานเกิดความสะดวก 
ต่อเนื่องยั่งยืน อาจแบ่งเป็นที่ต้องด าเนินการจัดหาเองได้ เนื่องจากเป็นสิ่งที่จ าเป็นต้องมีเพ่ือประโยชน์ของธุรกิจ
ท าให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมาย เช่น อาคาร โรงเรือน เครื่องมืออุปกณ์ บ่อบาดาล ระบบประปา ระบบอินเตอร์เน็ต 
ฯลฯ และที่จะขอสนับสนุนจากภาครัฐ เช่น เส้นทางคมนาคมขนส่ง  ระบบน้ าขนาดใหญ่เพ่ือการเกษตร เช่น 
อ่างเก็บน้ า ระบบท่อหลัก ฯลฯ 
 
 12.การสร้างกติกาสังคมของผู้ผลิต ผู้ให้บริการ ให้เป็นผู้มีความรับผิดชอบต่อลูกค้าและสังคม รวมถึง
ฝั่งสังคมทีต่้องรับผิดชอบต่อผู้ผลิต  
 ผู้ผลิต/ผู้ให้บริการที่ต้องรับผิดชอบต่อสังคม การที่จะให้ธุรกิจชุมชนเติบโตได้อย่างยั่งยืน ต้องยึดหลัก
ธรรมาภิบาลและจ าเป็นต้องมีความรับผิดชอบทั้งลูกค้าและสังคม ในประเด็นต่างๆ เช่น 
 ความโปร่งใสซื่อสัตย์ มีการก ากับดูแลกิจการ บริหารความเสี่ยงและควบคุมภายในที่เหมาะสม
ครอบคลุมกับกิจการที่ท า  
 การก ากับการปฏิบัติงาน การปฏิบัติต่อบุคลากรหรือแรงงานในธุรกิจ มีมนุษยธรรม สวัสดิการ ต่างๆ 
เป็นต้น 
 การบริหารจัดการสายโซ่อุปทาน (อุปทาน : ปริมาณความต้องการเสนอขายสินค้า หรือบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่งที่ผู้ขายหรือผู้ผลิตสามารถจัดหามาขาย หรือบริการได้ในขณะใดขณะหนึ่ง ณ ระดับราคาต่าง ๆ  ที่
ตลาดก าหนดมาให้) ตั้งแต่การจัดซื้อวัตถุดิบ การผลิต การจัดเก็บ การขนส่ง และการจัดจ าหน่าย ดังภาพ 

 
 การบริหารจัดการคู่ค้า พันธมิตร การมีส่วนร่วมและบริหารจัดการร่วมกับคู่ค้า พันธมิตร และสร้าง
ความมั่นคงของสายโซ่อุปทาน   
 การรับผิดชอบต่อผู้บริโภค รักษาคุณภาพและมาตรฐานที่ดีของผลิตภัณฑ์ รักษาความลับลูกค้า 
แสวงหาลู่ทางเพ่ิมประโยชน์ให้ลูกค้าต่อเนื่อง ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการที่ถูกต้องชัดเจน  
 การดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม การใช้ทรัพยากรอย่างประหยัด มีการจัดการของเสียที่ดี พัฒนาสินค้าและ
บริการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม การผลิตที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม  
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 การมีส่วนร่วมพัฒนาของชุมชนและสังคม การจ้างงานคนในชุน การปลูกฝังจิตส านักความรับผิดชอบ
ต่อสังคมสิ่งแวดล้อมให้กลุ่มธุรกิจชุมชน ควบคุมให้มีการปฏิบัติอย่างเคร่งครัดตามเจตนารมณ์ของกฎกติกา 
กฎหมาย  
 สังคมที่ต้องรับผิดชอบต่อผู้ผลิต การไม่ท าซ้ า ลอกเลียนแบบ หรือขายแข่งขันกัน เช่น ผลผลิต 
ผลิตภัณฑ์จากโครงการหลวง วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยเหลือชาวเขาที่อาศัยบนพ้ืนที่สูง ท าการเกษตรแบบประณีต 
ท าน้อยแต่มีรายได้เพียงพอท าให้คุณภาพชีวิตดีขึ้น อยู่ร่วมและรักษาป่าไม้ซึ่งเป็นพ้ืนที่ต้นน าไว้ คนพ้ืนราบก็ได้
ประโยชน์จากป่าไม้และน้ า ดังนั้น สังคมจึงควรมีจิตส านักไม่ไปท าแข่งขันกับสินค้าที่โครงการหลวงผลิต เป็นต้น  

 ที่มา ธกส. 
 
 13.การพัฒนาความสามารถในการเรียนรู้ 

 
 การพัฒนาความสามารถในการเรียนรู้ เป็นทักษะที่จ าเป็นอย่างยิ่งในปัจจุบัน เพราะการเปลี่ยนแปลง
เกิดอยู่ตลอดเวลาและรุนแรงมากข้ึน ความรู้ที่มีอยู่อาจไม่เพียงพอ โดยเฉพาะความรู้ในการประกอบอาชีพ การ
เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ท าให้สมองของเราท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อน าไปประยุกต์ใช้กับการพัฒนา
ตัวเอง การประกอบอาชีพ เป็นการส่งเสริมการเรียนรู้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เช่น  
 เชื่อมต่อความรู้ใหม่เข้ากับความรู้พ้ืนฐานช่วยให้เข้าใจเนื้อหาสาระมากยิ่งขึ้น การใช้สื่อต่าง ๆ การ 
ช่วยให้เราคงความรู้ไว้ได้นานและมีความเข้าใจมากยิ่งขึ้น การมองหารูปแบบการเรียนรู้ที่เหมาะสมกับตัวเอง 
เพ่ือให้เข้าใจง่ายและรักษาไว้ให้คงทน ไม่กลัวความล้มเหลว เพราะการเรียนรู้เหล่านี้จะช่วยหล่อหลอมทักษะ
การเรียนรู้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ การพัฒนาอภิปัญญา คือ ความรู้คิด การรู้จักควบคุมและประเมินความคิด
ตัวเอง การตระหนักรู้ว่าก าลังเรียนรู้เกี่ยวกับเรื่องอะไร รู้แล้ว ยังไม่รู้  อะไรถูก อะไรผิด และความสามารถใน
การควบคุมตนเองให้มีความรับผิดชอบต่อการท างานเพ่ือให้ไปถึงยังเป้าหมายที่ตั้งไว้ จะช่วยให้เราสามารถ
เรียนรู้ได้อย่างรวดเร็ว ใส่ใจ รับผิดชอบและให้ความส าคัญในการเรียนรู้เรื่องอย่างแท้จริง  การเรียนรู้ผ่าน
กระบวนการกลุ่มช่วยให้ตกผลึกความรู้ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากกว่า การตั้งค าถามเพ่ือประเมินแรงจูงใจ เช่น
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ท าไมฉันถึงเรียนรู้สิ่งนี้ มันมีความส าคัญอะไร ช่วยให้เราอยากเรียนรู้ การเรียนรู้สิ่งใดต้องมีการตั้งเป้าหมาย 
วางแผน สร้างตารางเวลาเรียน/พัก ช่วยเพ่ือความสามารถในการจ าและเรียนรู้ได้ ฝึกสมาธิ ช่วยจัดระเบียบ
สมองลดข้อผิดพลาด รับประทานอาหาร พักผ่อนและออก าลังกาย 
 ส าหรับในเรื่องของการพัฒนาความสามารถในการเรียนรู้ภายใต้ VRIO Model เน้นการฝึกคิดและ
ทดลองปฏิบัติ การสังเกตและตั้งค าถามเพ่ือค้นหาเติมเต็ม Ecosystem น าไปสู่เป้าหมาย เช่น รายได้ที่เพ่ิมขึ้น 
โดยใช้เครื่องมือ VRIO Model ในมิติต่างๆ มาเป็นตัวช่วยตรวจเช็คความครอบคลุมของการท า การจัดการ 
และการเติบโตอย่างสมดุลของธุรกิจในทุกระดับ  

 
 การพัฒนาตาม VRIO Model เป็นการพัฒนาอย่างต่อเนื่องด้วยตนเอง จึงช่วยให้เกษตรกรและ
เจ้าหน้าที่มีความฉลาดพร้อมรับการเปลี่ยนแปลง และพัฒนาได้อย่างยั่งยืน 
 
กรอบแนวทางการปฏิบัติในพื้นที่ 

 
แนวทางการบริหารจัดการกลุ่มและเครือข่าย 
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 แต่ครัวเรือน แต่ละชุมชนมีความรู้ ความสามารถ และความชอบ การผลิตเพื่อกินแตกต่างกัน น าสิ่งที่
แตกต่างผลิตแล้วเหลือมาแลกเปลี่ยนกันในชุมชน เหลือจากการ บริโภคภายในชุมชนก็ส่งไปแลกเปลี่ยนหรือ
จ าหน่ายกับชุมชนอื่นๆ ข้างเคียง  

 
 เริ่มจากเกษตรกรที่เข้าร่วมเครือข่ายใหม่ปี 2565 มาจากการขยายสมาชิกของเกษตรกรปี 2564 ท า
การผลิตให้มีกิน เหลือกินก็ส่งไปแลกเปลี่ยนกัน โดยมีผู้น าและสมาชิกเครือข่ายปี 2564 เป็นผู้ดูแล และใน
เครือข่ายปี 2564 ก็เริ่มมีการรวมตัวกันในระดับพ้ืนที่ เช่น ในระดับอ าเภอ จัดให้มีกิจกรรมประชุมเวที 3/5 
ประสานแบบมีส่วนร่วม จัดแสดงผลิตภัณฑ์ ข้อมูล เพ่ือเรียนรู้ซึ่งกันและกัน แลกเปลี่ยนผลผลิตกัน หรือ
จ าหน่ายให้ผู้บริโภคในอ าเภอ และเชื่อมโยงกับกลุ่มผู้น าปี 2562 -2563 ในระดับอ าเภอ จังหวัด จะเห็น
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตได้มากแต่ละอ าเภอ หากเป็นผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันก็แลกเปลี่ยนระหว่างอ าเภอ หาก
เหมือนกันหลายอ าเภอก็กลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่จังหวัดนั้นผลิตได้ดี ต้องแลกเปลี่ยนออกนอกจังหวัด เมื่อเน้น 
ผลิตภัณฑ์ที่เป็น VRIO ก็จะมีสินค้าที่เป็นที่ต้องการของตลาดและผู้บริโภค ซ่ึงการเพ่ิมช่องทางจัดแสดงและ
จ าหน่าย การเพ่ิมความถี่ ก็จะช่วยเพ่ิมปริมาณและลดระยะเวลาจ าหน่ายของเกษตรกรได้ ผลสุดท้าย คือ มี
สินค้าและบรกิารใหม่ๆ เกิดขึน้ในชุมชนทัว่ประเทศ สรา้งเศรษฐกิจฐานรากแท้จรงิ ตามรูปแบบภาพ  
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ผลกระทบ (impact) ในระดับสูงสุดที่คาดหวังจะเกิดขึ้นเมื่อน า VRIO Model ไปใช ้

 
 
4.การจัดเก็บข้อมูล 
 เป็นกิจกรรมที่ส่งเสริมให้มีการจัดเก็บข้อมูลที่จ าเป็นส าหรับน าไปใช้ในการออกแบบโมเดลธุรกิจของ
ชุมชน ข้อมูลที่มีความละเอียด ช่วยในการตัดสินใจ เริ่มจากข้อมูลของสมาชิก การท ากิจกรรมอาชีพ รายได้ 
รายจ่าย ผลผลิต ทรัพยากร ความรู้ความสามารถบุคคล  และเชื่อมให้ข้อมูลเป็นภาพกว้างขึ้นในระดับชุมชน จะ
เห็นความเชื่อมโยง และเห็นความส าคัญในการด าเนินงานมากข้ึน การส ารวจตลาดและความต้องการก็สามารถ
น ามาใช้ได้ ซึ่งเมื่อท าการสังเกตและทดลองปฏิบัติ จะเกิดองค์ความรู้เป็นข้อมูลแลกเปลี่ยนกันได้ ควรส่งเสริม
ให้มีเวทีพบปะแลกเปลี่ยนและจดบันทึกและจัดเก็บข้อมูลที่ได้จากเวทีไว้ใช้ประโยชน์ ซึ่งจะเป็นฐานการพัฒนา
ฝั่งความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 การรายงานผลเป็นการรายงานจ านวนครั้งในการส่งเสริมให้มีการจัดเก็บข้อมูลและการน าข้อมูลไปใช้
ประโยชน์ในกิจกรรมพัฒนาอาชีพ เห็นการเติบโตของความรู้ภายในกลุ่ม ชุมชน 
 
5.การติดตามงาน 
 การที่มีเจ้าหน้าที่เป็นพ่ีเลี้ยง ให้ค าปรึกษา แนะน า เป็นเรื่องที่ส าคัญมากส าหรับเกษตรกรรายย่อย 
เพราะพ่ีเลี้ยงจะช่วยให้เกษตรกรไปต่อได้อย่างมั่นคง การท ากิจกรรมในแปลงของเกษตรกรบางครั้งก็ไม่สามารรู้
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ทั้งหมด เมื่อมีเจ้าหน้าที่พ่ีเลี้ยงเข้าไป แล้วใช้แนวทางของ VRIO Model ตรวจเช็ค ความสมบูรณ์ และให้
ค าแนะน าเพ่ือเติมเต็ม ก็ช่วยให้เกิดการพัฒนาใน Ecosystem แปลงของเกษตรกร ระบบนิเวศสินค้าและ
บริการของชุมชน ครบถ้วน สร้างมูลค่าเพ่ิมได้ ดังนั้น เจ้าหน้าที่ก็จ าเป็นที่จะต้องพัฒนาตนเองให้มีความรู้ ความ
เข้าใจใน VRIO Model จนสามารถปฏิบัติได้ ตรวจประเมินได้ และโค้ชเกษตรกรได้ ก็จะเป็นไปตามความ
ต้องการและความคาดหวังที่เกษตรกรมีต่อเจ้าหน้าที่รัฐ  

 
 แนวทางการด าเนินงาน 
 - ส านักงานปศุสัตว์จังหวัดติดตามให้ค าแนะน าเกษตรกร รายงานผลการด าเนินงานให้กรมปศุสัตว์
ทราบเป็นประจ าทุกเดือน e-Operation และประเมินผลสัมฤทธิ์ระดับจังหวัด 
 - ส านักงานปศุสัตว์เขต ก ากับติดตาม แก้ไขปัญหา ให้ค าแนะน าบูรณาการการด าเนินงานภายในเขต 
ประเมินผลสัมฤทธิ์ระดับเขต 

 - กองงานพระราชด าริและกิจกรรมพิเศษ จัดท าแผนและก ากับติดตามในภาพรวม  และประเมิน
ผลสัมฤทธิ์ภาพรวม 

 -ประเมินผลสัมฤทธิ์ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรกลุ่มและชุมชน รายงานตามแบบฟอร์ม 

งบประมาณโครงการ 28,024,200 บาท 
ประเภท เบี้ยเลี้ยง จ้างเหมา อบรม น้ ามัน เกษตร รวม 

งปม.(บาท) 855,000 700,000 13,196,000 1,023,200 12,250,000 28,024,200 
 
รายละเอียดกิจกรรมและงบประมาณ 
1. ค่าเบี้ยเลี้ยง    855,000   บาท 
 ค่าเบี้ยเลี้ยงส าหรับเจ้าหน้าที่อ าเภอ/จังหวัด/เขต/ส่วนกลาง ใช้ในออกพ้ืนที่ติดตามเป็นพ่ีเลี้ยง
เกษตรกร ประเมินให้ค าแนะน า หรือเดินทางไปราชการตามภารกิจของโครงการ 
 
2. ค่าจ้างเหมาบริการ   700,000 บาท 
 กิจกรรมส่งเสริมพัฒนาตลาดและจัด Ecosystem Goods and Services (ระบบนิเวศสินค้าและ
บริการของชุมชน)  ตามโมเดลธุรกิจของชุมชน และจัดให้มีการจ าหน่ายผลผลิตของชุมชนภายในจังหวัด โดย 
สนับสนุนงบประมาณเปฌนค่าจัดตลาดสินค้าและบริการของเกษตรกรจังหวัดละ 10,000 บาท  
 
3. ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม  วงเงิน 7,500,000 บาท  
 - จัดเวที 3/5 ประสานแบบมีส่วนร่วม  จ านวน 1,500 ครั้ง งบประมาณ 7,500,000 บาท ครั้ง 5,000 
บาท ถัวจ่าย ตามประเภทรายจ่าย ดังนี้ ค่าวิทยากร ค่าอาหาร อาหารว่างและเครื่องดื่ม ค่าพาหนะ ค่าวัสดุ
ฝึกอบรม) ไม่เกินอัตราที่ระเบียบราชการก าหนด 
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4. ค่าน้ ามันเชื้อเพลิง  1,023,200  บาท 

 -  ค่าน้ ามันเชื้อเพลิงในการติดตามงาน ของ ส านักงานปศุสัตว์อ าเภอ 882 แห่งๆ ส านักงานปศุสัตว์
จังหวัด 77 แห่ง  
 
5.วัสดุการเกษตร   7,000,000 บาท 
 5.1 กิจกรรมพัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม ชุมชนผู้น า VRIO  6,000,000 บาท 
      -เป็นค่าใช้จ่ายกิจกรรมพัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้น า VRIO ในโครงการ 750 กลุ่มๆ ละ 8,000 
บาท รวมเป็นเงนิ 6,000,000 บาท  
 5.2 กิจกรรมพัฒนาระบบนิเวศสินค้าและบริการทั้งชุมชน Ecosystem  20 ชุมชน ๆ ละ 50,000 บาท 
รวมเป็นเงิน  1,000,000 บาท 

รายการค่าใช้จ่าย เงิน 
1. ผลผลิตการเกษตรและปศุสัตว์ ผลิตภัณฑ์ 10,000 
2. ปัจจัยการผลิต พันธุ์ อาหาร วัสดุอุปกรณ ์จุลินทรีย์  10,000 
3. วัสดุอุปกรณ์ส าหรับสร้างสินค้าและบริการทางการเกษตรของชุมชน 20,000 
4. อ่ืนๆ ตามโมเดลธุรกิจของชุมชน  10,000 

รวม 50,000 
 หมายเหตุ ค่าใช้จ่ายถัวจ่ายได้ทุกรายการ  
 

ระยะเวลาด าเนินการ 
 ตุลาคม พ.ศ.2564  ถึง กันยายน พ.ศ.2565 
 

ปฏิทินแผนการด าเนินงานโครงการ 
แผนงาน ปี 2564 ปี 2565 
 ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. 
1. พัฒนาผลิตภัณฑ์ product  Champion             
2.จัดท าเวที 3/5ประสานแบบมีส่วนร่วม             
3. จัดระบบนเิวศสินค้าและบริการกลุ่ม 
ชุมชน(Ecosystem Good and 
Service)  

            

4.จัดแสดงสินค้าและจ าหน่าย             
5.ติดตามให้ค าแนะน า             

ผลประโยชน์ที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงาน 
ผลผลิต ( Output) ผลลัพธ์ ( Outcome)/ตัวชี้วัด 

1) เกษตรกร 36,700 ราย ได้รับการส่งเสริมให้
น าหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและ
เกษตรทฤษฎีใหม่ ไปปฏิบัติในพื้นที่ของตนเอง   
2) ผลิตภัณฑ์จากเกษตรกร 750 ผลิตภัณฑ์ 
3) เกิดเวทีการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วนเข็ม
แข็งในพื้นที่ทั่วประเทศ 1,500 ครั้ง 
4) เกิด Ecosystem ชุมชน 20  แห่ง 

1) มีกินลดรายจ่าย มีรายได้เพิ่มข้ึน 
2) มีรายได้จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 750 กลุ่มๆ ละ 50,000 
บาท (5,000 บาท/คน)  
3) มีเครือข่ายความเข้มแข็งเป็นทุนทางสังคม 
4) สร้างความเข้มแข็งของเศรษฐกิจฐานรากในระดับชุมชน 20 แห่ง 
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เจ้าหน้าที่ประสานงาน  
นางสาวกาญจนา ธรรมรัตน์ (มือถือ) 0955727365   
นายพิเชษฐ  ทนโม๊ะ (มือถือ) 0817451100 
นางสาวรัชนี  ธนะบริหาร (มือถือ) 0815633618   
เบอร์โทร 026534444 ต่อ 3371 E – mail address drasa2@dld.go.th   
  

mailto:drasa2@dld.go.th
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ภาคผนวก 
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ค้นหาตลาด 24 ขั้นตอน 

 
 การใช้ตลาด 24 ขั้นตอน  
 
6 กระทู้หลัก (Theme) ได้แก่ 

Theme ขั้นตอนที่ ค าถาม 
1 1 2 3 4 5 9 ลูกค้าคือใคร 
2 6 7 8 10 11 จะท าอะไรให้ลูกค้าได้บ้าง 
3 12 13 18 ลูกค้าจะเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร 
4 14 24  จะท าเงินจากผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร 
5 15 16 17 19 จะออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร 
6 20 21 22 23 จะวัดผลได้อย่างไร 

 
24 ขั้นตอน 
 การพัฒนาเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการธุรกิจเกษตร เป็นกระบวนการส าคัญท่ีภาครัฐ
ส่งเสริมผ่านกลไกต่าง เช่น ให้เกษตรกรจดทะเบียนจัดตั้งกลุ่มเพื่อเป็นผู้ประกอบการการเกษตร 
เพื่อขั้นตอนคนกลาง ท าให้สัดส่วนของรายได้เพิ่มขึ้น รู้ความต้องการของตลาดมากขึ้น และใช้
ตลาดน าการผลิต โดยมีปัจจัยท้ังภายนอกภายในเข้ามาเกี่ยวข้อง ท่ีส าคัญ เกษตรกรต้องรู้จักตนเอง 
รักการเรียนรู้ มีความมุ่งมั่นอดทน เห็นโอกาส กล้าเปลี่ยนแปลง ริเริ่ม สร้างสรรค์ ซื่อสัตย์ 
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รอบคอบ กระตือรือร้น มีทักษะในการวางแผน และมีความสามารถในการใช้สื่อเทคโนโลยี การ
บริหารธุรกิจของตนเองมีทัศนคติท่ีดีต่ออาชีพ มีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี มีทักษะ และความสามารถ ใน
การจัดการฟาร์มของตนเอง เรียนรู้เทคโนโลยีท่ีทันสมัย แรงบันดาลใจหรือ มีในหลวงรัชกาลท่ี 9 
เป็นแรงบันดาลใจ ความใฝ่ฝันและความชอบในการเกษตร ความอยากมีธุรกิจเป็นของตัวเอง  
ปัจจัยภายนอก เช่น ได้รับการสนับสนุนจากครอบครัว กลุ่มเครือข่าย รัฐ เอกชน  และวิธีการ
เรียนรู้จากประสบการณ์ การเรียนรู้จากการแก้ไขปัญหาพี่พบ  
 แนวทางการพัฒนาเกษตรกรไปสู่การเป็นผู้ประกอบการธุรกิจเกษตร เช่น ก าหนด
จุดมุ่งหมาย วิเคราะห์ตนเอง  ศึกษาหาข้อมูล ลงมือปฏิบัติ พัฒนาธุรกิจ สร้างเครือข่าย การ
ประเมิน  และความรับผิดชอบ และความรับผิดชอบต่อสังคม 
 
ขั้นที ่ Theme รายละเอียด 
0  ขั้นตอนที่ 0 : ก่อนเริ่มลุย 

  3 สิ่งส าคัญในการเริ่มต้นพัฒนาให้เกษตรกรเป็นผู้ประกอบการ มักจะเริ่มด้วย 
ความคิดในการพัฒนา(ไอเดีย) เทคโนโลยี และ ความมุ่งมั่นที่อยากจะท า (passion) 

1 1 ขั้นตอนที่ 1 : เลือกกลุ่มตลาด (Market Segmentation) 
 เริ่มจากการเลือกกลุ่มตลาดโดยคิดรวบรวมทุกความเป็นไปได้  เป้าหมายของการท า
ธุรกิจ  ไม่ใช่เริ่มที่ว่าจะท าอะไรเพียงอย่างเดียว แต่ควรค านึงถึงลักษณะเฉพาะหรือประเภท
ของกลุ่มผู้ใช้งานสินค้าหรือบริการ  และสถานที่อยู่หรือที่ท ากิจกรรมของกลุ่มตลาดเหล่านั้น
ด้วย อาจจะเริ่มต้นเลือกตลาด จาก เพศ อายุ ที่อยู่อาศัย กิจกรรมที่พวกเขาชอบท า 
ตัวอย่างเช่น  การเลือกตลาดเป็นผู้หญิงอายุ 25-34 ปี ในอ าเภอเมืองบอสตันที่ชอบเล่นวีดิโอ
เกมตอนกลางคืน เมือเจอตลาดกลุ่มเป้าหมายแล้ว จากนั้นลองค้นหาตลาดใหม่ โดยท าให้
แคบลง เช่นระบุช่วงอายุใหม่ จากตัวอย่างข้างต้น สตาร์ทอัพอาจจะมุ่งเน้นไปที่กลุ่มเป้าหมาย
อายุ 6-12 ปี โดยค านึงว่าลูกค้าเหล่านั้นมีก าลังและเหตุผลที่จะจับจ่ายหรือไม่ (จริงๆแล้วใคร
เป็นคนจ่ายเงิน เด็กหรือผู้ปกครอง) เราสามารถเข้าถึงพวกเขาและเอาชนะคู่แข่งได้หรือไม่ มี
ความเป็นไปได้อะไรไหมที่ลูกค้าเหล่านี้จะเปิดกว้างในตลาดอ่ืน และความสนใจต่อตลาดที่
เปิดกว้างนั้น ท้ายสุดคือ ศึกษาตลาดที่เรามองโดยการคุยกับคนที่คิดว่าจะเป็นกลุ่มลูกค้าของ
เรา สังเกตพวกเขาและเปิดใจรับฟังข้อมูลใหม่ๆ โดยไม่พยายามจะขายสินค้าที่มาจากสิ่งที่เรา
คิดว่าดีส าหรับพวกเขาเท่านั้น กระบวนการนี้ควรใช้เวลาประมาณ 1-2 สัปดาห์ก็เพียงพอแล้ว 
 

2 1 ขั้นตอนที่ 2 : เลือกตลาดหัวหาด (Beachhead market) 
 ใช้เกณฑ์เช่นเดิมในการเลือกตลาดหัวหาด (Beachhead market) คือ ค านึงว่า
ลูกค้าเหล่านั้นมีก าลังและเหตุผลที่จะจับจ่ายหรือไม่ เราสามารถเข้าถึงพวกเขาและเอาชนะ
คู่แข่งได้หรือไม่ มีความเป็นได้อะไรไหมท่ีลูกค้าเหล่านี้จะเปิดกว้างในตลาดอ่ืน ยิ่งตลาดเล็กยิ่ง
มีแนวโน้มว่าจะดี มันส าคัญมากที่เราต้องเลือกมาก่อนสักหนึ่งกลุ่มเป้าหมายและยังไม่สนใจ
กลุ่มอ่ืน (เฉพาะตอนนี้เท่านั้น) จากนั้นขยายกลุ่มตลาดที่เราเลือกจนกระทั่งเจอสภาวะที่
ลูกค้าเริ่มซ้ือสินค้าคล้ายกันด้วยเหตุผลใกล้เคียงกันและเกิดการบอกกันต่อแบบปากต่อปาก 
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3 1 ขั้นตอนที่ 3 : สร้างโปรไฟล์ผู้ใช้งานจริง  (End user profile) 

 สร้างโปรไฟล์ผู้ใช้งานจริง  (End user profile) ซึ่งกลุ่มเหล่านี้ไม่จ าเป็นต้องเป็นผู้ซื้อ
เสมอไป แต่เราควรจัดกลุ่มให้เฉพาะเจาะจงโดยท าหมวดหมู่ให้แคบลง ซึ่งรวมถึงการจัดกลุ่ม
จากหมวดหมู่ เช่น ประชากร สถานที่ รายได้ ลักษณะนิสัย ภูมิหลัง และแรงจูงใจ ถ้าหากผู้
ก่อตั้งธุรกิจหรืออย่างน้อยคนในทีมสามารถเข้ากันได้กับผู้ใช้งานจริงเหล่านี้ ก็จะเป็นสิ่งที่เป็น
ประโยชน์กับธุรกิจอย่างมาก 
 

4 1 ขั้นตอนที่ 4: ค านวณขนาดตลาดทั้งหมดเท่าที่เป็นไปได้  (Total addressable market 
: TAM) ของตลาดหัวหาด (Beachhead market) 
 ตลาดทั้งหมดเท่าท่ีเป็นไปได้ (Total addressable market : TAM) คือ รายได้ทั้งปี
เราจะได้รับเมื่อเราครองส่วนแบ่งการตลาดทั้งหมด หรือเท่ากับจ านวนผู้ใช้งานจริงคูณมูลค่า
รายได้ที่ผู้ใช้งานจริงจ่ายหรือมูลค่าผลิตภัณฑ์ของเรา การค านวณจ านวนผู้ใช้งานนั้นใช้วิธี
แบบละเอียดด้วยวิธีการ bottom-up (จากรายชื่อลูกค้า หรือ จากสมาคมการค้า เป็นต้น) 
และวิธีแบบหยาบด้วยวิธีการ top-down (รายงานการตลาด) เพ่ือระบุจ านวน จากนั้น
ค านวณประมาณการรายได้จากการอิงจากมูลค่ารายได้ที่ผู้ใช้งานจริงจ่าย และมูลค่า
ผลิตภัณฑ์ของเรา ซึ่งตัวเลข ATM ควรอยู่ที่ 20-100 ล้านเหรียญสหรัฐ หากค านวณแล้วได้ 
ATM ที่สูงกว่าเลขอ้างอิงนี้ จงจัดกลุ่มให้แคบลงอีก 
 

5 1 ขั้นตอนที่ 5: จัดท าโปรไฟล์ตัวแทนลูกค้า  (Persona) ส าหรับตลาดหัวหาด 
(Beachhead market) 
 เลือกผู้ใช้งานจริงให้เป็นตัวแทนลูกค้า (Persona) ส าหรับการพัฒนารายละเอียด
และลักษณะของพวกเขา ซึ่งรวมถึงรูปภาพ ภูมิหลัง อาชีพ เงินเดือน เกณฑ์ในการซื้อ (เรียง
เกณฑ์ตามล าดับ) และรายละเอียดอื่นๆ อีกหลายอย่าง โดยให้ทีมท้ังหมดของเรามีส่วนร่วมใน
ขั้นตอนนี้ จุดประสงค์ของกระบวนการนี้คือ ช่วยให้เราจัดการกับค าถามเกี่ยวกับลูกค้าที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคต วิธีการขายให้พวกเขา และทิศทางที่ควรเดินต่อไป เป็นต้น 
 

6 2 ขั้นตอนที่ 6: แผนภาพความสัมพันธ์ของวัฎจักรสินค้าทั้งหมด  (Full life cycle case)  
 ไม่ใช่เพียงแค่ระบุตัวแทนลูกค้า (Persona) ว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์เราอย่างไร แต่ต้อง
ระบุให้ได้ว่าเขาจะรู้สึกว่าสินค้านั้นจ าเป็นได้อย่างไร เจอมันได้อย่างไร ผู้ ประกอบการต้อง
วิเคราะห์ Journey ว่าลูกค้าจะได้สินค้าของเราทางไหนได้บ้าง วิธีการใช้งาน เกิดประโยชน์
จริงหรือไม่ ได้รับบริการสนับสนุนจากทีมงานเพียงพอหรือไม่ มีความต้องการซื้ออีก และบอก
ต่อคนอ่ืนหรือไม่ 
 

7 2 ขั้นตอนที่ 7: รายละเอียดของลักษณะสินค้าในเชิงลึก  (Product specification)  
  จ าลองผลิตภัณฑ์ให้เห็นภาพ เช่น เค้าโครง (storyboard) หรือ โครงสร้าง
ของเว็บไซด์ (wireframes) แผนผังหรือแผนภาพ (diagrams) ของอุปกรณ์ แต่อย่าเพ่ิงสร้าง
สินค้าเหล่านั้นขึ้นมาจริงๆ หรือลงรายละเอียดมากจนเกินไป จุดประสงค์ของขั้นตอนนี้คือ 
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ก าจัดความเห็นที่ไม่ตรงกันและความเข้าใจผิดของทีมออกไปให้หมด จากนั้นสร้างแผ่นพับที่
เน้นจุดเด่นหลักของผลิตภัณฑ์ (features) แต่ที่ส าคัญกว่านั้นคือ ดึงความส าคัญเรื่อง
ประโยชน์ที่มีต่อลูกค้า (benefits) ในการสื่อสารไปถึงลูกค้าให้ได้ 
 

8 2 ขั้นตอนที่ 8: วัดมูลค่าของคุณค่าของสินค้าบริการที่น าเสนอ  (Value proposition)  
 จัดท าแผนภาพที่แสดงสถานะที่เป็นอยู่ขณะนี้ (status quo) และแสดงประโยชน์เชิง
ปริมาณที่ลูกค้าจะได้รับจากสินค้าบริการ โดยวัดจากเวลา เงิน หรือ อะไรก็ตามที่เป็น
ความส าคัญล าดับแรกของลูกค้า จงใช้ตัวเลขจริง และแสดงกรณีการมีสินค้ามากเกินไปและ
น้อยเกินไปด้วยเช่นกัน 
 

9 1 ขั้นตอนที่ 9: ระบุลูกค้า 10 คนถัดไปให้ได้ 
 พยายามระบุลูกค้าอีก 10 คนที่คล้ายคลึงกับตัวแทนลูกค้า (Persona) ที่เลือกมาท า
โปรไฟล์และเต็มใจที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อสินค้าเรา โดยพูดคุยกับพวกเขาเพ่ือตรวจสอบความ
ถูกต้องของแผนภาพความสัมพันธ์ของวัฏจักริสนค้าทั้งหมด (Full life cycle use case) 
รายละเอียดของลักษณะสินค้า (product specification) และมูลค่าของสินค้าบริการที่
น าเสนอ (Value proposition) ที่ท าการประเมินมาแล้ว หากถูกต้องตามที่ได้ด าเนินการมา 
จึงค่อยถามถึงความมั่นใจที่จะซื้อว่ามีมากน้อยแค่ไหน (commitment) แต่ถ้าหากไม่ถูกต้อง
ตามที่จัดท าไว้ ให้กลับไปที่ร่างเค้าโครง และทบทวนสมมติฐานต่างๆ (นี่เป็นส่วนหนึ่งของ
กระบวนการ อย่างไรก็ตาม สมมติฐานของเราก็เป็นเพียงการคาดการณ์เท่านั้น ) หากเราได้
ลองท าตามแล้วแต่ยังไม่สามารถหาลูกค้า 10 คนนั้นได้ เป็นไปได้ว่าเราจ าเป็นต้องเปลี่ยนตัว
แทนลูกค้า (Persona) หรือแม้กระทั่งมองหาตลาดหัวหาด (Beachhead market) 
 

10 2 ขั้นตอนที่ 10 : หา Core ของสินค้าบริการที่เป็นจุดขายให้เจอ 
 กล่าวคือ หาสูตรลับ (secret sauce) ที่คู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย ซึ่ง
สูตรลับนี้จะเป็นจุดที่ควรมุ่งเน้นมากที่สุดและไม่ควรเปลี่ยนแปลงบ่อยนัก ซึ่ง secret sauce 
อาจเป็นเครือข่ายผู้บริโภคที่เราสร้างขึ้น บริการอันยอดเยี่ยม ต้นทุนที่ต่ าหรือประสบการณ์ที่
ได้รับจากสินค้าหรือบริการที่ที่อ่ืนไม่มี ผู้ประกอบการควรจ าไว้ว่า secret sauce มักจะไม่
ได้มาจากทรัพย์สินทางปัญญา ความรวดเร็วของนวัตกรรม ความได้เปรียบของการเข้าตลาด
ก่อนคู่แข่ง หรือความสัมพันธ์ที่ดีกับ supplier อย่างที่คิด 
 

11 2 ขั้นตอนที่ 11 : จัดท ากราฟแสดงต าแหน่งการแข่งขัน (Competitive position) 
 สร้างกราฟ 2 แกน โดยให้เกณฑ์ล าดับความส าคัญของลูกค้า 2 ล าดับแรกอยู่แกนใด
แกนหนึ่ง ระบุต าแหน่งของเราและคู่แข่ง รวมถึงสถานะที่เป็นอยู่ขณะนี้ ท า status quo ลง
บนกราฟนั้น ซึ่งเราควรจะอยู่มุมขวาบนสุด และให้แน่ใจว่าต าแหน่งของเรานั้นใช้ประโยชน์
จากแกนหลัก (core) แล้ว หากไม่ได้ใช้ประโยชน์จากแกนหลัก core นั้น เราจ าเป็นต้องใช้
โอกาสจากการตลาดอ่ืนแทน 
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12 3 ขั้นตอนที่ 12 : ระบุหน่วยท่ีเป็นผู้มีอ านาจตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ (Customer's 

decision-making unit : DMU) 
 วาดผังกลุ่มคนที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้งหมดให้ได้ กล่าวคือ ตั้งแต่
ผู้ใช้งานจริง                  (end user) ผู้ซื้อหลัก(Primary buyer) จนถึง champions 
รวมถึงผู้ที่สามารถชักจูงหรือมีอิทธิพลต่อการซื้อ (influencer)  ผู้ที่มีอ านาจยับยั้ง (veto 
power) และแผนกที่จัดซื้อสินค้า (ส าหรับ B2B : Business to Business) ซึ่งเราอาจ
จ าเป็นต้องเรียนรู้ที่จะขายให้ลูกค้าเหล่านี้หรืออย่างน้อยก็ท าตัวให้เป็นกลางไม่ไปขัดแย้งกับ
บางกลุ่มในนี้ 
 

13 3 ขั้นตอนที่ 13 : วาดผังกระบวนการในการได้มาซึ่งลูกค้าที่ยอมจ่าย 
 ก าหนดขั้นตอนไทม์ไลน์เป็นขั้นๆ ว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าของเราอย่างไร หา
สินค้าบริการเจอได้อย่างไร วิเคราะห์ให้ได้ ประมาณการกระบนการซื้อขาย (sales cycle) นี้
ว่านานเท่าไหร่ และมีอุปสรรคใหญ่อะไรไหมอาจเจอเช่นงบประมาณ กฎระเบียบ หรือสิ่งที่
เราต้องปฏิบัติตาม (compliance) 
 

14 4 ขั้นตอนที่ 14 : ค านวณขนาดตลาดทั้งหมดท่าที่เป็นไปได้ (Total addressable 
market : TAM)     
 ลองท ารายการดูว่า 5 -6 กลุ่มเป้าหมายที่น่าสนใจ ที่เราจะเข้าไปหลังจากตลาดหัว
หาด (beachhead market) คือใครบ้าง รวมถึงสามารถขายสินค้าชนิดอ่ืนให้กับลูกค้ากลุ่ม
เดิม หรือ ขายสินค้าชนิดเดิมให้กับตลาดใกล้เคียง (adjacent market)ได้หรือไม่ ค านวณ
ขนาดแบบเดียวกันกับขั้นตอนที่ 4 โดยไม่ต้องทุ่มเวลาไปกับมันมาก (อาจเพียงแค่ 1 ใน 10 
ของเวลาที่ใช้ในขั้นตอนที่ 4) ในการระดมทุนหรือสร้างธุรกิจให้ใหญ่ขึ้น TAM โดยภาพรวม
ของตลาดหัวหาด (beachhead market) และตลาดที่ตามมา (ไม่เกิน 10 ตลาด) ควร
มากกว่า 1 พันล้านเหรียญสหรัฐ 
 

15 5 ขั้นตอนที่ 15 : ออกแบบโมเดลธุรกิจ (Business model) 
  โมเดลธุรกิจ คือ การดึงคุณค่าของสินค้าบริการออกมาให้ลูกค้าต้องการซื้อ 
เพ่ือสร้างรายได้ให้ธุรกิจ ส่วนใหญ่ ผู้ประกอบการไม่ค่อยใช้เวลาครุ่นคิดถึงประเด็นนี้มากนัก 
ลองมองดูโมเดลธุรกิจในปัจจุบัน เช่น การเป็นสมาชิก (subscription) การเสนอขายสินค้าที่
ดีหรือแพงกว่า (upselling) การโฆษณาค่าด าเนินการธุรกรรม (transaction fee) และ
บริการการช าระเงินจ านวนไม่มากรวมเข้าไปกับวงเงินหรือธุรกรรมหลัก (micropayments) 
เช่น ซื้อสติกเกอร์ไลน์ โดยจ่ายรวมกับบิลมือถือ เป็นต้น จ าไว้ว่า Freemium การให้ลูกค้า
เข้ามาทดลองใช้ระยะเวลาหนึ่ง ใช้ได้เสมือนจ่ายเงินเพ่ือบริการนั้น เมื่อหมดช่วงทดลองจึง
จ่ายค่าบริการตามปกติ และ “ค่อยคิดทีหลังก็ได้” นั้น ไม่ใช่โมเดลธุรกิจ จงรวบรวมโมเดลที่
คิดว่าสร้างสรรค์ของเรา และเลือกมาหนึ่งอัน 
 

16 5 ขั้นตอนที่ 16 : ตั้งโครงร่างราคา (Pricing framework) 
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ขั้นที ่ Theme รายละเอียด 
  อย่าตั้งราคาสินค้าจากตันทุน ให้ตั้งจากคุณค่าสินค้าที่เรามอบให้ลูกค้า การ
ตั้งราคาท่ีดีคือเพ่ิมไป 20% จากมูลค่าของคุณค่าของสินค้านั้น ค านึงถึงราคาซื้อขายต่อหน่วย
ที่ผู้มีอ านาจตัดสินใจซื้อ (DMU) มีก าลังจ่าย กล่าวคืองบประมาณสูงสุดของลูกค้าที่สามารถ
ซื้อสินค้าได้ และค านึงถึงราคาของคู่แข่งด้วย จ าไว้ว่าเราสามารถตั้งราคาแตกต่างกันส าหรับ
ลูกค้าแต่ละกลุ่มได้อย่าลืมที่จะให้ส่วนลดกับลูกค้าที่ทดลองกลุ่มแรกและผู้ที่มีอิทธิพลต่อ
ลูกค้าคนอ่ืน (influencers) ท้ายสุดคือ เป็นการดีกว่าหากตั้งราคาสูงแล้วมาลดราคาทีหลัง 
ดีกว่าตั้งราคาถูกแล้ว จากนั้นขึ้นราคา 
 

17 5 ขั้นตอนที่ 17 : ค านวณหาคุณค่าระยะยาว (Lifetime value : LTV) ของลูกค้าที่ได้มา 
  ค านวณจากรูปแบบของรายได้ (revenue stream) อัตราก าไรขั้นตัน 
(gross margin) อัตราการกลับมาของลูกค้า(retention rates) ช่วงชีวิตของผลิตภัณฑ์ (life of 
the product) อัตราการกลับมาซื้อซ้ า (ate of re-purchasing) ต้นทุนการระดมทุน (cost 
of raising funding) ส าคัญและแพงที่สุดคือสตาร์ทอัพ จ่ายผลประโยชน์กลับคืนหุ้นสูงมาก
เพ่ือจะได้สามารถระดมทุนได้ แล้วเราจะรู้ว่าปัจจัยทั้งหมดที่กล่าวมามี               ผลกับ 
LTV ของเรามาก 
 

18 3 ขั้นตอนที่ 18 : วาดผังกระบวนการขายสินค้าให้กับลูกค้าที่ได้มา 
 วาดผังว่ากระบวนการนี้จะด าเนินการอย่างไรในระยะสั้น กลาง ยาว ในระยะสั้น เรา
ต้องสร้างอุปสงค์ (demand) ขึ้นมาเอง ซึ่งมักจะใช้วิธีการ เช่น ใช้พนักงานขาย หรือ
การตลาดแบบส่งมอบคุณค่า (Inbound marketing) อีเมล โซเซียลมีเดีย ในระยะกลาง 
ค าสั่งซื้อมักจะเข้ามาเป็นประจ าแล้ว ดังนั้นควรเน้นการรักษาลูกค้าปัจจุบัน เราอาจมีและใช้ผู้
กระจายสินค้า(distributors) แล้วในขั้นนี้ ส่วนในระยะยาวนั้น ส่วนใหญ่แล้วจะเน้นวิธีการ
บริหารจัดการลูกค้าให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 

19 5 ขั้นตอนที่ 19 : ค านวณต้นทุนการได้มาซึ่งลูกค้า (cost of customers acquisition : 
COCA) 
การค านวณหา COCA นั้นยากและมักจะประเมินต่ ากว่าความเป็นจริง ซึ่งมีความส าคัญมาก
เพราะ COCA ที่สูงเกินไปอาจท าให้ธุรกิจเจ๊งได้ ค านวณแบบ top down คือ ยอดขาย และ
ต้นทุนการตลาดหารด้วยจ านวนลูกค้าที่หาได้ในช่วงเวลานั้น การลด COCA ท าได้ เช่น ลด
ปริมาณการขายตรง เพิ่มการหาลูกค้าได้แบบอัตโนมัติ ปรับปรุงอัตราการเปลี่ยนแปลงสู่ธุรกิจ 
(conversion rate) และการเป็นผู้น าด้านคุณภาพ การลดวัฏจักรการขาย และเพ่ิมการซื้อ
สินค้าแบบปากต่อปาก 
 

20 6 ขั้นตอนที่ 20 : ระบุสมมติฐานหลัก 
  รวบรวม 5 - 10 สมมติฐานหลักท่ียังไม่เคยทดลอง น ามาใช้ในขั้นตอนต่อไป 
 

21 6 ขั้นตอนที่ 21 : ทดสอบสมมติฐานหลัก 
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ขั้นที ่ Theme รายละเอียด 
  ออกแบบการทดสอบที่ถูก ง่ายและรวดเร็ว เพ่ือหักล้างหรือพิสูจน์สมมติฐาน
หลักของเราอีกครั้ง 
 

22 6 ขั้นตอนที่ 22 : สร้างสินค้าแบบขั้นต่ าที่สุดเพื่อทดสอบตลาด (minimum viable 
business product : MVBP) 
  MVBP คือ สิ่งที่ลูกค้าสามารถได้ประโยชน์จากการจ่าย และสามารถให้ 
feedback กับเราได้ ดังนั้นจึงควรเป็นการทดสอบสมมติฐานหลักแบบ MVBP ซึ่ง MVBP 
พัฒนาเพ่ิมมากจากวิธีการ MVP ของ Lean startups   (การสร้างสตาร์ทอัพโดยให้
ความส าคัญกับคุณค่าที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้จะได้รับ และมุ่งเน้นการลดขั้นตอนที่ไม่ส าคัญหรือ
สูญเสียทรัพยากรโดยเปล่าประโยชน์ออกไป) 
 

23 6 ขั้นตอนที่ 23 : แสดงให้เห็นว่า "สุนัขย่อมกินอาหารสุนัข" (The dogs will eat the 
dog food) 
  น าสินค้า MVBP เสนอแก่ลูกค้า แสดงให้เห็นว่าพวกเขาจะจ่ายเพ่ือสินค้า
นั้น ใช้สินค้า และแนะน าต่อให้เพื่อน จงติดตามทุกขั้นตอนนี้ 
 

24 4 ขั้นตอนที่ 24 : พัฒนาแผนผลิตภัณฑ์ (Product plan) 
  ใช้เวลาเพ่ือวางแผนว่าจะเพ่ิมฟีเจอร์อะไรให้แก่สินค้า ส าหรับตลาดหัวหาด 
(beachhead market) และตลาดใกล้เคียง (adjacent markets) ที่เราจะบุกต่อ พร้อมทั้ง
วิธีการที่เราจะปรับตัว ปรับเปลี่ยนสินค้าส าหรับตลาดดังกล่าว แต่อย่าใช้เวลานานมากนัก 
หลักการคือการคิดหาทางเลือกต่างๆ เตรียมไว้ล่วงหน้าเสมอ 

 ทั้งหมดนี้คือ การสรุปความส าคัญของกระบวนการ 24 ขั้นตอน จากการเปลี่ยน
ไอเดียให้สามารถขายสินค้าบริการ มีลูกค้าจริงจนท าเป็นธุรกิจได้อย่างที่ตั้งใจ ซึ่งกลั่นกรองมา
จากงานวิจัยและประสบการณ์มากมายในการท าธุรกิจกว่า 25 ปี ของ Bill Aulet 
ผู้เขียน : Bill Aulet จากหนังสือDisciplined Entreneurship : 24 Steps to a 
Successful Startup 
 Bill Aulet เป็นกรรมการผู้จัดการของ Martin Trust Center for MIT 
Entrepreneurship ซึ่งท าหน้าที่สนับสนุนการให้ความรู้ผู้ประกอบการที่ MIT ผู้เขียนใช้เวลา
หลายปีสอนเกี่ยวกับ Entrepreneurship และออกแบบคลาสใหม่ ๆ การร่วมในการแข่งขัน
ต่างๆ และคอยผลักดันการเรียนรู้ ก่อนหน้าที่จะมาสอนนั้น เขาท างานที่ IBM 11 ปี และมี
ประสบการณ์จริงในการเป็น Serial entrepreneur ที่ประสบความส าเร็จ 
 

ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย      
        (https://www.set.or.th/set/enterprise/article/detail.do?contentId=5486) 
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การบริหารจัดการเชิงกุลยุทธ์ด้วยเคร่ืองมือ SOAR Analysis 
 SOAR Analysis เป็นอีกหนึ่งเครื่องมือทางกลยุทธ์ที่ถูกพัฒนามาเพ่ือใช้ทดแทน SWOT Analysis ด้วยการ
วิเคราะห์จาก Strength (จุดแข็ง) Opportunity (โอกาส) Aspiration (แรงบันดาลใจ) และ Result (ผลลัพธ์) ซึ่งมี
ความแตกต่างจาก SWOT Analysis ที่เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์เบื้องต้นขององค์กรจากปัจจัยภายในและภายนอก 
แต่ไม่อาจระบุเป้าหมายหรือแนวทางในการด าเนินงานได้ ในขณะที่ SOAR Analysis ถูกออกแบบมาเพ่ือสร้างให้ผู้
วิเคราะห์หรือนักกลยุทธ์มองเห็นไปถึงภาพสุดท้ายหรือผลลัพธ์ของการด าเนินงานได้อย่างชัดเจน SOAR Analysis 
เป็นกระบวนการค้นหาสิ่งที่ดีอยู่แล้วในระบบ เพ่ือน าไปวางแผนกลยุทธ์ วางแผนการตลาด การพัฒนาองค์กร ให้
มุมมองด้านภาวะผู้น านวัตกรรม การตลาด การบริหารความเสี่ยง เป็นต้น การน าหลัก SOAR (ซออาร์) มาใช้ได้กับทุก
ระดับ ตั้งแต่การพัฒนาตนเอง การประกอบอาชีพ การท างานในองค์กร 

 
 S= Strength จุดแข็ง ข้อดีขององค์กร จากมุมมองทั้งภายในและภายนอกองค์กร 
 O= Opportunities มีโอกาสอะไรบ้างที่เป็นประโยชน์กับองค์กรของเรา 
 A= Aspirations เป้าหมายในอนาคตที่อยากจะเป็น หรือสิ่งที่ต้องการให้เกิดข้ึนในอนาคตกับองค์กร 
 R= Results ผลลัพธ์ที่องค์กรต้องการตามเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ ซึ่งสอดคล้องกับ Aspirations  
 เราสามารถเชื่อมโยงผลการวิเคราะห์ทั้ง 4 ด้านเข้าด้วยกันได้ตามตาราง ดังนี้  

  Strategic  
Inquiry 
สิ่งที่ต้องค้นหาในเชิงกลยุทธ์ 
  

 Strengths จุดแข็ง 
1. ทรัพยากรหรือสิ่งที่ดีที่สุดที่เรามี
ในขณะนี้มีอะไรบ้าง  
2. สิ่งที่เราท าได้ดีกว่าคู่แข่งมี
อะไรบ้าง 
3. ผู้มีส่วนร่วมประทับใจอะไรในสิ่ง
ที่เป็นตัวเราบ้าง 

 Opportunities โอกาส 
1. มีโอกาสภายในและภายนอกท่ี
เป็นไปได้อะไรบ้างที่จะเป็นประโยชน์
ต่อองค์กรของเรา เช่น นโยบาย
ผู้บริหาร กระแสสังคม แนวโน้ม
พฤติกรรมพนักงานหรือผู้บริโภค 
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี เป็นต้น 

Appreciative 
Intent 
เจตนาหรือสิ่งดีๆ ที่อยาก
เห็นเพื่อองค์กร 
  

 Aspirations แรงปรารถนา 
สิ่งดีๆ ที่เราอยากเห็น อยากให้เกิด
ขึ้นกับองค์กรของเราในอนาคต เช่น 
วิสัยทัศน์ พันธะกิจ วัตถุประสงค์ 
เป้าหมายที่ต้องการแก้ไข 

 Results ผลลัพธ์ 
ผลลัพธ์ที่เราอยากเห็นและสามารถ
วัดผลออกมาเป็นรูปธรรมได้ ซึ่งถ้าท า
ส าเร็จตามผลลัพธ์ที่ตั้งไว้ ก็จะท าให้ 
วิสัยทัศน์ หรือเป้าหมายเป็นจริงได้ 

 
หลักการส าคัญในการน าเครื่องมือ SOAR (ซออาร์) มาใช้คือ 
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 การที่เปิดโอกาสให้ทุกคนมีส่วนร่วมตั้งแต่ต้นจนจบ กระบวนการทั้ง 4 ด้าน ซึ่งอาจจะต้องมีการท า
หลายครั้งในหลายระดับ แล้วน ามารวบรวมเป็นการวิเคราะห์ในขั้นสุดท้ายเพ่ือให้ได้ข้อสรุปที่ดีที่สุดจากสมาชิก
ทุกคนทุกระดับ  
 
ข้อดีของการใช้ SOAR Analysis คือ 
 ทุกคนในองค์กรมีส่วนร่วมในการวิเคราะห์ วางแผนงาน และท าตามแผนงานนั้น ซึ่งจะท าให้ก่อให้เกิด
การร่วมมือกันท างานให้บรรลุเป้าหมายได้ดีกว่าวิธีการวิเคราะห์จากผู้บริหารอย่างเดียว (Top-down SWOT 
analysis) เป็นการสร้างวัฒนธรรมภายในองค์กรเชิงบวก โดยมุ่งไปที่จุดแข็ง สิ่งที่ประสบความส าเร็จที่ผ่านมา 
ค้นหาโอกาสแห่งความส าเร็จ สร้างแรงบันดาลใจให้ไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว้ร่วมกัน และสามารถก าหนดผลงาน
ที่ตั้งไว้ในแต่ละช่วงได้ ซออาร์ (SOAR Analysis) เป็นตัวเชื่อมโยง วิสัยทัศน์ (vision) พันธะกิจ (mission) และ
เป้าหมาย (goals) ที่ทุกฝ่ายได้ร่วมกันก าหนดขึ้น ให้เป็นรูปธรรมในเชิงแผนงานที่สอดคล้องกับสภาพการ
แข่งขันในปัจจุบันมากขึ้น ท าให้ขวัญ ก าลังใจของพนักงานมากขึ้น สร้างการมีส่วนร่วม มีวิสัยทัศน์เดียวกัน มี
การท างานเป็นทีมของคนในองค์กรดีขึ้น ร่วมมือกันมากขึ้น เพราะสิ่งที่ทุกคนอยากเห็นอยากได้ ถูกรวบรวมไว้
ด้วยกัน (โดยใช้กระบวนการ 4-D cycles of AI)  
ท าให้การพัฒนาองค์กร การแก้ไขปัญหา และการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติมีประสิทธิผลเพ่ิมมากขึ้น เพราะคนที่
ท างานในระดับปฏิบัติการหรือท่ีเรียกว่า คนที่อยู่หน้างาน ได้เสนอแนวทางในการแก้ปัญหาด้วยตัวเอง บางครั้ง
องค์กรจะได้นวัตกรรมใหม่ๆในการท างานและแก้ไขปัญหาจากกลุ่มคนเหล่านี้อย่างมากมาย 


